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สรุป

การัวจัอเร่ํอง การปรํบกลยุทธ์การจัดจำหน่ายรองร่อสิงพิมพ์ในภาวะริ!กฤตเศรษฐกิจ เป็นการ 
วิจัยเช้งพรรณาวิเคราะห์ โดยใช้ข้อมูลจากการเก็บรวบรวมข้อมูล 3 แบบ คอวิธการสัมภาษณ์เช้งลึก 
การรวบรวมข้อมูลเอกลาร และการสังเกตุการณ์ เร่อวิเคราะห์แผนกลยุทธ์การตลาด และการปรบกล 
ยุทธ์การจัดจำหน่าย รองร่อสิงพิมพ์ในภาวะวิกฤตเศรษฐกิจตามวงจรช้วิตรองผลิตภัณฑ์ 4 ร้ันตอนใต้ 
แก่ ร้ันแนะนำผลิตภัณฑ์ ร้ันผลิตภัณฑ์เตบโต ร้ันผลิตภัณฑ์&มตัว ร้ันผลิตภัณฑ์กดถอย จากการ 
ลึกษาลามารถล!ปไต้ตังน้ี

สรปุการปรบักสยทุธก์า?พสาศแสะกสยทุธก์า?จคัจำพใทย่ชองรส่รง่พมิพไ์นภกวะวกํฤสิ 
เศรษฐทจ จำแนกศามตามรอ่รง่พมิพท์มีวึงจร?วริของผสติภผัฑ4์ ชัน้ตอนใตแัทร่ัน้แนะปา 
ผสคิภณัพ ์ชัน้ผลติภณัฑเ์ตมิไพ ซนผลิตภณัฑธ์มตวั ชนผลติภณัฑถ์ดถอย

ทุสย ุทธ ์กา?■ ตสาสแสะDAยุทพกุ์าร3^จำพน,าอซัน้แนะปทผสิตภัพ.พ์ 
จากการลึกษากลยุทธ์ทางการตลาดและ กลยุทธ์การจัดจำหน่ายรองตัวอย่างในร้ันแนะนำสิน 

ค้า ลามารถลรุปไต้ตังน้ี

ร่อส่ิงพิมพ์ท่ึมีวงจรชวิตอยู่ในร้ันแนะนำตัวสินค้าจะมีเป้าหมายทางการคลาดเร่อลรัไงความ! 
ความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ่ให้กับผู้บ่รโภคและตัวแทนจำหน่ายและเร่อลรัางส่วนครองตลาดในตลาด 
เป้าหมาย'ไห้ไต้มากท่ึลุด กลยุทธ์ทางการตลาดรองตัวอย่างในร้ันน้ี เปินการวางตำแหน่งรองตัวผลิต 
ภัณฑ์ว่าจะมีบทบาทอย่างไรในตลาดเป้าหมาย ท่ึงลามารถสรุป1ไต้คอ

นติยสารรวมงาน Weekly แสะรถ Weekly
นิตยสารรวมงาน Weekly และรถ Weekly ใต้วางตำแหน่งในคลาดเป้าหมายรองตนเองให้อยู่ 

ในบทบาทชองผู้เข้ามาท้าช้งความเป็นผู้นำตลาด ท่ึงไต้กำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการโจมตํผู้นำ 
ตลาดตรงจุดแร็งรองผู้นำตลาด โดอการเลิอนแบบส่วนผลมรองการตลาดท้ังหมดไมวาจะเป็นตัวผลิต
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ภัณฑ์ท่ีมีความคล้ายคลงกันในเร่ืองเน้ือหา รูปเล่ม การนำเสนอ ราคาเคียวกัน ใช้ช้องทางการจำหน่าย 
ท่ีเหมีอนกัน และการล่งเส‘ริมการตลาดคล้ายกัน

ห น ังส ือ พ ิม พ ์ร ว ม แ ห ล ่งงาน
หนังสือพิมพ์รวมแหล่งงาน มีกลยุทธ์ทางการตลาด ท่ีวางตัวผลตภัณฑ์ใปท่ีบทบาทการเป็นผู้ 

ตาม และห้น่มาโจมคีผู้ตามล่ืนท่ีอยู่ในระตับเคียวกันแทน โดยกลยุทธ์การเลยนแบบผสิตภัณฑ์

ห น ัง ส ือ พ ิม พ ์ฐ าน เศ ร ษ ฐ ก ิจ ง าบ ก ับ ค น
หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจงานกับคน วางตำแหน่งชองตัวผลตภัณฑ์ใปท่ีการเปิดตลาดใหม่ 

โดยการเป็นผู้นำตลาดซองตลาดล่ือส่ิงพิมพ์เพ่ือการหางานท่ีมีวาระการวางจำหน่ายเป็นรายวัน ซ่ึงเป็น 
การโจมตจุดอ่อนชองผู้นำท่ีจะมีความถ่ีเป็นราย 3 วัน เน้ือหาของช้าวสารจะมีความลดเทยบกับรายวัน 
ไม่ได้

กลธทุธก์ารจดัจาัหบา่ธ
กลยุทธ์การจัดจำหน่ายชองล่ือสิงพิมพ์ในร้ันน้ืสามารถสรุปได้ตังน้ื ตัวอย่างท้ังหมดได้เสือก

ช้องทางการจัดจำหน่ายโดยผ่ายตัวแทนจำหน่าย โดยใช้การจัดจำหน่ายให้กว้างชวางและมีประสิทธี 
ภาทให้มากท่ีสุดและเร่งสร้างความล้มพ์นธ์กับตัวแทนจำหน่าย เพ่ือให้ตัวแทนจำหน่ายผล้กตันล่ือสิง 
พิมพ์ของตนไปลุ่ผู้อ่านให้มากท่ีสุดโดยใช้วิธีการจัดจำหน่ายชองล่ือล่ืงพิมพ์ในร้ันน้ืสามารถสรุปได้ตังน้ื 
วางจำหน่ายโดยผ่านตัวแทนจำหน่ายท่ีดนมีอยู่ด้วยวิธีขายเป็นกลุ่ม หรอไม่ก็บังคับขาย Combine 
Rate เพ่ือให้ตัวล่ือส่ิงพิมพ์ได้แพร่กระจายให้ผู้อ่านได้พบเห็นและตัดสินใจช้ือได้สะดวก การวาง ณ จุด 
ชายจะต้องวางคู่หรอวางอยู่ในตำแหน่งใกล้เคียงกับผู้นำตลาดเพ่ือให้เกิดการตัดสินใจเสือกช้ือ ในล่วน 
ชองการ«ร้างความล้มพ์นธ์กับตัวแทนจำหน่ายซ่ึงเป็นปัจจัยสำคัญในการจัดจำหน่ายล่ือส่ิงพิมพ์น้ัน 
ตัวอย่างได้มีวิธีการต่าง  ๆซ่ึงสรุปได้ตังน้ื

- ออกเล่ือมตัวแทนจำหน่ายแต่ละแห่งเพ่ือแนะนำล่ือส่ิงพิมพ์ตํวใหม่
- เช้ญพบปะล้งลรรคัและเล้ียงอาหาร
-ให้รางวัลแก่ตัวแทนจำหน่ายท่ีสามารถตันยอดการจำหน่ายได้มากท่ีลุด
- ไห้ส่วนลดในการจัดจำหน่าย ในปริมาณมากหรอให้เครคีตในโทรชำระเงินค่าชายหนังสือใน 

ระยะเวลาท่ีมากกว่าปกต
- ไห้ความช่วยเหลอต่าง  ๆแก่ตัวแทนจำหน่าย
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ในร้ันนนะนำผลตภณัฑ ์เปน็รัน้ทีผ่ลติภณัฑเ์ริม่เรา้มาสต่ลาด ลงิเปน็การสรา้งกลยทุธท์างการ 
ตลาดและกลยทุธท์างการจดัจำหนา่ยทีเ่หมาะสมกบัตลาดทีผ่ลติภณัฑจ์ะเรา้ไปแขง่รนั ลิงซงัไม่มการ 
ปรบักลยทุธ์ตา่ง ๆ

การปรบักลยทุธก์า?ตลาดและกลยทุธก์า?จตัจำหนา่ยชองส ือ่พ งิพมิพไ์บซ ัน้ช ับ่ผลติ
mm fiiik

หนงัสอิพมิพ ผ์ ูจ้ดัการ
การปรบักลยทุธก์ารตลาด หนงัลอืพมิพผ์ูจั้ดการราอวันเดมิวางตำแหนง่รองผลติภณัฑเ์ปน็ 

หนงัลือพมิพธุ์รกิจการเงินไดป้รับกลยุทธ์มาเปน็หนงัลอืพมิพอุ์รกิจการเมอื.งแระหนัมาเนน้หนกัในเร่ือง 
ทุจรค คอรัปช่ัน ดา้นราคาไมม่กืารปรบักลยทุธซ์งัคงใชร้าคา 10 บาทเหมอืนเดมิในขณะทีล่ึอ่ลงิพมิพ์ 
กลุม่เดยีวกนั ปรบัราคาขึน้มาเปน็ 15 บาท การสง่เสรมการจำหนา่ยเดมิมกืารโฆษณาผา่นลอืตา่ง ยุ 
ในเครือบริษท้ผูจั้ดการทงัสือ่ลิงพมิพ ์ ส่ือวิทยุ และผ่านส่ือโทรทัศน์แต่ปัจจุบันเทียบไม,มกืารโฆษณา 
ผ่านส่ือใด ๆ มากนกั แตม่าเนน้สง่เสริมการจำหนา่ยผา่นตวัแทน

การปรบักลยทุธก์ารจดัจำหนา่ย ในดา้นการปรับกลยทุธก์ารจัดจำหนา่ยของหนงัลอืพมิพผ์ู้ 
จดัการกอ่นภาวะวกิฤตเศรษฐกจิมกืารจดัจำหนา่ยในภมูภืาคโดยผา่นศนูยข์าวภมูภิาค และจัด
จำหนา่ยในกรุงเทพฯปรมิณฑลโดยใชผ้า่ยจดัจำหนา่ยสว่นกลางปจัจบุนัไดย้บุศนูยข์า่วตา่ง ๆ มาใช้ 
การจดัจำหนา่ยจากสว่นกลางและขนสง่ไปซงัจงัหวดัตา่ง ๆ ทางรถยนต ์เคร่ืองบิน รถไฟ เป็นหลัก การ 
จดัจำหนา่ยในอดตีใชก้ารจดัจำหนา่ยแบบกวา้งขวางซึง่กซ็งัคงกลยทุธน์ือ้ยูใ่นปจัจบุนั นอกจากน้ันซัง 
เนน้การสร้างความลมัพนัธ์กบัตวัแทนจำหนา่ย และสร้างลทิธพลตอ่รองกบัตวัแทนจำหนา่ยโดยใชก้ล 
ยุทธก์ารจดัจำหนา่ยเปน็กลุ่มเนือ่งจากมลืือลิงพมิพท์ี่จดัจำหนา่ยจำนวนมาก

บติยสารดลาดรถ
การปรบักลยทุธก์ารตลาด นติยสารตลาดรถนัน้เดมิมเืปา้หมายทางการตลาดเพีอ่สรา้งสว่น 

ครองตลาดใหม้ากทีส่ดุแสป่จัจบุนัมเืปา้หมายในการ«รา้งสว่นครองตลาดใหไ้ดผ้ลกำไรสงูสดุ กดยุทธ์ 
การตลาดของนติยสารตลาดรถใชก้ลยทุธเ์ปน็ผูต้ามในตลาดเปา้หมายโดยเปน็ผูต้ามในลกัษณะผูป้รบั 
ปรุง กลา่วคอไดน้ำแนวคดิของผลติภณัฑม์าดดัแปลงใหมใ่หด้กิวา่เดมิหรอืแตกตา่ง ซ่ึงจะไม่โจมตีผู้นำ
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ตลาดอย่าง'ซงหฟ้า เทราะถอวา่จะไดป้ระโยชนจัากจดุออ่นชองผูน้ำตลาด โดย,ไดก้ลยทุธข์โมยกลุม้เปา้ 
หมาอชองผูน้ำตลาด กลยุทธ์นปจ็จปุนักป็งัใช้อยู่ แตก่ม็กีารปรบัปรงุเนือ้หาและการออกแบบรปูเลม่ให้ 
ทนัสมยัชืน้กา?ลง่เสรมิการจำหนา่ยจะลดลงเนือ่งจากไดท้ำการลง่เสรมิการจำหนา่ยอยา่งหนกัไปแตว้ 
ในชว่งทีด่ว้ผลติภณัฑ ์เร่ืมอยูใ่นชว่งแนะนำผลติภณัฑ ์ นตก็่มีการล่งเส'ริมการจำหน่ายโดยผ่านด้วนทน 
จำหนา่ย

การปรบักลยทุธก์ารจดัจำหน่ๆ อ กลยทุธก์ารจดจำหนา่ยร«งนติยสารตลาดรถกอ่นภาวะ 
วิกฤตเิศรษฐกจิ เนือ่งจากเปา้หมายการตลาดตอ้งการสรา้งลว่นครองตลาดใหม้ากทีล่ดุ การจดั
จำหนา่ยจงํเปน็ไปอยา่งกวา้งชวาง ไมม่กีารดวบคมุยอดจดัจำหนา่ย การเหมยอดชืน้อยูภ่บัการร้องรอ 
ชองตวัแทนจำหนา่ย แตป่จัจปุนัตน้ทนุคา่กระดาษมรีาคาสงูมากจงึมกีารควบคมุยอดจดัจำหนา่ยและ 
กำหนดประลทิธภําพการจดัจำหนา่ยมากชืน้เพือ่ใหไ้ดผ้ลกำไรมากทีล่ดุ

นติยสารการสกิษา 2000
การปรบักลยทุธก์ารตสาต เปา้หมาอการตลาดชองนติยสารการศกษา 2000 กอ่นภาวะ 

วิกฤตเิศรษฐกจิ มเีปา้หมายเทีอ่สรา้งลว่นครองตลาดใหม้ากทีช่ดุแตใ่นชว่งภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิเปา้ 
หมายการตลาดซองนติยสารการตกิษา 2000 กเ็ทีอ่สรา้งลว่นครองตลาดในตลาดลว่นยอ่ยใหม้ากทีล่ดุ 
กลยทุธท์างการตลาดกอ่นภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ ไดว้างตำแหนง่ของผลติภณัฑเ์ปน็ลือ่ลงิพมทน์พือ่การ 
ตกิษาเนน้หนกัไปในเร่ืองชอ้สอบเชา้ตกิษาตอ่ชัน้ธดุมตกิษา โดยมกีลุม่เปา้หมายตอินกัเรอินมธัยม
ปลาย แตใ่นชว่งภาวะวิกฤตเิศรษฐกจิ ไดป้รบักลยทุธก์ารตลาดโดยเปลีย่นเนือ้หามาเปน็ลือ่ลงิพมฑ์ 
เพือ่การตกิษาทีเ่นน้เรือ่งราวเกีย่วภบัคร ู และรวบรวมแหล่งทนุการตกิษา และสถานทีต่กิษาตอ่ โดยจบั 
กลุม่เปา้หมายเปน็ครแูละผูต้อ้งการตกิษาตอ่หร«ิตอ้งการทนุการตกิษาและปรบัรปูเลม่ ราคาใหเ้หมาะ 
ลม

การปรบักลยทุธก์ารจคัจำหนา่ย กลยทุธก์ารจดัจำหนา่ยกอ่นภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ จะจดั 
จำหนา่ยอยา่งกวา้งชวาง โดยเนน้ในกรุงเทYนเละปรัมณทลเนือ่งจากเปน็ชว่งแนะนำผลติภณัฑเ์พือ่ใหผู้้ 
อา่นและตวัแทนจำหนา่ยไดรู้้จกั สำหรับกลยุทธ์การจดัจำหนา่ยในชว่งภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ นติยสาร 
การตกิษาใชก้ลยทุธเ์จาะตลาดไปปงักลุม่เปา้หมาย โดยการจดัออดจดัจำหนา่ยใหภ้บัดว้แทนทีอ่ยูใ่น 
พ้ืนท่ี ทีม่ลีถานตกิษาอยูห่นาแนน่
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กา?ป?บก«ยทุธก์า?พ»าพแสะกฉยทุธก์ารจดัจำหนา่ยชอง!!อล ีง่พมพไนชุ ัน้ ชุ ัน้ ผุตพิ
/๒ธ์เพพั'3

นดยสารวฎ้จกัรงานแสะนติยสารวฎ้จกัรรถ
การปรบ้ก«ยทุธการ«สาด นติยลารวัฎจกัรงานวางกลยทุธก์ารตลาดกอ่นภาวะวกิฤติ

เศรษฐกิจ ใหเ้ปน็ลีอ่ลีง่พมพดํา้นหางานมุง่เนน้กลุม่ศนทีก่ำลงัหางานหรือผูก้ำลงัจะเปลีย่นงาน เน้ือหา 
เปน็ประกาศรับลมศรงานชองหนว่ยงานราชการ และเอกชน โดยเนน้งานในกรุงเหพฯและปริมณฑล 
เป็นหลัก แต่ชายใหค้นท่ัวประเทศ โตยชายในราคา 30 บาท

นิตยสารวิ/]จักรรถ ไดว้าง.กลยทุธก์ารตลาตกอ่นภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ ใหเ้ปน็ลีอ่ลีง่พมพ์
ประเภทรทมอสองกลุม่เปา้หมายเปน็ประชาชนทัว่ไปทีต่อ้งการช้ือรถ หรื«เปล่ียนรถ โตยขายในราคา 
3 5 บาท

ในร!วงภาวะวิกฤติเศรษฐกิจ นอกจากจะประลบปญัหาทางดา้นเศรษฐกจิแลว้ยงัมภีูแ่ชง่เชา้ 
มาโจมตหางดา้นการตลาตเที«่ชงิศวามเปน็ผูน้า่ตลาดนติยลารทัง้ลองประเภท จงไดม้การปรบักลยทุธ์ 
ทางการตลาดในดา้นเนือ้หาโดยนติยสารวฎิจกัรงานเพิม่เนือ้หาเกีย่วกบัตำแหนง่ในภมูภาคมากชืน้เพิร่ 
ชยายฐานการตลาดไปสูภ่มูภาค และเทีม่เนือ้หาทีใ่หโ้อกาสกบัคนหางานมากชืน้ นิตยสารวัฎจัก??ถ 
เพิม่เนือ้หาทีภู่แ่ช่งไมมี่เช่นราคาประเมนรถมีอสอง เพิม่คอลัมนร์ถจากตา่งประเทศ เป็นต้น ตา้นราคา 
นติยสารวกจกัรงานยังไมม่การเพิม่ราคา แตน่ติยสารวิฎจักรรถไดป้รับราคาเพิม่เปน็ 40 บาท เนือ่งจาก 
ต้นทุนการผลตสูง

กา?ป เบก*ยทุธก์ารจดัจำหนา่ย ดา้นกลยทุธก์ารจดัจำหนา่ย กอ่นภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ 
นติยสารทัง้ลองจดัจำหนา่ยโดยใชช้อ่งทางการจดัจำหนา่ยผา่นตวัแทนจำหนา่ย จดัจำหนา่ยใหก้วา้ง 
ชวางท่ัวถงทุกพ้ืนท่ี โดยเน้นท่ีกรุงเทพฯและปริมณฑล ไมม่การลังเสริมการจำหนา่ยผา่นตวัแทนเนือ่ง 
จากเปน็ที)่จกักนัดอียแ่ลว้ กลยทุธก์ารจดัจำหนา่ยชอง นติยสารกัฎจักรงานและรถในช่วงภาวะวิกฤติ 
เศรษฐกิจ มกีารจดัจำหนา่ยอยา่งกวา้งชวาง และเจาะตลาดใหไ้ดก้ลุม่เปา้หมายเพิม่ชืน้ โดยยุทธ์วิธ 
การจดัจำหนา่ยชอง นติยสารว/ิ]จกัรงานและรถคอืการ«อกนติยสารทีม่กีลุม่เปา้หมายเคยืวกนัเพิอ่
ลกดัยอดจำหนา่ยชองผูห้า้ชงิ กา?จดัจำหนา่ยจะจดัยอดจำหนา่ยภูก่นัไป แสะวางแพง ณ  จุดเดย-วกัน 
โดยวางประกบกบัผูห้า้ชงิ การใช้ยุทธวิธีนีเ้ปรียบเลมอีนเปน็การร่วมกันลกัดก้ันการเพิม่ลัวนครอง
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ตลาดรองผูท้าัชง การจดัจำหนา่ยเปน็ไปโดยกขา้งรวาง ในสว่นรองนตํยลารขฎ้จักรรถ การเพมยอดจดั 
จำหนา่ยจะตอ้งคำนงถงึปจ็จอัในเรึอ่งชองตน้ทนุการผลตและผลกำไรลงสดุด้วย

หนงัลอืพมิพส์มคัรดว่น
โทรปรบัก«ยทุธ ์การตสาด หนงัลอืพมิพส์มคัรดว่นมเัปา้หมายการตลาดในชว่งกอ่นกาวะ 

วกํฤตเิคราทกุจ เพือ่ล?างสว่นครองตลาดใหมากทีช่ดุ วางกลยทุธใ์หผ้สติภณ้พอ์ยูใ่นตำแหนง่หนงัลอื 
พมิพเ์พือ่การหางาน ราคา 15 บาท มยัอดจำหนา่ยชงุลดุในกลุม่จงํมบัทบาทเปน็ผูน้ำตลาด ไมม่การ
ปรบกลยทุธด์า้นใดมากมกั นอกจากนำเสนอเนือ้หาใหเ้รว็กวา่คูแ่รง่ สำหรบักลยทุธก์ารตลาดในชว่ง 
ภาวะวกฤตเิครษฐกจํ ของหนงัลือพมิพส์มคัรด่วนมกัารปรับกลยุทธเ์พือ่แร่งชันกบัคูแ่ร่งทีเ่ข้ามาแบง่
สว่นแบง่ทางการตลาดดว้ยการปรับเนือ้หาใหเ้ขม้ขน้ร้ืน นำเสนอร่าวไดร้วดเร็วร้ืน ปรับเปลีย่นรูปแบบ 
การจัดหนา้ใหด้ทัุนสมัย นำเสนอเนือ้หาทีห่ลากหลายรืน้ และเพืม่เนือ้หาทีเ่กีย่วกบัการตกิพา เปน็กา? 
ชยายกลุม่ผูอ้า่นจากคนหางานเปน็ผูท้ีด่อ้งการจะตกิพาตอ่ ดา้นราคาไมม่กัารปรบั การสง่เลรมการ 
ตลาดมกัารจดันดัพบแรงงานและจดัอบรมตวิสอบเชา้นกัเรยนพลตำรวจ

การปรบักลยทุธก์ารจดัจำหนา่ย กลยทุธ์การจดัจำหนา่ยชว่งกอ่นภาวะวกํฤตเิครพฐกจ
หนงัลือพมิพส์มคัรดว่นจะมกัารจดัจำหนา่ยอย่างกขา้งรวาง การเพืม่ออดจะเปน็ไปตามการรอ้งรอรอง 
ตวัแทนจำหนา่ย ไมม่กัารควบคมุยอดจดัจำหนา่ย ในชว่งภาวะวกฤตเ้ครพฐกจํ จะเปน็การจดัจำหนา่ย 
อยา่งกขา้งรวางแตม่กัารกำหนดประสทิธภ์าพการจดัจำหนา่ยใหเ้หลอืหนงัลอืคนนอ้ยทีส่ดุ โดยการ
สำรวจตลาดเพือ่เกลีย่ยอดจดัจำหนา่ยใหแ้ตล่ะตวัแทนจำหนา่ยตามยอดทีร่ายไดจ้,รง เพืม่ยอดจดั
จำหนา่ยใหต้วัแทนทีม่กัลุม่เปา้หมายใหมอ่ยูห่นาแนน่หนงัลอืพมิพส์มคัรดว่นใชก้ลยุทธก์ารจดัจำหนา่ย 
ใหค้รอบครองกลุม่เปา้หมายเดม และชยายการจดัจำหนา่ยใหค้รอบคมุกลุม่เปา้หมายใหม่

หนงัลอืพมิพม์สซิบ
การปรบักลยทุธก์ารต«ทต หนังลือm m มติชน มกัสยทุธก์ารตลาดและกลยทุธก์ารจดั

จำหนา่ยในชว่งกอ่นภาวะเครษฐกจและชว่งภาวะเครพฐกจไมด่า่งกนัโดยมเัปา้หมายทางการตลาด 
เพือ่รกัษาสว่นครองตลาดและเจาะกลุม่เปา้หมายเตมิทีม่แันวโนม้จะรือ้หนงัลอืพมิพม์ตชิน โดยการคง 
เอกสกัษณร์องเนือ้หาเตมิแสะปรบัการนำเสนอใหเ้จาะลกื จดัจำหนา่ย«ยา่งรวดเรว็ใหถ้งึมอัผูอ้า่นกอ่น 
คูแ่ร่ง จะมกัารประสานงานระหวา่งฝา่ยจดัจำหนา่ย กองบรรณาธก์าร และฝา่ยผสติ เพ่ือปรับกระบวน 
การผลตใหม้รัะยะเวลาสนัลง เพือ่นำเวลาไปใชใ้นการรนสง่ใหท้นัเวลา และรวดเร็วท่ีสุด หนังลือพมิพ์
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มตซินปรับกลยุทธก์ารจดัจำหนา่ยในเรึอ่งการจดัสง่ใหพ้นัเวลาวางแผง และต้องรวดเร็วไปถงมีอตัว
แทนจำหนา่ยและผูบ้รโภคก่อนคู่แช่ง เนน้กลยทุธ์การสร้างความสมัพนัธ์กบัตวัแทนจำหนา่ยเพิอ่ผลัก 
ตนัฮอดจำหนา่ยและเพิอ่ใหท้ราบตอ้ยลูในภารจดัยอดจดัจำหนา่ยไตอ้ยา่งมปีระสทิธภ์าพ

หนงัสอิพมิพฐ์านเศรษฐกจิ
การปรบ้ก«รทุธก์าร«สาด หนังสือพิมพ์ฐาน เศรษฐกจิ องัคงกลยทุธท์างการดลาดในชว่ง 

กอ่นภาวะวกฤตเิศรษฐกจิไวเ้นือ่งจากเนือ้หาและรปูเลม่ทีใ่ชก้ระดาษปอนดแ์ละพมิพล์ีส่อืยา่งด ซ่ึงเป็น 
สงิทีล่ามารถสรา้งคณุคา่และภาพลกัษณใ์หก้บัหนงัสอืพมิพฐ์านเศรษฐกจิซึง่เปน็เอกสกัษณไ์ว ้ แตใ่น 
ชว่งภาวะวก้ฦตเิศรษฐกจิไตม้กีารปรับเนือ้หาโดยการนำเนือ้หาชองฐานอาทติยวํเคราะหม์ารวมไวใ้น 
หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ

การปรบ้ก«รทุธก์ารจดัจาัหบา่ฮ กลยทุธก์ารจดัจำหนา่ยในชว่งกอ่นภาวะเศรษฐกจินละ
ชว่งภาวะเศรษฐกจิตกดำจะใชก้ารจดัจำหนา่ยอยา่งกวา้งซวางจะเนน้การลรา้งความสมัพนัธก์บัดว์ 
แทนจำหน่ายโดย.ให้i งดอบแทนและจัดเล้ียงประชุมพบปะสังสรรค์กับตัวแทนจำหน่ายเป็นประจำ ใช  ้
วัสดุส่งเส่ร็มการชายแก่แผงหนังสือท่ัวไป มกีารเพิม่จำนวนแผงยอ่ยทีจ่ำหนา่ยลี«่สงิพมิพท์ีบ่รํษทฐาน 
รวมห่อเป็นอยู่จดัจำหนา่ยให ้เพิอ่ชยายชอ่งทางการจดัจำหนา่ย

การปรบ้ท«รทุธก์าร«สา«แสะก«รทุธจ์ดัจำห นา่^ฉล ีง่พ มิพช์ ัน้ผ«คภณั พ ถ์«ถอย

หนงัส«ิพมิพว์ฎัจกัรรายวนั แสะหนงัสอิพมิพแ์หสงงาบ

หนงัสอืพมิพว์ฏัจกัรรารวบั
การปรบ้ก«รทุธก์าร«สาด กลยุทธ์ตา้นการ«ลาดก่อนภาวะวกฤตเิศรษฐกจิหนงัสอืพมิพว้์ฎ 

จักรราย1วัน'ใต้วางกลยุทธ์เป็น'หนังสือ'พิมพ์ราย-วันเช้งธุรกิจ เนน้หนกัข่าวเศรษฐกจิโดยเอพาะทุน้ กลุ่ม 
เปา้หมายเปน็นกัธุรกจิ นกัสกืษา ประชาชนท่ัวไป บทบาทในตลาดเปา้หมายเปน็ผูด้าม เปา้หมายการ 
ตลาดคอการเพิม่สว่นครองตลาดใหม้ากทีส่ดุ มีการปรันเปล่ียนกลยุทธ์จากหนงัสือพมิพเ์ช้งธุรกิจ
มาเปน็เช้งธุรกิจ การเมอีง แตก็่ไตรั้บการ«อบรัชในระตบัหนืง่ ตา้นราคามกีารปรบัราคาจาก 10 บาท 
มาเปน็ 15 บาท มกีารสง่เสรมการจำหนา่ยผา่นลี«่ในเคร«วฎัจกัรชณะนัน้ ทัง่ล่ี«สงิพมิพ ์ลีอ่วัทยุ และ 
เศเบสทวิ กลยทุธก์า่รตลาดในชว่งภาวะวกยตุเิศรษฐกจิ วัฎจักรรายวันใต้ปรับลดจำนวนหน้าลง ตัด
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เนือ้หาบางสว่นออก เพิม่เนือ้หาชองงานและทารสกืษา เสนอผลลอบเขา้รบัราชการรองหนว่ยงาน 
ตา่งๆ ผลสอบเขา้ดกีษาตอ่สถาบนตา่งๆ โดยมุง่หกงัจะดงียอดชายจากผูท้ีส่อบ เพ่ิมจำนวนชอง 
โฆษณายอ่ยใหม้ากทีส่ดเพือ่ดงีกลุม่ผูใ้ขบ้รกิารใหช้ือ้มากขึน้ ด้าน?าคาหนังสือพมิพกั์ฏจัก??าอกันไม่มี 
การปรันฟ?เซนนตอ่ย่างใด ดา้นการสง่เสรมิการ«ลาดไมม่กีารสง่เสรมิการตลาดอยา่งใดนอกเหนอการ 
ส่งเสริมผา่นตัวแทนจำหนา่ย

หนังสือพิมพ์แหล่งงาน
การปรบักลยทุธก์ารดสาด หนงัสือพมิพแ์หล่งงานเป็นหนงัสือพมิพเ์พิอ่การหางานท่ีอยู่ใน

ตลาดเดยีวกับหนงัสอืพมิพ ์ สมัครด่วน มบีทบาทในค ัก»ณะเปน็ผู้ตามในตลาดมาโดยตลอด เน้ือหา 
เปน็ประกา«เบสมคัรงานชองหนว่ยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ เอกชน รวมทัง้ร่าวสารดา้นแรงงาน ราคา 
15 บาท การสง่เสรมิการจำหนา่ยโดยการลงโฆษณาผา่นสือ่ในเครอืกฎัจกัรรณะนัน้ ท้ังส่ือสิงพิมพ์ ส่ือ 
วิทยุ และเคเบลทว นอกจากนัน้ยังมกีารจดักจิกรรมนด่้พบแรงงานตา่ง ๆ กลยทุธก์ารตลาดในชว่ง 
ภาวะวกิฤตเศรษฐกจิ หนงัสอืพมิพแ์หล่งงานมบีทบาทในตลาดเปน็ผูต้าม มีการปรันส่วนผสมทาง 
การตลาดใหต้รงตาม«วามตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยมกีารปรันเนือ้หาใหม้ขีอ้มลูของตำแหนง่งานมาก 
ข้ึน มเีนือ้หาทีห่ลากหลายขึน้ ทีส่ำคญัมกีารปรนัราคาใหล้ดลงจากเดมี 15 บาท เปน็ 10 บาท ใข้ช่อง 
ทางการจดัจำหนา่ยโดยผา่นตวัแทน และสง่เสรมัการจำหนา่ยโดยการโฆษณาลงสือ่ในเ«รอเชน่ ในวัฎ 
จักรรายกัน

สเปเปา้หมายทางการตลาดซองหนงัสอืพมิพว์ฎจกัรรายกนั และหนังสือพิมพ์แหล่งงานเพ่ิอ 
ความอยูร่อดขององคก์ร โดยรกัษาสว่นครองตลาดทีม่อียูแ่ละเรง่สรา้งสว่น«รองตลาดขึน้มาใหม ่ ด้วย 
กลยทุธท์างการตลาดในการปทเสว่นผสมทางการ«ลาดใหมท่ัง้หมด

การป รบั ก«รทุ ธก์ารจดัจำห น า่ย กลยทุธก์ารจดัจำหนา่ยชองหนงัสอืพมิพก์ฎัจกัร
รายกนัและหนงัสอืพมิพแ์หลง่งานสามารถสเปไดค้อ กลยุทธ์ทีก่ำหนดอย่างแรกของการปรับกลอุทธ 
การจดัจำหนา่ยด«ีการสง่จำหนา่ยใหร้วดเรวํทนเวลาในการชายแตล่ะกนั ขึง้กลยุทธ์น้ืใข้ยุทธวิธีการ
ประสานงานกบักองบรรณธการและกองการผส«ิใหเ้สงืปญ็หาการจดัจำหนา่ยและใหท้ัง้สองฟา้ฮลด 
ร้ันตอนหรือเพิม่ประสทิธภาพในการผลตใหม้ากขึน้ กลยทุธท์ีส่ำคญัในการจดัจำหนา่ยอกประการกด็อี 
การสรา้ง«วามเขา้ใจระหวา่งตวัแทนจำหนา่ยและองคก์ร โดยใขย้ทุธวธิการสง่จดหมายขึแ้จงและสง่ 
พนกังานออกเยีย่มตวัแทนจำหนา่ย เพิอ่ชืแ้จงร่าวสารชองบริษทั เพิอ่ใหต้วัแทนเขา้ใจและใหค้วามรว่ม
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มอืในการแหรก่ระจายสอืสงิพมิพช์องบรษิทัตอ่ไป ปจัจยัอกประการทีท่ำสถานการณแ์ยล่งก«็อการ 
เกบ็เงนิจากการขายหนงัสอืจากตั̂ ทนจำหนา่ยไฝไดท้ำเนือ่งจากไฝมบืคุลากรออกไปเกบ็เงนิ หรอ
อาจเปน็เพราะตวัแทนจำหนา่ยเชา้ใจรา่บรษิทัเลกกจิการไปแลว้ทำไหเ้กดิหนีค้า้งชำระเปน็จำนวนมาก 
มวืธการแกป้ญัหาหนีส้นิคา้งชำระจากตวัแทนจำหนา่ยซึง่วธกีารจดัเก็บหนีค้า้งชำ?ะทีม่ปืระสทิธ.กาพก็ 
จะเปน็อีกว้ธหีนีง้ทีจ่ะทำใหอ้งค้กรอยู่รอด มาตราการการแกป้ญัหานีต้อ้งใชว้ธ๊การทีป่ระณป์รานอมที่ 
สุด เนือ่งจากสถานะการชองบริษทัเปน็รอง ตวัแทนจำหนา่ยรายไดมหืา่ทวา่จะคา้งชำระเปน็เวลานาน 
ๆ จะมกืารพดุคยุถงปญัหาของตวัแทนและตกลงหาทางออกใหท้ัง้สองฝา่ย ถา้ตกลงกนัไมไ่ดก้จ็ำเปน็ 
ตอ้งตดัยอดจัดจำหนา่ย และสดุทา้ยตอ้งดำเนน่การทางดา้นกฎหมาย การสง่เสรมิการจดัจำหนา่ย ท่ี 
สำคญัในชัน้นีค้อีการสร้างความอมัพนัธอั์นดกัีบตวัแทนจำหนา่ย สว่นมากจะเปน็การเลนอผล
ประโยชนเ์พีอ่สร้างแรงจูงใจใหกั้บตวัแทนจำหนา่ยหริอแผงหนงัสือ ให้ผล้กตันสินค้า'ไปอังผู้'อ่าน'ให้ได้ 
มากทีสุ่ด ตลอดจนชว่ยปรบัป^งระบบการกระจายสนิคา้ใหค้รอบคลมุกลุม่เปา้หมายใหม้ากทีส่ดุ

ฟิ.y ü ««กา?พอ.นฟบึ.f>งค ฟ่ กิ ารใ!ร^ก ลg y g ทวรจพัจํๆ หน,ๆ»ซธงซ ึธ่สงิทมพไนภาวะวกฤส ิ
เศรษฐกจิชองตวัแทบจำหนา่ย จฯแบ ท พ ามดอีส งืท มิฬ ท มวีงจรตชe งผลติกณั ท  ์ 4 ช ัน้ลอน 
ไตM้ ชัน้แบะtf r ผลติทณั ท ์ช ับ้ผลติภณัทเ์ตนํไต ช ั ้ น ผ ล ิ ต ธ ม ต ั ว  ชัน้ผลติภณัฑถ์ดถอย

«ลการพอบสบองพอ่กา?ปรนักลยทุธก์า?รตัจำหนา่ยของตวัแทบจำหนา่ยช ัน้แบะนา่ 
ผ !ุฒ าณ ฑ ์

การสร้างกลยุทธ์การพลาดชองนิตยสารรวมงาน Weekly นิตยสารรถ Weekly และหนังสือ 
พิมพ์รวมแหล่งงาน ในลักษณะลอกเคียนแบบนิตยสารว้ฎจักรงาน นิตยสารวัฎจักรรถ และหนังสือ 
พิมพ์แหล่งงาน ระยะแรกตัวแทนจำหน่ายจะไฝจำหน่ายให้เพราะถอเป็นสินค้าดอกเคียนแบบตัวแทน 
จำหน่ายบางแห่งก็จะไม่แกะห่อจัดจำหน่ายให้ แต่เม่ือมืคำช้ีแจงจากบริษัทว้ฎสารแล้ว ก็ตัวแทน 
จำหน่ายก็เร่ิมจัดจำหน่ายให้ เน่ืองจากหนักงานฝ่ายจัดจำหน่ายท่ีออกมาต้ังบริษัทวัฎสารก็เป็นท่ีร้จักดี 
ในวงการตัวแทนจัดจำหน่ายและ เน่ืองจาก บริษัท วัฏสาร จำกัด มืล่ึอสิงพิมพ์'จำนวนมาก จึงเป็นข้อ 
เสนอท่ีจูงใจตัวแทนจำหน่าย แสะสิงสิงพิมพ์แต่ละเล่มตัวแทนมองแล้วพิจารณาว่ามืโอกาลขายได้ดีจึง 
รับจัดจำหน่ายให้ ซ่ึงเป็นเหตุผลเร่ิองรายได้ ท่ีค่อนช้างมากถ้าขายได้
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หนังสือพมิพฐ์านเศรษฐก็จงานกับคน จดัยอดจดัรำหนา่ยใหใ้นปรมาณมากเพือ่หวงัโปรย
หนังสือให้ท่ัวถงทุกแผง แตป่ระสบปญัหาตรงทีแ่ผงรอ่ยจะไมห่รบไปรายให ้ เนือ่งจากเหน็วา่อยูไ่ด้ 
เหยงวนัเสยีวมโีอกาสเสีย่งทีจ่ะรายไมไ่ด ้ราคากส็งูหอสมควร แตเ่มือ่มก่ารบงัจบัรายเปน็กลุม่ ตัวแทน 
จำหนา่ยกจ็ะแนะนำแผงรอ่ยใหน้ำไปราอมากรืน้

พ สกุา?ตอบสนองตอ่กๆ?ป?บกสทุทุรกา?จดัจำห นา่ยชองตวัแทนจำห นา่ยชบุผสตุ
ภ ัพฑ์&ติบ่โต

หนังสือพิมพ์ผู้จัดการ สรา้งความลมัพน์ธก์บัตวัแทนจำหนา่ยเปน็อยา่งส ี และประกอบกบัได้ 
ขยายงานจดัจำหนา่ยโดยการรบัจา้งจดัจำหนา่ยใหบ้รพืท์ตา่ง ๆ โดยเฉพาะบรืบทัในเครอืของวัฎจกัร 
ท่ังหมด ทำใหก้ารจดัจำหนา่ยชองหนงัสอืพมิพผ์ูจ้ดัการมอีำนาจในการตอ่รองกบัตวัแทนจำหนา่ยมาก 
ร้ืน จงเป็นส่ีงท่ีตัวแทน'จำหน่ายต่าง ๆ  ตอ้งดูแลสีง่พมิพท์กุตวัใหเ้ปน็อย่างส ี มิฉะนัน้จะถูกลดยอดจดั 
จำหนา่ย อืง่เปน็การเสยีรายได้

นติยสารตลาดรถ เมือ่มกีารคมุออดจดัจำหนา่ยทำให ้ตวัแทนขาดรายได ้ตวัแทนจำหนา่ยกจ็ะ 
ขอเทีม่ยอดส่ีงพมิพเ์ล่มอ่ืนแทนเพือ่เปน็สินค้าทดแทน นตก็่ต้องไล่ใจกับนติยสารตลาดรถ เนือ่งจาก 
ออดขายสี

นติยสารการสกีษา 2000 มกีารเสอืกพืน้ทีใ่นการจดัจำหนา่ยจงํทำใหเ้กด็ปญัหา มสีนิคา้วาง 
แผงน้อยในบางพืน้ท่ี แผงไหนทีอ่ยูใ่กลส้ถานสกีษากจิะขายไดส้ ี พ้ืนท่ีอ่ืน  ๆ กข็ายไดเ้รอย

พ สกุา?ตอบสนองตอ่กา?ป?บกฟยิทุรกๆ?จดัจำหนา่ยชองตวัแทนจำหนา่ยช[นพสต 
ภพัทอ์ ืม่ตวั

นิตยสารวัฎจักรงานและนิตยสารวัฎจักรรถ เมือ่มกีารออกสีอ่สีง่พมิหอํกตวัทีม่เีนือ้หาใกลเ้สยีง 
กัน เพือ่คอบโตน้ติยสารรวมงาน Weekly และนติยสารรถพeekly อาจจะเปน็ผลสกีบับรษืทั นต่ก็มี 
บางตวัแทนและบางรา้นหนงัสอืไมย่อมจำหนา่ยใหเ้นือ่งจากเหน็วา่เนือ้หากวา่ 70% จะเหมีอนกัน แต่ 
เมือ่มกีารปรบัเปน็เลม่เสยีวกย็อมรายใหด้งัเดมและกลบัมอีอดจำหนา่ยเพืม่รืน้เกเทา่ตวั
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หนังลือพิมพ์สมัครด่วน ยงัคงจดัจำหนา่ยอยา่งกขา้งชวางเนน้กลุม่เปา้หมายเตมิในกรงุเทพฯ 
และปรมสพล และชยายกลุม่เปา้หมายเปน็นณัรยีนนกัลกืษา ในภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิยอดจำหนา่ยก ็
ยงไม่ตก และจะเพิม่ในชว่งทีม่กีจิกรรมการสอบเขา้?บราชการเพราะฉะนัน้ลา้มกีจิกรรมเหลา่นัจ้ะมี
การประลานงานระหว่างตวันทนจำหนา่ยแสะฟา้ยจดํจ่ำหนา่ย ทำใมยัอดขายเพิม่ชืน้อกลว่นการเพิม่ 
ลว่นของการสกืษาเขา้มายงัไมเ่ปน็มผีลตอ่การเพิม่ยอดจำหนา่ยเทา่ไหรน่กั

หนงัสอืพมิพม์ตซินและหนงัสอืพมิพฐ์านเศรษฐกจิเนือ่งจากทัง้สองฉบบัเปน็ลีอ่ลีง่พมิพ1์หญ้ 
และตดิตลาดมานาน การจดัจำหนา่ยจะเหมอืนเตมิ ยังไมม่กืารปรบfทรจดัจำหนา่ยทีก่ระทบกบัตวั 
แทนจำหนา่ยและแผงตา่ง ๆ มากนัน้ นอกจากจะมกีารดนัยอดชองล่ีงพมิพใ์หม ่ ๆ ใหร้ายคูไ่ปกบัลง 
พมิพเ์กา่เชน่ ฝา่ยจดัจำหนา่ยชองฐานรวมหอ่ จะพยายามชายหนงัลอืพมิพฐ์านเศรษฐกจิงานกบัคนคู่ 
กับหนงัลือพมิพฐ์านเศรษฐกิจ เป็นด้น

พ สกุารตอบสนองตอ่การปรบักสยทุธก์า?จตัจำทนายชองตวัแทนจาัห นา่ยชนพ สต 
ภณัฑถตถอย

หนังสือพิมพ์วัฎจัก?รายวันและหนังลือพิมพ์แหล่งงาน ปญัหาทีต่วัแทนจำหนา่ยตบัสนมากคอ 
ลือลงพมิพท์ัง้สองเลกกจิการไปหรีอยัง เนือ่งจากมกีารจดัลง่บาังไมล่ง่บาัง หรือจัดล่งแต่ล่งไม่ทัน
จำหนา่ย แตเ่นือ่มกีารเปลีย่นผูผ้ลติกม็พีฒ์นาการทีด่ชืน้ตามลำตบั ทำใมมัคีวามสมํา่เสมอในการวาง 
จำหนา่ย ตวัแทนจำหนา่ยจงเชึอ่ม่ันในตวัผลติภณัพม์ากชืน้

อภปรายผส

ในการลืกษาเรื่องการป?บกลยุทธ์การจัดจำหน่าย รองลี่อลี่งพิมพ์ไทยในภาวะวิกฤติเศรษฐกิจ 
พบว่าอุท:!r a m s จัดจำหน่ายเป็นวิธีปฎิปัติใมัเป็นไปตามกลยุทธ์การจัดจำหน่าย และกลยุทธ์การจัด 
จำหน่ายจะถูกกำหนดใมัสอด«ล้องกับกลยุทธ์การตลาด ซึ่งกลยุทธ์การคลาดก็จะด้องสอดคล้องกับ 
เป้าหมายการตลาด การที่กลยุทธ์การจัดจำหน่ายต้องลอดคล้องกับกลยุทธ์การตลาดนั้นก็เพราะ การ 
จัดจำหน่าย นั้นเป็นล่วนหน่ึงรองล่วนผสมการตลาดม่ันเอง (อ ต ุล ย ์จ าต ุ?งค ๆด .2542)
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จากการคืกษาแผนกลยุทธ์ทางการตลาด รองตัวอย่างในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ชั้นต่าง ๆ ทบว่า 
ฟ้าหมายทางการตลาด ท่ีเหมีอนตันทุกชั้นตอนดอการสร้างส่วนดรองตลาดให้มากที่สุด ในช้ันแนะนำ 
ผลตภัณฑ์ และชั้นผลิตภัณฑ์ถดถอย ฟ้าหมายที่เหมีอนตันคือเพื่อสร้างความเดวามฟ้าใจในตัวผลิต 
ภัณฑ์ใหตั้บผู้บริโภคและตัวแทนจำหน่าย ในชั้นแนะนำผลิตภัณฑ์ฟ้าหมายการสร้างความเในตัวผลิต 
ภัณฑ์เนื่องจากเป็นสินค้าใหม่ หริอเปลี่ยนตลาดใหม่จํงต้องมีการให้ข่าวสารร้อ^ลตับผู้อ่าน และตัว 
แทนจำหน่ายให้เจักว่าเป็นลี่อลี่งติมฑ์ประเภทใด ใดรเป็นเจ้ารอง และต้องติดต่อประลานงานด้านการ 
จัดจำหน่ายตับใด ร เป็นต้น ชั้นผลิตภัณฑ์เจริญเติบโตเป็นชั้นท่ีต้องตักตวงกำไรมากที่สุดเนื่องจากส่วน 
ครองตลาดมากขึ้น ฟ ้าห มาย ท่ีสำคัญคือการลร้างผลกำไรให้สูงสุด จนบางครั้งส่วนครองตลาดยังเป็น 
ฟ้าหมายรองลงมา และในชั้นผลิตภัณฑ์เต็มอิ่ม เป็นช้ันท่ีการเจริญเติบโตลดลง ฟ ้าหมายท ี่สำค ัญคือ  
การร้กษาส่วนครองตลาดรองตนเองให้ม่ันคงท่ี และรยายตลาดเพื่อสร้างส่วนการตลาดในเป ็าหมาย
อื่น

กลยทุธท์างการตลาด รองทกุชัน้ตอนจะเปน็การปริบสว่นผสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมตบั 
วงจรช่วีติผลติภณัฑแ์ละบทบาทชองผลติภณัฑใ์นตลาดฟา้หมาย เนือ่งจากภาวะเศรษฐกจิทีด่กตํา่
ทำใหล้ีอ่ลีง่พมททํีอ่ยไุนชัน้วงจรชวีติผลติภณัฑแ์ละมบีทบาทตา่ง ๆ ในตลาดฟา้หมาย มีการปริบส่วน 
ผสมทางการตลาด โดยเฉพาะดา้นผลติภณัฑ ์ ทกุลีอ่มกีารปรบิปรงุเนือ้หาใหต้รงตบักลุม่ฟา้หมาย
และเพิม่เนือ้หาในสว่นทีจ่ะรองรบิกลุม่ฟา้หมายใหมเ่ปน็ภารตลีกึฟา้ไปในตลาดอืน่ซึง่ตรงตามแนวตดิ 
การกระจายตวัรองผลิตภณัฑไ์ปส.่ภมูศิาลตรอืน่f อ ^ ล ย ์ จ า % ร ง f i ภูล , 2 5 4 2 )  การปรบิเปลีย่นรปุเลม่ 
และการนำเสนอทีแ่ปลกใหมห่ลากหลาย และเปน็เอกลกัษณช์องตนเอง ในดา้นราคา ยังไมม่กีารขึน้ 
ราคา แตม่บีางลี®่ลดราคาเพือ่,โจมตีภู่แข่ง เพือ่หวังออดจำหนา่ยและสว่น«รองตลาดเพิม่ขึน้

การส่งเสริมการจำหน่ายในภาวะวิกฤติเร้นน้ี จะเน้นหนักไปท่ีการจัดกิจกรรมเพ่ือ«ร้างเสริม 
ภาพลักษณ์และส่งเสริมการจำหน่ายผ่านตัวแทนจำหน่าย ซ่ึงสอดคลัองตับงานวิจัยรอง ภวิภา รันท 
เซตต์ ท่ีพบว่า การส่งเสริมการจำหน่ายรองล่ีอล่ีงพมพ์ ในช่วงปี 2539 เป็นต้นมาจะห้นมาส่งเสริมการ 
จำหน่ายโดยจัดกิจกรรมสร้างภาพลักษณ์ ล่ีอท่ีทำเป็นประจำได้แก่ ประซาซาติธุ?กิจ และฐาน 
เศรษฐกิจการส่งเสริมการจำหน่ายโดยผ่านตัวแทนจำหน่าย('ภวิภารันทเขตต,2539)

ในการวางแผนกลอุทลัการตลาดนอกจากการพจารณาเรองวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์แลัวกา? 
กำหนดบทบาทในตลาดฟ้าหมายเป็นอกปัจจัยท่ีบริษัทล่ีอสิงพมพ์ต่าง  ๆ ต้องดำนงในการกำหนดกล
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ยุทธ์หางการตลาด บทบาทในตลาดทำให้ทราบว่าสถานการณ์การแร่งขันกันในตลาดเป้าหมายเป็น
อย่างไร ใดรเป็นผู้นำพลาด ใดรเป็นผู้ห้า?ง ใครเป็นผู้ตาม ล่ือสิงพิมพ์ท่ีเป็นผู้นำจะกำหนดกลยุทธ์ใน 
การตอบโต้ผู้ห้า?งโดยการปรบส่วนผสมทางการตลาด ตามสถานการณ์หรือกลยุทธ์ท่ีผู้ห้า?งใช้โจมพี 
ในการสืกษาน้ีพบว่ากลยุทธ์การโจมพีท่ีใช้ เป็นการโจมต้ตรงจุดนชํง ในกรณ์ของกลุ่มวัฎสาร โจมพี 
กลุ่มวัฎจักร เป็นการสช้างผล«กัณฑ์ใหม่ร้ืนมาโดยวางตำแหน่งในตลาดตำแหน่งเดอวกัน ใช้ส่วนผสม 
ทางการตลาดทุกส่วนเหมอนกํน่ กลุ่มวัฎจักรจงไต้ใช้กลอุทรตอบโต้ โดยการออกล่ือสิงพิมพ์อีกตัววาง 
ตำแหน่งทางการตลาดเหมือนกันทุกอย่าง วางแผงดุ่กัน เพ่ีอแบ่งส่วนการครองตลาดไม่ให้กลุ่มวัฎสาร 
มืส่วนครองตลาดท่ีสูง กลยุทธ์การโจมพีอีกประการท่ีพบเป็นการโจมพีตรงจุดอ่อนของคู่แข่ง ไต้แก่ 
หนังลือพิมพ์ฐานเครษฐกิจ งานกับคน โจง1พีหนังลือพิมพ์สมัครด่วนโดยกำหนดวาระการวางแผงเป็น 
รายวัน ร้ืงมืความถ่ีในการวางตลาดมากกว่าหนังลือพิมพ์สมัครด่วน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวความคดท่ี 
ว่า การตลาดสำหรับผู้นำ ผู้ห้าชง ผู้ตาม ผู้ครองตลาดย่อยจะสร้างกลยุทธ์ร้ืนมาเพ่ีอ ขยายอุปสงต้ใน 
ตลาดรวม ปกป้องส่วนครองคลาดปัจจุบันด้วยปฎ๊กิรอาทาง•รุก"และ*ตังรับ* และพยายามเพ่ีมส่วน 
ครองตลาดเพ่ีมอีกแม้ว่าขนาดซอตลาดจะคงท่ีก็ตาม (อดุลย์ จาตุรงคกุล,2542)

การกำหนดกลยุทธ์การจัดจำหน่าย จะต้องลอดคล้องกับกลยุทธ์ทางการ«ลาด เพ่ีอให้บรรลุ 
เป้าหมายทางการตลาด การแพร่กระจายล่ือสิงพิมพ์ไห้ไปส่ผู้บรืโภคกลุ่มเป้าหมายไต้อย่างมืบ่ระสิทธ 
ภาพ ในช้อน้ีผู้อีก»าขอขยายความว่ากลยุทธการจัดจำหน่ายในภาวะวิกฤตน้ี ไม่เพียงแต่จะกระจาย 
สินค้าไปลุ่สาธารณะชนท่ัวไปเหมือนกับในอดต ท่ีมองว่าทุกคนสามารถมืสิทธ้ีท่ีจะร้ือล่ือล่ืงพิมพ์ใต้ท่ัง 
น้ันหรือตามแบบของการจัดจำหน่ายหนังลือพิมพ์รายวัน ท่ีมองวาองกระจายไต้มากเท่าไรก็มืสิทธท่ีผู้ 
บรืโภคจะร้ือไต้ แต่มืช้อแม้ว่าเน้ีอหาหรือข่าวต้องเป็นล่ืงท่ีผู้อ่านสนใจ มืตัวอย่างของหนังลือมตชนราย 
สัปดาห์ ซ่ึงมืการจัดจำหน่ายท่ีเรือกไต้ว่ามืประสิทธภาพท่ีวงการทราบว่าเป็นหน่ึงในห้ารองประเทศ
ไทย จัดจำหน่ายหนังลือมตซนรายสัปดาห์ด้วยร่องทางและวิธเดยวกัน แต่จำนวนขายใต้ไม่ลามารถจะ 
มืออดเท่ากันไต้ทุกเล่มบางเล่มมืออดจำหน่ายสูงบางเล้มก็จำหน่ายไม่ไต้ซ่ึงมืปัจจัอแตกต่างกับเพียง 
หน้าปก และเน้ีอหาเท่าน้ัน ตัวอย่างน้ีแสดงให้เห็นว่าผู้บรืโภคมักจะเลือกเน้ีอหาท่ีตนเองสนใจหรือเก่ียว 
ช้องกับตนเองอยู่แล้ว เม่ือประสบกับสภาวะวิกฤตเคร»ฐกิจด้วยแล้ว ผู้บรืโภคมืราย1ไต้'น้อยลง ก็มักจะ 
เลือกบรืโภคสิงท่ีเก่ียวช้องกับตนเองหรือท่ีมืประโยชน์กับตนเองมากกว่าการบรืโภคท่ีเป็นสักษณะ 
ฉาบฉวยเห็นอะไรก็ร้ือ เพราะฉะน้ันกลยุทธ์การจัดจำหน่ายล่ือสิงพิมพ์ในภาวะวิกฤตเคร»ฐกิจจงต้อง 
ปรับตามพฤตกรรมผู้บรืโภคด้วย เม่ือผลตเน้ีอหาตรงกับความต้องการรองผู้บรืโภคแล้ว การสำเลือง 
เน้ีอหาเหล่าน้ีไปลุ่ผู้บรืโภคจํงเป็นหน้าท่ีของหารจัดจำหน่าย จงมืความพยายามท่ีจะจัดสัดส่วนการวาง



141

คลาดตามกลุ่มผู้อ่านเน้ีอหาชองล่ือล่ิงพีมฑ์ โดยH เกณฑ์ค่าง  ๆ ได้แก่พ้ืนท่ีเป็นเกณฑ์คือหยายามจัด 
ออดในพ้ืนท่ีท่ีกลุ่มเป้าหมายอยู่อย่างหนาแน่นให้มากกว่าพ้ืนท่ีล่ิน เช่นล่ือสิงหมห์ด้านธุรกิจจะจัดออด 
จำหน่ใอให้ตัวแทนจำหน่ายในพ้ืนท่ีย่านธุรกิจเช่นสืลม ให้มากกว่าชานเมอง เช่นตล่ิงจัน ใจัช่างเวลาท่ี 
เก่ียวช้องกับผู้บริโภคเช่นช่วงการจบการคืกษา หนงสือหางานจะชาอดเทราะเป็นสิงท่ีเป็นประโยชน์จับ 
ตัวผู้อ่าน โรงหมห์จะเท่ีมออดและวางในพ้ืนท่ีท่ีเป็นแหล่งการคืกษามากกว่าช่วงล่ิน เป็นจัน ซ่ึงครง 
ตามแนวคดด้านการตลาด ชองดณะกรรมการสมาดมการตลาดแห่งประเทดสหรัฐอเมรกาท่ีว่า,,การ
ตลาดเป็นการกระทำทางธุรกิจท่ีทำให้สินค้าและบริการฝานจากผู้ผสิตไปอังผู้บริโภคซ่ึงประกอบด้วย 
กิจกรรมต่าง  ๆ และสอดคล้องกับความคดเห็นท่ีว่า1'การตลาด,, คือ กิจกรรมทางธุรกิจใด  ๆ ก็ตามท่ี 
กำหนดการเล่ือนไหลของสินค้าและบริการจากผู้ผสิตไปส่ลูกค้าหริอผู้ใช้สินค้า(ดรุณี หิรัญรักษ์12530)

การตลาดชองหนังสือพิมพ์ คือการท่ีธุรกิจหนังสือพิมพ์ผสิตสินค้า คือตัวหนังสือพิมพ์และแจก 
จ่ายหนังสือพิมพ์ให้แก่ลูกค้า คือผู้อ่าน โดยหช้งว่าเม่ึอลูกค้าหอใจหนังสือพิมพ์จำนวนลูกค้าจะเห๋ัม 
มากช้ืนตามลำจับ และเป้าหมาย คือผลกำไรท่ีเหมช้ืนจะลำเร็จลงได้หนังสือพิมพ์น้ันต้องตอบสนอง 
ความต้องการชองผู้อ่าน หริอกลุ่มลูกค้าเป้าหมาออย่างเหมาะสม การปรบกลยุทธ์การจัดจำหน่ายโดย 
ใช้ตัวผู้บริโภคหรอผู้อ่านเป็นเกณฑ์จงตรงตามแนวคืดด้านการตลาด

การดำเนินงานการตลาด จะมองค์ประกอบลำจัญคามหล้กกลยุทธ์สวนผสมการตลาดท่ี
McCarthy กล่าวไว้ว่าการท่ีจะเสนอสินค้าให้กับตลาดเป้าหมายน้ันจะต้องพิจารณาส่วนผสมการ
ตลาด จันได้แก่ตัวสินค้า สถานท่ีจำหน่าย การส่งเสริมการชายและราคาท้ังน้ี การจัดจำหน่ายก็เป็น 
ส่วนผสมหน่ึงในน้ีจํงต้องมการทำงานประสานจับส่วนล่ิน  ๆ คามท่ีได้อกิปรายไว้ช้างจันว่าการดำเนิน 
การจัดจำหน่ายต้องเช้าใจผู้บริโภค ซ่ึงเก่ียวช้องจันโดยตรงจับล่ือสิงห้มฑ์ การปรับเน้ีอหาคือตัวผลต 
จัณฑ์ให้«รงต่อความต้องการชองผู้อ่านย่อมเป็นผลด ต่อยอดชาย บวกกับการกำหนดราคาท่ีเหมาะ 
สม การส่งเสริมการจำหน่ายท่ีคืนละการกำหนดประสิทธภาพการจัดจำหน่ายท่ีมาจากช้อมูลท่ีน่นช้ือ 
ถือ จะทำให้การตลาดมีประสิทธิภาหเหมช้ืน การจัดจำหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพไม่จำเป็นต้องมียอด
การพิมพ์สูงจึงจะแพร่กระจายได้ถืงกลุ่มเป้าหมาย ป็จจุบันผู้ลงโฆษณา ท่ีเฉลยวฉลาดและรอบคอบม 
ได้สนในลงโฆษณาในหนังสือพิมพ์ฉบับใดฉบับหน่ึงเพียงเพราะว่า หนังสือพีมฑ์ฉบับน้ันมีจำนวน
จำหน่ายสูงเท่าน้ัน หากผู้ลงโม»ณาองต้องการความน้ันใจมากกว่าน้ี น้ันคือ ผู้ลงโมษณาองต้องการ 
ความน้ันใจว่า หนังสือพีมห์ฉบับน้ันจะนำเสนอ ผสิตจัณฑ์ ซ่ึงมีคุณภาหสูงและสอดคล้องจับความ
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ต้องการรองผู้อ่าน ผู้ลงโฆษณาต้องการ*วามม่ัน1นอีกว่า หนังสือพิมพ์ฉบบน้ันจะจัดล่งหนังสือพิมพ์ 
ไปอังจุดขายไต้ตรงตามเวลาและอีงกลุ่มผู้อ่านไต้มากชนาดไหน เพทะฉะน้ันล้าจัดจำหน่ายวางกล
ธุทธในการวางจำหน่ายให้อีงกลุ่มผู้อ่านได้จริง ก็จะดึงยอดโฆษณารนไต้

ไนทุกร้ันตอนชองวงจรอีวตผสิตกัณฑ์ก่อนภาวะวกฤตเครษฐกัจเป้าหมายทางการตลาดนัก 
จะเป็นการลร้างล่วนดรองตลาดให้มากพ่ีสุด กลยุทธ์การจัดจำหน่ายก็จะจัดจำหน่ายอย่างกร้างชวาง 
ไนภาวะวกฤต้เครษฐกัจล่ือสิงพิมพ์ต่าง  ๆ พ่ีอยู่'ไนแต่ละ'ร้ันตอน ก็จะวางเป้าหมายพางการตลาดต่าง 
กันไป ในร้ันแนะนำผสิตกัณฑ์และร้ันถดถธยเป้าหมายการตลาดนอกจากจะสร้างล่วนภรธงลราดแล้ว 
อังมีเป้าหมายเพ่ีอสร้างความเให้กับผู้อ่านและตัวแทนจำหน่าย กลยุทธ์และอุทรว๓ ารจัดจำหน่ายพ่ี 
ล่ือสิงพิมพ์นักจะไห้ก็จะเป็นการล่งเสริมการจัดจำหน่าย ณ จุดชาย โดยมีป้ายผ้า สต๊ิกเกอร์ ประชา 
สัมพ์น่ธ์ ณ แผงหนังสือ ล้าเป็นการสร้ฬคTIมเห่ริอแฉะนำล่ือสิงพิมพ์ ใหม่ให้ต้วแทนจำหน่าย ผ้ายจัด 
จำหน่ายรองโรงพิมพ์ต่าง  ๆ ก็จะล่งพนักงานออกเย่ียมตัวแทนจำหน่ายและ!แจงช้อมุลต่าง  ๆการล่ือ 
สารทางการตลาดพ่ีกระทำต่อตัวแพนจำหน่าย อีอเป็นสิงสากัญ เน่ืองจากการจัดจำหน่ายผ่านตัวแทน 
มีตัวแทนจำหน่ายเป็นรอยต่อระหว่างตัวผสิตภัณพ์กับผู้อ่าน เพราะฉะน้ันผู้ห่ีไต้สิ'มนัสกับผู้อ่านโดยตรง 
ก็ดึอตัวแทนจำหน่ายและแผงย่อย การล่ืธสารพ่ีมีประสิทธภาพระหว่างผ้า«จัดจำหน่ายและตัวแทน
จำหน่ายจึงเป็นสิงสำกัญ ในการตดต่อล่ือสารให้ผู้อ่านทราบห้อมูลของล่ือ อำนวยความสะดวกให้แก่ 
ลุกค้าทำให้!อง่าย ทำให้รอยต่อระหว่างความขอบและการให้เกัดชนไต้อย่างสะดวกรวดเริว ล้าการล่ือ 
ลารเก่ียวกับผสิตกัณฑ์และช่องทางจำหน่ายไม่ดึ หรอผู้บริโภคชอบสินค้าแต่หา!อไม่ใต้ก็เป็นอันตราย 
ต่อล่วนครองคลาดซองล่ือสิงพิมพ์น้ัน ซ่ึงลอดคล้องกับแนวความคดการล่ือลา?การตลาด รองดร.เสริ 
วงษ์มณฑา (2540)

หน้าท่ีการให้ห้อมูลร่าวสารต่อโรงพิมพ์ เก่ียวกับล่ือสิงพิมพ์ ซ่ึงก็สามารถแบ่งเป็น ห้อมูล 
สำหรับการปรับป?งเน้ือหา และห้อมูลการตลาด ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฏการล่ือสารในองค์การ
(ORGANIZATION COMMUNICATION) ซ่ึงการล่ือสารเป็นป้จจัยพ่ีสำกัญพ่ีมีผ«ต่อความราบร่ืน 
และความกัาวหน้าขององค์กร ตังห้อคดเห็นชอง LYNN A TOWNSEND พ่ีว่าการล่ือสารเป็นเคร่ืองมีอ 
พ่ีสำกัญชองการบริหารงานพ่ีดึ เพราะการล่ือสารเป็นปัจจัยสำกัญต่อการ«ร้างผลประโยชนั ในเรอง 
ชองการจัดจำหน่ายการให้ห้อมูลล่ือสารต่าง  ๆ จะสามารถทำให้ผ้ายต่าง ๆ นำห้อมูลมาวเคราะห์และ 
กำหนดกลยุทธ์ทางต้านการจัดจำหน่ายพ่ีมีประสิทธภาพมาย่ีง!น
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สำหรับการไต้มาซ่ึงข้อมูลท้ังลองอย่างน้ืผู้ดืกษาไต้กล่าวไว้แล้วในบทท่ี 4 แล้ว ข้อมูลด้านเน้ือ 
หาเป็นปัจจัยท่ีสำคัญท่ีจะเป็นการล่งเสริมการราย ตามท่ีกล่าวไว้ว่าปัจจัยหลักในการรายดือเน้ือหา 
เพราะฉะน้ันการปรับปเงเน้ือหา ให้ตรงตามความต้องการรองผู้อ่านจึงเป็นการล่งเสริมการรายโตย
ตรง จึงอาจกล่าวไสัว่าการจัดจำหน่ายเป็นกระบวนการให้ใต้มาซ่ึงข้อมูลท่ีจะใข้ในการปรับกลยุทธการ 
นำเสนอเน้ือหา

ข้อมูลต้านการตลาด ออดราอ และปริมาณการลังยอดรองตัวแทนจำหน่ายแต่ละพ้ืนท่ีเป็นตัว 
กำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดว่าสิงพิมพ์รองโรงพิมพ์จะลังยอดมากน้อยเพิยงใด ดารจัดลัดล่วนการ
จำหน่ายอย่างใร การลังยอดพิมพ์ในจำนวนหน่ึงน้ันดือต้นทุนท่ีมหาศาล โรงพิมพ์จำเป็นท่ีต้องกำหนด 
กลยุทธ์ให้ข้ดเจนทุกช้ันตอนในการจัดจำหน่าย ต้ังแต่การรนล่งให้ทันเวลาถ้ารางแผงช้าล่ือสิงพิมพ์น้ัน 
ก็จะเป็นแต่เพิยงเศษกระดาษ การวางจำหน่ายในพ้ืนท่ีท่ีใม่เหมาะสมก็เป็นสิงท่ีอาจจะทำให้รายใม้ไต้ 
เป็นต้น ราคาท่ีไม่เหมาะสมก็อาจจะมีเสืยงสะท้อนจากตัวแทนจำหน่ายว่าขายไม่ไต้ผู้บริหารก็ต้องหา 
ข้อมูลเพ่ิมว่าจะกำหนดกลอุทธอย่างไรให้รายไต้หรือสามารถดำเน้นธุรกิจไต้ กลยุทธ์ท่ีจะวางก็ไต้มา 
จากการกำหนดประสิทธ์ภาพการจัดจำหน่ายไว้ ซ่ึงสอดคล้องทับทฤษฏีการล่ือสารทางการตลาด รอง 
ดร.เล่รื วงษ์มณฑา ท่ีกล่าวว่าการล่ือสารเป็นหน่ึงในล่วนผสมการตลาด ซ่ึง การดำเน้นกิจการทางการ 
ตลาดสำหรับธุรกิจใด  ๆก็ตามย่อมเป็นท่ียอมรับทันท้ัวไปอย่างกว้างรวางว่า โอกาสท่ีธุรกิจท้ังหลายจะ 
ประสบความสำเร็จหริอไม่น้ัน จำเป็นต้องอาคัยความสำเร็จในการตดต่อล่ือสารเป็นหลักสำคัญ ท้ังน้ื 
เพราะเหตุว่าในการดำเน้นงานทางการตลาดจำเป็นต้องอาคัยระบบร่าวสาร (Information System) 
เพ่ิอเซ่ึอมโยงการติดต่อระหว่างผู้ผสิดผู้จำหน่าย และผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ช้ือและผู้ใช้สินค้า ตลอดจนถงคน 
กลางท้ังหลายซ่ึงมีหน้าท่ีนำสินค้ากระจายออกล่ศลาดท้ัวไปและจัดจำหน่ายสินค้าน้ันให้ทับผู้บริโภค 
ท้ังยังต้องให้บริการต้านร่าวสารเก่ียวทับตัวสินค้าและบริการชน้ดต่าง  ๆ แก่ลูกค้าอย่างท้ัวถงอีกด้วย 
ประสิทธ์ภาพของการล่ือร้าวสารในระหว่างผู้ผสิตและจำหน่ายทับลูกค้าท่ีเป็นเป้าหมายทางการตลาด 
(Target Market) จึงมีผลไปถงหลักกา?สำคัญทางการตลาดดือ ก่อให้เกิดพฤติกรรมการช้ือสินค้า ตัง 
น้ันธุรกิจจะประสบความสำเร็จในการจำหน่ายสินค้าได้ต้อง อาตัยอทธ์พลรองการล่ือสารทางการ
ตลาด (marketing Communication) เป็นเคร่ืองนำทางต้วย

ขัน้ตอนผ«ตภณ้ฑเตบิ'โต ยังมการปรับกลยุทธ์การจัดจำหน่ายอีก 2 ลักษณะตังน้ื น้ตยสาร 
การดืกษา 2000 ใช้กลยุทธ์การจัดจำหน่ายเสือกพ้ืนท่ีท่ีจะวางจำหน่ายโดยเน้นพ้ืนท่ีมีสถานดืกษาอดู่
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หนาแน่น นิตยสารตลาดรทใช้กลยุทธ์การควบคุมยอดจัดจำหน่ายให้มีปรมาณท่ีพอเหมาะและใต้กำไร 
สูงสุดช้ืงเป็นผลมาจากต้นทุนการผลตสูงมากแต่ชาอในราคาถูก

ชัน้«รดภณัฑอ์มตวั นอกจากจะจัดจำหน่ายอย่างกล้างชวางแบบเดิมแล้วจะต้องมีการ
ชยาอกสุ่มเป้าหมายใหม่ เพ่ือแสวงหาตลาดใหม่เป็นการเพ่ิมต่วนแบ่งทางการตลาด และกระจาย 
ความเท่ียง เซ่นนิตยสารวัฎจักรงานและนิตยสารวัฎจักรรถ ได้ออกนิตยสารงาน 2000 และรถ 2000 ช้ืง 
มีต่วนผสมทางการตลาดท่ีคล้ายกันมากเพ่ือเป็นการตอบโต้ผู้ท่ีจะมาท้าชงความเป็นผู้นำตลาด โดยให้ 
ท้ังสองเล่มช่วยแชร์ส่วนแบ่งทางการตลาดและสกัดก้ันการเพ่ิมส่วนแบ่งหางการตลาดชองคู่แช่ง 
หนังลือพิมพ์สมัครด่วนชยายกลุ่มผู้อ่านไปยังกลุ่มพใเรียนนักศึกษาท่ีกำลังจะศึกษาต่อ หนังลือพิมพ์ 
มติชนและหนังลือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจก็ยังจัดจำหน่ายแบบกล้างชวางเหมีอนเดิมแต่มีการกำหนดประ 
สิทธิภาพการจำหน่ายมากท่ีงช้ืน

ช้ัน«สิ«ภัณฑ์ถดถอร มกีารปรับกลยุทธ์การจัดจำหน่ายในน้ันสิงที่ต้องเร่ิมกระทำท่ีลุคคือ
พัฒนาระบบการทำงานภายในชององค์กรให้มีตักอภาพในการทำงานในรวดแว และมีเน้ือหาท่ีมีคุณ 
ภาพตรงความต้องการชองผู้อ่าน ในช้ันน้ืหนังลือพิมพ์วักจักรรายล้นและหนังลือพิมพ์แหล่งงานไต้ทำ 
การพัฒนาระบบการทำงานภายในจนกลับมาสุ่ภาวะปกติได้เพราะอะน้ันกสชุทธ์การจัดจำหน่ายจะ 
เก่ียวพันกับการปรันกลยุทธ์องค์กรโดยตรงด้วย นอกจากน้ันในภาวะเศรษฐกิจตกต่ําทำให้มีการเก็บได้ 
น้อยจึงต้องมีกลยุทธ์การเก็บเงินจากการชายท่ีอลงพิมพ์ให้มีประสิทธิภาพ

การจัดเก็บรายได้จากการชายหนังลือ เป็นหน้าท่ีท่ีฟ้าอจัดจำหนายจะต้องวางกลยุทธการจัด 
เก็บเงิน โดยท้ัวไปแล้วการจัดเก็บเงินน้ันเป็นการจัดเก็บกับตัวแทนจำหน่าย ท่ีผ่านมาปัญหาการด้าง 
ชำระหน้ีมักจะไม่ค่อยมี เพราะการเป็นตัวแทนจำหน่ายตังผ่านการกล่ันกรองจากโรงพิมพ์ และมีระบบ 
เงินประกันการขาย ช้ืงตัรแทนจำหน่ายจะต้องจ่ายให้โรงพิมพ์ ช้ืงจะใช้กับโรงพิมพ์ใหญ่เท่าน้ัน เซ่นไทย 
รัฐ เดสินิวลั มติชน ต่วนโรงพิมพ์ชนาคกลางแสะเล็กจะไม่มีเงินประกัน ช้ืงเป็นช้อเลืยเปรียบของโรง 
พิมพ์ขนาดกลางและเล็ก ด้วยเหตุน้ืปัญหาการค้างชำระจึงมักจะเกิดกับโรงพิมพ์ชนาดกลางและเล็ก 
กลยุทธ์การประนอมหน้ีสินจึงต้องเกิดช้ืนไม่ว่าจะเป็นการชายให้ฬรีเพ่ือชำระหน้ี หรอกลยุทธการรวม 
กลุ่มเพ่ือไม่ส่งให้ตัวแทนเป็นต้น การจัดเก็บเงิน (Collection) นับเป็นภารกิจท่ีสำค์ญท่ีงต่อการบรหาร 
งานการจัดจำหน่ายหนังลือพิมพ์ท่ีประสบความสำเรีจน้ัน ไม่เพิองแต่จำนวนจำหน่ายหนังลือพิมพ์มี 
ยอดเพ่ิมช้ืนเท่าน้ัน หากยังช้ืนอยู่กับความสามารถในการจัดเก็บเงินออ่างมีประสิทธิภาพอกด้วย
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การจดัเก็บพนอย่างมีประสิทธิภาห นอกจากจะอำนวยผลดแก่หนังสือทิมห,!,นด้านท่ีช่วยให้ 
กาทงนหนุนเวียนของธุรกิจดํช้ืน และช่วยควบคุมปริมาณหนังสือทิมพัล่งจำหน่ายและเหลอคนได้อย่าง 
ใกล้ขัดแล้ว ยังช่วยลดภาระหน้ีสูญ ซ่ึงเป็นปัญหาในการจัดเก็บพนท่ีลำยัญให้แก่โรงหมพัได้อกด้วย

โดยท่ัวไป หนังสือทิมหํท่ีมีออดจำหน่ายสูง  ๆ จะมอำนาจต่อรองในการจัดเก็บพนสูงกว่า 
หนังสือทิมห์ท่ีมีออดจำหน่ายห้อย เหราะลกค้าผู้จำหน่ายให้ความเกรงใจเป็นทิเคษเห่ึอประโยชน์ใน 
การขายและขอเหมยอดจำหน่าย แต่ลำหรัมหนังสือทิมพัชนาดเล็กมักละเลยและปล่อยให้หน้ีด้าง
ชำระเทิมสูงช้ืน เป็นเหตุให้การจัดเก็บพนและติดตามหน้ีด้างชำระเป็นไปด้วยความยุ่งยากและเกิดหน้ี 
สูญได้ง่าย

ส๋ังท่ีหนังสือทิมพัควรต้องหจารณาในการจัดระบบการจัดเก็บพนมี 3 ระบบ คอ ระยะเวลา 
การจัดเก็บพน วีธการชำระพน และการแก้ไขปัญหาหน้ีสินค้าชำระ

การลนองตอบก»ยทุธก์ารจดัจาัหนา่ยของดว้นหนจำหนา่ย
การลนองตอบกลยุทธ์การจัดจำหน่ายชองยัวแทนจำหน่ายนับเป็นสิงท่ีลำยัญอย่างยงในการ 

อำงานด้านการจัดจำหน่าย เน่ืองจากตัวแทนจำหน่ายเป็นรอยเช้ือมระหว่างโรงทิมพัยับผู้อ่าน ยัวแทน 
จำหน่ายเป็นผู้ท่ีทำการลำเลองท่ีอสิงทิมหํใปล่มีอผู้อ่าน เป็นผู้กระจายสินค้าไปอย่างท่ัวถงอำให้หาช้ือ 
ละดวท(สิ?ทิพย์ ขันลุวรรณ ,2539) ถ้าต้ว่แทนจัาหน่ายมีการตอบลนองต่อแผนกลยุทธ์การจัดจำหน่าย 
ของผู้บริหารโรงทิมพัเป็นอย่างดํ การดำเห้นการด้านการจัดจำหน่ายให้บรรลุตามเป้าหมายทางการ 
ตลาดก็จะราบ'ร่ืน แต่ถ้าตัวแทนจำหน่ายไมให้ความร่วมมี«ในการสนองตอบแผนกลยุทธ์ท่ีผู้บริหารการ 
จัดจำหน่ายได้กางไถ้ ก่ายจัดจำหน่ายก็จะมีวธในการให้ตัวแทนจำหน่ายสนองกลยุทธ์ต่าง  ๆ 2 แนว 
ทางคอ

1. การลรัางความสัมพันธ์ กระบวนการจัดจำหน่ายเป็น การติดต่อสัมพันธ์ยันระหว่างโรงทิมพั 
และยัวแทนจำหน่าย ช้ืงเป็นคู่ด้าท่ีจะต้องอายัยความสัมพันธ์เหมีอนเป็นหวกเดํยวยันจนบางคร้ังก็อาจ 
กล่าวได้ว่าตัวแหนจำหน่ายน้ีเป็นยัวแทนของใคร เป็นต้น เน่ืองจากผลประโยชน์ท่ีโรงทิมพัต่าง  ๆให้ยับ 
ตัวแทนจำหน่าย จะเป็นสิงท่ีผูกใจให้ตัวแทนจำหน่ายมีความสัมพันธ์หริอมีความจงรักภกสืยับองค์กร 
ได้ ยัง แมํกขั เวเบอร์(MAX WEBER)Unล่าวไถ้ มนุษย์สัมพันธ์(พบMAN RELATIONSHIPS) มีความ 
ลำยัญต่อประสิทธิภาหการทำงานเท่ายับสิงแวดล้อมทางกายภาห เช่นยันจํงก่อให้เกิดแนวคดท่ีเริยก
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ว่าทฤษฎีวาย (THEORY Y) ซองด้สลาส แม็คเกรเกอร์ ซ่ึงมีแนวดิ«ท่ีเช่ือ'ว่า คนผดแผกแตกต่างกันใน 
ด้านบุคลิกภาทและทัศนะคต ซ่ึงความแดกต่างน้ีทำให้คนตองการการตอบแทนท่ีแตกต่างก,นด้วย
รณะเคียวกันแนวคดน้ียํงเช่ือว่าคนลามารถจะอุทิศแรงงานให้แก่การทำงานถ้ามีแรงจูงใจอย่างเหยง 
ทอ จงเป็นแนวคีดให้โรงทัมท์ต่าง  ๆ แช่งรันการส่งเสริมการจัดจำหน่ายโดยให้ผลตอบแทนท่ีตัวแทน 
จำหน่ายต้องการมาก  ๆ เพราะฉะน้ันการส่งเสรมการจัดจำหน่ายกับด้วนทนจำหน่ายจงเป็นการแช่ง 
รันกันสร้างความสัมพันธ์กับด้วนทนจำหน่าย

2.การลงโท»วํธน้ีโรงพมท์ท่ีมีท่ีอสิงทมทํในมือมาก  ๆ มักจะใช้ โดยการด้ดยอดจัดจำหน่าย 
รองตัวแทนท่ีไม่มีประสิทธิภาพในการสนองตอบแผนกลยุทธ์ซองผู้บริหารโรงทิมพ์ การตัดยอดจัด
จำหน่ายจะทำให้ตัวแทนจำหน่ายราดรายน ซ่ึงเป็นลงท่ีตัวแทนทุกแห่งระมัดระวังมาก จึงจำเป็นต้อง 
สนองตอบกลยุทธ์ แต่ถ้ากลยุทธ์ท่ีผู้บริหารโรงทิมทํไม่เป็นผลก็จะมีเสืยงเรียกร้องจากตัวแทนจำหน่าย 
ให้โรงทิมพ์ทิจารณากลยุทธ์ใหม่

นอกจากน้ันผู้คีกษาได้ทบว่า การทำงานด้านการจัดจำหน่ายท่ีอท่ีงพมพ์ซองประเทศไทย
เป็นระบบการทำงานท่ีไม่เป็นระบบสากล ส่วนมากจะเป็นการทำงานในระบบครอบครัว

อาด้ยความสัมพันธ์ส่วนตัวระหว่างโรงทิมท์และตัวแทนจำหน่ายเป็นหลัก จึงทำให้มีการผูกราดการ
ดำเนินงานด้านน้ี โดยผู้ประกอบการกลุ่มเดิมมาเป็นเวลานาน และมีการปิดก้ันไม่ให้ผู้ดำเนินธุรกิจจัด 
จำหน่ายท่ีอสงทิมพัรุ้นใหม่  ๆเช้ามาดำเนินธุรกิจ ซ่ึงเป็นข้อจำกัดท่ีทำให้การพัฒนาวิชาซทด้านการจัด 
จำหน่ายท่ีอท่ีงทิมพ์ในประเทศไทยไม่คีบหน้า ด้านความสัมพันธ์ระหว่างโรงทิมท์และตัวแทนจำหน่าย 
แม้จะเป็นการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจเท่ีอให้การดำเนินธุรกิจเป็นไปได้อย่างราบรน แต่ก็มีข้อเสือใน
เร่ืองรองระบบการเงนท่ีไหลเวิยนอยู่ในธุรกิจท่ีอท่ีงทิมห์รองโรงพมพั มักจะเข้าส่โรงพิมพ์ชาทำให้มีเงน 
อยู่'ในบริษัทน้อย ความสัมพันธ์จะทำให้ธุรกิจมีความเท่ียงสูงเพราะอาด้ยความเช่ือใจกันระหว่างโรง
ทิมท์และตัวแทนจำหน่าย เน้ีองจากจำนวนรายได้รองโรงทิมพ์ท่ีตัวแทนจำหน่ายแต่ละราอถออยู่ในมอ 
มีจำนวนมาก ง่ายต่อการสูญเสืย ถ้าตัวแทนจำหน่ายเกิดมีปัญหา ซ่ึงปัญหาน้ีท่ีอท่ีงทิมพ์ท่ีมียอด 
จำหน่ายน้อยจะมีอัตราเท่ียงอย่างมาก เน่ึองจากไม่มีระบบพนประกัน

ขอ้จำกดัชองการวจิยั

ในการเก็บข้อผูลบางอย่างซองการจัดจำหน่าย ผู้คีกษาประสบปัญหาเก่ียวกับความร่วมมีอ'ใน 
การตอบคำถามโดยเฉพาะการเก็บข้อรุเลกับตัวแทนจำหน่ายหรีอแผงหน้งสือ ซ่ึงจะเร่ืองท่ีเก่ียวกับการ
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เปิดเผยเนตอนการทำอาชิพชองตนเอง ย่ิงผู้ท่ีประกอบอาชิพส่วนใหญ่จะเป็นตัวแทนจำหน่ายและเป็น 
«นรุ่นก่าเข้ือสายจีน ย่ิงมี«วาม๓ และหวงแหนวิชาซพชองตนเอง นละ1อกเหตุผล'จะเป็น'ร๋ึองเก่ียวกบ 
ผลประโยชน์ระหว่างตัวแทนจำหน่ายและโรงพิมพ์ ท่ีนต่ละนห่งจะไ«รบนตกส่าง  ๆกัน นอกจากน้ันเป็น 
เร่ืองเก่ียวกับเอกสารข้างองมีจำกดัเน่ืองจากไม่มีการจีกษาต้านน้ีมาก่อน

ขอ้เสนอแนะใบการวจิยั

1. ในการกำหนดกลยุทธ์การจัดจำหน่ายชองส่ือสิงพิมพ์ มปัจจัยหลาอออ่างท่ีต้องนำมาพิจารณา 
เพราะฉะน้ัน ก้ามีการจีกษาวิเ«ราะห์เปรียบเทียบในปัจจัยต่างๆ กังน้ี ลักษณะองกักรล่ึอสิงพิมพ์ 
ประนาทชองส่ือสิงพิมพ์ เนตอนรองวงจรซวิคผสิตกัณฑ์ บทบาทในตลาดเป้าหมายท่ีแตกต่างกัน 
จะมลักษณะกลยุทธ์การจัดจำหน่ายต่างกันหรอไม่อย่างไร น่าจะเป็นการจีกษาท่ีจะไต้องกัความ 
เป็นเชิงลกมากย่ิงชน

2. ในการจีกษา«ร้ังน้ีเป็นการพิกษาการปรบกลยุทธ์การจัดจำหน่ายรองส่ือสิงพิมพ์ เฉพาะท่ีใต้วิธการ 
รายนผงเท่าน้ัน ย่ิงการจัดจำหน่ายวิธอนก็มี«วามน่าสนใจไม่ย่ิงหย่อนไปกว่ากัน เช่นการจัด 
จำหน่ายโดยใต้ระบบสมาชิก ย่ิงส่ือสิงพิมพ์หลายฉบบก็ใต้ระบบสมาชิก ย่ิงก็กังสามารถดำเนํน 
ธุ?ก็'จมา'ไต้'จนถงปัจจุบัน ก้ามีการจีกษาปัจจัยท่ีทำใต้เก็«การตอบรบสมาชิกชองส่ือส่ืงพิมพ์ จะทำ 
ใต้ไต้«วามร้ท่ีเป็นประโยชน์สำหรบการดำเนํนการจัดจำหน่ายในระบบสมาชิกชองส่ือสิงพิมพ์มาก 
เน

3. ตัวแทนจำหน่ายก็เป็นปัจจัยหน่ืงท่ีมี«วามสำกัญต้อระบบจัดจำหน่ายส่ือลงพิมพ์ท่ีน่าจีกษาอย่าง 
ย่ิง เพราะก้าชาด«วามลัมพ์นธ์ท่ี«ระหว่างกัวแทนจำหน่ายและโรงพิมพ์ การจดัจำหนา่ยจะราดประ 
สิหธ/ไ'าพทํ',นที การจีกษาต้วแทนจำหน่าย ในเร่ืองรองปัจจัยท่ีทำใต้มีการตอบสนองต้อกลยุทธ์การ 
จัดจำหน่ายชองโรงพิมพ์จงเป็นเร่ืองน่าสนใจท่ี«วรทราบ เส่ือเป็นต้อมูลใต้ผู้ดำเนํนธุรก็จส่ืซส่ืงพิมพ์ 
ใต้ดำเนํนในการต้านจัดจำหน่าย
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