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บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้  ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลกอนที่จะทําการวิจัยโดยอาศัย
พื้นฐานจากแนวความคิด  ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับเนื้อหาของงานวิจัย  เพื่อใชประกอบ
ในการศึกษาดังนี้ 
 1. แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการ  
 2. พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่    
 3. รายงานประจําป พ.ศ. 2550 บริษัทโทเทิ่ลแอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น  
  จํากัด (มหาชน) DTAC 
 4. งานวิจยัที่เกี่ยวของ 
 

แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการ 
 
 สําหรับกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบริการ ลูกคาเปนสิ่งที่สําคัญมาก ซ่ึงการบริการ
ลูกคา รวมถึงกิจกรรมตาง ๆ ที่กําหนดขึ้นใชควบคูกับการสนับสนุนการขาย และการจัดจําหนาย 
โดยมุงใหลูกคาพอใจ  เกิดอรรถประโยชนทางดานเวลาและสถานที่    
 ลักษณะสําคัญของการบริการลูกคาที่มีสวนสนับสนุนการขาย มีรายละเอียด ดังนี้ 
 1. ความสะดวกและรวดเร็ว   การบริการตองเปนไปอยางสะดวกและรวดเร็ว ไมทํา
ใหลูกคาตองรอคอยนานซึ่งจะสามารถสรางความพึงพอใจใหเกิดขึ้นกับลูกคาไมวาจะเปนการ
บริการในชวงใดของการขายก็ตาม 
 2. ความไวใจได  การบริการตองสามารถทําใหลูกคาไววางใจ  และมีความเชื่อถือ
กิจการโดยกิจการตองกําหนดใหมีการบริการเปนไปอยางสม่ําเสมอและมีคุณภาพ  เชน ระยะเวลา
สงของตองแนนอนเปนตน นอกจากนี้  สภาพของสินคาเมื่อถึงมือลูกคาตองอยูในสภาพที่สมบูรณ  
มีคุณภาพตรงตามที่ตกลงกัน  
 3. ความหาไดงายของการบริการ  ตองทําใหสินคาและอุปกรณที่เกี่ยวของกับสินคา
นั้นๆ หาไดงาย  ผูซ้ือสามารถซื้อสินคาไดในเวลาไมนาน ดังนั้น การปรับปรุงและพัฒนาดานการ
บริการลูกคาเปนสิ่งจําเปนมาก แมวาธุรกิจนั้นจะใหบริการดีอยูแลวก็ตาม  ทั้งนี้ เพราะปจจัยหลักที่

 7 



มหาวิทยาล
ัยราช

ภัฏธนบุรี 

เปนแนวทางในการกําหนดนโยบาย การบริการลูกคา  เปลี่ยนแปลงได เชน  ความตองการของลกูคา 
นโยบายของคูแขงขัน รูปแบบของสินคา และรูปแบบของเทคโนโลยี เปนตน  ซ่ึงสวนประสมทาง
การตลาด (marketing mix) ของสินคานั้นโดยพื้นฐานมีอยู 4 อยางไดแก ผลิตภัณฑ ราคา             
ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  แตสวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ
จะมีความแตกตางจากสวนประสมทางการตลาดของสินคาทั่วไป จะตองมีการเนนพนักงาน 
กระบวนการในการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  ซ่ึงทั้งสามสวนประสมเปนปจจัยหลัก
ในการใหบริการ  
  สวนประสมทางการตลาดของการบริการไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาด  พนักงาน  กระบวนการใหบริการ  และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
ดังนี้  (ดร.ชัย  สมพล, 2547, หนา 63 – 79) 
 1.  ผลิตภัณฑ (product)  
 บริการจะเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่ง แตเปนผลิตภัณฑที่ไมมีตัวตน (intangible product) 
ไมสามารถจับตองได  มีลักษณะเปนอาการนามไมวาจะเปนความสะดวก ความรวดเร็ว การให
ความเห็น การใหคําปรึกษา เปนตน บริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคา แตคุณภาพของ
บริการจะตองประกอบมาจากหลายปจจัยที่ประกอบกัน ทั้งความรู ความสามารถ และประสบการณ
ของพนักงาน ความทันสมัยของอุปกรณ ความรวดเร็วและตอเนื่องของขั้นตอนการสงมอบบริการ 
ความสวยงามของอาคารสถานที่ รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุกคน การบริการในแตละ
ธุรกิจจะมี 3 ประเภท ไดแก บริการหลัก บริการเสริม และบริการอ่ืน ๆ ซ่ึงบริการทั้งหมดตองมี
คุณภาพ โดยที่บริการหลักตองเปนตัวที่นํารายไดหลักมาสูธุรกิจและตองมีคุณภาพมากที่สุด บริการ
เสริมจะใหบริการได ก็ตอเมื่อลูกคามีความพึงพอใจกับบริการหลักแลวสวนบริการอื่นๆ ตองสราง
ความสะดวกอยางแทจริงใหกับลูกคา 
 2.  ราคา (price)  
 ราคาเปนสิ่งที่กําหนดรายไดของกิจการ กลาวคือ การตั้งราคาสูงก็จะทําใหธุรกิจมี
รายไดสูงขึ้น การตั้งราคาต่ําก็จะทําใหรายไดของธุรกิจนั้นต่ํา ซ่ึงอาจจะนําไปสูภาวะขาดทุนได 
อยางไรก็ตามก็มิไดหมายความวาธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคาไดตามใจชอบ ธุรกิจจะตองอยูในสภาวะ  
การมีคูแขงมาก แตบริการของธุรกิจนั้นไมไดมีคุณภาพสูงกวาคูแขงมากเทากับราคาที่เพิ่ม ยอมทํา
ใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้นตอไป หากธุรกิจตั้งราคาต่ําก็จะนํามาสูสงครามราคา เนื่องจาก
คูแขงรายอื่นสามารถลดราคาตามไดในเวลาอันรวดเร็ว  ในมุมมองของลูกคา การตั้งราคามีผล   
อยางมากตอการตัดสินใจซื้อบริการของลูกคา และราคาของการบริการเปนปจจัยสําคัญในการ  
บอกถึงคุณภาพที่จะไดรับ กลาวคือราคาสูง คุณภาพในการบริการควรจะสูง ทําใหมโนภาพ       
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หรือความคาดหวังของลูกคาตอบริการที่ไดรับสูงดวยแตผลที่ตามมาคือ บริการตองมีคุณภาพ
ตอบสนองความคาดหวังของลูกคาได ในขณะที่การตั้งราคาต่ํา ลูกคามักคิดวาจะไดรับบริการที่มี
คุณภาพดอย ซ่ึงถาหากต่ํามาก ๆ ลูกคาอาจจะไมใชบริการได เนื่องจากไมกลาเสี่ยงตอการบริการที่
จะไดรับ ดังนั้นการตั้งราคาในธุรกิจบริการเปนเรื่องที่ซับซอนยากกวาการตั้งราคาของสินคามาก ซ่ึง
ผูบริหารตองไมลืมวา ราคาก็จะเปนเงินที่ลูกคาตองจายออกไปเพื่อการรับบริการกับธุรกิจหนึ่ง ๆ 
ดังนั้นการที่ธุรกิจตั้งราคาไวสูง ก็หมายความวาลูกคาที่มาใชบริการตองจายเงินสูงดวย ผลที่ตามมาก็
คือลูกคามีการเปรียบเทียบกับความคุมคากับสิ่งที่จะไดรับ 
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย (place)   
 ในการใหบริการนั้น สามารถใหบริการผานชองทางการจัดจําหนายได 4 วิธีคือ 
       3.1  การใหบริการผานราน (outlet) การใหบริการแบบนี้เปนแบบที่ทํากันมานาน 
เชน รานตัดผม รานซักรีด รานใหบริการอินเตอรเน็ต ใหบริการดวยการเปดรานคาตามตึกแถวใน
ชุมชนหรือในหางสรรพสินคา แลวขยายสาขาออกไปเพื่อใหบริการลูกคาไดสูงสุด โดยรานประเภท
นี้มีวัตถุประสงคเพื่อทําใหผูบริการมาพบกัน ณ สถานที่แหงหนึ่งโดยการเปดรานคาขึ้นมา 
       3.2  การใหบริการถึงที่บานลูกคาหรือสถานที่ที่ลูกคาตองการ การใหบริการเชนนี้ 
เปนการสงพนักงานไปใหบริการถึงบานลูกคาหรือสถานที่อ่ืนตามความสะดวกของลูกคา เชน การ
ใหบริการจัดสงอาหารตามสั่ง การใหบริการสงพยาบาลไปดูแลผูปวย การสงพนักงานไปทําความ
สะอาดอาคาร การบริการปรึกษาคดีถึงที่ทํางานของลูกคา การจางวิทยากรมาฝกอบรมที่โรงแรม
แหงหนึ่ง การใหบริการแบบนี้ธุรกิจไมตองมีการจัดตั้งสํานักงานหรือการเปดเปนรานคาใหบริการ 
สํานักงานอาจจะเปนบานเจาของ หรือ อาจจะมีสํานักงานแยกออกมา แตลูกคาติดตอธุรกิจดวยการ
ใชโทรศัพทหรือโทรสาร เปนตน 
   3.3 การใหบริการผานตัวแทน  การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจ ดวยการ
ขาย แฟรนไชส  หรือการจัดตั้งตัวแทนในการใหบริการ เชน แมคโดนัลดหรือเคเอฟซีที่ขยายธุรกิจ
ไปทั่วโลก บริษัทการบินไทย  ขายตั๋วเครื่องบินผานบริษัททองเที่ยว  และโรงแรมตางๆ ไมวาจะ
เปนเชอราตัน แมริออตต 
   3.4 การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส การใหบริการแบบนี้เปนบริการที่
คอนขางใหม โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน  เพื่อทําใหการบริการ
เปนไป  อยางสะดวกและทุกวันตลอด 24ช่ัวโมง เชน การใหบริการผานเครื่องมือเอทีเอ็ม เครื่อง
แลกเงินตราตางประเทศ  เกาอี้นวดอัตโนมัติ เครื่องชั่งน้ําหนักหยอดเหรียญตามศูนยการคา การ
ใหบริการดาวนโหลด (download) ขอมูลจากสื่ออินเทอรเน็ต เปนตน 
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 4.  การสงเสริมการตลาด (promotion)  
  การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลายกับธุรกิจขายสินคา กลาวคือ 
การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทําไดทุกรูปแบบไมวาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ 
การใหขาว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผานสื่อตาง ๆ ซ่ึงการบริการที่ตองการเจาะสื่อ
ลูกคาระดับสูง ตองอาศัยการประชาสัมพันธชวยสรางภาพลักษณ สวนการบริการเจาะลูกคา
ระดับกลางและระดับลางซึ่งเนนราคาคอนขางต่ํา ตองอาศัยการลดแลกแจกแถม เปนตน สําหรับใน
ธุรกิจบริการ การสงเสริมการตลาดที่นิยมใชกันมากดังตอไปนี้ 
   4.1 โครงการสะสมคะแนน การสงเสริมการตลาดแบบนี้ เปนการเนนความ
จงรักภักดีของลูกคาดวยการให สิทธิประโยชนสะสมทุกครั้งของการใชบริการ ทําใหลูกคารูสึก
ผูกพันกับธุรกิจ การสงเสริมการขายแบบนี้ประสบความสําเร็จมาก เนื่องจากลูกคาจะรูสึกถึงความ
คุมคาจากการใชบริการแตละครั้ง ทําใหธุรกิจครองใจลูกคาไดในระยะยาว ลดตนทุนการไปใช
บริการกับคูแขงเปนการสรางกําแพงกีดกันคูแขงไดทางหนึ่ง แตการสงเสริมการขายแบบนี้ตอง
ลงทุนสูงทั้งของรางวัลหรือทีมงานที่ตองจัดตั้งเฉพาะเพื่อดําเนินการเรื่องนี้ แตส่ิงที่ตองทําคือ 
ตองการสรางความตื่นเตนและความนาสนใจของโครงการเพื่อกระตุนยอดการใชจายผานบัตร เชน 
การเรงคะแนนสะสมดวยการกําหนดชวงเวลา  และเพิ่มคะแนนสําหรับการใชจายที่เพิ่มขึ้น เมื่อ
เทียบกับเดือนกอน การเพิ่มรายการของขวัญเปนของแปลกใหมและหาซื้อไดยาก 
   4.2 การลดราคาโดยใชชวงเวลา  การใชบริการของลูกคามีการขึ้นลงตาม
ชวงเวลาของวัน ผูบริหารจะตองนําเรื่องนี้มาใชใหเกิดประโยชนแกธุรกิจ 
   4.3  การสมัครเปนสมาชิก ลูกคาไดรับขาวสารจากคูแขงตลอดเวลา ทําใหลูกคา
อาจจะไปทดลองใชบริการของคูแขงไดและในที่สุดอาจจะสูญเสียลูกคาไปการใหลูกคาเปนสมาชิก
เปนการผูกมัดและ สรางความสัมพันธกับลูกคาอยางหนึ่งไมใหหนีไปไหน แตส่ิงที่ผูบริหารจะตอง
ทําคือ จะตองสรางความแตกตางของสิทธิประโยชน ที่ลูกคาที่เปนสมาชิกกับลูกคาทั่วไปอยาง
ชัดเจน และ จะตองมีการสื่อสาร ถึงสิทธิประโยชนใหลูกคาทราบอยางแทจริง 
   4.4 การขายบัตรใชบริการลวงหนา  การใชบริการในแตละครั้ง ลูกคายอม
ตองการไดรับราคาพิเศษหรือตองการลดราคา แตธุรกิจไมควรลดราคา แตควรขายบัตรใชบริการ 
คือ ใหลูกคาซื้อบริการไวลวงหนาซ่ึงอาจจะเปน 5 หรือ 10 ครั้ง แลวมาใชบริการภายในระยะเวลา   
6 เดือน หรือ 1 ป 
 
 
 

 10 



มหาวิทยาล
ัยราช

ภัฏธนบุรี 

 5.  พนักงาน (people) 
 พนักงานจะประกอบดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรที่ใหบริการนั้น  ซ่ึงจะรวมตั้งแต
เจาของ  ผูบริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกลาวทั้งหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ 
 6.   กระบวนการใหบริการ (process)  
 กระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมาก ตองอาศัย
พนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการที่สามารถสงมอบ
บริการที่มีคุณภาพได เนื่องจากการใหบริการโดยทั่วไปมักจะประกอบดวยหลายขั้นตอน ไดแก  
การตอนรับการสอบถามขอมูลเบื้องตน การใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน เปนตน      
ซ่ึงในแตละขั้นตอนตองประสานเชื่อมโยงกันอยางดี  หากมีขั้นตอนใดไมดีแมแตขั้นตอนเดี่ยวยอม
ทําใหการบริการไมเปนที่ประทับใจแกลูกคา ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical environment) 
ไดแก อาคารของธุรกิจบริการ เครื่องมือ และอุปกรณ เชน เครื่องคอมพิวเตอร เครื่องเอทีเอ็ม 
เคานเตอรใหบริการ การตกแตงสถานที่ ล็อบบี้  ลานจอดรถ  สวน  หองน้ํา  การตกแตงปาย
ประชาสัมพันธ  แบบฟอรมตาง ๆ ส่ิงตางๆ เหลานี้เปนสิ่งที่ลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทนคุณภาพ
ของการใหบริการ กลาวคือ ลูกคาจะอาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใช
บริการ ดังนั้น ส่ิงแวดลอมทางกายภาพยิ่งดูหรูหรา และสวยงามเพียงใด บริการนาจะมีคุณภาพตาม
ดวย 
 ในลักษณะสวนประสมทางการตลาด (marketing mix หรือ 6P’s) หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายประกอบดวย
เครื่องมือดังตอไปนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539, หนา 9-13) 
 

 11 



มหาวิทยาล
ัยราช

ภัฏธนบุรี 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ผลิตภณัฑ  

* สินคาใหเลือก (product variety) 
* คุณภาพสินคา (quality) 
* ลักษณะ (feature) 
* การออกแบบ (design) 
* ตราสินคา (brand name) 
* การบรรจุภัณฑ (packaging) 
* ขนาด (size) 
* บริการ (services) 
* การรับประกัน (warranties) 

* ชองทาง (channels) 
* ความครอบคลุม (coverage) 
* การเลือกคนกลาง (assortment) 
* ทําเลที่ต้ัง (location) 
* สินคาคงเหลือ (inventory) 
* การขนสง (transportation) 
* การคลังสินคา (warehousing)ฯลฯ 

* ราคาสินคาในรายการ (list price) 
* สวนลด (discounts) 
* สวนยอมให (allowances) 
* ระยะเวลาการชําระเงิน (payment period) 
* ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (credit terms)ฯลฯ 

* การโฆษณา (advertising) 
* การขายโดยใหพนักงานขาย 
  (personal selling) 
* การสงเสริมการขาย (sales promotion) 
* การใหขาว และประชาสัมพันธ  
  (publicity and public relation) 
* การตลาดทรงตรง (direct marketing) 

การจัดจําหนาย (Place) 

ราคา (Price) (Product) การสงเสริมการตลาด  
(Promotion) (Product) 

พนักงาน (people) กระบวนการใหบริการ (process) 

*  การตอนรับการสอบถามขอมูลเบื้องตน 
*  การใหบริการตามความตองการ 
*  การชําระเงิน 

ประกอบดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรที่
ใหบริการ ซึ่งจะรวมตั้งแตเจาของ  ผูบริหาร 
พนักงานในทุกระดับ ซึ่งบุคคลดังกลาว
ทั้งหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ 

 
 ภาพที่ 2.1  รายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ที่มา : ปรับปรุงจากศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539, หนา 9 
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   1.  ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได   ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(utility) มีมูลคา (value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้  
   1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ             
   1.2 พิจารณาจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (product component)  เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ  
   1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (product positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  
   1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ (product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น  
   1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (product mix) และสายผลิตภัณฑ 
(product line) 
   2.  ราคา  (price) หมายถึง ส่ิงที่บุคคลจายสําหรับส่ิงที่ไดมาซึ่งแสดงถึงมูลคาใน          
รูปเงินตราหรืออาจ หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอื่นที่จําเปนตองใหเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ           
และบริการ นักการตลาดตองตัดสินใจในราคาและการปรับปรุงราคาเพื่อทําใหเกิดมูลคาในตัวสินคา
ที่สงมอบใหลูกคามากกวาราคาของสินคานั้น ดังนั้นการกําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึง
การยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ ตนทุนของสินคา 
คาใชจายที่เกี่ยวของ และภาวการณแขงขัน 
   3.  การจัดจําหนาย (place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม  ใช เพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการจากองคกรไปยังตลาด  การจัดจําหนาย
ประกอบดวย 2 สวนคือ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ หรือ กรรมสิทธิ์ที่
ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย ผูผลิต          
คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  3.2 การกระจายสินคา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรมประกอบดวย  การขนสง  การเก็บรักษาสินคา และ
การบริหารสินคาคงเหลือ 
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   4.  การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับ  ผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร เพื่อจูงใจ
เตือนความทรงจํา  เครื่องมือที่ใชสงเสริมที่สําคัญมีดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา (advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
ประกอบไปดวย  ผลิตภัณฑ ,  บริการ ,  ความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผู อุปถัมภรายการ                  
กลยุทธในการโฆษณาที่เกี่ยวของกัน คือ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (create strategy)                  
(2) กลยุทธส่ือ (media strategy) 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร     
และ  จูงใจตลาด โดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย 
(personal selling strategy) และ การจัดการหนวยงานขาย (sales force management) 
   4.3 การสงเสริมการขาย (sales promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมที่ 
นอกเหนือจากการโฆษณา  การขายโดยพนักงานขาย การใหขาว และการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจใหทดลองใช หรือ การซื้อ   การสงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบคือ 
    4.3.1 การกระตุนผูบริโภค  เ รียกวา  การสงเสริมการขายที่มุ งสู ผูบริโภค 
(consumer promotion)  
    4.3.2 การกระตุนคนกลาง  เ รียกวา  การสงเสริมการขายที่มุ งสูคนกลาง        
(middleman promotion)  
    4.3.3 การกระตุนพนักงานขาย  เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน    
(sales force promotion)      
   4.4  การใหขาวและประชาสัมพันธ (publicity and public relation)  การใหขาวเปน  
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร 
   4.5 การตลาดทางตรง (direct marketing)  เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพื่อใหเกิดการตอบสนอง (response) โดยตรงหรือหมายถึง วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
การขายโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที  เครื่องมือนี้ประกอบดวย   
                4.5.1  การขายทางโทรศัพท  
     4.5.2  การขายโดยใชจดหมายตรง  
   4.5.3  การขายโดยใชแคตตาล็อค  
     4.5.4  การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ  

 14 



มหาวิทยาล
ัยราช

ภัฏธนบุรี 

 5.  พนักงาน (people) พนักงานจะประกอบดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรที่ใหบริการนัน้  
ซ่ึงจะรวมตั้งแตเจาของ  ผูบริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกลาวทั้งหมดมีผลตอคุณภาพ
ของการใหบริการ 
 6.  กระบวนการใหบริการ (process) โดยทั่วไปมักจะประกอบดวยหลายขั้นตอน ไดแก 
การตอนรับการสอบถามขอมูลเบื้องตน การใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน เปนตน  
 ดังนั้นสวนประสมทางการตลาด จึงนับวาเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค   

 
 ความพึงพอใจและการบริการ 

 ผูบริโภคจะประเมินคุณภาพของการบริการโดยใชปจจัย  หรือเกณฑในการประเมิน     
10 ประการดังนี้  (วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน, 2547, หนา 9 – 11)   
   1. ความเชื่อถือไดของการบริการ คือ  ใหบริการไดถูกตอง  โดยเฉพาะเกี่ยวกับการ
เรียกเก็บเงิน เชน การเก็บรักษาขอมูลและการใหบริการตามกําหนดเวลาที่ระบุไว 
  2. การตอบสนองความตองการของลูกคา คือ  การที่ผูใหบริการยินดีและมีความ
พรอมที่จะใหบริการ รวมทั้งการใหบริการโดยรวดเร็ว โดยเฉพาะอยางยิ่งการสงเอกสารโดยเร็ว 
การเรียกผูรับบริการโดยเร็ว และการบริการตรงเวลา 
  3. ความสามารถของผูใหบริการ คือ  ผูใหบริการตองมีทักษะและความรูในการ
บริการรวมทั้งความรูและทักษะในการติดตอกับผูรับบริการ 
  4. ความสะดวกในการติดตอ หมายถึง การที่ผูรับบริการสามารถติดตอกับผูใหบริการ
ไดโดยสะดวก เชน การรับบริการทางโทรศัพทมีช่ัวโมงบริการที่เหมาะสม และสถานที่ใหบริการ
ที่ตั้งอยูในที่ที่ลูกคาติดตอไดสะดวก 
  5.   ความสุภาพของพนักงาน คือ การที่พนักงานใหความเคารพนับถือแสดงความ    
เปนมิตรตอผูรับบริการ  มีการแตงกายสะอาดเรียบรอย 
  6.  ความสามารถในการสื่อสาร คือ การใชภาษาสุภาพใหผูรับบริการเขาใจ รวมถึง 
การใหคําแนะนํา บอกอัตราคาบริการอยางชัดเจน 
  7. ความเชื่อถือไดของพนักงาน คือ พนักงานตองซื่อสัตย เชื่อใจได 
  8. ความปลอดภัยผูรับบริการจะตองปลอดภัยไมเกิดความเสียหายหรือสงสัยในเรื่อง
ความปลอดภัยทางกาย ดานการเงิน และการรักษาความลับของลูกคา 
  9.    ความรูความเขาใจในลูกคา ซ่ึงผูใหบริการตองมีความเขาใจความตองการของ
ผูรับบริการ 
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  10. ส่ิงที่จับตองได  ไดแก การกระทํา หรือการแสดงใหผูรับบริการเห็นพรอมรูสึก   
ไดวากําลังไดรับบริการ การมีเครื่องมือเครื่องใชในการใหบริการ การมีหลักฐานในการบริการ และ
อ่ืน ๆ 
  การบริการมีลักษณะแตกตางจากงานผลิต ทั้งในเรื่องสินคา  บริการ และบทบาทของ
องคกรตอลูกคา ในเรื่องการผลิตและการบริโภค กลาวคือ  งานบริการเปนสิ่งที่จับตองไมได แตรับรู
ไดจากประสบการณ   ที่สําคัญงานบริการเปนงานที่เกิดการผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน และ
เปนงานที่ลูกคาผูใชบริการเขามามีสวนเกี่ยวของในงานบริการนั้น ดังนั้น จึงเปนการยากที่จะจัดการ
บริการใหมีประสิทธิภาพสูงสุดตลอดเวลาใหแก ลูกคาทั้งหมด เพราะฉะนั้นส่ิงที่ผูใชบริการจะ
ไดรับก็คือ ความพึงพอใจในสื่งที่รับรูไดจากการใหบริการ      
 

พฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่  
 
 สภาวะเศรษฐกิจของประเทศ   ในป พ.ศ. 2549 - ปจจุบัน   ผลของความไมแนนอนของ
การแข็งคาเงินบาท  ภาวะราคาน้ํามันที่ยังเคลื่อนไหวอยูในระดับที่สูง ไดสงผลกระทบตอความ
เชื่อมั่นของผูบริโภคในการจับจายใชสอย อยางไรก็ตามในปพ.ศ. 2551 นั้นคาดวาจะมีแนวโนม
คล่ีคลายไปในทิศทางที่ดีขึ้น สําหรับตลาดเครื่องลูกขายโทรศัพทเคล่ือนที่  นั้นยังจัดวาเปนสินคาที่
ยังอยูในความนิยมและยังมีความตองการซ้ืออยางตอเนื่อง โดยที่แนวโนมของราคาเครื่องลูกขาย
ปรับตัวลดลง โดยไดรับผลดีจากการแข็งคาของเงินบาทที่ทําใหมูลคานําเขาปรับลดลง นอกจากนี้ยัง
มีแนวโนมวาความตองการเครื่องลูกขายโทรศัพทที่มีฟงกช่ันการทํางานแบบคอนเวอรเจนท หรือ
สมารทโฟนจะเพิ่มขึ้น โดยมีดีไซนของตัวเครื่องเปนปจจัยสําคัญในการเลือกซื้อเครื่องใหม  
ตลาดเครื่องลูกขายโทรศัพทเคล่ือนที่นั้น สามารถแบงออกไดเปน 2 สวนคือ  

1.  ตลาดลูกคาใหมที่เริ่มใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ (new subscribers) 
2.  ตลาดเครื่องทดแทน (replacement) หรือ ผูใชบริการที่ใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ 

แลวและตองการเปลี่ยนเครื่องโทรศัพทใหม โดยที่ตลาดลูกคาใหมนั้นจะมีบทบาทลดนอยลงเมื่อ
จํานวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่รายใหมที่จะเขาสูตลาดเริ่มลดลง ในขณะที่ตลาดเครื่องทดแทนนั้น
กลับเพิ่มบทบาทมากยิ่งขึ้น โดยมีเทคโนโลยีใหมๆ เขามาชวยกระตุนตลาดทําให พฤติกรรมการใช

โทรศัพทเคล่ือนทีม่ีเพิ่มมากยิ่งขึ้นทั้งทางดานการใชงานทางดานความบันเทิง 
 เชน เครื่องเลนเอ็มพี3 และ4  พรอมกลองถายภาพ หรือการใชงานทางดานการเชื่อมตออินเทอรเน็ต 
เปนตน   การสํารวจพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของคนกรุงเทพ ในชวงระหวางวันที่ 1-15 
ธันวาคม พ.ศ. 2549  จากกลุมตัวอยาง 1,000 ชุด ของศูนยวิจัยกสิกรไทย พบวา ระยะเวลาในการ
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เปลี่ยนเครื่องลูกขายโทรศัพทเคลื่อนที่ สวนใหญจะอยูที่ประมาณ 1 ป คิดเปนรอยละ 40 ของ  
ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด หรือมีคาเฉลี่ยของการใชโทรศัพทอยูที่ 1.8 ป โดยที่กลุมอายุต่ํากวา   
20 ป  มีอัตราการเปลี่ยนเร็วที่สุดเฉลี่ยประมาณ 1.5 ป และมีแนวโนมการใชนานขึ้นเมื่อมีอายุมาก
ขึ้น โดยกลุมอายุ 21-30 ป ใชเวลา 1.7 ป และอายุมากกวา 30 ป ขึ้นไปใชเวลา 2.5-2.8 ป สวนเหตุผล
ที่ตองการเปลี่ยนเครื่องใหมนั้น สวนใหญรอยละ 35.5 มาจากตองการเครื่องที่มีเทคโนโลยีใหม      
ที่ทันสมัย ดีไซนสวยงาม รอยละ 34 เปลี่ยนเครื่องเนื่องจากเครื่องเดิมเสีย แบตเตอรี่หมดอายุ       
รอยละ 22 เปล่ียนเครื่องเพราะเครื่องเดิมหาย สวนที่เหลือรอยละ 8.5 เปล่ียนเครื่องเพราะ          
ไดรับเครื่องมาฟรีจากคนรูจัก และอ่ืนๆ  
 สําหรับปจจัยทางการตลาด  ในการเลือกซื้อเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ใหมของ
ผูใชบริการนั้น จากการสํารวจพบวา ผูบริโภคยังเลือกซื้อเครื่องโทรศัพทโดยการใชราคาเครื่องเปน
ปจจัยอันดับที่ 1 โดยเครื่องที่มีราคาต่ํากวา 10,000 บาทนั้น มีสัดสวนสูงถึงรอยละ72  สวนเครื่องที่มี
ราคาสูงกวา 10,000 บาทขึ้นไปนั้นมีสัดสวนรอยละ 28 ของตลาด  ปจจัยทางการตลาดในการเลือก
ซ้ือโทรศัพทเคลื่อนที่ในอันดับรองลงมาเปนความทนทานในการใชงาน ยี่หอหรือแบรนด เปน
อันดับ 3 ความนิยมเปนอันดับ 4  และบริการหลังการขายเปนอันดับ 5  สวนปจจัยทางการตลาด
อ่ืนๆ ที่นํามาพิจารณาไดแก ราคาขายตอ และของแถมตามลําดับ ลักษณะของเครื่องที่เลือกซื้อนั้น
สวนใหญเลือกจากดีไซนของเครื่องมากเปนอันดับแรก โดยในปจจุบันรูปลักษณของ
โทรศัพทเคลื่อนที่ไดรับการออกแบบใหตอบสนองความตองการของลูกคาแตละกลุมและมีการ
เปล่ียนแปลงคอนขางรวดเร็ว สวนปจจัยที่ใชในการพิจารณาอันดับรองลงมา ไดแก คุณภาพของ
เสียง กลองถายภาพ เครื่องเลนMP3 ขนาดของเครื่อง น้ําหนัก การดหนวยความจํา การเชื่อมตอ และ
เกมส ตามลําดับ เปนที่นาสังเกตวา นอกเหนือจากความตองการใชเครื่องโทรศัพทโดยการ
ติดตอส่ือสารในลักษณะปกติแลว โทรศัพทเคล่ือนที่มีแนวโนมของการใชงานในลักษณะที่ใหความ
บันเทิง ประโยชนทางดานการสื่อสารอื่นๆ มากยิ่งขึ้น ในขณะที่ราคากลับมีแนวโนมเพิ่มขี้นไมมาก
นักทําใหตอบสนองกับความตองการและรูปแบบการดําเนินชีวิตมากยิ่งขึ้น  
 จากขอมูลศูนยวิจัยกสิกรไทย ไดสรุปประเด็นแนวโนมของตลาดเครื่องลูกขาย
โทรศัพทเคล่ือนที่ในป พ.ศ. 2550   มีความตองการเครื่องลูกขายโทรศัพทเคล่ือนที่ในป พ.ศ.2550    
ยังขยายตัวเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง โดยมีแรงซื้อจากผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ 2 กลุมคือ  ตลาดเลข
หมายใหมและตลาดเครื่องทดแทน  
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 โดยมียอดจําหนายรวมของตลาดเครื่องลูกขายประมาณ 10.5 ลานเครื่องโดยแบง
ออกเปน 
 1. ตลาดเลขหมายใหม (new subscribers) มีแนวโนมชะลอตัวลง สวนเลขหมาย
โทรศัพทเคล่ือนที่เปดใชใหมในชวงป  พ.ศ. 2550  ศูนยวิจัยกสิกรไทย คาดวาจะมีจํานวนประมาณ  
5 ลานเลขหมาย ชะลอตัวลงจาก 7.4 ลานเลขหมายในป  พ.ศ. 2549 หรือชะลอตัวลงประมาณ     
รอยละ 32.4 การชะลอตัวลงของตลาดใหบริการเลขหมายนั้น เปนไปตามภาวะของตลาดทั้งนี้
จํานวนผูใชบริการรวมที่สูงถึง 37 ลานราย หรือประมาณรอยละ 60 ของประชากรทั้งประเทศนั้น 
ทําใหลูกคาใหมที่จะเขาสูตลาดนอยลงอยางตอเนื่อง ซ่ึงการขยายตัวของจํานวนผูใชใหมนอยลงนั้น
คาดวาจะสงผลกระทบตอการขยายตัวของตลาดเครื่องลูกขายโทรศัพทเคล่ือนที่ดวยเชนกัน อยางไร
ก็ตามจากการสํารวจพฤติกรรมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่พบวารอยละ 30 ของเลขหมายที่เพิ่มขึ้น
ใหมนั้นอยูในกลุมผูที่มีเลขหมายและเครื่องใชงานอยูแลว (ผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ ที่ใชมากกวา        
1 เลขหมาย) สวนอีกรอยละ 70 ของเลขหมายที่เพิ่มขึ้น จะมีความตองการซื้อเครื่องใหม ซ่ึงจะมีผล
ทําใหความตองการเครื่องใหมเพิ่มขึ้นประมาณ 3.5 ลานเครื่อง 
 2. ตลาดเครื่องทดแทน (replacement market) ยังเติบโตไดดี ซ่ึงเปนตลาดที่สําคัญมี
สัดสวนประมาณรอยละ 65-70 ของตลาดเครื่องลูกขายรวมทั้งหมด จากการสํารวจความตองการ
เครื่องลูกขายโทรศัพทเคล่ือนที่ในป พ.ศ.2550 พบวากลุมตัวอยางที่มีความคิดวาจะซื้อเครื่องลูกขาย
ใหมมีสัดสวนประมาณรอยละ 37.5 ซึ่งทําใหตลาดเครื่องทดแทนในป พ.ศ.2550 นาจะมียอด
จําหนายประมาณ 7 ลานเครื่อง 
  - กลุมวัยทํางาน มีความตองการเครื่องลูกขายสูง จากการสํารวจพบวา กลุมตัวอยาง
สวนใหญที่มีอายุระหวาง 21-30 ป เปนกลุมที่มีความตองการซื้อเครื่องลูกขายสูงที่สุด คิดเปนรอย
ละ 42.7 รองลงมาเปนกลุมอายุระหวาง 15-20 ป คิดเปนรอยละ 26.7 ทั้งนี้กลุมตัวอยางทั้งสองกลุมนี้
เปนกลุมที่มีความคุนเคยกับเทคโนโลยีคอนขางมาก มีความตองการเครื่องใหมที่มีดีไซนทันสมัย 
รองรับบริการทางดานบันเทิงหลากหลาย เชน กลองถายภาพ เครื่อเลน MP3 เกมส นอกจากนี้ยัง
รูสึกวาการมีโทรศัพทรุนใหมเปนเครื่องประดับและบงบอกถึงรสนิยมของผูใชอีกประเภทหนึ่ง 
 - เครื่องใหมยังเปนที่นิยมมากกวาเครื่องมือสอง จากการสํารวจพบวา กลุมตัวอยาง
รอยละ 89 สนใจที่จะซื้อเครื่องใหมเพื่อมาใชงาน ในขณะที่เครื่องมือสอง  นั้นมีสัดสวนประมาณ
รอยละ 11 ของตลาด เนื่องจากเครื่องโทรศัพทมีการเปลี่ยนแปลงของดีไซน และคุณสมบัติของ
เครื่องเพิ่มขึ้นอยูตลอดเวลาและมีเครื่องความถี่ในการออกรุนใหมเร็วขึ้นกวาเดิมคอนขางมาก 
นอกจากนี้ราคายังมีความหลากหลายใหเลือก ตั้งแตรุนราคาต่ํา ฟงกช่ันการทํางานนอย จนถึงรุนที่  
มีราคาแพงซึ่งสามารถรองรับการสื่อสารอินเทอรเน็ตไรสาย คลายเครื่องคอมพิวเตอรขนาดเล็ก
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พกพา มีกลองถายภาพความละเอียดสูงและมีคุณภาพของเสียงดี เปนตน นอกจากนี้ราคาเครื่องใหม
ยังมีแนวโนมปรับตัวตัวลดลงคอนขางเร็วเมื่อเทียบกับในอดีตเนื่องจากการแขงขันสูง ทําให
ผูใชบริการมีทางเลือกมากยิ่งขึ้น 
  - มัลติมีเดียโฟนมีความโดดเดน ความตองการเครื่องลูกขายที่มีฟงกช่ันการใชงาน
เพื่อความบันเทิงและมัลติมีเดียมีแนวโนมจะไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น ทั้งนี้ฟงกช่ันกลองถายรูป ถาย
วิดีโอ การถายโอนขอมูลผานบลูทูธ อินฟาเรด เอ็มพี3 จะกลายเปนฟงกช่ันพื้นฐานที่ผูใชบริการ
พิจารณาเลือกซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ สําหรับแนวโนมในอนาคตนั้นการพัฒนารูปแบบของ
โทรศัพทเคลื่อนที่จะเขาสูการรวมอุปกรณอิเล็กทรอนิกสหลายๆ ชนิดเขาดวยกัน หรือที่เรียกวา 
สมารทโฟน เชน การพัฒนากลองถายภาพใหมีความละเอียดของกลองเพิ่มขึ้นเปนอุปกรณถายภาพ
คุณภาพดีได การพัฒนาจากเอ็มพี3 ไปสูเอ็มพี4 หรือ การรองรับภาพเคลื่อนไหวแบบวิดีโอคลิป  
การพัฒนาใหรองรับเกมที่มีความซับซอนมากขึ้น การเพิ่มหนวยความจําในตัวเครื่องใหรองรับ
ไฟลขอมูลที่มีขนาดใหญ นอกจากนี้ยังมีการพัฒนาเพื่องรองรับการสื่อสารในแบบอินเทอรเน็ต
ความเร็วสูงไรสายได ซ่ึงคุณสมบัติเหลานี้ในตางประเทศนั้นกําลังไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นมาก 
อยางไรก็ตามการมีคุณสมบัติของเครื่องที่ซับซอนขึ้นนั้น ทําใหราคาของเครื่องเหลานี้สูงเชนกัน  
แตก็นับวาเปนแนวโนมที่จะมีความตองการเพิ่มขึ้นโดยเฉพาะในกลุมผูมีรายไดสูง 
  - ตลาดเครื่องราคาต่ํากวา 10,000 บาทยังเปนตลาดขนาดใหญโดยมีสัดสวน
ประมาณรอยละ 72 ของตลาดรวม ทั้งนี้ราคาเครื่องที่จําหนายเมื่อเทียบกับฟงกช่ันการทํางานแลว 
นับวามีราคาลดลงและมีออกรุนใหมรวดเร็วทําใหเครื่องรุนเกามีราคาปรับตัวลดลงเฉลี่ยรอยละ   
20-30 ตอป สวนเครื่องลูกขายที่มีราคามากกวา 10,000 บาท ขึ้นไปมีสัดสวนประมาณรอยละ 18    
ซ่ึงในกลุมของผูที่ตองการเครื่องที่มีราคามากกวา 10,000 บาท ขึ้นไปนั้นสวนใหญมีอายุระหวาง  
21-30 ป ซ่ึงเปนวัยทํางานเริ่มทํางานและมีกําลังซื้อประกอบกับความตองการเครื่องที่ตอบสนองตอ
ความตองการใชงานที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น 



  - ตลาดเชาซื้อ มีสัดสวนประมาณรอยละ 12 การซื้อโทรศัพทเคล่ือนที่ รอยละ 88 
จะซื้อดวยเงินสด ในขณะที่อีกประมาณรอยละ 12 นั้นซื้อแบบผอนชําระหรือเชาซื้อ โดยการเชาซื้อ
นั้นสามารถแบงออกไดเปนการผอนชําระกับบริษัทที่ใหบริการผอนชําระโดยตรง และการผอน
ชําระกับบัตรเครดิต โดยมีอัตราดอกเบี้ยเชาซ้ืออยูในชวงระหวาง 0.8-1.5 ตอป (Flat Rate) ทั้งนี้
เครื่องที่มีราคาสูงมีแนวโนมที่จะมีการซื้อในลักษณะผอนชําระมากขึ้น โดยเครื่องที่มีราคาสูงกวา 
10,000 บาท นั้นมีสัดสวนประมาณรอยละ 40 ของเครื่องที่ซ้ือแบบผอนชําระทั้งหมด 
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  - แบรนดขนาดเล็กเริ่มมีสวนแบงตลาดเพิ่มขึ้น แมวาตลาดเครื่องลูกขาย
โทรศัพทเคลื่อนที่นั้น แบรนดหรือยี่หอของเครื่องที่ผลิตจากผูผลิตระดับโลก จะไดรับความนิยม
คอนขางมากและมีสวนแบงตลาดในสัดสวนที่สูง แตที่ผานมาเครื่องลูกขายที่ส่ังผลิต และนํามา     
ติดตราเปนสินคาเพื่อจําหนายในประเทศ และแบรนดที่ผลิตสินคาในไลนสินคาอิเล็กทรอนิกสอ่ืนๆ 
และหันมาทําตลาดในการผลิตเครื่องลูกขายโทรศัพทเคลื่อนที่ก็ไดรับความนิยมมากยิ่งขึ่น ซ่ึงมีอยู
หลายยี่หอที่ประสบความสําเร็จ ทั้งนี้จากการสํารวจพบวาสวนแบงตลาดของเครื่องลูกขายแบรนด
ขนาดเล็กนั้นเพิ่มขึ้นจากรอยละ 10 ในป พ.ศ.2548  เปนรอยละ 17.2 ในป พ.ศ.2549 และมีแนวโนม
ไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น ทั้งนี้แบรนดขนาดเล็กที่ไดรับความนิยมเพิ่มขึ้นไดอาศัยชองวางของตลาด
โดยการผลิตสินคาไดตรงกับความตองการของผูบริโภค มีการพัฒนารูปแบบดีไซนของเครื่อง
รวมทั้งมีฟงกช่ันการทํางานที่ไมแตกตางจากแบรนดขนาดใหญที่ไดรับความนิยม และตั้งราคา
จําหนายไมสูงมากเมื่อเทียบกับแบรนดระดับโลก (global brand) จึงทําใหแบรนดขนาดเล็กสามารถ
เพิ่มสวนแบงทางการตลาดไดเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง 
 
ตารางที่  2.1  ความจําเปนที่ตองใชโทรศัพทมือถือ 
 

  ชาย หญิง ภาพรวม 
อันดับที่ 1 ใชติดตอสื่อสารกันไดสะดวกรวดเร็ว 31.53 31.56 31.55 
อันดับที่ 2 ใชติดตอ / พูดคุย / ปรึกษาหารือกันกับเพื่อน 17.12 14.81 15.97 
อันดับที่ 3 ใชติดตอกับทางบาน / ครอบครัว / ญาติพ่ีนอง 9.91 21.30 15.61 
อันดับที่ 4 ใชติดตอในเรื่องเรียน 11.71 8.70 10.21 
อันดับที่ 5 ใชติดตอเรื่องงาน / ธุรกิจสวนตัว 7.66 4.55 6.11 
อันดับที่ 6 ใชติดตอเรื่องสวนตัว / ธุระสวนตัว 5.86 4.29 5.07 
อันดับที่ 7 ใชติดตอในยามฉุกเฉิน / ติดตอเรื่องสําคัญ ๆ / ยามจําเปน  4.05 5.07 4.56 
อันดับที่ 8 ใชติดตอในระหวางเดินทาง / สะดวกในการเดินทาง 3.15 4.16 3.65 
อันดับที่ 9 ใชติดตอกับคนรัก / คนรูใจ / แฟน 4.96 2.07 3.51 

  อันดับที่ 10 ใชติดตอเรื่องทั่ว ๆไป 1.80 2.07 1.93 
* อื่นๆ เชน ที่บาน / ที่หอไมมีโทรศัพท,ใชตามแฟชั่น / 

คานิยม ฯลฯ 
2.25 1.42 1.83 

 
ที่มา : องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย    
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 สรุปแลวตลาดเครื่องลูกขายโทรศัพทเคลื่อนที่ในป พ.ศ.2550 นั้น คาดวาจะยังมี
แนวโนมของตลาดที่ขยายตัวไดดี โดยคาดวาปจจัยที่สงผลกระทบกับภาพรวมของตลาดโดยเฉพาะ
ภาวะเศรษฐกิจ ความผันผวนของราคาน้ํามัน และคาเงินบาทนั้นนาจะปรับตัวไปในทิศทางที่ดีและมี
ปจจัยบวกเขามากระทบ เชน การปรับตัวลดลงของราคาน้ํามันเปนครั้งคราว การเพิ่มงบประมาณ
รายจายทางภาครัฐ การเพิ่มเงินเดือนของทั้งภาครัฐและเอกชน หรือการปรับลดราคาเครื่องลูกขาย
อันเนื่องมาจากคาเงินบาทที่แข็งคาขึ้นซึ่งทําใหสินคาที่นําเขามาในประเทศมีราคาลดลง ที่อาจทําให
ตลาดเครื่องลูกขายไดรับผลดี และมีแนวโนมการขยายตัวไดดีขึ้นกวาที่ผานมา เปนตน 
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บริษัทโทเทิ่ลแอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) DTAC 
 

 ในป พ.ศ. 2550 นี้ บริษัทมียอดผูใชบริการใหมสุทธิเพิ่มขึ้นสูงสุดเปนประวัติการณถึง   
3.9 ลานราย สูงกวาสถิติเดิมที่ทําไวในป พ.ศ.2549 ซ่ึงบริษัทสามารถเพิ่มจํานวนผูใชบริการได         
3.5 ลานราย จํานวนผูใชบริการสุทธิ ณ ส้ินป พ.ศ.2550 อยูที่ 15.8 ลานราย เพิ่มขึ้นจาก 11.9 ลานราย
ในปพ.ศ.2549 บริษัทยังคงพัฒนาตลาดโทรคมนาคมอยางตอเนื่อง และนําเสนอบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่  ที่ชวยใหคนไทยไดใกลชิดกันมากขึ้น โดยการขยายเครือขายและการนําเสนอ
นวัตกรรมใหมของสินคาและบริการ โดยเฉพาะผูที่อยูในจังหวัดหางไกล รายไดจากการบริการและ
กําไรสุทธิในป พ.ศ.2550 นี้ เพิ่มขึ้นรอยละ 6.6 และรอยละ 18.3 ตามลําดับ และสถานะทางการ
ตลาดและการเงินของบริษัทพัฒนาขึ้นอยางมากในปที่ผานมา 
 ในป พ.ศ. 2550 มีเหตุการณสําคัญเกิดขึ้น คือ  

(1) การเริ่มคิดอัตราคาเชื่อมตอโครงขายระหวางผูใหบริการโทรคมนาคม  
(2) การนําบริษัทเขาจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย (ตลท.) 

  (3) การปรับภาพลักษณแบรนดดีแทค  
(4) การเปลี่ยนแปลงดานกฎระเบียบ 

 การเริ่มคิดอัตราคาเชื่อมตอโครงขาย (IC) ระหวางผูใหบริการโทรคมนาคมในชวงตนป 
พ.ศ. 2550 มีผลอยางมากตออุตสาหกรรมโทรคมนาคมไทยโดยรวม และยังเปนการกาวเขาสูยุคใหม
ของการแขงขัน ซ่ึงทําใหเกิดความเทาเทียมกันระหวางผูใหบริการมากขึ้นในป พ.ศ. 2550               
ผูใหบริการโทรคมนาคมไดมีการปรับตัวใหเขากับระบบการคิดอัตราคาเชื่อมตอโครงขาย และ
บริษัทไดเห็นการพัฒนาไปในทางที่ดีขึ้นเปนลําดับ โดยผูใหบริการตางหันมาใหความสนใจตอ
ความสามารถในการแขงขันของตนเอง เชน ความครอบคลุมของเครือขาย และเทคโนโลยี          
การนําเสนอบริการ และการสรางประสบการณใหม ๆ แกลูกคา มากกวาการลดราคาคาบริการให
ต่ําลงเพียงอยางเดียว  
 ในป พ.ศ. 2550 นี้ บริษัทไดผานเหตุการณสําคัญอีกเหตุการณหนึ่งในประวัติศาสตรของ
DTAC โดยการนําบริษัทเขาเปนหลักทรัพยจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย และ
เปนบริษัทแรกในประเทศไทยที่มีหุนจดทะเบียนอยูใน 2 ตลาด คือ ตลาดหลักทรัพยแหง     
ประเทศไทย (ตลท.) และตลาดหลักทรัพยแหงประเทศสิงคโปร (SGX-ST) บริษัทจึงขอใชโอกาสนี้
ขอบคุณผูถือหุนทุกทานที่ใหการสนับสนุน และมีความเชื่อมั่นในบริษัทตลอดกระบวนการ การเขา
เปนหลักทรัพยจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทยนั้น เปนการเปดโอกาสใหลูกคาไดมี
สวนรวมในความสําเร็จของบริษัท และยังชวงสรางภาพลักษณของบริษัทใหแข็งแกรงขึ้นอีกดวย 
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นอกจากนี้ บริษัทยังไดรับสิทธิประโยชนจากการลดภาษีเงินไดนิติบุคครอยละ 5 เปนเวลา 3 ป นับ
จากป พ.ศ. 2551 เปนตนไป เนื่องจากตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่เริ่มที่จะเขาสูภาวะอิ่มตัว บริษัท
จําเปนตองปรับเปล่ียนตัวเอง และเตรียมความพรอมสําหรับการแขงขันที่จะเปลี่ยนแปลงไป ดังนั้น 
ในไตรมาสที่ 4 ของป พ.ศ. 2550 เราไดทําการเปดตัวแคมเปญ “fell goood” เพื่อเปนการเสริมสราง 
ความแข็งแกรงใหกับแบรนดดีแทค และเพื่อสรางความรูสึกดีๆ ใหแกลูกคาจากเรื่องการคิดอัตรา
การเชื่อมโยงโครงขายตามที่ไดกลาวมาขางตน พัฒนาการทางดานกฎระเบียบในปพ.ศ.2550 มี 
ความคืบหนาไปในทางที่ดีในหลาย ๆ ดาน ศาลปกครองและ กทช.ไดมีคําตัดสินในหลายกรณีที่
สนับสนุนการนําระบบการคิดอัตราคาเชื่อมตอโครงขายมาใช ซ่ึงสอดคลองกับกฎหมาย และ
ขอบังคับทีไดประกาศบังคับใชมากอนหนานี้  พัฒนาการเหลานี้จะชวยนําอุตสาหกรรม
โทรคมนาคมไปสูการแขงขันที่เทาเทียมกันมากขึ้น และยังเปนการชวยพัฒนากฎระเบียบโดยรวม    
ความสําเร็จของ DTACไดรับการขับเคลื่อนจากพนักงานทุกคนของดีแทค ซ่ึงไดรับการผลักดันใหมี
สวนรวมในกิจกรรมทางการตลาด และออกไปพบปะกับลูกคาโดยตรง ดีแทคไมไดเปนแคบริษัท
ช้ันนําดานเทคโนโลยีหรือการตลาดเทานั้น เพราะแกนหลักในทุกกาวของDTAC คือ “พนักงาน” 
พรอมคํามั่นวาเราจะสงมอบบริการการสื่อสารไรสายตอลูกคาของDTAC ความรักในงานของ
บริษัท และความมุงมั่นที่จะเปนผูใหบริการในดวงใจของประเทศไทยเปนสวนสําคัญที่ทําใหบริษัท
สรางสรรคนวัตกรรมใหมอยางตื่อเนื่อง และคํานึงถึงลูกคาเปนอันดับแรก  นอกเหนือจากความ
มุงมั่นในการดําเนินธุรกิจแลว ดีแทคยังยึดมั่นในเจตนารมณที่จะสนับสนุนกิจกรรมเพื่อสังคมตาง ๆ 
ในฐานะที่ดีแทค เปนบริษัทมหาชน DTAC เชื่อวาการชวยเหลือชุมชนสามารถกอประโยชนสุขและ
การพัฒนาแกสังคมสวนรวมของประเทศอยางยั่งยืนสืบไป บริษัทขอขอบคุณผูถือหุนทุกทานที่
ไววางใจและเชื่อมั่นมาโดยตลอด บริษัทสัญญาวาจะพัฒนาและผลักดันธุรกิจใหกาวหนาอยาง
สืบเนื่องตอไป 
 
ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 
 
 การใหบริการทางดานโทรคมนาคมในประเทศไทย มีผูประกอบการภาคเอกชนเปนผูรวม
ใหบริการดานการสื่อสาร โดยเปนการใหบริการภายใตสัญญารวมการงานจากรัฐวิสาหกิจ 2 แหง 
ซ่ึงปจจุบันไดแปลงสภาพเปนบริษัทมหาชน คือ ทีโอที (เดิมคือ องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย) 
และ กสท. โทรคมนาคม (เดิมคือ การสื่อสารแหงประเทศไทย) ทั้งนี้ไดมีการทําสัญญารวมการงาน
ในชวงทศวรรษหลังป พ.ศ.2533 เพื่อเปนการใหรัฐวิสาหกิจทั้งสองแหงนี้ตอบสนองตอความ
ตองการที่ เพิ่มขึ้นทางดานโทรคมนาคมและการใหบริการดานการสื่อสารไรสายที่ เพิ่มขึ้น             
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ในประเทศในลักษณะการดําเนินการแบบ “สราง-โอน-ดําเนินการ” (Build-Transfer-Operate) นั้น 
ผูประกอบการเอกชนในฐานะผูรับสัมปทานจะเปนผูลงทุนสรางโครงขายพรอมกับโอนกรรมสิทธิ์
อุปกรณโครงขายเหลานั้นใหแกหนวยงานเจาของสัมปทาน โดยรัฐใหสิทธิ์ผูประกอบการเอกชนใน
การใชอุปกรณโครงขายเหลานั้นภายในระยะเวลาที่ระบุไวในสัญญารวมการงานแตเพียงผูเดียว 
และมีสิทธิดําเนินกิจการใหบริการแกประชาชนโดยตองแบงสวนรายไดใหกับเจาของสัมปทาน 
เพื่อแลกเปลี่ยนสิทธิ์ในการใชคล่ืนความถี่ที่ไดรับการจัดสรร  บริษัทไดใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่
ภายใตความถี่ 800 เมกะเฮิรตซ และ1,800 เมกะเฮิรตซ โดยบริษัทไดรับสัมปทานจาก กสท. เพื่อ
ใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่เปนระยะเวลา 27 ป ภายใตสัญญารวมการงานในรูปแบบของสัญญา 
“สราง-โอน-ดําเนินการ” (Build-Transfer-Operate) ซ่ึงสัญญาสัมปทานจะสิ้นสุดในป พ.ศ.2561 
และตองชําระสวนแบงรายไดใหแก กสท. ตั้งแตป พ.ศ.2537 ในปจจุบันตลาดการใหบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่มีผูประกอบการหลัก 3 ราย ซ่ึงบริษัทเปนหนึ่งในผูใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
รายใหญของไทยโดยใหบริการภายใตช่ือทางการคา “DTAC” ดวยนโยบายที่จะนําเสนอนวัตกรรม
ดานผลิตภัณฑและบริการที่ตอบสนองความตองการของผูใชบริการโดยมีสวนแบงการตลาด         
ณ วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ.2550 ประมาณรยอละ 30 ในปพ.ศ. 2550 บริษัทมีจํานวนผูใชบริการ
เพิ่มขึ้นสุทธิประมาณ 3.9 ลานราย รวมยอดผูใชบริการทั้งสิ้น 15.8 ลานราย ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่
ยังคงมีการเติมโตสูงตอเนื่องจากปกอน โดยสัดสวนของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอประชากรรวม
เพิ่มขึ้นจากรอยละ63  ณ วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ.2549 เปนประมาณรอยละ82  ณ วันที่ 31 ธันวาคม 
พ.ศ.2550 และมียอดผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ประมาณ 53 ลานรายหรือคิดเปนอัตราเติบโต  
รอยละ 33 จากวันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ.2550  ซึ่งมีผูใชบริการประมาณ 40 ลานราย ผูใชบริการระบบ
เติมเงินมีประมาณ 47 ลานราย คิดเปนรอยละ 89 ของตลาดรวม 
 ดีแทคไดเพิ่มจํานวนสถานีฐานในสวนภูมิภาคอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะภาคเหนือ และ  
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ซ่ึงจํานวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ตอจํานวนประชากรรวมของทั้ง
สองภาคยังต่ํากวาคาเฉลี่ยของประเทศ โอกาสที่จะดึงดูดลูกคาใหมจึงมีอยูมาก ซ่ึงบริษัทไดประสบ
ความสําเร็จในการเจาะตลาดทั้งสองภาคนี้ สงผลใหจํานวนฐานลูกคาของ DTAC เพิ่มขึ้น ถึงแมวา
คาเฉลี่ยรายไดตอผูใชบริการของภาคเหนือและ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือจะยังต่ํากวาภาคอื่นๆ แต
เมื่อมองในแงการพาณิชย  เรามองวา ลูกค าจากทั้ งสองตลาดนี้ เปนอีกกลุมลูกค าสําคัญ
นอกเหนือไปจากลูกคาปจจุบันของเรา 
 ป พ.ศ. 2550 นับเปนปแหงการเปลี่ยนแปลงครั้งสําคัญของอุตสาหกรรมโทรคมนาคม โดย
ในปที่ผานมามีการเปลี่ยนแปลงที่สําคัญดังนี้ 
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1. การเริ่มคิดคาเชื่อมตอโครงขาย (Interconnection Charge, IC) ระหวางกันของผู
ใหบริการโทรคมนาคม ตั้งแตวันที่ 1 กุมภาพันธ พ.ศ. 2550 ถือเปนการเปลี่ยนแปลงครั้งสําคัญ       
ที่จะนําพาอุตสาหกรรมโทรคมนาคมของประเทศเขาสูมาตรฐานสากล และยังเปนการสงเสริมให
เกิดการแขงขันอยางเทาเทียมกันในอุตสาหกรรมตอไปในอนาคต โดยคาเชื่อมตอโครงขายจะถูก
คํานวณจากตนทุนการใหบริการของผูใหบริการโทรคมนาคมแตละราย ซ่ึงตองไดรับอนุมติจาก
คณะกรรมการกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ (กทช.) กอนลงนามในสัญญาเชื่อมตอโครงขายระหวาง
กัน และคิดตามปริมาณทราฟฟกสุทธิที่ผานเขาออกโครงขายของผูใหบริการแตละราย สงผลให     
ผูใหบริการมีแรงจูงใจในการลดปริมาณทราฟฟกที่สงออกนอกเครือขายของตนเองลง โดยการ
เสนออัตราคาบริการที่สูงกวาสําหรับการโทรภายนอกเครือขาย 

2. การเปดตัวแคมเปญ “fell goood” ในชวงไตรมาสสุดทายของปพ.ศ.2550 เพื่อ
เสริมสรางและพัฒนา    แบรนด “ดีแทค” ใหแข็งแกรงยิ่งขึ้น บริษัทมองเห็นวาการแขงขันในตลาด
การใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ในชวง 2-3 ปที่ผานมา มีการแขงขันดานราคาอยางรุนแรง เนื่องจาก
ผูใหบริการตางเนนไปที่การเพิ่มจํานวนลูกคาเพียงอยางเดียว บริษัทคาดวาการแขงขันนี้จะเกิดขึ้น
อีกในอนาคต ทั้งนี้บริษัทจะไมมุงเนนในเรื่องราคาเพียงอยางเดียวแตจะใหความสําคัญตอคุณภาพ
บริการและประสบการณตรงแกลูกคา โดยเปาหมายของ “fell goood” นั้นคือ การมองประสบการณ
ใหม ๆ ในทุก ๆ ดาน ซ่ึงบริษัทตองการใหบริการของเราใชไดงายและสะดวกในมุมมองของลูกคา 
เชน การเขามาเปนลูกคาของเรา คาบริการที่เขาใจงาย การชําระเงินที่สะดวกสบาย รวมไปถึงการ
ติดตอส่ือสารกับบริษัทที่ทําไดงาย ถึงวันนี้ ดีแทคไดรับความไววางใจใหเปนแบรนดในดวงใจ
อันดับหนึ่งของลูกคาในประเทศไทย บริษัทจะมุงเนนใหบริการที่นาสนใจเพื่อดึงดูดลูกคาใหม 
รวมทั้งการเพิ่มความสบายใจที่จะอยูกับบริษัทไปอีกนานแกลูกคาเกา ทั้งสองสิ่งนี้รวมกันเปนกุญแจ
สําคัญในการเติบโตของรายไดและกําไรของบริษัทตอไปในอนาคต 
 
ฐานะทางการเงิน 
 
 ในป พ.ศ. 2550 บริษัทประสบความสําเร็จในการนําหุนของบริษัทเขาจดทะเบียนในตลาด
หลักทรัพยแหงประเทศไทย และเริ่มทําการซื้อขายวันแรกเมื่อวันที่ 22 มิถุนายน พ.ศ.2550 โดยเปน
บริษัทไทยแหงแรกที่มีการจดทะเบียนอยูในตลาดหลักทรัพยสองแหง คือตลาดหลักทรัพยแหง
ประเทศไทยและตลาดหลักทรัพยแหงประเทศสิงคโปร จากการนําหุนของบริษัทเขาจดทะเบียน
ภายในป พ.ศ. 2550 บริษัทจะไดรับสิทธิประโยชนทางภาษีเปนระยะเวลา 3 ป นับจากป พ.ศ. 2551 
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 ป พ.ศ.2550 เปนปที่สถานะทางการเงินของบริษัทแข็งแกรงขึ้นอยางตอเนื่อง โดยมี
อัตราสวนของหนี้สินตอทุน (Debt/Equity) นอยกวา 1 เทา และอัตราสวนของหนี้สินตอกําไรกอน
หักดอกเบี้ย ภาษี คาเสื่อมราคา และคาใชจายตัดจําหนย (Debt/EBITDA) นอยกวา 2 เทา ซ่ึงทําให
เขาใกลระดับของอันดับการลงทุนมากขึ้น  ที่ผานมาการแขงขันดานราคาไดลดความรุนแรง        
อันเนื่องมาจากการเริ่มคิดคาเชื่อมตอโครงขายระหวางกันของผูใหบริการโทรคมนาคมในชวงตนป 
แตเนื่องจากสภาพเศรษฐกิจ และการเมื่องที่ไมเอื้ออํานวย ประกอบกับราคาน้ํามันที่สูงขึ้น          
อยางตอเนื่อง สงผลใหระดับความมั่นใจตอเศรษฐกิจลดลง และผูบริโภคเพิ่มความระมัดระวังการ
ใชจายมากขึ้น อยางไรก็ตามในป พ.ศ. 2550 บริษัทสามารถทํารายไดรวมเทากับ 65.6 พันลานบาท
เพิ่มขึ้นจากปกอนรายละ 35.3 มีกําไรสุทธิกอนหักดอกเบี้ย ภาษี คาเสื่อมราคา และคาใชจายตัด
จําหนายเปนจํานวน 18.9 พันลานบาท เพิ่มขึ้นจากปกอนรยอละ 6 และมีกําไรสุทธิจํานวน           
5.8 พันลานบาท เพิ่มขึ้นจากปกอนรอยละ 18.3 ซ่ึงเปนผลมาจากการเพิ่มขึ้นของฐานลูกคา บริษัท
เชื่อวาโครงสรางเงินลงทุนในปจจุบัน มีความเหมาะสมตอการดําเนินธุรกิจของบริษัท และสามารถ
ที่จะรองรับการขยายเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ของบริษัทเพื่อใหบริการแกผูใชบริการที่ยังคง
เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง รวมถึงการขยายเครือขายสําหรับเทคโนโลยีโทรศัพทเคล่ือนที่ใหม ๆ ตอไปได
ในอนาคต  ดังนั้นบริษัทมีความมุงมั่นที่จะจายเงินปนผลในอัตราไมต่ํากวารอยละ 30 ของกําไรสุทธิ
ของผลการดําเนินงานตั้งแตป พ.ศ. 2550 เปนตนไป 
 
ระบบการใหบริการแบงเปน 2 ประเภท ไดแก 
 

1. ระบบเติมเงิน 
 ในป พ.ศ. 2550 ตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ยังคงเติบโตอยางตอเนื่อง โดยที่ผานมาทั้งระบบ
เติมเงินและระบบรายเดือนบริษัทมีจํานวนผูใชบริการเพิ่มขึ้นดังนี้  
 บริษัทมีจํานวนผูใชบริการในระบบเติมเงินเพิ่มขึ้น 3.9 ลานราย จากสิ้นป พ.ศ. 2549 
และมียอดผูใชบริการสุทธิ 13.7 ลานราย ซ่ึงจํานวนผูใชบริการที่เพิ่มขึ้นในป พ.ศ. 2550 นับเปน
ตัวเลขสูงสุดเทาที่บริษัทเคยทําไดตั้งแตเปดใหบริการมา  จํานวนผูใชบริการที่เพิ่มขึ้นสวนใหญมา
จากสวนภูมิภาคของประเทศ โดยเฉพาะในเขตภาคเหนือและภาคอีสาน ซ่ึงเปนพื้นที่ที่บริษัทได
ขยายโครงขายการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ใหครอบคลุมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องในชวง 2 ป          
ที่ผานมา ป พ.ศ. 2550 บริษัทไดทําการติดตั้งสถานีฐานเพิ่มขึ้นทั้งหมด 963 สถานีฐาน โดยสวน
ใหญจะเปนการขยายเครือขายไปยังเขตพื้นที่นอกตัวเมืองที่ยังไมมีเคือขายมากอน นอกจากนี้ 
สัดสวนผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ตอประชากรรวมในพื้นที่ดังกลาวยังคงต่ํากวาคาเฉลี่ยของทั้ง
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ประเทศอยูมาก ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงศักยภาพในการเติบโตของผูใชบริการโทรศัพทเคลือนที่ตอไปได
อีก โดยผูใชบริการสวนใหญจะใชระบบเติมเงิน นอกจากนี้ การขยายชองทางการจัดจําหนายก็มี
สวนสําคัญในการขยายฐานลูกคาไปยังพื้นที่ที่หางไกลในปจจุบัน บริษัทกระจายซิมการด และบัตร
เติมเงินผานรานคาทั้งที่เปนรานขายโทรศัพท รานสะดวกซื้อ และตามรานอื่น ๆ ที่ไมใชชองทางการ
จําหนายโทรศัพท นอกจากนี้บริษัทยังใหบริการเติมเงินแบบอิเล็กทรอนิกส  และผูใชบริการแบบ
ระบบรายเดือนยังสามารถเติมเงินใหกับผูใชบริการระบบเติมเงินไดอีก จากการแขงขันทางดาน
ราคาในป พ.ศ. 2550 สําหรับผูใชบริการระบบเติมเงินลดลงเปนอยางมาก  เมื่อเทียบกับชวงสองป
กอนหนา ซ่ึงเปนผลมาจากการเริ่มคิดคาเชื่อมตอโครางขายระหวางกันของผูใหบริการโทรคมนาคม
ในไตรมาสแรก ผูใหบริการแตละรายมีความระมัดระวังในการใชกลยุทธทางดานราคา ในการ
แขงขันมากขึ้น โดยรวมในปที่ผานมา อัตราคาบริการของผูใหบริการในตลาดอยูในสภาวะที่คงตัว
ไมมีการปรับลดลงมากนัก นับเปนสัญญาณที่ดีสําหรับอุตสาหกรรมใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่
โดยรวม  บริษัทยังไดออกบริการ “ใจดีแจกวัน” และ “ใจดีฉุกเฉิน” เพื่อใหบริการกับผูใชบริการใน
ระบบเติมเงินของบริษัทในกรณีที่ตองการวันใชงานเพิ่มในขณะที่ยังมีเงินเหลืออยูในบัญชี และใน
กรณีที่ตองการโทรออกเปนการเรงดวนเมื่อเงินในบัญชีหมด ตามลําดับ โดยเปนบริการเพิ่มเติมใน
ตระกูล “ใจดี” ที่ไดเคยออกมาแลวหลายบริการ เชน “ใจดีใหแลก” “ใจดีใหยืม” และ “ใจดีใหโอน
ให” เปนตน สําหรับป พ.ศ. 2551 บริษัทคาดวาจํานวนผูใชบริการในระบบเติมเงินยังจะสามารถ
เติบโตไดอีกไมนอยกวาในป พ.ศ. 2550 โดยสวนใหญจะมาจากพื้นที่ที่ยังมีสัดสวนผูใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ตอประชากรรวมที่ยังต่ําอยูดังที่กลาวมาแลวขางตน นอกจากนี้ บริษัทจะยังคง
ขยายโครงขายการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ในพื้นที่ดังกลาวอยางตอเนื่อง เพื่อรองรับกับจํานวน
ผูใชบริการที่จะเพิ่มขึ้นในอนาคต 
 

2. รายเดือน 
 บริษัทประสบความสําเร็จในการทําตลาดผูใชบริการระบบรายเดือนในชวง 2-3 ปที่  
ผานมา โดยมีจํานวนผูใชบริการเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง อยางไรก็ตามการขยายตัวอยางรวดเร็ว       
ของจํานวนผูใชบริการ สงผลใหประเภทลูกคาที่ใชบริการอาจจะไมตรงกลุมเปาหมายของระบบ 
รายเดือนมากนัก บริษัทจึงตองมีการปรับรูปแบบการทําการตลาดใหม  โดยในปพ.ศ.2550 บริษัทได
มีการปรับเปลี่ยนทิศทางการทําตลาดของผูใชบริการระบบรายเดือนใหม พรอมกับการคําแคมเปญ 
“fell goood” ซ่ึงถือวาเปนการยกระดับการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบรายเดือนเขาสูยุคใหม 
เร่ิมตั้งแตวิธีการที่บริษัทไดผูใชบริการเขามา โดยหันมาขยายชองทางจําหนายของบริการระบบ  
รายเดือนใหมากขึ้น โดยผางทางรานจําหนายโทรศัพทเคล่ือนที่ทั่วไป จากนั้นบริษัทไดปรับปรุง 
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ขั้นตอนการจดทะเบียนใหงายขึ้น แตยังคงการตรวจสอบเครดิตของผูใชบริการอยางเขมงวดเชนเดิม         
ในสวนของคาบริการ บริษัทไดปรับใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายมากขึ้น  นอกจากนี้ บริษัท
พยายามที่จะอํานวยความสะดวกสบายใหกับผูใชบริการระบบรายเดือนมากขึ้น โดยมีการพัฒนา
บริการตาง ๆ  เชน  

 1. การพัฒนาชองทางการชําระเงิน จากเดิมที่ผูใชบริการสวนใหญชําระคาบริการที่ 
Dtac Shop หรือ Service Hall บริษัทยังไดเนนการเปดชองทางชําระเงินเพิ่มขึ้น เชน 7-11 เคานเตอร
เซอรวิส และแฟมิล่ีมารท โดยสามารถเปดชองทางไดเพิ่มขึ้นจากประมาณ 300 เปนประมาณ 6,000 
ชองทาง  

 2. บริการเลื่อนวันชําระไดดวยตนเอง  
 3. บริการตรวจสอบรายละเอียดการโทร (Call Detail Records) ดวยตัวเองผานทาง

เว็บไซต  
 4. บริการที่ใหผูใชบริการระบบรายเดือน สามารถเติมเงินใหกับผูใชบริการเติมเงินได  
  5. บริการเลือกเปลี่ยนโปรโมชั่นไดดวยตัวเอง รวมถึงเปล่ียนระบบเปนแบบยเติมเงิน

ไดโดยไมมีคาใชจาย  
  6.  การใหผูใชบริการปดบริการไดโดยสะดวก เพียงแคโทรมาที่ศูนยบริการลูกคา    

เทานั้น เปนตน 
 

 โดยรวมแลวการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นเปนการปรับเปลี่ยนทั้ง Life Cycle ของ
ผูใชบริการระบบรายเดือน โดยมีวัตถุประสงคที่จะทําใหผูใชบริการระบบรายเดือนของบริษัท “fell 
goood” และยังคงใชบริการของเราตอไป รวมถึงการขยายฐานผูใชบริการระบบรายเดือนใหเพิ่มขึ้น          
ในอนาคต  บริษัทมีจํานวนผูใชบริการระบบรายเดือนเพิ่มขึ้นประมาณ 37,000 ราย จากสิ้นป      
พ.ศ.2549 และมียอดผูใชบริการระบบรายเดือนทังหมด 2.1 ลานราย ณ ส้ินปพ.ศ.2550 บริษัทเชื่อวา
ตลาดของผูใชบริการระบบรายเดือนยังสามารถเติบโตไดอีก และจะไมถูกจํากัดอยูแตเฉพาะในเขต
ตัวเมืองเทานั้น บริษัทเล็งเห็นวาที่จุดชําระคาบริการ เชน 7-11 ไปรษณีย เคานเตอรเซอรวิส หรือ  
แฟมิล่ีมารท จะเปนพื้นที่ที่มีศักยภาพในการทําตลาดระบบรายเดือนได ดังนั้นในป พ.ศ.2551 บริษัท
จะยังคงนําเสนอและพัฒนาบริการ สําหรับกลุมลูกคาที่หลากหลายขึ้น นอกจากนี้ บริษัทยังจะให
ความสําคัญตอลูกคาที่อยูกับเราเปนระยะเวลานาน เพื่อใหลูกคาเกาไดรับสิทธิประโยชนตาม
ระยะเวลาการใชงาน โดยมีจุดมุงหมายหลักที่จะเพิ่มความรูสึก fell goood ของลูกคา  นอกจากนี้ 
บริษัทจะใหความสําคัญเพิ่มขึ้นในการรักษาฐานผูใชบริการเดิมของบริษัท โดยจะเสนอสิทธิพิเศษ 
“feel goood surprise” ใหกับผูใชบริการ โดยยึดตามระยะเวลาในการใชบริการของผูใชแตละราย 
 

 28 



มหาวิทยาล
ัยราช

ภัฏธนบุรี 

ตารางที่  2.2  ขอมูลการใหบริการเพิ่มสุทธิ 
 
 

ระบบจดทะเบียน ระบบเติมเงิน รวม
2547 ม.ค. 1,179,277 5,513,844 6,693,121

ก.พ. 1,190,216 5,646,628 6,836,844
มี.ค. 1,201,211 5,789,337 6,990,548
เม.ย. 1,212,004 5,929,370 7,141,374
พ.ค. 1,224,079 6,049,761 7,273,840
มิ.ย. 1,236,400 6,172,820 7,409,220
ก.ค. 1,244,767 6,253,666 7,498,433
ส.ค. 1,253,653 6,324,153 7,577,806
ก.ย. 1,262,617 6,377,553 7,640,170
ต.ค. 1,269,079 6,431,925 7,701,004
พ.ย. 1,274,127 6,468,350 7,742,477
ธ.ค. 1,276,538 6,509,627 7,786,165

2548 ม.ค. 1,284,688 6,564,612 7,849,300
ก.พ. 1,296,554 6,670,331 7,966,885
มี.ค. 1,316,144 6,790,478 8,106,622
เม.ย. 1,336,212 6,731,700 8,067,912
พ.ค. 1,357,308 6,822,452 8,179,760
มิ.ย. 1,361,646 6,875,145 8,236,791
ก.ค. 1,385,057 6,879,581 8,264,638
ส.ค. 1,369,419 6,882,851 8,252,270
ก.ย. 1,373,852 6,935,342 8,309,194
ต.ค. 1,388,728 7,015,534 8,404,262
พ.ย. 1,413,433 7,116,255 8,529,688
ธ.ค. 1,465,083 7,211,857 8,676,940

2549 ไตรมาสที่ 1 1,638,005 8,184,616 9,822,621
ไตรมาสที่ 2 1,816,039 8,805,744 10,621,783
ไตรมาสที่ 3 1,966,602 9,496,225 11,462,827
ไตรมาสที่ 4 2,036,102 10,189,396 12,225,498

2550 ไตรมาสที่ 1 2,334,299 10,994,199 13,328,498
ไตรมาสที่ 2 2,360,912 12,115,265 14,476,177
ไตรมาสที่ 3 2,248,080 12,629,985 14,878,065
ไตรมาสที่ 4 2,072,745 13,699,281 15,772,026

2551 ไตรมาสที่ 1 2,091,186 14,565,038 16,656,224  
 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ.2550 DTAC 
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บริการเสริม 
 
 ภาพรวมของบริการเสริมในป พ.ศ.2550 ที่ผานมายังมีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่อง         
ทั้งดานจํานวนผูใชบริการ และรายได โดยเฉพาะในสวนของบริการดาน Mobile Internet เนื่องจาก
การที่บริษัทไดขยายขีดความสามารถของเครือขายดวยเทคโนโลยี EDGE ซ่ึงมีความเร็วในการ
สงผานขอมูลคอนขางสูงใหครอบคลุมทั่วประเทศ เปนผลใหจํานวนลูกคาที่ใชบริการดานขอมูล
ของบริษัทเพิ่มขึ้นมากวกาเทาตัวจากปกอน รวมถึงรายไดจากการใหบริการขอมูลมีอัตราการเติบโต
อยางกาวกระโดดในปที่ผานมา  องคประกอบของรายไดจากบริการเสริมนั้นเปนไปอยางสมดุล 
โดยแบงเปนรายไดที่เกิดจากบริการหลัก 4 ประการ คือ  

1. บริการสงขอความสั้น (SMS)  
2. บริการดาน Mobile Internet บนเครือขาย EDGE/GPRS  
3. บริการเสียงเพลงรอสาย และบริการดาวนโหลด Content  
อยางไรก็ดี รายไดจากการใหบริการดาน Mobile Internet มีอัตราการเติบโตที่สูงกวาบริการ

เสริมประเภทอื่น ซ่ึงรายไดสวนนี้จะเปนสวนสําคัญในการผลักดันการเติบโตของรายไดจากบริการ
เสริมโดยรวมในอนาคต นอกจากนี้ การเติบโตของบริการเสริมในสวนของบริการดานขอมูลจาก
การขยายขีดความสามารถของเครือขายดวยเทคโนโลยี EDGE ของบริษัทดังที่กลาวมาแลวขางตน 
ทําใหบริษัทเขาใจถึงความตองการของลูกคาที่ใชบริการขอมูลมากขึ้น ซ่ึงจะเปนประโยชนอยาง
มากสําหรับการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการที่ตอง การการสงผานขอมูลความเร็วสูง 

 
ลูกคาองคกรและบริการขามแดนอัตโนมัติ 
 
 บริษัทไดเล็งเห็นความสามารถในการเจริญเติบโตอยางแข็งแกรงของกลุมลูกคาองคกร   
ในตลาด ดังนั้นบริษัทจึงไดจัดตั้งแผนกใหมเพื่อลูกคากลุมนี้โดยเฉพาะโดยมีหนาที่ความรับผิดชอบ 
ในการดูแลลูกคาองคกรตลอดอายุการใชงาน ตั้งแตการเขาใชบริการไปจนถึงการยกเลิกบริการและ
รวมไปถึงบริการขามแดนอัตโนมัติ พื้นฐานการใหบริการลูกคาองคกรนี้จําเปนตองสรางขึ้นมาใหม 
เนื่องจากระบบภายในแตเดิมของบริษัทนั้นมีไวเพื่อรองรับลูกคารายยอยเทานั้น เราจึงตองทําส่ิงที่
ตางออกไปเพื่อใหลูกคาองคกรไดรับประโยชนสูงสุดจากบริการของเราในป พ.ศ. 2550 ความคิด
สรางสรรคตาง ๆ ไดถูกนํามาปฏิบัติใช ซ่ึงรวมถึงฐานขอมูลใหมสําหรับลูกคาองคกร ระบบการจัด
จําหนาย และระบบเก็บขอมูลใหม (Sales Force Automation) นอกจากนี้ยังมีการแตงตั้งทีมผูบริหาร
ใหม โดยสมาชิกแตละคนในทีมจะไดรับมอบหมายและมุงเนนไปในสวนเฉพาะของลูกคาองคกร 
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ยกตัวอยางเชน วิสาหกิจรายใหญหรือบริษัทขนาดเล็กและขนาดกลาง เปนตน เรายังไดปรับเปล่ียน
แผนการและขั้นตอนทางธุรกิจตาง ๆ เพื่อใหการขยับขยายเปนไปไดโดยสะดวกและการซื้อบริการ
เพิ่มเปนไปอยางราบรื่นในอนาคต โดยสรุปแลว ในปนี้เปนปที่บริษัทไดวางระบบพื้นฐานการ
ดําเนินงานสําหรับการเติบโตในอนาคต สําหรับการใหบริการลูกคารัฐวิสาหกิจขนาดใหญนั้น 
บริษัทเปรียบตัวเองเสมือนหุนสวนของลูกคา   โดยชวยวางแผนโทรคมนาคมที่ตอบสนองความ
ตองการของลูกคาในระยะยาว ทั้งยังจัดหาวิธีที่ดีที่สุดที่ลูกคาองคกรสามารถนําไปใชเพื่อบริการ
ลูกคาขององคกรนั้น ๆ ตอไป บริษัทมองวาโทรคมนาคมเปนหัวใจสําคัญของการทําธุรกิจทั้ง       
ในปจจุบัน และอนาคต โดยในอนาคตจะมีคนทํางานนอกสถานที่เพิ่มมากขึ้น การสื่อสารไรสายจึง
เปนสื่อสําคัญในการเชื่อมโยงคนทํางานเหลานี้กับลูกคา รวมทั้งยังชวยใหการทํางานเปนไปอยางมี
ประสิทธิภาพยิ่งขึ้น ในอนาคตอันใกลนี้ การใหบริการทางดานขอมูลจะยิ่งมีความสําคัญมากขึ้น   
ตอการใหบริการลูกคาของบริษัท และในฐานะที่ DTAC เปนหนึ่งในผูใหบริการไรสายที่ใหญที่สุด
ในประเทศไทย บริษัทจึงสามารถนําเสนอบริการตาง ๆ  เพื่อลูกคาของบริษัทในระยะยาว 
 ในชวง 2 ปที่ผานมา ในสวนของบริการขามแดนอัตโนมัตินั้น ไดมีการเปลี่ยนแปลงเปน
อยางมาก ในป พ.ศ. 2550 นี้ บริษัทไดเซ็นสัญญาดานการบริการขามแดนอัตโนมัติมากกวาที่เคยทํา
มากับคูสัญญาตาง ๆ ของบริษัท ซ่ึงไมเพียงแตจะชวยเพิ่มรายไดในสวนการบริการขามแดนใน
ประเทศ แตยังชวยในเรื่องของราคาสําหรับลูกคาที่ใชบริการนอกประเทศอีกดวย นอกเหนื่อจากนี้ 
บริษัทยังสามารถใหบริการที่มีคุณภาพเขาถึงได และชวยใหลูกคาไดใชชีวิตประจําวันไดอยาง
งายดายมากยิ่งขึ้น  
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เหตุการณสําคัญท่ีแสดงถึงการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการของบริษัทตามลําดับมีดังนี้ 
 
2533 พฤศจิกายน - บริษัทไดเขาทําสัญญารวมการงานกับ กสท.เพื่อใหบริการ   
  โทรศัพทเคล่ือนที่ โดยมีสวนแบงรายไดตามสัญญา รวมการงาน  
  ประเภท “สราง-โอน-ดําเนินการ” 
2537 กุมภาพันธ -   บริษัทไดเขาทําสัญญาเชื่อมโยงโครงขายกับบริษัททีโอที จํากัด    
   (มหาชน) เดิม คือ องคการโทรศัพทแหงประเทศไทย 
2538 กุมภาพันธ -   บริษัทไดจดทะเบียนแปรสภาพเปนบริษัท มหาชน จํากัด 
 ตุลาคม  -   เสนอขายหุนตอประชาชนทั่วไปคิดเปนสัดสวนประมาณรอยละ 13  
 ของทุนชําระแลว และนําหุนของบริษัทเขาจดทะเบียนในตลาด 
 หลักทรัพยสิงคโปร 
 พฤศจิกายน -   ออกหุนใหมจํานวน 42.3 ลานหุนใหแกทีโอที และทีโอทีตกลงให 
                                           สวนลดคาเชื่อมโยงโครงขายแกบริษัท 
2539 พฤศจิกายน -   กสท. ตกลงขยายระยะเวลาการดําเนินการภายใตสัญญารวมการงาน  
   สงผลใหสัญญา   รวมการงานสิ้นสุดในป พ.ศ. 2561 
2543 พฤษภาคม -   บริษัท ยูไนเต็ด คอมมูนิเกชั่น อินดัสตรี จํากัด (มหาชน)  
   (ยูคอม) ขายหุนของบริษัทจํานวน 5.5 ลานหุนใหแก 
   บริษัท เทเลนอร เอเชีย พีทีอี (“เทเลนอร) 
 มิถุนายน -   บริษัทขายหุนใหมเพิ่มทุนจํานวน 21.5 บานหุนใหแกเทเลนอร  
   เปนผลใหเทเลนอรถือหุนทั้งหมดคิดเปนสัดสวนรอย 6.34  
   ของทุนชําระแลวของบริษัท 
 สิงหาคม -   บริษัทขายหุนใหมเพิ่มทุนจํานวน 48.5 ลานหุนใหแกเทเลนอร  
 เปนผลใหเทเลนอร ถือหุนคิดเปนสัดสวนรอยละ 29.94  
 ของทุนชําระแลวของบริษัท 
2544 มีนาคม -   บริษัทเริ่มใชช่ือทางการคา “DTAC” และนับเปนการเปลี่ยนแปลง 
   คร้ังใหญในวิธีการ ดําเนินธุรกิจการตลาดของบริษัท 
 เมษายน -   ทีโอทีตกลงที่จะแกไขวิธีการในการคํานวณคาเชื่อมโยง 
   โครงขายสําหรับบริการใน ระบบเติมเงินจาก 200 บาทตอเลขหมาย 
 ตอเดือน เปนรอยละ 18 ของมูลคาบัตรเติมเงินที่ขายได 
 พฤศจิกายน -  เร่ิมใหบริการขอมูลผานโครงขาย GPRS ของบริษัททั้งหมด 
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2545 เมษายน - ปลดล็อก IMEI (International Mobile Equipment Identity) Codes  
   ซ่ึงทําใหลูกคา  สามารถนําเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่ GSM  
   ที่อยูนอกโครงขายมาใชบนโครงขายของ บริษัทได 
 พฤษภาคม -   หยุดดําเนินธุรกิจการจัดจําหนายเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่   
   และอุปกรณเสริม โดยโอนธุรกิจดังกลาวใหแก  
   บริษัทยูไนเต็ด ดินทริบิวชั่น จํากัด (“UD”) ซ่ึงเปนบริษัทที่บริษัท 
   และยูคอมถือหุนในสัดสวนร้ัอยละ 25 และ 75 ตามลําดับ  
   (ปจจุบันยูคอมไดโอน สิทธิประโยชนทังหมดให เบญจจินดา  
   โฮลดิ้ง แลว) 
2546 มกราคม -   ภาษีสรรพสามิตมีผลบังคับใช 
2546 เมษายน -   จากผลการสํารวจ “Asia’s Best Companies 2003 – Thailand”  
   โดยนิตยสาร Financial Asia บริษัทไดรับรางวัลดังตอไปนี้ 
   1.  บริษัทยอดเยี่ยมดานการบริหารการเงิน (อันดับ 4) 
   2. บริษัทยอดเยี่ยมดานการสรางมูลคาใหแกผูถื อหุน (อันดับ 5) 
   3. บริษัทยอดเยี่ยมดานนักลงทุนสัมพันธ (อันดับที่ 6) 

ตุลาคม -   ไดรับรางวัล “Disclosure Report Award 2003” จากสํานักงาน 
  คณะกรรมการกํากับหลักทรัพยและตลาดหลักทรัพย (ก.ล.ต.) 

2547 เมษายน -   จากผลการสํารวจ “Asia’s Best Companies 2004 – Thailand”  
   โดยนิตยสาร Financial Asia บริษัทไดรับรางวัลดังตอไปนี้ 
   บริษัทยอดเยี่ยมดานนักลงทุนสัมพันธ (อันดับที่ 4) 

ธันวาคม -   ไดรับรางวัล “Technology Fast 500 Asia Pacific 2004 Award”  
  จากการจัดอันดับของ Deloitte  
 - Standard & Poor’s ประกาศคงอันดับเครดิตที่ BB และมีแนวโนมคงที่ 

2548 มิถุนายน -   ไดรับรางวัล “Mobile Operator of the Year” ของประเทศไทย 
   จากนิตยสาร Asian    Mobile News 
 กรกฎาคม -  เร่ิมใหบริการ “Push Mail” ซ่ึงเปฯบริการรองรับการติดตอส่ือสาร 
   ทางอีเมลจาก โทรศัพทเคล่ือนที่สําหรับลูกคาองคกร 
   เปนแหงแรกของประเทศไทย 
 ตุลาคม -   เทเลนอร และไทย เทลโค โฮลดิ้งส ไดทําการเสนอซื้อหุนของ 
   บริษัทเปนการทั่วไป  หลังจากที่ ไทย เทลโคโฮลดิ้งส ซ้ือหุนยูคอม 
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 ธันวาคม - คําเสนอซื้อหลักทรัพยโดยเทเลนอร  และไทย เทลโค โฮลดิ้งส  
   ไดส้ินสุดลงเมื่อวันที่ 22 ธันวาคม พ.ศ. 2548 โดยมีปริมาณหุน 
                                                     ที่เสนอขายทั้งหมด 16,457,400 หุน (หรือ 3.47%) 
2549 มกราคม -   Standard & Poor’s ไดยืนยันอันดับความนาเชื่อถือสําหรับองคกร 
   ของบริษัทอยูที่ BB+ และมีแนวโนมคงที่ 
 มีนาคม -   Moody’s Asia Pacific Limited ไดปรับอันดับความนาเชื่อถือสําหรับ 
   หนี้เงินกู และหุนกูสกุลเงินตางประเทศประเภทไมดอยสิทธิ 
   และไมมีหลักประกันของบริษัทเปน Ba1โดยมีแนวโนม 
   เครดิตเปนบวก 
 เมษายน -   Fitch Ratings (Thailand) Limited ไดปรับเพิ่มอันดับเครดิตสากล 
   ของหนี้เงินกูสกุลเงินตางประเทศระยะยาวขึ้นมาที่ BB+ และปรับเพิ่ม 
   อันดับเครดิตภายในประเทศของหนี้เงินกูระยะยาว มาที่ A(tha) 
   และปรับเพิ่มอันดับเครดิตภายในประเทศของหนี้เงินกู 
   ระยะสั้นมาที่ F1(tha) 
 มิถุนายน - ไดรับรางวัล “Best Mobile Operator of the Year 2006”  
   ของประเทศไทยในฐานะเปนผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ 
                                                     ยอดเยี่ยม จากนิตยสาร Asia Mobile News ซ่ึง 
 นับเปนการไดรับรางวัลตอเนื่องเปนปที่ 2 
 กรกฎาคม -   TRIS Rating ปรับเพิ่มอันดับเครดิตภายในประเทศสําหรับหนี้เงินกู 
   สกุลเงินบาทระยะยาว(Local Currency) มาที่ Aโดยมีแนวโนม 
   เครดิตคงที่ 
 สิงหาคม - กทช. อนุมัติอัตราและหลักการเชื่อมตอโครงขายเพื่อใหผูประกอบการ 
   สามารถเริ่มตนเจรจาอัตราคาเชื่อมตอที่จะใชระหวางกันได 
 กันยายน -   Standard & Poor’s ไดยืนยันอันดับความนาเชื่อถือสําหรับองคกร 
   ของบริษัทอยูที่ BB+ และมีแนวโนมคงที่ 

- เร่ิมใชหมายเลข 10 หลัก สําหรับเลขหมายโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 โดยใช 08 แทน 0 นําหนาเลขหมายโทรศัพทเคล่ือนที่ 

ตุลาคม -   เปดตัวบริการ ซิมมวนซื่น สําหรับลูกคาในภาคอีสาน ซ่ึงเปนการตลาด 
  เฉพาะภูมิภาค  ครั้งแรกของดีแทค เปดตัวบริการ  

 ดีแทคโพสทเพดไลฟแคร 
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พฤศจิกายน - ดีแทคและทรูมูฟ รวมเซ็นขอตกลงคาเชื่อมตอโครงขายระหวางกัน 
  - ดีแทคและเอไอเอส รวมเซ็นขอตกลงคาเชื่อมตอโครงขายระหวางกัน 
ธันวาคม -   ดีแทคและทริปเปลที บรอดแบนด รวมเซ็นขอตกลงคาเชื่อมตอ 
  โครงขายระหวางกัน 

2550 มิถุนายน -   ดีแทคนําหุนเพิ่มทุนเขาซ้ือขายในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย 
   เปนครั้งแรกที่ดีแทคเปนบริษัทแรกในประเทศที่มีหุนซื้อขาย 
   อยูทั้ง 2 ตลาด (dual listing) คือตลาดหุนไทยและสิงคโปร 

- ไดรับรางวัล “Best Mobile Operator of the Year 2007” ของ   
 ประเทศไทยในฐานะเปนผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ยอดเยี่ยม  
 จากนิตยสาร Asian Mobile News ซ่ึงนับเปนการไดรับรางวัลตอเนื่อง 
 เปนปที่ 3 

สิงหาคม - รางวับพระราชทาน “Thailand Corporate Excellence” ประเภท 
   ความเปนเลิศดานการตลาด จัดโดยสมาคมการจัดการธุรกิจ 
   แหงประเทศไทย และสถาบันบัณฑิตบริหารธุรกิจศศินทร 
   แหงจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
ตุลาคม -   ปรับภาพลักษณแบรนดดีแทค โดยเนนการสรางความรูสึกที่ดีใหแก 
  ลูกคา (“feel   goood”) พรอมใชโลโกใหม Fan – ใบพัดสีฟา 
ธันวาคม -  เปดตัวบริการ ซิมมวนอกมวนใจ บริการเฉพาะสําหรับลูกคา 
   ในภาคเหนือ 

 
บริษัทรวมท่ีสําคัญกับธุรกิจ 
 สําหรับปส้ินสุดวันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2550 รายการธุรกิจดังกลาว เปนไปตามเงื่อนไขและ
เกณฑที่ตกลงรวมกันระหวางดีเทค และบริษัทที่เกี่ยวของ เปนไปตามปกติของเงื่อนไขการคาทั่วไป 
โดยสามารถสรุปไดดังนี้ 
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ตารางที่  2.3  รายการธุรกิจกับยูคอม (ส้ินสุด 31 สิงหาคม พ.ศ. 2550) 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  รายได 
     -  ลูกหนี้การคา 
     -  รายไดจากการขายสิทธิการใหบริการเติมเงิน E-Refill 
     -  รายไดจากการขายบัตรเติมเงิน 

 
4.7 

       75.7 
- 

 
- 

181.7 
242.7 

2.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  บริษัทจายคาบริการใหแกยูคอมสําหรับการดําเนินงานและการจัดโครงขาย 
     -  คาเชาจาย 
     -  คานายหนาจาย 
     -  เงินทดรองจาย 

 
93.5 
 2.5 
 2.9 
 2.7 

 
- 
- 

 5.2 
 2.7 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- ในป พ.ศ. 2549 การดําเนินการและการจัดการโครงขายโทรคมนาคมเปนธุรกิจหลัก
หนึ่งของยูคอม ซ่ึงไดดําเนินการบํารุงรักษาระบบโครงขายใหกับบริษัทอยางมีประสิทธิภาพมาเปน
เวลาหลายป และบริษัทยังไดเชาพื้นที่จากยูคอมเพื่อใชเปนสํานักงานตั้งชุมสายโทรศัพทเคลื่อนที่ 
รวมทั้งพื้นที่ที่จอดรถสําหรับหนวยงานซอมบํารุงของบริษัท โดยทําสัญญาเชามีระยะเวลา 3 ปและ
อัตราเทียบเคียงไดกับราคาตลาด ตอมาในป พ.ศ. 2550 ยูคอมไดดําเนินการธุรกิจดังกลาว แลว 
บริษัทจึงใหบริษัท เบญจจินดา โฮลดิ้ง จํากัด เปนผูดําเนินการการจัดการโครงขายโทรคมนาคม
แทน และไดเชาพทื้นที่ดังกลาวจากบริษัทไพรเวท พร็อพเพอรตี้ จํากัด และวันที่ 31 สิงหาคม     
พ.ศ. 2550 ยูคอมไดเปลี่ยนมาเปนบริษัทยอยของบริษัทดีเทค 

- ในป พ.ศ. 2549 บริษัทดีเทค ไดใหสิทธิยูคอมในการใหบริการเติมเงิน E-refill แก
ลูกคา ตอมาเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2550 ไดใหสิทธิในการจําหนายบัตรเติมเงินเฉพาะเขตที่ยูคอม
ตองดูแล โดยไดผลตอบแทนเปนคานายหนา ซ่ึงวันที่ 31 สิงหาคม พ.ศ. 2550 หลังจากยูคอมได
เปลี่ยนมาเปนบริษัทยอยแลว ทําใหรายการระหวางกันเปนยอดระหวาง วันที่1 มกราคม – วันที่31 
สิงหาคม พ.ศ. 2550 และรายการหลังจากนั้นไดถูกตัดออกจากงบการเงิน และไมถือเปนรายการ
ระหวางกันอีกตอไป 
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- ในการตรวจสอบราคา คณะกรรมการตรวจสอบจะพิจารณาเรื่องตอไปนี้ คือ ช่ือเสียง
ของผูใชบริการ ความสม่ําเสมอในการใหบริการโครงขายที่มีคุณภาพสูง ตนทุนในกรณีที่มีการ
เปลี่ยนแปลงผูใหบริการก็อาจจะนํามาพิจารณาดวย รวมถึงวัตถุประสงคทางกลยุทธในการทํา
ธุรกรรม และอ่ืน ๆ 
 

ตารางที่  2.4  รายการธุรกิจกับยูดี 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  รายได 
     -  บริษัทจําหนายซิมการด ชุดซิมการด บัตรเติมเงิน และชุดเลขหมายใหแกยูดี 
     -  เงินปนผล 
     -  ลูกหนี้การคา 

 
27,915.9 

           20.0 
  5,109.7 

 
25,819.2 
       30.0 
   4,868.8 

2.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  บริษัทซื้อโทรศัพทเคลื่อนที่จากยูดี 
     -  คาสนับสนุนทางการตลาด 
     -  คาเชาจาย 
     - เงินทดรองจาย 

 
158.2 
156.3 
 14.4 
   5.1 

 
125.0 
  34.5 
  13.1 
    4.4 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- ในเดือนมิถุนายน พ.ศ.2545 บริษัทดีเทคและยูคอมไดโอนธุรกิจการจัดจําหนาย
โทรศัพทเคลื่อนที่และอุปกรณเสริมมายังยูดี โดยยูดีมีสิทธิแตเพียงผูเดียวในการจําหนายสินคาของ
บริษัท ความสัมพันธเชิงธุรกิจจะเปนผลดีแกบริษัทที่จะสามารถดําเนินการดานสินคาและบริการได
อยางมีประสิทธิภาพและสามารถควบคุมตนทุนสินคาได 

- บริษัทซื้อเครื่องโทรศัพทเคล่ือนที่และอุปกรณเสริมจากยูดีเพื่อนํามาจําหนายตอที่    
รานดีแทค และสํานักงานบริการ 
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ตารางที่  2.5  รายการธุรกิจกับยูเทล 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  รายได 
     -  ขายทรัพยสิน 

 
0.4 

 
- 

2.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  บริษัทจายยูเทลสําหรับติดตั้งและบํารุงรักษาอุปกรณสถานีฐานและอุปกรณ 
         สงสัญญาณ 
     -  เงินทดรองจาย 
     -  เจาหนี้การคา 

 
1,614.0 
      0.8 
  286.7 

 
1,783.0 
       9.0 
   304.9 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- ยูเทล ใหบริการครบวงจรในดานที่เกี่ยวกับโทรคมนาคม เชน การออกแบบระบบ    
การดําเนินโครงการ การใหเชาอุปกรณโทรคมนาคมตางๆ บริการใหคําปรึกษา และดูแลระบบ
โทรคมนาคม ขอมูลสารสนเทศ อุปกรณในการกระจายเสียงและโครงขาย โดยจะใหบริการเฉพาะ
โครงการที่ประกวดราคารวมกับผูใหบริการรายอื่น ๆ 

- เพื่อใหบริษัทสามารถแขงขันกับตลาดได โครงขายตางๆ ของบริษัทจะตองสามารถ
ครอบคลุมพื้นที่ใหกวางไกลที่สุด โดยการเพิ่มจํานวนสถานีฐานและสถานีสงสัญญาณอยูตลอด   
ทั้งป ปกติบริษัทดีเทค ไดวาจางใหยูเทลเปนผูดูแล (รวมทั้งติดตั้ง) สถานีฐานและอุปกรณสถานีสง
สัญญาณ 

- บริษัทไดจัดตั้งใหมีการเสนอราคากอนตกลงทําสัญญารับบริการดูแลรักษาและติดตั้ง 
ผูบริหารระดับสูงของบริษัท (ซ่ึงไมมีผลประโยชนทั้งทางตรงและทางออม) จะจัดหาคําเสนอราคา
จากผูใหบริการอยางนอยสองราย บริษัทจะทําสัญญากับผูเสนอราคาที่เหมาะสม โดยพิจารณาจาก
ความสัมพันธในการทํางาน คุณภาพของการใหบริการ ระยะเวลาในการทํางาน ขนาดโครงการ และ
ช่ือเสียงของผูใหบริการ 
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ตารางที่  2.6  รายการธุรกิจกับยูไอเอช 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  รายได 
     -  รายไดจากการใหเชาชวงสถานีฐานและคาไฟฟา 
     -  ขายทรัพยสิน 

 
2.2 
0.8 

 
3.6 
- 

2.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  บริษัทจายคาเชาวงจรความเร็วสูงเพื่อใหบริการสื่อสารขอมูลความเร็วสูง 
        (High-Speed Leased Circuit) แกยูไอเอช 
     - เงินทดรองจาย 

 
14.8 

 
 6.7 

 
15.1 

 
12.2 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- ยูไอเอช ดําเนินธุรกิจใหบริการเชาวงจรสื่อสัญญาณความเร็วสูง โดยผานโครงขาย    
ใยแกวนําแสงทั่วประเทศ ใหบริการทั้งภาครัฐบาลและเอกชน และใหบริการแกบริษัทอยางมี
ประสิทธิภาพอยางสม่ําเสมอ 

- การทําธุรกรรมกับยูไอเอชเปนประโยชนแกบริษัทดีเทค เนื่องจากในปจจุบันบริษัท    
ดีเทคไมมีโครงขายสื่อสารขอมูลประเภทนี้ และยูไอเอชมีโครงขายใยแกวความเร็วสูงที่มีคุณภาพ
และมีโครงขายครอบคลุมทั่วประเทศ 

- ผูบริหารระดับสูงของบริษัท (ซ่ึงไมมีผลประโยชนทั้งทางตรงและทางออม) จะจัดหา
คําเสนอราคาจากผูใหบริการอยางต่ําสองรายทุกป เพื่อเปนสวนหนึ่งของการตรวจสอบราคา บริษัท
จะยังคงเชาวงจรความเร็วสูงจากยูไอเอชตอไป หากเปนราคาที่เหมาะสมมากกวาการใชบริการจาก 
ผูใหบริการอื่นๆ ทั้งนี้โดยพิจารณาจากชื่อเสียง ขนาดและคุณภาพของวงจร และตนทุนในการ
เปลี่ยนผูใหบริการและวัตถุประสงคทางกลยุทธในการทาํธุรกรรม 
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ตารางที่  2.7  รายการธุรกิจกับเทเลนอร 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  รายได 
     -  คาบริการรับจากการใหบริการโทรศัพทในตางประเทศ 
     -  คาบริการรับจากคาเชื่อมโยงโครงขาย 
     -  เงินรับเพื่อสนับสนุนการตลาด 
     -  ลูกหนี้การคา 
     -  เงินทดรองรับ 

 
213.6 

- 
  7.5 
 55.1 
 3.6 

 
278.0 
    0.9 

- 
  77.8 

- 

2.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  บริษัทชําระคาธรรมเนียมใหแกเทเลนอรตามสัญญาใหบริการ 
     -  เงินทดรองจาย 
     -  ตนทุนคาบริการจากการใหบริการโทรศัพทในตางประเทศ 
     - ตนทุนคาเชื่อมโยงโครงขาย 
     -  เจาหนี้การคา 

 
133.3 
  14.8 
   6.4 

- 
- 

 
151.5 
  56.0 
   7.4 
 46.9 
 23.0 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- เปนนโยบายการกํากับดูแลบริษัทในกลุม ซ่ึงผูถือหุนไดแก เทเลนอร จะสงผูมี
ประสบการณและความสามารถตามที่บริษัทรองขอ เพื่อรวมบริหารงานใหเกิดประโยชนสูงสุดแก 
ผูถือหุน โดยเรียกเก็บคาที่ปรึกษาเปนครั้งคราว ทั้งนี้ ธุรกรรมรายการดังกลาว ฝายตรวจสอบภายใน
ของบริษัทไดสงรายงานการตรวจสอบใหกับคณะกรรมการตรวจสอบ ซ่ึงคณะกรรมการตรวจสอบ
ไดตรวจสอบและอนุมัติการเขาทํารายการดังกลาวนั้น 

- รายไดจากบริการขามแดนอัตโนมัติมาจากการใชบริการของลูกคาของกลุมบริษัท     
เทเลนอรที่เดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทยและใชบริการในเครือขายดีแทค คาบริการคิด      
ในราคาที่ไดตกลงไวในสัญญา 

- รายไดและตนทุนเชื่อมโยงโครงขายระบบโทรคมนาคมเปนการใหบริการโครงขาย
ระหวางบริษัท ดีแทค เนทเวอรค จํากัด กับ เทเลนอร โกลบอลสเซอรวิส 
 
 
 
 

 40 



มหาวิทยาล
ัยราช

ภัฏธนบุรี 

ตารางที่  2.8  รายการธุรกิจกับบริษัท บางแสนทาวนเฮาส จํากัด 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  คาเชาที่ดิน 

 
0.2 

 
1.2 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- บริษัทเชาที่ดินเพื่อใชเปนสถานที่ปลูกสรางอาคารชุมสายโทรศัพท โดยทําเปนสัญญา
เชามีระยะเวลา 17 ป และอัตราคาเชาอยูในอัตราเทียบเคียงไดกับราคาตลาด 
 

ตารางที่  2.9  รายการธุรกิจกับบริษัท หองเย็นและการเกษตรสากล จํากัด 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  คาเชาพื้นที่อาคาร 

 
10.8 

 
10.8 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- บริษัทเชาพื้นที่อาคารเพื่อใชเปนสถานที่ตั้งชุมสายโทรศัพท โดยทําเปนสัญญาเชา      
มีระยะเวลา 3 ป และอัตราคาเชาอยูในอัตราเทียบเคียงไดกับราคาตลาด 
 

ตารางที่  2.10  รายการธุรกิจกับบริษัท คอนเนค วัน จํากัด 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  รายได 
     -  คาสนับสนุนสื่อโฆษณา 
     -  เงินทดรองรับ 

 
1.6 
0.3 

 
3.6 
1.1 

2.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  คารับบริการดานขอมูล 
     -  เจาหนี้การคา 

 
828.3 
149.5 

 
1,105.7 
292.6 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
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ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 
- บริษัท คอนเนค วัน จํากัด เปนคอนเทนท โพวายเดอร ใหบริการดานขอมูลแกผูใช

โทรศัพทเคล่ือนที่ 
 

ตารางที่  2.11  รายการธุรกิจกับกลุม ไอ.เอ็น.เอ็น 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  คาใชจายกิจกรรมทางการตลาด 
     -  คารับบริการดานขอมูล 
     -  เจาหนี้การคา 
     -  เงินทดรองจาย 

 
16.9 

- 
- 
- 

 
36.4 
39.2 
 5.8 
11.3 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- บริษัทดีเทค ซ้ือเวลาจากบริษัท ไอ.เอ็น.เอ็น.เรดิโอ จํากัด เพื่อโฆษณาสินคา และ
บริการของบริษัทผานทางรายการวิทยุ อัตราคาบริการเปนอัตราธุรกิจการคาทั่วไป 

- บริษัท สํานักขาว ไอ.เอ็น.เอ็น (ประเทศไทย) จํากัด เปนคอนเทนท โพรวายเดอร 
ใหบริการดานขอมูลขาวสารแกผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ และใหบริการแจงเตือนการชําระคาบริการ  
ที่เกินกําหนดเวลาโดยทางโทรศัพทแกลูกคา 
 

ตารางที่  2.12  รายการธุรกิจกับบริษัท เศรษฐกิจรวมดวยชวยกัน จํากัด 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  คาใชจายกิจกรรมทางการตลาด 
     -  เงินทดรองจาย 

 
6.2 
6.4 

 
9.0 
- 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- บริษัทซื้อเวลาจากเศรษฐกิจรวมดวยชวยกัน เพื่อโฆษณาสินคาและบริการของบริษัท
ผานทางรายการวิทยุ อัตราคาบริการเปนอัตราธุรกิจการคาทั่วไป 
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ตารางที่  2.13  รายการธุรกิจกับบริษัทไพรเวท พร็อพเพอรตี้ จํากัด 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  รายได 
     -  คาบริการรับจากการใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่หมายเลข VIP 

 
- 

 
0.2 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- บริษัทเชาพื้นที่ในอาคารเบญจจินดา เพื่อใชเปนสถานที่ตั้งชุมสายโทรศัพท โดยทําเปน
สัญญาเชามีระยะเวลา 3 ป และอัตราคาเชาอยูในอัตราเทียบเคียงไดกับราคาตลาด 
 

ตารางที่  2.14  รายการธุรกิจกับบริษัท เบญจจินดา โฮลดิ้ง จํากัด 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  รายได 
     -  เงินรับจากขายสินทรัพย 
     -  ขายเงินลงทุนในบริษัทยอย 
     -  เงินทดรองรับ 

 
2.5 
- 
- 

 
- 

0.5 
0.2 

2.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  บริษัทจายคาบริการใหแก เบญจจินดา โฮลด้ิง สําหรับการดําเนินงานและ 
         การจัดการโครงขาย 
     -  เจาหนี้การคา 

 
750.4 

 
212.3 

 
746.1 

 
129.1 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- บริษัทจาง เบญจจินดา โฮลดิ้ง เพื่อใหบริการ บริหาร และบํารุงรักษาระบบเครือขาย 
สงสัญญาณทั้งหมดของบริษัท รวมทั้งติดตั้งระบบเพิ่มเติม โดยคิดอัตราคาบริการบํารุงรักษา      
เปนอัตราเหมาจายรายปตามจํานวนสถานีฐานทั้งหมด สําหรับคาบริการติดตั้ง คิดตามปริมาณที่
เกิดขึ้นจริงในป ในการพิจารณาความเหมาะสมของการตอสัญญาแตละครั้ง บริษัทจะพิจารณาถึง
คาบริการที่บริษัท เบญจจินดา โฮลดิ้ง จํากัด เสนอแลว โดยเปรียบเทียบกับอัตราคาบริการที่บริษัท
สามารถจัดจางมาเพื่อใหบริการเฉพาะจุด เพื่อใหแนใจวาอัตราคาบริการอยูในระดับที่สมเหตุสมผล 
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ตารางที่  2.15  รายการธุรกิจกับบริษัท ยูนิเวอรแซล คอมมูนิเคชั่น เซอรวิส จํากัด 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  เงินทดรองจาย 

 
0.2 

 
0.2 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- บริษัทเชาที่พักสําหรับประธานกรรมการบริษัท โดยคิดอัตราคาเชาเปนรายป 
 

ตารางที่  2.16  รายการธุรกิจกับบริษัท เอกราย จํากัด 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  คาเชาจาย 

 
- 

 
2.9 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- บริษัทเชาที่พักสําหรับประธานกรรมการบริษัท โดยคิดอัตราคาเชาเปนรายป 
 
ตารางที่  2.17  รายการธุรกิจกับบริษัท คิง พาวเวอร สุวรรณภูมิ จํากัด 
 

มูลคารวม (ลานบาท) 
รายการธุรกิจ 

2549 2550 

1.  คาใชจายและการชําระเงินอ่ืน ๆ 
     -  คาเชาและคาบริการจาย 

 
- 

 
2.0 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
ความสมเหตุสมผลและความจําเปนของรายการระหวางกัน 

- บริษัทเชาพื้นที่ในสนามบินสุวรรณภูมิ ตั้งเปนศูนยบริการของบริษัท โดยคิดอัตราคา
เชาเปนรายป 
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นอกเหนือจากรายการระหวางกันที่เกิดจากบริษัทที่เกี่ยวของกันดังรายการขางตนแลว ไมมี
รายการอื่นใดที่มีสาระสําคัญอันเปนผลตอสวนไดสวนเสียของประธานเจาหนาที่บริหาร 
คณะกรรมการ  และผู ถือหุนที่มี อํานาจควบคุม ซ่ึงอยูในตําแหนง ณ วันสิ้นสุดปบัญชีวันที่              
31 ธันวาคม พ.ศ. 2550 หรือกรณีที่ไมไดอยูในตําแหนง ณ วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ.2550 แตอยูใน
ตําแหนงตั้งแตวันสิ้นสุดปบัญชีวันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2549  จากมติที่ประชุมสามัญผูถือหุน
ประจําป พ.ศ. 2550 ที่ผานมา ที่ประชุมไดมีมติรับรองขอบเขตของการทําธุรกรรมระหวางบุคคลที่มี
สวนไดเสีย ในกรณีที่เปนธุรกรรมชนิดที่เกิดขึ้นเปนปกติประจําตามลักษณะของธุรกิจนั้น ๆ และมี
ความจําเปนตองทําในลักษณะปกติ เชนในกรณีที่เปนการซื้อขายวัสดุ และอุปกรณที่บริษัทตอง
กระทําระหวางบุคคลที่มีสวนไดเสีย (ซ่ึงไมเกี่ยวของกับการซื้อหรือการขายทรัพยสิน การเขาดาํเนนิ
กิจการ หรือเขาดําเนินธุรกิจ)ในการประชุมสามัญผูถือหุนประจําป พ.ศ. 2551 ที่จะมีขึ้นบริษัทจะนํา
เรื่องดังกลาวเขาสูการพิจารณาขอความเห็นชอบจากผูถือหุนในการรับรองขอบเขตของการทํา
ธุรกรรมระหวางบุคคลที่มีสวนไดเสียสําหรับป พ.ศ. 2551 ตอไป 
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ภายใตกฎขอบังคับขอ 907 ของตลาดหลักทรัพยโดยตลาดหลักทรัพยสิงคโปรเกี่ยวกับผูที่มี
สวนไดสวนเสีย ขอมูลเพิ่มเติมมีดังตอไปนี้ 
 

ตารางที่  2.18  รายการธุรกิจกับบริษัทผูที่มีสวนไดสวนเสีย 
 
 

มูลคารวมของรายการระหวางกัน
ระหวางรอบระยะเวลาบัญชี        

(ไมรวมรายการที่มีมูลคาต่ํากวา 
100,000 สิงคโปรดอลลาร และ

รายการที่ไมอยูในขอบเขตของการ
ทําธุรกรรมระหวางบุคคลที่มีสวน
ไดเสียท่ีผานการเห็นชอบของผู    

ถือหุน ภายใตกฎขอบังคับขอ 920)  
(หนวย : ลานบาท) 

มูลคารวมของรายการระหวางกัน     
ท่ีเปนรายการที่อยูในขอบเขต     

ของการทําธุรกรรมระหวางบุคคล  
ท่ีมีสวนไดเสียท่ีผานการเห็นชอบ
ของผูถือหุน ภายใตกฎขอบังคับ   
ขอ 920 (ไมรวมรายการที่มีมูลคา  
ตํ่ากวา 100,000 สิงคโปรดอลลาร) 

 
(หนวย : ลานบาท) 

ผูท่ีมีสวนไดสวนเสีย 

2549 2550 2549 2550 
ยูคอม 
ยูดี 
ยูเทล 
ยูไอเอช 
เทเลนอร 

คอนเนค วัน 
หองเย็นและการเกษตรสากล 

ไอ.เอ็น.เอ็น 
เศรษฐกิจรวมดวยชวยกัน 
ไพรเวท เพร็อพเพอรต้ี 
เบญจจินดา โฮลดิ้ง 

เอกราย 

  78 
192 

- 
- 

361 
- 

 11 
 19 
  6 
   5 
750 

- 

- 
30 
- 
- 

48 
- 
- 
 4 
- 
- 
- 
 3 

        96 
28,074 
1,614 
     15 

- 
  828 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

     430 
25,992 
   1,783 
       19 
     437 
  1,109 
      11 
     72 
     9 
    9 
746 

- 
 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
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โครงสรางการถือหุน 
บริษัท โทเท่ิล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) 
ขอมูลเก่ียวกับทุนเรือนหุน และผูถือหุนรายใหญ 
ณ วันท่ี 7 มีนาคม พ.ศ. 2551 
 
ทุนเรือนหุน 
ทุนจดทะเบียน    : 4,744,161,260 บาท 
ทุนที่ออกจําหนายและเรียกชําระแลว : 4,735,622,000 บาท 
ประเภทของหุน    : หุนสามัญ มูลคาหุนละ 2 บาท 
สิทธิการลงคะแนนเสียง   : 1 เสียง ตอ 1 หุน 
 

ตารางที่  2.19  ขอมูลเกี่ยวกับทุนเรือนหุน และผูถือหุนรายใหญ DTAC 
 

ลักษณะการกระจายการถือครองหุน 

ขนาดการถือครองหุน จํานวนผูถือหุน รอยละ จํานวนหุน รอยละ 

1 – 999 
1,000 – 10,000 

10,001 – 1,000,000 
1,000,001 และ มากกวา 

รวมทั้งสิ้น 

21,922 
  3,499 
     792 
      37 
26,250 

  83.51 
  13.33 
    0.03 
    0.00 
100.00 

        1,028,043 
      10,682,571 
      70,058,881 
2,286,041,505 
2,367,811,000 

   0.04 
   0.45 
   2.96 

   96.55 
100.00 

1.  รวมสวนของผูถือหุนโดย CDP (ดูรายละเอียดขอมลูเกี่ยวกับ ผูถอืหุนภายใตชื่อ CDP  ในประเทศสิงคโปร หนา 70 
 

รายชื่อผูถือหุนใหญ (ถือหุน 5% และมากกวา 

ถือหุนทางตรง ถือหุนทางออม  

จําหนวนหุน รอยละ จํานวนหุน รอยละ 
บริษัท เทเลนอร เอเชีย พีทีอี แอลทีดี 
บริษัท ไทย เทลโค โฮลด้ิง จํากัด 
บริษัท ทีโอที จํากัด (มหาชน) 
DBS Nominees Ple Ltd 

774,555,113 
774,045,184 
132,145,250 
126,834,565 

32.71 
32.69 
 5.58 
 5.36 

1,548,600,297 
- 
- 
- 

65.40 
- 
- 
- 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
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1. บริษัทไมไดเก็บบันทึกการถือครองหุนโดยผูถือหุนรายใหญหรือกรรมการบริษัท ซ่ึงตาง
จากบริษัทอื่น  ๆ  ที่จดทะเบียนในประเทศสิงคโปร  บริษัทดี เทคมิไดอยูภายใตการบังคับ               
ของกฎหมาย ของบริษัทสิงคโปร ดังนั้นผูถือหุนของบริษัทดีเทคจึงไมตองแจงจํานวนหุน ที่ถือ
ครองหรือการเปลี่ยนแปลงที่เปนสาระสําคัญตอบริษัท ในทางเดียวกัน กรรมการบริษัทไมตองแจง
บริษัทเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงการถือครองหุนโดยทางออม ดังนั้นการแสดงขอมูลเกี่ยวกับการ   
ถือครองหุนโดยทางออมของผูถือหุนรายใหญและกรรมการบริษัท จึงไดมีการแสดงเทาที่บริษัท
รับรู (ยกเวนในกรณีที่การถือหุนทางออมนั้นเปนการถือหุนผานบัญชีหลักทรัพย ซ่ึงผูถือหุน
ดังกลาวหรือกรรมการไดมีการปดบัญชีกับ CDP ซ่ึงหากเปนกรณีนี้ ขอมูลการถือหลักทรัพยจะถือ
ตามจํานวนหุนที่มีอยูในบัญชีหลักทรัพยที่มีอยูกับ CDP นั้น) 

2. เทเลนอร เปนผูถือหุนรายใหญของ บริษัท ไทยเทลโค โฮลดิ้ง จํากัด ดังนั้นจึงถือวา         
เทเลนอรมีสัดสวนการถือหุนทางออม โดยผานการถือหุนจํานวน 774,045.184 หุนซึ่งถือครองโดย 
บริษัท ไทย เทลโค โฮลดิ้ง จํากัด 
 

รายชื่อผูถือหุนรายใหญ 
ลําดับ        ช่ือ               จํานวนหุน รอยละ 

1. บริษัท เทเลนอร เอเชีย พีทีอี แอลทีดี 774,555,113 32.71 
2. บริษัท ไทย เทลโค โฮลดิ้ง จํากัด 774,045,184 32.69 
3. The Central Depository (PTE) Limited 263,014,233 11.11 
4. บริษัท ไทยเอ็นวีดีอาร จํากัด 185,985,472   7.86 
5. บริษัท ทีโอที จํากัด (มหาชน) 132,145,250   5.58 
6. RBC Dexia Investor Services Trust   82,720,400   3.49 
7. Nortrust Nominees Limited      7,718,000   0.33 
8. Chase Nominees Limited 1     6,562,700   0.28 
9. กองทุน บําเหน็จบํานาญขาราชการ     5,791,800   0.25 
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ขอมูลเก่ียวกับผูถือหุนในตลาดหุนสิงคโปร 
(ภายใต Central Depository (Pte) Limited in Singapore) 
ณ วันท่ี 7 มีนาคม พ.ศ. 2551 
 

ตารางที่  2.20  ลักษณะการกระจายการถือครองหุนในตลาดหุนสิงคโปร 
 

ลักษณะการกระจายการถือครองหุน 

ขนาดการถือครองหุน จํานวนผูถือหุน รอยละ จํานวนหุน รอยละ 

1 – 999 
1,000 – 10,000 

10,001 – 1,000,000 
1,000,001 และ มากกวา 

รวมทั้งสิ้น 

 18 
359 
126 
    9 
512 

     3.51 
   69.98 
   24.56 
     1.95 
100.00 

           4,917 
     1,444,903 
     6,890,534 
254,448,879 
262,789,233 

      0.00 
      0.55 
     2.62 
   96.83 
100.00 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
1. ผลตางจํานวน 225,000 หุน เกิดจากเวลาปดสมุดทะเบียนที่ตางกันระหวาง CDP และ 

TSD โดยทาง CDP ปดสมุดทะเบียนเวลา 17:00 น.วันที่7 มีนาคม พ.ศ. 2551 และ TSD ปดสมุด
ทะเบียนเวลา 12:00 น. ในวันเดียวกัน 
 

รายชื่อผูถือหุนรายใหญ 20 รายแรก 
ลําดับ  ช่ือ จํานวนหุน รอยละ 

1. DBS Norminees Pte Ltd 126,834,565                   48.26 
2. HSBC (Singapore) Nominees Pte Ltd 54,395,470  20.70 
3. DBSN Services Pte Ltd 44,607,714  16.97 
4. Citibank Nominees Singapore Pte Ltd 9,148,808  3.48 
5. United Overseas Bank Nominees Pte Ltd 7,315,821  2.78 
6. Raffles Nominees Pte Ltd 7,080,101  2.69 
7. Citigroup GM Singapore Securities Pte Ltd 2,168,200  0.83 
8. Telenor Asia Pte Ltd 1,638,200  0.62 
9. UOB Kay Hian Pte Ltd 1,260,000  0.48 
10. Nomura Singapore Limited 566,000  0.22 
11. Ong Soo Yong  395,000  0.15 
12. Merrill Lynch (S’pore) Pte Ltd 380,400  0.14 
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ลําดับ  ช่ือ จํานวนหุน รอยละ 
13. Lam Hup Sum  360,000  0.14 
14. OCBC Securities Private Ltd 251,600  0.10 
15. Phillip Securities Pte Ltd 242,334  0.09 
16. DB Nominees (S’pore) Pte Ltd 155,400  0.06 
17. Choy Yew Kuan  150,000  0.06 
18. ING Nominees (S’pore) Pte Ltd 143,900  0.05 
19. Choo Seng Kwee  140,000  0.05 
20. Lim Hup yee  135,000  0.05 

 
รายงานการวิเคราะหผลประกอบการ 
 
 ในตนป พ.ศ. 2550 การเริ่มคิดคาเชื่อมตอโครงขาย (“IC”) สงผลใหอุตสาหกรรม
โทรคมนาคมของไทยเปลี่ยนแปลงไปอยางมาก ผูใหบริการทุกรายจึงตองทําการปรับตัวใหเขากับ
สภาพแวดลอมใหม และมีความระมัดระวังเพิ่มขึ้นในการนําเสนออัตราคาโทรที่ถูกมากเหมือน
ในชวงสองสามปที่ผานมา ซ่ึงสงผลใหภาวะการแขงขันโดยรวมปรับตัวดีขึ้นอยางตอเนื่องตลอด  
ทั้งป นอกจากนี้ การคิดอัตราคาโทรยังถูกแบงออกเปนการโทรในเครือขายที่มีคาโทรถูกกวา และ
การโทรออกนอกเครือขาย นอกจากจะทําใหปริมาณการโทรในเครือขายและจํานวนผูใชบริการ     
ที่ใชสองเลขหมายเพิ่มขึ้นอยางมาก ซ่ึงสงผลกระทบทางลบกับรายไดเฉลี่ยตอเลขหมายตอเดือน  
ในปที่ผานมาแลว ยังทําใหจํานวนผูใชบริการเพิ่มขึ้นอยางมากและทําใหภาระตนทุนการเชื่อมตอ
โครงขายสุทธิลดลงตลอดทั้งป ป พ.ศ. 2550 เปนปที่จํานวนผูใชบริการของทั้งตลาดเพิ่มขึ้นสูงสุด
ตั้งแตเร่ิมมีการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ในประเทศ โดยมีสาเหตุหลักมาจากจํานวนผูใชบริการที่
ใชสองเลขหมายที่เพิ่มขึ้นอยางมากดังที่กลาวมาแลวขางตน และผูใชบริการใหมจากการขยาย
เครือขายครอบคลุมพื้นที่ที่ยังมีจํานวนผูใชบริการนอยอยู ณ ส้ินป พ.ศ. 2550 ดีแทคประมาณวา
อัตราสวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตอประชากรรวม อาจมากกวารอยละ 80 เพียงเล็กนอย แตเพิ่มขึ้น
ถึง 20 percentage point ภายในปเดียว ดีแทคมีจํานวนลูกคาเพิ่มขึ้นจํานวน 3.9 ลานราย ซ่ึงเปน
จํานวนสูงสุดเปนประวัติการณ ทําใหจํานวนลูกคารวมทั้งสิ้น ณ ส้ินป พ.ศ. 2550 อยูที่จํานวน 15.8 
ลานราย อันเปนผลมาจากการพัฒนาความแข็งแกรงของตราสินคา รวมถึงการขยายเครือขายและ
ชองทางการจัดจําหนายอยางตอเนื่องในขณะที่จํานวนผูใชบริการเติบโตอยางรวดเร็ว รายไดจากการ
ใหบริการเพิ่มขึ้นในอัตราที่ต่ํากวา สวนหนึ่งเปนผลจากผูใชบริการที่ใชสองเลขหมาย     
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              ราคาน้ํามันที่สูงอยางตอเนื่องตลอดทั้งป รวมทั้งสถานการณทางเศรษฐกิจและความเชื่อมั่น
ของผูบริโภคที่ยังไมดีขึ้น รายไดจากการใหบริการไมรวม IC ในป พ.ศ.2550 เพิ่มขึ้น รอยละ 6.6 
จากจํานวนผูใชบริการที่เพิ่มขึ้น และหากรวมรายได IC จะเพิ่มขึ้นรอยละ 37.2 สําหรับกําไรกอนหัก
ภาษี ดอกเบี้ย ภาษี คาเสื่อมราคา และคาใชจายตัดจําหนาย (EBITDA) เพิ่มขึ้นรอยละ 6.0 และอัตรา 
EBITDA อยูที่รอยละ 28.6 ลดลงจากปกอนจากฐานรายไดที่เพิ่มขึ้นจาก IC  ในปที่ผานมา ประเด็น
ดานระเบียบกฎเกณฑมีความคืบหนาไปในทางที่ดี โดยเฉพาะเรื่องการเชื่อมตอโครงขาย 
คณะกรรมการการวินิจฉัยขอพิพาท (ภายใต กทช.) มีคําส่ังใหทีโอทีเจรจาเรื่องคาเชื่อมตอโครงกับ
ดีแทค แตทีโอทีไมปฏิบัติตาม พรอมรองตอศาลปกครองเพื่อขอการคุมครองชั่วคราว และศาล
ปกครองไดมีคําส่ังไมใหการคุมครองชั่วคราว   แกทีโอที  ดีแทคจึงไดยื่นจดหมายแกทีโอทีเพื่อบอก
ยกเลิกสัญญาการเชื่อมโยงโครงขาย (AC) และหยุดการคิด IC กับทีโอที ตอมาภายหลังทีโอทีได
ฟอง กสท.และดีแทคตอศาลแพง เพื่อเรียกรอง           คาเชื่อมโยงโครงขายที่คางชําระ อนึ่ง กสท. 
แสดงความสนใจในการเปลี่ยนสัญญาสัมปทานที่ทําไวกับดีแทค ใหเปนสัญญาการเชาเครือขาย
แทน นอกจากนี้ กสท. และดีแทค ยังไดรวมมือกัน          คิดหาทางเลือกใหมสําหรับการใหบริการ 
3G บนคลื่นความถี่ 850 เมกะเฮิรตซ ที่ปจจุบันดีแทค    ใชงานอยู 
 

ตารางที่  2.21  สรุปผลการดําเนินงาน 
 

 2549 2550 % ปตอป 

จํานวนผูใชบริการใหมสุทธิ 
ระบบรายเดือน 
ระบบเติมเงิน 
จํานวนผูใชบริการใหมสุทธิ 

 
     57,019 
2,977,539 
3,548,558 

 
     36,643 
3,866,369 
3,903,012 

 
  -93.6% 
  29.9% 
10.0% 

จํานวนผูใชบริการรวม 
ระบบรายเดือน 
ระบบเติมเงิน 
จํานวนผูใชบริการรวม 

 
 2,036,102 
10,189,396 
12,225,498 

 
 2,072,745 
13,699,281 
15,772,026 

 
  1.8% 
34.4% 
10.0% 

รายไดเฉล่ียตอเลขหมายตอเดือน 
ระบบรายเดือน 
ระบบเติมเงิน 
รวม 

 
809 
269 
356 

 
823 
297 
374 

 
  1.7% 
10.6% 
  5.1% 

รวมจํานวนสถานี 7,203 8,166 13.4% 
 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
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หมายเหตุ 
1. วิธีคิดจํานวนผูใชบริการรวม และผูใชบริการใหมสุทธิของระบบรายเดือน ในป พ.ศ.2549 

เปนไปตามวิธีการแบบเดิมคือ ณ วันส้ินสุดการใชงาน + 45 วัน 
2. จํานวนนาทีการใชเฉลี่ยตอเลขหมายตอเดือน (MOU) และรายไดเฉลี่ยตอเลขหมายเดือน 

(APRU) ในป พ.ศ. 2549 ไมรวมจํานวนนาทีที่โทรเขาจากผูใหบริการรายอื่น และรายไดคาเชื่อมตอ
โครงขาย (IC) 

3. MOU ในป พ.ศ. 2549 ใชจํานวนนาทีที่คิดคาบริการในการคํานวณ 
 

ตารางที่  2.22  สรุปตัวเลขการดําเนินงาน – กําไรและขาดทุน 
 

(ลานบาท) 2549 2550 % ปตอป 
รายไดจากการใหบริการโทรศัพท (รวม IC) 
รายไดจากการใหบริการโทรศัพท (ไมรวม IC) 
รายไดจากการขายเครื่องโทรศัพทและชุดหมายเลข 
รายไดจากการดําเนินการอื่น 
รายไดจากการขายและการใหบริการ 

47,013 
47,013 
  1,159 
     301 
48,474 

64,491 
50,113 
     735 
     364 
65,590 

   37.2% 
    6.6% 
-36.6% 
 20.9% 
35.3% 

ตนทุนการใหบริการโทรศัพท (รวม IC) 
ตนทุนการใหบริการโทรศัพท (ไมรวม IC) 
ตนทุนขายเครื่องโทรศัพทและชุดหมายเลข 
ตนทุนขายและการใหบริการ 

29,456 
29,456 
    327 
29,783 

44,342 
27,412 
     366 
44,708 

50.5% 
-6.9% 
11.9% 
50.1% 

คาใชจายในการขายและการบริหาร 
กําไรจากการดําเนินงาน 

8,367 
10,324 

10,269 
10,613 

22.7% 
  2.8% 

กําไรสุทธิ 
กําไรกอนหักดอกเบี้ย ภาษี คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัด
จําหนาย (EGITDA) 
อัตราสวนตางของกําไรกอนหักดอกเบี้ย ภาษี คาเสื่อมราคาและ
คาใชจายตัดจําหนาย (EGITDA Margin) 

  8,367 
17,817 

 
36.5% 

10,269 
18,893 

 
28.6% 

22.7% 
18.3% 

 
-7.9 pp 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
* คา IC รวมรายไดและตนทุนระหวางดีแทคกับเอไอเอส และทรูมูฟเทานั้น 
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ตารางที่  2.23  รายไดในแตละประเภท 
 

รายไดจากการใหบริการโทรศัพท รอยละของรายไดจากการใหบริการ เพิ่มขึ้น/ลดลง 

 2549 2550 % ปตอป 
รายไดจากบริการเสียง 
รายไดจากบริการเสริม 
บริการขามแดนอัตโนมัติ 
อื่นๆ  
รายไดคา IC 
รวมรายไดจากการใหบริการ 

  81% 
    8% 
   5% 
   6% 
   0% 
100% 

  62% 
   8% 
   4% 
   4% 
  22% 
100% 

    5.1% 
  33.2% 
   3.9% 
 -7.6% 

n/a 
37.2% 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
หมายเหตุ 

1. รายไดจากการใหบริการโทรศัพท รายไดจากการใหบริการในป พ.ศ. 2550 เพิ่มขึ้น 
รอยละ 37.2 จากชวงเดียวกันของปกอน จากรายไดคา IC สําหรับรายไดจากการใหบริการที่ไมรวม 
IC นั้นเพิ่มขึ้นรอยละ 6.6 เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน จากจํานวนผูใชบริการที่เพิ่มขึ้น ทั้งนี้
รายไดจากการใหบริการหลักประกอบดวย รายไดจากการบริการเสียง การบริการเสริม การบริการ
เครือขายระหวางประเทศ และจากคาเชื่อมตอโครงขาย 

1.1 รายไดจากการบริการเสียง ป พ.ศ. 2550 เพิ่มขึ้นรอยละ 5.1 จากป พ.ศ. 2549 และ
คิดเปนรอยละ 61.9 ของรายไดจากการใหบริการ 

1.2 รายไดจากบริการเสริม (VAS) เพิ่มขึ้นรอยละ 33.2 จากปกอน จากจํานวนการใช
ขอมูลและการสงขอความที่มากขึ้น และคิดเปนรอยละ 8.1 ของรายไดจากการใหบริการ 

1.3 รายไดจากบริการเครือขายระหวางประเทศ (IR) เพิ่มขึ้นรอยละ 3.9 จากปกอนและ
คิดเปนรอยละ 3.6 ของรายไดจากการใหบริการ 

1.4 รายไดจากคาเชื่อมตอโครงขาย (IC) คิดเปนสวนเพิ่มประมาณรอยละ 28.7 จาก
รายไดจากการใหบริการที่ไมรวม IC ในป พ.ศ. 2550 รายไดจากคาเชื่อมตอโครงขายคิดเปนรอยละ 
22.3 จากรายไดจากการใหบริการรวม 

2. รายไดจากการขายเครื่องโทรศัพทและชุดเลขหมายในป พ.ศ. 2550 เทากับจํานวน 735 
ลานบาท ลดลงรอยละ 36.6 จากปกอนจากราคาชุดเลขหมายที่ลดลง 

3. รายไดจากการดําเนินงานอื่น ประกอบดวย รายไดจากการใหเชาวงจร transmission 
คาธรรมเนียมแรกเขา franchise และรายไดคาบริการซอม เปนตน เพิ่มขึ้นรอยละ 20.9 จากปกอน 
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ตารางที่  2.24  ตนทุนในแตละประเภท 
 

ตนทุนการใหบริการโทรศัพท รอยละของตนทุนการใหบริการ เพิ่มขึ้น/ลดลง 

 2549 2550 % ปตอป 
ตนทุนคาสัมปทาน 
สิทธิการใชอุปกรณรอตัดบัญชี 
คาเชื่อมโยงโครงขาย 
คาใชจายในการดําเนินงานอื่น 
ตนทุนการใหบริการ 

 57% 
 22% 
n/a 

 21% 
100% 

27% 
16% 
42% 
15% 

100% 

-27.1% 
14.0% 

n/a 
 4.2% 
50.5% 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
1. ตนทุนการใหบริการโทรศัพท สําหรับป พ.ศ. 2550 ตนทุนการใหบริการเทากับ 44.3 

พันลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 50.5 จากชวงเดียวกันของปกอน 
1.1 ตนทุนสัมปทาน ประกอบดวยคาสวนแบงรายไดให กสท. ภาษีสรรพสามิต คา

เชื่อมโยงโครงขายใหทีโอที และคาชุดเลขหมาย ในป พ.ศ. 2550 ตนทุนสัมปทานลดลงรอยละ 27.1 
จากป พ.ศ. 2549 จากการแกไขคาเชื่อมโยงโครงขายเปนคาเชื่อมตอโครงขายถึงแมคาสวนแบง
รายไดให กสท. จะเพิ่มขึ้นก็ตาม 

1.2 คาตัดจําหนายสิทธิการใชอุปกรณรอตัดบัญชี เพิ่มขึ้นรอยละ 14.0 จากชวงเดียวกัน
ของปกอน ทั้งนี้เนื่องมาจากการขยายตัวอยางตอเนื่องของเครือขายโทรคมนาคมและระยะเวลาการ
ตัดจําหนายที่ส้ันลง (ตามอายุที่เหลือของสัมปทาน) 

1.3 คาเชื่อมตอดครงขาย (“IC”) ประกอบดวย คา IC ระหวางดีแทคกับทีโอที (IC-
TOT) และคา IC ระหวางดีแทคกับเอไอเอส และทรูมูฟ (IC-AIS – TURE MOVE) 

- IC-ทีโอที  คือ  คาปริมาณการโทรผานเครือขายทีโอทีไปยังผูใหบริการ
ปลายทางอื่น หักยอดสุทธิของปริมารการโทรเขาออกระหวางดีแทคกับทีโอที แตอยางไรก็ตาม 
ดีแทคไดหยุดการคิดเชื่อมตอโครงขายกับทีโอทีตั้งแตวันที่ 8 พฤศจิกายน พ.ศ. 2550 ภายหลังจากที่
ไดยกเลิกสัญญาเชื่อมโยงโครงขาย ทั้งนี้ IC-ทีโอที คิดเปนรอยละ 3.7 ของตนทุนการใหบริการ
โทรศัพท 

- IC-เอไอเอส และทรูมูฟ คิดเปนรอยละ 38.2 ของตนทุนการใหบริการโทรศัพท
ในป พ.ศ. 2550 
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1.4 ตนทุนการใหบริการอื่น ๆ 
- ตนทุนการผลิต ประกอบดวยบัตรเติมเงินและอัตรสวนตางการขาย เพิ่มขึ้น

รอยละ 4.2 จากรายไดที่สูงขึ้น 
- ตนทุนคาเครือขายระหวางประเทศและคาโทรทางไกลตางประเทศ (IR and 

IDD) ประกอบดวย ตนทุนคาเครือขายที่ตองจายใหกับคูสัญญาในตางประเทศ กสท. และทีโอที ใน
ป พ.ศ. 2550 ตนทุนสวนนี้ลดลงรอยละ 7.2 

- ตนทุนอื่น ๆ ประกอบดวยคาซอมบํารุงรักษาและคาไฟ ในป พ.ศ. 2550 ตนทุน
ในสวนนี้เพิ่มขึ้นรอยละ 8.6 จากจํานวนสถานีฐานที่เพิ่มขึ้น 

2. ตนทุนขายเครื่องโทรศัพทและชุดหมายเลข เทากับ 366 ลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 11.9 
จากป พ.ศ. 2549 

3. คาใชจายในการขายและการใหบริการ คาใชจายในการขายและการใหบริการใน         
ป พ.ศ. 2550 เทากับ 10.3 พันลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 22.7 จากปกอน เนื่องจากคาใชจายทาง 
การตลาดที่เพิ่มขึ้นจากการปรับภาพลักษณของบริษัท และคาใชจายพิเศษที่จายใหกับ บริษัท 
อินเตอรเนชั่นแนล เอ็นจิเนียล่ิง จํากัด มหาชน (IEC) เพื่อการยกเลิกสัญญาการใหบริการในไตรมาส
ที่ 3 ป พ.ศ. 2550 
 
กําไรกอนหักดอกเบี้ย ภาษี คาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจําหนาย (EBITDA) และกําไรสุทธิ 
 
 ในป พ.ศ. 2550 กําไรกอนหักดอกเบี้ย ภาษี คาเสื่อมราคา และคาใชจายตัดจําหนาย 
(EBITDA) เทากับ 18,893 ลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 6.0 จากปกอน และอัตราสวนตางของกําไรกอน
หักดอกเบี้ย ภาษี คาเสื่อมราคม และคาใชจายตัดจําหนาย (EBITDA Margin) เทากับรอยละ 28.6 
ลดลงจากรอยละ 36.5 ในปกอน จากการรวมรายไดจาก IC ซ่ึงเปนสาเหตุหลักที่ทําให EBITDA 
margin ลดลงในป พ.ศ. 2550 กําไรสุทธิ เทากับ 5,841 ลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 18.3 จากปกอน 
สาเหตุหลักมาจากการลดลงของตนทุนทางการเงินและภาระการเชื่อมตอโครงขายสุทธิ 
 
 
 
 
 
 

 55 



มหาวิทยาล
ัยราช

ภัฏธนบุรี 

 
ตารางที่  2.25  สรุปตัวเลขการดําเนินงาน – งบดุลและงบกระแสเงินสด 
 

(ลานบาท) 2549 2550 % ปตอป 
เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด 
สินทรัพยหมุนเวียน 
สินทรัพยไมหมุนเวียน 
รายไดจากการขายและการใหบริการ 

 1,816 
11,614 
83,473 
95,086 

     3,277 
  13,595 
  87,280 
100,875 

80.4% 
17.1% 
  4.6% 
  6.1% 

หนี้สินหมุนเวียน 
หนี้สินไมหมุนเวียน 
ตนทุนขายและการใหบริการ 

22,429 
31,201 
53,630 

  24,870 
  24,139 
  49,009 

10.9% 
-22.6% 
-8.6% 

สวนของผูถือหุน 
รวมหนี้สินและสวนของผูถือหุน 

41,457 
95,086 

  51,849 
100,875 

25.1% 
  6.1% 

 

ที่มา : จากรายงานประจําป พ.ศ. 2550 DTAC  
 

สินทรัพย 
 ณ วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2550 เทากับ 100.9 พันลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 6.1 จากชวง
เดียวกันของปกอน จากการลงทุนขยายเครือขายอยางตอเนื่อง 
 
หนี้สิน 
 ณ วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2550 เทากับ 49.0 พันลานบาท ลดลงรอยละ 8.6 จากชวงเดียวกัน
ของปกอน เนื่องจากการชําระหนี้คืนตามกําหนด 
 
สวนของผูถือหุน 
 ณ วันที่ 31 ธันวาคม พ.ศ. 2550 เทากับ 51.8 พันลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 25.1 จากชวง
เดียวกันของปกอน จากการเสนอขายหุนเพิ่มทุน และกําไรสุทธิ 
 
กระแสเงินสด 
 ในป พ.ศ. 2550 ดีแทคมีกระแสเงินสดจากการดําเนินงานรวมทั้งส้ิน 17.9 พันลานบาท และ
ใชไปสําหรับกิจกรรมการลงทุนเทากับ 11.1 พันลานบาท สวนใหญสําหรับการขยายเครือขาย และ 
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ใชกระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงินเทากับ 5.4 พันลานบาท สําหรับการชําระคืนหนี้ อัตราสวน
ทางการเงินยังคงแข็งแกรงจากหนี้สินที่ลดลง และผลการดําเนินงานที่ดีขึ้น 
 

รายงานคณะกรรมการบริษัท 
 คณะกรรมการบริษัทไดนําเสนอรายงานและงบการเงินของบริษัท ประจําปส้ินสุด ณ วันที่ 
31 ธันวาคม พ.ศ. 2550 
1. คณะกรรมการบริษัท 

คณะผูบริหารของบริษัท ณ วันที่ เสนอรายงานฉบับนี้ 
1.  นายบุญชัย  เบญจรงคกุล  ประธานฏรรมการบริษัท 
2.  Mr. Arve Johansen   รองประธานกรรมการบริษัท 
3.  นายจุลจิตต  บุณยเกตุ กรรมการบริษัท 
4.  นายสุนทร  โภคาชัยพัฒน กรรมการบริษัท 
5.  Mr. Ragnar H. Korsaeth กรรมการบริษัท 
6.  Mr. Roar Wilk Andreassen กรรมการบริษัท 
7.  นายสมพล  จันทรประเสริฐ กรรมการบริษัท 
8.  Mr. Sigve Brekke กรรมการบริษัทและประธานเจาหนาที่บริหาร 
9.  Mr. Khut Borgen กรรมการบริษัท 
10.  Mr. Stephen Fordham กรรมการบริษัท 

 
หมายเหตุ : 1. Mr. Roar Wilk Andreassen ไดรับการแตงตั้งเปนกรรมการแทน Mr. Christian Storm 
ตามมติคณะกรรมการบริษัท คร้ังที่ 5/2550 วันที่ 12 ธันวาคม พ.ศ. 2550 
 
ผลการประกอบการประจําป พ.ศ. 2550 
 

      หนวย : พันบาท) 
   2550                2549 
กําไรของบริษัท (หลังหักภาษีเงินไดและสวนของผูถือหุนสวนนอย)     5,841,426             4,937,546 
 

 คณะกรรมการมีความเห็นวาผลการดําเนินงานของบริษัทและบริษัทยอยในรอบปที่ผานมา 
ไมมีรายการหรือเหตุการณอันใดที่มีผลกระทบอยางมีนัยสําคัญตอผลการดําเนินงานของบริษัท   
และบริษัทยอย 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 ศศิธร  อิทธานุเวคิน (2538)  ศึกษาปจจัยที่มีผลตอความนิยมใชโทรศัพทเคล่ือนที่และ
แนวโนมการใชโทรศัพทเคลื่อนที่ในประเทศไทย   ซ่ึงเปนการวิจัยเชิงสํารวจโดยการออก
แบบสอบถามกลุมตัวอยางที่เปนผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่จํานวน 30 คน ผลการศึกษา พบวา 
จากปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ  เลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ที่กําหนดไวทั้งหมด 7 ขอ ไดแก คนรูจัก
แนะนํา  ดูจากโฆษณาที่บาน  ไมมีโทรศัพทมีโทรศัพท แตไมเพียงพอ ความจําเปนทางธุรกิจความ
สะดวกในชีวิตสวนตัวและปญหาการจราจรมีเพียง 3 ปจจัยเทานั้นที่มีความสัมพันธกับความนิยมใช
โทรศัพทเคล่ือนที่ คือ  ความจําเปนทางธุรกิจ  ความสะดวกในชีวิตสวนตัว และปญหาการจราจร
และไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกใชโทรศัพทเคล่ือนที่ของผูบริโภคไวหลาย
ประการแตยังมิไดเนนถึงปจจัยทางกลยุทธการตลาด  เปนเพียงการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทางดาน
สภาพแวดลอมทั่วไปนั้น  การเลือกปจจัยที่นํามาวิเคราะหเพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ
และตัวแปรตาม  ซ่ึงสามารถนําไปประยุกตใชเปนแนวทางสําหรับเลือกวิธีการศึกษาและการ
เลือกใชตัวแปรตางๆ  นอกจากนี้ยังทําใหทราบถึงโครงสรางตลาดและพฤติกรรมการใชบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่และระบบโทรศัพทเคลื่อนที่ ตลอดจนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ 
 ธิติพันธ สุวรรณจันทร (2542) ศึกษาพฤติกรรมการแขงขันในตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่
ระบบดิจิตอล  โดยศึกษาโครงสรางตลาดโทรศัพทเคล่ือนที่ระบบดิจิตอลและพฤติกรรมการแขงขัน
ในตลาดโทรศัพทเคลื่อนที่ระบบดิจิตอลของผูผลิตในตลาดตลอดจนศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อ
โทรศัพทเคล่ือนที่ของผูบริโภค ใชการวิเคราะหเชิงพรรณนา  (descriptive  analysis) และการวิจัย
เชิงสํารวจ (survey  research) จากการศึกษาโครงสรางตลาด พบวามีโครงสรางตลาดผูขาย 2 รายซ่ึง
ผูใหบริการในตลาด  สองรายไดแก AIS และ DTAC ที่จะเขามาดําเนินธุรกิจ  นอกจากจะตองไดรับ
อนุญาตในการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่แลว  ยังเปนกิจการที่ตองใชเงินทุนที่สูงซ่ึงเปนการลงทุน
ในลักษณะของตนทุนคงที่ (fixed  cost) ในปริมาณที่สูงนอกจากนี้ยังตองใชเทคโนโลยีช้ันสูงใน
การใหบริการอีกดวยในสวนของพฤติกรรมการแขงขันที่ผูผลิตใชมีทั้งการแขงขันดานราคาและ
ไมใชราคา  โดยกลยุทธที่ผูผลิตทั้งสองใชในพฤติกรรมการแขงขันดานราคา  คือ  การลดการใช
คาบริการซึ่งเปนคาใชจายที่แปรผันตามเวลาและระยะทาง (air  time)  หรือเปนการใหบริการ
โทรศัพทโทรฟรีระยะเวลาหนึ่ง หรือ โทรในราคาหนึ่งแตชําระในราคาที่ต่ํากวาที่ตองชําระจริง  
นอกจากนี้ยังมีการลดคาบริการรายเดือนหรือยกเวนคาบริการรายเดือนเปนระยะหนึ่งสําหรับการ
เลือกซื้อโทรศัพทระบบดิจิตอลของผูบริโภคนั้น ผลการศึกษาพบวาสาเหตุของการเปลี่ยนแปลงมา
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ใชระบบดิจิตอลเนื่องจากเชื่อวากําลังสง 2 Watts  จะเปนอันตรายตอสุขภาพสวนสาเหตุในการ
เลือกใชโปรโมชั่นขึ้นอยูกับอาชีพ  อายุ  การศึกษา  จากการวิเคราะหเชื่อวาภายหลังจากการเปดเสรี
โทรคมนาคม  ผูบริโภคจะมีทางเลือกในการบริโภคสินคามากขึ้น 
 วรายุทธ  พลาศรี (2543) ทําการวิเคราะหพฤติกรรมการแขงขันในตลาดผูใหบริการ
เครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่  โดยมีวัตถุประสงค  เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลง
โครงสรางและการปรับตัวของตลาดรวมทั้งวิเคราะหพฤติกรรมการตั้งราคาและเพื่อศึกษาพลัง
ผลักดันในการแขงขันและศักยภาพในการทํากําไรพรอมทั้งประเมินผลการแขงขันที่มีตอผูบริโภค
ผลการศึกษาพบวาตลาดผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ภายหลังการใหสัมปทานแกเอกชนลักษณะ
การผูกขาดโดยรัฐ  ลักษณะการแขงขันมีทั้งการแขงขันทางดานราคา และการแขงขันที่ไมใชราคา 
ดานราคากลยุทธที่ผูใหบริการนิยมที่สุดคือ  การใหสิทธิโทรฟรี  สวนการแขงขันดานไมใชราคา คือ
การพัฒนาสินคาและบริการรวมทั้งการโฆษณาซึ่งจะตองใชเงินลงทุนสูงมากกอใหเกิดความ
ตองการประหยัด  สงผลตออุปสงคที่มีการเติบโตอยางตอเนื่องในแตละป และยังทําใหตนทุนตอ
หนวยลดลง  อีกทั้งการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วของเทคโนโลยีมีผลตอราคาโทรศัพทเคล่ือนที่
ลดลงมากนํามาซึ่งรายได  สวนปจจัยทางดานราคาพบวามีการคิดคาบริการสูงแสดงถึงการแขงขันที่
ต่ํา  ผูใหบริการรวมมือกันในการกําหนดราคา  ดังนั้นผูบริโภคจึงไมไดรับประโยชนมากเทากับการ
เปดแขงขันเสรี จึงเห็นวาควรมีการเรงใหเปดเสรีโทรคมนาคมโดยเร็วที่สุด 
 เกียรติยศ  ณ นคร  (2544) ทําการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมและความคิดเห็น
ของผูบริโภคที่มีตอการใชโทรศัพทเคล่ือนที่ในกรุงเทพมหานค ร  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่และปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมและ
ความคิดเห็นของผูบริโภค  ที่มีตอการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ในกรุงเทพมหานครการศึกษานี้
ใชขอมูลทุติยภูมิเพื่อวิเคราะหสภาพทั่วไปของตลาดผูใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่และใชขอมูลปฐม
ภูมิจากการสัมภาษณประชาชนในกรุงเทพมหานครจํานวน400 คน เพื่อทดสอบความสัมพันธ
ระหวางปจจัยบุคคลและความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอการใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่โดยใช
สถิติไคสแควร  ผลการศึกษาพบวา  ความคิดเห็นตอกลยุทธการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
โทรศัพทเคล่ือนที่ในระดับมากไปนอยไดแก   ความสามารถและความชัดเจนในการรับสัญญาณ  
ในแตละพื้นที่ ความปลอดภัยจากการถูกจูนมีความสัมพันธกับระดับการศึกษาที่ระดับความเชื่อมั่น
รอยละ  99  ราคาเครื่องโทรศัพทมีความสัมพันธกับเพศที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ95 การโฆษณา
และประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับเพศที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 99  และมีความสัมพันธกับ
ระดับรายไดตอเดือนที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 และการใหสิทธิพิเศษในรายการสงเสริมการ
ขายมีความสัมพันธกับระดับรายไดตอเดือนที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 ดังนั้น  ผูใหบริการ
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โทรศัพทเคล่ือนที่ควรที่จะเนนการพัฒนาดานคุณภาพสัญญาณเปนลําดับแรกและควรใหสิทธิพิเศษ
ในรายการสงเสริมการขายตอไป  นอกจากนี้การใชกลยุทธทางการตลาดอาจมีการแตกตางกันตาม
ลักษณะของปจจัยสวนบุคคล เชน การโฆษณาและการประชาสัมพันธอาจแยกตามเพศของกลุม
ผูบริโภค เนื่องจากเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นตอกลยุทธการโฆษนาและประชาสัมพันธ   
ที่แตกตางกัน  เปนตน 
 เอี่ยมลออ วงศมาลัย (2546) ทําการศึกษาโครงสรางตลาดของธุรกิจใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของบริษัทเอกชนที่ไดรับสัมปทาน  และพฤติกรรมการแขงขันทั้งดานราคาและ
ไมใชราคา  พรอมทั้งประเมินผลการแขงขันที่มีตอผูบริโภค ผลการศึกษาพบวา คาการกระจุกตัว
ของอุตสาหกรรมโทรศัพทเคลื่อนที่มีคาการกระจุกตัวลดลง  ทั้งระบบจายเงินและระบบเติมเงิน
แสดงใหเห็นวาการผูกขาดในอุตสาหกรรมมีแนวโนมลดลงทั้งสองระบบเนื่องจากมีผูประกอบการ
ในอุตสาหรรมเพิ่มขึ้นทําใหโครงสรางทางการตลาดมีลักษณะเปนตลาดผูขายนอยรายผลจาก
การศึกษาพฤติกรรมการแขงขันพบวาอุตสาหกรรมใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่มีการแขงขันทั้งดาน
ราคาและไมใชราคา  โดยกลยุทธที่ผูประกอบการภาคเอกชนนิยมใชมีหลายวิธี เชน การสงเสริมการ
ขายโดยใหสวนลดคาบริการในชวงเวลาตางๆ การขยายพื้นที่การใหบริการ  การเพิ่มชองทางการ
จําหนาย  และการบริการหลังการขาย เปนตน  ซ่ึงเปนผลดีตอผูบริโภคที่ไดรับประโยชนมากขึ้นเมื่อ
ระดับการแขงขันสูงขึ้น 
 เชาว   พันธ รุงจิตติ  (2544) ไดทําการศึกษา  เ ร่ืองปจจัยในการเลือกใชระบบ
โทรศัพทเคลื่อนที่ จากการศึกษาพบวา  กลุมตัวอยาง ใหความสําคัญกับปจจัยความมีคุณภาพ
โครงขายดีเปนอันดับหนึ่ง  ราคาคาใชบริการต่ําเปนอันดับสอง  และมีโปรโมชั่นเปนอันดับสาม  
ในกรณีใหบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ เฉพาะในพื้นที่ กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยคิด
คาบริการรายเดือน 250 บาท ผูบริโภคสวนใหญไมสนใจใชบริการ รอยละ 53 รูสึกเฉยๆ รอยละ 23 
และสนใจใชบริการ รอยละ24 กลุมอาชีพที่สนใจมากที่สุดคือ นิสิต / นักศึกษา รองลงมาคือ           
ผูประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว / คาขาย บริการเสริมที่กลุมตัวอยางใชเปนประจํา ไดแก  บริการ
แสดงเลขหมายเรียกเขา  บริการที่ใชปานกลาง ไดแก บริการเปลี่ยนเสียงกระดิ่ง / โลโก รับฝาก
ขอความและรับสายเรียกซอน  บริการที่ใชนอย  ไดแก บริการรับสงขอความสั้น โอนเลขหมาย และ
สอบถามขอมูลขาวสาร  บริการที่จัดอยูในระดับไมไดใชเลย  ไดแก บริการขอมูลสาระบันเทิง  
ประชุมทางโทรศัพท  และรับสงแฟกซ 
 สิทธิชัย ดีหลาย (2538)  ไดทําการศึกษาวิเคาระหผลกระทบจากการใหสัมปทาน 
โทรศัพทเคล่ือนที่ของการสื่อสารแหงประเทศไทย  ก.ส.ท.โดยศึกษาถึงรายละเอียดการใหบริการ
โทรศัพทเคลื่อนที่ของ ก.ส.ท. ที่ใหแกบริษัท โทเทิ่ลแอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จํากัด (มหาชน) หรือ 
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DTAC  ทั้งในสวนของโครงสราง  การแบงสวนของรายได  ระยะเวลาและขอกําหนด สัญญาตาง ๆ 
ผลจากการศึกษาสรุป ไดวา การใหสัมปทานการใหบริการโทรศัพทเคล่ือนที่ของ ก.ส.ท. แก DTAC 
มีขอดีคือ  สามารถตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดอยางรวดเร็ว  มีหลักประกันและมี
ประสิทธิภาพ  รวมทั้งยังสามารถใชประโยชนจากเครือขายพื้นฐานเพื่อใหบริการโทรคมนาคมอื่นๆ  
แตการสนับสนุน ใหเกิดการผูกขาดการใหบริการของ ก.ส.ท. มีขอเสีย คือสงผลกระทบตอผูบริโภค
และสังคมโดยรวม ของอัตราคาบริการที่สูงเกินควร  เนื่องจากการแสวงหารายไดผานการสัมปทาน
ของ ก.ส.ท. จึงควรที่จะมีการแปรสภาพของ สัมปทาน เพื่อเปนการใหบริการ โทรคมนาคมเปนไป
อยางเสรี 
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