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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “การปรับตัวของนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” เป็นการ
ศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Methodology) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ของการศึกษาทั้งหมด 3 ข้อคือ 

1. เพ่ือศึกษาถึงปัญหาการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทย ที่เคยมีมาตั้งแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบัน 

2. เพ่ือศึกษาผลกระทบของการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีต่อการด าเนินธุรกิจสื่อนิตยสาร
ภาพยนตร์ไทย 

3. เพ่ือศึกษาการปรับตัวของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ ว่าควรจะมีการ
ปรับตัวอย่างไรเพื่อความอยู่รอดทางธุรกิจ 

การคัดเลือกลุ่มตัวอย่างเพ่ือสัมภาษณ์ ใช้เทคนิคการคัดเลือกแบบเจาะลง (Purposive 
Sampling) เพ่ือให้ได้มาซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่มีความรู้จริง (Key Information) ในด้านของการด าเนินธุรกิจ
นิตยสารและสื่อสิ่งพิมพ์จ านวน 8 คน โดยมีการตั้งเกณฑ์ในการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างไว้ 2 เกณฑ์คือ  

1. เกณฑ์ด้านประสบการ์ในการบริหารนิตยสารนิตยสารภาพยนตร์ไทย   
2. เกณฑ์ด้านความความรู้หรือความเชี่ยวชาญด้านธุรกิจนิตยสารและสื่อสิ่งพิมพ์ 
จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ มีทั้งหมด 8 คน ประกอบด้วย กลุ่มบรรณาธิการ

นิตยสารภาพยนตร์ที่ยังด าเนินธุรกิจอยู่ในปัจจุบันจ านวน 3 คน, กลุ่มผู้เชี่ยวชาญด้านสื่อสิ่งพิมพ์ที่เคยมี
ประสบการณ์บริหารนิตยสารภาพยนตร์ไทย จ านวน 2 คน และกลุ่มนักวิชาการด้านนิเทศศาสตร์ วารสาร
ศาสตร์ สื่อสารมวลชน และสื่อสิ่งพิมพ์ จ านวน 3 คน   
 จากการประมวลภาพรวมของงานวิจัยสามารถสรุปผลออกได้เป็น 3 ส่วน ตามวัตถุประสงค์ของ
การวิจัย ได้ดังรายละเอียดต่อไปนี้  

1. ปัญหาการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยที่เคยมีมาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน 
สามารถสรุปออกได้เป็น 4 ข้อ ดังรายละเอียดต่อไปนี้  

1.1 ปัญหาเรื่องรายได้ โดยแบ่งย่อยออกเป็น 2 ประเภทคือ  
     1) ปัญหาเรื่องรายได้จากค่าโฆษณา และ 2) ปัญหาเรื่องรายได้ยอดขาย 
1.2 ปัญหาเรื่องข้อมูลดิบส าหรับน ามาใช้จัดท าเนื้อหา  
1.3 ปัญหาเรื่องความเร็วของการจัดเตรียมต้นฉบับเพื่อตีพิมพ์ 
1.4 ปัญหาเรื่องช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยแบ่งย่อยออกได้อีก 2 ข้อคือ  
     1) ปัญหาเรื่องสายส่ง และ 2) ปัญหาเรื่องการจัดวางนิตยสารบนแผง 
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2. ผลกระทบของการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีต่อการด าเนินธุรกิจสื่อนิตยสาร
ภาพยนตร์ไทย สามารถสรุปออกได้เป็น 4 ข้อ ดังรายละเอียดต่อไปนี้  

1.1 ปัญหาเรื่องรายได้ โดยแบ่งย่อยออกเป็น 2 ประเภทคือ  
     1) ปัญหาเรื่องรายได้จากค่าโฆษณา และ 2) ปัญหาเรื่องรายได้ยอดขาย 
2.2 ปัญหาเรื่องโครงสร้างองค์กรที่เปลี่ยนไป โดยแบ่งย่อยออกเป็น 2 ประเภทคือ  
     1) ความเปลี่ยนแปลงด้านขนาดขององค์กร และ 2) ความเปลี่ยนแปลงด้าน 
     ภาระหน้าที่ในการท างาน  
2.3 ปัญหาเรื่องช่องทางการจัดจ าหน่าย  
2.4 ปัญหาเรื่องของรสนิยมและพฤติกรรมของคนอ่านที่เปลี่ยนไป  

 3. การปรับตัวของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ เพ่ือความอยู่รอดในการ
ด าเนินธุรกิจ สามารถสรุปออกได้เป็น 4 ข้อ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
  3.1 การปรับตัวด้านโครงสร้างองค์กร 
  3.2 การปรับตัวด้านเนื้อหาที่น าเสนอ 
  3.3 การปรับตัวด้านช่องทางในการน าเสนอเนื้อหา 
  3.4 การปรับตัวด้านช่องทางการหาโฆษณา 

โดยการปรับตัวเพ่ือสู้กับยุคสื่อสังคมออนไลน์ หรือเพ่ือสู้กับ Disruptive Technology เป็นสิ่ง
ส าคัญอย่างยิ่งที่ผู้ด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์ทุกรายจะต้องตระหนัก สิ่งที่ต้องคิดเป็นอันดับแรกก็
คือ สื่อออนไลน์หรือเทคโนโลยีแบบใหม่ ๆ นั้นไม่ใช่ศัตรูเสมอไป ในบางครั้งอาจจะเป็นมิตรใหม่ที่เพ่ิม
ช่องทางในการหารายได้กับองค์กรธุรกิจของตนเอง  

ดังนั้นการท าความเข้าใจธรรมชาติของสื่อออนไลน์ การท าความเข้าใจถึงรสนิยมและพฤติกรรม
ของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป และการหากลยุทธิ์หรือกลวิธีในการน าสื่อออนไลน์ต่าง ๆ มาใช้ประโยชน์จึงเป็น
สิ่งส าคัญ ซึ่งถ้าหากผู้ด าเนินธุรกิจสื่อนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์รายใดสามารถท าได้ส าเร็จ สื่อออนไลน์ก็จะ
เป็นช่องทางส าคัญทั้งในการสร้างรายได้ และสร้างภาพลักษณ์ให้กับตัวขององค์ธุรกิจเองอย่างยั่งยืน  
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บทที่ 1 
 

บทน ำ 
 

ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 

ภาพยนตร์นอกจากจะเป็นสื่อมวลชนที่มีหน้าที่ในการให้ความบันเทิง (To Entertain) เป็นหลัก
แล้ว ภาพยนตร์ยังมีบทบาทในการถ่ายทอดเนื้อหาสาระที่มีคุณค่าต่อคนดู ทั้งในเชิงของสุนทรียภาพและ
ในเชิงของสาระที่ซ้อนเร้นอยู่ในเนื้อหา และด้วยความที่ภาพยนตร์เป็นสื่อที่ทรงอิทธิพล สามารถสอดแทรก
ข้อมูลข่าวสารในรูปแบบของความบันเทิงได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยังช่วยผ่อนคลายอารมณ์ของผู้ชม
และสังคม ให้พ้นจากความเหน็ดเหนื่อย ด้วยการพาผู้ชมหลุดพ้นออกไปจากโลกแห่งความจริง (Escape) 
เป็นการชั่วคราว  

ภาพยนตร์จึงกลายเป็นทั้งสื่อมวลชนและสื่อบันเทิง ที่ได้รับความนิยมจากประชาชนทั่วไป ดังจะ
เห็นได้จากการที่ในปัจจุบัน ภาพยนตร์ได้กลายเป็นธุรกิจบันเทิงที่มีคุณค่ามหาศาล สามารถท ารายรับ
ให้แก่ผู้ที่เกีย่วข้องได้มากมาย 

จากการขยายตัวของสื่อภาพยนตร์ ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันที่มีอย่างไม่หยุดยั้ง และจากความ
ต้องการของผู้ชมที่ต้องการรับทราบข่าวสาร ความเคลื่อนไหวในวงการภาพยนตร์ รวมถึงทัศนคติของ
ผู้เชี่ยวชาญ เช่น นักวิชาการหรือนักวิจารณ์ภาพยนตร์ ที่มีต่อตัวภาพยนตร์เรื่องต่าง ๆ ที่ก าลังจะเข้า
โปรแกรมฉาย เพ่ือเป็นข้อมูลในการตัดสินใจเลือกซื้อตั๋วเข้าชม จึงท าให้เกิดสื่อเฉพาะทางที่มุ่งเน้นเสนอ
ข่าวสารและความเคลื่อนไหวในวงการภาพยนตร์โดยเฉพาะ โดยสื่อเฉพาะทางดังกล่าวก็คือ “นิตยสำร
ภำพยนตร์”  

ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน มีนิตยสารภาพยนตร์เกิดขึ้นในสังคมไทยหลายฉบับ ตั้งแต่นิตยสาร
ภาพยนตร์ยุคบุกเบิก เช่น หนังและวิดีโอ หรือฟิล์มวิว เรื่อยมาจนกระทั่งถึงนิตยสารภาพยนตร์ยุคใหม่ เช่น 
Filmax ,Bioscope และ FILMMAKER & FEATURES ซึ่งบางฉบับก็ได้หยุดตีพิมพ์ไปแล้ว แต่บางฉบับก็
ยังคงตีพิมพ์ต่อเนื่องยาวนานกว่าสิบปี เช่น นิตยสารภาพยนตร์ Starpics หรือ นิตยสารภาพยนตร์เอน
เตอร์เทน   

หลังจากการเกิดขึ้นของยุคสื่อสิ่งพิมพ์ เป็นที่ยอมรับกันโดยทั่วไปว่า สังคมโลกและสังคมไทยใน
ปัจจุบัน ได้ก้าวเข้าสู่ยุคที่เรียกว่า “ยุคสื่อสังคมออนไลน์” (Social Media) อย่างเต็มตัว ด้วยความก้าวหน้า
ทางเทคโนโลยี โดยเฉพาะสื่ออินเตอร์เน็ต ซึ่งเข้ามามีบทบาทกับการด าเนินชีวิตของผู้คนในทุกระดับชั้น 
อินเตอร์เน็ตช่วยหลอมรวมโลกให้เข้าใกล้ความเป็นหนึ่งเดียวกัน มีความใกล้ชิด รวดเร็ว สามารถเข้าถึง
และสื่อสารกันได้ง่ายขึ้น  
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แม้จะเป็นข้อดีที่ท าให้โลกอันกว้างใหญ่ย่อเล็กลง แต่การเข้ามาและเติบโตอย่างไม่หยุดยั้งของสื่อ
อินเตอร์เน็ต ก็ท าให้เกิดช่องทางการสื่อสารรูปแบบใหม่ ๆ ตามมาด้วยเช่นกัน ไม่ว่าจะเป็ นเว็บบล็อก 
(Web Blog), เฟสบุ๊ค (Facebook) หรือ ทวิตเตอร์ (Twitter) รวมถึงเกิดช่องทางในการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์
ในรูปแบบใหม่ เช่น หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (eBooks) ซึ่งให้บริการในรูปแบบของการดาวน์โหลดไฟล์ ซึ่ง
สามารถอ่านเนื้อหาที่ดาวน์โหลดได้ผ่านอุปกรณ์สื่อสารขนาดเล็ก เช่น โทรศัพท์เคลื่อนที่ หรือ แท็บเล็ต 
(Tablet) หรือแม้แต่การอ่านเนื้อหาของสื่อสิ่งพิมพ์ต่าง ๆ ผ่านทางเว็บไซต์ก็ตาม 

การเกิดขึ้นของสื่อสังคมออนไลน์ และช่องทางการสื่อสารรูปแบบใหม่ดังกล่าว ส่งผลโดยตรงต่อ
การด าเนินธุรกิจสิ่งพิมพ์ รายได้จากการขายและการโฆษณาในธุรกิจสิ่งพิมพ์ค่อย ๆ ลดลงไปเรื่อย ๆ 
เนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคของผู้อ่านที่เปลี่ยนไป สื่อสิ่งพิมพ์มากมายต้องปิดตัวลงเพราะไม่สามารถ
เผชิญกับภาวะขาดทุนได้ หรือหากไม่ปิดตัวเองก็จ าต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบให้เข้ากับรสนิยมของ
ผู้อ่านยุคใหม่  

ตัวอย่างเช่น นิตยสารนิวส์วีค (Newsweek) นิตยสารข่าวรายสัปดาห์ที่ใหญ่เป็นอันดับสองของ
สหรัฐฯ รองจากนิตยสารไทม์ส (Time) ได้ตีพิมพ์เผยแพร่เป็นรูปเล่มในฉบับกระดาษครั้งสุดท้ายในวันที่ 
31 ธันวาคม 2555 หลังจากตีพิมพ์วางขายทั่วโลกมาแล้วเป็นเวลาเกือบ 80 ปี ก่อนที่รายได้จากค่าโฆษณา
และยอดขายจะลดลงอย่างต่อเนื่องจนประสบกับภาวะขาดทุน โดยปัจจุบันนิตยสารนิวส์วีคได้ปรับเปลี่ยน
แนวทางการด าเนินธุรกิจเป็นรูปแบบดิจิตอลเต็มตัว นั่นคือมีการเก็บค่าสมาชิกโดยผู้ที่สนใจสามารถหา
อ่านเนื้อหาของนิตยสารนิวส์ วีคได้ผ่านทางเว็บไซต์ออนไลน์ The Daily Best 

ในกรณีของประเทศไทยนั้น ก็เริ่มมีนิตยสารหลายฉบับที่น าเสนอเนื้อหาในรูปของสื่อออนไลน์
ควบคู่ไปกับการตีพิมพ์แบบดั้งเดิม อาทิเช่น นิตยสารสารคดี นิตยสารรายเดือนในประเทศไทยที่มีอายุ
ยาวนานกว่าสามสิบปี รวมทั้งเป็นนิตยสารฉบับแรกของประเทศไทยที่น าเสนอเนื้อเรื่องแนวสารคดีทั้งเล่ม 
ซึ่งปัจจุบันนอกจากนิตยสารสารคดีจะมีการตีพิมพ์ฉบับกระดาษแล้ว ยังมีการเผยแพร่เนื้อหาของนิตยสาร
ใ ห้ กั บ ผู้ อ่ า น ผ่ า น ท า ง เ ว็ บ ไ ซ ต์  www.sarakadee.com ร ว ม ถึ ง ใ ช้ ช่ อ ง ท า ง เ ฟ ส บุ๊ ค 
www.facebook.com/sarakadeemag เป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์นิตยสารอีกด้วย 

ในปี พ.ศ. 2559-2560 สถานการณ์ของสื่อพิมพ์ไทยอาจเรียกได้ว่าเข้าขั้นวิกฤติ โดยบริษัทเอ
ซีเนลเส็น (ประเทศไทย) จ ากัด ระบุรายได้โฆษณาของหนังสือพิมพ์สองเดือนแรกของปี 2560 พบว่าอยู่ที่ 
1,273 ล้านบาท ลดลง 16.52 เปอร์เซ็นต์ ขณะที่ธุรกิจนิตยสารยิ่งทรุดหนัก รายได้ลดลงมากกว่า 36% 
เหลือรายได้เพียง 300 ล้านบาทเท่านั้น นอกจากนั้นยังมีข่าวการประกาศปิดตัวของนิตยสารสกุลไทยราย
สัปดาห์ ซึ่งเป็นหนึ่งในนิตยสารที่ตีพิมพ์ต่อเนื่องมายาวนานมากที่สุดฉบับหนึ่งของประเทศไทย คือ 61 ปี 
โดยนิตยสารสกุลไทยรายสัปดาห์ฉบับสุดท้ายวางแผนในวันที่ 31 ต.ค. 2559  

นอกจากนิตยสารสกุลไทยรายสัปดาห์ ในปี พ.ศ. 2560 ยังมีนิตยสารอีกอย่างน้อย 3 ฉบับที่เคย
ตีพิมพ์อยู่เคียงคู่กับสังคมไทยมาอย่างยาวนานมากกว่า 20 ปี ได้ประกาศปิดตัวลงไปเช่นกัน ได้แก่ 
นิตยสารขวัญเรือน มีระยะเวลาตีพิมพ์ต่อเนื่องยาวนานกว่า 49 ปี ได้ประกาศปิดตัวในเดือนธันวาคม 
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2560 โดยฉบับสุดท้ายที่วางจ าหน่ายคือฉบับที่ 1,002, นิตยสารคู่สร้างคู่สม มีระยะเวลาตีพิมพ์ยาวนานถึง 
38 ปี ได้ประกาศปิดตัวในเดือนธันวาคม 2560 โดยฉบับสุดท้ายที่วางจ าหน่ายคือฉบับที่ 1,005, และ
นิตยสารครัว นิตยสารที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับการท าอาหาร มีระยะเวลาตีพิมพ์ต่อเนื่องยาวนานกว่า 24 ปี ก็ได้
ประกาศปิดตัวในเดือนกรกฎาคม 2560 ด้วยเช่นกัน (https://www.sanook.com/news/4660194/)  

ในกรณีของนิตยสารภาพยนตร์นั้น นิตยสารภาพยนตร์ฉบับแรกของไทย ที่ถูกบันทึกไว้ก็คือ
นิตยสาร “สมมติภาพยนตร์” ทีน่ าเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับภาพยนตร์และบันเทิงไทย ออกจ าหน่ายเป็นราย
สัปดาห์ นอกจากนั้นยังมีนิตยสารบันเทิง ประเภทภาพยนตร์ไทยและละครออกจ าหน่ายในยุคแรก เช่น 
ข่าวภาพยนตร์สยาม ข่าวละครปราโมทย์นาคร นิตยสารภาพยนตร์ ภาพยนตร์บันเทิง ชุมนุมภาพยนตร์ 
ประมวลภาพยนตร์ เป็นต้น  

ซึ่งต่อมาได้มีการผลิตนิตยสารเกี่ยวกับภาพยนตร์อีกหลายฉบับและได้มีการแยกประเภทของ
นิตยสารภาพยนตร์จัดเป็นนิตยสารแฟน (Fan Magazine) และได้มีการแยกประเภทของนิตยสาร
ภาพยนตร์จัดเป็นนิตยสารแฟน (Fan Magazine) ที่เน้นเจาะตลาดความสนใจเฉพาะ เสนอเกี่ยวกับสาระ
และเกร็ดความรู้ในด้านต่าง ๆ โดยมุ่งไปในด้านบันเทิง เพ่ือให้สอดคล้องและเหมาะกับกลุ่มผู้อ่านนิตยสาร
ภาพยนตร์ 

ส าหรับนิตยสารภาพยนตร์ที่มุ่งน าเสนอข้อมูล เนื้อหา และความเคลื่อนไหว ของภาพยนตร์
ต่างประเทศฉบับแรกในประเทศไทย คือ สตาร์พิคส์ ต่อมามีนิตยสารภาพยนตร์หลายฉบับ ออกวาง
จ าหน่ายบนแผงหนังสือ เช่น เอนเตอร์เทน ซีนีแม็ก พรีวิว สตาร์แอนด์สไตล์ หนัง วิดีโอ ฟิล์มวิว  

โดยนิตยสารแต่ละฉบับจะมีการแข่งขันในการน าเสนอ และมีเนื้อหาเกี่ยวกับภาพยนตร์และดารา
จากต่างประเทศโดยเน้นจากฮอลลีวู้ดเป็นหลัก ด้วยความต้องการทางการตลาด ที่กลุ่มเป้าหมายให้ความ
สนใจในการชมภาพยนตร์มากขึ้น จึงท าให้มีผู้ลงทุนจัดท านิตยสารภาพยนตร์ใหม่ ๆ ออกมาอีกหลายฉบับ 
เช่น มูฟวี่ไทม์ ป๊อป เอฟ พัลพ์ ฟลิก ไบโอสโคป คูล ฟิล์ม ฟิล์มเมคเกอร์ เอ็มซีน เป็นต้น 

จากรายชื่อนิตยสารภาพยนตร์ที่กล่าวมาข้างต้น มีนิตยสารบางฉบับที่ไม่สามารถแข่งขันอยู่ใน
ตลาดนิตยสารภาพยนตร์ต่อไปได้ จ าเป็นต้องปิดตัวลง เช่น สตาร์แอนด์สไตล์ พรีวิววิดีโอ ซีนีแม็ก หนัง 
วิดีโอ ฟิล์มวิว เอฟ คูล บางฉบับปิดตัวลงและเข้ากลับสู่ตลาดอีกครั้งด้วยหัวชื่อใหม่ เช่น นิตยสารฟิล์ม
แม็กซ์ โดยบรรณาธิการบริหาร หัวหน้ากองบรรณาธิการ และนักเขียนรับเชิญหลายคนเป็นทีมงานเดิมจาก
นิตยสารพัลพ์  

ส าหรับนิตยสารที่ยังด าเนินธุรกิจอยู่ในตลาดนั้น ต่างก็แข่งขันในการด้านเนื้อหา ภาพประกอบ 
รูปเล่ม และสีสัน เพ่ือให้สอดคล้องกับกลุ่มผู้อ่านเป้าหมายมากขึ้น เช่น นิตยสารสตาร์พิคส์ จากเดิมที่มี
ข้อมูลเกี่ยวกับภาพยนตร์ฮอลลีวู้ดเป็นหลัก ก็ปรับให้มีข้อมูลของภาพยนตร์นอกกระแสเพ่ิมเข้ามา  
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นอกจากนั้นยังมีการน านักเขียน ที่ได้รับความนิยมจากเว็บไซต์ชื่อดัง เช่น พันทิปดอทคอม เข้ามา
เป็นนักเขียนรับเชิญในนิตยสารของตน เพ่ือดึงดูดกลุ่มผู้อ่านที่สนใจเกี่ยวกับภาพยนตร์ ให้อ่านนิตยสาร
เพ่ิมมากขึ้น เช่น ผู้ใช้นามปากกาว่า “ผมอยู่ข้างหลังคุณ” มาเขียนบทความลงในนิตยสารฟิล์มแม็ก และ 
“merveillesxx” มาเขียนบทความลงในนิตยสารไบโอสโคป เป็นต้น (ลลิตตา ตั้งสุวรรณ, 2552, น.1-5) 

ปัจจุบัน มีนิตยสารภาพยนตร์ของไทย ที่ตีพิมพ์อย่างต่อเนื่องอยู่ด้วยกันทั้งหมดเพียงแค่ 3 ฉบับ 
คือ นิตยสารภาพยนตร์ Starpics, นิตยสารภาพยนตร์เอนเตอร์เทน และนิตยสารภาพยนตร์ Bioscope 
ซึ่งแต่ละฉบับก็จะมีระยะเวลาในการวางจ าหน่ายที่แตกต่างกันออกไป ทั้งในรูปแบบรายปักษ์และราย
เดือน รวมถึงมกีารวางกลุ่มเป้าหมายและกลยุทธ์ทางการตลาดที่แตกต่างกันออกไป  

จึงเป็นที่น่าสนใจอย่างยิ่งว่า ท่ามกลางสภาวะการตลาดของธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ที่ซบเซา นิตยสาร
ภาพยนตร์ไทยทั้ง 3 ฉบับ ได้มีการวางแผนการตลาด รวมถึงมีวิธีการปรับตัวให้เข้ากับโลกในยุคสื่อสังคม
ออนไลน์อย่างไรบ้าง และผู้อ่านในฐานะที่เป็นผู้บริโภคโดยตรงของธุรกิจสิ่งพิมพ์ มีทัศนคติอย่างไรต่อสื่อ
นิตยสารภาพยนตร์ไทยทั้ง 3 ฉบับนี้  

จากทั้งหมดที่กล่าวมา จึงเป็นที่มาของโครงการวิจัยหัวข้อ “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์
ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” โดยหวังว่าผลการศึกษาครั้งนี้  จะสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการ
พัฒนาการบริหาร และการปรับตัวของนิตยสารภาพยนตร์ รวมไปถึงนิตยสารแนวอ่ืนในอนาคตได้ต่อไป  
 

วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 

 1. เพ่ือศึกษาถึงปัญหาการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทย ที่เคยมีมาตั้งแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบัน 
 2. เพ่ือศึกษาผลกระทบของการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ทีม่ีต่อการด าเนินธุรกิจสื่อนิตยสาร
ภาพยนตร์ไทย 
 3. เพ่ือศึกษาการปรับตัวของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ ว่าควรจะมีการ
ปรับตัวอย่างไรเพื่อความอยู่รอดทางธุรกิจ  
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ปัญหำน ำกำรวิจัย 
 

 1. ปัญหาการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทย ที่เคยมีมาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันเป็น
เช่นไร 
 2. ผลกระทบของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีต่อการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยใน
ปัจจุบันเป็นเช่นไร  
 3. การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดทางธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ 
ควรจะเป็นเช่นไร   
 

ข้อตกลงเบื้องต้น 
 

งานวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” เป็นงานวิจัย
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีจุดมุ่งเน้น เพ่ือศึกษาการปรับตัวขององค์กรสื่อนิตยสาร
ภาพยนตร์ไทยในปัจจุบัน ว่ามีการปรับตัวให้ทันกับกระแสการเปลี่ยนแปลงของโลกในยุคสื่อสังคม
ออนไลน์อย่างไร โดยอาศัยข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้อง และผู้ที่เชี่ยวชาญในแวดวงนิตยสารหรือ
สื่อสิ่งพิมพ์ จ านวน 8 คน โดยแบ่งกลุ่มสัมภาษณ์ออกเป็น 3 กลุ่ม คือ  

1) กลุ่มบรรณาธิการนิตยสารภาพยนตร์ที่ยังตีพิมพ์อยู่ในปัจจุบัน  
2) กลุ่มผู้เชี่ยวชาญหรืออดีตบรรณาธิการนิตยสารภาพยนตร์  
3) กลุ่มนักวิชาการด้านสื่อสิ่งพิมพ์  

 
นิยำมศัพทเ์ชิงปฏิบัติกำร 

 
นิตยสำรภำพยนตร์ไทย หมายถึง นิตยสารของประเทศไทย มีการตีพิมพ์เป็นภาษาไทย ที่

น าเสนอเนื้อหา ข่าวสาร หรือความเคลื่อนไหวต่าง ๆ ในแวดวงภาพยนตร์ โดยไม่มีการจ ากัดว่าจะต้องเป็น
เนื้อหาภาพยนตร์ที่มาจากต่างประเทศ หรือเนื้อหาของภาพยนตร์ไทยแต่เพียงอย่างเดียว  

กลยุทธ์กำรบริหำร หมายถึง แนวทางหรือวิธีการบริหารงานภายในองค์กร และกลยุทธ์ทาง
การตลาดต่าง ๆ ที่ผู้ผลิตนิตยสารภาพยนตร์น ามาใช้เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินงานลุล่วงไปตามเป้าหมาย
ที่ตั้งไว้ 

กำรบริหำรงำนภำยในองค์กร หมายถึง การควบคุม ดูแล และการจัดการองค์กรให้มีการ
ประสานการท างานในส่วนต่าง ๆ อย่างมีประสิทธิภาพ และท าให้องค์กรสามารถด าเนินการได้อย่าง
ต่อเนื่อง และได้ผลงานตามที่ต้องการ ประกอบไปด้วยการวางแผน การจัดองค์กร การสั่งการการ
ประสานงาน และการควบคุม 
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กลยุทธ์ทำงกำรตลำด หมายถึง แนวทางหรือวิธีทางการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ การก าหนด
ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ที่สามารถสร้างรายได้ให้กับองค์กรผู้ผลิตนิตยสาร
ภาพยนตร์ ท าให้องค์กรสามารถด าเนินกิจการต่อไปได้โดยไม่ขาดทุน 

ปัจจัยที่มีผลต่อกำรด ำเนินธุรกิจ หมายถึง ปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินการผลิต
นิตยสาร ซึ่งแบ่งออกเป็นปัจจัยภายในองค์กร และปัจจัยภายนอกองค์กร 

ปัจจัยภำยในองค์กร หมายถึง สิ่งที่เกิดจากภายในองค์กร และส่งผลกระทบต่อการผลิตนิตยสาร
ภาพยนตร์  ซึ่งเป็นปัจจัยที่องค์กรสามารถควบคุมจัดการได้ 3 ปัจจัย ได้แก่ จุดยืนและการน าเสนอเนื้อหา 
เงินทุน และวัฒนธรรมองค์กร 

ปัจจัยภำยนอก หมายถึง สิ่งที่เกิดจากภายนอกองค์กร และส่งผลกระทบต่อการผลิตนิตยสาร
ภาพยนตร์  ซึ่งเป็นปัจจัยที่องค์กรไม่สามารถควบคุมได้ 6 ปัจจัย ได้แก่ เศรษฐกิจ สายสัมพันธ์ทางธุรกิจ 
ความต้องการและความสนใจของผู้รับสารหรือผู้อ่าน ความนิยมในสื่อใหม่ คู่แข่ง รวมไปถึงสังคมและ
การเมือง 
 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 

1. ท าให้สามารถวิเคราะห์และเรียนรู้ถึงกลยุทธ์การบริหารนิตยสารภาพยนตร์ ไทย ตลอดจน
ปัจจัยที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทย 

2. สามารถน าผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาการบริหารนิตยสารภาพยนตร์ ไทย 
หรือนิตยสารแนวอ่ืน ๆ ได ้

3. ได้ทราบถึงวิธีการปรับตัวของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์  ว่ามีการ
ปรับตัวอย่างไรทั้งในด้านโครงสร้างองค์กร ด้านการน าเสนอเนื้อหา และด้านช่องทางการสื่อสารกับผู้อ่าน   

4. เป็นประโยชน์ในเชิงวิชาชีพส าหรับอุตสาหกรรมสื่อสิ่งพิมพ์ โดยเฉพาะผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจสื่อ
นิตยสาร ที่จะได้รับรู้ถึงปัจจัยอันเกี่ยวเนื่องกับการบริโภค และการปรับตัวของผู้ผลิตในยุคสื่อสังคม
ออนไลน์ 

5. เป็นประโยชน์ส าหรับผู้ที่สนใจศึกษาเกี่ยวกับสื่อนิตยสาร นิตยสารภาพยนตร์ และสื่อสิ่งพิมพ์
อ่ืน ๆ ทีไ่ด้รับรู้ข้อมูลเพิ่มมากขึ้น และสามารถน าผลการวิจัยไปใช้ในการศึกษาวิเคราะห์ อ้างอิง หรือศึกษา
ในประเด็นอ่ืนที่เกี่ยวข้องเพ่ิมเติมได้ต่อไป  
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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” ผู้
ศึกษาได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษา ไว้ดังต่อไปนี้ 

1. แนวคิดเก่ียวกับนิตยสาร 
2. แนวคิดเก่ียวกับการบริหารองค์กร 
3. แนวคิดเกี่ยวกับการตลาด 
4. แนวคิดเรื่องปัจจัยที่ผลต่อการด าเนินงานขององค์กรสื่อมวลชน 
5. แนวคิดเก่ียวกับสื่อใหม่และสื่อสังคมออนไลน์ 
6. แนวคิดเก่ียวกับ Disruptive Technology 
7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  

 
1. แนวคิดเกี่ยวกับนิตยสำร 

 
นิตยสาร เป็นสื่อมวลชนประเภทสื่อสิ่งพิมพ์ที่มีบทบาทหน้าที่ที่ส าคัญต่อสังคม และมีอิทธิพลต่อ

มนุษย์ในหลาย ๆ ด้าน ทั้งในบทบาทของการให้ข่าวสาร ความรู้ ความบันเทิง ตลอดจนวิเคราะห์เหตุการณ์
อันเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภคกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม นอกจากบทบาทของนิตยสารแล้ว เนื้อหาในนิตยสารยัง
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้ อ่านไม่มากก็น้อย ทั้งทัศนคติ ความคิดเห็นและวิถีชีวิตประจ าวัน เช่น 
พฤติกรรมการรับข่าวสาร พฤติกรรมการบริโภค การแต่งกาย ทัศนคติต่อสิ่งต่าง ๆ รอบตัว ซึ่งส่วนใหญ่จะ
มากับการรับข่าวสารในนิตยสาร และจากสื่อมวลชนอื่น ๆ  

โดยบทบาทของความเป็นสื่อมวลชน นิตยสารท าหน้าที่ผสมผสานระหว่าง ความเป็นหนังสือพิมพ์
กับความเป็นหนังสือเล่ม กล่าวคือ มีส่วนที่คล้ายกับหนังสือพิมพ์ ในเรื่องของการท าหน้าที่ให้ข่าวสาร
ข้อมูล ความคิดเห็น ความบันเทิง และเป็นสื่อโฆษณา ส่วนที่คล้ายกับหนังสือเล่ม คือ การท าหน้าที่เสนอ
เนื้อหาเชิงลึก เพ่ือน ารายละเอียดของเรื่องราวเบื้องหลังเหตุการณ์ หรือสถานการณ์มาเสนอได้อย่างรอบ
ด้าน โดยมุ่งให้ความรู้แก่ผู้อ่านเฉพาะกลุ่ม จากการท าหน้าที่ผสมผสานดังกล่าว ท าให้นิตยสารวิวัฒนาการ
แตกแขนง ออกไปเป็นนิตยสารประเภทต่าง ๆ ตามเนื้อหาและความสนใจของผู้อ่าน นิตยสารจึงมีอิทธิพล
ต่อการรับรู้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคได้โดยตรง ทั้งนี้ นิตยสารยังมีข้อได้เปรียบในเรื่องของเวลา 
ระยะเวลาที่ก าหนดในการวางตลาด เปิดโอกาสให้ผู้จัดท าสามารถวิเคราะห์เจาะลึกน าเสนอข้อมูลได้หลาย
แง่มุม ถือเป็นข้อได้เปรียบกว่าหนังสือพิมพ์และหนังสือเล่ม 
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โครงสร้ำงธุรกิจนิตยสำร 
 

การจัดท านิตยสารจ าเป็นต้องมีหน่วยงานรองรับ มีผู้จัดการของหน่วยงาน (Organization) เป็นผู้
ด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมาย ซึ่งสามารถแบ่งรูปแบบออกได้ดังต่อไปนี้  

1. การเป็นเจ้าของคนเดียว (Individual Proprietorship) ลักษณะการเป็นเจ้าของนิตยสารแบบ
นี้เหมาะแก่ผู้ด าเนินกิจการนิตยสารขนาดเล็ก ผู้เป็นเจ้าของสามารถควบคุมงานด้วยตนเองอย่างทั่วถึง 
เจ้าของเป็นผู้รับผิดชอบเองทั้งสิ้น 

2. การเป็นหุ้นส่วน (Partnership) ด าเนินการโดยบุคคล 2-3 คน ร่วมกันรับผิดชอบในการจัดท า
นิตยสาร วิธีนี้อาจช่วยให้กิจการเพ่ิมผลประโยชน์ได้เร็วขึ้น โดยการแบ่งผลก าไรตามเงื่อนไขและรับผิดชอบ
งานนิตยสารด้วยกันทั้งหมด 

3. การเป็นบริษัท (Corporation) การจัดตั้งเป็นรูปของบริษัท ภายใต้เงื่อนไขทางกฎหมายเป็น
เจ้าของร่วมกัน ถือว่าเป็นหุ้นส่วนโดยการเลือกตั้งประธานด าเนินการจากกลุ่มผู้ถือหุ้น 
 
รูปแบบของนิตยสำร 
 

แผนงานต่าง ๆ ในการจัดท านิตยสารมักมีรูปแบบเป็นพ้ืนฐาน รูปแบบของนิตยสารหมายถึง 
แนวความคิดในการจัดท านิตยสารที่เจ้าของหรือผู้พิมพ์ผู้โฆษณามีอยู่ รูปแบบนี้จะปรากฏออกมาใน
ลักษณะของโฆษณาเนื้อหาสาระรวมทั้งภาพประกอบ นิตยสารที่มีการจัดการอย่างดีจะมีรูปแบบที่แน่นอน 
รูปแบบควรจะถูกก าหนดก่อนที่งานส่วนใหญ่ในการจัดท านิตยสารจะเริ่มขึ้น เช่น การซื้อต้นฉบับงานเขียน 
การวางแผนการพิมพ์ การขายเนื้อที่โฆษณา เป็นต้น เพราะขั้นตอนเหล่านี้จะต้องด าเนินไปตามรูปแบบที่
ก าหนดไว้ (ดรุณี หิรัญรักษ์, 2530, น. 47) 

ในการก าหนดรูปแบบของนิตยสาร ผู้พิมพ์ผู้ โฆษณาต้องพิจารณาอย่างรอบคอบ โดยค านึงถึง
องค์ประกอบต่าง ๆ เช่น ตลาดส าหรับนิตยสาร มาตรฐานครองชีพของผู้อ่าน ระดับการศึกษาของผู้อ่าน 
ความต้องการและความคิดเห็นของผู้อ่าน งบประมาณการเงินของผู้พิมพ์ผู้โฆษณา และจุดประสงค์ของ
การจัดท า เช่น ถ้าต้องการได้ผลตอบแทนด้านการเงิน นิตยสารจ าเป็นจะต้องมีผู้อ่านจ านวนมากและมี
โฆษณามากพอในการจัดพิมพ์นิตยสารแต่ละฉบับ เป็นต้น รูปแบบของนิตยสารเป็นสิ่งที่ ไม่มีกฎเกณฑ์
แน่นอน ขึ้นอยู่กับเนื้อหาสาระท่ีต้องการน าเสนอในนิตยสาร  

โดยสรุปแล้ว รูปแบบของนิตยสารจะเป็นตัวก าหนดเนื้อหาที่จะเสนอในนิตยสาร และจะแยก
ประเภทของนิตยสารให้เด่นชัดในสายตาผู้อ่าน รูปแบบของนิตยสารจะต้องมีการตกลงกัน ระหว่างเจ้าของ
ผู้พิมพ์ผู้โฆษณา และกองบรรณาธิการ การจะท าให้นิตยสารประสบความส าเร็จ รูปแบบของนิตยสารต้อง
ได้รับความสนใจ และดึงดูดใจผู้อ่านให้ซื้อนิตยสาร และติดตามความต่อเนื่องในแต่ละฉบับ 
กำรจัดองค์กรในกองบรรณำธิกำรนิตยสำร 
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การจัดองค์กรนิตยสารเป็นการก าหนดวัตถุประสงค์ การแบ่งงานออกเป็นส่วน ๆ การจัดกลุ่มงาน

ให้เป็นหมวดหมู่ การระบุหน้าที่การงาน การมอบหมายงานให้เหมาะสมกับบุคคล และการมอบหมาย
อ านาจหน้าที่ให้ได้สัดส่วนกับงาน ซึ่งโดยทั่วไปองค์กรนิตยสาร ไม่ว่าจะมีขนาดเล็กหรือใหญ่ จะประกอบ
ไปด้วยส่วนรับผิดชอบส าคัญ 3 ฝ่าย คือ ฝ่ายกองบรรณาธิการ ฝ่ายผลิต และฝ่ายจัดการ โดยสามารถสรุป
รายละเอียดได้ ดังนี้ (มาลี บุญศิริพันธ์, 2546, น. 222-224) 

 
1. ฝ่ายกองบรรณาธิการ โดยส่วนใหญ่กองบรรณาธิการประกอบไปด้วยบุคลากรดังต่อไปนี้ 

1.1 ผู้พิมพ์ผู้โฆษณา (Publisher) เป็นบุคคลที่รับผิดชอบทางกฎหมาย และเป็นผู้ก าหนด
นโยบายของนิตยสาร แม้ว่าอ านาจหน้าที่ทางกฎหมายของผู้พิมพ์ผู้โฆษณา คือ ผู้รับผิดชอบสูงสุดทั้งฝ่าย
กองบรรณาธิการ และฝ่ายจัดการ แต่ในทางปฏิบัติ ผู้พิมพ์ผู้โฆษณาจะเน้นทางด้านการบริหารธุรกิจ 
มากกว่าทางด้านกองบรรณาธิการ เพราะส่วนใหญ่บุคคลในต าแหน่งนี้  อาจเป็นเจ้าของหรือนายทุนของ
นิตยสาร ซึ่งมักมีความสามารถทางด้านการบริหารธุรกิจดีกว่าการท างานในกองบรรณาธิการ 

1.2 บรรณาธิการบริหาร (Managing Editor) เป็นต าแหน่งสูงสุดทางการบริหารนิตยสาร 
งานหลักคือติดต่อสื่อสารกับพนักงานทุกแผนก ไม่ว่าจะเป็นการควบคุมงาน ตรวจแก้ไข และงาน
บรรณาธิการนิตยสาร การวางแผนและการประชาสัมพันธ์ โดยงานที่มักใช้เวลามากคือการวางแผน ให้
นิตยสารออกมาตามเป้าหมายและรูปแบบที่ก าหนด รวมถึงการควบคุมการท างานให้ดีที่สุด ต า แหน่ง
บรรณาธิการบริหารนี้ต้องมีการร่วมมือกับฝ่ายโฆษณาและฝ่ายส่งเสริมการขาย โดยแจ้งถึงข้อมูลเนื้อหา 
เพ่ือหาแนวทางการเพ่ิมยอดขายเนื้อที่โฆษณาในฉบับที่มีสาระน่าสนใจพิเศษ นอกจากนี้ยังมีหน้าที่
ประชาสัมพันธ์นิตยสาร โดยอาจหาโอกาสพูดในที่สาธารณะ และมีการติดต่อกับกลุ่มในสังคมเพ่ือน า
ความคิดมาปรับปรุงนิตยสาร 

1.3 หัวหน้ากองบรรณาธิการ เน้นการรับผิดชอบงานประจ าวันในกองบรรณาธิการ 
เพ่ือให้เสร็จเป็นรูปเล่มได้ตามท่ีก าหนด โดยท างานใกล้ชิดกับนักเขียน และฝ่ายศิลป์ เป็นต้น 

1.4 หัวหน้าฝ่ายศิลป์ มีหน้าที่ออกแบบนิตยสาร คัดเลือกตัวพิมพ์ส าหรับหัวเรื่องต่าง ๆ 
และวางแผนการใช้รูปประกอบ รวมถึงประสานงานกับบรรณาธิการบริหาร เพ่ือท าให้นิตยสารน่าดึงดูดทั้ง
สีสันและภาพประกอบ นิตยสารขนาดเล็กและนิตยสารรายเดือน มักไม่มีผู้อ านวยการฝ่ายศิลป์ประจ า แต่
จะจ้างบริษัทที่เชี่ยวชาญด าเนินงานแทน 

1.5 ทีมงานผู้จัดท านิตยสาร จ านวนผู้ร่วมงาน หรือกองบรรณาธิการของนิตยสารแต่ละ
ฉบับ จะไม่เท่ากันขึ้นอยู่กับปริมาณงานหรือขนาดของนิตยสาร โดยปกติแล้วทีมงานของการท านิตยสารมี
คณะประมาณ 6-12 คน งานนิตยสารส่วนหนึ่งอาจจ้างบุคคลภายนอกท า เช่น งานเขียนบทความ ข่าวสาร
ต่าง ๆ ส่วนบางคอลัมน์และข่าวบริการผู้อ่านจะเขียนโดยทีมงานของผู้จัดท านิตยสารเอง ในองค์กร
นิตยสารทั่วไปจะมีคณะผู้จัดท า ซึ่งประกอบด้วย บรรณาธิการอ านวยการ  บรรณาธิการบริหาร หัวหน้า



10 
 

ฝ่ายศิลป์ บรรณาธิการบทความ บรรณาธิการตรวจต้นฉบับ เลขาประจ ากองบรรณาธิการ ผู้จัดการฝ่าย
ผลิต ซึ่งต าแหน่งเหล่านี้จะไม่มีโครงสร้างตายตัว จ านวนบุคลากรมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับความถี่ในการ
พิมพ์นิตยสาร เช่น รายสัปดาห์ รายเดือน และข้ึนอยู่กับรูปแบบนิตยสาร เช่น นิตยสารข่าวสาร จะมีคณะ
ผู้จัดท ามากกว่านิตยสารเกี่ยวกับการแสดงความคิดเห็น (มาลี บุญศิริพันธ์, 2538, น. 7) 
 2. ฝ่ายผลิต เป็นหน่วยงานที่รับหน้าที่จัดพิมพ์ต้นฉบับ ที่ผ่านการบรรณาธิกรณ์แล้วจากฝ่าย
บรรณาธิการ ตั้งแต่การเรียงพิมพ์ตามค าสั่งในต้นฉบับ แยกสี ตกแต่งแม่พิมพ์ พิมพ์เป็นรูปเล่ม 

3. ฝ่ายจัดการ มีหน้าที่รับผิดชอบด้านการจัดจ าหน่าย โฆษณา ประชาสัมพันธ์ หาสมาชิก และ
การตลาด หน้าที่ในการโฆษณา คือ การขาย โดยการบอกเล่า แนะน า เชิญชวนเพ่ือให้ผู้อ่านตัดสินใจซื้อ
นิตยสาร หรือเพ่ือให้ผู้ประสงค์จะโฆษณาตัดสินใจโฆษณาทางนิตยสารแล้วแต่จะตกลงกันว่าจะลงโฆษณา
ในนิตยสารลักษณะใด ส าหรับการประชาสัมพันธ์และการส่งเสริมการขาย คือ การติดต่อสื่อสารและการ
จัดกิจกรรมกับผู้อ่าน เพ่ือให้เกิดการขาย โดยการเป็นสมาชิกหรือซื้อนิตยสารจากแผง และนิตยสารนั้น
เป็นสื่อกลางเพ่ือโฆษณาสินค้า ดังนั้นกลุ่มผู้ด าเนินงาน 
ในธุรกิจนิตยสาร จึงกลายเป็นผู้สนับสนุนการส่งเสริมการขายทั้งสิ้น การจัดจ าหน่ายถือว่ามีความส าคัญท่ี
ต้องให้ความเอาใจใส่ เพราะสามารถท าให้การจ าหน่ายนิตยสารสูงขึ้น ย่อมหมายถึงก าไรที่จะได้รับ 

การจัดองค์กร ถือเป็นส่วนหนึ่งที่มีความส าคัญ  ในการบริหารนิตยสารให้มีประสิทธิภาพ 
นอกจากนี้การบริหารนิตยสารให้มีประสิทธิภาพยังประกอบไปด้วยการวางตัวบุคลากร การสร้างแรงจูงใจ
ในการท างานแก่บุคลากร รวมไปถึงการจัดระบบการประสานงานโดยการสร้างความสัมพันธ์ทั้งภายใน
และภายนอกองค์กรที่เกี่ยวข้อง 
 
กำรวำงแผนกำรจัดท ำนิตยสำร 
 

ในการจัดท านิตยสาร จะต้องก าหนดนโยบายและวัตถุประสงค์ของนิตยสารไว้อย่างชัดเจน เพ่ือ
เป็นเป้าหมายและแนวทางการด าเนินงานให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ โดยทั่วไปแล้วนิตยสารแต่ละฉบับ 
จะก าหนดนโยบายการท างานและแนวเนื้อหาไว้อย่างกว้าง ๆ แสดงถึงจุดมุ่งหมายของนิตยสาร สะท้อนถึง
อุดมการณ์หรือความต้องการของเจ้าของและผู้ผลิต ส่วนวัตถุประสงค์จะก าหนดขึ้น เพ่ือสนองนโยบาย
เจ้าของและกองบรรณาธิการ  

นิตยสารแต่ละฉบับอาจมีวัตถุประสงค์ไม่เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับนโยบายในการจัดท านิตยสารฉบับ
นั้นมุ่งผู้ อ่านกลุ่มใดเป็นหลัก ซึ่งนิตยสารที่ผลิตเพ่ือจ าหน่ายในท้องตลาดทั่วไป จะต้องค านึงถึง
วัตถุประสงค์เฉพาะในแต่ละฉบับที่จะออกด้วยว่าเน้นที่ตรงจุดไหน จึงจะสามารถเข้าถึงความสนใจ และ
ความอยากรู้ของผู้อ่านในระยะที่นิตยสารฉบับนั้น ๆ จะออกวางสู่ตลาด เช่น นิตยสารที่จะออกใกล้
เทศกาลแห่งความรัก ควรมีการวางแนววัตถุประสงค์แต่เนิ่น ๆ ว่าเนื้อหา และรูปภาพควรเกี่ยวข้องกับ
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อะไรบ้าง ในการวางแผนงานเพ่ือให้บรรลุจุดมุ่งหมายที่ตั้งไว้นั้น บรรณาธิการควรพิจารณาถึงความสนใจ 
และความต้องการของผู้อ่าน เพ่ือที่จะผลิตนิตยสารคุณภาพเป็นที่ยอมรับของผู้อ่านได้โดยทั่วไป 

นิตยสารส่วนใหญ่จะมีการวางแผนล่วงหน้าอย่างน้อยประมาณ 6 เดือน งานหลาย ๆอย่างจะ
ด าเนินไปพร้อม ๆ กันได้ ถ้าบรรณาธิการได้วางแผนล่วงหน้า  และมีขั้นตอนการท างานอย่างมี
ประสิทธิภาพ การวางแผนการจัดท านิตยสาร สามารถแบ่งเป็น 4 ระยะ ดังนี้ 

1. ระยะการเตรียมแผนงาน เป็นระยะที่เจ้าของและบรรณาธิการ ร่วมกันพิจารณานโยบายของ
นิตยสารและแนวทางในการจัดท านิตยสาร การเตรียมวางแผนงานในด้านเนื้อหา  ต้องจัดให้เป็นไปตาม
แนวทางท่ีได้วางไว้ให้สอดคล้องต่อเนื่องกันทุกฉบับ การวางแผนในระยะนี้จึงประกอบไปด้วย การก าหนด
เค้าโครงของนิตยสาร และการสร้างแนวความคิดเกี่ยวกับเรื่องให้สอดคล้องกัน อย่างไรก็ตาม แนวทางที่
ก าหนดไว้ไม่ควรขัดกับความต้องการ และความสนใจของผู้อ่านส่วนใหญ่ 

2. ระยะเลือกสรรเนื้อเรื่อง เป็นระยะที่บรรณาธิการก าหนดเรื่องไว้ ให้ตรงตามแนวทางที่ก าหนด
ไว้ ระบุประเภทของเรื่องให้แน่นอนและชัดเจน ภาพ ผู้เขียน แหล่งข่าว เป็นต้น ตัวอย่างเช่น ก าหนด
แนวคิดนิตยสารฉบับวันปีใหม่ ต้องพิจารณาว่าควรมีเรื่องอะไรบ้าง มีภาพประกอบอะไร กี่ภาพ ควรลง
บทความประเภทไหน ผู้เขียนคือใคร จะโฆษณาอย่างไร ให้เหมาะสมกับเนื้อหาในแต่ละฉบับ จากจุดนี้เอง
ท าให้การก าหนดเนื้อหาของนิตยสารกลายเป็นเรื่องจ าเป็น 

ในการวางแผนระยะยาว บรรณาธิการก าหนดแนวทางและแนวความคิดเกี่ยวกับเป้าหมายของ
นิตยสารล่วงหน้าเป็นระยะเวลานาน ส่วนการวางแผนระยะสั้น คือ การวางแผนบรรจุเรื่องราววัตถุดิบใน
นิตยสารแต่ละฉบับ โดยมีขั้นตอนตั้งแต่การวางโครงเรื่อง การแสวงหาวัตถุดิบ ผู้เขียน ก าหนดการส่ง
ต้นฉบับไปโรงพิมพ์ ก าหนดระยะเวลาในการพิมพ์และการติดตามให้นิตยสารออกสู่ตลาดได้ทันเวลา 

3. ระยะการด าเนินงานตามแผน เป็นระยะเวลาที่บรรณาธิการเริ่ มด าเนินการ ให้เป็นไปตาม
แผนงานที่ได้ก าหนดไว้ กล่าวคือ ได้มีการแบ่งงานออกเป็นส่วน ๆ และก าหนดให้ฝ่ายต่าง ๆ รับผิดชอบ
งานและหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย มีการติดต่อประสานงานกับโรงพิมพ์หรือฝ่ายผลิต การประสานงาน
ระหว่างผู้เขียนและกองบรรณาธิการ การตรวจสอบต้นฉบับและข้อเท็จจริงของข้อมูล ซึ่งจะต้องมี
ค าอธิบาย และมีการก าหนดระยะเวลาการท างานอย่างชัดเจน 

4. ระยะการประเมินผลการปฏิบัติตามแผน การประเมินผลสามารถท าได้ 2 ระยะ คือ ระยะการ
ประเมินงานทันทีที่นิตยสารเสร็จแล้ว ด้วยวิธีการวิเคราะห์ภายในกองบรรณาธิการ และระยะติดตามผล
จะกระท าหลังจากนิตยสารออกวางตลาดไปแล้วระยะหนึ่ง ในส่วนนี้นอกจากยอดจ าหน่ายจะเป็นตัววัด
แล้ว การส ารวจความคิดเห็นของผู้อ่าน แบบสอบถามที่แนบไปกับนิตยสารก็เป็นอีกทางหนึ่ง ที่ช่วยในการ
ประเมินผลเพื่อน ามาปรับปรุงคุณภาพของนิตยสารได้ 

อย่างไรก็ตาม การจัดท านิตยสารและการวางแผน จ าเป็นต้องข้ึนกับวันหรือก าหนดที่จะพิมพ์และ
โรงพิมพ์ วันที่ก าหนดพิมพ์ต้องแน่นอนและไม่มีการเปลี่ยนแปลง การจัดจ าหน่ายของนิตยสารต้องเป็นไป
ตามที่ก าหนดไว้ มิฉะนั้นจะเกิดผลเสียหายหลายประการ เช่น ในด้านความเชื่อถือของผู้อ่าน ผู้ลงโฆษณา 
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และการขนส่ง เป็นต้น โรงพิมพ์ที่รับงานพิมพ์จากนิตยสารไปแล้ว ควรมีความรับผิดชอบ และสามารถที่
จะพิมพ์งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตามก าหนดเวลาที่ตกลงกันไว้  เพ่ือให้งานพิมพ์ออกมาสู่สายตาผู้อ่าน
อย่างมีคุณภาพ 
 

2. แนวคิดเกี่ยวกับกำรบริหำรองค์กร 
 

การบริหารเป็นกระบวนการที่ส าคัญในทุกองค์กร ส าหรับการบริหารธุรกิจนิตยสาร ซึ่งผลิตโดย
องค์กรธุรกิจเอกชนนั้น ผู้บริหารย่อมมีเป้าหมายในการบริหารองค์กรเพ่ือความอยู่รอด ต้องการสร้างผล
ก าไรให้กับองค์กรของตน และบริหารจัดการทรัพยากรที่องค์กรมีอยู่ เพ่ือผลิตนิตยสารให้มีคุณภาพบรรลุ
ตามวัตถุประสงค์ และตอบสนองความต้องการของผู้อ่าน ทั้งในด้านการให้ความรู้และความบันเทิง ใน
ฐานะสื่อมวลชนแขนงหนึ่ง ทั้งนี้การบริหารงานที่มีประสิทธิภาพ ต้องสามารถน าทรัพยากรที่มีอยู่อย่าง
จ ากัดขององค์กร มาปรับใช้ให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ การเมือง สังคมท่ีเปลี่ยนไป เพ่ือ
ช่วยให้การบริหารงานเกิดความคล่องตัว รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ  

เสนาะ ติเยาว์ (2544, น. 1) ได้กล่าวว่าการบริหาร คือ กระบวนการท างานกับคนและโดยอาศัย
คน เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กรภายใต้สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลง ตามความหมายนี้แสดงให้เห็น
ว่า การบริหารเป็นกระบวนการทางสังคม คือ อาศัยกลุ่มคนที่ท างานร่วมกันเพ่ือบรรลุเป้าหมายของ
องค์กร ผู้บริหารจะต้องรับผิดชอบงานให้ส าเร็จ และต้องค านึงถึงการใช้ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
ท่ามกลางสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป เพ่ือให้เกิดทั้งประสิทธิภาพและประสิทธิผล ดังนั้น ในการ
บริหารองค์กรนั้น ถือเป็นหน้าที่ของผู้บริหารที่จะต้องด าเนินการจัดการส่วนต่าง ๆ ในองค์กรให้ด าเนินไป
ด้วยดี เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายขององค์กร ในการด าเนินการจัดการนี้ เป็นลักษณะของกระบวนการอย่าง
หนึ่งที่ผู้บริหารต้องปฏิบัติหน้าที่อย่างเป็นขั้นตอน มีความต่อเนื่อง และสอดคล้องกันอย่างเป็นระบบ 
 
องค์ประกอบของกำรบริหำร 
 

อองรี ฟาโยล (Henri Fayol, อ้างถึงใน วันชัย มีชาติ, 2550, น. 35-36) ได้เสนอหลักการบริหาร
โดยแบ่งออกได้ตามหน้าที่ คือ การวางแผน (Planning) การจัดองค์กร (Organizing) การสั่งการ 
(Commanding) การประสานงาน (Coordinating) และการควบคุม (Controlling) โดยสามารถสรุป
รายละเอียดได้ดังนี้ 

1. การวางแผน (Planning) คือ การก าหนดและพิจารณาวิธีปฏิบัติ เป็นกระบวนการในการ
ก าหนดเป้าหมายไว้ในอนาคต เพ่ือช่วยในการใช้ทรัพยากร และการปฏิบัติงานให้บรรลุผลส าเร็จตาม
เป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ เช่น ในการวางแผนบรรณาธิการต้องค านึงถึงเนื้อหาที่ควรน าเสนอในแต่ละฉบับ และ
พิจารณาว่าใครในองค์กรท าหน้าที่อะไรบ้าง เพ่ือให้เนื้อหาออกสู่สายตาผู้ อ่านได้ทันเวลา การวางแผนที่ดี
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ต้องมีความเป็นเอกภาพ มีความต่อเนื่อง มีความสอดคล้อง มีเหตุผล สามารถยืดหยุ่นได้ ตลอดจนมีความ
ชัดเจน 

การวางแผนงานประกอบไปด้วยแผนกลยุทธ์ (Strategic Plans) เป็นการวางแผนระยะยาว 5 ปี
ขึ้นไป ซึ่งอาจหมายถึงการก าหนดนโยบายขององค์กร แผนกลวิธี (Tactical Plans)เป็นแผนระยะปาน
กลาง ประมาณ 1-5 ปี จะระบุรายละเอียดที่จ าเป็นส าหรับองค์กร ซึ่งจะสอดคล้องกับแผนกลยุทธ์ และ
เป้าหมายขององค์กรที่วางไว้ และแผนสุดท้ายคือ แผนปฏิบัติการ (Operational Plans) เป็นแผนระยะ
สั้น 1 ปี หรือน้อยกว่า ใช้ในการปฏิบัติงานระยะสั้นที่มีเป้าหมายชัดเจนที่เป็นงานประจ า ส าหรับองค์กร
ธุรกิจนิตยสารนั้น แผนปฏิบัติการ ได้แก่ แผนขั้นตอนในการท างานแผนการผลิต แผนทางการตลาด 
แผนการจัดการการเงนิ เป็นต้น  

การวางแผนในการท างานและการก าหนดขั้นตอนเป็นสิ่งส าคัญมาก เพราะการวางแผนการ
ท างานอย่างมีประสิทธิภาพจะท าให้ประสบปัญหาระหว่างการด าเนินงานน้อยลง แต่อย่างไรก็ตามในการ
ท างานปัญหาย่อมเกิดขึ้นได้ทุกเวลา ถึงแม้จะมีการวางแผนล่วงหน้าที่ดีแล้วก็ตาม เช่น ความสนใจของ
ผู้อ่านนิตยสารที่เปลี่ยนแปลงไป มีเหตุการณ์ใดที่น่าสนใจเกิดขึ้นท าให้ต้องปรับเนื้อหา หรือการที่บริษัท
โฆษณามีการเปลี่ยนแปลงสัญญา ซึ่งท าให้ผู้บริหารต้องมีแผนรองรับเป็นอย่างดี การป้องกันไม่ให้เกิด
ปัญหาระหว่างการท านิตยสาร อาจท าได้โดยการท าตารางเวลาท างาน (Scheduling) และพยายามท างาน
ให้เสร็จภายในเวลาที่ก าหนดไว้ การท าตารางเวลาท างานควรจะแบ่งเป็นทั้งเวลาของแต่ละฝ่ายและ
คนท างานแต่ละคน ตลอดจนก าหนดเวลาที่งานแต่ละประเภทหรือแต่ละส่วนควรเสร็จเรียบร้อย 

2. การจัดองค์กร (Organizing) เป็นกระบวนการที่จะแบ่งงานและก าหนดหน้าที่ กฎ ระเบียบ 
แบบแผนในการปฏิบัติงานร่วมกันขององค์กร เพ่ือน าไปสู่ความส าเร็จ หน้าที่ในการจัดองค์กร เป็นหน้าที่
ของผู้บริหารที่จะต้องวางแผนและจัดเตรียมทรัพยากรภายในให้เหมาะสม และเกิดประโยชน์สูงสุด ตาม
แนวคิดของ อองรี ฟาโยล สามารถแบ่งการจัดองค์กรออกเป็น 2 ส่วน คือ การจัดโครงสร้างองค์กร 
(Organizing) และ การจัดบุคคลเข้าท างาน (Staffing) 

2.1 การจัดโครงสร้างองค์กร (Organizing) เป็นกระบวนการในการจัดกลุ่มกิจกรรมที่
จ าเป็น เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์หลักขององค์กร โดยการจัดกลุ่มงานและการออกแบบในแต่ละกลุ่ม  ขึ้น
ตรงกับผู้จัดการซึ่งมีอ านาจหน้าที่ในการควบคุมกิจกรรมต่าง ๆ หรือเป็นการจัดหาทรัพยากรทุกอย่างเพ่ือ
ใช้ในการด าเนินงาน เช่น วัตถุดิบ เครื่องมือ เงินทุน และบุคลากร ซึ่งเป็นหน้าที่ในการบริหารจัดการ 
เพ่ือให้บุคลากรและทรัพยากรขององค์กรมีความสอดคล้องกันตามวัตถุประสงค์ วิธีการ และความต้องการ
ที่ต่อเนื่อง ผู้บริหารต้องก าหนดโครงสร้างองค์กรที่ชัดเจนและเหมาะสม รวมถึงการก าหนดภาระหน้าที่
และความรับผิดชอบ ในกิจกรรมและการปฏิบัติงานที่ สอดคล้องกันและความร่วมมือในการท างาน 
ตลอดจนการควบคุม อย่างไรก็ตาม องค์กรจ าเป็นต้องปรับโครงสร้างเพ่ือให้เกิดความสอดคล้ องกับ
วัตถุประสงค์ขององค์กร เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดกับทุกฝ่ายในองค์กร 
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โดยทั่วไป องค์กรนิตยสารมักมีการจัดองค์กรแบ่งงานออกเป็น 3 ฝ่าย คือกอง
บรรณาธิการ ฝ่ายผลิต และฝ่ายจัดการ ซึ่งบุคลากรในองค์กรนิตยสารทั้ง 3 ฝ่ายนี้ สามารถแบ่งออกเป็น
ระดับบุคลากรฝ่ายบริหารและบุคลากรฝ่ายปฏิบัติการ ทั้งนี้ การคัดสรรบุคลากรการแบ่งต าแหน่งหน้าที่ 
และการจัดองค์กรที่เหมาะสมถือเป็นปัจจัยส าคัญที่จะบริหารด าเนินการให้นิตยสารแต่ละฉบับนั้นเสร็จ
สมบูรณ์อย่างด ี 

การจัดโครงสร้างองค์กรนั้นสามารถแบ่งได้เป็น 6 โครงสร้าง คือ โครงสร้างแบบเรียบ
ง่าย (Simple Structure) โครงสร้างตามหน้าที่ (Function Structure) โครงสร้างแบบหลายแผนก 
(Multidivisional Structure) โครงสร้างแบบเมตริกซ์ (Matrix Structure) โครงสร้างแบบทีมผลิตภัณฑ์ 
(Product Team Structure) และโครงสร้างตามพ้ืนที่ (Geographic Structure) (วิเชียร วิทยอุดม , 
2550, น. 77-80) 

2.2 การจัดบุคลากรเข้าท างาน (Staffing) หรือการบริหารทรัพยากรมนุษย์ เป็น
กระบวนการจัดหาบุคคลให้มีความเหมาะสมกับลักษณะของงาน เพ่ือให้มั่นใจได้ว่าองค์กรมีบุคลากรที่มี
ความสามารถทุกระดับในงานต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร ซึ่งประกอบไปด้วยการวางแผน
ด้านก าลังคน การสรรหา การคัดเลือก การฝึกอบรม เงินเดือน การเลื่อนต าแหน่ง การโยกย้าย การจูงใจ
บุคลากร และการประเมินผล บุคลากรนั้นเป็นปัจจัยภายในองค์กรที่ส าคัญต่อองค์กรสื่อสารมวลชน ดังนั้น 
บุคลากรจึงเป็นส่วนหนึ่งที่ส าคัญในการจัดองค์กร 

3. การสั่งการ (Commanding) คือ การที่ผู้บริหารใช้ความสามารถในการจูงใจ หรือกระตุ้นให้
พนักงานปฏิบัติงานตามหน้าที่ที่อยู่ในความรับผิดชอบของตนอย่างดีที่สุด เพ่ือให้งานนั้นบรรลุเป้าตาม
เป้าหมายขององค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ การสั่งการที่ดีนั้นผู้บริหารต้องมีการชี้น า ให้ ผู้ปฏิบัติงาน
รับทราบข้อมูลเกี่ยวข้องกับงานที่ตนต้องท าอย่างเพียงพอ รวมถึงการให้ผู้ปฏิบัติได้รับทราบและเข้าใจ
แผนงานอย่างถูกต้อง ทั้งในรูปของค าสั่งและระเบียบในการท างาน โดยอาศัยพ้ืนฐานความสัมพันธ์และ
ความเข้าใจ ไม่ใช้อ านาจแบบเผด็จการ นอกจากนี้ในการสั่งการต้องพิจารณาตามสภาพแวดล้อมของ
เรื่องราวต่าง ๆ ควรสั่งในเรื่องท่ีเป็นไปได้ ไม่เกินความสามารถของผู้ปฏิบัติงาน 

4. การประสานงาน (Coordinating) เป็นการจัดระเบียบวิธีการท างาน เพ่ือให้งานและ
ผู้ปฏิบัติงานฝ่ายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง เกิดความสะดวกในการปฏิบัติงาน และร่วมมือปฏิบัติงานเป็นอันหนึ่ง
อันเดียวกัน ไม่ซ้ าซ้อน ลดความขัดแย้ง ไม่ก้าวก่ายหน้าที่ซึ่งกันและกัน เพ่ือให้งานด าเนินไปอย่างราบรื่น
ส าเร็จตามวัตถุประสงค์ มีคุณภาพ ประหยัดเวลา และทรัพยากร (สุรพันธ์ ฉันทแดนสุวรรณ , 2550, น. 
94)  

หลักการประสานงานที่ดี ได้แก่ การจัดระบบการติดต่อสื่อสารที่ดีจัดให้มีระบบของความร่วมมือ
ที่ดี จัดให้มีการประสานนโยบายและวัตถุประสงค์ขององค์กร ซึ่งวิธีประสานงานอาจท าได้โดยให้หน่วยงาน
ก าหนดแผนงาน หรือโครงการพร้อมแจ้งให้ผู้เกี่ยวข้องได้ทราบ จัดท ารายละเอียดของงาน ( Job 
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Description) ของหน่วยงานและต าแหน่งต่าง ๆ ส าหรับจูงใจให้ผู้ปฏิบัติงานตั้งใจและเต็มใจท างานให้กับ
องค์กร 

5. การควบคุม (Controlling) เป็นกระบวนการตรวจสอบการปฏิบัติงานเพ่ือให้ด าเนินไปตาม
แผนและวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ มีการเปรียบเทียบผลงานกับมาตรฐานที่ต้องการ และด าเนินการแก้ไข
หากมีปัญหาหรือสิ่งผิดปกติที่ท าให้ผลงานเบี่ยงเบนไปจากแผนที่ก าหนด (วิเชียร วิทยอุดม , 2550, น. 
250)  

วิธีการควบคุมมี 3 รูปแบบ คือ การควบคุมก่อนปฏิบัติงาน การควบคุมขณะปฏิบัติงาน และการ
ควบคุมหลังปฏิบัติงาน ซึ่งการควบคุมที่มีประสิทธิภาพนั้น ต้องเป็นการมองเหตุการณ์ล่วงหน้า และหาวิธี
ป้องกันปัญหาเหล่านั้นไว้ล่วงหน้า นอกจากนี้ผู้บริหารต้องเลือกเทคนิคการควบคุมที่เหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อมและกิจกรรมต่าง ๆ ที่ปฏิบัติ สามารถติดตามความเคลื่อนไหวของการปฏิบัติงานได้ทันที 
และเป็นที่ยอมรับของผู้ปฏิบัติงาน 
 

3. แนวคิดเกี่ยวกับกำรตลำด 
 

การตลาดเป็นกิจกรรมที่สร้างรายได้และก าไรให้กับองค์กร อันน าไปสู่การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับ
สินค้า สามารถลดต้นทุนต่อหน่วยให้ต่ าลงได้จากการผลิต และช่วยให้องค์กรธุรกิจมีความคิดริเริ่มและ
พัฒนาสิ่งใหม่ ๆ ประกอบกับความรู้ข้อมูลข่าวสารและการมีโอกาสเลือกของผู้บริโภคท่ีมีมาก ท าให้องค์กร
ธุรกิจต้องใช้การตลาดเป็นกลยุทธ์ส าคัญในการด าเนินธุรกิจ หากมีการวางแผนและใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ ก็จะช่วยให้องค์กรประสบความส าเร็จอย่างแน่นอน ในองค์กรธุรกิจ
สื่อสารมวลชนก็เช่นเดียวกัน การวางแผนทางการตลาดเข้ามามีบทบาทส าคัญ ในการด าเนินธุรกิจให้คงอยู่
ในตลาดได้และประสบความส าเร็จ นิตยสารประเภทต่าง ๆ ในตลาดต่างก็ใช้กลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือ
ดึงดูดความสนใจของผู้อ่าน และลูกค้าผู้ซื้อโฆษณาควบคู่ไปกับการสร้างเนื้อหาในนิตยสาร 
 
ส่วนประสมกำรตลำด 
 

การด าเนินงานทางการตลาดมีองค์ประกอบส าคัญ 4 ประการ ที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดหรือ
วางแผนการตลาด ซึ่ง ฟิลิป คอตเลอร์ (Kotler, 2006, p. 48) เรียกองค์ประกอบเหล่านี้ว่า ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) อันประกอบไปด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่วนประสมการตลาด คือ องค์ประกอบส าคัญในการ
ด าเนินงานทางการตลาด ที่สามารถควบคุมได้ องค์กรธุรกิจต้องเลือกส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม 
เพ่ือใช้เป็นกลยุทธ์ทางการตลาด โดยมีเครื่องมือต่อไปนี้ 
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1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ตัวสินค้าทั้งที่จับต้องได้และจับต้องไม่ได้ บวกกับความพอใจ
และผลประโยชน์ที่ผู้บริโภคได้รับจากการซื้อสินค้านั้น องค์กรธุรกิจต้องมีการผลิตสินค้า  หรือปรับปรุง
สินค้าให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ต้องค านึงถึงปัจจัยหลายประการด้วยกัน ปัจจัยประการแรก
ต้องค านึงถึงความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ พยายามสร้างความแตกต่างให้กับตราสินค้าผลิตภัณฑ์ของตน 
ซึ่งสิ่งที่ช่วยในการพิจารณาความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เช่น ประโยชน์
พ้ืนฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ์ และตราสินค้า เป็นต้น ปัจจัยประการที่สอง คือ การก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นการแสดงต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ให้แตกต่างจากคู่แข่ง และมีคุณค่าในจิตใจของ
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ปัจจัยประการสุดท้าย คือ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีความใหม่และ
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น ซึ่งต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีขึ้น  

2. ราคา (Price) หมายถึง เครื่องก าหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนซื้อขายสินค้าและบริการต่าง ๆ 
การซื้อขายจะส าเร็จเมื่อลูกค้าเต็มใจที่จะจ่าย ในราคาเดียวกับที่ผู้ขายพอใจจะขาย ราคาจึงเป็นส่วนส าคัญ
ในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ราคาที่ดึงดูดมากที่สุด คือ ราคาถูก เมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณและคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์ รองลงมา คือ ราคาที่เหมาะสมกับปริมาณ และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ การก าหนดราคาจึง
ควรก าหนดให้เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึงต้นทุนสินค้า 
ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง การแข่งขัน และสภาพแวดล้อมด้านต่าง ๆ อีกด้วย 

กลยุทธ์ที่นิยมใช้ในการก าหนดราคา คือ การก าหนดราคาโดยบวกเพ่ิมจากต้นทุนจะยึดต้นทุน
เป็นหลักแล้วบวกก าไรที่ต้องการ เป็นกลยุทธ์ราคาที่สะดวกสามารถค านวณได้ง่าย กลยุทธ์ที่นิยมมากอีก
กลยุทธ์ คือ การก าหนดราคาตามคู่แข่ง เป็นการก าหนดราคาเดียวหรือใกล้เคียงกับคู่แข่งขัน ส่วนใหญ่จะ
เป็นสินค้าที่ไม่มีความแตกต่างในด้านคุณภาพ กลยุทธ์นี้จะช่วยรักษาเสถียรภาพในตลาด นอกจากนี้ยังมี
การใช้กลยุทธ์การก าหนดราคาตามหลักจิตวิทยา เป็นการก าหนดราคาที่ค านึงถึงความรู้สึ กของผู้บริโภค
เป็นหลัก เช่น เสื้อยืดตัวละ 99 บาท เป็นการก าหนดราคาแบบเลขคี่  จะท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าสินค้าราคา
ถูก หรือการก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ให้สูงเ พ่ือสร้างภาพลักษณ์แก่ตราสินค้า เป็นต้น (เกียรติศักดิ์ วัฒน
ศักดิ์, 2550, น. 54) 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกระบวนการในการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ จากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค
หรือตลาดเป้าหมาย โดยผ่านสถาบันกลางต่าง ๆ เช่น ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก ตัวแทนจ าหน่าย เข้ามาท าหน้าที่
ในการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค การจัดจ าหน่ายที่ดี ต้องเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ได้อย่าง
รวดเร็ว ราบรื่น และเข้าถึงผู้บริโภคให้มากที่สุด และจะต้องคุ้มกับเงินทุนหรือค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง เพ่ือให้
การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ประสบความส าเร็จ จึงต้องค านึงถึงเรื่องเวลา และสถานที่ท่ีลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
สามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ขององค์กรได้อย่างสะดวก 

องค์กรธุรกิจที่ประสบความส าเร็จได้ นอกจากมีผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพแล้ว ยังต้องมีการจั ด
จ าหน่ายที่ดีด้วย เพราะหากลูกค้าเกิดความต้องการซื้อ แต่กลับไม่สามารถหาซื้อได้ นั่นคือการสูญเสีย
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โอกาสทางการตลาดอย่างมาก การจัดจ าหน่ายผู้ผลิตอาจใช้คนกลางเข้ามาช่วยในการจัดจ าหน่ายหรือไม่ก็
ได้ ตามความเหมาะสมและนโยบายขององค์กร ซึ่งไม่ว่าการจัดจ าหน่ายจะมีพ่อค้าคนกลางหรือไม่ สิ่ง
ส าคัญที่ผู้ผลิตต้องค านึงถึง คือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ผลิตต้องเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สามารถ
เคลื่อนตัวผลิตภัณฑ์ไปยังจุดที่ต้องการได้ตามท่ีตั้งเป้าไว้ 

นอกจากนี้ยังต้องค านึงถึงการกระจายตัวของผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์ จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้การจัดส่งสินค้าถูกต้อง ไปยัง
สถานที่ที่ถูกต้อง ในเวลาเหมาะสม เสียค่าใช้จ่ายต่ าสุด และบริการลูกค้าได้ ดีที่สุด การกระจายตัวของ
สินค้า จึงประกอบไปด้วยงานที่ส าคัญ เช่น การขนส่ง การเก็บรักษา การคลังสินค้า และการบริหารสินค้า
คงเหลือ เป็นต้น การจัดจ าหน่ายนิตยสารจึงเป็นเรื่องของการจ าหน่ายผ่านบริษัท ที่ท าธุรกิจจัดจ าหน่าย
หนังสือหรือนิตยสาร สถานที่จัดจ าหน่าย และต าแหน่งของนิตยสารบนแผงหนังสือนั่นเอง 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดอย่างหนึ่ง ที่ใช้เป็นเครื่องมือ
ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า เพ่ือให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และองค์กร เพ่ือเพ่ิมความต้องการ
ซื้อ และเพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาดไปยังผู้บริโภค ต้องอาศัย
กระบวนการในการติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และ
องค์กร นอกจากนี้ต้องสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับพ่อค้าคนกลางด้วย โดยกลยุทธ์การส่งเสริมตลาด
ที่นิยมน ามาใช้มี 3 ลักษณะคือ (เกียรติศักดิ์ วัฒนศักดิ์, 2550, น. 58-59) 

1. กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) เป็นการกระตุ้นที่พ่อค้าคนกลางและพนักงานขายช่วย
ผลักดันผลิตภัณฑ์ไปสู่ผู้ซื้อ เช่น การกระตุ้นพนักงานขาย โดยการสะสมยอดขายเพ่ือชิงรางวัล การช่วย
ตกแต่งร้าน การโฆษณาร่วมกัน เป็นต้น กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดที่นิยมอีกวิธีหนึ่งคือ  

2. กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) เป็นการสื่อสารไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้คนสุดท้าย เพ่ือให้
เกิดความต้องการซื้อ และจะไปกระตุ้นให้พ่อค้าคนกลางซื้อผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิต เช่น การแจกของแถม ให้
ส่วนลดพิเศษ การจัดเหตุการณ์พิเศษ  

3. กลยุทธ์ผสม (Push-pull Strategy) เป็นการสื่อสารไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย พร้อม
กับการกระตุ้นที่พ่อค้าคนกลาง มักใช้ในกรณีที่แนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาด  
 การจะท าให้การส่งเสริมการตลาดบรรลุวัตถุประสงค์ได้นั้น จ าเป็นต้องเลือกเครื่องมือในการ
สื่อสารให้เหมาะกับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน สภาพตลาด  โดยสามารถเลือกใช้เพียง
หนึ่งเครื่องมือ หรือหลายเครื่องมือประสมประสานกัน เครื่องมือการส่งเสริมการตลาดสามารถแบ่งได้เป็น 
5 ประเภท ดังนี้ 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อสารผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ สิ่งพิมพ์ 
สื่ออิเล็กทรอนิกส์ และสื่อเคลื่อนที่ต่าง ๆ เป็นต้น โดยมีค่าใช้จ่ายในการใช้สื่อเพ่ือเผยแพร่ข้อมูลข่าวสาร
ของผลิตภัณฑ์ บุคคล หรือองค์กร ไปยังผู้รับสารกลุ่มเป้าหมาย สร้างความรู้จักให้เกิดขึ้นก่อนการขายจริง 
ช่วยให้ร้านค้า หรือตัวแทนจ าหน่ายเกิดความมั่นใจในการสนับสนุนผลิตภัณฑ์ของผู้ผลิต 
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2. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการสื่อสารที่ใช้ตัวบุคคลในการ
เสนอขายผลิตภัณฑ์ หรือให้บริการกับผู้บริโภคท้ังก่อนการขาย ขณะการขาย และหลังการขายเพ่ือกระตุ้น
ให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ และตัดสินใจซื้อ สามารถสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ซื้อได้แต่มีข้อเสีย คือ 
ค่าใช้จ่ายสูงและไม่สามารถกระจายตลาดได้อย่างทั่วถึง ดังนั้น การขายโดยใช้พนักงานขายจึงนิยมใช้กับ
องค์กรธุรกิจขนาดใหญ่ 

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ กิจกรรมที่มุ่งเสนอสิ่งจูงใจระยะสั้น 
เพ่ือกระตุ้นให้เกิดความสนใจและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ มักใช้ควบคู่กับการโฆษณา การขายโดยใช้
พนักงาน และการประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค 
การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้จัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย กิจกรรมการส่งเสริม
การขาย ได้แก่ การลด แลก แจก แถม การชิงรางวัล และการแข่งขัน เป็นต้น 

4. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Publications) เป็นการให้ข้อมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บุคคล หรือองค์กร ผู้บริหารสามารถอาศัยการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์สร้างการ
ยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์และองค์กรจากผู้บริโภคได้ ดังนั้น การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์  จึงเป็นการ
กระตุ้นให้เกิดการซื้อโดยอาศัยชื่อเสียง ภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กรโดยการสร้างข่าวผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น 
หนังสือพิมพ์ วิทยุ หรือโทรทัศน์ เครื่องมือที่ใช้ ได้แก่ การให้ข่าว การกล่าวสุนทรพจน์ การจัดกิจกรรม
บริการชุมชน การจัดกิจกรรมต่าง ๆ การจัดท าเอกสารแนะน าหรือประชาสัมพันธ์ ตลอดจนการให้บริการ
ข่าวสารทางโทรศัพท์ เป็นต้น 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ การติดต่อปฏิสัมพันธ์ระหว่างองค์กรกับ
กลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรงหรือทันที โดยใช้เครื่องมือทางการตลาดแบบตรง เช่น การ
ขายตรงผ่านทางสื่อโทรศัพท์ การขายตรงผ่านสื่อไปรษณีย์ หนังสือพิมพ์ การขายตรงโดยใช้แคตาล็อก 
การขายตรงผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งทั้งหมดนี้จะมุ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมในการตอบสนอง การติดต่อ
กับลูกค้าได้โดยตรงนั้น ช่วยท าให้เกิดการเรียนรู้ความต้องการที่ถูกต้องชัดเจนของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ลด
เวลาและขั้นตอนการส่งข้อมูลผ่านคนกลาง และมีต้นทุนที่ต่ ากว่า 
 

4. แนวคิดเรื่องปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรด ำเนินงำนขององค์กรสื่อมวลชน 
 

องค์กรนิตยสาร ถือเป็นหนึ่งในองค์กรสื่อสารมวลชน ที่ต้องปรับตัวตามสภาพแวดล้อมให้ด าเนิน
ธุรกิจอยู่ได้อย่างมั่นคง เช่นเดียวกับองค์กรธุรกิจประเภทอ่ืน ๆ โดย เดนิส แมคเควล (McQuail, 1994, 
pp. 190-192) ได้เสนอแนวความคิดเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการด าเนินงานขององค์กรสื่อมวลชน (The 
Media Organization in the Filed of Social Force) ว่า สื่อมวลชนไม่สามารถปฏิบัติงานได้อย่างอิสระ 
แตต่้องด าเนินงานอยู่ท่ามกลางแรงกดดันจากทั้งปัจจัยภายในและภายนอกองค์กร ซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจ
ด าเนินงานด้านการจัดการ ตลอดจนการน าเสนอ ทั้งในแง่ของเนื้อหาและรูปแบบของสื่อ โดยมีภารกิจ
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หลักในการในการตอบสนองเป้าหมายหลัก ของการผลิตสื่อในการรับใช้สังคม ขณะเดียวกันก็ต้ อง
ตอบสนองต่อเป้าหมายทางธุรกิจด้วย 
 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรด ำเนินงำนขององค์กรสื่อสำรมวลชน  
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการด าเนินงานขององค์กรสื่อสารมวลชน ประกอบไปด้วยปัจจัยหลัก 2 ประการ 
คือ 

1. ปัจจัยภายในองค์กร คือ ปัจจัยที่เกิดจากภายในองค์กรสื่อสารมวลชน ซึ่งองค์กรสามารถ
ควบคุมจัดการได้เอง ได้แก่ 

1.1 เทคโนโลยี (Technology) เป็นปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการผลิต ซึ่งในการผลิตต้อง
ค านึงถึงอุปกรณ์และเครื่องมือการผลิต ว่ามีประสิทธิภาพเพียงใด และเพียงพอต่อความต้องการหรือไม่ 
รวมถึงการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ เช่น การน าระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาใช้ในกิจกรรมต่าง ๆ มากขึ้ น การ
เปลี่ยนแปลงด้านเทคโนโลยีจะส่งผลหลายประการทั้งทางบวกและทางลบต่อองค์กร เช่น ช่วยเพ่ิม
ความสามารถในการผลิต การท างาน การขนส่ง ลดเวลาที่ใช้ในการท างานลงเป็นต้น 

1.2 ระบบบริหารจัดการ (Management) คือ ระบบการวางแผน การควบคุม การ
สั่งงาน และการท างานขององค์กรสื่อสารมวลชน ที่ก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการท างาน สามารถน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับนโยบาย รวมทั้งการบริหารรายได้ การดูแลบุคลากร ตลอดจนการจัดการ
บริหารทรัพยากรต่าง ๆ ให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่องค์กร 

1.3 บุคลากรด้านสื่อ (Media Professional) คือ ผู้ที่ปฏิบัติงานในหน้าที่ต่าง ๆ ซึ่งหาก
บุคลากรภายในองค์กรแต่ละ คนสามารถปฏิบัติงานตามหน้าที่ของตนได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผลงานที่
ผลิตออกมาย่อมมีประสิทธิภาพมากที่สุดตามมาด้วย 

2. ปัจจัยภายนอกองค์กร ปัจจัยที่เกิดจากภายนอกองค์กรสื่อสารมวลชน และมีผลกระทบ
ทางตรงหรือทางอ้อมต่อการด าเนินงานขององค์กร ได้แก่ 

2 .1  ปั จจั ยด้ านสั งคมและการ เมือง  ( Social and Political Pressures) ได้ แก่  
ผลกระทบจากการเมือง กฎหมาย และแนวนโยบายต่าง ๆ ของรัฐที่มีต่อองค์กรสื่อสารมวลชน รวมถึงการ
รวมกลุ่มทางสถาบันทางสังคมต่าง ๆ เพ่ือเรียกร้อง คัดค้าน หรือเสนอแนะเกี่ยวกับการปฏิ บัติงานของ
องค์กรสื่อสารมวลชน 

2.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic Pressures) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวกับภาพรวมทาง
เศรษฐกิจของประเทศท่ีองค์กรสื่อสารมวลชนตั้งอยู่ เช่น อัตราเงินเฟ้อ อัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ 
การเปลี่ยนแปลงของค่าเงิน ราคาน้ ามัน การควบคุมของเจ้าของทุนหรือผู้ถือหุ้นคู่แข่ง ผู้โฆษณา เป็นต้น 
ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ส่งผลต่อก าลังซื้อในตลาดและรายได้ขององค์กร 
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2.3 ข้อมูลข่าวสารและเหตุการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในสังคม ถือเป็นปัจจัยที่ส าคัญ
ทางการบริหารประการหนึ่งที่ท าให้องค์กรสามารถท างานได้ โดยเฉพาะสังคมในปัจจุบันที่ ข้อมูลข่าวสาร
และเหตุการณ์ต่าง ๆ มีความส าคัญและมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว รวมถึงวัฒนธรรมความเชื่อ สิ่ง
ต่าง ๆ เหล่านี้ถือเป็นแหล่งข้อมูลหรือวัตถุดิบที่องค์กรสามารถน ามาใช้ในการท างานได้ 

2.4 ความต้องการและความสนใจของผู้รับสาร ถือเป็นผู้ที่มีผลต่อการด าเนินงานของ
องค์กรโดยตรง เพราะหากองค์กรไม่สามารถตอบสนองความต้องการ หรือความสนใจของผู้รับสารหรือ
ลูกค้าได้ องค์กรอาจสูญเสียลูกค้า ท าให้องค์กรไม่สามารถด าเนินธุรกิจในตลาดต่อไปได้  การพัฒนาการ
ดึงดูด การสร้างความพึงพอใจ และการรักษาลูกค้าหรือผู้รับสารขององค์กรไว้ จึงถือเป็นหน้าที่หลักของ
องค์กร 
 

5. แนวคิดเกี่ยวกับสื่อใหม่และสื่อสังคมออนไลน์ 
 

สื่อใหม่ (New Media) มีความหมายครอบคลุมถึงการเกิดขึ้นของเทคโนโลยีดิจิทัล เทคโนโลยี
คอมพิวเตอร์ เทคโนโลยีเครือข่าย หรือเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในช่วงปลายศตวรรษที่ 20 
สื่อใหม่มีคุณลักษณะที่ส าคัญ 3 ประการ คือ  

1) มีการบูรณาการระหว่างการสื่อสารโทรคมนาคม การสื่อสารข้อมูล และการสื่อสารมวลชน 
เรียกกันว่าเป็นกระบวนการหลอมรวมสื่อ  

2) มีปฏิสัมพันธ์ ซึ่งสามารถเกิดขึ้นใน 4 มิติ คือมิติด้านระยะทาง มิติด้านเวลา มิติด้านพฤติกรรม 
และมิติด้านจิตใจ   

3) การเข้ารหัสดิจิทัล ท าให้เนื้อหาเป็นไปในรูปแบบเดียวกัน มีมาตรฐานเดียวกัน สามารถเพ่ิม
ปริมาณของข้อมูลและปริมาณของการสื่อสาร และสามารถเชื่อมโยงข้อมูลแบบที่เรียกว่า “ไฮเปอร์ลิงค”์  
ทั้งนี้ สื่อใหม่ท่ีรับรู้และใช้งานกันได้แก่ “อินเทอร์เน็ต” อันได้แก่ เครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ ที่มีการ
เชื่อมต่อระหว่างเครือข่ายหลายๆ เครือข่ายทั่วโลก โดยใช้ภาษาที่ใช้สื่อสารกันระหว่างคอมพิวเตอร์ที่
เรียกว่า อินเทอร์เน็ต โพรโทคอล (Internet Protocol)   

อินเทอร์เน็ตเป็นทั้งเครือข่ายของคอมพิวเตอร์ และเครือข่ายของเครือข่าย เพราะอินเทอร์ เน็ต
ประกอบด้วยเครือข่ายย่อยเป็นจ านวนมาก ต่อเชื่อมเข้าด้วยกันภายใต้มาตรฐานเดียวกัน จนเป็นสังคม
เครือข่ายขนาดใหญ่ ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตสามารถสื่อสารถึงกันได้ในหลายๆ ทาง เช่น อีเมล เว็บบอร์ด และ
สามารถสืบค้นข้อมูลและข่าวสารต่างๆ รวมทั้งคัดลอกแฟ้มข้อมูลและโปรแกรมมาใช้ได้  

อินเทอร์เน็ตจัดว่าเป็นสื่อใหม่ที่เป็นที่รู้จักกันอย่างแพร่หลายในช่วงปลายศตวรรษที่ 20 และ
กลายเป็นสื่อที่สามารถปฏิวัติการสื่อสารของโลก ในทางวิชาการได้มีการนิยามระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 
เอาไว้หลายความหมายอย่างน่าสนใจดังนี้  
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กิดานันท์ มลิทอง (2539) กล่าวว่าเครือข่ายอินเทอร์เน็ต คือ ระบบของการเชื่อมโยงข่ายงาน
คอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่มาครอลบคลุมไปทั่วโลก เพ่ืออ านวยความสะดวกการให้บริการการสื่อสารข้อมูล 
เช่น การบันทึกเข้าระยะไกล (Remote login) การถ่ายโอนแฟ้ม ไปรษณีย์อิเล็กทรอนิคส์ และกลุ่ม
อภิปราย เครือข่ายอินเทอร์เน็ตเป็นวิธีการเชื่อมโยงข่ายงานคอมพิวเตอร์ที่มีอยู่ให้ขยายออกไปอย่าง
กว้างขวางเพ่ือการเข้าถึงของแต่ละระบบที่มีส่วนร่วมอยู่  

ต้น ตัณฑ์สุทธิวงศ์และคณะ (2539) กล่าวว่า เครือข่ายอินเทอร์เน็ต คือ เครือข่ายคอมพิวเตอร์
ขนาดยักษ์ที่เชื่อมต่อกันทั่วโลก โดยมีมาตรฐานการรับส่งข้อมูลในรูปแบบต่างๆ เช่น ตัวอักษร ภาพ และ
เสียงได้ รวมทั้งสามารถค้นหาข้อมูลจากที่ต่างๆ ได้อย่างรวดเร็ว 

ถนอมพร (ตันพิพัฒน์) เลาหจรัสแสง. (2541) ได้กล่าวถึงประโยชน์ของอินเทอร์เน็ตว่า สามารถใช้
เครือข่ายเพ่ือประโยชน์หลักๆ 5 ประการ ดังต่อไปนี้   

1. เพ่ือการติดต่อสื่อสารแลกเปลี่ยนข่าวสารข้อมูล และความคิดเห็น โดยการส่งผ่าน
ไปรษณีย์อิเล็กทรอนิคส์ หรือที่เรียกสั้นๆ ว่า อีเมล์ ซึ่งมีความสะดวกรวดเร็ว และประหยัดค่าใช้จ่าย 
นอกจากอีเมล์แล้ว การสนทนาแบบออนไลน์ ซึ่งผู้ใช้สามารถโต้ตอบผ่านหน้าจอเสมือนการคุยโทรศัพท์กัน
อยู่ เพียงแต่การใช้การพิมพ์ข้อความแทนเสียง ปัจจุบันผู้ใช้สามารถคุยโต้ตอบกันและเห็นใบหน้าท่าทาง
ของคู่สนทนาได ้

2. เพ่ือการเข้าใช้คอมพิวเตอร์เครื่องอ่ืนๆ ที่ต่ออยู่ ในเครือข่ายการติดต่อเข้าสู่
คอมพิวเตอร์เครื่องอ่ืนๆ ที่ต่ออยู่ในเครือข่าย ท าให้ผู้ใช้สามารถเรียกโปรแกรมในเครื่องคอมพิวเตอร์นั้นๆ 
มาใช้งานได้ 

3. เพ่ือการสืบค้นข้อมูลต่างๆ ผู้ใช้สามารถใช้บริการทางอินเทอร์เน็ตในการสืบค้นข้อมูล
สารสนเทศต่างๆ ในเครือข่ายได้หลายวิธี และวิธีที่ได้รับความนิยามมากในปัจจุบัน คือบริการที่มีชื่อว่าเว็บ 
ซึ่งอนุญาติให้ผู้เข้าใช้ไปค้นหาข้อมูลในรูปแบบต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นตัวอักษร ภาพ หรือเสียงก็ตาม โดยข้อมูล
ในเว็บจะอยู่ในรูปของไฮเพอร์มีเดีย (hypermedia) กล่าวคือ มีการเชื่อมโยงของข้อมูลที่เกี่ยวข้องกัน
เอาไว้โดยที่ข้อมูลนั้นไม่จ าเป็นต้องมาจากแหล่งเดียวกัน 

4. เพ่ือการถ่ายโอนแฟ้มข้อมูลคอมพิวเตอร์ ซึ่งผู้ ใช้สามารถคัดลอกและถ่ายโอน
แฟ้มข้อมูลหรือโปรแกรมที่ผู้ผลิตมาใช้ตามต้องการ การถ่ายโอนแฟ้มข้อมูลท าได้โดยการใช้ค าสั่ง FTP 
หรือการใช้โปรแกรมส าเร็จรูปที่ช่วยในการถ่ายโอนแฟ้มข้อมูล เช่น overnet, FTP, Voyager เป็นต้น 

5. เพ่ือการเผยแพร่ข่าวสาร ความคิดเห็น ค าถาม ค าตอบ ค าแนะน า ตลอดจนเรื่องราว
ความเป็นไปต่างๆ ที่ผู้ใช้ต้องการทราบและต้องการเสนอแนะ การรับส่งข่าวสาร 

จากนิยามและประโยชน์ดังกล่าว จะเห็นถึงข้อสังเกตประการหนึ่ง ได้แก่ อินเทอร์เน็ต สามารถ
ส่งผ่านข้อมูลข้อมูลไปยังระยะไกล ได้อย่างรวดเร็ว อันจะน าพามาซึ่งปัญหาส าคัญประการหนึ่ง นั่นคือ 
การที่ข้อมูลบางอย่างอาจจะมีผู้ครอบครองลิขสิทธิ์อยู่ แต่ได้ถูกน าขึ้นมาใช้งานบนอินเทอร์เน็ตและ
แพร่กระจายไปทั่วโลก  
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แนวคิดเกี่ยวกับสื่อสังคมออนไลน์  
 

ภิเษก ชัยนิรันดร์ (2557) นักวิชาการผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาดและสื่อสังคมออนไลน์ ได้อธิบาย
ลักษณะของสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ไว้ 3 ประการคือ  

1) เป็นสื่อที่แพร่กระจายด้วยปฏิสัมพันธ์เชิงสังคม  
2) เป็นสื่อที่เปลี่ยนแปลงสื่อเดิมที่แพร่กระจายข่าวสารแบบทางเดียว (one-to-many) เป็นแบบ

การสนทนาที่สามารถมีผู้เข้าร่วมได้หลายๆคน (many-to-many)   
3) เป็นสื่อที่เปลี่ยนผู้คนจากผู้บริโภคเนื้อหาเป็นผู้ผลิตเนื้อหา  

 
โดยสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) สามารถจ าแนกรูปแบบออกได้เป็น 6 ประเภทคือ   
1. Blog  

ค าว่า Blog เป็นการลดรูปจากค าว่า Weblog ซึ่งถือเป็นระบบจัดการเนื้อหา (Content 
Management System: CMS) รูปแบบหนึ่ง ซึ่งท าให้ผู้ใช้สามารถเขียนบทความเรียกว่า Post และท า
การเผยแพร่ได้โดยง่าย ไม่ยุ่งยากในการที่จะต้องมานั่งเรียนรู้ถึงภาษา HTML หรือโปรแกรมท า web site 
ทั้งนี้การเรียงของเนื้อหาจะเรียงจากเนื้อหาที่มาใหม่สุดก่อน จากนั้นก็ลดหลั่นลงไปตามล าดับของเวลา 
(Chronological Order)  

การเกิดของ Blog เปิดโอกาสให้ทุกคนที่มีความสามารถในด้านต่างๆ สามารถเผยแพร่
ความรู้ดังกล่าวด้วยการเขียนได้อย่างเสรี ไม่มีขีดจ ากัดเรื่องเทคนิคอย่างในอดีตอีกต่อไป ท าให้เกิด Blog 
ขึ้นมาจ านวนมากมาย และเพ่ิมเนื้อหาให้กับโลกออนไลน์ได้เป็นจ านวนมหาศาลอย่างที่ไม่เคยมีมาก่อน 
นอกจากนี้เครื่องมือที่ส าคัญที่ท าให้เกิดลักษณะของ Social คือการเปิดให้เพ่ือนๆเข้ามาแสดงความเห็นได้
นั่นเอง 

2. Twitter และ Microblog อ่ืนๆ  
เป็นรูปแบบหนึ่งของ Blog ที่จ ากัดขนาดของการ Post แต่ละครั้งไว้ที่ 140 ตัวอักษร 

โดยแรกเริ่มเดิมที ผู้ออกแบบ Twitter ต้องการให้ผู้ใช้เขียนเรื่องราวว่าคุณก าลังท าอะไรอยู่ในขณะนี้ 
(What are you doing?) แต่กิจการต่างๆกลับน า Twitter ไปใช้ในทางธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นการสร้างการ
บอกต่อ เพ่ิมยอดขาย สร้าง Brand  หรือเป็นเครื่องมือส าหรับการบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า (CRM) ทั้งนี้
ผู้เขียนยังสามารถใช้ Twitter เป็นเครื่องมือในการประชาสัมพันธ์บทความใหม่ๆบน Blog ของได้อีกด้วย 
โดย Twitter เป็นนิยมขึ้นมากอย่างรวดเร็ว จนท าให้เว็บไซต์ประเภท Social Network ต่างๆ เพ่ิม 
Feature ที่ให้ผู้ใช้สามารถบอกได้ว่าตอนนี้ก าลังท าอะไรกันอยู่ นั้นก็คือการน า Microblog เข้าไปเป็นส่วน
หนึ่งด้วยนั้นเอง 
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3. Social Networking 
          แปลความหมายได้ว่าเป็นเครือข่ายที่เชื่อมโยงผู้ใช้กับบุคคลอ่ืน ๆ จนกลายเป็นสังคม 
ทั้งนี้ผู้ใช้จะเริ่มต้นสร้างตัวตนของตนเองขึ้นในส่วนของ Profile ซึ่งประกอบด้วยข้อมูลส่วนตัว (Info) รูป 
(Photo) การจดบันทึก (Note) หรือการใส่วิดีโอ (Video) และอ่ืนๆ นอกจากนี้ Social Networking ยังมี
เครื่องมือส าคัญในการสร้างจ านวนเพ่ือนให้มากขึ้น คือ ในส่วนของ Invite Friend และ Find Friend 
รวมถึงการสร้างเพ่ือนจากเพ่ือนของเพ่ือนอีกด้วย 

4. Media Sharing  
           เป็นเว็บไซต์ที่เปิดโอกาสให้สามารถ upload รูปหรือวิดีโอเพ่ือแบ่งปันให้กับครอบครัว 
เพ่ือนๆ หรือแม้กระทั่งเพ่ือเผยแพร่ต่อสาธารณชน นักการตลาด ณ ปัจจุบันไม่จ าเป็นจะต้องทุ่มทุนในการ
สร้างหนังโฆษณาที่มีต้นทุนสูง โดยอาจจะใช้กล้องดิจิตอลราคาถูกถ่ายทอดความคิดในรูปแบบวิดีโอ 
จากนั้นน าขึ้นไปสู่เว็บไซต์ Media Sharing อย่าง YouTube หากความคิดที่ถ่ายทอดเป็นที่ชื่นชอบ ก็จะ
ท าให้เกิดการบอกต่ออย่างแพร่หลาย  

หรือในกรณีกิจการที่เน้นการขายสินค้าที่มีดีไซน์สวยงาม ก็อาจจะถ่ายรูปแล้วน าขึ้นไปสู่
เว็บไซต์ เช่น  Flickr เพ่ือให้ลูกค้าได้ชม หรืออาจจะใช้เป็นเครื่องมือในการน าชมโรงงาน หรือบรรยากาศ
ในการท างานของกิจการ เป็นต้น หรืออย่างกรณีของ Multiply ที่ผู้ใช้นิยมน ารูปภาพที่ตนเองถ่ายมาแสดง
ฝีมือ เหมือนเป็นแกลลอรีส่วนตัว ท าให้ผู้ว่าจ้างได้เห็นฝีมือก่อนที่จะท าการจ้าง  
         5. Social News and Bookmarking   

เป็นเว็บไซต์ที่เชื่อมโยงไปยังบทความหรือเนื้อหาใดในอินเทอร์เน็ต โดยผู้ใช้เป็นผู้ส่งและ
เปิดโอกาสให้คะแนนและท าการโหวตได้ เป็นเสมือนมหาชนช่วยกลั่นกรองว่าบทความหรือเนื้อหาใดนั้น
เป็นที่น่าสนใจที่สุด ในส่วนของ Social Bookmarking นั้น เป็นการที่เปิดโอกาสให้สามารถท าการ 
Bookmark เนื้อหาหรือเว็บไซต์ที่ชื่นชอบ โดยไม่ขึ้นอยู่กับคอมพิวเตอร์เครื่องใดเครื่องหนึ่ง แต่สามารถท า
ผ่านออนไลน์ และเนื้อหาในส่วนที่ท า Bookmark ไว้นี้ สามารถที่จะแบ่งปันให้คนอ่ืน ๆได้ด้วย นักการ
ตลาดจะใช้เป็นเครื่องมือในการบอกต่อและสร้างจ านวนคนเข้ามายังที่เว็บไซต์หรือ Campaign การตลาด
ที่ต้องการ 

6. Online Forums 
ถือเป็นรูปแบบของ Social Media ที่เก่าแก่ที่สุด เป็นเสมือนสถานที่ที่ให้ผู้คนเข้ามา

พูดคุยในหัวข้อที่พวกเขาสนใจ ซึ่งอาจจะเป็นเรื่อง เพลง หนัง การเมือง กีฬา สุขภาพ หนังสือ การลงทุน 
และอ่ืน ๆ อีกมากมาย ได้ท าการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น แสดงข้อมูลข่าวสาร ตลอดจนถึงการแนะน า
สินค้าหรือบริการต่าง ๆ นักการตลาดควรสนใจเนื้อหาที่พูดคุยใน Forums เหล่านี้ เพราะบางครั้งอาจจะ
เป็นค าวิจารณ์เกี่ยวกับตัวสินค้าและบริการ ซึ่งนักการตลาดหรือผู้ให้บริการ สามารถเข้าไปท าความเข้าใจ 
แก้ไขปัญหา ตลอดจนถึงใช้สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าได้  เว็บไซต์ประเภท Forums อาจจะเป็น
เว็บไซต์ที่เปิดให้แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันโดยเฉพาะ หรืออาจจะเป็นส่วนหนึ่งในเว็บไซต์เนื้อหาต่าง ๆ 
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6. แนวคิดเกี่ยวกับ Disruptive Technology 
 

เมื่อพูดถึงความเปลี่ยนแปลงทางด้านนวัตกรรม หรือเทคโนโลยีใหม่ ๆ  ที่ส่งผลกระทบอย่าง
ยิ่งยวดต่อการด าเนินธุรกิจแบบดั้งเดิม แนวคิดหนึ่งที่มักจะถูกหยิบยกขึ้นมาพูดถึงเสมอก็คือ แนวคิดเรื่อง 
Disruptive Technology   

ค าว่า Disruptive หมายถึง การขัดขวาง กีดขวาง หรือการเปลี่ยนแปลง ซึ่งสร้างผลกระทบอย่าง
รุนแรง จนท าให้สภาวะที่ด ารงอยู่ในปัจจุบันต้องเปลี่ยนไป ส่วนค าว่า Disruptive Technology เป็นค าที่
ถูกเรียกขึ้นมาในภายหลัง โดยแต่เดิมในปี 1995 นิยมใช้ว่า Disruptive Innovation ซึ่งมีความหมายเน้น
ไปที่นวัตกรรมที่มีลักษณะขัดขวาง หรือก่อให้เกิดความเปลี่ยนแปลงอย่างยิ่งยวด   

ตัวอย่างของ Disruptive Innovation เช่น การเกิดขึ้นของรถยนต์ Ford Model T ซึ่งเป็น
รถยนต์ราคาถูก โดยหลังจากท่ีออกท าตลาดในปี 1908 ก็ได้รับความนิยมอย่างมากทั้งในอเมริกาและยุโรป 
จนเข้ามาแทนที่รถม้าซึ่งเป็นยานพาหนะดั้งเดิมในที่สุด การเกิดขึ้นของ Ford Model T ซึ่งใช้ระบบการ
ผลิตแบบอุตสาหกรรม ไม่เพียงแต่ท าให้รถม้าต้องหายไป แต่ยังส่งผลกระทบอย่างยิ่ง ต่อบริษัทผลิต
รถยนต์รายอ่ืน ๆ ที่ยังใช้ระบบการผลิตด้วยมือ ซึ่งมีต้นทุนและราคาขายสูงมากกว่าอีกด้วย  

เศรษฐพงค์ มะลิสุวรรณ (2559) ได้ให้ค านิยมของ Disruptive Technology ไว้ว่า “เทคโนโลยี
เปลี่ยนโลก” หมายถึง  เทคโนโลยีที่มีความก้าวหน้า และสามารถเข้ามาเปลี่ยนรูปแบบการด าเนินชีวิต 
การประกอบธุรกิจ และเศรษฐกิจโลก  

วรากรณ์ สามโกเศศ (2559) ได้แสดงทัศนะที่มีต่อ Disruptive Technology ไว้ว่า การเกิดขึ้น
ของ Disruptive Technologies มิได้ถือว่าเป็นสิ่งที่ไม่ดี เพียงแต่การเกิดขึ้นของเทคโนโลยีนั้น ท าให้
หลายสิ่งเปลี่ยนแปลงไปจากที่เคยเป็นอยู่ ประการส าคัญก็คือ สงผลกระทบต่อการท ามาหากิน การท า
ธุรกิจ และการด าเนินชีวิตของผู้คน 

โดยทั้ง เศรษฐพงค์ และ วรากรณ์ ได้อ้างถึงรายงานของ McKinsey Global Institute ที่ระบุ
ประเภทของเทคโนโลยี ที่จะเข้ามามีอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงของโลก ไว้ 12 ประเภทดังต่อไปนี้  

 
1) Mobile Internet 
2) Automation of Knowledge Work  
3) Internet of Things (IOT) 
4) Advanced Robotics 
5) Cloud Technology  
6) Autonomous Vehicles  
7) Next-generation Genomics 
8) Next-generation Storage 
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9) 3D Printing 
10) Advanced Materials  
11) Advanced Oil and Gas Exploration and Recovery  
12) Renewable Electricity  

 
โดย McKinsey Global Institute ได้ประเมินไว้ว่า การใช้เทคโนโลยีทั้ง 12 ประเภทดังกล่าว จะ

สามารถท าให้เกิดผลกระทบทางเศรษฐกิจ มีมูลค่ารวมประมาณ 14-33 ล้านล้านเหรียญสหรัฐต่อปี ในปี 
2025 ซึ่งการประเมินดังกล่าว ไม่ใช่แค่เพียงการคาดเดา แต่เป็นการวิเคราะห์เชิงลึก จากการใช้งานที่
ส าคัญ และสามารถสร้างมูลค่าได้ได้หลายๆแนวทาง รวมทั้งความต้องการส่วนเกินของผู้บริโภค 
(consumer surplus) ซึ่งเป็นผลมาจากผลิตภัณฑ์ที่ดีขึ้น มีราคาถูกลง สิ่งแวดล้อมท่ีสะอาดมากขึ้น และดี
ต่อสุขภาพมากขึ้น 

ดังนั้นหากยึดรากศัพท์ของค าว่า Disruptive รวมถึงค านิยามและทัศนะของทั้ง เศรษฐพงค์ และ 
วรากรณ์ จึงอาจจะนิยามความหมายของค าว่า Disruptive Technology ได้ว่า หมายถึง เทคโนโลยีแบบ
ใหม่ที่เมื่อเกิดขึ้นและถูกน ามาใช้อย่างแพร่หลายแล้ว จะส่งผลกระทบต่อวิถีชีวิตหรือธุรกิจดั้งเดิม จนวิถี
ชีวิตและธุรกิจแบบเก่านั้นไม่สามารถด ารงตนอยู่ต่อไปได้  

การแทนที่เครื่องพิมพ์ดีดด้วยคอมพิวเตอร์ เป็นอีกหนึ่งตัวอย่างของ Disruptive Technology 
ซึ่งเข้ามาเปลี่ยนแปลงการท างานและการสื่อสาร เพราะคอมพิวเตอร์มีความสะดวกสบายแก้ไขได้ได้ง่าย
กว่า, อีเมล ท าให้การสื่อสารด้วยจดหมาย หรือโปสต์การ์ดเปลี่ยนแปลงไป โดยคอมพิวเตอร์อาศัยความ
รวดเร็วเป็นจุดเด่นหลัก หรือการมาถึงของกล้องดิจิตอล ที่เข้ามาแทนที่กล้องฟิล์มภายในระยะเวลาไม่ก่ีปี 
ด้วยจุดเด่นที่ผู้ถ่ายภาพสามารถตรวจเช็กรูปที่ถ่ายในเวลานั้นได้เลย โดยไม่ต้องรอล้างรูปก่อน รวมทั้งยังมี
ความสามารถในการถ่ายภาพคราวละมาก ๆ ซึ่งเป็นความสามารถท่ีกล้องฟิล์มไม่มี  

การเกิดขึ้นของ Disruptive Technology เป็นสิ่งที่ต้องตระหนัก ผู้น าทางธุรกิจจึงควรหมั่น
ปรับปรุงกลยุทธ์ขององค์กร ในขณะที่เทคโนโลยีมีวิวัฒนาการอย่างต่อเนื่อง เพ่ือให้มั่นใจว่าองค์กรจะ
สามารถก้าวไปข้างหน้า และสามารถใช้เทคโนโลยีต่าง ๆ เพ่ือการพัฒนาองค์กรให้มีประสิทธิภาพดีขึ้น 
เทคโนโลยีจะเข้ามาเปลี่ยนแปลงรูปแบบและวิธีการทางธุรกิจ สร้างผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ทั้งหมด และ
ยังยกระดับมูลค่าทั้งหมดระหว่างผู้ผลิต หรือจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคด้วย  

องค์กรส่วนใหญ่จ าเป็นต้องปรับรูปแบบธุรกิจ (business model) เพ่ือให้เกิดมูลค่า ซึ่งผู้น า
จะต้องวางแผนส าหรับสถานการณ์ต่าง ๆ โดยไม่สนใจข้อสันนิษฐานที่ว่า การแข่งขันและความเสี่ยง
สามารถมาจากที่ใดได้บ้าง รวมทั้งไม่กลัวที่จะมองไปให้ไกลกว่า รูปแบบธุรกิจที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน นอกจากนี้
องค์กรยังต้องหมั่นรักษาทักษะของพนักงาน ให้ทันต่อการเปลี่ ยนแปลง และสร้างความสมดุลระหว่าง
ประโยชน์ที่จะได้รับจากเทคโนโลยีใหม่ กับความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนด้วยเช่นกัน 
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ผู้ก าหนดนโยบาย สามารถใช้เทคโนโลยีขั้นสูงในการรับมือต่อความท้าทายใหม่ๆ เช่น ใช้ 
Internet of Things ช่วยในการพัฒนาการบริหารจัดการโครงสร้างพ้ืนฐาน ซึ่งการด าเนินงานโดยทั่วไปจะ
มีการเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่อง ท าให้ผู้ด าเนินงานจ าเป็นต้องมีความรู้ และมีการฝึกอบรมอยู่เสมอ 
เพ่ือให้สามารถรับมือต่อความท้าทายที่ เกิดจากเทคโนโลยีใหม่ โดยผู้ก าหนดนโยบายจะ ต้องมี
ความสามารถ ในการใช้เทคโนโลยีเฉพาะด้านบางอย่าง เข้ามาช่วยรับมือด้านการผลิตที่เพ่ิมขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง เพ่ือให้การส่งมอบสินค้าและบริการต่อสาธารณะ เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และมีประสิทธิผล
มากยิ่งขึ้น  
 

7. งำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

การศึกษาเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” พบว่ามี
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง กับการศึกษาประเด็นของการบริหารนิตยสารภาพยนตร์ และการบริหารนิตยสาร
ประเภทอ่ืนที่เกี่ยวข้อง รวมถึงด้านการปรับตัวของสื่อนิตยสาร เพ่ือน ามาใช้เป็นแนวทางช่วยในการ
วิเคราะห์และอภิปรายผลของการศึกษา ได้ดังต่อไปนี้  
 

นฤมล คงชื่นสิน ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรในยุคหลอมรวมสื่อ (Media 
Convergence) : กรณีศึกษำ นิตยสำรตกแต่งบ้ำน my home” ผลการวิจัยพบว่า นิตยสารตกแต่ง
บ้าน my home มีการปรับตัวในยุคหลอมรวมสื่อ (Media Convergence) ทั้งในด้านช่องทางการสื่อสาร
, โครงสร้างองค์กร, รูปแบบการท างาน รวมถึงการน าเสนอเนื้อหา โดยได้ให้ความส าคัฐในการขยายช่อง
ทางการสื่อสารเพ่ือให้สอดรับกับเทคโนโลยี พฤติกรรมการเปิดรับของผู้อ่าน รวมถึงวิถีชีวิตที่เปลี่ยนแปลง
ไปของสังคมยุคปัจจุบัน และมีการเผยแพร่เนื้อหาและข้อมูลข่าวสารผ่านสื่ออ่ืน ๆ เช่น เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค 
อินสตราแกรม ยูทูป E-magazine และสื่อโทรทัศน์   

 
เมธำจิตร์ ไตรยภำพ ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์กำรจัดกำรนิตยสำรภำพยนตร์ต่ำงประเทศ” 

พบว่า องค์กรผู้ผลิตนิตยสารภาพยนตร์ต่างประเทศมีกลยุทธ์การจัดการด้านธุรกิจของแต่ละองค์กร
แตกต่างกันไปตามขนาดขององค์กร กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นสิ่งส าคัญที่นิตยสารภาพยนตร์ต่างประเทศ
ให้ความส าคัญทั้งในด้านจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ การตั้งราคา สถานที่จัดจ าหน่าย และกิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดเพื่อสร้างให้นิตยสารมีจุดขายและมีกลุ่มผู้อ่านประจ า  

ด้านการน าเสนอเนื้อหา เมื่อพิจารณาและศึกษาอย่างถี่ถ้วนพบว่า นิตยสารแต่ละฉบับได้น าความ
คล้ายคลึงกันด้านเนื้อหามาสร้างความแตกต่างจนเป็นจุดขายของนิตยสารแต่ละฉบับ โดยนิตยสารแต่ละ
ชื่อฉบับจะมีการคัดลอกเนื้อหาและน าเสนอเนื้อหาใหม่ให้เหมาะสมกับกลุ่มผู้อ่าน และใช้วิธีการส่งเสริม
การตลาดเพ่ือจัดกิจกรรมต่าง ในการดึงดูดให้มีผู้สมัครสมาชิกนิตยสารหรือซื้อนิตยสาร วิธีการส่งเสริม
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การตลาดที่นิยมคือ การแจกของรางวัล การแจกแถมสินค้า การจัดท าสิ่งพิมพ์ฉบับพิเศษ และการจัดชม
ภาพยนตร์รอบพิเศษฟรี 

 
ธีรภัทร ลือวิบูลย์รัตน์ ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรบริหำรจัดกำรนิตยสำรดนตรี” พบว่า ในด้านการ

บริหารจัดการ องค์กรผู้ผลิตนิตยสารดนตรี ไม่ว่าจะเป็นองค์กรธุรกิจนิตยสารขนาดเล็ก องค์กรธุรกิจสื่อ
สิ่งพิมพ์ขนาดใหญ่ และองค์กรธุรกิจบันเทิงที่มีสื่ออยู่ภายในบริษัทหลายชนิด  ต่างมีการบริหารจัดการ
องค์กรต่างกันไปตามขนาดขององค์กร ตามทรัพยากรที่มีอยู่ และตามการจัดรูปแบบโครงสร้างองค์กรที่
แตกต่างกัน ซึ่งนิยมจัดโครงสร้างองค์กรแบบเรียบง่ายและแบบตามหน้าที่  

องค์กรนิตยสารดนตรีทุกเล่มนั้น จะให้ความส าคัญกับนโยบายทางด้านเนื้อหาของนิตยสารมาเป็น
อันดับแรก และให้ความส าคัญกับการประสานงานระหว่างฝ่ายต่าง ๆ เพ่ือให้เกิดความคล่องตัวในการ
ท างาน โดยบรรณาธิการจะเป็นผู้บริหารงาน สั่งการ มอบหมายงานให้กับพนักงาน ก าหนดกลยุทธ์
การตลาด วางแผน และควบคุมการท างานในองค์กรให้เป็นไปตามแผนที่วางไว้ เพ่ือผลักดันให้องค์กร
บรรลุเป้าหมายตามที่ได้ก าหนดไว้ 

ส าหรับด้านการตลาดพบว่า องค์กรผู้ผลิตนิตยสารดนตรีทั้งหมดนั้น ให้ความส าคัญกับกลยุทธ์
การตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์ท้ังทางด้านเนื้อหาและรูปเล่ม ซึ่งจะเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ในวงการ
บันเทิง ความต้องการของผู้อ่าน และความต้องการของผู้ผลิต โดยสร้างจุดขายด้านผลิตภัณฑ์ให้มีความ
แตกต่างกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการน าเสนอเนื้อหาซึ่งเป็นจุดขายที่ส าคัญท่ีสุดในธุรกิจนิตยสารดนตรี  

ส่วนการก าหนดราคานั้น องค์กรผู้ผลิตนิตยสารดนตรี ได้ใช้ทั้งกลวิธีการก าหนดราคาเพ่ือให้
แข่งขันได้ การตั้งราคาโดยมุ่งเน้นต้นทุน การก าหนดราคาแบบขายเจาะตลาด และการก าหนดราคาเชิง
จิตวิทยา มาเป็นกลยุทธ์ร่วมกับการก าหนดอัตราค่าโฆษณาซึ่งมีการตั้งราคาให้สัมพันธ์กับคุณภาพของ
รูปเล่ม จ านวนนิตยสารบนแผง ต าแหน่งหน้าโฆษณาที่ขาย และมีการแลกเปลี่ยนเนื้อที่บนนิตยสาร เพ่ือ
น าสินค้ามาใช้ในการสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ โดยมีการจัดจ าหน่ายที่เน้นการกระจายนิตยสารให้เข้าถึง
ผู้บริโภคอย่างทั่วถึง  

ทั้งนี้ผู้ผลิตนิตยสารดนตรี ต่างให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกันไป ทั้งกิจกรรม
ภายในเล่ม การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์เมื่อถึงวาระพิเศษ การจัดกิจกรรมต่าง ๆ การโฆษณาผ่านสื่อ
ในบริษัทเดียวกัน และการส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ เช่น การแถมซีดี โปสเตอร์ การให้สิทธิพิเศษแก่สมาชิก 
การแจกบัตรคอนเสิร์ต โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมและความต้องการของกลุ่มผู้อ่าน การตลาดของคู่
แข่งขัน และการร่วมท าการส่งเสริมการตลาดกับองค์กรอ่ืน ๆ ที่สนใจ เพ่ือช่วยให้นิตยสารท าก าไร และอยู่
รอดได้ในภาวการณ์แข่งขันในปัจจุบัน 
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สำโรจน์ เกษมสุขโชติกุล ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์กำรบริหำรงำนนิตยสำรวิทยำศำสตร์: 
กรณีศึกษำ นิตยสำร UpDATE (อัพเดท) บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จ ำกัด (มหำชน)” พบว่า เป้าหมายของ
นิตยสาร UpDATE คือ การสร้างรายได้เพ่ือให้สามารถเลี้ยงดูตัวเองรอดได้ ภายใต้การท าหน้าที่สร้างเสริม
ความรู้ด้านวิทยาศาสตร์ให้กับสังคม โดยมีนโยบายในการบริหารงาน คือ การให้ความส าคัญกับกลุ่มลูกค้า
ที่เป็นเด็กนักเรียน ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก รวมทั้งการพยายามสร้างฐานลูกค้าใหม่ ๆในกลุ่มนี้ ตลอดจน
หารายได้ หรือต่อยอดธุรกิจการจัดกิจกรรมอ่ืน ๆ ที่สามารถใช้เนื้อหาที่นิตยสารมีอยู่ไปเสริม 

ในส่วนของกลยุทธ์การบริหารนั้น ที่ผ่านมานิตยสาร UpDATE เน้นใช้กลยุทธ์หลัก ๆคือ กลยุทธ์
การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership Strategy) และกลยุทธ์การให้ความส าคัญ (Focus Strategy) 
กับตลาดเฉพาะที่ตนสามารถด าเนินงานและสร้างความพอใจให้กับลูกค้าอย่างเต็มที่  

ส าหรับแนวทางที่ช่วยให้นิตยสาร UpDATE สามารถแข่งขันและอยู่รอดได้นั้นจ าเป็นที่องค์กร
ผู้ผลิตนิตยสารจะต้องพัฒนารูปเล่มและเนื้อหาให้น่าสนใจมากขึ้นส าหรับกลุ่มเป้าหมาย เน้นการท าการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ สร้างมูลค่าเพ่ิมจากเนื้อหา ด้วยการหารายได้เสริมผ่านกิจกรรมหรือ
ช่องทางอ่ืน ๆ โดยอาศัยเนื้อหาที่มีอยู่ นอกจากนี้ต้องมีการจัดสรรทรัพยากรบุคคลให้เกิดประโยชน์สู งสุด 
และใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ เข้ามาช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการท างานในทุก ๆ ด้าน 
 

นิรุตต์ ฤดีนิรมำน ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์กำรบริหำรงำนนิตยสำรรูปแบบมัลติมีเดีย กรณี
นิตยสำรดิสคำซีน” พบว่า นิตยสารดิสคาซีน มีโครงสร้างการบริหารงานที่แตกต่างไปจากนิตยสารทั่วไป 
เนื่องจากมีรายละเอียดของงานที่แตกต่างกัน โดยนิตยสารดิสคาซีนจัดโครงสร้างองค์กรตามหน้าที่ความ
รับผิดชอบ โดยมี CEO ควบคุมการบริหารงานทั้งหมดแต่เพียงผู้เดียว โดยบทบาทหน้าที่ของ CEO นั้น
เปรียบเสมือนกับบรรณาธิการบริหารของนิตยสารอ่ืน ๆ ที่ท าหน้าที่ในการควบคุมทิศทางของนิตยสาร 
โดยกระบวนการท างานของนิตยสารดิสคาซีน มีหัวใจส าคัญอยู่ที่การประสานงานอย่างใกล้ชิด ระหว่าง
หัวหน้าฝ่ายผลิตทั้งสาม 

นิตยสารดิสคาซีนวางกลยุทธ์ในการท าตลาดของนิตยสารไว้หลายแนวทาง ทั้ งกลยุทธ์ที่ใช้กับ
ลูกค้าโฆษณา และกลยุทธ์ที่ใช้กับกลุ่มผู้อ่าน โดยกลยุทธ์ที่ใช้กับลูกค้าโฆษณานั้น มีทั้งเรื่องของความ
แปลกใหม่ในด้านการน าเสนอเนื้อหา อีกท้ังการขายโฆษณายังแบ่งออกเป็นชุด 2 นั่นคือ นิตยสารและวีซีดี
ไปพร้อม ๆ กัน 
 

กัลยำณิน อินทพันธุ์ ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “นโยบำย กลยุทธ์กำรด ำเนินงำน และปัจจัยที่เกี่ยวข้อง
กับกำรขยำยตัวของธุรกิจสิ่งพิมพ์ในเครือมติชน” พบว่า ความส าเร็จทั้งในเชิงอุดมการณ์และธุรกิจ ใน
ระดับหนึ่งมาจากผู้บริหารระดับสูงและระดับกลาง ที่มีประสบการณ์ในการท างานหนังสือพิมพ์มายาวนาน 
และมีสายสัมพันธ์ที่ดีกับบุคคลที่มีบทบาทน าในสังคม การก าหนดนโยบาย และกลยุทธ์การด าเนินงานของ
บริษัทมติชน ด าเนินงานภายใต้ทฤษฎีการบริหารแบบดั้งเดิม ซึ่งมีความคิดว่า นโยบายเป็นภารกิจของ
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ผู้บริหารระดับสูงเท่านั้น แนวทางที่ท าให้มติชน ผ่านวิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจมาได้ในครั้งนี้ เป็นผลมา
จากการวางนโยบายและการลงทุนทางธุรกิจอย่างรัดกุม 
 

กนกวรรณ นะนะกร ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรวิเครำะห์องค์กร รูปแบบ และกำรน ำเสนอเนื้อหำ
ของนิตยสำรสกุลไทย” พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อรูปแบบ และการน าเสนอเนื้อหานิตยสารสกุลไทย คือ 
ปัจจัยด้านสังคม ที่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงเนื้อหาของสกุลไทย ให้ปรับตัวไปตามกระแสสังคม ปัจจัยด้าน
เศรษฐกิจมีผลต่อการปรับราคาจ าหน่ายของนิตยสารสกุลไทย เนื่องจากปัญหาราคากระดาษสูงขึ้น 
ในขณะที่ยอดจ าหน่ายลดลง ปัจจัยด้านความสนใจของผู้ อ่าน แม้ว่ากลุ่มเป้าหมายจะเป็นกลุ่มผู้หญิงเป็น
ส่วนใหญ่ แต่เนื้อหาที่ให้ความรู้ต่าง ๆ นั้นก็มีผู้อ่านที่เป็นผู้ชายและเยาวชนด้วย ท าให้ต้องปรับปรุงเนื้อหา
เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้อ่านอยู่เสมอ และปัจจัยด้านบุคลากรเป็นปัจจัยภายในที่ส าคัญ เพราะ
บรรณาธิการเป็นผู้ร่วมในการก าหนดนโยบายและการวางแผนการจัดท านิตยสารสกุลไทยแต่ละฉบับ อีก
ทั้งเป็นผู้เชื่อมโยงระหว่างเจ้าของ นักเขียน และผู้อ่าน ความส าคัญของกองบรรณาธิการ จึงเป็นปัจจัย
ส าคัญ 
 

นิธินำ ศรีประเสริฐ ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อกำรจัดท ำนิตยสำรที่เกิดใหม่ในภำวะ
วิกฤตเศรษฐกิจ” พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากร ที่หมายถึงบรรณาธิการ หรือเจ้าของนิตยสารเป็นปัจจัยที่มี
ความส าคัญที่สุด เนื่องจากการจัดท านิตยสาร ต้องอาศัยความพร้อมของวิสัยทัศน์ ทักษะความสามารถ 
ประสบการณ์ และความมุ่งมั่นที่มาจากแรงจูงใจภายใน ทั้งนี้ยังพบอีกว่า ภาวะการว่างงานอันเนื่องมาจาก
วิกฤตเศรษฐกิจยังเป็นแรงขับดัน ต่อการตัดสินใจจัดท านิตยสารฉบับใหม่ ของกลุ่มตัวอย่างเกือบทั้งหมด 

 ส่วนปัจจัยทางด้านเงินทุน ไม่เพียงเป็นตัวก าหนดรูปแบบและเนื้อหาเท่านั้น ยังส่งผลต่อปัจจัย
ทางดา้นการจัดการองค์กร ปัจจัยทางด้านการจัดการนิตยสาร และปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาดอีก
ด้วย นอกจากนั้นยังพบว่า ภาวะวิกฤตเศรษฐกิจ ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงแนวทางโครงสร้างรายได้ จาก
การพ่ึงพิงรายได้ยอดโฆษณา มาเป็นรายได้จากยอดขายนิตยสาร วงเงินลงทุนที่จ ากัดส่งผลให้องค์กรมี
ขนาดเล็กลง ใช้ทีมงานจ านวนน้อยแต่มีประสิทธิภาพ ตลอดจนมีการตัดงานบางส่วน ให้บุคลากรภายนอก
องค์กรด าเนินการแทน 
 

สมิทธินันท์ ไทยรุ่งโรจน์ ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อพัฒนำกำรของนิตยสำรด้ำน
เทคโนโลยีกำรสื่อสำร” ทั้งนี้จากการศึกษา ในส่วนของปัจจัยภายในองค์กรพบว่า ความส าเร็จหรือความ
ล้มเหลวเป็นผลมาจากบุคลากรภายในองค์กร และสภาวะด้านเงินทุนขององค์กรเป็นหลัก กล่าวคือ 
บุคลากรระดับบริหารจ าเป็นต้องมีวิสัยทัศน์ในการก าหนดนโยบายและแผนปฏิบัติงานของทั้งองค์กร 
เพ่ือให้นิตยสารตอบสนองผู้อ่านทั้งในปัจจุบันและอนาคต ส่วนทางด้านเงินทุนนั้นอาจกล่าวได้ว่า ความ
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พร้อมทางด้านเงินทุนของนิตยสารมีผลต่อความมั่นคงและความอยู่รอดของนิตยสาร นิตยสารที่มีความ
พร้อมด้านเงินทุนนั้นจะสามารถปรับตัวตามสภาพแวดล้อมได้ดีกว่านิตยสารที่มีต้นทุนน้อย 
 

ลลิตตำ ตั้งสุวรรณ ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์กำรบริหำรนิตยสำรภำพยนตร์ไบโอสโคป” ผล
การศึกษาพบว่า องค์กรนิตยสารภาพยนตร์ไบโอสโคปเป็นองค์กรธุรกิจนิตยสารขนาดเล็ก การบริหารงาน
ภายในองค์กรมีการจัดการองค์กรที่เรียบง่าย ผู้บริหารจะเป็นผู้วางกรอบแนวคิด นโยบายการท างาน 
ควบคุมการท างานให้บรรลุตามเป้าหมายที่ก าหนด และน าแนวคิดนโยบายไปปฏิบัติร่วมกับบุคลากร โดย
มีการพูดคุยปรึกษากันแบบไม่เป็นทางการในเรื่องงานทั้งในและนอกเวลาท างาน เพ่ือให้การควบคุมและ
ประสานงานมาจากการท าความเข้าใจ และการมีส่วนร่วมของบุคลากรภายในองค์กร เพ่ือให้การท างานมี
ประสิทธิภาพสูงสุด 

ส าหรับกลยุทธ์ทางการตลาด ผู้บริหารนิตยสารภาพยนตร์ไบโอสโคป ได้ใช้กลยุทธ์ทางการตลาด
ทั้งกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ การก าหนดราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยองค์กรผู้ผลิต
นิตยสารภาพยนตร์ไบโอสโคปให้ความส าคัญกับกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุดโดยสร้างจุดขายใน
ผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่าง (Product Differentiation) โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในเรื่องของการน าเสนอ
เนื้อหา และให้ความส าคัญกับการส่งเสริมตลาดรองลงมา โดยใช้กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) เป็นกลยุทธ์
การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค มีการใช้การส่งเสริมการตลาดหลายวิธี เช่น การโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
การลด แลก แจก แถม เพ่ือช่วยให้นิตยสารท าก าไรและอยู่ในตลาดได้  
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บทที่ 3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” เป็นการ
ศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Methodology) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) และใช้วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างสัมภาษณ์แบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) และน าเสนอข้อมูลด้วยวิธีการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Descriptive Analysis)  

โดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาวิจัย 3 ข้อคือ  
1. เพ่ือศึกษาถึงปัญหาการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทย ที่เคยมีมาตั้งแต่อดีตจนถึง

ปัจจุบัน 
2. เพ่ือศึกษาผลกระทบของการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีต่อการด าเนินธุรกิจสื่อนิตยสาร

ภาพยนตร์ไทย 
3. เพ่ือศึกษาการปรับตัวของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ ว่าควรจะมีการ

ปรับตัวอย่างไรเพื่อความอยู่รอดทางธุรกิจ 
โดยสามารถอธิบายรายละเอียดของระเบียบวิธีวิจัยได้ดังต่อไปนี้  

 
แหล่งข้อมูลที่ใช้ในกำรศึกษำ 

 
แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษา ประกอบด้วยข้อมูล 2 ประเภท ได้แก่ แหล่งข้อมูลประเภทปฐมภูมิ 

(Primary Data) จากการสัมภาษณ์บุคคล และแหล่งข้อมูลประเภททุติยภูมิ (Secondary Data) จากการ
ค้นคว้าเอกสารที่เกี่ยวข้อง โดยมีรายละเอียดต่อไปนี้  

1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์บุคคลต่าง ๆ ที่มีส่วน
เกี่ยวข้องในการบริหารและท างานในนิตยสารภาพยนตร์ รวมไปถึงผู้เชี่ยวชาญ และนักวิชาการที่มีความรู้
เกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ ธุรกิจนิตยสาร และธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทย โดยใช้วิธีการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก ( In-depth Interview) ซึ่งในการเก็บข้อมูลครั้งนี้ได้ใช้การสัมภาษณ์แบบกึ่ง
มาตรฐาน (Semi-standardized interview) และสถานที่ในการสัมภาษณ์ขึ้นอยู่กับความสะดวกของผู้ให้
สัมภาษณ์  

2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้แก่ ข้อมูลที่เป็นเอกสารและบทสัมภาษณ์ต่าง ๆ ที่
เกี่ยวข้องกับงานวิจัยที่ศึกษา ซึ่งได้จากการค้นคว้าเอกสารที่เก่ียวข้อง โดยมีรายละเอียดต่อไปนี้ 
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2.1 สื่อสิ่งพิมพ์ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากสิ่งพิมพ์ประเภทนิตยสาร เอกสาร 
วารสาร บทความ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และหนังสือวิชาการ ที่น าเสนอเนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจสิ่งพิมพ์ 
ธุรกิจนิตยสาร และธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทยฉบับต่าง ๆ ในส่วนของประวัติความเป็นมา รูปแบบการ
ท างานขององค์กร และการปรับตัวเพ่ือการอยู่รอดทางธุรกิจ  

2.2 สื่ออินเตอร์เน็ต เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากข่าว บทความ และข้อมูลเกี่ยวกับ
ความเคลื่อนไหวต่าง ๆ ของธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ ธุรกิจนิตยสาร และธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทย ที่ได้
เผยแพร่อยู่ในเว็บไซต์ต่าง ๆ  
 

กลุ่มตัวอย่ำงท่ีใช้ในกำรศึกษำ 
 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ใช้วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ด้วยวิธีการแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) โดยผู้วิจัยก าหนดเกณฑ์ในการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างไว้ด้วยกัน 2 เกณฑ์ คือ 

1. เกณฑ์ด้านประสบการ์ในการบริหารนิตยสารนิตยสารภาพยนตร์ไทย   
2. เกณฑ์ด้านความความรู้หรือความเชี่ยวชาญด้านธุรกิจนิตยสารและสื่อสิ่งพิมพ์ 
โดยเกณฑ์ท่ีก าหนดขึ้น มีเพ่ือให้ได้กลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้รู้จริง (Key Information) ในด้านของการ

ด าเนินธุรกิจนิตยสารและสื่อสิ่งพิมพ์ ที่สามารถวิเคราะห์ถึงปัญหาและผลกระทบของการด าเนินธุรกิจ
นิตยสารภาพยนตร์ไทย ภายใต้กระแสความเปลี่ยนแปลงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ และสามารถให้ค าตอบ
ในด้านกลยุทธิ์หรือกลวิธีในการปรับตัว เพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจนิตยสารและสื่อสิ่งพิมพ์ต่อไปในอนาคต 

จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ มีทั้งหมด 8 คน โดยมีการแบ่งกลุ่มตัวอย่างที่
สัมภาษณ์ออกเป็นทั้งหมด 3 กลุ่มย่อย คือ  

1. กลุ่มบรรณาธิการนิตยสารภาพยนตร์ไทยที่ยังตีพิมพ์อยู่ในปัจจุบัน ได้แก่ 
 1.1 คุณบุษบา เตชศรีสุธี บรรณาธิการบริหาร นิตยสารภาพยนตร์ Starpics 
 1.2 คุณธีพิสิฐ มหานีรานนท์ บรรณาธิการ นิตยสารภาพยนตร์ Bioscope 
 1.3 คุณศิริวรรณ กุลวงษ์วาณิชย์ บรรณาธิการ นิตยสารภาพยนตร์ เอนเตอร์เทน 
2. กลุ่มผู้เชี่ยวชาญด้านสื่อสิ่งพิมพ์ที่เคยมีประสบการณ์บริหารนิตยสารภาพยนตร์ไทย ได้แก่ 
 2.1 คุณอลงกรณ์ คล้ายสีแก้ว อดีตบรรณาธิการบริหาร นิตยสารภาพยนตร์ Filmax 
 2.2 คุณประไพพรรณ เหล่ายนตร์ อดีตบรรณาธิการบริหาร นิตยสารภาพยนตร์ 

Cinemag และผู้ก่อตั้ง ผู้บริหาร และบรรณาธิการส านักพิมพ์มันดี 
3. กลุ่มนักวิชาการด้านนิเทศศาสตร์ วารสารศาสตร์ สื่อสารมวลชน และสื่อสิ่งพิมพ์ ได้แก่ 
 3.1 ดร. วิโรจน์ สุทธิสีมา อาจารย์ประจ าคณะนิเทศศาสตร์ (บัณฑิตวิทยาลัย) 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ และอดีตหัวหน้ากองบรรณาธิการนิตยสารภาพยนตร์ Starpics 
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 3.2 ผศ.ดร. พจนา ธูปแก้ว ผู้อ านวยการโครงการปริญญาเอก หลักสูตรปรัชญาดุษฎี
บัณฑิต สาขาวิชาสื่อสารวิทยา และอาจารย์ประจ ากลุ่มวิชาหนังสือพิมพ์และสิ่งพิมพ์ คณะวารสารศาสตร์
และสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

 3.3 ผศ. เกศราพร ทองพุ่มพฤกษา อาจารย์ประจ ากลุ่มวิชาหนังสือพิมพ์และสิ่งพิมพ์  
คณะวารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
 

เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บข้อมูล 
 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” 
เพ่ือให้การเก็บข้อมูลเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา ผู้ศึกษาจึงได้มีการก าหนดเครื่องมือที่ใช้ในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล ดังต่อไปนี้ 

1. เทปบันทึกเสียง ใช้ส าหรับการบันทึกเสียงการให้สัมภาษณ์จากบุคคลซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างใน
การศึกษา 

2. สมุดบันทึก ใช้ส าหรับจดบันทึกข้อมูล และส าหรับบันทึกข้อมูลที่ได้จากการถอดเทปสัมภาษณ์ 
3. แบบสัมภาษณ์ การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) เพ่ือ

เก็บรวบรวมข้อมูล โดยผู้วิจัยใช้แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างแนวค าถาม (Guideline Question) ซึ่งมี
ลักษณะเป็นค าถามปลายเปิด (Open-ended Question) เพ่ือใช้ในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  

โดยผู้วิจัยเป็นผู้สัมภาษณ์ด้วยตนเองเพ่ือให้ได้ข้อมูล ข้อเท็จจริง และความคิดเห็นต่าง ๆ รวมถึง
สามารถสังเกตปฏิกิริยาของผู้ถูกสัมภาษณ์ได้อย่างละเอียด โดยใช้เทคนิคการสัมภาษณ์แบบกึ่งมาตรฐาน 
(Semi-standardized interview) เพ่ือให้ผู้ถูกสัมภาษณ์มีอิสระในการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ด าเนินธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทย ปัญหาและอุปสรรค ผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการมาถึงของยุคสื่อสังคม
ออนไลน์ รวมถึงกลยุทธิ์และกลวิธีในการปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในทางธุรกิจ  

 
กำรก ำหนดแนวค ำถำมที่ใช้ในกำรสัมภำษณ์ แบ่งออกเป็น 6 หัวข้อ ดังต่อไปนี้ 
 

1. รูปแบบการจัดและการบริหารองค์กรของสื่อนิตยสารทั้งในอดีตและปัจจุบัน มีความเหมือน
หรือมีความแตกต่างกันอย่างไร 

2. การมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้างต่อการด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือ
ธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ และธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ จ าเป็นต้องมีการปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในทาง
ธุรกิจอย่างไรบ้าง  

3. ปัญหาและอุปสรรคส าคัญในการด าเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบการธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อ
สิ่งพิมพ์ต้องเผชิญทั้งในอดีตและปัจจุบัน โดยภาพรวมคิดว่าน่าจะมีประการใดบ้าง  
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4. การวิเคราะห์การจัดการนิตยสาร ตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P คือ 
- ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้านราคา (Price) 
- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

คิดว่าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P ยังมีความส าคัญมากน้อยเพียงใด กับการท าธุรกิจ
นิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในยุคปัจจุบัน หรือต้องมีการปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   

5. รูปแบบการด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในอนาคตควรเป็นเช่นไร และจะมีวิธี
ใดบ้างที่สามารถน ามาใช้ในการปรับตัวเพ่ือสู้กับ Disruptive Technology ที่ก าลังส่งผลกระทบอย่าง
รุนแรง ต่อการด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในยุคปัจจุบัน  

6. ในด้านวิชาการ คิดว่าการจัดการเรียนการสอนด้านวารสารศาสตร์และสื่อสิ่งพิมพ์  ควรมีการ
ปรับตัวไปในทิศทางใด เพ่ือให้ก้าวทันต่อการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีและความต้องการของสังคม 
 

กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อ
สังคมออนไลน์” ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสารต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง การสัมภาษณ์ และการถอดเทป
สัมภาษณ์ เพ่ือน าข้อมูลมาจัดแยกประเภท จัดกลุ่ม จนกระท่ังได้ข้อมูลที่ครบถ้วนตามความต้องการ จึงท า
การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการตีความ (Interpretation) และน าเสนอข้อมูลในลักษณะของการพรรณนาเชิง
วิเคราะห์ (Descriptive Analysis)  

โดยใช้แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องอันประกอบด้วย แนวคิดเกี่ยวกับนิตยสาร แนวคิด
เกี่ยวกับการบริหารองค์กร แนวคิดเก่ียวกับการตลาด แนวคิดเรื่องปัจจัยที่ผลต่อการด าเนินงานขององค์กร
สื่อมวลชน แนวคิดเกี่ยวกับสื่อใหม่และสื่อสังคมออนไลน์ และแนวคิดเกี่ยวกับ Disruptive Technology 
เพ่ือใช้เป็นกรอบในการวิเคราะห์ และเพ่ือให้ได้ค าตอบตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา   
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กำรน ำเสนอผลกำรศึกษำ 
 

การน าเสนอผลการศึกษา ใช้วิธีการน าเสนอด้วยด้วยวิธีการพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Descriptive 
Analysis) และมีการสรุปผลของการวิเคราะห์ พร้อมทั้งข้อเสนอแนะ โดยผลของการศึกษาครอบคลุม
วัตถุประสงค์ของการวิจัยทั้ง 3 ข้อคือ  

1) ปัญหาการด าเนินของธุรกิจสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยที่เคยมีมาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน  
2) ผลกระทบของการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีต่อการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสาร

ภาพยนตร์ไทยในปัจจุบัน  
3) การปรับตัวของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ รวมถึงข้อเสนอแนะที่เป็น

ประโยชน์ต่อการท าธุรกิจนิตยสารและธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ 
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บทที่ 4 
 

ผลกำรศึกษำ 
 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” เป็นการ
ศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Methodology) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) และใช้วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างสัมภาษณ์แบบเจาะลง 
(Purposive Sampling) เพ่ือให้ตอบวัตถุประสงค์ของการศึกษาที่ตั้งไว้ 3 ข้อคือ  

1. เพ่ือศึกษาถึงปัญหาการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทย ที่เคยมีมาตั้งแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบัน 

2. เพ่ือศึกษาผลกระทบของการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีต่อการด าเนินธุรกิจสื่อนิตยสาร
ภาพยนตร์ไทย 

3. เพ่ือศึกษาการปรับตัวของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ ว่าควรจะมีการ
ปรับตัวอย่างไรเพื่อความอยู่รอดทางธุรกิจ 

โดยในการศึกษาวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยใช้แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างแนวค าถาม (Guideline 
Question) ซึ่งมีลักษณะเป็นค าถามปลายเปิด (Open-ended Question) โดยมีข้อค าถามทั้งหมดจ านวน 
6 ข้อ เพ่ือให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของการศึกษาที่ตั้งไว้ คือ 

1. รูปแบบการจัดและการบริหารองค์กรของสื่อนิตยสารทั้งในอดีตและปัจจุบัน มีความเหมือน
หรือมีความแตกต่างกันอย่างไร 

2. การมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้างต่อการด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือ
ธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ และธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ จ าเป็นต้องมีการปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในทาง
ธุรกิจอย่างไรบ้าง  

3. ปัญหาและอุปสรรคส าคัญในการด าเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบการธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่ อ
สิ่งพิมพ์ต้องเผชิญ ทั้งในอดีตและปัจจุบัน คิดว่าน่าจะมีประการใดบ้าง  

4. การวิเคราะห์การจัดการนิตยสาร ตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P คือ 
- ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้านราคา (Price) 
- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

คิดว่าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P ยังมีความส าคัญมากน้อยเพียงใด กับการท าธุรกิจ
นิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในยุคปัจจุบัน หรือต้องมีการปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   
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5. รูปแบบการด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในอนาคตควรเป็นเช่นไร และจะมีวิธี
ใดบ้างที่สามารถน ามาใช้ในการปรับตัวเพ่ือสู้กับ Disruptive Technology ที่ก าลังส่งผลกระทบอย่าง
รุนแรง ต่อการด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในยุคปัจจุบัน  

6. ในด้านวิชาการ คิดว่าการจัดการเรียนการสอนด้านวารสารศาสตร์และสื่อสิ่งพิมพ์ ควรมีการ
ปรับตัวไปในทิศทางใด เพ่ือให้ก้าวทันต่อการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีและความต้องการของสังคม 

 
 ส าหรับผลของการศึกษาสามารถแสดงให้เห็น โดยจ าแนกรายละเอียดตามข้อค าถามสัมภาษณ์ 

และตามรายชื่อของกลุ่มตัวอย่างที่สัมภาษณ์เป็นรายบุคคล ได้ดังต่อไปนี้  
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คุณบุษบำ เตชศรีสุธี บรรณำธิกำรบริหำร นิตยสำรภำพยนตร์ Starpics 
 
1. รูปแบบกำรจัดและกำรบริหำรองค์กร ของสื่อนิตยสำรทั้งในอดีตและปัจจุบัน คิดว่ำมีควำมแตกต่ำง
กันอย่ำงไร 
 
 - ยุคแรกของนิตยสารภาพยนตร์ Starpics พ้ืนฐานจะเกิดจากธุรกิจครอบครัว คือคุณพ่อเป็นคน
ก่อตั้ง เริ่มแรกเลยเหมือนกับว่าเป็นกลุ่มเด็ก ๆ ท า เป็นเพ่ือน ๆ กันมาช่วยกันท า แต่หลังจากที่มีความ
เหนียวแน่นมากขึ้น ก็จะมีความเป็นระบบเข้ามามากขึ้น มีการแบ่งงานกันเป็นฝ่าย เช่น ฝ่ายศิลป์ ฝ่าย
โฆษณา ฝ่ายกองบรรณาธิการ จะเป็นเหมือนกับรูปแบบของบริษัทโดยทั่วไป เพียงแต่ว่าของ Starpics 
การท างานก็จะมีความเป็นกันเองมากกว่า  
 

ยุคที่สอง Starpics จะเริ่มมีรูปแบบที่เป็นเหมือนกับบริษัททั่วไป จะมีการวางระบบที่ชัดเจนมาก
ขึ้น มีการแบ่งหน้าที่ มีกองบรรณาธิการ มีฝ่ายศิลป์ ฝ่ายโฆษณา ที่ชัดเจน 
 

ยุคที่สาม คือยุคที่หลังจากปิดตัวไปในเล่มที่ 888 ซึ่งตอนนี้กลับมาเปิดใหม่ มีนิตยสารออกมาแล้ว 
2 เล่ม คือเล่มที่ 889 และ 890  ในยุคนี้กับยุคก่อตั้งอาจจะคล้าย ๆ กัน คือ จะไม่ได้แบ่งเป็นฝ่ายที่ชัดเจน 
เป็นเหมือนเป็นเพื่อน ๆ ญาติ ๆ มาช่วยกันท า  

 
ยุคตอนนี้จะกลับไปเป็นเหมือนกับยุคแรก ซึ่งสาเหตุก็ต้องย้อนกลับไปตอนก่อนที่เราจะประกาศ

ปิดเล่ม 888 ด้วยเพราะในองค์กรมีการเปลี่ยนแปลง มีการยุบคนลง ท าให้องค์กร Downsize ลงมา แต่พอ
เรากลับมาเปิดใหม่อีกครั้งในเล่ม 889 มันเลยกลายเป็นว่า ต้องมีการหาทีมที่จะท าขึ้นมาใหม่ เลยกลับไป
เป็นเหมือนในยุคแรก ที่มีการหาญาติหาเพ่ือน ๆ มาช่วยกันท า 
 

สมัยยุคที่ส้มรับผิดชอบอยู่ ต าแหน่งก็อาจจะเรียกว่าเป็นบรรณาธิการบริหาร แต่อย่างสมัยพ่ีน้อย 
คุณสมเกียรติ จะใช้ค าว่าหัวหน้ากองบรรณาธิการ คือแต่ละยุคอาจจะมีการใช้ค าเรียกไม่เหมือนกัน แต่
ลักษณะการท างานน่าจะเหมือนบรรณาธิการเล่มแบบเดียวกัน คือมีหน้าที่ในการดูเนื้อหา แต่บรรณาธิการ
ผู้พิมพ์ผู้โฆษณาก็จะเป็นคุณพ่อ ที่ท าหน้าที่ดูรูปเล่มโดยภาพรวม ซึ่งมันก็อาจจะแบ่งไม่เหมือนกันนิตยสาร
เล่มอ่ืน ๆ อย่างของ Starpics ก็มีกองบก. เพียงแต่ว่าจ านวนอาจจะไม่ได้เยอะ เพราะเราจะใช้เป็น
นักเขียนรับเชิญซะเป็นส่วนใหญ่ ส่วน กองบก. ประจ า ก็อาจจะมีแค่ 1-2 คน เท่านั้น  
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วิธีการคัดเลือกนักเขียนรับเชิญของ Starpics ในตอนแรกก็อาจจะเป็นในรูปของเพ่ือน ๆ มา
ช่วยกันท า แต่พอต่อมาก็มีการหานักเขียนเพ่ิม เช่น หาจากคอลัมน์ที่ตรงนี้คุณเขียน ซึ่งเป็นคอลัมน์ที่เรา
เปิดโอกาสให้คนทางบ้านได้เขียนงานเข้ามา เป็นพ้ืนที่ให้ได้แสดงฝีมือ หรือจากการประกาศรับสมัครซึ่งก็
จะมีบ้างเป็นครั้งคราว หรืออาจจะมาจากนักศึกษาฝึกงาน ที่พอฝึกงานเสร็จก็เข้ามาเป็นนักเขียนรับเชิญ 
หรืออย่างรุ่น อ.ประวิทย์ แต่งอักษร, อ.กฤษดา เกิดดี ที่เป็นนักเขียนประจ าของเรา ก็เกิดจาก อ.แดง กิตติ
ศักดิ์ สุวรรณโภคิน ดึงเข้ามาเขียน เพราะสมัยก่อน อ.แดง ก็เป็นกองบก. ในยุคบุกเบิกของคุณพ่อ 
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2. ในปัจจุบัน กำรมำถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้ำง ต่อกำรด ำเนินธุรกิจของ
นิตยสำร Starpics และนิตยสำร Starpics จ ำเป็นต้องมีกำรปรับตัวเพื่อควำมอยู่รอดอย่ำงไรบ้ำง 
 

- มันก็จะเห็นผลกระทบเยอะ ๆ ในช่วง 5 ปีย้อนหลังไป นับย้อนไปตั้งแต่เล่ม 888 จริง ๆ ก่อน
หน้านี้มันก็อาจจะมีผลกระทบอยู่บ้างแต่มันก็ยังไม่ได้ชัดเจนมากนัก ที่แน่ ๆ เลยก็คือเรื่องของความเร็ว 
Content ที่จะท ายังไงให้อยู่ได้ยาวนาน เพราะเราขายความเร็วไม่ได้ จะเห็นได้ว่าเรารู้สึกว่าถ้าเราเสนอ
ข่าวแล้วมันช้า คือเราเป็นคนท าคอลัมน์เอง เราก็ยังรู้สึกว่ามันช้า Feedback จากคนอ่านอาจจะไม่ค่อยมี 
แต่เรารู้สึกได้เอง หรืออย่างคอลัมน์ Box-office ที่มีเนื้อหาอัพเดตอยู่ในอินเทอร์เน็ตตลอด เราก็รู้สึกว่าเรา
จะท ายังไงให้ Content นี้มันเสนอออกไปแล้ว มันไม่ได้เป็นแค่ข่าวสารที่ต้องอิงกับความเร็วอย่างเดียว  

 
เราก็ปรับด้วยการน าเสนอเนื้อหาให้เป็นเชิงลึกมากขึ้น เป็นประเด็นมากขึ้น หรือจริง ๆ ในช่วงที่  

พ่ีตั้มกับวียังอยู่ (ปัณณวิชญ์ เตชะเกรียงไกร อดีตบรรณาธิการ และ วิโรจน์ สุทธิสีมา อดีตหัวหน้ากอง
บรรณาธิการ) ก็มีความพยายามจะท าให้เป็นแต่ละเล่มมีเนื้อหาเฉพาะ มี Theme ประจ าเล่ม แต่ก็ยังท า
ไม่ได้ชัดมาก ยังไม่ได้เป็นเนื้อหาที่เป็นทางเดียวกันทั้งเล่ม คือการปรับเปลี่ยนมันอาจจะไม่ได้มีเหตุผลมา
จาก การมาถึงของยุคสังคมออนไลน์อย่างเดียว แต่มันก็ปรับเพื่อให้ Line ของหนังสือมันอยู่ได้นานขึ้น  
 

ในยุค 3-5 ปีย้อนหลัง เราจะเริ่มเห็นผลกระทบทั้งจากเรื่องยอดขายและโฆษณา คือยอดขายมันก็
จะลดลง แต่ในด้านโฆษณานี่จะเห็นชัดเจนมาก คือลูกค้าจะบอกมาเลยว่าไม่มีงบโฆษณาส าหรับนิตยสาร 
บางที่จะบอกว่าขอตัดออกไปเลย หรือแม้กระทั่งค่ายหนัง ซึ่งจริง ๆ แล้วเป็นสิ่งที่อยู่คู่กับนิตยสารหนัง 
บางทีเขาก็จะบอกมาเลยว่าไม่มีงบส าหรับนิตยสาร บางค่ายก็จะแจ้งมาชัดเจนแบบนี้เลย 
 

ส่วนการอยู่ได้ยอดพิมพ์ Starpics จะท าไม่ได้เพราะเราขายราคาถูก ถูกกว่าต้นทุนการผลิตต่อ
เล่ม ดังนั้นถ้าไม่มีโฆษณามาช่วยก็จะอยู่ไม่ได้   
 

Starpics มีการปรับตัวในเรื่องการออกหนังสือ ก็มีปรับจากรายปักษ์ มาเป็นรายเดือน ซึ่งเหตุผล
ก็จะเป็นเรื่องการแข่งขันด้วย น่าจะช่วงประมาณปี 2010 เพราะตอนนั้น Starpics ออกเป็นรายปักษ์ แต่
นิตยสารเล่มอ่ืน เช่น Filmax หรือ Bioscope ออกเป็นรายเดือน คือมันจะฟังแล้วแปลก ว่าท าไมเราปรับ
แล้วไปชนกับนิตยสารเล่มอ่ืน แต่เพราะในตอนนั้นเรามีความรู้สึกว่า เราท าแล้วถูกเปรียบเทียบในด้าน
เนื้อหา คือ พอท านิตยสารรายปักษ์แล้วเนื้อหามันก็ไม่เข้มข้นเท่ารายเดือน แต่พอมาเป็นเรื่องความเร็ว มัน
ก็ยังก้ ากึ่ง จะเร็วมันก็ไม่ได้เร็ว เราก็เกิดความคิดอยากท่ีจะเปลี่ยน ไปเน้นคุณภาพมากกว่าความเร็ว 
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พอเปลี่ยนแล้วในส่วนของกองบก.เอง เราก็คิดว่าเราเลือกถูกแล้ว ในส่วนของคนอ่านก็โอเค 
ยอมรับได้ เพียงแต่ว่าในส่วนที่เราไม่แน่ใจก็คือส่วนของโฆษณา เพราะว่าโฆษณาบางส่วนมันก็ จะไม่ได้
สม่ าเสมอเหมือนเดิม คือปกติโฆษณาบางชิ้นเราก็จะท าสัญญาเป็นรายปี ซึ่งถ้าเป็นแบบนี้มันจะไม่มีปัญหา 
แต่ว่าไม่ใช่โฆษณาทุกเจ้าที่เขาท าสัญญากับเราเป็นรายปี ถ้าเป็นรายย่อยก็อาจจะมีผลกระทบบ้าง  
 

ในยุคออนไลน์ ในด้านโฆษณาจะเห็นได้ชัด โฆษณาที่เป็นรายย่อยก็จะเข้ามาน้อยลง หรือบางที
โฆษณาจากทางค่ายหนังเองก็จะมีการเลือกลงโฆษณา ว่าในช่วงนั้นมีหนังเรื่อไหนบ้างที่ต้องการโปรโมท 
ซึ่งถ้าไทม์มิ่งไม่ตรงก็จะยังไม่ลง ซึ่งรายปักษ์อาจจะมีไทม์มิ่งที่รองรับกับโฆษณารายย่อยมากกว่า แต่ใน
ส่วนของกองบก.ก็รู้สึกแฮปปี้ เพราะเราไม่ต้องรีบเร่ง สามารถท าได้เต็มที่มากกว่า  
 

ในส่วนของเล่มพิเศษ ก็มีส่วนช่วยในส่วนของยอดขาย จริง ๆ เล่มพิเศษเริ่มต้นเกิดจากความ
อยากที่จะท าเฉย ๆ แต่พอช่วงหนึ่งมันเหมือนกับว่าเล่มพิเศษมันขายดี แล้วเล่มพิเศษมันมีข้อได้เปรียบ
หลายทาง เช่น ราคาที่สามารถตั้งได้สูงกว่านิตยสาร การวางแผงที่สามารถวางได้นานกว่า มันจะไม่มีอายุ
ของการวางเพราะท าในรูปแบบของหนังสือ และก็ยังขายโฆษณาได้อีกด้วย อย่างถ้านับเฉพาะผล
ประกอบการของปีก่อน (2560) ถ้าเป็นรายเดือนนี่เราขาดทุน แต่เราก็ยังมียอดขายของเล่มพิเศษต่าง ๆ 
เข้ามาช่วย  
 

ในส่วนของการเกิดข้ึนของเพจหนังต่าง ๆ ที่เดี๋ยวนี้น าเสนอเนื้อหาแบบเดียวกับนิตยสาร มีทั้งส่วน
ของการให้ข้อมูลความเคลื่อนไหวในวงการหนัง มีทั้งส่วนที่เป็นการวิจารณ์หนัง แล้วก็มีข้อได้ เปรียบใน
เรื่องความรวดเร็ว ส่วนตัวคิดว่ามีผลต่อคนอ่านรุ่นใหม่ คือถ้าเป็นคนอ่านที่มีอายุหน่อย หรือเป็นรุ่ น
คนท างาน เขาจะต้องการเนื้อหาที่มันเยอะ ละเอียดกว่าซึ่งก็จะอยู่ในรูปของนิตยสาร แต่ส าหรับเด็ก ๆ รุ่น
ใหม่ เขาจะต้องการความเร็ว หรือต้องการเนื้อหาที่มันฟรี ก็จะไปอ่านในเพจ ซึ่งมันก็มีผลกระทบ เพราะที่
ผ่านมาเราก็จะพยามยามรักษาสมดุลของเนื้อหา ให้เข้าได้กับท้ังนักอ่านรุ่นเก่าและรุ่นใหม่ 
 

ในส่วนของการเก็บข้อมูล หรือการส ารวจความนิยม จริง ๆ เราก็มีการท าแบบสอบถาม แต่
อาจจะมีคนตอบกลับมาไม่เยอะมาก เท่าที่สรุปได้ก็คือ คนที่อ่าน Starpics จะมีอายุประมาณ 30 ปีขึ้นไป 
เป็นกลุ่มคนที่ท างานแล้ว ส่วนวัยรุ่นก็มีบ้างแต่น้อย ซึ่งตรงนี้ก็ส่งผลกระทบต่อยอดขายเหมือนกัน ท าให้
ยอดขายเราตกลง และยอดส่งคืนหนังสือมากขึ้น แล้วมันก็จะส่งผลกระทบเป็นลูกโซ่ คือ ถ้ายอดคืน
หนังสือมาก เราก็จะพิมพ์หนังสือน้อยลง พอเราพิมพ์หนังสือน้อยลง เราก็กระจายหนังสือได้น้อย คนอ่าน
ก็จะซื้อหนังสือเราน้อยลง ซึ่งจุดนี้มีผลกระทบชัดเจนมากในช่วง 2-3 ปีให้หลัง 
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Starpics เคยแก้ปัญหาคนอ่านน้อยลง แก้ปัญหายอดพิมพ์ตกลง ด้วยการลดจ านวนหน้าต่อเล่ม
ลง เช่น ตอนก่อนจ านวนหน้าต่อเล่มคือประมาณ 140 หน้า ก็ลดลงมาเหลือประมาณ 120 หน้า ซึ่งก็เป็น
การแก้ปัญหาทั้งเรื่องของต้นทุนการผลิต และก็แก้ปัญหาเรื่องของขั้นตอนการท างาน คือพอมีจ านวนหน้า
น้อยลง เราก็สามารถที่จะปิดเล่มได้เร็วขึ้น ท าให้หนังสือออกได้ตรงเวลามากขึ้น อีกอย่างคือ การลด
จ านวนหน้า เพราะ Starpics ต้องการที่จะคงราคาขายเดิมไว้ (80 บาท) คือก็จะมีนิตยสารบางเล่มที่ขึ้น
ราคา แต่เราต้องการจะคงราคาเดิมไว้ ไม่อยากให้คนอ่านต้องจ่ายแพงขึ้น  
 

การที่ Starpics ปิดตัวไปในเล่ม 888 สาเหตุเป็นเพราะผลประกอบการของปี 2560 ซึ่งจริง ๆ เรา
ก็ติดตามตัวเลขมาตลอดทั้งแต่ปี 58-59 แล้ว พอมาถึงปี 60 เริ่มประสบภาวะขาดทุน ประกอบกับมีการ
เปลี่ยนแปลงในส่วนของกองบก. คือมีคนลาออกไปด้วย เราเลยคิดว่า 1.หนังสือไม่ท าก าไร 2.เราขาด
ทีมงาน เราเลยคิดว่าน่าจะเปลี่ยนแปลงอะไรบางอย่าง  
 

จริง ๆ เราก็เคยคิดว่าอาจจะเปลี่ยนเป็นออกรายสองเดือน แต่สุดท้ายเราเลือกตัดสินใจที่จะหยุด
ไปก่อน แต่จริง ๆ แล้วเราไม่ได้คิดว่าจะหยุดถาวร คือเป็นการหยุดเพ่ือกลับมานั่งคิด ว่าจะปรับตัวไปใน
ทิศทางไหนต่อ ในตอนนั้นตั้งใจว่าจะท าแต่ฉบับพิเศษอย่างเดียวไปก่อน อีกอย่างคือ มันเป็นช่วงที่นิตยสาร
หลายหัวพร้อมใจกันปิดตัว มันก็เป็นผลกระทบทางจิตใจเหมือนกันนะว่า เล่มนู้นก็ปิด เล่มนี้ก็ปิด เราเห็น
แล้วก็รู้สึกท้อ ๆ เหนื่อย ๆ แล้วยอดพิมพ์ช่วงนั้นก็ลดลงด้วย เลยตัดสินใจพัก 
 

เราออกเล่ม 888 เดือนเมษายน แต่เราก็ออกเล่ม 889 ตามมาเดือนพ.ค. นั่นคือการเปิดใหม่อีก
รอบ สาเหตุเพราะคุณพ่อ (บก.คนแรก) เดินมาบอกว่าท าใจไม่ได้ ซึ่งจริง ๆ เราก็คิ ดไว้เหมือนกัน ว่า
เหตุการณ์เช่นนี้อาจจะเกิดขึ้นได้ เพราะคุณพ่อเคยพูดไว้เสมอว่าจะไม่เลิกท า พอกลับมาเปิดใหม่อีกครั้งใน
เล่ม 889 ก็เลยมีการเปลี่ยนแปลง เพราะตัวส้มเองก็บอกไปแล้วว่าจะไม่ท านะ ก็คือเราก็จะไม่ได้เป็นบก.
เล่มให้ แต่เราก็ยังช่วยอยู่ในส่วนอื่น ส่วนบก.ก็จะเป็นพ่ีสาวรับผิดชอบไป  
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3. ปัญหำและอุปสรรคส ำคัญในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบกำรธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์
ต้องเผชิญทั้งในอดีตและปัจจุบัน โดยภำพรวมคิดว่ำน่ำจะมีประกำรใดบ้ำง  
 
 - ปัญหาหลัก ๆ เลยเรื่องยอดขาย โดยเฉพาะปัจจุบันคนอ่านหนังสือทีเป็นกระดาษน้อยลง และ
เอาเวลาไปอ่านออนไลน์มากขึ้น ซึ่งมันอาจจะเป็นลักษณะการอ่านของคนรุ่นใหม่ ที่คนรุ่นใหม่ไม่อยากจะ
อ่านอะไรเยอะ ๆ ยาว ๆ และอีกปัญหาหนึ่งที่ส าคัญมากก็คือ ปัจจัยราคา เพราะเดี๋ยวนี้คนก็อ่านออนไลน์
ที่ไม่ต้องเสียเงินกันมากข้ึน  
 

ในส่วนของคุณภาพ เราก็คิดว่าเรารักษามาตรฐานไว้ได้ในระดับหนึ่ง แต่ว่าอาจจะเป็นเรื่องของ
ความดึงดูดที่เราไม่แน่ใจ เพราะสมัยนี้มีสื่อออนไลน์ ที่เร้าความสนใจคนอ่านได้ง่ายกว่า กลายเป็นว่าสื่อ
นิตยสารต้องปรับตัว เพ่ือให้ดึงดูดใจคนอ่านมากขึ้น คือเราก็เชื่อว่าเราก็มีคอลัมน์ที่มีมาตรฐานในระดับ
หนึ่ง เพียงแต่ว่าในเรื่องของเสน่ห์ที่จะดึงดูดให้คนมาอ่านหรือมาซื้อ มันอาจต้องมีการปรับมากกว่านี้ 
เพราะเราก็ได้รับ Feedback มาเหมือนกันว่า Starpics สมัยก่อนดูน่าสนใจมากกว่านี้  
 

ในส่วนของกองบก. เรามีกองบก.น้อย คือมีแค่ 1-2 คน แต่เราเน้นการใช้นักเขียนรับเชิญ ซึ่งใน
ส่วนของนักเขียนรับเชิญ เราคิดว่าไม่มีคุณภาพด้านงานเขียน แต่อาจมีปัญหาบ้างเรื่องการส่งต้นฉบับช้า 
หรือในส่วนของฝ่ายศิลป์ ถ้านับตั้งแต่ที่กลับมาเปิดใหม่คือฉบับที่ 889 พอเราปิดตัวลงก็มีการยุบฝ่ายศิลป์ 
ท าให้พอกลับมาเปิดใหม่ก็จะมีการใช้ Freelance มาช่วย และใช้คนในทีมงานมาช่วยท าบ้าง ท าให้มันดู
เหมือนยังไม่ค่อยลงตัว ซึ่งเท่าที่รู้มานิตยสารเล่มอ่ืนก็ใช้ Freelance เหมือนกัน เพราะมันขึ้นกับ บก.ที่จะ
คอยควบคุมทิศทางของเล่มมากกว่า   
 
 
  



44 
 

4. กำรวิเครำะห์กำรจัดกำรนิตยสำร ตำมแนวคิดส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P 
- ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้ำนรำคำ (Price) 
- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  

คิดว่ำแนวคิด 4P ยังมีมีควำมส ำคัญมำกน้อยเพียงใด กับกำรท ำธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ใน
ยุคปัจจุบัน หรือต้องมีกำรปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   
 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) Starpics จะมีจุดแข็งของผลิตอยู่ที่ความเก่าแก่ ถ้าเป็นในนิตยสารใน
แนวภาพยนตร์ต่างประเทศ Starpics น่าจะนับเป็นเล่มแรกของประเทศไทย แต่ในความเก่าก็อาจเป็น
ข้อด้อยอยู่เหมือนกัน เช่น อาจจะรู้สึกว่ามัน “ไม่ใหม่” บ้าง คือ เราก็มี Tradition อะไรบางอย่างที่มันไม่
ใหม่ เช่น คอลัมน์บางคอลัมน์ที่มีรูปแบบที่ไม่ร่วมสมัยซะทีเดียว หรือส านวนของเราก็จะไม่ได้เป็นวัยรุ่นนัก   
  

หรือในส่วนของคุณภาพการพิมพ์ ก็จะมีปัญหาอยู่เหมือนกัน เพราะโรงพิมพ์ของเราเองก็เก่าและ
ก็ไม่ค่อยมีคนดูแล มันเป็นปัญหาที่แท่นพิมพ์ซึ่งเก่า แต่ถ้าจะให้ลงทุนซื้อใหม่ก็ไม่ ไหวเหมือนกัน เพราะ
แท่นพิมพ์นี่ราคาหลัก 10 ล้าน ซึ่งราคา10 ล้านก็อาจจะได้แค่แท่นพิมพ์มือสอง ท าให้เราเปลี่ยนไปใช้
บริการ Outsource ที่อ่ืน  
 

แต่พอเรากลับมาพิมพ์ใหม่ในฉบับที่ 889 ทางคุณพ่อต้องการให้กลับมาใช้โรงพิมพ์ของเราเอง ซึ่ง
ก็จะมีปัญหาด้านคุณภาพการพิมพ์ เช่น หน้าพิมพ์เลือน พิมพ์แล้วไม่คมชัด ซึ่งเอาจริง ๆ แล้ว บางทีการใช้
โรงพิมพ์ข้างนอก อาจจะมีต้นทุนที่ถูกกว่าก็ได้ เพราะเดี๋ยวนี้ราคาจ้างงานโรงพิมพ์ถูกเพราะงานมีน้อยลง 
ซึ่งเราก็รู้สึกเหมือนกันว่า การที่กลับมาให้แท่นพิมพ์ที่นี่อาจจะไม่ใช่ทางเลือกท่ีดีนัก  
 

ด้ำนรำคำ (Price) Starpics ยืนพ้ืนที่ราคา 80 บาทมาตลอด ซึ่งเราคิดว่าเป็นราคาที่เหมาะสม 
เพราะถ้าถูกกว่านี้เราก็จะอยู่ไม่ได้ แต่ถ้าขึ้นราคาเราก็คิดว่ามันอาจจะแพงไป ในเรื่องของการขึ้นราคาเราก็
เคยคิดอยู่บ้าง เช่น ขึ้นเป็น 100-120 บาท แต่ถ้าปรับราคา เราก็จะต้องปรับเนื้อหาให้มันเข้มข้นขึ้น อาจ
ต้องเปลี่ยนเป็นรายสองเดือน  
 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) ตรงนี้เป็นจุดที่ท าให้วงการหนังสือสะเทือนจริง ๆ เพราะ
การขายแบบเดิมตามแผงมันน้อยลงไปเรื่อย คือสมัยก่อนจะเป็นในลักษณะของสายส่ง มีการฝากขาย เช่น
เราให้หนังสือไปขายก่อน 3 เดือน 6 เดือนแล้วก็ค่อยคิดเงิน ซึ่งการท าธุรกิจแบบนี้ต้องมีสายป่านยาว  
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หรือในส่วนของสายส่ง ก็จะมีทั้งสายใหญ่ เช่น เพ็ญบุญ, กานดา หรือสายส่งเล็ก ๆ ต่าง ๆ ที่ช่วย
กระจายหนังสือ แต่สายส่งเล็ก ๆ อาจจะมีปัญหาเรื่องของการเก็บเงิน ที่เก็บเงินไม่ได้หรือเก็บได้ไม่ครบ 
เราก็เจอปัญหานี้เช่นกัน พอแผงขายหนังสือมันลดลง มันก็ส่งผลกระทบไปหมด  
 

สิ่งที่เราไม่สามารถควบคุมได้เลย คือการวางหนังสือบนชั้น หรือเรื่องการเติมหนังสือ คือเราไม่รู้
เลยว่าเขาจะเติมหนังสือหรือนิตยสารสารของเราบ่อยแค่ไหน บางแผงอาจจะหา Starpics ไม่ได้ ทั้งที่จริง 
ๆ แล้วยังมีเหลืออยู่ เพราะเขาไม่เอานิตยสารที่รับไปเติมบนแผง เราเคยเจอกรณีที่มีการคืนนิตยสาร
กลับมา ในสภาพที่ยังไม่ได้ถูกแกะห่อออกเลยก็มี แต่ก่อนเราก็อาจจะต้องลงไปส ารวจแผงบ้าง  
 

บางทีอาจจะมองได้ว่า เพราะแผงหนังสือบางแผงได้นิตยสารไปน้อยหรือเปล่า เลยวางบนแผงได้
น้อย แต่ในทางกลับกันก็อาจจะต้องมาดูว่า การที่ได้นิตยสารไปน้อย เพราะทางแผงสั่งสินค้าจากเรา
น้อยลงด้วยหรือเปล่า คือมันก็เป็นเหตุผลที่เกี่ยวเนื่องกัน เพราะปกติถ้าเป็นในส่วนของนิตยสาร เราก็จะมี
ยอดตีพิมพ์ที่เฉลี่ยแล้วใกล้เคียงกันทุกเล่ม ยกเว้นเล่มพิเศษที่แต่ละเล่มจะพิมพ์ไม่เท่ากัน แต่ก็จะมีเล่มที่
เป็นปรากฏการณ์ เช่น เล่มที่ลงหน้าปก BNK48 ที่มีการพิมพ์เพ่ิม 
 

ใน Starpics เล่มที ่889 ก็เกิดปรากฏการณ์ที่น่าสนใจ คือเป็นเล่มที่หน้าปก BNK48 ทางสายส่งก็
เดินมาบอกเราว่าขอซื้อหนังสือโดยขอจ่ายเงินเลยนะ เป็นการซื้อขาดโดยไม่ต้องมีเครดิต เพราะหนังสือที่
เป็น BNK48 ทุกเล่มจะขายได้ เขาเลยยอมที่จะซื้อโดยไม่คืน คือมันก็เป็นเหมือนกรณีศึกษาเหมือนกัน ว่า
จะท ายังให้ให้หนังสือได้  
 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) คือเราจะมีของแถมประจ าเล่ม เช่น โปสการ์ด 
โปสเตอร์ มีอยู่ยุคหนึ่งที่ของแถมเยอะจะมาก แต่เหมือนกับว่าพอเราท าเยอะ ๆ เราก็รู้สึกว่ามันถึงจุดอ่ิมตัว 
คือ ความตื่นเต้นมันก็หายไป ก็อาจจะเพราะช่วงนั้นเป็นกระแสด้วยว่า สินค้าอ่ืน ๆ ก็จะมีการแจกของกัน 
 

นอกจากนั้น เรามีการท าเพจและเว็บไซต์ แต่ในส่วนของเว็บไซต์เราเลิกไปเพราะมีปัญหาทาง
เทคนิค คือเราขาดคนดูแล พอเราเลิกไปเราก็หันมาใช้ Facebook Page แทน ถามว่าเราใช้เพจคุ้มรึยัง ก็
ต้องบอกตามตรงว่าเราก็ยังไม่ถึงกับใส่งบประมาณให้กับมัน หรือมีการจ่ายเงินเพ่ือท า Content เพราะเรา
ก็ยังไม่ได้มีการขายโฆษณาแบบชัดเจน มันยังไม่ได้มีตัวเลขรีเทิร์นกลับมา ก็จะใช้  Facebook ในลักษณะ
ของสื่อเสริม ให้นิตยสารมีความเคลื่อนไหวมากกว่า ก็อาจจะมีการจ่ายเงินเพ่ือ Boost เพจบ้าง แต่ก็ไม่ได้
เยอะมาก 
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สมัยก่อนเราเคยมีสตาร์พิคแกลลอรี่ เป็นร้านขายหนังสือและของที่ระลึก แต่ตอนนี้ก็ปิดตัวไปแล้ว 
จริง ๆ ตอนที่ปิดก็ยังไม่ขาดทุน แต่มันก็มีแนวโน้มว่าจะขาดทุนได้ในอนาคตเหมือนกัน และประกอบกับ
คุณแม่ที่เป็นคนดูแลก็เหนื่อย แต่เราก็ยังมีการออกบู้ทในงานหนังสืออยู่ทุกปี ปีละ 2 ครั้ง หรือก็มีไปออก
บู้ทร่วมกับทาง B2S  
 

นอกจากสตาร์พิคแกลลอรี่ เราก็มีการจัด Roadshow ตามมหาวิทยาลัย เพราะลูกค้าอยากจะให้
มีกิจกรรมเข้าไปในมหาวิทยาลัย เพราะบางทีลูกค้าก็ไม่ได้อยากได้แค่โฆษณาแห้ง ๆ คือ เราก็ท าโปรโมชั่น
มาเรื่อย ๆ   
 
ในด้ำนของกำรวิเครำะห์ SWOT  
 

จุดแข็ง (Strengths) และ จุดอ่อน (Weaknesses) จุดแข็ง และ จุดอ่อน ทาง Starpics คิดว่า
มันคือจุดเดียวกัน นั่นก็คือ ความเก่าแก่ และ อีกอย่างคือการเป็นธุรกิจครอบครัว จุดแข็งคือ พอเป็นธุรกิจ
ครอบครัว เราก็อาจจะด าเนินธุรกิจไปได้ โดยไม่ค านึงถึงผลประกอบการเป็นอันดับแรก แต่จุดอ่อนอาจ
เป็นเรื่องของระบบ ที่อาจจะไม่ค่อยดีนัก และเรามีนักเขียนที่มีคุณภาพจ านวนมาก  
 

โอกำส (Opportunities) ในส่วนของโอกาส เป็นสิ่งที่ Starpics ยังไม่แน่ใจ เพราะเรายังมอง
ต าแหน่งของตัวเองไม่เคลียร์ ว่าจะเดิยไปในทิศทางไหน คือถ้าเราจะวางต าแหน่งของนิตยสารของเรา ว่า
จะเน้นกลุ่มคนอ่านที่เป็นกลุ่มคอหนัง โอกาสเราคือความเก่าแก่ แต่ถ้าเราเน้นเครื่องความเร็วหรือวัยรุ่น 
ความเก่าแก่มันก็จะไม่ใช่โอกาส  
 

อุปสรรค (Threats) ก็อาจจะเรื่อง Disruptive Technology เรื่องของโลกออนไลน์ รสนิยมของ
คนอ่านในยุคปัจจุบันที่เปลี่ยนไป เรื่องของระบบของการจัดจ าหน่าย และการวางแผงหนังสือ ที่มัน
ซับซ้อนยุ่งยากมากขึน้  
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5. ถ้ำมองไปในอนำคต รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำรหรือสิ่งพิมพ์โดยภำพรวม ควรเป็นเช่นไร และ
กำรปรับตัวในรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อสู้กับ Disruptive Technology (กำรที่เทคโนโลยีใหม่ๆ มำเร็ว ถำ
โถม จนกระทั่งท ำให้ธุรกิจเก่ำ ๆ เกิดปัญหำ) ควรจะท ำอย่ำงไร 
 

- การปรับตัวตอนนี้ Starpics ก็มีทั้งการท าเล่มพิเศษ หรือมีการพยายามท านิตยสารให้มีเนื้อหา
เฉพาะในแต่ละเล่ม คือมี Theme มากขึ้น แต่เพราะเราพ่ึงกลับมาได้แค่ 2 เล่ม มนัก็ยังไม่ค่อยเห็นภาพชัด
นักว่า จะปรับตัวไปในทิศทางไหน เพราะเรายังต้องมาเซ็ตระบบกันใหม่ ถ้ามีการให้คะแนนก็อาจะได้ 6-7 
แนนจากเต็ม 10 คือเราก็ยังไม่พอใจนัก ต้องมีการปรับกันต่อ  
 

คือถ้าถามว่าเราจะปรับไปในทางไหน ตอนนี้ก็ยังตอบยาก เพราะเราก็ยังเห็นภาพไม่ชัดเจน คือ
เราก็ต้องดูกระแสไปด้วย เช่น ตอนนี้กระแสโลกออนไลน์มีผลอย่างมาก คือเดี๋ยวนี้หนังสือมันต้องมี
กระบอกเสียง เพ่ือช่วยท าให้คนสนใจ เช่น กรณี BNK48 จะเห็นได้ชัดเจนมาก พอ BNK48 ดังมาก เรา
น ามาลงปก นิตยสารฉบับนั้นก็ขายดีตาม 
 

ในแง่ของการท าโปรโมชั่น เราก็เคยมานั่งวิเคราะห์กันว่า ฝ่ายโฆษณาของเราท าโปรโมชั่นเพ่ือ
ตอบสนองลูกค้าที่มาซื้อโฆษณา แต่จริง ๆ แล้วเราควรจะหันกลับมาคิดด้วยว่า จะท าโปรโมชั่นอะไรที่
ตอบสนองต่อคนอ่านจริง ๆ 
 

เราก็เคยพยายามคิดว่า เราควรจะมีจุดยืนยังไง เพราะการที่เราพยายามจะ Balance ทุกอย่าง 
พยายามอยู่ตรงกลาง ๆ มันก็เป็นทั้งข้อดีและข้อด้อยของเรา หรือว่าเราควรจะจับกลุ่มคนอ่านให้ชัดเจน
ขึ้น เช่น วัยรุ่น หรือกลุ่มคอหนังที่เป็นผู้ใหญ่หน่อย คือเราก็ยังไม่กล้าทิ้งกลุ่มคนอ่านไปซะทีเดียว 
 

กับค ากว่าว่า Content is King คิดว่ามันยังเป็นจริงอยู่ในระยะยาว เพียงแต่ว่ามันต้องรักษาคน
อ่านอย่างเหนียวแน่น คือต้องคิดว่า เนื้อหาต้องท าให้ดีแต่คนท าอาจจะต้องไม่คาดหวังมากด้วย เพราะใน
ยุคนี้ การท าหนังสือมันเลยช่วงเวลาที่จะกอบโกยไปแล้ว คือต้องยอมรับว่าคุณอาจจะได้อะไรกับมันไม่
เยอะ เพราะฉะนั้นคนท าต้องใจรักจริง ๆ ต้องพยายามรักษาคนอ่านให้ได้  
 

แต่ถ้าเป็นคนท าหนังสือรุ่นใหม่ ๆ ก็อาจจะล าบากหน่อย เพราะเขาอาจจะไม่มีสายป่านยาวพอ 
เขาก็จะหันไปท าเนื้อหาลงเพจที่ไม่ต้องมีการลงทุนมาก ซึ่งก็เห็นด้วยกับค ากล่าวของเมืองนอกที่ว่า หนังสือ
ที่เหลืออยู่จะต้องเป็นหนังสือที่ควรค่าแก่การพิมพ์ ส าหรับ Starpics ถ้าต้องการให้อยู่ระยะยาวก็ต้องมีการ
ต าแหน่งของตัวเองให้ดี และต้องรักษาคนอ่านไว้ให้ได้  
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การปรับตัวเข้าไปสู่ออนไลน์เต็มรูปแบบเช่น E-magazine ยังตอบชัดเจนในตอนนี้ไม่ได้ เพราะ
เราคิดว่าถ้าจะปรับแบบนั้นอาจจะต้องฟอร์มทีมใหม่ และอาจต้องท างานหนักมากขึ้นกว่าการท าหนังสือ
อีก เพราะออนไลน์มันต้องเร็ว แต่เราก็ยังมอง ๆ มันอยู่ ยังไม่ได้ทิ้งไปเลย  

 
ปัจจุบัน Starpics ยังวางตัวเอง อยู่กับการท าหนังสือที่เป็นรูปเล่มตีพิมพ์อยู่ ซึ่งเราคงต้องดูยอด

ปลายปีอีกทีว่าจะเป็นยังไง ก็จะเห็นภาพรวมทั้งหมดของการกลับมา ว่าจะก าไรหรือขาดทุนยังไงแค่ไหน 
โดยส่วนตัวคิดว่า ภาพรวมของธุรกิจนิตยสารหรือสิ่งพิมพ์ที่ เป็นกระดาษ มันคงจะไม่ได้ล้มหายหรือตาย
จากไปเลย แต่มันคงจะไม่ได้เฟ่ืองฟูเหมือนแต่ก่อน มันจะกลายเป็นการลงทุนในระยะยาว  
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คุณธีพิสิฐ มหำนีรำนนท์ บรรณำธิกำร นิตยสำรภำพยนตร์ Bioscope 
 
1. รูปแบบกำรจัดและกำรบริหำรองค์กร ของสื่อนิตยสำรทั้งในอดีตและปัจจุบัน คิดว่ำมีควำมแตกต่ำง
กันอย่ำงไร 
  
 - ความแตกต่างที่เห็นได้ชัดที่สุดก็คือ ตอนนี้ Bioscope ไม่ได้เป็นของไบโอฯเดี่ยว ๆ อีกแล้ว แต่ 
Bioscope เป็นของโมโนกรุ๊ป (Mono Group) พูดง่าย ๆ คือ โมโนกรุ๊ป เทคโอเวอร์ Bioscope มาเป็น
ส่วนหนึ่งของตัวเอง ในสมัยก่อน Bioscope คนที่ก่อตั้งก็คือ พ่ีหมู คุณสุภาพ หริมเทพาธิป กับ พ่ีธิดา ธิดา 
ผลิตผลการพิมพ์ แต่พอ โมโนกรุ๊ป เข้ามาเทคโอเวอร์ พ่ีหมูก็ข้ึนไปอยู่เป็น Head ของ ของโมโนฟิล์ม ส่วน
พ่ีธิดาก็ลาออกไปท า Documentary Club ส่วนตัวผมเอง ก่อนหน้านี้ต าแหน่งของผมเป็นคือรอง
บรรณาธิการ บรรณาธิการจะเป็นพี่ธิดา 
 

ก่อนที่จะมาอยู่ในกองบรรณาธิการ ผมก็ท างานกับไบโอฯ มาก่อน ในต าแหน่ง Producer คือใน
สมัยก่อน Bioscope เคยโปรดิวซ์ (Produce) หนังเองด้วย อยู่ในช่วง 5-6 ปีก่อน ในชื่อค่าย “ออกไป
เดิน” ซึ่งก็เป็นของของ Bioscope เองนี่แหละ ก็มีผลงานที่รู้จักกันคือภาพยนตร์ไทยเรื่อง “รักจัดหนัก” 
ซึ่งก็ได้รับเสียงตอบรับดีพอสมควร ทางพ่ีหมูก็เลยคิดว่ามันน่าจะไปได้ ต่อมาก็เลยมีการท าหนังสั้นบ้าง ท า
เทศกาลหนังให้องค์กรต่าง ๆ บ้าง แต่สุดท้ายก็ไม่ไปรอด    
 

ปัญหาหลัก ๆ ก็คือเรื่องเงินทุน เพราะอย่างที่รู้คือมันก็ไม่ได้หาง่าย ๆ คือ ส่วนมากหนังของค่าย
ออกไปเดิน ทาง Bioscope ก็จะออกทุนท าเองก่อนส่วนหนึ่ง เพ่ือท า Demo แล้วไปเสนอ แต่ถ้าไปเสนอ
แล้วไม่มีใครซื้อ ก็จะล้มโปรเจคไป ก็จะเป็นลักษณะนี้ สุดท้ายเราก็หยุดไป จริง ๆ ก่อนมา Bioscope ผมก็
เคยท าหนังสือมาก่อน เป็นกองบก. ให้กับนิตยสาร GM กับ Pulp ซึ่ง Pulp ก็เป็นนิตยสารภาพยนตร์
เหมือนกัน พอ Pulp ปิดตัวไปก็ย้ายมาท าให้กับ Bioscope  
  

กองบรรณาธิการของ Bioscope ในสมัยก่อนก็มี 2-3 คน แต่ด้วยอะไรหลาย ๆ อย่างในตอนนี้ก็
เหลือแค่ 2 คนเดียว คือผมก็จะรับหน้าที่เป็นทั้ง บก.และกองบก. ไปด้วยในตัว แล้วก็จะมีน้องอีกคนที่เป็น
กองบก.ประจ า ที่เหลือเราก็จะใช้เป็นนักเขียนฟรีแลนซ์  
 

การเปลี่ยนมาอยู่ภายใต้โมโนกรุ๊ป ในเรื่องของจ านวนคนก็จะลดลงชัดเจน แต่เรื่องของการสั่งงาน 
หรือเรื่องของไอเดีย ทางโมโนก็ไม่ได้มาบังคับอะไร ก็จะมีคอย ๆ ดูอยู่บ้างเท่านั้น และเรื่องของการเปลี่ยน
เวลาการวางแผง จากฉบับรายเดือนเป็นรายสองเดือน ก็ไม่ได้มีปัญหาอะไร ถ้าพูดถึงสปอนเซอร์ก็จะเท่า
เดิม ส่วนต้นทุนการผลิตไม่มีผลกระทบ เพราะเราเพราะใช้เงินของโมโนในการลงทุน 
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โดยรูปแบบเหมือนจะมีผมคนเดียว แต่จริง ๆ เราก็จะมีทีมอยู่ เช่น ทีมที่เป็นฝ่ายสมาชิก ฝ่าย
ประสานงาน ฝ่ายกราฟิก (Graphic) และก็ Bioscope ก็มีคนที่แยกตัวออกไปอยู่แผนกอ่ืนของโมโนด้วย 
เช่น ในแผนกทีวี ซึ่งคนเหล่านั้นก็ก็จะเข้ามาช่วย Bioscope ท างาน คือพอจะเปิดเล่มใหม่ เราก็จะรวมเอา
คนที่เคยท ามางานด้วยกันมานั่งคุยกัน ซึ่งอาจจะไม่ใช่ฟรีแลนซ์ทุกคนที่มาคุย ดังนั้นลักษณะการท างานมัน
ก็จะเหมือนเดิม 
 

ที่แตกต่างอีกอย่างก็อาจเป็นเรื่องของล าดับการสั่งงาน เช่น ถ้าเป็นสมัยก่อน ก็จะมีเราซึ่งเป็น
บรรณาธิการก็จะใหญ่ที่สุด แต่พอมาอยู่กับโมโน ก็จะมีคนที่อยู่ เหนือเรา คือฝ่ายบริหา รของฝ่าย 

Publishing เพราะโมโนจะมีหลายแผนก แต่ละแผนกก็จะมี Head ของตัวเอง เขาก็จะมาช่วยเราดู แต่ก็
จะดูเฉพาะในส่วนที่เห็นชัด ๆ เช่น หน้าปก แต่จริง ๆ เราก็มีสิทธิ์ที่จะเสนอไอเดียอะไรต่าง ๆ ไปได้ เรื่อง
ของเนื้อหาอะไร เขาก็จะปล่อยให้เราท าเต็มที่  
 

ส่วนฝ่ายหาสปอนเซอร์ ก็จะมีเซลของแผนกที่เป็นคนหาลูกค้าเข้ามา สรุปคือในเรื่องของการ
จัดการกองบก. ไม่ได้เปลี่ยนมาก แค่มีฝ่ายบริหารข้างบนเพิ่มขึ้นมา 
 
 
 
 
 
  



51 
 

2. ในปัจจุบัน กำรมำถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้ำง ต่อกำรด ำเนินธุรกิจของ
นิตยสำร Bioscope และนิตยสำร Bioscope จ ำเป็นต้องมีกำรปรับตัวเพื่อควำมอยู่รอดอย่ำงไรบ้ำง 
 

- ที่เห็นได้อย่างชัดเจนก็คือเรื่องของยอดพิมพ์และก็ยอดโฆษณาที่ลดลงอย่างชัดเจน เอาง่าย ๆ ก็
คือ เรียกว่าถ้า Bioscope ไม่มี Mono มาเทคโอเวอร์ Bioscope ก็อาจจะต้องปิดตัวไปแล้วเหมือนกัน คือ
จริง ๆ มันก็กระทบกันไปหมดแหละ มันไม่ใช่แค่นิตยสารภาพยนตร์ แต่ที่มันกระทบก็คือ Print ทั้งหมด  
 

ย้อนกลับไปในช่วง Bioscope ท าหนังเรื่องรักจัดหนัก จะเป็นช่วงรุ่งเรือง คือจะมีโฆษณาเข้ามา
เยอะประมาณหนึ่ง แต่โฆษณาของ Bioscope จะไม่เหมือนเล่มอ่ืน คือเราเน้นการท าโฆษณาแบบ Event 
ดังนั้นมันเลยเหมือนจะไม่มีโฆษณาที่ลงในตัวนิตยสาร พอเวลาท า Event เราก็จะได้เงินก้อนมาประมาณ
หนึ่ง ซึ่งการท าโฆษณาแบบนี้ มันเคยเป็นที่นิยมมากในช่วงก่อนหน้า  
 

โฆษณาเริ่มลดลงอย่างเห็นได้ชัด ก็ช่วง 5-6 ปีก่อน ก็ยุคโซเซียลมีเดีย มี Facebook Page ขึ้นมา 
มันมีผลกระทบแน่นอน เพราะไม่งั้นโฆษณาคงไม่หาย Event เราก็คงไม่หาย 
 

อย่างยอดพิมพ์ของ Bioscope ก่อนที่จะมาอยู่กับโมโนผมไม่แน่ใจ แต่ตอนนี้เราพิมพ์อยู่ที่ 3000-
5000 ฉบับ ขึ้นกับเนื้อหาในเล่มที่เราคาดว่าจะขายดีแค่ไหน ถ้าคิดว่าขายดีมาก็จะพิมพ์เยอะหน่อย ซึ่งจริง 
ๆ แล้วจ านวนมันก็ไม่เยอะ ท าให้เกิดปัญหาตามมาคือหาซื้อยาก ซึ่งตรงนี้ปัญหามันอยู่ที่การกระจาย
หนังสือ ซึ่งเราก็พยายามทางแก้ไขอยู่ แต่ก็ยังท าไม่ได้  
 

การปรับจากเล่มรายเดือนมาเป็นรายสองเดือน คือหนึ่งในเหตุผลที่ชัดเจนของการปรับตัวของ 
Bioscope คือ เราพิมพ์นิตยสารก็ไม่ได้จะขายดีทุกเล่ม แล้วเรายังต้องมาเร่งท าออนไลน์ด้วย ดังนั้นพอเรา
เปลี่ยนมาเป็นรายสองเดือนเราก็มีเวลามานั่งท าออนไลน์มากขึ้น เพราะถ้าเราท ารายเดือนเราก็จะต้อง
โฟกัสไปที่นิตยสารอย่างเดียว ไม่มีเวลาไปท าอย่างอ่ืน  
 

ลักษณะของ Bioscope เนื้อหาจะเน้นการเจาะลึกลงไป แล้วเราก็มีคนไม่เยอะ เราก็เลยไม่มีก าลัง
พอที่จะท าเล่มรายเดือนให้เนื้อหามันแน่น หรือท าให้มันดีเท่ากับเล่มอ่ืน เลยปรับเป็นรายสองเดือน และ
เน้นไปที่ออนไลน์มากขึ้นด้วยซึ่งพอออกเป็นรายสองเดือน ทุกเล่มเราก็จะมี Concept ประจ าเล่ม   
 

จะสังเกตได้เลยว่า ก่อนจะเปลี่ยนเป็นรายสองเดือน เนื้อหาส่วนออนไลน์ของ Bioscope จะไม่
ค่อยมีอะไรมาก แต่พอเราปรับ ออนไลน์ก็จะมีเนื้อหามากขึ้น ถามว่าการท าให้นิตยสารที่ออกทุกเล่มมี 
Theme มันได้ผลมั๊ย มันก็ได้ผลแต่อาจจะไม่ทุกเล่ม เราก็ต้องมานั่งคุยกันว่าช่วงนี้มีธีมอะไรที่น่าสนใจบ้าง 
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แต่การท าเป็นธีม หมายความว่ามันก็ต้องเป็นเรื่องที่น่าสนใจมาก ๆ หรือจับกลุ่มเฉพาะที่เราอยากจะคุย
ด้วย ก็จะมีบางธีมขายดีเช่น Sex Issue แล้วพอปรับมาเป็นรายสองเดือน Bioscope ก็จะไม่มีคอลัมน์แล้ว 
เพราะพอเป็นธีม มันสามารถครีเอทได้ไม่จ ากัน จะท าเนื้อหาสองสามบทความติด ๆ กัน ให้เป็นธีมต่อ
เนื่องกันก็ได้ ดังนั้นพอเป็นในส่วนคอลัมน์ที่เคยมีอยู่เดิม เราก็จะเอาไว้ออนไลน์ทั้งหมด 
 

จริง ๆ มีสิ่งที่เราคิดอยู่คือ เราอยากจะกลับไปท า Event แต่ก็ต้องมานั่งนึกว่าจะท า Event อะไร
ดี เพราะมันคงไม่ใช่ Event ที่เป็นการประกวดอีกแล้ว มันไม่ใช่ความนิยมของยุคนี้อีกแล้ว เหตุผลหนึ่ง
อาจจะเพราะยุคนั้น โซเชียลมันอาจจะไม่ได้เยอะ ไม่ได้แรงเหมือนทุกวันนี้ การจัด Event มันเป็นช่องทาง
ที่ท าให้คนเข้าถึงสื่อได้ง่ายขึ้น 
 

การจัด Event ในยุคนี้มันซับซ้อนกว่านั่นเยอะ  ว่าจะท ายังไงถึงจะฉุดคนออกจากหน้า
จอคอมพิวเตอร์ได้ เพราะคนเข้าถึงสื่อ เข้าถึงข้อมูลได้ง่าย ความตื่นเต้นมันก็จะหายไป เช่น พอจะจัด 
Event แบบนี้ มันก็ไม่ใหม่ ไม่น่าสนใจแล้ว เพราะเขารู้เรื่องหมดแล้วจากอินเทอร์เน็ต  
 

การส ารวจความเห็นของคนอ่าน เราเคยท าอยู่บ้างแต่ก็นานมากแล้ว แต่ที่คนอ่านพูด ๆ กันก็คือ 
เขามองว่า Bioscope เหมือนกับสถาบัน เหมือนกับ Academic ที่ช่วยให้คนได้เข้ามาหาความรู้ เพราะมัน
ก็ไม่ใช่ทุกคนที่ขยันจะไปขุดคุ้ยหาข้อมูลเอง เราก็เหมือนเป็นทางลัดในการหาข้อมูลเหล่านั้นมาน าเสนอ ซึ่ง
ตรงนี้ก็เป็นจุดเด่นที่ไบโอเป็นมาตลอด  
 

ดังนั้นพอมาถึงยุคนี้ มันเลยยากขึ้น เพราะต้องมานั่งคิดแล้วว่าเราจะเล่าอะไร เราจะรวบรวม
เรื่องราวอะไรเข้าไว้ด้วยกัน ให้ออกมาเป็นนิตยสารขึ้นมาหนึ่งเล่ม เพ่ือให้คนอ่านได้ซ้ือหากลับไป  
 

คือเราก็จะได้ยิน ว่ามีคนบ่นว่า Bioscope อ่านยาก เสนอเรื่องอะไรก็ไม่รู้ อ่านแล้วไม่เข้าใจเลย 
แต่จริง ๆ มันก็เป็นตัวตนของเรา เราก็เป็นแบบนี้มาเป็นสิบปีแล้ว เพราะเรื่องที่เราพูดมันเป็นเรื่องของ
ข้อมูล มันเป็นการวิเคราะห์ ยังไงเนื้อหามันก็ต้องไม่ง่าย คือเราก็พยายามปรับตัวเข้าหาคนอ่านแหละ แต่
สิ่งที่เราจะไม่ท าเลยคือ การท าอะไรที่ไม่เป็นตัวเอง ท าอะไรที่เหมือนเป็นการหลอกเอาเงินจากผู้อ่าน โดย
การท าให้คนสนใจเรามากขึ้น มันอาจจะยังยากอยู่  
 

แต่มันก็ยังมีคนกลุ่มหนึ่งที่เขาเข้าใจมัน มันเป็นการพูดเรื่องที่มันลึกซึ้ง แต่ก็พูดด้วยภาษาท่ีเหมือน
เพ่ือนคุยกัน Bioscope ก็จะไม่ได้ Mass แน่นอน มันเป็นแก่นที่เราจะละเลยไม่ได้ เพราะถ้าเราละเลยมันก็
จะไม่ใช่เรา ถึงสุดท้ายเราจะอยู่ไม่ได้ในแนวทางแบบนี้ก็ไม่เป็นไร  
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3. ปัญหำและอุปสรรคส ำคัญในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบกำรธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์
ต้องเผชิญทั้งในอดีตและปัจจุบัน โดยภำพรวมคิดว่ำน่ำจะมีประกำรใดบ้ำง  
 

- หลัก ๆ ก็คือเรื่องพวกตัวเลขของยอดต่าง ๆ เช่น ถ้าเป็นนิตยสารก็คือยอดขาย แต่ถ้าเป็น
ออนไลน์ กจ็ะเป็นยอด View ยอดคนที่มากดติดตาม Facebook Page ตอนนี้เพจเรามีกด Like ประมาณ 
70,000 ก็กว่าถือว่าน้อยนะ คือถ้าเทียบบกับเพจหนังด้วยกันอาจจะดูเหมือนเยอะ แต่ถ้าเทียบกับเพจ
บันเทิงต่าง ๆ นี่จะน้อย  
 

ถือถ้าเทียบกับเพจหนังสือหนังด้วยกัน เราไม่ห่วงเพราะยังไง Bioscope ก็เป็นผู้น า แต่ถ้าคู่แข่ง
จริง ๆ ที่เรามองก็จะเป็นพวกเพจหนังต่าง ๆ ที่บางเพจน าเสนอเนื้อหาแบบเจาะลึก ซึ่งมัน เป็นแนวทาง
เดียวกับที่ Bioscope ท า แต่เพจวิจารณ์หนังต่าง ๆ เราไม่ได้ถือว่าเป็นคู่แข่งของเราโดยตรง เพราะไบโอ
วางตัวเองไว้ไม่ใช่เป็นเพจวิจารณ์หนัง  
 

Bioscope วางตัวเองไว้ว่า เราจะเป็นเพจที่พาคนไปรู้จัก กับสิ่งที่อยู่ทั้งข้างนอกหนังและทั้งข้างใน
หนัง เป็นเพจที่จะให้มุมมองว่าหนังไม่ใช่แค่เรื่องบันเทิง แต่มันคือการบอกว่าหนังให้อะไรเรา และเรา
สามารถมองเห็นอะไรผ่านหนังได้บ้าง เราไม่ได้เชื่อเรื่องการให้ดาวหรือการให้คะแนนเหมือนกับที่เพจอ่ืน 
ๆ นิยมท ากัน เราอยากให้คนได้คิดมากกว่า  
 

ในเรื่องของรายได้จากการท าออนไลน์ ถามว่ามาช่วยสนับสนุนมากน้อยแค่ไหน คือเราท าเพจ 
Bioscope ก็จริง แต่เราก็จะมีในส่วนของเว็บ Mthai (https://movie.mthai.com) ที่เราท าเนื้อหาให้เขา
ด้วย เพราะ Mthai ก็อยู่ Mono Group เราก็จะได้เงินจากตรงนี้มาช่วย แต่เพจของ Bioscope โดยตรง 
เราจะเน้นเป็นเรื่องของ Branding มากกว่า เป็นช่องทางที่ให้คนอ่านได้ติดตาม ได้มาพูดคุยกัน การลง
โฆษณาในเพจเคยมีอยู่บ้างแน่น้อยมาก เพราะรายได้ที่มาจริง ๆ ก็มาจากภายในเกือบทั้งหมด   
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4. กำรวิเครำะห์กำรจัดกำรนิตยสำร ตำมแนวคิดส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P 
- ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้ำนรำคำ (Price) 
- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  

คิดว่ำแนวคิด 4P ยังมีมีควำมส ำคัญมำกน้อยเพียงใด กับกำรท ำธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ใน
ยุคปัจจุบัน หรือต้องมีกำรปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   
 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) Bioscope จะมีจุดเด่นอันดับแรกคือ การพูดเรื่องลึก ๆ ที่ไม่ว่าจะอยู่
นอกหนัง อยู่ข้างหนัง หรืออยู่ในหนัง ซึ่งนี่คือสิ่งที่เราพูด เราน าเสนอมาตลอด และเราก็คิดว่าไม่มีใครท า
เหมือนเรา  
 

อันดับที่สอง คือเรื่องของการจัด Artwork ซึ่งเราก็พยายามเปลี่ยน หรือหาลูกเล่นไปเรื่อย ๆ เราก็
จะเน้นจัดให้มันโปร่ง ๆ อ่านง่าย จริง ๆ มันก็เหมือนเป็นกลยุทธ์อย่างหนึ่ง คือพอเนื้อหาที่เราเสนอมันเริ่ม
ยาก มันเริ่มหนัก แล้วถ้า Artwork เรายังรกอีก มันจะเป็นการไปเพ่ิมความเครียดให้กับคนอ่าน การจัด
หน้ากระดาษท่ีโปร่ง ๆ แบบนี้ ท าให้คนอ่านรู้สึกผ่อนคลายมากข้ึน 
 

อันดับที่สาม คือเรื่องของการเปลี่ยนเนื้อกระดาษ เรามีการเปลี่ยนเนื้อกระดาษที่ใช้พิมพ์มาหลาย
ครั้งแล้ว มันคือก็เป็นการทดลองแบบหนึ่งของเรา เราลองเปลี่ยนทั้งเนื้อกระดาษ การเคลือบปก เปลี่ยน
ไซด์เล่ม ก็จะมีทั้งคนที่ชอบและไม่ชอบ เราก็จะทดลองไปเรื่อย ๆ ก็สนุกกับมัน  
 

ด้ำนรำคำ (Price) ในเรื่องของราคา ตอนนี้เราตั้งราคาขายไว้ 120 บาท ส่วนตัวคิดว่าเป็นราคาที่
กลาง ๆ แต่ราคานี้ก็อาจจะท าให้ Bioscope เป็นนิตยสารภาพยนตร์ที่ขายแพงที่สุดแล้วในตลาดตอนนี้ 
เราก็เคยนั่งคิดปรึกษากันภายใน ก็คิดออกมาได้ว่า ถ้ามันแพงกว่านี้ หรือถูกมากกว่านี้มันก็ไม่น่าดี คือ
ถึงแม้เราจะไม่ได้พ่ึงพารายได้จากโฆษณา หรือจากยอดขายเหมือนนิตยสารเล่มอ่ืน ๆ  

 
ถ้าเราตั้งราคาถูกเกินไป มันก็อาจจะกระทบกับภาพลักษณ์ของหนังสือ แล้วตัวเลข  120 บาท ก็

เป็นตัวเลขที่ทางฝ่ายการตลาดเขาค านวณออกมา ว่าต้นทุนทั้งหมด เช่น ค่ากระดาษเท่านี้ ค่าพิมพ์เท่านี้ 
ค่าจ้างฟรีแลนซ์ต่าง ๆ เท่านี้ เราควรจะตั้งราคาขายที่เท่าไหร่จึงจะเหมาะ  
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ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) ในส่วนช่องทางการจ าหน่าย เป็นปัญหาส าคัญหนึ่งที่เรา
แก้ไม่ตก เช่น ถ้าเดินไปร้านหนังสือ B2S จริงๆ จะต้องเห็น วาง Bioscope วางแผงขายอยู่ทุกสาขา แต่
บางทีเราไปเราก็หานิตยสารของเราไม่เจอเหมือนกัน แต่พอไปคุยกับทางสายส่ง เขาก็บอกว่าก็กระจายนะ 
แต่เป็นเพราะร้านเขาไม่เอาขึ้นแผงเองหรือเปล่า ซึ่งเราก็ไม่รู้จะไปสืบยังไงเหมือกัน 
 

ในส่วนของการเปิดรับสมาชิก เราก็มีส่วนของการให้ผู้อ่านสมัครมาสมาชิก ตอนนี้ก็มีคนสมัคร
ประมาณ 100 กว่า ๆ ซึ่งตัวเลขนี้ก็จะมีเปลี่ยนแปลงได้ เช่น ถ้าเล่มไหนที่ออกมีเนื้อหาน่าสนใจ ก็มีคน
สมัครสมาชิกเพ่ิมมากข้ึนในช่วงนั้น 
ส่วนการเปิดให้สั่งซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ ของเราก็มีบ้าง แต่คนอ่านส่วนใหญ่ก็ยังคิดว่า ไปหาซื้อตามร้าน
หนังสือสะดวกกว่า ที่จะหาซื้อ Bioscope ยากหน่อยคือต่างจังหวัด ที่ต้องหาซื้อตามร้านใหญ่ ๆ เท่านั้น 
ซึ่งเราก็แก้ไขไม่ได้ คือเราจะพิมพ์ให้เยอะกว่านี้ก็ท าไม่ได้  
 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) Bioscope เราเน้นการใช้ Facebook Page เป็น
หลัก ส่วนในด้านนิตยสารก็อาจจะมีการท าโปรโมชั่นเป็นเล่ม ๆ ไป และเราก็ขายผ่านช่องออนไลน์ด้วย ซึ่ง
มันก็จะมีโปรโมชั่นของมันอยู่ เช่น ท าโปรโมชั่นด้วยการซื้อแบบจับคู่บ้าง ซื้อนิตยสารแล้วค่าส่งฟรีบ้าง แต่
มันก็จะไม่ได้ท าโปรโมชั่นเยอะเหมือนกับสมัยก่อน อีกส่วนหนึ่งที่เรามีก็คือ การเล่นเกมชิงรางวัลใน
นิตยสาร เราก็ยังมีอยู่ทุกฉบับ 
 

เอาจริง ๆ การใช้ 4P ส าหรับ Bioscope มันก็คือสิ่งที่เราท าโดยธรรมชาติอยู่แล้ว มันก็ท าโดย
อัตโนมัติ ไม่ได้มีอะไรพิเศษมาก  
 
ในด้ำนของกำรวิเครำะห์ SWOT  
 

จุดแข็ง (Strengths) ส าหรับ Bioscope จุดแข็งของเราก็ เนื้อหา คือเรามีความเข้มข้นของการ
น าเนื้อหา มีการวิเคราะห์ มีการเจาะลึก ที่มากกว่านิตยสารภาพยนตร์เล่มอื่น  
 

จดุอ่อน (Weaknesses) ในส่วนของจุดอ่อนนั้น อาจจะพูดได้ว่าก็คือ เนื้อหา อีกเช่นกัน ที่เป็นได้
ทั้งจุดแข็งและจุดอ่อน เพราะเนื้อหาของ Bioscope มันเป็นตลาดเฉพาะกลุ่ม เป็นของคนที่อยากอ่าน
อะไรที่มันเข้มข้น เพราะถ้าเขาต้องการความ Mass ต้องการดูว่าหนังเรื่องนี้ได้กี่ดาว เขาก็จะไม่หยิบ
นิตยสารของเรา คือเราก็พยายามจะปรับนะ มีการท าอินโฟกราฟิก ( Infographic) หรือในเพจก็มีการท า
วิดีโอ แต่สุดท้ายเนื้อหามันก็ยังเป็นตัวเรา ที่ยังเน้นความจริงจังอยู่ 
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โอกำส (Opportunities) เราคิดว่ามันคงยังมีโอกาสอยู่ แต่เราคงไม่หวังก าไรที่เป็นกอบเป็นก า 
หรือความร่ ารวย เพราะคงจะไปหวังตรงจุดนี้ไม่ได้ ที่มองว่าโอกาสยังมี เพราะ Bioscope เป็นนิตยสาร
ภาพยนตร์ที่พูดคุยกับคนที่มีความสนใจเฉพาะ สนใจในศาสตร์ภาพยนตร์ สนใจในศิลปะ ซึ่งเรามองว่ามัน
เป็น Niche Market ซึ่งเราเชื่อว่าถ้าเราไปเจอคนอ่านกลุ่มนี้ได้ มันก็จะขายได้ในระดับหนึ่ง ถึงแม้จะไม่
ร่ ารวยก็ตาม 
 

อุปสรรค (Threats) คงเป็นสังคมโซเชียล และรสนิยมของคนอ่านสมัยใหม่ ที่ต้องการอะไรอ่าน
เนื้อหาที่มันง่าย ๆ และไม่ต้องการอ่านอะไรที่มันยืดยาว หรืออาจะเป็นเพจหนังหรือเพจข่าว ที่มีการ
น าเสนอเนื้อหาคล้าย ๆ กับเรา มีบทความเจาะลึก เช่น The Matter 
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5. ถ้ำมองไปในอนำคต รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำรหรือสิ่งพิมพ์โดยภำพรวม ควรเป็นเช่นไร และ
กำรปรับตัวในรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อสู้กับ Disruptive Technology (กำรที่เทคโนโลยีใหม่ๆ มำเร็ว ถำ
โถม จนกระทั่งท ำให้ธุรกิจเก่ำ ๆ เกิดปัญหำ) ควรจะท ำอย่ำงไร 
 

- ก็จะเป็นในส่วนของเนื้อหา คือเราต้องมานั่งคิดว่า ท ายังไงที่จะเสนอเนื้อหายาก ๆ แต่สามารถ
ดึงให้คนมาสนใจเราได้ เพราะยังไงเนื้อหาก็เป็นตัวตนของเรา เป็นจุดเด่นที่ได้เปรียบของเรา  
 

อีกส่วนหนึ่งที่เราท าอย่างจริงจังก็คือ การท าออนไลน์ ที่ต้องนี้เราท าหนักมาก มีการน าเสนอเนื้อ
มากขึ้น พยายามคัดเลือกเนื้อหาที่น่าสนใจ มาถึงดูดใจคนอ่าน 
 

การมองอนาคต เรามองอนาคตไว้ว่า ก็อาจจะมีสิทธิ์ที่เราจะไม่ตีพิมพ์ ในรูปของนิตยสารรายสอง
เดือนอีกต่อไป เพราะสุดท้ายแล้ว มันก็เป็นค่าใช้จ่ายที่เราไม่ได้ก าไรกลับมา ตรงนี้อาจต้องขึ้นกับผู้ บริหาร
ด้วย แต่การที่เราไม่พิมพ์แมกกาซีนที่เป็นกระดาษ มันก็ไม่ได้หมายความว่า เราจะไม่พิมพ์อะไรออกมาอีก
เลย แต่ที่พูดนี่ มันไม่ใช่ในเร็ว ๆ นี้แน่ ที่เราจะเลิกท าแมกกาซีนกระดาษ  
 

ในด้านออนไลน์เป็นสิ่งที่เราต้องท าอยู่แล้ว ส่วนจะปรับตัวเป็น E-magazine เต็มตัวมั๊ย ส่วนตัว
มองว่าตรงนี้มันไม่ส าคัญ เพราะถึงเป็นส่วนของออนไลน์ (Facebook Page) เราก็นิยามตัวเองว่าเป็นคน
ท าคอนเท้นเรื่องหนัง ดังนั้นในเรื่องรูปแบบไม่ใช่สิ่งส าคัญที่สุดส าหรับเรา  
 

โมเดล E-magazine เต็มรูปแบบ แบบ The Matter อาจจะเป็นทางรอดในอนาคต แต่เราก็ยัง
อยากจะให้นิตยสารที่เป็นกระดาษมันยังคงอยู่ ยังไม่หายไปไหน เราเลยพยายามปรับตัวเอง ให้กลายเป็น
นิตยสารที่เมื่อวางบนชั้นแล้วไม่อายใคร เป็นนิตยสารที่สามารถโชว์ใครได้  
 

ในปีหน้า (2559) Bioscope วางแผนไว้ว่า ก็จะมี Event มากขึ้น หรือมีการโปรดิวซ์หนังสั้น 
โปรดิวซ์ไวรัล ออกมาให้เห็นกันมากขึ้น ก็เป็นการหารายได้อีกทางหนึ่งของเรา แล้วเราก็มีความคิดที่
อยากจะท า Pocket Book ด้วย แต่ปัญหาส าคัญของเราก็คือก าลังที่มีไม่เพียงพอ 
 

อีกส่วนหนึ่งที่เราท ามาอย่างต่อเนื่องก็คือ Bio Award เป็นการแจกรางวัลของทางนิตยสาร คือ 
Bio Award มันไม่ได้ท าเงินให้เรานะ แต่มันเป็น Branding ของเรา มันเป็นรางวัลที่ไม่เหมือนใคร 
Concept คือ เป็นการให้ก าลังใจคนท างานภาพยนตร์ คือเราไม่ได้มอบรางวัลแบบมีคนชนะเพียงคนเดียว 
แต่เราใช้ค าว่าหนังแห่งปี ดังนั้นในปีหนึ่ง ๆ อาจจะมีหนังแห่งปี 7 เรื่องก็ได้ เพราะแต่ละเรื่อง ก็จะมีเหตุผล
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ของการเป็นหนังแห่งปีต่างกันออกไป หรือรางวัลนักแสดงแห่งปี หรือนักแสดงหน้าใหม่แห่งปี ซึ่งคนที่ได้ไม่
จ ากัดเฉพาะหนัง Indy หรือหนัง Mass ทุกคนมีสิทธิ์เท่ากัน 
 

ค าว่า “แมกกำซีนตำยไปแล้ว” เห็นด้วยหรือไม่ คือมันก็คงไม่ตายหรอก แต่ถ้าวัดกันที่การตลาด 
มันคงตายจริง ๆ นั่นแหละ เพราะเอเยนซี่ไม่ซื้อ ลูกค้าก็ไม่ซื้ออีกแล้ว ต่อให้ท าให้สวยแค่ไหนเขาก็ไม่ซื้อ 
เพราะมันเป็นสื่อที่ไม่ก่อให้เกิด Impact อะไรอีกแล้ว  
 

แต่เรามองในแง่ที่ว่า อะไรก็ตามแต่ที่เราท าคู่ไปกับมันแล้ว เราก็อยู่ได้ด้วย แมกกาซีนก็อยู่ได้ด้วย 
คิดว่าท านิตยสารอย่างไร ให้คนอยากหยิบขึ้นมาอ่าน มากกว่าคิดว่าท าอย่างไร ให้คนมาลงโฆษณา ถ้าแบบ
นี้แมกกาซีนก็จะไม่ตาย ไม่หายไปไหน คือมันก็ยังมีแฟนของมันอยู่ มันก็ยังมีคนอ่านอยู่ ถ้าเราสามารถ
รวบรวมเรื่องที่ลึกซึ้งเข้าไว้ในหนังสือเล่มเดียว และท ารูปเล่มให้มันน่าเก็บ ยังไงมันก็อยู่ได้ ซึ่งตอนนี้หลาย
คนก็ซื้อหนังสือ ในลักษณะของสะสมไปแล้ว 
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คุณศิริวรรณ กุลวงษ์วำณิชย์ บรรณำธิกำร นิตยสำรภำพยนตร์ เอนเตอร์เทน 
 
1. รูปแบบกำรจัดและกำรบริหำรองค์กร ของสื่อนิตยสำรทั้งในอดีตและปัจจุบัน คิดว่ำมีควำมแตกต่ำง
กันอย่ำงไร 
 

- โดยประวัติแล้ว ในยุคแรกเริ่มตั้งก่อครั้งแรก พ.ศ. 2525 คนที่ก่อตั้งก็คือ พ่ีมง มงคลชัย ชัย
วิสุทธิ์ กับ พ่ียาย ประไพพรรณ เหล่ายนตร์ สมัยแรกเอนเตอร์เทนจะออกเป็นราย 10 วัน ต่อมาก็มีการ
ปรับมาเป็นนิตยสารรายสัปดาห์ แล้วก็มีการปรับอีกบ้างเป็นระยะ เช่นปรับกลับมาเป็นรายปักษ์ในทุกวันนี้ 
ถ้านับอายุของนิตยสารจนถึงปัจจุบัน นิตยสารเอนเตอร์เทนก็อยู่มา 36 ปีแล้ว 
 

ในเรื่องรูปแบบการจัดองค์กร นิตยสารเอนเตอร์เทนจะมีรูปแบบการท างาน ระหว่างอดีตกับ
ปัจจุบันที่ไม่ค่อยเปลี่ยน แต่เรื่องของการรับข้อมูลเพ่ือมาท านิตยสาร ก็จะมีการเปลี่ยนแปลงบ้าง คือเราก็
จะมีการรับทั้งข้อมูลจากต่างประเทศ และข้อมูลจากค่ายหนังเข้ามา เอนเตอร์เทนจะมีความได้เปรียบ 
เพราะเราเป็นองค์กรใหญ่ เนื่องจากเราอยู่ในเครือของ สยามสปอร์ตซินดิเคท (Siam Sport Syndicate 
Public Company Limited) ที่มีหนังสือในเครือหลายเล่ม ซึ่งก็จะมีการซื้อข้อมูลจากต่างประเทศเป็น
ประจ าอยู่แล้ว ท าให้ถือเป็นข้อได้เปรียบ 
 

ในส่วนของการจัดการกอง บก. ความเปลี่ยนแปลงเมื่อเทียบกับอดีตก็คือ ในปัจจุบันเราจะมีการ  
Downsize ในส่วนของกองบรรณาธิการลง แต่การ Downsize ของเอนเตอร์เทนก็จะมีความแปลกกว่า
ของที่อ่ืน คือเราจะไม่มีการปลดพนักงานออก เนื่องจากวัฒนธรรมองค์กรของเราเป็นแบบพ่ีน้อง ดังนั้นแต่
ละคนก็จะอยู่กันนานมาก อย่างเจี๊ยบเองก็อยู่มา 26 ปี เข้ามาสมัยเอนเตอร์เทนฉลองครบรอบ 10 ปี  
 

การ Downsize ของเอนเตอร์เทน จะเป็นในลักษณะการ Downsize โดยธรรมชาติ คือพอแต่ละ
คนถึงจุดอิ่มตัวก็จะออกไปเอง โดยที่เราไม่ได้มีการเอาคนออก ซึ่งพอมีคนออกไป มันก็พอดีกับช่วงที่ถึงจุด
อ่ิมตัวของสื่อสิ่งพิมพ์ด้วย คนของเราที่เหลือตอนนี้ก็จะน้อยลง แต่ข้อดีของเอนเตอร์เทนคือ คนที่ออกไปก็
ยังเขียนหนังสือให้เราอยู่   
 

ปัจจุบันกองบรรณาธิการหลัก ๆ จะมีอยู่ 4 คน แบ่งเป็น หัวหน้ากองบรรณาธิการหนึ่งคน สมาชิก
ในกองบรรณาธิการอีกหนึ่งคน คนที่ดูรูปเล่มเลย์เอ้าท์อีกหนึ่งคน และอีกคนคือฝ่ายการตลาดหรือเซล ถ้า
เป็นสมัยก่อนเท่าที่เยอะที่สุดเอาเฉพาะกองบรรณาธิการ ซึ่งเอนเตอร์เทนจะรวมฝ่ายศิลปกรรมเข้าไป ด้วย
แต่ไม่รวมฝ่ายขาย คือจะมีคนประมาณ 6 คน แบ่งเปน็ฝ่ายศิลป์ 2 คน นั่นคือในสมัยที่เราเป็นนิตยสารราย
สัปดาห์ ส่วนเซลสมัยที่หนังสือโตมาก ๆ จะมีประมาณ 8 คน  
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ในสมัยที่มีกองบก. 4 คน จะเป็นช่วงที่มีงานเยอะ เพราะเป็นช่วงที่นิตยสารออกเป็นรายสัปดาห์ 
คือเราจะมีเวลาท างานจริง ๆ แค่ประมาณ 4 วัน เพราะเราต้องปิดเล่มก่อนส่งพิมพ์ประมาณ 3 วัน เพ่ือให้
ข้อมูลอัพเดตที่สุด ฟังดูเหมือนงานจะเยอะ แต่พอท าไปเรื่อย ๆ งานก็จะเดินไปได้ เพราะทุกคนก็จะมี
คอลัมน์ประจ า ท าให้รู้อยู่แล้วว่าต้องเตรียมตัวที่จะเขียนงานกันยังไง 
 

พอถึงปัจจุบัน เราเหลือกองบก. แค่ 2 คนก็จริง แต่นักเขียนเราก็จะเท่าเดิม เพราะคนที่ออกไปก็
ยังเขียนงานให้เราในลักษณะฟรีแลนซ์ แต่ในสมัยก่อนเอนเตอร์เทนจะไม่มีการใช้ฟรีแลนซ์เลย ทุกคอลัมน์
เราจะท าเองหมด ซึ่งตรงจุดนี้เอนเตอร์เทนก็จะต่างจากนิตยสารหนังเล่มอ่ืน ๆ ที่มีการใช้ฟรีแลนซ์ตั้งแต่
ต้น  
 

ปัจจุบันถึงหลายคนจะกลายเป็นนักเขียนนอก แต่ก็ไม่ส่งผลกระทบอะไรต่อการท างาน เพราะทุก
คนเขียนมานานและต่อเนื่อง ท าให้รู้แนวทางของหนังสือดี ท าให้ไม่ต่างอะไรกับสมัยที่ยังเป็นกองบก.อยู่  
 

ในเรื่องของการประชุมกองบก. และการคัดเลือกรูปลงเพ่ือน ามาลงปก ในส่วนของหน้าปกเรา จะ
มีแพลนยาวอยู่แล้วว่าจะลงปกอะไรบ้าง ส่วนในเรื่องของเนื้อหา พอปิดเล่มเราก็จะมานั่งคุยกัน ว่าเล่ม
ต่อไปคอลัมน์ที่รับผิดชอบของแต่ละคนจะมีเนื้อหาอะไรบ้าง เพ่ือให้นักเขียนแต่ละคนได้มีเวลาเตรียมตัว 
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2. ในปัจจุบัน กำรมำถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้ำง ต่อกำรด ำเนินธุรกิจของ
นิตยสำรเอนเตอร์เทน และนิตยสำร เอนเตอร์เทน จ ำเป็นต้องมีกำรปรับตัวเพื่อควำมควำมอยู่รอด
อย่ำงไรบ้ำง 
 
 - ผลกระทบของยุคโซเชียลมีเดียมีแน่นอน และมีค่อนข้างเยอะ แต่ว่าจะมาในลักษณะเป็น Step 
คือไม่ใช่มาทีหนึ่งเป็นระลอกใหญ่ แต่มันจะมาเรื่อย ๆ ที่เห็นได้ชัดคือยอดขายที่ลดลง แต่มันก็ไม่ได้ลดลง
ในครั้งเดียวเยอะ ๆ แต่มันจะค่อยลดลงไปเรื่อย ๆ  
 

ในด้านการปรับตัว เราก็ต้องมีการเอาโซเชียลเข้ามาช่วย มีการใช้ Facebook Page คือเราก็ต้อง
ใช้ประโยชน์จากโซเชียลมีเดีย เราก็จะเอาไปส ารวจดูว่า ในโลกออนไลน์หนังเรื่องไหนที่ก าลังเป็นกระแส มี
คนสนใจมาก เราก็จะหยิบเอามาใช้ เอามาท าเป็นเนื้อหาให้มันมากกว่าที่มีอยู่ในโซเซียล  
 

ในสมัยก่อน เอนเตอร์เทน เป็นนิตยสารที่ต่างจากนิตยสารเล่มอ่ืน ๆ คือ เราจะมีสัดส่วนของ
ยอดขายมากกว่าโฆษณา นิตยสารเล่มอ่ืนราคาต้นทุนต่อเล่มเขาสูงมาก เพราะนิตยสารเขาหนา แต่เอน
เตอร์เทนจะเป็นหนังสือที่แปลกก็คือ ยิ่งเราพิมพ์เยอะเราก็จะยิ่งได้ก าไรเยอะ เพราะต้นทุนต่อเล่มเราถูก
กว่าหน้าปก โฆษณาเป็นแค่ส่วนเสริมเท่านั้น โฆษณาถือเป็นส่วนก าไร  
 

ปัจจุบัน ยอดขายเราอยู่ในระดับที่เลี้ยงตัวเองได้ คือ ยอดขายลดลง แต่ยังอยู่ในระดับที่ถึงจะไม่มี
โฆษณาเราก็ยังอยู่ได้ แต่เราก็มีการปรับตัวคือ เราจะเน้นหาโฆษณาให้ Cover ต้นทุน แล้วท าให้ยอดขาย
กลายเป็นก าไรแทน คือมันจะกลับกันกับสมัยก่อน และในส่วนของโฆษณา เราก็จะมีการวางสัดส่วนไว้ คือ
เราจะมีอัตราส่วนของโฆษณาต่อหนังสือหนึ่งเล่ม ซึ่งฝ่ายเซลล์จะต้องรับผิดชอบส่วนนี้ให้ได้  
 

ถ้าเทียบจ านวนของโฆษณาที่ลง ช่วงก่อนหน้านี้สักประมาณ 3 ปี โฆษณาจะมีเยอะกว่านี้มาก 
เรียกได้ว่าสัดส่วนของ โฆษณาท่ีจะลง ล้นจนกินเข้าไปจนถึงส่วนที่เป็นเนื้อหาเลย แต่กองบก.ก็จะพยายาม
ควบคุม เพราะถ้าเราลงโฆษณามากเกินไปมันก็จะไม่ดี จะกระทบต่อความรู้สึกของคนอ่าน และการการลง
โฆษณาของแต่ละเล่ม ส่วนมากเราจะใช้ โฆษณาในปกหลังและในส่วนเนื้อใน ส่วนหน้าปกส่วนมากเราก็จะ
แพลนเอง แต่ก็อาจจะมีบ้างที่ทางค่ายหนังขอมาว่าอยากจะขึ้นปกหน้า เราก็จะขึ้นให้เพ่ื อเป็นการ
ช่วยเหลือกัน   
 

ในตอนนี้ถ้าเทียบเฉพาะยอดขาย เอนเตอร์เทน ตกลงไปถึง 50% เมื่อเทียบกับสมัยที่ขายดีที่สุด 
สมัยนั้นเราเคยพิมพ์ถึงหลักแสนฉบับ แต่ตอนนี้ไม่ถึง แต่เพราะนิตยสารเรามีข้อได้เปรียบคือ ราคาขายเรา
ไม่แพง เราถึงยังอยู่ได้  
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พอมาถึงยุคโซเชียล เราประสบปัญหาคือตลาดเริ่มดรอป ท าให้มีนิตยสารตีคืนมามากขึ้น ท าให้
เราต้องมีการปรับหลายส่วน เช่น การออกหนังสือ ก็จะมีการปรับจากรายปักษ์ มารายสิบวัน แล้วก็ปรับ
มาเป็นรายปักษ์อีก คือ เราก็จะปรับตามสภาวะของตลาด คือเราต้องมองตลาดให้ออก พอเราปรับได้เร็ว
เราเลยไม่ขาดทุน   
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3. ปัญหำและอุปสรรคส ำคัญในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบกำรธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์
ต้องเผชิญทั้งในอดีตและปัจจุบัน โดยภำพรวมคิดว่ำน่ำจะมีประกำรใดบ้ำง  
 
 - ปัญหาในการท านิตยสารเอนเตอร์เทน มันอาจจะแบ่งเป็นหลายยุค ถ้าในยุคแรก ๆ ปัญหาจะ
เป็นเรื่องของข้อมูลดิบที่น ามาใช้ เพราะสมัยก่อนเราไม่มีโซเชียลมีเดียช่วยในการหาข้อมูล เราต้องใช้
วิธีการซื้อหนังสือภาพยนตร์ต่างประเทศแล้วมานั่งอ่าน อ่านแล้วก็มาแปล มารีไรท์เพ่ือให้ออกมาเป็นสไตล์
ของเรา ซึ่งเรากต็้องรอกว่าที่หนังสือแต่ละฉบับที่เราน ามาใช้จะออกวางขาย แล้วก็ต้องรอจนหนังสือถูกส่ง
เข้ามาถึงมือเรา  
 

แต่สมัยนั้นก็มีข้อดีอย่างหนึ่งก็คือ ถึงหนังสือหนังต่างประเทศจะช้า แต่หนังที่เข้าฉายในบ้านเราก็
ช้าเหมือนกัน มันไม่เหมือนกับสมัยนี้ ที่หนังในประเทศไทยกับเมืองนอกเข้าฉายพร้อมๆ กัน หรือบางที
ประเทศไทยก็มีหนังที่เข้าฉายก่อนเมืองนอก สมัยก่อนจะใช้เวลาเป็นเดือนกว่าที่หนังเมืองนอกจะเข้ามา
ฉายในไทย 
 

พอในยุคต่อมา เรามีการใช้อีเมล์เพ่ือส่งข้อมูล คือเรามีกองบก.เก่าของเราที่ลาออก และไปใช้ชีวิต
อยู่เมืองนอก เขาก็จะส่งข้อมูลจากเมืองนอกผ่านทางอีเมล์มาให้ มันก็จะท างานได้เร็วขึ้น 
 

แต่พอมาในยุคปัจจุบัน เป็นยุคของโซเชียลมีเดีย เป็นยุคที่เราต้องปรับตัวเยอะ เพราะพอเมือง
นอกเสนออะไรออกมา คนที่เมืองไทยก็จะรู้หมดแล้ว เพราะทุกคนเข้าถึงข้อมูลได้รวดเร็วมาก ตรงนี้ก็เป็น
ปัญหาแล้วว่า ถ้าเป็นแบบนี้แล้วคนจะซื้อหนังสือเราท าไม ในเมื่อเขาสามารถรู้ข้อมูลข่าวสารได้เร็วมาก ค้น
จาก Google ทีเดียวก็รู้หมด  
 

วิธีแก้ปัญหาของเราก็คือ เราต้องหันมาท าข้อมูลที่ เจาะลึกมากขึ้น สมัยก่อนจุดเด่นของเราคือ
ความรวดเร็ว ที่สามารถน าเสนอข้อมูลได้ก่อนใคร แต่ปัจจุบัน เราต้องให้ข้อมูลกับคนอ่าน ได้ละเอียด
มากกว่าที่เขาจะหาได้จากโซเชียลมีเดีย เพราะโดยธรรมชาติแล้ว คนเรามักจะมีไม่ค่อยชอบอ่านอะไรใน
มือถือที่มันยาว ๆ ถ้าท าได้เขาก็จะยังอ่านนิตยสารของเราอยู่ 
 

ปัญหาอีกประการหนึ่ง นอกจากเรื่องของข้อมูลก็คือ เรื่องของรูปภาพประกอบ ซึ่งสมัยก่อนเรา
ต้องอาศัยรูป ที่เป็นฟิล์มสไลด์จากทางค่ายหนังส่งมา เราก็ต้องรอ กว่าที่เมืองนอกจะส่งฟิล์มมาให้ค่ายหนัง 
และค่ายหนังส่งฟิล์มต่อให้เราอีกทีหนึ่ง บางทีข้อมูลเราได้ครบหมดแล้วแต่รูปเราไม่มีเลย ส่วนหนึ่งเราก็แก้
โดยใช้รูปจากนิตยสารมาแสกน ซึ่งส่วนใหญ่ก็จะเป็นนิตยสารจากญี่ปุ่น เพราะญี่ปุ่นจะเป็นตลาดใหญ่ ฮอล
ลีวู้ดก็จะให้ความส าคัญกับตลาดญี่ปุ่นมากกว่า ท าให้ข้อมูลของทางนั้นมีความรวดเร็วกว่าที่อ่ืน  
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ปัจจุบัน การน าเสนอเนื้อหาของเอนเตอร์เทนก็จะเปลี่ยนไป สมัยก่อนเราก็จะเน้นเสนอเนื้อหา

หนังจากฮอลลีวู้ดเป็นหลัก เพราะสมัยก่อนตลาดหนังไทยตกมาก แต่ปัจจุบัน เนื่องจาก ตลาดหนังไทย
ได้รับความนิยมมากขึ้น เราก็ต้องปรับตัวให้เข้ากับตลาด ให้เข้ากับความนิยม เนื้อหาที่น าเสนอก็จะมีทั้ง
หลังจากต่างประเทศ และเนื้อหาจากหนังไทยขึ้นกับกระแสของความนิยมของหนังเรื่องนั้น ๆ ว่าคนอ่าน
ก าลังพูดถึง หรือสนใจหนังเรื่องไหนบ้าง  
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4. กำรวิเครำะห์กำรจัดกำรนิตยสำร ตำมแนวคิดส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P 
- ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้ำนรำคำ (Price) 
- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  

คิดว่ำแนวคิด 4P ยังมีมีควำมส ำคัญมำกน้อยเพียงใด กับกำรท ำธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ 
ในยุคปัจจุบัน หรือต้องมีกำรปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   
 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) เนื่องจากว่าในปัจจุบัน เราปรับตามกระแสของโซเชียล ท าให้เราเห็น
เป้าหมายของหนังสือเราชัดมาก เรียกว่าชัดอย่างที่ไม่เคยชัดมาก่อน คือสมัยก่อนกลุ่มเป้าหมายของเราจะ
เป็น Mass มาก คนอ่านเอนเตอร์เทนจะมีตั้งแต่เด็กมัธยมปลาย ไปจนถึงคนอายุ 60  
 

แต่พอปัจจุบัน พฤติกรรมการอ่านเปลี่ยน เด็กรุ่นใหม่ไม่อ่านหนังสือเลย เลยท าให้กลุ่มเป้าหมาย
ของเราเปลี่ยน คือเป็นเพศชาย อายุประมาณ 30 ปลายจนถึงอายุประมาณ 50 ซึ่งเรียกว่าชัดเจนมาก ที่
เรามั่นใจ เพราะเราใช้โซเชียลในการพูดคุยกับกลุ่มคนอ่าน แล้วกลุ่มคนอ่านที่เราคุยด้วยก็อยู่ในวัยนี้
ทั้งหมด ทุกคนจะเป็นกลุ่มที่อ่านหนังสือเราเหนียวแน่นมาก อ่านหนังสือเรามายาวนานมากกว่า 10 ปี 
ดังนั้นเราก็จะปรับเนื้อหาให้เจาะลึก เพ่ือตอบสนองความต้องการของคนอ่านกลุ่มนี้เป็นหลัก   
  

ในส่วนของรูปเล่ม เราก็มีการปรับเช่นกัน สมัยก่อนเราจะใช้กระดาษหนังสือพิมพ์ แต่ปัจจุบันเรา
เปลี่ยนมาใช้กระดาษจากเมืองนอก ซึ่งต้นทุนก็จะแพงขึ้น เหตุผลที่ปรับเพราะเราต้องการ  Rebranding 
นิตยสารให้ดูทันสมัยมากขึ้น  
 

เพราะตั้งแต่อดีต ถึงแม้คนอ่านจะซื้อหนังสือเราเยอะแค่ไหน แต่เอเจนซี่ก็จะบอกว่ามันเป็น
หนังสือมุงหลังคา ก็จะถูกจัดให้ไปอยู่กับหนังสือพวกดาราภาพยนตร์ เพราะกระดาษที่พิมพ์ก็จะคล้าย ๆ 
กัน เราเลยอยากจะท าให้หนังสือเราทันสมัยมากขึ้น พอดีกับเรามีผู้บริหารที่เป็นรุ่นใหม่ เขาก็อยากให้เรา
ปรับ พอปรับผู้อ่านก็ชอบ แต่ที่ชอบมากท่ีสุดก็คือเอเจนซี่ เพราะเวลาลงโฆษณา ภาพก็จะคม สวย ชัดเจน  
 

ในส่วนของเนื้อหา เราก็มีการปรับด้วย เช่น มีคอลัมน์ที่คนในวงการภาพยนตร์ เช่น ผู้ก ากับ
ภาพยนตร์มาช่วยเขียนให้ คอลัมน์แบบนี้จะหาไม่ได้จากโซเชียลมีเดีย ก็ท าให้เกิดเป็นคอลัมน์ชื่อ “อัน
เนื่องจากหนัง” ขึ้นมา  
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ด้ำนรำคำ (Price) ในส่วนราคา เราก็มีการปรับ แต่มีน้อย คือเราปรับราคาจาก 12 มา 15 มา 
20 และ 30 บาทในปัจจุบัน ราคาที่ปรับล่าสุด 30 บาท คือเราปรับในช่วงที่มีการเปลี่ยนกระดาษใหม่ ซึ่ง
พอปรับราคาก็ไม่มีผลกระทบอะไรกับคนอ่าน เพราะเราขายนิตยสารในราคาที่ถูกมาก และการปรับราคา
คนอ่านก็จะได้กระดาษท่ีดีขึ้น รูปเล่มที่ดีข้ึน สวยงามข้ึน ซึ่งไม่มีผลกระทบต่อยอดขายเลย  
 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) ในส่วนช่องทางการจัดจ าหน่าย มันมีผลกระทบชัดเจน
มากในช่วงที่ตลาดหนังสือตกลง หนังสือมีการปิดตัวลงเยอะ ๆ ซึ่งมันส่งผลกระทบเยอะมาก มันส่งผล
กระทบเป็นลูกโซ่ คือ พอหนังสือปิดเยอะ ท าให้ปริมาณส่งหนังสือน้อยลง สายส่งก็เริ่มขาดทุนก็มีการปิด
ตัว ผลที่ตามมาก็คือแผงหนังสือต่าง ๆ ก็ต้องปิดตัวตาม พอคนที่ท าหน้าที่ส่งหนังสือปิดตัว ต้นทุนในการ
ส่งมันก็จะเริ่มเยอะขึ้น  
 

แต่ เอนเตอร์เทน ก็ยังโชคดี เพราะเราอยู่ในองค์กรใหญ่ และเราใช้สายส่งเจ้าใหญ่ แต่มันก็ยังมี
ปัญหาอยู่ เพราะถึงเราจะใช้สายส่งเจ้าใหญ่ แต่พอเป็นตลาดต่างจังหวัดก็ยังต้องใช้สายรายส่งย่อย พอคน
ซื้อหนังสือน้อยลง แผงหนังสือปิดตัว สายส่งรายย่อยก็อยู่ไม่ได้ เพราะรายได้เขามาจากยอดเปอร์เซ็นต์การ
ส่งหนังสือ พอสายส่งปิดไปเยอะ ๆ ก็จะกระทบต่อการส่งหนังสือของเรา คนอ่านก็เริ่มสะท้อนกลับมาแล้ว
ว่า หาหนังสือเรายากขึ้น แม้แต่ใน กทม.เอง ก็มีเสียงสะท้อนว่าหาหนังสือเรายากขึ้น สาเหตุหนึ่งอาจ
เพราะเราก็มีการลดยอดพิมพ์ลงด้วย  
 

ในด้านของการสมัครสมาชิก คือแต่เดิมเราจะมีแผนกสมาชิก ซึ่งสมัยก่อน เอนเตอร์เทน จะเป็น
นิตยสารที่มียอดสมาชิกสูงที่สุด เพราะเรามีการแจกของพรีเมี่ยม เป็นของที่ระลึกจากหนัง แต่ตอนนี้แผนก
สมาชิกถูกยุบไป เพราะยอดขายรวมของบริษัทตกลง สิ่งที่เราแก้ปัญหาได้ก็คือ เราก็ใช้วิธีการขายผ่าน
ออนไลน์ ขายผ่านเว็บไซต์ที่เราเป็นพาร์ทเนอร์กันอยู่ ให้คนอ่านสั่งซื้อจากทางนั้นแทน ซึ่งข้อดีคือ จะได้
ราคาที่ถูกกว่าซื้อตรงจากแผงหนังสือ แต่ข้อเสียก็คือ คนอ่านจะได้หนังสือช้ากว่าซื้อตามแผง เพราะต้องรอ
จัดส่งทางไปรษณีย์  
 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) การท าโปรโมชั่น ถ้าสมัยก่อนเราก็จะมีการจัด Event 
เยอะ แต่ปัจจุบัน Event จะน้อยลง เพราะสปอนเซอร์เราลดลง เราก็จะปรับเป็นเรื่องของการแจกของพ
รีเมี่ยม การจัดรอบดูหนังฟรี ซึ่งรอบดูหนังก็จะเปลี่ยนรูปแบบไป สมัยก่อนรอบดูหนังของ เอนเตอร์เทน ก็
จะจัดให้เฉพาะคนที่อ่านนิตยสารเราเท่านั้น  
 

แต่ปัจจุบัน เราเปิดกว้างส าหรับคนใน Facebook คือ ไม่ว่าคนจะกดฟอว์โลว์เราหรือ ไม่คุณก็
สามารถมาดูหนังฟรีกับเราได้ ซึ่งเอาเข้าจริงแล้วมันก็ได้ผล เพราะถ้าคุณต้องการจะมาดูหนังฟรี คุณก็ต้อง
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มากดฟอว์โลว์เรา เพ่ือติดตามข่าวสารว่าจะมีการจัดรอบดูเมื่อไหร่ ก็เป็นการประชาสัมพันธ์อีกทางหนึ่ง
ด้วย และถ้าคนที่มาดูหนังกับเรา ถือนิตยสารของเรามาด้วย เราก็จะมีของพรีเมี่ยมแจกให้ แต่ถ้าเขาไม่ถือ
นิตยสารของเรามา เขาก็จะได้แค่ดูหนังที่เราจัดให้เท่านั้น 
 
ในด้ำนของกำรวิเครำะห์ SWOT  
 

จุดแข็ง (Strengths) ส าหรับ เอนเตอร์เทน จุดแข็งยังไงก็ยังเป็นเรื่องของรูปเล่มและราคา 
เพราะรูปเล่มเราไม่หนามากจนเกินไป ท าให้สามารถอ่านจบได้เร็ว พอคนอ่าน ๆ จบเขาก็จะรอเล่มต่อไป 
ซึ่งถ้านิตยสารมีความหนามาก ๆ บางทีคนอ่านซื้อไปยังอ่านไม่จบ เล่มใหม่ก็ออกตามมาแล้ว มันก็จะขาด
ความต่อเรื่อง ส่วนราคา เราขายราคาถูกมาก เรียกว่าเป็นราคาที่เห็นแล้วไม่ต้องหยุดคิด สามารถซื้อได้เลย 
 

จุดอ่อน (Weaknesses) จุดอ่อนจะเป็นเรื่องความไว เพราะตอนนี้เราไม่สามารถท าได้อีกแล้ว 
แต่เดิมความไวคือจุดแข็งของเรา ที่เราสามารถเสนอเนื้อหาได้รวดเร็ว แต่ปัจจุบัน ความไวกลายเป็น
จุดอ่อนที่เราสู้กับโซเชียลไม่ได้ 
 

จุดอ่อนอีกอย่างของเราก็คือ เรื่องของการกระจายหนังสือ ที่เราควบคุมไม่ได้ เพราะปัญหาเกิด
จากแผงหนังสือลดน้อยลง ท าให้คนหาหนังสือเรายากมากข้ึน 
 

โอกำส (Opportunities) เรามองว่าอุปสรรคก็คือโอกาสของเราเหมือนกัน อุปสรรคเราคือ 
โซเชียลมีเดีย แต่เราก็ใช้จุดนี้เป็นโอกาสได้ นั่นคือ เราโซเชียลเข้ามาช่วยด้วยในการโปรโมท ซึ่งมันก็ได้ผล 
เพราะเราก็มีแฟนวัยรุ่น มีแฟนนิตยสารรุ่นใหม่ ๆ ที่รู้จักเอนเตอร์เทนจากเพจของเราเหมือนกัน บางคนไม่
รู้จักเอนเตอร์เทนมาก่อน แต่เขามาดูหนังฟรีที่เราจัด เราก็แก้ปัญหาโดยการเอานิตยสารฉบับเก่า ๆ มา
แจกฟรีด้วย ให้คนที่ไม่เคยอ่านได้รู้จักเรามากข้ึน เรียกได้ว่าในอุปสรรคก็มีโอกาสซ่อนอยู่  

 
อุปสรรค (Threats) การเปลี่ยนไปของเทคโนโลยีและรสนิยมของอ่าน สองส่วนนี้เป็นอุปสรรค

ส าคัญที่มาก จากยุคหนึ่งที่คนอ่านหนังสือจากกระดาษ มาสู่ยุคของออนไลน์ ซึ่งมันก็จะส่งผลต่อเรื่องของ
ลักษณะการอ่าน ส่งผลต่อรสนิยมการอ่านของคน ที่ปัจจุบันเปลี่ยนไปเร็วมาก  
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ซึ่งตรงจุดนี้ต้องจับตาให้ดี เพราะถ้าความเปลี่ยนแปลงอะไรก็ตามแต่มันเข้ามา แล้วมันถูกกับ
รสนิยม กับก็จะขยายตัวได้เร็วมาก มันจะเร็วจนปรับตัวไม่ทัน เช่น พอ Facebook ประกาศว่า ต่อไปจะมี
การถ่ายทอดฟุตบอลพรีเมียร์ลีกคนดูใน Facebook พอต่อไปมันมีขึ้นมาจริง ๆ มันก็อาจจะท าให้ตลาด
ของโทรทัศน์ ที่แต่เดิมเคยท าหน้าที่ถ่ายทอดสดมันเปลี่ยนโฉมหน้าไปเลย ดังนั้นเราต้องปรับตัวเร็ว ต้อง
ตามให้ทัน  
 

คือเราตอนก่อน เราเคยมองว่าสื่อโซเชียลมีเดียคือศัตรู เพราะมันท าให้ตลาดหนังสือปิดตัวไป
เยอะมาก แต่ตอนนี้เรามองว่า มันก็คือโอกาสแบบหนึ่งได้เหมือนกัน ดังนั้นเราก็ไปผูกมิตรกับเขาซะ แล้ว
เราก็เอาเขามาใช้ให้เป็นประโยชน์ เราก็ต้องหาทางปรับตัวว่าจะเอาโซเชียลมีเดียมาใช้ได้ยังไง 
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5. ถ้ำมองไปในอนำคต รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำรหรือสิ่งพิมพ์โดยภำพรวม ควรเป็นเช่นไร และ
กำรปรับตัวในรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อสู้กับ Disruptive Technology (กำรที่เทคโนโลยีใหม่ๆ มำเร็ว ถำ
โถม จนกระทั่งท ำให้ธุรกิจเก่ำ ๆ เกิดปัญหำ) ควรจะท ำอย่ำงไร 
 

- อันดับแรก ก็คือส่วนของเนื้อหา ที่จะต้องเปลี่ยนไปแล้ว จากแต่เดิมเน้นที่ เอนเตอร์เทน เน้นที่
ความรวดเร็ว ก็ต้องเปลี่ยนมาเป็นการเจาะลึกมากขึ้น แต่การเจาะลึกของเรา ก็จะไม่เน้นมากเหมือน
นิตยสารภาพยนตร์บางเล่ม เช่น Bioscope ที่กลุ่มเป้าหมายของเขาอาจเป็นนักศึกษา หรือเป็นคนที่
ท างานในวงการภาพยนตร์ หรือเป็นคนที่ชอบข้อมูลเชิงลึกมาก ๆ  
 

กลุ่มเป้าหมายของ เอนเตอร์เทน คือคนที่ชอบดูหนัง บางทีเขาอาจจะซื้อนิตยสารเราแล้วก็วางทิ้ง
ไว้ ยังไม่อ่าน แต่ออกไปดูหนังก่อน พอดูหนังจบก็กลับมา เอนเตอร์เทน เพ่ือหาข้อมูลเพ่ิม มาอ่านเบื้อง
หนังหนังต่าง ๆ หรือมาอ่านความเคลื่อนไหวของหนังต่าง ๆ ทั้งหนังจากฮอลลีวู้ด ทั้งตลาดหนังไทย ที่เรา
หาข้อมูลมาเขียนเป็นสกู๊ปให้ ซึ่ง มันจะเป็นสิ่งที่ในโซเชียลไม่มี เราจะตอบโจทย์ตรงนั้นมากกว่า  
 

ในส่วนของคนอ่าน คนอ่านเดี๋ยวนี้ชอบอะไรที่รวดเร็ว นอกจากความรวดเร็วแล้วก็ยังชอบของฟรี
ด้วย แต่โชคดีที่กลุ่มคนอ่านเอ็นเตอร์เทน คือคนที่ติดตามอ่านนิตยสารของเรามาตลอด อ่านมายาวนาน 
ดังนั้นคนกลุ่มนี้ก็ยังรักที่จะอ่านในรูปแบบของหนังสืออยู่ แต่ที่เราจะท าต่อไปคือ การปรับให้หนังสือเรา
เป็น Niche Market มากขึ้น หมายถึงให้คนที่อ่านนิตยสารของเรา แล้วเขารู้สึกว่ามันเท่ มันดูดี มันไม่ได้
เป็นแค่นิตยสารภาพยนตร์ทั่วไป คือตลาดหนังสือหรือตลาดนิตยสารจะอยู่ได้มันคงต้องปรับตัว  
 

เรื่อมองไปยังอนาคต การปรับตัวโดยการมองไปยังอนาคต ส่วนตัวคิดว่าตอนนี้ตลาดหนังสือมัน
เปลี่ยนแปลงเร็วมาก ดังนั้นถ้าจะให้เรามองว่าอีก 5 ปีนิตยสารของเราจะเป็นยังไง เราจะไม่ท าตรงนี้ เรา
เอาแค่ระยะสั้น เอาแค่ 6 เดือนด้วยซ้ า เพ่ือให้มันทันต่อยุค ทันต่อความต้องการของคนอ่าน ตัวอย่างที่ดี
ในกรณีนี้ก็คือ เว็บไซต์ สมัยก่อนคนก็เข้าเว็บไซต์กัน แต่ตอนนี้มันก็เปลี่ยน คนคลิกเข้าไปอ่านเว็บไซต์กัน
น้องลงมาก มันกลายเป็นว่าทุกอย่างมันไปอยู่บน Facebook หมด  
  

แต่ใช่ว่า Facebook จะเป็นค าตอบของทั้งหมด เพราะตัว Facebook เองก็มีการเปลี่ยนระบบ
ของตัวเองบ่อย ๆ ซึ่งนี่ก็เป็นอีกปัญหาหนึ่ง ท าให้เราเน้นมองไปที่ระยะสั้น ๆ มากกว่า อย่าง Facebook 
ของเรา เราก็เน้นการค่อย ๆ เติบโต เราไม่ได้ไปลงโฆษณากับ Facebook เลย อาจจะท าให้เพจของเราโต
ช้า แต่เราก็จะได้คนที่ติดตามนิตยสารเราจริง ๆ เหตุผลส่วนหนึ่งเพราะเราไม่มีทีมท าด้วย ทางกองบก.เรา
ก็ต้องท าเองทั้งหมด เราเลยต้องอัพเดตตามความสะดวกของเรามากกว่า เรามองว่า Facebook เป็น
ช่องทางเสริมในการท าประชาสัมพันธ์ของเรามากกว่า 
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ในส่วนของการปรับตัวเข้าสู่ดิจิตอลแบบเต็มตัว ปรับเป็น E-magazine แบบเต็มตัว หรือขายเป็น 
E-book แบบเต็มตัว เราคงยังไม่ท า เพราะเรารู้สึกว่าการอ่านเป็น E-book มันเหนื่อยกว่าการอ่านเป็น
รูปเล่มและกระดาษ อีกเหตุผลหนึ่งก็คือ ถ้าเราปรับเป็น E-magazine หรือ E-book เราต้องมีการลงทุน
เพ่ิม ซึ่งผลตอบแทนมันอาจจะไม่ได้มากพอ ถึงขนาดที่จะครอบคลุมค่าใช้จ่ายทั้งหมดของเราได้  

 
อีกส่วนส าคัญหนึ่งคือ ด้วยเพราะผู้บริหารของเราโตมากับยุคที่เป็นกระดาษ ถึงจะมีรุ่นลูกเข้ามา

บริหารต่อ แต่องค์กรก็ยังรักที่จะผลิตอะไรที่เป็นกระดาษอยู่ ซึ่งมันก็เป็นข้อดีเพราะถ้าเป็นผู้บริหารที่อ่ืน 
ถ้าหนังสือขาดทุนก็อาจจะต้องปิดตัว แต่ของที่นี่ ถ้ามีหนังสือที่บ้างช่วง หรือบางฉบับเกิดขาดทุน แต่ก็ยังมี
บางช่วงบางฉบับที่ยังท าก าไร ก็อาจจะเอามาถัว ๆ กันได้ เพราะพ้ืนฐานของผู้บริหารโตมากับความรัก
หนังสือ  
 

ส่วนการออกเป็นเล่มพิเศษ เช่น ท าแบบของ Starpics จริง ๆ แต่เดิมเราเคยท า แต่สิ่งที่จะท าให้
เล่มพิเศษมันออกมาได้คือ มันต้องมีสปอนเซอร์ก่อน คือที่นี่จะไม่ท าหนังสือเล่มเศษออกไปโดยไม่หา
โฆษณาไว้ก่อน เพราะถ้าท าเล่มพิเศษมันจะต่างกับเล่มปกติแล้วในเรื่องของต้นทุน เพราะต้นทุนมันจะแพง
กว่าราคาขายของหนังสือ แล้วตลาดตอนนี้มันก็ไม่มีอะไรการันตีได้เลยว่า จะท าหนังสือเล่มพิ เศษเรื่อง
อะไรถึงจะขายได้  
 

จะเห็นได้ว่าขนาดเล่มที่เราเคยท า ซึ่งสมัยก่อนขายดีมาก คือ “เอ็นเตอร์เทน Extra” เราก็ยังหยุด
ไปเลย เราหยุดไปประมาณ 4 ปีได้ เหตุผลเดียวที่หยุดไปก็คือ เราต้องหายอดโฆษณามาให้ได้ก่อนผู้บริหาร
จึงอนุมัติ ซึ่งตอนนี้มันก็ยากเพราะยอดโฆษณามันตกลง ดังนั้นเราก็จะปรับ โดยการเอาเนื้อหาที่เคยมีใน
เล่ม Extra มาแทรกในเล่มปกติแทน ก็จะเป็นในช่วง 3 เดือนแรกของปี คือเดือน ม.ค.-มี.ค.    
 

ตอนนี้เรามีการสรุปตัวเลขออกมา นิตยสารเรายังมีก าไรอยู่ เพียงแต่มันก็ไม่ได้ท าก าไรเยอะแบบ
สมัยก่อนแล้ว ดังนั้นทางที่ดีท่ีสุดคือการปรับตัว เราต้องตื่นตัวอยู่ตลอด เพ่ือให้ทันกับการเปลี่ยนแปลง  
 

ในอนาคตข้างหน้า คิดว่ายังไงสื่อนิตยสารที่เป็นกระดาษ ก็จะยังคงอยู่ต่อไป แต่ก็คงจะมีอีกหลาย
เล่มที่ต้องปิดตัวไป ดังนั้นสิ่งที่เราควรจะท าก็คือ การมารวมตัวกัน คือเอาคนท าหนังสือที่ยังเหลืออยู่มา
รวมตัวกัน จะเป็นในรูปของสมาคมหรืออะไรก็ตาม มาร่วมสร้างอะไรใหม่ ๆ ขึ้นมาร่วมกัน ซึ่งในปัจจุบัน
ตรงจุดนี้มันยังไม่มี  
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ในอนาคตอีก 10 ปีข้างหน้า เราก็นึกไม่ออกเหมือนกันว่า รูปแบบของหนังสือ หรือของนิตยสาร
จะเปลี่ยนไปยังไง แต่ที่เห็นได้ชัด ๆ ก็คือ เด็ก ๆ รุ่นใหม่ที่สนใจจะท าหนังสือมีน้อยลงเยอะ เห็นชัด ๆ ได้
จากนิตยสารเอ็นเตอร์เทนเอง ที่สมัยก่อนจะมีนักศึกษาโทรเข้ามาขอฝึกงานตลอด แต่ปัจจุบันไม่มีเลย แต่
เราก็ยังหวังว่าจะมีเด็กรุ่นใหม่ ๆ ที่สนใจการท าหนังสือมาต่อยอดต่อไป  
 

กับค ากว่าว่า Content is King มันยังเป็นจริงได้อยู่ ถ้าคุณน าเสนอเนื้อหาที่มันโดนใจได้จริง ๆ 
มันก็จะเป็นContent ที่ดีได้ สามารถมีคนแชร์ต่อมากมายได้ แต่กับหนังสือที่ต้องปิดตัวไป สาเหตุมันเป็น
เพราะเนื้อหามันไม่โดนใจคนอ่าน คือเขาอาจจะมีข้อมูลแน่น มีข้อมูลครบถ้วน มีข้อมูลรอบด้านจริง แต่ถ้า
คุณตีโจทย์ไม่แตก คุณไม่สามารถน าเสนอเนื้อหาให้โดนใจคนอ่านได้ มันก็ไม่ได้ผล 
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คุณอลงกรณ์ คล้ำยสีแก้ว อดีตบรรณำธิกำรบริหำร นิตยสำรภำพยนตร์ Filmax 
 
1. รูปแบบกำรจัดและกำรบริหำรองค์กร ของสื่อนิตยสำรทั้งในอดีตและปัจจุบัน คิดว่ำมีควำมแตกต่ำง
กันอย่ำงไร 
 
 - การเกิดขึ้นของนิตยสารภาพยนตร์ Filmax ต้องย้อนกลับไปก่อนว่า ก่อนจะมาท า Filmax ซึ่ง
ผมเป็นบรรณาธิการคนแรก ตอนก่อนผมท านิตยสารภาพยนตร์ชื่อ Pulse ก่อน ตอนนั้นผมพ่ึงเป็น
บรรณาธิการที่ Pulse ได้ประมาณหนึ่งปี แล้วนิตยสาร Pulp ก็ปิดตัว ก็มีคนชวนมาท า Filmax ซึ่งยุคที่ 
Filmax เริ่มก่อตั้งเป็นยุคที่ตลาด DVD ก าลังเฟ่ืองฟู ท าให้สปอนเซอร์หลักของ Filmax ก็จะเป็นบริษัท
ผลิตและจัดจ าหน่าย DVD คือ United Home Entertainment  
 

อาจจะพูดได้ว่า Filmax ก็เป็นส่วนหนึ่งของ United ในทางปฏิบัติ จริง ๆ มันก็ไม่เชิงแบบนั้น
ทีเดียว คือทาง United มีการเปิดบริษัทขึ้นมาใหม่คล้าย ๆ แตกไลน์ทางธุรกิจ แต่ก็แยกกระเป๋ากัน แยก
เงินทุนกันบริหาร แล้วก็มีการจัดท านิตยสารภาพยนตร์ขึ้นมาภายใต้บริษัทใหม่ เพราะโดยปกติบริษัทขาย
แผ่น DVD ก็จะต้องมีการใช้งบธุรกิจเพ่ือซื้อสื่อโปรโมทสินค้าอยู่แล้ว ก็เอางบที่มีอยู่มาลงกับส่วนนี้ให้มาก
ขึ้น คือช่วงนั้นธุรกิจ DVD เฟ่ืองฟู และเริ่มมีธุรกิจ Blu-Ray Disc เข้ามา ร้านเช่า DVD ต่าง ๆ เช่น 
Blockbuster ก าลังเฟ่ืองฟู  
 

จะเห็นจากจากเนื้อหาของ Filmax ที่มีการเปิด Section พิเศษเพ่ือเขียน Review แผ่น DVD 
แผ่น Blu-Ray โดยเฉพาะว่าแต่ละเรื่อง แต่ละแผ่นนั้นมีความน่าสนใจอะไรบ้าง มี Special Features 
ประจ าแผ่นอะไรบ้าง  
 

ถ้าย้อนกลับไปในสมัยที่ Filmax ยังออกอยู่ รูปแบบของการจัดองค์กรก็จะไม่ได้แตกต่างจากเล่ม
อ่ืน ๆ ก็จะมีบรรณาธิการ มีกองบรรณาธิการ 2 คน ส่วนที่เหลือเราก็จะเป็นนักเขียนที่เป็นฟรีแลนซ์ 
นอกนั้นก็ฝ่ายศิลปกรรม ฝ่ายขายโฆษณา 2 คน ก็จะเหมือน ๆ กัน   
 

ต่อมาในช่องที่เศรษฐกิจเริ่มไม่ดี Filmax ก็ไม่ได้มีการลดคนลง เพราะคนของเรามีน้อยอยู่แล้ว 
แต่เราจะใช้วิธีในการลดจ านวนของฟรีแลนซ์ลงมากกว่า คือเราก็จะเขียนคอลัมน์เองมากขึ้น  
 

* ปัจจุบันนิตยสารภาพยนตร์ Filmax ได้ปิดตัวลงแล้ว โดยฉบับสุดท้ายที่ตีพิมพ์คือ เล่มที่ 122 
ฉบับเดือนสิงหาคม 2560    
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2. ในปัจจุบัน กำรมำถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้ำง ต่อกำรด ำเนินธุรกิจของ
นิตยสำร Filmax และนิตยสำร Filmax จ ำเป็นต้องมีกำรปรับตัวเพื่อควำมอยู่รอดอย่ำงไรบ้ำง 
 
 - ตรงนี้กระทบชัดเจน เหตุผลหลักเลยที่ท าให้ Filmax ต้องปิดตัว ก็เพราะการล่มสลายของตลาด 
DVD เพราะตลาด DVD เป็นโฆษณาหลักของเรา คือมันเป็นสิ่งที่ต่อเนื่องกันมา ผลกระทบนี่อาจจะบอกได้
ว่ามันมาเป็นระลอก ๆ  
 

ผลกระทบระลอกแรก นี่คือช่วงคุย 5-6 ปีก่อนหน้า จะเป็นช่วงที่สื่อโซเชียลมีเดียเริ่มมีบทบาท มี 
Facebook เข้ามา เริ่มมีค าว่ายอดไลท์ ยอดแชร์ ในระลอกแรกมันก็จะกระทบมากกับพวกสื่อสิ่งพิมพ์
รายวัน รายสัปดาห์ แต่กับ Filmax ก็จะไม่ค่อยกระทบมากเท่าไหร่ เพราะเราออกเป็นรายเดือน 
 

ระลอกท่ีสอง มันก็จะส่งผลต่อเนื่องมาจากระลอกแรก คือตลาดมันก็จะซบเซาลงเรื่อย ๆ เป็นช่วง
ที่โทรทัศน์ดิจิตอลเข้ามา พอเข้ามามันทุกโครงสร้างของเอเจนซี่ลงหมดเลย ท าให้ตลาดมันเปลี่ยน 
นิตยสารบางหัวก็เริ่มปิดตัวลง โฆษณาก็หายากขึ้น เพระขนาดโทรทัศน์ยังล าบาก เพราะโฆษณามันมีเท่า
เดิม เปรียบเหมือนเค้กที่มีอยู่ก้อนเดียว โทรทัศน์ก็ต้องการ โทรทัศน์ดิจิตอลก็ต้องการ แล้วพอเราเป็น
นิตยสารหนัง ถ้าเราต้องการโฆษณา เราก็ผ่านเอเจนซี่ พอเอเจนซี่ล่ม เราก็หาโฆษณาได้ยาก 
 

ระลอกที่สาม เรียกว่าเป็นยุคสุดท้าย คือยุคของการล่มสลายของแผ่น DVD คือถ้าตอนนั้นตลาด
โฆษณามันแตกสลายจริง แต่ธุรกิจ DVD มันยังไม่ล่ม Filmax ก็คงยังอยู่ได้ สุดท้ายเราก็ต้องปิดตัวลง  
 

ในยุคของโซเชียลมีเดีย ธุรกินแผ่นผี DVD เถื่อนนี่ไปก่อนเลย คือแผ่นผีเปรียบเสมือนกับปรสิต
ที่มาเกาะธุรกิจ DVD ที่ไม่มีทางปราบได้หมด แต่ถึงแม้จะมีแผ่นผี แต่แผ่นลิขสิทธิ์ก็ยังอยู่ได้ พอธุรกิจ DVD 
ล่ม แผ่นผีก็ล่มตามไปด้วย เรียกว่าในปัจจุบันตลาด DVD มันหดตัวเล็กลงเยอะ 
 
ในเรื่องของปรับตัวเพ่ือการอยู่รอด ตอนนี้นิตยสาร Filmax ได้ปิดตัวไปแล้ว อย่างที่บอกว่า Filmax เป็น
นิตยสารที่เติบโตมากับยุคเฟ่ืองฟูของธุรกิจ DVD เพราะโฆษณาส่วนใหญ่ของเราทั้งหมด มาจากโฆษณา
ของธุรกิจ DVD เมื่อตลาด DVD มันไปไม่รอด เราก็ไปไม่รอดด้วย 
 

ในเรื่องการตดัสินใจปิด Filmax เป็นการตัดสินใจของผู้บริหาร พอธุรกิจหลักมันเริ่มไปไม่รอด เขา
ก็เลยตัดสินใจปิด Filmax  
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3. ปัญหำและอุปสรรคส ำคัญในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบกำรธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์
ต้องเผชิญทัง้ในอดีตและปัจจุบัน โดยภำพรวมคิดว่ำน่ำจะมีประกำรใดบ้ำง  
 
 - จริง ๆ ปัญหาหรืออุปสรรคส าคัญของการท านิตยสาร โดยเฉพาะกับนิตยสารภาพยนตร์ก็คือ 
“กำรขำยโฆษณำยำก” เพราะในการขายโฆษณามันจะไปอยู่ในหมวดบันเทิง ก็จะมีคู่แข่งเยอะ ซึ่งคู่แข่งก็
จะแข็ง เช่น นิตยสารทีวีพูล, นิตยสารแฮมเบอร์เกอร์ ซึ่งนิตยสารภาพยนตร์จะไปอยู่ในหมวดท้าย ๆ ของ
นิตยสารบันเทิงเลย 
 

โฆษณาของ Filmax ก็จะมาจากโฆษณาสินค้าแผ่น DVD เป็นหลัก ส่วนโฆษณาท่ีมาจากค่ายหนัง
ก็จะมีบ้าง แต่สัดส่วนก็จะน้อยกว่าที่มาจากสินค้า DVD เยอะ การขายโฆษณาก็จะขายแทรกอยู่ในเล่ม 
ส่วนหน้าปกนี่น้อยมากแทบจะไม่มีเลย คือถ้ามีก็จะเป็นค่ายอิสระ ค่ายขนาดกลาง เพราะค่ายหนังใหญ่เขา
ก็จะไม่ซื้ออยู่แล้ว เพราะยังไงเราก็ต้องเอาหนังเขามาลงปก ค่ายที่ซื้อก็จะเป็นค่ายขนาดกลาง เช่น สห
มงคลฟิล์ม, M Picture หรือหนังไทยก็เคยมีบ้างนิดหน่อย เช่น อินทรีแดง , ก้านกล้วย ของ กันตนา คือ
หนังไทยที่ลงนี่คือการซื้อปกหมด 
 

ส่วนการท าโฆษณาในรูปของ Even มันน้อย เพราะในช่วงนั้นมันจะเริ่มมีปัญหาว่า หนังที่จะให้
รอบเพ่ือมาจัดกิจกรมดูหนังฟรี มันก็จะไม่ใช่หนังใหญ่ เราขอรอบหนังใหญ่ไปก็ไม่ได้กลับมา เหมือนถ้าเรา
ขายโฆษณาในรูปของกิจกรรมการฉายหนังให้ดูฟรี ลูกค้าก็อยากจะได้หนังใหญ่ ๆ แต่พอไปขอรอบก็ไม่ได้ 
เราก็เลยไม่ได้ท า Even  ต่อเนื่อง คือหนังที่เราหาได้จะเป็นหนังระดับกลางมากว่า แต่ลูกค้าจะต้องการ
หนังระดับใหญ่ มันก็จะไม่สัมพันธ์กัน 
 

คือตอนนี้กลายเป็นว่า การตัดสินใจซื้อโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ์ กลายเป็นสิ่งที่เชย ย้อนยุคไปแล้ว 
เพราะถึงซื้อโฆษณาไป ก็ไม่มีคนเห็นไม่มีคนอ่าน 
 
 
  



75 
 

4. กำรวิเครำะห์กำรจัดกำรนิตยสำร ตำมแนวคิดส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P 
- ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้ำนรำคำ (Price) 
- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  

คิดว่ำแนวคิด 4P ยังมีมีควำมส ำคัญมำกน้อยเพียงใด กับกำรท ำธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ 
ในยุคปัจจุบัน หรือต้องมีกำรปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   
 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) ทาง Filmax จะเน้นออกแบบรูปเล่มให้เป็น Mass คือมีการออกแบบ
เล่มให้สวยงาม มีการพิมพ์ 4 สี เลือกใช้กระดาษดี แล้วเนื้อหาเราก็จะพยายามไม่ได้อ่านยากจนเกินไป คือ
ถ้าเปรียบกับ Bioscope ที่จะเน้นเนื้อหาแบบเจาะลึก ของ Filmax จะไม่ไปถึงขั้นนั้น เนื้อหาแบบเจาะลึก
ลงไปของ Filmax ก็มีแต่พยายามเน้นให้อ่านง่าย และไม่ลงไปลึกถึงขั้นแบบ How to อย่างของ 
Bioscope เขาจะมีคอลัมน์สอนเขียนบทหนัง ซึ่งของเราก็จะไม่มี  
 

ในช่วงที่ท า Filmax เราเน้นขายสกู๊ปเจาะ คือถ้าช่วงนั้นมีหนังเรื่องไหนที่น่าสนใจ มีประเด็นที่
น่าสนใจ เราก็จะเทน้ าหนักให้สกู๊ปลงไปเต็มท่ี จะ 8-10 หน้าก็ได้ ขอให้เรื่องที่จะท าน่าสนใจพอ 
 

ด้ำนรำคำ (Price) เนื่องจากถ้าเทียบกับนิตยสารภาพยนตร์เล่มอ่ืน Filmax จะใช้กระดาษที่
ดีกว่า มีการท ารูปเล่มที่ดีกว่า พิมพ์ 4 สีทั้งเล่ม ดังนั้นในเรื่องราคาเราจึงขอที่ขายขายแพงกว่า แต่ว่าเราก็
พยายามคุม ก็คือท ายังไงก็ได้ไม่ให้คนอ่านต้องจ่ายเกิน 100 บาท คือ เราเริ่มต้นที่ราคา 90 บาท แล้วก็มี
การข้ึนราคาเพียงแค่ครั้งเดียวเป็น 100 บาท คือราคาของ Filmax ในยุคแรกก็จะเท่ากับราคาของตั๋วหนัง
หนึ่งใบ เพราะสมัยนั้นหนังเรื่องหนึ่งค่าดูประมาณ 90-100 บาท  
 

ในด้านคนอ่าน ก็อาจจะมีบ้างที่มีเสียงสะท้อนกลับมาว่า ท าไม Filmax ขายราคแพงกว่าคนอ่ืน 
คือคนอ่านไม่ได้ดูเรื่องต้นทุน คนอ่านก็จะเอาไปเทียบกับหนังสือบันเทิงอ่ืน ๆ ในแผง ที่มีรูปเล่มคล้าย ๆ 
กัน เช่น Image ก็จะมองว่าท าไมหนังสือเล่มอ่ืนรูปเล่มก็หนากว่า จ านวนหน้าเยอะกว่า แต่ขายได้ราคาถูก
กว่า คือเขาก็ไม่ได้มองว่าเล่มนั้นมีโฆษณาอยู่ครึ่งเล่ม แต่กับคนอ่านี่สนใจภาพยนตร์จริง ๆ เขาก็รับได้ ไม่มี
ปัญหาอะไร 
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ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) ในส่วนช่องทางการจัดจ าหน่าย เราก็เน้นใช้ผ่านสายส่ง
เป็นหลัก คือเราก็มีการเปิดรับเป็นสมาชิกเหมือนกัน แต่มันก็จะมีปัญหา คือก็จะมีเสียงบ่นว่าท าไม
นิตยสารที่ส่งมามันยับ ปัญหานี้ส่งผลท าให้คนสมัครเป็นสมาชิกนิตยสารน้อย ส่วนมากคนที่สมัครสมาชิก
คือคนอ่านที่อยู่ไกลจริง ๆ หา Filmax จากแผงไม่ได้ หรือสมัครสมาชิกเพราะต้องการของแถม เพราะเราก็
มีการจัดโปรโมชั่นแถมแผ่น DVD  
 

ในด้านของสายส่ง เราเลือกใช้สายส่งเจ้าใหญ่ก็เลยไม่ค่อยมีปัญหา สายส่งที่ใช้คือของอมรินทร์ ซ่ึง
ก็จะโดนหักราคาเยอะขึ้นมาหน่อย แต่ในการเลือกสายส่งผมไม่ได้เป็นคนตัดสินใจ จะเป็นหน้าที่ของทาง
ฝ่ายการตลาด ซึ่งก็ถือว่าคุ้มค่า การกระจายหนังสือผ่านสายส่งที่ผ่านมาไม่มีปัญหาอะไร สามารถกระจาย
ได้ทั่วถึง เขาถึงได้หักเราแพง 
 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) จริง ๆ ทาง Filmax ไม่ได้เน้นการท าโปรโมชั่นด้วย
การแถมของ คือเราจะพยายามไม่แถมของเป็นชิ้น เราไม่มีของแจกประจ าเล่มแบบนิตยสารภาพยนตร์เล่ม
อ่ืน ๆ ที่เขามีการพิมพ์โปสเตอร์ มีการพิมพ์แฮนด์บิลแจก เราก็อาจเคยแจกเป็นชิ้น ๆ อยู่บ้าง เช่น ก็ท า
แผ่น DVD ที่รวมตัวอย่างหนังแจกแทรกอยู่ภายในเล่ม แต่ก็แจกน้อยมาก แจกแค่เล่มแรก ๆ   
 

คือเราคิดว่ามันไม่ใช่สิ่งส าคัญ เพราะอย่างหนึ่งการแจกของเช่น โปสเตอร์ หรือ แฮนด์บิล ก็จะมี
คนอ่ืนท าอยู่แล้ว แล้วช่วงนั้นก็เป็นช่วงขาลงของการสะสมโปสเตอร์ หรือ แฮนด์บิลแล้วเหมือนกัน คือของ
แถมของเรา เราเน้นที่การพยายามท าให้ข้างในมันสวยมากกว่า  
 

ถ้าจะพูดถึงการท าโปรโมชั่นที่ได้ผลจริง ๆ ของ Filmax ก็คือการสมัครสมาชิก เพราะเรามีการ
แจกของแถมเป็นแผ่น DVD ตรงนี้ได้ผลมาก บางคนสมัครสมาชิกต่อเนื่อง 4-5 ปี เพราะต้องการที่จะได้
ของแถม  
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5. ถำ้มองไปในอนำคต รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำรหรือสิ่งพิมพ์โดยภำพรวม ควรเป็นเช่นไร และ
กำรปรับตัวในรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อสู้กับ Disruptive Technology (กำรที่เทคโนโลยีใหม่ๆ มำเร็ว ถำ
โถม จนกระทั่งท ำให้ธุรกิจเก่ำ ๆ เกิดปัญหำ) ควรจะท ำอย่ำงไร 
 
 - เรื่องของโซเชียลมีเดีย เรื่อง Disruptive Technology คือบริบทของเมืองไทยมันไม่เหมือนกับ
เมืองนอก คือเราก็จะได้ยินค าว่าพอดิจิตอลเข้ามา ท าไมไม่มีการปรับตัวกัน แต่ระหว่างเมืองไทยกับเมือง
นอกมันต่าง ถ้าเป็นเมืองนอกคนอ่านก็จะใช้ Ipad ใช้ Kindle อ่าน แล้วก็ยอมจ่ายเงินเพ่ือซื้อเนื้อหาผ่าน
ออนไลน์จริง ๆ ก็จะท าธรุกิจคู่กันไปได้ คือทั้งท าออนไลน์ด้วย แล้วก็พิมพ์หนังสือ พิมพ์นิตยสารขายไป
ด้วย มันก็จะช่วย ๆ กันไป  
  

แต่ส าหรับคนไทย ค าว่าหนังออนไลน์ หรือหนังสือออนไลน์ มันคือ “ของฟรี” เรียกว่าเป็นบริบท
ของไทย ๆ คือจะไม่ยอมซื้อกัน ที่เห็นว่าพอมีอยู่บ้างคือต้องขายในลักษณะของบุฟเฟ่ต์ คือเหมาจ่ายราย
เดือนแล้วสามารถอ่านได้ทุกเล่ม แต่ให้ซื้อเป็นเล่ม ๆ คนอ่านไม่เอา  
 

ส่วนตัวคิดว่าถึงจะมีการปรับเป็น E-magazine เต็มรูปแบบ คนก็จะไม่ยอมจ่ายเงินซื้อ แล้วใน
เมื่อคนไม่ซื้อ แล้วรายได้จากการขายหนังสือมันก็อยู่ไม่ได้ เพราะต้นทุนมันแพง แล้วรายได้จะมาจากไหน 
มันก็ต้องกลายเป็นมาจากโฆษณา 100% ซึ่งโครงสร้างของคนที่ท าสิ่งพิมพ์มันก็จะใหญ่กว่าออนไลน์ มัน
จะมีแผนกเซล มีบัญชี คือโครงสร้างมันใหญ่ ดังนั้นการปรับโครงสร้างมาเป็นออนไลน์มันยากมาก 
 

ถ้าอยากจะท าออนไลน์ 100% การเริ่มต้นจากศูนย์เลยมันจะง่ายกว่า เพราะต้นทุนมันถูกกว่า 
สิ่งพิมพ์มันจะกลายเป็นภาระท่ีต้องแบก แต่ต้องมีการฟอร์มทีมดี ๆ มีการวางแผนการหาโฆษณาท่ีดี  
 

ในยุคโซเชียลมีเดีย กองบรรณาธิการ หรือคนท างานต้องเพ่ิมเรื่องของงาน Art คือการจัดหน้า 
ต้องมีการท าให้ดึงดูด เพราะเนื้อหาเราก็เขียนเหมือนเดิม  
 

ตอนนี้ส าหรับเมืองไทย Facebook ส าคัญ เพราะต้นทุนมันถูก อาจจะมีคนเขียนแค่ 1-2 คน แล้ว
ก็มีคนออกแบบท าพวก Art ให้สวย ๆ เพราะเมืองไทยให้ความส าคัญกับการกดไลท์ กดแชร์ ซึ่งเมืองนอก
เขาไม่ได้ให้ความส าคัญกับ Facebook มากขนาดนั้น จะใช้เป็นส่วนเสริมมากกว่า 
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กับค ากว่าว่า Content is King มันก็ต้องตั้งค าถามว่า Content คืออะไร เพราะการให้
ความส าคัญกับเนื้อหาระหว่างเมืองนอกกับเมืองไทยมันไม่เหมือนกัน เมืองนอกเขาขายเนื้อหาแบบควบคู่
กัน ท าท้ังนิตยสารและออนไลน์ไปด้วยกัน แต่ส าหรับเมืองไทย ค าว่า Content มันกลายเป็นค าว่ากระแส 
ค าว่ากดไลท์ กดแชร์ สมมุติผมท า Content ใส่พวกค าหยาบ ใส่รูปโป๊เข้าไป แต่คนดูเยอะ แบบนี้จะถือว่า 
Content is King มั๊ยหละ เราเลยเห็น Content แบบนี้เยอะแยะไปหมดในโลกออนไลน์ของไทย เห็นเพจ
หนังที่พูดกับคนอ่านโดยตรงมีค าหยาบแทรกขึ้นมาตลอดเวลา  
 

คนอ่านหนังหนังสือในเมืองไทยมันน้อยอยู่แล้ว ถ้าเทียบกันระหว่างคนที่ท าเนื้อหาคุณภาพ เขียน
ละเอียด ท าเนื้อหาดีทุกอย่าง เทียบกับอีกฝ่ายหนึ่งที่ท าเนื้อหาหนังเรื่องเดียวกัน แต่เอารูปโป๊ของนางเอก
มาลง คนอ่านก็ต้องวิ่งไปที่รูปโป๊มากกว่า หรือบทวิจารณ์หนัง คนหนึ่งเขียนดีมาก แต่อีกคนหนึ่งเขียนด้วย
ค าหยาบ ใช้ภาษาท่ีอ่านแล้วสะใจ คนก็จะมุ่งไปตรงนั้นมากกว่า คือเราน่าจะใช้ค าว่า Facebook is King 
มากกว่า  
 

คือตลาดเมืองไทย มันวัดกันแค่สองค า คือค าว่าไลท์ กับแชร์ แล้วโฆษณาก็ดันไปมองตรงนั้นด้วย
ไง มันก็เลยจบ ท า Content ดี ๆ ไม่มีประโยชน์เท่ากับท าให้คนหันมามอง อย่างบางเพจที่มีการท ารูปสวย 
ๆ ท าการ์ตูน คนก็ชอบก็หันมามอง ซึ่งการท ารูปนี่ก็เป็นโฆษณาแบบหนึ่งนะ ที่เห็นรูปในเพจนี่บางทีค่าย
หนังเป็นคนซื้อนะ ซื้อเพ่ือให้ท ารูป ท าการ์ตูนมาลงเพจ เขาก็ไม่ได้สนใจเนื้อหาอีกต่อไป   
 

มันก็เหมือนการเปลี่ยนรูป คือสมัยก่อนเราก็ชอบอ่านแต่พาดหัวของหนังสือพิมพ์ พอมาเป็นสมัย
นี้ เราก็อ่านแต่พาดหัวใน Facebook พออ่านพาดหัวแล้วถูกใจ เราก็กดไลท์ ซึ่งการกดไลท์มันก็จะ
กลายเป็นทุกอย่างไป บางคนไม่ได้เข้าไปอ่านเนื้อหาข้างในเลยด้วยซ้ า มันก็เป็นการสะท้อนถึงรสนิยมของ
คนไทยได้  
 

คือตอนนี้ผมก็ยังนึกไม่ออกว่า มันมีนิตยสารออนไลน์ฉบับไหน ที่เก็บเงินคนอ่านแล้วอยู่รอดได้
บ้าง แต่สุดท้ายแล้วผมคิดว่ามันก็ยังต้องขึ้นอยู่กับการหาโฆษณาอยู่ดี ถึงจะเป็นนิตยสารในรูปของออนไลน์
ก็ตาม มันก็ต้องอาศัยโฆษณามาช่วยพยุงให้ธุรกิจอยู่รอด  
 

โอกาสที่จะมีธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ใหม่ ๆ เกิดขึ้นในยุคนี้ ผมคิดว่ามันสามารถเกิดขึ้นได้ด้วย
ปัจจัยเดียวก็คือ “ควำมอยำกที่จะท ำ” หมายถึงว่าเจ้าของธุรกิจเขาอยากจะท า อยากที่จะลงทุน ถ้าเป็น
แบบนี้มันก็จะเกิดขึ้นได้ เพราะด้วยตัวของนิตยสารเอง มันไม่สามารถอยู่ได้ด้วยยอดขาย มันต้องอาศัย
โฆษณาซึง่ก็หายาก 
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ถามว่าทางรอดส าหรับในยุคสื่อสังคมออนไลน์คืออะไร ส าหรับ Filmax ในส่วนของนิตยสารเรา
ปิดตัวไปแล้วก็จริง แต่ก็ยังมีบางส่วนที่เรายังท าอยู่ ตอนนี้เราใช้วิธีการออกหนังสือที่เรียกว่า Filmax 
Collection คือออกเป็นเล่มพิเศษ อาจจะออกทุก ๆ สามเดือน แล้วตั้งราคาขายที่แพงไปเลย ซึ่งราคาขาย
มันก็จะสะท้อนต้นทุนที่แท้จริง คือจ านวนหน้าจะเท่า ๆ กับนิตยสาร Filmax ที่เคยวางแผง แต่เราขาย 
Filmax Collection ที่ราคา 300 บาท ถ้าเป็นราคานี้จะอยู่ได้  
 

พอเราตั้งราคาที่สะท้อนต้นทุนจริง อันดับต่อมาก็คือต้องมานั่งคิดแล้วว่า ท ายังให้ จะให้คนอ่าน
ยอมซื้อ ตรงนี้ก็จะย้อนกลับมาที่ Content แล้ว มันคล้าย ๆ กับการเปลี่ยนรูปจากนิตยสารมาเป็นสิ่ง
สะสมไป  
 

ข้อดีของ Filmax Collection ก็คือ เราก็จะมีการท าพรีออเดอร์ด้วย ก็จะได้เงินมาก่อนก้อนหนึ่ง 
แล้วพอวางแผงขาย เราก็จะได้เงินอีกก้อน ซึ่งความแตกต่างจากนิตยสารที่ชัดเจนคือ Filmax Collection 
จะไม่มีโฆษณาเลย จะอยู่ได้จากยอดขายล้วน ๆ จริง ๆ ไม่ใช่เราหยิ่ง ไม่อยากได้โฆษณานะ แต่มันหายาก
มากในยุคนี้  
 

คนที่ท า Content ให้กับ Filmax Collection ก็จะอยู่ในรูปของฟรีแลนซ์ทั้งหมด เพราะตัวบริษัท
ที่ท านิตยสาร Filmax ปิดตัวไปแล้ว จริง ๆ เราก็มีเซลนะ แต่ก็เป็นฟรีแลนซ์เหมือนกัน ก็เคยให้เซลไปหา
โฆษณาลงใน Filmax Collection แต่มันก็หายากมาก ตอนนี้เราออกมาได้ 3 เล่มแล้ว แต่หาโฆษณาได้แค่ 
2-3 ชิ้นเท่านั้น 
 

ในส่วนของ Facebook ตอนนี้ Filmax ก็ยังมี Facebook อยู่ แต่เพราะเราไม่มีคนท าเนื้อหา 
ดังนั้น Facebook ของ Filmax ตอนนี้เลยเอาไว้ใช้แค่ขายหนังสืออย่างเดียว ก็ใช้แค่ลงความเคลื่อนไหว
ของ Filmax Collection ว่าหนังสือจะออกแล้วนะ จะเปิดฟรีออเดอร์แล้ว คือมันก็จะวนกลับมาที่เดิม คือ
เราไม่มีเงินจ้างคนมาท า ถ้าจะจ้างมันก็ต้องลงทุน เอาง่าย ๆ แค่อยากจะท ารูปเพ่ือจะลงใน Facebook 
มันก็ต้องใช้คนท า จริง ๆ ก็อยากจะให้ Facebook ของเรามีเนื้อหาอื่น ๆ นะ แต่มันไม่มีคนท า  
 

คือผมคิดว่าสิ่งส าคัญเลยก็คือ คนอ่านคนไทย ไม่อยากที่จะจ่ายเงินเพ่ือการอ่าน มันไม่เหมือนกับ
เมืองนอก  
  

กับค าถามที่ว่า ในอนาคตนิตยสารที่เป็นกระดาษจะหายไปโดยสิ้นเชิงหรือไม่ ยังไงมันก็ไม่หายไป
หรอก มันก็ยังคงอยู่ คือผมคิดว่ายุคนี้มันก็น่าที่จะเป็นช่วงดาวน์ที่สุดของมันแล้ว คือเล่มที่ยังเหลืออยู่ คือ
เล่มที่สามารถหาสมดุลได้แล้ว ว่าจะอยู่ได้ยังไง จะหาโฆษณาจากที่ไหน เป็นผู้ประกอบการที่สามารถ
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ยอมรับเงื่อนไขในปัจจุบันได้ แต่มันก็จะไม่อู้ฟู่เท่ากับเมื่อก่อน ก็เหมือนตลาด DVD แหละ มันก็ยังคงอยู่ 
แต่มันก็หดตัวลงไปเยอะ  
 

ในยุคนี้ สิ่งส าคัญมันไม่ได้อยู่ที่การแย่งคนอ่านอีกต่อไป แต่มันอยู่ที่การแย่งเงินจากโฆษณา ท า
ยังไงก็ได้ให้โฆษณาหันมาสนใจเรา แล้วโฆษณามันก็ไม่ได้วัดที่คนอ่าน แต่ไปวัดที่ยอดไลท์ มันก็จะเป็นวงจร
ที่วนไปวนมาอยู่แบบนี้  
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คุณประไพพรรณ เหล่ำยนตร์ อดีตบรรณำธิกำรบริหำร นิตยสำรภำพยนตร์ Cinemag 
ปัจจุบันคือ ผู้ก่อตั้ง ผู้บริหำร และบรรณำธิกำร ส ำนักพิมพ์มันดี 

 
1. รูปแบบกำรจัดและกำรบริหำรองค์กร ของสื่อนิตยสำรทั้งในอดีตและปัจจุบัน คิดว่ำมีควำมแตกต่ำง
กันอย่ำงไร 
 

* ประไพพรรณ เหล่ายนตร์  มีประสบการณ์ที่ เกี่ยวข้องกับนิตยสารภาพยนตร์ก็คือ เป็น
บรรณาธิการคนแรกของนิตยสารภาพยนตร์ เอนเตอร์เทน และต่อมาได้ออกมาก่อตั้งส านักพิมพ์ และ
นิตยสารภาพยนตร์ของตัวเองคือ นิตยสารภาพยนตร์ Cinemag ซึ่งปัจจุบันปิดตัวไปแล้ว หลังจาก 
นิตยสารภาพยนตร์ Cinemag จึงหันมาธุรกิจพิมพ์และจัดจ าหน่ายนวนิยายส าหรับผู้หญิง ภายใต้ชื่อ
ส านักพิมพ์มันดี   
 

- ตอนนี้ท าธุรกิจคือท าส านักพิมพ์ชื่อ มันดี โดยความตั้งใจคือเป็นส านักพิมพ์ที่เน้นกลุ่มเป้าหมาย
คือผู้หญิง เพราะเรามองดูตลาด ถ้าวิเคราะห์หนังสือที่ขายดีที่สุดคือ นวนิยายส าหรับผู้หญิง จริง ๆ ตัวเลข
มันมีหนังสืออยู่ 2 ประเภทที่เท่า ๆ ตัวเลขมันแข่งกัน ก็คือ นิยายส าหรับผู้หญิง เป็นนิยายประโลมโลกนี่
แหละ กับหนังสืออีกประเภทหนึ่งก็คือหนังสือธรรมมะ ส่วนตัวเลขของหนังสืออ่ืน ๆ มันก็ไม่ได้เยอะ 
 

ในสมัยที่ท าเอนเตอร์เทน เริ่มแรกเราออกเป็นรายเดือน แล้วปรับมาเป็นรายปักษ์ แล้วปรับมา
เป็นรายสิบวัน สุดท้ายปรับมาเป็นรายสัปดาห์ พอปรับเป็นรายสัปดาห์เราเลยลาออก เพราะมันไม่มีเวลา
ไปท าอย่างอ่ืนเลย สมัยนั้นเอนเตอน์เทนขายดีมาก ท าให้มีการปรับก าหนดการออกนิตยสารตลอด  
 

เริ่มแรกที่ท าเอนเตอร์เทน ก็จะมีแค่เรากับอีกคนหนึ่งก็คือพ่ีมง (มงคลชัย ชัยวิสุทธิ์) พอท าได้สัก
พักก็เริ่มมีกองบก.เพ่ิมขึ้นมาอีกหนึ่งคน แล้วก็จะมีการจ้างนักเขียนนอก ในส่วนของนักเขียนนอก เราก็จะ
จ้างเยอะเท่าท่ีก าลังเราจะอ านวย ก็จะจ่ายเป็นค่าเรื่องเอา ซึ่งสมัยก่อนค่าเรื่องของเอนเตอร์เทนไม่ได้เยอะ
อะไร คอลัมน์ละ 300 เท่านั้นเอง เทียบกับสมัยนี้จ่ายกัน 3,000-5,000 บาท  
 

สมัยก่อนเราก็รับจากเอนเตอร์เทนเป็นเงินเดือน แล้วก็จะได้เงินเป็นก้อนมาอีกก้อนหนึ่ง เอามา
จัดสรร เอามาจ้างนักเขียนนอก ซึ่งส่วนใหญ่มันก็จะไม่พอ ท าให้ต้องเขียนกันเอง คือเราไม่ได้เงินเยอะเลย 
คิดดูว่าเราไม่ได้ขึ้นเงินเดือนมา 10 ปี ก่อนที่จะออกจากเอนเตอร์เทนนะ 
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พอมาตั้งส านักพิมพ์เอง ท า Cinemag มันต่างจากสมัยที่ท าเอนเตอร์เทนเยอะมาก เพราะเอน
เตอร์เทนเราไม่เคยมีความเกี่ยวข้องกับโฆษณา คือเราไม่มีโฆษณา จะมีก็เป็นพวกของแถมที่มาจากสตาร์ซ็
อกเกอร์ แล้วทางผู้บริหารเขาก็ไม่ง้อโฆษณาด้วย เพราะเราอยู่ด้วยยอดพิมพ์ แล้วที่ส าคัญนิตยสารของ
สยามสปอร์ต ในช่วงเวลาที่พ่ียังท างานอยู่ เขาก็ไม่สนใจโฆษณานะ เพราะนิตยสารในเครือเขาทั้งหมด อยู่
ด้วยยอดขายล้วน ๆ  
 

นิตยสารบางฉบับของสยามสปอร์ตนี่บางเล่มยอดเขาดีมาก ดีถึงขนาดที่รับโฆษณาแล้วไม่คุ้ม 
ตัวอย่างเช่น สมมุติว่าโฆษณาหน้าหนึ่งราคา 30,000 บาท แต่ถ้าเขารับมา 30,000 บาทนี่ขาดทุนเลยนะ 
เพราะเขาพิมพ์ด้วยยอดสูงมาก ตัวอย่างเช่น ถ้าค่ากระดาษพิมพ์ 1 หน้า มีต้นทุน 1 บาท แล้วจ านวนยอด
พิมพ์คือ 100,000 ฉบับ เท่ากับว่าหน้าเดียวนี่มีต้นทุนอยู่ที่ 100,000 บาท แต่รับโฆษณามาแค่ 30,000 
บาท ยังไงมันก็ไม่คุ้ม มันต้องรับหลักแสนด้วยซ้ า แบบนี้ไม่รับโฆษณาดีกว่า นี่คือช่วงยุคประมาณ 20 ปีที่
แล้ว 
 

พอมาท า Cinemag นี่มันต้องมีโฆษณา เราก็ต้องเริ่มหาโฆษณาเหมือนกับเล่มอ่ืน ๆ เขา เช่น 
Starpics ซึ่งเขาก็มีโฆษณาเยอะมาก เราก็อยากได้แบบเขา  
 

ส่วนความแตกต่างระหว่างการจัดการบริหารองค์กรของนิตยสารที่เป็นกระดาษกับออนไลน์ จะมี
ความแตกต่างกันอย่างแน่นอน และมีความแตกต่างกันเยอะด้วย  
 

อันดับแรกเลยก็คือรูปเล่ม เพราะสมัยก่อนเราพิมพ์ด้วยกระดาษ แต่มายุคปัจจุบันมันกลายเป็นใน
รูปของออนไลน์ ที่ไม่มีกระดาษอีกต่อไป ดังนั้นกองบรรณาธิการของนิตยสารที่พิมพ์ด้วยกระดาษ มันจะมี
ขนาดที่ใหญ่กว่า ใช้จ านวนคนที่เยอะกว่า  
 

อันดับที่สองก็คือ ระยะเวลาในการออก เพราะนิตยสารสมัยก่อนจะมีก าหนดระยะเวลาในการ
ออกชัดเจน จะเป็นรายอาทิตย์, รายปักษ์, รายเดือน แต่พอมาสู่ยุคออนไลน์ มันไม่มีก าหนดการออกอีก
แล้ว เรียกได้ว่าทุกอย่างมันต้องแข่งกับความเร็ว กองบรรณาธิการก็ต้องท างานแข่งกับความเร็ว  
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2. ในปัจจุบัน กำรมำถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้ำง ต่อกำรด ำเนินธุรกิจของ
นิตยสำรหรือสื่อสิ่งพิมพ์ และนิตยสำรหรือสื่อสิ่งพิมพ์ จ ำเป็นต้องมีกำรปรับตัวเพื่อควำมอยู่รอด
อย่ำงไรบ้ำงในปัจจุบัน  
 
 - ปัญหาหนึ่งที่เห็นได้ชัดก็คือ “กำรก๊อปปี้” หรือการขโมยผลงานแล้วเอาไปแชร์ต่อ ๆ กัน ก่อน
อ่ืนเราต้องมาท าความเข้าใจเรื่องรูปแบบของธุรกิจหนังสือก่อน ธุรกิจหนังสือจะมีรายได้มาจาก 2 ทาง คือ 
จากยอดขาย และ จากยอดขายโฆษณา ที่ผ่านมาทั้งหมด ไม่ว่าจะหนังสือหรือนิตยสารเล่มใด รายได้หลัก
ล้วนมาจากหนังสือโฆษณา ต่อให้พิมพ์ถึงหนึ่งแสนเล่มก็อยู่ไม่ได้ถ้าไม่มีโฆษณา  
 

สิ่งที่เราควรจะท าก็คือ มานั่งวิเคราะห์กันว่า หนังสือที่อยู่บนแผงที่หายไปมันเป็นเพราะอะไร มัน
ไม่ใช่ไม่มีคนอยากอ่านหนังสือนะ แต่ว่านิสัยคนอ่านมันเปลี่ยน เขาหันไปอ่านเนื้ อหาในรูปของออนไลน์
แทน และเดี๋ยวนี้การก๊อปปี้มันง่ายมากเลย แค่คุยถ่ายรูปไป คุณก็เอาไปแชร์กันได้แล้ว  
 

ปัญหาเรื่องการก๊อปปี้ การขโมยมันส าคัญ เอาง่าย ๆ อย่างนิยายของเราเอง ขายราคาเล่มละ 
300 บาท วันแรกที่เราออก มีคนก๊อปปี้เราไปหมดเลย เอาไปแชร์กันในอินเทอร์เน็ต หรือตัวอย่างง่าย ๆ 
คือการปิดของนิตยสารคู่สร้างคู่สม ที่คุณด ารง พุฒตาล ออกมาให้สัมภาษณ์ เขาบอกเลยว่าสิ่งที่เขาสู้ไม่ได้
สู้กับการท างาน ไม่ได้สู้กับภาวะเศรษฐกิจ แต่เขาสู้กับการขโมย เพราะคู่สร้างคู่สมจุดขายเขาคือคอลัมน์
ดูดวง แต่พอนิตยสารเขาออกได้แป๊บเดียว ก็มีคนก๊อปปี้คอลัมน์ดูดวงเขาไปแชร์กันแล้ว 
 

กับค าถามเรื่องการปรับตัว ดิจิตอล มันก็อาจจะเป็นทางหนึ่งที่มีคนมองไว้ แต่สิ่งที่น่าสนใจก็คือ 
เรามีนิตยสารที่เป็นกระดาษเหลืออยู่ในปัจจุบันก็จริง แต่มันจะอยู่รอดไปได้อีกนานแค่ไหน ส่วนตัวคิดว่า
มันจะอยู่ได้อีกไม่นาน เดี๋ยวมันก็จะต้องหายไป เพราะทุกอย่างมันเปลี่ยนหมดแล้ว เราไม่สามารถยื้ออะไร
กับวันเวลาและก็เทคโนโลยีได้ เพราะยุคนี้เป็นยุคดิจิตอล แม้แต่ภาพยนตร์ ฟิล์มก็หายไปแล้ว ดูตัวอย่าง
กรณีของบริษัทโกดัก (Eastman Kodak Company) เป็นต้น  
 

ในเรื่องของการจัดการกองบรรณาธิการก็จะต้องเปลี่ยนไป ต่อไปมันก็จะไม่มีกองบรรณาธิการอีก
ต่อไป มันจะเหลือแค่เว็บมาสเตอร์ แล้วก็มีบรรณาธิการอีกหนึ่งคน คือเราต้องรับความจริงก่อนว่า ทุกวันนี้
เราจะไม่มีนิตยสารอีกต่อไป ดังนั้นถ้าเราจะเปลี่ยนฐานมาเป็นดิจิตอล เราก็ต้องคิดใหม่ให้หมด  
 
  



84 
 

ปัญหาคือ เราขายนิตยสารที่เป็นกระดาษ เราได้เงินกลับมานะ แต่เราท าดิจิตอล เราไม่ได้เงินนะ 
เพราะคนอ่านเขาอ่านฟรี และถึงคนอ่านจะไม่ได้อ่านจากเรา เขาก็จะสามารถหาจากลิงค์ แชร์ หรือก๊อบปี้
ไปได้ ทุกอย่างมันท าได้หมด ดังนั้นสุดท้ายมันก็จะจบลงที่การหาโฆษณามาซับพอร์ตอยู่ดี  
 

การท านิตยสารออนไลน์ อาจจะมีข้อดีคือเป็นการลดต้นทุนการผลิต เพราะมันไม่มีค่ากระดาษ ไม่
มีค่าท าเพลท (แม่พิมพ์) ค่าโรงพิมพ์ ค่าจัดจ าหน่าย ตรงนี้มันตัดไปหมด เราจะมีแต่ค่าเรื่องอย่างเดียว กับ
ค่าดูแลเพจหรือดูและเว็บไซต์ ถ้าสามารถจัดการเรื่อง Banner หรือการหาโฆษณาต่าง ๆ ให้ดี มันก็จะอยู่
ได้  
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3. ปัญหำและอุปสรรคส ำคัญในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบกำรธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์
ต้องเผชิญทั้งในอดีตและปัจจุบัน โดยภำพรวมคิดว่ำน่ำจะมีประกำรใดบ้ำง  
 
 - ปัญหาและอุปสรรคส าคัญ ในการด าเนินธุรกิจนิตยสารในอดีต ตรงนี้โฟกัสที่การท านิตยสาร
ภาพยนตร์นะ อันดับแรกคือเรื่องข้อมูล เพราะถ้าเป็นข้อมูลจากประเทศไทย เราสามารถท าเองได้ เอา
สามารถไปเยี่ยมกองถ่าย ไปสัมภาษณ์เองได้ แต่ถ้าเป็นข้อมูลหนังจากต่างประเทศ เราก็ต้องหาข้อมูลแล้ว
ก็มาแปลเอา  
 

แล้วข้อมูลอีกทางหนึ่งที่เราจะได้ก็คือ ข้อมูลฟรีที่ทางค่ายหนังส่งมาให้ เป็นสื่ อประชาสัมพันธ์ที่
เรียกกันว่า Production Note แต่อย่าลืมว่า Production Note มันก็เป็นข้อมูลที่เขาส่งให้กับนิตยสาร
ทุกเล่มเหมือนกันหมด  
 

ปัญหาข้อที่สองก็คือความเร็ว เช่น นิตยสารที่ออกรายอาทิตย์ เราก็แข่งกับเวลาในการออก ซึ่ง
ตรงนี้การท างานในปัจจุบันจะง่ายกว่ามาก เพราะมันมีอินเทอร์เน็ต เราสามารถสืบค้นข้อมูลต่าง ๆ ได้
รวดเร็ว สมัยที่เราท าดีที่สุดก็คือเทเลกซ์ (Telex) พอเทเล็กซ์มาเราก็มีหน้าที่แปล  ถ้ามีข่าวใหม่ ๆ มาเราก็
แปลเพื่อแข่งกับความเร็ว 
 

อย่างถ้าเป็นช่วงออสการ์นี่เราจะรอเทเลกซ์เลยนะ สมมุติหนังสือเราจะต้องออกวันที่ 15 แต่ 
Oscar จะประกาศรางวัลวันที่ 13 พอถึงวันที่ 13 เราท าข้อมูลเสร็จใน 2 ชั่วโมงเลยนะ แต่มันก็ต้องใช้เวลา
อีกถึง 3 วัน กว่าที่นิตยสารจะวางแผงได้ เพราะมันต้องใช้เวลาพิมพ์ แต่ถ้าเป็นปัจจุบันนี่ พอ Oscar 
ประกาศรางวัล อีกแค่ 2 ชม. เราสามารถลงเนื้อหาในออนไลน์ได้เลย  
 

ปัญหาเรื่องยอดขาย สมัยที่ยังท านิตยสารภาพยนตร์อยู่ไม่เคยมีปัญหา เพราะเรามีฐานแฟน
ประจ าอยู่ อย่างสมัยก่อนเราสามารถเอาเนื้อหาที่ลงในนิตยสาร มาพิมพ์รวมเล่มเป็น พ็อกเก็ตบุ๊ค ได้ ที่ท า
ได้เพราะเรารู้ยอด ว่าเรามีฐานของแฟนประจ าอยู่เท่าไหร่  
 

ตอนที่เราท าเอนเตอร์เทน เราสร้างตัวเองขึ้นมา เรียกว่าคนในวงการบันเทิงต้องรู้จักเราทุกคน 
เรามีฐานแฟนคลับของคนอ่านเยอะมาก ดังนั้นพอเรามาท า Cinemag ก็จะมีคนอ่านที่ชอบเรา ตามมา
อ่านนิตยสารเล่มใหม่ท่ีเราท า  
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ปัญหาเรื่องของโฆษณา เราก็ไม่มีปัญหา พอมาท า Cinemag เราก็มีการปรับหลายอย่าง ปรับทั้ง
เนื้อหา ปรับทั้งรูปเล่มให้มันดีขึ้น เพราะเราไม่สามารถสู้กับเอนเตอร์เทนได้ในเรื่องความเร็วแล้ว เพราะ
เอนเตอร์เทนเป็นรายสัปดาห์  แต่ Cinemag เป็นรายปักษ์ เราท ากิจกรรมทางการตลาดเยอะกว่าเอน
เตอร์เทน เพราะเราอยู่ได้ด้วยโฆษณา แล้วสมัยที่ท า Cinemag สินค้าจะไม่ค่อยนิยมซื้อโฆษณาที่เป็น 
Magazine Ads. นะ เขาจะนิยมซื้อในรูปแบบของกิจกรรมมากกว่า  
 

กิจกรรมที่เราท ามีเยอะมาก เช่น การจัดกิจกรรมดูหนังฟรี ซึ่งก็จะมีโฆษณาเข้ามาสนับสนุน หรือ
การแจกของรางวัลให้กับคนอ่าน เรามีการท าโปรเจคต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับภาพยนตร์ เช่น โปรเจคส่งฝันสู่
ฟิล์ม จัดประกวดบทภาพยนตร์ คือสมัยนั้นโฆษณานิยมซื้อกิจกรรมมากว่า เพราะเขาต้องการติดต่อกับ
ลูกค้าของเขาโดยตรง อีกอย่างโฆษณาในรูปแบบกิจกรรม ทางเจ้าของสินค้าก็จะได้ก าไร เพราะถ้าเราจัด
กิจกรรมดูหนังฟรี เราก็ต้องโปรโมทกิจกรรมลงนิตยสาร เขาก็ได้ก าไรสองต่อ แล้วโฆษณาในรูปกิจกรรม
เขาก็ไม่ได้ให้เงินเราเยอะ ก็จ่ายพอ ๆ กับโฆษณาท่ีลงในหน้านิตยสาร  
 

ส่วนปัญหาเรื่องสายส่ง หรือการกระจายหนังสือ สมัยที่ยังท านิตยสารภาพยนตร์อยู่ก็ไม่เคยมี
ปัญหานะ ราบรื่นดี  
 

จุดเปลี่ยนจริง ๆ ของ Cinemag คือช่วงยุคปี 2540 วิกฤติต้มย ากุ้ง ช่วงนั้นท า Cinemag ตัวอย่าง
ของวิกฤติเศรษฐกิจที่เห็นชัด ๆ เลยก็คือ เรื่องของการซื้อกระดาษ คือเราซื้อกระดาษกับบริษัทใหญ่ เราซื้อ
ด้วยเครดิต อย่างน้อยเรามีเครดิต 3 เดือน เอากระดาษมาพิมพ์ก่อนแล้วค่อยจ่ายเงินทีหลัง แต่พอต้มย ากุ้ง
มานี่ นอกจากจะไม่มีเครดิตแล้ว เรายังต้องจ่ายเงินสดด้วย   
 

ถามว่าช่วงต้มย ากุ้ง ยอดขายของ Cinemag ตกลงรึเปล่า ยอดขายเราไม่ตกลงนะ แต่ที่ตกลงคือ
โฆษณา ขณะที่เรามีรายจ่ายเพ่ิมขึ้น สมมุติว่าเรามีรายจ่ายประจ าต่อเดือนหนึ่งล้านบาท เราก็ยังต้องจ่าย
อยู่ต่อไป แต่เราไม่มีเครดิตในการซื้อของแล้ว เราก็ต้องจ่ายเพ่ิม แล้วเราจะเอาเงินที่ไหนไปจ่าย เรียกว่า
เป็นช่วงทุกข์ยากของคนท าหนังสือจริง ๆ  
 

ปัญหาส าคัญของ Cinemag จริง ๆ มันก็คือวิกฤติต้มย ากุ้ ง มันท าให้ธุรกิจซบเซาลงเรื่อย ๆ 
โฆษณาก็หาได้ยากขึ้น แล้วพอดีช่วงนั้นพ่ีรู้สึกว่ามันถึงจุดอ่ิมตัว พ่ีอยากลองไปท าอย่างอ่ืนบ้าง สุดท้าย 
Cinemag ก็ปิดตัวไปในช่วงประมาณปี 2544 หลังจากนั้นพ่ีก็ลองไปท ารายการโทรทัศน์ ชื่อรายการ 
film@5 ออกอากาศทางช่อง 5 แล้วก็มีไปท าหนังของตัวเอง เรื่อง เกิร์ลเฟรนด์ 14 ใสก าลังเหมาะ (2545)  
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4. กำรวิเครำะห์กำรจัดกำรนิตยสำร ตำมแนวคิดส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P 
- ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้ำนรำคำ (Price) 
- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  

คิดว่ำแนวคิด 4P ยังมีมีควำมส ำคัญมำกน้อยเพียงใด กับกำรท ำธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ใน
ยุคปัจจุบัน หรือต้องมีกำรปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   
 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) การท านิตยสารมันคงจะเปลี่ยนไปมากกว่านี้ไม่ได้แล้ว แม้แต่เรื่อง
ของกระดาษ หรือเรื่องของรูปเล่ม มันก็จะออกมาหน้าตาเหมือน ๆ กันหมด เพราะ Production มันถูก
ก าหนดมาจากโรงงานกระดาษตั้งแต่แรกแล้ว เพราะเขาผลิตกระดาษมาไซด์ 24*35 หรือ 31*43 คุณก็
ต้องผลิตนิตยสารตามเขา ถ้าจะเปลี่ยนขนาดรูปเล่มคุณต้องไปเจรจากับโรงงานกระดาษนะ ให้เขาผลิต
กระดาษมาไซด์ส าหรับเราโดยเฉพาะ ซึ่งจะท าแบบนี้ได้มันก็ต้องซื้อเป็นจ านวนมาก 
 

คือขนาดกระดาษมันตายตัวมาจากโรงงาน พอเรามาพับยก อย่างพับเป็น 8 หน้ายก มันก็จะได้
ไซด์ A4 พอดี แต่ถ้าคุณบอกว่าคุณอยากได้ไซด์อ่ืน อยากได้แบบเล็ก ๆ อยากได้ไซด์แปลก ๆ มันก็มี 2 วิธี
คือ คุณก็ต้องสั่งโรงงานกระดาษให้พิมพ์ตามไซด์ที่ต้องการ ซึ่งต้องสั่งเยอะมาก มันก็จะมีต้นทุนที่ต้องแบก
มาก หรือวิธีที่สองก็คือ ต้องยอมตัดกระดาษทิ้ง แล้วถามว่ามันเรื่องอะไรที่เราจะต้องยอมตัดกระดาษทิ้งไป
ฟรี ๆ  
 

หรือการเปลี่ยนเนื้อในของนิตยสาร ก็มีอยู่ไม่กี่แบบ เช่น กระดาษปรู๊ฟ, กระดาษปอนด์ขาว, 
กระดาษกรีนรี้ด ซึ่งถ้าเป็นกระดาษกรีนรี้ด (Green Read) มันก็อ่านแล้วสบายตา แต่ราคามันก็แพงที่สุด 
แล้วตอนนี้มันเศรษฐกิจไม่ดี มันก็มีแต่ต้องลดต้นทุนลง จะไปใช้กระดาษแปลก ๆ อ่ืน ๆ มันก็มีต้นทุน
เพ่ิมข้ึนอีก  
 

ดังนั้น ถ้าจะปรับได้ก็คือเรื่องของเนื้อหาเท่านั้น ที่เราต้องท าให้เจาะลึก ต้องคิดว่าท ายังไงถึงจะ
ชนะออนไลน์ได้ เพราะเราไม่สามารถที่จะสู้ในเรื่องของความเร็วได้แน่นอน เราต้องท าอะไรที่มันไม่เชย 
ต้องมีการวิเคราะห์  
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ด้ำนรำคำ (Price) ปัญหาส าคัญคือ ในยุคปัจจุบันมันมีของฟรีให้อ่านเยอะแยะ แล้วท าไมคนอ่าน
เขาจะต้องมายอมเสียเงินซื้อ หนังสือเล่มหนึ่งเราขายแทบตาย เรายังไม่ได้ยอดเท่ากับที่มีคนขโมยของเรา
แล้วไปลงออนไลน์เลย ถ้าเราได้ยอดเท่ากับที่ขโมยไปลงออนไลน์นี่เรารวยไปแล้ว สมมุติว่าเราพิมพ์หนังสือ 
10,000 เล่ม พอมีคนขโมยไปลงออนไลน์ แป๊ปเดียวยอดวิวเป็นแสนนะ 
 

การตั้งราคา ต่อให้เราลดราคาหนังสือ ลดราคานิตยสารลง มันก็ไม่ใช่ทางออก เพราะคนที่เขาไม่
ซื้อยังไงก็ไม่ซื้อ แล้วราคามันขึ้นอยู่กับต้นทุนการผลิต ต้นทุนการผลิตมันสูงกว่าราคาขายอยู่แล้ว ธุรกิจ
นิตยสารมันอยู่ได้ด้วยโฆษณา  
 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) คือต้องแยกอดีตกับปัจจุบัน ถ้าเป็นอดีตในสมัยที่ธุรกิจ
หนังสือหรือนิตยสารยังรุ่งเรือง มีหนังสือออกมาเยอะแยะเต็มไปหมด พอเราส่งนิตยสารเราไป เขาก็จะเอา
ไปวางซ้อน ๆ กัน มันอัดจนแน่นจนแทบจะหานิตยสารเราไม่เจอ คือถ้าไม่ใช่เล่มที่ขายดีเป็นเทน้ า เทท่า 
มันก็จะไม่ถูกน าออกมาวางหน้าแผง มันก็จะโผล่ออกมาให้เห็นแค่นิดเดียว ถูกอัดซ้อน ๆ กันอยู่  
 

แต่กับปัจจุบัน ปัญหานี้มันไม่มีแล้ว ที่ให้วางบนแผงมันเหลือเยอะ เพราะแผงมันว่าง นิตยสารมัน
หายไปจากตลาดเยอะ  
 

ปัญหาเรื่องของสายส่ง จริง ๆ มันไม่ใช่ปัญหาถ้าเกิดนิตยสารของคุณดีจริง  มีแฟนติดตามเยอะ 
แผงก็จะเอาหนังสือคุณไปวางข้างหน้าเอง ปัญหามันจะเกิดแค่ช่วงแรกเท่านั้น คือช่วงออกนิตยสารใหม่ ๆ 
คนไม่รู้จัก แผงก็จะเอานิตยสารของเราไปซุกไว้หลังร้าน แต่เมื่อไหร่ก็ตามที่มันขายได้ เจ้าของแผงก็ต้องรีบ
วางเพราะมันขายได้ 
 

หรือยกตัวอย่างปัจจุบัน กับหนังสือนิยายที่พ่ีพิมพ์ขาย ก็มีปัญหาเรื่องการวางเหมือนกัน เพราะ
เราเป็นส านักพิมพ์ใหม่ ไม่มีใครรู้จัก เอาก็จะเอาไปไว้ในซอกในหลืบ เราต้องท าอยู่นานเป็นสิบปก กว่า
หนังสือจะเป็นที่รู้จัก พอเราท าส าเร็จ เราก็จะมีพ้ืนที่วางอยู่หน้าแผงเอง วันนี้พอหนังสือเราจะออกเล่มใหม่ 
ฝ่ายจัดซื้อของร้านนายอินทร์ ซีเอ็ด B2S เขาต้องมาถามเราตลอดว่าจะออกเมื่อไหร่ เดือนนี้มีหนังสืออะไร
ออกใหม่บ้าง อย่าลืมมาวางที่เขานะ มันเป็นเรื่องของการสร้างให้คนอ่านรู้จักเรา  
 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) เรื่องโปรโมชั่น ยังไงคนอ่านก็ยังชอบของฟรีนะ ยัง
ชอบกิจกรรม อย่างสมัยเมื่อสิบปีที่แล้วที่ยังท านิตยสารภาพยนตร์อยู่ เราไปช่วยค่ายหนังตั้งเยอะ ไปช่วย
เขาท าโปรโมทหนังให้ แล้วเราไม่ได้โฆษณา สิ่งที่เขาขอบคุณเรากลับมาก็คือ เราก็ให้หนังเรามาฉาย ให้มา
ฟรี ๆ แล้วเราก็ต้องไปหาโรงหนังมาฉาย สมัยก่อนนี่โรงหนังที่จัดฉายหนังฟรี เราก็ไม่เสียเงินนะ เราได้มา
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ฟรี เพราะโรงหนังก็ถือว่าเป็นการโปรโมทโรงหนังให้เขาทางหนึ่ง เพราะสมัยก่อนมันเป็น  Stand Alone 
พอต่อมามันเปลี่ยนเป็นยุค Cineplex มี EGV ขึ้น มี SF Cinema ขึ้น เขาก็อยากให้เราไปช่วยโปรโมท
โรงหนังให้เขา  
 

แต่ปัจจุบันมันไม่มีอีกแล้ว เขาหยิ่งแล้ว ถ้าไปฉายนี่เขาคิดเรารอบละ 30,000 นะ ซึ่ง 30,000 นี่ก็
ได้มาเฉพาะโรงนะ ส่วนหนังก็ต้องไปเจรจาอีก ว่าเจ้าของหนังเขาจะให้เรามารึเปล่า แต่สมัยที่พ่ีท า 
Cinemag มันยังมีอยู่ ยังฟรีอยู่ เพราะเราท านิตยสารภาพยนตร์มา 20 ปี เขาก็รู้จักเรา อย่าลืมว่าประเทศ
ไทยระบบความคุ้นเคย ความเกรงใจมันยังมีอยู่ เพราะตอนที่เขาเปิดโรงภาพยนตร์ใหม่ ๆ เขาก็โทรมาถาม
เรา มาปรึกษาเราเรื่องของคนดู  
 

ยังไงการท า Promotion ก็ยังส าคัญอยู่ จะเป็นอะไรก็ตาม ไม่ว่าจะจัดดูกิจกรรมดูหนังฟรี, ท า
แฮนด์บิลแจก, ท าโปสเตอร์หน้ากลางแจก จะท าอะไรก็ตามถ้าเป็นของฟรี ยังไงคนอ่านก็ชอบทั้งนั้น  
 

ส่วนเรื่องของการขายหนังสือในงานสัปดาห์หนังสือแห่งชาติ พ่ีว่ามันเป็นการฆ่าหนังสือทางหนึ่ง
นะ มันกลายเป็นสัปดาห์ลดราคาหนังสือแห่งชาติ แล้วมันก็มีนักเขียนหลาย ๆ คน มีส านักพิมพ์หลาย ๆ 
ส านักพิมพ์ ที่เขียนงาน ที่ผลิตหนังสือเพ่ือที่จะขายในงานสัปดาห์หนังสือแค่ปีละ 2 ครั้ง เพราะเขาขายตรง
นั้นเขาพอแล้ว เขาแฮปปี้แล้ว เขาตัดคนกลางทิ้งไป ตัดค่าจัดจ าหน่าย 40-45% ทิ้งไป แต่ถ้าเขาไปขายเอง 
เขาจ่ายแต่ค่าออกบูธ  
 

พอเป็นแบบนี้ มันท าให้อุตสาหกรรมหนังสือไม่เติบโต มันท าให้ส านักพิมพ์บางส านักพิมพ์ หรือ
นักเขียนบางคนไม่ท างานตลอด ท างานแค่ปีละ 2 ครั้ง ผลก็คือมันท าให้ความหลากหลายมันไม่มี มันเป็น
การฆ่าร้านหนังสือจริง ๆ เพราะคุณไม่มีหนังสือออก แล้วร้านหนังสือจะเอาอะไรมาขาย  
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5. ถ้ำมองไปในอนำคต รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำร หรือสิ่งพิมพ์โดยภำพรวม ควรเป็นเช่นไร 
และกำรปรับตัวในรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อสู้กับ Disruptive Technology (กำรที่เทคโนโลยีใหม่ๆ มำเร็ว 
ถำโถม จนกระทั่งท ำให้ธุรกิจเก่ำ ๆ เกิดปัญหำ) ควรจะท ำอย่ำงไร 
 
 - พ่ีคิดว่าหนังสือไม่ตายนะ แต่ค าว่าหนังสือของพ่ีไม่ใช่นิตยสารนะ เพราะพ่ีบอกแล้ว ว่ายังไง
นิตยสารที่ตีพิมพ์เป็นกระดาษยังไงก็ตาย มันอยู่ไม่รอด เพราะอะไรเดี๋ยวพ่ีจะอธิบายต่อ 
 

ตรงนี้ต้องแยกกันให้ออกก่อน คือพ่ีคิดว่าถ้าเป็นในรูปของหนังสือ เขียนเป็นพ็อกเก็ตบุ๊ค (Pocket 
Book) การท าในรูปของ E-book ในปัจจุบันนี้มันไม่ใช่ค าตอบ คือมันไม่ใช่ค าตอบส าหรับคนทั่วไป แต่มัน
เป็นพื้นที่ส าหรับคนที่มีความสามารถ 
 

เหตุผลหลัก ๆ ที่พ่ีบอกแบบนั้นก็คือ หนึ่งเพราะคนไทยไม่อ่านหนังสือ แล้วอย่าลืมว่าระบบ E-
book มันเปิดกว้าง ใครก็ได้ที่จะมาเขียนหนังสือ แล้วก็อัพโหลดเขาสู่ระบบของ E-book คนที่ส่งเข้ามาก็
อาจะเปน็นักเขียนมือสมัครเล่น ค าถามก็คือแล้วใครจะเป็นคนสกรีนงานเหล่านั้น  
 

ตั้งแต่อดีตมานี่ ระบบบรรณาธิการมันใช้ได้ กว่าจะได้หนังสือออกมาหนึ่งเล่ม บรรณาธิการโยน
ต้นฉบับลงถังเท่าไหร่แล้ว และระหว่างที่บรรณาธิการโยนลงถัง เขาก าลังสอนคุณนะ เขาแนะน า เขาชี้แนะ 
ว่าคุณควรจะเขียนหนังสือยังไงให้ได้ดี และเขียนยังไงให้โดนตลาด แต่ระบบ E-book มันไม่มี  
  

คือสุดท้าย เราก็ยังต้องมีความเป็นมืออาชีพอยู่ดี ถึงแม้ว่าเทคโนโลยีมันจะเปลี่ยน รูปแบบมันจะ
เปลี่ยน ต่อให้ Channel มันเปลี่ยนไปยังไง แต่ถ้าคุณเขียนหนังสือไม่เป็น เขียนหนังสือไม่สนุก ยังไงก็ไม่มี
คนอ่าน เพราะระบบ E-book มันไม่ต้องลงทุน ดังนั้นใครจะมาเขียนก็ได้ลงหมด ดังนั้นสุดท้าย คนที่มี
ความสามารถทางการเขียนเท่านั้น ถึงจะอยู่รอดในระบบ E-book ได ้
 

ดังนั้นทางรอดจริง ๆ ของธุรกิจสิ่งพิมพ์ ไม่ว่าจะเป็นหนังสือหรือนิตยสาร คือคุณต้องกลับไปสู่ 
“พื้นฐำนควำมเป็นจริง” ขยายค าว่าพื้นฐานความเป็นจริงก็คือ ตั้งแต่ท่ีพ่ีเริ่มท าหนังสือมา ทุกอย่างมันไม่
อยู่บนพื้นฐานความเป็นจริง นั่นคือคุณขายหนังสือไม่ใช่ราคาจริง เช่น หนังสือคุณต้นทุน 150 บาท แต่คุณ
ขายเล่มละ 100 บาท ต่อให้คุณขายหมดคุณก็อยู่ไม่รอด ท าให้คุณต้องหาโฆษณามาช่วย แล้วถ้าคุณหา
โฆษณาไม่ได้จะท ายังไง คุณจะรอดได้ยังไง  
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ทางออกที่ต้องท าก็คือ ท าราคาจริง ขายราคาจริงให้มันสะท้อนต้นทุน ซึ่งตอนนี้พ่ีก าลังท าอยู่ จะ
เห็นได้เลยว่าเพราะแบบนี้พ็อกเก็ตบุ๊คมันถึงมีราคาแพง ตรงนี้ก็จะเป็นค าตอบว่า เพราะอะไรพ่ีถึงบอกว่า
นิตยสารอยู่ไม่ได้ เพราะนิตยสารไม่สามารถท าแบบนี้ได้ ไม่สามารถขายตามราคาจริงได้  
 

อันนี้เป็นโมเดลธุรกิจที่พ่ีท า จะเห็นเลยว่าหนังสือพ่ีไม่ถูกนะ หนังสือทุกเล่มของพ่ีเริ่มต้นที่ราคา 
300 บาท แล้วก็ดูตามจ านวนหน้ากระดาษ แล้วถามว่าท าไมคนอ่านต้องซื้อ เพราะนักเขียนเรามีคุณภาพ 
อ่านแล้วสนุกจริงทุกเรื่อง นโยบายของส านักพิมพ์มันดีก็คือ หนังสือต้องสนุก ถ้าไม่สนุกเราไม่ออก เพราะ
มันขายไม่ได้ และเราก็ต้องระวังด้วยว่า ถ้าหนังสือเล่มแรกที่เราออกสนุก หนังสือเล่มต่อไปที่เราออกก็
จะต้องสนุกด้วย ไม่เช่นนั้นคนอ่านก็จะผิดหวังตรงนี้มันต้องใช้ความสามารถของบรรณาธิการ  
 

นอกจากนั้นเราก็ใช้ระบบพรีออเดอร์ บอกว่าหนังสือเล่มใหม่ของนักเขียนที่คนอ่านชอบจะออก
แล้ว ใครสนใจสามารถสั่งซื้อได้ ก็เป็นระบบการสั่งซื้อผ่านออนไลน์ นั่นหมายความว่าพ่ีตัดค่าใช้จ่าย เรื่อง
สายส่ง เรื่องการฝากขายหนังสือออกไปแล้ว 40% แต่ถึงจะสั่งซื้อกับพ่ีทางออนไลน์ พ่ีก็ขายราคาเต็มนะ 
ไม่ได้ลดราคาให้  
 

ถามว่าสัปดาห์หนังสือเราไปรึเปล่า เราก็ยังไปอยู่นะ แต่เราก็ไม่ลดราคาให้ เราไม่ได้ไปออกบูธด้วย
ตัวเอง แต่มีบูธอื่นมาขอซื้อไปขายต่อ เราก็ขายให้เขาแต่เรามีเงื่อนไขเลยนะว่าห้ามลด ถ้าหน้าปกขาย 300 
บาท คุณก็ต้องขาย 300 บาท ถ้ามีใครลดราคาครั้งหน้าเราก็จะไม่ขายให้  
 

ส่วนนิตยสาร ถ้าจะเปลี่ยนมาสู่ออนไลน์ 100% ทางเดียวที่คุณจะอยู่รอดให้ได้ก็คือ คุณต้องหา
โฆษณามา Cover ค่าใช้จ่ายให้ได้เท่านั้น เพราะทุกวันนี้คนอ่านเขาอ่านฟรีไง เขาไม่ได้เสียเงินอ่าน ถ้าคุณ
จะใช้ระบบบอกรับสมาชิกส าหรับ E-magazine เหมือนเมืองนอก มันก็ไม่ได้ผล เพราะนิสัยของคนไทย
เลย คนไทยชอบของฟรี  
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ดร. วิโรจน์ สุทธิสีมำ อำจำรย์ประจ ำคณะนิเทศศำสตร์ (บัณฑิตวิทยำลัย) มหำวิทยำลัยกรุงเทพ  
และอดีตหัวหน้ำกองบรรณำธิกำรนิตยสำรภำพยนตร์ Starpics 

 
1. รูปแบบกำรจัดและกำรบริหำรองค์กร ของสื่อนิตยสำรทั้งในอดีตและปัจจุบัน คิดว่ำมีควำมแตกต่ำง
กันอย่ำงไร 
 
 - ความแตกต่างที่เห็นได้อย่างชัดเจน ระหว่างการจัดองค์กรของสื่อนิตยสารระหว่างอดีตและ
ปัจจุบันก็คือ การแบ่งแผนกการท างาน และจ านวนของสมาชิกในองค์กร 
 

คือ ถ้าเป็นองค์กรของสื่อนิตยสารโดยทั่วไปในอดีต จะไม่การแบ่งแผนกหรือฝ่ายการท างานที่
ครบถ้วน ชัดเจน เช่น ฝ่ายคนท าเนื้อหาหรือกองบรรณาธิการ  ฝ่ายสนับสนุน ฝ่ายบริหาร ฝ่ายศิลปกรรม 
ฝ่ายการตลาด ฝ่ายการจัดการพิมพ์ที่ท าหน้าที่ประสานงานกับโรงพิมพ์ ดังนั้นขนาดขององค์กรก็จะ
ค่อนข้างมีขนาดใหญ่  
 

ถ้าโฟกัสไปที่นิตยสารภาพยนตร์ ในยุคหนึ่งเรียกว่าเป็นการท าธุรกิจที่เป็น Blue Ocean คือมันมี
ช่องว่างทางกาตลาด นิตยสารหนังก็เลยเข้ามาเสียบตรงนั้น การแข่งขันก็ไม่ได้สูงมา องค์กรของนิตยสาร
ภาพยนตร์สมัยก่อน เช่นของ Starpics เองก็จะมีการแบ่งประเภทแยกย่อยออกไปเป็นแบบนี้เช่นกัน 
 

ส่วนในยุคปัจจุบัน องค์กรของสื่อนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์ ก็จะ Downsize ลง ซึ่งเหตุผลหลัก ๆ 
ก็จะมาจากโฆษณาที่หดหายไป เช่น แต่ก่อนมีการแบ่งเป็นแผนกเยอะ ๆ ก็ต้องมีการควบรวม ยกตัวอย่าง
เช่น บรรณาธิการอาจจะต้องลงมาจัดการการพิมพ์เอง อาจจะต้องลงมาท าในต าแหน่งผู้ช่วยบรรณาธิการ
เอง หรือต้องท างานเหมือนกับกองบรรณาธิการ เช่น ต้องลงไปสัมภาษณ์ด้วยตัวเอง ซึ่งหลายที่กอง
บรรณาธิการลดจ านวนลงเหลือแค่ 1 คน แล้วใช้วิธีการจ้างนักเขียนภายนอกแทน  
 

ตัวอย่างความเปลี่ยนแปลงที่เห็นได้ชัดคือ นิตยสาร Starpics สมัยก่อนในยุคที่นิตยสารขายดีมาก 
ๆ เคยแบ่งการบริหารองค์กรออกเป็น บรรณาธิการอ านวยการ , บรรณาธิการบริหาร, บรรณาธิการเล่ม
หรือหัวหน้ากองบรรณาธิการ, ผู้ช่วยบรรณาธิการจ านวน 2 คน และมีกองบรรณาธิการประจ าอีก 2-3 คน 
นอกจากนั้นยังมีนักเขียนรับเชิญอีกหลายสิบคน รวมถึงในยุคหนึ่ง Starpics ก็ยังเคยมีนักข่าวต่างประเทศ
อีกด้วย   
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2. ในปัจจุบัน กำรมำถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้ำง ต่อกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำร
หรือสื่อสิ่งพิมพ์ โดยภำพรวม และนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ จ ำเป็นต้องมีกำรปรับตัวเพื่อควำมอยู่
รอดอย่ำงไรบ้ำง  
  
 - ส าหนับสื่อนิตยสารผลกระทบที่เห็นได้ชัดเจนอาจจะแบ่งออกเป็น 5 ส่วนด้วยกันคือ โฆษณา, 
ขนาดขององค์กร, จ านวนของหัวนิตยสารที่เหลืออยู่, ลักษณะการท างาน, ลักษณะการบริโภค 
 

ประกำรแรก โฆษณาหรือสปอนเซอร์ คือ สื่อนิตยสาร เช่น Starpics เองก็ตาม ก็จะมีรายได้มา
จาก 2 ส่วนด้วยกัน คือ รายได้จากการขายนิตยสาร และรายได้จากสปอนเซอร์ เพราะสื่อนิตยสารเองไม่
สามารถที่จะท าก าไร หรือเลี้ยงตัวเองจากยอดขายได้ นิตยสารจะอยู่ได้ด้วยสปอนเซอร์ ซึ่งสปอนเซอร์ก็จะ
มาจากค่ายหนัง จากขนมขบเค้ียว หรือของว่างต่าง ๆ ที่วางตัวเองไว้ว่าเกี่ยวข้องกับหนัง หรือเกี่ยวข้องกับ
การดูหนัง  
 

พอในยุคต่อมา เรียกว่าภูมิทัศน์ของสื่อเปลี่ยน สปอนเซอร์ต่าง ๆ เริ่มที่จะหาช่องทางโฆษณา
สินค้าได้ด้วยตัวเอง เช่นไปเปิด Facebook Page เริ่มมีการท าสื่อเอง สินค้าพวกนี้ก็ไม่จ าเป็นต้องเอาเงิน
มาลงกับนิตยสารอีกต่อไป ซึ่งความเป็นจริงแล้วมันไม่ได้กระทบแค่สื่อนิตยสาร มันกระทบไปถึงสื่ออ่ืน ๆ 
ด้วย เพียงแต่ว่านิตยสารจะโดนผลกระทบหนักหน่อย  
 

ยิ่งพอมาถึงยุคโซเชียลมีเดีย สปอนเซอร์ก็จะลดลงอย่างมาก ตัวอย่างเช่น สมัยก่อนนิตยสารบาง
เล่ม อาจมีสปอนเซอร์มากถึง 30 ชิ้น แต่ปัจจุบันสปอนเซอร์อาจจะลดลงไม่ถึง 3 ชิ้น  
 

ประกำรที่สอง ขนาดขององค์กร ยุคปัจจุบันขนาดขององค์กรจะเล็กลง เพราะพอยุคมันเปลี่ยน
ท าให้โครงสร้างการบริหารองค์มันก็ต้องเปลี่ยนตาม ซึ่งมันก็เป็นผลกระทบที่ตามมาจากการที่โฆษณา
ลดลง ก็คือท าให้ขนาดขององค์กรหดเล็กลงตาม ก็เรียกได้ว่าเป็นการปรับตัวแบบหนึ่งเพื่อลดค่าใช้จ่าย  
 

นอกจากนั้นคนที่จะมาท างานนิตยสาร ก็ต้องมีสิ่งที่เรียกว่า Multi Skill คือนอกคุณจะสามารถท า
เนื้อหาได้ คุณยังต้องท าสิ่งที่เป็นตัวสนับสนุนเนื้อหาได้ด้วย เช่น การจัดหน้า หรือศิลปกรรมต่าง ๆ ท า
ภาพเคลื่อนไหวได้ เรียกว่าต้องเป็นคนท างานของยุคใหม่  
 

ประกำรที่สำม จ านวนของหัวนิตยสารที่เหลืออยู่ คือสมัยก่อนเราเรียกมาเป็นยุคทองของสื่อ
นิตยสาร มีนิตยสารหัวใหม่ ๆ เข้ามาในตลาดอยู่ เรื่อย ๆ ถึงจะมีที่ปิดตัวไป แต่ก็มีรายใหม่เข้ามาแทน แต่
ปัจจุบันเรียกว่าเป็นยุคตลาดวาย คือ ทุกอย่างล้วนพังกันถ้วนหน้า นิตยสารจ านวนมากต้องปิดตัวลง  
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ประกำรที่สี่ ลักษณะการท างาน คือในสมัยก่อน ถ้าเราต้องการเนื้อหาที่เน้นความรวดเร็ว อันดับ
หนึ่งก็คือสื่อหนังสือพิมพ์ ที่ออกเป็นประจ าทุกวัน รองลงมาก็คือสื่อนิตยสาร ซึ่งออกช้ากว่า เช่น เป็นราย
สัปดาห์ รายสิบวัน รายสิบห้าวัน รายเดือน แต่ปัจจุบันมันเปลี่ยนชัดเจน โดยเฉพาะสื่อนิตยสาร ที่ไม่
สามารถแข่งขันเรื่องความเร็วต่อไปได้อีก ท าให้สถานะของการให้ข้อมูลข่าวสารอาจจะท าได้ไม่ เต็มที่ 
เพราะว่ามันไม่เร็วอีกต่อไปแล้ว มันอาจเปลี่ยนไปในหน้าที่ของการให้ความบันเทิง ให้ความรู้ หรือ
กลายเป็นลักษณะของสะสมมากขึ้น ต้องมีความลึกซ้ึงของเนื้อหามากขึ้น  
 

ประกำรที่ห้ำ ลักษณะการบริโภค ปัจจุบันคนอ่านมีการบริโภคสื่อที่เปลี่ยนไป ผู้บริโภคสมัยนี้ต้อง
สิ่งที่เร็วขึ้น และที่ส าคัญคือต้องการสิ่งที่ฟรี ไม่ต้องเสียเงิน ถ้าเป็นสมัยก่อนยกตัวอย่างเช่น นิตยสาร
ภาพยนตร์ ถ้าคุณต้องการรู้ข่าวสารเฉพาะด้าน หรือความเคลื่อนไหวในวงการภาพยนตร์ คุณก็ต้องซื้อ
นิตยสารภาพยนตร์ แต่ปัจจุบันคุณสามารถหาเนื้อหาที่รวดเร็วได้ คุณสามารถหาของฟรีได้ เมื่อเป็นแบบนี้
ท าไมผู้บริโภคจะต้องเสียเงินซื้อ การปรับตัวคือคุณต้องหันมาน าเสนอเนื้อหาที่หาจากของฟรีไม่ได้    
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3. ปัญหำและอุปสรรคส ำคัญในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบกำรธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์
ต้องเผชิญทั้งในอดีตและปัจจุบัน โดยภำพรวมคิดว่ำน่ำจะมีประกำรใดบ้ำง  
 
 - ปัญหาหลัก ๆ ที่ชัดเจนของการท านิตยสารก็คือ มันมีก าหนดการออกที่ชัดเจน ดังนั้นสิ่งที่เป็น
ปัญหาส าคัญที่สุดก็คือ การต่อสู้กับการปิดเล่มและการออกให้ตรงเวลา 
 

ปัญหาล าดับถัดมาก็คือ เรื่องของสปอนเซอร์หรือโฆษณา ซึ่งสปอนเซอร์หรือโฆษณาจะเป็นปัญหา
ที่อยู่มาตลอด และจะคงอยู่ตลอดไปของสื่อนิตยสาร 
 

ส าหรับ Stapics ก็จะมีปัญหาเรื่องโฆษณาที่ต่างกันออกไปตามแต่ละยุค เช่น ในยุคที่ไม่มีปัญหา
เรื่องของจ านวนโฆษณาที่จะมาลง แต่ก็อาจจะมีปัญหาเรื่องของการบริหารความต้องการ ของลูกค้าที่จะ
ลงโฆษณากับภาพลักษณ์ของนิตยสาร เช่น ลูกค้าบางเจ้าต้องการลงโฆษณาท่ีเป็นเรื่องลี้ลับหรือไสยศาสตร์ 
ซึ่งปัญหามันก็จะแตกต่างกันไป  
 

ส าหรับ Stapics โฆษณาจะมาในรูปของ Print Ads. มากกว่าโฆษณาในรูปของกิจกรรม โฆษณา
ในรูปของกิจกรรมจะมีมากในช่วงก่อนที่ตลาดนิตยสารจะล่ม เพราะลูกค้ามองว่าสามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้ง่ายขั้น คือมันเป็นยุคที่คั่นกลางระหว่าง ยุคที่มีโฆษณามาก กับ ยุคที่ไม่มีโฆษณา คือเป็น
ยุคที่ต้องท าโฆษณา + กับสิ่งอ่ืน ๆ เช่น มีการจัดกิจกรรม หรือมีสินค้าพรีเมี่ยมเพ่ิมเข้ามา 
 

โฆษณาที่เป็น Print Ads. จะถือเป็นรายได้หลัก ส่วนโฆษณาที่มาในรูปของกิจกรรม จะถือเป็น
รายได้เสริม จะช่วยในเรื่องของภาพลักษณ์ของนิตยสาร ท าให้ลูกค้ารู้สึกว่ามีความ Mass มากขึ้น เข้าถึง
กลุ่มคนอ่านได้ง่ายขึน้  
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4. กำรวิเครำะห์กำรจัดกำรนิตยสำร ตำมแนวคิดส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P 
- ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้ำนรำคำ (Price) 
- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  

คิดว่ำแนวคิด 4P ยังมีมีควำมส ำคัญมำกน้อยเพียงใด กับกำรท ำธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ใน
ยุคปัจจุบัน หรือต้องมีกำรปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   
 

ในเรื่องของส่วนประสมทางการตลาด 4P ตรงนี้ขอยกกรณีของ Starpics ในสมัยที่ยังเคยท างาน
อยู่เป็นหลัก ก็จะแยกรายละเอียดออกได้ดังนี้  
 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) Starpics จะวางตัวเองเป็นนิตยสารภาพยนตร์ และมีกลุ่มคนอ่านที่
ชัดเจนคือ อายุตั้งแต่ 14-40 ปี ในส่วนของเนื้อหาก็จะมีการปรับเปลี่ยนตามยุค เช่นในยุคก่อนที่ไม่มี
ช่องทางการหาข่าวสารอ่ืน Starpics ก็จะเน้นเรื่องความเร็ว เพราะมีอยู่ช่วงหนึ่งที่เคยออกเป็นรายสิบวัน 
ช่วงนั้นคู่แข่งที่ชัดเจนคือเอนเตอร์เทน 
 

พอมาในยุคปัจจุบัน มีอินเทอร์เน็ตเข้ามา เนื้อหาก็จะเปลี่ยน คือเน้นเรื่องการครีเอท เช่น มีการ
เน้นการรวบรวมเนื้อหาเนื้อหาที่น่าสนใจเข้าด้วยกัน เน้นเนื้อหาพิเศษท่ีไม่มีนิตยสารเล่มอ่ืนท า หรือเนื้อหา
ที่ไม่สามารถหาอ่านได้จากในอินเทอร์เน็ต  
 

ข้อได้เปรียบของ Starpics คือ ถ้ารวมเอานักเขียนนอกเข้าไปด้วย Starpics น่าที่จะเป็นนิตยสาร
ที่มีกองบรรณาธิการใหญ่ที่สุด และมีความหลากหลายมากที่สุด ท าให้สามารถท าเนื้อหาอะไรก็ได้ เช่น ถ้า
ต้องการเจาะลึกหนังอิสระ ก็จะมีนักเขียนที่เชี่ยวชาญด้านนี้อยู่, ถ้าต้องการท าเนื้อหาที่ย้อยกลับไปในอดีต 
เราก็มีนักเขียนที่เป็นรุ่นคลาสสิกอยู่, ถ้าต้องการท าเนื้อหาที่เป็นเรื่องเพศท่ีสาม เราก็มีนักเขียนที่เชี่ยวชาญ
ด้านนี้ ก็จะเห็นได้ว่า Starpics สามารถแตกไลน์เนื้อหา ออกมาท าเล่มพิเศษได้หลากหลาย ตามความ
สนใจของกระแสในยุคนั้น ๆ  
 

ด้ำนรำคำ (Price) ในเรื่องของราคา ก็จะตั้งราคาที่เป็นกลาง ๆ คือจะไม่ให้มีราคาท่ีแพงมากคน
เกินไป อยู่ที่ราคา 60-80 บาท แล้วแต่ช่วงเวลาหรือยุคในการออกของนิตยสาร  
 



97 
 

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) คือเน้นกระจายทั่วประเทศ ส่วนวิธีการจัดจ าหน่อยของ 
Starpics อาจจะไม่เหมือนนิตยสารเล่มอ่ืน คือ นิตยสารเล่มอ่ืนก็จะใช้บริการของสายส่ง แต่ของ Starpics 
พอดีเป็นโรงพิมพ์เองด้วย ดังนั้นถ้าสายส่งอ่ืน ๆ ที่ต้องการ เขาก็จะมารับหนังสือไป  
 

การจัดจ าหน่ายอาจจะมีปัญหาอยู่บ้าง เช่น มีเสียงบ่นจากคนอ่านว่าหาหนังสือยาก ตรงนี้หาเหตุ
อาจจะมาจากเรื่องของยอดพิมพ์ด้วย เพราะแต่ละเล่มเราต้องค านวณยอดพิมพ์ เพ่ือไม่ให้มันเหลือตี
คืนกลับมา    
 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) โปรโมชั่นของ Starpics จะใช้การแจก ทั้งของที่
ระลึก ของสะสม ซึ่งไม่สามารถหาได้จากท่ีอ่ืน เพราะว่าทาง Starpics ท าข้ึนมาเอง เช่น แฮนด์บิล, แผ่น
รองเมาส์, พวงกุญแจ, ปฏิทิน ก็จะแถมแนบไปกับนิตยสาร ซึ่งคนอ่านจะชอบ บางคนก็ซ้ือนิตยสารเพราะ
ต้องการของแถม เพราะมันเป็นของสะสมที่หาจากท่ีอ่ืนไม่ได้ จะหาซื้อก็ไม่ได้  
 

พอถึงยุคของโซเชียลมีเดีย ในเรื่องของประสมทางการตลาด 4P ก็ต้องปรับเปลี่ยนตาม เพราะว่า
ภูมิทัศน์สื่อมันเปลี่ยน อย่างเรื่องของ Product มันก็เปลี่ยนรูปจากกระดาษมาเป็นออนไลน์ ดังนั้นถ้าคุณ
ต้องการขาย Product ควบคู่กันไปทั้งกระดาษและออนไลน์ ในส่วนของกระดาษ คุณก็ต้องไปให้สุดทางใน
เรื่องของคุณภาพ ส่วนออนไลน์ คุณก็ต้องไปให้สุดทางในเรื่องของความเร็ว  
 

ในเรื่องของราคาขาย ในยุคของโซเชียลมีเดียเป็นสิ่งที่น่าพูดถึงมาก เพราะก็จะมีคนที่พูดกันว่า
อย่าขายแพง ๆ แต่เอาเข้าจริงแล้ว ถ้าเป็นกลุ่มคนที่รัก หรือติดตามมาแต่แรก ไม่ว่าจะตั้งราคาเท่าไหร่ก็จะ
ซื้อ คือ มันเป็นเรื่องของจิตใจมากกว่าราคา   
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5. ถ้ำมองไปในอนำคต รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำร หรือสิ่งพิมพ์โดยภำพรวม ควรเป็นเช่นไร 
และกำรปรับตัวในรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อสู้กับ Disruptive Technology (กำรที่เทคโนโลยีใหม่ๆ มำเร็ว 
ถำโถม จนกระทั่งท ำให้ธุรกิจเก่ำ ๆ เกิดปัญหำ) ควรจะท ำอย่ำงไร 
 
 - การปรับตัวเข้าสู่ดิจิตอลเต็มตัว เป็น E-book หรือ E-magazine อาจจะเป็นทางรอดของสื่อ
นิตยสารหรือสิ่งพิมพ์ แต่มันก็ไม่ได้แน่นอนซะทีเดียว เพราะก็มีคนที่ปรับเป็นดิจิตอลแล้วไปไม่รอด คือ
ตอนนี้มันยังไม่นิ่ง มันไม่สามารถตอบได้ว่าปรับแบบนี้แล้วจะดี ปรับแบบนี้แล้วจะไม่ดี แต่สิ่งที่คิดว่าเป็น
จุดสมดุลก็คือ ต้องมีการทดลองหลาย ๆ ทาง แล้วดูว่าช่องทางไหนที่จะท าเงิน เช่น มีการท าดิจิตอลคู่กับ
กระดาษ หรือ การท าดิจิตอลคู่กับการท า Event  
 

ตอนนี้เราจะเห็นว่าออนไลน์มีความหลากหลายมาก แต่ค าถามก็คือจะมีออนไลน์เจ้าไหนที่ประสบ
ความส าเร็จได้จริง สามารถท าก าไรได้ จะเห็นได้จากตอนนี้เรามีส านักข่าวออนไลน์เปิดขึ้นมา 7-8 แห่ง แต่
มีเจ้าไหนที่ได้ก าไรจริง ๆ บ้าง หรือยังอยู่ในช่วงของการลงทุน ที่ยังไม่รู้ด้วยซ้ าว่า  Return คืออะไร ตรงนี้
ยังไม่สามารถตอบได้จริง ๆ  
 

กับค าถามที่ว่า ในอนาคตนิตยสารที่เป็นกระดาษ จะสูญหายไปโดยสิ้นเชิงหรือไม่ คงไม่มีทางเป็น
แบบนั้น แต่ว่านิตยสารกระดาษจะเปลี่ยนสถานะ กลายเป็นรูปแบบของสะสม คือ Function มันจะ
เปลี่ยนรูปจากสื่อท่ีเน้นเรื่องของการให้ข้อมูลไป 
 

การสู้กับ Disruptive Technology อันดับแรกคือต้อง Downsizing ตัวเองลงทั้งองค์กรและ
ยอดพิมพ์ และมีสิ่งพิมพ์ไปควบคู่กับออนไลน์ คือต้องบาลานซ์ให้เหมาะสมว่า จะมีสิ่งพิมพ์จ านวนเท่าไหร่ 
ออนไลน์จ านวนเท่าไหร่ คือมันต้องปรับตัวให้ “เล็กและคม” ต้องเล็กด้วยและมีคุณภาพด้วย  
 

กับค ากว่าว่า Content is King มันก็เป็นเรื่องจริงอยู่ แต่มันตั้งอยู่บนเงื่อนไขที่ว่า King ที่ว่านั้น 
ได้พบปะประชาชนของเขารึเปล่า คือ นิตยสารที่ดี ท าเนื้อหาได้ดีจริง แต่คุณมีคนอยากอ่านเนื้อหาแบบที่
คุณท ารึเปล่า เช่น ยกตัวอย่างเช่น ถ้าจะท านิตยสารว่าด้วยการวิจารณ์วรรณกรรม แล้วคุณท าเนื้อหา
ออกมาได้ดีมาก ๆ แต่ค าถามก็คือในเมืองไทย มีคนที่อ่านเนื้อหาวิจารณ์วรรณกรรมรึเปล่า  
 

ดังนั้นค าว่า Content is King มันควรจะหมายความว่า ท าเนื้อหาออกมาให้ดีที่สุดในบริบทนั้น 
ๆ ภายใต้เงื่อนไขที่ต้องมีคนที่อ่านที่มากพอ คือคุณต้องหาตลาดของคุณให้เจอด้วย และตลาดของคุณต้อง
มีขนาดที่ใหญ่มากพอ  
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การปรับตัวอีกวิธีที่ควรท าคือ การหาพันธมิตรทางการตลาด คือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ต้องอย่ามองว่า
ท าแค่สิ่งพิมพ์ ต้องพร้อมที่จะขยายแล้วแตะมือกับสื่ออ่ืน ๆ ได้ เช่น BNK48 ที่ไม่ได้ขายแค่การแสดงอย่าง
เดียว แต่ BNK48 พร้อมที่จะไปปรากฏในทุก ๆ ที่ในชีวิตประจ าวันได้ ดังนั้นนิตยสารต้องมองว่าเราไม่ได้
ท ากระดาษอยู่ แต่มองว่าเราคือคนผลิต Content และ Content ที่ว่าต้องพร้อมจะไปแตะมือกับพันธมิตร
อ่ืน ๆ ในทุกช่องทางได้หมด  
 

ในส่วนของ นิตยสำรแจกฟรี มันก็ขึ้นอยู่กับการหาสปอนเซอร์เช่นกัน ยกตัวอย่าง นิตยสำร 
Flickz ที่ตัวเองเคยมีส่วนร่วมเป็นกองบรรณาธิการอยู่ Flickz เป็นนิตยสารภาพยนตร์แบบ Free Copy 
หรือนิตยสารแจกฟรี ซึ่งก็ต้องปิดตัวลงไปเพราะเรื่องของโฆษณาเช่นกัน  
 

จุดเริ่มต้นของ Flickz ฉบับแจกฟรีก็คือ การหาโมเดลใหม่ ๆ ทางธุรกิจ เพราะคนอ่านสมัยนี้ชอบ
สิ่งที่ไม่ต้องเสียเงิน ซึ่งในช่วงที่ Flickz วางแผง ธุรกิจนิตยสาร Free Copy ก็มีออกมาให้เห็นแล้วช่วงหนึ่ง 
แต่ในตอนนั้นยังไมม่ีฉบับไหนที่ท า Free Copy ในเรื่องหนัง  
 

การท านิตยสารแจกฟรีของ Flickz เริ่มจากการมีทุนทางธุรกิจสนับสนุน ก็คือ บริษัท ศิริวัฒนา
อินเตอร์พริ้นท์ ที่ท าธุรกิจโรงพิมพ์อยู่ก่อนแล้ว ซึ่งสิ่งส าคัญของธุรกิจนิตยสารแจกฟรี มันไม่ได้อยู่ที่เนื้อหา
ว่าจะดีหรือไม่ดี เพราะค าว่าเนื้อหาดีหรือไม่ดี มันอยู่ที่รสนิยมความชอบของผู้อ่าน เพราะเขาก็แค่อยากรับ
หรือไม่อยากรับ อยากเก็บหรือไม่อยากเก็บนิตยสารที่แจกไป แต่สิ่งที่ท าให้นิตยสารแจกฟรีสามารถอยู่บน
แผงได้ก็คือ ความสามารถในการหาสปอนเซอร์ นิตยสารแจกฟรีที่มีเนื้อหาดี ๆ จ านวนมากต้องปิดตัวไป ก็
เพราะไม่สามารถหาสปอนเซอร์ได้  
 

กรณีของ Flickz ท าออกมาได้ 47 ฉบับก็ปิดตัว ซึ่งสาเหตุของการปิดตัวไม่ได้มาจากเนื้อหา 
เพราะท้ังกองบรรณาธิการและคนอ่าน ต่างก็พอใจในเนื้อหาที่ท าออกมา แต่ปัญหาก็คือ เซลที่ท าหน้าที่หา
สปอนเซอร์ไม่ท างาน เนื่องจากเซลของ Flickz ไม่ได้ถูกเลือกมาจากส่วนของกองบรรณาธิการ ซึ่งเซลจะ
มาจากฝ่ายนายทุน ดังนั้นถ้าฝ่ายหาโฆษณาไม่ท างานหรือท างานไม่เต็มที่ ทางกองบรรณาธิการก็ไม่
สามารถที่จะจัดการอะไรได้ มันเป็นเรื่องของการบริหารจัดการที่ควบคุมไม่ได้ สุดท้าย Flickz ก็ต้องปิดตัว
ลงไป  
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6. ในด้ำนวิชำกำร คิดว่ำกำรจัดกำรเรียนกำรสอนด้ำนวำรสำรศำสตร์และสื่อสิ่งพิมพ์ ควรมีกำร
ปรับตัวไปในทิศทำงใดบ้ำง เพื่อให้ก้ำวทันกำรเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี และควำมต้องกำรของ
ผู้เรียนในยุคปัจจุบัน 
 
 - การจัดการเรียนการสอนด้านวารสารศาสตร์และสื่อสิ่งพิมพ์ในยุคปัจจุบัน ด้วยมีการปรับตัวให้
ทันกับกระแสของความนิยมที่เปลี่ยนไป  
 

จะเห็นได้ว่าในตอนนี้มีบางมหาวิทยาลัย ที่ปิดสาขาที่เป็นสอนทางด้านวารสารหรือหนังสือพิมพ์
ไป เป็นเพราะมหาวิทยาลัยไม่สามารถปรับตัวให้ทันกับความต้องการของนักศึกษา เนื่องจากรูปแบบของ
ธุรกิจสิ่งพิมพ์เปลี่ยนแปลงไป ถ้ายังคงเปิดสอนแบบเดิม ๆ นักศึกษาก็อาจจะไม่ม่ันใจ ว่าถ้าเรียนจบไปแล้ว
จะสามารถหางานท าได้ จึงท าให้ประสบปัญหายอดของนักศึกษา ที่เลือกเรียนทางวารสารศาสตร์หรือสื่อ
สิ่งพิมพ์ มีจ านวนลดลงเรื่อย ๆ 
 

โดยส่วนตัวคิดว่า การจัดการเรียนการสอนด้านวารสารศาสตร์ยังไม่ตาย มันยังยังคงอยู่ได้แต่ต้อง
ปรับตัว ตัวอย่างของการปรับตัวที่ดีแบบหนึ่งคือ การสอนในลักษณะของ Convergence คือสอนให้
นักศึกษามี Multi Skill สามารถท างานได้หลาย ๆ อย่างในคนเดียวกัน เช่น สามารถเขียนข่าวได้ สามารถ
ถ่ายภาพนิ่งได้  สามารถถ่ายวิดีโอได้ สามารถตัดต่อได้ สามารท า Graphic ได้ เพราะเทรนด์ของงานใน
อนาคตจะเป็นเช่นนั้น 
 

และมหาวิทยาลัยควรใช้การสอนแบบ Project-based learning ควบคู่กันไปด้วย เพราะเป็นการ
เริ่มต้นด้วยสภาพความเป็นจริงในปัจจุบัน ผู้เรียนจะรู้ความต้องการตัวเอง จากการดูอุตสาหกรรมสื่อที่
เกิดข้ึน แล้วมาสร้างโครงการเรียนรู้อิงกับโลกภายนอก โดยมีอาจารย์ท าหน้าที่เป็นโค้ชให้  
 

ซึ่งการสอนโดยใช้ Project-based learning จะแก้ปัญหาเรื่องของการขาดความเป็นมืออาชีพ 
(Professional) ที่ เชี่ยวชาญเฉพาะด้านหรือเจาะลึกในสื่อนั้น ๆ เพราะถ้าเน้นแค่การสอนแบบ 
Convergence เพียงอย่างเดียว นักศึกษาก็จะได้ความรู้หลากหลาย แต่ไม่สามารถลงลึกหรือมีความ
เชี่ยวชาญเฉพาะได้  
 

และที่ส าคัญการท า Project-based learning นั้น จะต้องมาจากความต้องการของนักศึกษาเอง 
ไม่ใช่มาจากการที่มหาวิทยาลัย หรือคณะเป็นผู้เลือก Project ให้นักศึกษาท า   
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ผศ.ดร. พจนำ ธูปแก้ว ผู้อ ำนวยกำรโครงกำรปริญญำเอก หลักสูตรปรัชญำดุษฎีบัณฑิต  
สำขำวิชำสื่อสำรวิทยำ และอำจำรย์ประจ ำกลุ่มวิชำหนังสือพิมพ์และสิ่งพิมพ์  

คณะวำรสำรศำสตร์และสื่อสำรมวลชน มหำวิทยำลัยธรรมศำสตร์ 
 
1. รูปแบบกำรจัดและกำรบริหำรองค์กร ของสื่อนิตยสำรทั้งในอดีตและปัจจุบัน คิดว่ำมีควำมแตกต่ำง
กันอย่ำงไร 
 
 - ก่อนจะพูดถึงเรื่องของการจัดองค์กรของสื่อสิ่งพิมพ์ จะขอพูดถึงภาพรวมก่อนว่า สื่อสิ่งพิมพ์
เป็นสื่อที่ต้องใช้กระดาษในการพิมพ์ ท าให้ต้นทุนกับราคาขายของสื่อสิ่งพิมพ์ไม่มีความสัมพันธ์กัน ท าให้
สิ่งที่จุนเจอให้สื่อสิ่งพิมพ์อยู่รวดได้ก็คือค่าโฆษณา  
 

ส าหรับสื่อนิตยสารเองในอดีตถือเป็นยุคแห่งความรุ่งเรือง แต่ในช่วง 5-6 ปีที่ผ่านมา จ านวนของ
นิตยสารก็ลดลงไปเรื่อย ๆ แม้แต่นิตยสารหัวนอกเองที่เคยรุ่งเรืองก็ปิดตัวไปเช่นเดียวกัน เหตุผลก็มาจาก
เทคโนโลยีใหม่ที่เข้ามา ก็คือสื่อสมัยใหม่ หรือสื่อโซเชียลมีเดีย ซึ่งท าให้คนเข้าถึงข้อมูลข่าวสารได้รวดเร็ว
ยิ่งขึ้น เป็นความสะดวกรวดเร็วที่แทบจะไม่มีค่าใช้จ่าย  
 

ดังนั้นตอนนี้จึงเป็นยุคขาลงของสื่อสิ่งพิมพ์ ที่มีผู้อ่านลดน้อยลงไป ซึ่งมันก็เป็นไปตามกระแสของ
โลก แม้แต่ในอเมริกาหรือยุโรปก็คล้ายคลึงกัน ที่นิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์ก็มีการเปลี่ยนรูปแบบ เป็น
สิ่งพิมพ์อีเล็กทรอนิกส์ หรืออยู่ในรูปออนไลน์ ซึ่งถึงแม้จะเปลี่ยนมาเป็นออนไลน์ มันก็ไม่ได้รุ่ งเรืองหรือมี
รายได้มาก เหมือนกับสิ่งพิมพ์ที่อยู่ในยุคกระดาษดั้งเดิม 
 

ดังนั้นพูดได้ว่าการเข้ามาของเทคโนโลยีใหม่ จะท าให้สังคมที่อ่อนแอในเรื่องของสื่อสิ่งพิมพ์ยิ่งแย่
ลงไป แต่ก็อาจจะมีในบางประเทศ เช่น ประเทศอังกฤษที่สื่อนิตยสารยังอยู่ได้ เพราะพฤติกรรมของคน
อ่านสนใจที่จะอ่าน และสะสมนิตยสารที่เป็นกระดาษมากกว่า ส่วนอเมริกาธุรกิจสิ่งพิมพ์ก็หดตัวลงไป 
หรือแม้แต่ในประเทศไทยเอง แม้แต่นิตยสารคู่สร้างคู่สม ซึ่งถือว่าเป็นนิตยสารที่มีผลก าไรดี แต่ผู้เป็น
เจ้าของคือ คุณด ารง พุฒตาล เองก็ออกมายอมรับว่า เขาเองไม่สามารถท่ีจะสู้กับสื่อใหม่ได้  
 

ส าหรับในส่วนของรูปแบบการจัดและการบริหารองค์กรสื่อสิ่งพิมพ์ ที่เปลี่ยนไปจากในอดีต ที่เห็น
ได้อย่างชัดเจนเลยก็คือ เรื่องของขนาดองค์กร และเรื่องของนโยบาย (Policy)  
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ในเรื่องของขนำดองค์กร ในส่วนของขนาดโครงสร้างองค์กรแต่ละแห่ง ก็จะมีความแตกต่างกัน
ออกไป ในส่วนของส านักพิมพ์ขนาดใหญ่ ก็จะมีโครงสร้างที่ประกอบด้วยฝ่ายต่าง ๆ ชัดเจน และก็จะมี
หลายหลายมากกว่าองค์กร หรือส านักพิมพ์ที่มีขนาดเล็ก องค์กรขนาดใหญ่จะมีความครบถ้วนมากกว่า 
เช่น ฝ่ายจัดท าเนื้อหา หรือรูปเล่มต่าง ๆ  
 

ปัจจุบันผลกระทบจากเทคโนโลยีใหม่ ๆ หรือโซเชียลมีเดีย ส่งผลท าให้รูปแบบของการจัดองค์กร
ต้องเปลี่ยนไป จ านวนคนก็จะลดน้อยลง แต่ปริมาณงานก็อาจจะเท่าเดิมหรือเพ่ิมมากขึ้ น ดังนั้นบุคลากร
ในองค์กรนิตยสารจะต้องมี Multi Skill ที่สามารถท าอะไรได้หลาย ๆ อย่าง ไม่ใช่ท าหน้าที่ได้แค่กอง
บรรณาธิการ ที่รับผิดชอบในการท าต้นฉบับเท่านั้น  
 

ท าไมต้องเป็น Multi Skill เพราะการผลิตนิตยสารขึ้นมาหนึ่งฉบับนั้น ประกอบด้วยงานต่าง ๆ 
เช่น การเขียนต้นฉบับ การ Edit ต้นฉบับ การท าภาพประกอบ หรือท า Infographic ต่าง ๆ ซึ่งในอดีต
ต าแหน่งเหล่านี้จะต้องใช้ค าจ านวนมากหรือมีหลากหลายฝ่าย แต่ปัจจุบันนี้จะลดจ านวนลงเหลือเพียง 1 
หรือ 2 ฝ่าย ในเมื่อจ านวนคนลดลง จ านวนฝ่ายลดลง คนที่เหลืออยู่จึงต้องมีทักษะที่หลากหลาย สามารถ
ท าหน้าที่แทนคนที่หายไปได้ หรือแม้แต่การหาโฆษณาเองก็ตาม เพราะเนื้อหาของนิตยสารเอง ก็มี
บางส่วนที่อยู่ในรูปของโฆษณาแฝง จึงท าให้บางครั้งนักเขียนก็ต้องเป็นผู้ไปติดต่อเพ่ือไปหาโฆษณาเองด้วย  
 

ซึ่งในยุคปัจจุบัน การจัดการบริหารธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ จะมีความยากล าบากมากยิ่งขึ้นเพ่ือให้อยู่
รอด เพราะต้นทุนการผลิตของสื่อสิ่งพิมพ์ ก็มีแนวโน้มที่จะเพ่ิมมากข้ึนตามเศรษฐกิจที่เปลี่ยนไป  
 

ในเรื่องของนโยบำย (Policy) เรื่องของโนโยบายการบริหารสื่อสิ่งพิมพ์ ก็จะมีการเปลี่ยนไป
เช่นกัน เพราะในอดีตคนที่จะมาท าธุรกิจนิตยสาร คือคนที่มีใจรักอย่างแท้จริง ผลิตนิตยสารขึ้นมาเพ่ือ
ตอบสนองต่ออุดมการณ์ของตัวเอง ซึ่งถ้าหากท าได้ส าเร็จก็จะเกิดความมั่นคง แต่ในยุคปัจจุบัน ธุรกิจสื่อ
สิ่งพิมพ์อาจจะพูดได้ว่าไม่มีความมั่นคง ท าให้ต้องแสวงหารายได้เพ่ิมข้ึนเพื่อความอยู่รอด  
 

การแสวงหารายได้ ก็จะมีรายได้ที่มาจากโฆษณาแฝง จะสังเกตได้ว่าในสิ่งพิมพ์จะมี Advertorial 
จ านวนมากเกิดขึ้น หรือต้องเสนอเนื้อหาสาระอะไรก็ตาม ที่จะท าให้ยอดของโฆษณาเพ่ิมมากขึ้น เม็ดเงิน
โฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ์ นอกจากจะมาจากภาคเอกชนแล้ว หน่วยงานของรัฐก็มีการใช้เม็ดเงินเพ่ือลงโฆษณา
ในสื่อสิ่งพิมพ์เช่นกัน จะเห็นได้ว่าเรื่องราวขององค์กร หรือสถาบันต่าง ๆ ถูกน าเสนอในสื่อสิ่งพิมพ์อย่าง
ต่อเนื่อง  
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2. ในปัจจุบัน กำรมำถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้ำง ต่อกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำร
หรือสื่อสิ่งพิมพ์ โดยภำพรวม และนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ จ ำเป็นต้องมีกำรปรับตัวเพื่อควำมอยู่
รอดอย่ำงไรบ้ำง  
  
 - สิ่งส าคัญก็คือเรื่องของการหา โฆษณำ เนื่องจากยุคสมัยมันเปลี่ยนไป เป็นยุคของสื่อสมัยใหม่ 
ดังนั้นสิ่งที่ส าคัญก็คือเรื่องของการโฆษณา ผู้ประกอบการธุรกิจนิตยสารหรือสิ่งพิมพ์ จ าเป็นจะต้องมองให้
ออกว่า การโฆษณาสินค้าและบริการในปัจจุบันนี้ มันไม่ใช่สื่อแบบดั้งเดิมอีกต่อไปแล้ว แต่เปลี่ยนรูปไปสู่
สื่อสมัยใหม่หรือสื่อออนไลน์ ก็จะต้องเข้าใจวิธีการเข้าถึงเม็ดเงินโฆษณาเหล่านั้น 
 

ในแง่ของตัว Product เองก็เช่นกัน สิ่งพิมพ์ที่พิมพ์ด้วยกระดาษ ก็จะมีการเปลี่ยนรูปเป็นสิ่งพิมพ์
อิเล็กทรอนิกส์ กลายเป็น E-magazine ซึ่งถึงแม้ว่าลักษณะของการเปลี่ยนรูปเป็นดิจิตอลจะส่งผลดีกับ
ผู้อ่าน แต่ตัวของมันเองก็ยังต้องแข่งขันกับคู่ที่ E-magazine ที่มีอยู่มากมาย ดังนั้นคนท านิตยสารหรือ
สิ่งพิมพ์เอง ก็จะต้องเข้าใจความจริงตรงนี้ เพ่ือหาทางปรับตัว หรือประคองตัวเองให้อยู่รอดได้ท่ามกลาง
กระแสของ Disruptive ที่เป็นอยู่ในทุกวันนี้  
 

ผลกระทบที่ชัดเจนของการมาถึงของยุคโซเชียลมีเดีย ก็คือเรื่องของ “ควำมม่ันคง” จะเห็นชัดว่า
ขนาดหนังสือพิมพ์ยักษ์ใหญ่ เช่น ไทยรัฐ หรือ เดลินิวส์ ก็ใช่ว่าจะประความส าเร็จในปัจจุบัน หรือบริษัทที่
ท าสื่อนิตยสารขนาดใหญ่ เช่น อมรินทร์ ที่เคยมีนิตยสารอยู่ในมือตั้ง 14-15 หัว ก็ลดน้อยลงไป  
 

ยอดการพิมพ์ในยุคนี้ลดลงอย่างมหาศาล รวมถึงเม็ดเงินของโฆษณาในธุรกิจสิ่งพิมพ์ โดยเฉพาะ
กับสื่อนิตยสารยิ่งลดน้อยลงอย่างชัดเจน ถ้าเราจะวิเคราะห์เม็ดเงินโฆษณาแสนล้านของปีก่อน เ ราก็จะ
พบว่า 60% อยู่ในสื่อโทรทัศน์ ส่วนสื่ออ่ืน ๆ ก็จะกระจัดกระจายกันลงไป แต่เม็ดเงินโฆษณาในสื่อดิจิตอล
ก็จะสูงขึ้น   
 

ต้องยอมรับว่าคนไทยเราเป็นสังคม Soft Culture คือ มีความหวั่นไหวต่อสิ่งต่าง ๆ ที่มากระทบ
ง่าย คนไทยเป็นคนที่เมื่อมีอะไรใหม่ ๆ เข้ามาก็จะคว้าไว้หมด โดยไม่ค านึงถึง Identity ของตัวเอง พร้อม
จะแปลงรูปโฉมตามสภาวะแวดล้อมใหม่ ๆ ที่เข้ามา ซึ่งต่างจากกลุ่มผู้อ่านในต่างประเทศ ที่ยังมีความรัก
ในสื่อนิตยสารที่เป็นกระดาษ มีการเก็บสะสม ดังนั้นคนท าธุรกิจนิตยสารก็ตอบสนองกับความต้องการของ
คนอ่านได้เต็มที ่
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ปัญหาส าคัญอีกประการหนึ่งคือ คนไทยมีนิสัยที่ชอบของถูกหรือของฟรี ซึ่งจะเห็นได้จากการ
เกิดข้ึนนิตยสารแบบแจกฟรี (Free Copy) เกิดข้ึน ซึ่งมันก็ส่งผลให้คนอ่านไม่อยากท่ีจะเสียเงินซื้อนิตยสาร
ที่เป็นกระดาษ หรือจะเห็นได้จากตอนนี้สื่อสิ่งพิมพ์หรือนิตยสารเอง ก็ต้องมีการเปิดเป็นเว็บไซต์หรือเพจ 
ซึ่งเป็นการให้คนอ่านเข้าไปอ่านเนื้อหาได้ฟรีในบางส่วน เพ่ือเป็นการดึงดูดคนอ่านมากขึ้น   
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3. ปัญหำและอุปสรรคส ำคัญในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบกำรธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์
ต้องเผชิญทั้งในอดีตและปัจจุบัน โดยภำพรวมคิดว่ำน่ำจะมีประกำรใดบ้ำง  
 
 - ปัญหาที่ส าคัญก็คือ ในปัจจุบันสื่อนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์ ไม่ใช่ทางเลือกเดียว หรือทางเลือก
แรก ๆ ในการที่คนเราจะใช้ในการแสวงหาความรู้อีกต่อไป 
 

ตรงส่วนนี้ถ้าจะขยายก็คือ เราต้องย้อนกลับดูก่อนว่าธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์คืออะไร ธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์คือ
การผลิต Content เพ่ือผู้อ่าน ซึ่งในกรณีของสังคมไทยแบบดั้งเดิม คนที่ชอบการอ่าน คือคนที่ถูกเรียกว่า
คนในชนชั้น Elite ซึ่งเป็นคนในชนชั้นนี้จะมีทักษะการอ่านมาก ซึ่งทักษะนั้นก็จะได้มาจากการอ่านสื่อ
สิ่งพิมพ์เป็นหลัก  
 

แต่เมื่อโครงสร้างสังคมเปลี่ยนแปลงไป เทคโนโลยีเจริญก้าวหน้ามากขึ้น การแสวงหาความรู้ของ
คนเราไม่ได้อยู่ที่สื่อสิ่งพิมพ์อีกต่อไป เพราะเราสามารถเข้าถึงสื่อต่าง ๆ ได้มากมาย ดังนั้นคนอ่านในยุค
ปัจจุบัน จึงเลือกที่จะเสพสื่ออ่ืน ๆ ที่มีลักษณะง่ายกว่า และมีราคาที่ถูกกว่า แทนที่จะไปใช้สื่อดั้งเดิม เช่น 
สื่อสิ่งพิมพ์  
 

การที่ผูอ่้านมีทางเลือกในการอ่านมากข้ึน ย่อมที่จะท าให้ความนิยมของสื่อสิ่งพิมพ์ลดน้อยลงไป    
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4. กำรวิเครำะห์กำรจัดกำรนิตยสำร ตำมแนวคิดส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P 
- ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้ำนรำคำ (Price) 
- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  

คิดว่ำแนวคิด 4P ยังมีมีควำมส ำคัญมำกน้อยเพียงใด กับกำรท ำธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ใน
ยุคปัจจุบัน หรือต้องมีกำรปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   
 
 - จริง ๆ แล้วทฤษฎี 4P หรือ 7P มันก็เป็นเพียงเครื่องมือการตลาด ในสมัยก่อนเรามี 4P แต่พอ
ตอนนี้เรามี 7P เพ่ิมเข้ามา มันก็คือสิ่งที่เพ่ิมเข้ามาให้ดูหวือหวาทางการตลาดเท่านั้นเอง แต่ไม่ว่าอย่างไร
สิ่งที่สื่อสิ่งพิมพ์จะต้องท าก็คือการแสวงหาลูกค้า ถ้าถามว่าต้องใช้หลักการตลาดหรือไม่ มันก็ยังต้องใช้อยู่ 
เพียงแต่ว่าเราต้องมีการเพิ่มอะไรบางอย่างเข้าไป 
 

เราต้องเข้าใจโครงสร้างของธุรกิจสิ่งพิมพ์ก่อน เช่น ต้นทุนของการผลิตสิ่งพิมพ์ให้ออกมาเป็นเล่ม, 
ต้นทุนของการจัดจ าหน่าย, ต้นทุนของการส่งเสริมการขาย ซึ่งทุกอย่างมันมีต้นทุนหมด แต่เราจะบริหาร
อย่างไรให้ต้นทุนเหล่านั้นต่ า แต่มี Outcome จากตรงนั้นมากท่ีสุด  
 

แต่ก็ไม่ใช่ว่าถ้ารู้ในเรื่อง 4P หรือรู้ในเรื่องของหลักการตลาด แล้วจะสามารถอยู่รอดได้ในธุรกิจสื่อ
สิ่งพิมพ์ปัจจุบันเสมอไป เพราะทุกวันนี้เทคโนโลยีไม่เคยหยุดนิ่ง มีนวัตกรรมใหม่ ๆ เข้ามาอยู่ตลอดเวลา 
เราไม่มีทางรู้เลยว่าพรุ่งนี้จะมีอะไรใหม่ ๆ เข้ามา เช่น ปัจจุบันเราอยู่กับสมาร์ทโฟน แต่เราไม่มีทางรู้ได้เลย
ว่าพรุ่งนี้จะมีอะไรที่ใหม่กว่าเข้ามา ดังนั้นคนท าธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ จึงจ าเป็นที่จะต้องปรับตัวให้เท่าทันการ
เปลี่ยนแปลงต่าง ๆ  
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5. ถ้ำมองไปในอนำคต รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำร หรือสิ่งพิมพ์โดยภำพรวม ควรเป็นเช่นไร 
และกำรปรับตัวในรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อสู้กับ Disruptive Technology (กำรที่เทคโนโลยีใหม่ๆ มำเร็ว 
ถำโถม จนกระทั่งท ำให้ธุรกิจเก่ำ ๆ เกิดปัญหำ) ควรจะท ำอย่ำงไร 
 
 - ต้องยอมรับว่าคนไทยเราเป็น Soft Culture คือ หวั่นไหวต่อสิ่งต่าง ๆ ที่มากระทบง่าย คนไทย
เป็นคนที่เมื่อมีอะไรใหม่ ๆ มาก็จะคว้าไว้หมด โดยไม่ค านึงถึง Identity ของตัวเอง พร้อมจะแปลงรูปโฉม
ตามสภาวะแวดล้อมใหม่ ๆ ที่เข้ามา ซึ่งต่างจากกลุ่มผู้อ่านในต่างประเทศ ที่ยังมีความรักในสื่อนิตยสารที่
เป็นกระดาษ มีการเก็บสะสม ดังนั้นคนท าธุรกิจนิตยสารก็ตอบสนองกับความต้องการของคนอ่านได้เต็มที่ 
 

อีกประการหนึ่งคือ คนไทยมีนิสัยที่ชอบของถูกหรือของฟรี ซึ่งจะเห็นได้จากการเกิดขึ้นนิตยสาร
แบบแจกฟรี (Free Copy) เกิดขึ้น ซึ่งมันก็ส่งผลให้คนอ่านไม่อยากที่จะเสียเงินซื้อนิตยสารที่เป็นกระดาษ 
หรือจะเห็นได้จากตอนนี้สื่อสิ่งพิมพ์หรือนิตยสารเอง ก็มีการเปิดเป็นเว็บไซต์หรือเพจ ซึ่งเป็นการให้คนอ่าน
เข้าไปอ่านเนื้อหาได้ฟรี  
 

ดังนั้นการวางแผนระยะยาว เพ่ือให้สิ่งพิมพ์อยู่รอดได้ ก็จ าเป็นต้องมีการปลูกฝังให้คนรักการอ่าน 
และท าให้พฤติกรรมการอ่านเกิดขึ้นในกลุ่มของคนท า ซึ่งตรงนี้จะเห็นได้ชัดเลยว่าคนไทย หรือเยาวชนมี
รากฐานของการอ่านท่ีต่างจากต่างชาติ เช่น ประเทศญี่ปุ่นที่นิสัยรักการอ่าน  
 

จริง ๆ แล้วก็ไม่ใช่ว่าแวดวงของหนังสือ หรือสื่อสิ่งพิมพ์จะสิ้นหวังเสียทีเดียว มันก็ยังคงมีสิ่งพิมพ์
ใหม่ ๆ ออกมาบ้าง แต่มันก็ยังคงมีสัดส่วนที่น้อย หรืออย่างนิตยสารที่เป็นฉบับแจกฟรี เราก็จะเห็นออกมา
อยู่เรื่อย ๆ ในยุคปัจจุบัน แต่มันก็ยังไม่ใช่ทางออกท่ีแน่นอนเสมอไป เพราะเราก็จะเห็นอยู่ว่า นิตยสารแจก
ฟรีต่าง ๆ ที่ออกมา ก็จะมีการเปลี่ยนหัวชื่อไปเรื่อย ๆ มันก็ไม่ได้อยู่ยาวนานเสมอไป  
 

ดังนั้นเพ่ือความยั่งยืน เราต้องมองไปที่เรื่องของนโยบาย ในการปลูกฝังให้สังคมเกิดการรักการ
อ่าน มองเห็นการอ่านมีคุณค่า ซึ่งผู้ที่ควรท าก็เช่น สถาบันการศึกษา หรือว่าในส่วนของรัฐบาล ก็ต้องเข้า
มาสนับสนุนธุรกิจสิ่งพิมพ์ด้วย เช่น ด้วยการลดหย่อนภาษีต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการผลิตหนังสือ หรือ
นิตยสารให้จ่ายน้อยลง หรืออาจจะให้การอุดหนุนธุรกิจสิ่งพิมพ์ ในกรณีที่สิ่งพิมพ์นั้น ๆ มีประโยชน์ต่อ
บุคคลในชาติโดยเฉพาะเยาวชน ถ้าท าได้แบบนี้ก็จะสามารถท าให้สิ่งพิมพ์อยู่รอดต่อไปได้  
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ฟังดูแล้วมันดูเป็นเรื่องนามธรรม ที่จะท าให้เกิดขึ้นจริงได้ยาก แต่ถ้าเราเปลี่ยนแปลงในเรื่องของ
การเรียนขั้นพ้ืนฐาน มีการสนับสนุนให้เยาวชนรักการอ่าน มองเห็นคุณค่าของการอ่านให้มากกว่านี้ 
ส่วนตัวก็เชื่อว่ามันก็มีทางเป็นไปได้ แต่เพราะเราไม่ได้ส่งเสริมการอ่านอย่ างจริงจัง หรือเราไม่เคยมีการ
สนับสนุนธุรกิจสิ่งพิมพ์อย่างจริงจัง ในเรื่องของการลดหย่อนภาษี หรือการสนับสนุนด้านเงินทุน ท าให้สื่อ
สิ่งพิมพ์ต้องต่อสู้ดิ้นรนด้วยตัวเอง 
 

ถ้าเปรียบกับประเทศอ่ืนบางประเทศ นิตยสารหรือหนังสือพิมพ์บางฉบับมีอายุเป็นร้อยปี ท าไงยัง
อยู่ได ้แต่ในสังคมไทยนิตยสารหรือหนังสือพิมพ์ ที่มีอายุยาวนานแบบนั้นมีจ านวนน้อยมาก  
 

การจะเปลี่ยนแปลงเป็น E-book E-magazine หรือ E-newspaper มันไม่ใช่ทางออก ซึ่งใน
ความเป็นจริงในปัจจุบัน E-book หรือ E-magazine มันก็ไม่ได้ประสบความความส าเร็จ เพราะด้วยนิสัย
ของคนไทย ที่ไม่ได้ให้ความส าคัญกับหนังสือ หรือให้ความส าคัญกับการอ่านอย่างแท้จริง ดังนั้นถ้าเราไม่
สามารถสร้างฐานที่ท าให้สิ่งพิมพ์มีความมั่นคงได้ มันก็จะไม่สามารถแก้ไขปัญหาของธุรกิจสิ่งพิมพ์ได้อย่าง
ยั่งยืน   
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6. ในด้ำนวิชำกำร คิดว่ำกำรจัดกำรเรียนกำรสอนด้ำนวำรสำรศำสตร์และสื่อสิ่งพิมพ์ ควรมีกำร
ปรับตัวไปในทิศทำงใดบ้ำง เพื่อให้ก้ำวทันกำรเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี และควำมต้องกำรของ
ผู้เรียนในยุคปัจจุบัน 
 
 - โดยส่วนตัวคิดว่า เรื่องของการปรับตัวในด้านการจัดการเรียนการสอน มันต้องเริ่มจากการแก้ไข
ปัญหาในระดับพ้ืนฐาน ไม่ใช่เพียงแค่ในระดับมหาวิทยาลัย แต่ต้องลงไปแก้ตั้งแต่รากฐาน คือในระดับ
ครอบครัว หรือโรงเรียน 
 

เราคงจะเคยได้ยินข่าว ว่ามหาวิทยาลัยบางแห่ง ยกเลิกการเรียนการสอนให้สาขาสิ่งพิมพ์หรือ
หนังสือพิมพ์ไปแล้ว เหตุผลที่เป็นเช่นนั้นก็เพราะ จ านวนหัวของหนังสือ หนังสือพิมพ์มีจ านวนที่ลดลงเรื่อย 
ๆ และมีการมองกันว่านักศึกษาที่จบจากสาขานี้ จะหางานท าในอนาคตได้ยาก ซึ่งแน่นอนว่ามันส่งผล
กระทบ ท าให้จ านวนผู้เรียนในปัจจุบันมีความสนใจลดน้อยลง 
 

ในฐานะของผู้ที่จัดการเรียนการสอนด้านสิ่งพิมพ์ เราก็คาดหวังว่าจะมีเด็กรุ่นใหม่ ๆ สักคนหนึ่ง
หรือกลุ่มหนึ่ง ที่มีความสนใจสื่อสิ่งพิมพ์อย่างจริงจัง สามารถศึกษาวิชาการด้านสิ่งพิมพ์ และออกไป
ประกอบอาชีพสื่อสิ่งพิมพ์ต่อไป เพราะงานสิ่งพิมพ์มันเป็นงานที่มีความซับซ้อน ต้องอาศัยทั้งความชอบ 
และทักษะหลายๆ  อย่าง ซึ่งเด็ก ๆ รุ่นใหม่ที่มีความมุ่งมั่นจะประกอบอาชีพสิ่งพิมพ์ มีความมุ่งมั่นอยากที่
จะเป็นนักหนังสือพิมพ์ผู้ยิ่งใหญ่ ก็มีจ านวนที่ลดน้อยลงเรื่อย ๆ  
 

เราต้องยอมรับว่า พื้นฐานการเรียนภาษาไทยของเราแย่ลง ซึ่งส่งผลท าให้ทักษะการอ่านของ
เยาวชนรุ่นใหม่นั้นแย่ลง เพราะเรามัวแต่พูดกันว่าอยากให้เด็กเติบโตมาเป็นนักคิด นักวิจัยที่ดี เป็นเด็กที่มี
จินตนาการ แต่เราลืมที่จะส่งเสริมให้เด็กมีนิสัยรักการอ่าน   
 

สิ่งที่ต้องท าก็คือ การแก้ไขตั้งแต่ระดับพ้ืนฐาน ตั้งแต่ในระดับของครอบครัว โรงเรียน 
มหาวิทยาลัย และปัจจัยที่ส าคัญก็คือ “ครู” ที่ท าหน้าที่สอนเด็ก ครจู าเป็นต้องมีความรู้ที่ดีพอด้วย เพราะ
ปัจจุบันเราก็ต้องยอมรับกันว่า คนที่มาประกอบอาชีพครู ไม่ได้มาจากคนที่เก่งที่สุด ดังนั้นถ้าเราได้คนที่ไม่
เก่งมาสอน เด็กก็จะไม่สามารถเก่งขึ้นได้ ทุก ๆ ภาคส่วนต้องช่วยกัน เพ่ือที่จะส่งเสริม ให้ความรู้ ท าให้
เยาวชนคนรุ่นใหม่ เกิดความรักการอ่านอย่างแท้จริง  
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ผศ. เกศรำพร ทองพุ่มพฤกษำ อำจำรย์ประจ ำกลุ่มวิชำหนังสือพิมพ์และสิ่งพิมพ์ 
คณะวำรสำรศำสตร์และสื่อสำรมวลชน มหำวิทยำลัยธรรมศำสตร์ 

 
1. รูปแบบกำรจัดและกำรบริหำรองค์กร ของสื่อนิตยสำรทั้งในอดีตและปัจจุบัน คิดว่ำมีควำมแตกต่ำง
กันอย่ำงไร 
 
 - เราสามารถแบ่งค าตอบของค าถามนี้ออกได้เป็น 2 ส่วน ส่วนแรกก็คือ เรื่องของโครงสร้าง
องค์กร กับส่วนที่สองก็คือ เรื่องของขนาดขององค์กร  
  

ในเรื่องของโครงสร้ำงองค์กร ส่วนตัวมองว่าแผนกต่าง ๆ ของสื่อนิตยสารระหว่างกับอดีตกับ
ปัจจุบัน ไม่น่าจะแตกต่างกันมากนัก คือโครงสร้างที่ส าคัญขององค์กรนิตยสารก็คือกองบรรณาธิการ 
เพราะการท านิตยสารไม่จ าเป็นต้องมีโรงพิมพ์เป็นของตัวเองก็ได้ แต่สิ่งที่ส าคัญส าหรับปัจจุบันก็คือ 
เนื้อหำ เพราะปัจจุบันเนื้อหามันไม่ได้อยู่เฉพาะในกระดาษอีกต่อไป แต่มันจะมีเนื้อหาบางส่วนที่เป็น
ดิจิตอล  
 

เพราะฉะนั้น ความต่างจริง ๆ ก็คือมันคงต้องมีแผนกอะไรบางส่วน ที่เพ่ิมเขามาในกอง
บรรณาธิการ อย่างเช่นแผนกที่รับผิดชอบการขึ้นออนไลน์ หรือการท าส่วนที่เป็นดิจิตอล คื อ โครงสร้าง
หลัก ๆ ไม่น่าที่จะแตกต่างกันมาก เพราะหลักการส าคัญของการท านิตยสารคือการสนใจ Content ต้อง
ยึด Content เป็นหลักอยู่แล้ว 
 

และอีกแผนกหนึ่งที่อาจจะมีเพ่ิมขึ้นมาก็คือ แผนก Event เพราะนิตยสารหลายฉบับเริ่มเอา
ตัวเองไม่ผูกกับการท า Event เช่น บริษัทใหญ่อย่าง อมรินทร์พริ้นติ้ง ก็มีแผนก Event เพ่ือต่อยอด
นิตยสารกับการท ามาร์เก็ตติ้ง ซึ่งแผนก Event นี้ถามว่าจ าเป็นต้องมีในทุกองค์กรหรือไม่ อาจจะไม่ต้องมีก็
ได้ เพราะถ้าเราต้องการ เราอาจจะใช้วิธีจ้างออแกนไนช์แทนก็ได้  
 

ในเรื่องของขนำดขององค์กร ขนาดขององค์กรนิตยสารในปัจจุบันจะมีขนาดเล็กลง เพ่ือเป็นการ
ลดต้นทุนทางธุรกิจ จะมีการจ้างฟรีแลนซ์มาท างานมากขึ้น คือมันก็เป็นเทรนด์ที่เกิดขึ้นในตอนนี้ เพราะ
รายจ่ายในส่วนอ่ืน ๆ อาจจะต่อรอง หรือหาทางลดลงได้ แต่รายจ่ายของคนจะค่อนข้างตายตัว ท าให้ต้อง
แก้ปัญหาด้วยการลดขนาดองค์กรลง เพราะยิ่งคนจ านวนน้อยลง สวัสดิการที่ต้องจ่ายก็จะน้อยลงตาม 
แล้วก็จะเอาเงินที่ได้จากการลดคน ไปจ่ายในส่วนของการจ้างนักเขียนนอกแทน  
 



111 
 

ยกตัวอย่างง่าย ๆ ก็คือ มีนักศึกษาคนหนึ่งที่เคยสอน เมื่อเรียนจบก็ออกไปท านิตยสารของตัวเป็น 
เป็นนิตยสารแจกฟรี (Free Copy) คือ เขาเอาโปรเจคจบของปริญญาตรีไปต่อยอด ทั้งกองบก.ของ
นักศึกษาคนนั้นก็มีเพียงแค่คนเดียว ท าหน้าที่ทั้งบรรณาธิการ ทั้งการขายโฆษณาไปด้วย  
 

การลดขนาดขององค์กรลง บางคนอาจจะมองว่าเป็นหนทางในการลดต้นทุน ท าให้การบริหาร
จัดการง่ายขึ้น แต่โดยส่วนตัวแล้วมองว่า มันอาจจะไม่ใช่หนทางในการแก้ ไขปัญหาก็ได้ เพราะพอคุณลด
ขนาดองค์กรลง แต่การจ้างนักเขียนนอก มันก็จะต้องมีค่าใช้จ่ายเพ่ิมขึ้นมาอยู่ ได้ มันอาจจะช่วยได้แค่การ
ลดค่าสวัสดิการต่าง ๆ ให้น้อยลง  
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2. ในปัจจุบัน กำรมำถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้ำง ต่อกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำร
หรือสื่อสิ่งพิมพ์ โดยภำพรวม และนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ จ ำเป็นต้องมีกำรปรับตัวเพื่อควำมอยู่
รอดอย่ำงไรบ้ำง  
  
 - ผลกระทบของสื่อออนไลน์ที่มีต่อธุรกิจนิตยสาร หรือต่อธุรกิจสิ่งพิมพ์มันมีมาได้สักระยะหนึ่ง
แล้ว แต่ส่วนตัวคิดว่าจุดแตกหักจริง ๆ คือในปี 2558 เพราะเป็นปีที่นิตยสารของไทย ทั้งหัวไทยและหัว
นอกปิดตัวลงอย่างต่อเนื่อง และเหตุผลส่วนใหญ่ของการปิดตัวก็คือ สู้การมาถึงของดิจิตอลไม่ไหว จริง ๆ 
พฤติกรรมคนอ่านก็เปลี่ยนไปก่อนหน้านั้นแล้ว แต่ปี 2558 เป็นปีที่เราเห็นการล่มสลายของสื่อนิตยสาร
อย่างชัดเจน  
 

พอออนไลน์เข้ามามีบทบาทมาก นิตยสารกลุ่มแรกที่ได้รับผลกระทบอย่างมากก็คือ นิตยสาร
แฟชั่น เพราะพฤติกรรมคนเปลี่ยน คนอยากรู้แฟชั่นเร็วขึ้น แต่นิตยสารเป็นสื่อที่ท าเนื้อหาไว้รอล่วงหน้า  
อาจจะท าไว้รอล่วงหน้าหนึ่งเดือนหรือสองเดือน ดังนั้นเนื้อหาของเทรนด์เมื่อนิตยสารวางแผงมันก็
เปลี่ยนไปแล้ว แต่ถ้าเป็นออนไลน์ เราสามารถ Search หาเทรนด์แฟชั่นใหม่ ๆ ได้ตลอดเวลา 
 

ผู้อ่านเดี๋ยวนี้ ไม่ได้ต้องการเสพข่าวที่ลึก แต่ต้องการเสพข่าวหรือข้อมูลที่ไว ท าให้นิ ตยสารไม่
สามารถที่จะสู้ตรงจุดนี้ได้ การปรับตัวก็คือ นิตยสารต้องเปลี่ยนการท าเนื้อหาใหม่ ให้เป็นเชิงลึ กมากขึ้น 
ซึ่งตรงนี้ก็น่าสนใจเพราะเคยอ่านบทความวิเคราะห์ของสื่อต่างประเทศ ซึ่งระบุไว้ว่า ตอนนี้เทรนด์ของ
นิตยสารที่เป็นกระดาษ เริ่มกลับมาในยุโรปหรือในอเมริกา เพราะสื่อออนไลน์เวลาเปิดอ่าน มันไม่ได้ให้
อารมณ์เหมือนกับการอ่านจากกระดาษ แต่ว่าในเมืองไทยสถานการณ์ในตอนนี้ ดิจิตอลยังมาแรงกว่า  
 

นิสัยของคนไทยที่ชอบความรวดเร็ว และชอบของฟรีก็เป็นอีกสาเหตุหนึ่ง ที่กระทบต่อการท า
นิตยสาร แต่ถ้ามองในมุมกลับ เราอาจจะต้องมองด้วยว่า ปัญหาอยู่ที่เนื้อหาหรือไม่ เพราะถ้าเนื้อหาดีจริง 
ต่อให้ต้องจ่ายเงินเพ่ืออ่านคนก็ยอม แต่เป็นเพราะเนื้อหาที่น าเสนอในปัจจุบัน ไม่มีความแตกต่างกับ
เนื้อหาที่อยู่ในออนไลน์ ดังนั้นมันก็เป็นเรื่องปกติที่คนอ่านจะหันไปหาของฟรี ที่สามารถหาได้จากโลก
ออนไลน์  
 

เราก็จะเห็นนิตยสารเริ่มมีการปรับตัวในหลาย ๆ รูปแบบ เช่น การลดต้นทุนการผลิตด้วยการลด
จ านวนหน้าของนิตยสารลง แต่ขายในราคาเท่าเดิม หรือว่าใช้วิธีการลดขนาดขององค์กรลง รวมถึงการ
ปรับตัวของคนท านิตยสารเองด้วย ที่จ าเป็นต้องมีทักษะที่หลากหลาย และที่ส าคัญคือคุณต้องรู้ว่าคุณจะ
สื่อสารกับใคร และหาวิธีการสื่อสารกับคนอ่านกลุ่มนั้นให้ดีที่สุด   
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3. ปัญหำและอุปสรรคส ำคัญในกำรด ำเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบกำรธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์
ต้องเผชิญทั้งในอดีตและปัจจุบัน โดยภำพรวมคิดว่ำน่ำจะมีประกำรใดบ้ำง  
 
 - ปัญหาส าคัญที่สุดของการด าเนินธุรกิจนิตยสาร ไม่ว่าจะทั้งอดีตหรือปัจจุบัน อาจสามรถแบ่ง
ออกได้ 4 ประการ ก็คือ ปัญหาเรื่องรายได้โฆษณา, ปัญหาเรื่องรูปเล่ม, ปัญหาเรื่องผู้อ่าน, การปิดตัวของ
แผงหนังสือ  
 

ปัญหำประกำรที่หนึ่ง คือ เรื่องรายได้หรือโฆษณา เพราะเส้นทางแต่เดิมของสื่อนิตยสารนั้น 
รายได้มาจาก 2 ช่องทาง คือ รายได้จากยอดจ าหน่าย กับ รายได้จากค่าโฆษณา คือปัญหาเรื่องรายได้ของ
สื่อนิตยสารเรื่องรายได้เป็นมานานแล้ว นานกว่าสมัยที่ออนไลน์เริ่มเข้ามา เพราะสื่อนิตยสารไม่สามารถหา
รายได้จากโฆษณา ได้มากเทียบเท่ากับสื่ออ่ืน ๆ ที่เป็นสื่อดั้งเดิมด้วยกัน  
 

เมื่อพูดถึงรายได้ จะสามารถแบ่งย่อยออกได้เป็น 2 แบบคือ ยอดจ าหน่ายจากหน้าแผง และยอด
จ าหน่ายจากการบอกรับเป็นสมาชิก ซึ่งรายได้ทั้ง 2 ส่วนนั้นมันไม่เพียงพอ เพราะต้นทุนการผลิตมันสูง
กว่ารายได้ ดังนั้นจึงต้องไปแย่งชิงรายได้มาจากโฆษณา  
 

นอกจากจะต้องไปแย่งชิงรายได้จากโฆษณาแล้ว รายได้จากท้ัง 2 ส่วนแรกมันก็ยังมีค่าใช้จ่าย เช่น 
รายได้จากการจ าหน่ายหน้าแผง ก็ต้องมีค่าใช้จ่ายให้กับผู้จัดจ าหน่าย ส่วนรายได้จากการบอกรับสมาชิก ก็
จะมีต้นทุนที่เกิดขึ้นจากการจัดส่งผ่านไปรษณีย์  

 
นิตยสารบางฉบับต้องแก้ปัญหาเรื่องค่าจัดส่ง ด้วยการบวกราคาค่าจัดส่งเพ่ิมเข้าไป ผลที่ตามมาก็

คือ ท าให้ราคาขายของนิตยสารสูงขึ้น ตัวอย่างในกรณีนี้ก็เช่น นิตยสารคู่สร้างคู่สม ซึ่งมีการบอกรับสมาชิก
ส าหรับผู้อ่านที่อยู่ต่างประเทศ ซึ่งค่าจัดส่งส าหรับสมาชิกในต่างประเทศจะสูงมาก ท าให้ต้องไปบวกราคา
เพ่ิมกับคนอ่าน 
 

ปัญหำประกำรที่สอง คือ ปัญหาเรื่องรูปเล่ม เพราะในยุคแรกของนิตยสารในบ้านเราจะไม่มีสีสัน 
ใช้การเย็บมุมหลังคา ต่อมามีเทคโนโลยีการพิมพ์แบบ 4 สีขึ้นมา รูปเล่มของนิตยสารก็จะโดดเด่นขึ้น 
รวมถึงเรื่องของขนาดเล่มของนิตยสาร ที่เริ่มมีความหลากหลายมากขึ้น ดังนั้นมันก็เป็นปัญหาส าคัญอีก
ประการหนึ่ง ที่คนท านิตยสารต้องตามเทรนด์ให้ทัน พอมาปัจจุบันเราเข้าสู่ยุคดิจิตอล คนท านิตยสารก็
ต้องมานั่งคิดแล้วว่า เราจะปรับรูปแบบของนิตยสารให้เป็นแบบไหน จะปรับเป็นออนไลน์หรือไม่  
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ปัญหำประกำรที่สำม คือ ผู้อ่าน ผู้อ่านของสื่อนิตยสารแบ่งออกเป็น 2 แบบคือ ผู้อ่านที่โตไปพร้อมกับ
นิตยสาร กับผู้อ่านที่เป็นกลุ่มใหม่ 
 

นิตยสารบางแบบหรือบางเล่ม ผู้อ่านจะมีลักษณะโตไปพร้อมกับนิตยสาร ดังนั้นถ้าผู้อ่านของเรา
เป็นผู้อ่านกลุ่มเดิม แต่เขามีอายุเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ แล้ว เนื้อหาที่น าเสนอต้องเป็นแบบไหน จะต้องปรับเนื้อหา
ให้โตไปพร้อมคนอ่าน หรือเราจะยึดเนื้อหาแบบเดิมไว้  
 

ส่วนนิตยสารบางแบบ เช่น นิตยสารวัยรุ่น ผู้อ่านจะไม่ได้โตไปพร้อม ๆ กับนิตยสาร แต่ว่าจะเป็น
ผู้อ่านกลุ่มใหม่  เพราะฉะนั้นคนรุ่นหนึ่งกบคนอีกรุ่นหนึ่ง ก็จะมีความต้องการเนื้อหาที่แตกต่างกัน แต่คนที่
ท าเนื้อหาในนิตยสารไม่ได้เปลี่ยน มันยังเป็นคนหน้าเดิม ๆ ปัญหาก็คือ คุณจะปรับตัวให้ทันกับผู้อ่านที่
เปลี่ยนไปได้อย่างไร  
 

ปัญหำประกำรที่สี่ คือ การปิดตัวของแผงหนังสือ ปัญหาส าคัญอีกปัญหาหนึ่งของนิตยสารในยุค
นี้ก็คือ การที่แผงหนังสือปิดตัวลง ร้านหนังสือปิดตัวมากขึ้น เหลือเพียงแค่ร้านหนังสือขนาดใหญ่ ท าให้
ส่งผลต่อการจัดจ าหน่าย คนอ่านก็จะหาซื้อนิตยสารได้ยากมากข้ึน  
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4. กำรวิเครำะห์กำรจัดกำรนิตยสำร ตำมแนวคิดส่วนประสมทำงกำรตลำด 4P 
- ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้ำนรำคำ (Price) 
- ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
- ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  

คิดว่ำแนวคิด 4P ยังมีมีควำมส ำคัญมำกน้อยเพียงใด กับกำรท ำธุรกิจนิตยสำรหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ใน
ยุคปัจจุบัน หรือต้องมีกำรปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   
 

- ถ้าจะพูดถึง 4P มันก็จะเป็นเรื่อง Product Oriented หรือการให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ของ
องค์กร คือมองว่าผลิตภัณฑ์ของเราโดดเด่น ดังนั้นถ้ายังมองในหลักของ 4P นั่นหมายความว่า Demand 
ต้องมากกว่า Supply แต่ปัจจุบันมันไม่ใช่ เพราะมันเป็นยุคที่ Content มันเยอะมาก และ Content มัน
เหมือน ๆ กัน ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของนิตยสารหรือในออนไลน์ เนื้อหามันไม่ต่างกัน  
 

ดังนั้นถ้าเรายังยึดติดอยู่กับ 4P ปัญหามันจะเกิด เพราะยุคนี้ไม่ใช่ยุคที่ผลิตอะไรออกมาคนก็ซื้อ 
แต่คนเลือกที่จะซื้อ เลือกที่จะบริโภค เพราะเขามีทางเลือกมาขึ้น ดังนั้นถ้าคุณจะยังคงยึด 4P นั่น
หมายความว่า Content ของคุณต้องดีจริง ๆ จะต้องท ายังไงก็ได้ เพ่ือให้ Content ที่ปรากฏในนิตยสาร 
มี Demand มากกว่า Supply  
 

ซึ่ ง จ า ก ยุ ค ข อ ง  4P มั น ก็ จ ะ พั ฒ น า ม า เ ป็ น  4C (Consumer-Cost-Communication-
Convenience) คือให้ความสนใจกับลูกค้า และต่อมาก็เป็นยุคของ Branding ซึ่งต้องนี้คนท าธุรกิจ
นิตยสารหรือสิ่งพิมพ์ ก็ต้องหันมาสนใจตรงจุดนี้ด้วย   
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5. ถ้ำมองไปในอนำคต รูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจนิตยสำร หรือสิ่งพิมพ์โดยภำพรวม ควรเป็นเช่นไร 
และกำรปรับตัวในรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อสู้กับ Disruptive Technology (กำรที่เทคโนโลยีใหม่ๆ มำเร็ว 
ถำโถม จนกระทั่งท ำให้ธุรกิจเก่ำ ๆ เกิดปัญหำ) ควรจะท ำอย่ำงไร 
  

กับค ากว่าว่า Content is King มันก็ยังเป็นจริงอยู่ แต่ว่ามันจะมีแค่ Content อย่างเดียวไม่ได้ 
มันต้องมีกลยุทธ์ควบคู่กันไปด้วย ยกตัวอย่างนิตยสารของต่างประเทศที่ชื่อ Politico กลยุทธ์ของ Politico 
ก็คือ เขาเริ่มต้นท าออนไลน์มาก่อนและก็มีหนังสือพิมพ์ แล้วต่อมาก็ผันตัวเองเข้ามาท านิตยสารการเมือง
ด้วย 
 

สิ่งที่ Politico ท าก็คือ เขาใช้กลยุทธ์แบบแจกฟรี แต่กลุ่มที่ Politico เลือกแจกจะเป็นกลุ่ม High-
end หรือเป็นกลุ่มที่เป็น High Ranking ในวงการการเมือง ซึ่งพอคนกลุ่มนี้อ่านก็จะเป็นการสร้างเทรนด์ 
ซึ่งถ้าคุณอยากที่จะอ่านมั่ง คุณก็ต้องบอกรับเป็นสมาชิก หรืออย่างถ้าเรามาดูที่การออกแบบปก จะเห็น
เลยว่าไม่มีราคาระบุอยู่ เพราะราคาที่สมัครจะเป็นราคาต่อปี  
 

ดังนั้นการที่นิตยสารหลายเล่มปิดตัวไปทั้งที่เนื้อหาดี เหตุผลหลักก็คือเรื่องของกลยุทธ์ ที่ไม่
สามารถปรับให้เข้าตัวผู้บริโภคได้  
 

ส าหรับสังคมไทย ส่วนตัวไม่เชื่อว่านิตยสารแบบแจกฟรี จะเป็นทางเลือกหรือทางรอดให้กับธุรกิจ
นิตยสาร เพราะก็จะเห็นได้ชัดว่า รายได้จากโฆษณามันตกลงทุกวัน โดยเฉพาะเมื่อเปรียบกับสื่ออ่ืน รายได้
โฆษณาของสื่อนิตยสารตกลงมากกว่าสื่ออ่ืน  
 

ดังนั้นคงต้องมันมาสนใจเรื่อง Branding ท ายังไงก็ได้ให้นิตยสารที่ท ากลายเป็นแบรนด์ในใจคน
อ่าน เป็นแบรนด์ที่คนรู้จัก เพราะอะไรก็ตามท่ีเป็น Special Issue มันจะกลายเป็นของเก็บสะสม ฉบับนั้น
จะขายดี ต้องเปิดให้สั่งจอง กลายเป็น Limited Edition ซึ่งการท า Branding จะสามารถต่อยอดธุรกิจ
นิตยสารออกไปได้ เช่น จากนิตยสารไปสู่การท า Event และจาก Event ก็สามารถต่อยอดไปสู่อะไรก็ได้ที่
มีความเก่ียวข้องกับ Event  
 

ดังนั้นถ้าเราสามารถสร้างแบรนด์ได้ ผู้บริโภคก็จะคิดว่าสินค้าของเรามีคุณค่า สามารถท าให้
ผู้บริโภคดูโดดเด่น หรือสร้างความพึงพอใจได้มากกว่าแบรนด์อ่ืน ผู้บริโภคก็จะเลือกแบบนั้น ๆ เพราะต้อง
ยอมรับว่าคงไม่มีใครที่ซื้อนิตยสารทุกเล่มบนแผง ดังนั้นนิตยสารที่แข็งแกร่งจริง ๆ จะอยู่ได้  
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ส าหรับ E-book หรือ E-magazine ส่วนตัวคิดว่ามันเป็นเรื่องของเทคโนโลยี ที่มันมาแล้วมันก็จะ
ไป อย่างสมัยก่อนก็คือเทคโนโลยีการพิมพ์ที่เป็น 4 สี ซึ่งปัจจุบันก็เปลี่ยนมาสู่ยุคดิจิตอล ดังนั้นมันจึงไม่ใช่
สิ่งที่สามารถครองใจคนอ่านได้อย่างยั่งยืน ซึ่งนิตยสารถ้าเนื้อหาที่ดีมันจะอยู่ได้ มันก็จะยังมีคนอ่านอยู่ 
ดังนั้นนิตยสารที่เป็นกระดาษมันก็จะไม่หายไปไหน แต่เราน่าจะใช้ดิจิตอลมาเป็นเครื่องมือในการกระตุ้น 
อยากให้คนอ่านนิตยสารที่เป็นกระดาษ เป็นในลักษณะของ Teaser  
 

เราต้องมองเรื่องของ Shelf Life ด้วย เพราะเอาเข้าจริงแล้ว Shelf Life ของนิตยสารที่เป็น
ออนไลน์ กลับมีอายุที่สั้นกว่านิตยสารที่เป็นกระดาษด้วยซ้ า เพราะมันเปลี่ยนรวดเร็วมาก บางที shelf 
life อาจจะมีอายุเพียงแค่วันเดียวก็ได้ และถึงแม้เนื้อหาที่เป็นออนไลน์จะสามารถกลับไปอ่านซ้ าได้ แต่
ค าถามก็คือจะมีคนอ่านสักกี่คน ที่ย้อนกลับไปอ่านเนื้อหาเก่า ๆ  
 

มักมีค าพูดที่ว่า การที่ธุรกิจนิตยสารหรือหนังสือต้องปิดตัวลง เป็นเพราะ ลักษณะนิสัยของคน
ไทยที่ไม่ชอบอ่ำนหนังสือ ตรงนี้เราไม่อยากจะให้มองแบบนั้น เพราะค าถามก็คือ ถ้าเรามองว่าคนไทย
ปัจจุบันส่วนใหญ่เล่นโซเชียล หรือการที่เขาอ่านออนไลน์ก็ตามแต่ มันสะท้อนว่าคนไทยอ่าน เพียงแต่ว่า
มันต้องมีสิ่งที่ตอบโจทย์ และท าให้คนอ่านยอมจ่ายเงินให้ได้  
 

ตัวอย่างที่ชัดเจนคือ กลุ่มธุรกิจหนังสือเด็ก เพราะคนซื้อก็คือพ่อแม่ ซึ่งเขาสนใจและเขายอมที่จะ
เสียเงินจ่าย เพ่ือให้ลูกได้มีความรู้มากขึ้น ดังนั้นหนังสือเด็กจึงแพงมาก แต่เขาใช้วิธีเพ่ิม Value เข้าไป 
และเขาก็สร้างแบรนด์ของตัวเองขึ้นมา หรือมีการขยายแบรนด์ออกไป เช่นหนังสือของ Nanmeebooks 
ก็ขยายแบรนด์ออกไป จากหนังสือให้ความรู้ มาสู่ห้องเรียนวิทยาศาสตร์ 
 

ดังนั้นสุดท้ายจริง ๆ สิ่งที่จะเป็นตัววัดความอยู่รอดของนิตยสารได้ก็คือ Content หรือเนื้อหา ที่
ต้องดีมากพอที่จะครองใจคนอ่านได้ ถ้าท าเนื้อหาได้ดีจริง ๆ คนอ่านก็พร้อมที่จะจ่ายเงินซื้อ ยอดขายก็จะ
เพ่ิมมากขึ้น คุณก็จะไม่ต้องไปพ่ึงรายได้จากโฆษณาเพียงอย่างเดียว และยังสามารถต่อยอดไปสู่แนวทาง
ธุรกิจอ่ืน ๆ ได้อีกด้วย ซึ่งถ้าท าได้แบบนี้ นิตยสารที่เป็นกระดาษก็จะยังคงอยู่ได้ต่อไป  
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6. ในด้ำนวิชำกำร คิดว่ำกำรจัดกำรเรียนกำรสอนด้ำนวำรสำรศำสตร์และสื่อสิ่งพิมพ์ ควรมีกำร
ปรับตัวไปในทิศทำงใดบ้ำง เพื่อให้ก้ำวทันกำรเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี และควำมต้องกำรของ
ผู้เรียนในยุคปัจจุบัน 
 
 - ในโลกวิชาการเราจะไม่ยึดติดกับ Platform เพราะเราเชื่อว่า Platform เปลี่ยนได้ แต่เราจะ
มองในการผลิตบัณฑิตที่สามารถท า Content ให้สอดรับกับ Platform ที่เปลี่ยนไป ดังนั้นไม่ว่า Platform 
จะเปลี่ยนไปกี่แบบ Content ต้องได้ และโดนใจกลุ่มคนอ่าน นั่นคือเป็นหลักสูตรที่เน้นการสร้างเนื้อหา
เป็นหลัก  
 

มันอาจจะต่างกับสมัยก่อนบ้าง แต่ก็ไม่ได้ต่างกันเยอะ คือสมัยก่อนเราจะมองในแง่ของทักษะ
พ้ืนฐาน เช่น เรื่องของการเขียน แต่ในปัจจุบันเราต้องเพ่ิมมุมมองให้กับนักศึกษา ให้มองเห็นโลกความเป็น
จริง ว่าเนื้อหาที่น าเสนอก็ต้องใส่ใจลูกค้าด้วย ดังนั้นเรื่องของหลักการตลาด การวิเคราะห์ผู้รับสารจะเป็น
สิ่งจ าเป็น 
 

ส่วนตัวไม่คิดว่าวารสารศาสตร์จะตาย เพราะถ้าดูในปัจจุบัน เรามีสื่อมากข้ึน แต่เรามีเนื้อหาที่ดี ๆ 
น้อยลง คือคนทั่วไปไม่ได้มองวารสารศาสตร์เป็นเรื่องขององค์ความรู้ ในเรื่องของการเขียน หรือการเล่า
เรื่อง แต่คนส่วนใหญ่มองวารสารศาสตร์ว่าคือหนังสือพิมพ์ ก็เลยคิดกันว่าสุดท้ายวารสารศาสตร์มันต้อง
ตาย เพราะยุคนี้ไม่มีใครอ่านสื่อสิ่งพิมพ์ แต่จริง ๆ รากเหง้าของวารสารศาสตร์ มันคือ “ศาสตร์” ของการ
เล่าเรื่องโดยใช้ Text Base เป็นหลัก 
 

เราก็จะมีการปรับรายวิชา เช่น วิชาการเล่าเรื่องข้ามสื่อ เพ่ือให้เหมาะสมกับยุคสมัยที่เปลี่ยนไป 
เพราะอย่างคณะวารสารฯเอง ก็จะมีการแบ่งเป็นการสอนกลุ่มของการผลิต Content กับกลุ่มของโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ ดังนั้นสาขาหนังสือพิมพ์และสิ่งพิมพ์เอง ก็จะไปอยู่ฝั่งเดียวกับสาขาวิทยุโทรทัศน์ คือเราก็
ยังคงแบ่งเป็นสาขาอยู่ แต่เรามีการคุยกันเองว่ากลุ่มของเราควรจะอยู่ด้วยกัน ดังนั้นก็จะมีวิชาที่เฉพาะของ
กลุ่มท่ีท างานร่วมกันได้  
 

และต่อไปเราก็จะมีการเปลี่ยนชื่อของสาขา จากชื่อเดิมคือ สาขาหนังสือพิมพ์และสิ่งพิมพ์ มาเป็น
ชื่อสาขาวิชาวารสารศาสตร์ เพราะชื่อเดิมของเรามันถูกยึดติดด้วย Platform เพราะเราต้องการบอก
นักศึกษาว่า สิ่งที่เราจะสอนคุณก็คือ การท า Content แบบ Text Base  
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ในเรื่องของการยุบสาขาวิชาทุกสาขามารวมกัน ที่ตอนมีเริ่มมีมหาวิทยาลัย หรือคณะบางแห่งท า 
ส่วนตัวคิดว่ามันไม่ใช่การปรับตัวที่ดี เพราะการยุบรวมสาขาวิชา จะกลายเป็นการท าให้นักศึกษากลายเป็น
เป็ด คือนักศึกษาจะรู้ทุกอย่าง แต่ไม่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะ และที่ส าคัญคือ ในบางสาขาวิชามันก็ไป
ด้วยกันไม่ได้ ดังนั้นเราจะไม่ใช้วิธีการยุบรวมทุกสาขาเข้าด้วยกัน แต่ใช้วิธีการรวมกลุ่มสาขาวิชาที่ใกล้เคียง
กันมาอยู่ด้วยกัน มีการบูรณาการวิชาเรียนร่วมกัน แต่ยังคงสภาพของสาขาวิชาในแต่ละสาขาอยู่ ไม่ได้
หายไปไหน   
 
  



120 
 

บทที่ 5 
 

สรุปผลกำรศึกษำและข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” เป็นการ
ศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Methodology) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ของการศึกษาทั้งหมด 3 ข้อคือ 

1. เพ่ือศึกษาถึงปัญหาการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทย ที่เคยมีมาตั้งแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบัน 

2. เพ่ือศึกษาผลกระทบของการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีต่อการด าเนินธุรกิจสื่อนิตยสาร
ภาพยนตร์ไทย 

3. เพ่ือศึกษาการปรับตัวของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ ว่าควรจะมีการ
ปรับตัวอย่างไรเพื่อความอยู่รอดทางธุรกิจ 

ในการคัดเลือกลุ่มตัวอย่างเพ่ือสัมภาษณ์ ใช้เทคนิคการคัดเลือกแบบเจาะลง (Purposive 
Sampling) เพ่ือให้ได้มาซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่มีความรู้จริง (Key Information) ในด้านของการด าเนินธุรกิจ
นิตยสารและสื่อสิ่งพิมพ์จ านวน 8 คน โดยมีการตั้งเกณฑ์ในการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างไว้ 2 เกณฑ์คือ  

1. เกณฑ์ด้านประสบการ์ในการบริหารนิตยสารนิตยสารภาพยนตร์ไทย   
2. เกณฑ์ด้านความความรู้หรือความเชี่ยวชาญด้านธุรกิจนิตยสารและสื่อสิ่งพิมพ์ 
จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ มีทั้งหมด 8 คน โดยมีการแบ่งกลุ่มตัวอย่างที่

สัมภาษณ์ออกเป็นทั้งหมด 3 กลุ่มย่อย คือ  
1. กลุ่มบรรณาธิการนิตยสารภาพยนตร์ไทยที่ยังตีพิมพ์อยู่ในปัจจุบัน ได้แก่ 
 1.1 คุณบุษบา เตชศรีสุธี บรรณาธิการบริหาร นิตยสารภาพยนตร์ Starpics 
 1.2 คุณธีพิสิฐ มหานีรานนท์ บรรณาธิการ นิตยสารภาพยนตร์ Bioscope 
 1.3 คุณศิริวรรณ กุลวงษ์วาณิชย์ บรรณาธิการ นิตยสารภาพยนตร์ เอนเตอร์เทน 
2. กลุ่มผู้เชี่ยวชาญด้านสื่อสิ่งพิมพ์ที่เคยมีประสบการณ์บริหารนิตยสารภาพยนตร์ไทย ได้แก่ 
 2.1 คุณอลงกรณ์ คล้ายสีแก้ว อดีตบรรณาธิการบริหาร นิตยสารภาพยนตร์ Filmax 
 2.2 คุณประไพพรรณ เหล่ายนตร์ อดีตบรรณาธิการบริหาร นิตยสารภาพยนตร์ 

Cinemag และผู้ก่อตั้ง ผู้บริหาร และบรรณาธิการส านักพิมพ์มันดี 
3. กลุม่นักวิชาการด้านนิเทศศาสตร์ วารสารศาสตร์ สื่อสารมวลชน และสื่อสิ่งพิมพ์ ได้แก่ 
 3.1 ดร. วิโรจน์ สุทธิสีมา อาจารย์ประจ าคณะนิเทศศาสตร์ (บัณฑิตวิทยาลัย) 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ และอดีตหัวหน้ากองบรรณาธิการนิตยสารภาพยนตร์ Starpics 
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 3.2 ผศ.ดร. พจนา ธูปแก้ว ผู้อ านวยการโครงการปริญญาเอก หลักสูตรปรัชญาดุษฎี
บัณฑิต สาขาวิชาสื่อสารวิทยา และอาจารย์ประจ ากลุ่มวิชาหนังสือพิมพ์และสิ่งพิมพ์ คณะวารสารศาสตร์
และสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

 3.3 ผศ. เกศราพร ทองพุ่มพฤกษา อาจารย์ประจ ากลุ่มวิชาหนังสือพิมพ์และสิ่งพิมพ์ 
คณะวารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ โดยผู้วิจัยใช้แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างแนวค าถาม (Guideline 
Question) ซึ่งมีลักษณะเป็นค าถามปลายเปิด (Open-ended Question) โดยออกแบบให้ข้อค าถาม
ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของการศึกษาที่ตั้งไว้  และใช้เทคนิคการสัมภาษณ์แบบกึ่งมาตรฐาน (Semi-
standardized interview) เพ่ือให้ผู้ถูกสัมภาษณ์มีอิสระในการแสดงความคิดเห็น 

 โดยการก าหนดแนวค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ แบ่งออกเป็น 6 หัวข้อ ดังต่อไปนี้ 
1. รูปแบบการจัดและการบริหารองค์กรของสื่อนิตยสารทั้งในอดีตและปัจจุบัน มีความเหมือน

หรือมีความแตกต่างกันอย่างไร 
2. การมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลกระทบเช่นไรบ้างต่อการด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือ

ธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ และธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ จ าเป็นต้องมีการปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดในทาง
ธุรกิจอย่างไรบ้าง  

3. ปัญหาและอุปสรรคส าคัญในการด าเนินธุรกิจ ที่ผู้ประกอบการธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อ
สิ่งพิมพ์ต้องเผชิญทั้งในอดีตและปัจจุบัน โดยภาพรวมคิดว่าน่าจะมีประการใดบ้าง  

4. การวิเคราะห์การจัดการนิตยสาร ตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P คือ 
- ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
- ด้านราคา (Price) 
- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

คิดว่าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 4P ยังมีความส าคัญมากน้อยเพียงใด กับการท าธุรกิจ
นิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในยุคปัจจุบัน หรือต้องมีการปรับเปลี่ยนแนวคิด  4P ไปในรูปแบบใด   

5. รูปแบบการด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในอนาคตควรเป็นเช่นไร และจะมีวิธี
ใดบ้างที่สามารถน ามาใช้ในการปรับตัวเพ่ือสู้กับ Disruptive Technology ที่ก าลังส่งผลกระทบอย่าง
รุนแรง ต่อการด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์ในยุคปัจจุบัน  

6. ในด้านวิชาการ คิดว่าการจัดการเรียนการสอนด้านวารสารศาสตร์และสื่อสิ่งพิมพ์ ควรมีการ
ปรับตัวไปในทิศทางใด เพ่ือให้ก้าวทันต่อการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีและความต้องการของสังคม 
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สรุปผลกำรศึกษำ 
 

  ส าหรับผลการศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคม
ออนไลน์” สามารถสรุปผลออกเป็น 3 ส่วน ตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ได้ดังต่อไปนี้  
 
ส่วนที่ 1 ปัญหำกำรด ำเนินธุรกิจของสื่อนิตยสำรภำพยนตร์ไทย ที่เคยมีมำตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน 
 
 ปัญหาการด าเนินธุรกิจของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทย ที่เคยมีมาตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน 
สามารถสรุปออกได้เป็น 4 ข้อ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
1.1 ปัญหำเรื่องรำยได้  

 
ปัญหาเรื่องรายได้ นับเป็นปัญหาส าคัญอันดับหนึ่ง ของการท าธุรกิจนิตยสารตั้งแต่อดีตจนถึง

ปัจจุบัน ปัญหาเรื่องรายได้ของสื่อนิตยสาร สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คือ 1) ปัญหาเรื่องรายได้
จากค่าโฆษณา 2) ปัญหาเรื่องรายได้จากยอดขาย โดยสามารถอธิบายรายละเอียดได้ดังนี้   

 
1) ปัญหำเรื่องรำยได้จำกค่ำโฆษณำ   
โดยปกติแล้วนิตยสารเกือบจะทุกเล่มที่ปรากฏบนแผงหนังสือ ไม่สามารถด ารงจนอยู่ได้ด้วย

รายได้จากยอดขายแต่เพียงอย่างเดียว จ าเป็นต้องอาศัยรายได้จากการขายโฆษณามาช่วยสนับสนุน ถ้า
ยอดของโฆษณาตกลงจนถึงจุดวิกฤติ นิตยสารฉบับนั้น ๆ ก็จะไม่สามารถคงอยู่ต่อไปได้  
 ดังนั้นสื่อนิตยสารทุกเล่ม จึงจ าเป็นต้องหากลเม็ดต่าง ๆ เพ่ือดึงดูดเม็ดเงินโฆษณาให้เข้ามา 
รูปแบบการขายโฆษณาของสื่อนิตยสารจะมีความหลากหลาย แตกต่างกันไปตามความต้องการของลูกค้า
ในแตล่ะยุค หรือแตกต่างกันไปตามเอกลักษณ์ของนิตยสารแต่ละเล่ม 

ในกรณีของนิตยสารภาพยนตร์ไทย โฆษณาที่ลงในนิตยสารจะมีทั้งโฆษณาในรูปของกระดาษ 
(Magazine Advertisement) ซึ่งตีพิมพ์โฆษณาสินค้าและบริการต่าง ๆ แทรกอยู่ในเล่ม ในรูปของโฆษณา
แฝง (Advertorial) ที่เขียนขึ้นในรูปของเนื้อหาหรือบทความต่าง ๆ หรือแม้แต่หน้าปก เช่น ปกหน้า หรือ
ปกหลังของนิตยสาร ก็สามารถน ามาเป็นพื้นที่ในการขายโฆษณาได้เช่นกัน นอกจากนั้นแล้วยังมีโฆษณาใน
รูปแบบอื่น ๆ เช่น ตัวอย่างของสินค้า ที่ถูกน ามาแจกควบคู่ไปกับนิตยสาร  
 ในยุคหนึ่ง รูปแบบของโฆษณาที่เจ้าของสินค้าและบริการนิยมมาก ในการลงโฆษณากับนิตยสาร
ภาพยนตร์ไทยก็คือ โฆษณาในรูปของกิจกรรมพิเศษ (Event) เช่น การจัดกิจกรรมดูหนังภาพยนตร์ฟรี ซึ่ง
ในการจัดแต่ละครั้งก็จะมีการตั้งบูธโปรโมทสินค้าและบริการควบคู่กันไปด้วย  
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นิตยสารภาพยนตร์บางเล่ม ก็ใช้วิธีการจัดกิจกรรมพิเศษตามสถาบันการศึกษาต่าง ๆ 
โดยมีการน านักแสดงหรือผู้ก ากับภาพยนตร์ไทย ที่ก าลังเป็นกระแสอยู่ในช่วงเวลานั้น มาท ากิจกรรม
ร่วมกับนักเรียนหรือนักศึกษา ซึ่งในกิจกรรมที่จัดก็จะมีการตั้งบูธโปรโมทสินค้าและบริการควบคู่กันไปด้วย 

หรือใช้การจัดกิจกรรมพิเศษในรูปของการจัดประกวด เช่น การจัดประกวดบท
ภาพยนตร์ หรือการประกวดภาพยนตร์สั้น ซึ่งในการจัดประกวดแต่ละครั้ง ก็จะมีการลงชื่อของสินค้าและ
บริการในฐานะของผู้สนับสนุนกิจกรรม ให้ผู้อ่านได้เห็นอย่างชัดเจน 
 

2) ปัญหำเรื่องรำยได้ยอดขำย 
 ปัญหาเรื่องรายได้ยอดขาย เป็นปัญหาที่มีความส าคัญรองลงมา จากปัญหาเรื่องการหาโฆษณา 
เพราะถึงแม้นิตยสารส่วนใหญ่บนแผงหนังหนังสือ จะอาศัยรายได้จากโฆษณาเป็นรายได้หลักในการด าเนิน
ธุรกิจ แต่รายได้จากยอดขายก็มีความส าคัญไม่แพ้กัน เพราะสื่อนิตยสารอาศัยรายได้จากสองแหล่งใหญ่นี้ 
มาเป็นตัวสนับสนุนซึ่งกันและกัน 
 ในการขายโฆษณานั้น สิ่งที่ทางฝ่ายขายจะน าไปใช้กล่าวอ้าง และชี้ชวนให้เจ้าของสินค้าและ
บริการตัดสินใจลงโฆษณากับนิตยสารก็คือ ยอดพิมพ์ ซึ่งถ้าหากนิตยสารฉบับใดมียอดพิมพ์สูง ก็สามารถ
เรียนอัตราค่าโฆษณาได้สูง ซึ่งยอดขายและยอดพิมพ์ก็จะมีความสัมพันธ์กัน เพราะในการออกนิตยสารแต่
ละฉบบั ก็จะมียอดตีพิมพ์ที่ไม่เท่ากัน ขึ้นอยู่กับการประมาณการของกองบรรณาธิการ ว่านิตยสารฉบับนั้น 
ๆ ควรที่จะมียอดตีพิมพ์เท่าไหร่ เพ่ือไม่ให้มีนิตยสารถูกส่งคืนกลับมามากเกินไป  
 ดังนั้นผู้ผลิตนิตยสารทุกเล่ม จึงท าเป็นต้องมีการพัฒนาทั้งเนื้อหา และรูปแบบการน าเสนอ มีการ
หาจุดเด่นที่เป็นเอกลักษณ์ของตัวเอง เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้อ่าน และเพ่ือให้สามารถขยาย
ตลาดออกไปยังผู้อ่านกลุ่มใหม่ ๆ ได้ต่อไป   
 
1.2 ปัญหำเรื่องข้อมูลดิบส ำหรับน ำมำใช้จัดท ำเนื้อหำ 

 
 ปัญหาเรื่องของข้อมูลดิบส าหรับน ามาใช้จัดท าเนื้อหา เป็นปัญหาที่คนท านิตยสารภาพยนตร์ไทย
ต้องพบเจอ ปัญหาเรื่องของข้อมูลดิบจะเห็นชัดเจนมากที่สุดในยุคที่ยังไม่มีสื่ออินเทอร์เน็ต หรือโซเชียล
มีเดีย เนื่องจากข้อมูลดิบที่น ามาใช้ในการจัดท านิตยสารภาพยนตร์ จะถูกแบ่งออกเป็น 2 ส่วนใหญ่ คือ 
 1) ข้อมูลดิบที่สามารถหาเองได้  

ข้อมูลในส่วนนี้จะได้มาจากการสัมภาษณ์ การท าข่าวต่าง ๆ ของกองบรรณาธิการ เช่น การเยี่ยม
ชมกองถ่ายภาพยนตร์ไทย  
  
  



124 
 

2) ข้อมูลดิบที่ต้องพ่ึงพาจากแหล่งข้อมูลอื่น   
ข้อมูลในส่วนนี้จะแบ่งย่อยออกได้เป็น 2 ประเภท คือ ข้อมูลที่ทางค่ายหนังส่งมาให้ในรูปของ

เอกสารประชาสัมพันธ์ ซึ่งเรียกว่า Production Note และ ข้อมูลที่ได้จากการแปลนิตยสารภาพยนตร์
ต่างประเทศ หรือแปลข่าวที่ส่งมาในรูปของเทเลกซ์ (Telex)    
 ในส่วนของมูลดิบที่สามารถหาเองได้ มักไม่ค่อยเป็นปัญหา เพราะเป็นสิ่งที่ทางกองบรรณาธิการ
สามารถควบคุมได้ และอาศัยความสามารถของกองบรรณาธิการในการจัดท าโดยตรง ข้อมูลส่วนที่เป็น
ปัญหามากที่สุดคือ ข้อมูลดิบที่ต้องพ่ึงพาจากแหล่งข้อมูลอ่ืน เช่น ข้อมูลจากเอกสารประชาสัมพันธ์ หรือ 
Production Note ถึงแม้ว่าจะเป็นข้อมูลที่ไม่มีค่าใช้จ่าย และมีความสม่ าเสมอในการได้รับข้อมูล แต่
เนื่องจากเนื้อหาใน Production Note ที่ทางค่ายหนังส่งให้กับนิตยสารภาพยนตร์ไทยแต่ละเล่ม จะมี
เนื้อหาที่เหมือนกัน ดังนั้นจึงเป็นหน้าที่ของกองบรรณาธิการที่จะต้องท าการเรียบเรียง (Re-write) ข้อมูล
ใหม่ ด้วยส านวนภาษาท่ีเป็นแบบฉบับของตัวเอง  
 หรือในกรณีของข้อมูลที่ได้จากการแปลนิตยสารภาพยนตร์ต่างประเทศ ข้อมูลส่วนนี้จะมี
ค่าใช้จ่าย เนื่องต้องลงทุนซื้อนิตยสารภาพยนตร์ต่างประเทศมาแปลเอง และยังมีปัญหาจากความล่าช้า
ของการจัดส่ง ที่ต้องรอให้นิตยสารภาพยนตร์ต่างประเทศที่ต้องการใช้ออกวางจ าหน่าย และถูกจัดส่งเข้า
มายังประเทศไทย ท าให้บางครั้งข้อมูลที่ได้รับก็มีความล่าช้าไปมาก 
  
1.3 ปัญหำเรื่องควำมเร็วของกำรจัดเตรียมต้นฉบับเพื่อตีพิมพ์ 
  
 ปัญหาเรื่องความเร็วของการจัดเตรียมต้นฉบับเพ่ือตีพิมพ์ ปัญหาข้อนี้เป็นปัญหาทีต่อเนื่องตามมา 
จากปัญหาเรื่องข้อมูลดิบส าหรับน ามาใช้จัดท าเนื้อหา เนื่องจากในยุคที่ยังไม่มีสื่ออินเทอร์เน็ตและโซเชียล
มีเดยี คนท านิตยสารพึ่งพาแหล่งข่าวสารจากภาพนอก โดยเฉพาะนิตยสารภาพยนตร์ที่เน้นน าเสนอเนื้อหา
ภาพยนตร์ต่างประเทศ และข่าวความเคลื่อนไหวต่าง ๆ ในแวดวงฮอลลีวู้ด ท าให้ต้องอาศัยต้นฉบับจาก
นิตยสารต่างประเทศมาแปล หรือบางครั้งก็ต้องอาศัยการแปลข่าวจากเทเลกซ์ (Telex)   
 ขั้นตอนของการได้มาซึ่งข้อมูลดิบ ขั้นตอนของการแปล และขั้นตอนของเรียบเรียงเนื้อหาให้เป็น
ส านวนที่อ่านง่าย และคงความเป็นเอกลักษณ์ของนิตยสารภาพยนตร์แต่ละเล่ม ขั้นตอนเหล่านี้เป็น
ขั้นตอนที่ต้องใช้เวลา และในบางครั้งก็ต้องพบกับสภาวะที่ไม่อาจควบคุมได้ เช่น ในกรณีที่นิตยสาร
ต้นฉบับจากต่างประเทศวางแผงช้ากว่าก าหนด หรือการจัดส่งนิตยสารจากต่างประเทศเข้ามายังประเทศ
ไทยมีความล่าช้า 

ทั้งหมดท่ีกล่าวมานั้น ส่งผลกระทบโดยตรง ต่อระยะเวลาในการจัดเตรียมต้นฉบับเพ่ือตีพิมพ์ การปิด
เล่ม และยังส่งผลกระทบต่อก าหนดการวางแผงของนิตยสาร ที่อาจเกิดความล่าช้าตามมาได้ โดยนิตยสาร
ภาพยนตร์ไทยที่ได้รับผลกระทบมากที่สุดในกรณีนี้ก็คือ นิตยสารภาพยนตร์เอนเตอร์เทน เพราะเป็น
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นิตยสารภาพยนตร์มีจุดขายคือเรื่องของความรวดเร็ว ในการน าเสนอข่าวสารของแวดวงบันเทิง
ต่างประเทศเป็นหลัก  
 
1.4 ปัญหำเรื่องช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  

 
 ปัญหาเรื่องของทางการจัดจ าหน่าย สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ส่วนด้วยกัน คือ ปัญหาเรื่องสาย
ส่ง และ ปัญหาเรื่องการจัดวางนิตยสารบนแผง โดยสามารถอธิบายรายละเอียดได้ดังนี้  
  

1) ปัญหำเรื่องสำยส่ง  
ปัญหาเรื่องสายส่ง เป็นปัญหาส าคัญอีกหนึ่งปัญหา ที่ผู้ด าเนินธุรกิจนิตยสารต้องเผชิญ เนื่องจาก

ขั้นตอนในการกระจายนิตยสาร หลังจากที่ตีพิมพ์เสร็จเรียบร้อยแล้ว การกระจายนิตยสารไปยังร้าน
หนังสือ หรือไปยังแผงหนังสือต่าง ๆ ทั้งในกรุงเทพฯและต่างจังหวัด จ าเป็นต้องอาศัยสายส่งช่วยในการ
ด าเนินการ 
 ส านักพิมพ์ที่ตีพิมพ์นิตยสารภาพยนตร์ หรือนิตยสารแนวอ่ืน ๆ รวมไปถึงหนังสือเล่ม เช่น พ็อก
เก็ตบุ๊ค ส่วนใหญ่แล้วไม่มีสายส่งเป็นของตนเอง ดังนั้นการกระจายนิตยสารหรือหนังสือไปสู่มือของคนอ่าน 
จะท่ัวถึงหรือไม่ก็ขึ้นอยู่กับความสามารถของสายส่งเป็นส าคัญ  
 ในกรณีของนิตยสารภาพยนตร์ไทย ในยุคอดีตที่ธุรกิจนิตยสารยังเฟ่ืองฟู ปัญหาเรื่องสายส่งมักไม่
ค่อยเกิดขึ้น เนื่องจากนิยมใช้สายส่งที่มีขนาดใหญ่ มีชื่อเสียงเชื่อถือได้ และมีการด าเนินธุรกิจในด้านนี้มา
อย่างต่อเนื่องยาวนาน ปัญหาที่เกิดขึ้นกับสายส่ง มักเกิดข้ึนกับการใช้บริการสายส่งขนาดเล็ก เช่น สายส่ง
ในต่างจังหวัด โดยปัญหาของสายส่งที่มักพบ เช่น ปัญหาของการที่จัดส่งนิตยสารไปแล้ว แต่ไม่สามารถ
เรียกเก็บเงินได้ หรือเก็บเงินได้ไม่ครบ เป็นต้น ซึ่งในการด าเนินธุรกิจนิตยสารในปัจจุบัน ก็ยังจ าเป็นต้อง
อาศัยสายส่งทั้งขนาดใหญ่และขนาดเล็กควบคู่ไปด้วยกัน  
 
  

2) ปัญหำเรื่องกำรจัดวำงนิตยสำรบนแผง  
ปัญหาเรื่องการจัดวางนิตยสารบนแผง เป็นปัญหาที่ผู้ผลิตนิตยสารควบคุมได้ยาก เพราะขั้นตอน

ต่อมาหลังจากสายส่งกระจายนิตยสารไปยังร้านหนังสือ หรือแผงหนังสือต่าง ๆ แล้ว การน านิตยสารขึ้นไป
จัดเรียนบนแผงเป็นหน้าที่ของร้านหนังสือหรือของแผงหนังสือนั้น ๆ 
การจัดเรียนนิตยสารขึ้นแผงเป็นสิ่งที่มีความส าคัญมาก เพราะผู้อ่านจะมองเห็นนิตยสารหรือไม่ ขึ้นอยู่กับ
ต าแหน่งที่นิตยสารนั้น ๆ ถูกจัดเรียงเอาไว้ ถ้านิตยสารถูกจัดเรียงโดยการเอาไปไว้ข้าง ๆ แผง ในมุมที่ไม่
ดึงดูดสายตา หรือถูกจัดเรียงโดยมีนิตยสารเล่มอ่ืนซ้อนทับอยู่ ผู้อ่านก็จะหานิตยสารเล่มที่ต้องไม่เจอ  
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ในบางครั้งปัญหาที่ทางส านักพิมพ์ผู้ผลิตนิตยสารเจ อก็คือ ปัญหาเรื่องการเติมนิตยสารบนแผง 
ซึ่งบางครั้งร้านหนังสือหรือแผงหนังสือที่รับนิตยสารไปขาย ไม่น านิตยสารไปเติมแทนส่วนที่ถูกขายออกไป
แล้ว ท าให้ผู้อ่านหานิตยสารทีต้องการไม่ได้ หรือคิดว่านิตยสารเล่มดังกล่าวขาดตลาด ดังนั้นในบางครั้ง
ทางส านักพิมพ์จึงต้องแก้ปัญหา ด้วยการลงไปส ารวจแผงหนังสือต่าง ๆ ด้วยตนเอง แต่ก็ไม่สามารถแก้ไข
ปัญหาในข้อนี้ได้อย่างถาวร  

 
ส่วนที่ 2 ผลกระทบของกำรมำถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีต่อกำรด ำเนินธุรกิจสื่อนิตยสำร
ภำพยนตร์ไทย 
 

ผลกระทบของการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีต่อการด าเนินธุรกิจสื่อนิตยสารภาพยนตร์
ไทย สามารถสรุปออกได้เป็น 4 ข้อ ดังรายละเอียดต่อไปนี้  

 
2.1 ปัญหำเรื่องรำยได้ 
 

ปัญหาเรื่องรายได้ เป็นปัญหาส าคัญของคนท าธุรกิจนิตยสาร ที่ส่งผลต่อเนื่องมาตั้งแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบัน ในยุคสื่อสังคมออนไลน์ปัญหาเรื่องรายได้ ปัญหาเรื่องรายได้ขยายตัวอย่างรุนแรงจนเข้าขั้นวิกฤติ 
จะเห็นได้จากในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา (2559-2560) มีนิตยสารปิดตัวไปหลายฉบับ ซึ่งนิตยสารบางฉบับที่ปิด
ตัวก็มีวาระตีพิมพ์ต่อเนื่องยาวนานนับ 10 ปี เช่น นิตยสารสกุลไทย หรือ นิตยสารคู่สร้างคู่สม  

โดยปัญหาเรื่องรายได้ในยุคสื่อสังคมออนไลน์ แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คือ 1) ปัญหาเรื่อง
รายได้จากค่าโฆษณา 2) ปัญหาเรื่องรายได้จากยอดขาย โดยสามารถอธิบายรายละเอียดได้ดังนี้  
 
 1) ปัญหำเรื่องรำยได้จำกค่ำโฆษณำ  

ปัญหาเรื่องรายได้จากค่าโฆษณา คือผลกระทบที่ชัดเจนที่สุด ซึ่งเกิดจากการมาถึงของยุคสื่อสังคม
ออนไลน์ ถึงแม้ว่าตั้งแต่อดีตปัญหาเรื่องรายได้จากโฆษณา จะเป็นปัญหาที่ผู้ด าเนินธุรกิจนิตยสารทุกราย
ต้องเผชิญ แต่ความรุนแรงของปัญหานี้ เพ่ิมขึ้นอย่างเห็นได้ชัด เมื่อสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น 
Facebook, Line หรือ YouTube เริ่มเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันมากขึ้น  
 ผู้ผลิตนิตยสารภาพยนตร์ไทยทุกรายให้ค าตอบตรงกันว่า ผลกระทบที่ชัดเจนและรุนแรงที่สุด คือ
ผลกระทบด้านโฆษณา โดยกับเฉพาะโฆษณาที่เป็นรายย่อย ที่ไม่ได้ซื้อโฆษณาในลักณะของการท าสัญญา
รายปี ซึ่งบางสินค้าหรือบริการก็ท าการถอนโฆษณาที่เคยลงเป็นประจ าออกไป หรือแม้แต่ทางค่ายหนังเอง 
ซึ่งโดยปกติแล้วเป็นสินค้าที่อยู่คู่กับนิตยสารภาพยนตร์มาตลอด ก็มีการลดจ านวนครั้งในการลงโฆษณาลง 
หรือใช้วิธีการเลือกลงโฆษณาเฉพาะช่วงเวลา ที่ต้องการโปรโมทหนังเป็นบางเรื่องเท่านั้น  
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 เหตุผลส าคัญที่รายได้จากโฆษณาลดลง เป็นเพราะการเกิดขึ้นของสื่อใหม่ เช่น Facebook หรือ 
เว็ปไซต์ต่าง ๆ ซึ่งเป็นสื่อที่ง่ายต่อการเข้าถึง และอยู่ในกระแสความนิยมของผู้อ่านทั่วไป ดังนั้นเจ้าของ
สินค้าและบริการ รวมไปถึงค่ายหนังจึงพร้อมใจเทเม็ดเงินโฆษณาจ านวนมาก ไปลงกับสื่อออนไลน์ ที่มี
ความรวดเร็ว และถูกมองว่าสามารถสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายได้ดีกว่าสื่อเก่าดังเดิม เช่น สื่อนิตยสาร 
 ในกรณีของนิตยสารภาพยนตร์ Filmax จากการสัมภาษณ์บรรณาธิการ ท าให้ได้ค าตอบที่ชัดเจน
ว่า เหตุผลที่นิตยสารภาพยนตร์ Filmax ต้องปิดตัวลง มาจากสาเหตุเดียวเท่านั้นคือ “ไม่สามารถหา
โฆษณา” ได้ ซึ่งสาเหตุเกิดจากการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ เนื่องจากโฆษณาหลักของนิตยสาร 
Filmax มาจากธุรกิจสินค้าแผ่น DVD ภาพยนตร์ การมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ส่งผลให้ธุรกิจขาย
แผ่น DVD ภาพยนตร์ต้องล่มสลายลง เนื่องจากผู้บริโภคหันไปดูภาพยนตร์ทางออนไลน์มากขึ้น ทั้งใน
ระบบที่ถูกลิขสิทธิ์และละเมิดลิขสิทธิ์ ดังนั้นเมื่อธุรกิจขายแผ่น DVD ซึ่งเป็นรายได้โฆษณาหลักสูญหายไป 
นิตยสารภาพยนตร์ Filmax จึงไม่สามารถด าเนินงานต่อไปได้  
 

2) ปัญหำเรื่องรำยได้ยอดขำย 
 ปัญหาเรื่องรายได้จากยอดขายนิตยสารที่ตกลง ซึ่งเกิดจากการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ 
เป็นสิ่งที่ถูกสะท้อนออกมาให้เห็นจากกลุ่มสัมภาษณ์ทุกคน ทั้งกลุ่มคนท านิตยสารภาพยนตร์ไทย กลุ่ม
ผู้เชี่ยวชาญด้านสื่อสิ่งพิมพ์ และกลุ่มนักวิชาการด้านสื่อสิ่งพิมพ์ ทุกคนให้ความเห็นตรงกันว่า ปัญหาเรื่อง
ของยอดขายมีความรุนแรงมากที่สุด เมื่อยุคสื่อสังคมออนไลน์มาถึง ซึ่งปัญหานี้จะเกิดขึ้นควบคู่ไปกับ
ปัญหาเรื่องรายได้จากค่าโฆษณา  
 โดยช่วงเวลาที่ปัญหาเรื่องยอดขาย รวมทั้งปัญหาเรื่องรายได้จากค่าโฆษณา แสดงผลกระทบ
อย่างชัดเจนคือในช่วง 5 ปีย้อนหลัง (2556-2560) นิตยสารภาพยนตร์ไทยบางเล่มเริ่มประสบกับภาวะ
ขาดทุน เช่น นิตยสารภาพยนตร์ Starpics ที่ระบุว่าถ้านับเฉพาะผลประกอบการเฉพาะปี 2560 ในส่วน
ของนิตยสารรายเดือนถือว่าขาดทุน แต่โดยภาพรวมแล้วยังคงด าเนินธุรกิจต่อไปได้ เนื่องจากนิตยสาร
ภาพยนตร์ Starpics มีรายได้จากแหล่งอื่นมาช่วยเสริม เช่น การขายหนังสือเล่มพิเศษต่าง ๆ เป็นต้น 
 นิตยสารภาพยนตร์เอนเตอร์เทน คือตัวอย่างที่แสดงให้เห็นถึงผลกระทบด้านยอดขาย ที่เกิดขึ้น
จากการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ได้ดีที่สุด เนื่องด้วยในอดีต สมัยที่สื่อนิตยสารยังอยู่ในยุครุ่งเรือง 
เอนเตอร์เทน เป็นนิตยสารภาพยนตร์ไทยเพียงฉบับเดียว ที่สามารถด าเนินธุรกิจอยู่ได้ด้วยยอดขายเพียง
อย่างเดียว เนื่องจากเป็นนิตยสารที่มีต้นทุนการผลิตต่ า และมียอดพิมพ์ที่สูงมาก ดังนั้นนโยบายที่กอง
บรรณาธิการได้รับจากผู้บริหารก็คือ ให้เน้นที่ยอดขายมากกว่าการหารายได้จากโฆษณา และมองว่ารายได้
จากโฆษณาเป็นเพียงแค่ส่วนเสริมก าไรเท่านั้น  
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แต่ในยุคปัจจุบัน ยอดขายของนิตยสารเอนเตอร์เทนลดลง ถึงแม้ว่าจะยังอยู่ในระดับที่ถึงแม้จะไม่
มีโฆษณาเข้ามาเลยก็ยังคงอยู่ได้ แต่นโยบายการบริหารก็เริ่มเปลี่ยนไป นั่นคือ ในแต่ละเล่มทางฝ่ายขาย
จะต้องหาค่าโฆษณาให้เพียงพอกับต้นทุนการผลิต และเปลี่ยนยอดขายที่ได้ในแต่ละรอบการพิมพ์ เป็นผล
ก าไรแทน  
 
2.2 ปัญหำเรื่องโครงสร้ำงองค์กรที่เปลี่ยนไป  
 
 ในยุคสื่อสังคมออนไลน์ สิ่งหนึ่งที่เปลี่ยนไปอย่างเห็นได้ชัดก็คือเรื่องของโครงสร้างองค์กร ซึ่งถ้า
เทียบโครงสร้างองค์กรของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคอดีตและปัจจุบัน สามารถแบ่งความ
เปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ออกได้เป็น 2 ส่วน คือ 1) ความเปลี่ยนแปลงด้านขนาดขององค์กร 2) ความ
เปลี่ยนแปลงด้านภาระหน้าที่ในการท างาน โดยสามารถอธิบายรายละเอียดได้ดังต่อไปนี้ 
 
 1) ควำมเปลี่ยนแปลงด้ำนขนำดขององค์กร 
 ขนาดขององค์กรนิตยสารภาพยนต์ในยุคสื่อสังคมออนไลน์ จะมีขนาดที่หดเล็กลง (Downsize) 
เพราะสาเหตุหลักคือรายได้จากค่าโฆษณา และรายได้จากยอดขายที่ลดต่ าลงอย่างมาก ในสมัยอดีตที่สื่อ
นิตยสารยังอยู่ในยุครุ่งเรื่อง ขนาดของกองบรรณาธิการนิตยสารภาพยนตร์ไทยที่ใหญ่ที่สุด อาจมีจ านวน
สมาชิกประจ ากองบรรณาธิการมากถึง 6-7 คน ตัวอย่างเช่น นิตยสารภาพยนตร์ Starpics โดยแบ่ง
บรรณธิการเล่มหรือหัวหน้ากองบรรณาธิการ ,ผู้ช่วยบรรณาธิการจ านวน 2 คน และมีกองบรรณาธิการ
ประจ าอีก 2-3 คน นักข่าวต่างประเทศ และนักเขียนฟรีแลนซ์อีกจ านวนมาก 
 แต่เมื่อมาถึงยุคสื่อสังคมออนไลน์ ขนาดของกองบรรณาธิการจะหดเล็กลง โดยอาจเหลือจ านวน
สมาชิกประจ ากองบรรณาธิการเพียงแค่ 2-3 เท่านั้น โดยนิตยสารภาพยนตร์ Bioscope เป็นนิตยสาร
ภาพยนตร์ที่มีจ านวนสมาชิกประจ ากองบรรณาธิการน้อยที่สุด คือ 2 คน แบ่งเป็น บรรณาธิการ และ กอง
บรรณาธิการ จ านวนอย่างละ 1 คนเท่านั้น  
 

2) ควำมเปลี่ยนแปลงด้ำนภำระหน้ำที่ในกำรท ำงำน 
 การท างานในองค์กรนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์ จะใช้ระบบแบ่งงานกันท าโดยแยกออกเป็นแผนก
ต่าง ๆ ในกรณีของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยเองก็เช่นเดียวกัน ในสมัยอดีตการแบ่งแผนกการท างานจะมี
ความชัดเจนและหลากหลาย เช่น ในขั้นตอนการท างานของนิตยสารหนึ่งเล่ม อาจแบ่งแผนกที่รับผิดชอบ
งานออกกได้เป็น ฝ่ายบริหาร ฝ่ายคนท าเนื้อหาหรือกองบรรณาธิการ ฝ่ายสนับสนุน ฝ่ายศิลปกรรม ฝ่าย
การตลาด ฝ่ายการจัดการพิมพ์ที่ท าหน้าที่ประสานงานกับโรงพิมพ์ ดังนั้นขนาดขององค์กรจึงมีขนาดที่
ค่อนข้างใหญ่  
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เมื่อยุคสื่อสังคมออนไลน์มาถึง การแบ่งแผนกต่าง ๆ ที่แยกย่อยออกไปเช่นนี้เริ่มหายไป เริ่มมีการ
ยุบรวมแผนกงานเข้าด้วยกัน ท าให้ภาระหน้าที่ของสมาชิกในองค์กรสื่อนิตยสารภาพยนตร์เปลี่ยนไป เช่น 
บรรณาธิการอาจจะต้องลงมาจัดการการพิมพ์เอง และอาจจะต้องลงมาท าในต าแหน่งผู้ช่วยบรรณาธิการ
ควบคู่กันไปด้วย หรืออาจต้องท างานเหมือนกับกองบรรณาธิการ เช่น ต้องลงไปสัมภาษณ์ด้วยตัวเอง หรือ
กองบรรณาธิการที่แต่เดิมรับผิดชอบเฉพาะในส่วนของเนื้อหา อาจจะต้องลงมาช่วยดูในส่วนของการจัด
รูปเล่มควบคู่กันไปด้วย  
 
2.3 ปัญหำเรื่องช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  
 
 ช่องทางการจัดจ าหน่อยของสื่อนิตยสารในอดีต อาศัยสายส่งช่วยในการกระจายนิตยสารจากโรง
พิมพ์ ไปสู่ร้านหนังสือและแผงหนังสือต่าง ๆ ที่มีอยู่ทั่วประเทศ แต่เมื่อยุคสื่อสังคมออนไลน์มาถึง ระบบ
สายส่งและร้านค้าที่รับนิตยสารไปจ าหน่าย เริ่มเกิดผลกระทบอย่างรุนแรง เนื่องจากความนิยมในการอ่าน
หนังสือหรือนิตยสารที่ตีพิมพ์ด้วยกระดาษลดน้อยลง ท าให้รายได้จากการขายหนังสือหรือนิตยสารลดลง
ตามไปด้วย  

ผลที่ตามมาก็คือ มีร้านหนังสือและแผงหนังสือรายย่อยปิดตัวไปเป็นจ านวนมาก และผลจากการ
ปิดตัวของร้านหนังสือและแผงหนังสือ ก็ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของสายส่งด้วยเช่นกัน เพราะ
เมือ่ไม่มีสินค้า (หนังสือหรือนิตยสาร) ให้จัดส่ง สายก็ขาดรายได้และไม่สามารถด ารงธุรกิจต่อไปได้   
 ผลกระทบที่เกิดขึ้นจึงมีลักษณะเป็นลูกโซ่ เมื่อจ านวนของสายส่งที่ปิดกิจการมีมากขึ้น ต้นทุนใน
การจัดจ าหน่ายนิตยสารก็จะเพ่ิมขึ้นตาม รวมถึงส่งผลกระทบต่อการกระจายนิตยสารไปสู่ มือผู้อ่าน ที่ท า
ได้ยากมากขึ้น เพราะร้านหนังสือและแผงหนังสือขนาดเล็กทยอยปิดตัวไปเรื่อย ๆ ดังนั้นถ้าผู้อ่านต้องการ
ที่จะอ่านนิตยสารภาพยนตร์ไทยก็อาจจะต้องเดินทางไกลขึ้น เพ่ือไปซื้อนิตยสารในร้านขายหนังสือขนาด
ใหญ่เท่านั้น ซึ่งผลของการหานิตยสารได้ยาก ก็จะส่งผลกระทบต่อทั้งยอดขายและความนิยม ในตัวของ
นิตยสารเล่มนั้น ๆ ต่อเนื่องกันไป  
 
2.4 ปัญหำเรื่องของรสนิยมและพฤติกรรมของคนอ่ำนที่เปลี่ยนไป  
 
 ในสมัยอดีตสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น หนังสือหรือนิตยสารเป็นช่องทางส าคัญ ในการได้มาซึ่งความรู้และ
ความบันเทิงของประชาชนทั่วไป แต่เมื่อเข้าสู่ยุคสื่อสังคมออนไลน์ ผู้อ่านมีทางเลือกมากขึ้น สื่อสมัยใหม่ 
เช่น เว็บไซต์ หรือ Facebook เริ่มเข้ามามีบทบาทแทนที่สื่อสิ่งพิมพ์แบบดั้งเดิม ด้วยคุณสมบัติที่เหนือกว่า 
ทั้งในเรื่องความเร็วและราคา  
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 ในด้านของความเร็วนั้น สื่อออนไลน์ต่าง ๆ เหนือกว่าสื่อสิ่งพิมพ์อย่างชัดเจน เพราะไม่มีขั้นตอน
ในการผลิตที่ซับซ้อน ไม่ต้องผ่านกระบวนการพิมพ์และการจัดจ าหน่าย เนื้อหา (Content) ที่ถูกผลิตขึ้น
สามารถส่งเข้าสู่ช่องทางออนไลน์ได้โดยตรง  
 ในด้านของราคานั้น สื่อออนไลน์ส่วนใหญ่มากกว่าร้อยละ 90 เปิดให้ผู้อ่านสามารถเข้ามาอ่าน
เนื้อหาได้ฟรี ไม่จ าเป็นต้องเสียเงินในการซื้อเหมือนกับสื่อหนังสือหรือนิตยสารแบบดั้ งเดิม เนื่องจาก
ออนไลน์มีต้นทุนในการผลิตที่ต่ าหรืออาจจะไม่มีต้นทุนเลย รวมถึงสื่อออนไลน์ก็ยังสามารถหารายได้จาก
การโฆษณาได้เช่นเดียวกับสื่อสิ่งพิมพ์ 
 ด้วยคุณสมบัติที่เหลือกว่าสื่อสิ่งพิมพ์แบบดั้งเดิมทั้ง 2 ข้อ ส่งผลให้รสนิยมและพฤติกรรมของ
ผู้อ่านเริ่มเปลี่ยนไป ในยุคปัจจุบันผู้อ่านส่วนใหญ่ โดยเฉพาะผู้อ่านที่เป็นวัยรุ่น นิยมอ่านเนื้อหา (Content) 
ที่มีลักษณะสั้น กระชับ และน าเสนอได้รวดเร็ว อีกทั้งยังต้องการเนื้อหาที่ไม่ต้องเสียเงินในการซื้ อ ซึ่งสื่อ
ออนไลน์สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในยุคปัจจุบันได้มากว่า 
 ในกรณีของนิตยสารภาพยนตร์ไทย ผลกระทบข้อนี้จะเห็นได้อย่างชัดเจน เพราะในปัจจุบันข่าว
ความเคลื่อนไหวต่าง ๆ ของวงการภาพยนตร์ทั้งไทยและต่างประเทศ รวมถึงบทความวิเคราะห์ด้าน
ภาพยนตร์ สามารถหาอ่านได้อย่างรวดเร็ว และอ่านได้ฟรีในสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เว็บไซต์ หรือ 
Facebook Page ที่น าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับภาพยนตร์ ซึ่งปัจจุบันช่องทางเหล่านั้นมีจ านวนมาก และ
ขยายจ านวนเพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ ส่งผลให้รสนิยมและพฤติกรรมของผู้อ่านเปลี่ยนไป สู่การอ่านเนื้อหา ใน
ออนไลน์มากขึ้น  
 รวมถึงยังมีอีกหนึ่งปัญหา ที่เกิดจากการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งส่งผลกระทบต่อเรื่อง
ของรสนิยมและพฤติกรรมของคนอ่าน นั่นก็คือการละเมิดลิขสิทธิ์ หรือการ “ก๊อปปี้” เนื่องจากเทคโนโลยี
ที่ก้าวหน้ามากขึ้น การก๊อปปี้ผลงานและการส่งต่อผลงานแบบผิดกฎหมายจึงท าได้ง่ายมากขึ้น เช่น โดย
วิธีการแสกน (Scan) หนังสือหรือนิตยสารทั้งเล่ม แล้วส่งต่อผ่านโปรแกรมแชร์ไฟล์ต่าง ๆ ซึ่งปัญหาการ
ละเมิดลิขสิทธิ์นี้ ก็เป็นอีกหนึ่งปัญหาส าคัญที่ผู้ประกอบธุรกิจหนังสือและนิตยสารต้องเผชิญ และยังไม่
สามารถหาทางแก้ไขได้อย่างเป็นรูปธรรม  
 
ส่วนที่ 3 กำรปรับตัวของสื่อนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ เพื่อควำมอยู่รอดในกำร
ด ำเนินธุรกิจ   
 

การปรับตัวของสื่อนิตยสารภาพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์ เพ่ือความอยู่รอดในการด าเนิน
ธุรกิจ สามารถสรุปออกได้เป็น 4 ข้อ ดังรายละเอียดต่อไปนี้  
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3.1 กำรปรับตัวด้ำนโครงสร้ำงองค์กร  
 
 ในยุคสื่อสังคมออนไลน์ โครงสร้างองค์กรของนิตยสารภาพยนตร์ไทยจ าเป็นต้องปรับตัวอย่าง
เร่งด่วน ดังจะเห็นได้จากของโครงสร้างองค์กรที่หดเล็กลง (Downsize) เช่น ในส่วนของกองบรรณาธิการ
ที่ปัจจุบัน มีจ านวนสมาชิกเฉลี่ยเพียง 2-3 คนเทา่นั้น เพ่ือเป็นการลดค่าใช้จ่าย 
 ดังนั้นสมาชิกขององค์กร โดยเฉพาะในส่วนของกองบรรณาธิการซึ่งมีหน้าที่ในการผลิตเนื้อหา 
(Content) จึงต้องมีลักษณะ “เล็กและคม” คือต้องมีขนาดองค์กรที่เล็กและมีคุณภาพควบคู่ไปด้วยกัน 
บุคลากรประจ ากองบรรณาธิการจ าเป็นต้องมีทักษะที่หลากหลาย หรือทีเ่รียกว่า Multi Skill คือนอกจาก
จะสามารถผลิตเนื้อหาได้ ยังต้องสามารถท าสิ่งที่เป็นตัวสนับสนุนเนื้อหาได้ด้วย เช่น การจัดหน้า หรือ
ศิลปกรรม การท า Infographic หรือการท าภาพเคลื่อนไหวได้ เพ่ือประกบอเนื้อหาในส่วนของออนไลน์  

เนื่องจากขนาดขององค์กรถูก Downsize ลง ท าให้จ านวนคนลดลง จ านวนฝ่ายต่าง ๆ ลดลง 
บุคคลากรที่เหลืออยู่จึงต้องมีทักษะที่หลากหลาย สามารถท าหน้าที่แทนคนที่หายไปได้ หรือแม้แต่การหา
โฆษณาเองก็ตาม เพราะเนื้อหาของนิตยสารเอง ก็มีบางส่วนที่อยู่ในรูปของโฆษณาแฝง จึงท าให้บางครั้ง
นักเขียนก็ต้องเป็นผู้ไปติดต่อเพ่ือไปหาโฆษณาเองด้วย   
  
3.2 กำรปรับตัวด้ำนเนื้อหำที่น ำเสนอ 
 
 ในส่วนของการปรับตัวด้านเนื้อหา เพ่ือต่อสู้กับการมาถึงของยุคสื่อสังคมออนไลน์ นิตยสาร
ภาพยนตร์ไทยจ าเป็นต้องมีการปรับตัว ด้วยการน าเสนอเนื้อหาที่เป็นเชิงลึกมากขึ้น ในลักษณะของ
บทความหรือบทวิเคราะห์ที่มีคุณภาพ และที่ส าคัญคือเนื้อหาที่น าเสนอนั้น จะต้องเจาะลึกลงไปมากกว่า
เนื้อหาที่อยู่บนสื่อออนไลน์ 
 เนื่องจากสื่อออนไลน์มีข้อได้เปรียบคือเรื่องของความรวดเร็ว และยังเป็นสื่อที่สามารถอ่านได้ฟรี 
ดังนั้นทางรอดเดียวของนิตยสารภาพยนตร์คือ ไม่เข้าไปแข่งขันเรื่องของความเร็วในการน าเสนอ แต่ใช้การ
แข่งขันเรื่องของคุณภาพเนื้อหาแทน  
 ค าว่า Content is King เป็นสิ่งที่ยังจ าเป็นอยู่ในการด าเนินธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทย แต่
ผู้ผลิตเนื้อหาจ าเป็นที่จะต้องท าความเข้าใจ และแสวงหาผู้อ่านที่แท้จริงของตนเองให้เจอ เพราะในอดีตมี
นิตยสารจ านวนมากที่น าเสนอเนื้อหาที่มีคุณภาพ แต่ไม่สามารถด าเนินธุรกิจต่อไป เหตุผลเพราะเนื้อหาที่
น าเสนอนั้นไม่เหมาะสมกับกลุ่มผู้อ่านที่มีอยู่ในปัจจุบัน  
 นอกจากนั้นผู้ด าเนินธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทย จะสนใจแต่เพียงเรื่องของการผลิตเนื้อหา 
(Content) อย่างเดียวไม่ได้ จ าเป็นต้องมีกลยุทธ์ในการน าเสนอเนื้อหาควบคู่กันไปด้วย เพราะในยุคสื่อ
สังคมออนไลน์มีเนื้อหาที่ถูกผลิตขึ้นในแต่ละวันจ านวนมหาศาล ดังนั้นผู้ด าเนินธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์
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ไทย จึงจ าเป็นที่จะต้องคิดหากลยุทธ์แบบใหม่ ๆ เพื่อท าให้เนื้อหาที่ตนเองผลิตขึ้น ส่งตรงไปยังผู้อ่านที่เป็น
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างไม่ผิดพลาด  
 ตัวอย่างของกลยุทธ์หนึ่งที่สามารถน ามาใช้ได้ คือการสร้างแบรนด์ (Branding) นั่นคือ ผู้ผลิต
นิตยสารภาพยนตร์ไทย จะต้องคิดค้นทุกวิถีทางที่จะท าให้นิตยสารของตนเอง กลายเป็นแบรนด์ในใจของ
ผู้อ่าน และกลายเป็นแบรนด์ที่คนทั่วไปรู้จัก ซึ่งการท า Branding จะสามารถต่อยอดธุรกิจนิตยสารออกไป
ได้ เช่น จากนิตยสารที่ตีพิมพ์ด้วยกระดาษ ไปสู่การหารายได้จากการท ากิจกรรมพิเศษ (Event) และจาก
กิจกรรมพิเศษที่จัดขึ้น ก็สามารถต่อยอดไปสู่สินค้าหรือบริการต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับกิจกรรมพิเศษนั้น ๆ 
เป็นต้น สิ่งส าคัญก็คือ ผู้ผลิตนิตยสารจะต้องมองว่าตนเองไม่ได้ท ากระดาษอยู่ แต่มองว่าตนคือคนผลิต 
Content และ Content ที่ว่าต้องพร้อมที่จะไปแตะมือกับพันธมิตรอ่ืน ๆ ในทุกช่องทางได้หมด 
 อีกหนึ่งกลยุทธ์ที่เริ่มมีนิตยสารภาพยนตร์ไทยน ามาใช้ และได้ผลอย่างเป็นรูปธรรมก็คือ การ
เปลี่ยนคุณค่าของสื่อนิตยสาร ที่แต่เดิมถูกใช้ในรูปของการให้ความรู้  (Education) และความบันเทิง 
(Entertain) มาเป็นคุณค่าในลักษณะของสะสม (Collection) ด้วยการท ารูปเล่มให้น่าเก็บสะสม และมี
การน าเสนอเนื้อหาแบบเจาะลึก ลงไปเฉพาะภาพยนตร์แต่ละเรื่อง ตัวอย่างในกรณีนี้ เช่น การออก
นิตยสารภาพยนตร์เล่มพิเศษ ของนิตยสารภาพยนตร์ Starpics ซึ่งน าเสนอเนื้อหาแบบเจาะลึกลงไป
เฉพาะภาพยนตร์ที่มีความน่าสนใจ และเป็นกระแสอยู่ในช่วงเวลานั้น เช่น นิตยสารเล่มพิเศษ Jurassic 
park, Godzilla หรือ Transformers เป็นต้น  
 
3.3 กำรปรับตัวด้ำนช่องทำงในกำรน ำเสนอเนื้อหำ  
 
 ในยุคสื่อสังคมออนไลน์ ผู้ด าเนินธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทย จ าเป็นที่จะต้องมองหาช่องทางใน
การน าเสนอเนื้อหา (Content) ใหม่ ๆ เพ่ิมขึ้น เนื่องจากความสื่อที่ตีพิมพ์ในรูปของกระดาษเสื่อมความ
นิยมลง ผู้อ่านส่วนใหญ่เปลี่ยนรสนิยมและพฤติกรรมการอ่าน ไปอ่านเนื้อหาที่อยู่ในช่องทางออนไลน์ โดย
ช่องทางออนไลน์ที่เป็นที่นิยมมากที่สุดส าหรับการอ่านในยุคปัจจุบันก็คือ Facebook และ เว็บไซต์  
 ดังนั้นการเปิดช่องทาง (Channel) การน าเสนอเนื้อหาใหม่ ๆ เช่น การเปิดช่องทางออนไลน์ โดย
ใช้ Facebook Page ของตัวเอง เพ่ือน าเสนอเนื้อหาควบคู่ไปกับช่องทางเก่าคือสื่อนิตยสาร จึงเป็น
ทางเลือกท่ีดี เพราะนอกจากจะสามารถใช้เพ่ือน าเสนอเนื้อหาต่าง ๆ ซึ่งไม่สามารถรอเวลาเพ่ือลงตีพิมพ์ใน
สื่อนิตยสารได้ เช่น การประกาศผลรางวัลต่าง ๆ ของเวทีประกวดภาพยนตร์ทั้งของไทยและต่างประเทศ 
ซึ่งเป็นสิ่งที่ผู้อ่านนิตยสารภาพยนตร์ทุกคนให้ความสนใจ และเป็นเนื้อหาที่ต้องช่วงชิงความรวดเร็วในการ
น าเสนอกับสื่อออนไลน์อื่น ๆ  

นอกจากนั้นแล้ว การเปิดช่องทางออนไลน์ ยังมีข้อดีคือ สามารถใช้เป็นช่องทางในการสื่อสาร
ปฏิสัมพันธ์กับผู้อ่านนิตยสารได้โดยตรง เพราะธรรมชาติของสื่อออนไลน์มีลักษณะเป็นการโต้ตอบ 2 ทาง 
(Interactive) ซึ่งผู้อ่านและผู้ผลิตเนื้อหาสามารถโต้ตอบ พูดคุยกันได้ตลอดเวลา  
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นอกจากการเปิดช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook Page หรือ เว็บไซต์ เพ่ือน าเสนอเนื้อหาของ
ตนเองแล้ว ช่องทางการน าเสนอเนื้อหาในรูปแบบนิตยสารดิจิตอล (E-magazine) ก็เป็นอีกช่องทางหนึ่งที่
ก าลังได้รับความสนใจมากข้ึนเรื่อย ๆ ดังจะเห็นได้จากการเกิดขึ้นของนิตยสารดิจิตอลใหม่ ๆ ของไทย เช่น 
The Standard, The Momentum หรือ The Matter เป็นต้น  

 
3.4 กำรปรับตัวด้ำนช่องทำงกำรหำโฆษณำ 
 
 ในยุคสื่อสังคมออนไลน์ สิ่งส าคัญที่ผู้ด าเนินธุรกิจนิตยสาร จะต้องปรับตัวอย่างเร่งด่วนก็คือ การ
หามุมมองหรือกลวิธีใหม่ ๆ ในการดึงดูดเม็ดเงินโฆษณา ให้ไหลเข้ามาสู่นิตยสารของตนเอง เนื่องจาก
เทคโนโลยีการสื่อสารเปลี่ยนไป รูปแบบของสื่อที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคก็เปลี่ยนไปเช่นกัน จากสื่อ
ในยุคดั้งเดิม เช่น หนังสือ หรือ นิตยสาร ที่ตีพิมพ์ด้วยกระดาษ มาสู่ยุคดิจิตอลที่กระดาษหมดความส าคัญ
ลงไป ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์ จึงจ าเป็นต้องท าความเข้าใจทั้งเรื่องของรสนิยม
และพฤติกรรมของผู้อ่าน ท าความเข้าใจธรรมชาติของสื่อออนไลน์ ต้องมีการปรับตัวเข้าหาสื่อออนไลน์ 
พร้อมทั้งสามารถใช้สื่อออนไลน์ เพ่ือเป็นช่องทางในการหารายได้จากการโฆษณาเพ่ิม  

ตัวอย่างเช่น การท าธุรกิจนิตยสารที่ที่ตีพิมพในรูปของกระดาษแบบดั้งเดิม ควบคู่ไปกับการเปิด
ช่องการสื่อสารแบบใหม่ ๆ กับผู้อ่านเพ่ิม เช่น การเปิด Facebook เป็นของตนเอง เพ่ือน าเสนอเนื้อหา
ต่าง ๆ และหารายได้จากค่าโฆษณาไปด้วยพร้อม ๆ กัน หรือการออกนิตยสารในลักษณะคู่ขนาน ทั้งในรูป
ของกระดาษและดิจิตอล (E-magazine) ควบคู่กันไป โดยการออกนิตยสารแบบคู่ขนาน จะท าให้ผู้
ประกอบธุรกิจมีช่องทางในการหารายได้จากการโฆษณาเพ่ิมมากขึ้น นับเป็นอีกหนึ่งโมเดลทางธุรกิจ ที่
นิตยสารต่างประเทศหลาย ๆ ฉบับเริ่มน ามาปรับใช้อย่างได้ผล  

 
ข้อเสนอแนะในกำรวิจัย 

 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “กำรปรับตัวของนิตยสำรภำพยนตร์ไทยในยุคสื่อสังคมออนไลน์” ท าให้

ได้รับทราบถึงอิทธิพลของยุคสื่อสังคมออนไลน์ ที่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทย 
การมาถึงของสื่อออนไลน์ใหม่ ๆ เช่น Facebook หรือ เว็บไซต์ เป็นตัวอย่างที่ดีของการเกิดสิ่งที่เรียกว่า 
Disruptive Technology ซึ่งเข้ามาขัดขวางการด าเนินธุรกิจสื่อสิ่งพิมพ์แบบดั้งเดิม อีกทั้งยังเข้ามา
เปลี่ยนแปลงรสนิยม และพฤติกรรมการบริโภคสื่อสิ่งพิมพ์ของผู้อ่านชาวไทย จนกระท่ังส่งผลให้มีนิตยสาร
หลายสิบฉบับต้องปิดตัวลงไปในระยะ 5 ปีที่ผ่านมา 
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การปรับตัวเพ่ือสู้กับยุคสื่อสังคมออนไลน์ หรือเพ่ือสู้กับ Disruptive Technology เป็นสิ่งส าคัญ
อย่างยิ่งที่ผู้ด าเนินธุรกิจนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์ทุกรายจะต้องตระหนัก สิ่งที่ต้องคิดเป็นอันดับแรกก็คือ 
สื่อออนไลน์หรือเทคโนโลยีแบบใหม่ ๆ นั้นไม่ใช่ศัตรูเสมอไป ในบางครั้งอาจจะเป็นมิตรใหม่ที่เพ่ิมช่องทาง
ในการหารายได้กับองค์กรธุรกิจของตนเอง  

ดังนั้นการท าความเข้าใจธรรมชาติของสื่อออนไลน์ การท าความเข้าใจถึงรสนิยมและพฤติกรรม
ของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป และการหากลยุทธิ์หรือกลวิธีในการน าสื่อออนไลน์ต่าง ๆ มาใช้ประโยชน์จึงเป็น
สิ่งส าคัญ ซึ่งถ้าหากผู้ด าเนินธุรกิจสื่อนิตยสารหรือสื่อสิ่งพิมพ์รายใดสามารถท าได้ส าเร็จ สื่อออนไลน์ก็จะ
เป็นช่องทางส าคัญทั้งในการสร้างรายได้ และสร้างภาพลักษณ์ให้กับตัวขององค์ธุรกิจเองอย่างยั่งยืน  

ในกรณีของนิตยสารดิจิตอล (E-magazine) นั้น ก็เป็นอีกหนึ่งโมเดลธุรกิจที่มีความน่าสนใจ 
เพราะนิตยสารต่างประเทศได้มีการปรับตัวไปสู่ดิจิตอล โดยการปรับตัวนั้นท าได้ใน 2 รูปแบบคือ 

1) การปรับเป็นนิตยสารดิจิตอลแบบเต็มรปูแบบ คือไม่มีการตีพิมพ์นิตยสารที่เป็นกระดาษอีกเลย 
2) ปรับตัวโดยการออกนิตยสารแบบคู่ขนาน คือออกทั้งนิตยสารที่ตีพิมพ์ด้วยกระดาษ และ

นิตยสารที่เป็นดิจิตอลตอบคู่กันไป  
ซึ่งในต่างประเทศก็มีตัวอย่างความส าเร็จของนิตยสารหัวต่าง ๆ ที่ใช้การปรับตัวใน 2 รูปแบบนี้

ออกมาให้เห็นอย่างเป็นรูปธรรม 
แต่เนื่องจากนิตยสารดิจิตอล พ่ีงได้รับความนิยมในประเทศไทยในช่วงไม่กี่ปีมานี้ ดังนั้นถ้าหากผู้

ด าเนินธุรกิจนิตยสารภาพยนตร์ไทย ต้องการที่จะปรับเปลี่ยนวิธีการน าเสนอเนื้อหาใหม่ ให้เป็นรูปแบบ
ของนิตยสารดิจิตอล สิ่งที่จ าเป็นต้องท าเป็นอันดับแรกคือ การค านวณต้นทุนการผลิต และการคิดหา
วิธีการในการดึงเม็ดเงินโฆษณาจากสินค้าและบริการต่าง ๆ ให้มาลงยังนิตยสารดิจิตอลของตนเองให้ได้ 
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