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บทที่ 5  
แผนการตลาด 

 

 
การแบงสวนตลาด (Segmentation) 
 บริษัท ideoLife Media เปนเจาของสื่อที่เขาถึงกลุมนักศึกษาโดยเฉพาะ โดยสื่อมีลักษณะ

คลายคลึงกับส่ือโฆษณานอกบาน (Out of home media) ประเภทกลางแจง (Outdoor) และสื่อ

ภายในรานคา (In-Store) เจาของสินคาและบริการที่มีกลุมเปาหมายสวนหนึ่งเปนวัยรุนหรือ

นักศึกษา ซึ่งไดแก สินคาแฟชั่น เครื่องสําอาง อุปกรณกีฬา อุปกรณอิเล็กทรอนิกส โทรศัพทมือถือ 

รถยนต อาหาร เครื่องดื่ม ขนมขบเคี้ยว หนังสือ และนิตยสาร เปนตน จึงเปนกลุมลูกคาที่เหมาะสม

กับรูปแบบสื่อโฆษณาของบริษัท โดยบริษัทไดแบงสวนการตลาดเพื่อกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย

โดยใชเกณฑดังตอไปนี้ 
 เกณฑประเภทสื่อโฆษณาที่เลือกใช 
 สินคาที่มีวัยรุนหรือนักศึกษาเปนกลุมเปาหมายมีอยูหลากหลาย โดยสินคาแตละประเภท

นี้ก็มีวิธีเลือกใชส่ือโฆษณาตางๆ กัน สินคาหลายๆ ประเภทใชส่ือนอกบานเปนสื่อเสริมชวยในการ

ทําการตลาดแบบ IMC ในขณะที่สินคาบางประเภทก็มักโฆษณากับส่ือหลักเพียงสื่อเดียว 

- สินคาที่มักโฆษณาผานสื่อหลักแตเพียงอยางเดียว ตัวอยางเชน เครื่องแตงกาย 

(เสื้อผา กระเปา รองเทา ฯลฯ) ที่นิยมโฆษณาผานทางสื่อโทรทัศน และใชส่ือส่ิงพิมพ

ประเภทนิตยสารเพื่อเขาถึงกลุมเปาหมายที่เฉพาะเจาะจงมากขึ้น 

- สินคาที่ใชส่ือหลายๆ ประเภท ทั้งสื่อหลักและสื่อเสริม ตัวอยางเชน สินคาไอที 

เครือขายโทรศัพทมือถือ สินคาอุปโภค/บริโภค ที่มีการใชส่ือโทรทัศน ส่ือ ณ จุดขาย 

ส่ือในโรงภาพยนตร และสื่อนอกบาน เพื่อทําการตลาดแบบผสมผสานหรือ IMC

ควบคูกันไป 

เหตุผลที่เลือกใชเกณฑประเภทสื่อโฆษณาที่เจาของสินคาเลือกใชมาแบงสวนการตลาด 

เนื่องมาจากความคลายคลึงของสื่อโฆษณาบริเวณหอพักนักศึกษาที่ใกลเคียงกับส่ือโฆษณานอก

บาน ซึ่งถือเปนสื่อเสริมหรือสนับสนุนสื่อหลัก เจาของสินคาหรือบริการที่นิยมใชส่ือเสริมในการทํา

การตลาดอยูแลว จึงมีแนวโนมเปนอยางมากที่จะสนใจซื้อส่ือโฆษณาในหอพักนักศึกษามากกวา 

เจาของสินคาหรือบริการที่มักโฆษณาผานสื่อหลักแตเพียงอยางเดียว 
เกณฑจุดประสงคในการโฆษณา 
การโฆษณาสนิคาหรือบริการแตละครั้งมีจุดประสงคที่แตกตางกนั ดังนี ้
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- เพื่อเปดตัวสนิคาใหม และใหรายละเอียดเกี่ยวกับคุณสมบัติของสินคา 

- แจงโปรโมชัน่ หรือใหสวนลด 

- สรางแรงกระตุนใหซื้อ ณ จุดขาย 

- ใชส่ือชวยเสรมิภาพลักษณของสินคาใหทนัสมัย เชน ส่ือบนรถไฟฟา รถไฟใตดิน 

- เพื่อย้าํสารโฆษณาตอเนื่องจากสื่อหลัก 

- ย้ําเตือนความจํา สรางความคุนเคยใหกับแบรนด 

เนื่องจากสื่อโฆษณาในหอพักนักศึกษาจัดวาเปนสื่อนอกบาน ซึ่งขอดีคือเปนสื่อเสริมที่

ชวยย้ําสารโฆษณา เชน ใหขอมูลเพิ่มเติมที่อาจไมสามารถบอกไดหมดดวยการใชส่ือหลักแตเพียง

อยางเดียว การชวยย้ําเตือนใหนึกถึงแบรนด หรือสรางความคุนเคยใหกับแบรนดจากการที่ไดพบ

เห็นทุกวัน ซึ่งประโยชนที่กลาวมาเหมาะกับสินคาที่มีคุณสมบัติหรือวิธีการใชที่คอนขางมาก และ

เหมาะกับสินคาที่ตองการได Share of mind สูงกวาคูแขง 

นอกจากนีจ้ากการที่อาจจะพิจารณาไดวา ส่ือในหอพักนักศึกษาสามารถกระตุนใหซื้อ

สินคาบางประเภทได หรือเปนสื่อที่สามารถกระตุนใหซือ้ ณ จุดขายก็ได (In-store Media) หาก

เปนสินคาทีน่กัศึกษาอุปโภคหรือบริโภคเปนประจํา และมีจําหนายในรานคาบริเวณหอพัก นัน่คือ 

สินคาที่สามารถบริโภคไดทันทีและเปนทีน่ิยมของวัยรุนนักศึกษา ใชเหตุผลในการตัดสินใจซื้อไม

มาก ไดแก อาหารสําเร็จรูปหรือกึ่งสาํเร็จรูป รวมทัง้เครือ่งดื่มประเภทตางๆ สินคาประเภทนี้กเ็ปน

อีกกลุมหนึง่ทีน่าจะสนใจใชส่ือโฆษณาในหอพักนักศกึษา 
 

ภาพที่ 5-1 แสดงการแบงสวนการตลาดของบรษิัท ideoLife Media 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สินคาที่เนนโฆษณากับสื่อหลัก 

สินคาที่โฆษณากับสื่อแบบผสมผสาน 

1 
เปดตัวสินคา 

2 
โปรโมชั่น / สวนลด 

3 
กระตุน ณ จุดขาย 

4 
เสริมภาพลักษณ 

5 
ย้ําสารจากสื่อหลัก 

6 
คุนเคยกับแบรนด 
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กลุมลูกคาเปาหมาย (Targeting) 
 จากเกณฑที่ใชแบงสวนตลาดทั้งสองเกณฑ ไดแก ประเภทสื่อโฆษณาที่เลือกใช และ

จุดประสงคในการโฆษณา จะไดกลุมเปาหมายที่บริษัทเลือกมาทําการตลาดเปนกลุมสินคาที่ทํา

การตลาดแบบผสมผสาน มีการใชส่ือนอกบานเปนสื่อเสริมดวยในการโฆษณา โดยบริษัทไดเลือก

กลุมเปาหมายหลัก และกลุม เปาหมายรอง ดังนี้ 

 กลุมเปาหมายหลัก คือ กลุมที่ 3 จากภาพที่ 5-1 ซึ่งเปนสินคาที่นักศึกษานิยมอุปโภค

หรือบริโภค โดยซื้อเปนประจําในชีวิตประจําวันจากบริเวณใกลเคียงหอพัก ดังแสดงในตารางที่ 5-1 

เชน บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป กาแฟพรอมด่ืม และเครื่องดื่มบรรจุขวด/กระปองตางๆ เปนตน 
 

ตารางที่ 5-1 สินคาประเภทอาหารและเครื่องดื่มที่เปนลูกคากลุมเปาหมายหลัก 
 

ประเภทสินคา แบรนดสินคา 
อาหารกึ่งสําเรจ็รูป มามา, ไวไว, ยํายํา, กุงกิ๊ง 4-me, คนอร, นูดเดิลดี, นิสชิน, เบญจา 

ขนมขบเคี้ยว เลย, เทสโต, ฮานามิ, กูลิโกะ, ซูกัส, ฮอลล, เดนทีน, Trident, คลอเร็ท, 

ทวิสตี้, ทาโร, ไอศกรีมวอลล 

กาแฟพรอมดื่ม* Birdy, Nescafe, A-ha, กระทิงแดง 

เครื่องดื่มคารบอเนต Coke, Pepsi 

เครื่องดื่มชาเขยีว Oishi, Unif, Tipco, ลิปตัน, เซนชะ, ฟูจิชะ, โมชิ, นะมาชะ 

น้ําผลไม Malee, Unif, Tipco, Splash, Tropicana, Deedo, อะมิโนโอเค, บี-อิ้ง, 

เซกิ 

รานอาหารฟาสตฟูด / 
รานอาหารที่มีบริการ Delivery 

Pizza Hut, The Pizza Company, S&P, MK, บารบีคิวพลาซา, 

McDonald, เบอรเกอรคิง, KFC, ดังกิ้นโดนัท, มิสเตอรโดนัท, Swensen’s

ผลิตภัณฑเสริมสุขภาพ แบรนด, สกอต, แบล็คมอร 

* จากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟพรอมด่ืมบรรจุกระปองของนักศึกษาระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยเอกชนในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยวรีรัตน สัมพัทธพงษ, บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 2549 พบวาการสงเสริมการตลาดมีผลปาน

กลางตอการตัดสินใจซื้อกาแฟพรอมด่ืม โดยนักศึกษานิยมบริโภคกาแฟพรอมด่ืมในบางโอกาส ความถี่ในการบริโภคสวนใหญนอย

กวา 6 ครั้ง/สัปดาห โดยนิยมบริโภคในชวงเชาเพียงครั้งละ 1 กระปอง อยางไรก็ตามในชวงสอบจะมีการบริโภคมากที่สุด 

 

 สินคาประเภทอาหารและเครื่องดื่มเปนกลุมสินคาที่นักศึกษามีคาใชจายมากที่สุด 

(ผลการวิจัยพฤติกรรมวัยรุน โดยบริษัทนาโน เซิรช จํากัด) สอดคลองกับผลการสํารวจที่ทางบริษัท

ไดจัดทําขึ้น (รายละเอียดดังที่แสดงไวในบทที่ 4) ที่อาหาร / เครื่องดื่ม / ขนม เปนประเภทสินคาที่

นักศึกษาสนใจซื้อมากที่สุดและโฆษณามีอิทธิพลมากที่สุดอีกดวย ดังนั้นหากเปนสินคายี่หอที่มี
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จําหนายในรานคาของหอพัก หรือรานสะดวกซื้อบริเวณใกลเคียงแลว การเลือกลงโฆษณาใน

หอพักนักศึกษาก็จะชวยเพิ่มยอดขายได 

 นอกจากอาหารและเครื่องดื่ม สินคาอุปโภคบริโภคทั่วไป เชน สบู ยาสระผม ยาสีฟน ก็

เปนสินคาอีกกลุมหนึ่งที่โฆษณามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคามาก โดยจากผลการสํารวจ

พฤติกรรมนักศึกษาประกอบแผนธุรกิจนี้ สินคากลุมนี้ไดรับคะแนนเฉลี่ยเปนอันดับ 2 รองจาก

สินคากลุมอาหาร / เครื่องดื่ม / ขนม และยังมีลักษณะที่สามารถกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อ ณ 

จุดขายไดอีกดวย บริษัทจึงกําหนดกลุมเปาหมายหลักเปนสินคา 2 ประเภทนี้ 
 

ตารางที่ 5-2 สินคาอุปโภคที่เปนกลุมเปาหมายหลัก 
 

ประเภทสินคา แบรนดสินคา 
ผลิตภัณฑบํารุงเสนผม Head & Shoulders, Clinic Clear, Sunsilk, Herbal Essences, 

Pantene 

ผลิตภัณฑเกี่ยวกับผิว Pond’s, Olay, Garnier, Nivea, Biore, Lux, ซิตรา, Smooth E, 

Johnson & Johnson, SeaBreeze, Shower to shower 

แปรงสีฟน, ยาสีฟน, น้ํายาบวน
ปาก 

Dentiste, Systema 

ผลิตภัณฑกลุม Personal Care Exit, Rexona, ทเวลฟ พลัส, Tros, Eversense 

 

 กลุมเปาหมายรอง มี 2 กลุม ไดแก กลุมที่ 5 และกลุมที่ 6 จากภาพที่ 5-1 ซึ่งเปนกลุม

สินคาวัยรุนที่มีจุดประสงคในการโฆษณาเพื่อตอกย้ําสารโฆษณาจากสื่อหลัก หรือตองการย้ําเตือน

แบรนด  

ในดานการตอกย้ําสารโฆษณาจากสื่อหลัก สินคาที่ทําการตลาดลักษณะนี้จะใชส่ือหลาย

ประเภท โดยมีการวางแผนเลือกใชส่ือที่เหมาะสม เพื่อใหเกิดผลกระทบตรงตามจุดประสงคมาก

ที่สุด และยินดีเปดรับส่ือใหมๆ หากสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดครอบคลุมมากขึ้น 

 สวนทางดานการย้ําเตือนแบรนดนั้น ก็เพื่อสรางความคุนเคยตอแบรนดเพื่อใหผูบริโภคไม

ลืมแบรนดของสินคานั้นๆ ดังนั้นการสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากขึ้น ผูบริโภคพบเห็นแบ

รนดสินคาไดจากหลายสถานที่มากข้ึน จะชวยใหนึกถึงแบรนดดังกลาวไดเปนอันดับแรกๆ หาก

ตองการซื้อสินคาประเภทนั้นๆ ซึ่งสื่อของบริษัท ideoLife Media ก็สามารถตอบสนองความ

ตองการในจุดนี้ได โดยจะชวยใหสารโฆษณาของลูกคาเขาไปเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันของ

นักศึกษากลุมนี้ไดอยางกลมกลืน 
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 จากผลการสํารวจพฤติกรรมนักศึกษาประกอบแผนธุรกิจนี้ (รายละเอียดดังบทที่ 4) 

ประเภทสินคาที่นักศึกษาเห็นวาโฆษณามีอิทธิพลตอการตัดสินใจ และนักศึกษาเองก็มีความสนใจ

ในการซื้อคอนขางมาก รวมทั้งมีการโฆษณาในสื่อที่หลากหลายแสดงไดดังตารางที่ 5-3 
 

ตารางที่ 5-3 ประเภทสินคาที่โฆษณามีอิทธิพลสูงตอนักศึกษา 
 

ประเภทสินคา ระดับอิทธิพลของโฆษณา 

เครือขายโทรศัพท 3.48 

โทรศัพทมือถือ / PDA Phone 3.48 

คอมพิวเตอร / โนตบุค / MacBook / PDA 3.46 

MP3 / MP4 / iPod 3.20 

กลองดิจิตอล / กลอง DV 3.14 
 

 เมื่อพิจารณารวมกับผลวิจัยพฤติกรรมของวัยรุน โดยบริษัทนาโน เซิรช จํากัด ที่สินคา

ประเภทกลองถายรูป และคอมพิวเตอร เปนสินคา 2 อันดับแรกที่วัยรุนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซื้อสูง จะเห็นวามีความสอดคลองกัน และการสงสารโฆษณาที่สามารถเขาถึงกลุมวัยรุนหรือ

นักศึกษาไดโดยตรงหรือทําไดดีกวาคูแขง จะชวยใหเจาของสินคาบรรลุเปาหมายทางการตลาดได

ดียิ่งขึ้น 

 จากประเภทสนิคาที่แสดงในตารางที ่5-2 แบรนดสินคาที่เปนกลุมลูกคาเปาหมายรอง

แสดงไดดังตารางที ่5-4 
ตารางที่ 5-4 แบรนดสินคาที่เปนกลุมลูกคาเปาหมายรอง 

 

ประเภทสินคา แบรนดสินคา 
เครือขายโทรศัพท GSM 2 Watt, One-2-Call, DTAC, Happy, TrueMove, Hutch 

โทรศัพทมือถือ / PDA Phone Nokia, Sony Ericsson, Samsung, Motorola, i-mobile, LG, BenQ 

Siemens, PhoneOne, O2, HTC, Dopod, Asus, Lenovo, Mio, 

Gigabyte, HP, BlackBerry, EZIO, GNET, MFA, WellcoM, Wins, 

Xphone, Treo 

คอมพิวเตอร / โนตบุค / 
MacBook / PDA 

Sony,  Acer, HP, Compaq, Toshiba, Lenovo, BenQ, Apple, Fujitsu, 

SVOA, Atec, Asus 

MP3 / MP4 / iPod Apple, Creative, Sony, Apacer, Samsung, Aconatic, TCL, Lenovo, 

Pqi, ZA, NU, Techline 

กลองดิจิตอล / กลอง DV Sony, Canon, Nikon, Panasonic, Samsung, Sanyo, Pentax, Olympus, 

Fuji, Casio, JVC, Leica, Ricoh, Kodak 
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การวางตําแหนงผลิตภณัฑ (Positioning) 
 ปจจัยสําคัญที่ลูกคาคํานึงถึงในการเลือกซื้อส่ือ ไดแก การเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมี

ประสิทธิภาพ  ดังนั้น บริษัทจึงวางตําแหนงผลิตภัณฑของบริษัท โดยเนน 

• ปจจัยที่ 1 ความสามารถในการเขาถึงกลุมนักศึกษาอยางเฉพาะเจาะจง  

• ปจจัยที่ 2 ประสิทธิภาพของสื่อโดยวัดจากตนทุนในการเขาถึงกลุมเปาหมายตอพัน

คน 

• ปจจัยที่ 3 ความสามารถที่ใชเพื่อตอบสนองวัตถุประสงคทางการตลาดไดหลากหลาย 

ทั้งในดานการย้ําเตือนแบรนดใหเปนที่จดจํา การเปนสื่อเสริมในการแนะนําสินคาและ

บริการที่ออกใหม การกระตุนยอดขาย ตลอดจนเพื่อเปนการใหขอมูลขาวสารตางๆ  

จากปจจัยทั้งสามสามารถนํามาแสดงเปน Positioning Map เพื่อเปรียบเทียบกับคูแขงทั้ง

ทางตรงและทางออมไดดังภาพที่ 5-2 ถึงภาพที่ 5-4 
 

ภาพที่ 5-2 Positioning Map โดยใชปจจัยที่ 1 และ 2 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตนทุนในการเขาถึงกลุมเปาหมายนอย 
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ภาพที่ 5-3 Positioning Map โดยใชปจจัยที่ 1 และ 3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 5-4 Positioning Map โดยใชปจจัยที่ 2 และ 3 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

U Channel* 

ตอบสนองวัตถุประสงคทางการตลาดไดหลากหลาย 

เขาถึงกลุมเปาหมายไดเฉพาะเจาะจง 

เขาถึงกลุมเปาหมายไดหลากหลายกลุม (Mass)
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*U Channel อยูในตําแหนงใกลเคียงกับ ideoLife Media มาก แตเพื่อใหแสดงในแผนภาพไดอยางชัดเจน จึงแสดงตําแหนงเยื้องกันเล็กนอย

ตอบสนองวัตถุประสงคทางการตลาดไดหลากหลาย

ตนทุนในการเขาถึงกลุมเปาหมายมาก 

ตนทุนในการเขาถึงกลุมเปาหมายนอย
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วัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objectives) 
 บริษัทไดมีการกําหนดวัตถุประสงคทางการตลาดโดยแบงออกเปน 2 ชวง คือ 

วัตถุประสงคระยะสั้น (1-3 ป) และวัตถุประสงคระยะยาว (5 ป) 
    วัตถุประสงคระยะสั้น (1-3 ป) 

1. การแนะนําสื่อใหเปนที่รูจักของกลุมลูกคาเปาหมาย โดยจะตองรูจักสื่อของบริษัทไม

ตํ่ากวารอยละ 50 ของจํานวนลูกคาที่คาดวาจะเปนไปได 

2. สรางความมั่นใจในสื่อของบริษัท โดยสัดสวนผูที่มั่นใจในประสิทธิภาพของสื่อของ

บริษัท จะตองไมตํ่ากวารอยละ 50 

3. การมียอดการใชบริการสื่อเฉลี่ยแลวไมตํ่ากวา รอยละ 40 ของจํานวนแพ็คเกจทั้งหมด

ของบริษัท 
 วัตถุประสงคระยะยาว (5 ป) 

1. ทําใหลูกคากลุมเปาหมายหลักนึกถึงสื่อของบริษัทเปนอันดับแรก ในการพิจารณา

เลือกซื้อส่ือที่เขาถึงกลุมนักศึกษา 

2. การมียอดการใชบริการสื่อเฉลี่ยแลวไมตํ่ากวา รอยละ 70 ของจํานวนแพ็คเกจทั้งหมด

ของบริษัท 

3. การเพิ่มโอกาสทางการตลาดโดยการขยายขอบเขตสินคา และบริการใหครอบคลุม 

รวมถึงจํานวนหอพัก เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากที่สุด 

 
รายละเอียดสินคาและบรกิาร (Product) 
 บริษัท ideoLife Media ใหบริการเชาพื้นที่ส่ือโฆษณาซึ่งมีทําเลที่ต้ังใหม (New Location) 

ที่ยังไมมีบริษัทใดใหบริการมากอน เพื่อเขาถึงกลุมเปาหมายที่เปนนักศึกษา ซึ่งเปนกลุมที่ชอบ

ความแปลกใหม  ชอบความทันสมัย และยังชอบบอกเลาเรื่องราวนาสนใจ แปลกใหมที่พบเจอตอๆ 

กันอีกดวย ส่ือที่มีความคิดสรางสรรคจึงเปนรูปแบบเนื้อหาของสื่อที่เหมาะสม และสามารถดึงดูด

ความสนใจของกลุมเปาหมายนักศึกษาไดมากที่สุด 

 เพื่อใหสารโฆษณาโดดเดนนาสนใจตรงกับนิสัยของวัยรุนนักศึกษาที่ชอบความแปลกใหม 

นอกจากการใหบริการเชาพื้นที่โฆษณารูปแบบตางๆ ซึ่งจะไดกลาวถึงตอไป บริษัทยังมีบริการรับ

ออกแบบโฆษณาใหนาสนใจ เนนความคิดสรางสรรคดวยเชนกัน โดยจะคิดคาบริการเพิ่มในสวน

ของคาผลิตงานโฆษณา อยางไรก็ตามก็ข้ึนอยูกับลูกคาวาตองการนําโฆษณาที่มีอยูมาใชกับส่ือ

ของบริษัทโดยไมเปลี่ยนแปลงเลย จะออกแบบเอง หรือจะวาจางใหบริษัทผลิตงานโฆษณาขึ้นมา

ใหมเพื่อใหเหมาะสมกับกลุมนักศึกษาหรือไม 
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ภาพที่ 5-5 ตัวอยางที่ 1 ของโฆษณาที่มีไอเดียในการนําเสนอนาสนใจ 

 
 

 จากภาพที่ 5-5 เปนโฆษณาบนประตูลิฟตโดยใชการเปด/ปดประตูลิฟตมาชวยสราง

ลูกเลนในการนําเสนอ โดยนําบุคลิกของตัวเอกในภาพยนตรเร่ือง Superman ที่จะตองถอดเสื้อ

ออกกอนกลายเปน Superman มาโฆษณา ทุกคนที่ใชลิฟตตัวนี้ก็คงจะนึกถึงภาพยนตรเร่ืองนี้และ

ถูกกระตุนใหอยากไปดูอยางแนนอน 
 

ภาพที่ 5-6 ตัวอยางที่ 2 ของโฆษณาที่มีไอเดียในการนําเสนอนาสนใจ 

 
 

 ภาพที่ 5-6 เปนสื่อโฆษณากลองถายรูปยี่หอหนึ่งในตางประเทศที่มีไอเดียในการนําเสนอ

นาสนใจ ภาพที่เห็นเปนการขยายภาพกําแพงที่อยูดานหลังของปายโฆษณาเพื่อใหสะทอนถึง

ความสามารถในการซูมของกลอง เปนการใชภาพเพื่อโฆษณาโดยไมจําเปนตองใชคําพูดมากแต

ทําใหเชื่อไดงายและจดจําไดวา กลองยี่หอและรุนนี้มีความสามารถโดดเดนทางดานการซูม ซึ่ง

หากผูบริโภคตองการมองหากลองสักตัวที่ซูมภาพไดมากๆ กลองรุนนี้คงจะตองมาเปนอันดับแรกๆ 

ที่ผูบริโภคจะนึกถึงอยางไมตองสงสัย 
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 สถานที่ต้ังของสื่อ (Location) 
บริษัทเปนเจาของสื่อโฆษณาในบริเวณหอพักนักศึกษาทีดํ่าเนนิงานโดยเอกชน ซึ่งใน

ระยะแรกจะครอบคลุมหอพกัทัง้หมด 33 หอพัก เขาถึงนักศึกษามหาวทิยาลยัรอบนอกพื้นที่

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน 4 แหง ไดแก มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร ศูนยรังสิต, 

มหาวิทยาลยักรุงเทพ (รังสติ), มหาวิทยาลัยรังสิต และมหาวทิยาลยัอัสสัมชัญ (สุวรรณภูม)ิ ซึ่ง

จากผลการสํารวจพฤติกรรมนักศึกษาของมหาวิทยาลยัดังกลาวนี ้ (รายละเอยีดดังบทที ่ 4) พบวา

ส่ือที่นกัศึกษาเปดรับมากที่สุด 3 อันดับแรกยังคงเปนสือ่หลักคือ โทรทัศน และสิ่งพิมพ โดยมีส่ือ

อินเตอรเน็ตเปนสื่อใหมที่ไดรับความสนใจใกลเคียงกับส่ือส่ิงพิมพ  

และเมื่อพิจารณาที่ส่ือซึง่มีอัตราการเติบโตของเม็ดเงนิโฆษณาในป 2550 มากกวา 100% 

อยางสื่อในโรงภาพยนตรและสื่อในรานคา พบวานกัศึกษาทีเ่ปดรับส่ือทั้งสองประเภทนี้มากจนจดั

ใหอยูใน 3 อันดับแรกของการเปดรับส่ือของตนเองมีอยูเปนจาํนวน 13% และ 17.9% ตามลําดบั 

มากกวาสื่อรถไฟฟา BTS/MRT และสื่อตามปายรถประจาํทาง/บนตัวรถโดยสารตางๆ เล็กนอยคือ 

5.4% และ 11.5% ตามลําดับ สอดคลองกับพฤติกรรมของนักศกึษาหอพักที่พอจะคาดเดาไดวามี

ความจาํเปนในการเดนิทางนอยกวานักศกึษาที่เดินทางไปกลับระหวางบานและมหาวทิยาลยั 

 บริษัทคาดวาดวยที่ต้ังสื่อโฆษณาของบริษัทซึ่งจัดวาเปนทําเลใหมที่ยังไมมีบริษัทใด

ใหบริการเชาพื้นที่ ส่ือโฆษณามากอน  จะทําใหเจาของสินคาและบริการสามารถเขาถึง

กลุมเปาหมายไดมากยิ่งขึ้น และสามารถกระตุนยอดขายในสินคาบางประเภทไดเชนเดียวกับส่ือ

ในรานคา จากการที่สามารถเขาถึงกลุมนักศึกษาอีกกลุมหนึ่งซึ่งมีอัตราการเปดรับส่ือนอกบาน

อ่ืนๆ คอนขางนอยไดเปนอยางดี 
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ตารางที่ 5-5 รายชื่อหอพักที่ติดตั้งสื่อโฆษณาของบริษัท 

หอพัก มหาวิทยาลยั ลฟิท จํานวนหองพัก จํานวนคนท่ีเขาออก

1 อินเตอรปารค ธรรมศาสตร ศูนยรังสิต Yes 200 800

2 หนา มธ.แมนชัน ธรรมศาสตร ศูนยรังสิต Yes 130 520

3 U - House ธรรมศาสตร ศูนยรังสิต Yes 300 1,200

4 Twin - Town ธรรมศาสตร ศูนยรังสิต Yes 350 1,400

5 ชาโตวอพารทเมนท ธรรมศาสตร ศูนยรังสิต Yes 200 800

6 V.K.P. Mansion ธรรมศาสตร ศูนยรังสิต Yes 350 1,400

7 บานนันทพร คอนโดมิเนียม ธรรมศาสตร ศูนยรังสิต Yes 199 796

8 รังสิต  อพารทเมนต ธรรมศาสตร ศูนยรังสิต Yes 300 1,200

9 Live and Love กรุงเทพ รังสิต Yes 250 1,000

10 บางกอกปารค กรุงเทพ รังสิต Yes 240 960

11 วิชาญ เรสซิเดนส กรุงเทพ รังสิต Yes 120 480

12 รังสิต แกรนด  คอนโด กรุงเทพ รังสิต Yes 315 1,260

13 The Terrace Apartment กรุงเทพ รังสิต Yes 120 480

14 Sky village กรุงเทพ รังสิต Yes 153 612

15 บานตาบานยาย กรุงเทพ รังสิต Yes 600 2,400

16 P&W Mansion กรุงเทพ รังสิต Yes 105 420

17 วนารินทร กรุงเทพ รังสิต Yes 100 400

18 พงษลดาเพลส กรุงเทพ รังสิต Yes 100 400

19 พลอมร อพารทเมนต กรุงเทพ รังสิต Yes 160 640

20 บัณฑิต กรุงเทพ รังสิต Yes 160 640

21 My Place กรุงเทพ รังสิต Yes 150 600

22 สุขสบายอพารทเมนต รังสิต Yes 100 400

23 อินเตอร เรซิเดนท รังสิต Yes 150 600

24 K Mansion รังสิต Yes 160 640

25 ลาฟอนทานาส รังสิต Yes 150 600

26 วิลาจีโอ รังสิต Yes 140 560

27 A&S รังสิต Yes 160 640

28 Classic รังสิต Yes 150 600

29 Green view Complex เอแบค บางนา Yes 506 2,024

30 Origin เอแบค บางนา Yes 100 400

31 Noble Court เอแบค บางนา Yes 150 600

32 รัชนา เพลส เอแบค บางนา Yes 150 600
33 สุขสบาย อพารทเมนท เอแบค บางนา Yes 200 800

6,718 26,872  
 จากตารางที่ 5-5 จํานวนหองพักทั้งหมดถูกนํามาคํานวณหาจํานวนผูที่เขาออกหอพักแต

ละแหงโดยมีสมมติฐานมาจากผลการสํารวจพฤติกรรมนักศึกษาประกอบแผนธุรกิจนี้ ที่พบวาสวน

ใหญนักศึกษาพักอาศัยอยูหองละ 2 คน (คาเฉลี่ยเทากับ 2.30) และรอยละ 74.52% บอกวามี
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เพื่อนที่ไมใช Roommate มาคางที่หองพัก ยิ่งไปกวานั้นรอยละ 72.61% ยังมีเพื่อนๆ มาหาที่

หองพักอีกดวย 
 รูปแบบของสื่อที่บริษัทใหบริการ 

บริษัทใหบริการเชาพื้นที่ ส่ือโฆษณาบริเวณหอพัก โดยมีรูปแบบของสื่อโฆษณาที่

หลากหลาย ทั้งโฆษณาที่สามารถเคลื่อนไหวได และภาพนิ่ง เพื่อใหสามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดีที่สุด โดยบริษัทมีนโยบายในการเชาสื่อโฆษณาทุกประเภทอยางนอย 3 

เดือนขึ้นไป รูปแบบสื่อโฆษณาของบริษัทแบงแยกเปนประเภทไดดังนี้ 
1. สื่อโฆษณาบนจอ LCD ในลิฟต / หนาลิฟต 
ส่ือโฆษณาบนจอ LCD ในลิฟต มีลักษณะเปนจอ LCD ขนาดเล็กและเปนสื่อบังคับมอง 

ดังนัน้จึงทําใหส่ือชนิดนี้เขาถงึผูพบเหน็แตละคนไดคอนขางดีกวาสื่อโฆษณาชนิดอื่นๆ ที่มักจะผาน

สายตาไปอยางรวดเร็ว ประกอบกับกลุมเปาหมายที่ไดเห็นนั้นก็เปนกลุมที่มีกาํลงัซือ้หรือไลฟสไตล

ใกลเคียงกนัอกีดวย ซึ่งจากผลการสํารวจพฤติกรรมนกัศึกษาประกอบแผนธุรกิจนี้ (รายละเอียดดัง

บทที ่ 4) รูปแบบสื่อโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจกลุมนักศึกษาไดมากที่สุด คือ ภาพเคลื่อนไหว 

รองลงมาคือ เสียงเพลง/ดนตรี และเสียงพูด ตามลาํดบั ส่ือโฆษณาบนจอ LCD จึงเปนรูปแบบที่

สามารถดงึดูดความสนใจกลุมเปาหมายไดเปนอยางด ี

เพื่อใหส่ือโฆษณาในลิฟตสามารถเขาถือกลุมเปาหมายไดกวางขวางยิ่งขึ้น รูปแบบการ

ใหบริการของบริษัทจึงจัดทําเปนแพ็คเกจ ตอไปนี้ 

 
ภาพที่ 5-7 สื่อโฆษณาบนจอ LCD 
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ตัวอยางแพ็คเกจที่นาํเสนอ 
รอบการนาํเสนอ 
ในรอบการฉายหนึ่งชั่วโมงของการโฆษณาสินคาแตละชิ้นนั้น มีเวลาครั้งละ 15 วินาที โดย

ทําการฉายสลับกันใชเวลาแพ็คเกจละ 3 นาทีตอชั่วโมง ส่ือโฆษณะรูปแบบนี้จึงสามารถรองรับได

สูงสุด 20 แพ็คเกจ ใชจอ LCD แอลซีดีขนาด 15 นิ้ว สําหรับในลิฟต และใชจอ LCD ขนาด 17 นิ้ว 

สําหรับที่ติดตั้งอยูหนาลิฟต เพื่อเพิ่มระยะเวลาการเห็นสื่อโฆษณาในขณะรอลิฟต 
ตารางที่ 5-6 ลักษณะแพ็คเกจ 

 

ลักษณะแพ็คเกจ จํานวน  

ความยาวของ SPOT 15 วินาที 

ความถี่ในการฉายตอชั่วโมง (แพ็คเกจละ 3 นาที/ชั่วโมง) 12 ครั้ง 

ความถี่ในการฉายตอวันตอจอ (วันละ 10 ชั่วโมง) 
120 ครั้ง 

เวลา 7:00 -11:00 และ 16.00 – 22.00 

ความถี่ในการฉายตอเดือนตอจอ 3,600 ครั้ง 

ความถี่การฉายตอเดือนตอหอพัก (หอพักละ 2 จอ) 7,200 ครั้ง 

ความถี่การฉายตอเดือนตอ 33 หอพัก1 237,600 ครั้ง 

ราคาแพ็คเกจตอเดือน 50,000 บาท 

 
 ประเภทของโฆษณา 
 จากการที่ส่ือโฆษณาในลิฟต เปนสื่อโทรทัศน จึงสามารถลงโฆษณาไดหลายรูปแบบ ทั้ง

แบบภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหวตามแตความตองการของผูใชบริการ ซึ่งสามารถแบงเปนประเภทได

ดังนี้ 

- ภาพนิง่ 

เปนรูปแบบพื้นฐานของสื่อนอกสถานที่ทั่วไป โดยในแพ็คเกจหนึ่งที่มีเวลา 15 วินาที 

ผูใชบริการสามารถเลือกรูปแบบไดวาจะเปนภาพเดียวเลยทั้ง 15 วินาที หรือวาจะมี

การเปลี่ยนภาพไปเรื่อยๆ ในชวงระยะเวลาดังกลาว โดยทําเปนเรื่องราว (Series) ซึ่ง

ทําใหสามารถเพิ่มรายละเอียดไดมากขึ้น 

- แฟลช อนเิมชัน่ (Flash Animation) 

                                                  
1 หอพักในแพ็คเกจเปนหอพักที่มีความสูงต้ังแต 8 ช้ัน ขึ้นไป 
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แฟลช อนิเมชั่นนั้น จะชวยดึงดูดความสนใจของคนไดมากกวาภาพนิ่งทั่วๆ ไป จาก

การเคลื่อนไหว และเอฟเฟค (Effect) ตางๆ และการที่เปนโฆษณาที่ไมคอยมีในสื่อ

อ่ืนๆ นอกจากนี้ยังสามารถเนนรายละเอียด และขอความสําคัญๆ ที่ตองการสงถึงผูรับ

ไดอยางชัดเจนอีกดวย ซึ่งบริษัทก็จะรับจางทําโฆษณาเองดวย เพื่อการบริการที่ครบ

วงจรและเพิ่มรายไดใหกับบริษัทไดอีกทางหนึ่ง 

 
ภาพที่ 5-8 ตัวอยางการนําเสนอแฟลช อนิเมชั่น 

 
 

- ภาพยนตรโฆษณา 

สําหรับโฆษณาบางตัวที่ไดมกีารทาํโฆษณาออกอากาศทางโทรทัศนอยูแลว ก็

สามารถนํามาใชเพื่อตอกย้าํการรับรูในสื่อของไดดวย 

 
ภาพที่ 5-9 ตัวอยางการนําเสนอภาพยนตรโฆษณา 

Ads : Singha Water
Types : Movies 

Length : 30 Sec

 
 

โดยบริษัทมีบริการตัดตอรูปแบบโฆษณาใหเหมาะสมกบัส่ือบริษัท เพือ่อํานวย

ความสะดวกใหกับลูกคาใหไดโฆษณาในรปูแบบที่เหมาะสม 
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2. สื่อโฆษณาภายในอาคาร 
มีทั้งการใหบริการในรูปแบบของแพ็คเกจ และเปนจุดๆ โดยการคิดคาบริการจะแบงเปน 2 

สวน ไดแก คาจางผลิต และคาเชา 

- Standee (Roll up) ขนาด 0.85x2 เมตร 
ราคาคาเชาตอแพ็คเกจ :    3,000 บาท/ เดือน 

ราคาคาผลิตตอจุด :          1,500-2,500 บาท (คิดตามคาผลิตจริง+คาดําเนินการ) 

Capacity : ประมาณ 11 แพ็คเกจ 

สถานที่ติดตั้ง :           บริเวณ Lobby รานอาหาร, หนาบันได หนาลิฟต โดย 

 เลือกจากรายชื่อหอพกั (33 หอพัก) 

จํานวนกลุมเปาหมาย :      2,000 คน โดยประมาณจากการติดตั้งในหอพัก 2-3 แหง 
 

ภาพที่ 5-10 สื่อโฆษณา Standee แบบตางๆ 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

- Lift  Ads 
ราคาคาเชาตอแพ็คเกจ :    5,000 บาท/ เดือน 

ราคาคาผลิตตอจุด :          7,000-10,000 บาท (คิดตามคาผลิตจริง+คาดําเนนิการ) 

Capacity : ประมาณ 16 แพ็คเกจ (ทั้งดานนอกและดานในประตู

ลิฟต) 

สถานที่ติดตั้ง        :           เลือกจากรายชื่อหอพกั (33 หอพัก) 

จํานวนกลุมเปาหมาย :      3,000 คน โดยประมาณจากการติดตั้งในหอพัก 2-5 แหง 
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ภาพที่ 5-11 สื่อโฆษณา Lift Ads 
 
 

 

 

 

 

 

 
3. สื่อโฆษณาภายนอกอาคาร   
มีทั้งการใหบริการในรูปแบบของแพ็คเกจ และเปนจุดๆ โดยการคิดคาบริการจะแบงเปน  

2 สวน ไดแก คาจางผลิต และคาเชา  

ส่ือภายนอกอาคารเหมาะสําหรับสินคาที่ตองการสรางกระแสตอเนื่องหลังจากมีการ

โฆษณากับส่ือหลักไปแลว โดยมีการคิดรูปแบบการนําเสนอที่แปลกใหมเพื่อดึงดูดความสนใจ

จากนักศึกษาที่ผานไปผานมา สําหรับจุดติดตั้งจะเลือกติดตั้งในบริเวณหอพักที่เปนศูนยกลาง 

มีนักศึกษาจากหอพักหลายๆ แหงผานไปมา 

- Mini billboard ขนาด 1.2x1.8 เมตร 
ราคาคาเชาตอแพ็คเกจ :   5,000-8,000 บาท/ เดือนไมรวมภาษีปายที่ลูกคาจะตอง

ชําระตามจริง+คาไฟในเวลากลางคืนโดยชําระตามจริง) 

ราคาคาผลิตตอจุด :     5,000-8,000 บาท (คิดตามคาผลิตจริง+คาดําเนินการ)  

Capacity : 10 แพ็คเกจ (1 ปาย billboard สามารถโฆษณาได 2 

ดาน) 

สถานที่ติดตั้ง :        บริเวณหอพักที่เปนศูนยกลางของหอพักในบริเวณนั้นๆ  

จํานวนกลุมเปาหมาย :   ประมาณ 3,000-5,000 คน ข้ึนอยูกับจํานวนหอพักของ 

แตละมหาวิทยาลัยในบริเวณนั้น 
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ภาพที่ 5-12 สื่อโฆษณา Mini billboard 
     

 
 
 
 

- สื่อโฆษณาบนลานจอดรถ 
ราคาคาเชาตอจุด :     3,000 บาท/ เดือน 

ราคาคาผลิตตอจุด :    5,000-15,000 บาท ข้ึนกับรูปแบบที่ลูกคาตองการ 

  (คิดตามคาผลิตจริง+คาดําเนินการ) 

Capacity : อยางนอย 10 แพ็คเกจ 

สถานที่ติดตั้ง :     บริเวณทางเขา หนาหอพักที่เปนศูนยกลางของหอพัก

บริเวณนั้นๆ หรือจะเลือกจากรายชื่อหอพักทั้ง 33 หอพักก็

ได 

จํานวนกลุมเปาหมาย :   ประมาณ 1,000-2,000 คนตามทาํเลหอพักที่เลือกติดตั้ง 

 
ภาพที่ 5-13 สื่อโฆษณาบนลานจอดรถ 
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- สื่อโฆษณาภายนอกที่เลียนแบบสินคาจริง 
ราคาคาเชาตอแพ็คเกจ :   5,000-8,000 บาท/ เดือน (ไมรวมภาษีปายที่ลูกคาจะตอง

ชําระตามจรงิ) 

ราคาคาผลิตตอจุด :       20,000-40,000 บาท (คิดตามคาผลิตจริง+คา

ดําเนนิการ) 

Capacity : 10 แพ็คเกจ 

สถานที่ติดตั้ง        :        บริเวณหอพกัที่เปนศนูยกลางของหอพกับริเวณนัน้ๆ 

จํานวนกลุมเปาหมาย :   ประมาณ 3,000-5,000 คน ข้ึนอยูกับจาํนวนหอพกัของ

แตละมหาวิทยาลัยในบริเวณนั้น 
  

ภาพที่ 5-14 สื่อโฆษณาภายนอกทีเ่ลียนแบบสินคาจริง 
      
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
กลยทุธการต้ังราคา (Price) 
 คาบริการจะแบงเปน 2 สวน คือ คาจางผลิต และคาเชาสื่อ สําหรับคาจางผลิตนั้นมีการ

คิดคาดําเนินการรวมอยูดวย และจะแตกตางกันโดยขึ้นอยูกับรูปแบบของสื่อโฆษณาที่ลูกคา

ตองการใชบริการ สรุปเปนตารางไดดังนี้ 
 



- 104 - 

ตารางที่ 5-7 คาจางผลิตสื่อแตละประเภทที่บริษัทใหบริการ 
 

คาจางผลิต ราคา (บาท) 
ส่ือโฆษณาบนจอ LCD ขึ้นอยูกับรูปแบบ 
Standee 1,500-2,500 
Lift  Ads 7,000-10,000 
Mini billboard 5,000-8,000 
ส่ือโฆษณาบนลานจอดรถ 5,000-15,000 
ส่ือโฆษณาภายนอกที่เลียนแบบสินคาจริง 20,000-40,000 

  

ในสวนของคาเชาสื่อ บริษัทเลือกใชกลยุทธต้ังราคาโดยเทียบเคียงกับราคาของคูแขงทั้ง

ทางตรงและทางออมเพื่อใหสามารถแขงขนัในตลาดได ซึ่งปกตลูิกคาจะพิจารณาโดยคํานึงถึง

ประสิทธิผลของสื่อ (Media Effectiveness) ประกอบดวย ประสิทธิภาพตนทุน ภาพลักษณ และ

ผลกระทบที่เกดิขึ้นตอกลุมเปาหมาย ทางบริษทัไดกําหนดราคาคาเชาสื่อตางๆ บริเวณหอพัก

นักศึกษาดังรายละเอยีดในหัวขอ “รูปแบบสินคาและบรกิาร (Product)” ซึ่งสามารถนํามาคาํนวณ

เพื่อเปรียบเทยีบประสิทธิภาพตนทนุ โดยการหาคา CPM ของสื่อรูปแบบตางๆ ที่บริษัทใหบริการ

ไดดังนี้ 
 

ตารางที่ 5-8 CPM ของสื่อแตละประเภทที่บริษัทใหบริการ 
 

ประเภทส่ือ  Price Audiences Frequency CPM ตอเดือน
ส่ือโฆษณาบนจอ LCD 50,000 26,872 7,200 ครั้ง/เดือน 1,860.67 
Standee 3,000 2,442* วันละ 3-4 ครั้ง 1,228.50 
Lift  Ads 5,000 3,256** วันละ 3-4 ครั้ง 1,535.63 
Mini billboard 5,000 3,000*** วันละ 1-2 ครั้ง 1,666.67 
ส่ือโฆษณาบนลานจอดรถ 3,000 2,000**** วันละ 1-2 ครั้ง 1,500 
ส่ือโฆษณาภายนอกที่เลียนแบบสินคาจริง 5,000 3,000*** วันละ 1-2 ครั้ง 1,666.67 

*เปนคาเฉลี่ยของจํานวนคนที่เขาออกหอพักจํานวน 3 แหง 

**เปนคาเฉลี่ยของจํานวนคนที่เขาออกหอพักจํานวน 4 แหง 

***เปนจํานวนคนเขาออกโดยประมาณจากหอพักในบริเวณใกลเคียงกันของแตละมหาวิทยาลัย 

****เปนจํานวนคนที่ผานเขาออกบริเวณที่เหมาะสมสําหรับติดต้ังสื่อประเภทนี้ 

*****เปนคาเฉลี่ยของจํานวนคนที่เขาออกหอพักแตละแหง 
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 ถึงแม CPM จะเปนวิธีงายๆ ที่ Media buyer นิยมใชพิจารณาเปรียบเทียบในการเลอืกซื้อ

ส่ือในเบื้องตน แต CPM ก็เปนเพยีงวิธวีัดประสิทธิภาพตนทนุเทานั้น การโฆษณายังตองคํานงึถงึ

ภาพลักษณ และผลกระทบตอกลุมเปาหมายอีกดวย ซึ่งทั้งสองปจจัยคอนขางจะวัดยากและยงัมี

ลักษณะเปนขอมูลเชิงคุณภาพรวมอยูดวย 

 อยางไรก็ตาม หากจะพิจารณาทางดานภาพลักษณ เนือ่งจากบรษิัทมีกลยทุธในการเลือก

หอพักที่จะติดตั้งสื่อโฆษณา โดยใหความสาํคัญกับสภาพอาคารและความทนัสมัยของอาคาร

หอพักเปนปจจัยที่สําคัญที่สุดปจจัยหนึ่ง นอกจากจํานวนหองพักที่ตองมีอยางนอย 100 หองขึ้นไป 

หอพักที่บริษทัเลือกติดตั้งโฆษณาทัง้หมดจงึเปนหอพกัทีดู่ดี ทันสมยั มีส่ิงอาํนวยความสะดวก

สอดคลองกับไลฟสไตลของนักศึกษา และไมทําลายภาพลักษณของสนิคาหรือบริการที่เปนลูกคา

เปาหมายของบริษัท 

 ในสวนของผลกระทบตอกลุมเปาหมายนั้น หากตองการใหนักศึกษาจดจําไดและเปนที่

กลาวถึงในลักษณะปากตอปาก ซึ่งจะยิ่งทําใหประสิทธิภาพตนทุนดีข้ึนจากการที่สามารถเขาถึง

นักศึกษาไดมากขึ้นกวาจํานวนที่บริษัทประมาณไว สารโฆษณาที่สงไปยังนักศึกษาจะตองมี

ลักษณะเชิงสรางสรรค แปลกใหม หรือไมซ้ํากับโฆษณาเดียวกันที่เผยแพรทางสื่ออ่ืนๆ ซึ่งปจจัยนี้

คอนขางควบคุมยากเนื่องจากเปนการตัดสินใจของลูกคาเองวา ตองการใหสารโฆษณาที่นํามา

เผยแพรบนสื่อโฆษณาของบริษัทถูกนําเสนอในลักษณะใด 

 
ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
 บริษัทเลือกใชชองทางในการขายสื่อโฆษณาของบริษัทโดยผานเจาหนาที่ขายโฆษณา 

(Account Executive) ของบริษัทเอง เพื่อใหสามารถเสนอขายสื่อโฆษณาของบริษัทแกกลุมลูกคา

เปาหมายไดโดยตรง โดยชองทางการเขาถึงลูกคาเปาหมายแบงไดเปน 2 ลักษณะดังนี้ 
 ผานตัวแทนโฆษณา (Agency) 
 เนื่องจากบริษัทเจาของสินคาหรือบริการซึ่งเปนกลุมเปาหมายของบริษัท ideoLife Media 

มักเปนบริษัทขนาดใหญ และเลือกใชบริการตัวแทนโฆษณา (Agency) ดังนั้นชองทางขายโฆษณา

ผานตัวแทนโฆษณาจึงถือวาเปนชองทางหลักของบริษัท โดยขอดีของชองทางนี้คือ บริษัทตัวแทน

โฆษณามีลูกคาซึ่งเปนเจาของสินคาหรือบริการอยูหลายแหง ทําใหเสมือนวาบริษัทไดมีโอกาส

แนะนําสื่อโฆษณาของบริษัทกับเจาของสินคาหรือบริการหลายๆ แหงในครั้งเดียว อีกทั้งลักษณะ

การซื้อส่ือโฆษณาของบริษัทตัวแทนโฆษณามักจะซื้อคร้ังละจํานวนมาก และเปนชวงระยะเวลาที่

ตอเนื่องกัน สงผลใหหากสามารถขายสื่อโฆษณาแกบริษัทตัวแทนโฆษณาได จะทําใหบริษัทมี

ยอดขายคงที่ในชวงระยะเวลาหนึ่ง 
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 อยางไรก็ตาม ถึงแมวาการขายสื่อโฆษณาใหกับบริษัทตัวแทนโฆษณาแตละครั้งจะทําให

ไดยอดขายจํานวนมาก แตในขณะเดียวกันบริษัทตัวแทนโฆษณาก็มีอํานาจตอรองสูงในการขอ

สวนลดทําใหสามารถซื้อส่ือโฆษณาไดในราคาที่ตํ่าลง ซึ่งบริษัท ideoLife Media ก็ไดกําหนดอัตรา

คาเชาสื่อโฆษณาโดยมอบสวนลดเปนพิเศษในกรณีที่ซื้อตอเนื่องกันเปนระยะเวลาหลายเดือน

เอาไวแลว ดังรายละเอียดที่แสดงไวในสวนของกลยุทธดานสงเสริมการตลาด ซึ่งจะไดกลาวถึง

ตอไป 
 บริษัทเจาของสินคาหรือบริการ 
 สําหรับบริษัทที่เลือกซื้อส่ือเองโดยไมผานตัวแทนโฆษณา หรือแมจะเปนบริษัทที่ใชตัวแทน

โฆษณาแตบริษัท ideoLife Media สามารถเขาถึงผูมีอํานาจตัดสินใจในการเลือกใชส่ือโฆษณาได 

(ซึ่งจะสั่งใหบริษัทตัวแทนโฆษณาเลือกใชส่ือของบริษัท ideoLife Media ไดในที่สุด) บริษัท 

ideoLife Media จะสงเจาหนาที่ขายโฆษณาใหเขาไปเสนอขายสื่อโฆษณาของบริษัทอีกทางหนึ่ง

ดวยเชนกัน 

 
กลยทุธดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 บริษัท ideoLife Media เลือกใชกลยุทธสงเสริมการตลาดรวมกันหลายแบบ โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อแนะนําสื่อใหเปนที่รูจักของกลุมลูกคาเปาหมาย รวมทั้งนําเสนอขอมูลที่ไดจาก

การวิจัยเพื่อสรางความมั่นใจในการเลือกใชส่ือของบริษัท ตลอดจนสรางยอดขายใหไดตรงตาม

เปาหมายที่ต้ังเอาไว กลยุทธสงเสริมการตลาดที่เลอืกใชประกอบดวย การใชเจาหนาที่ขายโฆษณา 

การประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขายโดยเนนใหสวนลด ดังนี้ 
 การใชเจาหนาที่ขายโฆษณา (Personal Selling) 
 บริษัทเลือกใชเจาหนาที่ขายโฆษณาเพื่อใหสอดคลองกับชองทางการจัดจําหนายของ

บริการใหเชาสื่อโฆษณา ที่จําเปนตองเสนอขายในลักษณะตัวตอตัว เนื่องจากเหตุผลตอไปนี้ 

1. สินคาและบริการของบริษัทมีรายละเอียดที่จําเปนตองนําเสนอคอนขางมาก และยัง

ตองการขอมูลจากการวิจัยสนับสนุนเพื่อสรางความมั่นใจในประสิทธิผลส่ือของ

บริษัทใหกับลูกคาอีกดวย 

2. ลูกคาเปาหมายตัดสินใจซื้อคร้ังละจํานวนมาก โดยมักจะเปนระยะเวลาตอเนื่องกัน 

การใชเจาหนาที่ขายโฆษณาเขาถึงลูกคาโดยตรงถึงแมจะมีตนทุนหรือคาใชจายตอ

ลูกคา 1 รายสูงกวาการทําการตลาดแบบ Mass แตก็คุมคาและเหมาะสม เนื่องจาก

จะทําใหสามารถตอบสนองและสรางยอดขาย (push products/services) ไดดีกวา

วิธีอ่ืน 
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3. ชองทางการจัดจําหนายสื่อโฆษณาสั้น จึงตองการการขายทางตรง 

4. การลงโฆษณาไมใชวิธีที่มีประสิทธิผลและเหมาะสมกับสินคาและบริการประเภทนี้ 
การประชาสัมพันธ (Public Relation) 

 การประชาสัมพันธหากดําเนินการไดผลดีจะสามารถสรางทั้งภาพลักษณตามที่ตองการ

และสรางยอดขายได โดยอาจมีประสิทธิผลสูงกวา และใชเงินลงทุนนอยกวาการโฆษณาเสียอีก 

บริษัท ideoLife Media จึงเลือกใชการประชาสัมพันธเปนอีกวิธีหนึ่งที่จะชวยแนะนําตัวบริษัทให

เปนที่รูจักทั้งตอลูกคาเปาหมาย และบุคคลทั่วไป รูปแบบการประชาสัมพันธที่บริษัทวางแผน

ดําเนินการในระยะแรก ไดแก 

- การใหขาว (Publicity) ประกอบดวยการใช Press release ซึ่งเปนการเขียนขาวแลว

สงไปยังสิ่งพิมพที่เกี่ยวของ และ Photo release ซึ่งเปนการสงรูปพรอมคําบรรยาย

ภาพไปยังสื่อส่ิงพิมพ โดยสื่อส่ิงพิมพที่เปนเปาหมายคือ แมกกาซีนทางดาน

การตลาด / การขาย ไดแก BrandAge, Marketeer, Positioning, 4P Marketing, 

Strategy Marketing, MBA 

- จัดทําเว็บไซตของบริษัท โดยใหเปนอีกชองทางหนึ่งในการแนะนําตัวบริษัท และให

ขอมูลที่ทันสมัยจากการวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อสนับสนุนความมีประสิทธิผลของสื่อ

โฆษณาที่บริษัทเปนเจาของแกลูกคากลุมเปาหมาย 
 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

สําหรับสงเสริมการขายจะมีการใหสวนลดเฉพาะคาเชาสื่อโฆษณา สําหรับลูกคาที่เชาสื่อ

โฆษณาของบริษัทเปนระยะเวลาติดตอกันมากกวา 1 เดือน โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 5-9 
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ตารางที่ 5-9 แสดงสวนลดเมื่อมีการซ้ือสื่อแบบตอเนื่อง 
 

ประเภทส่ือโฆษณาของบริษัท อัตราคาเชาส่ือโฆษณา (บาท/เดือน) 

ราคาปกติ 3 เดือน 4 เดือน 5 เดือน 12 เดือน 
0% 5% 10% 15% 30% 

ส่ือโฆษณาบนจอ LCD 50,000 47,500 45,000 42,500 35,000 

Standee 3,000 2,850 2,700 2,550 2,100 

Lift  Ads 5,000 4,750 4,500 4,250 3,500 

Mini billboard 5,000 4,750 4,500 4,250 3,500 

ส่ือโฆษณาบนลานจอดรถ 3,000 2,850 2,700 2,550 2,100 

ส่ือโฆษณาภายนอกที่เลียนแบบ
สินคาจริง 

5,000 4,750 4,500 4,250 3,500 

  

กลยุทธการสงเสริมการขายโดยใหสวนลดนี้ ยังสงผลใหประสิทธิภาพตนทุนที่คํานวณดวยวิธี CPM 

ของบริษัทดีข้ึนอีกดวย โดยเมื่อนําคาเชาสื่อตอเดือนของสื่อแตละประเภทที่บริษัทใหบริการมา

คํานวณหาคา CPM ใหมที่สวนลดตางๆ กัน จะไดคา CPM ดังแสดงในตารางที่ 5-10 
 

ตารางที่ 5-10 คา CPM หลังจากใหสวนลด 
 

ประเภทส่ือโฆษณาของบริษัท CPM (per month) 

ราคาปกติ 3 เดือน 4 เดือน 5 เดือน 12 เดือน 
0% 5% 10% 15% 30% 

ส่ือโฆษณาบนจอ LCD 1,860.67 1,767.64 1,674.61 1,581.57 1,302.47 

Standee 1,228.50 1,167.08 1,105.65 1,044.23 859.95 

Lift  Ads 1,535.63 1,458.85 1,382.06 1,305.28 1,074.94 

Mini billboard 1,666.67 1,583.33 1,500 1,416.67 1,166.67 

ส่ือโฆษณาบนลานจอดรถ 1,500 1,425 1,350 1,275 1,050 

ส่ือโฆษณาภายนอกที่เลียนแบบ
สินคาจริง 

1,666.67 1,583.33 1,500 1,416.67 1,166.67 
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Price Audiences Frequency CPM (per month)

U Channel

     Loose Spot TVC 30 sec. 80,000 บาท ตอสัปดาห 291,000
          5 คร้ังตอวัน 25 คร้ังตอสัปดาห   (รับชม

รายการตางๆ บางวัน 73% ทุกวัน 24% ไมเคย 3%)
1,099.66 บาท

     Loose Spot TVC 30 sec. 150,000 บาท ตอสัปดาห 291,000          10 คร้ังตอวัน 50 คร้ังตอสัปดาห 2,061.86 บาท

     U beat 550,000 ตอเดือน (จ/พ/ศ) 291,000 1. Title program…By… 1,890.03 บาท

450,000 บาทตอเดือน (อ/พฤ) 2. Promo Spot ของรายการ 30sec. 25คร้ัง/สัปดาห 1,546.39 บาท

3. Intro Jingle รายการ จํานวน 40 คร้ัง
4. Program Sponsor's bar ระหวางรายการ 3 คร้ัง
5. Scoop Advertorial 2 นาที แพรภาพ 20 คร้ัง

6. Outtro Jingle รายการ จํานวน 40 คร้ัง
7. End Credit ขอขอบคุณ... จํานวน 40 คร้ัง

Cinema

     Major Cineplex (30 sec.) 9,000 บาท ตอโรงตอสัปดาห 260 42-56 รอบตอสัปดาห 1,648.35 บาท**
Magazine (ROP rate)***

     FHM 45,000 บาท ตอเดือน 150,000 n/a 300 บาท

     A Day 45,000 บาท ตอเดือน 100,000 n/a 450 บาท

     Ter Kab Chan 42,000 ตอ 2 สัปดาห 130,000 n/a 646.15 บาท

     Cleo 46,000 บาท ตอเดือน 120,000 n/a 383.33 บาท
Radio (Loose Spot 30 sec.)

     Hot Wave 2,100 บาท n/a 1 คร้ังตอวัน 630 บาท****

     E FM BKK 2,500 บาท n/a 1 คร้ังตอวัน 750 บาท****

     Virgin Hitz Prime 2,000/Non prime 1,600 n/a 1 คร้ังตอวัน 600 บาท/ 480 บาท****

     GET Prime 2,200/Non prime 1,800 n/a 1 คร้ังตอวัน 660 บาท/ 540 บาท****

     FAT radio Prime 2,200/Non prime 1,800 n/a 1 คร้ังตอวัน 660 บาท/ 540 บาท****

ตารางที่ 5-11 คา CPM ของสื่อประเภทตางๆ 

 

 

 

**คํานวณโดยตั้งสมมติฐานวาจํานวนคนโดยเฉลี่ยตอรอบตอโรงตอสัปดาห เทากับ 50% 

***ใชตัวเลข Circulation แทน Audiences ในการคํานวณ CPM ของสื่อ Magazine 

****คํานวณบนสมมติฐานที่วามีผูฟงรายการวิทยุจํานวน 100,000 คน ตอวัน 

  

เมื่อลองเปรียบเทียบ CPM ที่คํานวณไดจากสื่อโฆษณาของบริษัทกับคูแขงทั้งทางตรงและ

ทางออม (เปรียบเทียบตารางที่ 5-10 กับตารางที่ 5-11) ไดแก U Channel และสื่อในโรงภาพยนตร 

(Cinema) ตามลําดับ จะเห็นวาสื่อโฆษณาของบริษัท ideoLife Media มีอัตราคาเชาที่ให

ประสิทธิภาพตนทุนที่แขงขันได โดยที่ส่ือบางประเภทที่บริษัทใหบริการนั้นมีคา CPM ที่ตํ่ากวา

คูแขงอยางเห็นไดชัด 
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แผนปฏิบัติการ (Action Plan) 
 

กิจกรรมที่ 1 การจัดพิมพเอกสารแนะนําบริษัท 
 วัตถุประสงค 

 การเขาไปเสนอขายสื่อโฆษณาของเจาหนาที่ขายโฆษณา จําเปนตองมีเอกสาร

เพื่อใหสามารถแสดงรายละเอียดและขอมูลตางๆ เกี่ยวกับส่ือโฆษณาของบริษัทไดอยาง

ครบถวน 

 รายละเอียด 

 เอกสารกระดาษอารตบาง ขนาด A4 จํานวน 15-20 หนาตอ 1 ชุด จัดพิมพทั้งหมด 

200 ชุด ชุดละ 50 บาท โดยจะจัดพิมพทุกๆ ป เนื้อหาภายในเอกสารประกอบดวย 

- แนะนําบริษัท ideoLife Media 

- จุดเดนของสื่อโฆษณาในหอพักนักศึกษา 

- รูปภาพของหอพักที่ใชติดตั้งสื่อโฆษณา 

- เปรียบเทียบ CPM ระหวางสื่อตางๆ 

- ขอมูลสนับสนุนเกี่ยวกับภาพลักษณ และผลกระทบที่จะไดรับจากสื่อโฆษณาของ
บริษัท 

 ระยะเวลา 

 มีนาคม 2551 

 งบประมาณ 

 10,000 บาท 
 

กิจกรรมที่ 2 การประชาสัมพันธรูปแบบสื่อโฆษณาของบริษัท 
 วัตถุประสงค 

 เปนอีกชองทางหนึ่งที่จะแนะนําตัวใหพื้นที่ส่ือโฆษณาของบริษัทเปนที่รูจักของ

ลูกคากลุมเปาหมาย และบุคคลทั่วไป โดยเลือกวิธีการใหขาว (Publicity) 

 รายละเอียด 

 หลังจากติดตั้งสื่อโฆษณาและเริ่มมีการลงโฆษณาแลว บริษัทจะจัดเตรียมขาวสาร

เกี่ยวกับส่ือโฆษณาของบริษัท ซึ่งมีที่ต้ังใหม (New Location) และเขาถึงกลุมเปาหมาย

นักศึกษาโดยเฉพาะ โดยสงไปยังแมกกาซีนทางการตลาด / การขายตางๆ เพื่อขอความ

รวมมือในการลงขาวประชาสัมพันธอีกทางหนึ่ง 
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 ระยะเวลา 

 พฤษภาคม-กันยายน 2551 

 งบประมาณ 

 - 
 
กิจกรรมที่ 3 การจัดทําเว็บไซตของบริษัท 

  วัตถุประสงค 

  สรางเว็บไซตเพื่อแนะนําบริษัท ใหขอมูลเกี่ยวกับส่ือโฆษณาของบริษัท และใหเปน

อีกชองทางหนึ่งที่ผูมีสวนเกี่ยวของสามารถติดตอกับบริษัทได 

  รายละเอียด 

 เปนเว็บไซตที่ไดรับการออกแบบใหดูทันสมัย เหมาะสมกับการเปนเว็บไซตของ

บริษัทสื่อโฆษณา โดยเนื้อหาภายในเว็บไซตจะเปนการแนะนําบริษัท ส่ือโฆษณาของ

บริษัท รวมทั้งใหขอมูลสนับสนุนประสิทธิภาพและประสิทธิผลของสื่อโฆษณาของบริษัท 

โดยมีการปรับปรุงขอมูลใหทันสมัยอยูเสมอ 

  ระยะเวลา 

 กุมภาพนัธ-มีนาคม 2551 

  งบประมาณ 

 3,000 บาทตอป (เปนคาเชาพืน้ที่เว็บไซตและคาโดเมนเนมตอป) 
 

กิจกรรมที่ 4 การประเมินประสิทธิผลของสื่อโฆษณา 
  วัตถุประสงค 

  เก็บขอมูลสนับสนุนประสิทธิภาพและประสิทธิผลของสื่อโฆษณาของบริษัท 

  รายละเอียด 

 หลังจากมีการเชาพื้นที่โฆษณา ทางบริษัทจะทําวิจัยโดยเลือกใชแบบสอบถามเพื่อ

วัดประสิทธิผลของสื่อโฆษณา โดยตั้งคําถามเพื่อจะใหไดรับคําตอบของคําถามตอไปนี้ 

- อัตราการเห็นสื่อโฆษณา 

- อัตราการจดจําไดของสารที่ส่ือโฆษณาสงไปยังกลุมเปาหมาย 

- ผลกระทบที่เกิดขึ้นหลังจากเห็นสื่อโฆษณา 

- ความนาสนใจของรูปแบบสารโฆษณา 
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ระยะเวลา 

 มิถุนายน-กันยายน 2551 

 พฤศจิกายน 2551-เมษายน 2552 

  งบประมาณ 

 10,000 บาท 
 

กิจกรรมที่ 5 จัดสงปฏิทินปใหมแทนคํา “สวัสดีปใหมคะ” 
 วัตถุประสงค 

  สงคําอวยพรผานปฏิทินเนื่องในโอกาสวันขึ้นปใหมใหแกลูกคาและผูประกอบการ

หอพัก 

 รายละเอียด 

  ประกอบดวย 2 ข้ันตอนคือ ข้ันตอนเตรียมและจัดพิมพปฏิทินจํานวน 150 ชุดๆ ละ

ประมาณ 100 บาท ซึ่งจะตองจัดทําใหแลวเสร็จกอนปใหม และขั้นตอนจัดสงไปยังลูกคา

และผูประกอบการหอพักในชวงหลังปใหม 

 ระยะเวลา 

  พฤศจิกายน 2551-มกราคม 2552 

 งบประมาณ 

  15,000 บาท 
 

ตารางที่ 5-12 แสดงแผนปฏิบัติการ ป พ.ศ.2551 
 

Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec
1 จดัพิมพเอกสารแนะนําบริษัท
2 ประชาสัมพันธรูปแบบสือโฆษณา
3 จดัทําเว็บไซตของบริษทั
4 ประเมินประสิทธิผลของสือโฆษณา
5 จดัสงปฏิทินปใหมแทนคํา "สวัสดีปใหมคะ"

2008
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อัตราการเขาถึงกลุมเปาหมายของสื่อโฆษณา 
 บริษัทเชื่อมั่นวาสื่อโฆษณาในหอพักนักศึกษาเปนสื่อที่มีอัตราการเขาถึงกลุมเปาหมายสูง 

เนื่องจากเปนสื่อที่เขาถึงวิถีชีวิตของนักศึกษาโดยตรง และยังมีจํานวนโฆษณาที่จะมาแยงความ

สนใจ (Clutter) ตํ่า เมื่อเทียบกับส่ือประเภทอื่นที่มีอัตราการเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายไมแนนอน 

และมีจํานวนโฆษณามาแยงความสนใจคอนขางสูง ยกตัวอยางเชน ส่ือโทรทัศน ส่ือวิทยุ หรือส่ือ

กลางแจง 

โดยที่กลาวมานี้สอดคลองกับความคิดเห็นของผูที่ทํางานดานสื่อโฆษณาจากการทําวิจัย

การตลาดชวงที่ 1 ในเดือนกรกฎาคม-สิงหาคม 2550 ซึ่งเปนการสัมภาษณความสนใจเบื้องตนที่ผู

ที่ทํางานดานสื่อโฆษณามีตอส่ือโฆษณาในหอพักนักศึกษา โดยสวนใหญมีความสนใจในตัวสื่อ

โฆษณา เนื่องจากเปนสื่อที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายที่เปนนักศึกษาไดโดยตรง ซึ่งจะมี

ประสิทธิภาพมากกวาสื่อหลัก เชน โทรทัศนหรือวิทยุ ทั้งนี้เนื่องจากสื่อโฆษณาในหอพักนั้น เปนสื่อ

ที่กลุมเปาหมายจะไดรับอยางตอเนื่อง และไมสามารถหลีกเลี่ยงได 

อยางไรก็ตาม รูปแบบสื่อโฆษณาที่บริษัทใหบริการแตละแพ็คเกจนั้นยอมจะมีอัตราการ

เขาถึงลูกคากลุมเปาหมายแตกตางกัน และเนื่องจากในประเทศไทยยังไมมีการประกอบกิจการสื่อ

โฆษณาในหอพักนักศึกษาเต็มรูปแบบมากอน  บริษัทจึงประเมินอัตราการเขาถึงลูกคา

กลุมเปาหมายซึ่งก็คือ นักศึกษา โดยใชสมมติฐานที่สังเกตจากความเปนจริงดังนี้ 

- ผูที่เขาหรือออกจากหอพัก สวนใหญยอมเปนนักศึกษาที่พักอาศัยในหอพักนั้นๆ และ

บุคคลอื่นที่เกี่ยวของกับหอพัก หรือนักศึกษาที่พักอาศัย ไดแก เพื่อนของนักศึกษาที่พัก

อาศัย ผูปกครองของนักศึกษาที่พักอาศัย ผูประกอบการหรือเจาหนาที่ของหอพัก 

แมบานทําความสะอาดหอพัก ชางซอม/บํารุงรักษาอุปกรณภายในหอพัก พนักงานสง

อาหารฟาสตฟูด 

- ผูที่สัญจรไปมาบริเวณหอพัก สวนใหญเปนนักศึกษาที่พักอาศัยในหอพักซึ่งตั้งอยู

บริเวณนั้น และยังมีบุคคลอื่นที่เกี่ยวของกับหอพักและนักศึกษาที่พักอาศัยเชนเดียวกับ

กลุมคนที่ไดกลาวถึงแลวในสวนของผูที่เขาหรือออกจากหอพัก นอกจากนี้บริเวณรอบ

หอพักก็มีกลุมคนอื่นๆ อีก เชน พอคา/แมคาขายอาหาร รานสะดวกซื้อ/โชวหวย 

พนักงานเทศบาล/รัฐวิสาหกิจที่ใหบริการสาธารณูปโภคพื้นฐาน เปนตน 
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ตารางที่ 5-13 อัตราการเขาถึงนักศกึษาของสื่อโฆษณาในหอพัก 
 

ประเภทส่ือโฆษณาของบริษัท อัตราการเขาถึงนักศึกษาโดยประมาณ 

ส่ือโฆษณาบนจอ LCD > 90% 

Standee > 90% 

Lift  Ads > 90% 

Mini billboard 80%-90% 

ส่ือโฆษณาบนลานจอดรถ 80%-90% 

ส่ือโฆษณาภายนอกที่เลียนแบบสินคาจริง 80%-90% 

 

จากสมมติฐานดังกลาว ทําใหแยกจํานวนคนที่เห็นสื่อโฆษณาของบริษัทไดเปน 2 กลุม

ใหญ ไดแก กลุมที่เห็นสื่อโฆษณาซึ่งติดตั้งภายในหอพัก (ส่ือโฆษณาบนจอ LCD, Standee และ 

Lift Ads) และกลุมที่เห็นสื่อโฆษณาซึ่งติดตั้งภายนอกหอพัก (Mini billboard, ส่ือโฆษณาบนลาน

จอดรถ และสื่อโฆษณาที่เลียนแบบสินคาจริง)  

สําหรับกลุมแรก บริษัทคาดวาสื่อโฆษณาของบริษัทจะสามารถเขาถึงกลุมนักศึกษาไดใน

อัตราที่มากกวา 90% บนขอสมมติวา ถามีผูเขาหรือออกจากหอพักขนาด 100 หอง เปนจํานวน 

400 คน บุคคลที่ไมใชนักศึกษาและไดเขาหรือออกจากหอพักนาจะมีไมเกิน 40 คน ตอเดือน 

ในกรณีของกลุมที่สอง สื่อโฆษณาซึ่งติดตั้งภายนอกหอพักสามารถเขาถึงกลุมนักศึกษาได

ในอัตราประมาณ 80%-90% โดยบริษัทประเมินจากแพ็คเกจสื่อโฆษณาซึ่งติดตั้งภายนอกที่ได

เลือกติดตั้งในทําเลที่มีหอพักหลายๆ แหงตั้งอยู มีนักศึกษาและกลุมคนที่เกี่ยวของอยูในบริเวณนั้น

อยางนอย 2,000 คน บริษัทคาดวาผูที่ไมใชนักศึกษานาจะมีไมเกิน 400 คน ตอเดือน 

 
อัตราการเหน็สื่อโฆษณา 

นอกจากอัตราในการเขาถึงกลุมเปาหมาย อัตราที่กลุมเปาหมายเห็นสารโฆษณาก็เปนสิ่ง

ที่ควรพิจารณาเชนกัน อยางไรก็ตามในขณะนี้บริษัทยังไมสามารถประเมินอัตราการเห็นสื่อ

โฆษณาในหอพักนักศึกษาไดจนกวาจะไดติดตั้งอุปกรณตางๆ และทําการสํารวจอีกครั้งหลังจาก

เร่ิมดําเนินธุรกิจ ถึงแมจะเชื่อมั่นวาอัตราการเห็นสื่อโฆษณาในหอพักจะคอนขางสูงเนื่องจากมี

จํานวนโฆษณาภายในหอพักนอยทําใหถูกรบกวนต่ํา และสงผลใหกลุมเปาหมายเห็นสื่อโฆษณา

ไดงายกวา (Clutter ตํ่า) ส่ือสวนใหญก็ตาม 

แตจากแบบสอบถามเพื่อศึกษาพฤติกรรมของนักศึกษาประกอบแผนธุรกิจฉบับนี้ ซึ่งขอ 

20 ไดถามความคิดเห็นตอนักศึกษาวา บริเวณใดบางในหอพักที่สังเกตทุกวัน พบวา นักศึกษา 
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43% ตอบวาบริเวณลิฟตหรือบันไดเปนจุดที่ตนเองสังเกตทุกวัน รองลงมาคือ ประตูหองพัก 

32.37% นอกจากนี้ 22.71% ตอบวาคือ บอรดประกาศของหอพัก และ 21.74% ตอบวาบริเวณ 

Lobby ทางเขาหอพัก จากขอมูลนี้ทําใหมั่นใจไดวาสื่อโฆษณาของบริษัทประเภท Lift Ads จะมี

อัตราการเห็นสื่อโฆษณาอยางนอย 43% และสื่อโฆษณาของบริษัทประเภท Standee ซึ่งจะติดตั้ง

บริเวณ Lobby ของหอพักจะมีอัตราการเห็นสื่อโฆษณาอยางนอย 21.74% 

 
ประมาณการณยอดขาย (Sales Forecasting) 
 จากผลการสัมภาษณเจาของสินคาหรือตัวแทนโฆษณา (Agency) ประกอบแผนธุรกิจนี้

ซึ่งรายละเอียดไดแสดงไวในบทที่ 4 บริษัทไดนํามาประมาณยอดขายของสื่อโฆษณาแตละประเภท

ในปแรกโดยตั้งสมมติฐานดังนี้ 

1. ผูที่สนใจซื้อส่ือโฆษณาแตละประเภทในระดับ 4-5 (Likert Scale 5 ระดับ) แสดงถึง

โอกาสสูงที่บริษัทจะสามารถเสนอขายแพ็คเกจนั้นๆ และปดการขายได 

2. นับผูที่สนใจซื้อส่ือโฆษณาแพ็คเกจใดๆ ในระดับ 4-5 เปนยอดขายที่เกิดขึ้นในปแรก 

ดวยสมมติฐานทั้งสองขอดังกลาวทําใหบริษัทสามารถประมาณยอดขายในปแรกไดดัง

ตารางที่ 5-14 
 

ตารางที่ 5-14 ประมาณจํานวนแพค็เกจที่ขายไดในปแรกของการดําเนินงาน 
 

ประเภทส่ือโฆษณาของบริษัท จํานวนแพ็คเกจ ยอดขายตอเดือน (บาท) 
ส่ือโฆษณาบนจอ LCD 7 350,000 

Standee 7 21,000 

Lift  Ads 6 30,000 

Mini billboard 4 20,000 

ส่ือโฆษณาบนลานจอดรถ 5 15,000 

ส่ือโฆษณาภายนอกที่เลียนแบบสินคาจริง 3 15,000 

รวมยอดขาย (กอนหักสวนลด) 32 451,000 

 

 นอกจากยอดขายซึ่งมาจากคาเชาสื่อโฆษณาประเภทตางๆ ที่บริษัทใหบริการ บริษัทยังมี

รายไดมาจากคาดําเนินการผลิตสื่อโฆษณาในแตละครั้งดวย โดยบริษัทประมาณรายไดจากคา

ดําเนินการผลิตสื่อโฆษณาจากคาเฉลี่ยของการผลิตสื่อตางๆ ตอปที่คาดวา ส่ือแตละประเภทจะมี

การเชาตอเนื่องอยูที่ 6 เดือน และบริษัทจะคิดคาดําเนินการขั้นต่ําตอชิ้นดังตารางที่ 5-15 
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ตารางที่ 5-15 รายไดขั้นต่ําจากคาดําเนินการในการผลิตสื่อ 
 

ประเภทส่ือโฆษณาของบริษัท 
คาดําเนินการตอชิ้น 

(บาท) 
ประมาณรายไดตอแพ็คเกจ 

(บาท) 
ส่ือโฆษณาบนจอ LCD* - - 

Standee 500** 1,500 

Lift  Ads 2,000** 8,000 

Mini billboard 1,500** 1,500 

ส่ือโฆษณาบนลานจอดรถ 2,000** 2,000 

ส่ือโฆษณาภายนอกที่เลียนแบบสินคาจริง 5,000** 5,000 

รายไดจากการผลิตครั้งแรก  89,500 

รวมเปนรายไดตอป  179,000 
*เนื่องจากประมาณคอนขางยากและคาดวาสวนใหญจะเปนการนําสื่อที่ลูกคามีอยูแลวมาฉายซ้ํา ดังนั้นจึงตัดรายไดสวนนี้ออกจาก

การประมาณการณรายไดของบริษัท 

**เปนคาดําเนินการขั้นต่ําตอการผลิตสื่อ 1 ช้ิน เนื่องจากลักษณะการผลิตสื่อมีความยืดหยุนมากและยังมีความยากงายแตกตางกัน 

 

 


