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1. ผูโฆษณา (Advertisers) หมายถึง ผูที่ตองการสื่อสาร ประชาสัมพันธ

วัตถุประสงคทางการตลาด คุณสมบัติสินคาและบริการ ภาพลักษณองคกร หรือ       

ส่ิงอื่นใดไปยังกลุมลูกคา ทั้งนี้สามารถแบงผูโฆษณาไดเปน 4 กลุมยอยคือ 

- กลุมผูผลิตสินคาและบริการ  

- กลุมบริษัทผูจัดจําหนาย  

- กลุมองคกรเพื่อสังคม  

- กลุมภาครัฐ  

2. ตัวแทนโฆษณา (Advertising Agency) หมายถึง บริษัทที่ทําหนาที่ใน

การวางแผนผลิตส่ือ เพื่อเผยแพรตามสถานที่และสื่อตางๆ ทั้งนี้ตัวแทนโฆษณาอาจมี

ทั้งแบบใหบริการเต็มรูปแบบ คือ มีการผลิตส่ือเอง หรือเปนเพียงการวางแผน

ประสานงาน และจางใหบริษัทผูผลิตโฆษณาเปนผูผลิตโฆษณาก็ได 

3. บริษัทผลิตโฆษณา (Production Houses) หมายถึง บริษัทที่มีหนาที่

เฉพาะสวนการผลิตโฆษณาเทานั้น ไมไดมีการวางแผนการเผยแพรส่ือตามสถานที่

และส่ือตางๆ  

4. ธุรกิจสนับสนุน (External Facilitators) หมายรวมถึงธุรกิจที่ให            

การสนับสนุนใหเกิดงานโฆษณาไปสูผูบริโภคสื่อ เชน ธุรกิจผลิตแอนิเมชั่นและ        

กราฟฟค ธุรกิจวิจัยตลาด ธุรกิจใหเชา ยืม หรือขายอุปกรณที่เกี่ยวของกับงานโฆษณา 

เปนตน 

5. องคกรส่ือ (Media Organization) สามารถแบงประเภทขององคกรส่ือ

ไดเปน ส่ือวิทยุ โทรทัศน ส่ือส่ิงพิมพ ส่ือออนไลน ส่ือกลางแจง เปนตน 

6. ผูบริโภคสื่อ (Target Audience) 

 

โดยจากโครงสรางของธุรกิจขางตน พบวา ธุรกิจตัวแทนโฆษณาจะอยูใน

สวนขององคประกอบที่ 2 และ 3 คือ บริษัทตัวแทนโฆษณา และบริษัทผูผลิตส่ือ

โฆษณา อยางไรก็ตามพบวาธุรกิจตัวแทนโฆษณามีแนวโนมเติบโตมากกวาธุรกิจผลิต
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โฆษณา เนื่องจากมีตนทุนที่ต่ํากวา ไมตองลงทุนในอุปกรณผลิตส่ือที่มีราคาสูง 

นอกจากนี้การมีแผนกโฆษณาภายในบริษัทเองนั้นมีขอจํากัดทางกระบวนการโฆษณา 

ทําใหแนวโนมของการ outsource ใหกับบริษัทตัวแทนโฆษณาภายนอกมีมากขึ้น                     

ทั้งธุรกิจตัวแทนโฆษณายังเปนหนึ่งใน Creative Industry ซึ่งมีโอกาสในการสราง

มูลคาไดมาก และภาครัฐยังใหการสนับสนุนเชิงนโยบายในสวนของ Creative 

Economy ในปจจุบันอีกดวย ธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงเปนธุรกิจที่นาสนใจที่ภาครัฐ

ควรใหการสนับสนุนตอไป 

 
1.1 ภาพรวมธุรกิจ 

ธุรกิจตัวแทนโฆษณา หมายถึง ธุรกิจบริการวางแผน และผลิตส่ือโฆษณา 

เพื่อเผยแพรตามสถานที่และส่ือตางๆ ซึ่งประกอบโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร 

ปายโฆษณา เปนตน 

 

 

 

 

สาขา / สาขายอย ธุรกิจ Corresponding CPC 

สาขาหลักที่ 1 คือ ธุรกิจบริการที่เกี่ยวของกับธุรกิจ

(Business Services)  

กลุมธุรกิจสาขายอย 1F บริการที่เกี่ยวของกับ

ธุรกิจอื่น (Other Business Services) 
8712 

ธุรกิจสาขายอย ธุรกิจตัวแทนโฆษณา 

(Advertising Service) 
87120 
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ธุรกิจตัวแทนโฆษณาสามารถแบงประเภทของธุรกิจไดตามเกณฑตางๆ 

ดังตอไปนี้ 

 ประเภทธุรกิจตัวแทนโฆษณาตามรูปแบบการดําเนนิธุรกิจ 
(1) ธุรกิจที่มีโครงขายทั่วโลก (Worldwide Network Company) 

บริหารงานโดยมีสํานักงานประจําในประเทศตางๆ ทั่วโลก ไดแก BBDO, McCann 

Erickson, Leo Burnett เปนตน ธุรกิจประเภทนี้อาจมีการสรางแบรนดมากกวา         

1   แบรนดในแตละประเทศ ทั้งนี้เนื่องจากความแตกตางดานวัฒนธรรม ซึ่งลูกคาของ

ธุรกิจประเภทนี้จะเปนลูกคาที่มีเครือขายทั่วโลกเชนกัน เชน พี แอนด จี ยูนิลิเวอร เปน

ตน 

(2) ธุรกิจที่มีโครงขายในระดับทวีป (Micro-Network Company) หรือ

บางครั้งเรียกธุรกิจเหลานี้วา multi-hub creative network ธุรกิจประเภทนี้จะมีการตั้ง

สาขาหรือสํานักงานในประเทศหลักเทานั้น แตใหบริการกับลูกคาในหลายประเทศ 

เชน Bartle Bogale Hegarty, Wieden & Kennedy เปนตน 

(3) ธุรกิจในระดับทองถิ่น (Local Company) จะมีสํานักงานเพียงแหง

เดียว (Standalone Company) บริหารและรับงานของลูกคาที่อยูในประเทศนั้นๆ แต

อาจเปนพันธมิตรทางการคากับบริษัทในประเภทอื่น หรือประเภทเดียวกัน โดยธุรกิจ

ในประเภทนี้จะมีขอไดเปรียบมากกวา 2 ประเภทแรกในเรื่องของการเขาใจ         

ความแตกตางดานวัฒนธรรมทองถิ่น 

 

 ประเภทธุรกิจตัวแทนโฆษณาตามลักษณะการใหบริการ 
(1) บริษัทตัวแทนโฆษณาที่ใหบริการแบบครบวงจร (Full Service 

Agencies) จะเสนอการใหบริการที่จําเปนตอการโฆษณาทั้งหมด เชน การวางแผน 

(Planning) การสรางสรรค (Creation) การผลิต (Production) การเผยแพร                

งานโฆษณา (Placement) และการประเมินผล (Evaluation) ซึ่งบางแหง                    
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มีการใหบริการในการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing 

Communications)  

(2) บริษัทที่มีแผนกโฆษณาภายใน (In House Agencies) หมายถึง   

แผนกโฆษณาขององคการ ซึ่งสรางความไดเปรียบทางดานการติดตอประสานงาน 

และควบคุมในทุกขั้นตอนของการโฆษณา โดยนักโฆษณาจะสามารถควบคุม         

ทั้งกิจกรรมทางการตลาด การพัฒนาสินคา และกลเม็ดในการขนสงสินคา ซึ่งองคกร

สามารถลดตนทุนในการจายคาธรรมเนียมทางการโฆษณาได อยางไรก็ตามแมวา

ตัวแทนโฆษณาภายในบริษัทจะมีขอไดเปรียบดังกลาวแตขอจํากัดก็มีมาก เชน          

ขาดการมองอยางเปนรูปธรรม และมีขอจํากัดทางกระบวนการโฆษณา นอกจากนี้ 

การที่จะไดมืออาชีพมาเปนผูรวมงานดวยก็มีโอกาสนอยกวาบริษัทตัวแทนโฆษณา

ทั่วไป  

(3)  ตัวแทนโฆษณาที่มีการบริการจํากัด (Limited – Service Agencies) 

เชน Creative Boutique คือบริษัทที่เฉพาะเจาะจงในการใหบริการแนวคิด                

ทางโฆษณาและสาสนโฆษณาที่แปลกใหม แมจะไมมีบริการทางดานการวางแผนสื่อ 

หรือการวิจัย แตลูกคาก็เชื่อม่ันในความคิดสรางสรรคของบริษัทเหลานี้ 

(4)  บริษัทบริการซื้อส่ือ (Media Buying Service) เปนองคการที่มี           

ความเชี่ยวชาญในการซื้อส่ือ เวลา และที่วาง เชนวิทยุ โทรทัศน เชนเดียวกับบริษัท

ตัวแทนโฆษณา หนาที่ของการซื้อส่ือโฆษณากลายมาเปนเรื่องที่สลับซับซอนมากขึ้น 

จากการเพิ่มขึ้นของสื่อตางๆ ตัวแทนโฆษณาจะทําในสวนการวางแผนกลยุทธ สําหรับ

การใชส่ือ ลูกคามักจะหันมาใชบริการบริษัทซื้อส่ือ ซึ่งไดเปรียบเนื่องจากการซื้อส่ือเปน

จํานวนมากจะไดชวงเวลาของสื่อที่มากขึ้น แตราคาถูกกวา  
 
ปจจุบันยังไมมีการเก็บขอมูลจํานวนสถานประกอบธุรกิจตัวแทนโฆษณาที่

ชัดเจน แต The Advertising Book สรุปตัวเลขจํานวนบริษัทตัวแทนโฆษณาใน

ประเทศไทยในป 2545 วานับตั้งแตวิกฤติเศรษฐกิจป 2540 เปนตนมา มีบริษัทตัวแทน
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โฆษณาเปนบริษัทขนาดยอมจํานวน 64 บริษัทจากจํานวนบริษัทตัวแทนโฆษณา

ทั้งหมด 107 บริษัทและ Thailand Advertising, Marketing Guide 2008 มีการระบุ

ถึงจํานวนบริษัทตัวแทนโฆษณาในประเทศไทยวามีทั้งส้ิน 91 บริษัท นอกจากนี้ จาก

ผลการสํารวจสํามะโนอุตสาหกรรมป 2550 (ขอมูลพื้นฐาน : ทั่วราชอาณาจักร) โดย 

สํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร พบวามี

คนทํางานในกิจการโฆษณา 28,508 คน (เทียบเปนรอยละ 0.48 ของคนทํางานใน

ธุรกิจบริการ) และเปนลูกจาง 20,685 คน (เทียบเปนรอยละ 0.62 ของจํานวนลูกจาง

ในธุรกิจบริการ) ซึ่งรวมเปน 49,193 คน โดยมีรายละเอียดจํานวนคนทํางานและ

จํานวนลูกจางระหวางป 2546 – 2550 ดงัรูปที่ 2 และรูปที่ 3 

 

รูปที่ 2 : จํานวนคนทํางานในธุรกิจตัวแทนโฆษณา 

 
ที่มา: สํานักงานสถิติแหงชาติ 
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รูปที่ 3 : จํานวนลูกจางในธุรกิจตัวแทนโฆษณา

 
ที่มา: สํานักงานสถิติแหงชาติ 

 

การแบงขนาดของสถานประกอบการของธุรกิจตัวแทนโฆษณาใชเกณฑของ

จํานวนคนทํางานเปนตัวแบงขนาดของสถานประกอบการ  ซึ่งผูวิจัยได เสนอ               

เกณฑการแบงขนาดสถานประกอบการโดยไมระบุจํานวนสถานประกอบการในแตละ

ขนาดไดดังนี้ 

ธุรกิจขนาดเล็ก  มีจํานวนคนทํางาน   1 – 10 คน 

ธุรกิจขนาดกลาง  มีจํานวนคนทํางาน 11 – 30 คน 

ธุรกิจขนาดใหญ  มีจํานวนคนทํางาน 30 คนขึ้นไป 

 
1.2 การวิเคราะหโซอุปทาน 

โซอุปทานของธุรกิจตัวแทนโฆษณาประกอบดวยธุรกิจตนน้ําที่ เปน

องคประกอบหลักคือ องคกรส่ือ บริษัทผูผลิตโฆษณา  และธุรกิจสนับสนุนอื่น           
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15,736

20,685
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ในขณะที่ธุรกิจปลายน้ําของธุรกิจคือ กลุมลูกคาที่เปนลูกคาองคกร (Business to 

Business)  

 

รูปที่ 4 : โซอุปทานของธุรกิจตัวแทนโฆษณา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

ธุรกิจตนน้ํา 
- องคกรส่ือ (Media Organisation) หมายถึง องคกรที่ทําหนาที่

เผยแพรขาวสารไปสูสาธารณชน โดยพบวา ส่ือโทรทัศนยังคงเปนส่ือที่ไดรับความนิยม

สูงสุด มีสวนแบงการตลาดอยูประมาณรอยละ 58.13 รองลงมาเปนส่ือหนังสือพิมพ

รอยละ 17.20 ส่ือวิทยุรอยละ 6.96 ส่ือนิตยสารรอยละ 6.42 ส่ือโรงภาพยนตร            

รอยละ 4.77 ส่ือกลางแจงและสื่ออื่นๆ รอยละ 6.53  

ธุรกิจกลางน้ํา ธุรกิจตนน้ํา ธุรกิจปลายน้ํา 

ผูผลิตสินคา/บริการ 

บริษัทผูจัดจําหนาย 

องคกรเพื่อสังคม 

ภาครัฐ 

บริษัทตัวแทนโฆษณา องคกรส่ือ 

บริษัทผูผลิตโฆษณา 

ธุรกิจสนับสนุน 



ส่ือโฆษ

โดยกา

เพื่อให

รูปที่ 5 : สัดส

รูปที่ 6 : มูลค

- บริษัทผูผลิ

ษณาทุกประเภท ทั้งนี

ารประกอบการในธุร

หไดผลงานโฆษณาที่

วิ
7

นิตยสาร
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ภาพ
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สวนคาใชจายโฆษณา

 

คาคาใชจายโฆษณาใ

 

ตโฆษณา (Produc

นี้ไมรวมถึงการวางแ

รกิจนี้ตองมีการลงทุ

มีคุณภาพ ปจจุบันบ

โทร
5

วิทยุ
7%

รง
ยนตร
%

สื่อกลางแจง
และอ่ืนๆ

7%

สิ่งพิมพ นิตยสาร

าในส่ือตางๆ ในป 25

ในส่ือตางๆ (ลานบาท

ction Houses) คื

แผนการเผยแพรโฆษ

ทุนในเทคโนโลยีการ

บริษัทผลิตโฆษณามี

รทัศน
8%

สื่อกลางแจงและอื่นๆ

50

 

ท) 

 

อบริษัทที่รับผลิต     

ษณาผานสื่อตางๆ 

รผลิตคอนขางสูง 

มีอัตราการเติบโต

โรงภาพยนตร
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เทียบเคียงกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา เนื่องจากเปนธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกัน แตสวนแบง

ตลาดสวนใหญของธุรกิจอยูในมือของบริษัทตางชาติ  

- ธุรกิจสนับสนุน (External Facilitators) หมายรวมถึงธุรกิจที่ให    

การสนับสนุนใหเกิดงานโฆษณาไปสูผูบริโภคสื่อ เชน ธุรกิจผลิตแอนิเมชั่นและ       

กราฟฟค ธุรกิจวิจัยตลาด ธุรกิจใหเชา ยืม หรือขายอุปกรณที่เกี่ยวของกับงานโฆษณา 

เปนตน 
 
ธุรกิจปลายน้ํา 
ไดแก ลูกคาของบริษัทตัวแทนโฆษณาเอง ซึ่งจะเปนลูกคากลุมองคกร 

(Business to Business) ซึ่งประกอบดวยบริษัทผูผลิตสินคา/บริการ ผูจัดจําหนาย

สินคา/บริการ องคกรเพื่อสังคม และลูกคากลุมภาครัฐ ซึ่งมีความตองการใชโฆษณา

เพื่อการสื่อสารที่แตกตางกันตามวัตถุประสงคของแตละองคกร 

 
2. สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขัน  

 
2.1 ความสามารถในการแขงขัน 

ปจจุบันบริษัทตัวแทนโฆษณาระดับโลกมีการจัดกลุมการใหบริการเปนกลุม

หลักถึง 8 กลุม โดยในแตละกลุมตองการองคความรูและประสบการณทั้งเชิงลึกและ

กวาง ทําใหบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดเล็กไมสามารถแขงขันได หรือสามารถแขงได

ดวยความยากลําบากมากยิ่งขึ้น บริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดใหญของโลกไดตระหนัก

ถึงขอจํากัดในการสรางความสามารถ หรือ พรสวรรค (Talent) ของปจเจกบุคคล และ

ใหมีความทัดเทียมกันในกลุมนักสรางสรรคจํานวนมากที่อัดแนนในบริษัทเดียวกันเปน

ส่ิงที่ทําไดยาก ดังนั้นบริษัทเหลานี้จึงมักสรางความเชื่อใหแกลูกคาวาเขาสามารถที่จะ

ใชประโยชนจากประสบการณหลากหลาย แลวนํามาใชกับกิจการของลูกคา หรือ

มักจะเนนที่เครื่องมือ/อุปกรณ/เครือขายการศึกษาวิจัยที่ครอบคลุมไดดีกวาบริษัท
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ตัวแทนโฆษณาขนาดเล็ก ขณะที่บริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดเล็กเนนถึงความสามารถ

ของตัวบุคคล เนนจุดขายของตนที่สามารถใชความสามารถของคนไดดีกวา ทําให 

สรุปไดวา การแขงขันในธุรกิจการโฆษณาของโลก และในประเทศไทยลวนแตตอง

แขงขันกันในการสรางความพรอมศักยภาพในดานตาง ๆ ตอไปนี้คือ 

1 ช่ือเสียงในดานความคิดสรางสรรค เกิดจากการมีบุคลากรทั้ง

ประเภทที่มีพรสวรรค และไดรับการฝกฝนมาเปนกระบวนการ ซึ่งเปนปจจัยที่มี         

ความเปนเอกลักษณและผันแปรตามตัวบุคคลคอนขางสูง อยางไรตามแตละบริษัท

มักจะพยายามสรางเอกลักษณของตนเองเพื่อใหมีความแตกตางและโดดเดนที่ลูกคา

จะจําแนกระดับคุณภาพของงานสรางสรรคของตัวแทนโฆษณาแตละแหงวามี          

ความโดดเดนในดานใดบาง แมวาบุคลากรดานนี้จะมีอยูอยางจํากัด จนทําใหเกิด การ

แยงตัวกันบอยครั้ง การสรางความมีชื่อเสียงในดานความคิดสรางสรรค นับวาเปน

ปจจัยการแขงขันที่สําคัญที่สุดของธุรกิจตัวแทนโฆษณา  

 
2 ความรูและความสามารถในการจัดหาส่ือการโฆษณาที่มี            

ความหลากหลายแตกลมกลืนใหแกลูกคา หมายความวา ส่ือโฆษณาเปนสัดสวน

ที่สูงมากของคาใชจายในการโฆษณาและการตลาดของแตละบริษัท ประกอบกับ

ปจจุบันมีส่ือตางๆ ที่เกิดใหม เชน ส่ือออนไลนอินเตอรเน็ต ส่ือทางอิเล็กทรอนิกส ได

กลายเปนสวนหนึ่งในทางเลือกส่ือการโฆษณาที่กําลังไดรับความนิยม  

 

3 คุณภาพของการใหบริการแกลูกคา ไดแก ความสามารถในการเสนอ

บริการที่คุณภาพของงานตลอดวงจรของการสื่อสารทางการตลาดอยางบูรณาการ 

(Integrated Marketing Communications) โดยจะยึดลูกคาเปนศูนยกลาง            

ในการเสนอบริการ ทั้งนี้เพราะสภาพแวดลอมในการแขงขันของสินคาตางๆ ใน       

ยุคโลกาภิวัตน ไดเปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็วและสลับซับซอนขึ้น  
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สมาคมโฆษณาของแตละประเทศ ตางมุงมั่นที่จะสรางมาตรฐานคุณภาพ 

(QoS – Quality of Services) ในการเสนอบริการแกลูกคา พรอมใหความสนใจตอ

การสรางและรักษาจริยธรรมแหงวิชาชีพ (Professional Ethics) ซึ่งถือวาเปนพื้นฐานที่

สําคัญในการสรางความเชื่อม่ันแกผูซื้อบริการ ที่จะทําการแยกความแตกตางใน

คุณภาพของบริการที่บริษัทตัวแทนโฆษณาแตละแหงเสนอใหแกลูกคาของตน โดย

ปจจัยการแขงขันเกี่ยวกับคุณภาพในแตละประเทศ ตางก็เปนไปในทิศทางเดียวกันกับ

ธุรกิจการใหบริการในดานอื่น ๆ กลาวคือ สหรัฐอเมริกา ญี่ปุน และออสเตรเลีย ยังมี

ขีดความสามารถในการแขงขันเหนือกวาบริษัทของประเทศไทย และประเทศอื่น ๆ ที่

เปนประเทศคูเจรจาเขตการคาเสรีกับประเทศไทย 

 
4. ความสามารถในการครอบคลุมพื้นที่ หรือ ความไดเปรียบใน        

ดานกายภาพ (Geographic Coverage) คือ การเขาไปตั้งสํานักงานในพื้นที่หรือใน

ประเทศเปาหมายซึ่งโดยปกติจะเปนประเทศที่มีขนาดตลาดใหญมากพอที่จะเขาไป

ลงทุนตั้งสํานักงานสาขาได หากพิจารณาจากบริษัทผูซื้อบริการดานการโฆษณาแลว

จะเปนบริษัทจากสหรัฐอเมริกา อังกฤษ ญี่ปุน และเยอรมนี เปนสําคัญดังนั้นเมื่อ

บริษัทผูผลิตและผูจัดจําหนายสินคาเหลานี้ตองเขาไปเจาะตลาดในประเทศใด ก็

มักจะใชบริการของบริษัทตัวแทนโฆษณาที่บริษัทแมใชอยู หากวาบริษัทตัวแทน

โฆษณาที่ใหบริการแกบริษัทแมไมมีสาขาในประเทศนั้น ก็มักจะพยายามเขาไปตั้ง

สาขา หรือเขาซื้อกิจการบริษัทตัวแทนโฆษณาในทองถิ่น หรือสรางบริษัททองถิ่นให

เปนพันธมิตรทางธุรกิจในระยะแรก มีนอยครั้งที่บริษัทตัวแทนโฆษณาซึ่งใหบริการแก

ลูกคาที่เปนบริษัทแมจะยอมใหงานโฆษณาในตางประเทศหลุดไปอยูในมือของบริษัท 
 
5.  ความหลากหลายของวัฒนธรรม (Cultural Diversity) หรือ            

ความเชื่อหลัก (Core Belief) หมายความวา การเปลี่ยนแปลงทางวัฒนธรรม และ

ความเชื่อหลักของแตละตลาดหรือแตละประเทศเปนส่ิงที่ทําไดยากและอาจจะไม
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คุมคาในการเปลี่ยนแปลง จึงทําใหเกิดหลักปฏิบัติที่วา “เขาเมืองตาหลิ่ว ตองหลิ่วตา

ตาม” 

จากประสบการณของบริษัทขามชาติและบริษัทตัวแทนโฆษณา มีความเชื่อ

ในเรื่องการสรางมาตรฐานเดียวกันทั่วโลก (One size fits all) ไมวาจะเปนแบรนด วิธี

ทํางานหรือที่นิยมเรียกวา คูมือ หรือ แนวปฏิบัติอันเปนเลิศ (Best Practices 

Guidelines) โดยกําหนดใหสํานักงานสาขาตองทําตาม (Compliance) แตก็ไม

ประสบความสําเร็จ จากบทเรียนเชนวานี้จึงทําใหบริษัทตัวแทนโฆษณาใน

สหรัฐอเมริกา อังกฤษ ฝร่ังเศส แคนาดา และญี่ปุน ตางหันมาใหความสนใจ             

ในการเรียนรูและอยูกับวัฒนธรรมของประเทศตางๆ อยางกลมกลืนตามแนวทางการ

บริหารงานขามวัฒนธรรม (Cross-Cultural Management) จึงเปนเหตุใหเกิด       

การควบรวมกิจการ เพื่อที่จะไดลดระยะเวลาในการปรับตัวของบริษัทตัวแทนโฆษณา

ที่จําเปนตองเสนอบริการแกลูกคาของตนใหสามารถแขงขันไดในตลาดขามวัฒนธรรม

และความเชื่อ (Cross-Culture & Beliefs) 

เมื่อความเขาใจและการยอมรับถึงความหลากหลายของวัฒนธรรม และ

ความเชื่อหลักเกิดขึ้นยอมทําใหบริษัทตัวแทนโฆษณาในประเทศตางๆ รวมทั้งไทยตาง

ก็พยายามที่จะทําการปรับตัว แตก็มีขีดจํากัดทั้งในดานเงินทุน การวิจัยและพัฒนา

แนวทางการปฏิบัติงานและการพัฒนาบุคลากร ยกเวนบริษัทตัวแทนโฆษณาของ

สหรัฐอเมริกาและญี่ปุนมีความพรอมมากที่สุด ตามดวยออสเตรเลียที่มีความพรอมใน

ลําดับถัดมา สวนประเทศไทยยังมีความพรอมในระดับที่สามรวมกับจีนและอินเดีย 

 
2.2 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในประเทศ  

การใชเงินในภาวะเศรษฐกิจเชนนี้ผูประกอบการตองใชความระมัดระวังที่

เพิ่มขึ้น ทําใหเปนโอกาสที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะทําหนาที่เหมือนเปนคูคิดใหกับ

ลูกคา พยายามใชความคิดสรางสรรค เพื่อชวยลูกคาใหใชเงินอยางคุมคา ชวยลูกคา

แกปญหา ซึ่งจะสรางความสัมพันธในระยะยาว  
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ผูผลิต และจําหนายสินคา/บริการ ตางยึดนโยบายการตลาดแบบพอเพียง 

นั่นคือ การไมใชเงินลงทุนไปในทุกส่ือเหมือนที่ผานมา แตจะบริหารงบประมาณที่มีให

เกิดความคุมคาที่สุด เชน การใชงานครีเอทีฟที่นาสนใจ แปลกใหม เพื่อนําไปสู

ยอดขายที่เพิ่มขึ้น ซึ่งทําใหในปจจุบันมีบริษัทขนาดกลางและเล็กเพิ่มมากขึ้นเพื่อเปน

ตัวเลือกใหกับลูกคา เนื่องจากบริษัทขนาดเล็กสามารถบริการลูกคาไดเต็มที่ และ

สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาบริษัทขนาดใหญในภาวะ

การตลาดที่มีการแขงขันกันที่ราคาคอนขางสูง นอกจากนี้ลูกคาที่เปนกิจการขนาดเล็ก

และกลางของไทยที่เริ่มมีการเติบโตทางธุรกิจมากขึ้น มีความตองการบริษัทตัวแทน

โฆษณาระดับใกลเคียงกันมาใหบริการเพื่อลดคาใชจายในการจางบริษัทขนาดใหญ 

นอกจากนี้ ส่ือประเภทออนไลน และโฆษณาผานโทรศัพทมือถือ ยังมี

แนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง อยางไรก็ตามบริษัทตัวแทนโฆษณาที่เขาไปเลนในตลาด

ใหมนี้ จําเปนตองมีความรูความเขาใจในเรื่องของเทคโนโลยีที่เกี่ยวกับดิจิตอล มีเดีย 

และเว็บเซอรวิสดวย  

 
2.3 สภาวะตลาดและแนวโนมการแขงขันในตางประเทศ  

ปจจุบันตลาดธุรกิจตัวแทนโฆษณาที่ใหญที่สุด ไดแก ตลาดของ

สหรัฐอเมริกา รองลงมา ไดแก ตลาดในยุโรป และญี่ปุน โดยบริษัทที่ใชจาย              

ในการโฆษณามากที่สุดของโลก 25 อันดับแรกที่มีมูลคาการใชจายในการโฆษณาถึง 

47.2 พันลานเหรียญสหรัฐ ในจํานวน 25 บริษัทนี้ เปนบริษัทของสหรัฐอเมริกาถึง 13 

บริษัท โดยมีมูลคาการใชจายในการโฆษณาเปนเงิน 26.0 พันลานเหรียญสหรัฐ หรือ

ประมาณรอยละ 55.1 ของการใชจายดานการโฆษณาของบริษัทที่ใชงบประมาณมาก

ที่สุด 25 อันดับแรกของโลก ในขณะที่บริษัทของญี่ปุนจํานวน 4 บริษัท มีการใชจาย

เปนเงิน 7.6 พันลานเหรียญสหรัฐหรือเปนสัดสวนรอยละ 16.1 ของคาใชจาย                 

การโฆษณาของบริษัทที่ใชจายมากที่สุด 25 บริษัทแรกของโลก 
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บริษัทของอังกฤษเพียง 2 บริษัท กลับมียอดการใชจายสูงถึง 4.4 พันลาน

เหรียญสหรัฐ หรือ คิดเปนสัดสวนรอยละ 9.3 ของฐานขอมูลเดียวกัน สวนบริษัทอื่น ๆ 

อีก 6 บริษัท จาก 5 ประเทศ คือ เยอรมนี อังกฤษ ฝร่ังเศส สวิสเซอรแลนด และ

ออสเตรเลีย ที่มียอดการใชจายติด 1 ใน 25 มียอดการใชจายรวมกัน 9.2 พันลาน

เหรียญสหรัฐหรือ ประมาณรอยละ 19.5 ของยอดรวมของ 25 บริษัทที่ใชจายมากที่สุด

ของโลก 

บริษัทเหลานี้เปนบริษัทขามชาติที่มีสินคาของตนขายในประเทศตางๆ เกือบ

ทั่วโลก รวมทั้งประเทศไทยดวย อยางไรก็ดีบริษัทตัวแทนโฆษณาของไทยยังไมมี

ศักยภาพในการเขาไปซื้อกิจการ หรือไปลงทุนในบริษัทตัวแทนโฆษณาใน

สหรัฐอเมริกาหรือญี่ปุน และยังเปนที่นาสังเกตวาบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดใหญ

ของญี่ปุนซึ่งเคยเขาไปซื้อกิจการโฆษณาในสหรัฐอเมริกา กลับไมมีความสามารถ      

ในการเขาไปแขงขันในตลาดสหรัฐอเมริกาไดอยางมีประสิทธิภาพ จนทําใหบริษัท

ตัวแทนโฆษณาของสหรัฐอเมริกาสามารถแยงสวนแบงตลาดกลับมาได 

นอกจากนี้ยังมีรายงานในป 2551 วารายไดในธุรกิจตัวแทนโฆษณาถูกแบง

ใหกับการโฆษณาแบบออนไลนถึง 5.7 พันลานเหรียญสหรัฐ ทั้งนี้เนื่องมาจาก

คาใชจายทางการตลาดในการลงโฆษณาผานสื่อออนไลนไมสูงมาก และสามารถ

เขาถึงผูบริโภคไดตรงและตลอดเวลา การเติบโตของสื่อออนไลนในตลาดตางประเทศ

มีแนวโนมปรับตัวสูงขึ้น และยังคงมีแนวโนมเพิ่มสูงขึ้นเรื่อยไปจนถึงป 2554 โดย

สามารถสรางมูลคาตลาดไดมากถึง 197.11 ลานเหรียญสหรัฐ 
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3. คุณสมบัติของผูประกอบธุรกิจ 

 

ผูประกอบการในธุรกิจตัวแทนโฆษณา ควรมีคุณสมบัติดังตอไปนี้ 

 มีความคิดสรางสรรค  
ผูประกอบการในธุรกิจนี้ตองมีคุณสมบัติในดานความคิดสรางสรรค

คอนขางมาก  เนื่ องจากเปนธุ รกิจที่ตองใชความคิดสรางสรรค เปนจุดขาย 

ผูประกอบการตองสามารถคิดคนงานโฆษณาที่มีความแปลกใหมและแตกตางอยาง

สรางสรรค 

 ดานเทคนิค  
ผูประกอบการในธุรกิจตัวแทนโฆษณาจําเปนตองมีความรูดานเทคนิคใน

ดานการผลิตโฆษณา แอนิเมชั่นและคอมพิวเตอรกราฟฟค การบริการทางเว็บ           

การบริหารสื่อ เปนตน 

 มีคุณลักษณะดานการเปนผูประกอบการ  
ผูประกอบการควรมีความกลาตัดสินใจในการลงทุนอยางมีเหตุผล โดยตอง

ศึกษาขอมูลใหครบถวนกอนการตัดสินใจลงทุน มีความสามารถประเมินโอกาสทาง

ธุรกิจ มีความรับผิดชอบตอพันธะสัญญา  นัดหมายตรงเวลา  มีความสามารถ           

ในการตัดสินใจ สามารถใชทรัพยากรที่มีอยูอยางมีประสิทธิภาพ 

 มีความรูดานธุรกิจ  
ผูประกอบการจะตองมีความรูและทักษะดานธุรกิจ  เชน การบริหาร

ทรัพยากรมนุษย การบัญชีเพื่อการบริหาร ความเขาใจในความตองการของลูกคา  

การสื่อสาร ฯลฯ 

 เปนผูมีการวางแผนในการลงทุนอยางชาญฉลาด 
เนื่องจากธุรกิจตัวแทนโฆษณาที่แมจะตองการเงินทุนเริ่มตนที่ไมสูงมากเมื่อ

เทียบกับธุรกิจอยางอื่น อีกทั้งกลุมลูกคามักจะเลือกใชบริการจากผูประกอบการที่มี

ประสบการณ มีความนาเชื่อถือ สงผลใหกิจการที่เขามาใหมอาจยังไมมีรายไดใน
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ชวงแรก ประกอบกับการเรียกเก็บชําระเงินจากลูกคาไดหลังจากการสงมอบงานแลว

อาจใชเวลานับเดือน ดังนั้นผูประกอบการรายใหมควรมีเงินทุนหมุนเวียนสําหรับ         

การทํางานไดขั้นต่ํา 6 เดือน โดยผูประกอบการในธุรกิจตัวแทนโฆษณาที่ประสบ

ความสําเร็จในปจจุบันมักเริ่มกิจการจากขนาดเล็กและไมลงทุนอยางสูงในชวงเริ่มตน 

ยังใหความระมัดระวังในการเติบโตที่เร็วเกินไปดวย 

 

4. รูปแบบและขั้นตอนการจัดตัง้ธุรกิจ 

 
4.1 ขั้นตอนการจัดตั้งธุรกิจ1 

การจัดตั้งธุรกิจและการบริหารจัดการ หากอยูในรูปของการระดมทุนเปน

หุนสวนนิติบุคคล จดทะเบียนกิจการกับกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 

ซึ่งวิธีการขอจดทะเบียนจะแตกตางกันไปตามรูปแบบของธุรกิจที่ตองการจัดตั้ง ไดแก 

 กิจการเจาของคนเดียว 
เจาของกิจการมีหนาที่ตองยื่นขอจดทะเบียนพาณิชยภายใน 30 วันนับแต

วันที่ไดเริ่มประกอบกิจการ เจาของกิจการใดฝาฝนตองระวางโทษปรับไมเกิน 2,000 

บาท และปรับตอเนื่องอีกวันละไมเกิน 100 บาท จนกวาจะไดจดทะเบียนการจด

ทะเบียนพาณิชยตองเสียคาธรรมเนียม 50 บาท  

 หางหุนสวนจํากัด 
1) หางหุนสวนสามัญ  ผูลงทุนเรียกวา  "หุนสวนจําพวกไมจํากัด

ความรับผิด" ซึ่งจะตองรับผิดชอบในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไม

จํากัดจํานวน  หางหุนสวนสามัญนี้จะจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมาย

แพงและพาณิชยหรือไมก็ได  

                                                            
1
 สําหรับการจดทะเบียนพาณิชย ใหศึกษากฎหมายเพิ่มเติมที่ 

http://www.dbd.go.th/mainsite/index.php?id=101 
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2) หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล ผูลงทุนเรียกวา "หุนสวนจําพวกไมจํากัด

ความรับผิด" ซึ่งจะตองรับผิดชอบในหนี้ตาง ๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไม

จํากัดจํานวน หางหุนสวนสามัญนี้จะตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวล

กฎหมายแพงและพาณิชย  

3) หางหุนสวนจํากัด ผูลงทุนแบงออกเปน 2 จําพวก จําพวกที่ตองรับ

ผิดในหนี้ตาง ๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจอยางไมจํากัดจํานวนเรียกวา "หุนสวน

จําพวกไมจํากัดความรับผิด"และอีกจําพวกหนึ่งซึ่งรับผิดในหนี้ตาง ๆ ที่เกิดขึ้นไมเกิน

จํานวนเงินที่ตกลงจะรวมลงทุนดวยเรียกวา "หุนสวนจําพวกจํากัดความรับผิด"       

หางหุนสวนจํากัดตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและ

พาณิชย  
ขั้นตอนการจดทะเบียนของหางหุนสวนสามัญนิติบุคคล  และ

หางหุนสวนจํากัด 
1) ยื่นแบบขอจองชื่อหางหุนสวนเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวน

บริษัทอื่น  

2) กรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อของหางหุนสวน กิจการที่จะทํา สถานที่ตั้ง

หาง ชื่อ ที่อยู อายุ สัญชาติ ส่ิงที่นํามาลงทุน ลายมือชื่อของผูเปนหุนสวนทุกคน ชื่อ

หุนสวนผูจัดการ ขอจํากัดอํานาจหุนสวนผูจัดการ (ถามี) พรอมกับ ประทับตราสําคัญ

ของหางในแบบพิมพคําขอจดทะเบียนจัดตั้ง และใหหุนสวนผูจัดการเปนผูยื่นขอ          

จดทะเบียน (ปกติการยื่นขอจดทะเบียนจัดตั้งหางหุนสวนสามัญนิติบุคคล /หาง

หุนสวนจํากัด ผูเปนหุนสวนผูจัดการจะตองลงลายมือช่ือในคําขอจดทะเบียนตอหนา

นายทะเบียน หุนสวนบริษัท ในกรณีหุนสวนผูจัดการไมประสงคจะไปลงลายมือช่ือตอ

หนานายทะเบียนก็สามารถจะลงลายมือช่ือตอหนาสามัญหรือวิสามัญสมาชิกแหง 

เนติบัณฑิตยสภา เพื่อเปนการรับรองลายมือช่ือของตนไดในอีกทางหนึ่ง) หรือหุนสวน

ผูจัดการจะมอบอํานาจใหผูอื่นไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได  
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3) เสียคาธรรมเนียมโดยนับจํานวนผูเปนหุนสวนกลาวคือ ผูเปนหุนสวนไม

เกิน 3 คน เสีย คาธรรมเนียม 1,000 บาท กรณีเกิน 3 คน จะเสียคาธรรมเนียมหุนสวน

ที่เกินเพิ่มอีกคนละ 200 บาท  

4) เมื่อจดทะเบียนจัดตั้งแลวจะไดรับหนังสือรับรองและใบสําคัญเปน

หลักฐาน  

 บริษัทจํากัด 
ผูถือหุนจะรับผิดในหนี้ตาง ๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจไมเกินจํานวน

เงินผูถือหุนแตละคนตกลงจะรวมลงทุน วิธีการจดทะเบียนของบริษัท มีดังนี้ 

1) ยื่นแบบขอจองชื่อบริษัทเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวนบริษัทอื่น  

2) จัดทําหนังสือบริคณหสนธิ โดยกรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อบริษัท 

จังหวัดที่ตั้งสํานักงานแหงใหญ กิจการที่จะทําทุนจดทะเบียน จํานวนหุน มูลคาหุน ชื่อ 

ที่อยู อายุ อาชีพ จํานวนหุนที่จะลงทุน (ซึ่งตองจองซื้อหุนอยางนอย 1 หุน) และ

ลายมือช่ือของผูเริ่มกอตั้งบริษัททุกคนในแบบพิมพ คําขอจดทะเบียนหนังสือบริคณห

สนธิ (หนังสือบริคณหสนธิตองผนึกอากรแสตมป 200 บาท) และ ใหผูเริ่มจัดตั้งบริษัท

คนหนึ่งคนใดก็ไดเปนผูยื่นขอจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิดวยตนเอง หรือจะมอบ

อํานาจใหผูอื่นไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตองเสีย

คาธรรมเนียมตามจํานวนทุน กลาวคือ ทุนจดทะเบียนแสนละ 50 บาทแตไมต่ํากวา 

500 บาท และสูงสุดไมเกิน 25,000 บาท  

3) จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด เมื่อผูเริ่มจัดตั้งบริษัทไดจดทะเบียน

หนังสือบริคณหสนธิแลว ผูเริ่มจัดตั้งจะตองนัดผูจองซื้อหุนเพื่อประชุมจัดตั้งบริษัท 

ตอจากนั้นคณะกรรมการที่ไดรับแตงตั้งจากที่ประชุมจัดตั้งบริษัทจะตองเรียกเก็บเงิน

คาหุนจากผูจองซื้อหุน (คราวแรกใหเรียกเก็บคาหุน ๆ ละไมต่ํากวารอยละยี่สิบหา) 

และกรรมการผู มีอํานาจลงลายมือช่ือกระทําการแทนบริษัทตองจัดทําคําขอ            

จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับตั้งแตวันที่ประชุมจัดตั้ง

บริษัท การจดทะเบียนบริษัทตองเสียคาธรรมเนียมตามจํานวนทุน กลาวคือ ทุน        



20 

จดทะเบียนแสนละ 500 บาท แตไมต่ํากวา 5,000 บาท และสูงสุดไมเกิน 250,000 

บาท  

4) ปกติการยื่นขอจดทะเบียนหนัง สือบริคณหสนธิและการยื่นขอ             

จดทะเบียนจัดตั้งบริษัท ผูเริ่มจัดตั้งและกรรมการผูมีอํานาจกระทําการแทนบริษัทที่ยื่น

ขอจดทะเบียนจะตองลงลายมือชื่อในคําขอจดทะเบียนตอหนานายทะเบียนหุนสวน

บริษัท ในกรณีผูเริ่มจัดตั้งหรือกรรมการผูมีอํานาจกระทําการแทนบริษัทที่ขอจด

ทะเบียนไมประสงคจะไปลงลายมือชื่อตอหนานายทะเบียน ก็สามารถลงลายมือชื่อตอ

หนาสามัญหรือวิสามัญสมาชิกแหงเนติบัณฑิตยสภาเพื่อใหรับรองลายมือชื่อของ

ตนเอง ไดในอีกทางหนึ่ง 

 
4.2 การขออนุญาตประกอบธุรกิจ  

ขั้นตอนการจัดตั้งธุรกิจในธุรกิจตัวแทนโฆษณานั้น เปนการจัดตั้งที่ไมมี

ขั้นตอนที่ตองดําเนินการขออนุญาตพิเศษแตอยางใด สามารถกระทําไดตามขั้นตอน

ในการขอจดทะเบียนบริษัททั่วไปของกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย และ

การจดทะเบียนภาษีนิติบุคคลของกรมสรรพากร กระทรวงการคลัง 

อยางไรก็ตามสิ่งที่ ผูประกอบการตองใหความสําคัญอีกเรื่องหนึ่งคือ 

กฎหมายที่เกี่ยวของกับลิขสิทธิ์ เนื่องจากผลงานจากธุรกิจนี้อาจถูกลอกเลียนแบบ 

หากผูผลิตผลงานไมไดทําการจดเปนลิขสิทธิ์ของตนเอง 

 
4.3 องคประกอบหลักในการประกอบธุรกิจ 

องคประกอบหลักในการการลงทุนเริ่มตน (Initial Investment) ประกอบดวย 

 บุคลากร 
เปนองคประกอบที่สําคัญที่สุด  ซึ่งคาใชจายในการดําเนินงานมากกวาครึ่ง

เปนคาใชจายดานบุคลากร โดยบุคลากรหลักในธุรกิจตัวแทนโฆษณาประกอบดวย 
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1) นักสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Man) 
ถือเปนบุคลากรที่มีผลตอความสําเร็จของบริษัทตัวแทนโฆษณาเปน

อยางมาก เนื่องจากจะเปนผูคิดคนและสรางงานโฆษณาที่โดดเดนและสรางยอดขาย

ใหกับผูประกอบการ บริษัทตัวแทนโฆษณาที่มีผลงานดีมักจะไดลูกคาที่เดินเขามาหา

โดยไมตองแขงขันเพื่อชิงงานโฆษณา (Pitching) จากลูกคา ทําใหนักสรางสรรคงาน

โฆษณาที่มีผลงานดี ถูกบริษัทตัวแทนโฆษณาคูแขงแยงซื้อตัวไป นักสรางสรรคงาน

โฆษณาที่มีผลงานดังๆ จึงมีคาตัวสูงและเปนหนาตาของบริษัทตัวแทนโฆษณานั้นๆ  

ปจจุบันความสามารถของนักสรางสรรคงานโฆษณาไทย ไดรับ            

การยอมรับจากนานาประเทศมากยิ่งขึ้น เพราะสามารถควารางวัลจากการประกวด

งานโฆษณาระดับโลก เชน Clio Awards, New York Festival, Cannes Awards 

รวมทั้งที่จัดเปนประจําในประเทศไทย คือ Ad Fest หรือ Asia Pacific Advertising 

Festival ซึ่งเปนงานประกวดผลงานโฆษณาระดับภูมิภาคซึ่งจัดขึ้นทุกป  

อัตราคาตอบแทนของนักสรางสรรคผลงานโฆษณามีชวงกวางตาม

ความสามารถและชื่อเสียงของแตละคน แตโดยเฉลี่ยประมาณ 13,000 – 18,000 

บาทตอเดือนสําหรับนักสรางสรรคงานโฆษณาทั่วไป และ 20,000 บาทขึ้นไปสําหรับ

นักสรางสรรคโฆษณาที่ไดรับรางวัลจากการประกวดตางๆ 
2) บุคลากรดาน IT 

เริ่มมีบทบาทและความสําคัญมากขึ้นเรื่อยๆ ควบคูกับนักสรางสรรค

งานโฆษณา เนื่องจากแนวโนมการเติบโตของโฆษณาออนไลนมีมากขึ้น ปจจุบันอัตรา

คาตอบแทนของบุคลากรในดานนี้อยูที่ประมาณ 18,000 – 25,000 บาทตอเดือน 
3) บุคลากรสนับสนุน 

ประกอบไปดวย นักบัญชีการเงิน นักการตลาด นักจัดซื้อ ผูประสานงาน 

เปนตน โดยอัตราคาตอบแทนของบุคลากรสนับสนุนเหลานี้ เปนไปตามกลไกของ

ตลาดแรงงานและทักษะของบุคลากร แตโดยเฉลี่ยคาใชของบุคลากรสนับสนุนเหลานี้ 

จะอยูที่ประมาณคนละ 10,000 –18,000 บาทตอเดือน 
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 อุปกรณและเครื่องมือ 
อุปกรณและเครื่องมือหลัก คือ ฮารดแวรและซอฟทแวรที่ใชในการออกแบบ 

ทดสอบ และตัดตองานโฆษณา นอกจากนั้นเปนการลงทุนในอุปกรณสํานักงานทั่วไป 

 

 สถานที่ตั้ง 
ทําเลที่ตั้งไมใชปจจัยหลักที่มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ อยางไรก็ตาม           

การเลอืกสถานที่ที่ลูกคาสามารถเขาถึงไดงายก็ยอมจะมีขอไดเปรียบมากกวา  

 

 การกอสรางและการออกแบบภายใน 
รูปแบบอาคารและการตกแตงภายในอาคาร ถือเปนส่ิงที่สะทอนถึงความคิด

สรางสรรคของบริษัทตัวแทนโฆษณาไดเปนอยางดี  ดังนั้นจึงมีความจําเปนที่

ผูประกอบการตองใหความสําคัญกับการตกแตงภายในอาคาร หรือตัวอาคารให

แสดงออกถึงความแปลกใหมอยางกลมกลืน ทั้งนี้ตัวอาคารอาจไมใชปจจัยที่สําคัญ

นัก โดยผูประกอบการอาจไมจําเปนตองกอสรางอาคารของตนเอง แตอาจเปนการเชา

พื้นที่สํานักงานของอาคารอื่นก็ได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



5. 

รายละ

 

 
การรับ

รับ

โ

กระบวนการดําเ

 

ภาพรวมกระบวนก

เอียดมีดังนี้ 

รูปที่ 7 : ภาพรว

บทราบความตองกา

 รับทราบวัตถปุ
 รับทราบแนวคิ

- รับเอกสาร

- จัดทําราย

พิจารณา ซึ

 รูปแบบ
 ระยะเว
 ประเภ

ับทราบความตองการ

ของลูกคา

รับทราบวัตถุประสงค
ของการโฆษณา

รับทราบแนวคิดการ
โฆษณาที่ลูกคาตองการ
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เนินงาน 

การดําเนินงานในกา

 

วมกระบวนการดําเนนิ

ารของลูกคา 

ประสงคของการโฆษณ

คิดการโฆษณาที่ลูกค

รและการชี้แจงจากผูข

ยงาน  เพื่อนําเสนอร

ซึ่งรายงานจะประกอ

บ แนวคิดของโฆษณ

วลาที่จะใชในการผลิ

ภทของสื่อที่เลือกใช 

การผลิตงานโ

กระบวนการอ
เนื้อหาและวรร

การวางแ
การบริหา

การผลิตงานโ

รใหบริการของธุรกิจ

นงานธุรกิจตัวแทนโฆ

ณา 

าตองการ  

ขอรับบริการ 

รายละเอียดประเด็น

บไปดวย 

าที่จะนําเสนอ 

ตโฆษณา 

โฆษณา

ออกแบบ
รณกรรม

แผน
รสื่อ

โฆษณา

กา

ปร
แ

ตัวแทนโฆษณามี

ษณา 

นตาง ๆ ใหลูกคา

การติดตามผล

ารนําโฆษณาออกสื่อ

นําโฆษณาออกสื่อ
ตามแผนที่วางไว

ระเมินความพอใจลกูคา 
ละผูบริโภคคนสุดทาย
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 งบประมาณที่ใชในการทําโฆษณา 

- ลูกคาทําการพิจารณาขอเสนอ และตัดสินใจ หากลูกคาอนุมัติก็จะ

ทําการตกลงเซ็นสัญญาซึ่งจะเปนไปตามเงื่อนไขตามขอเสนอ 
 
การผลิตงานโฆษณา 

 กระบวนการออกแบบเนื้อหาและวรรณกรรม  

กระบวนการทํางานในดานการออกแบบเนื้อหาเปนกระบวนการทํางานที่

สําคัญกระบวนการหนึ่งในการผลิตผลงานโฆษณา ที่มีผลตอความนาสนใจของงาน

โฆษณา 

 ในขั้นตอนการออกแบบเนื้อหานั้น จะออกแบบในรูปแบบของสตอรี่บอรด 

(Story Board) กรณีทําผลงานโฆษณาผานสื่อโทรทัศนซึ่งจะชวยในการสื่อสารใหกับ

ผูผลิตผลงานโฆษณาตอไปได  

หากเปนการออกแบบโฆษณาผานสื่อส่ิงพิมพ ส่ือออนไลน หรือส่ือกลางแจง

จะไมมีการออกแบบเนื้อหา แตจะมีเพียงการออกแบบอารตเวิรก และคิดขอความที่ส้ัน

กระชับ แตดึงดูดและจดจํางาย 

 การวางแผนการบริหารสื่อ 

เปนกระบวนการเลือกชวงเวลา สถานที่ และชองทางในการนําผลงาน

โฆษณาออกสื่อประเภทตางๆ  

 การผลิตงานโฆษณา  

บริษัทตัวแทนโฆษณาอาจรับหนาที่ในการผลิตงานโฆษณาดวยตนเอง หรือ

จะวาจางใหบริษัทผลิตส่ือโฆษณา (Production House) เปนผูผลิตงานโฆษณาใหก็

ได ทั้งนี้หากวาจางตอ บริษัทตัวแทนโฆษณาตองส่ือสารกับบริษัทผลิตส่ือโฆษณาให

ชัดเจน เพื่อไมใหวัตถุประสงค และแนวคิดในการโฆษณาของลูกคาผิดเพี้ยนไป 
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การติดตามผลการนําโฆษณาออกสื่อ  

 การนําโฆษณาออกสื่อตามแผนที่วางไว  
บริษัทตัวแทนโฆษณาตองมีการติดตามการเสนองานโฆษณาผานสื่อตางๆ 

วาเปนไปตามขอตกลงระหวางลูกคา บริษัทตัวแทนโฆษณา และองคกรส่ือตางๆ 

หรือไม 

 ตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาและผูบริโภคคนสุดทาย 

นอกจากที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาตอ

งานโฆษณาแลว  บริษัทตัวแทนโฆษณาควรมีการตรวจสอบความพอใจและ             

ความเขาใจตอการสื่อสารของบริษัทตัวแทนโฆษณาของผูบริโภคคนสุดทาย เพื่อ

สรุปผลสงใหกับลูกคาของบริษัทตัวแทนโฆษณาดวย 

 

6. ขอมูลทางการเงิน 

 
6.1 โครงสรางการลงทุน 

โครงสรางขอมูลทางการเงินสรุปไดเปนองคประกอบหลักดังนี้ 

1) การลงทุนเริ่มตน (Initial Investment) 

2) คาใชจายในการดําเนินงาน (Operating Expenses) 

3) คาใชจายจากการบริหาร 
การลงทุนเริ่มตนสามารถประมานการและแบงเปนสัดสวนไดดังนี้ 
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ตารางที่ 1 : องคประกอบหลักในการลงทุนเริ่มตน 

องคประกอบ ประมาณการลงทุน หมายเหต ุ
สถานที่ตั้ง – ที่ดิน 65,000 บาทตอตารางวา ประมาณการจากที่ดินในเขต

พื้นที่กรุงเทพฯ รอบนอก ราคา

ขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้ง 

การกอสราง 750,000 -1,000,000 บาท  

ตอพื้นที่ 100 ตารางวา 

อาคารชั้นเดียว 

การออกแบบ 
และตกแตงภายใน 

10,000 – 20,000 บาท  

ตอตารางเมตร 

ขึ้นอยูกับวัสดุที่ใชและพื้นที่ใช

สอย 

อุปกรณและ 
เครื่องใชสํานักงาน 

150,000 บาท ตั วอย า ง เ ช น  คอมพิ ว เตอร 

เครื่องพิมพ โทรศัพท โทรสาร 

   
6.2 คาใชจายในการดําเนินงาน 

องคประกอบหลักของคาใชจายในการดําเนินงาน (Operating Expenses) 

ประกอบดวยคาจางบุคลากรและพนักงาน และคาใชจายจากการบริหาร มี                 

การประมาณการเบื้องตนและแบงเปนสัดสวนที่เหมาะสมไดดังนี้ 

 

ตารางที่ 2 : คาจางบุคลากรและพนักงาน 

รายการ 
ประมาณเงินเดือน

ตอคน 
จํานวนคน 

จํานวนเงิน
ประมาณการตอ
เดือน (บาท) 

ผูสรางสรรคงาน
โฆษณา 15,000 

 

2 30,000 

บุคลากรดาน IT 18,000 3 54,000 

บุคลากรสนับสนุน 15,000 3 45,000 
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ตารางที่ 3 : คาใชจายจากการบริหาร 

รายการ จํานวนเงินประมาณการตอเดือน (บาท) 
วัสดุส้ินเปลือง 10,000 

คาไฟฟา 1,500 

คาน้ําประปา 500 

คาโทรศัพท 1,000 

อุปกรณสํานักงาน 5,000 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 2,500 

คาใชจายในการผลิตผลงาน
โฆษณา  
(ขึ้นอยูกับรูปแบบโฆษณาและสื่อ) 

80,000 

 
 

6.3 ประมาณการรายได 

 อัตราคาบริการ 
เนื่องจากธุรกิจตัวแทนโฆษณา เปนธุรกิจที่ขายความคิดสรางสรรคเปนหลัก 

การกําหนดอัตราคาบริการจึงมีความแตกตางกันมาก ตามประสบการณและผลงาน

ของบริษัทตัวแทนโฆษณา ดังนั้นจึงไมสามารถระบุอัตราคาบริการที่แนนอนของธุรกิจ

ตัวแทนโฆษณาได แตการตั้งราคาคาบริการควรพิจารณาจากโครงสรางตนทุน          

ที่สําคัญดังนี้  
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ตารางที่ 4 : แสดงโครงสรางตนทุน 

รายการ รอยละของตนทุนรวม 

1. คาใชจายดานบุคลากร  60 

2. คาใชจายในการบริหารงานโฆษณา 35 

3. คาใชจายดานการบริหารองคกรและการตลาด 5 
ที่มา : ขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกของผูประกอบการในธุรกิจ 

 

ในการดําเนินธุรกิจตัวแทนโฆษณา บริษัทจําเปนตองคํานึงถึงปจจัยตนทุน

เหลานี้ เพื่อใชเปนเกณฑในการพิจารณาตั้งอัตราคาบริการไมวาจะเปนในลักษณะ 

อัตราคาจางรายชั่วโมง (Hour Rate), อัตราคาจางรายวัน (Daily Rate), อัตราคาจาง

รายเดือน (Month Rate) เปนตน 

 

7. บทศึกษาเชิงกลยุทธแนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ 

 
7.1 แนวทางการสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ  

แนวทางการพัฒนาธุรกิจสูความเปนเลิศสามารถสรุปไดดังนี้ 

องคประกอบ ปจจัย แนวทางการพฒันาธุรกิจสูความเปนเลิศ 
1. กลยุทธการ

บ ริ ก า ร  – 
ลูกคา 

กลยุทธขององคกร ผูประกอบการควรมีการกําหนดกลยุทธใน 

การดูแลลูกคาอยางชัดเจน และสอดคลองกับ 

กลยุทธหลักขององคกร 

ก ระบวนกา ร วั ด

ความพอ ใจของ

ลูกคา 

ผูประกอบการควรมีการวัดความตองการและ

ความพึงพอใจของลูกคาอยางเปนระบบ 

สมํ่าเสมอ และตอเนื่อง 
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องคประกอบ ปจจัย แนวทางการพฒันาธุรกิจสูความเปนเลิศ 
2. ก ล ยุ ท ธ

การบริการ 
– พนักงาน 

การใหความสําคัญ

กับลูกคา 

ผู ป ร ะกอบการควรมี ร ะบบการติ ดตาม  

ความตองการของลูกคา  โดยมีการวัดผล 

ความพึงพอใจของลูกคาและนํามาปรับปรุง

บริการตอไป  

การแกปญหา ค ว ร มี ร ะ บบก า ร แ ก ไ ข ปญห าที่ มุ ง เ น น  

การแกปญหาอยางเปนกระบวนการ  และ

เตรียมขอมูลเพื่อการปรับปรุงการใหบริการใน

อนาคต 

กลยุทธ ด านการ

บริหารบุคคล 

ควรกําหนดใหกลยุทธดานบริหารงานบุคคล

เปนสวนหนึ่งของกลยุทธของกิจการ 

ก า ร ฝ ก อ บ ร ม

พนักงาน 

ค ว ร กํ า ห น ด ใ ห พ นั ก ง า น ทุ ก ค น ไ ด รั บ  

การฝกอบรมและมีโอกาสดูงานตางประเทศ

บางเปนครั้งคราว 

3. กลยุทธการ
บริการ – ระบบ 

ก า ร พั ฒ น า

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ แ ล ะ

บริการ 

ผูประกอบการควรกําหนดกระบวนการใน  

การรับรู ตอบสนองและติดตามความตองการ

ของลูกคาในทุกหนวยงานที่ชัดเจน  โดยมี  

การสํารวจความตองการของลูกคากอน

ดําเนินการออกแบบการใหบริการ อีกทั้งยังถือ

วาลูกคาคือสวนหนึ่งของทีมพัฒนาการบริการ 

โดยมีการติดตามผลการใหบ ริการอยาง

ตอเนื่อง 

กา ร ว า ง แผนและ

ออกแบบบริการ 

ควรมีการคาดการณตลาดและการเปลี่ยนแปลง

ของเทคโนโลยีอยางตอเนื่อง 
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องคประกอบ ปจจัย แนวทางการพฒันาธุรกิจสูความเปนเลิศ 

การเปลี่ยนแปลง

แ ก ไ ข รู ป แ บ บ   

การใหบริการ 

ค ว ร มี ขั้ น ต อ น ก า ร เ ป ลี่ ย น แ ป ล ง ที่ มี

ประสิทธิภาพ  มีการเชื่อมโยงและเปดเผย

ขอมูลระหวางหนวยงานอยางเปนระบบ 

รวมทั้งมีการรวบรวมขอมูลการเปลี่ยนแปลง

ตางๆ ไวที่จุดศูนยกลาง 

ก า ร ว า ง แ ผ น

สําหรับตลาดใหม 

ควรมีกําหนดกลยุทธในการวางแผนการตลาด

ใหม โดยใชการตลาดชี้นํากลยุทธและสราง

เครือขายสวนบุคคลอยางมีประสิทธิภาพ 

การวางแผนและ

ประสานงาน 

บริษัทผูใหบริการและลูกคาควรมีสวนรวมกัน

โดยตลอด และมีการติดตอส่ือสารและการวาง

ความรับผิดชอบที่เหมาะสมรวมกัน เสมือน

เปนบริษัท เดี ยว โดยมีคนหรื อระบบเปน

ศูนยกลางของขอมูลที่เกี่ยวของ 

เ ป า ห ม า ย ด า น

คุณภาพบริการ 

บ ริษัทควรมี กา รตรวจสอบและควบคุม  

การใหบริการใหมีความผิดพลาดเกิดขึ้นนอย

ที่สุด และตองสามารถแกไขปญหาไดอยาง

รวดเร็วจนเปนที่พอใจของลูกคาโดยตลอด 

4. ระบบการ
ดําเนินงาน 

 – ลูกคา 

ร ะ บ บ ป ร ะ กั น

คุณภาพ 

 

ควรมีระบบการสอบทานการใหบริการวา

ครบถวนและเปนไปตามความตองการของ

ลูกคา 

กระบวนการตอบ

ขอรองเรียน 

ควรมีระบบการตอบขอรองเรียน/ซักถามและ

แกปญหาใหลูกคาได 
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ก า ร จั ด ก า ร

ฐานขอมูลลูกคา 

ผูประกอบการควรนํา CRM มาใชใน และมี

การปรับปรุงฐานขอมูลใหทันสมัยเสมอ 

5.ร ะ บ บ ก า ร
ดํ า เ นิ น ง า น – 
พนักงาน 

การมีสวนรวมใน

การแกปญหา 

ควรกําหนดใหพนักงานที่เกี่ยวของ มีสวนรวม

ในการแกไขปญหารวมกันอยางเปนระบบ 

ก า ร ป ร ะ เ มิ น   

ก า ร ทํ า ง า น ข อ ง

พนักงาน 

ค ว ร มี ก า ร กํ า ห น ด แ ล ะ ใ ช ตั ว ชี้ วั ด ใ น  

การประเมินผลงานภายในองคกร 

การประเมินทักษะ

ของพนักงาน 

ผูประกอบการตองตระหนักถึงความสําคัญของ

บุคลากรที่มีผลตอความสําเร็จขององคกร 

6.ลูกคา –
พนักงาน 

ทัศนคติของลูกคา

ตอบริการ 

ใหบริการตรงตามความคาดหวังของลูกคา จน

สามารถสรางฐานลูกคาได 

ก า ร ม อ บ ห ม า ย

พนักงานเพื่อดูแล

ลูกคา 

มีการมอบหมายพนักงานเฉพาะเพื่อดูแลลูกคา

แตละราย 

 

ความครบครันของ

การบริการ 

ค ว ร ฝ ก ฝ น ใ ห พ นั ก ง า น ที่ ใ ห บ ริ ก า ร มี

ความสามารถในการใหบริการลูกคาแทบทุก

เรื่อง 

มาตรฐาน               

การบริการ 

ใชมาตรฐานเดียวกันในการใหบริการลูกคา  

ทุกราย 

ความรวด เ ร็ ว ใน

การบริการ 

สามารถทํางานเสร็จกอนกําหนดนัดกับลูกคา 

รวมทั้งมีศักยภาพในการปรับแกผลงานตาม

ความตองการของลูกคาไดอยางครบครันมี

ประสิทธิภาพ 
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 สรางจุดแข็งในการโฆษณาผานส่ือออนไลน 
ส่ือประเภทออนไลน  ซึ่งหมายรวมถึง การสื่อสารผานเน็ตเวิรคตางๆ ทั้ง

อินเตอรเน็ท เครือขายโทรศัพท ซึ่งถือเปนส่ือรูปแบบใหมที่กําลังไดรับความนิยม 

เนื่องจากเขาถึงผูบริโภคคนสุดทายไดตรงจุดมากที่สุด ทั้งยังมีคาใชจายในการโฆษณา

ไมสูงมากเมื่อเทียบกับส่ือโฆษณาประเภทอื่น 

บริษัทตัวแทนโฆษณาที่มีการสรางจุดแข็ง และสรางความโดดเดนใน            

การสรางงานโฆษณาในสื่อออนไลนนี้ไดกอนคูแขงขัน ยอมมีความไดเปรียบในแงของ

ประสบการณและความนาเชื่อถือ อยางไรก็ตามบริษัทตัวแทนโฆษณาที่จะเขามาจับ

ตลาดออนไลนนี้ ตองมีความรูและเขาใจเกี่ยวกับบริการทางเว็บ การทํากราฟฟคและ

แอนิเมชั่น รวมถึงการทําดิจิตอล คอนเทนท เพื่อใหสามารถสรางงานโฆษณาที่

สรางสรรคและถายทอดแนวคิดของการโฆษณาออกมาอยางเปนรูปธรรม และส่ือสาร

ใหผูบริโภคคนสุดทายเขาใจไดมากที่สุด 

 การเจาะตลาดในเอเชียจากความไดเปรียบดานวัฒนธรรม 
บริษัทตัวแทนโฆษณาของคนไทยตองแขงขันดวยการแยกสวนตลาด 

(Market Segmentation) ที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจากตางประเทศไมสามารถแขงขัน

ได หรือแขงขันไดยาก เชน การโฆษณาในภูมิภาค หรือ ตลาดตางจังหวัดของไทย หรือ

ตลาดประเทศเพื่อนบานที่มีความละเอียดออนในเรื่องของวัฒนธรรม และยังมีขนาด

เล็กมากจนไมคุมกับโสหุยของการตั้งสํานักงานตามมาตรฐานของบริษัทตัวแทน

โฆษณาขามชาต ิ

นอกจากนี้การใหบริการแกตลาดในตางจังหวัด หรือในประเทศเพื่อนบาน

ยังคงมีกําลังซื้อต่ํา ซึ่งมักจะพิจารณาคาใชจายเปนอันดับแรก ซึ่งบริษัทตัวแทน

โฆษณาของคนไทยก็ยังคงไดเปรียบบริษัทตัวแทนโฆษณาขามชาติอยูเปนอยางมาก

เชนกัน 
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 การรวมกลุมของบริษัทตัวแทนโฆษณา  
ผูประกอบธุรกิจตัวแทนโฆษณาที่มีความสามารถในดานที่ตางกัน ควร           

มีการรวมกลุมกันเพื่อสรางความเขมแข็งในการแขงขันกับบริษัทตัวแทนโฆษณา

ตางชาติ มากกวาการแขงขันชวงชิงตลาดกันเอง เนื่องจากอยางไรก็ตามผูประกอบ

ธุรกิจตัวแทนโฆษณาของไทยเพียงรายเดียว ไมสามารถแยงชิงสวนแบงตลาดใน

ประเทศที่เปนของผูประกอบการตางชาติได เนื่องจากตองมีการลงทุนสูง แตหาก             

มีการรวมมือกันโดยนําจุดแข็งของแตละบริษัทมารวมกันในลักษณะพันธมิตรทาง

การคาและบริการ ยอมเปนทางรอดใหกับบริษัทตัวแทนโฆษณาของไทยในการแขงขัน

กับบริษัทตางชาติได 
 
7.2 ปจจัยแหงความสําเร็จ  
 ในการดําเนินธุรกิจตัวแทนโฆษณาใหประสบผลสําเร็จสามารถสรุปไดดังนี้ 

 พัฒนาเทคนิคสรางสรรคผลงานอยางตอเนือ่ง  
เนื่องจากในปจจุบันธุรกิจตัวแทนโฆษณามีการแขงขันที่เพิ่มมากขึ้น จาก 

การลดคาใชจายในการทําการตลาดแบบ Above the line ของผูผลิตและจัดจําหนาย

สินคาและบริการ  ทําใหบ ริษัทตัวแทนโฆษณาจํา เปนตองแขงขันกันสร าง               

ความแตกตางอยางสรางสรรค เพื่อจูงใจลูกคาใหเลือกใชบริการบริษัทของตน โดย

สรางงานโฆษณาที่ แปลกใหมและสามารถสื่ อสารวัตถุประสงค ไดตรงกับ               

ความตองการของลูกคา โดยกระบวนการในการสรางผลงานควรเปนการรวมมือกัน

ระหวางบริษัทตัวแทนโฆษณาและลูกคา ในการติดตอแลกเปลี่ยนความคิดเห็น และ

นําเสนอผลงานใหลูกคาทราบเปนระยะ รวมถึงการนําเสนอเทคนิคการสรางผลงาน

ใหมๆ ใหกับลูกคาทราบเสมอ 
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 เสริมสรางทัศนคติในการทํางานรวมกันเปนทีมและแผนงาน  
การสรางและบริหารงานโฆษณา ตองไดรับความรวมมือจากหลายฝาย ทั้ง        

ผูสรางสรรคงานโฆษณา บุคลากรดานการตลาด ผูจัดซื้อจัดหาสื่อ และบุคลากร

สนับสนุนอื่นๆ ทั้งนี้เพื่อใหงานโฆษณามีคุณภาพ ตรงตามวัตถุประสงคของการสื่อสาร

และการตลาด สามารถเลือกส่ือและชวงเวลานําเสนอสื่อไดตรงตามกลุมเปาหมาย  

 เขาใจตลาดและส่ือ 
บริษัทตัวแทนโฆษณา ไมใชเพียงการสรางโฆษณาที่ตรงตามความตองการ

ของผูผลิตและจัดจําหนายสินคาและบริการเทานั้น แตตองสรางโฆษณาที่ตรงตาม

ความตองการของตลาดดวย ดังนั้นบริษัทตัวแทนโฆษณาจึงจําเปนตองเขาใจตลาดทั้ง

ลูกคาองคกร และผูบริโภคคนสุดทาย รวมถึงเขาใจลักษณะและธรรมชาติของสื่อแตละ

ประเภท เพื่อใหสามารถใชส่ือไดตรงตามกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 

สรางความพึงพอใจใหกับลูกคาของบริษัทตัวแทนโฆษณาในที่สุด 

 ผลงานสรางความสําเร็จใหลูกคา 
ความสําเร็จของลูกคา ก็คือความสําเร็จของบริษัทตัวแทนโฆษณาดวย  

เนื่องจากบริษัทตัวแทนโฆษณาที่สามารถสื่อสารวัตถุประสงคของลูกคาผานผลงาน

โฆษณาใหสามารถเขาไปอยูในของผูบริโภคคนสุดทายได ยอมสรางความพึงพอใจ

ใหกับลูกคาของบริษัทตัวแทนโฆษณาไดไมยากนัก และทําใหลูกคาอยากใชบริการกับ

บริษัทตัวแทนโฆษณารายเดิม เนื่องจากเชื่อม่ันในผลงานการผลิตและบริหารโฆษณา

ของบริษัทตัวแทนโฆษณานั้น อยางไรก็ตามตองขึ้นอยูกับปจจัยความสําเร็จในขออื่นๆ 

ประกอบกันดวย 

 มีทางเลือกของผลงานใหแกลูกคา 
การเสนอทางเลือกที่มากกวา 1 ทางในการนําเสนอผลงานใหกับลูกคา ถือ

เปนอีกปจจัยที่สรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดมาก เนื่องจากเปนส่ิงที่เกินความ

คาดหวังของลูกคา ลูกคาจะรูสึกถึงความเต็มใจและใสใจของบริษัทตัวแทนโฆษณาใน

ความสําเร็จของลูกคา ซึ่งการเสนอทางเลือกอาจทําไดโดย การเสนอรูปแบบผลงานที่
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ตางกัน การนําเสนอในสื่อที่มากกวา 1 ชองทาง หรือเสนอแนวคิดของผลงาน 

(Advertising Theme) มากกวา 1 แนวคิด เปนตน 

 
8. แนวทางการจดัทํามาตรฐาน 

 

สําหรับผูประกอบการสามารถใชแนวทางการจัดทําขอกําหนดและเกณฑ

มาตรฐานภายในสถานประกอบการ ซึ่งมีองคประกอบขั้นต่ําดังนี้ 

 แนวทางการจัดทําขอกําหนดและเกณฑมาตรฐาน ควรมุงเนนในสาระสําคัญ

ดังนี้ 

 
1) ดานส่ิงแวดลอมและสถานที่ 

 สามารถติดตอและเขาถึงไดงาย 

 บรรยากาศภายในสถานที่ทํางานสะทอนถึงความคิดสรางสรรค 

 มีการสรางสัญลักษณ โลโก หรือสโลแกนที่เปนเอกลักษณแต

สามารถจดจําไดงาย 

 มีอุปกรณและเทคโนโลยีทันสมัย 

 อุปกรณเครื่องมือตองพรอมใชงานและมีการบํารุงรักษาใหอยูใน

สภาพดีตลอดเวลา 

 
2) ดานบุคลากร 

 มีการตรวจสอบและทดสอบศักยภาพของบุคลากร 

 มีชองทางใหพนักงานสามารถเสนอความคิดเห็นไดตลอดเวลา 

 มีหลักการในการใหผลตอบแทนพนักงานบนพื้นฐานของ

ศักยภาพและปริมาณงานอยางชัดเจน 
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 มีการกําหนดคุณสมบัติการเลื่ อนขั้น  เ ล่ือนตําแหนง เปน 

ลายลักษณอักษร 

 มีการประเมินศักยภาพของบุคลากรอยางสม่ําเสมอ 

 
3) ดานการดูแลลูกคา 

 มีชองทางในการรับขอรองเรียนจากลูกคาหลายชองทาง 

 มีกลไกการกําหนดแนวทางการปฏิบัติงาน การสื่อสารและ        

การแกปญหาที่มีประสิทธิภาพ 

 มีการพัฒนาคุณภาพการใหบริการลูกคาโดยใชขอมูลจากผล   

การประเมินการใหบริการ 

 มีการกําหนดระดับชั้นการพิจารณาขอรองเรียนจากลูกคา 

 
4) ดานขอมูลทางการตลาด 

 มีการกําหนดกลุมเปาหมายชัดเจน 

 มีความเขาใจกลุมลูกคา และตลาดของลูกคา 

 ความสามารถในการนําเสนอและถายทอดแนวคิดทางการตลาด 

 
5) ดานความสามารถในการสรางสรรค 

 มีความสามารถในการสรางสรรคงานใหมๆ อยางแตกตางและ

สรางสรรค 

 สามารถสื่อสารแนวคิดของการโฆษณาไปสูผูบริโภคคนสุดทาย

ไดอยางเปนรูปธรรม 
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6) ดานส่ือ และเทคโนโลยี 

 มีความเขาใจในธรรมชาติและลักษณะของสื่อแตละประเภท 

 มีกลยุทธสําหรับส่ือที่มีความแตกตางกัน 

 สามารถ เลื อก ใช ส่ื อ ได ต ร งตามกลุ ม เป าหมายอย า งมี

ประสิทธิภาพ 

 มีทักษะในการตอรองและการบริหารตารางการจัดส่ือ 

 มีความเขาใจในเทคโนโลยีที่เกี่ยวของกับการผลิตงานโฆษณา

ผานสื่อประเภทตางๆ 
 



 


