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สารนิพนธ์เล่มน้ีเกิดขึ้นจากความหลงใหลต่อการรับชมรายการทาง OTT ของผูว้ิจยั ท่ี
ตอ้งการเปล่ียนความหลงใหลส่วนบุคคลเพื่อประโยชน์ของเพื่อนผูรั้บชมในประเทศไทย อน่ึง สาร
นิพนธ์เล่มน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาของท่านอาจารยภ์ูมิพร ธรรมสถิตเดช อาจารยท่ี์ปรึกษา
สารนิพนธ์ท่ีไดใ้ห้ค  าปรึกษา ความรู้ ประสบการณ์ และแนวทางในการศึกษาคน้ควา้วิจยั ในคร้ังน้ี
เป็นอย่างดีเยี่ยม และอาจารย์ณัฐสิทธ์ิ เกิดศรี ประธานคุมสอบสารนิพนธ์ และอาจารยพ์าสน์ ทีฆ
ทรัพย ์ท่ีใหเ้กียรติมาเป็นกรรมการสอบและใหค้  าแนะน าในการจดัท าสารนิพนธ์ในคร้ังน้ีใหส้มบูรณ์
ยิง่ขึ้น 

ขอขอบพระคุณคณะผูบ้ริหารและผูเ้ช่ียวชาญดา้นในธุรกิจ Over The Top ในประเทศ
ไทยทุกท่าน ท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่าส าหรับการช้ีแนะประสบการณ์และวิสัยทศัน์อนัมีค่าอย่างยิ่ง
ต่อการคน้ควา้วิจยัของขา้พเจา้ตลอดหลายเดือนท่ีผา่นมา 

ขอขอบพระคุณคุณพ่อพงศสุข เลิศมนัสวงษ์ ผูซ่ึ้งล่วงลบัไปในขณะท่ีขา้พเจ้าก าลงั
ศึกษาอยู่ ส าหรับความตั้งใจเล้ียงดู สนับสนุนและเป็นก าลงัใจให้ขา้พเจ้าได้เห็นความส าคญัของ
การศึกษามาตั้งแต่วยัเด็ก และ คุณแม่ อุไรพรรณ ประสมศิลป์ ผูช่้วยอ านวยความสะดวกในทุก ๆ 
ดา้น เพื่อใหข้า้พเจา้ไดมี้สมาธิในการศึกษาคน้ควา้วิจยัในคร้ังน้ีอยา่งเตม็ท่ี 

ขอขอบคุณ นวลพรรณ จาตุรงคกุล ท่ีช่วยช้ีแนะแนวทางการศึกษาคน้ควา้และการเขียน
สารนิพนธ์ตั้งแต่วนัแรกท่ีเร่ิมตน้จนถึงวนัท่ีส าเร็จลุล่วง และขอขอบคุณเพื่อนๆ กลุ่มเด็กหลงัห้อง 
CMMU รุ่น MS 19C ไดแ้ก่ คุณชยงค ์บริสุทธ์ิสวสัด์ิ คุณเบญจมาศ อารมยสุ์ข คุณวิชญา พึ่งธรรมเดช 
คุณปุณฑริกา รัตนจนัทร์ คุณดวงกมล กมลศกัด์ิพิทกัษ ์และคณวฐั สุทธิพงษ์ ท่ีช่วยเป็นก าลงัใจให้
ตลอดการศึกษาคน้ควา้วิจยัในคร้ังน้ี 
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บทคดัยอ่ 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์ของผูใ้ห้บริการ Over The 

Top (OTT) ในประเทศไทย ทั้งผูใ้ห้บริการระดบัโลก ระดบัภูมิภาค และผูใ้ห้บริการสัญชาติไทย ผูว้ิจยัน า
แนวคิดเก่ียวกบัระดบัของกลยุทธ์ แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดเก่ียวกบัดิจิทลัแพลตฟอร์ม
และเทคโนโลยีแนวคิดเก่ียวกบัการวิเคราะห์ปัจจยักดดนั 5 ดา้น และแนวคิดเก่ียวกบัการวิเคราะห์ปัจจยั
ภายนอก มาเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยั โดยใชร้ะเบียบวิจยัเชิงคุณภาพ การวิเคราะห์เชิงเน้ือหา การเก็บ
ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกและการวิเคราะห์เอกสาร  

ผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ห้บริการ OTT แต่ละระดบัมีการก าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมือนและแตกต่าง
กนั ทั้งกลยุทธ์ดา้นการจดัการ กลยุทธ์ดา้นการตลาด กลยุทธ์ดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม กลยุทธ์การ
จัดหาเงินทุนและกลยุทธ์การปรับตัวต่ออุปสรรค โดยกลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวตักรรมและด้าน
การตลาดนั้นมีความแตกต่างกนักนัมากท่ีสุด เน่ืองจากผูใ้ห้บริการ OTT นานาชาติและระดบัภูมิภาคมีการ
พฒันานวตักรรมประสิทธิภาพสูงและหลากหลายกว่าผูใ้ห้บริการสัญชาติไทย ไดแ้ก่ กลยุทธ์พฒันาระบบ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูช้ม นวตักรรมรายการ-แพลตฟอร์ม และนวตักรรมกระบวนการ ผูใ้ห้บริการควรเร่ง
พฒันากลยุทธ์ด้านนวตักรรมอย่างเร่งด่วนเพื่อช่วยให้ผูใ้ห้บริการสามารถแข่งขนักับผูใ้ห้บริการระดบั
นานาชาติไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในอนาคต  
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บทที่ 1 

บทน า 
 
 

1.1 ที่มาและความส าคญัของปัญหา   

การพฒันาทางเทคโนโลยีของโลกนั้นเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็วในช่วงทศวรรษท่ี
ผ่านมาจนเกิดค านิยามของการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีเช่นน้ีว่า Disruptive Technology ซ่ึง
หมายถึง นวตักรรมหรือเทคโนโลยีท่ีสร้างตลาดและมูลค่าให้กับตัวผลิตภัณฑ์ท่ีเก่ียวข้องกับ
เทคโนโลย ีและส่งผลกระทบอยา่งรุนแรง (Disrupt) ต่อตลาดของผลิตภณัฑเ์ดิม รวมทั้งอาจจะท าให้
ธุรกิจท่ีใช้เทคโนโลยีแบบเดิม  ๆ หายไป ต่างจากนวตักรรมทั่วไปท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ เพิ่ม
คุณภาพของสินคา้ หรือลดตน้ทุนในกระบวนการผลิตแบบเดิม ๆ (พิพฒัน์ เหลืองนฤมิตชยั, 2560) 
McKinsey Global Institute ไดแ้จกแจงประเภทของ Disruptive Technology ท่ีจะเขา้มามีอิทธิพลต่อ
การเปล่ียนแปลงของโลกในอนาคต ไว ้12 ประเภท ไดแ้ก่ อินเทอร์เน็ตไร้สาย, เทคโนโลยีอตัโนมติั
ในด้านการวิเคราะห์, Internet of Things, Cloud Computing, เทคโนโลยีหุ่นยนต์, ยานพาหนะไร้
คนขบัหรือก่ึงไร้คนขบั, เทคโนโลยชีีวภาพ, อุปกรณ์หรือระบบกกัเก็บพลงังาน, เทคโนโลยกีารพิมพ์
สามมิติ, เทคโนโลยีวสัดุชาญฉลาด, เทคโนโลยีส ารวจและขุดเจาะน ้ ามนั และเทคโนโลยีพลงังาน
ทดแทน เทคโนโลยีเหล่าน้ีถูกคาดการณ์ว่าส่งผลกระทบทางเศรษฐกิจของโลกสูงถึง 14-33 ลา้น
เหรียญสหรัฐในปี พ.ศ.2568 อนัเป็นผลมาจากการพฒันาคุณภาพสินคา้ การลดตน้ทุนการผลิต การ
รักษาส่ิงแวดลอ้มและการลดมลภาวะต่อมนุษย ์

ธุรกิจการส่ือสารและสารสนเทศถือเป็นหน่ึงในธุรกิจท่ีไดรั้บผลกระทบจาก Disruptive 
Technology อย่างสูง เช่น การพฒันาเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตไร้สาย และเทคโนโลยี Internet of 
Things นั้นเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการรับชมเน้ือหารายการของผูช้มนบัลา้นทัว่โลก จากในอดีตท่ี
ผูช้มนิยมรับชมเน้ือหารายการผ่านทางส่ือโทรทศัน์ ส่ือเทปวีดีโอ วีซีดี หรือดีวีดี เป็นหลกั แต่ใน
ปัจจุบนั ผูช้มทัว่โลกเปล่ียนพฤติกรรมมารับชมรายการผ่านทางส่ือสตรีมม่ิง (Streaming Media) ซ่ึง
เป็นส่ือท่ีผู ้ชมสามารถเข้าถึงได้ผ่านอุปกรณ์ท่ีเช่ือมต่อกับอินเทอร์เน็ต เช่น โทรศัพท์มือถือ 
คอมพิวเตอร์ แท็บเล็ต สมาร์ททีวี หรือกล่องรับสัญญาณ ส่ือสตรีมม่ิงมีคุณสมบติัหลายประการท่ี
ช่วยตอบสนองความตอ้งการของผูช้มในปัจจุบนัไดดี้กว่าส่ือดั้งเดิม เช่น ความสะดวกสบาย ความ
หลากหลาย ความง่ายในการเช่ือมต่อ และความคุม้ค่า ความนิยมรับชมรายการผ่านทางส่ือสตรีมม่ิง
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ส่งผลให้เกิดบริการเน้ือหารายการรูปแบบใหม่ท่ีเรียกว่า Over The Top (OTT) หรือ การรับชม
รายการแบบออนดีมานด์ (Video On Demand) หมายถึง การรับชมรายการไดต้ามความตอ้งการและ
ความสะดวกของผูช้ม โดยไม่มีข้อจ ากัดด้านช่วงเวลาในการรับชมเหมือนการรับชมผ่านส่ือ
โทรทศัน์  

ในประเทศสหรัฐอเมริกา จ านวนผูช้มท่ีรับชมรายการผ่านทาง OTT มีแนวโนม้สูงขึ้น
ทุกปี โดยเฉพาะในผูช้มกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานรุ่นใหม่ ท่ีมีอายุระหว่าง 18-29 ปี จากการส ารวจ
ความนิยมของส่ือดิจิทลัในประเทศสหรัฐอเมริกา โดยบริษทั Deloitte พบว่าจ านวนครอบครัวชาว
อเมริกนัท่ีใชบ้ริการ OTT แบบสมคัรสมาชิก (Subscription video on demand หรือ SVOD) มีจ านวน
สูงถึงร้อยละ 55 จากจ านวนครัวเรือนทั้งหมด จากผูใ้หบ้ริการ OTT TV ในประเทศมากกวา่ 200 ราย 
เช่น Netflix, Amazon Video, Apple TV, Hulu, HBO Now, CBS All access, Sling TV, Phillo หรือ 
Direct TV เป็นต้น จนเกิดเป็นพฤติกรรมใหม่ของของชาวอเมริกันท่ีเรียกว่า “Cutting the cord” 
หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูช้มรายการโทรทศัน์ท่ีหยุดเช่ือมต่อสายเคเบิล จานโทรทศัน์และสายอากาศ
ต่าง ๆ แลว้เปล่ียนมาดูรายการเน้ือหาผา่นทางระบบสตรีมม่ิงแทน 

ในประเทศไทย ธุรกิจการรับชมรายการแบบ OTT มีแนวโนม้เติบโตขึ้น อนัเป็นผลมา
จาก 2 ปัจจยัพื้นฐานภายในประเทศ ไดแ้ก่ จ านวนผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ต และจ านวนผูใ้ชง้านสมาร์ท
โฟน โดยในปี พ.ศ.2558 ประเทศไทยมีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ต จ านวน 33.68 ลา้นคน และเติบโตเป็น 
41.57 ล้านคนในปี พ.ศ.2561 โดยข้อมูลจากเว็บไซต์ Statista ได้คาดการณ์จ านวนผู ้ใช้งาน
อินเทอร์เน็ตในประเทศไทยในอีก 4 ปีขา้งหนา้ หรือปี พ.ศ.2565 ไวสู้งถึง 49.16 ลา้นคน ดา้นสัดส่วน
ผูใ้ชง้านสมาร์ทโฟนของประชากรไทยในปี พ.ศ.2558 มีผูใ้ชง้านร้อยละ 30.22 และเติบโตเป็นร้อย
ละ 37.06 ในปี พ.ศ.2561 และคาดการณ์สัดส่วนผูใ้ช้งานสมาร์ทโฟนในประเทศไทยในอีก 4 ปี
ขา้งหนา้ หรือปี พ.ศ.2565 ไวสู้งถึงร้อยละ 42.81 ในขณะท่ีจ านวนผูช้มในระบบวีดิโอออนดีมานด์
แบบสมคัรสมาชิกในปี (SVOD) ในปี พ.ศ.2558 มีผูใ้ชง้านจ านวน 0.9 ลา้นคน และเติบโตเป็น 1.2 
ลา้นคนในปี พ.ศ.2561 และคาดการณ์จ านวนผูช้มในประเทศไทยในอีก 4 ปีขา้งหนา้ หรือในปี พ.ศ.
2565 ไวสู้งถึง 3.0 ลา้นคน สอดคลอ้งกบัรายไดข้องผูใ้ห้บริการวีดีโอออนดีมานด์ พบว่า ในปีพ.ศ.
2558 ผูใ้ห้บริการในประเทศไทยมีรายได ้จ านวน 14 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ (USD) เติบโตเป็น 19 ลา้น
ดอลลาร์สหรัฐในปี พ.ศ.2561 และคาดการณ์จ านวนรายไดข้องผูใ้หบ้ริการในประเทศไทยในอีก 4 ปี
ขา้งหนา้ หรือในปี พ.ศ.2565 ไวสู้งถึง 51 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ จากขอ้มูลขา้งตน้แสดงให้เห็นว่าธุรกิจ
ใหบ้ริการรับชมรายการแบบ OTT นั้นถือเป็นอีกหน่ึงธุรกิจท่ีก าลงัเติบโตและน่าจบัตามองเป็นอย่าง
มาก 
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ในปัจจุบนั ประเทศไทยมีผูใ้หบ้ริการ OTT ในตลาดอยูห่ลายราย เร่ิมตั้งแต่ Hollywood 
HD ผูใ้ห้บริการสัญชาติไทยรายแรกในประเทศไทยท่ีเปิดให้บริการในปี พ.ศ.2557 ตามมาด้วย 
Primetime, MONOMAX Doonee และ TRUE ID ไปจนถึงผูใ้ห้บริการจากต่างประเทศ เช่น HOOQ, 
IFLIX, VIU และ Netflix ท่ีเขา้มาน าเสนอรูปแบบการให้บริการอย่างน่าสนใจ การแข่งขนัในธุรกิจ 
OTT เร่ิมมีความรุนแรงมากขึ้นเน่ืองจากมีจ านวนผูใ้ห้บริการเพิ่มขึ้น รวมถึงผูใ้ห้บริการจากต่างชาติ
อย่าง Netflix, IFLIX หรือ VIU ต่างพฒันากลยุทธ์ในการแข่งขนัท่ีมีประสิทธิภาพมากกว่า ทั้งดา้น
การให้บริการ การสร้างพันธมิตร การขยายกิจการ การตลาด  การพัฒนาทางเทคโนโลยีและ
นวตักรรม จนผูใ้หบ้ริการ OTT ต่างชาตินั้นค่อย ๆ ไดรั้บความนิยมสูงขึ้นทดแทนผูบ้ริการ OTT จาก
ประเทศไทย ผูใ้ห้บริการ OTT จากประเทศไทยจึงจ าเป็นตอ้งปรับตวัอย่างเร่งด่วน เพื่อให้สามารถ
แข่งขนักบัผูใ้หบ้ริการ OTT จากต่างชาติไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในอนาคต  

การศึกษาถึงกลยุทธ์แห่งความส าเร็จ อุปสรรค และการปรับตวัของผูใ้ห้บริการ OTT 
ระดบันานาชาติระดบัภูมิภาค และผูใ้หบ้ริการ OTT สัญชาติไทย จึงมีความส าคญัต่อการปรับตวัของ
ผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งการศึกษาความส าเร็จของบริษทั 
Netflix ผูใ้ห้บริการ OTT ท่ีมีความยิ่งใหญ่ระดบัโลกซ่ึงปัจจุบนัมีตวัเลขผูใ้ชบ้ริการมากถึง 148 ลา้น
รายใน 190 ประเทศทัว่โลก และมีมูลค่าหุ้นในตลาดสูงถึง 1.3 แสนลา้นดอลลาร์สหรัฐในปี พ.ศ.
2561 ความส าเร็จของ Netflix นั้นถูกกล่าวถึงในส่ือต่าง ๆ อย่างมากมายในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา 
โดยเฉพาะการใช้ Netflix เป็นกรณีศึกษาของบริษทัท่ีปรับตวัไดเ้ท่าทนักบัโลกท่ีมีการเปล่ียนแปลง
อยา่งรวดเร็ว 

ยอ้นกลบัไปท่ีจุดเร่ิมตน้ Netflix เร่ิมตน้ธุรกิจในปี พ.ศ.2540 จากการเป็นผูใ้ห้บริการ
เช่าดีวีดีในประเทศสหรัฐอเมริกา บริษทัมีจุดขายท่ีโดดเด่นกว่าผูใ้ห้บริการรายอ่ืน คือ ระบบการ
จดัส่งเน้ือหารายการผ่านทางไปรษณียด์ว้ยค าสั่งซ้ือในระบบอินเทอร์เน็ตซ่ึงเป็นระบบท่ีช่วยสร้าง
ความสะดวกสบายอย่างมากแก่ลูกคา้ท่ีอยู่ในพื้นห่างไกลจากร้านเช่าดีวีดีของบริษทั ต่อมาเม่ือลูกคา้
ตอ้งการความคุม้ค่าในการรับชมและความสะดวกในการช าระค่าบริการ บริษทัจึงปรับรูปแบบการ
หารายไดจ้ากระบบการเก็บค่าเช่าภาพยนตร์ตามจ านวนท่ีใชบ้ริการ (Fee-for-Service) ไปเป็นระบบ
สมคัรสมาชิกรายเดือนแทน (Subscription) และต่อมาเม่ือพฤติกรรมของผูช้มมีแนวโน้มเปล่ียนไป
รับชมรายการแบบออนดีมานด์มากขึ้น บริษทัก็ปรับตวัอีกคร้ังโดยการเปิดให้บริการรับชมรายการ
แบบวีดีโอออนดีมานดอี์กทางหน่ึงเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูช้มอยา่งต่อเน่ือง 

ต่อมาเม่ือธุรกิจวีดีโอออนดีมานด์ในประเทศสหรัฐอเมริกามีการเปล่ียนแปลงในทุก ๆ 
ด้าน ทั้ งด้านการแข่งขันอย่างรุนแรงกับผู ้เล่นรายอ่ืน ๆ  ในประเทศ (Competitive Rivals) เช่น 
Amazon Video, Apple TV, Hulu หรือ HBO Now และดา้นแรงกดดนัจากการเขา้มาของผูใ้ห้บริการ
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หน้าใหม่ (New Entrants) Netflix จึงปรับกลยุทธ์ด้วยการขยายตลาดไปยงัต่างประเทศเพื่อลดแรง
เสียดทาน การเปล่ียนแปลงอ านาจการต่อรองกบัผูผ้ลิตรายการ (Suppliers) ซ่ึงมีอ านาจสูงขึ้นในการ
ต่อรองค่าลิขสิทธ์ิรายการ เน่ืองจากมีผูใ้ห้บริการ OTT ในตลาดเพิ่มขึ้น ปัญหาส่วนน้ีกระทบกับ
ตน้ทุนการบริหารงานของ Netflix โดยตรง บริษทัจึงตอ้งปรับกลยุทธ์ด้านรายการด้วยการลงทุน
พฒันารายการเป็นของตวัเอง (Netflix Original Content) เพื่อลดแรงเสียดทานดงักล่าว และในดา้น
สุดท้าย คือ แรงกัดดันจากลูกค้า (Customer) ซ่ึงสามารถเปล่ียนไปสมัครใช้บริการกับคู่แข่งได้
ตลอดเวลา บริษทัจึงตอ้งใช้กลยุทธ์ Consumer-Centric ดว้ยการน าเทคโนโลยีมาช่วยพฒันาระบบ
วิเคราะห์พฤติกรรมการรับชมของลูกคา้เพื่อจดัหาและผลิตรายการใหต้รงกบัความตอ้งการลูกคา้มาก
ท่ีสุด จากการปรับตวัต่อแรงกดัดนัต่าง ๆ ขา้งตน้แสดงให้เห็นถึงความพยายามของ Netflix ในการ
ปรับตวัให้เขา้กบัสถานการณ์ปัจจุบนัอย่างไม่หยุดน่ิง พร้อมการก าหนดกลยุทธ์การปรับตวัอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

ด้านธุรกิจ OTT ในประเทศไทย ผูใ้ห้บริการของไทยมีการปรับตวัต่ออุปสรรคและ
คู่แข่งต่างชาติมาอย่างต่อเน่ือง หากแต่เป็นการปรับตัวท่ีช้ากว่าผู ้ให้บริการจากต่างชาติ เช่น 
Hollywood HD ผูใ้ห้บริการรายแรกในประเทศไทยท่ีเร่ิมพัฒนาช่องทางรับชมทั้ งทางเว็บไซต์ 
สมาร์ทโฟน แท็บเล็ต ไปจนถึงสมาร์ททีวี MONOMAX และ Doonee กบัการร่วมเป็นพนัธมิตรกบั
บริษทัระดบัโลกอย่าง Panasonic ส าหรับการรับชมรายการผ่านสมาร์ททีวี หรือการพฒันาช่องทาง
ช าระเงินผ่านทางเคาเตอร์เซอร์วิส (Counter Service) ทั้งน้ี ผูบ้ริการสัญชาติไทยมีสัดส่วนการน า
เทคโนโลยีและนวตักรรมเข้ามาช่วยในการปรับตัวไม่มากนัก ตัวอย่างเช่น การใช้วิธีติดตาม
พฤติกรรมของผูช้มดว้ยการจา้งพนักงานฝ่ายการตลาดเพื่อคน้หาความคิดเห็นของผูใ้ช้งานในส่ือ
สังคมออนไลน์ (Social Monitoring) การท าแบบสอบถามออนไลน์ (Online Research) หรือการ
จดัซ้ือรายการตามประสบการณ์ส่วนบุคคลของผูจ้ดัหารายการ เป็นตน้ จากตวัอย่างขา้งตน้แสดงให้
เห็นวา่ผูบ้ริการในประเทศไทยยงัขาดประสิทธิภาพในการปรับตวัและแข่งขนั รวมถึงการก าหนดกล
ยุทธ์ในการปรับตวัให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงของโลกในยุคปัจจุบนั จึงเป็นขอ้สังเกตว่าผูใ้ห้บริการ 
OTT ของไทยจะสามารถแข่งขนักบัผูใ้หบ้ริการ OTT ต่างชาติไดอ้ยา่งไรในอนาคต 

ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษากลยทุธ์การปรับตวัของ Netflix เพื่อคน้หาปัจจยัแห่งความส าเร็จใน
เวทีระดับโลก รวมถึงการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการการปรับตัวและการก าหนดกลยุทธ์ของผู ้
ให้บริการ OTT ในประเทศไทยในด้านต่าง ๆ  เพื่อศึกษาเปรียบเทียบและคน้หาปัจจยัท่ีก่อให้เกิด
ความส าเร็จ ส าหรับเป็นแนวทางในการน าเสนอการปรับตัวแก่ผูใ้ห้บริการในประเทศไทยให้
สามารถแข่งขนัในธุรกิจ OTT ซ่ึงมีความเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วและไม่หยดุน่ิงในอนาคต 
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1.2 วตัถุประสงค์ของงานวิจัย 
1.2.1 เพื่อศึกษากลยุทธ์และปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความส าเร็จจากการปรับตวัของบริษทั 

Netflix 
1.2.2 เพื่อศึกษากลยทุธ์และแนวทางการปรับตวัของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย 
1.2.3 เพื่อศึกษาวิเคราะห์เปรียบเทียบกลยทุธ์บริษทั Netflix กบับริษทัผูใ้ห้บริการ OTT 

ใน ประเทศไทย 
1.2.4 เพื่อเสนอแนะแนวทางการปรับตวัแก่ผูใ้หบ้ริการในธุรกิจ OTT ในประเทศไทย 

 
 

1.3 ขอบเขตงานวิจยั  
การศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์ของผูใ้ห้บริการในธุรกิจ Over The 

Top (OTT) ในประเทศไทย” มุ่งศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์การด าเนินงานของผูใ้ห้บริการ  Over The 
Top (OTT) ต่างชาติ และผูใ้ห้บริการ OTT สัญชาติไทย เพื่อศึกษาให้เห็นความเหมือนและแตกต่าง
ในการปรับตวั รวมถึงปัญหา อุปสรรคและปัจจยัแห่งความส าเร็จ   
 
 

1.4 นยิามศัพท์ที่ใช้ในการวิจัย 
บริการ Over The Top (OTT) หมายถึง การให้บริการรับชมรายการผ่านเครือข่าย

อินเทอร์เน็ตเปิด โดยท่ีผูใ้ห้บริการ OTT ไม่จ าเป็นตอ้งลงทุนหรือเป็นเจา้ของโครงข่ายอินเทอร์เน็ต
เอง เช่น Facebook, YouTube, Line TV หรือ Netflix  

ผู้ให้บริการ (Service Provider) หมายถึง ผูใ้ห้บริการรับชมเน้ือหารายการแบบ Over 
The Top (OTT) ในประเทศไทย 

ส่ือสตรีมมิ่ง (Streaming Media) หมายถึง ส่ือท่ีผู ้ชมสามารถรับชมรายการผ่าน
อุปกรณ์ท่ีสามารถเช่ือมต่อกบัอินเทอร์เน็ต ไดท้นัทีโดยไม่ตอ้งดาวน์โหลดไฟลข์อ้มูลมาเก็บไวใ้น
อุปกรณ์ล่วงหนา้ ตวัอยา่งอุปกรณ์ เช่น โทรศพัทมื์อถือ คอมพิวเตอร์ แทป็เลต็ สมาร์ททีวี หรือ กล่อง
รับสัญญาณ  

วีดีโอออนดีมานด์ (VOD) หมายถึง การรับชมเน้ือหารายการไดต้ามความตอ้งการและ
ความสะดวกของผูช้ม โดยไม่มีขอ้จ ากดัระยะเวลาการรับชมเหมือนการรับชมผา่นส่ือโทรทศัน์ 
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วิดีโอออนดีมานด์แบบสมัครสมาชิก (Subscription Video On Demand หรือ SVOD) 
หมายถึง การให้บริการรับชมเน้ือหารายการแบบเรียกเก็บค่าบริการ โดยผูช้มสามารถรับชมเน้ือหา
รายการไดไ้ม่จ ากดัจ านวนคร้ังและเลือกชมไดทุ้กเวลาตามท่ีตอ้งการ  
 
 

1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากงานวิจัย 
1. เพื่อศึกษากลยทุธ์และแนวทางการปรับตวัของผูใ้ห้บริการ OTT ในต่างประเทศ เพื่อ

น าขอ้มูลมาวางแผนพฒันากลยุทธ์และการปรับตวัของผูใ้ห้บริการรับชมรายการ OTT ในประเทศ
ไทยอยา่งมีประสิทธิภาพและทนัสถานการณ์ปัจจุบนั 

2. เพื่อเป็นขอ้มูลทางวิชาการในการส่งเสริมและสร้างความเขา้ใจส าหรับผูใ้ห้บริการ 
OTT ในประเทศไทยให้เกิดความต่ืนตวัและเห็นความส าคญัของการก าหนดกลยุทธ์การปรับตวัใน
อนาคต 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์ของผูใ้ห้บริการในธุรกิจ Over The 
Top (OTT) ในประเทศไทย” ผูว้ิจยัศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ทั้ง
ภายในและภายนอกประเทศ โดยผูว้ิจยัได้เลือกแนวคิด ทฤษฎีและเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องซ่ึง
สามารถน ามาใชเ้ป็นกรอบความคิดในการการศึกษาวิจยัดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัดิจิทลัแพลตฟอร์มและเทคโนโลย ี(Digital Platform and 
Technology) 

2.1.1 ดิจิทลัแพลตฟอร์ม (Digital Platform) 
2.1.2 ส่ือสตรีมม่ิง (Streaming Media) 
2.1.3 การใหบ้ริการแบบ Over The Top (OTT) 
2.1.4 การใหบ้ริการแบบวีดีโออออนดีมานด ์(VOD) 
2.1.5 ระดบัของระบบวิเคราะห์ขอ้มูล (Levels of Data Analytics 

Maturity) 
2.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัธุรกิจ Over The Top (OTT)   

2.2.1 สภาพธุรกิจ Over The Top ในประเทศสหรัฐอเมริกา 
2.2.2 สภาพธุรกิจ Over The Top ในประเทศไทย 

2.3 แนวคิดเก่ียวกบัการวิเคราะห์ปัจจยักดดนั 5 ดา้น (Porter’s Five Forces) 
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก (PESTEL) 
2.5 แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์ (Strategy) 
2.6 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
2.7 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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2.1 แนวคดิเกีย่วกบัดิจิทัลแพลตฟอร์มและเทคโนโลยี (Digital Platform and 
Technology)  

2.1.1 ดิจิทัลแพลตฟอร์ม (Digital Platform) 
ดิจิทลัแพลตฟอร์ม (Digital Platform) หมายถึง ระบบการด าเนินธุรกิจแบบดิจิทลัซ่ึงน า

เทคโนโลยีและนวตักรรมเข้ามาช่วยพฒันากระบวนการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพขึ้น โดย
สามารถพฒันาไดต้ั้งแต่กระบวนการจดัหา กระบวนการผลิต ไปจนถึงการส่งมอบคุณค่าแก่ลูกคา้ 
เช่น การน าระบบออนไลน์เข้ามาพฒันาขีดความสามารถในการผลิตสินค้าและบริการ การลด
ขั้นตอนการท างาน หรือลดตน้ทุนจากแรงงานมนุษย ์ปัจจุบนัธุรกิจต่าง ๆ เร่ิมมีการพฒันาดิจิทลั
แพลตฟอร์ม เพื่อช่วยเพิ่มความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่ง โดยเฉพาะธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกับ
เทคโนโลย ี 

Oslo Manual (OECD 2005) ได้จ าแนกประเภทของนวตักรรม (Innovation) เอาไว ้4 
ประเภท ตามรายละเอียด ดงัน้ี 

1. นวตักรรมการตลาด (Marketing Innovation)  
นวตักรรมการตลาด หมายถึง การพฒันารูปแบบการน าเสนอคุณค่าแก่ลูกคา้ ไม่ว่าจะ

เป็นการพฒันาการออกแบบสินคา้ หีบห่อ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การก าหนดราคา และการ
เขา้ใจถึงความตอ้งการของลูกคา้ นวตักรรมการตลาดสามารถช่วยใหบ้ริษทัสามารถคน้หา เขา้ถึงและ
สร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากขึ้น  

2. นวตักรรมการจดัการ (Organization Innovation) 
นวตักรรมการจัดการ หมายถึง การพฒันารูปแบบการบริหารจัดการองค์กร ได้แก่ 

แผนผงัองค์กร ระบบการบงัคบับญัชา การปรับปรุงบรรยากาศสถานท่ีท างาน ไปจนถึงการบริการ
ความสัมพนัธ์กบัหน่วยงานภายนอก นวตักรรมการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพสามารถช่วยลดค่าใชจ่้าย
ดา้นการจดัการขององคก์ร การสร้างความพึงพอใจของพนกังาน และการติดต่อส่ือสารกบัคู่คา้  

3. นวตักรรมสินคา้และบริการ (Product and Service Innovation) 
นวตักรรมสินคา้และบริการ หมายถึง การพฒันาสินคา้และบริการในดา้นต่าง ๆ  เช่น 

รูปลกัษณ์ คุณสมบัติ หรือคุณภาพของสินคา้ให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มี
ประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

4. นวตักรรมกระบวนการท างาน Process Innovation 
นวตักรรมกระบวนการท างาน หมายถึง การพฒันากระบวนการส่งมอบสินคา้และ

บริการให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นจากการเพิ่มคุณภาพหรือลดตน้ทุนในการผลิตสินคา้ เช่น การ
น าเขา้วตัถุดิบ การปรับปรุงขั้นตอนการผลิต การบริการเส้นทางขนส่งสินคา้ เป็นตน้    
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2.1.2 แนวคิดเกีย่วกบัส่ือสตรีมมิ่ง (Streaming Media) 
ส่ือสตรีมม่ิง (Streaming Media) หมายถึง ส่ือท่ีผูใ้ชง้านสามารถเล่นไฟลม์ลัติมีเดียบน

อุปกรณ์ไฟฟ้าไดโ้ดยไม่ตอ้งรอดาวน์โหลดจนครบไฟล์ แต่สามารถแสดงผลขอ้มูลได้ขณะท่ีไฟล์
ก าลงัส่งผ่านเขา้มายงัอุปกรณ์ของผูใ้ช้งาน โดยการจดัเก็บขอ้มูลไวใ้นหน่วยความจ าของอุปกรณ์ 
(Ram) ซ่ึงสามารถเรียกแสดงผลในภายหลงัได ้เช่น อุปกรณ์โทรศพัทมื์อถือ คอมพิวเตอร์ แท็บเล็ต 
หรือ สมาร์ททีวี   

การพฒันาของเทคโนโลยสีตรีมม่ิงนั้นส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบการใหบ้ริการ
ในธุรกิจส่ือและสารสนเทศอยา่งมาก จากเดิมท่ีผูช้มรับชมรายการผ่านทางส่ือโทรทศัน์ ส่ือดีวีดี หรือ 
การดาวน์โหลดไฟล ์ไวใ้นอุปกรณ์บนัทึกขอ้มูลเท่านั้น แต่ปัจจุบนัผูช้มนิยมเปล่ียนมารับชมรายการ
ผ่านทางส่ือสตรีมม่ิงโดยไม่จ าเป็นตอ้งจดัเก็บไฟลเ์อาไวเ้อง เน่ืองจากส่ือสตรีมม่ิงมีคุณสมบติัหลาย
ประการท่ีช่วยตอบสนองพฤติกรรมของผูช้มในปัจจุบนัไดดี้กวา่การรับชมผา่นทางส่ือดั้งเดิม ไดแ้ก่  

1. ความสะดวกสบาย ผูช้มสามารถเปิดรับชมเน้ือหารายการท่ีตนเองสนใจไดท้นัที ทุก
ท่ี และทุกเวลา นอกจากน้ียงัสามารถรับชมรายการไปพร้อมกบัการท ากิจกรรมอ่ืน ๆ ได ้เช่น ขณะ
เดินทางบนทอ้งถนน หรือ ขณะออกก าลงักาย ผูช้มสามารถชมรายการยอ้นหลงัไดเ้ม่ือสะดวกและ
สามารถกดปุ่ มขา้มหรือยอ้นหลงัเน้ือหาไดท้นัที มีระบบจดจ าเน้ือหารายการท่ีรับชมคร้ังล่าสุดอย่าง
อตัโนมติัและกลบัมารับชมต่อได ้ณ จุดท่ีชมล่าสุด  

2. ความหลากหลาย ผูช้มสามารถเขา้ถึงเน้ือหารายการท่ีหลากหลายขึ้น เช่น ละคร 
ภาพยนตร์ การ์ตูน ข่าวสาร สารคดี หรือ กีฬา ผ่านทางช่องทางของผูใ้ห้บริการสตรีมม่ิงได้ใน
ช่องทางเดียว รวมถึงสามารถรับชมไดไ้ม่จ ากดัจ านวนคร้ัง ในขณะท่ีการรับชมผ่านทางโทรทศัน์ 
ผูช้มสามารถรับชมเน้ือหารายการไดต้ามท่ีสถานีโทรทศัน์จดัผงัรายการมาให้เท่านั้น 

3. ความง่ายในการเช่ือมต่อ ผูช้มสามารถเขา้ถึงการรับชมผ่านทางส่ือสตรีมม่ิงไดง้่าย 
แค่เพียงมีอุปกรณ์ส่วนตวั เช่น โทรศพัทมื์อถือ คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค แทบ็เลต็ หรือ สมาร์ททีวี 

4. ความง่ายในการเขา้ถึง ผูช้มสามารถรับชมเน้ือหารายการไดท้นัทีท่ีตอ้งการ ในขณะ
ท่ีการรับชมผ่านทางโทรทศัน์นั้นมีขอ้จ ากดัเร่ืองสถานท่ีในการรับชมเพราะตอ้งรับชมท่ีบา้นหรือท่ี
ท างานเท่านั้น 

5. ความคุม้ค่า ผูช้มสามารถเลือกรับชมรายการท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองและ
เสียค่าใชจ่้ายเพียงรายการท่ีตวัเองสนใจเท่านั้น ไม่จ าเป็นตอ้งเสียค่าใชจ่้ายแบบเหมารวมเหมือนการ
สมคัรแพคเกจรับชมผา่นทางโทรทศัน์ระบบเคเบิ้ล  

ดว้ยคุณสมบติัดงักล่าว ผูช้มจึงเปล่ียนพฤติกรรมไปรับชมเน้ือหารายการผ่านทางส่ือ
สตรีมม่ิงมากขึ้นเน่ืองจากสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูช้มไดม้ากกวา่รับชมผา่นทางส่ือเดิม 
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ธุรกิจใหบ้ริการเน้ือหารายการผา่นทางส่ือสตรีมม่ิงแบบ Over The Top จึงไดรั้บความนิยมแพร่หลาย
ไปทัว่โลก  
 

2.1.3 แนวคิดเกีย่วกบัการให้บริการแบบ Over The Top (OTT) 
Over The Top หรือ OTT หมายถึง การส่งผ่านขอ้มูลหรือเน้ือหารายการผ่านเครือข่าย

อินเทอร์เน็ตโดยไม่จ าเป็นตอ้งลงทุนโครงข่ายสัญญาณด้วยตวัเอง ระบบสามารถส่งขอ้มูลจากผู ้
ให้บริการไปยงัผูใ้ช้ผ่านอุปกรณ์ท่ีเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตได้โดยตรง เช่น สมาร์ทโฟน สมาร์ททีวี 
คอมพิวเตอร์ แทบ็เลต็ หรือกล่องรับสัญญาณ โดยทัว่ไป ผูใ้ชรั้บชมรายการแบบ OTT ไม่จ าเป็นตอ้ง
สมคัรสมาชิก ก็สามารถรับชมเน้ือหารายการไดท้นัที 

2.1.3.1 ระบบนิเวศของการบริการแบบ OTT  (OTT Eco system) 
การให้บริการ OTT มีความเก่ียวข้องกับผูใ้ห้บริการอ่ืน ๆ อีก 5 ส่วน 

ไดแ้ก่ 
1. ผูใ้ห้บริการ (Service Platform) หมายถึง ผูใ้ห้บริการ OTT ซ่ึงมีหน้าท่ี

บริหารและจดัการแพลตฟอร์มตวักลางในการส่งต่อเน้ือหารายการจากผูผ้ลิตเน้ือหารายการไปยงั
ผูใ้ชบ้ริการ โดยแพลตฟอร์มนั้นสามารถเป็นไดท้ั้งรูปแบบของเวบ็ไซต ์หรือ แอพพลิเคชัน่   

2. ผูใ้ช้บริการ (End User) หมายถึง ผูช้มรายการผ่านทางแพลตฟอร์ม 
OTT 

3. ผู ้ให้บริการเครือข่ายอินเทอร์เน็ต (Delivery Provider) หมายถึง ผู ้
ให้บริการเครือข่ายอินเทอร์เน็ตซ่ึงเป็นมีหน้าท่ีในการส่งต่อเน้ือหารายการไปยงัผูใ้ช้บริการ เช่น 
เครือข่าย True Fiber, AIS Fiber หรือ 3BB Fiber  

4. ผู ้ผลิตอุปกรณ์และเคร่ืองมือส าหรับใช้บริการ (Device Provider) 
หมายถึง ผูผ้ลิตอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับชมเน้ือหารายการผ่านทาง OTT เช่น โทรศพัท์มือถือ 
แทบ็เลต็ สมาร์ททีวี คอมพิวเตอร์ หรือกล่องรับสัญญาณ โดยผูผ้ลิตรวมถึงผูจ้ดัหาและน าเขา้อุปกรณ์
และเคร่ืองมือต่าง ๆ ดว้ย 

5. ผูผ้ลิตเน้ือหารายการ (Content Provider) หมายถึง ผูผ้ลิตเน้ือหารายการ 
ถือเป็นส่วนส าคญัในระบบนิเวศของการให้บริการเน่ืองจาก เน้ือหารายการ (Content) ถือเป็นปัจจยั
ส าคญัในการดึงดูดผูช้มเขา้มาหาผูใ้ห้บริการ OTT ในแต่ละราย ทั้งน้ีเน้ือหาสามารถจดัหามาไดจ้าก
ผูผ้ลิตเน้ือหารายการทัว่ไป หรือ เป็นเน้ือหารายการท่ีผูใ้หบ้ริการ OTT ลงทุนผลิตเอง  
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2.1.3.2 ประเภทของผูใ้หบ้ริการ OTT จ าแนกตามท่ีมาของผูใ้หบ้ริการ 
ผูใ้ห้บริการ OTT ในปัจจุบนันั้นสามารถจ าแนกตามท่ีมาของผูใ้ห้บริการ

ดงัน้ี 
1. ผูใ้ห้บริการ OTT อิสระ คือ ผูใ้ห้บริการท่ีประกอบธุรกิจให้บริการ 

OTT เพียงอยา่งเดียว เช่น Hollywood TV, Prime Time, Doonee, Netflix, Youtube หรือ Line TV 
2. ผูใ้หบ้ริการ OTT ท่ีเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจเพยที์วี เช่น TRUE ID, PSI 

TV 
3. ผูใ้ห้บริการ OTT ท่ีเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจโทรคมนาคม เช่น AIS 

Play, HOOQ 
4. ผูใ้หบ้ริการ OTT ท่ีเป็นผูผ้ลิตเน้ือหารายการ เช่น Disney+, HBO GO 
5. ผู ้ให้บ ริการ  OTT ท่ี เ ป็นสถานีโทรทัศน์  เ ช่น  Mello ใน เค รือ

สถานีโทรทศัน์ไทยทีวีสีช่อง 3 และ Bugaboo TV ในเครือสถานีโทรทศัน์สีกองทพับกช่อง 7 
2.1.3.3 รูปแบบการหารายไดข้องผูใ้ห้บริการ OTT รูปแบบการหารายได้

ของผูใ้หบ้ริการ OTT ในปัจจุบนั มีทั้งหมด 4 รูปแบบ ดงัน้ี 
1. หารายไดจ้ากการสมคัรสมาชิก (Subscription Video on Demand หรือ 

SVOD) หมายถึง การใหบ้ริการรับชมรายการแบบเรียกเก็บค่าสมาชิก โดยทัว่ไปแลว้จะเรียกเก็บเป็น
รายเดือน จุดเด่นของรูปแบบการให้บริการแบบ SVOD คือ สมาชิกสามารถรับชมรายการใน
ฐานขอ้มูลของผูใ้หบ้ริการไดไ้ม่จ ากดัจ านวนคร้ังและไม่จ ากดัช่วงเวลาในการรับชม 

2. หารายไดจ้ากการใชบ้ริการรายคร้ัง (Transactional Video on Demand 
หรือ TVOD)  หมายถึง การให้บริการรับชมเน้ือหารายการแบบเสียค่าบริการรายคร้ัง หรือ การเช่า
บริการ มีจุดเด่น ผูช้มสามารถรับชมเน้ือหารายการสดใหม่ เช่น ภาพยนตร์ล่าสุด และรับชมไดไ้ม่
จ ากดัจ านวนคร้ังตามเง่ือนไขของการเช่า เช่น ภายใน 48 ชัว่โมงหลงัจากการเปิดรับชมคร้ังแรก หรือ
ภายใน 30 วนัหลงัการเช่าบริการ 

3. หารายได้จากค่าโฆษณา  (Ad-Supported Video On Demand หรือ 
AVOD) หมายถึง การให้บริการรับชมเน้ือหารายการแบบไม่คิดค่าบริการ ผูช้มสามารถรับชมไดไ้ม่
จ ากดัจ านวนคร้ัง แต่มีโฆษณาคัน่ระหว่างการรับชม รูปแบบการหารายได้เช่นน้ี ผูใ้ห้บริการต้อง
สร้างยอดเขา้ใชง้านใหสู้งเพื่อสร้างรายไดจ้ากการขายโฆษณาบนส่ือสตรีมม่ิงของตวัเอง  

4. หารายได้จากค่าโฆษณาและการสมัครบริการเสริม (Freemium) 
หมายถึง การให้บริการรับชมเน้ือหารายการแบบไม่เสียค่าบริการ แต่ถูกจ ากดัการเขา้ชมเน้ือหาบาง
รายการ ผูช้มจ าเป็นตอ้งจ่ายค่าบริการเพิ่มเติมเม่ือตอ้งการรับชมรายการท่ีมีคุณสมบติัพิเศษกว่า เช่น 
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รายการเขา้ใหม่ล่าสุด รายการในหมวดหมู่พิเศษ นอกจากขอ้จ ากดัดา้นเน้ือหาแลว้ ผูบ้ริการรายอ่ืน ๆ 
ยงัมีขอ้จ ากดัดา้นความสะดวกสบายในการรับชม เช่น การรับชมแบบมีโฆษณาคัน่ระหว่างรับชม 
การรับชมภาพความคมชดัต ่า หรือ การจ ากดัอุปกรณ์เช่ือมต่อ เป็นตน้  
 

2.1.4 แนวคิดเกีย่วกบัวีดีโอออนดีมาน (Video on Demand หรือ VOD) 
วีดีโอออนดีมานด์ หมายถึง การให้บริการรับชมเน้ือหารายการแบบท่ีผูใ้ชง้านสามารถ

เลือกรับชมเน้ือหารายการจากฐานขอ้มูล (Library) ตามความสะดวกและความตอ้งการ โดยลกัษณะ
การใหบ้ริการวีดีโอออนดีมานดส์ามารถแบ่งไดจ้ากลกัษณธการเขา้ถึง 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่  

2.1.4.1 วีดีโอออนดีมานด์ท่ีสมคัรเพิ่มเติมจากผูใ้ห้บริการโทรทศัน์เคเบิ้ล 
(Cable Support VOD) ผูช้มสามารถรับชมได ้2 วิธี ไดแ้ก่ การรับชมผ่านกล่องรับสัญญาณ (Set Top 
Box) และ การรับชมผา่นแอพพลิเคชัน่ (App with Cable Login) 

2.1.4.2 วีดีโอออนดีมานด์ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต (OTT Apps & Service) 
ผูช้มสามารถสมคัรใชง้านไดโ้ดยไม่ตอ้งเป็นสมาชิกของผูใ้ห้บริการโทรทศัน์เคเบิ้ล สามารถแบ่งได้
ตามรูปแบบการใหบ้ริการ เช่น AVOD, SVOD หรือ TVOD เป็นตน้ 

 

 

ภาพท่ี 1.1  ระบบนิเวศของการใหบ้ริการแบบ Video On Demand (VOD) 
ท่ีมา : Zypmedia,com 
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2.1.5 แนวคิดเกีย่วกบัระดับของระบบวิเคราะห์ข้อมูล (Levels of Data Analytics 
Maturity) 

แนวคิดการแบ่งล าดบัขั้นวุฒิภาวะ ใชใ้นการประเมินความสามารถของระบบไว ้4 ขั้น  
1.  การวิเคราะห์พื้นฐาน (Descriptive Analytics) 
หมายถึง ล าดับขั้นตน้ของระบบวิเคราะห์ขอ้มูล ขั้นน้ีเร่ิมตน้จากการวิเคราะห์แบบ

พื้นฐานเพียง 1 ตวัแปรเท่านั้น (Univariate Analysis) ดว้ยเทคนิคประเภทสถิติเชิงพรรณนา เช่น การ
หาค่ากลาง ค่าการกระจายค่าเฉล่ีย ผลรวม เป็นตน้ ค าถามการวิเคราะห์ในขั้นน้ี เป็นค าถามเพื่อให้
ทราบวา่เกิดส่ิงใดขึ้น เช่น จ านวนผูช้มแต่ละรายการ หรือจ านวนผูช้มแต่ละเดือน 

2. การวิเคราะห์วินิจฉยั (Diagnostics Analytics)  
หมายถึง ล าดบัขั้นของระบบวิเคราะห์เพื่อหาความสัมพนัธ์ของตวัแปรตั้งแต่ 2 ตวัขึ้น

ไป (Multivariate Analysis) เช่น การวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation Analysis) หรือ การวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงหลายมิติ (Multidimensional Analysis) การวิเคราะห์ขั้นน้ีเป็นการวิเคราะห์เพื่อหา
ผลกระทบของแต่ละตวัแปร  เช่น ประเภทรายการมีผลต่อการรับชมหรือไม่ ผูช้มในแต่ละทอ้งถ่ิน
แตกต่างกนัหรือไม่  

3. การวิเคราะห์พยากรณ์ (Predictive Analytics) 
หมายถึง ล าดบัขั้นของระบบวิเคราะห์ท่ีมุ่งเน้นการพยากรณ์หรือท านายอนาคต เป็น

การสร้างแบบจ าลองเพื่อท านายรูปแบบความสัมพนัธ์ท่ีสามารถน าไปใช้กบัเหตุการณ์ในอนาคต 
เช่น เทคนิคการท าเหมืองขอ้มูล (Data Mining) หรือ การเรียนรู้ของเคร่ืองจักร (Machine Learning) 
เช่น ผูช้มคนไหนจะหยุดสมคัรใช้บริการ เม่ือผูช้มรับชมรายการเร่ืองน้ีแลว้จะมีแนวโน้มรับชม
รายการใดต่อไป  

4. การวิเคราะห์ใหค้  าแนะน า (Prescriptive Analytics) 
หมายถึง ล าดบัขั้นสูงสุดของการท า Data Analytics ขั้นน้ีเป็นการวิเคราะห์ท่ีสามารถ

แนะน าได้ว่าควรตัดสินใจอย่างไรเพื่อให้ได้ผลลัพธ์ ท่ี ดี ท่ี สุดภายใต้ข้อจ ากัด เช่น เทคนิค 
Optimization เช่น ควรก าหนดราคาค่าบริการเท่าไหร่จึงจะได้รับผลก าไรสูงสุด หรือ การวางแผน
การสั่งสินคา้ในช่วงเวลาใด หรือ เส้นทางใดจึงจะใชต้น้ทุนต ่าท่ีสุด
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2.2  สภาพการให้บริการในธุรกจิ Over The Top (OTT) 
2.2.1 สภาพการให้บริการ Over The Top แบบ SVOD ในประเทศสหรัฐอเมริกา 
การให้บริการรับชมรายการผ่านทาง Over The Top หรือ OTT มีจุดเร่ิมตน้ในประเทศ

สหรัฐอเมริกา จากการเปิดให้บริการของ Youtube และ Vimeo ในปี พ.ศ.2548 ช่วงเร่ิมต้น การ
ให้บริการ OTT เป็นลกัษณะท่ีผูใ้ช้บริการผลิตเน้ือหาขึ้นเอง (User Generated Content หรือ UGC) 
โดยผูใ้ช้บริการสามารถส่งเน้ือหาสู่ระบบของผูใ้ห้บริการ OTT และเผยแพร่ในแพลตฟอร์มของผู ้
ให้บริการโดยอัตโนมัติ รูปแบบการหารายได้ของ OTT ในยุคแรก ได้แก่ รูปแบบ AVOD และ 
SVOD  

การเกิดขึ้นของธุรกิจ OTT นั้นส่งผลกระทบต่อธุรกิจโทรทศัน์แบบบอกรับสมาชิก 
(Pay TV) อย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ ผูช้มบางส่วนเร่ิมรับชมรายการแบบ OTT มากขึ้น ผูใ้ห้บริการใน
ธุรกิจโทรทศัน์บอกรับสมาชิกจึงตอ้งปรับตวัแข่งขนักบัผูใ้ห้บริการให้ธุรกิจ OTT เพื่อป้องกนัการ
สูญเสียส่วนแบ่งผูช้ม เร่ิมตน้จากการปรับตวัของบริษทั Sony Picture Entertainment  ผูผ้ลิตเน้ือหา
รายการชั้นน าของโลก ได้เปิดตวับริการ OTT ท่ีมีช่ือว่า Crackle ส าหรับเผยแพร่รายการในเครือ 
Sony Picture Entertainment เป็นหลกั โดยน าเสนอรูปแบบการให้บริการแบบ AVOD นอกจากน้ียงั
มี Walt Disney, 21st Century Fox, Comcast และ Time Warner ผูใ้หบ้ริการแบบบอกรับสมาชิกช่ือดงั 
ร่วมกับ NBC และ= The CW จับมือเป็นพนัธมิตรเพื่อเปิดตัวบริการ OTT ช่ือว่า Hulu โดยเลือก
รูปแบบการหารายไดแ้บบ SVOD ซ่ึงต่อมาไดรั้บความนิยมอยา่งสูงจนถึงปัจจุบนั 

ปัจจุบนัประเทศอเมริกามีผูใ้ห้บริการ OTT เกิดขึ้นมากมาย นับตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ในปี 
พ .ศ .2548 เ ช่นNetflix, YouTube TV, Hulu, Sling TV, Amazon Video, FuboTV, CBS All Access, 
Philo หรือ HBO Now โดยมีการให้บริการเน้ือหาอย่างหลากหลาย เช่น เพลง ภาพยนตร์ ละครชุด 
การ์ตูน กีฬา สารคดี เรียลลิต้ี วาไรต้ีและช่องรายการโทรทศัน์    
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ภาพท่ี 1.2  ช่วงเวลาการก่อตั้งของผูใ้หบ้ริการ OTT TV ในสหรัฐอเมริกา 
ท่ีมา : บริษทั ไทม คอนซลัต้ิง จ ากดั และส านกังาน กสทช. (2559) 
 

ปี พ.ศ.2560 ประเทศอเมริกามีผูเ้ขา้ถึงบริการรับชมแบบ OTT สูงถึงร้อยละ 46.9 ของ
จ านวนประชากรทั้ งหมด โดยมีการคาดการณ์การเข้าถึงไว้ ร้อยละ 58.2 ในปี พ.ศ.2565 เม่ือ
เปรียบเทียบความนิยมในการรับชมกบัส่ือเดิมอย่างโทรทศัน์แบบบอกรับสมาชิก พบว่าการรับชม
รายการแบบ OTT มีแนวโนม้สูงขึ้นเร่ือย ๆ สวนทางกบัความนิยมโทรทศัน์แบบบอกรับสมาชิก โดย
ในไตรมาสท่ี 1 ของ ปี พ.ศ.2560  Statista ไดเ้ปิดเผยขอ้มูลผูส้มคัรใชบ้ริการ Netflix วา่มียอดผูส้มคัร
ใช้งานในประเทศสหรัฐอเมริกาสูงถึง 50.85 ลา้นคน สูงกว่าผูใ้ห้บริการโทรทศัน์บอกรับสมาชิกท่ี
ลดลงเหลือ 48.61 ล้านคน จากข้อมูลน้ีแสดงให้เห็นถึงแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจ OTT ใน
ประเทศสหรัฐอเมริกาเป็นอยา่งดี 



16 

 

 

ภาพท่ี 1.3 จ านวนผูใ้ชบ้ริการ OTT TV (SVOD) ในประเทศอเมริกา ปี พ.ศ. 2560-2565 
ท่ีมา: eMarketer.com 
 

 

ภาพท่ี 1.4 จ านวนสมาชิกของ Netflix เปรียบเทียบกบัผูใ้หบ้ริการโทรทศัน์เคเบิ้ลในสหรัฐอเมริกา 
ท่ีมา : Statista.com 
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ปัจจุบนั ในประเทศสหรัฐอเมริกามีผูใ้หบ้ริการ OTT แบบ SVOD หลายราย โดยขอ้มูล
ในปี พ.ศ.2560 จาก Digital TV Research เปิดเผยว่า ผูใ้ห้บริการท่ีมีจ านวนสมาชิกสูงสุด ได้แก่ 
Netflix, Amazon Video, Hulu, HBO Now, Showtime, CBS All Access และ  ผู ้ให้บ ริการ อ่ืน  ๆ 
ตามล าดบั   

 

ภาพท่ี 1.5 จ านวนสมาชิกของผูใ้หบ้ริการ OTT ในสหรัฐอเมริกา 
ท่ีมา : Digital TV Research 
 

2.2.2 สภาพการให้บริการ Over The Top ในประเทศไทย  
ธุรกิจให้บริการเน้ือหารายการแบบ Over The Top หรือ OTT เร่ิมเขา้มามีบทบาทใน

ประเทศไทยตั้ งแต่ ปี พ.ศ.2557 ซ่ึงเป็นผลมาจากการพัฒนาของเทคโนโลยีการส่ือสารและ
อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ส านักงานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์และ
กิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ หรือ กสทช. จึงเร่ิมเขา้มาควบคุมกิจการให้บริการ OTT ดว้ยการออก
แนวทางในการก ากับและควบคุมผูใ้ห้บริการให้ถูกตอ้งตามกฎระเบียบขอ้บงัคบั โดยมีประเด็น
ส าคญัในการควบคุม ไดแ้ก่ การลงทะเบียนเป็นผูใ้ห้บริการอย่างถูกตอ้งตามกฎหมาย การก าหนด
สัดส่วนผูใ้ห้บริการจากต่างประเทศ มารตการเก่ียวกบัทรัพยสิ์นทางปัญญา และการควบคุมเน้ือหา
รายการ 
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ในกลุ่มประเทศแถบอาเซียนเองนั้นก็มีการจัดงานเสวนาสภาผูก้  ากับดูแลกิจการ
โทรคมนาคมอาเซียน (ASEAN Telecom Regulators Council dialogue) ท่ีกรุงเทพฯ เ ม่ือเดือน
กนัยายน พ.ศ.2560 โดยมีผูใ้ห้บริการวิดีโอออนดีมานด์แบบสมคัรสมาชิกในอาเซียนรายใหญ่เขา้
ร่วม เช่น ASTRO, Dimsum, Fox+, HOOQ, IFLIX, Netflix, Tonton และ TVB ไดป้ระชุมร่วมมือกนั
ประกาศแนวปฏิบติัดา้นเน้ือหาเพื่อก ากบัดูแลกนัเองในธุรกิจ มีเป้าหมายเพื่อปกป้องผลประโยชน์
ของผูบ้ริโภค และเพื่อสร้างความมัน่ใจว่าเน้ือหารายการนั้นถูกลิขสิทธ์ิ ปราศจากถอ้ยค าท่ีมีความ
รุนแรง ปราศจากเน้ือหาเก่ียวกบัอาชญากรรมซ่ึงเกิดจากความเกลียดชงั และลามกอนาจาร เพื่อสร้าง
แนวทางการแกปั้ญหาของอุตสาหกรรมร่วมกนัทัว่ทั้งอาเซียน  

2.2.2.1 ขอ้มูลผูใ้หบ้ริการ OTT สัญชาติไทย (Local Providers) 
1. Hollywood TV คือ ผูใ้ห้บริการ OTT แบบสมคัรสมาชิกรายแรกของ

ประเทศไทย ก่อตั้งขึ้นในปี พ.ศ.2557 ให้บริการเน้ือหารายการประเภทภาพยนตร์และละครชุดแบบ
ถูกลิขสิทธ์ิระดบัพรีเมียม สามารถรับชมผ่านอุปกรณ์ต่าง ๆ อย่างหลากหลาย ดว้ยแนวคิด “โรงหนงั
ส่วนตวัในมือคุณ”  

2. Prime Time Prime Time คือ ผูใ้หบ้ริการ OTT ระดบัพรีเม่ียมซ่ึงแยกตวั
มาจาก Hollywood TV ในปี พ.ศ.2558 ให้บริการภาพยนตร์แบบถูกลิขสิทธ์ิจาก 6 ค่ายยกัษใ์หญ่จาก
ฮอลลีวูด โดยเน้นจุดเด่นท่ีภาพยนตร์ยอดนิยม และสดใหม่ จดัเต็มประสบการณ์การชมภาพยนตร์
สูงสุด 

3. Doonee  คือ ผูใ้ห้บริการ OTT ในเครือ STG MEDIAPLEX ให้บริการ
รับชมภาพยนตร์และซีรีส์คุณภาพจากฮอลลีวูด เนน้ท่ีซีรีส์ต่างประเทศเป็นหลกั ก่อตั้งในปี พ.ศ.2558 
ดว้ยกลยุทธ์การปรับตวัทางธุรกิจจากการให้บริการในธุรกิจแผ่นดีวีดีมาเป็นการให้บริการทางส่ือ
สตรีมม่ิง บริษัทใช้การต่อยอดประสบการณ์ให้บริการลิขสิทธ์ิรายการแบบถูกกฎหมายจาก
ต่างประเทศกว่า 10 ปี โดยมุ่งพฒันาระบบการรับชม ทั้งดา้น เสียงพากยภ์าษาไทย และคุณภาพการ
บรรยายไทย เพื่อสร้างประสบการณ์การรับชมสูงสุด 

4. MONOMAX คือ ผูใ้หบ้ริการ OTT ในเครือ โมโน เทคโนโลย ีกรุ๊ป มา
ดว้ยแนวคิด “กองทพั ซีรีส์ หนัง กีฬา การ์ตูน ระดบัพรีเมียมจากทัว่ทุกมุมโลก ให้ดูไม่อั้นมากกว่า 
20,000 ชัว่โมง” เนน้ความหลากหลายของรายการท่ีสามารถเขา้ถึงผูช้มไดทุ้กเพศทุกวยั  

5. TRUE ID คือ ผูใ้ห้บริการ OTT ในเครือ ทรู คอเปอเรชัน่ จ ากดั เปิดตวั
ดว้ยแนวคิด “YOUR EXTRA – TAINMENT” TRUE ID แอปเดียวครบสุดทุกความสนุกและสิทธิ
พิเศษ เติมเตม็ความสุขทุกไลฟ์สไตล ์หนงัดงั เพลงฮิต รายการทีวี และหลากหลายกีฬาระดบัโลก  
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6. Buggaboo TV คือ  ผู ้ให้บ ริการ  OTT ในเค รือสถานีโทรทัศน์ สี
กองทพับกช่อง 7 ท่ีเร่ิมเปิดให้บริการ OTT เป็นรายแรกๆ ของประเทศ BUGABOO.TV น าเสนอ
รายการคุณภาพจาก ช่อง 7 ทั้งละครยอ้นหลงั รายการวาไรต้ี รายการถ่ายทอดสด รายการกีฬา และ
รายการข่าวสามารถรับชมไดท้างเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ ผา่นทางสมาร์ทโฟนและแทบ็เลต็ 

7. MV HUB คือ (เอม็วี ฮบั) คือ ผูใ้หบ้ริการ OTT ภาพยนตร์และละครชุด
จากประเทศจีนมากท่ีสุดในประเทศไทยและอาเซียน เปิดตวัดว้ยแนวคิด “อาณาจกัรคนรักหนงัจีน” 
รับชมไดท้างเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ 

8. Mello (เมลโล่) คือ ผูใ้ห้บริการ OTT ท่ีบริหารงานภายใตบ้ริษทั BEC 
World (CH3) ผูผ้ลิตรายการในนาม Mello Original เพื่อขยายฐานผูช้มของ BEC World ไปสู่คนรุ่น
ใหม่ Mello ให้บริการรายการคุณภาพท่ีหลากหลายทั้งละครจากช่อง 3 รายการวาไรต้ี และรายการ 
Mello Original 

2.2.2.2 ข้อมูลผู ้ให้บริการ  OTT ระดับนานาชาติและระดับภู มิภาค 
(International & Regional Service Provider) 

1. Netflix ผู ้ให้บ ริการวี ดี โอออนดีมานด์ ระดับโลกจากประ เทศ
สหรัฐอเมริกาท่ีมีผูช้มทัว่โลกกว่า 140 ลา้นราย ใน 190 ประเทศทัว่โลก Netflix เขา้มาให้บริการใน
ประเทศไทยตั้งแต่ปี พ.ศ.2559 โดยมีจุดเด่นการให้บริการในทุก ๆ ดา้น ทั้งดา้นเน้ือหารายการท่ีมี
ความหลากหลายครอบคลุมทุกความตอ้งการของผูช้มทุกเพศทุกวยั ทั้งภาพยนตร์ ละครชุด การ์ตูน 
สารคดี และ วาไรต้ี และ ด้านประสบการณ์ในการรับชมท่ีโดดเด่นจากการน าเทคโนโลยีและ
นวตักรรมเขา้มาช่วยพฒันาระบบการรับชมให้มีความสะดวก รวดเร็ว คมชดัสูงระดบั 4K มีการผลิต
บทบรรยายและการพากยภ์าษาทอ้งถ่ิน และสามารถรับชมผา่นอุปกรณ์ต่าง ๆ อยา่งครบถว้น เป็นตน้ 
ปัจจุบนั Netflix เป็นผูใ้หบ้ริการท่ีไดรั้บการพูดถึงอยา่งกวา้งขวางในประเทศไทย   

2. IFLIX ผูใ้ห้บริการ OTT ระดบัภูมิภาคจากประเทศมาเลเซีย เร่ิมเขา้มา
ให้บริการในประเทศไทย ในปี พ.ศ.2558 บริษทัมีจุดเร่ิมตน้จากความร่วมมือระหว่างกลุ่มนกัลงทุน
ระดบัภูมิภาค แคทชา กรุ๊ป (Catcha Group) และ บริษทัลงทุนยกัษใ์หญ่ในฮอลลีวูด ช่ือ เอเวอร์ลูชัน่ 
มีเดีย แคปิตอล (Evolution Media Capital) บริษัทมีความต้องการพัฒนาการให้บริการรับชม
ภาพยนตร์และละครทาง OTT ในกลุ่มประเทศเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ IFLIX มีเน้ือหารายการ
โทรทศัน์และภาพยนตร์มากมายจากทัว่ทุกมุมโลก และรับชมผา่นอุปกรณ์ต่าง ๆ ไดอ้ยา่งง่ายดาย  

3. HOOQ ผูใ้หบ้ริการ OTT ระดบัภูมิภาค เร่ิมเขา้มาใหบ้ริการในประเทศ
ไทย ในปี พ.ศ.2558 จากการร่วมทุนของพนัธมิตร 3 ฝ่าย ไดแ้ก่ Singtel, Sony Pictures Televisions 
และ Wanner Brothers โดย HOOQ น าเสนอภาพยนตร์ฮอลลีวูด้ช่ือดังมากมาย และรายการยอดนิยม
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กวา่ 10,000 เร่ือง อยา่งจุใจ ทุกเวลา และทุกสถานท่ี หลงัเปิดใหบ้ริการ HOOQ ไดรั้บความนิยมอย่าง
สูงในหลายประเทศ ทั้ง ฟิลิปปินส์ ประเทศไทย ประเทศอินเดีย และประเทศอินโดนีเซีย โดย พ.ศ.
2559 บริษทัได้รับรางวลัชนะเลิศ Best Mobile App in the Media, Film, TV or Video category ใน
งาน “GSMA’s Global Mobile (GLOMO)” ประจ าปี 2559 ณ กรุงบาเซโลนา ประเทศสเปน ปัจจุบนั 
HOOQ มีผูใ้ชบ้ริการสูงกวา่ 160 ลา้นคนทัว่โลก 

4. VIU คือ ผูใ้ห้บริการ OTT ระดับภูมิภาคจากฮ่องกง บริษทัเขา้มาเปิด
บริการในประเทศไทยในปี พ.ศ.2560 โดยน าเสนอเน้ือหารายการท่ีหลากหลายและแตกต่าง อย่าง
รายการเพลงและรายการวาไรต้ีจากเอเชีย โดยมีจุดเด่น คือการรวบรวมเน้ือหารายการจาประเทศ
เกาหลี ญ่ีปุ่ น ฮ่องกง ไวม้ากท่ีสุด พร้อมการผลิตบทบรรยายภาษาไทยอย่างรวดเร็วท่ีสุด นอกจากน้ี
ยงัน าเสนอละครไทยยอ้นหลงัจากผูผ้ลิตในเครือพนัธมิตรอย่างรวดเร็วและเป็นท่ีแรกบนแพลต์
ฟอร์ม OTT ผูช้มสามารถรับชมได้แบบไม่เสียค่าใช้จ่าย และสามารถรับชมแบบไม่มีโฆษณาเม่ือ
สมคัรใชบ้ริการเสริม ปัจจุบนัสามารถรับชมผ่านทางทางแอพพลิเคชัน่ VIU ทั้ง iOS / android หรือ 
ทาง www.VIU.com  

5. LINE TV คือ ผูใ้ห้บริการ OTT แบบไม่เสียค่าบริการท่ีเร่ิมเปิดบริการ
ในประเทศไทยตั้งแต่ ปี พ.ศ.2558 ผ่านทางเว็บไซต์และแอปพลิเคชั่น LINE TV น าเสนอเน้ือหา
รายการหลากหลายทั้งละคร ภาพยนตร์ บนัเทิง เพลง ไลฟ์สไตล ์กีฬา และแอนิเมชัน่ นอกจากน้ียงัมี
เน้ือหารายการพิเศษ เช่น LINE TV Originals, ไลน์ทีวีเอฟ็คลูซีฟ, การถ่ายทอดสด, รายการกีฬา, การ
เปิดตวัภาพยนตร์หรือคอนเสิร์ต   

6. WE TV คือ ผูใ้ห้บริการ OTT ในเครือบริษทั เทนเซ็นต ์(ประเทศไทย) 
แอปพลิเคชัน่ความบนัเทิงระดบัพรีเมียมจากประเทศจีนท่ีรวบรวมซีรีส์ละครดงั, รายการวาไรต้ีชั้น
น า, ภาพยนตร์ฟอร์มยกัษ ์และการ์ตูน แอนิเมชัน่จากประเทศจีน  ผา่นแอปฯ WeTV บนสมาร์ทโฟน
และทางเวบ็ไซต ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.viu.com/


21 

 

ตารางท่ี 2.1 รายช่ือ ปีก่อตั้ง และรูปแบบการหารายไดข้องผูบ้ริการ OTT ในประเทศไทย 
Service Provider Country of Origin Release Year Revenue Model 
Bugaboo TV ไทย พ.ศ.2554 AVOD 
Hollywood TV ไทย พ.ศ.2557 SVOD 
Prime Time ไทย พ.ศ.2558 SVOD 
IFLIX มาเลเซีย พ.ศ.2558 Freemium 
HOOQ สิงคโปร์ พ.ศ.2558 SVOD/TVOD 
Doonee ไทย พ.ศ.2558 SVOD 
Line TV เกาหลีใต ้ พ.ศ.2558 AVOD 
Netflix สหรัฐอเมริกา พ.ศ.2559 SVOD 
MONOMAX ไทย พ.ศ.2559 SVOD 
VIU จีน (ฮ่องกง) พ.ศ.2560 Freemium 
TRUE ID  ไทย พ.ศ.2560 AVOD/ TVOD 
MELLO ไทย พ.ศ.2561 AVOD 
WE TV จีน พ.ศ.2561 Freemium 
MV HUB ไทย พ.ศ.2562 SVOD 

 
 
2.3 แนวคดิเกีย่วกบัการวิเคราะห์ปัจจัยกดดัน 5 ด้าน (Five Force Model) 

Five Force Model คือ แบบจ าลองการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของอุตสาหกรรม 
โดยพิจารณาแรงกดดันจากปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นคู่แข่งขนั ดา้น
ลูกคา้ ดา้นผูผ้ลิต ดา้นผูเ้ขา้มาใหม่ และดา้นสินคา้ทดแทน แบบจ าลองน้ีถูกคิดคน้โดย Michael E. 
Porter จากมหาวิทยาลยั Harvard ประโยชน์ของการวิเคราะห์ดว้ยแบบจ าลองน้ี คือ การคน้หาความ
น่าสนใจของอตุสาหกรรม เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับผูท่ี้เก่ียวขอ้ง เช่น ผูใ้หบ้ริการ ผูผ้ลิต นกัลงทุน หรือ
ผูก้  าลงัตดัสินใจจะเขา้มาเป็นผูใ้หบ้ริการในอุตสาหกรรมนั้น ๆ   
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ภาพท่ี 2.1 แบบจ าลอง Five Force Model 
ท่ีมา : www.mindtools.com 
 

1. Competitive Rivalry  
แรงกดดันจากคู่แข่งในอุตสาหกรรม หมายถึง  การวิเคราะห์แรงกดดันจากคู่แข่งใน

อุตสาหกรรมซ่ึงมีอิทธิพลจากจ านวนและความสามารถในการแข่งขนัของคู่แข่ง อุตสาหกรรมท่ีมีคู่
แข่งขนัจ านวนมากมกัมีแนวโนม้การแข่งขนัท่ีสูงกวา่อุตสาหกรรมท่ีมีคู่แข่งขนันอ้ย เน่ืองจากบริษทั
ตอ้งแย่งชิงส่วนแบ่งลูกคา้ในตลาดซ่ึงมีอยูจ่  ากดั ดงันั้นแต่ละบริษทัจึงตอ้งก าหนดกลยทุธ์ของตวัเอง
อยา่งรอบคอบและมีประสิทธิภาพท่ีสุด  

ธุรกิจ OTT ในประเทศไทยมีแนวโนม้การแข่งขนัท่ีสูงขึ้น เน่ืองจากจ านวนผูใ้ห้บริการ
ท่ีเพิ่มมากขึ้น นอกจากน้ี การพฒันาทางเทคโนโลยีการให้บริการ OTT ยงัสนบัสนุนให้การแข่งขนั
ในอุตสาหกรรมมีความรุนแรงขึ้น เน่ืองจากผูใ้ห้บริการแต่ละรายสามารถน านวตักรรมเขา้มาช่วย
เพิ่มความสามารถในการแข่งขนัไดอ้ย่างหลากหลายรูปแบบ เช่น การคน้หาความตอ้งการของผูช้ม 
การสร้างความแตกต่างดา้นเน้ือหารายการการการลดตน้ทุนในการบริหารงานเพื่อการแข่งขนัดา้น
ราคา หรือการตอบสนองความตอ้งการผูช้มรายบุคคล 

 

http://www.mindtools.com/
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2. The Bargaining Power of the Buyers 
อ านาจของผูซ้ื้อ หมายถึง การวิเคราะห์อ านาจของลูกคา้ซ่ึงมีผลมาจากปัจจยัหลายดา้น 

เช่น จ านวนทางเลือกท่ีมีอยูข่องลูกคา้ จ านวนผูข้ายในตลาด หรือตน้ทุนการเปลี่ยน (Switching Cost) 
ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการทางออนไลน์นั้น อ านาจของผูซ้ื้อมกัอยูใ่นระดบัสูง เน่ืองจากลูกคา้
สามารถค้นหา เปรียบเทียบ หรือ เปล่ียนผูใ้ห้บริการได้ง่ายและต้นทุนในการเปล่ียนท่ีต ่า (Low 
Switching Cost) กวา่ธุรกิจแบบออฟไลน์  

ธุรกิจ OTT ในประเทศไทย อ านาจของผูช้มมีความส าคัญอย่างมากเน่ืองจากส่งผล
โดยตรงต่อรายไดข้องผูใ้ห้บริการ เช่น รายไดจ้ากค่าสมาชิก ค่าบริการ หรือ รายการจากค่าโฆษณา 
โดยอ านาจของผูช้มมีแนวโนม้สูงขึ้นจากจ านวนผูใ้ห้บริการท่ีมากขึ้น และลูกคา้สามารถเปล่ียนหรือ
ยกเลิกบริการง่ายและรวดเร็ว  

3. The Bargaining Power of Suppliers 
อ านาจของผูผ้ลิต หมายถึง การวิเคราะห์อ านาจของผูผ้ลิต เช่น ความสามารถในการ

ต่อรองราคาของผูผ้ลิต จ านวนและคุณภาพของผูผ้ลิตท่ีมีในอุตสาหกรรม ความแตกต่างหรือความมี
เอกลกัษณ์ของสินคา้และบริการของผูผ้ลิต รวมถึงตน้ทุนการเปล่ียนผูผ้ลิตในแต่ละคร้ังของผูใ้ห้
บริการ OTT 

โดยปกติแลว้ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจสถานีโทรทศัน์หรือธุรกิจให้บริการ OTT ปัจจยัส าคญั
ในการดึงดูดผูช้ม คือ เน้ือหารายการ ในอดีตนั้นผูผ้ลิตรายการมีอ านาจในการต่อรองต ่ ากว่า
สถานีโทรทศัน์เน่ืองจากมีทางเลือกขายลิขสิทธ์ิรายการไม่มาก แต่ในปัจจุบนัมีผูใ้หบ้ริการ OTT มาก
ขึ้น ผูผ้ลิตจึงมีทางเลือกในการขายลิขสิทธ์ิรายการมากขึ้น โดยเฉพาะผูผ้ลิตท่ีใชก้ลยุทธ์สร้างความ
แตกต่างดา้นเน้ือหารายการ (Product Differentiation) เพราะยิ่งผลิตรายการท่ียากต่อการทดแทนได้
เท่าไหร่ก็ยิง่สร้างอ านาจไดม้ากขึ้นเท่านั้น  

4. Threat of New Entry  
ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่ หมายถึง การวิเคราะห์ความยากง่ายของการเขา้สู่ธุรกิจ

ของคู่แข่งขนัรายใหม่ เช่น ตน้ทุนการเร่ิมตน้ธุรกิจ กฎหมายควบคุมจากรัฐบาล หรือการพฒันาทาง
เทคโนโลยซ่ึีงสามารถช่วยลดตน้ทุนการเขา้สู่ธุรกิจใหม่ในหลาย ๆ  อุตสาหกรรม เป็นตน้  

การเข้าสู่ธุรกิจ OTT นั้ น ก าแพงของการเร่ิมต้นธุรกิจไม่สูงเท่าการลงทุนธุรกิจ
สถานีโทรทัศน์เน่ืองธุรกิจ OTT จากไม่จ าเป็นต้องลงทุนโครงสร้างพื้นฐานอย่างเครือข่าย
อินเทอร์เน็ตด้วยตนเอง ในขณะท่ีตวัแปรส าคญัอีกตวัแปรหน่ึง คือ นโยบายจากรัฐบาล เพราะใน
ประเทศท่ีมีการควบคุมและจ ากดัจ านวนผูใ้ห้บริการในอุตสาหกรรมอย่างเขม้งวด มีย่อมส่งผลให้
การผูใ้หบ้ริการรายใหม่เร่ิมตน้เขา้สู่ธุรกิจไดย้ากขึ้น 
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5. Threat of Substitute Products  
ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน หมายถึง การวิเคราะห์ภยัคุกคามจากการบริโภคสินคา้ซ่ึง

สามารถทดแทนความต้องการของลูกค้าใกล้เคียงกับสินค้าในอุตสาหกรรม ปัจจัยท่ีมีผลต่อภยั
คุกคาม ไดแ้ก่ ความสามารถในการทดแทนของสินคา้ หรือ ความยากง่ายในการเขา้ถึงสินคา้ทดแทน  

ธุรกิจ OTT นั้นจดัอยู่ในอุตสาหกรรมส่ือบนัเทิง สินคา้ทดแทนของอุตสาหกรรมน้ี 
ไดแ้ก่ รายการบนัเทิงในส่ือโทรทศัน์ หรือการเช่า/ซ้ือ ส่ือรายการบนัเทิงในรูปแบบ DVD ส่วนสินคา้
ทดแทนท่ีมีความใกลเ้คียงกนั เช่น รายการบนัเทิงในส่ืออ่ืน ๆ เช่น วิทย ุเพลง วีดิโอเกม หรือ หนงัสือ 
เป็นตน้ ในปี พ.ศ.2562 Netflix เคยเปิดเผยว่าคู่แข่งท่ีแทจ้ริงของ Netflix นั้นไม่ใช่คู่แข่งอย่าง HBO, 
Warner และ Disney แต่เป็นเกมยอดนิยมอย่าง Fortnite ท่ีมาแย่งเวลาการรับชมรายการบน Netflix 
ไป ประเด็นส าคญัของภยัคุกคามในหมวดน้ีเป็นผลมาจากการพฒันาทางเทคโนโลยี เน่ืองจากลูกคา้
สามารถคน้หาสินคา้ทดแทนเหล่านั้นไดอ้ยา่งสะดวกสบาย และสามารถเลือกหรือเปรียบเทียบสินคา้
ได้ง่าย จึงนับเป็นภยัคุกคามท่ีผูใ้ห้บริการจะต้องตระหนักอยู่เสมอส าหรับการประกอบธุรกิจใน
อุตสาหกรรมน้ี 
 
 

2.4 แนวคดิเกีย่วกบัการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (PESTEL) 
PESTEL เป็นแนวคิดการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกในด้านต่าง ๆ ท่ีส่งผลกระทบต่อ

อุตสาหกรรมและกิจการ โดยผลกระทบสามารถเป็นไปไดท้ั้งดา้นบวกและดา้นลบ การวิเคราะห์
ปัจจัยต่าง ๆ จึงมีความส าคัญต่อกิจการในก าหนดกลยุทธ์และปรับตัวต่อปัจ จัยภายนอกท่ี
เปล่ียนแปลงไป โดยปัจจยัภายนอกนั้นได้แก่ ปัจจยัด้านการเมือง ปัจจยัด้านเศรษฐกิจ ปัจจยัด้าน
สังคม ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้ม และปัจจยัดา้นกฎหมาย 

1. ปัจจัยด้านการเมือง (Political Factors) 
หมายถึง นโยบายทางการเมืองจากรัฐบาล เช่น นโยบายภาษี นโยบายทางการเงิน หรือ 

สถานการณ์ความมัน่คงทางการเมือง นโยบายทางการเมืองบางอย่างมีผลต่ออุตสาหกรรมอย่างสูง 
เช่น นโยบายลดหย่อนภาษีรถยนต์คันแรกของรัฐบาลท่ีส่งผลทางบวกต่ออุตสาหกรรมการผลิต
รถยนต ์

2. ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic Factors) 
หมายถึง นโยบายท่ีเก่ียวขอ้งกบัเศรษฐกิจ อตัราดอกเบ้ีย อตัราแลกเปล่ียน อตัราการเงิน

เฟ้อ อตัราการว่างงาน อตัราการเติบโตทางเศรษฐกิจ รวมถึงปัจจยัท่ีเก่ียวกบัตลาดหุ้น กองทุน ซ่ึง
ส่งผลกระทบต่อความเช่ือมั่นของผู ้บริโภค ปัจจัยด้านเศรษฐกิจมีผลกระทบอย่างสูงในบาง
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อุตสาหกรรม เช่น อุตสาหกรรมก่อสร้าง อุตสาหกรรมคา้ปลีก หรือ อุตสาหกรรมท่ีผูบ้ริโภคมีความ
อ่อนไหวต่อราคา   

3. ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) 
หมายถึง ปัจจยัดา้นค่านิยม ทศันคติ วฒันธรรมและวิถีชีวิตของคนในสังคม ซ่ึงส่งผล

ต่อความตอ้งการสินคา้และบริการ รวมถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ การเติบโตของประชากร ซ่ึง
เป็นปัจจยัท่ีเปล่ียนแปลงอย่างไม่หยุดน่ิง ตวัอย่างของปัจจยัดา้นสังคม คือ กระแสการรักสุขภาพท่ี
ส่งผลต่อวิถีชีวิตของประชาชน เช่น การทานอาหารท่ีดีต่อสุขภาพ การออกก าลังกาย การลด
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์

4. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวกับการพฒันาทางเทคโนโลยีซ่ึงส่งผลกระทบต่อคนในสังคม 

เช่น นาโนเทคโนโลยี หรือ เทคโนโลยีวิศวพนัธุกรรม รวมถึง การคน้ควา้วิจยัเก่ียวกบัเทคโนโลยี
ใหม่ ๆ ท่ีเกิดขึ้น นโยบายการสนบัสนุนการคน้ควา้วิจยัจากหน่วยงานเอกชน ในปัจจุบนั ปัจจยัทาง
เทคโนโลยมีีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมต่าง ๆ อยา่งสูง โดยสามารถผลกัดนัใหเ้กิดอุตสาหกรรมใหม่ 
ๆ เช่น อุตสาหกรรมการผลิตโดรน หรือสามารถเปล่ียนแปลงอุตสาหกรรมเดิมไปอย่างส้ินเชิง เช่น 
การเกิดขึ้นของอุตสาหกรรมกลอ้งดิจิทลัมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมผลิตฟิลม์ถ่ายภาพ 

5. ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม (Environment Factors) 
หมายถึง ผลกระทบจากส่ิงแวดล้อม สภาพอากาศ ฤดูกาล การเปล่ียนแปลงของ

ธรรมชาติ ปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลกระทบโดยตรงต่ออุตสาหกรรมท่ีพึ่งพาทรัพยากรธรรมชาติ เช่น กสิ
กรรม อุตสาหกรรมพลงังาน หรือ การท่องเท่ียว และอาจะส่งผลกระทบทางออ้มต่ออุตสาหกรรมท่ี
เก่ียวกบัการขนส่งสินคา้  

6. ปัจจัยด้านกฎหมาย (Legal Factors) 
หมายถึง ปัจจัยด้านกฎระเบียบท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ เช่น กฎหมาย

คุม้ครองผูบ้ริโภค กฎหมายแรงงาน กฎหมายท่ีเก่ียวกบัการละเมิดทรัพยสิ์นทางปัญญา หรือ กฎหมาย
ส่งเสริมหรือควบคุมกิจการ เช่น การก าหนดสัดส่วนผูใ้ห้บริการต่างชาติ หรือ การควบคุมเน้ือหา
รายการ เป็นตน้ 

ปัจจุบนัประเทศไทยมีเพียงหน่วยงาน กสทช. ท่ีเร่ิมเขา้มาควบคุมกิจการให้บริการ 
OTT ดว้ยการออกแนวทางในการก ากบัและควบคุมผูใ้ห้บริการให้ถูกตอ้งตามกฎระเบียบขอ้บงัคบั 
แต่ยงัขอ้กฎหมายส าหรับควบคุมธุรกิจ OTT อย่างชดัเจน ส่วนน้ีถือเป็นแรงกดัดนัทั้งทางบวกและ
ทางลบ ทางบวก คือ ผูใ้ห้บริการยงัมีอิสระในการน าเสนอเน้ือหารายการแก่ผูช้มไดอ้ยา่งอิสระ ส่วน
ทางลบ คือ ผูใ้ห้บริการบางรายอาจน าเสนอเน้ือหารายการท่ีไม่เหมาะสมต่อเยาวชนหรือประชาชน
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ทัว่ไป หรือ ในอนาคตผูดู้แลอาจมีการออกกฎหมายยอ้นหลงัเพื่อเรียกเก็บค่าธรรมเนียมหรือค่าปรับ
ดา้นภาษียอ้นหลงั  
 

 
2.5 แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธ์ (Strategy) 

กลยทุธ์ หมายถึง วิธีการด าเนินการไปสู่เป้าหมายท่ีตั้งไว ้อาจเป็นแผนการหรือกลอุบาย
ท่ีน าไปสู่ผลส าเร็จตามคาดหวงั ในโลกของการแข่งขันทางธุรกิจนั้นคู่แข่งขันแต่ละรายต่างมี
เป้าหมายท่ีเหมือนหรือทบัซอ้นซ่ึงกนัและกนั ในขณะท่ีทรัพยากรหรือผลลทัธ์นั้นมีอยู่อยา่งจ ากดั กล
ยุทธ์จึงเป็นเสมือนหัวใจของการแข่งขันเพื่อให้กิจการสามารถไปถึงเป้าหมายหรือได้ผลลัพธ์
เหนือกวา่คู่แข่งรายอ่ืน   

ระดบัของการวางแผนกลยทุธ์ มี 3 ระดบัขึ้นอยูก่บัจุดประสงคข์องการใชง้าน ไดแ้ก่ 
1. กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level) 
กลยุทธ์ระดับองค์กร หมายถึง กลยุทธ์ระดับสูงสุดสุดท่ีผูบ้ริหารระดับสูงใช้ในการ

ควบคุมทิศทางการเติบโตขององค์กรขนาดใหญ่หรือองค์กรท่ีประกอบธุรกิจหลากหลาย กลยุทธ์
ระดบัองคก์รมุ่งบูรณาการผลประโยชน์ร่วมกนัของหน่วยธุรกิจเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเชิงกลยุทธ์ 
(Competitive Advantage) นอกจากน้ีกลยุทธ์ระดับองค์กรยงัมุ่งค้นหาการต่อยอดสู่ธุรกิจอ่ืน การ
คน้หาตลาดใหม่ การคน้หาวิธีเขา้สู่ตลาดใหม่อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การควบรวมธุรกิจ การแตก
ธุรกิจ การสร้างพนัธมิตร หรือ การพฒันาภายในองคก์ร 

2. กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Level) 
กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ หมายถึง กลยทุธ์ส าหรับสร้างความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่ง

ในตลาด ด้วยการก าหนดกลยุทธ์ท่ีสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดับองค์กร ผูรั้บผิดชอบกลยุทธ์ระดบั
องคก์ร คือ หัวหนา้หน่วยธุรกิจซ่ึงมีหนา้ท่ีในการรับนโยบายระดบัองคก์รมาปรับใชเ้ป็นกลยุทธ์ใน
การแข่งขนัระดบัธุรกิจ และควบคุม   กลยุทธ์ให้เป็นไปตามเป้าหมายของบริษทั เช่น กลยุทธ์สร้าง
ความแตกต่าง กลยทุธ์การลดตน้ทุน เป็นตน้ 

3. กลยุทธ์ระดับหน่วยงาน (Functional Level) 
กลยุทธ์ระดับหน่วยงาน หมายถึง กลยุทธ์ส าหรับควบคุมการด าเนินงานของแต่ละ

หน่วยงานให้เป็นไปตามแผน เช่น กลยทุธ์ฝ่ายการตลาด กลยุทธ์ฝ่ายวิจยัและพฒันา กลยทุธ์ฝ่ายผลิต 
หรือกลยุทธ์ฝ่ายจดัซ้ือ     กลยุทธ์ระดบัหน่วยงานจะเนน้ท่ีรายละเอียดของแผนงานและการปรับใช้ 
โดยมีผูจ้ดัการในแต่ละฝ่ายเป็นผูค้วบคุมการใชก้ลยทุธ์ใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด  
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ภาพท่ี 2.2 แบบจ าลองระดบัของกลยทุธ์ (Level of Strategy) 
ท่ีมา : www.quora.com 

 
 
2.6 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

Kotler (1997) ได้ให้ความหมายของส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ
เรียกสั้น ๆ วา่ 4Ps  ไวว้า่ ส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้
โดยเป็นเคร่ืองมือท่ีบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสม
ทางการตลาดประกอบไปด้วยส่วนประกอบ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ าหน่าย และ ดา้นส่งเสริมการตลาด 

วิทวสั รุ่งเรืองผล (2552) ไดใ้หค้วามหมายของส่วนผสมทางการตลาดไวค้ลา้ยๆ กนัว่า 
หมายถึงเคร่ืองมือท่ีใชส้ร้างยอดขายสินคา้ของฝ่ายบริหารจดัการ โดยการตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) อธิบายถึงความหมายของส่วนประสมการตลาดไว้
วา่ หมายถึง ส่วนประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถ
ควบคุมได ้โดยกิจการจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดอย่างเหมาะสมเพื่อใชใ้นการพฒันากลยุทธ์

http://www.quora.com/
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ทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ ในปัจจุบนัแนวความคิดเร่ืองส่วนผสมทางการตลาด มีบทบาท
อย่างยิ่งในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดเน่ืองจากเป็นเคร่ืองมือท่ีการรวมการตัดสินใจทาง
การตลาดในมิติต่าง ๆ ไวด้ว้ยกนั เพื่อใชใ้นการตอบสนองเป้าหมายทางธุรกิจ  

องคป์ระกอบของเคร่ืองมือทั้ง 4 ดา้น มีรายละเอียดดงัน้ี  
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product)  ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอขายแก่ตลาดหรือลูกคา้ 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายนั้นอาจจะมีตวัตนหรือไม่มี
ตวัตนก็ได้ โดยผลิตภณัฑ์นั้นประกอบด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี และองค์การบริหาร
บุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ใชส้อยในสายตาของลูกคา้เป้าหมาย จึงจะช่วยดึงดูดให้ลูกค้า
ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์บริษทัเสนอขายได ้

2. ดา้นราคา (Price) ราคา หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑห์รือบริการในรูปของหน่วยเงิน
หรือหน่วยท่ีใชใ้นการแลกเปลี่ยนอ่ืน ๆ Kotler (2003) ให้ความหมายของมูลค่าไวว้่า มูลค่า หมายถึง 
ความสามารถของผลิตภณัฑ์หน่ึงในการแลกเปล่ียนกับผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ โดย ราคาและมูลค่านั้น
สามารถผนัแปรได้ตามระยะเวลา สถานท่ี หรือ เหตุการณ์ท่ีเกิดขึ้น โดย ปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อการ
ก าหนดราคา เช่น ความตอ้งการของตลาด การแข่งขนัในตลาด กฎหมายและระเบียบขอ้บงัคบั หรือ 
ตน้ทุน เป็นตน้ 

3. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place)  การจัดจ าหน่าย หมายถึง เคล่ือนยา้ยผลิตภัณฑ์และ
บริการจากบริษทัไปยงักลุ่มเป้าหมายผา่นสถาบนัการตลาดซ่ึงช่วยในการกระจายสินคา้ โดยกิจกรรม
ท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
การจัดจ าหน่ายประกอบด้วยองค์ประกอบ 2 ส่วน ได้แก่ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of 
Distribution) และ การสนับสนุนการกระจายสินคา้สู่ตลาด (Market Logistic) หมายถึง กิจกรรมท่ี
เก่ียวเน่ืองกบัการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูซ้ื้อ การกระจายสินคา้ประกอบด้วยการขนส่ง 
(Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) หรือคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริการสินคา้
คงเหลือ (Inventory Management) (Kotler. 2003) 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การ
ติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้
พนกังานขาย (Personal selling) หรือการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชม้นุษยเ์ลยก็ได ้(No Personal selling) 
นกัการตลาดจะตอ้งเลือกเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารจะกบัลูกคา้ โดยพิจารณาจากความเหมาะสม
ของลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง เพื่อใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 
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2.7 เอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
อจัฉริยา ทุ่งแจ้ง (2560) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกรับชมรายการ

ผ่านทางส่ือออนไลน์ พบว่าปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรับชมรายการผ่านทางส่ือ
ออนไลน์ ได้แก่ ปัจจยัด้านช่องทางการน าเสนอ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และปัจจยัด้านรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตแบบสมยัใหม่ ค่านิยม และกลุ่มอา้งอิง  

ชาลี ยั่งยืน (2560) ศึกษาเองการใช้และความพึงพอใจต่อการใช้บริการชมภาพยนตร์
ผ่านแพลตฟอร์ม Netflix ของกลุ่ม Gen Y พบว่ากลุ่มตวัอย่างโดยรวม มีความพึงพอใจด้านความ
สะดวกการรับชมมากท่ีสุด รองลงมา ความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์และเน้ือหา ด้านการส่งเสริม
การตลาด และดา้นราคา 

ปิญชาน พจนปรีชา (2560) ศึกษาเร่ืองสภาพการณ์และความคิดเห็นเก่ียวกบั OTT TV 
ในประเทศไทย พบว่าสภาพการณ์และความคิดเห็นเก่ียวกบักิจการ OTT TV นั้น ผูใ้ห้บริการ OTT 
TV เป็นผูใ้ห้บริการรายใหญ่เพียงแค่ไม่ก่ีราย การแข่งขนัในตลาดแข่งขนัอย่างไม่เท่าเทียมของผู ้
ให้บริการรายใหญ่และรายเล็ก ผูป้ระการ OTT รายใหม่ยากท่ีจะเขา้มาแข่งขนั หากรัฐบาลเขา้มา
ปรับปรุงกฎระเบียบต่าง ๆ ให้เกิดความทัดเทียมกัน ผูใ้ห้บริการ OTT TV รายเล็กก็จะสามารถ
แข่งขนักบัผูใ้ห้บริการรายใหญ่หรือผูใ้ห้บริการในต่างประเทศได ้ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมาก
ขึ้นและไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพดี ราคาถูก ตรงตามความตอ้งการ เกิดการพฒันาเน้ือหาและความรู้ท่ี
ดีจากการแข่งขนัท่ีสมบูรณ์ 

Eirik Vigeland (2012) ศึกษาเร่ืองการควบคุมและนวตักรรมของดิจิทลัแพลตฟอร์ม 
กรณีศึกษาบริษทั Netflix พบวา่การพฒันานวตักรรมมีความส าคญัอยา่งยิง่ต่อการประกอบธุรกิจและ
ความอยู่รอดในอนาคต แต่การพฒันานวตักรรมเพียงดา้นเดียวนั้นไม่สามารถช่วยให้ธุรกิจด าเนิน
ต่อไป หากปราศจากการพฒันาคุณภาพเน้ือหารายการควบคู่กนัไปดว้ย ดา้นอุปสรรคท่ีทา้ทายของ
ธุรกิจ OTT คือ ปัญหาการละเมิดลิขสิทธ์ิเช่นเดียวกับธุรกิจเพลง โดยงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องในธุรกิจ
เพลงพบวา่อตัราการละเมิดลิขสิทธ์ิเพลงลดลงในพื้นท่ีซ่ึงท่ีมีบริการแบบถูกลิขสิทธ์ิเขา้ถึงแลว้ 

Gabor Kovacs (2015) ศึกษาเร่ืองการวิเคราะห์กลยุทธ์ของ Netflix ต่อธุรกิจโทรทศัน์
ระบบบอกรับสมาชิกในประเทศสหรัฐอเมริกา พบวา่อุตสาหกรรมส่ือโทรทศัน์ไดรั้บผลกระทบจาก
ปัจจยัหลกั 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ พฤติกรรมของผูช้ม และการพฒันาของเทคโนโลยี OTT โดยความส าเร็จ
ของ Netflix ในอุตสาหกรรมน้ีเกิดจากการใช้กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมพัฒนา
แบบจ าลองทางธุรกิจใหม่ท่ีช่วยยกระดับคุณภาพการบริการในขณะท่ีตน้ทุนค่าบริการลดลง การ
เปล่ียนแปลงคร้ังน้ีส่งผลต่อภูมิทศัน์ของอุตสาหกรรมโทรทศัน์ในประเทศสหรัฐอเมริกาอยา่งชดัเจน  
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Pierfrancesco Mazzolini (2015) ศึกษาเร่ืองการวิเคราะห์ทางการเงินและพฒันาการ
ของตลาดออนไลน์สตรีมม่ิง กรณีศึกษาบริษทั Netflix พบว่าการเติบโตและผลก าไรของ Netflix มี
ผลมาจากการปรับโมเดลทางธุรกิจ ดว้ยการให้ผูช้มสามารถเขา้ถึงเน้ือหารายการท่ีหลากหลายและ
ตรงความตอ้งการ และการขยายการเติบโตไปทัว่โลก ปัจจยัอุปสรรคท่ีควรระวงั คือ กลยุทธ์การ
จดัหาเงินของคู่แข่งในตลาด อย่าง Amazon หรือ HBO ซ่ึงมีอ านาจในการระดมเงินทุนเพื่อมาเขา้มา
แย่งชิงลิขสิทธ์ิรายการไม่แพ ้Netflix ทั้งน้ี การลงทุนดา้นเน้ือหารายการอย่างต่อเน่ืองนั้นเป็นปัจจยั
ความส าคญัต่อการดึงดูดลูกคา้ให้สมคัรสมาชิกในระยะยาว แต่บริษทัควรมองหาการลงทุนดา้นอ่ืน 
ๆ เพิม่เติม เพื่อสร้างรายไดร้ะยะสั้น ระหวา่งการรอคอยผลก าไรจากการลงทุนดา้นเน้ือหารายการซ่ึง
ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการคืนทุน 

Minkyung Choy and Gunno Park (2016) ศึกษาเร่ืองการพฒันานวตักรรมอยา่งย ัง่ยืน 
กรณีศึกษานวตักรรมท่ีมีลูกคา้เป็นศูนยก์ลางในธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศ พบวา่บริษทัเทคโนโลยี
สารสนเทศท่ีตอ้งการความส าเร็จ จ าเป็นตอ้งพฒันานวตักรรมท่ีมีประสิทธิภาพและแม่นย  า โดย
พฒันาบนความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั ปัจจยัท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัในการพฒันานวตักรรม 3 ขอ้ 
ไดแ้ก่ การท านายความตอ้งการของลูกคา้ การวิเคราะห์ขอ้มูลจากฐานขอ้มูล Big Data เพื่อหาความ
ตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ รวมถึงการระบุและแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้นอยา่งตรงประเด็น 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีการวิจัย 
 
 

การศึกษาเร่ือง “การศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์ของผูใ้ห้บริการในธุรกิจ Over The Top 
(OTT) ในประเทศไทย เป็นการศึกษาโดยใชร้ะเบียบวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มาเป็น
แนวทางในการศึกษาวิจยั โดยมีแหล่งขอ้มูลท่ีใช้ศึกษา 2 ประเภท ไดแ้ก่ แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ ดว้ย
การสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth Interview) และแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
เอกสาร (Document Analysis) 

 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
การศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัใช้การคดัเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

โดยมีเกณฑ์การคัดเลือก คือ ผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยในปัจจุบัน จ านวน 5 รายจากผู ้
ให้บริการทั้งหมด 14 ราย สามารถแบ่งเป็นกลุ่มผูใ้ห้บริการตามเกณฑร์ะดบัพื้นท่ีของการให้บริการ 
3 กลุ่ม ไดแ้ก่ ผูใ้หบ้ริการระดบันานาชาติ ใหบ้ริการระดบัภูมิภาค และผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย 

1. ผูใ้หบ้ริการ OTT ระดบันานาชาติ 
ผูว้ิจยัเลือกผูใ้ห้บริการ Netflix เน่ืองจากเป็นบริษทัผูใ้ห้บริการ OTT ระดบันานาชาติท่ี

มีการศึกษาวิจยัเก่ียวกบักลยุทธ์ในต่างประเทศมามากมาย เช่น Eirik Vigeland (2012) ศึกษาเร่ือง 
Control and Innovation on Digital Platforms The case of Netflix and streaming of video content, 
Gabor Kovacs (2015) ศึกษา เ ร่ือง  An Analysis of Strategies by Netflix in the Television Market, 
Pierfrancesco ห รือ  Elkawy, A.A, Lekov, A.,Adhikari, K.R. and Portela, M (2015 )  ศึกษา เ ร่ือง 
Netflix – the new face of the TV industry จึงสามารถน ามาเป็นตน้แบบในการศึกษาเปรียบเทียบได ้

2. ผูใ้หบ้ริการ OTT ระดบัภูมิภาค 
ผูใ้หบ้ริการ OTT ระดบัภูมิภาคในประเทศไทยไดแ้ก่ IFLIX, VIU, HOOQ, LINE TV  
ผูว้ิจยัเลือกผูใ้ห้บริการ 3 ราย ไดแ้ก่ IFLIX, VIU และ HOOQ เน่ืองจากเป็นผูใ้ห้บริการ

ระดับภูมิภาคในประเทศไทยท่ีมีการก าหนดกลยุทธ์ในระดับภูมิภาคและยงัประกอบธุรกิจใน
ประเทศไทยอยู่อย่างต่อเน่ือง โดยผูว้ิจัยเลือกสัมภาษณ์ ผูบ้ริหารและผูมี้อ านาจในการตัดสินใจ
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เก่ียวกบัการก าหนดกลยทุธ์ในการบริหารงาน การจดัหารายการ การตลาด เทคโนโลยแีละนวตักรรม 
อยา่งต ่าผูใ้หบ้ริการละ 2 ราย 

3. ผูใ้หบ้ริการ OTT สัญชาติไทย ไดแ้ก่ MONOMAX และ TRUE ID 
ผู ้ใ ห้ บ ริ ก า ร  OTT สั ญช า ติ ไทย  ไ ด้แ ก่  Hollywood TV, Prime Time, Doonee, 

MONOMAX, TRUE ID, MV HUB, Mello และ Buggaboo TV 
ผู ้วิจัยเลือกผู ้ให้บริการ 2 ราย ได้แก่ MONOMAX และ TRUE ID เน่ืองจากเป็นผู ้

ใหบ้ริการสัญชาติไทยท่ีมีการก าหนดกลยทุธ์ยงัประกอบธุรกิจอยู่อยา่งต่อเน่ือง ในขณะท่ีผูใ้หบ้ริการ
สัญชาติไทยรายอ่ืน ๆ นั้นมีแนวโน้มยุติการให้บริการ โดยผูว้ิจยัเลือกสัมภาษณ์ ผูบ้ริหารและผู ้มี
อ  านาจในการตดัสินใจเก่ียวกบัการก าหนดกลยุทธ์ในการบริหารงาน การจดัหารายการ การตลาด 
เทคโนโลยแีละนวตักรรม อยา่งต ่าผูใ้หบ้ริการละ 2 ราย หลงัจากการคดัเลือกบริษทัท่ีมีคุณสมบติัตรง
ตามเกณฑข์องงานวิจยัแลว้ ผูวิ้จยัจึงเร่ิมกระบวนการติดต่อไปยงักลุ่มตวัอยา่ง ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. ผูว้ิจยัติดต่อไปยงับริษทัท่ีมีคุณสมบติัตรงตามเกณฑ์ด้วยวิธีการทางโทรศพัท์และ
อีเมล โดยคน้หาจากขอ้มูลท่ีแสดงไวใ้นเวบ็ไซตข์องบริษทั  

2. ผูวิ้จยัแจง้วตัถุประสงค์เบ้ืองตน้ของงานวิจยั และขอความอนุเคราะห์การนัดหมาย
ผูบ้ริหารและผูเ้ช่ียวชาญส าหรับการใหส้ัมภาษณ์เชิงลึก 

3. ผูวิ้จยัส่งตวัอย่างค าถามส าหรับการสัมภาษณ์เชิงลึกแก่ผูบ้ริหารและผูเ้ช่ียวชาญทาง
อีเมล 

 
 
3.2 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้ิจยัสัมภาษณ์และเก็บรวบรวมขอ้มูลในช่วงเดือนเดือนมิถุนายน ถึง กรกฎาคม พ.ศ.
2562 โดยแบ่งการเก็บขอ้มูล 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
ผูว้ิจยัใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล 

โดยเก็บขอ้มูลจากผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั (Key Information) ไดแ้ก่ ผูบ้ริหารระดบัสูงและผูท่ี้มีอ านาจใน
การก าหนดกลยทุธ์ในธุรกิจ OTT ในประเทศไทย  

ผูว้ิจยัใชอุ้ปกรณ์บนัทึกเสียงและการจดบนัทึกในโปรแกรม Microsoft Word เพื่อช่วย
ในการเก็บและเรียบเรียงขอ้มูล ก าหนดเวลาสัมภาษณ์ไว ้30-60 นาที  

ผูว้ิจยัก าหนดประเด็นการสัมภาษณ์เป็นค าถามเก่ียวกบัปัญหาและอุปสรรค การปรับตวั 
ผลลพัธ์จากการปรับตวั ดา้นกลยุทธ์การจดัการและการเติบโต ดา้นการตลาด ดา้นเทคโนโลยีและ
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นวตักรรม ดา้นการเงินและรูปแบบการหารายได ้โดยแนวทางค าถามส าหรับสัมภาษณ์ มีรายละเอียด
ดงัน้ี 

ประเด็นท่ี 1 กลยทุธ์การปรับตวัในธุรกิจ Over The Top 

• บริษทัของท่านมีปัญหาหรืออุปสรรคในการประกอบธุรกิจ OTT ด้านใดบา้งใน
ปัจจุบนั? 

• ปัจจยัภายนอกดา้นใดบา้งท่ีมีผลกระทบส าคญัต่อการปรับตวัในธุรกิจของท่าน? 
(เช่น ด้านการเมือง ด้านกฎหมาย ด้านพฤติกรรมผู ้ชม ด้านเทคโนโลยี ด้าน
เศรษฐกิจ หรือ ดา้นส่ิงแวดลอ้ม) 

• แรงกดดนัภายนอกด้านใดบา้งท่ีผลกระทบส าคญัต่อการปรับตวัในธุรกิจของท่าน? 
(เช่น ดา้นคู่แข่งปัจจุบนั ดา้นคู่แข่งรายใหม่ ดา้นลูกคา้ ดา้นผูผ้ลิต หรือดา้นสินคา้
ทดแทน) 

• บริษัทของท่านก าหนดกลยุทธ์ในการปรับตัวต่ออุปสรรคหรือการแรงกดดัน
ดงักล่าวอยา่งไร?  

• หลงัการปรับตวั บริษทัของท่านมีแนวโนม้การเติบโต หรือ มีขอ้จ ากดัอยา่งไร? 
ประเด็นท่ี 2 กลยทุธ์การบริหารงานธุรกิจ OTT 
• บริษทัของท่านมีจุดแข็ง (Competitive Advantage) อะไรบา้งส าหรับการแข่งขนัใน

อุตสาหกรรม? ท่านมุ่งพฒันาจุดแข็งดา้นใดในอนาคต เช่น การสร้างความแตกต่าง 
หรือ การบริหารตน้ทุน 

• ในปัจจุบัน บริษัทมีการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไรบ้างในประเด็น
เก่ียวกบัการพฒันาสินคา้และบริการ (Product) การก าหนดราคาค่าบริการ (Price) 
การพฒันาช่องทางรับชม (Place)และ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ (Promotion) 

• ในปัจจุบนั บริษทัน าเทคโนโลยีหรือนวตักรรมเขา้มาช่วยพฒันาประสิทธิภาพใน
การด าเนินธุรกิจอย่างไรบา้ง ในดา้นการตลาด การคน้หาความตอ้งการของลูกค้า 
(Market Innovation) ด้านการบริหารจัดการองค์กรทั้ งในและระหว่างองค์กร 
(Organization Innovation) ด้านการพัฒนาสินค้าและบริการ  (Product & Service 
Innovation) และดา้นการปรับปรุงกระบวนการท างาน (Process Innovation) 

• ในปัจจุบนั บริษทัมีกลยุทธ์การขยายกิจการการก าหนดแนวทางการเติบโตอย่างไร
บา้ง เช่น การเขา้ซ้ือหรือควบรวมกิจการ (Merger & Acquisition) การเป็นพนัธมิตร 
(Strategic Alliance) การพฒันาหน่วยงานภายใน (Internal Development) และ การ
ขยายกิจการไปต่างประเทศ (International Strategy) 
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• ในปัจจุบนั บริษทัมีกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุนอย่างไรบา้ง เช่น การบริหาร
ดา้นการเงินแผนการระดมเงินทุนส าหรับลงทุนในการขยายกิจการ  (Funding) และ
การปรับปรุงหรือพฒันารูปแบบการหารายได ้(Business Model Development) 

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้ขอ้มูลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจากแหล่งขอ้มูล (Documentary 

Analysis)  ทั้ งภายในประเทศและต่างประเทศ เช่น งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง วิทยานิพนธ์ หนังสือ 
บทความ และข่าวสารจากเว็บไซต์ท่ีเก่ียวข้องกับกลยุทธ์การปรับตัวและการบริหารงานของผู ้
ใหบ้ริการ OTT ในประเทศไทย เช่น ประวติัความเป็นมาของบริษทั พฒันาการของธุรกิจ ขอ้มูลดา้น
การเงิน และขอ้มูลพื้นฐานต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นขอ้มูลในการวิเคราะห์เปรียบเทียบประกอบกบั
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์  ไดแ้ก่ 

• เ ว็ บ ไ ซ ต์ ข่ า ว ส า ร ต่ า ง  ๆ  ใ น ป ร ะ เ ท ศ ไ ท ย แ ล ะ ต่ า ง ป ร ะ เ ท ศ  เ ช่ น  
www.marketingoops.com ,  www.positioningmag.com , www.blognone.com , 
www.marketeeronline.co  

• เว็บไซต์ของผูใ้ห้บริการ OTT ได้แก่ Netflix, IFLIX, VIU, HOOQ, MONOMAX 
และ TRUE ID 

• เวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัรายงานดา้นการเงินและผลประกอบการ ไดแ้ก่ www.set.or.th  
• รายงานประจ าปีของบริษทัผูใ้หบ้ริการ OTT 
• เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆ   
แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิมีวตัถุประสงค์ คือ สนับสนุนแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิเพื่อให้เกิดการ

สอบทานความถูกตอ้งของขอ้มูลทั้ง 2 แหล่งเพื่อความน่าเช่ือถือของงานวิจยัมากยิง่ขึ้น  

 
 
3.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีใช้ระเบียบวิจัยเชิงคุณภาพ (Quantitative Research)  คือ การ
วิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) โดยการก าหนดกรอบแนวคิดและทฤษฎีดา้นกลยุทธ์ ดา้น
การตลาด ด้านเทคโนโลยีและนวตักรรม แล้วจึงใช้ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ท่ีได้จากบท
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-Depth Interview) และใช้ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ท่ีได้จากการ
วิเคราะห์เอกสาร (Document Analysis) จากบทความ งานวิจยั และเวบ็ไซตต์่าง ๆ ทั้งในประเทศไทย

http://www.marketingoops.com/
http://www.positioningmag.com/
http://www.blognone.com/
http://www.marketeeronline.co/
http://www.set.or.th/
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และต่างประเทศ มาเป็นแหล่งขอ้มูลเพิ่มเติม เพื่อแสวงหาขอ้เท็จจริงท่ีสอดคลอ้งกบักรอบแนวคิด
และทฤษฎีท่ีก าหนดและตอบสนองวตัถุประสงคข์องการวิจยัในคร้ังน้ี 

ผูว้ิจยัน าเสนอกลยทุธ์การบริการงานของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทยในต่อไปน้ี 
• กลยทุธ์ดา้นการจดัการและการเติบโต 
• กลยทุธ์ดา้นการตลาด 
• กลยทุธ์ดา้นเทคโนโลยแีละนวตักรรม 
• กลยทุธ์ดา้นการเงิน รูปแบบการหารายได ้และช่องทางการช าระเงิน 
• กลยทุธ์ดา้นการปรับตวัต่ออุปสรรค 
การรักษาความลบัของข้อมูล 
ผูว้ิจยัมีแนวทางปกปิดขอ้มูลท่ีน าไปสู่การเปิดเผยตวัตนของแหล่งขอ้มูลสู่สาธรณะ  
• ผูว้ิจยัจะแจง้ลกัษณะ วตัถุประสงค์และประโยชน์ของการวิจยั รวมถึงแนวทางใน

การรักษาความลบัของขอ้มูล เพื่อสร้างความสบายใจแก่ผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
• ผูว้ิจยัจะอา้งอิงถึงค าพูดในเอกสารงานวิจยัโดยไม่ระบุช่ือ นามสกุล ต าแหน่งงาน 

และบริษัทของผู ้ให้สัมภาษณ์  แต่จะใช้การระบุแทนว่า “ผู ้บ ริหาร” หรือ 
“ผูเ้ช่ียวชาญ” เพื่อช่วยในการปกปิดขอ้มูล ดงันั้น ขอ้มูลงานวิจยัไม่สะทอ้นให้เห็น
ตวัตนของผูใ้หส้ัมภาษณ์โดยตรงจึงไม่สามารถสืบทราบถึงตวัตนท่ีแทจ้ริงของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ได ้

ความเส่ียงท่ีอาจเกดิขึน้และแผนป้องกนั 
ผูว้ิจยัมีแนวทางป้องกนัความเส่ียงต่าง ๆ เก่ียวกบัขอ้มูล ดงัน้ี 
1.ความเส่ียงดา้นความน่าเช่ือถือของขอ้มูล  
ผูว้ิจัยตรวจสอบแหล่งท่ีมาของข้อมูล เช่น การตรวจสอบแหล่งท่ีมาของเอกสาร

งานวิจยัท่ีน ามาอา้งอิง การตรวจสอบประวติัและประสบการณ์ท างานของผูใ้หส้ัมภาษณ์จากบุคคลท่ี 
3 เป็นตน้ 

2.ความเส่ียงดา้นความปลอดภยัของการเก็บรักษาขอ้มูล  
ผูว้ิจยัจดัเก็บเอกสารบนัทึกขอ้มูลและเสียงสัมภาษณ์ในคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลท่ีมีการ

ตั้งรหสัส่วนบุคคลไว ้ผูอ่ื้นจึงไม่สามารถเขา้ถึงได ้
3.ความเส่ียงดา้นดา้นความครบถว้นของขอ้มูล 
ผูวิ้จยัเก็บรวบรวมขอ้มูลทั้งแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิและแหล่งขอ้มูลทุติภูมิเพื่อให้เกิดความ

ครบถว้นและความน่าเช่ือถือของแหล่งขอ้มูล   
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บทที่ 4 
ผลการศึกษาข้อมูล 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์ของผูใ้ห้บริการในธุรกิจ Over The 
Top (OTT) ในประเทศไทย” ผูว้ิจยัน าเสนอผลการศึกษาโดยเปรียบเทียบกลยทุธ์ในการบริหารธุรกิจ
ของผูใ้หบ้ริการ 3 กลุ่ม ไดแ้ก่  

1. ผูใ้หบ้ริการระดบันานาชาติ ไดแ้ก่ Netflix  
2. ผูใ้หบ้ริการระดบัภูมิภาค ไดแ้ก่ VIU, IFLIX และ HOOQ  
3, ผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย ไดแ้ก่ MONOMAX และ TRUE ID 
การพรรณนาผลการศึกษา ผูว้ิจยัน าเสนอขอ้มูลของผูใ้หบ้ริการระดบันานาชาติ ต่อดว้ย

ผูใ้ห้บริการระดับภูมิภาค ผูใ้ห้บริการสัญชาติไทย และการสรุปเปรียบเทียบ ตามล าดับ โดยการ
น าเสนอผลการวิจยัสามารถจ าแนกไดเ้ป็นประเด็นส าคญัต่าง ๆ ดงัน้ี 

ข้อมูลบริษัท (Company Overview) ไดแ้ก่ ขอ้มูลดา้นการเติบโต ขอ้มูลดา้นการเงิน 
ขอ้มูลเก่ียวกบัผูก่้อตั้ง และขอ้มูลเก่ียวกบักลุ่มเป้าหมาย 

ส่วนท่ี 1 กลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโต (Management & Growth Strategy) 
ได้แก่ การเป็นพนัธมิตร การควบรวมและเขา้ซ้ือกิจการ การพฒันาภายในองค์กร และการขยาย
กิจการ 

ส่วนท่ี 2 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนท่ี  3 กลยุทธ์ ด้านเทคโนโล ยีและนวัตกรรม  (Technology and Innovation 
Strategy) ไดแ้ก่ นวตักรรมการตลาด นวตักรรมองคก์ร นวตักรรมสินคา้และบริการ และนวตักรรม
กระบวนการท างาน 

ส่วนท่ี 4 กลยุทธ์ด้านการเงิน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระเงิน (Finance, 
Revenue model and Payments) ไดแ้ก่ การจดัหาเงินทุน รูปแบบการหารายได ้ช่องทางการช าระ
เงิน 

ส่วนท่ี 5 ปัจจัยอุปสรรคและการปรับตัว (Adaptation) ไดแ้ก่ ปัจจยัอุปสรรคและกล
ยทุธ์การปรับตวั 
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4.1 ผลการศึกษากลยุทธ์ของผู้ให้บริการ Netflix 

 

 

4.1.1 ข้อมูลด้านการเงิน การเติบโต ผู้ก่อตั้ง และกลุ่มเป้าหมาย 
ข้อมูลเกีย่วกบั Netflix 
Netflix ผูใ้ห้บริการรับชมเน้ือหารายการแบบ Over The Top รายใหญ่ของโลก ก่อตั้ง

ขึ้นในปี พ.ศ.2540 โดย นายรีด แฮชต้ิง (Reed Hastings) และ มาร์ค แลนดอลฟ์ (Marc Randolp) ใน
เขตสก็อตวาลีย ์(Scotts Valley) รัฐแคลิฟอร์เนีย (California) ประเทศสหรัฐอเมริกา ธุรกิจพื้นฐาน
ของบริษทั คือ การใหบ้ริการรับชมเน้ือหารายการวีดีโอออนดีมานดแ์บบสมคัรสมาชิก (Subscription 
Video On Demand หรือ SVOD) โดย Netflix น าเสนอเน้ือหารายการหลากหลาย ไดแ้ก่ ภาพยนตร์ 
ละคร การ์ตูน สารคดี รายการวาไรต้ี รายการตลก และรายการเรียลลิต้ี  

หลงัการเปิดให้บริการกว่า 20 ปี Netflix ไดรั้บความนิยมอย่างสูงจากผูช้มทัว่โลก ใน
เดือนตุลาคม พ.ศ. 2561 บริษทัมียอดผูส้มคัรใชง้านทัว่โลกกวา่ 150 ลา้นราย โดยมีจ านวนสมาชิกใน
ประเทศสหรัฐอเมริกาสูงถึง 58.46 ลา้นราย ปัจจุบนับริษทัขยายการให้บริการไปยงัประเทศต่าง ๆ 
ทัว่โลกกวา่ 190 ประเทศ ในทุกทวีปทัว่โลก  
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ตารางท่ี 4.1 ล าดบัเหตุการณ์ส าคญัของ Netflix 
ปี พ.ศ. เหตุการณ์ส าคัญ 
พ.ศ.2540 Netflix เร่ิมตน้ธุรกิจใหบ้ริการใหเ้ช่ารายการผา่นทางระบบอินเทอร์เน็ตคร้ังแรก  
พ.ศ.2541 Netflix เปิดตวัเวบ็ไซต ์www.netflix.com ส าหรับการขายและเช่ารายการทาง

ออนไลน์  
พ.ศ.2542  Netflix เร่ิมรูปแบบการหารายไดแ้บบสมคัรสมาชิกรายเดือน (SVOD) เป็นคร้ัง

แรก 
พ.ศ.2543  
 

Netflix พฒันาระบบแนะน าภาพยนตร์รายบุคคล จากการประมวลผลขอ้มูลการ
ใหค้ะแนนภาพยนตร์เร่ืองต่าง ๆ ของผูช้มรายบุคคล 

พ.ศ.2544  
 

Netflix เสนอขายหุ้นใหม่แก่ประชาชนทัว่ไปเป็นคร้ังแรก (IPO) มีช่ือวา่ NFLX 
ในขณะท่ีมีสมาชิกอยูร่าว 6 แสนราย 

พ.ศ.2547  Netflix มีจ านวนสมาชิกรวม 4.2 ลา้นราย 
พ.ศ.2550 Netflix เร่ิมใหบ้ริการรับชมรายการผา่นทางส่ือสตรีมม่ิงเป็นคร้ังแรก 
พ.ศ.2551 Netflix เร่ิมเป็นพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์ไฟฟ้า ส าหรับการรับชม

รายการผา่นทางเคร่ืองเล่นเกม Xbox 360, เคร่ืองเล่น Blue-ray และกล่องรับ
สัญญาณ (Set-Top Box) 

พ.ศ.2552 Netflix เร่ิมเป็นพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์ไฟฟ้า ส าหรับการรับชม
รายการผา่นทาง Play Station 3, Smart TV และอุปกรณ์ท่ีต่อเช่ือมกบัอินเทอร์เน็ต
ได ้

พ.ศ.2553 Netflix ขยายการใหบ้ริการไปในประเทศแคนาดาเป็นคร้ังแรก และร่วมเป็น
พนัธมิตรกบั Apple ส าหรับการรับชมรายการผา่นทาง Apple iPad, iPhone และ 
iPod Touch รวมถึง Nintendo Wii  

พ.ศ.2554  Netflix ขยายการใหบ้ริการไปในประเทศแถบละตินอเมริกาและแถบทะเล
แคริบเบียน 

พ.ศ.2555 Netflix ขยายการใหบ้ริการในทวีปยโุรป ทั้งกลุ่มประเทศสหราชอาณาจกัร 
ไอร์แลนด ์กลุ่มประเทศนอร์ดิก และเร่ิมลงทุนผลิตรายการเป็นของตวัเอง (Netflix 
Original Content) นอกจากน้ี Netflix ยงัสร้างปรากฏการณ์ใหม่ในอุตสาหกรรม
รายการทางส่ือสตรีมม่ิง ดว้ยการไดรั้บรางวลัจาก Primetime Emmy Engineering 
Award เป็นคร้ังแรก 
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ตารางท่ี 4.1 ล าดบัเหตุการณ์ส าคญัของ Netflix (ต่อ) 
พ.ศ.2556  
 

Netflix เร่ิมเผยแพร่ Netflix Original Series เป็นปีแรก ประกอบไปดว้ยเร่ือง 
House of Cards, Hemlock Grove และ Orange is the New Black 

พ.ศ.2557 Netflix ขยายการใหบ้ริการเพิ่มเติมในอีก 6 ประเทศ ไดแ้ก่ ออสเตรเลีย เบลเยีย่ม 
ฝร่ังเศส เยอรมนี ลกัเซมเบิร์ก และสวิสเซอร์แลนด ์ดา้นผลงาน Netflix ไดรั้บการ
เสนอช่ือเขา้ชิงรางวลั Primetime Emmy Award มากถึง 31 รางวลั ทั้งในหมวด
ของละครแนวชีวิต ละครตลก และสารคดี โดยละครชุดเร่ือง House of Cards นั้น
สามารถควา้รางวลัชนะเลิศมาได ้จ านวนสมาชิกของ Netflix ในปีน้ีพุ่งสูงถึง 50 
ลา้นรายทัว่โลก 

พ.ศ.2558 Netflix ขยายการใหบ้ริการในประเทศ นิวซีแลนด ์ญ่ีปุ่ น อิตาลี สเปน และ
โปรตุเกส ดา้นการพฒันารายการ Netflix เผยแพร่ภาพยนตร์ท่ีลงทุนผลิตเองเร่ือง 
Beasts of No Nation 

พ.ศ.2559 Netflix ขยายการใหบ้ริการไปมากกวา่ 130 ประเทศทัว่โลก ดา้นการพฒันา
รายการ Netflix เผยแพร่ละครชุด Stranger Things ซ่ึงเป็นรายการท่ีไดรั้บความ
นิยมอยา่งสูงจากผูช้มทัว่โลกและไดรั้บการเสนอช่ือเขา้ชิงรางวลัจนสามารถ
ชนะเลิศรางวลัระดบัโลกมากมาย 

พ.ศ.2560  
 

Netflix มีสมาชิกทัว่โลกสูงถึง 100 ลา้นราย ในขณะท่ีผลงานต่าง ๆ ก็ไดรั้บการ
ยอมรับอยา่งกวา้งขวาง โดยในปีน้ี Netflix ชนะเลิศรางวลัออสการ์คร้ังแรกจาก
ผลงานสารคดี เร่ือง The White Helmets นอกจากน้ี Netflix ยงัไดร่้วมงานกบั
บุคลากรในวงการบนัเทิงระดบัโลก เช่น Shonda Rhimes, Jenji Kohan และ Will 
Smith อีกดว้ย   

พ.ศ.2561 Netflix ชนะเลิศรางวลัออสการ์อีกคร้ังจากสารคดีเร่ือง Icarus และมีผลงาน
ร่วมกบั Ryan Murphy, Kenya Barris และ Jason Bateman ในปีน้ี Netflix พฒันา
ไปอีกขั้นดว้ยการลงทุนผลิตรายการภาษาต่างประเทศหลายเร่ือง เช่น The Rain 
ประเทศเดนมาร์ค, Sacred Games ประเทศอินเดีย, La Casa de las Flores ประเทศ
เมก็ซิโก รวมถึง La Casa de Papel และ Elite ประเทศสเปน ดา้นผลงาน Netflix 
ไดรั้บการเสนอเขา้ชิงเวที Primetime Emmy Award สูงถึง 112 รางวลั ดา้นจ านวน
สมาชิกของ Netflix นั้นสูงกวา่ 150 ลา้นราย 
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ข้อมูลด้านการเติบโต 
Netflix มีจ านวนสมาชิกเติบโตขึ้นทุกปี ทั้งการเติบโตภายในประเทศสหรัฐอเมริกา

และภายนอกประเทศ ในปี พ.ศ.2554 Netflix สร้างปรากฎการณ์ในอุสาหกรรมโทรทศัน์ประเทศ
สหรัฐอเมริกา ดว้ยการมีจ านวนสมาชิกแซงหนา้ผูใ้ห้บริการโทรทศัน์ระบบเคเบิ้ลรายใหญ่ท่ีสุดใน
ประเทศสหรัฐอเมริกาอย่าง Comcast ไดส้ าเร็จ โดยในปี พ.ศ.2561 นั้น Netflix มีจ านวนสมาชิกทัว่
โลกสูงกวา่ 150 ลา้นราย 

 

ภาพท่ี 4.1 กราฟจ านวนสมาชิกของบริษทั Netflix ระหวา่งปี พ.ศ.2540-2561 
ท่ีมา : Statista.com , Netflix 
 

ข้อมูลกลุ่มเป้าหมายของ Netflix 
ในประเทศสหรัฐอเมริกา Netflix มีกลุ่มเป้าหมาย คือ ชายและหญิงท่ีมีอายุระหวา่ง 17-

60 ปี มีรายได้ต่อครัวเรือนราว 30,000 เหรียญขึ้นไป (ประมาณ 9 แสนบาท) โดย Netflix แบ่ง
กลุ่มเป้าหมายตามลกัษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) ได ้3 กลุ่มใหญ่ ไดแ้ก่ 

1. กลุ่มคนท่ีไม่มีเวลาในการออกจากบ้านเพื่อไปชมภาพยนตร์ หรือออกไปซ้ือ
ภาพยนตร์ 

2. กลุ่มคนท่ีช่ืนชอบการชมภาพยนตร์ และมีการเช่าภาพยนตร์อยา่งสม ่าเสมอ 
3. กลุ่มคนท่ีตอ้งการความคุม้ค่าในการจ่ายเงินเพื่อซ้ือความบนัเทิง 
ทั้งน้ีในประเทศอ่ืน ๆ Netflix มีความพยายามท่ีจะเข้าถึงผูช้มท้องถ่ิน ผ่านเน้ือหา

รายการท่ีมีความหลากหลายเหมาะสมกับผูช้มในแต่ละทอ้งท่ี ผ่านแนวคิด “ผูช้มทุกคนจะตอ้งมี
รายการโปรดเป็นของตวัเอง” 
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ข้อมูลทางด้านการเงิน 
บริษทั Netflix มีการเติบโตดา้นรายไดต่้อเน่ืองขึ้นทุกปี โดยในปี พ.ศ. 2561 Netflix มี

รายได้รวม 15794.34 ล้านดอลลาร์สหรัฐ เติบโตขึ้นกว่า 2 เท่าจาก ปี พ.ศ.2558 ท่ีมีรายได้อยู่ท่ี 
6779.51 ล้านดอลลาร์สหรัฐ  สอดคล้องกับก าไรสุทธิของบริษัท ในปี พ.ศ.2561 ท่ีมีก าไรสุทธิ 
1211.24 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ เติบโตขึ้น กว่า 10 เท่า จากปี พ.ศ.2558 ท่ีมีก าไรสุทธิอยู่ท่ี 122.64 ลา้น
ดอลลาร์สหรัฐ 

ดา้นมูลค่าหุ้น Netflix ถือเป็นบริษทัท่ีมีการนั้นเติบโตดา้นมูลค่าอย่างกา้วกระโดดจน
เป็นท่ีจบัตามอง โดยในปี พ.ศ.2557 หุ้นของ Netflix มีราคาเพียง 50 เหรียญดอลลาร์สหรัฐต่อหุ้น
เท่านั้น แต่ในปี พ.ศ.2561 มูลค่าหุ้นของบริษทัพุ่งสูงสุดถึง 390 เหรียญดอลลาร์สหรัฐต่อหุ้น ดว้ย
สาเหตุน้ี บริษทั Netflix จึงติดอนัดับบริษทัในกลุ่มบริษทั S&P 500 ท่ีมูลค่าหุ้นเติบโตสูงสุดในปี 
พ.ศ.2561 เน่ืองจากมูลค่าหุน้เติบโนสูงสุดถึง 81% จากปีก่อนหนา้ 

 

 

ภาพท่ี 4.2 กราฟราคาหุ้นของบริษทั Netflix ระหวา่งปี พ.ศ.2557-2561  
ท่ีมา : https://th.investing.com/equities/netflix,-inc. 
 
 
 

https://th.investing.com/equities/netflix,-inc
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ตารางท่ี 4.2 งบก าไรขาดทุนบริษทั Netflix ระหวา่งปี พ.ศ. 2558-2561 
ส้ินสุดงวดบญัชี: 2561 

31/12 
2560 
31/12 

2559 
31/12 

2558 
31/12 

รายได้รวม 15794.34 11692.71 8830.67 6779.51 
รายได ้ 15794.34 11692.71 8830.67 6779.51 
รายไดอ่ื้น ๆ, ทั้งหมด - - - - 
ตน้ทุนท่ีก่อนใหร้ายได,้ รวม 9967.54 7659.67 6029.90 4591.48 
ก าไรขั้นต้น 5826.80 4033.05 2800.77 2188.03 

ค่าใช้จ่ายทั้งหมดในการด าเนินงาน 14189.11 10854.03 8450.88 6473.69 
ฝ่ายขาย / ทัว่ไป / ธุรการ 2999.76 2141.59 1568.88 1231.42 
การวิจยัและพฒันา 1221.81 1052.78 852.1 650.79 
ค่าเส่ือม / ค่าตดัจ าหน่าย - - - - 
ค่าใชจ่้าย (รายได)้ ดอกเบ้ีย – การ
ด าเนินงานสุทธิ 

- - - - 

รายได้จากการด าเนินงาน 1605.23 838.68 379.79 305.83 
รายได ้(ค่าใชจ่้าย) ดอกเบ้ีย, ท่ีไม่ใช่
การด าเนินงานสุทธิ 

-378.77 -353.36 -119.29 -163.94 

รายได้สุทธิก่อนหักภาษี 1226.46 458.32 260.51 141.88 
ประมาณการหน้ีสินส าหรับบญัชี
รายได ้

44.12 -152.71 73.83 19.24 

รายได้สุทธิหลังหักภาษี 1182.34 638.03 186.68 122.64 

รายได้สิทธิก่อนรายการพเิศษ 1182.34 638.03 186.68 122.64 
รายการพิเศษทั้งหมด 28.9 -79.1   
ก าไรสุทธิ 1211.24 558.93 186.68 122.64 
รายไดสุ้ทธิปรับลด 1211.24 558.93 186.68 122.64 
หุน้ถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัปรับลด 451.24 446.81 428.65 436.46 
ก าไรต่อหุ้นปรับลดที่ไม่รวมรายการ
พเิศษ 

2.62 1.43 0.43 0.28 

ก าไรต่อหุน้ตามปกติการปรับลด 2.62 1.43 0.43 0.28 
*หน่วยเป็นลา้น USD (ยกเวน้ส าหรับรายการต่อหุน้) 
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ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ก่อตั้ง 
Reed Hastings ผู้ก่อตั้งและประธานเจ้าหน้าที่บริหาร (FOUNDER AND CEO) 
รีด เฮสติงส์ (Reed Hastings)  ก่อตั้ ง Netflix ในปี พ.ศ.2540 เขาจบการศึกษาจาก 

Bowdoin College ในปี พ.ศ.2526 และจบการศึกษาเพิ่มเติมด้าน Artificial Intelligence (AI) จาก
มหาวิทยาลยั Stanford University ในปี พ.ศ.2531 โดยระหว่างการศึกษานั้น เขาเคยเป็นอาจารยส์อน
วิชาคณิตศาสตร์ชั้นมธัยมปลาย ท่ี Peace Corps ในประเทศสวิสเซอร์แลนด์ และเคยก่อตั้งบริษทั 
Pure Software บริษทัผลิตอุปกรณ์ส าหรับนกัพฒันาซอฟตแ์วร์อีกดว้ย 

ด้านประวัติการท างาน เขาเป็นผู ้สนับสนุนโอกาสทางการศึกษาแก่องค์กรทาง
การศึกษาหลายองค์กร เช่น California State Board of Education, KIPP หรือ Pahara นอกจากน้ีเขา
ยงัเป็นสมาชิกบอร์ดบริหารของ Facebook และ The City Fund และเคยเป็นสมาชิกบอร์ดบริหารของ
บริษทั Microsoft ระหว่างปี พ.ศ.2550-2555 อีกดว้ย ดา้นครอบครัว รีด เฮสติงส์ สมรสแลว้และมี
ทายาท 2 คน 

 

 

ภาพท่ี 4.3 นายรีด เฮสติงส์ ผูก่้อตั้งบริษทั Netflix 
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4.1.2 กลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโต (Management & Growth Strategy) 
4.1.2.1 พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ (Strategic Alliance) 
กลยุทธ์การสร้างพันธมิตร  (Strategic Alliance) กับองค์กรท่ีมีความ

เช่ียวชาญภายนอกนั้นมีความส าคญัต่อการเติบโตของ Netflix เป็นอย่างมาก เน่ืองจากในช่วงเร่ิมตน้ 
บริษทัเป็นเพียงบริษทัขนาดเล็กท่ียงัไม่มีความสามารถในการแข่งขันหลาย ๆ ด้าน ทั้งการผลิต
เน้ือหารายการของตวัเอง การพฒันาเทคโนโลยแีละนวตักรรมในการจดัการ หรือการประชาสัมพนัธ์
รายการผ่านทางส่ือท่ีมีอิทธิพลสูง ดว้ยเหตุน้ี Netflix จึงตอ้งใชก้ลยุทธ์สร้างพนัธมิตรกบัองคก์รต่าง 
ๆ ท่ีมีความเช่ียวชาญเพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่ง 

- Netflix เป็นพนัธมิตรกับผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมทั่วโลก (Telecom-
munication Company) Netflix ให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ การ เ ป็นพันธ มิตรกับผู ้ให้บ ริก าร
โทรคมนาคมอย่างมาก ทั้งในประเทศสหรัฐอเมริกาและประเทศอ่ืน ๆ ทัว่โลก เน่ืองจากเป็นกลยทุธ์
ส าคญัทางท่ีท าใหบ้ริษทัเขา้ถึงฐานลูกคา้รายใหม่ในแต่ละประเทศไดอ้ยา่งรวดเร็ว มากกวา่การใชง้บ
โฆษณาจ านวนมากเพื่อเขา้ถึงฐานลูกคา้ใหม่ โดยกรณีท่ีน่าสนใจของ Netflix ในประเทศต่าง ๆ ดงัน้ี 

ในประเทศสหรัฐอเมริกา Netflix เสนอการเป็นพันธมิตรกับบริษัท 
Comcast และ Verizon Communications ผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมรายใหญ่ของประเทศ ในช่วง
เร่ิมตน้ Netflix ถูกเรียกเก็บค่าบริการในการเขา้ถึงฐานลูกคา้ของบริษทัเหล่านั้น แต่ต่อมาเม่ือ Netflix 
ไดรั้บความนิยมมากขึ้นจากผูช้มทัว่ประเทศ ส่งผลให้อ านาจต่อรองมีมากขึ้น บริษทั Comcast จึง
ยินยอมให้ Netflix เพิ่มช่องทางรับชมผ่านกล่องรับสัญญาของ Comcast เน่ืองจากไม่ต้องการให้
ลูกคา้ยกเลิกการบริการของ Comcast แลว้เปลี่ยนไปใชบ้ริการของ Netflix แต่เพียงรายเดียว   

ในประเทศแถบยโุรป Netflix เร่ิมขยายบริการดว้ยการเสนอเป็นพนัธมิตร
กบับริษทั Orange ผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมรายใหญ่ในประเทศฝร่ังเศส โดย Netflix เสนอสิทธ์ิการ
รับชมรายการแบบไม่เสียค่าใชจ่้ายแก่ลูกคา้ Orange นาน 1 เดือน กรณีลูกคา้ Orange สนใจสมคัรใช้
บริการต่อเน่ืองภายหลงั 1 เดือน Netflix เสนอขอ้ตกลงแบ่งรายได้กับ Orange (Revenue Sharing) 
และลูกคา้สามารถช าระค่าบริการผ่านทางใบแจ้งหน้ีของ Orange ได้อย่างสะดวก แต่ ณ เวลานั้น 
Orange เลือกปฏิเสธการเป็นพนัธมิตรกบั Netflix เน่ืองจากไม่ตอ้งการให ้Netflix ใช ้Orange ในการ
สร้างฐานลูกคา้ เช่นเดียว กับผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมอย่าง Sky ในประเทศองักฤษท่ีไม่ยอมให้ 
Netflix เพิ่มช่องทางรับชมในกล่องรับสัญญาของ Sky เน่ืองจาก ณ เวลานั้น Netflix ถือเป็นคู่แข่งขนั
โดยตรงของ Sky  

ในประเทศอินโดนีเซีย  Netflix เสนอกลยุทธ์การเป็นพันธมิตรกับ 
Telekom Indonesia ผูใ้ห้บริการเครือข่ายท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศอินโดนีเซีย แต่ Telekom Indonesia 
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นั้นเลือกเป็นพนัธมิตรกบั IFLIX ผูใ้หบ้ริการ OTT จากประเทศมาเลเซียแทน Netflix จึงตอ้งปรับกล
ยุทธ์โดยการเลือกเป็นพนัธมิตรกับผูใ้ห้บริการรายเล็กกว่าอย่าง XL Axiata, Hutchison และ Bolt 
แทน 

ในประเทศบลัแกเรียและโบลิเวีย ผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมมีมุมมองท่ี
แตกต่างจากประเทศข้างต้น พวกเขามองว่าการเป็นพันธมิตรกับ Netflix สามารถสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่งทอ้งถ่ินได ้เน่ืองจากเป็นกลยทุธ์ท่ีไดป้ระโยชนด์ว้ยกนัทั้ง 2 ฝ่าย ทั้ง
ฝ่าย 

ในประเทศญ่ีปุ่ น  Netflix เสนอเป็นพันธมิตรกับ Softbank บริษัท
โทรคมนาคมรายใหญ่ของญ่ีปุ่ น เพื่อขยายช่องทางรับชมรายการผ่านทางโทรทศัน์ของ Softbank 
โดยบริษทัจะลงแอพพลิเคชัน่ Netflix มาในสมาร์ทโฟนของ Softbank ก่อนวางจ าหน่าย นอกจากน้ี
ยงัลูกคา้ Softbank ยงัสามารถช าระค่าบริการของ Netflix ผา่นทางระบบของ Softbank ได ้รวมถึงไป
ถึงโครงการผลิตเน้ือหารายการทอ้งถ่ินร่วมกนั กลยุทธ์น้ีมีความน่าสนใจ เน่ืองจาก Softbank เองก็มี
บริการวีดีโอออนดีมานด์ของตวัเองท่ีช่ือว่า Uula อยู่แลว้ แต่เลือกท่ีจะเป็นพนัธมิตรกบั Netflix เพิ่ม
ดว้ย  

ในประเทศไทย Netflix ลงนามเป็นพนัธมิตรกับบริษทั แอดวานซ์ อิน
โฟร์ เซอร์วิส จ ากดั (มหาชน) หรือ AIS อยา่งเป็นทางการใน ปี พ.ศ.2560 โดยในปี พ.ศ.2562 บริษทั 
AIS ไดร่้วมมือกบั Netflix ในการขยายช่องทางให้ลูกคา้ AIS ไดรั้บชมเน้ือหารายการ Netflix ผ่าน
ทางกล่องรับสัญญา AIS PLAYBOX ไดอ้ยา่งสะดวกสบาย 

- Netflix เป็นพนัธมิตรกบัส่ือวิทยเุพื่อเพิ่มช่องทางประชาสัมพนัธ์ (Media 
Company) Netflix ขยายอิทธิพลดา้นการประชาสัมพนัธ์รายการของตวัเองโดยการสร้างพนัธมิตรกบั 
SiriusXM ส่ือวิทยุรายใหญ่ในประเทศสหรัฐอเมริกาซ่ึงผลิตเน้ือหารายการแบบออนไลน์และ
ออฟไลน์มากมาย โดย Netflix และ SiriusXM ไดร่้วมกนัผลิตรายการวิทยุทอลค์โชวแ์นวตลก (The 
Comedy Line Up) ตอนละ 15 นาที เพื่อแพร่ทาง Netflix รวมถึงการใช้ส่ือของ SiriusXM ในการ
ประชาสัมพนัธ์ภาพยนตร์แนวตลกของ Netflix ท่ีมีดาวตลกช่ือดังของประเทศ เช่น Chris Rock, 
Dave Chappelle, Amy Schumer และ Jerry Seinfeld มาร่วมงานด้วย จึงนับว่าการเป็นพนัธมิตรกบั
บริษทัส่ือรายใหญ่ของประเทศช่วยขยายช่องทางประชาสัมพนัธ์ของ Netflix ให้กวา้งขวางขึ้นใน
อนาคต 

- Netflix เป็นพันธมิตรกับสถานีโทรทัศน์เพื่อผลิตรายการท้องถ่ิน 
(Content Provider) Netflix ร่วมเป็นพนัธมิตรกบัสถานีโทรทศัน์ภาษาสเปนในสหรัฐอเมริกาอย่าง 
Univision เพื่อผลิตละครภาษาสเปนหลายเร่ือง อยา่งเช่นละครเร่ือง El Chapo ท่ีไดรั้บความนิยมอยา่ง
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สูงจากผูช้มในประเทศสหรัฐอเมริกา รูปแบบของกลยุทธ์น้ีมีความน่าสนใจตรงการจดัความส าคญั
ของการออกอากาศ โดยให้สิทธิออกอากาศทางแก่ Univision ก่อน แลว้จึงเผยแพร่ทาง Netflix ใน
ภายหลงั ทั้งน้ี การเป็นพนัธมิตรกบัสถานีโทรทศัน์นั้นช่วยให้ Netflix ไดเ้ขา้ถึงกลุ่มผูช้มขนาดใหญ่ 
รวมถึงการสร้างโอกาสท่ีดีในการเผยแพร่ละครภาษาสเปนสู่สายตาผูช้มทัว่โลกอีกดว้ย 

- Netflix เป็นพันธมิตรกับผู ้ผลิตภาพยนตร์เพื่อขอเผยแพร่ท่ีแรก 
(Content Provider) โดยทัว่ไป ค่ายผูผ้ลิตภาพยนตร์มกัจะจดัอนัดับความส าคญัในการให้ลิขสิทธ์ิ
รายการแก่ผูใ้ห้บริการ OTT ไวเ้ป็นล าดบัทา้ย ๆ แต่ Netflix พยายามท่ีจะสร้างอิทธิพลให้ตวัเองดว้ย
การขอลิขสิทธ์ิในการเผยแพร่รายการเป็นท่ีแรกก่อนทางช่องทางอ่ืน เช่น Netflix เคยตกลงเป็น
พนัธมิตรกบั Disney ในการเผยแพร่ภาพยนตร์ Disney, Pixar, Lucas Film และ Marvel ในช่องทาง
ของ Netflix เป็นท่ีแรกซ่ึงส่ิงน้ีถือเป็นขอ้ตกลงท่ีช่วยสร้างความแข่งแกร่งให้ Netflix ในการสร้าง
ฐานลูกคา้ในช่วงเวลาหน่ึง  

- Netflix เป็นพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตโทรทศัน์และอุปกรณ์ไฟฟ้า (Technology 
Company) Netflix ร่วมมือกับผูผ้ลิตโทรทัศน์และอุปกรณ์ไฟฟ้าระดับโลกอย่าง LG, Panasonic, 
Philips , Hisense, Samsung, Sharp, Sony และ Toshiba ในการพฒันาแอพพลิเคชัน่ในสมาร์ททีวี เพื่อ
ขยายช่องทางรับชมใหมี้ความสะดวกสบายมากยิง่ขึ้น 

4.1.2.2 กลยทุธ์การขยายกิจกิจการ (Merger & Acquisition) 
- Netflix เข้าซ้ือกิจการของผู ้ผลิตและผู ้ถือลิขสิทธ์ิท้องถ่ินเพื่อสร้าง

เ น้ือหารายการของตัว เอง (Backward Integration) Netflix ใช้กลยุทธ์ขยายกิจการย้อนกลับ 
(Backward Integration) กับผูผ้ลิตรายการหรือผูถื้อลิขสิทธ์ิท้องถ่ินเพื่อสร้างอ านาจในการจัดหา
รายการให้แข็งแกร่งขึ้น เช่น Netflix ประกาศเขา้ซ้ือส านักพิมพข์อง Mark Millar นักเขียนการ์ตูน 
(Comic) ช่ือดงัซ่ึงเขียนเน้ือเร่ืองให้การ์ตูนยอดนิยมมากมาย ทั้งค่าย DC, Marvel, Kickass และ The 
Secret Service เพื่อน าลิขสิทธ์ิมาสร้างภาพยนตร์และซีรีส์ของตัวเองในอนาคต (Netflix Original 
Content) การเขา้ซ้ือกิจการเช่นน้ี ส่งผลให้ Netflix มีผลงานจากตวัละครภายใตลิ้ขสิทธ์ิของ Mark 
Millar มากขึ้น เพื่อดึงดูดผูช้มท่ีสนใจรายการแนวแฟนตาซี วิทยาศาสตร์และซุปเปอร์ฮีโร่ 

- Netflix เ ปิดตัว เว็บไซต์ทดสอบความเ ร็ว อินเทอร์ เน็ต  Fast.com 
(Diversification) จากปัญหาผู ้ให้บริการระบบอินเทอร์เน็ตในบางประเทศจ ากัดการส่งข้อมูล 
(Traffic) ส าหรับการรับชม Netflix ให้ช้ากว่าปกติ ส่งผลให้ผูช้ม Netflix ร้องเรียนถึงปัญหาความ
รวดเร็วของอินเทอร์เน็ตขณะรับชมรายการ Netflix จึงพฒันาเว็บไซต์ส าหรับทดสอบการบีบอัด
สัญญาณของผูใ้หบ้ริการอินเทอร์เน็ตในแต่ละประเทศ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่แก่ระบบการรับชมของ 
Netflix โดยระบบทดสอบน้ีเนน้การใชง้านง่ายและไม่ซับซ้อน ระบบจะทดสอบสัญญาณอตัโนมติั
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โดยไม่จ าเป็นตอ้งกดปุ่ มทดสอบ แค่เพียงเขา้เว็บไซต์ ww.fast.com หลงัจากนั้นระบบจะทดสอบ
ความเร็วอินเทอร์เน็ตให้ทนัที Netflix เปิดเผยว่าตั้งแต่เปิดให้บริการ www.fast.com มีผูใ้ช้งานเพิ่ม
มากขึ้นอยา่งต่อเน่ือง กวา่ 500 ลา้นคร้ังทัว่โลก  

4.1.2.3 การพฒันาภายในองคก์ร (Internal Development) 
- Netflix ลงทุนผลิตรายการของตวัเอง (Netflix Original Content) ในช่วง

เร่ิมตน้ธุรกิจ Netflix มีอ านาจต่อรองในการเลือกซ้ือรายการจากผูผ้ลิตนอ้ยกวา่สถานีโทรทศัน์ระบบ
เคเบิ้ล เน่ืองจากสายสัมพนัธ์อนัยาวนานของสถานีโทรทศัน์และตวัแทนจ าหน่ายรายการ ณ เวลานั้น 
Netflix ได้รับขอ้เสนอซ้ือลิขสิทธ์ิรายการท่ีดีท่ีสุดเพียงรายการเก่าฤดูกาลก่อนหน้าเท่านั้น ส่วน
ลิขสิทธ์ิในฤดูกาลล่าสุดมกัถูกเสนอแก่สถานีโทรทศัน์พิจารณาก่อน นอกจากน้ี สถานีโทรทศัน์ยงัใช้
กลยุทธ์การขยายกิจการแบบยอ้นกลบั (Backward Integration) โดยการเขา้ไปซ้ือกิจการของผูผ้ลิต
รายการ ตวัอยา่งเช่น การเขา้ซ้ือกิจการของผูใ้หบ้ริการ Comcast และ NBC Universal จึงท าใหอ้ านาจ
ของสถานีโทรทศัน์มีสูงกวา่ Netflix มาโดยตลอด 

ด้วยอ านาจการต่อรองท่ีน้อยกว่า Netflix จึงปรับตวัด้วยการลงทุนผลิต
เน้ือหารายการเป็นของตนเอง (Netflix Original Content) เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน 
บริษทัน าเทคโนโลยแีละนวตักรรมเขา้มาช่วยประมวลผลขอ้มูลพฤติกรรมของผูช้มจากเหมืองขอ้มูล 
(Data Mining) และช่วยค้นหาความต้องการของผูช้มด้วยเคร่ืองมือวิเคราะห์และท านายอย่างมี
หลกัการ (Analytic Algorithms) เพื่อสร้างสรรค์เน้ือหารายการท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูช้มมาก
ท่ีสุด ความส าเร็จของการใชน้วตักรรมในการสร้างสรรค์ผลงานของ Netflix สะทอ้นไดจ้ากผลงาน
ละครชุดในปีแรก อย่าง House of Cards และ Orange is New Black ท่ีไดรั้บความนิยมอย่างสูง จน
สามารถควา้รางวลัจากเวทีระดบัโลก อยา่ง Emmys Awards มาครอบครองได ้   

Ted Sarandos ผูอ้  านายการดา้นเน้ือหารายการของ Netflix ใหข้อ้มูลวา่ใน
ปี พ.ศ.2561 ตวัเลขการลงทุนดา้นเน้ือหาของ Netflix มีแนวโน้มสูงถึง 13 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ 
แสดงให้เห็นกา้วส าคญัของ Netflix ในการเป็นผูผ้ลิตภาพยนตร์และละครรายส าคญัของโลก เพราะ
เป็นจ านวนเงินลงทุนท่ีสูงกวา่งบประมาณการผลิตภาพยนตร์ของสตูดิโอระดบัโลกบางสตูดิโอ 

ปัจจุบัน Netflix มีจ านวนรายการลงทุนผลิตเองจ านวนมาก เว็บไซต์ 
Quartz ไดเ้ปรียบเทียบจ านวนรายการท่ีมีอยุ่ในปัจจุบนักบัเวลาท่ีตอ้งใชใ้นการชมรายการจนจบนั้น
จะตอ้งใช้เวลามากถึง 1,500 ชัว่โมง กรณีท่ีเป็นการชมแบบต่อเน่ืองแบบไม่หยุดพกัจะตอ้งใช้เวลา
รับชมนานกว่า 9 สัปดาห์ หรือกรณีท่ีมีเวลารับชมเพียง 4 ชัว่โมงต่อวนัจะตอ้งใชเ้วลาทั้งหมดกว่า 1 
ปีในการชมครบทุกรายการ 
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- Netflix เลือกผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียงในการผลิตรายการของตวัเอง (Producer 
Selection) Ted Sarandos หัวหน้าฝ่ายเน้ือหารายการของ Netflix ประกาศนโยบายการสร้างสรรค์ 
Netflix Original Series ว่าจะเลือกผูส้ร้างและผูผ้ลิตท่ีมีฝีมือยอดเยี่ยม เพื่อรักษาคุณภาพและช่ือเสียง
ของบริษทัใหย้ ัง่ยืน ตวัอย่างผูส้ร้างท่ีตกลงร่วมงานกบั Netflix เช่น Ryan Murphy ผูส้ร้าง American 
Crime Story, American Horror Story และ Nip/Tuck, Shonda Rhimes ผูส้ร้าง Grey’s Anatomy และ 
Scandal และ Guillermo del Toro ผูส้ร้างภาพยนตร์ช่ือดงัอยา่ง The Shape of Water, Pan’s Labyrinth, 
Hell boy และ Pacific Rim เพื่อสร้างซีรีส์สยองขวญัส าหรับ Netflix เท่านั้น, Spike Lee ผูก้  ากบั Do 
the Right Thing, Ryan Murphy ผู ้ส ร้ าง ซี รี ส์  Glee และ  American Horror Story, Shonda Rhimes 
ผูส้ร้าง Grey's Anatomy และ How To Get Away with Murder รวมถึง Damien Chazelle ผูก้  ากบัฝีมือ
ดีจากเร่ือง La La Land และนักเขียนบทมือดี Glen Ballard ท่ีถนัดเขียนบทละครเพลงส าหรับการ
สร้างสรรค์ละครเพลงเร่ืองใหม่อย่าง The Eddy นอกจากน้ียงัได ้David Letterman มาผลิตรายการ
ทอลค์โชว ์และรายการจากครอบครัว Obama มาร่วมงานอีกดว้ย  

4.1.2.4 การขยายตลาดไปต่างประเทศ (International Strategy) 
- Netflix ขยายตลาดไปประเทศจีนผ่านการขายลิขสิทธ์ิให้ผูใ้ห้บริการ

ทอ้งถ่ิน (Licensing) แม ้Netflix ยงัไม่สามารถเขา้ไปด าเนินธุรกิจ OTT ในประเทศจีน เน่ืองจากติด
ขอ้จ ากดัดา้นกฎหมายควบคุมบริษทัส่ือต่างชาติ Netflix จึงปรับกลยทุธ์การขยายตลาดในประเทศจีน
ดว้ยการประสานความร่วมมือกบับริษทัทอ้งถ่ินรายใหญ่ อย่างแพลตฟอร์ม iQIYI ท่ีมีผูใ้ชง้านรวม 
500 ลา้นคน ส าหรับการน า Netflix Original Content เขา้ไปเผยแพร่ในประเทศ โดย iQIYI เลือก
ปรับรูปแบบการหารายไดจ้ากโฆษณา (AVOD) ซ่ึงแตกต่างจาก Netflix ท่ีเลือกใชแ้บบสมคัรสมาชิก 
(SVOD) โดยกลยทุธ์การขยายตลาดในคร้ังน้ี เป็นการวางแผนใหผู้ช้มในประเทศจีนรู้จกัรายการของ 
Netflix มากขึ้นก่อนแผนการเขา้ไปเปิดใหบ้ริการในประเทศจีนในอนาคต 

- Netflix จดัตั้งทีมพฒันารายการทอ้งถ่ินในต่างประเทศ (Local Content 
Partnership) Netflix ค้นพบว่าการขยายบริการในประเทศต่าง ๆ ให้ประสบความส าเร็จ บริษทั
จ าเป็นตอ้งมีเน้ือหารายการท่ีผูช้มแต่ละประเทศช่ืนชอบ Netflix จึงเลือกใช้กลยุทธ์พฒันารายการ
ทอ้งถ่ินส าหรับบุกตลาดต่างประเทศ ดว้ยการจดัตั้งหน่วยงานจดัหาและพฒันารายการกบัพนัธมิตร
ทอ้งถ่ิน เพื่อการผลิตและจดัหารายการส าหรับออกอากาศในประเทศนั้น ๆ เพราะ Netflix เช่ือว่า
ผูผ้ลิตรายการทอ้งถ่ินยอ่มเขา้ใจวา่เน้ือหารายการแบบใดสามารถดึงดูดผูช้มทอ้งถ่ินได ้ 

วิธีท างานของ Netflix คือ การเขา้ไปร่วมท างานกบัผูผ้ลิตทอ้งถ่ินตั้งแต่
การเขียนบท คดัเลือกตวัละคร และการคดัเลือกสถานท่ีถ่ายท า โดย Netflix จะมีกรอบหรือคู่มือ 
(Netflix’s Bible) มาเป็นแนวทางในการควบคุมเน้ือหารายการให้ตรงตามรูปแบบของ Netflix วิธีน้ี
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เป็นวิธีท างานท่ีแตกต่างจากการท างานแบบฉบบัฮอลลีวูดท่ีเป็นเพียงการท างานตามค าสั่งจากผู ้
ลงทุนเท่านั้น   

Netflix จดัตั้งทีมพฒันาร่วมกบัผูผ้ลิตทอ้งถ่ินในหลายประเทศ เช่น ญ่ีปุ่ น 
เกาหลี เม็กซิโก ฝร่ังเศส รวมถึงในประเทศไทย Netflix ไดป้ระกาศร่วมมือกบั GMM GRAMMY 
ในเดือน เมษายน พ.ศ.2561 ในการน ารายการทอ้งถ่ินกว่า 700 ชัว่โมง เช่น Hormones, Bad Genius, 
O-Negative และ Girl From Nowhere The Series เขา้มาในแพลตฟอร์มของ Netflix รวมถึงการซ้ือ
ลิขสิทธ์ิรายการเหล่าน้ีเพื่อน าไปออกอากาศแก่สมาชิกของ Netflix ในประเทศอ่ืน ๆ กว่า 150 ลา้น
รายทัว่โลก 

 
4.1.3 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)  

4.1.3.1 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 
- Netflix พัฒนา ร า ยก า ร ท่ี ตอบสนองผู ้ช ม เ ฉพ าะกลุ่ ม  ( Focus 

Differentiation) Netflix คน้พบว่าผูช้มในปัจจุบนัมีความตอ้งการท่ีหลากหลายและมีรสนิยมเฉพาะ
บุคคล กลยุทธ์การมุ่งผลิตรายการยอดนิยมเหมือนในสมยัก่อน นั้นไม่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูช้มทุกคนไดอี้กต่อไป ดงันั้น Netflix จึงพยายามใหผู้ช้มทุกคนมีรายการโปรดเป็นของ
ตวัเอง ดว้ยการก าหนดกลยทุธ์รายการท่ีมีความแตกต่างและเฉพาะกลุ่ม (Focus Differentiation) ผา่น
การผลิตรายการของตวัเอง (Netflix Original Content) เช่น รายการภาษาทอ้งถ่ินในประเทศต่าง ๆ  
ละครชุดท่ีมีส่วนผสมของแนวละครแปลกใหม่ ละครท่ีไดรั้บรางวลัจากเทศกาลประกวด การ์ตูนอนิ
เมชัน่ส าหรับเด็ก ละครชุดแนวฆาตกรรม หรือ รายการส าหรับเพศทางเลือก เป็นตน้  

 

 

ภาพท่ี 4.4 ตวัอยา่งรายการท่ีมีเน้ือหาส าหรับผูช้มเฉพาะกลุ่ม (เกย)์ ของ Netflix 
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- Netflix น าเสนอรายการยอดนิยมเพื่อผูช้มกระแสหลัก (Popular and 
Hits)แม้ว่า Netflix จะใช้กลยุทธ์น าเสนอรายการท่ีความแตกต่างและแปลกใหม่ แต่  Netflix ก็
จ าเป็นต้องน าเสนอรายการกระแสหลักจากสตูดิโอผูผ้ลิตช่ือดังอย่าง Disney, 20th Century Fox, 
Warners Bros, Sony Pictures ,Universal Pictures หรือ MGM เพื่อดึงดูดกลุ่มผู ้ชมกลุ่มใหญ่ด้วย 
แมว้า่ในช่วงหลงั สตูดิโอและผูผ้ลิตช่ือดงัต่างพยายามจะขอยกเลิกการขายลิขสิทธ์ิรายการให ้Netflix 
เพื่อน าไปใชใ้นแพลตฟอร์ม OTT ของตวัเองก็ตาม 

- Netflix พัฒนาแบบอักษร "Netflix Sans" เพื่อความเป็นเอกลักษณ์ 
(Brand Identity) Netflix เร่งสร้างตราสินคา้ให้แข็งแกร่งขึ้นดว้ยการสร้างเอกลกัษณ์ดา้นต่าง ๆ ไม่วา่
จะเป็นการเลือกสีสันหรือการออกแบบหน้าตาโปรแกรมการใช้งาน รวมถึงการสร้างแบบอกัษร 
(Font) อนัเป็นเอกลกัษณ์ของ Netflix  ท่ีเรียกวา่ “Netflix Sans” เพื่อสร้างเอกลกัษณ์ใหแ้ตกต่างจากผู ้
ให้บริการรายอ่ืน ๆ และสร้างการจดจ าอย่างรวดเร็ว นอกจากน้ียงัเป็นการลดค่าใช้จ่ายค่าลิขสิทธ์ิ
แบบอกัษรเดิมอย่าง Gotham เน่ืองจากบริษทัตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเร่ืองลิขสิทธ์ิจากการน าแบบอกัษรไป
ใชใ้นประเทศต่าง ๆ ดงันั้น การมีแบบอกัษรเป็นของตวัเองจึงช่วยบริษทัลดค่าใชจ่้ายในระยะยาวได ้

 

 

ภาพท่ี 4.5  แบบอกัษร Netflix Sans ลิขสิทธ์ิของ Netflix 
 

4.1.3.2 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 
- กลยุทธ์ราคาทางเลือก (Optional Price) Netflix ขยายการบริการไป

มากกว่า 190 ประเทศทั่วโลกซ่ึงมีความแตกต่างด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ และจ านวน
ลิขสิทธ์ิรายการท่ีมีในแต่ละประเทศ Netflix จึงตอ้งก าหนดราคาท่ีมีความแตกต่างกัน เพื่อความ
เหมาะสมกับผูช้มในแต่ละประเทศ นอกจากความแตกต่างของราคา แล้ว Netflix ยงัใช้กลยุทธ์
น าเสนอแพคเกจราคาท่ีหลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกแก่ผูช้ม โดยระดบัของราคานั้นแปรผนัตามอยู่
กบัคุณภาพและความสะดวกของการรับชม เช่น ความละเอียดของภาพสูงสุด หรือ จ านวนอุปกรณ์
สูงสุดท่ีสามารถเช่ือมต่อได ้ 
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กลยุทธ์ราคาทางเลือกของ Netflix มีการผสมผสานกลยุทธ์ราคาล่อใจ
ร่วมด้วย (Decoy Price) โดยบริษทัตั้งใจน าเสนอราคาหลายทางเลือก แต่มีการจูงใจให้ผู ้ชมเลือก
แพคเกจราคาสูงสุดเน่ืองจากเปรียบเทียบแลว้ได้รับความคุม้ค่ามากท่ีสุดจากทางเลือกทั้งหมดท่ี
น าเสนอ  

  

ภาพท่ี 4.6 แพคเกจราคาของ Netflix ในประเทศไทย 
 

- กลยุทธ์แพคเกจราคาต ่าพิเศษ (Low-pricing Package) Netflix ประสบ
ปัญหาการขยายตลาดในประเทศท่ีมีก าลงัซ้ือต ่า เช่น ประเทศในแถบเอเชีย กรณีศึกษาการตั้งราคา
ของ Netflix ในประเทศอินเดียนั้นมีความน่าสนใจ เน่ืองจาก Netflix ไม่สามารถแยง่ชิงส่วนแบ่งผูช้ม
ในประเทศอินเดียได้ตามท่ีคาดหวงั แม้เปิดให้บริการแล้วกว่า 2 ปี ในขณะท่ีผูใ้ห้บริการ OTT 
ทอ้งถ่ินอย่าง Hot Star นั้นสามารถครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดในประเทศอินเดียไดม้ากถึง
ร้อยละ 70 ทั้ง ๆ ท่ี Hot Star เปิดใหบ้ริการภายหลงั Netflix ก็ตาม  

Netflix เร่ิมตน้บุกตลาดอินเดียโดยใช้กลยุทธ์การตั้งราคาในระดบัเดียว
ทัว่โลก (Global Price) โดยก าหนดราคาเร่ิมประมาณ 200-300 บาทต่อเดือน แต่เม่ือพิจารณาลกัษณะ
ของผูช้มในประเทศอินเดียซ่ึงมีก าลงัซ้ือไม่สูงมาก พบวา่เป็นระดบัราคาท่ีสูงไปเม่ือเทียบกบัค่าครอง
ชีพของผูช้มอินเดีย ในขณะท่ี Hot Star นั้นเสนอราคาค่าบริการรายเดือนเพียง 90 บาทเท่านั้น จึงท า
ให ้Netflix ไม่สามารถแยง่ชิงส่วนแบ่งผูช้มจาก Hot Star ไดต้ามเป้าหมาย กรณีศึกษาดา้นราคาคร้ังน้ี
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เป็นตวัอย่างท่ีดีในการขยายตลาดไปในประเทศก าลงัพฒันาว่าการกลยุทธ์ตั้งราคาเดียวทัว่โลก นั้น
ไม่สามารถเขา้ถึงผูช้มทอ้งถ่ินท่ีมีสภาพการครองชีพท่ีต่างกัน เพราะราคาต ่าในประเทศพฒันาแลว้
กลายอาจเป็นราคาสูงเกินไปในประเทศก าลงัพฒันา 

จากปัญหาท่ีเกิดขึ้น Netflix จึงปรับตวัดว้ยกลยุทธ์แพคเกจราคาต ่าพิเศษ
เพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งทอ้งถ่ินอย่าง Hot Star  โดยแพคเกจน้ี ตั้งราคาไวท่ี้ 250 รูปี (ประมาณ 114 บาท) 
ผูช้มสามารถรับชมไดใ้นระดบัความคมชดัแบบปกติ (Standard Definition) และรับชมไดท้างสมาร์ท
โฟนช่องทางเดียวและสามารถเขา้สู่ระบบเพียงอุปกรณ์เดียวเท่านั้น ทั้งน้ีกลยุทธ์แพคเกจราคาต ่า
พิเศษ มีการทดลองใช้แลว้ในบางประเทศ เช่น มาเลเซียและประเทศไทย โดยแพคเกจในประเทศ
มาเลเซียมีราคาเพียง 17 ริงกิตต่อเดือน (134 บาท) เทียบกบัราคาแพคเกจมาตรฐานท่ี 33 ริงกิต ส่วน
ในประเทศไทยนั้นตั้งราคา 140 เทียบกบัราคาแพจเกจมาตรฐาน 420 บาท โดยแพคเกจน้ีจะปรากฏ
เม่ือผูช้มสมคัรผา่นทางสมาร์ทโฟนหรือแทบ็เลต็เท่านั้น 

- กลยุทธ์ ร าคา ท่ีต ่ าก ว่ าคู่ แข่ งขัน  (Pricing Below the Competition 
Strategy)กลยุทธ์น้ีเป็นกลยุทธ์ส าคญัท่ี Netflix ใช้ในการแข่งขนักบัผูใ้ห้บริการโทรทศัน์เคเบิ้ลใน
อดีต เน่ืองจาก Netflix มองเห็นขอ้เสียของคู่แข่งขนัในธุรกิจโทรทศัน์เคเบิ้ลท่ีตอ้งแบกรับตน้ทุนใน
การลงทุนเครือข่ายและสัมปทาน จึงไม่สามารถใชก้ลยทุธ์เก่ียวกบัการปรับราคาไดม้ากนกั แตกต่าง
กบัธุรกิจ OTT ท่ีไม่ตอ้งแบกรับตน้ทุนดงักล่าว นอกจากน้ี Netflix ยงัใชก้ลยุทธ์ดา้นเทคโนโลยแีละ
นวตักรรมเขา้มาช่วยในการบริหารจดัการเพื่อลดตน้ทุนการด าเนินงาน และใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด
เขา้ช่วย เช่น การให้สมาชิกใหม่สามารถทดลองรับชมรายการฟรี 1 เดือน และไม่ผูกมดัการสมคัร
สมาชิกในระยะยาวเหมือนธุรกิจโทรทศัน์เคเบิ้ล Netflix จึงสามารถก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาท่ีต ่ากว่า
คู่แข่งขนัเพื่อช่วงชิงฐานผูช้มจากธุรกิจโทรทศัน์เคเบิ้ลไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ส าหรับการแข่งขันกับคู่แข่งในธุรกิจ OTT ด้วยกันเอง Netflix ยงัไม่
สามารถใช้กลยุทธ์ปรับราคาให้ต ่ากว่าเพื่อแข่งขนัได้ เน่ืองจาก ณ สถานการณ์ปัจจุบนั Netflix มี
ตน้ทุนรวมท่ีสูงกว่าคู่แข่งโดยเฉพาะด้านลิขสิทธ์ิรายการ และด้านการลงทุนทางเทคโนโลยีและ
นวตักรรม Netflix จึงมีความยากล าบากในการขยายบริการไปในตลาดในต่างประเทศท่ีผูใ้ห้บริการ
ทอ้งถ่ินใชก้ลยทุธ์ราคาต ่ากวา่เขา้โจมตี   

ส่วนในประเทศไทยนั้น Netflix ตั้งราคาต ่าสุดอยู่ท่ี 280 บาทต่อเดือน แต่
เม่ือพิจารณาการตั้งราคาของคู่แข่งในตลาดซ่ึงตั้งราคาแพคเกจรายเดือนอยู่ระหว่าง 99-250 บาท 
Netflix จึงกลายเป็นเป็นผูใ้ห้บริการท่ีก าหนดราคาไวสู้งสุดทนัที ดว้ยเหตุน้ีกลยุทธ์การตั้งราคาต ่า
กวา่คู่แข่งขนัจึงไม่เหมาะสมท่ีจะน ามาใชก้บัคู่แข่งในธุรกิจ OTT ท่ีมีตน้ทุนการด าเนินธุรกิจใกลเ้คียง
กนั 



53 

 

4.1.3.3 กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) 
- การพฒันาทางรับชมท่ีหลากหลาย (Multiscreen) ผูช้มในปัจจุบนัรับชม

รายการผ่านช่องทางความหลากหลายมากขึ้น เน่ืองจากวิถีชีวิตท่ีเปล่ียน ไป Netflix จึงพฒันาระบบ
น าส่งเน้ือหารายการผ่านอุปกรณ์ต่าง ๆ ให้ครอบคลุมทุกช่องทางของผูช้ม ตั้งแต่ ช่องทาง อุปกรณ์
สตรีมม่ิง (Streaming Media Player) คอมพิวเตอร์ (PC & Laptops) สมาร์ทโฟน (Smartphone) แท็บ
เล็ต (Tablets) สมาร์ททีวี (Smart TVs) กล่องรับสัญญาณ (Set-Top-Boxes) เคร่ืองเล่นเกมคอนโซล 
(Game Consoles) ไปจนถึงเคร่ืองเล่นแผ่นบลูเรย ์ (Blue-ray Players) เพื่อเขา้ถึงทุกช่องทางของผูช้ม
ในปัจุจบนั 

ปัจจุบนัผูช้มสามารถรับชม Netflix ไดท้ั้งหมด 7 ช่องทาง ดงัน้ี 
1. อุปกรณ์สตรีมม่ิง (Streaming Media Player) คือ อุปกรณ์ท่ีสามารถเช่ือมต่อสัญญาณ

ไปแสดงผลในโทรทศัน์ได้ เช่น Apple TV หรือ Chrome Cast จุดเด่น คือ ความสะดวก ความง่าย 
และรวดเร็ว ในการรับชม  

2 .คอมพิวเตอร์ (PC & Laptops) คือ ช่องทางยอดนิยมของผูช้มในปัจจุบนั ผูช้มสามารถ
รับชมผา่น Browser ท่ีอยูใ่นอุปกรณ์นั้น ๆ 

3. สมาร์ทโฟน (Smartphone) และ แทบ็เลต็ (Tablet) คือ ช่องทางท่ีมีความสะดวกสบาย
ในการรับชมเน่ืองจากสามารถพกพาไปไดทุ้กท่ี ผูช้มสามารถรับชมผา่น Application ในสมาร์ทโฟน 
ปัจจุบนัสามารถรับผา่นระบบปฏิบติัการทั้ง iOS, Android และ Window Live 

4. สมาร์ททีวี (Smart TVs) คือ ช่องทางรับชม Netflix ผ่านโทรทัศน์โดยไม่ต้องมี
อุปกรณ์เสริม แต่สามารถเลือกโดยตรงจากเมนูในสมาร์ททีวีไดเ้ลย  โดยสมาร์ททีวีท่ีพฒันาร่วมกบั 
Netflix แลว้ เช่น LG, Panasonic, Philips , Hisense, Samsung, Sharp, Sony และ Toshiba 

5. กล่องรับสัญญาณ (Set-Top-Boxes) คือ กล่องรับสัญญาณโทรทศัน์ท่ีสามารถสลบั
เปล่ียนไปรับชม Netflix ไดท้นัที 

6. เค ร่ืองเล่นเกมคอนโซล  (Game Consoles) คือ เคร่ืองเล่นเกมท่ีสามารถสลับ
เปล่ียนไปรับชม Netflix ได ้เช่น เคร่ือง Play Station 3, Play Station 4, XBOX 360 และ XBOX One 

7. เคร่ืองเล่นแผ่นบลูเรย์ (Blue-ray Players) คือ เคร่ืองเล่นแผ่นบลูเรย์ท่ีสามารถ
เช่ือมต่อ Netflix ได ้เช่น เคร่ืองเล่นแผน่บลูเรย ์Samsung, Sony หรือ LG  
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ภาพท่ี 4.7 ช่องทางรับชม Netflix ผา่นทางอุปกรณ์สตรีมม่ิง 
ท่ีมา : www.cultofmac.com 
 

 

ภาพท่ี 4.8 ช่องทางรับชม Netflix ผา่นทาง Web Browser 
ท่ีมา :  www.fastcompany.com  

http://www.cultofmac.com/
http://www.fastcompany.com/
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ภาพท่ี 4.9 ช่องทางรับชม Netflix ผา่นทางสมาร์ทโฟน 
ท่ีมา : www.videoblocks.com 
 

 

ภาพท่ี 4.10 ช่องทางรับชม Netflix ผา่นทางแทบ็เลต็ 
ท่ีมา : www.iphonelife.com  

http://www.videoblocks.com/
http://www.iphonelife.com/
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ภาพท่ี 4.11 ช่องทางรับชม Netflix ผา่นทางสมาร์ททีวี 
ท่ีมา : www.earthli.com 
 

 

ภาพท่ี 4.12 ช่องทางรับชม Netflix ผา่นทางกล่องรับสัญญาณ 
ท่ีมา : https://zatznotfunny.com 

http://www.earthli.com/
https://zatznotfunny.com/
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ภาพท่ี 4.13 ช่องทางรับชม Netflix ผา่นทางเคร่ืองเล่นเกมคอนโซล 
ท่ีมา : www.geek.com 
 

 

ภาพท่ี 4.14 ช่องทางรับชม Netflix ผา่นทางเคร่ืองเล่นแผน่บลูเรย ์
ท่ีมา : https://bits.blogs.nytimes.com 

 
 

http://www.geek.com/
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- Netflix เขา้ถึงผูผ้ลิตโดยตรงโดยไม่ผ่านตวักลาง (First Sale Doctrine) 
Netflix ใช้กลยุทธ์จดัหาลิขสิทธ์ิรายการแบบ “First Sale Doctrine” หมายถึง การเสนอซ้ือลิขสิทธ์ิ
เป็นรายแรกและรายเดียวในการเผยแพร่หรือผลิตซ ้ า (Exclusive) โดย Netflix พยายามเสนอซ้ือ
ลิขสิทธ์ิรายการจากผูผ้ลิตรายการโดยตรงโดยไม่ผ่านบริษทัผูแ้ทนจ าหน่าย เพื่อลดอ านาจของบริษทั
ตวัแทนให้น้อยลง ทั้งน้ีกลยุทธ์การจดัหารายการเช่นน้ีเป็นเสมือนดาบสองคม เพราะแมว้่า Netflix 
จะมีอ านาจในการบริหารลิขสิทธ์ิมากขึ้นเน่ืองจากไม่ตอ้งเสียค่าด าเนินการแก่บริษทัตวัแทน แต่ใน
ขณะเดียวกนั กลยุทธ์เช่นน้ีก็ท าให้ Netflix มีความขดัแยง้กบับริษทัตวัแทนจ าหน่ายอย่าง Starz จน
ส่งผลให ้Starz เกิดความไม่พอใจและถอนลิขสิทธ์ิรายการแก่ Netflix เป็นการโตต้อบ 

4.1.3.4 กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
- Netflix ใช้กลยุทธ์การตลาดดิจิทัล  (Digital Marketing/Social Media 

Marketing) Netflix ใช้กลยุทธ์การตลาดทางส่ือดิจิทลัในการประชาสัมพนัธ์รายการเป็นหลกั เช่น 
การลงโฆษณาทาง Google หรือ Youtube นอกจากน้ี Netflix ยงัสร้างส่ือสังคมออนไลน์ใน Facebook 
Fan Page ท่ีมีช่ือว่า “Netflix Official” ในการประชาสัมพนัธ์รายการ โดยแฟนเพจน้ีไดรั้บการตอบ
รับจากผูช้มเป็นอย่างดี ในปี พ.ศ.2562 นั้นมีผูติ้ดตามสูงถึง 57 ลา้นราย นอกจากน้ี Netflix ยงัใช้
ข้อความแจ้งเตือน (Pop-up Notification) ส าหรับแนะน ารายการใหม่  ส าหรับผูใ้ช้งาน Netflix 
Application ดว้ย 

 

 

ภาพท่ี 4.15 ส่ือสังคมออนไลน์ (Netflix Official) ของ Netflix 
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- Netflix ใช้กลยุทธ์ Word of Mouth ผ่านผู ้มีอิทธิพลในส่ือออนไลน์ 
(Online Influencers) Netflix ใช้กลยุทธ์ผูมี้อิทธิพลในส่ือออนไลน์ (Online Influencers) เพื่อสร้าง
กระแสปากต่อปาก (Word of Mouth) โดยการวา่จา้งผูมี้อิทธิพลใหช่้วยสร้างบทความแนะน ารายการ
ท่ีน่าสนใจในประเทศไทย ผูมี้อิทธิพลในส่ือออนไลน์มีความส าคญัมากต่อการแนะน ารายการต่าง ๆ 
เน่ืองจาก ผูช้มรายการในยุคปัจจุบันมีเวลาเลือกรับชมรายการน้อยกว่าในอดีต แต่รายการท่ีถูก
น าเสนอในส่ือต่าง ๆ นั้นมีจ านวนมากเกินกว่าจะรับชมไดค้รบทุกรายการ ผูช้มจึงตอ้งการค ายืนยนั
จากผูแ้นะน าท่ีเช่ือถือได้ในการเลือกรับชมรายการท่ีเหมาสมกับตัวเองท่ีสุด กลยุทธ์น้ีจึงช่วย
ตอบสนองความตอ้งการของผูช้มกลุ่มดงักล่าวไดอ้ยา่งดี 

 

ภาพท่ี 4.16 กลยทุธ์ Word of Mouth ผา่นผูมี้อิทธิพลในส่ือออนไลน์ ของ Netflix 
 

- Netflix ใช้กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ แบบสร้างสรรค์  (Creative 
Promotion) Netflix ใชก้ลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ท่ีแปลกใหม่และสร้างสรรค ์เช่น ป้ายโฆษณา “ไป
ไหน ไป Netflix” ในช่วงเทศกาลปีใหม่ ส าหรับการเชิญชวนผูช้มให้รับชม Netflix แทนการไป
ท่องเท่ียว รวมถึงการสร้างภาพลกัษณ์ของ Netflix ให้ชดัเจนดว้ย “จดหมายลางานสุดสร้างสรรค”์ ท่ี
กล่าวถึงความทุ่มเทของผูช้ม Netflix ในการรับชมรายการอย่างไม่หยดุพกัจนตอ้งใชเ้ป็นนเหตุผลใน
การลางานล่วงหนา้  
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ภาพท่ี 4.17  ตวัอยา่งส่ือประชาสัมพนัธ์สุดสร้างสรรคข์อง (ไปไหน ไปNetflix) ของ Netflix   
 

 

ภาพท่ี 4.18 ตวัอยา่งส่ือประชาสัมพนัธ์สุดสร้างสรรค ์(จดหมายลางาน) ของ Netflix 
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- Netflix ส่งรายการเขา้ประกวดรางวลัระดับโลก (World-Class Award 
Nominations) แม ้Netflix ไม่ใช่สตูดิโอผลิตรายการท่ีมีประสบการณ์โดยตรง แต่บริษทัก็พยายาม
เสนอช่ือรายการท่ีลงทุนผลิตเอง (Netflix Original Content) ไปประกวดชิงรางวลัในเวทีประกวด
ต่าง ๆ มากมาย เพื่อสร้างการรับรู้ในวงกวา้งว่ารายการของ Netflix เป็นรายการท่ีมีคุณภาพยอดเยีย่ม
ไม่นอ้ยไปกวา่รายการจากสถานีโทรทศัน์ท่ีมีประสบการณ์ยาวนานกวา่  

ในปี พ.ศ. 2561 Netflix ส่งรายการเข้าชิงรางวลัในเวที Emmy Awards 
มากถึง 112 รางวลั ซ่ึงถือเป็นการชิงรางวลัท่ีมากกวา่ผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน ๆ อยา่ง HBO ซ่ึงไดเ้สนอช่ือ
เขา้ชิง 108 รางวลั Hulu ไดเ้ขา้ชิง 72 รางวลั และ Amazon ไดเ้ขา้ชิงเพียง 20 รางวลั ดา้นผลงานใน
เวทีออสการ์ Netflix ไดรั้บรางวลัสารคดียอดเยี่ยมจากเร่ือง Icarus ซ่ึงเป็นรางวลัแรกของ Netflix ใน
เวทีน้ี ต่อมาในปี พ.ศ.2562 Netflix ส่งภาพยนตร์และสารคดีเขา้ชิงรางวลัมากถึง 15 สาขา ไดแ้ก่ ภา
ยนตร์เร่ือง Roma 10 สาขา, The Ballad of Buster Scruggs 3 สาขา, Period. End of Sentence 1 สาขา 
และ End Game 1 สาขา  

ในท่ีสุดภาพยนตร์เ ร่ือง Roma ก็ได้รับรางวัลชนะเลิศสาขาก ากับ
ภาพยนตร์ยอดเยีย่มและภาพยนตร์ภาษาต่างประเทศยอดเยีย่ม จากผลงานก ากบัของ Alfonso Cuarón 
ทั้งน้ี ภาพยนตร์ Roma เคยถูกปฏิเสธเขา้ชิงรางวลัจากเทศกาลภาพยนตร์เมืองคานส์ดว้ยเหตุผลว่า 
Roma เป็นภาพยนตร์จากผูใ้ห้บริการ OTT ไม่ใช่ภาพยนตร์ท่ีเขา้ฉายโรงปกติ แต่สุดทา้ยแลว้ Roma 
ก็สามารถควา้รางวลัออสการ์ไดส้ าเร็จ 

 

 

ภาพท่ี 4.19 Alfonso Cuarón ผูก้  ากบัภาพยนตร์ Roma ผลงานชนะเลิศรางวลัออสการ์ จาก Netflix 
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- Netflix ใช้กลยุทธ์การตลาดผ่านอีเมล เชิญชวนใช้บริการอีกคร้ัง (E-
Mail Marketing) Netflix ใชก้ลยุทธ์ให้ผูช้มใหม่ทดลองรับชม 30 วนั (Free Trial) เพื่อเปิดโอกาสให้
ลูกคา้เขา้มาสัมผสัประสบการณ์การใชบ้ริการ Netflix และหวงัผลให้ผูช้มสมคัรใชง้านต่อเน่ือง แต่
เม่ือผูช้มกลุ่มท่ีเคยทดลองใชง้าน แต่ไม่ตดัสินใจสมคัรต่อ Netflix ให้ระยะเวลาผูช้มกลุ่มดงักล่าวได้
พกัทบทวนสักระยะ หลงัจากนั้นจึงส่งอีเมลเชิญชวนลูกคา้เหล่านั้นไดก้ลบัมาทดลองใช้ซ ้ าอีกคร้ัง 
เพื่อสร้างความผกูพนัต่อบริการของ Netflix และตดัสินใจสมคัรใชง้านในท่ีสุด  

กลยุทธ์การตลาดผ่านอีเมลนั้ นถือเป็นกลยุทธ์ ท่ีผู ้ให้บริการดิจิทัล
แพลตฟอร์มนิยมใช้ เน่ืองจากสามารถท าการตลาดได้แบบส่วนบุคคล (Personalization) จาก
ฐานขอ้มูลพฤติกรรมของผูช้ม ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือส าคญัของกลยทุธ์การบริหารความสัมพนัธ์ของลูกคา้ 
(CRM Strategy) 

 

 

ภาพท่ี 4.20 กลยทุธ์ E-mail Marketing ดึงดูดผูช้มใหก้ลบัมาใชบ้ริการ ของ Netflix 
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4.1.4 กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology and Innovation Strategies) 
Netflix เป็นบริษทัท่ีใชก้ลยทุธ์ทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมในการพฒันาคุณภาพการ

บริการมาตั้งแต่เร่ิมตน้การก่อตั้งบริษทั ทั้งการพฒันาระบบเช่ารายการออนไลน์ ระบบรับชมรายการ
แบบวีดีออนดีมานด์ ระบบเก็บขอ้มูลและติดตามพฤติกรรมของผูช้ม ระบบแนะน ารายการส่วน
บุคคล หรือ ระบบรายการท่ีโตต้อบกบัผูช้ม 

ผูว้ิจยัเลือกกรอบแนวคิดลกัษณะของนวตักรรม Oslo Manual (OECE 2005) เพื่อใชใ้น
การวิเคราะห์เปรียบเทียบกลยุทธ์ของ Netflix และผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทย โดย Oslo 
Manual ได้แบ่งลักษณะของนวัตกรรม ไว้ 4 ประเภท ได้แก่  นวัตกรรมการตลาด (Market 
Innovation)  นวัตก รรมองค์ ก ร  (Organization Innovation)  นวัตก รรม สินค้ า แล ะบ ริก า ร 
(Product/Service Innovation) และนวัตกรรมกระบวนการท างาน (Process Innovation)  ตาม
รายละเอียดดงัน้ี 

4.1.4.1 นวตักรรมการตลาด (Market Innovation)  
- Netflix พัฒนาระบบเรียนรู้ของคอมพิวเตอร์ (Machine Learning) 

Netflix พฒันาระบบเรียนรู้ของคอมพิวเตอร์ (Machine Learning) ซ่ึงเป็นการพัฒนาต่อยอดจาก
ระบบฐานขอ้มูลและระบบวิเคราะห์ขอ้มูล โดยในช่วงเร่ิมตน้นั้น บริษทัเร่ิมพฒันาเทคโนโลยีรับส่ง
ขอ้มูล Internet Protocol (TP) เพื่อใช้ในการเก็บขอ้มูลพฤติกรรมและรสนิยมเฉพาะบุคคล หลงัจาก
นั้นจึงพฒันาเป็นฐานขอ้มูลของลูกคา้ขนาดใหญ่ (Data Warehouse) แลว้จึงพฒันาระบบประมวลผล
แบบอลักอริท่ึม (Algorithms) เพื่อใช้ในการวิเคราะห์และคน้หาความต้องการท่ีแท้จริงของผูช้ม
รายการ (Data Analytics)  

ปัจจุบัน Netflix มุ่งพัฒนาระบบเรียนรู้ของคอมพิวเตอร์ (Machine 
Learning) เพื่อพฒันาระบบแนะน ารายการของผูช้มให้เกิดความแม่นย  าสูงขึ้น โดยประมวลผลจาก
การฐานขอ้มูลผูใ้ช้งานใน 190 ประเทศทัว่โลก รวมถึงการพฒันาระบบแปลภาษาทอ้งถ่ิน (Pseudo 
Localization) ให้มีคุณภาพมากขึ้น โดยการเพิ่มคลังค าศัพท์ท้องถ่ินเข้าไปในระบบเรียนรู้ของ
คอมพิวเตอร์ เพื่อใหคุ้ณภาพการแปลมีคุณภาพมากขึ้นในอนาคต 

- Netflix พฒันาระบบแสดงโฆษณารายการเฉพาะบุคคล (Smart Banner) 
Netflix ใชฐ้านขอ้มูลพฤติกรรมผูช้มในการพฒันาระบบโฆษณารายการเฉพาะบุคคล เพื่อกระตุน้ให้
ผูช้มตดัสินใจเลือกเน้ือหารายการไดง้่ายขึ้น โดยการน าเสนอแบนเนอร์โฆษณารายการให้มีความ
เหมาะสมกับผูช้มแต่ละราย ตัวอย่างเช่น รูปแบบแบนเนอร์โฆษณาของละครชุดเร่ือง Stranger 
Things นั้นถูกออกแบบเอาไวห้ลายแบบ เพื่อให้ตรงกบัความสนใจของผูช้มแต่ละกลุ่ม ดงัตวัอย่าง
ในภาพท่ี 28 หรือ รูปแบบแบนเนอร์โฆษณาของภาพยนตร์เร่ือง Good Will Hunting ท่ีถูกออกแบบ
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ไว ้2 แบบ เพื่อน าเสนอแก่ผูช้ม 2 กลุ่ม โดยกลุ่มแรกมีประวติัรับชมภาพยนตร์แนวรักโรแมนติกบ่อย
คร้ัง ระบบจะเลือกน าเสนอภาพแบนเนอร์โฆษณาท่ีเป็นภาพนกัแสดงในท่าทางหวานซ้ึง ในขณะท่ี
ผูช้มกลุ่มท่ีสองซ่ึงมีประวติัชมภาพยนตร์แนวตลกมากกว่า ระบบจะเลือกน าเสนอแบนเนอร์โฆษณา
ของดาวตลก Robin Williams แทน เพื่อใหผู้ช้มรู้สึกคุน้เคยและดึงดูดผูช้มมากกวา่ 

 

ภาพท่ี 4.21  แบนเนอร์โฆษณาของละครชุด Stranger Things ท่ีถูกออกแบบไวห้ลากหลาย 

 

 

ภาพท่ี 4.22 แบนเนอร์โฆษณาของภาพยนตร์ Good Will Hunting ท่ีถูกออกแบบไวห้ลากหลาย 
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- Netflix พัฒนากลยุทธ์ปากต่อปากดิ จิทัล  (Digital Word of Mouth 
Marketing) Netflix ใชเ้ทคโนโลยพีฒันากลยทุธ์การตลาดปากต่อปากดิจิทลั (Digital Word of Mouth 
Marketing) เพื่อใหผู้ช้มไดส้นุกกบัการรับชมรายการมากขึ้น ดว้ยการพฒันาระบบแบ่งปันและแสดง
ความเห็น (Share & Comment) ท่ีเช่ือมต่อกบัส่ือสังคมออนไลน์ของผูช้ม โดยผูช้มสามารถแบ่งปัน
รายการท่ีก าลงัรับชมอยู่ ผ่านทาง Instagram Stories หรือ Line ระบบน้ีถือเป็นการน าเทคโนโลยีเขา้
มาช่วยเสริมความแข็งแรงต่อกลยุทธ์การตลาดแบบปากต่อปากได้ดี เน่ืองจาก Netflix สามารถ
ประชาสัมพนัธ์รายการไปยงัผูช้มไดอ้ยา่งรวดเร็ว และลดงบประมาณส าหรับโฆษณาไดม้าก 

 

              

ภาพท่ี 4.23 ระบบแบ่งปันความเห็นผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ส่วนบุคคล ของ Netflix 
 

4.1.4.2 นวตักรรมองคก์ร (Organization Innovation) 
- Netflix ยา้ยระบบการท างานสู่ระบบประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ (Cloud 

Computing) Netflix ใช้นวตักรรมเขา้มาพฒันาและปรับปรุงโครงสร้างการท างานของบริษทั เพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพและความยดืหยุ่นของการท างานรวมถึงการลดค่าใชจ่้ายในการจดัการ โดยการยา้ย
ระบบการท างานจากศูนย์เก็บข้อมูลของตัวเอง ซ่ึงมีความเส่ียงในการจัดการสูง ไปสู่ระบบ
ประมวลผลแบบกลุ่มเมฆ (Cloud Computing) บน AWS ท่ีใช้ระบบการท างานเสมือนซอฟต์แวร์
ขนาดย่อยท่ีท างานร่วมกนั เน่ืองจาก บริษทัมีการเติบโตและขยายการให้บริการไปกว่า 150 ประเทศ
ทัว่โลก บริษทัจึงตอ้งพฒันาระบบประมวลผลให้มีความเสถียรมากขึ้น โดยการเปล่ียนแปลงคร้ังน้ี
ใชเ้วลายาวนานกวา่ 7 ปี 
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4.1.4.3 นวตักรรมสินคา้และบริการ (Product and Service Innovation) 
- ระบบเน้ือหารายการท่ีโตต้อบกบัผูช้ม (Interactive Content) Netflix ใช้

เทคโนโลยีพัฒนาระบบเน้ือหารายการโต้ตอบกับผู ้ชม เพื่อให้ผู ้ชมมีส่วนร่วมและสัมผัส
ประสบการณ์แปลกใหม่ โดยผูช้มสามารถตดัสินใจแทนตวัละครจากค าถามท่ีปรากฎขึ้นบนมุมจอ
ขณะรับชมภายในเวลาท่ีก าหนด ตั้งแต่การเลือกกิจกรรมให้ตวัละคร หรือการเลือกอาหาร โดยทุก
การตดัสินใจจะมีผลกระทบต่อเน้ือเร่ืองและจุดจบของตวัละคร เสมือนได้เขา้ไปควบคุมชีวิตตวั
ละครด้วยตัวเอง ในปัจจุบันมีเร่ืองท่ีสามารถรับชมแบบโต้ตอบได้ เช่น เร่ือง Black Mirror : 
Bandersnatch, Puss in Book, Buddy Thunderstruck, Stretch Armstrong, และ You Vs Wild 

 

 

ภาพท่ี 4.24 ระบบโตต้อบกบัผูช้มของ Netflix 
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ภาพท่ี 4.25 แผนผงัของเส้นเร่ือง Black Mirror Bandersnatch 
ท่ีมา : 
https://www.facebook.com/PLANHOUSESTUDIO/photos/a.818627778311739/11571689277909
54 

https://www.facebook.com/PLANHOUSESTUDIO/photos/a.818627778311739/1157168927790954
https://www.facebook.com/PLANHOUSESTUDIO/photos/a.818627778311739/1157168927790954
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- ระบบแนะน ารายการเฉพาะบุคคล (Personal Recommendation System) 
ในอดีตนั้น สถานีโทรทศัน์หรือโรงภาพยนตร์มกัใช้กลยุทธ์แนะน ารายการยอดนิยมแก่กลุ่มผูช้ม
ส่วนใหญ่ โดยรายการท่ีมีความแตกต่างเฉพาะกลุ่มส าหรับผูช้มกระแสรองจะไม่ถูกเลือกมาแนะน า
เน่ืองจากมีโอกาสได้รับความนิยมน้อยกว่า วิธีจึงการเช่นน้ีมีขอ้จ ากัดในการเขา้ถึงผูช้มกลุ่มย่อย 
ประกอบกบัในปัจจุบนั ผูช้มมีความหลากหลายทางรสนิยมมากขึ้น และมีพฤติกรรมเปล่ียนแปลงไป
จากการได้รับความสะดวกสบายจากการรับชมผ่านทางส่ือสตรีมม่ิง จึงท าให้ผูช้มสามารถเลือก
รับชมเฉพาะรายการท่ีตนเองสนใจเท่านั้น (Personalization Trend) กลยุทธ์การแนะน ารายการยอด
นิยมจึงไม่สามารถเขา้ถึงและสร้างความพึงพอใจผูช้มไดเ้หมือนในอดีต 

Netflix จึงปรับตวัตามพฤติกรรมของผูช้มด้วยการพฒันาระบบแนะน า
รายการเฉพาะบุคคล (Personal Recommendation System) ท่ีสามารถช่วยแนะน ารายการจาก
ฐานข้อมูลพฤติกรรมการเลือกและรับชมของผูช้ม โดยระบบจะเก็บข้อมูลผูช้มตั้งแต่การเลือก
รายการโปรด 3 รายการในขั้นตอนการสมคัรใชบ้ริการ Netflix พฤติกรรมการกดปุ่ มช่ืนชอบรายการ
ประเภทต่าง ๆ (Rating System)ไปจนถึงพฤติกรรมการเขา้ชมรายการท่ีผ่านมา ขอ้มูลเหล่าน้ีจะถูก
น าไปวิเคราะห์ เพื่อแนะน ารายการท่ีเหมาะสมกบัผูช้มรายบุคคล ตวัอย่างเช่น กลุ่มผูช้มมีพฤติกรรม
เก่ียวขอ้งกบัรายการประเภทสืบสวนสอบสวนมาก ระบบก็จะแนะน ารายการมีเน้ือหาใกลเ้คียงแก่
ผูช้มกลุ่มนั้น ระบบน้ีสร้างความพึงพอใจแก่ผูช้มของ Netflix เป็นอย่างมาก เน่ืองจากเป็นระบบท่ี
ช่วยหาความตอ้งการของผูช้มและเป็นการน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยพฒันาประสบการณ์การรับชม
อยา่งแทจ้ริง  

 

 

ภาพท่ี 4.26 การเลือกรายการโปรด 3 รายการในขั้นตอนการสมคัรใชบ้ริการ Netflix 
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ภาพท่ี 4.27 ระบบการแสดงความคิดเห็นต่อรายการท่ีรับชม (Rating) 
 

ระบบแนะน ารายการเฉพาะบุคคลจะถูกแสดงผลผ่าน % Match ท่ีแสดง
ในหน้าขอ้มูลรายการ เพื่อช่วยผูช้มในการตดัสินใจเลือกรับชมรายการ โดย คะแนน % นั้นจะถูก
ประมวลจากพฤติกรรมการรับชมของลูกคา้ เช่น การกดช่ืนชอบรายการและพฤติกรรมการรับชม
รายการท่ีผา่นมา 

 

ภาพท่ี 4.28 การแนะน ารายการ (Top Picks) ตามพฤติกรรมของผูช้ม 
 

นับตั้งแต่เร่ิมเปิดใช้ระบบ Netflix สามารถสะสมฐานขอ้มูลพฤติกรรม
การรับชมของลูกคา้ไดเ้ป็นจ านวนมาก จากฐานขอ้มูลของสมาชิกกว่า 150 ลา้นคนทัว่โลก และมี
แนวโนม้เพิ่มขึ้นทุกปี บริษทัจึงสามารถพฒันาระบบแนะน ารายการอย่างแม่นย  า ช่วยให้ลูกคา้ไดรั้บ
ความพึงพอใจจากการรับชมรายการของ Netflix ไดเ้ป็นอยา่งดี 
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- ระบบจดจ าเน้ือหารายการท่ีรับชมล่าสุด (Remember Playback Position) 
Netflix พฒันาระบบจดจ าการรับชมล่าสุดของผูช้มท่ีสามารถจดจ าวินาทีท่ีผูช้มหยดุชมล่าสุดไดอ้ย่าง
แม่นย  าเพื่อความสะดวกในการการกลบัมาชมรายการคร้ังต่อไป ไม่ว่าผูช้มจะเปล่ียนไปใช้อุปกรณ์
รับชมอ่ืน ๆ ก็สามารถรับชมไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและไร้รอยต่อ  

หลกัการของเทคโนโลยี คือ การส่งขอ้มูลวินาทีท่ีรับชมหรือหยุดรับชม
ล่าสุดกลบัไปท่ีระบบของ Netflix เพื่อท าการบันทึกไวใ้นฐานข้อมูล (Bookmarks) และเม่ือผูช้ม
กลบัมารับชมเน้ือหาท่ีเคยถูกบนัทึกไว ้ระบบก็จะพาผูช้มกลบัไปยงัจุดท่ีถูกบนัทึกไวน้ัน่เอง 

 

 

ภาพท่ี 4.29 ระบบจดจ าเน้ือหารายการท่ีรับชมล่าสุด ของ Netflix 
 

- ระบบดาวน์โหลดรายการอัตโนมัติหลัง รับชมจบตอน  (Smart 
Download)  

Cameron Johnson ผูบ้ริหารฝ่ายนวตักรรมของ Netflix คน้พบพฤติกรรม
การใช้งานของผูช้มท่ีมกัดาวน์โหลดรายการไวดู้แบบออฟไลน์ จ านวนเฉล่ีย 2-3 ตอน บริษทัจึงใช้
เทคโนโลยีเรียนรู้พฤติกรรม (Machine Learning) พฒันาระบบดาวโหลดรายการตอนต่อไปอย่าง
อตัโนมติั (Smart Download) โดยระบบจะลบไฟลร์ายการออกทนัทีหลงัจบการรับชม  

ระบบดาวน์โหลดรายการอตัโนมติัสามารถเรียนรู้พฤติกรรมของผูช้มได ้
โดยระบบจะดาวน์โหลดรายการไวไ้ม่เกินปริมาณท่ีผูใ้ช้เคยดาวน์โหลดไวแ้ละไม่เกินความจุของ
เคร่ือง รวมถึงจะท างานเม่ือผูช้มเช่ือมต่อ Wi-Fi เท่านั้นเพื่อป้องกนัการใช้อินเทอร์เน็ตมากเกินไป 
ระบบน้ีนบัเป็นการน านวตักรรมการจดัการขอ้มูลเขา้มาช่วยสร้างความพึงพอใจแก่ผูช้มไดอ้ยา่งชาญ
ฉลาด 

- Netflix พฒันา Wi-Fi ส าหรับวิดีโอสตรีมม่ิงบนเคร่ืองบิน (In-flight Wi-
Fi Technology) Netflix ร่วมมือกบัสายการบินทัว่โลกในการพฒันาเทคโนโลยี Wi-Fi ท่ีเหมาะสม
ส าหรับวีดิโอสตรีมม่ิงบนเคร่ืองบิน โดย Netflix พฒันาเทคโนโลยกีารบีบอดัขอ้มูลท่ีช่วยใหคุ้ณภาพ
วีดิโอคมชัดขึ้นแต่ใช้ความกวา้งของคล่ืนความถ่ี  (Bandwidth) น้อยลง เม่ือรับชมผ่านทางสมาร์ท
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โฟน เพื่อให้ลูกคา้ของสายการบินและ Netflix สามารถรับชมรายการขณะเดินทางไดอ้ย่างล่ืนไหล
ไม่มีสะดุด  

- Netflix พฒันาระบบบีบอดัวีดีโอ แมค้วามเร็วอินเทอร์เน็ตต ่า (Dynamic 
Optimizer) Netflix ร่วมมือกบัมหาวิทยาลยั The University of Southern California และ มหาวิทยาลยั 
The University of Nantes พฒันาเทคโนโลยีบีบอัดวีดิโอรุ่นใหม่ ส าหรับการรับชมรายการเม่ือมี
ความเร็วอินเทอร์เน็ตต ่าดว้ยการใช้ปัญญาประดิษฐ์ (Artificial Intelligence) ช่วยวิเคราะห์เน้ือหาใน
แต่ละช่วงของการรับชม แล้วจึงปรับปริมาณข้อมูลการใช้ให้เหมาะสมกับเน้ือหารายการ เช่น 
คุณภาพของภาพท่ีสตรีมม่ิงดว้ยความเร็ว 555 kbps นั้นจะไดคุ้ณภาพดีเหมือนภาพท่ีสตรีมม่ิงด้วย
ความเร็วน้อยลงคร่ึงหน่ึง หรือผูช้มสามารถรับชมคุณภาพของภาพท่ีคมชัดกว่า แมค้วามเร็วของ
อินเทอร์เน็ตเท่าเดิมเทคโนโลยใีหม่น้ีถูกพฒันาขึ้นเพื่อเพิ่มความสะดวกแก่ผูช้มท่ีอยูใ่นประเทศตลาด
เกิดใหม่ (Emerging Market) ซ่ึงความเร็วของอินเทอร์เน็ตไม่ยงัไม่สูง และกลุ่มผูช้มท่ีนิยมรับชมผา่น
ทางสมาร์ทโฟนหรือแทบ็เลต็  

- Netflix พฒันาเทคโนโลยีคุณภาพสีแบบสมจริง High Dynamic Range 
(HDR) Netflix พฒันาเทคโนโลยีคุณภาพสีแบบสมจริง High Dynamic Range หมายถึงปรับสีให้มี
มิติสมจริงโดยการเปิดเฉดสีให้มากขึ้นใกลเ้คียงกบัเฉดสีท่ีดวงตามนุษยม์องเห็นได ้ส าหรับการใช้
งานใน iOS และ Android ปัจจุบนั ภาพยนตร์ของ Netflix ท่ีรองรับมีความคมชัดระดับ HDR เช่น 
Dare Devil, House of Cards และ Marco Polo เป็นตน้ 

- Netflix ทดลองระบบยอ้นชมฉากประทบัใจ (Watch This Scene Again) 
Netflix รู้ใจผูช้มท่ีชอบยอ้นกลบัไปรับชมฉากส าคญัหรือฉากท่ีประทบัใจ เช่น ฉากแสดงความรัก
หวานซ้ึง ฉากตลกขบขนั หรือ ฉากไล่ล่าอนัหวาดเสียว บริษทัจึงทดลองพฒันาลูกเล่นใหม่ท่ีช่วยให้
ผูช้มกลบัไปชมฉากโปรดฉากนั้นทนัที เรียกว่า “Watch This Scene Again” โดยระบบน้ีจะแสดง
ขึ้นมาในลกัษณะภาพกราฟิก (Pop up) ขณะก าลงัรับชม เพื่อให้ผูช้มสามารถยอ้นไปฉากส าคญันั้น
ทนัที 

4.1.4.4 นวตักรรมดา้นกระบวนการ (Process Innovation)  
- ระบบจัดการลิขสิทธ์ิดิจิทัล (Digital Right Management) ในแต่ละปี 

Netflix ติดต่อประสานงานกบัผูผ้ลิตรายการและตวัแทนจ าหน่ายรายการจ านวนมาก บริษทัสูญเสีย
เสียเวลาและค่าใช้จ่ายจากขั้นตอนการติดต่อประสานงานท่ีมีความซับซ้อน บริษทัจึงพฒันาระบบ
จดัการลิขสิทธ์ิดิจิตอล (Digital Right Management) เพื่อความสะดวก รวดเร็ว และลดตน้ทุนในการ
จดัซ้ือรายการ โดยการน าเทคโนโลยีสารสนเทศ Application Programming Interface (API) มาช่วย
ประสานการท างานร่วมกับบริษทัตวัแทนและผูผ้ลิตต่างท่ีเก่ียวขอ้งในธุรกิจ เช่น ระบบซ้ือ และ
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จดัการเง่ือนไขลิขสิทธ์ิรายการ การก าหนดระยะเวลาเร่ิมและส้ินสุดสัญญา ระบบส่งต่อข่าวสารหรือ
ขอ้มูลรายการจาก Netflix โดยตรงแก่ตวัแทนจ าหน่ายหรือผูผ้ลิตรายการ โดยขอ้มูลท่ีแลกเปล่ียนกนั
ระหวา่ง Netflix และผูผ้ลิตรายการจะมีความสดใหม่และมีความถูกตอ้งมากขึ้น 

- ระบบแบ่งปันขอ้มูลระหวา่งการท างาน (Onboard Presentation) Netflix 
พฒันาระบบแบ่งปันขอ้มูลแก่ผูเ้ก่ียวขอ้ง (Onboard Presentation) ท่ีบุคลากรผูเ้ก่ียวขอ้งทั้งหมดงาน
สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ย่างเท่าเทียมกนั เพื่อพฒันาประสิทธิภาพของการประสานงาน โดยระบบน้ี
สามารถแบ่งปันและจดัการข้อมูลต่าง ๆ ผ่านทางหน้าจอสรุปความคืบหน้าของงาน เช่น ขอ้มูล
กระบวนการท างาน ความคืบหน้า งบประมาณ การแจ้งข่าวสาร กฎหมาย ลิขสิทธ์ิ นโยบายการ
ป้องกนัการทุจริต นโยบายเก่ียวกบัการคุกคามทางเพศ หรือ การนโยบายดา้นความปลอดภยัสากล
ของนกัแสดง เป็นตน้ 

- Netflix ออกตรา รับรอง สินค้า ใน เค รือพันธ มิตร  (Netflix Post 
Technology Alliance) Netflix ออกตรารับรองอุปกรณ์และเทคโนโลยีต่าง ๆ ท่ีมีความเขา้กนัไดดี้กบั
ระบบสตรีมม่ิงของบริษทั เช่น การถ่ายท า การเลือกค่าสี หรือการตดัต่อ เพื่อช่วยให้ผูผ้ลิตท่ีท างาน
กับ Netflix เลือกอุปกรณ์การผลิตท่ีเหมาะสมต่อระบบงานของบริษทั มากขึ้น ทั้งน้ี การออกตรา
รับรองเป็นเพียงแนะน าเท่านั้น ไม่ใช่เป็นการบงัคบัแก่ผูผ้ลิต โดยในปัจจุบนั มีอุปกรณ์จากบริษทั
ต่าง ๆ ท่ีได้รับการรองรับแล้ว เช่น Adobe, Arri, Avis, Blackmagic Design, Canon, Colorfront, 
Fraunhofer IIS, Filmlight, Marquise Technologies, MTI, Ownzones, Panasonic, Red Digital 
Cinema, Rohde & Schwarz และ Sony  

 

 
ภาพท่ี 4.30  ตราสัญลกัษณ์ Post Technology Alliance 
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- Netflix พฒันาระบบแปลภาษาทอ้งถ่ินอตัโนมติั (Pseudo Localization 
System) Netflix ขยายการให้บริการไปมากกว่า 190 ประเทศ ท าให้บริษทัตอ้งแปลภาษาทอ้งถ่ินท่ีมี
ความหลากหลายมากกว่า 26 ภาษา การแปลภาษาท้องถ่ินนั้นประสบปัญหาเร่ืองการแสดงผล
ตวัอกัษรทอ้งถ่ินลน้กรอบท่ีก าหนดไว ้เน่ืองจากแต่ละภาษานั้นมีความยาวตวัอกัษรไม่เท่าตวัอกัษร
ภาษาองักฤษ เช่น ในภาษาเยอรมนั ค า Don’t miss out เม่ือแปลออกมาจะยาวเป็น Lassen Sie sich 
nichts entgehen เม่ือน าไปแสดงผล ตัวอักษรจะล้นหน้าจอ บริษัทจึงพัฒนาเคร่ืองมือ Pseudo 
Localization ซ่ึงช่วยในการแปลภาษาแบบสมมุติค าแปลและแสดงผลตวัอกัษรในหลายเง่ือนไข 
ส าหรับให้ทีม UI ไปปรับแกก่้อนการใชง้านจริง การพฒันาน้ีช่วยให้ขั้นตอนการท างานของ Netflix 
มีความสะดวกและรวดเร็วมากขึ้น  

 

 

ภาพท่ี 4.31 ระบบพฒันาคุณภาพการแปลภาษาทอ้งถ่ิน ของ Netflix 
ท่ีมา : https://medium.com/netflix-techblog/pseudo-localization-netflix-12fff76fbcbe 
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4.1.5 กลยุทธ์ด้านการเงิน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระเงิน (Finance, 
Revenue model and Payments)    

4.1.5.1 การจดัหาเงินทุน 
Netflix มีรายได้ทางตรงจากค่าสมัครสมาชิกรายเดือนจากสมาชิกกว่า 

150 ลา้นรายทัว่โลก ด้านรายได้ทางออ้ม บริษทัยงัไม่เปิดขายขอ้มูลผูใ้ช้งานเหมือนบริษทัดิจิทลั
แพลตฟอร์มอ่ืน ๆ ทั้งน้ี Netflix เป็นบริษทัมหาชนระดบัโลกจึงสามารถจดัหาแหล่งเงินทุนไดจ้าก
หลากหลายช่องทาง เช่น ระดมทุนในตลาดทุน หรือ การเป็นพนัธมิตรกบับริษทัร่วมทุนในแต่ละ
ประเทศ ปัจจุบนั บริษทัประสบปัญหาดา้นกระแสเงินสดเน่ืองจากใช้เงินลงทุนในพฒันารายการ
จ านวนมหาศาล โดยบริษทัเคยมีงบกระแสเงินสดสูงสุดถึง 279 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ ในปี พ.ศ.2552 
แต่ต่อมาในปี พ.ศ. 2560 บริษทัมีงบกระแสเงินสดติดลบถึง 2.01 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ  

4.1.5.2 รูปแบบการหารายได ้(Revenue Model) 
Netflix ใช้รูปแบบการหารายได้จากค่าสมาชิกรายเดือน (Subscription 

Model) บริษทัจะเรียกเก็บค่าบริการแก่ลูกคา้อตัโนมติัตามแพคเกจท่ีลูกคา้สมคัรใชบ้ริการ  
ตารางท่ี 4.3  แพคเกจค่าบริการของ Netflix ในประเทศไทย (กุมภาพนัธ์ พ.ศ.2562) 

 Mobile* Basic Standard Premium 
ราคาต่อเดือน 140 บาท 280 บาท 350 บาท 420 บาท 
การรับชมแบบ HD - - มี มี 
การรับชมแบบ Ultra HD - - - มี 
จ านวนอุปกรณ์ท่ีสามารถรับชมได้
ในขณะเดียวกนั 

1 
Mobile 

only 

1 2 4 

การรับชมรายการแบบไม่จ ากดั มี มี มี มี 
การยกเลิกทนัที มี มี มี มี 
การรับชมพรีในเดือนแรก มี มี มี มี 

*ผูช้มสามารถมองเห็นขอ้เสนอน้ีไดเ้ม่ือใชง้านผา่นโทรศพัทมื์อถือหรือแทบ็เลต็เท่านั้น 
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4.1.5.3 ช่องทางช าระเงิน (Payments Methods) 
ช่องทางการช าระเงินของ Netflix ในปัจจุบนั ไดแ้ก่ 
1. ทางเวบ็ไซต ์(Website Payment) สามารถช าระไดด้ว้ยบตัรเครดิต และ

บตัรเดบิต (Credit and Debit Cards) ไดแ้ก่ บตัร Visa, Master Card และ American Express 
2. ทางโทรศัพท์มือถือ (Mobile Payment) สามารถช าระผ่านทาง True 

Money Wallet ในหมวด Digital Lifestyle และช าระเงินผา่น We Card 
3. ทางใบแจ้งค่าบริการของพนัธมิตร (Partner Billing)โดยจ่ายรวมกับ

ค่าบริการของ AIS 
4. ทางบตัรเติมเงิน (Prepaid Cards) ไดแ้ก่ บตัร We Card และ บตัรท่ีร่วม

รายการกบับตัร Visa, Master Card และ American Express 
ส่วนช่องทาง PayPal และ iTunes นั้นยงัเปิดใหบ้ริการส าหรับลูกคา้เดิมท่ี

เคยช าระเท่านั้น ไม่เปิดบริการส าหรับลูกคา้ใหม่ เน่ืองจากตามรายงานของแอพพลิเคชั่น Annie 
พบว่า Netflix เป็นแอพพลิเคชัน่ท่ีมีการจ่ายเงินค่ารายเดือน ผ่าน iTunes สูงท่ีสุดอนัดบัท่ีหน่ึงโดย 
iTunes นั้นหักค่าธรรมเนียม (30% หรือต ่ากว่า) จึงส่งผลกระทบต่อตน้ทุนของ Netflix โดยตรง และ
มีผลต่อการกลยทุธ์ปรับราคาเพื่อแข่งขนักบัคู่แข่ง  
 

4.1.6 ปัจจัยอุปสรรคและการปรับตัว (Adaptation)   
Netflix เป็นบริษทัท่ีพบกับอุปสรรคอย่างต่อเน่ืองนับตั้งแต่ก่อตั้งบริษทั แต่บริษทัก็

พฒันากลยุทธ์การปรับต่ออุปสรรคโดยตลอดดว้ยการใชก้ลยุทธ์ทางเทคโนโลยีมาช่วยแกไ้ขปัญหา
เป็นหลกั โดยมีกรณีศึกษาต่าง ๆ ท่ีน่าสนใจ ดงัน้ี  

4.1.6.1 อุปสรรคดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการทัว่โลก (Content Piracy) 
ปัญหาการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการในธุรกิจ OTT มีจ านวนเพิ่มขึ้นทุกปี 

โดยในปี พ.ศ.2559 พบว่ามีการดาวน์โหลดภาพยนตร์และรายการโทรทศัน์ละเมิดลิขสิทธ์ิมากกว่า 
5.4 พนัลา้นรายการ และมีการเขา้ชมเวบ็ไซตส์ตรีมม่ิงละเมิดลิขสิทธ์ิสูงกว่า 21.4 พนัลา้นคร้ังจากผู ้
ให้บริการผิดลิขสิทธ์ิกว่า 500 ราย ปัญหาน้ีจึงถือเป็นปัจจยัอุปสรรคส าคญัท่ีมีผลกระทบต่อรายได้
ของ Netflix และผูใ้หบ้ริการ OTT ทัว่โลก 

Netflix จึงร่วมกับบริษัทท่ีเก่ียวข้องกับการสร้างภาพยนตร์และการ
เผยแพร่รายการกว่า 30 บริษทั จดัตั้งพนัธมิตรเพื่อต่อตา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิทางส่ือวีดีโอ ท่ีมีช่ือว่า 
Alliance for Creativity and Entertainment (ACE) ประกอบไปดว้ยบริษทั Amazon, AMC Networks, 
BBC Worldwide, Bell Canada and Bell Media, Canal+ Group, CBS, Constantin Film, Foxtel, Grupo 
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Globo, HBO, Hulu, Lionsgate, MGM, Millennium Media, NBCUniversal, Paramount Pictures, SF 
Studios, Sky, Sony Pictures Entertainment, Star India, Studio Babelsberg, STX Entertainment, 
Telemundo, Televisa, Twentieth Century Fox, Univision Communications, Village Roadshow, 
Walt Disney Company และ Warner Bros. Entertainment  

บริษทัพนัธมิตรจะท างานร่วมกนัอย่างใกลชิ้ดเพื่อร่วมกันแก้ไขปัญหา
การละเมิดลิขสิทธ์ิอย่างจริงจงัและบงัคบัใช้กฎหมายปราบปรามการละเมิดลิขสิทธ์ิ เช่น การใช้
กฎระเบียบเร่ืองก าแพงลิขสิทธ์ิ (Geo-Blocking) มาช่วยป้องกันการละเมิดลิขสิทธ์ิข้ามแดน 
นอกจากน้ี บริษทัยงัพฒันาเทคโนโลยป้ีองกนัการคดัลอกและท าซ ้ า เช่น ระบบการเขา้รหัสสัญญาณ 
(Encrypted Streaming/Backend Authentication) การท าลวดลายน ้ า (Watermark) และการป้องกัน
การรับชมขา้มเขตแดน (IP/Geo Restriction) ช่วยป้องกนัอีกดว้ย 

4.1.6.2 อุปสรรคดา้นการติดตามและตอบสนองความตอ้งการของผูช้ม 
(Consumer Trends) 

แม้ว่า Netflix จะเป็นผูใ้ห้บริการท่ีพฒันานวตักรรมติดตามพฤติกรรม
ของผูช้มมาอย่างยาวนาน แต่พฤติกรรมของผูช้มในปัจจุบนัมีความซับซ้อนและมีการเปล่ียนแปลง
อย่างรวดเร็ว เน่ืองจากผูช้มสามารถเลือกรับชมรายการไดอ้ย่างอิสระ ควบคุมเวลา สถานท่ีส าหรับ
รับชม หรือเลือกรับชมรายการต่างทอ้งถ่ินซ่ึงอยู่อีกมุมโลกไดอ้ย่างง่ายดาย ดว้ยอ านาจของผูช้มท่ี
มากขึ้นจึงส่งผลให้ผูช้มมีโอกาสเปล่ียนใจจาก Netflix ไปยงัผูใ้ห้บริการอ่ืน ๆ ได้เสมอ ปัจจยัดา้น
การติดตามและตอบสนองพฤติกรรมของผูช้มจึงมีผลกระทบอยา่งสูงต่อการใหบ้ริการในธุรกิจ OTT 
ทั้งปัจจุบนัและอนาคต 

ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมา Netflix น าเทคโนโลยีและนวตักรรมมาช่วยใน
การพฒันาระบบวิเคราะห์และตอบสนองความตอ้งการของผูช้มอย่างต่อเน่ืองจนกลายเป็นระบบท่ี
สามารถคาดเดาหรือแนะน ารายการส าหรับผูช้มได ้เช่น ระบบแนะน ารายการรายบุคคล ระบบยอ้นดู
ฉากส าคญั ระบบวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับพฒันารายการท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูช้ม รวมถึงการ
พฒันานวตักรรมรายการท่ีมีความแปลกใหม่ อยา่งรายการโตต้อบกบัผูช้ม (Interactive Content) เพื่อ
ตอบสนองผูช้มท่ีตอ้งการความแปลกใหม่ เป็นตน้  

4.1.6.3 อุปสรรคดา้นการจดัหาลิขสิทธ์ิรายการทั้งในไทยและต่างประเทศ 
(Content Acquisition) 

Netflix เผชิญปัญหาผู ้ผลิตรายการยกเลิกการขายลิขสิทธ์ิแก่ Netflix 
เน่ืองจากหวาดกลวัต่ออ านาจการเติบโตของ Netflix รวมถึงผูผ้ลิตท่ีมีแผนพฒันาบริการ OTT เป็น
ของตัวเอง เช่น แพลตฟอร์ม Disney+ ในเครือ Disney ปัจจัยอุปสรรคด้านน้ีจึงส่งผลให้ Netflix 
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สูญเ สียรายการยอดนิยมอย่ าง ต่อ เ น่ือง  เ ช่น  Marvel, Star Wars, Pixar Animation, National 
Geographic และ The Simpsons   

Netflix ใช้กลยุทธ์การปรับตวัหลากหลายวิธี ทั้งการเขา้ซ้ือส านักพิมพ์
และสตูดิโอผูถื้อลิขสิทธ์ิรายการ การติดต่อซ้ือลิขสิทธ์ิรายการกบัผูผ้ลิตรายการโดยตรงโดยไม่ผ่าน
บริษทัตัวกลาง รวมถึงการลงทุนผลิตรายการเป็นของตัวเอง เพื่อสร้างความยัง่ยืนในการจัดหา
ลิขสิทธ์ิรายการในอนาคต ทั้งน้ีการลงทุนผลิตรายการ มีขอ้ดี คือ การลดตน้ทุนค่าลิขสิทธ์ิในระยะ
ยาว และการสร้างจุดแขง็ดา้นเน้ือหารายการใหเ้ป็นเอกลกัษณ์อีกดว้ย 

ในประเทศไทย Netflix มีอุปสรรคในการจดัหาลิขสิทธ์ิรายการในหมวด
ภาพยนตร์ เน่ืองจาก Netflix เขา้มาเปิดให้บริการในประเทศไทยภายหลงัผูใ้ห้บริการรายอ่ืน ๆ อย่าง 
HOLLYWOOD HD, PRIMETIME, IFLIX, VIU, HOOQ หรือ MONOMAX จึงท าให้ไม่สามารถ
จดัหาลิขสิทธ์ิภาพยนตร์ยอดนิยมในระยะแรก รายการประเภทน้ีจึงเป็นจุดด้อยของ Netflix เม่ือ
เปรียบกับคู่แข่ง ทั้ งน้ี Netflix จึงปรับตัวด้วยการเลือกประชาสัมพันธ์ Netflix Original Series 
ทดแทน แลว้จึงรอเวลาเพื่อเสนอซ้ือลิขสิทธ์ิรายการใหม่อีกคร้ัง 

4.1.6.4 อุปสรรคด้านการขยายตลาดผู ้ชมท้องถ่ินในประเทศไทย 
(Localization) 

ในช่วงเร่ิมต้นของการเปิดให้บริการในประเทศไทย Netflix ย ังไม่
สามารถใหบ้ริการบทบรรยายภาษาไทย (Thai Subtitle) และพากยภ์าษาไทย (Thai Dub) ได ้เน่ืองจาก
อยู่ระหว่างเตรียมการผลิต ผูช้มจึงเรียกร้องให้เพิ่มบทบรรยายและพากยภ์าษาไทยเพราะไม่สะดวก
ในการรับชมรายการภาษาต่างประเทศ Netflix จึงพยายามผลิตบทบรรยายและการพากยภ์าษาไทย
ในรายการต่างประเทศอย่างเร่งด่วน โดยการว่าจา้งผูแ้ปลรายการทอ้งถ่ินในประเทศไทยท่ีมีความ
เช่ียวชาญกว่า (Local Outsources) ปัจจุบนัรายการต่างประเทศมีสัดส่วนของบทบรรยายภาษาไทย
มากขึ้น แต่ยงัไม่สามารถเพิ่มเสียงพากยไ์ทยได้ทุกรายการเน่ืองจากตอ้งใช้เงินลงทุนจ านวนมาก 
ทั้งน้ี นอกจากน้ี Netflix ยงัร่วมมือกับผูผ้ลิตท้องถ่ินเพื่อลงทุนผลิตรายการในประเทศไทยเป็น
จ านวนมาก เพื่อเขา้ถึงผูช้มในประเทศไทยมากขึ้น 
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4.2 ผลการศึกษากลยุทธ์ของผู้ให้บริการ IFLIX 

 

 

4.2.1 ข้อมูลด้านการเงิน การเติบโต ผู้ก่อตั้ง และกลุ่มเป้าหมาย 
ข้อมูลเกีย่วกบั IFLIX 
IFLIX คือ ผูใ้หบ้ริการรับชมรายการแบบ Over The Top ระดบัภูมิภาคท่ีน าเสนอเน้ือหา

รายการอย่างหลากหลาย ทั้งภาพยนตร์และละคร จากฮอลลีวูด เอเชีย และกลุ่มประเทศตะวนัออก
กลาง บริษัทเป็นพันธมิตรกับผูผ้ลิตรายการช่ือดังทั่วโลกมากกว่า 150 ราย เช่น บริษัท Metro-
Goldwyn-Mayer, Disney, Warner Bros, Paramount, NBC Universal, Fox, CBS, BBC, Sony Pictures 
และ Discovery ปัจจุบนั ส านกังานใหญ่ของบริษทั อยู่ท่ีกรุงกวัลาลมัเปอร์ ประเทศมาเลเซีย  

ปัจจุบัน IFLIX มีจ านวนสมาชิกมากกว่า 15 ล้านรายทั่วโลกใน 22 ประเทศ ได้แก่ 
ประเทศ มาเลเซีย อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ ไทย กมัพูชา พม่า เวียดนาม บรูไน ศรีลงักา ปากีสถาน มลั
ดีฟส์ คูเวต บาห์เรน ซาอุดิอาระเบีย จอร์แดน อิรัก อียิปต ์ซูดาน เลบานอน เนปาล บงัคลาเทศ และ 
โมรอคโค โดยมีเป้าหมายขยายการให้บริการในกลุ่มประเทศตลาดเกิดใหม่  (Emerging Markets) 
ตามกลยทุธ์หลกัของบริษทั 

ข้อมูลด้านการเติบโต 
IFLIX เติบโตอย่างรวดเร็วในประเทศตลาดเกิดใหม่ (Emerging markets) ท่ีมีอัตรา

เติบโตของประชากรกลุ่มคนชั้นกลางสูง และมีอตัราการเติบโตของเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตและ
โทรศพัท์เคล่ือนท่ี เน่ืองจากกลุ่มคนเหล่าน้ีท่ีตอ้งการความบนัเทิงท่ีสะดวกและเขา้ถึงไดง้่าย ผ่าน
บริการรับชมรายการแบบ OTT ของ IFLIX 
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ตารางท่ี 4.4 ล าดบัเหตุการณ์ส าคญัของ IFLIX 

ปี พ.ศ. เหตุการณ์ส าคัญ 
พ.ศ. 2558 IFLIX เร่ิมตน้ใหบ้ริการในประเทศมาเลเซียเป็นท่ีแรก ตามมาดว้ยประเทศ

ฟิลิปปินส์ในเดือนถดัไป โดยใน 3 เดือนแรกของการเร่ิมตน้ บริษทัมีจ านวน
สมาชิกในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตสู้งถึง 100,000 ราย ต่อมาจึงขยายการ
บริการมาในประเทศไทย และมีจ านวนสมาชิกพุ่งสูงถึง 200,000 ราย อยา่ง
รวดเร็ว 

พ.ศ. 2559 IFLIX ไดรั้บเงินลงทุนเพิ่มเติมจ านวน 45 ลา้นดอลลาร์สหรัฐจาก SKY plc ผา่น
ทางบริษทั Elang Mahkota Teknologi (Emtek) ในประเทศอินโดนีเซีย โดย 
IFLIX ขยายการใหบ้ริการไปในประเทศอินโดนีเซียในเดือนสิงหาคม ปี พ.ศ.
2559 และขยายต่อไปยงัประเทศศรีลงักา บรูไน และมลัดีลฟ์ ตามล าดบั  

พ.ศ. 2560 
มกราคม 

IFLIX ขยายการใหบ้ริการในประเทศปากีสถานอยา่งเป็นทางการ 

พ.ศ. 2560 
กุมภาพนัธ์ 

IFLIX ขยายการใหบ้ริการในประเทศเวียดนามพร้อมประกาศความร่วมมือกบั
บริษทั Zain บริษทัโทรคมนาคมรายใหญ่ในกลุ่มประเทศตะวนัออกกลางและ
แอฟริกา เพื่อเป็นช่องทางในการขยายตลาดไปยงัไปประเทศกลุ่มอาหรับได้
สะดวกยิง่ขึ้น 

พ.ศ. 2560 
มีนาคม  

IFLIX ขยายการใหบ้ริการในประเทศเมียนมาร์อยา่งเป็นทางการ 

พ.ศ. 2560 
เมษายน 

IFLIX ขยายการใหบ้ริการในประเทศกลุ่มตะวนัออกกลางและแอฟริกาเหนือ 
(Middle East and North Africa : MENA) 8 ประเทศ และตั้งส านกังาน IFLIX 
Africa ใน Cape Town ประเทศ แอฟริกาใต ้พร้อมเปิดตวับริการในประเทศ 
ไนจีเรีย กาน่า ซูดาน และซิมบบัเว 

พ.ศ. 2560 
ตุลาคม 

IFLIX ขยายการใหบ้ริการในประเทศเนปาลอยา่งเป็นทางการ 

พ.ศ. 2560 
พฤศจิกายน 

IFLIX ขยายการใหบ้ริการในประเทศบงัคลาเทศ โดยเสนอสิทธิพิเศษรับชม 
IFLIX ไดฟ้รีนานถึง 1 ปี แก่ลูกคา้ของ Robi และ Airtel บริษทัโทรคมนาคมราย
ใหญ่ในประเทศบงัคลาเทศ 
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ตารางท่ี 4.4 ล าดบัเหตุการณ์ส าคญัของ IFLIX (ต่อ) 

พ.ศ. 2561  
มีนาคม 

IFLIX เปิดตวัสตูดิโอผลิตรายการแบบสั้น (Short-form Video Content Studio) 
โดยมีผลงานช้ินแรก คือ เร่ือง Cupid Co   

พ.ศ. 2561  
ธนัวาคม 

IFLIX ขายกิจการในทวีปแอฟริกาใหบ้ริษทั Econet Media และกลบัมาเนน้ตลาด
ในทวีปเอเชียแทน 

 
ข้อมูลด้านการเงิน 
IFLIX เร่ิมตน้ธุรกิจดว้ยการระดมเงินทุนจ านวน 30 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ จากบริษทัใน

กลุ่ม Catcha Group และบริษัทโทรคมนาคมรายใหญ่ของประเทศฟิลิปปินส์ Philippine Long 
Distance Telephone Company (PLDT)  

ปัจจุบนั Catcha Group มีสถานะเป็นบริษทัเอกชนจ ากดั จึงยงัไม่มีการเปิดเผยขอ้มูล
เก่ียวกบังบการเงินสู่สาธารณะอยา่งเป็นทางการ 

ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ก่อตั้ง 
IFLIX ก่อตั้งโดยนาย แพทริค กรู๊ฟ (Patrick Grove) ซีอีโอของบริษทัในกลุ่ม Catcha 

Group และนาย มาร์ค บริท (Mark Britt) ร่วมกบัธนาคารกลุ่ม Evolution Media  ซ่ึงเป็นกลุ่มทุนท่ี
แสวงหาการลงทุนในธุรกิจส่ือสาร กีฬา และธุรกิจบนัเทิง เป็นหลกั  

ข้อมูลเกีย่วกบักลุ่มเป้าหมาย 
IFLIX มุ่งเจาะกลุ่มลูกคา้ในประเทศตลาดเกิดใหม่ (Emerging Markets) โดยมีกลยุทธ์ 

คือ การชักชวนลูกคา้กลุ่มท่ีรับชมรายการละเมิดลิขสิทธ์ิให้เปล่ียนมารับชมแบบถูกลิขสิทธ์ิ ผ่าน
บริการของ IFLIX ซ่ึงน าเสนอรายการประเภทเดียวกนัแต่มอบคุณภาพการบริการท่ีดีกว่าในราคาท่ี
เขา้ถึงได ้
 

4.2.2 กลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโต (Management & Growth Strategy) 
IFLIX เป็นบริษทัระดับภูมิภาค ดังนั้น กลยุทธ์การบริการงานของ IFLIX นั้นจะถูก

ก าหนดมาจากส านกังานใหญ่ของ IFLIX ใน ประเทศมาเลเซีย เพื่อควบคุมทิศทางของกลยทุธ์ใหต้รง
ตามเป้าหมายหลกัของบริษทั IFLIX เขา้ไปจดัตั้งส านักงานในแต่ละประเทศรวมถึงประเทศไทย 
โดยมีการการจดัตั้งแผนกพื้นฐานในการด าเนินธุรกิจอย่างครบถว้น เช่น ผูบ้ริหารระดับประเทศ 
(Country Manager) ฝ่ายบญัชี ฝ่ายจดัซ้ือรายการ ฝ่ายผลิต ฝ่ายแปลรายการ และฝ่ายบริการลูกคา้ใช้
ผูบ้ริหาร โดยพนกังานสัญชาติไทยเป็นหลกั  
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4.2.2.1 พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ (Strategic Alliance) 
- IFLIX เป็นพันธมิตรผูใ้ห้บริการโทรคมนาคม  (Telecommunication 

Company) IFLIX ใช้กลยุทธ์ เป็นพันธมิตรกับบริษัทโทรคมนาคมระดับภูมิภาค  เช่น บริษัท 
Philippine Long Distance Telephone Company (PLDT) และ Smart Communications (Smart) บริษทั
โทรคมนาคมรายใหญ่ในประเทศฟิลิปปินส์, บริษทั Digi Telecommunication Sdn Bhd (Digi) และ 
Telekom Malaysia (TM) ในประเทศมาเลเซีย และ Telkom Indonesia และ Indosat Ooredoo ใน
ประเทศอินโดนีเซียเพื่อเขา้ถึงฐานลูกคา้ทอ้งถ่ินในเวลาอนัรวดเร็ว 

ในประเทศไทยนั้น IFLIX เลือกเป็นพนัธมิตรกบักลุ่มบริษทั ทรู คอร์เปอ
เรชัน่ (True Corporation) ดว้ยการน าเสนอสิทธ์ิดูหนงัและซีรียแ์บบไม่จ ากดัจ านวนคร้ัง นานถึง 90 
วนั ส าหรับลูกคา้ TrueMove H เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้หลายสิบลา้นรายในเวลาอนัรวดเร็ว และเป็น
พนัธมิตรกบั Dtac ดว้ยการมอบสิทธิรับชมรายการนานถึง 6 เดือนส าหรับลูกคา้ท่ีเปิดเบอร์ใหม่กบั 
Dtac นอกจากการเป็นพนัธมิตรแลว้ IFLIX ยงัร่วมทุนกบับริษทั Zain ผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมใน
แถบตะวนัออกกลางและแอฟริกาเพื่อก่อตั้ง IFLIX Arabia  ศูนยก์ลางการด าเนินธุรกิจของภูมิภาค
ดว้ย 

- IFLIX เป็นพนัธมิตรกบับริษทัส่ือระดบัประเทศ (Media Company) 
IFLIX เป็นพนัธมิตรกบับริษทั Media Prima ในมาเลเซีย เพื่อน าเขา้รายการทอ้งถ่ินกวา่ 1,000 ชัว่โมง 
ในขณะท่ี Media Prima นั้นสามารถประชาสัมพนัธ์รายการของตวัเองผ่านช่องทางการออกอากาศ
ของ IFLIX ในหลายประเทศ จึงนบัเป็นกลยทุธ์ทางพนัธมิตรท่ีไดรั้บประโยชน์กนัทั้ง 2 ฝ่าย 

- IFLIX เป็นพนัธมิตรกบัสตูดิโอผลิตรายการชั้นน าระดบัโลก (Content 
Provider) IFLIX เป็นพนัธมิตรกับสตูดิโอระดับโลกและระดับภูมิภาค อย่างบริษทั Walt Disney, 
Metro-Goldwyn-Mayer (MGM), Paramount Pictures, Warner Bros, Fox, และ Starz เพื่อการจดัหา
ลิขสิทธ์ิรายการอย่างย ัง่ยืน โดยบริษทั MGM ผูผ้ลิตรายการรายใหญ่ได้เขา้มาลงทุนในธุรกิจของ 
IFLIX ดว้ยการน าผูบ้ริหารของ MGM เขา้มาด ารงต าแหน่งเป็นท่ีปรึกษาในบอร์ดบริหารของ IFLIX 
เพื่อแลกเปล่ียนกบัการลิขสิทธ์ิรายการของ MGM ในระยะยาว  

- IFLIX เป็นพนัธมิตรสมาคมกีฬาสร้างช่อง Football Malaysia (Owner’s 
Right) IFLIX เป็นพนัธมิตรกับสมาคมฟุตบอลในประเทศมาเลเซีย (Football Malaysia LLP) เพื่อ
ร่วมกนัสร้างช่องรายการกีฬา Football Malaysia ทาง IFLIX เพื่อน าเสนอรายการถ่ายทอดสดฟุตบอล
ในประเทศมาเลเซีย เช่น Liga Super, Piala Malaysia และ marquee Piala  

- IFLIX เป็นพันธมิตรกับผู ้พัฒนาแพลตฟอร์ม OTT (OTT Platform 
Provider) IFLIX ประกาศ เ ป็นพันธ มิตรกับบริษัท  Vimond Media Solutions บ ริษัทผู ้พัฒนา
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แพลตฟอร์ม OTT และซอฟต์แวร์ท่ีมีส านักงานใหญ่อยู่ท่ีกรุงกวัลาลมัเปอร์ ประเทศมาเลเซีย เพื่อ
ยกระดบัคุณภาพการใหบ้ริการของ IFLIX  

- IFLIX เ ป็นพันธมิตรกับผู ้พัฒนาแพลตฟอร์มการตลาด (Digital 
Marketing Provider) IFLIX เป็นพนัธมิตรร่วมกับบริษทัผูพ้ฒันาแพลตฟอร์มทางการตลาดอย่าง 
DoubleClick, RadiumOne, KRUX และ ReFUEL4 ในการเข้าถึงข้อมูลของผูช้ม เพื่อเสริมความ
แขง็แรงของกลยทุธ์การตลาดดิจิทลัอยา่งการวางแผนส่ือและเขา้ถึงลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ   

- IFLIX เ ป็นพันธ มิตรกับผู ้ผ ลิต อุปกรณ์ไฟฟ้าและสมา ร์ทโฟน 
(Technology Company) IFLIX ขยายการช่องทางรับชมด้วยการเป็นพันธมิตรกับบริษัทผู ้ผลิต
สมาร์ททีวีมากมาย ในประเทศไทย IFLIX จบัมือเป็นพนัธมิตรร่วมกบับริษทั Samsung ส าหรับการ
มอบสิทธิรับชม IFLIX นาน 6 เดือนรวมถึงการเพิ่มแอพพลิเคชัน่ในสมาร์ททีวี เพื่อเพิ่มช่องทางการ
รับชม 

- IFLIX ใช้กลยุทธ์ร่วมทุนกับดาราและคนดัง (Celebrity Partnership) 
IFLIX ใช้กลยุทธ์ประชาสัมพนัธ์บริการใหม่ของตวัเองด้วยของดาราและคนดังในแต่ละประเทศ 
โดยวิธีน้ีมีจุดเด่น คือ การใช้ช่ือเสียงและอิทธิพลของคนดังเหล่านั้นในการเขา้ถึงกลุ่มผูช้มอย่าง
รวดเร็ว เช่น ในประเทศมาเลเซีย IFLIX ชกัชวนนักแสดงสาว Maya Karin และพิธีกร Sazzy Falak 
มาเป็นตวัแทนประชาสัมพนัธ์ของบริษทั หรือในประเทศฟิลิปปินส์ IFLIX เชิญชวนเหล่าดาราและ
คนดัง  เ ช่น  Iza Calzado, Jasmine Curtis-Smith, Ruffa Gutierrez  และ  Karylle Tatlonghari-Yuzon 
เพื่อมาเป็นหุ้นส่วนในการด าเนินธุรกิจ ในประเทศไทย IFLIX เชิญดาราไทยหลายคนเข้าร่วม
หุ้นส่วนและพฒันาเน้ือหารายการ เช่น เจ้ียบ โสภิตนภา ออ้ม พิยดา, เจ้ียบ ลลนา, นต พนายางกูร 
และ พอลล่ี พรพรรณ 

4.2.2.2 การพฒันาภายในองคก์ร (Internal Development) 
- IFLIX ลงทุนผลิตรายการของตวัเองในหลายประเทศ (IFLIX Original 

Content) IFLIX เร่ิมลงทุนผลิตรายการของตวัเอง (IFLIX Original Content) ในประเทศท่ีมีจ านวน
สมาชิกจ านวนสูง เช่น มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ อินโดนีเซีย ส่วนในประเทศไทยนั้นยงัไม่มีแผนการ
ลงทุนเร่ืองจากจ านวนสมาชิกในปัจจุบนัยงัไม่คุม้ค่าต่อการลงทุนผลิต  

- IFLIX ลงทุนสร้างสตูดิโอส าหรับผลิตวีดิโอแบบสั้น Studio2:15 (Short-
form Studio)   IFLIX เปิดตัว Studio2:15 สตูดิโอผลิตรายการแบบสั้ น (Short-form content) เพื่อ
ดึงดูดผู ้ชมรุ่นใหม่ท่ีมีพฤติกรรมรับชมเน้ือหารายการท่ีใช้เวลาไม่นาน และรับชมผ่านทาง
โทรศพัท์มือถือเป็นหลกั ซ่ึงรูปแบบรายการใหม่น้ีถือเป็นกลยุทธ์ส าคัญของ IFLIX ส าหรับการ
เขา้ถึงผูช้มรุ่นใหม่ในอนาคต ทั้งน้ี บริษทัมุ่งสร้างระบบนิเวศส าหรับธุรกิจท่ีขบัเคล่ือนดว้ยความคิด
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สร้างสร้างอย่าง IFLIX (Creative Ecosystem) เพื่อช่วยประสานความร่วมมือระหว่างหน่วยงานของ 
IFLIX ในระดบัภูมิภาคและทอ้งถ่ิน 

4.2.2.3 การขยายตลาดไปต่างประเทศ (International Strategy) 
- IFLIX เข้าถึงผูช้มท้องถ่ินด้วยกลยุทธ์ (Hyper-localization) IFLIX มี

เป้าหมายในการขยายตลาดไปสู้ผูช้มท้องถ่ินอย่างมีประสิทธิภาพและยัง่ยืน จึงเลือกใช้กลยุทธ์ 
Hyper-localization คือ การท าความเขา้ใจความตอ้งการของผูช้มทอ้งถ่ิน และเขา้ไปมีส่วนร่วมกบั
ชุมชนทอ้งถ่ิน เพื่อท าให้ผูช้มรู้สึกรักและผูกพนักับ IFLIX อย่างเหนียวแน่นและยัง่ยืน IFLIX จึง
สร้างพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตรายการทอ้งถ่ินดว้ยการว่าจา้งให้ผูผ้ลิตรายการทอ้งถ่ินผลิตรายการท่ีผูช้ม
ทอ้งถ่ินตอ้งการ เพื่อความพอใจของสูงสุดผูช้ม นอกจากน้ียงัถือเป็นการสร้างอาชีพและรายไดไ้ปสู่
ชุมชนอีกดว้ย 

 
4.2.3 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)  

4.2.3.1 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 
- กลยุทธ์รายการยอดนิยม (Popular & Hits) IFLIX น าเสนอรายการยอด

นิยมจากสตูดิโอช่ือดังท่ีกลุ่มผูช้มส่วนใหญ่รู้จกัและช่ืนชอบ เช่น Harry Potter, Tomb Rider, The 
Dark Knight Rise, The Flash, Full House, Produce 101 หรือ Popeye โดยรายการภาพยนตร์ท่ีเลือก
นั้นเป็นภาพยนตร์ท่ีเข้าฉายในโรงภาพยนตร์ไปแล้วไม่น้อยกว่า 1-2 ปี เน่ืองจากราคาลิขสิทธ์ิ
ภาพยนตร์นั้นไม่สูงเท่าภาพยนตร์ใหม่ล่าสุด 

- กลยุทธ์ความหลากหลาย (Variety) IFLIX ใช้กลยุทธ์ความหลากหลาย
ของรายการในการเขา้ถึงกลุ่มผูช้มขนาดใหญ่ โดยรายการของ IFLIX นั้นมีถูกแบ่งเป็นหมวดหมู่
ใหญ่ 4 ประเภทไดแ้ก่ ภาพยนตร์ รายการโทรทศัน์ รายการถ่ายทอดสดและรายการส าหรับเด็ก โดย
แต่ละหมวดหมู่นั้นเน้นความหลากหลาย ตั้งแต่รายการภาพยนตร์และละครชุดท่ีมีหลากหลายแนว
จากหลากหลายประเทศ ทั้งแนวต่อสู้ ผจญภยั อาชญากรรม แฟนตาซี, รายการโทรทศัน์ถ่ายทอดสด
และรับชมยอ้นหลงัประเภทข่าวสารและกีฬา รายการส าหรับเด็ก ภาพยนตร์และละครจากประเทศ
ไทย และรายการทอ้งถ่ินจากประเทศฟิลิปปินส์ อินโดนีเซีย เมียรมาร์ ซ่ึงไม่สามารถหาชมไดจ้ากผู ้
ใหบ้ริการอ่ืน ๆ เป็นตน้ 

- กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation) IFLIX จดัตั้ง Studio 2.15 และ
ร่วมเป็นพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตรายการทอ้งถ่ินในการผลิตเน้ือหารายการแบบสั้น (Short-form Content 
หรือ Shorts) ความยาว 5-20 นาที เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูช้มในปัจจุบนัท่ีมีเวลาในการ
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รับชมรายการนอ้ยลงกว่าในอดีต โดยแนวคิดการผลิตรายการแบบ Shorts นั้นเกิดขึ้นจากพฤติกรรม
ของผูช้มท่ีนิยมรับชมเน้ือหาแบบสั้นในส่ือสังคมออนไลน์  

รายการสั้นของ IFLIX มีเน้ือหาเก่ียวกบัสารคดีและการสัมภาษณ์บุคคล
ดงัๆ ท่ีมีความแตกต่างจากรายการทัว่ไป ตวัอย่างเช่น รายการ Hot Ones มีรูปแบบรายการ คือ การ
เชิญดารานกัแสดงช่ือดงัมาร่วมท ากิจกรรมสุดแปลก อย่างการรับประทานไก่ซอสเผด็ระหว่างตอบ
ค าถาม โดยเนน้สร้างความรู้สึกสนุกระยะสั้นๆ ท่ีเพียงพอแก่การรับชมรายการระหว่างเดินทางหรือ
ระหวา่งพกัผอ่น 

IFLIX ตั้งเป้าหมายรายการแบบสั้นไวท้ั้งหมด 2,000 ตอนภายในปี พ.ศ.
2561 โดยบริษทัพยายามมองหาพนัธมิตรท้องถ่ิน อย่างผูผ้ลิตรายการออนไลน์ (YouTuber) ใน
ประเทศไทยท่ีถนดัในการสร้างเน้ือหาแบบสั้น เป็นตน้ 

  

 

ภาพท่ี 4.32  รายการแบบสั้น (Short-form) ของ IFLIX 
 

4.2.3.2 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 
- กลยทุธ์ราคาต ่า (Low Pricing Strategy) จากกลยทุธ์หลกัของ IFLIX ท่ีมี

เป้าหมายขยายตลาดในกลุ่มประเทศก าลงัพฒันาและประเทศตลาดเกิดใหม่ (Emerging Market) แต่มี
ปัญหาการละเมิดลิขสิทธ์ิอยู่ในระดับสูง บริษทั IFLIX เลือกใช้กลยุทธ์ราคาท่ีต ่า (Low Pricing 
Strategy) ในการโตต้อบและดึงดูดผูช้มละเมิดลิขสิทธ์ิใหม้าใชรั้บชมรายการทาง IFLIX ซ่ึงมีคุณภาพ
การใหบ้ริการท่ีดีกวา่เพื่อสะสมฐานสมาชิกอยา่งรวดเร็ว  
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ในประเทศไทย IFLIX ตั้งราคาแพคเกจสมาชิกไว ้เพียง 100 บาท ต่อ
เดือน (1,000 บาท ต่อปี)ซ่ึงถือเป็นราคาท่ีต ่ากว่าให้ผูใ้ห้บริการ OTT รายอ่ืน ๆ ท่ีตั้งราคาอยู่ระหว่าง 
129 - 250 บาท ต่อเดือน โดยกลยทุธ์ราคาต ่าของ IFLIX นั้นไดก้ระแสตอบรับท่ีดีจากผูช้มในประเทศ
ไทยดา้นความคุม้ค่าในการสมคัรใชบ้ริการ 

4.2.3.3 กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) 
IFLIX ให้ความส าคญัต่อการพฒันาคุณภาพการรับชมอย่างมาก เช่น การ

เช่ือมต่อขึ้นจอภาพใหญ่ (Chromecast), ความคมชัดสูง HD, หน้าจอใช้งานง่าย และไม่มีโฆษณา
ระหวา่งรับชม 

- กลยุทธ์ช่องทางหลากหลาย (Multiscreen) IFLIX ใชก้ลยุทธ์พฒันาช่อง
ทางการรับชมแบบหลากหลาย (Multiscreen) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูช้มท่ีแตกต่างกนั ทั้ง 
4 ช่องทางได้แก่ ช่องทางโทรศัพท์มือถือและแท็บเล็ตส าหรับผูช้มท่ีรับชมระหว่างการเดินทาง 
ช่องทางคอมพิวเตอร์ส าหรับผูช้มท่ีตอ้งการจอภาพขนาดใหญ่กว่าสมาร์ทโฟน และช่องทางสมาร์ท
ทีวีส าหรับผูช้มท่ีตอ้งการรับชมอย่างเต็มอรรถรส นอกจากน้ี IFLIX ยงัมุ่งพฒันาเทคโนโลยีการ
รับชมให้ความความคมชัดระดับสูง (High Definition) และมีความล่ืนไหลมากท่ีสุด ทั้ งน้ีบาง
อุปกรณ์ ผูช้มจ าเป็นตอ้งดาวโหลดโปรแกรม Microsoft Silverlight เพื่อช่วยให้ภาพมีความคมชดั
มากยิง่ขึ้นอีกดว้ย 

- กลยุทธ์ โมบายเฟิร์ส (Mobile First) กลยุทธ์ “โมบายเฟิร์ส” (Mobile 
First) คือ กลยุทธ์ท่ีเนน้ตอบสนองการใชข้องผูช้มท่ีเปล่ียนมาบริโภคขอ้มูลข่าวสารผ่านทางสมาร์ท
โฟน ทั้งข้อความ รูปภาพ เสียง และคลิปวิดีโอ ดังนั้นการพฒันารูปแบบการบริการจึงต้องให้
ความส าคญัของการใช้งานผ่านทางน้ีเป็นล าดับแรก เพื่อให้เกิดประสบการณ์ท่ีดีท่ีสุดแก่ผูใ้ช้งาน 
IFLIX ให้ความส าคญักับกลยุทธ์น้ีพิเศษ เน่ืองจากเช่ือว่าเป็นช่องทางท่ีช่วยให้บริการของ IFLIX 
สามารถเติบโตไดอ้ยา่งกา้วกระโดด โดยใหค้วามส าคญัทั้งการออกแบบเมนูการใชง้าน การออกแบบ
เน้ือหารายการแบบสั้น การเขียนโปรแกรมเบ้ืองหลงั และการออกแบบระบบบีบอดัท่ีเหมาะสมต่อ
การใชง้านผา่นทางน้ีโดยเฉพาะ  

ในประเทศฟิลิปปินส์ นายเชอวินด์ เดลา ครูซ (Sherwin dela Cruz) 
ผูจ้ดัการระดบัประเทศของ IFLIX เปิดเผยว่า ผูช้มในฟิลิปปินส์กว่า 8 แสนราย ในปัจจุบนั รับชม 
IFLIX ผ่านทางโทรศพัท์มือถือเป็นหลกั โดยผูช้มมกัรับชมระหว่างเดินทาง  ไป-กลบั ระหว่างท่ี
ท างานและบา้นซ่ึงมีสภาพการจราจรหนาแน่นมาก โดยปกติแลว้ประชาชนใชเ้วลาเดินทาง เฉล่ียวนั
ละ 210 นาทีต่อวนัซ่ึงถือเป็นปริมานท่ีสูงสุดในภูมิภาคน้ี มากกว่าประเทศอินโดนีเซียท่ีรับชม 140 
นาทีต่อวนั จากสาเหตุน้ีจึงท าให ้ IFLIX ตอ้งใหค้วามส าคญักบักลยทุธ์ “โมบายเฟิร์ส” เป็นพิเศษ 
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4.2.3.4 กลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
- IFLIX ส่งเสริมการขายด้วยข้อเสนอ สมัคร 1 ปี  แถม 1 ปี  (Sales 

Promotion) IFLIX กระตุ้นการสมัครสมาชิกด้วยการน าเสนอโปรโมชั่น “สมัคร 1 ปี แถม 1 ปี” 
เพื่อให้ผูช้มลดความลงัเลในการสมคัรสมาชิก กลยุทธ์น้ีเป็นกลยุทธ์ท่ีช่วยเพิ่มความคุม้ค่าในการใช้
บริการเป็นอย่างมาก เน่ืองจากผูช้มจ่ายเพียง 1,000 บาท แต่สามารถรับชมไดน้านถึง 24 เดือน เฉล่ีย
เดือนละ 42 บาท 

  

ภาพท่ี 4.33  ภาพโปรโมชัน่ “สมคัร 1 ปีแถม 1 ปี” ของ IFLIX 
 

- IFLIX ใชส่ื้อออนไลน์เป็นช่องทางหลกัในการประชาสัมพนัธ์  (Digital 
Marketing) IFLIX ใช้ส่ือออนไลน์เป็นช่องทางหลักในการประชาสัมพนัธ์รายการเน่ืองจากเป็น
ช่องทางท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายของ IFLIX เช่น โฆษณาในส่ือสังคมออนไลน์ หรือ โฆษณา
ในเวบ็ไซต ์นอกจากน้ี IFLIX ใชก้ลยทุธ์ SEO&SEM สร้างค าคน้หาของผูใ้ชง้านในระบบคน้หาของ 
Google เช่น ดูหนงั ออนไลน์ หนังใหม่ และช่ือภายนตร์ต่าง ๆ เพื่อให้ผูช้มสามารถคน้หา IFLIX ได้
พบเป็นล าดบัแรก 

 
4.2.4 กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology and Innovation Strategies) 

4.2.4.1 นวตักรรมการตลาด (Market Innovation)  
- กลยุทธ์การตลาดท่ีขับเคล่ือนด้วยข้อมูล (Data-driven Marketing) 

IFLIX ใชเ้ทคโนโลยีและนวตักรรมในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด เรียกว่า กลยุทธ์การตลาดท่ี
ขบัเคล่ือนดว้ยขอ้มูล (Data-driven marketing) คือ การจดัเก็บและประมวลผลขอ้มูลอย่างรอบดา้น 
ตั้งแต่การประชาสัมพนัธ์ โฆษณา กิจกรรมทางการตลาดดิจิทลั และการมีส่วนของกบักิจกรรมต่าง ๆ 
ผ่านทางระบบ CRM เพื่อน าขอ้มูลท่ีวิเคราะห์ไดม้าใช้ในการตดัสินใจวางกลยุทธ์ทางการตลาดใน
อนาคต 



87 

 

 IFLIX ร่วมเป็นพันธมิตรร่วมกับผู ้น าด้านดิจิทัลแพลตฟอร์มอย่าง 
DoubleClick, RadiumOne, KRUX และ ReFUEL4 เพื่อเสริมความแข็งแกร่งของการให้บริการ โดย
ใช้จุดแข็งของแต่ละบริษัทในการร่วมกันพัฒนานวัตกรรมทางการตลาดของ IFLIX ให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น   

- IFLIX พฒันาระบบฐานขอ้มูลพฤติกรรมการรับชม (Data Warehouse) 
IFLIX เก็บขอ้มูลการใชง้านของผูช้มทัว่ไป เช่น ภาพยนตร์หรือละครชุดท่ีมียอดเขา้ชมสูงสุดในแต่
ละเดือน (Content Performance Report)  และพัฒนาระบบการเก็บข้อมูลพฤติกรรมผู ้ชมเป็น
รายบุคคลหรือตามพฤติกรรมเพื่อช่วยในการช่วยวิเคราะห์ความตอ้งการของผูช้มใหมี้ประสิทธิภาพ 

4.2.4.2 นวตักรรมองคก์ร (Organization Innovation)  
- IFLIX ใชร้ะบบประมวลแบบกลุ่มเมฆ (Cloud Computing) IFLIX เป็น

ผูใ้ห้บริการระดับภูมิภาคจึงมีการติดต่อส่ือสารระหว่างประเทศอยู่เสมอ บริษทัจึงพฒันาระบบ
ประมวลแบบกลุ่มเมฆ (Cloud Computing) เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงาน เช่น 
การส่งไฟล์รายการและจดัเก็บไฟล์งานในเคร่ืองแม่ข่าย (Server) ทดแทนการจดัเก็บไฟล์งานและ
เอกสารท่ีคอมพิวเตอร์ส่วนตวัของพนกังาน 

4.2.4.3 นวตักรรมสินคา้และบริการ (Product/Service Innovation)  
- IFLIX พฒันาระบบดาวน์โหลดรายการ (Download & Watch Offline) 

IFLIX พฒันาระบบรับชมรายการแบบออฟไลน์ (Offline Mode) ส าหรับผูช้มท่ีเดินทางนอกสถานท่ี
บ่อย ๆ ผา่นทางเมนู ‘Download & Watch Offline’ โดยสามารถดาวน์โหลดไดผ้า่นทางแอพพลิเคชัน่
ทางโทรศพัท์มือถือและแท็บเล็ตเท่านั้น ผูช้มสามารถดาวน์โหลดรรายการเก็บไวสู้งสุดจ านวน 10 
เร่ือง หรือซีรีส์จ านวน 10 ตอน ต่อหน่ึงอุปกรณ์ โดยสามารถเก็บไวไ้ด้ 30 วนัหลงัดาวน์โหลด หรือ 
48 ชัว่โมงหลงัจากการรับชม หลงัจากนั้นระบบจะลบไฟลร์ายการอตัโนมติั 

4.2.4.4 นวตักรรมกระบวนการท างาน (Process Innovation) 
- IFLIX พัฒนาระบบช่วยแปลแบบอัตโนมัติ (Automated Translation 

System) IFLIX พฒันาระบบช่วยแปลอตัโนมติั (Automated Translation System) เพื่อลดระยะเวลา
ในการแปลรายการจ านวนมาก ระบบช่วยแปลอตัโนมติัจะแปลภาษาองักฤษเป็นภาษาทอ้งถ่ินก่อน 
หลงัจากนั้นผูเ้ช่ียวชาญดา้นภาษาจะเขา้มาตรวจสอบและปรับแกไ้ขเพื่อความสมบูรณ์ โดยระบบช่วย
แปลแบบอตัโนมติัของ IFLIX ถูกพฒันาดว้ยระบบเรียนรู้ของเคร่ือง (Machine Learning) สามารถ
เรียนรู้และพฒันาการแปลไดจ้ากการเพิ่มคลงัขอ้มูลการแปลท่ีถูกตอ้ง เพื่อคุณภาพท่ีดีขึ้นในอนาคต  
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4.2.5 กลยุทธ์ด้านการเงิน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระเงิน (Finance, 
Revenue model and Payments)    

4.2.5.1 การจดัหาเงินทุน  
การบริหารเงินทุนถือเป็นปัจจยัส าคญัของการประกอบธุรกิจ โดยเฉพาะ

ธุรกิจ OTT เน่ืองจากบริษทัต้องลงทุนพัฒนาแพลตฟอร์มและค่าลิขสิทธ์ิรายการจ านวนมาก ผู ้
ใหบ้ริการ OTT ท่ีมีเงินทุนส ารองไม่เพียงพอจะทไใหไ้ม่สามารถดึงดูดผูช้มเขา้มาสมคัรสมาชิกอย่าง
ต่อเน่ือง ส่งผลใหบ้ริษทัไม่สามารถบริหารก าไรในระยะยาว ปัจจยัดา้นเงินทุนจึงเป็นสาเหตุส าคญัท่ี
ท าใหผู้ใ้หบ้ริการ OTT หลายรายตอ้งถอนตวัออกจากตลาดไปอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ 

ในปัจจุบนั IFLIX ในประเทศไทยยงัไม่มีปัญหาเร่ืองการบริหารเงินทุน 
เน่ืองจากเป็นบริษทัระดบัภูมิภาคจึงมีวิธีระดมเงินทุนได้หลากหลายกว่าบริษทัขนาดเล็ก ในปี พ.ศ.
2560 IFLIX ระดมทุนเพิ่ม 133 ดอลลาร์สหรัฐ จากกลุ่มทุน Evaluation Media, UK Broadcaster Sky, 
Catcha Group, Liberty Global, Jungle Ventures, และ PLDT โดยมีแผนท่ีจะระดมทุนในรูปแบบ 
IPO ในอนาคตอีกดว้ย   ปัจจุบนั IFLIX มีการช้ีชวนการลงทุนจากบริษทัและพนัธมิตรท่ีสนใจอยา่ง
หลากหลาย เช่น บริษทัดา้นโทรคมนาคม บริษทัส่ือ หรือ บริษทัดา้นเทคโนโลยขีา้มชาติจากทัว่โลก  

4.2.5.2 รูปแบบการหารายได ้(Revenue Model) 
IFLIX เร่ิมตน้ธุรกิจในประเทศไทยดว้ยรูปแบบการหารายไดแ้บบสมคัร

สมาชิก (Subscription Video On Demand หรือ SVOD) อยา่งเดียว โดนตั้งราคาสมาชิกรายเดือน 100 
บาท และรายปี ราคา 1,000 บาท ราเดียว แต่ต่อมาจึงปรับปรุงรูปแบบการหารายได้แบบไม่เสีย
ค่าบริการ เน่ืองจากความนิยมรับชมรายการแบบไม่เสียค่าบริการผูช้มในประเทศไทย ในปี พ.ศ. 
2561 IFLIX เพิ่มรูปแบบการให้บริการเป็นแบบ Freemium เพื่อดึงดูดกลุ่มผูช้มท่ีไม่ตอ้งการรับชม
แบบไม่เสียค่าใชจ่้าย แบ่งได ้2 รูปแบบ ไดแ้ก่ IFLIX FREE และ IFLIX VIP มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. IFLIX Free ผู ้ชมสามารถรับชมแบบไม่ เ สียค่าใช้ จ่าย  โดยมีทั้ ง
ภาพยนตร์ ละครชุด รายการโทรทศัน์ รายการถ่ายทอดสดและรายการพิเศษ (Exclusive) ท่ีรับชมได้
เฉพาะ IFLIX  

- ภาพยนตร์ประจ าวัน (Movie of the Day) คือ ภาพยนตร์ท่ี  IFLIX 
คดัเลือกใหผู้ช้มทุกวนั  

- ไอฟลิกซ์ สแนคซ์ (IFLIX Snacks) คือ เน้ือหารายการแบบสั้นท่ีง่ายต่อ
การรับชมผา่นโทรศพัทมื์อถือ มีประเภทรายการหลากหลาย ทั้งคลิปท่องเท่ียว ท าอาหาร ไลฟ์สไตล ์
การ์ตูนไทย รายการยอดนิยมจากต่างประเทศ หรือคลิปสรุปผลกีฬาสั้น ๆ  
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- IFLIX Original Content คือ เน้ือหาท่ี IFLIX ลงทุนผลิตเอง เช่น รายการ
ทอลก์โชวแ์ละสารคดี 

โดยขอ้จ ากัดของการรับชมแบบไม่เสียค่าใช้จ่าย คือ การมีโฆษณาคั่น
ระหวา่งการรับชมและสามารถเขา้ถึงเน้ือหาของ IFLIX ไดเ้พียง 30% เท่านั้น 

2. IFLIX VIP ผูช้มรับชมแบบเสียค่าสมาชิกรายเดือนละ 100 บาท หรือ
รายปีละ 1,000 บาท โดยสามารถรับชมได้โดยไม่มีโฆษณาคัน่ระหว่างรับชม และเขา้ถึงเน้ือหา
รายการได้ทุกรายการ ปัจจุบนัมีรายการภาพยนตร์ ละครชุด รายการโทรทศัน์ รายการถ่ายทอดสด 
และรายการพิเศษ (Exclusive) ท่ีรับชมไดเ้ฉพาะ IFLIX เท่านั้น 

4.2.5.3 ช่องทางช าระเงิน (Payments Methods) 
1. ทางเว็บไซต์ (Website Payment) สามารถช าระผ่านบตัรเครดิต Visa 

และ Master Card 
2. ทางโทรศพัท์มือถือ (Mobile Payment) ผ่านระบบธนาคารออนไลน์ 

(Online Banking) ไดแ้ก่ ธนาคารไทยพาณิชย ์ธนาคารกรุงไทย ธนาคารกรุงเทพ และธนาคารกรุงศรี
ฯ  

3. ทางบตัรเติมเงิน (Prepaid Card) ไดแ้ก่ บตัรเติมเงิน (Gift Card) ส าหรับ
เติมอายสุมาชิก แบบ 1 เดือน ในราคา 100 บาท และราย 3 เดือน ในราคา 275 บาท โดยลูกคา้ตอ้งขูด
รหสัหลงับตัรเติมเงินแลว้น าไปเติมอายสุมาชิกไดท่ี้เวบ็ไซต ์www.iflix.com/redeem 

 
4.2.6 ปัจจัยอุปสรรคและการปรับตัว (Adaptation)   
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารบริษทั IFLIX ไดก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคของ

การ ประกอบธุรกิจหลายปัจจยั โดยสามารถจ าแนกเป็นปัจจยัส าคญัต่าง ๆ ดงัน้ี 
4.2.6.1 อุปสรรคดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการ (Content Piracy) 
ปัจจยัดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการนั้นถือเป็นปัจจยัอุปสรรคท่ีส าคญั

ของธุรกิจ OTT ในประเทศไทย โดยสาเหตุของปัญหานั้นเกิดจากค่านิยมของผูช้มต่อการรับชม
รายการละเมิดลิขสิทธ์ิเป็นหลกั ทั้งผูล้กัลอบเผยแพร่และผูช้มรายการ อุปสรรคน้ีจึงส่งผลใหผู้บ้ริการ 
OTT ไม่สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ย่างมัน่คงในระยะยาว เน่ืองจากผูใ้ห้บริการไม่ได้รับรายได้ตาม
เป้าหมาย ในขณะท่ีตอ้งแบกรับตน้ทุนลิขสิทธ์ิจ านวนมาก 

การแก้ไขปัญหาในระดับอุตสาหกรรม หน่วยงานรัฐและบริษัทใน
อุตสาหกรรมมีการจดัตั้งสมาคมและจดัประชุมเพื่อร่วมมือเพื่อแกไ้ขปัญหาการละเมิดลิขสิทธ์ิเป็น
ประจ าทุกปี โดยการประชุมหารือเพื่อพฒันากฎระเบียบและแนวทางปราบปรามปัญหาการละเมิด

http://www.iflix.com/redeem
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ลิขสิทธ์ิ ปัจจุบนั แนวทางการแกไ้ขปัญหามีแนวโนม้ท่ีดีขึ้นจากช่วงเร่ิมตน้ แต่ก็ยงัไม่สามารถแกไ้ข
ปัญหาได้อย่างสมบูรณ์ เน่ืองจากกระบวนการติดตามจับกุมผู ้ชมละเมิดลิขสิทธ์ินั้ นย ังไม่มี
ประสิทธิภาพเพียงพอ เช่น หน่วยงานท่ีมีหนา้ท่ีติดตามจบักุมและหน่วยงานท่ีมีหนา้ท่ีส่งฟ้องร้องผู ้
ละเมิดลิขสิทธ์ินั้นเป็นคนละหน่วยงานกัน จึงท าให้ยากต่อการประสานงาน ผูใ้ห้บริการ OTT ใน
ประเทศไทยตอ้งสูญเสียเวลาในการติดต่อประสานงาน แต่ผลท่ีไดไ้ม่คุม้ค่าต่อเวลาท่ีเสียไปเน่ืองจาก
ผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิมีวิธีการหลบหลีกท่ีรวดเร็วกว่าขั้นตอนการปราบปรามของหน่วยงานรัฐ ผู ้
ใหบ้ริการจึงตดัสินใจน าเวลาไปพฒันาคุณภาพการบริการของตวัเอง แทนการติดตามจบักุมผูล้ะเมิด
ลิขสิทธ์ิ โดย IFLIX มองว่าปัญหาน้ีตอ้งอาศยัการช่วยเหลือจากรัฐบาลหรือผูเ้ก่ียวขอ้งในการพฒันา
แนวทางการปราบปรามในอนาคต 

จากปัญหาท่ีเกิดขึ้ น IFLIX เลือกใช้กลยุทธ์ด้านราคาในการต่อสู้กับ
ปัญหาละเมิดลิขสิทธ์ิ โดยมีแนวคิดท่ีจะเปล่ียนแปลงกลุ่มผูช้มละเมิดลิขสิทธ์ิให้หันมาใช้บริการ 
IFLIX แทน โดยการน าเสนอทางเลือกในการรับชมรายการท่ีดีกว่า ปลอดภัยกว่า และมีความ
สะดวกสบายกว่าการรับชมผ่านทางช่องทางละเมิดลิขสิทธ์ิ เช่น ดา้นความปลอดภยั การรับชมผ่าน
ช่องทางละเมิดลิขสิทธ์ินั้นเส่ียงต่อการถูกโปรแกรมไวรัสโจมตี แต่รับชมทาง IFLIX นั้นไดรั้บความ
ปลอดภยัมากกว่า หรือ ดา้นความคุม้ค่าท่ีมากกว่า เปรียบเทียบการซ้ือแผน่ดีวีดีภาพยนตร์เร่ืองละ 70 
บาท นั้นสามารถรับชมไดเ้พียง 1 เร่ืองเท่านั้น แต่ถา้สมคัรใชบ้ริการ IFLIX นั้น สามารถรับชมไดไ้ม่
จ ากดัเร่ืองและจ านวนคร้ัง เพียงจ่ายเพิ่มเลก็นอ้ยเพียง 100 บาทต่อเดือนเท่านั้น 

4.2.6.2 อุปสรรคดา้นการติดตามและตอบสนองความตอ้งการของผูช้ม 
(Consumer Trends)  

ในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจ IFLIX เผชิญปัญหาการแนะน ารูปแบบการรับชม
รายการทาง OTT แก่ผูช้ม รวมถึงการสร้างความเช่ือมัน่ในการสมคัรใชบ้ริการของ IFLIX ความทา้
ทายของ IFLIX มี 2 ประเด็น ไดแ้ก่ ประเด็นแรก IFLIX ตอ้งแนะน าบริการ OTT ให้ผูช้มทัว่ไปได้
รู้จัก เข้าใจ และเห็นคุณค่าของบริการ OTT ว่ามีข้อได้เปรียบกว่าการรับชมจากช่องทางอ่ืน ๆ 
ประเด็นท่ีสอง IFLIX เป็นธุรกิจใหม่ ท่ีย ังไม่มีผู ้ชมรู้จัก จึงต้องวางแผนทางการตลาดให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุดในการเขา้ถึงผูช้มบนโลกดิจิทลั เพื่อใหแ้น่ใจว่ากลยทุธ์ทางการตลาดของ IFLIX 
นั้นทรงพลงัจนสามารถเขา้ถึงและชกัจูงให้ผูช้มใหม่เลือกสมคัรใชบ้ริการ IFLIX ได ้บริษทัจึงมอง
หาพนัธมิตรท่ีมีความเช่ียวชาญด้านการตลาดดิจิทลั อย่างบริษทั RadiumOne เพื่อร่วมกันพัฒนา
นวตักรรมการตลาดท่ีช่วยให ้IFILX สามารถเขา้ถึงผูช้มกลุ่มใหม่ โดยประมวลผลจากพฤติกรรมการ
จ่ายเงินซ้ือสินคา้ออนไลน์ ประวติัการคน้หา และพฤติกรรมการใชส่ื้อออนไลน์ 
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IFLIX มองว่ าการวางแผนส่ือ ดิ จิทัลนั้ นนั้ นประกอบไปด้วย  3 
องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ แพลตฟอร์ม พนัธมิตร และฐานขอ้มูล ดา้นแรก คือ แพลตฟอร์มท่ีช่วยในเขา้ถึง
ขอ้มูลส าหรับการซ้ือ เลือกกลุ่มเป้าหมายและการโฆษณา แต่มีขอ้จ ากดัดา้นสร้างฐานขอ้มูลภายใน
บริษทัเอง เช่น Google ด้านท่ีสอง คือ บริษทัพนัธมิตรท่ีมีข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค เพื่อให้บริษทัสามารถเขา้ใจแรงจูงของผูบ้ริโภค (Black Box Solution) เพื่อคน้หาสาเหตุท่ี
แทจ้ริงว่าท าไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจเช่นน้ี และดา้นท่ีสาม คือ บริษทัท่ีมีฐานขอ้มูลมากมายเป็นของ
ตนเอง และสามารถน าฐานขอ้มูลจากภายนอกเขา้มาประมวลผลดว้ย เช่น RadiumOne การท างาน
ร่วมกบั RadiumOne ช่วยให้ IFLIX สามารถคาดการณ์เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูช้มอย่างการใชง้าน
และการยกเลิกของบุคคลได ้โดยแสดงผลออกมาในรูปแบบของคะแนนรายบุคคล โดยขอ้มูลเหล่าน้ี
จะถูกน าไปน าเสนอการวางแผนส่ือโฆษณาให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสมกบัการโฆษณาหรือ
กิจกรรมของ IFLIX อย่างแม่นย  า ในระยะเวลา 6 เดือนแรกของการด าเนินการ IFLIX สามารถสร้าง
ยอดสมาชิกใหม่ 1 ลา้นราย การเพิ่มอตัราการรับรู้แบรนด์ร้อยละ 25 และสามารถลดตน้ทุนการหา
สมาชิกใหม่ต่อราย จาก 25 ดอลลาร์สหรัฐ เหลือเพียง 3 ดอลลาร์สหรัฐ นอกจากน้ี การเขา้ถึงขอ้มูล
พฤติกรรมการรับชม IFLIX ในช่วงทดลอง (Free trial period) ช่วยเพิ่มโอกาสการสมคัรใช้งานต่อ
ไดสู้งร้อยละ 75 

4.2.6.3 อุปสรรคดา้นการจดัหาลิขสิทธ์ิรายการ เน่ืองจากตน้ทุนลิขสิทธ์ิ
สูง (Content Acquisition) 

IFLIX ประสบปัญหาการจดัหาลิขสิทธ์ิรายการ เน่ืองจากราคาเสนอขาย
ลิขสิทธ์ิรายการในประเทศไทยมีราคาสูงจนไม่คุม้ค่าต่อการลงทุน เช่น ราคาลิขสิทธ์ิภาพยนตร์ไทย
เร่ืองใหม่ล่าสุดจากผูผ้ลิตในประเทศนั้นถูกตั้งราคาไวสู้งมาก ซ่ึงเป็นผลมาจากการแข่งขนัซ้ือรายการ
ของผูใ้ห้บริการ OTT รายอ่ืนด้วย รวมถึง กลยุทธ์การตั้งราคาสูงท่ีเกิดจากการกีดกันการซ้ือ เช่น 
ผูผ้ลิตรายการบางรายเป็นพนัธมิตรกบัผูใ้ห้บริการ OTT แบบรับชมฟรี (AVOD) และใหสิ้ทธิในการ
เผยแพร่ละครแก่ผูใ้หบ้ริการ OTT รายนั้นก่อน ต่อมาจึงน าละครมาเสนอขายกบัผูใ้หบ้ริการอ่ืน ๆ ใน
ราคาท่ีสูงกวา่ ทั้งน้ี IFLIX วิเคราะห์แลว้วา่มูลค่าของละครท่ีเสนอขายนั้นไม่คุม้ค่าต่อการลงทุน 

IFLIX แก้ไขปัญหาหลากหลายวิธี ตั้งแต่การเลือกซ้ือลิขสิทธ์ิรายการท่ี
เผยแพร่มาแลว้ 1-2 ปี ซ่ึงมีราคาถูกกว่ารายการใหม่ล่าสุด เพื่อความคุม้ค่าในการลงทุน ไปจนถึงการ
ใช้กลยุทธ์การเสนอซ้ือลิขสิทธ์ิรายการแบบภูมิภาค (Regional Right) เพื่อช่วยลดตน้ทุนลิขสิทธ์ิ
รายการเฉล่ียของบริการในแต่ละประเทศ เช่น การซ้ือลิขสิทธ์ิรายการละครชุดเกาหลีนั้น IFLIX จะ
ซ้ือเหมาส าหรับการให้บริการในกลุ่มประเทศเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ทุกประเทศท่ี IFLIX เขา้ไป
เปิดใหบ้ริการ 
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4.3 ผลการศึกษากลยุทธ์ของผู้ให้บริการ VIU 

 

 
4.3.1 ข้อมูลด้านการเงิน การเติบโต ผู้ก่อตั้ง และกลุ่มเป้าหมาย 
ข้อมูลเกีย่วกบั VIU 
VIU คือ ผูใ้ห้บริการรับชมรายการ Over The Top ของบริษทั PCCW Media บริษทัใน

เครือ Pacific Century Cyber Works Limited (PCCW) ซ่ึงเป็นกลุ่มผูใ้หบ้ริการโทรคมนาคมรายใหญ่
ในประเทศจีน โดย VIU เร่ิมเปิดใหบ้ริการคร้ังแรกของโลกในเขตฮ่องกง เม่ือปี พ.ศ.2558 และขยาย
การบริการในประเทศไทย  ในปี พ.ศ.2560 VIU น าเสนอรายการอย่างหลากหลายแก่ผูช้มอย่าง
ครบถว้น 

ข้อมูลด้านการเติบโต 
ในปี พ.ศ.2561 VIU มียอดผูใ้ช้งานทัว่โลกกว่า 20 ลา้นราย ใน 15 ประเทศทัว่เอเชีย 

และคาดการณ์วา่ในปี พ.ศ.2565 VIU จะมียอดสมาชิกเติบโตขึ้นกวา่ 75% 
ข้อมูลเกีย่วกบักลุ่มเป้าหมาย 
VIU มีกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มผูช้มท่ีช่ืนชอบละครและรายการจากทวีปเอเชีย ทั้งเกาหลี 

ญ่ีปุ่ น จีน ไตห้วนั หรือ ประเทศไทย โดยไม่จ ากัดเพศ อายุหรือทอ้งถ่ิน กลุ่มลูกคา้ของ VIU ใน
ปัจจุบนัเป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษา และพนักงานบริษทั ท่ีสามารถเขา้ใช้บริการ OTT ได ้สัดส่วน
ดา้นเพศทางนั้นเป็นผูช้มร้อยละ 85 และผูช้ายร้อยละ 15  

ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ก่อตั้ง 
PCCW Limited (PCCW) คือ บริษทัโทรคมนาคมและการส่ือสารระดบันานาชาติ หรือ

ท่ีรู้จกักนัในวงกวา้งในช่ือ HKT Limited บริษทัมีส านกังานใหญ่ในเขตฮ่องกงและขยายธุรกิจไปใน
ทวีปต่าง ๆ ทัว่โลก ไดแ้ก่ ยุโรป ตะวนัออกกลาง แอฟริกา อเมริกา ประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ และ
เอเชียบางประเทศ ปัจจุบัน PCCW Limited มีพนักงานกว่า 24,000 ราย ใน 50 ประเทศ PCCW 
ประกอบธุรกิจทางโทรคมนาคมหลากหลาย ดงัน้ี 



93 

 

• Hong Kong Telecom ให้บริการดา้นโทรคมนาคมครบวงจร ทั้งเครือข่ายโทรศพัท์
พื้นฐาน โทรศพัทมื์อถือและระบบอินเทอร์เน็ต ประกอบไปดว้ยบริษทั Netvigator, 
csl, 1O1O, Club SIM, SUN Mobile, HKT Teleservices และ PCCW Global 

• Cascade ใหบ้ริการดา้นการซอ้มบ ารุงและดูแลระบบเครือข่าย 
• PCCW Media ใหบ้ริการดา้นส่ือและบนัเทิง ไดแ้ก่ Now TV, VIU, VIU TV,MOOV 
• PCCW Solutions ให้บริการพฒันาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ เทคโนโลยีและ

นวตักรรมเพื่อการพฒันาธุรกิจ ลดขั้นตอน และเพิ่มประสิทธิภาพงาน 
• Pacific Century Premium Developments Limited ให้บ ริการจัดการและลงทุน

สินทรัพยร์ะหวา่งประเทศ  
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ข้อมูลด้านการเงิน 
ตารางท่ี 4.5 งบก าไรขาดทุนบริษทั PCCW Limited ระหว่างปี พ.ศ. 2558-2561 

ส้ินสุดงวดบญัชี: 2561 
31/12 

2560 
31/12 

2559 
31/12 

2558 
31/12 

รายได้รวม 38,850 36,832 38,384 39,314 
รายได ้ - - - - 
รายไดอ่ื้น ๆ, ทั้งหมด - - - - 
ตน้ทุนท่ีก่อนใหร้ายได,้ รวม 20,642 18,344 17,743 18,965 
ก าไรขั้นต้น 18,208 18,488 20,641 20,349 

ค่าใช้จ่ายทั้งหมดในการด าเนินงาน 32,835 31,105 32,773 33,277 
ฝ่ายขาย / ทัว่ไป / ธุรการ 12,970 12,859 15,114 14,534 
การวิจยัและพฒันา - - - - 
ค่าเส่ือม / ค่าตดัจ าหน่าย - - - - 
ค่าใชจ่้าย (รายได)้ ดอกเบ้ีย – การ
ด าเนินงานสุทธิ 

-494 -240 -104 -246 

รายได้จากการด าเนินงาน 6,015 5,727 5,611 6,037 
รายได ้(ค่าใชจ่้าย) ดอกเบ้ีย, ท่ีไม่ใช่
การด าเนินงานสุทธิ 

-1731 -1,473 -1,240 -1,432 

รายได้สุทธิก่อนหักภาษี 4,184 4,145 4,227 4,440 
ประมาณการหน้ีสินส าหรับบญัชี
รายได ้

- - - - 

รายได้สุทธิหลังหักภาษี 3,050 3,084 3,832 3,993 

รายได้สิทธิก่อนรายการพเิศษ 897 895 2,051 2,295 
รายการพิเศษทั้งหมด - 1,143 - - 
ก าไรสุทธิ 897 2,038 2,051 2,295 
รายไดสุ้ทธิปรับลด 712 185 884 1,154 
หุน้ถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัปรับลด 7,724.07 7,716.39 7,707.15 7,710.69 
ก าไรต่อหุ้นปรับลดที่ไม่รวมรายการ
พเิศษ 

0.09 0.02 0.11 0.01 

ก าไรต่อหุน้ตามปกติการปรับลด 0.07 0.02 0.12 0.01 
*หน่วยเป็นลา้น HKD (ยกเวน้ส าหรับรายการต่อหุน้) 
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4.3.2 กลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโต (Management & Growth Strategy) 
VIU เป็นบริการระดับภูมิภาค ดังนั้ นกลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโตจึงถูก

ก าหนดมาจากส านักงานใหญ่ท่ีประเทศฮ่องกง แต่กลยุทธ์ดา้นการตลาดนั้นส านักงานใหญ่จะเปิด
โอกาสให้หน่วยงานในประเทศไทยสามารถก าหนดกลยุทธ์ได้ด้วยตัวเอง เน่ืองจากหน่วยงาน
ทอ้งถ่ินยอ่มสามารถเขา้ถึงความตอ้งการของผูช้มทอ้งถ่ินไดม้ากกวา่ ทั้งน้ี VIU ใหค้วามส าคญักบักล
ยุทธ์การสร้างพนัธมิตรเป็นอย่างมากเน่ืองจากถือกลยุทธ์ส าคัญท่ีช่วยให้บริษทัเติบโตได้อย่าง
รวดเร็ว 

4.3.2.1 พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ (Strategic Alliance) 
- VIU เป็นพนัธมิตรกับบริษทัโทรคมนาคม AIS (Telecommunication 

Company) VIU สร้างพนัธมิตรกบั AIS บริษทัโทรคมนาคมรายใหญ่ของประเทศไทย ดว้ยการมอบ
สิทธิรับชมรายการแบบไม่จ ากัดในแพคเกจ VIU PREMIUM PACKAGE นาน 60 วนั และราคา
สมาชิกรายเดือนพิเศษเพียง 99 บาท จากราคา 119 บาท เฉพาะลูกคา้ AIS เท่านั้น โดยกลยุทธ์น้ีช่วย
ให ้VIU สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ขนาดใหญ่ของ AIS ในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว นอกจากน้ี VIU ยงัรวม
มือกบั AIS ในการจดักิจกรรมทางการตลาดร่วมกนั เช่น กิจกรรม “AIS X VIU ลุน้ฟินบินเกาหลี” 
ท่องเท่ียวตามรอยซีรีส์เกาหลีและร่วมกระทบไหล่ศิลปินดัง ส าหรับลูกคา้ท่ีสมคัรแพคเกจ VIU 
Premium กบั AIS เท่านั้น 

 

 

ภาพท่ี 4.34 ส่ือโฆษณากิจกรรม AIS X VIU (ลุน้ฟินบินเกาหลี) ของ VIU 
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- VIU เ ป็นพันธมิตรกับสถานีโทรทัศน์ระดับโลก JTBC (Media 
Company) VIU เซ็นสัญญาเป็นพนัธมิตรกับ Joongang Tongyang Broadcasting Company (JTBC) 
สถานีโทรทศัน์เคเบิ้ลชั้นน าของเกาหลี เพื่อน ารายการบนัเทิงของ JTBC ทั้งละครชุดยอดนิยมและ
รายการวาไรต้ีมาเผยแพร่ผ่านทาง VIU ประกอบด้วยรายการเด่นจาก 4 สถานีโทรทศัน์หลกัของ
เกาหลีอยา่ง KBS, MBC และ SBS รวมถึงภาพยนตร์จากค่าย tvN Movies โดยการท าสัญญาน้ีถือเป็น
การท าสัญญาพนัธมิตรคร้ังใหญ่ท่ีสุดในเอเชียของ JTBC กลยุทธ์พนัธมิตรคร้ังน้ีส่งผลให้ VIU 
กลายเป็นผูใ้หบ้ริการท่ีมีละครชุดเกาหลีและรายการวาไรต้ีท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ 

- VIU เป็นพนัธมิตรกบัสถานีโทรทศัน์ทอ้งถ่ิน GMM25 และ Workpoint 
ในประเทศไทย VIU เขา้เป็นพนัธมิตรกบัสถานีโทรทศัน์ GMM25 สถานีโทรทศัน์ซ่ึงผลิตรายการ
ยอดนิยมมากมาย ด้วยการน าเน้ือหารายการท่ีคัดสรรพิเศษกว่า 200 ชั่วโมงของกลุ่ม GMM ไป
เผยแพร่ในแพลตฟอร์มของ VIU กลยุทธ์น้ีจึงช่วยเสริมความเป็นผูน้ าของ VIU ในฐานะผูน้ าความ
บนัเทิงเอเชียท่ีครบครันท่ีสุด โดยผูช้ม VIU ในประเทศไทยท่ีสมคัรแพคเกจ VIU Premium สามารถ
รับชมรายการยอ้นหลงัล่าสุดจาก GMM 25 ไดท้นัทีหลงัจากออกอากาศทางโทรทศัน์ช่อง GMM25 
นอกจากน้ี VIU ได้ประกาศความร่วมมือเชิงกลยุทธ์กบั Workpoint Entertainment เพื่อน ารายการ
ยอดนิยมกว่า 1,500 ชัว่โมงของทาง Workpoint ไปเผยแพร่ใน VIU ทั้งรายการละคร รายการบนัเทิง 
เกมโชว ์รายการตอบปัญหา และเรียลลิต้ีโชว ์รวมกว่า 30 รายการ เช่น คนอวดผี, The Mask Singer 
และคุณพระช่วย  

- VIU ร่วมมือกับ Workpoint Entertainment ผลิต VIU Original Content 
เร่ืองแรก VIU ร่วมมือกับ Workpoint Entertainment ผูผ้ลิตรายการทอ้งถ่ินชั้นน าของประเทศไทย 
เปิดตวัละครชุดเร่ือง “โฮะ แฟมิล่ี”  VIU Original Content ของไทยเร่ืองแรก โดยไดน้กัแสดงวยัรุ่น
ช่ือดงัมาร่วมมากมาย น าโดย เกา้ จิราย,ุ ปันปัน สุทตัตา, คารีสา สปริงเกตต ์และ ปิงปอง ธงชยั   

การร่วมมือในคร้ังน้ีเป็นส่วนหน่ึงของกลยุทธ์ส าคญัของ VIU คือ การ
ผลิตเน้ือหารายการทอ้งถ่ิน (Local Content) ท่ีให้ความส าคญักบัรสนิยมของผูช้มท่ีแตกต่างกนั โดย
ในปี พ.ศ. 2561 VIU เปิดตวัรายการทอ้งถ่ินไปมากว่า 70 รายการในหลายประเทศ เช่น จีน ฮ่องกง 
อินเดีย อินโดนีเซีย มาเลเซีย และฟิลิปปินส์  

- VIU เ ป็นพันธ มิตรบ ริษัทพัฒนาแพลตฟอร์มใน เค รือ  PCCW 
(Technology Company) VIU เป็นบริษทัในเครือ PCCW Solution ซ่ึงเป็นบริษทัพฒันาแพลตฟอร์ม
ในเครือ PCCW เพื่อพฒันาเทคโนโลยีการให้บริการในประเทศไทย จึงมีความแข่งแกร่งในการ
พฒันานวตักรรมการใหบ้ริการ โดย VIU ในแต่ละประเทศสามารถร้องขอการพฒันาแพลตฟอร์มให้
เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูช้มในแต่ะประเทศได ้ 
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4.3.3 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)  
4.3.3.1 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy)  
- กลยุทธ์สร้างความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม (Focus Differentiation) VIU ใช้

กลยทุธ์สร้างความแตกต่างดา้นเน้ือหารายการ (Focus Differentiation) ดว้ยการน าเสนอละครชุดจาก
เกาหลีเป็นรายการหลกัของ VIU (Flagship Content) โดย VIU มุ่งพฒันาคุณภาพของละครชุดเกาหลี
ในทุก ๆ ดา้น ทั้งการเลือกเน้ือหารายการยอดนิยมจากประเทศเกาหลี ความรวดเร็วในการซ้ือลิขสิทธ์ิ
รายการ การผลิตบทบรรยายภาษาไทย รวมถึงคุณภาพของบทบรรยายให้ไดอ้รรถรสกว่าการรับชม
จากคู่แขง่ท่ีอ่ืน ๆ   

- กลยุทธ์ลิขสิทธ์ิรายเดียว (Exclusive) VIU สร้างความแตกต่างด้วย
เน้ือหารายการท่ีรับชมไดเ้ฉพาะท่ี VIU เพียงท่ีเดียว (Exclusive Rerun Content) โดย VIU รวมมือกบั
ผูผ้ลิตรายการ GMM25 ส าหรับการน าละครไทยท่ีออกอากาศทางช่อง GMM25 ไปแลว้ มาเผยแพร่
อีกคร้ังท่ี VIU เป็นท่ีแรกและท่ีเดียวทางบริการ OTT เช่น ละครเร่ืองเมียนอ้ย เป็นตน้ 

- กลยทุธ์ผูต้าม (Follower Strategy) กลยทุธ์ดา้นรายการ VIU ใชก้ลยทุธ์ผู ้
ตาม (Follower Strategy) โดย VIU เปิดโอกาสให้คู่แข่งซ้ือลิขสิทธ์ิรายการบางประเภทไปก่อน 
เน่ืองจาก VIU ตอ้งรอดูผลตอบรับของผูช้มในตลาดก่อนว่าผูช้มในประเทศไทยให้การตอบรับกบั
รายการนั้น ๆ มากนอ้ยเพียงใด กรณีท่ีรายการไดรั้บความนิยม VIU จะตดัสินใจซ้ือรายการตามคู่แข่ง 
แต่กรณีท่ีรายการไม่ไดรั้บความนิยมเ VIU จะใชเ้ง่ือนไขน้ีเป็นโอกาสในการต่อรองราคากบัผูผ้ลิต
รายการ รวมถึง VIU มีนโยบายไม่ซ้ือลิขสิทธ์ิแบบรายเดียว (Exclusive) ซ่ึงมีราคาสูงกวา่การซ้ือแบบ
หลายราย (Non-Exclusive) หลายเท่า เพื่อควบคุมตน้ทุนดา้นรายการ ทั้งน้ี ในธุรกิจ OTT ผูใ้หบ้ริการ 
OTT แต่ละรายมักมีการแลกเปล่ียนข้อมูลการซ้ือขายลิขสิทธ์ิรายการซ่ึงกันและกัน เพื่อลดการ
แข่งขนัดา้นราคาระหวา่งผูใ้หบ้ริการ OTT ดว้ยกนัเอง  

- VIU ใชร้ายการสร้างแบรนด์ (Brand Identity) ในช่วงเร่ิมตน้ท่ี VIU เขา้
มาเปิดให้บริการให้ประเทศไทย บริษทัตอ้งการให้ผูช้มทัว่ไปจดจ า VIU ได้ในฐานะผูใ้ห้บริการ 
OTT ท่ีมีละครชุดเกาหลีมากท่ีสุด ดว้ยแนวคิด “เกาหลี เท่ากบั VIU” บริษทัจึงพยายามน าเสนอละคร
ชุดและรายการยอดนิยมจากประเทศเกาหลีเป็นส่วนใหญ่เพื่อสร้างการจดจ า พร้อมขอ้ความและ
ภาพลกัษณ์การประชาสัมพนัธ์ “เกาหลี เท่ากับ VIU” กลยุทธ์น้ีประสบความส าเร็จเป็นอย่างมาก 
เน่ืองจากผูช้มทัว่ไปเม่ือนึกถึงละครชุดจากเกาหลีก็จะเขา้มาคน้หาใน VIU ก่อนท่ีแรก  
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ภาพท่ี 4.35 ส่ือโฆษณาท่ีส่ือสารถึงรายการซีรีส์เกาหลี ของ VIU  
 

4.3.3.2 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 
- กลยทุธ์ราคาเพื่อแข่งขนั (Competitive Price) VIU ใชก้ลยทุธ์เพื่อแข่งขนั 

(Competitive Price) ส าหรับตลาด OTT ในประเทศไทย โดย ก าหนดราคาไวเ้พียง 119 บาท ต่อเดือน
เพื่อแข่งขนักบัคู่แข่ง OTT รายอ่ืน นอกจากน้ี กรณีท่ีผูช้มเป็นลูกคา้ของ AIS ดว้ยก็จะไดรั้บขอ้เสนอ
ราคาพิเศษ เพียง 99 บาทต่อเดือนเท่านั้น โดย VIU มีเป้าหมายท่ีจะใชก้ลยุทธ์ราคาเช่นน้ี เพื่อเปล่ียน
ผูช้มท่ีละเมิดลิขสิทธ์ิให้มาใชบ้ริการของ VIU ซ่ึงน าเสนอคุณภาพการบริการท่ีดีกว่าในราคาท่ีขา้ถึง
ได ้ 

 

ภาพท่ี 4.36 แพคเกจราคาเพื่อแข่งขนัของ VIU ร่วมกบับริการของ AIS 
 

- กลยทุธ์ราคาเหมารวม (Bundle Price) VIU ต่อยอดการเป็นพนัธมิตรกบั
บริษทั AIS ด้วยการก าหนดกลยุทธ์ราคาแบบเหมารวม (Bundle Price) โดยการด้วยออกแพคเกจ 
“เหมาเหมา” ลูกคา้ของ VIU ท่ีใชบ้ริการ AIS สามารถสมคัรรับชมรายการโดยไม่เสียค่าอินเทอร์เน็ต 
ไม่จ ากดัอินเตอร์เน็ต ไม่ลดความเร็ว ในราคาพิเศษ โดยแพคเกจน้ีมีให้เลือกหลายราคา โดยน าเสนอ
แพคเกจรายสัปดาห์เพียง 160 บาทต่อเดือน พร้อมแถมฟรีอินเตอร์เน็ต ความเร็ว 4 Mbps ไม่ลด
ความเร็ว ในขณะท่ีราคาของแพคเกจอินเตอร์เน็ตของ AIS ปกติ อยู่ท่ีราคา 150 บาทแล้ว แต่
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เปรียบเทียบการซ้ือพร้อมบริการของ VIU ซ่ึงจ่ายเพิ่มเพียง 10 บาท เท่านั้นจึงนับว่าเป็นราคาเหมา
รวมท่ีคุม้ค่า 

 

ภาพท่ี 4.37 แพคเกจเหมารวมของ VIU ร่วมกบับริการของ AIS 
 

4.3.3.3 กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place Strategy)  
- กลยุทธ์ช่องทางหลากหลาย (Multiscreen) VIU ใช้กลยุทธ์ช่องทาง

หลากหลายเพื่อให้ผูช้มสามารถเลือกรับชมรายการได้อยา่งความสะดวก ทั้งช่องทางโทรศพัทมื์อถือ 
แทบ็เลต็ คอมพิวเตอร์ และสมาร์ททีวี  

4.3.3.4 กลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  
- VIU ใช้กลยุทธ์การตลาดดิ จิทัล  (Digital Marketing / Social Media 

Marketing) VIU ใชส่ื้อโฆษณาออนไลน์เป็นช่องทางหลกัในการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจาก
กลุ่มเป้าหมายของ VIU เป็นกลุ่มวยัรุ่นและพนักงานบริษทัท่ีใช้ช่องทางออนไลน์สูง เช่น การลง
โฆษณาผ่านทาง Facebook  หรือ การท า SEO&SEM ค าคน้หาของผูช้มทาง Google เช่นค าว่า ซีรีส์
เกาหลี, ดูซีรีส์เกาหลี, ละครยอ้นหลงัเพื่อใหผู้ช้มสามารถเขา้ถึงเวบ็ไซตข์อง VIU ไดก่้อนเวบ็ไซตอ่ื์น 

- VIU ใชก้ลยทุธ์ผูมี้อิทธิพลโลกออนไลน์ (Online Influencer) 
VIU ใช้กลยุทธ์การตลาดแบบ Key Opinion Leader (KOL) หมายถึง การ

ใช้ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจของคนกลุ่มใหญ่ (Influencer) ในการเผยแพร่ขอ้มูลรายการแก่ผูช้ม
โดยตรง เช่น การจา้ง Blogger/Vlogger ท่ีมีผูติ้ดตามสูงพูดถึงหรือแนะน ารายการท่ีน่าสนใจของ VIU 
เพื่อโน้มน้าวให้ผูช้มใหม่ ๆ หันมารับชมรายการผ่านทาง VIU มากยิ่งขึ้ น พร้อมลงข้อมูลและ
ช่องทางในการสมคัรใชง้าน VIU เอาไวท้า้ยบทความเหล่านั้นดว้ย  
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กลยุทธ์การใชผู้มี้อิทธิพลในโลกออนไลน์ถือเป็นกลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพ
อย่างมากในธุรกิจ OTT เน่ืองจาก ผูช้มทัว่ไปมีเวลาเลือกชมรายการต่าง ๆ อย่างจ ากดั ในขณะท่ีผู ้
ให้บริการ OTT แต่ละรายนั้นมีรายการท่ีต้องการน าเสนอมากมาย ผูมี้อิทธิพลในโลกออนไลน์
สามารถช่วยเลือกสรรเน้ือหารายการท่ีน่าสนใจในการรับชมโดยใช้ช่ือเสียงของผูมี้อิทธิพลช่วย
ยนืยนั นอกจากน้ียงัช่วยใหก้ารใชง้บประมาณในการโฆษณาของ VIU มีประสิทธิภาพกวา่การใชส่ื้อ
รูปแบบอ่ืน ๆ เน่ืองจากสามารถแนะน ารายการไดต้รงแก่กลุ่มเป้าหมายโดยตรง โดยไม่จ าเป็นตอ้งใช้
งบประประมาณจ านวนมากในการโฆษณาแก่ผูช้มในวงกวา้งหลงัจากการใชก้ลยุทธ์น้ี ยอดเขา้ชม
รายการต่าง ๆ สูงขึ้น รวมถึง ยอดสมาชิกท่ีเขา้ใชบ้ริการรายเดือนของ VIU (Monthly Active User) ก็
สูงขึ้นเช่นกนั  

 
4.3.4 กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology and Innovation Strategies) 
VIU เป็นบริษทัภายใต้กลุ่มบริษทั พีซีซีดับเบิลยู มีเดีย กรุ๊ป  (PCCW Media Group) 

บริษทัโทรคมนาคมรายใหญ่จากฮ่องกงซ่ึงมีบริษทัส าหรับพฒันาด้านเทคโนโลยีและนวตักรรม
ส าหรับบริษทัในเครือโดยเฉพาะ ส านกังานแต่ละประเทศสามารถเสนอปัญหาและความตอ้งการไป
ยงัหน่วยงานกลางเพื่อพฒันาระบบหรือแพลตฟอร์มได้ VIU จึงเป็นบริษทัท่ีใช้เทคโนโลยีและ
นวตักรรมเขา้มาช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขนัในหลายดา้น 

4.3.4.1 นวตักรรมการตลาด (Market Innovation)  
- VIU พฒันาระบบวิเคราะห์พฤติรรมผูรั้บชม (Data Analytics) ปัจจุบนั 

VIU มีระบบวิเคราะห์พฤติกรรมการรับชมรายการของผู ้ผมเหมือนผูใ้ห้บริการ OTT รายอ่ืน โดยใน
อนาคต VIU มีแผนท่ีจะเช่ือมต่อระบบวิเคราะห์พฤติกรรมของ VIU ร่วมกับฐานข้อมูลของผู ้
ใหบ้ริการโทรคมนาคมในแต่ละประเทศร่วมดว้ย เพื่อน าขอ้มูลเหล่านั้นมาช่วยในการตดัสินใจจดัหา
ลิขสิทธ์ิและลงทุนผลิตรายการใหต้รงกบัความตอ้งการของผูช้มท่ีเปล่ียนไปอยา่งต่อเน่ือง 

4.3.4.2 นวตักรรมองคก์ร (Organization Innovation)  
- VIU เร่ิมปรับการท างานแบบดิจิทลั (Digitization) VIU เร่ิมปรับระบบ

การท างานภายในให้เป็นแบบดิจิทลัและลดระบบเอกสารแบบดั้งเดิม เพื่อลดระยะเวลาและตน้ทุน
ดา้นเอกสาร เช่น ระบบอนุมติังานออนไลน์ผ่านทางระบบของ VIU ท่ีช่วยลดระยะเวลาการอนุมติั
แผนงานของทีมงานระหว่างประเทศ และลดค่าใชจ่้ายจากการใชก้ระดาษอีกดว้ย รวมถึงการประชุม
งานผา่นระบบ Conference Meeting รวมถึงนโยบายปฏิบติังานจากบา้น (Work from Home) เป็นตน้ 
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4.3.4.3 นวตักรรมสินคา้และบริการ (Product/Service Innovation)  
- กลยุทธ์ผูต้าม (Follower Strategy) กลยุทธ์การพฒันารายการและระบบ

การให้บริการของ VIU นั้น จะเน้นตอบสนองต่อความต้องการของลูกคา้ให้เหมาะสมในแต่ละ
ประเทศเท่านั้น โดยจะไม่พฒันาเทคโนโลยท่ีีเกินความตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละประเทศ เน่ืองจาก
การลงทุนพฒันาแต่ละคร้ังล้วนมีผลกระทบต่อต้นทุนการด าเนินธุรกิจ บริษทัจะติดตามความ
ตอ้งการของลูกคา้และการนวตักรรมของคู่แข่งในแต่ละประเทศ แลว้น ามาปรับปรุงกลยุทธ์ดา้น
นวตักรรมใหเ้ท่าทนัคู่แข่ง   

VIU พิจารณาการลงทุนพฒันาสินคา้และบริการจากระดับการยอมรับ
ทางเทคโนโลยีของผูช้มในพื้นท่ีนั้น ๆ ดว้ย เช่น เม่ือคู่แข่งอย่าง Netflix เปิดตวันวตักรรมรายการ
แบบโตต้อบ (Interactive Content) เป็นท่ีแรกของโลก VIU พิจารณาแลว้ว่านวตักรรมน้ียงัไม่ได้รับ
ความนิยมในวงกวา้งตามท่ีคาดหวงัไว ้บริษทัจึงยงัไม่ตดัสินใจพฒันานวตักรรมดังกล่าวในเวลา
อนัใกลน้ี้ ประกอบกบักลุ่มผูช้มของ VIU ในปัจจุบนั เป็นผูช้มกลุ่มกระแสหลกั (Mainstream) ท่ีเนน้
รูปแบบการชมรายการอย่างเรียบง่าย ไม่ใช่กลุ่มท่ีตอ้งการความล ้าสมยัเหมือนกลุ่มผูช้มของ Netflix 
ดงันั้น VIU จึงรอจงัหวะเวลาท่ีเหมาะสมเพื่อการพฒันาอนาคต  

4.3.4.4 นวตักรรมกระบวนการท างาน (Process Innovation) 
- กลยุทธ์ปรับกระบวนการท างานแบบดิจิทัล (Digitization) VIU ใช้

ซอฟต์แวร์บริหารโครงการท่ีช่ือว่า  Monday ในการช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของการท างาน ลด
ระยะเวลาการติดต่อประสานงานระหวา่งทีมงานและการประชุมท่ียาวนานเกินไป โดยในซอฟตแ์วร์ 
Monday นั้นมีกระดานสรุปขอ้มูล (Dashboard) ส าหรับติดตามความคืบหนา้ของงานในแต่ละแผนก 
พนกังานทุกคนสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งเท่าเทียมและส่งต่องานไดท้นัที จึงสามารถประสานงาน
กนัไดอ้ยา่งมีระบบและมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 

4.3.5 กลยุทธ์ด้านการเงิน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระเงิน (Finance, 
Revenue model and Payments) 

4.3.5.1 การจดัหาเงินทุน              
VIU เป็นธุรกิจของบริษทั PCCW Media ในเครือ PCCW Limited ซ่ึงเป็น

บริษทัมหาชนระดบัโลกท่ีมีมูลค่าตามราคาตลาดสูงถึง 4,665.35 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ (เมษายน พ.ศ.
2562) บริษทัประกอบธุรกิจหลากหลาย เช่น บริษทั HKT (Hong Kong Telecom), Cascade, PCCW 
Media, PCCW Solutions และ  Pacific Century Premium Developments จึงสามารถจึงมีวิ ธีจัดหา
แหล่งเงินทุนไดอ้ยา่งหลากหลาย ทั้งการระดมเงินในตลาดทุน หรือ การกูเ้งินจากธนาคาร 
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4.3.5.2 รูปแบบการหารายได ้(Revenue Model) 
VIU ใช้กลยุทธ์รูปแบบการหารายได้แบบ Freemium หมายถึง รูปแบบ

ผูช้มสามารถใชบ้ริการไดโ้ดยไม่เสียค่าใชจ่้าย แต่มีขอ้จ ากดัหลายประการในการรับชม เช่น สามารถ
รับชมไดเ้พียงบางรายการ ภาพความคมชดัต ่า มีโฆษณาคัน่ระหว่างรับชม และไม่มีพากยภ์าษาไทย 
ทั้งน้ีผูช้มสามารถเขา้ถึงบริการพิเศษกว่าได ้ ท่ีเรียกว่า (VIU Premium) โดยเสียค่าสมาชิกเดือนละ 
119 บาท มีคุณสมบติัพิเศษกวา่ ดงัน้ี 

• รับชมไดทุ้กเร่ืองและไม่จ ากดัเร่ือง 
• รับชมเร็วสุด 8 ชัว่โมงหลงัจากออกอากาศจากประเทศตน้ทาง 
• มีโฆษณาคัน่ระหวา่งรับชมเพียง 1 คร้ัง 
• สามารถดาวน์โหลดไวใ้นอุปกรณ์ไดสู้งสุด 5 ตอน 
• รับชมแบบพากยไ์ทยได ้
• ความคมชดัระดบั Full HD 1080p 
4.3.5.3 ช่องทางช าระเงิน (Payment Methods) 
1. ทางเวบ็ไซต ์(Website) Easy Top Up ลูกคา้ จะไดรั้บ รหสั Redeem 

หลงัช าระเงินเรียบร้อยแลว้ (https://www.easytopup.in.th/store/landing/viu) หลงัจากนั้นลูกคา้
จะตอ้ง รหสั Redeem น าไปกรอกท่ีเมนูเปิดใชง้านบตัรแลกสิทธ์ิ ในเวบ็ไซต ์
https://www.viu.com/ott/th/th/premium#redeem 

2. ทางโทรศพัทมื์อถือ (Mobile) ผา่นระบบ iTunes/Googles Play ส าหรับ
ลูกคา้ท่ีสมคัรใช้บริการทางแอพพลิเคชั่น VIU ระบบจะเรียกเก็บเงินทางบตัรเครดิตท่ีผูก้ับบัญชี 
iTunes/Googles Play แบบอตัโนมติั 

3. ทางเครือข่ายมือถือ (Billing) AIS ส าหรับลูกค้าท่ีใช้เครือข่าย AIS 
สามารถช าระผา่นใบแจง้หน้ีรายเดือน โดยการสมคัรใชง้านทางหนา้เวบ็ไซตข์อง VIU สามารถเลือก
แพคเกจรายเดือน รายสัปดาห์และรายวนั (https://www.viu.com/ott/th/th/premium#redeem) 

4. ทางจุดช าระเงิน (POS) Counter Service ณ ร้านสะดวกซ้ือ 7/11 ลูกคา้
จะไดรั้บ รหัส Redeem หลงัช าระเงินเรียบร้อยแลว้ หลงัจากนั้นลูกคา้จะตอ้ง รหัส Redeem น าไป
กรอกท่ีเมนูเปิดใชง้านบตัรแลกสิทธ์ิ ในเวบ็ไซต ์https://www.viu.com/ott/th/th/premium#redeem 
 

 

 

https://www.easytopup.in.th/store/landing/viu
https://www.viu.com/ott/th/th/premium#redeem
https://www.viu.com/ott/th/th/premium#redeem
https://www.viu.com/ott/th/th/premium#redeem
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ตารางท่ี 4.6 แพคเกจค่าบริการของ VIU ในประเทศไทย (เมษายน พ.ศ. 2562) 
รายละเอยีดแพคเกจ รายวัน รายสัปดาห์ รายเดือน 
สมคัรผา่นแอพพลิเคชัน่ VIU - - 119 บาท 
สมคัรผา่น AIS - 29 บาท 99 บาท 
สมคัรผา่น AIS + แพคเกจอินเทอร์เน็ต 
ความเร็ว 512 kbps 300 MB 

19 บาท - - 

สมคัรผา่น AIS + แพคเกจอินเทอร์เน็ต 
ความเร็ว 4 Mbps ไม่จ ากดัจ านวน 

34 บาท 160 บาท - 

สมคัรผา่น AIS + แพคเกจอินเทอร์เน็ต 
ความเร็ว 6 Mbps ไม่จ ากดัจ านวน 

- 199 บาท - 

สมคัรผา่น AIS + แพคเกจอินเทอร์เน็ต 
ดู VIU ไม่เสียอินเตอร์เน็ต 

- - 299 บาท 

 

4.3.6 ปัจจัยอุปสรรคและการปรับตัว (Adaptation)   
4.3.6.1 อุปสรรคดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการ (Content Piracy) 
VIU ประสบปัญหาดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการละครชุดเกาหลี ญ่ีปุ่ น 

จีน และไตห้วนัจากกลุ่มผูรั้กละครชุดประเทศเกาหลี กลุ่มแฟนคลบัศิลปินเกาหลี หรือ กลุ่มผูท่ี้นิยม
รายการวาไรต้ีจากประเทศญ่ีปุ่ น โดยรวมกลุ่มเผยแพร่แบบไม่เรียกเก็บค่าใชจ่้ายทางเวบ็ไซตห์รือส่ือ
สังคมออนไลน์ส่วนตวั เช่น เวบ็ไซต ์www.kodhit.com หรือ www.kseries.tv ในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจใน
ประเทศไทย VIU ไม่สามารถแข่งขนักนักลุ่มผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิ เน่ืองจากแต่ละกลุ่มมีความรวดเร็วใน
การผลิตบทบรรยายภาษาไทยมากกว่า VIU โดยสามารถผลิตไดภ้ายใน 24 ชัว่โมงหลงัออกอากาศ
จากประเทศตน้ทาง ในขณะท่ี VIU นั้นตอ้งใชเ้วลาอย่างนอ้ย 3 วนัในการผลิต สถานการณ์เช่นน้ีจึง
ท าให ้VIU ยงัไม่สามารถดึงดูดใหผู้ช้มใหม่ๆ เขา้มาใชบ้ริการไดต้ามท่ีตั้งเป้าไว ้

ในระยะแรกนั้น VIU ใช้มาตการทางกฎหมายในการติดตามและจบักุม
กลุ่มผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิ แต่เน่ืองจากกระบวนการด าเนินคดีทางกฎหมายในประเทศไทยยงัไม่มี
ประสิทธิภาพเพียงพอ VIU จึงปรับกลยทุธ์มาแกไ้ขปัญหาแบบ “น ้าพึ่งเรือ เสือพึ่งป่า” ดว้ยการเขา้ไป
พูดคุย ช้ีแจงและขอความเห็นใจกลุ่มผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิ แทนการใชก้ฎหมาย เน่ืองจาก VIU ไดเ้ลง็เห็น
ว่า กลุ่มผู ้ละเมิดลิขสิทธ์ิเหล่านั้ นมีโอกาสท่ีจะเปล่ียนมาเป็นลูกค้าของบริษัทในอนาคต ใน
ขณะเดียวกนั VIU เองก็หันมาพฒันาคุณภาพการบริการให้เหนือกว่ากลุ่มผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิดว้ย เช่น 
คุณภาพของการแปล ความรวดเร็วของซีรีส์ใหม่ ความเสถียรของระบบรับชม หรือการรับชมแบบ

http://www.kodhit.com/
http://www.kseries.tv/
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ไม่มีโฆษณาคัน่ระหว่างชม เพื่อดึงดูดให้ผูช้มซ่ึงเคยละเมิดลิขสิทธ์ิเปล่ียนมาใช้บริการกบัทาง VIU 
ในอนาคต  ผลของการปรับเปล่ียนกลยทุธ์ คือ VIU มีจ านวนผูช้มมากขึ้นเร่ือย ๆ โดยกลุ่มผูช้มละเมิด
ลิขสิทธ์ิบางส่วนเปล่ียนมาใช้บริการ VIU เพื่อแลกกบัความสะดวกสบายท่ีมากกว่าการรับชมจาก
ช่องทางเดิม 

4.3.6.2 อุปสรรคดา้นการส่ือสารทางการตลาด (Communication) 
VIU ประสบปัญหาการส่ือสารรูปแบบการให้บริการแก่ผูช้ม ปัจจุบัน

บริการของบริษทัแบ่งได ้2 รูปแบบ ไดแ้ก่ รูปแบบท่ีเปิดให้รับชมแบบไม่เสียค่าใช้จ่าย (Free) และ
รูปแบบท่ีมีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมเม่ือตอ้งการรับบริการท่ีมากกว่า (Premium) แต่ดว้ยกลยุทธ์การส่ือสาร
และการออกแบบหนา้ตาการใชง้านท่ีท่ีชดัเจน จึงท าใหลู้กคา้เกิดความสับสนระหวา่งเน้ือหารายการ
ทั้ง 2 ประเภท ลูกคา้จ านวนมากจึงสอบถามเขา้ไปทาง VIU ว่าไม่สามารถรับชมเน้ือหารายการบาง
ประเภทไดบ้า้งจนเกิดความไม่สะดวกสบายในการรับชมรายการ VIU แกไ้ขปัญหาดว้ยการปรับกล
ยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ใหม่ โดยเพิ่มแพคเกจรูปแบบการรับชม และรายละเอียดเก่ียวกบัสิทธิในการ
รับชมทางหน้าเว็บไซต์ เช่น ระยะเวลาการเขา้ถึงเน้ือหารายการท่ีมาใหม่ ระดบัความคมชดั หรือ
ประเภทรายการท่ีสามารถชมได ้โดยผลตอบรับหลงัจากปรับการส่ือสาร ลูกคา้จึงเร่ิมเขา้ใจรูปแบบ
การใหบ้ริการของ VIU มากขึ้น และมีขอ้ร้องเรียนลดลงเน่ืองจากเขา้ใจรูปแบบการใหบ้ริการมากขึ้น 

4.3.6.3 อุปสรรคดา้นตน้ทุนค่าลิขสิทธ์ิรายการ (Content License Costs) 
VIU แบกรับตน้ทุนค่าลิขสิทธ์ิรายการจ านวนมากเหมือนกบัผูใ้ห้บริการ 

OTT รายอ่ืน เน่ืองจากผูใ้หบ้ริการ OTT จ าเป็นตอ้งซ้ือลิขสิทธ์ิรายการใหม่อย่างสม ่าเสมอ เพื่อดึงดูด
ผูช้มใหส้มคัรใชง้านอยา่งต่อเน่ือง นอกจากความสดใหม่แลว้ VIU ยงัตอ้งลงทุนซ้ือลิขสิทธ์ิรายการท่ี
มีความแตกต่างและไม่สามารถหาชมไดจ้ากท่ีอ่ืน ๆ ซ่ึงราคาสูงกว่าปกติหลายเท่า รวมถึงตน้ทุนใน
การปรับเน้ือหารายการต่างประเทศส าหรับผูช้มท้องถ่ิน (Localization) เช่น การแปลพากยเ์สียง
ภาษาไทย จึงท าให้ตน้ทุนลิขสิทธ์ิโดยรวมอยู่ในระดบัสูงอย่างต่อเน่ือง VIU ปรับตวัโดยการเลือก
กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนมากขึ้น แลว้จึงน าเสนอรายการท่ีผูช้มกลุ่มนั้นตอ้งการเพื่อให้เกิดความคุม้ค่า
ในการซ้ือลิขสิทธ์ิรายการ เช่น การเน้นกลุ่มลูกคา้ท่ีช่ืนชอบละครชุดเกาหลี แลว้จึงน าเสนอเฉพาะ
ละครชุดท่ีกลุ่มหมายตอ้งการเท่านั้น โดย VIU ใชเ้คร่ืองมือวิเคราะห์พฤติกรรมของผูช้มช่วยในการ
จดัหารายการจึงช่วยลดตน้ทุนการซ้ือลิขสิทธ์ิรายการท่ีไม่ไดรั้บความนิยมจากกลุ่มผูช้มของ VIU ได ้
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4.4 ผลการศึกษากลยุทธ์ของผู้ให้บริการ HOOQ 

 

 
4.4.1 ข้อมูลด้านการเงิน การเติบโต ผู้ก่อตั้ง และกลุ่มเป้าหมาย 
ข้อมูลเกีย่วกบั HOOQ 
HOOQ คือ ผูใ้หบ้ริการ Over The Top ท่ีน าเสนอเน้ือหารายการมากกวา่ 35,000 ชัว่โมง 

ทั้งรายการระดบัโลกจากฮอลลีวูดไปจนถึงรายการทอ้งถ่ินในแต่ละประเทศ จุดเร่ิมตน้ของ HOOQ 
เกิดขึ้นจากการร่วมทุนของบริษทัผูผ้ลิตเน้ือหารายการระดบัโลกอย่างบริษทั Sony Pictures, Warner 
Bros Televisions และ Singtel โดย HOOQ เปิดตวัใน ปี พ.ศ.2558 ในฐานะ ผูใ้หบ้ริการ OTT แบบพ
รีเม่ียมรายแรกในทวีปเอเชีย ปัจจุบนัเปิดให้บริการแลว้ทั้งหมด 5 ประเทศ ไดแ้ก่ ประเทศสิงค์โปร์ 
ฟิลิปปินส์ ไทย อินเดีย และอินโดนีเซีย ซ่ึงมีประชากรในประเทศรวมกนัว่า 1.6 พนัลา้นราย ในปี 
พ.ศ.2559 HOOQ ไดรั้บรางวลั Best Mobile App ในประเภทส่ือ ภาพยนตร์ รายการโทรทศัน์ และ
คลิปวีดีโอ จากงาน GSMA's Global Mobile (GLOMO) Awards  

ข้อมูลเกีย่วกบักลุ่มเป้าหมาย 
HOOQ ตอ้งการเขา้ถึงเป้าหมาย กลุ่มครอบครัวทีมีสมาชิกตั้งแต่เด็ก วยัรุ่น ไปจนถึง

ผูช้มวยัท างาน 
ข้อมูลด้านการเงิน 
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ตารางท่ี 4.7 งบก าไรขาดทุนบริษทั Singtel ระหวา่งปี พ.ศ. 2558-2561 
ส้ินสุดงวดบญัชี: 2561 

31/03 
2560 
31/03 

2559 
31/03 

2558 
31/03 

รายได้รวม 17,531.8 16,711.4 16,961.2 17,222.9 
รายได ้ 17,531.8 16,711.4 16,961.2 17,222.9 
รายไดอ่ื้น ๆ, ทั้งหมด - - - - 
ตน้ทนุท่ีก่อนใหร้ายได,้ รวม 7,126.6 6,483.7 6,251.2 5,826.5 
ก าไรขั้นต้น 10,405.2 10,227.7 10,710 11,396.4 

ค่าใช้จ่ายทั้งหมดในการด าเนินงาน 12,842.4 13,953.8 14,142.1 14,278.8 
ฝ่ายขาย / ทัว่ไป / ธุรการ 5,574.9 5,445.3 5,842.4 6,966.9 
การวิจยัและพฒันา - - - - 
ค่าเส่ือม / ค่าตดัจ าหน่าย 2,341.6 2,242 2,151.9 2,164.5 
ค่าใชจ่้าย (รายได)้ ดอกเบ้ีย – การ
ด าเนินงานสุทธิ 

-35.4 -5.1 -101.9 -28.6 

รายได้จากการด าเนินงาน 4,689.4 2,757.6 2,819.1 2,944.1 
รายได ้(ค่าใชจ่้าย) ดอกเบ้ีย, ท่ีไม่ใช่การ
ด าเนินงานสุทธิ 

1,461.7 1,757.3 1,763.5 1,519.6 

รายได้สุทธิก่อนหักภาษี 6,131.5 4,515.4 4,580.8 4463 
ประมาณการหน้ีสินส าหรับบญัชีรายได ้ 701.2 684.4 722.5 678.5 
รายได้สุทธิหลังหักภาษี 5,430.3 3831 3,858.3 3,784.5 

รายได้สิทธิก่อนรายการพเิศษ 5,451.4 3,852.7 3,870.8 3,781.5 
รายการพิเศษทั้งหมด - - - - 
ก าไรสุทธิ 5,451.4 3,852.7 3,870.8 3,781.5 
รายไดสุ้ทธิปรับลด 5,451.4 3,852.7 3,870.8 3,781.5 
หุน้ถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัปรับลด 16,344.33 16,109.25 15,952.03 15,977.01 
ก าไรต่อหุ้นปรับลดที่ไม่รวมรายการพเิศษ 0.33 0.24 0.24 0.24 
ก าไรต่อหุน้ตามปกติการปรับลด 0.23 0.24 0.25 0.24 

*หน่วยเป็นลา้น SGD (ยกเวน้ส าหรับรายการต่อหุน้) 
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ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ก่อตั้ง 
สิงคโปร์ เทเลคอมมูนิเคชั่นส์ (Singapore Telecommunications) หรือ Singtel เป็น

บริษทัดา้นโทรคมนาคมจากประเทศสิงคโปร์ มีฐานลูกคา้กว่า 400 ลา้นรายภายใตบ้ริษทัในเครือ 
Singtel ซ่ึงด าเนินงานใน 25 ประเทศ ปัจจุบนั Singtel เป็นผูใ้ห้บริการเครือข่ายมือถือท่ีใหญ่ท่ีสุดใน
สิงคโปร์และเป็นบริษทัโทรคมนาคมท่ีใหญ่ท่ีสุดในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้

Singtel คือ บริษทัจดทะเบียนท่ีมีมูลค่าสูงท่ีสุดในตลาดหลกัทรัพยสิ์งคโปร์ โดยมีผูถื้อ
หุน้ใหญ่ คือ กลุ่มเทมาเส็กโฮลดิงส์ (Temasek Holdings) ซ่ึงเป็นหน่วยงานดา้นการลงทุนของรัฐบาล
สิงคโปร์ Singtel ครองส่วนแบ่งในตลาดโทรคมนาคมคู่สายในประเทศสิงคโปร์ สูงถึงร้อยละ 82 ใน
ตลาดโทรศพัทมื์อถือ ร้อยละ 47 และในตลาดบรอดแบรนดอิ์นเทอร์เน็ตร้อยละ 43 

 
4.4.2 กลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโต (Management & Growth Strategy) 
HOOQ เป็นบริษทัระดับภูมิภาค กลยุทธ์หลักจึงถูกก าหนดมาจากส านักงานใหญ่ท่ี

ประเทศสิงคโปร์ โดยในแต่ละปีผูบ้ริหารทอ้งถ่ินของแต่ละประเทศจะตอ้งเดินทางไปรับฟังนโยบาย
และแผนงานจากส านักงานใหญ่ เพื่อน ามาปรับใช้กับตลาดทอ้งถ่ินในประเทศของตนเอง แมว้่า
ส านักงานใหญ่จะมีการก าหนดเป้าหมายและแผนงานการเติบโตในแต่ละปี แต่อ านาจในการ
ตัดสินใจในประเด็นส าคัญนั้นเป็นการร่วมตัดสินใจระหว่างผูบ้ริการจากส านักงานใหญ่และ
ผูบ้ริหารในทอ้งถ่ินนั้น ๆ  

4.4.2.1 พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ (Strategic Alliance) 
- HOOQ เ ป็นพันธ มิตรบริษัทโทรคมนาคม (Telecommunication 

Company) HOOQ เป็นพนัธมิตรอย่างเป็นทางการกับผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมรายใหญ่ท่ีสุดใน
ประเทศ AIS ในการเขา้ถึงฐานลูกคา้ขนาดใหญ่กว่า 20 ลา้นราย โดย HOOQ ร่วมกบั AIS Play Box 
ส าหรับการขยายช่องทางรับชมให้มากขึ้น รวมถึงการ มอบสิทธิพิเศษในการรับชมรายการฟรีนาน
สูงสุด 12 เดือนแก่ลูกคา้ AIS รายเดือนและ AIS Fibre  

4.4.2.2 การพฒันาภายในองคก์ร (Internal Development) 
- HOOQ ลงทุนผลิตรายการของตวัเอง (HOOQ Original Content) HOOQ 

เร่ิมลงทุนผลิตรายการของตัวเอง (HOOQ Original Content) ในหลายประเทศ เช่น อินโดนีเซีย 
HOOQ ลงทุนผลิตรายการของตวัเองร่วมมือกบั Vice บริษทัผูผ้ลิตทอ้งถ่ิน เพื่อผลิตทอลค์โชวไ์ลฟ์
สไตล์วยัรุ่น TL;DR  ละครชุดแนวตลกและชีวิตครอบครัว เร่ือง Check Out The Store Next Door  
และละครชุดสั้ นในประเทศฟิลิปปินส์ HOOQ ร่วมมือกับบริษัท  Globe Telecom และ Reality 
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Entertainment ผูใ้ห้บริหารดา้นโทรคมนาคมรายใหญ่ของฟิลิปปินส์ ผลิตซีรีส์ขนาดสั้นท่ีสร้างจาก
ภาพยนตร์ช่ือดงัในฟิลิปปินส์  

- HOOQ สร้างผูผ้ลิตรายการท้องถ่ินกับโครงการ HOOQ Filmmakers 
Guild HOOQ  เปิดตวัโครงการ HOOQ Filmmakers Guild โครงการคน้หาผูผ้ลิตรายการทอ้งถ่ินท่ีมี
ความสามารถในการผลิตภาพยนตร์ โดยคดัเลือกบทภาพยนตร์ยอดเยี่ยมจ านวน 6 เร่ืองจากทั้งหมด 
500 เร่ืองทัว่ภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ เพื่อผลิตเป็นภาพยนตร์ซีรีส์ ได้แก่ เร่ือง Bhak จาก
ประเทศอินเดีย, Suay จากประเทศไทย Haunt Me และ How to Be A Good Girl จากประเทศสิงคโปร์ 
Aliansi และ Heaven and Hell ประเทศอินโดนีเซีย  

โครงการ HOOQ Filmmakers Guild เปิดตวัคร้ังแรก ในเดือนมิถุนายน 
พ.ศ.2560  เพื่อคน้หาผูส้ร้างภาพยนตร์ในภูมิภาคเอเชียท่ีมีความสามารถ แต่ขาดโอกาสและเงินทุน
ในการผลิต โครงการน้ีนับเป็นการเปิดโอกาสแก่ผูก้  ากับ ผูค้วบคุมการผลิต หรือนักเขียนบท
ภาพยนตร์รุ่นใหม่ ไดแ้สดงผลงาน โดยบทภาพยนตร์ท่ีไดรั้บการคดัเลือกจะไดรั้บเงินทุน ประมาณ 
1 ลา้นบาท เพื่อผลิตภาพยนตร์ซีรีส์ตอนแรก จากนั้นจะคดัเลือกภาพยนตร์ซีรีส์ท่ีไดก้ระแสตอบรับท่ี
ดีสุดจากผูช้มและคณะกรรมการท่ีมีช่ือเสียงในระดบัเอเชีย จึงจะไดรั้บเลือกให้น าไปผลิตต่อจนจบ
ทั้งซีรีส์ โดยสามารถรับชมไดผ้า่นทางเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ HOOQ ท่ีเดียวเท่านั้น 

 
4.4.3 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)  

4.4.3.1 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy)  
- กลยทุธ์ลิขสิทธ์ิรายเดียว  (Exclusive) HOOQ ใชก้ลยทุธ์รายการลิขสิทธ์ิ

รายเดียว (Exclusive Content) เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง และช่วยดึงดูดให้ผูช้มสมัครใช้
บริการของ HOOQ อยา่งต่อเน่ือง เช่น ภาพยนตร์ไทยบางประเภทท่ี HOOQ ตอ้งการลิขสิทธ์ิรายการ
แบบรายเดียวเท่านั้น นอกจากน้ี HOQQ ยงัมีภาพยนตร์พิเศษท่ีรับชมไดเ้ฉพาะท่ี HOOQ ซ่ึงจะถูกจดั
หมวดหมู่ในเมนูการใช้งานว่า “ท่ีHOOQเท่านั้น” หรือในหมวด ช่องรายการพิเศษท่ี HOOQ จดัผงั
รายการเอง เช่น HOOQ Health, HOOQ Lifestyle หรือ HOOQ Food เป็นตน้ 

- กลยทุธ์ความหลากหลาย (Variety) HOOQ น าเสนอเน้ือหารายการอย่าง
หลากหลาย ทั้งภาพยนตร์และละครหลากหลายแนว ตั้งแต่แนวตลก โรแมนติก ต่อสู้ แฟนตาซี ฯ 
การ์ตูนแอนิเมชัน่ส าหรับเด็ก ช่องรายการโทรทศัน์ออนไลน์ และรายการพิเศษ (Premium Content) 
รวมไปถึง HOOQ Original Content เพื่อตอบสนองต่อเป้าหมายของ HOOQ ท่ีตอ้งการเขา้ถึงกลุ่ม
ผูช้มทุกกลุ่มในวงกวา้ง 
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4.4.3.2 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 
- กลยุทธ์ราคาเพื่อแข่งขนั (Competition Price) HOOQ ก าหนดราคาการ

สมคัรสมาชิกรายเดือนใกลเ้คียงกับคู่แข่งในตลาดเพื่อให้เกิดการเปรียบเทียบความคุ ้มค่าในการ
รับชม โดยตั้งราคาอยู่บนพื้นฐานท่ีผูช้มทัว่ไปสามารถเขา้ถึงได ้เพียง 119 บาทต่อเดือน และราคา
ต ่าลงเม่ือสมคัรนาน 3-12 เดือน ส าหรับการรับชมรายการทัว่ไป นอกจากน้ี HOOQ น าเสนอบริการ
ส าหรับผูช้มท่ีตอ้งการบริการท่ีพิเศษกวา่ เช่น การเช่าชมภาพยนตร์ใหม่ล่าสุด หรือรายการพิเศษจาก 
HOOQ  โดยในหมวดภาพยนตร์ใหม่นั้นก าหนดราคาเร่ืองละ 75 บาท แต่มีเง่ือนไขว่าสามารถรับชม
ไดภ้ายใน 48 ชัว่โมงหลงัการรับชมคร้ังแรก และสามารถรับชมผา่นทางสมาร์ทโฟนเท่านั้น 

4.4.3.3 กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) 
- กลยุทธ์ช่องทางหลากหลาย (Multiscreen) HOOQ มุ่งพฒันาช่องทาง

รับชมให้มีความครบครันเท่าเทียมกบัคู่แข่ง โดยเนน้ความสะดวกสบายในการสมคัรใชบ้ริการ และ
ความเรียบง่ายในการเปิดรับ ปัจจุบนั HOOQ พฒันาช่องทางรับชมได้ทั้งทางเว็บไซต์ สมาร์ททีวี 
สมาร์ทโฟน (Xiaomi) และกล่องรับสัญญาณ AIS Playbox นอกจากน้ียงัสามารถเช่ือมต่ออุปกรณ์กบั
โทรทศัน์ (Chromecast) เพื่อการรับชมภาพขนาดใหญ่กวา่การรับชมผา่นสมาร์ทโฟนอีกดว้ย  

4.4.3.4 กลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  
- HOOQ ส่งสปอตโฆษณา (TVC) เปิดตวับริการในไทย ในช่วงเปิดตวั

บริการ HOOQ ผลิตสปอตโฆษณาในการแนะน าบริการโดยโฆษณาช้ินน้ีได ้มาริโอ ้เมาเร่อ และ เอส
เทอร์ สุปรียลี์ลา มาร่วมแสดงดว้ย โดย HOOQ เลือกผลิตสปอตโฆษณาเน่ืองจากสามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูช้มไดอ้ยา่งกวา้งขวาง ภายหลงัการเปิดตวั HOOQ ยงัไม่มีกลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ท่ีต่อเน่ืองและ
ชดัเจน เน่ืองจากตอ้งรอนโยบายและงบประมาณจากส านกังานใหญ่ โดยผูบ้ริหารในประเทศเห็นวา่
บริษทัจ าเป็นตอ้งจดัสรรงบประมาณส าหรับส่งเสริมการตลาดควบคู่ไปกบัการน าเสนอรายการท่ีมี
คุณภาพ เน่ืองจากปัจจุบนั HOOQ มัน่ใจว่ามีรายการคุณภาพดีอยู่มากมาย แต่ขาดงบประมาณดา้น
การประชาสัมพนัธ์ใหบ้ริษทัและรายการเป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ขึ้น  

 

ภาพท่ี 4.38 สปอตโฆษณาท่ีใชด้ารามีช่ือเสียงระดบัประเทศ ของ HOOQ  
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4.4.4 กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology and Innovation Strategies) 
HOOQ ให้ความส าคัญในการน าเทคโนโลยีมาพัฒนาการให้บริการ โดยบริษัทมี

หน่วยงานเทคโนโลยีและนวัตกรรมภายในส าหรับการพัฒนาบริการโดยเฉพาะ (Internal 
Development) โดยมีทั้งหน่วยงานของส านักงานใหญ่และ (Headquarter) และหน่วยงานพฒันาใน
แต่ละประเทศ นอกจากน้ีบริษทัมีการว่าจ้างผูเ้ช่ียวชาญภายนอก (Outsource) ส าหรับการพฒันา
ระบบท่ีใชใ้นการท างานดว้ย 

4.4.4.1 นวตักรรมการตลาด (Market Innovation)  
- HOOQ เร่ิมพฒันาฐานขอ้มูลผูใ้ช้ (Digital Data Warehouse) HOOQ มี

ระบบฐานขอ้มูล (Digital Data Warehouse) ส าหรับติดตามและวิเคราะห์พฤติกรรมของผูช้ม ระบบ
สามารถแสดงรายการยอดนิยมในจ านวนผูเ้ขา้ชมเป็นรายเดือน โดยผูจ้ดัซ้ือสามารถน าขอ้มูลไปช่วย
ส าหรับการตดัสินใจจดัหาและคดัเลือกรายการในอนาคตได ้แต่ขอ้จ ากดัของระบบในปัจจุบนั คือ ยงั
ไม่สามารถเก็บขอ้มูลผูใ้ชเ้ป็นรายบุคคล  

4.4.4.2 นวตักรรมองคก์ร (Organization Innovation)  
- HOOQ ปรับการท างานแบบดิจิทลั (Digitization) HOOQ น าเทคโนโลยี

อย่าง Conference Call และ Google Hangout มาช่วยในการติดต่อประสานการท างานกบัหน่วยงาน
ภายในและหน่วยงานระหว่างประเทศ  เพื่อประสิทธิภาพและความคล่องตัวในการต่อต่อ
ประสานงาน 

4.4.4.3 นวตักรรมสินคา้และบริการ (Product/Service Innovation)  
- HOOQ พัฒนาระบบจดจ า เ น้ือหารายการ  (Remember Playback 

Position) HOOQ พฒันาระบบจดจ าเน้ือหารายการล่าสุดท่ีผูช้มรับชม เพื่อความสะดวกในการรับชม
คร้ังต่อไป โดยในหนา้เมนูจะมีการแสดงหมวด Continue Watching ส าหรับรายการรับชมล่าสุดของ
ผูใ้ชง้าน 

4.4.4.4 นวตักรรมกระบวนการท างาน (Process Innovation) 
- HOOQ ปรับการท างานให้เป็นดิจิทลัมากขึ้น (Digitization) HOOQ น า

โปรแกรมอยา่ง Google Hangout เขา้มาช่วยในการประชุมและตดัสินใจในการท างาน แต่ในดา้นการ
จดัหารายการ บริษทัยงัเนน้ใชท้กัษะการต่อรองของผูจ้ดัซ้ือรายการเป็นหลกั 
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4.4.5 กลยุทธ์ด้านการเงิน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระเงิน (Finance, 
Revenue model and Payments)  

4.4.5.1 การจดัหาเงินทุน 
HOOQ เป็นบริการภายใต้บริษทั Singtel บริษทัโทรคมนาคมรายใหญ่

ของประเทศสิงคโปร์ซ่ึงร่วมทุนกบั สตูดิโอภาพยนตร์ช่ือดงั 2 ราย ไดแ้ก่ Sony Pictures Television 
และ Warner Bros. Entertainment  โดย SingTel ถือหุ้นในสัดส่วน 65%, Sony Pictures Television 
17.5% และ Warner Bros. Entertainment ถือหุ้น 17.5%  Singtel เป็นบริษัทจดทะเบียนในตลาด
หลกัทรัพยแ์ละด าเนินธุรกิจในหลายประเทศ เช่น อินโดนีเซีย อินเดีย และฟิลิปปินส์ จึง มีรูปแบบ
การจดัหาทุนอย่างหลากหลาย เช่น การระดมทุนผ่านทางตลาดทุน  ในแต่ละปี ส านกังานใหญ่ของ 
HOOQ จะมีการจดัตั้งงบประมาณรายปี รวมถึงการตั้งดชันีวดัผลส าเร็จทางการเงิน (KPI) เพื่อให้
ส านกังานในแต่และประเทศบริหารงานภายใตง้บประมาณท่ีก าหนดไว ้ 

4.4.5.2 รูปแบบการหารายได ้(Revenue Model) 
1. แบบเสียค่าบริการรายเดือน (SVOD) ผูช้มตอ้งเสียค่าบริการรายเดือน 

เดือนละ 119 บาท HOOQ ผสมผสานรูปแบบ SVOD และ Freemium ด้วยการเปิดโอกาสให้ผูช้ม
สามารถรับชมละครชุดในตอนแรกได้แบบไม่เสียค่าใช้จ่าย เพื่อดึงดูดให้ผูช้มสมัครใช้บริการ
หลงัจากทดลองรับชมรายการ ทั้งน้ี รูปแบบ Freemium เช่นน้ี นั้นถือเป็นรูปแบบท่ีเป็นจุดเด่นและ
แตกต่างจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืน ๆ ในตลาดในปัจจุบนั โดย HOOQ มีแผนท่ีจะเพิ่มสัดส่วนรายการท่ี
รับชมแบบไม่เสียค่าใชจ่้ายมากขึ้น เพื่อดึงดูดผูช้มใหม่เขา้มาใชบ้ริการแพลตฟอร์มของ HOOQ  

2. แบบเสียค่าบริการรายคร้ัง (TVOD) ผูช้มสามารถเลือกช าระเงินเป็น
รายเร่ืองได ้เร่ืองละ 69 บาท 
ตารางท่ี 4.8 แพคเกจค่าบริการของ HOOQ ในประเทศไทย (เมษายน พ.ศ.2562) 

รายละเอียดแพคเกจ 7 วัน  1 เดือน 3 เดือน 6 เดือน ปี 
อุปกรณ์ iOS      
สมคัรผา่นแอพพลิเคชัน่ HOOQ - 119 บาท 299 บาท 549 บาท  1,050 บาท 
อุปกรณ์ Android และ Website      
สมคัรผา่นบตัรเครดิต - 119 บาท - - - 
สมคัรผา่นบตัรเดบิต 45 บาท 119 บาท 299 บาท 589 บาท 1069 บาท 
สมคัรผา่น Razor Gold Points 45 บาท 119 บาท 299 บาท 589 บาท 1069 บาท 
สมคัรผา่น Rabbit Line Pay - 119 บาท - - - 
สมคัรผา่น AIS USSD - 119 บาท - - - 
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4.4.5.3 ช่องทางช าระเงิน (Payment Methods) 
HOOQ มีช่องทางการช าระเงินหลายช่องทาง ไดแ้ก่  
1. ทางเว็บไซต์ (Website Payment ) ช าระผ่านบตัรเครดิตและบตัรเดบิต 

Visa และ Master Card หรือ สกุลเงินดิจิทลั ไดแ้ก่ Razor Gold, Rabbit Line Pay 
2. ทางโทรศพัทมื์อถือ (Mobile Payment) ช าระผา่นแอพพลิเคชัน่ HOOQ 

ดว้ยวิธี iOS in-Apps Purchase หรือ สกุลเงินดิจิทลั ไดแ้ก่ Razor Gold, Rabbit Line Pay  

3. ทางผูใ้ห้บริการเครือข่าย (Billing) ทั้งแบบรายเดือนและเติมเงิน ไดแ้ก่ 
AIS และ DTAC 

4. ทางบตัรเติมเงิน (Prepaid Card) ไดแ้ก่ Razor Gold, Rabbit Line Pay 

 

ภาพท่ี 4.39 ช่องทางการช าระเงินในปี พ.ศ.2562 ของ HOOQ  
ท่ีมา : https://hooq.desk.com 
 

4.4.6 ปัจจัยอุปสรรคและการปรับตัว (Adaptation)   
4.4.6.1 อุปสรรคดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการ (Content Piracy) 
HOOQ ประสบปัญหาด้านการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการเช่นเดียวกับผู ้

ใหบ้ริการ OTT รายอ่ืน โดย HOOQ ตั้งขอ้สันนิษฐานวา่ผูช้มชาวไทยส่วนใหญ่มีความคุน้เคยกบัการ
รับชมแบบไม่เสียค่าบริการ (AVOD) มากกว่าการสมคัรใช้บริการรายเดือน (SVOD) ประกอบกบั
รายการละเมิดลิขสิทธ์ินั้นสามารถคน้หาและเขา้ถึงไดง้่าย ผูช้มกลุ่มหน่ึงจึงไม่ยินยอมเสียค่าบริการ
รับชมรายการแบบถูกลิขสิทธ์ิ  

HOOQ แก้ไขปัญหาเบ้ืองตน้ด้วยการประสานงานไปยงัค่ายผูผ้ลิตของ
ไทยและของต่างประเทศ เพื่อแจง้ด าเนินการใหผู้ล้ะเมิดลิขสิทธ์ิถอนรายการออกจากเวบ็ไซตล์ะเมิด
ลิขสิทธ์ิ แต่ยงัมีขอ้จ ากดัเร่ืองขั้นตอนและกระบวนการด าเนินการท่ีล่าชา้ โดยเฉพาะการประสานกบั

https://hooq.desk.com/
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ผูผ้ลิตรายการจากต่างประเทศ นอกจากน้ีผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิมีวิธีหลบเล่ียงการติดตามจบักุมท่ีรวดเร็ว 
จึงท าให ้HOOQ มองวา่ปัจจยัดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการเป็นปัจจยัส าคญัอนัดบัแรกท่ีกระทบต่อ
ธุรกิจ OTT ในประเทศไทย 

4.4.6.2 อุปสรรคดา้นการปรับตวัตามพฤติกรรมของผูช้มรายการ 
(Consumer Trends) 

HOOQ มองวา่ผูช้มรายการในปัจจุบนัมีพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่าง
รวดเร็ว เช่น ผูช้มมีความสนใจเน้ือหารายการท่ีหลากหลาย และเฉพาะกลุ่มมากยิ่งขึ้น รวมถึงผูช้มมี
ความอดทนในการรับชมเน้ือหารายการนอ้ยลงกว่าในอดีต จากเดิมท่ีสามารถรับชมรายการต่อเน่ือง
นาน 30-60 นาที แต่ปัจจุบนัผูช้มนิยมรายการสั้นท่ีมีความยาวไม่เกิน 5 นาที  

 HOOQ ปรับตวัโดยการพฒันาระบบฐานขอ้มูล (Data Warehouse) และ
ศึกษาพฤติกรรมของผูช้มเพื่อจดัหาและผลิตรายการท่ีตอบสนองความตอ้งการ เช่น การเพิ่มความ
หลากหลายของรายการให้ครอบคลุมผูช้มทุกกลุ่มและทุกแนวทั้ง ภาพยนตร์ตลก รักโรแมนติก 
ระทึกขวญัไปจนถึงภาพยนตร์ส าหรับครอบครัว เนน้เน้ือหารายการยอดนิยมทั้งในอดีตและปัจจุบนั
ท่ีมีผูช้มติดตามเฉพาะกลุ่ม นอกจากน้ี HOOQ ก าลงัเร่ิมเพิ่มคลิปรายการขนาดสั้น (Short Form) จาก
ผูผ้ลิตท่ีเป็น Youtuber เพื่อดึงดูดผูช้มกลุ่มท่ีนิยมชมรายการสั้นอีกดว้ย 

4.4.6.3 อุปสรรคดา้นการจดัหาเน้ือหารายการในประเทศ (Local Content 
Acquisition) 

HOOQ พบอุปสรรคในการจดัหาลิขสิทธ์ิรายการทอ้งถ่ินอย่างภาพยนตร์
และละครไทย เน่ืองจากความต่อเน่ืองในการผลิตภาพยนตร์ไทยในบางช่วงเวลานั้นไม่แน่นอน 
เพราะบางช่วงไม่มีการผลิตรายการท่ีมีคุณภาพออกสู่ตลาด นอกจากน้ี ผูใ้ห้บริการบางรายมีการกีด
กนัการขายลิขสิทธ์ิรายการส าหรับผูใ้ห้บริการในเครือของตนเองเท่านั้น จึงท าให้รายการทอ้งถ่ิน
ไทยไม่เพียงพอต่อการน ามาใหบ้ริการผูช้มในแพลตฟอร์ม  

HOOQ จึงแก้ไขด้วยการค้นหารายการเพิ่มเติมจากผูผ้ลิตต่างประเทศ 
รวมถึงน า HOOQ Original ในประเทศอ่ืน ๆ มาน าเสนอให้ผูช้มในประเทศไทยรับชม  นอกจากน้ี 
HOOQ ใชค้วามไดเ้ปรียบจากการเป็นผูใ้ห้บริการ OTT ในหลายประเทศเพื่อเสนอซ้ือลิขสิทธ์ิแบบ
เหมาภูมิภาคในราคาท่ีประหยดัต่อขนาด (Economy of Scale) โดยกลยุทธ์น้ีถือเป็นกลยุทธ์ส าคญั
ของผูใ้หบ้ริการระดบัภูมิภาคในการบริหารตน้ทุนเป็นอยา่งดี 
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4.5 ผลการศึกษากลยุทธ์ของผู้ให้บริการ MONOMAX 

 

 
4.5.1 ข้อมูลด้านการเงิน การเติบโต ผู้ก่อตั้ง และกลุ่มเป้าหมาย 
ข้อมูลเกีย่วกบับริษัท MONOMAX 
MONOMAX คือ ผูใ้ห้บริการเน้ือหารายการแบบ Over The Top ในประเทศไทย ท่ีมี

จุดเร่ิมตน้มาจากเวบ็ไซต ์www.doonung.com ผูใ้ห้บริการรายการผ่านทางส่ือสตรีมม่ิงรายแรกๆ ใน
ประเทศไทย MONOMAX น าเสนอจุดเด่นท่ีความหลากหลายของเน้ือหารายการ ทั้ง ภาพยนตร์ 
ละครชุดต่างประเทศ การ์ตูน รายการโทรทศัน์ มิวสิกวีดีโอ และ รายการสารคดี รวมถึงภาพยนตร์
นอกกระแสท่ีหาชมไดย้ากอีกดว้ย 

ข้อมูลด้านการเติบโต 
MONOMAX มีผูใ้ช้บริการมากกว่า 1 ลา้นราย โดยในปี พ.ศ.2559 และตั้งเป้าหมาย

จ านวนสมาชิก 2 ลา้นรายในปีเดียวกนั 
ข้อมูลด้านการเงิน 
MONOMAX เป็นธุรกิจในเครือของบริษทั โมโน เทคโนโลยี  (MONO Technology 

PLC) ท่ีมีการเติบโตด้านรายได้ในเชิงบวก โดยในปี พ.ศ. 2561 โมโน เทคโนโลยี มีรายได้รวม 
2,399.23 ลา้นบาท เติบโตขึ้นร้อยละ 27 จาก ปี พ.ศ.2558 ท่ีมีรายไดอ้ยู่ท่ี 1,892.95 ลา้นบาท ในขณะ
ท่ีก าไรสุทธิของบริษทั ในปี พ.ศ.2561 ขาดทุนก าไรสุทธิ 193.27 ลา้นบาท ลดลงจาก ปี พ.ศ.2558 ท่ี
ขาดทุนก าไรสุทธิอยูท่ี่ 486.57 ลา้นบาท 
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ข้อมูลเกีย่วกบักลุ่มเป้าหมาย 
MONOMAX มีกลุ่มเป้าหมาย คือ ผูช้มกลุ่มครอบครัวท่ีท่ีมีความหลากหลายของเพศ 

อายุ รายได ้และรสนิยม โดยพฤติกรรมของผูช้มกลุ่มครอบครัวมกัมีการแบ่งปันบญัชีผูใ้ชง้านของ 
MONOMAX ร่วมกนั 

ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ก่อตั้ง 
นายพิชญ ์โพธารามิก ประธานกรรมการบริษทัโมโนเทคโนโลย ี
คุณวุฒิทางการศึกษา / ประวติัอบรม 

• ปริญญาตรี สาขาการจดัการ London School of Economics & Political Science, 
UK 
• หลกัสูตรจากสมาคมส่งเสริมสถาบนักรรมการบริษทัไทย (IOD)  
ประสบการณ์ท างาน 
1. การด ารงต าแหน่งกรรมการในบริษทัจดทะเบียนฯ 
2555 – ปัจจุบนั ประธานกรรมการ บมจ. โมโน เทคโนโลยี 
2551 – ปัจจุบนั กรรมการ และประธานเจา้หนา้ท่ีบริหาร บมจ. จสัมิน อินเตอร์ 
2. การด ารงต าแหน่งกรรมการในบริษทัอ่ืน 
2561 – ปัจจุบนั กรรมการ บจก. พินเวสท ์ฟู้ด แอนด ์เรสเตอรองท ์จ ากดั 
2660 – ปัจจุบนั กรรมการ บจก. แจส โฮลด้ิง 2017 
2558 – ปัจจุบนั กรรมการ บจก. พินเวสท ์คอร์ปอเรชัน่ 
2555 – ปัจจุบนั กรรมการ บจก. พีวีเอส ดีเวลลอ็ปเมนท์ 
2550 – ปัจจุบนั กรรมการ บจก. ทริปเปิลที อินเทอร์เน็ต 
2538 – ปัจจุบนั กรรมการ บจก. เอม็เมอรัลด ์ฟาร์ม 
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ตารางท่ี 4.9 งบก าไรขาดทุนบริษทั โมโน เทคโนโลย ีระหวา่งปี พ.ศ.2558-2561 
ส้ินสุดงวดบญัชี: 2561 

31/12 
2560 
31/12 

2559 
31/12 

2558 
31/12 

รายได้รวม 2,399.23 2,528.67 2,076.76 1,892.95 
รายได ้     
รายไดอ่ื้น ๆ, ทั้งหมด - - - - 
ตน้ทุนท่ีก่อนใหร้ายได,้ รวม 1,905.89 1,833.83 1,633.84 1,652.69 
ก าไรขั้นต้น 493.34 694.85 442.91 240.27 

ค่าใช้จ่ายทั้งหมดในการด าเนินงาน 2,449.34 2,379.97 2,169.83 2,300.07 
ฝ่ายขาย / ทัว่ไป / ธุรการ 627.36 565.24 505.86 660.56 
การวิจยัและพฒันา - - - - 
ค่าเส่ือม / ค่าตดัจ าหน่าย - - - - 
ค่าใชจ่้าย (รายได)้ ดอกเบ้ีย – การด าเนินงาน
สุทธิ 

- - - - 

รายได้จากการด าเนินงาน -50.1 148.71 -93.08 -407.11 
รายได ้(ค่าใชจ่้าย) ดอกเบ้ีย, ท่ีไม่ใช่การ
ด าเนินงานสุทธิ 

-128.62 -133.39 -146.82 -133.1 

รายได้สุทธิก่อนหักภาษี -178.72 15.31 -239.9 -540.21 
ประมาณการหน้ีสินส าหรับบญัชีรายได ้ 14.55 -42.86 9.65 -53.64 
รายได้สุทธิหลังหักภาษี -193.27 58.17 -249.55 -486.57 

รายได้สิทธิก่อนรายการพเิศษ -193.27 58.17 -249.55 -486.57 
รายการพิเศษทั้งหมด - - - - 
ก าไรสุทธิ -193.27 58.17 -249.55 -486.57 
รายไดสุ้ทธิปรับลด -193.27 58.17 -249.55 -486.57 
หุน้ถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัปรับลด 3451 3842 3173 3086 
ก าไรต่อหุ้นปรับลดที่ไม่รวมรายการพเิศษ -0.06 0.02 -0.08 -0.16 
ก าไรต่อหุน้ตามปกติการปรับลด -0.07 0.02 -0.07 -0.16 

*หน่วยเป็นลา้น THB (ยกเวน้ส าหรับรายการต่อหุน้) 
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4.5.2 กลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโต (Management & Growth Strategy) 
4.5.2.1 พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ (Strategic Alliance) 
- MONOMAX ส ร้ า ง พั น ธ มิ ต ร กั บ บ ริ ษั ท โ ท ร ค ม น า ค ม 

(Telecommunication Company) MONOMAX เป็นพนัธมิตรกับผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมทั้ง AIS, 
DTAC และ TRUE เพื่อขยายฐานลูกคา้ตลาดร่วมกนั ปัจจุบนัผูช้มสมาชิกของ MONOMAX จะมีอายุ
อยู่ในระหว่าง 30 - 50 ปี โดยบริษทัวางแผนจะขยายกลุ่มเป้าหมายไปยงักลุ่มคนท างานเร่ิมตน้ (First 
Jobber) ดว้ยการเป็นพนัธมิตรกบับริษทัโทรคมนาคม 

- MONOMAX ใช้ฐานส่ือในเครือบูรณาการประชาสัมพันธ์รายการ 
(Media Company) MONOMAX เป็นพนัธมิตรกบับริษทัส่ือในเครือ โมโน เทคโนโลยี ท่ีมีเครือข่าย
ส่ือในเครืออยู่มากมายตั้งแต่ ส่ือโทรทัศน์ ส่ือส่ิงพิมพ์ และส่ือออนไลน์ ในการประชาสัมพนัธ์
รายการอย่างบูรณาการ โดนจุดแข็งดา้นน้ีช่วยให้ MONOMAX ลดตน้ทุนส าหรับงบประชาสัมพนัธ์
รายการไดจ้ านวนมาก 

- MONOMAX สร้างพันธมิตรกับผู ้ผ ลิตรายการทั่วโลก (Contend 
Provider) MONOMAX ให้ความส าคัญกับการสร้างพนัธมิตรกับผูผ้ลิตรายการทัว่โลก ทั้งผูผ้ลิต
รายการท่ีมีช่ือเสียงอย่าง CBS และ TVB และผูผ้ลิตรายการทอ้งถ่ินท่ีมีจุดเด่น คือ การผลิตรายการท่ี
แตกต่างและมีความหลากหลาย เพื่อสร้างอ านาจในการต่อรองซ้ือลิขสิทธ์ิรายการ รวมถึงการสร้าง
ความแปลกใหม่แก่ผูช้มรายการของ MONOMAX เองอีกดว้ย  

- MONOMAX สร้างพันธมิตรกับผู ้ผลิตอุปกรณ์ไฟฟ้า  (Technology 
Company) MONOMAX ร่วมมือกบัผูผ้ลิตโทรทศัน์ LG จดักิจกรรม ”ดูหนงัเตม็แมกซ์ ส่งสุขลน้จอ” 
ซ้ือแพคเกจดูหนงับุฟเฟ่ตท่ี์ MONOMAX 1 เดือน แถมฟรี 1 เดือน และลุน้รับโทรทศัน์สี LG 4K TV 
ขนาด 55 น้ิว ท่ีมาพร้อมกับเมนูเข้าชม MONOMAX ผ่านทางสามาร์ททีวีของ LG ได้ทันทีเลย 
นอกจาก LG แลว้ MONOMAX ยงัร่วมเป็นพนัธมิตรกบั Panasonic TV, Samsung TV  และผูผ้ลิตอีก
ดว้ย โดยกลยุทธ์น้ีถือเป็นการขยายช่องทางรับชมของ MONOMAX ให้ครอบคลุมพฤติกรรมของ
ผูช้มยคุใหม่ 

4.5.2.2 การพฒันาภายในองคก์ร (Internal Development) 
- MONO Technology สร้างอาณาจกัรผลิตเน้ือหารายการบนัเทิง (MONO 

Originals) MONOMAX เป็นธุรกิจในเครือ โมโน เทคโนโลยี ซ่ึงมีบริษทัในเครือท่ีเช่ียวชาญการ
ผลิตเน้ือหารายการส าหรับธุรกิจบนัเทิงอยูม่ากมาย ทั้ง โมโนออริจินลั, โมโน ฟิลม์, โมโนโปรดกัชัน่
, โมโน บรอดคาสต์, โมโนสปอร์ต เอ็นเตอร์เทนเมนท์, โมโน มิวสิค หรือ ทีโมเมนต์ หน่วยงาน
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เหล่านั้นจะท าหน้าท่ีเป็นผูผ้ลิตรายการของกลุ่มโมโน (MONO Originals) เพื่อน าไปเผยแพร่ใน
ช่องทางต่าง ๆ ในเครือ เช่น MONO29, MONOMAX หรือ Mono Fresh Radio เป็นตน้ 
 

4.5.3 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)  
4.5.3.1 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy)  
- กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation) MONOMAX เลือกใช้กลยุทธ์

ความแตกต่าง (Differentiation) ในการเสนอทางเลือกจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืน เช่น รายการจากผูผ้ลิต
หนา้ใหม่หรือผูผ้ลิตทอ้งถ่ินผลิตผลงานคุณภาพดีแต่ยงัไม่มีช่ือเสียงมากนกั เพื่อลดการแข่งขนัแยง่ชิง
ซ้ือลิขสิทธ์ิรายการกับคู่แข่งรายอ่ืน ในขณะเดียวก็เป็นการสร้างเอกลักษณ์ของบริษัท อีกด้วย 
MONOMAX ให้ความส าคญักบัผูผ้ลิตรายการทอ้งถ่ินทั้งไทยและต่างประเทศซ่ึงมีเน้ือหารายการท่ี
แตกต่างมากมาย โดยบริษทัตกลงเป็นพนัธมิตรกบั Documentary Club เพื่อจดัหารายการในกลุ่มท่ี
เป็นภาพยนตร์หายาก ทั้งภาพยนตร์นอกกระแสท่ีไดรั้บรางวลั ภาพยนตร์คุณภาพดีซ่ึงหาชมยากใน
ประเทศไทย ซีรีส์เอเชียแนวบู๊และอิทธิฤทธ์ิ หรือภาพยนตร์แนวสร้างแรงบนัดาลใจ ใหแ้ง่คิดในการ
ด าเนินชีวิต และภาพยนตร์ท่ีไม่ถูกน ามาฉายทางโรงภาพยนตร์ในประเทศไทย  

- กลยทุธ์ความหลากหลาย (Variety) MONOMAX ใหค้วามส าคญัต่อการ
สนองความตอ้งการของผูช้มทุกกลุ่ม ดงันั้นกลยทุธ์ของ MONOMAX จึงก าหนดกลยทุธ์ดา้นรายการ
อย่าง “ครบเคร่ือง” และมีความหลากหลาย ตั้ งแต่รายการภาพยนตร์ ละครชุด การ์ตูน รายการ
โทรทศัน์ มิวสิควีดิโอ และสารคดี รายการจากสหรัฐอเมริกา ญ่ีปุ่ น อินเดีย เกาหลีใต ้และไตห้วนั 
โดยในอนาคตนั้ นบริษัทวางแผนน าเข้ารายการจากประเทศตุรกีเพื่อน ามาเสนอผผ่านทาง 
MONOMAX ด้วย นอกจากน้ีบริษทัยงัใช้กลยุทธ์เพิ่มรายการใหม่ๆ เขา้สู่ระบบฐานขอ้มูลในทุก
สัปดาห์ เพื่อตอกย  ้าถึงจุดยนืท่ีเนน้ความสดใหม่ดา้นรายการ 

- กลยุทธ์ลิขสิทธ์ิรายเดียว (Exclusive Content) MONOMAX ใช้กลยุทธ์
รายการลิขสิทธ์ิรายเดียว (Exclusive Content) เพื่อสร้างเอกลกัษณ์ให้และดึงดูดผูช้ม โดยการลงทุน
ผลิตรายการของตวัเอง (Mono Originals) ท่ีสามารถรับชมได้ในช่องทางของเครือ MONO อย่าง 
MONOMAX และ MONO29 เท่านั้น โดยเน้ือหาของรายการท่ีผลิตเองนั้นจะช่วยเสริมจุดเด่นของ
รายการในเครือโมโนท่ีเนน้ภาพยนตร์และซีรีส์แนวต่อสู้ สืบสวนสอบสวน และแนวเหนือธรรมชาติ  
เช่น สวยรหสัฆ่า BLOOD VALENTINE และ ดิ เอก็ซ์เชนจ ์13 คน ปลน้อนัตราย (The Exchange) 

4.5.3.2 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 
- กลยุทธ์ราคาเดียว (One Price) MONOMAX ใชก้ลยุทธ์ราคาเดียว (One 

Price) และราคาท่ีเขา้ถึงง่าย โดยก าหนดไวท่ี้ ราคา 250 บาท ส าหรับแพคเกจรายเดือน และ ราคา 
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2,500 บาท ส าหรับแพคเกจรายปี เพื่อความง่ายและสะดวกต่อการจดจ า ในช่วงเร่ิมตน้ด าเนินธุรกิจ
นั้น MONOMAX เคยตั้งราคาแพคเกจไวท่ี้ คือ 129 บาทต่อเดือน โดยผูช้มสามารถเขา้สู่ระบบได้
สูงสุดเพียง 3 อุปกรณ์ ภายหลงัการบริการไปในระยะหน่ึง บริษทัพบว่าลูกคา้กลุ่มครอบครัวมัก
สมคัรใชบ้ริการครอบครัวละ 2 บญัชี เน่ืองจากไม่เพียงพอต่อการใชง้านทั้งครอบครัว และเกิดปัญหา
ความยุง่ยากของการจดจ ารหสัผา่นทั้ง 2 บญัชี  

MONOMAX รับทราบปัญหาและปรับแพคเกจรายการเป็นราคา 250 
บาทต่อเดือน และสามารถรับชมได้สูงสุดถึง 5 อุปกรณ์ เพื่อให้เพียงพอต่อการใช้งาน นอกจาก
จ านวนอุปกรณ์สูงสุดท่ีเพิ่มขึ้นแล้ว MONOMAX ยงัเพิ่มคุณภาพเน้ือหารายการใหม่จากผู ้ผลิต
รายการทัว่โลกเพื่อให้ผูช้มไดรั้บความคุม้ค่ามากขึ้น ทั้งจ านวนรายการใหม่ประจ าสัปดาห์และความ
หลากหลายของประเภทรายการอีกดว้ย  

ผลจากการปรับกลยุทธ์ด้านราคาพบว่า ผูช้มพึงพอใจมากขึ้นเน่ืองจาก
ไดรั้บความสะดวกในการจดัการบญัชีมากขึ้น รวมถึงไดคุ้ณภาพรายการท่ีดีขึ้นจากการปรับราคา จึง
ถือวา่ MONOMAX มีวิสัยทศัน์และความกลา้ในการปรับตวัโดยค านึงถึงกลุ่มผูช้มเป็นหลกั 

4.5.3.3 กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) 
- กลยุทธ์ช่องทางหลากหลาย (Multiscreen) MONOMAX พัฒนาช่อง

ทางการรับชมให้สามารถรับชมไดห้ลากหลายช่องทาง ทั้งทางทางเวบ็ไซต ์สมาร์ทโฟน สมาร์ททีวี 
แท็บเล็ต และกล่องรับสัญญาณ โดยเนน้พฒันาช่องทางต่าง ๆ ให้ใชง้านง่าย และสามารถรับชมได้
อยา่งลื่นไหล ไม่สะดุด 

- กลยุทธ์ โมบายเฟิร์ส (Mobile First) จากกระแสนิยมการรับชมรายการ
ผ่านทางโทรศพัทม์ากขึ้นของผูช้ม MONOMAX จึงมุ่งเนน้ช่องทางรับชมทางสมาร์ทโฟนเป็นพิเศษ 
โดยมุ่งพฒันาช่องทางน้ีให้มีคุณภาพมากขึ้น เช่น การออกแบบหน้าตาเมนูการใช้งานง่าย และ
สะดวกต่อการค้นหา เมนูกราฟิกมีความสวยงามและทันสมัย หรือ เช่ือมต่อไฟล์รายการจาก
โทรศพัท์มือถือไปแสดงผลบนหน้าจอโทรทศัน์ผ่านทาง Application ของ MONOMAX ได้ทนัที 
(Chromecast)  

4.5.3.4 กลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  
- กลยุทธ์ผนึกก าลงั (Synergy) จากกลยุทธ์ “โททลั มีเดีย โซลูชัน่” (Total 

Media Solution) ของกลุ่ม โมโนกรุ๊ป ท่ีพยายามพฒันาแพลตฟอร์มการส่ือสารอยา่งครบวงจร ทั้งส่ือ
ออนไลน์และส่ือออฟไลน์ MONOMAX จึงใช้ขอ้ไดเ้ปรียบน้ีวางแผนการใช้ส่ืออย่างบูรณาณาการ 
ทั้งส่ือกระแสหลกั (Mass Media) ส าหรับสร้างการรับรู้แก่ผูช้มในวงกวา้งอย่าง ส่ือโทรทศัน์ ส่ือ
ส่ิงพิมพ ์ ป้ายบิลบอร์ด ช่องทีวีดิจิทลั Mono 29 เวบ็ไซต ์M-Thai หรือ นิตยสาร Gossip   
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นอกจากส่ือกระแสหลกัแลว้ บริษทัยงัใชก้ลยุทธ์การตลาดดิจิทลั (Digital 
Marketing) อีกหน่ึงช่องทางของ MONOMAX ในการผสานพลงัร่วมกบัส่ือต่าง ๆ ในเครือ โมโน 
เช่น Facebook Fan page  และ การวางแผนโฆษณาใน Google ส าหรับการเขา้ถึงกกลุ่มคนรุ่นใหม่
และกลุ่มคนวยัท างาน  

ไม่เพียงเท่านั้น บริษทัในเครือ ยงัมีแอพพลิเคชัน่กลุ่มท่ีสามารถเช่ือมโยง
การท าการตลาดร่วมกนัได ้ปัจจุบนัมียอดผูด้าวน์โหลด App ทั้งหมดแลว้กว่า 6.9 ลา้นดาวน์โหลด 
แบ่งเป็นกลุ่ม Media App มียอดดาวน์โหลด 4.4 ลา้นดาวน์โหลด ไดแ้ก่ MONO29, MONO Fresh 
91.5 FM, MThai Video และ SEEME กลุ่ม Service Ap  มียอดดาวน์โหลด 2.5 ลา้นดาวน์โหลด เช่น  
MONOMAX, MBOOKSTORE, Horo Live, TUTOR ME และ Light x Shadow เป็นตน้ 

กลยุทธ์ผนึกก าลงัน้ีท าให้บริษทัสามารถบูรณาการณ์กลยทุธ์การวางแผน
ส่ือไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และยงัช่วยลดงบประมาณส าหรับการวา่จา้งส่ือภายนอกบริษทัอีกดว้ย 
 

4.5.4 กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology and Innovation Strategies) 
MONOMAX ให้ความส าคัญต่อการน าเทคโนโลยีและนวัตกรรมเข้ามาช่วยเพิ่ม

ประสิทธิภาพเป็นอย่างมาก โดยการจัดตั้ งหน่วยงานด้านเทคโนโลยีภายในบริษัท (In-house 
department) เพื่อพฒันาเทคโนโลยีท่ีช่วยยกระดับคุณภาพการบริการโดยเฉพาะ ภายใต้กลยุทธ์
องคก์รท่ีขบัเคล่ือนดว้ยขอ้มูล (Data Driven Organization) 

4.5.4.1 นวตักรรมการตลาด (Market Innovation) 
- MONOMAX พฒันาระบบวิเคราะห์พฤติกรรมผูช้ม (Data Analytics) 

MONOMAX พฒันาระบบฐานขอ้มูลดิจิทลัซ่ึงสามารถเก็บจดัขอ้มูลพฤติกรรมการรับชมได ้พร้อม
พฒันาระบบวิเคราะห์พฤติกรรมผูช้ม (Data Analytics) ท่ีช่วยให้บริษทัสามารถเขา้ใจพฤติกรรม
ลูกคา้อย่างแม่นย  ามากยิ่งขึ้น สอดรับกบัวิสัยทศัน์ของ MONOMAX ท่ีค  านึงถึงลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง 
ปัจจุบนั MONOMAX มีรายการในคลงัมากกว่า  5,000 เร่ือง และ 10,000 ชัว่โมง บริษทัจึงตอ้งการ
พฒันาระบบเรียนรู้ของคอมพิวเตอร์ (Machine Learning) ในการแนะน ารายการท่ีตรงกับความ
ตอ้งการ และคาดการณ์ความตอ้งการของผูช้มในแต่ละกลุ่มในอนาคต 

4.5.4.2 นวตักรรมองคก์ร (Organization Innovation)  
- MONOMAX พัฒนาสู่องค์กรท่ีขับเคล่ือนด้วยข้อมูล (Data Driven 

Organization) MONOMAX น าเทคโนโลยีและนวตักรรมเขา้มาช่วยพฒันาบริษทัให้เป็นองค์กรท่ี
ขบัเคล่ือนดว้ยขอ้มูล (Data Driven Organization) โดยบริษทัมีการลงทุนระบบสารสนเทศทั้งระบบ
ฐานขอ้มูลดิจิทลั (Digital Library) ท่ีช่วยติดตามและจดัเก็บพฤติกรรมของผูช้ม และระบบวิเคราะห์
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ขอ้มูลการชมรายการของผูช้ม (Data Analytics) เพื่อน ามาเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจร่วมกนัอย่างมี
เหตุผ เช่น การตดัการสินใจเลือกซ้ือรายการและน าเสนอกลยุทธ์ต่าง ๆ แก่ผูบ้ริการระดบัสูง บริษทั
ตอ้งการให้พนกังานใชข้อ้มูลเป็นแหล่งอา้งอิงในการตดัสินใจมากกว่าการใชป้ระสบการณ์ส่วนตวั
ของพนกังาน 

4.5.4.3 นวตักรรมสินคา้และบริการ (Product/Service Innovation)  
- MONOMAX พัฒนา MONOMAX VR เพิ่มอรรถรสในการรับชม

MONOMAX ใชเ้ทคโนโลยจี าลองภาพเสมือนจริง (Virtual Reality หรือ VR) มาสร้างมิติใหม่ในการ
รับชมรายการ ผ่านแอพพลิเคชั่นดูหนัง MONOMAX VR ท่ีมีความละเอียดภาพคมชัดระดับ HD  
และสมจริง สามารถเลือกไดท้ั้งพากยไ์ทยและแบบบทบรรยาย จึงถือเป็นลูกเล่นท่ีช่วยสร้างความ
เป็นส่วนตวัใหใ้นการรับชมเตม็อรรถรส 

 

 

ภาพท่ี 4.40 MONOMAX VR ของ MONOAXX 
 

- MONOMAX พัฒน า ร ะ บบ เ ลื อ ก ค ว า ม คมชั ด  (Auto Bitrates) 
MONOMAX พฒันาระบบเลือกความคมชดั (Auto Bitrates) ตามความตอ้งการของผูช้ม โดยสามารถ
เลือกไดต้ามความเหมาะสมกบัความเร็วอินเทอร์เน็ตของผูใ้ชง้าน เพื่อช่วยเหลือผูช้มท่ีอยูใ่นพื้นท่ีท่ีมี
สัญญาณอินเทอร์เน็ตต ่าให้สามารถรับชมรายการของ MONOMAX ได้แม้เป็นภาพระดับความ
ละเอียดต ่าก็ตาม 
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4.5.4.4 นวตักรรมกระบวนการท างาน (Process Innovation) 
- MONOMAX พัฒนาระบบจัดการลิขสิทธ์ิรายการดิจิทัล (Digital 

Library) MONOMAX ใช้ระบบจัดการลิขสิทธ์ิรายการดิจิทัล (Digital Library) แทนการบันทึก
ขอ้มูลการซ้ือรายการผ่านทาง Microsoft Office โดยระบบจะช่วยแจง้เตือนและตดัสิทธ์ิรายการออก
อตัโนมติัเม่ือหมดอายสุัญญา สามารถช่วยลดปัญหาละเมิดลิขสิทธ์ิกบัผูผ้ลิตรายการได ้

 
4.5.5 กลยุทธ์ด้านการเงิน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระเงิน (Finance, 

Revenue model and Payments)  
4.5.5.1 การจดัหาเงินทุน 
MONOMAX เป็นบริษทัท่ีอยู่ในกลุ่มบริษทั โมโน เทคโนโลยี (MONO 

Technology) ซ่ึงเป็นบริษทัจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยใ์นประเทศไทย จึงสามารถจดัหาแหล่ง
เงินทุนไดห้ลากหลายวิธี ทั้งการระดมทุนในตลาดทุน การกูเ้งินจากธนาคาร หรือการออกหุน้กู ้

4.5.5.2 รูปแบบการหารายได ้(Revenue Model) 
MONOMAX ใช้รูปแบบการหารายได้แบบสมคัรสมาชิก (Subscription 

Video On Demand) โดยก าหนดราคาสมาชิกรายเดือนไว ้250 บาทต่อเดือน และ 2,500 บาทต่อปี 
4.5.5.3 ช่องทางช าระเงิน (Payments Methods)  
ปัจจุบนั MONOMAX มีช่องทางการช าระเงินทั้งหมด 4 ช่องทางไดแ้ก่ 
1.ทางเวบ็ไซต ์(Website Payment) ดว้ยบตัรเครดิต 

https://www.monomax.me/signup/package 
2.ทางโทรศัพท์มือถือ (Mobile Payment)  ช าระผ่านระบบ  E-Wallet 

(Paysbuy)  ลูกคา้สามารถช าระเงินผา่นทางกระเป๋าเงินอิเล็กทรอนิกส์ (E-Wallet) โดยการ สมคัรเปิด
บญัชี PaySbuy ท่ี www.paysbuy.com หลงัจากนั้นจึงเติมเงินเขา้บญัชี PaySbuy จากบตัรเครดิต (Visa 
/ MasterCard) หรือจากบญัชีธนาคาร  

3.ทางจุดรับช าระเงิน (POS) ช าระผ่าน Counter Service ณ 7-eleven และ 
Tesco Lotus 

4.ทางบตัรเติมเงิน (Prepaid Card) ดว้ยบตัร One-2-Call 
 
 
 
 

https://www.monomax.me/signup/package
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4.5.6 ปัจจัยอุปสรรคและการปรับตัว (Adaptation)   
4.5.6.1 อุปสรรคดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการ (Content Piracy) 
MONOMAX คือ หน่ึงในผูใ้ห้บริการ OTT ท่ีประสบปัญหาการละเมิด

ลิขสิทธ์ิรายการอย่างหนกัจากพฤติกรรมของผูช้มและผูเ้ผยแพร่รายการ ผูบ้ริหารของ MONOMAX 
ไดศึ้กษางานวิจยัท่ีเก่ียวกบัการละเมิดลิขสิทธ์ิต่างประเทศพบว่าอตัราการละเมิดลิขสิทธ์ิในแต่ละ
ประเทศนั้นมีผลโดยตรงต่ออตัราการเติบโตของธุรกิจ OTT ในประเทศนั้น ๆ ดงันั้น ปัจจยัดา้นการ
ละเมิดลิขสิทธ์ิจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีรัฐบาลและทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งจะตอ้งเร่งแกไ้ข เพื่อยกระดบัการ
เติบโตของธุรกิจ OTT ในประเทศไทยในอนาคต 

MONOMAX จัดตั้ งหน่วยงานส าหรับติดตามการละเ มิดลิขสิท ธ์ิ
โดยเฉพาะและด าเนินการแจ้งเบาะแสผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิไปยงัหน่วยงานท่ีรับผิดชอบ แต่เน่ืองจาก
จ านวนผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิในประเทศไทยมีจ านวนมากและเกิดขึ้นอย่างต่อเน่ือง บางรายการตั้งเซิฟ
เวอร์ไวท่ี้ต่างประเทศจนยากต่อการติดตามจบักุม บริษทัจึงตระหนักไดว้่าบริษทัไม่สามารถแกไ้ข
ปัญหาน้ีได้เพียงฝ่ายเดียว แต่ต้องอาศัยความร่วมมือของรัฐบาล หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งและผูช้ม
รายการในประเทศไทย 

ในเบ้ืองต้น MONOMAX ปรับตัวและแก้ไขปัญหาด้วยการหลีกเล่ียง
น าเสนอรายการแก่กลุ่มผูช้มท่ีมีพฤติกรรมละเมิดลิขสิทธ์ิสูง แต่เลือกน าเสนอรายการแก่กลุ่มผูช้มท่ี
มีพฤติกรรมการละเมิดลิขสิทธ์ิต ่าเพื่อชกัจูงผูช้มกลุ่มนั้นใหส้มคัรใชบ้ริการแบบถูกลิขสิทธ์ิ เช่น กลุ่ม
ผูช้มท่ียงัไม่สามารถเขา้ถึงโปรแกรมละเมิดลิขสิทธ์ิในกลุ่ม BitTorrent ได ้หลงัจากท่ี MONOMAX 
เลือกให้ความส าคญัแก่กลุ่มผูช้มมากขึ้นจึงท าให้ผูส้มคัรใช้งานของ MONOMAX เติบโตขึ้นอย่าง
เห็นไดช้ดั 

4.5.6.2 อุปสรรคด้านกฎหมายเก่ียวกับการละเมิดลิขสิทธ์ิ (Copyright 
Law) 

MONOMAX มองว่ากฎหมายเก่ียวกับการละเมิดลิขสิทธ์ิของไทยใน
ปัจจุบนันั้นยงัไม่มีประสิทธิภาพในหลายดา้น ตั้งแต่ดา้นการก าหนดกฎหมายลิขสิทธ์ิใหอ้ยูใ่นหมวด
คดีเพ่งจึงท าให้การด าเนินคดีจ าเป็นตอ้งมีผูเ้สียหายจึงจะด าเนินการฟ้องร้องได ้ดา้นขอบเขตของ
กฎหมายนั้นก็ไม่ครอบคลุมการติดตามจับกลุ่มผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิท่ีหลบหนีไปตั้ งเซิร์ฟเวอร์ท่ี
ต่างประเทศ ดา้นกฎหมายลิขสิทธ์ิระหว่างประเทศท่ีตอ้งขอสิทธิจากผูผ้ลิตรายการเพื่อด าเนินคดี 
ดา้นโทษปรับของคดีละเมิดลิขสิทธ์ิในประเทศไทยก าหนดไวส้องหม่ืนถึงสองแสนบาทซ่ึงเป็นโทษ
ท่ีไม่ร้ายแรงเม่ือเทียบกบับทลงโทษในต่างประเทศท่ีก าหนดโทษไวสู้งถึงหลกัลา้นและตอ้งจ าโทษ
สูงสุดหลายสิบปี ดา้นระยะเวลาการด าเนินคดีท่ียาวนานซ่ึงท าให้ผูใ้ห้บริการตอ้งสูญเสียเวลาในการ
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ติดตามคดี และดา้นความคุม้ค่าในการด าเนินคดี เน่ืองจากการด าเนินคดีนั้นแต่ละคร้ังนั้นผูใ้หบ้ริการ
ตอ้งเสียค่าใช้จ่าย เช่น ค่าจ้างทนาย ค่าพสัดุ หรือ ค่าขนส่ง และยงัเสียเวลาอีกด้วย จึงท าให้ผูใ้ห้
บริการมองวา่การด าเนินคดียงัไม่คุม้ค่า 

ในเบ้ืองต้น MONOMAX แก้ไขปัญหาด้วยการตั้ งหน่วยงานภายใน
บริษทั เพื่อติดตามผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิโดยเฉพาะ โดยมีหนา้ท่ีตั้งแต่การคน้หา การส่งสัญญาณเตือนแก่ผู ้
ละเมิด ไปจนถึงการแจง้ความด าเนินคดี แต่ก็ยงัไม่สามารถติดตามจบักุมไดค้รบทุกราย เน่ืองจากผู ้
ละเมิดลิขสิทธ์ิสามารถปิดและโยกยา้ยเว็บไซต์ได้อย่างรวดเร็ว MONOMAX มองว่าถ้าภาครัฐ
สามารถผลกัดนัการแกไ้ขกฎหมายละเมิดลิขสิทธ์ิให้มีบทลงโทษท่ีรุนแรง และจดัตั้งหน่วยงานเขา้
มาช่วยปราบปรามผูก้ระท าผิดอย่างจริงจงั ก็จะช่วยให้ปัญหาการละเมิดลิขสิทธ์ิในประเทศไทย
คล่ีคลายไปในทางท่ีดีขึ้นได ้

4.5.6.3 อุปสรรคด้านการปรับตัวตามพฤติกรรมของผูช้ม (Consumer 
Trends) 

MONOMAX มีความทา้ทายในการปรับตวัตามพฤติกรรมของผูช้มซ่ึง
เปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็วในปัจจุบนั ยอ้นไปในช่วงเร่ิมตน้การด าเนินธุรกิจ MONOMAX ยงัไม่มี
ขอ้มูลพฤติกรรมของผูช้มในแพลตฟอร์มของตวัเองอย่างเพียงพอ จึงท าให้การเลือกซ้ือลิขสิทธ์ิ
รายการนั้นพิจารณาจากประสบการณ์ของผูจ้ดัซ้ือรายการเป็นหลกั ปัญหาท่ีพบ คือ ทิศทางการเลือก
ซ้ือรายการมีความแตกต่างกนัไปตามความคิดเห็นของผูซ้ื้อแต่ละราย จึงท าให้แนวทางการจัดซ้ือ
รายการไม่ชัดเจนและไม่เป็นเอกภาพ รวมถึงการน าเสนอรายการต่อคณะผู ้บริหารนั้นมีความ
ยากล าบากเน่ืองจากไม่มีขอ้มูลสนบัสนุนการจดัซ้ือรายการท่ีมีหลกัการและเหตุผล  

MONOMAX เล็งเห็นความส าคญัต่อการติดตามและวิเคราะห์พฤติกรรม
ของผูช้มอยา่งมาก จึงพฒันาระบบการวดัผลรายการในแพลตฟอร์มของตวัเอง เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับ
การเลือกซ้ือลิขสิทธ์ิรายการท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูช้มในแต่ละกลุ่ม โดยขอ้มูลพฤติกรรมของ
ผูช้มเหล่าน้ีจะถูกน ามาใช้พิจารณาร่วมกับประสบการณ์ของผูซ้ื้อรายการ ฝ่ายจัดซ้ือจึงสามารถ
ตดัสินใจซ้ือรายการไดอ้ย่างรวดเร็วเน่ืองจากมีขอ้มูลพฤติกรรมของลูกคา้ รวมถึงการน าเสนอขอ้มูล
แก่ผูบ้ริหารมีความน่าเช่ือมากยิง่ขึ้น 
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4.6 ผลการศึกษากลยุทธ์ของผู้ให้บริการ TRUE ID 

 

 
4.6.1 ข้อมูลด้านการเงิน การเติบโต ผู้ก่อตั้ง และกลุ่มเป้าหมาย 
ข้อมูลเกีย่วกบั TRUE ID 
TRUE ID คือ บริการรับชมความบนัเทิงครบแบบครบครัน เปิดตวัดว้ยแนวคิด “YOUR 

EXTRA – TAINMENT” แอพพลิเคชั่นเดียวครบสุดทุกความสนุกและสิทธิพิเศษ” ตอบสนองทุก
ไลฟ์สไตล์ ดว้ยข่าวสารความบนัเทิงอย่างหลากหลาย ทั้งรายการโทรทศัน์ถ่ายทอดสด ภาพยนตร์
ออนไลน์ กีฬาระดบัโลก ดารา เพลงยอดนิยม ดูดวง ท่องเท่ียว ผูห้ญิงและคลิปบนัเทิง และสิทธิพิเศษ
จากสินคา้และบริการของกลุ่มทรู คอร์เปอเรชัน่ หน่ึงในบริการของ TRUE ID ท่ีมีความโดดเด่น คือ 
ให้บริการรายการทาง OTT ท่ีมีเน้ือหารายการสดใหม่และหลากหลาย ทั้งภาพยนตร์ ละคร กีฬา
ถ่ายทอดสด สารคดี เรียลต้ีโชว ์ช่องรายการโทรทศัน์จากทรูวิชัน่ส์และช่องดิจิทลัและรายการวาไรต้ี 
โดยปัจจุบนั ผูช้มสามารถรับชมผา่นทางแอพพลิเคชัน่และกล่องรับสัญญาณ TRUE ID TV  

ข้อมูลด้านการเงิน 
TRUE ID เป็นธุรกิจของกลุ่มบริษทั ทรู คอเปอเรชัน่ จ ากดั โดยบริษทัมีการเติบโตดา้น

รายไดต้่อเน่ืองทุกปี โดยในปี พ.ศ. 2561 ทรู คอเปอเรชัน่ มีรายไดร้วม 161,820.31 ลา้นบาท ในขณะ
ท่ีก าไรสุทธิของบริษทัยงัมีความผนัผวน โดยในปี พ.ศ.2561 มีก าไรสุทธิ 7,034.59 ลา้นบาท   

ข้อมูลด้านการเติบโต 
TRUE ID เ ปิดให้บริการคร้ังแรกในปี พ.ศ.2560 โดยมีผู ้สนใจยอดดาวโหลด

แอพพลิเคชัน่ กวา่ 1.5 ลา้นคร้ัง เติบโตอยา่งรวดเร็วจนมีผูใ้ชง้านสูงกวา่ 14 ลา้นราย หลงัจากการเปิด
บริการเพียง 5 เดือน  ปัจจุบนั TRUE ID มีฐานผูใ้ช ้10.2 ลา้นคนต่อเดือน และมีคนเขา้ใชง้านพร้อม
กนั (Concurrent User) สูงถึง4-5 แสนคน ในขณะท่ีมียอดดาวน์โหลดแอพฯ ทรูไอดีแลว้ 5.8 ลา้นคร้ัง 
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ตารางท่ี 4.10 งบก าไรขาดทุนบริษทั True Corporation ระหวา่งปี พ.ศ. 2558-2561 

ส้ินสุดงวดบญัชี: 2561 
31/12 

2560 
31/12 

2559 
31/12 

2558 
31/12 

รายได้รวม 161820.31 139519.23 124719.2 118780.68 
รายได ้ 161820.31 139519.23 124719.2 118780.68 
รายไดอ่ื้น ๆ, ทั้งหมด - - - - 
ตน้ทุนท่ีก่อนใหร้ายได,้ รวม 105779.53 102096.02 95599.65 90577.4 
ก าไรขั้นต้น 56040.79 37423.21 29119.55 28203.28 

ค่าใช้จ่ายทั้งหมดในการด าเนินงาน 145165.07 132518.41 125478.82 110600.32 
ฝ่ายขาย / ทัว่ไป / ธุรการ - - - - 
การวิจยัและพฒันา - - - - 
ค่าเส่ือม / ค่าตดัจ าหน่าย - - - - 
ค่าใชจ่้าย (รายได)้ ดอกเบ้ีย – การด าเนินงาน
สุทธิ 

- - - - 

รายได้จากการด าเนินงาน 16655.24 7000.82 -759.62 8180.36 
รายได ้(ค่าใชจ่้าย) ดอกเบ้ีย, ท่ีไม่ใช่การ
ด าเนินงานสุทธิ 

-1474.46 -2628.32 -28.62 -3192.09 

รายได้สุทธิก่อนหักภาษี 12967.44 1860.64 -2317.39 4651.52 
ประมาณการหน้ีสินส าหรับบญัชีรายได ้ 6009.57 1315.52 489.64 251.35 
รายได้สุทธิหลังหักภาษี 6957.87 545.12 -2807.03 4400.18 

รายได้สิทธิก่อนรายการพเิศษ 7034.59 551.29 -2814.35 4411.52 
รายการพิเศษทั้งหมด - - - - 
ก าไรสุทธิ 7034.59 551.29 -2814.35 4411.52 
รายไดสุ้ทธิปรับลด 7034.59 551.29 -2814.35 4411.52 
หุน้ถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัปรับลด 33368.2 33368.2 30859.53 25056.44 
ก าไรต่อหุ้นปรับลดที่ไม่รวมรายการพเิศษ 0.21 0.02 -0.09 0.18 
ก าไรต่อหุน้ตามปกติการปรับลด 0.21 0.02 -0.09 0.18 

*หน่วยเป็นลา้น THB (ยกเวน้ส าหรับรายการต่อหุน้) 
 
 
 



127 

 

ข้อมูลเกีย่วกบัผู้ก่อตั้ง 
TRUE ID เป็นบริการของบริษัท ทรูดิจิตอล แอนด์ มีเดีย แพลตฟอร์ม จ ากัด  ซ่ึง

ประกอบธุรกิจดิจิทัลแพลตฟอร์มและบริการด้านดิจิทัลของกลุ่ม ทรู คอร์ปอเรชั่น (True 
Corporation) มุ่งเน้นด้านนวตักรรมและบริการด้านดิจิทลัผ่านเทคโนโลยีล ้าสมยั อาทิ TRUE ID, 
Internet of Things (“IoT”) และปัญญาประดิษฐ์  

ทรู คอเปอเรชั่น เร่ิมต้นจากการเป็นผูใ้ห้บริการโทรศัพท์พื้นฐาน และผูใ้ห้บริการ 
อินเทอร์เน็ต (ISP) โดยศุภชยั เจียรวนนท ์ดว้ยความร่วมมือและสนบัสนุนจาก บริษทั เครือเจริญโภค
ภณัฑ ์(CP) ภายใตก้ารน าของ ธนินท ์เจียรวนนท ์หลงัจากธุรกิจดา้นการส่ือสารมีการขยายตวัมากขึ้น
จึงปรับเปล่ียนภาพลกัษณ์เดิมมาเป็น กลุ่มบริษทั ทรู คอร์ปอเรชัน่ พร้อมเปล่ียนช่ือบริษทัในเครือจาก 
ทีเอ ออเร้นจ์ (TA ORANGE) ผูใ้ห้บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ี (ร่วมทุนระหว่างซีพี และออเร้นจ์
ฝร่ังเศส) และเปล่ียนช่ืออีกคร้ัง เป็น ทรู มูฟ หลงักลุ่มทุนจากฝร่ังเศสถอนหุ้นกลับไป ท่ีผ่านมา 
บริษทั ทรู คอเปอเรชั่น ขยายกิจการด้านการโทรคมนาคมอย่างรวดเร็ว ทั้งด้านโทรศพัท์พื้นฐาน 
(โทรศพัทบ์า้น), โทรศพัทบ์า้นพกพา (วีพีซีที), ผูใ้หบ้ริการอินเทอร์เน็ต (ทรู อินเทอร์เน็ต), เคเบิลทีวี
ระบบบอกรับเป็นสมาชิกรายเดือน ทรูวิชัน่ส์ เป็นตน้ 

ข้อมูลเกีย่วกบักลุ่มเป้าหมาย 
TRUE ID มีกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มคนรุ่นใหม่ นักเรียน นักศึกษา และผูช้มวยัท างาน 

อายุ 15-39 ปีโดย TRUE ID ไดน้ าเสนอภาพลกัษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ผ่านกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีมีไลฟ์
สไตล์การใช้ชีวิตยุคดิจิทลั ไดแ้ก่ เจเจ กฤษณภูมิ พิบูลสงคราม, ออกแบบ ชุติมณฑน์ จึงเจริญสุข, 
ไอซ์ซึ ณัฐรัตน์ นพรัตยาภรณ์ และ มิ้นท์ ภทัรศยา ยงรัตนมงคล เพื่อดึงดูดกลุ่มผูช้มท่ีมีไลฟ์สไตล์
เดียวกนัมาใชบ้ริการ TRUE ID 
 

4.6.2 ผลการศึกษากลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโต (Management & Growth 
Strategy) 

4.6.2.1 พนัธมิตรเชิงกลยทุธ์ (Strategic Alliance) 
- TRUE ID เ ป็ น พั น ธ มิ ต ร กั บ ผู ้ ใ ห้ บ ริ ก า ร โ ท ร ค ม น า ค ม 

(Telecommunication Company) TRUE ID เป็นหน่ึงในธุรกิจของบริษทั ทรู คอร์เปอเรชัน่ ซ่ึงเป็นผู ้
ให้บริการเครือข่าย True Move H อยู่แลว้ บริษทัจึงใชฐ้านของลูกคา้ของ True Move H กว่า 20 ลา้น
ราย เป็นจุดเร่ิมตน้ในการขยายฐานผูช้มของตวัเอง โดยมอบสิทธิพิเศษมากมายแก่ลูกคา้ของ True 
Move H เช่น การรับชมรายการพื้นฐานของ TRUE ID โดยไม่เสียค่าใชจ่้าย  หรือการมอบสิทธิพิเศษ
ในการรับชมรายการใหม่ล่าสุดสูงสุด 5 สิทธิ ต่อเดือน เป็นต้น ทั้ งน้ี TRUE ID เปิดกว้างให้
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ผูใ้ช้บริการจากคู่แข่งอย่าง AIS และ DTAC สามารถเขา้มาใช้บริการด้วย แต่จะได้รับสิทธิพิเศษ
บางอยา่งไม่เท่ากบัลูกคา้ True Move H เช่น เขา้ชมเน้ือหารายไดเ้พียง 30% ของรายการทั้งหมด 

- TRUE ID ใช้กลยุทธ์ประสานพลงักับบริษทัในเครือ ทรูฯ (Synergy) 
TRUE ID ใช้ขอ้ได้เปรียบของการเป็นบริษทัในกลุ่มทรู คอเปอเรชั่น ช่วยต่อยอดการเติบโตของ 
TRUE ID โดยไม่ตอ้งเร่ิมตน้จากศูนย ์โดยกลุ่มบริษทัทรูฯ มีฐานธุรกิจเดิมท่ีแข็งแรงและมีความ
หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นดา้นโครงสร้างพื้นฐานจาก True Online, ดา้นเน้ือหารายการและช่องทาง
ประชาสัมพันธ์จาก TrueVisions, True4U และบริษัทผลิตรายการร่วมทุนจากต่างชาติ , ด้าน
เทคโนโลยีและนวตักรรมและดา้นการช าระเงินจากกลุ่ม แอดเซนด์  กรุ๊ป (Ascend Group) เป็นตน้ 
เพื่อร่วมกนัช่วยพฒันาบริการของ TRUE ID ใหมี้คุณภาพมากขึ้นในอนาคต  

- กลุ่มทรูฯ ร่วมตั้ งบริษัทร่วมทุนกับ ซีเจ อีเอ็นเอ็มเพื่อผลิตรายการ 
(Content Provider) กลุ่มทรูฯ ร่วมกบั ซีเจ อีเอ็นเอ็ม จากเกาหลีใต ้ผูน้ าธุรกิจบนัเทิงครบวงจรแห่ง
เอเชีย ก่อตั้ง ทรู ซีเจ ครีเอชัน่ส์ บริษทัร่วมทุน เพื่อผลิตรายการคุณภาพระดบัโลกทั้ง ละคร วาไรต้ี 
เกมโชว ์เรียลลิต้ี ส าหรับธุรกิจรายการทั้งในและต่างประเทศ ใชก้ลยทุธ์น ารายการตน้ฉบบั (Original 
Format) ท่ีประสบความส าเร็จจาก ซีเจ อีเอ็นเอ็ม มาพฒันาผสมผสานความต้องการของตลาด
ผูบ้ริโภคชาวเอเชีย ให้สามารถรับชมไดห้ลากหลายช่องทางอนัหลากหลายกลุ่มทรูฯ รวมถึง TRUE 
ID ดว้ย  

- TRUE ID เป็นพนัธมิตรกับผูผ้ลิตรายการทั่วโลก (Content Provider) 
TRUE ID ต่อยอดการเป็นบริษทัในกลุ่มทรู คอเปอเรชัน่ ซ่ึงประกอบธุรกิจรายการและส่ือบนัเทิง
มากยาวนานอย่าง TrueVisions ในการเขา้ถึงผูผ้ลิตรายการช่ือดงัในทุกมุมโลกและมากมายในทุก
ประเภทรายการ เช่น ภาพยนตร์ รายการโทรทศัน์ รายการถ่ายทอดสดกีฬา การ์ตูน หรือรายการวา
ไรต้ีบนัเทิง เพื่อจดัหารายการมาน าเสนอใน TRUE ID แบบไม่จ ากดัค่ายและมีความสดใหม่มากกวา่
ผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน   

นอกจากน้ี TRUE ID ยงัไดรั้บประโยชน์จากสายสัมพนัธ์รหว่างผูจ้ดัซ้ือ
รายการของกลุ่มทรูฯ และผูผ้ลิตรายการในประเทศไทยมากมาย เน่ืองจากกลุ่มทรูฯ มีช่องทางในการ
เผยแพร่รายการทอ้งถ่ินจ านวนมาก เช่น ช่องรายการทอ้งถ่ินใน TrueVisions, True4U หรือ TNN16 
จึงมีทางเลือกส าหรับจดัหารายการในประเทศไดอ้ยา่งกวา้งขวาง 

- TRUE ID เ ป็นพันธมิตรกับหน่วยงานเทคโนโลยีใน เค รือท รูฯ 
(Technology Company) TRUE ID เป็นธุรกิจของบริษทั ทรู ดิจิทลั มีเดียแอนด์แพลตฟอร์มซ่ึงเป็น
ในบริษทัท่ีในกลุ่มเทคโนโลยีและนวตักรรม ท่ีมีการประสานความร่วมมือกบัหน่วยงานเทคโนโลยี
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อ่ืน ๆ เช่น เครือแอดเซนด์ (Ascend Group) เช่น True Money หรือ True IDC เพื่อร่วมกันพัฒนา
ระบบช าระเงิน, ระบบซ้ือรายการ, ระบบจดัเก็บและจดัการขอ้มูล เป็นตน้ 

4.6.2.2 การพฒันาภายในองคก์ร (Internal Development) 
- กลุ่มทรูฯ ลงทุนผลิตรายการของตวัเอง (True Original Contents) กลุ่มท

รูฯ ก่อตั้งหน่วยงานผลิตรายการภาย เช่น ทรูคอนเทนต์แอนด์มีเดีย เพื่อลงทุนและพฒันาบุคลากร
ส าหรับผลิตรายการของตัวเองอย่างต่อเน่ือง รวมถึงการลงทุนผลิตภาพยนตร์และละครชุดจาก 
TrueVisions Original Pictures และ True Original Production เช่น ภาพยนตร์ซีรีส์ศรีอโยธยารวมถึง
การร่วมทุน True CJ เพื่อเรียนรู้วิธีการท างานระดบัสากลและน าความรู้มาพฒันาการผลิตรายการใน
อนาคต  

4.6.2.3 การขยายตลาดไปต่างประเทศ (International Strategy) 
- TRUE ID มุ่งเป็นผู ้ให้บริการในระดับภูมิภาค  TRUE ID มีแผนการ

เติบโตในระดับภูมิภาคตามยุทธศาสตร์ของกลุ่ม  ทรู คอเปอเรชั่น ท่ีต้องการเป็นผู ้น าด้าน
โทรคมนาคมในเขตเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ในอนาคต แต่ในระยะสั้น TRUE ID ตอ้งการสร้างฐาน
ลูกคา้ในประเทศไทยใหแ้ขง็แรงก่อนท่ีจะขยายการใหบ้ริการไปยงัประเทศอ่ืน ๆ   

- กลุ่มทรูฯ ขายลิขสิทธ์ิรายการท่ีผลิตเอง (True Originals) ในประเทศ
แถบเอเชีย นอกจากรายการท่ีกลุ่มทรูฯ ลงทุนผลิตเอง (True Originals) จากหน่วยงานต่าง ๆ จะถูก
น ามาเผยแพร่ทาง TRUE ID และส่ืออ่ืน ๆ ในเครือทรูฯ แลว้ บริษทัยงัขายลิขสิทธ์ิแก่ตวัแทนจ าหน่าย
รายการในประเทศต่าง ๆ ในประเทศแถบเอเชีย เช่น จีน เมียนมาร์ กมัพูชา เวียดนาม ลาว โดยเร่ืองท่ี
ขายลิขสิทธ์ิไปแลว้ ไดแ้ก่ เร่ืองละคร Full House วุน่นกั รักเตม็บา้น, Princess Hour รักวุน่ๆ เจา้หญิง
จอมจุน้ ,My Girl 18 มงกุฎสุดท่ีรัก, Oh My Ghost ผีป่วนชวนมารัก และภาพยนตร์ซีรีส์ศรีอโยธยา  
 

4.6.3 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)  
4.6.3.1 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy)  
- กลยุทธ์ความหลากหลาย (Variety) TRUE ID น าเสนอเน้ือหารายการ

อยา่งหลากหลาย สามารถแบ่งได ้5 ประเภท ไดแ้ก่ ภาพยนตร์ (Movie) ภาพยนตร์ยอดนิยมจากฮอลลี
วูด ซีร่ีส์และรายการโทรทศัน์สดใหม่ , เพลง (Music) เพลงใหม่และเพลงยอดนิยม ทั้งเพลงไทย 
สากล และเกาหลี การท านายดวงรายสัปดาห์, โทรทศัน์ถ่ายทอดสด (TV) ช่องรายการโทรทัศน์
ออนไลน์ โดยรวมช่องจากทรูวิชัน่ส์ และโทรทศัน์ดิจิทลักว่า, กีฬา (Sports) เน้ือหาเก่ียวกบักีฬา ทั้ง
ข่าวสาร วาไรต้ี ความบนัเทิง และการถ่ายทอดสดแข่งขนัฟุตบอลทั้งในไทยและต่างประเทศ, ไลฟ์
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สไตล ์(Lifestyle) วิถีชีวิตท่ีน่าสนใจและเร่ืองราวสดใหม่ทุกวนั ทั้งเร่ืองของผูห้ญิง ผูช้าย ท่องเท่ียว 
อาหารและเกม 

- กลยุทธ์ความแตกต่าง (True Original Content) TRUE ID ยงัไม่มีการ
ลงทุนผลิตเน้ือหารายการของตวัเอง (TRUE ID Original Content) โดยตรง เน่ืองจากรูปแบบการ
บริหารงานของกลุ่มทรูฯ นั้นมีหน่วยงานรับผิดชอบผลิตเน้ือหารายการอยู่หลายหน่วยงานอย่าง 
ภาพยนตร์และละครชุดจาก TrueVisions Original Pictures เช่น Secret Garden อลเวงรักสลบัร่าง, 
กตัลงั หรือ True Original Production เช่น ภาพยนตร์ซีรีส์ศรีอโยธยา รวมถึง รายการโทรทศัน์ร่วม
ทุนจาก True CJ เป็นตน้ ทั้งน้ีเน้ือหารายการทั้งหมดจะถูกน ามาคดัสรรส าหรับน าเสนอใน TRUE ID 
และส่ือต่าง ๆ ของกลุ่มทรูฯ ตามความเหมาะสม 

- กลยุทธ์ความสดใหม่ (First Mover) TRUE ID ต้องการเป็นผูน้ าด้าน
ความสดใหม่ของภาพยนตร์เช่าแบบรายเร่ือง (TVOD) จึงจดัซ้ือภาพยนตร์ใหม่ล่าสุดจากหลากหลาย
ค่ายผูผ้ลิตช่ือดัง โดยไม่แบ่งแยกค่าย ทั้ งน้ี TRUE ID ต้องการให้ผูช้มจดจ าในฐานะผูน้ าเสนอ
ภาพยนตร์ใหม่ล่าสุดกว่าผูใ้ห้บริการรายอ่ืน ๆ ในตลาด นอกจากน้ี TRUE ID ยงัตอ้งการผลกัดนั
รายการกีฬาถ่ายทอดสด เช่น ฟุตบอลพรีเมียร์ลีค ฟุตบอลไทย บาสเก็ตบอล หรือรายการกีฬาแมทช์
ส าคญั เพื่อดึงดูดผูช้มใหเ้ขา้มาใชบ้ริการแพลตฟอร์มมากยิง่ขึ้น 

4.6.3.2 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy)  
- กลยุทธ์ครบวงจร (Convergence / Bundle Price) TRUE ID นั้ นเ ป็น

บริการของกลุ่ม ทรู คอร์เปอเรชั่น จึงมีบริการอ่ืน ๆ ในเครือมากมาย เช่น บริการสัญญาณ
โทรศพัทมื์อถือ ระบบโทรศพัทบ์า้น ระบบอินเทอร์เน็ต และโทรทศัน์ระบบเคเบิ้ล บริษทัจึงสามารถ
ใช้กลยุทธ์ราคาแบบครบวงจร (Convergence / Bundle Price)โดยการน าเสนอแพคเกจรวมบริการ
ต่าง ๆ ของกลุ่มทรูในราคาพิเศษเพื่อดึงดูดลูกคา้ท่ีให้ความส าคญักบัความคุม้ค่า เปล่ียนมาใช้บริการ
ของกลุ่มทรูฯ มากขึ้น นอกจากน้ียอดใช้จ่ายสินคา้และบริการในแต่ละเดือนนั้นจะถูกแปลงเป็น
คะแนน ทรูพอ้ย (True Point) เพื่อน าไปใชแ้ลกรับบริการสินคา้ในเครือทรูฯ ไดโ้ดยไม่เสียค่าใชจ่้าย  

TREU ID ตกลงเป็นพนัธมิตรระหว่างหน่วยงานในกลุ่มทรูอ่ืน ๆ  เช่น 
การน าคะแนนสะสม ทรูพอ้ย  (True Point) มาแลกรับชมรายการในแอพ TRUE ID หรือ การน า
กล่อง TRUE ID TV ไปวางจ าหน่ายในร้าน 7/11 เป็นตน้  
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ภาพท่ี 4.41 ภาพแพคเกจราคาแบบครบวงจรของกลุ่มทรู คอร์เปอเรชัน่ 
 

- กลยุทธ์ราคาท่ีแข่งขันได้ (Competition Price) TRUE ID มีบริการเช่า
ภาพยนตร์ใหม่ล่าสุด (TVOD) โดยตั้งราคาไวเ้พียง 75 บาทส าหรับการเช่า 1 คร้ัง และสามารถเลือก
รับชมไดไ้ม่จ ากดัจ านวนคร้ังภายใน 48 ชัว่โมงหลงัจากการรับชมคร้ังแรก แต่ถา้ยงัไม่เร่ิมรับชมจะ
สามารถเก็บไวไ้ดภ้ายใน 30 วนั โดยการตั้งราคาท่ี 75 บาทนั้นถือเป็นราคาท่ีต ่ากวา่การรับชมทางโรง
ภาพยนตร์ค่อนขา้งมาก (ปัจจุบนัราคาชมภาพยนตร์ทัว่ไปเร่ิมตน้ระหว่าง 180-220 บาท ) เน่ืองจาก 
TRUE ID ตอ้งการใหผู้ช้มทัว่ไปสามารถเขา้ถึงรายการไดง้่ายขึ้น 

4.6.3.3 กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) 
- กลยุทธ์ Omni-Channel / Web-based Channel TRUE ID นั้ นเป็นส่วน

หน่ึงของกลยทุธ์พฒันาช่องทางจดัจ าหน่ายแบบ Omni-Platform ของกลุ่ม ทรู คอเปอเรชัน่ ประกอบ
ไปดว้ยช่องทางโทรทศัน์ระบบดิจิทลั (True4U) โทรทศัน์ระบบเคเบิ้ล (TrueVisions) ช่องทางกล่อง
รับสัญญาณ (TREU ID TV) และช่องทางออนไลน์ (TRUE ID) True ID เนน้ความสะดวกและความ
ง่ายในการรับชม เพื่อให้ผูช้มทุกกลุ่มสามารถเขา้ถึงไดอ้ย่างสะดวกสบาย ทั้ง 3 ช่องทาง ไดแ้ก่ ทาง 
เวบ็ไซต ์https://trueid.net/, ทาง แอพพลิเคชัน่ TRUE ID และทางกล่อง True ID TV โดยช่องทางท่ี
เนน้ท่ีสุดคือ ทางเวบ็ไซตเ์น่ืองจากผูช้มต่างจงัหวดันิยมสูง 

4.6.3.4 กลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  
- กลยุทธ์ประสานพลงั (Synergy) TRUE ID เป็นบริการของบริษทั ทรู 

ดิจิทลั มีเดีย แอนด์ แพลทฟอร์ม ซ่ึงเป็นบริษทัในกลุ่ม ทรู คอร์เปอเรชัน่ จึงมีส่ือในเครือมากมายท่ี
สามารถใช้เป็นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์รายการและกิจกรรมได ้เช่น ช่องโทรทศัน์ True4U, 

https://trueid.net/
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TNN16, TrueVisions หรือ ส่ือในร้านคา้ True Shop รวมไปถึงส่ือท่ีอยู่ในกลุ่มบริษทัเครือเจริญโภค
ภณัฑ ์(CP Group) อยา่งร้านสะดวกซ้ือ 7/11, หา้งสรรพสินคา้ Macro เป็นตน้ 

- กลยุทธ์ชิงโชค (Sales Promotion) TRUE ID ใช้กลยุทธ์ชิงโชค (Lucky 
Draw) เพื่อกระตุน้ยอดการสมคัรใช้งานให้สูงถึง 30 ลา้นร้าย โดยการจดักิจกรรม “True ID Extra 
Giving Extra Surprise” แจกรางวลัให้กบัผูส้มคัรใช้งาน TRUE ID มากถึง 1 ลา้นรางวลั รวมมูลค่า
กว่า 25 ล้านบาท โดยเฉพาะถ้าผูใ้ช้งานเป็นใช้เครือข่าย True Move H จะได้สิทธ์ิรับเงินคืนเข้า
กระเป๋าเงิน True Money สูงสุด 2,000 บาท  

 
4.6.4 กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology and Innovation Strategies) 
TRUE ID พฒันาเทคโนโลยีและนวตักรรมการบริการผ่านบริษทัดา้นเทคโนโลยีและ

นวตักรรมในเครือ คือ บริษทั Ascend โดยเนน้การพฒันาภายใน  มีขอ้ไดเ้ปรียบ คือ ความคุม้ค่าของ
การลงทุนระยะยาว แต่ก็มีขอ้จ ากดั คือ การพฒันาใชร้ะยะเวลานานจนไม่ทนัต่อความเปล่ียนแปลง
ของตลาด 

4.6.4.1 นวตักรรมการตลาด (Market Innovation)  
- TREU ID พฒันาระบบวิเคราะห์พฤติกรรมของผูช้ม (Data Analytics) 

TRUE ID ก าลังพฒันาระบบวิเคราะห์พฤติกรรมผูช้มให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น โดยปัจจุบัน 
บริษทัสามารถเก็บขอ้มูลพฤติกรรมของผูช้มไดใ้นเบ้ืองตน้ (Data Warehouse) เช่น ขอ้มูลความนิยม
ของเน้ือหารายการต่าง ๆ ในแพลตฟอร์ม เพื่อจดัท าเป็นรายงานประจ าเดือนส าหรับใชเ้ป็นขอ้มูลแก่
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง แต่ไม่ยงัสามารถช่วยในการแนะน ารายการการท่ีเหมาะสมกบัผูช้มแต่ละกลุ่ม
ได ้ทั้งน้ี TRUE ID ตอ้งการพฒันาระบบน้ีใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ้นในอนาคต 

4.6.4.2 นวตักรรมองคก์ร (Organization Innovation) 
- TRUE ID ปรับระบบการท า ง านให้ทันสมัยด้วยระบบดิ จิทัล 

(Digitization) TRUE ID มีการน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการท างานหลายส่วน ทั้งระบบการจดัซ้ือ
รายการดิจิทลัท่ีสามารถจดัการระยะเวลาการถือครองลิขสิทธ์ิรายการไดอ้ย่างสะดวก การประชุม
ทางไกล (Conference Call) รวมถึงระบบบริการทรัพยากรบุคคลออนไลน์ท่ีสามารถขออนุมติัการลา
ทางออนไลน์หรือทางแอพพลิเคชัน่ได ้ 

4.6.4.3 นวตักรรมสินคา้และบริการ (Product/Service Innovation)  
- TRUE ID ใช้นวัตกรรมการเงิน เพิ่มความสะดวกในการช าระเงิน 

(Cryptocurrency) TRUE ID มองว่าผูใ้ห้บริการ OTT ต่างชาติท่ีเขา้มาเปิดให้บริการในประเทศไทย 
โดยใชช่้องทางช าระเงินผา่นบตัรเครดิตนั้น เป็นช่องทางมีความยุ่งยากในการสมคัรของผูช้มทอ้งถ่ิน
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ในประเทศไทย  TRUE ID จึงน าเทคโนโลยีสกุลเงินดิจิทลั (Cryptocurrency) ของกลุ่มทรูฯ ท่ีเปิด
ให้บริการแลว้ในปัจจุบนั อย่าง True Point สกุลเงินดิจิทลัของกลุ่มทรูฯ และนวตักรรมกระเป๋าเงิน
อิเล็กทรอนิกส์  (E-Wallet) อย่าง True Money Wallet มาใช้ในแอพพลิเคชั่น True ID ส าหรับการ
แลกซ้ือภาพยนตร์เขา้ใหม่ล่าสุด เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายในการช าระเงินของผูช้ม  

- TRUE ID พัฒนาระบบแนะน าช่องรายการยอดนิยม (Trending TV 
Program) TRUE ID พฒันาระบบแนะน าช่องรายการยอดนิยม ณ เวลาปัจจุบนั ส าหรับผูช้มท่ีตอ้งการ
ติดตามชมรายการท่ีทนักระแสทนัที โดยระบบจะเลือกช่องรายการท่ีมีผูช้มก าลงัรับชมอยูม่าน าเสนอ
ในหนา้เมนูโดยอตัโนมติั โดยเรียงล าดบัตามจ านวนผูช้มสูงสุด ณ ขณะนั้น สูงสุด 11 ช่องรายการ  

 

ภาพท่ี 4.42 ระบบแนะน าข่องรายการของ True ID  
 

- TRUE ID พฒันาระบบสั่งการด้วยเสียง (Voice Assistance) TRUE ID 
น าเทคโนโลยีสั่งการดว้ยเสียง (Voice Assistance) มาช่วยเพิ่มความสะดวกสบายในการเลือกรับชม
รายการของผูช้ม โดยผูช้มสามารถสั่งการดว้ยเสียงจากรีโมตคอนโทรลของ TRUE ID ท่ีเช่ือมต่อกบั
กล่องรับสัญญาณ True ID Box หลังจากนั้นระบบจะคน้หารายการให้อัตโนมัติ เช่น ผูช้มพูดว่า 
“True Movie Hit” ระบบก็จะเปล่ียนช่องรายการไปเป็นช่อง True Movie Hits ทนัที 

 

ภาพท่ี 4.43 เทคโนโลยสีั่งการดว้ยเสียงของ True ID Box 
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4.6.4.4 นวตักรรมกระบวนการท างาน (Process Innovation) 
- TRUE ID ส่ งผ่ านรายการผ่ านระบบ ดิ จิทัล  (FTP)  TREU ID ใช้

เทคโนโลยีการจดัส่งไฟลร์ายการแบบ FTP (File Transfer Protocol) เพื่อลดระยะเวลาและค่าใชจ่้าย
ในการจดัส่งไฟล์รายการทางไปรษณีย ์โดยผูจ้ดัซ้ือรายการจะประสานการส่งไฟล์รายการกบัทาง
ผูผ้ลิตทั้งในและต่างประเทศผา่นระบบ FTP โดยไม่จ าเป็นตอ้งส่งผา่นทางไปรษณียห์รือพนกังานส่ง
เอกสารอีกต่อไป 

 
4.6.5 กลยุทธ์ด้านการเงิน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระเงิน (Finance, 

Revenue model and Payments) 
4.6.5.1 การจดัหาเงินทุน 
TRUE ID เป็นธุรกิจท่ีอยู่ในบริษทั ทรูดิจิทลัมีเดียและแพลตฟอร์ม ใน

เครือ ทรู คอร์เปอเรชัน่ จ ากดั ซ่ึงบริษทัในตลาดหลกัทรัพยข์องประเทศไทย จึงสามารถระดมทุนได้
หลากหลายวิธี เช่น การกู้ยืมเงิน การขายหุ้น หรือ การเสนอขายหุ้นกู้ เป็นตน้ ปัจจุบนั TRUE ID 
ไดรั้บงบประมาณรายปีจาก ทรู คอเปอเรชัน่ จ ากดั เพื่อด าเนินธุรกิจในแต่ละปี  

4.6.5.2 รูปแบบการหารายได ้(Revenue Model) 
TRUE ID ใช้ รูปแบบการหารายได้แบบฟรีบางส่วน (Freemium) 

โดยทัว่ไป ผูช้มสามารถรับชมเน้ือหารายการพื้นฐานได ้แต่มีการจ ากดัเน้ือหาบางประเภทไว ้(True 
ID Basic HD Package) กรณีท่ีผูช้มตอ้งการรับชมเน้ือหารายการเพิ่มเติมจะตอ้งสมคัรแพคเกจราย
เดือน (True ID Unlimited HD Package) เดือนละ 499 บาทต่อเดือน โดยให้สิทธิพิเศษลูกคา้ในกลุ่ม
ทรู คอเปอเรชัน่สามารถรับชมเน้ือหารายการโดยไม่เสียค่าบริการในระยะเวลาจ ากัด กรณีท่ีผูช้ม
ตอ้งการรับชมเน้ือหารายการพิเศษ เช่น ภาพยนตร์ใหม่ล่าสุดก็สามารถใชบ้ริการแบบเสียค่าบริการ
รายคร้ัง (TVOD) ในราคา เร่ืองละ 75 บาท โดยสามารถรับชมไดภ้ายในระยะเวลา 48 ชัว่โมงหลงั
การรับชมในคร้ังแรกทั้งน้ี TRUE ID ยงัใช้รูปแบบการหารายได้ค่าโฆษณา (AVOD) โดยผูช้มจะ
ไดรั้บชมโฆษณาก่อนเขา้ชมรายการในแพลตฟอร์ม ทั้งน้ี TRUE ID ไม่หยุดท่ีจะคน้หาและพฒันา
รูปแบบการหารายไดใ้หม่ ๆ ในอนาคต 

4.6.5.3 ช่องทางช าระเงิน (Payment Methods) 
ปัจจุบนั TRUE ID เปิดให้ลูกคา้เขา้ใช้บริการโดยไม่เรียกเก็บค่าสมาชิก 

เม่ือสเป็นสมาชิก TRUE ID แต่ส าหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการเช่าภาพยนตร์ สามารถเลือกวิธีในการช าระ
เงินได ้ดงัน้ี  



135 

 

1.ทางเว็บไซต์ (Website Payment) ช าระทาง บัตรเครดิต/เดบิต .True 
Point 

2.ทางโทรศพัท์มือถือ (Mobile Payment) ช าระผ่านทาง iTunes /Google 
Play ในแอพพลิเคชัน่ TRUE ID 

 
4.6.6 ปัจจัยอุปสรรคและการปรับตัว (Adaptation)   

4.6.6.1 อุปสรรคด้านพฤติกรรมการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการ  (Content 
Piracy) 

ในประเทศไทยมีผูช้มรับชมรายการละเมิดลิขสิทธ์ิทางอินเทอร์เน็ต
จ านวนมาก เน่ืองจากการเขา้ถึงเน้ือหารายการท าไดง้่าย ประกอบกบัผูช้มชาวไทยนิยมรับชมรายการ
แบบไม่เสียค่าใชจ่้าย โดยมีสาเหตุบางส่วนมาจากการเขา้ถึงรายการคุณภาพดีจากต่างประเทศนั้นตอ้ง
เสียค่าบริการจ านวนหลายพนับาทต่อเดือน ซ่ึงเป็นผลมาจากตน้ทุนดา้นลิขสิทธ์ิรายการ ดว้ยเหตุน้ี
โอกาสในการเขา้ถึงรายการดงักล่าวจึงจ ากดัอยูท่ี่ผูช้มท่ีมีรายไดร้ะดบักลางถึงระดบับนเท่านั้น 

TRUE ID แก้ปัญหาด้วยการก่อตั้งหน่วยงานภายในซ่ึงมีหน้าท่ีติดตาม
และด าเนินคดีกบัผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิโดยเฉพาะ และติดตามด าเนินคดีมาอย่างต่อเน่ือง แต่เน่ืองจากผู ้
ละเมิดลิขสิทธ์ินั้นมีจ านวนมากและมีวิธีการหลบเล่ียงค่อนขา้งรวดเร็วจึงท าให้การติดตามเป็นไป
ด้วยความยากล าบาก นอกจากน้ี TRUE ID จึงปรับตัวตามพฤติกรรมของผูช้ม  โดยการน าเสนอ
เน้ือหารายการคุณภาพดีแก่ผูช้มทุกระดบัโดยไม่เสียค่าใชจ่้ายแต่มาพร้อมเง่ือนไขในการรับชม โดย
ผูช้มจะตอ้งสมคัรใช้บริการสินคา้ในเครือทรู คอร์เปอเรชั่น เช่น True Move H, True Online หรือ 
TrueVisions นอกจากน้ียงัมีโฆษณาคัน่ระหวา่งการรับชม  กลยทุธ์น้ีจึงมีเป้าหมาย คือ การดึงดูดผูช้ม
กลุ่มท่ีละเมิดลิขสิทธ์ิให้หันมารับชมผ่านทาง TRUE ID ซ่ึงมีบริการท่ีดีกว่าการรับชมทางช่องทาง
ละเมิดลิขสิทธ์ิมากขึ้น 

4.6.6.2 อุปสรรคด้านการติดตามและคาดการณ์พฤติกรรมของผู ้ชม 
(Consumer Trend) 

อุปสรรคและความทา้ทายของ TRUE ID คือ การติดตามและคาดการณ์
ความตอ้งการของผูช้มรายการในอนาคต เน่ืองจากในปัจจุบนั TRUE ID อยูร่ะหวา่งการพฒันาระบบ
วิเคราะห์พฤติกรรมของผูช้ม ประกอบกบัเพิ่งเร่ิมเก็บขอ้มูลการใช้งาน ฐานขอ้มูลของผูช้มจึงยงัมี
ขนาดเล็กและอาจมีความคลาดเคล่ือนเม่ือน าไปวิเคราะห์เพื่อตดัสินใจ แตกต่างจากระบบวิเคราะห์
ของผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศสหรัฐอเมริกาหรือประเทศจีนท่ีเก็บขอ้มูลมายาวนานและต่อเน่ือง
จนสามารถเก็บสะสมเป็นฐานขอ้มูลขนาดใหญ่  
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TREU ID จึงวางแผนพฒันาระบบวิเคราะห์พฤติกรรมผูช้ม โดยประสาน
ความร่วมมือกบับริษทัพฒันาเทคโนโลยภีายในกลุ่มทรู คอเปอเรชัน่ (Internal Development) เพื่อให้
การพฒันามีความต่อเน่ืองและช่วยควบคุมค่าใช้จ่ายในระยะยาว แต่การพฒันาภายในยงัมีขอ้จ ากดั
เร่ืองระยะเวลาการพฒันาท่ีล่าชา้ ต่างจากการเลือกใชบ้ริการหน่วยงานภายนอกบริษทั (Outsourcing) 

นอกจากการพฒันาภายในบริษทั TRUE ID ยงัตอ้งการให้หน่วยงานของ
รัฐเขา้มาช่วยลงทุนพฒันานวตักรรมและพฒันาเน้ือหารายการในระดบัอุตสาหกรรม เพื่อยกระดบั
มาตรฐานธุรกิจ OTT ในประเทศไทย เหมือนท่ีรัฐบาลประเทศเกาหลีช่วยสนบัสนุนธุรกิจส่ือบนัเทิง
ในประเทศจนประสบความส าเร็จจนถึงปัจจุบนั 

4.6.6.3 อุปสรรคดา้นการท าการตลาดรายการ (Content Marketing) 
TRUE ID เร่ิมเปิดตวัและท าการตลาดในธุรกิจ OTT อยา่งเป็นทางการ ใน

ปี พ.ศ.2560 ซ่ึงถือเป็นการเร่ิมภายหลงัคู่แข่งส าคญัอย่าง Netflix, IFLIX, HOOQ หรือ VIU ท่ีเร่ิมท า
การตลาดในประเทศไทยไปก่อนหนา้แลว้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูใ้ห้บริการระดบัโลกอย่าง Netflix ท่ี
ผูช้มในประเทศไทยบางส่วนรู้จกัมาก่อน ในขณะท่ี TRUE ID นั้นเป็นบริการใหม่ของทางกลุ่ม ทรู 
คอร์เปอเรชัน่ บริษทัจึงตอ้งใช้งบประมาณและระยะเวลาในการแนะน าบริการของ TRUE ID แก่
ลูกคา้ใหม่ ปัจจยัดา้นการตลาดน้ีจึงเป็นอุปสรรคท่ี TRUE ID เสียเปรียบผูใ้หบ้ริการอ่ืน ๆ   

TRUE ID จึงวางแผนกลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์บริการและรายการอยา่ง
ต่อเน่ือง โดยเนน้การใชส่ื้อภายในเครือเป็นหลกั (Convergence) เช่น ส่ือทางโทรทศัน์ดิจิทลั True4U 
และ TNN16 ส่ือทางโทรทศัน์ระบบเคเบิ้ล TrueVisions ส่ือในร้านคา้ True Shop และส่ือออนไลน์
ต่าง ๆ เป็นตน้ ดา้นผลตอบรับนั้น ยงัพบว่ายงัมีผูช้มหลายกลุ่มท่ียงัไม่เขา้ใจลกัษณะการให้บริการ
ของ TRUE ID รวมถึงยงัไม่ทราบว่า TRUE ID มีเน้ือหารายการอะไรบา้ง โดยผูบ้ริหารของบริษทัมี
ความเช่ือมั่นว่าเน้ือหารายการในหมวดภาพยนตร์ของ TRUE ID นั้ นมีความสดใหม่ มีความ
หลากหลายกว่าผูใ้ห้บริการ OTT รายอ่ืน ๆ แต่ผูช้มทัว่ไปยงัไม่รับทราบถึงเน้ือหารายการเหล่าน้ี 
TRUE ID จึงตอ้งปรับกลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ใหมี้ประสิทธิมากมากขึ้นในอนาคต 

4.6.6.4 อุปสรรคดา้นตน้ทุนรายการ (Content Acquisition) 
TREU ID ก าหนดกลยุทธ์ดา้นรายการดว้ยการเลือกซ้ือรายการคุณภาพดี

และรายการยอดนิยม เพื่อดึงดูดผูช้มใหม่ ๆ ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการ แต่รายการคุณภาพดีเหล่านั้นมีตน้ทุน
ค่าลิขสิทธ์ิท่ีสูงมากและเป็นตน้ทุนท่ีมีความต่อเน่ืองยาวนาน โดยเฉพาะภาพยนตร์ไทย อีกทั้งอ านาจ
การต่อรองการซ้ือรายการของ TREU ID นั้นมีไม่มาก เน่ืองจากเป็นการซ้ือส าหรับให้บริการใน
ประเทศไทยประเทศเดียว ต่างจากผูใ้ห้บริการระดบันานาชาติท่ีมีจ านวนการซ้ือมากกว่า จึงท าให้ 
TRUE ID มีค่าตน้ทุนค่าลิขสิทธ์ิรายการท่ีสูงกวา่ผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน 
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TRUE ID พยายามใช้ทกัษะในการต่อรองราคาจากประสบการณ์ของผู ้
ซ้ือรายการ รวมถึงการใชก้ลยุทธ์ซ้ือลิขสิทธ์ิรายการแบบหลายช่องทาง (Multi-platform) ท่ีสามารถ
น าไปออกอากาศในส่ืออ่ืน ๆ ของทางเครือ เช่น ทางโทรทศัน์ดิจิทลั โทรทศัน์เคเบิ้ล และทาง OTT 
ดว้ย เพื่อใหเ้กิดความคุม้ค่าดา้นการบริหารตน้ทุนรายการโดยรวมมากท่ีสุด
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ตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบกลยทุธ์การจดัการของผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทย  

ประเภทของกลยุทธ์การ
จัดการและการเติบโต 

ผูใ้หบ้ริการ
นานาชาติ 

ผูใ้หบ้ริการภูมิภาค ผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย 

Netflix IFLIX  VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 

1.การสร้างพนัธมิตรเชิงกลยุทธ์ (Strategic Alliance) 
   บริษทัโทรคมนาคม    
   (Telecommunication) 

สร้างพนัธมิตรกบั
บริษทัโทรคมนาคม
ทัว่โลกเพื่อเขา้ถึง

ฐานลูกคา้ 

บริษทัโทรคมนาคม
ฟิลิปปินส์,มาเลเซีย

,อินโดนีเซีย 
และไทย (DTAC,  

True Move H) 

สร้างพนัธมิตรกบั 
AIS เพื่อเขา้ถึงฐาน
ลูกคา้และช่องทาง

การตลาด 

เป็นพนัธมิตรกบั 
AIS อยา่งเป็น

ทางการ เพื่อเขา้ถึง
ฐานลูกคา้และ

ช่องทางการตลาด 

เป็นพนัธมิตรกบั 
AIS, DTAC, 

TRUE เพื่อขยาย
ฐานลูกคา้ First 

Jobber 

ใชฐ้านลูกคา้จาก
True Move H เพื่อ
ต่อยอดธุรกิจ 

   บริษทัส่ือสาร     
   (Media Company) 

สร้างพนัธมิตรกบั
ส่ือวิทยแุละ

โทรทศัน์เพื่อ1.ต่อ
ยอดการ

ประชาสัมพนัธ์ 
2.ร่วมกนัผลิต

รายการ 

สร้างพนัธมิตรกบั
ส่ือแต่ละประเทศ

เพื่อ 1.น าเขา้รายการ
ทอ้งถ่ิน 

2.ต่อยอด
ประชาสัมพนัธ์ 

สร้างพนัธมิตร 
JTBC เพื่อจดัหา
รายการคุณภาพ
จากเกาหลี 

- เนน้พนัธมิตรกบั
บริษทัส่ือในเครือ 
โมโน ทั้งนิตยสาร 
โทรทศัน์ วิทย ุ
และ ออนไลน์  

เนน้พนัธมิตรกบั
บริษทัส่ือในเครือ 
ทรูฯ ทั้งนิตยสาร 
โทรทศัน์ ออนไลน์ 

(Synergy) 
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ตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบกลยทุธ์การจดัการของผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทย (ต่อ) 

ประเภทของกลยุทธ์ Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 
   ผูผ้ลิตรายการ / ผูถื้อ
ลิขสิทธ์ิ 
   (Content Provider) 

สร้างพนัธมิตรกบั
ผูผ้ลิตรายการทัว่โลก
และทอ้งถ่ินเพื่อ  
1.จดัหาและผลิต 
Original Content 

2.ซ้ือลิขสิทธ์ิตรง โดย
ไม่ผา่นคนกลาง 

1.สร้างพนัธมิตร
กบัสตูดิโอช่ือดงั

ทัว่โลก 
2.ใหผู้ผ้ลิตเขา้มา
เป็นบอร์ดบริหาร 

(MGM) 

สร้างพนัธมิตรกบั
ผูผ้ลิตรายการช่ือ

ดงั 
 เพื่อซ้ือและผลิต
รายการทอ้งถ่ิน 
(GMM25, 

Workpoint) 

สร้างพนัธมิตรกบั
ผูผ้ลิตรายการ
ทอ้งถ่ินเพื่อผลิต 
HOOQ Original 

สร้างพนัธมิตรกบั
ผูผ้ลิตระดบัโลก
และทอ้งถ่ินเพื่อ
ความหลากหลาย
ของรายการ 

1.สร้างพนัธมิตร
กบัผูผ้ลิตรายการ

ทัว่โลก 
2.ร่วมทุนผูผ้ลิต
รายการเกาหลี 

(True CJ Creation) 

   บริษทัดา้นเทคโนโลย ี
   (Electronic 
Company) 

• ผูผ้ลิตอุปกรณ์
ไฟฟ้า 

• ผูพ้ฒันาระบบ
ไอที 

สร้างพนัมิตรกบั
บริษทัผลิตอุปกรณ์
ไฟฟ้า กล่องรับ

สัญญาณ เกมคอนโซล  
เพื่อขยายช่องทางการ

รับชม 
 

สร้างพนัมิตรกบั 
1.บริษทัพฒันา

แพลตฟอร์ม OTT 
2.บริษทัพฒันา 

Digital Marketing 
Platform  

3.บริษทัผูผ้ลิตมือ
ถือเพื่อขยาย

ช่องทางรับชมและ
การตลาด 

เนน้พนัธมิตรกบั
บริษทัเทคโนโลยี
ในเครือ (PCCW 
Solutions) เพื่อ

พฒันา
แพลตฟอร์ม VIU 
ในแต่ละประเทศ 

เนน้พนัธมิตรกบั 
1.บริษทั

เทคโนโลยใีน
เครือ Singtel 
2.บริษทัผลิต
สมาร์ทโฟน 
(Xiaomi) 

เนน้พนัธมิตรกบั
บริษทัผูผ้ลิต

อุปกรณ์ไฟฟ้าเพื่อ
ขยายช่องทางการ

รับชม 

เนน้พนัธมิตรกบั
บริษทัพฒันา
เทคโนโลยใีน
เครือทรูฯ เช่น 

True Money, True 
IDC 
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ตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบกลยทุธ์การจดัการของผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทย (ต่อ) 

ประเภทของกลยุทธ์ Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 
   ดาราและคนดงั 
   (Celebrity 
Partnership) 

- ดึงดาราและคนดงั
เขา้มาร่วมทุนเพื่อ

ต่อยอดการ
ประชาสัมพนัธ์
ธุรกิจและรายการ 

- - - - 

   สมาคมกีฬา 
   (Sports Association) 

- สร้างพนัธมิตรกบั
สมาคมฟุตบอล
เพื่อลิขสิทธ์ิ
รายการ

ถ่ายทอดสด
ฟุตบอล 

- - - - 

2.การควบรวมและเข้าซ้ือกิจการ (Merger & Acquisition) 
   การขยายกิจการ
ยอ้นกลบั 
   (Backward 
Integration) 
 

ซ้ือส านกัพิมพท่ี์มี 
ลิขสิทธ์ิการ์ตูนและ

รายการ 

สร้างสตูดิโอผลิต
รายการแบบสั้น 
(Short-form 

Studio) 

- มีสตูดิโอในเครือ 
Sony และ 

Wanners มากมาย 

มีบริษทัผลิต
รายการเครือโมโน 
มากมาย (หนงั 
ละคร โทรทศัน์) 

มีบริษทัผลิต
รายการเครือทรู
มากมาย (หนงั 
ละคร โทรทศัน์) 
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ตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบกลยทุธ์การจดัการของผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทย (ต่อ) 

ประเภทของกลยุทธ์ Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 
   การขยายกิจการไปยงั
ธุรกิจ     
   ท่ีเก่ียวขอ้ง 
   (Diversification) 

เปิดบริการทดสอบ
ความเร็วอินเทอร์เน็ต 

www.fast.com 
เพื่อสร้างความเช่ือมัน่

แก่ผูช้ม 

- - - ธุรกิจเกม, ขาย
สินคา้ออนไลน์, 
ธุรกิจตอบรับ
ข่าวสาร 

 

- 

3. การพฒันาภายใน (Internal Development) 
   การลงทุนผลิตรายการ
ของตวัเอง 
   (Original Content) 

Netflix Originals 
ผลิตแลว้มากกวา่ 1,500 
ชัว่โมง ทั้งภาพยนตร์

และละคร 

IFLIX Originals 
มีแลว้ใน

ต่างประเทศ 
แต่ยงัไม่มีใน
ประเทศไทย 

VIU Originals 
มีแลว้ใน

ต่างประเทศและ
ประเทศไทย 

HOOQ 
Originals 
มีแลว้ ใน

ฟิลิปปินส์ แต่ยงั
ไม่มีในประเทศ

ไทย 

Mono Originals
ผลิตทั้งละครและ
ภาพยนตร์ส าหรับ
ใชใ้นส่ือต่าง ๆ ใน

เครือ  

True Originals 
ผลิตรายการ
หลากหลาย 

ส าหรับใช่ในส่ือ
ต่าง ๆ ในเครือ 

 
   การเลือกผูผ้ลิต
รายการ 
   (Producer Selection) 
 

เลือกผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียง
เพื่อลดความเส่ียงดา้น

ความนิยม 
 
 

- - คน้หาผูผ้ลิต
รายการหนา้ใหม่ 

(HOOQ 
Filmmaker 

Guild) 

- - 

http://www.fast.com/
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ตารางท่ี 4.11 การเปรียบเทียบกลยทุธ์การจดัการของผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทย (ต่อ) 

ประเภทของกลยุทธ์ Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 

4.การขยายกิจการไปต่างประเทศ (International Strategy) 
   การขยายการ
ใหบ้ริการ 
   (Transnational)  
 

150 ประเทศ 
 

22 ประเทศ 
มุ่งขยายไปยงั

ประเทศตลาดเกิด
ใหม่ 

 

15 ประเทศ 
มุ่งขยายไปยงั

ประเทศตลาดเกิด
ใหม่ / มีโครงสร้าง
พื้นฐานดิจิทลั 

5 ประเทศ 
มุ่งขยายไปยงั
ประเทเอเชีย 

1 ประเทศ 
(ประเทศไทย) 
มีแผนท่ีจะขยาย
ไปในประเทศ

เอเชีย 
ตะวนัออกเฉียงใต ้

1 ประเทศ 
(ประเทศไทย) 

มีแผนการขยายไป
ในประเทศเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้

   การใหสิ้ทธิเผยแพร่
รายการ 
    (Licensing) 

ใหสิ้ทธิตวัแทนเผยแพร่
รายการในประเทศท่ีไม่
อนุญาตใหด้ าเนินธุรกิจ 

เช่น ประเทศจีน 

- - - - ใหสิ้ทธิตวัแทน
เผยแพร่รายการ 
ในประเทศแถบ

เอเชีย 
   การจดัตั้งหน่วยงาน
ทอ้งถ่ิน 
   (Local Content 
Partnership) 

จดัตั้งทีมงานทอ้งถ่ิน
เพือ่ร่วมกนัพฒันา

รายการร่วมกบัผูผ้ลิต
ทอ้งถ่ินตามคู่มือของ 

Netflix 

จา้งผูผ้ลิตรายการ
ทอ้งถ่ินเพื่อคน

ทอ้งถ่ิน 
(Hyper-

localization) 
 

- - - - 
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ตารางท่ี 4.12 การเปรียบเทียบกลยทุธ์ดา้นการตลาดของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย 

ประเภทกลยุทธ์ทางการตลาด ผูใ้หบ้ริการนานาชาติ ผูใ้หบ้ริการภูมิภาค ผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย 
Netflix IFLIX  VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 

1.กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
    เน้ือหารายการ (Content) 1.แตกต่างเฉพาะกลุ่ม 

(ใหทุ้กคนมีรายการโปรด
เป็นของตวัเอง) 

2.รายการยอดนิยมจาก
ผูผ้ลิตช่ือดงั 

1.ยอดนิยมในอดีต 
(ตั้งแต่ 1-2 ปีขึ้นไป) 

2.หลากหลาย 
3.แตกต่าง 
(Short-form 

Content) 

1.แตกต่างเฉพาะ
กลุ่ม 

(เกาหลี / เอเชีย) 
2.ลิขสิทธ์ิรายเดียว 

3.กลยทุธ์ผูต้าม 

1.ลิขสิทธ์ิรายเดียว 
2.ความ

หลากหลาย 
3.แตกต่าง 

 

1.แตกต่าง 
2.หลากหลาย 
3.ลิขสิทธ์ิราย

เดียว  

1.แตกต่าง 
2.หลากหลาย 

3.สดใหม ่
(ภาพยนตร์/กีฬา) 

     ตราสินคา้ (Brand) สร้างเอกลกัษณ์ 
 (อกัษร Netflix Sans) 

 

- สร้างเอกลกัษณ์ ให้
ผูช้มจดจ าว่า VIU = 

เกาหลี 

- - - 

2.กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
    ราคาและแพคเกจ  
    (Package & Plan) 

1.ราคาทางเลือก 
2.ราคาต ่าพิเศษ  

(Low-pricing Package)   
3.ราคาต ่ากว่าคู่แข่ง 
(Pricing below the 

competitor) 

ก าหนดราคาต ่า เพื่อ
ดึงดูดผูใ้ชบ้ริการ
ละเมิดลิขสิทธ์ิ 

  

1.ราคาเพื่อแขง่ขนั  
(ราคาท่ีเขา้ถึงได)้ 
2.ราคาเหมารวม   

ราคาเพื่อแข่งขนั 
(ราคาท่ีเขา้ถึงได)้   

ราคาเดียว 
(ราคาคุม้ค่ากบั

คุณภาพ
รายการ) 

1.ราคาเหมารวม 
กบัสินคา้ในเครือ 
(Convergence / 
Bundle Price) 

2.ราคาท่ีแขง่ขนั
ได ้
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ตารางท่ี 4.12 การเปรียบเทียบกลยทุธ์ดา้นการตลาดของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย (ต่อ) 
ประเภทกลยุทธ์ Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 

3.กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
   การพฒันาช่องทางรับชม    
   (Viewing Platforms) 

Multiscreen 
 

1.Multiscreen  
 2.Mobile First  

Multiscreen 
 

1.Multiscreen  
 2.Mobile First 

1.Multiscreen  
 2.Mobile First 

1.Omni-Channel 
2.Web-based 

   จ านวนอุปกรณ์สูงสุดท่ี
สามารถแบ่งปันบญัชีผูใ้ชไ้ด ้

4 5 4  
 

5 5 5 

   อุปกรณ์สตรีมม่ิง  
   (Streaming Media Player) 

Apple TV,  
Android Box 

Android Box Android Box AIS Play Box Android Box True ID TV Box 

   สมาร์ทโฟน และ แทบ็เลต็ 
   (Smartphone / Tablet) 

iOS, Android 
,Window  

iOS, Android iOS, Android iOS, Android iOS, Android iOS, Android 

   คอมพิวเตอร์ และ โน๊ตบุ๊ค  
   (PC & Laptop) 

www.netflix.com www.iflix.com www.viu.com www.hooq.tv www.monomax.m
e 

www.trueid.net 

   สมาร์ททีวี (Smart TV) LG Samsung Samsung,  LG  LG - 
   กล่องรับสัญญาณ  
   (Set-top-box)  

มี - - - - - 

   เคร่ืองเล่นเกมคอนโซล  
   (Game Console) 

มี - - - - - 

   เคร่ืองเล่นแผน่บลูเรย ์ 
   (Blue-ray Players) 

มี - - - - - 
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ตารางท่ี 4.12 การเปรียบเทียบกลยทุธ์ดา้นการตลาดของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย (ต่อ) 

 Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 
   คณุภาพระดบั Full HD มี มี มี มี มี มี 
   คณุภาพระกบั Ultra HD มี - - - - มี 
   การจดัการขั้นตอนการซ้ือ    
   (Acquisition Management) 
 

จดัซ้ือโดยไม่ผา่น
ตวักลาง 

(First Sale Doctrine) 

- - -=   

4.กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
  การส่งเสริมเน้ือหารายการ    
  (Content Marketing) 

1.Digital Marketing  
2.Social Media 

Marketing 
2.Online Influencer 

3.Creativity 
4.การประกวดรางวลั 

1.Digital Marketing 
2. Data-Driven 

Marketing 
 

1. Digital 
Marketing 
2. Online 
Influencer 

 

- 1.ผนึกก าลงัส่ือ
ในเครือ 

(Synergy) 
2.Digial 

Marketing 

ผนึกก าลงัส่ือใน
เครือ 

(Synergy) 
 

  การส่งเสริมการขาย 
  (Sales Marketing) 

1.Digital Marketing  
2.Online Influencer 
3.E-mail Marketing 

1.Data-Driven 
Marketing 

2.Sales Promotion 
(ซ้ือ 1 ปี แถม 1 ปี) 

ใชส้ปอต
โฆษณาเพื่อ

สร้างการรับรู้วง
กวา้ง 

1.Synergy 
2.Sales 

Promotion 
(Lucky Draw) 
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ตารางท่ี 4.13 การเปรียบเทียบนวตักรรมการใหบ้ริการของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย 

ประเภทของนวัตกรรม ผูใ้หบ้ริการนานาชาติ ผูใ้หบ้ริการภูมิภาค ผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย 

 Netflix IFLIX VIU  HOOQ MONOMAX TRUE ID 

1.นวัตกรรมตลาด (Market Innovation) 
   ระบบวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูช้ม  
   (Data Analytics Level) 

Prescriptive 
Analytics 

(Machine Learning 
,ระบบป้ายโฆษณา

อจัฉริยะ) 
 

Predictive 
Analytics 
(Machine 
Learning) 

 

Diagnostic 
Analytics  

 

Descriptive 
Analytics 

Descriptive 
Analytics  

Descriptive 
Analytics 

   ระบบส่งเสริมการตลาด 
   (Promotion Innovation) 

Digital Word of 
mouth 

(Social Media 
Sharing) 

Data-driven 
Marketing 

- - - - 

2.นวัตกรรมองค์กร (Organization Innovation) 
   ระบบจดัเก็บและประมวลผล 
   ระบบจดัการองคก์ร 
 
 

 Cloud  
Computing 

 Cloud 
Computing 

 

Digitization Digitization 
 

Data Driven 
Organization 

 

Digitization 
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ตารางท่ี 4.13 การเปรียบเทียบนวตักรรมการใหบ้ริการของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย (ต่อ) 

ประเภทของนวัตกรรม Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 
3.นวัตกรรมสินค้าและบริการ (Product / Service Innovation) 
   เน้ือหารายการ (Content) Interactive Content 

(ภาพยนตร์ / สารคดี) 
- - - - - 

   ระบบแนะน ารายการ  
   (Program Recommendation) 

แนะน ารายการตาม
พฤติกรรมรายบุคคล 

 

- - - - 1.หนงัยอดนิยม 
2.TV Channel 

Trending 
   ระบบจดจ าต าแหน่งรับชม 
   (Remember Playback 
Position) 

พฒันาแลว้ - พฒันาแลว้ ระบบ Continue 
Watching 

- - 

   ระบบรับชมรายการออฟไลน์ 
   (Offline Mode) 

Smart Download 
สูงสุด 100 ตอน หรือ 
เตม็ความจุของอุปกรณ์ 

สูงสุด 10 ตอน 
เก็บไดสู้งสุด 7 วนั 
หรือหลงัชม 24 ชม.  

ไดสู้งสุด 5 
ตอน 

สูงสุด 10 ตอน 
72 ชัว่โมงหลงั
ดาวน์โหลด 

- - 

   ระบบการส่งบีบอดัสัญญาณ 
   (Transmission System) 

1.Dynamic Optimizer 
2.In-flight Wi-Fi 

- Dynamic 
Optimizer 

- Auto Bitrates - 

   ระบบความคมชดัของภาพ  
   (Resolution) 

High Dynamic Range 
(HDR) 

- Full HD - Full HD - 
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ตารางท่ี 4.13 การเปรียบเทียบนวตักรรมการใหบ้ริการของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย (ต่อ) 

ประเภทของนวัตกรรม Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 
   ระบบช าระเงิน 
   (Payment) 

- - - - - Crypto Currency 
(True Points) 

   ระบบอ่ืน ๆ  ระบบเล่นฉาก
ประทบัใจ 

(Watch This Scene 
Again) 

- - - ระบบจ าลอง
ภาพเสมือน

จริง 
(MONOMAX 

VR) 

ระบบสั่งดว้ยเสียง 
(Voice 

Assistance) 

4.นวัตกรรมกระบวนการ (Process Innovation) 
   ระบบการจดัซ้ือรายการ  
   (Acquisition System) 

Digital Right 
Management 

- - - Digital Library 1.Digital Library 
2.FTP 

   ระบบประสานงาน 
   (Collaboration System) 

Onboard 
Presentation 

- Digitization 
(Monday) 

Digitization 
(Google 

Hangout) 

-  

   ระบบผลิตรายการ 
   (Production System)  
 

1.Netflix Post 
Technology Alliance 

2.Pseudo 
Localization 

ระบบช่วยแปล
อตัโนมติั 

- - - - 
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 ตารางท่ี 4.14 การเปรียบเทียบรูปแบบการหารายไดข้องผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย 

 Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 

การจัดหาเงินทุน 
   แหล่งเงินทุน Netflix Catcha Group PCCW Limited Singtel, 

Sony, Wanners 
Mono 

Technology 
True Corporation 

   ประเภทของบริษทั บริษทัมหาชน บริษทัจ ากดั บริษทัมหาชน บริษทัมหาชน บริษทัมหาชน บริษทัมหาชน 
รูปแบบการหารายได้ 
   คา่สมคัรสมาชิก 
   (SVOD) 

รายเดือน รายเดือน 
รายปี 

- รายเดือน รายเดือน 
รายปี 

- 

   คา่โฆษณา 
   (AVOD) 

- ชมฟรีในหมวด
รายการโทรทศัน ์

- ชมฟรีในหมวด
รายการโทรทศัน ์

- ชมฟรีในหมวด
รายการโทรทศัน ์

   คา่เช่าซ้ือรายคร้ัง 
   (TVOD) 

- - - ใหเ้ช่าในหมวด
ภาพยนตร์ 

- ใหเ้ช่าในหมวด
ภาพยนตร์ 

   สมคัรเสริมพิเศษ          
   (Freemium) 

- ชมฟรีแบบจ ากดั
เน้ือหาการรับชม 

รายวนั 
รายสัปดาห ์
รายเดือน 

ชมฟรีตอนแรก 
ในหมวดซีรีส์ 

- ชมฟรีแบบจ ากดั
เน้ือหาการรับชม 

   ช่วงทดลองใชง้าน 
   (Free-Trial) 

30 วนั 30 วนั 7 วนั 30 วนั 30 วนั - 
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ตารางท่ี 4.15 การเปรียบเทียบราคาค่าบริการและช่องทางช าระเงินของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย 

 Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 
แพคเกจค่าบริการ 
   ราคารายเดือนต ่าสุด 140 บาท 100 บาท 99 บาท 119 บาท 250 บาท  ใชสิ้นคา้ในเครือ 
   ราคารายดือนสูงสุด 420 บาท 100 บาท 119 บาท 119 บาท 250 บาท 499 บาท 
   ราคารายปี - 1,000 บาท - 1,050 บาท 2,500 บาท  - 
   ราคารายวนั - - 5 บาท  - 9 บาท  - 

ช่องทางช าระเงิน 
   ทางเวบ็ไซต ์ 
   (Website Payment) 

บตัรเครดิต 
(Visa, 

Mastercard) 

บตัรเครดิต 
(Visa, 

Mastercard 

Easy Top Up 
(Redeem Code) 

1.บตัรเครดิต 
(Visa,Mastercard 

2.บตัรเดบิต 

บตัรเครดิต 
(Visa, 

Mastercard 

1.บตัรเครดิต 
(Visa, Mastercard) 

2.True Point 
   ทางโทรศพัทมื์อถือ  
   (Mobile Payment) 

True Money Wallet Online Banking 
(4 ธนาคาร) 

iTunes/Google 
Play 

iTunes - 1.iTunes / 
Google Play 
2.True Point 

   ทางผูใ้ห้บริการเครือข่าย  
   (Billing Invoice Payment) 

AIS - AIS AIS 
DTAC 

AIS,DTAC,TRUE 
(รายวนั) 

- 

   ทางบตัรเติมเงิน  
   (Prepaid Card Wallet Payment) 

True Money We 
Card 

Gift Card - 1.Razor Gold 
2.Rabbit  Pay  

1.Paysbuy 
2.One-2-Call 

- 

   จุดรับช าระเงิน  
   (POS Payment) 

- - Counter Service - 1.Counter Service 
2.Tesco Lotus 

- 
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ตารางท่ี 4.16 การเปรียบเทียบอุปสรรคและการปรับตวัของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย 

ปัญหาและอุปสรรค การปรับตัว 
 Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 

การละเมิดลิขสิทธ์ิรายการ 
(Content Piracy) 

• ค่านิยมของผูช้ม 
• กระบวนการ

ปราบปรามยงัไม่มี
ประสิทธิภาพ 

• กฎหมายลงโทษไม่
รุนแรง 

1.จดัตั้งพนัธมิตรเพ่ือ
ต่อตา้นการละเมิด
ลิขสิทธ์ิ (ACE) เพื่อ
แกไ้ขกฎระเบียบ เช่น 

Geo-Blocking 
 

1.จดัตั้งหน่วยงาน 
เพื่อติดตามและ
ด าเนินคดี 

2.กลยทุธ์ราคาต ่า
ต่อสู้กบัผูล้ะเมิด

ลิขสิทธ์ิ 
 

1.จดัตั้งหน่วยงาน 
เพื่อติดตามและ
ด าเนินคดี 

2.พฒันาคุณภาพ
การบริการ 

3.ชกัชวนให้
เปล่ียนมาใช้

บริการถูกลิขสิทธ์ิ 

จดัตั้งหน่วยงาน 
เพื่อติดตามและ
ด าเนินคดี 

1.จดัตั้งหน่วยงาน 
เพื่อติดตามและ
ด าเนินคดี 

2.เลือกเจาะกลุ่ม
ผูช้มท่ีละเมิด

ลิขสิทธ์ิต ่า / หลบ
เล่ียงกลุ่มละเมิด
ลิขสิทธ์ิสูง 

1.จดัตั้งหน่วยงาน
เพื่อติดตามและ
ด าเนินคดี 

2.ปรับรูปแบบการ
หารายไดใ้ห้

เหมาะสมกบัผูช้ม
ในไทย 

การติดตามและตอบสนองความ
ตอ้งการของผูช้ม 
(Consumer Trends) 
 

1.พฒันาระบบการ
วิเคราะห์และ
คาดการณ์ความ
ตอ้งการของผูช้ม  
2.พฒันาคุณภาพ
ระบบรับชม  

3.พฒันานวตักรรม
รายการ 

 

เป็นพนัธมิตรกบั
บริษทัการตลาด
ดิจิทลัเพื่อพฒันา
ระบบเก็บขอ้มูล
ผูช้มและการ
วางแผนส่ือ 

 

เป็นพนัธมิตรกบัผู ้
ให้บริการ

เครือข่ายเพื่อ
เช่ือมต่อ

ฐานขอ้มูลของ 
VIU และผู ้
ให้บริการ ใน

อนาคต 

1.พฒันา Data 
Warehouse ช่วย
วิเคราะหผ์ูช้ม 

2.พฒันารายการท่ี
ผูช้มตอ้งการ เช่น 
Shorts, รายการ

ทอ้งถ่ิน 

1.พฒันาระบบ
ติดตามและ
วิเคราะหผ์ูช้ม 
ของตวัเอง 

2.ใชข้อ้มูลช่วยใน
การตดัสินใจและ
การบริหารงานเพื่อ
ตอบสนองผูช้ม 

1.พฒันาระบบ
วิเคราะห์

พฤติกรรมผูช้ม 
โดยเนน้การพฒันา

ภายใน 
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ตารางท่ี 4.16 การเปรียบเทียบอุปสรรคและการปรับตวัของผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทย (ต่อ) 

ปัญหาและอุปสรรค Netflix IFLIX VIU HOOQ MONOMAX TRUE ID 
การจดัหาลิขสิทธ์ิรายการ 
(Content Acquisition) 

• แยง่ชิงลิขสิทธ์ิ
รายการ 

• ราคาขายสูง 
• ผูผ้ลิตกีดกนัการขาย 

 

1.เขา้ซ้ือสตูดิโอผลิต
รายการ 

2.ลงทุนพฒันารายการ
ของตวัเอง 3.ซ้ือ
รายการกบัผูผ้ลิต
ทอ้งถ่ินโดยตรง 

 

1.เลือกซ้ือรายการ
ท่ีคุม้ค่าต่อการ

ลงทุน 
(รายการเก่า) 

2.ซ้ือลิขสิทธ์ิแบบ
ภูมิภาคเพื่อลด

ตน้ทุน 

ระบุกลุ่มเป้าหมาย
ของตวัเองให้ชดัเจน
และเลือกซ้ือรายการ
ท่ีกลุ่มเป้าหมาย
ตอ้งการเท่านั้น 

1.คน้หารายการจาก
ผูผ้ลิตต่างประเทศ 

2.น า HOOQ 
Originalมาทดแทน 
3.ซ้ือลิขสิทธ์ิแบบ
ภูมิภาคเพื่อลด

ตน้ทุน 

สร้างพนัธมิตร
กบัผูผ้ลิตขนาด
ใหญ่และขนาด

เลก็อยา่ง
กวา้งขวาง 

1.ใชท้กัษะการ
ต่อรองของผูซ้ื้อ 

2.ใชร้ายการท่ีผลิต
เอง จากบริษทัใน

เครือ 
ทรูฯ เพื่อความคุม้ค่า 

การขยายตลาดทอ้งถ่ิน 
(Local Penetration) 

Local outsource  
1.บทบรรยายไทย 

2.พากยไ์ทย 
(บางส่วน) 

3.ผลิตรายการทอ้งถ่ิน 

Localization 
1.บทบรรยายไทย 

2.พากยไ์ทย
(บางส่วน) 

 

Localization 
1.บทบรรยายไทย 

2.พากยไ์ทย  
(เร็วสุดภายใน 24 

ชัว่โมง) 

Localization 
บทบรรยายไทย

บางส่วน 

Localization 
1.บทบรรยาย

ไทย 
2.พากยไ์ทย  

 

Localization 
1.บรรยายไทย 
2.พากยไ์ทย 
(บางส่วน) 

3.ผลิตรายการ
ทอ้งถ่ิน 

การส่ือสารการตลาด 
(Marketing Communication) 

• ผูช้มสับสนรูปแบบ
บริการ 

• ผูช้มไม่รู้จกัรายการ 

- - เพ่ิมรายละเอียด
รูปแบบการ

ให้บริการทางหนา้
เวบ็ไซต ์

- - ใชส่ื้อในเครือทรูฯใน
การส่ือสารการตลาด

อยา่งรอบดา้น 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 
 

 
การศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์ของผูใ้ห้บริการในธุรกิจ Over The 

Top (OTT) ในประเทศไทย” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาและเปรียบเทียบ
เทียบ   กลยุทธ์การปรับตวัของผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทย เก็บขอ้มูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์
เจาะลึก และการศึกษาขอ้มูลจากเอกสารต่าง ๆ ประกอบบทสัมภาษณ์ของผูบ้ริหารและผูเ้ช่ียวชาญท่ี
เก่ียวขอ้ง ใช้การคดัเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง โดยคดัเลือกผูบ้ริหารและผูเ้ช่ียวชาญจากบริษทัผู ้
ให้บริการ OTT ในประเทศไทย ทั้งหมด 6 แห่ง แบ่งออกเป็นผูใ้ห้บริการระดบันานาชาติ 1 แห่ง ผู ้
ใหบ้ริการระดบัภูมิภาค 3 แห่ง และผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย 2 แห่ง ผูว้ิจยัสรุปผลการวิจยั อภิปรายผล 
และขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีและในอนาคต ตามรายละเอียดดงัน้ี 

 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
5.1.1 เปรียบเทียบกลยุทธ์การจัดการและการเติบโตของผู้ให้บริการ OTT ในประเทศ

ไทย 
        ผลการศึกษาวิจิยพบว่า กลยุทธ์การจดัการและการเติบโตของผูใ้ห้บริการ OTT ระดบั

นานาชาติ ผูใ้หบ้ริการระดบัภูมิภาค และผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย มีกลยุทธ์ท่ีเหมือนกนัและแตกต่าง  
5.1.1.1 กลยุทธ์ ท่ี เห มือนกัน  ได้แ ก่  การ เ ป็นพันธ มิตรกับบ ริษัท

โทรคมนาคม บริษทัผูผ้ลิตรายการระดบัโลกและระดบัทอ้งถ่ิน บริษทัผลิตอุปกรณ์ไฟฟ้า และกล
ยทุธ์การลงทุนผลิตรายการของตวัเอง มีรายละเอียดดงัน้ี  

- กลยุทธ์การเป็นพนัธมิตรกบัผูใ้ห้บริการโทรคมนาคม  กลยุทธ์การเป็น
พนัธมิตรกบัผูใ้หบ้ริการโทรคมนาคมไดรั้บความนิยมจากผูใ้หบ้ริการ OTT ทุกประเภทเน่ืองจากเป็น  
กลยทุธ์ท่ีช่วยผูใ้หบ้ริการ OTT สามารถเขา้ถึงฐานผูช้มขนาดใหญ่ของผูใ้หบ้ริการโทรคมนาคมอย่าง
รวดเร็ว โดยลกัษณะการเป็นพนัธมิตรมีทั้งการน าเสนอสิทธิพิเศษแก่ลูกคา้ของผูใ้ห้บริการคมนาคม 
เช่น การมอบสิทธ์ิในการทดลองรับชมรายการแบบไม่เสียค่าใชจ่้าย การมอบส่วนลดค่าสมาชิก และ
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การแลกเปล่ียนช่องทางประชาสัมพันธ์ซ่ึงและกัน กลยุทธ์ น้ีถือเป็นกลยุทธ์ท่ีช่วยประสาน
ผลประโยชน์ของผูใ้หบ้ริการคมนาคมและผูใ้หบ้ริการ OTT อยา่งมาก  

- กลยุทธ์การเป็นพนัธมิตรกับผูผ้ลิตรายการระดับโลกและทอ้งถ่ิน กล
ยุทธ์การเป็นพนัธมิตรกับผูผ้ลิตรายการถือเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคัญยิ่งของผูใ้ห้บริการ OTT ทุกราย 
เน่ืองจากเป็นกลยุทธ์ท่ีช่วยผูใ้ห้บริการสามารถจดัหารายการไดอ้ย่างต่อเน่ือง โดยผูใ้ห้บริการแต่ละ
รายพยายามเพิ่มจ านวนและความหลากหลายของบริษทัพนัธมิตร เพื่อเพิ่มทางเลือกในการจดัหา
รายการและเพิ่มอ านาจในการต่อรองกับผูผ้ลิตรายการไปพร้อมกัน โดยลักษณะของการเป็น
พนัธมิตร ไดแ้ก่ การขอซ้ือลิขสิทธ์ิรายการโดยตรงโดยไม่ผา่นบริษทัตวักลาง การซ้ือลิขสิทธ์ิรายการ
แบบรายเดียว การร่วมกนัผลิตรายการทอ้งถ่ิน และการก่อตั้งบริษทัร่วมทุนเพื่อร่วมกนัผลิตรายการ 
ทั้งน้ี ในธุรกิจ OTT ปัจจยัดา้นเน้ือหารายการนั้นถือเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิผลอย่างมากในการดึงดูดผูช้ม
ให้สมคัรใชบ้ริการ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อจัฉริยา ทุ่งแจง้ (2560) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกรับชมรายการผา่นทางส่ือออนไลน์ พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการ
เลือกรับชมรายการผ่านทางส่ือออนไลน์ ดงันั้น ผูใ้ห้บริการ OTT จึงตอ้งให้ความส าคญัแก่กลยทุธ์น้ี
เป็นพิเศษ 

- กลยุทธ์การลงทุนผลิตรายการของตวัเอง กลยุทธ์การพฒันาภายใน ดว้ย
การลงทุนผลิตรายการของตัวเองเป็นกลยุทธ์ท่ีผูใ้ห้บริการ OTT ทุกระดับและทุกรายเลือกใช้ 
เน่ืองจาก     กลยทุธ์น้ีสามารถช่วยสร้างขอ้ไดเ้ปรียบต่อการด าเนินธุรกิจทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
ทั้งการช่วยสร้างเอกลกัษณ์ดา้นเน้ือหารายการ การออกแบบเน้ือหาให้เหมาะสมต่อกลุ่มเป้าหมาย 
และการช่วยลดต้นทุนค่าลิขสิทธ์ิรายการในระยะยาวโดยเฉพาะเม่ือมีการขยายธุรกิจไปยัง
ต่างประเทศ โดยลกัษณะของการลงทุนผลิตรายการ ไดแ้ก่ การสร้างดว้ยหน่วยงานภายใน การวา่จา้ง
สตูดิโอ และการซ้ือลิขสิทธ์ิการฉายท่ีแรกและท่ีเดียว แมปั้จจุบนัผูใ้ห้บริการทุกรายต่างมองเห็น
ความส าคญักลยุทธ์น้ีเหมือนกนั แต่เม่ือเปรียบเทียบดา้นจ านวนและความหลากหลายของรายการท่ี
ผลิตเอง พบว่า ผูใ้ห้บริการ OTT ระดบันานาชาติมีการลงทุนผลิตเน้ือหารายการไดจ้ านวนมากและ
หลากหลายท่ีสุด ในขณะท่ีผูใ้ห้บริการระดบัภูมิภาคนั้นเลือกลงทุนผลิตรายการของตวัเองในบาง
ประเทศเท่านั้ น เน่ืองจากปัจจัยด้านความคุ ้มค่าของการลงทุน ส่วนน้ีจึงมีความแตกต่าง กับผู ้
ให้บริการสัญชาติไทยเองมีการลงทุนผลิตรายการเช่นกัน แต่เป็นการลงทุนผลิตรายการจาก
หน่วยงานในเครือบริษทั ส าหรับใชใ้นส่ือต่าง ๆ  โดยยงัไม่มีการลงทุนผลิตรายการจากผูใ้ห้บริการ 
OTT โดยเฉพาะ  

- กลยุทธ์การเป็นพนัธมิตรกับบริษทัด้านเทคโนโลยี  กลยุทธ์การเป็น
พนัธมิตรกับบริษทัด้านเทคโนโลยีเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ส าคัญ เน่ืองจากเป็น   กลยุทธ์ท่ีช่วยให้ผู ้
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ใหบ้ริการสามารถพฒันาคุณภาพของการใหบ้ริการในดา้นต่าง ๆ โดยลกัษณะการเป็นพนัธมิตรนั้นมี
ตั้งแต่การร่วมกนัพฒันาแพลตฟอร์ม การพฒันาระบบการตลาดออนไลน์ หรือการพฒันาช่องทาง
รับชมผ่านสมาร์ททีวีของบริษทัผูผ้ลิตอุปกรณ์ไฟฟ้า สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ อจัฉริยา ทุ่งแจง้ 
(2560) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกรับชมรายการผ่านทางส่ือออนไลน์ พบว่า
ปัจจยัดา้นช่องทางการน าเสนอ มีอิทธิพลต่อการเลือกรับชมรายการผ่านทางส่ือออนไลน์ ดงันั้น กล
ยทุธ์น้ีจึงเป็นกลยทุธ์ท่ีช่วยพฒันาประสิทธิภาพการใหบ้ริการของผูใ้หบ้ริการ OTT ไดเ้ป็นอยา่งดี  

5.1.1.2 กลยทุธ์ท่ีแตกต่างกนั 
นอกจากความเหมือนแลว้ กลยุทธ์ดา้นการจดัการและการเติบโตของผู ้

ใหบ้ริการ OTT นั้นยงัมีความแตกต่างกนั ไดแ้ก่ การเป็นพนัธมิตรกบับริษทัส่ือ และการขยายกิจการ 
- ดา้นการเป็นพนัมิตรกบับริษทัส่ือ ผูใ้หบ้ริการระดบันานาชาติและระดบั

ภูมิภาคนั้นมุ่งเนน้การเป็นพนัธมิตรกบับริษทัส่ือท่ีมีอิทธิพลสูงในระดบัประเทศ เพื่อเป็นช่องทางใน
การประชาสัมพนัธ์ธุรกิจและรายการของตนเอง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ โสภิดา ค าย่อย (2559) 
ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การแข่งขนัของสถานีโทรทศัน์ดิจิทลัช่องพีพีทีวีและสถานีโทรทศัน์ดิจิทลัช่องวนั 
ภายใตพ้นัธมิตรธุรกิจไลน์ทีวีซ่ึงเป็นผูใ้ห้บริการ OTT ระดับภูมิภาค พบว่าไลน์ทีวีมีกลยุทธ์การ
ด าเนินงาน โดยมุ่งเนน้ให้บริการรายการบนัเทิงจากพนัธมิตรท่ีมีช่ือเสียงอย่างโทรทศัน์ดิจิทลัช่องพี
พีทีวีและสถานีโทรทัศน์ดิจิทัลช่องวนั โดยน ารายการซีรีส์และละครได้รับความนิยมสูงสุดมา
เผยแพร่ซ ้ าในแพลตฟอร์มของ LINE TV และแบ่งปันรายได้จากโฆษณาตามข้อตกลงในสัญญา 
แตกต่างจากผูใ้ห้บริการ OTT สัญชาติไทยท่ีมุ่งเป็นพนัธมิตรกับบริษทัส่ือในเครือของตวัเอง เช่น 
TRUE ID มุ่งเป็นพนัธมิตรกับบริษทัส่ือในเครือบริษทั ทรู คอเปอเรชั่น จ ากัด หรือ MONOMAX 
เป็นพนัธมิตรกบับริษทัส่ือในเครือ โมโน เทคโนโลยี เน่ืองจาก ผูใ้ห้บริการสามารถก าหนดกลยุทธ์
การวางแผนส่ือไดอ้ย่างบูรณาการ รวมถึงการลดตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการแลกเปล่ียนผลประโยชน์ได้
มากกวา่บริษทัภายนอก 

- ดา้นการขยายกิจการ ผูใ้ห้บริการระดับนานาชาติและระดบัภูมิภาค มี
จุดเร่ิมต้นจากการเป็นผู ้ให้บริการ OTT ตั้ งแต่แรก จึงเลือกใช้กลยุทธ์ขยายกิจการย้อนกลับ 
(Backward Integration) เช่น การเขา้ซ้ือส านกัพิมพแ์ละบริษทัท่ีครอบครองลิขสิทธ์ิรายการ รวมถึง
การเขา้ซ้ือสตูดิโอผลิตรายการ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารห่วงโซ่อุปทาน คลา้ยคลึงกบัผู ้
ให้บริการระดบัภูมิภาคท่ีใช้กลยุทธ์การเขา้ซ้ือสตูดิโอผลิตรายการเพื่อพฒันารูปแบบรายการของ
ตวัเองเช่นกนั แตกต่างจากผูใ้ห้บริการสัญชาติไทยอย่าง TRUE ID และ MONOMAX ซ่ึงมีบริษทัใน
เครือประกอบกิจการท่ีเก่ียวขอ้งกับการผลิตเน้ือหารายการ เช่น ภาพยนตร์ รายการโทรทศัน์ หรือ
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เพลงอยู่แลว้ บริษทัจึงมุ่งขยายกิจการไปยงัธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเผยแพร่เน้ือหารายการเหล่านั้น
มากกวา่ เช่น การพฒันาแพลตฟอร์ม แอพพลิเคชัน่ เวบ็ไซต ์หรือ ส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ     
 

5.1.2 การเปรียบเทียบกลยุทธ์การตลาดของผู้ให้บริการ OTT ในประเทศไทย 
       ผลการศึกษาวิจิยพบวา่ กลยทุธ์การตลาดของผูใ้หบ้ริการ OTT ในระดบันานาชาติของผู ้

ใหบ้ริการระดบัภูมิภาค และผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย มีกลยทุธ์ท่ีเหมือนกนัและแตกต่างกนั  
5.1.2.1 กลยุทธ์ท่ีเหมือนกัน ได้แก่ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างดา้น

เน้ือหารายการ กลยุทธ์ด้านราคาต ่า - ราคาท่ีเข้าถึงได้ และกลยุทธ์ช่องทางจัดจ าหน่ายแบบ 
Multiscreen และ Mobile First 

- กลยทุธ์ความแตกต่างดา้นเน้ือหารายการ กลยทุธ์ดา้นเน้ือหารายการของ
ผูใ้หบ้ริการ OTT แต่ละประเภทนั้นมีความเหมือนกนั คือ ผูใ้หบ้ริการ OTT ทุกระดบัใชก้ลยทุธ์ความ
แตกต่างของเน้ือหารายการเพื่อสร้างเอกลกัษณ์แก่บริการของตวัเอง เช่น ผูใ้หบ้ริการระดบันานาชาติ 
Netflix ลงทุนผลิตเน้ือหารายการของตวัเองเพื่อสร้างรายการท่ีมีเอกลกัษณ์และไม่สามารถรับชมได้
จากท่ีอ่ืน ๆ คลา้ยคลึงกับผูใ้ห้บริการระดับภูมิภาคอย่าง IFLIX ท่ีลงทุนพฒันารายการของตวัเอง
เช่นกนั (IFLIX Original Content) และพฒันารายการแบบสั้น (Short-form content) ผูใ้หบ้ริการ VIU 
ท่ีมุ่งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งด้วยการน าเสนอรายการจากประเทศเกาหลี ญ่ีปุ่ น ไตห้วนั และ
เอเชีย และ HOOQ ท่ีมุ่งซ้ือลิขสิทธ์ิแบบรายเดียว (Exclusive) ในรายการบางประเภทเพื่อสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่ง เช่นเดียวกับผูใ้ห้บริการ OTT สัญชาติไทยอย่าง True ID และ MONOMAX ท่ี
ลงทุนพฒันาเน้ือหารายการของตวัเอง และพยายามจดัหารายการทอ้งถ่ินเพื่อให้เกิดความแตกต่าง
จากผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน ๆ   

- กลยุทธ์ราคาต ่า – ราคาท่ีเข้าถึงได้ กลยุทธ์ด้านราคาของผูใ้ห้บริการ 
OTT ทุกประเภทมีความคลา้ยคลึงกัน คือ การใช้กลยุทธ์ราคาต ่าหรือราคาท่ีผูช้มเขา้ถึงได้ โดยผู ้
ให้บริการ OTT ระดับนานาชาติ พยายามการก าหนดราคาทางเลือกไวอ้ย่างหลากหลาย และเพิ่ม
แพคเกจราคาต ่าพิเศษส าหรับการรับชมผ่านทางโทรศพัทมื์อถือเท่านั้น เพื่อให้ผูช้มทุกกลุ่มสามารถ
เขา้ถึงได ้คลา้ยคลึงกบัผูใ้หบ้ริการระดบัภูมิภาคท่ีก าหนดราคาต ่า เพียง 100-130 บาทต่อเดือนเพื่อให้
สามารถเขา้ถึงผูช้มท่ีมีรายไดต้ ่า เช่นเดียวกบั ผูใ้ห้บริการ OTT สัญชาติไทยท่ีใชก้ลยุทธ์ราคาต ่าและ
เนน้ความคุม้ค่า โดยการน าเสนอกลยุทธ์ราคาแบบเหมารวมกบัสินคา้และบริการในธุรกิจอ่ืน ๆ ใน
เครือ 

- กลยุทธ์ช่องทางจดัจ าหน่ายแบบ Multiscreen และ Mobile First กลยทุธ์
ช่องทางจดัจ าหน่ายแบบ Multiscreen นั้นถือเป็นกลยุทธ์ยอดนิยมของผูใ้ห้บริการ OTT ทุกประเภท 
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เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายในการรับชมของผูช้มรายการในปัจจุบนัท่ีมีพฤติกรรมการรับชมจาก
หลากหลายช่องทาง นอกจากน้ี ผูใ้ห้บริการยงัให้ความส าคญัต่อการพฒันาช่องทางสมาร์ทโฟน 
(Mobile First) เพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมของผูช้มในปัจจุบนัท่ีนิยมรับชมผา่นทางช่องทางสมาร์ท
โฟนเป็นหลกั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชาลี ย ัง่ยืน (2560) ศึกษาเร่ืองการใชแ้ละความพึงพอใจต่อ
การใชบ้ริการชมภาพยนตร์ผ่านแพลตฟอร์ม Netflix ของกลุ่ม Gen Y พบว่ากลุ่มตวัอย่างโดยรวม มี
ความพึงพอใจดา้นความสะดวกการรับชมมากท่ีสุด  

5.1.2.2 กลยุทธ์ด้านท่ีแตกต่างกัน ได้แก่ กลยุทธ์การด้านการส่งเสริม
การตลาด ผูใ้ห้บริการ OTT ระดับนานาชาติและระดับภูมิภาคเน้นกลยุทธ์ด้านการตลาดดิจิทัล 
(Digital Marketing) ดว้ยการน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยพฒันากระบวนการต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งการกบั
คน้หาและวิเคราะห์ความตอ้งการของผูช้ม การน าขอ้มูลพฤติกรรมของผูช้มมาช่วยในการตดัสินใจ
ทางการตลาด (Data Driven Marketing) การน าขอ้มูลพฤติกรรมของผูช้มในส่ือสังคมออนไลน์มาใช้
ในการวิเคราะห์และวางแผนส่ือ (Social Media Marketing) และการใชก้ลยุทธ์ผูมี้อิทธิพลในส่ือส่ือ
ออนไลน์  (Online Influencer) เพื่อช่วยเขา้ถึงกลุ่มผูช้มท่ีมีความแตกต่างและหลากหลาย ในขณะท่ี
ผูใ้ชบ้ริการ OTT สัญชาติไทยนั้นมีกลยุทธ์ท่ีแตกต่าง คือ การใชก้ลยุทธ์การตลาดแบบผนึกก าลงัส่ือ
ต่าง ๆ ในเครือของบริษทั (Synergy) เช่น ส่ือโทรทศัน์ วิทยุ หรือส่ือออนไลน์ โดยผูเ้ช่ียวชาญดา้น
การตลาด โดยยงัไม่น าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการวิเคราะห์และวางแผนทางการตลาดเหมือนผูใ้ห้
บริการระดบันานาชาติและระดบัภูมิภาค  
 

5.1.3 การเปรียบเทียบกลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมของผู้ให้บริการ OTT ใน
ประเทศไทย 

ผลการศึกษาวิจิยพบวา่ กลยทุธ์การดา้นเทคโนโลยแีละนวตักรรมของผูใ้ห้บริการ OTT 
ในระดบันานาชาติ ผูใ้ห้บริการระดบัภูมิภาค และผูใ้ห้บริการสัญชาติไทย มีกลยุทธ์ท่ีเหมือนกันและ
แตกต่างกนั แต่ระดบัของการพฒันานั้นมีความแตกต่างกนัเน่ืองจากขีดความสามารถดา้นเทคโนโลย ี

5.1.3.1 กลยุทธ์ด้านท่ีเหมือนกัน ได้แก่ กลยุทธ์ด้านการพฒันาสู่ระบบ
ดิจิทลั 

- กลยุทธ์ด้านการพัฒนาสู่ระบบดิจิทัล (Digitization)  กลยุทธ์ด้าน
นวตักรรมองค์กรเป็นกลยุทธ์ท่ีผูใ้ห้บริการ OTT ทุกประเภทให้ความส าคญั ไดแ้ก่ การปรับระบบ
การท างานจากระบบอนาลอ็ก (Analog) ไปสู่ระบบดิจิทลั (Digitization) เช่น การพฒันาระบบจดัการ
ลิขสิทธ์ิรายการดิจิทลั ระบบจดัการและจดัเก็บเอกสาร และการพฒันาระบบประมวลผลแบบกลุ่ม
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เมฆ (Cloud Computing) ส าหรับระบบปฏิบติัการ และระบบการจดัเก็บและจดัการไฟลร์ายการ เพื่อ
ความรวดเร็วในการประสานงาน   

5.1.3.2 กลยุทธ์ดา้นท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ นวตักรรมการตลาด นวตักรรม
สินคา้และบริการ และนวตักรรมกระบวนการท างาน  

- ดา้นนวตักรรมการตลาด แมว้่ากลยุทธ์พฒันาระบบวิเคราะห์พฤติกรรม
ของผูช้มนั้นไดรั้บความนิยมมผูใ้ห้บริการ OTT ทุกประเภทเน่ืองจาก เป็นกลยุทธ์ท่ีช่วยผูใ้ห้บริการ 
OTT เข้าใจพฤติกรรมของผูช้มได้มากขึ้น แต่ผูวิ้จัยพบว่า ระดับของนวตักรรมการตลาดของผู ้
ให้บริการ OTT ระดบันานาชาติและระดบัภูมิภาคมีระดบัของการพฒันามากกว่าผูใ้ห้บริการ  OTT 
สัญชาติไทย เน่ืองจากผูใ้ห้บริการ OTT แต่ละระดับมีขีดความสามารถในการพฒันานวตักรรมท่ี
แตกต่างกนั นอกจากน้ียงัมีวตัถุประสงคท์างธุรกิจ และกลุ่มผูช้มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัออกไป  

เ ร่ิมตั้ งแต่ผู ้ให้บริการ OTT นานาชาติท่ีมีการพัฒนาระบบวิเคราะห์
พฤติกรรมของผูช้มระดบัสูงสุด คือ ระดบัวิเคราะห์แบบให้ค าแนะน า (Prescriptive Analytics) ซ่ึง
สามารถช่วยแนะน ารายการแก่ผูช้มเป็นรายบุคคลจากขอ้มูลการรับชมในอดีต ระบบป้ายโฆษณา
อจัฉริยะท่ีน าเสนอภาพโฆษณารายการให้เหมาะสมแก่ผูช้มแต่ละราย ระบบช่วยดาวน์โหลดรายการ
อตัโนมติัจากพฤติกรรมการดาวน์โหลดในอดีต นอกจากน้ี ยงัผูใ้ห้บริการนานาชาติ ยงัพฒันาระบบ
การตลาดปากต่อปากดิจิทลั (Digital Word of Mouth) ซ่ึงช่วยใหผู้ช้มรายการสามารถแนะน ารายการ
โปรดของในส่ือสังคมออนไลน์ของตนเอง โดยระบบน้ีถือเป็นการน านวตักรรมเขา้มาช่วยยกระดบั
ประสิทธิภาพของกลยุทธ์ปากต่อปาก ซ่ึงเป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีส าคญัในธุรกิจ OTT เป็นอย่างมาก 
ดา้นผูใ้ห้บริการระดบัภูมิภาค บางรายสามารถพฒันาถึงระดบัพยากรณ์ (Predictive Analytics) เช่น 
การพฒันาระบบดาวน์โหลดรายการอตัโนมติั และการพฒันาระบบแปลภาษาทอ้งถ่ินด้วยระบบ 
Machine Learning แต่ยงัไม่สามารถพัฒนาระบบแนะน ารายการรายบุคคล เหมือนผูใ้ห้บริการ
นานาชาติ ทั้งน้ีผูใ้ห้บริการ OTT บางรายนั้นใช้กลยุทธ์การพฒันาแบบผูต้าม เน่ืองจากตอ้งการรอ
พิจารณาความตอ้งการและการยอมรับของผูช้มในตลาดก่อน ถา้ผูช้มมีความตอ้งการจึงจะลงทุน
พฒันาระบบดงักล่าว 

แตกต่าง จากผูใ้ห้บริการสัญชาติไทย ปัจจุบนัผูใ้ห้บริการสามารถพฒันา
ระบบวิเคราะห์ขอ้มูลไดเ้พียงระบบขอ้มูลแบบพื้นฐาน (Descriptive Analytics) และระบบวิเคราะห์
ขอ้มูลแบบวินิจฉัย (Diagnostic Analytics) บางส่วนเท่านั้น เช่น รายงานวิเคราะห์รายการยอดนิยม
รายเดือน หรือ รายการท่ีเพศหญิงนิยมรับชมมากท่ีสุด แต่ยงัไม่สามารถวิเคราะห์และพยากรณ์
พฤติกรรมของผูช้มรายบุคคลได้ ปัจจุบนัยงัเป็นเพียงระบบแนะน าวงกวา้ง เช่น การแนะน าช่อง
รายการท่ีผูช้มก าลงัรับชมมากท่ีสุด 10 อนัดบั หรือ การแนะน ารายการแบบจดัหมวดหมู่ (Playlist) 
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เช่น แนะน าภาพยนตร์ฉลองวนัปีใหม่ ภาพยนตร์รักส าหรับคนอกหัก หรือ ภาพยนตร์ตอ้นรับฤดูฝน 
เป็นตน้ ทั้งน้ีการจดัหมวดหมู่เช่นน้ีเป็นการแนะน าโดยการเลือกของผูเ้ช่ียวชาญจากฝ่ายการตลาด ยงั
ไม่ใช่เป็นการแนะน าโดยการพยากรณ์เหมือน Netflix ส่วนน้ีจึงเป็นส่วนท่ีผูใ้ห้บริการสัญชาติไทย
ตอ้งเร่งพฒันานวตักรรมการดา้นน้ีเพื่อแข่งขนักบัผูใ้หบ้ริการต่างชาติในอนาคต  

- ด้านนวตักรรมสินคา้และบริการ ผูใ้ห้บริการ OTT ระดับนานาชาติมี
การพฒันานวตักรรมอย่างหลากหลายและต่อเน่ือง เช่น การพฒันารายการท่ีโต้ตอบกับผูช้มได้ 
(Interactive Content) ระบบจดจ าต าแหน่งรับชมล่าสุด ระบบรับชมรายการออฟไลน์ ระบบการส่ง
สัญญาณและบีบอดัในพื้นท่ีท่ีมีสัญญาณิอินเตอร์เน็ตต ่า ระบบภาพความคมชดัสูง และระบบอ่ืน ๆ ท่ี
ช่วยสร้างประสบการณ์รับชมท่ีสะดวกสบายและโดดเด่นจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืน แตกต่าง จากผู ้
ให้บริการระดบัภูมิภาคและผูใ้ห้บริการสัญชาติไทยท่ีพฒันาไดเ้พียงระบบแนะน ารายการยอดนิยม
ทั่วไป ระบบจดจ าต าแหน่งรับชมล่าสุด หรือระบบรับชมรายการออฟไลน์ โดยเป็นการพฒันา
ตามหลงัผูใ้หบ้ริการระดบันานาชาติ ทั้งน้ีผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทยมีการพฒันาท่ีแตกต่างออกไป เช่น 
ระบบจ าลองภาพเสมือนจริง (Virtual Reality) ระบบสั่งการดว้ยเสียง และน าสกุลเงินดิจิทลัเขา้มา
ช่วยเพิ่มความสะดวกสบายในการช าระเงินอีกดว้ย 

- ดา้นนวตักรรมกระบวนการท างาน ผูใ้หบ้ริการ OTT ในระดบันานาชาติ
มีการพฒันานวตักรรมดา้นกระบวนการท างาน เช่น การจดัการลิขสิทธ์ิ (Digital Right Management) 
นวตักรรมการประสานการท างาน (On Board Presentation) การก าหนดมาตรฐานของอุปกรณ์ท่ีใช้
ในกระบวนการผลิตของผู ้ผลิต (Netflix Post Technology Alliance) และการพัฒนาระบบช่วย
แปลภาษาทอ้งถ่ิน (Pseudo Localization) แตกต่าง จากผูใ้ห้บริการระดับภูมิภาคท่ีพฒันาเพียงการ
พฒันาระบบช่วยแปลภาษาทอ้งถ่ินเบ้ืองตน้ และการใช้ซอฟต์แวร์ดิจิทลัเขา้มาช่วยประสานการ
ท างานบางส่วน ดา้นผูใ้ห้บริการสัญชาติไทยนั้นมีเพียงการพฒันาระบบฐานขอ้มูลดิจิทลั (Digital 
Library) เท่านั้น โดยยงัใช้กระบวนการแบบเดิมเป็นหลกั เช่น การเดินทางไปประชุมนอกสถานท่ี 
การตกลงซ้ือขายรายการและการส่งขอ้มูลรายการกบัผูผ้ลิตรายการทางอีเมลและโทรศพัท ์เป็นตน้ 

 

5.1.4 การเปรียบเทียบกลยุทธ์การจัดหาเงิน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระ
เงิน ของผู้ให้บริการ OTT ในประเทศไทย 

ผลการศึกษาวิจิยพบว่า การจดัหาเงิน รูปแบบการหารายได ้และช่องทางช าระเงิน ของ
ผูใ้ห้บริการ OTT ในระดบันานาชาติ ผูใ้ห้บริการระดบัภูมิภาค และผูใ้ห้บริการสัญชาติไทย มีความ
เหมือนกนัและแตกต่างกนั 
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5.1.4.1 กลยทุธ์ท่ีมีความเหมือนกนั ไดแ้ก่ กลยทุธ์การจดัหาเงินจากแหล่ง
เงินทุนภายใน และกลยทุธ์ดา้นช่องทางการช าระเงินหลากหลายช่องทาง 

- กลยุทธ์ด้านการจัดหาเงินจากแหล่งเงินทุนภายใน ผูใ้ห้บริการ OTT 
ส่วนใหญ่เป็นบริษทัมหาชนขนาดใหญ่ท่ีประกอบธุรกิจหลากหลายจึงสามารถจดัหาเงินผ่านการ
ระดมเงินทุนจากตลาดทุน หรือแหล่งเงินทุนภายในกลุ่มบริษทั โดยในแต่ละปีส านกังานใหญ่จะเป็น
ผูจ้ดัสรรเงินงบประมาณส าหรับการบริหารธุรกิจ OTT ในแต่ละประเทศ ทั้งน้ีมีเพียงผูใ้ห้บริการ 
IFLIX รายเดียวท่ีปัจจุบนัยงัเป็นรูปแบบบริษทัจ ากดั จึงตอ้งใชว้ิธีการจดัหาเงินทุนดว้ยการระดมทุน
จากกลุ่มธุรกิจหรือนกัลงทุนจากทัว่ทุกมุมโลก แทนวิธีการระดมทุนจากตลาดหุน้ 

- กลยุทธ์ดา้นช่องทางการช าระเงินหลากหลายช่องทาง ผูใ้ห้บริการ OTT 
ทุกประเภทพยายามพฒันาช่องทางการช าระเงินให้ครอบคลุมทุกช่องทาง ตั้งแต่ช่องทางเว็บไซต์ 
ทางโทรศพัทมื์อถือ ทางผูใ้ห้บริการเครือข่ายฯ ทางบตัรเติมเงิน และการช าระผ่านจุดช าระเงิน เพื่อ
เพิ่มความสะดวกสบายสูงสุดแก่ลูกคา้ 

5.1.4.2 กลยุทธ์ ท่ี มีความแตกต่างกัน  ได้แก่  รูปแบบการหารายได้  
เน่ืองจากผูใ้ห้บริการแต่ละรายมีเป้าหมายทางธุรกิจท่ีแตกต่างกันไป โดยรูปแบบการหารายได้ท่ี
ได้รับความนิยมมากท่ีสุดตามล าดับ ได้แก่ การหารายได้จากค่าสมาชิก (SVOD) รายได้จากค่า
โฆษณา (AVOD) รายไดแ้บบสมคัรเสริมพิเศษ (Freemium) และรายไดจ้ากการสมคัรใชบ้ริการราย
คร้ัง (TVOD) ตามล าดับ ทั้งน้ีผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยมีการปรับเปล่ียนรูปแบบการหา
รายไดใ้หเ้หมาะสมต่อพฤติกรรมของผูช้มในประเทศไดอ้ยูเ่สมอ 

 
5.1.5 การเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตัวของผู้ให้บริการ OTT ในประเทศไทย 
ผลการศึกษาวิจยัพบวา่ ปัจจยัอุปสรรคของผูใ้หบ้ริการ OTT ทุกระดบัมีความคลา้ยคลึง

กัน โดยปัจจัยอุปสรรคท่ีผูใ้ห้บริการ OTT พบมากท่ีสุด ได้แก่ อุปสรรคด้านการละเมิดลิขสิทธ์ิ
รายการ ดา้นการติดตามและตอบสนองความตอ้งการของผูช้ม ดา้นการจดัหาลิขสิทธ์ิรายการ และ
ดา้นการขยายตลาดทอ้งถ่ิน ทั้งน้ี ผูใ้หบ้ริการมีกลยทุธ์การปรับตวัท่ีเหมือนและแตกต่างกนัออกไป  

5.1.5.1 กลยทุธ์การปรับตวัท่ีเหมือนกนั ไดแ้ก่ การจดัตั้งหน่วยงานภายใน
เพื่อติดตามและด าเนินคดีผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิ การพฒันาระบบติดตามและตอบสนองความตอ้งการของ
ผูช้ม การพฒันาเน้ือหารายการทอ้งถ่ิน 

- กลยุทธ์การจดัตั้งหน่วยงานภายในเพื่อติดตามและด าเนินคดีผูล้ะเมิด
ลิขสิทธ์ิ กลยุทธ์การจดัตั้งหน่ายงานภายในเพื่อติดตามและด าเนินคดีผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิ ไดรั้บความ
นิยมทั้งผูใ้ห้บริการ OTT ทุกระดับ เน่ืองจาก ในปัจจุบันภาครัฐบาลยงัไม่สามารถปราบปรามผู ้
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ละเมิดลิขสิทธ์ิได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผูใ้ห้บริการจึงตอ้งจดัตั้งหน่วยงานภายในเพื่อด าเนินการ
คน้หา ติดตามและแจง้ด าเนินคดีดว้ยตวัเอง เพื่อให้เกิดความรวดเร็วในการปราบปราม เน่ืองจากผู ้
ใหบ้ริการนั้นไดรั้บผลกระทบโดยตรงจากปัญหาน้ีหากปล่อยใหมี้การละเมิดลิขสิทธ์ิยาวนานออกไป 

- กลยุทธ์การพฒันาระบบติดตามและวิเคราะห์พฤติกรรมผูช้ม กลยุทธ์
การพฒันาระบบติดตามและวิเคราะห์พฤติกรรมผูช้มไดรั้บความนิยมจากผูใ้หบ้ริการ OTT ทุกระดบั 
เน่ืองจากพฤติกรรมการรับชมรายการของผูช้มในปัจจุบนัเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็วและมีความ
ซับซ้อนมากขึ้น ผูใ้ห้บริการทุกระดับให้ความส าคัญในการน าเทคโนโลยีเข้ามาพัฒนาระบบ
วิเคราะห์พฤติกรรมของผูช้ม โดยผูใ้ห้บริการระดับนานาชาตินั้นให้ลงทุนพฒันาระบบเป็นของ
ตัวเอง เพื่อช่วยเก็บข้อมูลและวิเคราะห์พฤติกรรมได้อย่างละเอียด เช่น ระบบแนะน ารายการ
รายบุคคลของ Netflix ระบบป้ายโฆษณาดิจิตอลท่ีสามารถเลือกแสดงผลให้เหมาะสมกบักลุ่มผูช้ม
ได้ หรือ ด้านผูใ้ห้บริการระดับภูมิภาคท่ีใช้กลยุทธ์เป็นพนัธมิตรกับบริษทัด้านเทคโนโลยีและ
การตลาดดิจิทลัในการเก็บขอ้มูลและวิเคราะห์พฤติกรรมของผูช้ม ในขณะท่ีผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย
อยู่ระยะเร่ิมลงทุนพฒันาระบบวิเคราะห์เป็นของตวัเอง ระดบัของการพฒันาจึงยงัไม่ทดัเทียมกบัผู ้
ให้บริการระดบันานาชาติและระดบัภูมิภาค โดยปัจจุบนัสามารถวิเคราะห์พฤติกรรมของผูช้มในระ
กบัพื้นฐาน เท่านั้น แต่ยงัไม่สามารถหาความสัมพนัธ์และพยายากรณ์เพื่อช่วยในการตดัสินใจได้
เหมือนผูใ้หบ้ริการระดบันานาชาติ   

- กลยุทธ์การปรับรูปแบบรายการให้เหมาะสมกบัผูช้มทอ้งถ่ิน กลยุทธ์
การปรับรูปแบบรายการให้เหมาะสมกบัผูช้มทอ้งถ่ิน (Localization) ไดรั้บความนิยมจากผูใ้ห้บริการ 
OTT ทุกระดับ เน่ืองจากผู ้ชมท้องถ่ินในประเทศไทยนั้ นย ังไม่สามารถฟังหรือแปลรายการ
ภาษาต่างประเทศได้อย่างสะดวก รวมถึงความแตกต่างด้านเน้ือหาและวฒันธรรมของรายการ
ต่างประเทศนั้นมีความแตกต่างกับกลุ่มผูช้มท้องถ่ิน ผูใ้ห้บริการทุกรายจึงต้องเพิ่มบทบรรยาย
ภาษาไทยและการพากยภ์าษาไทยในรายการต่างประเทศใหม้ากท่ีสุด รวมถึงลงทุนการพฒันาเน้ือหา
รายการภาษาไทยดว้ย เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงผูช้มในประเทศไทยไดใ้นวงกวา้งมากขึ้น  

นอกจากกลยุทธ์การปรับตวัท่ีเหมือนกนั ผูใ้ห้บริการแต่ละรายมีกลยุทธ์
การปรับตวัตออุปสรรคท่ีแตกต่างกนั  ตามรายละเอียดดงัน้ี 

5.1.5.2 กลยุทธ์การปรับตวัท่ีแตกต่างกนั ประเด็นแรก อุปสรรคดา้นการ
ละเมิดลิขสิทธ์ิรายการ ผูใ้ห้บริการระดบันานาชาติอย่าง Netflix มีการรวมกลุ่มจดัตั้งองคก์รต่อตา้น
การละเมิดลิขสิทธ์ิและการน าเทคโนโลยี Geo-Blocking เข้ามาช่วยในการปราบปรามผูล้ะเมิด
ลิขสิทธ์ิ ส่วนผูใ้ห้บริการ IFLIX นั้นเลือกใช้กลยุทธ์ดา้นการตลาดในการก าหนดราคาในระดับต ่า
เพื่อเชิญชวนกลุ่มผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิให้หันมาใช้บริการแบบถูกลิขสิทธ์ิ ดา้นผูใ้ห้บริการ VIU นั้นมุ่ง
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พฒันาคุณภาพการให้บริการให้เหนือกว่าเวบ็ไซต์ของผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิและเชิญชวนกลุ่มผูช้มท่ีเคย
ละเมิดลิขสิทธ์ิใหเ้ปล่ียนมาใชบ้ริการอยา่งถูกกฎหมายกบัทาง VIU ดว้ยวิธีการท่ีประนีประนอม ดา้น 
MONOMAX นั้นพยายามปรับกลุ่มเป้าหมาย โดยเลือกหลบเล่ียงกลุ่มผูช้มท่ีมีอัตราการละเมิด
ลิขสิทธ์ิสูงไปหากลุ่มผูช้มท่ียงัมีอัตราการละเมิดลิขสิทธ์ิต ่ากว่า ในขณะท่ีผูใ้ห้บริการ True ID 
พยายามทดลองปรับเปล่ียนรูปแบบการหารายได้จากค่าสมคัรสมาชิกเป็นการหารายได้แบบค่า
โฆษณาและค่าบริการแบบรายคร้ังแทน  

ประเด็นท่ีสอง อุปสรรคด้านการจัดหาลิขสิทธ์ิรายการ ผูใ้ห้บริการ 
Netflix ใชก้ลยุทธ์การเขา้ซ้ือกิจการของผูผ้ลิตรายการ การลงทุนพฒันารายการของตวัเอง และการ
ซ้ือรายการจากผูผ้ลิตโดยตรง ส่วน IFLIX นั้นเลือกซ้ือรายการท่ีมีตน้ทุนต ่าหรือมีความคุม้ค่าในการ
ลงทุน รวมถึงการซ้ือลิขสิทธ์ิรายการแบบภูมิภาคเพื่อลดตน้ทุนโดยรวม ดา้นผูใ้ห้บริการ VIU นั้น
เลือกระบุกลุ่มผูเ้ป้าหมายใหช้ดัเจนและเลือกน าเสนอรายการท่ีเหมาสมแก่กลุ่มผูช้มเป้าหมายเท่านั้น 
เพื่อใหเ้กิดความคุม้ค่าดา้นการจดัหา ดา้น HOOQ นั้นเลือกหารายการทอ้งถ่ินจากต่างประเทศ การน า 
HOOQ Original Content มาใช้ และการซ้ือลิขสิทธ์ิรายการแบบภูมิภาค ดา้น MONOMAX นั้นมุ่ง
เป็นพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตรายการระดบันานาชาติและระดบัทอ้งถ่ิน เพื่อสร้างทางเลือกในการจัดหา
ลิขสิทธ์ิรายการ และ True ID พยายามใช้ทกัษะการต่อรองของผู ้จัดซ้ือรายการในการลดต้นทุน
ค่าลิขสิทธ์ิ และการน ารายการท่ีผลิตในเครือทรูฯ เขา้มาใชใ้นแพลตฟอร์ม True ID ใหเ้กิดประโยชน์
สูงสุด 

 
 

5.2  อภิปรายผลการวิจัย 
เน่ืองดว้ยธุรกิจ OTT นั้นถือเป็นธุรกิจใหม่ของประเทศไทย นับตั้งแต่การเร่ิมตน้ของ

บริษทั Hollywood HD ในปี พ.ศ.2557 ปัจจุบนัจึงมีผูศึ้กษาวิจยัเก่ียวกบัธุรกิจน้ีไม่มากนกั โดยเฉพาะ
การศึกษาเก่ียวกลยทุธ์ในบริหารธุรกิจ ผูว้ิจยัขออภิปรายผลการวิจยัในประเด็นต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

 
5.2.1 กลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโต 
กลยุทธ์ดา้นการจดัการและการเติบโต ถือเป็นส่วนส าคญัในธุรกิจ OTT เน่ืองจาก การ

ประกอบธุรกิจ OTT มีความเก่ียวขอ้งกบัหน่วยธุรกิจอ่ืน ๆ อีก 4 ส่วน ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตเน้ือหารายการ ผู ้
ใหบ้ริการเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ผูผ้ลิตอุปกรณ์และเคร่ืองมือส าหรับใชบ้ริการ และผูใ้ชบ้ริการ ดงันั้น 
ผูใ้ห้บริการ OTT จึงจ าเป็นตอ้งสร้างพนัธมิตรกับหน่วยธุรกิจอ่ืน ๆ เพื่อให้การจดัการธุรกิจเป็นไป
อยา่งราบร่ืนและมีประสิทธิภาพสูงสุด  
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จากผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ห้บริการ OTT ทุกรายให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์การเป็น
พนัธมิตร ทั้งการเป็นพนัธมิตรกบับริษทัผูใ้ห้บริการโทรคมนาคมเพื่อเขา้ถึงฐานลูกคา้ขนาดใหญ่ใน
เวลาอนัรวดเร็วและแลกเปล่ียนช่องทางการตลาดร่วมกนั รวมถึงการสร้างพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตรายการ
ทั้ งระดับนานาชาติและระดับท้องถ่ินเพื่อสร้างความแข็งแรงด้านการจัดหาและผลิตรายการ 
นอกจากน้ียงัให้ความส าคัญแก่การสร้างพนัธมิตรกับบริษทัส่ือสารทั้งภายในและภายนอกกลุ่ม
บริษทั เพื่อขยายช่องทางในการประชาสัมพนัธ์รายการในวงกวา้งมากขึ้น รวมถึงการเป็นพนัธมิตร
กบับริษทัดา้นเทคโนโลยีเพื่อพฒันาช่องทางในการรับชมอย่างกวา้งขวาง กลยุทธ์การเป็นพนัธมิตร
จึงมีความส าคญัอยา่งยิง่ต่อประกอบธุรกิจ OTT ในอนาคต  

ดา้นกลยุทธ์การขยายกิจการ ผูใ้ห้บริการ OTT ส่วนใหญ่ยงัไม่มีแผนการควบรวมหรือ
เขา้ซ้ือกิจการในธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง ดา้นการขยายกิจการไปยงัต่างประเทศ ผูใ้หบ้ริการ OTT ส่วนใหญ่
มีกลยุทธ์ระยะยาวส าหรับการขยายกิจการ ไปยงัประเทศอ่ืน ๆ รวมถึงมีกลยุทธ์พฒันาภายในดว้ย
การลงทุนผลิตรายการของตวัเอง เหมือนผูใ้ห้บริการระดับนานาชาติ แต่ผูใ้ห้บริการ OTT ระดับ
ภูมิภาคและระดับประเทศยงัต้องรอพิจารณาความพร้อมและความคุ ้มค่าในการลงทุน จึงจะ
ด าเนินการกลยทุธ์เหล่าน้ีอยา่งจริงจงัในอนาคต 

  
5.2.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด 
กลยุทธ์ดา้นการตลาดถือเป็นปัจจยัส าคญัในธุรกิจ OTT เน่ืองจากธุรกิจ OTT ถือเป็น

ธุรกิจใหม่ของประเทศไทย ผูใ้หบ้ริการจึงตอ้งใหค้วามส าคญัในการแนะน าสินคา้และบริการแก่ผูช้ม
มากกว่าธุรกิจท่ีคุ ้นเคยอยู่แล้ว ตั้ งแต่วิธีการเข้าชมรายการ ประเภทรายการท่ีมีให้รับชม อัตรา
ค่าบริการ วิธีการช าระเงิน ไปจนถึงการบริการหลงัการขาย ผูใ้ห้บริการ OTT ท่ีมีกลยุทธ์การตลาดท่ี
โดดเด่นจะสามารถดึงดูดผูช้มให้เขา้มาใช้บริการได้อย่างต่อเน่ืองซ่ึงส่งผลโดยตรงต่อรายได้และ
ก าไรของธุรกิจ 

จากผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ห้บริการ OTT ส่วนใหญ่ยงัไม่ประสบความส าเร็จดา้นการ
หนดกลยุทธ์ทางการตลาดเท่าท่ีคาดหวงัไว ้โดยมีเพียงผูใ้ห้บริการ OTT ระดบันานาชาติและระดบั
ภูมิภาคบางรายท่ีมีสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างชัดเจน ด้านรายการผูใ้ห้บริการทุก
รายการน าเสนอกลยุทธ์ความแตกต่างเพื่อใหผู้ช้มสามารถจดจ ารายการท่ีเป็นจุดเด่นของตนเอง แต่มี
เพียง Netflix และ VIU ท่ีสามารถสร้างการจดจ าแก่ผูช้มได ้นอกจากยงัผูใ้ห้บริการ OTT ส่วนใหญ่
ยงัเนน้กลยุทธ์การตลาดดว้ยรายการ (Content Marketing) แต่ยงัไม่เนน้การสร้างความจงรักภกัดีต่อ
แบรนด์ ส่งผลให้ผูบ้ริการทุกรายต่างตอ้งใช้กลยุทธ์ด้านราคาเขา้แข่งขนั ด้านช่องทางการรับชม 
พบว่าผูใ้ห้บริการต่างพฒันาช่องทางรับชมอย่างหลากหลาย เพื่อตอบสนองความสะดวกสบายของ
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ผู ้ชม และด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า ผู ้ให้บริการระดับนานาชาติและระดับภูมิภาคให้
ความส าคญัแก่กลยุทธ์การตลาดดิจิทลั มากกว่าผูใ้ห้บริการสัญชาติไทยท่ียงัคงเนน้การใชส่ื้อดั้งเดิม
และการบูรณาการส่ือท่ีอยูใ่นเครือบริษทัของตนเอง หรือ การใชก้ลยทุธ์ชิงโชค เป็นตน้ 

 
5.2.3 กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
กลยุทธ์ดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม มีความส าคญัอย่างยิ่งในธุรกิจ OTT เน่ืองจาก

เป็นธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยีโดยตรง ตั้งแต่การน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยดา้นการตลาดดิจิทลั 
การจดัการองคก์ร การพฒันารูปแบบรายการและการให้บริการ และการพฒันากระบวนการท างาน
ภายในและระหว่างหน่วยงานภายนอก ผูใ้ห้บริการจึงต้องวางแผนกลยุทธ์ส าหรับการพัฒนา
เทคโนโลยแีละนวตักรรมในระยะยาว เพื่อใหส้ามารถแข่งขนักบัผูใ้หบ้ริการ OTT อ่ืน ๆ ในอนาคต 

จากผลการศึกษาพบว่า  ผู ้ให้บริการ OTT ระดับนานาชาติและระดับภูมิภาคมี
ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยสูีงกวา่ผูใ้หบ้ริการ OTT สัญชาติไทยทุก ๆ ดา้น ทั้งนวตักรรมการตลาด 
นวตักรรมสินคา้และบริการ และนวตักรรมกระบวนการ ในขณะท่ีผูใ้หบ้ริการ OTT สัญชาติไทย นั้น
เพิ่งเร่ิมตระหนักต่อการลงทุนพฒันาเทคโนโลยีและนวตักรรม และเร่ิมก่อตั้งหน่วยงานภายใน
ส าหรับพฒันาเทคโนโลยีโดยเฉพาะ รวมถึงการเป็นพนัธมิตรกบับริษทัดา้นเทคโนโลยีเพื่อร่วมกนั
พฒันาคุณภาพของการให้บริการ ทั้งการพฒันาระบบวิเคราะห์พฤติกรรมผูช้มรายบุคคล การปรับ
องค์กรให้เป็นดิจิทลั การพฒันาความคมชดัและความล่ืนไหลของการรับชม รวมถึงการปรับปรุง
กระบวนการท างานใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ้น แต่เม่ือเปรียบเทียบกบัผูใ้หบ้ริการระดบันานาชาติและ
ระดบัภูมิภาคพบว่านวตักรรมของผูใ้ห้บริการ OTT สัญชาติไทยยงัไม่ทดัเทียมกบัผูใ้ห้บริการระดบั
นานาชาติ ดังนั้นผูใ้ห้บริการสัญชาติไทยจึงตอ้งเร่งพฒันานวตักรรมอย่างเร่งด่วนเป็นอนัดบัแรก 
เพื่อใหส้ามารถแข่งขนักบัผูใ้หบ้ริการต่างชาติไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในอนาคต 

 
5.2.4 กลยุทธ์ด้านการจัดหาเงินทุน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระเงิน 
เงินทุนถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญัปัจจยัหน่ึงของธุรกิจ OTT เน่ืองจากในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจ

นั้นผูใ้ห้บริการ OTT จ าเป็นตอ้งใช้เงินทุนในการพฒันาแพลตฟอร์ม จดัหาลิขสิทธ์ิรายการ และ
ประชาสัมพนัธ์รายการเป็นจ านวนมาก เพื่อดึงดูดผูช้มใหเ้ขา้มาใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง ส่วนน้ีถือเป็น
ตน้ทุนจ านวนมหาศาลและต่อเน่ือง ในขณะท่ีผูใ้หบ้ริการ OTT แต่ละรายนั้นไม่สามารถก าหนดราคา
ค่าบริการไวสู้งเกินราคาตลาดเน่ืองจากมีการแข่งขนัดา้นราคาสูง ในช่วงแรกของการประกอบธุรกิจ
นั้น ผูใ้ห้บริการแต่ละรายจึงประสบสภาวะขาดทุนในระยะหน่ึง ปัจจยัน้ีจึงเป็นสาเหตุหน่ึงท่ีท าให้
ผูใ้หบ้ริการ OTT บางรายไม่สามารถประกอบธุรกิจต่อได ้เน่ืองจากไม่มีเงินทุนหมุนเวียนมากพอ จน
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ตอ้งออกจากธุรกิจน้ีไป ผูใ้ห้บริการ OTT จึงจ าเป็นตอ้งวางแผนกลยุทธ์จดัหาเงินทุนให้เพียงพอต่อ
การประกอบธุรกิจในระยะยาว 

จากผลการศึกษาพบวา่บริษทัผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทยในปัจจุบนัส่วนมากเป็น
บริษทัมหาชนจ ากดัขนาดใหญ่ ดงันั้น ผูใ้ห้บริการจึงสามารถจดัหาแหล่งเงินทุนส าหรับประกอบ
ธุรกิจในระยะยาวได้ ในทางกลบักัน ผูว้ิจยัพบว่าผูใ้ห้บริการ OTT สัญชาติไทยท่ีเป็นเพียงบริษทั
จ ากัด นั้ นประสบปัญหาขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียนจนไม่สามารถประกอบธุรกิจต่อได้อย่าง
คล่องตวั ดงันั้นผูใ้หบ้ริการรายใหม่ท่ีตอ้งการเขา้มาแข่งขนัในธุรกิจน้ีจ าเป็นตอ้งมีเงินทุนจ านวนมาก
จึงจะสามารถประกอบธุรกิจน้ีไดอ้ยา่งมัน่คง 

รูปแบบการหารายได้ถือเป็นองค์ประกอบส าคญัในการประกอบธุรกิจ เน่ืองจากเป็น
ตวัก าหนดวิธีการน ารายไดเ้ขา้สู่ธุรกิจ ธุรกิจ OTT นั้นมีรูปแบบการหารายไดท่ี้หลากหลายไม่ต่าง
จากธุรกิจส่ืออ่ืน ๆ ตั้งแต่การหารายไดจ้ากค่าสมาชิก (SVOD) ซ่ึงเป็นรูปแบบท่ีไดรั้บความนิยมมาก
จากธุรกิจโทรทศัน์แบบบอกรับสมาชิกโดยมีจุดเด่น คือ การสร้างรายไดใ้นระยะยาว การหารายได้
ค่าโฆษณา (AVOD) ท่ีมีจุดเด่น คือ การสร้างรายไดจ้ากกลุ่มลูกคา้จ านวนมาก หรือการหารายไดจ้าก
ค่าบริการรายคร้ัง (TVOD) ท่ีมีจุดเด่น คือ มีอตัราส่วนก าไรต่อค่าบริการสูง ในปัจจุบนัเร่ิมมีการ
ผสมผสานรูปแบบรายได ้ตวัอยา่งเช่น การใหเ้ปิดให้ผูช้มรับชมรายการพื้นฐานแบบไม่เสียค่าใช้จ่าย 
แต่สามารถเลือกเสียค่าบริการไดห้ากตอ้งการรับชมรายการท่ีพิเศษกวา่ 

จากผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยมีรูปแบบการหารายได้
หลากหลาย ทั้งรายไดจ้ากค่าโฆษณา ค่าสมาชิกรายเดือน ค่าบริการรายคร้ัง หรือ การสมคัรเสริม
พิเศษ ขึ้ นอยู่กับกลยุทธ์และเป้าหมายทางธุรกิจของแต่ละบริษัท โดยผู ้ให้บริการ OTT จาก
ต่างประเทศมีการเรียนรู้ท่ีจะปรับปรุงรูปแบบการหารายไดใ้ห้เหมาะสมกบัผูช้มชาวไทย เช่น การ
เปิดให้ลูกคา้รับชมรายการบางส่วนหรือรับชมฟรีในตอนแรก ในขณะท่ีผูใ้ห้บริการสัญชาติไทยเปิด
ให้รับชมฟรีบางส่วนเม่ือใชบ้ริการในเครือบริษทัของผูใ้ห้บริการ OTT ผูใ้ห้บริการจึงตอ้งปรับปรุง
รูปแบบการหารายไดใ้หเ้หมาะสมต่อพฤติกรรมของผูช้มท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอยูเ่สมอ 

ปัจจยัดา้นช่องทางช าระเงินในธุรกิจ OTT เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีมีความส าคญั เน่ืองจาก
ผูช้มในประเทศไทยแต่ละกลุ่มมีช่องทางท่ีสะดวกในการช าระเงินท่ีแตกต่างกนัไป ถา้ผูใ้ห้บริการ
ตอ้งการเขา้ถึงกลุ่มผูช้มเหล่านั้นก็ควรตอ้งพฒันาและขยายช่องทางต่าง ๆ ให้ครอบคลุมและมีความ
สะดวกในการช าระเงินมากท่ีสุด 

จากผลการศึกษาพบว่า ผู ้ให้บริการ OTT ในปัจจุบัน มีช่องทางการช าระเงินท่ี
หลากหลายและครอบคลุม ทั้งทางเว็บไซต์ โทรศพัท์มือถือ ช าระผ่านผูใ้ห้บริการเครือข่ายฯ หรือ 
บตัรเติมเงิน โดยผูใ้ห้บริการสัญชาติไทยบางรายเร่ิมน าเงินสกุลดิจิทลัเขา้มาเป็นทางเลือกในการ
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ช าระเงิน ส่วนน้ีถือเป็นรูปแบบการช าระเงินรูปแบบใหม่ท่ีท าให้ผูช้มมีความสะดวกสบายในการ
ช าระเงินมากขึ้น 

 
5.2.5 กลยุทธ์การปรับตัว 
ธุรกิจ OTT ถือเป็นธุรกิจท่ีตอ้งเผชิญกบัความเปลี่ยนแปลงและแรงกดดนัภายนอกอย่าง

ต่อเน่ือง ไม่ว่าจะเป็นแรงกดดนัจากพฤติกรรมของผูช้มท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว การพฒันาของ
เทคโนโลยี หรือการเปล่ียนแปลงด้านกฎหมาย ผูใ้ห้บริการ OTT จึงต้องวางแผนกลยุทธ์เพื่อท่ี
ปรับตวัใหท้นัต่อความเปล่ียนแปลง 

จากผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยส่วนใหญ่มีความตระหนกัต่อ
ความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้ น แต่ยงัไม่สามารถปรับตัวต่อการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้ นได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เช่น ประเด็นการปรับตวัต่ออุปสรรคดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิ แมว้่าผูใ้ห้บริการแต่ละ
รายมีการจดัตั้งหน่วยงานภายในเพื่อช่วยหน่วยงานของภาครัฐปราบปรามผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิ แต่ก็ยงัไม่
สามารถปราบปรามไดท้นัการณ์ เน่ืองจากยงัมีปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น ดา้นพฤติกรรม
ของผูล้ะเมิดลิขสิทธ์ิ การบงัคบัใชก้ฎหมาย หรือเทคโนโลยีท่ีใชใ้นการปราบปราม ฯ ดา้นอุปสรรค
การติดตามและตอบสนองความตอ้งการของผูช้ม มีเพียงผูใ้หบ้ริการ OTT ระดบันานาชาติรายเดียวท่ี
น าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยวิเคราะห์อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การเลือกซ้ือรายการ การผลิตรายการ 
หรือการประชาสัมพนัธ์รายการรายบุคคล ส่วนผูใ้หบ้ริการระดบัภูมิภาคและผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทย
นั้นเร่ิมน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วย แต่ยงัอยูร่ะหวา่งการพฒันาและปรับปรุงระบบใหมี้ประสิทธิภาพขึ้น 
ผูใ้หบ้ริการสัญชาติไทยจึงตอ้งเร่ิมวางแผนดา้นการพฒันาเทคโนโลยีและนวตักรรมอยา่งจริงจงั เพื่อ
ช่วยใหก้ารติดตามและตอบสนองความตอ้งการของผูช้มมีประสิทธิภาพมากขึ้นในอนาคต 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ให้บริการธุรกจิ OTT ในประเทศไทย 
จากการศึกษาวิจยั ผูว้ิจยัเสนอแนะการก าหนดกลยุทธ์และการปรับตวัในดา้นต่าง ๆ 

โดยมุ่งเนน้ท่ีกลยุทธ์ดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรมอย่างเร่งด่วนท่ีสุด เน่ืองจากมีความแตกต่างจากผู ้
ใหบ้ริการ OTT ระดบันานาชาติและระดบัภูมิภาพอยา่งมาก  

 
5.3.1 กลยุทธ์ด้านการจัดการและการเติบโต  
ดา้นการเป็นพนัธมิตร ผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยควรสร้างพนัธมิตรกบับริษทั

โทรคมนาคมเพื่อเขา้ถึงฐานลูกคา้ใหม่อย่างรวดเร็ว ควรสร้างพนัธมิตรกบับริษทัส่ือโทรทศัน์ วิทยุ 
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หรือส่ือออนไลน์เพื่อต่อยอดการประชาสัมพนัธ์ ควรสร้างพนัธมิตรกบับริษทัดา้นเทคโนโลยีเพื่อ
ร่วมกันพฒันาแพลตฟอร์มให้ทันต่อความต้องการของผูช้ม ควรสร้างพนัธมิตรกับบริษทัผูผ้ลิต
อุปกรณ์ไฟฟ้าเพื่อขยายช่องทางการรับชมผ่านทางสมาร์ททีวี  แอพพลิเคชัน่ หรืออุปกรณ์อ่ืน ๆ และ
ควรสร้างพนัธมิตรกบัผูผ้ลิตรายการทั้งระดบันานาชาติและระดบัทอ้งถ่ินเพื่อเพิ่มทางเลือกในการ
จดัหาและผลิตรายการ นอกจากน้ี ผูใ้ห้บริการควรวางแผนพฒันารายการของตัวเองเพื่อช่วยลด
ตน้ทุนค่าลิขสิทธ์ิรายการในระยะยาวและสร้างเอกลกัษณ์ใหต้วัเอง 

 
5.3.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด 
ดา้นเน้ือหารายการ ผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยควรก าหนดกลุ่มเป้าหมายและ

ความแตกต่างดา้นรายการอย่างชดัเจนเพื่อสร้างจุดเด่นให้ผูช้มสามารถจดจ าได ้จ าเป็นตอ้งมีเน้ือหา
รายการยอดนิยมและหลากหลายเพื่อให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูช้มได้อย่างกวา้งขวาง ด้านราคา ผู ้
ให้บริการควรก าหนดราคาท่ีผูช้มในประเทศสามารถเขา้ถึงได ้และออกแบบแพคเกจราคาให้เขา้ใจ
ง่าย ไม่ซับซ้อนต่อการตดัสินใจ ดา้นช่องทางการรับชมควรพฒันาช่องทางให้หลากหลาย ออกแบบ
แพลตฟอร์มให้ใช้งานไดง้่ายและมีความรวดเร็ว ล่ืนไหล ดา้นการส่งเสริมการตลาดควรการตลาด
ดิจิทัลในการเข้าถึงผูช้ม และใช้กลยุทธ์ผูมี้อิทธิผลในส่ือออนไลน์เพื่อเข้าถึงกลุ่มผูช้มท่ีมีความ
หลากหลายในปัจจุบนั     

 
5.3.3 กลยุทธ์ด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม 
ผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยควรเร่งพฒันากลยุทธ์ดา้นเทคโนโลยีและนวตักรรม

อย่างเร่งด่วน โดยการวางแผนพัฒนานวัตกรรมในระยะยาว ควรพัฒนาระบบวิเคราะห์จาก
ระดบัพื้นฐานให้เป็นระดบัท่ีสามารถพยากรณ์และแนะน าได ้ควรลงทุนพฒันาระบบติดตามและ
วิเคราะห์พฤติกรรมของผูช้มรายบุคคล ควรปรับระบบการท างานเป็นแบบดิจิทลั ควรพฒันาความ
คมชดั ความล่ืนไหล ระบบรับชมแบบออฟไลน์ และระบบช่วยจดจ าต าแหน่งล่าสุด รวมถึงพฒันา
ระบบการท างานระหวา่งผูใ้หบ้ริการ OTT และผูผ้ลิตรายการใหมี้ความรวดเร็ว   

 
5.3.4 กลยุทธ์ด้านการจัดหาเงิน รูปแบบการหารายได้ และช่องทางช าระเงิน 
ผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยควรศึกษาและปรับปรุงรูปแบบการหารายได้ให้

เหมาะสมกบัผูช้มในแต่ละกลุ่ม เน่ืองจากผูช้มแต่ละประเทศมีพฤติกรรมการรับชมท่ีแตกต่างกนัไป 
ดา้นช่องทางช าระเงินควรพฒันาช่องทางช าระเงินให้สะดวก ใชง้านง่าย ปลอดภยั และเหมาะสมต่อ
พฤติกรรมของผูช้มแต่ละกลุ่ม ส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีสนใจเขา้มาประกอบธุรกิจ OTT ควร
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ให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์การจัดหาเงินเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีต้องใช้เงินทุน
จ านวนมาก จึงจะสามารถบริหารธุรกิจไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและมัน่คง 

 
5.3.5 กลยุทธ์ด้านการปรับตัวต่ออุปสรรค 
อุปสรรคดา้นการละเมิดลิขสิทธ์ิรายการ ผูใ้หบ้ริการ OTT ในประเทศไทยควรรวมกลุ่ม

กนัเรียกร้องให้หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งด าเนินการบงัคบัใชก้ฎหมายละเมิดลิขสิทธ์ิอย่างเคร่งครัดมาก
ขึ้น อุปสรรคดา้นการติดตามและตอบสนองความตอ้งการของผูช้ม ผูใ้หบ้ริการ OTT ควรลงทุนหรือ
เป็นพนัธมิตรกบับริษทัผูเ้ช่ียวชาญเพื่อพฒันาระบบท่ีช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผูช้ม อุปสรรค
ด้านการจัดหาลิขสิทธ์ิรายการ ผู ้ให้บริการควรสร้างพันธมิตรกับผู ้ผลิตรายการทั้ งไทยและ
ต่างประเทศ รวมถึงการลงทุนผลิตรายการเป็นของตวัเอง อุปสรรคดา้นการขยายตลาดทอ้งถ่ิน ผู ้
ใหบ้ริการ OTT ควรเพิ่มบทบรรยายและพากยภ์าษาไทย  
 

 

5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาวิจัยธุรกจิ OTT ในอนาคต 
1. ศึกษาเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตวัของผูใ้ห้บริการระดับนานาชาติหรือระดับ

ภู มิภาคราย อ่ืน ๆ  เ ช่น  Amazon Video, Apple TV, Hulu, HBO Now หรือ CBS All access กับผู ้
ใหบ้ริการสัญชาติไทย  

2. ศึกษากลยุทธ์การปรับตวัของผูใ้ห้บริการ OTT ในประเทศไทยท่ีมีรูปแบบการหา
รายไดแ้บบ AVOD  เช่น Youtube, Line TV, We TV, Mellow หรือ Bugaboo TV เป็นตน้  

3. ศึกษากลยุทธ์การปรับตัวของผู ้ให้บริการ  OTT สัญชาติไทยรายอ่ืน ๆ  เช่น 
Hollywood TV, Prime Time, Doonee หรือ MV Hub 

4. ศึกษากลยุทธ์การปรับตวัของผูใ้ห้บริการ OTT ท่ีเขา้มาให้บริการในประเทศไทย
ภายหลงั เช่น Disney+, HBO MAX 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามงานวิจัย 
 
 
การวิจัย การศึกษาเปรียบเทียบกลยทุธ์ของผูใ้หบ้ริการในธุรกิจ Over The Top (OTT) ในประเทศ

ไทย 
A COMPARATIVE STUDY OF STRATEGY OF OVER THE TOP PROVIDERS IN 

THAILAND 

การสัมภาษณ์ __________________________ วนั__________เวลา __________ณ____________ 
 แนวทางปฏิบัติ  
1. แนะน าตวันกัวิจยั และวตัถุประสงค ์
2. ช้ีแจงวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ พูดคุย และการรักษาความลบัของขอ้มูล ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ี
จะมีการน าเสนอเฉพาะภาพรวม ไม่มีการกล่างถึง หรือเปิดเผยถึงบุคคล  
3. เร่ิมพูดคุยในประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัมุมมองการประเมินระดบัความพร้อมขององคก์ร โดยจะแบ่ง
ชุดค าถามเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
ค าช้ีแจง : แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรปริญญาโทการจดัการมหาบณัฑิต 
สาขาการจดัการและกลยทุธ์ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยขอ้มูลท่ีไดรั้บผูว้ิจยัจะ
น าไปใชป้ระโยชน์เพื่อการศึกษาเท่านั้น ขอขอบพระคุณอยา่งสูงมา ณ ท่ีน้ี ดว้ย 
ค าถามชุดน้ีแบ่งเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลผูส้ัมภาษณ์ 
ตอนท่ี 2 ค  าถามเก่ียวกบัการปรับตวัในธุรกิจ OTT 
ตอนท่ี 3 ค  าถามเก่ียวกบักลยทุธ์การบริหารงานธุรกิจ OTT 
ตอนท่ี 1 ข้อมูลผู้สัมภาษณ์ 
1.ช่ือ-นามสกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์ ………………………………………………………………………. 
2.บริษทั ……………………………………………………………………………………………… 
3.ต าแหน่ง …………………………………………………………………………………………… 
4.หมายเลขโทรศพัท ์………………………………………………………………………………… 
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ตอนท่ี 2 ค าถามเกีย่วกบัการปรับตัวในธุรกจิ OTT 
1.บริษทัของท่านมีปัญหาหรืออุปสรรคในการประกอบธุรกิจ OTT ดา้นใดบา้งในปัจจุบนั? 
2.ปัจจยัภายนอกดา้นใดบา้งท่ีมีผลกระทบส าคญัต่อการปรับตวัในธุรกิจของท่าน? (เช่น ดา้น
การเมือง ดา้นกฎหมาย ดา้นพฤติกรรมผูช้ม ดา้นเทคโนโลย ีดา้นเศรษฐกิจ หรือ ดา้นส่ิงแวดลอ้ม) 
3.แรงกดดนัภายนอกดา้นใดบา้งท่ีผลกระทบส าคญัต่อการปรับตวัในธุรกิจของท่าน? (เช่น ดา้นคู่แข่ง
ปัจจุบนั ดา้นคู่แข่งรายใหม่ ดา้นลูกคา้ ดา้นผูผ้ลิต หรือดา้นสินคา้ทดแทน) 
4.บริษทัของท่านก าหนดกลยทุธ์ในการปรับตวัต่ออุปสรรคหรือการแรงกดดนัดงักล่าวอยา่งไรบา้ง?  
5.หลงัการปรับตวั บริษทัของท่านมีแนวโนม้การเติบโต หรือ มีขอ้จ ากดัอยา่งไรบา้ง? 
ตอนท่ี 3 ค าถามเกีย่วกบักลยุทธ์การบริหารงานธุรกจิ OTT 
6.บริษทัของท่านมีจุดแขง็ (Competitive Advantage) อะไรบา้งส าหรับการแข่งขนัในอุตสาหกรรม? 
ท่านมุ่งพฒันาจุดแขง็ดา้นใดในอนาคต? (เช่น การสร้างความแตกต่าง หรือการบริหารตน้ทุน) 
7.ในปัจจุบนั บริษทัมีการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดอย่างไรบา้ง? (ในประเด็นต่อไปน้ี)  
• การพฒันาสินคา้และบริการ (Product) 
• การก าหนดราคาค่าบริการ (Price) 
• การพฒันาช่องทางรับชม (Place) 
• การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ (Promotion) 

8.ในปัจจุบนั บริษทัน านวตักรรมเขา้มาช่วยพฒันาประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจอยา่งไรบา้ง? 
• ดา้นการตลาด การคน้หาความตอ้งการของลูกคา้ การเจาะตลาด (Market Innovation) 
• ดา้นการบริหารจดัการองคก์รทั้งในและระหวา่งองคก์ร (Organization Innovation) 
• ดา้นการพฒันาสินคา้และบริการ (Product & Service Innovation) 
• ดา้นการปรับปรุงกระบวนการท างาน (Process Innovation) 

9.ในปัจจุบนั บริษทัมีกลยทุธก์ารขยายกิจการการก าหนดแนวทางการเติบโตอยา่งไรบา้ง?  
• การเขา้ซ้ือหรือควบรวมกิจการ (Merger & Acquisition) 
• การเป็นพนัธมิตร (Strategic Alliance) 
• การพฒันาหน่วยงานภายใน (Internal Development) 
• การขยายกิจการไปต่างประเทศ (International Strategy) 

10.ในปัจจุบนั บริษทัมีกลยทุธ์ทางการเงินและการลงทุนอยา่งไรบา้ง? 
• การบริหารดา้นการเงิน 
• แผนการระดมเงินทุนส าหรับลงทุนในการขยายกิจการ (Funding) 
• การปรับปรุงหรือพฒันารูปแบบการหารายได ้(Business Model Development)  




