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     บทที่1

บทนํา

ที่มาและความสําคัญของปญหา

ยังไมมีหลักฐานที่แนนอนวาการโฆษณานั้นมีจุดกําเนิดที่แนนอนเมื่อใด แตก็มีหลักฐาน
ยืนยันวา การโฆษณานั้นมีอายุยืนยาวเทาๆกับอารยธรรมมนุษยทีเดียว เมื่อมนุษยมีวิวัฒนาการ
ทางสังคมที่เจริญขึ้น เร่ิมรูจักคาขายเพื่อแลกเปลี่ยนสินคา มนุษยก็เร่ิมรูจักใชศิลปะในการโฆษณา
โดยการบอกแจงขอมูลของสินคาใหลูกคาทราบ โฆษณาในยุคแรกจะใชวิธีงายๆ โดยการปาว
ประกาศ กอนจะพัฒนามาเปนการเขียน และมีวิวัฒนาการมาเรื่อยๆ จนกระทั่งกลายมาเปน
มาตรฐานการโฆษณาดังเชนปจจุบัน อยางไรก็ดี เมื่อตลาด และธุรกิจมีความซับซอนขึ้น ธุรกิจตัว
แทนโฆษณาจึงเกิดขึ้น เพื่อทําหนาที่ในการทําโฆษณาใหกับเจาของสินคา ในระยะแรกตัวแทน
โฆษณาอาจจะมีรูปแบบยางงายๆ คือบุคคลที่ทําหนาที่สื่อขอความที่เจาของสินคาตองการ
โฆษณาไปยังผูรับสารหรือกลุมเปาหมาย แตเมื่ออุตสาหกรรม และรูปแบบการใชชีวิตของมนุษยมี
การพัฒนาที่ซับซอนขึ้น ตัวแทนโฆษณาจึงมีการพัฒนาการทางดานขนาด และความซับซอนเพื่อ
รองรับความตองการของเจาของสินคา จากคนเพียงคนเดียวจึงพัฒนามาเปนกลุม และตั้งเปน
บริษัทในที่สุด เรียกไดวาบริษัทตัวแทนโฆษณานั้นมีพัฒนาการควบคูกับอุตสาหกรรมโฆษณาของ
โลกอยางแยกจากกันไมได และยังมีสวนชวยใหการโฆษณากลายเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญ
ประเภทหนึ่งที่สรางผลกําไรมหาศาลจวบจนปจจุบัน (ศิริวรรณ กุลวงษวาณิชย, 2540)

O’Guinn, Allen, และ Semenik (2000) ไดใหคําจํากัดความของการโฆษณาวาธุรกจิตัว
แทนโฆษณาเปนองคกรที่ประกอบไปดวยมืออาชีพที่จะใหบริการดานความคิดสรางสรรค
(Creative) และบริการดานธุรกิจใหกับลูกคาเกี่ยวกับเร่ืองการวางแผน (Planning) การตระเตรียม
(Preparing) และการเผยแพร (Placing) โฆษณาไปสูผูบริโภคเปาหมาย

ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจในภาคบริการ ซึ่งปจจุบันเปนธุรกิจที่มีความสําคัญตอ
สังคม และเศรษฐกิจในปจจุบัน เปนธุรกิจที่กระตุนใหเกิดการหมุนเวียนของระบบเศรษฐกิจ
ยกระดับมาตรฐานการครองชีพ และใหคุณประโยชนตอผูบริโภคที่เปดรับสารโฆษณาจากสื่อตางๆ
โดยจะทําใหผูบริโภคไดรับทราบถึงขอมูลตางๆเกี่ยวกับตัวสินคาโดยเฉพาะอยางยิ่งสินคาที่เปน
เทคโนโลยี หรือนวัตกรรมใหม เกิดความเชี่ยวชาญ และสามารถเลือกสินคาที่เหมาะกับตนเองใน
ราคาที่เหมาะสมไมถูกเอารัดเอาเปรียบจากผูขาย นอกจากนี้ผูบริโภคยังสามารถซื้อหนังสือพิมพ
และนิตยสารไดในราคาที่ถูกลงเนื่องจากวามีหนาโฆษณาที่เจาของสินคาไดทําการจายคาโฆษณา
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ไปแลว สําหรับคุณประโยชนของโฆษณาตอเจาของสินคาคือ การไดรับบริการทางดานกลยุทธ
ความคิดสรางสรรค และการจัดทําโฆษณาจากผูเชี่ยวชาญในบริษัทตัวแทนโฆษณาโดยตรง
สามารถลดขั้นตอนความยุงยาก และลดตนทุนในสวนของการศึกษาขอมูลเพิ่มข้ึน นอกจากนี้การ
ซื้อส่ือโฆษณาผานตัวแทนโฆษณาจะถูกกวาการซื้อดวยตัวเอง และในดานลูกคาบริษัทตางๆใน
อเมริกาถึงจํานวนประมาณ 25,000 บริษัทไดรวมคาโฆษณาที่จะตองจายใหกับบริษัทตัวแทน
โฆษณาเปนหนึ่งในคาใชจายประจําของบริษัทดวย (Bovee, Thill, Dovel & Wood, 1995) จาก
การที่ทําใหผูบริโภคตระหนัก และทราบถึงคุณประโยชนของสินคา เกิดความชื่นชอบในสินคามี
ทัศนคติที่ดีตอตราสินคา และเกิดพฤติกรรมการซื้อมีผลตอยอดขายที่เพิ่มข้ึน และผลกําไรที่เพิ่ม
มากขึ้นตามลําดับ ทําใหบริษัทเจาของสินคาตางๆสามารถขยายกิจการใหใหญขึ้น จึงมีความ
ตองการในการจางแรงงานที่เพิ่มมากขึ้น ธุรกิจโฆษณาจึงเปนกลไกอีกสวนหนึ่งซึ่งมีผลตอระดับ
การจางงานที่อันเปนผลดีตอระบบเศรษฐกิจโดยรวม

ปจจุบันรูปแบบของการใหบริการทางดานโฆษณามีความหลากหลาย โดยในที่นี้จะใชวิธี
การแบงรูปแบบประเภทของบริษัทโฆษณาจากการใหบริการซึ่งสามารถแบงได 5 รูปแบบดังตอไป
นี้คือ (1) บริษัทโฆษณาที่ใหบริการแบบครบวงจร (Full Service Agencies) (2) บริษัทที่มีแผนก
โฆษณาภายใน (In House Agencies) หมายถึงแผนกโฆษณาขององคกร (3) ตัวแทนโฆษณาที่มี
การบริการจํากัด (Limited – Service Agencies) เชนเปน Creative Boutique ที่ใหบริการดาน
ความคิดสรางสรรคโดยเฉพาะ (4) บริษัทบริการซื้อส่ือ (Media Buying Service) (Allen,
O’Guinne, & Semenik, 2000) ที่ปจจุบันเริ่มมีการขยายตัวของธุรกิจนี้มากขึ้น และเปนจุดเริ่มตน
ของรูปแบบการคิดคาตอบแทนของบริษัทตัวแทนโฆษณาในรูปแบบใหม ซึ่งจากเดิมที่คิดเปนคา
คอมมิสชั่น 17.65 % จากสื่อโฆษณา มาเปนการคิดคาตอบแทนจากชั่วโมงการทํางาน

รูปแบบโครงสรางของบริษัทตัวแทนโฆษณาที่นิยมใชมี 2 รูปแบบดวยกัน คือ (1) ระบบ
กลุม (The Group System) โดยในบริษัทตัวแทนโฆษณาหนึ่งๆ อาจมีหลายกลุมก็ได โดยแตละ
กลุมจะทําหนาที่เหมือนเปนเอเจนซี่หนึ่ง ขอไดเปรียบของระบบกลุมคือ การมุงสนใจในการใช
ความเชี่ยวชาญพิเศษของแตละคนในการแกปญหาของลูกคา (2) ระบบแผนก (The Department
System) ภายใตระบบแผนก ผูเชี่ยวชาญจะถูกจัดใหอยูกลุมเดียวกันเชน ผูเขียนคําโฆษณา
(Copy Writer) ในแผนกครีเอทีฟ (Creative) ผูบริหารงานลูกคา (Account Executive) ในแผนก
บริการลูกคา (Client Service) (Hameroff, 1998)

ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนเสมือนระบบหนึ่ง ที่ตองการความอยูรอด และการเติบโตทาง
ดานผลกําไร ซึ่งเปนไปตามทฤษฎีเชิงระบบ ที่ไดกลาวไววาระบบตองมีการปฏิสัมพันธกับสวน
ตางๆ รวมไปถึงสภาพแวดลอมเพื่อความอยูรอด ธุรกิจตัวแทนโฆษณามีหนาที่ในการแปรสภาพ
ปจจัยนําเขา ซึ่งประกอบดวย ทรัพยากรวัตถุดิบ (Raw Material Resources) ทรัพยากรขอมูล
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(Information Resources) ทรัพยากรบุคคล (Human Resources) ทรัพยากรทางการเงิน
(Financial Resources) ดวยกระบวนการทางการบริหาร เพื่อใหกลายมาเปนปจจัยนําออกซึ่ง
ประกอบไปดวย สินคา และบริการที่ออกไปของบริษัท (Products and Services) ความพึงพอใจ
ของลูกจาง (Employee Satisfaction) กําไร/ขาดทุน ของบริษัท (Profits/ Losses) นอกจากนั้น
ธุรกิจตัวแทนโฆษณายังไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมในดานตางๆ ซึ่งเปนสิ่งที่ระบบ หรือตัว
แทนโฆษณาไมสามารถควบคุมได อีกทั้งยังมีอิทธิพลตอข้ันตอนตางๆ โดยสภาพแวดลอมแบงเปน
3 สวนคือสภาพแวดลอมภายใน (Internal Environment) ซึ่งหมายถึง ลูกจาง วัฒนธรรม และการ
บริหาร สภาพแวดลอมระดับหนาที่ (Task Environment) ซึ่งหมายถึง ลูกคา คูแขง ปจจัยการผลิต
ตลาดแรงงาน สภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment) ซึ่งหมายถึงเทคโนโลยี วัฒนธรรม
สังคม เศรษฐกิจ กฎหมาย การเมือง ตางประเทศ

ปจจุบันในตลาดของธุรกิจระดับโลกไดมีการ ซื้อกิจการ (Takeover) เพื่อเปนฐานในการ
สรางอํานาจ ซึ่งบริษัทตัวแทนโฆษณาระดับโลกในประเทศไทยหลายรายก็ถูกผนวกเขาไปในกลุม
บริษัท Holding Company ซึ่งไดเขามาถือหุนขางมากในบริษัท ทั้งนี้กลุมบริษัทที่ทําการเขาซื้อ
ธุรกิจตัวแทนโฆษณาระดับโลก และธุรกิจเกี่ยวเนื่องเอาไวคือ WPP และ Publicis ที่แขงขันกันเพื่อ
เปนอันดับ 1 สวนบริษัทในเครือที่มีขนาดรองลงมาคือ Omnicom Group (ธนเดช กุลปติวัน และ
สัญญพงศ สุวรรณสิทธ, 2545)

ตัวแทนโฆษณาของไทยที่ถูกซื้อกิจการโดยเครือ WPP  คือ Ogilvy & Mather JWT และ
DY&R (ในสวนของ Y&R) รวมถึงบริษัทที่เกี่ยวเนื่องทั้งในสวนของการซื้อส่ือโฆษณา การประชา
สัมพันธ และการวิจัย อีกกลุมที่มีผลกระทบรองลงมาเนื่องจากเปนกลุมที่มีบิลล่ิงขนาดกลาง เชน
BBDO TWBA DDB (Far East DDB) และ Media Independent สวน Publicis ซึ่งมีขนาดใหญ
ใกลเคียงกับ WPP ในตลาดโลกไดทําการซื้อ Saatchi & Saatchi และ Prakit Publicis และจาก
การเขารวมในเครือขายระดับโลก ทําใหตัวแทนโฆษณาในระดับนี้มีความแข็งแกรงมากขึ้นเนื่อง
จากการมีตนทุนที่ต่ําลง อันไดรับผลมาจากทรัพยากรสวนกลางตางๆ โดย WPP ที่ไดมีการลงทุน
อยางมหาศาลในทรัพยากรสวนกลางที่ใหบริษัทในเครือไดใชรวมกันเปนศูนยกลางขอมูล
(Information Center) และมีเครือขายที่พึ่งพากันซึ่งเปนการยากที่บริษัทเล็กๆ จะทําได (ธนเดช กุล
ปติวัน และ สัญญพงศ สุวรรณสิทธ, 2545)

ปจจุบัน WPP มีบริษัทในเครืออยูประมาณ 300 บริษัททั่วโลกโดยกลุมที่อยูในเครือ WPP
คือ Asatsu – DK, Ogilvy & Mather , JWT , Y&R, The Batey, Group Brand Buzz, The Lord
Group, Chime Communication, Red Cell, SCPF, EQUUS โดยมีการถือหุนทั้งหมด 100% (ธน
เดช กุลปติวัน และ สัญญพงศ สุวรรณสิทธ, 2545) WPP เปนเครือตัวแทนโฆษณาที่ใหญที่สุดของ
โลก และดวยนโยบายการขยายกิจการดวยการควบรวมกิจการบริษัทในวงการธรุกิจการตลาด
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และโฆษณาประเภทตางๆที่ดําเนินการมาอยางตอเนื่องมาจนปจจุบันทําใหยอดขายของ WPP
Group เติบโตอยางรวดเร็ว โดยรายงานยอดขายลาสุดของ WPP Group เมื่อป 2543 คือ 21.1 พัน
ลานเหรียญสหรัฐ โดยมียอดขายเพิ่มข้ึน 39.8 % และมีกําไรสูงขึ้น 1.9 %(ปฏิคม พลับพลึง, 2544)

สําหรับประเทศไทย WPP ถือเปนสิ่งที่สงผลกระทบตอวงการโฆษณาเปนอยางยิ่ง เนื่อง
จากตัวแทนโฆษณาติดอันดับของไทยลวนแลวอยูในเครือ WPP ทั้งสิ้น โดยคุณวิทวัส ชัยปาณี
กรรมการผูจัดการ Ogilvy & Mather ประเทศไทย (ปจจุบันเปน CEO ของCreative Guice/G1) ได
กลาวสรุปวา ตัวแทนโฆษณาในประเทศไทยที่ถูกเปลี่ยนแปลงไปเปนชื่อที่บริษัทแมที่เปน Holding
Company คือ WPP Thailand ประกอบดวย Ogilvy&Mather สวนที่เปนสาขาจะมี Ogilvy
Advertising, Mindshare สวนบริษัทอื่นยังเปนเอกเทศอยูเชน PR และ OgilvyOne แตในอนาคต
จะเขามาอยูในสาขา บริษัทที่ใชชื่อ WPP Thailand จะมีแค Ogilvy&Mather และ Mindshare
สวน JWT ยังอยูในระหวางการจัดตั้ง Holding Company เพื่อดูแลกิจการในกลุมของ JWT ซึ่งอาจ
จัดตั้งบริษัทในนาม WPP Marketing ในขณะที่ชื่อในการทําธุรกจิยังคงเปน Ogilvy และ
Mindshare แตในกรณีที่ตองมีการทําธุรกรรมก็ตองมีการใชชื่อ WPP เพราะเปนชื่ออยางเปนทาง
การที่ไดทําการลงทะเบียนไว การจัดการดานใบเสร็จจึงใชวา WPP สาขา Ogilvy สาขา
Mindshare ซึ่งเปนการเปนการเปลี่ยนแปลงทั่วโลก (ธนเดช กุลปติวัน และ สัญญพงศ สุวรรณ
สิทธ, 2545)

แนวคิดในการซื้อส่ือรวมทําให Ogilvy และ JWT รวมกันใช Mindshare ซึ่งแตเดิมตัวแทน
โฆษณาทั้ง 2 บริษัทตองมีเจาหนาที่จัดซื้อส่ือโฆษณาประมาณ 40 คน แตเมื่อไดรวมซื้อส่ือดวยกัน
ทําใหไดกําไรที่สูงขึ้น ในขณะที่สามารถลดจํานวนพนักงานลงได ในขณะที่มีการใชผลการวิจัย และ
การประชาสัมพันธรวมกันแตจะมีการแยกสินคากันซึ่งทางดานซึ่งบริษัทดานประชาสัมพันธในเครือ
WPP มีอยู 4-5 บริษัทใหลูกคาเลือกเชน Ogilvy PR และ MDR ทางดานวิจัยก็สามารถใชรวมกันได
มากขึ้น โดยมี Research International และ Milward Brown ซึ่งจะไดลูกคาจากการแนะนําจาก
ธุรกิจในกลุม ทั้งนี้การคิดคาบริการจะอยูในระดับที่สามารถตอรองได จึงสามารถชวยประหยัดตน
ทุนไดมาก การที่มีทรัพยากรสวนกลางไวในการใชรวมกันทําใหตนทุนของตัวแทนโฆษณาในเครือ
WPP ต่ําลงจึงเปนขอไดเปรียบสําหรับตัวแทนโฆษณาในเครือ WPP ซึ่งเหนือกวาตัวแทนโฆษณาที่
ไมไดอยูในเครือ อยางไรก็ตาม ตัวแทนโฆษณาแตละแหงก็ยังคงรักษาปรัชญาขององคกรเดิมอยู
เพราะตางก็มีจุดแข็ง และที่มาที่แตกตางกัน แตก็ยังคงตองแขงขันกันเพื่อการเติบโตของผลกําไร
(ธนเดช กุลปติวัน และ สัญญพงศ สุวรรณสิทธ, 2545)

จากเครือขายบริษัทตัวแทนโฆษณาที่แข็งแกรงของ WPP รวมไปถึง Omnicom Group
เปน การเคลื่อนไหวเชิงกลยุทธที่สงผลกระทบตอตัวแทนโฆษณาทองถิ่น (Local Agency) และตัว
แทนโฆษณาขนาดเล็กอยางรุนแรง จากความเสียเปรียบทางดานเงินลงทุนเพื่อการสรางความรู
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เครื่องมือตางๆ และการพัฒนาบุคลากร อยางไรก็ตามตันแทนโฆษณาทองถิ่น (Local Agency) ก็
จะมีความไดเปรียบในเรื่องของความคลองตัวทางดานการบริการซึ่งสามารถใหเวลากับลูกคาได
มาก เพราะมีการบริหารในสัดสวนที่เล็กกวา การบริหารตนทุน และการเงินที่ดีจะสามารถทําใหอยู
รอดได บริษัทตัวแทนโฆษณาที่มีขนาดเล็ก ควรจะมีความความสามารถที่เฉพาะเจาะจงเปนพิเศษ
และมีความรูในสวนที่ทําอยางลึกซึ้ง ซึ่งตัวแทนโฆษณาระหวางประเทศมักจะละเลยในจุดนี้ มิเชน
นั้นก็ควรเจรจาหาทางเพื่อเขาไปอยูในกลุมบริษัท Holding ขนาดใหญ (ธนเดช กุลปติวัน และ
สัญญพงศ สุวรรณสิทธ, 2545)

ในสวนของ Below the Line นั้นแตละตัวแทนโฆษณาก็มีเครือขายของตนเองเชน Ogilvy
มี Ogilvy One ซึ่งมีความโดดเดนดานการบริหารความสัมพันธกับผูบริโภค (CRM: Consumer
Relationship Management) ที่ทาง Ogilvy ประเทศไทยกําลังหาแนวทางเพื่อใหไดผลกําไรสูงดัง
เชนสิงคโปร ขณะที่ JWT ก็มี Thomson Connect และ JWT Specilialized Communication (ธน
เดช กุลปติวัน และ สัญญพงศ สุวรรณสิทธ, 2545)

Publicis Group มีขนาดใหญใกลเคียงกับ WPP ในระดับโลก แตยังมีบทบาทในประเทศ
ไทยไมมากนักโดย Publicis Group ไดเขามารวมทุนกับบริษัทประกิตซึ่งเปนบริษัทโฆษณาของคน
ไทยโดยเปลี่ยนชื่อเปน Prakit Publicis นอกจากนี้ประกิตยังรวมทุนกับ FCB โดยใชชื่อวา
Prakit&FCB โดยมีคุณประกิต อภิสารธนรักษเปนผูดูแลทั้ง 2 บริษัท โดย Prakit & FCB ถือหุน
จํานวน 50% ใน Prakit Publicis ซึ่งเปนผลจากการที่ Publicis Worldwide ไดเขามาควบกิจการ
FCB เมื่อป 2529 แตเมื่อป 2538 FCB ไดแยกจาก Publicis และดวยเหตุผลที่จะรักษาลูกคาชั้นดี
ไวจึงมีความเห็นชอบในการนํา Prakit & FCB ถือหุนรวมกับ Publicis คนละครึ่ง และจัดตั้งบริษัท
Prakit Publicis ขึ้น แต Publicis ยังมีบริษัทในกลุมที่มีบทบาทอยางตอเนื่องอีกบริษัทหนึ่งคือ
Saatchi & Saatchi ซึ่งไดเขารวมกลุม Publicis ตั้งแตป 2543 โดยปจจุบัน Saatchi ประเทศไทย
ไดเปนศูนยกลางของภูมิภาค จากเดิมที่อยูในประเทศฮองกง และสิงคโปร จากผลงานการสรางชิ้น
งานโฆษณาในประเทศไทยที่ประสบความสําเร็จดานความคิดสรางสรรคเปนอยางมาก นอกจากนี้
จํานวนประชากรยังมีมากกวาสิงคโปรหลายเทา และเศรษฐกิจไทยกําลังอยูในชวงขาขึ้น จึงมีมติ
เห็นชอบให Saatchi ประเทศไทยไดเปนศูนยกลางของภูมิภาค ทั้งนี้จากการที่เปนศูนยกลางของ
ภูมิภาคทําให Saatchi ประเทศไทย ตองมีการลงทุนเพิ่มมากขึ้น โดยเนนที่การลงทุนกับบุคลากร
ซึ่งเปนทรัพยากรที่สําคัญที่สุดของธุรกิจ ภายใตนโยบายที่จะทําให Saatchi เปน Idea Company
ใหเร็วที่สุดเทาที่จะทําได Saatchi ใหความสําคัญอยางมากกับการใชไอเดียในการสรางงาน โดยใช
เครื่องมือในการสรางขอมูลพื้นฐานสําหรับการสรางไอเดียที่สามารถสื่อไปยงัผูบริโภคเปาหมายได
อยางมีประสิทธิภาพ โดยมีการจัดแขงขันงานโฆษณาในกลุมทุกเดือนทั้งในสวนของสื่อโทรทัศน
และสื่อส่ิงพิมพ และใชมาตรฐานการประกวดระดับโลกซึ่งเปนผลใหชิ้นงานโฆษณาของ Saatchi มี
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คุณภาพ และไดรับรางวัลในระดับเวทีโลก นอกจากนี้ยังไดเปลี่ยนคําจํากัดความองคกรใหม โดย
ไมเรียกตนเองวาเปน Advertising Agency แตเรียกตนเองวาเปน Idea Company ขณะที่บริษัท
โฆษณาอื่นก็เร่ิมเปลี่ยนแปลงจาก Advertising Agency มาเปน Marketing Communication
(ปฏิคม พลับพลึง, 2545)

Publicis Group เปนอีกเครือขายหนึ่งซึ่งเกิดขึ้นในยุคแหงการเริ่มตนของการเจริญเติบโต
ทางดานธุรกิจโฆษณา และยังคงเติบโตอยางตอเนื่องดวยการเขาซื้อกิจการในธุรกิจโฆษณาทอง
ถิ่นประเทศตางๆ โดยมีการขยายเครือขายอยางรวดเร็ว โดยการควบรมกจิการ และรวมเปนพันธ
มิตร ทําใหในป 2542 ไดมีเครือขายอยูใน 76 ประเทศ 130 เมืองในทุกภูมิภาคทั่วโลก ในป2544
Publicis Group มีบิลล่ิง 16.7 พันลานเหรียญ เพิ่มข้ึนจากปที่แลว 41.2 % และมีรายได 2.43
พันลานเหรียญสหรัฐ เพิ่มข้ึน37.5 % จากป 2543 (ปฏิคม พลับพลึง, 2545)

นอกจากนี้ Publicis ไดใชเงินจํานวน 3,000 ลานเหรียญสหรัฐในการควบรวมกิจการ
Bcom3 ในป 2544 ทําให Leo Burnett ซึ่งเปนตัวแทนโฆษณาที่อยูใน Bcom3 เขามาอยูในเครือ
ขายของ Publicis โดยปริยาย และเมื่อPublicis ไดมาเปนพันธมิตรทางยุทธศาสตรกับ Densu ซึ่ง
เปนเอเจนซี่รายใหญของญี่ปุนในประเทศไทย ซึ่งจะทําให Publicis เปนเครือขายที่มีบทบาทโดด
เดนในวงการโฆษณาของประเทศไทยอีกเครือขายหนึ่ง (ปฏิคม พลับพลึง, 2545) Leo Burnett จัด
เปนตัวแทนโฆษณาระดับโลกที่มีสาขาอยูถึง 98 แหง ใน 83 เมืองใหญทั่วโลก และมีจํานวน
พนักงานมากกวา 8,500 คน สําหรับในประเทศไทย Leo Burnett จัดเปนตัวแทนโฆษณา แนวหนา
ของประเทศที่มีผลงานทางดานครีเอทีฟระดับคุณภาพออกมาใหเห็นอยูเสมอ โดยมีนโยบายในการ
บริหารที่ตั้งเปาหมายไวที่ Leo Burnett The Next Level. The Greatest Creative Brand
Agency. อีกสิ่งหนึ่งที่เปลี่ยนแปลงภายใน Leo Burnett ที่เห็นไดอยางเดนชัดก็คือ การจัดตั้ง Leo
Activation ข้ึนมาเพื่อรองรับธุรกิจในสวนงาน Below The Line ซึ่งนับวันจะมีบทบาทเพิ่มมากขึ้น
และแยกการทํางานออกจาก Leo Burnett อยางสิ้นเชิงเพื่อความคลองตัวในการทํางาน Leo
Activation นั้นมีหนาที่ทํางานรองรับ Leo Burnett โดยตรง แตในขณะเดียวกันก็ยังสามารถที่จะรับ
งานลูกคา และงานภายนอกที่ไมตองผาน Leo Burnett ไดอีกดวย (วุฒิกร สินธุวาทิน, 2545)

ในสวนของ Omnicom Group ซึ่งเปนอีกกลุมหนึ่งของบริษัทโฆษณาที่มีกิจกรรมอยางเดน
ชัด และสามารถสรางผลงาน และรางวัลทางดานโฆษณาเปนจํานวนมาก ซึ่งประกอบดวย BBDO
Bangkok, TWBA, Far East DDB Public Co., Ltd. โดย Omnicom ไดเขามาทําการซื้อหุนจาก
TWBA ไป 51% การบริหารภายใตกลุม Omnicom จะตองมีการายงานตัวเลขในทุกไตรมาส และ
Omnicom ไมมีนโยบายที่จะสงผูบริหารจากบริษัทแมเขามาดูแล นอกจากจะเกิดวิกฤตการณ (ธน
เดช กุลปติวัน, 2525) การรวมทุนของ Omnicom ทําใหเกิดการเรียนรูในกลยุทธที่แข็งแกรง ซึ่ง
ปจจุบันบริษัทในเครือไดรับการถายทอดความรูดาน Below the line การบริหารความสัมพันธกับผู
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บริโภค (CRM) และ การสงเสริมการตลาด (Sales Promotion) โดยกลุม Omnicom จะมีบริษัทที่
เปนผูเชี่ยวชาญในดานนี้เปนพิเศษ แตสําหรับจุดแข็งของตัวแทนโฆษณาในกลุมนี้คือการที่มีบุคคล
กรที่มีฝมือทางดานการบริหาร และความคิดสรางสรรคซึ่งมีผลพิสูจนจากการไดรับรางวัลในการ
ประกวดผลงานโฆษณาอยางมากมายทั้งในระดับประเทศ และในระดับภูมิภาคซึ่งมีความโดดเดน
เปนอยางมาก (ธนเดช กุลปติวัน, 2545) Omnicom Group มีรายรับในป 2544 จํานวน 6.88 พัน
ลานเหรียญสหรัฐ เพิ่มข้ึนจากป 2443 12 % โดยมีลูกคากวา 5000 รายใน 100 ประเทศ (ปฏิคม
พลับพลึง, 2545)

ตามที่ไดกลาวมาแลว ถึงการเกิดขึ้นของกลุมบริษัทในเครือของบริษัทตัวแทนโฆษณา ซึ่ง
จะทําใหเกิดความแข็งแกรงขึ้น และสามารถแบงปนทรัพยากรดานขอมูล ผลการวิจัยดานพฤติ
กรรมผูบริโภคทําใหสามารถลดตนทุนในสวนนี้ลง ซึ่งจะทําใหเปนอุปสรรคตอการแขงขันของบริษัท
ตัวแทนโฆษณาขนาดเล็กที่ตองอยูอยางโดดเดี่ยว

ในชวง 1-2 ปที่ผานมา อุตสาหกรรมโฆษณาจัดเปนอีกกลุมธุรกิจที่มีการเปลี่ยนแปลง
อยางชัดเจนทั้งในเรื่องของโครงสรางทางธุรกิจ เร่ืองของการคิดคาธรรมเนียมในการบริการ เร่ือง
ของเครื่องมือ (Tools) ใหมๆ ที่ทุกคายตางก็มีการพัฒนาเพื่อนํามาใชงานเพื่อการสรางตราสินคา
ใหกับลูกคา หรือจะเปนไปในเรื่องของการโยกยายเปลี่ยนถายคนในระดับบริหารก็ตาม (วุฒิกร
สินธุวาทิน, 2545) แมวาปจจุบันธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดใหญในประเทศไทยถูกรวมกิจการ
และซื้อหุนเพื่อเปนบริษัทในเครือของตางชาติ โดยธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอม
ของคนไทยที่รอดพนภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจที่ผานมาเหลือจํานวนไมมากนัก อยางไรก็ตามผูวิจัย
มีความเชื่อมั่นเปนอยางยิ่งวาคนไทยก็มีศักยภาพในการทําธุรกิจตัวแทนโฆษณา และสามารถ
บริหารระบบ และธุรกิจไดดีไมแพตางชาติ สําหรับในอนาคตขางหนาผูวิจัยหวังวา บริษัทตัวแทน
โฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมของไทย จะเติบโตขึ้นจนกลายเปนบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาด
ใหญ ซึ่งทําโฆษณาในรูปแบบของตลาดโลก และเติบโตไปพรอมกับตราสินคาไทยและสินคาหนึ่ง
ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ หรือสินคา (OTOP: One Tumbol One Product) ซึ่งเตรียมพรอมจัด
จําหนายทั่วโลก จะเห็นไดวาธุรกิจในภาคนี้ไดรับการสงเสริมเปนพิเศษจากภาครัฐ อยางไรก็ตาม
แมวารัฐบาลจะสนับสนุนในภาคของการผลิตในสวนของสินคาเปนหลัก ก็มิควรละเลยการสงเสริม
ธุรกิจในภาคภาคบริการ โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจตัวแทนโฆษณาของไทยไปพรอมๆกัน เนื่องจาก
เปนธุรกิจที่เอ้ือประโยชนตอกันโดยตรง เปนการสรางคุณคาใหกับสินคาไทย เนื่องจากปญหาอีก
ขอหนึ่งของสินคาไทยคือขาดการโฆษณา และสรางตราสินคาซึ่งทําใหสินคาไทยไมประสบความ
สําเร็จเทาที่ควร นอกจากนี้ผลกําไรที่เกิดขึ้นจากการใชบริการของตัวแทนโฆษณาไทยก็จะไดตกอยู
ในประเทศไทย เพราะเปนที่ทราบกันดีวาผลตอบแทนในการโฆษณาคอนขางมาก แมวาจะมีภาวะ
แขงขันที่รุนแรง
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โดยทั่วไปธุรกิจจะถูกแบงเปน 3 ขนาด สําหรับวิธีการตัดสินวาธุรกิจวาธุรกิจใดเปนธุรกิจ
ขนาดกลาง และขนาดยอม มี 3 วิธีดังนี้ (1) การตัดสินตามมาตรฐานของ SBA (Small Business
Administration) ตามรูปแบบธุรกิจ (2) การตัดสินจากมูลคาชั้นสูงของสินทรัพยถาวร สําหรับกิจ
การแตละประเภท และ(3) การตัดสินธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมจากการจางงาน ของสถาบัน
พัฒนาธุรกิจขนาดยอมซึ่งเปนหนวยงานในประเทศไทย

ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่มีการเจริญเติบโตในระดับสูง เชนในสหรัฐอเมริกามี
บริษัทตัวแทนโฆษณามากกวา 10,000 ราย โดย 8,700 รายเปนตัวแทนโฆษณาที่ใหบริการครบวง
จร (Full Service Agencies) 4,300 รายเปนตัวแทนโฆษณาที่ใหบริการซื้อส่ือโฆษณา (Media
Buying Service) (Russell & Lane, 1999) แตอยางไรก็ตามบริษัทตัวแทนโฆษณาสวนใหญก็เปน
บริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดยอมซึ่งมีพนักงานเพียง 8 -10 คน (Russell & Lane, 1999) เชนเดียว
กันกับบริษัทตัวแทนโฆษณาในประเทศไทยที่สวนใหญจะเปนบริษัทตัวแทนในขนาดยอมซึ่งมี
จํานวน 64 บริษัทจากจํานวนทั้งหมด 107 บริษัท (The Advertising Book, 2002) ธุรกิจขนาด
กลางและขนาดยอม เปนธุรกิจที่ไดรับการสนับสนุน และสงเสริมจากรัฐบาลปจจุบัน โดยผู
ประกอบการสามารถเปดดําเนินการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมไดโดยงาย ซึ่งปจจุบันไดมี
ปจจัยหลายประการที่เอ้ือตอการลงทุนเชนอัตราดอกเบี้ยต่ํา และธุรกิจที่อยูในชวงฟนตัวอันจะทํา
ใหตนทุนตางๆไมสูงมากนัก มีธนาคาร และสถาบันการเงินพรอมที่จะปลอยสินเชื่อในชวงนี้ ทาง
ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมแหงประเทศไทย (เอสเอ็มอีแบงก) ยินดีที่จะ
ปลอยสินเชื่อใหเอสเอ็มอีทกุรายอยางเต็มที่ แตที่ผานมาประสบปญหาวา ผูประกอบการเอสเอ็มอี
ขาดความรูพื้นฐาน เกี่ยวกับการบริหารการเงินและกิจการ จึงตองใหเอสเอ็มอีไปเพิ่มความรูดานนี้
ใหมากขึ้นกอน (“จี้เอสเอ็มอี…”, 2546) ตอไปนี้รัฐบาลจะเนนใหการชวยเหลือเอสเอ็มอีดานบริการ
ซึ่งจะมีการชวยเหลือแยกเปนกลุมหลักที่มีกวา 1 ลานบริษัท มูลคาสงออกรวมของเอสเอ็มอีใน
ปจจุบันมีถึง 38% ของการสงออกรวม 3 ลานลานบาท หรือคิดเปนมูลคา 1.2 ลานลานบาท และ
ในปนี้รัฐบาลเริ่มโครงการชวยเหลือ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ระยะที่ 2 ซึ่งจะเนนการยก
ระดับการพัฒนาธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม โดยเนนสงเสริม ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม
ที่มีศักยภาพ ที่สามารถเขมแข็งและเติบโตไดในอนาคต และเปนอุตสาหกรรมที่เปนเปาหมายของ
ประเทศ โดยเฉพาะ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่เปนภาคบริการ ทั้งดานการดีไซน การสราง
สรรค นวัตกรรมใหม รวมทั้งธุรกิจที่ตองใชองคความรู เชน ซอฟตแวร หลังจากระยะแรกในชวง 1-2
ปที่ผานมาไดชวยเหลือธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่มีปญหาแลว ในขณะเดียวกันจะเสนอที่
ประชุมคณะรัฐมนตรี จัดตั้งกองทุนรวมลงทุน 5,000 ลานบาท ซึ่งภาครัฐจะเขาไปรวมลงทุนกับ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่มีศักยภาพ เพื่อสรางความเขมแข็งและผลักดันเขาจดทะเบียนใน
ตลาดหลักทรัพยใหม (“หนุนกิจการ…”, 2003) ซึ่งในความเปนจริง ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจ
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ในภาคบริการที่มีความนาสนใจ เนื่องจากเปนธุรกิจที่ใชบุคลากรจํานวนนอย แตใหผลตอบแทนสูง
อยางไรก็ตามการดําเนินธุรกิจโฆษณาตองอาศัยความรู และความเชี่ยวชาญ อีกทั้งประสบการณที่
ช่ําชองในวงการโฆษณา ผูที่สนใจจะดําเนินธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงควรเตรียมความพรอมในทุก
ดานเพื่อใหบริษัทสามารถอยูรอด และเติบโตทามกลางภาวะแขงขันรุนแรง

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมหรือเรียกวา SMEs เกิดขึ้นในยุโรป เปนเวลากวา 100 ป
มาแลว และเชนเดียวกันในประเทศตาง ๆ อีกหลาย ๆ ประเทศ เชน อเมริกา ญี่ปุน ฯลฯ ธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม เปนพื้นฐานทางธุรกิจของทุกประเทศ แมประเทศพัฒนาแลวและ
ประเทศที่กําลังพัฒนาสัดสวนของผูประกอบการ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม จะมากกวา
ธุรกิจขนาดใหญ เนื่องจาก ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนธุรกิจพื้นฐานของประเทศในแง
การจางงาน การใชวัตถุดิบในประเทศ สงผลตอความมั่นคงทางเศรษฐกิจสังคม การเจริญเติบโต
ของผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ ประเทศไทยมีสัดสวนของ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ซ่ึง
ประกอบดวย กิจการการผลิต การคา และธุรกิจบริการมีจํานวนทั้งรวมสิ้น 92% หรือ 311,518 ราย
(นิคม ตัญฑโญภิญ, n.d.)

ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมีความยืดหยุน (Flexible) เปนนวัตกรรม
(Innovativeness) เนนการแกปญหาอยางเปนรูปธรรม (Problem-solving Action Orientation)
ซึ่งถือวาเปนหัวใจแหงความสําเร็จในยุค 90 (Lin, 1998) ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปน
ธุรกิจที่มีความเหมาะสม มีความคลองตัวในการปรับตัวใหเขากับสถานการณทั่วไปของประเทศอีก
ทั้งยังเปนธุรกิจที่ใชเงินทุนในจํานวนที่ต่ํากวาธุรกิจขนาดใหญ และยังชวยรองรับแรงงานจากภาค
เกษตรกรรมเมื่อหมดฤดูกาลเพาะปลูก รวมถึงเปนแหลงที่สามารถรองรับแรงงานที่เขามาใหมเปน
การปองกนการอพยพของแรงงานเขามาหางานทําในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ซึ่งชวยกระจาย
การกระจุกตัวของโรงงานกิจการธุรกิจในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลไปสูภูมิภาค กอใหเกิดการ
พัฒนาความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจทั้งในสวนภูมิภาคและของประเทศอยางยั่งยืนตอไป
(สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดยอม, 2544) ปจจุบันธุรกิจตัวแทนโฆษณา เปนธุรกิจที่ไมจําเปนตอง
มีจํานวนพนักงานมาก แตสามารถสรางผลกาํไรไดจํานวนมหาศาล และเปนธุรกิจที่อยูบนพื้นฐาน
ความรู เนื่องจากการสรางชิ้นงานโฆษณาที่ดีสูสายตาประชาชน จําเปนตองใชความรูในดานตางๆ
มาประกอบกัน ทั้งความรูทางดานการตลาด ตราสินคา พฤติกรรมผูบริโภค ผนวกกับความคิด
สรางสรรค ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม มีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ คือ (1) ชวยในการ
สรางงานใหกับระบบเศรษฐกิจ (2) สรางมูลคาเพิ่มใหเกิดขึ้นจากการแปรรูปสินคา (3) สรางเงิน
ตราตางประเทศจากการสงออก (4) ชวยประหยัดเงินตราตางประเทศ โดยการผลิตเพื่อทดแทน
การนําเขาจากตางประเทศ (5) เปนจุดเริ่มตนในการลงทุน และสรางเสริมประสบการณเนื่องจาก
เปนธุรกิจขนาดยอมที่ใชเงินลงทุนไมสูงมาก (6) ชวยเชื่อมโยงกับกิจกรรมขนาดใหญ และภาคการ
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ผลิตอื่น ๆ เชน ภาคเกษตรกรรม (7) เปนแหลงพัฒนาทักษะฝมือและความเชี่ยวชาญ
(Longenecker, Moore, & Petty, 1994)

เหตุผลที่งานวิจัยชิ้นนี้ไดเลือกศึกษาเฉพาะตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอมเนื่อง
จาก ผูวิจัยเล็งเห็นถึงความสําคัญของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมในการที่เปนรากฐาน
เศรษฐกิจของประเทศ และโอกาสในการเริ่มตนธุรกิจใหมในขนาดกลาง และขนาดยอมที่งายขึ้น
จากนโยบายการสงเสริมของรัฐบาล อีกทั้งปจจัยทางดานเศรษฐกิจที่เอื้ออํานวยตอการเริ่มตน
ธุรกิจ เศรษฐกิจไทยคอยๆฟนตัวขึ้นอยางเห็นไดชัด เศรษฐกิจไทยในป 2546 ขยายตัวประมาณ
รอยละ 6.4 อันเปนผลมาจากการกระตุนกําลังซื้อภายในประเทศดวยการกระจายเงินกูดอกเบี้ยต่ํา
อุตสาหกรรมหลายประเภทขยายตัวอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะธุรกิจอสังหาริมทรัพยขยายตัวถึงรอย
ละ 80.2 อุตสาหกรรมรถยนต/จักรยานยนต ขยายตัวถึงรอยละ 30.6 (ม.ค. – เม.ย. 46 ยอดขายรถ
ยนตสูงถึง 468,354 คน/เพิ่มข้ึน 29.9 %) อุตสาหกรรมเครื่องใชไฟฟา/อิเล็กทรอนิกส ขยายตัวรอย
ละ 33.6 การทองเที่ยวขยายตัวรอยละ 112 ขณะที่การสงออกก็ขยายตัวถึงรอยละ 15.59 การผลัก
ดันใหเศรษฐกิจไทยขยายตัวถึงรอยละ 7.5-8.0 ในป 2547 ตามที่ไดประกาศไวนั้น ยังนาจะมีความ
เปนไปได อุตสาหกรรมที่เคยขยายตัวในป 2546 ก็จะยังขยายตัวตอไปในป 2547 รัฐบาลพยายาม
เนนการผลิตทดแทนการนําเขา รวมทั้งความพยายามจะผลิตผูประกอบการ ธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม ใหไดถึง 50,000 ราย ซึ่งจากขอมูลดานเศรษฐกิจที่ไดกลาวมาแลวแสดงใหเห็นถึงการ
ขยายตัวที่เพิ่มมากขึ้นของภาวะเศรษฐกิจ ซึ่งมีความเปนไปไดสูงที่จะทําใหภาคธุรกิจหรือเจาของ
สินคามีงบประมาณดานการโฆษณามากขึ้น หรือมีความจาํเปนที่จะตองใชกลยุทธดานการตลาด
และการโฆษณาที่เพิ่มมากขึ้น และธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็เปนทางเลือกหนึ่งที่นาสนใจสําหรับที่ผู
ประกอบการที่ตองการลงทุนในธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมในภาคบริการ

 จากตัวเลขเศรษฐกิจในป 2546 เครื่องชี้ดานการใชจายและดานการผลิตของภาคตาง ๆ
มีการปรับตัวดีข้ึนในทิศทางที่สอดคลองกับภาพรวมของประเทศ และอัตราการวางงานลดลงในทุก
ภาค โดยที่อัตราเงินเฟอยังอยูในระดับตํ่า สะทอนวาการฟนตัวของเศรษฐกิจไดเกิดขึ้นทั่วถึงในทุก
ภูมิภาคโดยมีปจจัยสนับสนุนจากการใชจาย ดอกเบี้ยที่ลดลงและการปรับตัวดีข้ึของการจางงาน
จะชวยสนับสนุนใหการใชจายของครัวเรือนขยายตัวตอไปได และมีสภาพคลองทางการเงินใน
ระดับสูงจึงสามารถนําเงินมาใชจายเพื่อซ้ือสินคา และบริการตามที่ไดทราบขาวสารจากชิ้นงาน
โฆษณาตางๆได แนวโนมที่จะอยูรอด และเติบโตของธุรกิจตัวแทนโฆษณารายใหมจึงสูงขึ้นตามไป
ดวย

เมื่อปญหาทางดานเศรษฐกิจของประเทศไทยไดเร่ิมคลี่คลายลง อัตราเงินกูไมสูงนักสงผล
ใหธุรกิจอสังหาริมทรัพยเร่ิมเปดตัวโครงการ และทําการโฆษณาเพื่อสรางตราสินคาใหเขาไปอยูใน
จิตใจผูบริโภคหลังจากเกิดภาวะซบเซาของธุรกิจอสังหาริมทัรพย ทําใหขาดการโฆษณาไปเปน
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เวลากวา 5 ป จะเห็นไดวาอุปสงคหรือความตองการในการโฆษณาเริ่มมีมากขึ้น ปายโฆษณาตาม
ทางดวนเริ่มผุดขึ้นอยางรวดเร็ว ทั้งนี้การที่อัตราดอกเบี้ยเงินกูในตลาดที่ยังคงอยูในระดับตํ่าอันมี
ผลจากนโยบายของรัฐบาลที่ตองการกระตุนเศรษฐกิจทําใหเปนสภาวะที่เหมาะสม อยางยิ่งตอการ
ลงทุนเปนอยางยิ่ง โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจตัวแทนโฆษณา เนื่องจากวาขณะที่ธุรกิจกําลังฟนตัว
ถือวาเปนชวงเวลาที่เหมาะสมที่สุดสําหรับการลงทุน เนื่องจากเปนชวงที่ปจจัยการผลิตทกุอยางอยู
ในราคาที่ต่ําไมวาจะเปน อัตราดอกเบี้ยเงินกู คาเชาที่ดิน คาจางแรงงาน เมื่อเปรียบเทียบกับชวง
เวลาที่เศรษกิจเจริญเติบโตในระดับสูงที่ทุกสิ่งทุกอยางดูเหมือนจะแพงขึ้นเปนเทาตัว  คนไทยเริ่มมี
สภาพคลองที่จะนํามาจับจายใชสอยมากขึ้น เจาของสินคาสามารถขายสินคาไดมากขึ้นทําใหมีงบ
ประมาณในการโฆษณามากขึ้น และสําหรับนักลงทุนมือใหม การเริ่มตนธุรกิจในขนาดกลาง หรือ
ขนาดยอมจะเปนการปลอดภัยกวา ผูลงทุนสามารถนาํกลยุทธดานการขยายขนาดมาใชเมื่อผล
การดําเนินการธุรกิจเปนที่นาพอใจ

นโยบายของรัฐบาลตอการกระตุนการฟนตัวของเศรษฐกิจไทยในปจจุบันก็คือ การสง
เสริมใหคนไทยมีการทําธุรกิจ SMEs หรือ ธุรกิจขนาดกลาง และธุรกิจขนาดยอมมากขึ้น เพราะ
เปนสวนหนึ่งของธุรกิจชุมชน เปนการชวยดานสวัสดิการเศรษฐกิจของประชาชน เปนการสรางงาน
สรางนวัตกรรม กระตุนใหเกิดการแขงขันทางเศรษฐกิจ และชวยเหลือธุรกิจขนาดใหญใหผลิตสิน
คา และบริการไดอยางมีประสิทธภิาพมากขึ้น การสรางมูลคาเพิ่ม แลวยังเปนการสรางงาน และ
ทําใหเกิดการหมุนเวียนของเงินในระบบเศรษฐกิจมากขึ้น ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปน
ธุรกิจที่มีความเหมาะสม มีความคลองตัวในการปรับสภาพใหเขากับสถานการณทั่วไปของประเทศ
อีกทั้งยังเปนธุรกิจที่ใชเงินทุนในจํานวนที่ต่ํากวาธุรกิจขนาดใหญ และยังชวยรองรับแรงงานจาก
ภาคเกษตรกรรมเมื่อหมดฤดูกาลเพาะปลูก รวมถึงเปนแหลงที่สามารถรองรับแรงงานที่เขามาใหม
เปนการปองกนการอพยพของแรงงานเขามาหางานทําในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ซึ่งชวย
กระจายการกระจุกตัวของโรงงานกิจการธรุกิจในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลไปสูภูมิภาค กอให
เกิดการพัฒนาความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจทั้งในสวนภูมิภาคและของประเทศอยางยั่งยืนตอไป
(สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2544) และตามนโยบายของนายกรัฐมนตรีที่
อยากให ประชาชนเปลี่ยนทัศนคติจากการรับราชการมาเปนผูประกอบการรายใหมมากขึ้น (“จี้เอส
เอ็มอี…”, 2546) การพลิกฟนเศรษฐกิจของประเทศไทย รวมทั้งแนวทางการพัฒนาตอไปใน
อนาคต ควรจะใหความสําคัญกับ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมมากยิ่งขึ้น หากกลุมผูประกอบ
การ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีความแข็งแกรงสามารถยืนหยัดและแขงขันกับสินคาตาง
ประเทศไดก็จะกลายเปนรากฐานสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทยตอไป (สถาบัน
พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2544)
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จากเหตุผลที่กลาวมาแลว จะเห็นไดวา การลงทุนในธุรกิจตัวแทนโฆษณาในขนาดกลาง
และขนาดยอม หรือ SMEs มีความนาสนใจ และมีความเปนไปไดอยางยิ่งที่จะอยูรอด และประสบ
ความสําเร็จในสภาวะการณของตลาดที่มีอุปสงค และมีความเอื้ออํานวยตอการทําธุรกิจจาก
นโยบายการสงเสริมธุรกิจ ขนาดกลางและขนาดยอม ของรัฐบาล ดังนั้นการศึกษาเกี่ยวกับการ
บริหารบริษัทโฆษณาขนาดยอมจึงมีความนาสนใจ และนาจะเปนประโยชนตอผูที่ประสงคจะมี
ธุรกิจโฆษณาเปนของตนเอง

ปญหานําการวิจัย

1. สภาพแวดลอม (สภาพแวดลอมภายใน (Internal Environment) สภาพแวดลอม
ระดับหนาที่ (Task Environment) สภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment)) มีอิทธิพลตอ
ปจจัยนําเขา (ปจจัยที่องคกรสามารถควบคุมไดประกอบดวย ทรัพยากรวัตถุดิบ (Raw Material
Resources) ทรัพยากรขอมูล (Information Resources) ทรัพยากรบุคคล (Human Resources)
ทรัพยากรทางการเงิน (Financial Resources))ของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาด
ยอมหรือไม

2. สภาพแวดลอม(สภาพแวดลอมภายใน (Internal Environment) สภาพแวดลอมระดับ
หนาที่ (Task Environment) สภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment)) มีอิทธิพลตอปจจัย
นําออก (ผลที่เกิดขึ้นมาจากกระบวนการเปลี่ยนแปลง (Transformation Process) ของระบบ หรือ
องคกร ซึ่งประกอบไปดวย สินคา และบริการที่ออกไปของบริษัท (Products and Services) ความ
พึงพอใจของลูกจาง (Employee Satisfaction) กําไร/ขาดทุน ของบริษัท (Profits/ Losses)) ของ
ธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมหรือไม

3. กระบวนการบริหาร (กระบวนการในการบรรลุซึ่งเปาหมายขององคกรอยางมี ประ
สิทธิภาพ และประสิทธิผล ผานการวางแผน (Planning) การจัดการ (Organizing) การกํากับดูแล
(Leading) และการควบคุมทรัพยากร (Resources controlling) ที่มีขององคกร) มีอิทธิพลตอ
ปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมหรือไม

4. จะทําการบริหารปจจัยตางๆอยางไรเพื่อใหองคกรหรือระบบอยูรอด และประสบความ
สําเร็จ
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วัตถุประสงคของการวิจัย

1. เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของสภาพแวดลอมที่มีผลตอปจจัยนําเขาของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาด
กลาง และขนาดยอม

2. เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของสภาพแวดลอมที่มีตอปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาด
กลาง และขนาดยอม

3. เพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของกระบวนการบริหารที่มีตอปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ขนาดกลาง และขนาดยอม

4. เพื่อทราบถึงแนวทางในการบริหารปจจัยตางๆ เพื่อใหระบบ หรือธุรกิจตัวแทนโฆษณา
สามารถอยูรอด และเติบโตทางดานผลกําไร

ขอสันนิษฐาน

1. สภาพแวดลอมมีอิทธิพลตอปจจัยนําเขาของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอม
2. สภาพแวดลอมมีอิทธิพลตอปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาด

ยอม
3. กระบวนการบริหารมีอิทธิพลตอปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาด

ยอม

ขอบเขตของการวิจัย

การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยในรูปแบบของการสัมภาษณแบบเจาะลึก (Depth –
Interview) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางสภาพแวดลอมอันประกอบไปดวยลูกจาง วัฒนธรรม
การบริหาร ลูกคา คูแขง ปจจัยการผลิต ตลาดแรงงาน กับปจจัยนําเขาซึ่งประกอบดวย ทรัพยากร
วัตถุดิบ (Raw Material Resources) ทรัพยากรขอมูล (Information Resources) ทรัพยากรบุคคล
(Human Resources) ทรัพยากรทางการเงิน (Financial Resources) และปจจัยนําออกซึ่ง
ประกอบไปดวย สินคา และบริการที่ออกไปของบริษัท (Products and Services) ความพึงพอใจ
ของลูกจาง (Employee Satisfaction) กําไร/ขาดทุน ของบริษัท (Profits/ Losses) ในไตรมาสแรก
ของป 2547

การศึกษาจะทํากับกลุมผูบริหารธุรกิจตัวตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอม ซึ่ง
เปรียบเสมือนกับผูควบคุมระบบ ขององคกรทั้งหมดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในดานตางๆของ
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บริษัทในการกระบวนการเปลี่ยนแปลง (Transformation Process) โดยคําถามที่จะนํามาใชจะ
เปนคําถามปลายเปดเพื่อที่ผูใหสัมภาษณจะสามารถใหขอคิดเห็นไดอยางเปดกวาง

นิยามศัพท

- สภาพแวดลอม
สภาพแวดลอมหมายถึงปจจัยที่จะมีผลตอองคกร โดยเปนปจจัยที่อยูเหนือการควบคุม

ขององคกร ซึ่งจะประกอบดวย 3 สวนดังตอไปนี้
1. สภาพแวดลอมภายใน (Internal Environment): หมายถึงลูกจาง วัฒนธรรม และการ

บริหาร
2. สภาพแวดลอมระดับหนาที่ (Task Environment): หมายถึง ลูกคา คูแขง ปจจัยการ

ผลิต ตลาดแรงงาน
3. สภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment): หมายถึง เทคโนโลยี วัฒนธรรมสังคม

เศรษฐกิจ กฎหมาย การเมือง ตางประเทศ และการเงินในสวนของการกูยืมจาก
ธนาคาร และสถาบันการเงิน

- ปจจัยนําเขา (Input)
ปจจัยนําเขาเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการบริหาร หรือปจจัยที่ตองทําการ

ตัดสินใจในการบริหาร โดยเปนปจจัยที่องคกรสามารถควบคุมได ประกอบดวย ทรัพยากรวัตถุดิบ
(Raw Material Resources) ทรัพยากรขอมูล (Information Resources) ทรัพยากรบุคคล
(Human Resources) ทรัพยากรทางการเงิน (Financial Resources)

- ปจจัยนําออก (Output)
ปจจัยนําออกอันเปนผลที่เกิดจากกระบวนการตัดสินใจ และการบริหารจัดการภายในองค

กร ซึ่งเปนผลที่เกิดขึ้นมาจากกระบวนการเปลี่ยนแปลง (Transformation Process) ของระบบ
หรือองคกร ซึ่งประกอบไปดวย สินคา และบริการ (Products and Services) ที่ออกไปของบริษัท
ซึ่งสําหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาจะหมายถึง คําแนะนําที่ใหแกลูกคา กลยุทธโฆษณา ชิ้นงาน
โฆษณาที่ออกเผยแพรตามสื่อตางๆ ความพึงพอใจของลูกจาง (Employee Satisfaction) กําไร/
ขาดทุน ของบริษัท (Profits/ Losses)
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- กระบวนการบริหาร (Management)
กระบวนการบริหารเปนกระบวนการตัดสินใจ และการบริหารจัดการภายในองคกร เพื่อ

เปลี่ยนปจจัยนําเขา อันเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการบริหาร หรือปจจัยที่ตองทําการตัด
สินใจตางๆ ในการบริหาร ใหกลายมาเปนปจจัยนําออกอันเปนผลที่เกิดจากกระบวนการ เชนกําไร
ขาดทุน ชิ้นงานโฆษณา ความพึงพอใจของลูกคา และพนักงาน

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

1. เปนแนวทางสําหรับเจาของธุรกิจโฆษณา และผูบริหารธุรกิจโฆษณาที่ตองการดําเนิน
ธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอม เพื่อใหเกิดความรูความเขาใจในระบบ และการ
บริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมซึ่งจะทําใหสามารถดําเนินกิจการไดอยางมี
ประสิทธิภาพ มีอัตราการอยูรอดของธุรกิจในระดับสูง และมีผลกําไรที่งอกเงยขึ้นตามมา

2. เปนแนวทางสําหรับผูที่สนใจจะมีกิจการธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอย
เปนของตนเองเพื่อใหเกิดความรูความเขาใจในระบบ และการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาด
กลาง และขนาดยอมซึ่งจะทําใหสามารถดําเนินกิจการไดอยางมีประสิทธิภาพ มีอัตราการอยูรอด
ของธุรกิจในระดับสูง และมีผลกําไรที่งอกเงยขึ้นตามมา

3. เปนขอมูลอางอิงเบื้องตน สําหรับผูที่สนใจศึกษาเกี่ยวกับการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ขนาดกลาง และขนาดยอม



               บทที่ 2

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “การบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอม”
คร้ังนี้ ผูวิจัยไดมุงประเด็นการศึกษาในดานการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาในประเทศไทย ซึ่งเปน
เสมือนระบบในรูปแบบหนึ่ง ที่ตองการความอยูรอด และเจริญเติบโตทางดานผลกําไร โดยงานวิจัย
ชิ้นนี้จะเนนที่บริษัทตัวแทนโฆษณาที่มีขนาดกลาง และขนาดยอม หรือเอสเอ็มอี (SMEs: Small
and Medium Enterprise) เพื่อใหสอดคลองกับนโยบายในการสงเสริมธุรกิจขนาดกลาง และ
ขนาดยอม ของรัฐบาลเพื่อแกไขปญหาทางดานเศรษฐกิจ โดยบริษัทตัวแทนโฆษณาเปนกิจการใน
รูปภาคบริการซึ่งเปน 1 ใน 4 ของกิจการที่รัฐบาลกําลังใหการสงเสริม ดังนั้นในเบื้องตนจึงจําเปน
ตองศึกษา และทําความเขาใจเกี่ยวกับ ทฤษฎีเชิงระบบ แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา แนว
คิดเกี่ยวกับการบริหารธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม เพื่อนําไปใชเปนกรอบความคิดในการ
ศึกษาเรื่องการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมในประเทศไทยตอไป โดย
สามารถสรุปไดวามีแนว ทฤษฎแีละงานวิจัยที่เกี่ยวของดังตอไปนี้คือ

1. ทฤษฎีเชิงระบบ (System Theory)
2. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา (Advertising Agency Concept)
3. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจ ขนาดกลาง และขนาดยอม (SMEs: Small and Medium

Enterprise)
4. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารธุรกิจ (Business Management)
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1. ทฤษฎีเชิงระบบ (System Theory)
ระบบเปนพื้นฐานของสรรพสิ่งในโลก ระบบที่ใกลตัว และสามารถอธิบายใหเขาใจไดงายที่

สุดคือ ระบบภายในรางกายมนุษยอันประกอบไปดวยระบบตางๆ เชนระบบยอยอาหาร ระบบทาง
เดินหายใจ ระบบไหลเวียนเลือด ฯลฯ ซึ่งธรรมชาติไดสรางขึ้น เพื่อใหแตละสวนมีหนาที่เปนของตน
เอง และทํางานประกอบกัน เพื่อใหมนุษยสามารถดํารงชีวิต และเจริญเติบโตตามกาลเวลา นอก
จากนี้ระบบยังเปนสวนประกอบที่สําคัญในสังคมมนุษยเชน ระบบขนสงมวลชน ระบบการสื่อสาร
และระบบการศึกษาเปนตน หากปราศจากระบบ ทุกส่ิงทุกอยางก็จะวุนวายสับสน โดยเฉพาะ
อยางยิ่งหากโครงสรางของระบบมีขนาดใหญเทาใด ก็ยิ่งจะมีความสับสนมากเทานั้น แตก็มิได
หมายความวาระบบจะไมมีความจําเปนสําหรับธุรกิจขนาดเล็ก หรือขนาดยอม บริษัทที่มีขนาด
ยอมเปนจํานวนมากมักจะละเลยแนวคิดดานระบบ และการจัดระบบการบริหารจัดการที่ดี ซึ่งจะ
ทําใหบริษัทไมสามารถใชทรัพยากรไดอยางเต็มที่ และไมเกิดประสิทธิภาพสูงสุด การจัดระบบที่ดี
จะสามารถดึงเอาทรัพยากร และประสิทธิภาพที่สูงสุดมาใช การบริหารธุรกิจดวยมุมมองจาก
ทฤษฎีเชิงระบบจึงเปนสิ่งที่ไมอาจละเลย แมวาจะดําเนินธุรกิจในขนาดเล็ก หรือขนาดยอมก็ตาม

คําจํากัดความของทฤษฎีเชิงระบบ
Matthew (n.d.) กลาววาทฤษฎีเชิงระบบไดถูกคิดคน และนําเสนอในชวงป 1940 โดยนัก

ชีววิทยานาม Ludwig von Bertalanffy ผูซึ่งไดความพยายามทําความเขาใจความสัมพันธตางๆใน
เชิงวิทยาศาสตรโดยการใชแบบจําลอง โดยทฤษฎีเชิงระบบที่เกิดขึ้นนี้ไดรับการยอมรับอยางแพร
หลาย โดยมีใจความสําคญัคือ ระบบจะทําการปฏิสัมพันธกับส่ิงแวดลอมผานกระบวนการตางๆ
ดังนั้นทฤษฎีเชิงระบบจึงเนนที่จัดการสวนที่มีความสัมพันธกัน โดยเนนที่ความสัมพันธของแตละ
สวนที่ประกอบกันเปนระบบในสวนขององครวม

แนวคิดของทฤษฎีเชิงระบบสามารถนําไปใชไดในหลายสาขาวิชา จึงมีผูใหคํานิยาม และ
ความหมายไวหลายสํานวนดวยกันดังตอไปนี้ โดยแนวคิดของ Bertalanffy et al. (1951) cited in
Daft (2003) ไดกลาววาระบบคือชุดของสวนที่มีความเกี่ยวเนื่องกัน ซึ่งมีหนาที่รวมกันเพื่อการ
บรรลุซึ่งเปาหมาย จากการที่ระบบไดรับปจจัยนําเขา (Inputs) จากสภาพแวดลอมภายนอก จะทํา
ใหเกิดการเปลี่ยนแปลง โดยมีปจจัยนําออก (Outputs) ไปสูสภาพแวดลอม โดย Heylighen และ
Joslyn (1992) ไดใหคํานิยามไปในทิศทางเดียวกันวา ทฤษฎีเชิงระบบเนนที่การจัดการความ
สัมพันธระหวางสวนที่เชื่อมตอกันทั้งหมด ซึ่งหมายถึงระบบอันประกอบไปดวยสิ่งตางๆที่ประกอบ
กันเชน เซล ตัวเชื่อม คน และอื่นๆ ดวยเหตุนี้ทฤษฎีเชิงระบบจึงสามารถนําไปใชไดในหลายสาขา
วิชา เชน ฟสิกส ชีววิทยา เทคโนโลยี และสังคมวิทยาซึ่งมีพื้นฐานสอดคลองกัน แนวคิดเกี่ยวกับ
ระบบยังรวมไปถึง ขอบเขตของระบบสภาพแวดลอม ปจจัยนําเขา (Input) ปจจัยนําออก (Output)
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ขั้นตอน (Process) สถานะ (State) ทฤษฎี (Hierarchy) การนําสูเปาหมาย (Goal-directedness)
และสารสนเทศ (Information) ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Matthew (n.d.) ที่วาทฤษฎีเชิงระบบ
เนนที่องคกรในแตละสวนที่เชื่อมโยงกัน โดยเนนที่ความสัมพันธของสวนตางๆที่อยูในระบบโดย
องครวม และแนวคิดของ Al-Khatib et al. (n.d.) ที่กลาวไววาทฤษฎีเชิงระบบ มีความเกี่ยวพันกับ
ปญหาความสัมพันธโครงสราง สวนที่เกี่ยวของ มากกวาสวนที่เปนคาคงตัวและวัตถุอยูนิ่ง

ซึ่งเปนไปในทํานองเดียวกันกับ Alter (1999) ที่ไดกลาววาระบบเปนชุดของสวนประกอบที่
มีการปฏิสัมพันธกัน ซึ่งดําเนินงานรวมกันเพื่อใหบรรลุเปาหมาย ระบบมีบทบาทอยางสูงในชีวิต
มนุษย เพราะรางกายก็เปรียบเสมือนระบบ ซึ่งประกอบดวย ระบบไหลเวียนเลือด ระบบยอย
อาหาร และระบบภูมิคุมกันเปนตน

Stair (1996) กลาววาระบบคือชุดของความสัมพันธ หรือสวนประกอบที่ตอบสนองตอกัน
เพื่อใหบรรลุเปาหมาย สวนประกอบ หรือความสัมพันธที่ตอบสนองตอกันจะเปนตัวกําหนดการ
ทํางานของระบบ ระบบจะประกอบดวยปจจัยนาํเขา (Input) ขั้นตอนกลไก (Process
Mechanisms) ปจจัยนําออก (Output) และการตอบกลับ (Feedback)

Smith (2003) ซึ่งไดใหความหมายของระบบในเชิงคณิตศาสตรไววา ระบบคือชุดของสิ่งที่
มีเอกลักษณของความสัมพันธกันโดยไมมีเซทยอยใดที่อยูโดยไมสัมพันธกับเซทยอยอื่น และมุม
มองของ Yndestad (1998) ที่อธิบายวาทฤษฎีเชิงระบบเปนชุดของสังคม ชีววิทยา สภาพแวดลอม
เทคนิค หรือวัสดุ ที่มีการทํางานรวมกันเพื่อจุดมุงหมายเดียวกัน ทฤษฎีเชิงระบบใชหลักการทาง
ปรัชญาในการอธิบายวาระบบเปนผลรวมของสิ่งที่อยูอยางอิสระเชน เนื้อหา ชนิด เวลา และพื้นที่

ระบบอาจมีความงายดังเชนกระบวนการทําขนมเคก หรืออาจมีความซับซอนมากขึ้น ราน
คาปลีก โรงพยาบาล โรงงาน บริษัทประกันภัย รานคาสง ซึ่งไมวาจะเปนธุรกิจใดๆ ก็สามารถมอง
ในรูปของระบบไดทั้งสิ้น ปจจัยนําเขาของระบบคือ เงินทุน ที่ดิน การคา อุปกรณ และอื่นๆ สวน
ประกอบของระบบคือ เคร่ืองจักร พนักงาน การบริหาร ปจจัยนําออกคือสินคาและบริการที่นํา
เสนอโดยหนวยธุรกิจ โดยทั่วไปเปาหมายหลักของระบบคือ การขยายตัวดานผลกําไร และความ
พึงพอใจของผูบริโภค ระบบที่ดีจะชวยใหองคกรสามารถบรรลุเปาหมาย โดยพัฒนากระบวนการ
ตางๆของธุรกิจ และเพิ่มคุณคาใหกับสินคาและบริการ (Stair, 1996)

จากนิยามของนักวิชาการหลายทานตามที่ไดกลาวมาแลว จะเห็นไดวาทฤษฎีเชิงระบบ
สามารถมองไดในมุมกวาง และมีการขยายความในมุมมองตางๆ อยางไรก็ตามทุกแนวคิดตางก็มี
จุดรวมที่สามารถสรุปไดวา ทฤษฎีเชิงระบบเนนที่การจัดการความสัมพันธระหวางสวนที่เชื่อมตอ
กันทั้งหมด โดยเนนที่องคกรในแตละสวนที่เชื่อมโยงกัน และเนนที่ความสัมพันธของสวนตางๆที่อยู
ในระบบเปนองครวม วามีความเกี่ยวพันกัน มากกวาสวนที่เปนคาคงตัวและวัตถุอยูนิ่ง และเปน
การใชหลักการทางปรัชญาในการอธิบายวาระบบเปนผลรวมของสิ่งที่อยูอยางอิสระ นอกจากนี้ยัง
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รวมไปถึง ขอบเขตของระบบสภาพแวดลอม ปจจัยนําเขา (Input) ปจจัยนําออก (Output) ขั้นตอน
(Process) สถานะ (State) ทฤษฎี (Hierarchy) การนําสูเปาหมาย (Goal-directedness) และสาร
สนเทศ (Information)

Bertalanffy (1968) ซึ่งเปนผูคิดคนทฤษฎีเชิงระบบ ไดกลาววาเปาหมายหลักของทฤษฎี
เชิงระบบคือ (1) เปนความโนมเอียงที่จะกอใหเกิดการผสมผสานใน วิทยาศาสตร ธรรมชาติ และ
สังคม (2) การผสมผสานเปรียบเสมือนหัวใจของทฤษฎีเชิงระบบ (3) พัฒนาหลักการที่เปนอันหนึ่ง
อันเดียวกันผานวิทยาศาสตร โดยทฤษฎีนี้จะชวยใหเราเขาใกลเปาหมายของการเปนอันหนึ่งอัน
เดียวกันของวิทยาศาสตร อันจะเห็นไดวาทฤษฎีเชิงระบบไดรับการยอมรับกันอยางแพรหลายใน
สาขาวิชาตางๆ และเปนพื้นฐานของสาขาวิชาตางๆ จากการที่ทฤษเชิงฎีระบบเปนการมองในภาพ
กวางเหนือปญหาทางดานเทคนิค และอุปทาน การกําหนดทิศทางที่ถูกตอง จนกลายมาเปนสิ่ง
สําคัญในวิทยาศาสตรทั่วไปจากรากฐานของฟสิกส และชีววิทยาสูพฤติกรรมศาสตร สังคมศาสตร
และปรัชญา นอกจากนี้ทฤษฎีเชิงระบบไดกอใหเกิดแนวคิดทฤษฎีอ่ืนๆอีกมากมาย ไมวาจะเปน ไซ
เบอรเนติกส และทฤษฎีสารสนเทศ และกระตุนใหเกิดวิธีการใหมๆ เชนวิศวกรรมระบบ และการ
วิจัยดําเนินการ รวมถึงการศึกษาเกี่ยวกับองคกร ซึ่งเกี่ยวของกับการบริหารธุรกิจโดยตรง Al-
Khatib et al., n.d.)

วิธีการในการแกปญหาซึ่งมีความใกลชิดกับการวิเคราะหเชิงปริมาณ คือการวิเคราะห
ระบบ ระบบสามารถมองในรูปแบบของการผสมผสานระหวาง 3 สวนดวยกัน คือปจจัยนําเขา
ปจจัยนําออก และกระบวนการเปลี่ยนแปลง ซึ่งมีการเชื่อมตอกันดวยปจจัยการผลิต และการไหล
ของขอมูล (Boulding, 1956 cited in Fandt, Goodman, & Lewis, 2001)

การบริหาร (Management) ถือเปนกระบวนการเปลี่ยนแปลงตามทฤษฎีเชิงระบบ ซึ่งทํา
หนาที่ในการเปลี่ยนแปลงปจจัยนําเขา (Input) มาเปนปจจัยนําออก (Output) การบริหารที่มีประ
สิทธิภาพจะยังผลใหองคกรมีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน จากความสามารถในการสรางผลงาน
ที่ดี มีประสิทธิผล ซึ่งจะชวยในการลดตนทุน กอใหเกิดการประหยัดจากขนาด (Economies of
Scale) เปนการใชทรัพยากรอยางคุมคา และมีประสิทธิภาพซึ่งในมุมมองของบริษัทตัวแทน
โฆษณาก็คือ ความสามารถในการสรางชิ้นงานโฆษณาที่มีผลตอการรับรู (Cognition) ความชอบ
(Affection) และพฤติกรรมการซื้อ (Behavioral) ของผูบริโภค นอกจากนี้ยังหมายถึงรางวัลตางๆ
ในเชิงของความคิดสรางสรรค

ทั้งนี้สามารถนําทฤษฎีเชิงระบบไปใช ในการตัดสินใจแกปญหาที่พบในองคกรใหเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันแมวาปญหาที่เกิดขึ้นนั้นจะมาจากหลายๆสวนขององคกรซึ่งแมวาจะมีความแตก
ตางกัน ก็ตองประสานงานกันไมวาจะมองจากสวนยอย หรือมองในองครวมก็ตาม (Bertalanffy,
1968)
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ทฤษฎีที่มีรากฐานมาจากทฤษฎีเชิงระบบ คือทฤษฎีไรระเบียบ (Chaos Theory) ซึ่งเนนที่
การศึกษาระบบที่ไมเปนระเบียบ ทฤษฎีไรระเบียบคือการเปลี่ยนแปลงแตเพียงแตนอย สามารถกอ
ใหเกิดผลกระทบอยางใหญหลวงได ดังที่เราจะเคยไดยินประโยคที่วาผีเสื้อกระพือปกที่ประเทศจีน
เปนเหตุใหเกิดพายุเฮอริเคนในมหาสมุทรแอตแลนติคได สิ่งที่ทําใหสถานการณมองดูยากจากการ
ที่หลอมเอาเครื่องมือการคิดทางคณิตศาสตรมาใชในการศึกษาปญหา การพัฒนาผลงานเกี่ยวกับ
ความไรระเบียบมักดําเนินการโดยนักฟสิกส ซึ่งผลงานที่ผานมาไดรับความสนใจมาโดยตลอด
ทฤษฎีไรระเบียบเปนทฤษฎีที่มีการศึกษากันอยางกวางขวางทั้งในเชิงทดลอง และเชิงทฤษฎี
(Matthew, n.d.)

รูปแบบของระบบ
ทฤษฎีเชิงระบบเปนการศึกษาขามสาขาวิชาถึงปรากฏการณในองคกร ซึ่งมีความเปน

อิสระของสิ่งของ ชนิด ชองวางหรือรูปแบบการมีอยูชั่วคราว โดยในการศึกษาหลักการโดยทั่วไปทั้ง
หมดของทฤษฎีเชิงระบบมักจะใชวิธีการทางคณิตศาสตร และแผนภาพตางๆ เพื่อการอธิบายให
เกิดความเขาใจมากยิ่งขึ้น (Heylighen & Joslyn, 1992) Bertalanffy (1968) ไดทําการจําแนก
ประเภทของระบบออกเปน 3 รูปแบบดวยกัน ซึ่งมีดังตอไปนี้คือ

(1) ระบบเหตุผล (Rational System)
(2) ระบบธรรมชาติ (Natural System)
(3) ระบบเปด (Open System) และระบบปด (Close System)
ระบบเหตุผล และระบบธรรมชาติ มีแนวโนมที่จะมององคกรเปนระบบปด (Closed

System) ซึ่งแยกจากสภาพแวดลอมเนื่องจากมองวาระบบไมมีความจําเปนตองเกี่ยวของกับสวน
อ่ืน ทั้งนี้ในระบบเปดองคกรจะเปดเขาสู และพึ่งพาสภาพแวดลอม โดยเฉพาะอยางยิ่งความ
สัมพันธภายใน และภายนอก (Al-Khatib et al., n.d.)

Fandt, Goodman, และ Lewis (2001) กลาวถึงความแตกตางระหวางระบบเปด กับ
ระบบปดวา ระบบเปดจะมีการปฏิสัมพันธกับสภาพแวดลอมเพื่อความอยูรอด ซ่ึงอาจจะอยูในรูป
ของการแลกเปลี่ยนปจจัยการผลิต พลังงาน ขอมูล และอื่นๆ ในสวนของระบบปดจะไมมีการปฏิ
สัมพันธกับสภาพแวดลอมใดๆเพื่อการอยูรอด ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Daft (2003) ที่กลาววา
ระบบเปดจะมีการปฎิสัมพันธกับสภาพแวดลอมเพื่อความอยูรอด แตระบบปด ไมมีความจําเปนที่
จะตองมีปฎิสัมพันธกับภายนอกเพื่อความอยูรอด แตโดยในความเปนจริงแลวทุกองคกรเปนระบบ
เปด การไมสนใจในสภาพแวดลอมจะกอใหเกิดความลมเหลวในที่สุด

อยางไรก็ตามแนวคดิของ Fandt, Goodman, และ Lewis (2001) ก็มีสวนที่ขัดแยงกับของ
Daft (2003) ในเรื่องของการจําแนกระบบปด และระบบเปด โดย Daft (2003) ไดใหความเห็นวา
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ในความเปนจริงแลวทุกองคกรเปนระบบเปด แต Fandt, Goodman, และ Lewis (2001) มีแนวคิด
ตามความเห็นของทฤษฎี Classical และ Behavioral ซึ่งมองวาระบบมักจะอยูในรูปของระบบปด
และในการวิเคราะหเชิงปริมาณ ก็มักจะมีการใชสมมติฐานในรูปของระบบปดเพื่อทําใหโครงสราง
ของปญหางายขึ้น อยางไรก็ตามการกําจัดความสัมพันธระหวางระบบกับสภาพแวดลอมใหหมด
สิ้นเปนเรื่องที่ทําไดยาก จึงยากที่จะตัดสินวาระบบใดเปนระบบเปด และระบบปดที่สมบูรณ ระบบ
ปดจะไมไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมภายนอก และจะทําการแกไขปญหาทั้งหมดที่เกิดขึ้นจาก
การมองที่โครงสรางภายใน โดยไมมีการมองถึงสภาพแวดลอมภายนอก โดยจะเนนที่องคประกอบ
ภายใน เชนขนาดที่เปลี่ยนแปลง เทคโนโลยี สถานที่ตั้ง เจาของกิจการ ผูบริหาร กลยุทธ รูปแบบ
การบริหารเปนตน ดังนั้นระบบปดสามารถใชในระดับเทคนิคของบริษัทเพื่อลดความไมแนนอนที่
อาจจะเกิดขึ้นได

Al-Khatib et al. (n.d.) ไดเสริมวาระบบปดจะจะเนนหนัก ที่หลักการของหนาที่ภายใน
ขององคกรซึ่งมีผลกับการพัฒนา และความเขาใจขั้นตอนของผลตอบรับซึ่งสําคัญยิ่งตอการอยูรอด

ที่สําคัญในระบบเปด ระบบทั้งหมดถูกจําแนกโดยการรวมกลุมหรือการผสมผสานของ
ความสัมพันธทั้งหมด ซึ่งทําใหเกิดการพึ่งพากันบนพื้นฐานของความแตกตางกัน สวนตางๆของ
ระบบจะมีความแตกตางมากขึ้นเมื่อระบบยายจากเครื่องจักรไปสูระบบสังคม ความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรในระบบดังเชนองคกร ไมควรมองขามในสวนที่มีความเกี่ยวของระหวางกัน
(Bertalanffy, 1968) ระบบเปดสามารถมีอิทธิพล หรือไดรับอิทธิพลจากสิ่งภายนอกซึ่งมีการปฎิ
สัมพันธกับสภาพแวดลอมของระบบ (System Environment) มากกวาสวนที่แยกจากระบบ ระบบ
ของการดํารงชีวิต (Living System) จะอยูในรูปแบบของระบบปด (Smith, 2003)
บริษัทตัวแทนโฆษณามีแนวโนมที่จะเปนระบบเปดมากกวาระบบปด เนื่องจากตองมีการปฏิ
สัมพันธ และเกี่ยวของกับสภาพแวดลอมภายนอกอยูตลอดเวลา ทั้งนี้บริษัทโฆษณาแตละบริษัท
จะไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอมที่แตกตางกันไป เชนสภาพแวดลอมดานกฎหมายจะมีผล
มากขึ้น สําหรับบริษัทโฆษณาที่ดูแลลูกคาที่เปนเครื่องดื่มแอลกอฮอล และสภาพแวดลอมทางดาน
วัฒนธรรม ก็จะมีผลมากขึ้น หากลูกคาเปนชาวตางชาติที่มีวัฒนธรรมที่แตกตางจากเรา ทั้งในสวน
ของวิธีคิด ความเชื่อ และคานิยมอีกทั้งหากตองการใชโฆษณา 1 ตัวใน 1 ภูมิภาคก็จะยิ่งเปนการ
ยากเนื่องจากมีกฎขอบังคับอีกมากมาย

สวนประกอบของระบบ
ตามที่ไดกลาวมาแลววา ทฤษฎีเชิงระบบเนนที่การจัดการความสัมพันธระหวางสวนที่

เชื่อมตอกันทั้งหมด โดยเนนที่องคกรในแตละสวนที่เชื่อมโยงกัน ซึ่งเนนที่ความสัมพันธของสวน
ตางๆที่อยูในระบบเปนองครวมมีความเกี่ยวพันกับปญหาความสัมพันธโครงสราง สวนที่เกี่ยวของ
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โดยในสวนนี้จะขอกลาวถึงสวนประกอบของระบบ ซึ่งเปนสวนที่มีความสัมพันธ และเชื่อมตอกัน
อันประกอบไปดวย ระบบยอย ระบบธรรมชาติ ระบบเปด ระบบปด ระบบเหตุผล ปจจัยนําเขา
ปจจัยนําออก กระบวนการเปลี่ยนแปลง และสภาพแวดลอม ซึ่งจะมีผลตอระบบ โดยทฤษฎีเชิง
ระบบ หรือการคิดอยางกระบวนระบบ (Systemic Thinking)นั้นเปนการมองโลกเปนองครวมโดยมี
คุณสมบัติที่สําคัญ 5 ประการคือ (ชัยวัฒน ถิระพันธุ, 2543)

(1) ระบบใหญไมใชผลรวมของสวนประกอบยอย แตเปนสิ่งใหมที่เกิดจากปฏิสัมพันธกัน
ขององคประกอบยอย ซึ่งสามารถนํามาแยกศึกษาทีละสวนได

(2) ระบบมีโครงสรางที่ซอนกันอยูเปนชั้นๆ (Hierarchy) เชน คนประกอบดวยสวนยอยคือ
เซลที่รวมกันเปนระบบ แตคนก็เปนองคประกอบยอยของระบบนิเวศน ระบบซับซอนจะซอนกัน
เปนชั้น และทุกอยางสามารถเชื่อมโยงถึงกันทั้งหมด

(3) การจะเขาใจระบบนั้นตองมองบริบท (Context) หรือปจจัยแวดลอมโดยรอบดวย โดย
เฉพาะระบบเปดที่มีชีวิตนั้น ไมอาจมองแยกสวนได ตองมองอยางเชื่อมโยงและสัมพันธกันทั้งหมด

(4) ตองเขาใจความสัมพันธและการตอบสนอง (Feedback) การจะเขาใจปรากฏการณ
ใดตองเขาใจถึงความสัมพันธของปจจัยตางๆที่เขามาเกี่ยวของ

(5) การแกไขปญหาควรมองที่กระบวนการ ซึ่งจะแกไข และปรับเปลี่ยนงายกวาการมองที่
โครงสราง

จากคุณสมบัติทั้ง 5 ขอสามารถสรุปไดวาระบบมีคุณลักษณะพิเศษที่จะตองมองในรูป
แบบขององครวม โดยมิอาจมองขามสวนประกอบอื่นได ทั้งนี้ตองมีการทําความเขาใจในความ
สัมพันธ และการตอบสนองตอตัวแปรตน นอกจากน้ีการแกไขปญหาที่เกิดขึ้นในระบบควรเนนแก
ไขในสวนกระบวนการที่เกิดขึ้นเพราะจะงายกวาความพยายามในการแกไขที่โครงสราง

แนวคิดการจัดการในเชิงระบบ (2002) ไดกลาวเสริมถึงคุณลักษณะของระบบวามีสวน
ประกอบดังตอไปนี้

(1) สวนตาง ๆ ของระบบจะอยูในสถานะที่เคลื่อนไหวได โดยเหตุที่ส่ิงตาง ๆ ที่มีอยูในโลก
นี้ไมวาจะเปนสิ่งที่มีอยูตามธรรมชาติหรือที่มนุษยสรางขึ้น แตละส่ิงตางก็มีคุณสมบัติและกําลัง
ความสามารถของมัน

(2) การเคลื่อนไหวหรือแสดงออกของสวนตาง ๆ จะมีปฏิกิริยากระทบตอกันเสมอ เมื่อส่ิง
ตาง ๆ เหลานี้มีลักษณะรวมตัวอยูดวยกัน การเคลื่อนไหวหรือการแสดงออกของแตละสวน จึงยอม
กอใหเกิดปฏิกิริยากระทบและตอบโตซึ่งกันและกัน

(3) ในระบบหนึ่ง ๆ จะประกอบดวยระบบยอยตาง ๆ (Subsustems) และภายในระบบ
ยอยก็อาจประกอบดวยระบบยอยลงไปอีกได

(4) การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ณ สวนใดสวนใดสวนหนึ่งของระบบ ยอมทําใหมีผลกระทบ
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ที่ตอเนื่องกันเปนลูกโซ (Chain of effects) และจําเปนตองเปลี่ยนแปลงหรือปรับปรุงสวนอื่นของ
ระบบดวยความสมดุลจึงเกิดขึ้นได หรือในทํานองเดียวกันอาจกลาวไดวา การเปลี่ยนแปลงของ
ระบบยอยอันใดอันหนึ่ง ยอมสามารถทําใหกระทบกระเทือนถึงระบบที่ใหญกวาไดดวยเชนกัน

สามารถกลาวไดโดยสรุปวาสวนตางๆของระบบจะสามารถเคลื่อนไหว และดําเนินการใน
สวนของตนเอง โดยการเคลื่อนไหวนี้จะกอใหเกิดปฏิกิริยาที่มีผลกระทบตอกัน และจะมีผลกระทบ
เปนลูกโซหากมีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นในระบบ ตัวอยางเชนหากแผนกครีเอทีฟทั้งหมดปวยดวย
โรคซารส หรือโรคทางเดินหายใจเฉียบพลัน ไมสามารถสรางสรรคผลงานออกมาได ฝายบริหาร
งานลูกคาก็อาจจะถูกตําหนิจากลูกคา หรือลูกคายายไปทํากับตัวแทนโฆษณาอื่น เนื่องจากเกิด
ความไมพอใจที่ตัวแทนโฆษณาไมสามารถสงงานไดทัน ซึ่งกอใหเกิดความเสียหาย สื่อโฆษณาที่
ไดทําการซื้อเอาไวก็ตองทําการยกเลิก ซึ่งการยกเลิกที่กระทันหันก็จะทําใหเกิดปญหาขายไมทัน
เปนตน จึงจะเห็นไดวาในระบบประกอบดวยหนวยยอยตางๆที่มเีพื่อสนับสนุนการทํางานของ
ระบบทั้งหมด และอาจจะประกอบดวยระบบยอยที่เล็กลงไปอีกไดโดยแนวคิดของระบบยอย (Sub
System) มีรายละเอียดดังตอไปนี้

Alter (1999) กลาววาระบบยอยคือสวนประกอบของระบบ ซึ่งอาจมองไดวาเปนระบบใน
รูปแบบหนึ่ง เพราะโดยทั่วไประบบยอยจะรวมตัวกันเพื่อกลายเปนระบบใหญ โดยแตละสวนจะมี
การทํางานที่แตกตางกันไป เชนบริษัทหนึ่งหรือ ระบบหนึ่งอาจมีระบบยอยคือ ฝายออกแบบสินคา
ฝายผลิต ฝายขาย และฝายบริการ และในแตละระบบยอยก็ยังสามารถแยกยอยในตําแหนงหนาที่
และสายงานไดอีก สิ่งที่จะสนับสนุน และกอใหเกิดความเขมแข็งใหกับแตละสวนภายในระบบคือ
ระบบสารสนเทศ ซึ่งจะมีสวนสําคัญที่ทําใหมีการประสานงานที่ดี

ระบบยอย (Subsystem) เปนสวนหนึ่งของระบบที่ตองพึ่งพาสวนอื่นๆ การเปลี่ยนแปลง
สวนใดสวนหนึ่งภายในองคกรจะมีผลกระทบตอสวนอื่นๆ องคกรจึงควรบริหารใหเกิดความสอด
คลองในทุกๆสวน (Daft, 2003) ระบบยอยที่อยูภายในระบบ หรือแผนกตางๆที่อยูภายในองคกรจะ
ไมสามารถตอบสนองตอเปาหมาย และประสานงานกันไดเปนอยางดีหากปราศจากการวางแผน
ลวงหนารวมกันอยางรอบคอบ การวางแผนนอกจากจะเปนการกําหนดทิศทางของบริษัท ยังเปน
แนวทางสําหรับระบบยอยที่อยูในบริษัทเพื่อใหเปนไปตามเปาหมาย ทําใหทุกสวนสามารถดําเนิน
งานไดอยางราบรื่น และสัมพันธกัน

ระบบที่มีความซับซอน จะมีการรวมตัวของระบบยอย (Sub System) เปนจํานวนมาก ที่มี
ความเกี่ยวของกัน การเปลี่ยนแปลงใดๆภายในระบบยอยจะมีผลกระทบตอสวนอื่นๆของระบบ
หรือองคกร จึงเปนสิ่งวําคัญที่จะตองมีการบริหารองคกรเพื่อใหเกิดการทํางานอยางสอดคลอง
และสรางแนวทางรวมกัน หากการตัดสินในของระบบ ขึ้นอยูกับระบบยอยแยกกัน ผลการดําเนิน
การขององคกรในองครวมจะดอยกวาที่ควรจะเปน แตหากระบบยอยขององคกรมีการตัดสินใจรวม
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กัน องคกรจะมีแนวโนมที่ประสบความสําเร็จสูงกวา เนื่องจากการทํางานรวมกันของทุกสวนรวม
กันจะใหผลดีกวาการทํางานแยกสวนกัน (Fandt, Goodman, & Lewis, 2001) การจัดการ
(Organizing) เปนเครื่องมือสําคัญที่จะทําใหระบบ หรือองคกรมีแบบแผนที่ชัดเจน จากการ
กําหนดโครงสรางขององคกร และการจัดการดานทรัพยากรมนุษย เชนเดียวกับการกําหนดหนาที่
ตางๆของระบบยอย

เมื่อเปรียบเทียบระหวางระบบขององคกร กับระบบของรางกาย บริษัทตัวแทนโฆษณาที่
ใหบริการแบบครบวงจรจะประกอบดวยหลายแผนกซึ่งเปนเสมือนระบบยอยที่ทํางานประกอบกัน
เชน ฝายครีเอทีฟ ซึ่งเปรียบเสมือนสมอง ฝายบริหารงานลูกคาซึ่งเปรียบเสมือนหัวใจ ฝายโปรดักชั่
น  จัดซื้อส่ือ กราฟฟก การเงินซึ่งเปนเสมือนแขน ขา ที่ทํางานประกอบกัน เพื่อใหเกิดรูปแบบการ
บริการที่ครบวงจรแกลูกคา ในขณะเดียวกันก็สามารถอยูรอด และเจริญเติบโตดานผลกําไร
ทามกลางการแขงขันที่รุนแรงได บริษัทตัวแทนโฆษณาที่ใหบริการแบบครบวงจรจึงเปนระบบที่มี
ระบบยอยประกอบอยูเปนจํานวนมากตามทฤษฎีเชิงระบบ และเปนรูปแบบของบริษัทตัวแทน
โฆษณาที่มีความซับซอนมากที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกันตัวแทนโฆษณาที่ใหบริการเฉพาเจาะจง
เชนใหบริการเฉพาะ ดานครีเอทีฟ กราฟฟก หรือซ้ือส่ือโฆษณาเทานั้น

กลาวโดยสรุปการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาที่ใหบริการแบบครบวงจรจึงตองมุงความ
สําคัญในกรอบของภาพรวม โดยมีการบริหารงานในแตละสวนใหมีความสอดคลองกัน แมวาธุรกิจ
ขนาดยอมจะเปนระบบขนาดเล็กที่มีระบบยอยจํานวนไมมากนักในการประกอบกันเพื่อเปนระบบ
ผูบริหารธุรกิจขนาดยอมจึงมักละเลยการวางรูปแบบในการควบคุมระบบ ทั้งนี้การควบคุมระบบให
มีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล ถือเปนปจจัยสําคัญที่จะสรางความสําเร็จใหกับระบบไมวาจะเปน
ระบบที่มีขนาดใหญ หรือระบบที่มีขนาดเล็กก็ตาม

ในกรณีของระบบชีวภาพ (Living System) องคกรควรมีการทดสอบสภาพแวดลอมอยาง
ตอเนื่อง และปรับตัวใหเขากับเศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี และการเปลี่ยนแปลงในระดับ
โลก สิ่งที่จะทําใหระบบสามารถอยูรอด และเจริญเติบโต คือการที่มีปจจัยนําเขาใหมๆสงผานเขา
มาอยางตอเนื่อง ระบบที่ไมไดรับปจจัยนําเขาจากสภาพแวดลอมจะตายในที่สุด (Fandt,
Goodman, & Lewis, 2001) การที่ระบบจะสามารถอยูรอด และเติบโตไดจะตองมีความไดเปรียบ
เชิงการแขงขัน (Jones, 2003) ทั้งนี้การวางแผนเชิงกลยุทธที่ดีจะนํามาซึ่งความไดเปรียบเชิงการ
แขงขัน (Lussier, 2000) กลยุทธจะเปนเครื่องกําหนดการเจริญเติบโตของระบบ และมีสวนชวยให
ระบบสามารถอยูรอดได (Daft, 2003) การศึกษาเรื่องกลยุทธจึงเปนสิ่งจําเปนสําหรับทุกระบบ
ความเชี่ยวชาญดานกลยุทธเปนสิ่งสําคัญสําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณา เพราะการใหคําแนะนําทาง
ดานกลยุทธ ถือเปนหนาที่หลักอยางหนึ่งของตัวแทนโฆษณา ความเชี่ยวชาญ และทักษะดานกล
ยุทธสามารถนํามาเปนหัวใจหลักในการแขงขัน (Core Competencies) ของตัวแทนโฆษณาได
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นอกจากนี้ความเชี่ยวชาญดานกลยุทธยังเปนสิ่งที่เลียนแบบไดยาก ซึ่งเปนจุดแข็งของบริษัทอัน
เปนที่ตองการของลูกคา

จากการพิจารณากิจกรรมในรูปของระบบจึงหมายความวา กิจกรรมหนึ่ง ๆ อาจเปนผลมา
จากกิจกรรมยอยหลายกิจกรรมรวมกันก็ได ซึ่งในกิจกรรมเหลานั้น การกระทําในสวนหนึ่งอาจกอ
ใหเกิดปฏิกิริยาขึ้นกับสวนอื่นหรือกิจกรรมอื่น ระบบที่เนนความสนใจเฉพาะภายในระบบคือระบบ
ปด สวนระบบที่ขยายความสนใจไปถึงระบบภายนอกที่ใหญกวาก็คือ ระบบเปด ซึ่งถือวา องคกร
เปนระบบยอยของระบบที่เปนสภาพแวดลอมภายนอกอีกทีหนึ่ง วิธีการเชิงระบบเห็นวา ระบบการ
บริหาร หมายถึงการจัดระเบียบความสัมพันธระหวางบุคคล ซึ่งมีลักษณะคลายกับระบบทางกาย
ภาพและทางชีววิทยา และมองวาในระบบบริหารนั้นประกอบดวยระบบใหญ และระบบยอย โดย
ทฤษฎีเชิงระบบเกี่ยวของกับการจัดตัวแปร ตัวคงที่ ซึ่งมีปญหาและผลกระทบจากปฏิกิริยาและ
การติดตอส่ือสาร ระหวางกันโดยมีกระบวนการเปลี่ยนแปลง (Transformation Process) ที่ทําให
ปจจัยนําเขา (Input) กลายมาเปนปจจัยนําออก (Output) แนวคิดการจดัการในเชิงระบบ (2002)
โดยแผนภาพที่ 2.1 จะแสดงใหเห็นถึงสวนประกอบของระบบซึ่งแสดงใหเห็นถึงกรอบภาพรวมของ
ระบบ

แผนภาพที่ 2.1: สวนประกอบของระบบ

ที่มา: Daft, R. L. (2003).  Management (6th ed.).  Australia: South-Western, p. 52.

จากแผนภาพที่ 2.1 ซึ่งไดแสดงถึงสวนประกอบของระบบ อันประกอบไปดวยปจจัยนําเขา
คือวัตถุดิบ ทรัพยากรขอมูล ทรัพยากรบุคคล และทรัพยากรทางการเงิน โดยผานกระบวนการ
เปลี่ยนแปลง หรือการบริหาร และเทคโนโลยีการผลิต เพื่อใหกลายมาเปนปจจัยนําออกคือ สินคา



26

และบริการ กําไรขาดทุน ความพอใจของลูกคา และลูกจางซึ่งจะสงผลตอบรับกลับมายังปจจัยนํา
เขา ทั้งนี้ในแตละสวนจะไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมซึ่งจะกลาวถึงโดยละเอียดในสวนตอไป

Fandt, Goodman, และ Lewis (2001) กลาววาปจจัยนําเขาอาจมีความแตกตางกัน ทั้งนี้
ขึ้นอยูกับธรรมชาติของแตละระบบ เชนปจจัยการผลิต แรงงาน ทุน ที่ดิน ลูกคา และขอมูล โดยนํา
ไปสูปจจัยนําออกซึ่งประกอบดวย ปจจยัทางกายภาพ หรือบริการ ขอมูลที่จับตองไมได อันเปนที่
ตองการของผูใชบริการ หรือลูกคาของระบบ โดย Alter (1999) ไดกลาวในทํานองเดียวกันวาปจจัย
นําเขา คือวัตถุ และขอมูลที่เขามาสูขอบเขตของระบบ ปจจัยนําออกคือ วัตถุ และขอมูลที่ออกจาก
ระบบไปสูสภาพแวดลอม ซึ่งปจจัยนําเขาจะมีความแตกตางกันไปตามแตสถานการณ และปจจัย
แวดลอม

Daft (2003) อธิบายวากระบวนการเปลี่ยนแปลง คือการบริหารการใชเทคโนโลยีการผลิต
เพ่ือเปลี่ยนปจจัยนําเขาใหกลายมาเปนปจจัยนําออก ซึ่งปจจัยนําออกรวมไปถึง สินคา และบริการ
จากองคกร ทั้งนี้กระบวนการเปลี่ยนแปลง (Transformation Process) เปนกลไกที่ทําใหปจจัยนํา
เขาเปลี่ยนมาเปนปจจัยนําออก โดยทั่วไปมักอยูในรูปของกระบวนการเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ
ซึ่งปจจัยการผลิตอันเปนปจจัยนําเขา จะแปรรูปเปนปจจัยนําออกอันเปนที่ตองการ การตอบกลับ
(Feedback) จะแสดงถึงขอมูลเกี่ยวกับสถานะ และผลการดําเนินงานของระบบ (Fandt,
Goodman, & Lewis, 2001) โดยการตอบกลับ จะเปนความรูจากผลที่ได ซึ่งมีอิทธิพลตอการเลือก
ปจจัยนําเขาระหวางกระบวนการในรอบถัดไป (Daft, 2003) ซึ่งจะเปนสวนที่ทําใหเกิดการแกไข
ปรับปรุงในครั้งตอๆไป โดยแผนภาพที่ 2.2 จะทําใหเห็นความสัมพันธระหวาง ปจจัยนําเขา
กระบวนการเปลี่ยนแปลง หรือกระบวนการบริหาร และกระบวนการเปลี่ยนแปลง อยางชัดเจนขึ้น

แผนภาพที่ 2.2: ปจจัยนําเขา ปจจัยนําออก และกระบวนการเปลี่ยนแปลง

ที่มา: Coulter, M. & Robbins, S. P. (2002).  Management (7th ed.).  Upper Saddle River,
NJ: Prentice Hall. p.59.
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จากแผนภาพ 2.2 จะไดเห็นวา องคกรธุรกิจเปรียบเสมือนเปนระบบหนึ่ง ซึ่งทําหนาที่แปร
สภาพ (Transformation System) โดยการนําทรัพยากรตางๆ ซึ่งประกอบไปดวย บุคลากร
เทคโนโลยี เงินทุน เครื่องมือ อุปกรณ และขาวสารขอมูลที่เกี่ยวของเขาสูองคการในรูปของปจจัย
นําเขา (Inputs) มาผานกระบวนการเปลี่ยนแปลง ใหปจจัยนําเขาเหลานี้ กลายมาเปนปจจัยนํา
ออก (Outputs) ที่ออกไปสูสภาวะแวดลอมภายนอก ในรูปของสินคา บริการ และผลตอบแทนใน
รูปตาง ๆ ทั้งในสวนที่เปนตัวเงิน และความพอใจใหแกสมาชิกผูมีสวนรวม เพื่อใหเปนไปตามวัตถุ
ประสงคของการรวมกันเปนระบบ เชนเดียวกันกับระบบขององคกร ซึ่งจะประกอบดวยระบบยอย
ตาง ๆ ที่แตละฝายตองทําหนาที่ชวยกันในการแปรสภาพทรัพยากร จนกระทั่งเปนสินคาและ
บริการตางๆ โดยระบบยอยเหลานี้ก็คือ ระบบการผลิต ระบบการเงิน ระบบการตลาด และอื่น ๆ
เชน ระบบการบริหารงานบุคคล ระบบการคนควาวิจัยและพัฒนา เปนตนทั้งนี้ระบบยอยเหลานี้
ตางก็มีหนาที่ในการนําเอาทรัพยากรที่มีอยูมาใช เพื่อใหเกิดประโยชนตามหนาที่ความรับผิดชอบ
ของระบบยอยนั้นๆ และเพื่อใหสัมฤทธิ์ผลตามวัตถุประสงคขององคกร (แนวคิดการจัดการในเชิง
ระบบ, 2002) พฤติกรรมของแตละสวนจะมีผลกระทบตอสวนอื่นๆที่เกี่ยวของ อีกทั้งผลกระทบนั้น
ก็จะมีอิทธิพลกับระบบในองครวม ดังนั้นการแกปญหา จึงตองมีความเขาใจในหนาที่ของแตละ
สวนของระบบยอยที่มีความสัมพันธซึ่งกันและกัน การบริหารที่มุงแตโครงสรางของงานจะไม
สามารถประสบความสําเร็จได หากการดําเนินงานภายในโครงสรางมีความยุงเหยิงไรระบบ ขาด
การประสานงานที่ดี จะทําใหขาดประสิทธิภาพ และกอใหเกิดความเสียหายตามมาในที่สุด

บริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอม ก็เปรียบเสมือนระบบหนึ่งซึ่งมีความ
เกี่ยวพันกับระบบอื่นๆ ไมวาจะเปนลูกคา ผูจําหนายปจจัยการผลิต โปรดักชั่นเฮาส และสื่อตางๆ
โดยเปาหมายของบริษัทตัวแทนโฆษณาจะมีการแปรสภาพขอมูลทางการตลาด และขอมูลที่ลูกคา
ตองการสื่อสารไปยังผูบริโภคเปาหมายซึ่งถือเปนปจจัยนําเขา มาเปน ชิ้นงานโฆษณาหรือปจจัย
นําออก การทําความเขาใจในดานความสัมพันธของแตละหนวยยอย จะชวยเอื้อประโยชน และทํา
ใหการดําเนินงานเปนไปไดโดยราบรื่น

สภาพแวดลอมของระบบ
สิ่งหนึ่งซึ่งมีอิทธิพลตอทุกกระบวนการในระบบโดยมิอาจหลีกเลี่ยงไดคือ ปจจัยดานสภาพ

แวดลอม ปจจุบันสภาพแวดลอมตางๆมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ทั้งในสวนของสังคมและใน
สวนขององคกร การบริหารทามกลางความเปลี่ยนแปลงนี้ นักบริหารจะตองมีความเขาใจในความ
เปลี่ยนแปลง มีความสามารถในการกระตุน และประสานความรวมมือจากแตละสวนของระบบ
หรือองคกรซึ่งมีความแตกตางกัน (Fandt, Goodman, & Lewis, 2001) จากมุมมองของทฤษฎีเชิง
ระบบ ซึ่งมองวาสวนตางๆ ที่มีความสัมพันธกัน จะมีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงของสวนอื่นๆ หาก
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มีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้น และอาจเกิดผลกระทบในรูปแบบของลูกโซได จากการเกิดผลกระทบที่
ตอกันเปนทอดๆ จากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม หรือปญหาที่เกิดขึ้นเพียงจุดเดียวก็อาจ
สงผลกระทบตอๆกันไดอยางใหญหลวง ตัวอยางเชนกรณีวิกฤตการณตมยํากุงของไทย ซึ่งเปน
วิกฤตการณทางเศรษฐกิจของประเทศไทยแตในทายที่สุดก็ไดลุกลามไปทั่วภูมิภาคเอเชีย

Hunger และ Wheelen (2000) กลาววาสภาพแวดลอมของระบบ จะรวมไปถึงปจจัยทั่ว
ไป ซึ่งไมมีผลโดยตรงกับกิจกรรมในระยะสั้นขององคกร หากแตจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใน
ระยะยาว ขององคกร ซึ่งสภาพแวดลอมของระบบจะมีอิทธิพล และกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงของ
ระบบอยางไมสามารถหลีกเลี่ยงได Daft (2003) กลาววาสภาพแวดลอมจะสามารถแบงไดเปน 3
สวนคือ

(1) สภาพแวดลอมภายนอก หรือสภาพแวดลอมโดยทั่วไป ซึ่งประกอบไปดวย สภาพแวด
ลอมทางดานเศรษฐกิจ สภาพแวดลอมทางดานเทคโนโลยี สภาพแวดลอมทางดานกฎหมาย และ
การเมือง สภาพแวดลอมทางวัฒนธรรมสังคม

(2) สภาพแวดลอมในการทํางาน ซึ่งประกอบไปดวย ลูกคา คูแขงขัน ผูขายปจจัยการผลิต
และตลาดแรงงาน

(3) สภาพแวดลอมภายใน ซึ่งประกอบดวย พนักงาน การบริหาร และวัฒนธรรม โดยแผน
ภาพที่ 2.3 จะแสดงใหเห็นถึงสภาพแวดลอม ซึ่งเปนปจจัยที่มีผลกระทบกับระบบโดยละเอียด

แผนภาพที่ 2.3: สภาพแวดลอมของระบบ

ที่มา: Daft, R. L. (2003).  Management (6th ed.).  Australia: South-Western, p. 75.
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แผนภาพที่ 2.3 ไดแสดงใหเห็นถึงสภาพแวดลอมของระบบ ซึ่งประกอบไปดวย สภาพแวด
ลอมโดยทั่วไป สภาพแวดลอมในการทํางาน และสภาพแวดลอมภายใน ซึ่งประกอบดวย พนักงาน
การบริหาร และวัฒนธรรม ทั้งนี้สภาพแวดลอมภายนอกมีดังตอไปนี้

สภาพแวดลอมภายนอก หรือสภาพแวดลอมโดยทั่วไป
(1) สภาพแวดลอมทางดานเทคโนโลยี (Technological) หมายถึงจํานวนเงินที่รัฐบาลใช

ในการวิจัย และพัฒนา จํานวนเงินที่อุตสาหกรรมใชในการวิจัย และพัฒนา ความพยายามทาง
เทคโนโลยี การคุมครองสิทธิบัตรทางความคิด สินคาใหม พัฒนาการใหมๆ ทางเทคโนโลยี การเผย
แพรสูตลาด การพัฒนาประสิทธิผล ระบบอัตโนมัติ (Hunger & Wheelen, 2000) รวมไปถึงความ
กาวหนาทางดานวิทยาศาสตร และเทคโนโลยีในธุรกิจ และสังคม ตัวอยางเชนเมื่อ 15 ปที่แลว
หลายๆบริษัทไมมีการใชคอมพิวเตอรในการดําเนินธุรกิจ ในขณะที่ปจจุบัน คอมพิวเตอร และการ
เขาถึงอินเตอรเนท การประชุมดวยภาพ โทรศัพทมือถือ และแฟกซถือเปนอุปกรณพื้นฐานที่ขาดไม
ไดสําหรับการดําเนินธุรกิจ (Daft, 2003) การพฒันาเทคโนโลยีถือเปนโอกาสทางธุรกิจของ บริษัท
ตัวแทนโฆษณา เนื่องจากการเผยแพรความรู และเทคโนโลยี ตองอาศัยความสามารถทางการสื่อ
สาร เพราะเมื่อมีสินคาที่เกี่ยวกับเทคโนโลยี หรือนวัตกรรมใหมๆเขาสูตลาด ซึ่งผูบริโภคยังไมมี
ความรูเกี่ยวกับตัวสินคา วิธีใช และประโยชนที่จะไดรับจากการใชสินคาเชน คอมพิวเตอรมือถือ
(Pocket PC) เครื่องเลน DVD เครื่องเลน Mp3 จึงตองอาศัยการโฆษณาเพื่อเปนการใหความรูกับผู
บริโภคถึงคุณประโยชนของตัวสนิคา นอกจากนี้การใชเทคโนโลยีตางๆเพื่ออํานวยความสะดวกใน
การทํางานจะสามารถสรางประสิทธิภาพ และประสิทธิผลในการทํางานไดมากขึ้น เชน การประชุม
ดวยภาพ (TV Conference) อินเตอรเนท (Internet) อีเมล (E-mail) โดยจะชวยใหยนระยะเวลาใน
การเดินทางไปหาลูกคา และการติดตอทางดานเอกสาร ซึ่งจะทําใหผูบริหารงานโฆษณา
(Account Executive) สามารถมีเวลาในการทํางานอื่น หรือดูแลลูกคารายอื่นทําใหเกิดเนื้องาน
มากขึ้น เทคโนโลยีทางดานการจัดการเอกสาร จะทําใหสามารถจัดขอมูลไดเปนระเบียบ เรียกใช
งาย และมีการใชเอกสารลาสุดอยูเสมอ ซึ่งจะลดความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นในชิ้นงานโฆษณาได

(2) สภาพแวดลอมทางวัฒนธรรมสังคม (Sociocultural) หมายถึงการเปลี่ยนแปลงของรูป
แบบการดํารงชีวิต ความคาดหวังในอาชีพ กิจกรรมของผูบริโภค อัตราการเพิ่มข้ึนของจํานวน
ประชากร อายุที่เร่ิมมีบุตร ความคาดหวังในชีวิต อัตราการเกิด (Hunger & Wheelen, 2000) นอก
จากนี้ยังรวมไปถึงคุณลักษณะทางกายภาพเชน แนวทางปฏิบัติ จารีต และ คุณคา ของประชากร
(Daft, 2003)
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(3) สภาพแวดลอมทางดานเศรษฐกิจ (Economic) คือปจจัยที่มีผลตอการแลกเปลี่ยน
ปจจัยการผลิต เงิน พลังงาน และขอมูล เชนแนวโนมรายไดประชาชาติ อัตราดอกเบี้ย อุปทานทาง
การเงิน อัตราเงินเฟอ ระดับการจางงาน คาจาง/การควบคุม การลดคา/การเพิ่มคา พลังงาน และ
ตนทุน รายไดสุทธิ (Hunger & Wheelen, 2000) เศรษฐกิจของประเทศ เปนสภาพแวดลอมที่มี
อิทธิพลอยางสูงตอธุรกิจตัวแทนโฆษณา ในชวงที่มีภาวะเศรษฐกิจที่ดี มีระดับรายไดประชาชาติสูง
มีอัตราเงินเฟอที่พอเหมาะ มีการจางงานสูง และมีอัตราการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจอยาง
ตอเนื่อง บริษัทโฆษณาจะมีแนวโนมในการเจริญเติบโตสูงตามไปดวย จากการใชงบประมาณใน
การโฆษณาของธุรกิจสินคา และบริการตางๆ ในทางกลับกันเมื่อเศรษฐกิจอยูในภาวะวิกฤต มี
ระดับรายไดประชาชาติต่ํา อยูในภาวะเงินฝด มีการจางงานต่ํา และเศรษฐกิจถดถอย บริษัท
โฆษณาจะมีแนวโนมในการเจริญเติบโตต่ํา จากการตัดงบประมาณในการโฆษณา จึงถือไดวา
ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ มีความสําคัญตอธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนอยางยิ่ง

(4) สภาพแวดลอมทางดานกฎหมาย และการเมือง (Political - Legal) กฎหมายตอตาน
การทุมตลาด (Antitrust Regulation) กฎหมายคุมครองสภาพแวดลอม กฎหมายเกี่ยวกับภาษี
กฎหมายการคาระหวางประเทศ ทัศนคติตอบริษัทตางชาติ กฎหมายการจางงาน ความมั่นคงของ
รัฐบาล (Hunger & Wheelen, 2000) สําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณา กฎหมายที่เกี่ยวของคือ พระ
ราชบัญญัติ คุมครองผูบริโภค ในสวนของการเมือง การเปลี่ยนรัฐบาล ก็จะมีผลตอตัวแทนโฆษณา
ที่ทําโฆษณาใหกับหนวยงานของรัฐ

(5) สภาพแวดลอมระหวางประเทศ (International) หมายถึงกิจกรรมที่เกิดขึ้นภายนอก
ประเทศซึ่งเปนสภาพแวดลอมภายนอก และเปนจุดเริ่มตนของการเกิดคูแขงรายใหม ลูกคา และ
ปจจัยการผลิตใหมๆ นอกจากนี้ยังมีผลตอสังคม เทคโนโลยี และแนวโนมเศรษฐกิจ (Daft, 2003)

สภาพแวดลอมในการทํางาน
Daft (2003) กลาววานอกเหนือจากสภาพแวดลอมภายนอกซึ่งจะมีอิทธิพลตอการดําเนิน

ธุรกิจแลว สภาพแวดลอมในการทํางานก็เปนสวนสําคัญที่จะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงตางๆได
ทั้งนี้สภาพแวดลอมในการทํางานประกอบดวย 3 สวนคือ

(1) ลูกคา (Customers) คือบุคคล และองคกรที่ทําการซื้อสินคา และบริการจากองคกร ผู
บริโภคเปนสวนที่สําคัญมาก เนื่องจากเปนปจจัยที่จะประเมินถึงความสําเร็จขององคกร

(2) คูแขง (Competitors) หมายถึงองคกรอื่นที่ดําเนินธุรกิจภายใตอุตสาหกรรมเดียวกับ
เรา หรือเปนธุรกิจที่มีสินคา และบริการที่คลายคลึงกัน เพื่อลูกคากลุมเดียวกันคูแขงถือเปนสภาพ
แวดลอมภายนอกของระบบ ซึ่งไมสามารถควบคุมได ความเคลื่อนไหว และการเปลี่ยนแปลงของคู
แขงไมวาจะเปน การพัฒนาผลิตภัณฑใหม การลดราคา การเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย การทํา
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โปรโมชั่น ลวนแลวแตมีผลกระทบตอยอดขาย และสวนแบงการตลาดของบริษัท การวิเคราะหคู
แขงจึงถือเปนเรื่องสําคัญตอการวางกลยุทธ และการปรับตัวขององคกร

(3) ปจจัยการผลิต (Supplier) คือสวนของวัตถุดิบที่องคกรใชในการผลิต เพื่อกอใหเกิด
ปจจัยนําออก ความสัมพันธที่ดีระหวางผูผลิต และสวนของปจจัยการผลิต จะเปนกุญแจสําคัญที่
จะชวยลดคาใชจาย รักษาคุณภาพ และทําใหข้ันตอนตางๆรวดเรว็ขึ้น

(4) ตลาดแรงงาน (Labor Market) หมายถึงแหลงที่มาของทรัพยากรบุคคลที่จะเขามา
ทํางาน และกอใหเกิดปจจัยนําออก ผลงาน หรือช้ินงานโฆษณา ทั้งนี้อาจไดรับผลกระทบจาก
สภาพแวดลอมที่มีการแยงตัวบุคคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ และมีฝมือเปนพิเศษ

สภาพแวดลอมภายใน
Daft (2003) กลาววานอกจาก สภาพแวดลอมทั่วไป และสภาพแวดลอมระดับการทํางาน

แลวยังมีสวนของปจจัยภายในซึ่งเปนสภาพแวดลอมภายในองคกรประกอบดวย (1) วัฒนธรรม
องคกร ซึ่งจะเนนที่พฤติกรรมของพนักงานเมื่ออยูในองคกร (2) การบริหาร ซึ่งจะเนนที่ความ
สามารถขององคกรในการปรับตัวใหเขากับเศรษฐกิจ (3) พนักงาน ซึ่งเปนสวนสําคัญในการสราง
งาน หรือผลผลิตใหกับองคกร

ปจจุบันสภาพแวดลอมตางๆมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ทั้งในสวนของสังคม และใน
สวนขององคกร การบริหารทามกลางความเปลี่ยนแปลงนี้ ผูนําจะตองมีความเขาใจในความ
เปลี่ยนแปลง มีความสามารถในการกระตุน และประสานความรวมมือจากแตละสวนของระบบ
หรือองคกรซึ่งมีความแตกตางกัน (Fandt, Goodman, & Lewis, 2001) การศึกษาถึงสวนประกอบ
ตางๆของสภาพแวดลอมมีความสําคัญอยางยิ่งตอผูบริหารในการที่จะนําพาองคกรไปสูความ
สําเร็จ สภาพแวดลอมที่อยูรอบองคกร รวมไปถึงสังคม การเมือง และพลังทางเศรษฐกิจ (Daft,
2003) ผูบริหารจึงตองใหความสําคัญกับการติดตาม วิเคราะหสภาวะแวดลอมที่เปลี่ยนไปเพื่อ
สรางความไดเปรียบแกองคกรทามกลางสภาวะแวดลอมที่พลิกผัน และใชประโยชนจากการ
เปลี่ยนแปลงของปจจัยตางๆ และปรับตัวใหเขากับส่ิงที่เกิดขึ้นอยางชาญฉลาด

สวนหนึ่งของการวิเคราะหแนวปฏิบัติซึ่งกําหนดเพื่อใชเปรียบเทียบ และเลือกแนวทางใน
การตัดสินใจแกปญหาของระบบก็คือ การวิเคราะหเชิงเศรษฐศาสตร ทั้งในสวนของเศรษฐศาสตร
จุลภาค และเศรษฐศาสตรมหภาค จะมีสวนชวยในการตัดสินใจสําหรับดําเนินการในปจจุบัน และ
อนาคต (วันชัย ริจิรวนิช และ ชอุม พลอยมีคา, 2536) โดยแนวคิดที่นําเสนอตอจากนี้เปนแนวคิด
ทางดานเศรษฐศาสตรในภาพกวางเพื่อที่จะชวยใหผูอานสามารถเขาใจตัวแปรทางเศรษฐกิจที่จะ
แสดงถึงสภาพเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งจะเปนประโยชนตอการวิเคราะหสภาวะแวดลอมทางดาน
เศรษฐกิจตามที่ไดกลาวมาแลวในเชิงลึก ซึ่งจะกอใหเกิดมุมมอง และแนวทางในการบริหารธรุกิจ
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ตัวแทนโฆษณาที่มีความชัดเจนยิ่งขึ้น เนื่องจากปจจัยทางดานเศรษฐกิจ ถือไดวาเปนปจจัยที่มี
ความสําคัญ และมีผลกระทบตอธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนอยางมาก ดังนั้นการทําความเขาใจ
อยางถองแทเกี่ยวกับ การวิเคราะหเชิงเศรษฐศาสตร เครื่องชี้วัด และตัวเลขทางเศรษฐกิจซ่ึงชี้ให
เห็นถึงแนวโนมทางเศรษฐกิจ ของเจาของกิจการ หรือผูบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงเปนเรื่อง
สําคัญที่ไมควรมองขาม

การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจของระบบในเชิงเศรษฐศาสตร
วันชัย ริจิรวนิช และ ชอุม พลอยมีคา (2536) กลาววาความรูความเขาใจในทฤษฎี และ

หลักการทางเศรษฐศาสตรมีคุณประโยชนอยางยิ่ง ในการแกปญหาเชิงเศรษฐศาสตรขององคกร
ซึ่งกฎ และทฤษฎีทางเศรษฐศาสตรสําคัญๆ ที่จะชวยในการตัดสินใจในเชิงธุรกิจคือ

(1) กฎของความขาดแคลน (The Law of Scarcity)
(2) กฎของการลดลงของผลได (The Law of Diminishing Return)
(3) อุปสงค และอุปทาน (Demand & Supply)
(4) ราคา เงินเฟอ และเงินฝด (Price Inflation and Deflation)

กฎของความขาดแคลน
วันชัย ริจิรวนิช และ ชอุม พลอยมคีา (2536) กลาววาถาเราสามารถจัดหาสิ่งของตางๆมา

ตอบสนองความตองการตางๆของมนุษยไดอยางไมมีที่สิ้นสุดปญหาทางดานความตองการของ
มนุษยก็คงหมดสิ้น ในทํานองเดียวกันถาเรามีวัสดุเพียงพอกับการผลิต มีแรงงาน และทรัพยากร
อ่ืนๆ ที่ใชในการผลิตมากเกินพอปญหาตางๆ เกี่ยวกับการผลิตก็คงไมมีเชนเดียวกัน แตในความ
เปนจริงทรัพยากรทุกอยางมีจํากัด สิ่งของทุกอยางมีคุณคาทางเศรษฐศาสตร และกฎของความ
ขาดแคลนจึงยังคงอยูเสมอ จาก ความจํากัดของทรัพยากร การสนองความตองการที่ไมถูกจังหวะ
และความบกพรองในการสนองความตองการตางๆ ความขาดแคลนจึงเปนของคูกับความตองการ
ของมนุษย การจัดสรรทรัพยากรที่มีอยูจํากัดอยางฉลาด จะเปนวิธีการในการลดสภาพความขาด
แคลนลง ความตระหนักในกฎของความขาดแคลนจะทําใหมนุษยใชทรัพยากรธรรมชาติดวยความ
ฉลาด และมีคุณคามากขึ้น การใชทรัพยากรตองคํานึงถึงหลักเศรษฐศาสตร โดยใหมีการจัดการ
เพื่อใหสามารถใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุด ในเวลาที่เหมาะสมที่สุดความขาดแคลนเปน
สาเหตุสําคัญที่ทําใหเราตองเกี่ยงของกับเศรษฐศาสตร และความขาดแคลนทําใหเราตองตัดสินใจ
เลือกหรือดําเนินการอยางใดอยางหนึ่งเนื่องจากทรัพยากรมีจํากัด
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ไมวาจะเปนบริษัทตัวแทนโฆษณาในขนาดใด ก็ลวนแลวตองประสบกับความจํากัดของ
ทรัพยากรทั้งสิ้น เชนเงินลงทุน เงินหมุนเวียน เครื่องอํานวยความสะดวก อุปกรณสํานักงาน
ทรัพยากรบุคคล และเวลา ที่ทีอยูอยางจํากัด ซึ่งความจํากัดของสิ่งตางๆเหลานี้จะทําใหบริษัท
สามารถสรางชิ้นงานโฆษณา และดูแลลูกคาไดจํานวนหนึ่ง แตหากบริษัทตองการ Pitch งาน
บริษัทก็ตองจัดสรรทรัพยากรสวนหนึ่งไปใชเพื่อที่จะไดงานออกมาเพื่อทําการ Pitch ซึ่งจะทําให
งานหลักไดนอยลง หรือดอยประสิทธิภาพลง เนื่องจากตองมีการเจียดสรรทรัพยากรบางสวนที่ใช
ในงานหลักออกไป และตองใชทรัพยากรนั้นๆอยางคุมคา

กฎการลดลงของผลได
วันชัย ริจิรวนิช และ ชอุม พลอยมีคา (2536) กลาววากฎการลดลงของผลไดสรุปเปนใจ

ความไดวา การเพิ่มปริมาณงานอยางหนึ่ง โดยใหอยางอื่นคงที่ จะทําใหไดผลงานที่เพิ่มข้ึน แตจะ
เพิ่มข้ึนจนถึงจุดหนึ่ง ซึ่งผลงานที่ไดตอหนวยไดเพิ่มข้ึนจนมีคาสูงสุดแลวปริมาณผลงานตอหนวยที่
ถูกเพิ่มนั้นจะลดลง ทั้งนี้กฎการลดลงของผลไดเปนกฎที่สําคัญมากในทางเศรษฐศาสตร ถึงแมวา
ทุกสิ่งทุกอยางในโลกจะมิไดเปนไปตามกฎนี้ แตกฎนี้เปนประโยชนในการวิเคราะหเพื่อการตัดสิน
ใจทางธุรกิจอยางยิ่ง ซึ่งนักวิเคราะหไมควรที่จะมองขาม

ในสวนของกฎการลดลงของผลไดที่จะใชในงานโฆษณาคือ เวลาในการทํางานของ
บุคลากรในวงการโฆษณาซึ่งเปนที่ทราบกันดีวา ไมคอยเหมือนการทํางานในสายอาชีพอื่น ผู
บริหารตัวแทนโฆษณาคงทราบกันดีวาเมื่อถึงจุดหนึ่งกจ็ะเร่ิมมีอาการเมื่อยลา เหน็ดเหนื่อย ซึ่งทํา
ใหประสิทธิภาพไมดีเทาที่ควร ดังนั้นการบริหารปริมาณ และเวลาในการทํางานของพนักงานที่
เหมาะสม ก็จะเปนการรักษาประสิทธิภาพในการทํางาน โดยพนักงานไมตองทํางานอยางเหนื่อย
ลา จนทําใหงานที่ออกมาไมดี หรือไมเต็มประสิทธิภาพที่บุคคลนั้นจะทําไดหากไดพักผอนเพียงพอ

อุปสงค และอุปทาน (Demand & Supply)
วันชัย ริจิรวนิช และ ชอุม พลอยมีคา (2536) กลาววาอปุสงค (Demand) และอุปทาน

(Supply) เปนเรื่องพื้นฐานทางเศรษฐศาสตร ซึ่งแสดงพฤติกรรมของผูบริโภค (ผูซื้อ) กับผูผลิต (ผู
ขาย) ที่มีตอการเปลี่ยนแปลงของราคา โดยปกตินอกเหนือจากองคประกอบอื่นๆของตลาด ราคา
เปนองคประกอบสําคัญในการจูงใจใหเกิดอุปสงค หมายความวาปริมาณสินคาที่ผูบริโภคจะซื้อนั้น
ขึ้นอยูกับราคา ถาองคประกอบอื่นๆของการตลาดไมเปลี่ยนแปลง ถาราคาสินคาสูงขึ้นจะทําใหสิน
คานั้นสามารถขายไดนอยลง และถาราคาสินคาลดลง ความตองการซื้อสินคานั้นกจ็ะมากขึ้น กล
ไกนี้สามารถอธิบายไดดังนี้

(1) ราคาสินคาที่ลดลง เปนมูลเหตุจูงใจใหผูบริโภคซื้อสินคามากขึ้น ซึ่งหมายความวาลูก
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คาเดิมจะซื้อมากขึ้น หรืออาจะมีลูกคาใหมที่ลองซ้ือเนื่องจากสินคามีราคาถูก
(2) เมื่อราคาสินคาสูงขึ้น ผูบริโภคก็จะพยายามหาสิ่งทดแทนที่มีราคาถูกกวา หรือจะลด

ปริมาณการซื้อลง ทําใหปริมาณความตองการของสินคานั้นลดลง ทั้งนี้อาจจะมีผูมีรายไดสูง หรือ
พอมีกําลังซื้อเทานั้นที่ยังคงซื้ออยู

ในทางกลับกัน ถาราคาสูงขึ้นก็จะดึงดูดใหมีผูผลิตมากขึ้น หรือมีการเพิ่มปริมาณการผลิต
ซึ่งหมายถงึการมีอุปทาน หรือความตองการขายที่เพิ่มมากขึ้น ซึ่งเมื่อสถานการณนี้เกิดขึ้นก็จะทํา
ใหเกิดสินคาลนตลาด การแขงขันที่สูงขึ้นจะมีผลตอราคา อาจจะมีการตัดราคาซึ่งจะทําใหราคา
ตลาดลดลง (วันชัย ริจิรวนิช และ ชอุม พลอยมีคา, 2536)

หลักอุปสงค และอุปทานเปนทฤษฎีคลาสสิกที่สามารถนําไปใชไดกับแทบทุกธุรกิจ ไมวา
จะเปนธุรกิจใด ปจจุบันมีการขยายตัวของผูประกอบการในองคกรขนาดกลาง และขนาดยอม
จํานวนมาก จากการกระตุนและสงเสริมของภาครัฐ ดังนั้นจะเห็นไดวามีอุปสงคเพิ่มเติมเขามาใน
ตลาด ในขณะที่บริษัทตัวแทนโฆษณาที่เหลือรอดจากพิษเศรษฐกิจในชวงที่ผานมาไมมากนัก จึง
ทําใหอุปทานในตลาดต่ํากวาอุปสงค แตสิ่งตางๆเหลานี้ยังไมมีความชัดเจนนักเนื่องจาก นักธุรกิจ
ใหมเหลานี้ยังไมคุนเคยกับการโฆษณามากนัก แตเมื่อมีตัวอยางของความสําเร็จอันเปนผลจาก
การโฆษณาและสื่อสารการตลาดที่ดี ก็จะสรางอุปสงคในการทําโฆษณาของบริษัทตางๆมากขึ้นใน
ขณะที่บริษัทโฆษณาที่มีอยูมีงานลนมือ ไมสามารถรับงานได ราคาสูงขึ้น ซึ่งจะจูงใจใหมี
ผูประกอบการดานโฆษณารายใหมๆเขามาในตลาดมากขึ้นซึ่งจะทําใหราคาต่ําลงในที่สุด

ตนทุน (Cost)
วันชัย ริจิรวนิช และ ชอุม พลอยมีคา (2536) กลาววาตนทุนมีความหมายที่แตกตางกันไป

โดยมีรูปแบบ โดยตนทุนมีหลายชนิดดังตอไปนี้คือ
(1) ตนทุนอนาคต (Future Cost) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับอนาคต เชนการจัดซื้อเครื่อง

คอมพิวเตอรในปหนา การประเมินคาใชจายจึงเปนการประเมินตนทุนสําหรับอนาคต เชนถาเครื่อง
คอมพิวเตอรราคา 50,000 บาท ในปหนาโดยที่ราคาของสิ่งของไมเปลี่ยนแปลง (Price Constant)
เราสามารถเตรียมคาใชจายในปจจุบันไมถึง 50,000 บาทเมื่อรวมดอกเบี้ยสําหรับหนึ่งปก็จะครบ
50,000 บาทพอดี

(3) ตนทุนเสียโอกาส (Opportunity Cost) การเสียโอกาส หรือเสียผลประโยชนที่พึงไดถือ
เปนตนทุนในลักษณะหนึ่ง ตนทุนคาเสียโอกาส จึงเปนตนทุนในลักษณะกําไรขาดทุน ที่ควรจะได
โดยมากตนทุนนี้เกดิขึ้นไดเนื่องจากความจํากัดของทรัพยากร

(4) ตนทุนจม (Sunk Cost) ตนทุนที่ไดชําระไปหมดแลวถือวาเปนตนทุนจม จึงนับเปนตน
ทุนของอดีตซึ่งจะไมเกี่ยวของกับการตัดสินใจในอนาคต



35

(5) ตนทุนตามบัญชี (Book Cost) ในการคิดตนทุนเครื่องจักรเมื่อหักคาเสื่อมราคาไปแลว
เครื่องจักรนั้นๆจะมีตนทุนที่เราบันทึกเปนตัวเลข โดยวิธีของการคิดคาเสื่อมราคาเปนตนทุนใน
บัญชีในขณะนั้น ตนทุนตามบัญชีจึงเปนเพียงตัวเลขที่บันทึกไวเทานั้น ตนทุนจริงๆ จะเปนเทาไหร
นั้นเปนอีกเรื่องหนึ่ง ซึ่งคาของตนทุนตามจริงอาจจะมากกวา หรือนอยกวาตนทุนตามบัญชีก็ได

(6) ตนทุนเงนิสด (Cash Cost) ตนทุนหรือคาใชจายตางๆ ที่ชําระเปนเงินสด จัดเปนตน
ทุนเงินสดทั้งสิ้น

(7) ตนทุนการทดแทนทรัพยสิน (Replace Cost) เมื่ออายุการใชงานของทรัพยสินมากขึ้น
เร่ือยๆ ประสิทธิภาพก็ยอมตองลดลงจากการใชงาน ทําใหคาใชจายตางๆ ที่เกี่ยวของสูงขึ้นตามไป
ดวย การนําเครื่องจักรใหมที่ทันสมัย และมีประสิทธิภาพสูงกวามาทดแทนจะชวยใหประหยัดคาใช
จาย ตนทุนเพื่อการทดแทนทรัพยสนิ จะรวมถึงคาใชจายตางๆที่ตองชําระ เพื่อการไดมาซึ่งทรัพย
สินเพื่อการผลิต หรือบริการซึ่งจะนํามาซึ่งทรัพยสินที่มีอยูเชนเครื่องจักร คาอุปกรณ และคาติดตั้ง
มาคิดรวมกัน

(8) ตนทุนเปลี่ยนยายได (Postponable Cost) ตนทุน หรือคาใชจายบางอยางสามารถ
กําหนดเพิ่มหรือลด ตามความจําเปน เชนคาบํารุงรักษาอาจจะเพิ่มหรือลดตามวาระที่เหมาะสมได
ตนทุนที่ไมสามารถเปลี่ยนยายได จะเปนตนทุนที่ตองชําระในจํานวนที่กําหนด โดยไมสามารถที่จะ
ลด หรือเปลี่ยนไดคือตนทุนคาแรงงาน

(9) ตนทุนเพิ่ม (Increment Cost) ธุรกิจที่ขยายตัวจากระดับหนึ่งไปอีกระดับหนึ่งจะ
ตองการเงินทุนเพิ่ม ถือวาเปนตนทุนเพิ่ม ตนทุนชนิดนี้มีประโยชนอยางยิ่ง ในการวิเคราะหการลง
ทุนของโครงการลงทุนใดๆ ตนทุนที่เพิ่มข้ึนจากเดิมจะตองใหผลประโยชนคุมกับจํานวนเงินที่
เปนตนทุนเพิ่ม ชวงเวลาภายหลังจากการเพิ่มทุนจะเปนสาวนสําคัญในการวิเคราะหดวย

(10) ตนทุนเพิ่มตอหนวย (Margin Cost) ตนทุนเพิ่มสําหรับหนวยหรือบริการที่เพิ่มข้ึน
หนึ่งหนวย คือตนทุนเพิ่มตอหนวยเชนอัตราการผลิตที่เปนอยูปจจุบันคือ 200 หนวย เราตองการ
เพิ่มเปน 300 หนวย โดยเพิ่มเงินลงทุนเปนจํานวนเงิน 100 บาท ตนทุนตอหนวยจะเปน 1 บาท แต
ถาเราเพิ่มการผลิตเปน 400 หนวย ตนทุนเพิ่มอาจมีคาเพียง 150 บาท ตนทุนเพิ่ม ณ จดุนี้จะมีคา
เพียง 75 สตางคตอหนวย ตนทุนเพิ่มตอหนวย จะเปนคาที่มีประโยชนตอการตัดสินใจ สวนมาก
การตัดสินใจมักจะผิดพลาด เนื่องจากการยึดถือตนทุนโดยเฉลี่ยตอหนวย (Average Cost) แทนที่
จะใชตนทุนเพิ่มตอหนวย

(11) ตนทุนแยกได และตนทุนรวม (Tracable and Common Cost) ตนทุนแยกได
เปนตนทุนซึ่งสามารถจัดสรร ประเมินตนทุนไดชัดเจน วาเปนตนทุนของผลิตภัณฑ หรือเปนตนทุน
คาดําเนนิงาน หรือคาใชจายสําหรับการบริการใดๆ เชนตนทุนวัสดุโดยตรง หรือคาแรงงานโดยตรง
โดยมากจะสามารถจัดสรร หรือประเมินไดงาย สวนตนทุนที่ไมสามารถแยกประเมินเปนตนทุน
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เฉพาะหนวยของผลิตภัณฑ หรือการบริการเรียกวาตนทุนรวม ตัวอยางเชน คาไฟฟาของโรงงานที่
ผลิตสินคาหลายรายการจนไมสามารถแยกไดวาคาไฟฟาดังกลาวเปนคาไฟฟาของสินคาชนิดใด
คาไฟฟาจึงเปนตนทุนรวม

(12) ตนทุนควบคุมได และตนทุนลดได (Controllable and Reducible Cost) ตนทุนโด
ใหบริการได โดยทั่วไปเปนตนทุนที่ควบคุมได หมายความวาเราสามารถควบคุมคาใชจายในการ
ผลิต หรือการใหบริการก็ได แตการควบคุมจะทําไดไมทุกรายการ และทําไดในระดับหนึ่งเทานั้น
และบางครั้งก็ไมจําเปนถึงกับตองการควบคุม การกําหนดลักษณะของตนทุนใหเปนตนทุนควบคุม
ไดจึงมีคุณคาอยางยิ่ง การควบคุมตนทุนในสวนที่ไมจําเปนถือวาเปนการสูญเสียอยางหนึ่ง การ
พยายามลดตนทุนบางอยางอาจกอใหเกิดความเสียหายมากกวาคาใชจายที่เราพยายามประหยัด

(13) ตนทุนโดยตรง และตนทุนทางออม (Direct and Indirect Cost) คาใชจายที่เราคิด
โดยตรงกับทรัพยสิน หรือผลิตภัณฑ เชนคาแรง หรือคาวัสดุ เราจะจายเปนจํานวนเงิน หรือส่ิงทด
แทนอื่นโดยตรงตามจํานวนผลิตที่เกิดขึ้น ตนทุนโดยตรงจึงเปนตนทุนชนิดเดียวกับตนทุนแยกได
สวนตนทุนทางออมเปนตนทุนที่อยูในลักษณะตนทุนรวม ซึ่งไมสามารถแยกแสดงเปนแตละราย
การของผลิตภัณฑชนิดตางๆไดเชนคาไฟฟา คายามรักษาการ คาใชจายดานการบริหาร สวนมาก
ตนทุนโดยตรงกับตนทุนทางออมจะผูกพันกับการผลิต หมายความวาตนุทนใดเกี่ยวของกับการผลิ
ตจะถือวาเปนตนทนุโดยตรง สวนตนทุนที่ใชสําหรับเปนสวนชวยใหเกิดการผลิตถือวาเปนตนทุน
ทางออม

(14) ตนทุนคางจาย และตนทุนรอการตัดบัญชี (Accrued and Deferred Cost) ตนทุน
คางจาย คือตนทุนที่คิดสําหรับการใชบริการกอนการชําระ สวนตนทุนรอการตัดบัญชีคือ ตนทุน
สําหรับการบริการที่ยังไมส้ินสุด รวมถึงคาใชจายลวงหนา (Prepaid Expense) ดวยอยางเชน คา
เชา คาวัสดุคงคลัง สําหรับวัสดุคงคลัง หรือสินคาที่รอขาย จะถือเปนตนทุนที่จายแลว (Expired
Cost) เมื่อสินคานั้นไดเปลี่ยนมือไปแลว

(15) ตนทุนคงที่ และตนทุนแปรผัน (Fixed and Variable Cost) ตนทุนคงที่คือตนทุนที่คิด
สําหรับทรัพยสินที่ใหบริหาร หรือผลิตผลได สวนตนทุนแปรผันจะเปลี่ยนไปตามจํานวนหนวยผลิต
ที่เพิ่มข้ึน เชนคาวัสดุจะเพิ่มข้ึนหากมีการผลิตที่มากขึ้น

(16) ตนทุนแรกเริ่ม และตนทุนดําเนินการ (First and Operating Cost) ตนทุนแรกเริ่มคือ
คาใชจายสําหรับการลงทุนธุรกิจ เปนสวนที่เราเรียกวาตนทุนของธุรกิจ เชนตนทุนของทรัพยสิน
ตางๆ เพื่อการผลิต หรือใหบริการ บางทีเราเรียกตนทุนแรกเริ่มวา ตนทุนเพื่อการลงทุน (Capital
cost) สวนตนทุนดําเนินงานคือคาใชจายที่ตองเตรียมไวเพื่อการดําเนินการทรัพยสินที่ลงทุนไป
เพื่อใหสามารถเกิดผลผลิต หรือบริการได เชนตองมีคาแรง คาวัสดุ และคาใชจายอื่นๆ
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(17) ตนทุนเพื่อการตัดสินใจ (Decision Making Cost) เราไดแยกชนิดของตนทุน หรือคา
ใชจายไวพอสังเขป เพื่อความเขาใจเบื้องตนเกี่ยวกับคาใชจาย ซึ่งจะตองนําไปใชในทางบัญชี และ
การวิเคราะหทางเศรษฐศาสตร ตนทุนแตละอยาง แตละชนิดเมื่อประเมินมาไดแลวยอมจะมี
ลักษณะของการนําไปใชงานที่แตกตางกันไป เชนคาเสื่อมราคาเปนคาใชจายที่ประเมินเพื่อการหา
ผลกําไรขาดทุน แตจะนํามาใชเปนตัวกําหนดเพื่อการตัดสินใจในเรื่องการทดแทนเครื่องจักรไมได
 เม่ือผูบริหารทราบถึงตนทุนตางๆแลว ข้ันตอไปก็ควรจะมีความเขาใจในลักษณะของตน
ทุนดวย ซึ่งลักษณะของตนทุนมีดังตอไปนี้

ลักษณะของตนทุนการผลิต
ประพันธ เศวตนันท และ ไพศาล เล็กอุทัย (2535) ไดกลาววาราคา และจํานวนสินคาที่ซื้อ

ขายกันในทองตลาดนั้นกําหนดโดยกลไกอุปสงค และอุปทานของสินคาแตละชนิด ในสวนของอุป
ทาน ความตองการและความสามารถของผูผลิตที่จะผลิตสินคาออกจําหนาย เปนตัวกําหนด
จํานวนสินคาที่จะเสนอขายในทองตลาด ณ ระดับราคาตางๆกันตนทุนการผลิตสินคามีความ
สําคัญตอผูผลิตอยางมาก เพราะถาตนทุนการผลิตสูงกวาราคาหรือคาตอบแทนที่จะไดรับ  ผูผลิต
ยอมไมตองการผลิตสินคาเพื่อวางขายในตลาดอีกตอไป ตนทุนการผลิตในทางเศรษฐศาสตร
พิจารณาในความหมายของคาเสียโอกาสที่สินคา และบริการอยางอื่นไมสามารถทําการผลิตได
เพราะไดนําทรัพยากรมาผลิตสินคาชนิดนั้นเสียแลว เราจึงมักเรียกตนทุนการผลิตทางเศรษฐ
ศาสตร (Economic Cost) วาคาเสียโอกาส (Opportunity Cost) ตนทุนการผลิตในทางเศรษฐ
ศาสตร คือคาใชจายตางๆที่เกิดขึ้นในระหวางการผลิตสินคาและบริการ ซึ่งหนวยผลิตไดจายไป
เพื่อดึงดูดทรัพยากรที่กําลังถูกใชงานในที่อ่ืน ใหเขามาสูกระบวนการผลิตของหนวยผลิต และราย
จายในการผลิตนี้อาจจะมองเห็น หรือมองไมเห็นก็ได จากคําจํากัดความดังกลาว ทําใหตนทุนการ
ผลิต (Production Cost) แบงออกเปน 2 กลุมใหมๆไดแก

(1) ตนทุนทางตรง (Direct Cost) ไดแก ตนทุนที่ตองจายเปนเงินสด ซึ่งเห็นไดชัดเจน บาง
ตําราจึงเรียกวาตนทุนแจงชัด (Explicit Cost) เชนคาจางแรงงาน คาซอมแซมเครื่องจักร คาวัตถุ
ดิบ คาน้ํามันเชื้อเพลิง เปนตน ตนทุนทางตรงเหลานี้ถาเอามารวมกันแลว ในทางเศรษฐศาสตรยัง
ไมถือวาเปนตนทุนการผลิตทั้งหมด

(2) ตนทุนทางออม (Indirect Cost) เกิดขึ้นจากการใชทรัพยากร หรือปจจัยการผลิต ซึ่งไม
ไดจายเปนเงินสด แอบแฝงอยูอยางมองไมเห็น บางตําราจงึนิยมเรียกตนทุนในสวนนี้วา ตนทุนไม
แจงชัด (Implicit Cost) คาเสื่อมราคาเปนตัวอยางที่ดีอยางหนึ่งเชน คอมพิวเตอร ราคา 50,000
บาท เพื่อการเก็บขอมูล เราไมสามารถนํามูลคา 50,000 บาท มาคิดเปนตนทุนการผลิตได ตอง
พิจารณาวาเครื่องคอมพิวเตอรนี้สามารถใชงานไดนานเพียงใด แลวหาคาเฉลี่ยการเสื่อมสภาพใน
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แตละป ในการนํามาคิดเปนตนทุนการผลิตในรายการคาเสื่อมราคาตอไป อีกตัวอยางคือ คาแรง
งานตัวเอง (Own Labor) เปนตนทุนทางออมที่สําคัญอีกรายการหนึ่งซึ่งคนไทยมักไมนิยมคิด
เปนตนทุนการผลิต หรือการใชบานที่อยูอาศัยของตนเองเปนสถานที่ทําการผลิตสินคาและบริการ
ก็เปนตนทุนทางออมที่มองไมเห็นอีกประเภทหนึ่ง การคิดตนทุนทางออมในสวนที่เปนคาแรงงาน
ตัวเอง หรือการใชที่อยูอาศัยเปนสถานประกอบการลวนตองคิดเปนสวนหนึ่งของคาใชจายการ
ผลิตทั้งสิ้น ปญหาคือจะทราบไดอยางไรวา ตนทุนไมแจงชัด หรือตนทุนทางออมมีคาเทาใด คํา
ตอบคือ เราตองนําหลักการในเรื่องคาเสียโอกาส (Opportunity Cost) มาใชในการประเมินตนทุน
ทางออมตอไป การที่นักเศรษฐศาสตรใหความหมายของตนทุนการผลิตรวมไปถึงตนทุนทางออม
นั้นทําใหกําไรในทางเศรษฐศาสตร (Economic Cost) แตกตางจากกําไรทางบัญชี (Accounting
Cost) (ประพันธ เศวตนันท และ ไพศาล เล็กอุทัย, 2535)

การคิดตนทุนของการโฆษณา ควรมีการคิดทั้งตนทุนทางตรงตนทุนทางออม โดยใชหลัก
คิดของตนทุนคาเสียโอกาสมาใชดวย การที่พนักงาน 1 คนทํางาน 1 ชิ้นก็จะเสียโอกาสในการ
ทํางานอีก 1 ชิ้นในเวลาเดียวกัน รายไดจากงานอีกชิ้นหนึ่งเรียกวาเปนตนทุนคาเสียโอกาส ดังนั้น
แนวคิดนี้นอกจากจะนํามาใชในการคํานวณเกี่ยวกับการผลิต ยังสามารถนํามาใชไดในการ
คํานวณตนทุนคาเสียโอกาสในเรื่องตางๆ ไมวาจะเปนการ Pitch งาน การจัดสรรทรัพยากรเพื่อดู
แลลูกคา การเลือกสื่อโฆษณาเปนตน

เปนที่ทราบกนัดีวาภาวะเศรษฐกิจมีผลกระทบกับธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนอยางมากดัง
นั้น ผูบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงควรมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับตัวแปรทางเศรษฐกิจบางตัว
ที่สามารถชี้ใหเห็นถึงภาพกวางของเศรษฐกิจในมุมมองตางๆ

ตัวแปรทางเศรษฐกิจ
ปจจัยทางดานเศรษฐกิจเปนปจจัยสําคัญ ที่สงผลกระทบอยางสูงกับอุตสาหกรรมโฆษณา

ดังนั้นนักบริหารจึงควรที่จะมีความรูความเขาในเบื้องตนเกี่ยวกับตัวเลขทางเศรษฐกิจ เพื่อจะไดนํา
ไปเปนขอมูลในการวางแผนตัดสินใจ และใหคําแนะนําลูกคาทางดานเศรษฐกิจ และวางกลยุทธ
เตรียมการเพื่อใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจที่จะเกิดขึ้น ซึ่งคําแนะนําอยางเปน
มืออาชีพของบริษัทตัวแทนโฆษณา จะทําใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่น และพึงพอใจในการดูแลของ
บริษัทโฆษณา ซึ่งจะทําใหความสัมพันธระหวางบริษัทโฆษณา และลูกคามีความแนนแฟนขึ้น

ตัวแปรทางดานเศรษฐศาสตรที่ควรทราบในเบื้องตนมีดังตอไปนี้คือ (1) รายไดประชาชาติ
(National Income) (2) ผลิตภัณฑประชาชาติ (National Product) (3) การจางงาน
(Employment) (4) ระดับราคา (Price Level) (5) เงินเฟอ (Inflation) (6) ดุลการชําระเงิน
(Balance of Payment)
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รายไดประชาชาติ และผลิตภัณฑประชาชาติ
รัตนา สายคณิต (2539) ไดกลาวถึงรายไดประชาชาติวา ในการวัดกิจกรรมเศรษฐกิจ

มหภาค นักเศรษฐศาสตรจะใหความสําคัญตอการวัดรายไดประชาชาติ และผลิตภัณฑประชาชาติ
กอนตัวแปรอื่น รายไดประชาชาติของปใดหมายถึงผลรวมของรายไดประเภทตางๆ อันไดแก ราย
ไดในรูปของคาแรง คาเชา ดอกเบี้ย และกําไร ซึ่งเจาของปจจัยการผลิตไดรับในฐานะที่มีสวนรวม
ในการผลิตรอบปนั้น มูลคาของรายไดประชาชาตินี้คํานวณขั้นโดยอาศัยราคาตลาดของปที่
คํานวณรายไดประชาชาตินั้น

วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววา โดยทั่วไปคําวา “รายไดประชาชาติ” มักใชเปนคํา
กลางๆสําหรับเรียกรายได หรือผลิตผลรวมของชาติ แตเพื่อประโยชนในการวิเคราะหทางเศรษฐ
ศาสตร ไดมีการรายไดรวมของชาติออกเปน 7 คําดวยกันตามความหมายที่แตกตางกันไปดังนี้

(1) ผลิตภัณฑประชาชาติในประเทศเบื้องตน (Gross Domestic Product หรือ GDP)
(2) ผลิตภัณฑประชาชาติเบื้องตน (Gross National Product หรือ GNP)
(3) ผลิตภัณฑประชาชาติในประเทศสุทธิ (Net Domestic Product หรือ NDP)
(4) ผลิตภัณฑประชาชาติสุทธิ (Net National Product หรือ NI)
(5) รายไดประชาชาติ (National Income หรือ NI)
(6) รายไดสวนบุคคล (Personal Income หรือ PI)
(7) รายไดที่ใชจายจริงหรือรายไดหลังหักภาษี (Disposable Income หรือ DI)

ผลิตภัณฑประชาชาติในประเทศเบื้องตน (Gross Domestic Product หรือ GDP)
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววาผลิตภัณฑประชาชาติในประเทศเบื้องตน คือมูลคา

ของสินคาและบริการขั้นสุดทายที่ผลิตขึ้นไดภายในประเทศ โดยยึดอาณาเขตทางการเมือง
(Political Frontier) เปนสําคัญ กลาวคือสินคา และบริการใดก็ตามที่ผลิตขึ้นภายในประเทศใด ก็
ถือวาเปนผลผลิตในประเทศนั้น โดยไมคํานึงวาทรัพยากรที่นํามาผลิตเปนของชนชนาติใด กลาว
โดยเจาะจง ชาวตางชาติที่นําทรัพยากรเขามาตั้งโรงงานผลิตสินคาในประเทศไทย ผลผลิตที่ไดจะ
รวมอยูใน GDP ของไทย ในทางตรงกันขามคนที่ไทยที่นําทรัพยากรออกไปผลิตสินคาในตาง
ประเทศ ผลผลิตที่ไดก็จะรวมอยูใน GDP ของประเทศนั้น

ผลิตภัณฑประชาชาติเบื้องตน (Gross National Product หรือ GNP)
รัตนา สายคณิต (2539) กลาววาผลิตภัณฑประชาชาติ ถาอยูในรูปของผลิตภัณฑประชา

ชาติเบื้องตน (Gross National Product) จะหมายถึงมูลคาของสินคาและบริการขั้นสุดทายที่ผลิต
ขึ้นในรอบปหนึ่งโดยใชปจจัยการผลิตของประเทศ และคํานวณขึ้นโดยอาศัยราคาตลาดของปที่
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คํานวณนั้นทั้งนี้เปนมูลคาที่ยังไมไดมีการหักคาเสื่อมของราคาสินคาทุนถาวรที่ใชในการผลิต แต
ถาไดมีการหักคาเสื่อมราคาของสินคาทุนออกแลว จะไดผลิตภัณฑประชาชาติสุทธิ (Net National
Product) ผลิตภัณฑประชาชาติที่คํานวณในราคาตลาดนี้ ถาไดมีการหักสวนที่ไมตกถึงเจาของ
ปจจัยการผลิต อันไดแกภาษีทางออมและคาธรรมเนียมตางๆที่ตองจายใหกับรัฐบาลแลว กจะได
ผลิตภัณฑประชาชาติในราคาตนทุนที่คํานวณขึ้นไดในปใดจะตองเทากันกับตัวเลขรายไดประชา
ชาติของปนั้น

รัตนา สายคณิต (2539) กลาวการคํานวณผลิตภัณฑประชาชาติสามารถคํานวณไดอีก
ทางหนึ่งคือ ทางดานรายจายตางๆที่จายซื้อผลิตภัณฑประชาชาติที่ผลิตขึ้นในรอบปนั้น ดังนั้นผลิต
ภัณฑประชาชาติทางดานรายจาย หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวา รายจายประชาชาติ (National
Expenditure) หมายถึงผลรวมของรายจายเพื่อการบริโภค (Consumption) การลงทุน
(Investment) รายจายของรัฐบาล (Government Purchases) และรายจายจากการสงออกสุทธิ
(Net Exports)

ถากําหนดให Y = รายไดประชาชาติ
C = การบรโิภค
I = การลงทุน
G = รายจายของรัฐบาล
X = รายไดจากการสงออก
M = รายไดจากการนําเขา

จะได Y = C + I + G + (X – M)

วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววา ผลิตภัณฑประชาชาติเบื้องตน คือมูลคาสินคา และ
บริการขั้นสุดทายที่ผิตขึ้นดวยทรัพยากรของประเทศ ในระยะเวลาหนึ่งในระบบเศรษฐกิจแบบเปด
(Open Economy) รายไดประชาชาติของประเทศ ก ไมจําเปนตองเปนสินคา และบริการที่ผลิตใน
ประเทศนั้นทั้งหมด สวนหนึ่งของสินคา และบริการที่ผลิตในประเทศ ก อาจจะใชทรัพยากรที่เจา
ของเปนชาวตางประเทศ ดังนั้นจึงเปนรายไดของประเทศเจาของทรัพยากร ในทํานองเดียวกันสิน
คาและบริการที่ผลิตในประเทศอื่น อาจจะผลิตดวยทรัพยากรของประเทศ ก จึงเปนรายไดประชา
ชาติของประเทศ ก ดวยเหตุนี้รายไดประชาชาติของระบบเศรษฐกิจแบบเปดสวนหนึ่งจะเปนสินคา
และบริการที่ผลิตในประเทศนั่นเอง แตอีกสวนหนึ่งจะเปนสินคา และบริการที่ผลิตในประเทศอื่น

ดังนั้น GNP จะเทากับ GDP เฉพาะเมื่อไมมีการเคลื่อนยายทรัพยากรระหวางประเทศ แต
ถามกีารเคลื่อนยายทรัพยากรระหวางประเทศ สวนตางระหวาง GNP กับ GDP จะเทากับรายได
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สุทธิจากตางประเทศ (Net Factor Income Payment From The Rest of The World) lสามารถ
เขียนไดเปนสมการดังนี้ (วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, 2537)

GNP = GDP + รายไดสุทธิจากตางประเทศ

ผลิตภัณฑประชาชาติในประเทศสุทธิ (NDP)
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววาผลิตภัณฑประชาชาติสุทธิคือ ผลิตภัณฑประชาชาติ

ในประเทศในประเทศเบื้องตน (GNP) หักดวยคาเสื่อมราคา (Depreciation or Capital
Consumption Allowance)

ผลิตภัณฑประชาชาติสุทธิ (NNP)
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววาผลิตภัณฑประชาชาติสุทธิคือ ผลิตภัณฑประชาชาติ

เบื้องตน (GNP) หักดวยคาเสื่อมราคา เหตุที่นําคาเสื่อมราคามาหักออกเพราะตองการเฉพาะมูล
คาของผลผลิตสุทธิที่ประเทศผลิตไดจริง เราทราบแลววาในการผลิตสินคานั้น ทุนสวนนึงจะใช
หมดไปในการผลิตในลักษณะที่ทําใหทุนนั้นเกิดการสึกหรอ หรือเสื่อมคาลงไปทีละนอย ดวยเหตุนี้
เองสวนหนึ่งของสินคา และบริการที่ผลิตไดในงวดนั้นจึงตองใชสําหรับทดแทนทุนเกาที่สึกหรอของ
งวดนั้นดังนั้นสินคา และบริการที่ผลิตไดทั้งหมดในงวดนี้จึงยังไมใชผลิตภัณฑประชาชาติสุทธิที่
ระบบเศรษฐกิจไดอยางแทจริง เพราะตองหักคาเสื่อมราคาออกเสียกอน อยางไรก็ตามการหา
NNP นี้เปนความคิดฝนทางทฤษฎี เนื่องจากการหาคาเสื่อมราคาที่ถูกตองตรงกับความจริงนั้นทํา
ยาก อีกทั้งแตละหนวยก็มีการคิดคาเสื่อมราคาที่ตางกัน ดวยเหตุนี้นักเศรษฐศาสตรจึงใชตัวเลข
GNP มากกวาที่จะใช NNP ในการวิเคราะห เพราะในแงสถิติแลว GNP มีความถูกตองมากกวา

รายไดประชาชาติ (NI)
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววารายไดประชาชาติ (NI) หมายถึงผลิตภัณฑ

ประชาชาติสุทธิ (NNP) นั่นเอง แตเปนการพิจารณาคนละดาน กลาวคือรายไดประชาชาติ (NI)
เปนผลิตภัณฑประชาชาติสุทธิตามราคาปจจัยการผลิต (NNP At Factor Cost) สวนผลิตภัณฑ
ประชาชาติสุทธิ (NNP) เปนการพิจารณาตามราคาตลาด (NNP At Market Prices) ดวยเหตุนี้เพื่อ
ปองกันการสับสนจึงมีการเรียกชื่อที่ตางกัน ขอแตกตางระหวางราคาปจจัยการผลิต (Factor Cost)
และราคาตลาด (Market Price) คือราคาปจจัยการผลิตซึ่งหมายถึง คาใชจายโดยตรงในการผลิต
ซึ่งไดแก คาจาง คาเชา ดอกเบี้ย และกําไร สวนราคาตลาด นอกจากจะรวมราคาปจจัยผลิตแลว
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ยังรวมภาษีทางออมธุรกิจ (Indirect Business Tax) อีกดวย ดวยเหตุนี้การหามูลคารายไดประชา
ชาติจาก NNP จึงจําเปนตองหักดวยภาษีทางออมธุรกิจดังนี้

NI = NNP – ภาษีทางออมธุรกิจ

รายไดสวนบุคคล (PI)
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววารายไดสวนบุคคลคือ รายไดทั้งหมดกอนหักภาษี

เงินที่ครัวเรือนไดรับจริง (Income Received) แตกตางจากรายไดประชาชาติคือ รายไดประชาชาติ
เปนรายไดที่เกิดขึ้นจากการผลิต (Income Earned) ซึ่งไมจําเปนตองกลายเปนรายไดสวนบุคคล
ทั้งหมด แมรายไดจะเกิดขึ้นแลวก็ตาม แตถาหนวยผลิตไมจายใหแกครัวเรือน ไมถือวาเปนรายได
สวนบุคคล ไดแกภาษีประกันสังคม ภาษีเงินไดบริษัท เงินกําไรที่ยังไมไดนํามาจัดสรร ซึ่งเหลานี้ไม
ถือวาเปนรายไดสวนบุคคล นอกจากนี้ รายไดสวนบุคคลยังประกอบดวยรายไดที่ไมดเกิดจากการ
ผลิตโดยตรงอีกดวย เชน เงินโอนตางๆ ดอกเบี้ยที่เอกชนไดรับจากรัฐบาลเปนตน ดังนั้นการ
คํานวณรายไดสวนบุคคลจากรายไดประชาชาติจึงเปนดังสมการ

รายไดสวนบุคคล = รายไดประชาชาติ – (ภาษีประกันสังคม + ภาษีรายไดบริษัท + กําไรที่
ยังไมไดจัดสรร) + เงินโอน + ดอกเบี้ยที่เอกชนไดรับจากรัฐบาล

รายไดที่ใชจายจริง (DI)
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววารายไดที่ใชจายจริง เปนรายไดทั้งหมดที่ครัวเรือนรับ

มา (PI) สวนหนึ่งจะตองจายเปนภาษีเงินไดสวนบุคคล (Personal Income Tax) ที่เหลือจึงจะนํา
ไปใชจายได (Disposable Income) รายไดตัวนี้แสดงถึงอํานาจซื้อ (Purchasing Power) ที่แทจริง
ของประชาชน รวมทั้งความสามารถในการออมดวย ทั้งนี้รายไดที่ใชจายจริงสามารถเขียนเปน
สมการไดดังนี้

DI = PI - ภาษีเงินได

ระดับราคา และดัชนีราคา
รัตนา สายคณิต (2539) กลาววาระดับราคา (Price Level) ในความหมายของมหเศรษฐ

ศาสตรหมายถึง ราคาเฉลี่ยของสินคา และบริการตางๆ ที่ซื้อขายกันในระบบเศรษฐกิจ โดยมิได
หมายถึงราคาของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งตามความหมายของจุลเศรษฐศาสตร เนื่องจากสินคา
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และบริการตางๆในระบบบเศรษฐกิจมีหลากหลาย และสินคาบางชนิดอาจมีราคาสูงขึ้น ในขณะที่
สินคาบางชนิดมีราคาคงที่ หรือสินคาบางชนิดมีราคาลดลง ดังนั้นจึงตองมีการกําหนดกลุมสินคา
หรือตระกราสินคาและบริการ (The Basket of Goods) เพื่อใชราคาของสินคาตางๆในตะกรามา
คํานวณระดับบราคา และไดมีการคํานวณดัชนีราคา (Price Index) เปนตัวชี้วัดความเคลื่อนไหว
ของระดับราคา ดัชนีราคา หมายถึงตัวเลขที่แสดงถึงราคาเฉลี่ยของกลุมสินคา และบริการ หรือ
กลุมสินคาใน “ตะกรา” ตามปกติเราจะตองกําหนดราคาของสินคาปใดปหนึ่งเปนปฐาน โดยให
ดัชนีราคาของปที่กําหนดไวเปนปฐานมีคาเทากับหนึ่งรอย และดูวาดัชนีราคาของปอ่ืนๆเปลี่ยน
แปลงไปจากปฐานเทาใด ดัชนีราคาที่คํานวณขึ้นนั้นมีอยูหลายประเภท ดัชนีราคาที่สําคัญคือ ดัชนี
ราคาผูบริโภค ซึ่งคํานวณขึ้นจากราคาในตะกราสินคาที่ประกอบบดวยกลุมสินคาและบริการที่ครัว
เร่ือน หรือผูบริโภคใชเปนประจํา ดัชนีราคาผูผลิต คํานวณขึ้นจากราคาในตะกราสินคาที่มีความ
สําคัญตอผูผลิตและคิดตามราคาที่ไดรับ โดยไมรวมคาขนสง ภาษีทางออม และกําไรของพอคาคน
กลาง นอกจากนี้ยังมีดัชนีราคาอีกประเภทหนึ่ง เรียกวาตัวหักลด GNP (GNP Daflator) ซึ่ง
คํานวณจากมูลคาของสินคาและบริการทั้งหมดที่อยูในผลิตภัณฑประชาชาติตามราคาของป
เปรียบบเทียบบกับบผลิตภัณฑประชาชาติที่คิดในราคาคงที่ของปฐาน (ผลิตภัณฑประชาชาติที่แท
จริง)

เงินเฟอและอัตราเงินเฟอ
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววา เงินเฟอหมายถึงภาวะที่ระดับราคาสินคาสูงขึ้น

เร่ือยๆ การที่สินคามีระดับราคาสูงไมถือวาเปนเงินเฟอ จําเปนตองสูงขึ้นเรื่อยๆจึงจะเปนเงินเฟอ
จึงจะเห็นไดวา ปจจัยที่จะชี้ใหทราบวามีภาวะเงินเฟอคือเวลา ไมจําเปนวาราคาสินคาทุกชนิดตอง
สูงขึ้นในเวลาที่เกิดเงินเฟอ อาจเปนไปไดวาสินคาบางชนิดมีราคาลดลง บางชนิดมีราคาสูงขึ้น สิ่ง
สําคัญคือเมื่อรวมราคาทั้งหมดโดยเฉลี่ยแลวสูงขึ้น สิ่งที่ใชวัดการเปลี่ยนแปลงของระดับราคา คือ
ดัชนีราคา (Price Index)

รัตนา สายคณิต (2539) กลาววาเงินเฟอหมายถึงสภาวการณที่ระดับราคา หรือดัชนีราคา
สูงขึ้นเรื่อยๆ อยางตอเนื่อง การที่จะดูวาเงินเฟอ หรือระดับราคาสูงขึ้นมากนอยเทาใด เราจะดูได
จากอัตราเงินเฟอ (Inflation Rate) ซึ่งหมายถึง อัตราการเปลี่ยนแปลงของดัชนีราคาของปปจจุบัน
เปรียบเทียบกับดัชนรีาคาของปกอน

ดัชนีราคาที่ใชคํานวณอัตราเงินเฟอ อาจจะเปนดัชนีราคาผูบริโภค ดัชนีราคาผูผลิต หรือ
ตัวหักลด GNP ก็ได แตถาใชดัชนีราคาผูบริโภคคํานวณ อัตราเงินเฟอที่คํานวณไดจะแสดงถึงการ
เปลี่ยนแปลงของคาครองชีพของผูบริโภคไดเปนอยางดี (รัตนา สายคณิต, 2539) เงินเฟอเปน
ปญหาสําคัญประการหนึ่งของทุกประเทศในโลกปจจุบัน และยังไมมีประเทศใดสามารถแกไดเปน
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ผลสําเร็จ ทั้งนี้มิใชวานักเศรษฐศาสตรไมทราบถึงวิธีในการแกปญหา แตเปนเพราะปญหาเงินเฟอ
เปนปญหาที่ยุงยากซับซอนเกี่ยวของกับปญหาอื่นอีกมากมาย (วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, 2537)

เงินเฟอมีหลายขนาด ตั้งแตเงินเฟออยางออน (Creeping or Mild or Gradual Inflation)
จนถึงเงินเฟออยางรุนแรง (Hyper Inflation) เงินเฟออยางออนสังเกตไดจากการที่ระดับราคาเพิ่ม
ขึ้นอยางชาๆ ราวปละ 1 – 3% นักเศรษฐศาสตรจํานวนไมนอยมีความเห็นวาเงินเฟอออนๆอาจให
ประโยชนกับเศรษฐกิจในแงที่วา การขึ้นสูงของราคาจะกระตุนคาใชจายในการบริโภค และการลง
ทุนใหสูงขึ้น ถากําจัดเงินเฟออยางออนแลว การวางงานจะเกิดขึ้นแทน สวนเงินเฟออยางรุนแรง
(Hyperinflation) สังเกตไดจากการที่ระดับราคาสูงขึ้นอยางรวดเร็ว ในบางกรณีอาจจะเปนไปไดวา
เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของราคาอยางรุนแรงและรวดเร็ว เชนเชาราคาหนึ่ง สายราคาหนึ่ง และ
เย็นอีกราคาหนึ่งเปนตน การเปลี่ยนแปลงอยางรุนแรงนี้จะทําลายเศรษฐกิจ การแลกเปลี่ยนจะ
กลับคืนสูระบบสิ่งของสิ่งของ เงินจะไมทําหนาที่ของเงินอีกตอไปคือไมทําหนาที่ในการเปนสื่อ
กลางการแลกเปลี่ยน หนวยวัดมูลคา (Standard of Value) และเครื่องรักษามูลคา (Store of
Value) เงินเฟอชนิดนี้เคยปรากฏแลวในบางประเทศ เชนประเทศเยอรมัน หลังสงครามโลกครั้งที่ 1
(1920-1923) ยุโรปกลาง และยุโรปตะวันออก  ประเทศจีนหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 และประเทศ
อินโดนีเซีย ซึ่งลวนมีสาเหตุสําคัญมาจากการเพิ่มข้ึนของปริมาณเงินอยางมากมายทั้งสิ้น (วันรักษ
มิ่งมณีนาคิน, 2537)

ในสวนของสาเหตุของเงินเฟอนั้นวันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววาสาเหตุของเงินเฟอ
มีทั้งสาเหตุที่มาจากดานอุปสงคของสินคา และสาเหตุที่มาจากดานอุปทานของสินคา เงินเฟอที่มี
สาเหตุมาจากดานอุปสงคของสินคา ไดแกเงินเฟอเพราะอุปสงคเกิน และเงินเฟอเพราะโครงสราง
อุปสงคเปลี่ยนแปลงเงินเฟอมีสาเหตุมาจากดานอุปทานของสินคา ไดแกเงินเฟอเพราะตนทุนเพิ่ม

เงินฝด (Deflation)
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววาเงินฝดคือสถานการณที่ตรงขามกับเงินเฟอ นั่นคือ

ภาวะที่ระดับราคาสินคา และบริการทั่วไปลดลงเรื่อยๆ แตไมไดหมายความวาสินคาทุกชนิดตองมี
ราคาลดลง และลดในสัดสวนเดียวกัน เนื่องจากอาจมีความเปนไปไดวาราคาสินคาบางชนิดอาจมี
ราคาสูงขึ้น แตเมื่อรวมราคาสินคาทุกชนิดเขาดวยกันแลว ราคาถัวเฉลี่ยจะลดลงจากเดิม การที่
ระดับบราคาทั่วไปลดลงเกิดจากการที่อุปสงคมวลรวมมีไมพอเพียงที่จะซื้อสินคาและบริการที่ได
นําออกมาขาย ณ ระดับราคาขณะนั้นไดหมด ผูผลิตจึงตองลดราคาสินคา ลดจํานวนผลิต เกิดการ
วางงาน ซึ่งกระทบบกระเทือนมาตรฐานความเปนอยูของคนสวนใหญในเศรษฐกิจ ดังนั้นจึงถือวา
เงินฝดเปนภาวะเลวรายที่ตองรีบแกไข เงินฝดมีผลทําใหเงินมีอํานาจซื้อเพิ่มข้ึน ดังนั้นผูที่ไดรับ
ประโยชนจากภาวะเงินฝดจึงไดแก เจาหนี้ และผูมีรายไดประจํา สวนผูที่ตองเสียประโยชนจาก
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ภาวะเงินฝด คือผูมีรายไดจากกําไร และลูกหนี้ ภาวะเงินฝดสามารถแกไดโดยนโยบายการเงิน
และคลัง เพราะนโยบายทั้งสองนี้จะชวยใหคาใชจายมวลรวมเพิ่มข้ึน ดังนั้นถาคาใชจายมวลรวม
เพิ่มข้ึนมากเพียงพอจนสามารถขจัดอุปทานสวนเกินไดหมด ภาวะเงินฝดก็จะสิ้นสุดลง

วัฏจักรธุรกิจ (Business Cycle)
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววาสภาวะทางธุรกิจ และอุตสาหกรรมไมเคยหยุดนิ่ง

แตจะเคลื่อนไหวขึ้นลงตามลําดับไมมีที่สิ้นสุด ซึ่งเปรียบเทียบไดกบัการเกิดแกเจ็บตายของสิ่งมี
ชีวิต ความเคลื่อนไหวทางธุรกิจจะมีผลกระทบกระเทือนกับทั้งระบบเศรษฐกิจ  สภาวะเชนนี้เรียก
วาวัฏจักรธุรกิจ (Business Cycle) วัฏจักรธุรกิจหนึ่งๆ ประกอบดวยชวงตางๆ 4 ชวงเรียงตาม
ลําดับดังนี้ (1) ชวงขยายตัว (Expansion) (2) ชวงรุงเรืองสูงสุด (Peak) (3) ชวงหดตัว
(Contraction) (4) ชวงต่ําสุด (Revival) ซึ่งจะแสดงใหเห็นในแผนภาพที่ 2.4

 แผนภาพที่ 2.4: วัฏจักรธุรกิจ

ที่มา: วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537).  หลักเศรษฐศาสตรมหภาค.  กรุงเทพฯ: ไทยวัฒนาพานิช.
p.203.

ตารางที่ 2.4 ไดแสดงใหเห็นถึงวัฏจักรธุรกิจ ที่แสดงถึงสภาวะทางธุรกิจจะผานจากชวง
หนึ่งไปอีกชวงหนึ่งตามลําดับที่ไดกลาวมาแลว วัฏจักรหนึ่งๆ จะนับจากจุดต่ําสุดหนึ่งไปยังจุดต่ํา
สุดอีกจุดหนึ่ง หรือจะนับจากจุดสูงสุดหนึ่งไปยังอีกจุดสูงสุดหนึ่งก็ได จากหลักฐานในอดีตพบวา
วัฏจักรหนึ่งๆกินเวลาตั้งแต 1 ปขึ้นไปจนถึง 10 หรือ 20 ป (วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, 2537)

ชวงขยายตัว (Expansion) ลักษณะโดยทั่วไปของชวงนี้คือ การผลิต และการจางงานเพิ่ม
ขึ้นเรื่อยๆ จนในที่สุดดอกเบี้ยและระดับราคาสินคาจะสูงขึ้น เกิดเงินเฟอ สาเหตุสําคัญที่ทําใหธุรกิจ
ขายตัวคือ การเพิ่มข้ึนของคาใชจายมวลรวมประเภทคาใชจายอิสระ (Autonomous Spending)
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เชนการลงทุนซื้อเครื่องจักรใหมเพื่อทดแทนเครื่องจักรเกาที่หมดอายุ การเพิ่มข้ึนในความโนมเอียง
ของการบริโภคเปนตน ชวงนี้จะสิ้นสุดลงเมื่อเศรษฐกิจขยายตัวมาจนถึงจุดสูงสุด (วันรักษ มิ่งมณี
นาคิน, 2537)

ชวงรุงเรืองสูงสุด (Peak) ลักษณะที่แสดงใหเห็นวาธุรกิจไดรุงเรื่องสูงสุดมีอยูดวยกันหลาย
ประการเชน มีการจางงานเต็มอัตรา หรือปรากฎการณขาดแคลนแรงงาน มีการเรียกรองใหเพิ่มคา
แรงสูงขึ้นเรื่อยๆ ตนทุนการผลิตสูงขึ้น เนื่องจากการขาดแคลนปจจัยการผลิตตางๆ ราคาสินคาจึง
ตองสูงตามไปดวย บุคคลทั่วไปจับจายใชสอยอยางเสรีเพิ่มข้ึน เพราะมีรายไดมากขึ้น จึงหลีเลี่ยง
ภาวะเงินเฟอไดยาก (วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, 2537)

ชวงหดตัว (Contraction) ธุรกิจจะสามารถดํารงสภาพรุงเรืองสูงสุดไดเพียงระยะหนึ่งเทา
นั้น หลังจากนั้นจะเริ่มหดตัว การหดตัวแสดงใหเห็นในรูปของการลดการลงทุนลง เพราะอัตรากําไร
นอยลง ผลผลิตเริ่มมีจํานวนลดลงเพราะธุรกิจตองเลิกกิจการมีมากขึ้น ยังผลใหเกิดการวางงาน
มากขึ้น รายไดลด คาใชจายในการบริโภคลดลง เหตุการณเชนนี้จะขยายตัวเรื่อยๆ จนในที่สุด
สภาวะทางเศรษฐกิจลดลงจนถึงชวงต่ําสุด ซึ่งเปนจุดเริ่มตนของอีกชวงหนึ่ง (วันรักษ มิ่งมณีนา
คิน, 2537)

ชวงต่ําสุด (Revival) ลักษณะทั่วไปของชวงต่ําสดุ คือสินคาขายไมออกมีมากมาย อัตรา
การวางงานสูง กําไรมีนอย การลงทุนสุทธิต่ํา รายไดลด คาใชจายในการบริโภคลดลง อัตราดอก
เบี้ยต่ํา ฯลฯ เปนที่นาสังเกตวา การลงสูจุดต่ําสุดของธุรกิจในบางครั้งยากที่จะสังเกตเห็นไดเพราะ
สามารถฟนตัวโดยรวดเร็วมาก (วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, 2537)

จะเห็นไดวาวัฏจักรธุรกิจดูแลวมีความใกลเคียงกับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ แตจะมีความแตก
ตางกันเพราะวัฏจักรธุรกิจจะมีความตอเนื่อง และเปนกราฟที่ยาวกวาวงจรชีวิตผลิตภัณฑ

สาเหตุของวัฏจักรธุรกิจ
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววามีทฤษฎีที่อธิบายสาเหตุของการเกิดวัฏจักรธุรกิจมี

หลายทฤษฎีดวยกัน แตละทฤษฎีเนนสาเหตุแตกตางกัน เชนบางทฤษฎีอธิบายวา วัฏจักรธุรกิจเกิด
จากความไมแนนอนของการลงทุนสุทธิ บางทฤษฎีอธิบายวาเกิดจากความไมแนนอนของอัตรา
การคิดคนประดิษฐสิ่งใหมๆ (Invention) และการนํานวัตกรรมมาใช (Innovation) ซึ่งกระทบตอ
การลงทุนสุทธิ อีกทฤษฎีหนึ่ง อธบิายวาวัฏจักรธุรกิจเกิดจากการสรางเงินฝากของระบบธนาคาร
เปนสาเหตุใหการลงทุนขึ้นๆลงๆ ดังนั้นธุรกิจจึงขึ้นลงตามไปดวย อยางไรก็ตาม เราอาจแบงทฤษฎี
วัฏจักรธุรกิจออกไดเปน 2 ประเภทคือ ทฤษฎีที่อธิบายสาเหตุภายนอก (External Theory) และ
ทฤษฎีที่อธิบายสาเหตุภายใน (Internal Theory)
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ทฤษฎีที่อธิบายสาเหตุภายนอก (External Theory) กลาววา วัฏจักรธุรกิจเกิดจากปจจัย
ภายนอกระบบเศรษฐกิจ เชนสงคราม การปฏิวัติ นโยบายการเมือง การสํารวจพบทรัพยากรใหม
อัตราการเพิ่มของประชากร การประดิษฐคิดคน และนวัตกรรม ซึ่งสิ่งเหลานี้มีอิทธิพลที่จะทําให
เกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้นกับบปจจัยภายในระบบบเศรษฐกิจ ซึ่งจะกระทบกับธุรกิจตอไป (วันรักษ
มิ่งมณีนาคิน, 2537)

ทฤษฎีที่อธิบายสาเหตุภายใน (Internal Theory) กลาววา กลไกระบบเศรษฐกิจจะทําให
ธุรกิจขยายตัวไดเองจนถึงที่สุด ตอจากนั้นก็จะหดตัวไดเองจนถึงจุดต่ําสุด และกลับมาขยายตัวอีก
คร้ังหนึ่ง สลับกันไปเชนนี้ไมมีที่สิ้นสุด (วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, 2537)

การจางงานเต็มที่ และการวางงาน
รัตนา สายคณิต (2539) กลาววาการจางงานในความหมายทางเศรษฐศาสตร หมายถึง

สภาวการณที่บุคคลซึ่งอยูในวัยทํางาน มีความสามารถและตองการทํางานไดรับการวาจางให
ทํางาน โดยไดรับคาตอบแทนในรูปของคาแรงงาน หรือคาจาง ไมวาจะเปนการทํางานในอาชีพใด
หรือในอุตสาหกรรมใดก็ตาม สวนการวางงาน หมายถึงสภาวการณที่บุคคลซึ่งอยูในวัยทํางาน มี
ความสามารถที่จะทํางาน แตไมไดทํางาน โดยการวางงานสามารถแบงไดเปน 2 ประเภทคือ (1)
การวางงานโดยสมัครใจ (Voluntary Unemployment) เปนการวางงานชั่วคราว หรือในชวงสั้นๆ
(Frictional Unemployment) หรือ (2) การวางงานโดยไมสมัครใจ (Involuntary Unemployment)
จาการไมไดรับการวาจางใหทํางาน ปญหาการวางงานโดยไมสมัครใจจะเปนปญหาเศรษฐกิจที่
สําคัญ ที่จะสงผลตอเกิดผลเสียตอเศรษฐกิจของบุคคลผูวางงานและตอเศรษฐกิจของประเทศ

สําหรับผูบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณา ตัวเลขของการจางงานก็จะบงบอกไดในทางออม
ของภาวะการกินดีอยูดีของผูบริโภค ซึ่งจะหมายถึงกําลังซื้อที่มีแนวโนมเพิ่มข้ึนหรือลดลง การจาง
งานเต็มที่ก็จะทําใหผูบริโภคสวนใหญมีกําลังซื้อ สินคามีแนวโนมที่จะขายได ซึ่งก็เปนตัวเลขที่
สามารถชวยนักวางแผนในสวนของการวิเคราะหได

ดุลการชําระเงิน
รัตนา สายคณิต (2539) กลาววาดุลการชําระเงิน หมายถึงการบันทึกอยางเปนระบบของ

มูลคาที่เปนตัวเงินของรายการเศรษฐกิจทุกชนิดระหวางผูมีถิ่นฐาน (Residents) ของประเทศกับผู
มีถิ่นฐานของตางประเทศในชวงระยะเวลาหนึ่ง ซึ่งปกติเทากับ 1 ป รายการเศรษฐบกิจใดที่เกิดขึ้น
แลวทําใหผูมีถิ่นฐานของประเทศไดรับการชําระเงินตราตางประเทศ หรือทําใหประเทศมีฐานะเปน
เจาหนี้มากขึ้น หรือความเปนลูกหนี้ลดลง จะถูกบบันทึกในดุลการชําระเงินทางดานเครดิต
(Credit) สวนรายการเศรษฐบกิจใดที่เกิดขึ้นแลวทําใหผูมีถิ่นฐานของประเทศตองจายเงินตราตาง
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ประเทศ หรือทําใหฐานะความเปนเจาหนี้ลดลง หรือความเปนลูกหนี้ของประเทศเพิ่มมากขึ้นจะถูก
บันทึกในดุลการชําระเงินทางดานเดบิต (Debit) การชําระเงินในดุลการชําระเงิน แบงออกเปน 4
บัญชีไดแก (1) ดุลบัญชีเดินสะพัด ซึ่งบันทึกรายการเกี่ยวกับการสงออกและนําเขาสินคา และ
บริการ (2) บัญชีเงินบริจาค (3) บัญชีทุน (4) บัญชีทุนสํารองระหวางประเทศ และบันทึกรายการ
ตามหลักบัญชีคู (Double-Entry Book Keeping) ทําใหยอดรวมของทุกบัญชีทางดานเครดิตจะ
ตองเทากับยอดรวมทางดานเดบิตเสมอ แตยอดรวมดานเครดิตของ 3 บัญชี อันไดแก บัญชีเดิน
สะพัด บัญชีเงินบริจาค และบัญชีทุน ไมจําเปนตองเทากับยอดรวมทางดานเดบิต ซึ่งในความ
หมายทางเศรษฐศาสตรถือวาดุลการชําระเงินมีสมดุล ในกรณีที่ยอดรวมทางดานเครดิตสูงกวา
ยอดรวมทางดานเดบิต ก็จะหมายความถึงดุลการชําระเงินเกินดุล ทําใหเกิดการไหลเขาของทุน
สํารองระหวางประเทศ เปนการชดเชยในจํานวนที่เทากัน แตถายอดรวมทางดานเครดติต่ํากวา
ยอดรวมทางดานเดบิตก็จะหมายถึง ดุลการชําระเงินขาดดุล ทําใหเกิดการไหลออกของทุนสํารอง
ระหวางประเทศเปนการชดเชยในจํานวนที่เทากัน ซึ่งในที่สุดก็จะทําใหยอดรวมของทั้ง 4 บัญชีทาง
ดานเครดิตเทากันกับยอดรวมของทั้ง 4 บัญชีทางดานเดบิต

แนวคิดที่นําเสนอขางตนเปนแนวคิดในภาพกวางทางเศรษฐกิจที่จะชวยใหผูอานสามารถ
เขาใจตัวแปรทางเศรษฐกิจที่จะแสดงถึงสภาพเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งจะเปนประโยชนตอการ
วิเคราะหสภาวะแวดลอมทางดานเศรษฐกิจตามที่ไดกลาวมาแลวในเชิงลึก ซึ่งจะกอใหแนวทางใน
การบรหิารธุรกิจตัวแทนโฆษณามีความชัดเจนยิ่งขึ้น เนื่องจากปจจัยทางดานเศรษฐกิจ ถือไดวา
เปนปจจัยที่มีความสําคัญ และมีผลกระทบตอธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนอยางมาก ดังนั้นการทํา
ความเขาใจอยางถองแทเกี่ยวกับ การวิเคราะหเชิงเศรษฐศาสตร เครื่องชี้วัด และตัวเลขทาง
เศรษฐกิจซึ่งชี้ใหเห็นถึงแนวโนมทางเศรษฐกิจ ของเจาของกิจการ หรือผูบริหารธุรกิจตัวแทน
โฆษณาจึงเปนเรื่องสําคัญที่ไมควรมองขาม
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2. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา (Advertising Agency Business Concept)
ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจในภาคบริการซึ่งปจจุบันเปนธุรกิจที่มีความสําคัญตอระบบ

สังคม และเศรษฐกิจ  โดยยกระดับมาตรฐานความเปนอยูของคนในชาติ กระตุนใหเกิดการหมุน
เวียนของเศรษฐกิจ มีผลดีตอเจาของสินคา และตอผูบริโภค โดยการทําใหผูบริโภคตระหนัก และ
ทราบถึงคุณประโยชนของสินคา เกิดความชื่นชอบในสินคา และเกิดพฤติกรรมการซื้อในที่สุด
สําหรับคุณประโยชนของบริษัทตัวแทนโฆษณาตอผูบริโภคที่เปดรับสารโฆษณาจากสื่อตางๆคือ
จะทําใหผูบริโภคไดรับทราบถึงขอมูลตางๆเกี่ยวกับตัวสินคาโดยเฉพาะอยางยิ่งสินคาที่เปน
เทคโนโลยี หรือนวัตกรรมใหม เกิดความเชี่ยวชาญ และสามารถเลือกสินคาที่เหมาะกับตนเองใน
ราคาที่เหมาะสมไมถูกเอาเปรียบจากผูขาย นอกจากนี้ผูบริโภคยังสามารถซื้อหนังสือพิมพ และ
นิตยสารไดในราคาที่ถูกลงเนื่องจากวามีหนาโฆษณาที่เจาของสินคาไดทําการจายคาโฆษณาไป
แลว คุณประโยชนของบริษัทตัวแทนโฆษณาในมุมมองของเจาของสินคาคือ เจาของสินคา
สามารถไดรับคําแนะนํา การรับบริการทางดานกลยุทธ และการจัดทําโฆษณาจากผูเชี่ยวชาญ
โดยตรง สามารถลดขั้นตอนความยุงยาก และลดตนทุนในสวนของการศึกษาขอมูลเพิ่มข้ึน และ
การซื้อส่ือโฆษณาเองซึ่งจะแพงกวาการซื้อผานตัวแทนโฆษณา ทั้งนี้จากการที่ผูบริโภคเกิดการ
ตระหนักถึงตราสินคา เกิดความชื่นชอบ และมีพฤติกรรมการซื้อก็จะสงผลใหเจาของสินคามียอด
ขาย และผลกําไรเพิ่มมากขึ้นตามลําดับนอกจากนี้ยังเปนกลไกสําคัญที่กอใหเกิดระดับการจางงาน
ที่สูงขึ้น จากการขยายตัวของบริษัทเจาของสินคาตางๆ ที่มีผลกําไร อันทําใหเกิดความตองการใน
แรงงานที่เพิ่มข้ึน อันเปนผลดีตอประเทศชาติอีกทางหนึ่ง

ที่สําคัญธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ยังเปนธุรกิจที่ไดรับการสนับสนุน และสงเสริม
จากรัฐบาลปจจุบัน โดยผูประกอบการสามารถเปดดําเนินการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมได
โดยงาย ซึ่งปจจุบันไดมีปจจัยหลายประการที่เอ้ือตอการลงทุนเชนอัตราดอกเบี้ยต่ํา และธุรกิจที่อยู
ในชวงฟนตัวอันจะทําใหตนทุนตางๆไมสูงมากนัก มีธนาคาร และสถาบันการเงินพรอมที่จะปลอย
สินเชื่อในชวงนี้ ซึ่งในความเปนจริง ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจในภาคบริการที่มีความนาสนใจ
เนื่องจากเปนธุรกิจที่ใชบุคลากรจํานวนนอย แตใหผลตอบแทนสูง อยางไรก็ตามการดําเนินธุรกิจ
โฆษณาตองอาศัยความรู และความเชี่ยวชาญ อีกทั้งประสบการณที่ช่ําชองในวงการโฆษณา ผูที่
สนใจจะดําเนินธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงควรเตรียมความพรอมในทุกดานเพื่อใหบริษัทสามารถอยู
รอด และเติบโตทามกลางสภาวะการแขงขันที่รุนแรง

Nylen (1993) ไดกลาวถึงบทบาทของการโฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภควา
การเขาใจถึงกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ตลอดจนบทบาทของโฆษณาซึ่งมีสาวนสําคัญใน
กระบวนการตัดสินใจ จะชวยใหนักโฆษณาสามารถสรางสรรคชิ้นงานโฆษณาไดอยางมีประสิทธิ
ภาพ โดยในสวนนี้จะกลาวถึงตัวแปร 3 ประการที่มีความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจของผู
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บริโภคซึ่งมีดังตอไปนี้คือ (1) ธรรมชาติของความตองการผูบริโภค (2) บทบาทของสินคา และ (3)
การรับสารโฆษณาเพื่อการตัดสินใจ ผูบริโภคมีความตองการที่จะมีสุขภาพที่ดี ความพึงพอใจ และ
ชีวิตที่อุดมสมบูรณ ซึ่งจะขอเรียกโดยรวมวาเปนความตองการของผูบริโภค ทั้งนี้ความตองการ เปา
หมาย และปญหาของผูบริโภคและการไดรับสารโฆษณา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของ
ผูบริโภค ทั้งนี้ความตองการของผูบริโภคแตละคนจะมีความแตกตาง (Vary) ความลึกซึ้ง (Depth)
ตนกําเนิด (Origin) และความสําคัญ (Importance) ที่ไมเหมือนกัน

Krieff (1993) ไดจําแนกรูปแบบของการโฆษณาสําหรับตัวแทนโฆษณาที่ใหบริการ
ครบวงจรไว 7 ลักษณะดังตอไปนี้คือ (1) โฆษณาในสื่อส่ิงพิมพ (Printed Advertising) (2) ส่ิงพิมพ
พิเศษ (Printed Collateral) (3) โฆษณาโทรทัศน (4) โฆษณาทางตรง (Direct Marketing) และ
ทางโทรศัพท (Telemarketing) (5) โฆษณานอกสถานที่ (Outdoor Advertising) (6) โฆษณาใน
ชองทางพิเศษ (Specialty Advertising) และ (7) การประชาสัมพันธ (Public Relations and
Publicity)

Wilmhursh (1986) กลาววาการโฆษณามีหลายรูปแบบ และมีหนาที่อันหลากหลาย ทํา
ใหหนาที่บางประการอาจไมชัดเจนนัก อยางไรก็ตามความแตกตางของการโฆษณา และกิจกรรม
ในการสงเสริมการตลาดคือ

(1) การโฆษณาเปนการนําเสนอสารที่ควบคุมไดอยางสมบูรณ จากการที่เจาของสินคา
จายเงินเพื่อพื้นที่ในหนังสือพิมพ นิตยสาร บิลบอรด หรือซ้ือเวลาในสื่อวิทยุ หรือโทรทัศน เพื่อให
โฆษณาไปปรากฏ จึงมีสิทธิที่จะควบคุมสารที่จะออกสูสายตาผูบริโภคไดเต็มที่

(2) โฆษณาสงสารไปยังผูบริโภคจํานวนมากในเวลาเดียวกัน จึงมีตนทุนตอการสื่อสารไป
ยังผูบริโภคตอหัวต่ํา

(3) การโฆษณาเปนวิธีการสื่อสารที่รวดเร็ว โดยเปนวิธีในการสงสารไปยังผูบริโภคจํานวน
มากในเวลาเดียวกัน

ความหมายของตัวแทนโฆษณา (Advertising Agency)
นักวิชาการไดใหความหมายของการเปนตัวแทนโฆษณาไวหลายสํานวน Russell และ

Lane (1999) กลาววาสมาคมธุรกิจตัวแทนโฆษณาสหรัฐอเมริกา (American Association of
Advertising Agencies) ไดทําการรวบรวมและใหคําจํากัดความ ของการดําเนินธุรกิจตัวแทน
โฆษณาวาเปนธุรกิจอิสระที่ประกอบดวยนักการตลาด และนักโฆษณาที่พัฒนา (Develop) จัด
เตรียม (Prepare) และสงโฆษณา (Place Advertising) ไปยังสื่อ เพื่อใหเขาถึงลูกคาเปาหมาย ซึ่ง
มีความสอดคลอง และเปนไปในทิศทางเดียวกันกับนักวิชาการทานอื่นๆ โดย Hameroff (1998) ให
คําจํากัดความของตัวแทนโฆษณาวา คือธุรกิจของการสรางชิ้นงานโฆษณา ซึ่งสงสารของลูกคาไป
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ยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย การที่จะประสบความสําเร็จขึ้นอยูกับความคิดสรางสรรค และความ
สามารถเชิงธุรกิจ

O’Guinn, Allen, และ Semenik (2000) ไดใหคําจํากัดความของบริษัทตัวแทนโฆษณาไว
ในทํานองเดียวกับสมาคมธุรกิจตัวแทนโฆษณาสหรัฐอเมริกาวา เปนองคกรที่ประกอบไปดวยมือ
อาชีพที่จะใหบริการดานความคิดสรางสรรค (Creative) และบริการดานธุรกิจใหกับลูกคาเกี่ยวกับ
เร่ืองการวางแผน (Planning) การตระเตรียม (Preparing) และการเผยแพร (Placing) โฆษณา ทั้ง
นี้ Drucker (2003) ไดใหคํานิยามเกี่ยวกับมืออาชีพโดยทั่วไปไววา มืออาชีพ (Professional) คือ
พนักงานที่มีความรู มิไดเปนเพียงแคคนทํางาน (Worker) โดยมืออาชีพจะใชความรู(Knowledge)
ของตนในการทํางาน ทั้งนี้ความรูจะแบงเปน 2 สวนคือ (1) ความรูที่ไดจากการศึกษาและ (2)
ความรูตอเนื่องที่ไดจากการทํางาน และการศึกษาเพิ่มเติม

จึงสามารถสรุปไดวาตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่ประกอบไปดวยมืออาชีพทางดานธุรกิจ
และความคิดสรางสรรคเพื่อการวางแผน ตระเตรียม และเผยแพรชิ้นงานโฆษณาซึ่งเปนการสงสาร
ไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย ทั้งนี้การที่ตัวแทนโฆษณาจะประสบความสําเร็จไดนั้นตองอาศัย
ความคิดสรางสรรค และความสามารถเชิงธุรกิจเปนหลัก และการที่บริษัทโฆษณามีปฎิสัมพันธกับ
ลูกคาอาจมองไดวาเปนผูถายทอดความรูใหกับลูกคาไปดวย (Dart & Pendleton, 1984) ตัวแทน
โฆษณามีหนาที่รับผิดชอบในการทําความเขาใจวัตถุประสงคของลูกคา และใชความสามารถใน
เชิงความคิดสรางสรรคในการนําเสนอวัตถุประสงคของลูกคาไปยังกลุมเปาหมาย โดยรับผิดชอบ
ในสวนของการเขียนคําโฆษณา ซึ่งจะปรากฏตามสื่อส่ิงพิมพ หรือเปนบทพูดในภาพยนตรโฆษณา
อีกทั้งดูแลในสวนของการออกแบบงานโฆษณาตามสื่อตางๆ (Krieff, 1999)

รูปแบบของบริษัทโฆษณา
ปจจุบันรูปแบบของการใหบริการทางดานโฆษณามีความหลากหลาย โดยในที่นี้จะใชวิธี

การแบงรูปแบบประเภทของบริษัทโฆษณาจากการใหบริการซึ่งสามารถแบงได 5 รูปแบบดังตอไป
นี้คือ

(1) บริษัทโฆษณาที่ใหบริการแบบครบวงจร (Full Service Agencies) จะเสนอการให
บริการที่จําเปนตอการโฆษณาทั้งหมด เชน การวางแผน (Planning) การสรางสรรค (Creation)
การผลิต (Production) การเผยแพรงานโฆษณา (Placement) และการประเมินผล (Evaluation)
บางแหงมีการใหบริการในการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing
Communications) (Russell & Lane, 1999)
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(2) บริษัทที่มีแผนกโฆษณาภายใน (In House Agencies) หมายถึงแผนกโฆษณาของ
องคการ ซึ่งสรางความไดเปรียบทางดานการติดตอประสานงาน และควบควบในทุกขั้นตอนของ
การโฆษณา โดยนักโฆษณาจะสามารถควบคุมทั้งกิจกรรมทางการตลาด การพัฒนาสินคา และ
กลเม็ดในการขนสงสินคา นอกจากนี้ องคกรยังสามารถลดตนทุนในการจายคาธรรมเนียมทางการ
โฆษณา อยางไรก็ตาม แมวาตัวแทนโฆษณาภายในบริษัทจะมีขอไดเปรียบ แตขอจํากัดก็มีมาก
เชนการขาดการมองอยางเปนรูปธรรม และมีขอจํากัดทางกระบวนการโฆษณา นอกจากนี้ การที่
จะไดมืออาชีพมาเปนผูรวมงานดวยก็มีโอกาสนอยกวาบริษัทตัวแทนโฆษณาทั่วไป (Allen,
O’Guinne, & Semenik, 2000)

(3) ตัวแทนโฆษณาที่มีการบริการจํากัด (Limited – Service Agencies) เชน Creative
Boutique คือบริษัทที่เฉพาะเจาะจงในการใหบริการแนวคิดทางโฆษณา และสารโฆษณาที่แปลก
ใหม แมวา Creative Boutique จะไมมีบริการทางดานการวางแผนสื่อ หรือการวิจัย แตลูกคาก็เชื่อ
มั่นในความคิดสรางสรรคของบริษัทเหลานี้

(4) บริษัทบริการซื้อส่ือ (Media Buying Service) เปนองคการที่มีความเชี่ยวชาญในการ
ซื้อ ส่ือ เวลา และที่วาง เชนวิทยุ โทรทัศน เชนเดียวกับบริษัทโฆษณา หนาที่ของการซื้อส่ือโฆษณา
กลายมาเปนเรื่องที่สลับซับซอนมากขึ้น จากการเพิ่มข้ึนของสื่อตางๆ ตัวแทนโฆษณาจะทําในสวน
การวางแผนกลยุทธ สําหรับการใชสื่อ ลูกคามักจะหันมาใชบริการบริษัทซื้อส่ือ ซึ่งไดเปรียบเนื่อง
จากการซื้อส่ือเปนจํานวนมาก จะไดชวงเวลาของสื่อที่มากขึ้น แตราคาถูกกวา เมื่อเทียบกับบริษัท
ตัวแทนโฆษณารายยอย (Allen, O’Guinne, & Semenik, 2000)

Krieff (1993) ไดเสนอวาชิ้นงานโฆษณาที่สมบูรณควรที่จะประกอบดวย 3 สวนดงัตอไปนี้
คือ (1) ควรกอใหเกิดความตองการ และความปรารถนาในตัวสินคา และบริการ หรือใหความรูกับ
ผูบริโภคเกี่ยวกับตัวสินคาที่ไดทําการโฆษณา (2) โฆษณาที่ดีควรจะชักจูงให ผูบริโภคที่มีศักยภาพ
ในการซื้อ วาสินคาและบริการ ที่ไดโฆษณาชิ้นนี้ เปนสิ่งที่ดีที่สุด (3) ควรจะกอใหเกิดพฤติกรรมการ
ซื้อในสินคาและบริการนั้นๆอยางแทจริง

โครงสรางองคกรของบริษัทตัวแทนโฆษณา
Nylen (1993) ไดทําการแบงโครงสรางองคกรของบริษัทตวัแทนโฆษณาเปน (1) โครง

สรางองคกรตามหนาที่ และ (2) โครงสรางองคกรที่แบงตามกลุมลูกคาซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้
คือ
(1) โครงสรางองคกรตามหนาที่ (Functional Organization)

เปนรูปแบบองคกรที่เปนทางการที่ไดรับความนิยมในธุรกิจตัวแทนโฆษณา มีความเฉพาะ
เจาะจงมากกวาแผนกโฆษณาในบริษัททั่วไป มีการจัดกลุมผูเชี่ยวชาญเขาดวยกันเปนแผนกซึ่งจะ
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ชวยใหเกิดการแลกเปลี่ยนขอมูล และทักษะตางๆที่จะชวยใหการทํางานงายขึ้น ซึ่งแผนภาพที่ 2.6
จะแสดงใหเห็นถึงโครงสรางองคกรที่แบงตามหนาที่

แผนภาพที่ 2.6 โครงสรางองคกรที่แบงตามหนาที่

ที่มา: Nylen, D. W. (1993). Advertising: Planning implementation, and control (4th ed.).
Cincinnati, OH: South-western. p.76.

Nylen (1993) กลาววาการจัดกลุมตามความคลายคลึงตามที่แสดงในแผนภาพที่ 2.6 จะ
เปนการจัดกลุมจากพื้นฐานของหนาที่ความรับผิดชอบทั่วไป ตามหนาที่ของแตละฝายซึ่งประกอบ
ไปดวย

ฝายดูแลลูกคา (Client Contact) มีความรับผิดชอบในสวนของการเปนตัวแทนของบริษัท
โดยรับหนาที่ในการติดตอลูกคา รับทราบ และใหคําแนะนําตามความตองการของลูกคา ซึ่งนําไปสู
การวางแผนโฆษณาของบริษัท นอกจากนี้ยังรับผิดชอบในการประสานงานตามแผนที่ไดวางไว

ฝายสรางสรรค (Creative Service) จะมีหนาที่รับผิดชอบในการเขียน ออกแบบ และควบ
คุมการผลิตชิ้นงานโฆษณา และสวนที่เกี่ยวของ ฝายสรางสรรคเปนหนวยที่สรางผลงานใหกับ
บริษัท อยางไรก็ตามบุคลากรในฝายนี้ควรมีสวนรวมในกระบวนการวางแผนดวย โดยมีสวนชวยใน
การกําหนดวัตถุประสงคของการโฆษณา และรับผิอดชอบในการคิดแนวทางในการโฆษณาเพื่อให
บรรลุตามวัตถุประสงคที่ไดวางไว การทํางานของฝายสรางสรรคจะแบงออกเปนสวนยอยอีก 2
สวนคือ สวนของผูเขียนคําโฆษณาซึ่งเขียนบทในสิ่งพิมพ บทโฆษณาทางโทรทัศน และสื่ออ่ืนๆ
และอีกสวนจะทําการดูแลในดานการออกแบบ และพฤติกรรมตางๆที่ปรากฎในงานโฆษณา



54

ฝายผลิต (Production Department) มักเปนผูเชี่ยวชาญในชิ้นงานที่เผยแพรทางโทรทัศน
และสิ่งพิมพ ซึ่งจะทําหนาที่ในการติดตอ ควบคุม และเตรียมอุปกรณที่เกี่ยวของ

ฝายประสานงาน (Traffic Department) รับผิดชอบในการประสานงานภายใน จัดตาราง
เวลาของการทํางานในฝายสรางสรรค ทําการจัดสง และกําหนดการของอุปกรณในงานโฆษณาที่
ฝายสื่อโฆษณาจะนําไปใช

ฝายการตลาด (Marketing Service) จะรับผิดชอบงานดานการวางแผนการตลาดโดย
รวม และการวิจัย การทําโปรโมชั่น

ฝายสื่อโฆษณา (Media Department) มีความรับผิอดชอบในการวางแผนสื่อโฆษณา ทํา
การตอรอง และจัดซื้อส่ือโฆษณา ฝายวางแผนสื่อโฆษณามักจะใชคนเปนจํานวนมาก และมีความ
สําคัญในบริษัทตัวแทนขนาดใหญ ดังนั้นในบางตัวแทน จึงมีการแยกออกมาเปนอีกบริษัท หรือ
เปนแผนกที่เปนเอกเทศ

ฝายสงเสริมการขาย (Merchandising Department) เปนการรวมเอาผูเชี่ยวชาญในการ
วางแผนสงเสริมการขายเขาดวยกัน เพื่อรวมกันศึกษาตลาด รวบรวมขอมูลเพื่อการตัดสินใจทาง
การตลาด โดยแผนกนี้มักรวมเอาผูเชี่ยวชาญในสินคาแตละตัว เชนผูเชี่ยวชาญดานสินคาในครัว
เร่ือน และผูเชี่ยวชาญดานสินคาแฟชั่น

ฝายวิจัยโฆษณา (Advertising Research Department) ทําการออกแบบ และดําเนินการ
วิจัยโฆษณา และทําการวิจัยทั่วไปดานการตลาด ซึ่งมีสวนเกี่ยวพันกันกับกระบวนการวางแผน ซึ่ง
สามารถชวยในกระบวนการวางแผนในระดับทั่วไป โดยการวิเคราะห และตีความขอมูลที่มีอยูใน
มือเกี่ยวกับสินคา และตลาด การวิจัยประสิทธิภาพของการโฆษณา จะถูกดําเนินการโดยแผนก
วิจัย

ฝายบริหารธุรกิจ (Business Administration) รับผิดชอบการบริหารธุรกิจของบริษัทตัว
แทนโฆษณา โดยรับผิดชอบดานการเงิน บริษัทตัวแทนโฆษณามีความจําเปนที่จะตองควบคุมการ
หมุนเวียนของเงิน และการบัญชีเปนอยางดี

ตําแหนงพิเศษ (Special Functions) จะเปนแผนกที่เกิดจากการอยกหนวยงานเฉพาะอื่น
ออกมาเปนแผนกในองคกรของบริษัทตัวแทนโฆษณา จากการที่บริษัทตัวแทนโฆษณาบางรายอาจ
มีแผนกพิเศษ เพื่อดูแลโฆษณาแตละรูปแบบ เชนการขายตรง และประกาศรับสมัครงานเปนตน

ภายใตระบบแผนก ผูเชี่ยวชาญจะถูกจัดกลุมใหอยูในแผนกตางๆ เชน ผูเขียนคําโฆษณา
(Copy Writer) ในแผนกคําโฆษณา (Copy) แตละคนจะมีความรับผิดชอบโดยตรงตอแผนก และผู
มีอํานาจในการตัดสินใจ นักเขียนคําโฆษณา และนักวิจัยอาจตองทํางานใหกับลูกคา 4 ราย ซึ่งมีผู
บริหารงานลูกคา (Account Executive) คนละคนกัน จากการแจกงานของหัวหนาแผนก ขอได
เปรียบของระบบแผนกคือ เปนการมอบหมายความรับผิดชอบใหกับผูเชี่ยวชาญจริงๆ และเปนการ
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สรางประสบการณที่แปลกใหมใหกับพนักงาน จากการทําใหกับลูกคาที่หลากหลาย
(Hameroff,1998)

(2) โครงสรางองคกรที่แบงตามกลุมดูแลลูกคา (Account Group)
เปนทีมงานที่เกิดจากการรวบรวมสมาชิกที่มีความเชี่ยวชาญในการดูแลลูกคาแตละตัวเขา

มาอยูรวมกันเพื่อดูแลลูกคาตัวใดตัวหนึ่ง หรือหลายตัวโดยแผนภาพที่ 2.6 จะแสดงใหเห็นถึงโครง
สรางองคกรที่แบงตามกลุมดูแลลูกคา

แผนภาพที่ 2.6 โครงสรางองคกรที่แบงตามกลุมดูแลลูกคา

ที่มา: Nylen, D. W. (1993). Advertising: Planning implementation, and control (4th ed.).
Cincinnati, OH: South-western. p.78.

แผนภาพที่ 2.6 จะแสดงถึงโครงสรางของระบบกลุมดูแลลูกคาเปนทีมงานที่รวบรวม
สมาชิกที่มีความเชี่ยวชาญในหลายสาขามาทํางานรวมกันในการดูแลลูกคาแตละตัว โดยจะมีโครง
สรางคลายกับกงลอที่มีศูนยกลางเปนลูกคา และสินคาที่จะทําการโฆษณา สวนที่อยูรอบๆก็คือผูที่
ทําหนาที่ติดตอกับลูกคา และนอกจากนั้นก็คือ ครีเอทีฟ ฝายประสานงาน ฝายวิจัย และผูเชี่ยว
ชาญอื่นๆ (Nylen, 1993)
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ภายใตระบบกลุมดูแลลูกคาหนาที่ผูเขียนคําโฆษณากราฟฟก ผูวางแผนสื่อ และมืออาชีพ
อ่ืนๆ จะถูกมอบหมายงานของแตละกลุมลูกคา ตามแนวทางของผูบริการลูกคา (Account
Executive) หรือหัวหนากลุม (Group Head) โดยในบริษัทตัวแทนโฆษณาหนึ่งๆ อาจมีหลายกลุม
ก็ได โดยแตละกลุมจะทําหนาที่เหมือนเปนเอเจนซี่หนึ่งเลยทีเดียว ขอไดเปรียบของระบบกลุมคือ
การมุงสนใจในการใชความเชี่ยวชาญพิเศษของแตละคนในการแกปญหาของลูกคา (Hameroff,
1998)

ความสําเร็จของกลุมดูแลลูกคาไมเพียงขึ้นอยูกับทักษะของบุคลากร แตยังขึ้นอยูกับ
ความสามารถในการทํางานรวมกัน และประสานงานกันอยางมีประสิทธิภาพ ผูที่ทําการติดตอลูก
คาของทีม จะมีบทบาทในการเปนผูนําในการพัฒนาประสิทธิภาพขององคกร ทั้งนี้กลุมดูแลลูกคา
จะเปนเสมือนศูนยควบคุมของตัวแทนโฆษณา (Nylen, 1993)

ผลการวิจัยของ ภูวนาท คุณผลิน (2543) เร่ืองรูปแบบโครงสรางของบริษัทตัวแทน
โฆษณาที่ดําเนินธุรกิจโดยใชแนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานในประเทศไทย พบวามี
โครงสรางของบริษัทโฆษณาเพียง 2 รูปแบบ ไดแก องคกรที่กระจายงานสูภายนอก (The
Consortium) และองคกรที่มีแผนกหรือบริษัทในเครือแตมีเครื่องมือทางการตลาด ใหบริการไมครบ
วงจร (The Consotium With One Dominant Agency) โดยไดจัดแบงรูปแบบโครงสรางของบริษัท
ตัวแทนโฆษณาในประเทศไทยไว 5 ประเภทดวยกันไดแก (1) องคกรที่กระจายงานสูภายนอก
(The Consortium) (2) องคกรที่มีแผนก หรือบริษัทในเครือแตมีเครื่องมือทางการตลาดใหบริการ
ไมครบวงจร (The Consotium With One Dominant Agency) (3) องคกรที่มีแผนกหรือบริษัทใน
เครือ และมีเครื่องมือทางการตลาดใหบริการครบวงจร (The Integrated Agency With Business
Units) (4) องคกรที่ใหบริการทางการตลาดแบบครบวงจรโดยทุกแผนกไมมีหนวยธุรกิจที่มีผลกําไร
เปนของตนเอง (The Integrated Agency) และ (5) องคกรที่มีหนวยธุรกิจยอยที่ใหบริการแบบ
ครบวงจรและมีผลกําไรเปนของตนเอง (The Brand Team Agency) นอกจากนี้ยังพบวา แนวคิด
การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานนั้น มีอิทธิพลตอบริษัทตัวแทนโฆษณาในดานการปรับโครง
สรางบริษัท โดยการขยาย หรือการลดขนาดบริษัท และมีอิทธิพลตอ การปรับวิธีการดําเนินงาน
ระหวางหนวยงานทั้งภายใน และภายนอก

โครงสรางองคกรของบริษัทตัวแทนโฆษณามีความแตกตาง และหลากหลาย ทั้งนี้ข้ึนอยู
กับ ขนาด หนาที่ ลูกคา และการวางแผนทางการบริหาร (Krieff, 1993) โดยโครงสรางในระบบ
แผนก และระบบกลุมมักพบในตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดใหญ แตสําหรับตัวแทน
โฆษณาขนาดยอม หนาที่ ความสนใจ และความรับผิดชอบของพนักงานมักมีความคาบเกี่ยวกัน
เชนผูบริหารงานโฆษณา อาจมีมุมมองเกี่ยวกับความคิดสรางสรรค ในขณะที่ผูคิดงานโฆษณาซึ่งมี
โอกาสใกลชิดกับลูกคา และดําเนินงานโดยตรงอาจสามารถคิดคาใชจายตางๆไดดีกวาผูจัดการ
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ฝายการเงินเปนตน ทั้งนี้การที่ตัวแทนโฆษณาขนาดยอมจะไมสามารถมีระบบกลุมหรือระบบ
แผนก ทําใหพนักงานถูกคาดหวังวาจะทําไดหลายหนาที่ เชน ผูบริหารงานลูกคา อาจตองเขียนคํา
โฆษณาเอง เลือกการผลิต บางครั้งอาจตองวางแผนสื่อดวยตัวเอง บางครั้ง ประธานบริษัทโฆษณา
ขนาดยอมอาจมีหนาที่เปนผูบริหารงานลูกคาเอง (Hameroff,1998) การจัดการดานโครงสราง
แผนกโฆษณาในบริษัททั่วไปจะตองพิจารณาถึงโครงสรางโดยรวมขององคกร และตองพิจารณาวา
ฝายโฆษณาควรอยูในระดับใดขององคกร เชนควรอยูในระดับสูงใกลกับผูบริหารระดับสูง หรืออยู
ในระดับปฏิบัติการ (Nylen, 1993)

สถานการณทางธุรกิจ ของธุรกิจตัวแทนโฆษณาในประเทศไทย
ธุรกิจการโฆษณาเปนธุรกิจที่มีการแขงขันกันสูง จึงมีความเปลี่ยนแปลงในดานตางๆเชน

องคกร แนวคิดตางๆเพื่อนํามาใชในการดึงดูดลูกคาตลอดจนวิธีการตางๆ เพื่อที่จะกอใหเกิดการ
ลดตนทุนใหไดมากที่สุด ซึ่งมีสวนทําใหเกิดความเปลี่ยนแปลงตอวงการโฆษณาโดยรวม เชนใน
กรณีของการเกิดขึ้นของตัวแทนจัดซื้อส่ือโฆษณา ซึ่งมผีลตอโครงสรางการคิดคาบริการของธุรกิจ
ตัวแทนโฆษณา ซึ่งสามารถอธิบายไดโดยทฤษฎีเชิงระบบวา การเปลี่ยนแปลงของหนวยยอย จะ
ทําใหเกิดผลกระทบตอสวนอื่นๆ และอาจเกิดผลกระทบตอๆกันในเชิงของลูกโซ

ปจจุบันธุรกิจตัวแทนโฆษณาในประเทศไทยเริ่มมีความเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม ตัวแทน
โฆษณาเริ่มมีการแยกตัวออกมาเปนผูชํานาญงานพิเศษเฉพาะดานมากขึ้น เชน เปนตัวแทนจัดซื้อ
สื่อโฆษณาอิสระ และตัวแทนดานความคิดสรางสรรคซึ่งใหบริการดานความคิดสรางสรรค ซึ่งได
กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงในวงการโฆษณาในสวนของลูกคา และวิธีการคิดคาบริการในรูปแบบ
ใหมๆ เพื่อใหตอบรับกับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ซึ่งจะอธิบายในรายละเอียดในสวนตอไป

ตัวแทนจัดซ้ือสื่อโฆษณาอิสระ
ธุรกิจตัวแทนจัดซื้อส่ือโฆษณานั้นเปนอีกธุรกิจที่เพิ่งเกิดขึ้นในประเทศไทยเมื่อไมนานมานี้

โดยกอนหนานี้รูปแบบธุรกิจดังกลาวมักจะเปนสวนหนึ่งของบริษัทตัวแทนโฆษณาที่ใหบริการครบ
วงจร (Full Service) ปจจุบันธุรกิจตัวแทนจัดซื้อส่ือโฆษณา จัดไดวาเปนมืออาชีพที่ทําหนาที่ใน
การวางแผนเกี่ยวกับส่ือโฆษณาโดยเฉพาะ และนับวันก็เร่ิมมีบทบาทสําคัญมากขึ้น (วุฒิกร สินธุ
วาทิน, 2545) การปรับตัวของตัวแทนโฆษณาโดยลดขนาดมาเปน ครีเอทีฟเอเยนซี และ Media
Independent เพื่อการซื้อส่ือรวมเกิดขึ้นหลังจากสัญญานทางเศรษฐกิจสอเคาไมดีนัก (ธนเดช กุล
ปติวัน และ สัญญพงศ สุวรรณสิทธ, 2545) บริษัทตัวแทนโฆษณาจึงพยายามที่จะลดตนทุนทาง
ดานการซื้อส่ือโฆษณา โดยการรวมแผนกโฆษณาของ 2 บริษัทเขาดวยกันซึ่งจะทําใหเกิดอํานาจ
การตอรองที่สูงขึ้น
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ตัวแทนจัดซื้อส่ือโฆษณา หรือมีเดียเอเยนซี (Media Agency) หรืออาจจะเรียกแตกตาง
กันวามีเดียเฮาส (Media House) หรือมีเดียอิสระ (Media Independent) ซึ่งมีกําเนิดตางๆกันดังนี้
(วิทวัส ชัยปาณี และ คณะ, 2544)

(1) แยกมาจากแผนกจัดซื้อส่ือโฆษณาของบริษัทตัวแทนโฆษณาเดิมออกมาตั้งเปน
บริษัท จึงสามารถซื้อส่ือใหลูกคาอื่นๆที่ไมใชลูกคาของตัวแทนโฆษณาเดิมไดดวยเชน Initiative
Media (IM) แยกมาจาก Lowe Lintas & Partnership, Universal McCann แยกมาจาก McCann
Erickson, Media Edge แยกมาจาก DY&R และ Starcom แยกมาจาก Leo Burnett เปนตน

(2) รวมแผนกจัดซื้อส่ือโฆษณาของหลายบริษัทตัวแทนเขาดวยกัน แลวตั้งใหมเปนบริษัท
ใหมที่เปนอิสระ และใหบริการลูกคาของบริษัทตัวแทนหลายรายพรอมกัน รวมทั้งลูกคาอื่นๆที่ไมใช
ลูกคาของตัวแทนโฆษณาที่เร่ิมกอต้ังไดอีกดวยเชน MindShare มาจาก Ogilvy & Mather และ
J.Walter Thomson รวมกัน, OMD มาจาก TWBA, BBDO, และDDB รวมกัน Media Intelligent
มาจาก Fareast Advertising, Spa Advertising, และ Thai Hakuhodo, Zenith มาจาก Bates
และ Saatchi & Saatchi เปนตน

(3) เกิดขึ้นมาใหม และมิไดสังกัดคายใดๆทั้งสิ้นเชน CIA Media Inniovation และ
Leverage เปนตน

ผลการวิจัยของ นภาศิริ  อิงคนารท ในเรื่องผลกระทบของบริษัทใหบริการดานการวาง
แผนและจัดซื้อส่ืออิสระที่มีตอวงการโฆษณาไทยพบวา

(1) มีเดียอินดิเพนเดนทกอใหเกิดผลกระทบตอวงการโฆษณาไทยในวงกวาง โดยสงผล
กระทบตอตัวแทนโฆษณาตอบริษัทครบวงจรในทางลบมากที่สุด สวนผลกระทบตอบริษัทลูกคา
ของบริษัทตัวแทนโฆษณาเปนผลกระทบในทางบวก นอกจากนี้มีเดียอินดิเพนเดนทยังสงผล
กระทบตอส่ือโฆษณา โดยเฉพาะบุคลากรดานสื่อโฆษณา

(2) ในอนาคตบริษัทมีเดียอินดิเพนเดนทในประเทศไทยจะมีมากขึ้น โดยมีเดียอินดิเพน
เดนทเกิดใหมจะเกิดจากการแยกแผนกโฆษณาของบริษัทตัวแทนโฆษณาที่ใหบริการครบวงจร
ออกมารวมตัวกันเปนมีเดียอินดิเพนเดนท หรือเกิดจากนโยบายของบริษัทแมในตางประเทศ ทั้งนี้
มีเดียอินดิเพนเดนทในประเทศไทย

(3) เมื่อเกิดมีเดียอินดิเพนเดนทในประเทศไทย บริษัทตัวแทนโฆษณาครบวงจรจะตองมี
การปรับตัวโดยการปรับวางตําแหนง และทิศทางการทํางานใหชัดเจน และยืดหยุนมากขึ้น ปรับ
โครงสรางบริษัทใหมีขนาดเล็กและเปนแนวราบ ในขณะเดียวกันผูบริหารจะตองปรับสมดุลในการ
ใหความสําคัญกับแผนกตางๆ ในสัดสวนที่เทากัน นอกจากนั้นบริษัทตัวแทนโฆษณาครบวงจรอาจ
ตองปรับราคาหรือเปลี่ยนวิธีคิดคาบริการ หาพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อเพิ่มศักยภาพทางการแขงขัน
หรือแยกแผนกสื่อโฆษณาออกมาเปนมีเดียอินดิเพนเดนท และจากผลการวิจัยชิ้นนี้สอดคลองกับ
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แนวคิดการบริหารระบบที่วา ระบบจะดําเนินอยูภายใตสิ่งแวดลอมภายนอกที่มีการเปลี่ยนแปลง
อยูเสมอ ระบบตองมีการปรับตัว หรือการเปลี่ยนแปลงของระบบยอยใดๆ จะสงผลกระทบตอระบบ
ยอยอื่นๆโดยรวม

ตัวแทนดานความคิดสรางสรรค
ตัวแทนดานความคิดสรางสรรคครีเอทีฟเอเยนซี (Creative Agency) หรืออาจจะเรียกตาง

กันวา เอเยนซีหลัก (Main Agency) หรือแบรนดเอเยนซี (Brand Agency) ซึ่งสวนใหญก็ยังใชชื่อ
เดิมๆเหมือนกับเมื่อครั้งยังมีแผนกจัดซื้อส่ือโฆษณารวมอยู (วิทวัส ชัยปาณี และ คณะ, 2544)
ปจจุบันก็มีความเปลี่ยนแปลงจากการเขามาของบริษัทในเครือตางประเทศที่เขามาทําการซื้อหุน
จากหลายบริษัท ทําใหเกิดเครือขายตัวแทนโฆษณาขึ้นมา ซึ่งสามารถแบงใชทรัพยากรสวนกลาง
ดานขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ นับเปนกระแสการเปลี่ยนแปลงครั้งใหญของวงการโฆษณาไทย
ซึ่งจากการแยกตัวออกมาของสวนประกอบในบริษัทตัวแทนโฆษณา ทําใหการคิดคาบริการ ตอง
เปลี่ยนแปลงไปดวย ซึ่งงานวิจัยชิ้นนี้ จะทําการอธิบายในเรื่องผลตอบแทนของบริษัทตัวแทน
โฆษณาในสวนตอไป

ผลตอบแทนของบริษัทตัวแทนโฆษณา
เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในวงการโฆษณา จากการเกิดธุรกจิตัวแทนสื่อ

ส่ือโฆษณาอิสระข้ึน บริษัทตัวแทนโฆษณาตางๆ จึงตองมีการปรับเปลี่ยนวิธีการคิดคาบริการ เพื่อ
ใหเขากับสภาพแวดลอมที่มีการเปลี่ยนแปลงไป ซึ่งจะขออธิบายในรายละเอียดดังตอไปนี้

แตเดิมคาบริการที่เจาของสินคาจะตองชําระใหกับบริษัทตัวแทนโฆษณา เปนการคิดเหมา
จายในระบบคอมมิสชั่น (Commission Base) โดยคิดในอัตรามาตรฐาน 17.65% จากคาใชจายที่
ลงสื่อโฆษณา เมื่อเวลาผานไป โครงสรางของตัวแทนโฆษณาไดเปลี่ยนแปลงไป และมีการแยก
แผนกสื่อโฆษณา (Media Department) ออกไป และเพิ่มแผนกวางแผนกลยทุธเขามา (Strategic
Planning Department) เขามา จึงมีการเปลี่ยนแปลงวิธีในการคิดคาตอบแทนในรูปแบอื่นๆ
(วิทวัส ชัยปาณี และคณะ, 2544)

ปญหาที่เกิดขึ้นประการแรกคือ การตอรองคาคอมมิสชั่นซึ่งลดต่ํามากจนเกินกวาที่บริษัท
ตัวแทนโฆษณาจะดําเนินธุรกิจตอไปได โดยมีความพยายามลดคาคอมมิสช่ันลงจาก 17.65 ให
เหลือเลขตัวเดียว จึงมีตัวแทนโฆษณาหลายรายที่ขาดความเขาใจจึงจําตองลดคาคอมมิสชั่นลง
โดยไมมีหลักเกณฑ ประการที่ 2 มีความสับสนจากการเกิดขึ้นของบริษัทตัวแทนจัดซื้อส่ือโฆษณา
อิสระ (Media Independent/ Media Agency) และนําตัวแลขคาคอมมิสชั่นในสวนที่ตองจายให
กับบริษัทตัวแทนจัดซื้อส่ือมาปะปนกับคาบริการ ที่จะตองจายใหกับตัวแทนโฆษณาหลัก
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(Creative Agency/ Brand Afency) ประการที่ 3 คือความไมเขาใจ ไมกลา และไมยอมรับระบบ
คิดคาตอบแทนในอีกรูปแบบหนึ่งที่ไมใชระบบคอมมิสชั่นแบบดั้งเดิม นั่นคือการคิดคํานวณคาตอบ
แทนจากชั่วโมงการทํางาน หรือที่เรียกกันวา ระบบคาเวลา (Fee Base) (วิทวัส ชัยปาณี และคณะ,
2544)

ผลกระทบ และความเสียหายที่เกิดขึ้น และที่กําลังจะเกิดตามมาประการแรกคือ การปด
กิจการ จากการที่คาคอมมิสชั่นซึ่งลดต่ํามากจนเกินกวาที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะดําเนินธุรกิจตอ
ไปได ประการที่ 2 คือการลดจํานวนพนักงาน จากคาบริการที่ต่ําลง บริษัทตัวแทนโฆษณาจึงมี
ความจําเปนตองปลดพนักงานออก และกอใหเกิดการวางงาน ประการที่ 4 ปญหาสมองไหล จาก
ผลการประกอบการที่ต่ํา ทําใหไมสามารถตอบแทนพนักงานไดมากพอ ตองแกไขวิกฤตการณดวย
การยกเลิกโบนัส ไมขึ้นเงินเดือน ขอลดเงินเดือนพนักงาน ยกเลิกรถประจําตําแหนง ตัดงบ
ประมาณหลายสวน และลดจํานวนพนักงานลง ทําใหพนักงานสวนที่เหลือตองทํางานหนักข้ึน และ
เร่ิมหมดความอดทนตอวงการโฆษณา และหันไปหางานในสาขาอื่น ในที่สุดก็จะไมเหลือคนที่มี
ความรูความสามารถเพราะในที่สุดงานโฆษณาจะกลายเปนสายอาชีพที่ไมนาสนใจ เพราะใหผล
ตอบแทนที่ไมนาพอใจ ประการที่5 จากการที่มีผลตอบแทนนอยจนในที่สุดบริษัทตัวแทนไดปดตัว
ไปจํานวนมาก และบุคลากรไดหันไปสูสาขาอาชีพอื่น ทําใหในที่สุดกลไกตลาดก็จะทํางานเพราะ
เมื่อมีบริษัทโฆษณาที่ยังยืนหยัดอยูได และมีจํานวนนอย ในที่สุด ตัวแทนโฆษณาเหลานี้ก็จะ
สามารถขึ้นคาคอมมิสชั่นไดตามใจปรารถนา ตามหลักเศรษฐศาสตรที่ไดกลาวไววาเมื่ออุปสงค
หรือความตองการซื้อสินคา (Demand) มากกวาอุปทาน หรือความตองการขายสินคา (Supply) ก็
จะทําใหผูขายมีความไดเปรียบ และสามารถขึ้นราคาสินคาได หรือในบางกรณี บริษัทลูกคาอาจ
ตองเสียคาใชจายในการจางที่ปรึกษาตางชาติ เนื่องจากบุคลากรชั้นดีไดละทิ้งสายอาชีพนี้แลว จึง
จะเห็นไดวาผลกระทบในระยะยาวเปนเรื่องที่มิอาจมองขาม ในที่สุดบริษัทเจาของสินคาก็จะเปนผู
เสียหาย ดังนั้นลูกคาจึงไมควรคิดวาการกดคาบริการตัวแทนโฆษณาไดต่ําที่สุดแสดงถึงความ
สามารถ และตัวแทนโฆษณาก็ไมควรคิดวาการลดคาบริการใหต่ําที่สุดจะชวยใหชนะงานพิทช
หรือจะชวยใหรักษาลูกคาไวไดเชนเดียวกัน (วิทวัส ชัยปาณี และ คณะ, 2544)

สมาคมโฆษณาธุรกิจแหงประเทศไทยไดเร่ิมเผยแพร “บัญญัติ 4 ประการ” ซึ่งเปนขอ
กําหนดในเรื่องการเก็บคาบริการของตัวแทนโฆษณาใหมีมาตรฐาน และชวยปรับพื้นฐานความเขา
ใจใหเทาเทียมกันซึ่งมีดังนี้ (วิทวัส ชัยปาณี และ คณะ, 2544-2545)

บัญญัติขอที่ 1 ในกรณีทั่วไป ตัวแทนโฆษณาที่เปนสมาชิกของสมาคมจะเก็บคาบริการ
17.65% จากคาสื่อโฆษณา และคาผลิต เพื่อครอบคลุมการบริการดานสื่อโฆษณา การผลิต ความ
คิดสรางสรรค และฝายบริการลูกคา
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บัญญัติขอที่ 2 ตัวแทนโฆษณาสามารถเสนอคาบริการที่ต่ําลงกวา 17.65 % ไดภายใตเงื่อนไข
ที่ลูกคามียอดคาใชจายดานสื่อโฆษณาตลอดปสูง โดยเสนอเปนลําดับข้ันบันได (Sliding Scale)
ได

บัญญัติขอที่ 3 หากลูกคาแยกใชบริการดานจัดซื้อส่ือโฆษณา ไปใชบริการมีเดียเฮาส หรือมี
เดียอินดิเพนเดนซ หรือไปซ้ือส่ือโฆษณาเองโดยตรง  และใชบริการจากตัวแทนโฆษณาในดาน
ความคิดสรางสรรค การผลิต และฝายบริการลูกคาเทานั้น ตัวแทนโฆษณาจะคิดคาบริการเปน 3
สวนทันที ไดแก

- คาบริการผลิตชิ้นงานโฆษณา (Agency Production Charge) หมายถึงคาเวลาที่
บุคลากรในแผนกสรางสรรค (Creative) และฝายผลิต (Production) ตองใชไปในการคิด และลง
มือผลิตผลงานตางๆไดแกคาผังเรื่อง (Storyboard) คาเขียนขอความโฆษณา (Copy Writing) คา
ออกแบบราง (Layout) คาทําอารตเวิรค (Artwork) คาควบคุมงานผลิต (Supervision) เปนตน

- คาบริการดานการผลิต (Production Commission) ซึ่งแตเดิมก็มีการคิดคาบริการใน
สวนนี้มาโดยตลอด โดยเก็บเปนคอมมิสชั่น 17.65 % บนคาผลิต หรือบนคาใชจายจริง ที่จะตอง
จายใหกับบุคคลที่ 3 (Third – Party Cost) อาจจะมีการตอรองใหลดจาก 17.65 % ลงบาง ถามี
ยอดบิลล่ิงในการผลิตสูงจริงๆ หรือมียอดบิลล่ิงของสื่อโฆษณาสูงมาก และตัวแทนโฆษณาไดคา
คอมมิสชั่นจากสวนสื่อโฆษณาสูงอยูแลว ในอดีตมีลูกคารายใหญๆ ระดับ 100 ลานบาทขึ้นไปขอ
จาย 17.65 % บนคาสื่อโฆษณา และขอลดใหเหลือเปน 15 % บนคาผลิตเชนกัน

- คาบริการวิชาชีพโฆษณา (Agency Compensation) คาบริการสวนนี้เปนการเก็บเพื่อ
ตอบแทนคาบริการในการวางแผนกลยุทธ การใชบุคคลากรฝายบริการลูกคา (Client Service)
ฝายครีเอทีฟในสวนที่เขามารวมทํากลยุทธ และรวมถึงพนักงานผูอยูเบื้องหลังอีกมากมาย (Back
Office)

บัญญัติขอที่ 4 คาบริการวิชาชีพโฆษณา (Agency Compensation) มีวิธีคิด 2 รูปแบบคือ
- รูปแบบที่ 1 คิดจากคาคอมมิสชั่น (Commission Base) คิดเปนเปอรเซ็นตบนคาใช

จายดานสื่อโฆษณาที่ลูกคานํางานสรางสรรคของตัวแทนโฆษณาไปใชโดยหักสวนคาบริการดาน
ส่ือโฆษณาออกไปจายใหกับบริษัทตัวแทนจดัซื้อส่ือโฆษณา เชนเหลือใหครีเอทีฟเอเจนซี 15 %
โดยสามารถคิดคาบริการเปนลําดับข้ันบันได (Sliding Scale) ไดเชนเดียวกันหากลูกคามียอดการ
ใชสื่อโฆษณาสูง

- รูปแบบที่ 2 คิดจากคาเวลา (Fee Base) โดยคํานวณประมาณการจากจํานวน
บุคลากร และขอบเขตของงานที่ทําแลว นํายอดรวมมาหารเฉลี่ยเปนคาบริการรายเดือน (Montly
Fee) การคิดคาบริการในระบบคาเวลาเปนเรื่องคอนขางใหมสําหรับประเทศไทย แตในตาง
ประเทศไดมีการใชอยางแพรหลายมาเปนเวลาพอสมควรแลว จนในปจจุบันมีลูกคาของตัวแทน
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โฆษณาในยุโรป และสหรัฐอเมริกาใชการคิดคาบริการวิชาชีพโฆษณาในระบบนี้เปนสัดสวนถึง
70% และใชระบบคอมมิสชั่น 30% แตในเอเชีย และยุโรปจะมีสัดสวนที่กลับกัน เนื่องจากตัวแทน
โฆษณายังไมกลาที่จะใช นอกจากนี้ยังขาดความรูความเขาใจในระบบการคิดคาเวลาการคิดคา
บริการในระบบคาเวลานี้จะตองมีความชัดเจนในทุกรายละเอียด ตองทําความตกลงกันใหดี
ระหวางลูกคา และตัวแทนโฆษณา จึงมีความยุงยาก และใชเวลาในการตอรองที่ยาวนานกวาการ
คิดในระบบคอมมิสชั่น ซึ่งเปนการเหมาจายเปนเปอรเซ็นต (วิทวัส ชัยปาณี และ คณะ, 2545)

ระบบคาเวลาคือ ตัวแทนโฆษณาจะทําการแสดงตัวเลขเวลาที่ใชในการทํางานใหแกลูกคา
เพื่อเปนการประมาณการลวงหนา ถาลูกคาเห็นวาจํานวนบุคลากรเกี่ยวของ และจํานวนชั่วโมงที่
นําเสนอมามีความใกลเคียงกับความเปนจริง ตัวแทนโฆษณาก็จะทําการคํานวณอัตราคาเวลาของ
พนักงานเพื่อเปนคาใชจายรายปสําหรับลูกคา เชน ลูกคารายหนึ่งตองการทีมบริการลูกคา 3 คน
และผูคิดงานโฆษณา 3 คนในการทํางานตลอดป ก็จะสามารถเสนอราคาไดดังนี้

ตารางที่ 2.1: การคิดคาบริการในระบบคาเวลา (Fee Base)
       พนักงาน จํานวนชั่วโมงทํางานใน 1 ป อัตราคาเวลา รวมคาเวลา

1. Account Director             360 ช.ม. 6,000 บาท 2,160,000 บาท
2. Account Executive          1,080 ช.ม.             3,000 บาท        3,240,000 บาท
3. Client Service Secretary       420 ช.ม. 1,200 บาท    504,000 บาท
4. Creative Director             300 ช.ม. 8,000 บาท        2,400,000 บาท
5. Copy Writer             420 ช.ม.             6,000 บาท 2,520,000 บาท
6. Artist/ Visualizer             480 ช.ม. 1,200 บาท           336,000 บาท

ที่มา: วิทวัส ชัยปาณี และคณะ (2545).  สิบเจ็ดจุดหกหา (ตอนที่6).  นิตยสารแบรนดเอจ, 3(5).
p.128.

จากตารางที่ 2.1 ซึ่งแสดงถึงการคิดคาบริการในระบบคาเวลา จะมีการคิดคาบริการเปน
รายชั่วโมง โดยการคํานวณคาชั่วโมง กับเวลาที่ใชในการทํางานเพื่อเปนคาบริการในการโฆษณา

ชวงเวลาที่ผานมาไมกี่ปมานี้ นอกจากธุรกิจตัวแทนโฆษณาจะมีการเปลี่ยนแปลงในสวน
ของการแยกตัวออกมาของมีเดีย และครีเอทีฟ ซึ่งกระทบกับการคิดคาบริการดังที่ไดกลาวมาแลว
ในชวง 5 –6 ปที่ผานมาประเทศไทยยังตองประสบกับวิกฤตการณทางเศรษฐกิจอีกดวย ซึ่งสงผล
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กระทบอยางสูงตอธุรกิจตัวแทนโฆษณา ซึ่งในสวนตอไป จะขอกลาวถึงกลยุทธที่บริษัทตัวแทน
โฆษณาใชในชวงที่เกิดวิกฤตการณทางเศรษฐกิจ

กลยุทธที่บริษัทตัวแทนโฆษณาใชในชวงที่เกิดวิกฤตเศรษฐกิจ
เกศรินทร จินตนาภรณพันธ (2544) กลาววาในชวงที่เกิดวิกฤตการณทางเศรษฐกิจบริษัท

ตัวแทนโฆษณาในประเทศไทยตองเรงหากลยุทธเพื่อการอยูรอด (Survival Strategy) และกลยุทธ
เพื่อการปรับเปลี่ยน (Change Strategy) มาใชกันอยางถวนหนา โดยกลยุทธในการปรับเปลี่ยน
เพื่อความอยูรอด และเพื่อสรางความไดเปรียบเชงิการแขงขันที่บริษัทตัวแทนโฆษณานิยมใชมี
หลายรูปแบบ เชน

(1) การลด และตัดคาใชจายตางๆทั้งในดานคาใชจายสาธารณูปโภค การลดเงินเดือน
พนักงาน และการลดจํานวนพนักงาน ซึ่งถือวาเปนตนทุนที่สูงที่สุดในการดําเนินกิจการของบริษัท
ตัวแทนโฆษณา เชนบริษัทประกิต แอนด เอฟซีบี จํากัด (มหาชน) ไดประกาศเลิกจางพนักงาน
พรอมกัน 60 คน บริษัทสปาแอดเวอรไทซิ่ง ลดจํานวนพนักงานหลายครั้งจนในที่สดุจากพนักงาน
195 คนเหลือเพียง 80 คน

(2) การสรางแนวรวมทางธุรกิจ บริษัทตัวแทนโฆษณามีการรวมตัวกันเพื่อพัฒนาองคกร
ใหมีความแข็งแกรงขึ้น เพราะเปนการเพิ่มความสามารถในการแขงขัน และการใหบริการลูกคา แต
ที่สําคัญคือเพื่อการอยูรอด เชนบริษัทไซมิส แอดเวอรไทซิ่ง รวมตัวกับบริษัท ดีเอ็มบี แอนด บี ซึ่ง
เปนบริษัทชั้นนําของชาวตางชาติ แลวเปลี่ยนชื่อเปน บริษัทไซมิส ดีเอ็มบี แอนดบี แอดเวอรไทซิ่ง
เปนตน

(3) การลดคาธรรมเนียมการบริการ (Agency Fee) จากคาธรรมเนียมบริการเดิมที่ไมเคย
เปลี่ยนแปลงมา 50 ป ที่อัตรา 17.65% ลงมาที่อัตราต่ํากวา 10%

(4) การจัดการสงเสริมการขาย (Promotion) เพื่อกระตุนการใชงบประมาณของลูกคาให
เพิ่มข้ึน เชนการที่บริษัท อัมมิราติพูริ ลินตาส (ประเทศไทย) ไดจัดการรณรงคสงเสริมการใชงบ
ประมาณของลูกคา โดยเสนอแถมหนังโฆษณาทางโทรทัศนความยาว 30 วินาที 1 เร่ือง สําหรบัลูก
คาที่ใชงบประมาณในการซื้อส่ือมาก

นอกจากกลยุทธที่บริษัทตัวแทนโฆษณาใชเมื่อเกิดวิกฤตการณทางเศรษฐกิจ และการคิด
คาบริการในการทําโฆษณาเมื่อเกิดการเปลี่ยนแปลงในวงการมีเดีย ส่ิงสําคัญและควรทราบเมื่อจะ
ดําเนินธุรกิจตัวแทนโฆษณาคือ กฎหมายที่เกี่ยวของกับธุรกิจตัวแทนโฆษณาซึ่งก็คือ พระราช
บัญญัติคุมครองผูบริโภค  ซึ่งเปนสิ่งที่นักโฆษณาควรจะทราบเนื่องจากมีความเกี่ยวของกับการจัด
ทําชิ้นงานโฆษณาโดยตรง โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้
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พระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค
 สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2544) ไดกลาวถึงพระราชบัญญัติคุม

ครองผูบริโภควา เปนกฎหมายดานสังคมที่กําหนดเพื่อปองกันผูบริโภคจากพฤติกรรมที่ฉอฉล
เกี่ยวพันกับธุรกิจโดยทั่วไป มีการประกาศ ใชคร้ังแรกเมื่อป 2522 มีการปรับปรุงแกไข 1 คร้ังในป
2541

เจตนารมณของกฎหมาย เนื่องจากปจจุบันนี้การเสนอขายสินคาและบริการตาง ๆ ตอ
ประชาชนนับวันแตจะเพิ่มมากขึ้น ผูประกอบธุรกิจการคาและผูที่ประกอบธุรกิจโฆษณาไดนําวิชา
การในทางการตลาดและทางการโฆษณามาใชในการสงเสริมการขายสินคา และบริการ ซึ่งการ
กระทําดังกลาวทําใหผูบริโภคตกอยูในฐานะที่เสียเปรียบ เพราะผูบริโภคไมอยูในฐานะที่ทราบ
ภาวะตลาด และความจริงที่ เกี่ยวกับคุณภาพและราคาของสินคา และบริการตาง ๆ ไดอยางถูก
ตองทันทวงที นอกจากนั้น ในบางกรณีแมจะมีกฎหมายใหความ คุมครองสิทธิของผูบริโภค โดย
การกําหนดคุณภาพและราคาของสินคาและบริการอยูแลวก็ตาม แตการที่ผูบริโภคแตละรายจะไป
ฟองรองดําเนนิคดีกับผูประกอบธุรกิจการคาหรือผูประกอบธุรกิจโฆษณาเมื่อมีการละเมิดสิทธิของ
ผูบริโภค ยอมจะเสียเวลาและคาใชจายเปนการไมคุมคา และผูบริโภคจํานวนมากไมอยูในฐานะที่
จะสละเวลาและเสียคาใชจายในการดําเนินคดีได และในบางกรณีก็ไมอาจระงับหรือยับยั้งการ
กระทําที่จะเกิดความเสียหายแกผูบริโภคไดทันทวงที

สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2544) ไดกลาวถึงสาระสําคัญของพระ
ราชบัญญัติคุมครองผูบริโภคไววา พระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภคแบงออกเปน 4 หมวด 62
มาตรา ไดแก

หมวด 1 วาดวยคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค
- ใหมีคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคมีหนาที่พิจารณาเรื่องราวรองทุกข ดําเนินการ

เกี่ยวกับสินคาที่อาจเปนอันตราย แจงขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการที่อาจกอความเสียหาย
หรือเสื่อมเสียแกผูบริโภค พิจารณาคําวินิจฉัยอุทธรณคําสั่งคณะกรรมการเฉพาะเรื่อง วางระเบียบ
สอดสองเจาหนาที่ ดําเนินคดีเกี่ยวกับการละเมิดสิทธิ

- ใหมีคณะกรรมการเฉพาะเรื่อง 3 คณะไดแกคณะกรรมการวาดวยการโฆษณา คณะ
กรรมการวาดวยฉลาก คณะกรรมการวาดวยสัญญา

- ใหมีการจัดตั้ง สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคมีหนาที่รับเรื่องราวรองทุกข
ติดตามสอดสองพฤติการณผูประกอบธุรกิจ สนับสนุนการศึกษาวิจัย ใหการศึกษาแกผูบริโภค เผย
แพรงานทางวิชาการ
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หมวด 2 วาดวยการคุมครองผูบริโภค แบงเปน 3 สวน
- สวนที่ 1 วาดวยการคุมครองผูบริโภคในดานการโฆษณา กําหนดหามไมใหทําการ

โฆษณาที่ใชขอความเกินจริง หลวกลวง กอใหเกิดความเขาใจผิด เปนอันตรายตอผูบริโภค ละเมิด
สิทธิ และกําหนดใหผูประกอบการที่สงสัยวาการโฆษณาของตนจะฝาฝนกฎหมาย หรือไมสามารถ
ขอความเห็นจากคณะกรรมการเฉพาะ เร่ืองโดยเสียคาธรรมเนียมได

- สวนที่ 2 การคุมครองผูบริโภคในดานฉลาก กําหนดใหสินคาที่ผลิตในประเทศและนํา
เขามาขายเปนสินคาควบคุมฉลากที่ตองมีลักษณะที่ใชขอความที่ไมกอใหเกิดความเขาใจผิด ใน
สาระของสินคา ขอความจําเปนที่เปดเผยขอเท็จจริงที่เปนสาระตามหลักเกณฑที่คณะกรรมการวา
ดวยฉลากกําหนด

- สวนที่ 2 ทวิ การคุมครองผูบริโภควาดวยสัญญา ใหอํานาจคณะกรรมการวาดวย
สัญญามีอํานาจกําหนดประเภทธุรกิจที่ควบคุมการทําสัญญาที่กําหนดใหใชขอสัญญาที่จําเปน ที่
ไมทําใหผูบริโภคเสียเปรียบ หามใชสัญญาที่ไมเปนธรรม

- สวนที่ 3 การคุมครองผูบริโภคโดยประการอื่น กําหนดใหคณะกรรมการมีอํานาจใหมี
การทดสอบ พิสูจนสินคาที่อาจเปนอันตราย และมีคําสั่งหามขายสินคาที่อาจเปนอันตรายได และ
กําหนดใหคณะกรรมการมีอํานาจแตงตั้งเจาพนักงานอัยการโดยความเห็นชอบของสํานักงาน
อัยการสูงสุดเปนเจาหนาที่คุมครอง ผูบริโภคเพื่อ ดําเนินคดีทางแพงและคดีอาญาแกผูกระทํา
ละเมิดสิทธิของผูบริโภค

หมวด 3 วาดวยการอุทธรณ
- กําหนดใหผูไดรับคําสั่งคณะกรรมการเฉพาะเรื่องสามารถอุทธรณคําสั่งตอคณะ

กรรมการไดตามหลักเกณฑที่กําหนด

หมวด 4 วาดวยบทกําหนดโทษ
- กําหนดใหมีบทลงโทษทั้งจําและหรือทั้งปรับ โดยมีโทษจําคุกสูงสุดไมเกินหนึ่งป
หลังจากที่ไดทําความเขาใจเกี่ยวกับธุรกิจตัวแทนโฆษณาแลว สวนที่จะกลาวถึงตอไปนี้คือ

แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมซึ่งปจจุบันไดรับความสนใจจากเปนอยางสูงจาก
ทั้งภาครัฐ และภาคเอกชน ถึงการใชธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมเพื่อแกไขปญหาเศรษฐกิจใน
ปจจุบัน สามารถกระตุนใหเกิดนวัตกรรมใหมๆ และเปนรากฐานแหงความมั่งคั่งของคนในชาติซึ่ง
จะชวยใหเศรษฐกิจไทยเติบโตอยางมั่นคง
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3. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจ ขนาดกลาง และขนาดยอม (SME: Small and Medium
Enterprise)

ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมีอิทธิพลในระบบเศรษฐกิจของทุกประเทศ โดยเฉพาะ
อยางยิ่ง ในยุคที่มีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว และการแขงขันทางการตลาดระดับโลกมีอัตราที่
สูงขึ้น (Aharoni, 1994 cited in Lin, 1998) ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมถือเปนสวนที่สําคัญ
ของการพัฒนาเศรษฐกิจโลก การเริ่มตนของสหัสวรรษใหมนี้จะมีธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม
เปนเสมือนกลไกในการสรางความเจริญเติบโตของระบบเศรษฐกิจ การพัฒนานวัตกรรมใหมๆ
และการแกไขปญหาการวางงานที่ผานๆมา (Mazzarol, 2000 cited in cited in Ali, Breen, &
Morisson, 2003)

ตามที่ไดกลาวมาแลวในบทที่ 1 วาธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมีความสําคัญตอ
เศรษฐกิจไทย และเศรษฐกิจโลกเปนอยางยิ่ง แมวาจะเปนธุรกิจในหนวยยอยแตเมื่อรวมกันแลว
สามารถสรางรายไดแกผูประกอบธุรกิจ และประเทศชาติเปนจํานวนมหาศาล ปจจุบันรัฐบาลไทย
เร่ิมหันมาใหความสําคัญในการกระตุนใหคนไทยทําธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมากขึ้นเพื่อ
เปนการสรางงาน ยกระดับคุณภาพชีวิต และพัฒนาเศรษฐกิจไทย เฉกเชนประชาคมโลก และเปน
การลดอัตราการไหลออกของเงินไปสูนอกประเทศได การศึกษาเกี่ยวกับธรุกิจขนาดกลาง และ
ขนาดยอมที่มากขึ้นจะชวยเสริมศักยภาพ และชวยลดความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากการดําเนินธุรกิจ
โดยในสวนที่แลวไดกลาวถึงทฤษฎีเชิงระบบ ซึ่งมีความสําคัญในมุมมองขององคกร และการ
บริหารโดยรวมของธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม และแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา ดัง
นั้นในสวนนี้จะทําความเขาใจแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจขนาดยอม ซึ่งจะกลาวถึง ความหมายของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม ขอบเขต และประโยชนของการเปนเจาของธุรกิจขนาดกลางและยอม
ยุทธศาสตรหลักของรัฐบาลสําหรับธุรกิจ SMEs ปญหาและขอจํากัดของธุรกิจขนาดกลาง และ
ขนาดยอมในภาพรวม หนวยงานของรัฐบาลและสถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐเพื่อการ
พัฒนาธุรกิจเอสเอ็มอี การลงทุน และโอกาสสําหรับการทําธุรกิจใหม ซึ่งจะเปนประโยชน
ตอผูที่สนใจจะทําธุรกิจตัวแทนโฆษณาในขนาดกลาง และขนาดยอม ใหมีความรูความเขาใจ และ
เล็งเห็นถึงแนวทางตางๆ เพื่อเตรียมเปนเจาของธุรกิจตัวแทนโฆษณาในอนาคต

ความหมายและขอบเขต ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม
SMEs ยอมาจากภาษาอังกฤษวา Small and Medium Enterprises หรือแปลเปนภาษา

ไทยวา "ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม " ซึ่งครอบคลมุกิจการ 4 กลุมใหญ ๆ ไดแก (สถาบัน
พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2544)
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(1) กิจการในภาคการผลิต (Production Sector) ครอบคลุมการผลิตในภาคเกษตรกรรม
(Agricultural Processing)

(2) ภาคอุตสาหกรรม(Manufacturing) และเหมืองแร (Mining)
(3) กิจการในภาคการคา (Trading Sector) ครอบคลุมการคาสง (Wholesale) และการคา

ปลีก (Retail)
(4) ธุรกิจในภาคการบริการ (Service Sector)
นอกจากนิยามของธุรกิจขนาดยอมที่ไดแสดงไวขางตนแลว ยังมีวิธีการในการกําหนดวาธุรกิจ
ใดเปนธุรกิจขนาดยอม จากขอบเขตในการกําหนดขนาดของธุรกิจขนาดยอม ซึ่งมีความแตก
ตางกันหลายรูปแบบ โดยมีดังตอไปนี้คือ (1) ตัดสินตามมาตรฐานของ SBA (Small Business
Administration) ตามรูปแบบธุรกิจ (2) กําหนดจากมูลคาชั้นสูงของสินทรัพยถาวร สําหรับกิจ
การแตละประเภท และ (3) การตัดสินธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมจากการจางงาน ของ
สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดยอม ซึ่งเปนหนวยงานในประเทศไทย

ตารางที่ 2.2 จะแสดงใหเห็นถึงเกณฑการแบงธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมตามรูป
แบบของ SBA

ตารางที่ 2.2: ตัวอยางเกณฑการแบงธุรกิจขนาดยอมจากขนาดตามรูปแบบของ SBA
ชนิดของธุรกิจ ยอดขาย หรือจํานวนพนักงาน
ตัวแทนโฆษณา 3.5 ลานดอลลาร
เหมืองแร 500 คน
บริษัทจัดหางาน 3.5 ลานดอลลาร
รานขายเฟอรนิเจอร 3.5 ลานดอลลาร
สัญญาทั่วไป (บานเดี่ยว) 17 ลานดอลลาร
ประกันภัย โบรคเกอร และบริการ 3.5 ลานดอลลาร
โรงงานผลิตกระปอง 1000 คน
ธุรกิจบานเคลื่อนที่ 6.5 ลานดอลลาร
ธุรกิจหนังสือพิมพ และงานพิมพ 500 คน
รานซอมวิทยุ และโทรทัศน 3.5 ลานดอลลาร
สถานีวิทยุ 3.5 ลานดอลลาร

ที่มา: Longenecker, J. C., Moore, C. W., & Petty, J. W. (1994).  Small business management:
An entrepreneurial emphasis (9th ed). Cincinnati, OH: South-Western, p. 31.
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จากตารางที่ 2.2 จะเห็นไดวาเกณฑการแบงธุรกิจขนาดยอมจากขนาดตามรูปแบบธุรกิจ
ของ SBA สําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณาที่เปนธุรกิจขนาดยอมคือธุรกิจที่มีบิลล่ิงต่ํากวา 3.5 ลาน
ดอลลาร หรือประมาณ 150 ลานบาท ทั้งนี้ธุรกิจบานเดี่ยว แมวาจะเปนธุรกิจขนาดยอมเชนกัน แต
การทําธุรกิจบานเดี่ยวตองใชเงินที่มากกวาจึงจําเปนตองมียอดขายที่สูงกวา คือประมาณ 17 ลาน
ดอลลาร ในขณะที่การแบงวาธุรกิจใดเปนธุรกิจขนาดยอมของ SBA จากจํานวนพนักงานสําหรับ
เหมืองแร คือการมีจํานวนแรงงานไมเกิน 500 คนเนื่องจากวาเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญ ตองใช
แรงงานมหาศาล เชนเดียวกันกับโรงงานผลิตกระปองขนาดเล็กที่มีระดับตํ่าสุดของจํานวนคนงาน
ถึง 1000 คน

แมวาขอบเขตจากขนาดของ SBA เปนวิธีที่ไดรับความนิยมเปนอยางสูงในการตัดสินวา
ธุรกิจใดเปนธุรกิจขนาดยอม แตวิธีการที่ดีที่สุดที่จะตัดสินวาธุรกิจใดเปนธุรกิจขนาดยอมก็คือการ
ตัดสินจากวัตถุประสงคขององคกร (Longenecker, Moore, & Petty, 1994) สวนลักษณะขนาด
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม กําหนดจากมูลคาชั้นสูงของสินทรัพยถาวร สําหรับกิจการแต
ละประเภทสามารถดูไดจาก ตารางที่ 2.3 ดังนี้

ตารางที่ 2.3: ตัวอยางเกณฑการแบงขนาดของธุรกิจขนาดยอมจากมูลคาชั้นสูงของสิน
ทรัพย
       ขนาดกลาง  ขนาดยอม
1. กิจการการผลิต ไมเกิน 200 ลานบาท ไมเกิน 50 ลานบาท
2. กิจการบริการ ไมเกิน 200 ลานบาท ไมเกิน 50 ลานบาท
3. กิจการการคา
- คาสง

ไมเกิน 100 ลานบาท ไมเกิน 50 ลานบาท
- คาปลีก ไมเกิน

60 ลานบาท ไมเกิน 30 ลานบาท
ที่มา: สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2544). วิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอม.  [ออนไลน] แหลงที่มา: http://www.ismed.or.th/intro-ismed/quotaion.php [15
มกราคม 2547].

จากตารางที่ 2.3 ซึ่งเปนตัวอยางเกณฑการแบงขนาดของธุรกิจขนาดยอมจากมูลคาชั้นสูง
ของสินทรัพย จะเห็นไดวาธุรกิจตัวแทนโฆษณาซึ่งอยูในภาคบริการในรูปแบบที่เปนธุรกิจขนาด
ยอมจะมีมูลคาชั้นสูงของสินทรัพยไมเกิน 50 ลานบาท สําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณาซึ่งมีขนาด
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กลางจะมีมูลคาสินทรัพยชั้นสูงไมเกิน 200 ลานบาทสวนลักษณะขนาดของธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม กําหนดจากจํานวนการจางงาน สําหรับกิจการแตละประเภทดูไดจากตารางที่ 2.4 ดังนี้

ตารางที่ 2.4: ตัวอยางเกณฑการแบงขนาดของธุรกิจขนาดยอมจากจํานวนการจางงาน
       ขนาดกลาง  ขนาดยอม
1. กิจการการผลิต ไมเกิน 200 คน  ไมเกิน 50 คน
2. กิจการบริการ  ไมเกิน 200 คน  ไมเกิน 50 คน
3. กิจการการคา
- คาสง ไมเกิน   50 คน ไมเกิน 25 คน
- คาปลีกไมเกิน   30 คน ไมเกิน 15 คน

ที่มา: สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2544). วิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม.  Retrieved November 15, 2003, from http://www.ismed.or.th/intro-ismed/
Quotation.php

จากตารางที่ 2.4 ซึ่งเปนตัวอยางเกณฑการแบงขนาดของธุรกิจขนาดยอมจากจํานวนการ
จางงาน จะเห็นไดวาธุรกิจตัวแทนโฆษณาซึ่งเปนธุรกิจในภาคการบริการในขนาดกลาง จะมี
จํานวนพนักงานไมเกิน 200 คน และสําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดยอมจะมีจํานวนพนักงาน
ไมเกิน 50 คน ในขณะที่บริษัทตัวแทนโฆษณาในประเทศไทยซึ่งมีขนาดใหญเปนอันดับตนๆ สวน
ใหญมักจะมีขนาดไมเกิน 200 คนการแบงขนาดของธุรกิจขนาดยอมของสถาบันพัฒนาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอมจึงสามารถนํามาใชไดในสวนของตัวแทนโฆษณาขนาดยอมเทานั้น
เนื่องจากบริษัทตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่ใชพนักงานจํานวนไมมาก

สําหรับการแบงขนาดธุรกิจตัวแทนโฆษณาในประเทศไทยโดยตรงจากจาํนวนพนักงาน มี
ผลการวิจัยของ ภูวนาท คุณผลิน (2543) ซึ่งทําการแบงขนาดตัวแทนโฆษณาจากจํานวนพนักงาน
โดยไดจําแนกวาตัวแทนโฆษณาขนาดเล็กจะมีจํานวนพนักงานต่ํากวา 50 คน ตัวแทนโฆษณา
ขนาดกลางจะมีจํานวนพนักงานประมาณ 51-150 คน และตัวแทนโฆษณาขนาดใหญจะมีจํานวน
พนักงาน 151 คนขึ้นไปซึ่งในการวิจัยครั้งนี้จะใชเกณฑการแบงขนาดของบริษัทตัวแทนโฆษณา
ดวยวิธีการดังกลาว

จากการรายงานของธนาคารกรุงเทพ ระบุวาในป 2541 ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม
(Small and Medium Enterprises: SMEs) ซึ่งประกอบไปดวย กิจการในภาคการผลิต การคา
และการบริการ มีจาํนวนรวมทั้งสิน 311,518 รายคิดเปนสัดสวน 92 % ของธุรกิจทั้งหมดใน
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ประเทศในจํานวนนี้เปนธุรกิจประเภทการคา (คาสง คาปลีก ภัตตาคารและโรงแรม) มากที่สุด
134,171 ราย คิดเปน 43 % รองลงมาเปนภาคการผลิต จํานวน 90,122 ราย คิดเปน 82.9 %และ
การบริการ จํานวน 87,225 ราย คิดเปน 28.7 % (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม, 2544)

ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมคือธุรกิจที่เจาของกิจการสามารถดําเนินการไดอยาง
อิสระ โดยไมถูกครอบงํา และมักไมคอยมีการใชนวัตกรรมใหมมากนัก (Smith et al., 2003) นอก
จากนี้ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมยังเปนที่ยอมรับในระดับสากลวาเปนปจจัยสําคัญตอการ
พัฒนาระบบเศรษฐกิจ การสรางงาน และสวัสดิการทางสุขภาพ ทั้งภายในประเทศ และระหวาง
ประเทศ (Morris & Brennan, 2000, cited in Morrison, Breen, & Ali, 2003)

ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมีความยืดหยุน (Flexible) เปนนวัตกรรม (Innovative-
ness) เนนการแกปญหาอยางเปนรูปธรรม (Problem-solving Action Orientation) ซึ่งถือวาเปน
หัวใจแหงความสําเร็จในยุค 90 (Lin, 1998) ที่ผานมาไดมีการถกเถียงกันถึงทฤษฎีที่มุงเนนองค
ประกอบตางๆของกิจการขนาดยอมเพื่อที่จะสรางทฤษฎีทั่วไป (General Theory) เพื่อใชกับธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอมแตยังไมชัดเจนนัก (Julian, 1994 cited in Chiara & Minguzzi)

แมวาผลวิจัยหลายชิ้นไดแสดงใหเห็นถึงขอไดเปรียบของธุรกิจขนาดใหญเมื่อเปรียบเทียบ
กับธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม แตก็มีงานวิจัยที่แยงวาขนาดขององคกรมิไดเปนขอจํากัดของ
การแขงขันในระดับนานาชาติของธุรกิจขนาดยอมแตอยางใด จากการใหความสําคัญกับความ
สมดุลกับลูกคาในแตละประเทศ (Chiara & Minguzzi, 2002)

ความสําคัญของ ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ตอระบบเศรษฐกิจ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนธุรกิจที่มีความเหมาะสม มคีวามคลองตัวในการปรับ

ตัวใหเขากับสถานการณทั่วไปของประเทศอีกทั้งยังเปนธุรกิจที่ใชเงินทุนในจํานวนที่ต่ํากวาธุรกิจ
ขนาดใหญ และยังชวยรองรับแรงงานจากภาคเกษตรกรรมเมื่อหมดฤดูกาลเพาะปลูก รวมถึงเปน
แหลงที่สามารถรองรับแรงงานที่เขามาใหมเปนการปองกนการอพยพของแรงงานเขามาหางานทํา
ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ซึ่งชวยกระจายการกระจุกตัวของโรงงานกิจการธุรกิจในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลไปสูภูมิภาค กอใหเกิดการพัฒนาความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจทั้งใน
สวนภูมิภาคและของประเทศอยางยั่งยืนตอไป (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดยอม, 2544)

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่กิจการเกิดจากการผลิตสินคาและบริการอันเนื่องมาจาก
ทักษะที่หลากหลายเปนหัวใจ (Unique Skill Driven Product) มีกระบวนการผลิตอันยืดหยุน สอด
คลองกับวิถีของคนในชุมชนและความตองการในตลาดโลก โดยใชวัตถุดิบสวนใหญในประเทศ
และไมพึ่งพาโรงงานหรือกิจการขนาดใหญ ซึ่งผลผลิตของสินคา และบริการนั้นไดมาตรฐานสากล
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และสามารถสรางรายไดเปนเงินตราตางประเทศ โดยใชทุนประกอบการไมมาก หรือใชเงินใน
ขอบเขตที่ไมเกินความสามารถของสถาบันการเงินในปจจุบันจะรับได ธุรกิจขนาดกลางขนาดยอม
ที่วานี้มีทั้งในภาคอุตสาหกรรม เกษตรกรรมและการบริการ ซึ่งฝงตัวอยูในชุมชนตางๆ ทั่วประเทศ
ทั้งในชนบทและในเมือง อาศัยแรงงานจากชุมชนในเขตหรือใกลเคียงกับที่ตั้งของกิจการ ซึ่งจะ
เกื้อกูลใหชุมชนเลือกกระบวนการสรางความมั่งคั่งไดตามศักยภาพของแตละชุมชนที่สําคัญ ธุรกิจ
ขนาดกลาง และขนาดยอม จะเปนเครื่องมือของชุมชนในการเลือกเขาสูโลกาภิวัฒน
(Globalization) ไดตามความถนัด โดยไมถูกโลกาภิวัฒน กําหนดบทบาทอยางในอดีต รวมทั้งเปน
กลไกรองรับ (Shock Absorber) ความผันผวนของระบบเศรษฐกิจที่จะเกิดขึ้นไดในอนาคต (พรรค
ไทยรักไทย, 2542)

ปจจุบันธุรกิจตัวแทนโฆษณา เปนธุรกิจที่ไมจําเปนตองจํานวนพนักงานมาก แตสามารถ
สรางผลกําไรไดจํานวนมหาศาล และเปนธุรกิจที่อยูบนพื้นฐานความรู เนื่องจากการสรางชิ้นงาน
โฆษณาที่ดีสูสายตาประชาชน จําเปนตองใชความรูในดานตางๆมาประกอบกัน ทั้งความรูทางดาน
การตลาด ตราสินคา พฤติกรรมผูบริโภค ผนวกกับความคิดสรางสรรค

ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม มีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ คือ (1) ชวยในการ
สรางงานใหกับระบบเศรษฐกิจ (2) สรางมูลคาเพิ่มใหเกิดขึ้นจากการแปรรูปสินคา (3)สรางเงินตรา
ตางประเทศจากการสงออก (4) ชวยประหยัดเงินตราตางประเทศ โดยการผลิตเพื่อทดแทนการนํา
เขาจากตางประเทศ (5) เปนจุดเริ่มตนในการลงทุน และสรางเสริมประสบการณเนื่องจากเปน
ธุรกิจขนาดยอมที่ใชเงินลงทุนไมสูงมาก (6) ชวยเชื่อมโยงกับกิจกรรมขนาดใหญ และภาคการผลิต
อ่ืน ๆ เชน ภาคเกษตรกรรม (7) เปนแหลงพัฒนาทักษะฝมือและความเชี่ยวชาญ (Longenecker,
Moore, & Petty, 1994)

ในแงของธุรกิจตัวแทนโฆษณา ปจจุบันบริษัทตัวแทนโฆษณาสวนใหญมักจะอยูในเครือ
ตางชาติ ดังนั้นการสรางบริษัทโฆษณาไทย เพื่อเปนตัวแทนในการโฆษณาใหกับสินคาไทย และสิน
คาที่จัดจําหนายในประเทศไทยจะสามารถชวยเศรษฐกิจไทย ในการลดอัตราการไหลออกของเงิน
ตราไทยไปยังตางประเทศได นอกจากนี้จากการสงเสริมธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมของรัฐ
บาลทําใหเกิดผลิตภัณฑใหมๆ ภายใตตราสินคาไทยขึ้นเปนจํานวนมาก จึงถือไดวาเปนโอกาส
และเปนหนาที่ของตัวแทนโฆษณาไทย ในการที่จะสรางตราสินคาไทยใหเปนที่รูจักในสังคมโลก
และเติบโตไปพรอมกัน
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สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม (2544) กลาววายุทธศาสตรการ
พัฒนา SMEs ประกอบดวยยุทธศาสตรหลัก และมาตรการที่สําคัญรวม 6 มาตรการคือ
1. ยุทธศาสตรหลัก
2. มาตรการดานการเงิน
3. มาตรการดานภาษีและกฎระเบียบ
4. มาตรการดานการตลาด
5. มาตรการดานทรัพยากรมนุษย
6. มาตรการดานเทคโนโลยี

จากรายงานความคืบหนาเรื่องยุทธศาสตรการพัฒนาวิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดยอม
(SMEs) รอบ2 (ตุลาคม - ธันวาคม 2544) ที่กระทรวงอุตสาหกรรม รวมกับสภาอุตสาหกรรมแหง
ประเทศไทย และหอการคาไทย และหอการคาไทยไดจัดสัมมนาเชิงปฏิบัตกิารเรื่อง "ยุทธศาสตร
การพัฒนา SMEs"  ซึ่งที่ประชุมไดอภิปรายวิสัยทัศน ปญหาอุปสรรคและมาตรการสงเสริมและ
พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม โดยมีประเด็นสําคัญเกี่ยวของกับภารกิจของหนวยงาน
ตางๆทั้งภาครัฐและเอกชนหลายหนวยงาน โดย ฯพณฯ นายกรัฐมนตรี ไดมอบหมายใหหนวยงาน
ที่เกี่ยวของรับไปสรุปผลการดําเนินการภายใน เดือนกรกฎาคม 2544 ซึ่งกระทรวงอุตสาหกรรมเปน
หนวยงานประสาน และติดตามความคืบหนาและผลการดําเนินงานรายงานตอรัฐบาลทุก 3 เดือน
(สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม, 2544)

ยุทธศาสตรหลักของรัฐบาลสําหรับธุรกิจ SMEs
1. สนับสนุน SMEs เปนกลไกหลักในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ
2. กําหนดทิศทางการพัฒนาสินคาและบริการของไทย กําหนดประเภทธุรกิจและสินคาเปาหมาย
3. สงเสริมนวัตกรรมใน SMEs
4. จัดเชื่อมโยงบริการเพื่อ SMEs ทุกดานครบวงจรในลักษณะ One-stop Service
5. พัฒนาระบบขนสงใหมีประสิทธิภาพเพื่อใหตนทุนต่ําลง
6. ผลักดันใหประเทศไทยเปนศูนยกลางการคาของภูมิภาคอินโดจีน
7. สนับสนุนการรวมกลุม SMEs และใหองคการเอกชนเปนกลไกเสริมในการชวยเหลือ

กาํกับดูแล SMEs
8. ติดตามผลการดําเนินงานตามยุทธศาสตรการพัฒนา SMEs
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จากยุทธศาสตรหลักของรัฐบาลตามที่ไดกลาวมาแลวในสวนของการสนับสนุน SMEs
เปนกลไกหลักในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ โดยจะมีการพัฒนาสินคาและบริการของ
ไทยนั้น การโฆษณาจะมีสวนสําคัญที่จะชวยหลอล่ืน และสงเสริมธุรกิจใหมที่เกิดขึ้นจากผลักดัน
ของรัฐบาล เพราะการโฆษณาถือเปนหัวใจหลักอยางหนึ่งของการสื่อสารการตลาด ที่จะสรางการ
รับรูเกี่ยวกับสินคา สรางความชื่นชอบ และกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อไดในที่สุด ดังนั้นเพื่อตอบ
สนองตอการขยายตัวของตลาด ที่ตองการใชบริษทัตัวแทนโฆษณา การเปดดําเนินกิจการบริษัท
ตัวแทนโฆษณาจึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่จะชวยในสวนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมในสวน
ของสินคา บริการใหมีความแข็งแรงขึ้น และเปนธุรกิจที่สามารถสรางผลกําไร และความเจริญเติบ
โตของธุรกิจไดในเวลาเดียวกัน

มาตรการดานการเงิน
1. เรงรัดการปลอยสินเชื่อทางการคาแก SMEs และเรงแกไขปญหา NPL โดยมีเปาหมายใหเพิ่ม

สภาพคลองในระบบอีกประมาณ 400,000 ลานบาท
2. ขยายการค้ําประกันสินเชื่อ SMEs โดยรัฐค้ําประกันรอยละ 70
3. เพิ่มบทบาทสถาบันการเงนิที่ไมใชธนาคารพาณิชยเพื่อเพิ่มสภาพคลองในระบบ
4. เรงรัด ขยาย และปรับปรุงการดําเนินงานกองทุนรวมทุนของรัฐ
5. สงเสริมธุรกิจกองทุนรวมทุนของเอกชน

ในสวนของมาตรการทางการเงินที่ผอนคลายลงก็ไดเอ้ือประโยชนตอการเริ่มธุรกิจ ซึ่งจะ
มีความงายกวาชวงที่ผานมา จากการปลอยสินเชื่อที่มากขึ้น โดยมีการค้ําประกันจากรัฐบาล
ปญหาดานการขาดแคลนเงินลงทุนจึงมิใชเร่ืองสําคัญตอการเปดดําเนินการธุรกิจตัวแทนโฆษณา

มาตรการฐานดานภาษีและกฎระเบียบ
1. ปรับปรุงระบบการจัดเกบ็ภาษีเงินได ระบบหักภาษี ณ ที่จายและการศึกษามูลคาเพิ่ม
2. ปรับปรุงโครงสรางภาษีนําเขา ปรับปรุงขั้นตอนพิธีการทางศุลกากรและระบบภาษีสรรพสามิต
3. ทบทวนปรับปรุงการจัดเก็บภาษีขององคกรปกครองสวนทองถิ่น
4. ทบทวนหลักเกณฑการใชมาตรฐานการบัญชี
5. เรงรัดการออกกฎหมายและแกไขกฎหมายเกี่ยวกับการคาปลีกเพื่อลดขอเสียเปรียบ ของผูคา

ปลีกรายยอย
6. อุดชองวางของกฎหมายที่เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจของคนตางดาว
7. ปรับปรุงแกไขกฎระเบียบที่ไมเอ้ืออํานวยตอการคาชายแดน และจัดระบบองคกรในการกํากับ

ดูแล
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8. ศึกษาทบทวนกฎหมายและกฎระเบียบที่มีผลกระทบตอ SMEs
9. ประเด็นปญหาเกี่ยวกับกฎหมายและกฎระเบียบอื่น ๆ

ในสวนของกฎหมายที่เกี่ยวของ รัฐบาลไดทําการปรับปรุง และศึกษาทบทวนในหลายสวน
ซึ่งจะสรางความสะดวกตอการทําธุรกิจมากขึ้นซึ่งในสวนนี้จะมีผลโดยตรงกับลูกคาที่ทําการ
โฆษณา เพราะจากความยุงยากทางกฎหมายที่ลดนอยลงจะทําใหมีผูสนใจที่จะทําธุรกิจเพิ่มมาก
ขึ้น หมายถึงบริษัทโฆษณามีแนวโนมที่จะไดลูกคาเพิ่มมากขึ้นตามไปดวย

มาตรการดานการตลาด
1. เรงผลักดันการจัดตั้งศูนยกระจายสินคา ทั้งระดับจังหวัด ภาค ประเทศและในตางประเทศ
2. สงเสริมการออกแบบผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ
3. สงเสริมการพัฒนายี่หอสินคาไทย
4. สงเสริมการใชสินคาและบริการของธุรกิจไทย โดยเฉพาะSMEs
5. ขยายกิจกรรมเพิ่มประสิทธิภาพและเพิ่มงบประมาณสนับสนุนการสงเสริมการสงออก
6. เรงพัฒนาระบบขอมูลการคา
7. สงเสริมการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
8. สรางความพรอมในการเจรจากติกาการคาระหวางประเทศ การตอบโตมาตรการกีดกันทาง

การคาและการปองกันสินคานําเขาดอยคุณภาพ
มาตรการทางดานการตลาดมีผลโดยตรงกับบริษัทตัวแทนโฆษณาในสวนของการออก

แบบผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ และการพัฒนายี่หอสินคาไทย เพราะตองอาศัยผูเชี่ยวชาญในการใช
ความคิดสรางสรรคประกอบกับแนวคิดทฤษฎีประกอบกัน เพื่อใหการโฆษณามีความสอดคลอง
และเปนไปในทิศทางเดียวกัน สามารถสรางการจดจํา ความชื่นชอบ และอยากที่จะทดลองใช และ
มีพฤติกรรมการซื้อที่ตอเนื่องในระยะยาว

มาตรการดานทรัพยากรมนุษย
1. เรงรัดการพัฒนาผูประกอบการและบุคลากรของ SMEs เขาสูระบบเศรษฐกิจใหม
2. จัดระบบโครงสรางคาจางใหสอดคลองกับทักษะความสามารถของบุคลากรโดยกําหนดวุฒิ

วิชาชีพ
3. จัดมาตรการจูงใจใหสถานประกอบการสนับสนุนใหบุคลากรไดอบรมเพิ่มพูนความรูและ

ทักษะ
4. ปรับหลักสูตรการศึกษาใหสนองความตองการของภาคธุรกิจ และเตรียมนักธุรกิจรุนใหม

เขาสูเศรษฐกิจใหม
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5. เรียนรูจากผูเชี่ยวชาญตางประเทศที่เกษียณอายุ และผูเชี่ยวชาญไทยในตางประเทศ
ในสวนของมาตรการดานทรัพยากรมนุษยของรัฐบาล ผูที่สนใจจะประกอบธุรกิจตัวแทน

โฆษณา ก็สามารถที่จะหาความรูเพิ่มเติมไดจากการเขารับการอบรมตามโครงการตางๆที่จัดขึ้น
โดยการสนับสนุนจากรัฐบาล ซึ่งจะมีเวิรคชอปตางๆ การออกแบบแผนงานเพื่อที่จะจัดทําจริง โดย
จะมีผูใหคําปรึกษา

มาตรการดานเทคโนโลยี
1. เพิ่มปริมาณหองปฏิบัติการและศูนยทดสอบมาตรฐานผลิตภัณฑใหเพียงพอเปนที่ยอมรับ

ในระดับสากลและอํานวยความสะดวกแกผูสงออก
2. รวมมือวิจัยและพัฒนาระหวางหนวยงานของรัฐกับภาคเอกชน
3. ใหความชวยเหลือปรับปรุงและยกระดับมาตรฐานการผลิต
4. ใชเครื่องจักรรวมกัน (Pool) เพื่อลดภาระการลงทุนและใชเครื่องจักรที่ตองนําเขาใหคุมคา
5. ผลักดันการถายทอดเทคโนโลยีจากบริษัทขามชาติและชวยเหลือการสรรหาและจัดซื้อ

เทคโนโลยีใหมๆเขามาใชในการผลิต
จากเทคโนโลยีที่มีความทันสมัย และมีการจัดการที่ดี จะสามารถเพิ่มผลผลิตไดมากขึ้นใน

ขณะที่ตนทุนต่ําลง ทําใหลูกคาบริษัทโฆษณาสามารถมีงบประมาณดานการโฆษณาเพื่อเพิ่มยอด
ขายมากขึ้น ดงันั้นจึงเปนผลดีตอธุรกิจโฆษณา

ประโยชนของการเปนเจาของธุรกิจขนาดยอม
Scarborough และ Zimmerer (2003) กลาววาผลวิจัยไดแสดงใหเห็นอยางชัดเจน วาเจา

ของธุรกิจขนาดยอมทํางานหนักกวา ไดเงินมากกวา และมีความสุขกวาผูที่ทํางานในบริษัทใหญ
ในฐานะลูกจาง ซึ่งจะเห็นไดวาประโยชนและโอกาสที่เจาของธุรกิจขนาดยอมจะไดรับมีดังตอไปนี้

(1) โอกาสที่จะไดควบคุมชะตาชีวิตของตนเอง ซึ่งจะทําใหเจาของธุรกิจสามารถเปนตัว
ของตัวเอง และมีโอกาสที่จะไดรับและเลือกสิ่งที่ดีสําหรับตัวเอง

(2) โอกาสที่จะสรางความแตกตาง ซึ่งเห็นไดจากการเพิ่มข้ึนของผูประกอบการ จากการ
เล็งเห็นโอกาสที่จะสรางความแตกตางจากคูแขง ซึ่งสามารถสรางผลกําไรใหกับบริษัทได

(3) โอกาสที่จะบรรลุถึงศักยภาพสูงสุดของตนเอง ธุรกิจที่เจาของกิจการควบคุมอยู เปน
เครื่องมือในการแสดงความเปนตัวตน และบรรลุถึงความตองการของตน (Self Actualization) การ
เปนเจาของธุรกิจไดสรางความทาทายตอความสามารถ ทักษะ ความคิดสรางสรรค และการตัดสิน
ใจของผูประกอบการ

(4) โอกาสที่จะไดรับผลกําไรอยางไรขีดจํากัด แมวาเงินอาจมิใชแรงขับสําคัญสําหรับผู
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ประกอบการบางคน อยางไรก็ตามผลกําไรก็เปนแรงขับสําคัญตอการตัดสินใจเริ่มกิจการผูที่เปน
นายตัวเอง นอกจากนี้เจาของกิจการมีแนวโนมที่จะรํ่ารวยมากกวาผูที่เปนลูกจาง ถึง 4 เทา และ
จากผลวิจัยพบวา 2 ใน 3 ของบุคคลที่รํ่ารวย มักจะเปนผูที่ประกอบกิจการสวนตัว

(5) โอกาสที่จะไดรับการยอมรับจากสังคม จะเห็นไดวาเจาของกิจการขนาดยอม ยังเปนผู
ที่ไดรับการยอมรับ และเชื่อถือจากสังคมเนื่องจากการตกลงทางธุรกิจมีพื้นฐานมาจากความเชื่อถือ
และการยอมรับ ซึ่งเปนปจจัยสําคัญในการทําใหกิจการดําเนินตอไปไดอยางราบรื่น

(6) โอกาสที่จะทําในสิ่งที่ตัวเองรัก ความคลายคลึงอยางหนึ่งของเจาของกิจการจํานวน
มากคือ การที่ทํางานโดยไมรูสึกวาทํางาน เจาของกิจการที่ประสบความสําเร็จจะเลือกที่จะทํา
ธุรกิจที่ตนเองมีความสนใจอยูแลว และทํามันเหมือนเปนงานอดิเรก แทนที่จะรูสึกวาทํางาน และมี
ความสุขกับมัน

บริษัทใหญๆ คือบริษัทเล็กๆ ที่ประสบความสําเร็จ (Townsend, 2003) ประโยชนจากการ
เปนเจาของธุรกิจตัวแทนโฆษณาคงไมตางจากประโยชนของเจาของธุรกิจขนาดยอมเทาไรนัก หาก
แตธุรกิจตัวแทนโฆษณายังจะสามารถสรางประโยชนใหกับ ลูกคา สังคม และเศรษฐกิจไทยไดอีก
ดวย จากความสําเร็จในการสรางความตระหนักรูในตราสินคา ความชอบในตราสินคา และพฤติ
กรรมการซื้อใหกับลูกคา การสอดแทรกคุณคา ศิลปะ วัฒนธรรมไทย และคานิยมที่ดีลงไปในงาน
โฆษณา ซึ่งเปนประโยชนตอสังคม และการสรางตราสินคาไทยในระดับโลก ซ่ึงจะทําใหมีเงินตรา
ไหลเขาประเทศซึ่งเปนประโยชนตอระบบเศรษฐกิจจึงนับไดวาธุรกิจตัวแทนโฆษณานอกจากจะ
สรางประโยชนใหกับตัวเจาของธุรกิจเองยังสรางประโยชนใหกับสวนตางๆที่เกี่ยวของอีกดวย

ปญหาและขอจํากัดของ ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ในภาพรวม
สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดยอม (2544) กลาววาการที่เปนเจาของธุรกิจขนาดกลาง

และขนาดยอมแมวาจะมีขอดีมากอยางไรก็ตามปญหาและขอจํากัดของธุรกิจขนาดกลาง และ
ขนาดยอมมีดังตอไปนี้คือ

(1) ปญหาดานการตลาด เนื่องจากธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม สวนใหญมักตอบ
สนองความตองการของตลาดในทองถิ่น หรือตลาดภายในประเทศ ซึ่งยังขาดความรูความสามารถ
ในดานการตลาดในวงกวาง โดยเฉพาะตลาดตางประเทศ ขณะเดียวกันความสะดวกรวดเร็วใน
การคมนาคมขนสงตลอดจนการเปดเสรีทางการคา ทําใหธุรกิจขนาดใหญ รวมทั้งสินคาจากตาง
ประเทศเขามาแขงขันกับสินคาในทองถิ่นหรือในประเทศที่ผลิตโดยกลุมธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอมมากขึ้น
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(2) ขาดแคลนเงินทุน เนื่องจากธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม มักประสบปญหาในการ
ขอกูเงินจากสถาบันการเงิน เพื่อมาลงทุนหรือขยายการลงทุนหรือเปนเงินทุนหมุนเวียนทั้งนี้เนื่อง
จากไมมีการทําบัญชีอยางเปนระบบและขาดหลักทรัพยค้ําประกันเงินกูทําใหตองพึ่งพาเงินกูนอก
ระบบ และตองจายดอกเบี้ยในอัตราที่สูง

นักวิจัยพบวาการเผชิญหนากับการเขาถึงแหลงเงินทุนเปนขอจํากัดตอการทําวิจัยที่เกี่ยว
ของกับธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม แมวาจะเปนสิ่งที่เกี่ยวของกับเทคโนโลยี การบริหาร และ
การศึกษา (Christina & Judy, 1999)

(3) ปญหาดานแรงงาน แรงงานที่ทํางานใน ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม จะมีปญหา
การยายเขา และยายออกของงานสูง เนื่องจากเมื่อแรงงานมีฝมือและมีความชํานาญมากขึ้นก็จะ
ยายออกไปทํางานในโรงงานขนาดใหญที่มีระบบและผลตอบแทนที่ดีกวา จึงทําใหคุณภาพของแรง
งานมีไมสม่ําเสมอการพัฒนาไมตอเนื่องสงผลกระทบตอประสิทธิภาพการผลิตและคุณภาพสินคา

(4) ปญหาขอจํากัดดานเทคโนโลยีการผลิต จากการที่ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม
มักจะใชเทคนิคการผลิตไมซับซอนเนื่องจากการลงทุนต่ําและผูประกอบการ/พนักงานขาดความรู
พื้นฐานที่รองรับเทคนิควิชาที่ทันสมัยจึงทําใหขาดการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑตลอดจนการ
พัฒนาคุณภาพมาตรฐานที่ดี

(5) ขอจํากัดดานการจัดการ ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม มักขาดความรูในการจัด
การที่มีระบบ ผูประกอบการมักจะใชประสบการณจากการเรียนรู โดยเรียนถูกเรียนผิดเปนหลัก
อาศัยบุคคลในครอบครัวหรือญาติพี่นองมาชวยงานดานการบริหาร ซึ่งแมจะมีขอดีในเรื่องการดูแล
ที่ทั่วถึง (หากธุรกิจไมใหญนัก) แตเมื่อกิจการเริ่มขยายตัวหากไมปรับปรุงการบริหารจัดการใหมี
ระบบก็จะเกิดปญหาเกิดขึ้นได การขาดประสบการณทางดานการบริหารเปนขอจํากัดอีกอยาง
หนึ่งของการเริ่มธุรกิจใหมๆ หลายคนที่อยากจะเปนเจาของกิจการมีความรูเปนอยางดีในการผลิต
สินคา หรือวิธีการขาย แตยังขาดความรูความเขาใจในการบริหารจัดการธุรกิจ และวิธีการสรางผล
กําไร (Gillette, 2003)

(6) ปญหาการเขาถึงบริการการสงเสริมของรัฐ ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม จํานวน
มากเปนการจัดตั้งกิจการที่มีรูปแบบไมเปนทางการ เชน ผลิตตามบานผลิตในลักษณะโรงงานทอง
แถวไมมีการจดทะเบียนโรงงาน ทะเบียนพาณิชย หรือทะเบียนการคาดังนั้นกิจการโรงงานเหลานี้
จึงคอนขางปดตัวเองในการเขามาใชบริการของรัฐ เนื่องจากปฏิบัติไมคอยถูกตองเกี่ยวกับการเสีย
ภาษี การรักษาสภาพสภาพแวดลอม หรือรักษาความปลอดภัยที่กําหนดตามกฎหมาย นอกจากนี้
ในเรื่องการสงเสริมการลงทุนก็เชนเดียวกัน แมวารัฐจะไดลดเงื่อนไขขนาดเงินทุนและการจางงาน
เพื่อจูงใจให ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมเพียง 8.1 % เทานั้นที่มีโอกาสไดรับการสงเสริมการ
ลงทุนจากรัฐ
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(7) ปญหาขอจํากัดดานบริการสงเสริมพัฒนาขององคการภาครัฐและเอกชน ซึ่งผลจาก
การ สงเสริม พัฒนา ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ที่ผานมาไดดําเนินการโดยหนวยงานของรัฐ
และเอกชนที่เกี่ยวของ เชน กรมสงเสริมอุตสาหกรรม กรมพัฒนาฝมือแรงงาน กรมสงเสริมการสง
ออก สํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุนบรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมขนาดยอมบรรษัทเงิน
ทุนอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย หอการคาไทย สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย ตลอดจน
สมาคมการคาและอุตสาหกรรมตาง ๆ อยางไรกต็าม เนื่องจากอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาด
ยอมมีจํานวนมากและกระจายอูทั่วประเทศ ประกอบกับขอจํากัดของหนวยงานดังกลาว เชน ใน
เร่ืองบุคลากร งบประมาณ จํานวนสํานักงานสาขาภูมิภาคการใหบริการสงเสริมสนับสนุนดานตาง
ๆ จึงไมอาจสนองตอบไดทั่วถึงและเพียงพอ

รัฐบาลสามารถใหความชวยเหลือธุรกิจขนาดยอมโดยการเปนลูกคาดวยการจัดหา
(Procurement) ทําสัญญา (Contracts) และสั่งซื้อ (Order) (Mambula, 2002)

(8) ปญหาขอจํากัดในการรับรูขาวสารขอมูล เนื่องจากปญหาและขอจํากัดตาง ๆ ขางตน
ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ผูประกอบการจึงคอนขางมีจุดออนในการรับรูขาวสารดานตาง ๆ
เชน นโยบายและมาตรการของรัฐ ขอมูลขาวสารดานการตลาด ฯลฯ

Gillette (2003) กลาวถึงปญหาในการเริ่มตนเปดกิจการใหมๆที่สําคัญคือ ขาดการ
โฆษณาที่ดี หรือไมมีการโฆษณา จากการที่ผูเร่ิมตนทําธุรกิจมีความคาดหมายวาลูกคาจะเปนฝาย
เขามาหาเอง ซึ่งอาจไมเปนเชนนั้นเสมอไป โฆษณาจึงเปนปจจัยสําคัญแหงความสําเร็จ และเปน
ส่ิงที่สําคัญที่สุดในชวงแรกของการเปดดําเนินการ ซึ่งยังไมมีลูกคาประจํา ดังนั้นธุรกิจตัวแทน
โฆษณาจึงเปนธุรกิจที่มีความสําคัญ ซึ่งเชื่อมโยง และเอื้อประโยชนในการเปดดําเนินการของธุรกิจ
ใหมๆ ไมวาธุรกิจนั้นจะมีขนาดใดก็ตาม เนื่องจากการโฆษณาเปนตัวแปรสําคัญในการสรางการรับ
รูของลูกคาในชวงแรกของการเปดดําเนินการ ปญหาที่สําคัญอีกอยางหนึ่งคือ การประเมินธุรกิจใน
แงบวกมากเกินไป และไมไดคิดถึงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ซึ่งโดยทั่วไปผูที่จะมีความสําเร็จใน
การทําธุรกิจจะตองมีความรูความเขาใจตลาดอยางถองแท และทําการวิจัยคูแขงอยางสม่ําเสมอ

Scarborough และ Zimmer (2003) ไดกลาวถึงปญหา และขอจํากัดในเปนการเปนเจา
ของกิจการไวดังนี้คือ

(1) การมีรายไดที่ไมแนนอน เนื่องจากการเปดดําเนินการจะไมใชหลักประกันวาผู
ประกอบการจะไดรับผลกําไรเพียงพอที่จะอยูรอดได

(2) ความเสี่ยงที่จะสูญเสียเงินลงทุนทั้งหมด จากผลการศึกษาของ Small Business
Administration พบวา อัตราการลมเหลวของธุรกิจขนาดยอมมีคอนขางสูง โดย 34%ของกิจการ
เปดใหมจะปดตัวลงภายใน 2 ป และ 50%จะปดตัวลงภายใน 4 ป และภายใน 6 ป 60%ของกิจ
การใหมจะปดลง
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(3) ธุรกิจที่เปดดําเนินการใหม ซึ่งกิจการยังไมเขารูปเขารอยนัก ทําใหเจาของกิจการมี
ความจําเปนในการทํางานหนักติดตอกัน เนื่องจากการเริ่มตนธุรกิจอาจตองทําใหเจาของกิจการ
ตองทํางานอยางหนัก บางครั้งตองทํางาน 10 – 12 ชั่วโมงตอวัน และ 6 – 7 วันตอสัปดาห โดยไมมี
วันหยุด เพราะเจาของกิจการอาจตองดําเนินการทุกสิ่งทุกอยางดวยตนเอง

(4) จากชั่วโมงการทํางานที่ยาวนาน และการทํางานอยางหนักเพื่อที่จะกอต้ังบริษัท ซึ่งทํา
ใหบทบาทของสามีภรรยา พอหรือแมกลายมาเปนความสําคัญอันดับรองปญหาครอบครัวจึงเปน
ส่ิงที่ตามมาสําหรับเจาของธุรกิจอายุระหวาง 25 – 34 ป เนื่องจากเปนชวงวัยที่เร่ิมตนชีวิตครอบ
ครัว

(5) การเปดกิจการเปนของตนเองเปนกิจกรรมที่กอใหเกิดความเครียด แมจะเปนสิ่งที่
สรางประสบการณที่ดีแตก็มีความกดดันเปนอยางมาก การลมเหลวทางธุรกิจหมายถึง ภาวะทาง
การเงินที่ย่ําแย

(6) แมวาการเปนเจาของธุรกิจจะใหคาตอบแทนที่สูงมาก แตเจาของกิจการตองมีความ
รับผิดชอบ และตองทําการตัดสินใจในเรื่องตางๆ ในสิ่งที่ตนเองอาจไมมีความรู ซึ่งอาจกอใหเกิด
ความเสียหายได

(7) การขาดความมุงมั่น เนื่องจากการเปดกิจการตองการความทุมเท วินัย การยืนหยัด
ในชวงของการสรางธุรกิจเพื่อใหประสบความสําเร็จ อาจจะตองผานอุปสรรคอยางมากมาย ทําให
เจาของกิจการรายใหมถอดใจ และลมเลิกกิจการ

สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดยอม (2544) ไดเสนอวาการพลิกฟนเศรษฐกิจของประเทศ
ไทย รวมทั้งแนวทางการพัฒนาตอไปในอนาคต ควรจะใหความสําคัญกับธุรกิจขนาดกลาง และ
ขนาดยอมมากยิ่งขึ้น ซึ่งไมไดหมายความวา กิจการขนาดใหญจะไมใหการสนับสนุนอีกตอไป แต
ตองปรับเปลี่ยนกระบวนการสงเสริมกิจการใหมีความเชื่อมโยงกันมากขึ้น โดยสรางความแข็งแกรง
ให ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ซึ่งสวนใหญยังมีจุดออนโดยการใหความชวยเหลือหรือ
สนับสนุนดานตาง ๆ อยางเปนระบบและใหเกิดความตอเนื่องเนื่องจากหากกลุมผูประกอบการ
ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม มีความแข็งแกรงสามารถยืนหยัดและแขงขันกับสินคาตาง
ประเทศไดก็จะกลายเปนรากฐานสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทยตอไป โดยแนว
ทางการดําเนินงานเพื่อพัฒนา ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม อยางชัดเจนในภาพรวม ดังนี้

(1) เพื่อบรรเทาปญหาของ ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ที่กําลังประสบอยูในปจจุบัน
และชวยพยุงกลุม ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ใหดํารงอยูรอดพนจากวิกฤติเศรษฐกิจมีแนว
ทางดําเนินการ คือ ปรับปรุงเพิ่มเติม เสริมแตงในจุดที่ ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม มีปญหา
เชนเทคโนโลยีการผลิตและการบริหาร การตลาด การเขาถึงแหลงเงินทุน การพัฒนาบุคลากร การ
เขาถึงแหลงขอมูล
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(2) สรางเครือขายการปฏิบัติงานของหนวยงานที่เกี่ยวของ ใหสนับสนุนซึ่งกันและกันจาก
องคกรภาครัฐ เอกชน ทั้งสวนกลางและภูมิภาค สถาบันอิสระเฉพาะทาง สถาบันการศึกษา

(3) พัฒนา ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ที่ดําเนินการอยูแลวใหขยายตัวเจริญเติบโต
และสามารถแขงขันไดทั้งในระดับประเทศและระดับโลกโดยมีความสามารถเทียบไดกับธุรกิจ
ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ตางชาติ และสามารถออกไปแขงขันในตางประเทศ มีแนวทาง
ดําเนินการคือเนนความเขมขนการพัฒนาไปสูมาตรฐานสากลดวย มาตรฐานคุณภาพสินคา ความ
รวดเร็วในการสงมอบสินคา และการใหบริการ มาตรฐานระบบการบริหารการผลิต เชน ISO 9000
หรือ ISO 14000 มาตรฐานสุขอนามัย การปองกันสภาพแวดลอมและธรรมชาติ การคุมครองแรง
งาน และสิทธิมนุษยชน เนนกลไกการสนับสนุนเงินทุน การรวมทุน (Venture Capital) และการ
ระดมทุนในตลาดหลักทรัพยสําหรับ ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอม เพื่อปรับปรุงผลผลิต
(Productivity) ปรับปรุงเทคโนโลยีการผลิตและนวัตกรรม ระบบการจําหนายและบริการใหรวดเร็ว
และเพื่อขยายกิจการ

(4) สรางธรุกิจขนาดกลาง และขนาดยอม ที่มีอนาคต มีนวัตกรรม หรือเปนกลุม ธุรกิจ
ขนาดกลาง และขนาดยอม ดานนโยบายการพัฒนาใหเกิดขึ้น และเติบโตอยางยั่งยืนมีแนวทาง
ดําเนินการคือ เนนในเรื่องขอมูลขาวสารการลงทุนสาขาที่มีศักยภาพ เนนกลไกการสงเสริมอยาง
ใกลชิดและครบวงจร เนนกลไกสินเชื่อเพื่อการเริ่มตนกิจการ (Star-up Loans) เนนกลุมเปาหมาย
ดานนโยบาย เชน กลุมผูมีความรูและประสบการณการทํางาน กลุมผูจบการศึกษาใหมที่มีความ
สามารถเชงินวัตกรรมกลุมราษฎร หรือราษฎรอิสระ ที่จะจัดตั้งหนวยผลิต หรือธุรกิจชุมชน

ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมสวนใหญจะทําการขอสินเชื่อโดยมิไดทําการศึกษาถึง
ความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น หรือไมมีการวางแผนธุรกิจที่ดึงดูดความสนใจ จึงเปนการลงทุนที่มี
ความเสี่ยงสูง หรือแมวาจะมีการวางแผนที่ดีก็อาจมิไดรับการพิจารณาปลอยสินเชื่อเพื่อการทํา
ธุรกิจ (Mambula, 2002) อยางงไรก็ตามผูที่สนใจจะทําธุรกิจเอสเอ็มอีก็สามารถทําการขอสินเชื่อ
จากหนวยงานรัฐบาล และสถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐที่จะมีความเชี่ยวชาญ และสามารถให
คําปรึกษาทางดานการลงทุนได ดังตอไปนี้

หนวยงานของรัฐบาลและสถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐ เพื่อการพัฒนาธุรกิจเอสเอ็มอี
1. บรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย (ไอเอฟซีที)
สํานักสงเสริมธุรกิจ สํานักงานใหญ โทร 02-253-7111
2. บรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมขนาดยอมแหงประเทศไทย (บอย.)
ฝายสินเชื่อ สํานักงานใหญ โทร 02-642-5201 – 10
3.  บรรษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดยอม (บสย.)     
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บรรษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดยอม อาคารชาญอิสระทาวเวอร โทร 02-308-2741 – 8
4. กรมสงเสริมอุตสาหกรรม    
สวนบริหารเงินทุนสํานักพัฒนาอุตสาหกรรมในครอบครัว และหัตถกรรม โทร 02-202-4475
5. ธนาคารแหงประเทศไทย    
สายงานสินเชื่อ ฝายการธนาคาร ธนาคารแหงประเทศไทย โทร 02-283-5414 , 02-283-5427
6. ธนาคารเพื่อการสงออกและนําเขาแหงประเทศไทย (Exim Bank)     
ธนาคารเพื่อการสงออกและนําเขาแหงประเทศไทย  อาคารเอ็กซิม สํานักงานใหญ โทร 02-278-
0047
7. ธนาคารออมสิน    
สถานที่ติดตอ กองสินเชื่อเพื่อพัฒนาชนบทและกองสินเชื่อเพื่อธุรกิจ ฝายสินเชื่อ สํานักงานใหญ
โทร 02-299-8000 ตอ 2112-3
8. ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณการเกษตร (ธ.ก.ส.)     
ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ สํานักงานใหญ โทร 02-280-0180 , 02-281-7335
9. สํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.)     
งานสนับสนุนการวิจัย พัฒนา และวิศวกรรมในภาคเอกชน ฝายพัฒนาอุตสาหกรรมธุรกิจและ
เทคโนโลยี สํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ โทร 02-248-7541 – 8

ผูที่สนใจจะทําธุรกิจ สามารถติดตอธนาคาร และสถาบันการเงิน ตามที่กลาวไปแลวเพื่อ
รับคําปรึกษาเกี่ยวกับการเริ่มตนธุรกิจตัวแทนโฆษณา หรือธุรกิจอ่ืนๆได

โดยทั่วไป ผูบริหารธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมักมีปญหาในการกูยืมเงินที่มีอัตรา
ดอกเบี้ยที่เหมาะสม องคกรที่มีเครดิต และความสัมพันธที่ดีกับธนาคารจะชวยลดปญหาสภาพ
คลองขององคกรลงได การมีปฎิสัมพันธกับธนาคารอยางตอเนื่องสามารถสรางความสัมพันธ
ระหวางองคกร กับธนาคารไดโดยผานกิจกรรมหลายรูปแบบในการใหบริการทางการเงินจาก
ธนาคารเชน การกูยืม เช็ค และบัญชีเงินฝาก การใชบริการจากธนาคารอยางตอเนื่องจะทําให
ธนาคารสามารถทราบถึงเงินหมุนเวียน จากรายรับของบริษัทที่ทําการเขาบัญชีซึ่งเปนการลดตน
ทุนในการใหสินเชื่อ ซึ่งจะทําใหสรางความสะดวกในการเขาถึงเงินทุนขององคกร (Petersen &
Rajan, 1994) จึงควรมีการติดตอกับธนาคารอยางสม่ําเสมอ

เอกลักษณรวมของของบริษัทระดับโลกมักจะมีขนาดใหญ ในขณะที่บริษัทขนาดกลาง
และขนาดยอมยังขาดเงินทุน และชื่อเสียงของตราสินคาที่จะสรางความสนใจใหกับแหลงเงินทุน
ดังนั้นบริษัทขนาดกลางและขนาดยอมจึงควรมีการใชกลยุทธเพื่อตอบสนองตอโลกาภิวัฒน มาก
กวาการที่จะหาประโยชนจากระบบ (Harben, Mittelstaedt, & Ward, 2003)
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ในขณะที่องคกรขนาดใหญมีโอกาสที่ดีกวาเชน การไดรับสินเชื่อ และมีวัตถุดิบเพียบพรอม
มีแรงจูงใจพนักงานโดยใหเงินเดือน สวัสดิการและความมั่นคงที่มากกวา ในขณะที่บริษัทขนาด
กลาง และขนาดยอมขาดการเชื่อมโยงกับสถาบันวิจัยในการที่จะไดรับขอมูลเกี่ยวกับสถานการณ
ทางธุรกิจ และการตลาด แหลงชิ้นสวน และเครื่องมือ หรือวิธีการพัฒนาสินคารูปแบบใหมๆ
(Mambula, 2002)

Ali, Breen, และ Morrison (2003) กลาววากุญแจสําคัญสําหรับการเติบโตของธุรกิจ
ขนาดยอมคือความสมดุลของความตั้งใจ (Intention) ความสามารถ (Ability) ของธุรกิจ และ
โอกาสของสภาพตลาด (Opportunity environment) ความตั้งใจกอตัวขึ้นจากบุคลิกของเจาของ
กิจการ และความแตกตางทางดานประชากรศาสตร (Demographic) และคานิยม ความแตกตาง
ของความสามารถ และโอกาสจะมีความเชื่อมโยงกันอยางแยกไมออก การเจริญเติบโตของบริษัท
จะไมเกิดขึ้นหากขาดสิ่งหนึ่งสิ่งใดไป หรือแมวามีแตไมเหมาะสม หรือมากเกินไป เชนแมวาจะมี
ความตั้งใจ แตหากไรซึ่งโอกาสก็ไมสามารถเกิดผลได ในขณะเดียวกันการขาดแรงขับ หรือความ
ตั้งใจก็จะไมทําใหธุรกิจเติบโตดวยเชนกัน สําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณาคงไมแตกตางกับธุรกิจทั่ว
ไป แตความเชี่ยวชาญ ความตั้งใจ ความสามารถของเจาของธุรกิจตัวแทนโฆษณาอาจจะตองมาก
กวาบางธุรกิจเนื่องจากเปนธุรกิจที่ตองใชความทุมเทในการทํางานเปนอยางมากเพื่อที่จะกอใหเกิด
ความสําเร็จในหนาที่การงานปจจุบันมีหลายประเทศในตะวันออกกลางที่ใชบริษัทตัวแทนโฆษณา
จากประเทศไทยในขนาดยอม เนื่องจากมีอัตราคาบริการที่ต่ํากวา และมีฝมือในการทํางานที่ดี
ความคิดสรางสรรค และความละเอียดในการทํางาน ซึ่งจะเปนอีกชองทางหนึ่งที่จะทําใหบริษัทตัว
แทนโฆษณาไทยสามารถมีลูกคาเปนชาวตางชาติ

การลดอัตราภาษี และการเคลื่อนที่อยางเสรีของสินคา แรงงาน และเงินทุนขามชาติทําให
หลายองคกรสามารถรวมมือทางกลยุทธกันทางดาน การเงิน (Finance) การผลิต (Production)
และการตลาด (Marketing) ของสินคาที่จําหนายทั่วโลก การลงทุนบนฐานของการประหยัดจาก
ขนาด (Economies of Scale) อยางคาดไมถึง (Harben, Mittelstaedt, & Ward, 2003) ซึ่งในสวน
นี้อาจจะเกิดขึ้นกับสินคา และบริการที่มีเจาของเปนคนไทยไดมากขึ้นหากรัฐบาลยังคงดําเนินการ
สงเสริมอยางตอเนื่อง

การลงทุนมีความซบัซอน และตองคํานึงถึงปจจัยตางๆมากมาย อยางไรก็ตามผูที่สนใจ
ประกอบธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็มิควรละเลยที่จะทําความเขาใจเกี่ยวกับการลงทุน และตนทุนใน
เบื้องตนเสียกอน เพื่อปองกันมิใหเกิดความสูญเสียในภายหนา
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การลงทุน
การลงทุน (Investment) หมายถึงการใชจายโดยมีวัตถุประสงคสําคัญ คือทําใหการผลิต

สินคาและบริการในอนาคตเพิ่มข้ึน การลงทุนในทางเศรษฐศาสตรจะพิจารณาเฉพาะการเพิ่มสิน
คาทุน รายจายในการลงทุนจึงประกอบดวยรายจายในการกอสราง รายจายในการซื้อเครื่องมือ
เครื่องจักรใหม และสวนเปลี่ยนมูลคาสินคาคงเหลือ มีขอสังเกตวา การซื้อหุนในตลาดหลักทรัพย
การซื้อที่ดินเพอการเก็งกําไร การซื้อสินทรัพย และหลักทรัพยมือสอง ในการคํานวณรายไดประชา
ชาติไมถือวาเปนรายจายเพื่อการลงทุน แตถือวาเปนการลงทุนทางการเงิน (Financial
Investment) เพราะการซื้อสินทรัพยดังกลาวมิไดทําใหสินทรัพยประเภททุนในระบเศรษฐกิจมี
จํานวนเพิ่มข้ึน ดังนั้นจึงไมมีผลตอการเพิ่มผลผลิตโดยตรงในระบบเศรษฐกิจ (วันรักษ มิ่งมณีนา
คิน, 2537) สําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณาการลงทุนสวนใหญจะอยูในสวนของเงินเดือน และคาเชา
สํานักงาน แตสิ่งที่สําคัญที่สุดสําหรับการทําธุรกิจตัวแทนโฆษณาคือ การควบคุมกระแสการหมุน
เวียนของเงินอยางเหมาะสม

ปจจัยที่กําหนดการลงทุน
วันรักษ มิ่งมณีนาคิน (2537) กลาววาวัตถุประสงคหลักของการลงทุน คือการแสวงหา

กําไร การลงทุนจะมีมากหรือนอยยอมขึ้นอยูกับกําไรที่ไดรับ สวนกําไรจะเปนอยางไรยอมข้ึนอยูกับ
อัตราดอกเบี้ยของเงินกู และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน ปจจัยที่กําหนดการลงทุนมีดังนี้

(1) ระดับรายไดประชาชาติ และการเปลี่ยนแปลงรายไดประชาชาติ เมื่อมีการลงทุนเพิ่ม
ขึ้นกําลังการผลิตในระบบเศรษฐกิจจะเพิ่มข้ึน สินคาและบริการจะเพิ่มข้ึนดวย เพื่อมิใหเกิดปญหา
อุปทานสวนเกิน (Excess Supply) ในตลาดสินคา ประชาชนจะตองมีอํานาจการซื้อเพิ่มข้ึนดวย
ดังนั้นรายไดประชาชาติจึงเปนสิ่งรองรับการลงทุน การลงทุนจะอยูในระดับตํ่าหากรายไดประชา
ชาติอยูในระดับตํ่า หรือมีอัตราเพิ่มที่ลดลง ซึ่งแสดงวาประชาชนมีอํานาจการซื้อในระดับตํ่า ผูลง
ทุนจะชะลอการลงทุน ในทางตรงกันขาม หากรายไดประชาชาติอยูในระดับสูง หรือมีแนวโนมเพิ่ม
สูงขึ้น นักลงทุนคาดหวังวาจะสามารถขายสินคาไดมากขึ้น จึงลงทุนเพิ่มข้ึน

(2) อัตราดอกเบี้ย (Rate of Interest) คือคาตอบแทนที่ตองจายใหเจาของเงินทุน อัตรา
ดอกเบี้ยจึงเปนสวนของตนทุนการผลิตรวม โดยทั่วไปหากอัตราดอกเบี้ยสูง การลงทุนจะมีนอย
และถาอัตราดอกเบี้ยต่ํา การลงทุนจะมีมาก

(3) กําไรที่คาดวาจะไดรับ (Expected Profit) เนื่องจากการลงทุนตองจายคาตอบแทน
แกเจาของเงินทุน ดังนั้นผูลงทุนจึงตองเปรียบเทียบตนทุนและผลได หรือผลตอบแทน (Returns)
จากการลงทุน หากตนทุนต่ํากวาผลไดกจ็ะกําไร อัตรากําไรคือจํานวนกําไรที่คิดเปนรอยละของเงิน
ลงทุน หากกําไรที่คาดวาจะไดรับบอยูในระดับสูง ก็จะเปนแรงจูงใจใหนักลงทุนตัดสินใจดําเนิน



84

โครงการ หรือเพิ่มการลงทุน หากเปนกรณีตรงขาม นักลงทุนก็จะระงับโครงการหรือไมมีการเพิ่ม
การลงทุน

(4) ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี เปนปจจัยที่มีบทบาทสําคัญยิ่งตอการลงทุนในยุค
ปจจุบัน เนื่องจากปจจุบันภาคธุรกิจตองพบกับการแขงขัน ซึ่งนับวันจะทวีความเขมขนขึ้นเรื่อยๆ
นักลงทุน หรือผูประกอบการที่ตองการรักษาสถานภาพของหนวยผลิตในตลาด หรือเพิ่มขนาดของ
กิจการ ก็จะตองพยายามแสวงหาเทคโนโลยีใหมๆที่กาวหนา และเปนผูนําดานผลติภัณฑใหม ทํา
ใหมีการลงทุนใหมอยูตลอดเวลา

(5) ราคาสินคาทุน และคาบํารุงรักษา เปนปจจัยที่นักลงทุนตองนํามาพิจารณาเพื่อ
ประเมินอัตรากําไรที่คาดวาจะไดรับบจากการลงทุน ถาคาใชจายดังกลาวสูงมาก อัตรากําไรที่คาด
วาจะไดรับจะต่ํา การลงทุนจะมีนอย หากเปนกรณีตรงขาม การลงทุนจะมีมาก

(6) นโยบายของรัฐบาลและเสถียรภาพทางการเมือง นโยบายของรัฐที่มีความสําคัญตอ
การลงทุนไดแก การจัดเก็บภาษี อัตราภาษแีละวิธีจัดเก็บอาจมีผลทางบวกหรือลบตอการลงทุน
กลาวคือ การจัดเก็บภาษีจากภาคธุรกิจในอัตราสูงและจัดเก็บซ้ําซอน ทําใหตนทุนของสินคาอยูใน
ระดับสูง อาจแขงขันสูสินคาที่สั่งเขาจากตางประเทศไมได หรือสงสินคานั้นไปขายแขงขันในตลาด
ตางประเทศไมได ทําใหการผลิตและการลงทุนภายในประเทศอยูในระดับตํ่า ตรงกันขาม หากมี
การเก็บภาษีจากภาคธุรกิจในอัตราต่ํา และจัดเก็บไมซ้ําซอน จะเปนการลดตนทุนสินคา และชวย
ใหสามารถแขงขันไดดีขึ้น การลงทุน และการผลิต ก็จะเพิ่มข้ึน

บริษัทตัวแทนโฆษณาก็เปนเสมือนบริษัททั่วไป จากการที่มีวัตถุประสงคสําคัญ คือการ
แสวงหาผลกําไร แตสําหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาในบางบริษัทอาจมีความคาดหวังในสวนของชิ้น
งานโฆษณาดวย ในขณะที่เทคโนโลยีที่เกี่ยวของ จะอยูในสวนของการผลิตมากกวา เชนการผลิต
ภาพยนตรโฆษณาดวยเทคนิคใหมๆ ใชเครื่องแมคอินทอชในรุนลาสุด โปรแกรมตกแตงภาพใน
เวอรชั่นใหมๆเปนตน  ในขณะเดยีวกันธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่ตอบสนองตอกระแสธุรกิจ
อยางรุนแรง หากเศรษฐกิจสอเคาวาจะไมดี ธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็จะไดผลกระทบเปนอันดับตนๆ
จึงไมสามารถปฏิเสธไดวาตัวเลขทางเศรษฐกิจอยางเชน รายไดประชาชาติ ระดับการลงทุนที่สูงขึ้น
จะเปนนัยยะที่บอกถึงสภาวการณทางการโฆษณา กลาวคือหากรายไดประชาชาติสูง มีการลงทุน
และการใชจายที่มาก ก็จะมีแนวโนมวาธุรกิจตัวแทนโฆษณาจะเติบโตสูงขึ้น นอกจากนี้ประเทศ
ไทยเปนประเทศที่คอนขางมีความมั่นคงทางดานการเมือง อีกทั้งปจจุบันรัฐบาลก็ใหความสําคัญ
กับการสงเสริมการลงทุนของผูประกอบการไทย ดังนั้นจะเห็นไดวาตลาดปจจุบันของไทยมีการ
ขยายตัวเพิ่มข้ึน มีการปลอยสินเชื่อเพื่อการลงทุนมากขึ้นจึงเปนโอกาสที่ดีของธุรกิจตัวแทน
โฆษณาเชนเดียวกัน ที่จะเปนสวนหนึ่งที่จะชวยใหธุรกิจของลูกคาเติบโต มีความแข็งแรง และนํา
มาซึ่งผลกําไร
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โอกาสในการเริ่มธุรกิจใหม
โอกาสในการที่จะกาวเขาสูการเปนเจาของธุรกิจมี 2 วิธีดังนี้คือ (1) ทําการซื้อธุรกิจที่มีการ

เปดดําเนินการอยู และ(2) เร่ิมตนธุรกิจใหมดวยตัวเองสิ่งสําคัญในการสรางธุรกิจใหมดวยตัวเอง
คือ คุณลักษณะสวนตัว ไอเดีย ทรัพยากร กลยุทธในการเปดตัว ความรูเกี่ยวกับคูแขง ผูบริโภค
(Burns, 2001) ซึ่งแผนภาพที่ 2.7 จะแสดงใหเห็นถึงทางเลือกในการประกอบการสําหรับผูที่
ตองการจะเริ่มตนธุรกิจ

แผนภาพที่ 2.7: ทางเลือกในการประกอบการ

ที่มา: สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2544).  กฎหมายและขอบังคับตางๆ ที่
ตองการบังคับหรือควบคุมการประกอบกิจการ SMEs. Retrieved January 8, 2004
http://www.ismed.or.th/knowledge/alpha/k1.htm

แผนภาพที่ 2.7 แสดงใหเห็นถึงทางเลือกในการประกอบการจากจํานวนผูประกอบการ ซึ่ง
ประกอบดวยจํานวนผูประกอบการเปนบุคคลคนเดียว ผูประกอบการตั้งแต 2 คนขั้นไป ผูประกอบ
การตั้งแต 7 คนขึ้นไป และ 15 คนขึ้นไปซึ่งจะอธิบายในรายละเอียดถึงการจดทะเบียนกิจการดังตอ
ไปนี้

การจดทะเบียนกิจการ
(1) กิจการเจาของคนเดียว

การจัดตั้งกิจการประเภทบุคคลเดียว มีรูปแบบในการดําเนินธุรกิจที่สามารถแบบไดตาม
ลักษณะของกิจการคือ

- ไมจดทะเบียนกิจการ
- จดทะเบียนกิจการ
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(2) กิจการตั้งแต 2 คนขึ้นไป
การประกอบกิจการที่มีลักษณะ 2 คนขึ้นไป มีการทําสัญญาดวยวาจาหรือลายลักษณ

อักษรตกลงที่จะกระทํากิจการรวมกันดวยจุดประสงค ที่จะแบงกําไรที่ไดรับจากการ กระทํา ผูเปน
หุนสวนจะตองลงทุนรวมกันซึ่งอาจเปนตัวเงินหรือทรัพยสิน หรือแรงงานก็ได ตามที่ไดกําหนดไวใน
สัญญาหางหุนสวนการจัดตั้งหางหุนสวนทําไดโดยบุคคลตั้งแตสองคน ขึ้นไปตองการที่จะทําธุรกิจ
รวมกันซึ่งธุรกิจรวมกันซึ่งธุรกิจนั้นตองไมขัดตอกฏหมายและศีลธรรมการบริหารหางหุนสวนนั้น
ถือวาหุนสวนทุกคนมีสิทธิ์ในการดําเนินงาน อยางเต็มที่ตาม วัตถุประสงคและตามสัญญาของหาง
อาทิเชนเรื่องการวางสัดสวนของจํานวนหุน, การลงหุนไมวาจะเปนทรัพยสิน หรือแรงงาน, การแบง
ผลกําไร เปนตน

การรับผิดชอบในกําไรขาดทุน หนี้สินหรือนิติกรรมหรือสัญญาใดๆที่หุนสวนทําในขอบเขต
ของธุรกิจยอมผูกมัดผูเปนหุนสวนทุกคนโดยที่ไมสามารปฎิเสธ การประกอบกิจการที่มีหุนสวนตั้ง
แต 2 คนขึ้นไป สามารถแบงได 3 ประเภทดังนี้

- หางหุนสวนสามัญ (ไมจดทะเบียนเปนนิติบุคคล)
- หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล
- หางหุนสวนจํากัด

(3) กิจการตั้งแต 7 คนขึ้นไป
การประกอบธุรกิจที่มีบุคคล 7 คนขึ้นไปมาลงทุนและเปนเจาของกิจการเรียกวา “ผูถือหุน”

ผูถือหุนจะรับผิดในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจไมเกิน จํานวนเงินผูถือหุนแตละคน
ตกลงจะรวมลงทุนบริษัทจํากัดจะตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตาม ประมวลกฎหมายแพงและ
พาณิชยเปนบริษัทจํากัด

สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดยอม (2544) ไดกลาวถึงการจดทะเบียนจัดตั้งกิจการเปน
บริษัทจํากัดซึ่งเปนการประกอบการประกอบธุรกิจที่มีบุคคล 7 คนขึ้นไปมาลงทุนและเปนเจาของ
กิจการเรียกวา “ผูถือหุน” ผูถือหุนจะรับผิดในหนี้ตางๆ ที่เกิดขึ้นจากการประกอบธุรกิจไมเกิน
จํานวนเงินผูถือหุนแตละคน ตกลงจะรวมลงทุนบริษัทจํากัดจะตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตาม
ประมวลกฏหมายแพงและพาณิชย ทั้งนี้การขออนุญาตจดทะเบียนบริษัทจํากัดซึ่งมีขั้นตอนดังตอ
ไปนี้คือ
- จดบริคณหสนธิโดยกรอกรายละเอียดเกี่ยวกับชื่อบริษัท จังหวัดที่ตั้งสํานักงาน
ใหญ กิจการที่จะทํา ทุนจดทะเบียน จํานวนหุน มูลคาหุน ชื่อ ที่อยู อายุอาชีพจํานวนหุนที่จะลงทุน
(ซึ่งตองจองชื่อหุนอยางนอย 1 หุน) และลายมือช่ือของผูเร่ิมกอต้ังบริษัททุกคนในแบบพิมพ คําขอ
จดทะเบียน หนังสือบริคณหสนธิ (หนังสือบริคณหสนธิตองผนึกอากรแสตมป 200 บาท) และใหผู
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เร่ิมจัดตั้งบริษัทคนหนึ่งคนใดก็ไดเปน ผูยื่นขอจดทะเบียน หนังสือบริคณหสนธิดวยตนเอง หรือจะ
มอบอํานาจใหผูอ่ืนไปยื่นจดทะเบียนแทนก็ได การจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ ตองเสียคา
ธรรมเนียม ตามจํานวนทุน กลาวคือ ทุนจดทะเบียนแสนละ 50 บาท แตไมต่ํากวา 500 บาท และ
สูงสุดไมเกิน 25,000 บาท
- จองชื่อเพื่อตรวจสอบไมใหซ้ํากับหางหุนสวน หรือบริษัทอื่น
- เขาชื่อจองหุนเมื่อผูเร่ิมจัดตั้งบริษัทไดจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิแลว ผูเร่ิมจัดตั้ง
จะตองนัดผูจองซ้ือหุนเพื่อประชุมจัดตั้งบริษัทตอจากนั้น คณะกรรมการที่ไดรับแตงตั้ง ออกหนังสือ
นัดประชุมเพื่อนัดกรรมการและผูจัดตั้งเขาประชุม
- ประชุมผูถือหุน และเรียกรองใหชําระคาหุน
- ทําการชําระคาหุนจากที่ประชุมจัดตั้งบริษัทจะตองเรียกเก็บเงินคาหุนจากผูจองซื้อหุน
(คราวแรกใหเรียกเก็บคาหุนๆ ละไมต่ํากวารอยละยี่สิบหา และกรรมการผูมีอํานาจลงลายมือช่ือ
กระทําการแทนบริษัทตอง จัดทํา คําขอจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือนนับ
ตั้งแตวันที่ประชุมจัดตั้งบริษัท การจดทะเบียนบริษัทตองเสียคาธรรมเนียมตามจํานวนทุน กลาว
คือ ทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท แตไมต่ํากวา 5,000 บาท และสูงสุดไมเกิน 250,000 บาท
- ขอจัดตั้งบริษัท โดยผูเร่ิมจัดตั้งและกรรมการผูมีอํานาจกระทําการแทนบริษัท ที่ยื่นขอ
จดทะเบียนจะตอง ลงลายมือช่ือใน คําขอจดทะเบียนตอหนานายทะเบียนหุนสวนบริษัท ในกรณีผู
เร่ิมจัดตั้งหรือกรรมการผูมีอํานาจ กระทําการแทนบริษัทที่ขอจดทะเบียนไมประสงค จะไปลงลาย
มือช่ือตอหนานายทะเบียน ก็สามารถลงลายมือช่ือตอหนาสามัญหรือวิสามัญสมาชิกแหงเนติ
บัณฑิตยสภาเพื่อใหรับรองลายมือช่ือของตนเอง ไดในอีกทางหนึ่ง
- ขั้นตอนสุดทายคือ การขอหนังสือรับรอง และใบสาํคัญจดทะเบียน

ปกติการยื่นขอจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิการยื่นขอจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท การฝา
ฝนไมยื่นจดทะเบียน หรือยื่นภายในเวลาที่กําหนดตองระวางโทษปรับไมเกินสองหมื่นบาท และ
กรรมการของบริษัท หรือบุคคล ใดซึ่งรับผิดชอบในการ ดําเนินงานของบริษัท ตองระวางโทษปรับ
ไมเกินหาหมื่นบาทกรรมการซึ่งแสดงขอความเท็จหรือปกปดความจริงตอที่ประชุมในเรื่องฐานะ
การเงินบริษัท มีความผิดตองระวาง โทษปรับไมเกิน หาหมื่นบาท กรรมการที่แสวงหาผลประโยชน
ที่มคิวรไดโดยชอบดวยกฎหมาย เปนที่เสียหายแกบริษัท มีความผิดตองระวางโทษปรับไมเกินหา
หมื่นบาท ถากรรมการทําใหเสียหาย ทําลาย เปลี่ยนแปลงตัดทอน หรือปลอมบัญชีเอกสาร หรือ
หลักประกันของบริษัท ลงขอความเท็จ หรือไมลงขอความสําคัญ ในบัญชีหรือเอกสารบริษัท เพื่อ
ลวงใหบริษัทหรือผูถือหุนขาดผลประโยชนอันอาจได มีความผิดตองระวางโทษจําคุกไมเกินเจ็ดป
หรือ ปรับไมเกินหนึ่งแสนสี่หมื่นบาทหรือทั้งจําทั้งปรับ ถากรรมการเอาไปเสีย ทําใหเสียหาย
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ทําลาย ทําใหเสื่อมคาหรือทําใหไรประโยชนซึ่งทรัพยสินที่บริษัทจํานําไวถาไดกระทําเพื่อใหเกิด
ความเสียหาย แกผูรับจํานํามีโทษจําคุกไมเกินสามปหรือปรับไมเกินหกหมื่นบาทหรือทั้งจําทั้งปรับ
กรรมการรูวาเจาหนี้ของบริษัทจะบังคับ ชําระหนี้ หรือนาจะใชสิทธิเรียกรอง ทางศาลใหบริษัท
ชําระหนี้ ยาย ซอน หรือโอนทรัพยสินของบริษัท หรือแจงใหบริษัทเปนหนี้โดย ไมเปนความจริง เพื่อ
มิใหเจาหนี้ไดชําระหนี้ทั้งหมดหรือบางสวนอาจถูกจําคุกไมเกินสามป หรือปรับไมเกินหกหมื่นบาท
หรือทั้งจําทั้งปรับ

ตามที่ไดกลาวไปแลวขางตนเกี่ยวกับการเริ่มเปดดําเนินกิจการของธุรกิจ บริษัทตัวแทน
โฆษณาสวนใหญมักจะเปดดําเนินการในรูปของบริษัทจํากัด ในขณะที่สวนนอยเปนหางหุนสวน
และบริษัทมหาชน อยางไรก็ตามบริษัทตัวแทนโฆษณาในขนาดกลาง และขนาดยอมควรที่จะเปด
ดาํเนินการในสวนของบริษัทจํากัดมากกวา เนื่องจากมีความนาเชื่อถือ และเปนมืออาชีพมากกวา

การเจริญเติบโตของธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมเปนเรื่องที่ซับซอน และสามารถมอง
ไดหลายแงมุม (Goffee & Scase, 1989 cited in Ali, Breen, & Morisson, 2003) เนื่องจากเปน
สวนประกอบของ ความทะเยอทะยาน (Ambition) ของเจาของธุรกิจ ความมุงมั่น (Intension) และ
ความสามารถในการแขงขัน ซึ่งประกอบไปดวยปจจัยภายในองคกร(Internal Organization
Factors) เชนทรัพยากร (Resource) โครงสรางพื้นฐาน (Infrastructure) ความสัมพันธกับภาย
นอก (External Relationship) และ การเชื่อมโยงระบบ (Network Configuration) (Morrison,
Breen, & Ali, 2003) อยางไรก็ตามสิ่งสําคัญที่สุดในการดําเนินธุรกิจโฆษณาคือการเขาใจผูบริโภค
อยางถองแท จึงจะสามารถผลิตชิ้นงานโฆษณาที่ดี ตรงใจผูบริโภค ในสวนของความสัมพันธ
ระหวางลูกคาเจาของสินคา และปจจัยการผลิตตางๆ ก็มีความสัมพันธที่จะชวยใหผลงานที่ออกมา
มีประสิทธิภาพ และทันเวลาตามที่ไดกําหนดไว

หลังจากที่ไดทําความเขาใจในทฤษฎีเชิงระบบ แนวคิดเกี่ยวกับเกี่ยวกับธุรกิจตัวแทน
โฆษณา และแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมแลว ในสวนตอไปจะขอกลาวถึงแนว
คิดเกี่ยวกับการบริหารธุรกิจ ซึ่งถือเปนหัวใจสําคัญที่ขาดมิไดของธุรกิจตัวแทนโฆษณาในทุกขนาด
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4. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารธุรกิจ (Management)
ในการดําเนินธุรกิจตัวแทนโฆษณา องคความรูที่จะขาดมิไดคือความรูทางดานการบริหาร

ธุรกิจ เพราะเปนหัวใจหลักสําคัญที่จะทําใหการประสานงาน และควบคุมทรัพยากรในสวนตางๆ
ขององคกรอยางมีประสิทธิผล มีประสิทธิภาพ และมีทิศทางที่ชัดเจน โดยการกําหนดพันธกิจ และ
วัตถุประสงคของบริษัท ทั้งนี้แนวคิดการบริหารธุรกิจมีหัวขอปลีกยอย และรายละเอียดมากมายที่
นาสนใจ ซึ่งในข้ันตนควรจะทําความเขาใจกับความหมายของการบริหารธุรกิจ ซึ่งไดนําเสนอใน
สวนตอจากนี้

ความหมายของการบริหารธุรกิจ (Definitions of business management)
นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของการบริหารธุรกิจไว แตทุกคํานิยาม และความ

หมายมีความสอดคลอง และเปนไปในทิศทางเดียวกันทั้งสิ้น โดย Coulter และ Robbin (2002) ได
ใหคํานิยามวาการบริหารคือ กระบวนการในการรวมมือในการทํากิจกรรมตางๆภายในองคกร เพื่อ
ใหเกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผล เชนเดียวกันกับของ Fandt, Goodman, และ Lewis (2001)
ซึ่งไดกลาววาการบริหารคือกระบวนการของการจัดการ และความรวมมือของทรัพยากรสวนตางๆ
ในบริษัท อยางมีประสิทธิภาพ และมีประสิทธิผล โดยมุงเนนที่การบรรลุเปาหมายขององคกร

Daft (2003) ไดใหคําจํากัดความในทํานองเดียวกัน แตมีการใหรายละเอียดที่เพิ่มข้ึน โดย
กลาววา การบริหารคือกระบวนการในการบรรลุซึ่งเปาหมายขององคกรอยางมี ประสิทธิภาพ และ
ประสิทธิผล ผานการวางแผน (Planning) การจัดการ (Organizing) การกํากับดูแล (Leading)
และการควบคุมทรัพยากร (Resources controlling) ที่มีขององคกร

ซึ่งเปนไปในทิศทางเดียวกับ Coulter และ Robbin (2002) ซึ่งไดใหคํานิยามวากระบวน
การคือ หนาที่ หรือกิจกรรม ที่กระทําอยางตอเนื่องโดยนักบริหาร อันประกอบไปดวย การวางแผน
การจัดการ การกํากับดูแล และการควบคุม

จากคํานิยามขางตน ผูใหคํานิยามทั้ง 4 กลุมไดมองวาการบริหารเปนกระบวนการ ซึ่ง
ตองการประสิทธิภาพ และประสิทธิผลโดยมุงเนนที่การบรรลุเปาหมายขององคกรผานการวางแผน
(Planning) การจัดการ (Organizing) การกํากับดูแล (Leading) และการควบคุมทรัพยากร
(Resources controlling) ที่มีขององคกร ในขณะที่ Watson (2000) ไดเพิ่มเติมวาการประสบ
ความสําเร็จของนักบริหารมิไดเปนเพียงความรูเกี่ยวกับการตั้งเปาหมาย การวางแผน การจัดการ
และการควบคุมตามทฤษฎีโดยทั่วไปเทานั้นเนื่องจากโครงสรางแหงความสําเร็จนั้นขึ้นอยูกับระบบ
คิด (Mind Set) ของนักบริหาร ซึ่งหมายถึงการรับรู (Perception) แรงจูงใจ (Motivation) และ
ความเคยชินที่สรางพฤติกรรมนักบริหารขึ้นมา
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นอกจากนี้นักวิชาการยังมองวาการบริหารเปนพลวัตร (Dynamic) โดย Lin (1998) มอง
วาการบริหารเปนการแกปญหาระยะยาว (Longitudinal Probing) เพื่อความกาวหนา และการ
เปลี่ยนแปลงขององคกร ซึ่งธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมที่ประสบความสําเร็จ จะใชวิธีการทาง
การบริหาร ทฤษฎีของการเปลี่ยนแปลงรูปแบบขององคกร (Theories of Organizational
change) ซึ่งรวมไปถึงขั้นตอน (Process) และเนื้อหา (content)

แนวคิดคลาสสิกของ Kalbaugh และ Riggs (1974) มองวาการบริหารเปนทั้งศาสตร และ
ศิลป โดยศาสตรแหงการบริหารจะเกี่ยวของกับหลักการ สวนศิลปะแหงการบริหารเกี่ยวของกับ
ความสามารถของผูจัดการในการประยุกตใชวิธีการทางวิทยาศาสตร กับการทํางานของตน ใน
ขณะที่นักวิชาการดานการบริหารสมัยใหม Fayol (2003) มีมุมมองวาการบริหารเปนการคาด
การณ และวางแผนในการจัดการ ประสานงาน และการควบคุม

Drucker (2003) กลาววานักบริหารมีหนาที่ในการชี้นําทิศทางที่ชัดเจนสําหรับองคกร
หนาที่อีกอยางหนึ่งที่สําคัญสําหรับผูบริหารระดับสูงคือการบริหารความสมดุลในความขัดแยงที่
อาจเกิดขึ้นของเปาหมายไวในระยะสั้น และระยะยาวซึ่งมีหลายประการดวยกันเชน ลูกคา ผูถือหุน
ความรู พนักงาน และชุมชน และ Drucker ยังเชื่อวาการบริหารจะคงอยูตอไป และเปนสถาบันที่
เขมแข็งที่สุดตราบเทาที่วัฒนธรรมตะวันตกยังคงอยู

จึงสามารถสรุปไดวาการบริหารเปนทั้งศาสตร และศิลป เปนพลวัตร และเปนการแก
ปญหาระยะยาว เพื่อใหบรรลุซึ่งเปาหมายขององคกรอยางมี ประสิทธิภาพ และประสิทธิผล ผาน
การวางแผน (Planning) การจัดการ (Organizing) การชี้นํา (Leading) และการควบคุมทรัพยากร
(Resources controlling) ขององคกร นักบริหารมีหนาที่ในการชี้นําทิศทางที่ชัดเจนสําหรับองคกร
สรางความสมดลุทามกลางความขัดแยงที่อาจเกิดขึ้นของเปาหมายทั้งในระยะสั้น และระยะยาว

ความรู และทักษะทางการบริหารสามารถเกิดขึ้นไดจากหลายวิธีดวยกันเชน การสงผาน
ความรู การฝกฝน และแนะแนวทาง การฝกอบรมจึงเปนเครื่องมือที่สําคัญที่จะเสริมสรางทักษะใน
การวิเคราะหสถานการณ การสรางกลยุทธ การตั้งเปาหมาย การแกปญหา การตัดสินใจ การจัด
การ การประเมินผล และ การควบคุม (Watson, 2000)

Drucker (1969) ไดกลาวถึงสมมติฐานแบบเกา 5 ประการคือ (1) ธุรกิจเทานั้นจึงจะมี
ความรับผิดชอบตอสังคม (2) การเปนเจาของกิจการ และนวัตกรรมอยูนอกกรอบแหงการบริหาร
(3) เปนหนาที่ของนักบริหารในการสรางคูมือในการทํางานแกพนักงานเพื่อกอใหเกิดผลผลิต (4)
การบริหารเปนศาสตร หรืออยางนอยคือแนวทางและ (5) การบริหารเปนผลมาจากพัฒนาการทาง
เศรษฐกิจ และไดนําเสนอสมมติฐานใหมคือ (1) ทุกสถาบันรวมทั้งสถาบันทางธุรกิจมีสวนรับผิด
ชอบในคุณภาพชีวิต (2) นวัตกรรมของเจาของกิจการจะกลายมาเปนหัวใจ และแกนแทของการ
บริหาร (3) เปนหนาที่ของผูบริหารที่จะสรางความรูเพื่อผลิตผลที่มาขึ้น (4) การบริหารสามารถมอง
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ในเชิงวิทยาศาสตร (Science) และความเปนมนุษย (Humanity) (5) การพัฒนาทางเศรษฐกิจ
และสังคมเปนผลมาจากการบริหาร

ขั้นตอนการบริหารภายในบริษัทขนาดยอมจะมีความแตกตางกับบริษัทขนาดใหญ ซึ่งสิ่งที่
พบจากการวิจัยคือความเกี่ยวพันของเจาของธุรกิจกับแตละแผนกในบริษัท ซึ่งเจาของธุรกิจมักจะ
เปนผูควบคุมทีมงานดานการพัฒนาสินคามองขามการจัดซื้อใหญๆ และหนาที่การผลิต กระตุน
นวัตกรรมสมัยใหม ควบคุมการทํางาน และความกาวหนาของพนักงาน ดูแลกิจกรรมการดําเนิน
การบริษัทอยางในแตละวัน ซึ่งมีงานวิจัยเกี่ยวกับการบริหารกิจกรรมขนาดยอมหลายชิ้นเปนเครื่อง
ยืนยัน (Beaver & Jennings, 1997 cited in Christina & Judy, 1999)

เราสามารถแบงกิจกรรมที่เกิดขึ้นในการบริหารไดเปน 2 ประเภทดังนี้คือ (1) กิจกรรมที่
เกี่ยวกับการดําเนินงาน และ (2) กิจกรรมที่เกี่ยวกับการคิด กิจกรรมที่เกี่ยวกับการดําเนินงานมัก
เปนกิจกรรมที่ยุงยาก แตกิจกรรมที่เกี่ยวกับการคิดจะเปนกิจกรรมที่ใชเวลามากที่สุด เนื่องจากผู
บริหารจะตองคิดอยางรอบคอบในการหาทางแกปญหา การวางแผนการดําเนินการ การจัดการ
โครงสรางทั้งหมด (Hodgetts & Huratho,1995)

กระบวนการบริหาร
 กระบวนการบรหิารประกอบดวย 4 สวน ดังตอไปนี้คือ (1) การวางแผน (Planning)

หมายถึง การระบุเปาหมายในอนาคตสําหรับองคกร และตัดสินใจในการใชทรัพยากรที่มีอยูเพื่อให
บรรลุตามวัตถุประสงคที่ไดวางไว (2) การจัดการ (Organizing) เปนการมอบหมายงาน จัดกลุม
งานใหแตละแผนกและมอบอํานาจและทรัพยากรภายในองคกร (3) การกํากับดูแล (Leading)
เปนการใชอิทธิพลเพื่อกระตุนใหพนักงานทําตามหนาที่เพื่อใหบรรลุตามเปาหมายขององคกร และ
(4) การควบคุม (Controlling) เนนที่การตรวจตรากิจกรรมของพนักงาน ควบคุมองคกรใหไปสูเปา
หมาย และแกไขขอผิดพลาดเมื่อมีความจําเปน (Daft, 2003)

กระบวนการบริหารซึ่งประกอบไปดวย การวางแผน การจัดการ การกํากับดูแล การควบ
คุม เปนกระบวนการในการเปลี่ยนแปลงทรัพยากร มาเปนผลการดําเนินการซึ่งแสดงใหเห็นในแผน
ภาพที่ 2.8 ซึ่งมีโครงสรางคลายคลึงกันกับแผนภาพที่ 2.1 ซึ่งเปนแผนภาพของสวนประกอบระบบ
ซึ่งกระบวนการบริหารอยูในตําแหนงเดียวกันกับกระบวนการเปลี่ยนแปลง ซึ่งทําหนาที่ในการ
เปลี่ยนแปลงปจจัยนําเขาซึ่งประกอบดวย บุคลากร การเงิน วัตถุดิบ เทคโนโลยี และขอมูลขาวสาร
ใหกลายมาเปนปจจัยนําออกคือการบรรลุเปาหมาย สินคา บริการ ประสิทธิผล และประสิทธิภาพ
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แผนภาพที่ 2.8: กระบวนการบริหาร

ที่มา: Daft, R. L. (2003).  Management (6th ed.).  Australia: South-Western, p.6.

จากแผนภาพที่ 2.8 จะเห็นไดวากระบวนการบริหารเปนกระบวนการเปลี่ยนแปลงที่แปร
สภาพปจจัยนําเขาซึ่งในที่นี้ก็คือ ทรัพยากรอันประกอบไปดวย บุคลากร การเงิน วัตถุดิบ
เทคโนโลยี และขอมูลขาวสารโดยการวางแผนซึ่งมีการตั้งเปาหมาย และทําใหบรรลุผล ผานการจัด
การมอบหมายความรับผิดชอบตองาน ผานการนํา ดวยการกระตุนพนักงานดวยวิธีการตางๆ และ
ผานการควบคุมจากการติดตามแกไขกิจกรรมที่ไดทําไปแลว เพื่อกอใหเกิดปจจัยนําออก ซึ่งก็คือ
ผลการดําเนินงานที่บรรลุตามที่ไดตั้งเปาหมายเอาไว มีสินคา และบริการออกสูตลาด อยางมีประ
สิทธิผล และมีประสิทธิภาพ โดยแผนภาพที่ 2.9 จะแสดงถึงปจจัยที่เกี่ยวของในกระบวนการ
บริหาร

แผนภาพที่ 2.9: ปจจัยที่เกี่ยวของในกระบวนการบริหาร

ที่มา: Coulter, M. & Robbins, S. P. (2002).  Management (7th ed.). Upper Saddle River,
NJ: Prentice Hall, p.498.
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จากแผนภาพที่ 2.9 ซึ่งแสดงถึงปจจัยที่เกี่ยวของในกระบวนการบริหาร จะเห็นไดวาการ
วางแผน (Planning) จะเกี่ยวของกับ เปาหมาย วัตถุประสงค กลยุทธ และแผน ในขณะที่การจัด
การ (Organizing) จะเกี่ยวของกับโครงสราง และการบริหารทรัพยากรบุคคล ในสวนของการนํา
(Leading) จะเกี่ยวของกับ แรงจูงใจ ความเปนผูนํา การสื่อสาร พฤติกรรมของกลุมหรือบุคคล
และในสวนของการควบคุม (Controlling) จะเกี่ยวของกับ มาตรฐาน การวัด การเปรียบเทียบ และ
การปฏิบัติ ในที่นี้จะขออธิบายเรียงตามลําดับตามที่ไดกลาวมาแลว ซึ่งเริ่มตนจากการวางแผนเปน
อันดับแรก

หนาที่ความรับผิดชอบของผูบริหารระดับสูงควรจะครอบคลุมในสวนของ ทิศทางขององค
กร (Organization's Direction) การวางแผน (Planning) กลยุทธ (Strategy) คุณคา (Values)
หลักการพื้นฐาน (Principles) โครงสราง และความสัมพันธระหวางสมาชิก (Member) พันธมิตร
(Alliances) หุนสวน (Partnership) และ ผูรวมทุน (Joint Ventures) การออกแบบการวิจัย
(Research Design) และนวัตกรรม (Innovation) จัดหาผูรับผิดชอบ จัดหาเงินลงทุน ทําการนํา
เสนอองคกรสูสายตาชาวโลก รักษาความสัมพันธอันดีกับรัฐบาล มหาชน สื่อ และองคกรดานแรง
งานอีกทั้งตองสรางความสมดุลใน 3 สวนขององคกร กลาวคือ เศรษฐกิจ สังคม และบุคคล ภายใน
องคกร (Drucker, 2003)

นักบริหารที่ดีจะตองสรางความสมดุลระหวาง โครงสราง (Structure) กับมนุษย (Human)
ตรรกะ (Logic) กับ อารมณ (Emotions) ความคิด (Thinking) กับ ความรูสึก (Feeling) สมอง
(Mind) กับหัวใจ (Heart) (Watson, 2000)

การวางแผน (Planning)
ระบบจะไมสามารถดําเนินตอไปไดอยางราบรื่น หากปราศจากการวางแผนที่ดี การวาง

แผนเปนหนึ่งในหนาที่สําคัญของการบริหาร ซึ่งจะชวยใหการดําเนินการเปนไปอยางมีแบบแผน
สําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณา เหตุผลสําหรับการวางแผนทางธุรกิจก็เพื่อควบคุมการจัดการในเรื่อง
ตางๆ โดยแผนการจะเปนเครื่องมือในการบริหารจัดการขอมูล เพื่อใชในการตัดสินใจในสวนที่
สําคัญ การวางแผนลวงหนา 6 เดือนเปนสิ่งที่บริษัทโฆษณาในขนาดเล็กหรือขนาดยอม ควรจะ
กระทําเปนพิเศษเนื่องจากสถานะทางการเงินของธุรกิจขนาดยอมมักจะมีความผันผวนสูง โดยขั้น
แรกของการเตรียมแผนธุรกิจ คือการบันทึก และวิเคราะหเหตุผลในการทําธุรกิจ โดยไมควรมอง
ขามความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ควรมีการสอบถามขอมูลจากผูมีประสบการณในการทําธุรกิจ และ
ทําการประเมินขอดีขอเสีย จากนั้นเตรียมการในสวนของงบประมาณ โดยทําการประเมินในสวน
ของเงินทุนเบื้องตน และตนทุนตางๆ แลวประมาณการถึงจํานวนพนักงานในบริษัท สถานที่ทํางาน
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และอุปกรณตางๆ เชนโทรศัพท แฟกซ เฟอรนิเจอร ฯลฯ สิ่งสําคัญตอจากนี้คือ การประมาณการ
ยอดขาย ซึ่งตองครอบคลุมคาใชจายที่เกิดขึ้น และยังคงเหลือในสวนของผลกําไร (Krieff, 1993)
การวางแผนที่ไมดีเปนปญหาที่ใหญที่สุดของการเริ่มตนธุรกิจขนาดเล็ก (Gillette, 2003) ดังนั้นจึง
มีความจําเปนที่จะตองทําการศึกษาเกี่ยวกับการวางแผนอยางลึกซึ้ง เพื่อปองกันปญหาที่อาจจะ
เกิดขึ้น

แผน (Plan) หมายถึง วิธีการ (Methods) สูตรที่คดิไวลวงหนาเพื่อการปฏิบัติการ หรือการ
ตัดสินใจในทุกแผนจะระบุถึงเปาหมาย (Goals) เชน การเพิ่มยอดขาย 10% และวิธีการปฏิบัติ เชน
จางพนักงานขายเพิ่มข้ึน และเพิ่มงบประมาณในการโฆษณา 20% โดยแผนจะระบุถึง อะไร
(What) ที่ควรทําและจะทํามันไดอยางไร (How) ดังนั้น การวางแผน (Planning) คือข้ันตอนในการ
กําหนดวัตถุประสงค (Objectives) และเลือกวิธีการที่เหมาะสมที่สุดเพื่อใหบรรลุตามวัตถุประสงค
กอนที่จะมีการดําเนินการจริง (Dessler, 1995)

35 ปที่ผานมางานวิจัยสวนใหญเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางการวางแผน และประสิทธิ
ภาพการดําเนินงานขององคกร ซึ่งแบงออกไดเปน 2 แนวทางโดยแนวทางแรกจะศึกษาความ
สัมพันธระหวางประสิทธิภาพกับเนื้อหาของแผนงาน แนวทางที่ 2 จะศึกษาความสัมพันธระหวาง
กระบวนการวางแผน และผลการดําเนินงาน (Schwenk & Shrader, 1993 cited in Ibrahim &
Rue, 1998) การวางแผนที่ไมดี หรือไมสมบูรณเปนปญหาสําคัญสําหรับกิจการที่เพิ่งเริ่มตน
(Gillette, 2003)

การรับมือกับอนาคตเปนกิจกรรมที่สําคัญในการบริหารธุรกิจทุกรูปแบบไมวาจะเปนองค
กรขนาดใหญ หรือขนาดยอม เพราะการวางแผนจะสามารถชวยในการคาดการณโครงสรางของ
บริษัทในอนาคต จึงเปนเรื่องไมนาแปลกใจที่การวางแผนไดรับการยอมรับกันอยางกวางขวาง วา
เปนปจจัยที่กอใหเกิดผลเชิงบวกตอบริษัท (Schwenk & Shrader, 1993 cited in Gibson &
Cassar, 2002)

จากผลวิจัยของ Gibson และ Cassar (2002) พบวามีหลายบริษัทที่ใชการวางแผนทาง
ธุรกิจเพื่อจุดประสงคที่เฉพาะเจาะจง ซึ่งจะเปลี่ยนไปตามวาระ และความเหมาะสมเชนสภาพแวด
ลอมทางการตลาดที่เปลี่ยนไปอาจเปนผลทําใหเจาของกิจการเกิดความตองการที่จะพัฒนาแผน
หรือวิเคราะหสถานการณลวงหนา ธุรกิจที่จะเปลี่ยนรูปแบบการปฎิบัติงานจะมีแนวโนมที่จะวาง
แผนธุรกิจเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงมากกวาธุรกิจที่อยูนิ่ง

ความสัมพันธระหวางการวางแผน กับประสิทธิภาพของการดําเนินธุรกิจเร่ิมไดรับความสน
ใจต้ังแตปลายยุค 60 (Ibrahim & Rue, 1998) ตองมีการวัดประสิทธิภาพของการวางแผน วา
ระบบการวางแผนนั้นชวยใหองคกรบรรลุวัตถุประสงคตามที่ไดวางแผนไวไดมากนอยเพียงใด
(Ramanajam, Venkatraman, & Camillus, 1986 cited in Ibrahim & Rue) และมีความเปนไปได
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สูงที่ธุรกิจขนาดยอมที่มีกระบวนการวางแผนอยางรัดกุมจะไดผลตอบแทนที่ดีในระยะยาว
(Hansen & Mowen, 1992 cited in Ibrahim & Rue, 1998) ผลวิจัยไดเสนอแนะวาการวัดผลการ
ดําเนินงานควรจะวัดดวยปจจัยทางดานการเงินเชน ยอดขาย ผลตอบแทนจากการลงทุน และไม
ใชการเงิน เชน ขอมูลการจางงาน วัตถุวิสัย และอัตวิสัย เนื่องจากการวัดผลในหลายรูปแบบจะทํา
ใหเกิดการเปรียบเทียบที่ชัดเจนยิ่งขึ้น (Ibrahim & Rue, 1998) ตามทฤษฎีไดกลาวไววา การวาง
แผนจะนําไปสูประสิทธิภาพขององคกร โดยประโยชนของการวางแผนมีดังนี้ (1) ทําใหการติดตอ
ประสานงานดีขึ้น (2) เนนที่การมองไปขางหนา (3) กอใหเกิดสภาพแวดลอมทางการทํางานที่ดี (4)
สรางระบบควบคุมที่มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น (Fandt, Goodman, & Lewis, 2001)

การวางแผนเปนหนาที่สําคัญของนักบริหาร อันจะนํามาซึ่งความสําเร็จ มีคํากลาวที่วา
การไมวางแผนคือการวางแผนที่จะลมเหลว ดังนั้นจึงเปนเรื่องที่หลีกเลี่ยงไมไดที่จะตองมีการวาง
แผน (Fandt, Goodman, & Lewis, 2001) นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยหลายชิ้นที่สนับสนุนแนวคิดที่
วาการวางแผนในธุรกิจขนาดยอมเปนปจจัยสําคัญไมเพียงแตจะเพิ่มอัตราความสําเร็จ แตยังมีผล
ตอระดับของการดําเนินงานอีกดวย (Schwenk & Shrader, 1993 cited in Ibrahim & Rue,
1998)

รูปแบบของการวางแผน
การวางแผน และกําหนดเปนหมายจะชวยใหองคกรมีการดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพจาก

การใชกลยุทธ (Strategic) กลวิธี (Tactical) และเปาหมายการดําเนินการ (Operational Goals)
เพื่อนําพนักงานและทรัพยากร ไปสูผลผลิตอยางมีประสิทธิภาพ และมีประสิทธิผล(Daft, 2003)

ผลการดําเนินงานขององคกรโดยรวมจะขึ้นอยูกับ ความสามารถในการบรรลุตามแผนที่ได
วางไว ที่ระบุในขั้นตอนการวางแผน โดยรูปแบบที่ไดรับความนิยมมี 4 รูปแบบดวยกันคือ  (1) การ
บริหารตามวตัถุประสงค (Management by Objectives) เปนวิธีการที่มีการกําหนดเปาหมายของ
แตละแผนก แตละโครงการ และแตละบุคคล โดยจะมีการใชแผนการบริหารตามวัตถุประสงคเปน
ตัวชี้วัดผลการดําเนินการ   (2) แผนใชคร้ังเดียว (Single-Use Plans) เปนแผนที่พัฒนาข้ึนเพื่อให
บรรลุตามเปาหมายซึ่งอาจไมมีการนําแผนนี้มาใชอีกในอนาคต  (3)  แผนหลัก (Standing Plans)
เปนแผนที่มีการใชอยางตอเนื่อง เพื่อเปนแนวทางในการดําเนินงาน สําหรับกิจกรรมที่มีการดําเนิน
การอยางสม่ําเสมอ  (4)  แผนเฉพาะหนา (Contingency Plans) เปนแผนการเพื่อตอบสนองตอ
สถานการณเฉพาะหนา เชน กรณีฉุกเฉิน หรือสถานการณที่คาดไมถึง (Daft, 2003)

Daft (2003) กลาววาการบริหารตามวัตถุประสงคเปนเทคนิคที่ผูบังคับบัญชา และผูใต
บังคับบัญชารวมกัน ตั้งเปาหมายในแตละแผนก แตละโครงการ และแตละบุคคลโดยจะใชเปา
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หมายที่สรางขึ้นมาเปนตัวชี้วัดผลการดําเนินการ ซึ่งจะมีกิจกรรมหลัก 4 ประการเกิดขึ้นตามลําดับ
เพื่อใหแผนการบริหารตามวัตถุประสงคประสบผลสําเร็จคือ

(1) ตั้งเปาหมาย (Set Goals) ซึ่งเปนขั้นตอนที่ยากที่สุด โดยในขั้นการตั้งเปาหมายนั้น
ตองการพนักงานในทุกระดับ สังเกตกิจกรรมในแตละวัน และตอบคําถามวา "อะไรคือส่ิงที่เรา
ตองการใหเกิดการบรรลุ โดยเปาหมายที่ดีควรจะมีความชัดเจน และเปนจริง โดยใหเปาหมายที่
เฉพาะเจาะจง และมีกรอบเวลา นอกจากนี้ยังตองมกีารมอบหมายความรับผิดชอบดวย เปาหมาย
อาจอยูในเชิงปริมาณ (Quantitative) หรือเชิงคุณภาพ (Qualitative) ขึ้นอยูกับรูปแบบการวัดผล
การเห็นชอบรวมกันของผูบังคับบัญชา และผูใตบังคับบัญชาจะกอใหเกิดความมุงมั่นผูกพันตอการ
บรรลุเปาหมาย

(2) พัฒนาแผนปฏิบัติการ (Develop Action Plans) เปนการกําหนดวิธีการปฏิบัติเพื่อ
การบรรลุสูเปาหมาย โดยแผนปฏิบัติการจะจัดทําขึ้นสําหรับแผนก และแตละบุคคล

(3) ทบทวนขั้นตอน (Review Progress) การทบทวนเปนระยะจะชวยทําใหมั่นใจ ไดวา
แผนปฏบิัติการเปนไปดวยดี ซึ่งอาจมีการทบทวนขั้นตอนอยางไมเปนทางการในชวง 3 เดือน 6
เดือน หรือ 9 เดือน โดยการทบทวนเปนระยะจะชวยตรวจเช็ควาอะไรออกนอกเปาหมายซึ่งจะได
ทําการแกไขใหทันทวงที

(4) ประเมินผลการดําเนินงานทั้งหมด (Appraise Overall Performance) ซึ่งเปนขั้นตอน
สุดทาย โดยจะทําการประเมินผลวาเปาหมายประจําปไดบรรลุหรือไม

แผนมีอยูดวยกัน 3 รูปแบบดังตอไปนี้ (1) แผนใชคร้ังเดียว (Single-Use Plans) เปนแผน
ที่พัฒนาข้ึนเพื่อสถานการณที่เฉพาะเจาะจงขององคกร ซึ่งจะประกอบไปดวยระเบียบวาระ
(Programs) โครงการ (Projects) และงบประมาณ (Budget) (2) แผนหลัก (Standing Plans)
เปนแผนที่ใชในการจัดการกับปญหาที่เกิดขึ้น บอยครั้งนักบริหารจึงไมมีความจําเปนที่จะตองวาง
แผนในการแกปญหานี้ซ้ําๆ การวางแผนที่ดีจะทําใหมั่นใจไดวาปญหาที่เกิดขึ้นจะไดรับการแกไข
ตลอดเวลา แผนหลักประกอบไปดวยนโยบาย (Policies) ข้ันตอน (Procedures) และกฎ (Rules)
(3) แผนเฉพาะหนา (Contingency Plans) เปนการพัฒนาแผน 2 แผนข้ึนไปเพื่อรองรับสภาวะของ
กลยุทธการจัดการที่หลากหลาย แผนเฉพาะหนาเปนแผนที่ไดรับความนิยมจากการเปลี่ยนแปลง
อยางรวดเร็วของธุรกิจ และดวยสภาวะบางประการอาจทําใหตองมีการเปลี่ยนแผนการอยางฉับ
พลันจึงมีความจําเปนที่จะตองเตรียมแผนเฉพาะหนากรณีฉุกเฉิน (Fandt, Goodman, & Lewis,
2001)
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การวางแผนเชิงกลยุทธ
ในโลกแหงการเปลี่ยนแปลงที่ทวีความเขมขนขึ้น อันเปนผลมาจากการเปลี่ยนแปลงใน

ดานตางๆ เชนการขยายตัวของการสื่อสาร และการคมนาคม เทคโนโลยีสารสนเทศ รวมถึงการ
ขยายตัวของการรวมกลุมในภูมิภาคตางๆ และการเปดเสรีที่กวางขึ้น ทั้งในดานการคา การลงทุน
และการบริการ ยอมสงผลตอการขยายตัวของการแขงขันของธุรกิจในภาวะดังกลาว จึงมีความจํา
เปนที่องคกรจะตองมีการเตรียมตัวลวงหนา เพื่อรองรับกับการเปลี่ยนแปลงในมิติตางๆ และเปน
องคประกอบที่ขาดเสียมิได สําหรับธุรกิจที่ตองการอยูรอดโดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจที่ตองการตัก
ตวงโอกาสที่เปดกวางอันไรขอบเขต (การบริหารเชิงกลยุทธในยุคการแขงขันเสรี, n.d.) กลยุทธจะ
เปนตัวกําหนดการเจริญเติบโตของระบบ การศึกษาเรื่องกลยุทธจึงเปนสิ่งจําเปนสําหรับทุกระบบ
เปาหมายกลยุทธ (Strategic Goals) คือ นิยามของสิ่งที่องคกรตองการที่จะเปนในอนาคต โดย
มองที่องคกรโดยรวมมิใชเพียงฝาย หรือแผนกใดโดยเฉพาะ เปาหมายกลยุทธจึงมักถูกเรียกวา เปา
หมายอยางเปนทางการ (Official Goals) เพราะมีการกลาวถึงสิ่งที่องคกรตองการบรรลุ (Daft,
2003) เปาหมาย (Goal) คือ สถานะในอนาคตที่องคกรตองการจะไปถึง เปาหมายเปนสิ่งสําคัญ
เพราะการที่องคกรยังคงอยูนั้นก็เพื่อจุดมุงหมาย (Purpose) และเปาหมายจะเปนตัวระบุถึงจุดมุง
หมาย (Daft, 2003)

การวางแผนกลยุทธ (Strategic Planning) ถือเปนกลไกที่มีประสิทธิภาพในการที่จะชวย
เสริมสรางศักยภาพในการแขงขันของธุรกิจ เพราะเปนกลไกที่มีทั้งเปาหมายในระยะยาว ระยะ
กลาง และระยะสั้น ทั้งยังเปนกลยุทธที่มีความยืดหยุน และเปนการปองกันปญหาอันอาจจะมีข้ึน
ในอนาคต ดังนั้นการวางแผน และการจัดการเชิงกลยุทธ จึงเปนทั้งปจจัยแหงความสําเร็จของทั้ง
องคกร และบุคลากร โดยเฉพาะในระดับผูบริหารองคกร ในยุคแหงการแขงขันเสรีนี้ (การบริหาร
เชิงกลยุทธในยุคการแขงขันเสรี, n.d.)

Hunger และ Wheelen (2000) ไดใหคํานิยามวาการบริหารเชิงกลยุทธเปนรูปแบบของ
การบริหารการตัดสินใจ และปฏิบัติการซึ่งชี้นําการดําเนินการในระยะยาวขององคกร ซึ่งรวมไปถึง
การวิเคราะหสภาพแวดลอม (ทั้งภายใน และภายนอก) การกําหนดกลยุทธ (Strategy
Formulation) การนํากลยุทธไปปฏิบัติ (Strategy Implementation) และการประเมินผลและควบ
คุม (Evaluation and Control) การบริหารเชิงกลยุทธ จึงเนนที่การติดตาม และการประเมินผล
โอกาส และอุปสรรคภายนอก และจุดออน จุดแข็งขององคกร เชนเดียวกันกับคํานิยามของ
(Hunger & Wheelen, 2000 cited in Coulter, & Robbinsins, 2002) วาการบริหารเชิงกลยุทธ
คือชุดของการตัดสินใจในเชิงบริหารและปฎิบัติการ ซึ่งระบุถึงการดําเนินการในระยะยาวของ
องคกร
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ซึ่งสอดคลองกับคํานิยามของ Daft (2003) วาการบริหารเชิงกลยุทธคือชุดของการตัดสิน
ใจ และปฎิบัติการเพื่อการสราง และการนําไปใชของกลยุทธ เพื่อสรางความสามารถในการแขงขัน
ที่สูงขึ้น ซึ่งมีความสมดุลระหวางองคกร และสภาพแวดลอม

Scarborough และ Zimmerer (2003) กลาววาการวางแผนกลยุทธเปนกระบวนการที่ตอ
เนื่องซึ่งประกอบไดดวย 9 ขั้นตอนดังตอไปนี้ (1) พัฒนาวิสัยทัศนที่ชัดเจน เพื่อสรางเปาหมาย (2)
เขาถึงจุดแข็ง และจุดออนขององคกร (3) ศึกษาปจจยัแวดลอมเพื่อโอกาส และอุปสรรคที่ชัดเจน
(4) กําหนดปจจัยหลักเพื่อความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ (5) วิเคราะหคูแขง (6) ตั้งเปาหมาย
และวัตถุประสงคขององคกร (7) สรางกลยุทธทางเลือก และ(8) เลือกกลยุทธที่เหมาะสมที่สุด (9)
แปลงแผนกลยุทธเปนแผนดําเนินการ (10) มีการควบคุมที่เที่ยงตรง

การวางแผนกลยุทธเร่ิมจากการวิเคราะห และการดําเนินงานอยางเปนระบบ โดยสิ่ง
สําคัญคือการดําเนินการตามแผนที่วางไว (Sarason และ Tegarden, 2003) การกําหนดกลยุทธมี
ความสําคัญคือ เพื่อเลือกแนวทางการปฎิบัติที่แตกตางขององคกร โดยผูบริหารจะทําการตัดสินใจ
วาบริษัทจะทํากิจกรรมที่แตกตาง หรือคลายคลึงกับคูแขง (Daft, 2003) แผนกลยุทธรวมไปถึงการ
บงชี้ทางกลยุทธถึงแนวทางการดําเนินการเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค การวางแผนกลยุทธเปนรูป
แบบของการควบคุมการดําเนินงานขององคกรซึ่งสามารถควบคุม และวัดผลได (Shrader,
Mulford, & Blackburn, 1989)

การพัฒนาวิสัยทัศนทางธุรกิจ
Koutmos (2003) กลาววาการพัฒนาวิสัยทัศนทางธุรกิจมีขอบเขต 5 ประการซึ่งจะชวยใน

การคาดการณ และพัฒนาข้ันตอนที่จําเปนในการทําใหวิสัยทัศนเปนจริง ซึ่งขอบเขต 5 ประการที่
ไดนําเสนอโดย U.S. Small Business Administration ประกอบดวย

(1) องคกร (Organization) ซึ่งประกอบดวยผูที่ทํางานภายในองคกร โครงสรางองคกร
และทรัพยากรในการทํางาน

(2) การสังเกต (Observation) การคิดเชิงกลยุทธจะเปนเสมือนการมองลงมาจากที่สูงจะ
ทําใหเห็นภาพกวางกวาการที่อยูบนพื้น ซึ่งจะสามารถเพิ่มอํานาจในการสังเกต ทําใหเกิดความเขา
ใจถึงแรงจูงใจของพนักงาน แนวทางในการแกปญหาที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น และการเลือกแนว
ทางปฏิบัติ

(3) มุมมอง (Views) เปนแนวทางที่แตกตางกันไปในการคดิ ในการคิดเชิงกลยุทธมุมมอง
ที่สําคัญในการสรางกลยุทธทางธุรกิจคือ มุมมองทางดานสภาพแวดลอม มุมมองทางดานตลาด
มุมมองดานโครงการ และการประเมินผล ซึ่งเปนเครื่องมือที่ชวยใหเกิดมุมมองของผลที่ตามมา
อยางชัดเจน
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(4) แรงผลักดัน (Driving Forces) เชนเงินพิเศษ การใหคําจํากัดความถึงวิสัยทัศน คุณคา
และเปาหมาย ความผูกพัน ความมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล

(5) ตําแหนงที่ตองการ (Ideal Position) เปนสภาวะที่บริษัทอยากใหเปนเพื่อใหมีผล
ประกอบการสูง เชนการแบงสวนตลาด การใชทักษะ หรือหัวใจหลักแหงการแขงขัน กลยุทธ และ
เทคนิคที่จะใชรวมกัน

จากการพิจารณาใน 5 ขอบเขตนี้จะทําใหไดภาพที่ชัดขึ้นของวิสัยทัศนของธุรกิจเพื่อที่จะ
ใหบรรลุ เมื่อวิสัยทัศนมีความชัดเจน ผลจากความคิดจะเขมแข็ง และนาเชื่อถือ ไมเพียงจะชวยให
จูงใจผูอ่ืนไดงายขึ้น แตยังชวยในการคงไวซึ่งความเชื่อมั่น และแรงจูงใจเมื่อตองเผชิญหนากับ
ปญหา และอุปสรรคที่เกิดขึ้น

ในความเปนจริง เจาของธุรกิจตัวแทนโฆษณามิไดตองการบิลล่ิงที่สูงขึ้น หากแตตองการ
ผลกําไรที่สูงขึ้น อยางไรก็ตามกอนที่บริษัทจะเติบโตไดจะตองสามารถอยูรอดใหไดเปนอันดับแรก
แมวาการบริหารในปจจุบันจะมีความยากลําบากมากขึ้นจากตนทุนตางๆที่สูงขึ้น แตก็ยังมีบริษัท
ตัวแทนโฆษณาขนาดยอม รายใหมๆเปดดําเนินการขึ้นเรื่อยๆ และดําเนินกิจการอยางตอเนื่อง
และเติบโตอยางมั่นคง ทั้งนี้การสรางความเจริญเติบโตของบริษัทในข้ันแรก ตัวแทนโฆษณาควรที่
จะมีความคิดสรางสรรคที่โดดเดน ซึ่งหมายถึง แนวคิดทางการตลาดที่สดใหม ผานทางคําโฆษณา
ส่ือ ณ จุดขายใหมๆที่มีประสิทธิภาพ และมกีารประสานงานกับฝายขายของลูกคาอยางสม่ําเสมอ
ข้ันที่ 2 ควรทําใหลูกคาเล็งเห็นถึงผลงานของบริษัท เพราะบางครั้งลูกคาอาจมิไดตระหนักถึงใน
สวนนี้ ข้ันที่ 3 ทําใหลูกคาซึ่งเปนเจาของสินคาที่มาใชบริการบริษัทตัวแทนโฆษณาไดทราบวา
บริษัทของตนไดอะไรจากการใชจายเงินในการทําโฆษณา ขั้นที่ 4 พยายามสรางสัมพันธภาพกับ
ลูกคาในรูปแบบของมิตรภาพ เนื่องจากธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจในการบริการ ข้ันที่ 5 แมวา
บริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดยอม จะไมสามารถรองรับการดําเนินการในบางสาวน จากปจจัยใน
ดานเงินลงทุน อยางไรก็ตามตัวแทนขนาดยอมควรมีการเสนอแกลูกคาวา บริการที่ตัวแทนขนาด
ใหญมี และลูกคาตองการ ทางบริษัทจะทําการจัดทําให แมวาบางครั้งตัวแทนขนาดเล็กอาจจําเปน
ตองซื้อบริการนั้นๆจากภายนอกบริษัท เนื่องจากลูกคาโดยมาก ยินดีที่จะไดยินคําตอบรับมากกวา
คําปฏิเสธ (Gardner, 1988)

กลยุทธ
กลยุทธคือการวางแผนเพื่อดําเนินตามพันธกิจ (Mission) และเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่

ตั้งใจไว กลยุทธมี 3 ระดับดวยกันกลาวคือ (1) กลยุทธระดับองคกร (Corporarte - Level
Strategy) เปนการวางแผนเพื่อใหครอบคลุมทุกสายธุรกิจ (2) กลยุทธระดับธุรกิจ (Business -
Level Strategy) เปนการวางแผนเพื่อการบริหารธุรกิจสายใดสายหนึ่ง (3) กลยุทธระดับหนาที่
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(Funtional – Level Strategy) เปนการวางแผนเพื่อสวนใดสวนหนึ่งของธุรกิจ (Lussier, 2000)
โดยแผนภาพที่ 2.10 จะแสดงถึงขั้นตอนในการสรางกลยุทธ

แผนภาพที่ 2.10: ขั้นตอนในการสรางกลยุทธ

ที่มา: Coulter, M. & Robbins, S. P. (2002).  Management (7th ed.).  Upper Saddle River,
NJ: Prentice Hall, p.199.

จากแผนภาพที่ 2.10 จะเห็นไดวาการกําหนดพันธกิจ (Developing the Mission) เปนขั้น
ตอนแรกของการวางกลยุทธ หลังจากที่ไววิเคราะหสภาพแวดลอมไปแลว พันธกิจขององคกรเปน
สิ่งสําคัญเพราะพันธกิจององคกร คือเหตุผลของการคงอยูขององคกรอีกทั้งยังเปนพื้นฐานของสวน
อ่ืนๆ ในกระบวนการวางกลยุทธ (Lussier, 2000)

ขั้นตอนที่ 2 เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมเปนการติดตามประเมินผล และเผยแพรขอ
มูลจากสภาพแวดลอมภายใน และภายนอกสูผูเกี่ยวของภายในองคกร ทั้งนี้เพื่อเปนการระบุถึง
ปจจัยเชิงกลุยุทธ (Strategic Factors) นั่นคือส่ิงที่เกี่ยวของทั้งภายใน และภายนอก ซึ่งจะกําหนด
อนาคตขององคกร การรูถึงสวนประกอบตางๆของสภาพแวดลอมมีความสําคัญอยางยิ่งตอนัก
บริหาร อยางไรก็ตามความเขาใจวาสภาพแวดลอมมีผลกระทบอยางไรมีความสําคัญอยางไมอาจ
มองขามไปได

โดยวิธีการที่งายที่สุดซึ่งเปนขั้นตอนที่ 3 คือ การวิเคราะห SWOT หรือการวิเคราะหจุดแข็ง
(Strengths) จุดออน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats)  (Hunger
& Wheelen, 2000) หลังจากนั้นจึงทําการวางกลยุทธ (Strategy Formulation) ซึ่งเปนขั้นตอนของ
การบริหารเชิงกลยุทธ ซึ่งรวมไปถึงการวางแผน และการตัดสินใจอันจะนําไปสูการตั้งเปาหมาย
ขององคกร และการวางแผนกลยุทธที่เฉพาะเจาะจง การนํากลยุทธไปปฏิบัติ (Strategy
Implementation) เปนการใชการบริหาร และเครื่องมือขององคกรเพื่อการควบคุม ทรัพยากร เพื่อ
ใหบรรลุแผนกกลยุทธที่ไดวางไว และทําการประเมินผลเปนขั้นตอนสุดทาย (Daft, 2003)
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การตัดสินใจเชิงกลยุทธจะเกิดขึ้นในระดับสูงขององคกร ซึ่งการตัดสินใจจะเกี่ยวของกับ
การเลือกกลยุทธที่ชัดเจนเกี่ยวกับทิศทางในระยะยาวขององคกร สิ่งสําคัญในสวนนี้คือการเลือก
กลยุทธ และการประเมินการลงทุน (Fandt, Goodman, & Lewis, 2001)

การประเมินผลการดําเนินงานทั้งหมด (Appraise Overall Performance) ซึ่งเปนขั้นตอน
สุดทาย โดยจะทําการประเมินผลวาเปาหมายประจําปไดบรรลุหรือไม การนํากลยุทธไปปฏิบัติ
(Strategy Implementation) เปนการใชการบริหาร และเครื่องมือขององคกรเพื่อการควบคุม
ทรัพยากร เพื่อใหบรรลุแผนกกลยุทธที่ไดวางไว (Daft, 2003)

ทักษะ และความรูทางดานการบริหารจะชวยในการดําเนินการตามแผนเชิงกลยุทธ ทั้งนี้
ทักษะ และความรูทางดานการบริหารหมายถึงความสามารถขององคกรที่จะรับรูความเปลี่ยน
แปลงของสภาพแวดลอม วาเปนเสมือนโอกาส และสามารถตักตวงผลประโยชนจากการเปลี่ยน
แปลงได องคกรที่มีทักษะและความรูทางดานการบริหาร จะมีแนวโนมที่มีผลการประกอบการที่สูง
กวา (Govindarajan, 1988 cited in Barth, 2003) การสรางความสมดุลระหวางอิทธิพลของเจา
ของกิจการกับทักษะรอบตัวเปนสิ่งที่จะสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน ซึ่งจะนํามาซึ่งความ
สําเร็จในที่สุดทั้งนี้ การกาวทันเทคโนโลยีเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่งตอการพัฒนา เทคโนโลยีชั้นสูงจะ
ทําใหมั่นใจไดวาบริษัทจะมีขอมูลที่ดีที่สุดทั้งในดานโอกาส และอุปสรรคที่กําลังจะมาถึง การนํา
เทคโนโลยี และนวัตกรรมมาใชตองการขอมูลจากภายนอก เพื่อใหมีการพัฒนาแนวคิดใหมๆใน
การสรางความแตกตางทางการตลาดไดงายขึ้นซึ่งจะกอใหเกิดความไดเปรียบเชิงการแขงขัน
(Christina & Judy, 1999) โดยจากแนวคิดนี้จะเห็นไดวาธุรกิจตัวแทนโฆษณาควรจะมีการลงทุน
ทางดานเทคโนโลยีซึ่งจะชวยใหกระบวนการตางๆ เปนไปดวยความสะดวก ซึ่งจะทําใหบุคลากรมี
เวลาในการพัฒนากลยุทธ และแนวคิดใหมๆมาเพื่อสรางความแตกตางใหกับบริษัท

ปจจัยที่ทําใหกลยุทธประสบผลสําเร็จ
Sarason และ Tegarden (2003) แนะนําวา ผูบริหารองคกรที่เพิ่งพัฒนากิจการในชวงตน

ควรใสใจในการนํากระบวนการวางแผนกลยุทธมาประยุกตใช นอกจากนี้ Daft (2003) ยังไดเสนอ
วากลยุทธมีความจําเปนที่จะตองทําการพัฒนาปรับปรุงตลอดเวลา เพื่อใหเหมาะสมกับสภาพแวด
ลอม ทั้งนี้เพื่อใหคงความสามารถในการแขงขัน โดยองคกรควรพัฒนากลยุทธซึ่งเนนความ
สามารถในการแขงขันหลัก พัฒนาพลังในดานตางๆ และสรางคุณคาเพื่อลูกคา
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Hussey และ Jenster (1999) ไดกลาวถึงปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จวา กลยุทธที่ประสบ
ความสําเร็จควรประกอบไปดวย

(1) สภาพแวดลอมทั่วไป คือปจจัยที่มีอิทธิพลตอองคกร ซึ่งไมสามารถควบคุมได รวมถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอองคกร ซึ่งไมสามารถควบคุมได รวมถึงแนวโนมลักษณะทางกายภาพของ
สังคมทั่วไป อัตราดอกเบี้ย และอัตราแลกเปลี่ยน ฯลฯ

(2) บุคลิกลักษณะของอุตสาหกรรม และอุตสาหกรรมใกลเคียง โดยทั่วไปแตละอุตสาห
กรรมจะมีทิศทางที่คลายคลึงกัน

(3) แรงกดดันจากคูแขง ประกอบดวยคูแขง ปจจัยการผลิต ลูกคา โอกาสในการเขาสู
ตลาด เชนเดียวกันกับกลยุทธที่เกี่ยวของ รวมไปถึงมาตรฐานคุณภาพ สวนผสมของสินคา การ
ควบคุมสินคา

 (4) คุณลักษณะเฉพาะขององคกร ปจจัยที่แตกตางของตําแหนงคูแขง จุดแข็ง จุดออน
โอกาส อุปสรรค ลักษณะของทีมผูบริหาร และเวลาที่เกี่ยวของ

(5) คุณคาสวนบุคคลของผูบริหารงาน อุปทาน ความตองการ และความสามารถสวนตัว
ของผูบริหาร

(6) ทรัพยากร การไดมาซึ่งเงินทุนเชนเดียวกับทรัพยากร ซึ่งมีผลตอกลยุทธแหงความ
สําเร็จ

การที่ระบบจะสามารถอยูรอด และเติบโตไดจะตองมีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน
(Jones, 2003) การวางแผนเชิงกลยุทธที่ดีจะนํามาซึ่งความไดเปรียบเชิงการแขงขัน หลายองคกร
เร่ิมหันมาสนใจการพัฒนาความไดเปรียบเชิงการแขงขันจากคุณภาพที่สูง และการแขงขันบนพื้น
ฐานของเวลา (Time – Based Competition) ความไดเปรียบเชิงการแขงขันคือคุณคาที่แตกตางซึ่ง
องคกรเสนอใหกบัลูกคาซึ่งสามารถตอบคําถามที่วา อะไรคือส่ิงที่องคกรแตกตางจากคูแขง และ
ทําไมลูกคาจึงตองซื้อสินคาจากเราแทนที่จะซื้อจากคูแขง ความไดเปรียบเชิงการแขงขันที่มีอยาง
ตอเนื่องจะสรางความโดดเดนเหนือคูแขงขัน ใหผลประโยชนเชิงบวกทางผลประโยชนทาง
เศรษฐกิจ อยางไมสามารถลอกเลียนแบบได ซึ่งกุญแจสําคัญที่จะสรางความไดเปรียบเชิงการแขง
ขันคือการบริหารคน อยางมีประสิทธิภาพ (Lussier, 2000) การคิดเชิงกลยุทธจะตองมีความเขาใจ
ในสถานการณกอนในขั้นตน แลวใชความพยายามอยางสุดความสามารถในการคิดวิธีการเปลี่ยน
แปลงโครงสราง เพื่อใหนํามาซึ่งผลประโยชนสูงสุด (Ohmae, 2003) และไมบอยครั้งนักที่ความคิด
เชิงกลยุทธจะเกิดขึ้นมาอยางฉับพลัน (Porter, 2003)
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กลยุทธระดับองคกร (Corporarte - Level Strategy)
ประกอบดวยกลยุทธหลัก และการวิเคราะหการลงทุนทางธุรกิจ โดยกลยุทธหลัก (Grand

Strategy) คือแผนทั่วไปสําหรับปฏิบัติการหลัก ซึ่งองคกรไดตั้งเปาหมายไว ซึ่งโดยทั่วไปจะครอบ
คลุมใน 3 สวนคือ (1) การเจริญเติบโต (Growth) อาจเกิดขึ้นภายใน เชนการลงทุนเพิ่ม หรือภาย
นอกเชน การเพิ่มสายธุรกิจ การเจริญเติบโตภายในยังรวมถึง การพัฒนา หรือเปลี่ยนแปลงในตัว
สินคา  (2) ความมั่นคง (Stability) หรือ Pause Strategy หมายถึงการที่องคกรตองการที่จะคง
ขนาดเทาเดิม หรือมีอัตราการเติบโตชา ซึ่งจะทําใหสามารถควบคุมไดงาย และ (3) การหดตัว
(Retrenchment) หมายถึงการที่องคกรไดผานมาถึงชวงที่ตกต่ํา ของการหดตัวทางธุรกิจ หรือการ
ขายที่ลดลง องคกรตองประสบกับการลดลงของอุปสงค ทั้งสินคา และบริการ (Daft, 2003) โดย
แผนภาพที่ 2.11 จะแสดงถึงกลยุทธหลักซึ่งเปนกลยุทธในระดับองคกร

แผนภาพที่ 2.11: กลยุทธหลัก (Grand Strategy) ขององคกร

ที่มา: Coulter, M. & Robbins, S. P. (2002).  Management (7th ed.).  Upper Saddle River,
NJ: Prentice Hall. p.207.

แผนภาพที่ 2.11 แสดงใหเห็นถึงกลยุทธหลักซึ่งประกอบไปดวยกลยุทธการเจริญเติบโตของ
องคกร กลยุทธที่ทําใหองคกรมั่นคง และกลยุทธการหดตัวขององคกรเมื่อองคกรตองประสบกับ
สภาวะแวดลอมที่เปนโอกาส และเปนอุปสรรค

การวิเคราะหการลงทุนทางธุรกิจ (Business Portfolio Analysis) เปนกระบวนการในการ
ตัดสินใจในสายธุรกิจ และการจัดสรรทรัพยากรเพื่อทําธุรกิจซ่ึงวิธีการที่ไดรับความนิยมคือการใช
BCG Growth – Share Matrix (Lussier, 2000) BCG Matrix เปนการจัดการธุรกิจดวย 2 มุมมอง
คืออัตราการเติบโตของธุรกิจ และสวนแบงทางการตลาด (Thomson และ Strickland, 1981 cited
in Daft, 2003) อัตราการเติบโตของธุรกิจมีความสัมพันธกับการเจริญเติบโตของทั้งตลาดวามีการ
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เจริญเติบโตมากนอยเพียงใด สวนแบงการตลาดหมายถึงการวัดวาหนวยธุรกิจเล็ก หรือใหญกวาคู
แขง การผสมผสานระหวางสวนแบงการตลาดที่สูง และต่ําแลบะอัตราการเจิรญเติบโตของธุรกิจ
ทําใหสามารถแบงประเภทของหลักทรัพยการลงทุนขององคกรตามแผนภาพที่ 2.13 ไดดังนี้

แผนภาพที่ 2.12: กลยุทธในการวิเคราะหการลงทุน (The BCG Matrix)

ที่มา: Daft, R. L. (2003).  Management (6th ed.).  Australia: South-Western, p.251.

Daft (2003) ไดกลาวถึงกลยุทธในการลงทุนดังแผนภาพที่ 2.12 วาสามารถวิเคราะห
ตําแหนงของธุรกิจจากสวนแบงทางการตลาด การขยายตัวของตลาดโดย แบงไดเปน 4 ภาวะดัง
ตอไปนี้

Star หมายถึงการที่องคกรมีสวนแบงการตลาดที่ใหญ มีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว เปน
ชวงที่สําคัญ เพราะมีศักยภาพที่จะเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง จึงควรมีการลงทุนเพิ่ม เพื่อการเจริญ
เติบโต และผลกําไรในอนาคต ธุรกิจนี้มีความนาสนใจมาก เพราะจะทําใหเกดิผลกําไร และเงิน
หมุนเวียน แมวาอุตสาหกรรมนั้นจะโตเต็มวัย และการตลาดจะมีการขยายตัวต่ําก็ตาม

Cash Cow เกิดขึ้นเมื่อมีการเติบโตเต็มที่ อุตสาหกรรมมีการขยายตัวต่ํา แตยังเปนธุรกิจที่
โดดเดนในอุตสาหกรรม ดวยสวนแบงทางการตลาดที่สูง แตวาไมมีความจําเปนในการลงทุนดาน
การโฆษณา และการขยายฐานการผลิต องคกรยังคงไดรับเงินหมุนเวียนอยางตอเนื่อง โดย
สามารถกอบโกยผลประโยชนจากธุรกิจนี้ไปทําการลงทุนในธุรกิจอ่ืนได

Question Mask เกิดขึ้นในธุรกิจที่มีการเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว แตเรายังมีสวนแบงทาง
การตลาดต่ํา ชวงเครื่องหมายคําถามเปนชวงที่มีความเสี่ยงสูง เพราะอาจแปรสภาพเปนดาว หรือ
อาจลมเหลวได
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Dog เปนผลการดําเนินงานที่ไมดี มีสวนแบงการตลาดต่ํา ในขณะเดียวกันอัตราการขยาย
ตัวของตลาดก็ต่ําเชนกัน ชวงสุนัข จะใหผลกําไรต่ํา อาจจะเปนเปาหมายของการยกเลิกการผลิต

Kotler (1997) กลาวา Boston Consulting Group เปนที่ปรึกษาดานการบริหารชั้นนําที่
ไดพัฒนาเมตริกซสวนแบงการตลาด และการเติบโตของตลาด ซึ่งตําแหนงของธุรกิจแตละหนวยที่
ตกชอง ก็จะแสดงใหเห็นถึง อัตราการเติบโต และสวนแบงการตลาด ซึ่งจะชวยในการวิเคราะหของ
นักการตลาด

กลยทุธหนวยธุรกิจ อยูในสวนของการระบุถึง วัตถุประสงค กลยุทธ และงบประมาณที่จะ
ใชในแตละหนวยธุรกิจ ซึ่งสามารถใชกลยุทธไดใน 4 สวน คือการสราง (Build) การประคอง
(Hold) การเก็บเกี่ยว (Harvest) การละทิ้ง (Divest) กลยุทธการสรางมีความเหมาะสมที่สุดในชวง
เครื่องหมายคําถาม เพราะสวนแบงการตลาดจะเพิ่มข้ึน หากสามารถเปลี่ยนสถานะเปน Star ได
กลยุทธการประคองมีความเหมาะสมสําหรับชวง Cash cows ที่ยังมีความแข็งแรง เพื่อใหเกิด
กระแสการหมุนเวียนของรายรับที่มหาศาลอยางตอเนื่อง

วัตถุประสงคของกลยุทธ Harvest ก็เพื่อกระแสหมุนเวียนของเงินในระยะสั้น ซึ่งจะไมมีผล
ในระยะยาว ในชวงเก็บเกี่ยวจะมีการลดคาใชจายทางดานวิจัย และพัฒนาลง ไมมีการลงทุนเพิ่ม
ดานเครื่องมือ ไมมีการเปลี่ยนพนักงานขาย และลดคาใชจายดานการโฆษณาลง ฯลฯ ซึ่งมีความ
เหมาะสมกับ Cash Cows ที่ออนแอ และมีทีทาวาอนาคตจะไมสดใส ซึ่งจําเปนตองสราง Cash
Cows เพิ่ม นอกจากนี้กลยุทธ Harvest ยังสามารถใชกับ Question Marks และ Dogs

วตัถุประสงคของกลยุทธการละทิ้ง ก็เพื่อการขายหรือเพิ่มสภาพคลองใหกับธุรกิจเพราะ
องคกรยังมีทรัพยากรที่สามารถนําไปใชใหเกิดประโยชนไดมากกวาที่เปนอยู กลยุทธนี้มีความ
เหมาะสมกับชวง Dogs และ Question Marks ซึ่งเปนตัวถวงผลกําไรของบริษัท

บริษัทตองทําการตัดสินใจวาจะใช Harvest หรือ Divest เปนกลยุทธการดําเนินการ
สําหรับธุรกิจที่ออนแอการเก็บเกี่ยว จะลดคุณคาของธุรกิจในอนาคต และลดราคาขาย อยางไรก็
ตาม การตัดสินใจ ละทิ้งธุรกจิเสียแตเนิ่นๆกอนที่จะตกต่ําลงไปมากจะทําใหมีอํานาจการตอรองที่
ดีขึ้น ถาธุรกิจอยูในรูปแบบที่ดี และมีแนวโนมที่จะสรางคุณคาที่เพิ่มข้ึนแกองคกรอื่น

2. กลยุทธระดับธุรกิจ (Business - Level Strategy) ประกอบดวย กลยุทธการแขงขัน
กลยุทธการปรับตัว และวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Lussier, 2000) ซึ่งจะขอกลาวถึงปจจัยที่มีผลตอการ
แขงขันกอนเปนอันดับแรก
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ปจจัย 5 ประการที่มีผลตอการแขงขัน
Porter (1985) ไดพัฒนารูปแบบของปจจัย 5 ประการที่มีผลตอการแขงขัน (Five

Competitive Forces) เพื่อใชเปนเครื่องมือในการวิเคราะหการแขงขันทางสภาพแวดลอมไวดัง
แผนภาพที่ 2.13

แผนภาพที่ 2.13: ปจจัย 5 ประการที่มีผลตอการแขงขัน

 
ที่มา: Daft, R. L. (2003).  Management (6th ed.).  Australia: South-Western, p.253.

แผนภาพที่ 2.13 จะแสดงใหเห็นถึงปจจัย 5 ประการที่มีผลตอการแขงขันซึ่งประกอบดวย
(1) โอกาสในการเขาตลาด (Potential new entrants) วามีความยากงาย และตองลงทุนมากเพียง
ใดในการที่ธุรกิจใหมๆจะเขามาในอุตสาหกรรมการแขงขัน  (2) อํานาจการตอรองของผูซื้อ
(Bargaining power of buyers) วาผูซื้อมีอํานาจในการตอรองมากเพียงใด หากธุรกิจนั้นๆ มีผูซื้อ
เพียงไมกี่ราย หรือรายเดียวก็จะมีอํานาจในการตอรองสูง (3) อํานาจตอรองของผูขายปจจัยการ
ผลิต (Bargaining power of suppliers) เปนการวิเคราะหวาปจจัยการผลิตมีอํานาจตอรองสูงหรือ
ไม จากจํานวนของผูขายปจจัยการผลิต ซึ่งหากมีจํานวนนอย ก็จะมีอํานาจในการตอรองสูง (4)
อุปสรรคจากสินคาทดแทน (Threat of substitute products) เปนการวิเคราะหวาธุรกิจในอุตสาห
กรรมอื่นมีความพยายามที่จะแยงลูกคาเปาหมายไปหรือไม  (5)  ความเขมขนในการแขงขันของคู
แขง (Rivalry among competitors) ซึ่ง Porter เรียกวาเปนการชวงชิงตําแหนงของจอกกี้ที่จะ
บังคับมาใหเปนผูนําในการแขงขัน นั่นคือความเขมขนของการแขงขันวาในธุรกิจมีการแขงขันใน
ดาน ราคา คุณภาพ ความรวดเร็ว และอื่นๆ อยางไรบางซึ่งเรามีความจําเปนที่จะตองจับตาดูความ
เคลื่อนไหวของคูแขง
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ปจจัย 8 ประการที่เกี่ยวของในการวิเคราะหคูแขง
คูแขงถือไดวาเปนสภาพแวดลอมของระบบ การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมจะมีผล

กระทบตอระบบ Hussey และ Jenster (1999) ไดกลาวถึงการวิเคราะหคูแขงขันในอุตสาหกรรม
ซึ่งมีปจจัยที่เกี่ยวของ 8 ประการดังตอไปนี้คือ

(1) จํานวนขององคกร และสวนแบงการตลาด ซึ่งในอุตสาหกรรมที่ไมมีองคกรใดมีสวน
แบงการตลาดสูงเปนพิเศษจะมีการแขงขันสูงกวาในตลาดที่มีความชัดเจนดานผูครองตลาด

(2) อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม จะเห็นไดวาพฤติกรรมในการแขงขันจะลด
ความรุนแรงลงเมื่ออัตราการเจริญเติบโตคงที่ เนื่องจากองคกรสามารถบรรลุเปาหมายดานการ
เติบโต โดยมิตองแยงสวนแบงการตลาดจากองคกรอื่น

(3) ธรรมชาติของสินคา สินคาที่มีวันหมดอายุซึ่งเก็บไดไมนาน หรือบริการเชน ที่นั่งบน
เครื่องบิน หรือเวลาของการเปนที่ปรึกษาทางการตลาดมีแนวโนมที่จะตองปรับตัวตามการเปลี่ยน
แปลงของคูแขงขันมากเปนพิเศษเพื่อปองกันการสูญเสียที่อาจเกิดขึ้นเมื่อคูแขงขันมีกลยุทธใหมๆ

(4) ระดับของความแตกตาง การที่สินคามีความใกลเคียงกันกับสินคาที่ใชประจําวันการ
แขงขันจะทวีความรุนแรงยิ่งขึ้น หากความแตกตางของสินคามีมาก การแทนที่ของสินคาคูแขงจะ
เปนไปไดโดยยาก

(5) ระดับของผลกําไรของอุตสาหกรรมโดยทั่วไปหากผลกําไรต่ําจะเนนอุปสรรคสําคัญ
ของความอดทนของคูแขง

(6) ระดับของตนทุนคงที่ เมื่อการลงทุนสูง เปนอุตสาหกรรมเฉพาะเจาะจง ตนทุนคงที่จะ
เปนสัดสวนที่สูงของตนทุนทั้งหมด

(7) การประหยัดจากขนาด/ ประสบการณ ในบางอุตสาหกรรมการมีขนาดที่ใหญที่สุดเปน
ความไดเปรียบที่ชัดเจน เนื่องจากสามารถเกิดการประหยัดจากขนาด และการมีประสบการณที่
มากกวาถือเปนขอไดเปรียบเหนือคูแขง
(8) เจาของใหมหรือผูบริหาร ปจจัยอ่ืน ซึ่งอาจเพิ่มหรือลดความรุนแรงของการแขงขัน คือ
การเปลี่ยนแปลงเจาของกิจการ หรือผูบริหารระดับสูงของคูแขง

เปาหมายหลักของการวิเคราะหคูแขงคือ การสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน ซึ่งเปน
ส่ิงที่ไมสามารถแยกจากตลาด หรืออุตสาหกรรมทั้งหมด เพราะการที่ดีกวาคูแขงในบางเรื่องไมได
หมายถึงความสําเร็จหากไมสามารถสรางคุณคาในระดับสูงใหกับผูบริโภคได (Hussey & Jenster,
1999)



108

หัวใจหลักของการแขงขัน (Core Competence)
Daft (2003) กลาววาหัวใจหลักของการแขงขัน (Core Competence) คือส่ิงที่องคกรทํา

ไดดีเปนพิเศษ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงโดย หัวใจหลักแหงการแขงขันจะกอใหเกิดความไดเปรียบ
เชิงการแขงขัน (Competive Advantage) เนื่องจากองคกรที่มีความเชี่ยวชาญที่คูแขงไมมี ทั้งนี้หัว
ใจหลักของการแขงขัน อาจอยูในสวนของการวิจัย และพัฒนาความรูทางเทคโนโลยี

ซึ่งสอดคลองกับการใหคํานิยามของหัวใจหลักแหงการแขงขันโดย Slater และ Nerver
(1995) cited in Badger, Chaston, และ Smith (2001) วาเปนทักษะของพนักงานซึ่งยากที่จะ
เลียนแบบ และสามารถทําใหองคกรสามารถสงมอบคุณคาที่เหนือกวาโดยการสรางความสัมพันธ
ที่ใกลชิดกับผูบริโภค ทั้งนี้ไมมีความจําเปนที่จะตองใชเงินเปนจํานวนมากในการการพัฒนาหัวใจ
แหงการแขงขัน หากแตความคิดสรางสรรค (Creativity) จินตนาการ (Imagination) และวิสัยทัศน
(Vision) ในการเลือกสิ่งที่ดี และสําคัญที่สุดตอลูกคาเปาหมาย การสรางกลยุทธบนพื้นฐานของหัว
ใจแหงการแขงขันจะทําใหบริษัทไดรับชัยชนะเหนือคูแขง (Scarborough & Zimmerer, 2003)

บริษัทโฆษณาสามารถนําแนวคิดของ Daft (2003) ที่วาหัวใจหลักของการแขงขัน อาจอยู
ในสวนของการวิจัย และพัฒนาความรูทางเทคโนโลยี (Slater & Nerver,1995 cited in Badger,
Chaston, & Eugene, 2001) วาหัวใจหลักแหงการแขงขันเปนทักษะของพนักงานซึ่งยากที่จะเลียน
แบบ และสามารถทําใหองคกรสามารถสงมอบคุณคาที่เหนือกวาโดยการสรางความสัมพันธที่ใกล
ชิดกับผูบริโภคมาใชเพื่อพัฒนาความสามารถในการแขงขันได ซึ่งประเด็นสําคัญคือการทําการวิจัย
อยางสม่ําเสมอ และฝกฝนความสามารถของพนักงานเพื่อใหองคกรสามารถสงมอบคุณคาที่เหนือ
กวาคูแขง และสรางความสัมพนัธกับลูกคาอยางมืออาชีพผลวิจัยพบวาในชวงเปดตัวของกิจการ
การลงทุนในดานการวางแผนกลยุทธจะทําใหเกิดความไดเปรียบเชิงการแขงขันในชวงตนของการ
พัฒนา องคกรสามารถมีความไดเปรียบเหนือคูแขงหากสามารถนํากระบวนการในการวางแผนกล
ยุทธมาประยุกตใชได อยางไรก็ตาม ความไดเปรียบเหลานี้จะลดนอยลงหากบริษัทไดกอต้ังมาใน
ระยะเวลาที่ยาวนาน ดังนั้นจึงควรมีการลงทุนในดานความสามารถที่แตกตางเปนพิเศษขององคกร
ซึ่งเลียนแบบไดยากอยูเสมอ ถากระบวนการวางแผนกลยุทธที่มีอยูไมสามารถสรางความไดเปรียบ
เชิงการแขงขันใหกับองคกรเทาที่ควร ก็ตรวจสอบกระบวนการวางแผนกลยุทธนั้นๆอยางละเอียด
เพื่อใหเกิดความไดเปรียบเชิงการแขงขันอยางตอเนื่อง (Sarason & Tegarden, 2003) โดยทั่วไป
ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมักจะมองที่การแขงขันในระยะสั้น และไมสนใจดานการสราง
หรือซึมซับเทคโนโลยีใหมๆ และออกแบบกระบวนการทางธุรกิจที่เหมาะสมเมื่อถึงเวลาจําเปน การ
รีเอนจิเนียร่ิงกระบบวนการทางธุรกิจ (Business Process Re-engineering: BPR) จึงเปนวิธีการที่
จะชวยใหธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมปรับตัวไดดีข้ึนทามกลางการเปลี่ยนแปลงของสภาพ
แวดลอมที่ไมหยุดนิ่ง (Cagliano, Spina, Verganti, & Zotteri, 1998)
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กลยุทธการแขงขัน (Competitive Strategies)
Porter (1985) กลาววากลยุทธการแขงขันคือการหาจุดไดเปรียบซึ่งนําไปใชในการแขงขัน

ภายในอุตสาหกรรม โดยมีเปาหมายที่จะสรางผลกําไรอยางตอเนื่อง และเปนการวางตําแหนงที่
เขมแข็งเพื่อตอสูกับแรงกดดันภายในอุตสาหกรรม ทั้งนี่ในยุคแหงการแขงขัน ซึ่งมีปจจัย 5 ประการ
ที่มีผลตอการแขงขัน (Five Competitive Forces) ซึ่ง Porter (1985) ไดแนะนําใหองคกรใชเปน
เครื่องมือในการวิเคราะหการแขงขันทางสภาพแวดลอมโดยในแตละองคกรสามารถใชกลยุทธ 1
ใน 3 ซึ่งจะกลาวถึงตอไปนี้เพื่อสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขันความไดเปรียบเชิงการแขงขัน
เปนหัวใจสําหรับการสรางผลการดําเนินการสูงในตลาดที่เต็มไปดวยการแขงขัน

(1) กลยุทธความแตกตาง (Differentiation) โดยกลยุทธความแตกตางรวมถึงความ
พยายามที่จะทําใหสินคา และบริการขององคกรมีความโดดเดนจากองคกรอื่นในธุรกิจเดียวกัน
โดยองคกรอาจมีการใชการโฆษณา รูปแบบสินคาที่โดดเดน การบริการที่ดี หรือเทคโนโลยีที่แปลก
ใหม ซึ่งทําใหเกิดการรับรูถึงความแตกตางของตัวสินคาในสายตาผูบริโภค ทั้งนี้ การใชกลยุทธ
ความแตกตางจะทําใหเกิดผลกําไร เนื่องจากผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคา และยินดีที่จะใช
จายเงินในจํานวนที่มากกวาเพื่อการซื้อสินคา โดยทั่วไปแลว บริษัทที่จะใชกลยุทธความแตกตาง
ควรอยูบนพื้นฐานของความสามารถลดความรุนแรงในการแขงขันได หากผูบริโภคมีความภักดีตอ
ตราสินคา นอกจากนี้ยังสามารถชวยเหลือองคกรจากการใชสินคาทดแทนจากคูแขง และการมี
ความแตกตางจะสรางความภักดีของผูบริโภค ซึ่งจะเปนอุปสรรคซึ่งกอใหเกิดความยากลําบาก
สําหรับการเขาสูตลาดของสินคา และบริการรายใหม (Daft, 2003)

(2) กลยุทธการเปนผูนําดานราคา (Cost Leadership) เกิดจากการที่องคกรมุงแสวงหา
เครื่องอํานวยความสะดวกอันมีประสิทธิภาพ พยายามลดตนทุน และควบคุมตนทุนอยางเขมงวด
เพื่อใหสามารถผลิตสินคาไดอยางมีประสิทธิผลเหนือคูแขง การที่มีตนทุนที่ต่ํากวาหมายถึงบริษัท
สามารถทําการตัดราคาคูแขงได ในขณะที่ยังคงคุณภาพดี และมีผลกําไรที่เหมาะสม อีกทั้งยัง
สามารถเปนกําแพงปองกันมิใหเกิดคูแขงรายใหมเขาสูตลาดโดยงาย (Daft, 2003) กลยุทธราคา
ต่ํา หมายถึงการที่องคกรขายสินคาหรือบริการในระดับมาตรฐานดวยราคาที่ต่ํากวาราคามาตร
ฐานในทองตลาด ในขณะที่พึงพอใจกับผลกําไรที่ไดรับ จากความมีประสิทธิผล และการลดตนทุน
การดําเนินการ (Barth, 2003) กลยุทธราคาต่ําจําเปนจะตองใชระบบควบคุมอยางแนนหนา
(Tight Control System) เพื่อใหเกิดการประหยัดจากขนาด (Economies of Scale)
(Govindarajan, 1986 cited in Barth, 2003)



110

(3) กลยุทธเฉพาะสวน (Focus Strategy) โดยบริษัทสามารถเนนที่ตลาดภูมิภาค หรือ
กลุมผูซื้อเปนพิเศษ โดยสามารถใชทั้งการสรางความแตกตาง และราคาต่ํา แตจะเจาะจงที่ตลาด
เฉพาะสวน โดยนักบริหารจะตองใครครวญเปนอยางดีวากลยุทธใดจะสามารถสรางความได
เปรียบเชิงการแขงขันใหกับบริษัทได (Daft, 2003)

Porter (1980) พบวาธุรกิจที่ไมมีการใชกลยุทธดังที่ไดกลาวมาแลว จะตกอยูในสภาวะ
ขาดความไดเปรียบเชิงกลยุทธ ซึ่งจะทําใหไดรับผลกําไรต่ํากวามาตรฐาน เมื่อเปรียบเทยีบกับ
บริษัทที่ใชกลยุทธความแตกตาง กลยุทธการเปนผูนําดานราคา และกลยุทธเฉพาะสวน นอกจากนี้
อินเตอรเนทยังมีผลกระทบตอการแขงขันในทุกอุตสาหกรรม จึงเปนสิ่งสําคัญที่บริษัทจะสรางความ
โดดเดน ผานกลยุทธการวางตําแหนงอยางรอบคอบในตลาด (Daft, 2003) Porter (1980) ไดชี้ให
เห็นวา การเติบโตที่รวดเร็วจนเกินไปมีแนวโนมที่จะกอใหเกิดความผิดพลาดเชิงกลยุทธ ซึ่งมีผลกับ
ธุรกิจสวนมากในการอยูรอด และการเติบโตของผลกําไร

บริษัทตัวแทนโฆษณาสามารถที่จะใช กลยุทธการแขงขันตามที่ไดกลาวมาแลวทั้ง 3 ขอ
เพื่อสรางความโดดเดน แตกตาง และความไดเปรียบเชิงกลยุทธที่เหนือกวาคูแขง โดยแนวคิดที่ผู
วิจัยคิดวานาจะสรางความไดเปรียบใหกับธุรกิจตัวแทนโฆษณาไดคือ กลยุทธความแตกตาง
(Differentiation) ที่อยูบนพื้นฐานความรู เนื่องจากธุรกิจโฆษณามีการแขงขันกันตั้งแตระดับการ
วางแผนกลยุทธใหกับลูกคา ซึ่งตัวแทนโฆษณามีความจําเปนจะตองมีทักษะ และความเชี่ยวชาญ
เปนพิเศษ ทั้งนี้การที่ตัวแทนโฆษณามีความรูเหนือลูกคา และคูแขง นอกจากจะสรางความเชื่อมั่น
ใหกับลูกคาในการใชบริการ ยังมีผลดีตอช้ินงานโฆษณาที่จะทําการผลิตออกมาอยางผสมผสาน
และสรางความแข็งแกรงใหกับตราสินคาไดอยางแทจริง

วงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Product Life Cycle)
สินคาก็เปนเชนเดียวกันกับมนุษยที่ตองผานชวงตางๆ ของอายุ สําหรับมนุษยเร่ิมตนจาก

ทารก เด็ก ผูใหญ เกษียณอายุ และตาย ในขณะที่วงจรอายุของสินคา มี 4 ชวงดวยกัน คือ (1) ชวง
แนะนํา (Introduction) (2) ชวงเจริญเติบโต (Growth)  (3) ชวงโตเต็มวัย (Maturity) และ (4) ชวง
ตกต่ํา (Decline) ซึ่งขั้นตอนที่ไดกลาวมาแลวนี้ เรียกวา วงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Product Life Cycle)
(Boone & Kurtz, 1998)

จะเห็นไดวาในชวงแนะนําซึ่งเปนชวงตนของสินคาในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ องคกรมีความ
จําเปนที่จะกระตุนใหเกิดอุปสงค เพื่อการเขาสูตลาดใหม โดยสินคาในชวงแนะนํามักจะนําเทคนิค
การใชงานใหมๆ เขามาในวงการผลิตภัณฑนั้นๆ นอกจากนี้จากการที่สินคายังไมเปนที่รูจักในวง
กวาง การรณรงคดานการสงเสริมการตลาดจึงมีความเขมขน การสูญเสียทางการเงินเปนจํานวน
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มหาศาล มักจะเปนปญหาที่เกิดขึ้นเปนปกติในขั้นนี้  เนื่องจากการมีตนทุนที่สูงในดานสงเสริมการ
ตลาด และการวิจัย และพัฒนา (Boone & Kurtz, 1998)

ในชวงเจริญเติบโต ยอดขายจะเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว ในระหวางที่ผูบริโภคเริ่มหันมาทดลอง
ใชเปนเปนชวงเริ่มตนของการซื้อซํ้า การบอกตอๆ กัน และการสื่อสารการตลาดดวยการโฆษณา
จะชวยกระตุนใหผูบริโภคที่มีความลังเลทําการซื้อสินคา ในชวงเจริญเติบโตนี้ จะเพิ่มข้ึนเมื่อไดรับ
ผลกําไรจํานวนมากจากการลงทุน อยางไรก็ตามในขั้นเจริญเติบโตมักจะกอใหเกิดคูแขงใหมๆ ที่
กาวเขามาสูธุรกิจ อยางหลีกเลี่ยงไมได ทั้งนี้เพื่อการแขงขันอยางมีประสิทธิภาพ องคกรควรจะ
พัฒนาเปลี่ยนแปลงสินคา และเพิ่มยอดใชจายดานการสงเสริมการตลาด และการจัดสงใหเหนือ
กวาคูแขง (Boone & Kurtz, 1998)

ในชวงโตเต็มวัย ยอดขายภายในอุตสาหกรรม จะโตอยางตอเนื่องในชวงตน แตเมื่อถึงจุด
สูงสุด ผูบริโภคลดลง มีคูแขงมากขึ้น ผลกาํไรจะเริ่มลดลงเนื่องจากความเขมขนของการแขงขัน
และความแตกตางดานสินคา และการสงเสริมการตลาดเริ่มไมดึงดูดผูบริโภคอีกตอไป บางองคกร
จึงมีความพยายามที่จะสรางความแตกตางใหกับสินคาโดยเนนที่คุณประโยชนประโยชน ดานคุณ
ภาพ ความนาเชื่อถือ และดานบริการ เนื่องจากอุปทานมีมากกวาอุปสงคในทองตลาดองคกรจะ
สามารถเพิ่มยอดขายไดจากการดึงจากสวนของคูแขง เนื่องจากการแขงขันที่รุนแรง จึงมักมีการตัด
ราคาเพื่อดึงดูดผูบริโภค แมวาการตัดราคาจะเปนเสมือนวิธีการที่งายที่สุดในการกระตุนตลาด แต
ก็งายตอการเลียนแบบดวยเชนกัน (Boone & Kurtz, 1998)

ชวงตกต่ํา นวัตกรรมใหม หรือความตองการของผูบริโภคที่ไมหยุดนิ่งทําใหเกิดการลดลง
ในยอดขาย การตกต่ําของสินคาเกาในตลาดมักจะเกิดขึ้นรวมกับชวงเจิรญเติบโตของสินคาใหมที่
เพิ่งเขาตลาดจากยอดขายที่ตกต่ําลงไปเรื่อยๆ กําไรลดลงซึ่งบางครั้งอาจติดลบ ซึ่งจะผลักดันให
องคกรทําการตัดราคาและเลิกผลิตสินคาที่ตกต่ําในที่สุด (Boone & Kurtz, 1998) แผนภาพที่
2.14 จะแสดงใหเห็นถึงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ

แผนภาพที่ 2.14: วงจรชีวิตผลิตภัณฑ

ที่มา: Kotler, P. (1997).  Marketing Management: Analysis, Planning, Implimation, &
Control (9 th ed.).  Upper saddle River, NJ: Prentice Hall.
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แผนภาพที่ 2.14 ไดแสดงใหถึงวงจรชีวิตผลิตภัณฑซึ่งมีทั้งหมด 4 ชวงดวยกัน กลาวคือ
ชวงแนะนํา ชวงเจริญเติบโต ชวงโตเต็มวัย และชวงตกต่ําซึ่งมีความคลายคลึงกับวัฏจักรธุรกิจ แต
อยูในชวงที่สั้นกวา

การใชแนวคิดวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ในกลยุทธทางการตลาด
วงจรชีวิตผลิตภัณฑเปนเครื่องชี้วัดที่มีประโยชนในการตัดสินใจดานกลยุทธการตลาด ทํา

ใหนักการตลาดสามารถประมาณยอดขาย และกําไรที่ผานวงจรชีวิตผลิตภัณฑในแตละชวงและ
เนนที่การสรางตราสินคามากกวาการใหขอมูลดานตัวสินคา ซึ่งจะทําใหเกิดยอดขาย และกําไรสูง
สุดของแตละขั้น โดยใชการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสม

ในสวนของการยืดอายุวงจรชีวิตผลิตภัณฑ นักวางแผนการตลาดโดยทั่วไปมีความ
พยายามที่จะยึดวงจรใหนานที่สุดเทาที่จะทําได แตความพยายามจะสัมฤทธิ์ผลก็ตอเมื่อนักการ
ตลาดมีการเคลื่อนไหวตั้งแตในชวงเจริญเติบโตเต็มที่ ซึ่งวงจรชีวิตผลิตภัณฑจะถูกยืดออกจาก  (1)
การเพิ่มความถี่ในการใชงานจากผูบริโภคที่ซื้อสินคาโดยปกติ (2)  การเพิ่มจํานวนผูซื้อจากการ
สรางความสนใจจากผูที่ไมเคยใชสินคา (3) หาผูใชใหม จากการกําหนดผูใชสินคาใหม (4)  เปลี่ยน
บรรจุภัณฑขนาด ฉลาก หรือคุณภาพของสินคา (Boone & Kurtz)

3. กลยุทธระดับหนาที่ (Funtional – Level Strategy) ประกอบดวย กลยุทธทางการ
ตลาด กลยุทธการบริหาร กลยุทธทางดานทรัพยากรมนุษย กลยุทธการเงิน และกลยุทธอ่ืนๆ
เปนตน (Lussier, 2000) ซึ่งในสวนของกลยุทธระดับหนาที่จะขอกลาวถึงกลยุทธทางการตลาดใน
สวนของ สินคา และราคา เนื่องจากกลยุทธทางดานกลยุทธจะกลาวถึงในสวนของการจัดการ และ
กลยุทธทางการเงินจะอยูในสวนของการควบคุม

กลยุทธดานสินคา (Product Strategy)
ถือไดวาตัวสินคา เปนหัวใจของคุณคาตราสินคา (Brand Equity) ซึ่งตัวสินคาจะเปน

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอประสบการณผูบริโภคตอตราสินคา อันเปนสิ่งที่ไดยินไดฟงมาจากผูอ่ืน จาก
องคกรในการสื่อสารตราสินคา การออกแบบ และการสงมอบสินคาที่ใหความพึงพอใจอยางเต็มที่
แกผูบริโภคเปนความจําเปนเบื้องตน ที่จะกอใหเกิดความประสบความสําเร็จทางดานการตลาด
ซึ่งในสวนนี้จะอธิบายถึง การเกิดขึ้นของความคิดเห็นของผูบริโภคตอคุณภาพของสินคา ทัศนคติ
ของผูบริโภคตอตราสินคา ซึ่งจะเกิดขึ้นจากการรับรูดานคุณภาพสินคา (Perceived Quality) และ
การรับรูดานคุณคา (Perceived Value) ซึ่งจะกลาวถึงตอไปนี้ (Keller, 1998)
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การรับรูดานคุณภาพสินคา (Perceived Quality) หมายถึง การรับรูของผูบริโภคตอ
ภาพรวมของคุณภาพ หรือความดีเยี่ยมของสินคา และบริการ ซึ่งเกี่ยวของกับการเปรียบเทียบและ
มาตรฐานในใจของผูบริโภค ดังนั้นการรับรูจากคุณภาพเปนการประเมินคราวๆ ซึ่งอยูบนพื้นฐาน
ของการรับรูของผูบริโภค เชนความคิดเกี่ยวกับคุณภาพสินคา และระดับของตราสินคา ในแงมุม
ตางๆ ซึ่งมีผลงานวิจัยไดกลาวถึงมุมมองของคุณภาพตราสินคาไวดังนี้คือ (1) ประสิทธิภาพ
(Performance) (2) คุณลักษณะของตราสินคา (Features) (3) คุณภาพที่สอดคลอง
(Conformance Quality) (4) ความนาเชื่อถือ (Reliability) (5) ความทนทาน (Durability) (6) การ
บริการ (Serviceability) (7) สไตลและการออกแบบ (Style and Design) (Keller, 1998)

การรับรูดานคุณคา (Perceive Value) ผูบริโภคมักจะผสมผสานการรับรูทางดานคุณภาพ
กับการรับรูทางดานราคาในการประเมินคุณคาตราสินคา ทั้งนี้จะมีความเกี่ยวของกับการรับรูดาน
คุณคาของผูบริโภค ซึ่งตองทําความเขาใจวา ตนทุนจะมิใชเพียงสวนที่เปนตัวเงิน แตจะสะทอนถึง
ตนทุนคาเสียโอกาส (Opportunity Cost) ของเวลา พลังงาน และความเกี่ยวพันทางจิตวิทยา ใน
การตัดสินใจ ซึ่งเกิดขึ้นกับผูบริโภค ซึ่งในสวนนี้มีความจําเปนอยางยิ่งที่จะตองใชแนวคิดในการ
สรางคุณคาของ Michael Porter ซึ่งไดนําเสนอ หวงโซคุณคา (Value Chain) อันเปนเครื่องมือ
เชิงกลยุทธเพื่อแสวงหาแนวทางในการสรางคุณคาที่เพิ่มมากขึ้นใหกับผูบริโภค โดยมองวาองคกร
เปนเสมือนหนวยกิจกรรมที่ทําการออกแบบ สรางสรรค ทําตลาด สงมอบ และสนับสนุนสินคา โดย
หวงโซคุณคาหมายถึง กิจกรรมบนพื้นฐาน 5 ประการในการสรางคุณคา ซึ่งในกิจกรรมแรกคือ การ
ขนสงเพื่อขาเขา (Inbound Logistics) การจัดการ (Operations) การขนสงขาออก (Outbound
Logistics) การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) และการบริการ (Service) โดยอีก 4
กิจกรรมที่เหลือซ่ึงจะชวยในการสนับสนุนตลอดกระบวนการคือ เครื่องสาธารณูปโภคขององคกร
(Firm Infrastructure) ทรัพยากรมนุษย (Human Resource) การพัฒนาเทคโนโลยี (Technology
Development) และการจัดหา (Procurement) ซึ่งองคกรสามารถสรางความไดเปรียบเชิงการแขง
ขันจากการยกระดับประสิทธิภาพ และการลดตนทุนในกิจกรรม การสรางคุณคา โดยสิ่งที่สําคัญ
คือการบริหารหวัใจหลักของธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ และการผสมผสานกันระหวางสวนตางๆ ที่
ใหความรวมมือกันเปนอยางดี (Keller, 1998)

กลยุทธดานสินคาจึงเกี่ยวของกับการเลือกคุณประโยชนทั้งในสวนที่จับตองได (Tangible)
และจับตองไมได (Intangible) ที่ผสานกันอยูในตัวสินคา และกิจกรรมตางๆที่ผูบริโภคตองการอัน
จะสามารถสงมอบใหแกผูบริโภคไดดวยโปรแกรมทางการตลาด จะนําไปสูการเชื่อมโยงตางๆของ
ตราสินคา ในสวนของหนาที่ สวนที่เกี่ยวของกับตัวสินคา สัญลักษณ และสวนที่ไมเกี่ยวของกับตัว
สินคาเชนอารมณ และความรูสึกที่เกิดขึ้นจากการใชสินคา การรับรูดานสินคา มีความสําคัญตอ
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การเชื่อมโยงกับตราสินคา (Brand Association) ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค (Keller,
1998)

กลยุทธดานราคา (Pricing Strategy)
ราคาเปนสวนหนึ่งที่เกี่ยวของกับรายไดขององคกร และเปนหนึ่งในสวนผสมทางการตลาด

(Marketing Mixs) โดยจะเห็นไดวาราคาพิเศษ (Price Premiums) มีประโยชนตอการสรางการ
ตระหนักรูในตราสินคา (Brand Awareness) ความชื่นชอบอยางรุนแรง (Strong Favorable) และ
การเชื่อมโยงตราสินคาที่โดดเดน (Unique Brand Asscociations) (Keller, 1998)

เครื่องมือในการพยากรณยอดขาย (Sales Forecasting Tools)
การพยากรณยอดขายเปนกระบวนการในการทํานายวาอะไรจะเกิดขึ้นในอนาคต องคกร

จะมีรูปแบบในการคาดการณตางๆผานการวิเคราะหสภาพแวดลอม รวมไปถึงการคาดการณทาง
เศรษฐกิจ เทคโนโลยี และนโยบายของรัฐบาลในอนาคต อยางไรก็ตาม การพยากรณยอดขาย เปน
สิ่งสําคัญที่สุด (Lussier, 2000) การพยากรณยอดขาย เปนการคาดการณ หนวย และ/หรือ
ปริมาณของสินคาที่จะขายไดภายในระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง (Rutigliano, 1994 cited in Lussier,
2000) การพยากรณยอดขายเชิงปริมาณ ใชวัตถุประสงค วิธีการทางคณิตศาสตร และยอดขายที่
ผานมาในการพยากรณ ในขณะที่การพยากรณยอดขายเชิงคุณภาพ ใชการตัดสินสวนบุคคล
ประสบการณ และเหตุผล ซึ่งอาจมีการใชวิธีการทางคณิตศาสตรเขามาใชบางเล็กนอย (Lussier,
2000)

เทคนิคในการพยากรณแบงออกเปน 2 ประเภทคือ (1) การพยากรณเชิงปริมาณ

(Quantitative Forecasting) และ การพยากรณเชิงคุณภาพ (Qualitative Quantitative
Forecasting) (Coulter & Robbin, 2002)

การตัดสินใจ (Decision Making)
ความสามารถในการแกไขปญหาในทางสรางสรรค เปนหนึ่งในความสามารถที่สําคัญของ

นักบริหาร (Lancaster, 1995 cited in Lussier, 2003) หนาที่สําคัญของนักบริหารคือ การแก
ปญหา และทําการตัดสินใจ (Katzenbach, 1988 cited in Lussier, 2003) การตัดสินใจที่ผิด
พลาดอาจทําลายทั้งอาชีพ และบริษัทได (Cottringer, 1998 cited in Lussier, 2003)

Fandt, Goodman, และ Lewis (2001) ไดใหคํานิยามวา การตัดสินใจเปนกระบวนการที่
ผูจัดการระบุ และแกไขปญหา โดยมองที่โอกาสเปนหลัก การตัดสินใจที่ดี เปนสิ่งสําคัญที่บุคลากร
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ทุกระดับภายในองคกรควรจะมี การตัดสินใจเริ่มตนกากการตระหนัก หรือรับรูถึงปญหา หรือ
โอกาส รวมไปถึงการประเมินผลที่จะเกิดจาการตัดสินใจ

การตัดสินใจมีขั้นตอนดังนี้คือ (1) การระบุ และใหคําจํากัดความของปญหา (2) ตั้งวัตถุ
ประสงค และขอบเขต (3) สรางทางเลือกอยางมีนวัตกรรม และสรางสรรค (4) วิเคราะหทางเลือก
และเลือกวิธีการที่เปนไปไดมากที่สุด (5) วางแผน และดําเนินการตัดสินใจ (6) ควบคุมกระบวน
การตางๆ (Lussier, 2000) โดยแผนภาพที่ 2.15 จะแสดงใหเห็นถึงกระบวนการตัดสินใจ

แผนภาพที่ 2.15: การตัดสินใจ

ที่มา: Coulter, M. & Robbins, S. P. (2002).  Management (7th ed.).  Upper Saddle River,
NJ: Prentice Hall, p.168.

แผนภาพที่ 2.15 แสดงใหเห็นถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีวิธีการตัดสินใจจากเหตุผลอยาง
แทจริง (Rationality) ตั้งอยูบนเหตุผล (Bounded Rationality) และเหตุผลปนกับความรูสึก
(Intuition) ซึ่งมีรูปแบบของปญหา และการตัดสินใจที่ มีโครงสรางที่ดี และมีโครงสรางที่ไมดี และมี
เงื่อนไขในการตัดสินใจที่มีความแนนอน (Certainty) มีความเสี่ยง (Risk) และมีความไมแนนอน
(Uncertainty) และมีรูปแบบของการตัดสินใจที่ตรงไปตรงมา (Directive) เชิงวิเคราะห (Analytic)
เชิงความคิด (Conceptual) และเชิงพฤติกรรม (Behavioral) ซึ่งเปนผลการตัดสินใจที่เลือกทาง
เลือกที่ดีที่สุด โดยแบงเปนประโยชน และความพึงพอใจสูงสุด จากนั้นจะนําการตัดสินใจนั้นไปใช
และมีการประเมินผลในภายหลัง
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การจัดการ (Organizing)
หากเปรียบระบบเปนรางกาย แผนกตางๆภายในองคกรก็เปนเสมือนอวัยวะสวนตางๆของ

รางกาย Daft (2003) ไดใหคํานิยามของการจัดการไววาเปนการเรียบเรียงกิจกรรมขององคกร ใน
รูปแบบที่เปนระบบ (Systematically) เพื่อนําพาใหองคกรไปสูเปาหมาย ทั้งในสวนของแผนกและ
แตละบุคคล การประสบผลสําเร็จหรือลมเหลว อยูในสวนของระบบการประเมินผลการดําเนินการ
ซึ่งสามารถเปนแนวทางในการขึ้นเงินเดือน หรือการใหรางวัลในรูปแบบอื่น และการประเมินผลจะ
ตองทําในสวนขององคกรโดยรวม และแตละแผนกเพื่อเปนแนวทางสําหรับปตอไป 

ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Devies (1994) วาการจัดการประกอบดวยกิจกรรมที่จะ
แปลงแผนไปสูโครงสรางที่ประกอบดวย หนาที่ (Tasks) และความรับผิดชอบ (Authority) Lussier
(2002) กลาววาการจัดการเปนหนาที่อันดับที่ 2 ซึ่งตอจากการวางแผน ซึ่งหมายถึงกระบวนการใน
การมอบหมายหนาที่ ประสานงาน และทรัพยากรเพื่อใหบรรลุเปาหมาย ข้ันตอนการจัดการจะ
เกี่ยวของกับการคัดสรรคนที่จะเขามารับผิดชอบงาน ข้ันตอนแรกคือการคัดเลือกผูที่มีความเหมาะ
สมภายในบริษัท การสรรหาคนจากภายนอกจะกระทําตอเมื่อคนภายในบริษัทไมสามารถทําตาม
หนาที่นั้นได (Devies, 1994) บริษัทที่ประสบความสําเร็จ จะถูกจงูใจจากความทะเยอทะยาน และ
คุณคาภายในของคนในองคกร จึงตองมีการสรางเสนแบงระหวางความเปนจริง และแรงจูงใจ
(Ghoshal, 2003) การบริหาร และการประสานงานดวยความเขาใจอยางถองแทถึงคุณคา ความ
เชื่อ และการแสดงออกของคนในองคกร จะชวยลดขอจํากัดทางวัฒนธรรมได (Hofstede, 2003)
ในสวนของการจัดการ ประกอบไปดวย (1) การกําหนดโครงสรางขององคกร (Organizational
Structure) (2) การจัดการดานการสื่อสาร และสารสนเทศ (Managerial Communication and
Information Technology) (3) การจัดการดานทรัพยากรมนุษย (Human Resource
Management) (Coulter & Robbins, 2002) ซึ่งจะกลาวถึงในลําดับตอไป

การกําหนดโครงสรางขององคกร (Organizational Structure)
การกําหนดโครงสรางขององคกรหมายถึง การวางกรอบอยางเปนทางการ ในการแบงงาน

แบงกลุม และประสานงาน ทั้งนี้ตองมีการออกแบบขององคกรซึ่งเกี่ยวของกับการตัดสินใจสวนที่
เกี่ยวของ 6 ประการคือ (1) การระบุถึงตัวงาน (Job Specialization) (2) การแบงแผนก
(Departmentalization) (3) สายบังคับบัญชา (Chain of Command) (4) การขยายการควบคุม
(5) การดึงอํานาจเขาสูสวนกลาง (Centralization) และการกระจายอํานาจ (Decentralization)
และ (6) การจัดรูปแบบ (Formalization) (Daft, 1998 cited in Coulter & Robbins, 2002)

โครงสรางองคกร หมายถึงกระบวนการจัดการอันนําไปสูการออกแบบโครงสรางองคกร ซึ่ง
จะระบบการแบงงาน และแนวทางการใชทรัพยากร (Daft, 2003) อาจจะกลาวไดวาไมมีรูปแบบ
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องคกรที่ตายตัวที่จะเหมาะสมกับทุกองคกร ในทุกสถานการณ (Drazin & Ven, 1985 cited in
Barth, 2003) ความสอดคลองระหวางโครงสรางขององคกร กับกลยุทธการแขงขันเปนสิ่งสําคัญ
สําหรับองคกรที่เติบโตเต็มที่มากกวาองคกรที่กําลังอยูในชวงเจริญเติบโต นอกจากนี้ความเหมาะ
สมระหวางกลยุทธการแขงขัน และโครงสรางขององคกรในชวงที่โตเต็มวัยเกี่ยวของกับประสิทธิ
ภาพขององคกรเปนอยางมาก (Barth, 2003)

โครงสรางองคกรประกอบดวย (1) ชุดของงานที่มอบหมายใหแตละคน (2) ความสัมพันธ
ในการรายงาน รวมไปถึงสายการบังคับบัญชา ความรับผิดชอบในการตัดสนิใจ ระดับของ
hierachical และลําดับข้ันของการควบคุม และ (3) การออกแบบระบบเพื่อทําใหมั่นใจในประสิทธิ
ภาพของการติดตอประสานงานของพนักงานตางแผนก (Child, 1984 cited in, Daft, 2003)

โดย Daft (2003) ไดอธิบายวาการระบุงาน (Work Specialization) บางครั้งเรียกวา การ
แบงหนาที่การงาน (Division of Labor) คือการที่สวนตางๆภายในองคกรมีการแบงงานออกเปน
สวนๆ แลวทําการจัดหาผูรับผิดชอบงานในแตละสวน 1 คน ตอ 1ชิ้น พนักงานจึงสามารถดําเนิน
งานไดดวยความเชี่ยวชาญ อยางไรก็ตามการใหพนักงานทํางานเพียงหนาที่ใดหนาที่หนึ่งซ้ําๆแม
วาจะมีประสิทธิภาพ แตพนักงานก็อาจเกิดความเบื่อหนายได

สายการบังคับบัญชา คือส่ิงที่ระบุถึงการที่บุคคลตองรายงาน หรือรับคําสั่งผูมีอํานาจสั่ง
การที่เหนือกวาขั้นในการบริหาร (Span of Management) เปนจํานวนขั้นของสายการบังคับ
บัญชา ซึ่งระบบถึงจํานวนของผูมีอํานาจเหนือกวา จากระดับตํ่าสุด ถึงสูงสุดจํานวนกี่คน การรวม
อํานาจ การรวมอํานาจหมายถึง อํานาจตัดสินใจอยูที่ผูบริหารระดับสูงสุดขององคกร ในขณะที่
การกระจายอํานาจหมายถึง อํานาจการตัดสินใจถูกกระจายอยูในระดับพนักงาน และควรมี
เอกสารที่ใชในการกํากับ (Formalization) และควบคุมพนักงาน ซึ่งรวมไปถึงหนังสือรวมกฎ
นโยบาย ขั้นเตือน หนาทีความรับผิดชอบ และแนวทางปฏิบัติ (Daft, 2003)

ชุดของงาน และการรายงานตามสายการบังคับบัญชา จะเปนกรอบของการควบคุม และ
จัดการในแนวดิ่ง (Vertical) ขององคกร โดยรูปแบบของโครงสรางในแนวดิ่งจะแสดงใหเห็นในแผน
ภูมิองคกร (Organization Chart) (Daft, 2003)

นอกจากนี้ Daft (2003) ยังไดกลาวถึงรูปแบบอีกอยางหนึ่งของโครงสรางองคกรคือ ระบบ
แผนกซึ่งเปนพื้นฐานสําหรับการจัดกลุม ตําแหนงเปนแผนกตางๆภายในองคกร ผูบริหารสามารถ
ตัดสินใจในการใชสายการบบังคับบัญชาไปยังกลุมที่รับผิดชอบ ทั้งนี้สามารถแบงการออกแบบ
โครงสรางซึ่งมีความแตกตางกันทางดานสายการบังคับบัญชาในระบบแผนกได 5 รูปแบบดวยกัน
คือ (1) แบงตามหนาที่ (Functional) (2) แบงตามสายงาน (Divisional) (3) แบงตามเมตริกซ
(Matrix) (4) แบงเปนทีม (Team - Based) (5) แบงเปนเครือขาย (Network) โดยแผนภาพที่ 2.16
จะแสดงถึงการแบงหนาที่ตามแนวดิ่ง
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แผนภาพที่ 2.16: การแบงตามหนาที่ในแนวดิ่ง

ที่มา: Daft, R. L. (2003).  Management (6th ed.).  Australia: South-Western, p.321.

จากแผนภาพที่ 2.16 ซึ่งแสดงใหเห็นถึงการแบงงานตามหนาที่ในแนวดิ่ง ทั้งนี้การแบง
ตามหนาที่ ในลักษณะนี้พนักงานจะถูกรวมกลุม เปนแผนก ดวยทักษะ และกิจกรรมที่คลายกัน
เชนแผนกวิศวกรรม และแผนกการเงิน (Daft, 2003) และแผนภาพที่ 2.17 ซึ่งเปนแผนภาพตอไป
จะแสดงใหเห็นถึงการแบงสายบังคับบัญชาตามสายงาน

แผนภาพที่ 2.17: การแบงตามสายงาน

ที่มา: Daft, R. L. (2003).  Management (6th ed.).  Australia: South-Western, p.321.

จากแผนภาพที่ 2.17 ซึ่งแสดงใหเห็นถึงการแบงตามสายงาน แผนกจะถูกรวมกลุม และ
แยกไปตามสายงานโดยขึ้นอยูกับสินคา โครงการหรือ ตามภูมิศาสตร ในแตละแผนกจะมีพนักงาน
ที่มีความสามารถแตกตางกันไป (Daft, 2003) และแผนภาพถัดไปคือแผนภาพที่ 2.18 จะแสดงถึง
การแบงสายบังคับบัญชาตามเมตริกซ
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แผนภาพที่ 2.18: การแบงตามเมตริกซ

ที่มา: Daft, R. L. (2003).  Management (6th ed.).  Australia: South-Western, p.6.

จากแผนภาพที่ 2.18 การแบงตามเมตริกซ หนาที่และสายงาน จะถูกนํามาใชรวมกันโดย
จะซอนทับกันอยู จึงมี 2 สายการบังคับบัญชา ดังนั้นพนักงานบางคนจึงตองรายงานตองผูบังคับ
บัญชาถึง 2 คน (Daft, 2003) และแผนภาพที่ 2.19 ซึ่งเปนแผนภาพถัดไปจะแสดงถึงการแบงสาย
บังคับบัญชาตามเครือขาย

แผนภาพที่ 2.19: การแบงตามเครือขาย

ที่มา: Daft, R. L. (2003).  Management (6th ed.).  Australia: South-Western, p.6.

จากแผนภาพที่ 2.19 การแบงงานเปนเครือขาย องคกรจะเล็กลง โดยเปนศูนยกลางในการ
ติดตอกับองคกรอื่น ซึ่งดําเนินการในหนาที่สําคัญ แผนกจะมีความเปนอิสระ มีการติดตอกับศูนย
กลางเพื่อผลกําไร ทั้งนี้แผนกสามารถตั้งอยูที่ใดก็ไดในโลก (Daft, 2003) และในสวนตอไปจะขอ
กลาวถึงการจัดการดานสารสนเทศ
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การจัดการดานการสื่อสาร และสารสนเทศ
ผูบริหารไมอาจมองขามความสําคัญในประสิทธิภาพของการสื่อสาร ทั้งนี้ผูจัดการจะไม

สามารถตัดทําการสินใจใดๆได หากปราศจากขอมูล โดยการสื่อสารขอมูลจะเกิดขึ้นเพื่อชวยใน
การตัดสินใจ การสื่อสารระหวางกันจะกอใหเกิดความคิดที่ดีที่สุด คําแนะนําเชิงสรางสรรค แผน
การที่ดี หรือการออกแบบงานใหม เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด (Coulter & Robbins, 2002)
ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่เกี่ยวของกับการสื่อดารโดยตรงดังนั้นจุดแข็งของบบริษัทจุดหนึ่ง
นาจะเปนความสามารถในการสื่อสารที่ดี การจัดการดานการสื่อสาร และสารสนเทศภายในบริษัท
เพื่อการตางๆ จึงเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่ง

J. P. Laudon และ K. C. Laudon กลาววาระบบสารสนเทศเปนระบบในการสนับสนุน
การทํางานโดยสามารถแบงไดเปน 4 ระดับคือ

(1) ระบบในระดับปฏิบัติการ (Operational – Level - Systems) จะสนับสนุนการทํางาน
ของการตรวจสอบกิจกรรม และการแลกเปลี่ยนภายในองคกรเชน ยอดขาย ใบเสร็จ เงินฝาก เงิน
เดือนพนักงาน การตัดสินใจทางการเงิน และทรัพยากรภายในองคกร ทั้งนี้เปาหมายหลักของ
ระบบภายในระดับนี้ก็เพื่อทําการตอบคําถาม และตรวจสอบธรุกรรมตางๆขององคกร

(2) ระบบในระดับความรู (Knowledge – Level Systems) จะสนับสนุนความรู และขอ
มูลสําหรับบุคลากร ซึ่งจะชวยในการผสมผสานความรูใหมๆ และชวยควบคุมการไหลเวียนของ
งานเอกสาร

(3) ระบบในระดับบริหาร (Management – Level Systems) จะชวยในการตรวจสอบ
ควบคุมการตัดสินใจ และกิจกรรมตางๆในขั้นการบริหารระดับกลาง โดยทั่วไปจะใชเอกสารเพื่อ
การรายงานเปนระยะ

 (4) ระบบในระดับกลยุทธ (Strategic – Level Systems) เพื่อชวยในสวนของผูบริหารใน
การแกปญหา โดยเนนในหัวขอชิงกลยุทธ และแนวโนมในระยะยาวภายในองคกร และแนวโนม
ของสภาพแวดลอมภายนอก

การบริหารสารสนเทศเปนการบริหารในภาพรวม และควบคุมการลงทุนขององคกรในดาน
ขอมูล รวมไปถึงการแบงใชทรัพยากรขอมูล รักษามาตรฐาน การควบคุม ความปลอดภัย และการ
เก็บขอมูล (Johnson, 1992 cited in Moreton, Proverbs, & Vidogah (2003) ซึ่งหมายถึงการที่มี
การบริหารขอมูลที่ดีจะมีผลตอการตัดสินใจที่เกี่ยวของซึ่ง ชัดเจน สมบูรณ เที่ยงตรง เนื่องจาก
ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตัดสินใจเพื่อใหองคกรสามารถอยูรอดทามกลางการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดลอม (Watson, 2000 cited in Moreton., Proverbs, & Vidogah, (2003)
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การจัดการดานทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management)
กระบวนการบริหารทรัพยากรมนุษยประกอบดวย (1) การวางแผนทรัพยากรมนุษย (2)

การรับสมัครงาน (3) การเลือกคนเขาทํางาน (4) การปฐมนิเทศ (Orientation) (5) การฝกงาน (6)
การบริหารพนักงาน (7) เงินชดเชย และผลประโยชน (Compensation & Benefits) (Coulter &
Robbins, 2002)

เปนเรื่องเขาใจผิดที่วาองคกรใหญซึ่งมีทรัพยากรบุคคล และทรัพยากรทางการเงินเปน
จํานวนมากสามารถทําไดดีกวาองคกรยอมๆในเรื่องการใหความรู และกระตุนใหพนักงานมีการ
พัฒนาคุณภาพของผลงาน ซึ่งความเปนจริงก็คือบริษัทเล็กๆสามารถทําไดดีกวาในเรื่องของการชัก
จูงใหพนักงานเขามาสนับสนุน และมีสวนรวมไดมากกวาเนื่องจากมีข้ันของระดับผูบริหารนอยกวา
และจํานวนคนที่นอยกวาจึงทําใหการจูงใจเปนไปไดงายกวา (Andreichuk, 1992 cited in
Kuratko, Goodale & Hornsby, 2001)

การเรียนรูขององคกรเริ่มไดรับการกลาวถึงกันอยางกวางขวางวาเปนกลไกสําคัญที่จะชวย
ใหองคกรอยูรอด จากการศึกษาพบวานโยบายองคกรแหงการเรียนรูเปนแนวทางการปฎิบัติที่มี
ประสิทธิภาพสูงสุดในการสรางอัตราการอยูรอดขององคกรขนาดกลาง และขนาดยอมในชวง
ตนสหสวรรษนี้ (Badger, Chaston, & Eugene, 2001)

แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารความรูเกิดขึ้นในยุค 90 โดยเปนที่ยอมรับวาเปนเครื่องมือที่
สําคัญในการแกไขปญหาทางธุรกิจเพิ่งไดรับความสนใจอยางมากเร็วๆนี้เอง ขณะที่ประโยชนใน
การใชการบริหารความรูนั้นเห็นไดอยางเดนชัดในองคกรที่มีขนาดใหญ สวนบริษัทที่มีขนาดยอม
อาจไมเห็นความสําคัญตรงจุดนี้ อยางไรก็ตามการบริหารความรูในองคกรขนาดยอมก็เปนเรื่อง
สําคัญอยางยิ่ง (Satyadas, 2003)

บริษัทขนาดยอมมักมีทรัพยากรจํานวนนอย พนักงานจึงมีความจําเปนตองทําหลายหนาที่
ในเวลาเดียวกัน ดวยเหตุนี้จึงจําเปนตองใชความเรงรีบในการทํางาน การเขาถึงขอมูล และ
ทรัพยากรอยางรวดเร็วจึงเปนสิ่งจําเปน การบริหารงานดานเอกสารจะชวยทําใหมั่นใจวาพนักงาน
จะมีเอกสารฉบับลาสุดอยูเสมอ (Satyadas, 2003) โดยเฉพาะอยางยิ่งในธุรกิจตัวแทนโฆษณาซึ่ง
หนาที่ในการถายทอดสารที่สงจากลูกคาไปยังผูบริโภค การบริหารงานดานเอกสารจึงมีความจํา
เปนมากในการสรางชิ้นงานโฆษณา เนื่องจากขอมูลที่ไมทันสมัย อาจสรางความเขาใจผิด และ
ความเสียหายใหเกิดขึ้น

กลยุทธการบริหารความรูที่ดีจะเนนที่การแกปญหาทางธุรกิจ และชวยใหบริษัทกลายเปน
องคกรที่ตอบสนองทันใจ (On-Demand Organization) ซึ่งมีการผสมผสาน (Integrated) มีความ
ยืดหยุน (Flexible) และ ตอบสนอง (Respond) ความตองการของลูกคาอยางรวดเร็ว (Satyadas,
2003) จากการที่ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่ตองใชความรู และความเชี่ยวชาญพิเศษจึงตอง
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มีการสรางเสริมความสามารถของพนักงานในดานการตอบสนองตอลูกคา มีความผสมผสาน และ
ยืดหยุนอยูเสมอ

องคกรที่มีทักษะทางดานการบริหาร และความรูมีความเปนไปไดที่จะมีผลการดําเนินงาน
ที่ดีกวาองคกรที่ขาดความสามารถ และความรู (Govindarajan, 1988 cited in Barth, 2003) ตอง
มีการลงทุนในภูมิปญญา ความรู และโครงสรางใหมๆ ซึ่งจะกอใหเกิด นวัตกรรม และความ
สามารถในการสรางความแตกตาง (Edvinsson, 2000)

ทุกวันนี้พนักงานที่มีความรูใหผลิตผลนอยกวาที่ควรจะเปนเนื่องจากตารางเวลาการ
ทํางานของพนักงานเหลานี้เต็มไปดวยกิจกรรมตางๆ จึงมีตองมีการฝกอบรม และสรางการเรียนรู
อยางตอเนื่อง เพื่อใหพนักงานมีความรูที่มากขึ้น และดวยองคความรูนี้จะพัฒนาประสิทธิภาพใน
การตัดสินใจซึ่งจะสรางผลประโยชนในแกบริษัท (Drucker, 2003)

การเรียนรูวิธีในการสรางควาสัมพันธที่แนบแนนกับลูกคาเปนหัวใจหลักของการอยูรอด
ทามกลางสภาวะการแขงขันสูง (Webster, 1992 cited in Chaston, Badger & Smith, 2001)
ในยุคของการเปลี่ยนแปลงอยางไมหยุดยั้งนักบริหารมิอาจประสบความสมเร็จดวยสติปญญาแต
เพียงอยางเดียว นักบริหารตองอยูบนพื้นฐานของหลักการ และการคาดการณถึงแนวโนมใน
อนาคตอันเปนเสมือนโอกาส (Drucker, 2003)

กุญแจสําคัญในการคงไวซึ่งการเปนผูนําของตลาดคือการยอมรับของสังคมทางดานความ
รูอยางมืออาชีพ โดยประสิทธิภาพการดําเนินงานของธุรกิจบนพื้นฐานความรูจะขึ้นอยูกับการ
บริหารองคกรซึ่ง มีความดึงดูด (Attract) คงไว (Hold) และกระตุน (Motivate) ของพนักงาน ซึ่ง
เมื่อไมสามารถเติมเต็มดวยวัตถุ ก็สามารถใชการดึงดูดดวยคุณคา และการยอมรับจากสังคม
(Drucker, 2003) รัฐบาลของประเทศอังกฤษไดนําหลักการขององคกรแหงการเรียนรู
(Organizational Learning) เพื่อชักนําใหเกิดความมุงมั่น ในการพัฒนาพนักงาน และองคกรอยาง
ตอเนื่อง (Fryer, 1997 cited in Badger, Chaston, & Eugene, 2001)

การเปนเพียงองคกรแหงการเรียนรูยังไมเพียงพอ เพราะขั้นตอนการเรียนรูจะตองนํามา
เปลี่ยนเปนขอไดเปรียบของผูบริหารซึ่งจะทําใหองคกรมีประสิทธิภาพเหนือคูแขง (Hamel &
Prahalad, 1993 cited in Chaston, Badger & Smith, 2001) ความทาทายที่นักบริหารใน
ประเทศกําลังพัฒนากําลังประสบก็คือการพัฒนาผลิตผลจากความรู (Drucker, 1991)

ความรูจะสามารถทดแทนปจจัยการผลิตตางๆ จากการลดจํานวนแรงงาน ตนทุน พลัง
งาน วัตถุดิบ และพื้นที่ในการจัดเก็บสินคา ดังนั้นความรูจึงมิไดเปนเพียงปจจยัหนึ่งของการผลิต
เทานั้น แตความรูคือปจจัยการผลิตที่แทจริง (Toffler, 2003)
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การกํากับดูแล (Leading)
Duening และ Ivancevich (2003) ไดเสนอแนวทางในการกํากับดูแลเมื่อองคกรประสบ

กับวิกฤตการณดังนี้คือ (1) การจัดการความรู และขอมูลเมื่อส่ิงตางๆเริ่มออกจากการคงบคุมขอ
มูลที่ไมเหมาะสมก็อาจทําใหเกิดสถานการณที่รายแรงขึ้นจึงจําเปนที่จะตองมีการควบคุมขอมูล
(2) ใชวัฒนธรรม คุณคา และสัญลักษณเพื่อชวยใหองคกรมีกรอบของการควบคุม (3) พยายาม
ยกระดับอารมณ และจิตใจของคนในองคกรใหดีข้ึน (4) สรางความสัมพันธของคนในองคกรให
แนนแฟนยิ่งขึ้น

พฤตกิรรมองคกรเปนการศึกษาในหลายสาขาวิชาเพื่อที่จะทําความเขาใจในแนวโนมที่
บุคคลจะปฏิบัติตอกลุม และองคกร ซึ่งรวมไปถึงปจจัยทางจิตวิทยาสังคม โครงสรางวัฒนธรรม
วิศวกรรมอุตสาหการ เศรษฐศาสตร ศีลธรรม และวัตถุประสงคของอาชีพ

แนวคิดเกี่ยวกับผูนํา

Fandt, Goodman และ Lewis, (2001) กลาววาแนวคิดเกี่ยวกับผูนําหรือ การนําระบบ
หรือองคกร ไดรับความสนใจจากนักวิชาการตลอดมา โดยมีหลายมุมมอง เกี่ยวกับการเปนผูนํา วา
อะไรคือผูนํา หลักการตัดสินวาใครคือผูนําที่ดี (การเปนผูนํา (Leadership) คือความรับผิดชอบ
และกระบวนการซึ่งสังเกตได เขาใจได และเรียนรูไดของทักษะ และวิธีการปฏิบัติสําหรับทุกคน ทุก
ที่ภายในองคกร การเปนผูนําคือความสามารถทางออมในการนําผูอ่ืนดวยการสรางแรงบันดาลใจ
ไปสูจุดมุงหมายซึ่งเปนประโยชนตอองคกรโดยทั่วไปแลวการเปนผูนําจะเกี่ยวของกับ การสราง
วิสัยทัศนไปสูอนาคต การสรางกลยุทธเพื่อตอบสนองตอวิสัยทัศน และการสื่อสารวิสัยทัศน เพ่ือให
แตละสวนของระบบมีความเขาใจและเชื่อมั่น นอกจากนี้ยังรวมไปถึงการสรางสภาพแวดลอมใน
การทํางาน ที่สรางแรงบันดาลใจ และกระตุนใหพนักงานกาวผานอุปสรรคที่เขามา (Yulk, 1998
cited in Fandt, Goodman, & Lewis, 2001)

การจะเปนผูนําที่ดีจะตองมีการพัฒนาทักษะในดานการคิดเชิงกลยุทธ ซึ่งหมายถึง
กระบวนการในการคิดซึ่งจะเปนจุดเริ่มตนในการสรางวิสัยทัศนทางธุรกิจ การพัฒนาความสามารถ
ในการทํางานเปนทีม การแกปญหา และการคิดเชิงวิพากษ ซึ่งเปนเครื่องมือที่จะชวยในการเผชิญ
หนากับการเปลี่ยนแปลง การวางแผนในชวงหัวเลี้ยวหัวตอ และเปดวิสัยทัศนตอโอกาส และความ
เปนไปไดใหมๆ (Koutmos, 2003)

วิธีการที่ผูนําเปนศูนยกลาง (Leader – Centered Approach) เนนที่ลักษณะเฉพาะ
(Trait) พฤติกรรม และอํานาจ (Power) โดยแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะเฉพาะกลาววา บุคคลบาง
ประเภท จะมีบุคลิกลักษณะทางกายภาพ เชนความสูงและรูปลักษณ บุคลิกภาพเชน ความเคารพ
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ในตนเอง ความเปนผูนํา และความมั่นคงทางอารมณ ทัศนคติเชนความรอบรูในเรื่องทั่วไป ความ
สามารถทางภาษา และความคิดสรางสรรค (Kouzes & Posner, 1995 cited in Fandt,
Goodman, & Lewis, 2001)

พฤติกรรมของผูนํา จะเนนที่การกระทําของผูนํา มากกวาสิ่งที่ผูนําเปน รูปแบบทางพฤติ
กรรมที่ประสบความสําเร็จของผูนํา ข้ึนอยูกับ 2 ปจจัย คือปจจัยที่เกี่ยวกับงาน (Task Orientation)
และปจจัยที่เกี่ยวกับความสัมพันธ (Relations Orientation) โดยปจจัยที่เกี่ยวกับงานคือ เปาหมาย
การดําเนินการ การวางแผน และการจัดตารางการทาํงาน การประสานงานกิจกรรมตางๆ การ
กําหนดทิศทาง การตั้งมาตรฐาน การจัดหาทรัพยากร และการใหคําปรึกษาดานการดําเนินงาน
ปจจัยที่เกี่ยวกับความสัมพันธคือ การแสดงออกถึงความเห็นอกเห็นใจ หวงใย และความรูสึก การ
เปนแรงสนับสนุน การแสดงความเชื่อมั่นในตัวผูใตบังคับบัญชา การแสดงความซาบซึ้งใจตอกัน
และการสรางความสัมพันธที่มีความเชื่อมั่นในกันและกันระหวางผูรวมงาน อีกทั้งมีการเปดโอกาส
ใหผูใตบังคับบัญชามีสวนรวมในการตัดสินใจ ในสวนของอํานาจ (Power) คือความสามารถใน
การสั่งการ คน ขอมูล หรือปจจัยการผลิตเพื่อใหบรรลุตามเปาหมาย อํานาจมีความสําคัญตอการ
เปนผูนํา และมิไดเปนเพียงการมีอิทธิพลเหนือผูใตบังคับบัญชา แตมีอิทธิพลตอเพื่อน ผูมีอํานาจ
สูงกวา และผูที่อยูภายนอกองคกร เชนลูกคา และผูขายปจจัยการผลิต (Supplier) (Fandt,
Goodman, & Lewis, 2001)

การควบคุม (Controlling)
Wood (1999) อางถึงใน Chrisman และ McMullan (2002) ไดใหคําแนะนําวาการ

ประเมินผลอยางเที่ยงตรงของธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมจะใหผลที่ดียิ่งขึ้นหากมีการประเมิน
ผลอยางสม่ําเสมอ (Regularly) และเปนระบบ (Systematically)

ในสวนของการควบคุมจะประกอบดวย (1) การควบคุมดานทรัพยากรทางการเงิน และ
ทรัพยากรบุคคล และ (2) การควบคุมคุณภาพ การดําเนินการ  เทคโนโลยี และสารสนเทศ
(Lussier, 2000)

มูลคาของธุรกิจ (Value of The Firm)
เพชรี ขุมทรัพย (2536) กลาววามูลคาของธุรกิจซ่ึงเปนเปาหมายใหมที่ผูบริหารการเงินจะ

ตองพยายามทําใหสูงขึ้นนั้นประกอบดวยมูลคารวมของราคาตลาดหลักทรัพยระยะยาวที่ธุรกิจเปน
ผูออกจําหนายซึ่งไดแก หุนกู หุนบุริมสิทธิ และ หุนสามัญ ปญหาที่จะตองพิจารณาตอไปคือ มูลคา
ของธุรกิจนั้นมีปจจัยอะไรบางเปนตัวกําหนด ปจจัยกําหนดมูลคาของธุรกิจเกิดจาก 2 ปจจัยที่
สําคัญคือ ความสามารถในการหากําไร และความเสี่ยง ซึ่งทั้ง 2 ปจจัยนี้เกิดจากนโยบายการตัด
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สินใจของฝายบริหาร โดยเริ่มจากการเลือกประเภทของอุตสาหกรรมที่จะทํา และชนิดของผลิต
ภัณฑที่จะนําออกสูตลาด หลังจากนั้นเปนการกําหนดขนาดของธุรกิจ ประเภทอุปกรณที่จะใช
ขนาดของหนี้ที่จะจัดหาเขามาใชจายลงทุน และการรักษาสภาพคลองของธุรกิจ ฯลฯ นโยบาย
เหลานี้สงผลตอผลตอบแทน และความเสี่ยงของธุรกิจ ดังนั้นสิ่งที่ทาทาย และเผชิญหนาผูบริหาร
การเงินก็คือ พยายามบริหารในลักษณะที่ใหเกิดดุลทั้ง 2 ปจจัย ซึ่งเปนเรื่องที่ไมงายนัก

เพชรี ขุมทรัพย (2536) กลาววาโดยทั่วๆไป ถาความเสี่ยงของธุรกิจสูงขึ้น แตความ
สามารถในการหากําไรของธุรกิจนั้นเทาเดิมแลว มูลคาของธุรกิจนั้นจะลดลง ในทางตรงกันขาม
ถาความเสี่ยงนอยลง แตความสามารถในการหากําไรเพิ่มข้ึน มูลคาธุรกิจนั้นจะเพิ่มข้ึน การเพิ่มข้ึน
ของความสามารถในการหากําไร และความเสี่ยงอาจเปนไปในทิศทางเดียวกัน หรือสวนทางกันก็
ได ปญหาในที่นี้คือ จะลดความเสี่ยง หรือเพิ่มความสามรถในการทํากําไรไดอยางไร ในแงการเงิน
เราจะไมพูดถึงการเพิ่มกําไรโดยการเพิ่มราคาสินคา แตจะกลาวถึงในแงการเพิ่มกําไร และลด
ความเสี่ยงในรูปแบบของการบริหารทั้งทางดานการลงทุนในสินทรัพย และการจัดหาเงินทุนอยางมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งเกี่ยวของกับการตัดสินใจในเรื่องตอไปนี้

(1) ประเภทของธุรกิจ (Line of Business) จะบอกใหทราบถึงความสามารถในการทํา
กําไร และความเสี่ยงของธุรกิจนั้น เชนกิจการที่จําหนายเครื่องอุปโภค บริโภค เปนกิจการที่มีความ
เสี่ยงต่ํา ในขณะเดียวกันก็มีความสามารถในการทํากําไรที่ไมสูงนกั เปรียบเทียบกับกิจการที่
จําหนายเสื้อผาสตรี ซึ่งเปนกิจการที่มีความเสี่ยงสูงกวา เพราะเสี่ยงตอการลาสมัย เนื่องจากจะมี
การเปลี่ยนแปลงตามสมัยนิยม แตก็เปนกิจการที่ทํากําไรสูง

(2) ขนาดของธุรกิจ (Size of Firm) หมายถึงจํานวนเงินที่ธุรกิจนํามาลงทุน ถาเปนธุรกิจ
ขนาดใหญ จําเปนตองใชเงินทุนจํานวนมาก ดังนั้น หากการดําเนินงานของธุรกิจเกิดความลม
เหลว ธุรกิจยอมไดรับความเสียหายมากกวา เมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจขนาดเล็ก จะเห็นไดวาความ
เสี่ยงของธุรกิจขนาดใหญ จะมากกวาความเสี่ยงของธุรกิจขนาดเล็ก ในทางตรงกันขามธุรกิจขนาด
ใหญจะมีความสามารถในการทํากําไรสูงกวาเนื่องจากความไดเปรียบดานตนทุน และดานการหา
ตลาดอีกดวย

(3) ประเภทของสินทรัพยถาวร (Types of Equipment Use) ถาสินทรัพยถาวรที่ธุรกิจจัด
หามาใชในการผลิตมีลักษณะพิเศษ กลาวคือใชสําหรับการผลิตสินคาเฉพาะอยาง หรือสินคาที่มี
ลักษณะพิเศษ ยอมจะสงผลใหธุรกิจมีความสามารถในการทํากําไรสูง เนื่องจากสินคาที่มีลักษณะ
พิเศษเปนสินคาที่ทํากําไรไดดีกวาสินคาธรรมดา ขณะเดียวกันถาหากรสนิยมของผูบริโภคเปลี่ยน
ไป สินคาที่มีลักษณะพิเศษอาจจะตองหายไปจากตลาดก็ได ดังนั้นจึงมีความเสี่ยงภัยมากกวา
ธรรมดา

(4) จัดหาเงินทุนโดยการกอหนี้ (Use of Debt) การจัดหาเงินทุนของธุรกิจทําไดหลาย
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แบบทั้งๆที่ธุกิจนั้นอยูในอุตสาหกรรมประเภทเดียวกัน สิ่งที่ธุรกิจตองคํานึงถึงก็คือ ตนทุนของเงิน
ทุนที่จัดหา และความเสี่ยงทางการเงิน โดยทั่วไปแลวธุรกิจที่จัดหาเงินทุนโดยวิธีกูยืม จะมีความ
เสี่ยงทางการเงิน (Financial Risk) สูงกวาธุรกิจที่จัดหาเงินทุนโดยวิธีการออกหุนสามัญ หรือหุน
บุริมสิทธิ เพราะไมวาผลการดําเนินงานของธุรกิจจะประสบผลกําไรหรือไมก็ตาม ธุรกิจก็จําตอง
จายคืนเงินตน รวมทั้งดอกเบี้ยตามระยะเวลาที่กําหนดไว อยางไรก็ตาม หากธุรกิจประสบผลกําไร
แลว กําไรสวนที่เปนของผูถือหุนของธุรกิจที่จัดหาเงินทุน โดยวิธีกูยืมจะสูงกวาธุรกิจที่จัดหาเงินทุน
โดยการออกหุนทุน หรือกลาวอีกนัยหนึ่งวา ธุรกิจที่จัดหาเงินทุนโดยวิธีการกูยืมจะมีความสามารถ
ในการหากําไรแกผูถือหุนสูงกวาธุรกิจที่จัดหาเงินทุนโดยการออกหุนทุน

(5) สภาพคลองทางการเงิน (Liquidity Position) ธุรกิจที่ถือเงินสด หรือลงทุนในสินทรัพย
ที่มีสภาพคลองสูง (สามารถเปลี่ยนเปนเงินสดไดงาย) ไวเปนจํานวนมากยอมทําใหฐานะทางการ
เงินของธุรกิจนั้นมีความคลองตัวกวาธุรกิจที่ลงทุนในสินทรัพยที่มีความคลองตัวต่ํา ดังนั้นธุรกิจ
ประเภทแรกมีความสามารถในการชําระหนี้ที่ถึงกําหนดสูงกวาประเภทหลัง การลงทุนในสินทรัพย
ที่มีความคลองตัวสูงมักจะใหผลตอบแทนต่ํากวาการลงทุนในสินคาที่มีความคลองตัวต่ําเชน การ
ลงทุนในหลักทรัพยรัฐบาล เปรียบเทียบกับการลงทนุซื้อขายที่ดินหรือ เพชร พลอย ดังนั้นสรุปไดวา
ธุรกิจที่มีความคลองตัวทางการเงินต่ําจะมีความสามารถในการทํากําไรสูง และมีความเสี่ยงสูงเชน
กัน

การควบคุมทรัพยากรทางการเงิน
Scarborough & Zimmerer (2003) กลาววาการบริหารการเงิน (Cash Management)

เกี่ยวของกับการคาดการณ (Forecasting) การเก็บรวบรวม (Collecting) การจัดสรรเงิน
(Disbursing) การลงทุน (Investing) การวางแผน (Planning) ทางการเงินที่บริษัทตองการใหมี
การบริหารอยางราบรื่น การควบคุมทางการเงิน (Financial Controls) จุดมุงหมายหลักอยางหนึ่ง
ของทุกองคกรคือ ผลกําไร ทั้งนี้เพื่อใหบรรลุซึ่งจุดมุงหมายนี้ ผูบริหารตองมีการควบคุมทางการเงิน
ที่ดี (Coulter & Robbins, 2002)

Lussier (2000) กลาววา หากตองการประสบความสําเร็จทางธุรกิจ ตองมีความสามารถ
ในการวิเคราะหตัวเลขจากรายงานทางการเงิน เพื่อการตัดสินใจที่สําคัญ องคกรไมสามารถคงอยู
ไดหากปราศจากผลกําไร (Drucker, 1979) ธุรกิจจําเปนตองมีเงินเพียงพอที่จะจายหนี้ มิฉะนั้นก็
จะถูกฟองลมละลาย เพราะคาใชจายตางๆ ไมวาจะเปนเครดิต, เงินเดือนพนักงาน, เงินที่ยืมมา ก็
จําเปนตองจายใหตรงเวลา และเงินก็เปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยน แตบางองคกร มีรายจายมาก
กวารายรับ การบริหารการเงินที่ดีจะทําใหผูประกอบการมีอุปสงคทางการเงินที่เหมาะสม และหลีก
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เลี่ยงงบดุลที่ไมจําเปน นอกจากนี้ ยังชวยยืดอํานาจในการสรางผลกําไรของเงินที่ถืออยูในมือ
(Scarborough & Zimmerer, 2003)

ธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็เชนเดียวกัน หากตองการประสบความสําเร็จทางธุรกิจก็ตองมีการ
วิเคราะหทางการเงิน นอกเหนือไปจากการมีกลยุทธทางการตลาด และการวิเคราะหสภาพแวด
ลอมที่ดี และผูบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาควรใหความสําคัญกับการบริหารทางการเงินอยาง
เหมาะสม เพราะการเงินเปนปจจัยหนึ่งของการอยูรอด และเติบโตที่สําคัญมาก

รายงานทางการเงิน (Financial Report)
รายงานทางการเงิน จะระบุถึงสถานะทางการเงินของบริษัท ซ่ึงรายงานทางการเงินจะ

ประกอบดาย (Balance Sheet) (Income Statement) (The Statement of Cash Flows)
(Scarborough & Zimmerer, 2003)

วิไลลักษณ  ภัทโรดม และคณะ (2535) กลาววากฎหมายบัญญัติใหกรรมการเปนผูจัดให
มีสมุดบัญชีสําหรับลงรายการตางๆใหครบถวนตามความเปนจริง ตามที่กฎหมายกําหนด ตาม
ประกาศของกระทรวงพาณิชย โดยสมุดบัญชีที่ธุรกิจจะตองจัดทําคือ

1. สําหรับกิจการที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการซื้อขายสินคา หรือซ้ือขายที่ดิน จะตองมีสมุด
บัญชีดังนี้

1.1 บัญชีเงินสด
1.2 บัญชีรายวันซื้อ
1.3 บัญชีรายวันขาย
1.4 บัญชีแยกประเภททรัพยสิน
1.5 บัญชีแยกประเภทรายไดรายจาย
1.6 บัญชีรายวัน และบัญชีแยกประเภทอื่นตามความจําเปนแกธุรกิจนั้นให

ครบถวนและถูกตองตามหลักการบัญชีคู
1.7 บัญชีสินคาซึ่งอยูในครองครอง

2. สําหรับกิจการที่ประกอบธุรกิจอ่ืนๆ นอกจากที่กลาวในขอ 1 จะตองมีสมุดบัญชีดังนี้
 2.1 บัญชีเงินสด
 2.2 บัญชีแยกประเภททรัพยสิน
 2.3 บัญชีแยกประเภทรายไดรายจาย

2.4 บัญชีรายวัน และบัญชีแยกประเภทอื่นตามความจําเปนแกธุรกิจนั้นให
ครบถวนและถูกตองตามหลักการบัญชีคู
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ซึ่งธุรกิจโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมซึ่งเปนธุรกิจบริการ ไมเกี่ยวกับการซื้อขายสิน
คา จึงตองมีสมุดบัญชีตามที่ไดกลาวไวในขอ 2

การวิเคราะหงบการเงินของบริษัท
เพชรี ขุมทรัพย (2537) ไดกลาวถึงการวิเคราะหงบการเงินเพื่อประเมินคุณภาพของธุรกิจ

วามีขั้นตอนดังตอไปนี้ (1) อานงบเพื่อใหไดภาพกวางของธุรกิจ (2) วิเคราะหอัตราสวนตามแนวดิ่ง
และแนวราบ หรือวิเคราะหแนวโนม (3) วิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน

การบริหารกระแสเงินสด (Managing Cash Flow)
ขั้นตอนแรกของการบริหารกระแสเงินสดใหมีประสิทธิภาพ คือการทําความเขาใจกับวงจร

การหมุนเวียนของกระแสเงินสดในบริษัท หากระยะเวลาที่เราจายเงินใหกับปจจัยการผลิต
(Supplier) และเวลาที่ไดรับเงินจากลูกคาทิ้งชวงหางกันมาก ก็มีความเปนไปไดวาเจาของธุรกิจจะ
ตองผจญกับวิกฤตการณทางการเงิน การคาดการณลวงหนาทางการเงินถึงวงจรการหมุนเวียนของ
กระแสเงินสด จะชวยใหเจาของกิจการสามารถหลีกเลี่ยงวิกฤตการณที่อาจจะเกิดขึ้น
(Scarborough & Zimmerer, 2003) การบริหารกระแสเงินสดมีความสําคัญมากสําหรับธุรกิจตัว
แทนโฆษณา โดยเฉพาะอยางยิ่งในขนาดยอมที่มกัมีปญหาทางดานการเงินจากการขาดแคลน
กระแสเงินสด ดังนั้นจึงตองมีการคาดการณทางการเงินที่ดี

จุดคุมทุน (Breakeven Analysis)
จุดคุมทุนคือระดับของการบริหารที่ไมไดทั้งผลกําไร และไมมีการขาดทุนที่จุดนี้

(Scarborough & Zimmerer, 2003) จุดคุมทุน จะมีสวนสําคัญที่จะชวยใหผูบริหารสามารถทํา
การตัดสินใจทางการเงิน เชนการคิดคาบริการ การลดตนทุนเพื่อที่จะทําใหเกิดผลกําไร ซึ่งจุดคุม
ทุนจะเปนเสนแบงระหวางการมีผลกําไร กับการขาดทุน

Chiara & Minguzzi (2002) ไดนาํเสนองานวิจัยที่กลาวถึง ปจจัยที่ทําใหธุรกิจสามารถ
ประสบความสําเร็จตามลําดับ จากมากไปหานอยมีดังตอไปนี้คือ

(1) การบัญชี (Accounting)
(2) การบริหารเครดิต (Credit Management)
(3) การสงเสริมการตลาด (Promotion)
(4) การเงิน (Financing)
(5) เอกลักษณ และการเลือกสินคาของผูซื้อ (Identification and selection of buyers)
(6) การวิเคราะหตลาด (Market Analysis)
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(7) การแขงขันทางการคา (Countertrade)
(8) การขาย (Sales Intermediation)
(9) นวัตกรรม (Innovation)
(10) การขนสงและการกระจายสินคา (Logistics and Distribution)
จะเห็นไดวาสิ่งสําคัญที่สุดที่จะสรางความสําเร็จใหแกการดําเนินธุรกิจคือการทําบัญชีที่มี

การบริหารเครดิต และสงเสริมการตลาด ซึ่งมีความเกี่ยวของกับตัวเงินเปนอยางมาก เนื่องจาก
วัตถุประสงคสําคัญของการดําเนินธุรกิจโดยมากก็คือผลกําไร

การวัดประสิทธิภาพของระบบการเงินอยางกวางขวางจะชวยใหเขาใจถึงสภาพทางการ
เงิน และการเขาถึงแหลงเงนิทุนซึ่งมีความจําเปนตอการเติบโตขององคกรในอนาคต (Petersen &
Rajan, 1994) แงมุมที่สําคัญเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางธนาคารกับองคกรคือความยาวนาน
ของการทําธุรกรรมทางการเงิน ซึ่งจะมีผลตอความเชื่อถือ อันจะทําใหธนาคารสามารถปลอยสิน
เชื่อไดโดยงาย (Diamond, 1991 cited in Petersen & Rajan, 1994)

Drucker (1979) กลาววานักบริหารควรเนนที่ปจจัย 3 ประการคือ ผลผลิต (Productivity)
และกลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) สภาพคลอง (Liquidity)

ซึ่งจากผลการวิจัยพบวาปญหาสวนใหญของธุรกิจขนาดยอมคือปญหาการหมุนเงินไมทัน
หรือขาดสภาพคลอง ซึ่งการบริหารการหมุนเวียนของเงินเปนปญหาหลัก โดยเฉพาะอยางยิ่ง ธุรกิจ
ใหมที่เติบโตอยางรวดเร็ว มีความเปนไปไดสูงที่จะเกิดปญหาการขาดสภาพคลอง (Scarborough
& Zimmerer, 2003)

การบริหารทรัพยากรบุคคล
Scarborough & Zimmerer (2003) กลาววาการตัดสินใจจางพนักงานใหม เปนสิ่งสําคัญ

สําหรับธุรกิจ แตจะมีผลกระทบสูงเปนพิเศษสําหรับธุรกิจขนาดยอม การจางคนที่ไมเหมาะสมเขา
ทํางาน ถือเปนตนทุนที่สูงอยางยิ่ง และไมมีบริษัทใด โดยเฉพาะอยางยิ่งบริษัทในขนาดยอม จะ
สามารถรองรบัคนที่ไมเหมาะสมจํานวนมากได แนวทางที่จะชวยในการหลีกเลี่ยงปญหาที่เกิดจาก
การจางงานคือ (1) การระบุถึงรายละเอียดของงาน (Job Definition) และรายละเอียดของผูที่จะ
ทํางาน (Job Specification) เชน การศึกษา ทักษะ และประสบการณ (2) การวางแผนการ
สัมภาษณอยางมีประสิทธิภาพ (3) ทําการตรวจสอบบุคคลอางอิง (4) มีการทดสอบบุคคลเพื่อเขา
ทํางาน

จากผลวิจัยของ James, Cole, และ Lin (2000) เกี่ยวกับตนทุนของบริษัทพบวาตนทุน
ของบริษัทจะสูงขึ้นถาผูบริหารถูกจางมาจากภายนอก นอกจากนี้ตนทุนของบริษัทยังขึ้นอยูกับรูป
แบบการถือหุนดวย กลาวคือหากมีผูถือหุนที่ไมเขามาชวยในการบริหารก็จะเปนสวนที่ทําใหตนทุน
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ดานการบริหารสูงขึ้น Alchian และ Demsetz (1997) ไดใหความเห็นที่สอดคลองกันวา ตนทุนการ
บริหารที่ต่ําจะสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขันใหกับองคกร

ความดอยประสิทธิภาพของพนักงาน อาจเกิดจากนายจาง หรือการที่มีทักษะตํ่า ขาด
ประสบการณ และขาดแรงจูงใจของพนักงาน ดังเชนทฤษฎี Pygmalion Effect ซึ่งไดกลาววา ทัศ
นคติของนายจางที่สงผานความคาดหวังและการปฏิบัติตอลูกจาง จะมีผลอยางสูงตอแรงจูงใจ
และประสิทธิภาพของลูกจาง โดยปฏิบัติตอลูกจางราวกับผูประสบความสําเร็จ เพื่อที่จะไดสิ่งที่ดีที่
สุดจากลูกจาง (Lussier, 2000)

แรงจูงใจ
Scarborough และ Zimmerer (2003) ไดใหคําจํากัดความเกี่ยวกับแรงจูงใจวา แรงจูงใจ

(Motivation) เปนระดับของความพยายามเพื่อใหงานบรรลุผล แรงจูงใจเปนสิ่งที่แสดงใหเห็นถึง
ความกระตือรือลนในการทํางานดังนั้น จึงอาจใชการเสริมแรงดวยการใหรางวัล (Reward) การชด
เชย (Compensation) การตอบกลับ (Feedback) ซึ่งเปนไปในทิศทางเดียวกันกับคําจํากัดความ
ของ Lussier (2000) ที่กลาวไววาแรงจูงใจเปนความตองการภายใน ใหบรรลุถงึความตองการที่ยัง
ไมไดรับการเติมเต็ม โดยมุมมองทางธุรกิจ แรงจูงใจคือความตองการที่จะบรรลุวัตถุประสงคขององค
กร วิธีที่จะสรางแรงจูงใจใหกับพนักงานสามารถสรางผลกําไรได นอกจากนี้ ยังสามารถชวยในการ
กําจัดหรือลดปญหาการดําเนินการไดเปนอยางดี

พนักงานที่มีแรงจูงใจ จะมีความพยายามมากกวา ในการที่จะทํางานใหไดดีกวาผูที่ไมมี
แรงจูงใจ อยางไรก็ตาม ประสิทธิภาพของพนักงานมิไดขึ้นอยูกับแรงจูงใจแตเพียงอยางเดียว
ปจจยั 3 ประการที่ทําใหทราบถึงระดับของประสิทธิภาพขึ้นอยูกับ ความสามารถ x แรงจูงใจ x
ทรัพยากร ซึ่งสามารถเขียนเปนสมการไดดังนี้

ประสิทธิภาพ = ความสามารถ x แรงจูงใจ x ทรัพยากร (Lussier, 2000)

ทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ สามารถแบงไดเปน 3 ประเภทดังตอไปนี้
1. Content Motivation Theories เนนที่การทําความเขาใจ และระบุถึงความตองการของ

พนักงาน ประกอบดวย
1.1 ทฤษฎีลําดับข้ันของความตองการ (Hierarchy of needs) กลาวถึงความ

ตองการของมนุษยถูกกระตุนมาจากความตองการ 5 ขั้น คือ ความตองการ
ดานกายภาพ, ความปลอดภัย, สังคม, การไดรับการยอมรับ และการบรรลุ
จุดสูงสุดของตนเอง
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1.2 ทฤษฎี ERG (ERG Theory) กลาววาพนักงานถูกจูงใจดวยความตองการ 3
ขั้น คือ การคงอยู, ความสัมพันธ และการเติบโต

1.3 ทฤษฎี 2 ปจจัย (Two factors theory) กลาววาพนักงานถูกจูงใจดวยความ
ตองการในขั้นที่สูงกวา มากกวาความตองการในขั้นที่ต่ํากวา

1.4 ทฤษฎีความตองการในการแสวงหา กลาววา พนักงานถูกจูงใจ ดวยความ
ตองการที่จะประสบความสําเร็จ, อํานาจ, และความนิยมชมชอบ

2. ทฤษฎีกระบวนการของแรงจูงใจ (Process motivation theory) เนนการทําความเขาใจวา
พนักงานเลือกที่จะมีพฤตกิรรมอยางไร เพื่อที่จะใหบรรลุความตองการของตนเอง

2.1 ทฤษฎีคุณคา (Equity Theory) กลาววา พนักงานจะมีแรงจูงใจก็ตอเมื่อรับรู
วาการกระทํามีผลเทากับการตอบแทน

2.2 ทฤษฎีการตั้งเปาหมาย (Goal Setting Theory) กลาววา เปาหมายที่มีความ
ยาก แตมีความเปนไปไดที่จะสําเร็จ จะเปนแรงจูงใจใหกับพนักงาน

2.3 ทฤษฎีความคาดหวัง (Expectancy Theory)  กลาววา พนักงานจะถูก
กระตุนก็ตอเมื่อมีความเชื่อวาจะทํางานสําเร็จ และจะไดรับรางวัลจากการทุม
เททํางาน

3. ทฤษฎีการเสริมแรง (Reinforcement Theory) กลาววา พฤติกรรมของพนักงาน สามารถ
กระตุนไดในทางที่ตั้งใจไว โดยการเสริมแรง มี 4 ประเภท ดังนี้
(1) การเสริมแรงทางบวก (Positive Reinforcement) กลาววา การเสนอผลตอบแทน

หรือรางวัล จะมีประสิทธิภาพตอการทํางานและชวยกระตุนใหเกิดพฤติกรรมที่ตอ
เนื่อง

(2) การเสริมแรงจากการหลีกเลี่ยง (Avoidance Reinforcement) กลาววา การเสนอผล
ตอบแทนที่ไมดีสําหรับผลการดําเนินงานที่ต่ํา จะทําใหพนักงานมีความตั้งใจสูงขึ้น

(3) การหายไปของการเสริมแรง (Extinction) จะลด หรือไมทําใหเกิดพฤติกรรมที่เคยทํา
อันมีผลจากเสริมแรงที่แลวมาอีก

ทัศนคติ
โดยทั่วไปแลวผูบริหารจะไมสนใจทัศนคติทั่วไปของบุคลากร แตจะสนใจในทัศนคติที่เกี่ยว

กับงานโดยจะเนนที่ (1) ความพึงพอใจตองาน (Job Satisfaction) คือทัศนคติโดยทั่วไปของ
พนักงานตองาน โดยคนที่มีระดับความพึงพอใจตองานสูงจะมีทัศนคติที่ดีตองาน (2)ความเกี่ยวพัน
กับงาน (Job Involvement) คือระดับที่พนักงานกลาวถึงงาน รวมงาน และคิดวาผลการดําเนินงานมี
ความสําคัญตอตนเองเพียงใด (3) ความผูกพันตอองคกร (Organizational Commitment) จะแสดง



132

ถึงเบื้องลึกของพนักงานตอองคกร ในมุมมองของความภักดี และความเกี่ยวพันกับองคกร และ (4)
พฤติกรรมของคนในองคกร (Organizational Citizenship Behavior) ซึ่งการวิเคราะหพฤติกรรมของ
องคกรแมจะมิใชหนาที่หลักของการทํางาน แตเปนหนาที่สําคัญภายในองคกร (Coulter &
Robbins, 2002)

ทัศนคติ คือการประเมินผล บวกหรือลบซึ่งเปนแนวทางใหคนปฎิบัตินักพฤติกรรมศาสตร
ศึกษาพบวาทัศนคติแบงเปน 3 สวนคือ (1) การรับรู (Cognition) (2) ความชอบ (Affection) และ
(3) พฤติกรรม (Behavior) (Brekler, 1984 cited in, Daft, 2003)

ทัศนคติ (Attitude) คือการประเมินผล ชอบหรือไมชอบในส่ิงของ บุคคล หรือเหตุการณ
โดยสะทอนความรูสึกของบุคคล เกี่ยวกับบางสิ่งบางอยาง เชนเมื่อมีคนกลาววา ฉันชอบงาน เขา/
หรือเธอไดทําการแสดงทัศนคติเกี่ยวกับงานออกมา (Coulter & Robbins, 2002)

การกอตัวของทัศนคติ เกิดขึ้นอยูบนพื้นฐานของการรับรู (Rohde, 1998 cited in Lussier,
2000) ครอบครัว เพื่อน ครู เพื่อนรวมงาน และสื่อสารมวลชน ลวนแลวแตมีผลตอการกอตัวของ
ทัศนคติ อยางไรก็ตาม ทัศนคติสามารถเปลี่ยนแปลงได (Lussier, 2000) ทัศนคติมักจะสะทอน
ความรูสึก และมีผลตอพฤตกิรรม ผูที่มีทัศนคติในเชิงบวกกับบุคคล งาน วิชาที่เรียน หรือเหตุการณ
จะมีพฤติกรรมที่แตกตางกับผูที่มีทัศนคติในเชิงลบ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับความรู และความรูสึก โดยบุคคล
จะเปนผูที่ตัดสินเอง วาควรจะกระทําอยางไรภายใตสถานการณนั้น (Lussier, 2000)

The Pygmalion Effect กลาววา ทัศนคติและความคาดหวังของนายจาง และพฤติกรรมที่
ใชปฏิบัติของลูกจาง มีผลตอประสิทธิภาพ การดําเนินงานของลูกจาง การที่นายจางมีทัศนคติเชิง
ลบกับลูกจาง จะสงใหมีความคาดหวังต่ํา และปฏิบัติตอลูกจางอยางไมดีนัก ลูกจางจึงมีประสิทธิ
ภาพในการทํางานต่ํา จากการที่รับรูวานายจางไมไดคาดหวังอะไรมากนัก นอกจากนี้ยังปฏิบัติกับ
ตนไมดีดวย (Lussier, 2000)

ความแตกตางของทัศนคติ คุณคา บุคลิกภาพ และอื่นๆอีกมากมายจะมีอิทธิพลตอบุคคล
ในการตีความงานที่ไดรับมอบหมาย วิธีการที่จะจัดการกับความทาทาย และปฎิสัมพนัธกับผูอ่ืน
ความสามารถในการทําความเขาใจความแตกตางของพนักงานจะชวยสรางแรงจูงใจ ความรูสึกผิด
ชอบ และประสิทธิภาพในการทํางาน (Daft, 2003) ความพึงพอใจกับตองานมีความสําคัญ เนื่อง
จากวามีผลตอการขาดงาน และการเปลี่ยนงานของพนักงาน (Barlett & Ghosal,1998 cited in
Lussier, 2000)

Commentary (2003) กลาววาทัศนคติในเชิงลบจากการมองปญหา และอุปสรรคที่อยู
ขางหนาซึ่งบริษัทเล็กๆจะตองกาวผานไป ทั้งในสวนของการสรางยอดขายขณะที่เศรษฐกิจไมดี ตน
ทุนการจัดการที่สูงขึ้นเชนคาแรง คาประกันภัย คาใชจายดานพลังงาน และการแขงขันดานราคาใน
ทองตลาด ซึ่งทําใหผูประกอบการรายใหมถึงกับถอดใจเพราะหมายความวาคงไมมีการเริ่มตน
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ธุรกิจใดๆเกิดขึ้นเปนแน เนื่องจากมีทัศนคติที่ วาตนเองเปนธุรกิจขนาดเล็กเกินกวาที่จะตอสูใน
สภาวะแวดลอมซึ่งถูกครอบงําโดยบริษัทระหวางประเทศ ขนาดใหญ อีกทั้งยังไมมีการประหยัด
จากขนาด และยากที่จะไดลูกคารายใหญ ทั้งนี้ในธุรกิจขนาดยอมการมีทัศนคติวาเราทําได (Can
Do Attitude) ซึ่งหมายถึงการมองโลกในแงดี ทั้งตอลูกคา คูคา การทํางาน และตอปญหา ดังนั้น
บุคคลกรในสวนตางๆจึงสามารถยิ้มใหกับลูกคา และทาํงานอยางมีความสุข สรางความประทับใจ
ใหกับทุกสวนที่ตองติดตอธุรกิจกับบริษัท จากการที่ทุกคนในองคกรมีทัศนคติวาเราทําได และมอง
โลกในแงดี ซึ่งจะทําใหทุกอยางดีขึ้นอยางไมนาเชื่อ

สําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณา ทัศนคติของบุคลากรมีความสําคัญอยางมาก ไมวาจะเปน
ทัศนคติตอการทํางาน ตอลูกคา และการบริการลูกคา และทัศนคติในการทํางาน ซึ่งบุคลากรที่มี
ทัศนคติที่ดี จะสามารถปรับตัวเขากับสภาวะแวดลอมในที่ทํางาน และสามารถรวมงานกับทุกฝาย
ไดเปนอยางดี มีความสอดคลองและกลมกลืนกัน

พฤติกรรม
Coulter และ Robbins (2002) กลาววาพฤติกรรมคือการกระทําของมนุษย พฤติกรรม

องคกร (Organizational Behavior) จึงเนนที่การกระทําของมนุษยในที่ทํางาน การศึกษาพฤติ
กรรมองคกรเปนเรื่องที่ทาทายมากเนื่องจากพฤติกรรมองคกรเปนเนื่องที่ไมชัดเจน ซึ่งเปรียบ
เสมือนภูเขาน้ําแข็งในสวนที่จมอยูเบื้องลาง เพราะกลยุทธ เปาหมาย นโยบาย ข้ันตอน โครงสราง
เทคโนโลยี ความสัมพนัธของอํานาจหนาที่และการสั่งการเปนสิ่งที่เห็นไดชัดเจน แตส่ิงที่ซอนอยู
ภายในคือทัศนคติ (Attitude) การรับรู (Perception) บรรทัดฐานของกลุม (Group Norms) การ
ปฏิสัมพันธอยางไมเปนทางการ (Informal In teractions) และความขัดแยงระหวางบุคคล และ
กลุม สวนประกอบของความชอบ (Affective component) ของทัศนคติ คือสวนของความรูสึก
หรืออารมณ ซึ่งนําไปสูสวนประกอบของพฤติกรรม (Behavioral Component) ของทัศนคติที่เนนที่
การกระทําของบุคคล ตอบุคคล หรือสถานการณ (Coulter & Robbins, 2002)

บุคลิกภาพ (Personality) เปนสวนประกอบที่มีเอกลักษณทางจิตวทิยาซึ่งใชในการ
อธิบายบุคคล บุคลิกภาพมีผลตอการตอบสนอง และการแกไขปญหาดังนั้น การเลือกงานที่เหมาะ
สมกับบุคลิกภาพ จึงเปนสิ่งจําเปนซึ่งใหผลดีตอทั้งนายจาง และลูกจาง (Coulter & Robbins,
2002)

บางคนไมเหมาะที่จะทํางานบริการ เนื่องจากบุคลิกภาพไมเหมาะสม เชนเปนคนที่เก็บตัว
ไมชอบพบปะผูคน แมวาบุคคลนั้นอยากจะลองทําก็ตาม บางครั้งการคัดเลือกบุคลากรเขาทํางาน
ของบริษัทโฆษณาก็จะตองคํานึงถึงปจจัยทางดานบุคลิกภาพดวย เพราะตนทุนทางดานบุคลากร
เปนตนทุนที่สูงที่สุดในการทําธถรกิจตัวแทนโฆษณา
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การรับรู (Perception)
การรับรูเปนกระบวนการที่บุคคลใหความหมายกับสภาพแวดลอมโดยการจัดการ และตี

ความ ความประทับใจที่รับเขามา ผลวิจัยเกี่ยวกับการรับรูพบวาคนแตละคน จะตีความสิ่งที่รับรูที่
เหมือนๆกันในรูปแบบที่แตกตางกัน (Coulter & Robbins, 2002) ผูจัดการคนหนึ่งอาจตีความวา
การที่ผูชวยของเขาทําการตัดสินใจชาวาเปนคนที่จัดการไมเปน และไมกลาที่จะตัดสินใจ ในขณะที่
ผูจัดการอีกคนหนึ่งอาจตีความวาผูชวยคนนี้เปนคนที่ใชความคิด และใครครวญอยางรอบคอบ
สวนประกอบของการรับรู (Cognitive component) ของทัศนคติสรางขึ้นจากความเชื่อ (Beliefs)
ความคิดเห็น (Opinions) ความรู (Knowledge) หรือขอมูล (Information) ของแตละบุคคล
(Coulter & Robbins, 2002)

Hanna และ Wozniak (2002) กลาววาการรับรูสามารถอธิบายไดวาเปนการที่เรามองโลก
รอบตัว คน 2 คนอาจไดรับส่ิงเราที่เหมือนกันภายใตเงื่อนไขเดียวกันแตทั้ง 2 คนนี้อาจมีการจดจํา
เลือก จัดระบบ และตีความตางกันทั้งนี้เนื่องจากความตองการของแตละบุคคล คุณคา และความ
คาดหวังของบุคคลนั้น

Blake และ Sekuler (1994) ไดใหคํานิยามเกี่ยวกับการรับรูวาการรับรูเปนการไดรับ และ
การประมวลผลจากขอมูลที่สงมาจากประสาทสัมผัสทั้ง5 (Sensory) เพื่อที่จะไดเห็น (See) ไดยิน
(Hear) รูสึกถึงรสชาติ (Taste) ไดกลิ่น (Smell) รูสึก(Feel)ตอส่ิงตางๆบนโลก และเกิดการนําไปสู
การตอบสนองของรางกายตอส่ิงที่เขามากระทบ มนุษยมีแนวโนมที่จะปฏิบัติกับคนที่รับรูวาเปน
คนดี แตกตางจากคนที่เขารับรูวาเปนคนไมดี พนักงานบางคนอาจทํางานหนัก เพื่อใหหัวหนาที่เขา
รับรูวาเปนหัวหนาที่ดี มากกวาหัวหนาที่ตรงกันขาม การเขาใจการรับรูจึงเปนสิ่งสําคัญ เนื่องจาก
ความตองการ (Needs) และการรับรู (Perception) เปนจุดเริ่มตนของพฤติกรรม (Lussier, 2000)

Hanna และ Wozniak (2002) กลาววาเนื่องจากมนุษยไมสามารถที่จะใหความสนใจกับ
ทุกสิ่งที่เห็น จึงตองมีการคัดเลือกสิ่งเรา (Stimuli) ที่ตองการ ทั้งนี้การเลือกที่จะรับรูของผูบริโภค
เปนสิ่งที่นักการตลาดใหความสนใจ และพยายามที่จะสื่อสารกับกลุมเปาหมาย และพยายามที่จะ
เอาชนะการปดกันขาวสาร (Block) ของกลุมเปาหมาย

การเลือกที่จะเปดรับ (Selective exposure) หมายถึงแนวโนมของมนุษยที่จะเพิกเฉยไม
สนใจตอสารโฆษณาที่ตนไมสนใจ การเลือกที่จะใหความสนใจ (Selective attention) เปนแนว
โนมที่บุคคลจะใหความสนใจกับส่ิงที่ตนสนใจ และหลีกเลี่ยงขอมูลที่ไมเกี่ยวของการเลือกที่จะตี
ความ (Selective interpretation) เปนการดําเนินการที่เกี่ยวของกับโครงสรางความรู ดวยความ
คาดหวัง และความตั้งใจที่จะไดรับความหมายของสิ่งเรานั้น
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรูมีดังนี้คือ (1) ผูรับรู (The Perciever) เมื่อบุคคลพยายามที่จะ
ตีความสิ่งใด สิ่งที่มอิีทธิพลตอการตีความของบุคคลนั้นก็คือบุคลิกลักษณะของบุคคลนั้น อัน
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ประกอบไปดวย ทัศนคติ บุคลิกภาพ แรงจูงใจ ความสนใจ ประสบการณ และความคาดหวัง (2)
เปาหมาย (The Target) บุคลิกลักษณะของเปาหมายที่กําลังถูกสังเกต ก็มีผลตอการรับรูดวยเชน
เดียวกัน ผูที่มีเสียงดังจะเปนที่สนใจมากกวาผูที่เสียงเบา เชนเดียวกันกับผูที่มีรูปรางหนาตาดี
เนื่องจากเปาหมายจะถูกมองเปนองครวม ไมมีการแยกออกมา (3) สถานการณ (Situation) สถาน
การณในขณะนั้นก็อาจเสริมให สิ่งของ หรือเหตุการณนั้นมีอิทธิพลตอความสนใจ เชนตําแหนงที่
ตั้ง แสง ความรอน สี และปจจัยอื่นๆ (Coulter & Robbins, 2002)

เหตุผลวา ทําไมบุคคลจึงรับรูพฤติกรรมของบุคคลอื่นแตกตางกันไป คือ การที่บุคคลมี
อคติของการเลือกเปดรับ (Selectivity) ขอบเขตการอางอิง (Frame of Reference) ความคิดแบบ
เหมารวม (Stereotype) และความคาดหวัง (Expectation) (Lussier, 2000)

(1) การเลือกเปดรับ (Selectivity) เปนการคัดกรองขอมูลตามความพึงพอใจ และการคาด
หวังถึงผลที่จะไดรับ คนบางคนจะเพียรพยายามที่จะหาขอมูลซ่ึงตรงกับตัวเอง ในขณะที่ไมสนใจ
ขอมูลอ่ืน จึงอาจกลาวไดวา มนุษยตองการฟงในส่ิงที่ตนเองอยากฟง เชน พนักงานคนหนึ่งอาจได
ยินคนพูดถึงขอดีของเจานาย 10 ขอ และขอเสีย 10 ขอ แตเขากลับสนใจที่ขอเสียเพียง 1 ขอของ
เจานายเทานั้น วา เขาไมใชเจานายที่ดี ซึ่งเกี่ยวของกับ Halo Effects ซึ่งหมายถึง การที่มนุษยตัดสิ
ผูอ่ืนในหลายสวนจากการรับรูเพียงสวนเดียว (Lussier, 2000)

(2) ขอบเขตการอางอิง (Frame of Reference) เปนการมองสิ่งตางๆ จากมุมมองของตน
เอง นายจางมักจะรับรูวาลูกจางตองการขึ้นคาแรง ทั้งๆ ที่ขี้เกียจ และไมยอมเพิ่มผลผลิตใหมากขึ้น
ในขณะที่ลูกจางมักจะรับรูวา นายจางเปนคนโลภและ ตระหนี่ อีกทั้งการเจรจาตอรองระหวางนาย
จาง และลูกจางมักอยูในรูปแบบของการแพ – ชนะ (Win – Lose situation) นายจางควรจะเขาใจ
วาการรับรูมีอิทธิพลตอพฤติกรรม และประสิทธิภาพของลูกจาง นอกจากนี้ การมองในมุมมองของ
ลูกจาง และสรางขอตกลงที่ใหผลประโยชนกับทั้งสองฝาย (Win – Win situation) จะทําใหเกิดผล
ดีที่สุด (Lussier, 2000)

(3) การคิดแบบเหมารวม (Stereotypes)  เปนการสรางพฤติกรรมของกลุมไปสูบุคคล
ความคิดแบบเหมารวม มักใชในรูปของการแตกตางในเชื้อชาติ ศาสนา เพศ อายุ ฯลฯ การคิดแบบ
เหมารวม จะนําไปสูการรับรูที่ผิดพลาด เพราะฉะนั้นนายจางไมควรจะมีความคิดแบบเหมารวมกับ
ลูกจาง ควรจะทําความรูจักกับพนักงานแตละคนกอนที่จะตัดสินพนักงานคนนั้น

(4) ความคาดหวัง (Expection) เนื่องจากวา คนบางคนมักจะคาดหวังใหผูอ่ืนปฏิบัติ
เหมือนกันตนเอง การกระทําที่แตกตางไป หมายถึงการกระทําที่ผิด ดังนั้น จึงเปนการไมควรที่จะ
คาดหวังใหผูอ่ืนเปนเหมือนกับตนเอง (Lussier, 2000)
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ทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู นอกจากจะสามารถใชกับชิ้นงานโฆษณา หรือผูบริโภคแลว ยัง
สามารถใชกับการบริหารบุคลากรในบริษัทอีกดวย จึงเปนทฤษฎีที่นาสนใจ และเปนประโยชนตอผู
บริหารอยางมาก

การเรียนรู
Hanna และ Wozniak (2002) ไดใหคํานิยามของการเรียนรูวา การเรียนรูเปนกระบวนการ

ที่เกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงในรูปแบบ (Organization) หรือเนื้อหา (Content) ของบุคคลใน
หนวยความจําระยะยาว (Long-term memory) สมาชิกขององคกรเปรียบเสมือนสมาชิกในระบบ
ซึ่งจําเปนที่จะตองทําตามกฎ แนวทาง หรือวัฒนธรรมของระบบ เพื่อใหเกิดความสอดคลอง และ
ความรวมมือกัน เพื่อใหบรรลุเปาหมายของระบบ จึงตองมีการเรียนรูจากองคกรเพื่อที่จะอยูรวมกับ
คนอื่น และดําเนินงานไดอยางราบรื่น การเรียนรู (Learning) คือการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมซึ่งมี
ผลมาจากประสบการณ (Coulter & Robbins, 2002) การเรียนรู (Learning) และการจดจํา
(Remembering) เปนรากฐานของกระบวนการรับรู (Cognition) ของมนุษย การเรียนรู เกี่ยวของ
กับการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม และความรูผานประสบการณ (Haberlandt, 1997)

Hanna และ Wozniak (2002) กลาววาการเรียนรูโดยใชเครื่องมือจะไมใชการตอบสนองที่
ซ้ํากัน ของสิ่งเราที่ตอเนื่อง แตเปนการเรียนรูที่เกิดขึ้นจากความผิดพลาด ถาพฤติกรรมที่เกิดขึ้นทํา
ใหไดรับรางวัล (Reward) ก็จะถูกทําขึ้นอีก ในทางกลับกัน เมื่อบุคคลถูกลงโทษ (Punishment)
จากการมีพฤติกรรมก็จะพยายามที่จะหลีกเลี่ยงที่จะมีพฤติกรรมนั้น และจะพยายามปรับเปลี่ยน
พฤติกรรมเพื่อใหไดรับรางวัล เชนการไดเงินโบนัสพิเศษเพื่อเปนรางวัลในความมุงมั่นในการทํางาน
ก็จะทําใหพนักงานมีความพยายามตอเนื่องไปเพื่อใหไดรับรางวัลอีก ซึ่งเรียกไดวาเปน Operant
Conditioning ซ่ึงเปนรูปแบบของการเรียนรูที่ พฤติกรรมอันพึงประสงคจะไดรับรางวัล ในขณะที่
พฤติกรรมที่ไมพึงประสงคจะถูกลงโทษ (Coulter & Robbins, 2002)

การเรียนรูจากสังคม (Social Learning) คือมนุษยสามารถเรียนรูผานการสังเกต
(Observation) เชนจากการเลียนแบบ ผูปกครอง ครู เพื่อนรวมงาน ฯลฯ และประสบการณตรง
จากประสบการณของตนเอง เชนจากการเลียนแบบ ผูปกครอง ครู เพื่อนรวมงาน ฯลฯ (Coulter &
Robbins, 2002) บริษัทโฆษณาหลายแหงก็พยายามใหบุคลากรที่เขาใหมเรียนรูจากผูที่ทํางานอยู
กอนแลว เพื่อใหคนที่เขาใหมมีความรูเกี่ยวกับเครื่องมือ และวัฒนธรรม ตลอดจนสิ่งตางๆ วิถีปฏิ
บัตภายในองคกร

อิทธิพลของบุคคลอื่น ถือเปนมุมมองที่สําคัญของการเรียนรูจากสังคม ซึ่งสามารถแบงได
เปน 4 ขั้นตอนดวยกันดังตอไปนี้ (1) กระบวนการสนใจ (Attention Process) มนุษยจะเลียนแบบ
ไดก็ตอเมื่อมีการใหความสนใจ โดยจะมีแนวโนมที่จะสนใจตัวแบบที่มีความนาสนใจ มีความคลาย
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กับผูเลียนแบบ ดูสําคัญ และมีการทําซ้ํา (2) กระบวนการจดจํา (Retention Process) การมีอิทธิ
พลจากตัวแบบยังขึ้นอยูกับการจดจําของบุคคลในการกระทําของตัวแบบ แมวาจะไมมีตัวแบบแลว
แตบุคคลยังคงมีความทรงจําในตัวแบบอยู (3) กระบวนการปฏิบัติ (Motor Reproduction
Process) หลังจากที่บุคคลไดเห็นพฤติกรรมใหมๆ จากการสังเกตตัวแบบ การสังเกตแตเพียงอยาง
เดียวก็จะเร่ิมเปลี่ยนแปลงมาเปนการกระทํา โดยในขั้นตอนนี้ แสดงใหเห็นวา บุคคลสามารถเลียน
แบบบุคคลอื่นได (4) กระบวนการเสริมแรง (Reinforcement Process) บุคคลจะมีแรงจงูใจใหเกิด
พฤติกรรม ถาไดรับรางวัล หรือแรงเสริมทางบวก บุคคลจะใหความสนใจในพฤติกรรมนั้น จะมีการ
เรียนรูที่ดีขึ้น และมีพฤติกรรมนั้นบอยครั้งขึ้น (Coulter & Robbins, 2002) ซึ่งตามที่ไดกลาวมา
แลวถึงทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ ทัศนคติ การรับรู และการเรียนรู ซึ่งทั้งหมดนี้มีสวนสําคัญในการ
อธิบายการเกิดวัฒนธรรมองคกร และการอยูรวมกันของคนในองคกร และการเสริมแรงก็สามารถ
นํามาใชเพื่อสรางแรงจูงใจในการทํางาน เชนการใหโบนัสพิเศษ รางวัลพนกังานดีเดน หรือรางวัล
ทัวรตางประเทศ ซึ่งบริษัทตัวแทนโฆษณานิยมใชในยุครุงเรืองเปนตน

 วัฒนธรรมองคกร (Organization Culture) การแบงปนคุณคา (Share Values) ความเชื่อ
(Beliefs) และพื้นฐานในการปฏิบัติ วัฒนธรรมองคกรเปนแนวทางในการเขาวาองคกรมีการดําเนิน
การอยางไร หรือเปนนิยามของแนวทางการกระทําตางๆภายในองคกร มองวัฒนธรรมขององคกร
วาเปนเสมือนบุคลิกภาพขององคกร สมาชิกขององคกรจําเปนตองเขาใจวัฒนธรรมขององคกรดวย
(Lussier, 2000)

กลาวโดยสรุป พฤติกรรมของแตละองคประกอบมีผลกระทบซึ่งกันและกัน และเชนกัน ผล
กระทบนั้นมีตอระบบรวมทั้งหมดดวย ดังนั้น การดําเนินการกับปญหาใดๆจําเปนตองมีความเขา
ใจตอการหนาที่ของแตละระบบยอยที่สัมพันธซึ่งกันและกันการบริหารที่มุงแตโครงสรางของงานจะ
ไมสามารถประสบความสําเร็จไดหากการดําเนินงานภายในโครงสรางมีความยุงเหยิงไรระบบ และ
ขาดการประสานงานที่ดี จะเห็นไดวาทุกสวนตามที่ไดกลาวมาแลว มีความเกี่ยวของ และสัมพันธ
อยางไมสามารถแยกจากกันได การศึกษาตามทฤษฎี และแนวคิดดังที่ไดกลาวมาแลวนาจะชวยให
เกิดความรูความเขาใจในการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมไมมากก็นอย



     บทที่ 3
ระเบียบวิธีวิจัย

การศึกษาวิจัยเรื่อง การบริหารธุรกิจโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมในประเทศไทย
คร้ังนี้ เปนการวิจัยเพื่อศึกษาแนวทางในการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาด
ยอม โดยมองวาธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนเสมือนระบบหนึ่ง ซึ่งตองการที่จะอยูรอด และเติบโตทาง
ดานผลกําไร ทั้งนี้เปนไปตามทฤษฎีเชิงระบบ ที่ไดกลาวไววาระบบตองมีการปฏิสัมพันธกับสวน
ตางๆ รวมไปถึงสภาพแวดลอมเพื่อความอยูรอด ธุรกิจตัวแทนโฆษณามีหนาที่ในการแปรสภาพ
ปจจัยนําเขา ซึ่งประกอบดวย ทรัพยากรวัตถุดิบ (Raw Material Resources) ทรัพยากรขอมูล
(Information Resources) ทรัพยากรบุคคล (Human Resources) ทรัพยากรทางการเงิน
(Financial Resources) ดวยกระบวนการทางการบริหาร เพื่อใหกลายมาเปนปจจัยนําออกซึ่ง
ประกอบไปดวย สินคา และบริการที่ออกไปของบริษัท (Products and Services) ความพึงพอใจ
ของลูกจาง (Employee Satisfaction) กําไร/ขาดทุน ของบริษัท (Profits/ Losses) นอกจากนั้น
ธุรกิจตัวแทนโฆษณายังไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมในดานตางๆ ซึ่งเปนสิ่งที่ระบบ หรือตัว
แทนโฆษณาไมสามารถควบคุมได อีกทั้งยังมีอิทธิพลตอข้ันตอนตางๆ โดยสภาพแวดลอมแบงเปน
3 สวนคือสภาพแวดลอมภายใน (Internal Environment) ซึ่งหมายถึง ลูกจาง วัฒนธรรม และการ
บริหาร สภาพแวดลอมระดับหนาที่ (Task Environment) ซึ่งหมายถึง ลูกคา คูแขง ปจจัยการผลิต
ตลาดแรงงาน สภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment) ซึ่งหมายถึงเทคโนโลยี วัฒนธรรม
สังคม เศรษฐกิจ กฎหมาย การเมือง ตางประเทศ ซึ่งปจจัยแตละสวนตามที่ไดกลาวมาแลว
ตองการ การศึกษาอยางลึกซึ้ง และเฉพาะเจาะจงเปนอยางยิ่ง เพื่อใหไดมาซึ่งขอมูลเชิงลึก ที่
สามารถนําไปใชไดจริง ดังนั้นงานวิจัยชิ้นนี้จึงใชระเบียบวิธีวิจัยในเชิงคุณภาพ (Qualitative
Research)  ดวยวิธีสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) เจาของธุรกิจ หรือผูบริหารระดับ
สูงของธุรกิจตัวแทนโฆษณาในขนาดกลางและขนาดยอม ซึ่งเปดดําเนินการกอนป พ.ศ. 2540 หรือ
ป ค.ศ.1997 และดํารงอยูจนปจจุบันเนื่องจากเปนชวงกอนที่จะเกิดวิกฤตการณทางเศรษฐกิจ

แหลงขอมูลที่ใชในการวิจัย
แหลงขอมูลที่ใชในงานวิจัยชิ้นนี้มาจาก 2 ทางดวยกันคือ
1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการศึกษา และคนควาจากบทความที่ตีพิมพ

ลงในนิตยสาร วารสาร หนังสือพิมพ
2. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ซึ่งเปนขอมูลที่ไดจาก การวิจัยเชิงคุณภาพ

(Qualitative Research) โดยการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) เจาของธุรกิจ
โฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมซึ่งเปดกิจการกอนป 2540 และดําเนินการอยูจนปจจุบัน
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เครื่องมือที่ใชในการศึกษา
เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเชิงคุณภาพในการศึกษาครั้งนี้ คือ แนวคําถามที่ใชในการ

สัมภาษณโดยผูวิจัยไดจัดทําบทคัดยอขอมูล และโครงราง และแนวคิดเบื้องตนที่จะทําการศึกษา
ใหแกผูสัมภาษณ เพื่อใหผูสัมภาษณเขาใจถึงที่มา และวัตถุประสงคในการศึกษาครั้งนี้ โดย
สามารถใหความรวมมือในการสัมภาษณอยางตรงประเด็น และบันทึกการสัมภาษณดวยเครื่องอัด
เทป

กลุมผูใหขอมูลที่ใชในการศึกษา
กลุมผูใหขอมูลที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ไดแก เจาของกิจการ และผูบริหารระดับสูงใน

บริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมที่มีกิจการตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร และมี
รายนามในหนังสือ The Advertising Book (2003) ตีพิมพในป พ.ศ. 2547 การคัดเลือกกลุมผูให
ขอมูลในการวิจัยชิ้นนี้ไดใชการคัดเลือกผูใหขอมูลตามวัตถุประสงค (Purposive Sampling)

ขั้นตอนแรก ทําการคัดเลือกบริษัทตัวแทนโฆษณา โดยเลือกบริษัทตัวแทนโฆษณาที่เปด
ดําเนินการกอนป 2540 จากบรษิัทตัวแทนโฆษณาทั้งหมด

ขั้นตอนที่ 2 ทําการจําแนกบริษัทตัวแทนโฆษณาออกเปน 2 รูปแบบดวยกันคือ บริษัทตัว
แทนโฆษณาของคนไทย และบริษัทตัวแทนโฆษณาของตางชาติ ที่มีลักษณะทางดานการบริหาร
และจัดการระบบที่แตกตางกัน และแบงออกเปนบริษัทในขนาดกลาง และขนาดยอมจากบิลล่ิง ซึ่ง
สําหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง คือบริษัทที่มีบิลล่ิงต่ํากวา 1500 ลานบาท (เกณฑจาก
สมาคมโฆษณาธุรกิจแหงประเทศไทย) และบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดยอมมีบิลล่ิงต่ํากวา 150
ลานบาทตามมาตรฐาน SBA (Longnecker & Moore, 1994)

ผูวิจัยใชขอมูลดานบิลล่ิง จากThe Advertising Book และการโทรศัพทเขาไปสอบถาม
ขอมูล สําหรับบริษัทที่ไมไดระบุไว โดยใชเกณฑการแบงตามที่ไดกลาวมาแลวเพื่อทําการจําแนก
บริษัทขนาดกลาง และขนาดยอมออกมา ในขณะเดียวกัน ผูวิจัยไดทําการสอบถามเบื้องตนถึง
ประสบการณในการทํางานเปนจํานวนป ของผูบริหารเพื่อนําไปใชในการคัดเลือกผูใหขอมูล และ
ใชขอมูลประสบการณในการทํางานตามที่ไดลงไวใน The Advertising Book

ขั้นตอนที่ 3 สําหรับผูใหขอมูลในบริษัทขนาดกลาง ทําการสัมภาษณจากบริษัทตัวแทน
โฆษณาของคนไทยจํานวน 2 แหง เพื่อเปนตัวแทนของบริษัทของคนไทยในบริษัทขนาดกลาง และ
จากบริษัทตางชาติจํานวน 3 แหง ซึ่งสามารถแยกไดเปนบริษัทโฆษณาระหวางประเทศ ของสหรัฐ
อเมริกา และญี่ปุน และทําการสัมภาษณผูบริหารจากบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดยอมของไทย
จํานวน 6 แหง เพราะผลการสํารวจพบวาบริษัทตัวแทนโฆษณาเกือบทั้งหมดเปนของคนไทย และ
บริษัทตางชาติในขนาดเล็กมักจะปฏิเสธการใหขอมูล
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เนื่องจากสัดสวนของบริษัทโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมของประเทศไทยมีความ
แตกตางกัน กลาวคือบริษัทตัวแทนโฆษณาในขนาดกลางมีประมาณ 15 บริษัท ในขณะที่จํานวน
บริษัทตัวแทนโฆษณาในขนาดเล็กมีถึง 46 บริษัท การคัดเลือกผูใหขอมูลในครั้งนี้จึงทําการ
สัมภาษณผูบริหาร หรือเจาของกิจการธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดเล็กในสัดสวนที่มากกวา อยางไร
ก็ตามแนวทางการบริหารของบริษัทตัวแทนโฆษณาในขนาดกลางนาจะมีความชัดเจน และเปน
ระบบมากกวา การสัมภาษณบริษัทตัวแทนโฆษณาในขนาดกลางจํานวน 5 บริษัทจึงเปนปริมาณ
ที่พอเหมาะสําหรับงานวิจัยชิ้นนี้

เมื่อไดขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับบิลล่ิงผูวิจัยจึงทําการเลือกติดตอขอสัมภาษณ ผูบริหารของ
บริษัทตัวแทนโฆษณาที่มีประสบการณในวงการโฆษณาจากมากไปหานอย โดยใชขอมูลที่ไดรับ
จากการโทรศัพทเขาไปสอบถามขอมูลเบื้องตน

แผนภาพที่ 3.1: ขั้นตอนในการคัดเลือกผูใหขอมูล

บริษัทโฆษณาทั้งหมด

บริษัทโฆษณาที่เปดดําเนินการกอนป 2540

เลือกติดตอเจาของกิจการ หรือผูบริหารระดับสูงที่จะสัมภาษณจากประสบการณในการทํางานที่
มากกวากอน แตทั้งนี้ผูใหสัมภาษณจะตองมีประสบการณในการทํางานมาไมต่ํากวา 5 ป

บริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง บริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดยอม

ตัวแทนของ       ตัวแทน
ของ
ไทย 2 แหง        ตางชาติ

ตัวแทนของ
ไทย 6 แหง
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กอนที่จะใชวิธีการคัดเลือกผูใหขอมูลตามที่ไดกลาวมาแลว ผูวิจัยใชวิธีการแบงขนาด
บริษัทตัวแทนโฆษณาจากจํานวนพนักงานจากงานวิจัยที่มีการนําเสนอไว โดยในขนาดเล็กจะมี
พนักงานต่ํากวา 50 คน ขนาดกลางมีพนักงาน 51 – 150 คน และขนาดใหญมีพนักงาน 151 คน
ขึ้นไป แตผูวิจัยพบวาอุตสาหกรรมโฆษณานิยมใชบิลล่ิงในการแบงขนาดบริษัทตัวแทนโฆษณา
มากกวา และสอดคลองกับทฤษฎีในบทที่2 ในสวนของการแบงขนาดบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาด
ยอม ตามมาตรฐานของ SBA ซึ่งนิยมใชแพรหลายมากกวา อยางไรก็ตาม การใชวิธีนี้จําเปนตอง
สอบถามขอมูลเพิ่มเติมจากหลายบริษัท ซึ่งบางสวนจะไมบอกตัวเลขที่แนชัด ผูวิจัยจึงใชเกณฑใน
การวัดที่ต่ํากวา 150 ลานบาท โดยการถามวาบริษัทของทานมีบิลล่ิงต่ํากวา 150 ลานบาทหรือสูง
กวา และหากสูงกวา บิลล่ิงของทานเกิน 1500 ลานบาทหรือไม

หลังจากที่ผูวิจัยไดทําการแบงขนาดบริษัทตัวแทนโฆษณาจากบิลล่ิงเปนที่เรียบรอยแลว
ผูวิจัยไดสังเกตเห็นถึงความแตกตางภายในกลุมขอมูลที่อยูในมือ อันจะเห็นไดจากบริษัทตัวแทน
โฆษณาในขนาดยอมจะเปนบริษัทตัวแทนโฆษณาของไทยเกือบทั้งสิ้น ในขณะที่บริษัทตัวแทน
โฆษณาในขนาดกลางจะมีสวนผสมของบริษัทจากตะวันตก บริษัทญี่ปุน และบริษัทของคนไทย
ซึ่งในเบื้องตนผูวิจัยคาดวาตัวแทนของบริษัทใน 3 กลุมนี้อาจมีรายละเอียดปลีกยอยที่แตกตางกัน
และความแตกตางขอมูลเชิงลึกที่ไดจากผูบริหารในบริษัท จาก 3 กลุมนี้จะเปนประโยชนอยางยิ่ง
ตองานวิจยัชิ้นนี้ ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการพัฒนาจนกลายมาเปนระเบียบวิธีวิจัยที่นํามาใชจริงในที่สุด

จากการคัดเลือกผูใหขอมูลตามขั้นตอนที่ไดกลาวมาแลว ทําใหงานวิจัยชิ้นนี้ มีผูใหขอมูล
จาก 11 บริษัท จํานวน 12 คน ซึ่งผูใหขอมูลทั้งหมดมีประสบการณในการทํางานมากกวา 15 ปขึ้น
ไปดังมีรายนามตอไปนี้

ผูใหขอมูลจากบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง
คุณกิตติ อิสริยะประชา Chairman AMEX TEAM(ไทย)
คณุกันตภณ โมระกรานต Executive Creative Director COVE-ITO และ
คุณคมนสิทธิ์ เจิมแพทยจรรยา Advisor COVE-ITO (ญี่ปุน)
คุณชัยประนิน วิสุทธิผล Managing Director TBWA (International)
คุณเดชา ตั้งปณิธานสุข CEO BBDO (International)
คุณธานินทร พงศจาตุรนตศรี Managing Director BRAINFORCE (ไทย)

ผูใหขอมูลจากบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดยอม
คุณกรณชัย กรณี Managing Director NOVA (ไทย)
คุณกุลวัฒน สุนทราวรกุล Director KNOFT (ไทย)
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คุณนวลจิรา โยธาสมุทร Managing Director PANDTREE (ไทย)
คุณบัณฑิตย บางออ Managing Director APPROACH (ไทย)
คุณปรเมศร นอยอ่ํา Managing Director NEO FERVENT (ไทย)
คุณสิทธิชัย โสฬสจินดา Managing Director SOLAS (ไทย)

คําถามที่ใชในการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview)
คําถามที่ใชในการสัมภาษณแบบเจาะลึกในการสัมภาษณเจาของ หรือผูบริหารระดับสูง

ของบริษทตัวแทนโฆษณาในขนาดกลาง และขนาดยอมเพื่อใชในการรวบรวมขอมูลเปนคําถาม
เกี่ยวกับ

• มุมมองเกี่ยวกับสภาพแวดลอมตามความเห็นของทาน มีอะไรบาง และสภาพแวด
ลอมในปจจุบันมีอิทธิพลอยางไรกับบริษัท

• มุมมองเกี่ยวกับปจจัยนําเขา มีอะไรบาง และไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมอยางไร
มุมมองเกี่ยวกับการบริหาร ทานมองวาบริษัทตัวแทนโฆษณาของทานเปนระบบหรือ
ไม และทานวางระบบ และบริหารระบบอยางไร

• มุมมองเกี่ยวกับปจจัยนําออก มีอะไรบาง ไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอม และ
กระบวนการบริหารอยางไร

• ทําอยางไรธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมจึงจะสามารถอยูรอด และเติบ
โตทามกลางสภาพแวดลอมปจจุบันได เชนจากกรณีที่มีการรวมกลุมของบริษัทตัวแทนโฆษณาเปน
บริษัทในเครือที่มีขนาดใหญ การที่ผูบริโภคฉลาดเลือกและมีความรูมากขึ้น สภาพการแขงขันของ
ตลาดที่สูงขึ้น

- แผนก Creative ควรจะมีการบริหารงานอยางไร
- แผนก Client Service ควรจะมีการบริหารงานอยางไร
- แผนก Media ควรจะมีการบริหารงานอยางไร

การประมวลผลขอมูล
การประมวลและสรุปผลจากการสัมภาษณนั้น ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลที่ไดมาจากการ
สัมภาษณแบบเจาะลึกจากกลุมตัวอยางที่ใหสัมภาษณทั้งหมดเปนเชิงพรรณา (Descriptive) แลว
นํามาเปรียบเทียบกับแนวคิดที่ไดศกึษาจากขอมูลทุติยภูมิที่รวบรวมไวกอนทําการสัมภาษณ จาก
นั้นจึงทําการอภิปรายผลวิจัย



    บทที่ 4
ผลการวิจัย

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “การบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอม”
โดยมีแนวคิดวาบริษัทตัวแทนโฆษณาเปรียบเสมือนระบบ ซึ่งมีหนาที่ในการเปลี่ยนแปลงปจจัยนํา
เขา (Input) ใหกลายมาเปนปจจัยนําออก (Output) โดยผานกระบวนการเปลี่ยนแปลง หรือ
กระบวนการบริหาร (Transformation Process/ Management) เพื่อใหออกมาเปนผลการ
ประกอบการ ความพึงพอใจของลูกคา พนักงาน และชิ้นงานโฆษณาที่ประสบความสําเร็จ นอก
จากระบบยังตองอยูรอด และเติบโตทามกลางสภาวะแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงอยางไมหยุดนิ่ง

ในบทที่ 4 เปนการนําเสนอผลการศกึษาจากการสัมภาษณเจาของกิจการหรือผูบริหาร
ระดับสูงของบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดกลางจํานวน 5 แหง และบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดเล็ก
จํานวน 6 แหง เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของงานวิจัยที่ตองการศึกษาถึง ความสัมพันธระหวาง
สภาพแวดลอม กับปจจัยนําเขาของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอม ความสัมพันธ
ระหวางสภาพแวดลอมกับปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอม ความ
สัมพันธระหวางกระบวนการบริหาร และปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และ
ขนาดยอม และแนวทางในการบรหิารปจจัยตางๆ เพื่อใหองคกรหรือระบบอยูรอด และประสบ
ความสําเร็จ

สภาวะแวดลอมที่มีผลกระทบกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา
บริษัทตัวแทนโฆษณาตองผจญกับสภาวะแวดลอมทั้งภายนอก และภายในที่เปลี่ยนแปลง

ตลอดเวลา แตบริษัทโฆษณาในแตละบริษัทก็จะไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมที่แตกตางกัน
และในระดับที่ไมเทากัน ผลการวิจัยในครั้งนี้พบวา สภาวะแวดลอมที่มีผลกระทบตัวธุรกิจตัวแทน
โฆษณามีดังนี้คือ (1) สภาวะแวดลอมทางเศรษฐกิจ (2) สภาวะแวดลอม และปจจัยทางการเงิน
(3) สภาวะแวดลอมทางกฎหมาย (4) สภาวะแวดลอมดานวฒันธรรมตางชาติ (5) สภาวะแวดลอม
ทางการเมือง (6) สภาพแวดลอมดานคูแขง ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้

สภาวะแวดลอมทางเศรษฐกิจ
ผลการวิจัยพบวา สภาวะแวดลอมอันเปนปจจัยที่สงผลกระทบตอบริษัทตัวแทนโฆษณา

ทุกบริษัทไมวาจะเปนบริษัทตัวแทนโฆษณาในขนาดกลาง หรือขนาดยอมคือ “สภาวะแวดลอม
ดานเศรษฐกิจ” เพราะงบประมาณดานการโฆษณาสวนใหญมักคิดเปนเปอรเซ็นตจากยอดขาย
เมื่อเศรษฐกิจไมดี ยอดขายสินคาไมเปนไปตามเปาหมายของบริษัท งบประมาณดานโฆษณาจึง
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มักจะเปนสัดสวนที่นอยลงไป หรือบางบริษัทจะตัดงบประมาณดานการโฆษณาออกไปเพื่อแก
ปญหาดานการเงินของบริษัท ธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงเปนธุรกิจที่ไดรับผลกระทบอยางหนักเมื่อ
เกิดภาวะตกต่ําของเศรษฐกิจ

อยางไรก็ตามธุรกิจตัวแทนโฆษณาปจจุบัน (ปพ.ศ. 2547) ก็เร่ิมกระเตื้องขึ้นจากการขยาย
ตัวของการใชเงินในการทําโฆษณาของลูกคา ซึ่งดูไดจากอัตราการเติบโตของธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ซึ่งในป 2546 เติบโต 17% แตในปนี้เพียง 2 เดือนแรกก็มีการเติบโตถึง 28%

คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising กลาววาสิ่งที่จะกระทบเอเจนซี่ขนาดกลางและ
ยอม ขอเติมคําวาคนไทยเขาไปดวย เพราะจะตางกับของตางชาติ สําหรับส่ิงที่จะกระทบกับเอเจน
ซี่ทั่วไปคือ เร่ืองของเศรษฐกิจ ถาเศรษฐกิจดี ธุรกิจนี้ก็จะดี แตถาเศรษฐกิจเลวตรงนี้ก็จะเลวดวย
เปนกฎธรรมดา ในดานของโฆษณา ถาเศรษฐกิจมันสอเคาที่จะเลว เราจะถูกกระทบกอน เพราะ
วาลูกคาจะตัดคาใชจายดานโฆษณา เปนเรื่องที่ 1 ดังนั้นถามีกระแสหรือขาวลือวาเศรษฐกิจ จะ
เพลี่ยงพล้ําจะตกเอเจนซี่กระทบทันทีเลย แมวาเศรษฐกิจจะไมตกเอเจนซี่ก็จะถูกกระทบทันทีเลย
อยางไรก็ตามถาเศรษฐกิจสอเคากําลังจะดี เปนเศรษฐกิจขาขึ้น ธุรกิจเอเจนซี่ก็จะดีกอนเศรษฐกิจ
ดวยซ้ําไป เพราะวาพอมีแวววาเศรษฐกิจจะดี ธุรกิจก็จะเริ่มใชโฆษณาแยงกันใชโฆษณาเพื่อชิง
ความเปนหนึ่งกอนคนอื่น แยงสวนแบงทางการตลาดกอนคนอื่น จึงตองใชเงินกอน จะเห็นไดวา
แมเศรษฐกิจยังไมดีจริง แตธุรกิจเอเจนซี่ก็ดีข้ึนแลว การใชจายดานการโฆษณาจึงสามารถเปน
เครื่องบงชี้ทางเศรษฐกิจไดพอสมควรวาเศรษฐกิจจะขึ้นหรือลง

คุณสิทธิชัย จาก Solas กลาววา ถาจะใหอธิบายงายๆ คือ ถาเศรษฐกิจไมดี.ธุรกิจแต
ละตัวก็จะแย และไมมีงบโฆษณา เราก็จะขึ้นอยูกับงบโฆษณาจึงโดนกระทบ และงบโฆษณาเปน
งบแรกที่จะถูกตัด ถาเกิดเศรษฐกิจไมดีปจจัยดานเศรษฐกิจจึงกระทบกับเราโดยตรง

คุณคมนสิทธิ์ และคุณกันตภณ จาก Cove-Ito กลาววาบริษัทโฆษณาขึ้นอยูกับ
เศรษฐกิจ เปนหลักถาลูกคาขายดีงบโฆษณาก็ไมไดหมายความวาจะมากขึ้น แตพอมีสินคาใหม
แลวมาทําโฆษณาสินคาขายไมได ก็หาวาโฆษณาไมเกง ก็เลิกโฆษณา แตขายดีแลวก็ตัดงบ
โฆษณาอีกเหมือนกัน มักจะเปนงบแรกที่ถูกตัดออกจาก Budget ลักษณะของการจางบริษัท
โฆษณาจะจางเปน Volume คือ ปแรกตองการ Volume Sale 100 ลาน เคาก็จะลงงบโฆษณา
Volume อยาง Maximum ถาไมมากนักก็ 5 ลาน 5 % โดย average ของโฆษณาตอป เคาจะลง
งบโฆษณา 3%  1,000 ลานลง 30 ลาน แตเดี๋ยวนี้ลูกคาบางรายก็ยังงบ 300 ลานไมคิดเปนเปอร
เซนต

คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววาปจจัยแรกคือในเรื่องของเศรษฐกิจพื้นฐาน
เพราะเรามองโฆษณาเปน Factor หนึ่งในกระบวนการของการตลาด เปนปจจัยหนึ่ง เปนเครื่องมือ
ตัวหนึ่งของการตลาด พูดถึง Markrying Mix โฆษณาจัดอยูใน P Promotion หรือ P ตัวที่ 4  ทั้งนี้
P ตัวนี้จะเกิดขึ้นไดตองอาศัย Volume ของยอดขาย การตลาดในปจจุบันนี้ จะมีวิธีประเมนิอยู 2
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อยางคือ 1) ประเมินจากยอดขาย 2) ประเมินจาก ROI ที่ประเมินจากการคาดการณอนาคต แต
ปจจุบันนี้ที่เกิดวิกฤตเศรษฐกิจผกผัน GDP รายไดของประชากร มันตก กระทบถึงรายได การใช
จาย ตองเปลี่ยนพฤติกรรมการบริโภค มีผลกระทบตอการซื้อสินคาทําใหรายไดของผูผลิตลด จึง
ตองพิจารณาถึงการตัดทอนสิ่งที่เปนคาใชจายใหมากที่สุด เพื่อใหมีผลกําไรดังเดิม Promotion
และ Advertising จะถูกตัดออกไปกอน อยางไรก็ตามก็มีปจจัยอื่นดวย เชนตัวของผลิตภัณฑ แต
การตัดโฆษณาอยูที่ Stage ของสินคา

 คุณกรณชัย จาก Nova Inter Ad กลาววาเศรษฐกิจเปนสิ่งแวดลอมภายนอกที่เขามา
กระทบมากที่สุดสําหรับบริษัทในขนาดกลาง และขนาดเล็ก ตั้งแตป 2532-2540 สัดสวนลูกคาเอก
ชนของบริษัทโนวา อินเตอรแอดมี 70% ในขณะที่เปนของทางราชการ 30% แตหลังวิกฤตเปนของ
ทางราชการ 90% ในขณะที่เอกชนเหลือเพียง 10%เหตุเนื่องจากเศรษฐกิจกอนฟองสบูแตกบู
มมาก แตหลังวิกฤตทุกคนหยุดใช แตรัฐบาลยังคงมีการทาํโฆษณาตามเดิม ที่รัฐบาลมีการใชมาก
เพราะความเชื่อของทางราชการในการใชโฆษณาเพื่อสรางภาพลักษณของทางราชการเพิ่มมากขึ้น
และมีการรณรงคตางๆ เอเจนซี่ของเราเริ่มมีลูกคาที่เปนหนวยงานราชการตั้งแตป 2538 เพราะ
ตามปกติ การหาเอเจนซี่มาทําโฆษณาของเอกชนจะมีการเรียกเอเจนซี่มา 3-4 เจาเพื่อทําการ
Pitch งาน แตของรัฐบาลจะมีความโปรงใสกวาเพราะจะใชการประกาศประกวดราคา การเขาทํา
โฆษณาใหกับราชการ ตองเขาใจในระบบราชการ แตปจจุบันทุกคนจะมีความเทาเทียมกันหมด

คุณปรเมศร จาก Neo Fervent กลาววาเศรษฐกิจมีผลกระทบกับบริษัทตัวแทนโฆษณา
อยางไรก็ตามก็อยูที่การสรางกรอบในการปองกันตัวเองของบริษัทเองดวย อยางที่ผานมาเอเจนซี่
ของเราไมไดรับผลกระทบมากนักเนื่องจาก 1) ลูกคามีความพึงพอใจกับงาน และสิ่งที่เอเจนซี่มอบ
ใหมาเปนระยะเวลานานพอสมควร จึงสงงานมาใหอยูเสมอ แมวาเอเจนซี่อ่ืนจะเขาไป Approach
และใชราคาเปนเงื่อนไขแตลูกคาก็ไมเปลี่ยนไปใชที่อ่ืน คนที่จะอยูในวงการนี้จะตองมีความจริงใจ
กับลูกคามากในระดับที่พูดกันเปนภาษางายๆ คือถึงเวลาจะฟน หรือไมฟนเรื่องราคา บางเจาไดที
ก็เอาเลย แตความลบัไมมีในโลก วงการนี้มันแคบ เมื่อลูกคารูสึกวาบริษัทนี้ไมจริงใจ เอาของถูก
มาขายแพง เอาของไมดีมาขาย ก็พรอมที่จะ Switch Brand ไปยังที่อ่ืนที่เสนอสินคา และบริการที่
ดี และจริงใจกวา

คุณเดชา จาก BBDO กลาววาสภาพแวดลอม เปนทั้งโอกาสและเปนทั้งผลกระทบ
โอกาสคือ สภาพเศรษฐกิจที่เติบโต คอนขางรุนแรง ซึ่งเริ่มมาต้ังแตปที่แลวเริ่มเติบโต 17 % ปนี้
แค 2 เดือนแรกเติบโตขึ้นมา 28 % บอกไดวาอุตสาหกรรมนี้กําลัง Enjoy กับการเติบโต ซึ่งเปน 3
เทาของ GDP ในประเทศ มันมีอะไรเขามานั่นคือ ลูกคาใชเงินมากขึ้น ไมเชนนั้นตลาดคงไมเติบโต
ข้ึนมาขนาดนี้ อุตสาหกรรมไหนละ ? ที่ทราบๆ กันอยูก็คือ อุตสาหกรรมเทเลคอม รายไดสูงขึ้น
รวมทั้งเศรษฐกิจรากหญาที่รัฐบาลทํา ของขายไดมากขึ้น โอกาสที่จะใชเงินดานการโฆษณาก็มาก
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ขึ้น สมัยกอนคนใชโทรศัพทมือถือ จะเปนผูมีอันจะกิน แตปจจุบันแตตอนนี้คนงาน คนใช คนขับ
รถ ก็มีแลว ลูกคาสวนใหญเร่ิมขายดี อุตสาหกรรมโฆษณาก็เจริญเติบโตตามสงผลใหธุรกิจดีขึ้น

สภาวะแวดลอม และปจจัยทางการเงิน
ผลการวิจัยสามารถสรุปไดวา สภาพแวดลอมทางดานการเงิน ของธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็

คือ การถีบตัวสูงขึ้นของตนทุนตางๆ ในสวนของคาเชาสํานักงาน เงนิเดือนพนักงาน และตนทุนใน
สวนตางๆ การทําธุรกิจเปนเรื่องของ Time Cost และ Spec หรือ เวลา ตนทุน และคุณภาพสินคา
ถาตนทุนนอย เราก็สามารถใชเวลาไดนานขึ้น ถาลดเวลาได ก็ลดตนทุนไดเชนเดียวกัน เพราะการ
ควบคุมตนทุนถือเปนเรื่องสําคัญในการทําธุรกิจ เพราะถาตนทุนสูงผลกําไรก็จะต่ํา แตหาก
สามารถลดตนทุนลงได ผลกําไรก็จะสูงขึ้น

การทําธุรกิจโดยใชสินทรัพยของตนเองโดยไมตองกูยืมจากธนาคารจะทําใหปญหาทาง
ดานการเงินลดลงได ถาเปนไปได ควรจะทําธุรกิจตามกําลังเงินที่มีอยู คอยๆโต ไมควรกาวกระโดด
หรือทําธุรกิจดวยความเสี่ยงจนเกินไป นอกจากนี้ควรระมัดระวังมิใหเกิดการรั่วไหล หรือฉอโกง
ควรตรวจสอบฐานะทางการเงินของลูกคา และลักษณะนิสัยในการจายคาบริการ ตรวจตราใหถี่
ถวนเพื่อปองกันปญหาที่อาจจะเกิดขึ้น ลูกคาบางราย ถึงแมวาจะจายคาบริการในที่สุดไมไดฉอ
โกงบริษัท แตลูกคาเหลานี้ก็จะถวงเวลาหาหนทางที่จะจายคาบริการใหชาที่สุดเทาที่จะทําได อัน
จะสงผลกับสภาพคลองของธุรกิจตัวแทนโฆษณา ดังนั้นวิธีการแกปญหาคือตองมีการตกลงกับลูก
คาถึงการจายเงิน และวิธีการอีกอยางหนึ่งที่บริษัทตัวแทนโฆษณาอาจจะนํามาใชไดคือการ Match
Fund ซึ่งหมายถึงถาลูกคายังไมจายเงินมา เราก็จะไมจายเงินแทนลูกคา ซึ่งมิไดเปนการปดความ
รับผิดชอบในการจายเงินใหกับ Supplier แตเพื่อหลีกเลี่ยงความสูญเสียที่จะเกิดขึ้นกับบริษัท

นอกจากนี้สําหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาที่ดําเนินธุรกิจกับลูกคาตางชาติ สภาวะแวดลอม
ทางดานอัตราแลกเปลี่ยน ก็เปนปจจัยหนึ่งเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมได และมีความผันผวน
อยูตลอดเวลา การคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของอัตราแลกเปลี่ยนจึงเปนไปไดยาก การเจรจาตอ
รองจึงเปนวิธีการแกปญหาที่ดีที่สุด

คุณเดชา จาก BBDO กลาววา Cost Inflation ก็คือ ตัวเงิน OK รายไดอาจจะมากขึ้น
แตสินคาและบริการแพงขึ้น ลูกคามีการตัด มีการขอสวนลด และเอเจนซี่ก็มีอัตราการจางคนก็สูง
ขึ้น Cost ของ Agency ก็สูงขึ้น ก็อาจจะกระทบกับผลกําไรของบริษัทได เพราะ Cost สูง สําหรับ
Agency Cost ของการจางพนักงานถือวาเปนตนทุนที่สูงที่สุดถือวาเปน Over Cost มากกวา
50% ปจจัยทางดานการเงินของเอเจนซี่การบริหารตนทุน ปจจุบันตนทุนสูงขึ้น เวลาเศรษฐกิจไมดี
ตั้งแตป 97 ลงมา Cost จะนิ่ง คาเชาไมมีการขึ้น เงินเดือนเผลอๆลดต่ําลง ปจจุบัน Cost ตางๆมัน
สูงขึ้น คาเชา เงินเดือนพนักงานสูงขึ้นรวดเร็ว การที่คนออกไปหาคนเขามาไมใชถูกลง มันจะสูงขึ้น



147

ดวยซ้ําไป บริษัทเอเจนซี่จะรักษาคนไมใหเกิดการเปลี่ยนงาน การที่ Cost สูงขึ้นกระทบกับผลกําไร
ของเอเจนซี่ก็มี ถาบริษัทไมสามารถเติบโตไดทัน เราตองเติบโตมากกวา Cost ที่สูงขึ้น

คุณสิทธิชัย จาก Solas กลาววาเรื่องสภาพคลองมันก็เปนปญหาของแทบทุกเอเจนซี่
เร่ืองการหมุนเงินของเอเจนซี่ เพราะลูกคาจะดึงเงินเรา การดึงเงินของลูกคาก็จะมีวิธีตางกัน เชน
วันนี้วางบิล แลวอีก 15 วันมาดูวากาํหนดจะจายเมื่อไร คือปกติถาวางบิลปุปภายใน 1 เดือนควร
จะจาย แตถาวางบิลแลว อีก 15 วันมาดูวาจะจายวันไหน ซึ่งเลยไปอีก 30 วัน  รวมเปน 45 วัน
วันที่กําหนดจายยังตองโทรไปเช็คอีก มันมีวิถีทางที่เคาจะดึงเงินเรา มันอยูที่วาเราเองจะทํายังไง
เชนเก็บเงินสํารองเอาไว เมื่อลูกคาดึงเงินหรือจายชา ถาไมสามารถสํารองเงินได เราคงตองพูดกับ
ลูกคาตรงๆ วา เราเปนบริษัทเล็กๆ ถาเราจะใหเราสํารองเงินกอนใหญคงเปนไปไมได ถาคุณอยาก
ใหผมทํางานตอไป กรุณาจายใหเร็วขึ้น ถาไมงั้นเราก็ไมสามารถจะทําให  ไมใชวาเราไมอยากทํา
ก็ตองบอกเคาตรงไปตรงมาที่สุด ถาเคาดึงเงินเราอีก เราก็ชวยไมได เราก็ตองปลอยเคาไป มีลูกคา
รายอื่นที่เด็ก แตจายเงินตรงเวลาตั้งเยอะ กับลูกคารายใหญ 1 รายจายเงินไมตรงเวลา สามารถ
ทาํใหบริษัทเราแยได

ก็มีบางที่ตองเช็คประวัติการเงินลูกคา ตองดูวาใครแนะนําดวย ถาลูกคาที่ทํากับเรา แลว
จายเงินตรงเวลาเราอาจไมตองเช็คมาก แตถาลูกคา Walkin เขามาก็ตองดู แตไมใชเร่ืองเงินแต
เพียงอยางเดียว ก็ตองทํางานดวย ตองสื่อกันได หรือเคาตองการใชเราเปนมือเปนไมเฉยๆ เราเชื่อ
มั่นวาถาทําเต็มที่จะออกมาดี เงินของลูกคาไมวาจะทําโฆษณาหรือกราฟฟกเราถือวาเปนเงินของ
เรา ตองประหยัดที่สุด ในระยะยาวลูกคาจะเห็นเอง วาเราเอาใจใสในตัวเคาไมใชใชจายฟุมเฟอย

คุณนวลจิรา จาก Pandtree กลาววาดานการเงินเราเปนธุรกิจเล็กซึ่งมีอุดมคติคือ ทําที่
เรามี จะเปนบริษัทที่ไมกูเงิน Bank คะ คือเราบริหารจากทรัพยสินที่มี แลวก็หาลูกคาหมุนเวียนเขา
มา เพราะฉะนั้นเราอยูได ดวยงานดวยคุณภาพ เราจะไมทุมทุนกูเงิน ไปยืม Bank ที่ผานมา
เศรษฐกิจเปนชวงตก เราก็กระทบบาง แตนอย ไมเหมือนกับบริษัทใหญที่ตองลม หรือบริษัทเล็กที่
ตองกูเงิน ยอนไปถึงผลกระทบจากภาพรวมสิ่งแวดลอมตัวนึง ก็คือเราทําธุรกิจกับตางประเทศ
ออกแบบสินคาใหเคา ทํา Packaging Design ใหเคา อัตราแลกเปลี่ยน คือเร่ืองเงินนะคะ ก็มี
ผลอยูเหมือนกัน ชวงอัตราข้ึนลง แลวกค็าเงินบาทที่ไมคงที่ แลวเราชารทเคาเปน Dollar ชวงนั้น
แตละ Job ที่ Quote ราคาไปแลว บางครั้งเราก็มีกําไรเพิ่มข้ึน หรือบาง Job ก็อาจจะมีขาดทุน
อัตราแลกเปลี่ยน วิธีแกปญหาคือเมื่อไหรที่มันนิ่ง เร่ิมจะนิ่ง แลวเรามองวาเริ่มจะขาดทุนกับอัตรา
แลกเปลี่ยนเราก็จะแจงใหลูกคาทราบคะ กรณีตอไปถาจะมีการ Deal กันก็ควรจะพิจารณาใหเรา
ดวย

คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววาการทําธุรกิจเปนเรื่องของ Time Cost และ
Spec หรือ เวลา ตนทุน และคุณภาพสินคา ถาตนทุนนอย เราก็สามารถใชเวลาไดนานขึ้น ถาลด
เวลาได ก็ลดตนทุนไดเชนเดียวกัน การบริหารงาน การนํางานเขาไปเสนอกับลูกคาในแตละครั้งมัน
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มี Cost ทั้งนั้น มีเงินเดือน คาน้ําคาไฟ ถาเสนองานลูกคา แลวมีคาใชจายวันละ 10,000 บาท ถา
Brief แลวไมชัวรก็ตองกลับมาแกใหม 7 วันเราก็เสียเพิ่ม ซึ่งสําคัญมากกับเอเจนซี่ ซึ่งตองเลนกับ
เวลาอยูแลว ซื้อส่ือก็ตองเลนกับเวลา การ Launch Product ของลูกคาก็ตองเลนกับเวลา ตองเร็ว
กวาของคูแขง การวางแผนมีความสําคัญมาก การวางแผนของเอเจนซี่จะเปนการประมาณการ
แลวจะมีการปรับแกอีกทีหนึ่ง ตองพรอมที่จะเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา

สภาวะแวดลอมทางกฎหมาย
ผลวิจัยพบวาในสวนของกฎหมายที่เกี่ยวของ ซึ่งมีผลกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา นอกจาก

กฎหมายที่หามทําการโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอลกอน 22.00 น. ตัวแทนโฆษณาสวนใหญมักมี
ปญหากับการที่ตองนําสินคาผานขั้นตอนกระบวนการของสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา
แมวาจะมีเจตนารมณเพื่อการคุมครองผูบริโภคจากการถูกหลอกลวง หรือเขาใจผิดเกี่ยวกับตัวสิน
คา จึงตองมีรายละเอียด และขั้นตอนที่มากมาย แตก็ถือวาเปนขอจํากัดที่สําคัญอยางหนึ่ง

คุณสิทธิชัย จาก Solas กลาววาในสวนของอาหารและยา คือส่ิงหนึ่งที่มี่ปญหา และเรา
ก็ไมคอยยากทํา เพราะกฎเกณฑที่มีมากอยางออกแบบ Packaging บางทีกฎเล็กๆ นอยๆ เราก็
เขาใจวาเคาตองมีกฎเพื่อผูบริโภค แตบางครั้งบางอยางที่นาจะผอนปรนที่ทําให  Design ดี  ดัง
นั้นพวกอาหารและยา เราไมอยากรับ เพราะเปนงานที่จุกจิก และไมคุมกับเวลาที่เราเสียไป

คุณเดชา จาก BBDO กลาววาในเชิงกฎหมายก็มีเชนเรื่องเกี่ยวกับเหลา แอลกอฮอล มี
ผลกระทบ แตเราไมมีลูกคากลุมนี้ สําหรับการแกไข ผมวา การทําธุรกิจ สภาพแวดลอมมีการ
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ไมสามารถ Control ได เราสามารถ Control ไดแคเพียงตัวเราเอง สําคัญ
คือเราตอง Expect Environment   เราตองระวังสภาวะบางอยางบางครั้งเราไมทราบ ไมไดตั้งตัว
มากอนก็มีทางออก

คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาในเรื่องของสิ่งแวดลอม กฎหมายที่มีผลกับชิ้นงานคือ
อย. จะมีปญหามาก บางครั้งรับไมคอยได งานนาจะ Impact ก็ทําไมไดเทาที่คิด เปนมุมมองขอ
งอย. ที่จะมองวาเปนการเปรียบเทียบ ไมสมควร ฯลฯ ซึ่งเคาก็บอกวาเกินจริง มอมเมาประชาชน
มีคนก็เคยมีมาเราก็ตองเขาไปชี้แจงก็รูสึกอึดอัด เพราะขอมูลบางขอมูลผูบริโภคควรรับรูแตไมได
เพราะอย. ไมใหเปดเผย อาจมองวาคนไทยอาจยังไมสามารถเขาใจได อยางเรื่องไรฝุนที่คนไทย
เปนโรคบาไรฝุนเพราะ KNOFT

คุณ ชัยประนิน จาก TBWA กลาววากฎหมายดาน Above The Line กดดัน เราก็ตอง
ทํา Below The Line เขาไปรองรับ Social NGO แบบบาคลั่งมาก เมื่อคืนดูมั๊ย สรยุทธ ขนมเด็ก
เปนอันตราย มอมเมาเยาวชนคนรุนใหม หาวากินขนมเยอะอวน คนก็ดากันไปดากันมา ไมใหเด็ก
กินขนม แลวจะใหเด็กกินอะไร Anyway เปนเรื่องของ Public Understanding อันนี้ก็ไมรูจะทํายัง
ไง
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คุณกรณชัย จาก Nova Inter Ad กลาววาในสวนของกฎหมายกรณีของสุราหาม
โฆษณาบุหร่ี การกําหนดรายการโทรทัศนก็เปลี่ยนแปลงไป ถึงแมไมมีลูกคาในสายนี้ก็จําเปนตอง
Update ขอมูลดานกฎหมายโดยเฉพาะ โดยเฉพาะ อย. เพราะมีรายละเอียดมาก แตปจจุบัน
90% เปนลูกคาราชการจึงเนนการรณรงคในเชิงที่กลาวถึงโทษมากกวา

คุณนวลจิรา จาก Pandtree กลาววาที่นี่ไมไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอมดาน
กฎหมายมากนักเนื่องจากเราไมมีลูกคาที่เปนเครื่องดื่มแอลกอฮอล อย. สคบ. มีผลกับเรา นอก
จากลูกคา Nestle ก็จะมีมิตรผล ซึ่งสินคาที่ทําก็คือน้ําตาลเปนหลัก น้ําตาลไมจําเปนตองผาน อย.
แตตองผาน สคบ. ซึ่งมีมาตรการไมเขมงวดเหมือน อย. ตั้งแตตน บางครั้งสินคาที่ลูกคาผาน สคบ.
มาแลวครั้งนึง เวลาจะทําโฆษณาอีกครั้งนึงนั่นคือปญหา เพราะวาที่ทําใหลูกคาที่ไมไดยื่น อย. ซึ่ง
ทําให Packaging ออกมาถูกใจลูกคา ตรงใจผูบริโภค ขอความสอดคลองกับสินคามากๆ แตพอ
เอาเขาจริงๆ เวลาจะทําโฆษณา Packaging ตองยื่น อย. พอยื่นปุบกฎระเบียบจะมากสินคาเลย
ไมผานการพิจารณาในเรื่องของ อย. เลยตองกลับไปกระบวนการเดิม สินคาบางตัวจองสื่อแลวถูก
ตีกลับดวยเหตุผลประมาณนี้คะ

สภาวะแวดลอมดานวัฒนธรรมตางชาติ
บริษัทโฆษณาแตละบริษัทก็จะไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมที่แตกตางกัน และ ใน

ระดับที่ไมเทากัน เชนบางบริษัทมีลูกคาตางชาติแตบางบริษัทไมมีจึงไดรับอิทธิพลจากวัฒนธรรม
กฎหมายจากตางชาติ บริษัท Pandtree มีลูกคามาจากตะวันออกกลาง ดังนั้นบริษัทนี้ก็จะไดรับ
อิทธิพลจากสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรม และกฎหมายที่เกี่ยวของกับการโฆษณาของตะวันออก
ลางมากกวาบริษัทที่ดูแลลูกคาในประเทศไทยเทานั้น ดังนั้นบริษัทตัวแทนโฆษณาที่มีลูกคาจาก
ตางประเทศจึงควรศึกษาถึงปจจัยที่เกี่ยวของเหลานี้อยางถองแท

อีกแงมุมหนึ่งคือ การนําภาพยนตรโฆษณาจากตางประเทศมาใชในประเทศไทย บางครั้ง
อาจกอใหเกิดความเขาใจผิด เนื่องจากความแตกตางดานวัฒนธรรม ดังนั้นปจจัยดานวัฒนธรรม
จึงเปนสิ่งที่ไมควรมองขาม

คุณนวลจิรา จาก Pandtree กลาววาวัฒนธรรมเราก็จะศึกษาจากเคา ลูกคาจะบอกมา
เลยวาทําไดแคไหน ตอนนี้ทําสินคาใหตะวันออกกลางมีหลายประเทศ แตละประเทศจะมีวัฒน
ธรรมที่แตกตางกันอยูแลว Packaging บางตัวใชรูปคนไมได ใชภาพตองใช Graphic หามใชภาพ
วาดจะมีผล ลูกคาตองบอกวาเราทําไดแคไหน ใกลๆบานเราอยางมาเลเซียก็อยาประมาท ถาสิน
คาที่ยื่น อย. แลวเนี่ย ไอศครีมรสสตรอเบอรี่ ถาเปนภาพจริงจะ Over Claim ไปสําหรับมาเลเซีย
เพราะไมไดใส สตรอเบอรี่ลงไป จริงๆใสเปน Flavor เปอรเซ็นตนิดๆหนอยๆ ดังนั้นภาพที่ใชจึงตอง
ไมใชของจริง ตองเปน Graphic เพราะวาตองไมทําใหผูบริโภคหลงผิดหลงเชื่อ
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คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววายุคนึงทํา Nokia ตอนนั้นเปนของสิงคโปร ซึ่งมี
ความแตกตางทางวัฒนธรรมกับคนไทย ทางลูกคาบอกวา จะเอาหนังของสิงคโปรมาใชซึ่งกฎตัว
แสดงของสิงคโปรตองเปนคนสิงคโปร มาเปดใหเราดู เปนผูหญิงนั่งโทรศัพทในสวนสาธารณะ ผู
ชายนั่งเลนกีตารเพื่อจีบ แลวผูหญิงคุยโทรศัพทเที่ยงวันยันเที่ยงคืน ตองการสื่อวา แบตใชไดนาน
แตทางเราดูแลวเห็นวาเปนความแตกตางทางดานวัฒนธรรม และกลุมคนที่ใชโทรศัพทมือถือใน
ขณะนั้นเปนคนที่ SES ระดับ A นอกจากนั้นสถานที่ในการถายทําโฆษณาก็ดูคลายกับสวนลุม
ของไทย ซึ่งไมใชสถานที่ของนักธุรกิจ หรือคนในระดับบริหารจะเขาไปใช มันก็จะไม Impact อะไร
เลย Concept หรือ Objective จึงไมสามารถใชดวยกันไดเอเจนซี่จึงมีหนาที่ในการหลอหลอมแนว
คิดสรางสรรคใหเขากับวัฒนธรรม

สภาพแวดลอมจะมีผลตองานโฆษณา เชน ลูกคา วัฒนธรรม ผูบริโภค กฎหมายมีผล
เพราะงานโฆษณาตองโดนใจผูบริโภค สินคาตองขายได โฆษณาไมควรขัดกับวัฒนธรรม อยางไป
เหยียบชายผาเหลือง เพราะมันจะทําใหมีปญหา หรือปญหาสังคมขณะนั้น หรือทัศนคติตางๆ
สมมติผลทําโฆษณาอาหารสุนัขแลวเตรียมฉายแตเกิดมีขาว รอตไวเลอรกัดเด็ก เกิดแอนตี้กับตัว
Product จะเห็นไดวามันเปนธุรกิจที่แปรเปลี่ยนไดเสมอ การตลาด และการโฆษณาเปนเรื่อง
Sensitive แลวมันมีผลกระทบตอเนื่องกันไปหมด เพราะเราสื่อสารกับบุคคลภายนอก สภาพแวด
ลอมจะเปนตัวกําหนดการเติบโตขององคกรไดอยางคอนขางชัดเจน ถางานเราเปน Talk of the
town องคกรเราก็จะเปนที่จับตามอง ลูกคาก็อยากที่จะเลือกใช เอเจนซี่มีหนาที่สรางสรรคโฆษณา
เพื่อใหเกิดแรงจูงใจ เพื่อใหเกิดการทดลองใช

สภาวะแวดลอมทางการเมือง
บริษัท Nova Inter Ad เปนบริษัทตัวแทนโฆษณาเพียงบริษัทเดียว ที่มีลูกคาเปนหนวย

งานราชการ จึงไดรับผลกระทบดานการเมือง จากการเปลี่ยนของรัฐบาล และผูมีอํานาจมากกวา
บริษัทอื่นที่ไมไดรับงานของราชการเปนตน

คุณกรณชัย จาก Nova Inter Ad กลาววาการเมืองเปนปจจัยดานสภาพแวดลอมอีก
ประการหนึ่ง สําหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาที่เนนลูกคาที่เปนหนวยงานราชการ เพราะงานราชการ
อาจจะมีการสนับสนุนของฝายการเมืองให Serve กับการเมืองซึ่งในยุคของคนหนึ่งอาจมีงานเพิ่ม
ข้ึน แตพอเปลี่ยนนักการเมืองใหม ก็มีการเปลี่ยนแปลงดานนโยบายใหม เชนการรณรงคดาน
จราจร พอลางไพก็เลิกทํา ผูวากทม.เร่ืองกลองโฟม ผูวาพิจิตรไมใหใชแตผูวาสมัครใหใชเพราะเก็บ
กวาดงายปจจุบันรัฐบาลแข็งแรงเราก็สบาย
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สภาพแวดลอมดานคูแขง
ผลการวิจัยพบวา ในสวนของสภาพแวดลอมคูแขง สามารถสรุปไดวา การรวมกลุมของ

บริษัทตัวแทนโฆษณาใหญๆ ในมุมมองของบริษัทตัวแทนขนาดเล็กทั้งหมดตอบวาไมมีผลกระทบ
กับธุรกิจ เพราะถือวาจับลูกคากันคนละกลุม บริษัทตัวแทนขนาดเล็กเห็นวา บริษัทตัวแทนขนาด
ใหญมักไมคอยสนใจลูกคารายเล็กๆ

คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาบริษัท International เอเจนซี่ เคาก็จะไมมองหรอก
ครับ สินคาเล็กๆ เราก็ยังมี OTOPs ของเรา เราก็เก็บเล็กๆ ของเราไว ณ วันนึงเมื่อลูกคาที่เราทํา
แลว Success แลวเคาจะใชเราตอ เราก็จะเติบโตไปกับเคา แตถาเคามีความรูสึกวาเราไมมีศักย
ภาพพอที่จะ Service เคาไดเราก็จะไป ผมก็ถือวา OK

ปจจัยนําเขาของธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ผลการวิจัยพบวาปจจัยนําเขาเดียว ที่สําคัญที่สุดสําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณาไมวาจะเปน

บริษัทตัวแทนโฆษณาในขนาดกลาง หรือขนาดยอมก็คือปจจัยดานบุคลากร ซึ่งจากภาวะ
เศรษฐกิจตกต่ําที่ผานมา บริษัทตัวแทนโฆษณาไดรับผลกระทบอยางรุนแรงจากพิษเศรษฐกิจ
หลายๆบริษัทจึงใชวิธีการลดขนาดบริษัทลง (Downsizing) เพื่อใหตอบสนองกับปริมาณLoadลูก
คา และงานที่นอยลง จึงมีการ Lay Off บุคลากร ทําใหสวนหนึ่งตองออกจากอุตสาหกรรมโฆษณา
ไปอยูในธุรกิจอ่ืน ปจจุบันเมื่อเศรษฐกิจเร่ิมฟนตัว ธุรกิจตัวแทนโฆษณามีการขยายตัวอยางรุนแรง
เนื่องจากลูกคาเริ่มทุมเงินทําโฆษณา เพื่อขานรับกับกระแสเศรษฐกิจที่ดีข้ึน แตปญหาสําคัญที่
บริษัทตัวแทนโฆษณาเริ่มประสบอยูในขณะนี้ คือการขาดแคลนบุคลากร เพราะนอกจากบุคลากร
ที่ถูก Lay Off ยังไมมีความมั่นใจที่จะกลับมา เกรงวาอาจจะถูก Lay Off เปนครั้งที่ 2 และงานที่ทํา
อยูก็มั่นคงดีแลว จึงเกิดปญหาการแยงชิงตัวบุคลากร มีการเสนอเงินเดือนมากกวาที่เปนอยูหลาย
เทา เพื่อใหไดคนเกงมารวมงาน อยางไรก็ตามแมวาจะมีปญหาการยายออกของงานเพื่อแสวงหาที่
ทํางานใหมที่ใหตําแหนง และเงินเดือนมากกวา แตเกือบทุกบริษัทก็ยังเนนที่การสรางคนเพื่อให
เปนนักโฆษณามืออาชีพตอไป

ปจจัยนําเขาที่สําคัญของบริษัทตัวแทนโฆษณา นอกจากบุคลากร คือ การคิดเชิงกลยุทธ
(Strategic Thinking) Input ทางความคิดมันจําเปนตองตามTrend เราตองดูวามันเปลี่ยนไปทาง
ไหน คุณคาของสังคมเปลี่ยนเราตองรูวามันเปลี่ยนไปทางไหน

คุณคมนสิทธิ์ และคุณกันตภณ จาก Cove-Ito กลาววาปจจัยที่สําคัญที่สุด คือปจจัย
ดานบุคลากร ซึ่งเปนInput ที่สําคัญ   

คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising กลาววาทรัพยากรบุคคลตองสรางทรัพยากร
บุคคล ถือวาเปน Input ที่สําคัญ Input  อีกตัวคือ Strategic Thinking เนนกลยุทธงานทุกอยาง
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ผานการ Research ผานการวิเคราะห ในเร่ืองสวยๆ งามๆ ไดรางวัลเราไมเนน เนนแตใน Context
ทุกอยางจะตองถูก Govern โดย Strategy ทําออกไปแบบมุขควายที่นี่ไมมี ที่นี่อาจจะมีมุขควายก็
คือ สินคาตองอยูตัวแลว ก็ทําเรื่องใหเฮฮาในวงสังคมซะเรื่องนึง นานๆ โผลมาทีก็อาจจะทําแตเรา
ไมตองการมุขควาย และเราไมตองการรับรางวัลโดยที่สินคาขายออกไมได เราเนนอยางเดียวคือ
ขายของ Input ทางความคิดมันจําเปนตองตามTrend เราตองดูวามันเปลี่ยนไปทางไหน คุณคา
ของสังคมเปลี่ยนเราตองรูวามันเปลี่ยนไปทางไหน ประเทศไทยเปนประเทศที่ตาม แตถามวาเรา
สรางคุณคาของเราเองมั๊ยเราก็สราง เราตองรูวาสังคมกําลังอยูตรงไหน Trend เมืองนอกที่เขามามี
บทบาทแคไหน เราตองรู และเราตองตามใหทัน เหลานี้เปน Inputที่กระทบโดยสภาวะแวดลอมที่
เราตองรู

คุณปรเมศร จาก Neo Fervent กลาววาบุคลากรเปนสิ่งสําคัญที่สุด เราดูแลอยางไมใช
ลูกจาง เรามีความอดทนที่จะสอนเคา ใหความรู ความเขาใจ เคาจึงมีความอดทนกับเราเหมือน
กัน อาจจะมีที่อ่ืนที่เสนอเงินอยากใหเคาเขาไปอยูดวยก็ไมไป Turn over rate ที่นี่คอนขางต่ํา หรือ
ต่ํามาก โดยเฉพาะ ครีเอทีฟ สําหรับปญหากระทบกระทั่งระหวาง Account Service กับ ครีเอทีฟ
ที่ไมคอยไปดวยกันเปนความจริง แตผูที่รับผิดชอบตองชวยทั้ง 21 ฝายเวลาปฎิบัติงาน ซึ่งในองค
กรใหญๆ อาจทําไดยากเนื่องจากจํานวนคนที่มากปญหามาก องคกรเลก็อยางเรายังเหนื่อยเลย
แตก็จัดการไดในขนาดที่วา ครีเอทีฟ จะไมบนวางานเรงหรืองานดวน ในขณะที่องคกรขนาดใหญๆ
AE Brief งานเรง Brief วันนี้พรุงนี้จะเอา คงตองถูกตอวาอยางแนนอน แตที่นี่จะไมมีเหตุการณ
อยางนั้นเกิดขึ้น เนื่องจากวาทุกคนมีเปาหมายเดียวกัน คือความสําเร็จของบริษัทคือความสําเร็จ
ของคุณดวย เพราะคุณคือ Part หนึ่งของบริษัท ทรัพยากรที่มีคาที่สุดของบริษัทโฆษณาไมใช
คอมพิวเตอร แตคือคน ส่ิงที่เราตองการจะ Maintain ที่สุดคือคนการบริหารงานบุคคล ในลักษณะ
เหมือนพี่นอง วัฒนธรรมองคกรแบบพี่นอง เนื่องจากการทํางานในสายโฆษณามันมีแรงกดดันจาก
วันกําหนดสงจากลูกคา ดังนั้นจึงไมมีความจําเปนที่คนภายในจะสรางแรงกดดันใหแกกัน และกัน
คุยกันดีๆ ก็นาจะรูเร่ือง

คุณบัณฑิตย จาก Approach Advertising กลาววาจริงๆองคกรเล็กไมไดมีความดอย
กวาในเรื่องของบุคลากร เพราะหาดงานเราตองการ ครีเอทีฟ มือดีผมสามารถจาง ครีเอทีฟ
Freelance ซึ่งคุณภาพไมตางกันเลย แตผมไมจําเปนตองจาง ครีเอทีฟ Director มานั่งเปนตัวเปน
ตนอยู ผมไมจําเปน แตเมื่อมีงานผมสามารถเลือกใชคนที่เหมาะสมกับเนื้องานได เพราะผมอยู
ตรงนี้ผมรูวาใครทําอะไรได ใครทําอะไรไมได ดังนั้นสิ่งที่ลูกคาไดรับจะเหมือนกัน แตผมไมใช
Broker ผมเปนคนคุมงานทั้งหมด ผมไมไดดอยในแงของบุคลากรAgency เล็กอยูไดเพราะมี
Standard ของตัวเอง เพราะงานที่ต่ํากวา Standard ผมไมทําผลกระทบในแงของบุคลากร มันอยู
ที่วา Key ในแงของการมองงานนั้นมากกวา ในแงของการ Pitch งาน ผมก็จะมองวามันคุมมั๊ยคู
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แขงเราเปนใคร มีโอกาสมั๊ย ถาไมมีโอกาส เราก็ไมแขง เสียเวลา สติปญญา บุคลากร กําลังใจ เรา
ตองประเมินสถานการณวาคุมคามั๊ย

ความสัมพันธระหวางสภาพแวดลอมและปจจัยนําเขา
จากผลการวิจัยสามารถสรุปไดวา สภาพแวดลอมที่มีผลกระทบกับปจจัยนําเขาของธุรกิจ

ตัวแทนโฆษณาคือคูแขงที่เขามาแยงตัวบุคลากร โดยเฉพาะอยางยิ่งบุคลากรที่มีความรูความ
สามารถ และประสบการณเปนอยางดี และเปนบุคคลที่ลูกคาชื่นชอบ การแยงตัวบุคลากรจึงเปน
เสมือนการแยงชิงลูกคาไปดวย เพราะบอยครั้งลูกคาก็ทําการยายบริษัทตามบุคลากรวงการ
โฆษณาไป นอกจากนี้สิ่งที่ติดตัวบุคลากรออกไปคือ ความรู และ Tools ตางๆของบริษัทที่มักจะปก
ปดเปนความลับ

คุณคมนสิทธิ์ และคุณกันตภณ จาก Cove-Ito กลาววาสภาพแวดลอมของคนสวน
ใหญมักจะเวียนวายตายเกิดอยูในวัฎจักร จากเล็กมากลาง มาใหญ เคา Layoff ไมมีที่ไป เลยมาก
ลางมาเล็ก ก็แลวแต หรือคนไหนที่ Outstanding คือ เกงๆ ลูกคาใหญๆ รักมาก ก็ซื้อตัวกัน เปน 3
เทา 5 เทา อยางเอเจนซี่นี้ 5 หมื่น อีกเอเจนซี่มาถามวา 150,000  เอามั๊ยก็มา ก็มักจะเวียนวาย
ตายเกิด แตอยูที่คนคุมจรรยาบรรณ และความคิดของตนเองไดหรือเปลา มีความซื่อสัตย ไวเนื้อ
เชื่อใจตอองคกรหรือเปลา หรือเปนหมาลาเนื้อในการขายตัวไปเรื่อยๆ ทุกระดับนะ แมวาระดับ
กลางระดับลางก็มีการซื้อขายตัวกันเยอะแยะ

คุณสิทธิชัย จาก Solas กลาววามันเปนปกติในเรื่องการแยงตัว คนที่ทํางานก็จะมีเพื่อน
ในวงการ พอเคาประสบการณสูงขึ้น ก็มีคนสนใจติดตอมา มันก็มีและเปนเรื่องปกติที่เราไปหาม
เคาไมได บางทีไดรับการเสนอเงินเดือนใน rate ที่สูงกวาเราที่เราไมสามารถที่จะใหไดเราตองรับได
คงไมมีใครอยูไดตลอด แตก็ไมคอยมีแบบที่อยูแปปเดียวแลวไป ก็จะอยูกันนานๆ เราก็พยายามดู
แลบุคลากรใหดีเทาที่จะทําได ปญหา คือ เราไมสามารถทําใหทุกคน Happy หมด บางทีมันก็เปน
ความจําเปนของเคา เร่ืองครอบครัวเปนตน

คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising กลาววา ในสวนของบุคลากรถามวา สรางแลว
มันจะหนีมั๊ย หนี เพราะวาบริษัทใหญมันซื้อตัวเกง มันฟาดหัวทีนึงแพง ๆ เลย ถาเศรษฐกิจมันดี
ขึ้น Cost มันจะตามมาดวย เพราะบริษัทอื่นจะมาแยงคนไป เราหวงการถูกแยงคนมั๊ย เราก็หวง
แตเราจะไมหยุดสรางคน เพราะถาอุตสาหกรรมทั้งอุตสาหกรรมมีคนดีหมดเราก็พอแบง ถาไมมี
ใครสรางเลย ในที่สุดก็ตองแยงกันตลอดไป ถึงแมจะรับคนมีประสบการณมาแลวก็ตองสรางอื่น

คุณนวลจิรา จาก Pandtree กลาววาบุคลากรเราไดผลกระทบจากสิ่งแวดลอม จากการ
ซื้อตัวเหมือนกันแตไมเยอะหรอกคะ ชิงตัวคนของเราก็มีแตนอย มีแตเราไปชิงตัวเคามาถาเกิดเรา
ตองการนะคะ เพราะวาเปนธรรมดาของบุคลากรในระดับเล็กที่อยากกาวไปตําแหนงใหญ ตรงนี้ไม
ไดมองวาเปนการชิงตัว ถาเคามีโอกาสกาวไปสูตําแหนงใหญ ตรงนี้ไมไดมองวาเปนการชิงตัว ถา
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เคามีโอกาสที่จะกาวไปไดอีกในตําแหนงที่ดีข้ึน หรือตําแหนงที่สูงกวา แตขึ้นอยูกับวาระดับความ
คิด ระดับการทํางาน การตัดสินใจ ถาเคาพรอมแลว แลวเราสามารถ Support เคาไดก็ไมมีปญหา
อะไร คิดวาตรงนี้การหาบุคลากร อาจจะยากกวาบริษัทใหญที่มีชื่อเสียงที่จะมีคนเดินเขาไปของาน
ทํา แตบริษัทเล็กเวลาที่ตองการคน หรือขาดคนก็จะหาบุคลากรไดยากกวา ปจจุบันบุคลากรหา
ยากขึ้นทุกวัน เพราะชวงที่ผานมาคนในวงการเอเจนซี่ออกไปทําธุรกิจสวนตัวเยอะ ยิ่งชวงที่ถูก
Layoff กันตรงนั้นเปนชวงรอยตอระหวางคนเกากับ Generation นี้ซึ่งพวกนี้มีความสามารถนะคะ
แตดวยปจจัยหลายๆอยางที่ทําใหเคาตองจากวงการนี้ไป แลวพอออกไปปุบก็จะไมกลับเขามา
แตวาถาหากไดนองๆที่จบมาใหมๆ การเริ่มตนมันยาก เพราะมันตองใชประสบการณเยอะ

สวนใหญพนักงานจะอยู 2-3 ป ในสวนของ ครีเอทีฟ เปนเรื่องธรรมดา เพราะตําแหนงนี้
เปนตําแหนงที่อยูเร็วไปเร็ว เพราะอยากศึกษาหาความรูเกี่ยวกับเร่ืองงาน แตละที่จะมีสินคาที่แตก
ตางกันไป Activity ของแตละที่จึงไมเหมือนกัน

คุณกรณชัย จาก Nova Inter Ad  กลาววาคนที่นี่ซึ่งเปนปจจัยนําเขาก็ไดผลกระทบกับ
สภาพแวดลอมแยงตัวเหมือนกัน แตดูจากรุนพี่ไมลาออก ลูกคา 10 ปหายไปโทรมายังเจอคนเดิม
ที่เคยติดตอกันอยู ไมไดทํางานกดดันถาหวังผลมากก็จะกดดันกับทุกฝาย ถาตั้งใจ แตเผื่อความ
ผิดหวัง ผิดเปาก็ไมเปนไร ถาเขาเปาก็ดีใจ ไมตองบอกวาตองอยู แตตองรับผิดชอบงานของตัวเอง
ในดานสภาพแวดลอมครอบครัวของพนักงานเคาอยูกันมานาน ก็จะเขาใจ แตเราก็ไม Load งาน
จนหนักมากเกินไป

ปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ผลวิจัยพบวา บริษัทตัวแทนโฆษณามีความคาดหวังในสวนของปจจัยนําออกที่แตกตาง

กัน จะเห็นไดวาบริษัทในขนาดกลางจะคาดหวังกับการประสบความสําเร็จของชิ้นงานโฆษณาใน
เชิงของผลรางวัล การเปนเครื่องมือที่ชวยใหลูกคาขายสินคาได ในขณะที่บริษัทโฆษณาขนาดเล็ก
จะไมคาดหวังเรื่องผลรางวัลมากนัก แตเกือบทั้งหมดตองการใหชิ้นงานโฆษณาออกมามีคุณภาพ
การที่ลูกคาใชบริการบริษัทตัวแทนโฆษณายาวนาน และตอเนื่องก็เปนบทพิสูจนอีกบทหนึ่งที่แสดง
ใหเห็นถึงความพึงพอใจของผูบริโภค อยางไรก็ตาม บางบริษัทก็มีการสํารวจความพึงพอใจผู
บริโภคอยูเสมอ

ในสวนของความพึงพอใจของบุคลากร เพื่อที่จะรักษาบุคลากรใหอยูกับบริษัทนานๆ การ
ควบคุมปริมาณงานไมใหมากเกินไป สรางบรรยากาศการทํางานที่ดี และใหพนักงานมีสิทธิในการ
ถือหุนของบริษัท และมีสวัสดิการกูยืมเงินในยามฉุกเฉิน หรือตอเติมบาน ก็เปนอีกแนวทางหนึ่งที่
จะสรางความพึงพอใจ และเปนการผูกใจพนักงานได

คุณเดชา จาก BBDO กลาววาการคาดหวังกับชิ้นงานโฆษณา BBDO ทั่วโลก เรายึดมั่น
อยู 3 คําคือ The Work The Work และ The Work เอเจนซี่เรามีความสามารถในการวางแผนกล
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ยุทธ และความคิดสรางสรรคเพื่อสงไปยังกลุมเปาหมาย BBDO ตั้งมา 16 ป บริษัทแมตั้งมา 113
ปบอกไดเลย BBDO World Wide ไดรับรางวัล Agency Network of The Year ในรางวัล The
Most Creative Agency มาโดยตลอด 5 ปที่ผานมาอยูในอันดับ 1-3 มาโดยตลอด BBDO
Bangkok เราก็มีชื่อเสียง ยอนกลับไป เดิมช่ือ Damask ป 1998 ก็เปน BBDO Bangkok เราตั้ง
เปาวาจะเปน The Best Creative Agency ของเมืองไทย และเปน One of Creative Agency
ของโลกซึ่งในป 2002 Cann Report ก็ไดจัด Ranking ทั่วโลก
BBDO Bangkok ไดเปนอันดับ 9 ของ Most Awarded Agency ในโลก นี่เปนการเขาไปครั้งแรก
เราจะพยายามรักษาระดับ และพยายามที่จะใหโลกรูวา BBDO Bangkok เปน Creative
Agency ที่ดีที่สุดแหงหนึ่งในโลก

ทุกบริษัทมีแรงกดดัน จะเปนบริษัทไทย หรือมีบริษัทแม ตองมีเปาหมายดานผลกําไร ไม
อยากใชคําวาแรงกดดัน อยากใชคําวาเปาหมาย บริษัทที่เปดขึ้นมาไมใช Non-Profit
Organization บริษัทตองโต เพราะคาใชจาย ตนทุนสูงขึ้น เงินเดือนพนักงาน 100 บาท ปหนา
ตองขึ้นไปอีก ถากําไรเทาเดิม พนักงานคงไมไดเงินเดือนเพิ่ม บริษัทในชวงหดตัว คนที่กระทบดาน
แรกก็คือพนักงาน มันเปนแรงกดดันอยูแลวที่จะตองโตขึ้นไป นอกเสียจากวา เปนเจาของ อยางไร
ก็ตามก็มีแรงกดดันอยูดีวาจะหาเงินที่ไหนมา

ความพึงพอใจของลูกคา เราสํารวจอยูตลอดเวลาวาลูกคา Happy มั๊ย เรามีการทํา
Client Value เพื่อประเมินความพึงพอใจของลูกคาจากผลการทํางาน วาตรงกับที่ลูกคาตองการ
การสรางความสัมพันธกับลูกคา ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา มิใชเพียงงานครีเอทีฟที่ดี
ตองเปนคูคิด Partner กับลูกคาไดดวยใหลูกคารูสึกวาขาดเราไมได เหมือนมีแฟนแลวขาดเราไม
ได แตถาเปนแฟนที่โหลยโทยเปลี่ยนใหมก็ได ก็อยากจะเปลี่ยน นี่เปนสัจธรรม ในโลกแหงความ
เปนจริงก็มีการเปลี่ยนลูกคาเปลี่ยนเอเจนซี่ อาจเปนเพราะนโยบายเมืองนอกบอกใหเปลี่ยน หรือ
ฝายบริหารเปลี่ยน ผูถือหุนเปลี่ยน หรือเปนเพราะมีคนอื่นมาลด Fee ถูกๆ ก็มีปจจัยหลายประการ
ที่กระทบความสัมพันธระหวางลูกคากับเอเจนซี่ แตถาเราสรางกรอบคุมกันตัวเองใหดี มาตรฐาน
เราดีทุกอยาง การที่จะเปลี่ยน
แปลงมันก็ยากขึ้น แตไมไดบอกวาเปนไปไมไดในสวนของผลงาน จะทํางานหวยๆออกไปไดยังไง
เคาวัดกันที่งาน ทํางานออกไปตองใหคนฮือฮา ที่หมาฆาตายจะใหรถทับ มีกระแสตอบรับดีมาก
ทําเสร็จแลวทุกคนภูมิใจฮึกเหิม แตถาทําหนังหวยๆออกไป ใครถามก็ไมกลาบอกเนี่ย มันเปนอะไร
ที่นาละอาย แตถาเราตองการความฮึกเหิมตรงนั้น เปนนโยบายเกี่ยวกับผลงานของเราอยางที่ได
กลาวไปแลว

คุณชัยประนิน จาก TBWA กลาววาในสวนของ ครีเอทีฟ ปที่แลวไดรางวัลเยอะมาก แต
ถามวาดีกวาปกอนๆมั๊ยก็ไม ไมรู แตเราก็ได ส่ิงสําคัญคือวาเราทํางานจริง ให Work ที่นี่จะไมคอย
ชอบทํา Scamp AD ผิดกับบางเอเจนซี่ที่เรงสรางชื่อเสียงจากการทํา Scamp AD
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คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising กลาววา Output ที่เราทําไป ผมเช่ือวาเราพอ
ใจ และลูกคาก็พอใจ จะเห็นวาลูกคาที่อยูกับเราไมคอยเปลี่ยนไปไหนจะอยูกับเรานาน เราก็เห็น
สินคาที่เราทําก็โตกันเกือบทุกตัว ถามวามี Fail บางมั๊ย มี แตอัตรา Fail มันนอยมาก  สวนใหญก็
จะเปนลูกคาที่ทําแลวเห็นผลงานแลวเราก็มีสวนที่จะพัฒนาสินคา เคาใหมันโตขึ้นมาเรื่อยๆ 25 ป
ที่ผานมาผมวาผมสรางสินคาเยอะแยะในตลาดทั้งที่อยูกับเรา ทั้งที่ไมอยูกับเราก็โตขึ้นมา ผมวา
พนักงานทุกคนที่อยูกับเราก็พอใจ หลายๆ คนออกจากเราไปก็ไดดี หลายคนที่ออกจากเราไปก็ไป
เปดธุรกิจของตัวเอง ก็เปนสิ่งที่นาภูมิใจ ผมคิดวา So far output ของเรา ผมพอใจนะ คิดวาเปน
สิ่งที่ดี ถามบอกวากําไรพอใจมั๊ย กําไรไมพอใจ

ลูกคาสวนใหญเปนลูกคาไทย ถาจะหาอีกก็มีอีก สวนใหญลูกคาจะเขามาหา ผมไมมี
ปญหามันไมมีปญญาทําอยูตอนนี้ คือ อยากจะขยายนะ ไมใชไมอยาก แตเราก็ไมกลาขยาย
เพราะขยายแลวพนักงานของเรา Load เยอะไป หามรุงหามค่ํา สุขภาพรางกายไมดี จิตไมดี อะไร
อยางนี้ผมก็ไมอยาก ทุกวันนี้มันก็หนักอยูแลวผมก็ไมอยากใหมันหนักขึ้น ขณะเดียวกันเราก็ไม
ตองการใหลูกคา ที่เราทําทุกวันนี้เสีย แตถาโทรเขามาแลวถามวาเราอยากทํามั๊ย เราอยากทํา

คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาOutput ดีมาจากลูกคาดวย ลูกคาบางคนสนใจ
Product อันใหญๆ กับ Ad นึงไมมี Product เลย แตคนรูทันที อันไหนดีกวา ลูกคาจะไมกลา
เปลี่ยน มันขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของ Output อยูตรงไหนใครตีคา Output อยางผมงานที่ดี
Direct Mail จะไมเปดอานตองใหมันเคลียร เราดูที่ Behavior คน เราได Direct Mail ก็จะโยนทิ้ง
จึงตองทําแบบไมตองแกะมองแลวได Massage เลย

ถาเริ่มตนจาก Brief / Obj. ดี Clear Brief เปน งานจะออกมาดี เพราะมันจะงาย คนที่ดีรู
สึกดีกับองคกรมีขวัญและกําลังใจก็จะทุมเทใหกับงาน ศิลปนตองรักถึงจะทํา ใหความสําคัญกับ
Output ใด ถาตอบวาไมสนใจเร่ืองผลกําไรคงเปนการหลอกลวง แตในความคิดผมคิดวา บริษัท
เพิ่งเริ่มมีผลกําไรเปนบริษัทที่โตชา รูสึกเหมือนยังทํางานเก็บ port กําไรขาดทุน ไมไดใหความ
สําคัญ แตถาไดก็ดี ความพึงพอใจของลูกคาก็สําคัญแตลูกจางพนักงานมีความสําคัญที่สุด เพราะ
บางครั้งการมีลูกคามากๆ ก็ไมไดทําใหเรารูสึกดี ลูกคาที่บั่นทอนกําลังใจพนักงานก็มี ถาพนักงาน
ผมทําแลวไมไหว ผมก็ resign เพราะจะกระทบกับงานอื่นๆ แลวเราจะทําไปทําไม จากการที่ผม
เคยทะเลาะกับลูกคามากอน เลยเขาใจหัวอกคนเปนลูกจาง อยากใหเคาเปนลูกจางที่มีความสุขที่
สุดในโลก Office ใหมลูกนองผมขอเลย ขอหองนอน ขอหองอาบน้ํา ผมก็ OK ได ทุกคนอยากจะ
มีมุมบาๆ บอๆ จะเปน Office ที่อยูในสวนเหมือนรีสอรทอยูใกลสุวรรณภูมิ ปจจุบันบรรยากาศใน
การทํางานอยางสีของผิวหนังใครอยากไดสีอะไรผมจัดการให คือ ส่ิงที่พวกเคาอยากไดสีเขียว คน
นี้อยากไดสีเหลืองก็ตามใจ

 คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววามีการคาดหวังใหชิ้นงานมีความแตกตาง และ
โดดเดน การ Import ความคิดสรางสรรคจากตางประเทศ เชื่อวาจะไดมุมมองทางความคิดสราง
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สรรคที่แตกตางกันออกไป ไมมีขอจํากัด แตอยูที่วามันจะโดนหรือเปลา ไมไดจํากัดวาคิดอะไร แต
อยูในกรอบ และบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดก็จะถือวาประสบความสําเร็จ การนําความคิด
และทฤษฎีจากตางประเทศเขามาใช ถาคิดแบบคนไทย หลักคิดจะถูกหลอหลอมมา และมีความ
ใกลเคียงกัน วัฒนธรรมสิ่งแวดลอม มุมมอง ความคิดจะตางกัน ตางชาติ ไมไดเกงกวาคนไทย แต
ดวยความแตกตางที่ไดกลาวมาแลว ทําใหมุมมอง มุมมองหนึ่งมาใสไว ณ ที่หนึ่งทําใหเกิดความ
แปลก แตกตาง และโดดเดน โดยการสื่อสารทางความคิด

คุณบัณฑิตย จาก Approach Advertising กลาววาปจจัยนําออก เราเปน Full
Campaign ไดรับผลกระทบจากกระบวนการบริหารยังไง งานที่เราทํามีบทพิสูจน คือความพึงพอ
ใจของลูกคา เจาของสินคา เมื่ออกสูสายตาประชาชนแลว ยอดขายเคา Success ตามเปาหมาย
Contract ที่ตอเนื่องกับเราก็จะเกิดขึ้น ลูกคาแนะนํา หรือบอกตอก็มีถา Success คําแนะนําของ
ลูกคาเปนเครื่องบงบอกไดดีเชนกัน มีลูกคาที่อยูกับเรา 8-9 ป ไมไปไหน ถาไมเวิรคก็คงหลุดไป
นานแลว ลูกคาบางรายเริ่มตนจาก Small Business ตอนนี้ก็เติบโตแลว Advertising ก็มีสวนชวย
แตไมใชทั้งหมด อยูที่สินคาคุณภาพดีมั๊ย ลูกคาไปซื้อจากการดูโฆษณาแลวกลับมาซ้ืออีกมั๊ย
Advertising จะตอบสนองในสวนหนึ่งเทานั้น แตคงไมใชวาจะ Success หรือ Fail เพราะ
Advertising ตัวเดียว

ผมจะพยายามทําใหทุกคนในองคกรอยูไดอยางมีความสุข ผมวางานโฆษณาความกดดัน
มันมีเยอะอยูแลว งานโฆษณาไมใช Machine ส่ังมาออก ส่ังมาออก สิ่งที่จะไดคืออารมณ ตอง
ผานกระบวนการกลั่นกรอง วิเคราะห นําเสนอ ถาเราทําเหมือน Machine แขงกับเวลาเพื่อเอาราย
ไดเขามา ซึ่งเราไมเปนแบบนั้น ทํางานที่นี่มีความสุข แตก็มีแรงกดดัน เราไมเนน Quantity แตเรา
เนน Quality ถามวา Approach งานแพงมั๊ย แพง ผมวาใกลเคียงกับอินเตอร แตสิ่งที่ลูกคาจะได
คือคุณภาพ ความพึงพอใจ

คุณกรณชัย จาก Nova Inter Ad  กลาววาในเรื่องของรางวัล เห็นวาเปนผลพลอยได มี
การประชุมกัน วางานไหนเดนนาจะไดรางวัล ถาดีก็สงเขาประกวด Tact Award รายการโทรทัศน
เคาจะดูเอง หรือถาลูกนองอยากประกวดก็ยินดีจะสงเขาประกวดดานความคิดสรางสรรคตามเวที
ตางๆในนามบริษัท ซึ่งจากปกติที่เราเปนเสมือนชางตัดเสื้อก็จะกลายมาเปนแฟชั่นดีไซน

คุณนวลจิรา จาก Pandtree กลาววาในสวนของรางวัล เราไมคอยคาดหวังเทาไหรเรา
เลยระดับนั้นไปหมดแลวที่จะทํางานเพื่อหวังกลอง ตอนนี้เราอยูไดดวยเงิน แตวาบริษัทเล็กที่ลูกคา
เอางานมาเขา เคายังหวังที่จะไดคุณภาพงานเทาเดิม แตราคาเทานั้นที่สามารถพูดคุยได ตอรอง
ไดมากขึ้น เพราะเรามีอํานาจตอรองนอยกวาบริษัทใหญอยูแลว เคายังคาดหวังวาคุณภาพของ
งานตองดีเหมือนบริษัทใหญ พี่ก็มาจากบริษัทใหญมากอนเพราะฉะนั้นก็จะรูวาจะทํางานใหดี แต
ละ Job ขั้นตอน คุณภาพ การควบคุม บุคลากรตองมีความแมนยํา
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คุณคมนสิทธิ์ และคุณกันตภณ จาก Cove-Ito กลาววาสินคาของเราคือ สมอง และให
บริการ แตความพึงพอใจลูกคามาเปนอันดับ 1 ลูกคาพึงพอใจที่สุด รักเราที่สุดใหจบโฆษณามาก
ที่สุดพอแลว ลูกคาถูกเสมอเปนคํากลาวที่ไมถูกตองเสมอไป เพราะลูกคาเปนมนุษยบางครั้ง
Bossy ความเปนเพื่อนพองมีมากกวาบริษัทฝร่ัง เพราะฝรั่ง Independent เราเปน Eastern Mind
เอเจนซี่ฝร่ังใชคนจับนอกก็จะมีความคิดแบบฝรั่ง

คุณปรเมศร จาก Neo Fervent กลาววา Output เรามีหนังโฆษณา สิ่งพิมพ Print ad
วิทยุ Billboard มันก็ครอบคลุมหลากหลาย งาน Below the line เราก็มีเยอะ เชน Booth Event
ตางๆ ซึ่งตลาดใหความสําคัญกับ Below the line เยอะ โดยเฉพาะอยางยิ่ง ลูกคาที่ไมมีเงินถุงเงิน
ถัง ที่จะไปถลุงกับ มีเดีย มีลูกคาที่ใชเงิน 10-15 ลานบาทตอปอยากทําหนังโฆษณา เราก็แนะนํา
วาอยาทําเลย

ความสัมพันธระหวางสภาพแวดลอมกับปจจัยนําออก
จากผลการวิจัย สามารถสรุปไดวา ถาเศรษฐกิจดี ธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็มีโอกาสที่จะมี

ผลกําไรมากขึ้นจากการที่มีลูกคาเขามาใชบริการมากขึ้น และถากฎหมายมีความผอนปรนมากขึ้น
ผูใหสัมภาษณตางคิดวาจะสามารถสรางชิ้นงานโฆษณาที่ใชความคิดสรางสรรคไดมากขึ้น เนื่อง
จากกรอบที่ตั้งไวจํากัดขอบเขตของความคิดสรางสรรคมากเกินไป ในสวนของสภาวะแวดลอม
ภายใน นอกจากนี้ ปจจัยนําออกที่ดีก็มาจากลูกคาดวย บางครั้งลูกคาสนใจวาในชิ้นงานโฆษณา
ตองมีสินคาวางอยู และเห็นวาควรมีขนาดใหญเพียงพอที่ผูบริโภคจะเห็น และจําบรรจุภัณฑได ซึ่ง
ดูแลวไมทันสมัย และไมสรางสรรคเทาที่ควร เพราะในโฆษณาบางชิ้นไมจําเปนตองมีสินคามา
แสดงใหเห็นแตผูบริโภคก็จะสามารถทราบไดในทันทีวาเปนโฆษณาของสินคาใด และอีกแนวคิด
หนึ่งคือหากบริษัทสามารถสรางชื่อเสียงใหเปนที่ยอมรับได ก็จะดึงดูดใหมีบุคลากรดีๆเขามาสมัคร
งาน ซึ่งจะกอใหเกิดผลงานที่ดี และผลกําไรในที่สุด

การบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ผลการวิจัยพบวา แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารของแตละบริษัทที่ทําการศึกษามีความแตก

ตางกัน ตามแตประสบการณ และวิสัยทัศนของแตละบุคคล ไมมีหลักการที่ตายตัว เพราะตองมี
การปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดลอมทั้งภายนอก และภายในอยู
ตลอดเวลา ในสวนของสายการบังคับบัญชาสวนใหญโครงสรางของวงการโฆษณาจะไมตางกัน
เพราะในบริษัทญี่ปุน และบริษัทไทย ตางก็มีโครงสรางเหมือนกับบริษัทฝร่ังเพราะเจาของบริษัทตัว
แทนโฆษณาขนาดเล็กสวนใหญก็มักเคยทํางานตามบริษัทฝร่ังใหญๆ  แตสิ่งที่แตกตางไปคือวัฒน
ธรรมองคกร ซึ่งมักจะกอตัวจากระดับบริหาร ซึ่งในบริษัทญี่ปุนก็จะมีวัฒนธรรม และลักษณะนิสัย
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บางอยางที่คลายกับคนญ่ีปุน เชนความเครงครัด การยึดถือในระเบียบวินัย ในขณะที่คนไทยมักใช
วิธีการปกครองคนในลักษณะพี่นองมากกวา

คุณเดชา จาก BBDO กลาววาในสวนของกระบวนการบริหาร เชื่อวาทุกบริษัทจะผานขั้น
ตอนการวางแผน การจัดการ การนํา และการควบคุมหมด อยางการตั้งเปา หรือ Planning เรา
วางไวแตแรก เราตองการเปน Best Creative Agency of The World

ในสวนของคนใหม พนักงานใหมที่เขามารวมงานเราจะทํายังไงให Hold เขามาอยูใน
Culture ของเรา เราก็มีการ Training เรายึดหลักของการ Coaching หรือเปนโคช อยางเวลาเลน
กีฬา เวลาเตะบอล เคาจะบอกนักกีฬาวาตองทํายังไง หรือปรับเปลี่ยนยังไงหลังการแขงขัน เปน
การ Train On The Job คนที่นี่ตองไดรับการพัฒนาใหดีขึ้นตามปรัชญาการทํางานของเรา ซึ่งอัน
นี้ไมไดลอยอยูบนฟา ตองมีระบบ มี System ตางๆ ทํายังไงให Office นี้มีบรรยากาศ เคาบอกวา
Advertising is People Business ถาเดินเขามาจะเห็นบรรยากาศของที่นี่ เพราะคนที่ทํางานจะ
ใชเวลาอยูที่ Office มากกวาอยูที่บานเยอะเลย มีบานกลับไปก็นอนแลวตื่นมาก็รีบมาทํางาน ทํา
ยังไงใหเคารูสึกเหมือนที่นี่เปนบานของเคาเอง This is not the office but the place we get
together มีความสุขดวยกัน ทํางานดวยกัน พูดแลวมัน Ideal เหลือเกินนะ แตนี่คือมุมมองสําหรับ
พนักงานของ BBDO

คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววาการบริหารมีแบบลวงลูก กับไมลวงลูก โดย
เฉพาะกับครีเอทีฟ ถาเขาไปมากๆ งานจะดูออกวาเปน Marketing จัดมากเพราะมันจะ Hard
Sell ถาครีเอทีฟ คิดฟุงไปเองมันอาจจะนาสนใจ แตจํา Brand จํา Product ไมได เพราะ
Execution มันเดนกวาสินคา

คุณคมนสิทธิ์ และคุณกันตภณ จาก Cove-Ito กลาววาการบริหารเหมือนกับระบบ
ญี่ปุนมี System ตามระเบียบของญี่ปุนสวนใหญก็จะมีฝายบริหารจัดการ Production Creative
Art Service เราเปน Full Service สวนใหญ Structure ของวงการโฆษณาจะไมตางกันเราก็
เหมือนฝร่ัง ตางกันตรงจิตใจ วิธีทํางานการทํางานความขยันขันแข็งกับ Feeling ในการทํางาน
ตางกันเทานั้นเอง แตโดยโครงสรางแลวไมตาง ญี่ปุนจะมีวินัยมากกวาเยอะ การบริหารที่ดี
พนักงานไมดี มันก็ไมดี บริหารดี พนักงานไมดีก็เจง มันนาจะเนนที่พนักงานกอน บริษัทโฆษณา
หัวใจหลักที่สุด คือ บุคลากร เปน Resource สําคัญที่สุด ลงทุนอะไรละเครื่องคอมพิวเตอร 2 - 3
เครื่อง แลวเปดบริษัท ตัวพนักงานแตละคนมี Value มากมายตอบริษัท

คุณบัณฑิตย จาก Approach Advertising กลาววาจริงๆแลวองคกรในขนาดกลาง และ
ขนาดยอมมีไมกี่ Department หรอก แตเผอิญผมเริ่มตนมาจาก Client Service จากการเปน AE
จนมาถึงวันนี้ สมัยกอนทํางานเปนลูกจาง ผมไมไดทํางานสายเดียว ผมรักที่จะเรียนรูทุกตําแหนง
มีเดีย ผมก็อยากรู Production ถายรูป ผมถายรูปไมเปนแตผมอยากรูวาเคาถายรูปกันยังไง ถาย
หนังทํายังไง บริษัทผมทําทุกอยาง ถาเรารูจริง เราจะบริหารงาน บริหารเวลาเปน เห็นงานแลวจะรู
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Process ตั้งแตตนจนจบกระบวนการ ถาถามวาผมบริหารงานยังไงมันอาจจะเปน One Personal
Management ก็ได แตคนที่รับลูกจากเราไปหรือทํางานตอจากเราไป สานจากตรงนั้นได มีปญหา
ปรึกษาผม เราเห็นปญหา แตเราทําคนเดียวไมได ผมเขียน Copy Writer ที่ดีไมได ผมวาดรูปไม
เปน ใชคอมพิวเตอรไมเกง คิดงานไดไมดีพอ แตผมรูวางานที่ดี มันควรเปนยังไง มีเดียที่ดีควรวาง
แผนยังไง เมื่อมี Key Person แบบนี้แลวถามวาจะบริหารงานยากมั๊ย ก็ไมยาก เพราะผมรูรอบ
ดาน สามารถคุมงานทุกอยางได เปนโครงสรางองคกรที่มี MD ดูแลทุกอยาง ทุกปญหา

คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาเอเจนซี่ไทยตางกับฝร่ังในแงของ System คือฝร่ังเคา
มาเปน Systematic ทุกอยางมาเปนระบบ เปน package มาเลย จะมี Know-how สูงกวาของ
ไทย อะไรหลายๆ อยาง เคาจะมี Expertise จากเมืองนอก Tools หรืออะไรก็แลวแต ซึ่งเปนขอได
เปรียบที่เหนือกวาเรา สูไมไดอยูแลวครับ สําหรับบริษัทไทยกับญ่ีปุนผมคิดวา วัฒนธรรมองคกรก็
จะตางกัน

บริษัท International เอเจนซี่ เคาก็จะไมมองหรอกครับ สินคาเล็กๆ เราก็ยังมี OTOPs
ของเรา เราก็เก็บเล็กๆ ของเราไว ณ วันนึงเมื่อลูกคาที่เราทําแลว Success แลวเคาจะใชเราตอ
เราก็จะเติบโตไปกับเคา แตถาเคามีความรูสึกวาเราไมมีศักยภาพพอที่จะ Service เคาไดเราก็จะ
ไป ผมก็ถือวา OK เราอยูดวยกันไมได เราก็แย ๆ  แตก็มีลูกคาหลายๆ สายมั๊งครับที่ติดเสพ
KNOFT เปนยาเสพติดที่ไปที่ไหนก็คือไป ยายงานเปลี่ยน Field ก็นึกถึงเรา แตถาเปน Conflict at
Interest ก็จะไมทํา แลวก็จะไมทําลูกคาคูแขง เสนอมาก็ตองปฏิเสธ ผมไมอยากทําแบบบริษัทฝร่ัง
ที่วาลูกคา Conflict  ก็เปดอีกบริษัทนึงเพื่อเปนการแกปญหา

คุณปรเมศร จาก Neo Fervent กลาววาการบริหารงานบุคคล ในลักษณะเหมือนพี่นอง
วัฒนธรรมองคกรแบบพี่นอง

ความสัมพันธระหวางกระบวนการบริหาร และปจจัยนําออก
ผลการวิจัยพบวาการบริหารที่ดี มีผลตอปจจัยนําออกคือ การบริหารที่ดี จะทําใหงานออก

มาดี ซึ่งตรงกับขอสันนิษฐานที่ไดตั้งไววา กระบวนการบริหารมีอิทธิพลตอปจจัยนําออกของธุรกิจ
ตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอม

คุณสิทธิชัย จาก Solas กลาววาการบริหารที่ดีจะทําใหงานออกมาดี ไมวาจะเปนงาน
อะไรก็ตาม งานเล็กงานใหญ ถาบริหารดี ควบคุมทุกขั้นตอน งานก็จะดี

คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววาถาองคกรบริหารงานดีปจจัยนําออกก็จะดีตาม
ไปดวย แตก็ขึ้นอยูกับความสามารถของผูบริหารงานดวย ตองเขาใจวางานโฆษณาเปน
Commercial Arts มันไมหนีความเปน Business จะมีงานที่เปน Pure Arts เปนไปไมได บางครั้ง
เราดูงานแลวทราบวาเปน Creative Oriented หรือ Marketing Oriented แตอาจไมชัดเสมอไป
แลวแต Product อยางพวก Consumer Products รากหญา มันควร Hard Sell ตรงๆเพราะลูก
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คามีความแตกตางหลากหลายทางดานการศึกษา และมีประสบการณหรือความสามารถในการตี
ความโฆษณาตางกัน บางทีโฆษณาชิ้นเดียวกัน แตเขาใจกันไปคนละอยาง จึงตองสื่อสารอยาง
ตรงไปตรงมา ไมตองตีความมาก การบริหารจึงมีผลกับชิ้นงาน สามารถบอก Character ขององค
กรได หรือตัว ครีเอทีฟ ผูคิดงานไดบางที ครีเอทีฟยายจากที่เดิมมาอีกที่ งานอาจจะไมออกก็ได
เพราะสิ่งแวดลอมเปลี่ยน มีปจจัยที่ทําใหแนวความคิดเคาเปลี่ยนไป โดยจะเปนผลทางออม

บริษัทโฆษณาเปนระบบหรือไม และมีการบริหารระบบอยางไร
ผลการวิจัยพบวาผูบริหารบริษัทตัวแทนโฆษณาทุกทานมองวาบริษัทตัวแทนโฆษณาเปน

เสมือนระบบ มีระบบ และจําเปนอยางยิ่งที่จะตองใชระบบเพราะเปนเรื่องของผลประโยชน และ
ความอยูรอดของอีกองคกรหนึ่ง นั่นคือลูกคา ทุกสิ่งทุกอยางตองมีระบบ แมกระทั่งครอบครัวเล็กๆ
ก็ยังตองมีระบบ หากแตบางครั้งการใชระบบมากเกินไปก็จะขาดน้ําใจตอกันระบบตองมีอารมณ
ตองมีสัมพันธภาพดวย

คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววาตวัแทนโฆษณาเปนอยางมากที่จะตองใชระบบ
เพราะเปนเรื่องของผลประโยชน และรายได อยาลืมวา เราเลนกับเวลา และความอยูรอดของอีก
องคกรหนึ่ง นั่นคือลูกคา ความเปนระบบ จะชวยอยางนอยทําใหขอมูลขาวสารไมตกหลน และผล
ประโยชนรายไดเปนกอบเปนกําไมกระจัดกระจาย ไมเกิดการ Corruption หรือร่ัวไหล เรามี
Account 260 กวาลาน ซึ่งไมเยอะสําหรับวงการโฆษณา แตเยอะสําหรับบุคคล ความผิดเกิดขึ้น
จากที่ไหน เกิดจากบบุคคล ถามีระบบบบเขาไปตรวจสอบจริงๆก็ไมถึงกับตรวจสอบถาเปนระบบที่
สามารถคานกัน ก็จะชวยได โดยเราสามารถใชเร่ืองเอกสารมาชวย ฝายจัดซื้อตองมีบัญชีตนทุน
AE ตองมี Report ตลอดวาประชุมกับลูกคากี่คร้ัง ลูกคาสรุปยังไงปองกันการผิดพลาด การทํา
ธุรกิจเปนเรื่องของ Time Cost และ Spec หรือ เวลา ตนทุน และคุณภาพสินคา ถาตนทุนนอย
เราก็สามารถใชเวลาไดนานขึ้น ถาลดเวลาได ก็ลดตนทุนไดเชนเดียวกัน การบริหารงาน การนํา
งานเขาไปเสนอกับลูกคาในแตละครั้งมันมี Cost ทั้งนั้น มีเงินเดือน คาน้ําคาไฟ ถาเสนองานลูกคา
แลวมีคาใชจายวันละ 10,000 บาท ถา Brief แลวไมชัวรก็ตองกลับมาแกใหม 7 วันเราก็เสียเพิ่ม
ซึ่งสําคัญมากกับเอเจนซี่ ซึ่งตองเลนกับเวลาอยูแลว ซื้อส่ือก็ตองเลนกับเวลา การ Launch
Product ของลูกคาก็ตองเลนกับเวลา ตองเร็วกวาของคูแขง การวางแผนมคีวามสําคัญมาก การ
วางแผนของเอเจนซี่จะเปนการประมาณการ แลวจะมีการปรับแกอีกทีหนึ่ง ตองพรอมที่จะเปลี่ยน
แปลงตลอดเวลา

คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising กลาววาเรามีระบบแตเราตองยอมรับวาเรา
เปนมนุษย ในขณะที่มีระบบ แตก็ไมใช Robot ระบบหากเปนเชนนั้น มันก็จะแข็งแหงแลง ไมมีน้ํา
ใจ ไมมีสัมพันธภาพ สิ่งที่เราพยายามทําขณะนี้ คือ พยายาม Takecare  เร่ืองของระบบ ขณะ
เดียวกันระบบตองมีอารมณ ตองมีสัมพันธภาพ คือส่ิงที่เราพยายามสรางอยู แตวามันก็ไมงาย แต
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พอเรา Build ใหเปนวัฒนธรรมแลว ถามันอยูตัวแลว มันจะไปของมันเอง ที่นี่ทําผิดก็ไมไดจะฟน
ใหตาย ก็พยายามถอยทีถอยอาศัย แตยืนยันวาคนไหนที่ไม Produce เราก็ไมตองการ เรา Mix
วิธีการบริหาร Mix ทั้งตะวันตก และตะวันออก ยังมีความรูสึกตลอดเวลาวา วิธีการของตะวันตก
นาจะไดผลมากกวา เคาผาน research เคามีระบบเคาอะไรตางๆ รับเคามาใช มันก็งาย เรา
Follow แตในขณะเดียวกัน เราก็พยายามจะรักษาความเปนไทย หรือความเปนจีนใหยังอยู เราก็
ศึกษา Zen เตา ซึ่งก็สามารถนํามาใชประโยชนไดเหมือนกัน

คุณปรเมศร จาก Neo Fervent กลาววา เรามีระบบระดับหนึ่ง ที่เกื้อหนุนใหเราสามารถ
ทํางานไดเรียบรอย ที่ดี ที่ถูกตองได แตถามวาเปนระบบอยางที่บริษัทใหญๆใชมั๊ยคงไม บริษัท
ใหญจะตองมีงานเอกสารเยอะ ไปรับ Brief มาจะตองเขียน Brief เปด Job order เปดอะไร
เยอะแยะวุนวาย แตที่นี่เรียก ครีเอทีฟ มาคุย Brief เลย ตรวจงานกันเลย คือมันจะลดขั้นตอนได
มาก และรวดเร็วกวา ลูกคาของผมก็จะพูดเลยวางานเรากับงานคนอื่นเทียบกันไมไดเลย คือเร็ว
และดีดวยนะ เร็วจนหลายๆครั้งลูกคาพูดวา เร็วจนทําใหลูกคาเสียนิสัย เลยเอาเราเปนเสมือน
บรรทัดฐานในการใชกับคนอ่ืน ซึ่งเขาใจวาการที่องคกรใหญๆจะทํางานไดเร็วเทาองคกรเล็กเปน
เร่ืองที่เปนไปไมได และทุกงานผมเขาไปชนเองหมด ไปดูเองหมด ทุกข้ันตอนกระบวนการ เมื่อมี
ปญหาจะไดคุยกันเลย ตัดสินใจเลยจบ มันมีสาย หรือข้ันตอนของการสื่อสารที่หลายขั้นตอน

ระบบ ทุกอยางมันตองมี ครอบครัวเล็กๆยังตองมีระบบเลย ระบบที่เราจะเอามาใชก็ตอง
เอ้ือกับงานของเรา แตไมไดหมายความวาเราตองใชระบบอยางที่อ่ืนใชกัน เมื่อกอนก็ลองเอาระบบ
ของบริษัทใหญๆมาใช ทุกคนตัวเกร็งกันเลย วันหนึ่งๆ จะหมดไปกับงานเอกสารอะไรก็ไมรู เราก็
ตัดออก ประสบการณของผูบริหารจะเปนตัวบอกวา ระบบใดจะเหมาะสมกับธุรกิจของเคา และ
บุคลากร ส่ิงที่ทําทุกวันนี้อาจจะเอาไปใชกับบริษัทอื่นที่ขนาดเทากับเราไมได อาจจะไมมีความ
เหมาะสม เพราะ Nature ของคนไมเหมือนกัน

คุณ ชัยประนิน จาก TBWA กลาววาบริษัทโฆษณามีระบบ เปนระบบ การบริหารคน
เปนเรื่องยุงยาก ทุกคนจะไดรับส่ิงตางๆไมเทาเทียมกัน การบริหารคนใหสมดุลเหมาะสมตองมี
ความละเอียดออน และเขาใจ ระบบแตละเอเจนซี่มีลักษณะแตกตางกันออกไป แมคแคน จะเปน
Corporate มากทุกสิ่งจะ Run ไดดวยระบบ เรา Run ดวยคน ดวย Partner การบริหารกัน 2 คน
ก็จะมีคาแรคเตอรที่แตกตางกันออกไป มันคานกัน เพราะมี 2 คนบริหาร ขอเสียคือ Decision
Making จะชา ไมสามารถทําไดทันที

คุณเดชา จาก BBDO กลาววาระบบของเรา จริงๆแลวเปนระบบทั่วไป แตผมเชื่อในเรื่อง
ของความสามารถของคนที่มาCoaching ดวย กับ Tools ตางๆที่เอามาใช ไมไดวิจิตรพิสดารมาก
มาย แตเรามีเยอะเลย ซึ่งจะทําใหไดภาพกวางเกี่ยวกับ Insight ของคนที่คลิกเขาไป แลวอยากจะ
ซื้อสินคา อยางสมัยกอนถาอาหารตองบอกวาอรอย นั่นมันโบราณมาก ก็จากสิ่งที่เราหามาเปน
ภาพใหญก็จะไหลมาตามทอเล็กๆเพื่อใหได What To Say ออกมา
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คุณนวลจิรา จาก Pandtree กลาววาการวางระบบ เรามีระบบที่ไมซับซอน ตัวพี่เองเปน
ทั้ง Client Service และ ครีเอทีฟ ในตัว บางทีเราพบลูกคาเรารูความตองการของลูกคา มันตัด
ปญหาในเรื่องของขั้นตอนไปได เพราะเหมือนคุยกับ ครีเอทีฟ โดยตรง วาความตองการของเคาคือ
อะไร การนําเสนองานก็งายขึ้น การตัดสินใจ หรือวาการ Recommend ลูกคาสามารถทําไดทันที

คุณกรณชัย จาก Nova Inter Ad  กลาววาการบริหารบริษัทขนาดเล็ก ทํายังไงคนเกงๆ
ถึงจะอยู ประสบการณ 15 ป ผมคิดวา ตองสรางศรัทธาในตัวบริษัท ใหพนักงานรูสึกวาโตไปกับ
บริษัท ผลงานเปนของทุกคน ผูบริหารสามารถดูแลองคกร และพนักงานได ถาเคาศรัทธาก็จะไม
ขวนขวายหางานใหม ไมใจออนกับส่ิงรอบขาง เชนอัตราเงินเดือน บริษัทขนาดใหญและเล็กจะไม
เทากันบริษัทใหญใหเงินสูง กดดันสูง งานมาก และเนนตัวเลขเปนสาํคัญ ตอนที่ฟองสบูแตก เรา
Conservative ตอนนั้นเราไมปลด ไมลดเงิน แตก็ไมขึ้น ซึ่งก็ไมมีใครเรียกรอง เพราะทุกคนรูวา
ตอนนั้นเปนยังไง เห็นเพื่อนๆโดน Layoff ยุบแผนก Office ที่เคยทํางานกลายเปนรานขายขนมจีน
ตองดูแลสวัสดิการพอสมควร สวนนึงคือระบบที่เปนมาตรฐาน แตก็ยังคงตองมีความเอื้ออาทรตอ
กัน มี Staff ไมถึง 20 คน รูวาใครเปนยังไง ทุกคนมีอัตราการออกนอย เพราะพนักงานศรัทธาใน
งาน ในบริษัท และองคกร มีเด็กมากมายเขาบริษัทใหญไมไดก็ใชบริษัทเล็กเปนบันไดดารา หรือสู
ความใฝฝน เปนบริษัท Top Ten อยูที่นี่ก็เปนบันไดดาราได ข้ึนอยูกับตัวคุณ หนาที่ หรือความรับ
ผิดชอบ จะเปนระบบที่สําคัญ และเราจะมีการปลูกฝงในเรื่องนี้

คุณสิทธิชัย จาก Solas กลาววาการบริหารสําหรับเรื่องงาน คืองานเนนงานละเอียด ผิด
ถูกจะวาไปตามเนื้อผา ถาผิดที่จะเสียหาย เราคิดแพงไมได เพราะมีราคาคาออกแบบมาตรฐาน
กําไรจะไดจากคา Production ซึ่งเหมือนคา มีเดีย เรามีโรงพิมพ รานแยกสี ที่ติดตอประจําเราก็จะ
ไดเปอรเซนต เชนประมาณ 17 % ถาลูกคาสงงานใหเราสม่ําเสมอ ไมเร่ืองมาก และเขากับเราไดดี
ก็จะไมบวกเปอรเซนตมาก แตถาลูกคาที่เราตองใชเวลามาก เราก็บวกใหคุมกับที่เราเสียไป

คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาOutput ที่ดีมาจากการบริหารที่ดี ที่นี่อํานาจสั่งการ
จะกระจาย แตละคนมีอํานาจตัดสินใจ ผมอยูที่นี่ทุกคนเปนพี่เปนนอง เปนพอเปนแม ทุกคน
สามารถดาผมได เวลาผมทําอะไรผิดในที่ประชุมผมก็มีแค 1 เสียง มีอะไรก็จะแชรกัน มีอะไรคุย
กันไดหมด ใหเคามีความรูสึกอบอุน บริหารเหมือนครอบครัว เปดเผยทุกอยางเรื่อง Budget ตางๆ
แตก็บอกทุกคนวา ณ ตอนนี้เรายังเปนครอบครัวเล็กๆ ความลบัมันก็ไมคอยจะมี แตถาโตมากกวา
นี้กฎระเบียบก็จะมากขึ้น ๆ Office ที่นี่ทุกคนมีกุญแจ  ไมกลัวถูกยกเพราะพูดกับเคาวาผมให
เกียรติคุณ คุณตองรักษาเกียรติคุณ วาคุณยกผมตาม เร่ืองโกงผมบอกไดวามีหมดทั้งเล็กทั้งใหญ
แตผมบอกไดวา ถาคุณจะโต คุณไมมีทางที่จะ Control ไดหมดทุกอยาง ไมสามารถเก็บ 100 %
หรอกครับ แตคุณพอใจที่ระดับ 100 ?% หรือเปลา ที่นี่ใจกวาง ผมบอกวาพนักงานทุกคนรับฝนได
สามารถใชคอมพิวเตอรใชทํางานนอกไดเลย เพราะเรื่องงานฝนผมก็รู คนในวงการทุกคนมีงานฝน
เพราะฉะนั้นผมใหคุณทําอยากใชเครื่องอํานวยความสะดวกของ Office จะเอากลองดิจิตอลไป
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ถายงานฝน จะเอา CD ไปเซฟงานใหลูกคาผมก็ไมวา เพราะคุณทํางานดี ทุกคนตองการเงิน แล
วจะสบายใจไมตองหลบๆ ซอนๆ ยิ่งหามเคาจะยิ่งทําคนเราสรางกฎมาใหแหก ลูกนองบางคนทํา
ฝนยังมาปรึกษาเลย ผมบอกคุณเลยเราอยูกับศิลปนอะไรที่เคาอยูแลวสบายใจเคาก็อยู ผมมี
Group Head อยูคนนึง Leo Burnett เรียกไปยังไมไปเลย มีคนมาลากตัวก็ไมไป เคาบอกวา อยูที่
นี่ผมสบายใจ อยากจะทําอะไรผมก็ทํา ไมตองซื้อเสื้อผาใหมันสวยหรู  อยากจะใสกางเกงขาสั้นมา
ทํางานก็ใสมา ไมตองเขางานเร็วๆ จะมา 4 โมงเย็น แตทุกคนตองมีความรับผิดชอบ คุยกันที่เวลา
Brief งานไปแลว วันนี้ไดตองรับผิดชอบ

การบริหารเหมือนพอกับลูก ผมจะเปนคนหาลูกคาเอง พนักงานทํางานถาเด็กเขาใหมผล
งานดีฝมือพัฒนานั้น ผมก็ Promote เพิ่มเงินเดือน ก็วากันไปแตจะไมกดดันเรื่องตัวเลขกับลูกนอง
เคามีความรับผิดชอบ ณ ระดับนึง ปที่แลวได Rebate มาจาก A-time Media ก็ปดบริษัทเที่ยว
เมืองนอก ถือวาเงินไดมาแบบฟลุค ๆ แลวให Pocket Money อีกคนละ 10,000 เด็กใหมเพิ่งเขา
มาทําก็ไดไป เวลาทํางานก็ทํางาน เวลาเลนก็จะเลนทุกวัน 6.30 ทุกคนจะลงไปนั่งกันขางลางเปน
บาร เราเหนื่อยมาทั้งวัน มาคุยกันซัก 15 นาที มีอะไรก็มาเลนเฮฮาเลนเกมสกันไป  จากนั้นใครจะ
กลับก็กลับ ใครอยากจะทํางานก็ทํา แตขอเวลา 15 นาที  สมัยกอนมีเหลาทุกอยางแตตอนนี้คน
มันเยอะไมไหวเปลือง ตอนนี้มีพนักงาน 21 คน  ตองฝาฟนมามากบางครั้งรูสึกทอ บางทีงานไม
เขาชวง Crisis ก็เปนชวงที่คอนขางแย แตเราก็ประคองมาได ที่นี่เปนเอเจนซี่ที่ไมเคยปลด ไมเคย
ลด พนักงาน และไมเคยจายเงินเดือนพนักงาน Late ตอนที่เงินในบัญชีไมพอมันก็เหนื่อยนะ จะ
ถึงวันจายเงินเดือนก็จะวิ่งหาเงินมาจายกอน คือ จริงๆ แลวถามลูกนองไดเลยวา เราไมเคยจายชา
แตถามีก็จายไปเลยใหกอน วันเงินออก เพราะเงิน 1 กอน อาจจะมีคนอีก 8 คน รอเงินกอนนั้นอยู
หากผมเห็นแกตัวจะทําใหเคาแย คิดวาบริษัทไมมั่นคงเปนความรูสึกไมดี เลยยึดถือแบบนี้ จะไม
ลดเงินเดือนเคาเคยได 100 เคาอาจจะใช 80 แตถาลดเคาเหลือ 80 เคาจะรูสึกแย พอทําอยางนี้ก็
จะไดใจกลับมา ผูกพันกับบริษทัรูสึกเหมือนบาน พนักงานทุกคนมีหุนอยูกับบริษัท 10 % เปนของ
พนักงาน เงินปนผลจะอยูใน BANK เมื่อพนักงานเดือดรอนก็มากูแลวทยอยจายคืนมา พน Pro ก็
ยืมได อยากชวยเหลือพนักงานเงินกองทุนผมจะไมยุงเลย ผมมีหนาที่ในการเซ็นเบิกเงินใหพวกเคา
ถาเห็นวาตูเย็นเล็กไปก็เอาเงินไปซื้อตูเย็นใหบริษัท เอาไปเที่ยวก็ได ถาคนไหนทําบานตอเติมบาน
อยากกูไดในอัตรากี่เทาของเงินเดือน ผอนจายกี่งวดก็วา ไมมีกฎเอาไว ดอกเบี้ยเทาไหรก็วาไป

การบริหารงานในแผนกครีเอทีฟ
ผลการวิจัยพบวารูปแบบของการบริหารงานในแผนกครีเอทีฟมีความแตกตางกันไป โดย

สามารถแบงไดเปน 3 รูปแบบคือ (1) ปลอยใหในแผนกทํางานกันเอง (2) ผูบริหารระดับสูงเขาไป
ควบคุมอยางใกลชิด (3) ใชครีเอทีฟจากภายนอกในลักษณะของ Freelance และ Consulting
เชน Approach Advertising และกลยุทธอีกอยางหนึ่งของ Brainforce คือการแบงประเภทครีเอ
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ทีฟในการทํางานในสวนของโฆษณา และโปรโมชั่น เนื่องจากธรรมชาติของงาน 2 ประเภทนี้มี
ความแตกตางกัน เพราะงานโฆษณามีความละเอียดออนมากกวา แตงานโปรโมชั่นเปนเพียง
ลักษณะแจงใหทราบ ไมมีความลึกซึ้งมาก จะสามารถลดตนทุนดานบุคลากรฝายครีเอทีฟได

บางบริษัท ก็มีการใชเครื่องมือตางๆ สําหรับครีเอทีฟ อยางเชน BBDOก็มีเครื่องมือที่จะ
ชวยในการคิด What To Say และ How To Say ซึ่งจะชวยใหงานที่ออกมาตรงตามวัตถุประสงค
ของการโฆษณา มีประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และตรงใจผูบริโภค สําหรับ KNOFT ก็มีการเปดโลก
ทัศนครีเอทีฟ ใหกวางขึ้นโดยการ สงไปตางประเทศ รวมกิจกรรมGreen Trip สงไปงานอบรม
สัมมนา งานแสดงสินคาตางประเทศเปนตน

คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising กลาววาครีเอทีฟก็มีครีเอทีฟไดเรกเตอรก็ดูแล
งานของเคาเอง ก็เหมือนกับทุกบริษัทก็มีแผนก Research Account Planning มี Strategic
Planning เหมือนกับบริษัทยักษ ผมก็มี ทําไดหมด แตอาจจะทํามากเทาเคาไมไดบางเรื่องเราอาจ
จะสูเคาไมได แลวเราทําใหลูกคาเราไดมั๊ยเราทําไดอะไรทําไมไดเราก็ Source เอาจากขางนอก
เอามาชวยบาง แตเราพยายามที่จะทําเองเพื่อใหเปน Asset ของเราเราไมจาง Freelance เพราะ
Freelance มันจะเปนชั่วคราวใชแลวก็ไป มันไมกลายเปน Asset เพราะฉะนั้นเราจะ Built ของเรา
เอง เพื่อใหมันเปน Asset เมื่อเปน Asset มันก็จะพัฒนาตอนสุดทายได จายครั้งก็ไดคร้ัง จาย 2
คร้ังก็ได 2 คร้ังไมอยูกับเรา

คุณคมนสิทธิ์ และคุณกันตภณ จาก Cove-Ito กลาววาครีเอทีฟ ควรจะบริหารงานโดย
การปลอยใหพนักงานทํางานกันเอง แตผูบริหารจะคอยดูความเปนอยูรอบๆ เนื้องานจริงๆ จะเขา
ไปดูในสวนของคุณภาพตองแนะนํา จะไมเขาไปลุยงานดวย เพราะ Gap มันเยอะมาก จะแบง
กลุมคนที่คลายๆ กันทําดวยกัน มีการเปดกวางทางความคิดสรางสรรค 100 % แตอยูที่
Marketing อยูที่ Concept ของลูกคาดวย  Product ของลูกคาเปนยังไง แลววางเปาหมายยังไง
นั่นคือ เปาหมายที่เราจะตองทําใหบรรลุ Ad ออกมาตองรูวาขายใคร จะมีการคุยถึงงบประมาณ
Concept เปนยังไง Age Group Income มา Analyze กอนวาเปน Ad ที่เหมาะสม เราตองทําตัว
เปนเจาของสินคากอน แลวใหเหตุผล Against จนเคายอมรับ

ที่นี่ไมมีครีเอทีฟญี่ปุน มีอยูปนึงเรา Handle มอเตอรไซค  Honda ซึ่งครีเอทีฟญี่ปุนบอก
วารุนนี้จะขายดีที่สุดในประเทศไทย เพราะกระจกมองขาง และแฮนดแบบนี้ แตเรามา Analyze
แลวเห็นวาคงเจง ก็ลองออก Survey ก็บอกญ่ีปุนวาขายไมออก แตญี่ปุนไมยอมจะเอาเลยขายไม
ดี สงเวียดนามหมด พอลองเปลี่ยนตามที่เราบอกดู ขายระเบิดเลย ถาเราตามเคาเราไมใชเอเจนซี่
เราเปน Messenger Boy  แตขึ้นอยูกับตลาดอยางซอสคิมุแมน ซึ่งเปนซอสชั้นดี  ทํายกเราอาจ
ตองตามเคาดวย
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คุณปรเมศร จาก Neo Fervent กลาววาในสวนของครีเอทีฟ ผูบริหารจะเขาไปเกี่ยวของ
มากที่สุดเพราะเปนความอยูรอดของบริษัท โดยในความอยูรอดนั้น คนที่มีอํานาจสูงสุด ตองรับผิด
ชอบในทุกกรณี เพราฉะนั้นงานทุกอยางที่จะผานไปถึงมือลูกคา MD จะตองรับรู โดยหลักสินคาที่
Brand แข็งแรงแลวก็สามารถทํา Ad เก เท สวยงามไดรางวัลได แตลูกคาในระดับที่เรา Handle
อยู 10-15 ลานบาทเองจะไปทําอะไรไดขนาดนั้น ตองมุงที่ยอดขายกอน ยอดขายยังไมได จะไป
ทําอะไรที่เคาเชื่อวาไมไดกระตุนยอดขายเคา อยางโคก กระทิงแดง ยอดขายเคามหาศาลอยูแลว
ที่เคาตองทําคือแค Maintain ให Brand เคาแข็งแรงเทานั้นเอง แนวคิด Brand IMC เปนแนวคิด
พื้นๆของนักการตลาดทั่วไปที่ตองมีอยูแลว แตทุกวันนี้คนเพิ่งมาเหอกันเอง เคยไปฟงสัมมนาของ
บริษัทใหญๆเคาก็พูดในส่ิงที่เรารูแลวทั้งนั้น ใชศัพทที่ดูเกกันไปเทานั้นเอง ประสบการณมีความ
สําคัญมาก ทฤษฎีเปนพียง Guide Line ใหคุณไมหลงทาง แตในที่สุดแลวประสบการณสําคัญที่
สุด ทุกวันนี้ก็ฮิตกันจัง คําวา Insight จริงๆมันก็มีมานานแลว คลายๆกับ Common Sense ทุกคน
มีนะ

คุณบัณฑิตย จาก Approach Advertising กลาววา ครีเอทีฟ เราไมมี ครีเอทีฟ ประจํา
เราจะดูงานที่เขากับ ครีเอทีฟ แตละคน เราจะจางงานเปน Consulting หรือ Freelance ตองรูจัก
เลอืก ครีเอทีฟ ใหเหมาะกับงาน จะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดดี แตอยางไรก็ตามก็มีทั้งขอดี
และขอเสีย

คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววาในสวนของครีเอทีฟ ผูบริหารตองเขาใจลูกนอง
ตองรูวาใครทําอะไรไดแคไหน เราจะใชเคาไดแคไหน ครีเอทีฟแพงๆไมตองเอามาทําชิ้นงานเอง
เอามา Internal กันกอนแลวใหนองๆไปแตกกันเอง เคาก็จะภูมิใจที่ไดมีสวนชวยพัฒนาองคกร ผม
มีการแยกครีเอทีฟในสวนของงานกราฟฟกโปรโมชั่น และ Advertising ในการทํางานใน Scale
ตางๆ ถาเล็กก็จะมือรองหนอยคาตัวไมแพงนัก ไมใชไมเห็นความสําคัญของงานนะครับ แตการทํา
ธุรกิจ Cost มีความสําคัญ งานโปรโมชั่นเปนงานที่ใหขอมูลอยางตรงไปตรงมา คุณซื้อนูนไดนี่ ทํา
นี่ไดนูน แตทํายังไงงานจะนาสนใจ การวางกราฟฟกความชํานาญมันไมเหมือนกัน

การคัดเลือกบุคลากร ตองดูที่ผลงานกอนซึ่งจะสะทอนมุมมองของเขาได แตทัศนคติ หรือ
มุมมองตอคนรอบขาง หรือลูกคามีความสําคัญ โดยเฉพาะอยางยิ่งครีเอทีฟจะมีความ Sensitive
ตองยอมรับวาเปนกลุมคนที่มีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง คนที่จะทํางานรวมกันควรมีทัศนคติที่ใกล
เคียงกัน และมีวัฒนธรรมกลุมที่ใกลเคียงกัน วัฒนธรรมองคกรเกิดจาก Vision ของผูบริหาร สมัย
กอนเรามี 7 คน ผมก็บอกลูกนองวา เราจะเปนเอเจนซี่ที่ดีที่สุดในฝงธน ตรงนี้จะเปนตัวกําหนด ซึ่ง
ทําใหสิ่งที่เราตองมีคือ 1) เราตองมีความสามัคคีกัน 2) เราตองยกระดับประสิทธิภาพของการ
ทํางานใหดีขึ้น เราจะตอง Fight และเปนน้ําหนึ่งใจเดียวกัน ถาหัวเปนยังไง หางก็เปนอยางนั้น ถา
เราบอกวาไมมีอะไรที่ทําไมได ลูกนองก็พยายามทําใหได ที่นี่จะไมมีการเมือง เราอยูกัน แบบพี่
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แบบนอง วัฒนธรรมองคกรของเราจะอยูกันอยางธรรมชาติมากกวา แลไมมีการแบงพรรคแบงพวก
ทั้งหมดคือคน คนเดียวกัน มันไมมีใครเกงกวาใคร และไมมีใครที่จะทําไดทุกอยาง

คุณเดชา จาก BBDO กลาววาในสวนของครีเอทีฟ ระบบจะมีเยอะมากถาเคยอยูเอเจนซี่
มาคงจะทราบวามันเริ่มมาจากรับบริฟจากลูกคา มาเปนเอเจนซี่บริฟที่เขียนจากเอเจนซี่ ไปยอยหา
Consumer Insight วิเคราะห Environment การแขงขันในตลาดตางๆ อะไรตออะไร จนมาถึงกล
ยุทธเปน What To Say ของมัน แลวมาขยายตออีกมันจะเหมือนพีระมิด 2 อันที่เอาสวนแหลมมา
ชนกันที่มีคอคอดตรงกลาง ซึ่งจากภาพรวมมาที่ What To Say แลวมาแตกอีกเปน How To Say
วาจะขยายไปแตละกลุมยังไง ครีเอทีฟ จะเปนคนทํา How To Say งานกอนออกไปก็ตองมีการ
Review กัน ถาเครียดมากก็คิดอะไรไมออกหรอก แตละทีมจะมีหัวหนา Group ระยะเวลาในการ
คิดอยูที่โจทยถาเปน New Product คิดเปนเดือนก็มีนะ บางครั้งตองออกไปหาขอมูล ทํา
Research กลุมเปาหมายที่ตางจังหวัด

คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาเปดโลกทัศนใหกวางขึ้น สงไปเมืองนอก Green Trip
ทั้งหลายก็ใหตามเคาไป ใหเคาไดเห็นโลก สงไปอบรมสัมมนา งานแสดงสินคาที่เมืองนอกก็ไปดู
กัน

การบริหารงานในแผนกบริการลูกคา
ผลการวิจัยพบวาผูบริหารบริษัทตัวแทนโฆษณามีมุมมองที่หลากหลายเกี่ยวกับการ

บริหารแผนกบริการลูกคา Neo Fervent ใหความสําคัญกับการดูแลลูกคาตลอด 24 ชั่วโมง
KNOFT เนนที่การใหความรูดาน Marketing กับฝายบริการลูกคา Amex Team Advertising เนน
ที่การ Focus กับการทํางาน Cove-Ito ใชการControl จาก Above Side TBWA เนนที่ Strategic
Planning Brainforce เนนที่ความเปนกลางของฝายบริหารงานลูกคา

คุณปรเมศร จาก Neo Fervent กลาววา Client Service เราดูแลลูกคาตลอด 24 ชั่ว
โมง ยกตัวอยางสมมติวาเราไปเที่ยวหาง แลวเห็นวาสินคาคูแขงกําลังทํา Promotion อะไรบนเวที
ก็ตองแถเขาไปดูแลว ถามไถวานี่มันอะไร ถึงแมวาจะเปนวันเสารอาทิตย แตถือวาเปนหนาที่อยาง
หนึ่ง คอยอานหนังสือพิมพวาคูแขงกําลังทําอะไร ลูกคาอาจจะไมรูก็ตองยกหูโทรศัพทคุยกัน ถาม
ลูกคาวา อันนี้คูแขงกําลังทําอันนี้นะแลวไดผล คุณจะทํายังไง แกปญหายังไง เราจะทํายังไงกันดี
ซึ่งจะเปนเหมือนการชักชวนใหมีการทําโฆษณากันมากขึ้น แตวาก็ไมใชการชักชวนโดยไรเหตุผลที่
เพียงตองการเงินจากกระเปาลูกคาแตเพียงอยางเดียว ที่เราแนะนํานั้น เนื่องจากเราเปนเสมือนคิด
ทางธุรกิจ สินคาของลกูคาเปนสิ่งที่เรารักมากๆ เราหวงแหนมันมากเหมือนกับเปนลูกของเรา ดัง
นั้นหากเราเห็นวามันอยูในสภาวะที่ไมดีเมื่อไหร เราจะรูสึกเปนเดือดเปนรอนแทน เราตองคอยชวย
แกปญหาใหไมใชวันนี้วันหยุด เสารอาทิตยชั้นไมสนใจ
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คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาจะใหความรูใหมากขึ้น ในดานของ Marketing นัก
การตลาดเมืองไทยที่ประสบความสําเร็จมักจะผานงานโฆษณา ผานเอเจนซี่ เพราะนักการตลาด
สวนใหญไมมีความรูเร่ืองการโฆษณาซึ่งเปน tool หลักของ Marketing

คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising กลาววาเราพยายามจะทําใหทุกคนทํางาน
focus และใชหัวคิดในการทํางานที่นี่มีแผนก Strategic Planner มี Planning Board มีคณะ
กรรมการที่ Senior หนอย ที่มีหัวทางดาน Strategy ในการคิด Strategy ก็จะมี 4 - 5  คน  ก็จะ
คุยกัน เพราะแตละคนก็อาจจะมี Depth ไมเหมือนกัน ก็จะกําหนดกลยุทธ วาเราจะแกปญหาให
กับสินคาตัวนี้ ๆ  อยางไร จะสรางโอกาสอยางไร เราก็จะเขียนเปนกลยุทธลงมา บางครั้งในบาง
เร่ือง เราตอง Research เพื่อหาวา ที่เราคิดมันถูกมั๊ย ถามันไมถูกก็ตองแกใหม Strategic
Planner ก็จะมาจาก Marketing บาง Research บาง แตที่สําคัญที่สุดคือ ตองเปนนักคิด นักแก
ปญหา แนนอนที่สุดตองมีประสบการณ ตองมีจินตนาการ เปนนักคิด สามารถที่จะกําหนดแนว
ทางได วาเสนทางเดินของตราผลิตภัณฑนี้จะเดินอยางไร เจอปญหาจะแกอยางไร แตอยางไรก็
ตามเราก็ตองการคนที่ทําหนาที่อยางอื่น ที่คิดเปนดวยเชนเดียวกัน

คุณคมนสิทธิ์ และคุณกันตภณ จาก Cove-Ito กลาววา Client Service ก็บริหารงาน
ธรรมดาเหมือนพี่เหมือนนอง แตจะ Control จาก Above Side หัวหนาจะเปนคนคุมงาน และจาย
งานคนทํางานจรงิๆ จะเปนลูกนอง มี Account Director Account Supervisor Account
Service ไลกันไป ถามีปญหาระหวางลูกคากับ Account Service ก็ตองเลนการเมือง บางทีตอง
เอา MD เขามาชวย แตสวนมาก Account Service Director สมมติวา ถา AE มีพอแมรวยมาก
หัวแข็ง พอมาทํางานก็หัวแข็ง ไมฟงใคร ไปดาลูกคา ไมสนใจบริษัท ไมมี Agency Mind เด็กสมัย
นี้เหยียบขี้ไกไมฝอ ลูกคาตอวานิดเดียวก็จะกลับบานแลว แยเลยนะไปดาลูกคา ปญหามันเยอะ
ปญหาระหวาง Client Service กับ ครีเอทีฟ มีทุกที่ แตที่นี่มีนอยเพราะมีความเปนเพื่อนสูง
Client Service ที่ผูหญิงสวยๆ หนอย ครีเอทีฟอยากจะจีบก็ทํางานดีหนอย Client Service ที่ปาก
ไมดี พูดจาไมเพราะ ครีเอทีฟก็ไมอยากทํางานให Internal Relation สําคัญที่สุดผูบริหารตองดูแล
เร่ือง Internal Relation Client Service บางคน ฉลาดหลักแหลมอยากจะใช ครีเอทีฟ ก็เอาขนม
มาใหกิน เคาเรยีกวาเปน Strategic สวนตัว ถาเคาไมทํางานใหเราก็ตายใชมั๊ย ก็แลวแต ตัวใคร
ตัวมัน

คุณ ชัยประนิน จาก TBWA กลาววา ในสวนของ Client Service เดิมทีผมเคยเปน AE
มากอน ใหความสําคัญดาน Strategic Planning ซึ่งเมื่อกอนมีเปนแผนก Strategic Planning
ดวยตอนหลังยุบแผนกทิ้งไป คิดวามันเหมือนโรงอาหารกลางทําอาหารกลางๆ ไมถูกใจใครซักคน
เพราะวาไมรูจักแตละคน เลยแยกเปนทีม ทํางานรวมกับ Client Service จะไดรูจริง ทําจริงกับลูก
คา แตละ Group ไมใชแคทําตลาดชั่วคราว
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คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววาฝายบริการลูกคา มีหนาที่เปนเหมือนลูกคาในเอ
เจนซี่ของเรา ครีเอทีฟคือคนขายงาน ตองขาย Idea กอน ถาขายผานในระดับหนึ่งเชื่อวาลูกคาจะ
ซื้อ การไปนําเสนอกับลูกคาจะตองเปนลูกคาครึ่งหนึ่ง เอเจนซี่คร่ึงหนึ่ง เพื่อการพูดคุยจะไดไมเอน
เอียงไปฝายใดฝายหนึ่งมากไปฝายบริการลูกคาตองมีการพัฒนาตลอดเวลา เร่ืองการเคลื่อนไหว
ทางการตลาด เร่ืองขอมูลตอง Update ตลอดเวลา คูแขงมีความเปลี่ยนแปลงตองมาคุยกัน วาจะ
เกิดอะไรขึ้น ตองวิเคราะหใหได ผมมีงบใหไปอบรมอะไรก็ได เพื่อพัฒนาบุคลากรวา Issue อะไร
กําลังมาแรงในตอนนี้ AS AE จะบริหารงานกันเอง Update กันเดือนละ 2 คร้ัง เมื่อคูแขงของลูก
คาเคลื่อนไหว เราก็ตองเตรียมแผน ยิ่งลูกคามีปญหามาก ตองทํางานมากขึ้น ก็มีผลตอบแทนที่
มากขึ้น Sale ตางกันกับ AE เพราะ Sale ขายแลวจบแต AE ตองกอดคอกับลูกคา และสามารถ
รับคําวิจารณเพื่อกลับมาพัฒนา

ฝายบริการลูกคาก็มีแยกสวนของ Above และBelow The Line เหมือนกัน เพื่อใหเกิด
ความชัดเจนในการทํางาน เนื่องจากการโฆษณาเปนงานระยะยาว แตงาน Event เปน Strategic
ในสวนของ Short Term หรือระยะสั้นเปนงาน Below the line ซึ่งเปนเหมือนงานใตดิน เชนเดียว
กันกับ Promotion มันสั้นกวา เขาไปแลวออกมาในระยะสั้นๆ การ Advertise มันมี Strategic ที่
กวางกวา หลากหลายกวา การ Save Cost คือหลักในการทํางานของเรา ตองมีการควบคุมตนทุน
เราใช IMC จนเปนสายเลอืด แมวาลูกคาเงินไมเทากัน มันจะชวยใหประหยัดไดถาใชใหเปน
พยายามใชสื่อทุกตัวผสมผสานใหสัมฤทธิ์ผลที่สุด ใชจุดเดนของสื่อ และ ดีไซนใหเหมาะกับส่ือ
งาน Below the line สําคัญมากกับ IMC เพราะเปนการเขาถึงผูบริโภคไดเร็ว ตอนนี้เรากําลังเอา
แนวคิด Branding มาใช แตก็ตองดูที่ Stage ของสินคาวามีสินคาอะไรบาง ตอนนี้เปนยุคที่ฮิต
มากกับการสรางแบรนด การโฆษณาเปนการสราง Brand อยางหนึ่ง แต Objective ของการ
โฆษณาสมัยนี้กลายเปนเพื่อสราง Brand หรือเปนการสราง Product Personality ใหชัด อยางที่
เราเห็นไดชัด คือกระทิงแดง เพราะเคากําลังจะฉีกหาชองทางวาเคาเปนอะไรจากคาราบาวแดง
แอดมา  M150 ก็แนวเอนเตอรเทน ก็เปนการหาทางออกเมื่อ พี่แอดเปนชางกลเปนเครื่องดื่ม
อาชีวะ M150 ก็เปนพวกสตริงแลว กระทิงแดงเปนลูกผูชายตัวจริง ไมใชพวกใสเชิ้ตที่นั่งเฉยๆ ตอง
เสื้อยืด รองเทาแตะ สินคา 3 ขวดเอามาตั้งแลวถามผม ผมวาไมตาง นักการตลาดตองหาทาง
บอกใหไดวาตัวเองเปนใคร

การบริหารงานในแผนกมีเดีย
ผลการวิจัยพบวา บางบริษัทจะมีการใชมีเดียเอเจนซี่ในเครือจึงไมมีแผนกมีเดีย แตสําหรับ

บริษัทที่ยังมีแผนกมีเดียอยู ควรที่จะสรางคุณคาเพิ่มใหกับลูกคา รักษาผลประโยชนใหกับลูกคา ใน
การวางแผนควรดูที่ความคุมคา กับประสิทธิภาพ และประสิทธิผลที่ลูกคาจะไดรับ อีกทั้งยงัตองมี
ความซื่อสัตยกับลูกคา
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คุณบัณฑิตย จาก Approach Advertising กลาววาMedia House เปนประโยชนกับลูก
คา เจาของสินคาโดยตรง สําหรับผม Deal กับมีเดียมา 16 ปแลวผมไมตองการตัด Connection
ตรงนี้ แตอาจจะดีสําหรับเอเจนซี่เกิดใหม ที่จะซื้อกับโบรคเกอรพวกนี้ อนาคตสําหรับผมก็ขึ้นอยู
กับสภาวการณ ซึ่งเมื่อเปนเชนนี้แลวเราจะบริหารในแผนกมีเดีย โดยตองทําใหลูกคาพึงพอใจ รูสึก
วาที่ซื้อส่ือกับเรานั้นคุมคา ทั้งผลตอบแทน และประสิทธิผล มี Impact เราใหการ Consult ดวย
นอกเหนือจากการซื้อ และมีขอมูล Support เปนคุณคาเพิ่มใหลูกคา

คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววา มีเดียเปนเรื่องของยุงขาวของเอเจนซี่ จะแบง
เปน 3 ฝายคือ การเงิน  Planner และ Buyer สวนของตนทุนผมจะดูแลเอง เพราะมันเปนความ
ลับของบริษัท คนเรากินใชกันอยูทุกวันวันนึงหนามืดตามัวเราก็ไมรู อยูวงการนี้ผมพูดไดเลย มันมี
อะไรเยอะแยะ เราคุยเอง แลวมีบัญชีตรวจสอบเปนเรื่องของเอกสารเปนสวนใหญ การเกิด Media
Independent  และการคิดคาบริการ เราเลยดูจากกําลังของลูกคาทุกวันนี้ถูกเอเจนซี่ใหญเบียดอยู
ทุกวัน แตจะทํายังไงใหเราอยูได มันมีทางออก แตเราตองเหนื่อยหนอย แตก็ดีนะครับ เพราะเรือ
อยูในคลองมันไมเคยเจอคลื่นลม ที่ผานวิกฤตมาก็ทําใหเรารูวาคนไหนคือมิตร คนไหนไมใช ตอน
นั้นเราทํา Event มากขึ้นเราก็เลยอยูรอดได Below the line ผมวาผมเปน 1 นะ แตเราไมออกขาว
มาก บางทีผมเห็นลูกคาเจาอื่นถูกหลอกนะ ใชเงินไมคุม แลวไมกอใหเกิดยอดขาย Event ที่ดีตอง
บี้คูแขงใหได จะสัมฤทธิ์ผลได ตองมีการสงเสริมการขายที่ดีเขาไปชวยอยางสอดคลอง Event คือ
Sponsorship กับกิจกรรม ซึ่งไมไดขายตองใชโปรโมชั่นมาชวย กระตุนใหเกิดการทดลอง ให
บริโภค ในชวงเวลาสั้นๆ ใหลูกคารูจักผลิตภัณฑ แตถาจะตอใหครบจิ๊กซอว คือตองทําใหเกิดการ
ใชสินคานั้นอยางตอเนื่อง เปนลูกคาประจํา

คุณปรเมศร จาก Neo Fervent กลาววาการเกิดขึ้นของ Media Independent ไมมีผล
กระทบเทาไหร สวนมากคนไมคอยเขาใจวาเมื่อกอน Agency fee 17.65%  เปนการ Include
Commission ในสวนของ ครีเอทีฟ และมีเดีย เปนกอนเดียวกัน ตอนนี้มีเดียแยกออกมาเปน
Media Independent เคาอาจจะคิดคา Fee 5% ลูกคายังตองจายสวนที่เปน ครีเอทีฟ อยูซึ่งอาจ
จะประมาณ 11.5% หรือ 11.65% ตามแตจะตกลงกัน จึงเปนเพียงการแบงกอนเงินที่ชัดเจน ถาม
วากระทบมั๊ย คิดวาไมมีผล ปกติเราจะซื้อส่ือดวยตัวเอง แตบางอยางที่เราไมสามารถซื้อเองไก
เชนไทยรัฐเต็มหนา เราอาจจะซื้อไมไดเพราะมีเดียใหญๆเคา Block เอาไว มีเดียเราดูเร่ืองของ
ความคุมคา ลูกคาลงอะไรมา กับส่ิงที่ลูกคาควรจะได การตอรองมันตองมี แลวตอง Honest  คือ
เราไดสวนลดมาเทาไหรเราตองใหลูกคาหมด ไมใชส่ือใหสวนลดเรามา 25% แลวเราบอกลูกคาวา
สื่อลดใหเรา 20% แลวเก็บเอาไวเอง 5% แลวยังกิน Agency Fee ของเคาอีก นี่คือความไมซื่อ
สัตย ถาเกิดมีอีก Agency นึงเขาไปแลวลดให 25% ลูกคาก็รูสึกไมดีแลว วาทําไมเราทํากับเคา
อยางนั้น ถาลูกคาไป Find out ไดภายหลัง ดังนั้นเราตองจริงใจ และซื่อตรง ซึ่งเปนหัวใจสําหรับ
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ทุกธุรกิจ ลองไปฟงเจาสัวที่รํ่ารวยเคาพูดใดเลย การหาลูกคาใหมยากกวาการรักษาลูกคาเดิมไว
นอกจากนี้ตนทุนในการหาลูกคาใหมยังมหาศาลกวาการรักษาลูกคาเกาไว

คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising กลาววา Media Independent กระทบกับเรา
เพราะทุกวันนี้ก็เจาะทะลวงตัดราคา เพื่อที่จะแยงลูกคาของเรา แตถามวา ณ วันนี้เราถูกแยงลูก
คามั๊ย ไมเลยเราก็มีความสามารถในการขาย เราก็มี Media Planner มีชื่อขอมูลของเรา ชาวบาน
มีเรากม็ีไมไดตางกันตรงไหน ตางกันที่เคาตัดราคาเทานั้นเอง ตอนนี้คิด 17.65 % คิดไมไดแลวเรา
คิดตามขนาด ถาใหญก็ถูกหนอย ถาเล็กก็แพงหนอย แตไมมีใครจาย 17.65 % แลว จริง ๆ อุต
สาหกรรมนี้เคาใชในรูปของ Fee เรายังคิดเปนคอมมิชชัน เพราะ ครีเอทีฟ กับ Media อยูในหลัง
คาเดียวกันเลยคิดเปน Commission

คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาการรวมตัวของเอเจนซี่ใหญๆ ไมกระทบเอเจนซี่ของ
เรา เพราะเคาจะอยูกับ Account ใหญๆ อยางที่กระทบคือ Media Broker ที่มาแยงจากเราไป
และ Bargaining Power ที่เคาคอนขางสูง เมื่อกอนนี้ เอเจนซี่จะคิดคอมมิสช่ันที่ 17.65 % พอ
Media แยกตัวออกไป A gency Fee  ก็เร่ิมจะมีปญหาเพราะ 17.65 % ก็เร่ิมลดลง เอเจนซี่เล็กก็
จะไดรับผลกระทบตรงนี้ แลวอยาง Mindshare ที่เคยดูแลยูนิลีเวอร ก็จะมองลูกคาที่เปนคูแขงก็
ได เพราะแยกตัวมาจากเอเจนซี่แลว เหมือนเปน Broker ซื้อมาขายไปก็เร่ิมหันมาจับ Product
เล็กๆ ซึ่งเปนรอซึ่งก็จะกินสาวนของเราไป

ทําอยางไรธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงจะอยูรอด และเติบโตได
ผลการวิจัยพบวา เพื่อที่จะอยูรอด และเติบโตบริษัทตัวแทนโฆษณามี 2 ทางเลือก คือ (1)

เติบโตดวยตัวเอง และ (2) Merge กับบริษัทตางชาติ ซึ่งเปนเสมือนวิธีลัดวิธีหนึ่ง ซึ่งจะเปนหนทาง
ที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะมีลูกคาระดับโลก ที่ใชงบประมาณดานการโฆษณาเปนจํานวนมาก ทํา
ใหมีผลกําไรเพิ่มมากขึ้น มีเงินเพียงพอที่จะจางบุคลากรดีๆมารวมงาน ซึ่งจะทําใหมีผลงานที่ดี
สรางชื่อเสียง สรางความเชื่อมั่น และดึงดูดความสนใจลูกคาใหมซึ่งขั้นตอน และกระบวนการใน
การ Merge อานไดในบทสัมภาษณของ คุณชัยประนิน จาก TBWA

บริษัทตัวแทนโฆษณาควรมีการปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป อีกทั้ง
ตองแสวงหาวิธีการตางๆเพื่อที่จะลดตนทุนลง เพื่อใหไดผลกําไรสูงสุด รักษาลูกคาใหอยูกับบริษัท
ตลอดไป และหาทางเอาชนะคูแขง และไมโลภ

การที่จะประสบความสําเร็จตองทํางานอยางมืออาชีพ ตองวิเคราะห การที่จะเติบโต และ
อยูรอด จะตองทํางานหนักขึ้น แลวก็ทํามาตรฐานของตัวเองใหสูงขึ้น ตองเขาใจตลาดอยางชัดเจน
เกาะติดในสวนของ นวัตกรรมใหมๆ สื่อใหมๆ Trend ของตลาด และมีจุดขายของตัวเอง ซึ่งทั้ง
หมดตองมีความจริงใจ และซื่อสัตยกับลูกคา
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นอกจากนี้เพื่อที่จะเติบโต บริษัทตองศึกษาวาบริษัทอยูใน Stage ไหน เมื่อตลาดหดตัว
ตลาดเกา ตลาดใหม เมื่อถึงเวลาอาจจะตอง Develop แตก Line เพื่อที่จะขยายตัวเนื่องจาก เรา
คือสินคาเกาอยูในตลาด เราจะอยูในตลาดเกา หรือเขาไปในตลาดใหม เราก็ตองคํานึงถึงบุคลากร
วามีศักยภาพที่จะแปลงตัวเองเขาไปสูธุรกิจใหมหรือไม อาจจะ Forward หรือ Backward ก็ได
หมายความวา จะมีการขยายไปขางหนา หรือขยายที่ Line การผลิต หรือวัตถดุิบตางๆ หรือจะ
สรางตัวเองเปน ครีเอทีฟ House รับ Job ไปทั่ว ก็สามารถทําได หรือจะออกไปทํารายการทีวีเอง
เพราะวามี Account อยูในมือแลวระดับหนึ่ง ทํา Presentation ทําโปรดักชั่นเฮาส ซึ่งเปนการ
ขยายตัวในแนวนอน หรือลงทุนในธุรกิจอ่ืนๆ อยางไรก็ตามการคัดสรรบุคลากรที่มีประสิทธิภาพมา
รวมงาน จะเอื้อประโยชนตอการขยายตัวของบริษัทดวย

คุณ ชัยประนิน จาก TBWA กลาววาตอนที่ผมมี 5 คนอยูในบานไมเลก็ ๆ ริมน้ํา ผมก็
ไมไดตองมากกวานี้ ผมไมไดเปนคน Ambition แตถึงวันนี้มันตองทํา พอมี 15 คน ก็อยากได 30
คิดวาแยมากเลย 60 คนกําลังดี ตอนนี้ 140กวาคนไมไหวละซัก 70 คน กําลังดี ขนาดมันเปน
Abstract เปาหมายของเราจะ manage เพื่อจะโตหรือเพื่อจะคงความเปนตัวเอง เพราะ
Character มันเริ่มเปลี่ยน เมื่อคุณเปลี่ยนขนาดไป เปาหมายของคําตอบที่เราจะหาทําใหคําตอบ
ตางไป ถาจะโตมีเปาทางดาน Finance ขั้น 1 ขั้น 2 ขั้น 3 ถาผมพูดแบบคราวๆ เลย คือ วาผม
สรางชื่อ สรางImpressive Accounting Book แลวผม Merge กับตางประเทศ ถาเปาหมายวาเรา
จะรวย ถาเราจะโตในวงการโฆษณาหลีกเลี่ยงไมไดที่จะตอง Merge กับตางประเทศ แลวก็เอา
เมืองนอกเขามา Secure Finance เราเปนผูถือหุน  Capitalize ดวย โดยการขายหุน ถาผมถอย
หลังกลับไป มันไมใชตั้งใจมาตรงนี้ โอมันเทห! นักธุรกิจวางแผนทุกกาวที่เดินขางหนา แตจริงๆ
เราเดินมาแลว การที่คุณจะโตลักษณะของการวางโครงสรางจะตางกัน  ตอง Manage ลูกคา และ
งาน Manage คน Manage เงิน Manage Partner  จะโตตอง Merge ไมมีคนดีๆ เราไมโต ไมโต
เราไมมีเงินจางคนดีๆ แลวจะทํายังไง นั่นคือ Merge และ Share Profit เอา Profit เขามารวม เมื่อ
เราโตเราก็มีศักยภาพ โดยเจตนาหลายบริษัททําเพื่อที่จะขายตางประเทศ ทํา Accounting Book
ดีๆ เพื่อโกงเมืองนอก เพื่อที่จะ Capitalize  เพื่อที่จะโตเปนทางนึง แตถาอยากจะโตอีกแบบนึง โต
ของคุณไปเรื่อยๆ รับลูกคาในขนาดที่คุณ Happy คุณก็ไมไดสนใจวาคุณจะตอง Merge กับใคร

การที่เรา Merge เราทําเพื่อที่จะเสริมจุดออนของเราอยางผมเปน Agencyที่ Strong ดาน
Strategic thinking คุณตอเคาเปนทางดาน ครีเอทีฟ ก็ Merge กันเขา มันตองดูวา Objective
เราอยูบนฐานไหน เพื่อจะ Ride Economy Ride Social Trend Ride Law ตางๆ ไดอยางไร

ในมุมของ Business  ผมวามัน Fundamentally แลว โครงสรางพื้นฐานขางใน ผมวาเรา
ตองมี Service Module People ที่เปน Fundamental ที่สําคัญคือ Strategic Client Service
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 มีเดีย สมัยกอนปญหาเรื่องนี้เปนเรื่องที่รุนแรงมากสมัยผมเริ่ม เพราะเราไมมี Buying
House แตตอนนี้เราสามารถซื้อไดที่ Media Specialist ไดแลวเพราะฉะนั้นตอนนี้ปญหานี้ก็จะ
นอยลงไป เพราะฉะนั้น Fundamentally แลวเราตองมีตรงนี้ไดระดับนึงการที่เราจะโตไปไดเร่ือยๆ
แลวเอเจนซี่เปน Service Mind  เปนเรื่องสําคัญ Passion ก็เปนเรื่องสําคัญ คนในองคกรมี 3
แบบ Passive คือ ไปเร่ือยๆ Passionate พวกที่พยายามทํางานดี กับพวก Obsession คือ อยาก
ดัง ทําดีทํามาก ทําหนัก เพราะอยากดัง อยากมีชื่อเสียง อยากรวยแตในที่สุด Passion จะเปน
Value ที่ long term ที่สุด ตรงนี้คิดวาเปนสิ่งที่ในเบื้องตนการ Hold คนเหลานี้ไวเปนเรื่องที่สําคัญ
Dream Team ที่แรงมาก ในบริษัทโฆษณา ทีมตรงนี้จะเปนทีมที่เล็ก ทํางานหนัก และรักกันมาก
ที่สําคัญตอง Hold ทีมไวใหดี เสร็จแลว เร่ืองที่สําคัญตอมาคือ เร่ืองของความคิดที่จะเปนเรื่องที่
สําคญัตอมาคือ เร่ืองของความคิดที่จะเปนเรื่องที่สําคัญตอมาคือ เร่ืองของ Funding การที่จะตอง
หมุนเงิน ซึ่งเปนพื้นฐานในการทําธุรกิจ ในเบื้องตนเราตองมี Cash Surplus ที่เพียงพอในการหมุน
เวียนและมีความจําเปนที่จะตอง Mach Fund  หมายถึง ถาลูกไมจายเราจะไมจายเงินไป ถาลูก
คาจายเราจาย ผมพลาดมาแลว คือ ผมมีลูกคา 2 รายรายดีจายมา แตอีกรายไมจาย แต
Supplier ถึง Deal กอนเลยเอาเงนิของลูกคาดีจายกอน แตพอ Supplier ของลูกคารายดีมา ผม
ไมมีตังกไปจายเคา ผมไมมีขอแกตัวเพราะเคาวิ่งไปหาลูกคา ลูกคาบอกวาจายแลว ผมเลยกลาย
เปนคนเลวคนเดียว แตในขณะเดียวกัน ถา Match Fund คือ ถาลูกคาไมจาย ผมไมจายอยาง
นอย ไมไดปฏิเสธความรับผิดชอบ แตไมเสียหายกับรายที่ดี สําคัญมากในการ Manage เม็ดเงิน
นอยตอง Match Fund ตองมีการพูดคุยตอรองการ Match Fund คือ รับมาจายไปถาไมรับไมจาย
เราจะจายในสวนที่ลูกคาจายโรงพิมพ หรือ Production House หรือ มีเดีย เราจะจายในสวนที่ลูก
คาจายเงินเรา แตถาไม Match Fund ปป เราจะมีปญหาทันที

ตรงนี้เปน Critical Issue เหมือนกัน ที่สําคัญคือ ความเขาใจ อีกสวนที่ตองทําคือ
Recognition ใหกับ Industrial สําคัญมากเพราะเราขาย Reputation การที่เราไมมี Reputation
เหมือนกับคนที่ไมมีตัวตน เดินเขามาแลวในหองเรียน ก็ไมมีใครรูจัก ทุกคนก็คุยเฮฮา แลวก็เดิน
ออกจากหองไปโดยไมรูวาเรามีตัวตน ซึ่งเปนเรื่องสําคัญมาก จึงตองสราง Recognition ซึ่งในที่นี้
อาจจะหมายถึงรางวัลก็ได Winning Account ก็ไดอยางบริษัทเราก็ไป Take Over บริษัท
Creative Juice/G1  แลวก็ใหคุณวิทวัสบริหาร ถามวาทําไม 2- 3 ปที่ผานมา Pitch ปตท. ชนะ
Leo Burnett เอะใคร Creative Juice บริษัทอะไรวะ Creative Juice ก็จะเกิด Recognition วา
มนัมีตัวตนไดรับรางวัล สคบ. บาง Tact Awad ตัวนึง อยางนอยๆ เราก็จะเริ่ม Recognition หรือ
วาเราตองมีมุมมองบางอยางใหคนสังเกตเห็นและลูกคาก็มี Recognition อันนี้ผมวาเปนยุคที่ 1
พอมายุคที่ 2 ผมวามันเปนเรื่องของคนแลว ยุคแรกเปนยุคขององคกร ยุคที่ 2  เปนยุคของคน
อยางที่กลาวมาแลว ถาเราไมใหญเราก็ไมมีคน ถาไมมีคนเราก็ไมใหญ มันเปน Vision Circle
มากเลย ตลอดเวลาเราเปนเอเจนซี่เล็กๆ ก็จะมีเด็กจบใหมเขามา พี่คะขอทํางาน พอสักพักเคาก็



174

จะไปแลวนะคะ บายบายเราก็เปนเหมือนเรือจาง พอโตขึ้นอีกระดับหนึ่งก็ไมสามารถขยายงานได
เพราะหลักใหญที่ทํามาก็มีแคนี้ ความรู และความสามารถ และเวลาเพียงแค 24 ชั่วโมง ถาจะมี
ปญญาก็รับแคเด็กๆ จะรับคนแพงเกินไป บริษัทก็รับไมไหว ถาไมมีคนดีๆมาอยู ก็โตตอไปไมได
เพราะฉะนั้นเลยกลายเปน Vision Circle ในมุมมองคราวนั้น ผมก็เลยเริ่ม Merge ซึ่ง Success
หรือไมก็ลองดู เรา Merge กับ August คราวนี้มีเร่ือง Environment เขามาเกี่ยวพันตอนนั้นป 85
หนังสือทุกเลมมาแลว Tiger ตัวที่ 5 Riding the Wave มาแลว Thailand ใครๆก็พูดกัน เราเลย
พยายามจะรับคนในระดับแพงขึ้นมาหนอย โดยพยายามรับคนแพงกวาตัวเอง แตก็ยังไมสามารถ
ขยายศักยภาพได เรายังคงเปนเอเจนซี่เล็กๆที่ไมมีใครเคาอยากจะใชเงินเปนสิบๆ ลานทํางาน แลว
ความมั่นใจที่เกิดจากการตาม Environment เราเชื่อสัญญาณเศรษฐกิจเราก็ Merge เลย เรารวม
กับ August ซึ่งเปน ครีเอทีฟ ซึ่งเคยทํางานมาแลว รูจักผูหลักผูใหญในวงการ ลกูคาเกามาทํางาน
ดวยกัน ตรงนี้เปนจุดเปลี่ยนที่สําคัญ เพราะวา 1. คนพรอม 2. การที่ Anticipate Environment
ตอนนั้นเราก็โตขึ้นเรื่อยๆพรอมกัน มันก็ทําใหเรากาวกระโดด เสร็จแลวรายละเอียดไมใชวิธีการคือ
แมวาการ Merge จะทําใหองคกรประสบความสําเร็จ แต Relationship ระหวางทีม ไมประสบ
ความสําเร็จ Financially เคาไมได Invest ลงมาในบริษัทตาม Concept ในที่สุดก็ไป แตเรา Buy
Back หุนของ August กลับมาให Momentum ขององคกร Ride จริงๆชวง August กับชางของ
Next ก็ถัดกันมาป 95 จริงๆแลวในระยะที่ 2 เราเตรียมเรื่องคน ระยะที่ 3 เราเตรียมเร่ือง Book
Accounting แนนอน Fundamental ของการมี Recognition ในนี้ยังตองเดินตอมา ถือวาเปนพื้น
ฐาน เพราะวา Reputation เปนเรื่องทั้งหมดขององคกร พอโตถึงระดับนึงคําวา Reputation มันได
ทั้ง Industry ไดทั้งลูกคา ทั้ง Staff หมายถึง ศักยภาพในการจางคน ดังนั้น Reputation ตองเปน
เร่ืองที่เติมไวตลอดเวลา

ระยะที่ 3 เปนเรื่องของการทาํ Accounting เพราถาคุณจะกาวเขาสูแนวทางนี้ไมใชเพียง
Physical Merge แตเปน Financial Merge เบื้องตนยังไมใชส่ิงสําคัญ งานเปนเรื่องสําคัญ ศักย
ภาพเปนเรื่องสําคัญเพื่อที่จะเอาคน เสร็จแลวเราทําเพื่อรองรับ Financial Merge เพื่อที่จะ
Maximize Capital Gain จากการที่ลงทุนไป บางคนทําเกินตรงนี้เปนเสนของความโลภ ความซื่อ
สัตย เสนแบงของกรอบแหงการโกง และกรอบแหงการขายบริษัท ตรงนี้เพื่อที่จะ Merge กับองค
กรที่ใหญกวา หรือ International Merge ตรงนี้ Gain Financial Security เปนเรื่องจําเปนเพราะ
เงินหมุนเวียนในเอเจนซี่เยอะมากบิลล่ิง 2 พันลานไมใชเงินเราทั้งนั้น จริงๆแลวเงินของเรามันนิด
เดียว ตองจายตรงโนนตรงนี้ การมี Financial Security สําคัญมาก คุณพลาดทีเดียวลูกไมมีขาว
กินเลย ถาบริษัทเปนของตัวเอง ภรรยาผมรองไหเลยตอนที่ผมบอกวาหยากันเถอะ เพราะผมไม
อยากใหเคามีปญหากับส่ิงที่เราทําลงไป เคามาจากครอบครัวที่ดี ลูกเตาก็ยังอยู ไมรูวาอะไรจะเกิด
ขึ้น ลูกคา Account 20-30 ลานเบี้ยวไมจาย ความรับผิดชอบหมายถึงลูกตองลําบาก เวลาเรากู
เงิน Bank เราเปนผูบริหารถามีอะไรเกิดขึ้นเราตองเอาทรัพยสินสวนตัวเขาไปแกไขปญหา ตรงนี้ไม
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ใชเล็กๆ เมื่อการที่ธุรกิจใหญขึ้นมาจึงตองมี Security Finance ตรงนี้เปนจุดสําคัญเมื่อคุณโตขึ้น
ไมอยางนั้นทุกอยางจะอยูที่บาคุณคนเดียว และลูกๆดวย

เสร็จแลว Hopefully waiting for the day เมื่อมีคน มี Reputation นั่นคือศักยภาพ มี
Book วันนี้ก็มาถึง ก็เขาเปน International คุณก็ Cap Financial Gain แลวก็ Secure องคกรสิ่ง
เหลานี้อยูที่เปาหมายขององคกรคุณอยูที่ไหน ผมคงไมพาองคกรมาตรงนี้ ถาหากวาผมไมชอบ
Management แตชอบ Advertise ผมจะเปดเปนบริษัทเล็กๆมีคน 4-5 คนที่ผมชอบ ลูกคา 3 ราย
ประจํา 3 รายสลับไปแตทั้งหมดแค 6 ราย เราก็ทํางานเฉพาะที่เราชอบ เราก็มีรายไดไมมากนัก
แตแนนอน ถาผมไดเดือนละ 500,000 ผมก็พอแลว ผมก็มีเปาหมายอยางนี้ ทั้งองคกรมีหุนคน
เดียว แตวาปนผลได 6 ลานบาท ก็ Happy

การ Merge กับ International เราก็ Lead คราวนี้มันมี Know How มี Financial
Support มี Account ใหญๆมาใหเราดูแล เราก็จะได Trend ใน Business ใหมๆจากเมืองนอก

คราวนี้ลักษณะการทํางานอยูที่คน องคกร Accounting และมีการ Integrate ในเรื่องของ
Finance เปน Profit Driven เลยเพราะเมืองนอกไมตลกกับคุณดวย เคามา Invest เคาซื้อเงินคุณ
เคาค้ําประกันใหคุณ เคาทําทุกอยางใหคุณ

Stage ที่ 4 คือ Stage Profit เราตอง Need Profit คนก็เปลี่ยนไป มี Reputation ก็จาง
เขาจางออก ไมดีก็ตองออกไป ความเปนเพื่อนความเปนมนุษยก็นอยลงไป

การที่จะ Capitalize คนจังหวะขึ้นจังหวะลง ตอง Capitalize จังหวะใหถกู เขาใหถูกทาง
การที่จะ Ride Above Competitor นั่นคือจะตองมี Reputation ตองเกตลอดเวลา ตองหาเรื่อง
พูด มันมีประเด็นมีรางวัล เร่ือง Satisfaction ก็ตองสราง 2 อยางนี้ทํายากเพราะเปนเรื่องของภาพ
ใหญที่เราจะตอง Flexible หรือใชมันเปนชองทาง

คุณเดชา จาก BBDO กลาววาทําอยางไรจึงจะอยูรอด ผมวาทุกอยาง แมกระทั่งสัตวตัว
นอยๆ ก็ตองมีการปรับตัวเองตลอดเวลา กับส่ิงแวดลอมที่เปลี่ยนไป เอเจนซี่กเ็ชนเดียวกัน ตอง
ปรับตัวตามสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนไปเหมือนกัน อยางเรื่องมีเดีย ตอนนี้ก็มีการคิดคาบริการแบบ
ใหม เชนคิดตามคาเวลา หรือคิดในระบบเหมาจาย ก็ปรับเปลี่ยนได ยังไมเคยไดยินใครบนวาขาด
ทุน กําไรอาจจะนอยลง การทําธุรกิจสมัยนี้เคาบอกวาตนทุนสําคัญมาก พนักงานเงินเดือนสูงขึ้น
เร่ือยๆ มีตนทุนของการรับพนักงาน บริษัทก็จะมีคาใชจายเพิ่มข้ึน ธรรมชาติของการทําธุรกิจ
ตองการเติบโตอยูแลว ฐานลูกคาตองใหญข้ึน Margin ของ Ratio มันนอยลง แตอยางนอยฐาน
มันใหญขึ้น ตัว Profit มันก็จะไมลดลง

นอกจาก The Work ตามความคิดของผม เราจะทําอยางไรใหคนที่นี่ Happy กับงาน
Build ใหที่นี่เปนเหมือนบานของเคา พูดงายๆแตทํายากคืออยากใหคนมาอยูสบายใจ ตองรูสึกวา
อยูบริษัทนี้แลวภูมิใจ อยูนิเทศนี่ภูมิใจใชมั๊ย ถามีใครมาชวนแลวใหเงินเพิ่มก็ไมไป ใหภูมิใจในองค
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กร มีบริษัทไหนที่มาชวนไปทํางาน แลวใหเงินเดือนนอยลง ก็ตองใหมาขึ้น การที่จะลาออกจาก
บริษัทมันงายกวาการลาออกจากครอบครัว

ระบบมันก็เปนสวนหนึ่ง แตสําหรับผมระบบมันมีที่มาที่ไป ทุกบริษัทมีระบบ แตระบบคือ
เหตุและผล แตคนจะมีความยืดหยุนมากกวา ระบบมันจะมีดํากับขาว ซึ่งบางอยาง มันตองใช
Fuzzy Logic ซึ่งเลียนแบบความคิดมนุษยที่มองใหมันออกเทาๆไปบาง

คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising กลาววาเอเจนซี่เปนธุรกิจ เอเจนซี่ไมใชองคกร
ไมแสวงผลกําไร หรือโรงเรียนธุรกิจก็คือ ธุรกิจคือตองการผลกําไร เพื่อความอยูรอด เพราะฉะนั้น
การที่จะเปนเอเจนซี่ที่จะอยูรอดไดตองเขาใจวิธีการทําธุรกิจ ทํายังไงถึงจะให Cost Down ทํายังไง
เราถึงจะมี Profit ทํายังไงถึงจะใหลูกคาอยูกับเราตลอดไป ทํายังไงเราถึงจะ Beat คูแขงได ผม
บอกแลววาผมไมแขงกับบริษัทฝร่ัง และไมแขงกับใครทั้งนั้น ผมแขงกบัตัวเอง ผมตองแขงกับตัว
เองเพื่อใหลูกคาเห็นวาเราดี ถาเราสามารถพิสูจนใหลูกคาเห็นวาเราดี ผมวาผมชนะคูแขงแลว ไม
จําเปนตองแขงกับคนอ่ืนหรอก แตแนนอนที่สุด ผมตองรูหลบรูหลีก รูเลี่ยงรูปรับ ในการที่ทําใหผม
ไมเสียเปรียบคูแขง มีบริษัทฝร่ังไมสูผมหนีเลย ฉะนั้นเราตองรูวาเราจะใชกลยุทธอะไรในการที่จะ
ทําใหธุรกิจเอเจนซี่อยูรอดยั่งยืน เราตองใชกลยุทธไมงั้นเราอยูมา 25 ป ไมได เชน เราตองรูวาคู
แขงคือใคร ถาผมรูวาบริษัทคนไทย ผมบอกวาผม 100 % ผมสู แตถาบริษัทฝร่ังผมสู 50 % อีก
50 % ผมจะถอยละ พูดงายๆ เรามีไบเบิลของเราอยู ถาบริษัทฝร่ังมาเรียกผมแขงผมจะบอกวา 50
% ผมจะถอย ถาบริษัทคนไทยผมสูทั้ง 150 -200 % จากนั้นผมก็จะถามวาสินคานั้นคืออะไร คือ
มันจะโต แลวจะโตไดหรือเปลา ก็ตองดู Life Cycle ของสินคา หรือใน  Category นั้นมันกําลัง
Down หรือถามันลม แต เราดูแลวเราสรางไดมันโต ผมไม Mind ที่จะเสียเวลา 2 ป 3 ปสรางมัน
ยิ่งทํามันจะยิ่งมีเงิน บางครั้งเราก็ดูหลายเหตุผล บางครั้งเราก็ดูวาลูกคาคือ ใคร ทํางานอยางไร
ถาฝร่ัง ฝร่ังแบบไหน วิธีการทํางานยังไง ควรมั๊ยที่จะไปทําใหเคา เปน Partner กันไดมั๊ย ถาไมใช
เรากป็ฏิเสธ โดยเฉพาะถาเปนลูกคาที่ดังมาก มี Alliance เราปฏิเสธทันที ไมตองทําไมตองคิดเลย
แตถาลูกคารายนี้เปนลูกคาฝรั่ง แตยังไมโต และตลาดโตเฉพาะบางประเทศ ยังไมทั่วโลก และยัง
ไมใช Alignment ยังไมไดใชบริษัทเอเจนซี่เดียวทั่วโลก อยางนี้เราสนใจ ขอที่จะดูตอ คือ มีใครแขง
บริษัทคนไทย แลวมีกี่แหง ถามี 5 - 6 แหง ไมเขาไปเลยไมแขง อยาไปเสียเวลากับการแขงนี่มัน
เยอะแยะเลย เสียเวลา เราไมเรียกคา Pitching Fee ซึ่งนั่นก็คือ กลยุทธอีกอันนึง ผมบอกวามัน
เปนธุรกิจ ถาเปน 3 แหงจะชอบมากที่สุด ถาแขงแลวไมได เปนเพียงตัวประกอบก็ไมเอา เรามีลูก
คาตองดูแล จึงไมแขง บางครั้งเราดูวาเรามีเอเจนซี่ไหนอยูบาง ถามีเอเจนซี่นั้นเราก็ไมแขง มีเหตุ
ผลหลายๆ อยาง ไมใชกลัวเคา ในสวนของ Pitching Fee กับลูกคา เราเปนแกะดํา เราไมเขารวม
เหมือนกับตัดแขนตัดขาตัวเอง ทําไมผมไมไดเปนบริษัทใหญนี่ เวลาแขงผมใชความคิด ผมไมไดลง
ทุนมาก ไมไดถายหนังเอาใจลูกคา แตงตัวเปนศรี ลูกคาผมไมทํา จริงๆ ผมก็ไมคอยแขง ลูกคาผม
ก็มีอยูแลว ก็ดูแลลูกคากลุมเดิม ทําใหดีที่สุดก็พอแลว  อยากไดลูกคาเยอะๆ แลวไมมีประโยชน



177

สมมติทําลูกคา 50 ลาน 50 ราย ปนึงมีกําไร 10 ลาน กับปนึงทําลูกคา 100 ราย ก็มีกําไร 10
ลาน แลวทําไปทําไมมันอยูที่ Bottom Line และลูกคาพอใจ ผลงานออกมาแลวดี เราจึงไมคอย
แขง ผมไมเขา จะบอกวา ผมเปนแกะดําผมไมแคร ผมจะบอกวานี่คือ ธุรกิจของผม ไมจําเปนตอง
ตัดแขนตัวเอง ซึ่งถือวาเปนกลยุทธหนึ่ง แตถาเปนอุตสาหกรรมตองการกําไร แลวตองการใหอุต
สาหกรรมดีข้ึน ผมจะรวมอะไรเกี่ยวกับวิชาชีพรวม แตนี่เปนกลยุทธทางธุรกิจเราก็ไมเขา นี่คือ วิธี
การ

คุณธานินทร จาก Brainforce  กลาววาสภาพแวดลอม กับการบริหารมีความสําคัญ
พอๆกัน ที่จะทําใหบริษัทอยูรอด และเติบโตได ทั้งนี้เราตองดูวาเราอยูใน Stage ไหน เมื่อตลาด
หดตัว ตลาดเกา ตลาดใหม เมื่อถึงเวลาเราก็ตอง Develop แตก Line เราก็ตองขยาย เราคือสิน
คาเกาอยูในตลาด เราจะอยูในตลาดเกา หรือเขาไปในตลาดใหม เราก็ตองคํานึงถึงบบุคลากรวามี
ศักยภาพที่จะแปลงตัวเองเขาไปสูธุรกิจใหมมั๊ย อาจจะ Forward หรือ Backward ก็ได หมาย
ความวา เราจะขยายไปขางหนา หรือขยายที่ Line การผลิต หรือวัตถุดิบตางๆ หรือจะสรางตัวเอง
เปน ครีเอทีฟ House รับ Job ไปทั่ว ก็สามารถทําได หรือจะออกไปทํารายการทีวีเอง เพราะวามี
Account อยูในมือแลวระดับหนึ่ง หรือทํา Presentation เพราะปจจุบันผมก็ทําตรงนี้มา 10 ปแลว

คุณบัณฑิตย จาก Approach Advertising กลาววาจะประสบความสําเร็จตองทํางาน
อยางมืออาชีพ ตองวิเคราะห การที่จะเติบโต และอยูรอด เราจะตองทํางานหนักข้ึน แลวก็ทํามาตร
ฐานของตัวเองใหสูงขึ้น ตองเขาใจตลาดอยางชัดเจน เกาะติดในสวนของ นวัตกรรมใหมๆ ส่ือ
ใหมๆ Trend ของตลาด คนทําโฆษณาตอง Alert ทุกธุรกิจก็คงเหมอืนกัน ตองเกาะติดสถาน
การณ

เราเปนผูดูแลสังคม เกาะติดสังคม งานโฆษณาที่ดี ตองกาวล้ําสังคมไป 1 Step ตองหูตา
ไว ชางสังเกต ทําการบานมาอยางหนักอีกอยางนึงก็คือ ตองมีความเปนมืออาชีพ เราจะอยูรอดได
ถาเราเปนมืออาชีพอยางแทจริง พอเกิดปญหาเศรษฐกิจ ตัวปลอมนะตายไปหมดแลว เหลือแตตัว
จริง แตก็มีปญหารุมเราเกิดขึ้นมามาก

คุณนวลจิรา จาก Pandtree กลาววาทําอยางไรจะอยูรอด คูแขงมีเยอะ แตที่อยูไดทุกวัน
นี้เพราะลูกคาดูที่ผลงานเปนหลัก เพราะงานเรามันออกสูสายตาผูบริโภคผาน Marketing มาได
ผานการตัดสินใจ การ Approve มาจากระดับผูบริหารหลายสวน สุดทาย Feedback จากงานที่
ออกมาก็เปนการบอกตอๆกันไป สวนใหญเราจะไปหาลูกคาเองไมใช ไมคอยไดทําหรอกคะ นอก
จากลูกคาจะติดตอเขามา บอกกันตอๆ ก็จะเปนอยางนั้นมากกวา ผลงานที่เราทําเคามองเห็นวามี
ความยากงาย มันออกมาไดถึงขนาดนี้ มันผานการคิดมาเทาไหรแลว ผานการสรางสรรคมาขนาด
ไหนถึงออกมาอยางนี้ได แตละ Job งาน ครีเอทีฟ ทําแลวรูสึกภูมิใจ ถาเกิดทําออกมาแลวตอบ
โจทยผูบริโภคได แลวออกมาตรงใจลูกคา แลวเรารูสึกวาประสบความสําเร็จกับงานแตละชิ้น
ความสําเร็จจริงๆแลวมีทุกวันถาเราทําไดนะคะ
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คุณกรณชัย จาก Nova Inter Ad  กลาววาเนื่องจากเราตองใชศักยภาพในการทําทุก
ดานทุกแผนกซึ่งศักยภาพของเรามีจํากัดไมสามารถดูคน 50 คน 100 คนได แตไมเขากับลักษณะ
งาน ไมใชเขา 9 โมง เลิก 6 โมงอาจจะตองทําตี 3 ถึงเที่ยง การขยายตัวของบริษัทเราจะเปนไปใน
แนวนอนคือทํา Production House ชื่อ Superฤทธิ์ ที่ทําดานการผลิตอยางเดียวโดยมีพนักงาน
อยู 15 คน ทํา VDO Presentation การมีบริษัทผลิตจะ Service งานราชการไดอยางดี หัวใจหลกั
ของการอยูรอดเติบโต รวมองคประกอบหลักคือ ฝมือ วิสัยทัศน ทันสมัย ทันเหตุการณ รูมากกวา
ลูกคา วาสื่อไปถึงไหน ตองมีขอมูล In trend ตองเอาสิ่งตางๆเหลานี้ใส Product ของราชการ
ปปส (ปองกันและปราบปรามยาเสพติด) ก็ตองใส นิทรรศการจัดที่ Centerpoint โรงหนัง โบวลิ่ง
ตองเขาใจ Target นอกจากนี้ก็จะตองมีลูกคาที่ไวใจเรา เคาคิดแบบเอกชน อยากใชเราแตทําไมได
ก็จะสนบัสนุนภายใตกฎเกณฑ อํานวยความสะดวกเรื่องขอมูลคลองตัว ในการตรวจงาน บางที
4.30 เวลาเลิกงานราชการ สง 3 ทุมใหตรวจที่บานก็ได โดยเฉพาะแวดวง โฆษณาประชาสัมพันธ
ของภาครัฐจะไมมีการเชาชามเย็นชาม ราชการมีความเขาใจเนื้องานมากขึ้น

คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาการทําธุรกิจจะใหอยูรอดอยาโลภ มีความสามารถ
เทาไหรทําเทานั้น เอเจนซี่ที่เคาลมหายตายจากไปเพราะโลภ พยายามจะหางานมาทําจน
Overload แลวงานไมดี Service มันก็จะตกไป เอเจนซี่ที่เกิดในชวงบูมทุกคนมาจากเอเจนซี่ใหญๆ
ทั้งนั้น แลวก็มาวางตัว Copy 3 - 4 คน ตางคนก็ตั้งเงินเดือนกันสูง ๆ หวังวาจะมีลูกคาตามมาใน
ความที่ได TACT AWARD , BAD AWARD แตดวยโลภ ก็ไปไมได Key of Success  Factor
ของเราคือ อยาโลภ ทําไดเทาไหรทําไปแคนั้น อยากาวกระโดด

ชวงที่ผมเปดวันแรก ผมยังไมคาดฝนวาจะมาไดไกลขนาดนี้ปแรกได 300,000 ปที่แลวปด
ไปที่ประมาณ 92 ลาน ก็ไมคิดวาจะมาไดขนาดนี้ มันเปนอะไรที่เหมือนฝน เราเปน Full Service
Agency ทํา PR และ Event ดวย Direct Marketing Promotion ก็ทํา

คุณปรเมศร จาก Neo Fervent กลาววาปจจัยที่จะทําใหระบบ หรือบริษัทโฆษณา
ประสบความสําเร็จ จะตองมีจุดขาย อยากใหลูกคารูจักคุณอยางไร 1) เปนบริษัทโฆษณาที่ถูก
มาก 2) เปนบริษัทที่งานดี แตชาเหลือเกิน หรือ 3) งานดีเร็ว และราคาเหมาะสมการที่จะอยูรอด
และเติบโต ลูกคาก็เหมือนมนุษยปุถุชนทั่วไป คบใคร รักใครที่ดีๆ ก็ไมอยากขวนขวายไปหาคน
ใหมหรอก แตหากมีอะไรที่ทําใหเคาตองไปหาคนอื่นมาเปรียบเทียบ ตองหาวิธีอุดชองวางนี้ใหได
ตองทําใหเหมือนงานทั้งหมดที่อยูบนบาเรา ถาเคาขาดเราไปเคาจะเหนื่อยมากขึ้น เรานี่แหละที่
ชวยงานเคาไดมาก นอกจากนี้ตอง Sincere กับลูกคา ก็เคยคุยกับลูกคาเหมือนกันวา ราคาที่จาย
ใหเรา เมื่อเปรียบเทียบกันกับที่อ่ืนก็คอนขางจะสูง เพราะเรามั่นใจวาคนของเรามีคุณภาพ ซึ่งใน
ความจรงิ ลูกคาบางสวนก็เปนลูกจางบริษัทเหมือนกันตางก็ Expect วาจะไดเงินเดือนขึ้นทุกป ส้ิน
ปก็รอโบนัส พวกผมก็ไมตางจากคุณ ถาคุณพอใจงานของเราแตไมซื้อดวนราคาที่เหมาะสม เราจะ
เอาเงินที่ไหนไปดึงคนดีๆมาทํางานให แลวทายที่สุด คุณและผมจะอยูไดอยางไร เงินเดือนไมขึ้น
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โบนัสไมมี เร่ืองราคามันจะสงผลในอนาคตดวย เงินที่ไดมาลงทุนดานบุคลากร รักษาบุคลากรให
อยูกับเราเพื่อทํางานดีๆ ใหคุณสบายใจ ถาคิดวาเราจะชวยทํางานใหคุณสบายขึ้น กับการที่คุณไป
ใชบริษัทที่ถูกลง แตไมไดชวยอยางเต็มที่ ไมชวยดู ไมตรวจทาน ใหคุณทําเอง แตถาคุณมาใชเรา
ไมมีทางหรอกเราจัดการใหหมดรับรองได

คุณสิทธิชัย จาก Solas กลาววา เศรษฐกิจคุมไมได สภาพแวดลอมคุมไมได แตเราคุม
งานของเราไดตอนเศรษฐกิจไมดีเราทํางานหนักเทาตัว เคาจะจายเงินครึ่งนึง แตทํางานเทาเดิม
เพราะตองการงานราคาถูก ถาเราทํางานไมดีก็ฟองตัวเอง เลยตองทํางานคุณภาพ เพื่อใหลูกคา
กลับมาอีก บางทีเราทําเกินกวาเงินที่ลูกคาจายมา เพราะในระยะยาวแลวเราจะไดงานอีก เมื่อเคา
มีงบแลว คือนโยบายของเราความพึงพอใจของลูกคากับกําไรขาดทุน เปนจุดสําคัญ ในสวนของ
ระบบบริษัทก็แลวแตที่แตละบริษัทจะมีกลยุทธที่จะทําใหตัวเองอยูรอด

ธุรกิจอยางเราขยายลําบาก ถาจะขยายตองมีเงินซื้อตัวบุคลากร แลวใหพอใจอยูกับเรา
ทุกคนมีความฝนแตจะขยายก็ตองดูแนวโนมเศรษฐกิจดวย ถาขยายผลีพลามอาจจะแย ซื้อเครื่อง
จางคนแตเกิดเศรษฐกิจแย ก็จะเปนผลราย



  บทที่5
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การศึกษาวิจัยเรื่อง การบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอมในประเทศ
ไทยครั้งนี้ เปนการวิจัยเพื่อศึกษาแนวทางในการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาด
ยอม โดยมองวาธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนเสมือนระบบหนึ่ง ที่ตองการความอยูรอด และเติบโต ซึ่ง
เปนไปตามทฤษฎีเชิงระบบ ที่ไดกลาวไววาระบบตองมีการปฏิสัมพันธกับสวนตางๆ รวมไปถึง
สภาพแวดลอมเพื่อความอยูรอด ธุรกิจตัวแทนโฆษณามีหนาที่ในการแปรสภาพปจจัยนําเขา อัน
เปนสิ่งที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจในการบริหาร และเมื่อผานกระบวนการบริหารจัดการตางๆ
แลว ก็จะกลายมาเปนปจจัยนําออก ซึ่งเปนผลจากกระบวนการตัดสินใจตางๆ อันประกอบไปดวย
สินคา และบริการที่ออกไปของบริษัท ความพึงพอใจของลูกจาง  และลูกคา กําไร/ขาดทุน ของ
บริษัท นอกจากนั้น ธุรกิจตัวแทนโฆษณายังไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมในดานตางๆ ซึ่งเปน
ส่ิงที่ระบบ หรือตัวแทนโฆษณาไมสามารถควบคุมได ซึ่งปจจัยแตละสวนตามที่ไดกลาวมาแลว
ตองการ การศึกษาอยางลึกซึ้ง และเฉพาะเจาะจงเปนอยางยิ่ง เพื่อใหไดมาซึ่งขอมูลเชิงลึก ที่
สามารถนําไปใชไดจริง ดังนั้นงานวิจัยชิ้นนี้จึงใชระเบียบวิธีวิจัยในเชิงคุณภาพ (Qualitative
Research) ดวยวิธีสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) เจาของธุรกิจ หรือผูบริหารระดับ
สูงของธุรกิจตัวแทนโฆษณาในขนาดกลางและขนาดยอม ซึ่งเปดดําเนินการกอนป พ.ศ. 2540 หรือ
ป ค.ศ.1997 และดํารงอยูจนปจจุบันเนื่องจากเปนชวงกอนที่จะเกิดวิกฤตการณทางเศรษฐกิจ ซึ่ง
สามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้

สรุปผลการวิจัย

บริษัทตัวแทนโฆษณาตองผจญกับสภาวะแวดลอมทั้งภายนอก และภายในที่มีการเปลี่ยน

แปลงอยูตลอดเวลา แตทั้งนี้บริษัทโฆษณาแตละบริษัทก็จะไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมที่แตก
ตางกัน และในระดับที่ไมเทากัน ซึ่งผลการวิจัยในครั้งนี้พบวา สภาวะแวดลอมที่มีผลกระทบตัว
ธุรกิจตัวแทนโฆษณามีดังตอไปนี้คือ (1) สภาวะแวดลอมทางเศรษฐกิจ (2) สภาวะแวดลอม และ
ปจจัยทางการเงิน (3) สภาวะแวดลอมทางกฎหมาย (4) สภาวะแวดลอมดานวัฒนธรรมของตาง
ประเทศ (5) สภาวะแวดลอมทางการเมือง (6) สภาวะแวดลอมทางดานคูแขง
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สภาวะแวดลอมทางเศรษฐกิจ
ผลการวิจัยพบวา สภาวะแวดลอมอันเปนปจจัยที่สงผลกระทบตอบริษัทตัวแทนโฆษณา

ทุกบริษัทคือ “สภาวะแวดลอมดานเศรษฐกิจ” เพราะงบประมาณดานการโฆษณาสวนใหญมักคิด
เปนเปอรเซ็นตจากยอดขาย เมื่อเศรษฐกิจไมดี ยอดขายสินคาไมเปนไปตามเปาหมายของบริษัท
งบประมาณดานโฆษณาจึงมักจะเปนสัดสวนที่นอยลงไป หรือบางบริษัทจะตัดงบประมาณดาน
การโฆษณาออกไปเพื่อแกปญหาดานการเงินของบริษัท ธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงเปนธุรกิจที่ไดรับ
ผลกระทบอยางหนักเมื่อเกิดภาวะตกต่ําของเศรษฐกิจดังคาํกลาวของคุณสิทธิชัยจาก Solas ที่
กลาววา ถาจะใหอธิบายงายๆ คือ ถาเศรษฐกิจไมดีธุรกิจแตละตัวก็จะแย และไมมีงบโฆษณา

ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีที่ไดกลาวไวในบทที่ 2 วาสภาวะแวดลอมทางดานเศรษฐกิจเปน
ปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบกับการดําเนินธุรกิจโดย Hunger และ Wheelen (2000) กลาววาสภาพ
แวดลอมทางดานเศรษฐกิจ (Economic) คือปจจัยที่มีผลตอปจจัยการผลิต เงิน พลังงาน และขอ
มูล เชนแนวโนมรายไดประชาชาติ อัตราดอกเบี้ย อุปทานทางการเงิน อัตราเงินเฟอ ระดับการจาง
งาน คาจาง/การควบคุม การลดคา/การเพิ่มคา พลังงาน และตนทุน รายไดสุทธิ เศรษฐกิจของ
ประเทศ เปนสภาพแวดลอมที่มีอิทธิพลอยางสูงตอธุรกิจตัวแทนโฆษณา ในชวงที่มีภาวะเศรษฐกิจ
ที่ดี มีระดับรายไดประชาชาติสูง มีอัตราเงินเฟอที่พอเหมาะ มีการจางงานสูง และมีอัตราการเจริญ
เติบโตของเศรษฐกิจอยางตอเนื่อง บริษัทโฆษณาจะมีแนวโนมในการเจริญเติบโตสูงตามไปดวย
จากการใชงบประมาณในการโฆษณาของธุรกิจสินคา และบริการตางๆ ในทางกลับกันเมื่อ
เศรษฐกิจอยูในภาวะวิกฤต ระดับรายไดประชาชาติต่ํา อยูในภาวะเงินฝด มีการจางงานต่ํา และ
เศรษฐกิจถดถอย บริษัทโฆษณาจะมีแนวโนมในการเจริญเติบโตต่ํา จากการตัดงบประมาณในการ
โฆษณา จึงถือไดวาปจจัยทางดานเศรษฐกิจ มีความสําคัญตอธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนอยางยิ่ง
และขอคิดเกี่ยวกับทิศทางเศรษฐกิจกับการโฆษณาของ คุณกิตติ จาก Amex Team Advertising
วาอยางไรก็ตามถาเศรษฐกิจสอเคากําลังจะดี เปนเศรษฐกิจขาขึ้น ธุรกิจเอเจนซี่ก็จะดีกอน
เศรษฐกิจดวยซ้ําไป เพราะวาพอมีแวววาเศรษฐกิจจะดี ธุรกิจก็จะเริ่มใชโฆษณาแยงกันใชโฆษณา
เพื่อชิงความเปนหนึ่งกอนคนอื่น แยงสวนแบงทางการตลาดกอนคนอื่น จึงตองใชเงินกอน จะเห็น
ไดวาแมเศรษฐกิจยังไมดีจริง แตธุรกิจเอเจนซี่ก็ดีข้ึนแลว การใชจายดานการโฆษณาจึงสามารถ
เปนเครื่องบงชี้ทางเศรษฐกิจไดพอสมควรวาเศรษฐกิจจะขึ้นหรอืลง

แมวาประเทศไทยจะประสบกับภาวะเศรษฐกิจฟองสบูตั้งแตป 2547 ซึ่งกอใหเกิดความ
ตกต่ําทางเศรษฐกิจ แตทวาธุรกิจตัวแทนโฆษณาในปจจุบัน (ปพ.ศ. 2547) ก็เร่ิมกระเตื้องขึ้นจาก
การขยายตัวของการใชเงินในการทําโฆษณาของลูกคา ซึ่งดูไดจากอัตราการเติบโตของธุรกิจตัว
แทนโฆษณา ซึ่งในป 2546 เติบโต 17% แตในปนี้เพียง 2 เดือนแรกก็มีการเติบโตถึง 28% (เดชา
ตั้งปณิธานสุข. CEO บริษัท BBDO. สัมภาษณ, 23 มีนาคม 2547)
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ผูบริหารบริษัทตัวแทนโฆษณา ควรที่จะติดตามขาวสารทางดานเศรษฐกิจอยูเสมอ เพื่อที่
จะไดนําขอมูลตัวเลขทางเศรษฐกิจมาวิเคราะห และตีความเพื่อที่จะประเมินสภาวะแวดลอมทาง
เศรษฐกิจในอนาคตที่จะมาถึง และเตรียมตัวที่จะตอบสนองตอความเปลี่ยนแปลง และติดตาม
กระแสทางเศรษฐกิจที่มีความผันผวนอยูตลอดเวลา เพราะนอกจากบริษัทตัวแทนโฆษณาจะตอง
วิเคราะหในสวนของบริษัทเอง ยังตองวิเคราะหใหกับลูกคาดวย ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ วันชัย
ริจิรวนิช และ ชอุม พลอยมีคา (2536) ที่มองวาตัวเลขทางเศรษฐกิจ มีความสําคัญอยางยิ่ง ในการ
เปนขอมูลเพื่อการวางแผน ตัดสินใจ และวางกลยุทธเพื่อใหสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงทาง
เศรษฐกิจที่จะเกิดขึ้น ซึ่งตัวแปรทางดานเศรษฐกิจที่ควรทราบในเบื้องตนมีดังตอไปนี้คือ

(1) รายไดประชาชาติ (National Income)
(2) ผลิตภัณฑประชาชาติ (National Product)
(3) การจางงาน (Employment)
(4) ระดับราคา (Price Level)
(5) เงินเฟอ (Inflation)
(6) ดุลการชําระเงิน (Balance of Payment)

ตัวเลขทางเศรษฐกิจเหลานี้จะแสดงใหเห็นถึงสภาวะเศรษฐกิจ และความมั่งคั่งของ
ประเทศ ผูบริหารสามารถใชตัวเลขเศรษฐกิจในการคาดการณอัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจ
โฆษณาไดนอกจากนี้ยังมีกฎอื่นๆทางเศรษฐศาสตรืที่จะชวยระบบ ในการบริหารทรัพยากรที่มีอยู
อยางจํากัดดังตอไปนี้

(1) กฎของความขาดแคลน (The Law of Scarcity) เนื่องจากทรัพยากรมีอยูจํากัด การจัด
สรรทรัพยากรที่มีอยูจํากัดอยางฉลาด จะเปนวิธีการในการลดสภาพความขาดแคลนลง

(2) กฎของการลดลงของผลได (The Law of Diminishing Return) ที่มีใจความสําคัญวา
การเพิ่มปริมาณงานอยางหนึ่ง โดยใหอยางอื่นคงที่ จะทําใหไดผลงานที่เพิ่มข้ึน แตจะเพิ่มข้ึนจนถึง
จุดหนึ่ง ซึ่งผลงานที่ไดตอหนวยไดเพิ่มข้ึนจนมีคาสูงสุดแลวปริมาณผลงานตอหนวยที่ถูกเพิ่มนั้นจะ
ลดลง

(3) อุปสงค และอุปทาน (Demand & Supply) กลาววาอุปสงค (Demand) และอุปทาน
(Supply) เปนเรื่องพื้นฐานทางเศรษฐศาสตร ซึ่งแสดงพฤติกรรมของผูบริโภค (ผูซื้อ) กับผูผลิต (ผู
ขาย) ที่มีตอการเปลี่ยนแปลงของราคา

(4) ราคา เงินเฟอ และเงินฝด (Price Inflation and Deflation) เงินเฟอหมายถึงสภาวะที่
ระดับราคา หรือดัชนีราคาสูงขึ้นเรื่อยๆ อยางตอเนื่องเงิน ฝดคือสถานการณที่ตรงขามกับเงินเฟอ
นั่นคือภาวะที่ระดับราคาสินคา และบริการทั่วไปลดลงเรื่อยๆ นักเศรษฐศาสตรจํานวนไมนอยมี



183

ความเห็นวาเงินเฟอออนๆอาจใหประโยชนกับเศรษฐกิจในแงที่วา การขึ้นสูงของราคาจะกระตุนคา
ใชจายในการบริโภค และการลงทุนใหสูงขึ้น

 นอกจากการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางดานเศรษฐกิจแลว ในเชิงการตลาด ก็มีการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมเชนเดียวกัน โดยการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาด สามารถทําได
โดยการวิเคราะห SWOT หรือการวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weaknesses) โอกาส
(Opportunities) และอุปสรรค (Threats)  (Hunger & Wheelen, 2000)

สามารถสรุปไดวา สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ เปนปจจัยที่สําคัญที่สุด ที่มีผลกระทบกับ
ธุรกิจตัวแทนโฆษณา ผูบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณา จึงควรทําความเขาใจกับปญหาทางเศรษฐกิจ
อยางแทจริง จากตนตอของปญหาตางๆ การพิจารณาจากตัวเลขทางเศรษฐกิจสามารถชี้วัด และ
ชวยประเมินสถานการณในภายภาคหนา ในสวนของการเตรียมการที่จะขยายบริษัทเพื่อการเติบ
โต หรือตองลดขนาดลงเมื่อเศรษฐกิจประสบกับภาวะวิกฤต หรืออยูในชวงขาลง

ความเขาใจในสภาวะเศรษฐกิจจะชวยใหบริษัทตัวแทนโฆษณาประเมินลูกคาในเบื้องตน
ดังเชนที่ผานมาเมื่อเศรษฐกิจอยูในขาลง ผูบริโภคก็จะมีความระมัดระวังในการใชเงินมากขึ้น ลูก
คาที่อยูในกลุมสินคาฟุมเฟอยก็จะมียอดขายที่ต่ําลง ซึ่งจุดนี้ก็จะเปนหนาที่ของบริษัทตัวแทน
โฆษณาในการที่จะแนะนําลูกคาเพื่อใหพนผานวิกฤตนั้นไป เมื่อตองประสบกับปญหา ไมควรทอด
ทิ้งลูกคา เมื่อลูกคาอยูในภาวะย่ําแยไมมีเงินทําโฆษณา ยังควรติดตอลูกคาอยูเสมอ เชนใหขาว
สารเทาที่หาได หาชองทางที่เปนประโยชนแกลูกคา เพราะปญหาของลูกคาคือปญหาของเรา ให
ลูกคาไดรับรูวาใครคือเพื่อนแทในยามยาก และเมื่อวันหนึ่งเมื่อปญหาตางๆคลี่คลายลง ลูกคาก็จะ
ยินดีที่จะใชบริการบริษัทของเรา และอยูกับบริษัทเราตลอดไป

สภาวะแวดลอม และปจจัยทางการเงิน
ผลการวิจัยพบวาสภาพแวดลอมทางดานการเงิน ของธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็คือ การถีบ

ตัวสูงขึ้นของตนทุนตางๆ ในสวนของคาเชาสํานักงาน เงินเดือนพนักงาน และตนทุนในสวนตางๆ
คุณเดชา จาก BBDO กลาววา Cost ของ Agency สูงขึ้น กอ็าจจะกระทบกับผลกําไรของบริษัทได
เพราะ Cost สูง สําหรับ Agency Cost ของการจางพนักงานถือวาเปนตนทุนที่สูงที่สุดถือวาเปน
Over Cost มากกวา 50% ปจจัยทางดานการเงินของเอเจนซี่การบริหารตนทุน ปจจุบันตนทุนสูง
ข้ึน ทั้งนี้ตนทุนมีความหมายที่แตกตางกันไปโดย โดยมีรูปแบบ โดยตนทุนมีหลายชนิดดังตอไปนี้
คือ (วันชัย ริจิรวนิช และ ชอุม พลอยมีคา, 2536)

(1) ตนทนุอนาคต (Future Cost) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับอนาคต เชนการจัดซื้อเครื่อง
คอมพิวเตอรในปหนา

(2) ตนทุนเสียโอกาส (Opportunity Cost) การเสียโอกาส หรือเสียผลประโยชนที่พึงไดถือ
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เปนตนทุนในลักษณะหนึ่ง
(3) ตนทุนจม (Sunk Cost) ตนทุนที่ไดชําระไปหมดแลวถือวาเปนตนทุนจม จึงนับเปนตน

ทุนของอดีตซึ่งจะไมเกี่ยวของกับการตัดสินใจในอนาคต
(5) ตนทุนตามบัญชี (Book Cost) ในการคิดตนทุนเครื่องจักรเมื่อหักคาเสื่อมราคาไปแลว

เครื่องจักรนั้นๆจะมีตนทุนที่เราบันทึกเปนตัวเลข โดยวิธีของการคิดคาเสื่อมราคาเปนตนทุนใน
บัญชีในขณะนั้น ตนทุนตามบัญชีจึงเปนเพียงตัวเลขที่บันทึกไวเทานั้น ตนทุนจริงๆ จะเปนเทาไหร
นั้นเปนอีกเรื่องหนึ่ง ซึ่งคาของตนทุนตามจริงอาจจะมากกวา หรือนอยกวาตนทุนตามบัญชีก็ได

(6) ตนทุนเงินสด (Cash Cost) ตนทุนหรือคาใชจายตางๆ ที่ชําระเปนเงินสด จัดเปนตน
ทุนเงินสดทั้งสิ้น

(7) ตนทุนการทดแทนทรัพยสิน (Replace Cost) เมื่ออายุการใชงานของทรัพยสินมากขึ้น
เร่ือยๆ ประสิทธิภาพก็ยอมตองลดลงจากการใชงาน ทําใหคาใชจายตางๆ ท่ีเกี่ยวของสูงขึ้นตามไป
ดวย

(8) ตนทุนเปลี่ยนยายได (Postponable Cost) ตนทุน หรือคาใชจายบางอยางสามารถ
กําหนดเพิ่มหรือลด ตามความจําเปน เชนคาบํารุงรักษาอาจจะเพิ่มหรือลดตามวาระที่เหมาะสมได
ตนทุนที่ไมสามารถเปลี่ยนยายได จะเปนตนทุนที่ตองชําระในจํานวนที่กําหนด โดยไมสามารถที่จะ
ลด หรือเปลี่ยนไดคือตนทุนคาแรงงาน

(9) ตนทุนเพิ่ม (Increment Cost) ธุรกิจที่ขยายตัวจากระดับหนึ่งไปอีกระดับหนึ่งจะ
ตองการเงินทุนเพิ่ม ถอืวาเปนตนทุนเพิ่ม ตนทุนชนิดนี้มีประโยชนอยางยิ่ง ในการวิเคราะหการลง
ทุนของโครงการลงทุนใดๆ ตนทุนที่เพิ่มข้ึนจากเดิมจะตองใหผลประโยชนคุมกับจํานวนเงินที่
เปนตนทุนเพิ่ม ชวงเวลาภายหลังจากการเพิ่มทุนจะเปนสาวนสําคัญในการวิเคราะหดวย

(10) ตนทุนเพิ่มตอหนวย (Margin Cost) ตนทุนเพิ่มสําหรับหนวยหรือบริการที่เพิ่มข้ึน
หนึ่งหนวย

(11) ตนทุนแยกได และตนทุนรวม (Tracable and Common Cost) ตนทุนแยกได
เปนตนทุนซึ่งสามารถจัดสรร ประเมินตนทุนไดชัดเจน วาเปนตนทุนของผลิตภัณฑ หรือเปนตนทุน
คาดําเนินงาน หรือคาใชจายสําหรับการบริการใดๆ สวนตนทุนที่ไมสามารถแยกประเมินเปนตนทุน
เฉพาะหนวยของผลิตภัณฑ หรือการบริการเรียกวาตนทุนรวม ตัวอยางเชน คาไฟฟาของโรงงานที่
ผลิตสินคาหลายรายการจนไมสามารถแยกไดวาคาไฟฟาดังกลาวเปนคาไฟฟาของสินคาชนิดใด
คาไฟฟาจึงเปนตนทุนรวม

(12) ตนทุนควบคุมได และตนทุนลดได (Controllable and Reducible Cost) ตนทุนโดย
ใหบริการได โดยทั่วไปเปนตนทุนที่ควบคุมได หมายความวาเราสามารถควบคุมคาใชจายในการ
ผลิต หรือการใหบริการก็ได แตการควบคุมจะทําไดไมทุกรายการ และทําไดในระดับหนึ่งเทานั้น
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และบางครั้งก็ไมจําเปนถึงกับตองการควบคุม การกําหนดลักษณะของตนทุนใหเปนตนทุนควบคุม
ไดจึงมีคุณคาอยางยิ่ง การควบคุมตนทุนในสวนที่ไมจําเปนถือวาเปนการสูญเสียอยางหนึ่ง การ
พยายามลดตนทุนบางอยางอาจกอใหเกิดความเสียหายมากกวาคาใชจายที่เราพยายามประหยัด

(13) ตนทุนโดยตรง และตนทุนทางออม (Direct and Indirect Cost) คาใชจายที่เราคิด
โดยตรงกับทรัพยสิน หรือผลิตภัณฑ เชนคาแรง หรือคาวัสดุ เราจะจายเปนจํานวนเงิน หรือส่ิงทด
แทนอื่นโดยตรงตามจํานวนผลิตที่เกิดขึ้น ตนทุนโดยตรงจึงเปนตนทุนชนิดเดียวกับตนทุนแยกได
สวนตนทุนทางออมเปนตนทุนที่อยูในลักษณะตนทุนรวม ซึ่งไมสามารถแยกแสดงเปนแตละราย
การของผลิตภัณฑชนิดตางๆไดเชนคาไฟฟา คายามรักษาการ คาใชจายดานการบริหาร สวนมาก
ตนทุนโดยตรงกับตนทุนทางออมจะผูกพันกับการผลิต หมายความวาตนทุนใดเกี่ยวของกับการผลิ
ตจะถือวาเปนตนทุนโดยตรง สวนตนทุนที่ใชสําหรับเปนสวนชวยใหเกิดการผลิตถือวาเปนตนทุน
ทางออม

(14) ตนทุนคางจาย และตนทุนรอการตัดบัญชี (Accrued and Deferred Cost) ตนทุน
คางจาย คือตนทุนที่คิดสําหรับการใชบริการกอนการชําระ สวนตนทุนรอการตัดบัญชีคือ ตนทุน
สําหรับการบริการที่ยังไมสิ้นสุด รวมถึงคาใชจายลวงหนา (Prepaid Expense) ดวยอยางเชน คา
เชา คาวัสดุคงคลัง สาํหรับวัสดุคงคลัง หรือสินคาที่รอขาย จะถือเปนตนทุนที่จายแลว (Expired
Cost) เมื่อสินคานั้นไดเปลี่ยนมือไปแลว

(15) ตนทุนคงที่ และตนทุนแปรผัน (Fixed and Variable Cost) ตนทุนคงที่คือตนทุนที่คิด
สําหรับทรัพยสินที่ใหบริหาร หรือผลิตผลได สวนตนทุนแปรผันจะเปลี่ยนไปตามจํานวนหนวยผลิต
ที่เพิ่มข้ึน เชนคาวัสดุจะเพิ่มข้ึนหากมีการผลิตที่มากขึ้น

(16) ตนทุนแรกเริ่ม และตนทุนดําเนินการ (First and Operating Cost) ตนทุนแรกเริ่มคือ
คาใชจายสําหรับการลงทุนธุรกิจ เปนสวนที่เราเรียกวาตนทุนของธุรกิจ

(17) ตนทุนเพื่อการตัดสินใจ (Decision Making Cost) เราไดแยกชนิดของตนทุน หรือคา
ใชจายไวพอสังเขป เพื่อความเขาใจเบื้องตนเกี่ยวกับคาใชจาย ซึ่งจะตองนําไปใชในทางบัญชี และ
การวิเคราะหทางเศรษฐศาสตร ตนทุนแตละอยาง แตละชนิดเมื่อประเมินมาไดแลวยอมจะมี
ลักษณะของการนําไปใชงานที่แตกตางกันไป เชนคาเสื่อมราคาเปนคาใชจายที่ประเมินเพื่อการหา
ผลกําไรขาดทุน แตจะนํามาใชเปนตัวกําหนดเพื่อการตัดสินใจในเรื่องการทดแทนเครื่องจักรไมได

จะเห็นไดวาตนทุนมีรายละเอียดปลีกยอยที่มากมาย เมื่อผูบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณามี
ความรูความเขาใจเกี่ยวกับตนทุนประเภทตางๆอยางถองแท ก็จะสามารถทําการวิเคราะห และ
ศึกษาหาวิธีเพื่อการลดตนทุน เพราะยิ่งสามารถลดตนทุนลงไดมากเทาใด กําไรก็จะเพิ่มสูงขึ้นมาก
เทานั้น
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นอกจากนี้ผลวิจัยยังพบวาการทําธุรกิจโดยใชสินทรัพยของตนเองโดยไมตองกูยืมจาก
ธนาคารจะทําใหปญหาทางดานการเงินลดลงได ถาเปนไปได ควรจะทําธุรกิจตามกําลังเงินที่มีอยู
คอยๆโต ไมควรกาวกระโดด หรือทําธุรกิจดวยความเสี่ยงจนเกินไป

ดังเชนคํากลาวของคุณนวลจิรา จาก Pandtree ที่วาดานการเงินเราเปนธุรกิจเล็กซึ่งมีอุดม
คติคือ ทําที่เรามี จะเปนบริษัทที่ไมกูเงิน Bank คือบริหารจากทรัพยสินที่มี แลวก็หาลูกคาหมุน
เวียนเขามา เพราะฉะนั้นเราอยูได ดวยงานดวยคุณภาพ เราจะไมทุมทุนกูเงิน ไปยืม Bank ที่ผาน
มาเศรษฐกิจเปนชวงตก เราก็กระทบบาง แตนอย ไมเหมือนกับบริษัทใหญที่ตองลม หรือบริษัทเล็ก
ที่ตองกูเงิน นอกจากนี้ควรระมัดระวังมิใหเกิดการรั่วไหล หรือฉอโกง ควรตรวจสอบฐานะทางการ
เงินของลูกคา และลักษณะนิสัยในการจายคาบริการ ตรวจตราใหถี่ถวนเพื่อปองกันปญหาที่อาจ
จะเกิดขึ้น ลูกคาบางราย ถึงแมวาจะจายคาบริการในที่สุดไมไดฉอโกงบริษัท แตลูกคาเหลานี้ก็จะ
ถวงเวลาหาหนทางที่จะจายคาบริการใหชาที่สุดเทาที่จะทําได อันจะสงผลกับสภาพคลองของ
ธุรกิจตัวแทนโฆษณา ดังนั้นวิธีการแกปญหาคือตองมีการตกลงกับลูกคาถึงการจายเงิน

วิธีการอีกอยางหนึ่งที่บริษัทตัวแทนโฆษณาอาจจะนํามาใชไดคือการ Match Fund ซึ่ง
เสนอโดยคุณ ชัยประนิน จากTBWA ที่กลาวถึงการ Match Fund วาหมายถึงถาลูกคายังไมจาย
เงินมา เราก็จะไมจายเงินแทนลูกคา ซึ่งมิไดเปนการปดความรับผิดชอบในการจายเงินใหกับ
Supplier แตเพื่อหลีกเลี่ยงความสูญเสียที่จะเกิดขึ้นกับบริษัท ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีเกี่ยวกับการ
บริหารการเงินโดย Scarborough & Zimmerer (2003) กลาววาการบริหารการเงิน (Cash
Management) เกี่ยวของกับการคาดการณ (Forecasting) การเก็บรวบรวม (Collecting) การจัด
สรรเงิน (Disbursing) การลงทุน (Investing) การวางแผน (Planning) ทางการเงินที่บริษัทตองการ
ใหมีการบริหารอยางราบรื่น การ Match Fund จึงเปนวิธีการในการบริหารการเงินที่สามารถลด
ความเสี่ยงในการทําธุรกิจตัวแทนโฆษณาได เนื่องจากวาการควบคุมทางการเงิน (Financial
Controls) เพราะจุดมุงหมายหลักอยางหนึ่งของทุกองคกรคือ ผลกําไร ทั้งนี้เพื่อใหบรรลุซึ่งจุดมุง
หมายนี้ ผูบริหารตองมีการควบคุมทางการเงินที่ดี (Coulter & Robbins, 2002) และทฤษฎีของ
Lussier (2000) ที่กลาววาหากตองการประสบความสําเร็จทางธุรกิจ ตองมีความสามารถในการ
วิเคราะหตัวเลขจากรายงานทางการเงิน เพื่อการตัดสินใจที่สําคัญ องคกรไมสามารถคงอยูไดหาก
ปราศจากผลกําไร (Drucker, 1979) ธุรกิจจําเปนตองมีเงนิเพียงพอที่จะจายหนี้ มิฉะนั้นก็จะถูก
ฟองลมละลาย เพราะคาใชจายตางๆ ไมวาจะเปนเครดิต เงินเดือนพนักงาน เงินที่ยืมมา ก็จําเปน
ตองจายใหตรงเวลา และเงินก็เปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยน แตบางองคกร มีรายจายมากกวา
รายรับ การบริหารการเงินที่ดีจะทําใหผูประกอบการมีอุปสงคทางการเงินที่เหมาะสม และหลีก
เลี่ยงงบดุลที่ไมจําเปน นอกจากนี้ ยังชวยยืดอํานาจในการสรางผลกําไรของเงินที่ถืออยูในมอื
(Scarborough & Zimmerer, 2003) การวัดประสิทธิภาพของระบบการเงินอยางรอบคอบจะชวย
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ใหเขาใจถึงสภาพทางการเงิน และการเขาถึงแหลงเงินทุนซึ่งมีความจําเปนตอการเติบโตขององค
กรในอนาคต (Petersen & Rajan, 1994) แงมุมที่สําคัญเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางธนาคารกับ
องคกรคือความยาวนานของการทําธุรกรรมทางการเงิน ซึ่งจะมีผลตอความเชื่อถือ อันจะทําให
ธนาคารสามารถปลอยสินเชื่อไดโดยงาย (Diamond, 1991 cited in Petersen & Rajan, 1994)
และทฤษฎีที่สําคัญอีกทฤษฎีหนึ่งที่กลาวไวโดย  Drucker (1979) วานักบริหารควรเนนที่ปจจัย 3
ประการคือ ผลผลิต (Productivity) และกลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) สภาพคลอง
(Liquidity) ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจยัในสวนที่เกี่ยวกับปจจัยนําออก ทางดานผลงานที่ออกไป
ของบริษัท ที่บริษัททั้งหมด เนนที่คุณภาพ

นอกจากนี้ผลการวิจัยพบวาปญหาสวนใหญของธุรกิจขนาดยอมคือปญหาการหมุนเงินไม
ทัน หรือขาดสภาพคลอง ดังเชนที่คุณสิทธิชัย จาก Solas กลาววาเรื่องสภาพคลองมันก็เปนปญหา
ของแทบทุกเอเจนซี่ ซึ่งการบริหารการหมุนเวียนของเงินเปนปญหาหลัก โดยเฉพาะอยางยิ่ง ธุรกิจ
ใหมที่เติบโตอยางรวดเร็ว มีความเปนไปไดสูงที่จะเกิดปญหาการขาดสภาพคลอง (Scarborough
& Zimmerer, 2003) ซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีในสวนของเงินทุนซึ่งมาจากการกูยืมซ่ึงกลาวไววา
โดยทั่วไปแลวผูบริหารธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมักมีปญหาในการกูยืมเงินที่มีอัตราดอก
เบี้ยที่เหมาะสม องคกรที่มีเครดิต และความสัมพันธที่ดีกับธนาคารจะชวยลดปญหาสภาพคลอง
ขององคกรลงได การมีปฎิสัมพันธกับธนาคารอยางตอเนื่องสามารถสรางความสัมพันธระหวาง
องคกร กับธนาคารไดโดยผานกิจกรรมหลายรูปแบบในการใหบริการทางการเงินจากธนาคารเชน
การกูยืม เช็ค และบัญชีเงินฝาก การใชบริการจากธนาคารอยางตอเนื่องจะทําใหธนาคารสามารถ
ทราบถึงเงินหมุนเวียน จากรายรับของบริษัทที่ทําการเขาบัญชีซึ่งเปนการลดตนทุนในการใหสินเชื่อ
ซึ่งจะทําใหสรางความสะดวกในการเขาถึงเงินทุนขององคกร (Petersen & Rajan, 1994) ในขณะ
ที่องคกรขนาดใหญมีโอกาสที่ดีกวาเชน การไดรับสินเชื่อ และมีวัตถุดิบเพียบพรอม มีแรงจูงใจ
พนักงานโดยใหเงินเดือน สวัสดิการและความมั่นคงที่มากกวา ในขณะที่บริษัทขนาดกลาง และ
ขนาดยอมขาดการเชื่อมโยงกับสถาบันวิจัยในการที่จะไดรับขอมูลเกี่ยวกับสถานการณทางธุรกิจ
และการตลาด แหลงชิ้นสวน และเครื่องมือ หรือวิธีการพัฒนาสินคารูปแบบใหมๆ (Mambula,
2002) การลดอัตราภาษี และการเคลื่อนที่อยางเสรีของสินคา แรงงาน และเงินทุนขามชาติทําให
หลายองคกรสามารถรวมมือทางกลยุทธกันทางดาน การเงิน (Finance) การผลิต (Production)
และการตลาด (Marketing) ของสินคาที่จําหนายทั่วโลก การลงทุนบนฐานของการประหยัดจาก
ขนาด (Economies of Scale) อยางคาดไมถึง (Harben, Mittelstaedt, & Ward, 2003)

แนวคิดทางการเงินที่สําคัญอีกแนวคิดหนึ่งคือ แนวคิดเรื่องจุดคุมทุน ซึ่งจุดคุมทุนคือระดับ
ของการบริหารที่ไมไดทั้งผลกําไร และไมมีการขาดทุนที่จุดนี้ (Scarborough & Zimmerer, 2003)
จุดคุมทุน จะมีสวนสําคัญที่จะชวยใหผูบริหารสามารถทําการตัดสินใจทางการเงิน เชนการคิดคา
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บริการ การลดตนทุนเพื่อที่จะทําใหเกิดผลกําไร ซึ่งจุดคุมทุนจะเปนเสนแบงระหวางการมีผลกําไร
กับการขาดทุน ดังนั้น การคํานวณจุดคุมทุนในเบื้องตนจะชวยใหนักบริหารสามารถวางแผนเกี่ยว
กับการผลิต และการดําเนินการไดอยางมีประสิทธิภาพ และมีเปาหมายทางการเงินที่ชัดเจน

นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบอีกวา สําหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาที่ดําเนินธุรกิจกับลูกคา
ตางชาติ ดังเชนคํากลาวของ คุณนวลจิรา จาก Pandtree ท่ีวาคือเราทําธุรกิจกับตางประเทศ ออก
แบบสินคาใหเคา ทํา Packaging Design ใหเคา อัตราแลกเปลี่ยน คือเร่ืองเงินนะคะ ก็มีผลอยู
เหมือนกัน ชวงอัตราข้ึนลง แลวก็คาเงินบาทที่ไมคงที่ แลวเราชารทเคาเปน Dollar ชวงนั้นแตละ
Job ที่ Quote ราคาไปแลว บางครั้งเราก็มีกําไรเพิ่มข้ึน หรือบาง Job ก็อาจจะมีขาดทุนอัตราแลก
เปลี่ยน วิธีแกปญหาคือเมื่อไหรที่มันนิ่ง เร่ิมจะนิ่ง แลวเรามองวาเริ่มจะขาดทุนกับอัตราแลกเปลี่ยน
เราก็จะแจงใหลูกคาทราบคะ กรณีตอไปถาจะมีการ Deal กันก็ควรจะพิจารณาใหเราดวย

สภาวะแวดลอมทางดานอัตราแลกเปลี่ยน ก็เปนปจจัยหนึ่งเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุม
ได และมีความผันผวนอยูตลอดเวลา การคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของอัตราแลกเปลี่ยนจึงเปน
ไปไดยาก การเจรจาตอรองจึงเปนวิธีการแกปญหาที่ดีที่สุด

สภาวะแวดลอมทางกฎหมาย
สภาพแวดลอมทางดานกฎหมาย และการเมือง (Political - Legal) กฎหมายตอตาน

การทุมตลาด (Antitrust Regulation) กฎหมายคุมครองสภาพแวดลอม กฎหมายเกี่ยวกับภาษี
กฎหมายการคาระหวางประเทศ ทัศนคติตอบริษัทตางชาติ กฎหมายการจางงาน ความมั่นคงของ
รัฐบาล (Hunger & Wheelen, 2000) สําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณา กฎหมายที่เกี่ยวของคือ พระ
ราชบัญญัติ คุมครองผูบริโภค ในสวนของการเมือง การเปลี่ยนรัฐบาล ก็จะมีผลตอตัวแทนโฆษณา
ที่ทําโฆษณาใหกับหนวยงานของรัฐ ดังเชนบริษัท Nova Inter Ad เปนบริษัทตัวแทนโฆษณาเพียง
บริษัทเดียว ที่มีลูกคาเปนหนวยงานราชการ จึงไดรับผลกระทบดานการเมือง จากการเปลี่ยนของ
รัฐบาล และผูมีอํานาจมากกวาบริษัทอื่นที่ไมไดรับงานของราชการเปนตน โดยคุณกรณชัย จาก
Nova Inter Ad กลาววาการเมืองเปนปจจัยดานสภาพแวดลอมอีกประการหนึ่ง สําหรับบริษัทตัว
แทนโฆษณาที่เนนลูกคาที่เปนหนวยงานราชการ เพราะงานราชการอาจจะมีการสนับสนุนของฝาย
การเมืองให Serve กับการเมืองซึ่งในยุคของคนหนึ่งอาจมีงานเพิ่มข้ึน แตพอเปลี่ยนนักการเมือง
ใหม ก็มีการเปลี่ยนแปลงดานนโยบายใหม เชนการรณรงคดานจราจร พอลางไพก็เลิกทํา ผูวาก
ทม.เร่ืองกลองโฟม ผูวาพิจิตรไมใหใชแตผูวาสมัครใหใชเพราะเก็บกวาดงายปจจุบันรัฐบาลแข็งแรง
เราก็สบาย

ผลวิจัยพบวาในสวนของกฎหมายที่เกี่ยวของ ซึ่งมีผลกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา นอกจาก
กฎหมายที่หามทําการโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอลกอน 22.00 น. ตัวแทนโฆษณาสวนใหญมักมี
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ปญหากับการที่ตองนําสินคาผานขั้นตอนกระบวนการของสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา
แมวาจะมีเจตนารมณเพื่อการคุมครองผูบริโภคจากการถูกหลอกลวง หรือเขาใจผิดเกี่ยวกับตัวสิน
คา จึงตองมีรายละเอียด และขั้นตอนที่มากมาย แตก็ถือวาเปนขอจํากัดที่สําคัญอยางหนึ่งซึ่ง คุณ
สิทธิชัย จาก Solas กลาววาในสวนของอาหารและยา คือส่ิงหนึ่งที่มี่ปญหา และเราก็ไมคอยยาก
ทํา เพราะกฎเกณฑที่มีมากอยางออกแบบ Packaging บางทีกฎเล็กๆ นอยๆ เราก็เขาใจวาเคา
ตองมีกฎเพื่อผูบริโภค แตบางครั้งบางอยางที่นาจะผอนปรนที่ทําให  Design ดี  ดังนั้นพวกอาหาร
และยา เราไมอยากรับ เพราะเปนงานที่จุกจิก และไมคุมกับเวลาที่เราเสียไป และคุณกุลวัฒน จาก
KNOFT กลาววาในเรื่องของสิ่งแวดลอม กฎหมายที่มีผลกับชิ้นงานคือ อย. จะมีปญหามาก บาง
คร้ังรับไมคอยได งานนาจะ Impact ก็ทําไมไดเทาที่คิด เปนมุมมองของอย. ที่จะมองวาเปนการ
เปรียบเทียบ ไมสมควร ฯลฯ ซึ่งเคาก็บอกวาเกินจริง มอมเมาประชาชน มีคนก็เคยมีมาเราก็ตอง
เขาไปชี้แจงก็รูสึกอึดอัด เพราะขอมูลบางขอมูลผูบริโภคควรรับรูแตไมได เพราะอย. ไมใหเปดเผย
อาจมองวาคนไทยอาจยังไมสามารถเขาใจได

กฎหมายที่เกี่ยวของกับการโฆษณาสวนใหญ จะอยูภายใต พระราชบัญญัติคุมครองผู
บริโภค ซึ่งเปนกฎหมายดานสังคมที่กําหนดเพื่อปองกันผูบริโภคจากพฤติกรรมที่ฉอฉล เกี่ยวพันกับ
ธรุกิจโดยทั่วไป มีการประกาศ ใชคร้ังแรกเมื่อป 2522 มีการปรับปรุงแกไข 1 คร้ังในป 2541 เจตนา
รมณของกฎหมาย เนื่องจากปจจุบันนี้การเสนอขายสินคาและบริการตาง ๆ ตอประชาชนนับวันแต
จะเพิ่มมากขึ้น ผูประกอบธุรกิจการคาและผูที่ประกอบธุรกิจโฆษณาไดนําวิชาการในทางการตลาด
และทางการโฆษณามาใชในการสงเสริมการขายสินคา และบริการ ซึ่งการกระทําดังกลาวทําใหผู
บริโภคตกอยูในฐานะที่เสียเปรียบ เพราะผูบริโภคไมอยูในฐานะที่ทราบภาวะตลาด และความจริง
ที่ เกี่ยวกับคุณภาพและราคาของสินคา และบริการตาง ๆ ไดอยางถูกตองทันทวงที นอกจากนั้น ใน
บางกรณีแมจะมีกฎหมายใหความ คุมครองสิทธิของผูบริโภค โดยการกําหนดคุณภาพและราคา
ของสินคาและบริการอยูแลวก็ตาม แตการที่ผูบริโภคแตละรายจะไปฟองรองดําเนินคดีกับผู
ประกอบธุรกิจการคาหรือผูประกอบธุรกิจโฆษณาเมื่อมีการละเมิดสิทธิของผูบริโภค ยอมจะเสีย
เวลาและคาใชจายเปนการไมคุมคา และผูบริโภคจํานวนมากไมอยูในฐานะที่จะสละเวลาและเสีย
คาใชจายในการดําเนินคดีได และในบางกรณีก็ไมอาจระงับหรือยับยั้งการกระทําที่จะเกิดความ
เสียหายแกผูบริโภคไดทันทวงที คณะกรรมการคุมครองผูบริโภคมีหนาที่พิจารณาเรื่องราวรองทุกข
ดําเนินการเกี่ยวกับสินคาที่อาจเปนอันตราย แจงขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการที่อาจกอความ
เสียหายหรือเสื่อมเสียแกผูบริโภค พิจารณาคําวินิจฉัยอุทธรณคําสั่งคณะกรรมการเฉพาะเรื่อง วาง
ระเบียบ สอดสองเจาหนาที่ ดําเนินคดีเกี่ยวกับการละเมิดสิทธิคณะกรรมการเฉพาะเรื่อง 3 คณะได
แกคณะกรรมการวาดวยการโฆษณา คณะกรรมการวาดวยฉลาก และคณะกรรมการวาดวย
สัญญา (สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2544)
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แมวาไมมีกฎหมายมาบังคับในสวนของการทําโฆษณา ผูที่อยูในธุรกิจนี้ก็ควรมีจรรยา
บรรณวิชาชีพประจําใจ และตองคํานึงถึงผูบริโภคเปนสําคัญ โฆษณาที่อยูบนพื้นฐานที่เปนจริงของ
ตัวสินคานั้นๆ และสามารถกระตุนใหเกิดความตองการซื้อ จึงจะเปนโฆษณาที่สรางความภาคภูมิ
ใจอยางแทจริง และเปนการยกระดับความนาเชื่อถือใหกับวงการโฆษณา

สภาวะแวดลอมดานวัฒนธรรมของตางประเทศ
ทฤษฎีไดกลาวไววา สภาพแวดลอมทางวัฒนธรรมสังคม (Sociocultural) หมายถึงการ

เปลี่ยนแปลงของรูปแบบการดํารงชีวิต ความคาดหวังในอาชีพ กิจกรรมของผูบริโภค อัตราการเพิ่ม
ข้ึนของจํานวนประชากร อายุที่เร่ิมมีบุตร ความคาดหวังในชีวิต อัตราการเกิด (Hunger &
Wheelen, 2000) นอกจากนี้ยังรวมไปถึงคุณลักษณะทางกายภาพเชน แนวทางปฏิบัติ จารีต และ
คุณคา ของประชากร (Daft, 2003) สภาพแวดลอมระหวางประเทศ (International) หมายถึงกิจ
กรรมที่เกิดขึ้นภายนอกประเทศซึ่งเปนสภาพแวดลอมภายนอก และเปนจุดเริ่มตนของการเกิดคู
แขงรายใหม ลูกคา และปจจัยการผลิตใหมๆ นอกจากนี้ยังมีผลตอสังคม เทคโนโลยี และแนวโนม
เศรษฐกิจ (Daft, 2003)

ซึ่งจากผลวิจัยพบวาธุรกิจตัวแทนโฆษณาจําเปนตองคอยติดตามความเคลื่อนไหวของ
สังคม วัฒนธรรม และการเปลี่ยนแปลงของกระแสตางๆ ดังคํากลาวของ คุณกิตติ จาก Amex
Team Advertising วาจําเปนตองตามTrend เราตองดูวามันเปลี่ยนไปทางไหน คุณคาของสังคม
เปลี่ยนเราตองรูวามันเปลี่ยนไปทางไหน และคุณบัณฑิตย จาก Approach Advertising ที่กลาว
วาบริษัทโฆษณาตองเกาะติดในสวนของ นวัตกรรมใหมๆ สื่อใหมๆ Trend ของตลาด คนทํา
โฆษณาตอง Alert ทุกธุรกจิก็คงเหมือนกัน ตองเกาะติดสถานการณ เราเปนผูดูแลสังคม เกาะติด
สังคม งานโฆษณาที่ดี ตองกาวล้ําสังคมไป 1 Step ตองหูตาไว ชางสังเกต ทําการบานมาอยาง
หนัก

อยางไรก็ตามบริษัทโฆษณาแตละบริษัทจะไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมที่แตกตางกัน
และ ในระดับที่ไมเทากัน ในสวนของวัฒนธรรม เชนบางบริษัทมีลูกคาตางชาติแตบางบริษัทไมมี
จึงไดรับอิทธิพลจากวัฒนธรรม กฎหมายจากตางชาติตางกัน บริษัท Pandtree มีลูกคามาจาก
ตะวันออกกลาง ดังนั้นบริษัทนี้ก็จะไดรับอิทธิพลจากสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรม และกฎหมาย
ที่เกี่ยวของกับการโฆษณาของตะวันออกลางมากกวาบริษัทที่ดูแลลูกคาในประเทศไทยเทานั้น ดัง
นั้นบริษัทตัวแทนโฆษณาที่มีลูกคาจากตางประเทศจึงควรศึกษาถึงปจจัยที่เกี่ยวของเหลานี้อยาง
ถองแท

อีกแงมุมหนึ่งคือ การนําภาพยนตรโฆษณาจากตางประเทศมาใชในประเทศไทย บางครั้ง
อาจกอใหเกิดความเขาใจผิด เนื่องจากความแตกตางดานวัฒนธรรม ดังนั้นปจจัยดานวัฒนธรรม
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จึงเปนสิ่งที่ไมควรมองขาม และงานโฆษณาบางชิ้นจําเปนตองใชความเขาใจในวัฒนธรรมของ
ประเทศนั้นๆ ในการตีความ ผูที่ไมมีความรูความเขาใจในวัฒนธรรมดังกลาวก็จะไมเขาใจ ซึ่งจะทํา
ใหโฆษณาชิ้นนั้นไมประสบผลสําเร็จเทาที่ควร

สามารถสรุปไดวาผูที่อยูในธุรกิจตัวแทนโฆษณาไมวาจะอยูในระดับบริหาร หรือในระดับ
ปฏิบัติการ ควรที่จะศึกษา และมีความรูความเขาใจ ในวัฒนธรรมไทย วัฒนธรรมสากล และวัฒน
ธรรมของประเทศที่ลูกคาจะนําสินคา และโฆษณาออกไปเผยแพรเพื่อใหชิ้นงานโฆษณาที่ออกไป
มีความสอดคลองกับวัฒนธรรม คุณคา และสามารถสรางการจดจํา และระลึกได สรางความชื่น
ชอบ กอใหเกิดการทดลองใช และพฤติกรรมการซื้อที่ตอเนื่องในที่สุด

สภาวะแวดลอมทางการเมือง
ทฤษฎีไดกลาวไววาสภาพแวดลอมทางดานกฎหมาย และการเมือง (Political - Legal)

กฎหมายตอตานการทุมตลาด (Antitrust Regulation) กฎหมายคุมครองสภาพแวดลอม กฎหมาย
เกี่ยวกับภาษี กฎหมายการคาระหวางประเทศ ทัศนคติตอบริษัทตางชาติ กฎหมายการจางงาน
ความมั่นคงของรัฐบาล (Hunger & Wheelen, 2000) สําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณา กฎหมายที่
เกี่ยวของคือ พระราชบัญญัติ คุมครองผูบริโภค ในสวนของการเมือง การเปลี่ยนรัฐบาล ก็จะมีผล
ตอตัวแทนโฆษณาที่ทําโฆษณาใหกับหนวยงานของรัฐ

ซึ่งจากผลการศึกษาพบวาบริษัท Nova Inter Ad เปนบริษัทตัวแทนโฆษณาเพียงบริษัท
เดียว ที่มีลูกคาเปนหนวยงานราชการ จึงไดรับผลกระทบดานการเมือง จากการเปลี่ยนของรัฐบาล
และผูมีอํานาจมากกวาบริษัทอื่นที่ไมไดรับงานของราชการ

ปจจุบันภาครัฐก็เร่ิมใหความสําคัญกับการรณรงคโฆษณาตามสื่อตางๆ เพื่อสรางความรู
ความเขาใจในเรื่องตางๆ เชนกฎหมายออกใหม วิธีในการลงคะแนนเสียงเลือกตั้ง และเพื่อแกไข
ปญหาสังคม เชนยาเสพยติด ปญหาอุบัติเหตุทางจราจร เปนตน ซึ่งจะเห็นไดวาโฆษณามีบทบาท
สําคัญที่จะชวยใหความรูความเขาใจ และแกไขปญหาบางประการของสังคม ซึ่งจะเห็นไดวาจาก
การรณรงคโฆษณาเรื่องอุบัติเหตุในชวงสงกรานตประสบความสําเร็จเปนอยางมาก เพราะจํานวน
ผูประสบอุบัติเหตุลดนอยลงกวาที่ตั้งเปาหมายเอาไวมาก และเมื่อสามารถแกไขปญหาได ก็จะเปน
โอกาสอันดีของธุรกิจที่จะขยายฐานลกูคาในสวนของหนวยงานราชการตางๆใหมากขึ้น

พรรคการเมือง และผูสมัครเลือกตั้ง ก็ถือเปนลูกคาอีกกลุมหนึ่งที่ใชการโฆษณาอยางสูงใน
ชวงเลือกตั้ง และเริ่มมีพัฒนาการในการโฆษณาที่ใชความคิดสรางสรรคมากขึ้น ตางจากเดิมที่ให
ขอมูลเกี่ยวกับผูสมัครแตเพียงอยางเดียวจึงมีความจําเปนในการใชบริษัทตัวแทนโฆษณาเขามา
ชวย หากบริษัทตัวแทนโฆษณาสามารถสรางผลงานที่ดี สามารถชวยใหผูสมัครไดรับตําแหนง
ตางๆ ทางการเมือง ก็จะสรางโอกาสที่จะทําใหไดรับงานเรื่อยๆ
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สภาพแวดลอมดานคูแขง
ผลการวิจัยพบวา ในสวนของสภาพแวดลอมคูแขง สามารถสรุปไดวา การรวมกลุมของ

บริษัทตัวแทนโฆษณาใหญๆ ในมุมมองของบริษัทตัวแทนขนาดเล็กทั้งหมดตอบวาไมมีผลกระทบ
กับธุรกิจ เพราะถือวาจับลูกคากันคนละกลุม บริษัทตัวแทนขนาดเล็กเห็นวา บริษัทตัวแทนขนาด
ใหญมักไมคอยสนใจลูกคารายเล็กๆ ดังเชน คุณกุลวัฒน จาก KNOFT กลาววาบริษัท
International เอเจนซี่ เคาก็จะไมมองหรอกครับ สนิคาเล็กๆ เราก็ยังมี OTOPs ของเรา เราก็เก็บ
เล็กๆ ของเราไว

การวิเคราะหคูแขงขัน ตามแนวคิดของ Porter (1985) ซึ่งเปนผูพัฒนาโมเดลปจจัย 5
ประการที่มีผลตอการแขงขัน (Five Competitive Forces) เพื่อใชเปนเครื่องมือในการวิเคราะหการ
แขงขันทางสภาพแวดลอมไวดังตอไปนี้คือ (1) โอกาสในการเขาตลาด (Potential new entrants)
วามีความยากงาย และตองลงทุนมากเพียงใดในการที่ธุรกิจใหมๆจะเขามาในอุตสาหกรรมการ
แขงขัน  (2) อํานาจการตอรองของผูซื้อ (Bargaining power of buyers) วาผูซื้อมีอํานาจในการตอ
รองมากเพียงใด หากธุรกิจนั้นๆ มีผูซื้อเพียงไมกี่ราย หรือรายเดียวก็จะมีอํานาจในการตอรองสูง
(3)  อํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต (Bargaining power of suppliers) เปนการวิเคราะห
วาปจจัยการผลิตมีอํานาจตอรองสูงหรือไม จากจํานวนของผูขายปจจัยการผลิต ซึ่งหากมีจํานวน
นอย ก็จะมีอํานาจในการตอรองสูง (4) อุปสรรคจากสินคาทดแทน (Threat of substitute
products) เปนการวิเคราะหวาธุรกิจในอุตสาหกรรมอื่นมีความพยายามที่จะแยงลูกคาเปาหมาย
ไปหรือไม  (5)  ความเขมขนในการแขงขันของคูแขง (Rivalry among competitors) ซึ่ง Porter
เรียกวาเปนการชวงชิงตําแหนงของจอกกี้ที่จะบังคับมาใหเปนผูนําในการแขงขัน นั่นคือความเขม
ขนของการแขงขันวาในธุรกิจมีการแขงขันในดาน ราคา คุณภาพ ความรวดเร็ว และอื่นๆ อยางไร
บางซึ่งเรามีความจําเปนที่จะตองจับตาดูความเคลื่อนไหวของคูแขง เมื่อนํามาเปรียบเทียบกับผล
วิจัยที่ได พบวาโอกาสในการเขาตลาดของบริษัทตัวแทนโฆษณารายใหมยังมีอยู จากสภาพ
เศรษฐกิจที่กลาวกันวาอยูในขาขึ้น นโยบายของรัฐบาลในการสงเสริมการทําธรุกิจ ซึ่งตองอาศัย
การโฆษณาเขามาชวย ซึ่งอํานาจตอรองของผูซื้อในปจจุบัน แมวาจะมีมาก อยางไรก็ตาม การคิด
คาบริการโฆษณามักจะใชมาตรฐานที่ใกลเคียงกัน ในสวนของอํานาจการตอรองของปจจัยการ
ผลิต ที่สําคัญสําหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาจะอยูในสวนของมีเดีย ซึ่งปจจุบันมีการเพิ่มจํานวนของ
มีเดียเฮาสมากขึ้นซึ่งแนวคิดการซื้อส่ือรวมในชวงแรกกอใหเกิดอํานาจการตอรองที่สูงมาก แตเมื่อ
มีการเพิ่มจํานวนสูงขึ้นก็ตองมีการแกงแยงแขงขันกันมากขึ้น ทําใหอํานาจตอรองต่ําลง ซึ่งในสวน
ของมีเดียเฮาสกอใหเกิดการนํามาใชทดแทน สําหรับลูกคาที่มีความเชี่ยวชาญในการโฆษณาเพียง
พอก็เร่ิมหันมาใชบริการซื้อส่ือดวยตัวเอง ไมผานเอเจนซี่ ซึ่งจากขยายตัวของเศรษฐกิจ และผล
กําไรที่ดึงดูดก็เปนแรงจูงใจใหมีผูประกอบการรายใหมเขามาเริ่มธุรกิจ



193

นอกจากนี้ทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการวิเคราะหคูแขงขันที่เกี่ยวของยังมีของ Hussey และ
Jenster (1999) ที่ไดกลาวถึงการวิเคราะหคูแขงขันในอุตสาหกรรมวามีปจจัยที่เกี่ยวของ 8
ประการดังตอไปนี้คือ

(1) จํานวนขององคกร และสวนแบงการตลาด ซึ่งในอุตสาหกรรมที่ไมมีองคกรใดมีสวน
แบงการตลาดสูงเปนพิเศษจะมีการแขงขันสูงกวาในตลาดที่มีความชัดเจนดานผูครองตลาด

(2) อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม จะเห็นไดวาพฤติกรรมในการแขงขันจะลด
ความรุนแรงลงเมื่ออัตราการเจริญเติบโตคงที่ เนื่องจากองคกรสามารถบรรลุเปาหมายดานการ
เติบโต โดยมิตองแยงสวนแบงการตลาดจากองคกรอื่น

(3) ธรรมชาติของสินคา สินคาที่มีวันหมดอายุซึ่งเก็บไดไมนาน หรือบริการเชน ที่นั่งบน
เครื่องบิน หรือเวลาของการเปนที่ปรึกษาทางการตลาดมีแนวโนมที่จะตองปรับตัวตามการเปลี่ยน
แปลงของคูแขงขันมากเปนพิเศษเพื่อปองกันการสูญเสียที่อาจเกิดขึ้นเมื่อคูแขงขันมีกลยุทธใหมๆ

(4) ระดับของความแตกตาง การที่สินคามีความใกลเคียงกันกับสินคาที่ใชประจําวันการ
แขงขันจะทวีความรุนแรงยิ่งขึ้น หากความแตกตางของสินคามีมาก การแทนที่ของสินคาคูแขงจะ
เปนไปไดโดยยาก

(5) ระดับของผลกําไรของอุตสาหกรรมโดยทั่วไปหากผลกําไรต่ําจะเนนอุปสรรคสําคัญ
ของความอดทนของคูแขง

(6) ระดับของตนทุนคงที่ เมื่อการลงทุนสูง เปนอุตสาหกรรมเฉพาะเจาะจง ตนทุนคงที่จะ
เปนสัดสวนที่สูงของตนทุนทั้งหมด

(7) การประหยัดจากขนาด/ ประสบการณ ในบางอุตสาหกรรมการมีขนาดที่ใหญที่สุดเปน
ความไดเปรียบที่ชัดเจน เนื่องจากสามารถเกิดการประหยัดจากขนาด และการมีประสบการณที่
มากกวาถือเปนขอไดเปรยีบเหนือคูแขง

(8) เจาของใหมหรือผูบริหาร ปจจัยอื่น ซึ่งอาจเพิ่มหรือลดความรุนแรงของการแขงขัน คือ
การเปลี่ยนแปลงเจาของกิจการ หรือผูบริหารระดับสูงของคูแขง

เปาหมายหลักของการวิเคราะหคูแขงคือ การสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน ซึ่งเปน
ส่ิงที่ไมสามารถแยกจากตลาด หรืออุตสาหกรรมทั้งหมด เพราะการที่ดีกวาคูแขงในบางเรื่องไมได
หมายถึงความสําเร็จหากไมสามารถสรางคุณคาในระดับสูงใหกับผูบริโภคได (Hussey & Jenster,
1999) ซึ่งมีความจําเปนมากสําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณา เพราะนอกจากจะตองวิเคราะหคูแขง
ของตนเองแลว ยังตองวิเคราะหคูแขงใหกับลูกคาอีกดวย

ผูบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงควรมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการแขงขัน และรูวาหัว
ใจหลักของการแขงขันของบริษัทตน และบริษัทลูกคาคืออะไร Daft (2003) กลาววาหัวใจหลักของ
การแขงขัน (Core Competence) คือส่ิงที่องคกรทําไดดีเปนพิเศษ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงโดย
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หัวใจหลักแหงการแขงขันจะกอใหเกิดความไดเปรียบเชิงการแขงขัน (Competive Advantage)
เนื่องจากองคกรที่มีความเชี่ยวชาญที่คูแขงไมมี ทั้งนี้หัวใจหลักของการแขงขัน อาจอยูในสวนของ
การวิจัย และพัฒนาความรูทางเทคโนโลยีก็ได ซึ่งสอดคลองกับการใหคํานิยามของหัวใจหลักแหง
การแขงขันโดย Slater และ Nerver (1995) cited in Badger, Chaston, และ Smith (2001) วา
เปนทักษะของพนักงานซึ่งยากที่จะเลียนแบบ และสามารถทําใหองคกรสามารถสงมอบคุณคาที่
เหนือกวาโดยการสรางความสัมพันธที่ใกลชิดกับผูบริโภค ทั้งนี้ไมมีความจําเปนที่จะตองใชเงินเปน
จํานวนมากในการการพัฒนาหัวใจแหงการแขงขัน หากแตความคิดสรางสรรค (Creativity)
จินตนาการ (Imagination) และวิสัยทัศน (Vision) ในการเลือกสิ่งที่ดี และสําคัญที่สุดตอลูกคาเปา
หมาย การสรางกลยุทธบนพื้นฐานของหัวใจแหงการแขงขันจะทําใหบริษัทไดรับชัยชนะเหนือคูแขง
(Scarborough & Zimmerer, 2003)

บริษัทโฆษณาสามารถนําแนวคิดของ Daft (2003) ที่วาหัวใจหลักของการแขงขัน อาจอยู
ในสวนของการวิจัย และพัฒนาความรูทางเทคโนโลยี (Slater & Nerver,1995 cited in Badger,
Chaston, & Eugene, 2001) วาหัวใจหลักแหงการแขงขันเปนทกัษะของพนักงานซึ่งยากที่จะเลียน
แบบ และสามารถทําใหองคกรสามารถสงมอบคุณคาที่เหนือกวาโดยการสรางความสัมพันธที่ใกล
ชิดกับผูบริโภคมาใชเพื่อพัฒนาความสามารถในการแขงขันได ซึ่งประเด็นสําคัญคือการทําการวิจัย
อยางสม่ําเสมอ และฝกฝนความสามารถของพนักงานเพื่อใหองคกรสามารถสงมอบคุณคาที่เหนือ
กวาคูแขง และสรางความสัมพันธกับลูกคาอยางมืออาชีพ ผลวิจัยพบวาในชวงเปดตัวของกิจการ
การลงทุนในดานการวางแผนกลยุทธจะทําใหเกิดความไดเปรียบเชิงการแขงขันในชวงตนของการ
พัฒนา องคกรสามารถมีความไดเปรียบเหนือคูแขงหากสามารถนํากระบวนการในการวางแผนกล
ยุทธมาประยุกตใชได อยางไรก็ตาม ความไดเปรียบเหลานี้จะลดนอยลงหากบริษัทไดกอต้ังมาใน
ระยะเวลาที่ยาวนาน ดังนั้นจึงควรมีการลงทุนในดานความสามารถที่แตกตางเปนพิเศษขององคกร
ซึ่งเลียนแบบไดยากอยูเสมอ ถากระบวนการวางแผนกลยุทธที่มีอยูไมสามารถสรางความไดเปรียบ
เชิงการแขงขันใหกับองคกรเทาที่ควร ก็ตรวจสอบกระบวนการวางแผนกลยุทธนั้นๆอยางละเอียด
เพื่อใหเกิดความไดเปรียบเชิงการแขงขันอยางตอเนื่อง (Sarason & Tegarden, 2003) โดยทั่วไป
ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมักจะมองที่การแขงขันในระยะสั้น และไมสนใจดานการสราง
หรือซึมซับเทคโนโลยีใหมๆ และออกแบบกระบวนการทางธุรกิจที่เหมาะสมเมื่อถึงเวลาจําเปน การ
รีเอนจิเนียร่ิงกระบบวนการทางธุรกิจ (Business Process Re-engineering: BPR) จึงเปนวิธีการที่
จะชวยใหธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมปรับตัวไดดีขึ้นทามกลางการเปลี่ยนแปลงของสภาพ
แวดลอมที่ไมหยุดนิ่ง (Cagliano, Spina, Verganti, & Zotteri, 1998) ในขณะที่ผลวิจัยพบวา
ความไดเปรียบในเชิงการแขงขันที่บริษัทตัวแทนโฆษณาที่ TBWA ใชอยูคือการสรางชื่อเสียง ซึ่งจะ
สามารถสรางความไดเปรียบทั้งในสวนของบุคลากรที่มีความสามารถอยากจะเขามารวมงานมาก
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ขึ้น กอใหเกิดผลงานที่ดี สรางผลกําไร และลูกคาที่มากขึ้น ซึ่งก็จะทวีความเลื่องลือดานชื่อเสียงตอ
ไปอยางไมจบส้ิน

Porter (1985) กลาววากลยุทธการแขงขันคือการหาจุดไดเปรียบซึ่งนําไปใชในการแขงขัน
ภายในอุตสาหกรรม โดยมีเปาหมายที่จะสรางผลกําไรอยางตอเนื่อง และเปนการวางตําแหนงที่
เขมแข็งเพื่อตอสูกับแรงกดดันภายในอุตสาหกรรม ทั้งนี่ในยุคแหงการแขงขัน ซึ่งมีปจจัย 5 ประการ
ที่มีผลตอการแขงขัน (Five Competitive Forces) ซ่ึง Porter (1985) ไดแนะนําใหองคกรใชเปน
เครื่องมือในการวิเคราะหการแขงขันทางสภาพแวดลอมโดยในแตละองคกรสามารถใชกลยุทธ 1
ใน 3 ซึ่งจะกลาวถึงตอไปนี้เพื่อสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขันความไดเปรียบเชิงการแขงขัน
เปนหัวใจสําหรับการสรางผลการดําเนินการสูงในตลาดที่เต็มไปดวยการแขงขัน

(1) กลยุทธความแตกตาง (Differentiation) โดยกลยุทธความแตกตางรวมถึงความ
พยายามที่จะทําใหสินคา และบริการขององคกรมีความโดดเดนจากองคกรอื่นในธุรกิจเดียวกัน
โดยองคกรอาจมีการใชการโฆษณา รูปแบบสินคาที่โดดเดน การบริการที่ด ีหรือเทคโนโลยีที่แปลก
ใหม ซึ่งทําใหเกิดการรับรูถึงความแตกตางของตัวสินคาในสายตาผูบริโภค ทั้งนี้ การใชกลยุทธ
ความแตกตางจะทําใหเกิดผลกําไร เนื่องจากผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคา และยินดีที่จะใช
จายเงินในจํานวนที่มากกวาเพื่อการซื้อสินคา โดยทั่วไปแลว บริษัทที่จะใชกลยุทธความแตกตาง
ควรอยูบนพื้นฐานของความสามารถลดความรุนแรงในการแขงขันได หากผูบริโภคมีความภักดีตอ
ตราสินคา นอกจากนี้ยังสามารถชวยเหลือองคกรจากการใชสินคาทดแทนจากคูแขง และการมี
ความแตกตางจะสรางความภักดีของผูบริโภค ซึ่งจะเปนอุปสรรคซึ่งกอใหเกิดความยากลําบาก
สําหรับการเขาสูตลาดของสินคา และบริการรายใหม (Daft, 2003)

(2) กลยุทธการเปนผูนําดานราคา (Cost Leadership) เกิดจากการที่องคกรมุงแสวงหา
เครื่องอํานวยความสะดวกอันมีประสิทธิภาพ พยายามลดตนทุน และควบคุมตนทุนอยางเขมงวด
เพื่อใหสามารถผลิตสินคาไดอยางมีประสิทธิผลเหนือคูแขง การที่มีตนทุนที่ต่ํากวาหมายถึงบริษัท
สามารถทําการตัดราคาคูแขงได ในขณะที่ยังคงคุณภาพดี และมีผลกําไรที่เหมาะสม อีกทั้งยัง
สามารถเปนกําแพงปองกันมิใหเกิดคูแขงรายใหมเขาสูตลาดโดยงาย (Daft, 2003) กลยุทธราคา
ต่ํา หมายถึงการที่องคกรขายสินคาหรือบริการในระดับมาตรฐานดวยราคาที่ต่ํากวาราคามาตร
ฐานในทองตลาด ในขณะที่พึงพอใจกับผลกําไรที่ไดรับ จากความมีประสิทธิผล และการลดตนทุน
การดําเนินการ (Barth, 2003) กลยุทธราคาต่ําจําเปนจะตองใชระบบควบคุมอยางแนนหนา
(Tight Control System) เพื่อใหเกิดการประหยัดจากขนาด (Economies of Scale)
(Govindarajan, 1986 cited in Barth, 2003)
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(3) กลยุทธเฉพาะสวน (Focus Strategy) โดยบริษัทสามารถเนนที่ตลาดภูมิภาค หรือ
กลุมผูซื้อเปนพิเศษ โดยสามารถใชทั้งการสรางความแตกตาง และราคาต่ํา แตจะเจาะจงที่ตลาด
เฉพาะสวน โดยนักบริหารจะตองใครครวญเปนอยางดีวากลยุทธใดจะสามารถสรางความได
เปรียบเชิงการแขงขันใหกับบริษัทได (Daft, 2003)

บริษัทตัวแทนโฆษณาสามารถที่จะใช กลยุทธการแขงขันตามที่ไดกลาวมาแลวทั้ง 3 ขอ
เพื่อสรางความโดดเดน แตกตาง และความไดเปรียบเชิงกลยุทธที่เหนือกวาคูแขง โดยแนวคิดที่นา
จะสรางความไดเปรียบใหกับธุรกิจตัวแทนโฆษณาไดคือ กลยุทธความแตกตาง (Differentiation)
ที่อยูบนพื้นฐานความรู เนื่องจากธุรกิจโฆษณามีการแขงขันกันตั้งแตระดับการวางแผนกลยุทธให
กับลูกคา ซึ่งตัวแทนโฆษณามีความจําเปนจะตองมีทักษะ และความเชี่ยวชาญเปนพิเศษ ทั้งนี้การ
ที่ตัวแทนโฆษณามีความรูเหนือลูกคา และคูแขง นอกจากจะสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคาในการ
ใชบริการ ยังมีผลดีตอช้ินงานโฆษณาที่จะทําการผลิตออกมาอยางผสมผสาน และสรางความแขง็
แกรงใหกับตราสินคาไดอยางแทจริง

อยางไรก็ตามผูใหขอมูลไมไดระบุวา สภาพแวดลอมทางดานเทคโนโลยี (Technological)
มีผลกระทบกับธุรกิจตัวแทนโฆษณาแตอยางใด ซึ่งแตกตางจากที่ Hunger และ Wheelen (2000)
ที่ไดกลาวไววา ปจจัยทางดานเทคโนโลยีเปนสภาวะแวดลอมที่มีผลกระทบกับการดําเนินธุรกิจ
เนื่องจากธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่ใหความสําคัญในดานกลยุทธ และความคิดสรางสรรค
มากกวาการใชเทคโนโลยีชั้นสูง อยางไรก็ตามธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็ควรจะใชประโยชนจาก
เทคโนโลยี เพื่อพัฒนาธุรกิจ และสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน

ปจจัยนําเขาของธุรกิจตัวแทนโฆษณา
O’Guinn, Allen, และ Semenik (2000) ไดใหคําจํากัดความของบริษัทตัวแทนโฆษณาวา

เปนองคกรที่ประกอบไปดวยมืออาชีพที่จะใหบริการดานความคิดสรางสรรค (Creative) และ
บริการดานธุรกิจใหกับลูกคาเกี่ยวกับเรื่องการวางแผน (Planning) การตระเตรียม (Preparing)
และการเผยแพร (Placing) โฆษณา ทั้งนี้ Drucker (2003) ไดใหคํานิยามเกี่ยวกับมืออาชีพโดยทั่ว
ไปไววา มืออาชีพ (Professional) คือพนักงานที่มีความรู มิไดเปนเพียงแคคนทํางาน (Worker)
โดยมืออาชีพจะใชความรู(Knowledge) ของตนในการทํางาน ทั้งนี้ความรูจะแบงเปน 2 สวนคือ
(1) ความรูที่ไดจากการศึกษาและ (2) ความรูตอเนื่องที่ไดจากการทํางาน และการศึกษาเพิ่มเติม
ซึ่งการทํางานในบริษัทตัวแทนโฆษณาตองอาศัยความเปนมืออาชีพเปนอยางมาก นอกจากนัก
โฆษณาจะมีความรูจากการศึกษาแลว ยังคงตองศึกษาหาความรูอยางตอเนื่อง จากการทํางาน
และคนควาเพิ่มเติม เพราะธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่ไมหยุดนิ่ง
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ปจจุบันรูปแบบของการใหบริการทางดานโฆษณามีความหลากหลาย โดยในที่นี้จะใชวิธี
การแบงรูปแบบประเภทของบริษัทโฆษณาจากการใหบริการซึ่งสามารถแบงได 5 รูปแบบดังตอไป
นี้คือ

(1) บริษัทโฆษณาที่ใหบริการแบบครบวงจร (Full Service Agencies) จะเสนอการให
บริการที่จําเปนตอการโฆษณาทั้งหมด เชน การวางแผน (Planning) การสรางสรรค (Creation)
การผลิต (Production) การเผยแพรงานโฆษณา (Placement) และการประเมินผล (Evaluation)
บางแหงมีการใหบริการในการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing
Communications) (Russell & Lane, 1999)

(2) บริษัทที่มีแผนกโฆษณาภายใน (In House Agencies) หมายถึงแผนกโฆษณาของ
องคการ ซึ่งสรางความไดเปรียบทางดานการติดตอประสานงาน และควบควบในทุกขั้นตอนของ
การโฆษณา โดยนักโฆษณาจะสามารถควบคุมทั้งกิจกรรมทางการตลาด การพัฒนาสินคา และ
กลเม็ดในการขนสงสินคา นอกจากนี้ องคกรยังสามารถลดตนทุนในการจายคาธรรมเนียมทางการ
โฆษณา อยางไรก็ตาม แมวาตัวแทนโฆษณาภายในบริษัทจะมีขอไดเปรียบ แตขอจํากัดก็มีมาก
เชนการขาดการมองอยางเปนรูปธรรม และมีขอจํากัดทางกระบวนการโฆษณา นอกจากนี้ การที่
จะไดมืออาชีพมาเปนผูรวมงานดวยก็มีโอกาสนอยกวาบริษัทตัวแทนโฆษณาทั่วไป (Allen,
O’Guinne, & Semenik, 2000)

(3) ตัวแทนโฆษณาที่มีการบริการจํากัด (Limited – Service Agencies) เชน Creative
Boutique คือบริษัทที่เฉพาะเจาะจงในการใหบริการแนวคิดทางโฆษณา และสารโฆษณาที่แปลก
ใหม แมวา Creative Boutique จะไมมีบริการทางดานการวางแผนสื่อ หรือการวิจัย แตลูกคาก็เชื่อ
มั่นในความคิดสรางสรรคของบริษัทเหลานี้

(4) บริษัทบริการซื้อส่ือ (Media Buying Service) เปนองคการที่มีความเชี่ยวชาญในการ
ซื้อ สื่อ เวลา และที่วาง เชนวิทยุ โทรทัศน เชนเดียวกับบริษัทโฆษณา หนาที่ของการซื้อส่ือโฆษณา
กลายมาเปนเรื่องที่สลับซับซอนมากขึ้น จากการเพิ่มข้ึนของสื่อตางๆ ตัวแทนโฆษณาจะทําในสวน
การวางแผนกลยุทธ สําหรับการใชส่ือ ลูกคามักจะหันมาใชบริการบริษัทซื้อส่ือ ซึ่งไดเปรียบเนื่อง
จากการซื้อส่ือเปนจํานวนมาก จะไดชวงเวลาของสื่อที่มากขึ้น แตราคาถูกกวา เมื่อเทียบกับบริษัท
ตัวแทนโฆษณารายยอย (Allen, O’Guinne, & Semenik, 2000)

ผลการวิจัยพบวาปจจัยนําเขาเดียว ที่สําคัญที่สุดสําหรับธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็คือ ปจจัย
ดานบุคลากร ซึ่งจากภาวะเศรษฐกิจตกต่ําที่ผานมา บริษัทตัวแทนโฆษณาไดรับผลกระทบอยางรุน
แรงจากพิษเศรษฐกิจ หลายๆบริษัทจึงใชวิธีการลดขนาดบริษัทลง (Downsizing) เพื่อใหตอบ
สนองกับปริมาณลูกคา และงานที่นอยลง จึงมีการ Lay Off บุคลากร ทําใหสวนหนึ่งตองออกจาก
อุตสาหกรรมโฆษณาไปอยูในธุรกิจอ่ืน ปจจุบันเมื่อเศรษฐกิจเร่ิมฟนตัว ธุรกิจตัวแทนโฆษณามีการ
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ขยายตัวอยางรุนแรง เนื่องจากลูกคาเริ่มทุมเงินทําโฆษณา เพื่อขานรับกับกระแสเศรษฐกิจที่ดีขึ้น
แตปญหาสําคัญที่บริษัทตัวแทนโฆษณาเริ่มประสบอยูในขณะนี้ คือการขาดแคลนบุคลากร เพราะ
นอกจากบุคลากรที่ถูก Lay Off ยังไมมีความมั่นใจที่จะกลับมา เกรงวาตนอาจจะตองถูก Lay Off
เปนครั้งที่ 2 และงานที่ทําอยูก็มั่นคงดีแลว จึงเกิดปญหาการแยงชิงตัวบุคลากร มีการเสนอเงิน
เดือนมากกวาที่เปนอยูหลายเทา เพื่อใหไดคนเกงมารวมงาน อยางไรก็ตามแมวาจะมีปญหาการ
ยายออกของงานเพื่อแสวงหาที่ทํางานใหมที่ใหตําแหนง และเงินเดือนมากกวา แตเกือบทุกบริษัทก็
ยังเนนที่การสรางคนเพื่อใหเปนนักโฆษณามืออาชีพตอไป

การบริหารทรัพยากรบุคคลซึ่งเปนปจจัยนําเขาของธุรกิจของตัวแทนโฆษณาเปนเรื่อง
ละเอียดออน และตองใชความรูความเขาใจเกี่ยวกับทฤษฎีทางดานจิตวิทยา ซึ่งนักบริหารควรมี
ความเขาใจเกี่ยวกับทฤษฎีแรงจูงใจ เพื่อที่จะนําไปใชในการบริหารองคกร โดยเบื้องตน
Scarborough และ Zimmerer (2003) ไดใหคําจาํกัดความเกี่ยวกับแรงจูงใจวา แรงจูงใจ
(Motivation) เปนระดับของความพยายามเพื่อใหงานบรรลุผล แรงจูงใจเปนสิ่งที่แสดงใหเห็นถึง
ความกระตือรือลนในการทํางานดังนั้น จึงอาจใชการเสริมแรงดวยการใหรางวัล (Reward) การชด
เชย (Compensation) การตอบกลับ (Feedback) ซึ่งเปนไปในทิศทางเดียวกันกับคําจํากัดความ
ของ Lussier (2000) ที่กลาวไววาแรงจูงใจเปนความตองการภายใน ใหบรรลุถึงความตองการที่ยัง
ไมไดรับการเติมเต็ม โดยมุมมองทางธุรกิจ แรงจูงใจคือความตองการที่จะบรรลุวัตถุประสงคขององค
กร วิธีที่จะสรางแรงจูงใจใหกับพนักงานสามารถสรางผลกําไรได นอกจากนี้ ยังสามารถชวยในการ
กําจัดหรือลดปญหาการดําเนินการไดเปนอยางดี

ในสวนของปจจัยนําเขาที่เปนลูกคา ก็จะไดรับผลกระทบจากเศรษฐกิจกอนที่จะกลายมา
เปนปจจัยนําเขาที่มีอิทธิพลตอบริษัทตัวแทนโฆษณา ปจจุบันสําหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาในขนาด
ยอม จะไดรับปจจัยนําเขาในสวนที่เปนลูกคาในขนาดกลาง และขนาดยอมมากขึ้น จากนโยบายสง
เสริมเอสเอ็มอี ของรัฐบาล ซึ่งถอืไดวาเปนปจจัยที่สรางความเจริญเติบโตอีกสวนหนึ่งของบริษัทตัว
แทนโฆษณา เนื่องจากมีการขยายตัวของตลาดในกลุมนี้

ปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ผลวิจัยพบวา บริษัทตัวแทนโฆษณามีความคาดหวังในสวนของปจจัยนําออกที่แตกตาง

กัน จะเห็นไดวาในบางบริษัทจะคาดหวังกับการประสบความสําเร็จของชิ้นงานโฆษณาในเชิงของ
ผลรางวัล การเปนเครื่องมือที่ชวยใหลูกคาขายสินคาได แตบางบริษัทไมคาดหวังเรื่องผลรางวัล
มากนัก โดยสวนใหญ ตองการใหชิ้นงานโฆษณาออกมามีคุณภาพ สรางความพึงพอใจใหกับลูก
คา และสรางบรรยากาศในการทํางานที่ดีใหแกพนักงาน แตสิ่งสําคัญคือปจจัยดานผลกําไรเพราะ
เปนความอยูรอดของบริษัท
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ตามทฤษฎีไดกลาวไววา วัตถุประสงคหลักของการลงทุน คือการแสวงหากําไร การลงทุน
จะมีมากหรือนอยยอมข้ึนอยูกับกําไรที่ไดรับ สวนกําไรจะเปนอยางไรยอมข้ึนอยูกับอัตราดอกเบี้ย
ของเงินกู และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน ปจจัยที่กําหนดการลงทุนมีดังนี้ (วันรักษ มิ่งมณีนา
คิน, 2537)

(1) ระดับรายไดประชาชาติ และการเปลี่ยนแปลงรายไดประชาชาติ เมื่อมีการลงทุนเพิ่ม
ขึ้นกําลังการผลิตในระบบเศรษฐกิจจะเพิ่มข้ึน สินคาและบริการจะเพิ่มข้ึนดวย เพื่อมิใหเกิดปญหา
อุปทานสวนเกิน (Excess Supply) ในตลาดสินคา ประชาชนจะตองมีอํานาจการซื้อเพิ่มข้ึนดวย
ดังนั้นรายไดประชาชาติจึงเปนสิ่งรองรับการลงทุน การลงทุนจะอยูในระดับตํ่าหากรายไดประชา
ชาติอยูในระดับตํ่า หรือมีอัตราเพิ่มที่ลดลง ซึ่งแสดงวาประชาชนมีอํานาจการซื้อในระดับตํ่า ผูลง
ทุนจะชะลอการลงทุน ในทางตรงกันขาม หากรายไดประชาชาติอยูในระดับสูง หรือมีแนวโนมเพิ่ม
สูงขึ้น นักลงทุนคาดหวังวาจะสามารถขายสินคาไดมากขึ้น จึงลงทนุเพิ่มข้ึน

(2) อัตราดอกเบี้ย (Rate of Interest) คือคาตอบแทนที่ตองจายใหเจาของเงินทุน อัตรา
ดอกเบี้ยจึงเปนสวนของตนทุนการผลิตรวม โดยทั่วไปหากอัตราดอกเบี้ยเงินกูสูง การลงทุนจะมี
นอย และถาอัตราดอกเบี้ยต่ํา การลงทุนจะมีมาก

(3)  กําไรที่คาดวาจะไดรับ (Expected Profit) เนื่องจากการลงทุนตองจายคาตอบแทน
แกเจาของเงินทุน ดังนั้นผูลงทุนจึงตองเปรียบเทียบตนทุนและผลได หรือผลตอบแทน (Returns)
จากการลงทุน หากตนทุนต่ํากวาผลไดก็จะกําไร อัตรากําไรคือจํานวนกําไรที่คิดเปนรอยละของเงิน
ลงทุน หากกําไรที่คาดวาจะไดรับบอยูในระดับสูง ก็จะเปนแรงจูงใจใหนักลงทุนตัดสินใจดําเนิน
โครงการ หรือเพิ่มการลงทุน หากเปนกรณีตรงขาม นักลงทุนก็จะระงับโครงการหรือไมมีการเพิ่ม
การลงทุน

(4) ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี เปนปจจัยที่มีบทบาทสําคัญยิ่งตอการลงทุนในยุค
ปจจุบัน เนื่องจากปจจุบันภาคธุรกิจตองพบกับการแขงขัน ซึ่งนับวันจะทวีความเขมขนขึ้นเรื่อยๆ
นักลงทุน หรือผูประกอบการที่ตองการรักษาสถานภาพของหนวยผลิตในตลาด หรือเพิ่มขนาดของ
กิจการ ก็จะตองพยายามแสวงหาเทคโนโลยีใหมๆที่กาวหนา และเปนผูนําดานผลิตภัณฑใหม ทํา
ใหมีการลงทุนใหมอยูตลอดเวลา

(5) ราคาสินคาทุน และคาบํารุงรักษา เปนปจจัยที่นักลงทุนตองนํามาพิจารณาเพื่อ
ประเมินอัตรากําไรที่คาดวาจะไดรับจากการลงทุน ถาคาใชจายดังกลาวสูงมาก อัตรากําไรที่คาด
วาจะไดรับจะต่ํา การลงทุนจะมนีอย หากเปนกรณีตรงขาม การลงทุนจะมีมาก

(6) นโยบายของรัฐบาลและเสถียรภาพทางการเมือง นโยบายของรัฐที่มีความสําคัญตอ
การลงทุนไดแก การจัดเก็บภาษี อัตราภาษีและวิธีจัดเก็บอาจมีผลทางบวกหรือลบตอการลงทุน
กลาวคือ การจัดเก็บภาษีจากภาคธุรกิจในอัตราสูงและจัดเก็บซ้ําซอน ทําใหตนทุนของสินคาอยูใน
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ระดับสูง อาจแขงขันสูสินคาที่สั่งเขาจากตางประเทศไมได หรือสงสินคานั้นไปขายแขงขันในตลาด
ตางประเทศไมได ทําใหการผลิตและการลงทุนภายในประเทศอยูในระดับตํ่า ตรงกันขาม หากมี
การเก็บภาษีจากภาคธุรกิจในอัตราต่ํา และจัดเก็บไมซ้ําซอน จะเปนการลดตนทุนสินคา และชวย
ใหสามารถแขงขันไดดีขึ้น การลงทุน และการผลิต ก็จะเพิ่มข้ึน

ธุรกิจตัวแทนโฆษณา เปนธุรกิจที่ไดรับผลจากการลงทุนของบริษัทอื่น เพราะถามีการลง
ทุนมาก โดยเฉพาะในชวงเริ่มตน ก็ตองมีการลงทุนเพิ่มในสวนของการทําโฆษณา เพื่อสรางการรู
จัก และจํานวนผูลงทุนจํานวนมากก็หมายถึงจํานวนลูกคาที่มากขึ้นตามไปดวย

ในสวนของชิ้นงานโฆษณา ที่บางบริษัทคาดหวังเปนอยางยิ่งในการที่จะไดมาซึ่งรางวัล
ทางดานความคิดสรางสรรคนั้น ไมมีกฎตายตัวในสวนของความคิดสรางสรรค แต Krieff (1993)
ไดเสนอวาชิ้นงานโฆษณาที่สมบูรณควรที่จะประกอบดวย 3 สวนดังตอไปนี้คือ (1) ควรกอใหเกิด
ความตองการ และความปรารถนาในตัวสินคา และบริการ หรือใหความรูกับผูบริโภคเกี่ยวกับตัว
สินคาที่ไดทําการโฆษณา (2) โฆษณาที่ดีควรจะชักจูงให ผูบริโภคที่มีศักยภาพในการซื้อ วาสินคา
และบริการ ที่ไดโฆษณาชิ้นนี้ เปนสิ่งที่ดีที่สุด (3) ควรจะกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อในสินคา และ
บริการนั้นๆอยางแทจริง

ผลวิจัยพบวา เจาของธุรกิจตัวแทนโฆษณาสวนใหญเชื่อวา การที่ลูกคาใชบริการบริษัทตัว
แทนโฆษณายาวนาน และตอเนื่องก็เปนบทพิสูจนอีกบทหนึ่งที่แสดงใหเห็นถึงความพึงพอใจของผู
บริโภค อยางไรก็ตาม บางบริษัทก็มีการสํารวจความพึงพอใจผูบริโภคอยูเสมอ

ในสวนของความพึงพอใจของบุคลากรนั้น ผลวิจัยพบวา เพื่อที่จะรักษาบุคลากรใหอยูกับ
บริษัทนานๆ การควบคุมปริมาณงานไมใหหนักเกินไป สรางบรรยากาศการทํางานที่ดี และให
พนักงานมีสิทธิในการถือหุนของบริษัท และมีสวัสดิการกูยืมเงินในยามฉุกเฉิน หรือตอเติมบาน ก็
เปนอกีแนวทางหนึ่งที่จะสรางความพึงพอใจ และเปนการผูกใจพนักงานได

สําหรับการลงทุนจากตางประเทศนั้น นักลงทุนชาวตางประเทศมักใหความสําคัญตอ
เสถียรภาพทางการเมืองเปนพิเศษ โดยเฉพาะอยางยิ่งหากมีการเปลี่ยนแปลงที่นําไปสูระบอบ
เผด็จการ ผูกุมอํานาจมักออกกฎหมาย หรือเปลี่ยนแปลงกฎหมายตามใจชอบ โดยไมคํานึงถึงผล
กระทบตอแผนการประกอบธุรกิจของหนวยธุรกิจอีกตอหนึ่ง (วันรักษ มิ่งมณีนาคิน, 2537)

ความสัมพันธระหวางสภาพแวดลอมกับปจจัยนําออก
ผลวิจัยพบวาในสวนของความสัมพันธระหวางสภาวะแวดลอมกับปจจัยนําออกของธุรกิจ

ตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอม ซึ่งเปนวัตถุประสงคขอที่สอง ในการศึกษาวิจัยชิ้นนี้
สามารถสรุปไดวา ถาเศรษฐกิจดี ธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็มีโอกาสที่จะมีผลกําไรมากขึ้นจากการที่มี
ลูกคาเขามาใชบริการมากขึ้น และถากฎหมายมีความผอนปรนมากขึ้น ผูใหสัมภาษณตางคิดวาจะ
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สามารถสรางชิ้นงานโฆษณาที่ใชความคิดสรางสรรคไดมากขึ้น เนื่องจากกรอบที่ตั้งไวจํากัด
ขอบเขตของความคิดสรางสรรคมากเกินไป ในสวนของสภาวะแวดลอมภายใน นอกจากนี้ ปจจัย
นําออกที่ดีก็มาจากลูกคาดวย บางครั้งลูกคาสนใจวาในโฆษณาตองมองเห็นสินคา ในขาดใหญ ซึ่ง
ดูแลวไมทันสมัย และไมสรางสรรคเทาที่ควร และอีกแนวคิดหนึ่งคือหากบริษัทสามารถสรางชื่อ
เสียงใหเปนที่ยอมรับได ก็จะดึงดูดใหมีบุคลากรดีๆเขามาสมัครงาน ซึ่งจะกอใหเกิดผลงานที่ดี และ
ผลกําไรในที่สุด

การบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณา
การบริหารถือเปนกระบวนการเปลี่ยนแปลงตามทฤษฎีเชิงระบบ เปนกระบวนการตัดสิน

ใจ และการบริหารจัดการภายในองคกร เพื่อเปลี่ยนปจจัยนําเขา อันเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอการตัด
สินใจในการบริหาร หรือปจจัยที่ตองทําการตัดสินใจตางๆ ในการบริหาร ใหกลายมาเปนปจจัยนํา
ออกอันเปนผลที่เกิดจากกระบวนการ เชนกําไรขาดทุน ชิ้นงานโฆษณา ความพึงพอใจของลูกคา
และพนักงาน การบริหารที่มีประสิทธิภาพจะยังผลใหองคกรมีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน จาก
ความสามารถในการสรางผลงานที่ดี มีประสิทธิผล ซึ่งจะชวยในการลดตนทุน กอใหเกิดการ
ประหยัดจากขนาด (Economies of Scale) เปนการใชทรัพยากรอยางคุมคา และมีประสิทธิภาพ
ซึ่งในมุมมองของบริษัทตัวแทนโฆษณาก็คือ ความสามารถในการสรางชิ้นงานโฆษณาที่มีผลตอ
การรับรู (Cognition) ความชอบ (Affection) และพฤติกรรมการซื้อ (Behavioral) ของผูบริโภค
นอกจากนี้ยังหมายถึงรางวัลตางๆในเชิงของความคิดสรางสรรค ตัวแทนโฆษณาสามารถนําทฤษฎี
เชิงระบบไปใช ในการตัดสินใจแกปญหาที่พบในองคกรใหเปนไปในทศิทางเดียวกันแมวาปญหาที่
เกิดขึ้นนั้นจะมาจากหลายๆสวนขององคกรซึ่งแมวาจะมีความแตกตางกัน ก็ตองประสานงานกัน
ไมวาจะมองจากสวนยอย หรือมองในองครวมก็ตาม (Bertalanffy,1968)

ผูบริหารระดับสูงหรือ ผูนํามีความสําคัญมากในการที่จะนําพาองคกรไปสูความสําเร็จโดย
Fandt, Goodman และ Lewis, (2001) กลาวถึงแนวคิดเกี่ยวกับผูนําวา แนวคิดผูนําระบบหรือ
องคกร วามีหลายมุมมอง เกี่ยวกับการเปนผูนํา วาอะไรคือผูนํา หลักการตัดสินวาใครคือผูนาํที่ดี
การเปนผูนํา (Leadership) คือความรับผิดชอบ และกระบวนการซึ่งสังเกตได เขาใจได และเรียนรู
ไดของทักษะ และวิธีการปฏิบัติสําหรับทุกคน ทุกที่ภายในองคกร การเปนผูนําคือความสามารถ
ทางออมในการนําผูอ่ืนดวยการสรางแรงบันดาลใจไปสูจุดมุงหมายซึ่งเปนประโยชนตอองคกรโดย
ทั่วไปแลวการเปนผูนําจะเกี่ยวของกับ การสรางวิสัยทัศนไปสูอนาคต การสรางกลยุทธเพื่อตอบ
สนองตอวิสัยทัศน และการสื่อสารวิสัยทัศน เพื่อใหแตละสวนของระบบมีความเขาใจและเชื่อมั่น
นอกจากนี้ยังรวมไปถึงการสรางสภาพแวดลอมในการทํางาน ที่สรางแรงบันดาลใจ และกระตุนให
พนักงานกาวผานอุปสรรคที่เขามา (Yulk, 1998 cited in Fandt, Goodman, & Lewis, 2001)
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การบริหารงานของธุรกิจในขนาดกลาง และขนาดยอม จะมีความคลองตัวมากกวาบริษัท
ใหญ เพราะมีสายการบังคับบัญชาที่ไมสูงนัก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Lin (1998) ที่กลาววา
ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมีความยืดหยุน (Flexible) เปนนวัตกรรม (Innovativeness) เนน
การแกปญหาอยางเปนรูปธรรม (Problem-solving Action Orientation) ซึ่งถือวาเปนหัวใจแหง
ความสําเร็จในยุค 90 ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนธุรกิจที่มีความเหมาะสม มีความคลอง
ตัวในการปรับตัวใหเขากับสถานการณทั่วไปของประเทศอีกทั้งยังเปนธรุกิจที่ใชเงินทุนในจํานวนที่
ต่ํากวาธุรกิจขนาดใหญ

การจะเปนผูนําที่ดีจะตองมีการพัฒนาทักษะในดานการคิดเชิงกลยุทธ ซึ่งหมายถึง
กระบวนการในการคิดซึ่งจะเปนจุดเริ่มตนในการสรางวิสัยทัศนทางธุรกิจ การพัฒนาความสามารถ
ในการทํางานเปนทีม การแกปญหา และการคิดเชิงวิพากษ ซึ่งเปนเครื่องมือที่จะชวยในการเผชิญ
หนากับการเปลี่ยนแปลง การวางแผนในชวงหัวเลี้ยวหัวตอ และเปดวิสัยทัศนตอโอกาส และความ
เปนไปไดใหมๆ (Koutmos, 2003)

พฤติกรรมของผูนํา จะเนนที่การกระทําของผูนํา มากกวาสิ่งที่ผูนําเปน รูปแบบทางพฤติ
กรรมที่ประสบความสําเร็จของผูนํา ข้ึนอยูกับ 2 ปจจัย คือปจจัยที่เกี่ยวกับงาน (Task Orientation)
และปจจัยที่เกี่ยวกับความสัมพันธ (Relations Orientation) โดยปจจัยที่เกี่ยวกับงานคือ เปาหมาย
การดําเนินการ การวางแผน และการจัดตารางการทํางาน การประสานงานกิจกรรมตางๆ การ
กําหนดทิศทาง การตั้งมาตรฐาน การจัดหาทรัพยากร และการใหคําปรึกษาดานการดําเนินงาน
ปจจัยที่เกี่ยวกับความสัมพันธคือ การแสดงออกถึงความเห็นอกเห็นใจ หวงใย และความรูสึก การ
เปนแรงสนับสนุน การแสดงความเชื่อมั่นในตัวผูใตบังคับบัญชา การแสดงความซาบซึ้งใจตอกัน
และการสรางความสัมพันธที่มีความเชื่อมั่นในกันและกันระหวางผูรวมงาน อีกทั้งมีการเปดโอกาส
ใหผูใตบังคับบัญชามีสวนรวมในการตัดสินใจ ในสวนของอํานาจ (Power) คือความสามารถใน
การสั่งการ คน ขอมูล หรือปจจัยการผลิตเพื่อใหบรรลุตามเปาหมาย อํานาจมีความสําคัญตอการ
เปนผูนํา และมิไดเปนเพียงการมีอิทธิพลเหนือผูใตบังคับบัญชา แตมีอิทธิพลตอเพื่อน ผูมีอํานาจ
สูงกวา และผูที่อยูภายนอกองคกร เชนลูกคา และผูขายปจจัยการผลิต (Supplier) (Fandt,
Goodman, & Lewis, 2001) กลยุทธการบริหารความรูที่ดีจะเนนที่การแกปญหาทางธุรกิจ และ
ชวยใหบริษัทกลายเปนองคกรที่ตอบสนองทันใจ (On-Demand Organization) ซึ่งมีการผสม
ผสาน (Integrated) มีความยืดหยุน (Flexible) และ ตอบสนอง (Respond) ความตองการของลูก
คาอยางรวดเร็ว (Satyadas, 2003) จากการที่ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่ตองใชความรู และ
ความเชี่ยวชาญพิเศษจึงตองมีการสรางเสริมความสามารถของพนักงานในดานการตอบสนองตอ
ลูกคา มีความผสมผสาน และยืดหยุนอยูเสมอ องคกรที่มีทักษะทางดานการบริหาร และความรูมี
ความเปนไปไดที่จะมีผลการดําเนินงานที่ดีกวาองคกรที่ขาดความสามารถ และความรู
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(Govindarajan, 1988 cited in Barth, 2003) ตองมีการลงทุนในภูมิปญญา ความรู และโครง
สรางใหมๆ ซึ่งจะกอใหเกิด นวัตกรรม และความสามารถในการสรางความแตกตาง (Edvinsson,
2000)

การบริหารงานในแผนกครีเอทีฟ
ทฤษฎีไดกลาวไววา ฝายสรางสรรค (Creative Service) จะมีหนาที่รับผิดชอบในการเขียน

ออกแบบ และควบคุมการผลิตชิ้นงานโฆษณา และสวนที่เกี่ยวของ ฝายสรางสรรคเปนหนวยที่
สรางผลงานใหกับบริษัท อยางไรก็ตามบุคลากรในฝายนี้ควรมีสวนรวมในกระบวนการวางแผน
ดวย โดยมีสวนชวยในการกําหนดวัตถุประสงคของการโฆษณา และรับผิอดชอบในการคิดแนวทาง
ในการโฆษณาเพื่อใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่ไดวางไว การทํางานของฝายสรางสรรคจะแบงออก
เปนสวนยอยอีก 2 สวนคือ สวนของผูเขียนคําโฆษณาซึ่งเขียนบทในสิ่งพิมพ บทโฆษณาทางโทร
ทัศน และส่ืออ่ืนๆ และอีกสวนจะทําการดูแลในดานการออกแบบ และพฤติกรรมตางๆที่ปรากฎใน
งานโฆษณา (Nylen, 1993)

ผลการวิจัยพบวารูปแบบของการบริหารงานในแผนกครีเอทีฟมีความแตกตางกันไป โดย
สามารถแบงไดเปน 3 รูปแบบคือ (1) ปลอยใหในแผนกทํางานกันเอง (2) ผูบริหารระดับสูงเขาไป
ควบคุมอยางใกลชิด (3) ใชครีเอทีฟจากภายนอกในลักษณะของ Freelance และ Consulting
เชน Approach Advertising และกลยุทธอีกอยางหนึ่งของ Brainforce คือการแบงประเภทครีเอ
ทีฟในการทํางานในสวนของโฆษณา และโปรโมชั่น เนื่องจากธรรมชาติของงาน 2 ประเภทนี้มี
ความแตกตางกัน เพราะงานโฆษณามีความละเอียดออนมากกวา แตงานโปรโมชั่นเปนเพียง
ลักษณะแจงใหทราบ ไมมีความลึกซึ้งมาก จะสามารถลดตนทุนดานบุคลากรฝายครีเอทีฟได

บางบริษัท ก็มีการใชเครื่องมือตางๆ สําหรับครีเอทีฟ อยางเชน BBDOก็มีเครื่องมือที่จะชวยในการคิด
What To Say และ How To Say ซึ่งจะชวยใหงานที่ออกมาตรงตามวัตถุประสงคของการโฆษณา มีประสิทธิ
ภาพ ประสิทธิผล และตรงใจผูบริโภค สําหรับ KNOFT ก็มีการเปดโลกทัศนครีเอทีฟ ใหกวางขึ้นโดยการ สงไป
ตางประเทศ รวมกิจกรรมGreen Trip สงไปงานอบรมสัมมนา งานแสดงสินคาตางประเทศเปนตน

การบริหารงานในแผนกบริการลูกคา
ฝายดูแลลูกคา (Client Contact) มีความรับผิดชอบในสวนของการเปนตัวแทนของบริษัท

โดยรับหนาที่ในการติดตอลูกคา รับทราบ และใหคําแนะนําตามความตองการของลูกคา ซึ่งนําไปสู
การวางแผนโฆษณาของบริษัท นอกจากนี้ยังรับผิดชอบในการประสานงานตามแผนที่ไดวางไว
(Nylen, 1993)
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ผลการวิจัยพบวาผูบริหารบริษัทตัวแทนโฆษณามีมุมมองที่หลากหลายเกี่ยวกับการ
บริหารแผนกบริการลูกคา Neo Fervent ใหความสําคัญกับการดูแลลูกคาตลอด 24 ชั่วโมง
KNOFT เนนที่การใหความรูดาน Marketing กับฝายบริการลูกคา Amex Team Advertising เนน
ที่การ Focus กับการทํางาน Cove-Ito ใชการ Control จาก Above Side TBWA เนนที่ Strategic
Planning Brainforce เนนที่ความเปนกลางของฝายบริหารงานลูกคา

การบริหารงานในแผนกมีเดีย
ฝายสื่อโฆษณา (Media Department) มีความรับผิอดชอบในการวางแผนสื่อโฆษณา ทํา

การตอรอง และจัดซื้อส่ือโฆษณา ฝายวางแผนสื่อโฆษณามักจะใชคนเปนจํานวนมาก และมีความ
สําคัญในบริษัทตัวแทนขนาดใหญ ดังนั้นในบางตัวแทน จึงมีการแยกออกมาเปนอีกบริษัท หรือ
เปนแผนกที่เปนเอกเทศ (Nylen, 1993)

ผลการวิจัยพบวา บางบริษัทจะมีการใชมีเดียเอเจนซี่ในเครือจึงไมมีแผนกมีเดีย แตสําหรับ
บริษัทที่ยังมีแผนกมีเดียอยู ควรที่จะสรางคุณคาเพิ่มใหกับลูกคา รักษาผลประโยชนใหกับลูกคา ใน
การวางแผนควรดูที่ความคุมคา กับประสิทธิภาพ และประสทิธิผลที่ลูกคาจะไดรับ อีกทั้งยังตองมี
ความซื่อสัตยกับลูกคา

ความสัมพันธระหวางกระบวนการบริหาร และปจจัยนําออก
ผลการวิจัยพบวาการบริหารที่ดี มีผลตอปจจัยนําออกคือ การบริหารที่ดี จะทําใหงานออก

มาดี ซึ่งตรงกับขอสันนิษฐานที่ไดตั้งไววา กระบวนการบริหารมีอิทธิพลตอปจจัยนําออกของธุรกิจ
ตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอม

บริษัทโฆษณาเปนระบบหรือไม และมีการบริหารระบบอยางไร
ผลการวิจัยพบวาผูบริหารบรษิัทตัวแทนโฆษณาทุกทานมองวาบริษัทตัวแทนโฆษณาเปน

เสมือนระบบ มีระบบ และจําเปนอยางยิ่งที่จะตองใชระบบเพราะเปนเรื่องของผลประโยชน และ
ความอยูรอดของอีกองคกรหนึ่ง นั่นคือลูกคา ทุกสิ่งทุกอยางตองมีระบบ แมกระทั่งครอบครัวเล็กๆ
ก็ยังตองมีระบบ หากแตบางครั้งการใชระบบมากเกินไปก็จะขาดน้ําใจตอกันระบบตองมีอารมณ
ตองมีสัมพันธภาพดวย

ระบบในเชิงทฤษฎี Stair (1996) กลาววาระบบคือชุดของความสัมพันธ หรือสวนประกอบ
ที่ตอบสนองตอกันเพื่อใหบรรลุเปาหมาย สวนประกอบ หรือความสัมพันธที่ตอบสนองตอกันจะ
เปนตัวกําหนดการทํางานของระบบ ระบบจะประกอบดวยปจจัยนําเขา (Input) ข้ันตอนกลไก
(Process Mechanisms) ปจจัยนําออก (Output) และการตอบกลับ (Feedback)
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ทฤษฎีเชิงระบบสามารถมองไดในมุมกวาง และมีการขยายความในมุมมองตางๆ อยางไร
ก็ตามทุกแนวคิดตางก็มีจุดรวมที่สามารถสรุปไดวา ทฤษฎีเชิงระบบเนนที่การจัดการความสัมพันธ
ระหวางสวนที่เชื่อมตอกันทั้งหมด โดยเนนที่องคกรในแตละสวนที่เชื่อมโยงกัน และเนนที่ความ
สัมพันธของสวนตางๆที่อยูในระบบเปนองครวม วามีความเกี่ยวพันกัน มากกวาสวนที่เปนคาคงตัว
และวัตถุอยูนิ่ง และเปนการใชหลักการทางปรัชญาในการอธิบายวาระบบเปนผลรวมของสิ่งที่อยู
อยางอิสระ นอกจากนี้ยังรวมไปถึง ขอบเขตของระบบสภาพแวดลอม ปจจัยนําเขา (Input) ปจจัย
นําออก (Output) ขั้นตอน (Process) สถานะ (State) ทฤษฎี (Hierarchy) การนําสูเปาหมาย
(Goal-directedness) และสารสนเทศ (Information)

การบริหาร (Management) ถือเปนกระบวนการเปลี่ยนแปลงตามทฤษฎีเชิงระบบ ซึ่งทํา
หนาที่ในการเปลี่ยนแปลงปจจัยนําเขา (Input) มาเปนปจจัยนําออก (Output) การบริหารที่มีประ
สิทธิภาพจะยังผลใหองคกรมีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน จากความสามารถในการสรางผลงาน
ที่ดี มีประสิทธิผล ซึ่งจะชวยในการลดตนทุน กอใหเกิดการประหยัดจากขนาด (Economies of
Scale) เปนการใชทรัพยากรอยางคุมคา และมีประสิทธิภาพซึ่งในมุมมองของบริษัทตัวแทน
โฆษณาก็คือ ความสามารถในการสรางชิ้นงานโฆษณาที่มีผลตอการรับรู (Cognition) ความชอบ
(Affection) และพฤติกรรมการซื้อ (Behavioral) ของผูบริโภค นอกจากนี้ยังหมายถึงรางวัลตางๆ
ในเชิงของความคิดสรางสรรค

ทั้งนี้สามารถนําทฤษฎีเชิงระบบไปใช ในการตัดสินใจแกปญหาที่พบในองคกรใหเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันแมวาปญหาที่เกิดขึ้นนั้นจะมาจากหลายๆสวนขององคกรซึ่งแมวาจะมีความแตก
ตางกัน ก็ตองประสานงานกันไมวาจะมองจากสวนยอย หรือมองในองครวมก็ตาม
(Bertalanffy,1968) สวนตางๆของระบบจะสามารถเคลื่อนไหว และดําเนินการในสวนของตนเอง
โดยการเคลื่อนไหวนี้จะกอใหเกิดปฏิกิริยาที่มีผลกระทบตอกัน และจะมีผลกระทบเปนลูกโซหากมี
การเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นในระบบ ตัวอยางเชนหากแผนกครีเอทีฟทั้งหมดปวยดวยโรคซารส หรือ
โรคทางเดินหายใจเฉียบพลัน ไมสามารถสรางสรรคผลงานออกมาได ฝายบริหารงานลูกคาก็อาจ
จะถูกตําหนิจากลูกคา หรือลูกคายายไปทํากับตัวแทนโฆษณาอื่น เนื่องจากเกิดความไมพอใจที่ตัว
แทนโฆษณาไมสามารถสงงานไดทัน ซึ่งกอใหเกิดความเสียหาย ส่ือโฆษณาที่ไดทําการซื้อเอาไวก็
ตองทําการยกเลิก ซึ่งการยกเลิกที่กระทันหันก็จะทําใหเกิดปญหาขายไมทันเปนตน จึงจะเห็นไดวา
ในระบบประกอบดวยหนวยยอยตางๆที่มีเพื่อสนับสนุนการทํางานของระบบทั้งหมด
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ทําอยางไรธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงจะอยูรอด และเติบโตได
ผลการวิจัยพบวา เพื่อที่จะอยูรอด และเติบโตบริษัทตัวแทนโฆษณามี 2 ทางเลือก คือ (1)

เติบโตดวยตัวเอง และ (2) Merge กับบริษัทตางชาติ ซึ่งเปนเสมือนวิธีลัดวิธีหนึ่ง ซึ่งจะเปนหนทาง
ที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะมีลูกคาระดับโลก ที่ใชงบประมาณดานการโฆษณาเปนจํานวนมาก ทํา
ใหมีผลกําไรเพิ่มมากขึ้น มีเงินเพียงพอที่จะจางบุคลากรดีๆมารวมงาน ซึ่งจะทําใหมีผลงานที่ดี
สรางชื่อเสียง สรางความเชื่อมั่น และดึงดูดความสนใจลูกคาใหมซึ่งขั้นตอน และกระบวนการใน
การ Merge อานไดที่บทสัมภาษณของ คุณชัยประนิน จาก TBWA

บริษัทตัวแทนโฆษณาควรมีการปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป อีกทั้ง
ตองแสวงหาวิธีการตางๆเพื่อที่จะลดตนทุนลง เพื่อใหไดผลกําไรสูงสุด รักษาลูกคาใหอยูกับบริษัท
ตลอดไป และหาทางเอาชนะคูแขง และไมโลภ

การที่จะประสบความสําเร็จตองทํางานอยางมืออาชพี ตองวิเคราะห การที่จะเติบโต และ
อยูรอด จะตองทํางานหนักขึ้น แลวก็ทํามาตรฐานของตัวเองใหสูงขึ้น ตองเขาใจตลาดอยางชัดเจน
เกาะติดในสวนของ นวัตกรรมใหมๆ ส่ือใหมๆ Trend ของตลาด และมีจุดขายของตัวเอง ซึ่งทั้ง
หมดตองมีความจริงใจ และซื่อสัตยกับลูกคา

นอกจากนี้เพื่อที่จะเติบโต บริษัทตองศึกษาวาบริษัทอยูใน Stage ไหน เมื่อตลาดหดตัว
ตลาดเกา ตลาดใหม เมื่อถึงเวลาอาจจะตอง Develop แตก Line เพื่อที่จะขยายตัว ซึ่งสอดคลอง
กับกลยุทธหลัก (Grand Strategy) ซึ่งนําเสนอโดย Daft (2003) วาเปนแผนทั่วไปสําหรับปฏิบัติ
การหลัก ซึ่งองคกรไดตั้งเปาหมายไว ซึ่งโดยทั่วไปจะครอบคลุมใน 3 สวนคือ (1) การเจริญเติบโต
(Growth) อาจเกิดขึ้นภายใน เชนการลงทุนเพิ่ม หรือภายนอกเชน การเพิ่มสายธุรกิจ การเจริญเติบ
โตภายในยังรวมถึง การพัฒนา หรือเปลี่ยนแปลงในตัวสินคา  (2) ความมั่นคง (Stability) หรือ
Pause Strategy หมายถึงการที่องคกรตองการที่จะคงขนาดเทาเดิม หรือมีอัตราการเติบโตชา ซึ่ง
จะทําใหสามารถควบคุมไดงาย และ (3) การหดตัว (Retrenchment) หมายถึงการที่องคกรไดผาน
มาถึงชวงที่ตกต่ํา ของการหดตัวทางธุรกิจ หรือการขายที่ลดลง องคกรตองประสบกับการลดลง
ของอุปสงค ทั้งสินคา และบริการ

เนื่องจาก เราคือสินคาเกาอยูในตลาด เราจะอยูในตลาดเกา หรือเขาไปในตลาดใหม เราก็
ตองคํานึงถึงบุคลากรวามีศักยภาพที่จะแปลงตัวเองเขาไปสูธุรกิจใหมหรือไม อาจจะ Forward
หรือ Backward ก็ได หมายความวา จะมีการขยายไปขางหนา หรือขยายที่ Line การผลิต หรือ
วัตถุดิบตางๆ หรือจะสรางตัวเองเปน ครีเอทีฟ House รับ Job ไปทั่ว ก็สามารถทําได หรือจะออก
ไปทํารายการทีวีเอง เพราะวามี Account อยูในมือแลวระดับหนึ่ง ทํา Presentation ทําโปรดักชั่น
เฮาส ซึ่งเปนการขยายตัวในแนวนอน หรือลงทุนในธุรกิจอ่ืนๆ
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ในสวนของทฤษฎีไดกลาวไววา การที่ระบบจะสามารถอยูรอด และเติบโตไดจะตองมี
ความไดเปรียบเชิงการแขงขัน (Jones, 2003) การวางแผนเชิงกลยุทธที่ดีจะนํามาซึ่งความได
เปรียบเชิงการแขงขัน หลายองคกรเริ่มหันมาสนใจการพัฒนาความไดเปรียบเชิงการแขงขันจาก
คุณภาพที่สูง และการแขงขันบนพื้นฐานของเวลา (Time – Based Competition) ความไดเปรียบ
เชิงการแขงขันคือคุณคาที่แตกตางซึ่งองคกรเสนอใหกับลูกคาซึ่งสามารถตอบคําถามที่วา อะไรคือ
สิ่งที่องคกรแตกตางจากคูแขง และทําไมลูกคาจึงตองซื้อสินคาจากเราแทนที่จะซื้อจากคูแขง ความ
ไดเปรียบเชิงการแขงขันที่มีอยางตอเนื่องจะสรางความโดดเดนเหนือคูแขงขัน ใหผลประโยชนเชิง
บวกทางผลประโยชนทางเศรษฐกิจ อยางไมสามารถลอกเลียนแบบได ซึ่งกุญแจสําคัญที่จะสราง
ความไดเปรียบเชิงการแขงขันคือการบริหารคน อยางมีประสิทธิภาพ (Lussier, 2000) การคิด
เชิงกลยุทธจะตองมีความเขาใจในสถานการณกอนในขั้นตน แลวใชความพยายามอยางสุดความ
สามารถในการคิดวิธีการเปลี่ยนแปลงโครงสราง เพื่อใหนํามาซึ่งผลประโยชนสูงสุด (Ohmae,
2003) และไมบอยครั้งนักที่ความคิดเชิงกลยุทธจะเกิดขึ้นมาอยางฉับพลัน (Porter, 2003)

กุญแจสําคัญในการคงไวซึ่งการเปนผูนําของตลาดคือการยอมรับของสังคมทางดานความ
รูอยางมืออาชีพ โดยประสิทธิภาพการดําเนินงานของธุรกิจบนพื้นฐานความรูจะขึ้นอยูกับการ
บริหารองคกรซึ่ง มีความดึงดูด (Attract) คงไว (Hold) และกระตุน (Motivate) ของพนักงาน ซึ่ง
เมื่อไมสามารถเติมเต็มดวยวัตถุ ก็สามารถใชการดึงดูดดวยคุณคา และการยอมรับจากสังคม
(Drucker, 2003) รัฐบาลของประเทศอังกฤษไดนําหลักการขององคกรแหงการเรียนรู
(Organizational Learning) เพื่อชักนําใหเกดิความมุงมั่น ในการพัฒนาพนักงาน และองคกรอยาง
ตอเนื่อง (Fryer, 1997 cited in Badger, Chaston, & Eugene, 2001)

เปนเรื่องเขาใจผิดที่วาองคกรใหญซึ่งมีทรัพยากรบุคคล และทรัพยากรทางการเงินเปน
จํานวนมากสามารถทําไดดีกวาองคกรยอมๆในเรื่องการใหความรู และกระตุนใหพนักงานมีการ
พัฒนาคุณภาพของผลงาน ซึ่งความเปนจริงก็คือบริษัทเล็กๆสามารถทําไดดีกวาในเรื่องของการชัก
จูงใหพนักงานเขามาสนับสนุน และมีสวนรวมไดมากกวาเนื่องจากมีขั้นของระดับผูบริหารนอยกวา
และจํานวนคนที่นอยกวาจึงทําใหการจูงใจเปนไปไดงายกวา (Andreichuk, 1992 cited in
Kuratko, Goodale & Hornsby, 2001) ดังนั้นการเปนองคกรเชิงความรู (Learning
Organization) จึงเปนอีกแนวคิดหนึ่งที่นาสนใจ ในการที่จะนําพาองคกรไปสูความสําเร็จ

การเรียนรูขององคกรเริ่มไดรับการกลาวถึงกันอยางกวางขวางวาเปนกลไกสําคัญที่จะชวย
ใหองคกรอยูรอด จากการศึกษาพบวานโยบายองคกรแหงการเรียนรูเปนแนวทางการปฎิบัติที่มี
ประสิทธิภาพสูงสุดในการสรางอัตราการอยูรอดขององคกรขนาดกลาง และขนาดยอมในชวง
ตนสหสวรรษนี้ (Badger, Chaston, & Eugene, 2001)
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แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารความรูเกิดขึ้นในยุค 90 โดยเปนที่ยอมรับวาเปนเครื่องมือที่
สําคัญในการแกไขปญหาทางธุรกิจเพิ่งไดรับความสนใจอยางมากเร็วๆนี้เอง ขณะที่ประโยชนใน
การใชการบริหารความรูนั้นเห็นไดอยางเดนชัดในองคกรที่มีขนาดใหญ สวนบริษัทที่มีขนาดยอม
อาจไมเห็นความสําคัญตรงจุดนี้ อยางไรก็ตามการบริหารความรูในองคกรขนาดยอมก็เปนเรื่อง
สําคัญอยางยิ่ง (Satyadas, 2003)

อภิปรายผลการวิจัย

ความสัมพันธระหวางสภาพแวดลอมและปจจัยนําเขา
จากผลการวิจัยสามารถสรุปไดวา สภาพแวดลอมที่มีผลกระทบกับปจจัยนําเขาของธุรกิจ

ตัวแทนโฆษณาคือคูแขงที่เขามาแยงตัวบุคลากร โดยเฉพาะอยางยิ่งบุคลากรที่มีความรูความ
สามารถ และประสบการณเปนอยางดี และเปนบุคคลที่ลูกคาชื่นชอบ การแยงตัวบุคลากรจึงเปน
เสมือนการแยงชิงลูกคาไปดวย เพราะบอยครั้งลูกคาก็ทําการยายบริษัทตามบุคลากรวงการ
โฆษณาไป นอกจากนี้สิ่งที่ติดตัวบุคลากรออกไปคือ ความรู และ Tools ตางๆของบริษัทที่มักจะปก
ปดเปนความลบั

ซึ่งสอดคลองกับขอสันนิษฐานที่วาสภาวะแวดลอมมีอิทธิพลตอปจจัยนําเขาของธุรกิจตัว
แทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอม

ความสัมพันธระหวางสภาพแวดลอมกับปจจัยนําออก
ผลวิจัยพบวาในสวนของความสัมพันธระหวางสภาวะแวดลอมกับปจจัยนําออกของธุรกิจ

ตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอม ซึ่งเปนวัตถุประสงคขอที่สอง ในการศึกษาวิจัยชิ้นนี้
สามารถสรุปไดวา ถาเศรษฐกิจดี ธุรกิจตัวแทนโฆษณาก็มีโอกาสที่จะมีผลกําไรมากขึ้นจากการที่มี
ลูกคาเขามาใชบริการมากขึ้น และถากฎหมายมีความผอนปรนมากขึ้น ผูใหสัมภาษณตางคิดวาจะ
สามารถสรางชิ้นงานโฆษณาที่ใชความคิดสรางสรรคไดมากขึ้น เนื่องจากกรอบที่ตั้งไวจํากัด
ขอบเขตของความคิดสรางสรรคมากเกนิไป ในสวนของสภาวะแวดลอมภายใน นอกจากนี้ ปจจัย
นําออกที่ดีก็มาจากลูกคาดวย บางครั้งลูกคาสนใจวาในโฆษณาตองมองเห็นสินคา ในขาดใหญ ซึ่ง
ดูแลวไมทันสมัย และไมสรางสรรคเทาที่ควร และอีกแนวคิดหนึ่งคือหากบริษัทสามารถสรางชื่อ
เสียงใหเปนที่ยอมรับได ก็จะดึงดูดใหมีบุคลากรดีๆเขามาสมัครงาน ซึ่งจะกอใหเกิดผลงานที่ดี และ
ผลกําไรในที่สุด

ซึ่งผลวิจัยในครั้งนี้มีความสอดคลองกับขอสันนิษฐานในการวิจยัที่วา สภาพแวดลอมมี
อิทธิพลตอปจจัยนําเขาของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอม
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ความสัมพันธระหวางกระบวนการบริหาร และปจจัยนําออก
ผลการวิจัยพบวาการบริหารที่ดี มีผลตอปจจัยนําออกคือ การบริหารที่ดี จะทําใหงานออก

มาดี ซึ่งตรงกับขอสันนิษฐานที่ไดตั้งไววา กระบวนการบริหารมีอิทธิพลตอปจจัยนําออกของธุรกิจ
ตัวแทนโฆษณาขนาดกลาง และขนาดยอม

ซึ่งผลวิจัยในครั้งนี้มีความสอดคลองกับขอสันนิษฐานในการวิจัยที่วากระบวนการบริหารมี
อิทธิพลตอปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอม

ทําอยางไรธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงจะอยูรอด และเติบโตได
ผลการวิจัยพบวา เพื่อที่จะอยูรอด และเติบโตบริษัทตัวแทนโฆษณามี 2 ทางเลือก คือ (1)

เติบโตดวยตัวเอง และ (2) Merge กับบริษัทตางชาติ ซึ่งเปนเสมือนวิธีลัดวิธีหนึ่ง ซึ่งจะเปนหนทาง
ที่บริษัทตัวแทนโฆษณาจะมีลูกคาระดับโลก ที่ใชงบประมาณดานการโฆษณาเปนจํานวนมาก ทํา
ใหมีผลกําไรเพิ่มมากขึ้น มีเงินเพียงพอที่จะจางบุคลากรดีๆมารวมงาน ซึ่งจะทําใหมีผลงานที่ดี
สรางชื่อเสียง สรางความเชื่อมั่น และดึงดูดความสนใจลูกคาใหมซึ่งขั้นตอน และกระบวนการใน
การ Merge อานไดในบทสัมภาษณของ คุณชัยประนิน จาก TBWA ในงานวิจัยชิ้นนี้ ในสวนของ
แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวของไมไดกลาวถึงวิธีการเติบโตดวยการ Merge ดังนั้นการ Merge จึง
เปนแนวคิดใหมที่เพิ่มเติมนอกเหนือจากแนวคิดทฤษฎีในบทที่ 2

บริษัทตัวแทนโฆษณาควรมีการปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป อีกทั้ง
ตองแสวงหาวิธีการตางๆเพื่อที่จะลดตนทุนลง เพื่อใหไดผลกําไรสงูสุด รักษาลูกคาใหอยูกับบริษัท
ตลอดไป และหาทางเอาชนะคูแขง และไมโลภ ตองทํางานอยางมืออาชีพ ตองวิเคราะห การที่จะ
เติบโต และอยูรอด จะตองทํางานหนักขึ้น แลวก็ทํามาตรฐานของตัวเองใหสูงขึ้น ตองเขาใจตลาด
อยางชัดเจน เกาะติดในสวนของ นวัตกรรมใหมๆ สื่อใหมๆ Trend ของตลาด และมีจุดขายของตัว
เอง ซึ่งทั้งหมดตองมีความจริงใจ และซื่อสัตยกับลูกคา

นอกจากนี้ผลการวิจัยพบวาเพื่อที่จะเติบโต บริษัทตองศึกษาวาบริษัทอยูใน Stage ไหน
เมื่อตลาดหดตัว ตลาดเกา ตลาดใหม เมื่อถึงเวลาอาจจะตอง Develop แตก Line เพื่อที่จะขยาย
ซึ่งสอดคลองกับกลยุทธหลัก (Grand Strategy) ซึ่งนําเสนอโดย Daft (2003) วาเปนแผนทั่วไป
สําหรับปฏิบัติการหลัก ซึ่งองคกรไดตั้งเปาหมายไว ซึ่งโดยทั่วไปจะครอบคลุมใน 3 สวนคือ (1) การ
เจริญเติบโต (Growth) อาจเกิดขึ้นภายใน เชนการลงทุนเพิ่ม หรือภายนอกเชน การเพิ่มสายธุรกิจ
การเจริญเติบโตภายในยงัรวมถึง การพัฒนา หรือเปลี่ยนแปลงในตัวสินคา  (2) ความมั่นคง
(Stability) หรือ Pause Strategy หมายถึงการที่องคกรตองการที่จะคงขนาดเทาเดิม หรือมีอัตรา
การเติบโตชา ซึ่งจะทําใหสามารถควบคุมไดงาย และ (3) การหดตัว (Retrenchment) หมายถึง
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การที่องคกรไดผานมาถึงชวงที่ตกต่ํา ของการหดตัวทางธุรกิจ หรือการขายที่ลดลง องคกรตอง
ประสบกับการลดลงของอุปสงค ทั้งสินคา และบริการ

 เนื่องจาก เราคือสินคาเกาอยูในตลาด เราจะอยูในตลาดเกา หรือเขาไปในตลาดใหม เรา
ก็ตองคํานึงถึงบุคลากรวามีศักยภาพที่จะแปลงตัวเองเขาไปสูธุรกิจใหมหรือไม อาจจะ Forward
หรือ Backward ก็ได หมายความวา จะมีการขยายไปขางหนา หรือขยายที่ Line การผลิต หรือ
วัตถุดิบตางๆ หรือจะสรางตัวเองเปน ครีเอทีฟ House รับ Job ไปทั่ว ก็สามารถทําได หรือจะออก
ไปทํารายการทีวีเอง เพราะวามี Account อยูในมือแลวระดับหนึ่ง ทํา Presentation ทําโปรดักชั่น
เฮาส ซึ่งเปนการขยายตัวในแนวนอน หรือลงทุนในธุรกิจอ่ืนๆ อยางไรก็ตามการคัดสรรบุคลากรที่มี
ประสิทธิภาพมารวมงาน จะเอื้อประโยชนตอการขยายตัวของบริษัทดวย

การทราบถึงแนวทางที่จะทําใหธุรกิจตัวแทนโฆษณาจึงจะอยูรอด และเติบโตไดเปนวัตถุ
ประสงคขอสุดทายของงานวิจัยชิ้นนี้ ซึ่งไมไดทําการตั้งขอสันนิษฐานไว ในบทที่ 2 ไดกลาวถึงวิธี
การที่จะทําใหธุรกิจเติบโตวาจะตองมีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน มีการใชกลยุทธ และเปนมือ
อาชีพ ซึ่งยังไมไดกลาวถึงปจจัยเกี่ยวกับความโลภ และการ Merge กับบริษัทจากตางประเทศ ซึ่ง
เปนอีกแนวทางหนึ่งที่จะทําใหบริษัทเติบโตได

ขอจํากัดของการวิจัย
เนื่องจากงานวิจัยชิ้นนี้ตองทําการสัมภาษณเจาของกิจการ หรือผูบริหารระดับสูงของ

บริษัทตัวแทนโฆษณา ซึ่งเปนที่ทราบกันดีวา เปนผูที่มีภารกิจรัดตัว การติดตอเพื่อทําการ
สัมภาษณจึงเปนไปดวยความยากลําบาก เนื่องจากวามีขอจํากัดดานเวลา แตผูวิจัยก็ไดรับความ
รวมมือในการใหขอมูลเบื้องตนจากบริษัทตางๆเปนอยางดี

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต
สําหรับผูที่มีความสนใจในหัวขอเกี่ยวกับการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณา ซึ่งมีขอบเขตที่

กวางขวางงานวิจัยในครั้งหนาอาจทําในสวนของการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาในขนาดใหญ ซึ่ง
เปนแนวขนานกับงานวิจัยชิ้นนี้ หรือผูสนใจสามารถศึกษาในเชิงลึกในสวนของกลยุทธของบริษัท
ตัวแทนโฆษณา และการบริหารในสวนตางๆ เชน การบริหารการเงินในสวนของมีเดีย กลยุทธการ
บริหารในแตละแผนกเชน การบริหารในแผนกบริการลูกคา การบริหารในแผนกครีเอทีฟ การ
บริหารในแผนกจัดซื้อส่ือโฆษณา การบริหารการเงินในธุรกิจตัวแทนโฆษณา กลยุทธการวางแผน
กลยุทธการจัดการ กลยุทธการนํา กลยุทธในการควบคมุ กลยุทธทางการเงิน การเงินโฆษณา
เศรษฐศาสตรการโฆษณา เศรษฐศาสตรสําหรับการวางแผนสื่อโฆษณา จุดคุมทุนในการโฆษณา
กลยุทธทางดานทรัพยากรมนุษย จิตวิทยาบุคลากรโฆษณา การสรางแรงจูงใจใหกับบุคลากรในวง
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การโฆษณา ทัศนคติของนักโฆษณาตอเร่ืองตางๆ วิธีคัดเลือกบุคลากรของบริษัทตัวแทนโฆษณา
กลยุทธการลงทุนโฆษณา กลยุทธบริหารการตลาด กลยุทธในการวิเคราะหสภาพแวดลอมโฆษณา
กลยุทธการหาลูกคาของบริษัทโฆษณา กลยุทธการบริหารลูกคา กลยุทธการรักษาลูกคาของบริษัท
ตัวแทนโฆษณา เปนตน

ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลวิจัยไปประยุกตใช
งานวิจัยชิ้นนี้ไดกลาวถึงภาพรวมของการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณา ในมุมมองของ

ทฤษฎีเชิงระบบซึ่งมองวาระบบมีหนาที่ในการเปลี่ยนปจจัยนาํเขา (Input) ดวยกระบวนการบริหาร
เพื่อใหกลายมาเปนปจจัยนําออก (Output) ซึ่งจะไดรับผลกระทบจากสภาวะแวดลอม โดยปจจัยที่
มีความสําคัญที่สุดตลอดกระบวนการคือการบริหาร ซึ่งนอกจากจะทําหนาที่ในการเปลี่ยนแปลง
ปจจัยนําเขาใหกลายมาเปนปจจัยนําออกอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลแลว การบริหารยัง
เปนกลไกสําคัญในการขับเคลื่อนองคกรทั้งระบบ และที่สําคัญที่สุด การบริหารที่ดีจะยังผลใหองค
กรสามารถอยูรอด และเติบโตทามกลางสภาวะแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลาดวย

จากมุมมอง ทัศนะ และวิสัยทัศนของผูบริหารระดับสูง และเจาของธุรกิจตัวแทนโฆษณา
จํานวน 11 ทานที่ผูวิจัยไดทําการสัมภาษณ ซึ่งถือไดวาเปนผูที่ประสบความสําเร็จในวงการ
โฆษณา ที่ผูวิจัยไดทําการเลือกสรรจากประสบการณ และปที่เปดทําการของบริษัท จากคําตอบก็
พบวา แตละทานก็มีรูปแบบในการบริหารที่แตกตางกันไปจะสามารถ สรางความกระจางใหกับผูที่
สนใจ ไมวาจะเปนถึงการบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณาในขนาดกลาง และขนาดยอมได ซึ่งผูวิจยัขอ
สรุปเปนขอเสนอแนะเพื่อที่จะไดนําผลการวิจัยไปใชดังนี้

(1) ในสวนของสภาวะแวดลอม นักบริหารควรมีความรูความเขาใจอยางถองแททางดาน
เศรษฐกิจ การเงิน การเมืองการปกครอง กฎหมาย วัฒนธรรม คุณคาทางสังคม คานิยม คูแขง
ฯลฯ

(2) ในสวนของปจจัยนําเขาของธุรกิจตัวแทนโฆษณา ซึ่งเนนที่ความสําคัญของบุคลากร
เปนพิเศษ การสรรหา และรักษาบุคลากรที่ดี มีความเชี่ยวชาญจึงเปนสิ่งสําคัญ การผูกใจ

บุคลากร ใหรูสึกเหมือนเปนครอบครัวกับบริษัทจะสรางความแนนแฟนไดมากกวา เพราะคน
สามารถลาออกจากงานได แตไมสามารถลาออกจากครอบครัวได หรือจะใชวิธีการสรางชื่อเสียง
สรางศรัทธา เพื่อดึงดูดบุคลากรใหเขามาทํางาน และภูมิใจที่ไดทํางานกับบริษัทก็ได

(3) ในสวนของปจจัยนําออกของธุรกิจตัวแทนโฆษณา ซึ่งสามารถแบงเปน ผลกําไร
รางวัลทางดานความคิดสรางสรรค ความพึงพอใจของลูกคา และพนักงาน ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ปจจัยนําออกเหลานี้คอื สภาวะแวดลอม และการบริหาร ทั้งสภาวะแวดลอมภายนอก และสภาวะ
แวดลอมภายใน สภาวะแวดลอมที่เกี่ยวของกับผลกําไรคือ ปจจัยทางเศรษฐกิจ เพราะถาเศรษฐกิจ
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ดีก็จะมีลูกคามากขึ้น และการควบคุมตนทุนของบริษัทเอง ในสวนของรางวัลก็จะมีปจจัยที่เขามา
เกี่ยวของมากขึ้น แตอยูที่การบริหาร และครีเอทีฟที่จะใชความคิดสรางสรรคเพื่อใหเกิดชิ้นงานที่
ตรงใจผูบริโภ แปลกใหม และเปนที่ยอมรับ ซึ่งหากผลงานที่ออกมาดีสามารถสรางยอดขายไดก็จะ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ในสวนของความพึงพอใจบุคลากร ตัวแทนโฆษณาไดรับความกด
ดันจากภาวะขาดแคลนบุคลากร จึงมีความจําเปนที่จะตองหาแนวทางในการรักษาบุคลากรใหอยู
กับบริษัทนานๆ

(4) การบริหารธุรกิจตัวแทนโฆษณา ผูบริหารตองมีการวางแผน ตองใชความสามารถ
และความรอบรูตางๆ รอบดาน มีความสามารถในการจัดการสามารถในการแกปญหา ไดอยาง
ชาญฉลาด เชี่ยวชาญในการประเมินสภาวะแวดลอม และปรับเปลี่ยนกลยุทธใหเขากับสถาน
การณ มีความเปนผูนํา มีความสามารถในการปกครองคน มีจิตวิทยาในการจูงใจคน และสามารถ
ควบคุมปจจัยตางๆที่ควบคุมไดเพื่อใหทุกอยางสําเร็จลุลวงตามแผนที่วางไว

(3) การบริหารงานในแผนกครีเอทีฟ การคิดเชิงสรางสรรคควรอยูบนพื้นฐานของกลยุทธ
ตองมีการวิเคราะหหาวาอะไรคือส่ิงที่เราตองการจะบอกผูบริโภคเสียกอน แลวจึงใหครีเอทีฟคิดวา
แลวจะบอกผูบริโภคอยาไร การใช Tools ตางๆ เขามาชวย จะทําใหการคิดงานโฆษณามีแนวทาง
ที่ชัดเจนขึ้นและอีกวิธีการหนึ่งสําหรับการควบคุมตนทุนก็คือการแบงครีเอทีฟออกเปนครีเอทีฟโปร
โมชั่น กับครีเอทีฟโฆษณา นอกจากนี้อาจใชครีเอทีฟจากขางนอกก็ไดเพื่อที่จะไดมีตัวเลือกที่หลาก
หลาย และเหมาะสมกับสินคา

(6) การบริหารงานในแผนกบริการลูกคา ควรเนนในการใหความรูดานกลยุทธตางๆใหกับ
บุคลากร สรางทัศนคติที่ดีกับการทํางาน เพราะการบริการลูกคาจําเปนตองใหความสนใจกับลูกคา
ตลอดเวลา แมวาจะเปนวันพักผอนเมื่อพบวาคูแขงจัดกิจกรรมก็ตองเขาไปศึกษา

(7) การบริหารงานในแผนกมีเดีย ตองมีการควบคุมที่ดี ไมใหมีการรั่วไหลเกิดขึ้น และตอง
ซื่อสัตยกับลูกคาในการใชส่ือโฆษณาอยางแทจริง หากมีสวนลดก็ตองคืนใหกับลูกคา

(8) ทําอยางไรธรุกิจตัวแทนโฆษณาจึงจะอยูรอด และเติบโตได จากผลวิจัยพบวา เพื่อที่จะ
อยูรอด และเติบโตบริษัทตัวแทนโฆษณามี 2 ทางเลือก คือ (1) เติบโตดวยตัวเอง และ (2) Merge
กับบริษัทตางชาติ

บริษัทตัวแทนโฆษณาควรมีการปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไปเพื่อที่จะ
ไดอยูรอด อีกทั้งตองแสวงหาวิธีการตางๆเพื่อที่จะลดตนทุนลง เพื่อใหไดผลกําไรสูงสุด รักษาลูกคา
ใหอยูกับบริษัทตลอดไป และหาทางเอาชนะคูแขง และไมโลภตองทํางานอยางมืออาชีพ ตอง
วิเคราะห การที่จะเติบโต และอยูรอด จะตองทํางานหนักขึ้น แลวก็ทํามาตรฐานของตัวเองใหสูงขึ้น
ตองเขาใจตลาดอยางชัดเจน เกาะติดในสวนของ นวัตกรรมใหมๆ สื่อใหมๆ Trend ของตลาด และ
มีจุดขายของตัวเอง ซึ่งทั้งหมดตองมีความจริงใจ และซื่อสัตยกับลูกคา นอกจากนี้เพื่อที่จะเติบโต
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บริษัทตองศึกษาวาบริษัทอยูใน Stage ไหน เมื่อตลาดหดตัว ตลาดเกา ตลาดใหม เมื่อถึงเวลาอาจ
จะตอง Develop แตก Line เพื่อที่จะขยายตัวเนื่องจาก เราคือสินคาเกาอยูในตลาด เราจะอยูใน
ตลาดเกา หรือเขาไปในตลาดใหม เราก็ตองคํานึงถึงบุคลากรวามีศักยภาพที่จะแปลงตัวเองเขาไป
สูธุรกิจใหมหรือไม อาจจะ Forward หรือ Backward ก็ได หมายความวา จะมีการขยายไปขาง
หนา หรือขยายที่ Line การผลิต หรือวัตถุดิบตางๆ หรือจะสรางตัวเองเปน ครีเอทีฟ House รับ Job
ไปทั่ว ก็สามารถทําได หรือจะออกไปทํารายการทีวีเอง เพราะวามี Account อยูในมือแลวระดับ
หนึ่ง ทํา Presentation ทําโปรดักชั่นเฮาส ซึ่งเปนการขยายตัวในแนวนอน หรือลงทุนในธุรกิจอ่ืนๆ
อยางไรก็ตามการคัดสรรบุคลากรที่มีประสิทธิภาพมารวมงาน จะเอื้อประโยชนตอการขยายตัวของ
บริษัทดวย
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คุณกิตติ อิสริยะประชา
ตําแหนง Chairman
AMEX TEAM ADVERTISING

สภาพแวดลอมที่มีอิทธิพลตอบริษัทตัวแทนโฆษณา
สิ่งที่จะกระทบเอเจนซี่ขนาดกลางและยอม ขอเติมคําวาคนไทยเขาไปดวย เพราะจะตางกับของ

ตางชาติ แตสิ่งที่จะกระทบกับเอเจนซี่ทั่วไปคือ เร่ืองของเศรษฐกิจ ถาเศรษฐกิจดี ธุรกิจนี้ก็จะดี แตถา
เศรษฐกิจเลวตรงนี้ก็จะเลวดวยเปนกฎธรรมดา ในดานของโฆษณา ถาเศรษฐกิจมันสอเคาที่จะเลว เรา
จะถูกกระทบกอน เพราะวาลูกคาจะตัดคาใชจายดานโฆษณา เปนเรื่องที่ 1 ดังนั้นถามีกระแสหรือขาว
ลือวาเศรษฐกิจ จะเพลี่ยงพล้ําจะตกเอเจนซี่กระทบทันทีเลย แมวาเศรษฐกิจจะไมตกเอเจนซี่ก็จะถูก
กระทบทันทีเลย อยางไรก็ตามถาเศรษฐกิจสอเคากําลังจะดี เปนเศรษฐกิจขาขึ้น ธุรกิจเอเจนซี่ก็จะดี
กอนเศรษฐกิจดวยซ้ําไป เพราะวาพอมีแวววาเศรษฐกิจจะดี ธุรกิจก็จะเริ่มใชโฆษณาแยงกันใชโฆษณา
เพื่อชิงความเปน 1 กอนคนอื่น แยงสวนแบงทางการตลาดกอนคนอื่น จึงตองใชเงินกอน จะเหน็ไดวาแม
เศรษฐกิจยังไมดีจริง แตธุรกิจเอเจนซี่ก็ดีข้ึนแลว การใชจายดานการโฆษณาจึงสามารถเปนเครื่องบงชี้
ทางเศรษฐกิจไดพอสมควรวาเศรษฐกิจจะขึ้นหรือลง

ประเด็นนึงที่จะกระทบกับธุรกิจโฆษณาคือ ทรัพยากรมนุษย ในประเทศไทยเทาที่ผานมายัง
ขาดทรัพยากรมนุษยที่ดีไมมีเลยหายากมากยิ่งธุรกิจโฆษณายิ่งหายากใหญ คนดีๆ ไมมี ที่หายากเพราะ
คุณภาพของเด็กไทยยังสูเคาไมได เฮงซวย บอกไดวาเฮงซวย ที่พูดอยางนั้นไมไดหมายวา คนไทยไมมี
คนเกง แตปริมาณมันนอย คนไทยเมื่อเทียบกับตางชาติ เราดอยพัฒนากวายังไงเราก็สูเคาไมไดอยูแลว
แตโดยคุณภาพมาตรฐานทางการศึกษา พื้นฐานของสังคม สภาพแวดลอม และครอบครัวไมสงเสริมให
คนไทยเกงไมไดหมายความวาคนไทยจะไมเกง คนไทยขณะนี้ก็เร่ิมเกงกวาเกา และมีปริมาณมากขึ้น
กวาเด็กรุนใหมก็จะดีกวาเด็กรุนเกา จะพัฒนาขึ้นเรื่อยๆ และสังคมเรามีพัฒนาการดานการศึกษา มีการ
ปฏิรูปเยอะแยก เหตุผลเพราะเราสูเคาไมได เด็กไทยโดยรวมในแงของความรูเราก็สูเคาไมได ความรูเรา
มีนอยกวา ในแงของทัศนคติก็สูเคาไมได เพราะเด็กไทยสวนใหญ Introward คือ ไมกลาแสดงออก ไมมี
Confident เพราะฉะนั้นเราจะเห็นไดวาสิ่งเหลานี้ มันเปนองคประกอบทําใหคนทํางานมีคุณภาพที่ต่ํา
เราจะพึ่งไมได และพัฒนาการของคนไมทันกับพัฒนาการของเศรษฐกิจ ประเทศไทยถูกเรงใหเติบโต
จากองคประกอบจากภายนอก  ภายนอกมาทําใหประเทศไทยเติบโต ไมใชประเทศไทยทําใหประเทศ
ไทยเติบโตเองถาเราไมมีแรงกดดันจากภายนอกประเทศจะนิ่งยิ่งขึ้น พอใจกับความเปนอยูกับเมืองไทย
มากๆ เลย และจะไมกระตือรือรนที่จะพัฒนา เพราะประเทศไทยคอนขางอุดมสมบูรณในน้ํามีปลาในนา
มีขาวโดยธรรมชาติ ถามวาเดือดรอนมั๊ย ไมเดือดรอน ไมคอยมีภัยธรรมชาติ ไมมีความแหงแลง อยูไป
วัน ๆ ยังไดเลยไมอดตาย แตจริงๆ แลวมันอยูไมได เพราะทรัพยากรธรรมชาติที่มันมีอยูตางชาติ มันจะ
กอบโกยไปหมดแลว แลวเราก็ไมมีปญญาที่จะไปปกปองดวย ความกดดันตางๆ มันมาจากขางนอกการ
พัฒนาดานเศรษฐกิจมันก็มาจากขางนอก บางทีเศรษฐกิจโตๆ ๆ เราไมไดโตเองชาวบานทําใหเราโต
ปจจุบันเรียกวา  Trans  National Companies และกําลังเปน Trans National Markets และกําลังจะ
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เปน  Trans National Economy ไมใชกําลังจะเปน มันเปนอยูแลว เคาเขามาตั้งฐานการผลิต สินคาที่
สงออกสวนใหญเปนตางชาติทั้งนั้น รถยนต ไมโครชิฟ คอมพิวเตอร เราไมมีเปนของเราเอง สวนใหญ
เปนของตางชาติหมดโอเค ถามวาสิ่งเหลานี้ทําใหเศรษฐกิจไทยโตไหม?   เพิ่มระดับการจางงานมั๊ย ?
เพิ่มองคประกอบเหลานี้ทําใหประเทศไทยโต   ในขณะที่เมืองไทยมีความตองการในบุคลากร ยกตัว
อยางในวงการโฆษณาก็มีการพัฒนาเติบโตพอสมควร บิลล่ิงทั้งหมดประมาณ 40,000 - 50,000 ลาน
บาท ทํางานที่เปนมันสมองเราก็มีแตคนเยอะแยะเลยที่เขามา ฉะนั้นทรัพยากรบุคคลจึงเปนปญหาที่
เห็นจะเปนงานที่ใชวิ่งกับใชปาก วิ่งคือ service กับปากพูดโดยไมใชสมอง หรือใชนอย
ครีเอทีฟ

จริงๆ แลวประเทศไทยในดานโฆษณาเปนประเทศที่มี Creativeดีมาก เพราะวาพื้นฐานของคน
ไทยเปนคนที่มี Art เปนคนที่มีศิลปะ ธุรกิจโฆษณาในประเทศไทยสวนใหญอยูในมือของตางชาติ เม็ด
เงินสวนใหญมันเปนโฆษณาของตางชาติ ซึ่งมีการกําหนดกลยุทธมาจากขางนอกแลว ฝร่ังคิดมาให
เรียบรอยแลว เราแคเอาไปปฏิบัติแคนั้นเอง ผมไมอยากพูดอะไรมากไปกวานี้ เดี๋ยวหาวาดูถูกคนไทย
จริงๆ แลวทุกอยางตองเขียนเปนเอกสาร Brand Blueprint Bible Brand Map ทุกอยางมันตองมี
Heritage พัฒนาการเปนขั้นตอน ตองมีการเขียนกลยุทธ เด็กบางคนจบมาเขียนจดหมายฉบับนึงยังไม
เปนเลย บอกอาจารยเลยเขียนไวในวิทยานิพนธเลยวา  ไมวาจะจบสาขาไหนควรจะมีการบรรจุ เร่ือง
Social Etiquette  การเขียน Memo การเขียนจดหมาย การสื่อสารอยางมีรูปแบบเด็กไทยจบออกมา
แลวเขียนไมได เลวรายเลย ขอบอกวาผิดหวังมาก จะเห็นไดวา เราขาดทรัพยากร บุคคลที่มีคุณภาพ
ถามวามันขาดจนเลวรายขนาดนั้นหรือ ตอบวาไมเชิง แตสูเคาไมได ภาษาอังกฤษก็ตกมาตายแลว ถาม
วาภาษาอังกฤษเราดีกวาตางประเทศอีกหลายประเทศมั๊ย ตอบวาใช แตถาเทียบกับประเทศจีนนะ
คนละเรื่องเลย แลวความสูของคนไทยกับคนจีนแผนดินใหญเลย เคาวิ่ง 10 กาว เรายังไม 3 กาวเลย
เคาคิดหาเงินได 100 เรายังไมคิดเลย เคาซอกแซกหาวิธีทุกอยางแตเราไปเรื่อยๆ   เอเจนซี่ขนาดกลาง
ขนาดเล็กจะเจอปญหานี้  ปญหาคือคนดีคนเกงจะไปอยูกับฝร่ังหมด จะไมอยูกับคนไทย อีกอยางคือ
เจาของบริษัทก็ตองพยายามทําดวยตัวเองแตก็เปนเตี้ยอุมคอม เพราะวาเด็กที่ทํางานก็ยังไมแข็งนัก เรา
สอนมั๊ย เราสอน
วัฒนธรรมองคกร

มาทํางานที่นี่นะวัฒนธรรมของที่นี่ไมเหมือนที่อ่ืนคนเขามาแลวเงียบทํางานลูกเดียว แตถาไป
เจอวัฒนธรรมการทํางานอยางบริษัทอื่น ก็จะเจาะแจะๆ คุยกันสนุกเลย เราก็ Built วัฒนธรรมคนของ
เรา  ในขณะที่คนคุณภาพยังไมถึง เราสรางมั๊ย เราสราง นี่คือ ความลําบากของธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ไทย

ประเด็นที่ 3 คือ เราไปสูกับบริษัทฝร่ังไมได ธุรกิจวันนี้มันเปน Globalizationi โลกาภิวัฒน  ตาง
ชาติจะไดเปรียบ ในภูมิภาคเอเชียดวยกัน ก็มีหลายชาติที่ไดเปรียบกวาเรา ธุรกิจโฆษณา เปน Alliance
เปน Partnership เปนเครือขายเปน Networking เด๋ียวนี้โลกทํางานดวย networking เคาไมสามารถ
ทํางานดวยตนเองมักผูกกันไป จับมือกันไป เอเจนซี่กับสินคาตัวนี้ก็ผูกกัน และใชกันทั่วโลก ทั่วภาคพื้น
สําหรับเราในในฐานะเอเจนซี่คนไทย เราไมเปนอะไรกับใครเลย ในเครือขายของโลก เราก็ไมมีสิทธิไปทํา
ของตางชาติ เราจึงแขงกับเคาไมได เคาก็สบายมาเปดบริษัทจางคนไทยทํางาน แตของเราหาลูกคาฝร่ัง
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ไมไดตองทํางานกับลูกคาคนไทย  นี่คือขอเสียเปรียบแตถามวาเราจะปรับเปลี่ยนขอเสียเปรียบใหเปน
โอกาสไดมั๊ย ตอบวาได ซึ่งประเทศไทยมีพัฒนาการที่รวดเร็ว บริษัทคนไทยเริ่มที่จะตื่นตัว รัฐบาลสง
เสริม SMEs จะเห็นไดวา เราเปนสวนหนึ่งของ WTO เรายอมรับกระแสโลกาภิวัฒน เมื่อเรายอมรับเรา
ตองพัฒนามันก็จะมีการสรางตราผลิตภัณฑ มีการนําตราผลิตภัณฑไปขายนอกประเทศ มีลูกคาที่เปน
คนไทยเยอะ มีโอกาสที่จะทําใหเคามั๊ย มีเยอะดวย เอเจนซี่ไทยมีพอมั๊ยที่จะ Serve ความตองการของ
บริษัทคนไทย ไมพอ ถามวามีโอกาสมั๊ยที่เราจะจับมือกับคนไทยแลวทําสินคาไทยใหโดงดัง เยอะมาก
แตแนนอนที่สุดมันจําเปนตอง Adapt จําเปนตองปรับใหเขากับวัฒนธรรมของคนไทย บริษัทคนไทยที่
จะเขาไปบริการเคา ตัวอยางเชน คนไทยก็ไมฝร่ังจา จะใชวิธีฝร่ังจาไปใชกับคนไทยไมได มันจําเปนตอง
ถอยถีถอยอาศัย อยาเอาการคิดคาใชจายแบบฝรั่งแพงๆ มาคิดกับคนไทย จึงตองมีการปรับเปลี่ยนวิธี
การหลายอยาง บริษัทเราสามารถทําไดทุกอยางไมวาจะเปน Marketing Research Packaging
Designer  Brand Building PR Event  Marketing  เราก็แนะนําไดทั้งหมด  เราพรอมเวลาเราไปคิดเคา
ใหบริการเคา เราไมจําเปนตองไปคิดทุกอยาง แตบริษัทฝร่ังไมอยางนั้น คิดเปนชั่วโมงเลยจะบอกให ส่ิง
เหลานี้จะทําใหเราสามารถที่จะขายบริการของเราได ณ วันนี้เราไมไดสนใจลูกคาฝร่ังเราทําใหคนไทย
แลวผมคิดวาเอเจนซี่ไทยที่เปน  Professional จริง ๆ มันมีไมเพียงพอ
ปจจัยหลัก

Mainly ผมคิดวามี 3 ประเด็น เราไมอยากจิ๊บจอยไปอยางอื่น ซึ่งมีอีกเยอะ 3 ประเด็นคือ
เศรษฐกิจ ทรัพยากรบุคคล และการแขงขัน ซึ่งกระทบกับธุรกิจของเราตลอดมา บริษัทนี้อยูมา 25ป ยาง
เขาปที่ 26 บริษัทของคนไทยที่มีอายุไลเลี่ยกันไปหมดแลวคําวาไป คือ เลิกกิจการ หรือขยายกิจการไป
แลว หรือมีฝร่ังเปนผูถือหุนอยู จะมีอยูนอยมากที่อยูได แตทุกวันนี้เราก็อยูไดคอนขางแข็งแรงเราตอง
Handle Environment  ดวยความชาญฉลาดเราตองเขาใจ adapt ตัวเองเพื่อที่จะใหอยูได

ธุรกิจ Agency เปนธุรกิจที่ขายความเปน Professional ความเปนมืออาชีพ ถาเราไม
Professional คงไมมีใครมาใชเราหรอกเราจึงจําเปนตองมีความรูเพื่อใหสมกับความเปนสายอาชีพ ตอง
สามารถที่จะใหประโยชนกับลูกคาได และใหเคาเห็นวาคุมคาเงินที่จาย คือ ความเปน Professional นี้มี
ความจําเปนที่จะตองเปนกันทั้งองคกรไมใชเฉพาะบุคคลหนึ่ง คนไทยคอนขาง Weak จึงคอนขางยาก
ในการสราง แตถามวาเราสรางมั๊ย  เราสราง และพยายามทําใหองคกรเปน Professional ความเปน
Professionalism ในที่นี้ก็จะทําออกมาในเรื่องของคุณภาพของงานซึ่งจะสะทอนออกมานั่นก็คือ จะทํา
ใหสินคามันขายของได เปนที่รูจัก และสรางตราสินคานี้ใหอยูอยางยั่งยืน

เราตองเขาใจอีกอยางนึง ธุรกิจเอเจนซี่ทําอะไร ? ไมไดทํา Artwork ถายหนังโฆษณาแลวจบ
ธุรกิจเอเจนซี่ที่แทจริง คือ การสรางตราสินคา เราตองเขาใจวาธุรกิจเอเจนซี่มีหนาที่ในการสรางตราผลิต
ภัณฑใหยั่งยืน อยาเขาใจวา ธุรกิจเอเจนซี่คือ การโฆษณา ใหคนรูจักสินคา จริงๆ มันไมใชแคนั้น
ปจจัยนําออกในสวนของกําไร

เอเจนซี่เปนธุรกิจเอเจนซี่ไมใชองคกรไมแสวงผลกําไร หรือโรงเรียนธุรกิจก็คือ ธุรกิจคือตองการ
ผลกาํไร เพื่อความอยูรอด เพราะฉะนั้นการที่จะเปนเอเจนซี่ที่จะอยูรอดไดตองเขาใจวิธีการทําธุรกิจ ทํา
ยังไงถึงจะให Cost down  ทํายังไงเราถึงจะมี Profit ทํายังไงถึงจะใหลูกคาอยูกับเราตลอดไป ทํายังไง
เราถึงจะ Beat คูแขงได ผมบอกแลววาผมไมแขงกับบริษัทฝร่ัง และไมแขงกับใครทั้งนั้น ผมแขงกับตัว
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เอง ผมตองแขงกับตัวเองเพื่อใหลูกคาเห็นวาเราดี ถาเราสามารถพิสูจนใหลูกคาเห็นวาเราดี ผมวาผม
ชนะคูแขงแลว ไมจําเปนตองแขงกับคนอ่ืนหรอก แตแนนอนที่สุด ผมตองรูหลบรูหลีก รูเลี่ยงรูปรับ ใน
การที่ทําใหผมไมเสียเปรียบคูแขง มีบริษัทฝร่ังไมสูผมหนีเลย ฉะนั้นเราตองรูวาเราจะใชกลยุทธอะไรใน
การที่จะทําใหธุรกิจเอเจนซี่อยูรอดยั่งยืน เราตองใชกลยุทธไมงั้นเราอยูมา 25 ป ไมได เชน เราตองรูวาคู
แขงคือใคร ถาผมรูวาบริษัทคนไทย ผมบอกวาผม 100 % ผมสู แตถาบริษัทฝร่ังผมสู 50 % อีก 50 %
ผมจะถอยละ พูดงายๆ เรามีไบเบิลของเราอยู ถาบริษัทฝร่ังมาเรียกผมแขงผมจะบอกวา 50 % ผมจะ
ถอย ถาบริษัทคนไทยผมสูทั้ง 150 -200 % จากนั้นผมก็จะถามวาสินคานั้นคืออะไร คือ มันจะโต แล
วจะโตไดหรือเปลา ก็ตองด ูLife Cycle ของสินคา หรือใน  Category นั้นมันกําลัง Down หรือถามันลม
แตเราดูแลวเราสรางไดมันโต ผมไม Mind ที่จะเสียเวลา 2 ป 3 ปสรางมัน ยิ่งทํามันจะยิ่งมีเงิน บางครั้ง
เราก็ดูหลายเหตุผล บางครั้งเราก็ดูวาลูกคาคือ ใคร ทํางานอยางไร ถาฝร่ัง ฝร่ังแบบไหน วิธีการทํางาน
ยังไง ควรมั๊ยที่จะไปทําใหเคา เปน Partner กันไดมั๊ย ถาไมใชเราก็ปฏิเสธ โดยเฉพาะถาเปนลูกคาที่ดัง
มาก มี Alliance เราปฏิเสธทันที ไมตองทําไมตองคิดเลย แตถาลูกคารายนี้เปนลูกคาฝรั่ง แตยังไมโต
และตลาดโตเฉพาะบางประเทศ ยังไมทั่วโลก และยังไมใช alignment ยังไมไดใชบริษัทเอเจนซี่เดียวทั่ว
โลก อยางนี้เราสนใจ ขอที่จะดูตอ คือ มีใครแขง บริษัทคนไทย แลวมีกี่แหง ถามี 5 - 6 แหง ไมเขาไปเลย
ไมแขง อยาไปเสียเวลากับการแขงนี่มันเยอะแยะเลย เสียเวลา เราไมเรียกคา Pitching Fee ซึ่งนั่นก็คือ
กลยุทธอีกอันนึง ผมบอกวามันเปนธุรกิจ ถาเปน 3 แหงจะชอบมากที่สุด ถาแขงแลวไมได เปนเพียงตัว
ประกอบก็ไมเอา เรามีลูกคาตองดูแล จึงไมแขง บางครั้งเราดูวาเรามีเอเจนซี่ไหนอยูบาง ถามีเอเจนซี่นั้น
เราก็ไมแขง มีเหตุผลหลายๆ อยาง ไมใชกลัวเคา ในสวนของ Pitching Fee กับลูกคา เราเปนแกะดํา
เราไมเขารวมเหมือนกับตัดแขนตัดขาตัวเอง ทําไมผมไมไดเปนบริษัทใหญนี่ เวลาแขงผมใชความคิด ผม
ไมไดลงทุนมาก ไมไดถายหนังเอาใจลูกคา แตงตัวเปนศรี ลูกคาผมไมทํา จริงๆ ผมก็ไมคอยแขง ลูกคา
ผมก็มีอยูแลว ก็ดูแลลูกคากลุมเดิม ทําใหดีที่สุดกพ็อแลว  อยากไดลูกคาเยอะๆ แลวไมมีประโยชน
สมมติทําลูกคา 50 ลาน 50 ราย ปนึงมีกําไร 10 ลาน กับปนึงทําลูกคา 100 ราย ก็มีกําไร 10 ลาน แลว
ทําไปทําไมมันอยูที่ Bottom Line และลูกคาพอใจ ผลงานออกมาแลวดี เราจึงไมคอยแขง ผมไมเขา จะ
บอกวา ผมเปนแกะดําผมไมแคร ผมจะบอกวานี่คือ ธุรกิจของผม ไมจําเปนตองตัดแขนตวัเอง ซึ่งถือวา
เปนกลยุทธหนึ่ง แตถาเปนอุตสาหกรรมตองการกําไร แลวตองการใหอุตสาหกรรมดีขึ้น ผมจะรวมอะไร
เกี่ยวกับวิชาชีพรวม แตนี่เปนกลยุทธทางธุรกิจเราก็ไมเขา นี่คือ วิธีการสวนหนึ่ง
ทรัพยากรบุคคลในสวนของปจจัยนําเขา

แตที่สําคัญที่สุด คือ ทรัพยากรบุคคลตองสรางทรัพยากรบุคคล ถือวาเปน Input ที่สําคัญ ถาม
วา สรางแลวมันจะหนีมั๊ย หนี เพราะวาบริษัทใหญมันซื้อตัวเกง มันฟาดหัวทีนึงแพง ๆ เลย ถาเศรษฐกิจ
มันดีขึ้น Cost มันจะตามมาดวย เพราะบริษัทอื่นจะมาแยงคนไป เราหวงการถูกแยงคนมั๊ย เราก็หวง แต
เราจะไมหยุดสรางคน เพราะถาอุตสาหกรรมทั้งอุตสาหกรรมมีคนดีหมดเราก็พอแบง ถาไมมีใครสราง
เลย ในที่สุดก็ตองแยงกันตลอดไป ถึงแมจะรับคนมีประสบการณมาแลวก็ตองสรางอื่น Input  อีกตัวคือ
Strategic thinking เนนกลยุทธงานทุกอยางผานการ Research ผานการวิเคราะห ในเรื่องสวยๆ งามๆ
ไดรางวัลเราไมเนน เนนแตใน Context ทุกอยางจะตองถูก Govern โดย Strategy ทําออกไปแบบมุข
ควายที่นี่ไมมี ที่นี่อาจจะมีมุขควายก็คือ สินคาตองอยูตัวแลว ก็ทําเรื่องใหเฮฮาในวงสังคมซะเรื่องนึง
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นานๆ โผลมาทีก็อาจจะทําแตเราไมตองการมุขควาย และเราไมตองการรับรางวัลโดยที่สินคาขายออก
ไมได เราเนนอยางเดียวคือ ขายของ Input ทางความคิดมันจําเปนตองตามTrend เราตองดูวามัน
เปลี่ยนไปทางไหน คุณคาของสังคมเปลี่ยนเราตองรูวามันเปลี่ยนไปทางไหน ประเทศไทยเปนประเทศที่
ตาม แตถามวาเราสรางคุณคาของเราเองมั๊ยเราก็สราง เราตองรูวาสังคมกําลังอยูตรงไหน Trend เมือง
นอกที่เขามามีบทบาทแคไหน เราตองรู และเราตองตามใหทัน เหลานี้เปน Inputที่กระทบโดยสภาวะ
แวดลอมที่เราตองรู
ระบบ

เรามีระบบแตเราตองยอมรับวาเราเปนมนุษย ในขณะที่มีระบบ แตก็ไมใช Robot ระบบหาก
เปนเชนนั้น มันก็จะแข็งแหงแลง ไมมีน้ําใจ ไมมีสัมพันธภาพ สิ่งที่เราพยายามทําขณะนี้ คือ พยายาม
Takecare  เร่ืองของระบบ ขณะเดียวกันระบบตองมีอารมณ ตองมีสัมพันธภาพ คือส่ิงที่เราพยายาม
สรางอยู แตวามันก็ไมงาย แตพอเรา Build ใหเปนวัฒนธรรมแลว ถามันอยูตัวแลว มันจะไปของมันเอง
ที่นี่ทําผิดก็ไมไดจะฟนใหตาย ก็พยายามถอยทีถอยอาศัย แตยืนยันวาคนไหนที่ไม Produce เราก็ไม
ตองการ เรา Mix วิธีการบริหาร Mix ทั้งตะวันตก และตะวันออก ยังมีความรูสึกตลอดเวลาวา วิธีการ
ของตะวันตกนาจะไดผลมากกวา เคาผาน research เคามีระบบเคาอะไรตางๆ รับเคามาใช มันก็งาย
เรา Follow แตในขณะเดียวกัน เราก็พยายามจะรักษาความเปนไทย หรือความเปนจีนใหยังอยู เราก็
ศึกษา Zen เตา ซึ่งก็สามารถนํามาใชประโยชนไดเหมือนกัน

ธุรกิจเอเจนซี่เปนธุรกิจที่ Spoil เปนธุรกิจที่เราซื้อเวลา เวลาเปนเรื่องใหญ งานนี้ 2 วันตองเสร็จ
แตเราตองจายเงินมากกวา 3 เทาตัวกับการทําใน 5 วันเราก็ตองจาย การตอรองเอเจนซี่ทั่วๆ ไปมักไม
ตอรอง แคขอใหไดมา ก็เลยเปนนิสัย คนเอเจนซี่คิดวาเปนเงินของลูกคา แตเราไมยอมใหเปนอยางนั้น
เราไมสามารถที่จะใชเงินซี้ซั้วได ทุกบาทที่จะใชก็จะพยายามให Cost Down ไมฟุมเฟอย เอเจนซี่อ่ืน
อาจจะพยายามทําอยู แตอาจจะเปนอีกรูปแบบหนึ่ง  หัวใจของการแขงขัน เรา Professional ผมคิดวา
งานทุกชิ้นเรามีคุณภาพ เราพยายามที่จะทํางานเปนทีมเดียวกันกับลูกคา เราดูแลลูกคา เราดูแลธุรกิจ
ของเคาจริงๆ ฟงดูเกินตัวไปหนอยแตจริงๆ แลว เรา Mind ธุรกิจของเคา นี่คือ หลักการ และ Flexible ใน
หลายลักษณะ

ถาลูกคาบอกวาผมไมมีเงินเลย คุณชวยผมนะ ผมก็ชวย อาจจะไมถึงกับฟรี คือ ไมกําไรเลย เรา
ก็ทําให ไมจําเปนตอง Claim Value ทั้งหมด สิ่งเหลานี้ก็เปน Strategic หลายตอหลายอยาง
ปจจัยนําออก

Output ที่เราทําไป ผมเชื่อวาเราพอใจ และลูกคาก็พอใจ จะเห็นวาลูกคาที่อยูกับเราไมคอย
เปลี่ยนไปไหนจะอยูกับเรานาน เราก็เห็นสินคาที่เราทาํก็โตกันเกือบทุกตัว ถามวามี Fail บางมั๊ย มี แต
อัตรา Fail มันนอยมาก  สวนใหญก็จะเปนลูกคาที่ทําแลวเห็นผลงานแลวเราก็มีสวนที่จะพัฒนาสินคา
เคาใหมันโตขึ้นมาเรื่อยๆ 25 ป ที่ผานมาผมวาผมสรางสินคาเยอะแยะในตลาดทั้งที่อยูกับเรา ทั้งที่ไมอยู
กับเราก็โตขึ้นมา ผมวาพนักงานทุกคนที่อยูกับเราก็พอใจ หลายๆ คนออกจากเราไปก็ไดดี หลายคนที่
ออกจากเราไปก็ไปเปดธุรกิจของตัวเอง กเ็ปนสิ่งที่นาภูมิใจ ผมคิดวา So far output ของเรา ผมพอใจนะ
คิดวาเปนสิ่งที่ดี ถามบอกวากําไรพอใจมั๊ย กําไรไมพอใจ
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ลูกคาสวนใหญเปนลูกคาไทย ถาจะหาอีกก็มีอีก สวนใหญลูกคาจะเขามาหา ผมไมมีปญหามัน
ไมมีปญญาทําอยูตอนนี้ คือ อยากจะขยายนะ ไมใชไมอยาก แตเราก็ไมกลาขยาย เพราะขยายแลว
พนักงานของเรา Load เยอะไป หามรุงหามค่ํา สุขภาพรางกายไมดี จิตไมดี อะไรอยางนี้ผมก็ไมอยาก
ทุกวันนี้มันก็หนักอยูแลวผมก็ไมอยากใหมันหนักขึ้น ขณะเดียวกันเราก็ไมตองการใหลูกคา ที่เราทําทุก
วันนี้เสีย แตถาโทรเขามาแลวถามวาเราอยากทํามั๊ย เราอยากทํา

ชวงที่เศรษฐกิจฟองสบูที่อยูไดเพราะเอเจนซี่เรามีคุณภาพ ลูกคาก็ไมหนี ขณะเดียวกันเราก็มี
การปรับองคกร Dawn Sizing ใหเล็กลงอยางคอยเปนคอยไป ทุกอยางตองประหยัดขึ้น มันก็รอดมา
ดวยดี ประเด็นหนึ่งเราไมไดกูเงินเราก็ไมมีภาระเรื่องหนี้ ก็เปนประเด็นที่สะสมกันมา คอย ๆ ทําไมไดตูม
ตาม อยากจะขยายใหญ ลงทุนเยอะแยะ เราตองคอยๆ ไป

เร่ิมตนจากการเขามาในวงการโฆษณา จากรุนพี่ในวงการเขามาบรรยาย ก็คือ ความชอบ พอ
จบก็เลยลองสมัครดู เปนลูกจางเคามา 10 ป แตในใจลึกๆ ผมตองการเปนเถาแก ตั้งแตเด็กๆ คิดวายัง
ไงตองเปนเถาแก ยังไงก็ตองเปนธุรกิจของตัวเองก็คิดมาตลอด ก็วางแผนแลวก็เร่ิมทําบาง 10 ปใหหลัง
ก็ออกมาทํา เร่ิมตนก็เหมือนทุกคนแหละ ก็คือ ไมรูจริงบาง อะไรบาง แตความที่เราตั้งใจทํา มุงมั่นแลว
เปน System ไมวอกแวก และที่สําคัญคือ  พยายามยึดลูกคาเปนหลัก พยายามที่จะไปกับลูกคา ทําให
เคาดีที่สุด เพื่อใหเคาอยูกับเรานานที่สุด เพราะฉะนั้นฐานที่ใชในการพัฒนาธุรกิจ คือ ตองมีฐานลูกคาที่
ดีเพราะฉะนั้น 25 ปที่ผานมาตองยอมรับวา เราพัฒนาฐานลูกคา และเกาะกับลูกคาพอสมควร เรียนรู
จากลูกคา เรียนรูจากตัวเอง สรางคน ธุรกิจโฆษณา มันก็คือ ธุรกิจ มันตองบริหารอยางเดียวกับธุรกิจ
มาบริหารแบบเดียวกับ Creative Artist เจงทุกรายจะบอกให หรือไมก็จะหมดตัว ถึงแมวาเจาของบริษัท
โฆษณาจะเปน Creative แตเคาตองมี  Sense ดานธุรกิจ ฉะนั้นนั่นคือ แนวทางที่เราทํามา 25 ป ก็มีกล
ยุทธอีกหลายอยาง เชน เรารูวาโฆษณา เทคโนโลยีมาจากขางนอกมาก เราก็พยายามจะหาเพื่อน
Alliance จากเมืองนอกเขามาก็มีการแลกเปลี่ยนขอมูลเปดหูเปดตาไปสูขางนอก ขางนอกเคาทําอะไร
กันบาง ตองอานตําราบาง ตอง Absorb ความรูเขามาตลอดเวลาที่สําคัญที่สุด เมื่อโลกเปลี่ยน เมื่อ
สังคมเปลี่ยน เมื่อสังคมโลกเปลี่ยน เราตองเปลี่ยนตามจะอยูเหมือนเดิมไมได เราตองพัฒนาตัวตาม
ตลอด ทุกวันนี้เราก็ยังอยูได เราก็ยังทันสมัยพอสมควร ไมไดลาหลังใคร พูดอะไรก็รูเร่ือง กลยุทธที่เรา
เสนอก็ไมไดลาหลังไปกวาชาวบานแนนอน แตถาถามวามีระบบคอมพิวเตอรแบบเลิศหรูที่สุดมั๊ย เราไม
มี ไมจําเปนก็ไมจําเปนตองไปใชมันใหเสียตังค เราประหยัดที่สุด แตเรามี Macintoch รุนลาสุด อะไรที่
เราทําใหงานลูกคาดี เรามี แตอะไรที่มันไมจําเปนทําใหเราทํางานงายขึ้น แตไมคุม ไมไมเอา
การบริหารในแผนกครีเอทีฟ

ครีเอทีฟก็มีครีเอทีฟไดเรกเตอรก็ดูแลงานของเคาเอง ก็เหมือนกับทุกบริษัทก็มีแผนก Research
Account Planning มี Strategic Planning เหมือนกับบริษัทยักษ ผมก็มี ทําไดหมด แตอาจจะทํามาก
เทาเคาไมไดบางเรื่องเราอาจจะสูเคาไมได แลวเราทําใหลูกคาเราไดมั๊ยเราทําไดอะไรทําไมไดเราก็
Souce เอาจากขางนอก เอามาชวยบาง แตเราพยายามที่จะทําเองเพื่อให catagority เปน  Asset ของ
เราเราไมจาง Freelance เพราะ Freelance มันจะเปนชั่วคราวใชแลวก็ไป มันไมกลายเปน Asset
เพราะฉะนั้นเราจะ Built ของเราเอง เพื่อใหมันเปน Asset เมื่อเปน Asset มันก็จะพัฒนาตอนสุดทายได
จายครั้งก็ไดคร้ัง จาย 2 คร้ังก็ได 2 คร้ังไมอยูกับเรา
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เราพยายามจะทําใหทุกคนทํางาน focus และใชหัวคิดในการทํางานที่นี่มีแผนก Strategic
Planner  มี Planning Board มีคณะกรรมการที่ Senior หนอย  ที่มีหัวทางดาน Strategy ในการคิด
Strategy ก็จะมี 4 - 5  คน  ก็จะคุยกัน เพราะแตละคนก็อาจจะมี Depth ไมเหมือนกัน ก็จะกําหนดกล
ยุทธ วาเราจะแกปญหาใหกับสินคาตัวนี้ ๆ  อยางไร จะสรางโอกาสอยางไร เราก็จะเขียนเปนกลยุทธลง
มา บางครั้งในบางเรื่อง เราตอง Researcg เพื่อหาวา ที่เราคิดมันถูกมั๊ย ถามันไมถูกก็ตองแกใหม
Strategic Planner ก็จะมาจาก Marketing บาง Research บาง แตที่สําคัญที่สุดคือ ตองเปนนักคิด นัก
แกปญหา แนนอนที่สุดตองมีประสบการณ ตองมีจินตนาการ เปนนักคิด สามารถที่จะกําหนดแนวทาง
ได วาเสนทางเดินของตราผลิตภัณฑนี้จะเดินอยางไร เจอปญหาจะแกอยางไร แตอยางไรก็ตามเราก็
ตองการคนที่ทําหนาที่อยางอื่น ที่คิดเปนดวยเชนเดียวกัน
ในสวนของ MEDIA

Media Indipendent กระทบกับเรา เพราะทุกวันนี้ก็เจาะทะลวงตัดราคา เพื่อที่จะแยงลูกคา
ของเรา แตถามวา ณ วันนี้เราถูกแยงลูกคามั๊ย ไมเลยเราก็มีความสามารถในการขาย เราก็มี Media
Palnner มีชื่อขอมูลของเรา ชาวบานมีเราก็มีไมไดตางกันตรงไหน ตางกันที่เคาตัดราคาเทานั้นเอง ตอน
นี้คิด 17.65 % คิดไมไดแลวเราคิดตามขนาด ถาใหญก็ถูกหนอย ถาเล็กก็แพงหนอย แตไมมีใครจาย
17.65 % แลว จริง ๆ อุตสาหกรรมนี้เคาใชในรูปของ Fee เรายังคิดเปนคอมมิชชัน เพราะ Creative กับ
Media อยูในหลังคาเดียวกันเลยคิดเปน Commission
การเติบโต หรือขยายตัวของบริษัท

ถาเศรษฐกิจขยายตัวเอเจนซี่จะขยายตัวตามแตไมขยายแบบฮวบฮาบ เราตองขยายคนตองมั่น
ใจวา คนของเราดีพอที่จะรองรับธุรกิจไมใชไปเอาธุรกิจมาแลวคอยหาคนเราจะพยายามทํางานใหมีงาน
เกินจํานวนคนอยูเล็กนอย แตเราจะไมใหงานเกินจํานวนคนมากเกินไป แตเราก็จะไมหาคนมากเกินไป
ใหงานอยูในระดับมากในระดับพอที่จะทําได

คุณบัณฑิตย บางออ
ตําแหนง Managing Director
บริษัท APPROACH ADVERTISING

สภาพแวดลอมที่มีผลกระทบตอธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนเสมือนระบบที่ไดรับผลกระทบจากภายนอก เชนสภาพแวดลอม คู

แขง ลูกคา กฎหมาย การรวมตัวของบริษัทตัวแทนโฆษณา ผมมองวาเปน Nature ของธุรกิจทั่วไปไมใช
เฉพาะของธุรกิจตัวแทนโฆษณาอยางเดียว เพราะเราถือวาเราเปนธุรกิจบริการเชนเดียวกับธุรกิจอ่ืนๆ ที่
จะตองไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอม ดังนั้นธุรกิจทุกขนาดจะตองรูจุดยืนของตัวเองวาจะตองตอสู
อยางไรเพื่อไมใหเกิดขอเสียเปรียบ ซึ่งในบางสถานการณที่เปนขอเสียเปรียบก็สามารถมองไดวาเปนขอ
ไดเปรียบ ทั้งนี้อยูที่มุมมองในการบริหารองคกร

กอนที่จะมองถึงปญหาตองมองที่วัตถุประสงคขององคกรกอนวามีเปาหมายวาตองการอะไร
ถาถามผมบริษัทผมเปดมา 16 ปแลว สิ่งที่ผมมุงหวังในการเปนผูบริหารคือการ Set Agency ที่มีคุณ
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ภาพซึ่งสิ่งนี้เปน Concept หลักที่ผมไดวางไว โดยเหตุผลที่วาทําไมคุณภาพจึงเปน Concept หลักของ
งานก็เพราะงานโฆษณาเปนงานที่ตอง Publish ออกไปสู Mass งานเหลานี้จะ Represent ตัวองคกร
ดังนั้นความใหญหรือเล็กขององคกรจึงไมไดข้ึนอยูกับคุณภาพของงาน แตอยูที่เปาหมายที่วางไวมาก
กวา ถาองคกรไมไดคํานึงถึงคุณภาพ ทํางานไมเปนมืออาชีพความอยูไดหรืออยูไมไดขององคกรมันก็จะ
มองเห็นไดเลย

16 ปของ Approch เจอผลกระทบมาหลากหลาย ไมวาจะเศรษฐกิจฟองสบู การเกิดขึ้นของ
Media House ซึ่งทําใหเกิดการตัดราคาเปนผลกระทบหนักตอบริษัทอยางเรา เพราะบริษัทโฆษณาของ
ผมไมไดเปน Graphic House หรือทําดานใดดานหนึ่งโดยเฉพาะแตเราเปน Full Service Advertising
ขายงานดาน Marketing Strategy Creative Media ซึ่งรายไดหลักมาจากงานดาน Media เรามี
Support จากงานดาน PR ซึ่งทั้งหมดเปนกระบวนการที่ทํางานดาน Communication อยางครบวงจร
ถา Media มีผลกระทบกับเรารายไดที่เราไดถูกตัดไป รายไดหลักเราจะหาย เราอยูไมไดถาเราขายงาน
เฉพาะดาน Creative อยางเดียวหรือ Marketing อยางเดียวเพราะมันไมสามารถ Cover Fixed Cost
หรือ Cover ผลกระทบดานการบริหารงาน ดังนั้นการแกปญหาของเราคือ เราตองอธิบายใหลูกคาเขาใจ
ถึงผลกระทบของ Media House ที่เกิดขึ้นและมีผลกระทบกับเรา แลวเราจะ แลวเราก็จะพูดถึงการ
เปรียบเทียบเมื่อลูกคาไปซื้อเองกับซื้อจากเรา และ Value Added ที่เคาจะไดจากเรา ถาลูกคาซื้อ
Media เองโดยตรงโดยไมซื้อจากเรา เคาจะขาดดาน Consult เพราะเคาซื้อ Media เปน Job งานที่ได
จะขาดความตอเนื่อง Media House อาจจะไมแนะนําลูกคาในดานของ Merchandising Strategy ซึ่ง
จะทําใหการวางแผนขาดชวง ซึ่งสิ่งเหลานี้ เปนการแกปญหาในเบื้องตน
เอเจนซี่ใหญ และเอเจนซี่เล็ก

ผลกระทบที่เกิดขึ้นกับองคกรใหญและเล็กมันก็มีขอไดเปรียบตางกันขอเสียเปรียบขององคกร
จะเปนเรื่องของ Knowhow ขอมูลดาน Marketing Service ซึ่ง Agency ใหญจะไดเปรียบกับส่ิงเหลานี้
เพราะสินคาบางตัวไมไดขายที่เมืองไทย แตขายไดทั่วโลก ดังนั้น Concept ทุกอยางจะถูก Prove มา
แลวจากทั่วโลกดังนั้นทฤษฎี หรือแนวคิดถูกกลั่นกรองมาพอ สมควรแลว ซึ่งทั้งนี้ Agency Local อยาง
เราขาดเพราะเราไมมี Know How แบบนี้หวงัในทางตรงกันขามหากมีสินคาเกิดขึ้นในเมืองไทย แตมี
ความคลายคลึงกับสินคาตางประเทศ Agency ใหญสามารถหาขอมูลจาก Head Office ไดเลยวาสิน
คาครั้งนี้มีวิวัฒนาการอยางไร พฤติกรรมผูบริโภคเปนอยางไร กลุมเปาหมายเปนอยางไร ซึ่งเปนสิ่งที่
Local Agency เสียเปรียบ
คา Commission

ตอนแรกก็ 17.65% เปลี่ยนเปน 15% ระยะหลัง 10% 12% 1. ระยะหลังกลายเปน Annual
Fee หรือคาที่ปรึกษารายเดือนโดยตีกรอบจากเนื้อหานั้นๆ Average Budget ตอป เนื้องานจะมีอะไร
บาง การ Metting ของงานมีอะไรบาง ก็จะคิด Cost ในเรื่องของการสราง Concept สราง Brand
เปนตน โดยแปรสภาพจาก Service Fee เปนคาของการเปนที่ปรึกษา อาจตี Cost เปนรายชั่วโมง โดย
งานนี้ตองใชความคิดของใครบาง แลวตีออกมาเปนชั่วโมง แลวคอยตีออกมาเปนรายเดือนแทนที่จะคิด
เปนคาบริการตามสื่อนั้นๆ เชนเดือนนึง 800,000 200,000 ก็ข้ึนอยูกับขอตกลงที่วางไวกับลูกคา 2. เปน
การตีจากยอดขาย โดยมีขอตกลงกับลูกคาวาสินคานี้ตอปจะขายไดเทาไหรกี่เปอรเซ็นตซึ่งสวนที่โตก็
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อาจ Turn Back มาเปนผลตอบแทน วิธีการเหลานี้ข้ึนอยูกับ Business Rule ไม Fix ตายตัวลูกคาบาง
รายยังยินดีที่จะจาย Agency Fee อยู เพราะลูกคาบางรายไมอยากเปดเผยในเรื่องของยอดขาย
เมื่อเปรียบเทียบเอเจนซี่ขนาดใหญ

ในขอเสียเปรียบ บางครั้งผมมองวามันมีขอไดเปรียบ คือ1. Agency ขนาดกลาง และขนาด
ยอมมีการทํางานใกลชิดกับลูกคามาก องคกรใหญจะมองถึง Financial Effective เทานั้นดังนั้น ผู
บริหารระดับสูงจะไมลงไปยุงกับการทํางานตรงนี้ดังนั้นตัวแทนโฆษณาขนาดกลางและขนาดยอมจะให
ความใกลชิดในดานของ Key Management แตอยางบริษัทผมถาเปน Meeting สําคัญผมจะเขาไปรวม
Meeting เอง ซึ่งลูกคาจะสบายใจเพราะ MD มาเองมีปญหาอะไรจะมีการแกไขโดยตรงไดอยางทัน
ทวงที ไมตองรอ Process วาตองกลับไปปรึกษานายวาจะ Say yes or no ผมทําตรงนี้ผมแกปญหาได
Deal งานไดเลยตอรองกันไดโดยตรง ตัวแทนโฆษณาขนาดใหญจะไมสามารถแตะในสวนนี้ได คนที่
Deal งานตอรองไมได การเขาถึงเรื่องราคาในรูปแบบนี้เปนอีกขอไดเปรียบของตัวแทนโฆษณาขนาด
กลาง และขนาดเล็ก องคกรของเราไมวางานที่รับมาจะใหญหรือเล็ก เราใหความสําคัญเทาๆกันไมได
ขีดตัวเลขวา Budget มากหรือนอย จะทุมเทเทาไหร ดังนั้นความทุมเทจึงเปนขอไดเปรียบขององคกรเรา
เราอยูไดเพราะความทุมเท ความเขาไปใกลชิดกับปญหานั้นๆ การตอบสนองกับลูกคาทันที ส่ิงที่ลูกคา
จะไดจากองคกรคือ ผมใช Experience ทั้งหมดที่ผมมีอยูในวงการโฆษณา คือคําแนะนํา การมอง
อนาคต การแกปญหา ลูกคาจะไดรับความคุมคา ผมเชื่อวาลูกคายินดีจะจายเงินใหกับคนมีประสบ
การณมากกวาที่จะตองไป Deal งานกับเด็กที่ทํางานมา 3-4 ป สิ่งที่เราสูไมไดก็คือ Credit ชื่อเสียงใน
ความเปน International แตถาลูกคาหวังกับเนื้องานจริงๆ ณ วันนั้นก็ไมใช
ปจจัยนําเขา ทรัพยากร มองวาเปนอยางไร

จริงๆองคกรเล็กไมไดมีความดอยกวาในเรื่องของบุคลากร เพราะหากงานเราตองการ Creative
มือดีผมสามารถจาง Creative Freelance ซึ่งคุณภาพไมตางกันเลย แตผมไมจําเปนตองจาง Creative
Director มานั่งเปนตัวเปนตนอยู ผมไมจําเปน แตเมื่อมีงานผมสามารถเลือกใชคนที่เหมาะสมกับเนื้อ
งานได เพราะผมอยูตรงนี้ผมรูวาใครทําอะไรได ใครทําอะไรไมได ดังนั้นสิ่งที่ลูกคาไดรับจะเหมือนกัน แต
ผมไมใช Broker ผมเปนคนคุมงานทั้งหมด ผมไมไดดอยในแงของบุคลากร
Agency เล็กอยูไดเพราะมี Standard ของตัวเอง เพราะงานที่ต่ํากวา Standard ผมไมทํา

ผลกระทบในแงของบุคลากร มันอยูที่วา Key ในแงของการมองงานนั้นมากกวา ในแงของการ
Pittch งาน ผมก็จะมองวามันคุมมั๊ยคูแขงเราเปนใคร มีโอกาสมั๊ย ถาไมมีโอกาส เราก็ไมแขง เสียเวลา
สติปญญา บุคลากร กําลังใจ เราตองประเมินสถานการณวาคุมคามั๊ย
สิ่งแวดลอมมีผลตอปจจัยนําเขาหรือไม

องคกรขนาดยอม ถา Flexible ก็อยูได เชนเศรษฐกิจไมดี ลูกคาตัด Budget องคกรใหญรับงาน
แบบนี้ไมได แตผมรับได ภายใตกฎเกณฑของผมโดยดูความเหมาะสม การกําหนดกลยุทธในการดําเนิน
ธุรกิจ ถาเราทําตวัใหกลมกลืนกับสภาวการณ เปนตนออลูตามลง เราก็จะอยูได กอนเศรษฐกิจฟองสบูมี
Agency มากกวา 30 แหง แตหลังจากที่ผานภาวะนั้นไปเหลือไมเกิน 10 แหงที่เปน Full Service ดังนั้น
การอยูไดขึ้นอยูกับ Key Management วาจะนําพาองคกรใหตอสูสภาวะเหลานั้นไดอยางไร
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การบริหารงานบุคคลที่ดีเปนอยางไร
Agency อยูไดดวยคนที่เปนมืออาชีพ เพราะคนที่ทํางาน Agency ตองเปนคนที่มี Spirit มี

วิญญาณของความเปนนักโฆษณา มี Willing ในการทํางาน ผมเลือกคนจาก Graduation Experience
มี Challenge มีแสงในตัว ไมใช Learning By Doing Key point คือคนคุณภาพ
บริหารงานในบริษัทอยางไร

จริงๆแลวองคกรในขนาดกลาง และขนาดยอมมีไมกี่ Department หรอก แตเผอิญผมเริ่มตนมา
จาก Client Service จากการเปน AE จนมาถึงวันนี้ สมัยกอนทํางานเปนลูกจาง ผมไมไดทํางานสาย
เดียว ผมรักที่จะเรียนรูทุกตําแหนง Media ผมก็อยากรู Production ถายรูป ผมถายรูปไมเปนแตผม
อยากรูวาเคาถายรูปกันยังไง ถายหนังทํายังไง บริษัทผมทําทุกอยาง ถาเรารูจริง เราจะบริหารงาน
บริหารเวลาเปน เห็นงานแลวจะรู Process ตั้งแตตนจนจบกระบวนการ ถาถามวาผมบริหารงานยังไง
มันอาจจะเปน One Personal Management ก็ได แตคนที่รับลูกจากเราไปหรือทํางานตอจากเราไป
สานจากตรงนั้นได มีปญหาปรึกษาผม เราเห็นปญหา แตเราทําคนเดียวไมได ผมเขียน Copy Writer ที่
ดีไมได ผมวาดรูปไมเปน ใชคอมพิวเตอรไมเกง คิดงานไดไมดีพอ แตผมรูวางานที่ดี มันควรเปนยังไง มี
เดียที่ดีควรวางแผนยังไง เมื่อมี Key Person แบบนี้แลวถามวาจะบริหารงานยากมั๊ย ก็ไมยาก เพราะผม
รูรอบดาน สามารถคุมงานทุกอยางได เปนโครงสรางองคกรที่มี MD ดูแลทุกอยาง ทุกปญหา

เอเจนซี่ของผมอาจจะตางจากเอเจนซี่อ่ืนดวย Over Head ที่ไมสูงมากนัก ผมไม Prefer การทํา
ธุรกิจแบบหมาไลเนื้อ ผมทํางานโฆษณาแลวมีความสุข ไมอยากทําไปเหนื่อยไปเพื่อหารายไดมา
Support คาใชจาย เพื่อหลอเลี้ยงชีวิตตัวเอง

ผมจะพยายามทําใหทุกคนในองคกรอยูไดอยางมีความสุข ผมวางานโฆษณาความกดดันมันมี
เยอะอยูแลว งานโฆษณาไมใช Machine สั่งมาออก สั่งมาออก ส่ิงที่จะไดคืออารมณ ตองผานกระบวน
การกลั่นกรอง วิเคราะห นําเสนอ ถาเราทําเหมือน Machine แขงกับเวลาเพื่อเอารายไดเขามา ซึ่งเราไม
เปนแบบนั้น ทํางานที่นี่มีความสุข แตก็มีแรงกดดัน เราไมเนน Quantity แตเราเนน Quality ถามวา
Approach งานแพงมั๊ย แพง ผมวาใกลเคียงกับอินเตอร แตสิ่งที่ลูกคาจะไดคือคุณภาพ ความพึงพอใจ
กลยุทธที่ใช

ในสวนของกลยุทธ ผมเกิดมาเปน Marketing ให Marketing นํา Trend ที่อ่ืนจะชูโรงดวย
Creative ไดรางวัง ผมวางานโฆษณาเปนสวนหนึ่งของธุรกิจ ของงานในสวนของ Marketing โจทยตอง
ถูก ตองวิเคราะหกลยุทธ Marketing ใหมากๆ Approach จึงใหความสําคัญดานกลยุทธดาน
Marketing กอนที่จะเขาสูกระบวนการของ Creative
ปจจัยนําออกของบริษัท

ปจจัยนําออก เราเปน Full Campaign ไดรับผลกระทบจากกระบวนการบริหารยังไง งานที่เรา
ทํามีบทพิสูจน คือความพึงพอใจของลูกคา เจาของสินคา เมื่ออกสูสายตาประชาชนแลว ยอดขายเคา
Success ตามเปาหมาย Contract ที่ตอเนื่องกับเราก็จะเกิดขึ้น ลูกคาแนะนํา หรือบอกตอก็มีถา
Success คําแนะนําของลูกคาเปนเครื่องบงบอกไดดีเชนกัน มลีูกคาที่อยูกับเรา 8-9 ป ไมไปไหน ถาไม
เวิรคก็คงหลุดไปนานแลว ลูกคาบางรายเริ่มตนจาก Small Business ตอนนี้ก็เติบโตแลว Advertising ก็
มีสวนชวย แตไมใชทั้งหมด อยูที่สินคาคุณภาพดีมั๊ย ลูกคาไปซื้อจากการดูโฆษณาแลวกลับมาซ้ืออีกมั๊ย
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Advertising จะตอบสนองในสวนหนึ่งเทานั้น แตคงไมใชวาจะ Success หรือ Fail เพราะ Advertising
ตัวเดียว
ทําอยางไรจึงจะอยูรอด และเติบโต

จะประสบความสําเร็จตองทํางานอยางมืออาชีพ ตองวิเคราะห การที่จะเติบโต และอยูรอด เรา
จะตองทํางานหนักข้ึน แลวก็ทํามาตรฐานของตัวเองใหสูงขึ้น ตองเขาใจตลาดอยางชัดเจน เกาะติดใน
สวนของ นวัตกรรมใหมๆ ส่ือใหมๆ Trend ของตลาด คนทําโฆษณาตอง Alert ทุกธุรกิจก็คงเหมือนกัน
ตองเกาะติดสถานการณ

เราเปนผูดูแลสังคม เกาะติดสังคม งานโฆษณาที่ดี ตองกาวล้ําสังคมไป 1 Step ตองหูตาไว
ชางสังเกต ทําการบานมาอยางหนักอีกอยางนึงก็คือ ตองมีความเปนมืออาชีพ เราจะอยูรอดไดถาเรา
เปนมืออาชีพอยางแทจริง พอเกิดปญหาเศรษฐกิจ ตัวปลอมนะตายไปหมดแลว เหลือแตตัวจริง แตก็มี
ปญหารุมเราเกิดขึ้นมามาก

ปจจุบันเรารับโลกตะวันตกเขามาพอสมควร ในอนาคตผมวิเคราะหวา เอเจนซี่แตละแหงจะ
กลายเปน Specialist มากขึ้น จะมีความชํานาญเฉพาะดานมากขึ้น เชนเอเจนซี่ A ชํานาญดานรถยนต
ลูกคาก็จะแหไป เอเจนซี่ B ชํานาญดาน Consumer Product Personal Care ลูกคาก็จะแหไป เพราะ
มันมีการตัดชวงระหวาง Media กับ Agency อนาคต Media House จะ Cover หมด แตผมคิดวายังไม
ใชตอนนี้ คงอีก 5-10 ปขางหนาอนาคตจะเปน Agency Marketing กับ Creative ขายงานดาน
Consult ความลับของลูกคาก็จะถูกตัดไป
มีเดีย

Media House เปนประโยชนกับลูกคา เจาของสินคาโดยตรง สําหรับผม Deal กับ Media มา
16 ปแลวผมไมตองการตัด Connection ตรงนี้ แตอาจจะดีสําหรับเอเจนซี่เกิดใหม ที่จะซื้อกับโบรคเกอร
พวกนี้ อนาคตสําหรับผมก็ข้ึนอยูกับสภาวการณ ซึ่งเมื่อเปนเชนนี้แลวเราจะบริหารในแผนก Media โดย
ตองทําใหลูกคาพึงพอใจ รูสึกวาที่ซื้อส่ือกับเรานั้นคุมคา ทั้งผลตอบแทน และประสิทธิผล มี Impact เรา
ใหการ Consult ดวยนอกเหนือจากการซื้อ และมีขอมูล Support เปนคุณคาเพิ่มใหลูกคา Client
Service  เราเนนที่ Marketing
ครีเอทีฟ

Creative เราไมมี Creative ประจํา เราจะดูงานที่เขากับ Creative แตละคน เราจะจางงานเปน
Consulting หรือ Freelance ตองรูจักเลือก Creative ใหเหมาะกับงาน จะเขาถึงกลุมเปาหมายไดดี

คุณเดชา ต้ังปณิธานสุข
ตําแหนง CEO
บริษัท BBDO

สภาพแวดลอมที่มีผลกระทบกับบริษัทตัวแทนโฆษณา
สภาพแวดลอม เปนทั้งโอกาสและเปนทั้งผลกระทบ โอกาสคือ สภาพเศรษฐกิจที่เติบโต คอน

ขางรุนแรง ซึ่งเริ่มมาต้ังแตปที่แลวเริ่มเติบโต 7 % ปนี้ แค 2 เดือนแรกเติบโตขึ้นมา 28 % บอกไดวา
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อุตสาหกรรมนี้กําลัง Enjoy กับการเติบโต ซึ่งเปน 3 เทาของ GDP ในประเทศ มันมีอะไรเขามานั่นคือ
ลูกคาใชเงินมากขึ้น ไมเชนนั้นตลาดคงไมเติบโตขึ้นมาขนาดนี้ อุตสาหกรรมไหนละ ? ที่ทราบๆ กันอยูก็
คือ อุตสาหกรรมเทเลคอม รายไดสูงขึ้น รวมทั้งเศรษฐกิจรากหญาที่รัฐบาลทํา ของขายไดมากขึ้น
โอกาสที่จะใชเงินดานการโฆษณาก็มากขึ้น สมัยกอนคนใชโทรศัพทมือถือ จะเปนผูมีอันจะกิน แต
ปจจุบันแตตอนนี้คนงาน คนใช คนขับรถ ก็มีแลว ลูกคาสวนใหญเร่ิมขายดี อุตสาหกรรมโฆษณาก็เจริญ
เติบโตตามสงผลใหธุรกิจดีขึ้น แตผลในเชิงลบ คือ ทรัพยากรบุคคล Advertising is People Business
Advertising ก็คือ คน แนนอนตอนนี้เกิดภาวะขาดแคลน ตองยอมรับวาชวงเศรษฐกิจตกต่ํา ทุกที่ตัดคน
หมด ไมไดรับคนใหมเขามาทําใหบุคลากรในอุตสาหกรรมไมไดเติบโตขึ้น พอมันโตขึ้นมา 17 %, 12 %
คนก็ไมไดขึ้นตามในชวง  Lay Off คนใหมไมไดจางเขามา คนในวงการขาดแคลนมาก ๆ ตอนนี้มีการซื้อ
ตัวรีบ ๆ จบเขามาทํางานตอนนี้เงินเดือนดี มันก็จะเปนอีหรอบเดิมกอนฟองสบูแตกที่มีการแยงตัวคน
เกงๆ ก็จะไดรับ Offer มี Turn Over Rate สูงขึ้น เราก็ตองรักษาความตอเนื่องในการทํางานกับลูกคา ซึ่ง
เปนตัวหลัก เพราะเปน Life and Blood ของเอเจนซี่

Cost Inflation ก็คือ ตัวเงิน OK รายไดอาจจะมากขึ้น แตสินคาและบริการแพงขึ้น ลูกคามีการ
ตัด มีการขอสวนลด และเอเจนซี่ก็มีอัตราการจางคนก็สูงขึ้น Cost ของ Agency ก็สูงขึ้น ก็อาจจะ
กระทบกับผลกําไรของบริษัทได เพราะ Cost สูง สําหรับ Agency Cost ของการจางพนักงานถือวา
เปนตนทุนที่สูงที่สุดถือวาเปน Over Cost มากกวา 50% ปจจัยทางดานการเงินของเอเจนซี่การบริหาร
ตนทุน ปจจุบันตนทุนสูงขึ้น เวลาเศรษฐกิจไมดีตั้งแตป 97 ลงมา Cost จะนิ่ง คาเชาไมมีการขึ้น เงิน
เดือนเผลอๆลดต่ําลง ปจจุบัน Cost ตางๆมันสูงขึ้น คาเชา เงินเดือนพนักงานสูงขึ้นรวดเร็ว การที่คนออก
ไปหาคนเขามาไมใชถูกลง มันจะสูงขึ้นดวยซ้ําไป บริษัทเอเจนซี่จะรักษาคนไมใหเกิดการเปลี่ยนงาน
การที่ Cost สูงขึ้นกระทบกับผลกําไรของเอเจนซี่ก็มี ถาบริษัทไมสามารถเติบโตไดทัน เราตองเติบโต
มากกวา Cost ที่สูงขึ้น
เอเจนซี่ไทย และเอเจนซี่นอก

โอกาสของเอเจนซี่ที่มีตางชาติมารวมทุน จะมากกวาเอเจนซี่ไทย เพราะ Multi-National
Agency เนี่ยมีลูกคาที่เปน International Client เยอะซึ่งเปนสวนนึงที่เปนฐานของเอเจนซี่อยาง BBDO
ก็มี Pepsi Pizza Hut Lays FedEx ก็จะไดเปรียบกวา Local

ลักษณะการบริหาร ขอไดเปรียบที่นอกเหนือจากมีลูกคาเขามาคือ Know How ตางๆ ถาเปน
Local ก็ตองหาจากตํารา ของเรา Learning ตางๆมันมาจากบริษัทแม New York โดย Planning Tools
หรือ Training ตางๆก็จะมากกวา ทั้งนี้ Know How สวนหนึ่งก็ไมใชทั้งหมดหรอก จะทําให Office ตาม
ทันวิวัฒนาการของอุตสาหกรรมโฆษณาโลกเพราะมีการ Share Learning, Case Study, Information

การรวมตัวของคายใหญๆจะทาํใหการแขงขันเขมขนขึ้น คือถึงจุดนึง ก็เหมือนปลาใหญกินปลา
เล็ก ในโลกนี้แมกระทั่งบริษัทฝร่ัง พวกโดดเดี่ยวมีนอยมาก ก็ Take Over กันไป Take Over กันมา แม
กระทั่งผมก็จับมือกับบริษัทฝร่ัง กลุมใหญๆนั้นในสวนของการเจรจาทั้งในสวนของลูกคา และเอเจนซี่ก็
จะไดเปรียบมากกวา
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สภาพแวดลอมที่เกี่ยวของ
ยอนกลับไปที่ Environment อีกตัว ในเชิงกฎหมายก็มีเชนเรื่องเกี่ยวกับเหลา แอลกอฮอล มีผล

กระทบ แตเราไมมีลูกคากลุมนี้ สําหรับการแกไข ผมวา การทําธุรกิจ สภาพแวดลอมมีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา ไมสามารถ Control ได เราสามารถ Control ไดแคเพียงตัวเราเอง สําคัญคือเราตอง Expect
Environment   เราตองระวังสภาวะบางอยางบางครั้งเราไมทราบ ไมไดตั้งตัวมากอนก็มีทางออก
ความคาดหวังกับรางวัลทางดานความคิดสรางสรรค (ปจจัยนําออก)

การคาดหวังกับชิ้นงานโฆษณา BBDO ทั่วโลก เรายึดมั่นอยู 3 คําคือ The Work The Work
และ The Work เอเจนซี่เรามีความสามารถในการวางแผนกลยุทธ และความคิดสรางสรรคเพื่อสงไปยัง
กลุมเปาหมาย BBDO ตั้งมา 16 ป บริษัทแมตั้งมา 113 ปบอกไดเลย BBDO World Wide ไดรับรางวัล
Agency Network of The Year ในรางวัล The Most Creative Agency มาโดยตลอด 5 ปที่ผานมาอยู
ในอันดับ 1-3 มาโดยตลอด BBDO Bangkok เราก็มีชื่อเสียง ยอนกลับไป เดิมชื่อ Damask ป 1998 ก็
เปน BBDO Bangkok เราตั้งเปาวาจะเปน The Best Creative Agency ของเมืองไทย และเปน One of
Creative Agency ของโลกซึ่งในป 2002 Cann Report ก็ไดจัด Ranking ทั่วโลก
BBDO Bangkok ไดเปนอันดับ 9 ของ Most Awarded Agency ในโลก นี่เปนการเขาไปครั้งแรก เราจะ
พยายามรักษาระดับ และพยายามที่จะใหโลกรูวา BBDO Bangkok เปน Creative Agency ที่ดีที่สุด
แหงหนึ่งในโลก
ความคาดหวังดานผลกําไร

ทุกบริษัทมีแรงกดดัน จะเปนบริษัทไทย หรือมีบริษัทแม ตองมีเปาหมายดานผลกําไร ไมอยาก
ใชคําวาแรงกดดัน อยากใชคําวาเปาหมาย บริษัทที่เปดขึ้นมาไมใช Non-Profit Organization บริษัท
ตองโต เพราะคาใชจาย ตนทุนสูงขึ้น เงินเดือนพนักงาน 100 บาท ปหนาตองขึ้นไปอีก ถากําไรเทาเดิม
พนักงานคงไมไดเงินเดือนเพิ่ม บริษัทในชวงหดตัว คนที่กระทบดานแรกก็คือพนักงาน มันเปนแรงกดดัน
อยูแลวที่จะตองโตขึ้นไป นอกเสียจากวา เปนเจาของ อยางไรก็ตามก็มีแรงกดดันอยูดีวาจะหาเงินที่ไหน
มา
ความพึงพอใจของลูกคา

ความพงึพอใจของลูกคา เราสํารวจอยูตลอดเวลาวาลูกคา Happy มั๊ย เรามีการทํา Client
Value เพื่อประเมินความพึงพอใจของลูกคาจากผลการทํางาน วาตรงกับที่ลูกคาตองการ การสราง
ความสัมพันธกับลูกคา ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา มิใชเพียงงานครีเอทีฟที่ดี ตองเปนคูคิด
Partner กับลูกคาไดดวยใหลูกคารูสึกวาขาดเราไมได เหมือนมีแฟนแลวขาดเราไมได แตถาเปนแฟนที่
โหลยโทยเปลี่ยนใหมก็ได ก็อยากจะเปลี่ยน นี่เปนสัจธรรม ในโลกแหงความเปนจริงก็มีการเปลี่ยนลูกคา
เปลี่ยนเอเจนซี่ อาจเปนเพราะนโยบายเมืองนอกบอกใหเปลี่ยน หรือฝายบริหารเปลี่ยน ผูถือหุนเปลี่ยน
หรือเปนเพราะมีคนอื่นมาลด Fee ถูกๆ ก็มีปจจัยหลายประการที่กระทบความสัมพันธระหวางลูกคากับ
เอเจนซี่ แตถาเราสรางกรอบคุมกันตัวเองใหดี มาตรฐานเราดีทุกอยาง การที่จะเปลี่ยนแปลงมันก็ยาก
ข้ึน แตไมไดบอกวาเปนไปไมได
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กระบวนการบริหาร
ในสวนของกระบวนการบริหาร เชื่อวาทุกบริษัทจะผานขั้นตอนการวางแผน การจัดการ การนํา

และการควบคุมหมด อยางการตั้งเปา หรือ Planning เราวางไวแตแรก เราตองการเปน Best Creative
Agency of The World
องคกร

ในสวนของคนใหม พนักงานใหมที่เขามารวมงานเราจะทํายังไงให Hold เขามาอยูใน Culture
ของเรา เราก็มีการ Training เรายึดหลักของการ Coaching หรือเปนโคช อยางเวลาเลนกีฬา เวลาเตะ
บอล เคาจะบอกนักกีฬาวาตองทํายังไง หรือปรับเปลี่ยนยังไงหลังการแขงขัน เปนการ Train On The
Job คนที่นี่ตองไดรับการพัฒนาใหดีข้ึนตามปรัชญาการทํางานของเรา ซึ่งอันนี้ไมไดลอยอยูบนฟา ตอง
มีระบบ มี System ตางๆ ทํายังไงให Office นี้มีบรรยากาศ เคาบอกวา Advertising is People
Business ถาเดินเขามาจะเห็นบรรยากาศของที่นี่ เพราะคนที่ทํางานจะใชเวลาอยูที่ Office มากกวาอยู
ที่บานเยอะเลย มีบานกลับไปก็นอนแลวตื่นมาก็รีบมาทํางาน ทํายังไงใหเคารูสึกเหมือนที่นี่เปนบานของ
เคาเอง This is not the office but the place we get together มีความสุขดวยกัน ทํางานดวยกัน พูด
แลวมัน Ideal เหลือเกินนะ แตนี่คือมุมมองสําหรับพนักงานของ BBDO

ในสวนของผลงาน จะทํางานหวยๆออกไปไดยังไง เคาวัดกันที่งาน ทํางานออกไปตองใหคนฮือ
ฮา ที่หมาฆาตายจะใหรถทับ มีกระแสตอบรับดีมาก ทําเสร็จแลวทุกคนภูมิใจฮึกเหิม แตถาทําหนังหวยๆ
ออกไป ใครถามก็ไมกลาบอกเนี่ย มันเปนอะไรที่นาละอาย แตถาเราตองการความฮึกเหิมตรงนั้น เปน
นโยบายเกี่ยวกับผลงานของเราอยางที่ไดกลาวไปแลว
ระบบ

ระบบของเรา จริงๆแลวเปนระบบทั่วไป แตผมเชื่อในเรื่องของความสามารถของคนที่มา
Coaching ดวย กับ Tools ตางๆที่เอามาใช ไมไดวิจิตรพิสดารมากมาย แตเรามีเยอะเลย ซึ่งจะทําใหได
ภาพกวางเกี่ยวกับ Insight ของคนที่คลิกเขาไป แลวอยากจะซื้อสินคา อยางสมัยกอนถาอาหารตอง
บอกวาอรอย นั่นมันโบราณมาก ก็จากสิ่งที่เราหามาเปนภาพใหญก็จะไหลมาตามทอเล็กๆเพื่อใหได
What To Say ออกมา
ครีเอทีฟ

ในสวนของ Creative ระบบจะมีเยอะมาก ถาเคยอยูเอเจนซี่มาคงจะทราบวามันเริ่มมาจาก
รับบริฟจากลูกคา มาเปนเอเจนซี่บริฟที่เขียนจากเอเจนซี่ ไปยอยหา Consumer Insight วิเคราะห
Environment การแขงขันในตลาดตางๆ อะไรตออะไร จนมาถึงกลยุทธเปน What To Say ของมัน แลว
มาขยายตออีกมันจะเหมือนพีระมิด 2 อันที่เอาสวนแหลมมาชนกันที่มีคอคอดตรงกลาง ซึ่งจากภาพรวม
มาที่ What To Say แลวมาแตกอีกเปน How To Say วาจะขยายไปแตละกลุมยังไง Creative จะเปนคน
ทํา How To Say งานกอนออกไปก็ตองมีการ Review กัน ถาเครียดมากก็คิดอะไรไมออกหรอก แตละ
ทมีจะมีหัวหนา Group ระยะเวลาในการคิดอยูที่โจทยถาเปน New Product คิดเปนเดือนก็มีนะ บาง
คร้ังตองออกไปหาขอมูล ทํา Research กลุมเปาหมายที่ตางจังหวัด
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มีเดีย
การเกิดของ Media Agency กระทบกับเรา และกระทบทั่วโลก ตองอธิบายใหลูกคาฟง กวาจะ

เขาใจวาถึงแมวาจะไปใชมีเดียเอเจนซี่ ก็ตองจายเอเจนซี่หลักอีก 12% ไมใชไปจายแตมีเดียเอเจนซี่ 3%
5% เพราะบุคลากรในเอเจนซี่ทํางานมากกวาเยอะเลย กระทบไปหมดเราตองเปลี่ยนทัศนคติของลูกคา
ใหม นอกจากนี้การแขงขันไมใชเอเจนซี่ดวยกันนะ เอเจนซี่แขงกับ มีเดีย เอเจนซี่ที่เขามาเจาะยางตลอด
เวลา แนนอนก็มีปญหา แตทุกกลุมก็จะม ีมีเดียเอเจนซี่ของตนเองซึ่งตรงสวนนี้ก็ตองกระทบอยูแลว
เพราะมันมีตัวแปรเขามา
ทําอยางไรจึงจะอยูรอด และเติบโต

ทําอยางไรจึงจะอยูรอด ผมวาทุกอยาง แมกระทั่งสัตวตัวนอยๆ ก็ตองมีการปรับตัวเองตลอด
เวลา กับส่ิงแวดลอมที่เปลี่ยนไป เอเจนซี่ก็เชนเดียวกัน ตองปรับตัวตามสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนไป
เหมือนกัน อยางเรื่องมีเดีย ตอนนี้ก็มีการคิดคาบริการแบบใหม เชนคิดตามคาเวลา หรือคิดในระบบ
เหมาจาย ก็ปรับเปลี่ยนได ยังไมเคยไดยินใครบนวาขาดทุน กําไรอาจจะนอยลง การทําธุรกิจสมัยนี้เคา
บอกวาตนทุนสําคัญมาก พนักงานเงินเดือนสูงขึ้นเรื่อยๆ มีตนทุนของการรับพนักงาน บริษัทก็จะมีคาใช
จายเพิ่มข้ึน ธรรมชาติของการทําธุรกิจ ตองการเติบโตอยูแลว ฐานลูกคาตองใหญขึ้น Margin ของ
Ratio มันนอยลง แตอยางนอยฐานมันใหญข้ึน ตัว Profit มันก็จะไมลดลง

นอกจาก The Work ตามความคิดของผม เราจะทําอยางไรใหคนที่นี่ Happy กับงาน Build ให
ที่นี่เปนเหมือนบานของเคา พูดงายๆแตทํายากคืออยากใหคนมาอยูสบายใจ ตองรูสึกวาอยูบริษัทนี้แลว
ภูมิใจ อยูนิเทศนี่ภูมิใจใชมั๊ย ถามีใครมาชวนแลวใหเงินเพิ่มก็ไมไป ใหภูมิใจในองคกร มีบริษัทไหนที่มา
ชวนไปทํางาน แลวใหเงินเดือนนอยลง ก็ตองใหมาขึ้น การที่จะลาออกจากบริษัทมันงายกวาการลาออก
จากครอบครัว
ระบบ

ระบบมันก็เปนสวนหนึ่ง แตสําหรับผมระบบมันมีที่มาที่ไป ทุกบริษัทมีระบบ แตระบบคือเหตุ
และผล แตคนจะมีความยืดหยุนมากกวา ระบบมันจะมีดํากับขาว ซึ่งบางอยาง มันตองใช Fuzzy Logic
ซึ่งเลียนแบบความคิดมนุษยที่มองใหมันออกเทาๆไปบาง

คุณธานินทร พงศจาตุรนตศรี
ตําแหนง Managing Director
บริษัท Brainforce

สภาพแวดลอมที่มีผลกระทบกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา
ปจจัยแรกคือในเรื่องของเศรษฐกิจพื้นฐาน เพราะเรามองโฆษณาเปน Factor หนึ่งในกระบวน

การของการตลาด เปนปจจัยหนึ่ง เปนเครื่องมือตัวหนึ่งของการตลาด พูดถึง Marketing Mix โฆษณา
จัดอยูใน P Promotion หรือ P ตัวที่ 4  ทั้งนี้ P ตัวนี้จะเกิดขึ้นไดตองอาศัย Volume ของยอดขาย การ
ตลาดในปจจุบันนี้ จะมีวิธีประเมินอยู 2 อยางคือ 1) ประเมินจากยอดขาย 2) ประเมินจาก ROI ที่
ประเมินจากการคาดการณอนาคต แตปจจุบันนี้ที่เกิดวิกฤตเศรษฐกิจผกผัน GDP รายไดของประชากร
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มันตก กระทบถึงรายได การใชจาย ตองเปลี่ยนพฤติกรรมการบริโภค มีผลกระทบตอการซื้อสินคาทําให
รายไดของผูผลิตลด จึงตองพิจารณาถึงการตัดทอนสิ่งที่เปนคาใชจายใหมากที่สุด เพื่อใหมีผลกําไรดัง
เดิม Promotion และ Advertising จะถูกตัดออกไปกอน อยางไรก็ตามก็มีปจจัยอื่นดวย เชนตัวของผลิต
ภัณฑ แตการตัดโฆษณาอยูที่ Stage ของสินคา ปจจัยของการบริโภคจะทําใหนักการตลาดตัดสินใจวา
จะโฆษณามั๊ย การคาดหวังจะใหสินคาขายดี ตองมีการใชจายเงินเพื่อทําโฆษณา
เมื่อมีการรวมตัวของบริษัทใหญ และ Media Independent

การรวมตัวของบริษัทโฆษณา และการเกิดขึ้นของ Media Independent มีผลกระทบคือตอง
ทํางานหนักขึ้น อยางไรก็ตามทุกส่ิงทุกอยางมีขอดี ก็มีขอเสีย ในบริษัทใหญๆ การบริหารจะมีขั้นตอนที่
ยุงยาก เราตองปรับตัวเอง คือตองเหนื่อยขึ้น เราอาจตองสูญเสียลูกคาในระดับ 100 ลานที่อาจมีเงินใช
กับ เอเจนซี่ใหญที่อาจจะไดในเรื่องของราคาที่ดีกวาในการซื้อส่ือ แตสิ่งที่ไมไดคือ Strategic ที่ลงลึก มัน
มีปจจัยบางอยาง Service Charge สูง การบริการ ความคลองตัวนอยกวา เอเจนซี่เล็กมีขอดีคือตัดสิน
ใจไดเร็ว ไมซับซอน บุคลากรนอยกวา มีความสามารถรอบตัวกวา รวดเร็วกวา

อํานาจตอรองของเอเจนซี่ใหญมากกวา เอเจนซี่เล็กสูไมไดอยูแลว ราคาสูไมได Agency เล็ก
ตองเลือกลูกคาในการเขาไปหา ลูกคาที่เราจะเขาไปหาตองการอะไร Product ในการ Launch ของลูก
คาอยูใน Stage ไหนถา Fight ก็จะเลือกเอเจนซี่ที่ดูแลสินคาไมเยอะ Budget 50 ลานเปนเงินกอนใหญ
สําหรับเอเจนซี่เล็ก ผมเชื่อวานั่นคือทางเลือก

Media Independent เปนเรื่องของ Volume ซื้อเปนจํานวนมาก สามารถซื้อเปน Package ได
เอามาผสมใหได Rating Point ตามตองการ Agency เล็กไมสามารถไดสื่อมาก จึงไมสามารถ Dump
ราคาได Service fee 5% 3% แตเฉพาะ Media อยางเดียวนั่นคือบางครั้งสินคาที่ใช Creative
Freelance ก็จะหันไปใช Media Independent มากขึ้น
ปจจัยดานการเมืองกฎหมาย

ปจจัยทางดานการเมืองกฎหมายเชนเหลา สถานเริงรมยมีอิทธิพลตอการโฆษณาไมมากก็นอย
แตเอเจนซี่ของเรา มาผูกพันกับสินคาจําพวกนี้
การคาดหวังกับรางวัลทางดานความคิดสรางสรรค (ปจจัยนําออก)

มีการคาดหวังใหชิ้นงานมีความแตกตาง และโดดเดน การ Import ความคิดสรางสรรคจากตาง
ประเทศ เชื่อวาจะไดมุมมองทางความคิดสรางสรรคที่แตกตางกันออกไป ไมมีขอจํากัด แตอยูที่วามันจะ
โดนหรือเปลา ไมไดจํากัดวาคิดอะไร แตอยูในกรอบ และบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดก็จะถือวา
ประสบความสําเร็จ การนําความคิด และทฤษฎีจากตางประเทศเขามาใช ถาคิดแบบคนไทย หลักคิดจะ
ถูกหลอหลอมมา และมีความใกลเคียงกัน วัฒนธรรมสิ่งแวดลอม มุมมอง ความคิดจะตางกัน ตางชาติ
ไมไดเกงกวาคนไทย แตดวยความแตกตางที่ไดกลาวมาแลว ทําใหมุมมอง มุมมองหนึ่งมาใสไว ณ ที่
หนึ่งทําใหเกิดความแปลก แตกตาง และโดดเดน โดยการสื่อสารทางความคิด
ปจจัยทางดานวัฒนธรรม

ยุคนึงทํา Nokia ตอนนั้นเปนของสิงคโปร ซึ่งมีความแตกตางทางวัฒนธรรมกับคนไทย ทางลูก
คาบอกวา จะเอาหนังของสิงคโปรมาใชซึ่งกฎตัวแสดงของสิงคโปรตองเปนคนสิงคโปร มาเปดใหเราดู
เปนผูหญิงนั่งโทรศัพทในสวนสาธารณะ ผูชายนั่งเลนกีตารเพื่อจีบ แลวผูหญิงคุยโทรศัพทเที่ยงวันยัน
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เที่ยงคืน ตองการสื่อวา แบตใชไดนาน แตทางเราดูแลวเห็นวาเปนความแตกตางทางดานวัฒนธรรม
และกลุมคนที่ใชโทรศัพทมือถือในขณะนั้นเปนคนที่ SES ระดับ A นอกจากนั้นสถานที่ในการถายทํา
โฆษณาก็ดูคลายกับสวนลุมของไทย ซึ่งไมใชสถานที่ของนักธุรกิจ หรือคนในระดับบริหารจะเขาไปใช
มันก็จะไม Impact อะไรเลย Concept หรือ Objective จึงไมสามารถใชดวยกันไดเอเจนซี่จึงมีหนาที่ใน
การหลอหลอมแนวคิดสรางสรรคใหเขากับวัฒนธรรม
ฝายบริการลูกคา

ฝายบริการลูกคา มีหนาที่เปนเหมือนลูกคาในเอเจนซี่ของเรา ครีเอทีฟคือคนขายงาน ตองขาย
Idea กอน ถาขายผานในระดับหนึ่งเชื่อวาลูกคาจะซื้อ การไปนําเสนอกับลูกคาจะตองเปนลูกคาครึ่ง
หนึ่ง เอเจนซี่คร่ึงหนึ่ง เพื่อการพูดคุยจะไดไมเอนเอียงไปฝายใดฝายหนึ่งมากไป
ครีเอทีฟ

 ครีเอทีฟ การคัดเลือกบุคลากร ตองดูที่ผลงานกอนซึ่งจะสะทอนมุมมองของเขาได แตทัศนคติ
หรือมุมมองตอคนรอบขาง หรือลูกคามีความสําคัญ โดยเฉพาะอยางยิ่งครีเอทีฟจะมีความ Sensitive
ตองยอมรับวาเปนกลุมคนที่มีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง คนที่จะทํางานรวมกันควรมีทัศนคติที่ใกลเคียง
กัน และมีวัฒนธรรมกลุมที่ใกลเคียงกัน วัฒนธรรมองคกรเกิดจาก Vision ของผูบริหาร สมัยกอนเรามี 7
คน ผมก็บอกลูกนองวา เราจะเปนเอเจนซี่ที่ดีที่สุดในฝงธน ตรงนี้จะเปนตัวกําหนด ซึ่งทําใหสิ่งที่เราตอง
มีคือ 1) เราตองมีความสามัคคีกนั 2) เราตองยกระดับประสิทธิภาพของการทํางานใหดีข้ึน เราจะตอง
Fight และเปนน้ําหนึ่งใจเดียวกัน ถาหัวเปนยังไง หางก็เปนอยางนั้น ถาเราบอกวาไมมีอะไรที่ทําไมได
ลูกนองก็พยายามทําใหได ที่นี่จะไมมีการเมือง เราอยูกัน แบบพี่แบบนอง วัฒนธรรมองคกรของเราจะ
อยูกันอยางธรรมชาติมากกวา แลไมมีการแบงพรรคแบงพวก ทั้งหมดคือคน คนเดียวกัน มันไมมีใครเกง
กวาใคร และไมมีใครที่จะทําไดทุกอยาง
ระบบ

ตัวแทนโฆษณาเปนอยางมากที่จะตองใชระบบ เพราะเปนเรื่องของผลประโยชน และรายได
อยาลืมวา เราเลนกับเวลา และความอยูรอดของอีกองคกรหนึ่ง นั่นคือลูกคา ความเปนระบบ จะชวย
อยางนอยทําใหขอมูลขาวสารไมตกหลน และผลประโยชนรายไดเปนกอบเปนกําไมกระจัดกระจาย ไม
เกิดการ Corruption หรือร่ัวไหล เรามี Account 260 กวาลาน ซึ่งไมเยอะสําหรับวงการโฆษณา แตเยอะ
สําหรับบุคคล ความผิดเกิดขึ้นจากที่ไหน เกิดจากบบุคคล ถามีระบบบบเขาไปตรวจสอบจริงๆก็ไมถึงกับ
ตรวจสอบถาเปนระบบที่สามารถคานกัน ก็จะชวยได โดยเราสามารถใชเร่ืองเอกสารมาชวย ฝายจัดซื้อ
ตองมีบัญชีตนทุน AE ตองมี Report ตลอดวาประชุมกับลูกคากี่คร้ัง ลูกคาสรุปยังไงปองกันการผิด
พลาด การทําธุรกิจเปนเรื่องของ Time Cost และ Spec หรือ เวลา ตนทุน และคุณภาพสินคา ถาตนทุน
นอย เราก็สามารถใชเวลาไดนานขึ้น ถาลดเวลาได ก็ลดตนทุนไดเชนเดียวกัน การบริหารงาน การนํา
งานเขาไปเสนอกับลูกคาในแตละครั้งมันมี Cost ทั้งนั้น มีเงินเดือน คาน้ําคาไฟ ถาเสนองานลูกคา แลว
มีคาใชจายวันละ 10,000 บาท ถา Brief แลวไมชัวรก็ตองกลับมาแกใหม 7 วันเราก็เสียเพิ่ม ซึ่งสําคัญ
มากกับเอเจนซี่ ซึ่งตองเลนกับเวลาอยูแลว ซื้อส่ือก็ตองเลนกับเวลา การ Launch Product ของลูกคาก็
ตองเลนกับเวลา ตองเร็วกวาของคูแขง การวางแผนมีความสําคัญมาก การวางแผนของเอเจนซี่จะเปน
การประมาณการ แลวจะมีการปรับแกอีกทีหนึ่ง ตองพรอมที่จะเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา
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การบริหาร
การบริหารมีแบบลวงลูก กับไมลวงลูก โดยเฉพาะกับครีเอทีฟ ถาเขาไปมากๆ งานจะดูออกวา

เปน Marketing จัดมากเพราะมันจะ Hard Sell ถาครีเอทีฟ คิดฟุงไปเองมันอาจจะนาสนใจ แตจํา
Brand จํา Product ไมได เพราะ Execution มันเดนกวาสินคา
การบริหารมีอิทธิพลกับปจจัยนําออกอยางไร

ถาองคกรบริหารงานดีปจจัยนําออกก็จะดีตามไปดวย แตก็ขึ้นอยูกับความสามารถของผูบริหาร
งานดวย ตองเขาใจวางานโฆษณาเปน Commercial Arts มันไมหนีความเปน Business จะมีงานที่เปน
Pure Arts เปนไปไมได บางครั้งเราดูงานแลวทราบวาเปน Creative Oriented หรือ Marketing
Oriented แตอาจไมชัดเสมอไปแลวแต Product อยางพวก Consumer Products รากหญา มันควร
Hard Sell ตรงๆเพราะลูกคามีความแตกตางหลากหลายทางดานการศึกษา และมีประสบการณหรือ
ความสามารถในการตีความโฆษณาตางกัน บางทีโฆษณาชิ้นเดียวกัน แตเขาใจกันไปคนละอยาง จึง
ตองสื่อสารอยางตรงไปตรงมา ไมตองตีความมาก การบริหารจึงมีผลกับชิ้นงาน สามารถบอก
Character ขององคกรได หรือตัว Creative ผูคดิงานไดบางที ครีเอทีฟยายจากที่เดิมมาอีกที่ งานอาจ
จะไมออกก็ได เพราะสิ่งแวดลอมเปลี่ยน มีปจจัยที่ทําใหแนวความคิดเคาเปลี่ยนไป โดยจะเปนผลทาง
ออม
ทําอยางไรจึงจะสามารถอยูรอดและเติบโต

สภาพแวดลอมจะมีผลตองานโฆษณา เชน ลูกคา วัฒนธรรม ผูบริโภค กฎหมายมีผล เพราะ
งานโฆษณาตองโดนใจผูบริโภค สินคาตองขายได โฆษณาไมควรขัดกับวัฒนธรรม อยางไปเหยียบชาย
ผาเหลือง เพราะมันจะทําใหมีปญหา หรือปญหาสังคมขณะนั้น หรือทัศนคติตางๆ สมมติผลทําโฆษณา
อาหารสุนัขแลวเตรียมฉายแตเกิดมีขาว รอตไวเลอรกัดเด็ก เกิดแอนตี้กับตัว Product จะเห็นไดวามัน
เปนธุรกิจที่แปรเปลี่ยนไดเสมอ การตลาด และการโฆษณาเปนเรื่อง Sensitive แลวมันมีผลกระทบตอ
เนื่องกันไปหมด เพราะเราสื่อสารกับบุคคลภายนอก สภาพแวดลอมจะเปนตัวกําหนดการเติบโตของ
องคกรไดอยางคอนขางชัดเจน ถางานเราเปน Talk of the town องคกรเราก็จะเปนที่จับตามอง ลูกคาก็
อยากที่จะเลือกใช เอเจนซี่มีหนาที่สรางสรรคโฆษณาเพื่อใหเกิดแรงจูงใจ เพื่อใหเกิดการทดลองใช
อยางไรก็ตาม สภาพแวดลอม กับการบริหารมีความสําคัญพอๆกัน ที่จะทําใหบริษัทอยูรอด และเติบโต
ได ทั้งนี้เราตองดูวาเราอยูใน Stage ไหน เมื่อตลาดหดตัว ตลาดเกา ตลาดใหม เมื่อถึงเวลาเราก็ตอง
Develop แตก Line เราก็ตองขยาย เราคือสินคาเกาอยูในตลาด เราจะอยูในตลาดเกา หรือเขาไปใน
ตลาดใหม เราก็ตองคํานึงถึงบบุคลากรวามีศักยภาพที่จะแปลงตัวเองเขาไปสูธุรกิจใหมมั๊ย อาจจะ
Forward หรือ Backward ก็ได หมายความวา เราจะขยายไปขางหนา หรือขยายที่ Line การผลิต หรือ
วัตถุดิบตางๆ หรือจะสรางตัวเองเปน Creative House รับ Job ไปทั่ว ก็สามารถทําได หรือจะออกไปทํา
รายการทีวีเอง เพราะวามี Account อยูในมือแลวระดับหนึ่ง หรือทํา Presentation เพราะปจจุบันผมก็
ทําตรงนี้มา 10 ปแลว
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ครีเอทีฟ
ครีเอทีฟ ผูบริหารตองเขาใจลูกนอง ตองรูวาใครทําอะไรไดแคไหน เราจะใชเคาไดแคไหน ครีเอ

ทีฟแพงๆไมตองเอามาทําชิ้นงานเอง เอามา Internal กันกอนแลวใหนองๆไปแตกกันเอง เคาก็จะภูมิใจที่
ไดมีสวนชวยพัฒนาองคกร ผมมีการแยกครีเอทีฟในสวนของงานกราฟฟกโปรโมชั่น และ Advertising
ในการทํางานใน Scale ตางๆ ถาเล็กก็จะมือรองหนอยคาตัวไมแพงนัก ไมใชไมเห็นความสําคัญของ
งานนะครับ แตการทาํธุรกิจ Cost มีความสําคัญ งานโปรโมชั่นเปนงานที่ใหขอมูลอยางตรงไปตรงมา
คุณซื้อนูนไดนี่ ทํานี่ไดนูน แตทํายังไงงานจะนาสนใจ การวางกราฟฟกความชํานาญมันไมเหมือนกัน
ฝายบริการลูกคา

ฝายบริการลูกคาก็มีแยกสวนของ Above และBelow The Line เหมือนกัน เพื่อใหเกิดความ
ชัดเจนในการทํางาน  การโฆษณาเปนงานระยะยาว แตงาน Event เปน Strategic ในสวนของ Short
Term หรือระยะสั้นเปนงาน Below the line ซึ่งเปนเหมือนงานใตดิน เชนเดียวกันกบั Promotion มันสั้น
กวา เขาไปแลวออกมาในระยะสั้นๆ การ Advertise มันมี Strategic ที่กวางกวา หลากหลายกวา การ
Save Cost คือหลักในการทํางานของเรา ตองมีการควบคุมตนทุน เราใช IMC จนเปนสายเลือด แมวา
ลูกคาเงินไมเทากัน มันจะชวยใหประหยัดไดถาใชใหเปน พยายามใชสื่อทุกตัวผสมผสานใหสัมฤทธิ์ผลที่
สุด ใชจุดเดนของสื่อ และ ดีไซนใหเหมาะกับส่ือ งาน Below the line สําคัญมากกบั IMC เพราะเปน
การเขาถึงผูบริโภคไดเร็ว ตอนนี้เรากําลังเอาแนวคิด Branding มาใช แตก็ตองดูที่ Stage ของสินคาวามี
สินคาอะไรบาง ตอนนี้เปนยุคที่ฮิตมากกับการสรางแบรนด การโฆษณาเปนการสราง Brand อยางหนึ่ง
แต Objective ของการโฆษณาสมัยนี้กลายเปนเพื่อสราง Brand หรือเปนการสราง Product
Personality ใหชัด อยางที่เราเห็นไดชัด คือกระทิงแดง เพราะเคากําลังจะฉีกหาชองทางวาเคาเปนอะไร
จากคาราบาวแดง แอดมา  M150 ก็แนวเอนเตอรเทน ก็เปนการหาทางออกเมื่อ พี่แอดเปนชางกลเปน
เครื่องดื่มอาชีวะ M150 ก็เปนพวกสตริงแลว กระทิงแดงเปนลูกผูชายตัวจริง ไมใชพวกใสเชิ้ตที่นั่งเฉยๆ
ตองเสื้อยืด รองเทาแตะ สินคา 3 ขวดเอามาตั้งแลวถามผม ผมวาไมตาง นักการตลาดตองหาทางบอก
ใหไดวาตัวเองเปนใคร

ฝายบริการลูกคาตองมีการพัฒนาตลอดเวลา เร่ืองการเคลื่อนไหวทางการตลาด เร่ืองขอมูล
ตอง Update ตลอดเวลา คูแขงมีความเปลี่ยนแปลงตองมาคุยกัน วาจะเกิดอะไรขึ้น ตองวิเคราะหใหได
ผมมีงบใหไปอบรมอะไรก็ได เพื่อพัฒนาบุคลากรวา Issue อะไรกําลังมาแรงในตอนนี้ AS AE จะบริหาร
งานกันเอง Update กันเดือนละ 2 คร้ัง เมื่อคูแขงของลูกคาเคลื่อนไหว เราก็ตองเตรียมแผน ยิ่งลูกคามี
ปญหามาก ตองทํางานมากขึ้น ก็มีผลตอบแทนที่มากขึ้น Sale ตางกันกับ AE เพราะ Sale ขายแลวจบ
แต AE ตองกอดคอกับลูกคา และสามารถรับคําวิจารณเพื่อกลับมาพัฒนา
มีเดีย

Media เปนเรื่องของยุงขาวของเอเจนซี่ จะแบงเปน 3 ฝายคือ การเงิน  Planner และ Buyer
สวนของตนทุนผมจะดูแลเอง เพราะมันเปนความลับของบริษัท คนเรากินใชกันอยูทุกวันวันนึงหนามืด
ตามัวเราก็ไมรู อยูวงการนี้ผมพูดไดเลย มันมีอะไรเยอะแยะ เราคุยเอง แลวมีบัญชีตรวจสอบเปนเรื่อง
ของเอกสารเปนสวนใหญ การเกิด Media Independent  และการคิดคาบริการ เราเลยดูจากกําลังของ
ลูกคาทุกวันนี้ถูกเอเจนซี่ใหญเบียดอยูทุกวัน แตจะทํายังไงใหเราอยูได มันมีทางออก แตเราตองเหนื่อย
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หนอย แตก็ดีนะครับ เพราะเรืออยูในคลองมันไมเคยเจอคลื่นลม ที่ผานวิกฤตมาก็ทําใหเรารูวาคนไหน
คือมิตร คนไหนไมใช ตอนนั้นเราทํา Event มากขึ้นเราก็เลยอยูรอดได Below the line ผมวาผมเปน 1
นะ แตเราไมออกขาวมาก บางทีผมเห็นลูกคาเจาอื่นถูกหลอกนะ ใชเงินไมคุม แลวไมกอใหเกิดยอดขาย
Event ที่ดีตองบี้คูแขงใหได จะสัมฤทธิ์ผลได ตองมีการสงเสริมการขายที่ดีเขาไปชวยอยางสอดคลอง
Event คอื Sponsorship กับกิจกรรม ซึ่งไมไดขายตองใชโปรโมชั่นมาชวย กระตุนใหเกิดการทดลอง ให
บริโภค ในชวงเวลาสั้นๆ ใหลูกคารูจักผลิตภัณฑ แตถาจะตอใหครบจิ๊กซอว คือตองทําใหเกิดการใชสิน
คานั้นอยางตอเนื่อง เปนลูกคาประจํา

คุณคมนสิทธิ์ เจิมแพทยจรรยา
ตําแหนง Advisor
และ คุณ กันตภณ โมระกรานต
ตําแหนง Executive Creative Director
บริษัท COVE – ITO

ตองเขาใจถึงพื้นฐานของบริษัทโฆษณาในประเทศไทยเสียกอน ซึ่งบางแหงเปนหลายคาย คาย
ตะวันตก คายญี่ปุน คายไทย Local Agency มีทั้งใหญกลางและเล็ก วัดจาก Billing ที่เขามาอยาง
บริษัทสายตะวันตกหรือญ่ีปุนจะมีลูกคาตามกันมาทั่วโลก นี่คือ ธรรมชาติของมัน บริษัทโฆษณาเปน
Service เคาเรียกกันวาเปน Service Center คือ ขายบริการ
การแบงวาบริษัทใดเปนบริษัท ใหญ กลางหรือ เล็ก ใชเกณฑอยางไร

เคาแบงกันเอง มันไมมีมาตรฐาน บริษัทโฆษณา 1,000 ลาน เลย 500 ลานก็ถือวา เปนบริษัท
ใหญ ต่ํากวา 500 ลาน  300 ลาน ก็ถือวาเปนบิลล่ิงขนาดกลาง ไมถึง 100 ลาน ก็เปนบิลล่ิงเล็กๆ อยา
ลืมวา Advertising Industrial มีเงิน Rotate ประมาณ 40,000 ลานบาท ซึ่งไมใชนอยเปนเงินที่ใหญโต
มาก และเปนงาน  Service อยางเดียวเลย เคกชิ้นนี้มันก็แบงกันทางสายตะวันตก สายญี่ปุน สายไทย
การแบงเคกก็ขึ้นอยูกับปจจัยหลายสวน
สภาพแวดลอมที่มีอิทธิพลกับปจจัยนําเขา

ปจจัยที่สําคัญที่สุด คือปจจัยดานบุคลากร ซึ่งเปนอินพุทที่สําคัญ สภาพแวดลอมของคนสวน
ใหญมักจะเวียนวายตายเกิดอยูในวัฎจักร จากเล็กมากลาง มาใหญ เคา Layoff ไมมีที่ไป เลยมากลาง
มาเล็ก ก็แลวแต หรือคนไหนที่ Outstanding คือ เกงๆ ลูกคาใหญๆ รักมาก ก็ซื้อตัวกัน เปน 3 เทา 5
เทา อยางเอเจนซี่นี้ 5 หมื่น อีกเอเจนซี่มาถามวา 150,000  เอามั๊ยก็มา ก็มักจะเวียนวายตายเกิด แตอยู
ที่คนคุมจรรยาบรรณ และความคิดของตนเองไดหรือเปลา มีความซื่อสัตย ไวเนื้อเชื่อใจตอองคกรหรือ
เปลา หรือเปนหมาลาเนื้อในการขายตัวไปเรื่อยๆ ทุกระดับนะ แมวาระดับกลางระดับลางก็มีการซื้อขาย
ตัวกันเยอะแยะ

หมาความลาเนื้อ หมายถึง ลูกจางมืออาชีพที่มีความเชี่ยวชาญ ชํานาญในการบริหารงานใน
การบริหารงานในฐานะลูกจาง มันเปนนิทาน นิทานคือ นายพรานก็จะใชหมาลาเนื้อดมกลิ่นในการลา
สัตว สมัยหนุมๆ หมาก็จะลาเนื้อไดเกง จมูกไว สายตาไว วิ่งเร็ว แตพอแกไปหมาก็ตอง slow down แลว
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ก็ไมถึงกับฆาทิ้ง  อาจจะเอาไปปลอยวัด ก็คือ ไมใชมันแลว ถาจางผูบริหารคนนึงอาจจางเด็กได 4 - 5
คน นี่คือ ความหมายของหมาลาเนื้อ   เมื่อหมดประโยชนแลว หาเนื้อไมไดแลวคุณก็ควรจะไป อาชีพ
โฆษณาจึงเปนอาชีพที่ไมจีรังยั่งยืน เปนอาชีพที่มีการกักเก็บผลประโยชนไดชวงหนึ่งเทานั้น เฉกเชน
ดาราภาพยนตร  นักแสดงตางๆ การหลุดจากวงจรนี้คือ การมีบริษัทโฆษณาของตนเอง  อยาไปเปนลูก
จางเคา แตนอยคนจะทําได 1,000 คน อาจจะทําได 10 คน หรือเปลี่ยนอาชีพ ตอนนี้พวกเราก็เร่ิม
เปลี่ยนอาชีพไมไดเปนนักโฆษณาเต็มตัวแลว ตอนนี้ก็เปนลักษณะที่ปรึกษา และมีธุรกิจอ่ืน การเปนที่
ปรึกษาไมไดจําเปนที่จะตองรูทุกอยาง แตประการที่ 1 ตองมีการไวเนื้อเชื่อใจเปนการสวนตัว กอนมี
Relation กับระบบตางประเทศ เคาอาจจะเห็นเรามีประสบการณในวงการโฆษณามานาน คลายกับนัก
มวยอาย ุ 20 - 30  ก็อาจจะชกเอง แกแลวตอยไมไหว แตเราสอนไดนี่แหละที่ปรึกษา ประสบการณมี
ความสําคัญก็ใช แตเมื่อวัยนึงในสายครีเอทีฟ ความทันสมัยมันจะไมได ตองอาศัยเด็กๆ ที่เคาชอบไป
เที่ยวกันในแวดวงของวัยรุนแลวเราเลยจากตรงนั้น คือ  สมองคนวัยที่กําลังเหมาะที่สุดสําหรับทํางานครี
เอทีฟ คือ ชวง 20 กวา - 40 peak คือ 35 เปนวัยฉกรรจ พอเลยไปแลว ควรมันตัวมาทํางานบริหาร  แต
Client Service จะไปไดนาน เปนผูบริหาร ควบคุมการติดตอลูกคาจะไดรับความเชื่อถือดีกวา  เวลาไป
หาลูกคาเอาผูใหญไปจะไดรับการใหเกียรติ และเปนการใหเกียรติลูกคา ซึ่งเปนความเกาของคนที่อยูใน
ฝาย Client Service
ปจจัยที่มีอิทธิพลกับบริษัทตัวแทนโฆษณา

บริษัทโฆษณาขึ้นอยูกับเศรษฐกิจ เปนหลักถาลูกคาขายดีงบโฆษณาก็ไมไดหมายความวาจะ
มากขึ้น แตพอมีสินคาใหมแลวมาทําโฆษณาสินคาขายไมได ก็หาวาโฆษณาไมเกง กเ็ลิกโฆษณา แต
ขายดีแลวก็ตัดงบโฆษณาอีกเหมือนกัน มักจะเปนงบแรกที่ถูกตัดออกจาก Budget ลักษณะของการจาง
บริษัทโฆษณาจะจางเปน Volume คือ ปแรกตองการ Volume Sale 100 ลาน เคาก็จะลงงบโฆษณา
Volume อยาง Maximum ถาไมมากนักก็ 5 ลาน 5 % โดย average ของโฆษณาตอป เคาจะลงงบ
โฆษณา 3%  1,000 ลานลง 30 ลาน แตเดี๋ยวนี้ลูกคาบางรายก็ยังงบ 300 ลานไมคิดเปนเปอรเซนต
Media Independent

การเกิดขึ้นของ Media Independent เกิดขึ้นจากคนในวงการโฆษณาทําลายกันเอง เมื่อกอน
แตละเอเจนซี่จะมี Media Section อยูแลวก็จะ Booking เอง สมาคมโฆษณาในอดีตไมไดความ
ปจจุบันก็ไมไดความสวนใหญคนในสมาคมโฆษณาจะตั้งจากคนที่มาจากเอเจนซี่ฝร่ังเปนสวนใหญ เอ
เจนซี่ฝร่ังก็จะเอาเกณฑของฝรั่งมาเปนเกณฑ ไมวาเกณฑของ Tack Award ก็บริษัทฝร่ังเอาไปกอน วัน
หลังอาจจะมี Japanese Award Thai Award เอเจนซี่ไทยจะไดกอน เกณฑตางๆ ของสมาคมโฆษณา
ยังไมไดความ ผมพูดมาตลอด 10 กวาป จะจัดสัมมนาอะไรก็ตามนั่นคือการ Fishing นั่นคือการไป
หลอกซื้อตัวคนเหมือนตกปลา เวลาเคาจัด สัมมนา A.E. ท้ังหมดทั่วไประเทศก็จะไปเคาก็จะดูบริษัทฝร่ัง
อยากได A.E. เกง ๆ กูดูจากสัมมนา ไมตองไป Recruit ที่ไหน ดูแลวคนนี้เกง 30,000 เอาไป 80,000 ไป
มั๊ย คือ ความเปนมาที่ใชไมไดของสมาคมโฆษณา ตั้งแตตนจนถึงปจจุบัน อันเกาแลวพูดได พูดกับ
สมาคมโฆษณาตลอดมาวาสมาคมโฆษณาจะเจริญไมได ถาไมเปนกลาง พอ Bubble เกิดขึ้น เอเจนซี่
ไทยเจงไป 50 % ก็เพราะไมมี Utility มัน Protect ตัวเองไมได มันตัวใครตัวมัน พอสรุปนโยบายของ
สมาคมโฆษณาแลว มักจะไมมีใครปฏิบัติเอาตัวรอดแตฝายเดียว มี Pitching ทีนึงก็แยงกันเหมือนหมู
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เหมือนหมา ไป scarify ราคา คือ สมาคมโฆษณาสมัยกอน Charge 17.65 % บางเอเจนซี่ Local เอ
เจนซี่เกาๆ ลดใหเหลือ 10 % พวกตางๆ เหลานี้ จึงทําใหเกิด Media Fee ขึ้น หรือวาเมื่อกอน Media
Section ที่จองโควตามีเดียใหญๆ ทั้งป บริษัทเล็ก ๆไมตองเอา ตัวนี้มันกลายเปนความล้ําเหลื่อม
อิหลักอิเหลื่อเลยเกิด Media Pool ข้ึนมาควบคุม Media วาทั้งหมดกิน % เลยลดความสําคัญของ
Media Indipendent ลูกคาก็จะซื้อไดถูกลง เอเจนซี่ก็ไมตองรบราฆาฟนแยง Media แลวไมมีใคร
Sacrify ได ทุกอยางก็ดีขึ้นอยูในระเบียบขึ้น การขอเวลาก็จะไมหายไปเพราะไปอยูที่ตรงกลางหมดแลว
การรวมตัวของเอเจนซี่ขนาดใหญ

การรวมตัวของเอเจนซี่ใหญเกิดจากพื้นฐานทางเศรษฐกิจ สวนใหญแลวลูกคารวมตัวกันแลวก็
Handle ไมไหว แลวก็ใชเงินระบบฝรั่ง เงินเดือนเคาแพงมหาศาล บุคลากรมีคาดั่งเพชรดั่งทอง เมื่อลูก
คาลดลงเมื่อไหรก็ตอง Layoff ทั้งนั้น เอเจนซี่ญี่ปุนตางกับฝร่ังตรงที่ไมรูเวลาเลิก เอเจนซี่ฝร่ัง 5 โมงกลับ
ไปแลว อีกอยางจะมี  Service Mind ดีกวาไปหาลูกคาหลายๆ คร้ังไมคิดสตางค เอเจนซี่ฝร่ังไปครั้งนึง
คิดตังคที ทําทีนึงคิดตังคที เคาตีคาทุกอยางตามเวลาเปนเงินกันหมด เคาไมคิดถึง Service Mind เทา
ญี่ปุน เอเจนซี่ไทยสวนใหญแตกลูกแตกหลาน มาจากพวกนี้ทั้งนั้น แกหงําเหงือกเคาไลออก หรือไปโกง
บริษัทมา ลาออกอยูไมได ก็ไมรวมกลุมหรือคิดวาตัวเองเกงกลาสามัญ มีลูกคาใหญๆ เยอะ ๆ ออกมา
แลวคิดจะเอาก็ลาออกมา ไปกูหนี้ยืมสิน  แตลูกคาไมเอาก็เจง เอเจนซี่ไทยแลวแตมาจากสายเอเจนซี่
ญี่ปุน หรือเอเจนซี่ฝร่ังก็จะเปนทางนั้น เอเจนซี่ญี่ปุนจะเปน Service Oriented เอเจนซี่ฝร่ังจะเปน
Marketing Oriented หรือ Money Oriented เพราะหวัง Profit อยางเดียวเลย บริษัทญี่ปุนแนวเกาจะ
นิยมแนวคิด Life time แตพอเกิด Generation War  แลว Generation ใหมชนะ รุนเกาก็ตองออกไป
Life time employment เดี๋ยวนี้ไมมีแลวที่ถูกเลิกจางก็มี แตไมกระทบกับเมืองไทยมากนัก
การบริหาร/ ระบบ

การบริหารเหมือนกับระบบญี่ปุนมี System ตามระเบียบของญี่ปุนสวนใหญก็จะมีฝายบริหาร
จัดการ Production Creative Art Service เราเปน Full Service สวนใหญ Structure ของวงการ
โฆษณาจะไมตางกันเราก็เหมือนฝร่ัง ตางกันตรงจิตใจ วิธีทํางานการทํางานความขยันขันแข็งกับ
Feeling ในการทํางานตางกันเทานั้นเอง แตโดยโครงสรางแลวไมตาง ญี่ปุนจะมีวินัยมากกวาเยอะ

ปจจุบันหลังจาก Generation War จบคนหนุมเอานิสัยฝร่ังมาใช เห็นผลกําไรเขาออกงาน เมื่อ
ไหรก็ชางเถอะแตขอใหไดกําไรตามที่เราตองการ  เคาไม treat พนักงานเหมือน Prisoner หรือนักโทษ
ปจจัยนําออก

สินคาของเราคือ สมอง และใหบริการ แตความพึงพอใจลูกคามาเปนอันดับ 1 ลูกคาพึงพอใจที่
สุด รักเราที่สุดใหจบโฆษณามากที่สุดพอแลว ลูกคาถูกเสมอเปนคํากลาวที่ไมถูกตองเสมอไป เพราะลูก
คาเปนมนุษยบางครั้ง Bassy ความเปนเพื่อนพองมีมากกวาบริษัทฝร่ัง เพราะฝรั่ง Independent  เรา
เปน Eastern Mind เอเจนซี่ฝร่ังใชคนจับนอกก็จะมีความคิดแบบฝรั่ง
ทําอยางไรจึงจะสามารถอยูรอด และเติบโต
 เราตองปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมตลอดเวลา ตอนที่มีสติปญญา งดโฆษณาก็ตอง Lay
off ปรับไปตามสถานการณ ตอนนั้นก็มีการลดเงินเดือน ลดคน ปดบริษัทไปอะไรก็แลวแต สําหรับเราใน
ขณะที่เกิดวิกฤตก็ยอสวน พอเศรษฐกิจดีก็ขยายออกมา
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จะอยูรอดและเติบโตอยูที่ผูบริโภค และพนักงานดวยวาคดโกงหรือไมซื่อสัตยกับบริษัทหรือ
เปลา และอยูที่ลูกคาใหญ ๆ ใหความเมตตา ก็จะอยูไดพนักงานไมคดโกงก็มีกําไรเยอะอยูไดสบาย
การบริหาร

การบริหารที่ดีพนักงานไมดี มันก็ไมดี บริหารดี พนักงานไมดีก็เจง มันนาจะเนนที่พนักงานกอน
บริษัทโฆษณาหัวใจหลักที่สุด คือ บุคลากร เปน Resource สําคัญที่สุด ลงทุนอะไรละเครื่อง
คอมพิวเตอร 2 - 3 เครื่อง แลวเปดบริษัท ตัวพนักงานแตละคนมี Value มากมายตอบริษัท
ครีเอทีฟ

Creative ควรจะบริหารงานโดยการปลอยใหพนักงานทํางานกันเอง แตผูบริหารจะคอยดูความ
เปนอยูรอบๆ เนื้องานจริงๆ จะเขาไปดูในสวนของคุณภาพตองแนะนํา จะไมเขาไปลุยงานดวย เพราะ
Gap มันเยอะมาก จะแบงกลุมคนที่คลายๆ กันทําดวยกัน มีการเปดกวางทางความคิดสรางสรรค 100
% แตอยูที่ Marketing อยูที่ Concept ของลูกคาดวย  Product ของลูกคาเปนยังไง แลววางเปาหมาย
ยังไง นั่นคือ เปาหมายที่เราจะตองทําใหบรรลุ Ad ออกมาตองรูวาขายใคร จะมีการคุยถึงงบประมาณ
Concept เปนยังไง Age Group Income มา Analyze กอนวาเปน Ad ที่เหมาะสม เราตองทําตัวเปน
เจาของสินคากอน แลวใหเหตุผล Aginst จนเคายอมรับ

ที่นี่ไมมีครีเอทีฟญี่ปุน มีอยูปนึงเรา Handle มอเตอรไซค  Honda ซึ่งครีเอทีฟญี่ปุนบอกวารุนนี้
จะขายดีที่สุดในประเทศไทย เพราะกระจกมองขาง และแฮนดแบบนี้ แตเรามา Analyze แลวเห็นวาคง
เจง ก็ลองออก Survay ก็บอกญ่ีปุนวาขายไมออก แตญี่ปุนไมยอมจะเอาเลยขายไมดี สงเวียดนามหมด
พอลองเปลี่ยนตามที่เราบอกดู ขายระเบิดเลย ถาเราตามเคาเราไมใชเอเจนซี่ เราเปน Massenger Boy
แตข้ึนอยูกับตลาดอยางซอสคิมุแมน ซึ่งเปนซอสช้ันดี  ทํายกเราอาจตองตามเคาดวย
กฎหมายโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอลหลัง  4 ทุม

เราไม Handle ลูกคาเครื่องดื่มแอลกอฮอล จึงไมไดรับผลกระทบจากกฎหมายตัวนี้เทาไหร
ฝายบริหารงานลูกคา

Client Service ก็บริหารงานธรรมดาเหมือนพี่เหมือนนอง แตจะ Control จาก Above Side หัว
หนาจะเปนคนคุมงาน และจายงานคนทํางานจริงๆ จะเปนลูกนอง มี Account Director Account
Supervisor Account Service ไลกันไป ถามีปญหาระหวางลูกคากับ Account Service ก็ตองเลนการ
เมือง  บางทีตองเอา MD เขามาชวย แตสวนมาก Account Service Director สมมติวา ถา AE มีพอแม
รวยมาก หัวแข็ง พอมาทํางานก็หัวแข็ง ไมฟงใคร ไปดาลูกคา ไมสนใจบริษทั ไมมี Agency Mind เด็ก
สมัยนี้เหยียบขี้ไกไมฝอ ลูกคาตอวานิดเดียวก็จะกลับบานแลว แยเลยนะไปดาลูกคา ปญหามันเยอะ

ปญหาระหวาง Client Service กับ Creative มีทุกที่ แตที่นี่มีนอยเพราะมีความเปนเพื่อนสูง
Client Service ที่ผูหญิงสวยๆ หนอย Creative อยากจะจีบก็ทํางานดีหนอย Client Service ที่ปากไมดี
พูดจาไมเพราะ Creative ก็ไมอยากทํางานให Internal Relation สําคัญที่สุดผูบริหารตองดูแลเร่ือง
Internal Relation Client Service บางคน ฉลาดหลักแหลมอยากจะใช Creative ก็เอาขนมมาใหกิน
เคาเรียกวาเปน Strategic สวนตัว ถาเคาไมทํางานใหเราก็ตายใชมั๊ย ก็แลวแต ตัวใครตัวมัน
มีเดีย

ดาน Media ตอนนี้ใชบริการของ Media Pool สะดวกสบาย ราคาก็ถูกลง
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ขอเสนอแนะ
เอเจนซี่ปจจุบันนี้ถาจะแข็งแรงตองเอาระบบ IT เขามาเกี่ยวของมากที่สุด มี Advance

Technology มากที่สุด การเชื่อมตอขอมูล Service ลูกคาไดเร็วตัวนั้น เอเจนซี่ยุคใหมควรจะมี เราควร
จะมีระบบคอมพิวเตอรที่เช็คไดวา ถาลูกคาจะออกสินคาใหมซักตัวนึง เราอยากจะรูวา Market Share
เทาไหร มีกี่ยี่อหอ สวนผสมเหมือนกันหรือเปลา Target group คืออะไร ภายใน 5 นาที ลูกคาก็จะพอใจ
ลูกคาตองการเอเจนซี่ที่รูจักสินคาเคามากกวาเจาของ นอกจากนี้เอเจนซี่กับลูกคาควรจะเขาใจกัน และ
ชวยเหลือกัน ควรให Creative เรียนรูมากขึ้น บริษัทควรจะ Support ขอมูล Support ความรู เคาอยาก
ไปเรียนอยากไดหนังสือใหมๆ ตลอดเวลา จะ innert ไมได ถาลูกคาสนใจฟุตบอล ถามเรื่องฟุตบอลตอง
ตอบใหได เร่ืองกอลฟ เราตองรูทุกเรื่องทุกอยาง ทุกเวลา ทุกวัน  ความรูรอบตัวตอง 100 % สนทนากับ
ลูกคาไดทุกเรื่อง

บริษัทโฆษณาที่แทจริงไมตองฝนวาจะรวย ทําแลวมีแตสังคม ผูหญิงก็จะเลิกกับแฟน ผูชายก็
จะเลิกกับแฟน พูดไวกอน จะเอารวยไมตองพูด เอาสังคมไดเปน Side Benefit เอาโฆษณาเปนตัว
Lead แลวทํากิจการอยางอื่น  แตถาจะรวยจากโฆษณาไมตองฝน

คุณกุลวัฒน สุนทราวรกุล
ตําแหนง President
บริษัท KNOFT

สภาวะแวดลอม
สภาพแวดลอมโดยรวมภายในคือ คนทํางานไมวาจะเปน Troffic AE Graffic Production หรือ

Supplier และภายนอกก็จะเปนในสวนของเศรษฐกิจ ภายในก็จะเปนบรรยากาศการทํางาน ภายนอกก็
จะเปนเศรษฐกิจ กฎระเบียบของทางราชการ คูแขงของที่เปนของลูกคา และคูแขงที่เปนเอเจนซี่ตางๆ
ใหญ กลาง เล็ก หรือ Freelance ที่จะเขามา

การรวมตัวของเอเจนซี่ใหญๆ ไมกระทบเอเจนซี่ของเรา เพราะเคาจะอยูกับ Account ใหญๆ
อยางที่กระทบคือ Media Broker ที่มาแยงจากเราไป และ Bargaining Power ที่เคาคอนขางสูง เมื่อ
กอนนี้ เอเจนซี่จะคิดคอมมิสช่ันที่ 17.65 % พอ Media แยกตัวออกไป Agency Fee  ก็เร่ิมจะมปีญหา
เพราะ 17.65 % ก็เร่ิมลดลง เอเจนซี่เล็กก็จะไดรับผลกระทบตรงนี้ แลวอยาง Mindshare ที่เคยดูแลยูนิ
ลีเวอร ก็จะมองลูกคาที่เปนคูแขงก็ได เพราะแยกตัวมาจากเอเจนซี่แลว เหมือนเปน Broker ซื้อมาขาย
ไปก็เร่ิมหันมาจับ Product เล็กๆ ซึ่งเปนรองซึ่งก็จะกินสวนของเราไป

ตอนนี้คาบริการเราอยูที่ 12 % โดยประมาณ เราทําอะไรงาย ถาไมตองการ 12  13  ก็ได
ทามกลางวิกฤตเศรษฐกิจเราปฏิบัติตามปกติ เรา Position เปนเด็กเสมอ คิดวา KNOFT เปนบริษัทที่
เติบโตชาที่สุดในประเทศไทยก็วาได เพราะคิดวาเราจะโตอยางมั่นคง  เร่ิมจากแบเบาะ เร่ิมคลาน ตั้งไข
คอยเปนคอยไป คอยโต แตโตอยางมั่นคง คือ  1)  ไม Take List ทําลูกคาทุกตัวที่เขามา  2)  มองดูวา
ลูกคาแตละเจาเปนยังไง ตอนนั้นพวก Real Estate ผมไมทําเลย เพราะวิเคราะหแลววา คาปูน คาหิน
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คาโฆษณา เคาคงจายคาปูนคาหินกอน ตอนนั้นป 37 Real Estate บูม ผมไมเอาเลย ถือวาเปนโชคดี
ตอนนั้นเริ่มจากผม และหุนสวนอีกคนนึงก็เร่ิมคอยๆ ทําคอย ๆ เพิ่มพนักงานเทาที่จําเปน ใหคา Load ที่
สุด แลวคอยเพิ่มในเรื่องของคาใชจายเราก็คอนขางประหยัด

ตอนจบมาก็ทํางานอยูปูนซีเมนตไทย ทําอยูปกวาๆ ก็หลังจากนั้นก็เร่ิมทะเลาะ ก็เลยลาออกไม
รูจะทาํอะไรก็เลยลองสมัครงานโฆษณาก็ทําได 1ป 1 เดือน 15 วัน ผมไมเคยทําที่ไหนไดเกิน 1 ป 1
เดือน 15 วันเลยเทากัน จากนั้นก็อยากเปน Art ออกมาก็เร่ิมรับงาน Freelance และติดตอที่เรียนไวดวย
ก็ Apply ไวหลายที่ พอดีคุณแมไมมีเพื่อนอยูเมืองไทย เพราะลูกๆ ไปกันหมด ผมก็เลยตองอยูเปนเพื่อน
แลว ทําไปทํามาลูกคาเจานึงตองการใบเสร็จรับเงินพรอมใบกํากับภาษี แลวเราก็ทํางานไปแลว  เลยจาํ
เปนตองตั้งบริษัทแลวทํามาเรื่อยๆ จนไมไดเรียน เร่ิมจากไปเชา  Apartment ทํางานไปเริ่มตนจากเงิน
ทุน 5,000 บาท จากป 2537 วันที่ 13 มิถุนา ก็จะครบ10 ปแลว หลังจากนั้นก็ทํามาเรื่อยๆ กิจการดีก็ซื้อ
ตึก ตอนนี้กําลังจะยายแลว เพราะวากําลังแออัด แลวก็กําลังจะบูม

ผมบอกทุกคนวาใครมีญาติโกโหติกา ผมบอกวาอยาทํางานโฆษณาเลยครับ 2 อยามีคูชีวิตเปน
คนโฆษณา เพราะเวล่ําเวลาจะไมปกติเหมือนคนอื่น จะเปนที่ถาเปน Art จะบาๆ บอๆ เปนคนที่มีโลก
สวนตัว เวลาทํางานไมคอยปกติ บางที 3 วัน 3 คืน ไมกลับบานก็ได  เพราะวาทํางานไมใชเพราะบริษัท
ของเรา แตสมัยอยูโอกิลวี่ผมเปน 3 วัน 3 คืน อยู Office ตองไปดูเคาตัดตอหนัง เขาไป Brief ดูโปรดักชั่
น ทํา 3 วัน 3 คืน แลวก็ขอลา 3 วัน 3 คืน เงินทุน 5,000 บาท ก็คอยๆ ทําเล็กๆ เทาที่มีเงิน เรามีเงิน 100
บาท แตมีของขางหนา 10,000 แตมันเสี่ยงมั๊ยกับคอยๆ  ทํา ทํา ทํา ทํา อยางอื่นไปเรื่อยๆ ผมวาจะมั่น
คงกวา ผมเปนคนไมคอยชอบเสี่ยง แตเงิน 5,000 บาท มีเทานั้นเราก็ใชเทานั้น พอไดงานเก็บเงินไดก็
คอยๆ แบงไป เพราะบางคนออกมาจากเอเจนซี่ใหญ ๆ ไดเงิน 30,000  ก็ตองเทานั้น พอเปนเจาของ
บริษัทก็อยากจะได 50,000 แตถามวาตรงนั้น รายไดเกิดหรือยัง ยังแตมีรายจายเดือนแรกงานไมเขา ติด
ไวกอน คาน้ําคาไฟ ติดเงินเดือน เดือนที่สองยังไมเขาก็ติดไวกอน เดือนที่ 3 เศรษฐกิจฟุบแลวเหลืออะไร
มั๊ย ผมจึงตั้งคาตัวผมตํ่าๆ เงินสวนนึงเก็บไวใหพอกพูนไปเรื่อยๆ ปแรกมีบิลล่ิง 300,000 เองมั๊ง ปแรกมี
เราทําคนเดียว  ทําทุกอยางตอนหลังทําไปทํามาตองออกขางนอก มากขึ้น   ก็ตองจางเลขามาคอย
ทํางานเอกสาร รับโทรศัพท ทําไปทํามาก็มีหุนมีคนอยากจะลงทุนดวยก็ชวยกันเคยอยูเอเจนซี่มากอน
เคาเปน Art แลวอยากเปน Client Service ผมเคยเปน Client Service ก็อยากเปน Art คนในอยากออก
คนนอกอยากเขา

การบริหาร
การบริหารอํานาจสั่งการจะกระจาย แตละคนมีอํานาจตัดสินใจ ผมอยูที่นี่ทุกคนเปนพี่เปนนอง

เปนพอเปนแม ทุกคนสามารถดาผมได เวลาผมทําอะไรผิดในที่ประชุมผมก็มีแค 1 เสียง มีอะไรก็จะแชร
กัน มีอะไรคุยกันไดหมด ใหเคามีความรูสึกอบอุน บริหารเหมือนครอบครัว เปดเผยทุกอยางเรื่อง
Budget ตางๆ แตก็บอกทุกคนวา ณ ตอนนี้เรายังเปนครอบครัวเล็กๆ ความลับมันก็ไมคอยจะมี แตถา
โตมากกวานี้กฎระเบียบก็จะมากขึ้น ๆ Office ที่นี่ทุกคนมีกุญแจไมกลัวถูกยกเพราะพูดกับเคาวาผมให
เกียรติคณุ คุณตองรักษาเกียรติคุณ วาคุณยกผมตาม เร่ืองโกงผมบอกไดวามีหมดทั้งเล็กทั้งใหญ แตผม
บอกไดวา ถาคุณจะโต คุณไมมีทางที่จะ Control ไดหมดทุกอยาง ไมสามารถเก็บ 100 % หรอกครับ
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แตคุณพอใจที่ระดับ 100 ?% หรือเปลา ที่นี่ใจกวาง ผมบอกวาพนักงานทุกคนรับฝนได สามารถใช
คอมพิวเตอรใชทํางานนอกไดเลย เพราะเรื่องงานฝนผมก็รู คนในวงการทุกคนมีงานฝน เพราะฉะนั้นผม
ใหคุณทําอยากใชเครื่องอํานวยความสะดวกของ Office จะเอากลองดิจิตอลไปถายงานฝน จะเอา CD
ไปเซฟงานใหลูกคาผมก็ไมวา เพราะคุณทํางานดี ทุกคนตองการเงิน แลวจะสบายใจไมตองหลบๆ
ซอนๆ ยิ่งหามเคาจะยิ่งทําคนเราสรางกฎมาใหแหก ลูกนองบางคนทําฝนยังมาปรึกษาเลย ผมบอกคุณ
เลยเราอยูกับศิลปนอะไรที่เคาอยูแลวสบายใจเคาก็อยู ผมมี Group Head อยูคนนึง Leo Burnett เรียก
ไปยังไมไปเลย มีคนมาลากตัวก็ไมไป เคาบอกวา อยูที่นี่ผมสบายใจ อยากจะทําอะไรผมก็ทํา ไมตองซื้อ
เสื้อผาใหมันสวยหรู  อยากจะใสกางเกงขาสั้นมาทํางานก็ใสมา ไมตองเขางานเร็วๆ จะมา 4 โมงเย็น แต
ทุกคนตองมีความรับผิดชอบ คุยกันที่เวลา Brief งานไปแลว วันนี้ไดตองรับผิดชอบ

การบริหารเหมอืนพอกับลูก ผมจะเปนคนหาลูกคาเอง พนักงานทํางานถาเด็กเขาใหมผลงานดี
ฝมือพัฒนานั้น ผมก็ Promote เพิ่มเงินเดือน ก็วากันไปแตจะไมกดดันเรื่องตัวเลขกับลูกนอง เคามีความ
รับผิดชอบ ณ ระดับนึง ปที่แลวได Rebate มาจาก A-time Media ก็ปดบริษัทเที่ยวเมืองนอก ถือวาเงิน
ไดมาแบบฟลุค ๆ แลวให Pocket Money อีกคนละ 10,000 เด็กใหมเพิ่งเขามาทําก็ไดไป เวลาทํางานก็
ทํางาน เวลาเลนก็จะเลนทุกวัน 6.30 ทุกคนจะลงไปนั่งกันขางลางเปนบาร เราเหนื่อยมาทั้งวัน มาคุยกัน
ซัก 15 นาที มีอะไรก็มาเลนเฮฮาเลนเกมสกันไป  จากนั้นใครจะกลับก็กลับ ใครอยากจะทํางานก็ทํา แต
ขอเวลา 15 นาที  สมัยกอนมีเหลาทุกอยางแตตอนนี้คนมันเยอะไมไหวเปลือง ตอนนี้มีพนักงาน 21 คน
ตองฝาฟนมามากบางครั้งรูสึกทอ บางทีงานไมเขาชวง Crisis ก็เปนชวงที่คอนขางแย แตเราก็ประคอง
มาได ที่นี่เปนเอเจนซี่ที่ไมเคยปลด ไมเคยลด พนักงาน และไมเคยจายเงินเดือนพนักงาน Late ตอนที่
เงินในบัญชีไมพอมันก็เหนื่อยนะ จะถึงวันจายเงินเดือนก็จะวิ่งหาเงินมาจายกอน คือ จริงๆ แลวถามลูก
นองไดเลยวา เราไมเคยจายชา แตถามีก็จายไปเลยใหกอน วันเงินออก เพราะเงิน 1 กอน อาจจะมีคน
อีก 8 คน รอเงินกอนนั้นอยู หากผมเห็นแกตัวจะทําใหเคาแย คิดวาบริษัทไมมั่นคงเปนความรูสึกไมดี
เลยยึดถือแบบนี้ จะไมลดเงินเดือนเคาเคยได 100 เคาอาจจะใช 80 แตถาลดเคาเหลือ 80 เคาจะรูสึกแย
พอทําอยางนี้ก็จะไดใจกลับมา ผูกพันกับบริษัทรูสึกเหมือนบาน พนักงานทุกคนมีหุนอยูกับบริษัท 10 %
เปนของพนักงาน เงินปนผลจะอยูใน BANK เมื่อพนักงานเดือดรอนก็มากูแลวทยอยจายคืนมา พน Pro
ก็ยืมได อยากชวยเหลือพนกังานเงินกองทุนผมจะไมยุงเลย ผมมีหนาที่ในการเซ็นเบิกเงินใหพวกเคา ถา
เห็นวาตูเย็นเล็กไปก็เอาเงินไปซื้อตูเย็นใหบริษัท เอาไปเที่ยวก็ได ถาคนไหนทําบานตอเติมบานอยากกู
ไดในอัตรากี่เทาของเงินเดือน ผอนจายกี่งวดก็วา ไมมีกฎเอาไว ดอกเบี้ยเทาไหรก็วาไป

ชวงที่ผมเปดวันแรก ผมยังไมคาดฝนวาจะมาไดไกลขนาดนี้ปแรกได 300,000 ปที่แลวปดไปที่
ประมาณ 92 ลาน ก็ไมคิดวาจะมาไดขนาดนี้ มันเปนอะไรที่เหมือนฝน เราเปน Full Service Agency
ทํา PR และ Event ดวย Direct Marketing Promotion ก็ทํา
ลูกคา

รักษาลูกคาดวยความจริงใจ ผมเขามาไมไดหาผลกําไรกับคุณ ถาคุณขายไดมากเราก็ happy
ผมเปน Partner กับคุณ ผมก็คิดวาเปนของๆ ผมไมไดทําสนอง Ego ตัวเอง บางเอเจนซี่อยากไปนิวซี
แลนดก็คิดงานที่เปนโลเคชั่นนิวซีแลนด เปนอยางนั้นกันเยอะ งานนี้ตองฮองกง เพราะชั้นอยากชอปปงก็
มี เรา takecare ลูกคาเหมือนเปน Partner เหมือนเปนคูชีวิตเปนครอบครัวเดียวกัน ไมใชวาขาดทุนแลว
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เราไมทํา ถึงเวลาขาดทุนก็ยังตองทํา ลูกคา Slumberland ทํา Mascot ใหที่สิงคโปร และมีปญหา
คํานวณแลวเราขาดทุน ตอนหลังลูกคาบอกวาคาตั๋วมาคิดกับเคาก็ได เราก็ไมเอาเพราะเปนความรับผิด
ชอบของเราจริงๆ ปญหาอยูที่ Supplier ที่ตอนนั้นมีปญหาคือ คนใส Mascot ไมไดมาวัดตัว และเวลา
สั้นมาก เลยเปนขนาด Universal มากใสแลวไมสวย ไมเคยเย็บผาก็ตองเย็บ
สภาวะแวดลอม

ในเรื่องของสิ่งแวดลอม กฎหมายที่มีผลกับชิ้นงานคือ อย. จะมีปญหามาก บางครั้งรับไมคอย
ได งานนาจะ Impact ก็ทําไมไดเทาที่คิด เปนมุมมองของอย. ที่จะมองวาเปนการเปรียบเทียบ ไมสม
ควร ฯลฯ ซึ่งเคาก็บอกวาเกินจริง มอมเมาประชาชน มีคนก็เคยมีมาเราก็ตองเขาไปชี้แจงก็รูสึกอึดอัด
เพราะขอมูลบางขอมูลผูบริโภคควรรับรูแตไมได เพราะอย. ไมใหเปดเผย อาจมองวาคนไทยอาจยังไม
สามารถเขาใจได อยางเรื่องไรฝุนที่คนไทยเปนโรคบาไรฝุนเพราะ KNOFT Output ที่ดีมาจากการ
บริหารที่ดี
ปจจัยนําออก

Output ดีมาจากลูกคาดวย ลูกคาบางคนสนใจ Product อันใหญๆ กับ Ad นึงไมมี Product
เลย แตคนรูทันที อันไหนดีกวา ลูกคาจะไมกลาเปลี่ยน มันขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของ Output อยูตรง
ไหนใครตีคา Output อยางผมงานที่ดี Direct Mail จะไมเปดอานตองใหมันเคลียร เราดูที่ Behavior คน
เราได Direct Mail ก็จะโยนทิ้งจึงตองทําแบบไมตองแกะมองแลวได Massage เลย

เร่ิมตนจาก Brief / Obj. ดี Clear Brief เปน งานจะออกมาดี เพราะมันจะงาย คนที่ดีรูสึกดีกับ
องคกรมีขวัญและกําลังใจก็จะทุมเทใหกับงาน ศิลปนตองรักถึงจะทํา ใหความสําคัญกับ Output ใด ถา
ตอบวาไมสนใจเรื่องผลกําไรคงเปนการหลอกลวง แตในความคิดผมคิดวา

บริษัทเพิ่งเริ่มมีผลกําไรเปนบริษัทที่โตชา รูสึกเหมือนยังทํางานเก็บ port กําไรขาดทุน ไมไดให
ความสําคัญ แตถาไดก็ดี ความพึงพอใจของลูกคาก็สําคัญแตลูกจางพนักงานมีความสําคัญที่สุด เพราะ
บางครั้งการมีลูกคามากๆ ก็ไมไดทําใหเรารูสึกดี ลูกคาที่บั่นทอนกําลังใจพนักงานก็มี ถาพนักงานผมทํา
แลวไมไหว ผมก็ resign เพราะจะกระทบกับงานอื่นๆ แลวเราจะทําไปทําไม จากการที่ผมเคยทะเลาะ
กับลูกคามากอน เลยเขาใจหัวอกคนเปนลูกจาง อยากใหเคาเปนลูกจางที่มีความสุขที่สุดในโลก Office
ใหมลูกนองผมขอเลย ขอหองนอน ขอหองอาบน้ํา ผมก็ OK ได ทุกคนอยากจะมีมุมบาๆ บอๆ จะเปน
Office ที่อยูในสวนเหมือนรีสอรทอยูใกลสุวรรณภูมิ ปจจุบันบรรยากาศในการทํางานอยางสีของผิวหนัง
ใครอยากไดสีอะไรผมจัดการให คือ สิ่งที่พวกเคาอยากไดสีเขียว คนนี้อยากไดสีเหลืองก็ตามใจ
พนักงาน (ปจจัยนําเขา)

พนักงานที่นี่จะมีคนที่อยูกับเราตั้งแตเร่ิมเปดบริษัท เลขประจําตัว 001 และไมไปไหน เคาผูก
พันกับบริษทั และผมก็ผูกพันกับเคา เคาจะเปนคนหนึ่ง ซึ่งผมจะไมทิ้งเคาไมวาเคาจะแยยังไงก็ตาม
เพราะผมเห็นวาเคามีบุญคุณกับผมในชวงที่เรายังเปนบริษัทเล็กๆ เบบี้มาก เคาก็อยูกับผม ถึงแมจะมี
คนมาใหเงินเดือนเทานึงยังไมยอมไปเลย ณ วันนี้เคาก็คือ ปูชนียบุคคลของผม หรือมีงานนึงตองซื้อ
เครื่อง PC มาใช ผมก็บอกวาซื้อมางานเดียว ซื้อทําไม เคาก็ซื้อมาใชงานนั้นแลวเอากลับบาน ถาจะใชก็
หิ้วมามันก็ได
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ทําอยางไรจะอยูรอด และเติบโต
การทําธุรกิจจะใหอยูรอดอยาโลภ มีความสามารถเทาไหรทําเทานั้น เอเจนซี่ที่เคาลมหายตาย

จากไปเพราะโลภ พยายามจะหางานมาทําจน Overload แลวงานไมดี Service มันก็จะตกไป เอเจนซี่ที่
เกิดในชวงบูมทุกคนมาจากเอเจนซี่ใหญๆ ทั้งนั้น แลวก็มาวางตัว Copy 3 - 4 คน ตางคนก็ตั้งเงินเดือน
กันสูง ๆ หวังวาจะมีลูกคาตามมาในความที่ได TACT AWARD , BAD AWARD แตดวยโลภ ก็ไปไมได
Creative

เปดโลกทัศนใหกวางขึ้น สงไปเมืองนอก Greentrip ทั้งหลายก็ใหตามเคาไป ใหเคาไดเห็นโลก
สงไปอบรมสัมมนา งานแสดงสินคาที่เมืองนอกก็ไปดูกัน
Client Service

จะใหความรูใหมากขึ้น ในดานของ Marketing นักการตลาดเมืองไทยที่ประสบความสําเร็จมัก
จะผานงานโฆษณา ผานเอเจนซี่ เพราะนักการตลาดสวนใหญไมมีความรูเร่ืองการโฆษณาซึ่งเปน tool
หลักของ Marketing
Media

เมื่อกอนก็เปน AE แลวเราก็ไมมีปญญาจาง Media ก็เลยบอกวา ชวยทําหนอยนะ แตเคาก็ทํา
จนพัฒนามาจนจุดหนึ่งซึ่งเคาเปนคนที่มอัีธยาศัยดี มีเดียรักเคา ขออะไรก็ใหหมด เคาก็เลยผันตัวมา
เปน Media ประสบการณของผมจากโอกิลมี่ก็ชวยไดมาก เพราะได Handle ลูกคาใหญ ผานอะไรมาก็
เยอะ
เอเจนซี่ไทยตางจากเอเจนซี่ฝรั่งอยางไร

ตางในแงของ System คือฝร่ังเคามาเปน Systematic ทุกอยางมาเปนระบบ เปน package มา
เลย จะมี Know-how สูงกวาของไทย อะไรหลายๆ อยาง เคาจะมี Expertise จากเมืองนอก Tools หรือ
อะไรก็แลวแต ซึ่งเปนขอไดเปรียบที่เหนือกวาเรา สูไมไดอยูแลวครับ

บริษัท International เอเจนซี่ เคาก็จะไมมองหรอกครับ สินคาเล็กๆ เราก็ยังมี OTOPs ของเรา
เราก็เก็บเล็กๆ ของเราไว ณ วันนึงเมื่อลูกคาที่เราทําแลว Success แลวเคาจะใชเราตอ เราก็จะเติบโตไป
กับเคา แตถาเคามีความรูสึกวาเราไมมีศักยภาพพอที่จะ Service เคาไดเราก็จะไป ผมก็ถือวา OK เรา
อยูดวยกันไมได เราก็แย ๆ  แตก็มีลูกคาหลายๆ สายมั๊งครับที่ติดเสพ KNOFT เปนยาเสพติดที่ไปที่ไหน
ก็คือไป ยายงานเปลี่ยน Field ก็นึกถึงเรา แตถาเปน Conflict at Interest ก็จะไมทํา แลวก็จะไมทําลูก
คาคูแขง เสนอมาก็ตองปฏิเสธ ผมไมอยากทําแบบบริษัทฝร่ัง ที่วาลูกคา Conflict  ก็เปดอีกบริษัทนึง
เพื่อเปนการแกปญหา
เอเจนซี่ไทยตางกับญี่ปุนอยางไร

วัฒนธรรมองคกร แตละที่ก็จะตางกัน
เร่ิมตนหาลูกคาอยางไร

ก็ขอเขาไป Present สวนใหญ 50 จะได 1 เจา แลวก็จะไดแตงานเล็กๆ เคยเหนื่อยจนทอแตทํา
ไปเถอะ ทําจนชวงนึงมีเงินเหลืออยู 20 บาท ไมมีขาวกินก็กินน้ําประปา แตไมใชชวงเศรษฐกิจ down
แตเปนชวงที่เอเจนซี่บูมๆ คนดังๆ ออกมาแยงกันของทุกคนตายแลวผมเกิดครับ
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ในชวง 20 บาท ผานมาไดในที่สุด เพราะสุดทายก็ไดงาน เราก็เสนองานไปเรื่อยๆ ทํางานเล็กๆ
เคยอยูปูนซีเมนตไทย ก็ไปหาเพื่อนที่ปูนซีเมนตไทย เคาก็ใหงานมา โลโกพวกปโตรเคมีที่เปนเม็ด
พลาสติก ผมก็ออกแบบใหในราคา 2,500 ซึ่งเปนราคาถูกที่สุดในโลกสําหรับองคกรที่ใหญขนนาดนั้น
เพราะเคาเอาไปใชทั่วโลกเลย คิดวาถาจางคนอื่นตองเปนลาน อยางปูนซีเมนตไทยออกแบบโลโกให
คอนขางเยอะ เคาก็เร่ิมเชื่อมอื งานก็เร่ิมดีขึ้น เราก็คอยๆ โตครับ
ปจจัยที่ทําใหประสบความสําเร็จ

Key of Success  Factor  คือ อยาโลภ ทําไดเทาไหรทําไปแคนั้น อยากาวกระโดด
KNOFT  ยอมาจาก kids needs only Fairy Tale เปนเด็กยังไงมันก็เปนเด็ก เปนความสนุกเปนคนชอบ
นิทาน
คําแนะนําสําหรับคนจะทําบริษัทโฆษณา

ผมจะบอกวาจริงๆ แลว อยาเปดเลยครับเปดแลวเปนคูแขงผม (หัวเราะ) จะบอกวาการทํา
ธุรกิจไมวาอะไรก็แลวแตอยาไปทาํใหญเลย คอยๆ ทําคอยๆ ไปแลวมันจะมีความสุข แตถาบางครั้ง คุณ
มีเงิน 1,000 ลาน จะเอามาทําซัก 10 ลานคงไมใชเร่ืองใหญ แตวาการทําธุรกิจมีหลักวา อยาทําใหญ 2
อยาโลภ ผมเปนคนถือคตินี้ประจําตัว แลวก็มีอีกอยางนึงคือ จะสบายวันนี้ หรือลําบากวันนี้ ถาลําบาก
วันนี้ จะสบายวันหนา แตถาสบายวันนี้ จะลําบากวันหนา

วันที่ออกจากงานมา ถาอยูบาๆ บอๆ พอแมก็เลี้ยงได วันตอไปผมก็คงลําบาก แตถาพอแมตาย
ไปใครจะมาเลี้ยง ผมเลย เลือกที่จะเปดบริษัทโดยไมขอเงินพอแม การเปนเจาของธุรกิจคุณตงทําไดทุก
อยางในธุรกิจที่ทําคุณตองทําบัญชีได คุณตองลางหองน้ําได ตองทําทุกอยางที่ธุรกิจคุณตองํา ถาคุณทํา
ไมได คาใชจายมันจะมา คอมฯ เสียก็ตองโทรเรียกชางกอนมาก็ 3 บาทแลว คือ ตองทําใหไดหมด จะ
เลาใหฟงจากประสบการณ ตอนนั้นผมเปน A.E. คนเดียวที่เขาไปชวยหอง art ทํางาน สมัยกอนตัดแปะ
เปน โบรไมด อยูเลย ผมนั่งทํา art work อยูเลย ผมเขาไปดูแลว คนที่ทําเคาก็จะพูดเหมือนสอนแลวเคา
ก็ เออ ลองทําดูสิ เสร็จแลวเคาก็จะใหเร่ิมทํา สมัยกอนมันตอง guide สี ผมก็เขาไปดูเคาหลังๆ เคาก็
บอกวาก็ไป guide สีเองสิ ก็เร่ิมเรียนรูมา บางทีมีคนถามวาจะรูไปทําไมก็ตอบวา ออ บางทีเวลาไปขาย
งาน ลูกคาถามจะไดตอบได แลวจริง ๆ แลว KNOFT เปน เอเจนซี่แรกๆ ของเมืองไทยที่ไมทํา art work
ตัดแบง ซึ่งเปน Diskette 100 %  การเปดเอเจนซี่ใหมคงจะเหนื่อยหนอย เพราะเอเจนซี่ที่เปดมาระยะ
หนึ่ง ก็เร่ิมจะแข็งแรงก็ยังไมสามารถที่จะเขาไปแยงลูกคาใหญๆ อยาง เปปซี่ โคลา หรือแครอลได ผมก็
ยังวนเวียนกับลูกคาเล็กๆ อยางนี้ ลูกคาเล็กๆ บางรายบอกวาอยากทําหนัง ผมบอกวาอยาทํา คุณพรอม
แลวหรือที่จะทําอยางนั้น 10 ลานนะ ทําแลวไมคุม ผมเอาเงินตรงนั้นไปทํา radio print ad promotion
จัด Event ไมดีกวาหรือ มันก็คือ mass เพราะปจจุบันคนฟง radio มากกวาดู TV อีก คนขับรถก็ฟงวิทยุ
สถานีวิทยนุั้นมีความชัดเจนมากขึ้น จากเมื่อกอนเปนเพลงไทย เพลงฝรั่ง ก็มีเพลงไทยสําหรับคนแก วัย
รุน วัยกลางคน เพลงฝรั่ง easy listening เพลงใหม ๆ การเลือก Station วาจะเลือกชองไหน มัน clear
message คุณได แต TV เนี่ยรอยพอพันแม 1 เบรค 30 วิ เอาไปซื้อ radio ไดทั้งเดือน

ถาจะพูดถึงสินคาใน Super Market แตละขามันมีเวลา 1 นาที ในการทํางานไมถึงดวย
packaging ทํายังไงก็ได ใหเดนที่สุด ถามีงบในการทําโฆษณานอยก็จะไมคุมคาถาจะทําหนังโฆษณา
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Branding เราก็ศึกษา แตก็ไมไดตาม Bible นัก เพราะคิดอยูเสมอวา มีกี่ % ที่ success จากสิ่ง
เหลานั้น ฟงแลวดูดี แตไปปฏิบัติยาก อยางการ Differentiate มันก็ Differentiate กันเต็มไปหมดแลวผม
จะ Diff ไปไหน พูดจริงๆ วา ทฤษฎีหรืออะไรที่ตั้งขึ้นมาแลว Success กี่ % ซึ่งผมคิดวาแนวคิดที่เกิดใน
วัฒนธรรมตะวันตก ในสังคมที่พื้นฐานการศึกษา หรือสังคมหรืออะไรก็แลวแตที่มันไมเหมือนกับของเรา
แลวแนวคิดหรืออะไรก็แลวแตที่เขามาเปน Package จะเขากับของไทยไดหรือเปลา ถาไม Success ก็
จะแกตัววา budget ไมพอ ตองเพิ่มเงินเปนโนน

นอกจากบริษัทโฆษณา ผมก็มีธุรกิจนําเขาสงออก เพราะเปนการ Balance และกระจายความ
เสี่ยง เราควร diversify เมื่อตัวเองสามารถ เพราะธุรกิจโฆษณาสําหรับผมเปนธุรกิจที่ไมสามารถอยูได
ยั่งยืนตลอดไป แต ณ ตรงนี้ มันก็เปน base แลวคุณเริ่มทําธุรกิจอ่ืนได

ธุรกิจตัวแทนโฆษณาเปนธุรกิจที่คนขางนอกอยากเขามา แตคนขางในอยากออก แตสําหรับคน
ที่ทําดวยใจรักก็คิดวาไมมีปญหา หลายคนมีที่อ่ืนมาซื้อตัว เคาก็ไมไป บอกวาอยูที่นี่สนุกจะตายแลวผม
ไมกดดันเคา อยากทําอะไรก็ทํา พักรอนไดกี่วัน ลากิจไดกี่วัน ลาปวยไดกี่วัน ไมมี คุณอยากลาคุณลา
คุณอยากไปคุณไป ผมไมวาอะไรเราคอนขางปลอย ถามีธุระคุณไป ที่นี่ไมมีตอกบัตร แตคุณตองรับผิด
ชอบงานของคุณ แตมีคนนึงกลับบานเสารอาทิตยคร้ังเปน Creative ตื่น 10  โมง ทํางานดึกดื่นเที่ยงคืน
ทําไปเรื่อยๆ เปนพนักงานคนที่ 00001 ศิลปนตัวจริงของผม ถาสรางกฎมากเกินไป คนเราจะอยูอยางไม
มีความสุข ใหทุกคนอยูอยางสบายใจ

คุณประเมศร นอยอ่ํา
ตําแหนง Managing Director
บริษัท NEO FERVENT

คูแขง
สําหรับบริษัทโฆษณาในขนาดของเรา บริษัทใหญๆจะไมใชคูแขง คูแขงของเราก็คือบริษัท

โฆษณาในขนาดเดียวกัน ปญหาทุกวันนี้ของบริษัทที่มีขนาดไมใหญนักคือเร่ืองของการตัดราคา ในขณะ
ที่บริษัทใหญจะไมมีการแขงขันดวยราคาที่ต่ําและตัดราคา

ลูกคารายใหญแตเดิมมักเชื่อใจ และใชบริษัทตัวแทนโฆษณาขนาดใหญ แตปจจุบันลูกคาเริ่ม
หันมาใชบริษัทขนาดเล็กมากขึ้น บางครั้งงานตอง Outsource ไปยังบริษัทที่มีขนาดเหมาะสม ซึ่งบาง
คร้ังจะกอใหเกิดประสิทธิภาพที่มากกวาบริษทัใหญๆดวยซ้ํา เปนการเลือกบริษัทใหถูกกับลักษณธงาน
เชนถา Scope งานไมมากนัก Budget ไมสูงมาก บริษัทใหญๆอาจไมใหความสนใจลูกคารายนี้เทาที่
ควรอาจ Apply ใหเด็กที่เขามาทํางานใหมๆ หรือทีมครีเอทีฟซึ่งยังไมแข็งแรงนัก Handle งานนั้นของลูก
คา ในขณะที่หากลูกคาเลือกบริษัทที่เล็กกวาซึ่งใช Key Executive เขาไปดูแลบริหาร ผลที่ลูกคาไดรับ
จะมีความแตกตางอยางแนนอน
สภาวะแวดลอมที่มีผลกระทบกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา

เศรษฐกิจมีผลกระทบกับบริษัทตัวแทนโฆษณา อยางไรก็ตามก็อยูที่การสรางกรอบในการปอง
กันตัวเองของบริษัทเองดวย อยางที่ผานมาเอเจนซี่ของเราไมไดรับผลกระทบมากนักเนื่องจาก 1) ลูกคา
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มีความพึงพอใจกับงาน และสิ่งที่เอเจนซี่มอบใหมาเปนระยะเวลานานพอสมควร จึงสงงานมาใหอยู
เสมอ แมวาเอเจนซี่อ่ืนจะเขาไป Approach และใชราคาเปนเงื่อนไขแตลูกคาก็ไมเปลี่ยนไปใชที่อ่ืน คนที่
จะอยูในวงการนี้จะตองมีความจริงใจกับลูกคามากในระดับที่พูดกันเปนภาษางายๆ คือถึงเวลาจะฟน
หรือไมฟนเรื่องราคา บางเจาไดทีก็เอาเลย แตความลับไมมีในโลก วงการนี้มันแคบ เมื่อลูกคารูสึกวา
บริษัทนี้ไมจริงใจ เอาของถูกมาขายแพง เอาของไมดีมาขาย ก็พรอมที่จะ Switch Brand ไปยังที่อ่ืนที่
เสนอสินคา และบริการที่ดี และจริงใจกวา
การเกิดขึ้นของ Media Independent

การเกิดขึ้นของ Media Independent ไมมีผลกระทบเทาไหร สวนมากคนไมคอยเขาใจวาเมื่อ
กอน Agency fee 17.65% เปนการ Include Commission ในสวนของ Creative และ Media เปนกอน
เดียวกัน ตอนนี้ Media แยกออกมาเปน Media Independent เคาอาจจะคิดคา Fee 5% ลูกคายังตอง
จายสวนที่เปน Creative อยูซึ่งอาจจะประมาณ 11.5% หรือ 11.65% ตามแตจะตกลงกัน จึงเปนเพียง
การแบงกอนเงินที่ชัดเจน ถามวากระทบมั๊ย คิดวาไมมีผล ปกติเราจะซื้อส่ือดวยตัวเอง แตบางอยางที่
เราไมสามารถซื้อเองไก เชนไทยรัฐเต็มหนา เราอาจจะซื้อไมไดเพราะ Media ใหญๆเคา Block เอาไว
ปจจัยนําเขามีอะไรบาง

บุคลากรเปนสิ่งสําคัญที่สุด เราดูแลอยางไมใชลูกจาง เรามีความอดทนที่จะสอนเคา ใหความรู
ความเขาใจ เคาจึงมีความอดทนกับเราเหมือนกัน อาจจะมีที่อ่ืนที่เสนอเงินอยากใหเคาเขาไปอยูดวยก็
ไมไป Turn over rate ที่นี่คอนขางต่ํา หรือตํ่ามาก โดยเฉพาะ Creative สําหรับปญหากระทบกระทั่ง
ระหวาง Account Service กับ Creative ที่ไมคอยไปดวยกันเปนความจริง แตผูที่รับผิดชอบตองชวยทั้ง
21 ฝายเวลาปฎิบัติงาน ซึ่งในองคกรใหญๆ อาจทําไดยากเนื่องจากจํานวนคนที่มากปญหามาก องคกร
เล็กอยางเรายังเหนื่อยเลย แตก็จัดการไดในขนาดที่วา Creative จะไมบนวางานเรงหรืองานดวน ใน
ขณะที่องคกรขนาดใหญๆ AE Brief งานเรง Brief วันนี้พรุงนี้จะเอา คงตองถูกตอวาอยางแนนอน แตที่นี่
จะไมมีเหตุการณอยางนั้นเกิดขึ้น เนื่องจากวาทุกคนมีเปาหมายเดียวกัน คือความสําเร็จของบริษัทคือ
ความสําเร็จของคุณดวย เพราะคุณคือ Part หนึ่งของบริษัท ทรัพยากรที่มีคาที่สุดของบริษัทโฆษณาไม
ใชคอมพิวเตอร แตคือคน ส่ิงที่เราตองการจะ Maintain ที่สุดคือคน
ระบบ กับบริษัทโฆษณา

เปนระบบระดับหนึ่ง ที่เกื้อหนนุใหเราสามารถทํางานไดเรียบรอย ที่ดี ที่ถูกตองได แตถามวา
เปนระบบอยางที่บริษัทใหญๆใชมั๊ยคงไม บริษัทใหญจะตองมีงานเอกสารเยอะ ไปรับ Brief มาจะตอง
เขียน Brief เปด Job order เปดอะไรเยอะแยะวุนวาย แตที่นี่เรียก Creative มาคุย Brief เลย ตรวจงาน
กันเลย คือมันจะลดขั้นตอนไดมาก และรวดเร็วกวา ลูกคาของผมก็จะพูดเลยวางานเรากับงานคนอื่น
เทียบกันไมไดเลย คือเร็ว และดีดวยนะ เร็วจนหลายๆครั้งลกูคาพูดวา เร็วจนทําใหลูกคาเสียนิสัย เลย
เอาเราเปนเสมือนบรรทัดฐบานในการใชกับคนอ่ืน ซึ่งเขาใจวาการที่องคกรใหญๆจะทํางานไดเร็วเทา
องคกรเล็กเปนเรื่องที่เปนไปไมได และทุกงานผมเขาไปชนเองหมด ไปดูเองหมด ทุกข้ันตอนกระบวนการ
เมื่อมีปญหาจะไดคุยกันเลย ตัดสินใจเลยจบ มันมีสาย หรือข้ันตอนของการสื่อสารที่หลายขั้นตอน
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การบริหาร
การบริหารงานบุคคล ในลักษณะเหมือนพี่นอง วัฒนธรรมองคกรแบบพี่นอง เนื่องจากการ

ทํางานในสายโฆษณามันมีแรงกดดันจากวันกําหนดสงจากลูกคา ดังนั้นจึงไมมีความจําเปนที่คนภายใน
จะสรางแรงกดดันใหแกกัน และกัน คุยกันดีๆ ก็นาจะรูเร่ือง

จะประเมินผลจากงานที่ทํา ไม Serious เร่ืองเวลาเขางาน แตวางานที่มอบหมายใหทําจะตองดี
และเสร็จตรงตามเวลา และมีพัฒนาการของงาน ปนี้เคยทําอะไรได ปหนาทําอะไรไดอีก ปตอๆไปจะทาํ
อะไรได จะมีเปาสําหรับพนักงานแตละคน วาปตอไปคุณตองอยูตรงไหน จึงเปนการประมวลผลและตั้ง
เปาสําหรับปตอๆไป
ปจจัยนําออก

Product หนังโฆษณา ส่ิงพิมพ Print ad วิทยุ Billboard มันก็ครอบคลุมหลากหลาย งาน
Below the line เราก็มีเยอะ เชน Booth Event ตางๆ ซึ่งตลาดใหความสําคัญกับ Below the line เยอะ
โดยเฉพาะอยางยิ่ง ลูกคาที่ไมมีเงินถุงเงินถัง ที่จะไปถลุงกับ Media มีลูกคาที่ใชเงิน 10-15 ลานบาทตอ
ปอยากทําหนังโฆษณา เราก็แนะนําวาอยาทําเลย
ปจจัยที่จะทําใหประสบความสําเร็จ

ปจจัยที่จะทําใหระบบ หรือบริษัทโฆษณาประสบความสําเร็จ จะตองมีจุดขาย อยากใหลูกคารู
จักคุณอยางไร 1) เปนบริษัทโฆษณาที่ถูกมาก 2) เปนบริษัทที่งานดี แตชาเหลือเกิน หรือ 3) งานดีเร็ว
และราคาเหมาะสม
ปจจัยที่จะทําใหบริษัทตัวแทนโฆษณาอยูรอด และเติบโต

การที่จะอยูรอด และเติบโต ลูกคาก็เหมือนมนุษยปุถุชนทั่วไป คบใครรักใครที่ดีๆ ก็ไมอยาก
ขวนขวายไปหาคนใหมหรอก แตหากมีอะไรที่ทําใหเคาตองไปหาคนอื่นมาเปรียบเทียบ ตองหาวิธีอุด
ชองวางนี้ใหได ตองทําใหเหมือนงานทั้งหมดที่อยูบนบาเรา ถาเคาขาดเราไปเคาจะเหนื่อยมากขึ้น เรานี่
แหละที่ชวยงานเคาไดมาก นอกจากนี้ตอง Sincere กับลูกคา ก็เคยคุยกับลูกคาเหมือนกันวา ราคาที่
จายใหเรา เมื่อเปรียบเทียบกันกับที่อ่ืนก็คอนขางจะสงู เพราะเรามั่นใจวาคนของเรามีคุณภาพ ซึ่งใน
ความจริง ลูกคาบางสวนก็เปนลูกจางบริษัทเหมือนกันตางก็ Expect วาจะไดเงินเดือนขึ้นทุกป สิ้นปก็รอ
โบนัส พวกผมก็ไมตางจากคุณ ถาคุณพอใจงานของเราแตไมซื้อดวนราคาที่เหมาะสม เราจะเอาเงินที่
ไหนไปดึงคนดีๆมาทํางานให แลวทายที่สุด คุณและผมจะอยูไดอยางไร เงินเดือนไมข้ึนโบนัสไมมี เร่ือง
ราคามันจะสงผลในอนาคตดวย เงินที่ไดมาลงทุนดานบุคลากร รักษาบุคลากรใหอยูกับเราเพื่อทํางาน
ดีๆ ใหคุณสบายใจ ถาคิดวาเราจะชวยทํางานใหคุณสบายขึ้น กับการที่คุณไปใชบริษัทที่ถูกลง แตไมได
ชวยอยางเต็มที่ ไมชวยดู ไมตรวจทาน ใหคุณทําเอง แตถาคุณมาใชเราไมมีทางหรอกเราจัดการใหหมด
รับรองได
ครีเอทีฟ

Creative ผูบริหารจะเขาไปเกี่ยวของมากที่สุดเพราะเปนความอยูรอดของบริษัท โดยในความ
อยูรอดนั้น คนที่มีอํานาจสูงสุด ตองรับผิดชอบในทกุกรณี เพราฉะนั้นงานทุกอยางที่จะผานไปถึงมือลูก
คา MD จะตองรับรู โดยหลักสินคาที่ Brand แข็งแรงแลวก็สามารถทํา Ad เก เท สวยงามไดรางวัลได
แตลูกคาในระดับที่เรา Handle อยู 10-15 ลานบาทเองจะไปทําอะไรไดขนาดนั้น ตองมุงที่ยอดขายกอน
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ยอดขายยังไมได จะไปทําอะไรที่เคาเชื่อวาไมไดกระตุนยอดขายเคา อยางโคก กระทิงแดง ยอดขายเคา
มหาศาลอยูแลว ที่เคาตองทําคือแค Maintain ให Brand เคาแข็งแรงเทานั้นเอง แนวคิด Brand IMC
เปนแนวคิดพื้นๆของนักการตลาดทั่วไปที่ตองมีอยูแลว แตทุกวันนี้คนเพิ่งมาเหอกันเอง เคยไปฟง
สัมมนาของบริษัทใหญๆเคาก็พูดในสิ่งที่เรารูแลวทั้งนั้น ใชศัพทที่ดูเกกันไปเทานั้นเอง ประสบการณมี
ความสําคญัมาก ทฤษฎีเปนพียง Guide Line ใหคุณไมหลงทาง แตในที่สุดแลวประสบการณสําคัญที่
สุด ทุกวันนี้ก็ฮิตกันจัง คําวา Insight จริงๆมันก็มีมานานแลว คลายๆกับ Common Sense ทุกคนมีนะ
ฝายบริการลูกคา

Client Service เราดูแลลูกคาตลอด 24 ชั่วโมง ยกตัวอยางสมมติวาเราไปเที่ยวหาง แลวเห็นวา
สินคาคูแขงกําลังทํา Promotion อะไรบนเวทีก็ตองแถเขาไปดูแลว ถามไถวานี่มันอะไร ถึงแมวาจะเปน
วันเสารอาทิตย แตถือวาเปนหนาที่อยางหนึ่ง คอยอานหนังสือพิมพวาคูแขงกําลังทําอะไร ลูกคาอาจจะ
ไมรูก็ตองยกหูโทรศัพทคุยกัน ถามลูกคาวา อันนี้คูแขงกําลังทําอันนี้นะแลวไดผล คุณจะทํายังไง แก
ปญหายังไง เราจะทํายังไงกันดี ซึ่งจะเปนเหมือนการชักชวนใหมีการทําโฆษณากันมากขึ้น แตวาก็ไมใช
การชักชวนโดยไรเหตุผลที่เพียงตองการเงินจากกระเปาลูกคาแตเพียงอยางเดียว ที่เราแนะนํานั้น เนื่อง
จากเราเปนเสมือนคิดทางธุรกิจ สินคาของลูกคาเปนสิ่งที่เรารักมากๆ เราหวงแหนมันมากเหมือนกับเปน
ลูกของเรา ดังนั้นหากเราเห็นวามันอยูในสภาวะที่ไมดีเมื่อไหร เราจะรูสึกเปนเดือดเปนรอนแทน เราตอง
คอยชวยแกปญหาใหไมใชวันนี้วันหยุด เสารอาทิตยชั้นไมสนใจ
มีเดีย

Media ดูเร่ืองของความคุมคา ลูกคาลงอะไรมา กับส่ิงที่ลูกคาควรจะได การตอรองมันตองมี
แลวตอง Honest  คือเราไดสวนลดมาเทาไหรเราตองใหลูกคาหมด ไมใชส่ือใหสวนลดเรามา 25% แลว
เราบอกลูกคาวาสื่อลดใหเรา 20% แลวเก็บเอาไวเอง 5% แลวยังกิน Agency Fee ของเคาอีก นี่คือ
ความไมซื่อสัตย ถาเกิดมีอีก Agency นึงเขาไปแลวลดให 25% ลูกคาก็รูสึกไมดีแลว วาทําไมเราทํากับ
เคาอยางนั้น ถาลูกคาไป Find out ไดภายหลัง ดังนั้นเราตองจริงใจ และซื่อตรง ซึ่งเปนหัวใจสําหรับทุก
ธุรกิจ ลองไปฟงเจาสัวที่รํ่ารวยเคาพูดใดเลย การหาลูกคาใหมยากกวาการรักษาลูกคาเดิมไว นอกจากนี้
ตนทุนในการหาลูกคาใหมยังมหาศาลกวาการรักษาลูกคาเกาไว ปจจุบันนี้สําหรับเราตองการลูกคาใหม
เขามามั๊ย ตอบวามาก็ดี แตถามวาไมมาเปนไรมั๊ย ไมเปนไร เพียงแคเรามีลูกคาเดิมแลวลอมกรอบเอาไว
รักษาเอาไวก็อยูกันไดไปตลอด ลูกคาเติบโตเคาก็จะ Spend เงินกับเรามากขึ้นทุกทีๆ เราก็โตตามไป
ดวย เราไมชอบที่จะวิ่งหาลูกคาใหมๆ แลวลูกคาเกาหลุดเปนวัฎจักรที่นาเบื่อ และเรียนรูกันไมจบ ทุกวัน
นี้ก็มีเขามา เราก็ Happy แตถาไมมี เราก็ยังไมเปนไรเพราะฐานลูกคาเดิมยังแนนอยู ไมไดวิ่งหาลูกคา
มา 2-3 ปแลว ลูกคามีหลายประเภท แตสวนใหญไดมาจากความสนิทสนม เปนความพึงพอใจสวนตัว
เคยมีลูกคาอยู Premeir Marketing ทําปลาเสนทาโร แลวพอลูกคาเปลี่ยนงาน ซึ่งในสายนี้จะเปลี่ยน
งานบอยก็ยายไปอยูที่โนนที่นี่ แตทุกที่ ที่เขาไปก็จะดึงเราเขาไปดวยตลอด ลูกคาจึงมักจะมาจาก
ลักษณะนี้ 80% คือมีความพึงพอใจเรา พอยายงานก็มีความมั่นใจ ที่จะแนะนําเราใหกับผูบริหารเคา วา
ลองใชที่นี่ดู รับรองเพราะเคยใชมาแลวประสบความสําเร็จ เราเขาไปงาย และคนมีคุณภาพ เพียงแต
ทํางานใหดีๆก็จบ นี่คือ 80% นะ ไมเคยลง Advertising Book หรือทํา PR อะไรทั้งสิ้น อยางดีก็แคสงจด
หมายไปยังบริษัทตางๆก็เทานั้น ที่ถามวาทําไมไมลง Advertising Book เปนโฆษณาคิดวาไมจําเปน
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เพราะไมคิดวาลูกคาจะ Call เราจากตรงนั้น เพราะการแนะนําบอกตอมีความนาเชื่อถือกวา แลวจะได
จากตรงนี้เยอะ ลาสุดลูกคา Amex ก็มาจากการแนะนํา

ทําไมเปนเจาของแลวถึงวุนวาย ไมปลอยงานใหนองๆทํา ทําไมไมไปตีกอลฟ เรา Spend time
ใหกับลูกคา ใหกับงาน เสารอาทิตยอีกเรื่องนึง ไมใชวันพุธแอบไปตีกอลฟ บริษัทของเราเปดมา 11 ป
แลว อยูในวงการตั้งแตจบปริญญาโท อาย ุ24 ป ตอนนี้ 40 ทํางานมาหลายที่ สุดทายอยู DY&R แลว
ออกมาทําเอง มีประสบการณเกือบ 10 ป กวาจะมีบริษัท แตก็ไมใชงายๆนะ ถาไมมีความอดทน และมี
Direction ที่ถูก
ระบบ

ระบบ ทุกอยางมันตองมี ครอบครัวเล็กๆยังตองมีระบบเลย ระบบที่เราจะเอามาใชก็ตองเอื้อกับ
งานของเรา แตไมไดหมายความวาเราตองใชระบบอยางที่อ่ืนใชกัน เมื่อกอนก็ลองเอาระบบของบริษัท
ใหญๆมาใช ทุกคนตัวเกร็งกันเลย วันหนึ่งๆ จะหมดไปกับงานเอกสารอะไรก็ไมรู เราก็ตัดออก ประสบ
การณของผูบริหารจะเปนตัวบอกวา ระบบใดจะเหมาะสมกับธุรกิจของเคา และบุคลากร สิ่งที่ทําทุกวัน
นี้อาจจะเอาไปใชกับบริษัทอื่นที่ขนาดเทากับเราไมได อาจจะไมมีความเหมาะสม เพราะ Nature ของ
คนไมเหมือนกัน
บุคลากร

การคัดเลือกบุคลากรของที่นี่คือโอกาส ไมมีประสบการณไมเปนไร พรอมที่จะเรียนรูมั๊ยหละ ถา
พรอมที่จะเรียนรูเรายินดีที่จะรับ Transcript ไมดูเลย ดูบุคลิกลักษณะนิสัย การแตงเนื้อแตงตัวสะอาด
สะอาน ผูหญิงคือเรียบรอย การพูดการจา มั่นใจในตัวเอง หลักๆคือ Common Sense บางทีถามเรื่อง
การตลาดเล็กๆนอยๆ มี Common Sense ในการที่จะตอบ ใหเหตุผล คิดวาจะเปนอยางนั้นอยางนี้ แคนี่
พอแลวที่เหลือก็มาเรียนรูเอา และเรามีความอดทนที่จะฝกคุณ ซึ่งเปนปจจัยที่ทําให Turn Over Rate
ต่ําเพราะเริ่มต้ังตนเปนแบบนี้ เหมือนทฤษฎีเชิงระบบ ที่ทุกอยางมีความเกี่ยวพนักัน หลายคนถามวา
บริษัทคุณคนไมคอยออก ก็คงตองตอบวาถาเลาคงเรื่องยาว ตองเริ่มต้ังแต Day 1 ที่นองเคาเดินเขามา
สมัครงานกับคุณ แลวเคาเกิดความประทับใจในตัวคุณหรือเปลา ประทับใจ หมายถึงประทับใจในส่ิงที่
เราหยิบยื่นโอกาสให ไมใชเขาไปแลวทุกคนเบือนหนาหนี แตส่ิงนึงที่คุณตองมีนะคือใจที่จะเรียนรู ใจที่
จะสู That’s it แคนี้เอง ที่เหลือ You มา Take เอา ที่นี่มีให โอกาสมีให ความรูมีให ที่เหลือคือตัวคุณ

คุณกรณชัย กรณี
ตําแหนง Managing Director
บริษัท NOVA INTER AD

ปจจัยที่มีผลกระทบกับธุรกิจตัวแทนโฆษณา
เศรษฐกิจเปนสิ่งแวดลอมภายนอกที่เขามากระทบมากที่สุดสําหรับบริษัทในขนาดกลาง และ

ขนาดเล็ก ตั้งแตป 2532-2540 สัดสวนลูกคาเอกชนของบริษัทโนวา อินเตอรแอดมี 70% ในขณะที่เปน
ของทางราชการ 30% แตหลังวิกฤตเปนของทางราชการ 90% ในขณะที่เอกชนเหลือเพียง 10%เหตุ
เนื่องจากเศรษฐกิจกอนฟองสบูแตกบูมมาก แตหลังวิกฤตทุกคนหยดุใช แตรัฐบาลยังคงมีการทํา
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โฆษณาตามเดิม ที่รัฐบาลมีการใชมากเพราะความเชื่อของทางราชการในการใชโฆษณาเพื่อสรางภาพ
ลักษณของทางราชการเพิ่มมากขึ้น และมีการรณรงคตางๆ เอเจนซี่ของเราเริ่มมีลูกคาที่เปนหนวยงาน
ราชการตั้งแตป 2538 เพราะตามปกติ การหาเอเจนซี่มาทําโฆษณาของเอกชนจะมีการเรียกเอเจนซี่มา
3-4 เจาเพื่อทําการ Pitch งาน แตของรัฐบาลจะมีความโปรงใสกวาเพราะจะใชการประกาศประกวด
ราคา การเขาทําโฆษณาใหกับราชการ ตองเขาใจในระบบราชการ แตปจจุบันทุกคนจะมีความเทาเทียม
กันหมด

การเมืองเปนปจจัยดานสภาพแวดลอมอีกประการหนึ่ง สําหรับบริษัทตัวแทนโฆษณาที่เนนลูก
คาที่เปนหนวยงานราชการ เพราะงานราชการอาจจะมีการสนับสนุนของฝายการเมืองให Serve กับการ
เมืองซึ่งในยุคของคนหนึ่งอาจมีงานเพิ่มข้ึน แตพอเปลี่ยนนักการเมืองใหม ก็มีการเปลี่ยนแปลงดาน
นโยบายใหม เชนการรณรงคดานจราจร พอลางไพก็เลิกทํา ผูวากทม.เร่ืองกลองโฟม ผูวาพิจิตรไมใหใช
แตผูวาสมัครใหใชเพราะเก็บกวาดงายปจจุบันรัฐบาลแข็งแรงเราก็สบาย

ในสวนของกฎหมายกรณีของสุราหามโฆษณาบุหรี่ การกําหนดรายการโทรทัศนก็เปลี่ยนแปลง
ไป ถึงแมไมมีลูกคาในสายนี้ก็จําเปนตอง Update ขอมูลดานกฎหมายโดยเฉพาะ โดยเฉพาะ อ.ย.
เพราะมีรายละเอียดมาก แตปจจุบัน 90% เปนลูกคาราชการจึงเนนการรณรงคในเชิงที่กลาวถึงโทษมาก
กวา

ชวงฟองสบูแตกลูกคา 70% ที่หายไปตองใชเวลาเกือบปเพื่อหามาทดแทน แตเดิมเคยทําให ป
โตรเคมีแหงชาติ พอหมดป 40 ก็แจงมาวาจะไมตอสัญญาตองหาลูกคาใหม เอกชนถาคุนเคยกับขอมูล
และสินคา/บริการเปนอยางดีแลว เคาก็จะใหเราทําตอ แตงานราชการจะเปนชวงยาวสุดๆ 1 ป รณรงค
เปนเวลา 3 เดือนบางพอหมดงานก็จบ แลวมาประกวดราคากันใหมในงานตอไป แตเอกชนจะมีงานมา
ใหอยางตอเนื่องยกเวนวาลูกคาไม Happy ที่มาทําโฆษณาใหงานราชการเพราะเห็นวาการพิจารณาผล
งานของทางราชการ จะมองเปนองครวมซึ่งมีความแตกตางจากเอกชน
การบริหาร

การบริหารบริษัทขนาดเล็ก ทํายังไงคนเกงๆ ถึงจะอยู ประสบการณ 15 ป ผมคิดวา ตองสราง
ศรัทธาในตัวบริษัท ใหพนักงานรูสึกวาโตไปกับบริษัท ผลงานเปนของทุกคน ผูบริหารสามารถดูแลองค
กร และพนักงานได ถาเคาศรัทธาก็จะไมขวนขวายหางานใหม ไมใจออนกับส่ิงรอบขาง เชนอัตราเงิน
เดือน บริษัทขนาดใหญและเล็กจะไมเทากันบริษัทใหญใหเงินสูง กดดันสูง งานมาก และเนนตัวเลขเปน
สําคัญ ตอนที่ฟองสบูแตก เรา Conservative ตอนนั้นเราไมปลด ไมลดเงิน แตก็ไมขึ้น ซึ่งก็ไมมีใครเรียก
รอง เพราะทุกคนรูวาตอนนั้นเปนยังไง เห็นเพื่อนๆโดน Layoff ยุบแผนก Office ที่เคยทํางานกลาย
เปนรานขายขนมจีน ตองดูแลสวัสดิการพอสมควร สวนนึงคือระบบที่เปนมาตรฐาน แตก็ยังคงตองมี
ความเอื้ออาทรตอกัน มี Staff ไมถึง 20 คน รูวาใครเปนยังไง ทุกคนมีอัตราการออกนอย เพราะพนักงาน
ศรัทธาในงาน ในบริษัท และองคกร มีเด็กมากมายเขาบริษัทใหญไมไดก็ใชบริษัทเล็กเปนบันไดดารา
หรือสูความใฝฝน เปนบริษัท Top Ten อยูที่นี่ก็เปนบันไดดาราได ขึ้นอยูกับตัวคุณ หนาที่ หรือความรับ
ผิดชอบ จะเปนระบบที่สําคัญ และเราจะมีการปลูกฝงในเรื่องนี้
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ฝายบริการลูกคา
Account Service ที่นี่ตางจากเอกชนที่ตอง Take care TOR หรือขอกําหนดในการประมูลงาน

แบงเทากัน ดูแลตามความเหมาะสม เตรียมการวางแผนสื่อรายการ Project กําหนด Proposal เสนอ
การดูแลลูกคาจนครบ เขาใจระบบราชการตางๆ
ครีเอทีฟ
ครีเอทีฟจะไดรับBrief จาก AE แลวทําการคิกงาน และนําเสนอ
มีเดีย

Media ก็จะทําการวางแผนในการใชสื่อใหมีประสิทธิภาพสูงสุด นําเทคโนโลยีที่ขาราชการไม
ทราบมาเผยแพร เพื่อใหเกิดการยอมรับ มีการประชุมเพื่อหาปจจัยใหชนะโดยการประมวลในสวนของ
Cost ความคดิสรางสรรค และสื่อโฆษณาอยางคุมคา เพราะราชการมีการตั้งคณะกรรมการตรวจสอบ
เปนการแขงขันที่รุนแรง ตองรู History ของ Job นี้วา Happy หรือไมอยางไร เปนการอุดรอยรั่วของงาน
บางหนวยงานชอบการจัดกิจกรรม ถาสื่อ และ ความคิดสรางสรรคของบริษัทที่มาแขงใกลเคียงกัน แตมี
กิจกรรมเสริมที่โดดเดนออกมาก็จะมีแนวโนมสูง หรือแขงกันที่ PR แตในสวนแรกตองผานทางดาน
ความคิดสรางสรรค และการใชส่ือโฆษณากอน คือตองไดมากกวา 80 คะแนน เชนความคิดสรางสรรค
10 คะแนน ประสบการณ 10 คะแนน ซึ่งหลังจากที่ผานดานเทคนิคแลวก็จะมาสูกันดานราคาอีกที ตอง
ตีโจทยใหแตกกอน
ปจจัยนําออก

ในเรื่องของรางวัล เห็นวาเปนผลพลอยได มีการประชุมกัน วางานไหนเดนนาจะไดรางวัล ถาดี
ก็สงเขาประกวด Tact Award รายการโทรทัศนเคาจะดูเอง หรือถาลูกนองอยากประกวดก็ยินดีจะสงเขา
ประกวดดานความคิดสรางสรรคตามเวทีตางๆในนามบริษัท ซึ่งจากปกติที่เราเปนเสมือนชางตัดเสื้อก็
จะกลายมาเปนแฟชั่นดีไซน
สภาพแวดลอมที่กระทบกับปจจัยนําเขา

คนที่นี้ก็ไดผลกระทบกับสภาพแวดลอมแยงตัวเหมือนกัน แตดูจากรุนพี่ไมลาออก ลูกคา 10 ป
หายไปโทรมายังเจอคนเดิมที่เคยติดตอกันอยู ไมไดทํางานกดดันถาหวังผลมากก็จะกดดันกับทุกฝาย
ถาตั้งใจ แตเผื่อความผิดหวัง ผิดเปาก็ไมเปนไร ถาเขาเปาก็ดีใจ ไมตองบอกวาตองอยู แตตองรับผิด
ชอบงานของตัวเอง ในดานสภาพแวดลอมครอบครัวของพนักงานเคาอยูกันมานาน ก็จะเขาใจ แตเราก็
ไม Load งานจนหนักมากเกินไป งานที่นี่จะยุงตลอดเวลาเพราะ Detail ทําตลอดเวลา ตองเก็บงานเพื่อ
สงมอบงาน บางทีก็ตองรวบรวม Cost แตละ Project ตองเผื่อเอกชน Credit 60 วัน หรือ 2 เดือน ไดเงิน
จากราชการ 60 วัน 125 วันก็แลวแต เนื่องจากราชการเปนองคกรใหญ มีข้ันตอนเยอะตองแตงตั้งคณะ
กรรมการตรวจรับงาน ผานไปยังผูบริหารระดับกลาง สูง Approve สงไปกระทรวงการคลัง สํานักงบ
ประมาณ แลววนกลับไปเซ็นเช็ค ตองเผื่อ Media ตนทุน ตองยืดหยุน ตองเผื่อคาคนอีก แตเราชัวรวาได
เงินแน ตองมีกระแสการหมุนเวียนของเงินที่เพียงพอ
การอยูรอด และเติบโต

เนื่องจากเราตองใชศักยภาพในการทําทุกดานทุกแผนกซึ่งศักยภาพของเรามีจํากัดไมสามารถดู
คน 50 คน 100 คนได แตไมเขากับลักษณะงาน ไมใชเขา 9 โมง เลิก 6 โมงอาจจะตองทําตี 3 ถึงเที่ยง
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การขยายตัวของบริษัทเราจะเปนไปในแนวนอนคือทํา Production House ชื่อ Superฤทธิ์ ที่ทําดานการ
ผลิตอยางเดียวโดยมีพนักงานอยู 15 คน ทํา VDO Presentation การมีบริษัทผลิตจะ Service งานราช
การไดอยางดี โดยเฉพาะงานดวน งานพิเศษ ทํา Event แบบราชการ การใหความรูดานกฎหมาย โดย
วิธีการตางๆ เชนพาผูบริหารพบสื่อ สัมภาษณ รายการ ตามหางสรรพสินคา หรือจัดสัมมนา ซึ่งการสราง
ความสัมพันธกับส่ือตองอาศัยระยะเวลา

จุดแข็งของที่นี่คือมบีุคลากรที่ดี เปนมืออาชีพ บางคนผมมาดูตอนสุดทายที่ทุกอยางเสร็จแลว
ไดเลย เรามีจุดเดนดานการ Service มีวัฒนธรรมองคกรในการสืบทอด จากการสังเกตวิธีการทํางาน
ทําเกินหนาที่ไมเปนไร เพราะเปนบริษัทที่ไมใหญมาก โบนัสอาจจะไมเทากัน แตเปนทีมเดียวกัน มีการ
คุยถึงผลการประกอบการ เปนการกระตุนใหเกิดการพัฒนาตัวเอง

หัวใจหลักของการอยูรอดเติบโต รวมองคประกอบหลักคือ ฝมือ วิสัยทัศน ทันสมัย ทันเหตุ
การณ รูมากกวาลูกคา วาสื่อไปถึงไหน ตองมีขอมูล In trend ตองเอาสิ่งตางๆเหลานี้ใส Product ของ
ราชการ ปปส (ปองกันและปราบปรามยาเสพติด) ก็ตองใส นิทรรศการจัดที่ Centerpoint โรงหนัง
โบวล่ิง ตองเขาใจ Target นอกจากนี้ก็จะตองมีลูกคาที่ไวใจเรา เคาคิดแบบเอกชน อยากใชเราแตทําไม
ได ก็จะสนับสนุนภายใตกฎเกณฑ อํานวยความสะดวกเรื่องขอมูลคลองตัว ในการตรวจงาน บางที 4.30
เวลาเลกิงานราชการ สง 3 ทุมใหตรวจที่บานก็ได โดยเฉพาะแวดวง โฆษณาประชาสัมพันธของภาครัฐ
จะไมมีการเชาชามเย็นชาม ราชการมีความเขาใจเนื้องานมากขึ้น
การรวมตัวของบริษัทใหญๆ

การรวมตัวของบริษัทโฆษณาไมกระทบเพราะเราอยูกันคนละตลาด แมวาจะยากขึ้นเรื่อยๆ
เพราะบริษัทใหญๆเริ่มเขามาแขง
มีเดีย

Media House ตอนแรกผมก็มองวาเปนคูแขง ตอนหลังก็เปนพันธมิตรกัน เพราะสําหรับเราเปน
เพียงสวนนอยนิดในการซื่อส่ือของ ไทยรัฐ ชอง7 ชอง3 และไมคอยมีบทบาท แตการมีเคาเขามาทําให
เราไดรับบริการ และราคาที่โอเค มีเดียจึงคุยแคกับคนคนเดียว ขอเสียคือ Relation กับ Media นอยลง
แตกอนเซ็นใบสั่งเปน 10 ใบ แตเสียคา Service 4% คุมคากับเจาหนาที่นอยลง คาใชจายดานการติด
ตอ Fax ใบราคา

บิลล่ิงของเราประมาณ 50-60 ลานบาท ของบริษัทใหญเดือนนึงก็มากกวาเราแลว Nova โตขึ้น
ทุกป Staff เราประมาณ 15 คนดูแลดี ถาเปน 30 คนอาจจะดูแลไมด ีดังนั้นเราจะจาง Freelance ถา
งานมากขึ้น

ปญหาของบริษัทโฆษณาในขนาดกลาง แขนาดยอมในปจจุบันคือ การแขงขันทางดานราคา
อยางหนัก Margin เราก็ตองลดลง ราชการดูดานราคาเลยมีผลตอกําไรไมเต็มเม็ดเต็มหนวย แตการตัด
สินใจดานเทคนิคกอนจะดีกวา ราคาไวเปดกันทีหลัง ราคาก็เปนสวนหนึ่งที่ทําใหคุณภาพงานลดลง เชน
จาก 1 ลาน ตัดเหลือ 5 แสนมันก็จะแตกตางไปเยอะ
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ขยายบริษัท
ถาใหญขึ้น เราตองเสียตนทุนทางการบริหารเพิ่ม ตองเชาตึกใหมที่ใหญขึ้น ตองจัด Facility

ตองมี Admin บุคคล ซึ่งบางครั้งยังรูสึกก้ํากึ่งกับตรงจุดนี้อยู ถารานตัดเสื้อมีชื่อเสียงคนจะมาหา แตถา
จะขายหางโรงงานก็ตองใหญข้ึน

งานโฆษณาเปนงานที่ตองไดเปรียบคนอื่น เราไดเปรียบที่ Size ลูกคายกหูหา MD ได รูสึกดี แต
บางรายก็ใหพนักงาน Handle เราไมมีสายงานบังคับบัญชามากมาย ราชการไมชอบเอเจนซี่ใหญ เรา
มองที่ความสําเร็จของงานมากกวาเพียงแคทํางานเสร็จตามสัญญา ซึ่งความละเอียดนี้อาจจะทําให
กําไรลดลง ที่เราทํางานโฆษณาใหรัฐก็เหมือนดูแลเงินของเราเอง เพราะทุกบาททุกสตางคเปนเงินภาษี
ของเรา

ธุรกิจหลักคือ เอเจนซี่ Nova เคยหุนโรงพิมพ และมี Production House Concept ในการ
ทํางานคือทําธุรกิจที่ตัวเองถนัด และมีสวนในการควบคุมเองมากที่สุด เขียนเอง กํากับ คุมเสียง ตัดตอ
เราเลือกคนเปน คุยภาษาเดียวกัน เปนผูบริหารบริษัทโฆษณาไมใชนายทุน ตองมีความสามารถดวย
ประสบการณสอนมา ใช Pattern หรือ Case Study จากตางประเทศ และกรณีศึกษาของเราเองจากที่
ผานมา 3 ปวาทําอยางไรงานนี้จึงจะชนะ

คุณนวลจิรา โยธาสมุทร
ตําแหนง Managing Director
บริษัท Pandtree

สภาพแวดลอมที่กระทบกับบริษัทตัวแทนโฆษณา
จริงๆแลวทําธุรกิจโฆษณาเหมือนตาม Common Sense ดวยประสบการณที่อยูวงการนี้มา

สําหรับส่ิงแวดลอม มันมีปจจัยกระทบกับบริษัทโฆษณามากพอสมควร เทาที่ผานมา เศรษฐกิจเร่ิม
กระเตื้องขึ้น สภาพแวดลอมดานการเงินที่ธนาคารปลอยเงินกู และมีความยืดหยุนมากขึ้นกับผูบริโภค ก็
อาจจะทําใหมีกําลังซื้อมากขึ้น ซึ่งก็จะทําใหมีความคลองตัวมากขึ้น ธุรกิจโฆษณาตั้งแตกลางปที่แลว ก็
คอนขางดีข้ึนอยางตอเนื่อง แตการเติบโตของเอเจนซี่แตละแหงก็คงไมเทากัน ข้ึนอยูกับวา Target ของ
ลูกคาเปนใคร สินคาตัวไหนที่เรา Handle อยู ถาเปนสินคาอุปโภคบริโภคมันก็จะอยูไดเร่ือยๆ ก็คือมัน
เปนของที่ตองกินตองใช แลวสินคาที่เราดูแลอยูก็เปนของ Nestle ยอดขายอาจจะตกลงไปบาง แตมันมี
ความจําเปนตองกินตองใช สวนตลาดที่มองเห็นชัดขึ้นคือ ตลาด Real Estate เนื่องจากสภาพคลองมี
มากขึ้น กําลังซื้อมีมากขึ้น ตามหนาหนังสือพิมพก็มี Ad ที่จะลงเกี่ยวกับบานจัดสรรเยอะ หลายๆตลาด
ก็ลงมาเลนกันตอนนี้ โดยเฉพาะกลุมที่คลอบคลุม Mass Product จะเห็นวาตลาดดี อยากจะเห็นวา
บานตัวไหนรอดเปดหนังสือพิมพก็จะเห็น เพราะทุกกลุมมีกําลังซื้อมากขึ้น ตอนนี้เราทํา Ad ใหลูกคาตัว
หนึ่งที่อยูในระดับสูงขึ้นมานิดนึง ถาบาน 10 ลานขึ้นจะขายยากนิดนึง แตถา 20 ลานขึ้นไปแลวกําลังซื้อ
อาจจะดีกวา เพราะจะเปนกลุมผูบริโภคที่มีเงินออยูแลว แตยังไมพรอมที่จะจับจายใชสอย แตตอนนี้มี
กําลังมากกวาเดิม มองเห็นสภาวะแวดลอมที่ดีข้ึน ตรงนี้ก็คอนขางจะขายไดมากขึ้น



263

กฎหมาย- ที่นี่ไมไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอมดานกฎหมายมากนักเนื่องจากเราไมมีลูก
คาที่เปนเครื่องดื่มแอลกอฮอล

อ.ย. สคบ. มีผลกับเรา นอกจากลูกคา Nestle ก็จะมีมิตรผล ซึ่งสินคาที่ทําก็คือน้ําตาลเปนหลัก
น้ําตาลไมจําเปนตองผาน อ.ย. แตตองผาน สคบ. ซึ่งมีมาตรการไมเขมงวดเหมือน อ.ย. ตั้งแตตน บาง
คร้ังสินคาที่ลูกคาผาน สคบ.มาแลวครั้งนึง เวลาจะทําโฆษณาอีกครั้งนึงนั่นคือปญหา เพราะวาที่ทําให
ลูกคาที่ไมไดยื่น อ.ย. ซึ่งทําให Packaging ออกมาถูกใจลูกคา ตรงใจผูบริโภค ขอความสอดคลองกับ
สินคามากๆ แตพอเอาเขาจริงๆ เวลาจะทําโฆษณา Packaging ตองยื่น อ.ย. พอยื่นปุบกฎระเบียบจะ
มากสินคาเลยไมผานการพิจารณาในเรื่องของ อ.ย. เลยตองกลับไปกระบวนการเดิม สินคาบางตัวจอง
สื่อแลวถูกตีกลับดวยเหตุผลประมาณนี้คะ ลูกคาบางคนจึงมองวาโฆษณาไมไดเปนตัวทําตลาดมากนัก
เคาจะทําตลาดเกี่ยวกับเรื่องโปรโมชั่นซึ่งจะกระตุนมากกวา
คูแขงของเอเจนซี่ ถาจะพูดถึงเอเจนซี่ดวยกันแลว เราเปนเอเจนซี่ขนาดเล็กนะคะ แตการบริหารตองมี
การสรางระบบใหเหมือนเอเจนซี่ใหญเหมือนกัน แตความซับซอนจะนอยกวา ในระบบของเอเจนซี่ตองมี
Specialize ในแตละดาน นอกจากกลยุทธแลว งานที่ออกไป ไมวาจะเปนสิ่งพิมพ โปรดักชั่น มันก็ตอง
ควบคุมการผลิต เปนบริษัทที่มีคนหลายๆสวนมารวมกัน ในสวนของการบริหารก็ตองมีการแบงหนาที่ให
ชัดเจน เราแบงเปนสายบังคับบัญชา นอกจากระดับสูงแลว ก็จะเปนระดับของผูบริหาร แลวก็ Client
Service ก็คือฝายติดตอลูกคารองลงมาเปนในเรื่องของ Creative แลวก็ Designer ก็ขึ้นตรงกันมาเปน
ทอดๆ เพราะเราบริหารลูกคา และก็จะมี Traffic เปนฝายประสานงานทั้งหมดในองคกร คือตามงาน ให
คิวงาน กําหนด Timing อะไรตางๆ เปนฝายประสานงาน เพื่อใหงานตางๆไมสะดุด แลวก็สามารถเดิน
ไปไดดวยดี
ปจจัยนําเขา

ปจจัยนําเขา ดานการเงินเราเปนธุรกิจเล็กซึ่งมีอุดมคติคือ ทําที่เรามี จะเปนบริษัทที่ไมกูเงิน
Bank คะ คือเราบริหารจากทรัพยสินที่มี แลวก็หาลูกคาหมุนเวียนเขามา เพราะฉนั้นเราอยูได ดวยงาน
ดวยคุณภาพ เราจะไมทุมทุนกูเงิน ไปยืม Bank ที่ผานมาเศรษฐกิจเปนชวงตก เราก็กระทบบาง แตนอย
ไมเหมือนกับบริษัทใหญที่ตองลม หรือบริษัทเล็กที่ตองกูเงิน ประสบการณจากเอเจนซี่ จากที่จบมาก็ทํา
เอเจนซี่ตลอด ประมาณ 20 กวาปแลวในวงการโฆษณา
สภาพแวดลอมที่กระทบกับปจจัยนําเขา

บุคลากร เราไดผลกระทบจากสิ่งแวดลอม จากการซื้อตัวเหมือนกันแตไมเยอะหรอกคะ ชิงตัว
คนของเราก็มีแตนอย มีแตเราไปชิงตัวเคามาถาเกิดเราตองการนะคะ เพราะวาเปนธรรมดาของ
บุคลากรในระดับเล็กที่อยากกาวไปตําแหนงใหญ ตรงนี้ไมไดมองวาเปนการชิงตัว ถาเคามีโอกาสกาวไป
สูตําแหนงใหญ ตรงนี้ไมไดมองวาเปนการชิงตัว ถาเคามีโอกาสที่จะกาวไปไดอีกในตําแหนงที่ดีขึ้น หรือ
ตําแหนงที่สูงกวา แตข้ึนอยูกับวาระดับความคิด ระดับการทํางาน การตัดสินใจ ถาเคาพรอมแลว แลว
เราสามารถ Support เคาไดก็ไมมีปญหาอะไร คิดวาตรงนี้การหาบุคลากร อาจจะยากกวาบริษัทใหญที่
มีชื่อเสียงที่จะมีคนเดินเขาไปของานทํา แตบริษัทเล็กเวลาที่ตองการคน หรือขาดคนก็จะหาบุคลากรได
ยากกวา ปจจุบันบุคลากรหายากขึ้นทุกวัน เพราะชวงที่ผานมาคนในวงการเอเจนซี่ออกไปทําธุรกิจสวน
ตัวเยอะ ยิ่งชวงที่ถูก Layoff กันตรงนั้นเปนชวงรอยตอระหวางคนเกากับ Generation นี้ซึ่งพวกนี้มีความ
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สามารถนะคะ แตดวยปจจัยหลายๆอยางที่ทําใหเคาตองจากวงการนี้ไป แลวพอออกไปปุบก็จะไมกลับ
เขามา แตวาถาหากไดนองๆที่จบมาใหมๆ การเริ่มตนมันยาก เพราะมันตองใชประสบการณเยอะ สวน
ใหญพนักงานจะอยู 2-3 ป ในสวนของ Creative เปนเรื่องธรรมดา เพราะตําแหนงนี้เปนตําแหนงที่อยู
เร็วไปเร็ว เพราะอยากศึกษาหาความรูเกี่ยวกับเรื่องงาน แตละที่จะมีสินคาที่แตกตางกันไป Activity ของ
แตละที่จึงไมเหมือนกัน
ระบบ

การวางระบบ เรามีระบบที่ไมซับซอน ตัวพี่เองเปนทั้ง Client Service และ Creative ในตัว บาง
ทีเราพบลูกคาเรารูความตองการของลูกคา มันตัดปญหาในเรื่องของขั้นตอนไปได เพราะเหมือนคุยกับ
Creative โดยตรง วาความตองการของเคาคืออะไร การนําเสนองานก็งายขึ้น การตัดสินใจ หรือวาการ
Recommend ลูกคาสามารถทําไดทันที
รางวัล (ปจจัยนําออก)

ในสวนของรางวัล เราไมคอยคาดหวังเทาไหรเราเลยระดับนั้นไปหมดแลวที่จะทํางานเพื่อหวัง
กลอง ตอนนี้เราอยูไดดวยเงิน แตวาบริษัทเล็กที่ลูกคาเอางานมาเขา เคายังหวังที่จะไดคุณภาพงานเทา
เดิม แตราคาเทานั้นที่สามารถพูดคุยได ตอรองไดมากขึ้น เพราะเรามีอํานาจตอรองนอยกวาบริษัทใหญ
อยูแลว เคายังคาดหวังวาคุณภาพของงานตองดีเหมือนบริษัทใหญ พี่ก็มาจากบริษัทใหญมากอน
เพราะฉนั้นก็จะรูวาจะทํางานใหดี แตละ Job ขั้นตอน คุณภาพ การควบคุม บุคลากรตองมีความแมน
ยํา
การบริหารบุคลากร

เทคนิคในการควบคุมบุคลากร ชอบลักษณะที่งานเปนงานมากกวา มีเหตุผลคุยกัน แตตองหวัง
ผลจากการทํางาน เปนคนทํางานมาเยอะนะคะ อยูๆไมไดกาวมานั่งแบบนี้ เลยคิดวาทุกคนเขามาไมได
ปดกั้น พรอมที่จะเทรนให พี่จะใหโอกาสเคา ถาเคามีโอกาส ถามีจังหวะที่ดี บวกกับความสามารถแลว
คิดวาทุกคนมีโอกาสโตไดหมด

ตอนนี้ Pandtree เขามาปที่ 11 แลวคะ ทํางานหลังจากที่จบมาประมาณ 15 ป ก็เกือบ 26 ป
เร่ิมทาํที่ Amex เปนที่แรก 12 ปพอดี สมัยกอนทํางานกันไมใชนอยนะ ทํางานโฆษณามันตองอาศัย
ประสบการณมากๆ แกปญหาเฉพาะหนาไดเพราะงานทุก Job ไมมีโจทยอันไหนเหมือนกันเลย เหมือน
กับเราตองผลิตงานทุกวัน ตองคิดงานที่ไมเหมือนกับคนอ่ืน หาจุดขายที่แตกตาง หากลยุทธที่แปลกใหม
ทุก Job ที่เขามาทุกวัน เราก็ตองเรียนรูใหมทุกวัน ตองสรางงานใหมทุกๆวัน
ทําอยางไรจึงจะอยูรอดและเติบโต

ทาํอยางไรจะอยูรอด คูแขงมีเยอะ แตที่อยูไดทุกวันนี้เพราะลูกคาดูที่ผลงานเปนหลัก เพราะงาน
เรามันออกสูสายตาผูบริโภคผาน Marketing มาได ผานการตัดสินใจ การ Approve มาจากระดับผู
บริหารหลายสวน สุดทาย Feedback จากงานที่ออกมาก็เปนการบอกตอๆกันไป สวนใหญเราจะไปหา
ลูกคาเองไมใช ไมคอยไดทําหรอกคะ นอกจากลูกคาจะติดตอเขามา บอกกันตอๆ ก็จะเปนอยางนั้นมาก
กวา ผลงานที่เราทําเคามองเห็นวามีความยากงาย มันออกมาไดถึงขนาดนี้ มันผานการคิดมาเทาไหร
แลว ผานการสรางสรรคมาขนาดไหนถึงออกมาอยางนี้ได แตละ Job งาน Creative ทําแลวรูสึกภูมิใจ
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ถาเกิดทําออกมาแลวตอบโจทยผูบริโภคได แลวออกมาตรงใจลูกคา แลวเรารูสึกวาประสบความสําเร็จ
กับงานแตละชิ้น ความสําเร็จจริงๆแลวมีทุกวันถาเราทําไดนะคะ

โตมาจาก Creative ซึ่ง Creative สวนใหญอยูกับจินตนาการ อูกับความคิด อยูกับการสราง
สรรค แตพอวันนึง ตองติดตอลูกคาเอง มันก็เหมือนเปนกาวนึงที่เราตองทํา ตองติดตอพูดคุยกับลูกคา
ได ตองเขาใจวาลูกคาตองการอะไร แลวกลับมาทํางานใหลูกคา พอโตขึ้นเราเริ่มมีลูกนอง ทําทุกอยางที่
เปน Teamwork มากขึ้น อะไรที่เราตองวิเคราะหตัดสินใจ ตองคิดกลยุทธ เราเปนคนทําก็แจกจายงาน
ใหลูกนองทํา ในสวนของ Media ลูกคาที่เขามาเราสามารถจัดซื้อส่ิงพิมพ นิตยสาร Spot Radioก็จัดสรร
วางแผน Media ใหกับลูกคา ดานการซื้อส่ือโฆษณาเราก็ทําครบวงจร เมื่อ Media House เกิดขึ้นลูกคา
ก็วิ่งไปโดยตรงก็ตัด Agency Fee ไป แตจะเปนลูกคาที่เขี้ยวพอแลว ผานเอเจนซี่มามากพอ รูวาจะตอง
เร่ิมตนตรงไหน จะจบตรงไหน จะทํายังไงให Cost ต่ําได ด็มีผลกระทบเหมือนกัน
ผลกระทบจากสภาพแวดลอม

ยอนไปถึงผลกระทบจากภาพรวมสิ่งแวดลอมตัวนึง ก็คือเราทําธุรกิจกับตางประเทศ ออกแบบ
สินคาใหเคา ทํา Packaging Design ใหเคา อัตราแลกเปลี่ยน คือเร่ืองเงินนะคะ ก็มีผลอยูเหมือนกัน
ชวงอัตราขึ้นลง แลวก็คาเงินบาทที่ไมคงที่ แลวเราชารทเคาเปน Dollar ชวงนั้นแตละ Job ที่ Quote
ราคาไปแลว บางครั้งเราก็มีกําไรเพิ่มข้ึน หรือบาง Job ก็อาจจะมีขาดทุนอัตราแลกเปลี่ยน วิธีแกปญหา
คือเมื่อไหรที่มันนิ่ง เร่ิมจะนิ่ง แลวเรามองวาเริ่มจะขาดทุนกับอัตราแลกเปลี่ยนเราก็จะแจงใหลูกคา
ทราบคะ กรณีตอไปถาจะมีการ Deal กันก็ควรจะพิจารณาใหเราดวย

วัฒนธรรม เราก็จะศึกษาจากเคา ลูกคาจะบอกมาเลยวาตอนนี้ทําสินคาใหตะวันออกกลางมี
หลายประเทศ แตละประเทศจะมีวฒันธรรมที่แตกตางกันอยูแลว Packaging บางตัวใชรูปคนไมได ใช
ภาพตองใช Graphic หามใชภาพวาดจะมีผล ลูกคาตองบอกวาเราทําไดแคไหน ใกลๆบานเราอยางมา
เลเซียก็อยาประมาท ถาสินคาที่ยื่น อ.ย. แลวเนี่ย ไอศครีมรสสตรอเบอรี่ ถาเปนภาพจริงจะ Over
Claim ไปสําหรับมาเลเซีย เพราะไมไดใส สตรอเบอรี่ลงไป จริงๆใสเปน Flavor เปอรเซ็นตนิดๆหนอยๆ
ดังนั้นภาพที่ใชจึงตองไมใชของจริง ตองเปน Graphic เพราะวาตองไมทําใหผูบริโภคหลงผิดหลงเชื่อ
การรวมตัวของเอเจนซี่ใหญๆ ไมกระทบ เพราะเราอยูไดดวยตัวเอง และเราไมไดหวังพึ่งบริษัทใหญ
ขนาดนั้น คงไมมีบริษัทใหญๆมาซื้อบริษัทเล็กๆอยางเรามั๊งคะ นอกจากวาขี้เกียจแลว ใหเคามา Take
Over แตคงยังไมถึงขั้นนั้นมั๊งคะ เพราะพี่บริหารเอง ทําเอง คิดวามันเปนเหมือนครอบครัวเล็กๆครอบ
ครัวหนึ่ง ไมไดคิดวาจะเติบโตไปกวานี้ ถามคีนมากกวานี้ ยิ่งตองการคูคิด ผูบริหารตองมีมากกวานี้ งาน
ที่มันลนมือมากเกินไป คุณภาพมันก็จะแยลงไดเหมือนกัน ถาเราดูแลไมทั่วถึง บอกไดเลย เอเจนซี่ทํา
แลวจะเหนื่อย อยางมากคือเหมือนกับวาทุกๆ Job มันมีโอกาสผิดไดตลอดเวลา  เหมือนกับวาถามัน
หลุดไปตั้งแตกลางๆ พอถึงบั้นปลายมันก็จะผิดเลยนะ ถือมันตองถูกทุกแผนก แลวงาน Printing ก็จะถูก
ตอง
การบริหาร

การที่พี่เปนทั้งครีเอทีฟ และ AE ในตัวคนเดียว และเปน MD ดวยมันก็จะมีผลดีในแงลูกคานะ
ลูกคามองวาเราเขาไป เคาจะอยากพูดคุยกับเรา เคาจะ Comment เราโดยตรง เราเขาใจในสิ่งที่เคา
ตองการ เรานําเสนอไอเดียเพิ่มเติม Recommend ทันทีไมตองกลับไปเสนอ Creative แลวกับไป
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Present อีกรอบ เราอาจจะมองทางเลือกใหลูกคาได งานที่นี่จะคอนขางเร็ว ที่เราอยูไดจะคอนขางเร็ว
กวาบริษัทใหญแนนอนสวนใหญจะผานหลายขั้นตอนตอง Screen กันอยางงี้อยางงั้น เขาคิวทํางานนะ
งานมันก็เยอะ อยางเราเล็ก แลวเรื่องขัดแยงในตัวเองมันก็มี เนื่องจากคนที่ทํางานบริหาร และเปน
Client Service นาจะมีเวลาดูแลเร่ืองตลาด แตพี่เอาเวลามาทํางานดาน Creative ดวย แตเราคิด
เบ็ดเสร็จ ไมไดกระเจิดกระเจิงจนขายงานไมได รูวาลูกคาตองการอะไร ขอเสียคือคน คนเดียวอาจตอง
ทํางานหลายอยาง ในบริษัทเล็กๆ บุคลากร 1 คนรูงานมากกวา 1 อยาง เคาก็รูวาควรทําอยางนี้เพราะ
บริษัทเล็ก คนนอย แตงานมันก็ไมโหลดเหมือนบริษัทใหญ พี่คิดงาน Creative ประมาณ 60-70% ของ
บริษัท คิดแตไมทํานะคะ สมัยนี้คิดอยางเดียว แลวก็สง Job งานใหแผนก Computer ให Visual ออก
มาเปนชิ้นงาน Layout ปจจุบันออกมาสวยเนี้ยบ แบบวาลูกคาเห็นเหมือนกับงานจะออกไปพิมพ แตใน
สวนของ Media ก็ดูบาง แตใหคนอื่นรับผิดชอบอยู

คุณสิทธิชัย โสฬสจินดา
ตําแหนง Managing Director
บริษัท Solas

ปจจัยที่มีอิทธิพลกับบริษัทตัวแทนโฆษณา
อธิบายงายๆ คือ ถาเศรษฐกิจไมดี .ธุรกิจแตละตัวก็จะแย และไมมีงบโฆษณา เราก็จะขึ้นอยูกับ

งบโฆษณาจึงโดนกระทบ และงบโฆษณาเปนงบแรกที่จะถูกตัด ถาเกิดเศรษฐกิจไมดีปจจัยดาน
เศรษฐกิจจึงกระทบกับเราโดยตรง

สําหรับเอเจนซี่ขนาดเล็ก การรวมตัวของเอเจนซี่ขนาดใหญ จะไมมีผลเทาไหร เคาจะมีธุรกิจ
หรือลูกคาใหญๆ รองรับ คือ ของเราจริงๆ เปน Creative Graphic มากกวา ขนาดลูกคาจะตางกัน
เพราะเอเจนซี่ใหมๆ จะมีลูกคาที่ใชเอเจนซี่เดียวกันทั่วโลก จึงไมสนใจลูกคารายเล็กหรือกลาง สําหรับ
บริษัทผม  Consumer Products ก็ทํามากแตจะเนนดานการสรางภาพพจน หรือ Corporate Image
มากกวา อยางเชน กรุงเทพประกันภัย เนนงาน Graphic ทํา Annual Report หรือเอกสารตางๆ หนังสือ
แนะนําบริษัท

ชวงเกิดภาวะวิกฤต งบโฆษณาของลูกคาถูกตัด งานก็นอยลง เราปรับตัวโดยมีพนักงานนอยลง
เราตองทํางานใหดีที่สุด พอเศรษฐกิจฟนตัวเคาจะคอย ๆ กลับมาเอง เราตองรักษาคุณภาพของงาน
ประหยัดไดก็ประหยัด เทาที่รูสึกชวงปนี้ เศรษฐกิจนาจะดีข้ึน ดูจากงานที่เขามา อยางอสังหาริมทรัพยก็
เร่ิมมีกิจกรรมเพิ่มข้ึนหลายๆ แหงก็เร่ิมทําโฆษณามากขึ้น  คอยๆ  ที่จะทําทีละอยาง 2 อยาง บริษัทเกาที่
เปนลูกคาเราที่เคยตัดงบก็เพิ่มงบ เมื่อกอนพิมพ 2 สีอยางประหยัด ก็ลองใชเงินมากขึ้นไดงานสีสวยงาม

เราไมได Handle ลูกคา แอลกอฮอล เลยไมไดรับผลกระทบจากกฎหมายที่เกี่ยวกับ Account
เหลานี้

ปจจัยดานวัฒนธรรม ผมคิดวาเราเปนคนไทยก็นาจะทําอะไรใหมันเหมาะสม แมวาฝรั่งไมมอง
แตเราก็ตองมีกอรบ ดูวาอยางนี้เกินไปหรือเปลาบางครั้ง รับไมได รับไทยไมได แตเรายังอยูในเมืองไทย
งานของเราไมจําเปนตองแหวกแนวหรือผิดวัฒนธรรม
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ในสวนของอาหารและยา คือส่ิงหนึ่งที่มี่ปญหา และเราก็ไมคอยยากทํา เพราะกฎเกณฑที่มี
มากอยางออกแบบ Packaging บางทีกฎเล็กๆ นอยๆ เราก็เขาใจ วาเคาตองมีกฎเพื่อผูบริโภค แตบาง
คร้ังบางอยางที่นาจะผอนปรนที่ทําให  Design ดี  ดังนั้นพวกอาหารและยา เราไมอยากรับ เพราะเปน
งานที่จุกจิก และไมคุมกับเวลาที่เราเสียไป

ผมชอบทางดาน Graphic สนุกกับงาน ถาทําหนังสือ มันจะอยูบนโตะไดนาน โฆษณา 3 เดอืน
6 เดือนก็ไปละ เคยทํางานโฆษณามากอน แตจบดาน Graphic มาโดยตรง ชวง 10 ปที่แลวงาน
Graphic ยังไมเปนที่ยอมรับ เปนพวกนึงในบริษัทโฆษณาหลังๆ มีงาน Graphic มากขึ้น ถาบริษัท
ใหญๆ จะมีแผนกนี้ หลังจากอยูเอเจนซี่มานานก็ออกมาเปดบริษัทโฆษณา ซึ่งทําโฆษณาทั่วไปดวย แต
หลังๆ เนนงาน Graphic จะทําโฆษณาใหลูกคาประจํา เราสื่อสารกันงายไมตองผานขั้นตอนมาก ผม
เปนคนเดียวที่จะ Deal กบัลูกคาโดยตรง Designer สามารถติดตอลูกคาไดเอง ลูกคาจะมี Concept
มาให ไมมีเราก็จะแนะนํา ถาการสื่อสารระหวางลูกคากับเอเจนซี่ไปไดดีงานก็จะออกมาดี  การรับผิด
ชอบงานบางอยาง 1 ชิ้น 1 คนรับผิดชอบ บางงานถา Scale ใหญ ก็ตองมาปรึกษากัน
สภาพแวดลอมที่มีอิทธิพลตอปจจัยนําออก

มันเปนปกติในเร่ืองการแยงตัว คนที่ทํางานก็จะมีเพื่อนในวงการ พอเคาประสบการณสูงขึ้น ก็มี
คนสนใจติดตอมา มันก็มีและเปนเรื่องปกติที่เราไปหามเคาไมได บางทีไดรับการเสนอเงินเดือนใน rate
ที่สูงกวาเราที่เราไมสามารถที่จะใหไดเราตองรับได คงไมมีใครอยูไดตลอด แตก็ไมคอยมีแบบที่อยูแปป
เดียวแลวไป ก็จะอยูกันนานๆ เราก็พยายามดูแลบุคลากรใหดีเทาที่จะทําได ปญหา คือ เราไมสามารถ
ทําใหทุกคน Happy หมด บางทีมันก็เปนความจําเปนของเคา เร่ืองครอบครัวเปนตน
ปจจัยทางดานการเงิน

เร่ืองสภาพคลองมันก็เปนปญหาของแทบทุกเอเจนซี่ เร่ืองการหมุนเงินของเอเจนซี่ เพราะลูกคา
จะดึงเงินเรา การดึงเงินของลูกคาก็จะมีวิธีตางกัน เชน วันนี้วางบิล แลวอีก 15 วันมาดูวากําหนดจะจาย
เมื่อไร คือปกติถาวางบิลปุปภายใน 1 เดือนควรจะจาย แตถาวางบิลแลว อีก 15 วันมาดูวาจะจายวัน
ไหน ซึ่งเลยไปอีก 30 วัน  รวมเปน 45 วัน วันที่กําหนดจายยังตองโทรไปเช็คอีก มันมีวิถีทางที่เคาจะดึง
เงินเรา มันอยูที่วาเราเองจะทํายังไง เชนเก็บเงินสํารองเอาไว เพื่อลูกคาดึงเงินหรือจายชา ถาไมสามารถ
สํารองเงินได เราคงตองพูดกับลูกคาตรงๆ วา เราเปนบริษัทเล็กๆ ถาเราจะใหเราสํารองเงินกอนใหญคง
เปนไปไมได ถาคุณอยากใหผมทํางานตอไป กรุณาจายใหเร็วขึ้น ถาไมงั้นเราก็ไมสามารถจะทําให  ไม
ใชวาเราไมอยากทํา ก็ตองบอกเคาตรงไปตรงมาที่สุด ถาเคาดึงเงินเราอีก เราก็ชวยไมได เราก็ตองปลอย
เคาไป มีลูกคารายอื่นที่เด็ก แตจายเงินตรงเวลาตั้งเยอะ กับลูกคารายใหญ 1 รายจายเงินไมตรงเวลา
สามารถทําใหบริษัทเราแยได

ก็มีบางที่ตองเช็คประวัติการเงินลูกคา ตองดูวาใครแนะนําดวย ถาลูกคาที่ทํากับเรา แลวจาย
เงินตรงเวลาเราอาจไมตองเช็คมาก แตถาลูกคา Walk in เขามาก็ตองดู แตไมใชเร่ืองเงินแตเพียงอยาง
เดียว ก็ตองทํางานดวย ตองสื่อกันได หรือเคาตองการใชเราเปนมือเปนไมเฉยๆ เราเชื่อมั่นวาถาทําเต็มที่
จะออกมาดี เงินของลูกคาไมวาจะทําโฆษณาหรือกราฟฟกเราถือวาเปนเงินของเรา ตองประหยัดที่สุด
ในระยะยาวลูกคาจะเห็นเอง วาเราเอาใจใสในตัวเคาไมใชใชจายฟุมเฟอย สวนมากลูกคาจะอยูกันนาน
บางรายไปลองใชที่อ่ืนแลวไมชอบก็กลับมาหาเรา ของเราไมมี Concept  บางท ี2 - 3  เดือน ก็เงียบไป
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เงียบไปเพราะอาจไปลองใชคนอื่นถูกกวา หรือไมมี Project ที่นี่เปดมา 15 ปแลว ตอนแรกเปน Creative
อยู J. Watter Thomson เราทํา Freelance มากอน เร่ิมมีลูกคามากขึ้นเลยมาเปดบริษัท ไมมองวาตัว
เองจะนั่งในเอเจนซี่ไปตลอดอีกอยางหนึ่งคือ เวลา ทําเอเจนซี่ เราไมสามารถเลือกลูกคาได เพราะมี
Over Head สูงบางอยางสิ่งที่เราชอบทํามันไมได เพราะเราตองทําตามที่ลูกคาบอกทุกอยาง ลูกคาบาง
ประเภทจุกจิกทําใหเราปวดหัว  ตอนนี้ผมเลือกได ถาลูกคาจุกจิกผมก็ปฏิเสธอยางนุมนวล

เรารูวาบริษัทนาจะไดกําไร แตไมใชกําไรมหาศาล งานกราฟฟก มันมีราคาตายตัว บอกไดเลย
วางานกราฟฟก หรือส่ิงพิมพผลกําไรจะไดไมเทาที่ทําหนัง เพราะจะไดคา Media คา Production สูง
กวา เราทําสิ่งพิมพงานมันจะละเอียดในการดู Proof ในการดูสี เราจะใชเวลากับมันมาก แตไมทํากําไร
นัก ตองมีประสบการณ เราเนนงานคุณภาพแมแตนามบัตร ยิ่งเนนมากใชทรัพยากรและเวลามากกําไร
ก็นอยลง ผมไมไดมาจากสายการตลาด ทําเพราะใจรัก ก็ยอมรับวาทําตลาดไมเกงกวาพวกที่จบการ
ตลาด

การที่ไมรับพนักงานการตลาดเขามา เพราะคิดวา ถารับมาลูกคาเยอะ การควบคุมคุณภาพงาน
จะยาก เพราะเราเก็บ Detail มาก เล็กๆ นอยๆ คอยๆ ละเอียดทํา เราอยากใหงานสวยคุณภาพดีเรามี
ลูกคาตางชาติเยอะแลวเคาก็บอกกันปากตอปาก ลูกคาของเราบางทีก็สงงานไปเมืองนอก เราตองดูตั้ง
แตออกแบบเลย ถารับมามาก ทําไมเรียบรอย ทําไมทัน คิดวาไมดีกวา เราก็ทําเทาที่เราทําได ถารับคน
เพิ่มก็ปวดหัว เอาพออยูพอกิน

ตอนนี้ลูกคาก็สามารถมีเครื่องแมคอินทอชรุนใหมแลวก็รับเด็กมาก็ทําได แตสื่อที่จะขาดคือ
ประสบการณ ซึ่งซื้อกันไมได งานดูผิวเผินก็ได ก็มีลูกคาประเภทนั้น 
การบริหาร

การบริหาร เร่ืองงาน คือ งานเนนงานละเอียด ผิดถูกจะวาไปตามเนื้อผา ถาผิดที่จะเสียหาย เรา
คิดแพงไมได เพราะมีราคาคาออกแบบมาตรฐานกําไรจะไดจากคา Production ซึ่งเหมือนคา Media
เรามีโรงพิมพ รานแยกสี ที่ติดตอประจําเราก็จะไดเปอรเซนต เชนประมาณ 17 % ถาลูกคาสงงานใหเรา
สม่ําเสมอ ไมเร่ืองมาก และเขากับเราไดดี ก็จะไมบวกเปอรเซนตมาก แตถาลูกคาที่เราตองใชเวลามาก
เราก็บวกใหคุมกับที่เราเสียไป

Creative Butique ก็จะแพงกวาเรา แตที่ดังๆ แพง ๆ ก็มีไมกี่เจา สวนมากจะเปนฝร่ังเขามาตั้ง
คนไทยมักจะยอมจายฝร่ังในราคาสูง แตจายคนไทยดวยกันต่ํา แตถาลูกคาลองทํางานกับเรารูวางาน
เราดีก็จะยอมจาย

ที่ผานมาเศรษฐกิจไมดีก็ประหยัด เราตองพึ่งเทคโนโลยี ก็วางแผนซื้อคอมใหมรุนใหมใหทํางาน
ไดสะดวกขึ้น บุคลากรก็รับเพิ่มเมื่องานมากขึ้น ผลตอบแทนเราก็แบงใหบุคลากรปไหนกําไรเยอะก็ขึ้น
เงินเดือน ปไหนไมดี ก็ไมมีโบนัส ตองมีเงินหมุนพอ ถาลูกคาถงึเงินกอนจายโบนัส นโยบายของเราคือ
จายผูที่เราจะตองจายใหตรงเวลา ทํายังไงก็ไดตองจายเคา เคาจะไดยินดีทําใหเราการขยายตัวอยูที่วา
เราคุมงานไดแคไหน บุคลากรเราเกงพอมั๊ย กรณีที่เร่ืองซื้อตัวก็เกิดขึ้น ก็ตองนํามาคํานึงถึงดวย เคยมี
แลว 3 ปออกที 4 ป ออกทีเปนเรื่องปกติที่เราตองยอมรับธุรกิจอยางเราขยายลําบาก ถาจะขยายตองมี
เงินซื้อตัวบุคลากร แลวใหพอใจอยูกับเรา ทุกคนมีความฝนแตจะขยายก็ตองดูแนวโนมเศรษฐกิจดวย
ถาขยายผลีพลามอาจจะแย ซื้อเครื่องจางคนแตเกิดเศรษฐกิจแย ก็จะเปนผลราย
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การบริหารกับปจจัยนําออก
การบริหารที่ดีจะทําใหงานออกมาดี ไมวาจะเปนงานอะไรก็ตาม งานเล็กงานใหญ ถาบริหารดี

ควบคุมทุกขั้นตอน งานก็จะดี
เศรษฐกิจคุมไมได สภาพแวดลอมคุมไมได แตเราคุมงานของเราไดตอนเศรษฐกิจไมดีเรา

ทํางานหนักเทาตัว เคาจะจายเงินครึ่งนึง แตทํางานเทาเดิม เพราะตองการงานราคาถูก ถาเราทํางานไม
ดีก็ฟองตัวเอง เลยตองทํางานคุณภาพ เพื่อใหลูกคากลับมาอีก บางทีเราทําเกนิกวาเงินที่ลูกคาจายมา
เพราะในระยะยาวแลวเราจะไดงานอีก เมื่อเคามีงบแลว คือนโยบายของเรา
ครีเอทีฟ

Creative จะมีหนาที่เหมือน Client Service ดวยในคนเดียวกัน
มีเดีย

Media บางอยางลูกคาซื้อ บางอยางเราซื้อ ตอนนี้เราก็บวกเคานอยลง แลวมีเจาหนาที่ดูแลว
งานกราฟฟก

งานกราฟฟกสื่อดวยภาพ ตัวหนังสือก็สําคัญ แบงคตัวหนังสือหนักแนน เครื่องสําอางค Font
ออนชอย เด็กจบใหมบางคนยังไมรู

จะเปด Graffic House ตองรักในงานที่ทํา เปนสิ่งสําคัญ ไมวาจะงานอะไรก็ตาม ตองมีใจรัก
กอนแลวจะทํางานไดดี
ปจจัยนําออก

ความพึงพอใจของลูกคากับกําไรขาดทุน เปนจุดสําคัญ
ทําอยางไรจะอยูรอดและเติบโต

ในสวนของระบบบริษัทก็แลวแตที่แตละบริษัทจะมีกลยุทธที่จะทําใหตัวเองอยูรอด

คุณชัยประนิน วิสุทธิผล
ตําแหนง Managing Director
บริษัท TBWA

ตอนที่ผมมี 5 คนอยูในบานไมเล็ก ๆ ริมน้ํา ผมก็ไมไดตองมากกวานี้ ผมไมไดเปนคน Ambition
แตถึงวันนี้มันตองทํา พอมี 15 คน ก็อยากได 30 คิดวาแยมากเลย 60 คนกําลังดี ตอนนี้ 140กวาคนไม
ไหวละซัก 70 คน กําลังดี ขนาดมันเปน Abstract
การอยูรอดและเติบโต

เปาหมายของเราจะ Manage เพื่อจะโตหรือเพื่อจะคงความเปนตัวเอง เพราะ Character มัน
เร่ิมเปลี่ยน เมื่อคุณเปลี่ยนขนาดไป เปาหมายของคําตอบที่เราจะหาทําใหคําตอบตางไป ถาจะโตมีเปา
ทางดาน Finance ขั้น 1 ขั้น 2 ข้ัน 3 ถาผมพูดแบบคราวๆ เลย คือ วาผมสรางชื่อ  สราง Impressive
Accounting Book แลวผม Merge กับตางประเทศ ถาเปาหมายวาเราจะรวย ถาเราจะโตในวงการ
โฆษณาหลีกเลี่ยงไมไดที่จะตอง Merge กับตางประเทศ แลวก็เอาเมืองนอกเขามา Secure Finance
เรา   ผูถือหุน  Capitalize ดวย โดยการขายหุน ถาผมถอยหลังกลับไป มันไมใชตั้งใจมาตรงนี้โอมันเทห
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นักธุรกิจวางแผนทุกกาวที่เดินขางหนา แตจริงๆ เราเดินมาแลว การที่คุณจะโตลักษณะของการวางโครง
สรางจะตางกัน  ตอง Manage ลูกคา และงาน Manage คน Manage เงิน Manage Partner  จะโต
ตอง Merge ไมมีคนดีๆ เราไมโต ไมโตเราไมมีเงินจางคนดีๆ แลวจะทํายังไง นั่นคือ Merge และ Share
Profit เอา Profit เขามารวม เมื่อเราโตเราก็มีศักยภาพ โดยเจตนาหลายบริษัททําเพื่อที่จะขายตาง
ประเทศ ทํา Accounting Book ดีๆ เพื่อโกงเมืองนอก เพื่อที่จะ Capitalize  เพื่อที่จะโตเปนทางนึง แต
ถาอยากจะโตอีกแบบนึง โตของคุณไปเรื่อยๆ รับลูกคาในขนาดที่คุณ Happy คุณก็ไมไดสนใจวาคุณจะ
ตอง Merge กับใคร

การที่เรา Merge เราทําเพื่อที่จะเสริมจุดออนของเราอยางผมเปน Agencyที่ Strong ดาน
Strategic thinking คุณตอเคาเปนทางดาน Creative ก็ Merge กันเขา มันตองดูวา Objective เราอยู
บนฐานไหน เพื่อจะ Ride Economy Ride Social Trend Ride Law ตางๆ ไดอยางไร

ในมุมของ Business  ผมวามัน Fundamentally แลว โครงสรางพื้นฐานขางใน ผมวาเราตองมี
Service Module People ที่เปน Fundamental ที่สําคัญคือ Strategic Client Service Media สมัย
กอนปญหาเรื่องนี้เปนเรื่องที่รุนแรงมากสมัยผมเริ่ม เพราะเราไมมี Buying House แตตอนนี้เราสามารถ
ซื้อไดที่ Media Specialist ไดแลว  เพราะฉะนั้นตอนนี้ปญหานี้ก็จะนอยลงไป เพราะฉะนั้น
Fundamentally แลวเราตองมีตรงนี้ไดระดับนึงการที่เราจะโตไปไดเร่ือยๆ แลวเอเจนซี่เปน Service
Mind  เปนเรื่องสําคัญ Passion ก็เปนเรื่องสําคัญ คนในองคกรมี 3 แบบ Passive คือ ไปเร่ือยๆ
Passionate พวกที่พยายามทํางานดี กับพวก Obsession คือ อยากดัง ทําดีทํามาก ทําหนัก เพราะ
อยากดัง อยากมีชื่อเสียง อยากรวยแตในที่สุด Passion จะเปน Value ที่ long term ที่สุด ตรงนี้คิดวา
เปนสิ่งที่ในเบื้องตนการ Hold คนเหลานี้ไวเปนเรื่องที่สําคัญ Dream Team ที่แรงมาก ในบริษัทโฆษณา
ทีมตรงนี้จะเปนทีมที่เล็ก ทํางานหนัก และรักกันมาก ที่สําคัญตอง Hold ทีมไวใหดี เสร็จแลว เร่ืองที่
สําคัญตอมาคือ เร่ืองของความคิดที่จะเปนเรื่องที่สําคัญตอมาคือ เร่ืองของความคิดที่จะเปนเรื่องที่
สําคัญตอมาคือ เร่ืองของ Funding การที่จะตองหมุนเงิน ซึ่งเปนพื้นฐานในการทําธุรกิจ ในเบื้องตนเรา
ตองมี Cash Surplus ที่เพียงพอในการหมุนเวียนและมีความจําเปนที่จะตอง Mach Fund  หมายถึง ถา
ลูกไมจายเราจะไมจายเงินไป ถาลูกคาจายเราจาย ผมพลาดมาแลว คือ ผมมีลูกคา 2 รายรายดีจายมา
แตอีกรายไมจาย แต Supplier ถึง Deal กอนเลยเอาเงินของลูกคาดีจายกอน แตพอ Supplier ของลูก
คารายดีมา ผมไมมีตังกไปจายเคา ผมไมมีขอแกตัวเพราะเคาวิ่งไปหาลูกคา ลูกคาบอกวาจายแลว ผม
เลยกลายเปนคนเลวคนเดียว แตในขณะเดียวกัน ถา Match Fund คือ ถาลูกคาไมจาย ผมไมจายอยาง
นอย ไมไดปฏิเสธความรับผิดชอบ แตไมเสียหายกับรายที่ดี สําคัญมากในการ Manage เม็ดเงินนอย
ตอง Match Fund ตองมีการพูดคุยตอรองการ Match Fund คือ รับมาจายไปถาไมรับไมจาย เราจะจาย
ในสวนที่ลูกคาจายโรงพิมพ หรือ Production House หรือ Media เราจะจายในสวนที่ลูกคาจายเงินเรา
แตถาไม Match Fund ปป เราจะมีปญหาทันที

ตรงนี้เปน Critical Issue เหมือนกัน ที่สําคัญคือ ความเขาใจ อีกสวนที่ตองทําคือ Recognition
ใหกับ Industrial สําคัญมากเพราะเราขาย Reputation การที่เราไมมี Reputation เหมือนกับคนที่ไมมี
ตัวตน เดินเขามาแลวในหองเรียน ก็ไมมีใครรูจัก ทุกคนก็คุยเฮฮา แลวก็เดินออกจากหองไปโดยไมรูวา
เรามีตัวตน ซึ่งเปนเรื่องสําคัญมาก จึงตองสราง Recognition ซึ่งในที่นี้อาจจะหมายถึงรางวัลก็ได
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Winning Account ก็ไดอยางบริษัทเราก็ไป Take Over บริษัท Creative Juice/G1  แลวก็ใหคุณวิทวัส
บริหาร ถามวาทําไม 2- 3 ปที่ผานมา Pitch ปตท. ชนะ Leo Burnett เอะใคร Creative Juice บริษัท
อะไรวะ Creative Juice ก็จะเกิด Recognition วามันมีตัวตนไดรับรางวัล สคบ. บาง Tact Awad ตัวนึง
นอยๆ เราก็จะเริ่ม Recognition หรือวาเราตองมีมุมมองบางอยางใหคนสังเกตเห็นและลูกคาก็มี
Recognition อันนี้ผมวาเปนยุคที่ 1 พอมายุคที่ 2 ผมวามันเปนเรื่องของคนแลว ยุคแรกเปนยุคขององค
กร ยุคที่ 2  เปนยุคของคนอยางที่กลาวมาแลว ถาเราไมใหญเราก็ไมมีคน ถาไมมีคนเราก็ไมใหญ มัน
เปน Vision Circle มากเลย ตลอดเวลาเราเปนเอเจนซี่เล็กๆ ก็จะมีเด็กจบใหมเขามา พี่คะขอทํางาน พอ
สักพักเคาก็จะไปแลวนะคะ บายบายเราก็เปนเหมือนเรือจาง พอโตขึ้นอีกระดับหนึ่งก็ไมสามารถขยาย
งานได เพราะหลักใหญที่ทํามาก็มีแคนี้ ความรู และความสามารถ และเวลาเพียงแค 24 ชั่วโมง ถาจะมี
ปญญาก็รับแคเด็กๆ จะรับคนแพงเกินไป บริษัทก็รับไมไหว ถาไมมีคนดีๆมาอยู ก็โตตอไปไมได เพราะฉ
นั้นเลยกลายเปน Vision Circle ในมุมมองคราวนั้น ผมก็เลยเริ่ม Merge ซึ่ง Success หรือไมก็ลองดู
เรา Merge กับ August คราวนี้มีเร่ือง Environment เขามาเกี่ยวพันตอนนั้นป 85 หนังสือทุกเลมมาแลว
Tiger ตัวที่ 5 Riding the Wave มาแลว Thailand ใครๆก็พูดกัน เราเลยพยายามจะรับคนในระดับแพง
ขึ้นมาหนอย โดยพยายามรับคนแพงกวาตัวเอง แตก็ยังไมสามารถขยายศักยภาพได เรายังคงเปนเอเจน
ซี่เล็กๆที่ไมมีใครเคาอยากจะใชเงินเปนสิบๆ ลานทํางาน แลวความมั่นใจที่เกิดจากการตาม
Environment เราเชื่อสัญญาณเศรษฐกิจเราก็ Merge เลย เรารวมกับ August ซึ่งเปน Creative ซึ่งเคย
ทํางานมาแลว รูจักผูหลักผูใหญในวงการ ลูกคาเกามาทํางานดวยกัน ตรงนี้เปนจุดเปลี่ยนที่สําคัญ
เพราะวา 1. คนพรอม 2. การที่ Anticipate Environment ตอนนั้นเราก็โตขึ้นเรื่อยๆพรอมกัน มันก็ทําให
เรากาวกระโดด เสร็จแลวรายละเอียดไมใชวิธีการคือแมวาการ Merge จะทําใหองคกรประสบความ
สําเร็จ แต Relationship ระหวางทีม ไมประสบความสําเร็จ Financially เคาไมได Invest ลงมาใน
บริษัทตาม Concept ในที่สุดก็ไป แตเรา Buy Back หุนของ August กลับมาให Momentum ขององค
กร Ride จริงๆชวง August กับชางของ Next ก็ถัดกันมาป 95 จริงๆแลวในระยะที่ 2 เราเตรียมเร่ืองคน
ระยะที่ 3 เราเตรียมเรื่อง Book Accounting แนนอน Fundamental ของการมี Recognition ในนี้ยัง
ตองเดินตอมา ถอืวาเปนพื้นฐาน เพราะวา Reputation เปนเรื่องทั้งหมดขององคกร พอโตถึงระดับนึงคํา
วา Reputation มันไดทั้ง Industry ไดทั้งลูกคา ทั้ง Staff หมายถึง ศักยภาพในการจางคน ดังนั้น
Reputation ตองเปนเรื่องที่เติมไวตลอดเวลา

ระยะที่ 3 เปนเรื่องของการทํา Accounting เพราถาคุณจะกาวเขาสูแนวทางนี้ไมใชเพียง
Physical Merge แตเปน Financial Merge เบื้องตนยังไมใชสิ่งสําคัญ งานเปนเรื่องสําคัญ ศักยภาพ
เปนเรื่องสําคัญเพื่อที่จะเอาคน เสร็จแลวเราทําเพื่อรองรับ Financial Merge เพื่อที่จะ Maximize
Capital Gain จากการที่ลงทุนไป บางคนทําเกินตรงนี้เปนเสนของความโลภ ความซื่อสัตย เสนแบงของ
กรอบแหงการโกง และกรอบแหงการขายบริษัท ตรงนี้เพื่อที่จะ Merge กับองคกรที่ใหญกวา หรือ
International Merge ตรงนี้ Gain Financial Security เปนเรื่องจําเปนเพราะเงินหมุนเวียนในเอเจนซี่
เยอะมากบิลล่ิง 2 พันลานไมใชเงินเราทั้งนั้น จริงๆแลวเงินของเรามันนิดเดียว ตองจายตรงโนนตรงนี้
การมี Financial Security สําคัญมาก คุณพลาดทเีดียวลูกไมมีขาวกินเลย ถาบริษัทเปนของตัวเอง
ภรรยาผมรองไหเลยตอนที่ผมบอกวาหยากันเถอะ เพราะผมไมอยากใหเคามีปญหากับส่ิงที่เราทําลงไป
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เคามาจากครอบครัวที่ดี ลูกเตาก็ยังอยู ไมรูวาอะไรจะเกิดขึ้น ลูกคา Account 20-30 ลานเบี้ยวไมจาย
ความรับผิดชอบหมายถึงลูกตองลําบาก เวลาเรากูเงิน Bank เราเปนผูบริหารถามีอะไรเกิดขึ้นเราตอง
เอาทรัพยสินสวนตัวเขาไปแกไขปญหา ตรงนี้ไมใชเล็กๆ เมื่อการที่ธุรกิจใหญขึ้นมาจึงตองมี Security
Finance ตรงนี้เปนจุดสําคัญเมื่อคุณโตขึ้น ไมอยางนั้นทุกอยางจะอยูที่บาคุณคนเดียว และลูกๆดวย

เสร็จแลว Hopefully waiting for the day เมื่อมีคน มี Reputation นั่นคือศักยภาพ มี Book วัน
นี้ก็มาถึง ก็เขาเปน International คุณก็ Cap Financial Gain แลวก็ Secure องคกรสิ่งเหลานี้อยูที่เปา
หมายขององคกรคุณอยูที่ไหน ผมคงไมพาองคกรมาตรงนี้ ถาหากวาผมไมชอบ Management แตชอบ
Advertise ผมจะเปดเปนบริษัทเล็กๆมีคน 4-5 คนที่ผมชอบ ลูกคา 3 รายประจํา 3 รายสลับไปแตทั้ง
หมดแค 6 ราย เราก็ทํางานเฉพาะที่เราชอบ เราก็มีรายไดไมมากนัก แตแนนอน ถาผมไดเดือนละ
500,000 ผมก็พอแลว ผมก็มีเปาหมายอยางนี้ ทั้งองคกรมีหุนคนเดียว แตวาปนผลได 6 ลานบาท ก็
Happy

การ Merge กับ International เราก็ Lead คราวนี้มันมี Know How มี Financial Support มี
Account ใหญๆมาใหเราดูแล เราก็จะได Trend ใน Business ใหมๆจากเมืองนอก

คราวนี้ลักษณะการทํางานอยูที่คน องคกร Accounting และมีการ Integrate ในเรื่องของ
Finance เปน Profit Driven เลยเพราะเมืองนอกไมตลกกับคุณดวย เคามา Invest เคาซื้อเงินคุณ เคา
ค้ําประกันใหคุณ เคาทําทุกอยางใหคุณ

Stage ที่ 4 คือ Stage Profit เราตอง Need Profit คนก็เปลี่ยนไป มี Reputation ก็จางเขาจาง
ออก ไมดีก็ตองออกไป ความเปนเพื่อนความเปนมนุษยก็นอยลงไป

การที่จะ Capitalize คนจังหวะขึ้นจังหวะลง ตอง Capitalize จังหวะใหถูก เขาใหถูกทาง การที่
จะ Ride Above Competitor นั่นคือจะตองมี Reputation ตองเกตลอดเวลา ตองหาเรื่องพูด มันมี
ประเด็นมีรางวัล เร่ือง Satisfaction ก็ตองสราง 2 อยางนี้ทํายากเพราะเปนเรื่องของภาพใหญที่เราจะ
ตอง Flexible หรือใชมันเปนชองทาง
สภาวะแวดลอม

กฎหมายดาน Above The Line กดดัน เราก็ตองทํา Below The Line เขาไปรองรับ Social
NGO แบบบาคลั่งมาก เมื่อคืนดูมั๊ย สรยุทธ ขนมเด็กเปนอันตราย มอมเมาเยาวชนคนรุนใหม หาวากิน
ขนมเยอะอวน คนก็ดากันไปดากันมา ไมใหเด็กกินขนม แลวจะใหเด็กกินอะไร Anyway เปนเรื่องของ
Public Understanding อันนี้ก็ไมรูจะทํายังไง Creative ตองมกีารคุย Effect

การสราง Recognition และ Reputation ตรงนี้เปน Strategy ใน Strategy ยอยก็คือ Strategy
ที่จะทําใหลูกคาขายของได Strategy ที่จะฉวยโอกาสกับกฎหมายใหมๆ เปลี่ยนอุปสรรคใหเปนโอกาส

Social เรา Keep Popularity ดวยการตาม Trend สังคม ก็ไมคิดวาจะไดอะไรมากมายนักแต
อาจจะได Recognition ถาเราใชแนวคิดตาม Trend

แตละเอเจนซี่ ก็จะมี Corporate Culture คนละแบบ เอเจนซี่โดยสวนใหญ คาแรคเตอรของ
องคกรจะมาจากผูบริหาร แตที่นี่ผูบริหารเปน Share Holder เมืองนอกไมไดซื้อไป 100% เราเปนผูถือ
หุน และมีความเปนเจาของ ทั้งผมและพี่ตอเนี่ยเปนคนที่ Run Agency เล็กมากอน เราจะมี Field
Character ของผูนําองคกร มากกวาที่จะใหองคกรคิดเอง
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ปจจัยนําเขา
คนเปนเรื่องสําคัญที่สุด คนกับคุณภาพของงาน เพราะฉะนั้นมันจะมีหลักอยูอยางหนึ่งใน

Industry เราที่สําคัญถาพูดถึง งานคือ คน คุณภาพ และเงิน ถาลูกคาจายดี เราก็มีเงินจายคนดี คุณ
ภาพดี คุณภาพดี ลูกคาก็จะจางดี เปน 3 Factor ที่สําคัญที่จะ Drive Agency เราตอง Push ทุกอยาง
ใหดีที่สุด เราตองเริ่มที่คน และคุณภาพกอน ปนี้เราทํางานดี ทุมใหเกิด Recognition ทํางานดังๆ เพื่อให
ไดลูกคาใหม แลวคอยมาจางคน

เราเนนคน ส่ิงที่เราทํางาน นโยบายเนนที่คน โครงสรางองคกรหลังจาก Merge แลวมีความชัด
เจน มีการแบง Client Service Creative Finance ขาดตกบกพรองก็ตองคุยกัน
ระบบ

บริษัทโฆษณามีระบบ เปนระบบ การบริหารคนเปนเรื่องยุงยาก ทุกคนจะไดรับส่ิงตางๆไมเทา
เทียมกัน การบริหารคนใหสมดุลเหมาะสมตองมีความละเอียดออน และเขาใจ ระบบแตละเอเจนซี่มี
ลักษณะแตกตางกันออกไป แมคแคน จะเปน Corporate มากทุกสิ่งจะ Run ไดดวยระบบ เรา Run ดวย
คน ดวย Partner การบริหารกัน 2 คนก็จะมีคาแรคเตอรที่แตกตางกันออกไป มันคานกัน เพราะมี 2 คน
บริหาร ขอเสียคือ Decision Making จะชา ไมสามารถทําไดทันที
ฝายบริการลูกคา

ในสวนของ Client Service เดิมทีผมเคยเปน AE มากอน ใหความสําคัญดาน Strategic
Planning ซึ่งเมื่อกอนมีเปนแผนก Strategic Planning ดวยตอนหลังยุบแผนกทิ้งไป คดิวามันเหมือนโรง
อาหารกลางทําอาหารกลางๆ ไมถูกใจใครซักคน เพราะวาไมรูจักแตละคน เลยแยกเปนทีม ทํางานรวม
กับ Client Service จะไดรูจริง ทําจริงกับลูกคา แตละ Group ไมใชแคทําตลาดชั่วคราว
ครีเอทีฟ

ในสวนของ Creative ปที่แลวไดรางวัลเยอะมาก แตถามวาดีกวาปกอนๆมั๊ยก็ไม ไมรู แตเราก็
ได ส่ิงสําคัญคือวาเราทํางานจริง ให Work ที่นี่จะไมคอยชอบทํา Scamp AD ผดิกับบาง
เอเจนซี่ที่เรงสรางชื่อเสียงจากการทํา Scamp Ad
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ

อรวัฒน อุปปาติก เกิดวันที่ 20 พฤษภาคม 2521 สําเร็จการศึกษาวารสารศาสตรบัณฑิต 
สาขาวิชาโฆษณา คณะวารสารศาสตร และสื่อสารมวลชน ในปการศึกษา 2542 เปนนักศึกษาฝก
งานในโครงการธนาคารคูบานคูเมือง (SIP: Student Internship Program) ธนาคารกรุงเทพฯ เปน
นักศึกษาฝกงานที่บริษัทลีโอ เบอรเนททจํากัด และทํางานในตําแหนง Temporary Management 
Trainee ที่บริษัทลีโอ เบอรเนททจํากัด กอนที่จะเขาศึกษาตอในหลักสูตรปริญญานิเทศศาสตรมหา
บัณฑิต จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั
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