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 การดําเนินธุรกิจใหบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมาย กลยุทธที่สําคัญประการหนึ่ง คือการ

นําเสนอขอมูลสินคาและบริการใหถึงกลุมผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ โดยคํานึงถึงการใหความรู 

ความเขาใจ และความนาสนใจของสินคาและบริการแกผูบริโภคผานการโฆษณา การโฆษณาที่มี

ประสิทธิผลตองทราบถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภค 

 วัตถุประสงคของงานวิจัยเพื่อสรางนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่

และศึกษาผลการยอมรับของผูบริโภคในการใชนวัตกรรมสื่อโฆษณา ที่ถูกออกแบบใหสามารถ

ประเมินความตองการที่แทจริงของผูบริโภคกอนการนําเสนอขอมูล พรอมกับคัดเลือกขอเสนอ

พิเศษที่ชวยใหผูบริโภคสามารถประหยัดเวลาและคาใชจาย  

 ขั้นตอนในการพัฒนานวัตกรรมบริการใหมทั้งหมด 8 ขั้นตอน ไดแก (1) วางแผนกลยุทธ 

ชวยในการวางกลยุทธทางการตลาดใหมีความเหมาะสม โดยใชวิธีการแบงสวนตลาด การเลือก

ตลาดเปาหมาย และการกําหนดตําแหนงบริการ (2) ระบุความตองการของลูกคา เปนวิธีการ

ศึกษาความตองการของลูกคา โดยใชแบบสอบถาม 400 ชุด (3) ระบุขอกําหนดทางเทคนิค เปนวิธี 

การแปลงขอมูลความตองการของลูกคามาสูการระบุขั้นตอนทางเทคนิคโดยอาศัยเทคนิค Quality 

Function Deployment (4) สังเคราะหแนวคิด การสรางแนวความคิดตามแนวทางวิศวกรรม

คุณคาทําใหเกิดการสรางแนวความคิดทั้งหมด 27 แนวความคิด (5) คัดสรรและเลือกแนว 

ความคิด ใชเทคนิค Pugh Matrix และ Weight Sum Method (6) ออกแบบขั้นตอนการทํางาน ได

แบบแผนจําลองตนแบบนวัตกรรมบริการเพื่อใชในการพัฒนา (7) สรางตนแบบ ตนแบบนวัตกรรม

บริการ ที่ทําใหผูบริโภคสามารถสมัครใชบริการไดทุกที่ทุกเวลาและการวิเคราะหพฤติกรรมของ

ผูบริโภค (8) ทดสอบบริการและการยอมรับของผูบริโภค ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคยอมรับการ

ใชตนแบบนวัตกรรมบริการ คิดเปนรอยละ 90 

 ผลที่ไดจากการทดสอบการยอมรับเปนที่บงชี้วาการนํานวัตกรรมบริการออกสูเชิงพาณิชย

มีความเปนไปไดที่จะประสบความสําเร็จอยางสูง การประเมินโครงการโดยใชมูลคาปจจุบันสุทธิที่

ไดจากการลงทุน (NPV) เทากับ 207,381,157.89 บาท และอัตราผลตอบแทนที่แทจริงจากการ

ลงทุน (IRR) เทากับรอยละ 123.82 แสดงใหเห็นวาโครงการนี้สามารถลงทุนได จากการประเมิน

แผนการเงินมีจุดคุมทุน (break-even point) ภายใน 1 ป ดวยเงินลงทุนเริ่มตนที่ 50,000,000 บาท  
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 One essential strategy in achieving business objective and goal is the effective 
presentation of its products and services customers. By presenting knowledge, 
understanding and the attractiveness of products and services through advertising 
channels, one must truly understand the real customers' requirements and needs. 
 

 Objectives of this research are to create an innovative smart advertisement via 
mobile phone and to study consumers' acceptance of using the service.  This innovation 
was designed to assess consumers' real needs prior to presenting information while 
selecting special offers that accommodate consumers with time and money savings. 
 

 The approach to implement this innovation consists of eight following steps.     
(1) Strategic planning: This step focuses on proper marketing planning by segmentation 
and defining target group and service location. (2) Identify customer needs: This step 
focuses on collecting and studying consumer requirements by using 400 sets of 
questionnaire in the survey.(3) Establish target specification: This step focuses on 
converting business requirements into technical specification based on Quality Function 
Deployment (QFD) technique. (4) Idea generation: This step focuses on generating 
ideas based on value engineering technique that generated 27 new ideas. (5) Idea 
screening and selection: This step focuses on selecting ideas based on Pugh Matrix 
and Weight Sum Method techniques. (6) Service design and process design:  This step 
focuses on designing a prototype to be used in detailed system design and 
development. (7) Develop prototype: This step focuses on creating a useable prototype 
that can enable consumers to test the service as if it is a real service in order to analyze 
consumer behaviors. (8) Service testing and consumer acceptance survey: This step 
focuses on testing the prototype with a controlled group of users in order to find service 
acceptance rate. The survey result shows 90% customer acceptance rate. 
 

 The result of consumer acceptance test indicates that commercialization of this 
service innovation is highly possible to be successful. Based on the project risk 
assessment using NPV and IRR methods have the result of NPV at 207,381,157.89 Thb 
and IRR at 123.82%, showing that this project is feasible. The financial assessment 
concludes the break-even point within 1 year of initial investment of 50,000,000 Thb. 
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บทท่ี1 

บทนํา 

 การโฆษณาสินคาและบริการเปนสวนสําคัญอยางมากตอความสําเร็จของการดําเนิน

ธุรกิจ การเลือกใชสื่อและวิธีการโฆษณาจะตองกําหนดใหเปนองคประกอบของกลยุทธดาน

การตลาดขององคกรและจะตองมีความชัดเจน ลักษณะที่โดดเดน และสรางความแตกตางแปลก

ใหมใหกับสินคาและบริการ และสวนสําคัญที่สุดของการโฆษณาที่มีประสิทธิภาพ คือ การนําเสนอ

สินคาและบริการผานสื่อโฆษณาสูกลุมเปาหมายที่ถูกตองแมนยําและเปนกลุมเปาหมายที่มีความ

พรอมในการบริโภคสินคาและบริการนั้นๆ เพื่อใหธุรกิจไดรับประโยชนสูงสุดจากการโฆษณา  

เนื่องจากการโฆษณามีคาใชจายที่สูงมาก ดังจะเห็นไดจากมูลคางบลงทุนโฆษณาผานสื่อโฆษณา

ประเภทตางๆ โดยการคาดการณของศูนยวิจัยกสิกรไทย ระบุวามูลคาการลงทุนโฆษณาในป 2552 

นาจะมีมูลคารวมทั้งสิ้นราว 82,185 ลานบาท ซึ่งเปนเม็ดเงินลงทุนที่สูงมากของการดําเนินธุรกิจที่

ตองแขงขันอยางเต็มที่ บทบาทของการโฆษณา วิธีการ ชองทางที่ใช และผลลัพธทางธุรกิจที่เกิด

จากการโฆษณายังเปนปริศนาที่ยังตองหาคําตอบวาการโฆษณาวิธีใด และผานสื่อประเภทใดถึง

จะใหผลลัพธในทางบวกตอธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด และคุมคากับเม็ดเงินลงทุนมากที่สุด 

ซึ่งสื่อโฆษณาในปจจุบันก็มีหลากหลายรูปแบบใหเลือก อีกทั้งยังมีการนําเทคโนโลยีชั้นสูงเขามา

ชวยเสริมใหการโฆษณามีความนาสนใจและมีประสิทธิภาพมากขึ้น   

1.1 ที่มาและความสําคัญของปญหา 

 การโฆษณาสินคาและบริการตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน ประสบปญหาอยางหนึ่งที่มี

ความสําคัญอยางยิ่งตอความสําเร็จของการนําเสนอสินคาและบริการตอผูบริโภค ปญหาดังกลาว 

คือการบริหารจัดการโฆษณาอยางไร ที่สามารถนําเสนอเนื้อหาสาระของโฆษณาที่ตองใชงบ 

ประมาณปริมาณมากใหตรงกับกลุมเปาหมายมากที่สุด ใหถึงมือกลุมเปาหมายอยางรวดเร็วและ

แมนยํา ทั้งในแงเงื่อนไข เวลาและสถานที่ โดยขอมูลของโฆษณาที่กลุมเปาหมายไดรับจะเปน

ขอมูลที่สดใหมและเปนประโยชนตอทั้งผูบริโภคและธุรกิจที่ลงทุนในการโฆษณา 

 ผูประกอบการธุรกิจใชความพยายามอยางมากผานสื่อโฆษณาประเภทตางๆ เพื่อจูงใจ

ผูบริโภคใหเขาถึงสินคาและบริการ ไมใชเพียงเพื่อสรางรายไดหรือเพิ่มยอดขาย แตยังมุงเนนการ

แขงขันเพื่อเพิ่มสวนแบงการตลาด การสรางมูลคาเพิ่มใหกับตราสินคา และการสรางรากฐานที่

มั่นคงใหกับธุรกิจอยางยั่งยืน โดยอาศัยการเขาถึงขอมูลสวนตัวและพฤติกรรมของผูบริโภคเพื่อนํา

ขอมูลดังกลาวมาเปนสวนหนึ่งในการศึกษาและกําหนดกลยุทธในการนําเสนอสินคาและบริการ
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แบบถึงตัวตรงใจ (Personalization) โดยมีความคาดหวังวาจะมีผูบริโภคสวนหนึ่งจากกลุม 

เปาหมายที่ถูกกําหนดใหไดรับขอมูลโฆษณา ที่รับรูและตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ วิธีการ

โฆษณาที่พบเห็นไดทั่วไปในปจจุบัน  ไมวาจะเปนการโฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน 

อินเตอรเน็ต การจัดกิจกรรม และอื่นๆ สวนใหญจะเปนการโฆษณาเพื่อกระจายขอมูลออกไปให

กวางไกลที่สุด ซ่ึงสื่อโฆษณาที่ไดรับความสนใจมากที่สุดและมีคาใชจายสูงสุดคือสื่อโฆษณาทาง

โทรทัศน เนื่องจากขอ มูลโฆษณาจะผานตาผูบริโภค (Eye balls) ในขณะที่ผูบริโภคกําลังตั้งใจรับ

ขาวสารขอมูล อยางไรก็ตาม ไมวาจะใชสื่อหรือวิธีการโฆษณาลักษณะใดในปจจุบัน ขอมูลที่

ผูบริโภคไดรับอาจจะตรงหรือไมตรงกับความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง ทําใหอัตราการ

ประสบความสําเร็จของการโฆษณาต่ําถึงต่ํามาก และไมคุมคากับเงินลงทุนในการทํากิจกรรม

โฆษณา ผนวกกับความตกต่ําเศรษฐกิจที่ทําใหเศรษฐกิจทั่วโลกชะลอตัว (Recession) ทําใหการ

เติบโตของเม็ดเงินลงทุนในการโฆษณาลดลง  เนื่องจากธุรกิจจําเปนตองลดคาใชจายที่ไม

กอใหเกิดรายไดอยางแทจริง จนมาถึงชวงปลายป 2552 ที่ดัชนีบงชี้ของเศรษฐกิจในระดับมหภาค 

(Macro Economy Index) มีการปรับตัวในทิศทางที่ดีขึ้น ทําใหอัตราการติดลบของธุรกิจโฆษณา

เหลือเพียงรอยละ 1.5 YoY เปนมูลคาการลงทุนรวมทั้งสิ้น 7,423 ลานบาทและเพิ่มขึ้นเปนรอยละ 

7.5 MoM (สุทธาทิพย พีรทิพย, 2552) ดังภาพที่ 1-1  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1-1: การเติบโตของเม็ดเงินโฆษณารายเดอืน 

 (ที่มา: สทุธาทิพย พีรทิพย, 2552) 

 

 อุตสาหกรรมโฆษณาเปนอุตสาหกรรมที่มีความสําคัญอยางยิ่งตอเศรษฐกิจทั้งในและ

ตางประเทศ เนื่องจากอุตสากรรมนี้มีสวนชวยใหบริษัทและองคกรตางๆ สามารถสรางตราสินคาที่

แข็งแกรง อันมีผลทําใหบริษัทและองคกรประสบความสําเร็จอยางมาก โดยสื่อที่สรางเม็ดเงินจาก

การโฆษณากําลังเปนที่สนใจอยางมาก คือ สื่อเคลื่อนที่ เชน อินเตอรเน็ตและโทรศัพทเคลื่อนที่ ซ่ึง
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มีอัตราการเปลี่ยนแปลงที่เพิ่มขึ้นของการโฆษณาผานสื่อเคลื่อนที่ถึงรอยละ 29.6 (ชยัวฒัน ประสม

สุข, 2552) ดังที่แสดงในภาพที่ 1-2 ซึ่งมีสวนชวยเพิ่มเม็ดเงินในอุตสาหกรรมโฆษณาโดยรวมถึง

รอยละ 14.9 เมื่อเปรียบเทียบกับปที่ผานมา (สุทธาทิพย พีรทิพย, 2552) ดังภาพที่ 1-3   

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1-2: อัตราการเปลีย่นแปลงของการโฆษณาผานสือ่ตางๆ  

(ที่มา: ชัยวัฒน ประสมสขุ, 2552) 

 

    ภาพที่ 1-3: เม็ดเงนิโฆษณาในเดือนกรกฏาคม ปพ.ศ.2552  

(ที่มา: สุทธาทิพย พีรทิพย, 2552) 

 

สื่อโฆษณาผานระบบอินเตอรเน็ตจึงเปนที่ไดรับความนิยมอยางมากและถูกจัดอยูในสื่อ

โฆษณาที่มีอัตราประสบความสําเร็จสูง เนื่องจากผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูลขาวสารอยาง

สะดวก รวดเร็ว และถูกตองแมนยํา แตสื่อโฆษณาทางระบบอินเตอรเน็ตยังเปนสื่อรูปแบบเดิมๆ ที่

ผูบริโภคยังคงตองสืบคนขอมูลเพื่อเขาถึงสิ่งที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ซึ่งผูบริโภค

อาจคนหาขอมูลพบหรือไมพบ ขึ้นอยูกับองคประกอบตางๆ เชน ความรูความเขาใจในการใชสื่อ 

เปนตน ในอีกแงมุมหนึ่งหากขอมูลโฆษณาในลักษณะเดียวกันถูกสงตรงไปยังผูบริโภคโดยผู 
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บริโภคไมตองเสียเวลากับการสืบคนขอมูลจากแหลงขอมูลที่หลากหลาย และผูบริโภคยังไดรับ

ขอมูลโฆษณาที่เปนประโยชน ตรงกับความตองการ และเปนสินคาบริการที่บริโภคเปนประจําอยู

แลว ในขณะเดียวกันผูบริโภคก็มีอิสระในการเลือกรับขาวสารขอมูลเกี่ยวกับโฆษณาและสามารถ

เลือกใชประโยชนจากขอมูลที่ไดรับ โดยไมตองเปลี่ยนการวิถีดําเนินชีวิตแตอยางใด 

 ถาจะกลาวถึงสื่อเคลื่อนที่ที่ไดรับความนิยมไมแพระบบอินเตอรเน็ต แตมีพัฒนาการที่

รวดเร็วและเปนนวัตกรรมที่มหัศจรรยที่สุดในทศวรรตนี้ คงหนีไมพนโทรศัพทเคลื่อนที่ (Mobile 

Phone) โทรศัพทเคลื่อนที่ในปจจุบันนั้น ถูกยอมรับโดยสังคมวาเปน “ปจจัยที่หา” ที่มีสวนสําคัญ

อยางมากในการดํารงชีวิต โดยสามารถตอบสนองธรรมชาติของมนุษยที่ไดชื่อวาเปนสัตวสังคมที่

ตองการการสื่อสารระหวางกัน โทรศัพทเคลื่อนที่นั้น มีขนาดเล็ก สะดวกกับการพกพา มีหลาก 

หลายรูปแบบใหเลือกตามแตความตองการและรสนิยมของผูบริโภค โทรศัพทเคลื่อนที่สามารถ

นํามาเปรียบเสมือนอวัยวะที่ 33 ของมนุษยไปแลว โดยในปจจุบันมีจํานวนผูใชโทรศพัทเคลือ่นทีใ่น

ประเทศไทยสูงถึง 31,861,169 รายในป พ.ศ.2551 (สํานักสถิติเศรษฐกิจสังคมและประชามติ 3, 

2551) ดังภาพที่ 1-4 

 

 
 

ภาพที่ 1-4: จํานวนผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ตั้งแตป 2547-2551 

     (ที่มา: สํานักสถิตเิศรษฐกิจสงัคมและประชามต ิ3, 2551) 

 

เทคโนโลยีอีกประเภทหนึ่งที่เกิดขึ้นมานานกวาสิบปและถูกนํามาใชในเชิงพาณิชย คือ 

Radio Frequency Identification Device (RFID) ถึงแมวา RFID จะมีประโยชนในหลายๆ ดาน

แตความแพรหลายในการใชงานเชิงธุรกิจยังอยูในวงจํากัดเฉพาะอุตสาหกรรมบางประเภทเทานั้น 
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จากการเก็บรวบรวมและวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพัฒนาการทางเทคโนโลยีโดย Gartner (Fenn et 

al. 2005) แสดงใหเห็นวาพัฒนาการทางเทคโนโลยีโดยสวนใหญจะประกอบดวยชวงเวลาของ

พัฒนาการในระยะตางๆ ดังภาพที่ 1-5 ดังนี้ 

 ระยะเริ่มตนการศึกษาคิดคน (Technology Trigger)  

 ระยะความคาดหวังสูงสดุจากผลการศึกษาคนควา (Peak of Inflated Expectations) 

 ระยะการตกผลึกทางความคิดและเขาใจเทคโนโลยอียางแทจริง (Trough of 

Disillusionment) 

 ระยะการพัฒนาเทคโนโลยีอยางคอยเปนคอยไปโดยมีความเขาใจอยางลึกซึ้ง (Slope of 

Enlightenment) 

 ระยะการนําเทคโนโลยีไปใชอยางแพรหลายในเชิงพาณิชย (Plateau of productivity) 
 

 
 

ภาพที่ 1-5: Hype Cycle of Emerging Technologies   

(ที่มา: Fenn et al. 2005) 
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 จากขอมูลการวิเคราะหในระหวางป 2005 Gartner ไดคาดการณไววาเทคโนโลยี RFID 

จะเขาสู ”ระยะการพัฒนาเทคโนโลยีอยางคอยเปนคอยไปโดยมีความเขาใจอยางลึกซึ้ง (Slope of 

Enlightenment)” ตั้งแตป 2010 เปนตนไป โดย RFID จะไดรับความนิยมและนําไปใชจริงอยาง

แพรหลายในหลายอุตสาหกรรม (Silberglitt et al. 2006) เชน อุตสาหกรรมการขนสง เปนตน ซึ่ง 

RFID ก็เปนองคประกอบทางดานเทคโนโลยีที่มีสวนสําคัญในการพัฒนาอุปกรณซิมอัจริยะ 

(Smart SIM) ที่บริษัท ทรูคอรปอรเรชั่น จํากัด (มหาชน) ไดนําเทคโนโลยีของ SIM และ RFID มา

ผสมผสานเขาดวยกันในการพัฒนาซิมอัจริยะ ภายใตชื่ออุปกรณที่ใชชื่อวา “TOUCH SIM” ที่

สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคในรูปแบบการระบุตัวตนของผูครอบครอง

โทรศัพทเคลื่อนที่แบบสัมผัสและยังไดตอยอดนวัตกรรม “TOUCH SIM” ดวยการผนวกเทคโนโลยี 

Location-Based Services (LBS) ใหสามารถระบุตําแหนงสถานที่ของผูใช “TOUCH SIM” อยาง

แมนยําอีกดวย 

ดังนั้น หากสามารถผนวกคุณสมบัติพิเศษของของโทรศัพทเคลื่อนที่กับความตองการของ

ผูบริโภคในการเขาถึงขอมูลเพื่อการบริโภคสินคาและบริการแบบทุกที่ทุกเวลาแลว ธุรกิจจะ

สามารถสรางบริการในดานตางๆ ที่จะตอบสนองความตองการของผูบริโภคตามจินตนาการของ

นักการตลาดภายใตความสามารถทางดานเทคโนโลยีของนวัตกรรมที่กําหนด   

ขอบเขตการวิเคราะหเพื่อนําเสนอนวัตกรรมดานบริการในงานวิจัยฉบับนี้ จะเนนเนื้อหา

สาระในดานการพัฒนาและออกแบบนวัตกรรมดานการโฆษณา (Advertising) ผานโทรศัพท 

เคลื่อนที่ (Mobile Phone) ที่มีอุปกรณซิมอัจริยะ (Smart SIM) เปนอุปกรณเสริมในการระบุสถาน 

ที่ที่ผูบริโภคอยู ผนวกกับการวิเคราะหขอมูลสวนตัว พฤติกรรม และความตองของผูบริโภคราย 

บุคคล (Personalization) โดยอาศัยเทคโนโลยีชั้นสูงซึ่งประกอบดวยเทคโนโลยีตางๆ โดยสรุปดังนี้ 

 เทคโนโลยีโทรศัพทเคลือ่นที ่

 Radio Frequency Identification (RFID) 

 TOUCH SIM 

 Location-Based Services (LBS) 

 Data Mining Technique 

 

 การผนวกความสามารถของเทคโนโลยีขางตนเขาดวยกัน โดยคํานึงถึงความสามารถและ

จุดเดนเฉพาะดานของเทคโนโลยีในแตละประเภท จะสามารถกอใหเกิดนวัตกรรมดานบริการชั้น 

สูงขึ้นมาใหม เพื่อนําเสนอความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว และความพึงพอใจใหกับผูใชบริการ

อยางที่ไมเคยมีบริการใดสามารถทําไดมากอน โดยคํานึงถึงผลกระทบตอการดําเนินชีวิตประจํา 
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วันที่นอยที่สุด ประโยชนอันจะเกิดจากบริการทั้งตอผูใชบริการและผูใหบริการสูงสุด รวมถึงการ

ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบริโภคไปสูการเขาถึงและใชประโยชนจากขอมูลโดยไมตองสบืคนดวย

ตนเอง ผูใชบริการจะสามารถดําเนินชีวิตตามปกติ ไมตองมีคาใชจายเพิ่มเติม สามารถเลือกที่จะ

บริโภคหรือปฏิเสธบริการได ในขณะที่ยังสามารถเขาถึงขอมูลบริการที่ตรงกับความตองการอยาง

แทจริง ดังรายละเอียดที่จะกลาวถึงในบทถัดไป 

1.2 วตัถปุระสงคของการวิจยั 

1) เพื่อสรางนวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

2) เพื่อศึกษาการยอมรับของผูบริโภคในการใชสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 

การศึกษางานวจิัยจะมขีอบเขตดังตอไปนี ้

1) ศึกษาเทคโนโลยีและการใชงานโทรศัพทเคลื่อนที่ของกรณีศึกษาบริษัท ทรูคอรปอรชั่น 

จํากัด (มหาชน) หรือของบริษัทในเครือเทานั้น 

2) ศึกษาและออกแบบตนแบบ (Prototype) ของนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ที่เกิดจากการผสมผสานจุดเดนของเทคโนโลยีสมารทซิม (Smart SIM), 

โทรศัพทเคลื่อนที่ (Mobile Phone), Location-Based Services (LBS) และการใชเทคนิค

ของ Data Mining เขาดวยกัน เพื่อใชเปนสื่อโฆษณาอัจฉริยะ 

3) ผูบริโภค คือ ผูใชบริการที่เปนเจาของโทรศัพทเคลื่อนที่ในระบบเครือขาย True Move 

ครอบครอง TOUCH SIM ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร และลงทะเบียนเปนผูใชงาน

นวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

1.4 ผลที่คาดวาจะไดรับ 

1) ตนแบบนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

2) ผลการศึกษาการยอมรับของผูบริโภคในการใชบริการนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ 
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1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 
องคกร/ บริษัท 

1) สรางโอกาสในการเพิ่มมูลคาทางธุรกิจ ทั้งในรายได (Revenue) ความแข็งแรงของรูป 

ลักษณองคกร (Brand Value) และลดคาใชจายในการดําเนินธุรกิจดานงบลงทุนโฆษณา 

ซึ่งมีผลโดยตรงกับการเพิ่มอัตรากําไรจากผลประกอบการแบบรวบรัด (เพิ่มยอดขาย-ลด

คาใชจาย) 

2) เพิ่มคุณคาการใชงานใหกับโทรศัพทเคลื่อนที่มากกวาการทํางานขั้นพื้นฐาน อันมีผลทําให

ผูบริโภครูสึกวาโทรศัพทเคลื่อนที่เปนอุปกรณที่ชวยใหคาใชจายในครัวเรือนลดลง ซึ่งมีผล

ใหผูประกอบการโทรศัพทเคลื่อนที่สามารถเพิ่มจํานวนผูใชบริการอยางมีนัยสําคัญ 

3) รักษาฐานลูกคาเดิมที่มีอยู โดยเพิ่มแรงดึงดูดในการใชบริการนวัตกรรมใหมที่ยังไมเคยมี

มากอน ทําใหเพิ่มอัตราความสําเร็จของการโฆษณาไปยังผูบริโภค 

 

ผูบริโภค 

1) ผูบริโภคจะไดรับขอมูลการโฆษณาสินคาบริการ หรือขอเสนอพิเศษที่ตรงกับความตอง 

การและวิถีการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ซึ่งผูบริโภคไมตองเปลี่ยนการใชชีวิตประจําวันหรือ

มีคาใชจายประจําวันเพิ่มเติม 

2) การเพิ่มชองทางในการรับขอมูลที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค 

3) มีสิทธ์ิเลือกหรือไมเลือกใชขอมูลจากการโฆษณาสินคาบริการที่สงไปยังโทรศัพทเคลื่อนที่

ได 
 

องคความรู 

1) กระบวนการสรางนวัตกรรมบริการใหม 

2) นําทฤษฎีที่ไดจากศึกษามาประยุกตใชกับงานวิจัยบริการนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะ

ผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

3) เทคนิคการโฆษณารูปแบบใหม เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 
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1.6 ขั้นตอนการดําเนินงานวิจัย 
 

1.6.1 คนหาและสํารวจความเปนไปได: คนควาหาขอมูลเพื่อสํารวจความเปนไปไดในงานวิจัย 

ที่มาและปญหา และขอมูลเชิงตัวเลข 

1.6.2 ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ: ทบทวนวรรณกรรมทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

เพื่อหาชองวางในงานวิจัย มาสรรสรางนวัตกรรมบริการชิ้นใหมขึ้นมา 

1.6.3 กระบวนการพัฒนาบริการใหม 

1) วางแผนกลยุทธ (Strategic planning): เปนการกําหนดวัตถุประสงค กลยุทธในการ

ดําเนินธุรกิจเชิงการตลาด เพื่อมาใชในการสรางนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ 

2) ระบุความตองการของลูกคา (Identify customer needs): ศึกษาความตองการของ

ผูบริโภค โดยดูจาก Voice of Customer (VOC) 

3) ระบุขอกําหนดทางเทคนิค (Establish target specification): นําความตองการของ

ผูบริโภคมาแปลงเปนความตองการทางดานเทคนิค 

4) การสังเคราะหแนวความคิด (Idea generation) : ระดมแนวความคิดรูปแบบกระบวน 

การความเปนไปไดในการสรางนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพท เคลื่อนที่ 

เพื่อมาใชในเชิงธุรกิจ 

5) การคัดสรรและเลือกแนวความคิด (Idea screening & selection): คัดสรรแนว 

ความคิดที่อยูบนพื้นของโครงสรางองคกร กระบวนการจัดการ การลงทุนในการ

ดําเนินการใหเหมาะสม มีความเปนไปไดมากที่สุด และมีความเสี่ยงนอยที่สุด 

6) ออกแบบขั้นตอนการทํางาน (Service design and process design): ออกแบบ

นวัตกรรมดานบริการ ตองวิเคราะหกระบวนการ ขั้นตอนตั้งแตลูกคามาใชบริการมา

ประมวลผลที่สวน จนลูกคาไดรับโปรโมชั่นที่ตรงกับความตองการไป รวมถึงการ

บริการหลังการขาย  

7) สรางตนแบบ (Develop prototype): เปนขั้นตอนการพัฒนานวัตกรรมบริการเพื่อให

ไดมาซึ่งตนแบบ 

8) ทดสอบบริการและการยอมรับของผูบริโภค (Service testing and consumer 

acceptance survey): การทดสอบเพื่อตรวจสอบความตองการของผูบริโภคใหเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุด  
 

 หลังจากทดสอบ นํามาวิเคราะหผล และปรับปรุงกอนการนํานวัตกรรมสื่อโฆษณา

อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่สูเชิงพาณิชย 
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1.7 ระยะเวลาในการทํางานวิจัย 
 

ตารางที่ 1-1: ระยะเวลาในการทํางานวจิัย 

ขั้นตอนการดําเนินงานวิจัย 

ระยะเวลาการดําเนินงาน 

พ.ย.52 ธ.ค.52 ม.ค.53 ก.พ.53 มี.ค.53 เม.ย.53 พ.ค.53 มิ.ย.53 ก.ค.53 ส.ค.53 ก.ย.53 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

คนหาและสํารวจความเปนไปได                                             

ศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ                                             

กระบวนการพัฒนาบริการใหม                                             

1) วางแผนกลยุทธ                                              

2) ระบุความตองการของลูกคา                                             

3) ระบุขอกําหนดทางเทคนคิ                                             

4) สังเคราะหแนวคิด                                             

5) คดัสรรและเลือกแนวความคดิ                                             

6) ออกแบบข้ันตอนการทํางาน                                             

7) สรางตนแบบ                                             

8) ทดสอบบรกิารและการยอมรับของ

ผูบริโภค 

                                            

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ                                             

จัดทําวิทยานิพนธฉบบัสมบูรณ                                             

 
10 
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บทท่ี 2 

ทฤษฎแีละงานวิจยัท่ีเกีย่วของ 

 การสรางบริการนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่  (Intelligent 

Advertising Innovation via Mobile Phone) เพื่อเขาถึงและศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการนํา 

เสนอสินคาและบริการแบบถึงพฤติกรรมของผูบริโภค (Personalization) ดังนั้นตองศึกษาหลัก 

การและทฤษฎีตางๆ ที่เกี่ยวของกับการสรางนวัตกรรม เพื่อไดรูซึ้งถึงขั้นตอน กระบวนการทํางานที่

ถูกตอง สมบูรณ มาปรับเปลี่ยนประยุกตในการสรางนวัตกรรม ซึ่งจะแบงออกเปนหลักใหญๆ อยู 5 

สวน ดังนี้ ทฤษฎีดานนวัตกรรม โฆษณา โทรศัพทเคลื่อนที่ เทคโนโลยีที่เกี่ยวของ และกระบวนการ 

พัฒนาบริการใหม ดังภาพที่ 2-1 

 

งานวิจัย

 

ภาพที ่2-1: หลักการและทฤษฎทีี่เกี่ยวของกับงานวิจัย 
 

2.1 ทฤษฎดีานนวตักรรม 

2.1.1 ความหมายนวตักรรม 

เปนคําที่คณะกรรมการพิจารณาศัพทวิชาการศึกษา กระทรวงศึกษาธิการบัญญัติ

ขึ้นเดิมใช นวกรรม มาจากคํากริยาวา Innovate มาจากรากศัพทภาษาอังกฤษวา 

Innovare (in(=in)+novare= to renew, to modify) และ novare มาจากคําวา novus 

(=new) ซึ่ง Innovate แปลตามรูปศัพทไดวา "ทําใหม, เปลี่ยนแปลงโดยนําสิ่งใหมๆ เขา

มา" สวน Innovation เปนการทําสิ่งใหมๆ สิ่งใหมๆ ที่ทําขึ้น นอกจากนี้ยังมีผูใหคํานิยาม

ความหมายไวแตกตางกัน ดังตารางที่ 2-1 
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ตารางที่ 2-1: ความหมายของนวัตกรรม 

 

ผูใหคํานิยาม ความหมาย 

จรินทร อาสาทรงธรรม 

(2548) 

 

 การเรียนรู การผลิต และการใชประโยชนจากความคิดใหม 

เพื่อใหเกิดผลดีทางเศรษฐกิจและสังคม รวมถึงการกําเนิด

ผลิตภัณฑ  การบริการ กระบวนการใหม การปรับปรุง

เทคโนโลยี การแพรกระจายเทคโนโลยี และการใชเทคโนโลยี

ใหเปนประโยชนและเกิดผลพวงทางเศรษฐกิจและสังคม 

Smith (2005)  การสรางมูลคาใหมๆ ไมสามารถคาดการณและบริหารจัดการ

ได เปนการลองผิดลองถูก หรือการคิดนอกกรอบ 

Fagerberg et al. 

(2005) 

 ความพยายามแรกที่จะนําความคิดมาสูการใชงานจริง โดย

อาศัยการรวบรวมองคความรู ความสามารถ และทรัพยากร

ตางๆ 

Sawhney et al. 

(2006) 

 การสรางมูลคาใหกับลูกคาและธุรกิจ ซึ่งลูกคาเทานั้นที่

ตัดสินใจถึงคุณคาของนวัตกรรม 

Horner & Sugai 

(2007) 

 ความเขาใจตอกระบวนการที่จะนําไปสูการยอมรับ และ

ตอบสนองตอธุรกิจอยางเต็มที่  

พันธุอาจ ชยัรัตน 

(2550) 

 นวัตกรรม (Innovation) มีรากศัพทมาจาก innovare ใน

ภาษาลาติน แปลวา ทําสิ่งใหมขึ้นมา ความหมายของ

นวัตกรรมในเชิงเศรษฐศาสตร คือ การนําแนวความคิดใหม

หรือการใชประโยชน จากสิ่งที่มีอยูแลวมาใชในรูปแบบใหม 

เพื่อทําใหเกิดประโยชนทางเศรษฐกิจ หรือก็คือ "การทําในสิ่ง

ที่แตกตางจากคนอื่น โดยอาศัยการเปลี่ยนแปลงตางๆ 

(Change) ที่ เกิดขึ้นรอบตัวเรา ใหกลายมาเปนโอกาส 

(Opportunity) และถายทอดไปสูแนวความคิดใหมที่ทําให

เกิดประโยชนตอตนเอง และ สังคม” 

สํานกังานนวัตกรรม

แหงชาติ (สนช) 

(2551) 

 สิ่งใหมที่เกิดจากการใชความรูและความคิดสรางสรรคที่มี

ประโยชนตอเศรษฐกิจและสังคม 
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ผูใหคํานิยาม ความหมาย 

ศูนยนวัตกรรมเพือ่

พัฒนาระบบราชการ

ไทย (2552) 

  นวัตกรรม (Innovation) มีรากศัพทมาจาก innovare ใน

ภาษาลาติน แปลวา ทําสิ่งใหมขึ้นมา ซึ่งสอดคลองกับความ 

หมายของคําวา นวัตกรรม ที่รูปศัพทเดิมมาจากภาษาบาลี 

คือ นว + อตต + กรรม กลาวคือ นว แปลวาใหม อัตต แปล 

วา ตัวเองและกรรม แปลวา การกระทํา เม่ือนําคํา นว มาสนธิ 

กับอัตต จึงเปน นวัตต และเมื่อรวมคํา นวัตต มาสมาส กับ

กรรม จึงเปนคําวา นวัตกรรม แปลตามรากศัพทเดิมวา การ

กระทําที่ใหมของตนเอง หรือการกระทําของตนเองใหม  

ศูนยสารสนเทศ 

ราชบัณฑิตยสถาน

(2552) 

 สิ่งที่ทําขึ้นใหมหรือแปลกจากเดิมซึ่งอาจจะเปนความคิด 

วิธีการ หรืออุปกรณ 

 

 

จากความหมายที่ไดกลาวมาทั้งหมดนี้ สรุปไดวา  

“นวัตกรรม หมายถึง การนําแนวความคิดใหม โดยอาศัยการรวบรวมองคความรู 

ความสามารถ และทรัพยากร รวมถึงการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ที่เกิดขึ้นรอบตัวเรา ใหกลาย

มาเปนโอกาส และถายทอดไปสูแนวความคิดใหม ทําใหเกิดการสรางมูลคาใหกับลูกคา

และธุรกิจ เพื่อใหเกิดผลดีตอเศรษฐกิจและสังคม” 
 

2.1.2 แหลงที่มาของนวัตกรรม 

 Tidd & Bessant (2009) ไดอธิบายถึงแหลงที่มาของนวัตกรรมตางๆ ไวดังภาพที่ 

2-2 

 
 

ภาพที ่2-2: แหลงทีม่าของนวัตกรรม  

(ที่มา: Tidd & Bessant, 2009) 
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1) Stocks to the system: ทําใหเกิดวิธีคิดที่ทําใหเกิดสิ่งใหมในทิศทางที่แตกตาง

จากเดิม 

2) Accidents: เกิดขึ้นโดยบังเอิญ ไดคาดคิดมากอน ทําใหมองเห็นทิศทางในการ

สรางนวัตกรรมใหมๆ ขึ้นมา 

3) Watching others: นวัตกรรมที่ เกิดจากการเลียนแบบ หรือ การขยายสิ่งที่คนอื่น

ทํามากอน ปรับปรุงใหเกิดประสิทธิภาพมากกวา 

4) Recombinant innovation: การประยุกตแนวคิดเพื่อใหเกิดสิ่งใหมๆ ขึ้นมา  

5) Regulation: การเปลี่ยนแปลงกฎตาง ๆ เพื่อใหเกิดแรงผลักดันและทําใหเกิด

นวัตกรรมใหมขึ้นมา 

6) Advertising: เปดเผยและแสดงความที่ตองการที่ซอนเรนออกมา 

7) Inspiration: เกิดจากแรงบันดาลใจความปรารถนาอันแรงกลา 

8) Knowledge push: นําความรูทางดานวิทยาศาสตรหรือศาสตรตางๆ มาชวย

สรางโอกาสการเกิดนวัตกรรม 

9) User as innovators: ผูใชเปนคนคิดคนหรือสรางนวัตกรรมขึ้นมาเอง เพื่อตอบ 

สนองความตองการของตนเอง 

10) Exploring alternative future: สํารวจทางเลือกดานอื่นๆ ในอนาคตที่สามารถจะ

พัฒนาใหเกิดนวัตกรรมได 

 

2.1.3 ประเภทนวัตกรรม  

จะมองเปน 2 มุมมอง ไดแก 

2.1.3.1 แบงตามลกัษณะของการสรางนวัตกรรม  

2.1.3.2 แบงตามลกัษณะการใชนวัตกรรม  

 
2.1.3.1 แบงตามลกัษณะของการสรางนวัตกรรม 

1) วุทธิศักดิ ์โภชนกุลู (2550) แบงเปน 2 ลกัษณะ 

 นวัตกรรมสวนเพิ่ม (Incremental innovation): เปนนวัตกรรมที่มีการ

เปลี่ยนแปลงไมมาก คอยๆ เปลี่ยนไปทีละเล็กทีละนอย มีการพัฒนาหรือ

ปรับปรุงสินคาหรือบริการที่มีอยูใหดีขึ้น 

 นวัตกรรมที่เพิ่งคนพบ (Breakthrough innovation): เปนสิ่งใหมที่ไมเคยมี 

เปนการสรางโอกาสที่เปนผูนําในตัวสินคาหรือบริการ กอใหเกิดคุณคาแก

ลูกคา  
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2) Smith (2006) แบงเปน 4 ลกัษณะ  

 Incremental innovation: เปนนวัตกรรมที่ใชประโยชนจากเทคโนโลยีหรือสิ่ง

เดิมที่มีอยูแลว ซึ่งอาจปรับปรุงสิ่งที่มีอยูแลวใหดีขึ้น หรือปรับเทคโนโลยีหรือ

สิ่งที่มีเพื่อจุดมุงหมายอื่น  

 Modular innovation: เปลี่ยนสวนประกอบหลัก (ซึ่งเปนเทคโนโลยีใหม) แต

ระบบไมเปลี่ยน เชน Clockwork Radio สวนประกอบเปลี่ยนโดยใชแหลง

พลังงานใหม จากเดิม ไฟฟาหรือถานไฟฉาย เปนการหมุนของนาฬิกา แต

ระบบการทํางานหรือโครงสรางเดิมนั้นไมเปลี่ยน คือ วิทยุยังคงทํางานระบบ

เดิม 

 Architectural innovation: สวนประกอบไมเปลี่ยน แตเปลี่ยนการนําเอาสวน 

ประกอบมาเชื่อมโยงกันใหม คือ re-design และ re-configuration เพื่อสราง

ผลิตภัณฑนวัตกรรมภายใตกรอบการดําเนินงานใหมอีกครั้ง  

 Radical/Breakthrough innovation/ Discontinuous innovation/  

Disruptive innovation: ลักษณะการเปลี่ยนแปลงของนวัตกรรมจากรูปแบบ 

เดิมของผลิตภัณฑและกระบวนการไปสูรูปแบบใหม ซึ่งมีความแตกตางจาก

วิธีการเดิมอยางสิ้นเชิง 

  สามารถสรุปรายละเอียด ดงัตารางที่ 2-2 
 

ตารางที่ 2-2: ประเภทของนวัตกรรม  
 

 

 

 

 

 

 

2.1.3.2 แบงตามลกัษณะการใชนวัตกรรม  

1) พิชิต เทพวรรณ (2548) แบงเปน 3 รูปแบบ 

 นวัตกรรมผลิตภัณฑ (Product innovation) การสรางนวัตกรรมผลิตภัณฑ

จําเปนตองมีการคิดคนและพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่องเพื่อเสนอคุณคา

ใหแกลูกคา โดยการออกแบบตองคํานึงถึงประโยชนที่ลูกคาจะไดรับ ซึง่ลกูคา

Innovation Component System 

Incremental Improved No Change 

Modular New No Change 

Architectural Improved New configuration/ Architecture 

Radical New New configuration/ Architecture 
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สามารถมีสวนรวมในการสรางนวัตกรรม ตั้งแตกระบวนการออกแบบการ

สราง การทดสอบ กระบวนการ value chain ที่เกิดขึ้นกับทุกหนวยงานที่จะ

ทําใหเกิดผลในเชิงพาณิชยได  

 นวัตกรรมกระบวนการ (Process innovation) ในการพัฒนาสรางสรรค

กระบวนการใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นนั้น ตองอาศัยความรูทางเทคโนโลยี 

ตลอดจนความรู กระบวนการและเทคนิคตางๆ ที่เกี่ยวของ รวมถึงการ

ประยุกตใชแนวคิด วิธีการหรือกระบวนการใหมๆ ที่สงผลใหกระบวนการผลติ

และการทํางานโดยรวมใหมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงขึ้น  

 นวัตกรรมการจัดการ (Management innovation) การสรางนวัตกรรมทาง 

การจัดการ ซึ่งรูปแบบการบริหารจะเปนไปในลักษณะการมีสวนรวมของ

พนักงาน ซ่ึงจะทําใหเกิดความคิดเห็นใหมๆ เกิดความคิดสรางสรรค สามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคาและสามารถสรางรายไดและนําไปสูผล

กําไรใหกับบริษัทได  

2) Henderson & Clark (1990) แบงเปน 2 รูปแบบ 

 นวัตกรรมเชิงองคประกอบ (Component Innovation): เปนสวนหนึ่งที่มี

ความสําคัญในการออกแบบผลิตภัณฑ ซึ่งจะมีผลกระทบตอผูเกี่ยวของตางๆ 

นอยกวาการเปลี่ยนรูปแบบการบริการไปโดยสิ้นเชิง เชน การกาวกระโดด

ไปสูการใชระบบสารสนเทศโดยตรงแทนการใชพนักงานบริการ  

 นวัตกรรมเชิงสถาปตยกรรม (Architectural Innovation): เปนนวัตกรรมที่ทํา

ใหนวัตกรรมเชิงองคประกอบหลายๆ ชิ้นสวน สามารถทํางานเขาดวยกันได

เปนอยางดี 

3) Smith (2006) แบงเปน 3 รูปแบบ 

 นวัตกรรมผลิตภัณฑ (Product Innovation): เกิดคุณสมบัติใหมหรือพัฒนา

คุณสมบัติใหดีขึ้นมากของสินคา/บริการ  

 นวัตกรรมบริการ (Service Innovation):  การนําความคิดและแนวทาง การ

ดําเนินงานใหมๆ ที่ผานการคิดอยางเปนระบบ และเขาใจถึงความตองการ

ของผูใชบริการ มาใชเปนแนวทางการสรางการบริการที่แตกตาง เพื่อมุง

ตอบสนองตอความพึงพอใจของลูกคา 

 นวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation): กระบวนการผลิตใหม/

พัฒนาขึ้นมาก รวมทั้งการเปลี่ยนเทคนิค เครื่องมืออุปกรณ หรือซอฟตแวร 
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จะใชเพื่อลดตนทุนหรือตัดกระบวนการที่ไมสําคัญออกไปหรือเพิ่มคุณภาพ

ของสินคา/บริการ  

4) วุทธิศักดิ ์โภชนกุลู (2550) แบงเปน 2 รูปแบบ 

 นวัตกรรมผลิตภัณฑ (Product Innovation): การใชความรู หรือเทคโนโลยีมา

พัฒนาปรับปรุงสินคาเดิม หรือทําสินคาใหมขึ้น ทําใหสินคามีคุณภาพ และใช

งานดีขึ้น เกิดความแตกตาง และมูลคาเพิ่ม  

 นวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation): การใชความรูหรือเทคโนโลยี

มาพัฒนาขั้นตอนกระบวนการเดิมหรือกระบวนการใหม สงผลทําใหคุณภาพ

สินคาดีขึ้น 

5) กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (2552) แบงนวัตกรรมออกเปน 3 ประเภทใหญ ๆ  

 นวัตกรรมผลิตภัณฑ (Product Innovation) คือ ผลิตภัณฑที่ถูกผลิตขึ้นในเชิง

พาณิชยที่ไดปรับปรุงใหดีขึ้น หรือ เปนสิ่งใหม ในตลาด นวัตกรรมนี้อาจ จะ

เปนของใหม ตอโลก ตอประเทศ องคกรหรือแมแตตัวเรา 

 นวัตกรรมในขบวนการผลิตหรือการดําเนินงาน (Process Innovation) เปน

การเปลี่ยนแนวทางหรือวิธีการผลิตสินคาหรือการใหบริการในรูปแบบที่แตก 

ตางออกไปจากเดิม  

 นวัตกรรมทางธุรกิจ (Business Innovation) นวัตกรรมมิใชเพียงแคความคิด

สรางสรรค ความคิดใหมๆ แตตองเปน ความคิดใหมๆที่สามารถขายได หรือ 

การทําใหความคิดใหมๆ มีมูลคาเชิงพาณิชย แหลงที่สําคัญที่สุดของการเกิด

นวัตกรรมอยูที่ "ลูกคาหรือตลาดการแขงขัน"  

6) พันธุอาจ ชยัรัตน (2552) แบงนวัตกรรม ไดเปน 2 ประเภท คือ  

 นวัตกรรมเชิงผลิตภัณฑ (Product Innovation): ผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นในเชิง

พาณิชย 

 ผลิตภัณฑที่จับตองได (Tangible Product)  

 ผลิตภัณฑที่จับตองไมได (Intangible Product) 

 นวัตกรรมเชิงกระบวนการ (Process Innovation): เปนการเปลี่ยนแปลง หรือ

วิธีการผลิตสินคา หรือการใหบริการในรูปแบบที่แตกตางออกไปจากเดิม 

 นวัตกรรมกระบวนการทางเทคโนโลยี (Technological Process 

Innovation)  

 นวัตกรรมกระบวนการทางองคกร (Organization Process Innovation) 
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นอกจากนี้นวัตกรรมการบริหารงานภาครัฐมีขอบเขตอยูภายใตกรอบบทบาทและ

หนาที่ของรัฐบาล  (Role and functioning of government)  

7) ศูนยนวัตกรรมเพื่อพัฒนาระบบราชการไทย (2552) จัดแบงออกเปนประเภท

ตางๆ ได คือ   

 นวัตกรรมเชิงนโยบายและยุทธศาสตร (Strategy/ Business Concepts 

Innovation) เปนการคิดคน ออกแบบ หรือกําหนดนโยบาย ยุทธศาสตร 

ภารกิจ เปาประสงคใหมขึ้นเพื่อแสดงใหเห็นถึงวิสัยทัศนหรือวางทิศทางใหม

ในการนําพาองคกรในอนาคต  

 นวัตกรรมดานสินคาและการบริการ (Service and product Innovation) 

เปนการปรับปรุงปรับเปลี่ยนรูปลักษณและการออกแบบของสนิคาและบรกิาร 

เชน บัตรประจําตัวประชาชนแบบ Smart Card หนวยบริการเคลื่อนที่ 

(mobile unit)  

 รูปแบบการใหบริการ/การสงมอบงาน  (Delivery Innovation) ไดแก การ

สรางหรือปรับเปลี่ยนแนวทาง/รูปแบบในการบริการหรือการติดตอกับ

ประชาชน เชน การใหบริการผานอินเตอรเน็ต เปนตน 

 นวัตกรรมดานกระบวนการ และการบริหารองคการ (Process and 

Organization Administration Innovation) ไดแก การออกแบบโครงสราง

องคกร และกระบวนการภายในใหม เชน การจัดตั้งหนวยบริการรูปแบบ

พิเศษเพื่อใหสามารถทําหนาที่ในการบริการไดอยางมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

การพัฒนาแนวทางการบริหารงบประมาณ การบริหารงานบุคคล เปนตน  

 นวัตกรรมดานการปฏิสัมพันธเชิงกระบวนการ  (Process Interaction 

Innovation) ไดแก แนวทางในการปรับปรุงหรือพัฒนาระบบความสัมพันธ

หรือการปฏิสัมพันธเชิงอํานาจ หนาที่กับภาคสวนอื่นๆ ขึ้นใหม เชน การ

พัฒนากระบวนการใหบริการในงานที่สัมพันธกันอยางครบวงจร อาทิ การ

บริการในรูปแบบ Single Window 

 

จากประเภทนวัตกรรมที่มีการแบงออกมาหลากหลายรูปแบบขึ้นอยูกับมุมมอง

และประสบการณของแตละบุคคล แตในที่นี้นวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ (Intelligent Advertising Innovation via Mobile Phone) จะยึดตาม

หลักของ Smith D. เพราะวานวัตกรรมที่สรางขึ้นเปนนวัตกรรมบริการ (Service 
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innovation) เนื่องจากกระบวนการที่ใชเปนกระบวนการที่ตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภค ในการสรางบริการที่แตกตางไปจากเดิม  

 

2.1.4 การแพรกระจายนวัตกรรมสูเชิงพาณิชย  

Rogers et al. (2007) ไดอธิบายการแพรกระจายนวัตกรรม ไวดังนี้ 
 

การแพรกระจายนวัตกรรม (Diffusion of Innovation) เปนกระบวนการซึ่ง

นวัตกรรมใดนวัตกรรมหนึ่งกระจายหรือขยายวงออกไปสูกลุมบุคคลเปาหมาย จนกระทั่ง

บุคคลเปาหมายสวนใหญในกลุม ยอมรับนวัตกรรมนั้นๆไปปฏิบัติ กระบวนการของการ

แพรกระจายนวัตกรรม มุงเนนที่การเดินทางของนวัตกรรมไปสูผูรับ หรือบุคคลเปาหมาย

โดยมีเวลาเปนปจจัยเกี่ยวของที่สําคัญ 
 

การยอมรับนวัตกรรม (Adoption of Innovation) เปนกระบวนการซึ่งบุคคลเปา 

หมายเปดรับ พิจารณาและทายที่สุดมีการปฏิเสธ (Reject) หรือยอมรับ/ปฏิบัต ิ(Practice/ 

adopt) ตามนวัตกรรมใดนวัตกรรมหนึ่ง โดยมีกระบวนการที่เรียกวาเปน การตัดสินใจใน

นวัตกรรม (Innovation-Decision Process) ซึ่งประกอบไปดวยขั้นตอนตางๆ 5 ขั้นตอน 

คือ  

1) ขั้นความรู (Knowledge Stage) ผูรับนวัตกรรมไดรับความรู หรือเสาะหาความรู

เพิ่มเติมที่เกี่ยวของกับนวัตกรรมนั้นๆ  

2) ขั้นโนมนาว (Persuasion Stage) ผูรับนวัตกรรมใหความสนใจ มีทัศนคติที่ดีตอ

นวัตกรรมมากขึ้น เกิดความโนมเอียงที่จะเห็นดีเห็นงามตอนวัตกรรมนั้นๆ มากขึ้น  

3) ขั้นการตัดสินใจ (Decision-making Stage) ผูรับนวัตกรรม พิจารณาถึงขอดี

ขอเสียกอนที่จะตัดสินใจวาจะปฏิบัติหรือไมปฏิบัติตามนวัตกรรมนั้น  

4) ขั้นลงมือปฏิบัติ (Implementation Stage) ผูรับนวัตกรรมลงมือปฏิบัติตาม

นวัตกรรม  

5) ขั้นยืนยันการปฏิบัติ (Confirmation Stage) ผู รับนวัตกรรมปฏิบัติซ้ําตาม

นวัตกรรมนั้น หลังจากไดเริ่มปฏิบัติครั้งแรกไปแลว  
 

Technology Diffusion:  

 Adopter Categories: แนวความคิดทฤษฎีของ Roger ไดแบงกลุมคนในสังคมที่

จะยอมรับการแพรกระจายทางเทคโนโลยีไวดังตารางที่ 2-3 
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      ตารางที่ 2-3: Adopter Categories  
 

 

 Abernathy & Utterback (1978) รูปแบบการเปลีย่นแปลงนวัตกรรมทีน่ําไปสูเชิง

พาณิชยเปน 3 ชวง ดังตารางที่ 2-4        

1) Fluid phase เปนชวงเร่ิมตนที่ยังไมมีอะไรที่ชัดเจน เปนชวงที่มีการคนควาและทดลอง

ผลิตสินคาใหมๆ หรือเทคโนโลยีใหมๆ เขาสูตลาด ซึ่งเปนชวงที่ไมมีอะไรแนนอน ไมรู

วาทําไปแลวลูกคาจะตองการหรือไม รวมถึงการยอมรับจากตลาด การวิจัยและ

พัฒนาเปนสิ่งสําคัญที่สุดในชวงนี้ การทดลองในชวงนี้ ไดเริ่มตนทีละเล็กทีละนอยใน

การพัฒนาผลิตภัณฑจนกระทั่งถึงจุดที่เรียกวา “Dominant Design” ที่เปนผลิตภัณฑ

ที่เปนรูปเปนรางแลวเปนตนแบบพรอมออกสูตลาด ซึ่งเปนจุดเริ่มตนของรูป แบบการ

แขงขัน เชน การออกแบบหูฟงจากครอบศีรษะมาเปนแบบใสในรูหู 

2) Transitional phase เปนชวงที่เกิด Dominant design แลวและไดมีการผลิตจําหนาย

ออกสูตลาดแลว อาจเกิดการลอกเลียนแบบผลิตภัณฑนวัตกรรมนั้น ดังนั้นเพื่อความ

อยูรอดและสรางความสามารถในการแขงขันใหมากขึ้น กิจกรรมตางๆ จะเปลี่ยนจาก

การวิจัยและพัฒนาสิ่งใหมๆ มาเปนการพัฒนาสิ่งที่มีอยูแลวใหดีกวาเดิม รวมถึงสราง

ความแตกตางของสินคาใหมีความหลากหลายมากขึ้น พยายามทําใหสินคาราคาถูก

ลง แตมีคุณภาพสูงขึ้นและมีการสงมอบใหถึงมือลูกคาอยางถูกตอง แมนยํา เพื่อสราง

ความนาเชื่อถือใหกับลูกคา  

กลุมคนใน
สังคม 

% พฤติกรรม บุคลิกลักษณะ 

Innovators 2.5% ตองเปนคนแรก 
ผูทีช่อบเสีย่ง, มีความรู, เปนนักประดิษฐ

หรือมีความรอบรูเทคโนโลย ี

Early adopters 13.5% ชอบของใหม 
ชอบเปนผูนํา, ไดรับความนิยมทางสังคม, 

มีการศึกษา, ชอบความใหม 

Early majority 34% อยากมีบาง 
เปนคนรอบคอบ, ชอบแบบสบาย ๆ ไม

เปนทางการ 

Late majority 34% จําเปนตองม ี เปนคนชางสงสัย, หัวโบราณ, ฐานะไมด ี

Laggards 16% ก็ดีเหมือนกัน 
รับฟงขอมลูจากคนรอบขาง เชน เพือ่น 

หรือญาตแิละกลัวการเปนหนี ้
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3) Specific phase เปนชวงที่นําสิ่งที่มีอยูแลวมาพัฒนาและตอยอดใหดีขึ้นโดยเนนที่ 

Incremental innovation เพื่อเพิ่มความหลากหลายในผลิตภัณฑใหตรงตามความ

ตองการของลูกคาแตละกลุม รวมทั้งเพื่อพัฒนากระบวนการผลิตใหมีประสิทธิภาพ 

ทําใหสามารถลดตนทุนไดมากที่สุด ในชวงนี้จะแขงขันกันในดานราคาเปนสําคัญ 
 

     ตารางที่ 2-4: รูปแบบการเปลี่ยนแปลงนวัตกรรมที่นําไปสูเชิงพาณิชย  
 

Variable Fluid Phase Transitional Phase Specific Phase 

Innovation 

Product 

changes/radical 

innovations 

Major process 

changes, architectural 

innovations 

Incremental innovations, 

improvements in quality 

Product 

Many different 

designs, 

customization 

Less differentiation due 

to mass production 

Heavy standardization in 

product designs 

Competitors 

Many small firms, 

no direct 

competition 

Many, but declining 

after the emergence of 

a dominant design 

Few, classic oligopoly 

Organization 
Entrepreneurial, 

organic structure 

More formal structure 

with task groups 

Traditional hierarchical 

organization 

Threats 
Old technology, 

new entrants 

Imitators and 

successful product 

breakthroughs 

New technologies and 

firms bringing disrupting 

innovations 

Process 
Flexible and 

inefficient 

More rigid, changes 

occur in large steps 

Efficient, capital intensive 

and rigid 
 

 จากรูปแบบการเปลีย่นแปลงนวัตกรรม จะชวยกําหนดรูปแบบในการนํานวัตกรรมบริการสู

เชิงพาณิชย 
 

2.1.5 สิทธิบัตรที่เกี่ยวของ (Patent) 

 เปนแหลงขอมูลที่สําคัญที่ชวยในการศึกษาทั้งทางดานเทคนิค และกระบวนการ 

โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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2.1.5.1 System for adapting online advertising campaigns to incorporate 

mobile advertising  

 คือ เจาของสินคาและบริการที่ตองการโฆษณา เดิมมีการโฆษณาผานเว็บไซตอยู

แลว ตองการนําเนื้อหาโฆษณาที่มีอยู เพิ่มชองทางในการนําเสนอสินคาและบริการ

ผานทางโทรศัพทเคลื่อนที่อีกทางหนึ่งเปนสิทธิบัตรที่จดในองคการทรัพยสินทาง

ปญญาแหงโลก (World Intellectual Property Organization: WIPO) ซึ่งอยูภายใต

ความตกลงระหวางประเทศของ Patent Cooperation Treaty (PCT) (Gupta et al. 

2009) มี International Publication No. เปน WO 2009/123811 A1 และ

International Publication Date เมื่อวันที่ 8 October 2009 
 

หลักการทํางาน 

 องคประกอบของกระบวนการทํางาน แบงเปน 2 สวนหลัก ไดแก online system 

และ mobile system โดยประกอบดวย 4 สวนยอย ไดแก ผูใชบริการหรือลูกคา, ผู

ใหบริการโครงขาย โครงขาย และผูสรางรายได ในที่นี้หมายถึง เจาของสินคาหรือ

บริการที่ตองการโฆษณา ซึ่งกระบวน การทํางานมีดังนี้ 

1) เร่ิมตนกระบวนการทํางานจากผูใชบริการทําการพิมพ keyword บน website 

ผานทางโทรศัพทเคลื่อนที่ 

2) Keyword จะถูกสงผานผูใหบริการโครงขายในแตละ operator ขึ้นอยูกับเลข

หมายของผูใช บริการ 

3) ผูใหบริการโครงขายจะทําการสงขอมูลผานโครงขาย เพื่อไปสืบคนเนื้อหาขอมูล

โฆษณา จาก Advertising Services Server หรือจากเจาของสินคาหรือบริการ

โดยตรง ซึ่งโครงขายอาจมีหนวยงานหรือบุคคลที่ 3 มาใชบริการโครงขายดวย 

เชน ธนาคาร หรือหนวยงานภาครัฐ เปนตน 

4) การคนหาเนื้อหาโฆษณาของเจาของสินคาหรือบริการสามารถได 3 รูปแบบ 

 จาก website ของเจาของสินคาหรือบริการที่ตองการโฆษณา 

 ผาน standalone application เชน ระบบเสียงตอบรับอัตโนมัติ เปนตน 

 ในรูปแบบเนื้อหาโฆษณาแบบ mobile application ซึ่งรายละเอียดของเนื้อ 

หาจะกระชับ สั้นกวาการตนหาจาก web โดยตรง 

5) เมื่อไดเนื้อหาโฆษณาที่ตรงกับ keyword ที่คนหา จะทําการแสดงผลบนอุปกรณ

โทรศัพทเคลื่อนที่ 
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 รายการโฆษณาโทรศัพทเคลื่อนที่ (Mobile Listing): ผูใชบริการจะไดรับ

โฆษณาทางโทรศัพทเคลื่อนที่จากเจาของสินคาหรือบริการ ผูใหบริการจะ

สรางความสัมพันธระหวางกลุมโฆษณากับโฆษณาทางโทรศัพทเคลื่อนที่ 

และผูใหบริการโครงขายระบุตามเจาของสินคาหรือบริการ ความสัมพันธ

ระหวางเนื้อหากับผูใหบริการโครงขาย และเจาของสินคาหรือบริการ สามารถ

ระบุขอมูลโฆษณา แตละชุดของโฆษณาทางโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 โฆษณาแบบใชเบอรโทรศัพทเพื่อติดตอเจาของสินคาหรือบริการ (Mobile 

Call Offer): ผูใชบริการอาจใชชื่อหรือขอมูลตัวอักษรตาม web โฆษณาและ

โฆษณาทางโทรศัพท เคลื่อนที่ เจาของสินคาหรือบริการอาจใชเบอรโทรศัพท

ของตนเองสําหรับการโฆษณาแบบใชเบอรโทรศัพท 

 

 ซึ่งกระบวนการทํางานจากขั้นตอนที่ 1-5 นั้นเปนการรวมระบบโฆษณาทาง

โทรศัพท เคลื่อนที่เขากับการโฆษณาแบบ online เพื่อทําใหเพิ่มโอกาสและชองทางในการ

สรางรายไดของเจาของสินคาหรือบริการ ดังภาพที่ 2-3 
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ภาพที ่2-3: หลักการทํางานของ System for adapting online advertising  

campaigns to incorporate mobile advertising  

(ที่มา: Tiwari et al. 2009) 

 

2.1.5.2 Systems and methods for online advertising 

  

 คือ ระบบและวิธีการการสรางการโฆษณาแบบ Online ที่เกิดจากการ interact 

ระหวางลูกคากับการโฆษณา (Jarjour, 2007) มี Publication No. เปน US2007/ 

0265919 และ Publication Date เม่ือวันที่ 15 November 2007 

 

Online 
System 

Mobile 

System 

เจาของสินคา
และบริการท่ี 

ตองการโฆษณา 

ผูใหบริการ

โครงขาย 
Network 

 

ผูใชบริการ 
(ลูกคา) 

  โครงขาย  
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หลักการทํางาน 
 

 การสรางการโฆษณาแบบ Online คือ การสงเสริมสินคาหรือบริการในตลาด เพื่อ

เพิ่มประสิทธิภาพในการเขาถึงลูกคา โดยมีวิธีการจะเร่ิมตนจาก 

1) การเชือ่มตอ website 

2) การอนุญาตใหผูโฆษณาสามารถลงโฆษณา 

3) การลงเนือ้หาโฆษณาลงบน website 

4) การทีลู่กคามีการ interact กับการโฆษณา 

5) ติดตามการใชงานของลูกคา 

6) จัดลําดับการคนหาขอมลูของลูกคา 

7) สิทธพิิเศษที่มอบใหกบัลูกคาที่มีการใชงาน

อยางสม่ําเสมอ 

 

รายละเอียดการทํางาน ดังภาพที่ 2-4 

     

 

 

 

 

 

 

 

   
 

 

 

 

 

 จากขอมูลดานสิทธิบัตรจะแสดงใหเห็นวานวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ เปนนวัตกรรมบริการใหมที่ยังไมมีการจดสิทธิบัตรมากอน 
 

 

 

 

ภาพที ่2-4: หลักการทํางานของ 

System and methods for online advertising 

(ที่มา: Jarjour, 2007) 
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2.2 โฆษณา 
 

2.2.1 สื่อโฆษณา 
 

2.2.1.1 ความหมายสื่อโฆษณา โดยมีผูใหคํานิยามสือ่โฆษณา ดังตารางที่ 2-5 
      

      ตารางที่ 2-5: ความหมายสื่อโฆษณา 

 
 

ผูใหคํานิยาม ความหมาย 

ศิริวรรณ เสรรีรัตน 

(2541) 

 การเสนอขายสินคา บริการ หรือความคิด โดยการใชสื่อ เพื่อ 

ใหเขาถึงลูกคาจํานวนมากไดในเวลาอันรวดเร็ว สื่อโฆษณาที่

สําคัญประกอบดวย โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร 

ปายโฆษณา เปนตน 

The Sage Dictionary 

of Cultural Studies 

(2004) 

 การโฆษณาที่ผานสื่อที่ลูกคามองเห็นกลายเปนสวนสําคัญใน

การปรับเปลี่ยนวัฒนธรรมของผูบริโภค การไดเห็นหรือมอง 

เห็นมีสวนสําคัญมากกวาคําพูดในสื่อโฆษณา 

Johnson & Myatt 

(2004) 

 การเตรียมการขายสําหรับลูกคา เพื่อใหลูกคามั่นใจในตัว

สินคา เชน การโฆษณาจะใหขอมูล การใชงานและคุณสมบัติ

ของสินคา หรือแมแตโฆษณาเกินจริง การใหขอมูลมากเกินไป 

อาจทําใหลูกคาลังเล แตลูกคาบางกลุม อาจตัดสินใจซื้อ 

ดังนั้นตองพิจารณาใหดีวาขอมูลระดับไหนถึงจะเหมาะสม ซึ่ง

โฆษณาโดยทั่วไปจะเนนความโดดเดนของสินคา แตไม

สามารถบอกไดวาเหมาะสมกับลูกคา การผสมผสานวิธีการ

หลายๆ แบบ จะทําใหสินคาไดรับความสนใจเปนพิเศษ 

กุลนิษก สอนวทิย 

(2547) 

 การเผยแพรขาวสาร ขอมูล เกี่ยวกับสินคาหรือบริการ รวมทั้ง

ความคิดเห็นไปยังผูบริโภคหรือกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการ

ซื้อหรือการยอมรับโดยผานสื่อโฆษณา ซึ่งผูโฆษณาจะตอง

เสียคาใชจายในการเผยแพร 
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ผูใหคํานิยาม ความหมาย 

สุดเขต หนูรอด 

(2550) 

 การโฆษณามาจากภาษาอังกฤษวา Advertising มีรากศัพท

จากภาษาลาติน หมายถึง การหันเหจิตใจ ตนศัพทของการ

โฆษณา มาจากภาษา สันสกฤตวา“โฆษ” แปลวากึกกอง 

ดังนั้น การโฆษณา หมายถึง การสรางความสนใจไมวาวิธีใด 

ก็ตาม เพื่อจูงใจหรือสนับสนุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา

หรือบริการ 

กัลยกร วรกลุลฏัฐานยี  

และ พรทพิย สัม

ปตตะวนชิ (2551) 

 การสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ เกี่ยวกับสินคา บริการ และ

ความคิดที่มีคาใชจายผานสื่อสารมวลชน (Mass Media) ไป

ยังกลุมเปาหมายที่ตองการ 

ศูนยสารสนเทศ 

ราชบัณฑิตยสถาน 

(2552) 

 การเผยแพรหนังสือออกไปยังสาธารณชน การปาวรอง การ

ปาวประกาศ เชน การโฆษณาสินคาหรือ กฎ กระทําการไมวา 

โดยวิธีใดๆ ใหประชาชนเห็นหรือทราบขอความเพื่อประโยชน

ในทางการคา 

Goldfarb & Tucker 

(2009) 

 การใชตัวหนังสือธรรมดา แตประเด็นที่นาสนใจจะใชสีสรร

แปลกตา 
 

 

จากขอมูลที่มีการกลาวถึงการโฆษณาและสื่อโฆษณานั้นสามารถสรุปไดวา  

 “สื่อโฆษณาเปนสื่อที่ชวยในการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ จูงใจหรือสนับสนุน 

เกี่ยวกับสินคา บริการ เพื่อใหเกิดความตองการซื้อสินคาหรือบริการ โดยการผสมผสานวิธี 

การหลายๆ แบบไปยังกลุมเปาหมายที่ตองการ” 

 

2.2.1.2 ประเภทสือ่โฆษณา 

 การโฆษณามักจะไมคอยชัดเจน ดังนั้นควรแสดงใหลูกคาเห็นภาพชัดเจนขึ้น 

(Spiliotes & Vavreck, 2002) ซึ่งสื่อโฆษณาสามารถแบงแยกเปนประเภทตางๆ ตาม

ลักษณะกายภาพและความสามารถที่จะเขาถึงกลุมเปาหมายได 4 ประเภท (กัลยกร      

วรกุลลัฏฐานีย และ พรทิพย สัมปตตะวนิช, 2551) ดังนี้ 
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1) สื่ออิเล็กทรอนิกส ซึ่งสื่อโทรทัศนเปนสื่อที่ไดรับความนิยมมากที่สุด และสามารถ

เขาถึงผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ เปนทั้งสื่อภาพและเสียง ไดแก สื่อโทรทศัน 

และสื่อวิทยุ 

2) สื่อสิ่งพิมพ เปนสื่อที่มีความสําคัญมากสําหรับการโฆษณา เนื่องจากเปนสื่อที่ให

รายละเอียดของสินคาไดดี ในขณะที่สื่ออิเล็กทรอนิกส อยางสื่อโทรทัศนและสื่อ

วิทยุไมสามารถทําหนาที่ได สื่อสิ่งพิมพถูกเรียกวาเปนสื่อที่มีความเกี่ยวของสูง 

(High Involvement Media) เนื่องจากเปนสื่อที่ใหผูอานตองใชความพยายามใน

การเปดรับสื่อ คือ ตองอานและตีความหมายขณะที่อานทําใหสื่อสิ่งพมิพเปนสือ่ที่

หากผูอานเปดรับ จะเกิดการจดจําไดดีกวาสื่ออื่นๆ ไดแก  

 สื่อหนังสือพิมพ 

 โฆษณาเดี่ยว (Display Advertising) เปนการโฆษณาสินคาเต็มหนา

หนังสือพิมพ โดยไมมีโฆษณาอื่นมาปะปนกัน เปนโฆษณาที่สรางความ

ตื่นเตน หรูหรา ยิ่งใหญเปนเอกเทศ 

 โฆษณาหมู (Classified Advertising) เปนการลงโฆษณาสินคาในพื้นที่

ที่หนังสือพิมพจัดไวใหโดยเฉพาะ จะมีสินคาหลากหลายชนิดลงโฆษณา

ปะปนกัน เชน โฆษณาขายที่ดิน รถยนตมือสอง เรียนภาษาอังกฤษ 

คอมพิวเตอร โปรแกรมหนัง เปนตน 

 สื่อนิตยสาร 

 นอกจากนี้ยังมีอาจารยสุดเขต หนูรอด (2550) อาจารยประจําแผนกการตลาด 

โรงเรียนเทคโนโลยีภาคตะวันออก (อี.เทค) กลาววา นอกจากสื่อหนังสือพิมพ และสื่อ

นิตยสารยังมีสื่ออื่นอีก คือ 

 สื่อทางไปรษณีย (Mail-order advertising) 

 จดหมายขาย (Sales Letters) เปนรูปแบบการโฆษณาที่ใชขอความตัว 

อักษรเปนหลัก มีลักษณะคลายจดหมายสําคัญทางราชการ หากมีการ

เซ็นตชื่อผูสงดวยลายเซ็นตของตนเองแลว ยิ่งทําใหผูบริโภคเกิดความ 

รูสึกที่ดี 

 โปสการด (Postcards) สามารถใชไปรษณียบัตรพิมพขอความโฆษณาที่

เตรียมไว หรือใชวิธีการพิมพไปรษณียบัตรขึ้นมาใหม แลวสงใหลูกคา

เปาหมาย ขอความโฆษณาจะเปนขอความที่สั้นๆ 
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 ใบปลิว (Leaflets) เปนใบโฆษณาเล็กๆ แนบมากับจดหมาย นํามาเสริม

เพราะใบปลิวสามารถพิมพรูปแบบการโฆษณาไดสวยงาม และมีเนื้อหา

ที่นาสนใจ 

 แผนพับ (Folder or Brochure) มีลักษณะคลายใบปลิวผสมจุลสาร 

บางครั้งสามารถพับใหเปนตัวซองจดหมายไดในตัว 

 จุลสาร (Booklets) มีลักษณะคลายหนังสือเลมบางๆ เล็กๆ มีเนื้อหา

หลายหนากระดาษ บรรจุขาวสารรายละเอียดไดอยางครบถวน แมจุล

สารจะมีคาใชจายที่สูงแตก็ใหผลทางดานความรูสึกที่คุมคา 

 แค็ตตาล็อก (Catalogs) เปนเอกสารหนังสือที่อธิบายรายละเอียดของ

สินคาที่สมบูรณที่สุด จะมีภาพสินคา ขนาด น้ําหนัก สี และรหัสสินคา 

เพื่อใชอางอิงในการสั่งซื้อไดทันทีโดยไมจําเปนตองไปดูสินคาจริง 

 สื่อสมุดโทรศัพทหนาเหลือง (Directories) คือ หนังสือที่รวบรวมรายชื่อ 

โทรศัพท กลุมธุรกิจ รานคา สินคาตางๆ แยกออกเปนหมวดหมู เรียงลําดับ

ตัวอักษร 

3) สื่อปฏิสัมพันธ เปนสื่อที่กลุมเปาหมายสามารถมีการโตตอบกลับไดในทันทีที่

เปดรับขาวสารทางสื่อ อินเตอรเน็ตไมใชเปนเพียงสื่อโฆษณาสื่อหนึ่งเทานัน้ แตยงั

เปนวิถีใหมแหงการทําธุรกิจ ที่ทําใหการติดตอสื่อสารสะดวกรวดเร็วขึ้น เปนสื่อที่

สรางความสัมพันธ (Relationship) ระหวาง 2 ฝายไดดีอีกดวย ไดแก สื่อ

อินเตอรเน็ต 

4) สื่อสนับสนุน เปนสื่อที่ใชสื่อสารเพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายในพื้นที่เฉพาะ ไม

สามารถเขาถึงอยางมีประสิทธิภาพ ดังนั้นจะเปนสื่อที่ใชตอกย้ํา และสนันสนุน 

สื่อหลัก ไดแก  

 สื่อโรงภาพยนตร  

 สื่อนอกบาน  

 สื่อกลางแจง เชน ปายโฆษณา บิลบอรดตางๆ ตามทองถนน เปนตน 

 สื่อเคลื่อนที่ เชน โฆษณาที่ติดตามยานพาหนะตางๆ รถเมล รถแท็กซี่ 

รถตุกตุก รวมทั้งปายโฆษณาที่อยูตามสถานีของยานพาหนะ เปนตน 

 สื่อ ณ จุดขาย 
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  ดังนั้น สื่อโทรศัพทเคลื่อนที่ถือวาจัดอยูในประเภทสื่อเคลื่อนที่ เพราะสามารถพก

ติดตามตัวไปยังที่ตางๆ ซึ่งเปนการใชกลุมลูกคาเปาหมายในพื้นที่เฉพาะ เพื่อสนับสนุนสื่อ

โฆษณาหลัก 

 

2.2.2 โฆษณาอัจฉริยะ 

2.2.2.1 ความหมายโฆษณาอจัฉริยะ 

 สิ่งที่เปนพื้นฐานการโฆษณาอัจฉริยะ คือ ลูกคาจะไดรับโฆษณาผานโทรศัพท 

เคลื่อนที่ตามความตองการอยางแทจริง บริการนี้ตองอาศัยความชวยเหลือจากผูใหบรกิาร

เครือขาย ผูใหบริการโฆษณามีหนาที่จัดเตรียมเนื้อหา ในขณะที่ผูที่รวบรวมขอมูลของ

ลูกคาจะตองกําหนดกลุมเปาหมายของเนื้อหาโฆษณา สวนผูใหบริการเครือขายจะมี

หนาที่เลือกกลุมลูกคาเปาหมาย และบอกตําแหนง ณ ขนาดนั้นที่ลูกคาอยู ซึ่งลูกคาตอง

ตองสมัครใชบริการกอน เพื่อที่จะรับขอมูลโฆษณาอัจฉริยะ โดยที่ลูกคาไดรับโฆษณาผาน 

SMS หรือ MMS ตามจุดที่ลูกคาอยู โดยอาศัยจุดเดนของ LBS (Burstein et al. 2008) 

และถาลูกคาสนใจในสิ่งที่ไดรับขอมูลโฆษณาจริง ก็สามารถซื้อสินคาและบริการจาก

โทรศัพทเคลื่อนที่ (Panis et al. 2003; Vrcek et al. 2009) 

 ความไดเปรียบการโฆษณาวิธีนี้ คอื เจาของสนิคาจะมัน่ใจไดวา ลูกคาที่ใชบริการ

คือลูกคากลุมเปาหมายจริงๆ และมีโอกาสที่จะเลอืกซื้อสนิคาสูงมาก สวนลูกคาก็มัน่ใจได

วาไมไดถูกหลอกจากการโฆษณานั้นๆ (Panis et al. 2003) 

 

2.2.2.2 กระบวนการจัดการโฆษณาอัจฉรยิะ 

 ระบบการใหคําแนะนําโฆษณาประกอบดวยสวนสําคัญ คือ เนื้อหา ความสนใจ

ลูกคา ความตองการของคูคา ความนิยมของสินคาและบริการ ซึ่งระบบใหคําแนะนํา

โฆษณามีความจําเปนอยางยิ่งในการเพิ่มประสิทธิภาพการโฆษณาอยางมาก (Velusamy 

et al. 2008) 

 สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (MMA) ไดกําหนดระเบียบสําหรับผูทําธุรกิจ

โฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ (m-advertising) เพื่อไมใหเกิดการหลอกลวงขึ้นในตลาด

ของธุรกิจนี้ ระเบียบปฏิบัติมีอยู 6 หลักการ โดยใชชื่อวา “6C’s of privacy” (Leppaniemi 

et al. 2005) 

1) Choice: การตัดสินใจของลูกคา โดยใหบริการเมื่อลูกคาเลือกที่จะรับบริการ

เทานั้น 

2) Control: การควบคุม ลูกคาที่เลือกใชบริการสามารถใชบริการไดอยางงายๆ 
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3) Constraint: ขอจํากัด ลูกคาสามารถกําหนดจํานวนขอมูลที่ตองการรับได 

4) Customization: การปรุงแตง ระบบวิเคราะหกลุมลูกคาเปาหมายจะชวยใหผูรับ

โฆษณาปรับปรุงจํานวนขอมูล และอื่นๆ ที่เกี่ยวของกับลูกคา 

5) Consideration: การพิจารณา ลูกคาจะตองรูและเขาใจความหมาย คุณคาของ

ขอเสนอที่พิเศษจากการโฆษณา 

6) Confidentiality: ความลับ นโยบายความลับจะตองตกลงกันระหวางผูใหบริการ

เครือขายกับเจาของสินคา 

 

รูปแบบใหมของการโฆษณา 

 เทคโนโลยีสมัยใหมชวยใหนักการตลาดและโฆษณา สามารถสงขอมูลการ

โฆษณาใหกับผูบริโภค โดยการเก็บขอมูลการผูบริโภคในอดีต ทําใหสามารถกําหนดกลุม

ลูกคาเปาหมาย ทําใหความสําเร็จการโฆษณาสูงขึ้น แนนอนบริษัทหรือองคกรตอง

คํานึงถึงการปองกันขอมูลสวนตัว และการพิจารณาที่จะอนุญาตใหผูบริโภคเขาใชบริการ 

 ผูใหบริการสามารถนําขอมูลที่มีอยูมาพัฒนาสินคาหรือบริการเพื่อใหตรงกับ

ความตองการลูกคามากที่สุด และยังสามารถหาวิธีการแปลกใหมในการนําเนอสินคา การ

โฆษณาแบบใหมนี้จะเปลี่ยนรูปแบบจาก Broadcast ไปเปนรูปแบบกลุมเปาหมาย บน

ฐานขอมูลของลูกคาและสามารถตรวจสอบได ผูใหบริการจะเขาถึงกลุมเปาหมายทีต่นทนุ

ที่นอยลง การโฆษณาแบบตรงเปาหมาย (Targeted advertising) จะมีคุณคามากสําหรับ

ผูที่เปนสมาชิกที่ตองการใชบริการนี้ เพราะไดขอมูลตรงกับความชอบ ความตองการที่

กําหนดไว สงผลใหธุรกิจโดยรวมไดรับผลประโยชนไปดวย (EMC Corporation, 2008) 

 ในเมื่อการโฆษณาอัจฉริยะเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวลูกคาเสมอ การรักษาความลับ

จะตองไดรับความสนใจเปนพิเศษ สหภาพยุโรปไดอนุมัติบทบัญญัติในป 2002 เพื่อ

กําหนดมาตรฐานในการประมวลและปองกันขอมูลสวนตัว ในอุตสาหกรรมโทรคมนาคม 

M-advertising ในยุโรปจะถูกขอบังคับใหลูกคาสามารถเลือกวาจะใชหรือไมใชบริการ 

เรียกวา “opt-in m-advertising” และลูกคาสามารถยกเลิกบริการไดในทันที รวมไปถึง

ขอมูลการใชบริการและของลูกคาก็ตองเปนความลับ และขอมูลที่ระบุสถานที่ก็ตองอยูใน 

การควบคุมดวย (Leppaniemi et al. 2005) 
 

การโฆษณาแบบ Personalization 

 Personalization กลายเปนสวนสําคัญและทาทายของผูใหบริการโฆษณา และ

พยายามเขาถึงความเปนตัวตนของผูบริโภคมากกวากลุมลูกคาเปาหมาย ความคาดหวังก็
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คือ การออกแบบโฆษณาสําหรับบุคคลแทนที่จะเปนกลุมบุคคล เชน อาชีพ อายุ และอื่นๆ 

เปนตน เพื่อให personalization มีประสิทธิภาพ ระบบตองมีขอมูลลูกคาตองมีการเก็บ

ขอมูลตอนลูกคาลงทะเบียนและขอใหลูกคากรอกแบบสอบถาม สวนนี้ใชเวลามากและ

อาจทําใหลูกคาไมสนใจ อีกทั้งลูกคาอาจใหขอมูลเท็จ เมื่อถูกถามเกี่ยวกับเรื่องสวนตัว 

ขอมูลบางสวนจะลาสมัยเร็วมาก ทางเลือกอยางหนึ่ง คือ การใชขอมูลจาก log ของ web 

server เพราะลูกคาไมตองการ login เราก็เห็นการใชงานตางๆ ของลูกคา สวนนี้จะชวย

บรรเทาเรื่องความลับสวนตัวของลูกคาไว อีกสวนที่จะชวย personalization คือ การ

กําหนดความสนใจระยะสั้นและระยะยาวของลูกคา ความสนใจระยะสั้นจะไดจาก 

keyword ที่ลูกคากรอกใน search engine  แต keyword อาจจะไมบอกในระยะสั้น แต

ระยะยาวจะหาไดจากขอมูลสวนตัวที่ลูกคากรอกและเก็บไวในฐานขอมูล อยางไรก็ตาม 

personalization สวนใหญใหความสนใจในระยะสั้นทั้งสิ้น 

  

 การโฆษณาแบบ personalization มีวิธีใชขอมูลสวนตัวที่ไดจากการรวบรวม 

จัดการ และวิเคราะหดวยระบบคอมพิวเตอร โดยใช Data mining ในการชวยเหลือ นอก 

เหนือจาก personalization แลว (Kazienko & Adamski, 2007) 

  

 การวางโฆษณา มีอยู 2 วิธีหลัก คือ  

1) การจัดกลุมหรือการวางตาม Site ในสวนการจัดกลุม มี banner แบบสุมตาม

หนาตางๆ ของ web ที่ตรงตามกลุมของสินคา ทําใหการโฆษณาแบบนี้มุงไป

ที่กลุมของสินคาที่เหมาะกับกลุมของ web และกลุมของลูกคา (Return of 

Category: ROC)  

2) โฆษณาจะกระจายไปทั่ว web site (Return of Site: ROS) แนะนําวิธี 

Analysis Hierarchy Process (AHP) ในการเลือก  web site สําหรับทํา

โฆษณา online สวนใหญใช 5 วิธี ดังนี้  

 ดู transaction ของ web  

 คาเชารายเดือน  

 ความเหมาะสมของผูใช ในสวนอายุและระดับความรู  

 คุณภาพของ content  

 รูปแบบของ web  
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กฎหมายท่ีเกี่ยวของกับการโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 การสังเกตธุรกิจโทรศัพทเคลื่อนที่ จะเห็นไดวาศีลธรรมจรรยาเกี่ยวกับการ

โฆษณาจะเปนสวนสําคัญที่ผูใหบริการเครือขาย สามารถสรางตราสินคาที่แข็งแรง โดยมี

การกําหนดกติกาที่ชัดเจน เพื่อไมใหผูใหบริการเครือขายแขงขันกันจนกระทั่งมีการละเมิด

ศีลธรรมจรรยาบรรณ (Bogdanoviciute & Rudukait, 2009) โดย Norris ไดรวบรวมเนื้อ 

หากฎหมายที่เกี่ยวของกับการโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ (Leppaniemi et al. 2005) 

ดังตารางที่ 2-6 

 

ตารางที่ 2-6: กฎหมายที่เกี่ยวของกบัการโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที ่
 

กฎขอพิจารณา คําอธิบาย 

1) การปกปองขอมลู  

(Data protection)  

การใชขอมูลลูกคาตองเปนไปตามขอบังคับ

ของกฎหมาย 

2) การสือ่สารเชิงพาณิชยอยางเปน

ทางการ(Unsolicited 

commercial communications) 

Communications Data Protection 

Direction (DPD) กําหนดวาหากใครสงขอมูล

ไรสาระ หลอกลวง (spam) ตองไดรับจาก

อนุญาตจากลูกคากอน และจะตองแสดงให

เห็นอยางเดนชัดวานี่คือ spam 

3) ขอมูลสถานที่ 

(Location data) 

LBS สามารถใชขอมูลได โดยไมระบุขอมูล

สวนบุคคลหรือไดรับอนุญาตกอนเทานั้น 

ลูกคาตองรับทราบถึงผลกระทบที่จะเกิดขึ้น

จากการใชบริการ 

4) สัญญา Online (Online 

contracting)  

จะตองมีการทําสัญญาใหเดนชัด วาเรื่องอะไร 

เพื่ออะไร 

5) ความตองการขอมลู(Information 

requirements) 

ผูใหบริการตองแสดงตัวตน สถานที่ติดตอ

ใหกับลูกคาอยางเดนชัด 

6) Distance selling  การทําธุรกิจผานทางอิเล็คทรอนิกส จะตอง

กําหนดเงื่อนไขตางๆ แสดงขอมูลใหลูกคาเห็น 

สถานที่ติดตอ การติตตามขอรองเรียน การ

รับประกัน และอื่นๆ 
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กฎขอพิจารณา คําอธิบาย 

7) ระเบียบของอุตสาหกรรม

(Industry codes) 

จะตองมีการกําหนดระเบียบปฎิบัติ เพื่อให

ธุ รกิจที่ เกี่ยวของปฎิบัติให เปนมาตรฐาน

เดียวกัน 

8) การทําขอตกลง 

(Contractual commitments) 

จะตองตกลงวาอะไร ที่ทําไดหรือทําไมไดผาน 

online โดยมีสัญญากํากับ 

9) ขอควรปฎิบัต ิ

(Specific activities, markets or 

products) 

มีกฎหมายมากมายที่เกี่ยวของและพึงระวัง 

เชน การพนัน เสี่ยงโชค ขอมูลสําหรับเยาวชน 

หรือสินคาที่ไมใหโฆษณา พวกยาเสพติด บุหรี่  

เปนตน 

10) Roaming and cross-border 

risk) 

กฎหมายแตละประเทศไมเหมือนกัน ซึ่งเปน

ขอพึงระวัง ในการสงโฆษณาใหกับลูกคา 

 

2.3 โทรศัพทเคลื่อนที่ 
2.3.1 ความหมายโทรศัพทเคลื่อนที ่

 โทรศัพทเคลื่อนที่ เรียกชื่อเปนภาษาอังกฤษวา Mobile Phone แตก็มีผูใชชื่ออื่น 

เชน Cell Phone, Cellular Phone, Cell, Handset, Hand Phone หรือ Keitai ในภาษา 

ญ่ีปุน (วีรกร ตรีเศศ, 2549) โดยมีผูใหคํานิยามหลากหลายรูปแบบ ดังตารางที่ 2-7 

 

ตารางที่ 2-7: ความหมายโทรศัพทเคลือ่นที ่

 

ผูใหคํานิยาม ความหมาย 

Chambers 21st Century 

Dictionary (2001) 

อุปกรณอิเล็กทรอนิกสที่สามารถพกพาไปยังที่

ตางๆ โดยใชระบบ cellular radio  

Dictionary of Computing (2004) 
อุปกรณอิเล็กทรอนิกสขนาดเล็กที่พกพาได ใชใน

การโทรและรับสายโทรศัพท 

อัศวิน เนตรโพธิแ์กว (2547) 

เปนสื่อเคลื่อนที่ทันสมัยแหงยุคดิจิตอล ซึ่งไม

เพียงเอื้ออํานวยใหเกิดการสื่อสารถึงกันรวดเร็ว

ทันใจเทานั้น แตยังอาจสงผลทางออมตอสังคม

การเมือง และเศรษฐกิจ 
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ผูใหคํานยิาม ความหมาย 

The Crystal Reference 

Encyclopedia (2005) 

เครื่องโทรศัพทแบบพกพาใชกับ cellular radio 

หรือระบบ สื่อสารอื่นๆ มีขนาดเล็กพอที่จะบรรจุ

ลงในกระเปาเสื้อ 

Koivisto (2007) โทรศัพทเคลื่อนทีเ่ปนขอมลูเกี่ยวกับการสือ่สาร

ในชุมชน 

Reilly et al. (2009) 
เปนอุปกรณสวนตัวที่ใชในการสนทนา ดูรูปภาพ

หรืออานขอความ 

พันธศักดิ์ อาภาขจร (2552) 

ระบบโทรศัพทที่ผู ใชงานสามารถเคลื่อนที่ใน

ขณะที่ใชโทรศัพทภายในพื้นที่บริการ(Coverage 

area) ของโครง ขายโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

จากนิยามขางตน สามารถสรุปไดวา  

 “โทรศัพทเคลื่อนที่ คือ อุปกรณอิเล็กทรอนิกสที่สามารถพกพาไปยังที่ตางๆ ใชใน

การสนทนาเพื่อการสื่อสารไดอยางสะดวก รวดเร็ว ภายใตโครงขายผูใหบริการเครือขาย” 

 

2.3.2 ฟงกชันงานของโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 ฟงกชันงานพื้นฐานของโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยทั่งไปสามารรถจําแนกได 4 กลุม 

(ไพโรจน ไววานิชกิจ, 2541) ดังนี้ 

1) ขอมูลประเภทเสียงพูด (Speech): ใชในการสนทนา ผูใชงานสามารถโทรออก

หรือ รับสายเขาเพื่อการสนทนาไมวาจะกับคูสนทนาที่ใชโทรศัพทเคลื่อนที่

เหมือนกัน หรือโทรศัพทพื้นฐาน 

2) ขอมูลประเภทขอมูลคอมพิวเตอร (Computer data): เปนการใหบริการรับสงขอ 

มูลจากคอมพิวเตอรระหวางคูสนทนา โดยใชเครื่องลูกเครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่

เปนตัวกลางในการแปลงรูปแบบขอมูล ซึ่งคลายๆ กับการใชโมเด็มเชื่อมตอกับ

ระบบคอมพิวเตอร 

3) ขอมูลประเภทโทรสาร (Facsimile): เปนการรับสงขอมูลในรูปแบบโทรสาร ซึ่ง

เครื่องลูกขายก็ทําหนาที่เปนอุปกรณแปลงรูปแบบขอมูลใหสามารถสงผาน
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เครือขายโทรศัพทเคลื่อนที่ Global System for Mobile Communications 

(GSM) เชนเดียวกับการรับสงขอมูลคอมพิวเตอร เปนตน 

4) ขอมูลประเภทขาวสารสั้นๆ (Short message): เปนบริการที่ผูใชงานสามารถปอน

ขอความผานเครื่องลูกขาย ผานปุมกดบนแผงหนาปดเครื่อง ขอความจะถูกสงไป

ยังเครื่องลูกขายที่ถูกระบุหมายเลขปลายทางไว  

 

  นอกจากบริการพื้นฐานยังมีบริการเสริมตางๆ อาทเิชน  

1) บริการโอนสายอัตโนมัติ (Call forwarding): เปนการทํางานของชุมสายโทรศัพท 

เคลื่อนที่ในการโอนยายวงจรสนทนาที่ตองการติดตอไปยังผูใชบริการรายหนึ่งไป

ยังเลขหมายอีกเลขหนึ่ง 

2) บริการปองกันการโทรออกและรับสายเขา (Call barring): เพื่อชวยใหผูใชบริการ

สามารถกําหนดเง่ือนไขในการใชงานเครื่องของตนภายในสภาวะตางๆ เพื่อปอง 

กันปญหาคาใชจายบานปลาย เชน ปองกันการโทรออกไปหมายเลขตางประเทศ 

3) บริการรับสายเรียกซอน (Call hold & call waiting): ในกรณีที่ผูใชบริการกําลังใช

งานเคร่ืองลูกขายสนทนาอยูและเกิดมีสายเรียกเขาขึ้นในขณะนั้น บริการรับสาย

เรียกซอนจะชวยใหผูใชบริการสามรถพักคูสายที่กําลังสนทนาแตแรกไว บรกิารรับ 

สายเกิดขึ้นจากบริการเสริม 2 ชนิด คือ บริการรอสาย (call waiting) ซึ่งทําใหคู 

สายที่ทําการเรียกเขาในขณะที่เลขหมายปลายทางที่ตองการติดตอกําลังใชงาน

อยูไดยินสายแจงรอ แทนที่จะเปนสัญญาณสายไมวาง (busy tone) 

4) บริการประชุมทางโทรศัพท (Multiparty): ผูใชบริการสามารถเชื่อมตอคูสายทั้ง 

หมดที่ตนทําการสนทนารวมกันได พรอมๆ กัน จํานวนคูสายขึ้นอยูกับความ 

สามารถของชุมสายโทรศัพทเคลื่อนที่และเครื่องลูกขาย 

5) บริการแสดงเลขหมายเรียกเขา (Calling line identification presentation) จะ

แสดงเลขหมายที่กําลังเรียกเขา 

6) บริการปองกันการสงเลขหมาย (Calling line identification restriction): ในกรณี

ที่ผูใชบริการไมประสงคจะแสดงเลขหมายของตนไปปรากฎบนหนาจอของผูที่

ตองการติดตอ 

7) โทรศัพทเคลื่อนที่ใชในการประมวลผลไฟลมัลติมีเดียหรือเกมส ความเร็วสูงดวย

ระยะเวลาอันสั้น (Yamaoka et al. 2005) 
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8) เปนอุปกรณสื่อสารและยังชวยในการเรียนรูเพื่อเพิ่มความเขาใจใหผูเรียน (Zhang 

et al. 2008) 
 

 

 

2.3.3 อุปกรณและเทคโนโลยีโทรศัพทเคลื่อนท่ี 

2.3.3.1 Subscriber Identity Module (SIM) คือ ชิพอิเล็กทรอนิกสเล็กๆ ที่มีความ 

สามารถในการประมวลผลและหนวยความจําขอมูลใน SIM จะถูกเขารหัส 

(Tsai et al. 2006; Carr, 2007) โดยใชอัลกอริทึมและกุญแจ ที่มีขอกําหนด

ทางกายภาพเฉพาะสนับสนุนการใชงานแบบการระบุความเปนเจาของ (Card 

Holder Verification: CHV) เพื่อตรวจสอบตัวตนผูใช ดังนั้น สามารถปองกัน

การใชอยางผิดๆ จากการโจรกรรมได การใช SIM มีความปลอดภัยสูงกวาการ

ใช application บนโทรศัพทเคลื่อนที่ เมื่อผูใชตองการเปลี่ยนตัวเครื่อง ก็เพียง

ยาย SIM ไปใสในเครื่องใหม  แตถาใช application อยูในตัวเคร่ือง เครื่องใหม

ตองถูกจัดการการติดตั้งใหมอีกคร้ัง ซึ่งเปนอุปกรณจําเปนสําหรับโทรศัพท 

เคลื่อนที่และทํางานรวมกับเครือขาย GSM ภายใตการทํางานของ GSM 

(Jansen et al. 2006) 

 โครงขาย GSM ตรวจสอบความเปนตัวตนของผูใช เพื่อไมใหมีการปลอม

ตัว การเขารหัสขอมูลและสัญญาณของผูใชผานคลื่นวิทยุ ชวยปองกันการดัก

ฟง ผูใชจะไดรับรหัสสวนตัวแบบชั่วคราว คุณสมบัติเหลานี้มีการระบุตัวตน 

ความเปนสวนตัว และความลับ คุณสมบัติความปลอดภัยของ GSM เปนการ

ใช SIM ที่บรรจุขอมูลเกี่ยวกับรหัสสวนตัวและความปลอดภัยของผูใช ในขณะ

ที่โทรหรือรับสาย (Basic et al. 2006) 

 SIM ถูกกําหนดใหเปนสวนเก็บขอมูลและออกแบบใหใสไวในโทรศัพท

เหมือน smart card เพื่อติดตอกับโครงขายและสามารถเก็บขอมูลสมุด

โทรศัพทและ SMS สามารถตรวจสอบขั้นตอน สืบสวนขอมูลที่ถูกลบไป แลว

ยังถูกเรียกคืนได (Svein et al. 2006)  

 

 แตบริการนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ จะใช

โทรศัพทเคลื่อนที่ในการระบุความเปนตัวตนของผูใชบริการ และตําแหนง

สถานที่ที่ผูใชบริการอยู และนําขอมูลของผูใชบริการมาประมวลผลแบบ 

Personalization ที่สวนกลางเพื่อใหโปรโมชั่นพิเศษที่ตรงใจกับผูใชบริการ 
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ภาพที ่2-5: เครื่องอาน TOUCH SIM 

(ที่มา: บริษัท ทรูมันนี่ จํากัด, 2552) 

2.3.3.2 TOUCH SIM คือ ซิมอัจฉริยะบนโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ทรูมูฟเปนรายแรกของโลกของบริษัท ทรูคอรปอร

เรชั่น จํากัด (มหาชน)ผานบริการทรูมันนี่ ดวยพัฒนา 

การเทคโนโลยี RFID ดังภาพที่ 2-5 ซึ่งสามารถทํา

ธุรกรรมทั้งทางการเงินและการบันทึกขอมูลสวนตัว

บนโทรศัพท เคลื่อนที่ ไดรับรางวัลนวัตกรรมแหงชาติ

ประจําป 2551รองชนะเลิศอันดับ 2 ดานเศรษฐกิจ 

ในผลงานทั้งหมด 407 ชิ้น ที่สงเขารวมการประกวด 

จา ก สํ านั กงา น นวั ตก รร มแ ห งช าติ  กร ะท รวง 

วิทยาศาสตรและเทคโนโลยี 

 เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาที่ตองการทําธุรกรรมทางการเงิน

ผานโทรศัพทเคลื่อนที่ไดอยางสะดวกรวดเร็ว เพียงนํา TOUCH SIM ใสไวใน

โทรศัพทเคลื่อนที่ และนําโทรศัพทเคลื่อนที่ไปสัมผัสที่เครื่องอานเพียงเทานี้ก็

สามารถชําระสินคา หรือคา บริการตางๆ ไดอยางสะดวกรวดเร็ว  

 
ประเภท TOUCH SIM 

TOUCH SIM จะมาพรอมกับแผนรับสัญญาณ ซึ่งออกแบบมา 2 ประเภท ดัง

ภาพที่ 2-6  

 

 Antenna Type A 

 

 Antenna Type D  

 
 

ภาพที ่2-6: ประเภท TOUCH SIM  

(ที่มา: บริษัท ทรูมันนี่ จํากัด, 2552) 

  

 ซึ่งมีขอแตกตางตรงลักษณะการวางแผนรับสัญญาณบนซิมการด เพื่อให

สอดเขาไปในโทรศัพทเคลื่อนที่รุน เพราะโทรศัพทเคลื่อนที่ในปจจุบันออกแบบ
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ชองเสียบซิมการดมาแตกตางกัน บางรุนก็เสียบซิมการดในแนวยาว บางรุนก็ใช

แนวขวางของซิมการดสอดเขาไป 

 

วิธกีารใส  
 

Antenna Type A รายละเอียดการใสแตละขั้นตอน ดังภาพที่ 2-7 

1) ใส TOUCH SIM ในชองใสซมิของโทรศัพทเคลือ่นที ่

 

 
 

2) ใสแบตเตอรี่ โดยไมใหทับแผนรับสัญญาณ (Antenna) ที่เชื่อมอยูกับ 

TOUCH SIM 

 

 
 

3) พับแผนรับสัญญาณ (Antenna) ใหวางลงบนแบตเตอรี่โทรศัพทเคลือ่นที ่
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4) ปดฝาหลังตามปกต ิ

5) เปดเครื่องเพือ่พรอมใชงานใส TOUCH SIM  

 

 
 

ภาพที่ 2-7: วิธีการใส TOUCH SIM Antenna Type A 
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Antenna Type D รายละเอียดการใสแตละขั้นตอน ดงัภาพที่ 2-8 

 

1) ใส TOUCH SIM ในชองใสซิมของโทรศพัทเคลื่อนที ่

 

 
 

2) ใสแบตเตอรี่ โดยไมใหทับแผนรับสญัญาณ (Antenna) ที่เชื่อมอยูกับ TOUCH 

SIM 

 

 
 

3) พับแผนรับสัญญาณ (Antenna) ใหวางลงบนแบตเตอร่ีโทรศัพทเคลื่อนที ่
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4) ปดฝาหลังตามปกต ิ

 

5) เปดเครื่องเพื่อพรอมใชงาน TOUCH SIM 
 

 
 

ภาพที่ 2-8: วิธีการใส TOUCH SIM Antenna Type D 

 

หนาที่ของทัชซิม 

 ชําระคาสินคา/บริการ ณ รานคาที่มีเครื่องหมาย  

 แทนบัตรเพื่อแสดงตัวตนของผูใช (ID Card)  

 ผานเขา - ออกบริเวณที่ติดตั้งระบบเครื่องอานสัญญาณทัช 

 แทนบัตรสมาชิกรานคาตางๆ (Member Card)  

 ชองทางในการรับขาวประชาสัมพันธจากรานคาที่ เปนสมาชิก (Customer 

Relationship Management)  
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 เติมเงินเขากระเปาทัชอัตโนมัติ (Auto refill) 

 ตรวจสอบยอดเงินคงเหลือในกระเปาทัช (Check balance)  

 ตรวจสอบการทํารายการลาสุดของกระเปาทัช (Check last transaction)  
 

2.3.3.3 เทคโนโลยีโทรศัพทเคลื่อนที่ 

Global System for Mobile Communication (GSM) เปนมาตรฐานของเทคโนโลยี

โทรศัพทเคลื่อนที่ ภายใตการดูแลของ 3GPP คือ มาตรฐานโทรศัพทเคลื่อนที่จัดทําโดย

กลุมประเทศยุโรปตะวันตก เปนระบบที่ไดรับความเชื่อถือจากประเทศตาง ๆ ทั่วโลก 

 

 GSM ใชเทคโนโลยีดิจิตอลสําหรับชองสัญญาณควบคุมและสัญญาณเสียงแบบ 

Time Division Multiple Access (TDMA) ซึ่งแตกตางจากเทคโนโลยีโทรศัพทเคลื่อนที่

กอนหนานี้ ปจจุบันนี้ผูใหบริการโครงขายมีการใชคลื่อนความถี่แตกตางกันไป ซึ่ง True 

Move ใชคลื่นความถี่ 1800 MHz ดังภาพที่ 2-9 

 
 

470MHz 800MHz

B

900MHz 1800MHz 1900MHz

Owner TOT CAT TOT CAT

Technology NMT AMPS/

CDMA 
2000 1x

GSM GSM GSM

Operator TOT CAT/
Hutchison

TAC AIS true move/ 
DPC/  

DTAC

TOT

A

Analogue

TOT

 

ภาพที่ 2-9: Frequency Allocation 

 

องคประกอบของการทํางาน GSM แบงออกเปนดังภาพที่ 2-10 
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Mobile 
Station 
(MS)

OSS (Operation Subsystem)

GMSC/MSC HLR

VLR EIR AuC

BSS

(Base Station 

Subsystem)

NSS
(Network 
Switching 

Subsystem)

BTS BSC

 
 

ภาพที่ 2-10: องคประกอบของการทํางาน GSM 

 

1) เครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ (Mobile Station: MS) เปนสวนที่อยูกับผูใช ใชเพื่อเขาถึงทรัพยากร

ของโครงขาย ซึ่งประกอบดวย Mobile Equipment (ME) และ SIM Card 

• Mobile Equipment (ME) ทําหนาที่จัดการกับการรับสงคลื่นสัญญาณวิทยุระหวาง

โทรศัพทเคลื่อนที่กับสวนของสถานีฐาน สวนตัวเครื่องจะมีคาเฉพาะที่เรียกวา IMEI 

(International Mobile Equipment Identity)  

• SIM Card ทําหนาที่เก็บขอมูลที่เกี่ยวกับผูใช รายการประเภทของบริการที่ผูใชไดขอไว 

และขอมูลที่เกี่ยวของกับโครงขาย เปนสวนของฐานขอมูลขนาดยอมของผูใชแตละคน  

2) ระบบสถานีฐาน (Base Station Subsystem) เพื่อสนับสนุนการเชื่อมตอผานอากาศแก 

mobile station ทําใหสามารถเชื่อมไปยังสวนตางๆ ของโครงขายได โดยมีองคประกอบดังนี้ 

 สถานีฐาน (Base Transceiver Station : BTS): เปนสวนเชื่อมตอระหวางโทรศัพทเคลื่อน 

ที่กับชุมสาย และจะทําการติดตอกับโทรศัพทเคลื่อนที่โดยผานชองสัญญาณวิทยุ 

 สวนควบคุมสถานีฐาน (Base Station Controller : BSC): หนาที่หลักในการความคุมการ

ทํางานของ BTS ทุกตัวที่อยูภายใตการดูแล  

 Transcoder and Rate Adaptation Unit (TRAU): ซึ่งจะทําหนาที่ compress หรือ 

depress สัญญาณใหเหลือเพียงชองเดียว 

สามารถสรุปรายละเอียด ดังภาพที่ 2-11 

 



45 

 

BSS

BSCBTS
(Base Transceiver Station) (Base Station 

Controller)

(Base Station Subsystem)

TRAU
(Transcoder & Rate 

adaptation unit)

 
 

ภาพที่ 2-11: Base Station Subsystem 
 

3) Network Switching Subsystem ถือเปนหัวใจของโครงขาย เรียกวา The Core Network ทํา

หนาที่กําหนดเสนทาง (routing) ความปลอดภัย (security) ฟงกชันเพื่อการจัดการโทรศัพท 

รวม ถึงการเชื่อมไปยังโทรศัพทบาน โดยมีองคประกอบดังนี้ 

 ชุมสายโทรศัพทเคลื่อนที่ (Mobile Switching Center: MSC) เปนชุมสายของระบบ

โทรศัพทเคลื่อนที่ ทําหนาที่เชื่อมตอคูสนทนาที่ตองการติดตอกัน และควบคุมดูแลการ

ทํางานของระบบ ในการเริ่มตนการโทรและยกเลิกการ 

 Gateway Mobile Switching Center (GMSC) เปนอุปกรณในการติดตอประสาน หรือ

ติดตอภายในระบบเครือขาย (Public Land Mobile Network: PLMN) ดวยกันเอง 

 หนวยเก็บขอมูลเลขหมายประจําเครื่อง (Equipment Identity Register : EIR) ทําหนาที่

เปนฐานขอมูลโดยทําการระบุเลขหมายโทรศัพทเคลื่อนที่ถาวร  

 หนวยเก็บขอมูลทองถิ่น หรือฐานขอมูลผูใชบริการทองถิ่น (Visitor Location Register : 

VLR) ทําหนาที่เปนฐานขอมูล เพื่อเก็บขอมูลชั่วคราวของเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่ที่ใช

บริการขามเขต ตางชุมสาย รวมทั้งบอกตําแหนงปจจุบันของเครื่องโทรศัพทเคลื่อนที่  

 ศูนยตรวจสอบการใชงานหรือศูนยตรวจสอบพารามิเตอรตางๆ (Authentication Center: 

AuC) เปนฐานขอมูลที่เก็บขอมูลที่เปนความลับแตละคน จะอนุญาตใหเขาไดเฉพาะ

บุคคลที่มีสวนเกี่ยวของดูแล และรับผิดชอบกับระบบเทานั้น การจะเขาถึงขอมูลเหลานี้ได

ก็จะตองมีการใสรหัสลับผานดวย ฐานขอมูล AUC จะติดตอกับสวนของ HLR เทานั้น 

 หนวยเก็บขอมูลหลักของผูใชบริการ หรือฐานขอมูลหลักของผูใชบริการ (Home Location 

Register : HLR) เปนฐานขอมูลที่ทําหนาที่เก็บขอมูลตางๆ ที่เกี่ยวของกับผูใชบริการ เชน 

สถานะของเครื่องโทรสัพท การเปด-ปด การใชงานโทรออก การรับสายเขา บริเวณพื้นที่
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การใชงานของเครื่องโทรศัพทครั้งหลังสุด และรวมไปถึงประเภทของบริการเสริมที่ผูใช

ตองการ สามารถสรุปรายละเอียด ดังภาพที่ 2-12 
 

BSS

BSS

BSS

GMSC/MSC HLR

VLR EIR AuC

 
 

ภาพที่ 2-12: Network Switching Subsystem 
 

4) Operating Subsystem (OSS): ชวยใหผูใหบริการ GSM บริหารโครงขายของตนเองได เชน 

 จัดการขอมูลเครื่องลูกขาย (Subscriber Management) 

 จัดการประสิทธิภาพเครือขาย (Performance Management) 

 ตรวจสอบเหตุขัดของของเครือขาย (Event/Alarm Management) 

 จัดการโครงสรางเครือขาย (Configuration Management) 

 จัดการดานความปลอดภัยของเครือขาย (Security Management) 
 

2.4 เทคโนโลยีที่เกีย่วของ 

2.4.1 Radio Frequency Identification (RFID) 

1) ความหมายของ RFID ดังตารางที่ 2-8 
 

ตารางที่ 2-8: ความหมายของ RFID 
 

ผูใหคํานิยาม ความหมาย 

ศูนยพัฒนาธุรกิจออกแบบ

วงจรรวม  (2005) 

เปนเทคโนโลยีการระบุขอมูลที่แสดงสัญลักษณของวัตถุ

หรือบุคคลดวยคลื่นวิทยุ 

Holmqvist & Stefansson 

(2006) 

ไมใชเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นมาในการระบุสินคาตางๆ ที่ใช

ในเชิงพาณิชย แตจะเหมาะกับองคกรที่การระบุสินคาที่

มีความซับซอนมาก 
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ผูใหคํานิยาม ความหมาย 

Ilie-Zudor et al. (2006) การรวบรวมขอมูลโดยปราศจากการสัมผัสหรือการ

แสดงใหเห็นขอมูลนั้นผานคลื่นความถี่  โดยใช เสา

อากาศ หรือบางทีเรียกวา transponder 

Knebel et al. (2006) เทคโนโลยีที่ใชในการเก็บขอมูลแบบอัตโนมัติ เรียกวา 

Auto-ID 

Castro & Wamba 

(2007) 

Automatic Identification and Data Capture หรือบาง

ทีเรียกวา transponder เปนวิธทีี่ใชระบเุกี่ยวกบั object 

ซึ่งเทคโนโลยทีี่เกีย่วของกับ barcode ใช 
 

    “จากคํานิยามของ RFID จากงานวิจัย สรุปไดวา RFID คือ เทคโนโลยีที่สามารถระบุขอมูลที่

แสดงสัญลักษณของคน สัตว และสิ่งของผานคลื่นความถี่ที่มีเสาอากาศ หรือเรียกอีกชื่อวา 

transponder” 
 

2) คุณสมบัติของ RFID (Castro & Wamba, 2007) แบงเปนดังนี ้

 Tags มีคุณสมบัติ ดังนี ้

 Passive Tags: อานเพียงอยางเดียวและไมมี battery ทําใหสามารถสงสัญญาณ 

ในระยะใกล หรือบางทีเรียกวา pure passive หรือ reflection หรือ beam 

powered เปนเพียงแค ID ไมมีการสงสัญญาณใดๆ reader จะทําหนาที่สง

สัญญาณมาอานที่ passive tags (Ilie-Zudor et al., 2006) ดังภาพที่ 2-13 

 
 

ภาพที่ 2-13: Positioning RFID technology in the AIDC and Wireless technologies landscape  

(ที่มา: Castro & Wamba, 2007) 
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 Semi-Active Tags: เขียนเพียงครั้งเดียวอานตลอดเวลา หรือเรียกอีกอยางวา 

Semi-Passive: มีการใช battery ซึ่งอยูระหวางกลางของ Active และ Passive  

 Active Tags: สามารถทั้งเขียนและอานไดหลายๆ ครั้ง ใช battery ทําใหสง

สัญญาณไดในระยะทางไกลๆ ได เหมาะกับสินคาที่มีปริมาณมาก หรือ ทําหนาที่

ในการสงขอมูลไปยัง reader และ reader จะสงขอมูลผานคลื่นวิทยุ แลวคอยทํา

การบันทึกขอมูล  

 Reader และ Antennas ซึ่งมีอยู 3 ประเภท ดังภาพที่ 2-14 

 Fixed Reader: เปนเพียงเครื่องอาน ไมสามารถเคลื่อนที่ได ใชติดตามผนัง 

 Hand-Held Reader: สามารถถือเครื่องอานเดินไปยังสถานที่ตางๆ ได 

 Mobile Reader: สามารถเคลื่อนที่ไปไดทุกที่ ไมจําเปนตองถือเครื่องอานติดตัว 

 

 
 

ภาพที่ 2-14: Types of RFID readers  

    (ที่มา: Castro & Wamba, 2007) 

 Middleware: ทําหนาที่ตรวจจับ tags บริหารจัดการขอมูลจาก tags มาประกอบกับ

ขอมูลของระบบ back-end เพื่อทําใหเกิดประโยชนสูงสุด สวนใหญจะใชในลักษณะ 

Passive Tags 

วิธีที่ใชในการติดตอสื่อสารระหวาง Tags กับ Reader มี 2 แบบ ดังนี ้

 Induction: ใชคลื่นวิทยุในการสงสัญญาณระยะใกล 

 Propagation: ใชคลื่น microwave ในการสงสัญญาณ ซึ่งสามารถสงไดในระยะ 

ไกล 
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2.4.2 Location-Based Service (LBS) 

 คือ บริการขอมูลผานอุปกรณเคลื่อนที่ และใชระบบเครือขายของโทรศัพทเคลื่อนที่ ซึ่ง

ขึ้นอยูกับความสามารถในการบอกตําแหนงของอุปกรณที่คลายคลึงกันมาก กับคํานิยามของ

ขอมูลตามมาตรฐานของ Open Geospatial Consortium (OGC) และเปนบริการ Internet 

Protocol (IP) ไรสาย โดยใชมูลทางภูมิศาสตรของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ เชน แตละบริการที่ใช

ตําแหนงของอุปกรณเคลื่อนที่ (Vrcek et al. 2009) สวนที่สําคัญอยางมากตอความสําเร็จของการ

นําเอา LBS มาใช คือ การกําหนดมาตรฐานในระดับสากล ซึ่งควรพิจารณาถึง 

1) เทคนิคการหาตําแหนง 

2) คุณสมบัติเครือขายของ 2G และ 3G ของผูใหบริการ 

3) เทคโนโลยีที่ใชกับอุปกรณของผูใช 

4) การออกแบบการแสดงผล 

5) การใชระบบฐานขอมูลภูมิศาสตร 

     

 การพัฒนาอยางรวดเร็วของโทรศัพทเคลื่อนที่และการบอกทิศทางโดยดาวเทียม การ

เผยแพรขอมูล Location-based มีความแตกตางกันเครือขายของผูใหบริการ (Zhang, 2006) ทํา

ใหเกิด LBS ซึ่งเปนระบบใหมจากเทคโนโลยี 2 ชนิด (Almasri, 2008) 

 พื้นฐานของระบบ LBS คือ อุปกรณเคลื่อนที่ที่มีตัวรับการบอกทิศทางจากดาวเทียม  

 โครงขายโทรศัพทเคลื่อนที่ ที่เชื่อมตอกับโครงขายไรสายไปยัง server ที่มีขอมูลของ

ตําแหนง  

 

กระบวนการทํางานของ LBS 

 การใหไดมาของขอมูลจํานวนมาก โดยใชอุปกรณโทรศัพทเคลื่อนที่เปนสื่อกลาง คือ 

ขอจํากัดอยางหนึ่งของสภาะแวดลอมของโทรศัพทเคลื่อนที่ การบีบอัดขอมูลอาจเปนทางออก เพื่อ

ลดขอจํากัดของการสงขอมูลแบบไรสาย มีการนําเสนอการบีบอัดขอมูล โดยใช “Neuro-Fuzzy” 

เปนการนําเสนอวิธีการปรับ LBS โดยใช agent หลายๆ ตัว เพื่อสนับสนุนบริการโทรศัพทเคลื่อนที่

และการใชเหมืองขอมูล  

 การคนหาความรู ความเขาใจ ทําไดโดย Agent ฝงผูใชขอขอมูลตําแหนงจาก (Location 

Agent Manager: LAM) agent ของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ขยายขอมูลจากการบีบอัดและนํามาใช 

ตัวบีบอัดขอมูล (Data Compressor Agent: DCA) นําการเตรียมและบีบอัดขอมูลการสงไปให 
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agent ฝงผูใช  ผลจะแสดงใหเห็นวา วิธีการที่นําเสนอสามารถบีบอัดขอมูลไดอยางดี เมื่อ

เปรียบเทียบกับวิธีบีบอัดทั่วๆ ไป (Mateo et al. 2007) 
 

การสรางรายไดสามารถเกิดจาก 

 ติดตามตําแหนง เชน ตําแหนงของลูกๆ เด็กๆ หรือแมกระทั่งทรัพยสิน เปนตน 

 การกําหนดหรือคนหาทิศทางเพื่อการเดินทาง 

 การโฆษณาตามตําแหนงที่กําหนด 

 
ความตองการเพื่อใหระบบ LBS เหมาะกับโครงขายไรสาย ตองมี 

 Access point (AP) ตองมีกลไกที่งายตอการระบุตําแหนงแบบ 3 มุมตัด 

 ตองรักษาความลับและขอมูลตองเชื่อถือได 

 
Application ที่นํา LBS ไปประยุกตใช 

 LBS ใชตําแหนงปจจุบันของผูใช เพื่อตัดสินใจวาจะขอหรือใหขอมูลอะไร หากใชรวมกับ

ระบบ GIS ระบบโดยรวมเรียกวา Mobile Geographic Information System (GIS) และ LBS มี

ความตองการขอมูลพิเศษในการใชแผนที่และการเชื่อมกับกลุมขอมูลเชิงกายภาพ ความตองการที่

เพิ่มขึ้นนี้เปนผลพวงของความหลากหลายของตําแหนงของผูใชจาก application ที่ใชโทรศัพท 

เคลื่อนที่ (Brinkhoff, 2005) 

 LBS ถูกอางวา คือ การตอบตําแหนงโดยใชระบบ GIS โดยความชวยเหลือของอุปกรณ

ระบุตําแหนงและการบริการที่เกี่ยวกับการบอกตําแหนง เมื่อเทียบกับ mobile GIS แลว LBS จะ

ถูกทําใหเห็นชัดเจนขึ้นโดยพิจารณาถึง การหาตําแหนงของผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่ เพื่อใหบริการที่มี

มูลคาเพิ่มที่เกี่ยวของกับตําแหนง บริการจะใหหรือไดรับตามตําแหนงและคุณลักษณะของผูใช 

(Verbree, 2007) 

 ตัวอยาง Application เชน ระบบ LBS รวมขอมูลของผูใชกับ application อัจฉริยะ เพื่อ

ใหบริการตอผูใช ถูกพัฒนาใหเปนของที่มีประโยชน สําหรับผูใชรถใชถนน เพื่อใหไดมาซึ่งขอมูล

สําหรับการเดินทาง  

 นอกจากนี้ LBS มีการใชในภาคธุรกิจและผูบริโภค เพื่อระบุตําแหนงของผูใชบริการ เปน

ประโยชนตอผูใชบริการและตอธุรกิจ ซึ่งสามารถติดตามตําแหนงของสิ่งของมีคาได เชน รถยนต

หรือสินคาที่อยูระหวางการขนสง การรูตําแหนงของจุดหมายปลายทางเพื่อหาทิศทางในการ

เดินทาง หรือการรูตําแหนงของรานอาหารและแหลงทองเที่ยว สามารถสรางรายไดใหกับธุรกิจ 

หากนํามาใชผูกกับการโฆษณา (Hassan-Ali, 2007) 
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 ถึงแมวาการใช LBS จะมีความปลอดภัย สะดวกและนํามาซึ่งธุรกิจใหมๆ ความสามารถ

ในการระบุตําแหนงของผูใชหรือสิ่งของอยางแมนยํา ก็มีเรื่องนากังวล คือ การลวงความลับ

ตําแหนง ตองดูความสามารถที่จะปองกันไมใหคนอื่นรูวา ตอนนี้เราอยูที่ไหน (Cheng et al. 2006) 

 

2.4.3 Data Mining System 

  การทําเหมืองขอมูล (Data Mining) คือ การวิเคราะหฐานขอมูลเพื่อคนหาองคความรู 

และความสัมพันธของขอมูลที่ซอนอยูในขอมูลจํานวนมาก (Viswanathan et al. 2006) ตองใช

กระบวนการอัลกอริทึมมาชวยเพื่อใหไดผลลัพธออกมา (Gang et al. 2006) 

  ขอมูลจํานวนมหาศาลที่เก็บในฐานขอมูลในคลังขอมูลมีความสําคัญอยางมากที่จะตองมี

การพัฒนาเครื่องมือประสิทธิภาพสูง เพื่อวิเคราะหขอมูลและคัดแยกองคความรูที่นาสนใจจาก

ขอมูล การทําเหมืองขอมูล เปนกระบวนการกลั่นกรองความรูจากจํานวนขอมูลมหาศาล ซึ่ง

ประกอบดวย 5 สวนหลัก คือ 

 การสรางความสัมพันธ 

 การจัดระดับ 

 การกําหนดคุณสมบัติและการเปรียบเทียบ 

 การวิเคราะหแบบเรียงลําดับที่มีรูปแบบชัดเจน 

 การวิเคราะหสิ่งที่จะเกิดขึ้นตามมา 

 

 การคนควาเหมืองขอมูล ตองอาศัย Association rule เปนกฎที่กําหนดความสัมพันธ

ระหวาง object ในฐานขอมูล ในกระบวนการนี้จะพบกฎของความสัมพันธในหลายระดับ จาก

ขอมูลที่เกี่ยวของในฐานขอมูล เมื่อการคนหากฎที่มีความสัมพันธกัน อาจนําไปสูการพบรูปแบบที่

เปนประโยชนสําหรับการตัดสินใจ การตลาดแบบเจาะจง การคาดคะเนการเงิน การวินิจฉัยโรค 

และอ่ืนๆ อาจตองมีการอาน transaction จํานวนมาก ซึ่งทําใหการประมวลผลมีตนทุนที่สูงมาก 

(Saxena et al. 2009) 

 เหมืองขอมูล ในสภาพแวดลอมของโทรศัพทเคลื่อนที่ จะใช Agent บอกตําแหนงขอมูล

จากระบบ LBS ทําไดโดยการสง mobile agent ไปสูระบบ LBS จากผูใช หลังจากนั้นตัว mobile 

agent จะทําการสืบคนเหมืองขอมูลจากฐานขอมูล ผลที่ไดจะถูกสงกลับไปยังผูใช เพื่อบอกขอมูล

ตําแหนง (Mateo et al. 2007) 
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 ตามที่ไดกลาวมาขางตน จะเห็นไดวาการผนวกความสามารถของเทคโนโลยีเขาดวยกัน 

โดยคํานึงถึงความสามารถและจุดเดนเฉพาะดานของเทคโนโลยีในแตละประเภท จะสามารถ

กอใหเกิดนวัตกรรมดานบริการชั้นสูงขึ้นมาใหม เพื่อนําเสนอความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว และ

ความพึงพอใจใหกับผูใชบริการ รวมถึงการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบริโภคไปสูการเขาถึงและ

ใชประโยชนจากขอมูลโดยไมตองสืบคนดวยตนเอง ผูใชบริการสามารถเลือกที่จะบริโภคหรือ

ปฏิเสธบริการได ในขณะที่ยังสามารถเขาถึงขอมูลบริการที่ตรงกับความตองการอยางแทจริง  

 

2.5 กระบวนการพัฒนาบริการใหม 

2.5.1 แนวความคิดของกระบวนการพัฒนาบริการใหม 

 มีผูวิจัยหลายทานไดใหแนวความคดิของกระบวนการพัฒนาบริการใหม ดังนี ้

 Papastathopoulou et al. (2005): ศึกษาการสํารวจหนาที่ของการตลาด การขาย ระบบ

การประมวลผลขอมูลอิเล็กทรอนิกส และการจัดการ ในการนําไปสูตลาดใหมของการบริการทาง

การเงินของการคาปลีก โดยใชวิธีการเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม ผูตอบเปนผูนําโครงการ

กระบวนการพัฒนาบริการใหม ซึ่งเปนสวนหนึ่งของการวิเคราะหโครงการนวัตกรรม หลังการ

ติดตาม 2 ครั้ง ทําใหไดแบบสอบถามกลับมา 114 ชุดจาก 64 บริษัท คิดเปนอัตราการตอบสนอง

ของบริษัทรอยละ 76 และอัตราการตอบสนองของโครงการรอยละ 68 

 มีความแตกตางของการตลาดในขั้นตอนการวิเคราะหและการกําหนดกลยุทธธุรกิจ การ

พัฒนาดานเทคนิค การทดสอบและการนําออกสูตลาด จะเกี่ยวพันกับระบบการประมวลผลขอมูล

อิเล็กทรอนิกส โดยระหวางการพัฒนาทางดานเทคนิค โครงการตลาดใหมจะเกี่ยวกับหนาที่หรือ

การกระทําของผูขาย โดยในทางกลับกันการกระทําของการบริการทางการเงินของการคาปลีก มี

ความเปนไปไดจะสะทอนถึงหนาที่การทํางานดานเทคนิค ระบบการประมวลผลขอมูล

อิเล็กทรอนิกส และการจัดการ โดยเปรียบเทียบจากการกระบวนการพัฒนาบริการใหม 5 ขั้นตอน 

ดังนี้ 

1) สังเคราะหและคัดสรรแนวคิด (Idea generation and screening): การเก็บรวมขอมูลจาก

โครงการตางๆ มาคัดสรรเลือกแนวคิด จากทั้ง 4 ฝายหนวยงาน ไดแก การตลาด การขาย 

ระบบการประมวลผลขอมูลอิเล็กทรอนิกส และการจัดการ 

2) วิเคราะหธุรกิจและกลยุทธทางการตลาด (Business analysis and marketing strategy): 

นําผลสํารวจมาวิเคราะหโครงการเพื่อกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

3) การพัฒนาดานเทคนิค (Technical development): นําผลที่ไดจากการวิเคราะห มาเปน

กระบวนการพัฒนาการบริการ 
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4) ทดสอบบริการ (Testing): ทดสอบบริการและเปรียบเทียบผลทีได กอนนําบริการออกสู

ตลาด 

5) นําบริการออกสูตลาด (Launching): นําบริการที่ผานการทดสอบเรียบรอยแลว จากทั้ง 4 

ฝายออกสูตลาด 

  

 Alam (2006): เปดประเด็นของกระบวนการพัฒนาบริการใหมระหวางประเทศ เปนการ

บันทึก โดยการวิเคราะหเงื่อนไขจากการทบทวนวรรณกรรม เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธและขั้นตอน

ในธุรกิจบริการทางการเงินระหวางประเทศออสเตรเลียและอเมริกา โดยใชวิธีการสํารวจจากกลุม

ตัวอยางธุรกิจบริการทางการเงินที่มีขนาดใหญ 274 บริษัทจากอเมริกาเหนือ และ 262 บริษัทจาก

ทางใตของออสเตรเลีย ซึ่งผลที่ไดจาก 2 ประเทศ มีความแตกตางในการกําหนดกลยุทธการบริการ

ของแตละอุตสาหกรรม และใหความสําคัญที่แตกตางกันในขั้นตอนการพัฒนาบริการใหม โดยผล

ที่ไดจากกวิเคราะหอยูภายใตขอจํากัดของ 2 ประเทศ โดยพิจารณาจาก 

1) วางแผนกลยุทธ (Strategic planning): พิจารณาจากทิศทางพันธกิจ จุดประสงคในการ

พัฒนาขององคกรเปนหลัก 

2) สังเคราะหแนวคิด (Idea generation): คนหาแนวความคิดจากการสอบถามความ

ตองการของลูกคา  

3) คัดสรรแนวความคิด (Idea screening): เปนการเริ่มตนการคัดสรรความคิดการบริการ 

และเปลี่ยนความคิดมาสูแนวความคิดอยางเปนขั้นตอน เพื่อนํามาสูการพัฒนาบริการใน

องคกร 

4) วิเคราะหธุรกิจ (Business analysis): ระบุทิศทางตลาด วิเคราะหคูแขง กําหนดขนาดของ

ตลาด วิเคราะหความคุมคาในการลงทุน รวมถึงการไดรับการสนับสนุนทรัพยากรจาก

ผูบริหารระดับสูง 

5) คัดสรรสมาชิกแตละหนวยงาน (Formation of cross functional team): คนหาและคัด

สรรพนักงานจากหลากหลายแผนก ดูความเชี่ยวชาญและมนุษยสัมพันธของแตละคน 

และเลือกหัวหนาที่รับผิดชอบในแตละสายงาน  

6) ออกแบบขั้นตอนการทํางาน (Service design and process/system design):  ออก 

แบบรายละเอียดและข้ันตอนในการทํางาน และพัฒนาตามรูปแบบที่กําหนดไว กลั่นกรอง

ความผิดพลาดที่จะเกิดขึ้นกอนจะ delivery 

7) จัดอบรม (Personnel training): อบรมพนักงานถึงขั้นตอนการใชบริการ เตรียมความ

พรอมในการเผชิญกับลูกคา 
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8) ทดสอบบริการ (Service testing and pilot): ทดสอบบริการตามรูปแบบที่กําหนดไว และ

แกปญหาตามขอผิดพลาดที่พบ  

9) ทดสอบตลาด (Test marketing): นําบริการออกสูตลาด โดยเลือกเฉพาะกลุมเพื่อทดสอบ

บริการและประเมินผล 

10) นําบริการสูเชิงพาณิชย (Commercialization): วางแผนโปรโมชั่นในการนําบริการสูเชิง

พาณิชย รอรับ feedback จากลูกคา และปรับปรุงเงื่อนไขใหสอดคลองกับการทําการ 

ตลาด 

 

 Ottenbacher & Harrington (2007): มุงหวังที่จะเปรียบเทียบใหเห็นถึงกระบวนการ

นวัตกรรม ผานกรณีศึกษาของหัวหนาพอครัวที่ไดรับรางวัลจาก Michelin-starred chefs ซึ่งใช

ทฤษฎีของกระบวนการนวัตกรรมที่มีอยูในปจจุบัน ใชวิธีการเก็บขอมูลแบบสัมภาษณกึ่งโครงสราง 

(Semi structured interviews) กับหัวหนาพอครัวที่ไดรับรางวัลจาก Michelin-starred chefs ใน

ประเทศเยอรมันนี มีความเขาใจภายใตเงื่อนไขและทิศทาง สามารถอธิบายจากการปฎิบัติงานและ

การสัมภาษณ จากตัวอยางของ Michelin-starred chefs ที่ไดรับรางวัล หัวหนาพอครัวจะสราง

อาหารที่สรางสรรคในรานอาหารที่ทํางานอยู 

 ผลของงานวิจัยนี้ชี้ใหเห็นถึงกระบวนการพัฒนา Michelin-starred chefs วามีความ

เหมือนและความตางจากแนวความคิดของการพัฒนาผลิตภัณฑใหม กระบวนการนวัตกรรมของ 

Michelin-starred chefs จะไมรวมขั้นตอนวิเคราะหธุรกิจ พนักกงานมีหนาที่สําคัญในการปรับ 

เปลี่ยนนวัตกรรมอยางตอเนื่องมากกวานวัตกรรมผลิตภัณฑ มากไปกวานั้น กระบวนการนวัตกรรม

ของ Michelin-starred chefs ไมไดใชในการประเมินระบบทั้งหมด บนพื้นฐานการวิเคราะหของ

กระบวนการพัฒนานวัตกรรมสามารถแบงไดเปน 7 ข้ันตอน ดังภาพที่ 2-15 

1) สังเคราะหแนวคิด (Idea generation) จะพิจารณาจาก 

 Product consideration: กลยุทธและรูปแบบแนวความคิดที่ถูกนําเสนอเปนขั้นตอน

แรกในกระบวนการพัฒนาอาหารจานใหม ซึ่ง Michelin-starred chefs ใชเวลาและ

ความพยายามอยางมากในการสรางสรรคอาหารจานใหม ซึ่งยังไมเคยมีในคูแขงมา

กอน เพราะอยากไดขอไดเปรียบในการแขงขัน และตองเปนอาหารที่มีคุณภาพดวย 

 Tacit skills in creative thinking: การตัดสินใจในการผลิตอาหารจะนําขั้นตอนการ

กําหนดกลยุทธและการรวมแนวความคิดเขาดวยกัน โดยหัวหนาครอบครัวจะตอง

พิจารณา จาก 3 หลักเกณฑ ดังนี้ 

 Taste: ในเรื่องของรสชาติ  
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 Texture: รูปรางหนาตาของอาหาร 

 Color: สีสรรของอาหาร 

 Sources of inspiration : สวนใหญจะมาจากการไปเยี่ยมชมรานอาหาร และการ

ทบทวนวรรณกรรมของการทําอาหาร จาก 2 แหลงจะทําใหเกิดความคิดสรางสรรคใน

การทําอาหาร 

2) คัดสรรแนวคิด (Screening): หัวหนาพอครัวตางๆ ชวยกันคัดสรรอาหารจานใหมตาม

เงื่อนไขที่กําหนดไว เพื่อจะไดนําเสนอใหตรงกับความตองการของลูกคามากที่สุด 

3) ลองผิดลองถูก (Trial & Error): เปนขั้นตอนที่ตอจากการคัดสรร โดย Michelin-starred 

chefs จะเริ่มทําอาหารและทดสอบในหองครัว จากแนวความคิดของตนเอง หลังจากนั้น

นําอาหารไปทดสอบกับกลุมบุคคล และประชุมเพื่อวิเคราะหผลที่ไดออกมา ซึ่งเปนจุด 

เริ่มตนสรางตนแบบ กอนนําไปสูขั้นตอน concept development 

4) การพัฒนาแนวคิด (Concept development): จะพจิารณาจาก 

 Formalize Concept: รูปแบบหรือขั้นตอนพื้นฐานในการทําอาหารที่ยังคงตองรักษา

ไว 

 Differentiation Factors: ความแตกตางลักษณะการทําอาหารของแตละหัวหนาพอ

ครัว เพราะแตละคนก็มาจากพื้นฐานที่แตกตางกันไป 

 Informal Market Research : ไดจากการสนทนากับลูกคาหรือ feedback จาก

ผูจัดการรานอาหาร เพื่อที่จะไดทราบถึงความตองการของลูกคา 

5) ทดสอบครั้งสุดทาย (Final testing): การทดสอบขั้นสุดทาย โดยตองพิจารณาจาก 2 

เงื่อนไข 

 ทดสอบการจัดการเปนไปตามมาตรฐานการทําอาหาร 

 ประสบการณในการทํารานอาหาร มารยาท บรรยากาศในการผอนคลาย โดยดูจาก

ผลที่ไดจากการ feedback ของลูกคา พนักงาน หรือผูจัดการราน 

6) การอบรม (Training): เปนขั้นตอนการอบรบพนักงานในอาหารจานใหมที่คิดคนขึ้นมา 

เพื่อที่จะสามารถสื่อสารกับลูกคาไดอยางถูกตอง 

7) การนําออกสูเชิงพาณิชย (Commercialization): เปนขั้นตอนสุดทายของกระบวนการ

นวัตกรรม เปนการนําเสนออาหารจานใหมาใหกับลูกคา และดูความพึงพอใจของลูกคา 

เพื่อนํามาปรับปรุงแกไขตอไป 



56 

 

 
 

ภาพที่ 2-15: Innovation process described by Michelin-starred chefs 

(ที่มา: Ottenbacher & Harrington, 2007) 
 

Ulrich & Eppinger (2008): ไดอธิบายถึงขั้นตอนในการพัฒนาสินคาและบริการ ดังภาพที่ 2-16 

1) ระบุความตองการของลูกคา (Identify Customer Need): เปนการเก็บรวมรวมขอมูลความ

ตองการของลูกคา โดยทั่วไปจะใช 3 วิธีการ ดังนี้ 

 การสัมภาษณ (Interviews): ทําการสัมภาษณกับลูกคาเพื่อรวบรวมความตองการ ใช

เวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 

 Focus Group:  การอภิปรายรวมกันกับลูกคาเปนกลุม ซึ่งมีประมาณ 8-12 คน ใชเวลา

ประมาณ 2 ชั่วโมง 

 Observing the product in use: สังเกตพฤติกรรมการใชงานของผูบริโภค 
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2) ระบุขอกําหนดทางเทคนิค (Establish Target Specification): เปนการแปลงความตองการ

ของลูกคา ใหอยูในรูปแบบขั้นตอนทางเทคนิค 

3) สังเคราะหแนวความคิด (Generate Product Concepts): สังเคราะหแนวความคิดใหม เพื่อ

ตอบสนองความตองการขั้นพื้นฐาน (primary needs) และความตองการในอนาคต 

(secondary needs) 

4) เลือกแนวความคิด (Select Product Concept(s)):  เปนการเลือกแนวความคิดที่ดีที่สุด เพื่อ

ใชในการพัฒนาข้ันตอนถัดไป โดยพิจารณาตามเงื่อนไขที่กําหนดไว 

 เตรียมตาราง selection  

 หาคาอัตราในแตละแนวความคิด 

 รวมคาแนวความคิดเขาดวยกัน 

 ปรับปรุงแนวความคิด 

 คัดสรรแนวความคิดที่ดีที่สุด 

5) ทดสอบแนวความคิด (Test Product Concept(s)):  การนําแนวความคิดที่ไดรับการคัดเลือก

มาตรวจสอบกับความตองการของลูกคา เพื่อปรับปรุงขอบกพรอง  

6) กําหนดคุณสมบัติสุดทาย (Set Final Specifications): กําหนดลักษณะ รูปแบบของสินคาและ

บริการขั้นสุดทาย กอนที่จะนําไปสูตลาด 

7) วางแผนการพัฒนาออกสูตลาด (Plan Downstream Development): เปนการวางแผนการ 

ตลาด การพัฒนา รวมถึงการนําสินคาและบริการออกสูตลาด  

 
 

 

ภาพที่ 2-16: Concept development activities 

(ที่มา: Ulrich & Eppinger, 2008) 

  

 Kindstrom  & Kowalkowski (2009): นําเสนอกระบวนการพัฒนาบริการในการประยุกต 

ใชกับอุตสาหกรรมดานการผลิต และมีการอภิปรายในแตละบริษัทที่สืบเนื่องมาจากการพัฒนา
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ผลิตภัณฑ ซึ่งงานวิจัยนี้จะมองหากระบวน การพัฒนาบริการใหมจากการทบทวนวรรณกรรมและ

การโตเถียงอยางมีเหตุผล และจากการเรียนกระบวนการ พัฒนาบริการในอุตสาหกรรมดานการ

ผลิต โดยทั่วไปกรอบกระบวนการพัฒนาบริการจากอุตสาหกรรมการผลิตไดมาจากการสํารวจ 10 

กรณีศึกษา โดยใชวิธี การ in-depth interviews และ focus groups การวิเคราะหแสดงใหเห็นถึง

ความตองการขององคกรและปจจัย เงื่อนไขในแตละขั้นตอนของกระบวนการพัฒนาบริการ ซึ่งจาก

งานวิจัยสามารถแบงกรอบกระบวนการพัฒนาบริการไดออกเปน 4 ข้ันตอน ไดแก 

1) หาโอกาสทางธุกิจ (Marketing sensing): เปนกระบวนการตอเนื่องของการดูแลภายในองคกร

และเสียงจากลูกคา อยางไรก็ตามในองคกรตางชาติ ก็คือ เงื่อนไขที่ไมใชเกิดจากความรูสึก

ของสภาพแวดลอมภายนอกเพียงอยางเดียว แตเปนการกระตุนใหผูคิดคนมีความกระตือรือรน

ในการสรางบริการที่หลากหลาย โดยผานความทาทายมาแลวหลายดาน เชน การใหคํา 

ปรึกษาทางดานเทคนิค การดูแลบํารุงรักษา การขยายเวลาการรับประกัน เปนตน 

2) ออกแบบและพัฒนาบริการ (Development): เปนกระบวนการพัฒนาบริการเพื่อใหเกิด

กระบวนการสรางนวัตกรรม ตองการอาศัยหนาที่การทํางานทั้ง front-end และ back-end  ซึ่ง

กระบวนการพัฒนาบริการจะใหความสําคัญ back-end เปนอยางมาก เชน เรื่องของเวลา 

ทรัพยากร เปนตน เปนการเริ่มตนของขั้นตอนพัฒนาแนวคิด ซึ่งอาจจะทําใหเกิด cross-

functional จากหลายหนวย งานภายในองคกรมากกวาการพัฒนาผลิตภัณฑ 

3) วัดผลในการบริการ (Sales): การวิจัยกระบวนการพัฒนาบริการตองใหความสําคัญกับขั้น 

ตอนการขายและตามดวยขั้นตอนนําบริการออกสูตลาด ถึงแมความจริงในหลายบริษัท 

บริการการขายจะมีความซับซอน ความยากในการสรางใหเกิดคุณคา เนื่องจากไมสามารถจับ

ตองไดและขาดประสบการณทั้งผูซื้อและผูขาย เพื่อความเขาใจถึงคุณคา ดังนั้นจําเปนที่

จะตองชวยใหลูกคาพึงพอใจเปนพิเศษ โดยการนําเสนอประโยชนใหมๆ องคกรจะให

ความสําคัญกับการออกแบบและการระบุถึงบริการใหม และพยายามเลือกพัฒนาขั้นตอนที่

สามารถจับตองไดในเชิงพาณิชย ทําใหเกิดการขยายตัวของบริการใหม ดังนั้น ผูสนับสนุน

ภายในองคกร มีหนาที่สําคัญในกระบวนการขาย จะเห็นไดจากการวัดผลความสําเร็จทางการ

ตลาดของการพัฒนาบริการ ก็คือ การขายบริการได ซึ่งผูขายก็จะไดรับรางวัลคาตอบแทน 

4) นําบริการออกสูตลาด (Delivery): ขั้นตอนการนําบริการออกสูตลาด มีความแตกตางระหวาง

ผลิตภัณฑและบริการ โดยสามารถเห็นไดจากหลักฐานมากมาย การนําบริการออกสูตลาดมี

แตกตางการนําผลิตภัณฑออกสูตลาด กระบวนการพัฒนาบริการจะใชเวลา การปฏิสัมพันธ 

รวม ถึงความนาเชื่อถือและขอตกลงสัญญาตางๆ มากกวา ถาบริการสามารถนําออกสูตลาด

อยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล บริการจะอยูกับลูกคานาน ทําใหเกิดการสรางโครงสราง
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ราคาขึ้นมาใหม ซึ่งนวัตกรรมธุรกิจบริการจะเกิดในสถานที่ที่บุคคลคับคั่ง ทําใหชวยขยาย

ชองทางในการนํานวัตกรรมออกสูตลาด 

 

 ขั้นตอนในการพัฒนาบริการของบริษัททรูคอรปอรเรชั่น จํากัด (มหาชน) ประกอบ 

ดวยหนวยงาน 2 ฝายหลัก คือฝายการตลาดและฝายเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยมีรายละเอียด

ของขั้นตอนการดําเนินงานดังตอไปนี้ 

 
ฝายการตลาด 

1) เริ่มตนจากแนวคิดในการสรางบริการเสริมหรือบริการใหม  โดยศึกษาจาก 

 ความตองการของลูกคา (Customer) ซึ่งจะใชประสบการณที่มีอยูเดิม แบบสอบถาม 

หรือทํา focus group ถากรณีที่โครงการเรงดวนจะทําการโทรศัพทไปหาลูกคาโดย 

ตรง  

 วิเคราะหจากกิจการภายในของบริษัท (Internal) และคัดเลือกสินคาหรือบริการที่เปน

จุดเดนแลวนํามาพัฒนาตอยอดเพื่อสรางความนาสนใจและขยายฐานการตลาด 

 สงเจาหนาที่ไปอบรม (Training )หรือไปเขารวมสัมนา (Seminar) เพื่อใหเกิดมุมมอง

ที่แปลกใหมและนํามาใชในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ 

 ศึกษาจากคูแขง (Competitor) เพื่อเปรียบเทียบหรือปรับเปลี่ยนรูปแบบบริการใหเกิด

ความนาสนใจตอตลาดและตอลูกคาของคูแขงเพื่อแยงชิงตลาด 

2) ตรวจสอบความสามารถทางเทคนิคของระบบพรอมกับศึกษาความเปนไปไดทางการลง 

ทุน 

3) ศึกษาขนาดของตลาดโดยดูจากขอมูลที่ไดจากบริษัทวิจัย หรือขอมูลจากตลาดหลักทรัพย  

ขนาดของตลาด คือ ขนาดของกลุมเปาหมายที่มีความตองการบริการใดบริการหนึ่งที่

บริษัทฯ ตั้งใจจะนําเขาสูตลาด   

4) วิเคราะหและคาดการณจํานวนผูใชบริการ (Market Share Forecast) จากสมมุติฐานโดย

ใชขอมูลภายในและประสบการณที่มีอยูเพื่อประกอบการพิจารณาถึงผลลัพธดานบวกตอ

รูปลักษณขององคกร ความพึงพอใจของลูกคา การแขงขันเพื่อขยายฐานการตลาด และ

การเงิน 

5) หากสินคาหรือบริการมีผลลัพธดานบวกจากการวิเคราะหขางตน ฝายการตลาดจะจัดทํา 

Business Requirement Document (BRD) ซึ่งประกอบดวยเนื้อหาหลักคือ 

 วัตถุประสงคและรายละเอียดของบริการ 
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 กลุมเปาหมายของบริการ 

 ผลวิเคราะหและคาดการณจํานวนผูใชบริการในระยะเวลา 3 ป (Forecast) 

 ผลวิเคราะหดานการเงินการลงทุน 

 อื่นๆ  

6) เอกสาร BRD จะถูกสงใหฝายเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) เพื่อ

นําไปเขากระบวนการวิเคราะหทางดานเทคนิค (Technical Evaluation) ในขั้นตอนตอไป 

 

ฝายเทคโนโลยีสารสนเทศ 

1) นําเอกสาร Business Requirement Document (BRD) มาทําการวิเคราะหเบื้องตน 

(High Level Analysis) เพื่อออกแบบการทํางานขั้นพื้นฐาน (Basic Business Flow) 

คาดการณระยะเวลาการสรางระบบ (Time Line Estimation) และประเมินงบลงทุนแบบ

คราวๆ (Estimated Investment) ซึ่งทั้งหมดจะประกอบเปนเอกสาร High Level 

Assessment (HLA) 

2) สงเอกสาร High Level Assessment (HLA) กลับไปยังฝายการตลาดเพื่อการตัดสินใจวา

จะใหฝายเทคโนโลยีสารสนเทศดําเนินการตอหรือไม  หากฝายการตลาดตัดสินใจวา

ความคิดที่ไดรับการวิเคราะหในแงมุมทั้งหมดที่กลาวถึงจะตอบสนองวัตถุประสงคของ

บริษัท ฝายการตลาดจะจัดเตรียมงบลงทุนตามที่ระบุในเอกสาร HLA พรอมทั้งแจงอนุมัติ

ใหดําเนินการตาม HLA ตอฝายเทคโนโลยีสารสนเทศ 

3) เมื่อไดรับอนุมัติ หนวยงานศึกษาความตองการทางธุรกิจ (Business Requirement 

Analysis) ภายใตฝาย IT จะนําเอกสาร Business Requirement Document (BRD) และ 

High Level Assessment (HLA) มาศึกษาและแปลงเปนเอกสารความตองการทาง

เทคนิค  ผลของการศึกษาจะไดเปนเอกสาร System Requirement Specification (SRS) 

ซึ่งประกอบดวยเนื้อหาหลักคือ 

 Input module 

 Business Process module  

 Output module 

 Interface module 

 Report module  

4) สงเอกสาร System Requirement Specification (SRS) ใหกับหนวยงานออกแบบและ

พัฒนาระบบ (System Design and Development) เพื่อออกแบบระบบดานเทคนิค โดย
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ขั้นตอนแรกของการออกแบบจะเปนการออกแบบระบบตนแบบ Prototype เพื่อใหฝาย

การตลาดไดพิจารณารูปแบบ ปรับปรุงเปลี่ยนแปลง หรืออนุมัติระบบตนแบบกอนการ

ตัดสินใจสรางระบบจริง หนวยงาน System Design and Development จะจัดทําเอกสาร 

System Design Specification (SDS) เพื่อใชในการพัฒนาและทดสอบระบบในขั้นตอน

ถัดไป 

5) จัดสรางระบบจริงตามรายละเอียดที่ระบุในเอกสาร System Design Specification 

(SDS) และทําการทดสอบเบื้องตนทีละสวนยอย (Unit Testing) 

6) ทําการทดสอบ โดยเริ่มจากทดสอบจากทดสอบระดับฟงกชัน (Functional testing) จนถึง

ใหผูใช (ฝายการตลาด) มีสวนรวมในการทดสอบดวย (User Acceptance Testing) เพื่อ

ปรับปรุงและประเมินผลกอนนําออกสูตลาดจริง 

7) จัดเตรียมขั้นตอนการนําระบบที่ผานการทดสอบทั้งหมดแลวเขาสูการนําออกใชปฏิบัติจรงิ  

โดยประกอบดวย 

 การจัดทําเอกสารประกอบการใชงานระบบ 

 การฝกอบรมบุคลากร 

 การจัดเตรียมเกี่ยวกับสภาพแวดลอมในการรองรับระบบ 

 การนําระบบออกใชปฏิบัติจริง   

 

สามารถสรุปรายละเอียด ดังภาพที่ 2-17 
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Accepted System

Launch

Launch Plan

Functional 
Testing

User 
Acceptance 
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STOP
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 ภาพที่ 2-17: ขั้นตอนในการพัฒนาของบริษัททรูคอรปอรเรชั่น จํากดั (มหาชน) 

จากการศึกษากระบวนการพัฒนาบริการใหม สามารถเปรียบเทียบกระบวนการไดดังตารางที่ 2-9 
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ตารางที่ 2-9: ขั้นตอนการดําเนินงานวิจัย 

 

ขั้นตอนการดําเนิน 

งานวิจัย 

Kindstrom  & 

Kowalkowski (2009) 

Ulrich & 

Eppinger (2008) 

Ottenbacher & 

Harrington (2007) 
Alam (2006) 

Papastathopoulou et al. 

(2005) 

1) วางแผนกลยุทธ 

(Strategic planning) 

1) หาโอกาสทางธุกิจ 

(Marketing 

sensing) 

1) ระบุความตองการ

ของลูกคา  

(Identify customer 

needs) 

1) สังเคราะหแนวคิด  

(Idea generation) 

1) วางแผนกลยุทธ 

(Strategic planning) 

1) สังเคราะหและคดัสรร

แนวคิด  

(Idea generation 

and screening) 

2) ระบุความตองการของ

ลูกคา  

(Identify customer 

needs) 

2) ออกแบบและ

พัฒนาบริการ

(Development) 

2) ระบุขอกําหนดทาง

เทคนิค  

(Establish target 

specification) 

2) คัดสรรแนวคิด 

(Screening) 

2) สังเคราะหแนวคิด  

(Idea generation) 

2) วิเคราะหธุรกจิและกล

ยุทธทางการตลาด 

(Business analysis 

and marketing 

strategy) 

3) ระบุขอกําหนดทาง

เทคนิค  

(Establish target 

specification) 

3) วัดผลในการ

บริการ (Sales) 

3) สังเคราะหแนว 

ความคิด (Generate 

product concepts) 

3) ลองผิดลองถูก 

(Trial & Error) 

3) คัดสรรแนวความคิด 

(Idea screening) 

3) การพัฒนาดาน 

เทคนิค (Technical 

development) 
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ขั้นตอนการดําเนิน 
งานวิจัย 

Kindstrom  & 
Kowalkowski (2009) 

Ulrich & 
Eppinger (2008) 

Ottenbacher & 
Harrington (2007) 

Alam (2006) 
Papastathopoulou et al. 

(2005) 

4) สังเคราะหแนวคิด  

(Idea generation) 

4) นําบริการออกสู

ตลาด  

(Delivery)  

4) เลือกแนวความคิด 

(Select product 

concept(s)) 

4) การพัฒนาแนวคิด 

(Concept 

development) 

4) วิเคราะหธุรกจิ 

(Business analysis) 

4) ทดสอบบริการ 

(Testing) 

5) คัดสรรและเลือก

แนวความคิด  

(Idea screening & 

selection) 

 5) ทดสอบแนวความคิด 

(Test product 

concept(s)) 

5) ทดสอบคร้ังสุดทาย 

(Final testing) 

5) คัดสรรสมาชิกแตละ

หนวยงาน   

(Formation of cross 

functional team)  

5) นําบริการออกสูตลาด 

(Launching) 

6) ออกแบบข้ันตอนการ

ทํางาน  

(Service design and 

process design)  

 6) กําหนดคณุสมบัติ

สุดทาย  

(Set final 

specifications) 

6) การอบรม 

(Training) 

6) ออกแบบขั้นตอนการ

ทํางาน  

(Service design and 

process/system 

design)  

 

7) สรางตนแบบ 

(Develop prototype) 

 

 7) วางแผนการพัฒนา

ออกสูตลาด 

(Plan downstream 

development) 

7) การนําออกสูเชิง

พาณิชย  

(Commercialization) 

7) จัดอบรม   

(Personnel training) 
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ขั้นตอนการดําเนิน 
งานวิจัย 

Kindstrom  & 
Kowalkowski (2009) 

Ulrich & 
Eppinger (2008) 

Ottenbacher & 
Harrington (2007) 

Alam (2006) 
Papastathopoulou et al. 

(2005) 

8) ทดสอบบริการและ

ความตองการของ

ผูบริโภค  

(Service testing and 

consumer 

acceptance survey) 

   8) ทดสอบบริการ  

(Service testing and 

pilot)  

 

    9) ทดสอบตลาด   

(Test marketing) 

 

    10) นําบริการสูเชิงพาณชิย

(Commercialization) 

 

 

 ขั้นตอนการดําเนินงานวิจัยเกิดจากการผสมผสานงานระหวางงานวิจัยของ Ulrich & Eppinger (2008) และ Alam (2006) เพื่อใหสอดคลองกับการ

ทํางานภายในบริษัททรูคอรปอรเรชั่น จํากัด (มหาชน) เพื่อใหเกิดความสะดวกรวดเร็วในการทํางาน และสามารถยังไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานที่เกี่ยวของ

อีกดวย 
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2.5.2 Quality Function Deployment (QFD) 

 Quality Function Deployment หมายถึง การแปลงความตองการของลูกคาให

เปนเปาหมายการออกแบบ ซึ่งเริ่มตนที่หนวยงานดานการตลาด ที่มีหนาที่คนหาความ

ตองการของลูกคาโดยตรง โดยใชบานคุณภาพหลังที่ 1 (QFD1: Product Planning) 

ประกอบดวยขั้นตอนตาง ๆ (Creative Industries Research Institute, 2008) ดังภาพที่ 

2-18 

 
  

ภาพที่ 2-18: ขัน้ตอนของ Quality Function Deployment (QFD) 

 (ที่มา: Creative Industries Research Institute, 2008) 

 

1) Customer requirements: ระบุความตองการของลูกคา (Voice of customer) 

หรือคุณภาพที่ลูกคาตองการ (Required quality) โดยออกแบบสอบถามในการ

ระบุความตองการของลูกคา นํามาจัดเรียงความตองการของลูกคา (Whats) 
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2) Customer importance ratings: ประเมินระดับความสําคัญของความตองการ

ของลูกคาแตละขอ 

3) Technical descriptors : ระบุขอกําหนดทางเทคนิค (Technical 

Characteristics) หรือองคประกอบคุณภาพ (Quality Element) จะตอบสนอง

ความตองการของลูกคาแตละขอ (Hows) 

4) Relationship matrix: เปนการหาคาความสัมพันธระหวางความตองการของ

ลูกคาและขอกําหนดทางเทคนิคแตละขอลงในเมตริก โดยใชสัญลักษณแสดงให

เห็นถึงระดับความสัมพันธระหวางขอกําหนดทางเทคนิคกับความตองการของ

ลูกคา วามีความสัมพันธมาก ปานกลาง หรือ นอย จะแสดงดวยสัญลักษณ ดัง

ตารางที่ 2-10 
 

   ตารางที่ 2-10: สัญลักษณเมตริกความสัมพนัธ (Symbols of Relationship Matrix) 
 

สัญลักษณ ระดับความสัมพันธ ระดับคะแนน ความหมาย 

 <blank> 0 ไมมีความสัมพันธ 

 Weak 1 มีความสัมพนัธนอย 

 Medium 3 มีความสัมพนัธปานกลาง 

 Strong 5 มีความสัมพนัธมาก 
 

5) Absolute importance: เปนผลลัพธที่ไดจากการคูณกันระหวางของคา 

Customer importance ratings กับคาเชิงตัวเลขที่แสดงความสัมพันธของความ

ตองการของลูกคา ในแตละขอที่มีความ สัมพันธกันกับความตองการทางดาน

เทคนิค 

6) Improvement direction: กําหนดทิศทางในการพัฒนาหรือปรับปรุงความตอง 

การทางดานเทคนิค (Technical Requirement) โดยใชสัญลักษณในการกําหนด

ทิศทาง ดังตารางที่ 2-11 
 

ตารางที่ 2-11: สัญลักษณทิศทางการปรับปรุง (Symbols of Improvement Direction) 
 

สัญลักษณ ระดับความสัมพันธ ความหมาย 

    Smaller the best แนวโนมคาเปาหมายทีต่องปรับลดลง  

     Target the best แนวโนมคาเปาหมายคงที่ โดยเปาหมายที่ตั้งไวดอียูแลว 

    Large the best แนวโนมคาเปาหมายตองปรบัเพิ่มขึน้  
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7) Correlation Matrix: แสดงคาความสัมพันธระหวางความตองการทางดานเทคนิค 

(Technical Descriptors) ในแตละขอวามีความสัมพันธในทิศทางที่สอดคลอง

กัน หรือในทิศทางตรงกันขาม โดยใชสัญลักษณแสดงความสัมพันธ ตารางที่ 2-

12 
 

          ตารางที่ 2-12: สัญลักษณความสัมพันธ (Symbol of Correlation Matrix) 
 

สัญลักษณ ระดับความสัมพันธ ความหมาย 

 Strong Positive Relationship มีความสัมพนัธกนัในทางสงเสริมกันอยางมาก 

 Positive Relationship มีความสัมพนัธกนัในทางสงเสริมกัน 

 Negative Relationship มีความสัมพนัธกนัในทางหกัลางกัน 

 Strong Negative Relationship มีความสัมพนัธกนัในทางหกัลางกันอยางมาก 
 

 

8) Customer Rating of the Competition: เปรียบเทียบบริการของนวัตกรรมบริการ

กับบริการของคูแขง จากมุมมองของลูกคาและประเมินจุดออนจุดแข็งของตนเอง

และคูแขงแยกตามความตองการของลูกคาแตละขอ 

9) Technical Analysis of the Competitor Products: กําหนดระดับความสําคัญ

ของขอกําหนดทางเทคนิคแตละขอโดยพิจารณาจากระดับความสําคัญของความ

ตองการของลูกคา แมทริกซความสัมพันธระหวาง Whats กับ Hows และขอมูล

เปรียบเทียบกับคูแขงประกอบกัน 

10) Target Values for Technical Descriptors: กําหนดเปาหมายในแตละเทคนิค ที่

จะปรับปรุงเพื่อใหเหนือคูแขง หรือรักษาคุณภาพใหดีดังเดิม 
 

 หลักการ QFD จะชวยในเรื่องของการแปลงความตองการของลูกคา สูความ

ตองการทางดานเทคนิค โดยเปรียบเทียบกับคูแขง เพื่อมาชวยในการพัฒนานวัตกรรม

บริการ 
 

2.5.3 กฎของพาเรโต 

 พาเรโต (Vilfredo Federico Damaso Pareto) เปนนักเศรษฐศาสตรและสังคม 

ศาสตรชาวอิตาเลียนที่มีชื่อเสียงและไดรับการยกยอง “กฎของพาเรโต หรือ กฎ 80/20 

ยอนหลังไปในปค.ศ. 1906 พาเรโตพบวา ที่ดินและความมั่งคั่งรอยละ 80 ของประเทศ

อิตาลีอยูในกลุมคนรวยเพียงรอยละ 20 ของประเทศ ในขณะที่คนยากจนที่เหลืออีกรอย
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ละ 80 กลับมีความมั่งคั่งรวมกันเพียงรอยละ 20 เทานั้น ความรวยกระจุกแตความจน

กระจาย  

 หัวใจของหลักการพาเรโต คือ การจัดลําดับความสําคัญของงานหรือปจจัยตางๆ 

ที่จะตองพิจารณาเพื่อใหการบริหารจัดการมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยทั่วไปผลลัพธสวน

ใหญ (80%) เกิดจากเหตุปจจัยหลักเพียงไมกี่สาเหตุ (20%) ปจจัยหลักเหลานี้จึงควรให

ความสําคัญมากเปนพิเศษ ในขณะที่ผลลัพธเพียงเล็กนอย (20%) กลับมาจากเหตุปจจัย

ที่หลากหลาย (80%) จึงไมควรใหความสําคัญมากนัก (อัศมเดช วานิชชินชัย, 2553) ดัง

ภาพที่ 2-18 

 

 
ภาพที่ 2-19: กฎของพาเรโต 

 

จากกฎของพาเรโต นํามาทําแผนภมูิพาเรโตทีใ่ชในกระบวนการคิดวิเคราะห ประกอบดวย 

กราฟแทง และกราฟทีแ่สดงเปอรเซน็ตสะสม กลาวคือ 

 กราฟแทง จะใชเปรียบเทียบความถี่ของขอมลูแตละชนิด โดยเรียงจากมากไปนอย 

 กราฟทีแ่สดงเปอรเซ็นตสะสม จะใชแสดงสัดสวนของขอมลูทัง้หมดเปนเปอรเซ็นต 

โดยความถี่ของขอมลูทั้งหมดจะเทากบัรอยละ 100  

 

เพื่อใชสําหรับดเูสถียรภาพของกระบวนการทํางานวาเปนไปตามหลักการ “เรื่องสําคัญมี

นอย เร่ืองจิ๊บจอยมีมาก” โดยใหความสําคัญของ Vital Few มากกวา Useful Many (วัน

รัตน จันทกจิ, 2548) 
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    ภาพที่ 2-20: โครงสรางแผนภูมิพาเรโต 

(ที่มา: วันรัตน จันทกิจ, 2548) 
 

 จากหลักการของแผนภูมิพาเรโตจะชวยวิเคราะหประเภทสินคาหรือบริการที่

ลูกคามีความตองการอยางแทจริง เพื่อมาชวยในการสรางโฆษณาอัจฉริยะ 
 

2.5.4 วิศวกรรมคุณคา (Value Engineering) 

 วิศวกรรมคุณคา (Value Engineering: VE) เกิดขึ้นเปนครั้งแรกในประเทศ

สหรัฐอเมริกาชวงสงครามโลกครั้งที่ 2 ซึ่งในสมัยนั้นตองเรงผลิตอาวุธยุทโธปกรณตางๆ 

เพื่อใชในสงครามเปนจํานวนมากการขาดแคลนชิ้นสวนสําหรับใชในการผลิตเปนตัว

ผลักดันทําใหผลิตชิ้นสวนทดแทนขึ้นโดยมีตนทุนที่ถูกลง การที่มีทางเลือกใหมที่มีตนทุนที่

ถูกกวาหมายถึงวาทางเลือกนั้นมีคุณคา (value) ตั้งแตนั้นมาทําใหมีการใช วิศวกรรม

คุณคา ในวงการอุตสาหกรรมการผลิตตางๆ อยางแพรหลาย 

 วิศวกรรมคุณคา หมายถึง กระบวนการที่เปนระบบ (systematic approach) ทํา

ใหการจัดทําโครงการบรรลุผลสําเร็จไดดวยตนทุนที่ต่ําที่สุด โดยไมทําใหคุณภาพ 

(quality) สมรรถนะ (performance) และความเชื่อถือได (reliability) ของโครงการดอย

ประสิทธิภาพลง (สมาคมสงเสริมไทย – ญี่ปุน, 2550) 

 โดยวิศวกรรมคุณคาจะชวยใหนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพท 

เคลื่อนที่ไดจําแนกแนวความคิด เพื่อใชในการคัดสรรไดอยางถูกตอง 
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บทท่ี 3 

วิธกีารดําเนินงานวิจัย 

 วิธีการดําเนินงานวิจัยนวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

(Intelligent Advertising Innovation via Mobile Phone) นี้ จะอาศัยกระบวนการพัฒนาบริการ

ใหม (New Service Development) เปนสิ่งสําคัญ ที่เกิดจากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยตางๆ 

ตามรายละเอียดที่กลาวไวในในบทที่ 2 ตารางที่ 2-9 ซึ่งเนื้อหาในบทนี้ จะประกอบดวย  

3.1วิสัยทัศนและรายละเอียดเบื้องตนของงานวิจัย 

3.2กิจกรรมการใชบริการโฆษณาแตละสื่อในปจจุบัน 

3.3กระบวนการพัฒนาบริการใหม แบงออกเปน 8 ขั้นตอน ดังตอไปนี้ 

 วางแผนกลยุทธ (Strategic planning) 

 ระบุความตองการของลูกคา (Identify customer needs) 

 ระบุขอกําหนดทางเทคนิค (Establish target specification) 

 สังเคราะหแนวคิด (Idea generation) 

 คัดสรรและเลือกแนวความคิด (Idea screening & selection) 

 ออกแบบขั้นตอนการทํางาน (Service design and process design)  

 สรางตนแบบ (Develop prototype) 

 ทดสอบบริการและการยอมรับของผูบริโภค (Service testing and consumer 

acceptance survey) 

 

3.1 วสิัยทัศนและรายละเอียดเบื้องตนของงานวิจัย (Vision and project charter) 

กอนจะเขาสูกระบวนการพัฒนาบริการใหม จําเปนจะตองทราบวิสัยทัศนขององคกรและ

การกําหนดรายละเอียดของนวัตกรรมบริการ เปาหมายเชิงธุรกิจ กลุมลูกคาเปาหมาย และกลุมผูมี

สวนไดสวนเสีย มีรายละเอียดดังนี้ 

 

วิสัยทัศนของบริษัท ทรูคอรปอรเรชั่น จํากัด (มหาชน) 

การเปนผูใหบริการดานการสื่อสารครบวงจรและมุงตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา

เปนหลัก อีกทั้งยังเปนผูใหบริการหนึ่งเดียวของประเทศไทยที่สามารถใหบริการโทรศัพทพื้นฐาน 

ระบบ สื่อสารไรสาย อินเทอรเน็ตความเร็วสูง รายการโทรทัศนแบบบอกรับสมาชิก และผลิตภัณฑ

บริการดานเนื้อหาตางๆ อยางหลากหลาย 
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ขอมูลเบื้องตนของงานวิจัย 
 

1) รายละเอียดของบริการ 

เปนนวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาที่คัดสรรขอเสนอพิเศษตางๆ ที่ตรงกับความตองการของผู 

บริโภคผานโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยการผสมผสานเทคโนโลยีชั้นสูงหลายประเภทเปนองคประกอบ

ในการกําหนดคุณลักษณะของนวัตกรรม 
 

2) เปาหมายเชิงธุรกิจ 

นําเสนอบริการที่แตกตาง แปลกใหม นําไปใชไดจริง และเปนประโยชนตอทั้งผูบริโภคและ

ผูใหบริการ (ในที่นี้คือบริษัทฯ ) โดยผูบริโภคจะไดรับประโยชนทางดานความสะดวกสบายและ

ความประหยัดคุมคาจากการซื้อสินคาและบริการ ในขณะที่ผูใหบริการจะไดรับประโยชนทางดาน

การเพิ่มสวนแบงตลาด การประชาสัมพันธประโยชนของการใชทัชซิม และนํามาซึง่ผลประกอบการ

ที่ดีขึ้น 
 

3) ตลาดหลัก 

บริษัทฯ เปนเจาของลิขสิทธิ์ผลิตภัณฑทัชซิมรายเดียวในประเทศไทย กลุมลูกคาหลักคือ

ผูใชระบบเครือขายทรูมูฟ ที่ครอบครองทัชซิมในปจจุบันและที่จะเกิดขึ้นในอนาคต  
 

4) ตลาดรอง 

การใชโทรศัพทเคลื่อนที่ไมไดถูกจํากัดแคเพียงการติดตอสื่อสารเทานั้น หากแตยงัสามารถ

ใชเพื่อความบันเทิง การทําธุรกรรม และทางสังคม ซึ่งนวัตกรรมบริการในการศึกษาวิจัยนี้ จะ

สามารถถูกพัฒนาควบคูไปกับการขยายตัวของบริการหลัก กลุมลูกคาที่ตองการใชบริการใหม ๆ  
 

5) สมมุติฐานและขอจํากัด 

การโฆษณาอัจฉริยะนั้นจะนําเสนอขอเสนอพิเศษที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค แต

เบื้องตนจะกําหนดสินคาและบริการในกลุมผูใชเครือขายทรูมูฟและครอบครองทัชซิม เพื่อใชใน

การพัฒนาตนแบบนวัตกรรมบริการ  
 

6) ผูมีสวนไดสวนเสีย 

นวัตกรรมบริการในการศึกษาวิจัยนี้จะมีผลกับผูมีสวนไดสวนเสียหลักดังตอไปนี้ 

 ผูบริโภค 

 บริษัท ทรูคอรปอรเรชั่น จํากัด (มหาชน) 

 คูคา/คูสัญญา เปนบริษัทที่ตองการขายสินคาหรือบริการ เพื่อที่ตองการนําเสนอขอเสนอ

พิเศษหรือโปรโมชั่นที่ดีที่สุด ตรงกับความตองการของผูบริโภคมากที่สุด 
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3.2 กิจกรรมการใชบริการโฆษณาแตละสื่อในปจจุบัน 

 สวนนี้อธิบายถึงภาพกิจกรรมในการใชบริการโฆษณาแตละสื่อในปจจุบันที่มีอยู ไดแก 

ใบปลิว โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ และโทรศัพทเคลื่อนที่ เพื่อชวยใหเห็นถึงขั้นตอนการใชบริการ 

ปญหา และความตองการของลูกคาที่ยังไมไดรับการตอบสนองมากอน ดังภาพที่ 3-1 จากกิจกรรม

จะทําใหเกิดชองวางในการทําธุรกิจและเปนประโยชนในการพัฒนาของงานวิจัยในครั้งนี้ ซึ่ง

สามารถสรุปความตองการที่ลูกคาอยากได แตยังไมไดรับการตอบสนองในปจจุบันนี้ ดังนี้ 

 ตองการรับโฆษณาที่ตรงกบัความตองการอยางแทจริง 

 ตองการใหโปรโมชั่นที่ไดรับนั้น สามารพกติดตามตัวได 

 ตองการสวนลดแบบพิเศษของสินคาหรือบริการที่ตรงกับความตองการ 



74 

 

ลักษณะสื่อ กิจกรรมการใชบริการโฆษณา 

ใบปลิว 

 

 
 

กิจกรรม: การแจกใบปลิว 

ปญหา: ไมตรงกับความตองการ โยนทิ้งขยะ 

ตองการ: ตองการโปรโมช่ันที่ตรงกับความตองการ 

แนวคิด: โปรโมช่ันเฉพาะบุคคล 

 

 
 
 

กิจกรรม: เลือกรายการอาหาร 

ปญหา: รายการสินคาหมด ทําใหเสียเวลา 

ตองการ: รายการสินคาที่ตรงใจ 

แนวคิด: รายการสินคาเฉพาะบุคคล 

 

 
 

 

กิจกรรม: ซื้อสินคา 

ปญหา: ราคาแพง 

ตองการ: ตองการสวนลดแบบพิเศษ 

แนวคิด: สวนลดพิเศษเฉพาะบุคคล 

โทรทัศน 

 

 
 

กิจกรรม: ดูรายการโฆษณาผานโทรทัศน 

ปญหา: เสียเวลาเดินทางในการออกไปซื้อสินคา 

ตองการ: ตองการโปรโมช่ัน ณ เวลาที่ตองการซ้ือสินคา 

แนวคิด: โปรโมช่ัน ณ สถานทีท่ี่อยูในเวลานัน้ 

 

 
 

กิจกรรม: เลือกเครื่องสําองค 

ปญหา: รายการสินคาหมดโปรโมชัน่ 

ตองการ: รายการสินคาที่ตองการใช ณ เวลานั้น 

แนวคิด: รายการสินคาเฉพาะบุคคล 

 

 
กิจกรรม: ซื้อสินคา 
ปญหา: ราคาแพง 

ตองการ: ตองการสวนลดแบบพิเศษ 

แนวคิด: สวนลดพิเศษเฉพาะบุคคล 
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ลักษณะสื่อ ภาพกิจกรรมการใชบริการโฆษณา 

วิทยุ 

 

 

 

 
 
 

กิจกรรม: ฟงโฆษณาผานวิทยุ 

ปญหา: ไมเหน็ภาพ ไดยนิแตเสียง 

ตองการ: อยากเห็นภาพสินคา 

แนวคิด: แสดงรายการสินคาไดทั้งภาพและเสียง 

 

 
 

กิจกรรม: เลือกซื้อผลไม 

ปญหา: ผลไมไมสดใหม 

ตองการ: รายการสินคาที่ตองการใช ณ เวลานั้น 

แนวคิด: รายการสินคาเฉพาะบุคคล 

 

 
 

กิจกรรม: ซื้อสินคา 

ปญหา: ราคาแพง 

ตองการ: ตองการสวนลดแบบพิเศษ

แนวคิด: สวนลดพิเศษเฉพาะบุคคล 

 

 

หนังสือพิมพ 

 

 
 

กิจกรรม: ดูโฆษณาผานหนังสือพิมพ 

ปญหา: เสียเวลาเดินทางในการออกไปซื้อ 

ตองการ: ตองการโปรโมช่ัน ณ เวลาที่ตองการซ้ือสินคา 

แนวคิด: โปรโมช่ัน ณ สถานทีท่ี่อยูในเวลานัน้ 

 

 
 

กิจกรรม: เลือกซื้อเฟอรนิเจอร 

ปญหา: รายการสินคาหมดโปรโมชัน่ 

ตองการ: รายการสินคาที่ตองการใช ณ เวลานั้น 

แนวคิด: รายการสินคาเฉพาะบุคคล 

 

 
 

กิจกรรม: ซื้อสินคา 

ปญหา: ราคาแพง 

ตองการ: ตองการสวนลดแบบพิเศษ

แนวคิด: สวนลดพิเศษเฉพาะบุคคล 
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ลักษณะสื่อ ภาพกิจกรรมการใชบริการโฆษณา 

โทรศัพทเคลี่อนที่ 

 

 
 

กิจกรรม: ดูโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

ปญหา: โฆษณาไมตรงกับตวามตองการ 

ตองการ: ตองการโปรโมช่ันที่ตรงกับความตองการ 

แนวคิด: โปรโมช่ันเฉพาะบุคคล 

 

 

กิจกรรม: เลือกรายการอาหาร 

ปญหา: รายการสินคาหมดโปรโมชัน่ 

ตองการ: รายการสินคาที่ตองการใช ณ เวลานั้น 

แนวคิด: รายการสินคาเฉพาะบุคคล 

 

  
 

กิจกรรม: รับประทานอาหาร 

ปญหา: ราคาแพง 

ตองการ: ตองการสวนลดแบบพิเศษ 

แนวคิด: สวนลดพิเศษเฉพาะบุคคล 

 

ภาพที่ 3-1: กิจกรรมการใชบริการโฆษณาในแตละสือ่ในปจจุบนั
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3.3 กระบวนการพัฒนาบริการใหม 

 การดําเนินงานวิจัยทั้งหมด 8 ขั้นตอน รายละเอียดของการดําเนินงานแบงออกเปน 3 สวน ในแต

ละหัวขอดังนี้ 

 ขอมูลนําเขา (Input) 

 กระบวนการที่ใชศึกษา (Process) 

 ผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) 

 

 โดยผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) จากขั้นตอนหนึ่งจะถูกนําไปใชเปนขอมูลนําเขา (Input) ของ

กระบวนการที่ใชศึกษา (Process) ในอีกขั้นตอนถัดไป เพื่อใหเกิดผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) เปน

ปฏิกิริยาลูกโซจนนําไปสูบทสรุปตอไป 

 

3.3.1 การวางแผนกลยุทธ (Strategic planning) 

1) ขอมลูนําเขา (Input) 

 วิสัยทัศนของบริษัททรูคอรปอรเรชั่น จํากัด (มหาชน) ขอมูลเบื้องตนของงานวิจัย ไดแก 

รายละเอียดของบริการ เปาหมายเชิงธุรกิจ ตลาดหลัก ตลาดรอง สมมุติฐานและขอจํากัด 

ผูมีสวนไดสวนเสีย และการทบทวนวรรณกรรม เพื่อนํามาสูการวางแผนกลยุทธ  

2) กระบวนการทีใ่ชศึกษา (Process) 

 Segmentation Targeting Positioning (STP) Marketing  

3) ผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) 

 โอกาสแนวคิดเชิงธุรกิจ  

 

เพื่อใหการวางกลยุทธทางการตลาดใหมีความเหมาะสมในการศึกษาในครั้งนี้ กลยุทธที่เลือกใชคือ 

วิธีการตลาดแบบ STP Marketing อธิบายขั้นตอนดังนี้ 

 

การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) โดยใชวิธีในการแบงสวนตลาด มดีังตอไปนี ้

 เกณฑภูมิศาสตร (Geographic): เปนลักษณะที่ตั้งภูมิศาสตรมาเปนเกณฑในการแบง

สวนตลาด ซึ่งงานวิจัยนี้จะจํากัดเฉพาะภายในเขตกรุงเทพฯ 

 เกณฑประชากรศาสตร (Demographic): เปนการใชลักษณะความแตกตางทาง ดาน

ประชากรศาสตร เชน ชวงอายุ ระดับการศึกษา เปนตน 

 เกณฑตามพฤติกรรมศาสตร (Behavioral): เปนการใชลักษณะความแตกตางทางดาน

พฤติกรรมศาสตร เพราะการดําเนินชีวิตของแตละคนมีความแตกตางกันไป  
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การเลือกตลาดเปาหมาย (Market Targeting): กลุมตลาดเปาหมายหลัก คือ ผูใชระบบ

เครือขาย True move ที่ครอบครองทัชซิมในปจจุบัน โดยดูจากชวงอายุ ระดับการศึกษา และวิถี

การดําเนินชีวิต 

 

การกําหนดตําแหนงบริการ (Positioning): เปนวิธีการสื่อสารทางการตลาดเพื่อสรางการรับรูให

เกิดขึ้นในความรูสึกและความเขาใจของกลุมเปาหมายหรือสวนของตลาดที่เลือกไวแลว โดย

เปรียบเทียบกับบริการที่มีความใกลเคียงกัน 

 

รายละเอียดที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปได ดังภาพที่ 3-2 

 

 
 

ภาพที่ 3-2: ขั้นตอนการวางแผนกลยทุธ (Strategic Planning) 

 

3.3.2 ระบุความตองการของลูกคา (Identify customer needs) 
 

1) ขอมลูนําเขา (Input) 

 โอกาสแนวคิดเชิงธุรกิจ  

2) กระบวนการทีใ่ชศึกษา (Process) 

 แบบสอบถาม (Questionnaires) แบบปลายเปดและปลายปด  

3) ผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) 

 ระดับความสนใจและความตองการของผูบริโภคขั้นพื้นฐานในการใชนวัตกรรมบริการสื่อ

โฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

  เปนวิธีการศึกษาความตองการของลูกคา โดยเครื่องมือที่ใชในขั้นตอนนี้คือการใช

แบบสอบถาม (Questionnaires) ซึ่งคําถามจะมีลักษณะแบบปลายเปดและปลายปด โดยทดสอบ

ความนาเชื่อถือ (Reliability) ของแบบสอบถามจากคา Cronbach's alpha ซึ่งจํานวนผูใชทัชซิมใน

ปจจุบันมีประมาณ 70,000-80,000 ราย แสดงใหเห็นวาขนาดตัวอยางเปนขนาดใหญ ดังนั้นจึงใช
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แบบสอบถาม 400 ชุดในภาคผนวก ก ตามหลักทฤษฎี Taro Yamane โดยมีความเชื่อมั่นทีร่อยละ 

95 (ศิริลักษณ สุวรรณวงศ, 2538) ดังตารางเปรียบเทียบในภาคผนวก ข 

  เพื่อการศึกษาความตองการของลูกคา ลักษณะของแบบสอบถามจะแบงออก เปนสวน ๆ 

ดังนี้ 

 แบบสอบถามขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งเปนปจจัยสวนบุคคลทางดาน

ประชากรศาสตรอันไดแก เพศ อาชีพ อายุ ระดับการศึกษา เปนตน 

 การสอบถามผูบริโภคเพื่อสํารวจและวิเคราะหระดับความสนใจในการใชนวัตกรรม

บริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 รายละเอียดสามารถสรุปได ดังภาพที่ 3-3 
 

 
ภาพที่ 3-3: ขั้นตอนระบุความตองการของลูกคา (Identify customer needs) 

 
 

3.3.3 ระบุขอกําหนดทางเทคนิค (Establish target specification) 

1) ขอมลูนําเขา (Input) 

 ความตองการของผูบริโภคขั้นพื้นฐานในการใชนวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ 

2) กระบวนการทีใ่ชศึกษา (Process) 

 เทคนิค Focus Group  

 เทคนิค Quality Function Deployment - QFD  

3) ผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) 

 ความสัมพันธระหวางความตองการของลูกคาและขอกําหนดทางเทคนิคเพื่อใชในการ

แปลงความตองการของลูกคา 

 

เปนวิธีการแปลงขอมูลความตองการของลูกคามาสูการระบุขั้นตอนทางเทคนิคโดยอาศัยเทคนิค 

Quality Function Deployment (QFD) เขามาชวยในการทํางาน ซ่ึงจะแบงแยกเปนสวนๆ ดังนี้ 
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สวนท่ี1: การจัดประเภทสวนผสมทางการตลาด โดยอาศัยกลยทุธ 4P ไดแก สนิคาและบริการ 

(Product) ราคา (Price) โปรโมชั่น (Promotion) และสถานที่ (Place) ดังมีรายละเอียดในตารางที่ 

3-1 
 

  ตารางที่ 3-1: การจัดประเภทสวนผสมทางการตลาด 
 

    สวนผสมทางการตลาด  
    (Marketing mix) 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตองการ 

 สินคาและบริการ (Product)  การเสนอโปรโมชัน่ที่ตรงกับความตองการ 

  รูปแบบในการรับขอเสนอพเิศษหรอืโปรโมชั่น 

  ปริมาณโฆษณาหรือโปรโมชัน่ที่ไดรับ 

  ความหลากหลายของสินคาหรอืบริการ 

  ความนาเชื่อถอืของสินคาหรอืผูใหบริการ 

  ความมีชื่อเสียงของสนิคาหรอืผูใหบริการ 

  สามารถเลือกรับตราสินคาไดตามความตองการ 

  สามารถสงโฆษณาใหกบัหมายเลขคนสนิท 

  บริการครอบคลุมไปตางประเทศระหวางการเดินทาง 

  งายตอเขาถึงนวัตกรรมบริการ 

  แจงขอมลูโปรโมชั่นทันททีี่เขาหางสรรพสินคา 

  บริการยังคงอยูเมือ่เปลีย่นหมายเลขโทรศัพท 

  เปนเทคโนโลยีทีอ่ินเทรนด 

  มีเอกสารสัญญาในการสมคัรใชบริการ 

ราคา (Price)  คาใชจายในการใชบริการ 

โปรโมชั่น (Promotion)  ระยะเวลาของโปรโมชั่นของสนิคาหรือบริการ 

  คะแนนสะสมหลังใชบริการ 

  ของสมนาคุณในการใชบริการ 

  สวนลดโปรโมชั่นของสนิคาหรอืบริการ 

  แจงกิจกรรมทีเ่กี่ยวของทีต่รงกับความตองการ 

  มี Call Center คอยติดตอหรือตอบขอซกัถามของลูกคาได 

สถานที่ (Place)  การกระจายตัวของจุดใหบริการหลังการขาย 
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สวนท่ี 2: การแปลงความตองการของลูกคา ไดจากขอเสนอะแนะจากแบบสอบถามและการ

ขั้นตอนการโฆษณาในปจจุบันจากสื่อตางๆ ดังมีรายละเอียดในตารางที่ 3-2 
 

ตารางที่ 3-2: การแปลงความตองการของลกูคา 
 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ การแปลงความตองการของลูกคา 

 การเสนอโปรโมชั่นที่ตรงกับความตองการ  วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

 สวนลดโปรโมชั่นของสินคาหรือบริการ 

 การเลือกประเภทสินคาและบริการ 
 ระยะเวลาของโปรโมชั่นของสินคาหรือบริการ 

 ความหลากหลายของสินคาหรือบริการ 

 ความนาเชื่อถือของสินคาหรือผูใหบริการ 

 ความมีชื่อเสียงของสินคาหรือผูใหบริการ 

 คาใชจายในการใชนวัตกรรมบริการ  คาใชจายในการรับบรกิาร 

 งายตอเขาถึงนวัตกรรมบริการ 

 การสมัครใชบริการ 

 บริการครอบคลุมไปตางประเทศระหวางการ

เดินทาง 

 แจงกิจกรรมท่ีเกี่ยวของที่ตรงกับความตองการ 

 มีเอกสารสัญญาในการสมัครใชบริการ 

 แจงขอมูลโปรโมชั่นทันทีที่เขาหางสรรพสินคา 

 กําหนดในการใชนวัตกรรมบรกิาร  บริการยังคงอยูเมื่อเปลี่ยนหมายเลขโทรศัพท 

 การกระจายตัวของจุดใหบริการหลังการขาย 

 มี Call Center คอยติดตอหรือตอบขอซักถาม

ของลูกคา 
 การเปลี่ยนแปลงขอมลูความ

ตองการ 
 สามารถสงโฆษณาใหกับหมายเลขคนสนิท 

 คะแนนสะสมหลังใชบริการ 

 การนําเสนอสนิคา ณ สถานที่ทีใ่ช

บริการ 

 ของสมนาคุณในการใชบริการ 

 เปนเทคโนโลยีที่อินเทรนด 

 สามารถเลือกรับตราสินคาไดตามความตองการ 

 รูปแบบในการรับขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่น  รูปแบบการแสดงโปรโมชั่นโฆษณา 

 ปริมาณโฆษณาหรือโปรโมชั่นที่ไดรับ  การกําหนดรปูแบบโปรโมชัน่ 
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สวนท่ี 3: การระบุขอกําหนดทางเทคนิค จะเกิดจากการทํา Focus Group ในการเปรียบเทียบ

การทํางานระหวางคูแขงรายสําคัญที่มีสวนแบงการตลาดเปนอันดับที่ 1 และอันดับที่ 2 ดังมี

รายละเอียดในตารางที่ 3-3 

 

ตารางที่ 3-3: การระบุขอกําหนดทางเทคนิค 

 

การแปลงความตองการของลูกคา การระบุขอกําหนดทางเทคนิค 

 การสมัครใชบริการ  การสมัครใชบริการ 

 การเปลี่ยนแปลงขอมลูความตองการ 

 สามารถเปลี่ยนแปลงขอมลูไดตามความ

ตองการ 

 มีชองทางในการตหิรือชม 

 วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

 ขอเสนอพิเศษ 

 การเลือกประเภทสินคาและบรกิาร  สามารถเลือกประเภทสินคา 

 กําหนดในการใชนวัตกรรมบรกิาร  สามารถเลือกหรือไมเลอืกใชบรกิารได 

 การนําเสนอสนิคา ณ สถานที่ทีใ่ชบริการ  นําเสนอโฆษณา ณ สถานที่นั้นๆ 

 การกําหนดรปูแบบโปรโมชัน่  กําหนดรูปแบบในการแสดงโปรโมชั่น 

 รูปแบบการแสดงโปรโมชั่นโฆษณา 

 SMS 

 e-mail 

 Direct sales/ Slip 

 คาใชจายในการรับบรกิาร 
 MMS 

 WAP 

 

รายละเอียดที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปได ดังภาพที่ 3-4 

 

 
 

ภาพที่ 3-4: ขั้นตอนระบุขอกําหนดทางเทคนคิ (Establish target specification) 
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3.3.4 สังเคราะหแนวคิด (Idea generation) 

1) ขอมลูนําเขา (Input) 

 ความตองการและขอกําหนดทางเทคนิคของลูกคา 

2) กระบวนการทีใ่ชศึกษา (Process) 

 In-depth Interview 

 Observation 

 Literature 

 Tree Diagram 

3) ผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) 

 แนวความคิด (Ideas) และวิธีการ (Solutions) ที่หลากหลายจากผานการวิเคราะห 

 

 เปนการสรางแนวความคิดเกี่ยวกับนวัตกรรมบริการ โดยแหลงขอมูลที่จะนํามาใชในการ

คิดคนนวัตกรรมบริการนั้น แบงออกเปน 4 สวนดวยกัน คือ 

1) แหลงภายในองคกร (Search Internally): แนวทางในการชักนําแนวคิด (Idea) และการแก

ปญหาในการออกแบบพัฒนาบริการจากบุคคลากรภายในองคกร ซึ่งแนวทางในการคนหา

รูปแบบนี้  คือ เพื่อตองการนําประสบการณ ความชํานาญ และแนวคิดของบุคลากรภายใน

องคกรมาใชใหเกิดประโยชน โดยจะใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 

จากกลุมบุคคลตางๆ ดังนี้ 

 บริหารองคกร (Management) เปนบุคคลที่ทราบถึงจุดออนและจุดแข็งของบริษัท 

เปนเหมือนผูกําหนดทิศทางการพัฒนาบริการและนวัตกรรมใหม จํานวน 1 คน

ลักษณะจะอยูในภาคผนวก ค  

 พนักงานขาย (Salespersons) เปนบุคคลที่อยูใกลชิดกับผูบริโภคและทราบถึงขอมูล

ความตองการของผูบริโภคมากที่สุด จํานวน 1 คน ลักษณะจะอยูในภาคผนวก ง 

2) แหลงภายนอกองคกร (Search Externally) 

 Lead users: เปนแหลงขอมูลที่มีความสําคัญมากเนื่องจากนวัตกรรมบริการที่บริษัทจะ

นําเสนอนั้นจําเปนอยางยิ่งที่จะตองตอบสนองความตองการของลูกคาเปนหลกั เปนผูมี

ประสบการณ ในการใชบริการที่มีความใกลเคียงกับนวัตกรรมบริการสื่อโฆษณา

อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยจะใชเทคนิคการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 

Interview) จํานวน 5 คน ลักษณะจะอยูในภาคผนวก จ 
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 Expert: ปรึกษาผูมีความรูความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับทัชซิม โดยใชเทคนิคการสัมภาษณ

เชิงลึก (In-depth Interview) จํานวน 1 คน ลักษณะจะอยูในภาคผนวก ฉ 

 Patent: เปนแหลงทรัพยากรความรูที่มีคามหาศาล สิทธิบัตรแตละเรื่องจะมีขอมูลที่

สําคัญทางดานเทคนิค รายละเอียด ภาพวาด โครงสราง และรูปแบบของผลิตภัณฑ

นั้นๆ รวมถึงคําอธิบายการทํางานดวย โดยทําการคนหาสิทธิบัตรที่เกี่ยวของกับการ

โฆษณาบนโทรศัพทเคลื่อนที่เพื่อหาชองวางหรือขอบกพรองของสิทธิบัตรนั้นๆ ซึ่ง

สามารถศึกษารายละเอียดในบทที่ 1 

 Literature: ศึกษาจากวรรณกรรมของเอกสารที่มีการตีพิมพออกมา ในเรื่องของการ

โฆษณาและเทคโนโลยีที่เกี่ยวของ ซึ่งสามารถศึกษารายละเอียดของการทบทวน

วรรณกรรม ตามรายละเอียดที่บรรยายไวในบทที่ 2 

 Benchmarking: โดยดูจากคูแขงทางธุรกิจ (Competitors) การเคลื่อนไหวทาง การ

แขงขัน รวมถึงกลยุทธของคูแขงก็เปนอีกแหลงขอมูลหนึ่งที่ชวยบริษัทในการคิดคน

นวัตกรรมบริการใหมๆ  

 คูแขงทางตรง: นวัตกรรมบริการในงานวิจัยนี้ เมื่อเทียบกับคูแขง พบวายังไมมี

ลักษณะการทํางานแบบนี้มากอน 

 คูแขงทางออม: Tops Market มีลักษณะการบริการแบบ personalize แตตอง

ใชบัตรสมาชิกในตูบริการโฆษณา สําหรับการรับขอเสนอพิเศษ โดยจะไป

ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค จากการสังเกต (Observation) 

3) ทําปญหาใหชัดเจน (Clarify the problem): โดยอาศัยวิธีการแตกยอยปญหาที่ยุงยากซับซอน

ออกเปนปญหายอยๆ (Problem Decomposition) เพราะการแกปญหายอยทําไดงายกวาการ

แกปญหาที่ซับซอนทีเดียวทั้งหมด และยังชวยใหเกิดการติดตอสื่อสารระหวางคนที่เกี่ยวของ

ในขบวนการแกปญหาดวย ประกอบกับการเขียนมุมมองแผนภาพหนาที่  (Function 

Diagram) ของเครื่องมือที่ออกแบบหรือกลองดําของปญหาโดยรวม (Black box) เพื่อให

มองเห็นโครงสรางสวนนําเขา (Input) และผลลัพธที่ตองการ (Output) 

4) การคนหาแนวทางแกไขอยางเปนระบบ (Explore Systematically): จากการคนหาแนวทาง

การแกไขปญหายอยๆ โดยใชเทคนิคดังนี้ 

 ตนไมจําแนกแนวคิด (Concept Classification Tree): วิธีการของตนไมจําแนก

แนวคิดนี้ จะใชหลักการของแผนภูมิตนไมเปนพื้นฐาน (Tree Diagram) ดวยการ

แบงแยกแนวทางการแกปญหาหรือแยกแนวทางการแกไขออกเปนแขนงตางๆ คลาย

กิ่งของตนไมที่แตกแยกออกไปเรื่อยๆ จากกิ่งใหญไปสูกิ่งเล็กกิ่งนอย ซึ่งการใช

แผนภูมิตนไมนี้มีขอดีอยูหลายประการ ไดแก 
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 สามารถเลือกตัดแนวทางการแกปญหาที่ไมเหมาะสมออกทีละขอ คลายการ

ตัดกิ่งของตนไมทําใหสามารถมองเห็นแนวทางการแกไขปญหาที่ซับซอนได

ชัดเจนขึ้น 

 ทําการจําแนกแนวทางการแกไขไดชัดเจนทีละแนวทาง ดวยการมองปญหา

จากจุดเริ่มตนหรือกิ่งหลัก และออกไปทีละทางเลือก หรือไปยังปลายกิ่ง

แผนภูมิทีละแนวทาง 

 

รายละเอียดที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปได ดังภาพที่ 3-5 

 

 

 

ภาพที่ 3-5: ขั้นตอนสังเคราะหแนวคิด (Idea generation) 

 

3.3.5 คัดสรรและเลือกแนวความคดิ (Idea screening & selection) 

1) ขอมลูนําเขา (Input) 

 แนวความคิด (Ideas) และวิธีการ (Solutions) ที่หลากหลายจากผานการวิเคราะห 

2) กระบวนการทีใ่ชศึกษา (Process) 

 คัดสรรแนวความคิด (Idea screening) ใชวิธี Pugh Matrix 

 เลือกแนวความคิด (Idea selection) ใชวิธี Weight Sum Method 

3) ผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) 

 แนวความคิด (Ideas) และวิธีการ (Solution) ที่ดีที่สุดที่ผานกระบวนการประเมินและ

คัดเลือกแลว 

 

 หลังจากไดแนวความคิดเกี่ยวกับนวัตกรรมบริการใหมแลว ตองมีการนําแนวความคิด

ตางๆ มาทําการประเมินถึงความเปนไปได และคัดเลือกแนวความคิดที่ดีและเหมาะสมที่สุด เพื่อ

ทําการออกแบบและพัฒนาแนวความคิดตอยอด โดยพิจารณาประกอบกับเปาหมายของกิจการ 

ความสามารถและทรัพยากรที่มีอยูขององคกร 
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คัดสรรแนวความคิด (Idea screening) 

 เปนการเปรียบเทียบคุณสมบัติของแตละแนวคิดที่ไดจากขอ 3.3.4 ซึ่งอาศัยเทคนิค Pugh 

Matrix โดยกําหนดแนวคิดที่ใชอางอิงมีคาเปน 0 และเปรียบเทียบกับแนวคิดอื่นๆ โดย

เปรียบเทียบคุณสมบัติกับ Tops Market ซึ่งสัญลักษณที่ไดเกิดจากการสัมภาษณเชิงลึก

ผูใชบริการ Tops Market โดยมีสัญลักษณ ดังตารางที่ 3-4 

 

      ตารางที่ 3-4: สัญลักษณ Pugh Matrix (Symbol of Pugh Matrix) 
 

สัญลักษณ ความหมาย 

+ มีคุณสมบัติที่ดีกวา 

- มีคุณสมบัติดอยกวา 

0 มีคุณสมบัติไมแตกตางกัน 
 

 

เลือกแนวความคดิ (Idea selection) 

เปนการเลือกสรรแนวคิดที่ดีที่สุด โดยใชวิธี Weight Sum Method โดยการใหน้ําหนัก

ความสําคัญเปนเปอรเซ็นตตามความสําคัญของคุณสมบัติแตละประการที่ลูกคาตองการ และมี

การกําหนดระดับคะแนน (Rating) 1 ถึง 5 โดยเรียงจากนอยที่สุดไปมากที่สุด ซึ่งระดับคะแนนที่

ประเมินก็จะมีการเปรียบเทียบกับแนวคิดที่อางอิง จากนั้นทําการคูณคาเปอรเซ็นตน้ําหนัก (% 

Weight) กับคา rating แลวนําผลลัพธที่ไดมาใสในชองคะแนนถวงน้ําหนัก (Weighted Score) 

แลวนําคะแนน (Weighted Score) มารวมกัน เพื่อเลือกแนวคิดที่ดีที่สุดจากการจัดอันดับตาม

คะแนน (Weighted Score) ซึ่งคาที่ไดมาจากการคํานวณหาคาน้ําหนักจากบานแหงคุณภาพ 

QFD และจากการแปลงความตองการของลูกคาที่ไดจากแบบสอบถาม 

 

รายละเอียดที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปได ดังภาพที่ 3-6 

 

 
 

ภาพที่ 3-6: ขั้นตอนคดัสรรและเลอืกแนวความคิด (Idea screening & selection) 
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3.3.6 ออกแบบขั้นตอนการทํางาน (Service design and process design)  

1) ขอมลูนําเขา (Input) 

 แนวความคิด (Ideas) และวิธีการ (Solutions) ที่ผานการคัดเลือกแลวเพื่อนํามาผาน

กระบวน การออกแบบ 

2) กระบวนการทีใ่ชศึกษา (Process) 

 การออกแบบกระบวนการทํางานทางธุรกิจ (Business Process) 

 การออกแบบคุณสมบัติทางเทคนิค (Technical Design)  

3) ผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) 

 แบบแผนจําลองตนแบบ (Prototype Blueprint) 
 

ขั้นตอนนี้เปนขั้นตอนที่แปรรูปแนวความคิดที่เปนคําบรรยาย ภาพวาด และแบบ จําลองให

เปนตนแบบ โดยพิจารณาความเปนไปไดในเชิงธุรกิจและเชิงดานเทคนิคโดยคํานึงถึงองค ประกอบ

หลักของการออกแบบ 2 สวน คือ การออกแบบรายละเอียดกระบวนการทํางานทางธุรกิจ 

(Business Process) และ การออกแบบคุณสมบัติทางเทคนิค (Technical Design) ดังภาพที่ 3-7 
 

(Process)
Service Design & 
Process Design

(Input)
The best 

Idea & Solution

(Output)
Prototype Blueprint

Business
Process

Technical 
Design

 
 

ภาพที่ 3-7: ขั้นตอนการออกแบบการทํางาน (Service design and process design) 

 
3.3.7 สรางตนแบบ (Develop prototype) 

1) ขอมลูนําเขา (Input) 

 แบบแผนจําลองตนแบบ (Prototype Blueprint) 

2) กระบวนการทีใ่ชศึกษา (Process) 

 การออกแบบและจัดทําระบบงานสารสนเทศ (Application Design and 

Development) โดยใช Java Programming Language ในการพัฒนา 

3) ผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) 

 ตนแบบนวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ (Prototype) 
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การพัฒนาบริการตามที่ไดวางแนวการออกแบบไวในขอ 3.3.6 จะใช Java Programming 

Language ในการพัฒนานวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยใช

เคร่ืองมือนี้ในการสรางเว็บไซต interface ตางๆ และใช Oracle Database ในการการเก็บขอมูล

หลักของ Customer Profile และ Promotion เพื่อมาใชในการวิเคราะหและนําเสนอขอเสนอพิเศษ

ที่ตรงกับความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง ดังภาพที่ 3-8 

 

 
 

ภาพที่ 3-8: ขั้นตอนสรางตนแบบ (Develop prototype) 
 

3.3.8 ทดสอบบริการและการยอมรับของผูบริโภค (Service testing and consumer 

acceptance survey) 

1) ขอมลูนําเขา (Input) 

 ตนแบบนวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ (Prototype) 

2) กระบวนการทีใ่ชศึกษา (Process) 

 Workshop 

 Questionnaire Assessment  

3) ผลที่คาดวาจะไดรับ (Output) 

 รายงานผลการทดสอบและขอเสนอแนะการใชบริการนวัตกรรมบริการสือ่โฆษณาอจัฉรยิะ

ผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

  

 ในการทดสอบนวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น จําเปนตอง

สื่อสารใหลูกคาเขาใจถึงรูปแบบและลักษณะการทํางานของบริการ โดยเปรียบเทียบกอนและหลัง

ใชตนแบบนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ ซึ่งจะจัดทํา Work shop เปน

ผูบริโภค 30 ราย โดยแบงออกเปน 3 ระดับ ไดแก ผูบริหารและผูบริหารโครงการ เจาหนาที่

วิเคราะหระบบอาวุโส และระดับสุดทายเปนเจาหนาที่วิเคราะหระบบ ระดับละ 10 ราย ในการ

ทดสอบความตองการของผูบริโภค โดยใชแบบสอบถามเพื่อประเมินในการใชงาน (Questionnaire 

Assessment) ซึ่งจะพิจารณาจาก 
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 ความถูกตองแมนยําของขอมูล (Accuracy)  

 ความรวดเร็วในการใชบริการ (Performance)  

 ความนาเชื่อถือในการใชบริการ (Reliability)  

 ประสิทธิภาพในการใชบริการ (Efficiency)  

 ความงายในการใชงาน (Usability)  

 

รายละเอียดที่กลาวมาขางตน สามารถสรุปได ดังภาพที่ 3-9 

 

 
 

ภาพที่ 3-9: ขั้นตอนการทดสอบบริการและการยอมรับของผูบริโภค 

(Service testing and consumer acceptance survey) 
 

วิธีการดําเนินงานวิจัยนวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

(Intelligent Advertising Innovationon via Mobile Phone) สามารถสรุปตามภาพที่ 3-10 
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ขั้นตอนที่ 2
ระบุความตองการของลูกคา
  (Identify Customer Needs)

ขั้นตอนที่ 3
ระบุขอกําหนดทางเทคนิค
  (Establish Target Specification)

ขั้นตอนที่ 5
คัดสรรและเลือกแนวความคิด
(Idea Screening & Selection)

ขั้นตอนท่ี 6

ออกแบบขั้นตอนการทํางาน
(Service design and 

process design)

ขั้นตอนท่ี 7

สรางตนแบบ
(Develop prototype)

ขั้นตอนที่ 8
ทดสอบบริการและการยอมรับของ
ผูบริโภค (Service testing and 

consumer acceptance survey) 

โอกาสแนวคิดเชิงธุรกิจ
(Opportunity Concept)

ความตองการขั้นพื้นฐาน
(Basic Requirement)

การแปลงความตองการของลูกคา
(Interpreted  Requirement)

แนวความคิดและวิธีการท่ีหลากหลาย
(Ideas & Solutions)

แนวความคิดและวิธีการ
ที่ผานการคัดสรร

(The best Idea & Solution)

แบบแผนจําลองตนแบบ
(Prototype Blueprint)

ตนแบบนวัตกรรมบริการ
(Prototype)

ขอเสนอแนะ
(Suggestions)

วิสัยทัศนและขอมูลเบื้องตนงานวิจัย
(Vision & Project Charter)

STP

Questionnaire 

QFD

Literature

Tree Diagram 

Interview 

Observation 

Pugh Matrix

Weight Sum 
Method

Technical 
Design

Oracle DB

Data Mining 

Java Language 

Work Shop

Questionnaire 
Assessment 

Business
Process

ขั้นตอนที่ 4
สังเคราะหแนวคิด
  (Idea Generation)

ขั้นตอนท่ี 1

การวางแผนกลยุทธ
  (Strategic Planning) 

Focus 
Group

 
 

ภาพที่ 3-10: ระเบียบวิธีวิจัยของกระบวนการพัฒนาบริการใหม 
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จากภาพที่ 3-10 ผลและขอมูลของการวิจัยจะถูกนํามาใชกําหนดกลยุทธดานตางๆ เชิงพาณิชย 

โดยมีวัตถุประสงคและความคาดหวังที่สรุปได ดังนี้ 

 

1) เพื่อสรางนวัตกรรมบรกิารสือ่โฆษณาอจัฉริยะผานโทรศัพทเคลือ่นที ่ตองอาศัยระเบียบวิธีวจิัย 

7 ขั้นตอน ไดแก 

 การวางแผนกลยุทธ (Strategic planning) 

 ระบุความตองการของลูกคา (Identify customer needs) 

 ระบุขอกําหนดทางเทคนิค (Establish target specification) 

 สังเคราะหแนวคิด (Idea generation) 

 คัดสรรและเลือกแนวความคิด (Idea screening & selection) 

 ออกแบบขั้นตอนการทํางาน (Service design and process design)  

 สรางตนแบบ (Develop prototype) 

จากการใชระเบียบวิธีวิจัยเหลานี้จะทําใหเกิดตนแบบนวัตกรรมบริการ 

 

2) เพื่อศึกษาการยอมรับของผูบริโภคในการใชสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ อาศัย

ขั้นตอนการทดสอบบริการและการยอมรับของผูบริโภค (Service testing and consumer 

acceptance survey) จากแบบสอบถามเพื่อประเมินในการใชงาน ซึ่งจะทําใหเห็นถึงผล

การศึกษาการยอมรับของผูบริโภคในการใชตนแบบนวัตกรรมบริการ 

 

      จากขอมลูขางตนสามารถสรุปไดตามตารางที่ 3-5 

 

ตารางที่ 3-5: สรุปวัตถุประสงคและระเบียบวิธีวิจัย 
 

วตัถปุระสงค ระเบียบวิธวีิจยั ผลลพัธ 

1) เพื่อสรางนวัตกรรมบรกิารสือ่

โฆษณาอัจฉรยิะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที ่

กระบวนการพัฒนาบริการใหม  

(New Service Development) 

ตนแบบนวัตกรรมสื่อโฆษณา

อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลือ่นที ่

2) เพื่อศึกษาการยอมรับของ

ผูบริโภคในการใชสื่อโฆษณา

อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อน 

ที่ 

แบบสอบถามเพือ่ประเมินในการใชงาน 

(Questionnaire Assessment) 

ผลการศึกษาการยอมรับของ

ผู บ ริ โภค ใน การ ใชบริ ก าร

นวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะ

ผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 
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บทท่ี 4 

ผลการศึกษาและพัฒนานวัตกรรมบริการ 

4.1 ผลการศึกษากระบวนการออกแบบและพัฒนานวัตกรรมบริการใหม 

ผลการศึกษากระบวนการออกแบบและพัฒนานวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ ไดยึดกระบวนการในการพัฒนาบริการใหม (New Service Development) ซึ่ง

จะมีการแสดงใหเห็นถึงผลการศึกษาทั้งหมด 8 ขั้นตอน โดยประกอบขั้นตอนตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
 

4.1.1 วางแผนกลยุทธ (Strategic planning) 

ใชวิธีการตลาดแบบ STP (Segmentation Targeting Positioning) Marketing สามารถสรุปผลได

ดังนี้ 

การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) โดยพิจารณาจากเกณฑ ดังตอไปนี ้

 เกณฑภูมิศาสตร (Geographic): เลือกเฉพาะภายในเขตกรุงเทพฯ เพราะจากขอมูลของ

สํานักงานสถิติแหงชาติ การใชโทรศัพทเคลื่อนที่ทั้งประเทศนั้น กรุงเทพฯ เปนจังหวัดที่มีผู 

ใชโทรศัพทเคลื่อนที่มากกวารอยละ 60 ดังภาพที่ 4-1 

 
ภาพที่ 4-1: รอยละของประชากรที่ใชโทรศัพทเคลือ่นที ่

(สํานักงานสถิตแิหงชาต,ิ 2551)
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 เกณฑประชากรศาสตร (Demographic): จะศึกษาจากดานตางๆ ดังนี้ 

 ชวงการเจริญเติบโต ไดแก วัยเด็ก วัยรุน วัยทํางาน และวัยผูสูงอายุ  

 ดานการศึกษา ไดแก ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี 

 เกณฑตามพฤติกรรมศาสตร (Behavioral): เปนการใชลักษณะความแตกตางทางดาน

พฤติกรรมศาสตร เพราะแตละคนมีการดําเนินชีวิตที่แตกตางกัน ไดแก คนเมือง คนเดินซบุ

เปอรมารเก็ต และคนเดินรานสะดวกซื้อ 

 

การเลือกตลาดเปาหมาย (Market Targeting): กลุมตลาดเปาหมายหลัก คือ ผูใชระบบเครือ 

ขาย True move ที่ครอบครองทัชซิมในปจจุบัน ที่อยูในเขตกรุงเทพฯ ในวัยทํางาน การศึกษาอยู

ชวงปริญญาตรีหรือสูงกวาปริญญาตรี  และมีการดําเนินชี วิตแบบคนเมือง ชอบเดินหาง 

สรรพสินคาที่มีชื่อเสียง 

 

การกําหนดตําแหนงบริการ (Positioning): จากการสํารวจและสืบคนขอมูลจากแหลงตางๆ ไม

วาจากการทบทวนวรรณกรรม การสอบถาม การสัมภาษณ และอินเตอรเน็ตนั้น ซึ่งสามารถแสดง

รายละเอียดของคูแขง ดังนี้ 

 

 ขอมูลคูแขงรายท่ี1 

 ขอมูลจากเว็บไซต mxphone ไดใหรายละเอียด Mobile Advertising ของ AIS วามีการ 

สนับสนุนและประชาสัมพันธการเปดตัวจักรยานยนตรุนลาสุดของบริษัท เอ.พี. ฮอนดา โดย AIS 

ไดนําเทคโนโลยี Cell Broadcast ภายใตชื่อบริการ mLIVE ที่เปนการสงขอความโปรโมทกิจกรรม

เปดตัว และรายละเอียดของรถจักรยานยนตฮอนดาคลิกรุนใหมไปยังโทรศัพทเคลื่อนที่ของลูกคา 

AIS โดยกอนการ Broadcast ทาง AIS จะระบุกลุมเปาหมายกอนการสง นอกจากนี้จากขอมูลเว็บ

ไวตของ AIS บริการ mLIVE จะไมรบกวนคุณระหวางการสนทนาและการใชงานโทรศัพท คุณจะ

ไดรับขอความเฉพาะ ขณะที่หนาจอโทรศัพทวางอยู 

 

 ขอมูลคูแขงรายท่ี 2  

 สวนทางดาน DTAC พยายามทํา Mobile Advertising อยางเปนรูปธรรมในการนําเสนอ

สินคาและบริการ โดยตอนนี้เริ่มจากการรวมกับบัตรเครดิตธนาคารกสิกรไทย เพื่อโปรโมทการใช

บริการผานบัตรเครดิต เพื่อรับ DTAC โบนัส และคะแนนสะสม Smart Value Choice ในหัวขอ

สงเสริมการขาย  
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  ดังนั้นการกําหนดตําแหนงบริการจะเห็นไดวาจะบริการนี้จะเหนือกวาคูแขง อยางเห็นได

ชัด เมื่อเทียบกับคูแขงทางดานโทรคมนาคม เพราะยังไมมีใครทําการนําเสนอโปรโมชั่นโฆษณาที่

ตรงกับความตองการของผูบริโภคอยางแทจริงผานอุปกรณทัชซิม ดังเชน นวัตกรรมสื่อโฆษณา

อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ ดังภาพที่ 4-2 
 

 
 

ภาพที่ 4-2: การกําหนดตําแหนงบริการ 
 

4.1.2 ระบุความตองการของลูกคา (Identify customer needs) 
 

 เก็บขอมูลความตองการของลูกคาทั้งที่เคยและไมเคยรับโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

เพื่อศึกษาและวิเคราะหสิ่งที่ลูกคาอยากได จากแบบสอบถาม โดยทดสอบความนาเชื่อถือ 

(Reliability) ของแบบสอบถามจากคา Cronbach's alpha ไดคาเปน 0.92 แสดงใหเห็นวามีระดับ

ความนาเชื่อถือสูง จากผูตอบแบบสอบถาม 400 ชุดมีผูที่เคยรับโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่คิด

เปนรอยละ 88.00 โดยคนสวนใหญที่เคยไดรับโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่จากรอยละ 88.00 

เมื่อแบงเปนรายละเอียดลงไป จะเห็นไดวา ลูกคาจะรูสึกเฉยๆ กับการรับโฆษณาคิดเปนรอยละ 

39.55 รองลงมาจะรูสึกรําคาญ เพราะไมตรงกับความตองการของตนเอง คิดเปนรอยละ 27.97 ดัง

ภาพที่ 4-3 
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ภาพที่ 4-3: ผูรับโฆษณาผานโทรศพัทเคลื่อนที ่

 

 จากแบบสอบถาม 400 ชุด ถามีโฆษณาที่นําเสนอตรงกับความตองการของลูกคา พรอม

ขอเสนอพิเศษ ซึ่งในที่นี้หมายถึงนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยลูกคา

สวนใหญสนใจในนวัตกรรมบริการนี้ คิดเปนรอยละ 59.50 รองลงมาคิดวามีประโยชนดี คิดเปน

รอยละ 21.25 ดังภาพที่ 4-4 

 

 
ภาพที่ 4-4: ความตองการในการใชนวัตกรรมสื่อโฆษณาอจัฉริยะผานโทรศัพทเคลือ่นที ่

 

สิ่งที่อยากไดมากที่สุดในนวัตกรรมบริการนี้ คือ สวนลดดานราคา เพราะจะทําใหเสียคา 

ใชจายในการซื้อสินคาลดลง คิดเปนรอยละ 52.75 รองลงมาเปนการจายสินคาและบริการเทาเดิม

แตไดรับสินคาหรือบริการที่มากขึ้น คิดเปนรอยละ 20.00 ดังภาพที่ 4-5 
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ภาพที่ 4-5: ปจจัยในการใชนวัตกรรมสือ่โฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลือ่นที ่
 

รูปแบบการนําเสนอสินคาหรือบริการที่ไดรับความนิยม และความตองการจากผูบริโภค

มากที่สุด คือ SMS เพราะไมตองเสียคาใชจาย สามารถใชไดกับโทรศัพทเคลื่อนที่ทุกรุน ตอบสนอง

ไดอยางรวดเร็ว และงายตอการใชงาน คิดเปนรอยละ 73.00 ดังภาพที่ 4-6 

 
ภาพที่ 4-6: รูปแบบในการนําเสนอนวัตกรรมสือ่โฆษณาอจัฉริยะผานโทรศัพทเคลือ่นที ่

 

ขอความที่เหมาะสมสําหรับการนําเสนออยูชวงระหวาง 1-3 ขอความตอครั้ง เพราะทําให

อานงาย ขอความไมยาวเกินไป คิดเปนรอยละ 85.50 ดังภาพที่ 4-7 
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ภาพที่ 4-7: จํานวนขอความในการนําเสนอนวัตกรรมสือ่โฆษณาอัจฉรยิะผานโทรศัพทเคลือ่นที ่

 

 นอกจากนี้ยังสอบถามความตองการของลูกคาในเรื่องของประเภทรายการสินคาและ

 บริการที่ลูกคาสนใจ วิเคราะหดวยแผนภูมิพาเรโตและใชกฎ 80:20 โดยกราฟแทงแสดงจํานวน

ผูตอบแบบสอบถามที่มีความสนใจในสินคาและบริการ สวนกราฟเสนเปน % สะสมของประเภท

สินคานั้น สามารถสรุปสินคาที่มีความสําคัญในการมุงเนนพัฒนาโฆษณาอัจฉริยะไดดังนี้ 

 

1) ประเภทดานความสวยความงาม ประกอบดวย เครื่องสําอางค เคร่ืองประดับ ศูนยบริการ

ความงาม นาฬิกา และอื่นๆ ที่ลูกคารูสึกสนใจ อาทิเชน เสื้อผา Handmade หรือเกี่ยวกับ

ดานการศัลยกรรม จากการเก็บขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจในเรื่อง

เคร่ืองสําอางคและเคร่ืองประดับ ตามลําดับ ดังนั้น สินคาที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ 

เคร่ืองสําอางคและเครื่องประดับ ดังภาพที่ 4-8 
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ภาพที่ 4-8: ความตองการสินคาและบริการประเภทดานความสวยความงาม 
 

2) ประเภทสําหรับสุภาพสตรี ประกอบดวย เสื้อผา กระเปา รองเทา และชุดชั้นใน จากการ

เก็บขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจในการซื้อเสื้อผามากกวาสินคา

ประเภทอื่น  ดังนั้น สินคาที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ เสื้อผา กระเปา และรองเทา ดัง

ภาพที่ 4-9  

 

 
 

ภาพที่ 4-9: ความตองการสินคาประเภทสภุาพสตร ี

 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
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3) ประเภทสําหรับสุภาพบุรุษ ประกอบดวย เสื้อผา กระเปา รองเทา ชุดชั้นใน และอื่นๆ อาทิ

เชน ปากกา จากการเก็บขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจในการซื้อเสื้อผา

และรองเทา ตามลําดับ ดังนั้น สินคาที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ เสื้อผาและรองเทา ดัง

ภาพที่ 4-10  

 

 
 

ภาพที่ 4-10: ความตองการสินคาประเภทสภุาพบุรุษ 
 

4) ประเภทสําหรับเด็ก ประกอบดวย อุปกรณของใชเด็ก อุปกรณของเลนเด็ก อุปกรณการ

เรียน และเสื้อผาเด็ก จากการเก็บขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจในการ

ซื้อสินคาเกี่ยวกับเด็กทุกประเภท ดังภาพที่ 4-11 
 

 
ภาพที่ 4-11: ความตองการสินคาประเภทสําหรับเด็ก 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
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5) ประเภทดานบันเทิงและการกีฬา สามารถแบงออกเปนประเภทยอยตางๆ ไดดังนี้ 

 ประเภทภาพยนตร ประกอบดวย รักโรแมนติก/ ครอบครัว แอคชั่น สยองขวัญ แนว

สืบสวนเรนลับ และอื่นๆ อาทิเชน หนังตลก หนังแฟนตาซี การรตูน/ แอนนิเมชั่น และ

สารคดี/ วิทยาศาสตร จากการเก็บขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจ

หนังแอคชั่นและรักโรแมนติก/ ครอบครัว ตามลําดับ ดังนั้น ประเภทภาพยนตรที่มี

ความสําคัญกับลูกคา คือ แอคชั่น รักโรแมนติก/ ครอบครัว และแนวสืบสวนเรนลับ ดัง

ภาพที่ 4-12 
 

 
 

ภาพที่ 4-12: ความตองการสินคาประเภทภาพยนตร 

 

 ประเภทเครื่องดนตรี ประกอบดวย กีตาร เปยโน ไวโอลิน เคร่ืองเปา และอื่นๆ อาทิเชน 

กลอง ดนตรีไทย เบส และอิเล็กโทรน จากการเก็บขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวน

ใหญจะสนใจกีตารและเปยโน ตามลําดับ ดังนั้น เคร่ืองดนตรีที่มีความสําคัญกับลูกคา 

คือ กีตาร เปยโนและไวโอลิน ดังภาพที่ 4-13 

 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
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ภาพที่ 4-13: ความตองการสินคาประเภทเครื่องดนตร ี
 

 ประเภทการทองเที่ยว ประกอบดวย ทะเล ปาเขา น้ําตก และตางประเทศ จากการเก็บ

ขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจและชอบเที่ยวทะเลมากที่สุด ดังนั้น 

ประเภทการทองเที่ยวที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ ทะเล ตางประเทศ และน้ําตก ดัง

ภาพที่ 4-14 

 

 
 

ภาพที่ 4-14: ความตองการประเภทการทองเที่ยว 

 ประเภทกีฬา ประกอบดวย ฟุตบอล แบดมินตัน กอลฟ วายน้ํา และอื่นๆ อาทิเชน 

บาสเกตบอล วอลเลยบอล วิ่ง ขี่มา โยคะ ฟสเนต ปงปอง เทนนิส แขงรถ และเทควัน

โด จากการเก็บขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญชอบกีฬาวายน้ําและฟุตบอล 

ตามลําดับ ดังนั้น ประเภทกีฬาที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ วายน้ํา ฟุตบอลและ

แบดมินตัน ดังภาพที่ 4-15 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
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ภาพที่ 4-15: ความตองการสินคาประเภทดานการกีฬา 

 

6) ประเภทอุปกรณอิเล็กทรอนิกสและไอที ประกอบดวย อุปกรณอิเล็กทรอนิกส (เชน เครื่อง

เสียง, ลําโพง เปนตน) อุปกรณเครื่องใชไฟฟา (เชน เครื่องปรับอากาศ, ตูเย็น เปนตน) 

อุปกรณการสื่อสาร (เชน โทรศัพทเคลื่อนที่, โทรศัพทบาน เปนตน) และอุปกรณดานไอที 

(เชน คอมพิวเตอร, เคร่ืองพิมพ เปนตน) จากการเก็บขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวน

ใหญจะสนใจในการซื้ออุปกรณดานไอทีและอุปกรณการสื่อสาร ตามลําดับ ดังนั้น 

ประเภทอุปกรณอิเล็กทรอนิกสและไอทีที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ อุปกรณดานไอที 

อุปกรณการสื่อสาร และอุปกรณอิเล็กทรอนิกส ดังภาพที่ 4-16 

 

 

 

 

 

 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
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ภาพที่ 4-16: ความตองการสินคาประเภทอุปกรณอิเล็กทรอนิกสและไอท ี
 

7) ประเภทสําหรับเครื่องใชภายในบาน สามารถแบงออกเปนประเภทยอยตางๆ ไดดังนี้ 

 ผลิตภัณฑที่ใชในครัวเรือน ประกอบดวย ผลิตภัณฑเครื่องครัว (เชน จาน, หมอ เปน

ตน) ผลิตภัณฑเครื่องทําอาหาร (เชน เตาไมโครเวฟ, เครื่องดูดควัน เปนตน) 

ผลิตภัณฑสําหรับทําความสะอาด (เชน น้ํายาลางจาน, ผงซักฟอก เปนตน) และ  

ผลิตภัณฑที่ใชในการทําอาหาร (เชน น้ํามัน, น้ําปลา เปนตน) จากการเก็บขอมูล

สามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจในการซื้อสินคาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่อง

ทําอาหารมากที่สุด ดังนั้น ผลิตภัณฑที่ใชในครัวเรือนที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ 

ผลิตภัณฑเครื่องทําอาหาร ผลิตภัณฑที่ใชในการทําอาหาร และผลิตภัณฑเคร่ืองครัว 

ดังภาพที่ 4-17 
 

 
ภาพที่ 4-17: ความตองการสินคาประเภทผลิตภัณฑที่ใชในครัวเรอืน 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
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 ผลิตภัณฑที่ใชภายในบาน ประกอบดวย ผลิตภัณฑสําหรับหองนอน ผลิตภัณฑ

สําหรับหองรับแขก ผลิตภัณฑสําหรับหองน้ํา และผลิตภัณฑสําหรับหองทํางาน จาก

การเก็บขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจในการซื้อสินคาเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑสําหรับหองนอนมากที่สุด ดังนั้น ผลิตภัณฑที่ใชภายในบานที่มีความ 

สําคัญกับลูกคา คือ ผลิตภัณฑสําหรับหองนอน ผลิตภัณฑสําหรับหองน้ํา และ

ผลิตภัณฑสําหรับหองรับแขก ดังภาพที่ 4-18 

 

 
 

ภาพที่ 4-18: ความตองการสินคาประเภทผลิตภัณฑทีใ่ชภายในบาน 
 

8) ประเภทรานอาหาร ประกอบดวย อาหารไทย อาหารจีน อาหารเวียดนาม อาหารเกาหลี 

อาหารญ่ีปุน อาหารอิตาลี และอื่นๆ อาทิเชน อาหารอินเดียและอาหารบุฟเฟ จากการเก็บ

ขอมูลสามารถสรุปไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจชอบรับประทานอาหารไทยและอาหาร

ญี่ปุน ตามลําดับ ดังนั้น ประเภทรานอาหารที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ อาหารไทย 

อาหารญ่ีปุน อาหารจีน และอาหารเกาหลี ดังภาพที่ 4-19 

 

 

 

 

 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
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ภาพที่ 4-19: ความตองการสินคาประเภทรานอาหาร 

9) ประเภทสินคาเบ็ดเตล็ด ประกอบดวย โรงเรียนสอนพิเศษ อุปกรณเบ็ดเตล็ด อุปกรณงาน

ดานศิลปะ รานหนังสือ และอื่นๆ อาทิชน รานพระเครื่อง จากการเก็บขอมูลสามารถสรุป

ไดวาลูกคาสวนใหญจะสนใจในการใชบริการรานหนังสือมากที่สุด ดังนั้น ประเภทสินคา

เบ็ดเตล็ด ที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ รานหนังสือ อุปกรณเบ็ดเตล็ด และโรงเรียนสอน

พิเศษ ดังภาพที่ 4-20 

 

 
 

ภาพที่ 4-20: ความตองการสินคาประเภทสินคาเบ็ดเตล็ด 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 

%สะสม 

จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 



106 

 

 จากที่กลาวมาขางตนยังไดรับขอเสนอแนะจากผูทําแบบสอบถามสามารถสรุปเปนความ

 ตองการไดดังนี้ 

 ควรมีการใหผูใชบริการยินยอมกอนการรับสื่อโฆษณา 

 บริการไมควรซับซอน หรือยุงยาก 

 มีชองทางใหผูใชบริการสามารถเปลี่ยนแปลงขอมูลของในการรับสื่อโฆษณา 

 รูปแบบและขนาดขอความที่สงตองกระชับ อานงาย 

 
4.1.3 ระบุขอกําหนดทางเทคนิค (Establish target specification) 

 เปนวิธกีารระบขุอกําหนดทางเทคนิค เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค จาก

แบบสอบถาม 400 ชุด ไดสอบถามถึงปจจยัที่มอีิทธิพลตอความตองการในการใชบริการนวัตกรรม

สือ่โฆษณาอจัฉริยะผานโทรศัพทเคลือ่นที ่โดยไดกําหนดระดับความตองการไว 5 ระดับดังนี ้
 

  เกณฑคะแนนสําหรับระดับความสําคัญ 

  นอยทีสุ่ด  หมายถึง  1  คะแนน 

  นอย   หมายถึง  2 คะแนน 

  ปานกลาง  หมายถึง  3  คะแนน 

  มาก   หมายถึง  4  คะแนน 

  มากทีสุ่ด  หมายถึง  5  คะแนน 

ซึ่งผูบริโภคแตละคนมปีจจัยในการเลือกทีแ่ตกตางกนัไป ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4-1: เปรียบเทียบน้ําหนักความสําคัญในแตละคุณสมบัติความตองการในการใชบริการ

นวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ โดยนําจํานวนคนที่เลือกระดับความ สําคัญใน

แตละปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตองการในการใชบริการไปคูณกับคาระดับความความสําคัญ 1-

นอยที่สุด 2-นอย 3-ปานกลาง 4-มาก 5-มากที่สุด แลวคํานวณเทียบเปนคาเฉลี่ย เพื่อนําคาเฉลี่ย

ไปใชใน QFD ในสวน Customer Importance Ratings (Average)  
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ตารางที่ 4-1: เปรียบเทยีบน้ําหนักความสําคัญในแตละคณุสมบัติความตองการในการใชบริการนวัตกรรมสือ่โฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลือ่นที ่

ปจจัย 

คะแนนความตองการในการใชบริการ (จํานวนคนที่ตองการ x ระดับความสําคัญ) 

นอยที่สดุ 

(1) 

นอย 

(2) 

ปานกลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที่สดุ 

(5) 

ผลรวม

(คะแนน) 
คาเฉลี่ย 

1. การเสนอโปรโมช่ันที่ตรงกับความตองการ 10 58 252 400 885 1,605 4.01 

2. สวนลดโปรโมชัน่ของสินคาหรือบริการ 16 62 201 640 630 1,549 3.87 

3. ระยะเวลาของโปรโมชัน่ของสินคาหรือบริการ 16 108 408 528 310 1,370 3.43 

4. ความหลากหลายของสินคาหรือบริการ 15 100 405 500 375 1,395 3.49 

5. ความนาเชื่อถือของสินคาหรือผูใหบริการ 21 80 306 520 535 1,462 3.66 

6. ความมีชื่อเสียงของสินคาหรือผูใหบริการ 11 90 351 612 370 1,434 3.59 

7. คาใชจายในการใชนวัตกรรมบริการ 29 68 345 468 525 1,435 3.59 

8. คะแนนสะสมหลังใชบริการ 34 150 489 364 185 1,222 3.06 

9. ของสมนาคุณในการใชบริการ 26 126 426 504 215 1,297 3.24 

10. รูปแบบในการรบัขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่น 22 100 420 588 205 1,335 3.34 

11. ปรมิาณโฆษณาหรอืโปรโมชั่นที่ไดรบั 28 132 513 384 195 1,252 3.13 

12. งายตอเขาถึงนวัตกรรมบริการ 9 116 393 484 405 1,407 3.52 

13. บริการครอบคลุมไปตางประเทศระหวางการเดินทาง 38 190 435 284 255 1,202 3.01 

14. แจงขอมูลโปรโมชัน่ทนัททีี่เขาหางสรรพสินคา 21 132 336 532 340 1,361 3.40 

15. สามารถเลือกรับตราสินคาไดตามความตองการ 27 180 399 440 200 1,246 3.12 

16. บริการยังคงอยูเมื่อเปลี่ยนหมายเลขโทรศัพท 29 120 324 508 380 1,361 3.40 
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ปจจัย 

คะแนนความตองการในการใชบริการ (จํานวนคนที่ตองการ x ระดับความสําคัญ) 

นอยที่สดุ 

(1) 

นอย 

(2) 

ปานกลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที่สดุ 

(5) 

ผลรวม

(คะแนน) 
คาเฉลี่ย 

17. แจงกิจกรรมที่เกี่ยวของที่ตรงกับความตองการ 14 112 363 536 375 1,400 3.50 

18. เปนเทคโนโลยีที่อนิเทรนด 18 106 438 556 220 1,338 3.35 

19. การกระจายตัวของจุดใหบริการหลังการขาย 13 104 372 596 310 1,395 3.49 

20. สามารถสงโฆษณาใหกับหมายเลขคนสนทิ 37 182 441 328 215 1,203 3.01 

21. มี Call Center คอยติดตอหรือตอบขอซักถามของลูกคาได 14 98 333 528 470 1,443 3.61 

22. มีเอกสารสัญญาในการสมัครใชบริการ 34 172 363 456 225 1,250 3.13 

รวม 482 2,586 8,313 10,756 7,825 29,962 

 

โดยผลลัพธรอยละที่ปรากฏในแตละความตองการ (Need) ในแตละขอนั้น จะนําไปใชในการกําหนดระดับความสําคัญของความตองการ (Need) ของลูกคา
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 ขอมูลทุติยภูมิที่ไดจากการคนควา จากการสัมภาษณเชิงลึกจากผูบริโภค รวบรวมจาก

วารสาร หนังสือ อินเตอรเน็ต รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวของ ขอมูลจากบริษัทที่เกี่ยวของกับบริการ

ประเภทนี้ และจากสัดสวนครองตลาดบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ป 2551 ดูจากจํานวนผูใชบริการ

โทรศัพทเคลื่อนที่ แสดงใหเห็น TRUE MOVE มีสัดสวนรอยละ 23 เปนอันดับที่ 3 จากทั้งหมด 

ดังนั้นในการสรางนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ ที่มีผูสนใจตองการใชบรกิาร

รอยละ 59.50 นาจะชวยทําใหสัดสวนครองตลาดสูงขึ้น ดังภาพที่ 4-21 

 
ภาพที่ 4-21: สัดสวนครองตลาดบรกิารโทรศัพทเคลือ่นที ่

(อภินนัทร สูประเสริฐ ฝายวจิัยธุรกจิ กลุมบรหิารความเสี่ยง บมจ.ธนาคารกรงุไทย, 2552) 

 

 ซึ่งจากขอมูลทุติยภูมิ ไดทําการเปรียบเทียบความคาดหวังการใชงานนวัตกรรมสือ่โฆษณา

อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่กับคูแขงที่มีสัดสวนครองตลาดอันดับที่ 1 และอันดับที่ 2 ตามลําดับ 

อาศัยเทคนิค Focus Group โดยใชวิจารณญาณในการคัดสรรผูใชบริการโทรศัพท เคลื่อนที่คูแขง

รายที่ 1 และคูแขงรายที่ 2 กลุมละ 10 คน เพื่อเปรียบเทียบปจจัยความพึงพอใจในการใชโฆษณา

ผานโทรศัพทเคลื่อนที่ ถามีความพึงพอใจมากที่สุดจะมีคะแนนเต็ม 5 และนอยที่สุดมีคะแนนเปน 

1 ซึ่งคาที่ไดในตารางที่ 4-2 เกิดจากคะแนนคาเฉลี่ยจากการทํา Focus Group สามารถสรุปได

ดังนี้ 
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ตารางที่ 4-2: เปรียบเทียบความพึงพอใจนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่กับ

บริษัทคูแขง จากคุณลักษณะ/คุณสมบัติที่ลูกคาตองการ (Competitive Benchmarking Chart) 

 

ลําดับ ความตองการในการใชบริการ 
นวัตกรรมส่ือ

โฆษณาอจัฉริยะ 

คูแขง

รายท่ี1 

คูแขง

รายที่2 

1.  การเสนอโปรโมชั่นที่ตรงกับความตองการ 4.35 2.90 3.60 

2.  สวนลดโปรโมชั่นของสินคาหรือบรกิาร 4.10 3.10 3.80 

3.  ระยะเวลาของโปรโมช่ันของสินคาหรือบริการ 4.05 3.10 3.60 

4.  ความหลากหลายของสินคาหรือบริการ 4.10 3.90 3.90 

5.  ความนาเช่ือถือของสินคาหรือผูใหบริการ 4.70 4.60 3.90 

6.  ความมีช่ือเสยีงของสินคาหรือผูใหบริการ 4.30 4.30 4.00 

7.  คาใชจายในการใชนวัตกรรมบรกิาร 3.65 3.60 3.60 

8.  คะแนนสะสมหลังใชบรกิาร 3.60 2.50 3.10 

9.  ของสมนาคุณในการใชบรกิาร 3.65 2.70 3.30 

10.  รูปแบบในการรับขอเสนอพิเศษหรือโปรโมช่ัน 3.95 3.30 3.30 

11.  ปริมาณโฆษณาหรือโปรโมชั่นที่ไดรับ 4.10 3.70 3.60 

12.  งายตอเขาถึงบริการ 4.35 3.40 3.90 

13.  บริการครอบคลมุไปตางประเทศระหวางการเดินทาง 3.60 3.10 3.10 

14.  แจงขอมูลโปรโมช่ันทันทีทีเ่ขาหางสรรพสินคา 3.85 3.10 3.10 

15.  สามารถเลือกรับตราสนิคาไดตามความตองการ 3.95 2.90 3.30 

16.  บริการยังคงอยูเมื่อเปลีย่นหมายเลขโทรศัพท 4.20 2.60 3.10 

17.  แจงกิจกรรมที่เกีย่วของที่ตรงกับความตองการ 4.05 3.00 2.90 

18.  เปนเทคโนโลยีที่อินเทรนด 3.95 3.40 3.30 

19.  การกระจายตัวของจุดใหบริการหลังการขาย 4.10 3.70 3.40 

20.  สามารถสงโฆษณาใหกบัหมายเลขคนสนิท 3.70 2.90 3.50 

21.  มี Call Center คอยติดตอหรือตอบขอซักถามของลูกคา 4.50 4.20 4.20 

22.  มีเอกสารสัญญาในการสมคัรใชบรกิาร 3.60 3.20 3.50 
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ผลลัพธจากตารางที ่4-1 และตารางที ่4-2 จะเปนประโยชนในการนําไปใชเปนแนวทางใน

การจัดทํา Quality Function Deployment (QFD) และสามารถมาสรางเปนบานคุณภาพ 

(House of Quality) ไดดังภาพที่ 4-22 และรายละเอียดทีภ่าคผนวก ฎ 

ภาพที่ 4-22: Quality Function Deployment (QFD) 
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สิ่งที่ลูกคามีความตองการมากที่สุด ไดแก การสมัครใชบริการ สามารถเปลี่ยนแปลง

ขอมูลตามความตองการ วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค สามารถเลือกหรือไมเลือกใชบริการ

ได และรูปแบบการแสดงโปรโมชั่นแบบ SMS 
 

สิ่งที่ลูกคามีความตองการรองลงมาเปนอันดับที่สอง ไดแก สามารถเลือกประเภท

สินคา นําเสนอโฆษณา ณ สถานที่นั้นๆ กําหนดรูปแบบในการแสดงโปรโมชั่น รูปแบบการ

แสดงโปรโมชั่นแบบ MMS และรูปแบบการแสดงโปรโมชั่นแบบ WAP 

 

4.1.4 สังเคราะหแนวคิด (Idea generation) 

 ขั้นตอนนี้จะชวยสรรสรางแนวความคิดในการสรางนวัตกรรมบริการ อาศัยขอมูล

ที่ไดจากการทํา QFD มุมมองจากผูที่เกี่ยวของแบงออกเปน 4 สวนดวยกัน คือ 

1) แหลงภายในองคกร (Search Internally) จะทําใหเกิดแนวคิดและแนวทางการแก

ปญหาในการออกแบบพัฒนาบริการจากบุคลากรภายในองคกร โดยใชเทคนิค

สัมภาษณเชิงลึกในการสัมภาษณ ดังมีรายละเอียด ดังนี้ 

 บริหารองคกร (Management) เปนบุคคลที่ทราบถึงจุดออนและจุดแข็งของ

บริษัท เปนเหมือนผูกําหนดทิศทางการพัฒนาบริการและนวัตกรรมใหม ได

สัมภาษณ คุณบรรเจิด ตั้งวรธรรม ตําแหนง: Deputy Director – Business 

Solution Management/ Customer Care and Billing ผูบริหารบริษัททรูอินโฟ

เมชั่น เทคโนโลยี จํากัด มีประสบการณการทํางานมาถึง 18 ป มีความรูความ

เชี่ยวชาญทางดานการบริหารจัดการองคกร และการปรับปรุงดานกระบวนการ 

(process improvement) ไดใหแนวความคิดดังตอไปนี้ 

 การทําโฆษณาเพียงอยางเดียว อาจไมรูสึกสนใจ แตถาบวกขอเสนอพิเศษมา

ดวย เชน ของแถม เปนตน จะรูสึกสนใจและใชบริการ บริษัททรูฯ จะได 

เปรียบคูแขงในอุตสาหกรรมโทรคมนาคม เพราะสิ่งที่กําลังสราง โดยใชทัชซิม

นั้น คูแขงยังไมมีอุปกรณแบบนี้ ถาจะสรางเพื่อแขงขันคงใชเวลาและไม

สามารถตามบริษัททรูฯไดทันแลว  

 เร่ืองคาใชจาย ธรรมชาติของผูบริโภค ถาบริการนี้ฟรี ไมเสียเงิน ประหยัด

คาใชจาย และลดเวลา แนนอนผูบริโภคตองสนใจอยูแลว แตบริการนี้จะเนน

เอากําไรจากคูคา (ผูผลิตโฆษณา) มากกวา เพราะคูคาก็ตองการขายสินคา

ของตน ถามองแลววานวัตกรรมนี้มีโอกาสที่ลูกคาจะมาใชบริการมาก ทําให
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สามารถขายสินคาได ถึงอยางไรคูคาก็ยินดีที่จะจาย แตคงตองดูในเรื่องของ

ขอตกลงในเรื่องสัดสวนของรายได 

 ประเภทสินคาและบริการนั้น ควรโฆษณาของใชชีวิตประจําวันกอน โดยเริ่ม

จากสินคาบริษัทในเครือ เชน กลุมสินคาในเครือ CP หรือ 7-11 เปนตน ถา

บริการนี้ประสบความสําเร็จ คูคาอื่นๆ จะมาเอง และความตองการของลูกคา 

ก็คือปจจัย 4 ดังนั้น สินคาที่จะเสนอโฆษณานั้นควรมีความเกี่ยวของกับ

ปจจัย 4 สวนที่เหลือก็เปนสินคาฟุมเฟอย เชน เกี่ยวกับความบันเทิง เปนตน 

เอาไวทีหลัง 

 นอกจากนี้ ตองมีชองทางใหลูกคาสามารถปรับเปลี่ยนขอมูลสวนตัวได ทัง้ทีม่ี

คนคอยชวยเหลือ หรืออาจทําไดดวยตนเองลูกคาสามารถแสดงความคิดเหน็

ทั้งติและชมได และอีกสวนที่ตองทํา คือ การโปรโมททัชซิมใหคนไดรูจักอยาง

แพร หลายกอน วามีประโยชนอยางไรตอลูกคา กอนที่จะนําบริการออกสู

ตลาดนั้น ควรทดลองในระยะแรกกอน โดยใชวิธีการ Focus Group เพื่อดู

จุดออน และจุดแข็งของนวัตกรรมบริการนี้ และพยายามใชจุดแข็งของบริษัท

กอน ในการพัฒนาเพื่อใหกิดการแขงขันที่นอยลง 

 พนักงานขาย (Salespersons) เปนบุคคลที่อยูใกลชิดกับผูบริโภคและทราบถึง

ขอมูลความตองการของผูบริโภคมากที่สุด 

 ไดสัมภาษณ คุณปยศานติ์ พงศสุวรรณ ตําแหนง: Account Manager  

พนักงานบริษัททรูมูฟ จํากัด 

 กลยุทธในการเสนอขายสินคาและบริการ คือ ตองเขาใจในตัวสินคาและ

บริการ รูถึงจุดแข็ง จุดออน เรียนรูและเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค 

 การที่จะหาลูกคากลุมเปาหมาย จะตองมีการคนควาหาขอมูลกอน ไมวาจะ

เปนทางอินเตอรเน็ต หรือขอมูลที่มีการเปดเผยจากคูแขง 

 การเสนอโฆษณาที่ตรงกับความตองการของลูกคา โอกาสที่ลูกคาจะใช

บริการนั้นสูงมาก 

 การนําเสนอโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ควรอยูในรูปแบบ SMS 

2) แหลงภายนอกองคกร (Search Externally) จะทําใหเกิดแนวคิดและแนวทางการแก

ปญหาในการออกแบบพัฒนาบริการจากบุคลากรภายในองคกร โดยใชเทคนิค

สัมภาษณเชิงลึกในการสัมภาษณ ดังมีรายละเอียดดังนี้ 

 Lead users เปนผูมีประสบการณ ในการใชบริการที่มีความใกลเคียงกับ

นวัตกรรมบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ ซึ่งในที่นี้หมายถึง 
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ผูใชบริการ Tops Market ทั้งหมด 5 คน โดยมีอาชีพเปนพนักงานบริษัท คาขาย

และธุรกิจสวนตัว โดยใหแนวคิดดังนี้ 

 ผูใชบริการเครื่องอานนี้มีการใชบริการคอนขางบอยถึงบอยมาก ตั้งแต

สัปดาหละครั้ง สองสัปดาหครั้ง หรือเดือนละครั้ง สวนใหญจะสนใจซื้อสินคา

ประเภทบริโภค ของกินตางๆ รองลงมาก็ของใชภายในบาน 

 ปญหาในการใชเครื่องอานจะมาจากตัวเครื่องเองที่บางครั้งไมสามารถใชอาน

ได และการนําเสนอสินคานั้นมีบางรายการไมตรงกับความตองการในการใช

บริการ ซึ่งจากสินคา 10 รายการ จะมีสินคาที่ตรงตอความตองการประมาณ 

5-6 รายการ จากการสัมภาษณ รายการสินคาที่นําเสนอเปนรายการที่เคยซื้อ

หรือใชบริการจาก Tops Market 

 การที่สรางนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะนั้น ผู ใชบริโภคสนใจที่จะใช

นวัตกรรมบริการนี้ โดยตองมีสวยลดโปรโมชั่นที่ตรงตอความตองการ พรอม

ขอเสนอพิเศษ ไมเสียคาใชจายในการใชบริการ ซึ่งเปนปจจัยหลักในการ

นวัตกรรมบริการ รูปแบบการรับขอเสนอนั้น ควรเปน SMS และไมควรเกิน 3-

5 ขอความตอครั้ง ที่สําคัญหลังจากการใชบริการอยากไดของแถมในรูปแบบ 

สินคาทดลอง หรือ cash back ที่คิดเปนเปอรเซ็นตจากการซื้อสินคาหรือใช

บริการ 

 Expert ปรึกษาผูมีความรูความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับทัชซิม เนื่องจากเปนเทคนิค

เฉพาะในบริษัททรู เทานั้น จึงตองอาศัยผูเชี่ยวชาญภายในองคกรแทน ได

สัมภาษณ คุณฐานพล มานะวุฒิเวช ตําแหนง: Deputy Director - Commercial 

& Channel Development (RFID SIM) ผูบริหารบริษัททรูมันนี่ จํากัด สามารถ

สรุปไดดังนี้  

 ปจจุบันทัชซิมใชในดานเกี่ยวกับการ authenticate นอกจากนี้ยังนําไปใชกับ

สภาบันทางดานการศึกษา เชน มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ ใชในการ Lock 

Computer การเขาเรียน Class Attendant ของนักเรียน และตอนนี้กําลัง

วางแผนกับหนวยงานฝายบุคคล ในการเขาระบบตางๆ ใหสามารถทํางาน

จากบานได 

ขอดีของทัซซิม 

 มีความสะดวกสะบายในการสงขอมูล เพราะสามารถสงผาน Over The Air 

(OTA) คือ ผานทางอากาศ 
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 ตัวแผน Antenna ที่มีสีเทานั้นเคลือบสารเฟอรไรต ชวยปองกันคลื่นแบตเตอรี่

ในการสงขอมูล 

 ขอเสียของทัชซิม  

 ในเชิงธุรกิจไมควรมีตัว Antenna เพราะจะใชงานไมสะดวก ยากตอการใช

งาน มี Type A & Type D แตการมี Antenna เพราะใชในการจายเงิน ซึ่งตอง

ใชคลื่นความถี่ระยะสั้น เพื่อปองกันการตัดเงินลูกคาผิด อยูบนมาตรฐาน ISO 

14443  

 ตนทุนซิมราคาสูงมาก 

 วิธี Near Field Communication (NFC) สามารถทดแทนทัชซิมได โดยวิธีนี้

จะนํา Antenna ฝงที่โทรศัพทเคลื่อนที่ ถูกสรางไวภายใน handset ใส SIM ก็

สามารถใชงานไดเลย แตมีโทรศัพทเคลื่อนที่ที่รองรับวิธีนี้นอย และคา

เครื่องโทรศัพทสูงมาก ประมาณเครื่องละ 2-3 หมื่นบาท 

 ระยะการรับสงขอมูลของทัชซิม ประมาณ 1 วินาที หลังจากใชงาน 

application จะมีresponse time ประมาณ 2-3 วินาที 

 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชงานของลูกคา โดยตนแบบจําลอง (prototype) 

โดยเริ่มทดสอบจากพนักงานในบริษัทกอน 

 ในการสรางนวัตกรรมบริการโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ ควร

เสนอโฆษณาที่ตรงกับความตองการของลูกคา และถาทําใหลูกคาเปนกลุม 

Privilege มีสิทธิพิ เศษเหนือใครจะยิ่งดีมาก ทําใหลูกคาเกิดความ

สะดวกสบายใหมากที่สุด ซึ่งสินคาแตละประเภทไมควรสงเกิน 3 ขอความ 

เพราะเยอะเกินจนทําใหคนไมอยากอาน ควรสงผาน SMS สะดวก รวดเร็ว

และใชไดกับทุกเครื่อง โดยบริการนี้ลูกคาตองไมเสียคาใชจายใดๆ เพราะ

ลูกคาทุกคนไมตองการที่จะจายเพิ่ม 
 
 

ซึ่งการสัมภาษณโดยอาศัยเทคนิคเชิงลึกนั้น สามารถสรุปไดดังตารางที่ 4-3 และตารางที่ 

4-4 
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ตารางที่ 4-3: สรุปการสัมภาษณเชิงลึกจากผูที่มีความรู ความเชี่ยวชาญแตละดาน 
 

หัวขอ ผูเชีย่วชาญทางดานบริหารจัดการ ผูเชีย่วชาญทางดานเทคโนโลยทชัซมิ ผูเชีย่วชาญทางดานการขาย 

ขอมูลสวนตัว คุณบรรเจิด ตั้งวรธรรม 

ผูบริหารบริษัททรูอินโฟเมช่ัน เทคโนโลยี จํากัด  

ตําแหนง: Deputy Director - Head of Customer 

Care and Billing    

คุณฐานพล มานะวุฒิเวช 

ผูบริหารบริษัททรูมันนี่ จํากัด  

ตําแหนง: Deputy Director  - Commercial & Channel 

Development (RFID SIM) 

คุณปยศานติ์ พงศสุวรรณ 

พนักงานบริษัททรูมูฟ จํากัด  

ตําแหนง: Account Manager - Cluster True Move 

Prepay Partner Sales Operation Management 

ความเชี่ยวชาญ 
 ทางดาน การบริหารจัดการองคกร และการ

ปรับปรุงดานกระบวนการ (process  

 improvement) 

 มีประสบการณการทํางานมาถึง 18 ป 

 ทางดานเทคโนโลยี RFID  

 ทางดานเทคโนโลยีทัชซิม 

 ทางดานการขาย 

 มีประสบการณทางดานการขายถึง 10 ป 

กลยุทธ/ จุดเดน  บริษัททรูคงไดเปรียบคูแขงในอุตสาหกรรม

โทรคมนาคม เพราะส่ิงที่กําลังสราง โดยใชทัช

ซิมนั้น คูแขงยังไมมีอุปกรณแบบนี้ ถาจะสราง

เพื่อแขงขันคงใช เวลาและไมสามารถตาม

บริษัททรูไดทันแลว 

 มีความ สะดวกสบ ายในการ สงขอมูล เ พราะ

สามารถสงผาน Over The Air (OTA) คือ ผานทาง

อากาศ 

 ตัวแผน Antenna ที่มีสีเทานั้นเคลือบสารเฟอรไรต 

ชวยปองกันคลื่นแบตเตอรี่ในการสงขอมูล 

 ระยะการรับสงขอมูลของทัชซิมเร็วมาก ประมาณ 1 

วินาที หลังจากใชงาน application จะมีresponse 

time ประมาณ 2-3 วินาที 

 ตองเขาใจสินคาและบริการที่จะขาย 

 จัดกลุมลูกคาเปาหมายใหชัดเจน 

 เรียนรูและเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค 
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หัวขอ ผูเชีย่วชาญทางดานบริหารจัดการ ผูเชีย่วชาญทางดานเทคโนโลยทชัซมิ ผูเชีย่วชาญทางดานการขาย 

อุปสรรค/ จุดออน  การโปรโมททัชซิมใหคนไดรูจักอยาแพรหลาย

กอน วามีประโยชนอยางไรตอลูกคา 

 ในเชิงธุรกิจไมควรมีตัว Antenna เพราะจะใชงาน

ไมสะดวก ยากตอการใชงาน มี Type A & Type D 

แตการมี Antenna เพราะใชในการจายเงิน ซ่ึงตอง

ใชคล่ืนความถี่ระยะสั้น เพื่อปองกันการตัดเงิน

ลูกคาผิด อยูบนมาตรฐาน ISO 14443  

 ตนทุนซิมราคาสูงมาก 

 วิธี Near Field Communication (NFC) สามารถ

ทดแทนทัชซิมได โดยวิธีนี้จะนํา Antenna ฝงที่

โทรศัพทเคลื่อนที่ ถูกสรางไวภายใน handset ใส 

SIM ก็สามารถใชงานไดเลย แตมีโทรศัพทเคลื่อนที่

ที่รองรับวิธีนี้นอย และคาเครื่องโทรศัพทสูงมาก 

ประมาณเครื่องละ 2-3 หมื่นบาท 

 การจัดการบริการหลังการขาย เนื่องจาก shop 

ตองสามารถตอบคําถามหรือใหความชวยเหลือ

ลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

การสราง

นวัตกรรมบริการ 

 ควรโฆษณาของใชชีวิตประจําวันกอน โดย

เริ่มจากสินคาบริษัทในเครือ เชน กลุมสินคา

ในเครือ CP หรือ   7-11 เปนตน ถาบริการนี้

ประสบความสําเร็จ คูคาอื่นๆ จะมาเอง 

 สินคาแตละประเภทไมควรสงเ กิน 3 ขอความ 

เพราะเยอะเกินจนทําใหคนไมอยากอาน 

 สงโฆษณาผาน SMS เพราะสะดวก รวดเร็วและ

ใชไดกับทุกเครื่อง  

 เขาใจใหลึกซึ้งในนวัตกรรมบริการที่จะพัฒนา 

 รูจุดแข็งและจุดออนของบริการ 

 สรางใหเกิดการเปล่ียนแปลงในการดําเนินชีวิตที่

สะดวกสบายมากขึ้น 
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หัวขอ ผูเชีย่วชาญทางดานบริหารจัดการ ผูเชีย่วชาญทางดานเทคโนโลยทชัซมิ ผูเชีย่วชาญทางดานการขาย 

  ความตองการของลูกคา ก็คือปจจัย 4 ดังนั้น 

สินคาที่ จะเสน อโฆษณานั้น ควรมีควา ม

เก่ียวของกับปจจัย 4  

 สวนที่เหลือก็เปนสินคาฟุมเฟอย เชน เกี่ยวกับ

ความบันเทิง เปนตน เอาไวทีหลัง 

  

ขอเสนอแนะ

เกี่ยวกับ

นวัตกรรมบริการ 

 ถาโฆษณาเพียงอยางเดียว อาจไมรูสึกสนใจ 

แตถาบวกขอเสนอพิเศษมาดวย เชน ของแถม 

เปนตน จะรูสึกสนใจและใชบริการ 

 มีชองทางใหลูกคาสามารถปรับเปลี่ยนขอมูล

สวนตัวได ทั้งที่มีคนคอยชวยเหลือ หรืออาจ

ทําไดดวยตนเอง 

 มีชองทางใหลูกคาสามารถแสดงความคิดเห็น

ทั้งติและชมได 

 ควรเสนอโฆษณาที่ตรงกับความตองการของลูกคา 

และถาทําใหลูกคาเปนกลุม privilege มีสิทธิพิเศษ

เหนือใครจะย่ิงดีมาก 

 เขาใจและเรียนรูพฤติกรรมของผูบริโภค 

 สรางความแตกตางและใหสิทธิพิเศษกับลูกคา 
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ตารางที่ 4-4: สรุปการสัมภาษณเชิงลึกจากผูใชบริการเครื่องอานของ Tops Market 
 

หัวขอ ผูใชบริการคนที ่1 ผูใชบริการคนที ่2 ผูใชบริการคนที ่3 ผูใชบริการคนที ่4 ผูใชบริการคนที ่5 

ขอมูลสวนตัว คุณสราวุฒ กาญจนเทยีนทพิ 

ธุรกิจสวนตัว 

คุณสมจรรย  ศรีราชาณุกูล 

คาขาย 

คุณศรีวิไร เรวัฒนากิจ 

ธุรกิจสวนตัว 

คุณสุวิชยา ชาลีรักษตระกูล 

พนักงานบริษทั 

คุณวิลาสินี ทศมาศวรกุล 

พนักงานบริษทั 

ประเภทสินคา  สินคาบริโภค เชน ผลไม นม 

เปนตน 

 สินคาอุปโภค เชน สบู 

ยาสีฟน ผงซักฟอก เปน

ตน   

 ของใชภายในบาน  พวกอาหารกระปองหรือ

สินคาจากเมืองนอก 

 สินคาบริโภค เชน ขนม 

ผลไม เปนตน 

จุดเดนของเครื่องอาน  มีสวนลดเพิ่มจากราคาปกติ  มีรายการสินคาที่ตรงกบั

ความตองการ 

 ตัวเครื่องชวยใหเรา

สามารถรูราย ละเอียด

ของรายการสินคา ณ 

เวลานั้น  ๆแตไมตรง

กับความตองทั้งหมด 

 ไดรับสวนลดสินคาที่

นําเขา 

 ทําใหทราบวาวันนีม้ีรายการ

สินคาใดบางที่ไดสวนลด 

จุดดอยของเครื่องอาน  เครื่องอานบางครั้งเวลาใช

งานก็มปีญหา ไมสามารถ

พิพมรายการสินคาออกมา 

 

 เครื่องบอกสินคาแคบาง

รายการไมสามารถบอก

ไดทั้งหมด ไมเหมือนที่

วางตามชั้นวางของ 

 ตัวเครื่องอานจะใช

หรือไมใช ก็ได 

เพราะวาบัตรสมาชิกที่

มีอยูก็ไดลดอยูแลว 

 รายการสินคาตรงกับ

ความตองการบาง ไมตรง

บาง 

 รายการที่ไดรบันัน้ก็มบีาง

รายการไมคอยตรงกับความ

ตองการ 

   สินคาที่พิมพออกมา 10 

รายการนัน้ไมไดตรงกับ

ความตองการทั้งหมด 
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หัวขอ ผูใชบริการคนที ่1 ผูใชบริการคนที ่2 ผูใชบริการคนที ่3 ผูใชบริการคนที ่4 ผูใชบริการคนที ่5 

รูปแบบการนํา 

เสนอโฆษณาผาน

โทรศัพทเคลื่อนที ่

 SMS  MMS จะไดเห็นรายการ

สินคาชัดเจนมากขึ้น 

 SMS หรือ MMS ก็ได  SMS  SMS 

คาบริการใน 

การใชนวัตกรรมบริการ 

 ฟรี  ฟรี  ฟรี  ฟรี  ฟรี 

ขอเสนอแนะเกี่ยว 

กับนวัตกรรมบริการ 

 ตองการใหสามารถเลือกสิ่ง

ที่ตองการได 100%  

 มีขอเสนอพเิศษเพื่อชวย

ประหยัดคาใชจาย 

 นําเสนอใหตรงกบั

ความตองการของเรา

มากที่สุด 

 มีขอเสนอที่แตกตาง

จากลูกคาคนอื่น  

 ตองชวยลดคาใชจายได

จริง  

 อยากไดสิทธิพิเศษที่

แตกตางจากคนอื่น 

 นําเสนอโฆษณาที่ใช

บอยๆ หรือที่ใชเปนประจํา 

 ทําใหตรงกับความตองการ

ใหมากที่สุด 

 อยากไดสวนลดและขอเสนอ

พิเศษ 

 เมื่อใชบริการแลว อยากได

เปน cash back  กลับมา  
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 Patent เปนแหลงทรัพยากรความรูที่มีคามหาศาล โดยทําการคนหาสิทธิบัตรที่

เกี่ยวของกับการโฆษณาบนโทรศัพทเคลื่อนที่เพื่อหาชองวางหรือขอบกพรองของ

สิทธิบัตรนั้นๆ โดยไดกลาวไวในบทที่ 1 

 Literature ศึกษาจากวรรณกรรมของเอกสารที่มีการตีพิมพออกมา ในเรื่องของ

การโฆษณาและเทคโนโลยีที่เกี่ยวของ โดยไดกลาวไวในบทที่ 2 

 Benchmarking ดูจากคูแขงทางธุรกิจ (Competitors) การเคลื่อนไหวทาง การ

แขงขัน รวมถึงกลยุทธของคูแขงก็เปนอีกแหลงขอมูลหนึ่งที่ชวยบริษัทในการ

คิดคนนวัตกรรมบริการใหมๆ  

 คูแขงทางตรง ไดมีการศึกษาและเปรียบเทียบในกระบวนของ QFD 

 คูแขงทางออม ไดแก Tops Market มีลักษณะการบริการแบบใหโปรโมชั่น

โฆษณาที่ใกลเคียงกับความตองการของผูบริโภค ซึ่งตองใชบัตรสมาชิกหรือ

การกดหมายเลขโทรศัพทเคลื่อนที่ในการขอรับบริการจากตูบริการ โดยขั้น

ตอนนี้จะไปศึกษาพฤติกรรมผูบริ โภค จากการสังเกต (Observation) 

พฤติกรรมการใชบริการเครื่องอาน Tops Market ที่หางเอสพาเนด ซึ่งเครื่อง

อานจะตั้งอยูบริเวณเดียวกับตู ATM ทางเขาราน Tops Market ในเวลา 1 

ชั่วโมง มีผูใชบริการ 3 คน ซึ่งมี 1 คนใชบริการเครื่องอาน ดูรายการสินคา

ตางๆ แลวทิ้งรายการลงถังขยะ เดินเขาไปสอบถาม ผูใชบริการกลาววาสินคา

ไมตรงกับความตองการที่จะซื้อ สวนที่เหลืออีกสองคน เดินเขาไปใชบริการ

ตามปกติ และมีผูมาอานปายสวนลดสินคาที่วางอยูขางเครื่องอาน 5 คน แลว

เดินจากไป ขั้นตอนการใชบริการมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

(1) เดินเขามาที่มีตูอาน Personal Shopping List 

(2) ยืนคิด 

(3) หยิบบัตรสมาชิกจากกระเปาสตางค หรือเลือกใชบริการใสหมายเลข

โทรศัพท 

(4) สอดบัตรสมาชิกเขาไปที่เคร่ืองอาน หรือใสหมายเลขโทรศัพทที่เคร่ืองกด 

(5) รับรายการที่พิมพออกมาจากตู 

(6) ดูรายการสินคาที่ไดรับ 

(7) เดินเขาไปเลือกซื้อสินคาตามที่ตองการ หรือทิ้งรายการสินคาลงถังขยะ 

 

        รายละเอียด ดังภาพที่ 4-23 
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ภาพที่ 4-23: การสงัเกตการใชบริการ Tops Market 

 

3) ทําปญหาใหชัดเจน (Clarify the problem) อาศัยวิธีการแตกยอยปญหาที่ยุงยาก

ซับซอนออกเปนปญหายอยๆ (Problem Decomposition) เพราะการแกปญหายอย

ทําไดงายกวาการแกปญหาที่ซับซอนทีเดียวทั้งหมด ซึ่งจะไดจากการทํา QFD และ

การสัมภาษณเชิงลึก มาประกอบกับการเขียนมุมมองแผนภาพหนาที่ (Function 

Diagram) 

4) การคนหาแนวทางแกไขอยางเปนระบบ (Explore Systematically) จากการคนหา

แนวทางการแกไข ปญหายอยๆ โดยใชเทคนิคตนไมจําแนกแนวคิด (Concept 

Classification Tree) ดวยการแบงแยกแนวทางการแกปญหาหรือแยกแนวทางการแก

ไขออกเปนแขนงตางๆ คลายกิ่งของตนไมที่แตกแยกออกไปเรื่อยๆ จากกิ่งใหญไปสูกิง่

เล็กกิ่งนอย มีรายละเอียดดังนี้ 

 การสรางแผนผัง Function diagram ตามแนวทาง Value Engineering ดังภาพที่ 

4-24 ซึ่งกําหนดคุณลักษณะสําคัญของการโฆษณาประกอบดวย  

 การสมัคร เปลี่ยนแปลงขอมูล และเลือกประเภทสินคา มี 3 แนวความคิด 

ไดแก ผานทางเว็บไซต กระดาษ และตู Kiosk 
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 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค มี 3 แนวความคิด ไดแก เลือกประเภท

สินคาและบริการ ความถี่ในการเลือกสินคาและบริการ สถานที่ในการเลือก

ซื้อสินคาและบริการ 

 กําหนดการใชบริการ มี 1 แนวความคิด ไดแก แตะที่เครื่องอาน 

 การนําเสนอสินคา มี 3 แนวความคิด ไดแก SMS MMS และ WAP 

 รูปแบบการแสดงโปรโมชั่น มี 1 แนวความคิด ไดแก สามารถกําหนดจํานวน

โฆษณาที่ตองการ 

 โดยแนวความคิดทั้งหมดสรางได 3 x 3 x 1 x 3 x1 = 27 แนวความคิด ซึ่ง

รายละเอียดทั้ง 27 แนวความคิดนั้น สามารถศึกษาไดจากภาคผนวก ช เพื่อนํา

แนวความคิดเหลานี้ไปคัดสรรในขั้นตอนตอไป 
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ภาพที่ 4-24: Function Diagram
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4.1.5 คัดสรรและเลือกแนวความคดิ (Idea screening & selection) 
 

 การคัดเลือกแนวคิดที่ดีที่สุด เพื่อนําไปพัฒนานวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ โดยไดมีการนําแนวความคิด A จนถึงแนวความคิด AA เปรียบ เทียบกับ

แนวการบริการของ Tops Market วามีคุณสมบัติดีกวา เทียบเทา หรือดอยกวา โดยอาศัย

หลักการของ Pugh Matrix ซึ่งหากแนวความคิด A จนถึงแนวความคิด AA มีคุณสมบัติที่

ดีกวา แนวการบริการของ Tops Market ก็จะแสดงสัญลักษณเปนเครื่องหมาย + แตหาก

ดอยกวาแนวการบริการของ Tops Market ก็จะปรากฏสัญลักษณเปนเครื่องหมาย - และ

หากคุณสมบัติไมแตกตางกัน ก็จะปรากฏ เปนตัวเลข 0 

 หมายเหต:ุ แนวการบริการของ Tops Market เปนแนวความคิดที่ใชในการอางอิง 

หรือเปนมาตรฐานในการเปรียบเทียบกับแนวความคิดอื่นๆ ซึ่งคามาตรฐานที่ตั้งไวจะเปน

ตัวเลข 0 ทั้งหมด 

 เมื่อทําการเปรียบเทียบเสร็จเรียบรอย จะรวบรวมผลของสัญลักษณที่เปน

เครื่องหมาย + เครื่องหมาย – และตัวเลข 0 ในชองของผลรวมเครื่องหมาย +, ผลรวม

เครื่องหมาย – และผลรวมของเลข 0 ตามลําดับ จากนั้นก็สรุปเปนผลคะแนน (Net 

Score) จากผลลัพธของผลรวมเครื่องหมาย + ลบกับผลรวมเครื่องหมาย - แลวจัดอันดับ

ของแตละแนวความคิด โดยแนวความคิดที่มีคะแนน (Net Score) สูงที่สุด ก็จะไดอันดับ 

1 สวนอันดับอื่นๆ ก็เรียงตามคะแนนลงมาตามลําดับ ดังแสดงในตารางที่ 4-5 
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ตารางที่ 4-5: เปรียบเทียบแนวความคิด A-AA 

ลําดับ เงื่อนไข 

Tops  

Market
(Ref.) 

A B C D E F G H I J K L M N O P Q R S T U V W X Y Z AA 

1)  การสมัครใชบริการ 0 + + + + + + + + + 0 0 0 0 0 0 0 0 0 + + + + + + + + + 

2)  
การเปล่ียนแปลงขอมูลความ

ตองการ 
0 + + + + + + + + + 0 0 0 0 0 0 0 0 0 + + + + + + + + + 

3)  วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 0 + 0 0 + 0 0 + 0 0 + 0 0 + 0 0 + 0 0 + 0 0 + 0 0 + 0 0 

4)  การเลือกประเภทสินคาและ

บริการ 
0 + + + + + + + + + 0 0 0 0 0 0 0 0 0 + + + + + + + + + 

5)  กําหนดในการใชบริการ 0 + + + + + + + + + 0 0 0 0 0 0 0 0 0 + + + + + + + + + 

6)  การนําเสนอสินคา ณ สถานที่ที่

ใชบริการ 
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

7)  รูปแบบการแสดงโปรโมชั่น

โฆษณา 
0 + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + 

8)  การกําหนดรูปแบบโปรโมชั่น 0 + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + + 

9)  คาใชจายในการรับบริการ 0 0 0 0 - - - - - - 0 0 0 - - - - - - 0 0 0 - - - - - - 

ผลรวมเครื่องหมาย + 0 7 6 6 7 6 6 7 6 6 3 2 2 3 2 2 3 2 2 7 6 6 7 6 6 7 6 6 

ผลรวมของเลข 0 9 2 3 3 1 2 2 1 2 2 5 6 6 4 5 5 4 5 5 2 3 3 1 2 2 1 2 2 

ผลรวมเครื่องหมาย - 0 0 0 0 1 1 1 1 1 1 0 0 0 1 1 1 1 1 1 0 0 0 1 1 1 1 1 1 

ผลรวมสุทธิ 0 7 6 6 6 5 5 6 5 5 3 2 2 2 1 1 2 1 1 7 6 6 6 5 5 6 5 5 

การจัดลําดับ 7 1 2 2 2 3 3 2 3 3 4 5 5 5 6 6 5 6 6 1 2 2 2 3 3 2 3 3 

Continue? 
(Y=คัดสรร, N= ไมคัดสรร, C= รวมแนวคิด) 

N Y C C N N C N N N N N N N N N N N Y C C N N C N N 
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 ผลจากการรวมคะแนน ทําใหทราบวาแนวความคิด A และ S ไดคะแนนเปนอันดับที่ 1 

ตามดวยแนวความคิด B, C, D, G, H, T, U, V, Y และแนวความคิด M, N, Q, R เปนลําดับสุดทาย 

นําบางแนวความคิดมารวมกันจะทําเกิดแนวความคิดใหมเปนทางเลือกในการใชนวัตกรรมบริการ

นี้ ไดแก  

 แนวความคิด B และ C 

 นําแนวความคิด D และ G 

 แนวความคดิ T และ U 

 แนวความคดิ V และ Y 

  

 รายละเอียดของการรวมแนวความคิดสามารถศึกษาจากภาคผนวก ซ โดยนําแนว 

ความคิด A, BC, DG, S, TU และ VY มาทําการเปรียบเทียบกันอีกครั้ง โดยใชวิธี Weight Sum 

Method โดยการใหน้ําหนักความสําคัญเปนเปอรเซ็นตตามความสําคัญของคุณสมบัติแตละ

ประการที่ลูกคาตองการคาเปอรเซ็นตน้ําหนักนั้นไดจากการหาคา Technical Priorities (%) ใน 

QFD มาสรุปในตารางที่  4-6 และมีการกําหนดระดับคะแนน (Rating) 1 ถึง 5 โดยเรียงจากนอย

ที่สุดไปมากที่สุด ซึ่งระดับคะแนนที่ประเมินก็จะมีการเปรียบเทียบกับแนวคิดที่อางอิง แนวคิดที่

อางอิงถูกกําหนดระดับคะแนนตามตารางที่ 4-7 จากนั้นทําการคูณคาเปอรเซ็นตน้ําหนัก (% 

Weight) กับคา Rating แลวนําผลลัพธที่ไดมาใสในชอง Weighted Score แลวนําคะแนน 

(Weighted Score) มารวมกัน เพื่อเลือกแนวคิดที่ดีที่สุดจากการจัดอันดับตามคะแนน (Weighted 

Score)  ดังแสดงในตารางที่ 4-8 

 

ตารางที่ 4-6: คาเปอรเซ็นตน้ําหนัก 
 

เงื่อนไข ดานเทคนิค (Technical Descriptors) 

Technical 

Priorities 
(%) 

น้ําหนัก  
(% Weight) 

การสมัครใชบริการ การสมัครใชบริการ 17.79 17.79 

การเปลี่ยนแปลงขอมูลความตองการ 

สามารถเปล่ียนแปลงขอมูลไดตามความ

ตองการ 
10.02 

14.04 

มีชองทางในการตหิรือชม 4.02 

วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 12.17 

13.57 
ขอเสนอพิเศษ 1.40 

การเลือกประเภทสนิคาและบริการ สามารถเลือกประเภทสินคา 6.48 6.48 

กําหนดในการใชนวัตกรรมบริการ สามารถเลือกหรือไมเลือกใชบริการได 11.31 11.31 

การนําเสนอสินคา ณ สถานทีท่ี่ใชบริการ นําเสนอโฆษณา ณ สถานทีน่ัน้ๆ 7.46 7.46 

การกําหนดรปูแบบโปรโมช่ัน กําหนดรปูแบบในการแสดงโปรโมชัน่ 5.40 5.40 
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เงื่อนไข ดานเทคนิค (Technical Descriptors) 

Technical 

Priorities 
(%) 

น้ําหนัก 
(% Weight) 

รูปแบบการแสดงโปรโมชัน่โฆษณา 

 SMS 11.29 

12.55  e-mail 0.63 

Direct sales/ Slip 0.63 

คาใชจายในการรับบริการ 
 MMS 5.70 

11.40 
 WAP 5.70 
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ตารางที่ 4-7: การแปลงระดับความสําคัญเปนระดับคะแนนของแตละเงื่อนไข 

 

ลําดับ ความตองการในการใชบริการ กําหนดระดับความสําคัญ การกําหนดเง่ือนไข กําหนดระดับคะแนน 

1.  การเสนอโปรโมชัน่ที่ตรงกับความตองการ 4.01 วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 4.01 

2.  สวนลดโปรโมชั่นของสนิคาหรือบริการ 3.87 

การเลือกประเภทสินคาและบรกิาร 3.61 

3.  ระยะเวลาของโปรโมชั่นของสนิคาหรอืบริการ 3.43 

4.  ความหลากหลายของสินคาหรอืบริการ 3.49 

5.  ความนาเชือ่ถอืของสินคาหรอืผูใหบริการ 3.66 

6.  ความมีชื่อเสียงของสนิคาหรอืผูใหบริการ 3.59 

7.  คาใชจายในการใชนวัตกรรมบริการ 3.59 คาใชจายในการรับบริการ 3.59 

8.  งายตอเขาถึงนวัตกรรมบริการ 3.06 

การสมัครใชบริการ 3.19 
9.  

บริการครอบคลุมไปตางประเทศระหวางการ

เดินทาง 

3.24 

10.  แจงกิจกรรมทีเ่กี่ยวของทีต่รงกับความตองการ 3.34 

11.  มีเอกสารสัญญาในการสมคัรใชบริการ 3.13 

12.  แจงขอมลูโปรโมช่ันทันททีี่เขาหางสรรพสินคา 3.52 กําหนดในการใชนวัตกรรมบริการ 3.52 
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ลําดับ ความตองการในการใชบริการ กําหนดระดับความสําคัญ การกําหนดเง่ือนไข กําหนดระดับคะแนน 

1.  บริการยังคงอยูเมือ่เปลี่ยนหมายเลขโทรศัพท 3.01 

การเปลี่ยนแปลงขอมลูความตองการ 3.23 

2.  การกระจายตัวของจุดใหบริการหลังการขาย 3.40 

3.  
ม ีCall Center คอยติดตอหรือตอบขอซกัถามของ

ลูกคา 

3.12 

4.  สามารถสงโฆษณาใหกบัหมายเลขคนสนิท 3.40 

5.  คะแนนสะสมหลังใชบริการ 3.50 

การนําเสนอสนิคา ณ สถานที่ทีใ่ชบริการ 3.34 
6.  ของสมนาคุณในการใชบริการ 3.35 

7.  เปนเทคโนโลยีทีอ่ินเทรนด 3.49 

8.  สามารถเลือกรับตราสินคาไดตามความตองการ 3.01 

9.  รูปแบบในการรับขอเสนอพเิศษหรอืโปรโมชั่น 3.61 รูปแบบการแสดงโปรโมชั่นโฆษณา 3.61 

10.  ปริมาณโฆษณาหรือโปรโมชัน่ที่ไดรับ 3.13 การกําหนดรปูแบบโปรโมชัน่ 3.13 

 

 นําขอมลูที่ไดจากตารางที่ 4-6 เปนคาน้ําหนกั (Weight) และขอมลูตารางที่ 4-7 เปนคาระดบัคะแนน (Rating) ไปใชในตารางที่ 4-8 เพื่อเปรียบเทียบนํา

แนวความคิด A, BC, DG, S, TU และ VY โดยกําหนดใหแนวความคดิ S ใชเปนแนวความคิดอางอิง
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ตารางที่ 4-8: เปรียบเทียบนําแนวความคิด A, S, BC, DG, TU และ VY 
 

ลําดับ เง่ือนไข 
น้ําหนัก 
(Weight) 

S (Ref.) A BC DG TU VY 

Rating 
Weighted 

Score 
Rating 

Weighted 
Score 

Rating 
Weighted 

Score 
Rating 

Weighted 
Score 

Rating 
Weighted 

Score 
Rating 

Weighted 
Score 

1)  การสมัครใชบริการ 17.79% 3.19 0.57 4.50 0.80 4.50 0.80 4.50 0.80 3.19 0.57 3.19 0.57 

2)  การเปล่ียนแปลงขอมูลความตองการ 14.04% 3.23 0.45 4.50 0.63 4.50 0.63 4.50 0.63 3.23 0.45 3.23 0.45 

3)  วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 13.57% 4.01 0.54 4.01 0.54 3.80 0.52 3.80 0.52 3.80 0.52 3.80 0.52 

4)  การเลือกประเภทสินคาและบริการ 6.48% 3.61 0.23 3.61 0.23 3.61 0.23 3.61 0.23 3.61 0.23 3.61 0.23 

5)  กําหนดในการใชนวัตกรรมบริการ 11.31% 3.52 0.40 3.52 0.40 3.52 0.40 3.52 0.40 3.52 0.40 3.52 0.40 

6)  การนําเสนอสินคา ณ สถานที่ที่ใชบริการ 7.46% 3.34 0.25 3.34 0.25 3.34 0.25 3.34 0.25 3.34 0.25 3.34 0.25 

7)  รูปแบบการแสดงโปรโมชั่นโฆษณา 5.40% 3.61 0.19 3.61 0.19 3.61 0.19 3.61 0.19 3.61 0.19 3.61 0.19 

8)  การกําหนดรูปแบบโปรโมชั่น 12.55% 3.13 0.39 3.13 0.39 3.13 0.39 3.13 0.39 3.13 0.39 3.13 0.39 

9)  คาใชจายในการรับบริการ 11.40% 3.59 0.41 3.59 0.41 3.59 0.41 2.50 0.29 3.59 0.41 2.50 0.29 

Total Score 

 

3.43 

 

3.85 

 

3.83 

 

3.70 

 

3.41 

 

3.29 

Rank 4 1 2 3 5 6 

Continue?  No  Yes  Yes  No  No  No 

 

 เนื่องจากแนวความคิด A และแนวความคิด BC มีคะแนนใกลเคียงกนั และสามารถนํามาประยุกตรวมกนัได จะทําใหเกิดการประสิทธิการทํางานที่ดีขึ้น เพือ่

นําไปใชในการออกแบบกระบวนการทํางานทางธุรกจิในขัน้ตอนถัดไป
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4.1.6 ออกแบบขั้นตอนการทํางาน (Service design and process design) 

ขั้นตอนนี้เปนการออกแบบขั้นตอนการทํางาน โดยจะนําแนวความคิดที่ไดจากการ

คัดสรรมาชวยในการออกแบบ จากการสอบถามลูกคาและการสัมภาษณผูเชี่ยวชาญใน

ดานตางๆ ซึ่งจะประกอบดวยการออกแบบ 2 สวน คือ การออกแบบรายละเอียด

กระบวนการทํางานทางธุรกิจ (Business Process) และ การออกแบบคุณสมบัติทาง

เทคนิค (Technical Design)  

การออกแบบรายละเอียดกระบวนการทํางานทางธุรกิจ (Business Process)  

 ตั้งแตลูกคาเร่ิมสมัครการใชบริการจนถึงการบริโภคบริการและการใหบริการหลัง

การขาย งานออกแบบในสวนนี้จะมีหลักและแนวความคิดดังนี้ 

1) ลูกคาเปนผูใชบริการเครือขาย True move ครอบครอง TOUCH SIM โดยที่

ลูกคาตองสมัครใชบริการกอน 

2) ลูกคาไปหางสรรพสินคาและนําโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มี TOUCH SIM ฝงอยูไป

สัมผัสเครื่องอาน ณ จุดใหบริการบริเวณทางเขาหางสรรพสินคาหรือบริเวณ

อื่นๆ ที่เหมาะสม 

3) เครื่องอานจะสงขอมูลของผูใชบริการมาประมวลผลที่ระบบคลังขอมูล

สวนกลาง เพื่อประมวลผลใหไดผลลัพธเปนขอเสนอพิเศษที่ตรงกบัพฤตกิรรม

และความตองการของลูกคา โดยใชเทคนิคเหมืองขอมูล (Data Mining) 

ลูกคาจะไดรับรหัสตอบกลับสูโทรศัพทเคลื่อนที่ในหลายรูปแบบ ขึ้นอยูกับ

ความตองการของลูกคาในการเลือกรับบริการ จากการคัดสรรจากขั้นตอนที่

ผานมาและขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามและการสัมภาษณนั้น รูปแบบ SMS 

เปนรูปแบบที่เหมาะสมที่สุด 

4) ผูใชนํารหัสไปแสดงใหกับรานคาหรือจุดรับบริการที่ตองการ ซึ่งคูคาเหลานี้

เปนคูคาที่ไดทําขอตกลงและสัญญาลวงหนากับทางบริษัท ทรูคอรปอรเรชั่น 

จํากัด (มหาชน) และ/หรือบริษัทในเครือ เชน เคร่ืองประดับ เสื้อผา 

รานอาหาร เปนตน 

5) ลูกคาสามารถเลือกชําระคาบริการดวยเงินสด ผานบัตรเครดิต หรือผาน

ทางทรูมันนี่ได จากนั้นคูคาจะสงขอมูลการใหบริการกลับมาที่ระบบคลัง 

ขอมูลสวนกลางเพื่อนําไปจัดเก็บ วิเคราะห และประมวลผลเพื่อการพัฒนา

และใหบริการในครั้งถัดไป 

 

วงจรของกระบวนการทํางานทางธุรกิจ สามารถสรุปไดตามภาพที่ 4-25 
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ภาพที่ 4-25: วงจรของกระบวนการทํางานทางธุรกจิ (Business Process) 

 

การออกแบบคุณสมบัติทางเทคนิค (Technical Design) ของนวัตกรรมบริการสื่อ

โฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ จะประกอบดวยรายละเอียดทางดานเทคนิค เชน 

โครงสรางฐานขอมูล โครงสรางโปรแกรม โครงสรางการตอเชื่อมเครือขาย และอื่นๆ โดย

สามารถสรุปเปน Logical Diagram ตามภาพที่ 4-26 

1) ลูกคาตองมาสมัครใชบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ผาน

ทางเว็บไซต เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลของลูกคาเก็บลงฐานขอมูล 

2) คูคาที่ไดทําขอตกลงและสัญญาลวงหนากับทางบริษัท ทรูคอรปอรเรชั่น 

จํากัด (มหาชน) และ/หรือบริษัทในเครือแลวนั้น ตองนําสงขอมูลที่เปน

โปรโมชั่นเปนรายเดือนสงมาบริษัท เพื่อบันทึกขอมูลดังกลาวลงฐานขอมูล 

3) เมื่อลูกคาตองการใชบริการ นําโทรศัพทเคลื่อนที่มาแตะ ณ อุปกรณเครื่อง

อาน  

4) ระบบสวนกลางจะนําขอมูลของลูกคาผนวกกับขอมูลของคูคาที่ เปน

โปรโมชั่นตางๆ โดยวิธีการเหมืองขอมูล (Data Mining) เพื่อจะไดขอเสนอ

พิเศษที่ตรงกับพฤติกรรมของผูบริโภค 

5) เปนเรื่องของการจายเงิน ซึ่งปจจุบันนี้ทางบริษัทมีขั้นตอนอยูแลว ไมอยูใน

ขอบเขตการวิจัยในคร้ังนี้ แตเปนการแสดงใหเห็นขั้นตอนการทํางานทัง้ระบบ 
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ภาพที่ 4-26: Logical Diagram 

 

4.1.7 สรางตนแบบ (Develop prototype) 

การพัฒนานวัตกรรมบริการตามที่ไดวางแนวทางการออกแบบไวนั้น จะใช Java 

Programming Language ในการพัฒนาเปนหลัก และใช Oracle Database ในการเก็บ

ขอมูลหลักของลูกคาและโปรโมชั่นโฆษณา อาศัยเทคนิคเหมืองขอมูล (Data Mining) เพือ่

มาใชในการวิเคราะหและนําเสนอขอเสนอพิเศษที่ตรงกับความตองการของผูบริโภคอยาง

แทจริง โดยขั้นตอนสรางตนแบบแบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1: การสรางฐานขอมูลในการเก็บขอมูลของลูกคาและโปรโมชั่น สามารถศกึษา

รายละเอียดไดจากภาคผนวก ฌ 

สวนที่ 2: การพัฒนาเว็บไซตในการเก็บขอมูล และการเปลี่ยนขอมูลของลูกคา ซึ่ง 

ขอมูลนั้น ประกอบดวย 5 สวนยอย ดังนี้ 

1) Home page ของเว็บไซตนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อน 

ที่ ดังภาพที่ 4-27 
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ภาพที่ 4-27: Home Page 

2) การสมัครสมาชิก 

 ลูกคาคลิกเมนูสมัครสมาชิก หลังจากนั้นตองบันทึกขอมูล 3 สวน ไดแก 

ขอมูลผูสมัครสมาชิก ขอมูลการใชงานระบบ และขอมูลบริการและสินคาที่

สนใจ ดังภาพที่ 4-28 และภาพที่ 4-29 
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ภาพที่ 4-28: ขอมลูผูสมัครสมาชิกและขอมลูการใชงานระบบ 
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ภาพที่ 4-29: ขอมลูบรกิารและสนิคาทีส่นใจ 

 

 ในกรณีที่คุณระบชุื่อผูใชในการใชงานระบบซ้ําตอนสมัครสมาชกิ จะแสดงไอคอน

หนาบึ้งพรอมกบัขอความคุณไมสามารถใชงานชื่อนี้ แตในกรณีสมัครไดจะแสดงไอคอน

หนายิ้มพรอมกบัขอความคุณสามารถใชงานชือ่นี้ได ดังภาพที่ 4-30 
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ภาพที่ 4-30: ไอคอนแสดงผลการระบุชือ่ในการใชงานระบบ 

 

3) การเปลี่ยนแปลงแกไขขอมูล: สามารถเปลี่ยนแปลงความตองการของตนเอง

ไดตลอดเวลา เพียงคลิกเมนูแกไข เพื่อทําการเปลี่ยนแปลงขอมูลสมาชกิและ

สินคาหรือบริการที่สนใจ ดังภาพที่ 4-31 
 

 

 

ภาพที่ 4-31: การแกไขขอมลูสมัครสมาชิกและขอมลูบริการและสินคาทีส่นใจ
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4) การแสดงโปรโมชั่นโฆษณา: เมื่อ log in เขาระบบแลว จะนําเสนอสินคาหรือ

บริการที่ลูกคาแตละคนมีความสนใจที่แตกตางกันออกไป ดังภาพที่ 4-32 
 

 

ภาพที่ 4-32: การแสดงโปรโมชัน่โฆษณาทีส่นใจ 

 

5) การลืมรหัสผาน: ใหพิมพชื่อผูใชงาน เลือกประเภทบัตร ใสเลขที่บัตร และ

ตอบคําถามใหถูกตอง ระบบจะทําการสงรหัสผานทาง SMS ไปยังเลขหมาย

ของลูกคาที่ไดทําการสมัครใหม ดังภาพที่ 4-33 
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ภาพที่ 4-33: การรองขอหรสัผาน 

 

สวนที่ 3: การพัฒนาโปรแกรมในการวิเคราะหพฤติกรรมและความตองการของลูกคา

ใชเทคนิคเหมืองขอมูล (Data Mining): ระบบสวนกลางใชภาษาจาวาในการพัฒนา

ขอกําหนดเพื่อเลือกสินคาหรือบริการที่ตรงกับขอมูลของลูกคาที่ไดทําการสมัครไวตั้งแต

แรก เพื่อสงขอเสนอพิเศษเหลานี้ใหกับลูกคา 

 

สวนที่ 4: การพัฒนาการอานรหัสของทัซซิมของโทรศัพทเคลื่อนที่จากเครื่องอาน: 

ขั้นตอนนี้เปนขั้นตอนการอานรหัสของทัซซิม เพื่อใหรูหมายเลขโทรศัพทและรหัสเครื่องรบั

บริการ เพื่อที่จะนําขอมูลเหลานี้ ไปประมวลผลที่ระบบสวนกลาง โดยนําเครื่อง

โทรศัพทเคลื่อนที่ไปแตะ ณ เคร่ืองอาน ดังภาพที่ 4-34 
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ภาพที่ 4-34: การนําโทรศัพทเคลือ่นทีแ่ตะ ณ เครือ่งอาน 
 

สวนที่ 5: การพัฒนาการสง SMS โดยผานอุปกรณ air card: เขียน AT Command 

ในการนําขอเสนอพิเศษที่ไดจากการประมวลผล โดยใชอุปกรณ air card ทําหนาที่เปน 

SMS Gateway ในการสง SMS ใหกับลูกคา ดังภาพที่ 4-35 

 

 
 

ภาพที่ 4-35: อุปกรณ air card ที่ทําหนาทีเ่ปน SMS Gateway 

 

การนําขอมูลทั้ง 5 สวนมาเชื่อมโยงเขาดวยกัน ตามกระบวนการออกแบบในขั้นตอน

ที่ 6 เพื่อทําใหเกิดตนแบบนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ ดังภาพที่ 

4-36 
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ภาพที่ 4-36: การเชือ่มโยงโปรแกรมแตละสวนเขาดวยกนั 

 

4.1.8 ทดสอบบริการและการยอมรับของผูบริโภค (Service testing and 
consumer acceptance survey) 

 ในการทดสอบนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น จาํเปนตอง

สื่อสารใหลูกคาเขาใจถึงรูปแบบและลักษณะการทํางานของบริการ จะจัดทํา Work shop 

ผูบริโภค 30 ราย โดยแบง 3 ระดับ ดังนี้  

1) กลุมผูบริหาร (Executive)และ กลุมผูบริหารโครงการ (Project Manager) 

 สวนใหญอยูในชวงอายุ 38 ปขึ้นไป เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย จบ

การศึกษาระดับปริญญาโท จะเนนใหคําแนะนําในเร่ืองการสมัครใชบริการ

ของผูบริโภค โดยใหสามารถมีชองทางในการสมัครใชบริการมากกวานี้ เชน 

การสง SMS เพื่อรองขอการใชบริการ เปนตน และการแสดงไอคอนหรือ

สัญลักษณเพื่อใหรูวาโปรโมชั่นโฆษณาสินคาหรือบริการนั้นๆ จัดอยูในกลุม

สินคาประเภทใด 

 รายละเอียดการทํา workshop ดังภาพที่ 4-37 
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ภาพที่ 4-37: การทํา work shop สําหรับกลุมผูบริหารและผูบรหิารโครงการ 

 

2) กลุมเจาหนาที่วิเคราะหระบบอาวุโส (Senior System Analyst) 

 สวนใหญอยูในชวงอายุ 28-37 ป เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง จบ

การศึกษาระดับปริญญาตรี จะใหคําแนะนําในเร่ืองจํานวนขอความที่ลูกคา

ไดรับ วาควรสามารถใหปรับเพิ่มหรือลดตามความตองการของแตละคนได 

 รายละเอียดการทํา workshop ดังภาพที่ 4-38 

 

 
 

ภาพที่ 4-38: การทํา work shop สําหรับกลุมเจาหนาที่วิเคราะหระบบอาวุโส 
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3) กลุมเจาหนาที่วิเคราะหระบบ (System Analyst) 

 สวนใหญอยูในชวงอายุ 18-27 ป เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง จบ

การศึกษาระดับปริญญาตรี จะใหคําแนะนําในเรื่องการใชบริการ การใช

บริการนี้ไดตองทัชซิม ซ่ึงทัชซิมไมสามารถใสกับโทรศัพทในบางรุน อาจเกิด

ความไมสะดวกสบายแกผูบริโภค 

 รายละเอียดการทํา workshop ดังภาพที่ 4-39 

 

 
 

 

ภาพที่ 4-39: การทํา work shop สําหรับกลุมเจาหนาที่วิเคราะหระบบ 

 

 ในการทดสอบความตองการของผูบริโภคทั้ง 3 ระดับนี้ ไดใชแบบสอบถามเพื่อ

ประเมินในการใชงาน (Questionnaire Assessment) ในภาคผนวก ญ เพื่อเปรียบเทียบ

ความตองการกอนและหลังการใชนวัตกรรมบริการ โดยพิจารณาจาก  

 ความถูกตองแมนยําของขอมูล (Accuracy)  

 ความรวดเร็วในการใชบริการ (Performance)  

 ความนาเชื่อถือในการใชบริการ (Reliability)  

 ประสิทธิภาพในการใชบริการ (Efficiency)  

 ความงายในการใชงาน (Usability)  

  

 สามารถสรุปไดตามดังตารางที่ 4-9 
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ตารางที่ 4-9: ตารางเปรียบเทียบกอนและหลังใชนวัตกรรมบริการ 

คุณภาพของนวัตกรรมบริการ 

กอนใชนวัตกรรมบริการ 

(จํานวนผูใชบริการ x ระดับความสําคัญ) 

หลังใชนวัตกรรมบริการ 

(จํานวนผูใชบริการ x ระดับความสําคัญ) 

นอย
ที่สุด 

(1) 

นอย 

(2) 

ปาน
กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มาก
ที่สุด 

(5) 

ผลรวม

(คะแนน) คาเฉลี่ย 

นอย
ที่สุด 

(1) 

นอย 

(2) 

ปาน
กลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มาก
ที่สุด 

(5) 

ผลรวม

(คะแนน) คาเฉลี่ย 

ความถกูตองแมนยําของขอมูล (Accuracy)    

นําเสนอสนิคา บริการ และขอเสนอพเิศษที่ตรง

กับความตองการ 
9 24 24 4 0 61 2.03 0 0 6 84 35 125 4.17 

การประมวลผลในการนําเสนอโฆษณาไดอยาง

ถูกตองแมนยํา 
7 22 30 8 0 67 2.23 0 0 6 64 60 130 4.33 

ความรวดเร็วในการใชบริการ (Performance) 
 

ความรวดเร็วในการทํางานของโปรแกรม 5 24 30 12 0 71 2.37 0 0 6 76 45 127 4.23 

ความรวดเร็วในการตอบสนองตอการใชบริการ 6 26 27 8 0 67 2.23 0 0 6 76 45 127 4.23 

ความนาเชื่อถือในการใชบริการ (Reliability) 5 24 36 4 0 69 2.30 0 0 24 52 45 121 4.03 

ประสิทธิภาพในการใชบริการ (Efficiency) 
 

ประสทิธิภาพในการใหบริการโฆษณา 5 26 33 4 0 68 2.27 0 0 6 60 65 131 4.37 

ชวยทําใหประหยัดเวลาและคาใชจาย 5 22 30 12 5 74 2.47 0 0 6 56 70 132 4.40 
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คุณภาพของนวัตกรรมบริการ 

กอนใชนวัตกรรมบริการ 

(จํานวนผูใชบริการ x ระดับความสําคัญ) 

หลังใชนวัตกรรมบริการ 

(จํานวนผูใชบริการ x ระดับความสําคัญ) 

นอย

ที่สุด 
(1) 

นอย 
(2) 

ปาน

กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก

ที่สุด 
(5) 

ผลรวม
(คะแนน) คาเฉลี่ย 

นอย

ที่สุด 
(1) 

นอย 
(2) 

ปาน

กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก

ที่สุด 
(5) 

ผลรวม
(คะแนน) คาเฉลี่ย 

ความงายในการใชงาน (Usability) 
 

ขั้นตอนการใชงานงาย ไมซับซอน 4 12 42 24 0 82 2.73 0 2 9 64 50 125 4.17 

ใชไดกับสินคา หรือบริการทีห่ลากหลาย 4 22 27 20 5 78 2.60 0 0 12 48 70 130 4.33 

สามารถใชบริการไดกับผูใชหลายกลุม 5 18 36 16 0 75 2.50 0 2 9 52 65 128 4.27 

ขอมูลทางเทคนิคที่เขาใจงาย 1 18 42 24 0 85 2.83 0 2 18 72 25 117 3.90 

สามารถเปล่ียนแปลงขอมูลไดอยางสะดวก 15 16 18 4 0 53 1.77 0 0 21 48 55 124 4.13 

โดยภาพรวมแลวทานมคีวามพึงพอใจตอสือ่

โฆษณาอัจฉรยิะอยางไร 

 

 

ภาพรวมแลวทานมีความพึงพอใจตอส่ือโฆษณา 6 32 18 8 0 64 2.13 0 0 3 64 65 132 4.40 
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หลงัจากนั้นนําคาเฉลี่ยที่ไดมาทําการเปรียบเทยีบกอนและหลงัใชนวัตกรรมบริการเพือ่นําไปสรุปผลตอไป ดังภาพที ่4-40 

 

ทดสอบการยอมรับของผูใชบรกิารตนแบบนวตักรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที ่

 
 

ภาพที่ 4-40: แสดงคาเฉลี่ยการเปรียบเทียบกอนและหลงัการใชงานนวัตกรรมบริการ
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  จากการทดสอบการยอมรับจากผูบริโภคนั้น ผูบริโภคสวนใหญยอมรับและอยากใช

นวัตกรรมบริการถึงรอยละ 90.00 แบงเปนใชบริการคิดเปนรอยละ 63.33 และใชอยางแนนอนคิด

เปนรอยละ 26.67 ดังภาพที่ 41 เพราะนําเสนอประเภทสินคาหรือบริการไดตรงกับความตองการ 

ณ สถานที่ที่ไปใชบริการ โดยไดสิทธิพิเศษมากกวาการซื้อสินคาและใชบริการในรูปแบบทั่วๆ ไป 

ซึ่งขอมูลที่ไดรับแมนยํา มีความรวดเร็วในการทํางาน ใชงานงายทําใหเกิดประสิทธิภาพในการ

ทํางาน สวนที่เหลืออาจจะใชเพียงรอยละ 10.00 เทานั้น เพราะทัชซิมไมสะดวกกับการใชโทรศัพท

บางรุน และขอจํากัดในเรื่องสถานที่ในการแตะ ถาหากตองการสวนลดก็จะตองหาเครื่องรับบริการ 

เพื่อตองการขอความกอนทุกคร้ัง ทําใหเสียเวลาในการเดินหาตูรับบริการ ไมมีใครรูสึกเฉยๆและไม

อยากใชนวัตกรรมบริการนี้เลย คิดเปนรอยละ 0.00 

\ 

ภาพที่ 4-41: การยอมรับการใชตนแบบนวัตกรรมบริการ 
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บทท่ี 5 

การศึกษาความเปนไปไดดานการเงินของนวัตกรรมบริการ 

 การศึกษาความเปนไปไดในการนํานวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่

ออกใชงานเชิงพาณิชย ไดอาศัยหลักการประเมินความเปนไปไดของโครงการตามแนวทางของ

บริษัทที่มีการใชงานจริงในการพัฒนา และสรางระบบเพื่อรองรับกับงานดานบริการ โดยหลักการ

ประเมินความเปนไปไดของโครงการประกอบดวยขั้นตอน ดังนี้ 

 
5.1 แหลงที่มาของเงินทุน 

 โครงการนี้ประมาณการลงทุนของโครงการ 50,000,000 บาท โดยแหลงที่มาของเงิน

ลงทุนเปนเงินลงทุนของผูถือหุนรอยละ 100 

การวางแผนงบลงทนุของโครงการแบงการใชจายเงินออกเปนสวนๆ ดังตารางที่ 5-1  

1) Application Server และ license: การลงทุนทางดานเครื่องคอมพิวเตอร (server) และสิทธ์ิ

การใชงาน (Software License)เพื่อใชในการประมวลผลรายการ  ซึ่งจะตองมี 2 เคร่ือง 

สําหรับสํารองใชซึ่งกันและกัน ในราคาเครื่องละ 5,000,000 บาท รวมเปนเงิน 10,000,000 

บาท 

2) Database Server และ license: การลงทุนทางดานเครื่องคอมพิวเตอร (server) และสิทธ์ิการ

ใชงานฐานขอมูล (Database License) ที่ใชในการเก็บขอมูลของลูกคา ประเภทสินคาที่ไดมี

การตกลงทําสัญญากับคูคา เพื่อนํามาวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค ซึ่งจะตองมี 2 เครื่อง 

สําหรับสํารองใชซึ่งกันและกัน ในราคาเครื่องละ 10,000,000 บาท รวมเปนเงิน 20,000,000 

บาท 

3) อุปกรณใหบริการ: เปนอุปกรณอานทัชซิมที่จะติดต้ังตามหางสรรพสินคาจํานวน 10 แหง โดย

แตละหางจะติดตั้ง 5 จุด รวมเปน 50 เครื่องในราคาเครื่องละ 30,000 บาท รวมเปนเงิน 

1,500,000 บาท 

4) ระบบเครือขาย: เปนการลงทุนดานอุปกรณเครือขายเพื่อรับสงขอมูลระหวางอุปกรณใหบรกิาร

กับศูนยคอมพิวเตอร  ซ่ึงจะตองมี 2 ชุด อีกชุด สําหรับสํารองใชซึ่งกันและกัน ในราคาชุดละ 

250,000 บาท รวมเปนเงิน 500,000 บาท 

5) คาจางการติดตั้งฮารดแวร ซอฟตแวรและการทดสอบระบบ: เปนการวาจางผูเชี่ยวชาญในการ

ติดตั้งอุปกรณทั้งฮารดแวรและซอฟตแวร การจางบุคลากรดานไอที มาชวยทดสอบระบบ โดย
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มีทีมทั้งสิ้น 10 คน คิดอัตราเงินเดือนบวกคาใชจายตางๆ ที่เกี่ยวของ รวมเปนมูลคาการลงทุน

เทากับ 18,000,000 บาท  

 ตารางที่ 5-1: กําหนดโครงสรางการลงทุน 

 

ลําดับ รายการลงทุน มูลคาการลงทุน สัดสวน (%) 

1. Application server และ license server 10,000,000.00 20 

2. Database server และ license server 20,000,000.00 40 

3. เครื่องรับบริการที่ใชอานทัชซิม 1,500,000.00 3 

4. ระบบเครอืขาย 500,000.00 1 

5. 
คาจางการติดต้ังฮารดแวร ซอฟตแวรและการ

ทดสอบระบบ 
18,000,000.00 36 

 

 จากการกําหนดโครงสรางจากการลงทุน สามารถคํานวณคาเสื่อมราคาเพื่อใชในการ

ประมาณการรายจาย ดังตารางที่ 5-2 
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 ตารางที่ 5-2: การคํานวณคาเสือ่มราคา 

 

รายการทรัพยสินถาวร มูลคาทรัพยสิน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

Application server และ license server 10,000,000.00 2,000,000.00 2,000,000.00 2,000,000.00 2,000,000.00 2,000,000.00 

Database server และ license server 20,000,000.00 4,000,000.00 4,000,000.00 4,000,000.00 4,000,000.00 4,000,000.00 

เครื่องรับบริการที่ใชอานทัชซิม 1,500,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

ระบบเครอืขาย 500,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 100,000.00 

คาจางการติดต้ังฮารดแวร ซอฟตแวรและการทดสอบระบบ 18,000,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 

รวมคาเสื่อมราคา 50,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

คาเสื่อมราคา (สะสม) 
 

10,000,000.00 20,000,000.00 30,000,000.00 40,000,000.00 50,000,000.00 

มูลคาซาก 50,000,000.00 40,000,000.00 30,000,000.00 20,000,000.00 10,000,000.00 0.00 
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5.2 การคาดการณรายได 

 การประมาณการณรายได จะมาจากการใชบริการของลูกคากลุมเปาหมายหลัก ไดแก

ผูใชบริการเครือขายทรูมูฟ ซึ่งจะประมาณเพียง 3 ปแรก เพราะอุตสาหกรรมโทรคมนาคมมีการแขง 

ขันที่สูง และเกิดการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีอยางรวดเร็ว 

1) ขอมูลประกอบการประมาณการรายได 

 จากขอมูลบริษัท เด็มโก จํากัด (มหาชน) ไดอธิบายภาวะอุตสาหกรรมโทรคมนาคมในป 

2553 วาจะโตขึ้นสูงสุดรอยละ 5 โดยสะทอนกับอัตราการเติบโตของ GDP ของประเทศ ซึ่งจะมา

ชวยในการคาดการณจํานวนผูใชบริการนวัตกรรมบริการ 

 จํานวนผูใชบริการ: ในปจจุบันมีผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่ของทรูมูฟ จํานวน 

15,000,00 ราย ดังนั้น จากการคาดการณการรอยละ 5 ของผูใชบริการโทรศัพทเคลื่อนที่

ในปจจุบัน จะมีผูสมัครใชบริการคิดเปนจํานวน 75,000 ราย 

 รายไดจากการใหบริการ: เบื้องตนจะพิจารณาอัตราการใชบริการ โดยทั่วไปตาม

หางสรรพสินคาจะมีการแจกใบปลิวเพื่อเชิญชวนใหลูกคาในการซื้อสินคาหรือใชบริการ

ตางๆ โดยใบปลิวที่แจกสวนใหญจะเปนภาพสีทั้งดานหนาและหลัง จากขอมูลบริษัท เซฟ

วิ่งพร้ินท จํากัด ขนาด 1/3 ของกระดาษ A4 จํานวน 1,000 แผน ราคา 4,200 บาท ซึ่ง 1 

แผน จะมีราคา 4.20 บาท ดังนั้นในการคิดคาบริการของผูใชนวัตกรรมบริการนี้ จะไดจาก

คูคา/ คูสัญญา ในการนําเสนอขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่นที่ตรงกับความตองการของ

ผูบริโภค ซึ่งจะคิดในอัตราการใชงานเพียงครั้งละ 5 บาท 
 

2) การคาดการณรายไดที่เกิดจากการใชบริการของผูบริโภค  

จะเปนการสรางสมมติฐานในการใชบริการของผูบริโภคตอเดือน สามารถแบงออกเปน 4 รูปแบบ 

ดังนี้ 

 แบบที่ 1: แบบที่มีผูใชบริการปริมาณนอย 

ผูบริโภคมาใชบริการเดือนละ 3 ครั้ง 1 เดือน ดังนั้นสามารถคิดเปนเงิน 15 บาทตอเดือน 

 แบบที่ 2: แบบปกติ 

ผูบริโภคมาใชบริการเดือนละ 5 ครั้ง 1 เดือน ดังนั้นสามารถคิดเปนเงิน 25 บาทตอเดือน 

 แบบที่ 3: แบบที่มีผูใชบริการปริมาณมาก 

ผูบริโภคมาใชบริการเดือนละ 10 ครั้ง 1 เดือน ดังนั้นสามารถคิดเปนเงิน 50 บาทตอเดือน 

 แบบที่ 4: แบบเหมาจาย 

จะมีการคิดออกเปน 2 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนการคิดเหมาจายกับรานคาเดือนละ 10,000 บาท โดยจํานวนรานคาในหาง 

สรรพสินคาที่มีชื่อเสียงมีมากกวา 250 ราน คิดเพียงรอยละ 50 จะไดเปน 125 ราน จาก
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ประมาณการการลงทุนที่จะนําอุปกรณไปติดตั้งที่หาง 10 แหง ดังนั้นสามารถคิดเปนเงิน 

10,000 X 125 X 10 = 12,500,000 บาทตอเดือน 

สวนท่ี 2 เปนการคิดจากการที่ผูบริโภคไปใชบริการที่รานคาจริงๆ คิดเพียงครั้งละ 5 บาท 

สมมติวามีผูบริโภคมาใชจริงเดือนละครั้งตอราน 125 X 10  X (1 X 5) = 6,250 บาทตอ

เดือน  

ดังนั้นสามารถสรุปการคิดเงินแบบเหมาจายเปนเงิน 12,500,000 + 6,250 = 12,575,000 

บาทตอเดือน  

 
3) การคํานวณรายได 

 เกิดจากประมาณการผูใชบริการภายใน 3 ป คิดอัตราการเติบโตเปนรอยละ 10 จะไดจาก 

จํานวนผูใชบริการ X รายไดจากการใหบริการตอเดือนตอผูใชบริการ X 12 เดือน ดังตารางที่ 5-3 

 

ตารางที่ 5-3: การคํานวณรายได 
 

 ปที่ 
จํานวนผู 

ใชบริการ (ราย) 
รายไดจากการ

ใหบริการ (บาท) 
จํานวนเดือน 
(12 เดือน/ ป) 

รายไดจากการ
ใหบริการตอป (บาท) 

แบบที ่1: แบบที่มผีูใชบริการปริมาณนอย 
 1 750,000 15.00 12 135,000,000,00 
 2 825,000 15.00 12 148,500,000.00 
 3 907,500 15.00 12 163,350,000.00 

แบบที ่2: แบบปกต ิ
 1 750,000 25.00 12 225,000,000.00 
 2 825,000 25.00 12 247,500,000.00 
 3 907,500 25.00 12 272,250,000.00 

แบบที ่3: แบบที่มผีูใชบริการปริมาณมาก 
 1 750,000 50.00 12 450,000,000.00 
 2 825,000 50.00 12 495,000,000.00 
 3 907,500 50.00 12 544,500,000.00 

แบบที ่4: แบบเหมาจาย  
 1 12,575,000.00 12 150,900,000.00 
 2 13,750,000.00 12 165,990,000.00 
 3 15,125,000.00 12 182,589,000.00 
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5.3 การประมาณการรายจาย 
 

1) คาใชจายการสื่อสารการตลาด  คาใชจายการตลาดในการศึกษานี้ เกิดจากการติดตอกับ

ลูกคา เพื่อประชาสัมพันธวามีการใหบริการเกี่ยวกับสื่อโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ใน

รูปแบบใหม ทั้งสื่อทางโทรทัศน สื่อวิทยุและสื่ออินเตอรเน็ต ซึ่งคาใชจายการสื่อสารการตลาด

ตาง ๆ ดังมีรายละเอียดดังนี้ 

 

 การทําเนื้อหาโฆษณา เปนคาจางในการสรางเนื้อหาสําหรับการนําเสนอบริการใน

รูปแบบใหม ดังตารางที่ 5-4 

 

ตารางที่ 5-4: คาจางการทําเนือ้หาโฆษณาแตละรายการ 
 

รายละเอียด จํานวน บาทตอเดือน บาทตอป 

คาจาง Content Manager 1 50,000.00 50,000X12 = 600,000.00 

คาจาง Business Development 

ในการทําเนือ้หาโฆษณาผานสื่อ

โทรทัศน 

1 20,000.00 20,000X12 = 240,000.00 

คาจาง Business Development 

ในการทําเนือ้หาโฆษณาผานสื่อ

วิทยแุละสื่ออนิเตอรเน็ต 

1 20,000.00 20,000X12 = 240,000.00 

คาจาง Brand Ambassador 1 50,000.00 50,000X12 = 600,000.00 

คาจาง นักแสดงประกอบฉาก 3 5,000.00 (5,000X12) X 3 = 180,000.00 

  

คาจาง Content Manager และ คาจาง Business Development ในการทําเนื้อหาโฆษณาผาน

สื่อโทรทัศน สื่อวิทยุและสื่ออินเตอร เน็ต จะเพิ่มขึ้นรอยละ 7 ทุกป  สวนคาจาง Brand 

Ambassador เหมาจายปละ 600,000 บาท และคาจางนักแสดงประกอบฉาก เหมาจายปละ 

180,000 บาท ดังตารางที่ 5-5 
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ตารางที่ 5-5: คาจางการทําเนือ้หาโฆษณาในแตละป 
 

คาจางทําเนื้อหาโฆษณา    ปที ่1 ปที่ 2 ปที่ 3 

คาจาง Content Manager 600,000.00 642,000.00 686,940.00 

คาจาง Business Development 

ในการทําเนือ้หาโฆษณาผานสื่อโทรทัศน 

240,000.00 256,800.00 274,776.00 

คาจาง Business Development 

ในการทําเนือ้หาโฆษณาผานสื่อวทิยแุละ

สือ่อนิเตอรเน็ต 

240,000.00 256,800.00 274,776.00 

คาจาง Brand Ambassador 600,000.00 600,000.00 600,000.00 

คาจาง นักแสดงประกอบฉาก 180,000.00 180,000.00 180,000.00 

รวม 1,860,000.00 1,935,600.00 2,016,492.00 
 

 

 ตองมีการจายโบนัสใหพนักงานคนละ 1 เดือน ใหกับ Content Manager 1 คน และ 

Business Development ทั้ง 2 คน รวมคาใชจายคาโทรศัพทคนละ 1,000 บาทตอเดือน คิดเปน

เงิน 50,000 + 20,000 + 20,000 + ((1,000X3)X12) = 126,000 บาทตอป 

 

 สื่อโทรทัศน 

ชวง prime time เปนชวงเวลาที่มีผูชมมากที่สุด ชวงเวลานี้จะเปนชวงเวลาที่สถานี 

โทรทัศนทํารายไดจากคาโฆษณามากที่สุด ซึ่งคิดเปน 350,000 บาทตอวินาที ชวงเวลาที่

เหลือคิดเปน 100,000 บาทตอ 30 วินาที ใน 1 สัปดาหจะมีการโฆษณาในชวง prime 

time 2 คร้ัง และชวงเวลาปกติ 4 ครั้ง จะไดเปนชวง prime time 8 ครั้งตอเดือน และชวง

ปกติ 16 ครั้งตอเดือน  

คํานวณไดเปน  ((8X350,000)+ (16X100,000)) X 12 = 52,800,000 บาทตอป  

 สื่อวิทยุ 

จะยิงสปอตโฆษณาความยาว 30 วินาที ประมาณ 5-6 ครั้งตอวัน ซึ่งในเดือนจะคิดเปน

เงินเฉลี่ย 3,000 บาท เปดใหบริการ 5 สถานี  

คํานวณไดเปน (3,000X5) X 12 = 180,000 บาทตอป 

 สื่ออินเตอรเน็ต เปนการเพิ่มลิงคเขาไปในเว็บไซตของบริษัท เพื่อนําเสนอถึงบริการใหม 

ไมไดเสียคาใชจาย เพราะมีเว็บไซตอยูแลว 
 

ดังนั้น คาใชจายการสื่อสารทางการตลาด สามารถสรุปไดดังตารางที่  5-6 
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          ตารางที่ 5-6: สรปุคาใชจายการสื่อสารการตลาด 

 

รายละเอียด ปที ่1 ปที ่2 ปที ่3 

การทําเนือ้หาโฆษณา 1,860,000.00 1,935,600.00 2,016,492.00 

โบนัสและคาโทรศพัทพนักงาน 126,000.00 126,000.00 126,000.00 

คาสือ่โทรทศัน 52,800,000.00 52,800,000.00 52,800,000.00 

คาสือ่วิทย ุ 180,000.00 180,000.00 180,000.00 

รวม 54,966,000.00 55,041,600.00 55,122,492.00 
 

 

2) คาจางการพัฒนาและการดูแลระบบนวตักรรมบริการรูปแบบใหม มีรายละเอียดดังนี ้

 คาจางผูบริหารโครงการ เพือ่ชวยดูแลโครงการ มีจํานวน 1 คน 

 คาจางผูวิเคราะหระบบ เพื่อชวยในการออกแบบระบบ จํานวน 2 คน 

 คาจางผูพัฒนาระบบ เพื่อชวยในการพัฒนาระบบ จํานวน 3 คน 

 คาจางผูทดสอบระบบ เพื่อชวยในการทดสอบระบบ จํานวน 2 คน 

 คาจางผูตรวจสอบคุณภาพระบบ เพื่อชวยในตรวจสอบคณุภาพของระบบ จํานวน 2 คน 

 คาจางผูดูแลระบบ เพือ่ชวยในการดแูลระบบ จํานวน 2 คน 

 

ตามโครงสรางการทํางาน ดังภาพที่ 5-1 
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ภาพที่ 5-1 โครงสรางของโครงการการพัฒนาและดแูลระบบ

ผูบรหิารโครงการ 
(Project Manager) 

1 คน  
เงินเดอืนคนละ 70,000 บาท 

ผูวิเคราะหระบบ 
(System Analyst) 

2 คน 
เงินเดอืนคนละ 50,000 บาท 

 

ผูพัฒนาระบบ 
(Developer) 

3 คน 
เงินเดอืนคนละ 40,000 บาท 

 

ผูทดสอบระบบ 
(Tester) 

2 คน 
เงินเดอืนคนละ 20,000 บาท 

ผูดแูลระบบ 
(Supporter) 

2 คน 
เงินเดอืนคนะล 20,000 บาท 

ผูตรวจสอบคุณภาพระบบ 
(Quality Assurance) 

2 คน 
เงินเดอืนคนละ 20,000 บาท 
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 คาจางผูบริหารโครงการ คาจางผูวิเคราะหระบบ คาจางผูพัฒนาระบบ คาจางผูทดสอบ

ระบบ และคาจางผูดูแลระบบ จะเพิ่มขึ้นรอยละ 7 ทุกป สามารถสรุปคาจาง ดังตารางที่ 5-7 

  

 ตารางที่ 5-7: สรุปคาจางการพัฒนาและดแูละระบบ 

 

คาจางการพัฒนาและการดูแลระบบ    ปที ่1 ปที่ 2 ปที่ 3 

คาจางผูบริหารโครงการ 840,000.00 898,800.00 961,716.00 

คาจางผูวิเคราะหระบบ 1,200,000.00 1,284,000.00 1,373,880.00 

คาจางผูพัฒนาระบบ 1,440,000.00 1,540,800.00 1,648,656.00 

คาจางผูทดสอบระบบ 480,000.00 513,600.00 549,552.00 

คาจางผูตรวจสอบคุณภาพระบบ 480,000.00 513,600.00 549,552.00 

คาจางผูดูแลระบบ 480,000.00 513,600.00 549,552.00 

รวม 4,920,000.00 5,264,400.00 5,632,908.00 

 

นอกจากนี้ตองจายโบนสัใหพนกังานในการจางพัฒนาและดูแลระบบ ปละ 1 เดอืน 
 

3) คาบํารุงรักษาระบบงาน อุตสาหกรรมทางดานเทคโนโลยีสารสนเทศในปจจุบนั จะตองเสีย

คาบํารุงรักษาในอัตรารอยละ 15 ของเงนิลงทุน ซึ่งเปนคาใชจายคงที่  

4) สวนแบงรายได บริษัทตองแบงรายไดในอัตรารอยละ 20 ตอป ใหกับเจาของสัปทานตาม

สัญญาสัมปทาน 

5) คาเสื่อม ไดมาจากการคํานวณในตารางที่ 5-2 

6) คาใชจายอื่นๆ 

 คาเชาสํานักงาน เดือนละ 40,000 บาท ดังนัน้ 40,000X12 = 480,000 บาทตอป 

 คาน้ําประปา เดอืนละ 500 บาท ดังนั้น 500X12 = 6,000 บาทตอป 

 คาไฟฟา เดือนละ 4,000 บาท ดังนัน้ 4,000X12 = 48,000 บาทตอป 

 คาโทรศัพท เดือนละ 1,000 บาทตอคน ดังนั้น (1,000X10)X12 = 120,000 บาทตอป 

 คาเครื่องพิมพ เดือนละ 1,000 บาท ดังนัน้ 1,000X12 = 12,000 บาทตอป 

 คาใชจายเบ็ตเตล็ด (คาจางแมบาน &  คาจางยาม) เดือนละ 50,000 บาท ดังนัน้ 

50,000X12 = 600,000 บาทตอป 

 

รายละเอียดการประมาณการรายจายทัง้ 4 รูปแบบ สามารถสรุปไดนี ้
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ตารางที่ 5-8: การประมาณแบบที่มผีูใชบริการปริมาณนอย 

 

แบบที ่1: แบบที่มผีูใชบริการปริมาณนอย 

ลําดับ รายการตนทุน 
ประเภท
ตนทุน 

ประมาณการรายจาย ปที่1-3 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. คาใชจายการสือ่สาร

การตลาด 

ตนทุนแปรผัน 54,966,000.00 55,041,600.00 55,122,492.00 

2. คาบํารุงรักษาระบบ ตนทุนคงที ่ 7,500,000.00 7,500,000.00 7,500,000.00 

3. คาสวนแบงรายได

เจาของสัมปทาน 

ตนทุนแปรผัน 27,000,000.00 29,700,000.00 32,670,000.00 

4. คาเสื่อม ตนทุนคงที ่ 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

5 คาน้ําประปา  ตนทุนคงที ่ 6,000.00 6,000.00 6,000.00 

6 คาไฟฟา  ตนทุนคงที ่ 48,000.00 48,000.00 48,000.00 

7 คาโทรศัพท  ตนทุนคงที ่ 132,000.00 132,000.00 132,000.00 

8 เงินเดอืนพนักงาน ตนทุนแปรผัน 4,920,000.00 5,264,400.00 5,632,908.00 

9 คาโบนสัพนักงาน  ตนทุนคงที ่ 410,000.00 410,000.00 410,000.00 

11 คาเครื่องพิมพ  ตนทุนคงที ่ 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

12 คาเชาสํานกังาน ตนทุนคงที ่ 480,000.00 480,000.00 480,000.00 

13 คาใชจายเบ็ตเตล็ด 

(คาจางแมบาน &  

คาจางยาม) 

ตนทุนคงที ่ 600,000.00 600,000.00 600,000.00 

รวมตนทุนท้ังหมด 
 

106,074,000.00 109,194,000.00 112,613,400.00 

%เพิม่ขึ้น 
 

  2.94% 3.13% 
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ตารางที่ 5-9: การประมาณแบบที่มผีูใชบริการแบบปกต ิ

 

แบบที ่2: แบบปกต ิ

ลําดับ รายการตนทุน 
ประเภท
ตนทุน 

ประมาณการรายจาย ปที่1-3 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. คาใชจายการสือ่สาร

การตลาด 

ตนทุนแปรผัน 54,966,000.00 55,041,600.00 55,122,492.00 

2. คาบํารุงรักษาระบบ ตนทุนคงที ่ 7,500,000.00 7,500,000.00 7,500,000.00 

3. คาสวนแบงรายได

เจาของสัมปทาน 

ตนทุนแปรผัน 45,000,000.00 49,500,000.00 54,450,000.00 

4. คาเสื่อม ตนทุนคงที ่ 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

5. คาน้ําประปา  ตนทุนคงที ่ 6,000.00 6,000.00 6,000.00 

6. คาไฟฟา  ตนทุนคงที ่ 48,000.00 48,000.00 48,000.00 

7. คาโทรศัพท  ตนทุนคงที ่ 132,000.00 132,000.00 132,000.00 

8. เงินเดอืนพนักงาน ตนทุนแปรผัน 4,920,000.00 5,264,400.00 5,632,908.00 

9. คาโบนสัพนักงาน  ตนทุนคงที ่ 410,000.00 410,000.00 410,000.00 

11. คาเครื่องพิมพ  ตนทุนคงที ่ 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

12. คาเชาสํานกังาน ตนทุนคงที ่ 480,000.00 480,000.00 480,000.00 

13. คาใชจายเบ็ตเตล็ด 

(คาจางแมบาน &  

คาจางยาม) 

ตนทุนคงที ่ 600,000.00 600,000.00 600,000.00 

รวมตนทุนท้ังหมด   124,074,000.00 128,994,000.00 134,393,400.00 

%เพิม่ขึ้น     3.97% 4.19% 
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ตารางที่ 5-10: การประมาณแบบที่มผีูใชบริการปริมาณมาก 

 

แบบที ่3: แบบที่มผีูใชบริการปริมาณมาก 

ลําดับ รายการตนทุน 
ประเภท
ตนทุน 

ประมาณการรายจาย ปที่1-3 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. คาใชจายการสือ่สาร

การตลาด 

ตนทุนแปรผัน 54,966,000.00 55,041,600.00 55,122,492.00 

2. คาบํารุงรักษาระบบ ตนทุนคงที ่ 7,500,000.00 7,500,000.00 7,500,000.00 

3. คาสวนแบงรายได

เจาของสัมปทาน 

ตนทุนแปรผัน 90,000,000.00 99,000,000.00 108,900,000.00 

4. คาเสื่อม ตนทุนคงที ่ 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

5. คาน้ําประปา  ตนทุนคงที ่ 6,000.00 6,000.00 6,000.00 

6. คาไฟฟา  ตนทุนคงที ่ 48,000.00 48,000.00 48,000.00 

7. คาโทรศัพท  ตนทุนคงที ่ 132,000.00 132,000.00 132,000.00 

8. เงินเดอืนพนักงาน ตนทุนแปรผัน 4,920,000.00 5,264,400.00 5,632,908.00 

9. คาโบนสัพนักงาน  ตนทุนคงที ่ 410,000.00 410,000.00 410,000.00 

11. คาเครื่องพิมพ  ตนทุนคงที ่ 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

12. คาเชาสํานกังาน ตนทุนคงที ่ 480,000.00 480,000.00 480,000.00 

13. คาใชจายเบ็ตเตล็ด 

(คาจางแมบาน &  

คาจางยาม) 

ตนทุนคงที ่ 600,000.00 600,000.00 600,000.00 

รวมตนทุนท้ังหมด   169,074,000.00 178,494,000.00 188,843,400.00 

%เพิม่ขึ้น     5.57% 5.80% 
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ตารางที่ 5-11: การประมาณแบบเหมาจาย 

 

แบบที ่4: แบบเหมาจาย 

ลําดับ รายการตนทุน 
ประเภท
ตนทุน 

ประมาณการรายจาย ปที่1-3 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. คาใชจายการสือ่สาร

การตลาด 

ตนทุนแปรผัน 54,966,000.00 55,041,600.00 55,122,492.00 

2. คาบํารุงรักษาระบบ ตนทุนคงที ่ 7,500,000.00 7,500,000.00 7,500,000.00 

3. คาสวนแบงรายได

เจาของสัมปทาน 

ตนทุนแปรผัน 30,180,000.00 33,198,000.00 36,517,800.00 

4. คาเสื่อม ตนทุนคงที ่ 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

5. คาน้ําประปา  ตนทุนคงที ่ 6,000.00 6,000.00 6,000.00 

6. คาไฟฟา  ตนทุนคงที ่ 48,000.00 48,000.00 48,000.00 

7. คาโทรศัพท  ตนทุนคงที ่ 132,000.00 132,000.00 132,000.00 

8. เงินเดอืนพนักงาน ตนทุนแปรผัน 4,920,000.00 5,264,400.00 5,632,908.00 

9. คาโบนสัพนักงาน  ตนทุนคงที ่ 410,000.00 410,000.00 410,000.00 

11. คาเครื่องพิมพ  ตนทุนคงที ่ 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

12. คาเชาสํานกังาน ตนทุนคงที ่ 480,000.00 480,000.00 480,000.00 

13. คาใชจายเบ็ตเตล็ด 

(คาจางแมบาน &  

คาจางยาม) 

ตนทุนคงที ่ 600,000.00 600,000.00 600,000.00 

รวมตนทุนท้ังหมด   109,254,000.00 112,692,000.00 116,461,200.00 

%เพิม่ขึ้น     3.15% 3.34% 

 

5.4 การวเิคราะหผลตอบแทนจากการลงทุน 

 การประมาณงบ กําไร/ ขาดทุน เพื่อนําคากําไรสุทธิ หลังหักภาษี ไปประมาณการ

ระยะเวลาคืนทุน จากการลงทุนเริ่มตนที่ 50,000,000 บาท ซึ่งมีการประมาณการทั้ง 4 รูปแบบ 

ดังนี้ แบบที่มีผูใชบริการปริมาณนอย ดังตารางที่ 5-12 แบบปกติ ดังตารางที่ 5-13 แบบที่มี

ผูใชบริการปริมาณมาก ดังตารางที่ 5-14 และแบบเหมาจาย ดังตารางที่ 5-15 
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ตารางที่ 5-12: ประมาณการกําไร/ ขาดทุน (Profit & Loss) แบบที่มีผูใชบริการปริมาณนอย 

 

แบบที ่1: แบบที่มผีูใชบริการปริมาณนอย 

ลําดับ รายการ 
ประมาณการ กําไร/ (ขาดทุน) ปที่ 1-3 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. ยอดขาย 135,000,000.00 148,500,000.00 163,350,000.00 

2. หักตนทุนแปรผนั 86,886,000.00 90,006,000.00 93,425,400.00 

3. กําไร/(ขาดทุน) ขัน้ตน (1-2) 48,114,000.00 58,494,000.00 69,924,600.00 

4. หัก ตนทุนคงที ่ 19,188,000.00 19,188,000.00 19,188,000.00 

5. กําไร/(ขาดทุน) ขัน้ตน (3-4) 28,926,000.00 39,306,000.00 50,736,600.00 

6. หักคาเสือ่มราคา 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

7. หักดอกเบี้ยจาย-เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 

8. หักดอกเบี้ยจาย-เงินกูระยะสัน้ 0.00 0.00 0.00 

9. 
กําไร/(ขาดทุน) สทุธ ิกอนหัก

ภาษี (5-6-7-8) 

18,926,000.00 29,306,000.00 40,736,600.00 

10. หักภาษีเงนิได 30 % 5,677,800.00 8,791,800.00 12,220,980.00 

11. กําไร/(ขาดทุน) สทุธ ิ(9-10) 13,248,200.00 20,514,200.00 28,515,620.00 

12. กําไร/(ขาดทุน) สะสมยกไป 13,248,200.00 33,762,400.00 62,278,020.00 
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ตารางที่ 5-13: ประมาณการกําไร/ ขาดทนุ (Profit & Loss) แบบปกต ิ

 

แบบที ่2: แบบปกต ิ
   

ลําดับ รายการ 
ประมาณการ กําไร/ (ขาดทุน) ปที่ 1-3 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. ยอดขาย 225,000,000.00 247,500,000.00 272,250,000.00 

2. หักตนทุนแปรผนั 104,886,000.00 109,806,000.00 115,205,400.00 

3. กําไร/(ขาดทุน) ขัน้ตน (1-2) 120,114,000.00 137,694,000.00 157,044,600.00 

4. หัก ตนทุนคงที ่ 19,188,000.00 19,188,000.00 19,188,000.00 

5. กําไร/(ขาดทุน) ขัน้ตน (3-4) 100,926,000.00 118,506,000.00 137,856,600.00 

6. หักคาเสือ่มราคา 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

7. หักดอกเบี้ยจาย-เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 

8. หักดอกเบี้ยจาย-เงินกูระยะสัน้ 0.00 0.00 0.00 

9. 
กําไร/(ขาดทุน) สทุธ ิกอนหัก

ภาษี (5-6-7-8) 

90,926,000.00 108,506,000.00 127,856,600.00 

10. หักภาษีเงนิได 30 % 27,277,800.00 32,551,800.00 38,356,980.00 

11. กําไร/(ขาดทุน) สทุธ ิ(9-10) 63,648,200.00 75,954,200.00 89,499,620.00 

12. กําไร/(ขาดทุน) สะสมยกไป 63,648,200.00 139,602,400.00 229,102,020.00 
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ตารางที่ 5-14: ประมาณการกําไร/ ขาดทนุ (Profit & Loss) แบบที่มผีูใชบริการปริมาณมาก 

 

แบบที ่3: แบบที่มผีูใชบริการปริมาณมาก 

ลําดับ รายการ 
ประมาณการ กําไร/ (ขาดทุน) ปที่ 1-3 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. ยอดขาย 450,000,000.00 495,000,000.00 544,500,000.00 

2. หักตนทุนแปรผนั 149,886,000.00 159,306,000.00 169,655,400.00 

3. กําไร/(ขาดทุน) ขัน้ตน (1-2) 300,114,000.00 335,694,000.00 374,844,600.00 

4. หัก ตนทุนคงที ่ 19,188,000.00 19,188,000.00 19,188,000.00 

5. กําไร/(ขาดทุน) ขัน้ตน (3-4) 280,926,000.00 316,506,000.00 355,656,600.00 

6. หักคาเสือ่มราคา 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

7. หักดอกเบี้ยจาย-เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 

8. หักดอกเบี้ยจาย-เงินกูระยะสัน้ 0.00 0.00 0.00 

9. 
กําไร/(ขาดทุน) สทุธ ิกอนหัก

ภาษี (5-6-7-8) 

270,926,000.00 306,506,000.00 345,656,600.00 

10. หักภาษีเงนิได 30 % 81,277,800.00 91,951,800.00 103,696,980.00 

11. กําไร/(ขาดทุน) สทุธ ิ(9-10) 189,648,200.00 214,554,200.00 241,959,620.00 

12. กําไร/(ขาดทุน) สะสมยกไป 189,648,200.00 404,202,400.00 646,162,020.00 
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ตารางที่ 5-15: ประมาณการกําไร/ ขาดทนุ (Profit & Loss) แบบเหมาจาย 

 

แบบที ่4: แบบเหมาจาย 

ลําดับ รายการ 
ประมาณการ กําไร/ (ขาดทุน) ปที่ 1-3 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. ยอดขาย 150,900,000.00 165,990,000.00 182,589,000.00 

2. หักตนทุนแปรผนั 90,066,000.00 93,504,000.00 97,273,200.00 

3. กําไร/(ขาดทุน) ขัน้ตน (1-2) 60,834,000.00 72,486,000.00 85,315,800.00 

4. หัก ตนทุนคงที ่ 19,188,000.00 19,188,000.00 19,188,000.00 

5. กําไร/(ขาดทุน) ขัน้ตน (3-4) 41,646,000.00 53,298,000.00 66,127,800.00 

6. หักคาเสือ่มราคา 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

7. หักดอกเบี้ยจาย-เงินกูระยะยาว 0.00 0.00 0.00 

8. หักดอกเบี้ยจาย-เงินกูระยะสัน้ 0.00 0.00 0.00 

9. 
กําไร/(ขาดทุน) สทุธ ิกอนหัก

ภาษี (5-6-7-8) 

31,646,000.00 43,298,000.00 56,127,800.00 

10. หักภาษีเงนิได 30 % 9,493,800.00 12,989,400.00 16,838,340.00 

11. กําไร/(ขาดทุน) สทุธ ิ(9-10) 22,152,200.00 30,308,600.00 39,289,460.00 

12. กําไร/(ขาดทุน) สะสมยกไป 22,152,200.00 52,460,800.00 91,750,260.00 

 

จากการประมาณงบ กําไร/ ขาดทุนมาประมาณการระยะเวลาคืนทุน ซึ่งระยะเวลาคืนทุน = 

ระยะเวลาที่เงินสดรับ (สะสม) มีคาเทากับเงินลงทุน ณ เร่ิมโครงการ ทั้ง 4 รูปแบบ ดังนี้ แบบที่มี

ผูใชบริการปริมาณนอย ดังตารางที่ 5-16 แบบปกติ ดังตารางที่ 5-17 แบบที่มีผูใชบริการปริมาณ

มาก ดังตารางที่ 5-18 และแบบเหมาจาย ดังตารางที่ 5-19 
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ตารางที่ 5-16: ประมาณการระยะเวลาคนืทนุ (Pay Back Period) แบบที่มผีูใชบรกิารปริมาณ

นอย 

 

แบบที ่1: แบบที่มผีูใชบรกิารปริมาณนอย 

ลําดับ รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. กําไร/ (ขาดทนุ) สทุธ ิหลังหกัภาษ ี 13,248,200.00 20,514,200.00 28,515,620.00 

2. บวกคาเสือ่มราคา 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

3. บวกเงนิกูระยะสัน้ เพิ่ม/ (ลด) 0.00 0.00 0.00 

4. บวกเจาหนีก้ารคา เพิ่ม/ (ลด) 0.00 0.00 0.00 

5. หักลูกหนี้การคา เพิ่ม/ (ลด) 11,250,000.00 1,125,000.00 1,237,500.00 

6. เงินสดรับ (1+2+3+4+5) 11,998,200.00 29,389,200.00 37,278,120.00 

7. เงินสดรับ (สะสม) 11,998,200.00 41,387,400.00 78,665,520.00 

8. เงินลงทุน ณ เริ่มโครงการ 50,000,000.00 50,000,000.00 50,000,000.00 

 
ไมคืนทุน ไมคืนทุน คืนทุน 

 

ตารางที่ 5-17: ประมาณการระยะเวลาคนืทนุ (Pay Back Period) แบบปกต ิ

 

แบบที ่2: แบบปกต ิ
   

ลําดับ รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. กําไร/ (ขาดทนุ) สทุธ ิหลังหกัภาษ ี 63,648,200.00 75,954,200.00 89,499,620.00 

2. บวกคาเสือ่มราคา 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

3. บวกเงนิกูระยะสัน้ เพิ่ม/ (ลด) 0.00 0.00 0.00 

4. บวกเจาหนีก้ารคา เพิ่ม/ (ลด) 0.00 0.00 0.00 

5. หักลูกหนี้การคา เพิ่ม/ (ลด) 18,750,000.00 1,875,000.00 2,062,500.00 

6. เงินสดรับ (1+2+3+4+5) 54,898,200.00 84,079,200.00 97,437,120.00 

7. เงินสดรับ (สะสม) 54,898,200.00 138,977,400.00 236,414,520.00 

8. เงินลงทุน ณ เริ่มโครงการ 50,000,000.00 50,000,000.00 50,000,000.00 

 
คืนทุน คืนทุน คืนทุน 
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ตารางที่ 5-18: ประมาณการระยะเวลาคนืทนุ (Pay Back Period) แบบที่มผีูใชบรกิารปริมาณมาก 

 

แบบที ่3: แบบที่มผีูใชบริการปริมาณมาก 
 

ลําดับ รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. กําไร/ (ขาดทนุ) สทุธ ิหลังหกัภาษ ี 189,648,200.00 214,554,200.00 241,959,620.00 

2. บวกคาเสือ่มราคา 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

3. บวกเงนิกูระยะสัน้ เพิ่ม/ (ลด) 0.00 0.00 0.00 

4. บวกเจาหนีก้ารคา เพิ่ม/ (ลด) 0.00 0.00 0.00 

5. หักลูกหนี้การคา เพิ่ม/ (ลด) 37,500,000.00 3,750,000.00 4,125,000.00 

6. เงินสดรับ (1+2+3+4+5) 237,148,200.00 228,304,200.00 256,084,620.00 

7. เงินสดรับ (สะสม) 237,148,200.00 465,452,400.00 721,537,020.00 

8. เงินลงทุน ณ เริ่มโครงการ 50,000,000.00 50,000,000.00 50,000,000.00 

 
คืนทุน คืนทุน คืนทุน 

 

ตารางที่ 5-19: ประมาณการระยะเวลาคนืทนุ (Pay Back Period) แบบเหมาจาย 

 

แบบที ่4: แบบเหมาจาย 
 

ลําดับ รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 

1. กําไร/ (ขาดทนุ) สทุธ ิหลังหกัภาษ ี 22,152,200.00 30,308,600.00 39,289,460.00 

2. บวกคาเสือ่มราคา 10,000,000.00 10,000,000.00 10,000,000.00 

3. บวกเงนิกูระยะสัน้ เพิ่ม/ (ลด) 0.00 0.00 0.00 

4. บวกเจาหนีก้ารคา เพิ่ม/ (ลด) 0.00 0.00 0.00 

5. หักลูกหนี้การคา เพิ่ม/ (ลด) 12,575,000.00 1,257,500.00 1,383,250.00 

6. เงินสดรับ (1+2+3+4+5) 19,577,200.00 39,051,100.00 47,906,210.00 

7. เงินสดรับ (สะสม) 19,577,200.00 58,628,300.00 106,534,510.00 

8. เงินลงทุน ณ เริ่มโครงการ 50,000,000.00 50,000,000.00 50,000,000.00 

 
ไมคืนทุน คืนทุน คืนทุน 
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 มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) จากการคํานวณคาปจจุบันของกระแสเงิน

สด (Free Cash Flow) ของโครงการ อัตราสวนลดในการคํานวณ NPV ดูจากคา ROE ใน

อุตสาหกรรมโทรคมนาคมคิดเปนรอยละ 14 เมื่อคํานวณหาคาปจจุบันสุทธิ จะเห็นไดคาปจจุบัน

สุทธิมีคาเปนบวก ในทั้ง 4 รูปแบบ แสดงวาในโครงการมีความนาสนใจในการลงทุน  

 

 อัตราผลตอบแทนจากโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) จะเห็นไดวาผลตอบแทน 

โครงการในสถานการณที่มีผูใชบริการ 3 ครั้งตอเดือน เปนแบบผูใชบริการมีปริมาณนอย จะเห็นได

วา สถานการณอยูในเกณฑดี คา IRR เทากับรอยละ 22.12 ดังตารางที่ 5-20 ในกรณีที่มี

ผูใชบริการ 5 ครั้งตอเดือน เปนแบบผูใชบริการแบบปกติ คา IRR เทากับรอยละ 123.82 ดังตาราง

ที่ 5-21 ในสถานการณที่มีผูใชบริการ 10 ครั้งตอเดือน เปนแบบผูใชบริการจํานวนมาก คา IRR 

เทากับรอยละ 470.14 ดังตารางที่ 5-22 และแบบเหมาจาย คา IRR เทากับรอยละ 41.84 ดัง

ตารางที่ 5-23 ทําใหเห็นวาการลงทุนโครงการนี้มีความนาสนใจ โดยจะเห็นไดจากการประมาณ

การผูใชบริการแตละแบบ ก็ยังมีกําไรอยู สามารถสรุปได ดังตารางที่  5-24  

 

ตารางที่ 5-20: มูลคาปจจุบนัสุทธิ (Net Present Value: NPV) และอัตราผลตอบแทนจากโครงการ 

(Internal Rate of Return: IRR) แบบที่มผีูใชบริการปริมาณนอย 

 

แบบที ่1: แบบที่มผีูใชบริการปริมาณนอย 

ปที่ 
เงินสด รับ/ มูลคา 

กระแสเงินสด IRR 
 

PV NPV 
(-จาย) สุทธ ิ ซาก 

0 ณ เริ่มดําเนินงาน -50,000,000.00   

 

-50,000,000.00   

1 11,998,200.00 

 

11,998,200.00 

    2 29,389,200.00 

 

29,389,200.00 

    3 37,278,120.00   37,278,120.00 22.12% 

 

78,665,520.00 69,004,842.11 
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ตารางที่ 5-21: มูลคาปจจุบนัสุทธิ (Net Present Value: NPV) และอัตราผลตอบแทนจากโครงการ 

(Internal Rate of Return: IRR) แบบปกติ 
 

แบบที ่2: แบบปกต ิ

ปที่ 
เงินสด รับ/ มูลคา 

กระแสเงินสด IRR 
 

PV NPV 
(-จาย) สุทธ ิ ซาก 

0 ณ เริ่มดําเนินงาน -50,000,000.00   

 

-50,000,000.00   

1 54,898,200.00 

 

54,898,200.00 

    2 84,079,200.00 

 

84,079,200.00 

    3 97,437,120.00   97,437,120.00 123.82% 

 

236,414,520.00 207,381,157.89 
 

ตารางที่ 5-22: มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) และอัตราผลตอบแทนจากโครงการ 

(Internal Rate of Return: IRR) แบบที่มีผูใชบริการปริมาณมาก 
 

แบบที ่3: แบบที่มผีูใชบริการปริมาณมาก 

ปที่ 
เงินสด รับ/ มูลคา 

กระแสเงินสด IRR 
 

PV NPV 
(-จาย) สุทธ ิ ซาก 

0 ณ เริ่มดําเนินงาน -50,000,000.00   

 

-50,000,000.00   

1 237,148,200.00 

 

237,148,200.00 

    2 228,304,200.00 

 

228,304,200.00 

    3 256,084,620.00   256,084,620.00 470.14% 

 

721,537,020.00 632,927,210.53 

 

ตารางที่ 5-23: มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) และอัตราผลตอบแทนจากโครงการ 

(Internal Rate of Return: IRR) แบบเหมาจาย 
 

แบบที ่4: แบบเหมาจาย 

ปที่ 
เงินสด รับ/ มูลคา 

กระแสเงินสด IRR 
 

PV NPV 
(-จาย) สุทธ ิ ซาก 

0 ณ เริ่มดําเนินงาน -50,000,000.00   

 

-50,000,000.00   

1 19,577,200.00 

 

19,577,200.00 

    2 39,051,100.00 

 

39,051,100.00 

    3 47,906,210.00   47,906,210.00 41.84% 

 

106,534,510.00 93,451,324.56 
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ตารางที่ 5-24: สรุปการประมาณการผูใชบริการแตละแบบ 

 

แบบที ่ NPV IRR 
ระยะเวลาคืนทุน 

(Pay Back Period) 

แบบที่มีผูใชบริการปริมาณนอย 69,004,842.11 22.12% ปที่ 3 

แบบปกต ิ 207,381,157.89 123.82% ปที่ 1 

แบบที่มีผูใชบริการปริมาณมาก 632,927,210.53 470.14% ปที่ 1 

แบบเหมาจาย 93,451,324.56 41.84% ปที่ 2 
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บทท่ี 6 

บทสรุปและอภิปรายผล 

6.1 บทสรุป  

 การดําเนินธุรกิจใหบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมาย กลยุทธที่สําคัญประการหนึ่ง คือการ

นําเสนอขอมูลสินคาและบริการใหถึงกลุมผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพ โดยคํานึงถึงการใหความรู 

ความเขาใจ และความนาสนใจของสินคาและบริการแกผูบริโภคผานการโฆษณา การโฆษณาที่มี

ประสิทธิผลตองทราบถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภค ซึ่งจะชวยธุรกิจอยางมากในการสราง

ตราสินคาและบริการที่แข็งแกรง อันมีผลทําใหผูบริโภคยอมรับ และใหความไววางใจในสินคาและ

บริการ โดยนําไปสูการบริโภคในที่สุด งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อสรางนวัตกรรมสื่อโฆษณา

อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ และศึกษาผลการยอมรับของผูบริโภคในการใชนวัตกรรมสื่อ

โฆษณา ที่ถูกออกแบบใหสามารถประเมินความตองการที่แทจริงของผูบริโภคกอนการนําเสนอ

ขอมูล พรอมกับคัดเลือกขอเสนอพิเศษที่ชวยใหผูบริโภคสามารถประหยัดเวลาและคาใชจายดวย 

ดังนั้น งานวิจัยนี้จึงอาศัยขั้นตอนในการพัฒนานวัตกรรมบริการใหมทั้งหมด 8 ขั้นตอน ไดแก 

ขั้นตอนที่ 1 วางแผนกลยุทธ (Strategic planning) ขั้นตอนที่ 2 ระบุความตองการของลูกคา 

(Identify customer needs) ขั้นตอนที่ 3 ระบุขอกําหนดทางเทคนิค (Establish target 

specification) ขั้นตอนที่ 4 สังเคราะหแนวคิด (Idea generation) ขั้นตอนที่ 5 คัดสรรและเลือก

แนวความคิด (Idea screening & selection) ขั้นตอนที่ 6 ออกแบบขั้นตอนการทํางาน (Service 

design and process design) ขั้นตอนที่ 7 สรางตนแบบ (Develop prototype) และขั้นตอนที่ 8 

ทดสอบบริการและการยอมรับของผูบริโภค (Service testing and consumer acceptance 

survey) ไดผลสรุปแตละขั้นตอน ดังตอไปนี้ 

 

 ขั้นตอนที่ 1 วางแผนกลยุทธ (Strategic planning)  

 เพื่อใหการวางกลยุทธทางการตลาดใหมีความเหมาะสม ในการศึกษาในคร้ังนี้ กลยุทธที่

เลือกใชคือ วิธีการตลาดแบบ STP Marketing อธิบายขั้นตอนดังนี้ 

1) การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) จะศึกษาจากเกณฑภูมิศาสตร 

(Geographic) ซึ่งงานวิจัยนี้จะจํากัดเฉพาะภายในเขตกรุงเทพฯ การใชโทรศัพท 

เคลื่อนที่ทั้งประเทศนั้น กรุงเทพฯ เปนจังหวัดที่มีผูใชโทรศัพทเคลื่อนที่มากกวารอยละ 

60 เกณฑประชากรศาสตร (Demographic) จะศึกษาจากชวงการเจริญเติบโต ไดแก 

วัยเด็ก วัยรุน วัยทํางาน และวัยผูสูงอายุ ในดานการศึกษา ไดแก ต่ํากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี และเกณฑตามพฤติกรรมศาสตร (Behavioral) 
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เปนการใชลักษณะความแตกตางทางดานพฤติกรรมศาสตร เพราะแตละคนมีการ

ดําเนินชีวิตที่แตกตางกัน ไดแก คนเมือง คนเดินซุบเปอรมารเก็ต และคนเดินราน

สะดวกซื้อ  

2) การเลือกตลาดเปาหมาย (Market Targeting) กลุมตลาดเปาหมายหลัก คือ ผูใช

ระบบเครือขาย True move ที่ครอบครองทัชซิมในปจจุบัน ที่อยูในเขตกรุงเทพฯ ในวัย

ทํางาน การศึกษาอยูชวงปริญญาตรีหรือสูงกวาปริญญาตรี และมีการดําเนินชีวิต

แบบคนเมือง ชอบเดินหางสรรพสินคาที่มีชื่อเสียง 

3) การกําหนดตําแหนงบริการ (Positioning) จากการสํารวจและสืบคนขอมูลจากแหลง

ตางๆ ไมวาจากการทบทวนวรรณกรรม อินเตอรเน็ต การสอบถาม และการสัมภาษณ

นั้น ยังไมมีใครทําหรือสรางนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ใน

รูปแบบนี้มากอน ดังนั้นการกําหนดตําแหนงบริการจะเห็นไดวาจะบริการนี้จะ

เหนือกวาคูแขง อยางเห็นไดชัด 

 
 ขั้นตอนที่ 2 ระบุความตองการของลูกคา (Identify customer needs)  

เปนวิธีการศึกษาความตองการของลูกคา โดยเคร่ืองมือที่ใชในขั้นตอนนี้คือการใช

แบบสอบถาม (Questionnaires) ซึ่งคําถามจะมีลักษณะแบบปลายเปดและปลายปด โดยเก็บ

ขอมูลความตองการของลูกคาทั้งที่เคยและไมเคยรับโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ เพื่อศึกษาและ

วิเคราะหสิ่งที่ลูกคาอยากได จากแบบสอบถาม 400 ชุดมีผูที่เคยรับโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่

คิดเปนรอยละ 88.00 โดยคนสวนใหญรูสึกเฉยๆ กับการรับโฆษณาเปนรอยละ 39.55 รองลงมาจะ

รูสึกรําคาญ เพราะไมตรงกับความตองการคิดเปนรอยละ 27.97 

ลูกคาสวนใหญสนใจในนวัตกรรมบริการที่นําเสนอตรงกับความตองการของลูกคา พรอม

ขอเสนอพิเศษ คิดเปนรอยละ 59.50 สิ่งที่อยากไดมากที่สุด คือ สวนลดดานราคา เพราะจะทําให

เสียคาใชจายในการซื้อสินคาลดลง คิดเปนรอยละ 52.75 ซึ่งตองการรับโฆษณาพรอมขอเสนอ

พิเศษผานทาง SMS งายตอการใชงาน คิดเปนรอยละ 73.00 ขอความที่เหมาะสมสําหรับการ

นําเสนออยูชวงระหวาง 1-3 ขอความตอคร้ัง คิดเปนรอยละ 85.50 

การพัฒนาโฆษณาอัจฉริยะสามารถวิเคราะหดวยแผนภูมิพาเรโตและใชกฎ 80:20 ซึ่ง

สินคาและบริการแตละประเภทที่ตองมุงเนนในการสรางนวัตกรรมบริการโฆษณาอัจฉริยะ 

สามารถสรุปไดดังนี้  

1) ประเภทดานความสวยความงาม สินคาที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ เครื่องสําอางค

และเครื่องประดับ 
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2) ประเภทสําหรับสุภาพสตรี สินคาที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ เสื้อผา รองเทาและ

กระเปา 

3) ประเภทสําหรับสุภาพบุรุษ สินคาที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ เสื้อผาและรองเทา 

4) ประเภทสําหรับเด็ก สินคาเกี่ยวกับเด็กทุกประเภทมีความสําคัญกับลูกคา  

5) ประเภทดานบันเทิงและการกีฬา สามารถแบงออก เปนประเภทยอย ไดดังนี้ ประเภท

ภาพยนตรที่มีความ สําคัญกับลูกคา คือ แอคชั่น รักโรแมนติก/ ครอบครัว และแนว

สืบสวนเรนลับ ประเภทเคร่ืองดนตรีที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ กีตาร เปยโนและ

ไวโอลิน ประเภทการทองเที่ยวที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ ทะเล ตางประเทศ และ

น้ําตก และประเภทกีฬาที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ วายน้ํา ฟุตบอลและแบดมินตัน 

6) ประเภทอุปกรณอิเล็กทรอนิกสและไอที ที่มีความ สําคัญกับลูกคา คือ อุปกรณดานไอ

ที อุปกรณการสื่อสาร และอุปกรณอิเล็กทรอนิกส 

7) ประเภทสําหรับเครื่องใชภายในบาน สามารถแบงออกเปนประเภทยอย ไดดังนี้ 

ผลิตภัณฑที่ใชในครัวเรือนที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ ผลิตภัณฑเครื่องทําอาหาร 

ผลิตภัณฑที่ใชในการทําอาหาร และผลิตภัณฑเครื่องครัว และผลิตภัณฑที่ใชภายใน

บานที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ ผลิตภัณฑสําหรับหองนอน ผลิตภัณฑสําหรับ

หองน้ํา และผลิตภัณฑสําหรับหองรับแขก  

8) ประเภทรานอาหารที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ อาหารไทย อาหารญี่ปุน อาหารจีน 

และอาหารเกาหลี 

9) ประเภทสินคาเบ็ดเตล็ดที่มีความสําคัญกับลูกคา คือ รานหนังสือ อุปกรณเบ็ดเตล็ด 

และโรงเรียนสอนพิเศษ 

 

 ขั้นตอนที่ 3 ระบุขอกําหนดทางเทคนิค (Establish target specification)  

 เปนวิธีการแปลงขอมูลความตองการของลูกคามาสูการระบุขั้นตอนทางเทคนิค เพื่อให

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค จากแบบสอบถามไดสอบถามถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

ความตองการในการใชนวัตกรรมบริการจาก 22 ปจจัย ผูบริโภคมีความตองการทางดานการเสนอ

โปรโมชั่นที่ตรงกับความตองการมากที่สุด รองลงเปนสวนลดโปรโมชั่นของสินคาหรือบริการ คิด

เปนคาเฉลี่ย 4.01 และ 3.87 ตาม ลําดับ อาศัยเทคนิค Quality Function Deployment (QFD) 

เขามาชวยการระบุขั้นตอนทางเทคนิค ซึ่งการสมัครใชบริการเปนขั้นตอนที่มีความสําคัญมากที่สุด 

รองลงมาเปนการการเปลี่ยนแปลงขอมูลความตองการ คิดเปนรอยละ 17.79 และรอยละ 14.04 

ตามลําดับ 

 



175 

 

 ขั้นตอนที่ 4 สังเคราะหแนวคิด (Idea generation)  

 เปนการสรางแนวความคิดใชในการคิดคนและพัฒนานวัตกรรมบริการ อาศัยเทคนิคการ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยสัมภาษณผูเชี่ยวชาญในแตละดาน ไดแก ดานบริหาร

จัดการ ดานเทคโนโลยี ดานการขาย และผูบริโภคที่ใชบริการ Tops Market นอกจากนี้ยังเทคนิค

การสังเกต เพื่อเรียนรูและเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภค ซึ่งลักษณะบริการของ Tops Market มี

ความใกลเคียงกับนวัตกรรมบริการที่จะพัฒนาขึ้น ผลจากการสัมภาษณและการสังเกตนํามาสราง

แผนผัง Function Diagram ตามแนวทาง Value Engineering ซึ่งกําหนดคุณลักษณะสําคัญของ

การโฆษณาประกอบดวย  

1) การสมัคร เปลี่ยนแปลงขอมูล และเลือกประเภทสินคา มี 3 แนวความคิด ไดแก ผาน

ทางเว็บไซต กระดาษ และตู Kiosk 

2) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค มี 3 แนวความคิด ไดแก เลือกประเภทสินคาและ

บริการ ความถี่ในการเลือกสินคาและบริการ สถานที่ในการเลือกซื้อสินคาและบริการ 

3) กําหนดการใชบริการ มี 1 แนวความคิด ไดแก แตะที่เครื่องอาน 

4) การนําเสนอสินคา มี 3 แนวความคิด ไดแก SMS MMS และ WAP 

5) รูปแบบการแสดงโปรโมชั่น มี 1 แนวความคิด ไดแก สามารถกําหนดจํานวนโฆษณาที่

ตองการ 

  

โดยแนวความคิดทั้งหมดสรางได 3 x 3 x 1 x 3 x1 = 27 แนวความคิดในขั้นตอนตอไปเปนการนํา

แนวความคิดเหลานี้ไปคัดสรร 

 

 ขั้นตอนที่ 5 คัดสรรและเลือกแนวความคิด (Idea screening & selection)  

 นําแนวความคิดที่ไดจากขั้นตอนสังเคราะหแนวความคิด มาคัดสรรแนวความคิดโดยใช 

วิธี Pugh Matrix เพื่อประเมินถึงความเปนไปไดในการดําเนินการ และเลือกแนวความคิดดวยวิธี 

Weight Sum Method เพื่อเปรียบเทียบคุณสมบัติในแตละดาน จนไดแนวความคิดที่ดีที่สุดและมี

ความเปนไปไดมากที่สุด คือ นวัตกรรมบริการตองมีการสมัครและเปลี่ยนแปลงขอมูลผานเว็บไซต 

เพื่อบันทึกขอมูลสวนตัว ความชอบสินคาประเภทตางๆ ของลูกคาโดยใช SMS เปนรูปแบบในการ

นําเสนอขอมูลโปรโมชั่นโฆษณา เมื่อเปรียบเทียบบริการที่มีลักษณะใกลเคียงกัน เชน Tops 

Market นั้น มีการใหลูกคาสมัครใชบริการดวยวิธีเขียนลงกระดาษ และยังตองไปยังสถานที่ของ

รานจึงจะสมัครได ซึ่งทําใหลูกคาเกิดความไมดวกและเสียเวลาอีกดวย 
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 ขั้นตอนที่ 6 ออกแบบขั้นตอนการทํางาน (Service design and process design)  

 ขั้นตอนนี้เปนการออกแบบขั้นตอนการทํางาน โดยจะนําแนวความคิดที่ไดจากการคัดสรร

มาชวยในการออกแบบรายละเอียดของ กระบวนการทํางานทางธุรกิจ (Business Process) โดยมี

รายละเอียดดังนี้ 

1) ลูกคาเปนผูใชบริการเครือขาย True move ครอบครองทัชซิม โดยที่ลูกคาตองสมัคร

ใชบริการกอน 

2) ลูกคาไปหางสรรพสินคาและนําโทรศัพทเคลื่อนที่ที่มีทัชซิมฝงอยูไปสัมผัสเครื่องอาน 

ณ จุดใหบริการบริเวณทางเขาหางสรรพสินคาหรือบริเวณอื่นๆ ที่เหมาะสม 

3) เครื่องอานจะสงขอมูลของผูใชบริการมาประมวล ผลที่ระบบคลังขอมูลสวนกลาง เพือ่

ประมวลผลใหไดผลลัพธเปนขอเสนอพิเศษที่ตรงกับพฤติกรรมและความตองการของ

ลูกคา โดยใชเทคนิคเหมืองขอมูล (Data Mining) ซึ่งตองใชกระบวนการอัลกอริทึมมา

ชวยเพื่อใหไดผลลัพธออกมา ลูกคาจะไดรับรหัสตอบกลับสูโทรศัพท เคลือ่นทีใ่นหลาย

รูปแบบ ขึ้นอยูกับความตองการของลูกคาในการเลือกรับบริการ จากการคัดสรรจาก

ขั้นตอนที่ผานมา รูปแบบ SMS เปนรูปแบบที่เหมาะสมที่สุด 

4) ผูใชนํารหัสไปแสดงใหกับรานคาหรือจุดรับบริการที่ตองการ ซึ่งคูคาเหลานี้เปนคูคาที่

ไดทําขอตกลงและสัญญาลวงหนากับทางบริษัท ทรูคอรปอรเรชั่น จํากัด (มหาชน) 

และ/หรือบริษัทในเครือ เชน เคร่ืองประดับ เสื้อผา รานอาหาร เปนตน 

5) ลูกคาสามารถเลือกชําระคาบริการดวยเงินสด ผานบัตรเครดิต หรือผานทางทรูมันนี่

ได เพื่อนําไปออกบิลคาสินคาหรือบริการ 

 

 ขั้นตอนที่ 7 สรางตนแบบ (Develop prototype)  

 การพัฒนานวัตกรรมบริการตามที่ไดวางแนวทางการออกแบบไวนั้น จะใช Java 

Programming Language ในการพัฒนาเปนหลัก และใช Oracle Database ในการเก็บขอมูล

หลักของลูกคาและโปรโมชั่นโฆษณา อาศัยเทคนิคเหมืองขอมูล (Data Mining) เพื่อมาใชในการ

วิเคราะหและนําเสนอขอเสนอพิเศษที่ตรงกับความตองการของผูบริโภคอยางแทจริง โดยขั้นตอน

สรางตนแบบแบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

1) การสรางฐานขอมูลในการเก็บขอมูลของลูกคาและโปรโมชั่น 

2) การพัฒนาเว็บไซตในการเก็บขอมูลการสมัครบริการและการเปลี่ยนขอมูลของลูกคา 

3) การพัฒนาโปรแกรมในการวิเคราะหพฤติกรรม และความตองการของลูกคาใช

เทคนิคเหมืองขอมูล 

4) การพัฒนาการอานรหัสของทัซซิมของโทรศัพทเคลื่อนที่จากเครื่องอาน 
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5) การพัฒนาการสง SMS โดยผานอุปกรณ air card 

  

 นําแตละสวนมาเชื่อมโยงเขาดวยกัน ทําใหเกิดตนแบบนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ 

 

 ขั้นตอนที่ 8 ทดสอบบริการและการยอมรับของผูบริโภค (Service testing and 
consumer acceptance survey) 

 ในการทดสอบนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่นั้น จําเปนตองสื่อสาร

ใหลูกคาเขาใจถึงรูปแบบและลักษณะการทํางานของบริการ จะจัดทํา work shop ผูบริโภค 30 

ราย ในการทดสอบความตองการของผูบริโภค โดยใชแบบสอบถามเพื่อประเมินในการใชงาน 

(Questionnaire Assessment) เพื่อเปรียบเทียบความตองการกอนและหลังการใชนวัตกรรม

บริการ โดยพิจารณาจาก ความถูกตองแมนยําของขอมูล (Accuracy) ความรวดเร็วในการใช

บริการ (Performance) ความนาเชื่อถือในการใชบริการ (Reliability) ประสิทธิภาพในการใช

บริการ (Efficiency) ความงายในการใชงาน (Usability) โดยรวมผูบริโภคสวนใหญยอมรับและ

อยากใชนวัตกรรมบริการถึงรอยละ 90.00 แบงเปนใชบริการคิดเปนรอยละ 63.33 และใชอยาง

แนนอนคิดเปนรอยละ 26.67 สวนที่เหลืออาจจะใชเพียงรอยละ 10.00 เทานั้น โดยผูทดสอบ

ตนแบบทําใหทราบถึงจุดแข็งและจุดออนของนวัตกรรมบริการ ดังนี้ 

 
จุดแข็ง 

 นําเสนอสินคาหรือบริการที่ตรงกับความตองการอยางแทจริง และมีความถูกตองแมนยํา

มากกวาบริการที่มีอยูในปจจุบันนี้ ไมตองรับขอมูลที่ไมตองการ 

 มีรายการสินคาใหเลือกหลากหลายตามความตองการของตนเอง 

 สามารถเปลี่ยนแปลงประเภทสินคาหรือบริการที่สนใจไดอยางสะดวก 

 สามารถตอบสนองและสงโฆษณาไดเขาถึงกลุมลูกคาโดยตรง และจํานวนสื่อที่ไดรับมี

ปริมาณเหมาะสม 

 ไดรับความสะดวกสบายในการรับบริการ และมีการเชื่อมโยงการจับจายเพื่อนําเสนอ

สินคาและบริการไดโดยตรงกับวิถีชีวิตอยางแทจริง 

 ไมมีใครทํามากอนในลักษณะที่ครอบคลุมทั้งผลิตภัณฑและบริการที่หลากหลาย 

 สามารถเลือกโฆษณาเฉพาะสินคาที่สนใจ และจะนําเสนอก็ตอเมื่อตองการใชบริการ ทํา

ใหไมมีความรูสึกของ Junk SMS เพราะเปนความตองการของผูบริโภคโดยตรง 
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 ชวยลดตนทุนมูลคาโฆษณาสินคา เนื่องจากขอความที่สงใหลูกคานั้นๆ เปนกลุมลูกคาทีม่ี

ความตองการตรงกับสินคานั้นจริง ทําใหอัตราการโฆษณาประสบความสําเร็จอยาง

ยิ่งยวด 

 มีการใชเทคโนโลยีที่เขาใจงาย มาทําใหเกิดประโยชนและเพิ่มมูลคาทางธุรกิจและ

สามารถประยุกตใชในชีวิตประจําวันไดจริง 

 เปนนวัตกรรมใหมสะดวกงาย รวดเร็ว สามารถใชไดทุกที่ทุกเวลา เหมาะสําหรับนักช็อป

ปงมาก เปนการนําเสนอทางเลือกใหมใหกับลูกคา 

 เปนชองทางใหมในการทําธุรกิจ และสงเสริมตราสินคาของบริษัท ทรูฯ อยางมาก 

 เปนเครื่องมือในการรักษาฐานลูกคา (retention) อยางยอดเยี่ยม 

 ประหยัดเวลามากในการหาขอมูลรานคาที่ลดราคา ทําใหสามารถหาสินคาที่สนใจไดงาย 

และสวนลดที่ไดรับเปนสินคาที่ตรงกับความตองการ 

 ไมมีคาใชจายเกิดขึ้นกบัผูบริโภค ทําใหอยากใชบริการ แถมยังมขีอเสนอพเิศษใหอีกดวย 

จุดออน 

 ทัชซมิยังไมเปนที่รูจักอยางแพรหลาย ควรสรางแรงจูงใจในการใชนวัตกรรม และความ

นิยมในการใชทชัซิม 

 ชองทางในการเขาถึงบริการจํากัด 

 ไมสะดวกกับการใชโทรศพัทบางประเภทในการใชทัซซิม 

 ตองมทีัชซิมเทานั้นถึงสามารถใชนวัตกรรมนี ้

 ตองไปทัช ณ ที่จุดบริการเทานั้น ถึงสามารถใชบริการได ถาไมแตะที่เคร่ืองรับบริการก็ไม

สามารถรับสิทธ์ิได ทําใหลูกคาเสียโอกาสรับสิทธิประโยชนไป 

 ขอจํากัดในเรื่องสถานที่ในการทัช เพราะหากตองการสวนลดก็จะตองหาเครื่องรับบริการ 

เพื่อตองการขอความกอนทุกคร้ัง ทําใหเสียเวลาในการเดินหาตูรับบริการ 

 ตองมีการลงทะเบียน ทําใหไมสะดวกสําหรับผูไมใชอินเตอรเน็ต และการลงทะเบียนอาจ 

จะมีความยุงยากเล็กนอยในบางเพศ บางวัย 

 โดยการดําเนินงานวิจัยและการพัฒนานวัตกรรมบริการที่กลาวมาทั้งหมดสามารถสรุป

ตามวัตถุประสงคของงานวิจัยที่กลาวไวในบทที่ 1 ไดดังตารางที่ 6.1 
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ตารางที่ 6.1 ผลการดําเนินงานวิจัยตามวัตถุประสงคที่กําหนด 
 

วัตถุประสงค เนื้อหาบทที ่ การดําเนินงาน ผลลพัธทีไ่ด 

1) เพื่อสรางนวัตกรรมบริการ

สื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ 

3, 4  วางแผนกลยุทธ   กลุมตลาดเปาหมายหลัก คือ ผูใชระบบเครือขาย True move ที่

ครอบครองทัชซิม อยูในเขตกรุงเทพฯ ในวัยทํางาน การศึกษาอยูชวง

ปริญญาตรีหรือสูงกวาปริญญาตรี และมีการดําเนินชีวิตแบบคนเมือง  

 3, 4  ระบุความตองการของลูกคา  รอยละ 52.75 ลูกคาสนใจสวนลดดานราคา  

 รอยละ 73.00 ตองการรับโฆษณาผานทาง SMS  

 รอยละ 85.50 ตองการใหสงขอความอยูชวงระหวาง 1-3 ขอความ 

 2, 3, 4  ระบุขอกําหนดทางเทคนคิ  รอยละ 4.01 ผูบริโภคมีความตองการทางดานการเสนอโปรโมชั่นที่ตรง

กับความตองการมากที่สุด  

 รอยละ 17.79 การสมัครใชบริการเปนขั้นตอนที่มีความสําคัญมากที่สุด 

 3, 4  สังเคราะหแนวคิด  Function Diagram ตามแนวทาง Value Engineering ซึ่งกําหนด

คุณลักษณะสําคัญของการโฆษณา ทําใหเกิดการสรางแนวความคิด

ทั้งหมด 27 แนวความ คิด 

 3, 4  คดัสรรและเลือกแนวความคดิ  การสมัครและเปลี่ยนแปลงขอมูลผานเว็บไซต เพื่อบันทึกขอมูลสวนตัว 

ความชอบสินคาประเภทตางๆ ของลูกคาโดยใช SMS เปนรูปแบบในการ

นําเสนอขอมูลโปรโมช่ันโฆษณา 

 3, 4  ออกแบบข้ันตอนการทํางาน  แบบแผนจําลองตนแบบนวัตกรรมบริการ 
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วัตถุประสงค เนื้อหาบทที ่ การดําเนินงาน ผลลพัธทีไ่ด 

 3, 4  สรางตนแบบ  ตนแบบนวัตกรรมบริการ ประกอบดวย (1) การสรางฐานขอมูลในการเก็บ

ขอมูลของลูกคาและโปรโมช่ัน (2) การพัฒนาเว็บไซตในการเก็บขอมูล หรือการ

เปลี่ยนขอมูลของลูกคา (3) การพัฒนาโปรแกรมในการวิเคราะหพฤติกรรม 

และความตองการของลูกคาใชเทคนิคเหมืองขอมูล (4) การพัฒนาการอาน ID 

ของทัซซิมของโทรศัพท เคลื่อนที่จากเครื่องอาน  (5) การพัฒนาการสง SMS 

โดยผานอุปกรณ air card  

 ผูบริโภคสามารถสมัครใชบริการไดทุกที่ทุก เวลา และยังการวิ เคราะห

พฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อนําเสนอขอเสนอพิเศษที่ตรงกับความตองการของ

ผูบริโภคอยางแทจริง 

2) เพื่อศึกษาการยอมรับของ

ผูบริโภคในการใชสื่อ 

โฆษณาอัจฉริยะผาน 

โทรศัพทเคลื่อนที่ 

4  ท ด ส อ บ บ ริ ก า ร แ ล ะ ก า ร

ยอมรับของผูบริโภค 

 รอยละ 90 ของการยอมรับจากผูบริโภคในการใชตนแบบนวัตกรรมสื่อ

โฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ แบงเปนใชบริการคิดเปนรอยละ 

63.33 และใชอยางแนนอนคิดเปนรอยละ 26.67 

 

 จากการศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน โดยกําหนดใหอัตราการเติบโตในการใชบริการสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่คิดเปน 10% ดวยเงิน

เริ่มตนจํานวน 50,000,000 บาท ที่มีระยะเวลาโครงการ 3 ป พบวา จะมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 1 ป มีคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ที่ไดจากการลงทุนเทากับ 

207,381,157.89 บาท และอัตราผลตอบแทนที่แทจริง (IRR) จากการลงทุนของเทากับรอยละ 123.82 
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6.2 ขอจํากัดและปญหาท่ีพบ 

 จากการพัฒนาตนแบบนวัตกรรมขึ้นมานั้น ตองมีการเก็บขอมูลโปรโมชั่นโฆษณาตางๆ ที่

เกิดจากการเจรจาและเซ็นตสัญญากับคูคา แตการศึกษาในครั้งนี้ไมสามารถทําได จึงใชวิธีการ

สมมติขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่นโฆษณาขึ้นมาแทน เปรียบเสมือนไดมีการทําสัญญาคูคาเปนที่

เรียบรอยแลว นอกจากนี้การศึกษาจะนําเสนอขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่นโฆษณา ณ สถานทีน่ัน้ๆ 

ซึ่งในที่นี้ระหวางการทดสอบเปนการสมมติเหตุการณวาผูทดสอบนั้นไดไปใชบริการที่หาง 

สรรพสินคาที่มีชื่อเสียง ในการรับ-สงขอความเพื่อรับขอเสนอพิเศษ โดยระบบปกติทั่วไปการสง

ขอความนั้นจะมี SMS Gateway ในการจัดการ แตเนื่องจากในการพัฒนาครั้งนี้เปนเพียงการ

พัฒนาตนแบบจึงใชอุปกรณ air card เปน SMS Gateway ในการสงขอความแทน ดังนั้นขอความ

ที่สงนั้นมีความยาวไมเกิน 70 ตัวอักษรตอขอความเทานั้น นอกจากนี้การวิธีการอานคาของทัชซิม

กับเครื่องอาน และการเขียน command ในการสงขอความผาน air card นั้น มีความซับซอนและ

การทํางานที่ยาก ดังนั้นตองใชผูเชี่ยวชาญที่มีความรูทางดานเทคนิคอยางสูง 

 

6.3 ขอเสนอแนะ 

 จากขอจํากัดและปญหาที่พบตางๆ นั้นทําใหเกิดขอเสนอแนะ เพื่อใชไปปรับปรุงและ

พัฒนาตอยอดได โดยแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

1) การสมัครใชบริการ 

 หนาเว็บไซตควรจัดรูปแบบเนื้อหาโฆษณาใหมีสีสรร โดยใสไอคอนหรือรูปภาพเขาไป เพื่อ

ชวยใหลูกคาทราบถึงประเภทกลุมสินคา 

 ควรใหสามารถเลือกภาษาไดทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ 

 กรณีที่ผูบริโภคอยากมีการวางแผนการใชจายหรือเลือกขอเสนอที่ดีที่สุด ควรเพิ่มชองทาง

ใหสามารถเรียกรองการรับขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่นโฆษณากอนออกเดินทางไปยงัหาง 

สรรพสินคานั้น 

 นอกจากชองทางสมัครทางเว็บไซต ควรสามารถสมัครผานระบบเสียงตอบรับอัตโนมัติ 

(Interactive Voice Response: IVR) ได 

 ขอมูลสวนตัวในการสมัคร ควรใชขอมูลสวนตัวของผูใชบริการจาก mobile operator เพื่อ

ชวยลดเวลาการคียขอมูลของผูบริโภค 

 ควรมีขอมูลบอกจํานวนหลักของผูใชบริการและรหัสผานใหชัดเจน 

 ควรมีใหคียคําถามไดกรณีที่ลืมรหัสผาน 
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2) การรับ-สงขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่นโฆษณา 

 ผูบริโภคควรสามารถเลือกรูปแบบอื่นในการรับ-สงขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่นโฆษณา 

เชน  MMS หรือ WAP เปนตน 

 สามารถใหผูบริโภคกําหนดจํานวนขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่นโฆษณาที่ตองการรับ 

 ขอเสนอพิเศษหรือโปรโมชั่นโฆษณาตางๆ ที่นําเสนอใหกับลูกคานั้น ควรเปนขอมลูทีม่กีาร

อัพเดทตลอดเวลา เพราะเมื่อลูกคาเลือกขอเสนอพิเศษตามที่โฆษณาแลวไมเปนไป

ตามนั้น ลูกคาจะขาดความไววางใจในบริการ  

3) การพัฒนาตอยอด 

 ตองปดจุดออนทุกประเด็นในการสื่อสารกับลูกคา เพื่อปองกันการลดความสําคัญในการ

ใหบริการ 

 สามารถพัฒนาตอยอดใหเปน universal membership card ได เพื่อลดการพกบัตร

หลายๆ ใบ 

 นอกจากสามารถเลือกรับบริการที่ตูรับบริการแลวนั้น เมื่อไปใชบริการควรมีเคร่ืองรับ

บริการ ณ รานคูคาที่ใชบริการ เพราะจะทําใหผูใชบริการไดรับขอมูลหลากหลาย หรือเปน

การเพิ่มจุดสนใจใหกับลูกคาคนอื่น เพื่อเพิ่มผูใชบริการมากขึ้น 
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ภาคผนวก ก 

 

ตวัอยางแบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัยนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะ 

       ผานโทรศัพทเคลื่อนที ่
 

แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของวิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต 

หลักสูตรธุรกิจเทคโนโลยีและการจัดการนวัตกรรม จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย (Technopreneurship 

and Innovation Management Program) เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใชบริการนวัตกรรมสื่อโฆษณา

อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ ความรูที่ไดรับจะสามารถนําไปใชวางแผนในการสรางนวัตกรรม

บริการนี้ จึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามนี้ เพื่อที่จะนําผลไปใชในทาง

การศึกษาตอไป โดยขอมูลที่ทานตอบทั้งหมดนี้จะถือเปนความลับและจะนําเสนอผลในลักษณะ

รวมเทานั้น และขอขอบคุณทุกทานเปนอยางยิ่งที่กรุณาสละเวลาใหความรวมมือในการตอบ

แบบสอบถามครั้งนี้ 

 

สวนท่ี 1: ปจจัยตางๆท่ีมีอิทธิพลตอความตองการในการใชบริการ “นวัตกรรมสื่อโฆษณา
อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที”่  
 

โปรดทําเคร่ืองหมาย    ในชองดานหนาตัวเลือกที่ตรงความตองการของทาน 
 

1.1 ทานเคยไดรับโฆษณาทางโทรศัพทเคลือ่นที่หรือไม 

    เคย       ไมเคย (ขามไปขอ 1.3) 

1.2 ทานรูสึกอยางไรกบัการโฆษณาทางโทรศพัทเคลือ่นที ่

   เฉยๆ       นาสนใจ 

   มีประโยชนดี       นารําคาญ 

    อื่นๆ (โปรดระบ)ุ   ………………………………… 

1.3 หากโฆษณาทางโทรศัพทเคลือ่นที่มขีอเสนอพเิศษเพือ่ชวยประหยัดคาใชจายใหกับทาน ทาน

จะรูสึกอยางไร 

   เฉยๆ       นาสนใจ 

   มีประโยชนดี       นารําคาญ 

    อื่นๆ (โปรดระบ)ุ   ………………………………… 
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1.4 ทานสนใจขอเสนอพิเศษใดบาง 

   ของแถม     

   สวนลดดานราคา 

   สนิคาบริการแบบทดลองใชฟร ี  

   จายเทาเดิมแตไดรับสนิคาบริการมากขึน้ 

    อื่นๆ (โปรดระบ)ุ   ………………………………… 

1.5 ทานสนใจรบัขอเสนอพเิศษทางใดบาง 

   SMS       MMS 

   WAP       อื่นๆ (โปรดระบ)ุ ……………………… 

1.6 จํานวนปริมาณโฆษณาที่ทานตองการ (ตอคร้ัง) 

   1-3       4-6 

   7-9       มากกวา 10 

   อื่นๆ (โปรดระบ)ุ   ………………………………… 

 

1.7 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตองการในการใชบริการนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่ 

        (นอยทีส่ดุ = 1 นอย = 2   ปานกลาง = 3   มาก = 4  มากทีสุ่ด = 5   กรุณาเลอืกลําดับความ

ตองการใหครบทุกขอ) 

ปจจัย 

ระดับความตองการในการใชบริการ 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 
มาก มากที่สุด 

การเสนอโปรโมชัน่ที่ตรงกับความ

ตองการ 
     

สวนลดโปรโมชั่นของสนิคาหรอืบริการ      

ระยะเวลาของโปรโมชั่นของสนิคาหรอื

บริการ 
     

ความหลากหลายของสินคาหรอืบริการ      

ความนาเชือ่ถอืของสินคาหรอืผู

ใหบริการ 
     

ความมีชื่อเสียงของสนิคาหรอืผู

ใหบริการ 
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ปจจัย 

ระดับความตองการในการใชบริการ 

นอยที่สุด นอย 
ปาน

กลาง 
มาก มากที่สุด 

คาใชจายในการใชนวัตกรรมบริการ      

คะแนนสะสมหลังใชบริการ      

ของสมนาคุณในการใชบริการ      

รูปแบบในการรับขอเสนอพเิศษหรอื

โปรโมชั่น 
     

ปริมาณโฆษณาหรือโปรโมชัน่ที่ไดรับ      

งายตอเขาถึงนวัตกรรมบริการ      

บริการครอบคลุมไปตางประเทศ

ระหวางการเดนิทาง 
     

แจงขอมลูโปรโมชั่นทันททีี่เขา

หางสรรพสนิคา 
     

สามารถเลือกรับตราสินคาไดตามความ

ตองการ 
     

บริการยังคงอยูเมือ่เปลีย่นหมายเลข

โทรศัพท 
     

แจงกิจกรรมทีเ่กี่ยวของทีต่รงกับความ

ตองการ 
     

เปนเทคโนโลยีทีอ่ินเทรนด      

การกระจายตัวของจุดใหบริการหลังการ

ขาย 
     

สามารถสงโฆษณาใหกบัหมายเลขคน

สนทิ 
     

ม ีCall Center คอยติดตอหรอืตอบขอ

ซักถามของลูกคาได 
     

มีเอกสารสัญญาในการสมัครใชบริการ      

อื่นๆ โปรดระบ ุ

………………………………………… 
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สวนท่ี 2: ขอมูลเฉพาะของผูบริโภค 

โปรดทําเคร่ืองหมาย    ในชองดานหนาตัวเลือกที่ตรงความตองการของทาน  

ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

กรุณาเลอืกประเภทสนิคาที่ตรงกับความตองการของทาน (ถาไมสนใจในประเภทสินคาขอใด ทาน

สามารถขามไดคะ) 

2.1 ประเภทดานความสวยความงาม 

   เครื่องสําอางค      เครื่องประดับ 

   ศูนยบริการความงาม     นาฬิกา 

   อื่นๆ (โปรดระบุ)   ……………………………………   

2.2 ประเภทสําหรบัสุภาพสตร ี

   เสือ้ผา       กระเปา 

   รองเทา       ชุดชั้นใน 

   อื่นๆ (โปรดระบุ)   ……………………………………     

2.3 ประเภทสําหรบัสุภาพบุรษุ 

   เสือ้ผา       กระเปา 

   รองเทา       ชุดชั้นใน 

   อื่นๆ (โปรดระบุ)   …………………………………… 

2.4 ประเภทสําหรบัเดก็ 

   อุปกรณของใชเด็ก     อุปกรณของเลนเด็ก 

    อุปกรณการเรียน      เสือ้ผาเดก็ 

    อื่นๆ (โปรดระบุ)   …………………………………… 

2.5 ประเภทดานบันเทิงและการกีฬา 

     2.5.1 ภาพยนตทีช่ื่นชอบ  

    รักโรแมนตกิ/ ครอบครัว     แอคชั่น  

   สยองขวัญ      แนวสืบสวนเรนลบั  

    อื่นๆ (โปรดระบุ)   ……………………………………  

     2.5.2 เครื่องดนตรทีี่ชืน่ชอบ  

    กีตาร       เปยโน  

   ไวโอลิน       เครื่องเปา  

    อื่นๆ (โปรดระบุ)   …………………………………… 
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     2.5.3 การทองเทีย่วทีช่ื่นชอบ  

    ทะเล       ปาเขา  

   น้ําตก       ตางประเทศ  

    อื่นๆ (โปรดระบุ)   ……………………………………  

     2.5.4 กีฬาที่ชืน่ชอบ  

    ฟุตบอล       แบดมินตัน  

   กอลฟ       วายน้ํา  

    อื่นๆ (โปรดระบุ)   ……………………………………  

2.6 ประเภทอุปกรณอิเล็กทรอนิกสและไอท ี

    อุปกรณอเิล็กทรอนกิส (เชน เครือ่งเสียง, ลําโพง เปนตน) 

    อุปกรณเครือ่งใชไฟฟา (เชน เคร่ืองปรับอากาศ, ตูเยน็ เปนตน)  

    อุปกรณการสือ่สาร (เชน โทรศัพทเคลื่อนที่, โทรศัพทบาน เปนตน)  

    อุปกรณดานไอท ี(เชน คอมพิวเตอร, เครื่องพิมพ เปนตน)  

    อื่นๆ (โปรดระบุ)   ……………………………………  

2.7 ประเภทเครื่องใชภายในบาน 

     2.7.1 ผลิตภัณฑทีใ่ชครัวเรือน  

    ผลิตภัณฑเคร่ืองครัว (เชน จาน, หมอ เปนตน) 

    ผลิตภัณฑเคร่ืองทําอาหาร (เชน เตาไมโครเวฟ, เครือ่งดดูควัน เปนตน)  

   ผลิตภัณฑสําหรับทําความสะอาด (เชน น้ํายาลางจาน, ผงซักฟอก เปนตน) 

    ผลิตภัณฑที่ใชในการทําอาหาร (เชน น้ํามัน, น้ําปลา เปนตน)  

    อื่นๆ (โปรดระบุ)   ……………………………………  

     2.7.2 ผลิตภัณฑทีใ่ชภายในบาน  

    ผลิตภัณฑสําหรับหองนอน    ผลิตภัณฑสําหรับหองรับแขก  

   ผลิตภัณฑสําหรับหองน้ํา     ผลิตภัณฑสําหรับหองทํางาน  

    อื่นๆ (โปรดระบุ)   ……………………………………  

2.8 ประเภทรานอาหาร      

   อาหารไทย      อาหารจีน   

  อาหารเวียดนาม      อาหารเกาหล ี

  อาหารญ่ีปุน      อาหารอิตาล ี

  อื่นๆ (โปรดระบ)ุ   ……………………………… 
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2.9 ประเภทสินคาเบด็เตล็ด 

   โรงเรียนสอนพิเศษ      อุปกรณเบ็ดเตล็ด  

  อุปกรณงานดานศลิปะ     รานหนังสือ 

  อื่นๆ (โปรดระบ)ุ   ……………………………… 

 

สวนท่ี 3: ขอมูลสวนตัวผูตอบแบบสอบถาม 

3.1 เพศ 

   ชาย     หญิง 

3.2 อาย ุ 

  ตํ่ากวา 18 ป     18-27 ป     28-37 ป  

 38-47 ป    48 ปขึน้ไป  

3.3 ระดับการศึกษา 

  ตํ่ากวาปริญญาตรี    ปริญญาตรี  สูงกวาปริญญาตรี 

3.4 อาชีพ 

 นักเรียน/นักศึกษา   ขาราชการ/พนักงานรฐัวิสาหกจิ  

 พนักงานบรษิัท   พอบาน/แมบาน   

 คาขาย/ธุรกจิสวนตัว  รับจางทั่วไป    

 อื่นๆ (โปรดระบ)ุ   …………………………………… 

3.5 รายได (ตอเดอืน) 

 นอยกวา 10,000 บาท     10,000-30,000 บาท  

 30,001-50,000 บาท   50,001-70,000 บาท  

  มากกวา 70,000 บาท    

   

สวนท่ี 4: ขอเสนอแนะเกี่ยวกับ “นวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่”  
.................................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................................. 

 

--------------------------ขอขอบคุณที่ใหความรวมมือในการทําวิจัย-------------------------- 
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ภาคผนวก ข 

ตารางตัวอยาง Taro Yamane 

 
ตารางขนาดตัวอยางของ Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 

 
 

ขนาดประชากร 
(N) 

 

ขนาดตวัอยาง (n) ความคลาดเคลื่อน 

+ 1% + 2% + 3% + 4% + 5% + 10% 

500  - - - - 222 83 

1,000  - - - 385 286 91 

1,500  - - 638 441 361 94 

2,000  - - 718 476 333 95 

2,500  - 1,250 769 500 345 96 

3,000  - 1,364 811 517 353 97 

3,500  - 1,458 843 530 359 97 

4,000  - 1,538 870 541 364 98 

4,500  - 1,607 891 549 367 98 

5,000  - 1,667 909 556 370 98 

6,000  - 1,765 938 566 375 98 

7,000  - 1,842 959 574 378 99 

8,000  - 1,905 976 580 381 99 

9,000  - 1,957 989 584 383 99 

10,000  5,000 2,000 1,000 588 385 99 

15,000  6,000 1,143 1,034 600 390 99 

20,000  6,667 2,222 1,053 606 392 100 

25,000  7,143 2,273 1,064 610 394 100 

50,000  8,333 2,381 1,087 617 397 100 

100,000  9,091 2,439 1,099 621 398 100 

>100,000  10,000 2,500 1,111 625 400 100 
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ภาคผนวก ค 

แบบฟอรมการสัมภาษณผูบริหาร 
 

ผูสัมภาษณ:                                                                  วันที่:  

 

สวนท่ี 1 ขอมูลทัว่ไปของผูถกูสมัภาษณ 

1. ชื่อ-นามสกลุ 
 

2. เพศ   

3. อาย ุ  

4. ระดับการศึกษาขัน้สูงสุด  

5. อาชีพ  

6. ตําแหนง  

7. ประสบการณการทํางาน   

8. ความเชี่ยวชาญ  

สวนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกบัการสรางนวตักรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 

1. ทานเคยไดรับโฆษณาทางโทรศัพทเคลือ่นที่หรือไมคะ 

2. ทานรูสึกอยางไรกับการโฆษณาทางโทรศัพทเคลื่อนที่คะ 

3. ถามีการสรางนวัตกรรมสือ่โฆษณาอัจฉริยะที่เขาใจความตองการอยางแทจริง ทานคิดอยางไรคะ 

4. ทานคิดนวัตกรรมบริการมปีระโยชนตอบริษทัมากนอยแคไหน เพราะเหตใุดจึงคิดเชนนั้น 

5. ทานคิดวาทําอยางไรผูบริโภคถึงสนใจนวัตกรรมนี้คะ 

6. ทานคิดวาถานวตักรรมบริการนีส้ามารถนําไปใชเชิงพาณชิยไดจริง ทานคาดหวังวาจะมีปริมาณ

ลูกคาเทาใดคะ  

7. ทานคิดวาควรมีประเภทสินคาใดบางสําหรับนวัตกรรมบรกิารนี้คะ 

8. ทานคิดวาการลงทุนในการสรางนวัตกรรมนี้ตองใชเงินทุนประมาณเทาไหรคะ 

9. เรื่องบริการหลังการขายทานคดิวาควรมีอะไรบางคะ 

10. ทานคิดวาอุปสรรคในการสรางนวัตกรรมนี้คอือะไรคะ 

11. ทานมีคําแนะนําหรอืขอเสนอะแนะในการสรางนวัตกรรมนี้อยางไรบางคะ 
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ภาคผนวก ง 

แบบฟอรมการสัมภาษณพนักงานขาย 
 

ผูสัมภาษณ:                                วันที่:   

 

สวนท่ี 1 ขอมูลทัว่ไปของผูถกูสมัภาษณ 

1. ชื่อ-นามสกลุ  

2. เพศ   

3. อาย ุ  

4. ระดับการศึกษาขัน้สูงสุด  

5. อาชีพ  

6. ประสบการณการทํางาน  

7. ตําแหนง  

สวนท่ี 2 คําถามเกี่ยวการขาย 

1. ทานใชกลยทุธใดในการเสนอขายสนิคาและบริการ 

2. ทานติดตอลูกคาดวยวิธีใด และหาลูกคาจากดานไหน 

3. สวนใหญลูกคาสนใจบริการใดในบริษัทคะ 

4. ทานเคยใชบริการโฆษณาบนโทรศัพทเคลือ่นที่หรอืไมคะ ถาเคยทานรูสึกอยางไรบางคะ 

5. การวิเคราะหพฤติกรรมการใชงานของลกูคาไมทราบวาใชวิธีใดคะ 

6. รูปแบบการนําเสนอโฆษณาผานโทรศัพทเคลือ่นที่ควรเปนรูปแบบใดคะ 

7. หากโฆษณาทางโทรศพัทเคลื่อนที่มีขอเสนอพิเศษเพื่อชวยประหยดัคาใชจายใหกับทาน ทานจะ

รูสึกอยางไรบางคะ 

8. ทานมแีนวคิดใดบางในการสรางนวัตกรรมบริการโฆษณาอัจฉรยิะผานโทรศัพทเคลื่อนที่คะ 

9. ทานอยากไดอะไรบางคะจากการโฆษณาผานโทรศัพทเคลือ่นที่แบบนี ้

10. ความถี่ในการรับโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนทีแ่บบนี้ ควรบอยแคไหนคะ  

11. คาใชจายในการใชบริการเทาใดที่คุณคิดวาเปนราคาทีเ่หมาะสมคะ 

12. ทานอยากไดลักษณะการสงขอมลูโฆษณาหรือโปรโมชั่นกลับในรูปแบบใดคะ 
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ภาคผนวก จ 

แบบฟอรมการสัมภาษณกลุม Lead Users 
 

ผูสัมภาษณ:                                                                  วันที่:  
 

สวนท่ี 1 ขอมูลทัว่ไปของผูถกูสมัภาษณ 

1. ชื่อ-นามสกลุ  

2. เพศ   

3. อาย ุ  

4. ระดับการศกึษาขัน้สูงสุด  

5. อาชีพ  

สวนท่ี 2 คําถามการใชบริการรับโปรโมชั่นจากเครื่องอานของราน Tops Super Market 

1. ไมทราบวาโดยปกติคุณใชบริการเครือ่งอานบอยหรือไมคะ 

2. ประเภทสินคาใดบางคะ ที่ทานสนใจคะ 

3. รบกวนชวยเลาปญหาทีพ่บในการใชเครื่องอานใหฟงหนอยคะ 

4. จํานวนรายการที่ทานไดรับจากเครือ่งอานเปนกี่รายการคะ 

5. ลักษณะการใหขอมลูทีเ่ปนประโยชนแบบใด ทีท่ําใหพอใจในการตัดสนิใจซือ้สนิคาคะ 

6. ทานเคยไดรับโฆษณาทางโทรศัพทเคลือ่นที่หรือไมคะ 

7. ทานรูสึกอยางไรกับการโฆษณาทางโทรศัพทเคลื่อนที่คะ 

8. นอกจากนี้ถาทานไดรับโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่ และโปรโมชั่นที่ไดรับตรงกับความตองการ

ของทาน เฉกเชนเดยีวกับ Tops Super Market โดยไมตองพกบัตรสมาชิก ทานสนใจในบริการนี้

หรือไมคะ 

9. หากโฆษณาทางโทรศพัทเคลื่อนที่มีขอเสนอพิเศษเพื่อชวยประหยดัคาใชจายใหกับทาน ทานจะ

รูสึกอยางไรบางคะ 

10. ทานมแีนวคิดใดบางในการสรางนวัตกรรมบริการโฆษณาอัจฉรยิะผานโทรศัพทเคลื่อนที ่

11. ทานอยากไดอะไรบางจากการโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนที่แบบนี ้

12. ความถี่ในการรับโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนทีแ่บบนี ้

13. คาใชจายในการใชบริการเทาใดที่คุณคิดวาเปนราคาทีเ่หมาะสม 

14. ทานอยากไดลักษณะการสงขอมลูโฆษณาหรือโปรโมชั่นกลับในรูปแบบใดคะ 

15. ทานมขีอเสนอะแนะอืน่ใดบางคะ 
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ภาคผนวก ฉ 

แบบฟอรมการสัมภาษณกลุมผูเชีย่วชาญทางดานเทคโนโลยี 
 

ผูสัมภาษณ:                                                                  วันที่:  
 

สวนท่ี 1 ขอมูลทัว่ไปของผูถกูสมัภาษณ 

1. ชื่อ-นามสกลุ  

2. เพศ   

3. อาย ุ  

4. ระดับการศึกษาขัน้สูงสุด  

5. อาชีพ  

6. ตําแหนง  

สวนท่ี 2 คําถามทางดานเทคนิค 

1. ไมทราบวาโดยปกติคุณใชทชัซิม ในดานใดบางคะ 

2. ไมทราบวามี application ดานอื่นอีกหรือไม ทีย่ังไมไดใช มีดานใดบางคะ เพราะเหตใุดจึงไม

เลือกใช 

3. รบกวนชวยเลาขอดี และขอเสียของทัชซิมใหฟงหนอยคะ 

4. ไมทราบวาระยะการรับสงขอมลูของทัชซิมเปนเทาไหร เลาใหฟงหนอยคะ 

5. นอกจากเทคโนโลยีนี้มเีทคโนโลยีอืน่ทีส่ามารถทดแทนไดหรือไมคะ 

6. การวิเคราะหพฤติกรรมการใชงานของลกูคาไมทราบวาใชเทคโนโลยีใดคะ 

7. รูปแบบการนําเสนอโฆษณาผานโทรศัพทเคลือ่นที่ควรเปนรูปแบบใดคะ 

8. ไมทราบ response time หลังจากใช application เปนเวลาไหรคะ 

9. ไมทราบวาในอนาคตคุณคิดวาจะมี application ใดๆ ทีน่าํมาใชในทชัซิมคะ เพราะเหตใุดจึงคิด

เชนนั้น 

10. หากโฆษณาทางโทรศพัทเคลื่อนที่มขีอเสนอพิเศษเพื่อชวยประหยดัคาใชจายใหกับทาน ทานจะ

รูสึกอยางไรบางคะ 

11. ทานมแีนวคิดใดบางในการสรางนวัตกรรมบริการโฆษณาอัจฉรยิะผานโทรศัพทเคลื่อนที่คะ 

12. ทานอยากไดอะไรบางคะจากการโฆษณาผานโทรศัพทเคลือ่นที่แบบนี ้

13. ความถี่ในการรับโฆษณาผานโทรศัพทเคลื่อนทีแ่บบนี้ ควรบอยแคไหนคะ  

14. คาใชจายในการใชบริการเทาใดที่คุณคิดวาเปนราคาทีเ่หมาะสมคะ 

15. ทานอยากไดลักษณะการสงขอมลูโฆษณาหรือโปรโมชั่นกลับในรูปแบบใดคะ 



202 

 

ภาคผนวก ช 

การสรางแนวความคิด 

 

แนวความคิด A 

 
 

แนวความคิด B 
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แนวความคิด C 

 
แนวความคิด D 

 
แนวความคิด E 
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แนวความคิด F 

 
แนวความคิด G 

 
 

แนวความคิด H 
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แนวความคิด I 

 
แนวความคิด J 

 
แนวความคิด K 
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แนวความคิด L 

 
แนวความคิด M 

 
แนวความคิด N 
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แนวความคิด O 

 
แนวความคิด P 

 
แนวความคิด Q 

 

 
207 



208 

 

แนวความคิด R 

 
แนวความคิด S 

 
แนวความคิด T 
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แนวความคิด U 

 
แนวความคิด V 

 
แนวความคิด W 
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แนวความคิด X 

 
แนวความคิด Y 

 
แนวความคิด Z 
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แนวความคิด AA 

 
 
กระบวนการของ Tops Market 
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ภาคผนวก ซ 

การรวมแนวความคดิ 

 

แนวความคิด BC 
 

 
 

 

แนวความคิด DG 
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แนวความคิด TU 
 

 
 

แนวความคิด VY 
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ภาคผนวก ฌ 

การออกแบบฐานขอมูล 

 

Entity Relationship Model: ER 
 

 
ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 

 TITLE Table ใชในการเก็บขอมูลคํานําหนาของลูกคา 

TITLE 

TITLE_CODE DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE 

1 นาย 01/08/2010    

2 นางสาว 01/08/2010    

3 นาง 01/08/2010    

4 ดร. 01/08/2010    
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 GENDER Table ใชในการเก็บขอมูลเพศของลูกคา 

GENDER 

GENDER_CODE DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE 

1 ชาย 14/05/2010   

2 หญิง 14/05/2010   
 

 AGE Table ใชในการเก็บขอมูลชวงอายุของลูกคา 

AGE 

AGE_CODE DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE 

1 ตํ่ากวา 18 ป 14/05/2010   

2 18-27 ป 14/05/2010   

3 28-37 ป 14/05/2010   

4 38-47 ป 14/05/2010   

5 48 ปขึน้ไป 14/05/2010   
 

 EDUCATION Table ใชในการเก็บขอมลูการศกึษาของลกูคา 

EDCUCATION 

EDUCATION_LEVEL DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE 

1 ต่ํากวาปริญญาตรี 14/05/2010   

2 ปริญญาตรี 14/05/2010   

3 สูงกวาปริญญาตรี 14/05/2010   
 

 OCCUPATION Table ใชในการเก็บขอมลูอาชีพของลกูคา 

OCCUPATION 

OCCUPATION_CODE DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE 

1 นักเรียน/นักศึกษา 14/05/2010   

2 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 14/05/2010   

3 พนักงานบริษทั 14/05/2010   

4 พอบาน/แมบาน 14/05/2010   

5 คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 14/05/2010   

6 รับจางทั่วไป 14/05/2010   
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 SALARY Table ใชในการเกบ็ขอมลูเงินเดอืนของลูกคา 

SALARY 

SALARY_LEVEL DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE 

1 นอยกวา 10,000 บาท 14/05/2010   

2 10,001-30,000 บาท 14/05/2010   

3 30,001-50,000 บาท 14/05/2010   

4 50,001-70,000 บาท 14/05/2010   

5 70,001-100,000 บาท 14/05/2010   

6 มากกวา 100,000 บาท 14/05/2010   
 

 IDENTIFICATION Table ใชในการเก็บขอมลูประเภทบัตรของลูกคา 

IDENTIFICATION 

ID_TYPE DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE 

1 บัตรประชาชน 14/05/2010   

2 ใบขบัขี ่ 14/05/2010   

3 หนังสือเดินทาง 14/05/2010   
 

 QUESTION Table ใชในการเก็บขอมลูคําถามในกรณีทีล่มืรหัสผาน 

QUESTION 

QUESTION_ID DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE 

1 สถานที่เกิดของคุณคือที่ไหน 31/07/2010   

2 สัตวเลี้ยงของคุณชื่ออะไร 31/07/2010   

3 โรงเรียนแรกที่คุณเรียนชื่ออะไร 31/07/2010   

4 สิ่งที่คุณชอบยามวาง 31/07/2010   
 

 LOCATION Table ใชในการเก็บขอมลูสถานที ่

LOCATION 

LOCATION_ID DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE 

L01 สยามพารากอน 28/06/2010   

L02 เดอะมอลลบางกะป 28/06/2010   
 

 

 

 



217 

 

 MACHINE Table ใชในการเกบ็ขอมลูเครือ่งอานที่ไปติดตัง้ในสถานที่นัน้ๆ 

MACHINE 

MACHINE_CODE LOCATION_ID DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

A56014-08-0020 L01 สยามพารากอน โซน  A 28/06/2010   28/06/2010 23:24:14   

A56014-08-0021 L01 สยามพารากอน โซน B 28/06/2010   28/06/2010 23:24:31   

A56014-08-0022 L02 เดอะมอลบางกะป โซนพลาซา 28/06/2010   28/06/2010 23:24:38   

 

 PRODUCT_CATEGORY Table ใชในการเกบ็ขอมลูกลุมของประเภทสินคาหรือบริการ 

PRODUCT_CATEGORY 

PRODUCT_CATEGORY DESCRIPTION STATUS SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

G1 ประเภทดานความสวยความงาม A 28/06/2010   

G2 ประเภทสําหรบัสุภาพสตร ี A 28/06/2010   

G3 ประเภทสําหรบัสุภาพบรุุษ A 28/06/2010   

G4 ประเภทสําหรบัเด็ก A 28/06/2010   

G5 ประเภทดานบนัเทิงและการกีฬา A 28/06/2010   

G6 ประเภทอปุกรณอิเล็กทรอนิกสและไอท ี A 28/06/2010   

G7 ประเภทเครื่องใชภายในบาน A 28/06/2010   

G8 ประเภทรานอาหาร A 28/06/2010   

G9 ประเภทสินคาเบ็ดเตล็ด A 28/06/2010   
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 PRODUCT_TYPE Table ใชในการเก็บขอมลูประเภทของสนิคาหรอืบริการ 

PRODUCT_TYPE 

PRODUCT_TYPE PRODUCT_CATEGORY DESCRIPTION STATUS SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

T1 G5 ภาพยนตที่ช่ืนชอบ A 28/06/2010   

T2 G5 เครื่องดนตรทีี่ชืน่ชอบ A 28/06/2010   

T3 G5 การทองเที่ยวที่ชืน่ชอบ A 28/06/2010   

T4 G5 กีฬาที่ชื่นชอบ A 28/06/2010   

T5 G7 ผลิตภัณฑที่ใชครัวเรือน A 28/06/2010   

T6 G7 ผลิตภัณฑที่ใชภายในบาน A 28/06/2010   

 

 PRODUCT Table ใชในการเก็บขอมลูกลุมยอยของประเภทสินคาหรอืบริการ 

PRODUCT 

PRODUCT_ID PRODUCT_TYPE PRODUCT_CATEGORY DESCRIPTION STATUS SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

P1   G1 เครื่องสําอางค A 27/06/2010   

P2   G1 เครื่องประดับ A 27/06/2010   

P6   G2 เส้ือผาผูหญิง A 27/06/2010   

P7   G2 กระเปาผูหญิง A 27/06/2010   

P8   G2 รองเทาผูหญิง A 27/06/2010   

 

218 



219 

 

PRODUCT 

PRODUCT_ID PRODUCT_TYPE PRODUCT_CATEGORY DESCRIPTION STATUS SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

P11   G3 เส้ือผาผูชาย A 27/06/2010   

P13   G3 รองเทาผูชาย A 27/06/2010   

P16   G4 อุปกรณของใชเด็ก A 27/06/2010   

P17   G4 อุปกรณของเลนเด็ก A 27/06/2010   

P18   G4 อุปกรณการเรียน A 27/06/2010   

P19   G4 เส้ือผาเด็ก A 27/06/2010   

P22 T1 G5 แอคชั่น A 27/06/2010   

P23 T1 G5 รักโรแมนติก/ ครอบครัว A 27/06/2010   

P24 T1 G5 แนวสืบสวนเรนลับ A 27/06/2010   

P26 T2 G5 กีตาร A 27/06/2010   

P27 T2 G5 เปยโน A 27/06/2010   

P28 T2 G5 ไวโอลิน A 27/06/2010   

P31 T3 G5 ทะเล A 27/06/2010   

P33 T3 G5 น้ําตก A 27/06/2010   

P34 T3 G5 ตางประเทศ A 27/06/2010   
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PRODUCT 

PRODUCT_ID PRODUCT_TYPE PRODUCT_CATEGORY DESCRIPTION STATUS SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

P36 T4 G5 ฟุตบอล A 27/06/2010   

P37 T4 G5 แบดมินตนั A 27/06/2010   

P39 T4 G5 วายน้ํา A 27/06/2010   

P41   G6 อุปกรณอิเล็กทรอนิกส A 27/06/2010   

P43   G6 อุปกรณส่ือสาร A 27/06/2010   

P44   G6 อุปกรณไอท ี A 27/06/2010   

P46 T5 G7 ผลิตภัณฑเครื่องครัว A 27/06/2010   

P47 T5 G7 ผลิตภัณฑเครื่องทําอาหาร A 27/06/2010   

P49 T5 G7 ผลิตภัณฑที่ใชในการทําอาหาร A 27/06/2010   

P51 T6 G7 ผลิตภัณฑสําหรับหองนอน A 27/06/2010   

P52 T6 G7 ผลิตภัณฑสําหรับหองรบัแขก A 27/06/2010   

P53 T6 G7 ผลิตภัณฑสําหรับหองน้ํา A 27/06/2010   

P56   G8 อาหารไทย A 27/06/2010   

P57   G8 อาหารจนี A 27/06/2010   

P59   G8 อาหารเกาหลี A 27/06/2010   

P60   G8 อาหารญีปุ่น A 27/06/2010   
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PRODUCT 

PRODUCT_ID PRODUCT_TYPE PRODUCT_CATEGORY DESCRIPTION STATUS SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

P63   G9 โรงเรียนสอนพิเศษ A 27/06/2010   

P64   G9 อุปกรณเบ็ดเตล็ด A 27/06/2010   

P66   G9 รานหนังสือ A 27/06/2010   

 

 CAMPAIGN Table ใชในการเก็บขอมูลโปรโมชัน่โฆษณาของประเภทสินคาหรือบริการ 

CAMPAIGN 

CAMPAIGN_CODE PRODUCT LOCATION_ID DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

C01 P1 L01 New Collection ชุดเซรัมลดพิเศษถึง 25% @DIOR 30/07/2010 9/30/2010 07/30/2010 00:29:27 
 

C02 P1 L01 Free Great Skin Gift Set เมื่อซ้ือ 2500 @CLINIQUE 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:27 
 

C03 P2 L01 เพชรแท ซื้อสรอยแถมจี้เพชรใหทันที @ออโรรา 30/07/2010 10/30/2010 07/30/2010 00:29:27 
 

C04 P6 L01 ลด 30% ทุกรายการ @JASPAL 30/07/2010 9/30/2010 07/30/2010 00:29:27 
 

C05 P7 L01 
กระเปา Coach Horse and Carriage Tote Bag 30% 

OFF @COACH 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C06 P8 L01 FOOTWARE สไตลที่แตกตาง ลดพิเศษ 40 % @ZARA 30/07/2010 9/25/2010 07/30/2010 00:29:28 
 

C07 P11 L01 ซื้อครบ 3000 รับฟรีปากกาสุดหรู @DAPPER 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
 

C08 P11 L01 Guy Laroche special offer 30% off @GUY LAROCHE 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
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CAMPAIGN 

CAMPAIGN_CODE PRODUCT LOCATION_ID DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

C09 P13 L02 BUY 1 Get 1 @TAWIN 30/07/2010 10/4/2010 07/30/2010 00:29:28 
 

C10 P16 L01 เตียงเด็กพรอมชุดท่ีนอนผากั้นเตียง พิเศษ 7,500 @Graco 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
 

C11 P17 L01 
ชุดดินน้ํามันขาวกลองเบนโตะปลอดสารพิษ พิเศษ 760.- 

@Ninatoys 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C13 P18 L01 
ภาพโปสเตอรประกอบการเรียนซื้อ 3 ชิ้นเพียง 50.- @โซน

เครื่องเขียน 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C14 P19 L01 
เส้ือยืดพิมพลายมอเตอรไซต ราคาเดียว 800 บาท 

@SNAP 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C15 P22 L01 
The Last Airbender ที่ sweet ซื้อ 2 ที่นั่งลดทันที 80 บาท 

@SFX 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C16 P23 L01 Twilight ท่ี sweet ซื้อ 2 ท่ีนั่งลดทันที 80 บาท @SFX 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
 

C17 P24 L01 
Edge of Darkness ท่ี sweet ซื้อ 2 ที่นั่งลดทันที 80 บาท 

@SFX 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C18 P26 L01 กีตารโปรงสีดํา เพียง 6,000 พรอมกระเปา @YAMAHA 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
 

C19 P27 L01 
เปยโนคุณภาพดี พิเศษครบรอบ 10 ป ลดทันที 20% 

@Linden 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C20 P28 L01 
ดับเบ้ิลเบส jacopson ลดกระชากใจ @SYMPHONY 

MUSIC 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C21 P31 L01 
เกาะชางแกรนดออคิดแพ็คเกจ 3 วัน 2 คืนเพียง 2900 

@BOOK THAI TOUR 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 
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CAMPAIGN 

CAMPAIGN_CODE PRODUCT LOCATION_ID DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

C22 P34 L01 
HONGKONG PACKAGE เร่ิมท่ี 9700.- @THAIFLY 

TOUR 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C23 P33 L01 
แพคเกจทัวร น้ําตกทีลอซู (2 วัน/1 คืน) เพียง 3,000 @ทัวร

ทั่วไทย 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C24 P36 L01 ลูกฟุตบอล ราคาเริ่มตนที่ 240.- @SUPER SPORT 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
 

C25 P37 L01 
อุปกรณแบดมินตันลด 30 - 40% พรอมโปรโมชั่นสินคา

ใหม @รานนกแกว 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C26 P39 L01 
ชุดวายน้ําแบบกระโปรง ทูพีซ เหลือเพียง 790.- @ราน 

Momocloset 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C27 P41 L01 
Washing Machine with special offers discount up to 

20% @POWER BUY 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C28 P43 L01 
BlackBerry Bold 9700 ราคาพิเศษเพียง 19,500 @ 

TrueMove 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C29 P44 L01 
HP MINI 210 VIVIENNE TAM LIMITED SPECIAL 

EDITION ลด 20% @IT MALL 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C30 P46 L01 
จานทรงเหลี่ยมยกขอบโมเดริ์นเกรด A เหลือใบละ 65.- @

แผนกเครื่องครัว 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C31 P47 L01 Cooking Fair ลดถึง 70% ความสุขงายๆ @POWER BUY 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
 

C32 P49 L02 ปลาตราทิพรส ซื้อ 2 แถม 1 @HOME FREASH MART 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
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CAMPAIGN 

CAMPAIGN_CODE PRODUCT LOCATION_ID DESCRIPTION EFFECTIVE_DATE EXPIRATION_DATE SYS_CREATION_DATE SYS_UPDATE_DATE 

C33 P51 L01 
ซื้อท่ีนอน Synda รับฟรีชุดเครื่องนอน & สเปรปองกันไรฝุน 

ทุกสาขา 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C34 P52 L01 
โซฟา STORY SET สามารถเลื่อนเบาะออกมานอนได 

9600 @แผนกเฟอรนิเจอร 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C35 P53 L01 
ชุดอะครีลิค BATH SET 4 ช้ิน เพียง 2,500 @SHOWER 

PRO 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C36 P56 L01 
สมบูรณโภชนาราคาท่ีตาง เพียงมา 2 ทาน ลด 20%ทันที

ทุกสาขา 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C37 P57 L01 
วันวาง แวะมาที่โชคดีต่ิมซํา คุณคือผูโชคดีไดสวนลด 30% 

ทุกสาขา 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C38 P59 L01 
Niku Shabu food and beverage 20% discount ทุก

สาขา 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C39 P60 L01 Fuji เบนโตะลด 50% พรอมชาเขียวรอนฟรี ทุกสาขา 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
 

C40 P63 L01 
โรงเรียนดนตรีสยามกลการ ฉลองเปดสาขาใหม ลด 20% 

ทุกสาขา 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 

 

C41 P64 L01 ไดโซะ ทั้งรานราคาเดียว 60 บาท ทุกสาขา 30/07/2010 
 

07/30/2010 00:29:28 
 

C42 P66 L01 
SE-ED ลดพิเศษ15%เมื่อซ้ือหนังสือ Detox ลางพิษดวย

ตนเอง ทุกสาขา 
30/07/2010 

 
07/30/2010 00:29:28 
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ภาคผนวก ญ 

แบบสอบถามการทดสอบการใชบรกิารตนแบบ 

 

แบบสอบถามการทดสอบการใชบรกิารตนแบบนวัตกรรมสื่อโฆษณา
อัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนท่ี 

 

แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของวิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต หลักสูตร

ธุรกิจเทคโนโลยีและการจัดการนวัตกรรม จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย (Technopreneurship and 

Innovation Management Program)  

 

วัตถุประสงคของแบบสอบถาม 
 

1) เพื่อใหทราบความพึงพอใจและทดสอบการยอมรับของผูใชบริการตนแบบนวัตกรรมสื่อ

โฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่ที่พัฒนาขึ้น 

2) เพื่อใหทราบขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงระบบตอไป 

 

จึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามนี้ เพื่อที่จะนํามาสรุปผลการ

พัฒนานวัตกรรมบริการวาสามารถนําไปใชงานไดจริงและเกิดผลลัพธอยางมีประสิทธิภาพ โดย

ขอมูลที่ทานตอบทั้งหมดนี้จะถือเปนความลับ และขอขอบคุณทุกทานเปนอยางยิ่งที่กรุณาสละ

เวลาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 
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สวนท่ี 1: ทดสอบการยอมรับของผูใชบริการตนแบบนวัตกรรมสื่อโฆษณาอัจฉริยะผานโทรศัพทเคลื่อนที่  

โปรดทําเครือ่งหมาย  ในชองทีท่านเห็นวาเหมาะสมในความคิดของทานมากทีสุ่ด 
 

ขอ คุณภาพของนวัตกรรมบริการ 

ระดับความพึงพอใจ 

ความคิดเหน็ นอยที่สดุ 
(1) 

นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากที่สดุ 
(5) 

1.1 ความถกูตองแมนยําของขอมูล (Accuracy) 

1.1.1 นําเสนอสนิคา บริการ และขอเสนอพิเศษทีต่รงกับ
ความตองการ 

 
 

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.1.2 การประมวลผลในการนําเสนอโฆษณาไดอยางถูกตอง

แมนยํา 
 

 

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.2 ความรวดเร็วในการใชบริการ (Performance) 

1.2.1 ความรวดเร็วในการทํางานของโปรแกรม   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            
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ขอ คุณภาพของนวัตกรรมบริการ 

ระดับความพึงพอใจ  

ความคิดเหน็ นอยที่สดุ 

(1) 

นอย 

(2) 

ปานกลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที่สดุ 

(5) 

1.2.2 ความรวดเร็วในการตอบสนองตอการใชบริการ   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.3 ความนาเชื่อถือในการใชบริการ (Reliability) 

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.4 ประสิทธิภาพในการใชบริการ (Efficiency) 

1.4.1 ประสิทธิภาพในการใหบริการโฆษณา   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.4.2 ชวยทําใหประหยัดเวลาและคาใชจาย   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.5 ความงายในการใชงาน (Usability) 

1,5.1 ขัน้ตอนการใชงานงาย ไมซับซอน   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            
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ขอ คุณภาพของนวัตกรรมบริการ 

ระดับความพึงพอใจ  

ความคิดเหน็ นอยที่สดุ 

(1) 

นอย 

(2) 

ปานกลาง 

(3) 

มาก 

(4) 

มากที่สดุ 

(5) 

1.5.2 ใชไดกับสนิคา หรือบริการทีห่ลากหลาย   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.5.3 สามารถใชบริการไดกับผูใชหลายกลุม   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.5.4 ขอมูลทางเทคนคิทีเ่ขาใจงาย   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.5.5 สามารถเปลีย่นแปลงขอมลูไดอยางสะดวก   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.6 โดยภาพรวมแลวทานมคีวามพึงพอใจตอสือ่โฆษณาอัจฉริยะอยางไร 

1.6.1 ภาพรวมแลวทานมคีวามพึงพอใจตอสือ่โฆษณา   

 กอนใชนวัตกรรมบริการ            

 หลังใชนวัตกรรมบริการ            

1.6.2 ความสนใจในการใชนวัตกรรมบริการ       ไมใช     อาจจะใช     เฉยๆ      ใช      ใชอยางแนนอน 
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1.7 ขอเสนอแนะ 

 จุดแข็ง  

 

 

 จุดออน  

 

 

 ขอเสนอแนะเพื่อการปรบัปรุง  

 
 

 

สวนท่ี 2: ขอมูลสวนตัวผูใชบริการ 

2.1 เพศ 

   ชาย     หญิง 

2.2 อายุ  

  18-27 ป      28-37 ป  

 38-47 ป    48 ปขึน้ไป  

2.3 ระดับการศึกษา 

  ปริญญาตรี    สูงกวาปริญญาตรี 

2.4 ตําแหนง  ……………………………………………………………………… 

สังกัดหนวยงาน  ………………………………………………………………
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ภาคผนวก ฎ 

Quality Function Deployment (QFD) 

 
 



231 
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ประวตัิผูเขยีนวิทยานิพนธ 

 นางสาวสุนันทา เอมถมยา เกิดวันที่ 26 มิถุนายน พ.ศ. 2523 ที่กรุงเทพมหานคร  

 
ประวัติการศึกษา 

 สําเร็จการศึกษาปริญญาวิทยาศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศ คณะ

วิทยาศาสตร จากมหาวิทยาลัยหอการคาไทย เมื่อป พ.ศ.2546  

 ศึกษาตอในปริญญาวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต หลักสูตรธุรกิจเทคโนโลยีและการจัดการ

นวัตกรรม (สหสาขาวิชา) บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ในภาคปลายป 

พ.ศ.2551  

 

หนาท่ีการทํางาน 

 ปจจุบันทํางานในตําแหนงเจาหนาที่วิเคราะหระบบอาวุโส (Senior System Analyst) ใน

สายงาน Customer Care and Billing ของบริษัททรู อินฟอรเมชั่น เทคโนโลยี จํากัด ซึ่ง

เปนบริษัทในเครือของบริษัททรูคอรปอรเรชั่น จํากัด (มหาชน)  
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