
ผ«การวจfัl

กา?วิจัยเร่ึอง "กา?ปรับกลยุทธ์การจัดจำหน่ายชองส่อส่งพิมพํในภาวะวิกฤติเศรษฐกจ มีวัตถุ 
ประสงค์เพ่ีอติกชาแผนกลอุทธ์ทางการตลาดชองรุรกัจส่อส่งพิมทํในภาวะวิกฤติทางเศรชฐกจและเท่ีอ 
ติกชาการปรับก©ยุทธ์และยุทธวิธการจัดจำหน่ายรองส่อส่งพิมพ์ในภาวะวิกฤติ ท้ังน้ีชีอมูลจากการ
วิจัยจะเสนอโดยแบ่งเป็น 3 ตอนศอ

ดอนท่ี 1 กลยุทธ์ทางการตลาดและกา?ปรันตัวชองส่อส่งพิมพ์ในภาวะวิกฤติเศรชฐกจ
จำแนกตามส่อส่งพิมพ์อ่ิมีวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์ 4 ช้ันตอนได้แก่ ช้ันแนะนำผลิตภัณฑ์ ช้ันผลิตภัณฑ์ 
เตบโต ช้ันผลิตภัณฑ์อมตัว ช้ันผลิตภัณฑ์ถดถอย ดังน้ี

กลอุทธ์การคลาดรองส่อส่งพิมพ์ช้ันแนะนำผลิตภัณฑ์ชอง นํตยสารรวมงาน Weekly
นํตอสารรถ Weekly หนังสือพิมพ์รามแหล่งงาน หนังสือพิมพ์ฐานเศรชฐกจงานกับศน

การปรับกลยุทธ์ การตลาดของส่อส่งพิมพ์ช้ันผลิตภัณฑ์เติบโต ชอง หนังสือพิมพ์ผู้จัดทาร 
นํตอสารตลาดรถ นํตอสารการติกษา 2000

การปรับกลยุทธ์การตลาดชองส่อส่งพิมพ์ช้ันผลิตภัณฑ์อ่ิมดัว ชองนิตยสารวัฎจัก?งาน
นิตยสารวัฏจักรรถ หนังสือพิมพ์ลมครด่วน หนังสือพิมพ์มติชน หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกจ

การปรับกลยุทธ์การตลาดชองส่อส่งพิมพ์ช้ันผลิตภัณฑ์ถดถอย รองหนังสือพิมพ์วัฎจักรรายวัน 
หนังสือพิมพ์แหล่งงาน

คอนท่ี 2 กลยุทธ์การจัดจำหน่ายและกา?ปรับตัวชองส่อส่งพิมพ์ในภาวะวิกฤติเศรชฐกัจ 
จำแนกตามส่อส่งพิมพ์«มีวงจรชีวิตชองผลิตภัณฑ์ 4 ช้ันตอนได้แก่ ช้ันแนะนำผลิตภัณฑ์ ช้ันผลิตภัณฑ์ 
เติบโต ช้ันผลิตภัณฑ์อ่ิมตัว ช้ันผลิตภัณฑ์ถดถอย ดังน้ี

กลยุทธ์การจัดจำหน่ายชองส่อส่งพิมพ์ช้ันแนะนำผลิตภัณฑ์ชอง นิตยสารรวมงานพeekly
นิตยสารรถ Weekly หนังสือพิมพ์รวมแหล่งงาน หนังสือพิมพ์ฐานเศรชฐกจงานกับศน

การปรับกลยุทธ์การจัดจำหน่ายชองส่อส่งพิมพ์ช้ันผลิตภัณฑ์เติบโต ของ หนังสือพิมพ์ผู้จัดการ 
นิตยสารตลาดรถ นิตยสารการติกชา 2000

การปรับกลอุทธ์การจัดจำหน่ายของส่อส่งพิมพ์ช้ันผลิตภัณฑ์อมดัว รองนิตยสารวัฎจักรงาน 
นิตยสารวัฎจักรรถ หนังสือพิมพ์«นัครด่วน หนังสือพิมพ์มติชน หนังสือพิมพ์ฐานศรชฐกจ
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การปรับกลยุทธ์การจัดจำหน่ายรองล่ือส่ิงพิมพ์ร้ันผลิตภัณฑ์ถดถอย ของหนังสือพิมพ์วัฎจักร 
รายวัน หนังสือพิมพ์’แหล่งงาน

ตอนท่ี 3 ผลทา?ปรันกลยุทธ์กา?จัดจำหน่ายรองล่ือส่ิงพิมพ์ไนภาวะวิกฤติเศรษฐกิจจำแนกตามล่ือส่ิง 
พิมพ์ท่ีมี วงจรชีวิตรองผลิตภัณฑ์ 4 ร้ันตอนได้นก' ร้ันแนะน่าผลิตภัณฑ์ ร้ันผลิตภัณฑ์เติบโต ร้ันผลิต 
ภัณฑ์อ่ิมต'ว ร้ันผลิตภัณฑ์ถัดถัอ่ย

แต่ก่อนท่ีจะทำการรายงานผลการสืกษาเก่ียวกับการแผนกลยุทธ์การตลาดและการปรับกด 
ยุทธ์การจัดจำหน่ายในช่วงภาวะเศรษฐกิจเศรษฐกิจ รอน่าเลนอร้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับการจัดจำหน่าย 
ชองล่ือส่ิงพิมพ์ตํวออ่าง เพ่ือเป็นพ้ืนฐานในการทำความเช้าใจ เก่ียวกับผลการสืกษาในเร่ืองแผนกล 
ยุทธ์ทางการตลาด และการปรับกลยุทธ์โท?จัดจำหน่ายรองล่ือส่ิงพิมพ์ในภาวะวิกฤติเศรษฐกิจตาม 
ประเด็น ดังน้ี

- วิธีการดำเนินการจัดจำหน่าย
- การกำหนดออดจัดจำหน่ายให้มีประสิทธิภาห
- ผลตอบแทนการจัดจำหน่าย
- การจัดเก็บเงินจากการจัดจำหน่าย
- การล่งเล่ริมการจัดจำหน่าย

จอ้มลูทัว่ไปเกยรทบการดำเฆฆทารดา้ฆการจดัจำพนา่ย ชองลือ่สิง่พมิพต์วัอยา่ง ชงีจะนา่ 
เส'นอตามประเดน็ ดํงน

- ร้ันตอนและวิธีการดำเนินการจัดจำหน่าย
- การกำหนดประสิทธิภาพการจำหน่าย
- ผลตอบแทนการจัดจำหน่าย
- การจัดเก็บเงินจากการจัดจำหน่าย
- การล่งเลริมการจัดจำหน่าย
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ข้ันดอนและวิธีการดำเนนทา?จัดจำหน่าย

สำหรับข้ันตอนและวิธีการจัดจำหน่าย สือล่ิงพิมพ์น้ันจะเป็นหน้าท่ีของฝ่ายจัดจำหน่ายของแต่ 
ละบท?ท หรือเป็นหน้าท่ีของบรืษทจัดจำหน่ายท่ีบรืษัทจ้างอยู่ ซ่ึงนายอำนาจ จำปาทองผ้บรหารการ 

จัดจำหน่าย บริษ้ท สรรทสาร จำกัด ได้อธิบายถึงข้ันตอนในการทำงานของฝ่ายจัดจำหน่ายว,าจะม
ลักษณะท่ีคล้ายกันทุกโรงพิมพ์ ซ่ึงจะเป็นข้ันตอนดังน้ี

1. ผู้บรืหารโรงพิมพ์เป็นผู้กำหนดออดจำหน่ายและลัดส่วนในทารจำหน่าย
2. ส่งยอดให้ฝ่ายจัดจำหน่ายเพื่อ ทำเอกสารใบปะหน้าห่อและใบส่งของ แยกห่อเตรียมขนส่ง 

ให้ตัวแทนจำหน่าย
3. ตรวจลอบยอดส่ง และนำหลักฐานการส่งชองส่งให้ฝ่ายบัญชี เพ่ือเป็นข้อมูลในการออกใป 

แจ้งหน้ีต่อไป
4. ทำการจัดส่งโดยผ่านช่องทางต่าง  ๆเช่น รถยนต์ รถไฟ เคร่ืองบน ไปยังตัวแทนจำหน่ายต่าง 

 ๆท่ัวประเทศ
5. ตัวแทนจำหน่ายทำการแยกสิงพิมพ์เพ่ือส่งหรือให้แผงหนังสือท่ีอยู่ในความดูแลชองตนเอง

มารับไปชาย
6. ฝ่ายจัดจำหน่าย ล่งพนักงานการตลาด ออกเย่ียมตัวแทนจำหน่าย และสำรวจแผงขาย 

หนังสือ เพ่ือเก็บข้อมูลต่าง  ๆในการวางแผนกลยุทธการจัดจำหน่ายในดร้ังต่อไป
7. เม่ีอหมดระยะวางขาย ฝ่ายจัดจำหน่ายจะทำการนัดหมายตัวแทนจำหน่ายเพ่ือมาเก็บเงิน 

จากการชาย และมาเก็บหนังสือท่ีเหลือ
ร-ฝ่ายบัญชีออกใบแจ้งหน้ีให้จัดจำหน่ายไปเก็บเงินและเก็บหนังสือ
9- ฝ่ายจัดจำหน่ายไปเก็บเงินและหนังสือ ตัวแทนจำหน่ายก็จะจ่ายเงินเป็นเงินลด หรือเช็ค 

และทำการเก็บหนังสือท่ีขายไม่ได้กลับโรงพิมพ์
10- ถ้าเก็บเงินได้แล้วนำหลักฐานต่าง  ๆ รวมท่ังเงินลดหรือเช็ค ส่งให้ฝ่ายการเงิน เพ่ือทำราย 

งานส่งผู้ป?หาร ถ้าเก็บไม่ได้ก็จะส่งหลักฐานต่าง  ๆ ไปให้ฝ่ายบัญชีอีกคร้ังเพ่ือทำใบแจ้งหน้ีเก็บเงิน 
และทำการเร่งรัดหน้ีสินต่อไป

ข้ันตอนต่าง  ๆ เหล่าน้ีโรงพิมพ์และบรืษัทจัดจำหน่ายต่าง  ๆ ก็มีกลยุทธในการปฎิบํต๊งานในลุ 
เป้าหมายตามนโยบายของแต่ละโรงพิมพ์
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จากการคืกษาระบบการจัดจำหน่ายล่ือส่ิงพิมพ์ในประเทศไทย จะแบ่งการรบผดชอบให้การดู 
แลกจกรรมในการจัดจำหน่าย ออกเป็น 2 เขตใหญ่ ได้แก่

1. กรุงเทพฯและปริมลฑล
2. เขตภูมิภาคซ่ึงจะแบ่งเป็นภาคต่าง  ๆ คอภาคเหนอ ภาคอีลาน ภาคตะวันตก ภาคตะวัน 

ออก ภาคใต้
การกำหนดยอดจัดจำหน่ายจะเน้นหนักไปท่ี กรุงเทพฯและปริมลฑล ประมาณ 50-60% ส่วน 

ภูมิภาคท้ังหมดประมาณ 40-50 % (นายอำนาจ จำปาทอง 1*?มภาษณ์,มีนาคม 2542)

วิธีการขนสง่

ลำหรับวิธีการชนส่งล่ือส่ิงพิมพ์จากโรงพิมพ์ไปอังตัวแทนจำหน่าย นายประวัต อนรทรัพย์ทวี 
อำนวยการฟ้ายการตลาดและจัดจำหน่ายกรุงเทพและปริมลฑล ปริษัทงานค จำกด อธีบายว่า"การขนส่ง 
ล่ือส่ิงพิมพ์เพ่ึอจัดจำหน่ายน้ัน โรงพิมพ์เกือบทุกโรงพิมพ์จะใช้การขนส่ง 3 ทาง คือ

1. ทางเครองบน สำหรับตัวแทนหนังลือพิมพ์รายวันของบริษัทในต่างจังหวัด บริษัทจะทำการ
จัดส่งทางอากาศไปอังจังหวัดใหญ่ คือ หาดใหญ่ นครศริธรรมราช สุราษฎร์ธานี สงขลา ภูเก็ต
เชียงราย เชียงใหม่ ลำปาง และขอนแก่น

2. ทางรถยนต์ ลำหรับตัวแทนท้ังในกรุงเทพฯและต่างจังหวัด มิ 2 ประ๓ท คือ โดยรถยนต์ของ 
บริษัทเอง และรถยนต์รับจ้าง ซ่ึงบริษัทจ่ายค่าขนส่งให้ตามระยะทางและปริมาณ และจ้างรถของโรง 
พิมพ์อ่ืนเข่นไทยรัฐ เดลินีวลํ' มติขน,'การขนส่งทางรถยนต์มากท่ีสุด เน่ืองจากค่าใช้จ่ายถูก

3. ทางรถไฟ ลำหรับตัวแทนจำหน่ายในต่างจังหวัด เข่น พิจิตร นครลวรรค์ สุราษฎร์ธานี
เป็นต้น

วธิกีารจดัสง่

การจัดจำหน่ายหนังลือพิมพ์รายวัน กรอบแรกท่ีจัดส่งจะ ส่งไปอังเขตปริมณฑล ในเวลา 
24:00 น แล้วจิงจัดจำหน่ายในเขตกรุงเทพเป็นอ้นตับต่อไป ซ่ึงจะถึงมิอตัวแทนจำหน่ายประมาณ ตี 3- 
4 ทางแผงก็จะมารับหนังลือเหล่าน้ีไบ่จำหน่ายต่อไป ในส่วนของกรุงเทพฯปริมณฑล จะแบ่งเป็นภรอบ 
เช้ากรอบบ่าย จะทำการจัดส่งกรอบเช้าไปก่อน และทยอยส่งกรอบบ่ายตามไป โดยยอดการจัด 
จำหน่ายของกรอบเช้าและบ่าธในกรุงเทพและปริมณฑลจะพอ ๆ  กัน ส่วนในต่างจังหวัด กรอบเช้าจะมิ
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มากกว่ากรอบบ่าย ไนกรุงเทพฯหนังสือพิมพ์กรอบบ่ายมักจะขายตามห้างสรรพสินค้ามากกว่า เน่ือง 
จากห้างเปิดสาย จากน้ันจงจัดจำหน่ายไปยงเขตต่างจังหวด ตามลำจับ โดยการขนส่งทางรถยนต์
และทางเคร่ืองบน โดยจะต้องไห้สินสุดกระบวนการจัดส่งในเวลา 02:30 น.จํงจะสามารถจัดจัาหน่าย 
ได้ทันเวลา ส่วนนิตยสารรายคาบอ่ืน  ๆ จะจัดจำหน่ายพร้อมกับการจัดกรอบแรกของหนังสือพิมพ์ราย 
วันซ่ึงจะส่งไนกรุงเทพฯได้ในเวลาเดียวกับหนังสือรายวัน

ภาคกลางและภาคตะวันออกจะมืรถวงไปและล่งตามรายทาง ยกจัวอย่างเช่นภาคตะวันออก 
รถออกจากกรุงเทพฯประมาณ เท่ียงคืน หรอตีหน่ึง จะเร่ิมไล่ส่งต้ังแต่แปดร้ิว ชลบุรี ก็จะล่งตัวแทน 
จำหน่ายตามรายทางจนสุดท้ายถึงจังหวัดตราด หนังสือท่ีถึงจังหวัดใกล้  ๆ ก่อนตี 5 ก็จะสามารถวาง 
แมงได้ทันเช้า เช่นชลบุรี หนังสือจะถึงมือตัวแทนจำหน่ายประมาณ ตี 2 แผงต่าง ๆ  ก็จะลามารถวางได้ 
ประมาณ ตี 5 แต่ล้าเป็นจังหวัดท่ีไกลเช่นจังหวัดตราดหนังสือจะถึงมือตัวแทนจำหน่ายประมาณ 10 
โมงเช้า ก็จะวางแผงได้ก่อนเท่ียงเพ่ีอทันขายเป็นกรอบบ่ายไป เน่ือหนังสือถึงมือตัวแทนจำหน่ายแล้ว 
ตัวแทนจำหน่ายฑ็จะแน่งหนังสือออกเป็นกอง  ๆ ตามจำนวนแผงท่ีตนดูแลอยู่ เพ่ีอรอไห้แผงมาร้บ
หนังสือไปจำหน่าย หรีอบางตัวแทนก็จะมืรถขนส่งไปส่งไห้ตามแผงต่าง  ๆแต่ส่วนลดก็จะน้อยกว่าก รๆ 
ท่ีแผงมารบเอง ลายอ่ืน ๆ  ก็เช่นเดียวกัน อย่างกรณของเช้องใหม่ จะไปถึงประมาณไม่เกิน 10 โมงเช้า 
ในการจัดล่งก็จะเร่ิมไล่รายทางไปเช่นเดียวกัน ก็จะทันขายเป็นกรอบบ่าย ’

เช่นเดียวกัน นายๅเชาติ โพธนาม ผู้บรีหารบรีษ้ท เอสดีสทรีบวข้ัน จำกัด ซ่ึงเป็นผู้จัดจำหน่าย 
หนังสือพิมพ์ผู้จัดการ และ สือสิงพิมพ์ไนเด่รีอวัฎจักร เด่รอสรรพสาร นายบุ,ญเติท ทตะติลา ผู้ปรหารการ 
จัดจำหน่ายบรีษ้ทวั/)สารจำกัด และนายสิทธ’ขัย ครๆฒํชาญ ผู้บรีหารการจัด'จำหน่าย บรีษ้ทฐานรวม 
ห่อ ได้ให้ทัมภาษณ์ถึงข้ันตอนการขนส่งไนลํกษณะท่ีลอดคล้องกัน

กา?กำหนดป?ะรทรภาพกา?จัๆ หนา่ย

ประสิทธภาพการจำหน่าย คือ สมรรถนะความลามารถในการวางแผนการจำหน่ายหนังสือ 
พิมพ์โดยผ่านตัวแทนจำหน่ายไห้จำหน่ายได้มากท่ีสุด โดยมืหนังสือเหลอคืนน้อยท่ีสุดภายใต้สภาวะ 
การแช่ง๚นนละเวลาไนช่วงหน่ึง (ๆmqvrti ลฤษฏ์วานช ; 2530,223) แต่ก่อนหนังสือพิมพ์มักจะไม่ให้ 
ความลนไจต่อประสิทธภาพการจำหน่าย เพราะต้นทุนค่ากระดาษพิมพ์มราคาค่ํา ทว่า ไนปัจจุบัน
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กระดาษพมพ์มีราคาแพงและยังขาดแคลนอีกด้วย ความสนใจท่ีจะควบคุมปริมาณการจำหน่ายนละ 
ควบคุมปริมาณหนังสือพีมพัเหลอคืนของฝ่ายจัดการจงมีมากร้ืน

นายประวีติ อม?ทรัพย์ทวี ผู้อำนวยการฝ่ายการตลาดและจัดจำหน่ายกทม.และปริมณณฑล 
บริษัท งานด จำยัด อธิบาอว่าหนังสือพีมฑ์มดีชน จะมีการกำหนดประสืทธิภาพฑารจัดจำหน่ายใน 
ภาวะว๊กฤดีเครษฐก็จ โดยใข้ข้อมูลจากการสำรวจชองพนักงานการตลาด ช๋ึงพนักงานภารตลาดจะแบ่ง 
เป็นเขต แต่ละเขตมพนักงานการตลาดคอยดูแล ในกรุงเทพจะแบ่งเป็น 5 เขต แต่ละเขตจะพนักงาน 
การตลาดคอยดูแล 1 คน ชงพนักงานการตลาดมีหน้าท่ี สำรวจแผงว่าในบัจจุบันน้ี หนังสือของดรง 
พํมพ์มีเพองพอหรือไม่ มีวางอยู่บนแผงหรือไม่ ขาดแคลน หรือเหลอมากน้อยเพียงใด มีข้อบกพร่อง 
อะไรเท่ียวยับแพงหรือไม่ นอกจากการตรวจแผงแล้วพนัภงานถารตลาดยังมีหน้าท่ีดูแลเอเย่นต์แต่ละ 
พ้ืนท่ีไป ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล เราจะแบ่งเป็น 5 เขต
- เขตกรุงเทพ ตะวันออก คือ ปากน้ํา
- เขตกรุงเทพ ตะวันตก คือ นนทบุรี
- เขตกรุงเทพตอนใต้ คือ ดลงชัน
- เขตกรุงเทพศูนย์กลางธุรก็จ คือ ตัว เมีอ ง
- เขตกรุงเทพ ตะวันออกเฉียงเหนือ คือ ดอนเมีอง หลักล่ี

การส่งเสริมการตลาดท่ีดีท่ีสุด ของการจัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์ถือความล้มพันธ์
ระหว่างโรงพีมพ์ยับเอเย่นต์ และระหว่างแผง เน้ีอง'จากลุกค้า'ของ'โรงพิมพ์มี 2 สํวนรักษาความล้มษันธ์ 
ไนท้ัง 2 ส่วนไว้ไห้ดี ล้าความล้มพันธ์ดีแล้วข้อมูลข่าวสารต่างๆ  จะมาจากตัวแทนจำหน่ายเอง และแผง 
จะเป็นผู้ให้ข้อมูลยับเราเองว่าควรจะปรับปรุงอย่างไรเข่นล้าเน้ีอหาของเราไม่ดีเราก็จะบอกทางกอง 
บรรณาธิการ ให้ปรับปรุงหนังสืออีกคร้ัง

การวางแผง«อ ดจดัจำหนา่ย

เม่ือเราทราบข้อมูลจากการสำรวจตลาด และข้อมูลตัวเลขรองยอดท่ีรายได้จากการเก็บ
หนังสือคืนแล้ว ทางฝ่ายบริหารจะต้องมาวางแผนการปรับลดยอดจัดจำหน่าย และกำหนดล้ดล่วนการ 
จัดจำหน่ายให้ตัวแทนจำหน่ายแต่ละราย นายลมบ/ทโ อิขยาวรฦล ได้ให้แนวดีดในการกำหนดออดจัด 
จำหน่ายของ บริษัทวัฎจักร จำยัด (มหาชน)
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การกำหนดยอดคร้ังนรก'จะถูกกำหนดโดยตัวแทน1จำหน่าย ส่านใหญ่แล้วตัวนทนจำหน่าย
ต่างๆจะ๓ดมาจากการเป็นแผงก่อน แล้วพัฒนามาเป็นตัวแทนจำหน่าย พ้ืนฐานการชายหนังสือและ 
ประสบการณ์ท่ีถูกสะสมมา และคลุกคดีกับชุมชุนมาโดยตลอด เม่ือชุมชนเตบโตร้ืนตัวแทนจำหน่าย 
เก่าไม่สามารถเร้าใปดูแลพ้ืนท่ีได้ท่ัวถึง แผงดังกล่จวจึงถูกสนั,LMนุนจ■ไกโรงพิมพ์ให้เติบโตร้ืนเป็นอีก
ตัวแทนจำหน่าย เพ่ือดูแลรับผิดชอบการจัดจำหน่ายชองโรงพิมพ์ในเซตน้ันให้ท่ัวถึง ยกตัวอย่างเซ่น 
หมู่บ้าน A มีตัวแทนจำหน่าย ก.เป็นผู้ดูแล เม่ือหมู้บ้าน A มีความเจริญเติบโตร้ืนจำนวนประชากรมาก 
ร้ืน ตำแทนจำหน่าย ก ไม่ลามารทดูแลไดท่ัวถึงเพราะมีคนมากร้ืน พ้ืนท่ีกว้างร้ืนก็ต้องแบ่งพ้ืนท่ีน้ันให้ 
เป็น 2 ส่วน ให้ตัวแทนจำหน่าย ข.ซ่ึงแต่เดิมเป็นเพียงแผงหนังสือมาดูแลด้วย เพราะร.ก็รู้ว่าพ้ืนท่ีของ 
ตนเองผู้อ่านมีจำนวนเท่าไร ต้องการอ่านส่ิงพิมพ์ประเภทไหน มากน้อยเพียงใด เพราะฉะน้ัน ตัวแทน 
จำหน่าย ช จะท่ังยอดได้ทนทถ้ามีส่ิงพิมพ์มาให้'ราย ตัวแทนจำหน่ายมักจะเหมดว่าส่ือส่ิงพิมพ์แต่ละ 
เล่มไม่ว่าจะเป็นดิฉัน แพรว มติชน ไทยรัฐ หรือเล่มอ่ืนๆ  เขาจะต้องท่ังยอดเท่าไร ตัวแทนจำหน่ายใหม่ 
มักจะมีเวลาดูแลแผงท่ีอยู่ในความดูแลรองตนเองได้อย่างท่ัวถึงแต่เม่ือไปดักระยะหน่ึง เม่ือชุมชนโดร้ืน 
การดูแลอาจไม่ท่ัวถึง ตรงน้ีจึงเป็นหน้าท่ีชองฝ่ายจัดจำหน่ายท่ีต้อง ส่งพนักงานการตลาดเข้าไปตรวจ 
แผงหรือสำรวจแผง เพ่ือป้องกันการท่ังยอดท่ีไม่เหมาะลมและเลนอแนะให้ตัวแทนจำหน่ายต่างๆ ทราบ 
ว่าน่าจะท่ังยอดในหนังสือแต่ละเล่มในปริมาณมากน้อยเพียงใด

โดยพ้ืนฐานแล้วข้อมูลต่างๆ ในการท่ังออดหนังสือแต่ละเล่ม ตัวแทนจำหน่ายจะทราบด้วยตัว 
เอง จากการท่ีแผงซ่ึงอยู่ในกวามดูแลชองเขามารับหนังสือ แผงก็จะบอก■รอยอดเพ่ิมหรือลดยอฟั เม่ือ 
ตัวแทนจำหน่าย ทราบความต้องการชองแต่ละแผงแล้ว จะท่ังยอดกับฝ่ายจัดจำหน่าย อีกทางก็มา 
จากพนักงานการตลาดของฝ่ายจัดจำหน่ายรองโรงพิมพ์จะเป็นผู้บอกข้อมูล (อำนาจ จำปาทอง 1 
สัมภาษณ์1 มีนาคม 2542)

นายfชาติ โทธินาม ให้วิธีปฏิบ้ติในการเพ่ิมลดยอดจัดจำหน่ายว่า ■'การเพ่ิมหรือลดยอดก็จะ 
กระทำในกา?จัดจำหน่ายในคร้ังต่อไป การลต็อกหนังสือไว้เพ่ิมยอดส่วนใหญ่จะเป็นวธีการท่ีใช้กับ
นิตยสารรายเดอน,จะมีลต็อกหนังสือประมาณ 5-10% ถ้าขายดีจนสต็อกไม่พอแสดงว่ายอดชายเกน 
50% พิมพ์คร้ังต่อไปเราจะดูว่าควรจะเพ่ิมลต็อกเกน 5-10%หรื«ไม่

การเพ่ิมยอดในการพิมพ์คร้ังต่อไป จะต้องดูจากปัจจัยหลายอย่าง ปัจจัยจากการท่ีเอเย่นต์ท่ัง 
ยอดเพ่ิม เซ่นลต็อกไว้ 10 % และชายได้ 15% เราถือว่าไม่ควรเพ่ิมเพราะเพ่ิมนิดหน่อย หรือถ้ารายได้
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20 % ก็ยังไม่ควรเพ่ิม เพราะอาจจะรายได้ เพราะปัจจัยหวือหวา เช่นปก พาคปก เป็นต้น ถ้าปกต่อไป 
ไม่หวือหวายอดรายก็จะตก เพราะฉะน้ันการประเมนออดรายจงเป็นสิงม่ีสำคัญอย่างมาก เพราะน้ีคือ 
ต้นทุนค่าใต้จ่าย’

นายประวัติ อมรทรัทย์ทวี ไต้ให้แนวปฏิบ้ติในการเพ่ิมลดออดโทรจัดจำพ่าฮว่า ’โดยเฉล่ียโรง
ติ'มพ์จะประเมินจากต้อมูลพ่ิไต้จากการสำรวจแผงจะดูจากพัฒนาการรองการเติบโตท่ีแน่นอนถ้ากราฟ 
ค่อยๆ ข้ึนไปทีละนิดน้ันแสดงวาลมควรเพ่ิมเพราะแลดงให้เห็นการเติบโตข้ึนเร่ือยๆ  แต่ถ้าเล้นกราฟเร่ิม 
น่ิงแลดงว่าเราต้องดึงยอดให้คงที่อยู่ในระดับน้ีไปเร่ือยๆก่อน แล้วให้ทางกองบรรณาธิการปรับปรุงเน้ือ 
หาใหม่ เม่ือยอดชายเร่ิมชยับข้ึนดึงจะมีการเพ่ิมยอด เพราะฉะน้ันการปรันยอดต่างๆ จำเป็นต้องดูจาก 
เล้นกราฟเป็นหลัก ไม่ใช่จะเพ่ิมลามยอดรายท่ีหวือหาา ถ้าเพ่ิมออดโดยใต้ปัจจัยภารนอกไม่ใช่การ 
พัฒนาจากตัวหนังลือท่ีแท้จรงจะทำการเติบโตเร็วเกินไป และตกเร็วด้วยไม่ลามารถมีความม่ันคงและ 
แน่นอนรองตัวหนังลือได้ การเติบโตท่ีม่ันคงและลม่ําเ«มอเป็นการทำงานร่วมกันระหว่าง กอง
บรรณาธิการ กองการผลิต และฝ่ายจัดจำหน่าย 3 สวนต้องประสานงานกันตลอด ว่าถ้ายอดเท่าน้ีฝาย 
ผลิตรันหรือไม่ ปกอย่างน้ีจะจำหน่ายรายได้หรือไม่ เน้ือหากองบรรณาธิการควรพัฒนาอย่างไร กอง 
บรรณาธิการจะมีการประชุมโต๊ะช่าว และนำลาระท่ีได้จากการประชุม มาคุยกับฝ่ายจัด 
จำหน่าย ฝ่ายจัดจำหน่ายก็จะมีการประชุมภายใน และนำต้อท่ีน่าจะพัฒนาไปคุยกับกองบรรณาธิการ 
สรุปแล้วจะนำต้อมูลท้ังหมด มาสรุปยอดว่าต้องการติมพ์เท่าไร และนำไปคุยกับฝ่ายผลิต ว่ายอดพิมพ์ 
เท่าน้ีฝ่ายผลิตรับได้หรือไม่ และคิดว่าอย่างไรบ้าง ในการผลิต เพราะว่าแต่ละฝ่ายจะมีแง่มุมท่ีต่างกัน 
เม่ือมาประสานงานกันและไต้ต้อสรุปท่ีลงตัว ย่อมถอว่าเป็นการกล่ันกลองท่ีดึ เพราะฉะน้ัน องค์กรท่ีจะ 
เติบโตอย่างม่ันคงแต่ละฝ่ายจะต้องมีแนวทางการทำงาน ในแนวทางเดยวกันเป็นน้ําหน่ิงใจเดียวกัน
และน้ีก็เป็นกลยุทธหน่ึงท่ีทางมติชนทำมาโดยตลอด

การกำหนดยอดการจัดจำหน่ายน้ัน โดยท้ัวไปแล้วบทบาทโดยตรงในเร่ืองพฦติกรรมผู้บริโภค 
ต่อตัวผลิตกัณฑ์ส่ือสิงพิมพ์ก็มีส่วน การเปล่ียนแปลงรุปลักษณ์ ชองหนังลือก็มีล้วนสำคัญ ยกตัวอย่าง 
มติชนสุดสัปดาห์ ปกหน้ามีล้วนสำคัญมาก ในเร่ืองการรายบางคร้ังเคยลงรูปนักการเมีอง บางคนเกิด 
กระแลการต่อต้านก็มี ท้ังๆ ท่ีเน้ือหาช้างในก็ดึ มีคุณภาพไม่แพ้เล่มอ่ืนๆ หนังลือท่ีเก่ียวกับการเมีองจะ 
ค่อนช้างอ่อนไหวมาก หนังลือท่ีคล้ายๆ กับหนังลือการเมีองอีกประเภทหน่ึงคือ หนังลือดารา ถ้ามีการ 
ข้ึนปกรองดาราท่ีผู้คนซ่ีนชอบ บอดชายจะข้ึนทันที ถึงแม้เน้ือหาช้างในจะดีหรือไม่ก็ตามซ่ึงตรงน้ีเราไต้ 
ค้นคว้ามาตลอดเพราะฉะน้ันกา?ทำปกแต่ละคร้ัง ดึงต้องมีการววิเคราะห์ทุกๆ คร้ังไป ว่าจะใต้ได้หรือไม่
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(ประวัติ อมรทรัพย์ทวี 1 สัมภาษณ์,มีนาคม 2542)

ในเร่ืองรองราคาน้ันเป็นอกปัจจัยหน่ึงท่ีมีผลต่อยอดขาย นายสมมูรณ์ อิซยาวรกุล กรรมการผู้ 
จัดการ บร'ษัทว'ฎ'จักร คลาลชิฟรายด์ จำกัด ให้ความคิดเห็นว่า' ราคาส่วนใหญ่จะไม่หนีกันมากน้ก ใน 
วงการล่ึอล่ิงพิมพ์ประเภทเน้ือหาเคียวกัน หรอใกล้เคียงกันน้ัน จะเป็นท่ีทราบกันว่าใครเป็นผู้นำตลาด 
การกำหนดราคาจะข้ึนอยู่กับผู้นำกลุ่ม จะต้ังราคาก่อนผู้ตามก็จะปรับราคาตามเช่น นาย ก.เป็นผู้นำ
กลุ่ม นาย ช. เป็นอันดับ 2 นาย ค. เป็นอันดับ 3 ค.จะตั้งราคาเท่าก.ได้ ก็ต่อเมื่อมั่นใจว่ายอดขายพอล ้
กับ ก. และ ข. ได้ ราคาจะดูจากออดปริมาณการราย ดังเกตุได้ว่าถ้าหนังสือเล่มใดขึ้นราคาขึ้นมาแล้ว 
จะต้องมีความมั่นใจว่า ยอดขายจะต้องล้กับเล่มอื่นได้ แต่เม่ือถึงจุดหน่ึงท่ี ด. มียอด'รายรูงก'ว่า ข. ด. 
ก็อาจจะต้องมีราคาสูงกว่า ร. ก็ได้ นึ่คึอการตั้งราคาพ้ืนฐานม่ัวไป ■

ลภาพเครษฐก็จเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีลำดัญมาก ในอดีต หนังลือดารา หนังลือการ์ตูนรายห้วเราะ 
ต่างๆ  เป็นหนังสือท่ีขายดีมาก ทำหนังลืออย่างไรก็รายได้ แต่ ณ ปัจจุบันท่ีสภาพเศรษฐกิจตกต่ํา 
หนังสือประ๓ทดังกล่าว เร่ืมมียอดคืนมากข้ึนทุกวัน การอ่านหนังลือก็น้อยลง ปัจจุบันผู้อ่านมักจะช้ือ 
หนังสือน้อยลง จากเดิมท่ีเคยช้ือหนังลือ หลายเล่มในคร้ังเดียว แต่ปัจจุบันน้ื ผู้อ่านมักจะเลือกช้ือ เล่ม 
ท่ีถูกใจเพียงเล่มเดียว ข้ึงข้ึนอยู่กับการพาดหัรข่าว และเน้ือหาท่ีตรงต่อความต้องการเท่าน้ัน

ในร่ืองของการกำหนดยอดจัดจำหน่ายให้แต่ละต้วแทนจำหน่ายให้มีการจำหน้าอให้เหลือคืน 
น้อยท่ีสุตหรือการกำหนดประสิทธิภาพการจัดจำหน่าย นายอำนาจ จำปาทอง ได้ให้ความเห็นในเร่ือง 
น้ืว่า ฝ่ายจัดจำหน่ายรองแต่ละโรงพิมพ์จะทำการสำรวจตลาดข้ึงอธิบายวิธีการสำรวจตลาดเพ่ือปรับ 
กลยุทธการกำหนดประสิทธิภาพการจัดจำหน่ายในภาวะวิกถูดิเศรษฐกิจว่ามีช้ันตอนดังนื้

1.เม่ือหนังลือได้วางแผงไปแล้ว ฝ่ายจัดจำหน่ายจะส่งพนักงานการตลาดออกสำรวจแผงและ 
เย่ียมดัวแทนจำหน่ายแต่ละเรต โดยใช้วิธีการลุ่ม เช่น ในดัปดาห์ วันจันทร์อาจจะไปสำรวจแผงทางเขต 
ปทุมวัน ราชเทวี พญาไท วันอังคาร อาจไปสำรวจ เขตลาดพร้าว บางกะปิ วังทองหลาง เป็นต้น โดย 
พนักงานการตลาดจะต้องมีหน้าท่ีสำรวจยอดจัดจำหน่ายท่ีรัชมา และยอดท่ีอยู่บนแผง ของหนังลือเรา 
และของคู่แข่งด้วย และสอบถามพูดคุยถึงปัญหาต่าง  ๆ กับดัวแทนจำหน่ายหรือแผง และทำเป็นราย 
งานวันต่อวันให้กับผู้บริหาร แต่ก่อนอ่ืนพนักงานการตลาดต้องมีศวามรุ้เก่ียวกับคู่แช่งด้วยจึงจำเป็น
ต้องทำสรุปย่อข้อมูลคู่แข่งด้วย หรือจะทำการสรุปผลการสำรวจแผงเป็นรายดัปดาหํกไต้ จากน้ันทำ 
กราฟแลดงผลแสดงประสิทธิภาพการจัดจำหน่าย
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ข้อมูลท่ีได้จากการสำรวจตลาดประจำร้นชองพนักงานการตลาด ดังท่ีกล่าวมาเป็นเพียงข้อมูล 
พ้ืนฐานในกำหนดประสิทธิภาพการจัดจำหน่าย ข้อมูลน้ีจะใช้ประกอบการกำหนดสัดล่วนการเพ้ืมลด 
ยอดจัดจำหน่ายให้แต่ละดัวแทน แต่ถ้าจะให้แน่นอน ผู้บริหารการจัดจำหน่ายจะต้องพิจารณาจากข้อ 
มูลการชายประจำเดือนซ่ึงฝ่ายจัดจำหน่าย จะนำข้อมูลมาจากการเก็บเงินและการเก็บหนังสือดืน ซ่ึง 
จะสำรวจและประมวลผลเป็นรายเดือน ซ่ึงจะแบ่งเชตเป็น

- เซตกรุงเทพฯปริมณฑล
- เขตภาคเหนือ
- เขตภาคกลาง
- เขตภาคตะร้นออกเฉียงเหนือ
- เขตภาคตะร้นออก
- เขตภาคตะร้นตก
- เขตภาคใต้ (ซ่ึงก็แล้วแต่ทางโรงพิมพ์แต่ละแห่งจะแบ่ง)
โดยข้อมูลท่ีทำการประมวลผลจะประกอบไปด้วย เดือนท่ีเก็บหนังสือ เช่นเก็บหนังสือเดือน 

มกราคม ใบประมวลก็จะออกในเดือนกุมภาพันธ์เป็นต้น ซ่ึอดัวแทนจำหน่าย รายละเอียดส่ิงพิมพ์ท่ีจัด 
ล่ง ได้แก่ซ่ือหนังสือ ยอดล่ง ยอดคืน เปอร์เซ็นต์การคืน ยอดขายได้ เปอร์เซ็นต์ขายได้ ยอดขายสุทธิ 
(จำนวนเงินท่ีขายได้หักค่าจัดจำหน่ายแล้ว) การเพ่ิมลดยอดจำหน่ายของหนังสือแต่ละเล่ม

การเพ่ิมลดยอดจัดจำหน่ายของ หนังสือแต่ละเล่มน้ันต้องคำนึงถึงปัจจัยหลายด้านดังท่ีได้
กล่าวไว้ข้างดัน จะแบ่งเป็น

ปัจจัยภารในได้แก่จากข้อมูลการชาย ซ่ึงไต้มาจากการสำรวจแผง และจากยอดรายจริง ต้น 
ทุนการผลิต ข้อมูลการชายโฆษณา เน้ือหาของสือส่ิงพิมพ์ หนังสือบางเล่มถ้าเพ่ิมยอดมากจะทำให้ 
ราดทุนเช่น หนังท่ีมีค่าใช้จ่ายในด้านการพิมพ์มาก  ๆ ในเร่ืองของกระดาษคุณภาพดื ส่ิลีมาก แต่ต้ัง 
ราคาต่ําจะขาดทุนถึงแม้จะมียอดขายลูงก็ตาม

ปัจจัยภายนอก เช่น ฤดูกาล ฤดูฝนหนังสือมักขายไม่ได้ ช่วงระยะเวลา เช่นช่วงนักดืกษาจบ 
การดืกษายอดรายหนังสืองานและการคืกษาจะสูงข้ึน ช่วงแร่งขันฟุตบอลโลกยอดขายหนังสือกีพ์า
เพ่ิมข้ึน ลภาพเศรษฐกิจตกต่ําทำให้ยอดขายหนังสือตกลงด้วย (ยงqทร สฤษฏ์วานิช; 2530)
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สำหรับการเพ่ิมลดยอด น้ันมีหลักเกณฑ์ท่ีแตกต่างกันไปตามแต่ละโรงพิมพ์ ลำหรับตัวอย่างน้ั 
นายอำนาจ จำปาทธง ได้อธิบายว่าเขามีหลักเกณฑ์การเพ่ิมลดยอดจากตัวเลขฌ้ืองต้นตังน้ี

สำหรับหัวหนังสือท่ีมียอดจำหน่ายดีและตัวแทนจำหน่าย![จักดีเข่น หนังสือพิมพ์ลม้ครด่วน
นิตยสารตลาดรถ จะใช้เกณฑ์วัดจากเปอร์เซ็นต์การชายได้ถ้า มากว่า 80 % ให้เพ๋ัมยอดน้อยกว่า 80% 
ให้สดยอด ถ้าอฐ่ประมาณ60-79%ให้คงยอดเดิมสำหรับหนังสือท่ีมียอดจำหน่ายไม่ค่อนดีหรีอ 
หนังสือใหม่ จะใช้เกณฑ์วัดจากเปอร์เซ็นต์การรายได้ ตังน้ีถ้าชายได้มากว่า 56 % ให้เพ่ิมยอด ชายได้
น้อยกว่า 34% ให้ลดยอดถ้ารายได้ 35-55 % ให้คงยอดเดีม

แตํวิธีการน้ีก็เป็นวัธท่ีใช้ตัดสินในข้ันตันเท่าน้ันถ้าจะให้ละเอย«และแน่นอนควรจะประเมนผล 
เป็นไตรมาส และพิจารณาปัจจัยภายนอกอ่ืน ๆ  ประกอบด้วย

น’'เยyrÿiâft กตะ%ลา ผู้จัดการถ้ายจัดจำหน่ายชองบรีษท วัฐสาร จำกัด ได้ให้ความเห็นว่า 
การท่ีล่ือสิงพิมพ์จะขายได้หรีอไม่ได้น้ัน ปัจจัยหลักไม่ได้อยู่อ่ืการจัดจำหน่าย แต่จะข้ึนอยู่กับตัวผลิต 
ภัณฑ์ข้ึงในท่ีน้ีก็คือ หนังสือพิมพ์ และนิตยสารต่างๆ  ของโรงพิมพ์ต่างๆ  การจัดจำหน่ายเป็นเหมอนท่อ 
ระบายน้ีาเท่าน้ัน เป็นข่องทางท่ีตัวสินค้าจะไปถึงมือผู้อ่านได้อย่างสะดวกและรวดเร็วหรออาจกล่าวได้ 
ว่าหัวใจชองการจัดจำหน่าย คือการวางแผงของหนังสือพิมพ์ นิตยสารให้หันดามกำหนดโดยประหยัด 
ค่าใช้จ่ายที่ลุด เพราะตัวลนค้าจรงๆ แล้วคือเน้ือหาสาระ ข่าวสารท่ีบรรจุอยู่ในหนังสือพิมพ์ และ 
นิตยสารต่างๆน้ัน ถ้าวางไม่หันเวลา ข่าวสารต่างๆ เหล่าน้ันก็จะช้า และชายไม่ได้ตังมืคำกล่าวท่ีว่า ’ 
หนังสือพิมพ์สดกว่าผัก" ต้องรีบรายไม่อย่างน้ันข่าวจะเน่า หนังสือก็จะเป็นแค่เศษกระ«าษท่ีไม่มีค่า 
เท่าน้ัน ข้ึงประชาชนอาจจะทราบข้อมูลจากแหล่งข้อมูลอ่ืน หรีอจากคู่แช่งชองล่ือสิงพิมพ์น้ัน หนังสือ 
พิมพ์หรีอนิตยสารชองเราก็จะชายไม่ได้และล่งผลไปถึงการชายเน้ือท่ีโฆษณาด้วย เม่ือเป็นเข่นน้ี ฝ่าย 
จัดจำหน่ายต้องมีหน้าท่ีรักษาความเช่ือถึอหรีอรักษาอิทธิพลหลักชองการเป็นล่ือหลัก ในการนำเสนอ 
ข่าวและข้อมูลข่าวสาร รวมท้ังสารเพ่ือการโฆษณาชองหน่วย งานธุรกิจต่างๆ ท่ีข้ึอเน้ือท่ีโฆษณา ของ 
หนังสือพิมพ์ไว้

นายสุกิจ รัตนกานดิลก ผู้บรีหารการ'จัด'จำหน่าย บรีษัทวั.โ}สา? จำกัด ได้ให้ช้ธปฎปัดิในท* Ï? 
วางแผนกำหนดยอดจัดจำหน่ายแต่ละคร้ังว่า ■จะต้องมีการประสานระหว่างฝ่ายบริหารกับฝ่าย'จัด
จำหน่ายเพ่ือกำหนดยอดพิมพ์และยอดจัดจำหน่าย ข้ึงข้อมูลการตัดสินใจน้ันจะได้มาจาก เปอร์เซ็นต์



78

ของยอดรายรองเล่มท่ีแล้ว ซ่ึงได้ทำการสำรวจโดยฝ่ายการตลาด ข้อมูลตรงน้ีจะทำให้ผู้บรํหารตัดสิน 
ใจในการเพ่ีมหรือลดยอดพิมพ์ซ่ึงก็จะหมายถงการเพ่ีม หรอลดยอดการตัดจำหน่ายด้วย

ตัดล่วนในการตัดจำหน่ายระหว่างกรุงเทพและปรมณ,ยล กับต่างตังหวัดช้ืนอถู่กับเน้ีอหาชอง 
แต่ละเล่ม ปกติแล้วจะให้น้ีาหนักการตัดจำหน่ายในกรุงเทพ และปริมณฑลมากกว่าต่างจํงหวัด
ประมาณ 60% ต่อ 40% เน่ืองจากผู้บรัโภคในกรุงเทพมีกำลังช้ือมากกว่า และจำนวนแผงมีจำนวน 
มาก แต่ก็มีบางเล่มท่ียอดชายต่างตังหวัด«กว่าในกรุงเทพ จึงเป็นกลยุทธของผู้บรัหารแต่ละแห่งจะเป็น
ผู้กำหนด วัฎลารจะกำหนดลัดส่วนในการตัดจำหน่ายระหว่างกรุงเทพและปริมณฑล กับต่างตังหวัด 
เป็น 60: 40"

กา?กาัหนพผ«พอบน,ทนกา?ตาัหนา่ย

นายประวัติ อมรทรัทอ์ทวี ได้อธิบายกา?กำหนดผลตอบแซ’นการ-จำหน่ายบรัษัทงานด ซ่ึงเป็น 
บรัษัทในเดรือมติชน ว่า "งานดีต้ังช้ืนมาเพ่ีอดูแลการตัดจำหน่ายสิงพิมพ์ท้ังหมดในเดรอ นอกเหนือการ 
ตัดจำหน่ายแล้ว ยังเป็นผู้ดูแลการตัดรนล่งท้ังหมด ลายล่งท้ังหมดและดูแลหนังสืออ่ืนๆ ท่ีบรัษ้ทรัชตัด 
จำหน่าย เช่น แม่บ้านทันสมัย HOME BUYER โดยคิด 40% จากยอดราย สมมุติว่า หนังสือราดา 
ปกติ 100 บาท เราจะได้ 40 บาท โรงพิมพ์จะได้ 60 บาท แต่ 40 บาทท่ีเราได้มาน้ันเราจะต้องนำไป 
แบ่งให้เอเย่นต์ประมาณ 20-25 % เพราะฉะน้ันเราจะได้จรังๆประมาณ 10-15 % ท่ีเหลอ โดยท้ัวไป 
แล้วโรงพิมพ์มักจะให้ผลตอบแทนกับตัวแทนจำหน่ายในการรายหนังสือพิมพ์รายวันประมาณ ร้อยละ 
25-30 เช่นหนังสือพิมพ์รายวันข่าวสด มติชน เราจะรายให้ตัวแทนจำหน่าย 5.76 บาทตามสำดับจาก 
ราคาปก 8 บาท แต่ละโรงพิมพ์ก็จะกำหนดราคาให้ตัวแทนจำหน่ายไม่เท่ากันเช่นไทยรัฐจะกำหนด 
ราคารายให้ตัวแทนจำหน่าย 6.32 บาท ส่วนตัวแทนจะไปรายให้กับแผงเท่าไรก็แล้วแต่ละตัวแทน 
จำหน่ายจะไม่เหมีอนกัน ตัวแทนจำหน่ายจะมีแผงท่ีมาช้ือสองลักษณะดีอ ช้ือเป็นเงินสด ตัวแทน
จำหน่ายก็จะให้ผลตอบแทนมากหน่อย อาจจะเป็น 15 หรือ 20 % ก้านผงเป็นลูกค้าท่ีดีรองตัวแทน 
จำหน่ายก็อาจจะได้ผลตอบแทน 20 % ห่รือก้าเป็นแผงใหม่ อาจจะได้ผลตอบแทน 15% ■
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การกำหนดว่าแผงใดจะได้รับผลตอบแทนท่ีสีน้ันมีหลักเกณพ์ท่ีตัวแทนจะพิจารณาดือ 
1 .การพนรองแผง การจ่ายเงินเป็นเงินลดหรือเครดิต
2. ระยะเวลาการทำการค้าร่วมกัน
3. ประวิดิทางด้านการเงิน เคยมีปัญหาหรอไม่
4. มารับหนังลือเองหรือไม่
ด้วยหลักเกณฑ์"ท้ังสี จงทำไห้แผงต่าง  ๆ จะมีรายได้จากการรายหนังสือแตกต่างกันถึงแนัจะราย 
หนังสีอเล่มเสียวกัน เช่นแผงท่ีจ่ายเงินลดและมารับเองก็จะได้รายได้สีกว่าแผงท่ีใช้เครดิตและไห้ตัว
แทนจำหน่ายเป็นผู้ล่งไห้จงไม่น่าลงลัยเลยว่าไนพ้ืนท่ีเสียวกันแผงจะได้รายได้ไม่เท่ากัน

ล่วนใหญบรืษัทลือสิงพิมพ์จะให้ล่วนลดในการลัดจำหน่ายหนังลือพิมพ์กับตัวแทนจำหน่าย 
ใ]ระมาณ 30% ล่วนนิตยสาร วารสาร นักจะให้ผลตอบแทนกับตัวแทนจำหน่ายไนอัตราท่ีไกล้เสียง 
กัน ดือประมาณ 20-25 % ก็แล้วแต่ระยะเวลาท่ีทำการค้าร่วมกันหรือความลัมพ์นธ์ระหว่างโรงพิมพ์ 
และตัวแทนจำหน่าย (ต้วแทนจำหน่ายชัยเจริญ สระ!]ริ, สัมภาษณ์,กรกฎาคม 2542)

กา?จัด๓บเงินจากทา?จัดจำหนา่ย

นายประวัติ อมรทรัพย์ทวี อธีบาอถึงกกรลัดเก็บเงินจากกกรลัดจำหน่ายรองบรืษ้ท งานสี 
จำกัด ว่ามีวิธีการลัดเก็บพนจากการลัดจำหน่ายดังน้ี

1. ต่างลังหวัด จะให้เครดิต 1 เดือน จะมีรอบการเก็บพน โดยจะมีพนักงานเก็บพนประจำแต่ 
ละ/ทค รอบการเก็บพนก็หมายความความว่า พนักงานเก็บเงินจะออกไปเก็บพนประมาณ 15-20 วัน 
พนักงานแต่ละภาคก็จะออกไปเก็บพนเดือนละ 1 คร้ัง การเก็บเงินแต่ละคร้ังจะออกบิลรวมไม่ได้แอก 
รายลัปดาห์ หรือเป้นรายต่างๆ

รายวัน เก็บเดือนละคร้ัง ล้าเป็น Pocket Book จะมีวางบิลละ 3 เดือน ล่ง 1 มกราคม 
หนังลือก็จะวางในร้านถึง 30 มกราคม จงจะเก็บคร้ังหน๋ึง ในรอบ 1 เดือนจะมีการเก็บหนังลือมา Clear 
บัญช็ไนเดือนกุมภาพันธ์เสร็จแล้ว[ราจะเก็บเงินเดือนท่ี 3 ซ่ึงเอเย่นต์จะตเช็คล่วงหน้า 3 เดือน ปีละ 
คร้ัง Pocket Book จะใช้วิธีการเก็บเงินแบบน้ีท้ัง์ในกรุงเทพและต่างลังหวัด
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2. กรุงเทพและปร๊มณฑล 
จะแบ่งเอเย่นต์เป็น 2 พวก คือ
- พวกเอเย่นต์รายเสือน เก็บเงินเสือนละคร้ังจะมีอยู่ประมาณ 40 % ส่วน'Iหญ่,จะเป็นเอเย่นต์ 

เก่าแก่โดยจะเก็บเงินตามรอบบ่'ญชีฃองแต่ละ
- เอเย่นต์รายสัปดาห์ มี 60 % เก้บเงินเสือนละ 4 คร้ัง 7วันเก็บท่ีแตกต่างกันตรงท่ีว่าเอเย่นต์ 

รายเสือนลมมุติว่าเอเย่นต์ ก. เราตกลงเก็บเงินในวันท่ี 25 ชองทุกเสือน เอเย่นต์จะสืเช็คล่วงหน้า ในวัน 
ท่ี 25 กุมภาพันธ์ (จ่ายเช็คใบเดียว) เราเก็บเงินในวันท่ี 25 มกราคม
แต่เอเย่นต์รายสัปดาห์ลมมุติเราเก็บเงินวันท่ี 25 มกราคม เราจะตีเช็คล่วงหน้า 25 กุมภาพันธ์ พออีก 7 
วัน ต่อมาก็จะเก็บเงินอีกคร้ัง ทางเอเย่นต์ก็จะตีเช็คล่วงหน้าให้อีก เพราะฉะน้ัน ใน 1 เดือน จะมีการ 
เก็บเงิน 4 คร้ัง (จ่ายเช็ค 4 ใบ)

เอเย่นต์ท่ีเป็นรายเสือน มักจะเป็นเอเย่นต์เก่าแก่ค้าชายกันมานาน การให้เครดิตถือเป็นการ 
สร้างความสัมพันธ์ อีกประเภทหน่ึงท่ีจะใช้เครดิตเก็บเดือนละคร้ัง คือเอเย่นต์ท่ีอยู่ตามชานเมือง การ 
เก็บหนังสือคืนจะยากกว่า เก่ียวเน่ึองท่ีพ้ืนท่ี

ด้านนายลมบรูณ์ อีชยาวรกุล มีนโยบายในเร่ืองน้ีว่าบรีษ้ทํ วัฎจักร คลาลซิฟรายด์ จำกัด มีข้ัน 
ตอนการดำเนินการด้านการเงินจะเร่ิมดำเนินการต้ังแต่ข้ันแรกชองการจัดจำหน่ายซ่ึงลามารถอธิบาย 
ได้ด้งน้ี

1. หลังจากฝ่ายจัดจำหน่ายได้ประลานงานกับผู้บรีหารโรงหํมพ์แล้วกำหนดออดจัดจำหน่าย 
และกำหนดสัดส่วนการจัดจำหน่ายแล้ว เม่ือหนังสือพมพ์หรีอนิตยสารท่ีจะจัดจำหน่าย ผ่านกระบวน 
การพัมพัแล้ว ฝ่ายจ ัดจำหน่ายจะทำการรวมห่อจัดแยกส่งไปตามลายล่งให้ตัวแทนจำหน่ายในแต่ละ 
พ้ืนท่ี ซ่ึงข้อมูลต่าง  ๆ ฝ่ายจัดจำหน่ายจะทำเก็บข้อมูลไว้ในคอมพํวเตอร์เพ่ีอบันท่ีกยอดรวม ให้ทางจัด 
จำหน่ายเพ่ีอให้จัดจำหน่ายทำใบประหน้าห่อ เพ่ีอส่งตัวแทนจำหน่าย และทำใบส่งชอง เพ่ีอใส่ไว้ในห่อ 
ชองแต่ละตัวแทนจำหน่าย

2. จัดจำหน่ายส่งยอดส่งให้ฝ่ายบัญชีเพ่ีอทำใบเรียกเก็บเงิน(ใบแจ้งหน้ี)และส่งมาบังฝ่ายจัด 
จำหน่าย ตามกำหนดการเก็บเงินชองแต่ละตัวแทนจำหน่ายท่ีตกลงกับบรีพัทำ ฝ่ายบัญชีจะรวบรวม
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เอกสาร ส่งให้ฝ่ายการเงินเก็บเอกสารไว้และนำใบแจ้งหน้ีให้กับจัดจำหน่ายเพ่ือทำการเก็บเงินและเก็บ 
หนังสือท่ีเหลอจากการขายต่อไป

ร-กรณีท่ีเก็บเงินได้ ลูกค้าจะจ่ายเช็ค หรือเงินลดส่งให้ฝ่ายเอกสารการเงินพร้อมท้ังเช็ค ฝ่าย 
เอกสารการเงินจะจัดทำรายงานการเก็บเงินส่งให้ฝ่ายปริหาร พร้อมท้ังส่งรายงานการเก็บเงินลดและ 
เช็ค และสรุปยอดเช็คถึงกำหนดในแต่ละเสือนมาให้ฝ่ายนัญช็ กรณีท่ีเก็บเงิน ไม่ได้ เอกสารท้ังหมดจะ
ส่งมายังฝ่ายบัญชี เพ่ือจัดทำการเก็บเงินคร้ังต่อไป

สำหรับระยะเวลาในการจัดเก็บเงินจากการจัดจำหน่ายน้ัน บริษ้ท วัฏจักร จำกัด(มหาซน) จะ 
แบ่งระยะเวลาการจัดเก็บเงินเป็นสองแบบ คือ จัดเก็บเป็นรายกัปดาหั เป็นการจัดเก็บเงินภายหกัง 
จากท่ีตัวแทนจำหน่ายได้จำหน่ายหนังสือทํมพ์และนิตยสารไปครบหน่ีงรอบกัปดาห์จะใช้กับตัวแทน 
จำหน่ายท่ีอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล เหตุผลเพราะสะดวกในการจัดเก็บ และ การจัดเก็บเป็นราย 
เสือน เป็นการเก็บเงินภายหลังจากท่ีลูกค้าได้จำหน่ายหนังสือพิมพ์และนิตยสารไปครบหน่ึงรอบของ 
เสือน จะใช้กับตัวแทนจำหน่ายท่ีซยู่ต่•พจังหว้ดเป็นส่วนมาก

ส่วนวิธ ีการชำระเงิน ปริใ?ทวัฎ'จักร จำกัด(มหาชน) จะใช้วิธีการชำระเงิน 2 วิธคือ
1 .วิธีการชำระเป็นเงินลด เป็นวิธีการท่ีปริใ?ทพยายามใช้แรงจูงใจให้ตัวแทนจำหน่ายจ่ายค่า 

หนังสือเป็นเงินสด โดยจะให้ เงินค่าธรรมเ น ิยมการวางเงินลดกับตัวแทนจำหน่าย 3 % จากยอดเงินท่ี 
ตัวแทนจำหน่ายต้องชำระให้กับโรงพิมพ์ซ่ึงก็หมายความว่าถ้าหนังสือมีราคา 100 บาท หักส่วนลด 30 
% ตัวแทนจำหน่ายต้องจ่ายค่าหนังสือให้โรงพิมพ์ 70 บาท เม่ือครบระยะเวลาการเก็บเงินชงส่วนมาก 
ในบัจจุบันตัวแทนจำหน่ายต้องจ่ายค่าหนังสือให้โรงพิมพ์เตยทารจ่ายเป็นเช็คซ่ึงมีระยะเวลาการจ่าย 
ประมาณ 1-2 เดือนแล้วแต่กรณี แต่ถ้าตัวแทนจำหน่ายจ่ายเป็นเงินสดจะได้ส่วนลดอีก 3 % จากยอด 
เงินท่ีหัก 30 % แล้วคือ 70 บาท น้ันคือตัวแทนจำหน่ายจะจ่ายเพียง 68 บาท เป็นต้น

2. วิธีการชำระเงินเป็นเช็ค ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีใช้มากท่ีลุด ปริใ?ทวัฏจักรจะให้เครดิตการชำระเงิน 
สำหรับตัวแทนจำหน่ายท้ังในกรุงเทพฯปริมณฑลและต่างจังหวัด ไม่เก็น 60 วัน นับจากวันท่ีตัวแทน 
จำหน่ายรับหนังสือพิมพ์และนิตยสารของโรงพิมพ์ไม่จำหน่ายซ่ึงก็มีกรณียกเว้นตามเหตุผลของตัวแทน 
จำหน่ายแต่ดะราย(สมบ2ฝ'อชยาวร/ๅล, ส่ม่ภาษณ์,มีนาคม 2542
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สิทธิช้ย ศรีๅฒิชาญ ผู้บ่ริหารบริษัท ฐานรวมห่อได้กล่าวถึงวีธการการจัดเก็บเงินของแต่ละ 
บริษัท ว่า*มีข้ันตอนและวีธดำเนินการเป็นไปในสักษณะท่ีลอดคล้องกัน เพียงแต่จะแตกต่างกันท่ีการ 
ตกลงระยะเวลาการชำระเงินระหว่างโรงพีมพีกับตัวแทนจำหน้าอเท่าน้ัน* (สิทธิชัย ศรีๅฒิชาญ , 
สัมภาษณ์,กรกฎาคม 2542)

การแกไขปญัหาหนีค้า้งทา่ระ

ถ้าเกิดปัญหาด้านการเงินด้างชำระรองตัวแหนจำหน่าย บริษัทต่าง  ๆจะแก้ไรปัญหาเป็นกรณ 
ไป เพราะตัวแทนแต่ละรายก็มีปัญหาทางการเงินท่ีแตกต่างกันไป

นายประว้ติ อมรทรัพย์ทวี อธิบายถึงการแก้ปัญหาน้ีว่าบริษัท งานดี จะทำการตรวจลอบว่าตัว 
แทนจำหน่ายมีประว่ติทางการเงินท่ีไม่ดีหริ«ไม่ ลอบถามเหตุผลซองการด้างชำระ ถ้าตรวจลอบแล้วตัว 
แทนไม่เคยมีประว้ติการเงินท่ีไม่ดี น้ันแสดงว่าเขากำล้งเกิดปัญหาเฉพาะหน้ากับการเงิน โรงพิมพ์ต้อง 
เร้าไปพูดคุยว่าเขาจะแก้ปัญหาได้หริอไม่และจะไห้โรงพิมพ์ช่วยเหลออะไรได้บ้าง

นายรูชาติ โพธินาม ผู้บริหารบริษัท เอล ดี เอล กล่าวว่าเหตุ ของการด้างชำระท่ีทางโรงพิมพ์ 
ส่วนมากจะไม่รับพีงก็คือการท่ีตัวแหนจำหน่ายนำเงินท่ีได้จากการรายหนังเอไปไร้นอกระบบ เช่น ไป 
ทำธุรกิจอน ไปช้ือทรัพย์สินฟ่มเพีอย เป็นต้น นละสาเหตุอีกประการก็เกิดจากการจัดระบบการเงินท่ีไม่ 
ดีของตัวแทนจำหน่าย ตัวแทนจำหน่ายล่วนมากจะค้ารายกับโรงพิมพ์หลายแห่งและแต่ละโรงพิมพ์ก็ 
ให้เครดิตท่ีแตกต่างกันไป เพราะฉะน้ันถ้าไม่ลามารถจัดการกับระบบเครดิตตรงน้ีได้ก็จะทำให้การจ่าย 
เงินตกัน เช่นโรงพิมพ์ ก ให้เครดิต 1 ล้ปดาห์ โรงพิมพ์ ร ให้เครดิต 3 สัปดาห์ โรงพิมพ์ ค ให้เครดิต 1 
เสือ'น ถ้าไม่จัดระบบให้,ดีการจ่ายเช็คก็จะไม่เป็นระบบ จะไม่รู้ว่าเช็คใบไหนถึงระยะเวลาการจ่ายก่อน 
เงินไนธนาคารมีพอหริอไม่พอ เพราะฉะน้ันเม่ึอจ่ายเช็คไปแล้วเช็คก็จะไม่สามารถช้ืนเงินได้ ถ้าตัวแทน 
ท่ีมีการจัดการท่ีดีจะไม่ไร้ธนาคารเดียวในการจัดการเร่ืองการเงิน แต่จะใช้หลายธนาคารโดยแบ่งตาม 
โรงพิมพ์ต่าง  ๆและแบ่งตามเวลาการจ่ายเงิน เช่น โรงพิมพ์ 1 2 3 ไร้ธนาคารกรุงเทพ จำกัด โรงพ ิม พ ์ 
4 5 6 ใร้ธนาคาร กสิกรไทย เน่ึองจากมีระยะเวลาการจ่ายเงินพร้อมกันและ เพ่ีอให้ง่ายต่อการจัดลรร
ระบบการจ่ายเงินชองตัวแทนจำหน่าย
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นายสมyรทไ อิขยาว?กุลให้ความเห็นว่าพัฒนาการท่ีดีของตัวแทนจำหน่ายกิร้ืนอลู่กับการจัด 
การระบบการการเงินด้วย แต่ปัญหาส่วนใหญ่ท่ีเกิดร้ืน กิเน่ึองจากตัวแทนส่วนใหญ่จะทำธุรกิจแบ 
ครอบครัว ระบบการจัดการต่าง  ๆจึงไม่เป็นมาตราฐาน ความยืดหยุ่นต่าง  ๆจึงสูง และเกิดปัญหก่ร้ืน
ได้

การสง่เสรมิกา?จดัจำหนา่ย

การล่งเสริมการจัดจำหน่ายจะเป็นการส่งสริมการขายท่ีกระทำต่อตัวแทนจำหน่ายเป็นการส่ง 
เสริมการขายท่ีเสนอผลประโยชน์เพ่ีอสร้างแรงจูงใจให้กับร้านค้าช่วยผลักตันสินค้าไปยังผู้บริโภคให้ได้ 
มากย่ิงร้ืน ตลอดจนช่วยขยายหริอปรับปรุงระบบการกระจายสินค้าให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายให้
มากท่ีสุด ซ่ึงหมายรวมกึงการพยายามสร้างความลัมพันธ์อันดีกับร้านค้าในฐานะคูค้าด้วย ฉะน้ันกิจ 
กรรมต่าง  ๆ ท่ีน์ามาใช้ย่อมต้องเก่ียวร้องกับพ่อค้าคนกลาง ร้านค้า ซ่ึงในท่ีน้ีกิคือเอเย่นต์ ซับเอเย่นต์ 
และสายส่ง อาจกล่าวได้ว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) ตังมีรายละเอียดต่อใปน้ี 

- การแจกรางว้ลแก่เอเย่นต์
โดยท่ัวไปกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีหนังสือพีมพํถึอเป็นธรรมเนียมปฏิบัติกับเอเย่นต์ของตน 

จนกลายเป็นกิจกรรมหลัก น้ันกิคือการจัดเล้ียงลังสรรค์ประจำปี พร้อมมอบของชำร่วย
กรณีของฐานเศรษฐกิจ จัดให้มีการเล้ียงพบปะเอเย่นต์ และมอบของท่ีระสืกทุกปี พร้อมกันน้ันภ็มี 

การแถลงนโยบายชองบริษัทในอนาคต ขณะะเดียวก้น'อัง'จัด'ให้มี m รมอบร'เงวัลิแท่เอเย่นต์ดีเด่น:ท่ี
สามารถผลักตันยอดขายหนังสือพิมพํได้กึงเป้าท่ีต้ังไว้ นับเป็นการสร้างความลัมพันธ์อันดีระหว่าง
บริษัทกับเอเย่นต์ นอกเหนือจากการมีโอกาสแลเปล่ียนข่าวสารกันเพียงประการเดียว(สิทธิขัย ค่รีๅฒิ 

ชาญ,สัมภาษณ์,กรกฎาคม 2542)

ในขณะท่ีบริษัท งานดี จำกัด ภาวะเศรษฐกิจเพ่ีองมีรูปแบบหลายรูปแบบในการส่ง 
เสริมการจัด'จำหน่าย แต่ท่ีสำคัญท่ีสุดคือการจัดแชร์เอเย่นต์ กิคือการกินแชร์โดยไม่มีการเปีย ไม่มีการ 
คืดดอก กิคือการกินเฉยๆ  ในการจัดแชร์น้ีเพ่ีอมีโอกาสพบปะลังสรรค์กับเอเย่นต์ท้ังในกรุงเทพ และต่าง 
จังหวัดเดีอนละคร้ัง ทางบริษัทล่ีงพีมพ์จะเป็นผู้จัดเอง ถอว่าเป็นท้าวแชร์ วัตถุประสงค์ของการจัดแชร์กิ 
เพ่ีอพบปะกันเดือนละคร้ังเพ่ีอพูดกึงปัญหา, อุปสรรค และแนวความคิดของเอเย่นต้ทศทางในการปรับ 
ปรุงหนังสือ ไม่ว่าจะเป็นตัว Product 1 การตลาด, การประลานงาน หริอการบัญชีต่างๆ  กิจะมาพูดกัน 
ในโตะแชร์ แต่การกินแชร์ไม่ได้หมายความว่าเอเย่นต์จะมากินทุกเอเย่นต์ เพียงแต่นำเอเย่นต์ใหญ่ๆ
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ของแต่ละเขตมา เช่น หัวดำโพง สมุทรปราการ ในยุคเศรษฐกิจเพ้ืองจะมีการกินโต็ะแชร์กับเกิอบทุก 
ภาค แต่เน่ึอเศรษฐกิจตกต่ําก็จะเหลอเพ์องในกรุงเทพและปริมณฑลเท่าน้ัน เพราะใช้ค้าใช้จ่าอไม่มาก

ท้ังยังแจกรางวัลให้แก่เอเย่นต์ท่ีสามารถผลักดันยอดขายรวม(ส่ิงพิมพ์ในเคริอมติซน) ได้ถึงเป้า 
ท่ีต้ังไว้ ด้วยการพาเอเย่นต์ไปเท่ียวต่างประเทศ โดยในปี 2538 มอบรางวัลให้ไปเท่ียวประเทศสวัส 
เชอร์แลนด์และฝร่ังเศส ดำหรับเอเย่นต์ท้ังจากกรุงเทพฯ และต่างจงหวัดท่ีทำยอดชายได้ถึงเป้าสูงสุด 
ส่วนเอเย่นต์ท่ีทำยอดถึงเป้าในอันดับรองลงมาได้รางวัลไปเท่ียวฮ่องกง เป็นต้น แต่ในภาวะเศรษฐกิจ
ตกศ่ําเช่นน้ี การส่งเสริมการชายของทุกโรงพิมพ์จะหยุดหมด เช่นการกินแชร์ในปัจจุบัน จะเหคือแค่ 2 
โรงพิมพ์คือไทยรัฐ และมติซน ซ่ึงเติมจะมี 4 โรงพิมพ์ คือไทยรัฐ มติซนฐานเศรษฐกิจ และวัฏอักร การ 
ส่งเสริมฯอ่ืนๆ ก็เป็นพ้ืนๆ  คือการประสานงานกับหน่วยงานอ่ืน  ๆ เช่นมีพนักงานการตลาดซองเราออก 
ตรวจตลาดทุกวัน (ประวัติ อมรทรัพย์ทวี 1สัมภาษณ์, มีนาคม 2542)

บริษัทฐานเศรษฐกิจเน้นใช้ยุทธวิธีสร้างความลัมพันธ์กับตัวแทนจำหน่าย ซ่ึงมีวิธีสร้างความ 
ลัมพันธ์โดยให้ส่ิงตอบแทนและจัดเล้ียงตัวแทนจำหน่าย เช่นบริษัทฐานเศรษฐกิจได้ให้เน้ือท่ีในอาคารท่ี 
ทำการฐานเศรษฐกิจส่วนหน่ึงเป็นท่ีต้ังรองสมาคมผู้จัดจำหน่ายแห่งประเทศไทยโดยไม่คิดค้าใช้จ่าย 
จัดเล้ียงผู้แทนจำหน่ายท้ัวประเทศประจำปี, ให้รางวัลกับตัวแทนท่ีจำหน่ายส่ิงพิมพ์ในเคริอได้มากท่ีสุด 
เป็นต้น (ภวัต วิเศษสรรพ 1 สัมภาษณ์, มีนาคม 2542)

เพ่ิมจำนวนแผงหนังสือ เป็นวิธีหน่ึงท่ีบริษัทฐานรวมห่อ จูง'ใจ'ให้กับผู้ท่ีตกงาน หรือกำลังหา 
อาชีพ หันมาทำอาชีพชายหนังสือ โดยทางบริษัทได้เชีญชวนให้ผู้สนใจลม้ครเป็นแผงย่อยของบริษัท 
ซ่ึงบริษัทจะเป็นผู้จัดส่งหนังสือท่ีบริษัทรับรดซอบอคู่ให้ โดยให้เครดิต ในการช้ือหนังสือกับแผงเหล่าน้ี 
ได้ เป็นยุทธวิธีในการเพ่ิมยอดจำหน่าย ท่ีการจัดจำหน่ายลามารถทำได้

การส่งเสริมการชาย ณ ท่ีชายก็เป็นอกยุทธวิธีท่ีฐานเศรษฐกิจ'ใช้อคู่สำหรับร้านค้าและแผง 
หนังสือท่ัวไป ฐานเศรษฐกิจก็จัดให้มีงานเล้ียงลังสรรค์ประจำปีเช่นเดียวกันจากความลัมพันธ์อันคืกับ 
ร้านค้าซ่ึงใกล้ชิดกับผู้บริโภคมากท่ีสุดน้ีเอง จะช่วยให้ฐานเศรษฐกิจรับทราบข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อ 
การพัฒนาหนังสือพิมพ์ให้ตรงตามความต้องการรองตลาดได้อย่างถูกต้องต่อไป

นอกจากน้ีฐานเศรษฐกิจยังให้ความสำคัญกับลายส่งไม่ส่ิงหย่อนไปกว่ากัน แม้ว่าสายส่งเหล่า 
น้ันจะรับจัดส่งหนังสือพิมพ์อยู่ด้วยกันหลายซ่ึอฉบับก็ตาม โดยฐานเศรษฐกิจจัดให้มีการเล้ียงลังสรรค์
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แก่สายส่งเป็นประจำทุกัปี ท้ังยังแจกรางวัลให้แก่*ทยส่งท่ีสามาร;าทำยอดสมาช้กํใ«ถึงเป้าท่ีท้ังใวัอก 
ด้วย

ฐานเศรษฐกิจเป็นหนังสือพม เ̂ห้ครามสำ»รญยับวัสดุส่งเสริมการราย ณ จุดเอค่อนช้าง 
มาก โดยเฉล่ียจะเสืยค่าใช้จ่ายในส่วนน้ีปีละประมาณ 3 ล้าน 5 แลนบาทถึง 4 ล้านบาท กล่าวคือ ม 
การพัฒนารูปแบบซ่องวัสดุส่งเสริมการชายให้แปลกใหม่ และท้นสมัยออกํมาเผยแพท่ถึอบทุกปี นับ 
แต่ในดุคน.รก ยุ ท่ีมีจุดเร๋ัมต้นมาจาก “สตก!.กอ?* เป็นพัญลุ้กษณ์ขฺอฺงชุดหนังสือพมพัฐานเศรษฐกิจสือฐ 
ในเวลาไล่เล่ียยันน้ันกินำ ’ไม้ทับกระดาษรูปสามเหล่ียม, สลักล่ีอฐานเศรษฐกิจ ออกจ่ายแจกแก่ร้าน 
คา นลัะแผงหนังสือ ฟนเสืยว่ทบ 'ท่ีแซ่วนหนังสือ'' มีทัญลักษณ์ฐานเศรษฐกิจ

กระท้ัง่วัวัฒนาการมาสุ่ ’■แท่นโชว์ปก' ช่ืงนำออกเผยแพร่เฉพาะร้านหนังสือท่ีอย่ในห้างสรรพ 
สินค้า และร้านหนังสือซนาดใหญ่ท่ัวไป ท้ังแตป่ลายปีพ.ศ.253S เป็นค้นมา ปัจจุบันมีแท่นโชว์ปก วาง 
อยู่ประมาณ 1 จุด ในอนาคตมีเป้าหมายจะกระจายให้ครบ 3 จุด แท่นโชว์ปกดังกล่าวเป็นวัสดุท่ีทำ 
ค้วยฟ้แตนเทส มีส'องค้านเพ่ือ'โชว์ปก'หนังสือ แต่ใบภาวะเศรษฐกิจตกต่ําการส่งเลรมการจัดจำหน่าย 
ด้วยวัสดุส่งเสริมการชายกํจะลดลง เหลอแต่สค้ิกเกอร์ท่ีใซ่ประขๆ สํ'มพันธ์ล่ือใหม่  ๆ เข่นหนังสือพมพั 
งานยับคน และอกอย่างก็คือค้ตเอาทัหนำอาคารฐานเศรษฐกิจ เงจะคอยบอกพาดปกซ่องแต่ล่ะเล่ม 
ชงก็ได้รบความสนใจพอสมควร (ร้-ไนนษร่พิทยา ส'ทriปีนmพ'/,«มโ//'/ntlโ,ทงนาคบ 2542)

นอกจาทันฐานเศรษฐกิจยังได้พัฒนาวัสดุส่งเสริมการราย ณ จุดเอควบค่ไปยับการพัฒนา 
ข่องหางการจัดจำหน่ายไห้มีประสิทธิภาพ ลามา?บทระจา!1หนังสือท้มพัIห้ถึงมีรผู้อ่านด้วยศวามรวด 

เร็วมากยงซ่น โดยอาดัยความร่วมมีอจากเอเย่นต์ ซับเอเย่นต์ และสายส่งท่ีร้บจัดจำหน่ายให้ฐาน 
เศรษฐกิจท้ังน้ีฐานเศรษฐกิจได้ท้ังทีมสำรวจแผงทุกแผงเฉพาะท่ีอยู่ในกรุงเทพฯ เพ่ีอทราบข้อมูลยอด 
ซ่าย กรณีท่ีพบว่าแผงใดน่าจะเพ่ิมออดได้เจ้าหนำท่ีรองฐานเศรษฐกิจก็จะแจ้งให้เอเย่นต์ท่ีคุมพ้ืนท่ีน้ัน 
 ๆ จัดการเพ่ิมยอดให้ ยงไปกว่าน้ันเพ่ีอเป็นการอำนวยความสะดวกให้แก่เอเย่นต์รายใหญ่มีซับเอเย่นต์ 

สายส่ง หริอแผงหนังสือในดวามควบคุมจำนวนมกก หางฐกนเศรษฐกิจจะรบภกระนยกห่อหนังสือ
พิมพํให้แต่ละซับเอเย่นต์หรอแต่ละแผงแทน{สิทธิชัย คิร'ๅ(มิขาญ ,สัมภาษณ์,กรกฎาคม 2542)

ซ่ณะเดยวยันทีมสำรวจแผงซ่องฐานเศรษฐกิจก็พบว่าในบางทำเสทีเป็นชุมชน แค่มีพื้นที
จำยัดในการทั้งร้านค้าหรือแผงหนังสือ ตลอดจนมีปัญหาด้าน;งนทุนหากจะ;ปีดเป็นร้านหนังสือเต็มรูป
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นบบ จึงเกดนน'}คิดให้มี ’เมฐานเศรษฐกิจ’ ร้ืน นนะนำให้ดนในย่านดังกล่าวขายหนังสือด้วย ’เม 
ฐานเศรษฐกิจ" โดยตดต่อเอเย่นต์ในพ้ืนท่ีให้พิจารณาจัดล่งหนังสือไปให้เท่ากับว่าเอเย่นต์กจะมียอด 
เพ่ิม จำนวนหนังสือท่ีเหลอคีนก็จะลดลง ปัจจุบ้นมี ■ชุ้มฐานเศรษฐกิจ’ สืแดง- กระจายอคู่กว่า 30 
แห่ง ภายไน̂ มลามารถจัดวางหนังสือได้เหมีอนแผงหนังสือขนาดเล็กท่ัวไป แต่สะดวกกว่าตรงท่ีไม่ต้อง 
จัดเรีอ'รหนังสือนุกวนเม่ือเสิไTชายก็ปิดประดูเหล็กลอด'ได้เลย มูลค่าชุ้มละกว่า 40,000 บาท ทางฐาน 
เศรษฐกิจอนุญาตให้ผ่อนชำระได้นต่มีเง่ือนไขห้ามเปล่ียนสัญลักษณ์’คำว่า 'ฐานเศรษฐกิจ’  และสีของ 
เม {'ภวิกา ขันทเซตต์, 2539)



87

ดอนท 1 กฟิยุทธ์การดลาดแฉะกๆรูปร้นตัวของสิจสิงพิมพ!นภาวะวิทถดเศรษฺฐกิจจำแนกตามสิฅ 
สิงพิมพ์ที่มีวงจฬวิดซองผฉดภัณฑ์ 4 ข ั้นคอนได้แก่ ช ั้นแนะนำผุฉิดภัณฑ์ ขั้นผุสิดภัณฑ์เติบ'โด ชั้น 
ผุ«ดภัณฑ์อมตัว ชั้นผุฉดภัณฑ์ถดถอร

การูจัดดฉาดของสื่อสิงพิมพ์ชั้นแบะนำผุฉดภัณฑ์

ส่ีอส่ิงพิมพ์ท่ีอยู่ช้ันนนะนำสินค้าท่ีใช้เป็นตัวอย่างไนงานวิจัยน้ีได้นก่ นิตยสารรวมงาน weekly
นิตยสารรถพeekly หนังลือพิมพ์รวมแหล่งงาน หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจงานกับคน ซ่ึงเป็นส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีเพ่ิง 
ออกวางตลาดในช่วงต้นปี พ.ศ.2542

ในการศึกษาชั้นนี้จะใช้กรณีศึกษารองตลาด สื่อสิ่งพิมพ์ ประเภทงานและสื่อส่ิงพิมพ์ประเภทรถมอ 
สองเนื่องจากภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า ส่ือส่ิงพิมพ์ประ๓ ทน้ีกตับมียอดรายท่ีสวนกระนส เพราะมีผู้ตกงานมาก 
ช้ัน และตลาดของสื่อสิ่งพิมพ์ที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับการชื้อรายรถมือลองก็เป็นอีกตลาดที่ไปได้ดี เนื่องจากความ 
ต้องการใช้รถของประชาชนก็ยังมีมาก ผู้ไม่มีรถจะบริโภคหนังสือประ๓ ทน้ี เพี่อสนองความฝัน และเพี่อ 
ศึกษาความรู้เกี่ยวกับรถต่าง ๆ ซ่ึงมียอดรายไม่ตกมากนัก (สมyรณ์ อิชยาวรกุล,สืม่ภาษ ณ ์, ตังไทคม 2542) 
จึงเป็นกรณีตัวอย่างที่จะทำให้สามารถมองเห็น แผนกลยุทธ์ได้ชัดเจนเนื่องจากมีความเคลื่อนไหวในการแร่ง 
ชันกันสูง

เม่ือพิจารณาถึงบทบาทท่ีส่ือส่ิงพิมพ์ตังกล่าวอยู่ในตลาดแล้ว แบ่งได้เป็น 2 กรณี ศึอ

- กลุ่มท่ีมีบทบาทในตลาดเป็นลักษณะผู้ท้าชิงและผู้ตามคือ ส่ือส่ิงพิมพ์!นเครือบริษัทวิ'ฎสาร จำกัด 
ได้แก่ นิตยสารรวมงาน weekly นิตยสารรถ weekly หนังสือพิมพ์รวมแหล่งงาน

- กลุ่มท่ีมีบทบาท ในตลาดเป็นลักษณะผู้ท้าชิง คือหนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจงานกับคน

ตลาดชองส่ือส่ิงพิมพ์ประ๓ทงาน จะมี 2 ประ๓ท คือ ส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีเป็นหนังสือพิมพ์ และนิตยสาร 
กลุ่มท่ีเป็นหนังสือพิมพ์จะมีหนังสือพิมพ์สมัครด่วนเป็นผู้นำตลาด หนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจงานกับคนเป็น 
ผู้ท้าชิง หนังสือพิมพ์แหล่งงาน และหนังสือพิมพ์รวมแหล่งงานเป็นผู้ตาม
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กลุ่มท่ีเป็นนิตยสาร นิตยสารวั/)จักรงาน เป็นผู้นำตลาด มีนิตยสารรวมงาน weekly เป็นผู้ท้าชิงและ 
ผู้ตาม และมีนิตยสาร«กหลายฉบบท่ีถึอครองตลาดเป็นอันดับรอง  ๆ ลงมา เช่น ฐานบริการทอง ริครูท 
นต้น(ข้อมูลจากตัวแทนจำหน่ายนานาสาสน์ตล่ิงชัน, ตัมภาษณ์,ลิงหาคม 2542)

ตลาดรองล่ือสิงพิมพ์ประ๓ทรถมีอสอง จะมีนิตยสารวัฏจักรรถ เป็นผู้นำตลาด มีนิตยสารตลาดรถ 
เป็นผู้ถือครองส่วนแบ่งการตลาด รองลงมานิตยสารรถ weekly เป็นผู้ท้าชิง และเป็นผู้ตาม (ข้อมูลจากตัว  

แทนจำหน่ายสรรพสมุทร อมุสาวิรย์,สัมภาษณ์,ลิงหาคม ,2542)

การเริ่มวางแผนกลยุทธ์การตลาด

นิตฮสารรวมงาบ weekly นิตฮสารรถ weekly หนังสิอพิมพ์รวมแหล่งงาน
นิตยสารรวมงาน weekly มีเน้ือหาเก่ียวกับการประกาศร้บ่สมัครงานรองหน่วยงานราชการ เอกชน 

และเร่ิองราวเก่ียวกับแรงงาน นิตยสารรถ weeklySเน้ือหาเก่ียวกับการช้ือชายรถยนต์ท้ังรถใหม่และรถใช้ 
แล้ว และหนังสือพิมพ์รวมแหลงงานซ่ึงเป็นหนังลือพิมพ์ท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกับการประกาครับสมัครงานของ
หน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกจ และหน่วยงานเอกชน ล่ือส่ิงพิมพ์ท้ังลาม มีเป้าหมายทางการตลาด คือ การ 
สร้างส่วนครองตลาดสร้างความรู้ให้ผู้อ่านและดัวแทนจำหน่ายใด้รู้อักกับผลิตภัณพ์และให้เกิดการทดลองใช้ 
ผลิตภัณฑ์ นิตยสารรวมงาน weekly นิตยสารรถ weekly และหนังสือพิมพ์รวมแหล่งงาน ได้ใช้กลยุทธ์การ 
ตลาดเป็นกลยุทธ์การเลียนแบบ กล่าวคือ ดัวผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจำหน่ายและการส่งเสริมการ 
จำหน่ายของท้ังลามเล่ม จะมีลักษณะคล้ายกับนิตยสารวัฎอักรงาน นิตยสารวัฎอักรรถ และหนังสือพิมพ์ 
แหล่งงาน

กลอุทธด้านการตลาดของ นิตยสารรวมงาน weekly และ นิตยสารรถ weekly เป็นกลยุทธ์ภัจมตี 
ผลิตภัณฑ์ผู้นำตลาด ในตัวตลาดลื่อสิ่งพิมพ์ประเภทงานและรถมีอสองนื้ความเข้มแข็งของผู้นำตลาดคือวัฎ 
จักรงาน และวัฎอักรรถ ในเร่ิองความนิยมของผู้อ่านยังมีอยู่มาก แต่ปัจจัยที่อาจจะทำให้นิตยสารรวมงาน 
Weekly และรถ weekly สามารถแซงชื้นมาเป็นผู้นำด้านการตลาดได้ก็คือ สถานการณ์ ความมั่นคงของ 
บริษัทวัฎจักร จำกัด (มหาชน) ผู้ผลิตนิตยสารรวมงาน weekly และรถ weekly ซึ่งพนักงานเกือบท้ังหมดเคย 
เป็นพนักงานบริษัทวัฎจักร จำกัด (มหาชน) ที่แยกตัวออกมาได้คาดการณ์ว่าบริษัทวัฎจักร จำกัด (มหาชน) 
จะดำเนินธุรกิจได้ใม่นาน และเชื่อมั่นทีมงานกองบรรณาธิการ ฝ่ายโฆษณา และฝ่ายจัดจำหน่าย ว่าน่าจะได ้
รับความไว้วางใจจากผู้อ่าน บริษัทห้างร้านต่าง ๆ รวมท้ังตัวแทนจำหน่าย จงได้วางกลยุทธทางการตลาด
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โจมตีผู้นำตลาดโดยใช้วิธการเลียนแบบทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็นตัวผลีตภ้ณฑ์ ราคา ช่องทางการจำหน่าย และ 
มการโปรโมชั่นอย่างหนัก ทั้งการโฆษณาผ่านสื่อ«น ๆ หริอล่งเสริมการรายกับตัวแทนจำหน่าย (yญเลศ 

กตะศํลา,สัมภาษณ์,กรกฎาคม 2542)

ลำหร้ปหนังลือทิมพ์รวมแหล่งงาน มีกลยุทธ์อีกแบบที่จะไม่โจมตีผู้นำทางการตลาด ซ่ึงได ้แก ่หนังลือ  

พิมพ์สมัครด่วน แต่กลับใช้กลยุทธ์ในการโจมตีตัวผลีตภัณฑํที่อยู่ในระดับเดียวกัน คือหันมาโจมตีหนังลือ 
พิมพ์แหล่งงานโดยใช้กลยุทธ์เลียนแบบ เช่นเดอวกัน(ใ )ญ เล ํศ  ก ต ะ i ï ล า  .ส ัม ภ า ษ ณ ์,ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2 )

หนังสิอพิมพ์ฐานเศรษฐกิจงานกับคน
หนังลือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจรายวันงานกับคน เช้ามาท้าชิงความเป็นเจ้าตลาดในส่ือส่ิงพิมพ์ ประเภท 

หนังลือพิมพ์หางาน ซ่ึงมีหนังลือพิมพ์สมัครด่วน เป็นผู้นำตลาดอยู่ ผู้ตามท่ีมียอดจำหน่ายรองสงมาได้แก่ 
หนังลือพิมพ์แหล่งงานและหนังลือพิมพ์รวมแหล่งงาน

หนังลือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจงานกับคน มุ้งหวังท่ีจะแบ่งล่วนครองตลาดจากหนังลือพิมพ์สมัครด้วน 
โดยเลือกกลยุทธ์โจมตีหนังลือพิมพ์สมัครด้วน ตรงจุดอ่อนในเร่ืองชองความถ่ีในการวางตลาด โดยออกวาง 
แผงเป็นรายวัน เป็าหมายทา•งการตลาดของหนังลือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจงานกับคน คือการสร้างความรู้จัก
และสร้างล่วนครองตลาดให้มากท่ีลุค

ด้วยเนื้อหาที่เน้นการรับสมัครงานรองหน่วยงานรัฐบาลและรัฐวิสาหกิจรวมทั้งเอกชนที่คล้ายกันแต ่
มีเนื้อหาที่หลากหลายกว่า ระยะเวลาที่ออกถี่กว่าและรูปเล่มที่มีลืลัน ใช้กระดาษปอนด์อย่างตี ในการพิมพ ์
จํงเป็นช้อได้เปรอบในการตีงกลุ่มลูกค้ารองหนังลือพิมพ์สมัครด่วนมาเป็นลูกด้าของฐานเศรษฐกิจงานกับคน 
เป็นกลยุทธ์การโจมตีทางการคลาดที่ไดผ้ลทเดียว ผลตอบรันจากผู้อ่านเที่มขึ้นเรื่อย ๆ

ในกลยุทธ์ การล่งเสริมการจำหน่าย ฐานเศรษฐกิจงานกับคนได้มีการจัด«บรมให้กับผู้ที่สมัครเป็น 
สมาชิก ในเร่ืองของการ‘รกอาชีพและการพัฒนาตนเอง รวมท้ังมีการจัดนัดพบแรงงานอยู่เป็นประจำ(สิทธ์ซํ& 
ค ่ร ๅ ฒ 'ช า ญ ,ส ัม ภ าษ ณ ์,ก ร ก ฎ าค ม ,2 5 4 2 )
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ตลาดชองสื่อสิงพิมพ์ขั้นผลิตภัณฑ์เติบโด

ในวงจรชวิีตชองชัน้ผลติภณัฑเ์ตบิโตนีย้อดรายจะขึน้อยา่งรวดเรว็ ผู้บรืโภคเร่ิมนิยม และขึอ้ผลติ 
ภณัฑม์ากขึน้ กำไรเพ่ิม'ข้ึน ตน้ทนุคา่สง่เสรมืตลาดนอ้ยลงเพราะกระจายไปใหก้บัจำนวนสนิคา้ทีช่ายใน 
ปรมาณมาก ทำใหต้้นทุนต่อหน่วยไมส่งูมากนกั และต้นทนุการผลิตต่อหนว่ยลดลง ( อ ด ุล ย ์ จ า ต ุร ง ด ุล '

ป ีน า ค ม  2 5 4 2 , 2 4 4 )

ในการศกึษาครัง้นีผู้ศ้กึษา เสอืกกลุม่ตวัอยา่งทีเ่ปน็ตวัแทนในช้ันน้ี ศอึหนงัสือพมิพผู้์จัดการรายวัน 
น้ตยสรรตลาดรถ นิต1ยสารทารศกึษา 2000 เนือ่งจาทในช่วงทีท่ำการเกบ็ขอ้ภลู สือ่สิง่พมิพต์งักลา่วไดม้กีาร 
ปรบักลยทุยท์างการตลาดและมกีารเตบิโตทีค่อ่นขา้งเหน็ไดอ้ยา่งเดน่ชดั

หนังสิอพิมพ์ผู้จัดการ

กลธทุธด์า้นการตลาดกอ่นภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ
หนังสือพิมพ์ผู้จัดการรายวัน ก่อต้ังเม่ือ ปี 2533 ในฐานะหนังสือพิมพ์ธุรกิจการเงิน เน้ีอหาจะเน้น 

หนักไปท่ีข่าวการเงิน และธุรกิจในด้าน ต่าง  ๆ และรยายฐานผู้อ่านออกไปในส่วนภูมิภาคโดยการจัดต้ังศูนย์ 
ข่าวในภูมีภาคได้แก่ ภาคเหนือ ภาคใต้ ภาคอีสาน ภาคตะวันออก เพ่ีอต้องการให้เป็นหนังสือพิมพ์ระตับ 
ชาติ และต้องการสร้างฐานการเงินในภูมิภาค การต้ังศูนย์ข่าวภูมิภาคจะมีการผลิตหนังสือพิมพ์ผู้จัดการราย 
วันท่ีศูนย์ข่าวแต่ละแห่ง โดยการยิงพิล์มผ่านดาวเทียม จากกรุงเทพท เพ่ีอไปพิมพ์ท่ีโรงพิมพ์ในแต่ละศูนย์ 
ข่าวภาคต่าง  ๆ ข้ึงการพิมพ์ในโรงพิมพ์แต่ละศูนย์จะทำให้ผู้อ่านได้อ่านหนังสือพิมพ์ผู้จัดการเร็วข้ึนเหราะจัด 
จำหน่ายกันภายในภูมิภาค ไม่ต้องรอรถส่งหนังสือพิมพ์จากกรุงเทพฯ การจัดจำหน่ายด้วยตักยภาพของ 
เทคโนโลยีและเน้ีอหาท่ีเข้มข้นในเร่ืองของการเงิน ธุรกิจ จงทำให้ผู้จัดการรายวันได้รับการจัดชันตับจากดี 
มาร์วาเป็นหนังสือพิมพ์ธุรกิจท่ีมียอดจำหน่ายสูงสุดในปี พ.ศ.2538 จํงมีบทบาททางการตลาดเป็นผู้นำ 
ตลาด ในด้านการส่งเสรมการจำหน่ายลงโฆษณาผ่านส่ือต่าง  ๆ ในเครือผู้จัดการไม่ว่าจะเป็นส่ือส่ิงพิมพ์ ส่ือ 
วิทยุ และส่ือโทรทัศน์ (ฐรทตั îwffน า ม , ส ัม ภ า ษ ณ ์, à ง ห า ค ม  2 5 4 2 )

ในฯเวงตน้ชองการเกิดภาวะวํกฤตเิศรษฐกิจ{ ห.ศ.2540 ) หนังสือพมิพผู้์จัดการรายวันได้ประลบ 
ฟญ้หาอยา่งหนกั จนทำใหม้กีารลดขนาดองคก์รลง จนทำใหเ้นีอ้หาลดคณุภาหลงยอดจำหนา่ยจงึตกลง
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อย่างมาก แต่กา?ปรับเน้ือหาให้เข้ากับสถานการณ์ของตลาด ยุบส่ือสิงพิมพ์บางฉบับลง นละพ์ฒนาเน้ือหา 

ทำให้หนังสือพิมพ์ผู้จัดการรายวันกลับมาเตบโตในตลาดอกคร้ังหน่ึง

การปรบ้ก'ลธทุธ์ดํกบการตสาดชว่งภาวะ'วกัฤตเ็ศรษฐุกจิ

เป้าหมายทางการตลาดรองหนังสือพิมพ์ผู้จัดการรายวันศอ ทยายามสร้างส่านศรองตลาดให้มาก 
ท่ีสุด โดยมีการปรบตำ ในด้านการปรับองศ์กรให้เล็กลงโดยการลดพนักงานลง ในด้านการตลาดปรบตัา 
ผลิตกัณฑ์คอปรับเปล่ียนกลยุทธ์จากหนังสือพิมพ์ธุรกิจ การเงิน มาเป็นหนังสือพิมพ์ธุรกิจ การเมืองลด 
จำนวนหน้าลง ตัดเน้ือหาบางส่วนลง เช่น p e r s p e c t iv e  และท่ีสำคัญปรับเน้ือหาท่ีแต่เดมเน้นหนักไปท่ี 
เศรษฐกิจ การเงิน หันมาเน้นหนักไปท่ีเน้ือหาการเมือง ทุจริต คอรัปช่ัน โดยนำเสนอเป็นช่าวเจาะ เชิงสืบสวน 
สอบสวน เป็นประเด็น  ๆไป

ด้านราคา ไม่มืการปรับเปล่ียนยังคงราคาท่ี 10 บาทอยู่ในขณะท่ีหนังสือพิมพ์ธุรกิจเส่มอ่ืนร้ืนราคา 
เป็น 15 บาท ด้านช่องทางการจำหน่าย ยังใช้บริษัทจัดจำหน่ายชองตนเองเป็นผู้จัดจำหน่ายให้คอ บริษัท 
เอล ด็สทริป็วยัน จำกัด เน้นหนักไปท่ีช่องทางการจัดจำหน่าย โดยผ่านตัวนทนจำหน่าย จัดจำหน่ายท่ัว 
ประเทศแต่เน้นกลุ่มผู้อ่านในกรุงเทพเป็นหลัก ด้านการส่งเสริมการชาย มืการโฆษณาผ่านส่ือน้อยลง ท่ีมือยู่ 
เป็นป้ายโฆษณาตามท่ีต่าง  ๆเท่าน้ัน ( ฐ ช า ต ิ î m น า ม ,สํมภาษณ์สิงหาคม 2 5 4 2 )

ผู้จัดการรายวัน พยายามใช้กลยุทธ์ปรับปรุงผลิตกัณฑ์โดยการเพมหริอปรับเปล่ียนเน้ือหาให้ตรง
ตามกลุ่มเป้าหมายต้องการ และขยายกลุ่มเป้าหมายเข้าส่ตลาดกลุ่มใหม่โดยหันมาเน้นหนักในเร่ืองทุจริต
คอรัปช่ัน เป็นต้น การส่งเสริมการจำหน่ายจะเร่ิมลดลงเน่ืองจากได้ทำการส่งเสริมการจำหน่ายอย่างหนักไป 
แด้วในช่วงท่ีตัวผลิตกัณฑ์เร่ิมอยู่ในช่วงแนะนำผลิตภัณฑ์

นติยสารตลาดรถ

ก»ยพธต์า้นการด»าดกอ่นภาวะวกัฤคเึศรษฐุกจิ
นิตยสารตลาดรถเป็นล่ีอล่ีงพิมพ์ชอง บริษัทสรรพสาร จำกัด มืส่วนแบ่งทางการตลาดชองกลุ่ม 

นิตยสารรถประ๓ทรถมือสอง เป็นลันตับ 2 รองมาจากนิตยสารวัฎจักรรถ จังมืบทบาทเป็นผู้ตามในตลาดมา 
โดยตลอด เน่ืองจากบริษัทสรรพสาร จำกัด เป็นบริษัทในเครือบริษัทวัฎจักร มหาชน จำกัด จังต้องทำตาม



นโยบายรองปรษ้ทัวฎจกัร ในการวางตำแหนง่รองตนเองใหแ้ชง่ขนัจบันติยสารวฏจกัรรถ จงมเปา้หมายการ 
«รา้งสว่นครอง«ลอดใหม้ากทีล่ดุใน«ลาดรองสอ่สง่พมพป์ระเภทรถมอีสอง กลยทุธก์ารตลาดจงเปน็กลยทุธ์ 
ในการเปน็ผูต้าม คอผลตภณัฑใํนเรึอ่งเนือ้หาจะจบักรุม่ ๅ เดอวจนั แตม่คีวามแตกตา่ง ๆ จันไป ตามเอก 
จกัษณซ์องแตล่ะเลม่ ราคาเดยีวจนั ใขชัอ่งทางจำหนา่ยเดยีวจนั ดอีผา่นตวัแทนจำหนา่ย 
( อ ำ น า จ  จ ำ ป า ท ธ ง  1ส ัม ภ า ษ ณ ์, Q U ภ า พ ัน ธ ์2 5 4 2 )

m ? ปรบก®รุทธ์ตัานการตสาดช่วงภาวะวิกฤตเศรษุฐกจ

การปรับกลยุทธทางด้านการตลาดไม่ค่อยมีการปรับมากนัก เน่ืองจากนิตยสารตลาดรถใขักลยุทธ์ 
ในการเป็นผู้ตามมาตลอด ด้านเน้ือหาปรับปรุงให้ทันสม้ยร้ืน ปรับเปแบบการจัดหน้าให้ทันสมอร้ืน ราคาไม่ 
มีการปรับแม้ว่าจะมีปัญหาเร่ึองต้นทุนการผลิตด้วยความเป็นผู้ตาม มาเป็นเวลานาน จํงเป็นสินค้าทดแทน 
มาตลอด เน่ืองจากในช่วง 7-8 ปี ท่ีผ่านมามีส่อทางด้านน้ีเทียงไม่ก่ีเล่ม แต่ความต้องการรองผู้บริโภคมี 
จำนวนมาก ทำให้จำนวนจำหน่ายใกล้เคยงจัน

เม่ือความต้องการซองผู้บริโภคมีมากทำไมจงไม่เพ่ิมยอดพมทั น า ย อ ำ น า จ  จ ำ ป า ท ธ ง  $ จ ัด ก า ร ป า ย  

พ ัฒ น า ก า ร ต ล า ด น ล ะ จ ัด จ ำ ห น ่า ย บ ร ิษ ัท  ส ร ร พ ส า ร  จ ำ ก ัด  ให้เหตุผลว่า นิตยสารประเภทรถมีอลองน้ีมีค่าใช้ 
จ่ายในการผลิตสูงเน่ือง«ากใช้กระดาษอารัตมันส่สิในปริมาณมาก เพราะฉะน้ันต้นทุนการผลิตจังสูงมาก แต่ 
เรากำหนดราคาเทียงแค่ 30 บาท เน่ืองจากกรุ่มผู้ร้ือรถมีอสองส่วนใหญ่จะเป็นผู้มีรายไต้ปานกลาง ล้าต้ัง 
ราคาสูงนิตยสารก็จะชายไม่ดี

เพราะฉะน้ันล้ากำหนดออดพิมพ์สูง  ๆในจักษณะเป็นแสนเล่ม เพ่ิอต้องการออดจำหน่ายในปริมาณ 
มาก เราอาจจะรายได้มากหริอไม่มากก็ไม่ทราบเป็นการเล่ียง แต่ท่ีแน่  ๆ ล้ากำหนดยอดไม่มีประสิทธ์ภาพ 
อาจทำให้ราดทุนก็เป็นไต้ เพราะเราต้องไม่ลมว่าต้นทุนผลิตสูงแต่ราคารายต่อหน่วยต่ํา ออดค่าโทษณาอาจ 
ไม่ครอบคุมต้นทุนก็เป็นได้ เพราะฉะน้ันกลยุทธ์หางการคลาด ก็เพ่ิอสร้างส่วนครองตลาดให้ไต้มากท่ีลุด และ 
ควบคุมยอดจำหน่ายให้มีประสิทธ์ภาพ เพ่ือผลกำไรสูงชุด ( อ ำ น า จ  จ ำ ป า ท อ ง  1ส ัม ภ า ษ ณ ์, ฤ ม ภ ๆ พ ัน ธ ์ 

2 5 4 2 )
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นติยสารการศกึษา 2000

ก«ยทุธส์ำนการตสาดก«่นภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ
นิตยสารการศึกษา 2000 เป็นสอสงพิมพ์ ท่ีอยู่ในความดูแล ของบรีษํท วัฎจักร คลาสสฟายด์ 

จำกัด เน้ือหาของนิตยสารเป็นเร่ืองราวเกี่ยวกับการศึกษาท่ัวไปและข้อ«อบเข้ามหาวิทยาลัย ซ่ึงจะเน้นหนัก 
ไปท่ีกลุ่มนักเรียนมัธยมปลายท่ีกำลังเตรียมตัวสอบเข้าศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา รูปเล่มชนาด A4 ราคา 
3 0  บาท ออกวางตลาดเป็นรายลัปด'าห์ ซ่ึงมีบทบาทในตลาดกลุ่มน้ีเป็นลักษณะผู้ตาม โดยมีนิตยสารจุด 
ประกายเอ็นทรานข์ เป็นผู้นำตลาด จัดจำหน่ายโดยผ่านตัวแทนจำหน่าย ทำการจัดจำหน่ายในลักษณะ 
กว้างขวาง แต่ยอดขายไม่ค่อยดนัก มีการล่งเสรีมการจัดจำหน่ายโดยการโฆษณาผ่านล่ีอวิทยุ ( ส ม y ร ณ ์อ ช  

ย า ว ร q ล  1ส ัน ภ า ษ £ป',สิงห า ค ม  2 5 4 2 )

การปร้บกสลุทธ์ตัานการตสาค'ล่วงภาวะ'วิกฤตัเศรษ;ฐกิจ
เม่ือประสบปัญหาภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา ตันทุนในการผลิตสูงซ้ืนจงตัองมีการปรับกลยุทธ์ทางการ

ตลาดใหม่โดยหันมาจับตลาดใหม่เป็นกลุ่มศเและผู้ท่ีสนใจท่ีจะศึกษาต่อท้ังในและต่างประเทศ รวมกึงผู้ท่ี 
กำลังมองหาแหล่งทุนการศึกษา ท่ีมีกำลังซ้ือมากกว่านักเรียน จงเพ่ิมเน้ือหาท่ีเก่ียวข้องกับศเ สถานศึกษา 
ต่อท้ังในและต่างประเทศ และรวบรวมทุนการศึกษามานำเสนอมากย่ิงซ้ืน เป็นผลให้ยอดจำหน่ายสูงซ้ืนตาม 
ลิาดับ ซ่ึงมียอดจำหน่ายอยู่ในร้ันเติบโต วัตถุประสงค์ของกลยุทธ์’ทางการตลาดชองนิตยสารการศึกษา
2000 จงเปล่ียนมาเป็นการสร้างล่วนครองตลาดในตลาดย่อยให้มากท่ีสุด นิตยสารการศึกษา 2000 มีการ 
ปรับผลิตกัณฑ์หลายต่อหลายคร้ัง ต้ังแต่ขนาดซ่ึงจากเติมเป็นขนาด A4 มาเป็นขนาดแทบลอยด์ ปรับเน้ือหา 
จากเติมเน้นกลุ่มนักเรียนระดับมัธยมปลายท่ีกำลังจะเตรียมสอบดัดเลือกเข้ามหาวิทยาลัย มาเป็นเน้นกลุ่ม 
ครูและบุคคลท่ีสนใจในด้านการศึกษา ด้านราคามีการปรบราคาจาก 30 บาท มาเป็น 20 บาท และลดตัน 
ทุนการผลิตโดยลดหน้าลง จาก 48 หน้า เหลือ 24 หน้า และปรับมาวางแผงเป็นรายปักษ์ ด้านการล่งเสรีม 
การตลาด มีการโฆษณาผ่านล่ึอวิทยุ ผ่านส่ึอล่ีงพิมพ์ในเครีอและล่งเสรีมการจำหน่ายกับตัวแทนโดยให้ผ่าย 
จัดจำหน่ายแนะนำให้ตัวแทนแนะนำกับแผงให้นำไปวางชาย(สมyรณ์ อ ิช ย า ว ร q ล  1ส ัม ภ า ษ ณ ์ 1$ ง น ๆ ค ม  

2 5 4 2 )
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นพยสารการคืกษา 2000 นอกจากจะอยู่ในวงจรคืวิตข้ันเติบโตนด้ว เม่ือพจารณาตามบทบาทใน 
ตลาด เป็นผู้ชายในตลาดย่อย กล่าวคือนิตยสารการคืกษาเลอกท่ีทำตลาดกับกลุ่มผู้บรโภคท่ีเป็นคเหรอนัก 
การคืกษาท่ีเก่ียวห้องมากกว่าจะเห้าไปแชรัในตลาดใหญ่ท่ีจบกลุ่มเป้าหมายเป็นเด็กวัยรุ่น ระตับมัธยม
คืกษาท่ีเน้ือหามักจะเน้นไปในเร่ืองชองการสอบเห้ามหาวิทยาลัย

วัตถุประสงตัหรอเป้าหมายทางการตลาดชองนิตยสารการคืกษา 2000 คอ ทยายามสร้างล่วนครอง 
ตลาดใหมากท่ีสด เทราะฉะน้ันกดยุทธ์ทางการตลาดของนิตยสารการคืกษาด้องดำเนินการให้ลอดคลัองกับ 
เป้าหมายชองการตลาดคอสร้างล่วนครองตลาด จากการปรับตัวท่ีได้กล่าวมาทำให้เราลามารถบอกได้ว่า 
นิตยสารการคืกษาได้วางตำแหน่งหางการตลาดเป็นผู้ชายในตลาดล่วนย่อยน้ันคือได้จํบตลาดกลุ่มใหม่คือ 
กลุ่มคเ ซ่ึง'ในตลาดยัง1ไม่มบรษัทใด'จบตลาด'น้ืมาก่อน กลยุทธ์ชองการตลาดท่ีเป็นการสร้างล่วนดรองตสาด 
ให้ได้มากท่ีสุดเพยงอย่างเดยว โดยปรับกลยุทธ์ชองล่วนผสมการตลาดท้ัง 4 ตัว คือผลิตภัณฑ์ราคา ล่งเสรม 
การตลาด ตามท่ีได้กล่าวไวัห้างต้น

ดลา«ชเองทีอ่ทีง่พมพน์ัน้ผลคภถัเฑท์ีม่ตวั

ในข้ันผลิตภัณฑํอมตัวผู้คืกษาได้คืกษาตัวนทนชองกลุ่มน้ืได้แก่นิตยสารวัฎจ้กรงาน นิตยสารวํฏจ้กร 
รถ หนังคือทํมท์สมัครด่วน หนังคือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ หนังคือทํมท์มดซน กลยุทธ์ทางการตลาดของแต่ละ 
ฉบบท่ีเป็นตัวแทนจะมัลักษณะตังต่อไปน้ื

นติยสารวฎัจกัรงาบ และนติยสารวฏัจกัรรถ

กลยทุธต์าันการตลาดกอ่นภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ
นิตยสารวัฎจักรงาน มีบทบาทเป็นผู้นำตลาด นิตยสารรายลัปดาหํท่ีเก่ียวกับการหางาน ซ่ึงเป็นท่ี 

ยอมรับจากผู้อ่านจำนวนมากเม่ืองจากได้จำหน่ายมาเป็นเวลา 11 นิ เน้ือหาเป็นการประกาครับสมัครงาน 
ชองหน่วยงานราชการ และเอกชน รวมถงข่าวสารด้านแรงงาน กลุ่มเป้าหมายคือผู้ท่ีด้องการหางานหรอผู้ท่ี 
กำลังจะเปล่ียนงานทุกระตับ โดยจะเน้นงาบในกรุงเทพฯและปรมณฑลเป็นหลัก ราคาก่อนภาวะวิกฤติ
เศรษฐกิจ 30 บาท

นิตยสารว้ฎจํกรรถ มีบทบาทเป็นผู้นำตลาดในตสาดชองนิตยสารรถมีอสอง เน้ือหาเป็นเร่ืองราวชอง 
การบำรุงรักษารถ การแนะนำรถรุ้นต่าง  ๆ ราคารถใหม่ ราคาอาหล่ัยรถรุ่นต่าง  ๆ ท่ีลำ«ญได้รวบรวมแหล่ง
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ร้ือขาอรทยนต์มอลอง ส่งเป็นท่ียอมรับของผู้อ่านมาเป็นเวลานานเช่นกัน ราคาก่อนท า วะว ก ฤตเคร»ฐ ก จ  3 5  

บาท
ท้ังสองเล่มน้ีจะใช้ การจัดจำหน่ายโดอใช้ช่องทางการจัดจำหน่ายผ่านคัวแหนจำหน่าย จัดจำหน่าย 

ในจัก»ณะกช้างชวาง โดยเน้นท่ีก}งเทพฯและปริมณฑลไม่มีการล่งเสริมผ่านส่อโม»ณาอ่ืนนอกจากส่อส่ง 
พิมพ์ในเคริ«ว้ฎจักรเน่ืองจากเป็นท่ีเจักซองผู้อ่านและคัวแทนจำหน่ายเป็นอย่างดอยู่แต้ว การล่งเสริมการ
จำหน่ายอีกประการท่ีทำเป็นประจำคอการจัดนัดพบแรงงานในล่วนชองน้ตยลารวัฎจักรงาน และจัดตลาด 
นัดรถยนต์มอสองในส่วนรองน้ตอลารวัฎจักรรถ ล่วนเป็าหมายทางการตลาดรองส่อส่งพิมพ์ท้ังสองเล่มเป็น 
การรักษาส่วน«รองตลาดเท่าน้ันไม่ได้มีการเพ่ืมหริอชยายไปในตลาดอ่ืน เน่ืองจากในตอนน้ันไม่มีคู่แช่งท่ีจะ 
สามารถโจมตส่อส่งพิมพ์ท้ังสองได้(สมyรฝ'อ ช ย า ว ร Qล  1ล่มภ า ษ ณ ์, สิงหาคม 2 5 4 2 )

m?ปริบก«ยุทธ์คัานการดสาดช่วงภาวะวกฤดํเศรษjฐกัจ

นิตยสารวํฎจัก?งาน มบทบาทเป็นผู้นำตลาด นัตอสารรายจัปดาหํท่ีเก่ียวกบการหางาน และได้มีผู้ 
เช้ามาทำช้งได้แก่ นิตยสารรวมงาน weekly ส่งได้ไซ้กลยุทธ์โจมตีนิตยสารว/]จักรงานอย่างหนัก นิตยสารวัฎ 
จักรงานจงมีการวางเป้าหมายทางการตลาดเป็นการปกป้องส่วน«รองตลาดชองตนเองโดยการปรับกลยุทธ์: 
ทางการตลาด «อ ด้านผลตภัณฑ์ ปรับเน้ีอหาให้ตรง«วามต้องการชองผู้อ่านมากร้ืน เช่น เพมตำแหน่งงาน 
ว่างให้มจำนวนมากกว่า เพมเน้ีอหาท่ีครอบคลุมในเร่ืองต่าง  ๆ ท่ีเป็นประโอซนัหริอเป็นทางเลือกหริอโอกาส 
สำหรับคนหางาน เช่น อาอีพอิสระ ทุนการอีก»าต่อ และมตำแหน่งงานจากภูมิ!ภาคมากร้ืน เป็นต้น ส่งเป็น 
กลยุทธการปรับป}งผลืตภัณฑ์ เป็นการตต่อต้าน นอกจากน้ันได้ร่วมกับนิตยสารงาน 2000 ให้การผลืตเน้ีอ 
หา โดยออกนิตยสารงาน ท่ีมิ!จัก»ณะคจัาอภัน จับกลุ่มเป้าหมายเดอวกน วางคลาด 2 เล่ม เพ่ือกระตุ้นยอด 
จำหน่ายในระยะจัน และเป็นการรักษาส่วนครองตลาดท่ีมีอยู่ด้วย การชยาอตลาดให้กช้างชวาง โดยออก 
นิตยสารประเภทเดอวกํน ให้ช่วยกันแบ่งส่วน«รองตลาดจากผู้ทำชง ด้านราคา นิตยสาราฎจักรงาน
ยังไม่มิ!การปรับเปล่ียน ส่วนด้างเการล่งเสริมการตลาดมีการโม»ณาร้ืแจงผู้อ่านให้เช้าใจไม่ให้จับสน หอบ 
ผิดระหว่างนิตยสารวฏจักรงาน และรวมงาน weekly



96

นิตยสารกั/}จักรรถ กีมืกา?ปรับกลยุทธ์ทางการตลาดคด้ายคลงกับนิตยสารกัฎจัก?งานคือปรับเน้ือ 
หาได้ดกว่าผู้ฟ้า?งโดยการเพ่ืมเน้ือหาท่ีเป็นประโยชน์แก่ผู้อ่านท่ีด่แร่งไม้มี เป็นค้นว่าเท่ีม ราคาประเมนรถ 
มือ«อง เท่ีมคอลัมน์รถจากต่างประเทค และคอลัมน์«อบปัญหาเร่ืองรถ ไนค้านราคาเน้ืองจากค้นทุนการ 
ผล«สูงจํงค้รงเพ่ืมราคาเป็น 40 บาท พ?อมท้ังร่วมมือกับนิตยสารรถ 2000ไนการวางจำหน้าอเพ่ือแบ่งด้วน 
แบ่งทางการตลาตจากผู้ฟ้าชงคือนิตยสารรถ Weeklyfmjyร ณ ์ธ ช ย า ว ? ก ุล  1ส ัม ภ า ษ ณ ์ 1$ ง ห า ค ม  2 5 4 2 )

หนังสิอพิมพ์สมัครด่วน

กสธุทอดานการดสาดก่อนภาวะวิกฤตเศรษ1ฐกิจ
หนังสือพิมพ์สมัครด่วนเป็นล่ีอสิงพิมพ์ชองบริษัท สรรพสาร จำกัด นละมียอดจำหน้ายสูงสุดไน 

ตลาดล่ีอล่ีงพิมพ์หางานท่ีเป็นหนังสือพิมพ์ มีบทบาทเป็นผู้นำไนตลาด ซ่ืงล่ีอสิงพิมพ์ท่ีเป็นผู้คามไนกลุ่มนไค้ 
แก่ หนังสือพิมพ์แหล่งงาน เพิยงเล่มเคืยว เป้าหมายการตลาดเพ่ือลร้างด้วนครองตลาดไห้มากท่ีลุดเน้ือง 
จากคลาดกลุ่มน้ียังมืคุ่แร่งน้อย จํงไม่มืการปรับกลยุทธ์ค้านไดมากนัก นอกจากนำเสนอเน้ือหาได้เร็วกว่าด่ 
แร่ง เน้ือหาจะเป็นประกาศรับสมัครงาน ชองหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ เอกชน ผลสอบรองหน่วยงาน 
ราชการด่าง  ๆ ราคา 15 บาท จัดจำหน่ายโดยฝานคัวแทนจำหน่าย จัดจำหน่ายไนลักษณะฑวิางชวาง เน้น 
หนักไปท่ีกรูงเทพฯและปริมณฑล ( อ ำ น า จ  จ ำ ป า ท อ ง , ส ัม ภ า ษ ณ ์, ก ุม ภ า ท น ส ั2 5 4 2 )

การปร้ษกสธุฑธ์ค้านการตสาดอ่วงภาระวิกฤตเครษJ กิจ
หนังสือพิมพ์สมัครด่วนมีบทบาทไนตลาดเป็นผู้นำทางการตลาด ไนกลุ่มชองหนังสือพิมพ์สมัครงาน 

นอกจากจะประลบปัญหาจากภาวะวิกฤตเศรษฐกิจแด้วยังไค้มีคู่แร่งไนตลาดเด้ามาแน่งด่วนศรองตสาดถพ่ืม 
มากขนอีกไค้แก่ หนังสือพิมพ์รวมแหล่งงาน หนังสือพิมพ์แหล่งงาน และท่ีสำคัญหนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจ 
งานกับคนรายกัน และงานด่วนรายกัน ซ่ืงมีความถ่ีไนการนำเสนอมากกว่าหนังสือพิมพ์สมัครด่วน จงไค้มื 
การปรับกลยุทธ์ ทางการตลาดคังน้ื ไนค้านชองคัวผสิตภัณพ์ไค้มีการเปล่ียนรูปแบบการจัดรูปเล่มการจัด 
หน้าไหม้ได้ดูทันสมัยช้ืน เน้ือหากระยับ นำเสนอไนหลากหลายรูปแบบ เฑมด้วนแทรกเด้ามาโดยเน้ือหารอง 
ด้วนแทรกน้ืใด้ซ่ือว่า Study Post มีเน้ือหาเถ่ียวกับการคืกษาจับกลุ่มผู้อ่านท่ีกำลังจบการคืกษาระคับ มัธยม 
คืกษาตอนปลาย-ปริญญาดร ซ่ืงเป็นกลทุทธ์การเพ่ืมยอดจำหน่ายโดยขยายตลาดได้กวิางชวาง ซ่ืงชยาย1ไป 
ไนตลาดล่ี«สิงพิมพ์เพ่ือการคืกษา ค้านราคาไม่มีการปรันเปล่ียน การด้งเสริมการตลาด มีการจัดนัด
พบแรงงาน และจัดอบรมตวเพ่ือสอบเด้านักเริยนพลตำรวจเป็นค้น ( อ ำ น า จ  จ ำ ป า ท อ ง , ส ัม ภ า ษ ณ ์,

ก ุม ภ า ,ส ัน i 2 5 4 2 )
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หนงัสอิพมพม์ตชิน

ก«รทุธด์ า้นการ««า«กอ่นภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ
มติชนเป็นหนังสือพมพ์รายวันประเภทกงคุณภาพ ในช่วงก่อนภาวะเศรษฐกิจมีเป้าใ»มายการต«าศ 

เพ่ือรักษาตลาด และเจาะตลาดเติมคอพยายามดึงผู้อ่านท่ีคาดว่าจะอ่านมติชนให้หันมาอ่านมติชนมากช้ืน 
ในด้านผลตภัณฑ์เน้ือหาเน้นหนักไปพ่ื การเมือง เศรษฐกิจ สังคม และร้าวท่ัวใป การ'วัด'จำหน่าย'ใวับ'รัษัท 
งานด ช ี่ง เป็นบ่ร»ทในเครือชองมติ'ชน เป็นผู้ดูนลการจัดจำหน่ายท่ัวประเทศ(ประวํติ อ ม ร ทรัพย์ทวี 1 

ส ัม ภ า ษ ณ ์, ม ีน า ค ม  2 5 4 2 )

การปรบัก«รทุธด์า้นการต«า«ชว่งภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ
ในช่วงภาวะวิกฤติเศรษฐกิจหนังสือพมฑ์มติชนก็ยังมีเป้าหมายการตลาดเพ่ือรักษาตลาด แระ!จาะ 

คลาดเด้มโดยพยายามดึงผู้อ่านท่ีคาดว่าจะอ่านมติชนให้ห้นมาอ่านมติชนมากช้ืน ในด้านผลํตภัณฑ์เน้ือหา 
ก็ยังคงเอกลักษณ์เติมเน้นหนักใปท่ี การเมือง เศรษฐกิจ สังคม และร้าวท่ัวใปแต่มืการลดเวลาการผลตให้สัน 
ลง เพ่ือประโยชน์ทางด้านการจัดจำหน่าย และยังคงให้บริษัท งานดี จำกัด เป็นผู้ดูแลการจัดจำหน่ายท่ัว 
ประเทศ ด้านราคายังไม่มีการปรัชเปล่ียน ด้านส่งเสริมการตลาด ลดการโมษณาผ่านล่ีอล่ีน และหันมาทำ 
กิจกรรมพเศษ เช่นการอบรม สัมมนา หรอกิจกรรมเพ่ือสังคมมากช้ืน(ป?ะวํติ อ ม ร ท ร ัท ย ่ท ว ี 1ส ัม ภ า ษ ณ  ์

ม ีน า ค ม  2 5 4 2 )

หนงัสอิทมหฐานเศรษฐกจิ

ก«รทุธด์ า้นการ««า«กอ่นภาวะวกิฤตเิศรษฐกจิ
หนังสือพมพ์ฐานเศรษฐกิจ เป็นหนังสือพํมห์ท่ีมืเน้ือหาแนวเศรษฐกิจ เน้นในเร่ืองการตลาด การเงน 

การลงทุน และเป็นผู้นำในกลุ่มหนังสือพมพ์แนวเศรษฐกิจรายสัปดาห์เป็นหนังสือพมห์ท่ีมีสืสันสวยงามเน้ือง 
จาก,ใวักระดาษปอนด์'พมฑ์ล่ีสืท้ังเล่ม ส่งผลให้ยอดโฆษณามีมากช้ืน เน้ืองจากโฆษณาต่าง  ๆ ม้กจะมาจาก 
เอเจนช่ี ช่ีงคำนํงถึงภาพลักษณ์ชองด้วล่ีอท่ีสินด้าจะลงโฆษณา ในเร่ืองชองการจัดจำหน่ายได้ให้บริษัทฐาน 
รวมห่อ ช่ีงเป็นบริษัทในเคริ«เป็นผู้ดูแลการจัดจำหน่ายให้ท่ัวประเทศ เน้นท่ีก̂ งเทพฯและปรมณฑลเป็นหลัก 
ราคา 20 บาท(สิทธ ๊ช ัย  ค ร ๅ ฒ ิช า ญ , ส ัม ภ า ษ ณ ์, ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2 )



98

การปรบก«ยทุธด์า้นการต®าดร!วงภาวะวกิฤตเศรษฐกจิ

ฐานเศรษฐกิจ เป็นหนังสือพิมพ์แนวเศรษฐกิจท่ีอังศงรูปแบบชองรปเล้มท่ีเป็นเอกลักษถ!คอการใช้ 
กระดาษปอนด์ 4สื ซ่ึงเป็นสงท่ีลามารถสร้างคุณค่าและภาพลักษณ์ให้กับหนังสือพิมพ์ ซ่ึงส่งพสดให้กับยอด 
โร!ษณา ซ่ึงส่วนมากจะมาจาก เอเจนซ่ึต่างๆ  มีการปรับเน้ือหาให้กระชับมากช้ืนโดยการนำฐานวิเคราะห์ราย 
กัปดาห์มารวมอยู่ในหนังสือพิมพ์ฐานเศรษฐกิจแสะปรับเน้ือหาชองแต่สะส่วนให้เช้มช้นช้ืนด้านราคาไม่มี 
การเปล่ียนแปลง ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดมีการเน้นไปท่ีการจัดกัมมนา อบรมทางด้านธุรกิจ และการ 
ตลาดเปน็หลกั และโฆษณาผา่นสึอ่ทัง้โทรทศัน ์ วิทย ุ และตดสติก๊เกอรต์ามนผงตา่งๆ การจัดจำหนา่ยร!อง 
หนงัสอืพมิพฐ์านเศรษฐกจิทงัจดัจำหนา่ยโดยฝานตวัแทนในลกัษณะกวา้งชวางแตเ่นน้;i องการสง่เสรมิการ 
ชายผ่านตัวแทนจำหน่าย เช่น การนำแท่นโซว์ปกไปวาง ณ แผงหนงัสือใหญ ่ ๆ ให้มาก'ท่ีสุด(สืทธ์ช ัย  ค ร ๅ ฒ ิ 

ช า ญ 1ล้มภ า ษ ณ ์, ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2 )

ด®ๆตของสอืรง่พมิพช์นผ®ุดภณัฑถ์ตถอย

ตัวแทนท่ีเราจะ•๐ การสืกษาในข้ันน้ื ได้แก่หนังสือพิมพ์วิ/)จักรรายวัน และหนังสือพิมพ์แหล่งงาน 
ซ่ึงมีกลยุทธ์การตลาดดังน้ื

หนงัสอืพมิพว์ฏัจกัรรายวนั น®ะหนงัสอืพมิพแ์หลง่งาบ

ก®ยทุธด์า้นการตลาดกอ่นภาวะวกิฤตเศรษฐกจิ
หนังสือทิมพ์วัฎจักรรายวัน ก่อต้ังเม่ึอปี พ.ศ.2531 เป็นหนังสือพิมพ์รายวันเชิงธุรกิจ เน้นหนักข่าว 

เศรษฐกิจโดยเฉพาะหุ้น กลุ่มเป้าหมายเป็นนักธุรกิจ นักสืกษา ประชาชนท่ัวไป บทบาทในตลาดเป้าหมาย 
เป็นผู้ตาม ในชณะน้ันผู้นำตลาดคึอหนังสือพิมพ์ผู้จัดการรายวัน เป้าหมายการตลาดศอการเพมล้วนศรอง 
ตลาดให้มากท่ีสุด มีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์จากหนังสือทิมพ์เชิงธุรกิจมาเป็นเชิงธุรกิจ การเมีอง แต่ก็
ได้รับการตอบรับในระดับหน่ึง ด้านราคามีการปรับราคาจาก 10 บาทมาเป็น 15 บาท มีการส่งเสริมการ 
จำหน่ายผ่านล่ีอในเครือวัฎจักรรณะน้ัน ท้ังล่ีอล่ีงพิมพ์ ล่ีอวิทยุ และเศเบลทวี
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หนังสือพิมพ์แหล่งงานเป็นหนังสือพิมพ์เพ่ือการหางานท่ีอยู่ในตลาดเดียวอับหนังสือพิมพ์ สมัคร
ด่วน มีบทบาทในลักษณะเป็นผู้ตามในตลาดมาโดอตลอด เน้ือหาเป็นประกาดรบสมัครงานชองหน่วยงาน 

ราชการ รัฐวิล'ไห?)'ช เอกซน รวมท้ังร่าวสารด้านแรงงาน ร า ค า  15 บาท การล่งเสริมการจำหน่ายโดยการลง 
โฆษณาผ่านล่ือในเด่รออัฏจักรชณะน้ัน ท้ังล่ือส่ิงพิมพ์ ล่ือวิทบุ และเดเบลทว นอกจากน้ันอังมีการจัดกิจ
กรรมนัดพบแรงงานต่าง ๆ

การจัดจำหน่ายชองล่ือส่ิงพิมพ์ท้ังลองฉบับน้ื ใช้ฝ่ายจัดจำหน่ายชองบริษัท เป็นผู้ดูแลการจัด
จำหน่ายท้ังหมด โดยผ่านด้วนทนจำหน่ายท่ีมีอยู่ 300 กว่าราย ทั่วประเทศ( ส ม y f O J  อ ิช ย า ว ร ๆ ล  , ส ัม ภ า ษ ณ ์ 

ง ห า ค ม  2 5 4 2 )

การปเบกลยทุธด์า้นการตลาดชว่งภาวะวกิฤตเศรษฐกจิ
ปัจจัยท่ีทำให้หนังสือพิมพ์ท้ังสองเล่มมียอดจำหน่ายลดลง เน่ืองจากเน้ือหาท่ีลดคุณภาพลง เพราะ 

ปัญหาภายในของบริษัท ซ่ึงมีการลดพนักงานลง ลดเงนเดือนพนักงาน และ1จ่ายเง๊นเดือน'โม่สม่ําเสมอ สถาน 
การณ์ความม่ันคงชองบริษัท วิ'ฏจักร (มหาชน) จำอัด เรมลันคลอน ภาวะเศรษฐกิจตกค่ํา การลด
ค่าเงินบาททำให้บริษัทมีหน้ีสินจำนวนมาก ย่ิงกว่าน้ันพนักงาน๓อบด่รงท่ีเหลออยู่พร้อมใจลาออก เพ่ือต้ัง 
บริษัทใหม่ดำเนันธุรกิจล่ือส่ิงพิมพ์ในลักษณะเดียวอับบริษัทอัฏจักรจึงทำให้สถานกกรณ์ชองบริษัทอัฏจักรแย่ 
ลงอีก หนังสือพิมพ์ท่ีถูกกระทบมากท่ีสุดใต้แก่ หนังสือพิมพ์อัฏจักรรายอัน และหนังสือพิมพ์วิฏจักรแหล่งงาน 
ซ่ึงท้ังสองเล่มมีบทบาทในตลาดเป็นลักษณะผู้ตาม เม่ึอบุคลากรมีไม่เพิองพอท่ีจะดำเนนกิจการ เน้ือหาอ่อม 
ลดคุณภาพลง ออดขายจึงลดลงผู้บริหารบริษัทอัฏจักรจึงได้แอัปัญหาโดยการจ้างบริษัท อัฏจักรคลาสซฟ 
รายด์ จำอัด เป็นผู้บริหารการจัดหาโฆษณา จัดทำเน้ือหาและ«สิตเปเล่มให้ โดยมีเป้าหมายทางการตลาด 
เพ่ือร้กษาล่วนครองตลาดท่ีมีอยู่และสร้างล่วนครองตลาดให้เพ่ิมช้ืน เพ่ือความอยู่รอดขององค์กร

หนงัสอิพมิพว์ฎัจกัรรายวนั
อัฏจักรายอันไต้ปร้บลดจำนวนหนัาลง ตดัเน้ือหาบางล่วนออก เพ่ิมเน้ือหาชองงานและการสืก»า 

เสนอพลสอบเช้าท}ราชการชองหน่วยงานต่างๆ  ผลสอบเช้าดืกษาต่อสถาบันต่าง  ๆโดยบุ่งหอังจะดืงยอดชาย 
จากผู้ท่ีสอบ เพ่ิมจำนวนชองโฆษณาอ่อยให้มากท่ีสุด ด้วยเหตุผลท่ีวา่ต้องการให้หนังสือพิมพ์อัฏจกัรเปน็ 
หนังสือพิมพ์ท่ีบริการด้านโฆษณาÂ«ย ซ่ึงมีกลุ้มผู้ใช้บริการในประเทศไทยจำนวนมากด้านของราคาหนังสือ
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พิมพ์วัฎจักรทยวันไม่มีการปรับเปล่ียนแต่อย่างใด ด้านการส่งเสรมกา?ตลาดไม่มีการส่งเสรมการตลาด

อย่างใดนอกเพนอการส่งเลรํมผ่านตัวแทนจำหน่าย

หนงัสอิพมิพแ์หลง่งาน
หนังสือพิมพ์แหล่งงานเป็นหนังสือพิมพ์ราย 3 วันของบรษทวัฎจักร มหาซน จำกัดมีเน้ือหาเก่ียวกับ 

กา?ประกาศรํษสมัครงานและเร่ิองท่ีเก่ียวกับการทำงาน ยังมีบทบาทในตลาดเป็นผู้ตาม ข้ึงผู้นำในตลาดน้ีได้ 
แก่หนังสือพิมพ์สมัครด่วน หลังจากท่ีสถานการณ์ของบรษ้ทถงช้ันวิกฤต เร่ิมมีการลดเงินเดอนพนักงาน ทำ 
ให้การทำงานรองพนักงานด้อยประสิหธภาพลง เน้ือหาจึงด้อยคุณภาพลงไปด้วย จํงส่งผลให้ยอดจำหน่าย 
ลดลงอย่างมาก เม่ือพนักงานส่วนหน่ึงรวมท้ังทีมงานของหนังสือพิมพ์แหล่งงานได้ลาออกไปต้ังบ่รษํทใหม่ 
บรพ์ทวัฎจักร คลาสสืฟายด์ จำกัด จึงเข้ามาทำหน้าท่ีผลตเน้ือหา หาโมษณาและดูแลการจัดจำหน่ายให้ จึง 
มีการปร้บ่ส่วนผสมทางการตลาดให้ตรงตามความต้องการซองผู้ษรโภค โดยมีการปรับเน้ือหาให้มีข้อมูลของ 
ตำแหน่งงานมากข้ึน มีเน้ือหาท่ีหลากหลายข้ึน ท่ีสำตัญมีการปรับราคาให้ลดลงจากเดิม 15 บาท เป็น 10 
บาท ใข้ช่องทางการจัดจำหน่ายโดยผ่านตัวแทน และส่งเสรมการจำหน่ายโดยการโมษณาลงสือในเครอเช่น 
ในวัฎจักรรายวันในนิตยสารวัฎจักรงานเป็นต้น(สมyรณ' ' อ ช ย า ว ร ก ุล  .ตัมภาษณ์,สิงหาคม 2 5 4 2 )
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พอนท 2 กา๗ ? บกสยทุธก์ารจดั■ จำหนา่ธชุธงสธืสงืพมพเนภาวะวกํถพเศ?ษ5 กจิจำนฆทตามสอืเน 
ธ๒์ฑท์นีวิงจรชว้ติชองผลติภณัฑ ์ 4 ชัน้พอนไดแ้ก ่ ชัน้แนะโ]ๆพลติภณัฑ ์ ชัน้พลติภณัฑ!์,ตบโพ ซบ 
พ ลฟิ tณ,y  อ ม,พัว .ช ัน้ผลติภ พั ฑ ถ์ตถอ g

กสยทุธT์ฑ ?จตั จำาฬ TBชองชัน้แนะน า่ฟ ๒ ภณั ฑ์

นติยสารรวมงาน Weekly นติยสารรถ Weekly หนงัสอิฟม้ทร์วมนพสง่งาน

กลยุทธ์ด้านการจัดจำหน่ายช่วงภาวะวกฤดิเศรHj§กิจ
กลยุทธ์การจัดจำหน่าย ชองตัวอย่างซ่ึงเป็นผลิตกัณฑ์ร้ันแนะนำ เป็นไปตามการวางกลยุทธ์ทาง 

การตลาด วงจรชีวิตรองผลิตกัณฑ์ร้ันนนะนำผลิตภัณฑ์ จะมวัตถุประสงด์ทางการตลาดเป็นการ สร้างความ 
รู้จักให้กับด้วผลิตกัณฑ์ และก่อให้เกิดการทดลองใช้โดยมการวางกลยุทธ์ทางการจัดจำหน่ายให้ลอดคห้อง 
กับกลยุทธ์ทางด้านการตลาด คอการโจมตในรปแบบต่าง  ๆ ด้งได้กล่าวแห้วในกลยุทธ์การตลาด เทราะ 
ฉะน้ันกลยุทธ์การจัดจำหน่าย ก็คอ การเลอกชํองทางการจัดจำหน่าย ท่ีเหมาะสมท่ีชุด เพ่ืออำนวยความ 
สะดวกให้กับการโจมตคู่แข่งหรอการโจมตผู้นำตลาด ในเปแบบต่าง  ๆ กลยุทธ์การจัดจำหน่ายชองกลุ่มตัว 
อย่างในร้ันแนะนำผลิตกัณฑ์จะใช้การจัดจำหน่ายโดยผ่านต้วแทนจำหน่าย เป็นช่องทางหลก และใช้ระบบ 
สมาชิกเป็นช่องทางรอง การจัดจำหน่ายจะต้องท่ัวกงกระจายให้เท่ากับผู้นำ หรอมากกว่า ต้องลร้างความรู้ 
จักในด้วผลิตกัณฑ์ให้กับด้วแทนจำหน่ายให้มากท่ีอุด เพ่ือให้ด้วแทนจำหน่ายแทร่กระจาซลินค้าและช่วย
แนะนำผลิตกัณฑ์ล่ผู้อ่าน ('สุกิจ ร้ตนท า น ต ะ ดิลก 1ส ัม ภ า ษ ณ ์, ก ร ก ฏ า ค ม  , 2 5 4 2 )

ตามกลยุทธ์การจัดจำหน่าย ท่ีมุ่งการจัดจำหน่ายผ่านด้วแทนจำหน่ายโดยกระจายผลิตกัณฑ์ให้ท่ัว 
กง และมุ่งสร้างความรู้สืกในตัวผลิตกัณฑ์ให้กับตัวแทนจำหน่าย กลุ่มตัวอย่าง มยุทธรธท่ีจะทำให้กลธุทธ 
ห้มถุทธ์ผลด้งน้ี

กลุ่มวัฎสาร ผู้ผลิตนํตอลารรวมงาน weekly .นิตยสารรก weekly .หนังสือทิมท์รวมแหล่งงาน ม 
ยุทธวธไนการแทร่กระจายสินค้าโดยใช้แผนกจัดจำหน่ายของตนเอง ซ่ึงนิตัวแทนจำหน่ายท่ีดุแลอถู่เม่ึอคร้ัง 
เป็นแผนกจัดจำหน่ายให้กับบรษ้ทว้ฎจักร จำนวนกว่า 350 ราย ท่ัวประเทศ ( 1 ) ญ 1 ล ค  ก ต ะ à ล า  1ส ัม ภ า ษ ณ  ์

1ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2 )
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ส่งส่อส่งพิมพ์Iห้ตัวแทนจำหน่ายลัก»ณะเป็นกลุ่มส่อส่งพิมพ์ เพ่ีอสร้างอิทธิพลและแรงลูงใจในการ 
รายให้กับตัวแทนจำหน่าอ ส่งการส่งเป็นกลุ่มน้ีจะทำให้ตัวแทนจำหน่ายมองถึงรายไตัพ่ีจะไตัร้บจากการราย 
ส่อสิงพิมพ์ท้ังกลุ่มในจำนวนท่ีมาก ทำการจัดส่งโ«ย ลายส่งรองตนเอง และจัางรถรนส่งท่ีน  ๆ เร่น
จ้างรถรองไทยรัฐ และให้เคร่ืองบน { แ ญ เ ล ิศ  ก ต ะ ล ิล า , ส ัม ภ า ษ ณ ์, ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2  )

ทำการวางส่อส่งพิมพ์รองบริษัทตนเอง ดู่กับผู้นำตลาดหรือคู่แร่งทุกแผง เพ่ีอให้ผู้อ่านเปรยบเทืยบ 
และจำส่อส่งพิมพ์ชองตนเองใตั ( ต ัว แ ท น จ ำ ห น ่า ย  ร ้า น ส ม ต ัก ต  เ พ ช ร เ ก ษ ม  1 6 ,  ส ัม ภ า ษ ณ ์1$ ง ห า ค ม  2 5 4 2 )

ในด้านการลร้างสัมพันธ์กับตัวแทนจำหน่าย แผนกจัดจำหน่ายชองบริษัทวัฎสารให้ยุทธวิธิออก
เย่ียมตัวแทนจำหน่าย เพ่ีออธิบายและแนะนำตัวแทนมดตกัณฑ์ ให้ตัวแทนจำหน่ายท้ังในกรุงเทพฯ และต์าง 
จังหวัด และเชญตัวแทนจำหน่ายใหญ่  ๆมาประชุมสังสรรค์ ( ต ัว แ ท น จ ำ ห น ่า ย  ส Q ล ท อ ง , ส ัม ภ า ษ ณ ์, ส ง ห า ค ม

2 5 4 2 )

ให้รางวัลหรือเครดิต ในการชำระเงินกํเป็นอิกวิธท่ีทำให้ความสัมพันธ์ระหว่างบริษัทและตัวแทน
จำหน่ายดร้ึน { ใ ) ญ เ ล ิศ  ก ต ะ ล ิล า , ส ัม ภ า ษ ณ ์, ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2  )

หนังสิ«พิมพ์ฐาบเศรษฐกจ•ทบกันคบ

กลธุหธ์ตัานmรจัดจำหน่ายห่วงภาระวิกฤตํเศรษฐกัจ

กลยุทธ์ด้านการจัดจำหน่ายรองหนังสือพิมพ์ฐานเดร»ฐกจงานกับคน เพ่ีอกระจายสินค้าให้ท้ัวถึง 
และตรงกลุ่มเป้าหมาย และสร้างความ]flห้กับผู้อ่านและตัวแทนจำหน่าย โดยริ!ยุทธวิธคือ

จัดจำหน่ายโดยบริษัท ฐานรวมห่อ จำกัดส่งเป็นบริษัทในเครือบริษัทฐานเศร»ฐกจ จำกัด เน่ึองจาก 
เป็นสินค้าร้ันแนะนำจึงได้กำหนดการวางจำหน่ายโดยเน้นหนักไปท่ีกรุงเทพฯและปริมลฑลเป็นหลัก และให้ 
การจัดจำหน่ายเป็นกลุ่มส่อส่งพิมพ์ไปกับหนังสือพิมพ์ฐานเดร»ฐกจเพ่ีอเป็นการต่อรองกับตัวแทนจำหน่าย 
ให้ผลักตันสินค้าใหม่ การวาง ณ ท่ีรายในระยะแรกจะวางคู่กับหนังสือพิมพ์ฐานเดร»ฐกจ ส่งเป็นการวาง 
ตำแหน่งในตลาดให้ผู้บริโภคมองว่า«ดู่ในระตับรองกลุ่มผู้อ่านท่ีแตกต่างจากหนังสือพิมพ์หางานโดยท่ัวไป
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แต่ต่อมาได้มีการปริบเปล่ียนรนาดให้เป็นชนาดแทปลอยด์ การวาง ณ จุดชายจงถูกวางในตำแหน่งท่ีใกล้ 
เคียงกับล่ีอล่ีงพิมพ์ประเภทงานท่ัวไปซ่ึงจะได้เปรียบในเร่ืองชองความสดชองเน้ือหาแต่จะเสืยฟรียบในเร่ือง 
ชองความสะเอียดชองเน้ือหาการวาง ณ ตำแหน่งใกล้เคียงกันก็ เพ่ือให้เก็ดการเปรียบเทียบ ซ่ึงโอกาสท่ีผู้ 
อ่านจะเสือกข้ึอเป็นไปได้สูง ล้าคู่แช่งมีจุดอ่อนในเร่ืองรองเน้ือหา (สิทธชัย ศรีจุฟ้ซาญ,ลัมภาษณ์,สิงหาคม
2 5 4 2 )

กลยทุธก์า?จดัจำหนา่ยชองชัน้ผสติภณัฑ เ์ดบโด

หนงัสอิพมิพผ์ูจ้ดัการรายวนั

กลยทุธด์า้นการจดัจำหนา่ยกอ่นภาวะวกัฤตเศรษฐุกจ
ดงัไดก้ลา่วแลว้วา่หนงัสอืพมิพผ์ูจ้ดัการเปน็หนงัสอืพมิพร์ายวนัทีม่ศีนูยข์า่วภมุภีาคเพือ่รองรบิการ 

ผลตจากสว่นกลาง โดยการยงิพลิม์ผา่นดาวเทยีมจากกรงุเทพฯมาพมิพล์ีโ่รงพมิพช์องแตล่ะศนูยข์า่ว และ 
เพืม่เนือ้หารองแดล่ะถ.ูมภีาคเชา้ไป เพือ่เปน็เชน่นีก้ลยทุธก์ารจดัจำหนา่ยกจ็ะเปน็การจดัจำหนา่ยทีเ่นน้การ 
วางจำหนา่ยไนสว่นถมูภีาดมากขึน้ซ่ึงแตล่ะศนูยข์า่วเปน็ผูด้แูลการจดัจำหนา่ย ลา้หรบิสว่นกลางกจ็ะมฝีา่ย 
จดัจำหนา่ยทำหนา้ทีจั่ดจำหนา่ยไนกรุงเทพฯและปริมณฑล เพราะฉะนัน้การจัดสง่ถงดวัแทนจำหนา่ยในแต่ 
ละพ้ืนท่ีจะรวดเรํวข้ึน เชน่ทีศ่นูยข์า่วภาคเหนอจะสามารถวางแผงในเวลา 5.00 น. ท่ีเซยงใหม่('ฐช'?ดิ โพ? 
น า ม  1 ส ัม ภ า ษ ณ ์1สิงหาคม 2 5 4 2 )

การปรน้กลธทุธดา้นการจดัจำหนา่ยชว่งภาวะวกัฤตเศรษฐกจ็

ปริษัห เอล ดสทรีบวท่ัน จำกัด(ร.D.ร.) ซ่ึงเป็นบรีพ์ทในเครี«หนังสือพิมพ์ผู้จัดการ เป็นผู้ริบผดชอบ 
การจัดจำหน่ายล่ีอล่ีงพิมพ์Iนเค่รีอผู้จัดการท้ังหมด ซ่ึงมีดัวแทนจำหน่ายท่ีอยู่ในความดูแลท้ังหมดจำนวน
ประมาณ 375 ราย การวางจำหน่ายซองหนังสือพิมพ์ผู้จัดการในปัจจุบันได้เน้นการวางจำหน่ายท่ีส่วนกลาง 
หลังจากได้ปริบเน้ือหาในส่วนภูมีภาคออกไป และได้ยุบศูนย์ข่าวในภาคต่าง  ๆ ลง ก็มีการพิมพ์ท่ีกรุงเทพฯท่ี 
เคียวแล้วจัดจำหน่ายจากกรุงเทพฯไปลังภาคอ่ืนโดยการชนส่งหางรถยนด์เป็นหลัก แต่ก็ลังใช้เคร่ืองปีน และ 
รถไฟในส่วนท่ีจำเป็น กลยุทธ์การจัดจำหน่ายจะจัดจำหน่ายอย่างกวัางชวาง และสร้างแรงจุงใจให้กับดัว 
แทนจำหน่ายให้ผลักดันยอดจำหน่ายล่ีอล่ีงพิมพ์ ( ๅ เ ช า ต ิ โพ?นาม 1 ส ัม ภ า ษ ณ ์, ส ัท ฑ f i ม  2 5 4 2 )
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การ'วาง'จำพน่ายสือร่งพิมพ์ จะแบ่งสัดส่วนการวางจำหน่ายในส่วนกลาง 60% นละค่าง
จังหวัด 40% นอกจาก จะจัดจำหน่ายให้อับสิอสิมพิมนเศรี«ผู้จัดการแล้ว บ่ร้สัท เอส.ด.เอล. อังรบจ้างจัด 
จ่าหน่ายอีกห้วย ล่าสุดไห้เป็นผู้จัดจ่าหน่ายให้อับสง>๒พํในเศรีอ บรีษัท วัฎจักร จ่าอัด มหาซนนละเดรอ 
บรีร่เทสรรพสารจ่าอัด ห้วย เพราะฉะน้ันอาจกล่าวไห้ว่าเป็นบรีษํทจัดจ่าหน่ายท่ีมีหนังสืออยู่ในมอจำนวน 
มากแห่งหน่ึง รองประเทศไทย ด้วยปัจจัยน้ีจงเป็นเหตุผลท่ีทำไห้ตัวแทนจำหน่ายใส่ไจท่ีจะดูแลและผลักดัน 
ยอดจำหน่ายชองหนังสือทุกเล่มท่ีอยู่ในดวามเบ่ผํดชอบรอง บรีษ้ท เอส.ด.เอล. เพราะ๓ รงว่าจะถกูตัดออด 
การสง่ทำให้ราดรายไห้เป็นจำนวนมาก จ้อไห้เปรียบตรงน้ีอังทำให้ เอส.ดี.เอส. ลามารถกำหนดยอดกา?จดั 
จำหน่ายไห้อย่างอีสระ โดยไม่ต้องกลัวว่าตัวแทนจา่หน่ายจะไม่!บหนังสือไปจ่าหน่าย นอกจากน้ันองัมยุทธ 
วิธในการสร้างแรงจุงใจให้การชายอ่ืน  ๆ อีกเช่นการให้ส่วนลดจำนวนมาก  ๆ ให้เครดิตในการชำระหน้ีจาก 
การรายในระยะเวลาท่ีนานรน ( อ ำ น า จ  จ ำ ป า ท อ ง ,  ส ัม ภ า ษ ณ ์, ส ิง ห า ค ม  2 5 4 2 )

นติยสารตลาดรถ

กลยทุธด์าันการจดัจำหนา่ยกอ่บภาวะวกัฤดเิศรษฐุกจํ
จากกลยทุธท์างการตลาด ชองนติยสารตลาดรถทีม่เีปา๋หมายสรา้งสว่นศรองการตลาดใหม้ากทีช่ดุ 

โดยไมม่การคมุยอดจดัจา่หนา่ย ตวัแทนจา่หนา่ยตอ้งการเพิม่ยอดเทา่ไรบรษีท้ กจํะเพิม่ให ้ การจดัจา่หนา่ย 
จะเปน็ลกัษณะกวา้งชวาง ไมม่การกำหนดสดัสว่นการวางจา่หนา่ยในแตล่ะพืน้ที ่ การกำหนดออดจดั
จา่หนา่ยชืน้อยูอ่บัตวัแทนจา่หนา่ย ( อ ำ น า จ  จ ำ ป า ท อ ง ,  ส ัม ภ า ษ ณ ์, ๆ ม ภ า พ ัน ธ ์2 5 4 2 )

การปวบักลยทุธด์า้นการจดัจำหนา่ยหว่งภาวะวกิฤตเศรษฐกจํ
เปา๋หมายการตลาดรองนตัยสารตลาดรถศอ เพีอ่สว่นศรองตลาดไหไ้หผ้ลกำไรมากท่ีสดุ โดยกล 

ยทุธห์างการตลาดรองนติยสารตลาดรถ จะใจก้ลยทุธก์ารเปน็ผูต้ามไนลกัษณะเปน็ผูป้รบ้แตง่ของเดมิ
(Adapter) ผูน้ำไนตลาดนีศ้อ นิตยสารวิฎจักรรถ แต่นิตยสารรถ จะไมใ่จก้ลยทุธใ์นทางโจมตนติยสารวฏ้จกัร 
รท เนึอ่งจากอาตยักลุม่ผูบ้รโีกศ ทีม่จีำนวนมากทีต่อ้งการบรีโกศ สือท่ีงพมพ์ประเภทน้ี เมือ่ใดทีน่ติยสารว/ิ) 
จักรรถมีจุดอ่อนในหา้นเน้ีอหา หรอีดา้นการจดัจา่หนา่ย เชน่เนือ้หาดอ้ยกวา่ หรอีเนือ้หาไมต่รงตามศวาม 
ตอ้งการรองผูบ้รีโภค ผูบ้รโีภคสามารถเสอืกตลาดรถเปน็ตวัเลอกอนัดบัรองลงมาไห ้ หรอีเมือ่ใดทีน่ติยสาร 
วิ{[จักรรถ ไม่มีบนแผง เพราะอาจจะหมดกอ่นหรี«วางไมท่ัว่ถงผูบ้รโีภคกจํะเสอืกชือ้นติยสารตลาดรถเปน็ 
อนัดบัตอ่ไปชืง้เปน็กลยทุธท์ีท่ำใหส้รา้งสว่นแบง่การตลาดมาโดยตลอด
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กลยุใ(]รทางล้,านการตลาดเปน็สกัษณะการเปน็#ตาม'ไนลกัษณะลง้กลา่ว การวางกลยทุธล์า้นการ 
จดัจำหนา่ย จงํลอดคลอ้งกบัแผนกลยทุธท์างการตลาด และตอ้งคำนงํถงปจัจยัตา่ง ๆ ไลแ้ก ่ จำนวนจดั 
จำหนา่ยทีเ่หมาะลม ทีส่ามารถผูม้ทนุและสรา้งกำไรไลล้งุชดุ แผนกลยทุธท์างลา้นการตลาด ไลก้ำหนดไห้ 
นติย«าร«ลาดรถม«ีถานะภาพและบทบาทใหเ้ปน็ผูต้ามในตลาด กลยทุธล์า้นการจดัจำหนา่ย กจ็ะวางตาม 
บทบาทการเปน็ผูต้าม'ไนตลาด frâาวโดอสรปูกลยทุธท์ทงลา้นการจดัจำหนา่ยคอื จดัจำหนา่ยเพือ่ลรา้งลว่น 
ครองตลาดใหม้ากทีส่ดุ และควบคมุยอดจำหนา่ยใหม้ปีระสทิธภิาพ เพือ่ผลกำไรลุงสดุ

กลยทุธก์ารจดัจำหนา่ยของนติยสารตลาดรถ คือ การจดัจำหนา่ย ใหมี้ประสิทธิภาพท่ีสุด คือควบ 
คมุยอดจำหนา่ยเพือ่ผลกำไรลงุสดุ มธีทุธวธ้การจดัจำหนา่ย เป็นด้งน้ี

- ใหว้ธวิางแผงอยา่งทัว่ถงโดยวางตามผูน้ำตลาด วางทกุแผงทีม่ผีสติภณัฑซ์องผูน้ำ«ลาด
- วางแผงในตำแหนง่ใกลเ้คยีงกบัผูน้ำตลาด การทีจ่ะวางแผงในตำแหนง่เคยีวกบัผูน้ำตลาดจะตอ้ง 

มกีารกำหนดรปูเลม่ (ตวัผลิตภณัฑ)์ ใหม้ลีกัษณะซนาดเคยีวกนั บางครัง้รปูแบบการนำเสนอปก กจ็ะมี 
ลกัษณะใกลเ้คยีงกนั เมือ่กำหนดลกัษณะรองผลติภณัฑแ์ลว้ เพือ่จดัจำหนา่ยผา่นตวัแทนไปองแผงแลว้ แผง 

ตา่ง ๆ จะจัดนติยสารหรอหนงัสือพมฑท์ีม่รีนาดและรูปเล่มเคยีวกัน อยูใ่นตำแหนง่เคยีวกนับนแผง เมือ่ 
เป็นเช่นน้ี ลา้ผลติภณัฑร์องผูน้ำตลาดมหีอ้ดอ้ย ไมว่า่จะเปน็ลา้นเนือ้หา หรอึหอ้ตอ้ยในเรือ่งการจดัจำหนา่ย 
ผูบ้รโึภคจะตดัสนิใจเสอืกนติยสารตลาดรถ เป็นสินค้าทดแทนทันที ทำใหย้อดจำหนา่ยเกด็รืน่ เป็นยุทธ์ว้ธ 
ขโมยลกุคา้ซองผูน้ำตลาด

- จากปจัจยัในเร่ืองซองตน้ทนุการผลติและจดุลม้ทนุ เปน็เรือ่งทีล่อ้งกำหนดกลยทุธใ์นการจดัจำหนา่ยใน.
เรือ่งรองการกำหนดยอดจดัจำหนา่ยใหล้อดคลอ้งกบัจดุลม้ทนุ ตงัทีไ่ล้กล่าวไว้หา้งตน้ว่าตน้ทนุในการผลติรอง
นติยสารตลาดรถ เปน็ตน้ทนุทีล่งุกว่าราคาซายมากลา้พมพ'์มากตน้ทนุจะสงูมาก อาจจะทำใหม้กีำไรนอัย กวา่ 
การพมิพแ์บบควบคมุยอดยอดจำหนา่ยจะตอ้งกำหนดตามตน้ทนุ และกำไรทีจ่ะไล้รบเพือ่ไหผู้ม้ทนุ ห'รึอ,ไลก้ำไร 
ลุงสุด จำหนา่ย ( อ ำ น า จ  จ ำ ป า ท อ ง , อ ํม ภ า ษ ท ! , ๆ ม ภ า พ ัน ธ ์2 5 4 2 )
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นิตยสารการสกืษา 2000

กลรทุธค์า้นการจดัรำหนา่ยกอ่นภาวะวกัฤตเศร«ฐกจ
ในช่วงก่อนภาวะวักฤตเศรษฐกิจ นิตยสารการสืกษา 2000 น มีการจัดรำหน่ายอฟางกว้างขวางโดย 

เน้นในกรูงเทพฯและปริมณฑล เน่ืองจากเป็นช่วงท่ีแนะนำผลตภัณฑ์ จึงพยายามท่ีจะวางรำหน่ายไห้ท่ัวทุก 
แผงในกรุงเทพฯและปริมณฑล และดรอบทุมตามเมีองใหญ่  ๆ โดยไม่คำนํงถึงยอดหนังสือเหลือคน วัตกุ 
ประสงค์คอเพ่ีอให้ผู้อ่านและตัวแทนรำหน่ายไค้รู้จัก จึงใช่วัธีการกำหนดยอดให้ตัวแทนรำหน่ายและปงตับ 
ให้'ขาย(ส ม 'ชุ/รฌ์ อ ช ย า ว ร ฤ ล  1ส ัม ภ า ษ ณ ์, ม ีน า ค ม  2 5 4 2 )

การปรบ้กลรุทธ์คไ้นการจัดจำหนา่ยชว่งภาวะวกัฤตเิศรษฐฺกจิ
กลยทุธด์า้นการจดัรำหนา่ยของนติยสารการถกึษา 2000 เปน็กลยทุธเ์จาะตลาดไปลผู่บ้ริโภคหลกั 

ตงัทีก่ลา่วแลว้วา่ กลุม่เปา้หมายหลกัชองนติยสารการถกึษา คอครู และผูท้ีก่ำลงัมองหาแหลง่ทนุการถกึษา 
และทีถ่กึษาตอ้ เพราะฉะน้ัน ยทุธวธัการจดัรำหนา่ย จะมลีกัษณะตงันี้

- กำหนดรอบเขตการวางแผงใหเ้หมาะสม ตรงกลุม่เปา้หมาย เช่น วางแผงตามแหลง่ทีม่สีกาน 
ถกึษาหนาแนน่ เช่น ย่านปทมุวัน ยา่นรามคำแหง ยา่นมหาวทัยาลยัเกษตรคาสตร ิเป็นด้น

- กำหนดการจดัยอดหนงัสอืใหต้วัแทนจำหนา่ยทีอ่ยุใ่กลส้ถานถกึษาใหม้ปีรมิาณมากกวา่ ตัวแทนท่ี 
ตัง้ในแหล่งชุมชนทีม่สีถานถกึษานอ้ย ( ส ม y ร ณ ์อ ช ย า ว ร ฤ ต , ส ัม ภ า ษ ณ ์, ม ีน า ค ม  2 5 4 2 )

กลรทุธค์า้นการจดัรำหนา่ยชองชัน้ผลตภณัฑอ์มตวั

นติยสารวฎัจกัรงาน แสะนติยสารวฏัจกัรรถ

กลยทุธต์า้นการจดัรำหนา่ยกอ่นภาวะวกัฤดเิศรษ1ฐถจึ
กลยุทธ์การตลาดท่ังสองเล่มน้ีจะใ'ช่ การจัดจำหน่ายโดยใช่ช่องทางการจัดรำหน่ายผ่านตัวแทน

รำหน่าย จัดรำหน่ายในลักษณะกว้างขวาง โดยเน้นท่ีกรุงเทพฯและปริมณฑล ไม่มีการล่งเส'ริมกา?จำหน่าย 
ผ่านตัวแหนมากนักเน่ืองจากเป็นท่ีรู้จักชองผู้อ่านและตัวแทนรำหน่ายเป็นอย่างดอยุ่แล้วนอกจากมีการจูงใจ 
กับตัวแทนจำหน่ายบางรายท่ีมีความบกพร่องในเร่ืองการกระจายลือสิงพิมพ์รองบริษ้ท ล่วนเป้าหมายทาง 
การตลาดชองอ่ือล่ิงพิมพ์ท่ังสองเล่มเป็นการรักษาล่วนครองตลาดเท่าน้ันไม่ได้มีการเพ่ีมหรือขยายไปใน 
ตลาดอ่ืน เน่ืองจากในขณะน้ันไม่มีทุ่แข่งท่ีจะสามารถมาชงความเป็นผู้นำตลาดได้ ( ส ม บ £ ท โ  อ ช ย า ว T ฤ ต ,  

ส ัม ภ า ษ ณ ์,  สิงหาคม 2 5 4 2 )
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m ïน่เบกลธุพธด้านm รจัคจำหน่ายท้วงภาวะวิกฤตเศรษฐกํร
เม่ือมกำหนดกลยุ'ทธิ'ทางด้านการตลาด ใหข้ยายตลาดใหก้วา้งขวางชืน้ โดยการออกนติยสาร นัฏ 

จกัรงานและงาน 2000 อกีทัง้ออกนติยสารนฏัจักรรถและนติยสารรถ 2000 วางแผงพรอ้มกนัชืน้มาจงึเปน็ 
หนา้ทีข่องการจดัจำหนา่ย ในการแพร่กระจายใหม้ประสิทธภิาพทีสุ่ด กวา้งขวาง และสรา้งกำไรในการขาย 
ใหไ้ดม้ากที่สุด ซ่ึงมีวธิการจดัจำหนา่ยดง้นี้

- จัดจำหน่ายท้ังวัฎจักรงาน และงาน 2000 ในปริมาณเท้ากัน โดยจัดจำหน่ายอย่างกว้างขวาง และ 
ล,งให้ตัวแทนจำหน่ายในลักษณะเป็นคู่ ด้วยลักษณะของเน้ือหา รูปเล่มท่ีใกล้เคียงกันเม่ือวางจำหน่ายบน 
แผงย่อย ก็มักจะจัดวางอยู่ ณ ตำแหน่งเดียวกัน เม่ือมีนิตยสารงานสามฉบบวางบนแผงในเวลาเดียวกัน ผู้ 
บริโภคมีโอกาลท่ีจะเลีอกหรบนิตยสารงาน 2000 นัฏจักรงาน และรวมงาน weekly ในโอกาสเท้า  ๆ กัน ขน 
อยู่กับปัจจัยในเร่ืองเน้ือหาว่าจะเข้าถงผู้บริโภคมากน้อยขนาดไหน ซ่ึงกลยุทธเช่นน้ีจะมีผลดีลำหร้บ่บริษ้ท้วัฎ 
จักร เม่ืองจาก จะลามารถขยายตลาดให้กว้างช้ืนโดยเสนอทางเลอกอีกทางให้ผู้บริโภค กระจายความเล่ียง 
แทนท่ีจะต้ังร้บแต่เพยงผู้เดียว ซ่ึงมีโอกาสพลาดได้ กลับมีกำลังสนับสนุน ช่วยโจมดีคู่แช่งอีกด้านด้วย อาจ 
จะไม่ได้ย้บท้ังการโจมตจากผู้ท้าชงอย่างเด็ดขาด แต่ก็เป็นการสกัดก้ันการโจมดีได้ในช่วงระยะเวลาหน่ึง
และซลอการเตบโคชองคู่แช่งได้ การผลตล่ีอเพ่ีอการพางานออกมาเป็นลองเล่ม'ในกรณี'ชองบริษัท้วัฎ'จักรน มี 
ปัจจัยอ่ืนด้วยท่ีทำให้ผู้บริหารตัดสินใจเลอกกลยุทธน้ีได้แก่สถานการณ์ทางความม่ันคงของบริษัท ซ่ึงเป็นผล 
มาจากสภาพเครษฐก็จ และการท่ีพนักงานบางส่วนลาออกเพ่ีอมาจัดต้ังบริษัทใหม่ช้ืนมาผลิตล่ีอล่ีงพิมพ์
ประ๓ทเดียวกับตนเอง จึงมีการผลิตนิตยสารงาน 2000 ช้ืนมาเป็นตัวดายตัวแทน ซ่ึงล้าบริษัทนัฏจักร มีผู้ 
บริหารใหม่ จะต้องคีนห้วหนังสิอทุกฉมับของบริษัทนัฏจักรให้กัชผู้บริหารใหม่ ผู้บริหารนสะทมงานปัจจุปันก็ 
จะมีผลิตภัณฑ์ เพ่ีอขายให้ผู้บริโภคได้ทันทดีอ นิตยสารงาน 2000 วิธน้ีนอกจากจะเป็นการป้องกันส่วนแบ่ง 
การตลาด และสร้างตลาดให้กว้างขวางช้ืนแล้ว ยงเป็นการเพมผลกำไรให้เพ่ิมช้ืนอีกด้วย นิตยสาร 
ว้ฎจักรรถ ก็มีอุทธ่วิธการจัดจำหน่ายเซ่นเดียวกันกับนิตยสารนัฏจักรงาน แต่นิตยสารนัฏจักรรถ ต้องคำนิงสง 
ปัจจัยในเร่ืองของต้นทุนการผลิตและจุดคุ้มทุน เป็นเร่ืองท่ีต้องกำหนดกลอุทธิในการจัดจำหน่ายใ,พร่ืองของ 
การกำหนดยอดจัดจำหน่ายให้สอดคล้องกับจุดคุ้มทุน เม่ืองจากต้นทุนในการผลิตชองนิตยสารนัฏจักรรถ
เป็นต้นทุนท่ีสูงกว่าราคาขายมากล้าพิมพ์มากต้นทุนจะสูงมาก อาจจะทำให้มีกำไรน้อย กว่าการพิมพ์แบบ 
ควบคุมยอดจำหน่าย ยอดจำหน่ายจะต้องกำหนดตามต้นทุน และกำไรท่ีจะได้!บ่เพ่ีอให้คุ้มทุน หรือไต้กำไร 
สูงสุด ( ส ม บ ] ท น  อชยาว?กุล, สิงหาคม 2 5 4 2 )
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หนงัสอิพมิพส์มคัรดว่บ

ก®«ทธค์า้บการจดัจา้หบา่ธกอ่นภาวะวกิฤตเสรษเุกจ็
ในช่วงก่อนภาวะวิกฤตเศ?ษฐก็จหนังสือพิมพ์สมัครด่วนได้มอบหมายให้บรืษัท วิ'ฎจักร จำกัด

มหาชนเป็นผู้ดูแลการจัดจำหน่าย สำหรบข้ันตอนและวิธิการจัดจำหน่าย ล่ือส่ิงพิมพ์น้ันจะเป็นหน้าท่ีของ 
ฝ่ายจัดจำหน่ายซองแต่ละบรืษํท ห่รือเป็นหน้าท่ีของบรืษ้ทจัดจำหน่ายท่ีบรืบัทจ้างอยู่ ซ่ึงนาย อ ํๆ น า จ  จ ำ ป า  

ท อ ง ÿ û h ท ร ก า ร จ ัด จ ำ ห น ่า ย  บ ร พ ัๆ ส ร ร พ ต า ร  จ ำ ก ัด  ไค้อธิบายถงข้ันตอนในกา?ทำงานของฝ่ายจัดจำหน่าย 
รองหนังสือพิมพ์สมัครด่วนว่าจะมีลักษณะท่ีคล้ายกับทุกโรงพิมพ์ ซ่ึงจะเป็นข้ันตอนดังน้ี

1. ผู้บรืหารโรงพิมพ์เป็นผู้กำหนดยอดจำหน่ายและลัดต่วนในการจำหน่าย
2. ต่งยอดให้ฝ่ายจัดจำหน่ายเพ่ีอ ทำเอกสารใบปะหน้าห่อและใบต่งของ แยกห่อเตรืยมรนส่งให้ตัว 

แทนจำหน่าย
ร-ตรวจสอบยอดต่ง และนำหลักฐานการต่งของต่งให้ฝ่ายบัญชี เพ่ีอเป็นข้อมูลในการออกใปแจ้งหน้ี

ต่อไป
4-ทำการจดัสง่โดยผา่นชอ่งทางตา่ง ๆ เช่น รถยนต ์รถไฟ เคร่ืองบนิ ไปยังตวัแทนจำหนา่ยโต่าง ๆ ท่ัว

ประเทศ
5.ตัวแทนจำหน่ายทำการแอกสิงพิมพ์เพ่ีอส่งหรอให้แผงหนังสือท่ีอยู่ในความดูแลของตนเองมารบ

ไปขาย
6- ฝ่ายจัดจำหน่าย ส่งหนักงานการตลาด ออกเย่ียมตัวแทนจำหน่าย และสำรวจแผงขายหนังสือ 

เพ่ีอเก็บข้อมูลต่าง  ๆในการวางแผนกลทุทธการจัดจำหน่ายในคร้ังต่อไป
7- เม่ึอหมดระยะวางขาย ฝ่ายจัดจำหน่ายจะทำการนัดหมายตัวแทนจำหน่ายเพ่ีอมาเก็บเงินจากการ 

ขาย และมาเก็บหนังสือท่ีเหลือ
ร-ฝ่ายบัญชีออกใบแจ้งหน้ีให้จัดจำหน่ายไปเก็บเงินและเก็บหนังสือ
ร.ฝ่ายจัดจำหน่ายไปเก็บเงินและหนังสือ ตัวแทนจำหน่ายก็จะจ่ายเงินเป็นเงินสด หรือเช็ค และทำ 

การเก็บหนังสือท่ีขายไม่ได้กลับโรงพิมพ์
10-ล้าเก็บเงินได้แล้วนำหลักฐานต่าง  ๆรวมท้ังเงินลดหรือเช็ค ส่งให้ฝ่ายการเงิน เพ่ีอทำรายงานส่งผู้ 

บรืหาร ถ้าเก็บไม่ได้ก็จะส่งหลักฐานต่าง  ๆไปให้ฝ่ายบัญชีอกคร้ังเพ่ีอทำใบแจ้งหน้ีเก็บเงิน และทำการเร่งรัด 
หน้ีสินต่อไป

จากการสกืษาระบบการจดัจำหนา่ยลือ่สิง่พมิพใ์นประเทศไทย จะแบ่งการรบผํด'ชอบ'ไห้การดูแลก็จ 
กรรมในการจดัจำหนา่ย ออกเปน็ 2 เขตใหญ ่ไดแ้ก่
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1. กรุงเทพฯและปริมล'ฑส
2. เรตภูมิภาคซ่ึงจะแบ่งเป็นภาคต่าง  ๆคือภาคเหนึอ ภาคอีสาน ภาคตะวันตก ภาคตะวันออก ภาค

ใต้

การกำหนดยอดจัดจำหน่ายจะเน้นหนักใปท่ี กรุงเทพฯและปร!เลฑล ประมาณ 50-60% ต่วนภูมิ 
ภาคท้ังหมดประมาณ 40-50 % การจัดจำหน่ายเป็นไปอย่างกวางรวางการเพ่ีมออดเป็นไปตามการรอเพ่ีม 
รองตัวแทนจำหน่าย(นายอำนาจ จำปาทอง 1ลัมภาษณ์,มินาคม 2542)

การปร้บกลยุทธ์ด้านการจัดจัในนำธทํวงภาวะวักยุติเครษุฐก็จ
หลังจากท่ีหนังสือพิมพ์สมัครด่วนไม่ไต้ให้ฝ่ายจัดจำหน่ายรองบว้ฎจักร จำกัดม'หา'ชนเป็นผู้ดุนล 

การจัดจำหน่ายแล้ว ได้มอบหมายให้บริษ้ท เอลดิสตริป็วช่ัน จำกัด เป็นผู้จัดจำหน่ายให้ โดยกลยุทธ์การจัด 
จำหน่ายหนังสือพิมพ์สมัครด่วนจะเน้นการจัดจำหน่ายอย่างรวดเร็วและท้ัวถึงเน่ืองจากเน้ือหาจะเป็นร่าว 
การเปิดริบสมัครงานของหน่วยงานราชการและผลสอบเป็นหลัก ซ่ึงต้องการนำเสนอท่ีรวดเร็ว กลุ่มเป้าหมาย 
เน้นอยู่ท่ีกรุงเทพฯและปร็มณฑลเป็นหลัก โดยมิลัดต่วนการวางจำหน่าย ในกรุงเทพฯ 60% ในภูมิภาค 40% 
การจัดจำหน่ายสอดคล้องกับแผนการตลาดคือต้องริกษาฐานลูกค้าเติมให้เหนยวแน่น พร้อมรยายการจัด 
จำหน่ายไปท่ีตลาดใหม่ คือกลุ่มรองนักเรอน นักคืกษาท่ีต้องการจะคืกษาต่อ ก«ยุทธการจัดจำหน่ายก็ต้อง 
แพร่กระจายผลตภัณฑ์ ให้ตรงกับกลุ่มลูกค้า แต้การเพ่ีมยอดพิมพ์เพ่ีอให้กระจายลันค้าท้ัวถึงมากร้ืน จะเป็น 
กลยุทธ์ท่ีเส่ียงต่อการราดทุน จํงมิกลยุทธ์ในการกำหนดยอดการจัดจำหน่ายให้มิประลัทธํภาพ โดยให้ยุทธ 
วธีการเกส่ียยอดจัดจำหน่ายให้ตรงกับความเป็นจริงน่ันคือ ลดยอดจัดจำหน่ายรองตัวแทนท่ีมิยอดคืนมาก  ๆ
แล้วนำต่วนท่ีลดมาไต่ให้กับตัวแทนท่ีอยู่ในพ้ืนท่ีท่ีน่าจะมิความต้องการร้ือมากแต้ลูกค้าหาร้ือไม่ใต้ เน่ือง
จากหนังสือหมด หรือจัดจำหน่ายได้ท้ัวถึงเป็นต้น การกำหนดยอดจัดจำหน่ายให้มิประลัทธภาพจะให้การ 
สำรวจตลาดเป็นราอลัปดาห้เพ่ีอนำห้อมูลจากตัวแทนจำหน่ายและแผงหนังสือในเร่ืองรองออดจำหน่ายมา 
พยากรณ์ ยอดจัดจำหน่าย

กา?เพ่ีมลดยอดจัดจำหน่ายของหนังสือแต้ละเล่มน้ันต้องคำนงถึงป็จจัอ'พลายค้าน จะแบ่งเป็น 
ปัจจัยภายในไค้แก่จากห้อมูลการราย ซ่ึงไค้มาจกกการสำรวจแผง และจากยอดรายจริง ต้นทุนการ 

ผลิต ข้อมูลการชายโฆษณา เน้ือหารองส่ีอส่ีงพิมพ์ หนังสือบางเล่มล้าเพ่ีมยอตมากจะทำให้ราดทุน๗น 
หนังสือท่ีมิค่าให้จ่ายในค้านการพิมพ์มาก  ๆในเร่ืองของกระดาษคุณภาพด ส่ีสืมาก แต้ท้ังราคาต่ําจะราดทุน 
ถึงแม้จะมิออดรายสูงก็ตาม



110

ปัจจัยภายนอก เช่น ฤดูกาล ฤดูฝนหนังสือมักชายไม่ได้ ช่วงระยะเวลา เช่นช่วงนักสืกษาจบการ
สืกษายอดชายหนังสืองานและการสืกษาจะสุงช้ึน ช่วงแช่งจันพ์ตบ««โลกยอดขายหนังสือกีพ์าเพ่ิมช้ืน
สภาพเศรษฐกิจตกต่ําทำให้ยอดชายหนังสือตกลงด้วย

สำหรบการเพมลดยอด น้ันมิหลักเกณฑ์ทแตกต่างกันไปตามแต่ละโรงพิมพ์ สำหรับตัวอฟางน้ี นาย 
อำนาจ จำปาออง ได้อธิบายว่าเรามิหลักเกณฑ์การเพ่ิมลดยอดจากตัวเลรเบ้ืองต้นด้งน้ี

สำหรับหนังสือท่ีมิยอดจำหน่ายดีและตัวแทนจำหน่ายรู้จักดีเซ่น หนังสือพิมพ์สมัครด่วน นิตยสาร 
ตลาดรถ จะใด้เกณฑ์วัดจากเปอfเซ็นตัการขายได้ถ้า มากกว่า 80 % ให้เพ่ิมยอดน้อยกว่า 80% ให้ลดยอด 
ถ้าอยู่ประมาณ 60-79 % ให้คงออดเดีม

สำหรับหนังสือท่ีมิยอดจำหน่ายไม,ค้ออดหริอหนังสือไหม้จะได้เกณฑ์วัดจากเปอรัเซ็นตัการชายได้ 
ด้งน้ีถ้าชายได้มากว่า 56 %  ไห้เพ่ิมยอด ขายได้นัออกว่า 34% ให้ลดยอด ถ้าชายได้ 35-55 % ให้คงยอดเด้ม

แตวัธการน้ีก็เป็นวัธิท่ีใด้ตัดสินในช้ันต้นเท่าน้ันถ้าจะไห้ละเออดและแน่นอนควรจะประเมินผลเป็น 
ไตรมาส และพิจารณาปัจจัยภายนอกอ่ืนๆประกอบด้วย ( อ ำ น า จ  จ ำ ป า ท อ ง  . ส ัม ภ า ษ ณ ์, ม น า ค ม  2 5 4 2 )

หนงัสอืพมิพม์ตอน่

กลธทุธดา้นการจดัจำหนา่ยกอ่นภาวะวกัฤ«เศรษฐกจิ
กลยุทตัการจัดจำหน่ายชองหนังสือพิมพ์มต้ซนในช่วงก่อนภาวะวักฤต๊เศรษฐกิจ จะเน้นความรวดเร็ว 

ในการจัดจำหน่ายไห้รงมิอผู้อ่านก่อนคู่แช่ง โดยได้การรนสํงสำหรํบวัธการชนสํงสือสงพิมพ์จากโรงพิมพํไปยง 
ตัวแทนจำหน่าย 3 ทางคอ

1 .ทางเครองปีน สำหรับตัวแทนหนังสือพิมพ์รายวันชองบริษัทในต่างจังหวัด บริษัทจะทำการจัดสํง 
ทางอากาศไปพ้จัะทวัดใหญ่ คอ หาดใหญ่ นครศริธรรมราช สุราษฎร์ธาน ลงชลา ภูเก็ต เชยงราย เชยงใหม่ 
ลำปาง และรอนแก่น

2. ทางรถยนตั สำหรับตัวแทนท้ังไนกเงเทพฯและต่างจังหวัด มิ 2 ประ๓ท ดีอ โดยรถอนตัรอง 
บริษัทเอง และรถยนต์รบจำง อ่ืงบริษัทจ่ายค้าชนสํงไห้ตามระยะทางและปรมาณ และจ้างรถชองโรงพิมพ์ 
อ่ืนเช่น'ไทยรัฐ เดลนิวลั มต้ชน การรนสํงทางรถยนต์มากท่ีลุด เน้ีองจากค้าได้จ่ายถูก
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การยัดจำหน่ายหนังสือทิมพรายวันกรอบแรกท่ียัดล่งจะ ล่งไปยังเขตปร้มณฑล ในเวสา 24:00 บ 
แล้วจํงยัดจำหน่ายในเขตกรุงเทพเป็นอันดับพ่อไป ซ่ึงจะถึงมอตัวแทนจำหน่ายประมาณ ต 3-4 ทางแผงก็จะ 
มารันหนีงสือเหล่าน้ีไปจำหน่ายพ่อไป ไนล่วนของกfงเททฯปรมณฑล จะแบ่งเป็นกรอบเช้ากรอบบ่าย จะทำ 
การยัดล่งกรอบเช้าไปก่อน และทยอยล่งกรอบบ่ายดามไป โดยออดการยัดจำหน่ายของกรอบเช้าและบ่าย 
ในกรุงเทพและปร๊มณฑลจะพอ  ๆ กัน ล่วนในต่างยังหวัด กรอบเช้าจะมมากกว่ากรอบบ่าย ในกรุงเทพฯ 
หนังสือพมพ์กรอบบ่ายมักจะขายตามห้างสรรพสินค้ามากกว่า เน่ืองจากห้างเปิดสาย จากน้ันจํงยัด
จำหน่ายไปยังเขตต่างยังหวัด ตามลำดับ โดยการขนล่งทางรถยนต์ และทางเคร่ึองบน โดยจะต้องให้สินชุด 
กระบวนการยัดล่งในเวลา 02:30 น.จํงจะสามารถยัดจำหน่ายได้ทันเวลา ล่วนนีตยสารรายคาบอน  ๆ จะยัด 
จำหน่ายพร้อมกับการยัดกรอบแรกชองหนังสือทิมพ์รายวัน ซ่ึงจะล่งในกรุงเทพฯได้ในเวลาเดียวกับหนังสือ 
รายวัน

3. ทางรถไฟ สำหรับตัวแทนจำหน่ายในต่างยังหวัด เช่น พจิตร นครสวรรค์ สุราษฏ!ธานี เป็นต้น

ภาคกลางและภาคตะวันออกจะมรถว่ํงไปและล่งตามรายทาง ยกดัวอย่างฟนภา«ตะวันออก รถ 
ออกจากกรุงเทพฯประมาณ เท่ียงดีน หรีอตีหน่ึง จะเรมไล่ล่งต้ังแต่แปดร้ิว ชลบุรี ก็จะล่งต์วแทนจำหน่าย 
ตามรายทางจนสุดทัายถึงยังหวัดตราด หนังสือท่ีถึงยังหวัดใกล้ 'ๆ ก่อนส 5 ก็จะล่ามารถวางน»งได้ทันเช้า 
เช่นชลบุรี หพัสือจะถึงมอตัวแทนจำหน่ายประมาณ ตี 2 แผงต่าง  ๆ ก็จะสามารถวางได้ประมาณ ตี 5 แด่ 
กัาเป็นยังหวัดท่ีไกลเช่นยังหวัดตราดหนังสือจะถึงมอต์วแทนจำหน่ายประมาณ 10 โมงเช้า ก็จะวางแผงได้ 
ก่อนเท่ียงเพ่ือทันขายเป็นกรอบบ่ายไป เน่ึอหนังสือถึงมอดัวแทนจำหน่ายแล้ว ดัวแทนจำหน่ายก็จะแบ่ง
หนังสือออกเป็นกอง  ๆ ตามจำนวนแผงท่ีตนดูแลอยู่ เพ่ือรอให้แผงมาท}หนังสือไปจำหน่าย หรีอบางตัว 
แทนก็จะมรถขนล่งไปล่งให้ตามแผงต่าง  ๆแพ่ล่วนลดก็จะนีอยกว่าการท่ีแผงมา!บ่เอง สายอ่ืน ๆ  ก็เช่นเดียว 
กัน อย่างกรณของเซยงใหม่ จะไปถึงประมาณไม่เกน 10 โมงเช้า ในการยัดล่งก็จะเร้ิมไล่รายหางไปเช่นเดียว 
กัน ก็จะทันขายเป็นกรอบบ่าย

- การล่งเสรีมการยัดจำหน่ายท่ีกระทำพ่อดัวแทนจำหน่าย ได้แก่ การแจกรางวัลแก่เอเย่นต์ 
ยัดเล้ียงล่งสรรค์ประจำปีพร้อมมอบของชำ!วย ต้ังยังแจกรางวัลให้แก่เอเย่นต์ท่ีสามารถผลักดันยอ«ขาย 

รวม(สิงทิมพํในเครีอมตีชน) ได้ถึงเป้าท่ีต้ังไวั ด้วยการพาเอเย่นต์ไปเท่ียวต่างประเทศ โดยในปี 2538 มอบ 
รางวัลให้ไปเท่ียวประเทศล่วัสเขอ!แลนด์และฝร่ังเศส สำหรับเอเย่นต์ต้ังจากกรุงเทพฯ และด่างยังหวัดท่ีทำ 
ยอดขายได้ถึงเป้าสงชุด ล่วนเอเย่นต์ท่ีทำยอดถึงเป้าในอันดังเรองลงมาได้รางวัลไใแท่ียวพ่องกง เป็นด้น
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การไร้วัสดุล่งเ«ริมการราฮถึอเป็นเคร่ืองมีรสำคัญอย่างหน่ึงท่ีหนังสือพิมพ์นยมไร้ผลักตันยอดรายฝานร้าน 
ค้า หริอแผงหนังสิอท้ัวไป เห?าะถึ«เป็นพ่ีอเสริมท่ีมีล่วนช่วยสร้าง«วามจดจำซ้ือย่ีห้อให้อยู่ในไจกลุ่มผู้อ่าน 
และอาจเป็นแรงกระตุ้นไห้ผู้อ่านตัดสินใจซ้ือหนังสือพิมพ์ฉบับตังกล่าวไค้ไม่มากกํน้อย โดยเฉพาะการซ้ือ
จากร้านค้าหริ«แผงหนังสือท่ีมีวัสดุล่งเสริมการรายตังกล่าวเผยแพร่อยู่ ( ป ร ะ ว ัต  อ ม ร า ก ร ้พ อ ท ว  ม ภ า ษ ณ ์ 1 

ม ีน า ต ม  2 5 4 2 )

กลยทุธค์าันการจดัจำหนา่ยชว่งภาวะวกัฤตเิศรษรกจํ
กลยุทธ์การจัดจำหน่ายของหนังสือพิมพ์มติซนซ้ืงเป็นหนังสือพิมพ์รายวัน มการแช่งร้นทางการ

ตลาดกันอย่างรุนแรง การจัดจำหน่ายจงเป็นช่องทางท่ีสำคัญไนการแพร่กระจายสินค้าไปไห้กงมอผู้อ่าน
ก่อนไ«ร เน้ือหาของร่าวสารในหนังสือพิมพ์รายวันแต่ละเล่ม มักจะคล้ายๆกันต่างกันท่ีการนำเสนอราย 
สะเอียดท่ีต่างกัน เพราะฉะน้ัน ถ้าหนังสือพิมพ์รายวันเล่มไค ล่งถึงแผงหรอผู้อ่านไค้ก่อนย่อมมีโอกาสขายไค้ 
มากกว่า ซ้ืงมติชนไค้ไร้กลยุทธ์การจัดจำหน่ายอย่างรวดเร็วท้นเวลาในการวางแผง นอกจากน้ันอังไร้กลยุทธ์ 
การสร้าง«วามอัมพันธ์กับตัวแทนจำหน่าย เพ่ีอให้ตัวแทนจำหน่ายผลักตันยอดจำหน่าย และเพ่ีอให้ทราบข้อ 
มุลการจำหน่ายรองพ่ีอพ่ีงพิมพ์แต่ละเล่มท้ังของบริษัทและของคู้แช่งเพ่ีอประเมนสถานการณ์ และวางแผน 
กำหนดยอดจัดจำหน่ายให้มีประสิทธิภาพมากยงรน

- มติชนไร้กลยุทธ์การจัดล่งรวดเร็ว ไนการจัดจำหน่าย โดยมียุทธวัธิคือ
มติชนไค้มอบหมายให้บริษัท งานด จำกัด เป็นผู้ดูแลการจัดจำหน่าย การจัดจำหน่ายชองบริษัท 

งานด จะแบ่งเป็นเขต คือ
- กรุงเทพ และปริมณฑล
- ภาคเหนือ
-ภา«อีลาน
- ภาคตะวันตก
-ภาคตะวันออก
-ภาคใต้
พ่ีอสิงพิมพ์ทุกซนืดจะมีออดรายล่วนมากกว่า 50% อยู่ท่ีกรุงเทพ และปรมณฑล และ ต่างจังหวัดไน 

5 ภา«น้ือีกประมาณ50% ล่วนใหญ่จะเป็นแบบน้ีทุกแห่ง

น า ย ป ร ะ ว ัต  อ ม ร ท ร ้พ ย ์ท ่ว  ผู้อำนวยการการตลาดและจัดจำหน่ายกรุงเทพมหานครและปริมลฑส 
รองบริษัทงานดีไค้กล่าวว่าไนเร่ืองช่องทางการรนล่ง ไนอดีตหนังสือพิมพ์รายวันทุกฉบับจะต้องไปจอง«ว
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เคร่ืองบินแทบทุกเท่ียวในรอบเช้าเพ่ีอรนส่งให้ทันเวลาในปัจจุบันโรงพิมพ์ต่างๆ  จะลดการนซ่งขันตรงน้ีมาก 
ลมบุติเราเคยส่งเคร่ืองบินประมาณ 7 - 8  เท่ียวเราใต้ลดลงมาเหลอเทยง 2*3 เท่ียว นละ'ใช้รถบรรทุกรนส่งอีก 
ส่วนหน่ึง แล้วลดเวลาการพิมพ์ให้เร็วข้ึน เม่ือก่อนเราเดย พิมพ์กรอบทางเชียง'ใหม่ ส่งเคร่ืองบินตอนดี.4-5 ส่ง 
3  เท่ียว ตอนน้ีเราลดลงเหลือเท่ียวเดียวแต่ร่นระยะเวลาการผลดข้ึนมา แล้วนำ 2 เท่ียวรองเชียงใหม่ มาจัด 
ข้ึนรถประมาณดี 2 เพ่ีอส่งใปก่อน เวลาการจัดส่งก็จะเร็วข้ึน 3 ช่ัวโมง การรนส่งจะใช้เวลานานข้ึน แต่จัดส่ง 
ไต้ทันเวลา ใกล้เดียงกัน และไมใต้ลดคุณภาท ชองเน้ีอหาข่าวเลย เน่ืองจากกองบรรณาธการก็ยังมีเวลา การ 
ทำงานเท่าเติม เพยงแต่เรามาลดข้ันคอนและเวลากา?ผลตโดยร่นเวลาการผลิตให้ลดลง โดยการเพ่ิม
บุคคลากรทางการ«ลิต ฟนพนักงานทำเพลท อาจเพ่ิมอีกเท่าตัว เพราะเงินเดือนพนักงานตรงน้ีเม่ือเทํยบกับ 
ด่าเด่ร่ํองบินแตละเท่ียวแล้วยังใช้ด่าใช้จ่ายน้อยกว่าต้นทุนด่าเคร่ืองบินต่อวันเป็นด่าใช้จ่ายท่ีแพงมากจะตก 
ประมาณเล่มละ 1 บาท แต่การรนส่งทางเคร่ืองบินก็ยังใช้อยู่ในปัจจุบัน ใต้ในเล้นทางท่ีไม่สะดวกในการใช้ 
รถยนต์เข่นหาดใหญ่ การใต้จ่ายในการรนส่งทางเคร่ืองบินลดลงกว่า 70 %

- กลยุทธ์การสร้างความล้มทันธ์กับตัวแทนจำหน่าย กลยุทธ์การล้รางความล้มทินธ์ระหว่าง 
บริษํทกับตัวแทนจัดจำหน่ายน้ันว่าเป็นภลยุทธท่ีทำให้มติชนเจริญเติบโต การสร้างความล้มพันธ์กับตัวแทน 
จำหน่ายนับว้าเป็นอีกหน้าท่ีท่ีสำคัญของกระบวนการจัดจำหน่ายในธุรกจท่ีอสิงพิมพ์ หนังลือทิมพ์มติชน ข้ึง 
จัดจำหน่ายโดอบริษหงานดี มียุหธวธในการสร้างความล้มพันธ์กับตัวแทนจำหน่ายดังน้ี

- การให้ผลตอบแทนในการจัดจำหน่าย จะให้ผลตอบแทนกับตัวแทนจำหน่ายแตกต่างกันเพ่ีอจูงใจ 
ให้ผลักดันยอดจำหน่าย การกำหนดว่าแผงใดจะไต้รับผลตอบแหนท่ีดีน้ันมีหลักเกณฑ์ท่ีตัวแหนจะพิจารณา 
คือ

1 .การเงินรองแผง การจ่ายเงินเป็นเงินสดหริอเครดต
2. ระยะเวลาการทำการค้าร่วมกัน
3. ประวัติทางต้านการเงิน เคยมีปัญหาห่รอไม่
4. มารับหนังลือเองหริอไม่
ด้วยหลักเกณฑ์ท้ังท่ี จงทำให้แผงต่างๅจะมีรายไต้จากการรายหนังลือแตกต่างกันถงแม้จะราย

หนังลือเล่มเดียวกัน เช่นแผงท่ีจ่ายเงินสดและมารับเองก็จะไต้รายไต้ดีกว่าแผงท่ีใต้เครดีตและให้ตัวแทน
จำหน่ายเป็นผ้ส่งให้จงไม่น่าลงล้อเลยวาในพ้ืนท่ีเดียวกันแผงจะไต้รายไค้ไม่เท่ากัน
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- การจั«๓บพน'จากการ'จัด'จำหน่าย จะให้เศรดีตกับตัวแทนจำหน่ายท่ีมีความน่าเอ่ือถอ ในระยะ 
เวลาท่ีนานกว่าปกตั

- ถ้าเกิดปัญหาด้านการเงนด้างชำระรองตัวแทนจำหน่าย บ่รัษัท งานค จำกัดจะนถ้ไรปัญหาเป็น
กรณี!ป เพราะตัวแทนแต่ละรายก็มีปัญหาทางการเงนท่ีแตกต่างกันไป แต่วืธีการจัดการกับปัญหาน้ีจะ
กระทํภตัวยวธปราณีประนอม(บ่?ะวํต อ ม ร ท ? พ ย ์ท ว  1สิ'ม/ทษก! ,ป ีน า ค ม  2 5 4 2 )

รณงัสอิพมิพฐุานเศรษฐกจิ

กลยหุธต์ไับการจดัจำหนา่ยกอ่นภาวะวก้ฤตเํศรษฐุกจิ
กวรจัดจำหน่ายในห่ว'}ก่อนภาวะวกฤตัเศรษฐกิจได้ให้บริษัท ฐานรวมห่อ เป็นผู้จั«จำหน่ายให้ โ«ย 

ทุกบริษัทจะใช้กลยุทธ์การจัดจำหน่ายอย่างกว้างขวางคอกระจายล่ีอสิงพิมพ์ให้ครอบคุมพ้ืนท่ีท้ังหมดท่ัว 
ประเทศไว้ก่อนเพ้ือให้ผู้อ่านมความสะดวกในการหาซ้ือ ย่ิงหาซ้ือง่ายย่ิงรายได้มาก นอกจากน้ันยังทำให้ผู้ 
อ่านจดจำสือสิงพิมพ์รองบ่ฑ้?ทได้ดี เหตุท่ีสามารถจัดจำหน่ายได้ฟนน้ีเน่ึองจากด้นทุนค่ากระดา»ยังค่ําอยู่ 
จํงสามารถพิมพ์ได้ในปรัมาณท่ีมาก นอกจากน้ันการสิงเสริมการรายโดยผ่านตัวแทนจำหน่ายไม่ว่าจะเป็น 
การให้ผลตอบแทน กา?ให้เครดีตในระยะเวลาท่ีนานกว่าปกดีหริอการจัดเล้ียงประชุมตัวแทนจำหน่ายประ 
จำปี ก็มีสิวนสำคัญท่ีทำให้ฐานเศรษฐกิจได้ร้บ่ศวามร่วมมีอจากตัวแทนจำหน่ายเป็นอย่างดี การ«เงเสริมการ 
การจำหน่าย ณ จุดรายก็เป็นหน้าท่ีอกอย่างชองฝ่ายจัดจำหน่ายรอ'}ฐานรวมห่อ ท่ีจะต้องนำสต๊ิกเกอร์ 
สามเหล่ียมทับหนังสือ หรือท่ีโชว์ปก!ปตดท้ังให้กับแผงหนังสือให้ท่ัวถืง('สิทธิชํย ค ร ีๅ ฒ ิช า ญ , & 1 ก า ษ ณ ์,  

ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2 )

กลธทุธต์าันการจดัจำหนา่ยหว่งภาวะวกฤดเีศรษฐกจิ
กลยุทธ์การจดัจำหน่าย มีวัตถุประสงค์เพ้ือเพ้ือรักษา«เวนครองตลาด และเท่ีม«เวนครองคลาดให้ 

เพมซ้ืน ฐานเตร»ฐก็จเป็นบริ}?ทท่ีมีจัดจำหน่ายเป็นรองตนเอง ได้แก่บริษัทฐานรวมห่อ จัดจำหน่ายและรน 
สิงล่ีอสิงพิมพ์ในเครือบริษัทฐานเศรษฐกิจ และร่บ่ด้างจัดจำหน่ายให้กับบริษัทอืน่ด้วย ในการรักษา«เวนศรอง 
ตลาด และผลกคันอ่ือสิงพิมพ์ต่างๆ ท่ีบริษัท?บผํดชอบอยู่ บริษัทฐานเศรษฐกิจเน้นใช้ยุทรว้รสรัางความ 
ทัมพ์นธ์กับตัวแทนจำหน่าย อ่ืงมีวธสรัางศวามสํมพันธ์คังน้ี
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ใงโสิงตอบแทนและจัดเล้ียงตัวแทนจำหน่าย เช่นบริษัทฐานเศรษฐกิจไส้ให้เน้ือท่ีในอาสา?ท่ีทำการ 
ฐานเส?ษฐกิจส่วนหน่ึงเป็นท่ีต้ังของสมาสมผู้จัดจำหน่ายแห่งประเทสไทยโดยไม่ดีดค่าให้จ่ายจัดเล้ียงผู้แทน 
จำหน่ายท่ัวประเทศป?ะจำปี, ให้รางวัลกับตัวแทนท่ีจำหน่ายล่ี-งพมใftนเค่ริอไส้มาทท่ีสุด เป็นส้น สำหรับร้าน 
ศ้าแ«ะแผงหนังสิ«ท่ัวไป ฐานเศรษฐกิจก็จัดให้นังานเล้ียงตังส??ต์ประจำปีเช่นเดียวกันจากสวามตัมพันธ์•รบ 
ดีกับร้านค้าช่ืงใกล้ชดกับผู้บริโภคมากท่ีสุดน้ืเอง จะช่วยให้ฐานเศรษฐกิจรํบทราบห้อมลท่ีเป็นประโยชน์ต่อ 
การพัฒนาหนังสือพิมพ์ ให้ตรงตามความต้องการของตลาดไส้อย่างถูกส้องต่อไป(ภวัต วเศษลรรพ ผู้จดการ 
สมาคมฯ, ตัมภาษณ์, มนาคม 2542)

- เพิมจำนวนแผงหนังสือ เป็นวิธหน่ึงท่ีบริษัทฐานรวมห่อ จงุใจใหก้บัผท้ตีกงวน หร่อกำตังหาอาชีพ
Vโนมาทำอาชพีขายหนงัสรื โดยทางบริษทัได้เชีญขวนใหผู้ส้นใจสนสั?เปน็แผงย่อยของบริษทั ช่ืงบริษัทจะ 
เป็นผู้จัดส่งหนังสือท่ีบริษัทรับผิดขอบอยู่ให้ โดยใหเ้ครดติ ในกาทอหนงัสอืกบัแผงเหลา่นืไ้ส ้ เปน็อุทรวิธใน 
กวพ iํมยอดจำหนา่ย ทีก่ารจดัจำหนา่ยลามารถทำไส้รณะเดยีวกันทมีสำรวจแผงของฐานเศรษฐกจิกพ็บวา่ 
ในบางทำเลทีเ่ปน็ชมุชน แตมี่พืน้ท่ีจำกัดในการตัง้ร้านค้าหริอแผงหนงัสอื ตลอดจนมปีญ็หาค้านเงนทนุ
หากจะเปดิเปน็ร้านหนงัสอืเตม็2ปแบบ จงึเกดิแนวดดีใหม้ "ชุ้มฐานเศรษฐกิจ" ข้ึน แนะนำใหค้นในยา่นตงั 
กลา่วชายหนงัสอืคว้ย “ชุม้ฐานเศรษฐกจิ, โดยตดิตอ่ตวัแทนจำหนา่ยในพืน้ทีใ่หพ้จิารณาจดัสง่หนงัสอืไปให้ 
เทา่กบั’รา่เอเยน่ตก์จ็ะมยอดเหม จำนวนหนังสือท่ีเหลอดีนก็จะลดลง (ภว๊ภว ชนทเขตต์, 2539)

' การส่งเสริมกาทาอ ณ ท่ีชายก็เป็นอกอุทธวิธท่ีฐานเศรษฐกิจให้อยู่ บริษัทให้ความสำตัญกับวัสดุ 
ส่งเสริมกาทาย ณ จุดข้ึอค่อนห้างมาก โดยเฉล่ียจะเสืยค่าให้จ่ายในส่วนน้ืปีละประมาณ 3 ล้าน 5 แสนบาท 
ถึง 4 ล้านบาท กล่าวคอ มการพัฒนาเปแบบของวัสดุส่งเสริมกาทายให้แปลกใหม่ และทันสนัยออกมาเผย 
แพร์เกิอบทุกปี นับแต่ในยุคแรก  ๆ ท่ีมีจุดเร่ิมตันมาจาก “สต๊ิกเกอร์1 เป็นตัญลกษณ์ของช่ือหนังสือพิมพ์ฐาน 
เศรษฐกิจสืเฐในเวลาไล่เล่ียกันน้ันก็นำ "ไม้ทับกระดาษ?ปลามเหล่ียม' «ตักช่ือฐานเศรษฐกิจ ออกจ่ายแจก 
แก่ร้านค้า และแผงหนังสือ เช่นเดียวกับ “ท่ีแขวนหนังสือ" มีตัญตักษณ์ฐานเศรษฐกิจ กระท่ังวิวัฒนาการมา 
ยู่ "แท่นโชว์ปก" ช่ืงนำออกเผยแพร่เฉพาะร้านหนังสือท่ีอยู่ในห้างสรรพสินค้า และร้านหนังสือขนาดใหญ่ท่ัว 
ไป ช่ืงจะดอยบอกพาดปกของแต่ละเล่มช่ืงก็ไค้รับความสนใจพอสมควร ( f r u u n r m ๆ ย า  ส า ช า ป ีน m i n ,  

ส ัม ภ า ษ ณ ์ สิงหาคม 2542)

-  ต้ังทีมสำรวจแผงทุกแผงเฉพาะท่ีอยู่ในกfงเทพฯ เพ่ือทราบห้อยูลออดขาย กรณท่ีพบว่าแผงใดน่า 
จะเหมยอดไส้เค้าหน้าท่ีของฐานเศรษฐกิจก็จะแจังให้เอเย่นต์ล่ีคุมพ้ืนท่ีน้ัน  ๆ จัดการเพมยอดให้ ยงไปกว่า
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น้ันเพ่ือเป็นการอำนวย«วามสะดวกให้แก่เอเย่นต์รายใหญ่มีซับเอเย่นต์ สายก่ง หรือแผงหนังสือใน« ว า ม

«วบ«ม'จำนวนมาก ทางฐานเศรษฐกิจจะร้บ่ภาระแยกห่อหนังสือสิมพัไห้แด่ละซับเอเย่นต์หรือแด่ละแผง
แทน/สิทธ์ชัย สัรีๅฒิชาญ,สัมภาษณ์,กรกฎาคม 2542)

กลยทุธm์ รจดัจำพนา่ยสอืสงิสมิฑช์ฆผสคิภณัฑถ์ดถอย

หนังสิอสิมพัวัฎจักรรายวันและหนังสิอสิมพ์แหล่งงาน
กลยทุธด์า้นการจดัจำหนา่ยกอ่นภาวะวกัฤตเัศรษฐกจิ
ก า r จัด'จำหน่ายรองบ่ริษัทวัฎ’จักร ก่อนภาวะวักฤตเศรษฐกิจ จะเป็นหน้าท่ีของฝ่ายจัดจำหน่ายรอง 

บ่ร!?ท มีหน้าท่ีดำเน้นการด้านจัดจำหน่ายท้ังหมดต้ังแต่จัดยอดจำหน่าย ชนก่ง จัดเก็บเงน สำรวจตลาดและ 
ก่งเสริมการจำหน่ายผ่านตัวแทน นโยบายของบริษัทวัฎจักรในช่วงน้ันเก่ียวกับการจัดจำหน่าย มีลักษณะให้ 
จัดจำหน่ายอย่างกว้างรวาง และ«รอนดุนกลุ่มเป็าหมาย เพ่ือรองร้บ่การขยายอ่ือไปในทุกกลุ่ม การเพ่ืมยอด 
จะเพ่ืมได้เต็มท่ีถ้าตัวแทนจำหน่ายเริยกร้องมา การสร้างความลัมพันธ์กับตัวแทนจำหน่ายก็เป็นอกกลยุทธ์ท่ี 
กลุ่มวัฏจักรทำอย่างลม่ําเสมอ มีการเล้ียงโตัะแชร์ให้ตัวแทนจำหน่าย ให้ผลตอบแทนโดยการให้ก่วนลด 
มาก  ๆ หรอ,ให้รางวัลกับตัวแทนท่ีสามารถ'จำหน่ายสือสิงสิมพัในเ«รึอ,ได้มาก  ๆ นอกจากน้ันยงมีการส่งเสริม 
ณ จุดราย โดยมีช้ันใส่หนังสือในเครือรองวัฎจักรแยกออกด่างหากจากหนังสือเครืออ่ืน  ๆ ช้ันหนังสือน้ีจะตัด 
โลใกบริษัทวัฎจักรให้เห็นเด่นซัด ทำให้ผู้อ่านจดจำได้/อำนาจ จ ำ ป า ท อ ง  1ส ัม ภ า ษ ณ ์,สิงหาคม2 5 4 2 )

กลยทุธด์า้นการจดัจำหนา่ยชว่งภาวะวกัฤตเัศรษฐกจิ
กลยทุธก์ารจดัจำหนา่ย เพือ่สร้างสว่น«รองตลาดขึน้มาใหม ่โดยขยายตลาดใหก้วา้งขวางขึน้

ปัญหาท่ีบริษทั วัฎจักร จำกดั (มหาชน) พบในเร่ืองการจดัจำหนา่ยเปน็เร่ืองรองการก่งหนงัสอืใหต้วัแทน 
จำหนา่ยไมส่มืา่เสมอ และชา้ไมท่นัขาย ขึง้เปน็ผลสบืเนีอ้งมาจากกระบวนการผลตทีล่า่ชา้ เมือ่จดัจำหนา่ย 
ไมท่นัเวลาขาย ตวัแทนจำหนา่ยกจ็ะไมแ่กะหอ่ใหก้บัแผงยอ่ย ทำใหอ้ือ่ลัง๋พมพขัองบริษทัไมม่วีางจำหนา่ย 
ในพืน้ท่ีรองตัวแทนจำหน่ายน้ัน ขึง้ถา้เปน็เชน่นีจ้ะทำใหเ้กดิ«วามเสยืหายอยา่งมากเพราะไมม่รีายไดจ้าก 
การขายเชา้มา กลยุทธ์ทีก่ำหนดอย่างนรกของการปร้บก่ลยุทธก์ารจดัจำหนา่ยคอการลง่จำหนา่ยใหร้วดเรว็ 
ทนัเวลาในการขายแดล่ะวนั ขึง้กลยุทธน์ีใ้ชย้ทุธวธัการประรานงานกบักองบรรณาธก์ารและกองการผลติให้
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เถืงปัญหาการจัดจำหน่ายและให้ท่ังสองฝ่ายลดร้ันตอนหรื«เพ่ิมประสิทธีภาพในการผลิตให้มากข้ึน ( ส ม บ  

p ï อ ช ย า ว ? ( เ ต  ,สํมภาษฟ',สิงหาคม 2 5 4 2 )

ในซ,วงภาวะวิกฤตเศรษฐกิจถือไต้ร่าเป็นจุดหวเล่ียวห้วต่อชองความอคู'?อดชองหนังสือพิมพ์เป็น 
อย่างมาก ด้วยสถานการณ์ท่ีแปรผัน จํงทำให้ต้วนทนจำหน่ายเร้าใจว่า หนังสือพิมพ์วัฎจักรรายวันใกต้ท่ีจะ 
ปิดกิจการแต้วจึงทำให้ตัวแทนชาดความใส่ใจท่ีจะขายผสิคภ้ณพ์ จึงทำให้ไม่มีการผลักต้นออดจำหน่ายเท่า
ท่ีควร แผงย่อยต่างๆ มกจะไม่หยบ หนังสือวัฎจักรรายวันและแหล่งงานไปขาย ข้ึงจะส่งผลให้การแพร่ 
กระจายสินค้าไม่ท่ัวถืง ยอดจำหน่ายจึงลดลง เม่ือเป็นเข่นน้ีกลธุทธีท่ีสำคัญในการจัดจำหน่ายก็คึอการสร้าง 
ความเข้าใจระหว่างตัวแทนจำหน่ายและองค์กร โดยใช้ยุทธวิธีการส่งจดหมายข้ึแจงและล่งพนักงานออก
เย่ียมตัวแทนจำหน่าย เพ่ือข้ึแจงข่าวสารรองบรษํท่ เพ่ือให้ตัวแทนเข้าใจและให้ความร่วมมีอในการแพร่
กระจายล่ีอส่ิงพิมพ์รองบไพัเต่อไป ในขณะท่ีสืกพหนังสือพิมพ์วัฎจักรไต้ปรับเปล่ียนเน้ือหาและเป็นระยะ 
เวลาการตรวจลอบผลตอบรับ ข้ึงการตรวจสอบผลตอบรับน้ีเป็นอีกหน้าท่ีหน่ึงชองการจัดจำหน่าย ข้ึงกิเป็น 
อีกยุทธวิธีหน่ึงในการเพ่ืมส่วนครองตลาด การสำรวจออดจำหน่ายเป็นล่ีงท่ีจะทำให้ผับรหารทราบร่าเน้ือหา 
ท่ีไต้ปรับเปล่ียนสามารถเพ่ิมยอดจำหน่ายไต้มากน้อยเหยงใด ถ้ายอดจำหน่ายไม่เพ่ิมข้ึนน่ันก็แสดงว่าการ 
ปรับกลอุทธทางการตลาดในส่วนผสมต่าง  ๆ อัง'ไม่ถูกต้องคงต้องมีการปรับเปล่ียนกัน'ใหม่(อาน า - จ  จ ำ ป า  

ท อ ง  1สิมภ า ษ ณ ์,  สิงหาคม 2 5 4 2 )

ปัจจัยอีกประการท่ีทำ«ถานการณ์แย่ลงกิคอการเก็บเงํนจากการชายหนังสือจากตัวแทนจำหน่ายไม่ 
ได้ทำเน่ึองจากไม่มีบุคลากรออกไปเก็บ หรืออาจเป็นเพราะตัวแทนจำหน่ายเข้าใจว่าบรืษ้ทเลกกิจการไปแต้ว 
ทำให้เกิดหน้ีค้างชำระเป็นจำนวนมากมีวิธีการแก้ปัญหาหน้ีสินค้างชำระจากตัวแทนจำหน่ายข้ึงสรุปไต้ต้งน้ี

- มาตราการแรกถ้าตัวแทนจำหน่ายรายใดมีท่าทีว่าจะค้างชำระเป็นเวลานาน  ๆ จะมีการพุดคุยถืง 
ปัญหารองตัวแทนและตกลงหาทางออกให้ท่ังสองฝ่าย

- ถ้าอังไม่มีปฎึกิรียาว่าจะมีการชำระบ้าง ก็จะลดออดจัดจำหน่ายชองตัวแทนน่ัน และไปเพ่ิมยอด 
จัดจำหน่ายให้ผับตัวแทนใกต้เดอง ข้ึงจะทำให้รายไต้ของตัวแทนพ่ิถูกลดยอดขาดหายไป

- ถ้าอังไม่ลามารถชำระเงนได้ มาตราการต่อมาคอการให้ชายให้ฟรี ข้ึงถือว่านำส่วนลด 30% ท่ีตัว 
แทนจำหน่ายต้องได้มาใช้หน้ี จนกว่าจะครบ วิธีน้ีอาจจะทำให้ตัวแทนจำหน่ายไม่ดูแลหนังสือพิมพ์และ 
น้ตยสารชองโรงพิมพ์เท่าท่ีควร

- วิธีสดห้าย คอการใช้มาตราการทางด้านกฎหมายโดยการพิองร้องในร้ันศาล ข้ึงเป็นวิธีท่ีโรงพิมพ์
ไม่อยากจะใช้เลยเน่ึองจากเป็นการทำลายความลัมพ์นธ์ระหว่างโรงพิมพ์ผับตัวแทนจำหน่าย แต่ระบบจัด
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จำหนา่อทีเ่ปน็อยูใ่นขณะนีม้กัไมค่อ่ยมกีารฟอ้งรอ้งกนัมากนกั เนีอ้งจากการเปน็ตวันทนจำVนา่ยเปน็ระบบ 
ท่ีถูกกล่ันกรองมานตัว แสะมรีะบบการคํา้ประกนัอกตวัอจงัมปีญ็หาคอ่นขา้งนอัย

บริษทวัฎจักร มกีารตงัเสรมิการจดัจำหนา่ย ท่ีกระทำต่อตัวนทนจำหน่าย ตวันมากจะเปน็การเสนอ 
ผลประโยชนเ์ทีอ่สร้างแรงจงูใจใหก้บัตวัแทนจำหนา่ยหรอแผงหนงัสอื ใหผ้ลกัดนัสนิคา้ไปยงัผูอ้า่นใหใ้ตมัาก 
ท่ีสุด ตลอดจนชว่ยปรนัปรงุระบบการกระจายสนิคา้ใหค้รอบคลมุกลุม่เปา้หมายใหม้ากทีส่ดุ นอกจากจะ 
สรา้งแรงจูงใจแล้วการสร้างความลมัพนัธกิบัตวัแทนจำหนา่ยในฐานะการเปน็คุ่ค้าท่ีดก็เป็นอกกลอทุธหนงท่ี 
โรงพิมพ์ต่างใช้เป็นกล!เทธในการแข่งขน

การส่งเสริมการตลาดท่ีดีท่ีสุดของการจัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์ทอความลัมพันธ์ระหว่างโรงพิมพ์กับ 
เอเย่นต์ และระหว่างแผง เน่ืองจากดูกค้าของโรงพิมพ์มี 2 ส่วนรักษาความลัมพันธิในท้ัง 2 ส่วนไว้ให้ด ถ้า 
ความลัมพันอ์ดีแล้วข้องุเลข่าวสารต่างๆจะมาเองทางเอเย่นต์ และแผงจะเป็นผู้ให้ข้อยูลกับเราเองว่าควรจะ 
ปรันปรุงอย่างไรเช่นถ้าเน้ีอหาชองเราไม่«เราก็จะบอกทางกองบรรณาธิการ ให้ปรันปรุงหนังสืออกคร้ัง
(อำนาจ จ ำ ป า ท อ ง  1ส ัม ภ า ษ ณ ์,  สิงหาคม 2 5 4 2 )

พรมุที่___ 3 ผลทารพจบ«นองตอ่ทารมร่บัท«ยทุธก์า?จดัจำหนา่ยชองสอืตงัพมิพไ์น;ทวะวกฤตั
เศรษฐกจิ'จองตวัแ'ทน'จำหนา่ร จำแนกตามสอืรง่พมิพท์ ีม่ วีงจฬวดิชองผลติภณั ฑ  ์ 4 ขัน้ตอนไดแ้ก ่
ช ัน้แนะนา่ผล«ิภณัฑ ์ชัน้ผลติภณัฑเ์พบใพ ชัน้ผลพิภณัฑอ์มตวั ชัน้ผลติภณัฑท์ดถอย

ผลการตอบสนองตอ่การปรบักลยทุธก์ารจดัจำหนา่ยของตวัแทนจำหนำฮชับ้แบะปาผลติ
ภณัฑ์

การสร้างกลยุทธิการพลาดของนิตยสารรวมงาน Weekly นิตยสารรก Weekly- และหนังสือพิมพ์ 
รวมแหล่งงาน ในลักษณะลอกเลยนแบบนิตยสารกัฏจักรงาน นิตยสารวัฏจักรรถ และหนังสือพิมพ์แหล่งงาน 
เป็นสิงท่ีตัวแทนจำหน่ายรับไม่ไค้เน่ืองจากมีข้อตกลงระหว่างสมาชักของสมาคมผู้จัดจำหน่ายหนังสือพิมพ์ 
ท่ัวประเทศว่าจะไม,จัดจำหน่ายให้สินค้าลอกเลอนแบบในตอนนรกท่ีเร้ัมออกมาวางในแผงทำให้ตัวแทน 
จำหน่ายเกิดความลับสนกันมาก ตัวแทนจำหน่ายบางแห่งก็จะไม่แกะห่อจัดจำหน่ายให้ นต่เน่ือมีคำช้ีแจง 
จากบริษ้ทวั{เสารแล้ว ทํตัวแทนจำหน่ายก็เรมจดัจำหน่ายให้ เน่ืองจากพนักงานฝ่ายจัดจำหน่ายท่ีออกมาต้ัง 
บริษ้ทว้ฎสารก็เป็นท่ีร้จักดีในวงการตัวแทนจัดจำหน่าย ( ภ ว ัต  ว ิเ ศ ษ ส ร ร ษ  . ส ัม ภ า ษ ณ ์ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 ? )
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เน่ืองจาก บริษัท วัฎสาร จำก?) มีท่ีอสิงหมห์จำนวนมาก จํงเป็นจํอเสนอท่ีจูงใจตัวแทนจำหนา่ย 

และสิงสิง?เมห์แต่ละเลมตัวแทนมองแส้ว?เจารณาว่ามีโอกาสรายไส้สีจงริบตัดจำหน่ายให้ ร้ืงเป็นเหตุผล
เร่ืองรายไส้ ท่ีค่อน'ด้างมากส้าขาย'ไส้(ตวันพน จ ำ ห น ่า ย  น า น า ส า ส ัน  ต ล ิ่ง ส ัน  1 ส ัม ภ า ษ ณ ์,  ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2 )

หนังสือ?เมพัฐานเศรษฐกืจงานกับศน การวางจำหน่ายเป็นรายวันทำให้เหลอหนังสือสีนมากใน
ตอนแรกท่ีออกวางตลาศใหม่ ฝ่ายตัดจำหน่ายชองฐานรวมห่อตัดยอดตัดจำหน่ายให้ในปริมาณมากเพ่ีอหวัง 
โปรยหนังสือให้ท่ัวกืงทุกแผง แต่ประสบปัญหาตรงท่ีแผงย่อยจะไม่หย๊บไปรายให้ เน่ืองจากเห็นว่าอยู่ไส้เ?»ยง 
วันเสียวมีโอกาสเสียงท่ีจะรายไม่ไส้ ราศากํสูงหอสมศวร'แต่เน่ือมีการบงตับรายเป็นกลุ่ม ตัวแทนจำหน่ายก็ 
จะแนะ'นำนผงย่อย'ให้นำ'ไปชายมาก่ขน( ต ัว แ ท น จ ำ ห น ่- า ย y f i ร า ม ร า ม ค ำ แ ห ง ,ล่มภา ษ ท ไ , ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2 )

Msm i a s u สนองตอ่กา?ปวนัภสุตทุอภ์ารตตัจำห นา่ยจองควัแทนตาัห นา่ยชนผ«ตภณั ฑ ์
เคมโค

หนังสือ?เมพัเฐตัดการเน่ือมีการธุบศุนกัร่าวภุมีภาศแส้ว หน้าท่ีการตัตจำหน่ายท่ัวประเทศจงตก«ถู่ท่ี 
ล่วนกลาง โตอปริปท เอส สีสตริบวส้ท่ัน จำกัศ เน่ือปรับเน้ือหา และสร้างศวามส้มพันธ์กับตัวแทนจำหน่าย 
เป็นอย่างสี และประกอบกับไส้รอายงานตัดจำm hอโดยการริบด้างตัดจำหน่ายให้บริษัทต่าง  ๆ โตยเอหาะ 
บริษัทในเต่ริอชองวัฎตักรท้ังหมด ทำให้การตัดจำหน่ายของหนังสือ?เมพัฝ่ตัดการมีอำนาจในการต่อ?องกัน 
ตัวแทนจำหน่ายมากร้ืน เน่ืองจากมีหนังสือท่ีจะให้ตัดจำหน่ายจำนวน เกือบ 20 เล่มร้ืงกือว่ามาก?!เสียวฝ่าย 
ตัดจำหน่าย จํงเป็นสิงท่ีตัวแทนจำหน่ายต่าง  ๆ ตัองดูแลสิง?เมพัทุกตัวให้เป็นอย่างสี มีฉะน้ันจะถูกลดออด 
ตัดจำหน่าย ชงเป็นการเสีย?าอได้/ตัวเพมจำหน่ายฬ;;เพยงต ล ิ่ง ส ัน , ส ัม ภ า ษ ณ ์, % ง ห า ค ม  2 5 4 2 )

นัตอสารตลาดรท เน่ือมีการดุมออดตัดจำหน่ายทำให้ ตัวแทนราดรายไส้ ตัวแทนจำหน่ายก็จะรอ 
เหมยอดสิง?เมห์เล่มอ่ึนแทนเพ่ีอเป็นสินค้าทดแทน แต่ก็ส้องไล่ใจกับนัคยสารตลาดรถ เน่ืองจากยอดรายสี 
( ต ว น ท น จ ำ ห น ่า ย  $ า น ส ม ส ัท ด ิ้เ พ ช ร เ ก » ม  1 6  1 ล่มภาษณ์ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2 )
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นิตยลารการ#ก»า 2000 มีการเสือกพ้ืนท่ีในการจัดจำหน่ายจงทำให้เก็ดป็ญหา มสิน#าวางนผง 
น้อยในบางพ้ืนท่ี แผงไหนท่ีอคู่ใก#สถาน#กษาก็จะซาอใ## พ้ืนท่ีอ่ืน  ๆ ก็ซายใ#เร่ือย จะรายใ## 
ร่วงนักเรยนจะ#ก»าต่อเพราะมีการนนะนำสถาน#กษาต่อ และทุนการ#ก»า( ต ัว แ m ท ำ น บ ่า ย ส ต  

ใส ท . จ ? ส ส น ิท ว ง ส ั, ร า น ส ร ร ท ส ^ ท ร  อ ใ ^ ส า ว ร ย ์ ส ัม ภ า ษ ณ ์,  สิงหา«ม 2 5 4 2 )

ผพการพอบสนองพอ่๓ ๗ รูบ้ท«ยทุร๓ รสพั จ ัๆ ใฟา«ชองพวัแทนจพันา่รช ัน้«รพ 
ภณัทอมพวั

นิตยสารวัฎจักรงานและนิตยสารว้ฎจักรรณน้ือมีการออกอ่ือสิงพิมพอกพัวท่ีมีเน้ือหาใก# 
เตียงกัน เพ่ือตอบโต้นิตยสารรวมงาน W eek ly  และนิตยสารรถพe e k ly  อาจ1จะเป็นผลตีกับบ'รษ้ท่ 
แต่ก็มีบางพัวแทนและบางท้นหนังสือไม่ยอมจำหน่ายให้เน้ืองจากเห็นว้าเน้ือหากว้า 70% จะ 
เหมีอนกัน แต่เน้ือมีการป!บเป็นเล่มเดยวก็ยอมรายให้พัน«มนละกลับมีtra«จำ๗ ^ เพ่ิมพ้ืนอีก 
เท่าพัว(รานนพ?ท ท ย า ส า ร ท ล า ต พ ท้วนล ะ ป ีน Iกลัว,สิม ก า ษ ณ ์1สิ'รน า ค ม  2 5 4 2 )

หนังสือพมพ์สมดรต่วนยังคงจัดจำหน่ายอย่างกว้างซวางเน้นกลุ่มเป้าหมายเดมใน 
กรุงเทพฯและปรํมล'กล และรยายกลุ่มเป้าหมายเป็นนักเรยนนัก#กษา เน้ืองอากเป็นมุนัาตลาด 
ยอดรายจะ«งท่ีอคู่แ#วในภาวะว้กฦ«เ«ร»ฐก็จยอดจำหน่ายก็ยังไม่ตกและจะเพ่ิมในร่วงท่ีมีกํจ 
กรรมกา?สอบเร้า!บราชการเพราะระน้ัน#ามีกจกรรมเหล่านน้ืจะมีการประสานงานระหว่างพัว 
แทนจำหน่ายและฝ่ายจัดจำหน่าย ทำให้ยอดรายเพ่ืมพ้ืนอีกล่วนการเพ่ิมล่วนชองการ#กษาเร้า 
มายังไม่เป็นมีผลต่อกาทพ่ิมยอ«จำหน่ายเท่าไหร่นัก ( ส ัว แ ท น จ ำ ห น ่า ย น า น า ส า ส ัน  ต ส ง ส ัน , ? า น ส ต  

ใส ส า ย ใ ต ้เ ก ่า , ร า น ส ัร ํว ร ร ณ  ท ่า พ ร ะ , ส ัม ภ า ษ ณ ์, ก ร ก ฎ า ค ม  2 5 4 2 )

พรปุขอ้สนันษิฐาน

จากการ#กษาพบว้า การปฎํป้ตงานต้านการจัดจำหน่ายรองอ่ือสิงหมฑ์’แต่ละร้ันตอนใน 
วงจรอีวตผลิตกัณฑ์’ท้ัง 4 ร้ันตอน ซ่ึงได้แก่ ร้ันตอนแนะ'นำผลตกัณฑ์ ร้ันตอนผลิ«กัณฑ์เตบใต 
ร้ันตอนผลิตกัณฑ์อมพัว และร้ันตอนผลิตกัณฑ์ถดถอย จะปฎิบ้ตตามการป!บแผนกลยุทธ์กา?จัด 
จำหน่าย ซ่ึงกลยุทธ์การจัดจำหน่าย#องวางให้ลอด«ลองกับกลยุทธ์การตลาด เพ่ือให้บรรลุตาม 
เป้าหมายทางการตลาด ท่ีองพักรอ่ือสิงพมพํไ#วางไว้ ซ่ึงตรงตามร้อลันนิ»ฐานรองการว๊จัยท่ีไ#ต้ัง 
ไว้ว้า ยุทธ์ว้ธการจัดจำหน่ายจะ#องดำเนินไปตามกลยุทธ์การจัดจำหน่าย และกลชุทธ์การจัด 
จำหน่าย#องสอดด#องกับกลยุทธ์การ«ลาด เพ่ือให้บรรลุตามเป้าหมายซองการตลาด



สร ุปการปร ับกลย ุทธ ์การตลาดและกลย ุทธ ์การจ ัดจำหน ่ายของส ์อเi î ฟ ้มพ่ข ั้นตอนแนะฟ้าผสิตภัณฑ์'

ฟ้อสิงพมพั บทนาทในตลาดและ 
41เาหมา0 การตลาด

กลยุทธ์การตลาด 
ก่อนรกฤติเศรษฐกจ

กลยุทธ์จัดจำหน่าย 
ก่อนวกฤตเศรษฐกจ

กลยุทธ์การตลาด 
ห้วงรกฤตเศรษฐสิจ

ธุทปิรธจัดจำหน่ายห้วง 
ภาวะวกชุตเศร«ฐกจ

•นิตยสารรวมงาน 
Weekly
นิตยสาร รท Weekly

บทบาท
เป็นผู้’ท้ารงทางการตลาด

เไ}าหมายการตลาดเฟ้อสร้าง 
ส่วนครองตลาด เฟ้อ’ไท้' 
ความ1กับผู้'บริโภคและตัว 
แทบจำหน่ายให้รู้จักตัวผลิต 
กัณห้

ไม่นิเฟ้องจากเป็นท้วงเท้า̂  
ตลาดใหม่

ไม่นิเฟ้องจากเป็นท้วงเท้าส่ 
ตลาดใหม่

โจมตีผู้นำตลาดตรงจุดแข็ง 
วางฟ้านหน่งสินค้าเลยนแบบ 
ผู้นำและใช้ส่วนผสมทางการ 
ตลาดอันเดยวกัน

เรอกท้องทางการจัดจำหน่าย 
ฟ้เหมาะสมและเฟ้อฟ้อการ 
โจมตัในไ}ปแบบฟ้าง เๆน้น 
หน้กในการสร้างความ 
อัมพันธ์กับตัวแทนจำหน่าย 
ใช้)รการจัดจำหน่ายอย่าง 
กว้างชวางโดยผ่านตัวแทน 
จำหน่ายเป็นท้องทางหอัก 
โดยนิผ่ายจัดจำหน่ายชอง 
บริษัทเป็นผู้ดูแลการจัดยอด 
จำหน่ายไป^ตัวแทน ออก 
เส่ยมตัวแทนจำหน่ายพบปะ 
อังสรรค์เฟ้อสัแจงนโยบาย 
ของบริษัทๆ



หนังสือทีมหัรวมแหล่งงาน บทบาทเป็นผู้ตาม

เป็าหมายเฟ้อสร้างส่วนครอง 
ตลาด เฟ้อ'ไห้ความ£กับผู้ 
บรัโภคและตัวแทบอ่าหน่าย 
ให้รู้จักตัวผลิตกัณห้

ไม่มีเฟ้องจากเป็นช่วงเช่าลุ่ 
ตลาดใหม่

ไม่มีเฟ้องจากเป็นช่วงเช่าลุ่ 
ตลาดใหม่

หันมาโจมดีผู้ตามระตับเตยว 
กับคอ หนังสิอฟ้มหันหล่ง 
งาน ข้ึงมีส๓ นการพท่ีไม่มน 
คงนัก โดยหวงจะดงส่วน 
ครองตลาดของหนังสือฟ้มหั 
แหล่งงานมาเป็นชองตน

เสือกช่องทางการจัดอ่าหน่าย 
ท่ีเหมาะสมและเออต่อการ 
โจมดในรูปแบบต่าง  ๆ เนัน 
หนักในการสร้างความ 
สัมพันธกับตัวแทนอ่าหน่าย

ใช่วรกาวจัดอ่าหน่ายอย่าง 
กวัางซวางโดยผ่านตัวแหน 
อ่าหน่ายเป็นช่องทางหลัก 
โดยมีผ่ายจัดอ่าหน่ายของ 
บรัษัทเป็นผู้ดูแลการจัดยอด 
อ่าหน่ายไปลุ่ตัวแทน ออก 
เข้ึยมตัวแทนอ่าหน่ายพบปะ 
สังสรรค์เฟ้อข้ึแจงนโยบาย 
ของบรัพัท

หนังสือพํมหัฐานเครา*ฐกิจ 
งานกับคน

บทบทเป็นผู้ท่ารง

เป็าหมายสร้างส่วนค,:อง 
ตลาดให้มากท่ีสุต

ไม่มีเฟ้องจากเป็นช่วงเช่าลุ่ 
ตลาดใหม่

ไม่มีเฟ้องจากเป็นช่วงเช่าส่ 
ตลาดใหม่

-  โจมตัผู้น่าตลาดดรงจุด 
อ่อนในเร่ีองของวาระการวาง 
อ่าหน่ายโดยปรับให้วางแผง 
เป็นรายวัน ข้ึงมีความถีมาก 
กว่า เนอหาข่าวสารจังลดลง 
และไวกว่า นอกจากนนปรับ 
ปรุงส่วนผศมการตลาดใหัมี 
จุดเด่นมากข้ึนได้แก่รูปเล่มที 
มีมีสันสวยงามเฟ้อหาท่ี 
หลากหลายกว่าเป็นด้น

- วางอ่าหน่ายใหัครอบ 
คอุมกลุ่มเป็าหมายและ 
ให้เกิดประสิทกิภาพใน 
การวางอ่าหน่าย

- เร่งสร่างความสัมพันค์ 
กับตัวแทนอ่าหน่ายเฟ้อ 
ให้เกิดการผลักตันสิน 
ด้ามากข้ึน



สรุปการปรบกลยทธ์การตลาดนละกลชุฑธ์การจดจำหน่ายของสํอสงิพนฑข้ั์นของผลตภัณฑเ์ต๊บโต

ส่อสิงทมิพ บท1ภทในตลาดและ 
เซาทเทซการตลาด

กลธฑุธก์ารตลาด 
กอ่นรกฤตเศรษฐกจํ

กลชฑุฮจ์ดัจำหนา่ช 
ก่อนวกฤต!1ศรษฐกจ

กลอทุรการตลาด 
ปวงรกฤตเศรษฐกจ

อทุรวรจตัจำหนา่ยปวง 
ภาวะวกฤตเิศรษฐกจ

บิตอสารตลาดรถ บทบาท เป็นผู้ตาม

เป็าหมาย สร่างส่วนครอง 
ตลาดใต้ไต้มากท่ีสุดสร่างผล 
กำไรใต้ไต้มากท่ีสุด

เป็นผู้ตามโนลักษณะผู้ปรัน 
แต่ง เซาหมายเพ๋ึอสว้างส่วน 
ครองตลาดไต้'มากท่ีสุด

-  จัดจำหน่ายในลักษณะ 
กว้างขวางเท่ีอไต้ผู้อ่าน 
รู้จัก และเปรียบเทํยบ 
และเลอกซอ มักจะเป็น 
สินต้าทดแทนการเฟ้ม 
ยอดจำหน่ายดามแต่ตัว 
แทนจะขอมา

-  ผู้ปรับแด่จะไม่โจมดีผู้' 
น่าตลาด

ศร่างส่วนครองตลาดใต้1ต้ 
มากท่ีสุดและขณะเดียวกัน 
ควบคุมยอดจัดจำหน่ายใต้ฝ็ 
ประสิทธิภาพเพ๋ึอผลกำไรสูง 
สุด

- จัดจำหน่ายโดยไต้เกด 
ผลกำไรสูงสุด

- กำหนดยอดจำหน่าย 
โดยดูบิจจัยใบเร่ึองต้น 
ทุนและกำไรสูงสุดเป็น 
หลัก ฟองจากราคาชาย 
ต่อหน่วยคูกแต่ตันทุน ! 
ต่อหน่วยสูงมาก การ 
กำหนด«อดจัดจำหน่าย ; 
สูงมากเกนไปอาจไม่ทำ 
ใต้เกํดกำไรสูงสุด

-  วางจำน่ายอย่างกว้าง 
ขวางและท่ี’วถง

- การวางแผงจะวาง 
ประกบผู้,น่าตลาดเสมอ 
เท่ีอเป็นหางเลอกท่ีสอง 
ใต้ผู้อ่าน



นิตยสารการดีกษา 2000 เป็นผู้ครองตลาดย่อย

เป็าหมายสว้างส่วนครอง 
ตลาด1ป็าหมายใหํใต้มากที 
สุด

เป็นนิตยสารการดีกษาเห๋ึอ 
เตรียมสอบเช้ามหาวทยาลัย 
และเร่ืองเทียวลับการดีกษา 
ที'วไป กสุ่มเไ}าหมายคอนัก 
เรัยนและประชาขนที’วไป

จัดจัาหปายอย่างกว้างขวาง 
ในลักษณะโปรยใต้ทีวถึง 
เทีองจากกลุ่มเป็าหมาย 
หลากหลาย

เจาะดลาฬไปส่ผู้บรัโภคหลัก 
โดยปรับปรุงส่วนผสมการ 
ตลาดใต้เหมาะสมลับๆล่ม 
เไเาหมาย

- จัดจำหน่ายโดยเจาะไป 
ลุ่ผู้บรัโภคหลักดีอครุ 
และนักเรัยนทีสนใจ 
กำหนดชอบเขตการจัด 
จำหน่ายใต้เหมาะสม 
ตรงลับกลุ่มเป็าหมาย 
หลัก

- กำหนดการจัดยอดล่ีอ 
สิงฟ้มพไต้ตัวแทนแต่ 
ละแน่งใต้เหมาะสมตรง 
ลับกลุ่มเป็าหมายหลัก

- กำหนดการจัดยอดล่ีอ 
สิงต้มฟโต้ตัวแทนแต่ 
ละแน่งใต้เหมาะสมโดย 
ใช้เกณต้พ้ึนที ทีกลุ่ม 
เป็าหมายอลุ่หนาแน่น 
เป็นหลัก

หนังสิอพมพ์ผู้จัดการ บทบาท เป็นผู้ตามในตลาด

เป็าหมาย สร่างส่วนครอง 
ตลาดและผลกำไรใหํไต้มาก 
ทีสุด

เป็นหนังสือฟ้มต้เรงธุรกิจ 
การเงํน เนันกลุ่มหลาก 
หลาย ที’วประเทศ

ทีศูนย์ข่าวภูนิภาคเป็นผู้ดูแล 
การจัดจำหน่ายส่วนภูมภาค 
การจัดจำหน่ายครอบคุมที'ว 
ประเทศและรวดเรัวมาก 
เทีองจากผสิตทีภูนิภาค

วางฟ้าแหน่งเป็นหนังสือ 
ต้มฟ’ธุรกิจ การเมองปรัน 
ส่วนผสมการตลาดในเร่ือง 
เนอหาโดยเปล่ียนวํรน่าเสนอ 
ข่าวเป็นเรงเจาะถึก และ 
เปล่ียนกลุ่มเป็าหมายจาก 
แนวเดียวมาเป็นเน่ึอหาที 
เน้นเศรษฐกิจและการเทีอง 
ลังคม มากข้ึนเพ่ีอ'ใต้ไต้กลุ่ม 
เป็าหมายทีหลากหลาย

ยุบศูนย์ข่าวภูนิภาคการจัด 
จำหน่ายที*หมดส่วนกลาง 
เป็นผู้ดูแลจัตจำหน่ายอย่าง 
กว้างชวางและใต้ต้นเวลา 
จัดจำหน่ายดํวยการวเคราะต้ 
ช้อภูลทีใช้ในการวางแผน 
การจัดจำหน่ายทีผู้จัดการใต้ 
ความส์าคัชุเป็นอย่างมาก  ๆ
ในการวเคราะต้ก่อนส์งยอด 
ต้มฟ



สรุปการปรับกลยุทธ์การตลาดและกลยุทธ์การจัดจำทนา่ยของสอ่สงิพมพข้ันผลตภณัฑอ์มตวั

สอ์สงิทมิฑ์ บทบาทในตลาดและ 
เป้าหม■ เยการตลาด

กลยทุธก์ารตลาด 
กอ่นรกฤตเิศรษฐกจิ

กลยทุธจ์ดัจำหนา่ย 
กอ่นรกชสุเิศรษฐกจิ

กลยทุธก์ารตลาด 
ล้วงรกฤตเศรษฐกจิ

ธทุธรรจดัจำหนา่ย'ลว้ง 
ภาวะรกฤตเศรษฐกจิ

นิตยสารว้ฏจักรงาบ 
นิตยสารว้ฎจัการถ

เป็นผู้นำตลาด

เซาหมายเฟ่อรักบาส่วน 
ครองตลาดท่ีนิอยู่เฟ่อสร้าง 
ผลส่าไรสูงสุด

เป็นส์อสิงทิมพสำหรับการ 
หางานท่ีนิยอดส่าหน่ายสูง 
สุด

เป็นล่ีอล่ีงทิมฬเก่ียวกับการ 
ข้ึอขายรถยนด่ใช้แล้วท่ีนิ 
ยอดส่าหน่ายสูงสุด

จัดส่าหน่ายอย่างกว้างขวาง 
การส์งยอดจำหน่ายข้ึนอสุ่กับ 
ตัวแทนส่าหน่ายจะตังยอด 
มา

-ปรับส่วนผสมการดลาด 
เฟ่อตอบ'โล้ผู้,ทารง 

- ขยายส่วนครองตลาดให้ 
กว้างข้ึนโดยการร่วมนิอกัน 
โจมติผู้'ห้ารง'โดยส์อของ 
บริษัทท่ีนิเน๋ึอหาคล้ายกัน 
และนิกลุ่มเซาหมายเด่ยวกัน

- วางแผงดู่ระหร่างว้ฏจักร 
งานและงาน 2000 เฟ่อสกัด 
ขอดส่าหน่ายของรวมงาน 
Weekly วางแผงดู่กัน 
ระหว่าง ว้ฏจักรรถ และ รถ 
2000 เฟ่อสกัดยอดส่าหน่าย 
ของรถ Weekly
- ว้ฎจักรงานจัดส่าหน่าย 
อย่างกร่างขวางแด่ว้ฏจักรรถ 
จัดส่าหน่ายโดยการควบคุม 
ออดจัดส่าหน่ายให้ลุ่มทุน 
และโล้กำไรสูงสุด

หนังสือฟ้มฬสมัครด่วน เป็นผู้นำตลาด 
เซาหนาย
- เฟ่อรักบาส่วนครองตลาด 
ท่ีนิอสุ่
- เฟ่อซยายตลาดให้กว้าง 
ขวางข้ึน

เป็นผู้น่าล้านหนังสือทิมฬหา 
งานเนันงานราชการรัฐ 
วสิาหกจ

จัดส่าหน่ายอย่างกว้างขวาง 
เนันกรุงเทพฯและปริมพหล

ปรับส่วนผสมการตลาดเฟ่อ 
ขยายตลาดให้กว้างขวางข้ึน

- สำรวจตลาดเฟ่อเกล่ียยอด 
จัดส่าหน่ายให้แด่ละตัวแทน 
ส่าหน่ายตามยอดท่ีขายไล้ 
จริง
- เฟ่มยอดจัดส่าหน่ายให้ตัว 
แทนท่ีนิกสุ่มเซาหมายใหม่ 
อสุ่หนาแน่น



หนังสือฟ้มฬมติธน รักษาส่วนครองศลาศและ 
ขยายส่วน«รองตลาดให้มาก 
ข้ึน

วางตำแหน่งสินค้าพ่ีการเป็น 
หนังสือหมพ์เขิงปริมาณก่ึง 
คุณภาพ เนันหนักเร่ีองการ 
เฝือง ติลปวัฒนธรรม การ 
สืกษา

จัดจำหน่ายอย่างกวัางขวาง 
และพยายามเจาะกลุ่มเป้า 
หมายพ่ีรแนวโน้มว่าจะข้ึอ 
มติชน

ปรับปรุงส่วนผสมการตลาด 
โดยเฉพาะค้านผสิตภัผห้ไค้ 
ตรงตามความค้องการของผู้ 
ใช้'บริโภคเฉพาะเน้อหา รด 
ข้ันตอนการผลตใหํใช้'เวลา 
ข้ันลง เพ่ีอ'ไค้มีเวลา'ในการ 
จัดจำหน่ายมากข้ึนและลด 
ค่าใช้จ่ายในการจัดจำหน่าย 
ลงค้วย เจาะกลุ่มลูกค้าเติม

- ประสานงานกับกอง 
บรรพาธการและน้ายผสิต 
เพ่ีอร่นระยะเวลาในการผลต 
และนำเวลาไปใช้ในการจัด 
จำหน่ายให้เริวพ่ีสุคเพ่ีอช่วง 
ขิงกาววางแผงก่อนภู่แข่ง
- สำรวจตลาดและออกเอ่ียม 
ตัวแทนจำหน่ายและแผง 
หนังสือเป็นประจำเพ่ีอสอบ 
ถามความค้องการและ 
สำรวจยอดจำหน่ายของส์อ 
ส์งพิมพ์แต'ละฉบับเพ่ีอเป็น 
ช้อยูลในการจัดจำหน่ายให้ม 
ประสิทขิภาพ

หนังสือพํมห้ฐานเศรษฐกิจ เป็นผู้ตาม
เป้าหมา»กาวตลาดเพ่ีอ 
รักษาส่วนครองตลาดและ 
ขยายส่วนครองตลาดใหมาก 
ข้ึน

วางตำแหน่งตนเองพ่ีส์อสิง 
ฟ้มพเขิงธุรกิจ การตลาดพ่ีฝื 
รุปลักษพสวยงาม เพ่ีอสิง 
ดูดออดโพษณา กลุ่มเป้า 
หมายนักธุรกิจ นัก?เกษา

การจัดจำหน่ายเน้น 
กรุงเทพๆและไJริมณ1พล 
จัดจำหน่ายอย่างกว้างขวาง

- ปรับส่วนผศมการตลาด 
โดยเฉพาะผสิตภัพ,ทในเข้ึอง 
ของเน้อหาและการส่งเสริม 
การจำหน่ายเพ่ีอรักษาและ 
สว้างส่วนครองตลาดใค้มาก 
ข้ึน

ฐานเศรษฐกิจให้ความสำคัญ 
กับตัวแทนจำหน่ายมากกล 
สุทธ์พ่ีสำคัญในการจัด 
จำหน่ายของฐานเศรษฐกิจ 
สิอการสTN ความสัมพันธ์ 
กับตํวแทนจำหน่ายอ่ีงเป็น 
กลยุทธ์การส่งเสริมการ 
จำหน่ายโดยน้ายตัวแทน 
จำหน่าย

ร ิ



สรุปการปรับกลยุทธ์การตลาดนละกลยุทธ์การจัดจำหนา่ยชองสอ์สงิฟม้พข้ั์นผลตภ'ณฑถ์ดถอย

ส์อสิงฑมพ์ บทบาทในตลาดและ 
เซาทนายการตลาด

กลยทุธก์ารตลาด 
กอ่นวกฤต 
เศร«ฐกจ

กลยทุธจ์ดัจำหนา่ย 
กอ่นวกัฤตเศรบฐกจ

กลยทุธก์ารตลาด 
หว้งวกัฤตเิศรบฐกจ

อุฑธวัสิจดัจำหนา่ยหว้งกาวะวกัฤต ํ
เดรบฐกจิ

หนังสิอฟ้มพัวัฎจักราย 
วัน

เป็นผู้’ตาม

เป็าหมายเพ่ีอสร่างส่วน 
ค,รองตลาดสันมาใหม่

เป็นส์อสิงพมฟ'เรง 
ธุรกัจเน้นเร่ึองจัน 
และเนันการลง 
โมษผาย่อย

จัดจำหน่ายอย่างกว้างขวาง 
และสร่างความสัมพันธ์กับ 
ตัวแทนจำหน่าย

-ปรับส่วนผสมการตลาด 
ในต้านเน๋ึอหาให้ตรงกับ 
ความต้องการชองกลุ่มเป็า 
หมายและเพ่ีมเน้ึอหาเพ่ีอ 
จับกลุ่มเป็าใหม่ต้านการส่ง 
เสรมการจำหน่ายจะส่ง 
เสริมโดยฝานตัวแทน 
จำหน่าย

ปรับวธการจัดจำหน่ายให้ฝ็ประสิทร 
ภาพมากยงสันเน้นในเร่ีองการจัด 
จำหน่ายให้พันเวลาและวางจำหน่ายให้ 
ทวสิงและสมาเสมอ
- สร่างความสัมพันธ์กับตัวแทนจำหน่าย 
โดยให้ย่าวสารท่ีให้ความมนใจกับจัว 
แทนจำหน่ายว่าบริษัทจะด่าเนินกัจการ 
ต่อไป

หนังสิอพมพัแหล่งงาน เป็นผู้ตาม

เป็าหมายเพ่ีอสร่างส่วน 
ครองตลาดให้ไต้มากท่ีสุด

เป็นท่ีอสิงพมฟเพ่ีอ 
การหางานประนาท 
หนังสิอฟ้มฟราย 3 
วันเน้นย่าวรับสมัคร 
งานของหน่วยงานราช 
การมับทบาทเป็นผู้ 
ตามมาตลอด

จัดจำหน่ายอย่างกว้างขวาง 
และสรัางความสัมพันธ์กับ 
ตัวแทนจำหน่าย

ปรันส่วนผสมทางการตลาด 
โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์’และ 
ราคาใช้กลชุทธ์โจมตผู้นำ 
ต้วยราคาท่ีถูกกว่าและการ 
วางจำหน่ายก่อนผู้นำ 1 วัน

- จัดจำหน่ายให้กว้างขวางและทวกัง
- จัดจำหน่ายให้พับเวลา
- ควบคุมยอดจัดจำหน่ายให้เพ่ีมหริอ 
ลดตามยอดจำหน่ายท่ีเป็นจริง
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