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บทที่ 3 
กลยุทธเบ้ืองตนขององคกร 

 
 
กลยุทธระดับบริษัท (Corporate Strategy) 
 เนื่องจากบริษัท ideoLife Media ถือเปนผูเลนรายใหมในตลาดสื่อโฆษณา ที่มองเห็น
ชองวางในการสื่อสารขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการไปยังลูกคา บริษัทจึงมุงเนนกลยุทธระดับ
บริษัทไปที่ธุรกิจหลักของบริษัทเองนั่นคือ  การใหบริการสื่อโฆษณารูปแบบใหมที่ เขาถึง
กลุมเปาหมายไดอยางเฉพาะเจาะจง 
 
กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
 กลยุทธระดับธุรกิจที่บริษัทเลือกใชเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขัน ไดแก กลยุทธ 
Focus แบบ Low Cost Position ดวยการเสนอทางเลือกในการเขาถึงกลุมนักศึกษาผานสื่อ
โฆษณาที่ติดตั้งในบริเวณหอพักในระดับราคาที่ตํ่า1 โดยหอพักเปนสถานที่ที่นักศึกษาสวนหนึ่ง
ดําเนินชีวิตอยูในระหวางศึกษาระดับมหาวิทยาลัย และยังเปนสถานที่ที่ยังไมมีคูแขงรายใดเขาถึง
หรือใหความสําคัญ หากบริษัทสามารถสรางพันธมิตรกับหอพักตางๆ ไดกอนยอมเกิดขอไดเปรียบ 
(First-mover advantage) และยังเปนการสรางการผูกขาดทางดานปจจัยการผลิตไดอีกดวย 

 
ภาพที่ 3-1 Three Generic Strategies 

Uniqueness Perceived
By the Customer Low Cost Position

Strategic Target 
Industry wide

 
Particular

Segment Only 

Competitive Advantage

 
 

                                                  
1เมื่อเปรียบเทียบ CPM กับคูแขงทางตรง อยาง U-Channel  และคูแขงทางออม เชน สื่อในโรงภาพยนตร พบวา CPM ของบริษัทต่ํา
กวาคูแขงเล็กนอย 



- 50 - 

กลยุทธการแขงขัน 
ความสรางสรรคของสื่อโฆษณา 
เนื่องจากธุรกิจส่ือโฆษณาในปจจุบันมีการแขงขันที่รุนแรงมากขึ้นกวาในอดีต ส่ือโฆษณา

ที่ออกมาจึงตองมีความคิดสรางสรรคและมีความทันสมัย  เพื่อใหสามารถดึงดูดความสนใจแกผู
พบเห็น ดังนั้น บริษัท IdeoLife Media จึงใหความสําคัญกับรูปแบบของสื่อโฆษณาที่นําเสนอใหมี
ความนาสนใจ และมีความหลากหลาย เพื่อเปนการเพิ่มทางเลือกใหแกลูกคา โดยฝายการตลาด
ของบริษัทจะติดตาม Update ขอมูลส่ือโฆษณาใหมๆ ของตางประเทศอยางสม่ําเสมอ เพื่อนํามา
ออกแบบสินคาและบริการใหมๆ ที่มีรูปแบบนาสนใจยิ่งขึ้น 

การสรางพันธมิตรเครือขายหอพัก 
 เนื่องจากหอพักเปรียบเสมือน Supplier ทางธุรกิจของบริษัท ดังนั้นการสรางพันธมิตรกับ
หอพักตางๆ ที่มีนักศึกษาอาศัยอยูจึงเปนสิ่งจําเปนที่จะชวยใหโฆษณาของบริษัทเจาของสินคาและ
บริการสามารถเขาถึงนักศึกษาไดอยางทั่วถึง และเพื่อเปนการปองกันการเขามาของคูแขงรายใหม 
บริษัทจึงมีกลยุทธที่จะทําสัญญาระยะยาวกับหอพัก (3-5 ป) โดยจะจายคาตอบแทนใหกับหอพัก
ในรูปแบบของคาธรรมเนียมแรกเขาและสวนแบงรายไดใหแกพอพักนั้นๆ  

การผลิตงานที่มีคุณภาพตรงตามความตองการของลูกคา 
บริษัทตระหนักวางานที่มีคุณภาพ จะสามารถสรางความไววางใจที่ดีกับลูกคา และ

กอใหเกิดการดําเนินธุรกิจตอเนื่อง บริษัทจึงใหความสําคัญในเรื่องคุณภาพของชิ้นงานเปนอยาง
มาก  แมวาบริษัทจะไมไดเนนการผลิตสื่อโฆษณา แตใชการ Outsource การผลิตสื่อโฆษณา อาทิ 
ภาพพิมพ ไปยังบริษัทพันธมิตร แตเพื่อใหสามารถควบคุมคุณภาพของงานได บริษัทจึงมีนโยบาย
คัดเลือกบริษัทผูผลิตสื่อที่มีคุณภาพ รวมทั้งมีฝายบริหารจัดการทําหนาที่ตรวจสอบคุณภาพของ
ชิ้นงานทั้งในเรื่องของ สี รูปแบบ ใหเปนไปตามความตองการของลูกคาอีกดวย 

การใหบริการหลังการขาย  
            บริษัทตระหนักถึงความสําคัญของการใหบริการหลังการขาย โดยบริษัทจะทําการ
ตรวจสอบสภาพความสมบูรณ เรียบรอยของสื่อโฆษณาทุกประเภท และทําการซอมบํารุงเปน
ประจําทุกเดือน  และในกรณีที่ลูกคาครบสัญญาเชาสื่อโฆษณา ทางฝายการตลาดจะทําหนาที่ใน
การเสนอขอมูลสนับสนุนเพื่อกระตุนตอการตัดสินใจของลูกคา เชน ขอมูลเกี่ยวกับประสิทธิผลของ
ส่ือโฆษณา อัตราการเห็นสื่อโฆษณา อัตราการจดจําได อันจะกอใหเกิดการใชบริการสื่อโฆษณา
ของบริษัทอยางตอเนื่อง 
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กลยุทธดานการตลาด 
การแบงสวนตลาด (Segmentation) 
การแบงสวนตลาดในทีน่ี้จะพิจารณาจากเกณฑตางๆ ดังนี ้
เกณฑประเภทสื่อโฆษณาที่เลือกใช 

 สินคาที่มีวัยรุนหรือนักศึกษาเปนกลุมเปาหมายมีอยูหลากหลาย โดยสินคาแตละประเภท
นี้ก็มีวิธีเลือกใชส่ือโฆษณาตางๆ กัน  สินคาหลายๆ ประเภทใชส่ือนอกบานเปนสื่อเสริมชวยในการ
ทําการตลาดแบบ IMC ในขณะที่สินคาบางประเภทก็มักโฆษณากับส่ือหลักเพียงสื่อเดียว 

- สินคาที่มักโฆษณาผานสื่อหลักแตเพียงอยางเดียว ตัวอยางเชน เครื่องแตงกาย ที่นิยม
โฆษณาผานทางสื่อโทรทัศน  และใช ส่ือส่ิงพิมพประเภทนิตยสารเพื่อเขาถึง
กลุมเปาหมายที่เฉพาะเจาะจงมากขึ้น 

- สินคาที่ใชส่ือหลายๆ ประเภท ทั้งสื่อหลักและสื่อเสริม ตัวอยางเชน สินคาไอที 
เครือขายโทรศัพทมือถือ สินคาอุปโภค/บริโภค ที่มีการใชส่ือโทรทัศน ส่ือ ณ จุดขาย 
ส่ือในโรงภาพยนตร และสื่อนอกบาน เพื่อทําการตลาดแบบผสมผสานหรือ IMC
ควบคูกันไป 

เจาของสินคาหรือบริการที่นิยมใชส่ือเสริมในการทําการตลาดอยูแลว จึงมีแนวโนมเปน
อยางมากที่จะสนใจซื้อส่ือโฆษณาในหอพักนักศึกษามากกวา เจาของสินคาหรือบริการที่มัก
โฆษณาผานสื่อหลักแตเพียงอยางเดียว 
 

เกณฑจุดประสงคในการโฆษณา 
การโฆษณาสินคาหรือบริการแตละครั้งมีจุดประสงคที่แตกตางกัน ดังนี้ 
- เพื่อเปดตัวสนิคาใหม และใหรายละเอียดเกี่ยวกับคุณสมบัติของสินคา 
- แจงโปรโมชัน่ หรือใหสวนลด 
- สรางแรงกระตุนใหซื้อ ณ จุดขาย 
- ใชส่ือชวยเสรมิภาพลักษณของสินคาใหทนัสมัย เชน ส่ือบนรถไฟฟา รถไฟใตดิน 
- เพื่อย้าํสารโฆษณาตอเนื่องจากสื่อหลัก 
- ย้ําเตือนความจํา สรางความคุนเคยใหกับแบรนด 
เนื่องจากสื่อโฆษณาในหอพักนักศึกษาจัดวาเปนสื่อนอกบาน ซึ่งขอดีคือเปนสื่อเสริมที่

ชวยย้ําสารโฆษณา  เหมาะกับสินคาที่ตองการได Share of mind สูงกวาคูแขง นอกจากนี้ ยังเปน
ส่ือที่สามารถกระตุนใหซื้อ ณ จุดขายก็ได (In-store Media) หากเปนสินคาที่นักศึกษาอุปโภคหรือ
บริโภคเปนประจํา และมีจําหนายในรานคาบริเวณหอพัก  
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ภาพที่ 3-2 แสดงการแบงสวนการตลาดของบรษิัท ideoLife Media 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

กลุมเปาหมาย (Targeting) 
 จากเกณฑที่ใชแบงสวนตลาดทั้งสองเกณฑ ไดแก ประเภทสื่อโฆษณาที่เลือกใช และ
จุดประสงคในการโฆษณา จะไดกลุมเปาหมายที่บริษัทเลือกมาทําการตลาดเปนกลุมสินคาที่ทํา
การตลาดแบบผสมผสาน มีการใชส่ือนอกบานเปนสื่อเสริมดวยในการโฆษณา โดยบริษัทไดเลือก
กลุมเปาหมายหลัก และกลุมเปาหมายรอง ดังนี้ 
 กลุมเปาหมายหลัก คือ สินคาที่นักศึกษานิยมอุปโภคหรือบริโภค โดยซื้อเปนประจําใน
ชีวิตประจําวันจากบริเวณใกลเคียงหอพัก เชน อาหารและเครื่องดื่ม ยาสระผม  
 กลุมเปาหมายรอง คือ กลุมสินคาวัยรุนที่มีจุดประสงคในการโฆษณาเพื่อตอกย้ําสาร
โฆษณาจากสื่อหลัก หรือตองการย้ําเตือนแบรนด  เชน เครือขายโทรศัพท สินคาไอที  
 

การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) 
 ปจจัยสําคัญที่ลูกคาคํานึงถึงในการเลือกซื้อส่ือ ไดแก การเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมี
ประสิทธิภาพ  ดังนั้น บริษัทจึงวางตําแหนงผลิตภัณฑของบริษัท โดยเนน 

• ปจจัยที่ 1 ความสามารถในการเขาถึงกลุมนักศึกษาอยางเฉพาะเจาะจง  

สินคาที่เนนโฆษณากับสื่อหลัก 

สินคาที่โฆษณากับสื่อแบบผสมผสาน 

1 
เปดตัวสินคา 

2 
โปรโมช่ัน / สวนลด 

3 
กระตุน ณ จุดขาย 

4 
เสริมภาพลักษณ 

5 
ย้ําสารจากสื่อหลัก 

6 
คุนเคยกับแบรนด 
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• ปจจัยที่ 2 ประสิทธิภาพของสื่อโดยวัดจากตนทุนในการเขาถึงกลุมเปาหมายตอพัน
คน 

• ปจจัยที่ 3 ความสามารถที่ใชเพื่อตอบสนองวัตถุประสงคทางการตลาดไดหลากหลาย 
ทั้งในดานการย้ําเตือนแบรนดใหเปนที่จดจํา การเปนสื่อเสริมในการแนะนําสินคาและ
บริการที่ออกใหม การกระตุนยอดขาย ตลอดจนเพื่อเปนการใหขอมูลขาวสารตางๆ  

 
การจัดต้ังบรษิัท 
 บริษัท IdeoLife Media จัดตั้งขึ้นในรูปแบบบริษัทเนื่องจากเห็นวาการดําเนินธุรกิจในรูป
บริษัทจะสรางความนาเชื่อถือไดมากที่สุด ซึ่งเหมาะกับลักษณะธุรกิจที่เปนคนกลางในการลงสื่อ
โฆษณา 
 ในเบื้องตนประเมินวาบริษัทตองการเงินลงทุนเริ่มตนประมาณ 2,000,000 บาท โดย
ระยะแรกการจัดหาเงินทุนจะใชสวนของผูถือหุนเทากับ 75% เงินกูยืมจํานวน 25% เงินลงทุนสวน
ใหญจะนํามาลงทุนในเครื่องมือและอุปกรณในการติดตั้งและเผยแพรส่ือโฆษณา ตลอดจน
คาธรรมเนียมแรกเขาเพื่อติดตั้งสื่อในหอพัก  
 
โครงสรางองคกร 

เพื่อใหการบริหารงานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ  มีการแบงหนาที่และการควบคุมในแต
ละฝายอยางชัดเจน  บริษัทจึงไดแบงโครงสรางการบริหารงานตามหนาที่งานออกเปน 3 สวน คือ 
ฝายบริหารจัดการ ฝายการตลาด และฝายบัญชีและการเงิน โดยกระจายอํานาจการตัดสินใจไป
ยังผูจัดการในแตละฝายเพื่อความคลองตัวในการทํางาน ภายใตการบริหารงานของกรรมการ
ผูจัดการซึ่งจะเปนผูวางนโยบายและกําหนดกลยุทธขององคกร เพื่อใหสอดคลองกับเปาหมายการ
เติบโตของกิจการตามวิสัยทัศนและพันธกิจที่ไดวางไว 
 

1. ฝายการตลาดและการขาย  
 รับผิดชอบการวางแผนการตลาด การกําหนดกลยุทธการตลาดทั้งในสวนของราคา ชอง

ทางการจัดจําหนาย  กิจกรรมสงเสริมการขาย รวมถึงการวิเคราะหความตองการของผูบริโภค ใน
สวนสินคาและบริการ เพื่อเปนขอมูลใหฝายบริหารจัดการนําไปปรับปรุงและพัฒนารูปแบบสินคา
และบริการตอไป  

นอกจากนี้ฝายการตลาดและการขายยังมีหนาที่ในการนําเสนอสินคาและบริการของ
บริษัทไปยังลูกคา หาลูกคาใหม และรักษาความสัมพันธที่ดีกับลูกคาเกา 
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2. ฝายบริหารจัดการ 
รับผิดชอบการติดตอสถานที่ในการติดตั้งสื่อ  การจัดซื้อส่ือ ตรวจสอบคุณภาพของสื่อ  

ติดตั้งสื่อ และดูแลบํารุงรักษาสื่อของบริษัท รวมถึงการดูแลควบคุมการนําเสนอโฆษณาของลูกคา
ผานสื่อ การสรางความนาสนใจใหกับส่ือของบริษัท ออกแบบและพัฒนาสื่อใหมๆ การหาสถานที่
ซึ่งมีศักยภาพในการติดตั้งสื่อ ทั้งนี้เพื่อสรางโอกาสในการทําธุรกิจใหมากขึ้น 

 
3. ฝายบัญชีและการเงิน  
รับผิดชอบการจัดทํางบการเงิน บันทึกรายการทางบัญชีทั้งการรับ-จาย จัดทําภาษีทุก

ประเภท รับผิดชอบการวางแผนการเงิน จัดหาเงินทุนในการดําเนินกิจการ การบริหารเงินสดใน
กิจการ  และวิเคราะหฐานะการเงินและผลการดําเนินงาน เพื่อนํามาใชเปนขอมูลประกอบการ
ตัดสินใจของผูถือหุน 
 

ภาพที่ 3-3 โครงสรางองคกร 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
รูปแบบสินคาและบริการของบริษัท 

บริษัท IdeoLife Media ใหบริการสื่อโฆษณาบริเวณหอพัก ซึ่งมีรูปแบบของสื่อโฆษณาที่
หลากหลาย ทั้งโฆษณาที่สามารถเคลื่อนไหวได และภาพนิ่ง เพื่อใหสามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดีที่สุด โดยแบงแยกเปนประเภทไดดังนี้ 
 
 
 

กรรมการผูจัดการ

ผูจัดการฝายการตลาดและการขาย ผูจัดการฝายบริหารจัดการ ผูจัดการฝายบัญชีการเงิน

เจาหนาที่ขายโฆษณา ชางเทคนิค ชางเทคนิค 
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1. สื่อโฆษณาบนจอ LCD ในลิฟต 

 
   

 
 
 
 

2. สื่อโฆษณาภายในอาคาร   
 

 Standee (Roll up and Allure Stand) 
 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
Lift Ads 
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Wallpaper Wrap 
 
 
 
 
 
 

 
 

สื่อโฆษณาบริเวณบันไดหอพัก  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

สื่อโฆษณาบนไมแขวนเสื้อ 
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สื่อโฆษณาบน Mail box รับจดหมาย 

  
 

3. สื่อโฆษณาภายนอกอาคาร   
 

สื่อโฆษณาบนลานจอดรถ 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

สื่อโฆษณาเลียนแบบสินคาจริง 
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Mini Billboard 
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ภาพรวมของกระบวนการดําเนินงาน 
1. สื่อโฆษณาบนจอ LCD ในลิฟต  
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
  
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
  

 
 

สํารวจหาหอพักที่เหมาะสม

เจรจาขอเชาพืน้ทีก่ับหอพัก

ติดตั้งอุปกรณ LCD ในหอพกั

แปลงชนิดของไฟลและบันทึก และจัดสงไฟลโฆษณาไปยังหอพักตางๆ

กําหนดลักษณะ Package

เสนอลูกคา และทําสัญญากับลูกคาเรื่องระยะเวลาและรูปแบบ 

รับไฟลโฆษณาจากลูกคา  ตรวจสอบไฟลโฆษณาใหเปนไปตามขอตกลงกับหอพัก

สุมตรวจสอบการฉายสื่อโฆษณา เพื่อใหลูกคามั่นใจวา โฆษณาไดถูกฉายจริงตามเวลาที่กําหนด

จัดซื้อจอ LCD และอุปกรณที่เกี่ยวของ 

ตรวจสอบการทํางานของสื่อตามหอพักตางๆ และทาํการบํารุงรักษา 
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2. กรณสีื่อโฆษณาประเภทภายในและภายนอกอาคาร 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

สํารวจหาพืน้ที่ติดตั้งสื่อโฆษณาบริเวณหอพัก 

เจรจาขอเชาพืน้ทีก่ับหอพัก

ติดตั้งภาพโฆษณาบนสื่อโฆษณา

ติดตอลูกคา เพื่อเสนอสื่อโฆษณาทีม่ีอยู 

ทําสัญญากับลูกคาเรื่องระยะเวลาและรปูแบบ 

จางผลิตภาพ ผลิตสื่อ ตามแบบที่ไดตกลงไวกับลูกคา 

ตรวจสอบ และรายงานผลการติดตั้งสื่อแกลูกคา 

ออกแบบสื่อโฆษณาใหเหมาะสมกับสถานที่และจัดแพค็เกจ 

ตรวจเช็คสภาพสื่อโฆษณาทุกเดือน และทําการบํารุงรักษา 

จัดซื้ออุปกรณติดตั้งสื่อประเภท Standee และทําการติดตั้งโครง Mini Billboard
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การวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) 
จุดแข็ง (Strength)  

• สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางเฉพาะเจาะจง ไดแก กลุมวัยรุน นักศึกษา  
• เปนสื่อที่ทําใหเกิดการเห็นซ้ําของผูบริโภคสูง 
• มี CPM2ตํ่ากวาคูแขงทางตรงและคูแขงทางออม อยาง U-Channel และ ส่ือโฆษณา

ในโรงหนัง 
จุดออน (Weakness) 

• มีขอจํากัดสําหรับสินคาและบริการบางประเภท ที่อาจขัดตอภาพลักษณของหอพัก 
เชน สุรา เบียร 

 
โอกาส (Opportunity) 

• พฤติกรรมผูบริโภค (ผูเลือกซื้อส่ือ) ที่เปลี่ยนแปลงไป จากในอดีตเนนสื่อที่มีจํานวนคน
เห็นมาก ปจจุบันเปลี่ยนแปลงเปนเนนสื่อที่มีประสิทธิภาพในการเขาถึงกลุมเปาหมาย
แทน 

• ยังไมมีผูประกอบการรายใด เนนการทําสื่อโฆษณาในหอพัก การเขาสูตลาดกอนราย
อ่ืนจึงเปนโอกาสที่ดีของบริษัท 

• หอพักมีการใหบริการตางๆ ในลักษณะครบวงจรมากขึ้น เสมือนเปนชุมชนขนาดเล็ก 
ทําใหนักศึกษาสามารถใชเวลาอยูในหอพักไดมากขึ้น และมีโอกาสเขาถึงสื่อไดมาก
ข้ึน 

• การเพิ่มข้ึนของหอพักนักศึกษาและจํานวนนักศึกษาที่อาศัยในหอพัก เนื่องจากหลาย
มหาวิทยาลัยกําหนดใหนักศึกษาเรียนบริเวณวิทยาเขตปริมณฑล เปนเวลานานยิ่งขึ้น  
เชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

•  กลุมนักศึกษาเปนกลุมที่งายตอการทําการตลาดแบบกลุม โดยวิธี Words Of Mouth 
และสามารถกระตุนใหเกิดการใชจายไดโดยงาย 

 
 
 
                                                  
2 อางอิงตารางที่ ตารางที่ 5-8 CPM ของสื่อแตละประเภทที่บริษัทใหบริการ  5-10 ตารางที่ 5-10 คา CPM หลังจากใหสวนลด 
และ 5-11 คา CPM ของสื่อประเภทตางๆ 
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อุปสรรค (Threat) 

• รูปแบบของสื่อโฆษณา รวมถึงตัวสินคาและบริการที่ตองสอดคลองและไมเปน
อุปสรรคตอภาพลักษณของหอพัก ทําใหเหมาะแกสินคาบางประเภท เชน สินคา
อุปโภคบริโภคทั่วไป สินคาไอที เปนตน สินคาบางประเภท เชน เครื่องดื่มแอลกอฮอล 
อาจไมเหมาะที่จะโฆษณาในหอพัก เนื่องจากกระทบตอภาพลักษณของหอพัก 

• คนยังไมมั่นใจในประสิทธิภาพของสื่อ เนื่องจากเปนสื่อใหม 
• คูแขงขันสามารถเขาสูตลาดไดงาย  


