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กิตติกรรมประกาศ

การจัดทํ าการแผนธุรกิจ Men’s Stuff ไดรับความชวยเหลือจากบุคคลหลายฝาย เจาหนาที่ฝายขอมูลของหนังสือพิมพ
มติชน เจาหนาที่หอสมุดปรีดี และ Web Site ตางๆ ซึ่งเปนผูใหการสนับสนุนทางดานขอมูลในการจัดทํ าแผนธุรกิจ รวมถึง
ทฤษฎีที่จํ าเปนตลอดมา และเจาหนาที่โครงการบริการทางวิชาการและสังคม คณะ MBA มหาวิทยาลัยธรรมศาสตรซึ่งอํ านวย
ความสะดวกในการติดตอขอพบอาจารยและประสานงานกับคณะผูจัดทํ าดวยดีมาตลอด

คณะผูจัดทํ าแผนธุรกิจขอขอบพระคุณกลุมตัวอยางซึ่งเปนตัวแทนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงความคิด
เห็นในการจัดทํ าแผนธุรกิจครั้งนี้ ซึ่งใหความรวมมือเปนอยางดี และยินดีเสียสละเวลาในการใหขอมูลที่เปนประโยชนตอแผน
ธุรกิจฉบับนี้

ในการจัดทํ าแผนธุรกิจครั้งนี้ คณาจารยประจํ าคณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี ระดับปริญญาโทมหาวิทยาลัยธรรม
ศาสตร ไดมีการใหคํ าแนะนํ า รวมถึงใหคํ าปรึกษาและชี้แนะแนวทางที่เปนประโยชนในการทํ าแผนธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่ง
อาจารย ดร.อภิรดี เมธารมณ ซึ่งเปนอาจารยที่ปรึกษาของการจัดทํ าแผนธุรกิจครั้งนี้และใหคํ าแนะนํ าตลอดระยะเวลาของการ
ทํ าแผนธุรกิจนี้ พรอมทั้งชวยชี้แนะถึงขอผิดพลาด และแนวทางแกไข เพื่อใหแผนธุรกิจมีความสมบูรณยิ่งขึ้น

หากมีขอบกพรองใดๆ ในแผนธุรกิจนี้ คณะผูจัดทํ าขอนอมรับโดยดุษฎี

คณะผูจัดทํ า
นายเฉลิมชนม  สังขศิริ
นายธนัท  อบแยม
นายกมล  กํ าพลมาศ
นายเกียรติขจร  โฆมานะสิน
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บทสรุปผูบริหาร

บริษัท  โฟร  วันเดอร  จํ ากัด  เปนบริษัทที่ผลิตนิตยสาร  Variety  ทางเลือกใหมแกเจาของสินคาในการลงโฆษณาสิน
คาของตนใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ  ภายใตชื่อของนิตยสาร  “Men’s Stuff”  ออกเปนรายปกษทุก
15  วัน  และแจกฟรีสํ าหรับผูชายอายุ  18  ถึง  42  ป  ภายในเขตกรุงเทพมหานคร  ดวยเนื้อหาที่ตรงกับความตองการและตอบ
สนองพฤติกรรมการใชชีวิตประจํ าวันของกลุมผูอานเปาหมาย  ซึ่งเปาหมายของบริษัท  โฟร  วันเดอร  จํ ากัด  ในระยะเวลา  5
ป  คาดวาจะมีสมาชิกจํ านวน  25,000  คน  และมีรายไดจากคาโฆษณาประมาณ  30  ลานบาท

ในอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาในป  2544  มีมูลคา  48,387  ลานบาท  มีการเติบโตขึ้นจากป  2543  ประมาณ  5%  ซึ่ง
มีส่ือโฆษณาหลายประเภท  โดยสวนแบงทางการตลาดสูงสุดของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาไดแก  โทรทัศน  ซึ่งมีสวนแบงถึง
61%  รองลงมาเปนส่ือส่ิงพิมพประมาณ  24%  เมื่อพิจารณาถึงส่ือส่ิงพิมพเพียงอยางเดียวพบวามีมูลคาทางการตลาด
ประมาณ  11,288  ลานบาท  โดยแบงออกเปน  2  สวน  คือหนังสือพิมพ  ซึ่งครองสวนแบงทางการตลาดสูงถึง  76.58%  ใน
ขณะที่นิตยสารมีสวนแบง  23.42%  (ประมาณ  2,823  ลานบาท)  โดยคาใชจายโฆษณาผานหนังสือพิมพมีมูลคาลดลงจากป
2543  ประมาณ  12%  หรือ  1,180  ลานบาท  ในขณะที่  ป  2544  คาใชจายโฆษณาผานทางนิตยสารมีการขยายตัวเพิ่มขึ้น
ถึง  17%  หรือ  404  ลานบาท  เมื่อเทียบกับป  2543  จากการวิเคราะหถึงปจจัยภายนอกของอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพ  แมวา
จะมีการแขงขันที่รุนแรง  และไมสามารถปองกันการเขามาของคูแขงรายใหม  ๆ  ได  รวมถึงอํ านาจการตอรองของผูซื้อที่สูง
อยางไรก็ตาม  การเขาสูอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพของ  Men’s Stuff  มีโอกาสที่จะประสบความสํ าเร็จได  เพราะสามารถใชชอง
ทางจากการนํ าเสนอสื่อส่ิงพิมพในรูปแบบของการแจกฟรี  ในขณะที่ส่ือส่ิงพิมพในอุตสาหกรรมเกือบทั้งหมดจะเปนการ
จํ าหนายแกผูอาน  ซึ่งการแจกฟรีดังกลาวจะสามารถสรางโอกาสในการเขาถึงกลุมเปาหมายไดงายขึ้น

ผลจากการวิจัยพบวากลุมผูอานเปาหมาย  ใหความสนใจกับนิตยสารแจกฟรีที่มีเนื้อหาที่ตนเองสนใจ  ซึ่งมีโอกาสสูง
ที่จะสมัครเปนสมาชิกของนิตยสารนั้น  ๆ  โดยชองทางที่สะดวกในการรับนิตยสารคือ  การจัดสงทางไปรษณียใหที่บาน  หรือที่
ทํ างาน  โดยกลยุทธการตั้งราคา Men’s Stuff  จึงใชกลยุทธ  High-Value  เปนการกํ าหนดอัตราคาโฆษณาตามความสามารถ
ในการเขาถึงกลุมเปาหมายที่ผูลงโฆษณายอมรับ  นอกจากนี้ยังใหบริการรายชื่อแกผูลงโฆษณาเพื่อสามารถทํ ากิจกรรมทาง
การตลาดอื่น  ๆ  เพิ่มเติม

บริษัท  โฟร  วันเดอร  จํ ากัด  ใชเงินลงทุนทั้งหมดจํ านวน  4  ลานบาท  โดยใชเงินลงทุนทั้งหมดจากสวนของผูถือหุน
มีอัตราผลตอบแทนการลงทุน  59.42%  และมีมูลคาปจจุบันสุทธิของบริษัทเปน  6,352,488  บาท
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บทที่ 1
บทนํ า

ช่ือบริษัท บริษัท โฟรวันเดอร จํ ากัด
The Four Wonders Company Limited

1.1 คํ านิยาม

คํ าจํ ากัดความธุรกิจ
ผลิตนิตยสาร Variety ที่ไมมีตนทุนแกผูอาน และเปนทางสื่อโฆษณาเลือกใหมแกเจาของสินคา

วิสัยทัศน (Vision)
มุงเปนส่ือโฆษณาในรูปแบบของนิตยสารที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ

พันธกิจ (Mission)
เปนส่ือโฆษณาใหแกเจาของสินคาที่สามารถเขาถึงผูบริโภคใหมากที่สุด และมีเนื้อหาที่ตอบสนองความตองการของ

กลุมผูอานเปาหมาย
เปาหมาย (Goal)

รายไดจากอัตราคาโฆษณาและการบริการของบริษัทเปน 30 ลานในระยะเวลา 5 ป

1.2 กลยุทธ (Strategy)

กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy)
บริษัทมีนโยบายในการบริหารงานเปนฝาย โดยมีฝายตางๆ ไดแก ฝายการเงิน ฝายการตลาด และฝายผลิตและยัง

เปนองคกรที่มีความคลองตัว เนื่องจากมีสายการบังคับบัญชาที่ส้ัน สามารถตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม
ทางการตลาดไดอยางรวดเร็ว และบริษัทยังไดมีการ Outsource งานในบางสวนงานที่ไมมีความเชี่ยวชาญ เพื่อลดตนทุนในการ
ดํ าเนินงาน ไดแก ดานการพิมพ และผูเขียนคอลัมน อีกทั้งบริษัทยังใชกลยุทธในการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ (Strategic
Alliance) กับ บริษัทตัวแทนโฆษณา (Agency) ที่ผลิตโฆษณาใหแกเจาของผลิตภัณฑ ซึ่งในปจจุบัน ยังทํ าธุรกิจในการวางแผน
การลงโฆษณา และซื้อส่ือตางๆ ใหแกลูกคาของตน ซึ่งจะเปนชองทางการจัดจํ าหนายที่สํ าคัญในการขายพื้นที่โฆษณา

กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy)
เนื่องจากในปจจุบันมีนิตยสารที่มีเนื้อหาที่อยูในความสนใจของผูชายในตลาดมากมาย ไมวาจะเปนนิตยสารประเภท

ยานยนต หรือกีฬา แตมีหนังสือที่เปน Variety สํ าหรับผูชายเพียงไมกี่เลมในตลาด และรายไดสวนใหญของนิตยสารมาจากการ
ขายพื้นที่โฆษณาเปนหลัก บริษัทจึงใชกลยุทธในการสรางความแตกตาง (Product Differentiate) ดวยรูปแบบการเปนนิตยสาร
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Variety สํ าหรับผูชายแจกฟรี โดยยอมเสียรายไดจากการขายนิตยสาร แตมุงเนนที่การขาย โฆษณาเปนหลัก อาศัยการเปน
นิตยสารแจกฟรีในการเขาถึงกลุมเปาหมายไดทั่วถึงกวา เนื่องจากกลุมเปาหมายไมตองเสียตนทุนในการรับส่ือ และสามารถ
สรางโอกาสในการเติบโตที่สูงในชวงเริ่มตน

กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy)
บริษัทไดวางกลยุทธในการที่จะเปนองคกรที่มีความเปนเลิศทางดานการปฏิบัติตอบตอความตองการของลูกคา

(Achieving Superior Customer Responsiveness) ไมวาจะเปนผูอาน หรือเจาของสินคาที่ลงโฆษณาโดยมีหนวยงานภายใน
ซึ่งทํ าหนาที่ตางๆ ดังตอไปนี้

ฝายการตลาด
- บริหารความสัมพันธกับลูกคา (CRM)
- สรางความแตกตางในตัวสินคาและบริการ (Differentiation)
ฝายการผลิต
- Out Source ขั้นตอนการผลิตในบางสวนงาน เพื่อลดจํ านวนเงินลงทุนเริ่มแรก และตนทุนการผลิต
ฝายการเงิน
- ใชเงินลงทุนจากสวนของเจาของ 100%
โดยแตละฝายมีการประสานงานเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค เพื่อเปนส่ือที่เขาถึงกลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ

โดยจะใชการบริหารความสัมพันธกับผูอานที่เปนกลุมเปาหมายเปนกลยุทธหลัก คนหาความตองการของกลุมเปาหมาย และ
ขยายฐานของกลุมเปาหมายบนพื้นฐานขอมูลของกลุมเปาหมายเดิม เนื่องจากบริษัทมีกลุมเปาหมายที่ชัดเจน และมีการสราง
ความสัมพันธกับผูอานในระยะยาวทํ าใหมีความเขาใจความตองการของผูอาน สามารถนํ าเสนอพื้นที่โฆษณาใหแกสินคาที่อยู
ในความตองการของกลุมเปาหมายได

นอกจากบริษัทไดจัดทํ านิตยสารแจกตามสถานที่ตางๆแลวนั้น ก็จะมีการขยายไปในชองทางอื่นๆ ที่มีประสิทธิ
ภาพมากยิ่งขึ้น คือสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายเปนรายๆ หรือ 1 To 1 Marketing โดยชองทางดังกลาวไดแก Direct Mail
และ E-mail เปนตน
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บทที่ 2
สภาพอุตสาหกรรม

2.1 สภาพอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพ
รูปที่ 2.1 แสดงขนาดของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาจากเดือนมกราคม-เดือนพฤศจิกายน ป 2544     มีมูลคาถึง

48,387 ลานบาท มีการเติบโตขึ้นจากป 2543 ประมาณ 5% ซึ่งมีส่ือโฆษณาหลายประเภท โดยสวนแบงทางการตลาดสูงสุด
ของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณา ไดแก โทรทัศน ซึ่งมีสวนแบงถึง 61% หรือ 30,131 ลานบาท รองลงมาเปนส่ือส่ิงพิมพซึ่งสูง
ประมาณ 24% คิดเปนมูลคา 11,288 ลานบาท และอันดับสามไดแก วิทยุ มีสวนแบงทางการตลาดโดยประมาณ 10% หรือ
4,635 ลานบาท

รูปที่ 2.1 ขนาดของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาเมื่อเปรียบเทียบเปนรอยละ
(แหลงขอมูล : AC Nielsen (Thailand) Co., Ltd. โดย CIA Media Innovation

เมื่อพิจารณาถึงส่ือส่ิงพิมพเพียงอยางเดียวดังรูปที่  2.2   พบวามีมูลคาทางการตลาด  ประมาณ  11,288  ลานบาท
 (ม.ค. – พ.ย. 2544) พบวาจะแบงออกเปน 2 สวน คือหนังสือพิมพ ซึ่งครองสวนแบงทางการตลาดสูงถึง 76.58% ประมาณ
8,645 ลานบาท ในขณะที่นิตยสารมีสวนแบง 23.42% (ประมาณ 2,823 ลานบาท) และเมื่อพิจารณาโดยละเอียดจะพบวาในป
2544 คาใชจายโฆษณาผานทางหนังสือพิมพมีมูลคาลดลงจากป 2543 ประมาณ 12% หรือ 1,180 ลานบาท ในขณะที่ ป 2544
คาใชจายโฆษณาผานทางนิตยสารมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นถึง 17% หรือ 404 ลานบาท เมื่อเทียบกับป 2543
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รูปที่ 2.2 มูลคาของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณา
(แหลงขอมูล : AC Nielsen (Thailand) Co., Ltd. โดย CIA Media Innovation

2.2 คูแขงในอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพ

ส่ือส่ิงพิมพในปจจุบันมีปลายรูปแบบไมวาจะเปนดานเนื้อหา รูปเลม ระยะเวลาในการออกแตละครั้งซึ่งหากมีการ
แบงกลุมจะสามารถแบงออกเปนกลุมใหญๆ ได 2 กลุม ดังนี้
1. หนังสือพิมพ เนื้อหาสวนใหญจะเปนขาวคราวความเคลื่อนไหวในเรื่องตางๆ เพื่อแจงความเปนไปที่เกิดขึ้นในแตละวัน ไม

วาจะเปน การเมือง เศรษฐกิจ การเงิน สังคม ซึ่งจะมี 2 รูปแบบ คือ
1.1 หนังสือพิมพรายวัน ซึ่งจะมีการออกทุกวัน และหนังสือพิมพที่เปนที่นิยมอยาง ไทยรัฐ เดลินิวส จะมีการออกวันละ 2

รอบ เนื้อหาที่นํ าเสนอหลักๆ คือ ขาวทั่วไป ขาวการเมือง ขาวเศรษฐกิจ ขาวสังคม และอื่นๆ
1.2 หนังสือพิมพรายสัปดาห จะมีการออกทุกสัปดาห รูปแบบการนํ าเสนอของเนื้อหาสวนใหญจะเปนไปในเชิงวิเคราะห

สวนใหญจะเปนหนังสือพิมพเชิงธุรกิจ เชน ผูจัดการรายสัปดาห ประชาชาติธุรกิจ มติชนรายสัปดาห ฐานเศรษฐกิจ
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ขอดีของส่ือหนังสือพิมพมีดังนี้ คือ
- มีความทันสมัย หนังสือพิมพจะสงตนฉบับ (Artwork) กอน 1 – 2 วัน กอนที่จะพิมพ ออกมาปรากฎตอสายตา

ประชาชน
- เปนส่ือที่คอนขางจะมีการเขาถึงสูง (High reach) เชน ไทยรัฐ เดลินิวส
- มีธรรมชาติของความเปนการประกาศขาว (Announcement) เชนการแจงความ สรางความตื่นเตนนาติดตามใน

เรื่องราวใหมๆ
- สามารถใหรายละเอียดไดมาก หนังสือพิมพจะมีหนากระดาษกวาง มีพื้นที่มาก

ขอเสียของส่ือหนังสือพิมพ มีดังนี้คือ
- ราคาแพง (Expensive) เพราะหนังสือพิมพในประเทศไทยมีลักษณะเปนส่ือกระจายเสียงทั่วประเทศ (National

media) ดังนั้น เวลาซื้อตองซื้อหมด ซึ่งเปนส่ิงสูญเปลาไรประโยชน เพราะกลุมเปาหมายอยูในพื้นที่แคบแตตอง
จายราคาที่กระจายไปในพื้นที่กวาง

- ผูอาน (Audience) หนังสือพิมพเปนผูอานที่กํ าหนดยากมาก มีทั้งอานออก เขียนไดจนถึงคนระดับปริญญาเอก
มีตั้งแตคนรายไดตํ่ าจนถึงคนรายไดสูง ทํ าใหคาดคะเนกลุมเปาหมาย (Target) ของหนังสือพิมพเปนไปไดยาก
การสูญเปลาในการใชหนังสือพิมพจึงมีมาก

- หนังสือพิมพผลิต (Reproduce) สีไมสวยเทานิตยสาร ถาตองการจะขายสี จะมีดีเพราะการผลิตสีของหนังสือ
พิมพ ไมใชสีที่ตรงกับความเปนจริง ทํ าใหสินคาที่ตองการขายดวยภาพที่เปนสีจึงไมนิยมลงโฆษณาในหนังสือ
พิมพ

- หนังสือพิมพไมมีลักษณะเปนการอางอิง (Reference) เพราะคนไมนิยม เก็บหนังสือพิมพไว เพื่อมาเปดหา
โฆษณาทีหลัง ซึ่งโดยธรรมชาติคนอานมักจะอานตามวันเวลา ผานไป 1-2 วัน ก็ไมทันสมัยแลว เมื่อเทียบกับ
นิตยสารแลว หนังสือพิมพจะมีปญหาเรื่องเวลา

ซึ่งหนังสือพิมพเปนหนึ่งในสามสื่อหลัก (Major media) หรือส่ือตามธรรมเนียมนิยม (Conventional media)
เพราะคนที่คิดจะลงโฆษณาจะนึกถึง โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ และอีกหนึ่งส่ือคือ นิตยสาร

2. ส่ือนิตยสาร (Magazine) ประเภทของนิตยสาร หากแบงตามลักษณะผูอานจะมีดังนี้ คือ
2.1 นิตยสารเพื่อผูอานทั่วไป (Consumer Magazine) เปนนิตยสารที่สนองความสนใจและมีเปาหมายเพื่อผูอานทั่วไป

แบงออกเปน 5 ประเภท คือ
- นิตยสารขาว (New Magazine) เสนอเรื่องที่เปนเบื้องหลังขาวทั่วๆ ไป มีลักษณะคลายบทความเบื้องหลังขาวใน

หนังสือพิมพ เปนการสรุปขาว การวิจารณขาว มีเนื้อหาคอนขางหนักในดานการเมือง เศรษฐกิจ สังคม และการ
ศึกษาทั่วไป

- นิตยสารสํ าหรับครอบครัว (Family Magazine) เสนอเรื่องราวหลากหลายประเภทซึ่งสนองความสนใจของทุกคน
ในครอบครัว

- นิตยสารสํ าหรับผูหญิง (Women’s Magazine) เสนอบทความที่สนองความสนใจของผูหญิง
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- นิตยสารสํ าหรับผูชาย (Men’s Magazine) เสนอบทความที่สนองความสนใจของผูชาย
- นิตยสารสํ าหรับเด็ก (Children’s Magazine) เปนนิตยสารที่เสนอเรื่องราวตางๆ สํ าหรับเด็กทั้งชายและหญิง เชน

เรื่องขํ าขัน ผจญภัย เรื่องของโรงเรียน กีฬา เรื่องของสัตว เปนตน
2.2 นิตยสารเพื่อผูอานเฉพาะกลุม (Specialized Magazine) หมายถึงนิตยสารที่ผลิตออกมาเพื่อผูอานเปนสวนนอย หรือ

กลุมใดกลุมหนึ่งที่มีความสนใจ เสนอเรื่องในสาขาใดสาขาหนึ่งอยางละเอียด ซึ่งแบงออกเปน 6 ประเภท คือ
- นิตยสารการเมือง (Political Magazine) เสนอเรื่องทางการเมืองดานใดดานหนึ่ง เชน อนุรักษนิยม สังคมนิยม

หรือคอมมิวนิสต ปญหาทางการเมือง ทั้งในปจจุบันและอนาคต นอกจากนี้ยังมีการวิจารณหนังสือและขาวทาง
ดานศิลปะบันเทิง

- นิตยสารแฟน (Fan Magazine) เปนนิตยสารที่เสนอเรื่องที่เปนที่นิยมชมชอบของผูอานกลุมใดกลุมหนึ่ง สวน
มากเปนเรื่องกีฬา หรือเรื่องในวงการบันเทิง

- นิตยสารเกี่ยวกับงานอดิเรก (Hobbies Magazine) เปนนิตยสารที่เสนอเรื่องราวเกี่ยวกับงานซึ่งเหมาะที่จะทํ าใน
ยามวางหรือทํ าเปนงานอดิเรก ผูอานมักเปนผูที่ตองการหางานที่ตนชอบเพื่อทํ าในยามวาง แตยังไมมีความรูใน
งานนั้นอยางเพียงพอ หรือตองการหาความรูเพิ่มเติมเกี่ยวกับงานอดิเรกที่ทํ าอยู เชน การทํ าสวน การถายรูป
เปนตน เพราะฉะนั้นเนื้อหาจะเนนวิธีทํ า การซอมแซม หรือแหลงซื้อขายเปนสวนใหญ

- นิตยสารวิชาการและการคา (Trade and Professional Magazine) เปนนิตยสารที่พิมพออกมาเพื่อบริการแก
องคการธุรกิจ อุตสาหกรรม และสมาคมวิชาชีพ มุงเสนอการคนพบใหมๆ เทคนิค วิธีปฏิบัติ และพัฒนาการซึ่ง
เกี่ยวของกับงานในสาขาอาชีพนั้นๆ

- นิตยสารของบริษัทการคา (House Magazine) เปนนิตยสารที่พิมพขึ้นเพื่อแจกพนักงานและลูกคาของบริษัท มี
วัตถุประสงคเพื่อใชเปนส่ือในประชาสัมพันธบริษัท เสนอเรื่องราว กิจกรรมและสินคาในสวนที่เกี่ยวของกับผูอาน
ทั่วไป

- นิตยสารเกี่ยวกับวรรณกรรม (Literacy Magazine) เสนอบทความที่เกี่ยวกับหนังสือ นักเขียน และงานเขียนทั่วๆ
ไป เรื่องส้ัน บทกวี และคํ าวิจารณ

ขอดีของส่ือนิตยสารมีดังนี้ คือ
- มีลักษณะเปนตลาดเฉพาะกลุม (Niche market) เจาะผูบริโภคไดตรงเปาหมายไมคอยมีการสูญเปลาถาขาย

คอมพิวเตอรก็ลงโฆษณาในนิตยสารคอมพิวเตอร ถาขายกลองก็ลงโฆษณาในนิตยสารที่เกี่ยวกับกลอง อุปกรณ
เกี่ยวกับรถก็ลงในนิตยสารยานยนต เพราะฉะนั้นนิตยสารจะเจาะกลุมเปาหมายไดตรง

- นิตยสารเปนสีที่สะทอนความเปนจริงไดดีที่สุด   เพราะฉะนั้นเมื่อไรก็ตามที่สินคาอยากจะขายสีสันนิตยสารจะ
เหมาะสมกวา

- นิตยสารมีลักษณะที่เปนการอางอิง (Reference) เปนส่ิงที่ผูซื้อเก็บไวและจะยอนกลับมาดูทํ าใหนิตยสารไมมี
ปญหาเรื่องเวลา

- สินคาสามารถเลือกลงในนิตยสารที่มีสาระ (Content) สอดคลองกับตัวเองไดอยางชัดเจน
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ขอเสียของนิตยสาร คือ
- มีการเขาถึงตํ่ า (Low reach) เพราะเปนตลาดเฉพาะกลุม (Niche market) ถาตองการใหมีการเขาถึงสูง

นิตยสารจะไมใชทางเลือกที่ดีที่สุด
- การลงเรื่องราวในนิตยสารจะไมทันสมัย เพราะตองสงตนฉบับโฆษณาลวงหนานาน 3 สัปดาห ถึง 1 เดือน เพราะ

ฉะนั้นเรื่องราวที่จะลงในนิตยสารจึงเปนเรื่องราวที่ไมเหมาะสมกับสินคาประเภทตองการประกาศ
(Announcement) เชน เกี่ยวกับการลด แลก แจก แถม ที่ตองการความเปนปจจุบัน

คูแขงโดยตรงของ Men’s Stuff
เมื่อเปรียบเทียบจากรูปแบบและเนื้อหาของนิตยสารแลว พบวาคูแขงโดยตรงของ Men’s Stuff ไดแก นิตยสารสํ าหรับ

ผูชาย ไดแก นิตยสาร GM ของบริษัท จีเอ็ม แม็ก มีเดีย จํ ากัด ซึ่งเปนนิตยสารรายเดือน สํ าหรับผูชายที่มียอดผูอานสูงสุด มี
ความหนาประมาณ 190 หนา ราคา 90 บาท นิตยสาร Esquire ราคาประมาณ 70 บาท และนิตยสาร Boss ราคา 50 บาท

คูแขงทางออมของ Men’s Stuff
จากการพิจารณาถึงกลุมลูกคาของนิตยสารพบวา กลุมลูกคาของนิตยสาร Men’s Stuff จะอยูในกลุมเดียวกับ

นิตยสารเฉพาะเรื่อง ที่มีเนื้อหาประเภทเดียวกับเนื้อหาที่นิตยสาร Men’s Stuff นํ าเสนอ เชน นิตยสารทองเที่ยว นิตยสาร
รถยนต นิตยสารกีฬา เปนตน ซึ่งนิตยสารเหลานี้จะมีการขายพื้นที่โฆษณาใหกับบริษัทเจาของสินคาที่ทางนิตยสาร Men’s
Stuff เขาไปติดตอดวยเชนกัน

MEDIA PENETRATION (%)
NATIONWIDE GREATER BKK UP-C URBAN UP-C RURAL

TOTAL (A15 + ALL) (47.0 MB) (8.3 MB) (3.5 MB) (35.2 MB)
TV VIEWED YESTERDAY 85.60% 92.70% 90.20% 83.50%
RADIO LISTENTED TO YESTERDAY 36.50% 47.20% 47.70% 32.90%
NEWSPAPER ANY YESTERDAY 20.90% 44.10% 44.10% 13.10%
PORT.MAGAZINE READ PAST 2 WEEKS 12.40% 24.90% 21.50% 8.50%
CINEMA ATTENDED PAST WEEK 1.80% 5.20% 4% 0.80%
VIDEO CIEWED YESTERDAY 3.40% 6.20% 6% 2.40%

แหลงขอมูล : ACNielsen (THAILAND) 2001

1.3 การวิเคราะหสภาพแขงขันของอุตสาหกรรม (5-Forces Model) ของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาสิ่งพิมพ

1. Barrier to entry
ในอุตสาหกรรมประเภทนี้ถือวามี Barrier to entry ที่ตํ่ า สวนหนึ่งมาจากการที่ผูบริโภคมีรูปแบบการใชชีวิตที่แตก



13

ตางไปจากเดิม ไมวาจะเปนการใหความสํ าคัญกับงานอดิเรกมากขึ้น ซึ่งเปดโอกาสใหนิตยสารเฉพาะเรื่องเพิ่มจํ านวนขึ้นอยาง
รวดเร็วเพื่อรองรับความตองการของผูอาน และการที่ผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคาลดลง เปดโอกาสใหผูอานทดลอง
นิตยสารใหมๆ หรือเปดโอกาสใหส่ิงพิมพรูปแบบใหมเกิดขึ้นไดตลอดเวลา นอกจากนี้ระดับการศึกษาโดยเฉลี่ยของคนทั่วไปสูง
ขึ้น จํ านวนผูอานมีมากขึ้น ทํ าใหอุตสาหกรรมสิ่งพิมพขยายตัวมากขึ้น จึงมีผูที่ใหความสนใจเขามาลงทุนในธุรกิจนี้มากขึ้น อีก
สวนหนึ่งเปนเพราะธุรกิจนี้ใชเงินลงทุนในจํ านวนไมมาก จึงเห็นไดชัดวาอุตสาหกรรมสิ่งพิมพมี  Barrier to entry ที่ตํ่ า การเขา
มาของคูแขงขันสามารถทํ าไดงาย

2.  Internal rivalry
การแขงขันภายในอุตสาหกรรมสิ่งพิมพถือวาคอนขางรุนแรง เพราะความตองการของผูบริโภคที่หลากหลาย ทํ า

ใหส่ิงพิมพถูกนํ าเสนอเพื่อใหตรงตามความตองการของผูบริโภคในจํ านวนที่เพิ่มขึ้นเรื่อยๆ โดยเฉพาะนิตยสารเฉพาะเรื่อง  ซึ่ง
เจาะไปที่กลุมผูอานที่มีความสนใจเฉพาะในเรื่องใดเรื่องหนึ่งมีจํ านวนเพิ่มขึ้นอยางมาก ยกตัวอยางเชน ปจจุบันมีนิตยสารที่
เกี่ยวกับรถยนตมากกวา 30 ฉบับ คอมพิวเตอรและเทคโนโลยีมากกวา 20 ฉบับ และในเรื่องอื่นๆ ก็มีจํ านวนสื่อไมนอยเชนกัน
จึงเห็นไดวาในธุรกิจส่ือส่ิงพิมพมีการเขงขันที่รุนแรง

3.  The bargaining power of buyers
จากการที่จํ านวนสื่อส่ิงพิมพมีความหลากหลาย ไมวาจะเปน หนังสือพิมพรายวัน หนังสือพิมพรายสัปดาห นิตยสาร

รายปกษ นิตยสารรายเดือน และยังไมรวมถึงส่ือส่ิงพิมพในรูปแบบอื่นๆ อีก ทํ าใหกลุมผูอานและกลุมผูขายสินคามีทางเลือก
เปนจํ านวนมาก ในขณะที่ทรัพยากรเรื่องเงินและเวลาของผูอานมีจํ ากัด ผูบริโภคจึงมีอํ านาจในการตอรองที่สูง เพราะสามารถ
เลือกที่จะรับส่ือในจํ านวนไมมาก ที่ใกลเคียงกับความตองการของตนเองมากที่สุด จึงถือไดวากลุมผูอานมีอํ านาจการตอรองที่
สูง ในขณะที่กลุมผูขายสินคาก็จะมีอํ านาจตอรองที่สูงเชนเดียวกัน เพราะการตลาดในปจจุบันการโฆษณาผานสื่อเดียวไม
สามารถเขาถึงผูบริโภคไดทั้งหมด ตองอาศัยหลายๆ ส่ือ ดังนั้น ผูขายสินคาจึงมีอํ านาจในการตอรองที่สูงดวย จากจํ านวนสื่อส่ิง
พิมพที่มีใหเลือกเปนจํ านวนมาก และยังมีส่ือในรูปแบบอื่นๆ ที่สามารถทดแทนสื่อส่ิงพิมพไดเชนกัน

4. The bargaining power of suppliers
จากภาวะเศรษฐกิจที่ผานมาทํ าใหโรงพิมพสวนใหญตองปดตัวลง และโรงพิมพที่กํ าลังดํ าเนินการอยูในปจจุบัน

หลายรายอยูในภาวะขาดทุนอยางตอเนื่อง อํ านาจในการตอรองของ Supplies ไมมีผลตอการดํ าเนินธุรกิจ

5. The threat of substitute products
จากการที่พฤติกรรมการบริโภคสื่อของผูบริโภคมีความหลากหลาย รวมไปถึงรูปแบบการใชชีวิตที่มีความแตกตาง

กันมาขึ้น การใชส่ือโฆษณาเพียงสื่อใดสื่อหนึ่งไมสามารถเขาถึงผูบริโภคไดหมด แมวาจะมีการพัฒนารูปแบบของสื่อส่ิงพิมพ
รวมไปถึงการพัฒนารูปแบบในการนํ าเสนอของสื่อโฆษณาอื่นๆ ดวยเชนกัน ดังนั้น ปญหาเรื่องการเขามาทดแทนของสินคาอื่น
จะไมมีผลมากนัก
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รูปที่ 2.3 การวิเคราะหสภาพแขงขันของอุตสาหกรรม (5-Forces Model) ส่ือโฆษณาสิ่งพิมพ

จากรูปที่ 2.3 แสดงการวิเคราะหถึงปจจัยภายนอกของอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพ แมวาจะมีการแขงขันที่รุนแรง และไม
สามารถปองกันการเขามาของคูแขงรายใหมๆ ได รวมถึงอํ านาจการตอรองของผูซื้อที่สูง ซึ่งสงผลตอการดํ าเนินธุรกิจ อยางไรก็
ตาม การเขาสูอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพของ Men’s Stuff มีโอกาสที่จะประสบความสํ าเร็จได เพราะสามารถใชชองวางจากการ
นํ าเสนอสื่อส่ิงพิมพในรูปแบบของการแจกฟรี ในขณะที่ส่ือส่ิงพิมพในอุตสาหกรรมเกือบทั้งหมดจะเปนการจํ าหนายแกผูอาน ซึ่ง
การแจกฟรีดังกลาว จะสามารถสรางโอกาสในการเขาถึงกลุมเปาหมายไดงายขึ้น

POTENTIAL
COMPETITORS

(LOW BARRIER TO ENTRY)

RIVALRY AMONG
ESTABLISHED FIRMS

(High)

BARGAINING POWER
OF BUYERS

(HIGH)

BARGAINING POWER
OF SUPPLIERS

(LOW)

THREAT OF SUBSTITUE
PRODUCT

(LOW)
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บทที่ 3
การวเิคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค

3.1  การวิเคราะหปจจัยภายใน

Strength
- ผูบริโภคที่บริโภคสื่อส่ิงพิมพอื่นๆ ไมมี Switching Cost เนื่องจากการแจกฟรีนิตยสาร Men’s Stuff ใหกับผูอาน ทํ าใหการ

ตัดสินใจทดลองรับส่ือของผูบริโภคทํ าไดงายขึ้น หรือเรียกไดวาผูบริโภคไมมีตนทุนในการเปลี่ยนตราสินคา ดวยเหตุผลนี้
บริษัทจึงแจกนิตยสารฟรีใหกับกลุมเปาหมาย ซึ่งหากคูแขงรายใหมทํ าการแจกฟรี ก็จะเปนการเพิ่มจํ านวนเงินลงทุนใหสูง
ขึ้นไดทางหนึ่ง การเขามาของคูแขงรายใหมจึงลํ าบากขึ้น

- ความทันสมัยของเนื้อหา เมื่อเปรียบเทียบกับนิตยสาร เนื่องจากการลงโฆษณาในนิตยสาร จะไมสามารถใชในเรื่องของ
สินคาที่เปนประกาศแจงความซึ่งตองการความรวดเร็ว เพราะนิตยสารตองการสงตนฉบับลวงหนาประมาณ 1-2 เดือน ดัง
นั้น รูปแบบในการโฆษณาผานนิตยสาร Men’s Stuff จะทํ าไดมากกวาผานทางนิตยสารรายเดือน

- ผูบริโภคไมตองเสียคาใชจาย  ไมวาจะเปนการรับนิตยสาร หรือการสมัครเปนสมาชิก  ซึ่งทํ าใหผูบริโภคเกิดการทดลองใช
ไดงาย    นอกจากนี้การบริการจัดสงนิตยสารใหกับสมาชิกโดยไมคิดคาใชจายยังเปนการกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ
ซํ้ าอีกทางหนึ่ง จึงไมสงผลตอความถี่ในการรับส่ือ

- ความสะดวกในการรับส่ือ เนื่องจากการกระจายนิตยสาร Men’s Stuff ไปสูกลุมเปาหมาย จะมีหลายรูปแบบ เพื่อสราง
ความสะดวกใหมากที่สุด ไมวาจะเปนบริการจัดสงใหถึงบาน รวมถึงการวางแจกตามจุดตางๆ โดยพิจารณาจากรูปแบบ
การใชชีวิตของกลุมเปาหมาย ในขณะที่ส่ือส่ิงพิมพอื่นๆ ผูบริโภคจะตองไปตามรานขายหนังสือ เพื่อหาซื้อนิตยสารที่ตน
เองสนใจ

- ความหลากหลายของเนื้อหา จากการที่เนื้อหาของนิตยสารจะมีเรื่องราวหลายประเภทที่ไดรับความสนใจจากกลุมผูชาย
สวนใหญ ไมวาจะเปน กีฬา รถยนต คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี และอื่นๆ อีกมาก ทํ าใหสามารถเขาถึงกลุมคนไดจํ านวน
มากกวานิตยสารเฉพาะเรื่อง

Weakness
- ความละเอียดของเนื้อหาแตละประเภท เนื่องจากนิตยสารมีเนื้อหาหลายประเภทและมีจํ านวนหนาที่นอยกวานิตยสาร

เฉพาะเรื่อง ดังนั้น ความละเอียดของเนื้อหาแตละประเภทอาจนอยกวานิตยสารเฉพาะเรื่อง
- ตนทุนในการดํ าเนินงานที่สูง เพราะไมมีรายรับจากการขายตัวนิตยสาร จึงตองรับภาระเรื่องตนทุนการพิมพเต็มจํ านวน ใน

ขณะที่นิตยสารในปจจุบันจะมีรายรับจากการขายนิตยสารเพื่อมารองรับตนทุนคาจัดพิมพ ดังนั้น ความเสี่ยงในการดํ าเนิน
งานจึงสูงกวานิตยสารทั่วไป
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3.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก
Opportunities
- การโฆษณาในปจจุบัน การเลือกใชส่ือเพียงสื่อใดสื่อหนึ่งไมสามารถเขาถึงผูบริโภคไดครอบคลุมทั้งหมด จึงตองมีการ

พิจารณาเลือกใชส่ือหลายๆ ส่ือประกอบกัน เพื่อใหประสบความสํ าเร็จในการสื่อสารถึงผูบริโภค การแขงขันจึงอยูที่
สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากนอยเพียงใด ดังนั้น หากสามารถสรางสื่อที่สามารถเขาถึงผูบริโภคได โอกาสที่ผูขาย
สินคาจะลงโฆษณาผานทางสื่อนั้นๆมากขึ้น

- ส่ือส่ิงพิมพในปจจุบันยังไมมีการดํ าเนินการในรูปแบบของการแจกฟรี ดังนั้น Men’s Stuff ถือเปนส่ือส่ิงพิมพรายแรกที่
ดํ าเนินธุรกิจในรูปแบบนี้ จึงมีโอกาสที่ดีในการใชเรื่องการแจกฟรีสรางจุดแตกตางจากคูแขงรายอื่นๆ และดึงความสนใจ
ของกลุมเปาหมาย

- จากเทคโนโลยีที่มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง ทํ าใหสินคามีความแตกตางกันนอยลง การสรางความแตกตางในเรื่องของคุณ
ภาพของสินคาไมสามารถทํ าไดอยางชัดเจนเหมือนกอน ผูขายสินคาจึงตองมีการแขงขันกันทางดานการตลาดมากขึ้น
การโฆษณาเปนทางเลือกหนึ่งที่จะใชในการแขงขันของเจาของสินคา ดังนั้น ตลาดของสื่อโฆษณาจึงมีโอกาสที่จะขยายตัว
มากขึ้น

- พฤติกรรมของผูบริโภคมีแนวโนมที่จะคํ านึงถึงดานราคา และบริการมากขึ้น ทํ าใหนิตยสารในปจจุบันซึ่งมีราคาคอนขาง
สูง และหาซื้อลํ าบาก และเลือกซื้อสินคามากขึ้น และซื้อในจํ านวนที่นอยลง ดังนั้นกํ าลังการซื้อส่ือส่ิงพิมพนาจะลดลงดวย

- แนวโนมของการตลาดในอนาคตเริ่มจะเปนแบบตัวตอตัวมากขึ้น การใชส่ือแบบวงกวาง (Mass Media) เริ่มจะไมไดผล
เห็นไดจาก การโฆษณาผานทางหนังสือพิมพมีขนาดลดลง สวนแบงทางการตลาดในธุรกิจส่ือโฆษณาในป 2544 ลดลง
จากป 2544 ถึง 3% หรือ 1,180 ลานบาท

Threat
- การใหบริการ Internet ฟรีขององคการโทรศัพทแหงประเทศไทย อาจจะกระตุนใหมีการเพิ่มจํ านวนของผูใชบริการ

Internet มากขึ้น และอาจทํ าใหการโฆษณาผานทาง Internet มีประสิทธิภาพมากขึ้น ดังนั้น มีความเปนไปไดวา บริษัทผู
ผลิตสินคาอาจเลือกใชส่ือโฆษณาทาง Internet มากขึ้น และสงผลใหสัดสวนเงินที่จะใชเปนคาโฆษณาผานทางสื่อส่ิง
พิมพมีสัดสวนที่ลดลงได

- การพัฒนาสื่อโฆษณาในรูปแบบอื่นๆ อาจสงผลมูลคาตลาดรวมของสื่อส่ิงพิมพ เนื่องจากการจัดสรรสัดสวนคาใชจาย
โฆษณาผานสื่อตางๆ อาจมีการเปลี่ยนแปลง เพื่อความเหมาะสมมากขึ้น

จากการสํ ารวจวิจัยของ บริษัทเจนเนรัล ฟูดส คอรปอเรชัน (General Foods Corporation) แหงสหรัฐอเมริกาพบ
วา ครอบครัวชาวอเมริกันที่มีสมาชิกครอบครัว 4 คน คือ พอ แม และลูก 2 คน จะไดรับขาวสารตางๆ จากการโฆษณาทุกวัน วัน
ละประมาณ 1500 ขาวสาร สถิติตัวเลขนี้ยอมแสดงใหเห็นถึงบทบาท และอิทธิพลที่สํ าคัญของการโฆษณาที่มีสวนเกี่ยวของกับ
มนุษยเราในชีวิตสังคมปจจุบัน จนอาจกลาวไดวาการโฆษณาเปนสวนหนึ่งของระบบสังคมและเศรษฐกิจปจจุบัน เพราะมนุษย
ทุกคนยอมตองอยูในฐานะของผูบริโภคเสมอ และตองเปดรับตอการโฆษณาตางๆ ที่มีอยูอยางดาษดื่นและแทรกแซงอยูทั่วไป
ในชีวิตประจํ าวัน ดังนั้น ในอนาคตการพัฒนาสื่อที่จะเขาถึงผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพจะทํ าไดลํ าบากมากขึ้น
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บทที่ 4
การวจิยัตลาดและการวิเคราะหผล

4.1 การวิจัยตลาด
ในการทํ าวิจัยตลาดไดแบงการวิจัยออกเปน 2 สวน ไดแก การวิจัยกลุมผูอานนิตยสาร และการวิจัยกลุมบริษัท

เจาของสินคา

การวิจัยกลุมผูอานนิตยสาร
วัตถุประสงคของการวิจัย

เพื่อศึกษารูปแบบการดํ าเนินชีวิต พฤติกรรมการอานหนังสือ ทัศนคติและความสนใจในนิตยสารสํ าหรับผูชาย
1. ระเบียบวิธีวิจัย

ในการวิจัยตลาด ใชการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) ดวยวิธีสํ ารวจ (Survey Method) โดยใชแบบ
สอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ระยะเวลาการเก็บขอมูลอยูใน ชวงวันที่ 12 มกราคม 2545 ถึงวันที่ 18
มกราคม 2545 โดยมีวิธีการศึกษาดังนี้

1.1 แหลงขอมูล
1. การศึกษาจากขอมูลทุติยภูมิ ใชการศึกษาคนควาขอมูลจากแหลงขอมูลภายนอก (External Source) โดย

การคนควาจากรายงานการวิจัย หนังสือ บทความ นิตยสาร ที่ไดมีการจัดทํ าขึ้น โดยหนวยงานตางๆ ทั้งภาค
รัฐบาล และเอกชน ไดแก
 บริษัทศูนยวิจัยไทยพาณิชย
 Internet website ตางๆ
 ขาวจากฐานเศรษฐกิจ
 ฯลฯ

2. การศึกษาจากขอมูลปฐมภูมิ  จะรวบรวมขอมูลทั้งที่เปนขอมูลเชิงคุณภาพ และขอมูลเชิงปริมาณดังนี้
วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Method) ใชวิธีการดังนี้

สํ ารวจความคิดเห็น (Survey Method) โดยการใชแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อศึกษารูป
แบบการดํ าเนินชีวิต พฤติกรรมการอานหนังสือ ทัศนคติและความสนใจในนิตยสารสํ าหรับผูชาย

1.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรเพศชายที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 206 คน โดยเลือก

ประชากรที่มีอายุตั้งแต 18-42 ป โดยกํ าลังศึกษาหรือมีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป
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1.3 วิธีการสุมตัวอยาง
โดยวิธีการสุมตัวอยางจะใชวิธี Convenience ซึ่งจะกระจายการสุมแบบสอบถามไปตามหางสรรพสินคา

มหาวิทยาลัย และสถานที่ทํ างานในเขตกรุงเทพมหานคร

2. การเก็บรวบรวมขอมูล
2.1 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล

จะใชแบบสอบถามในการสอบถามกลุมตัวอยาง จะเปนแบบสอบถามปลายปด (Closed Question) และ
แบงออกเปน 4 สวน คือ

1. ขอมูลทั่วไปและลักษณะสวนบุคคล
2. รูปแบบการดํ าเนินชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
3. พฤติกรรมการอานหนังสือและการซื้อหนังสือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
4. ทัศนคติ และความสนใจในนิตยสารสํ าหรับผูชายของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

2.2 การวัดขอมูล (Level of Measurement) ที่ไดรับจากแบบสอบถาม
สํ าหรับการเก็บรวบรวมขอมูลของผูบริโภคโดยวิธี Survey Method ซึ่งใชแบบสอบถามแบบปลายปดชวยใน

การรวบรวมขอมูล จะใชวิธีการวัดขอมูลในระดับตางๆ ดังนี้
1. The Nominal Scale เปนการวัดขอมูลในระดับตํ่ าสุด การวัดระดับนี้อาจถือวาเปนการวัดทางคุณลักษณะ

เชน เพศ อาชีพ
2. The Interval Scale เปนการวัดขอมูลในระดับที่สูงขึ้น โดยสามารถเปรียบเทียบไดวามากกวาหรือนอยกวา

และมากกวาเทาไร โดยระยะหางระหวางหนวยจะเทากัน ระยะดังกลาวเปนระยะในเชิงเสนตรง โดยจะมี
ระดับคะแนนดังนี้

มากที่สุด 5
มาก 4
ปานกลาง 3
นอย 2
นอยที่สุด 1

3. การประมวลขอมูลและเครื่องมือที่จะใชในการวิเคราะหขอมูล
จะใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสํ าเร็จรูป เชน Excel และอื่นๆ ในการประมวลผลขอมูลที่ได
4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

- คาความถี่ (Frequency) เพื่อแสดงการแจกแจงขอมูล
- คาเฉลี่ย (Average)
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4.2 สรุปผลการวิจัยจากลุมผูอาน
จากผลการวิจัยกลุมตัวอยางเพศชาย จํ านวน 206 คน อายุ 18-42 ป อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร พบวา มี

ประเด็นที่นาสนใจและเปนประโยชนตอการทํ าแผนธุรกิจดังนี้
 ความสนใจของกลุมตัวอยางมีการกระจายที่คอนขางใกลเคียงกัน และเนื้อหาที่กลุมตัวอยางสนใจมีความหลาก
หลาย และความสนใจของแตละคนไมไดอยูเพียงเรื่องเดียว ดังนั้น กลุมตัวอยางจึงไมสามารถซื้อนิตยสารที่สนใจ
ไดทุกเลมที่มีเนื้อหาอยูในความสนใจ เพราะขอกํ าจัดในเรื่องงบประมาณ

 จากการที่กลุมตัวอยางมีความสนใจในหลายเรื่อง แตจะเลือกซื้อหนังสือ หรือนิตยสารเพียงบางเรื่องเทานั้น เห็น
ไดจากลุมตัวอยางสวนใหญจะมีจํ านวนหนังสือที่อานมากกวาจํ านวนหนังสือที่ซื้อ

 ในกรณีที่กลุมตัวอยางไมไดซื้อหนังสืออานเองซึ่งมีสัดสวนคอนขางมาก จะใชวิธีหาอานจากการยืมเพื่อนหรือคนรู
จัก รองลงมาคือ หาอานจากสถานที่ตางๆ ที่มีการจัดไวใหบริการ ซึ่งเปนชองทางการจัดจํ าหนายทางหนึ่งของ
Men’s Stuff

 แมวากลุมตัวอยางสวนใหญจะซื้อหนังสือและนิตยสารที่ตนเองสนใจ แตพบวาประมาณ 75% เลือกอานบาง
คอลัมนที่สนใจเทานั้น ไมไดอานอยางละเอียดทั้งฉบับ

 กลุมตัวอยางสวนใหญจะรูจักนิตยสารแจกฟรี และใหความสนใจกับนิตยสารแจกฟรีที่มีเนื้อหาที่ตนเองในใจ ซึ่งมี
โอกาสสูงที่จะสมัครเปนสมาชิกของนิตยสารนั้นๆ โดยชองทางที่สะดวกในการรับนิตยสารคือ การจัดสงทาง
ไปรษณียใหที่บาน หรือที่ทํ างาน

การวิจัยกลุมบริษัทเจาของสินคา
1. ระเบียบวิธีการวิจัย

ใชการวิจัยแบบเจาะลึก (Depth Interview) โดยมีแนวคํ าถามในการสัมภาษณเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลโดยมีระยะ
เวลาในการจัดเก็บขอมูลอยูใน ชวงวันที่ 12 มกราคม 2545 ถึงวันที่ 18 มกราคม 2545 โดยมีวิธีการศึกษาดังนี้

2. แหลงขอมูล
ศึกษาจากขอมูลปฐมภูมิ โดยวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) ใชวิธีการสัมภาษณ

เจาะลึก (Depth Interviews) กับบริษัทเจาของสินคา เพื่อศึกษาขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการเลือกส่ือโฆษณา
ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจ และทัศนคติตอส่ือโฆษณาประเภทวารสารแจกฟรี

3. กลุมตัวอยาง
พนักงานฝายการตลาดที่มีหนาที่ในการซื้อส่ือโฆษณาในบริษัทเจาของสินคาที่มีกลุมเปาหมายเปนประชากรเพศชาย

อายุระหวาง 18-42 ป ทั้งส้ิน 4 บริษัท

4. วิธีการสุมตัวอยาง
โดยวิธีการสุมตัวอยางจะใชวิธี Convenience Sampling
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5. การเก็บรวบรวมขอมูล
ใชการสัมภาษณเจาะลึกพนักงานฝายการตลาด โดยจะมีการเตรียมแนวคํ าถามไว

แนวคํ าถามที่ใชในการสัมภาษณเจาะลึกบริษัทเจาของสินคา
 โดยปกติ ทางบริษัทมีเลือกใชส่ือใดในการโฆษณาบาง
 งบประมาณสํ าหรับคาโฆษณาในแตละป
 เกณฑในการตัดสินใจเลือกใชส่ือแตละประเภท
 ทานมีความเห็นอยางไรเกี่ยวกับวารสารแจกฟรี
 หากมีการจัดพิมพวารสารรายปกษ ความหนาประมาณ 40-50 หนา เพื่อแจกฟรีใหกับกลุมผูชาย ชวงอายุ 18-42 ป โดย
แจกในเขตกรุงเทพมหานคร จํ านวนพิมพในแตละครั้ง 50,000 เลม ทานสนใจจะลงโฆษณาหรือไม

 หากทานสนใจจะลงโฆษณา กับวารสารแจกฟรี พื้นที่สวนใดที่ทานสนใจมากที่สุด พรอมอัตราคาโฆษณาที่เหมาะสม
 รูปแบบที่ทานตองการ นอกเหนือจากการใหเชาพื้นที่โฆษณาในวารสาร
 ขอแนะนํ า

สรุปผลการวิจัยเจาะลึก (Depth Interview)
จากผลการวิจัยเจาะลึกบริษัทเจาของสินคา 3 ราย ไดแก JAY MART, Pioneer (เครื่องเสียง) และ Bendix (ผาเบรก

รถยนต) พบวาแตละบริษัทมีการลงโฆษณาในสื่อตางๆ ตามแตงบประมาณของบริษัท โดยถาเปนบริษัทที่มีงบประมาณจํ ากัด
มีกลุมเปาหมายเฉพาะเจาะจง ไมเปนสินคา Mass จะเลือกใชส่ือโฆษณาประเภท วิทยุ และส่ิงพิมพเปนหลัก แตถาเปนสินคาที่
เปน Mass และมีงบประมาณมากจะมีการใชส่ือโฆษณาทางโทรทัศนดวย โดยบริษัทเจาของสินคาใชเกณฑในการเลือกส่ือ
ประเภทตางๆ วาจะตองตรงกับกลุมเปาหมายและความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายเปนหลัก

ความคิดเห็นของบริษัทเจาของสินคาตอส่ือโฆษณาประเภทนิตยสารแจกฟรี มีความสนใจในบริการหากวาสามารถทํ า
ไดตามแผนที่วางไว ไมวาจะเปนเนื้อหาสาระที่ตรงกับกลุมเปาหมาย และความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย แตบริษัทที่
มีลูกคาเฉพาะกลุมกลับมองวา ส่ือโฆษณาประเภทนิตยสารแจกฟรีที่เปน Variety จะ Mass เกินไป เมื่อเทียบกับนิตยสารเฉพาะ
เรื่อง เชน นิตยสารรถยนต เปนตน

สํ าหรับอัตราคาเชา พื้นที่โฆษณากับนิตยสารแจกฟรีนั้นพบวาถาเปนพื้นที่ดานใน จะอยูที่ประมาณ 20,000-30,000
บาทตอหนา แตถาเปนปกหลังจะมีราคาประมาณ 40,000 ถึง 50,000 บาทตอหนา โดยมีรูปแบบการบริการอื่นๆที่กลุมตัวอยาง
สนใจไดแก บริการจัดสง Direct Mail คิดคาบริการที่ 1-2 บาทตอช่ือ และบริการแนบใบปลิว โดยคิดคาบริการที่ 0.5 บาทตอใบ

ขอเสนอแนะตอ Men’s Stuff คือควรสราง Target ใหชัดเจน วาวารสารนี้เหมาะกับใครและอัตราคาโฆษณานาจะตํ่ า
กวาราคาตลาด เนื่องจากยังเปนส่ือใหม
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บทที่ 5
แผนการตลาด

5.1 วัตถุประสงคทางการตลาด
ระยะส้ัน ปที่ 1
1. เพื่อใหมีจํ านวนสมาชิกเปน 13% ของจํ านวนที่พิมพ
2. เพื่อใหนิตยสาร Men’s Stuff เปนที่รูจัก (Product Awareness) รอยละ 15 ของกลุมเปาหมาย
3. มีสัดสวนพื้นที่โฆษณา 50% ของนิตยสาร
4. รายรับจากคาโฆษณาเปน 7,500,000 บาท

ระยะกลาง ปที่ 2 – 5
1. เพื่อใหมีจํ านวนสมาชิกเปน 60% ของจํ านวนที่พิมพในปที่ 5
2. เพื่อใหนิตยสาร Men’s Stuff เปนที่รูจัก (Product Awareness) รอยละ 30 ของกลุมเปาหมาย
3. มีสัดสวนพื้นที่โฆษณา 65% ของนิตยสาร
4. รายรับจากคาโฆษณาเปน 30,000,000 บาท

5.2 กลุมเปาหมาย
กลุมเปาหมายทางธุรกิจแบงออกเปน 2 กลุมคือกลุมผูอาน และกลุมบริษัทเจาของสินคาดังตอไปนี้

กลุมผูอาน
เมื่อพิจารณาจากผลการสํ ารวจแบบสอบถามเพื่อใชประกอบการพิจารณาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย จะเห็นวากลุมเปา

หมายที่เก็บขอมูลอยูในเขตกรุงเทพฯ มีอายุอยูในชวงอายุ 18-42 ป และมีความสนใจที่หลากหลาย แตทางนิตยสารไดตั้งกลุม
เปาหมายไวคือ

- รายไดเฉล่ียตอเดือน ตั้งแต 20,000 บาทขึ้นไป หรือมีรายไดเฉล่ียของครอบครัวประมาณ 60,000 บาทตอเดือน
ขึ้นไป

- มีความสนใจตรงกับเนื้อหาที่นิตยสารนํ าเสนอ
- อายุ 18-42 ป
เนื่องจากผูบริโภคในกลุมดังกลาวเปนกลุมที่มีกํ าลังซื้อสูง ชวงอายุที่ทางนิตยสารไดตั้งไวเพราะวาในชวงอายุดัง

กลาวของผูชายจะมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการดํ าเนินชีวิตหรือเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอม ไมวาจะเปนสภาพแวดลอมทาง
สังคม สภาพแวดลอมในการทํ างาน เชน เมื่อจบการศึกษาหรือกํ าลังศึกษาในระดับมหาวิทยาลัยก็จะมีการซื้อรถยนต การเริ่ม
เขาทํ างานก็จะซื้อเส้ือผาทํ างานและเครื่องประดับ และยังมีการศึกษาตอในระดับปริญญาโท เริ่มที่จะมีครอบครัว เห็นไดวาการ
เปล่ียนแปลงที่เกิดขึ้นสงผลใหมีการใชจายเปนจํ านวนมาก และกลุมนี้จะเปนกลุมที่มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา ดังนั้นจึงเปน
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กลุมเปาหมานของสินคาหลากหลายประเภท โดยพยายามสรางฐานลูกคาจากกลุมเปาหมายในกลุมนี้ไดและตองการสราง
ความภักดีในตราผลิตภัณฑใหเกิดขึ้นในกลุมนี้

กลุมบริษัทเจาของสินคา
จากผลการวิจัยพบวากลุมเปาหมายมีความสนใจที่หลากหลาย นอกจากนี้ความสนใจในเรื่องตางๆ อยูในระดับที่ใกล

เคียงกัน ทางนิตยสารจึงมีการกํ าหนดเนื้อหาในนิตยสารเพื่อใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายที่จะลงโฆษณาในนิตยสารโดย
พิจารณาจากความรุนแรงในการแขงขันทางการตลาด และคาใชจายโฆษณาที่ใชในแตละปดังรูปที่ 5.1 ไดแก
- เปาหมายหลัก  คือ  บริษัทเจาของสินคาที่มีสินคาเกี่ยวกับเนื้อหาที่นํ าเสนอในนิตยสาร  ซึ่งไดแกประเภทของสินคาดังตอ

ไปนี้
1. กีฬาและสุขภาพ
2. เทคโนโลยีคอมพิวเตอร
3. ภาพยนตและบันเทิง
4. รถยนตและอุปกรณตกแตง
5. เศรษฐกิจขาวทั่วไป
6. ทองเที่ยว

- เปาหมายรอง คือ บริษัทเจาของสินคาที่เห็นวากลุมเปาหมายของนิตยสารเปนกลุมเปาหมายของสินคาของตน โดยที่สิน
คานั้นๆ ไมเกี่ยวของกับเนื้อหาของนิตยสาร เชน บานจัดสรร

รูปที่ 5.1 คาใชจายโฆษณาที่ใชในแตละป
(แหลงขอมูล : AC Nielsen (Thailand) Co., Ltd. โดย CIA Media Innovation)
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5.3  การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ (Positioning)
การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑจะแบงออกตามกลุมเปาหมายทางธุรกิจซึ่งมี 2 กลุมเชนเดียวกันไดแกกลุมผูอาน และ

กลุมบริษัทเจาของสินคาดังตอไปนี้

กลุมผูอาน
ตํ าแหนงผลิตภัณฑของ Men’s Stuff คือการเปนนิตยสาร Variety สํ าหรับผูชาย ซึ่งเปนส่ือที่เขาถึงกลุมผูอานเปา

หมายไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีเนื้อหาที่มีความหลากหลาย ตอบสนองรูปแบบการดํ าเนินชีวิตของกลุมเปาหมาย

จํ านวนสมาชิกที่คาดการณ
ป 2545 2546 2547 2548 2549 2550

จํ านวนสมาชิกตอปกษ 5,000 10,000 15,000 18,000 22,000 25,000

กลุมบริษัทเจาของสินคา
ตํ าแหนงผลิตภัณฑของ Men’s Stuff คือการเปนทางสื่อทางการตลาดที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายซึ่งเปนผูชายใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไดอยางมีประสิทธิภาพ

5.4  กลยุทธทางการตลาด

ผลิตภัณฑ (Product)
ผลิตภัณฑของบริษัทเปนส่ือโฆษณา และเครื่องมือที่ชวยในการสงเสริมการตลาดใหแกลูกคาที่ตองการทํ ากิจกรรม

ดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งมีหลายชนิด สามารถจัดแบงเปนกลุมไดสองกลุมคือ กลุมที่ 1 การลงโฆษณาในนิตยสาร Men’s
Stuff ซึ่งนับเปนผลิตภัณฑหลักของบริษัท และกลุมที่ 2 ซึ่งเปนผลิตภัณฑอื่นๆ ไดแก การลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑ การลง
โฆษณาบนชั้นวางนิตยสาร Men’s Stuff ณ จุดตางๆ ในพื้นที่กรุงเทพฯ Mail List ใบปลิวและแคตคาล็อก การแนะนํ าสินคาใหม
และการแจกจายคูปองสวนลดของผูทํ ากิจกรรมสงเสริมการตลาดโดยจะเปนผลิตภัณฑที่ติดพวงไปดวยกับนิตยสาร Men’s
Stuff ซึ่งผลิตภัณฑแตละชนิดมีรายละเอียดที่แตกตางกันไปดังตอไปนี้

1. การลงโฆษณาในนิตยสาร Men’s Stuff
นิตยสาร Men’s Stuff

Men’s Stuff จัดเปนส่ือส่ิงพิมพเฉพาะกิจ (Special Publication) ซึ่งหมายถึงส่ือส่ิงพิมพที่ใชในกิจการใดกิจการ
หนึ่งโดยเฉพาะ เปนส่ิงพิมพเฉพาะเรื่อง สํ าหรับผูอานเฉพาะกลุม เปนส่ิงพิมพที่ใชในวงที่จํ ากัด เพื่อวัตถุประสงคในเชิงการสื่อ
สารการตลาด หรือโฆษณาสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ มีเนื้อหาแบงออกเปน 2 สวนคือสวนเนื้อหา และสวน
โฆษณา โดยจะมุงนํ าเสนอเนื้อหาที่เปนบทความ สารคดี ขอเขียนที่ใหความรู และความบันเทิงแกผูอาน และจะแทรกโฆษณา
สินคาและบริการตางๆ ที่ตรงกับความสนใจของกลุมเปาหมายเฉพาะ ซึ่งเปนผูชายวันทํ างาน โดยมีจุดประสงคเพื่อทํ ากํ าไรจาก
รายไดของคาลงโฆษณา เนื่องจาก Men’s Stuff เปนนิตยสารเพื่อแจกฟรี สํ าหรับความถี่ในการออกนิตยสารจะเปนนิตยสารราย
ปกษ นั่นคือพิมพออกแจกจายทุก 15 วัน เพื่อใหเนื้อหาภายในมีความทันสมัยอยูตลอดเวลา
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บทบาทของ Men’s Stuff
Men’s Stuff มีบทบาทในวัตถุประสงคสองประการดังตอไปนี้
1. เสนอขอมูลขาวสาร (Information) เฉพาะเรื่องสํ าหรับผูอานเฉพาะกลุมจึงเรียกไดวา Men’s Stuff เปน “Special-

Audience Publication”
2. สรางความนิยมในทางบวก และสรางทัศนะคติในทางที่ดีที่มีตอองคกรซึ่งเปนผูรับผิดชอบคาจัดทํ ารูปแบบภาย

นอกของ Men’s Stuff
Men’s Stuff ถูกกํ าหนดรูปแบบใหผูอานมีความรูสึกสนใจอยากอาน กลาวคือเปนนิตยสารที่ถูกมวนเก็บอยูในซอง

พลาสติก และอาจจะมีตัวอยางสินคาของเจาของสินคาที่ลงโฆษณาบรรจุไวภายใน ซึ่งเปนการเพิ่มชองทางการแจกจายตัว
อยางสินคาแกลูกคาของบริษัทผูลงโฆษณาอีกทางหนึ่ง

ขนาดของ Men’s Stuff จะพิจารณาเพื่อกํ าหนดใหเหมาะสมกับพื้นที่ที่จะลงโฆษณา ประกอบกับตนทุนในการจัด
พิมพ ซึ่งมีขนาดเทากับ 15.5 x 21.5 นิ้ว

รูปแบบภายในของ Men’s Stuff
Men’s Stuff ประกอบดวยเนื้อหาตางๆ มากมายไดแก ปก สารบัญ บทความบรรณาธิการ เนื้อหา คอลัมน และ

โฆษณาซึ่งมีรูปแบบดังตอไปนี้
1. ปก

ปกของ Men’s Stuff มีสีสันสวยงาม หรูหรา สะดุดตา พิมพส่ีสี เพื่อเรียกรองความสนใจ โดยจะใชภาพถายบุคคล
ที่มีชื่อเสียง เชน นักแสดง นักรอง นักการเมือง นักกีฬา สถานที่ทองเที่ยว ภาพวาดที่นาสนใจ หรือเหตุการณในขณะที่นิตยสาร
ฉบับนั้นออกจํ าหนาย เปนภาพปก นอกจากนั้นจะแสดงรายการเนื้อหาที่นาสนใจภายในเลม แตสํ าหรับพื้นที่ของปกดานในจะ
จัดใหเปนพื้นที่ลงโฆษณา
2. สารบัญ

สารบัญของ Men’s Stuff จะเลือกเนื้อหาที่นาสนใจมาก (High light) ภายในฉบับนั้นๆ มาใสไวในสารบัญ และมี
การออกแบบสวยงาม โดยอาจจะใชภาพประกอบเรื่องมาเปนภาพประกอบ
3. บทบรรณาธิการ

บทบรรณาธิการเปนขอเขียนของบรรณาธิการ ซึ่งจะมีรูปแบบการเขียนเปนการทักทายกับผูอาน รวมทั้งแนะนํ า
เรื่องเดนๆ ภายในเลม การแนะนํ าผูเขียน หรือคอลัมนีสตเพื่อเปนขอมูลเลือกอานใหกับผูอาน
4. เนื้อหา และโฆษณา

เนื้อหาของ Men’s Stuff จะเปนเรื่องที่กลุมผูชายวันทํ างานสนใจไดแก เพลง กีฬา เทคโนโลยี คอมพิวเตอร ภาพ
ยนตร เศรษฐกิจขาวทั่วไป การทองเที่ยว สุขภาพ รถยนต รานอาหาร เครื่องเสียงบาน งานศิลป การถายภาพ ฯลฯ ซึ่งเนื้อหาจะ
พยายามใหคลอบคลุมส่ิงตางๆ ดังกลาวขางตน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับกระแสความสนใจของกลุมเปาหมายในขณะนั้นดวย ในสวนของ
โฆษณาจะเปนการแสดงรายละเอียดของสินคาสํ าหรับสัดสวนของเนื้อหาและโฆษณาใน Men’s Stuff ที่มีจํ านวนทั้งหมด 40
หนา สามารถแบงออกไดดังนี้
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1. โฆษณา จํ านวน 24 หนา
2. เนื้อหาหลัก จะประกอบดวยเนื้อหาที่กลุมผูอานเปาหมายใหความสนใจจากการทํ าวิจัย ซึ่งมีดังนี้
- กีฬาและสุขภาพ จํ านวน 2 หนา
- เทคโนโลยีคอมพิวเตอร  จํ านวน 2 หนา
- ภาพยนตรและบันเทิง จํ านวน 2 หนา
- รถยนตและอุปกรณตกแตง จํ านวน 2 หนา
- เศรษฐกิจขาวทั่วไป จํ านวน 2 หนา
- ทองเที่ยว จํ านวน 2 หนา
3. เนื้อหารอง จะประกอบดวยเนื้อหาที่กลุมผูอานเปาหมายใหความสนใจรองลงมา เชน รานอาหาร เครื่องเสียง

บาน งานศิลป การถายภาพ โดยจะนํ ามาลงบางรายการ ประมาณจํ านวน 2 หนา
4. คอลัมนแนะนํ าสินคาใหม จํ านวน 1 หนา
5. Men’s Stuff Club เปนคอลัมนที่เปดโอกาสใหสมาชิกของ Men’s Stuff ไดแสดงความคิดเห็นตางๆ  ถึงสมาชิก

คนอื่น ๆ จํ านวน 1 หนา

ตนทุนการผลิต
ตนทุนในการจัดทํ า Men’s Stuff ตอเลมจะคํ านวณจากตนทุนในการจัดพิมพขั้นตํ่ า 30,000 เลม รวมคาเพลท โดยใช

จํ านวนกรอบในการพิมพ 10 กรอบ (หนึ่งกรอบตอ 4 หนา) โดยแบงเปนหลายสวนดังตอไปนี้

สวนที่ รายละเอียด จํ านวนพิมพขั้นตํ่ า ตนทุนรวม คาใชจายตอเลม
1 ตนทุนคาปก* 30,000 ชุด 75,000 1.50 บาท
2 ตนทุนคาพิมพเนื้อหา และโฆษณา** 30,000 ชุด 562,500 11.25 บาท
3 คาตัด และเย็บเลมเขาปก 30,000 ชุด 100,000 2.00 บาท
4 ตนทุนซองพลาสติก และเชือกรัด 30,000 ชุด 75,000 1.50 บาท
5 ตนทุนแรงงานบรรจุหีบหอ 30,000 ชุด 12,500 0.25 บาท

ตนทุนรวมตอเลม 16.50 บาท
หมายเหตุ
*  ปกใชกระดาษเคลือบดานหนา 80 แกรม ขนาด 31 x 43 นิ้ว จํ านวน 0.5 แผน/เลม พิมพออฟเซต  4 สีดานหนา-หลัง
**  เนื้อหา และโฆษณา ใชกระดาษเอ็มพี หรือกระดาษปอนดหนา 70 แกรม ขนาด 31 x43 นิ้ว จํ านวน 5 แผน/เลม พิมพ
ออฟเซต 4 สีดานหนา-หลัง (ภายใน 1 แผนจะตัดแบงครึ่ง และพับครึ่งจึงแบงออกเปน 8 หนา)

การกํ าหนดจํ านวนนิตยสารที่พิมพจะสงผลตอตนทุนการผลิตของบริษัท ดังนั้นจึงทํ าการเปรียบเทียบตนทุนการผลิต
ใหเห็นผลลัพธที่แตกตางกันในแตละทางเลือกดังตอไปนี้
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ทางเลือก
รายการ

1 2 3
ปริมาณการจัดพิมพ (เลม) 30,000 40,000 50,000
ตนทุนการพิมพ (บาท) 495,000 660,000 825,000

2. ผลิตภัณฑอื่นๆ ไดแก

2.1 การลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑ
รูปแบบของการลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑนั้นมีรูปแบบที่แนนอนคือเปนการพิมพลงบนซองพลาสติกที่บรรจุนิตยสาร
Men’s Stuff โดยมีขนาดพิมพกวาง 2 นิ้ว ยาว 4 นิ้ว ซึ่งบริษัทไดกํ าหนดขึ้นเพื่อเปนทางเลือกใหลูกคา และเปนมาตรฐานใน
การกํ าหนดราคา อยางไรก็ตามรูปแบบของการลงโฆษณานั้นขึ้นอยูกับความตองการของลูกคาเปนหลัก

2.2 การลงโฆษณาบนชั้นวางนิตยสาร Men’s Stuff ณ จุดตางๆ ในพื้นที่กรุงเทพฯ
รูปแบบของการลงโฆษณาบนชั้นวางนิตยสาร Men’s Stuff นั้นจะมีลักษณะเปนโปสเตอร หรือแผนพิมพสติกเกอร ขนาด
กวาง 6 นิ้ว ยาว 8 นิ้ว ซึ่งสามารถเปลี่ยนไดเมื่อลูกคายกเลิกการโฆษณา

2.3 การจัดสงใบปลิว หรือแคตตาล็อก แบบ Direct Mail
รูปแบบในการใหบริการนั้นจะเปนการจัดสงใบปลิว หรือแคตตาล็อกใหแกลูกคาที่เปนสมาชิกของ Men’s Stuff ติดพวงไป
กับนิตยสาร ซึ่งเปนลูกคากลุมเปาหมายของบริษัทที่ใชบริการดังกลาวเชนเดียวกันซึ่งส่ิงที่บริษัทผูใชบริการไดรับก็คือการ
จัดสงขอมูลขาวสารที่เปนประโยชนตอสินคาและบริการที่มีใหแกกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรง ซึ่งมีตนทุนคาใชจายที่ตํ่ า
กวาการจัดสงเอง

2.4 คอลัมนการแนะนํ าสินคาใหม
บริษัทจัดใหมีคอลัมนการแนะนํ าสินคาใหมใหบริษัทซึ่งเปนลูกคาสามารถเปดตัวสินคา เพื่อแนะนํ าประโยชนของสินคา วิธี
การใชงาน ฯลฯ เปนบริการที่เหมาะกับบริษัทที่มีการออกสินคาใหม ซึ่งจะมีรูปแบบของการเขียนแนะนํ า และการพิมพที่ขึ้น
อยูกับความตองการของลูกคาเปนหลัก

2.5 การแจกจายคูปองสวนลดของผูทํ ากิจกรรมสงเสริมการตลาด
รูปแบบในการใหบริการนั้นจะเปนการจัดสงคูปองสวนลดของบริษัทผูทํ ากิจกรรมสงเสริมการตลาด ใหแกลูกคาที่เปน
สมาชิกของ Men’s Stuff ติดพวงไปกับนิตยสาร ซึ่งเปนลูกคากลุมเปาหมายของบริษัทที่ใชบริการดังกลาวเชนเดียวกัน ซึ่ง
ส่ิงที่บริษัทผูใชบริการไดรับก็คือการจัดสงคูปองสวนลดใหแกกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรง ซึ่งมีตนทุนคาใชจายที่ตํ่ ากวา
การจัดสงเอง

ราคา (Price)
Men’s Stuff เปนนิตยสาร Variety ที่แจกฟรีสํ าหรับผูชายกลุมเปาหมาย โดยมีการคิดอัตราคาลงโฆษณากับเจาของ

สินคา
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อัตราคาลงโฆษณาในปจจุบัน

ส่ือโฆษณาในปจจุบันที่นิยมใชมีหลากหลาย ซึ่งแตละส่ือก็มีความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายที่แตกตางกัน
ไดแก โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ภาพยนตร โฆษณานอกสถานที่ รวมถึงส่ือโฆษณารูปแบบใหมๆ ที่เริ่มมีบทบาท
สํ าคัญเพิ่มมากขึ้นเชนอินเตอรเน็ต เคเบิ้ลทีวี รถไฟฟา ส่ือโฆษณาที่กลาวมาขางตนนี้ตางก็มีความสามารถในการเขาถึงกลุมเปา
หมาย และมีอัตราคาลงโฆษณาที่แตกตางกัน ซึ่งเมื่อนํ าขอมูลของความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย(Claim
Circulation) และอัตราคาลงโฆษณามาเปรียบเทียบกันเฉพาะสื่อโฆษณาที่เปนส่ิงพิมพเพื่อหาคาโฆษณาตอ 1 หนาตอพันฉบับ
ตอการโฆษณา 1 ครั้ง (CPM) จะไดขอมูลดังตารางตอไปนี้

นิตยสาร Claim Circulation (‘000)(1) อัตราคาลงโฆษณา (2) CPM (3)

ผูจัดการ 120 52,000 430
การเงินการธนาคาร 100 45,000 450
เธอกับฉัน 50 30,000 600
เดอะบอย 160 34,000 210
แพรวสุดสัปดาห 120 39,000 330
แหลงขอมูล : ACNeilsen Media Index 1999
หมายเหตุ
(1) Claim Circulation เปนคาความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย ไมใชยอดการจัดพิมพจํ าหนาย ซึ่งตัวเลขที่แสดงนั้น

ไดจากบริษัทผูผลิตส่ือส่ิงพิมพ
(2) อัตราลงโฆษณาจะคิดจากการลงโฆษณาแผนเต็ม และพิมพ 4 สี
(3) CPM หมายถึงคาโฆษณาตอ 1 หนาตอพันฉบับตอการโฆษณา 1 ครั้ง

จากตารางจะพบวาคา CPM ของนิตยสารเธอกับฉัน มีคาสูงสุดเทากับ 600 รองลงมาคือนิตยสารการเงินการ
ธนาคาร นิตยสารแพรวสุดสัปดาห และนิตยสารผูจัดการ มีคาเทากับ 450, 430 และ 330 ตามลํ าดับ สํ าหรับนิตยสาร
เดอะบอยมีคาตํ่ าสุดเทากับ 210

กลยุทธในการกํ าหนดอัตราคาโฆษณา

เมื่อเราแบงกลุมราคาของสื่อโฆษณาออกเปนกลุมโดยจํ าแนกตามอัตราคาโฆษณา และจํ านวน Circulation จะ
สามารถแบงออกไดเปน 9 กลุม ดังตอไปนี้



อัตราคาโฆษณา
Circulation

สูง
(>40,000)

กลาง
(20,000 – 40,000)

ตํ่ า
(<20,000)

สูง (> 80,000) Premium High-Value Super-value
กลาง (30,000 – 80,000) Overcharging Medium-Value Good-Value
ตํ่ า (<30,000) Rip-off False economy Economy

High-Value Pricing Strategy
จากขอมูลของสื่อโฆษณาทางดานความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายและอัตราคาลงโฆษณาสามารถสรุป

ตํ าแหนงของแตละส่ือโฆษณาไดดังนี้

Men’s Stuffผูจัดการ,การเงินการธนาคาร
นสพ.รายวัน, นสพ.ธุรกิจ

The Boy, แพรวสุดสัปดาห
บางกองโพสต เธอกับฉัน

จากลักษณะผลิตภัณฑจะเห็นวา Men’s Stuff จะมีล
กลาวคือมีอัตราคาลงโฆษณาในระดับปานกลาง ในขณะที่มี C
Men’s Stuff จึงใชกลยุทธ High-Value เปนการกํ าหนดอัตราค
โฆษณายอมรับ

จากผลการสัมภาษณผูประกอบการจะพบวาคาความ
โฆษณามาก จัดไดวากลุมลูกคามี Price Sensitivity สูง จึงใชก
คือ การตั้งราคาตามความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย
มากที่สุด เพื่อดึงดูดใจผูตองการลงโฆษณาและจะตั้งราคาโดย

สํ าหรับ Men’s Stuff ซึ่งมียอดพิมพรายปกษ ประมาณ
สามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายเทากับ 200% ของยอดจัด
หมายที่คาดวาจะสัมฤทธิ์ผล ดังนั้นจึงใชกลยุทธในการกํ าหนด
ความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายจาก Men’s Stuff จํ า
200% ของยอดการจัดพิมพ และกํ าหนดให CPM มีคาเทากับ 

Claim Circulation

สูง

ปานกลาง

ตํ่ า

สูง ปานกลาง ตํ่ า
อัตราคาลงโฆษณา
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ักษณะใกลเคียงกับนิตยสาร The Boy และแพรวสุดสัปดาห
laim Circulation ในระดับสูง ดังนั้น จากกลยุทธการตั้งราคา
าลงโฆษณาตามความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายที่ผูลง

สามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายมีผลตอการตัดสินใจ
ลยุทธการกํ าหนดอัตราคาลงโฆษณาแบบ High-Value Pricing
จากการยอมรับในตัว Men’s Stuff เพื่อใหคุณคาตอผูลงโฆษณา
คํ านึงถึงตนทุนการผลิตดวย เพื่อใหมีอัตรากํ าไรตามสมควร

 40,000 ฉบับในชวงเริ่มตนนั้นจะกํ าหนดใหมีคาความ
พิมพอันเนื่องจากการใชกลยุทธการแจกจายที่เขาถึงกลุมเปา
อัตราคาโฆษณาจากการกํ าหนดราคาขั้นตํ่ า โดยประมาณคา
นวน 40,000 เลมที่แจกจายรายปกษวามีคาเทากับ 80,000 หรือ
 400  บาทตอหนึ่งหนาตอพันฉบับตอการโฆษณา  1  ครั้ง  ดังนั้น
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จึงสามารกํ าหนดอัตราคาโฆษณาขั้นตํ่ าของ  Men’s Stuff  ไดเทากับ  40,0000  บาทตอการลงโฆษณา  1  หนาเต็ม  (พิมพ  4
สี)  ซึ่งอัตราคาลงโฆษณาดังกลาจะถูกนํ าไปใชเปนพื้นฐานในการกํ าหนดอัตราคาลงโฆษณาในตํ าแหนงตางๆ  และขนาดของ
พื้นที่ลงโฆษณา

อัตราคาลงโฆษณา
รายไดหลักของนิตยสารนั้นจะไดมาจากการขายพื้นที่โฆษณาในนิตยสาร  นอกจากนั้นยังมีรายไดจากการขายพื้นที่

โฆษณาในสวนอื่นๆ  ดวย  ซึ่งการกํ าหนดราคาจะตั้งตามความเหมาะสมและโอกาสในการเขาถึงกลุมเปาหมาย  และประโยชน
ที่เจาของสินคาจะไดรับ  โดยสามารถแบงออกมาไดดังนี้

1. อัตราคาลงโฆษณาในนิตยสาร
อัตราคาลงโฆษณาของ Men’s Stuff  ถูกกํ าหนดขึ้นโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมระหวางความสามารถในการเขา

ถึงกลุมเปาหมายประกอบกับราคาเฉลี่ยของอุตสาหกรรม  โดยจะแบงราคาการโฆษณาออกเปนชวงตามขนาดพื้นที่  และ
ตํ าแหนงที่ลงโฆษณาซึ่งเนื้อที่สํ าหรับลงโฆษณาจะขายเนื้อที่ปกหนาดานใน  ปกหลังดานใน  ปกหลังดานนอก  และหนาอื่นๆ
ซึ่งอาจขายเต็มหนากระดาษ  ครึ่งหนากระดาษ,2  ใน  3,  1  ใน  3,  1  ใน  4  ของหนา  กํ าหนดเปนคอลัมน  และขายเปน
บรรทัด  ตามแนวทางของกลยุทธการตั้งราคาดังตารางตอไปนี้

ลํ าดับ ตํ าแหนง ขนาดพื้นที่ จํ านวนหนาที่ขาย อัตราคาลง
โฆษณา

1 ปกหนาดานใน 1 หนาเต็ม 1 หนา 40,000
2 ปกหลังดานใน 1 หนาเต็ม 1 หนา 40,000
3 ปกหลังดานนอก 1 หนาเต็ม 1 หนา 45,000
4 ภายในเลมแบบเต็มหนา 1 หนาเต็ม 4 หนา 35,000
5 ภายในเลมแบบแบงโฆษณา 20 หนา

- ครึ่งหนากระดาษ 20,000
- 2ใน3หนากระดาษ 26,668
- 1ใน3หนากระดาษ 13,334
- 1ใน4หนากระดาษ 10,000
- 1ใน8หนากระดาษ 5,000
- 1ใน16หนากระดาษ 2,500

2. อัตราคาลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑ
คิดอัตราคาลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑเทากับ  0.50  บาทตอฉบับ  ซึ่งคาดวาจะมีลูกคาในแตละงวดการจัดพิมพประมาณ
2  ราย
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3. อัตราคาเชาพื้นที่โฆษณาที่ชั้นวางนิตยสาร
คิดอัตราคาเชาพื้นที่โฆษณาที่ชั้นวางนิตยสาร  ซึ่งมีจํ านวนทั้งหมด  200  ชุด  เทากับ  10,000  บาท  ซึ่งคาดวาจะมีลูกคา
ในแตละเดือนประมาณ  2  ราย

4. อัตราคาบริการจัดสง  Direct  Mail
คิดอัตราคาบริการในการจัดสง Direct Mail ใหแกลูกคากลุมเปาหมายของผูพิมพโฆษณา ในกรณีที่เปนใบปลิวเทากับ 1
บาทตอแผน และในกรณีที่เปนแคตตาล็อกเทากับ 2 บาทตอแผน

5. อัตราคาบริการจัดทํ าคูปองสวนลด
คิดอัตราคาบริการจัดทํ าคูปองสวนลดเทากับ 3 บาทตอคูปอง 1 ใบ ซึ่งคาดวาจะมีลูกคาในแตละเดือนประมาณ 3 ราย

6. อัตราคาลงโฆษณาจากคอลัมนแนะนํ าสินคาใหม
คิดอัตราคาลงโฆษณาจากคอลัมนแนะนํ าสินคาใหมจํ านวนทั้งหมด  15  คอลัมน  เทากับ  3,000  บาทตอคอลัมน

ชองทางการจัดจํ าหนาย  (Channel)
เนื่องจากกลุมลูกคาแบงออกเปน  2  กลุม  ไดแก  กลุมผูอาน  และบริษัทเจาของสินคา  ดังนั้น  ชองทางการจัด

จํ าหนายแบงเปน  2  สวนดวยกัน  คือ
1. การกระจายนิตยสารไปยังกลุมผูอาน
2. ชองทางการขายพื้นที่โฆษณา

การกระจายนิตยสารไปยังกลุมผูอาน
เดือนที่  1-3

การกระจายสินคาในชวงเริ่มตน ทางบริษัทจํ าเปนตองกระจายสินคาใหครอบคลุมพื้นที่ตางๆ  ทั่วกรุงเทพ  เพื่อใหเขา
ถึงกลุมผูอานที่ตองการใหมากที่สุด  โดยจะมีการกระจายสินคาใน  3  ลักษณะ  คือ

1. จางพนักงานรายวันแจกนิตยสารตามสถานที่ตางๆ  ไดแก
- อาคารสํ านักงานบริเวณใจกลางเมือง  เชน  ถนนสีลม  ถนนสาทร  โดยจะแจกในชวงเวลาพักรับประทานอาหารกลางวัน

เพื่อใหมีการถือเขาไปในที่ทํ างาน  เพราะเปนทางหนึ่งที่จะสามารถเพิ่มจํ านวนผูอานไดอยางรวดเร็ว
- สถานีรถไฟฟา  โดยจะเลือกแจกเวลาชวงเชากอนเขาทํ างาน  และชวงเย็นหลังเลิกงาน  ซึ่งทั้ง  2  ชวงจะมีจํ านวนคนใช

บริการหนาแนน
- หางสรรพสินคาชั้นนํ าในกรุงเทพ  จะมีการแจกในชวงวันเสาร-อาทิตย  โดยเลือกบริเวณ  POP ที่มี Traffic  คอนขางสูง

ในชวง  1-3  เดือนแรกจะตองเนนชองทางนี้เปนหลัก  เนื่องจากนิตยสาร  Men’s Stuff  เปนบริการรูปแบบใหม  ยังไม
เปนที่รูจักของคนทั่วไป  การใชพนักงานแจกเพื่อกระตุนการทดลองบริโภคสินคาใหมากขึ้นนอกจากนี้  เพื่อเรงสราง  Brand
Awareness  ใหสูงขึ้น  นอกจากนี้  ยังใหบริการสมัครเปนสมาชิกบริเวณจุด  POP  เพื่อเปนการสรางฐานลูกคาในระยะยาว

2. การจัดวางนิตยสารในสถานที่ตางๆ  ไดแก
- ภัตตาคารและรานอาหาร  เชน  รานกาแฟ  Starbucks, Au Bon Pain, MK สุกี้ เปนตน
- สถานที่ออกกํ าลังกาย  Fitness Center, Sport Club  และสนามไดรฟกอลฟ
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- จุดนั่งรอตางๆ  เชน  โรงพยาบาล  สถานที่ราชการ  ศูนยบริการตางๆ
- บริเวณมหาวิทยาลัยตางๆ  โดยเลือกจุดที่เหมาะสม  เชน  โรงอาหาร  หองสมุด  เปนตน

การกระจายผานทางชองทางนี้  เพื่อใหเขาถึงเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ  และบริเวณดังกลาวจะมี  Traffic  ที่คอน
ขางสูง  หรือเปนจุดที่กลุมเปาหมายตองมีการรอ  ซึ่งชวงเวลาดังกลาวกลุมเปาหมายจะมีโอกาสในการทดลองสินคามากขึ้น
เนื่องจากไมมีกิจกรรมอื่นทํ าระหวางการรอ  ดังนั้น  จึงมีโอกาสที่ดีในการเขาถึงกลุมคนจํ านวนมาก  และบริเวณ  POP  จะชวย
ใหผูที่ผานมาพบเห็นเกิดความคุนเคยในตราสินคามากขึ้น

เดือนที่  4-12
จากการที่มีกิจกรรมสงเสริมการขายในชวง  3  เดือนแรก  รวมถึงการวางแผนชองทางการจัดจํ าหนายดวยเชนกัน  จึง

สามารถสรางความคุนเคยในตราสินคา  และการทดลองใชไดในระดับหนึ่ง  จึงมีการเปลี่ยนแปลงชองทางการจัดจํ าหนาย  เพื่อ
ใหมีความเหมาะสมมากขึ้นในเรื่องของประสิทธิภาพและตนทุน  โดยเพิ่มบริการจัดสงทางไปรษณียใหกับสมาชิก  และไมมีการ
ใชพนักงานไปแจกนิตยสารตามสถานที่ตางๆ  เพราะฉะนั้น  ชองทางการจัดจํ าหนายในชวงเดือนที่  4-12  จะมีรูปแบบดังนี้

1. การจัดวางนิตยสารในสถานที่ตางๆ  ไดแก
- ภัตตาคารและรานอาหาร  เชน  รานกาแฟ  Starbucks, Au Bon Pain, MK สุกี้ เปนตน
- สถานที่ออกกํ าลังกาย  Fitness Center, Sport Club  และสนามไดรฟกอลฟ
- จุดนั่งรอตางๆ  เชน  โรงพยาบาล  สถานที่ราชการ  ศูนยบริการตางๆ
- บริเวณมหาวิทยาลัยตางๆ  โดยเลือกจุดที่เหมาะสม  เชน  โรงอาหาร  หองสมุด  เปนตน

สาเหตุที่ยังคงมีการจัดวางแจกนิตยสารตามสถานที่ตางๆ  เนื่องจากเปนชองทางในการขยายฐานลูกคาใหม  และ
อาศัย  POP  เปนการสรางความคุนเคยในตราสินคาและโฆษณานิตยสารดังกลาวไปดวยอีกทางหนึ่ง  นอกจากนี้  ยังเปนชอง
ทางสํ าหรับลูกคาเกาที่ยังไมไดสมัครเปนสมาชิก  แตมีความสะดวกในการรับนิตยสารจากสถานที่ดังกลาว

2. บริการจัดสงทางไปรษณีย
จากในชวง  3  เดือนแรก  คาดวาสามารถสรางฐานสมาชิกไดพอสมควร  เนื่องจากในชวงที่ผานมาไดวางแผนที่จะ

กระตุนใหเกิดการตอบรับเปนสมาชิก  ไมวาจะจากการใหบริการสมัครสมาชิกจากพนักงานแจกนิตยสาร  หรือใบตอบรับการ
สมัครสมาชิกภายในนิตยสาร  จึงทํ าใหชองทางนี้มีความสํ าคัญมากขึ้นเปนลํ าดับ  ซึ่งชองทางนี้ทางบริษัทไดใหความสํ าคัญเปน
อยางมาก  เนื่องจากเปนกุญแจสํ าคัญที่จะสรางฐานลูกคาในระยะยาว  และทํ าใหบริษัทไดรูถึงขอมูลและความตองการของ
สมาชิก  ซึ่งถือเปนขอมูลทางการตลาดที่สํ าคัญ  และเปนชองทางที่สามารถสื่อสารถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ

ชองทางการขายพื้นที่โฆษณา
สามารถแบงไดเปนสองสวนโดยมีการแบงลูกคากันอยางชัดเจน

1. บริษัท  Agency  โฆษณา  (สัดสวน  30%)
เนื่องจากการที่บริษัทและรูปแบบการบริการยังไมเปนที่รูจักมากนัก  และยังไมมีฐานลูกคาของตนเองการขายพื้นที่

โฆษณาในชวงแรก  จึงมีความจํ าเปนที่จะตองอาศัยการแนะนํ าจากผูที่อยูในอุตสาหกรรมและไดรับการยอมรับจากบริษัทเจา
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ของสินคา  ดังนั้น  บริษัทเล็งเห็นวาการสราง  Strategic Alliance กับบริษัท Agency โฆษณาซึ่งดํ าเนินธุรกิจในการวางแผน
และจัดซื้อส่ือโฆษณาใหกับบริษัทเจาของสินคา
2. พนักงานขายโฆษณา  (สัดสวน  70%)

จากการที่บริษัทมีการจัดทํ าวิจัยทางการตลาดเกี่ยวกับรูปแบบการดํ าเนินชีวิตของกลุมเปาหมาย  ซึ่งไดผลวิจัยทาง
การตลาดออกมาถึงความสนใจของผูบริโภคที่เกี่ยวกับสินคาหรืองานอดิเรกที่สนใจ  ทางบริษัทไดจัดทํ านิตยสารที่มีเนื้อหาเกี่ยว
กับเรื่องดังกลาว  บริษัทจึงมีการจัดสงพนักงานขายโฆษณาไปติดตอกับบริษัทเจาของสินคา  ซึ่งใชจุดขาย  คือ  การ
เขาถึงกลุมผูอานที่นาจะเปนกลุมลูกคาที่มีศักยภาพของสินคา  และคาดวาการโฆษณานาจะมีประโยชนกับบริษัทเจาของสินคา
มากที่สุด  ดังนั้น  การสงพนักงานขายออกไปติดตอกับบริษัทเจาของสินคา  เพื่อเปนการสรางฐานลูกคา    สรางสัมพันธอันดีตอ
ลูกคา  แนะนํ านิตยสาร  Men’s Stuff ใหเปนที่รูจัก เพื่อเปนทางเลือกในการตัดสินใจเลือกโฆษณาของบริษัทเจาของสินคา นอก
จากนี้เพื่ออํ านวยความสะดวกในการติดตอ และขยายฐานลูกคาในอนาคต

การสงเสริมการตลาด  (PROMOTION)

กลยุทธการสงเสริมการตลาด  (PROMOTION)

 ใชส่ือการตลาดแบบครบเครื่อง  (Integrated Market Communication)  โดยเลือกใชส่ือที่มีประสิทธิภาพ  และสอดคลอง
กับวัตถุประสงค  ในการสราง  Product Awareness  โดยเนนส่ือที่ใชงบประมาณไมสูงนักและสามารถเขาถึงกลุมเปา
หมายที่ตองการ

 เนนการสงเสริมการตลาดเพื่อสรางจํ านวนสมาชิกของนิตยสาร
 พยายามเนนยํ้ าถึงตรายี่หอเพื่อสรางใหเกิด  Brand Awareness  และความนิยมในนิตยสาร
 สรางพฤติกรรมของกลุมผูอานใหลดจํ านวนการซื้อนิตยสารลง  เพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาดของนิตยสาร  Men’s Stuff
 วางแผนสงเสริมการขายรวมกับรานคา   บริษัทเจาของสินคา   เพื่อกระตุนยอดผูอานและกระจายนิตยสารใหเขาถึงกลุม
เปาหมาย

 วางแผนสงเสริมการขายรวมกับรานคา   บริษัทเจาของสินคา  เพื่อกระตุนยอดผูอานและกระจายนิตยสารใหเขาถึงกลุม
เปาหมาย

1) การโฆษณา  (ADVERTISING)
การใชส่ือโฆษณาจะเลือกใชส่ือที่มีประสิทธิภาพเพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมาย  ใชส่ือในหลายรูปแบบ  โดยเนนการ

ประชาสัมพันธใหกลุมเปาหมายไดรูจักนิตยสาร  Men’s Stuff ซึ่งจะเนนอยางหนักในชวง 6 เดือนแรก เพื่อสรางการยอมรับใน
ตราสินคาอยางรวดเร็ว
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แผนการใชส่ือโฆษณา
1. POP

จากการวางแผนแจกนิตยสารใหกับผูอานที่เปนกลุมเปาหมาย  ตามสถานที่ตางๆ  ไมวาจะเปนบริเวณภายในหาง
สรรพสินคา  มหาวิทยาลัย  และอื่นๆ  ซึ่งจุดดังกลาวจะมีชั้นวางแจกที่มีการออกแบบมาโดยเฉพาะ  และบริเวณสวนบนและ
ดานขางของชั้นวางจะมีคํ าวา  Men’s Stuff  ติดอยู  รวมถึงขอความโฆษณา  เพื่อใหผูที่ผานมาพบเห็นเกิดความสนใจ  ซึ่งเปน
การกระตุนใหเกิดการทดลองอาน  โดยวัตถุประสงคในการใช  POP  คือ
- สราง  Brand Awareness  ใหแกผูเขามาใชบริการในบริเวณดังกลาวที่ทํ าการแจก  เชน  เมื่อกลุมเปาหมายเขามาใช

บริการในหางสรรพสินคาก็จะพบเห็นและเกิดความสนใจไดงายขึ้น
- กระตุนใหเกิดการทดลองใช เพราะแมวาจะมีกลุมเปาหมายรูจัก แตอาจเกิดปญหาวาไมรูจะหาอานไดจากที่ไหน ซึ่ง POP

จะชวยแกปญหาในจุดนี้ได
- เพิ่มชองทางในการซื้อซํ้ า เนื่องจากมีการวาง POP ไวตามสถานที่ตางๆ โดยคํ านึงถึงรูปแบบการใชชีวิตของกลุมเปาหมาย

ดังนั้น กลุมเปาหมายที่ยังไมไดสมัครเปนสมาชิก จึงสามารถหาอานหรือรับแจกไดสะดวกมากขึ้น ทํ าใหเกิดการซื้อซํ้ าได
งายขึ้น

2. Personal Selling
ในชวง 3 เดือนแรกจะมีการใช Presenter จํ านวนหนึ่งเพื่อชวยในการแจกนิตยสาร เนื่องจากชวงที่เริ่มเปดตัวนิตยสาร

Men’s Stuff จะยังไมเปนที่รูจักของคนทั่วไป และยังไมเขาใจถึงรูปแบบในการใหบริการ การวางแจกตามชั้นวางดังกลาว
อาจไมไดผลเทาที่ควร เพราะผูพบเห็นอาจคิดวาเปนการวางจํ าหนายตามปกติ ดังนั้น จึงมีการวางแผนที่จะใช Presenter
เพื่อชวยแกไขปญหาดังกลาว โดยวัตถุประสงคในการใช Presenter คือ

- สราง Product Awareness เพราะ Presenter จะสามารถตอบคํ าถามใหกับผูที่สนใจและสามารถอธิบายราย
ละเอียดในการใหบริการแกกลุมเปาหมายไดทันที

- ดึงดูดความสนใจตอผูที่พบเห็นและกระตุนการทดลองใชไดดี
- สรางฐานสมาชิก เพราะ Presenter สามารถรับสมัครสมาชิก ณ จุดดังกลาวไดทันที จึงเปนการเพิ่มชองทางการ

รับสมัครสมาชิกไดอีกทางหนึ่ง
3. Transit Ad

การเลือกใช Transit Ad โดยการพิมพ Sticker ของนิตยสาร Men’s Stuff ขึ้นมาจํ านวนหนึ่งและมีการนํ าไปติดตามรถ
ยนตของคนที่รูจัก รถพนักงาน และรถขนสงสินคาของบริษัทเจาของสินคา รวมถึงการแจกใหกับสมาชิก ซึ่งเปนวิธีการงายๆ
และมีตนทุนที่ตํ่ า โดยตองการผลดังนี้

- เพื่อสราง Brand Awareness แกผูที่พบเห็น และดึงดูดความสนใจแกผูที่ยังไมรูจักนิตยสาร Men’s Stuff เพราะ
หากพบเห็นหลายครั้งแตผูที่พบเห็นยังไมรูจัก ก็จะเริ่มคนหากวา Men’s Stuff คืออะไร

- เพื่อเปนการสรางความคุนเคยในตราสินคามากขึ้น เพราะเมื่อพบเห็นอยูเรื่อย ๆก็จะมีความรูสึกคุนเคยมากขึ้น
- เนื่องจากการจราจรในกรุงเทพมหานครคอนขางแออัด การติด Sticker ดังกลาว จะสงผลใหผูพบเห็นเปนจํ านวน

มาก วิธีนี้อาจขยายฐานสมาชิกไดอีกทางหนึ่ง
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- สรางภาพพจนที่ดี โดยการแจก Sticker ดังกลาว ในชวงแรกจะพิจารณาจากผูที่เหมาะสม โดยเลือกจากรถและ
บุคลิกของเจาของรถ

2) การประชาสัมพันธ(Public Relations / Event Marketing)
▪    ทํ าการประชาสัมพันธถึงรูปแบบเนื้อหา และการใหบริการแกกลุมเปาหมาย
▪      สรางกระแสใหผูบริโภคไดตระหนักถึงความคุมคาในการจายเงิน และตนทุนในการรับส่ือเพื่อใหนิตยสารมีความ
        สามารถในการแขงขันลดลง
3) การจัดรายการสงเสริมการขาย(Sales Promotion)
▪  พยายามสรางสิ่งจูงใจการสมัครเปนสมาชิกของนิตยสาร
▪  สรางความสัมพันธอันดีตอกลุมเปาหมาย และสรางใหเกิดการซื้อซ้ํ า และมี Brand Loyalty ในระยะยาว
▪   รวมสรางกับบริษัทเจาของสินคาที่ทํ าการโฆษณาในการกกระจายนิตยสาร โดยอาศัยสินคาขนาดทดลอง ของบริษัทเจา
     ของสินคาที่ลงโฆษณา หรือของ Premium  ที่ทางบริษัทจัดทํ าขึ้นมาเพื่อกระตุนใหมีการสมัครเปนสมาชิก
▪   มีการแจกของ Premium โดยเลือกของที่มีมูลคาไมสูงมาก และเพิ่มจํ านวนผูพบเห็นไดจํ านวนมาก และส่ือใหนึกถึงหรือรูจัก
     Men’s Stuffเชน ที่บังแดดรถยนต รมกอลฟ กลองดินสอ เข็มติดเน็คไท
▪   มีการใหคูปองสวนลดของบริษัทหรือรานคาที่รวมรายการแกสมาชิกของนิตยสารอยางตอเนื่อง
▪  เปดโอกาสใหกลุมเปาหมายมีโอกาสรวมสนุกในการชิงโชค หรือชิงรางวัลที่จัดไวให โดยรางวัลที่จะแจกมีมูลคาไมสูงมากนัก
    หรือไดรับการสนับสนุนจากบริษัทเจาของสินคา

ปที่ 2-5

1) การโฆษณา (ADVERTISING)
▪    ใชส่ือประสมทางการตลาดแบบครบเครื่อง เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมาย โดยพิจารณาจากรูปแบบในปที่ 1 และปรับปรุงให
มีความเหมาะสมมากขึ้น
▪    อาศัย Strategic Alliance ในการกระจายนิตยสารมากขึ้น เชน มีการกระจายผานกลุมบริษัทที่เขารวมโฆษณากับทาง
นิตยสาร
ส่ือที่เลือกใช

ส่ือที่เลือกใชในปที่ 2-3 ยังคงมีรูปแบบใกลเคียงกับปที่ 1 โดยสวนที่แตกตาง คือในปที่ 2-3 จะไมมีการใช Presenter แตจะ
เพิ่มชองทางในเรื่อง Internet เขามาแทน

1. POP
โดยจะยังคงรักษาจํ านวนและจุดที่ทํ าการแจก และมีการเพิ่มจํ านวนในจุดใหมๆ ที่พิจารณาแลววาสามารถเขาถึงกลุมเปา

หมายไดมากขึ้น วัตถุประสงคที่เลือกใช คือ เพื่อรักษาฐานลูกคาเดิม และเพื่อใหมีผูพบเห็นจํ านวนมาก เพิ่มสัดสวนของ Brand
Awareness ใหสูงขึ้น และสรางคุนเคยในตราสินคาใหกับผูบริโภค
2. Package
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3. Transit Ad
4. Internet

สาเหตุที่พิจารณาเลือกใชส่ือนี้ เพราะวา แนวโนมในอนาคตกลุมเปาหมายนาจะมีความสนใจในเรื่องของ Internet
มากขึ้น และการใช Internet จะแพรหลายมากขึ้น เพราะผูใหบริการในเรื่องของ Internet มีการแขงขันอยางรุนแรง ทํ าให
ตนทุนในการใช Internet ตํ่ าลง จํ านวนผูใชเพิ่มสูงขึ้น จึงเลือกใชส่ือนี้เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายในสวนนี้ดวย

2)  การประชาสัมพันธและกิจกรรมทางการตลาด (PUBLIC RELATION / EVENT MARKETING)
วัตถุประสงค
1. สรางภาพพจนที่ดี และสรางความมีสวนรวมในสังคม
2. พยายามเพิ่มจํ านวนสมาชิกใหอยูในสัดสวนที่ไดตั้งไว
3. สรางใหเกิดความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกดวยกัน ซึ่งนาจะมีสวนชวยในการขยายฐานสมาชิก

กลยุทธ
▪    มีการจัด Event Marketing ตางๆ โดยเนนไปที่รูปแบบของกิจกรรมที่สรางสรรคสังคม เชน การรวมกับสมาชิกจัดกิจกรรม
        ตางๆ เพื่อนํ ารายไดไปบริจาคใหกับทหารผานศึกหรือเด็กพิการ
▪    จัดกิจกรรมตางๆโดยเนนใหเกิดความสนใจตอผูพบเห็น เพื่อสราง Brand Awareness ใหเพิ่มสูงขึ้น
▪    เปดโอกาสใหสมาชิกไดมีการแลกเปลี่ยนประสบการณเพื่อใหเกิดสังคมขึ้นมา เพื่อชวยในการรักษาฐานสมาชิกเดิม
3)  การจัดรายการสงเสริมการขาย  (SALES PROMOTION)
วัตถุประสงค
1. เพื่อกระตุนกลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจ ตัดสินใจเปนสมาชิกอยางตอเนื่อง
2. เพื่อกระตุนการเพิ่มจํ านวนสมาชิกและกระจายนิตยสารใหเขาถึงกลุมเปาหมายอยางทั่วถึง
กลยุทธ
▪   ใชการจัดการสงเสริมการขายรวมกับบริษัทเจาของสินคา โดยอาศัยสินคาหรือการเสนอสวนลดใหกับกลุมเปาหมายในการ
       สรางฐานสมาชิก
▪   มีการจัด Package  ที่ใหสวนลดแกบริษัทที่ลงโฆษณา โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมในการเสนอสวนลดเพื่อรักษาฐาน
       ลูกคา และกระตุนการตัดสินใจซื้อของบริษัทเจาของสินคามากขึ้น
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บทที่ 6
แผนการผลิต

6.1 การวางแผนการผลิต
  การวางแผนเพื่อการผลิต Men’s Stuff เปนส่ิงจํ าเปนเนื่องจากเหตุผลตางๆ หลายประการกลาวคือเพื่อทราบความ

ตองการในการใชส่ือส่ิงพิมพ เพื่อควบคุมตนทุนการผลิตใหอยูในงบประมาณ เพื่อใหการผลิตสามารถเสร็จทันเวลา และเพื่อให
ไดงานพิมพที่มีคุณภาพ
          การวางแผนการผลิตของบริษัทไดกํ าหนดใหเปนหนาที่ความรับผิดชอบของฝายผลิต ซึ่งเปนศูนยกลางการวางแผน เพื่อ
ใหมีการติดตามงานที่ชัดเจน ไมซํ้ าซอน

ขัน้ตอนในการวางแผนการผลิต
ในการวางแผนเพื่อการผลิต Men’s Stuff นั้นมีขั้นตอนในการวางแผนดังนี้

1. การหาขอมูลการใชงานสื่อส่ิงพิมพทั้งหมด
2. การหาขอมูลแหลงที่จะไดมาซึ่งตนฉบับทั้งหมด
3. การประสานงานภายใน และภายนอกเพื่อประเมินความเปนไปได
4. การสรุปรายละเอียดของสื่อส่ิงพิมพที่ตองการผลิต
5. การประสานงานผูผลิตเพื่อประเมินราคาโดยจะติดตอผานโรงพิมพ
6. การวางกํ าหนดเวลาในการทํ างานตามขั้นตอนตางๆ

- ตารางติดตามงาน ( Gantt Chart )
- แยกแยะงานตางๆ และกํ าหนดขั้นตอนการทํ างาน
- กํ าหนดกรอบเวลาที่งานแตละอยางจะตองแลวเสร็จ
- กํ าหนดผูรับผิดชอบดํ าเนินการและติดตามแตละงาน

7. สรุปสถานการณ และติดตามความคืบหนาตลอดเวลา
8. การติดตามตนฉบับใหสงตามกํ าหนด
9. การเตรียมตนฉบับใหพรอมสํ าหรับการผลิต
10. การตรวจบรูฟกอนการพิมพ



รูปที่ 6.1 ขั้นตอนการจัดเตร

ในรูปที่ 6.1 แสดงขั้นตอนการจัดเตรียม และการวางแผน

จัดประชุมผูบริหาร

ผูเขียนหรือผูเรียบเรียง

ผูแปล

ผูถายภาพหรือจัดหาภาพ

โรง

จัดหา

ดํ าเนินการจ
เพื่อ
ตนฉบับ
 จัดเตรียม
ียม และการวา

จะเห็นไดวาการ

งบประมาณ

ัดจางและจัดพิมพ
จัดการ
นํ าเขาปรึกษากับทาง
พิมพเพื่อสอบเปรียบเทียบ

ราคา
งแผนการผลิต Men’s Stuff

ทํ างานควรเริ่มตนจากจุดใดและจะ



กํ าหนดวัน/เวลาใชส่ือ


กํ าหนดระยะเวลาในการ
ผลิตส่ือตั้งแตการจัด
เตรียมตนฉบับไปจนถึง
การทํ างานของโรงพิมพ
ไป

ผูออกแบบ

กํ าหนดบุคลากร

ป 

ผูรวบรวมตนฉบับ
ผูรับผิดชอบติดตอ
ระสานงานกับโรงพิมพ
วางแผนการผลิต
37

จบที่จุดใด
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ขั้นตอนที่  1:
-  การประชุมปรึกษาหาขอสรุป
- การจัดเตรียมตนฉบับ
- กํ าหนดวันใชงาน
- กํ าหนดระยะเวลาการผลิตงาน
- กํ าหนดบุคลากรผูรับผิดชอบในแตละหนาที่

ขั้นตอนที่ 2:
- นํ าขอมูลรายละเอียดงานที่ตองการไปปรึกษากับโรงพิมพเพื่อสอบเปรียบเทียบราคา

ขั้นตอนที่ 3:
- เมื่อสอบเทียบราคาไดแลว ดํ าเนินการจัดหางบประมาณเพื่อจัดจางในการผลิตตอไป

ขั้นตอนที่ 4:
- ดํ าเนินการจัดจาง  จัดพิมพ

ขอควรคํ านึงในการวางแผนการผลิต Men’s Stuff
1. เตรียมความพรอมภายในใหมากที่สุด
2. ใชภาษาในการสื่อสารที่เปนสากลกับผูผลิตหรือโรงพิมพ
3. หาตัวอยางประกอบในการกํ าหนดคุณลักษณะของงาน
4. หาขอมูลแหลงบริการผลิตหรือโรงพิมพไวหลายแหง เผ่ือกรณีฉุกเฉิน
5. ประเมินผูผลิตหรือโรงพิมพจํ าแนกตามความชํ านาญเฉพาะดาน
6. หาแนวทางสํ ารองไวในกรณีที่การผลิตไมเปนไปตามแผน

ในการวางแผนเพื่อการผลิต Men’s Stuff จะลํ าดับรายละเอียดสํ าคัญที่ตองดํ าเนินการออกเปนขั้นตอนไดดังนี้คือ
การกํ าหนดนโยบาย และวัตถุประสงค การวางแผนการเลือกเนื้อหา การวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิต

นโยบายและวัตถุประสงค

จากที่ไดทํ าการศึกษากลุมผูอานเปาหมายแลวจึงไดนํ าขอมูลที่ไดมาเพื่อวางแผนการผลิตใหสัมพันธ และตอบสนอง
ความตองการของกลุมผูอานเปาหมายได

วัตถุประสงคของ Men’s Stuff จัดทํ าเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดังตอไปนี้
1. เพื่อการสรางสรรคภาพลักษณที่ดีใหแกองคกร และสถาบันที่รับผิดชอบคาจัดทํ า
2. เพื่อแจงขาวสารเกี่ยวกับกิจกรรมขององคกรที่รับผิดชอบคาจัดทํ าไปสูประชาชนกลุมเปาหมายอยางสมํ่ าเสมอ
3. เพื่อชี้แจงหรือใหขอเท็จจริงเพื่อแกไขความเขาใจผิด
4. เพื่อใหขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ
5. เพื่อใหความเขาใจเกี่ยวกับสินคาและบริการ
6. เพื่อเชิญชวนใหรวมกิจกรรมที่องคกรจัดขึ้น
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6.2 การวางแผนการเลือกเนื้อหา
เพื่อใหเนื้อหาที่ปรากฏใน Men’s Stuff มีเคาโครงเรื่องที่เหมาะสมกับการพิมพเผยแพร และเพื่อใหเปนไปตามวัตถุประสงค

การผลิตที่ไดกํ าหนดไว จึงมีความจํ าเปนตองมีการวางแผนการเลือกเนื้อหาเพื่อผลิตซึ่งประกอบดวยการวิเคราะหในดานตางๆ
ดังนี้
1. การวิเคราะหประเด็นหรือแกนของเรื่อง(Theme)

เนื่องจากวัตถุประสงคในการผลิต Men’s Stuff  สํ าหรับการแจกจายนั้นคือเพื่อประชาสัมพันธ และสรางภาพลักษณของ
องคกรที่รับผิดชอบคาจัดทํ าในเชิงบวก ประเด็นของเรื่องจึงเปนเรื่องของสินคาและบริการขององคกรดังกลาว

2. การวิเคราะหเนื้อหาใหสอดคลองกับลักษณะของ Men’s Stuff
เพื่อใหสวนเนื้อหาภายในที่นํ าเสนอสูกลุมเปาหมายสอดคลองกับลักษณะของ Men’s Stuff  นั้นจะเนนเนื้อหาที่เปนบท
ความในดานตางๆ ที่กลุมเปาหมายคือกลุมผูชายวัยทํ างาน อายุระหวาง 18-35 ป ใหความสนใจ อาทิเชนเรื่องเพลง กีฬา
เทคโนโลยี คอมพิวเตอร ภาพยนตร เศรษฐกิจและขาวทั่วไป การทองเที่ยว สุขภาพ รถยนต รานอาหาร เครื่องเสียงบาน
แฟชั่น ฯลฯ โดยมีการสอดแทรกสวนโฆษณาเขาไปดวยเปนชวงๆ เพื่อไมใหสรางความเบื่อหนายแกผูอาน

3. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย
เนื้อหาที่บรรจุใน Men’s Stuff กํ าหนดขึ้นจากการคํ านึงถึงกลุมเปาหมายเปนหลัก  โดยจะนํ าผลการวิเคราะหที่ไดจากการ
ตอบแบบสอบถามของกลุมเปาหมาย และผลการวิจัยลักษณะการดํ าเนินชีวิตของกลุมเปาหมาย นอกจากนั้นเพื่อสงเสริม
ใหบรรลุวัตถุประสงคที่กํ าหนดจะมีการพิจารณาถึงลักษณะทางจิตวิทยาของกลุมเปาหมายเชน กลุมเปาหมายชอบสีสัน
แบบใด ชอบภาพประกอบลักษณะใด ชอบลีลาการเขียนลักษณะใด เปนตน ตลอดจนเลือกใชภาษาไทยซึ่งเหมาะสมกับ
กลุมเปาหมาย ซึ่งเปนคนไทย

4. การวิเคราะหเนื้อหาใหสอดคลองกับระยะเวลาที่ใชเผยแพร
เนื่องจาก Men’s Stuff นั้นเปนนิตยสารรายปกษ ซึ่งมีรอบเวลาในการออกทุก 15 วันดังนั้นในการจัดทํ าเนื้อหาของ Men’s
Stuff จะตองพิจารณาวาเนื้อหาสาระที่นํ าเสนอนั้นมีระยะเวลาที่ใชไดนานเพียงใด เนื่องจากเนื้อหาสาระบางเรื่องสามารถ
ใชไดนาน แตเนื้อหาสาระบางเรื่องอาจใชไดชั่วระยะเวลาหนึ่งเทานั้น

1.3 การวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิต
การวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิตจะใชแผนภูมิ Gantt Chart ซึ่งเสนแนวนอนจะแสดงกํ าหนดเวลาการทํ างาน  สวน

เสนแนวตั้งจะแสดงกิจกรรมที่ตองปฏิบัติ ดังนั้นผูที่ทํ าหนาที่วางแผนจะตองมีความรูเกี่ยวกับขั้นตอนของการผลิตทุกขั้นตอน
เพื่อสามารถกํ าหนดกิจกรรมและชวงเวลาที่ใชไดอยางถูกตองเหมาะสม  และยังทํ าใหการติดตามและควบคุมเปนไปตามแผนที่
กํ าหนดไวได รวมทั้งเมื่อมีอุปสรรคหรือปญหาก็สามารถแกไขได

ในการวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิตมีกิจกรรมที่ตองพิจารณาดังนี้คือการกํ าหนดคุณลักษณะของสื่อส่ิงพิมพ การ
กํ าหนดระบบการพิมพ และการเลือกกระดาษพิมพ
1. คุณลักษณะของสื่อส่ิงพิมพ

ในการวางแผนเพื่อการผลิต Men’s Stuff นั้นมีส่ิงที่พิจารณาดังตอไปนี้
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- ขนาด และ รูปราง
- ชนิดวัสดุที่ใช
- จํ านวนสีที่ตองการพิมพ
- ความซับซอนของการเตรียมตนฉบับ
- ลักษณะการทํ าเลม
- การตกแตงหลังพิมพ
- ระดับคุณภาพ

2. ระบบการพิมพ
ระบบการพิมพเปนองคประกอบที่จะผลิตส่ือส่ิงพิมพใหมีคุณภาพหรือเหมาะสมกับประเภทของงานราคาจะแตกตางกัน
ออกไปตามระบบการพิมพ (วิชัย  พยัคฆโส: 2542, หนา 66) ซึ่งการเลือกระบบการพิมพจะพิจารณาจากระบบการพิมพที่
นิยมในปจจุบันดังตารางเปรียบเทียบตอไปนี้

ระบบการพิมพ ลักษณะงาน คุณภาพ ตนทุนการผลิต
1.ระบบเลตเตอรเพลส เหมาะที่จะใช พิมพงานที่มี

ปริมาณนอย มีรูปเปนลาย
เสน

งานที่ไดมีคุณภาพตํ่ า และตัว
อักษรไมสวยงามนัก

ปจจุบันราคาตํ่ ากวาระบบ
ออฟเซตไมมากนัก

2. ระบบออฟเซต เหมาะที่จะใช พิมพงานที่มี
ปริมาณมาก และสามารถ
พิมพลงบนกระดาษไดหลาย
ชนิด

คุณภาพสูง ตนทุนการผลิตสูง

3. ระบบสเตนซิล เหมาะที่จะใชพิมพงานลงบน
วั ส ดุ ห ล า ย ป ร ะ เ ภ ท เ ช  น
กระดาษหนาๆ พลาสติกหนัง
ไม แกว ผา โลหะ และวัสดุ
อื่นๆ ปกติไมนิยมใชพิมพ
หนังสือ

คุณภาพของงานขึ้นอยู กับ
วัสดุที่ใช

ตนทุนการผลิตขึ้นอยูกับวัสดุ
ที่ใชและปริมาณงาน

จากตารางเปรีบบเทียบทางเลือกของระบบการพิมพจะเห็นไดวาระบบการพิมพแบบออฟเซตเหมาะสมกับความ
ตองการใชงานมากที่สุดเนื่องจากเปนระบบการพิมพเหมาะกับงานที่มีปริมาณมาก และคุณภาพสูง ซึ่งสอดคลองกับวัตถุ
ประสงคที่ตองการให  Men’s Stuff สามารถใหขอมูลขาวสารแกผูอานไดอยางชัดเจนทั้งในแงของตัวอักษร และรูปภาพที่
คมชัด อีกทั้งยังเพิ่มการเรียกรองความสนใจจากผูอานไดเพิ่มขึ้น ถึงแมวาตนทุนการผลิตจะสูงก็ตาม
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3. กระดาษพิมพ
กระดาษเปนวัสดุพื้นฐานที่สํ าคัญที่สุดในการพิมพ คุณภาพของกระดาษมีผลกระทบตอระบบการพิมพ คุณภาพของสิ่งพิมพ
และตนทุนในการผลิต สํ าหรับประเภท และชื่อของกระดาษที่นิยมใชในปจจุบันจะแสดงไวใน ภาคผนวก ก สํ าหรับกระดาษที่ใช
พิมพ Men’s Stuff นั้นแบงเปน 2 สวนคือสวนปก และสวนเนื้อหา ดังตอไปนี้

1.1 สวนปก :
เลือกใชกระดาษเคลือบดาน (Matt coated paper) ซึ่งใชเทคนิคการเคลือบผิวโดยใชแผนยางปาด ซึ่งสามารถควบคุมทํ า
ใหผิวที่ไดมองดูดาน (matte) คลายฟนเลื่อย หรือมันวาวก็ไดขึ้นอยูกับแรงกดขณะที่กํ าลังเคลือบผิวอยู กระดาษชนิดนี้
เหมาะกับการพิมพระบบออฟเซตมากกวาระบบอื่น
1.2 สวนเนื้อหา
เลือกใชกระดาษเอ็มพี (Mechanical printing) ซึ่งเปนกระดาษหนังสือพิมพประเภทหนึ่งที่มีคุณภาพดีกวากระดาษหนังสือ
พิมพทั่วๆ ไป คือสวนผสมของเยื่อไมบดนอยกวา และมีการฟอกดวยสารเคมีเพื่อเพิ่มความขาวอีกดวย เนื้อกระดาษมีสาร
กันซึมผสมอยูจึงสามารถนํ าไปใชพิมพงานที่มีคุณภาพสูงกวากระดาษหนังสือพิมพทั่วไป กระดาษชนิดนี้อาจเรียกอีกชื่อ
หนึ่งวากระดาษเยื่อไมบดฟอก (Bleached / Mechanical paper) ซึ่งเปนกระดาษไมเคลือบผิวชนิดหนึ่ง ในประเทศไทย
นิยมเรียกวา “ กระดาษปอนด “

1.4 แผนการใหไดมาซึ่งสปอนเซอร
การใหไดมาซึ่งผูสนับสนุนการลงโฆษณา หรือสปอนเซอร(Sponsor) จะแบงออกเปน 2 สวนคือสวนของสปอนเซอรที่ได

จากเอเยนซี่ 30 % และสวนของสปอนเซอรที่บริษัทหาเองอีก 70% ดังตอไปนี้
1. สวนผสมของสปอนเซอรที่ไดจากเอเยนซี่ ( 30%)

สปอนเซอรที่ไดจากเอเยนซี่ที่ติดตอกับบริษัท เอเยนซี่ดังกลาวมีจํ านวนประมาณ 7 รายไดแก
- บริษัทเอพลัสกรุป จํ ากัด (A-PLUS GROUP CO.,LTD)
- บริษัทแอคเซสแอนดแอสโซซิเอท จํ ากัด (ACCESS & ASSOCIATE CO.,LTD)
- บริษัทแอลเวฟ จํ ากัด ( L-WAVE CO.,LTD)
- บริษัทเจแอลเอฟแอสโซซิเอท จํ ากัด (JLE ASSOCIATE CO.,LTD)
- บริษัทมิลเลอรฟรีแมน (ประเทศไทย) จํ ากัด(MILLER FREEMAN (THAILAND)CO.,LTD)
- บริษัทดี.เอ็ม.อินเตอรคอมมิวนิเคชั่น จํ ากัด
- บริษัทสไตลครีเอทีฟเฮาส จํ ากัด

เอเยนซี่ในที่นี้อาจเปลี่ยนแปลงไปบางตามสภาพการณ  แตอยางไรก็ตามจะมีเอเยนซี่หลักอยูประมาณ 1-2 รายซึ่ง
เปนที่ปรึกษาและผลิตส่ือโฆษณาตางๆ ใหทางบริษัทอยูแลว

สํ าหรับรายไดของเอเยนซี่จะมีการหักเปอรเซนตคาลงโฆษณาจากบริษัทในอัตราประมาณ 25% ในปแรก และในป
ตอๆ มาถาหาก Men’s Stuff สามารถสราง Circulation ไดตามแผนที่คาดไว เปอรเซ็นตคาลงโฆษณาที่ถูกหักจะลดลงมาเหลือ
ประมาณ 15 %
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2. สวนของสปอนเซอรที่บริษัทหาเอง (70%)
สปอนเซอรที่บริษัทหาเองจากการขายตรงดวยหนวยงานขาย (Sale force) จํ านวนทั้งหมด 3 คน ซึ่งใชวิธีการเขาพบลูกคา

โดยพนักงานขายเสนอขายโฆษณาใหผูซื้อแตละราย และใหคอมมิชชัน แกพนักงานขายตามความสามารถในการสื่อโฆษณา
ทั้งนี้พนักงานขายแตละคนจะรับผิดชอบกลุมลูกคาที่แบงออกตามกลุมสินคา

6.5  การติดตามนักเขียน
นักเขียนของ Men’s Stuff แบงออกเปน 2 สวนคือ นักเขียนประจํ า และนักเขียนสมัครเลน

1. นักเขียนประจํ า
นักเขียนประจํ าของ Men’s Stuff สวนใหญจะเปนนักเขียนที่มีชื่อเสียง มีผลงานตีพิมพเผยแพรในนิตยสาร หรือวารสารที่มี

ผูนิยมอานจํ านวนมาก ซึ่งในแตละงวดการพิมพ Men’s Stuff ทุก 15 วัน จะมีเรื่องประจํ าตรีพิมพลงในเลมที่เขียนโดยนักเขียน
ประจํ าจํ านวน 2 เรื่องหมุนเวียนเปลี่ยนกันไป โดยมีคาใชจายในการเขียนประมาณ 5,000 ถึง 10,000 บาท
2. นักเขียนสมัครเลน

นักเขียนสมัครเลนของ Men’s Stuff เปนบุคคลทั่วไปซึ่งอาจเปนนักศึกษา หรือนักเขียนที่ยังไมเปนที่รูจักในหมูนักอานนัก
อาจมีผลงานลงตีพิมพเผยแพรในนิตยสารบางเปนครั้งคราว ซึ่งในแตละงวดการจัดพิมพ Men’s Stuff ทุก 15 วัน จะมีเรื่อง
ประจํ าตีพิมพลงในเลมที่เขียน โดยนักเขียนสมัครเลนจํ านวน 4-5 เรื่องหมุนเวียนเปลี่ยนกันไป โดยมีคาใชจายในการเขียน
ประมาณ 500 ถึง 1,000 บาท ทั้งนี้ขึ้นกับคุณภาพของงานเขียน และถาหากพบนักเขียนสมัครเลนที่ผลงานมีคุณภาพเพียงพอก็
จะใหสงผลงานลงตีพิมพเปนประจํ าโดยจะกํ าหนดคาลงพิมพใหสูงขึ้น และคงที่ประมาณ 2,000 บาทตอเรื่อง

1.6 การเก็บสต็อกบทความหรือเรื่องส้ัน
การเก็บสต็อกบทความหรือเรื่องส้ันในแตละชวงเวลามีประมาณ 20-30 เรื่อง แบงกระจายตามหัวขอเรื่องหลักหัวขอ

ละประมาณ  5-6 เรื่อง

1.7 แผนการพิมพนิตยสาร Men’s Stuff
การจัดพิมพนิตยสาร Men’s Stuff จะใหโรงพิมพภายนอกเปนผูจัดพิมพซึ่งกํ าหนดการจัดพิมพและจํ านวนเลมในการ

จัดพิมพนิตยสาร Men’s Stuff เปนดังตาราง
ป 2545 เดือน 7 8 9 10 11 12
จํ านวนเลมที่พิมพปกษละ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
จํ านวนเลมที่พิมพเดือนละ 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000

ป 2545 2546 2547 2548 2549 2550
จํ านวนเลมที่พิมพปกษละ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
จํ านวนเลมที่พิมพเดือนละ 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000
จํ านวนเลมที่พิมพปละ 400,000 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000
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บทที่ 7
ทมีผูบริหารและโครงสรางบริษัท

ประวัติผูบริหาร

นายกมล  กํ าพลมาศ กรรมการผูจัดการ
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย
ประสบการณทํ างาน ผูจัดการฝายขายบริษัทสมิทธ เทคโนโลยี จํ ากัด
หนาที่ความรับผิดชอบ กํ าหนดนโยบาย ทิศทางและกํ าหนดวัตถุประสงคของบริษัท ดูแลดานการบริหารทั่วไป

โดยการติดตามสภาพการแขงขันที่เปนอยูขณะนั้น และกํ ากับดูแลประสานงานกับทีม
งานดานอื่นๆของบริษัทเพื่อใหการดํ าเนินงานสอดคลองและเปนไปในทิศทางเดียวกัน

นายเฉลิมชนม  สังขศิริ ผูจัดการฝายการตลาด
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

บริหารธุรกิจบัณฑิต จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย
ประสบการณทํ างาน รองผูจัดการบริษัท รัชรส จํ ากัด
หนาที่ความรับผิดชอบ             รวมกํ าหนดนโยบายและทิศทางของบริษัทดานการบริหารทั่วไป วางแผน

และควบคุมนโยบายดานการตลาด ติดตอและจัดหาสินคาและบริการมาลงโฆษณา
ในนิตยสาร รวมทั้งการทํ าการตลาดกับกลุมผูอานที่เปนเปาหมายวางแผนสื่อและ
สงเสริมการขาย

นายธนัท   อบแยม ผูจัดการฝายผลิต
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร
ประสบการณทํ างาน วิศวกร บริษัท เหล็กสยาม จํ ากัด

พนักงานวิเคราะหและวางแผน บริษัท ปตท.จํ ากัด(มหาชน)
หนาที่ความรับผิดชอบ รวมกํ าหนดนโยบายและทิศทางของบริษัทดานการบริหารทั่วไป กํ าหนดรูปแบบ

ลักษณะของนิตยสารตามขอมูลทางการตลาด รวมทั้งติดตอโรงพิมพ

นายเกียรติขจร  โฆมานะสิน ผูจัดการฝายการเงิน
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

วิศวกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย



วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร
ประสบการณทํ างาน วิศวกรสวนวางแผนและควบคุมการผลิต และวิศวกรสวนประกันคุณภาพ

บริษัท สยามคูโบตาอุตสาหกรรม จํ ากัด
หนาที่ความรับผิดชอบ รวมกํ าหนดนโยบายและทิศทางของบริษัทดานการบริหารทั่วไป

วางแผนนโยบาย ควบคุมการปฏิบัติงานดานการเงินและการบัญชี

โครงสรางบริษัท

ร

การบริหารงานบุคคล
บริษัทมีการวางแผนและกํ าหนดคุณสมบ

งานของบริษัทใหกับพนักงานทั้งทางดานสวัสดิการ
ดังแสดงไวในภาคผนวก ง

ผูจัดการฝายการตลาด
นายเฉลิมชนม สังขศิริ

ผ
น

กรรมการผูจัดการ
นายกมล  กํ าพล
ู จัดการฝายการผลิต
ายธนัท  อบแยม

ผูจัดการฝายการเงิน
นายเกียรติขจร โฆมานะสิน
พนักงานฝายการตลาด
3 ตํ าแหนง
พนักงานฝายการผลิต
3 ตํ าแหนง
ปูที ่7.1 ผังโครงสรางบริษัท

ัติของพนักงานบริษัทในการจัดการบริหารทางดานบุคคล ร
 เงินเดือน และวันหยุดของบริษัท โดยมีการแจงกฎระเบ
พนักงานฝายการเงิน
2 ตํ าแหนง
44

ะเบียบการปฏิบัติ
ียบไวอยางชัดเจน
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บทที่ 8
แผนการเงิน

การบริหารการเงินเปนตัวแปรประการหนึ่งที่สํ าคัญและมีผลตอความอยูรอดของบริษัทในสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน 
บริษัทโฟร วันเดอร จํ ากัด จึงใหความสํ าคัญในดานการบริหารจัดการทางดานการเงินใหมีประสิทธิภาพ มีการควบคุมและ
ประเมินผลการดํ าเนินงานเปนระยะๆ เพื่อใหม่ันใจวาการบริหารจัดการทางดานการเงินของบริษัทเปนไปตามแผนการที่วางไว
และนํ าบริษัทไปสูเปาหมายทางธุรกิจในที่สุด

8.1 นโยบายการเงิน
1. โครงสรางของเงินทุนและตนทุนเงินทุน

โครงสรางของเงินทุน
จากการประมาณเงินลงทุนในขั้นตนของบริษัทพบวาตองใชเงินลงทุนทั้งหมดจํ านวน 4 ลานบาท ทางบริษัทได

พิจารณาวาจะใชเงินลงทุนทั้งหมดจากสวนของผูถือหุน
จากขางตนทุนจดทะเบียนของบริษัทเทากับ 4,000,000 บาท โดยออกหุนจํ านวน 40,000 หุน ราคาหุนละ 100 บาท

รายนามผูถือหุนและจํ านวนหุนดังตอไปนี้
1.นายกมล  กํ าพลมาศ จํ านวนหุน 10,000 หุน คิดเปนสัดสวน 25%
2.นายเฉลิมชนม  สังขศิริ จํ านวนหุน 10,000 หุน คิดเปนสัดสวน 25%
3.นายธนัท  อบแยม จํ านวนหุน 10,000 หุน คิดเปนสัดสวน 25%
4.นายเกียรติขจร  โฆมานะสิน จํ านวนหุน 10,000 หุน คิดเปนสัดสวน 25%

ตนทุนเงินทุน
ตนทุนเงินทุนจากสวนของเจาของ
อัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนตองการคือ 20% โดยมาจากการวิเคราะหอัตราผลตอบแทนในสวนของเจาของ (ROE)

ของบริษัทอมรินทรพริ้นติ้ง แอนด พับลิชชิ่ง จํ ากัด (มหาชน) ทํ าธุรกิจประเภทรับจางพิมพและจํ าหนายสิ่งพิมพ ขายพื้นที่
โฆษณา ซึ่งมีลักษณะของธุรกิจคลายกับบริษัท โฟร วันเดอร จํ ากัด โดยอัตราผลตอบแทนในสวนของเจาของ (ROE) ของบริษัท
อมรินทรพริ้นติ้ง แอนด พับลิชชิ่ง จํ ากัด (มหาชน)  มีคาเทากับ 12% แตบริษัทโฟร วันเดอร จํ ากัดเปนบริษัทใหมจึงมีความเสี่ยง
มากกวา ดังนั้นจึงไดกํ าหนดอัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนตองการเปน 20%

แหลงเงินทุนหมุนเวียนในกรณีเงินสดไมเพียงพอ
สํ าหรับเงินทุนหมุนเวียน บริษัทจะใชการกูเงินเบิกเกินบัญชีจากสถาบันการเงิน โดยมีวงเงิน 2 ลานบาท
ตนทุนเงินกูระยะสั้น
สํ าหรับอัตราดอกเบี้ยเงินเบิกเกินบัญชีจากสถาบันการเงิน จะใชอัตราดอกเบี้ย MOR + 2% ตอปโดยใช MOR เฉล่ีย 4

ธนาคารใหญดังนี้
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MOR-BBL
MOR-TFB
MOR-SCB
MOR-KTB

7.50%
7.50%
7.75%
7.75%

Average MOR 7.63%

ดังนั้น อัตราดอกเบี้ยเบิกเกินบัญชีเทากับ 7.63%+2% เทากับ 9.63%

2. เทอมการชํ าระเงินของลูกหนี้การคา 30 วัน
3. เทอมการชํ าระเงินของเจาหนี้การคา 45 วัน
4. การถือเงินสดขั้นตํ่ า 500,000 บาทเพื่อดํ ารงสภาพคลอง
5. เมื่อบริษัทมีเงินสดเหลือมาก จะนํ าไปลงทุนในหลักทรัพยระยะสั้น
6. นโยบายการจายเงินปนผล เมื่อบริษัทมีกํ าไร และมีเงินสดเพียงพอ
7. อัตราดอกเบี้ยเงินฝาก 2% ตอป
8. อัตราดอกเบี้ยเงินลงทุนในหลักทรัพยระยะสั้น 3.5% ตอป

8.2 นโยบายทางบัญชีที่สํ าคัญ
1. การรับรูรายได คํ านวณตามเกณฑสิทธิ(Accrual Basis)
2. คํ านวณคาเสื่อมราคาทรัพยสินเปนระบบเสนตรงในอัตรารอยละ 20% ตอป
3. การคํ านวณภาษีเงินไดคํ านวณในอัตรารอยละ 30 และถือเปนภาษีเงินไดทั้งหมดในงวดบัญชี
4. เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด

เงินสดในมือเปนเงินสดที่บริษัทเก็บไวใชเพื่อวัตถุประสงคทั่วไป สวนเงินฝากธนาคารและเงินลงทุนระยะสั้นเปนเงินลงทุนที่
มีสภาพคลองสูงและพรอมที่จะเปลี่ยนเปนเงินสดที่แนนอนเมื่อถึงกํ าหนดภายในสาม (3) เดือน หรือนอยกวาซึ่งความเสี่ยงใน
การเปลี่ยนแปลงมูลคามีนอย

8.3 สมมติฐานในการจัดทํ างบการเงิน

การประมาณการรายรับจากคาโฆษณา
1. รายรับคาโฆษณาที่ลงในนิตยสาร Men’s Stuff

เนื่องจากรายไดจากการโฆษณานั้นมีความเกี่ยวของกับจํ านวนการจัดพิมพนิตยสาร กลาวคือถาหากการจัดพิมพ
นิตยสารมีจํ านวนมากจะสงผลใหจํ านวนผูรับขาวสารเพิ่มขึ้นจึงสามารถกํ าหนดราคาในการลงโฆษณาเพิ่มขึ้นไดเชนกัน 
ซึ่งสงผลตอรายไดของบริษัท ดังนั้นเมื่อทํ าการเปรียบเทียบรายไดจากการโฆษณาในแตละทางเลือกไดดังนี้
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ทางเลือกรายการ
1 2 3

จํ านวนการจัดพิมพ (เลม)
รายปกษ 30,000 40,000 50,000
รายเดือน 60,000 80,000 100,000

รายป 720,000 960,000 1,200,000
ราคาในการลงโฆษณา (บาท/หนา )
                ปกหนาดานใน (รวม 1 หนา) 30,000 40,000 50,000
                ปกหลังดานใน (รวม 1 หนา) 30,000 40,000 50,000
                ปกหลังดานนอก(รวม 1 หนา) 27,000 36,000 45,000

ภายในเลมแบบเต็มหนา (รวม 4 หนา) 21,000 28,000 35,000
               ภายในเลมแบบแบงโฆษณา(รวม 20 หนา) 24,000 32,000 40,000
รายไดจากการลงโฆษณา (บาท)

รายปกษ 651,000 868,000 1,085,000
รายเดือน 1,302,000 1,736,000 2,170,000

รายป 15,624,000 20,832,000 26,040,000
แตเนื่องจากนิตยสาร Men’s Stuff เปนนิตยสารที่ออกมาใหมจึงประมาณสัดสวนของรายไดจากคาโฆษณาที่มีพื้นที่มี

ทั้งหมดในแตละป ดังนี้
2545 2546 2547 2548 2549 2550

% คาโฆษณาที่คาดวาจะได 75% 80% 90% 100% 100% 100%
2. รายรับอื่นๆ

รายการ ราคา จํ านวนลูกคา โอกาส รายไดตอเดือน
1. รายรับจากโฆษณาที่บรรจุภัณฑ 0.50บาท/ชิ้น 2 30% 30,000
2. รายรับจากคาโฆษณาที่ชั้นวาง/เดือน 10,000บาท 2 30% 6,000
3. Mail List ใบปลิว 1บาท / แผน 1 30% 30,000
4. Mail List แคตตาล็อก 2บาท / แผน 1 30% 60,000
5. แนะนํ าสินคาใหมในแตละคอลัมน 3,000 บาท 15 80% 36,000
6. บริการจัดสงคูปองสวนลดราคาสินคา 1 บาท / ใบ 3 70% 210,000
รวม 372,000

โดยรายไดทั้งหมด ประมาณใหเพิ่มปละ 3%
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การประมาณคาใชจายตางๆ
1. คาใชจายเริ่มตนในการสรางสํ านักงานจํ านวน 1.12 ลานบาท ซึ่งเปนคาใชจายในการตกแตงสํ านักงานและคา

อุปกรณสํ านักงานงานดังนี้
1.1 คาใชจายในการสรางสํ านักงานจํ านวน 400,000 บาท
1.2 คาอุปกรณสํ านักงาน
-  โตะทํ างาน,เกาอี้,และตูเอกสาร เปนเงิน 350,000 บาท
-  อุปกรณคอมพิวเตอร เปนเงิน 200,000 บาท
-  ระบบและเครื่องโทรศัพท เครื่องโทรสาร เปนเงิน  50,000 บาท
-  เครื่องถายเอกสาร เปนเงิน  70,000 บาท
-  เครื่องใชภายในสํ านักงานเบ็ดเตล็ดอื่นๆ เปนเงิน  50,000 บาท
รวมเปนเงินจํ านวน 720,000 บาท
2. คาเชาสํ านักงานพื้นที่ 120 ตารางเมตร ตารางเมตรละ 180 บาท ตอเดือน รวมเปนจํ านวน 259,200บาทตอป

ระยะสัญญาในการเชา 5 ป
3. คาจางและเงินเดือน
3.1  กรรมการผูจัดการ เดือนละ   30,000 บาท จํ านวน 1 คน
3.2  ผูจัดการฝาย เดือนละ   27,000 บาท จํ านวน 3 คน
3.3  พนักงานฝายการตลาด เดือนละ    8,000 บาท จํ านวน 3 คน
3.4  พนักงานฝายผลิต เดือนละ    8,000 บาท จํ านวน 3 คน
3.5  พนักงานฝายการเงิน เดือนละ    8,000 บาท จํ านวน 2 คน
กํ าหนดเพิ่มขึ้นปละ 5% (ในป 2545 ไมมีการปรับฐานเงินเดือน)
4. คาใชจายสํ านักงานปแรกกํ าหนดไวเดือนละ 10,000 บาท ปตอไปกํ าหนดใหขึ้นปละ 5%
5. คาสาธารณูปโภค   ไดแก  คานํ้ าคาไฟ  คาโทรศัพท  ฯลฯ  ปแรกกํ าหนดไวเดือนละ 40,000 ปตอไปกํ าหนดใหขึ้น

ปละ 3%
6. คาใชจายในการทํ า Website www.menstuff.co.th
1.1 คาใชจายเริ่มตนในการทํ า Website จํ านวน 10,000 บาท
1.2 คาบํ ารุงรักษาเดือนละ 3,000 บาท ปตอไปกํ าหนดใหขึ้นปละ 10%
7. คาใชจายในการพิมพและจัดสงนิตยสารสาร
7.1 คาใชจายในการพิมพ
- คาจางพิมพนิตยสารรวมฉบับละ 16.50 บาท ปตอไปกํ าหนดใหขึ้นปละ 3%
7.2 คาจัดสงนิตยสาร
- คาจัดสงนิตยสารทางไปรษณียฉบับละ 4 บาท
- คาบัตรธุรกิจตอบรับใบละ 1.50 บาท (อัตราการตอบรับเฉลี่ย 20%)
8. คานายหนาของพนักงานฝายการตลาดคิดเปน 1.5% ของรายไดจากคาโฆษณา

http://www.menstuff.co.th/
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9. คาโฆษณาและประชาสัมพันธในป 2545 จํ านวน 1,000,000 บาท และในป 2546 ถึง 2550 แตละปเปนจํ านวน
1,500,000 บาท

10. คาจางนักเขียนประมาณเฉลี่ยปกษละ 25,000 บาท

8.4  การวิเคราะหทางการเงิน
ในการประเมินความเปนไปไดของ Men’s Stuff จะใชการประมาณการงบการเงินและประมาณการอัตราสวนทางการ

เงินเปนระยะเวลา 5 ป ตั้งแตเดือนกรกฎาคม ป 2545 ถึงป 2550 และวิเคราะหทางการเงินดังนี้
1. การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV)

ในการวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ(NPV) จะหาคาปจจุบันสุทธิของ Free Cash Flow ของโครงการ โดย
ใชตนทุนอัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนตองการคือ 20%

2. การวิเคราะหอัตราผลตอบแทนโครงการ :Internal Rate of Return (IRR)
จะใชการ Discount Free Cash Flow เพื่อหาอัตราผลตอบแทนของโครงการ

จากการทํ าประมาณการทางการเงินโครงการ Men’s Stuff ระยะเวลา 5ป โดยมีสมมติฐานวาบริษัทมีการเติบโตของ
กระแสเงินสดหลังปที่ 5 ในอัตรา 5% ตอป สามารถสรุปผลประมาณทางการเงินไดดังนี้
1. มูลคาเงินสดปจจุบัน (Net Present Value) เทากับ 6,352,448 บาท
2. อัตราผลตอบแทนการลงทุน (Internal Rate of Return)  เทากับ 59.42%

8.5 การวิเคราะหความออนไหว (Sensitivity Analysis)

เนื่องจากบริษัท โฟรวันเดอร จํ ากัด เปนบริษัทใหม และนิตยสาร Men’s Stuff ยังไมเปนที่รูจักของกลุมเปาหมายนัก
ดังนั้น เพื่อเตรียมแผนรองรับความไมแนนอนของรายไดจากคาโฆษณา บริษัทจึงไดจัดทํ าประมาณการทางการเงิน และ
วิเคราะหทางการเงิน ในกรณีที่รายไดจากคาโฆษณาไมเปนไปตามที่คาดการณไว ในขณะที่บริษัท มีตนทุนหลายอยางซึ่ง
เปนตนทุนคงที่ไมแปรผันตามยอดขาย เพื่อพิจารณาวาการที่ยอดขายไมเปนไปตามประมาณการ บริษัทจะมีฐานะทางการเงิน
และมีอัตราผลตอบแทนเปลี่ยนแปลงไปอยางไร

กรณีจํ านวนเลมที่พิมพตอปกษเปน 50,000 เลม
1. มูลคาเงินสดในปจจุบัน(Net Present Value) เทากับ 4,604,584 บาท
2. อัตราผลตอบแทนการลงทุน(Internal Rate  of Return) เทากับ 55.20%

กรณีจํ านวนเลมที่พิมพตอปกษเปน 30,000 เลม
1. มูลคาเงินสดในปจจุบัน(Net Present Value) เทากับ 3,054,989 บาท
2. อัตราผลตอบแทนการลงทุน(Internal Rate  of Return) เทากับ 39.75%
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บทที่ 9
การประเมินและควบคุม

การควบคุมเปนการชวยใหองคกรธุรกิจสามารถมั่นใจไดวาองคกรไดปฏิบัติตามกลยุทธที่วางไวหรือบรรลุถึงส่ิงที่
ตองการตามวัตถุประสงคที่ตั้งไว โดยเปนการเปรียบเทียบผลการดํ าเนินงานกับวัตถุประสงคที่ตั้งไวแลวนํ าไปประเมินผลเพื่อที่
จะไดสามารถแกไขและปรับปรุงใหถูกตอง

1. ดานการตลาด (Marketing)
1.1 การวิเคราะหรายไดจากคาโฆษณา

จากที่ไดตั้งอัตราคาโฆษณาไวในแผนการตลาด ซึ่งเปนการคิดเทียบกับคูแขง และ Circulation ของนิตยสาร เพราะ
ฉะนั้น อัตราคาโฆษณาจะตองมีการปรับเปล่ียนตามราคาตลาด หรือราคาของคูแขง และCirculation ที่จะเกิดขึ้นใน
อนาคต

       1.2   การวิจัยตลาด (Marketing Research)
 การวิจัยตลาดจะทํ าขึ้นเพื่อ วิเคราะหกลุมเปาหมาย 2 กลุมดวยกัน คือ

1) วิเคราะหระดับการยอมรับ และความพอใจจากกลุมผูอานที่เปนกลุมเปาหมาย โดยออกแบบสอบถามไปยัง
สมาชิกของนิตยสาร Men’s Stuff เพื่อสอบถามระดับความพอใจในตัวสินคา ชองทางการจัดจํ าหนาย ขอเสนอ
แนะตางๆ ความสนใจในสินคาคาที่ลงโฆษณาและการสงเสริมการขายตางๆ ที่เจาของสินคาจัดทํ าขึ้น เพื่อนํ ามา
ปรับปรุงรูปแบบของนิตยสาร และประสานงานกับเจาของสินคาในการปรับปรุงรูปแบบการโฆษณาและการสง
เสริมการขาย

2) วิเคราะหระดับความพอใจตอรูปแบบการบริการ และประสิทธิภาพของสื่อ โดยจะเขาไปทํ าการสัมภาษณเจาะลึก
(Depth Interview) ผูบริหารบริษัทเจาของสินคาที่เปนกลุมเปาหมายเพื่อสอบถามระดับความพึงพอใจตอรูปแบบ
การบริการ การรับฟงขอเสนอแนะ รวมถึงการใหความคิดเห็นในสวนของขอมูลที่ Men’s Stuff ไดทํ าการวิจัยกับ
กลุมสมาชิกของนิตยสาร เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงรูปแบบการใหบริการ

2. ดานการผลิต (Production)
จํ านวนการจัดพิมพไดตั้งไวขั้นตํ่ าที่ 30,000 เลมตอปกษ ซึ่งมีตนทุนเฉลี่ยตอเลม เทากับ 16.50 บาท ทั้งนี้ขอมูลที่

ไดเปนการคาดการณ  เพราะฉะนั้นจะตองมีการเก็บขอมูลเพื่อนํ ามาพิจารณาจํ านวนที่จะจัดพิมพไมวาจะเปนเปนความเหมาะ
สมทางการตลาด และ Economy of Scale รวมถึงวัสดุที่ใชอาจจะตองมีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพการเปลี่ยนแปลงจาก
ปจจัยภายนอก
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3. ดานการเงิน (Finance)
การวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุนเปนการนํ าผลการดํ าเนินงานของบริษัทในหลายๆดานมาประเมินผล โดยสวน

ใหญจะพิจารณาอัตราสวนทางดานการเงินมาเปนเครื่องมือในการประเมิน เกณฑที่นิยมใชกันมากที่สุด ไดแกเกณฑในการวัด
ความสามารถในการทํ ากํ าไรของบริษัทหรือผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on investment) ซึ่งเปนอัตราสวนที่แสดงถึง
รายรับสุทธิตอสินทรัพยทั้งหมด อยางไรก็ดีถึงแมเกณฑผลตอบแทนจากการลงทุนจะเปนที่นิยม แตก็มีทั้งขอดีและขอจํ ากัดที่
ควรคํ านึง ดังนี้

ขอดีของการใชอัตราสวนผลตอบแทนจากการลงทุน
• มีความชัดเจนและคํ านวณไดงาย
• อัตราสวนผลตอบแทนจากการลงทุนจะครอบคลุมถึงการดํ าเนินงานในทุกๆ ดานของบริษัท
• แสดงใหทราบถึงความสามารถในการใชสินทรัพยของบริษัทในการแสวงหากํ าไร

ขอจํ ากัดการใชอัตราสวนผลตอบแทนจากการลงทุน
• การใชัอัตราสวนผลตอบแทนจากการลงทุนเปนเครื่องมือในการประเมินผลการดํ าเนินงานของบริษัทมักจะมุงเนนในการ

ประเมินผลในระยะสั้น โดยมุงเนนแตความสามารถในการแสวงหากํ าไรของปหรืองวดที่ผานมา โดยไมใหความสนใจตอ
ความสามารถในการแขงขันของบริษัทในระยะยาวเทาที่ควร
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บทที่ 10
แผนฉุกเฉิน

วัตถุประสงค
เพื่อใหบริษัทสามารถปรับตัวรับสถานการณที่ไมเปนไปตามที่คาดไวตามแผนหลักไดทันเวลา เพื่อไมใหเกิดความเสีย

หายตอบริษัทในการดํ าเนินธุรกิจ

รายละเอียดของแผน
▪  ในกรณีที่ตนทุนคากระดาษเพิ่มขึ้น
     จากปจจุบัน ซึ่งบริษัทมีตนทุนการจัดพิมพวารสารตอฉบับอยูที่ประมาณ 16.50 บาท ซึ่งตนทุน จํ านวนนี้ไดรวมตนทุนคา
กระดาษในสัดสวนประมาณ 30 % ดังนั้น หากราคากระดาษมีการปรับตัวสูงขึ้น ทางบริษัทอาจนํ าเสนอวารสารในรูปแบบของ
CD ใหกับสมาชิกบางสวน โดยชี้ใหเห็นถึงประโยชนของการเก็บขอมูลไวใช ไมวาจะเปนความสะดวกในการจัดเก็บและการนํ า
มาใช เพื่อใหสามารถลดตนทุนในการดํ าเนินงานลงสวนหนึ่ง
ขอดี
1. เมื่อพิจารณาในแงของตนทุนแลวจะพบวาตนทุนในการนํ าเสนอในรูปแบบของ CD จะมีราคาที่ใกลเคียงกับตนทุนการ

พิมพวารสาร แตCD จะมีตนทุนที่ตํ่ ากวาเล็กนอย ซึ่ง CDจะมีราคาอยูที่ 10-25 บาท ตอแผนซึ่งราคาที่แตกตางขึ้นอยูกับ
ความจุ คุณภาพของแผน และปริมาณการสั่งซื้อ ตนทุนในการผลิตแผน CD ไมสูง

2. กลุมเปาหมายจะมีความสะดวกในการจัดเก็บ และสามารถนํ าขอมูลมาใชประโยชนไดรวดเร็ว
3. อายุของสื่อโฆษณาจะนานขึ้น เพราะการเก็บในรูปของ CD ซึ่งจะมีประโยชนอยางมากในกรณีที่เปนการโฆษณาเพื่อเสริม

สราง Image ของสินคา หรือการสรางRemind แกกลุมเปาหมาย
ขอจํ ากัด
1. จํ านวนกลุมเปาหมายที่จะสะดวกในการรับส่ือในรูปแบบของ CD จะมีขนาดเล็กกวาการรับวารสาร เนื่องจากการรับส่ือ

ผาน CD จะตองอาศัยความพยายามในการอานมากกวาการรับวารสาร ซึ่งสามารถอานไดเลย
2. แมวาจะสามารถลดตนทุนในการผลิตลงได แตตนทุนในการจัดสงไปรษณีย อาจเพิ่มสูงขึ้น เนื่องจากตองใชซองกัน

กระแทกในการจัดสงทางไปรษณีย

▪  หากการขายพื้นที่โฆษณาไมเปนไปตามที่ตั้งเปาไว
    การที่มีคูแขงเปนจํ านวนมาก จึงมีความเปนไปไดที่จะมีการแขงกันเสนอราคาพื้นที่โฆษณาในอัตราที่ตํ่ าลง ทางบริษัทอาจจัด
ทํ าการโฆษณาในรูปแบบอื่นๆ เพื่อใหมีจุดแตกตางในการนํ าเสนอแกกลุมเปาหมายเพราะจากการสัมภาษณเชิงลึกผูจัดการ
ฝายการตลาดของบริษัทเจาของสินคา  ไดกลาวถึงความสนใจในรูปแบบของการโฆษณาแบบตัวตอมากขึ้น ทางบริษัทจึงอาจ
ไปเนนที่กลุมลูกคาที่มีรายไดระดับสูงมากขึ้น
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ขอดี
1. จากการที่จํ ากัดกลุมเปาหมายใหแคบลง โดยเนนไปที่กลุมลูกคาที่มีรายไดสูง ซึ่งเปนกลุมที่มีกํ าลังซื้อสูงมาก ๆ จะสามารถ

ลดจํ านวนการพิมพลง และสามารถลดตนทุนลงได
2. การสรางฐานสมาชิกที่มีขนาดไมใหญมาก จะสามารถดูแลไดทั่วถึง มากขึ้น และสามารถสรางความพึงพอใจใหกับกลุม

เปาหมายไดมากขึ้น เพราะรสนิยมและระดับของสินคาจะอยูในระดับใกลเคียงกัน
3. หากสามารถสรางกลุมสมาชิกไดตรงตามที่ตั้งไว จะสามารถสรางรายไดจากการใหบริการเชารายชื่อมากขึ้น
ขอจํ ากัด
1. การเขาถึงกลุมเปาหมายกลุมนี้จะทํ าไดยาก และอาจตองใชตนทุนที่สูงในการเขาถึงกลุมเปาหมาย
2. บริษัทเจาของสินคาที่จะลงโฆษณาผานทางวารสารจะมีจํ านวนนอยลง เพราะกลุมเปาหมายแคบลงจึงทํ าใหอํ านาจในการ

ตอรองของบริษัทเจาของสินคาเพิ่มขึ้น

▪   หากจํ านวนสมาชิกของวารสารไมเปนไปตามที่ตั้งเปาไว
     เนื่องจากการที่วารสารจะสามารถสรางการยอมรับจากบริษัทเจาของสินคาได สวนหนึ่งมาจากความสามารถในการเขาถึง
กลุมเปาหมาย หรือการไดรับความสนใจจากกลุมเปาหมายมากนอยเพียงใด ซึ่งนิตยสารจะสามารถวัดไดจากยอดขายในแตละ
เดือน เมื่อเปรียบเทียบแลว จํ านวนสมาชิกของทางวารสารจึงถือเปนสวนสํ าคัญที่จะสามารถใชเปนจุดขายในการเสนอขายพื้นที่
โฆษณาใหกับบริษัทเจาของสินคาได ซึ่งหากเกิดปญหาในเรื่องของจํ านวนสมาชิกจะดํ าเนินการดังนี้คือ

1. สํ ารวจความพึงพอใจของกลุมเปาหมายที่มีตอวารสาร Men’s Stuff
2. มีการใหของรางวัลหรือของสมนาคุณที่นาสนใจสํ าหรับผูที่สมัครเปนสมาชิก
3. ประชาสัมพันธมากขึ้น เพื่อใหกลุมเปาหมายไดรูจักมากขึ้น

ขอดี
1. ผลจากการสํ ารวจความพึงพอใจสามารถปรับรูปแบบของเนื้อหาใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายมากขึ้น
2. การใชของรางวัลไมวาจะเปนการขอความรวมมือจากบริษัทเจาของสินคาหรือของ Premium ที่ทางวารสารจัดทํ าขึ้นมานา

จะสามารถดึงดูดใหกลุมเปาหมายสมัครเปนสมาชิกมากขึ้น
ขอจํ ากัด
1. ตนทุนในการดํ าเนินงานสูงขึ้นเพราะ การทํ าการสํ ารวจ และจากการแจกของสมนาคุณ

เมื่อมีการปรับเปลี่ยนเนื้อหา หรือรูปแบบ จะตองทํ าการสํ ารวจอีกครั้ง หรือมีการประชาสัมพันธถึงการปรับเปล่ียนอีก
ครั้งซึ่งตองใชเงินทุนเพิ่มขึ้น
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ภาคผนวก
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ภาคผนวก ก: การโฆษณา และการวัดผล

ความหมายของการโฆษณา
สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (A.M.A.) ใหคํ าจํ ากัดความของคํ าวา “การโฆษณา” คือรูปแบบของการเสนอขาย

หรือการแจงเรื่องราวความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา  และบริการอยางมิไดเปนการสวนตัวผาน ส่ือมวลชน โดยผูอุปถัมภที่ระบุชื่อที่
ตองจายคาตอบแทน”

สมาคมกิจการโฆษณาแหงอเมริกา ใหความเห็นวา “การโฆษณาเปนองคการอิสระซ่ึงประกอบดวยนักธุรกิจและนัก
สรางสรรคผูที่จะพัฒนา จัดเตรียม และทํ าการโฆษณาในสื่อโฆษณาใหกับผูขายที่แสวงหาลูกคาเพื่อขายสินคาและบริการ”

John S. Wright และ Danial S. Warner ไดใหคํ านิยามการโฆษณาในแงการสื่อสารไววา “การโฆษณา คือการชัก
ชวนโดยระบุชื่อ และสามารถควบคุมไดโดยผานสื่อมวลชน”

David Oqilvy กลาววา “การโฆษณาเปนเรื่องของการสรางภาพพจน ในตัวสินคาดวยการสรางภาพพจนที่ดูแลวนา
ประทับใจ สามารถอธิบายบุคลิกของเครื่องหมายหรือยี่หอของสินคาไดอยางชัดเจนเพื่อชวงชิงสวนครองตลาดใหมากที่สุดและ
กอใหเกิดผลกํ าไรสูงสุดในระยะยาว

จากคํ านิยามตางๆ สรุปไดวา “การโฆษณาเปนสวนสํ าคัญอยางหนึ่งของกิจกรรมทางการตลาด การโฆษณาเปนการ
ส่ือสารมวลชนที่สงขาวสารไปยังผูรับฟงจํ านวนมาก เพื่อใหผูไดรับฟงขาวสารและผูบริโภคทราบถึงผลิตภัณฑและบริการ ชักจูง
ใหปฏิบัติตามคํ าแนะนํ าในขอความโฆษณา กอใหเกิดความตองการและ จูงใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อหรือใหบริการในที่สุด”

ความจํ าเปนของการวัดผลการโฆษณา
ในการรณรงคโฆษณาแตละครั้งจะประกอบดวย แผนโฆษณาหลายชิ้นรวมกัน ตางก็มีจุดมุงหมายการโฆษณาเดียว

กัน การวัดผลโฆษณาจะประกอบดวย
1. การวัดผลกอนที่จะเผยแพรโฆษณา (Pre Commercial Test )
2. การวัดผลหลังจากเผยแพรโฆษณา (Post Commercial Test)
จุดมุงหมายของการวัดผลโฆษณาคือ เมื่อไดดํ าเนินการรณรงคโฆษณาในแผนการหนึ่งๆ แลวควรมีการวัดผลทุกครั้ง
เพื่อนํ าขอมูลมาใชในการวางแผนปรับปรุงเปลี่ยนแปลงโฆษณาที่จะตามมาในอนาคต

เครื่องมือวัดผลของการโฆษณา
ผลสํ าเร็จของการโฆษณาขึ้นอยูกับ
1. ความคิดสรางสรรคชิ้นงานโฆษณา การใชคํ าพูดและภาพประกอบในการสื่อสาร
2. ชนิดของสื่อมวลชนที่ใชในการโฆษณา
ดังนั้นการวัดผลของการโฆษณาโดยดูผลจากยอดขาย ไมใชเครื่องมือที่ดีที่สุดที่จะใชวัดผลสํ าเร็จของการโฆษณา

เพราะยอดขายไดขึ้นอยูกับการโฆษณาเพียงอยางเดียว แตขึ้นอยูกับกิจกรรม สวนประสมการตลาด(4 P’S) ทั้งหมด การวัดผล
สํ าเร็จ ของการโฆษณา จึงตองวัดจากความคิดสรางสรรคของชิ้นงานโฆษณานั้น โดยชิ้นงานโฆษณานั้นจะตองสามารถ
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1. ดึงดูดความสนใจใหกับสินคาที่โฆษณา(Impact)
2. บอกประสิทธิภาพหรือคุณภาพของสินคาที่โฆษณา (Communication)
3. สรางความเชื่อม่ันในคุณภาพ และประสิทธิภาพของสินคา (Conviction)
4. จูงใจใหผูฟง ผูชม ใหหันมาซื้อสินคาที่โฆษณา (Persuasion)

นอกจากนั้นการเลือกชนิดของสื่อที่ใชในการโฆษณาจะเปนตัววัดความสํ าเร็จ  ของการโฆษณาไดเพราะสื่อ
โฆษณาแตละชนิดทํ าใหบังเกิดผลในทางโฆษณาแตกตางกัน

ดังนั้นการวัดผลการโฆษณาจึงตองวัดการดึงดูดความสนใจ การรับรูถึงประสิทธิภาพของสินคาความเชื่อม่ันในคุณ
ภาพสินคา และการจูงใจใหซื้อสินคา (ICCP) ตลอดจนการวัดประสิทธิภาพของสื่อเปนสํ าคัญ

การวัดผลโดยการเปรียบเทียบกอนและหลังโฆษณา
การวัดผลโดยการเปรียบเทียบขอมูลที่ไดมากอนที่จะออกโฆษณากับหลังการโฆษณาจะทํ าใหทราบวาการลงทุนใน

การโฆษณาคุมกับเงินที่จายไปหรือไม วิธีการวัดผลกอนและหลังจากที่โฆษณาปรากฏสูสายตาประชาชน จะวัดอิทธิพลของการ
โฆษณาที่มีตอผูฟง ผูชม โดยจะวัดปฏิกิริยา ตอบสนองของผูฟง ผูชมกอนและหลังจากที่ไดชม / ฟง โฆษณาไปแลวมาเปรียบ
เทียบกัน โดยจะทดสอบ

1. ความซึมทราบคุนเคย และความรูจักตราสินคา (Brand Awareness)
2. ความทรงจํ า ความเขาใจ
3. ความเชื่อม่ัน ความจูงใจ
4. การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ

การตัดสินใจเลือกสื่อโฆษณาของลูกคา
การตัดสินใจเลือกส่ือโฆษณาของลูกคานั้น ในขั้นแรกจะพิจารณาเกี่ยวกับจํ านวนการเขาถึง (Reach) ความถี่

(Frequency) จํ านวนการเขาถึงรวม หรือความประทับใจ และผลกระทบจากการโฆษณา(Impact) การเขาถึงที่มีประสิทธิผล
(Effective Reach) การเลือกซื้อส่ือประเภทตางๆ (Major Media Types)  การเลือกส่ือเฉพาะอยาง (Specific Media Vehicles)
การกํ าหนดเวลาในการใชส่ือ (Media Timing) และการจัดสรรส่ือตามภูมิศาสตร(Geographical Media Allocation) ดังตอไปนี้
1. จํ านวนการเปดรับ (Exposure) จํ านวนการเขาถึง (Reach) ความถี่ (Frequency)  และผลกระทบจากการใชส่ือ (Impact)

1.1 จํ านวนการเขาถึง เปนการวัดจํ านวนบุคคลหรือครัวเรือน ซึ่งแผนการใชส่ือแตละครั้งเขาถึงภายในระยะเวลาที่กํ าหนด
จากการใชส่ือเฉพาะหรือการใชส่ือรวมกันอาจเรียกวาความครอบคลุมของสื่อ(Media Coverage) ตัวอยางผูอาน
นิตยสาร 100,000 คน จาก 2,000,000  คน ดังนั้นการเขาถึงเทากับ 5% ตามสมการ
จํ านวนการเขาถึง =(100,00 / 2,000,000) x 100=5%

1.2 ความถี่ในการเปดรับขาวสาร หมายถึงจํ านวนครั้งที่บุคคลหรือครัวเรือนมีการเปดรับส่ือเฉพาะอยางในชวงระยะเวลที่
กํ าหนดให ตัวอยาง ผูรับฟงรายการวิทยุ10,000คนประกอบดวย 4,000 คนที่ไดยินการโฆษณาสบู 3 ครั้งและอีก
4,000 คนไดยินการโฆษณา 5 ครั้งภายในระยะเวลา 4 สัปดาหดังนั้นในการหาความถี่เฉล่ียจะคํ านวณไดจากสูตรดัง
นี้
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ความถี่เฉล่ีย = จํ านวนการเขาถึงรวม(TOTAL Exposure) / จํ านวนการเขาถึงผูรับขาวสาร (Audience Reach)
ความถี่เฉล่ีย =[(4,000x3)+(4,000x5)] / 8,000=4ครั้ง

1.3 จํ านวนการเขาถึงรวม หรือความประทับใจ (Total Exposure หรือ Impression หรือ GRP) หมายถึงจํ านวนคะแนน
รายการรวมที่เกิจากการเปดรับขาวสารซึ่งเกิดจากจํ านวนบุคคลที่มีการเปดรับขาวสารคูณดวยจํ านวนความถี่ของการ
รับขาวสารตามสมการ
จํ านวนการเขาถึงรวม = จํ านวนบุคคลที่มีการเปดรับขาวสาร (Reach) x จํ านวนความถี่ของการรับขาวสาร
(Frequency)

1.4 ผลกระทบจากการโฆษณา (Impact)  หมายถึงผลกระทบจากขาวสารการโฆษณาตอผูรับขาวสาร ในการเปลี่ยนโครง
สรางความคิดและความตองการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

1.5 การเขาถึงที่มีประสิทธิผล (Effective Reach) หรือจํ านวนการเขาถึงแบบถวงนํ้ าหนัก (Weighted Number Of
Exposure)หมายถึงจํ านวนครัวเรือนหรือผูฟงที่ส่ือแตละชนิดสามารถเขาถึงอยางมีประสิทธิผล คํ านวณไดจากสมการ

              จํ านวนการเขาถึงแบบถวงนํ้ าหนัก (WE) =การเขาถึง (R )Xความถี่ (F) Xผลกระทบ(I)

2. การเลือกส่ือประเภทตาง ๆ กอนที่ลูกคาจะตัดสินใจเลือกส่ือนั้น จะตองกํ าหนดวัตถุประสงคเกี่ยวกับจํ านวนการเขาถึง
ความถี่ และผลกระทบจากการใชส่ือตางๆ ที่จะตองพิจารณาเลือก ประกอบดวยหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร ปาย
โฆษณา และขาวสารทางไปรษณีย ซึ่งส่ือแตละประเภทจะแตกตางกัน ลูกคาซึ่งวางแผนการใชส่ือจะรูถึงคุณสมบัติเฉพาะ
ของสื่อแตละประเภทดังนี้

ส่ือโฆษณา ขอดี ขอเสีย
1. หนังสือพิมพ - ความยืดหยุนสูงในดานเวลาสถานที่

- ความสามารถในการเขาถึงตลาดในทองทีได
สะดวก

- อายุการใชงานของสื่อจะส้ัน
- คุณภาพในการปรับปรุงขาวสารตํ่ า
- ผูอานสวนใหญอานแบบผานสายตา

โดยไมไดใหความสนใจเทาที่ควร
2. นิตยสาร - สามารถเลือกผูอานโดยแบงตามอาณาเขต 

ทางภูมิศาสตร ตามประชากรศาสตร
- สรางความเชื่อถือและความภาคภูมิใจไดสูง
- มีคุณภาพในการผลิตสูง
- อายุการใชงานของสื่อนาน

- ขาวสารไมทันเหตุการณ
- ชวงเวลาในการใชส่ือแตละครั้งนาน
- จํ านวนการจํ าหนายตํ่ า
- ไมมีตํ าแหนงวางขายที่แนนอน

3. วิทยุ - มีอาณาเขตทางภูมิศาสตรกวาง
-  สามารถ เลื อก ผู ฟ  งตามอาณาเขตทาง

ภูมิศาสตรและประชากรศาสตรไดงาย
- ตนทุนตํ่ า

- เปนการเสนอในรูปการฟงอยางเดียว
- ความตั้งใจของผูฟงตํ่ ากวาโทรทัศน
- โครงสรางคาใชจายในการโฆษณาไม

มีมาตรฐาน
- การเสนอขาวสารผานไปอยางรวดเร็ว
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4. โทรทัศน - เปนการรวมภาพ  เสียง และการเคลื่อนไหว
สามารถดึงดูดความสนใจไดดี

- มีการเขาถึงไดสูง

- ใชตนทุนสูง
- ความสลับซับซอนมาก
- การเสนอขาวสารผานไปอยางรวดเร็ว
- เลือกผูฟงไดนอย

ส่ือโฆษณา ขอดี ขอเสีย
5.บริการสงทาง
   ไปรษณีย

- เลือกผูรับได
- มีความยืดหยุน มีลักษณะเฉพาะบุคคล

- ตนทุนสูง
- ผูรับขาวสารอาจไมใหความสนใจ

6. ปายโฆษณา - มีความยืดหยุน
- การเปดรับส่ือซ้ํ าสูง
- ตนทุนตํ่ า
- มีคูแขงขันนอย

- ไมมีโอกาสเลือกรับขาวสาร
- มีขอจํ ากัดดานความคิดสรางสรรคใน

การโฆษณา

3. การเลือกส่ือเฉพาะอยาง เมื่อลูกคาตัดสินใจวาจะเลือกส่ือประเภทใดแลว จะพิจารณาถึงการเลือกส่ือเฉพาะอยางในสื่อแต
ละประเภทดวย หลักเกณฑที่ใชในการตัดสินใจเลือกส่ือเฉพาะอยาง จะตองพิจารณาถึงการตอบสนองที่นาพอใจที่ทํ าให
เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการใชตนทุน ตัวอยางเชน ถาลูกคาตัดสินใจเลือกส่ือประเภทนิตยสารผูวางแผนการใชส่ีอจะตอง
ประเมินคานิตยสารแบบตางๆ เกี่ยวกับลักษณะของนิตยสาร เชนความเชื่อถือ ความภาคภูมิใจ ลักษณะของนิตยสารทาง
ภูมิศาสตร คุณภาพในการจัดทํ านิตยสาร บรรยากาศเกี่ยวกับผูจัดทํ า เวลาที่ใชและผลกระทบดานจิตวิทยา ผูวางแผนการ
ใชส่ือจะตัดสินใจขึ้นสุดทายวาจะเลือกนิตยสารฉบับใดที่จะสามารถเสรางการเขาถึงไดดีที่สุด มีความถี่ที่เหมาะสมที่สุดผล
ตอบแทนที่เหมาะสมจากเงินที่จายไปและสิ่งสํ าคัญก็คือ พิจารณาถึงขนาดของผูรับขาวสาร

ขนาดของผูรับขาวสารอาจใชการวัดหลายวิธีดังนี้
- จํ านวนการหมุนเวียน(Circulation)
- จํ านวนผูรับขาวสาร (Audience)
- ผูรับขาวสารที่มีประสิทธิผล (Effective Audience)
- ผูรับขาวสารที่เปดรับขาวสารที่มีประสิทธิผล( Effective – Ad-Exposed Audience)
ในการเลือกส่ือเฉพาะอยางอาจใชเกณฑตนทุนตอหนึ่งพัน (Cost Per Thousand, CPM) จะตองพิจารณารวมกับ

นํ้ าหนักหรือคุณคาที่เกิดจากการเลือกส่ือเฉพาะกรณีใดกรณีหนึ่ง ความตั้งใจหรือความสนใจของผูฟงส่ือนั้น คุณภาพของสื่อที่
เลือก และความรูสึกของผูรับขาวที่เพิ่มขึ้นจากการใชตนทุนเพิ่มขึ้นประกอบดวย

ตนทุนตอพัน (Cost Per Thousand, CPM) หมายถึงเครื่องมือที่ใชวัดประสิทธิภาพในการใชส่ือ โดยถือเกณฑตนทุน
ของสื่อที่จะมีผลตอการเปดรับส่ือขาวสารการโฆษณาของผูรับขาวสาร 1,000 คน ซึ่ง CPM จะใชตามประเภทของสื่อหนังสือ
พิมพ นิตยสาร และโทรทัศนตามสมการ
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ตนทุนตอพัน(Cost Per Thousand, CPM) = (อัตราคาโฆษณาตอหนา / จํ านวนการจัดจํ าหนาย) x 1,000 ในกรณี
ส่ือนิตยสาร

ตนทุนตอพัน(Cost Per Thousand, CPM) = (อัตราคาโฆษณาตอคอลัมนนิ้ว / จํ านวนการจัดจํ าหนาย) x 1,000
ในกรณีส่ือหนังสือพิมพ

ตนทุนตอพัน(Cost Per Thousand, CPM) = (อัตราคาโฆษณาตอนาที / จํ านวนผูชมรายการ) x 1,000 ในกรณี
ส่ือโทรทัศนและวิทยุ

( ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ : 2541 , หนา 486-489 )
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ภาคผนวก  ข  : แบบสอบถาม

แผนธุรกิจ  Men’s Stuffs
คณะพาณชิยศาสตรและการบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการสอบประมวลวิชา  ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะพาณิชยศาสตรและ
การบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  ขอมูลจากแบบสอบถามทุกประการจะถูกเก็บเปนความลับ  การนํ าเสนอขอมูลจะถูกนํ า
เสนอในรูปของบทสรุปในภาพรวมโดยไมมีการแจงขอมูลรายบุคคลแตอยางใด  รวมถึงผลการวิจัยจะถูกนํ าไปใชเพื่อประโยชน
ทางดานวิชาการเทานั้น  คณะผูจัดทํ าใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามตามความเปนจริงเพื่อเปน
ประโยชนตอการวิจัยครั้งนี้  และผูจัดทํ าขอขอบพระคุณในความรวมมือมา  ณ  โอกาสนี้

โปรดกรอกขอความหรือเติมเครื่องหมาย    ตรงกับขอความที่ทานพิจารณาเลือก หรือพิจารณาวาทานมีความเห็น
ตามขอความนั้นวาอยูในระดับใดในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน

สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูกรอกแบบสอบถาม
1. อายุ

  18-22  ป   23-27  ป   28-32  ป
  33-37  ป   38-42  ป

2. ระดับการศึกษา
  ตํ่ ากวาปริญญาตรี   ปริญญาตรี   ปริญญาโทหรือสูงกวา

3. อาชีพ
  นักเรียน/นักศึกษา   รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ   พนักงานบริษัท
  ธุรกิจสวนตัว   อื่นๆ………………………………

4. รายไดเฉล่ียตอเดือน
  10,000  บาทหรือตํ่ ากวา   10,001-30,000  บาท   30,001-50,000  บาท
  50,001-70,000  บาท   70,001  บาทขึ้นไป

5. สถานภาพในปจจุบัน
  โสด   สมรส   หยา/มาย
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สวนที่  2  รูปแบบการดํ าเนินชีวิต  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
•   ความสนใจ

เร่ืองที่ทานสนใจ มากที่สุด บอย เปนครั้งคราว นานๆครั้ง ไมเคย
1.  งานศิลป
2.  เครื่องเสียงบาน
3.  กีฬา
4.  นาฬิกาและเครื่องประดับ
5.  รถยนต
6.  เครื่องเสียงและอุปกรณตกแตงรถยนต
7.  เศรษฐกิจและขาวทั่วไป
8.  คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี
9.  การถายภาพ
10.  ภาพยนตร
11.  เพลง
12.  ทองเที่ยว
13.  แฟช่ันและบันเทิง
14.  รานอาหาร
15.  สุขภาพ
16.  สถานบริการ
17.  อื่นๆ  โปรดระบุ  (……………………)

• พฤติกรรมการใชจาย
1. โดยปกติ  ทานเลือกซื้อสินคาจากที่ใด

สถานที่ เปนประจํ า มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด
1.  หางสรรพสินคา
2.  ซุปเปอรมารเก็ต
3.  รานคาสะดวกซื้อ
4.  รานขายของชํ าใกลบาน
5.  งานแสดงสินคา
6.  ตลาดนัด
7.  อื่นๆ…………..
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สวนที่  3  พฤติกรรมการอานหนังสือ  /  การซื้อหนังสือ

1. ประเภทหนังสือหรือนิตยสารที่ทานอานประจํ า  (โปรดเรียงลํ าดับจากมากไปนอย  3  ลํ าดับแรก)
1. ………………………………………………กรุณาระบุชื่อ………………………………….
2. ………………………………………………กรุณาระบุชื่อ………………………………….
3. ………………………………………………กรุณาระบุชื่อ………………………………….

2. คอลัมนใดในหนังสือหรือนิตยสารที่ระบุในขอ  1.  ที่ทานอานประจํ า
1. ………………………………………………
2. ………………………………………………
3. ………………………………………………

3.   ปกติทานซื้อหนังสืออานเองหรือไม
� ใช  (ขามไปตอบขอ  5)
� ไมใช

4. ในกรณีที่ทานไมไดซื้อ  ทานหาอานอยางไร  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)
� ยืมเพื่อนหรือคนรูจัก
� เชาจากรานหนังสือ
� อานตามสถานที่ตางๆ  เชน  ที่ทํ างาน  หองอาหาร  โรงแรม  ฯลฯ
� อานตามรานหนังสือ  แผงหนังสือทั่วไป
� อื่นๆ  (โปรดระบุ………………………………….)

5. ทานซื้อหนังสือหรือนิตยสารประมาณเดือนละ…………เลม
6. ทานอานหนังสือหรือนิตยสารประมาณเดือนละ………..เลม
7. ทานใชเวลาอานหนังสือหรือนิตยสารที่ทานชอบ  1  ฉบับ  แตละครั้งนานเทาใด

…………….นาที  หรือ……………ชั่วโมง  (โปรดเลือกอยางใดอยางหนึ่ง)
8. ทานอานหนังสือหรือนิตยสารที่ทานชอบลักษณะใด

� อานอยางสนใจทุกคอลัมนทั้งฉบับ
� อานอยางสนใจบางคอลัมนที่ชอบ
� อืน่ๆ  กรุณาระบุ………………………………………………………………………

9. ทานติดตามอานหนังสือหรือนิตยสารที่ทานชอบทุกฉบับหรือไม  (กรณีเปนหนังสือหรือนิตยสารที่ออกตอเนื่อง)
� ใช
� ไมใช
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สวนที่  4  สํ ารวจความคิดเห็น
หากมีการจัดพิมพวารสารเพื่อแจกฟรี  โดยมีเนื้อหาที่ทานสนใจและมีโฆษณาสอดแทรก

1. ทานจะ
� สนใจ
� ไมสนใจ เพราะ……………………………………………….
2. ทานเคยติดตามอานวารสารที่แจกฟรีหรือไม
�  ไมเคย
�  เคย  กรุณาระบุชื่อวารสารและสถานที่ที่ทานไดรับแจกวารสาร……………………………………………………
3. ทานคิดวา  หากมีการแจกฟรี  วารสารฉบับนี้ควรออกทุกๆ
�  1  สัปดาห �  10  วัน �  15  วัน �  1  เดือน
4. หากมีบริการจัดสงวารสารฟรีใหกับสมาชิกทุกฉบับ  ทานจะสมัครเปนสมาชิกหรือไม  (การสมัครเปนสมาชิกไมตองเสียคา

ใชจายใดๆ  ทั้งส้ิน)
�  สมัคร
�  ไมสมัคร  เพราะ…………………………………………………………
5. ทานคิดวาจะรับวารสารดังกลาวที่ใดสะดวกที่สุด
�  บาน �  ที่ทํ างาน �  ผานทาง  Internet
�  สถานีรถไฟฟา �  รานอาหาร �  โรงพยาบาล �  อื่นๆ………………………
6. ทานอยากใหวารสารแจกฟรีมีเนื้อหาในหัวขอตอไปนี้  มากนอยเพียงใด

ประเภท มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด
1.  รถยนต
2.  กีฬา
3.  เครื่องเสียงบาน
4.  เครื่องเสียงรถยนต
5.  ภาพยนตและเพลง
6.  แฟชั่นและบันเทิง
7.  คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี
8.  กลองและการถายภาพ
9.  ทองเที่ยว
10.  รานอาหารและสถานบันเทิง
11.  นาฬิกาและเครื่องประดับ
12.  อื่นๆ
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7. หากมีการแจกฟรีวารสารดังกลาวที่รวบรวมเนื้อหาที่ทานสนใจในหลายๆ  เรื่อง  ทานคิดวาจํ านวนหนาที่เหมาะสมสํ าหรับ
วารสารดังกลาวประมาณ  ………………….  หนา

8. หากวารสารแจกฟรีดังกลาวมีเรื่องราวและเนื้อหาที่ทานสนใจ   ทานคิดวาทานจะซื้อนิตยสารที่ทานซื้อเปนประจํ าตอไป
หรือไม
�  ซื้อ �    ไมซื้อ

สุดทายนี้  ทางกลุมขอขอบคุณทุกทานที่ไดสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้
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ภาคผนวก  ค  : ผลการวิจัย

จากการสํ ารวจตลาดโดยใหผูตอบแบบสอบถามจํ านวน  206  คน  ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร  ทํ าการตอบแบบสอบ
ถาม  (แบบสอบถามที่ใช  ดูภาคผนวก)  ไดผลจากการสํ ารวจดังนี้

ขอมูลดานประชากร

การวิจัย  จะใชวิธีการตอบแบบสอบถาม  โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้  เปนประชากรเพศชายในเขต
กรุงเทพมหานคร  จํ านวนทั้งหมด  206  คน  ซึ่งมีลักษณะดังนี้

จํ านวนคน สัดสวน
1.อายุ

- 18 - 22  ป 56 27.2%
-  23 - 27  ป 72 35.0%
-  28 - 32  ป 59 28.6%
-  33 - 37  ป 5 2.4%
-  38 - 42  ป 14 6.8%

รวม 206 100.0%

จํ านวนคน สัดสวน
2.  การศึกษา
                -  ตํ่ ากวาปริญญาตรี 26 12.6%
                -  ปริญญาตรี 137 66.5%
                -  ปริญญาโทหรือสูงกวา 43 20.9%
                    รวม 206 100.0%
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จํ านวนคน สัดสวน
3.  อาชีพ
                -  นักเรียน / นักศึกษา 85 41.2%

  -  รับราชการ / รัฐ
                     วิสาหกิจ

26 12.6%

                -  พนักงานบริษัท 83 40.3%
                -  ธุรกิจสวนตัว 3 1.5%
                -  อื่นๆ 9 4.4%
                   รวม 206 100.0%

จํ านวนคน สัดสวน
4.  ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน

-  10,000  บาทหรือตํ่ ากวา 93 45.1%
      -  10,001 - 30,000  บาท 68 33.0%
      -  30,001 - 50,000  บาท 23 11.2%
      -  50,001 - 70,000  บาท 13 6.3%
      -  70,000  บาทขึ้นไป 9 4.4%
                รวม 206 100.0%

จํ านวนคน สัดสวน
5.  สถานภาพในปจจุบัน
                -  โสด 175 85.0%
                -  สมรส 27 13.1%
                -  หยา / มาย 4 1.9%
                รวม 206 100.0%
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ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบการดํ าเนินชีวิตของกลุมตัวอยาง

1. ความสนใจสวนบุคคล
การวิจัยรูปแบบการดํ าเนินชีวิตในเรื่องความสนใจสวนบุคคล  จะใหกลุมตัวอยางพิจารณาระดับความสนใจในเรื่อง

ตางๆ  วามีมากนอยเพียงใด จากนั้น  จะหาคาเฉลี่ยคะแนนในแตละเรื่องที่สนใจเรียงจากมากไปนอย  ไดผลดังนี้

เรื่องที่สนใจ คะแนนเฉลี่ย
1.  เพลง 4.04
2.  กีฬา 3.94
3.  คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี 3.83
4.  ภาพยนตร 3.69
5.  เศรษฐกิจและขาวทั่วไป 3.68
6.  ทองเที่ยว 3.60
7.  สุขภาพ 3.39
8.  รถยนต 3.27
9.  รานอาหาร 3.23
10.  แฟชั่นและบันเทิง 3.14
11.  เครื่องเสียงบาน 3.06
12.  งานศิลป 2.90
13.  นาฬิกาและเครื่องประดับ 2.90
14.  เครื่องเสียงและอุปกรณตกแตงรถยนต 2.78
15.  การถายภาพ 2.71
16.  สถานบริการ 2.44
17.  อื่นๆ 0.13

จากการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางมีความสนใจในเรื่องเพลงมากที่สุด  โดยไดคะแนนเฉลี่ย  4.04  รองลงมาคือ  กีฬา
และคอมพิวเตอรและเทคโนโลยี  ไดคะแนนเฉลี่ย  3.94  และ  3.83  ตามลํ าดับ  แตอันดับ  4-10  ก็มีระดับคะแนนอยูในระดับ
ใกลเคียงกัน
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2. สถานที่ที่ผูบริโภคเลือกซื้อสินคา
ในการวิจัยแหลงหรือสถานที่ที่กลุมตัวอยางเลือกซื้อสินคา  จะใหกลุมตัวอยางใหคะแนนวา  มีการเลือกซื้อสินคาจาก

แหลงตางๆ  มากนอยเพียงใด  โดยมีระดับคะแนนดังนี้
เปนประจํ า 5
บอยครั้ง 4
ปานกลาง 3
ไมคอยซื้อ 2
นานๆ  ครั้ง 1

จากนั้น  จะหาคาเฉลี่ยคะแนนสํ าหรับสถานที่ที่กลุมตัวอยางเลือกซื้อสินคา  เรียงจากมากไปนอยไดผลดังนี้

สถานที่ คะแนนเฉลี่ย
1.  หางสรรพสินคา 3.87
2.  ซูเปอรมารเก็ต 3.77
3.  รานคาสะดวกซื้อ 3.38
4.  รานขายของชํ าใกลบาน 2.70
5.  งานแสดงสินคา 2.33
6.  ตลาดนัด 2.08
7.  อื่นๆ 0.14

จะเห็นวา  กลุมตัวอยางนิยมที่จะเลือกซื้อสินคาจากหางสรรพสินคามากที่สุด   โดยไดคะแนนเฉลี่ย  3.87  รองลงมา
คือ  ซูเปอรมารเก็ต  และรานคาสะดวกซื้อ  ไดคะแนนเฉลี่ย  3.77  และ  3.38  ตามลํ าดับ
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ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการอานหนังสือ  และการซื้อหนังสือ
ผลการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการอานหนังสือ  และการซื้อหนังสือ

1. ประเภทของหนังสือที่กลุมตัวอยางอานเปนประจํ า
จํ านวนคน สัดสวน

ขาว 64 31.06%
กีฬา 54 26.21%
แฟชั่นและบันเทิง 39 18.93%
รถยนต 39 18.93%
คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี 34 16.50%
ทองเที่ยว 21 10.19%
ธุรกิจ 20 9.71%
ภาพยนตรและเพลง 12 5.82%
สารคดี 11 5.34%
บาน 10 4.85%
เศรษฐกิจและสังคม 8 3.88%
เกมส 6 2.91%

จากการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางติดตามอานหนังสือ  หรือนิตยสารประเภท  ขาวมากที่สุด  คิดเปนสัดสวน  31.06%
เนื่องจากสวนใหญอานจากหนังสือพิมพซึ่งออกรายวัน  รองลงมาไดแกประเภท  กีฬา  26.21%  สวนแฟชั่นและบันเทิง  รถยนต
คอมพิวเตอรและเทคโนโลยีมีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน

2. การซื้อหนังสืออานเอง

จํ านวนคน สัดสวน
กลุมตัวอยางซื้อหนังสืออานเอง 161 78.16%
กลุมตัวอยางไมซื้อหนังสืออานเอง 45 21.84%

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยจะพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญซึ่งเทากับ  78.16%  จะซื้อหนังสืออานเอง



70

3. การอานหนังสือในกรณีที่ไมไดซื้อเอง
จํ านวนคน สัดสวน

ยืมเพื่อนหรือคนรูจัก 50 24.27%
อานตามสถานที่ตางๆ 45 21.84%

อานตามแผงหนังสือ 28 13.59%
เชาจากรานหนังสือ 13 6.31%
อื่นๆ 8 3.88%

ในกรณีที่กลุมตัวอยางไมไดซื้อหนังสืออานเอง  พบวากลุมตัวอยางมักจะยืมจากคนรูจักมากที่สุด  รองลงมาคือการ
อานตามสถานที่ตางๆ  ที่มีการจัดหนังสือไวใหอาน

4. ขอมูลปริมาณการซื้อหนังสือ  และนิตยสาร
จํ านวนหนังสือหรือนิตยสาร จํ านวนคน

0 30
1 41
2 46
3 21
4 17
5 13
6 1
7 2
8 7
10 9
12 2
14 1
15 2
16 1
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20 4
25 1
30 8

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญจะซื้อหนังสือ  1-2  เลมตอเดือน  รองลงมาคือ  กลุมที่ไมซื้อหนังสืออานเองเลย

5. ขอมูลจํ านวนการอานหนังสือ  หรือนิตยสาร

จํ านวนหนังสือหรือนิตยสาร จํ านวนคน
1-3 80
4-6 64
7-9 12

10-15 28
16-20 16

25 4
30 9
40 2
50 1
60 1
90 1

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางจะอานหนังสือ  หรือนิตยสาร  3-4  เลมตอเดือนเปนสวนใหญ
6. ระยะเวลาที่ใชในการอานหนังสือ  หรือนิตยสาร

ระยะเวลา  (นาที) จํ านวนคน
1-30 75

40-60 85
90 7

120 29
150 1
180 7

มากกวา  300 2
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จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางจะใชเวลาในการอานหนังสือประมาณ  30  นาทีถึง  1  ชั่วโมง

7.  ลักษณะการอานหนังสือ  หรือนิตยสาร

จํ านวนคน สัดสวน
อานอยางสนใจทุกคอลัมน 48 23.30%
อานอยางสนใจในบางคอลัมน 153 74.27%
อื่นๆ 5 2.43%

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางจะใหความสนใจอานหนังสือ  หรือนิตยสารเพียงบางคอลัมนที่สนใจเทานั้น

8.  การติดตามอานหนังสือหรือนิตยสาร

จํ านวนคน สัดสวน
ติดตามอานทุกฉบับ 102 49.51%
ติดตามอานในบางฉบับ 104 50.49%

รวม 206 100.00%

กลุมตัวอยางมีการติดตามอานหนังสือหรือนิตยสารทุกฉบับ และติดตามอานในบางฉบับฉบับในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน
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ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นตอนิตยสารแจกฟรี

1. ระดับความสนใจตอนิตยสารแจกฟรี
จํ านวนคน สัดสวน

กลุมตัวอยางสนใจตอนิตยสารแจกฟรี 194 94.17%
กลุมตัวอยางไมสนใจตอนิตยสารแจกฟรี 12   5.83%

รวม 206               100.00%

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางใหความสนใจในนิตยสารแจกฟรีที่มีเนื้อหาที่ตรงกับความสนใจของกลุมตัวอยางถึง
94.17%  โดยมีกลุมตัวอยางเพียง  5.83%  เทานั้นที่ไมสนใจติดตามอานนิตยสารแจกฟรี

2. การติดตามอานนิตยสารแจกฟรี
จํ านวนคน สัดสวน

กลุมตัวอยางเคยติดตามอานนิตยสารแจกฟรี 101 49.03%
กลุมตัวอยางไมเคยติดตามอานนิตยสารแจกฟรี 105 50.97%

รวม 206 100.00%

จากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางที่เคยอานนิตยสารแจกฟรี  มีสัดสวนใกลเคียงกับกลุมตัวอยางที่ไมเคยติดตามอาน
นิตยสารแจกฟรี

3. ความถี่ในการแจกนิตยสาร
จํ านวนคน สัดสวน

1  สัปดาห 44 21.36%
10  วัน 17 8.25%
15  วัน 83 40.29%
1  เดือน 62 30.10%

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความเห็นวาความถี่ในการแจกนิตยสารควรเปน  15  วันตอหนึ่งฉบับมี
ความเหมาะสมที่สุด  และที่เห็นวาเหมาะสมเปนอันดับที่สอง  คือ  ออกทุกหนึ่งเดือน
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4. แนวโนมการรับเปนสมาชิกนิตยสารแจกฟรี
จํ านวนคน สัดสวน

กลุมตัวอยางมีแนวโนมในการสมัครเปนสมาชิก 167 81.67%
กลุมตัวอยางไมมีแนวโนมในการสมัครเปนสมาชิก 39 18.33%

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางใหความสนใจในการสมัครเปนสมาชิกนิตยสารที่มีเนื้อหาตรงกับความสนใจของกลุม
ตัวอยางซึ่งมีสัดสวนสูงถึง  81.67%

5. สถานที่ในการรับนิตยสาร
จํ านวนคน สัดสวน

บาน 151 73.30%
ที่ทํ างาน 30 14.56%
E-mail 12 5.83%
รานอาหาร 3 1.46%
สถานีรถไฟฟา 2 0.97%
โรงพยาบาล 2 0.97%
อื่นๆ 6 2.91%

รวม 206 100.00%

กลุมตัวอยางใหความเห็นวาสถานที่ซึ่งสะดวกในการรับนิตยสารมากที่สุด  คือ  ที่บาน  ซึ่งเปนการจัดสงทางไปรษณีย
โดยมีสัดสวนสูงถึง  73.30%  รองลงมาคือที่ทํ างาน  มีสัดสวนอยูที่  14.56%  สวนสถานที่หรือชองทางอื่นๆ  ไมไดรับความนิยม
เทาที่ควร

6. ประเภทเนื้อหาในนิตยสารที่กลุมตัวอยางสนใจ
ในการวิจัยประเภทเนื้อหาในนิตยสารที่กลุมตัวอยางมีความสนใจ  จะใหกลุมตัวอยางใหคะแนนวาอยากใหเนื้อหา

ประเภทตอไปนี้มากนอยเพียงใด  โดยมีระดับคะแนนดังนี้
มากที่สุด 5
มาก 4
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ปานกลาง 3
นอย 2
นอยที่สุด 1

จากนั้น  จะหาคาเฉลี่ยคะแนนสํ าหรับเนื้อหาประเภทตางๆ  เรียงจากมากไปนอย  ซึ่งไดผลดังนี้
ประเภท คะแนนเฉลี่ย

1.  คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี 4.01
2.  กีฬา 3.93
3.  ภาพยนตและเพลง 3.85
4.  ทองเที่ยว 3.85
5.  รถยนต 3.51
6.  รานอาหารและสถานบันเทิง 3.38
7.  แฟชั่นและบันเทิง 3.33
8.  เครื่องเสียงบาน 3.12
9.  กลองและการถายภาพ 2.95
10.  เครื่องเสียงรถยนต 2.90
11.  นาฬิกาและเครื่องประดับ 2.82
12.  อื่นๆ 0.31

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางมีความสนใจในเนื้อหาเรื่องคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีมากที่สุด  โดยมีคะแนนเฉลี่ย
4.01%  สวนในเนื้อหาประเภทอื่นๆ  ไดคะแนนเฉลี่ยคอนขางใกลเคียงกัน

7. จํ านวนหนาของนิตยสารที่กลุมตัวอยางเห็นวาเหมาะสม

จํ านวนหนา จํ านวนคน จํ านวนหนา จํ านวนคน
2 5 27 1
3 4 30 30
4 1 32 1
5 6 40 43
6 1 45 1
8 9 50 36
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9 4 60 2
10 14 70 2
12 5 80 1
15 10 85 1
16 3 100 6
20 12 150 1
24 1 200 3
25 2 300 1

จากผลการวิจัยถึงจํ านวนหนาของนิตยสารที่กลุมตัวอยางคิดวามีความเหมาะสมในการอานมากที่สุดอยูในชวง
30 – 50  หนา

8. แนวโนมการซื้อนิตยสารที่อานประจํ า
จํ านวน สัดสวน

กลุมตัวอยางมีแนวโนมซื้อตอไป 168 81.55%
กลุมตัวอยางมีแนวโนมไมซื้อตอไป 38 18.45%

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยพบวา  หากมีการแจกฟรีนิตยสารที่มีเนื้อหาอยูในความสนใจของกลุมตัวอยางกลุมตัวอยางสวนใหญก็ยัง
มีแนวโนมที่จะซื้อนิตยสารที่อานประจํ าสูงถึง  81.55%
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Bendix  (ผาเบรกรถยนต)

คํ าถามที่ใชในการสัมภาษณบริษัทเจาของสินคา
• โดยปกติ  ทางบริษัทมีเลือกใชส่ือใดในการโฆษณาบาง
�  TV �  วิทยุ �  หนังสือพิมพ �  นิตยสาร
�  Outdoor      �  Transit �  Internet      �  อื่นๆ…………………
• งบประมาณสํ าหรับคาโฆษณาในแตละป…………….2………ลานบาท
• เกณฑในการตัดสินใจเลือกใชส่ือแตละประเภท
-  target   ตรงกับกลุมที่ตองการหรือไม
• ทานมีความเห็นอยางไรเกี่ยวกับวารสารแจกฟรี

ที่ผานมา  กลุมเปาหมายไมชัดเจน  ดํ าเนินการไมดี
• หากมีการจัดพิมพวารสารรายปกษ  ความหนาประมาณ  40-50  หนา  เพื่อแจกฟรีใหกับกลุมผูชาย  ชวงอายุ  18-42  ป

โดยแจกในเขตกรุงเทพมหานคร  จํ านวนพิมพในแตละครั้ง  50,000  เลม  ทานสนใจจะลงโฆษณาหรือไม
�  สนใจ  ถาตรงกับ  Target Group
�   ไมสนใจ  เพราะไมเปนสินคา  Mass  มากนัก  นิตยสารรถยนตนาจะเขาถึงมากกวา…………………..
●  หากทานสนใจจะลงโฆษณา  กับวารสารแจกฟรี  พื้นที่สวนใดที่ทานสนใจมากที่สุด  พรอมอัตราคาโฆษณาที่เหมาะสม
-   พื้นที่ดานใน  20,000-30,000 บาทตอหนา
-   ปกหลัง 40,000-50,000 บาทตอหนา
• รูปแบบที่ทานตองการ  นอกเหนือจากการใหเชาพื้นที่โฆษณาในวารสาร
�  เชาพื้นที่บนบรรจุภัณฑ………………………      �  เชาพื้นที่ที่ชั้นวาง………………………………….
�  บริการจัดสง  Direct Mail….  1-2  บาท/ชื่อ.                �  บริการจัดทํ าคูปองสวนลด………………

�  แนบใบปลิว………………………………
�  อื่นๆ………………………………………
ขอแนะนํ า
- Target  ยังไมชัด  ราคาคาโฆษณานาจะตํ่ าเพราะเปนส่ือใหม
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JAY MART  (โทรศัพทมือถือ และคอมพิวเตอร)

คํ าถามที่ใชในการสัมภาษณบริษัทเจาของสินคา
• โดยปกติ  ทางบริษัทมีเลือกใชส่ือใดในการโฆษณาบาง
�  TV �  วิทยุ �  หนังสือพิมพ �  นิตยสาร �  Outdoor
�  Transit �  Internet �  อื่นๆ  Even  ตางๆ ,  ใบปลิว,  Exhibition

• งบประมาณสํ าหรับคาโฆษณาในแตละป……………50……………….ลานบาท
• เกณฑในการตัดสินใจเลือกใชส่ือแตละประเภท
- target  ตรงกับกลุมที่ตองการหรือไม
- ชวงเวลา  เชน  มี    แขงขันฟุตบอลโลก  ก็จะใช  Event
• ทานมีความเห็นอยางไรเกี่ยวกับวารสารแจกฟรี

ถาสามารถมีรูปแบบที่ดี  เนื้อหานาสนใจก็จะดี
• หากมีการจัดพิมพวารสารรายปกษ  ความหนาประมาณ  40-50  หนา  เพื่อแจกฟรีใหกับกลุมผูชาย  ชวงอายุ  18-42  ป

โดยแจกในเขตกรุงเทพมหานคร  จํ านวนพิมพในแตละครั้ง  50,000  เลม  ทานสนใจจะลงโฆษณาหรือไม
�   สนใจ  ถาสามารถดํ าเนินการตามแผนที่วางไว
�  ไมสนใจ  เพราะ………………………………
• หากทานสนใจจะลงโฆษณา  กับวารสารแจกฟรี  พื้นที่สวนใดที่ทานสนใจมากที่สุด  พรอมอัตราคาโฆษณาที่เหมาะสม
- พื้นที่ดานใน  15,000 – 25,000  บาทตอหนา
- ปกหลัง  35,000 – 45,000  บาทตอหนา
• รูปแบบที่ทานตองการ  นอกเหนือจาก  การใหเชาพื้นที่โฆษณาในวารสาร
�  เชาพื้นที่บรรจุภัณฑ…………………………….. �   เชาพื้นที่ที่ชั้นวาง……10,000  บาท/เดือน
�  บริการจัดสง  Direct Mail……………………… �  บริการจัดทํ าคูปองสวนลด…………………
�   แนบใบปลิว…………0.50  บาท/ใบ……………….
�  อื่นๆ……………………………………………………
ขอแนะนํ า
- ควรสราง  Target Group  ใหชัดเจนวาวารสารนี้เหมาะกับใคร  จะนาสนใจ
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ภาคผนวก  ง  : ระเบยีบการปฏิบัติงานของบริษัทโฟร วันเดอร  จํ ากัด

หมวดที่  1
นิยามทั่วไป

ตามความในระเบียบขอบังคับเกี่ยวกับการทํ างานฉบับนี้  หากมิไดระบุไวเปนอยางอื่นใหหมายถึง
1.1 ระเบียบขอบังคับ  หมายถึง  ระเบียบขอบังคับอันเกี่ยวกับการทํ างานของบริษัทฉบับนี้  ทั้งนี้บริษัทสงวนสิทธิ์จะแกไข

เปล่ียนแปลง  เพิ่มเติม  หรือยกเลิกระเบียบขอบังคับดังกลาวสวนใดสวนหนึ่ง  หรือทั้งหมด  เพื่อใหสอดคลองกับการ
ดํ าเนินงานของบริษัทโดยไมขัดตอพระราชบัญญัติคุมครองแรงงาน  และจะประกาศใหพนักงานทราบโดยทั่วกันเปนการ
ลวงหนา

1.2 บริษัท  หมายถึง  บริษัท  โฟรวันเดอร  จํ ากัด  รวมถึงผูที่ไดรับมอบอํ านาจใหกระทํ าการแทนบริษัท โดยถูกตองตาม
กฎหมาย

1.3 ผูบังคับบัญชา  หมายถึง  พนักงาน  หรือผูที่ไดรับการแตงตั้งจากบริษัทใหมีอํ านาจหนาที่ในการควบคุมบังคับบัญชาเพื่อ
ใหเกิดประโยชนตอการดํ าเนินงานของบริษัท

1.4 พนักงาน  หมายถึง  บุคคลที่บริษัทตกลงวาจางใหเขาทํ างานกับบริษัทในฐานะลูกจาง  และมีรายชื่อปรากฏอยูในบัญชีคา
จางของบริษัท

1.5 ประกาศบริษัท  หมายถึง  ประกาศของบริษัทที่ไดประกาศแจงใหพนักงานไดรับทราบ  และถือปฎิบัติโดยเปนไปตาม
ระเบียบขอบังคับของบริษัทซึ่งลงนามโดยกรรมการผูจัดการ

หมวดที่  2
การวาจาง  และบรรจุพนักงาน
1.1 คุณสมบัติของผูที่จะเขาเปนพนักงาน

1.2.1 ตองมีอายุไมตํ่ ากวา  18  ปบริบูรณในวันเขาเปนพนักงานของบริษัท
1.2.2 ตองมีรางกายที่สมบูรณ  แข็งแรง  ไมเปนโรคติดตออันตรายใด  ๆ  หรือโรคพิษสุราเรื้อรัง  หรือเสพติดยาเสพติด

ใหโทษใด  ๆ  และตองมีสติสัมปชัญญะที่ปกติทุกประการ
1.2.3 เปนผูที่มีความประพฤติดี  ไมเคยตองโทษถึงขั้นจํ าคุกเวนแตเปนความผิดอันไดทํ าโดยประมาท  หรือเปนความ

ผิดอันลหุโทษ  ไมเปนบุคคลที่มีคดีอาญาติดตัว  และอยูในระหวางหลบหนี  หรือกํ าลังหลบหนีจากที่คุมขัง  หรือ
มีประวัติอันพิจารณาไดวาเปนที่เส่ือมเสียอยางหนึ่งอยางใด

1.2.4 เปนผูที่มีบุคลิกภาพที่สุภาพ  เรียบรอย  เปนที่ยอมรับของสังคมโดยสวนรวม
1.2.5 เปนผูมีคุณวุฒิ  และวิทยฐานะตรงตามที่ไดแจงไวกับบริษัท
1.2.6 ตองไมเปนบุคคลไรความสามารถ  หรือเสมือนไรความสามารถ
1.2.7 กรณีที่เปนชาย  ตองพนภาระทางการทหารแลวและสามารถแสดงเอกสารรับรองได
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1.2 การทดลองการปฏิบัติงาน
พนักงานที่เขาทํ างานกับบริษัทจะตองทดลองปฏิบัติงานเปนระยะเวลาไมเกินกวา  120  วันกอนถึงกํ าหนดสิ้นสุดแหง

ระยะเวลาการทดลองปฏิบัติงานดังกลาว  หากผลการทํ างานของพนักงานอยูในระดับที่นาพอใจ  บริษัทจะมีหนังสือยืนยันการ
จางงานใหกับพนักงานเปนการลวงหนา  หากผลการปฏิบัติงานของพนักงานไมเปนที่นาพอใจ  หรือพนักงานผูนั้นมีความไม
เหมาะสมอยางหนึ่งอยางใด  บริษัทจะแจงการเลิกจางตอพนักงานเปนการลวงหนา

หมวดที่  3
วัน  เวลาทํ างานปกติ  เวลาหยุดพัก  วันหยุด  และการบันทึกเวลาการทํ างาน

บริษัทมีนโยบายกํ าหนดวัน  เวลาทํ างานปกติ  เวลาหยุดพัก  และวันหยุด  โดยยึดหลักเพื่อใหสอดคลองกับกฎหมายที่
มีผลบังคับใชในปจจุบัน  ทั้งนี้บริษัทสงวนสิทธิที่จะเปลี่ยนแปลง  แกไข  เพิ่มเติม  หรือยกเลิกในสาระใด  ๆ  ไดตลอดเวลาตาม
ความจํ าเปน  และความเหมาะสมตอการดํ าเนินงานของบริษัท
1.1 วันทํ างานปกติ  วันทํ างานปกติของบริษัททํ างานสัปดาหละ  5  วัน  วันจันทรถึงวันศุกร

เวลาทํ างานปกติ  และเวลาหยุดพัก  เวลาทํ างานปกติ  วันละ  8  ชั่วโมง  08.00-17.00  น.  เวลาพัก  12.00-13.00 น.
1.2 ชั่วโมงการทํ างาน

บริษัทกํ าหนดชั่วโมงทํ างานปกติตอวันไมเกิน  8  ชั่วโมง  และตอสัปดาหไมเกิน  48  ชั่วโมง  อนึ่งเวลาพักที่รวมกันแลวใน
วันหนึ่งเกิน  2  ชั่วโมงนั้นเปนเวลาทํ างานปกติ  และในกรณีที่มีการทํ างานลวงเวลาตอจากเวลาทํ างานปกติไมนอยกวา  2
ชั่วโมง  บริษัทจะจัดใหพนักงานมีเวลาพักไมนอยกวา  20  นาทีกอนที่พนักงานจะเริ่มทํ างานลวงเวลา  เวนแตพนักงาน
ทํ างานที่มีลักษณะ  หรือสภาพของงานตองทํ าติดตอกันไปโดยไดรับความยินยอมจากพนักงาน  หรือเปนงานฉุกเฉิน

1.3 วันหยุด
3.3.1  วันหยุดประจํ าสัปดาห
หยุดสัปดาหละ  2  วัน  คือวันเสาร  และวันอาทิตย
3.3.2  วันหยุดตามประเพณี

บริษัทกํ าหนดใหมีวันหยุดประเพณี  รวมแลวปละไมนอยกวา  14  วันทํ าการรวมวันแรงงานแหงชาติดวย  โดยที่
พนักงานจะไดรับคาจางเทากับวันทํ างานปกติ  ทั้งนี้จะประกาศใหพนักงานทราบเปนการลวงหนาทุกป  หากวัน
หยุดตามประเพณีวันใดตรงกับวันหยุดประจํ าสัปดาหของบริษัท  บริษัทจะจัดใหมีการหยุดชดเชยในวันทํ าการถัด
ไปแทน  บริษัทอาจตกลงกับพนักงานใหมีการหยุดชดเชยในวันอื่นแทน  หรือจายคาทํ างานในวันหยุดแทนก็ได

หมวดที่  4
การลาประเภทตางๆ  และหลักเกณฑการลา

พนักงานที่ประสงคจะลาหยุดงานดวยสาเหตุอยางใดอยางหนึ่งจะตองเขียนรายละเอียดตาง  ๆ  ในใบลาที่บริษัท
กํ าหนดไว  แลวยื่นตอผูบังคับบัญชาระดับตนของตนเพื่อพิจารณาอนุมัติตอไป  เมื่อผูบังคับบัญชาอนุมัติแลวพนักงานจึงจะ
หยุดงานได



81

การลางานที่ไมปฏิบัติตามหลักเกณฑการลาที่บริษัทกํ าหนด  หรือลางานที่ไมไดรับการอนุมัติจากผูบังคับบัญชาจะถือ
วาเปนการขาดงานทุกกรณีโดยจะไมไดรับคาจาง  และบริษัทจะดํ าเนินการลงโทษทางวินัยตามความเหมาะสม
4.1 การหยุดพักผอนประจํ าป

พนักงานที่ทํ างานกับบริษัทติดตอกันมาครบ  1  ปขึ้นไป มีสิทธิขอหยุดพักผอนประจํ าปโดยไดรับคาจางในอัตราปกติ
ดังนี้

พนักงานที่ทํ างานครบ  1 – 5  ป  มีสิทธิหยุดพักผอนประจํ าปไดไมเกิน  10  วันทํ างานตอป
พนักงานที่ทํ างานครบ  6 – 15  ป  มีสิทธิหยุดพักผอนประจํ าปไดไมเกิน  15  วันทํ างานตอป
พนักงานที่ทํ างานครบ 16 – 19  ป  มีสิทธิหยุดพักผอนประจํ าปไดเพิ่มขึ้นปละ  1  วันทํ างาน

4.2 การลางาน
4.2.1  การลาปวย

การลาปวย  คือการหยุดงานอันเนื่องจากการเจ็บปวยของพนักงานจนเปนเหตุใหไมสามารถมาปฏิบัติงานตามปกติได
การลาปวยที่มีสาเหตุของการเจ็บปวยโดยทั่วไป  และมิไดเกิดจากการทํ างานจะตองปฏิบัติตามหลักเกณฑดังนี้

4.2.1.1 พนักงานมีสิทธิลาปวยไดเทากับที่ปวยจริงแตมีสิทธิไดรับคาจางในอัตราปกติ  รวมแลวไมเกิน  30  วัน
ทํ างานตอรอบปปฏิทินหนึ่ง

4.2.1.2 พนักงานที่ประสงคจะลาปวย  จะตองแจงใหผูบังคับบัญชาชั้นตนทราบโดยวิธีใดวิธีหนึ่งภายใน  4  ชั่วโมง
แรกของการทํ างานวันนั้น  การแจงใหผูบังคับบัญชาทราบนั้นยังมิไดถือวาเปนการอนุมัติใหลาปวยได  เปน
การแจงใหรับทราบเทานั้น  ดังนั้นเมื่อพนักงานกลับเขาทํ างานจะตองยื่นใบลาเพื่ออนุมัติทันที

4.2.1.3 หากพนักงานลาปวยติดตอกันตั้งแต  3  วันทํ างานขึ้นไป  จะตองแนบใบรับรองแพทยแผนปจจุบันชั้นหนึ่ง
เพื่อประกอบการพิจารณาอนุมัติ  ในกรณีที่พนักงานไมอาจแสดงใบรับรองแพทยแผนปจจุบันชั้นหนึ่งได  ให
พนักงานชี้แจงใหบริษัททราบ

4.2.1.4 พนักงานที่ลาปวยบอยครั้ง  อาจพิจารณาไดวาเปนผูที่มีสุขภาพไมเหมาะสมที่จะทํ างานไดอยางเปนปกติ
บริษัทอาจแนะใหพนักงานผูนั้นไดพบแพทยแผนปจจุบันชั้นหนึ่งที่บริษัทกํ าหนดไวเพื่อการตรวจวิเคราะห
สาเหตุแหงโรคหรือการเจ็บปวยนั้น  ในกรณีที่ผลการวินิจฉัยปรากฎวา  พนักงานผูนั้นมิไดเจ็บปวยดวย
สาเหตุที่อางถึงแตใชสิทธิในการลาปวย  บริษัทอาจพิจารณาเปนความผิดทางวินัยได

4.2.2 การลากิจ
4.2.2.1 พนักงานที่ปฏิบัติหนาที่ติดตอกันมาไมนอยกวา  120  วัน  มีสิทธิขอลากิจในรอบปปฏิทินหนึ่งไดไมเกิน  5  วันทํ างาน

โดยไดรับคาจางตามปกติ
4.2.2.2 การลากิจทุกครั้งพนักงานตองสงใบลาพรอมแจงเหตุผลในการลาเพื่อขออนุมัติผูบังคับบัญชาเปนการลวงหนาอยาง

นอย  1  วันทํ าการ
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หมวดที่  5
การจาง  คาลวงเวลา  และคาทํ างานในวันหยุด

1.1 คาจาง
บริษัทจะจายคาจางทุกวันที่  28  ของทุกเดือน  ในกรณีที่เปนวันหยุด  บริษัทจะจายกอนวันหยุดของบริษัท

1.2 ภาษีเงินได
พนักงานมีหนาที่จายภาษีเงินไดสวนบุคคลที่เกิดจากรายไดของตนเอง  โดยบริษัทฯ  จะเปนผูคํ านวณ  และหัก
ภาษี  ณ  ที่จายเพื่อนํ าสงกรมสรรพากรตามประมวลกฎหมายรัษฎากร

1.3 ประกันสังคม
พนักงานจะตองจายเงินประกันสังคมในสวนของผูประกันตน  โดยบริษัทในฐานะนายจางจะเปนผูพักเงินประกัน
สังคมในสวนของพนักงานจากคาจางของพนักงานตามอัตราที่ประกันสังคมไดกํ าหนดไว  และบริษัทในฐานะ
นายจางจะเปนผูจายเงินสมทบในสวนที่ประกันสังคมกํ าหนดไวเชนกัน  โดยจะนํ าสงเงินหักในสวนขอผูประกัน
ตนหรือพนักงาน  และสวนสมทบของนายจางหรือบริษัทใหแกสํ านักงานประกันตามเงื่อนไข  และวิธีการที่สํ านัก
งานประกันสังคมเปนผูกํ าหนดตอไป

หมวดที่  6
วินัย  และโทษทางวินัย
6.1  ระเบียบวินัย
       6.1.1  พนักงานตองมาทํ างาน  และเลิกงานตามเวลาที่บริษัทกํ าหนด
       6.1.2  พนักงานตองรักษาความสามัคคีกลมเกลียวระหวางพนักงานดวยกัน  ไมทะเลาะวิวาท  หรือทํ ารายรางกายผูอื่น

        หรือยุยงใหเกิดการแตกความสามัคคี
       6.1.3  พนักงานทุกคนตองละเวนจากอบายมุขอันจะนํ าความเสื่อมเสียมาสูบริษัท
       6.1.4  พนักงานทุกคนตองไมไปรับจาง  หรือทํ างานที่บริษัทอื่น

6.1 โทษทางวินัย
บริษัทจัดลํ าดับโทษทางวินัยดังนี้

ขั้นที่  1  การเตือนดวยวาจา
ขั้นที่  2  การเตือนเปนลายลักษณอักษร
ขั้นที่  3  การพักงาน
ขั้นที่  4  การเลิกจางโดยไมไดรับคาชดเชย
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ภาคผนวก  จ  : การประมาณการงบการเงินกรณีปกติพิมพนิตยสาร 40,000 เลม
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Man's Stuff Production cost
2545 2546 2547 2548 2549 2550

จํ านวนเลมที่พิมพตอป 400,000 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000
จํ านวนเลมที่พิมพตอปกษ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
ตนทุนคานิตยสารตอฉบับ 16.50 17.00 17.50 18.03 18.57 19.13
     รวม 1 6,600,000 16,315,200 16,804,656 17,308,796 17,828,060 18,362,901
จํ านวนสมาชิกตอปกษ 5,000 10,000 15,000 18,000 22,000 25,000
คาจัดสงนิตยสารทางไปรษณียฉบับละ 4 4 4 4 4 4
     รวม 2 200,000 960,000 1,440,000 1,728,000 2,112,000 2,400,000
อัตราการตอบรับเฉลี่ย 20% 20% 20% 20% 20% 20%
คาบัตรธุรกิจตอบรับใบละ 1.50 1.50 1.50 1.50 1.50 1.50
     รวม 3 120,000 288,000 288,000 288,000 288,000 288,000
เรื่อง 250,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000
รวมตนทุนการผลิตนิตยสาร 7,170,000 18,163,200 19,132,656 19,924,796 20,828,060 21,650,901

Selling & Administrating Expense
2545 2546 2547 2548 2549 2550

Nation Expenses
saries 1,050,000 2,100,000 2,205,000 2,315,250 2,431,013 2,552,563
rent for office 129,600 259,200 259,200 259,200 259,200 259,200
Advertising expense 1,000,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000
lity expense 240,000 494,400 509,232 524,509 540,244 556,452
Commission 118,575 341,496 358,571 418,333 439,249 461,212
Office expense 60,000 126,000 132,300 138,915 145,861 153,154
Website expense 28,000 39,600 43,560 47,916 52,708 57,978
Others
Expenses 2,626,175 4,860,696 5,007,863 5,204,123 5,368,274 5,540,559
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Man's Stuff Financial Ratio
2545 2546 2547 2548 2549 2550

Short - Term Solvency
   Current ratio 2.10 1.32 1.21 2.31 3.15 4.00
   Quick ratio 2.10 1.32 1.21 2.31 3.15 4.00
Activity
   Total Asset Turnover 1.92 3.79 5.18 4.03 2.48 1.00
   Receivables Turnover 12.00 13.36 12.29 12.92 12.29 12.29
   Average collection period 30 27.32 29.69 28.24 29.69 29.69
Financial Leverage
   Debt ratio 0.22 0.46 0.55 0.26 0.18 0.18
   Debt to Equity ratio 0.28 0.87 1.23 0.36 0.23 0.23
   Equity multiplier 1.28 1.87 2.23 1.36 1.23 1.23
Profitability
   Net profit margin -25.34% -2.11% -1.92% 9.09% 7.26% 7.82%
   Gross profit margin -25.34% -2.11% -1.92% 9.09% 9.78% 11.20%
   Net return on assets -48.63% -8.02% -9.96% 36.63% 18.03% 14.50%
   Gross return on assets -48.63% -8.02% -9.96% 36.63% 24.27% 20.70%
   Return on equity -62.15% -12.36% -20.12% 56.58% 22.99% 17.20%
   Retention ratio 0.39 2.87 4.46 1.19 3.52 5.00

Men's Stuff Salary Planning
2545 2546 2547 2548 2549    2550

Director (1 * 30,000) 180,000 360,000 378,000 396,900 416,745 437
Manager (3 * 27,000) 486,000 972,000 1,020,600 1,071,630 1,125,212 1,18
Production Staff (3 * 8,000) 144,000 288,000 302,400 317,520 333,396 350,
Marketing Staff (3 * 8,000) 144,000 288,000 302,400 317,520 333,396 35
Financial Staff (2 * 8,000) 96,000 192,000 201,600 211,680 222,264 23
   Grand total of Salary 1,050,000 2,100,000 2,205,000 2,315,250 2,431,013 2,55
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Monthly Cash Flow   ป 2545 7 8 9 10 11 12
In Flow
evenue 0 0 1,581,000 1,581,000 1,581,000 1,581,000
Others Revenue
Investment 4,000,000
Loans
Cash In Flow 4,000,000 0 1,581,000 1,581,000 1,581,000 1,581,000
Out Flow
Variable Expenses
   Selling & Admin 175,000 175,000 175,000 175,000 175,000 175,000
   Cost of good sold 0 1,254,750 1,254,750 1,254,750 1,254,750 1,254,750
   Inventory
Sum of Variable Expenses 175,000 1,429,750 1,429,750 1,429,750 1,429,750 1,429,750
Fixed Expenses
   Land
   Building (decorate) 1,120,000
   Equipment
Sum of Fixed Expenses 1,120,000 0 0 0 0 0
Income Tax 0 0 0 0 0 0
Loans
Interest Payment
Total Cash Out Flow 1,295,000 1,429,750 1,429,750 1,429,750 1,429,750 1,429,750
   Ending Cash Flow 2,705,000 -1,429,750 151,250 151,250 151,250 151,250
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Men's Stuff cash flow from operation
2545 2546 2547 2548 2549 2550

Cash In Flow from operation
Revenue 7,246,250 21,527,950 23,809,860 27,556,830 29,167,079 30,625,432
Others Revenue
Total Cash In Flow from operation 7,246,250 21,527,950 23,809,860 27,556,830 29,167,079 30,625,432
Cash Out Flow from operation
Variale Expenses
   Selling & Admin expense 2,626,175 4,860,696 5,007,863 5,204,123 5,368,274 5,540,559
   Cost of good sold 6,273,750 16,789,050 19,011,474 19,825,778 20,715,152 21,548,046
Sum of Variale Expenses 8,899,925 21,649,746 24,019,337 25,029,901 26,083,426 27,088,605
Fixed Expenses
   Land
   Building (decorate) & Equipment 1,120,000 0 0 0 0 0
Sum of Fixed Expenses 1,120,000 0 0 0 0 0
Income Tax 0 0 0 0 736,320 1,033,196
Total Cash Out Flow from operation 10,019,925 21,649,746 24,019,337 25,029,901 26,819,746 28,121,801
   Ending Cash Flow from operation -2,773,675 -121,796 -209,477 2,526,929 2,347,333 2,503,632

           Terminal Value =   17,525,423

IRR = 59.42%
NPV = 6,352,448
Ke = 20.0% Growth of Cashflows after 2550=5%
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ภาคผนวก ฉ : การประมาณการงบการเงินกรณีพิมพนิตยสาร 50,000 เลม
Men's  Stuff Balance Sheet

2545 2546 2547 2548 2549 2550
Assets
Current Assets
   Cash on hand and in banks 1,223,788 1,621,959 1,487,740 4,022,343 5,920,293 7,687,322
   Account Receivable 794,375 2,287,800 2,356,434 2,696,808 2,777,712 2,861,043
   Short term investment
   Inventory
Long Term Assets
   Land
   Equipment & Building (decorate) 1,120,000 1,120,000 1,120,000 1,120,000 1,120,000 1,120,000
Accum. Depreciation 112,000 336,000 560,000 784,000 1,008,000 1,120,000
        Total Assets 4,249,950 6,315,717 5,891,914 11,077,493 14,730,298 18,235,680
Liabilities and Owner's Equity
   Liabilities
   Account Payable 1,106,250 2,789,250 2,925,728 3,040,499 3,169,634 3,289,200
   Loans
Owner Equity
   Common Stock 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000 4,000,000
   Retain earning -856,300 -473,533 -1,033,814 4,036,994 7,560,664 10,946,480
       Total Equity and Liabilities 4,249,950        6,315,717 5,891,914 11,077,493 14,730,298 18,235,680

Men's  Stuff Income Statement
2545 2546 2547 2548 2549 2550

Revenue 9,532,500 27,453,600 28,277,208 32,361,694 33,332,544 34,332
   Cost of Good Sold 8,850,000 22,314,000 23,405,820 24,323,995 25,357,074 26,31
Gross Profit 682,500 5,139,600 4,871,388 8,037,699 7,975,470 8,01
   Selling & Admin expense 2,650,588 4,931,004 5,073,450 5,271,215 5,429,013 5,59
   Depreciation 112,000 224,000 224,000 224,000 224,000 11
Earning before interest and taxes -2,080,088 -15,404 -426,062 2,542,484 2,322,457 2,31
   Interest Payment
Earning before taxes -2,080,088 -15,404 -426,062 2,542,484 2,322,457 2,31
   Income Tax 0 0 0 6,279 696,737 69

Net Income -2,080,088 -15,404 -426,062 2,536,205 1,625,720 1,63
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ภาคผนวก ช : การประมาณงบการเงินกรณีพิมพนิตยสาร 30,000 เลม
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ภาคผนวก  ซ  : แผนปฏิบัติการ

แผนการดํ าเนินงาน
2544 2545ลํ าดับ กิจกรรม

พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
1 วิจัยการตลาด  และวิเคราะหผล
2 กํ าหนดแผนการตลาด
3 กํ าหนดแผนการผลิต
4 กํ าหนดแผนการเงิน
5 สรุปแนวทางการดํ าเนินแผนธุรกิจ
6 นํ าเสนอเพื่อพิจารณาความเปนไปไดในการดํ าเนินธุรกิจ

7 ติดตอเชาอาคารสํ านักงานและตกแตง
8 รับสมัครพนักงาน
9 จัดหาอุปกรณสํ านักงาน
10 ติดตอลูกคาที่มีความตองการโฆษณาสินคา
11 จัดเตรียมบทความ
12 ติดตอโรงพิมพ  และสั่งพิมพหนังสือ
13 เริ่มแจกจาย  Men's Stuff  ใหกลุมเปาหมาย
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แผนการจัดพิมพและแจกจาย  Men’s Stuff สูกลุมเปาหมาย ในป 2545

2545No. แผนงาน    จํ านวนพิมพ
(เลม)

   การแจกจาย
(เลม) ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

1 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.1/02  (ปกษแรก)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
50,000

2 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.2/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
50,000

3 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.3/02  (ปกษแรก)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
49,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
1,000

4 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.4/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
48,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
2,000

5 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.5/02  (ปกษแรก)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
37,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
3,000

6 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.6/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
37,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
3,000

7 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.7/02  (ปกษแรก) 40,000
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 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
36,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
4,000

8 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.8/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
36,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
4,000

9 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.9/02  (ปกษแรก)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
35,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
5,000

10 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.10/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
35,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
5,000
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