
บทท่ี 2
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

ในการวิจัยเร่ือง ''กลยุทธ์าารล่ือสารการตลาดธุรกิจให้บริการโทรคัพท์เคล่ือนท่ีระบบเซลลูล่าร์ 900 
และดิจิตอล จีเอสเอ็ม ระหว่างปี พ.ศ.2537-2540" จะใช้แนวคิดทฤษฎีต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องเป็นกรอบในการ 
คิกษาดังน้ี

1. แ น วค ิด เร ือ งโล ก าภ ิว ัต ่น ์ (Globalization)

''โลกาภิวัตน์” เป็นแนวคิดท่ีเช่ือว่า เทคโนโลยีของการล่ือสารโทรคมนาคมจะนำไปสู่การเช่ือมโยง
ระหว่างประเทศต่างๆ เข้าไว้ด้วยกัน ท้ังในด้านดังคม เศรษฐกิจ การเมือง หรือแม้กระท่ังวัฒนธรรม เป็น
เสมือนการย่อโลกให้เล็กลงด้วยการเช่ือมโยงการติดต่อกันของข้อมูลข่าวสาร ซ่ึงการเช่ือมโยงกันของสํวน
ต่าง  ๆ ในโลกโดยมีการล่ือสารโทรคมนาคมเป็นตัวถ่ายโยงข้อมูลน้ีเอง ได้นำมาสู่วิธการวัดความเจริญทาง
เศรษฐกิจของแต่ละประเทศ โดยใช้อัตราสํวนเลขหมายโทรคัพท์ต่อจำนวนประชากรของประเทศเป็นดัชนี
ช้ีวัดระดับการพัฒนาประเทศในปัจจุบัน ประเทศใดมืจำนวนเลขหมายโทรดัพท์ต่อจำนวนประชากรมาก กย่ิ็ง 
มีระดับความเจริญมากตามไปด้วย (จำนวนเลขหมายโทรดัพท์เป็นเพียงองค์ประกอบหน่ึงของการวัดระดับ
ความเจริญของประเทศเท่าน้ัน) ท้ังน้ีเพราะการล่ือสารโทรคมนาคมจะช่วยให้ดังคมชนบทกลายเป็นดังคม
เมืองเอ้ือต่อการประกอบธุรกิจ และยังช่วยให้เกิดการรวมศูนย์หรือกระจายอำนาจการปกครองได้ง่ายย่ิงข้ึน

ด้วยเหตุน้ี รัฐบาลของแต่ละประเทศจึงต้องพยายามเร่งติดต้ังแคะขยายเลขหมายโทรดัพทํให้เพียง
พอกับความต้องการของประชาชน ท้ังภาคธุรกิจอุตสาหกรรมและภาคครัวเรือนท่ีพักอาดัย ซ่ึงการติดต้ัง
เลขหมายโทรดัพท์ มิได้ครอบคลุมเฉพาะโทรดัพท์พ้ืนฐานเท่าน้ัน แต่ยังรวมไปถึงโทรดัพท์เคล่ือนท่ีและการ
ล่ือสารโทรคมนาคมในรูปแบบอ่ืน  ๆ เช่น บริการ Internet, การวางสายเคเน้ีลใยแก้วนำแสง, เครือข่าย ISDN 
เป็นต้น

จากแนวคิดเร่ืองโลกาภิวัตน์น้ี ผู้วิจัยจะนำมาใช้คิกษาธุรกิจให้บริการโทรดัพท์เคล่ือนท่ีในฐานะท่ีเป็น 
สาธารณูปโภคประ๓ทหน่ึงช่ืงมีความสำคัญต่อวิถีชีวิตของผู้คนในยุคดังคมข่าวสารข้อมูล โดยถูกนำมาใช้
เป็นดัชนีช้ีระดับความเจริญก้าวหน้าของประเทศ ดังน้ันรัฐบาลในทุกประเทศรวมท้ังประเทศไทยจึงให้ความ
สำคญักับการขยายเลขหมายโทรคัพท์พ้ืนฐานและโทรคัพท์เคล่ือนท่ีให้เพียงพอกับความต้องการ ท้ังภาคธุรกิจ 
และภาคครัวเรือน โดยประเทศไทยให้ความสำคัญกับการขยายเลขหมายโทรคัพท์จึงได้มืการบรรจุเป้าหมาย
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การขยายเลขหมายโทรศัพทไว้ในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี 5 เป็นคร้ังแรก แต่เน่ืองด้วย 
ข้อจำกัดในการทำงานของหน่วยงานภาครัฐ ทำให้ไม่ลามารถขยายการติดต้ังเลขหมายได้ทัน จึงเป็นท่ีมา 
ของการเปิดให้สัมปทานเอกชนเข้ามาดำเนินงานแทน

เม่ือรัฐฯ ได้อาศัยช่องโหว่ของกฎหมาย เปิดช่องทางให้บริษัทเอกชนเข้ามารับสัมปทานติดต้ังและ
ให้บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ี โดยองค์การโทรศัพท์แห่งประเทศไทย เปิดให้สัมปทานแก่บริษัท แอดวานซ์อินโฟร์ 
เชอรวิล จำกัด (มหาชน) เข้ามาดำเนินการโทรศัพท์เคล่ือนท่ีระบบเซลลูล่าร์ 900 และระบบดิจิตอล จเีอลเอม็ 
ในปี 2533 และการล่ือสารแห่งประเทศไทย เปิดให้สัมปทานแก่ บริษัท โทเท่ีล แอ็กเซล คอมมิวนิเคช่ัน จำกัด 
เข้ามาดำเนินการโทรศัพท์เคล่ือนท่ีระบบเวิลดํโฟน 800 และระบบเวิลดํโฟน 1800 ในปี 2534 เน่ืองด้วย 
เป้าหมายในการดำเนินธุรกิจของบริษัทเอกชน คือ การสร้างผลกำไรตอบแทนจากการลงทุน ทำให้บริษัท
เอกชนท้ัง 2 ท่ีได้รับสัมปทานจากหน่วยงานของรัฐฯ เกิดการแข่งขันกัน โดยใช้แนวคิดของการบริหารการตลาด 
(Marketing Management)

2. แนวคิดเกียวกับการบริหารการตลาด (Marketing Management)

แนวคิดเก่ียวกับการบริหารการตลาด (Marketing Management) น้ัน สมาคมการตลาดอเมริกัน 
(American Marketing Association) ให้คำนิยามเก่ียวกับการบริหารการตลาดไวิในปี 1985 ว่า “การบริหาร 
การตลาด เป็นกระบวนการวางแผนและผสมผสานแนวคิด ท้ังด้านราคา งานส่งเสริมการขาย การกระจาย 
สินค้าและบริการหรือแม้กระท่ังความคิด เพ่ือท่ีจะทำให้เกิดการแลกเปล่ียนข้ึนกับกลุ่มเป้าหมาย อันนำมาซ่ึง 
ความพึงพอใจของลูกค้าและบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร” (Kotler, Ang, Leong, and Tan, 1996 p.14)

ในกระบวนการบริหารการตลาด นักการตลาดจำเป็นต้องมีความรู้ความเข้าใจถึงองค์ประกอบสำคัญ 
ของการวางแผนการตลาดเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์น่ันคือ สามารถขายสินค้าและบริการได้ ซ่ึงองค์ประกอบ 
พ้ืนฐานท่ีนักการตลาดยึดถือมาโดยตลอดน้ัน เป็นแนวคิดของ E. Jerome McCarthy ปารมาจารย์ทางวิชา 
การตลาดแห่งมหาวิทยาลัยมิชิแกน ได้แบ่งส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ไว้เป็น 4 ส่วน คือ

•  ผลติกณัฑ ์(Product) คือ สินค้าหรือบริการท่ีบริษัทต้องการเสนอขายแก่ผู้บริโภค ซ่ึงประกอบ 
ด้วย คุณภาพของสินค้า, การออกแบบ, คุณสมบติท่ีสำคัญ, ตราสินค้า, ขนาด, บรรจุกัณฑ์, 
บริการหลังการขาย, การรับประกันสินค้าหรือรับคืนสินค้า เป็นต้น •

•  ราคา (Price) คือ จำนวนเงินท่ีลูกค้าจะต้องจ่ายให้เพ่ือแลกกับสินค้าหรือบริการ ราคาท่ีต้ังไว้น้ี
ร/ ร/

จะต้องให้มีความเหมาะสมและคุ้มค่าเพียงพอสำหรับผู้ซอ มิฉะน่ันลูกค้าอาจจะหันไปหาสินค้า
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หรือบริการจากคู่แข่งได้ องค์ประกอบในเร่ืองของราคาทีมการนำมาพิจารณากันน้ัน ยังรวมไป 
ถึงเร่ืองของการต้ังราคาขายปลีก, ราคาขายสง่, ส่วนลดพิเศษ, การให้สินเช่ือ และระยะเวลา 
ในการชำระเงิน เป็นต้น

•  ช่องทางกา?จัดจำหน่าย (Place) คือ ลถานท่ีหรือช่องทางต่างๆ ท่ีบริษัทฯ ใช้ลำหรับเลนอสินค้า 
หรือบริการแก่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซึงหมายรวมไปถึงข้ันตอนต่าง  ๆ น้บต้ังแต่การสิงซ้ือ 
รวมไปถึงช่วงระยะทางระหว่างผู้ผลิตไปถึงผู้บริโภคปลายทาง เช่น ชอ่งทางการจัดจำหนา่ยใน 
รูปแบบต่าง ,ๆ เครือข่ายการขาย, ทำเล-ลถานท่ี, คลังสินค้า และระบบขนส่งสินค้า เป็นต้น

•  กา?ส่งเลริมการขาย (Promotion) คือ กิจกรรมทุกรูปแบบท่ีบริษัทฯ ดำเนิน เพ่ือสือลาร หรือส่ง 
เลริมการขายสินค้าแก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ซึงการส่งเลริมการขายยังสามารถแบ่งออกได้เป็น
กิจกรรมการสือลารอีก 4 รูปแบบ ประกอบด้วย การโฆษณา (Advertising) การประชา-ลัมพนัธ์ 
(Public Relations) รายการส่งเลริมการขาย (Sales Promotion) และพนักงานขาย
(Salesforce) นอกจากน้ียังรวมไปถึงการขายตรง (Direct Marketing) การให้รางวัลแก่
พนักงานขาย การ'ฝึกอบรมและค่าจ้าง เป็นต้น

ท้ังน้ี การบริหารการตลาดท่ีดีจะต้องทำให้ส่วนผลมทางการตลาดท้ัง 4 ส่วนดังกล่าว มีความ
ลอดคล้องกันกับความคาดหวัง หรือความต้องการของลูกค้าด้วย กล่าวคือ สินค้าเป็นท่ีต้องการของผู้บริโภค 
ราคาขายอยู่ในระดับราคาท่ีลูกค้าพึงพอใจท่ีจะดัดสินใจซ้ือสินค้า ลถานท่ีวางจำหน่ายสนิค้าจะต้องอยู่ใน
ทำเลที1ลูกค้าละดวก ขณะเดียวกันผู้บริโภคจะต้องได้รับการสือลารถึงข้อดีหรือความคุ้มค่าของสินค้าน้ันด้วย 
(Kotler, Ang, Leong, and Tan, 1996 p.114-117)

ตารางแสดงครามรมพันธ์ระทว่าง 
ส่วนผสมทางการตลาดและส์งที่นักการตลาดต้องทำ

ส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) สิ่งที่น ักการตลาดต้องทำ (4Cs)

สินค้า (P roduc t) ส ินค ้าตอบสนองความต ้องการของล ูกค ้า 

(C u s tom e r needs  and  w an ts )

ราคา (P rice) ความค ุ้มค ่าในราคาท ี่ล ูกค ้าต ้องจ ่าย  

(C ost to  the  cus tom e r)

ซ ่องทางการจัดจำหน่าย (P lace) ความสะดวกในการช ื้อส ินค ้า 

(C onven ience )

การส่งเสริมการขาย (P rom otion ) การสี่อสารเพ ื่อโน ้มน ้าวใจ 

(C om m un ica tion )
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จากแนวคิดในเร่ืองส่วนผสมทางการตลาดดังกล่าว จึงเป็นท่ีมาของความสำคัญของการส่ือสารทาง 
การตลาด เน่ืองจาก 1) การส่ือสารสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 2) การเปล่ียนการลงทุน
จากการผลิตมาท่ีการส่ือสารสามารถทำให้ธุรกิจลดค่าใช้จ่ายลงได้ 3) การส่ือสารนำข้อมูลเก่ียวกับการขาย 
ไปยังผู้บริโภค และ 4) การต่อผู้กันด้วยการส่ือสารประหยัดต้นทุนกว่าการต่อผู้กันด้วยสงครามราคา (กิตติ
สิริพัสลภ, 2541 หน้า 1-2)

เม่ือบริษัทเอกชนท่ีได้รับลัมปทานจากรัฐฯ มีการนำแนวคิดด้านการบริหารการตลาดมาใช้ โดยให้ 
ความสำคัญกับการส่ือสารทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน โดยเฉพาะ
การส่ือสารท่ีมีประสิทธิผลและกระตุ้นพฤติกรรมพึงประสงค์ ด้วยเหตุน้ีจึงต้องอาคัยแนวคิดเร่ืองการส่ือสาร
แบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communications)

3. แนวคิดเรีองการแอสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communications)

แนวคิดของการส่ือสารแบบ Integrated Marketing Communications หรือ IMC ทีนักการตลาด 
และนักการส่ือสารในประเทศไทยใช้คำว่า "การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ" หรือ “การส่ือสารการตลาด 
แบบครบเคร่ือง" น้ัน ถือว่าเป็นคาสตรํใหม่ทางด้านการส่ือสารการตลาดท่ีเพ่ิงจะเกิดข้ึนมาในทศวรรษ 1990 
และได้รับความนิยมอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะในแวดวงนักการส่ือสารการตลาด จนกระท่ังมหาวิทยาลัยบาง 
แห่งในสหรัฐฯ เข่น Northwestern's Medili School ได้เปล่ียนช่ือปริญญาทางด้านการโฆษณามาเป็น 
ปริญญาทางด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

ในต่างประเทศ มีผู้พยายามให้คำอธิบายถึงการส่ือสารแบบบูรณาการแตกต่างกันไป ตัวอย่างเข่น
ศาสตราจารย ์Don Schultz และ Stanley Tannenbaum แห่ง Northwestern's Medili School และ Robert 
Lauterbom แห่ง North Carolina เห็นพ้องกันว่า IMC เป็นวิธีการใหม่ท่ีมองการส่ือสารท้ังหมดโดยองค์รวม 
จากเดิมท่ีเรามองการส่ือสารแบบแยกส่วนเป็น โฆษณา ประชาลัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การส่ือสาร 
กับพนักงานภายใน เป็นต้น

“การส่ือลารการตลาดแบบบูรณาการ เป็นกระบวนการพัฒนา และดำเนินโครงการทางด้านการ
ส่ือสารด้วยการใช้เคร่ืองมือส่ือสารในหลากหลายรูปแบบอย่างต่อเน่ือง เพ่ือโน้มน้าวใจลูกค้าและ
กลุ่มเปา้หมาย วัตถุประสงค์ของ IMC เพ่ือการมีอิทธิพล หรือเข้าไปมีผลต่อพถุติกรรมโดยตรงของ
ผู้รัปสารเป้าหมาย ... กล่าวโดยสรุปกระบวนการ IMC จะเร่ิมข้ึนจากการพจิารณาลูกค้าหรือ
กลุ่มเปา้หมาย จากน้ันก็จะทำงานย้อนกลับไปในการตัดสินใจหารูปแบบวิธีการทีเหมาะสมและจัด
ทำรูปแบบการส่ือสารเพ่ือโน้มน้าวใจ" (Percy, 1997 p.2)

1
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ทางด้าน American Association of Advertising Agencies ได้ใ,ห้คำนิยามของ IMC ว่าเป็นแนวคิด 
ในการวางแผนการล่ือสารการตลาด ซ่ึงมุ่งเน้นท่ีความพยายามสร้างความเข้าใจมากข้ึนและประเมินบทบาท 
เชิงกลยุทธ์ของเคร่ืองมือทางการล่ือสารหลากหลายรูปแบบ ฟน โฆษณาท่ัวไปหรือโฆษณาเพ่ือวัดผลการ
ตอบลนอง (Direct Response) การล่งเสริมการขาย และประชาล่'มพันธ์ โดยจะพิจารณาใช้ล่ือต่างๆ เหล่าน้ี 
อย่างผสมผสานเพ่ือให้เกิดความเข้าใจท่ีชัดเจน หนักแน่น แน่นอน และเกิดผลกระทบ (ในด้านท่ีต้องการ)
ทางการล่ือสารสูงสุด (Percy, า997 p.3)

กล่าวโดยสรุป แนวคิดการล่ือสารแบบบูรณาการ เป็นกลยุทธ์ประสานรูปแบบการล่ือสาร ท้ังการใช้ 
ส่ือและเน้ือหาของข่าวสาร ท่ีใช้โดยหน่วยงานหรือองค์กรต่างๆ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิผลโดยรวมและสร้างให้
เกิดผลกระทบจากกระบวนการล่ือสารการตลาดมากท่ีลุด ท้ังน้ีหัวใจของ IMC อยู่ท่ีก?ะบวนการวางแผน
เชิงกลยุทธ์เพ่ือให้เกิดผลกระทบทางการล่ือสา? มิใข่เป็นเพียงการใช้เคร่ืองมือล่ือสา?ทางกา?ตลาดแบบผสม 
ผสานกันเท่าน้ัน นอกจากน้ี IMC ยังต้องเน้นให้ความสำคัญกับลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายทางการล่ือสารด้วย 
ว่าเป็นใคร จะใช้การล่ือสารแบบใดจึงจะเข้าถึงได้อันนำไปล่เป้าหมายสุดท้ายคือการซ้ือสินค้า (Percy, 1997 
p.10-13)

แนวคิดการล่ือสารแบบบูรณาการ จึงนำมาล่ข้อลันนิษฐานท่ีว่า เคร่ืองมือท่ีสำคัญของการสนับสนุน 
งานด้านการตลาด คือ การล่ือสาร โดยเฉพาะการล่ือสารท่ีมืการวางแผนงานและกำหนดวิธีการล่ือสารเชิงกล 
ยุทธ์แบบบูรณาการ ร

4. งานวิจัยเรือง “หน้าที่ของโทรศัพท์ต่อชีวิตครอบครัวที่อยู่ในเมี'อง’'

อรนุช คล่องเชิงศร (2528) ได้ทำการคืกษาเร่ือง หน้าท่ีโทรคัพท์ท่ีมีต่อชีวิตของคนท่ีอาคัยอยู่ใน
เมืองใหญ่โดยคืกษานิสิตคณะนิเทศศาสตร์ชนปีท่ี 1 และ 3 ซ่ึงอาคัยในกรุงเทพฯ พบว่า โทรศัพท์มีหน้าท่ี
เรียงลำคับตามความสำคัญจากมากไปน้อยดังน้ี 1 ) หน้าท่ีล่งข่าวสารธุรกิจ 2) หน้าท่ีของการเป็นล่ือใน
การสมาคม 3) หน้าท่ีเป็นล่ือในการติดต่อนัดหมาย 4) หนา้ท่ีเป็นล่ือในการเย่ียมเยียน 5) หน้าท่ีในการ 
เป็นล่ือท่ังซ้ือสินค้าและบริการ 6) หน้าท่ีในการเป็นล่ือล่งข่าวท่ีเป็นความลับ 7) หน้าท่ีในการสอบถาม
ความคิดเห็น 8) หน้าท่ีล่งข่าวสารอันนำมาล่การตัดสินใจท่ีรวดเร็ว ล่วนหน้าท่ีในการสร้างความปลอดภัย
พบว่าเป็นหน้าท่ีแฝง เน่ืองจากไม่มีเหตุการณ์ท่ีทำให้ต้องใช้โทรศัพท์เพ่ือการน้ี

งานวิจัยในเร่ืองน้ี นำมาใช้สนับลนุนแนวคิดโลกาภิวัตน์ โดยช้ีให้เห็นถึงความสำคัญของโทรศัพท์ 
ท่ีมืต่อชีวิตของประชาซนซ่ึงอาศัยอยู่ในเมืองใหญ่ ท้ังน้ีจะเห็นว่าโทรศัพท์ถูกนำมาใช้มากท่ีสุดในการล่ง
ข่าวสารธุรกิจและการสมาคม อันเป็นการเช่ือมโยงคนในลังคมท่ีอยู่ห่างไกลให้เข้าใกล้กันด้วยความสะดวก
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5. งานวิจ้ยเรือง “บทบาทของภาคเอกชนทีมีต่อการพัฒนาธุรกิจโทรคมนาคมไทย
ตั้งแต่ พ.ศ.2533 ถึง พ.ศ.2537"

วิไล เคียงประดู่ (2540) คีกษาบทบาทของภาคเอกชนต่อการพัฒนาธุรกิจโทรคมนาคมไทย พบว่า 
เม่ือเอกชนเข้ามารับสัมปทานแล้ว ได้ก่อให้เกิดคุณประโยชน์ต่อวงการโทรคมนาคมไทยในการช่วยแก้ไข
ข้อจำกัดของภาครัฐในการพัฒนาและขยายบริการ และยังส่งผลให้ราคาอุปกรณ์โทรคมนาคมมีราคาถูกลง
มีการกระจายความท่ัวถึงของบริการ และมีความหลากหลายในการให้บริการ นอกจากน้ียังก่อให้เกิดการ
พัฒนาเทคโนโลยีโทรคมนาคมให้กัดเทียมประเทศกำลังพัฒนาและพัฒนาแล้ว ตลอดจนเอกชนมีส่วนใน
การพัฒนาบุคคลากรทางด้านโทรคมนาคมของไทยในหลายรูปแบบ ท่ังการให้ทุนการคีกษา หรือการส่งไป
ดูงานท่ังในและต่างประเทศ

จากแนวคิดและงานวิจัยดังกล่าว ลามารถนำมาประยุกตํใช้เพ่ือเป็นกรอบในการคืกษาและนำมาส่ 
ข้อสันนิษฐานงานวิจัยเร่ือง ‘'กลยุทธ์การล่ือสารการตลาดของธุรกิจให้บริการโทรคัพท์เคล่ือนท่ีระบบเซลลูส่าร์ 
900 และดิจิตอล จีเอลเอ็ม ระหว่างปี พ.ศ.2537-2540" ในคร้ังน้ีได้ กล่าวคือ จากแนวคิดโลกาภิวัตน์ท่ีอธิบาย 
ถึงลภาพเศรษฐกิจและสังคมในยุคปัจจุบัน ซ ึ่งข่าวลารข้อมูลมีความลำดัญและเป็นตัวเช่ือมโยงส่วนต่างๆ
ของโลกเข้าไว้ด้วยกัน เป็นเลมีอนการย่อโลกให้เล็กลงด้วยการเช่ือมโยงการติดต่อล่ือลาร และโครงลร้าง
ลำดัญท่ีทำให้เกิดลักษณะดังกล่าวได้ คือ ระบบการล่ือสารโทรคมนาคม โดยเฉพาะโทรดัพท์พ้ืนฐานและ
โทรดัพท์เคล่ือนท่ี ท่ังน้ีเน่ืองจากหน้าท่ีลำคัญของโทรดัพท์ คือ การส่งข่าวลารธุรกิจ, เป็นล่ือในการติดต่อ
น์ดหมาย, เป็นล่ือในการเย่ียมเยียน และเป็นล่ือลังช้ือสินค้าและบริการ เป็นต้น (อรนุช คล่องเข้งศร, 2528) 
นอกจากน้ีอัตราส่วนของประชากรต่อจำนวนเลขหมายให้บริการโทรดัพท์ ยังถูกใข้เป็นดัชนีวัดระดับการพัฒนา 
ประเทศท่ีลำคัญ ควบคู่กับข้อมูลผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติด้วย

จากความสำคัญของการขยายบริการโทรดัพท์พ้ืนฐานน้ีเอง ได้ทำให้ผู้บริหารประเทศกำหนดทิศทาง 
การขยายบริการไว้ในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ นับต้ังแต่ฉบับท่ี 5 เป็นต้นมา อย่างไรก็ตาม 
ในการดำเนินงานซ่ึงผูกขาดบริการโดยข้อกฎหมายของไทยระบุให้เฉพาะ 2 หน่วยงานของรัฐ คือ องค์การ- 
โทรคัพท์แห่งประเทศไทย และการล่ือสารแห่งประเทศไทยเป็นผู้ดำเนินงานด้านการล่ือลารโทรคมนาคม
เท่าน้ัน องค์การโทรคัพท์ผู้รับผิดชอบโดยตรงในการขยายเลขหมายโทรคัพท์ ก็ประสบปัญหาไม่ลามารถติดต้ัง 
เลขหมายได้เพียงพอภับความต้องการของประชาชน จึงได้มีการนำโทรคัพท์เคล่ือนท่ีมาให้บริการ เพ่ือช่วย 
ลดปัญหาการขาดแคลนเลขหมายโทรคัพท์พ้ืนฐานได้ระดับหน่ึง แต่ปัญหายังไม่สามารถแก้ไขได้ ใน'ท่ีลุด
องค์การโทรคัพท์แห่งประเทศไทยก็ได้อาคัยช่องโหว่ของกฎหมาย เปิดสัมปทานเอกชนเข้ามาให้บริการ
โทรคัพท์เคล่ือนท่ีในปี 2535
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ด้วยเหตุน้ีแนวคิดโลกาภิวัตน์ งานวิจัยเร่ืองหน้าท่ีของโทรศัพท์ต่อชีวิตครอบครัวท่ีอยู่ในเมือง และ 
งานวิจัยเร่ืองบทบาทของภาคเอกชนท่ีมีต่อการพัฒนาธุรกิจโทรคมนาคมไทย ต้ังแต่ พ.ศ.2533 ถึง พ.ศ.2537 
จึงนำมาล่ข้อสันนิษฐานข้อท่ี 1 ท่ีว่า ธุรกิจให้บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ีกำเนิดข้ึนจากปัญหาการขาดแคลน
เลขหมายโทรศัพท์พ้ืนฐานและปัญหาการบริหารงานโดยหน่วยงานของรัฐ จึงได้เปิดสัมปทานให้เอกชนเข้ามา 
ช่วยดำเนินงาน

ทางด้านแนวคิดเก่ียวกับการบริหารการตลาด ลามารถนำมาใช้คืกษาและสนับสนุนข้อสันนิษฐาน
ในเร่ืองพัฒนาการของโครงลร้างตลาดโทรศัพท์เคล่ือนท่ี และปัจจัยสำคัญต่อความอยู่รอดของธุรกิจให้บริการ 
โทรศัพท์เคล่ือนท่ีท่ีต้องสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการให้เหนือคู่แข่งขัน เน่ืองจากแนวคิดการบริหาร 
การตลาด จะอธิบายถึงโครงสร้างของตลาดท่ีประกอบด้วยองค์กรต่างๆ ซ่ึงมืความสัมพันธ์และมีบทบาท
ซ่ึงกันและกัน โดยภาครัฐและพรรคการเมืองเป็นตัวแสดงหน่ึงท่ีมีสํวนเก้ือหนุนหรือเป็นอุปสรรคต่อการ
ดำเนินงาน ขณะเดียวกันความสัมพันธ์ไนโครงสร้างการตลาดระหว่างบริษัทกับคู่แข่งขัน หรือ ผู้,บริโภคก็มี
สํวนสำคัญ โดยต้องพยายามสร้างความแตกต่างในสินค้าหรือบริการให้เกิดข้ึนในสายตาของผู้บริโภคให้ได้

ดังน้ันแนวคิดการบริหารการตลาด จึงนำมาล่ข้อสันนิษฐานในข้อ 2 ท่ีว่า โครงสร้างของตลาด
โทรศัพท์เคล่ือนท่ีมีองค์ประกอบหลัก คือ ผู้ให้บริการระบบ ตัวแทนจำหน่าย และผู้ใช้บริการ ขณะเดียวกัน 
หน่วยงา'นภาครัฐและพรรคการเมือง ก็เป็นปัจจัยท่ีมีบทบาทในการเข้าแทรกแซงการดำเนินกิจกรรมทางการ 
ตลาดของภาคเอกชนด้วย ท้ังองค์ประกอบหสักและปัจจัยท่ีเก่ียวข้องเหล่าน้ี มีความสำคัญต่อการกำหนด
กลยุทธ์การล่ือสารเพ่ือการตลาด และข้อสันนิษฐานในข้อ 3 ท่ีว่า ปัจจัยสำคัญต่อความอยู่รอดของธุรกิจให้ 
บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ี นอกจากคุณภาพเครือข่ายและบริการหสังการขายท่ีดีแล้ว งานด้านการตลาดนับว่า 
มีความสำคัญมากในการสร้างความแตกต่างในสินค้าและบริการเหนือคู่แข่งขัน

ในการสร้างความแตกต่างในตัวสินค้าและบริการดังกล่าว เคร่ืองมือท่ีสำคัญท่ีสุดของการสนับลนุน 
งานด้านการตลาด คือ การล่ือสาร ซ่ึงแนวคิดของการล่ือสารแบบบูรณาการ จึงสามารถนำมาใช้อธิบาย
ข้อสันนิษฐานในข้อสุดท้ายท่ีว่า เคร่ืองมือท่ีสำคัญของการสนับสนุนงานด้านการตลาด คือ การล่ือสาร โดย 
เฉพาะการลือสารทีมการวางแผนงานและกำหนดวิธีการล่ือสารเชิงกลยุทธ์แบบบูรณาการ (Integrated
Marketing Communications)
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