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กิตติกรรมประกาศ

การจัดทํ าการแผนธุรกิจ Men’s Stuff ไดรับความชวยเหลือจากบุคคลหลายฝาย เจาหนาที่ฝายขอมูลของหนังสือพิมพ
มติชน เจาหนาที่หอสมุดปรีดี และ Web Site ตางๆ ซึ่งเปนผูใหการสนับสนุนทางดานขอมูลในการจัดทํ าแผนธุรกิจ รวมถึง
ทฤษฎีที่จํ าเปนตลอดมา และเจาหนาที่โครงการบริการทางวิชาการและสังคม คณะ MBA มหาวิทยาลัยธรรมศาสตรซึ่งอํ านวย
ความสะดวกในการติดตอขอพบอาจารยและประสานงานกับคณะผูจัดทํ าดวยดีมาตลอด

คณะผูจัดทํ าแผนธุรกิจขอขอบพระคุณกลุมตัวอยางซึ่งเปนตัวแทนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงความคิด
เห็นในการจัดทํ าแผนธุรกิจครั้งนี้ ซึ่งใหความรวมมือเปนอยางดี และยินดีเสียสละเวลาในการใหขอมูลที่เปนประโยชนตอแผน
ธุรกิจฉบับนี้

ในการจัดทํ าแผนธุรกิจครั้งนี้ คณาจารยประจํ าคณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี ระดับปริญญาโทมหาวิทยาลัยธรรม
ศาสตร ไดมีการใหคํ าแนะนํ า รวมถึงใหคํ าปรึกษาและชี้แนะแนวทางที่เปนประโยชนในการทํ าแผนธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่ง
อาจารย ดร.อภิรดี เมธารมณ ซึ่งเปนอาจารยที่ปรึกษาของการจัดทํ าแผนธุรกิจครั้งนี้และใหคํ าแนะนํ าตลอดระยะเวลาของการ
ทํ าแผนธุรกิจนี้ พรอมทั้งชวยชี้แนะถึงขอผิดพลาด และแนวทางแกไข เพื่อใหแผนธุรกิจมีความสมบูรณยิ่งขึ้น

หากมีขอบกพรองใดๆ ในแผนธุรกิจนี้ คณะผูจัดทํ าขอนอมรับโดยดุษฎี

คณะผูจัดทํ า
นายเฉลิมชนม  สังขศิริ
นายธนัท  อบแยม
นายกมล  กํ าพลมาศ
นายเกียรติขจร  โฆมานะสิน
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บทสรุปผูบริหาร

บริษัท  โฟร  วันเดอร  จํ ากัด  เปนบริษัทที่ผลิตนิตยสาร  Variety  ทางเลือกใหมแกเจาของสินคาในการลงโฆษณาสิน
คาของตนใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ  ภายใตชื่อของนิตยสาร  “Men’s Stuff”  ออกเปนรายปกษทุก
15  วัน  และแจกฟรีสํ าหรับผูชายอายุ  18  ถึง  42  ป  ภายในเขตกรุงเทพมหานคร  ดวยเนื้อหาที่ตรงกับความตองการและตอบ
สนองพฤติกรรมการใชชีวิตประจํ าวันของกลุมผูอานเปาหมาย  ซึ่งเปาหมายของบริษัท  โฟร  วันเดอร  จํ ากัด  ในระยะเวลา  5
ป  คาดวาจะมีสมาชิกจํ านวน  25,000  คน  และมีรายไดจากคาโฆษณาประมาณ  30  ลานบาท

ในอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาในป  2544  มีมูลคา  48,387  ลานบาท  มีการเติบโตขึ้นจากป  2543  ประมาณ  5%  ซึ่ง
มีส่ือโฆษณาหลายประเภท  โดยสวนแบงทางการตลาดสูงสุดของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาไดแก  โทรทัศน  ซึ่งมีสวนแบงถึง
61%  รองลงมาเปนส่ือส่ิงพิมพประมาณ  24%  เมื่อพิจารณาถึงส่ือส่ิงพิมพเพียงอยางเดียวพบวามีมูลคาทางการตลาด
ประมาณ  11,288  ลานบาท  โดยแบงออกเปน  2  สวน  คือหนังสือพิมพ  ซึ่งครองสวนแบงทางการตลาดสูงถึง  76.58%  ใน
ขณะที่นิตยสารมีสวนแบง  23.42%  (ประมาณ  2,823  ลานบาท)  โดยคาใชจายโฆษณาผานหนังสือพิมพมีมูลคาลดลงจากป
2543  ประมาณ  12%  หรือ  1,180  ลานบาท  ในขณะที่  ป  2544  คาใชจายโฆษณาผานทางนิตยสารมีการขยายตัวเพิ่มขึ้น
ถึง  17%  หรือ  404  ลานบาท  เมื่อเทียบกับป  2543  จากการวิเคราะหถึงปจจัยภายนอกของอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพ  แมวา
จะมีการแขงขันที่รุนแรง  และไมสามารถปองกันการเขามาของคูแขงรายใหม  ๆ  ได  รวมถึงอํ านาจการตอรองของผูซื้อที่สูง
อยางไรก็ตาม  การเขาสูอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพของ  Men’s Stuff  มีโอกาสที่จะประสบความสํ าเร็จได  เพราะสามารถใชชอง
ทางจากการนํ าเสนอสื่อส่ิงพิมพในรูปแบบของการแจกฟรี  ในขณะที่ส่ือส่ิงพิมพในอุตสาหกรรมเกือบทั้งหมดจะเปนการ
จํ าหนายแกผูอาน  ซึ่งการแจกฟรีดังกลาวจะสามารถสรางโอกาสในการเขาถึงกลุมเปาหมายไดงายขึ้น

ผลจากการวิจัยพบวากลุมผูอานเปาหมาย  ใหความสนใจกับนิตยสารแจกฟรีที่มีเนื้อหาที่ตนเองสนใจ  ซึ่งมีโอกาสสูง
ที่จะสมัครเปนสมาชิกของนิตยสารนั้น  ๆ  โดยชองทางที่สะดวกในการรับนิตยสารคือ  การจัดสงทางไปรษณียใหที่บาน  หรือที่
ทํ างาน  โดยกลยุทธการตั้งราคา Men’s Stuff  จึงใชกลยุทธ  High-Value  เปนการกํ าหนดอัตราคาโฆษณาตามความสามารถ
ในการเขาถึงกลุมเปาหมายที่ผูลงโฆษณายอมรับ  นอกจากนี้ยังใหบริการรายชื่อแกผูลงโฆษณาเพื่อสามารถทํ ากิจกรรมทาง
การตลาดอื่น  ๆ  เพิ่มเติม

บริษัท  โฟร  วันเดอร  จํ ากัด  ใชเงินลงทุนทั้งหมดจํ านวน  4  ลานบาท  โดยใชเงินลงทุนทั้งหมดจากสวนของผูถือหุน
มีอัตราผลตอบแทนการลงทุน  59.42%  และมีมูลคาปจจุบันสุทธิของบริษัทเปน  6,352,488  บาท
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บทที่ 1
บทนํ า

ช่ือบริษัท บริษัท โฟรวันเดอร จํ ากัด
The Four Wonders Company Limited

1.1 คํ านิยาม

คํ าจํ ากัดความธุรกิจ
ผลิตนิตยสาร Variety ที่ไมมีตนทุนแกผูอาน และเปนทางสื่อโฆษณาเลือกใหมแกเจาของสินคา

วิสัยทัศน (Vision)
มุงเปนส่ือโฆษณาในรูปแบบของนิตยสารที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ

พันธกิจ (Mission)
เปนส่ือโฆษณาใหแกเจาของสินคาที่สามารถเขาถึงผูบริโภคใหมากที่สุด และมีเนื้อหาที่ตอบสนองความตองการของ

กลุมผูอานเปาหมาย
เปาหมาย (Goal)

รายไดจากอัตราคาโฆษณาและการบริการของบริษัทเปน 30 ลานในระยะเวลา 5 ป

1.2 กลยุทธ (Strategy)

กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy)
บริษัทมีนโยบายในการบริหารงานเปนฝาย โดยมีฝายตางๆ ไดแก ฝายการเงิน ฝายการตลาด และฝายผลิตและยัง

เปนองคกรที่มีความคลองตัว เนื่องจากมีสายการบังคับบัญชาที่ส้ัน สามารถตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม
ทางการตลาดไดอยางรวดเร็ว และบริษัทยังไดมีการ Outsource งานในบางสวนงานที่ไมมีความเชี่ยวชาญ เพื่อลดตนทุนในการ
ดํ าเนินงาน ไดแก ดานการพิมพ และผูเขียนคอลัมน อีกทั้งบริษัทยังใชกลยุทธในการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ (Strategic
Alliance) กับ บริษัทตัวแทนโฆษณา (Agency) ที่ผลิตโฆษณาใหแกเจาของผลิตภัณฑ ซึ่งในปจจุบัน ยังทํ าธุรกิจในการวางแผน
การลงโฆษณา และซื้อส่ือตางๆ ใหแกลูกคาของตน ซึ่งจะเปนชองทางการจัดจํ าหนายที่สํ าคัญในการขายพื้นที่โฆษณา

กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy)
เนื่องจากในปจจุบันมีนิตยสารที่มีเนื้อหาที่อยูในความสนใจของผูชายในตลาดมากมาย ไมวาจะเปนนิตยสารประเภท

ยานยนต หรือกีฬา แตมีหนังสือที่เปน Variety สํ าหรับผูชายเพียงไมกี่เลมในตลาด และรายไดสวนใหญของนิตยสารมาจากการ
ขายพื้นที่โฆษณาเปนหลัก บริษัทจึงใชกลยุทธในการสรางความแตกตาง (Product Differentiate) ดวยรูปแบบการเปนนิตยสาร
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Variety สํ าหรับผูชายแจกฟรี โดยยอมเสียรายไดจากการขายนิตยสาร แตมุงเนนที่การขาย โฆษณาเปนหลัก อาศัยการเปน
นิตยสารแจกฟรีในการเขาถึงกลุมเปาหมายไดทั่วถึงกวา เนื่องจากกลุมเปาหมายไมตองเสียตนทุนในการรับส่ือ และสามารถ
สรางโอกาสในการเติบโตที่สูงในชวงเริ่มตน

กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy)
บริษัทไดวางกลยุทธในการที่จะเปนองคกรที่มีความเปนเลิศทางดานการปฏิบัติตอบตอความตองการของลูกคา

(Achieving Superior Customer Responsiveness) ไมวาจะเปนผูอาน หรือเจาของสินคาที่ลงโฆษณาโดยมีหนวยงานภายใน
ซึ่งทํ าหนาที่ตางๆ ดังตอไปนี้

ฝายการตลาด
- บริหารความสัมพันธกับลูกคา (CRM)
- สรางความแตกตางในตัวสินคาและบริการ (Differentiation)
ฝายการผลิต
- Out Source ขั้นตอนการผลิตในบางสวนงาน เพื่อลดจํ านวนเงินลงทุนเริ่มแรก และตนทุนการผลิต
ฝายการเงิน
- ใชเงินลงทุนจากสวนของเจาของ 100%
โดยแตละฝายมีการประสานงานเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค เพื่อเปนส่ือที่เขาถึงกลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ

โดยจะใชการบริหารความสัมพันธกับผูอานที่เปนกลุมเปาหมายเปนกลยุทธหลัก คนหาความตองการของกลุมเปาหมาย และ
ขยายฐานของกลุมเปาหมายบนพื้นฐานขอมูลของกลุมเปาหมายเดิม เนื่องจากบริษัทมีกลุมเปาหมายที่ชัดเจน และมีการสราง
ความสัมพันธกับผูอานในระยะยาวทํ าใหมีความเขาใจความตองการของผูอาน สามารถนํ าเสนอพื้นที่โฆษณาใหแกสินคาที่อยู
ในความตองการของกลุมเปาหมายได

นอกจากบริษัทไดจัดทํ านิตยสารแจกตามสถานที่ตางๆแลวนั้น ก็จะมีการขยายไปในชองทางอื่นๆ ที่มีประสิทธิ
ภาพมากยิ่งขึ้น คือสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายเปนรายๆ หรือ 1 To 1 Marketing โดยชองทางดังกลาวไดแก Direct Mail
และ E-mail เปนตน
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บทที่ 2
สภาพอุตสาหกรรม

2.1 สภาพอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพ
รูปที่ 2.1 แสดงขนาดของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาจากเดือนมกราคม-เดือนพฤศจิกายน ป 2544     มีมูลคาถึง

48,387 ลานบาท มีการเติบโตขึ้นจากป 2543 ประมาณ 5% ซึ่งมีส่ือโฆษณาหลายประเภท โดยสวนแบงทางการตลาดสูงสุด
ของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณา ไดแก โทรทัศน ซึ่งมีสวนแบงถึง 61% หรือ 30,131 ลานบาท รองลงมาเปนส่ือส่ิงพิมพซึ่งสูง
ประมาณ 24% คิดเปนมูลคา 11,288 ลานบาท และอันดับสามไดแก วิทยุ มีสวนแบงทางการตลาดโดยประมาณ 10% หรือ
4,635 ลานบาท

รูปที่ 2.1 ขนาดของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาเมื่อเปรียบเทียบเปนรอยละ
(แหลงขอมูล : AC Nielsen (Thailand) Co., Ltd. โดย CIA Media Innovation

เมื่อพิจารณาถึงส่ือส่ิงพิมพเพียงอยางเดียวดังรูปที่  2.2   พบวามีมูลคาทางการตลาด  ประมาณ  11,288  ลานบาท
 (ม.ค. – พ.ย. 2544) พบวาจะแบงออกเปน 2 สวน คือหนังสือพิมพ ซึ่งครองสวนแบงทางการตลาดสูงถึง 76.58% ประมาณ
8,645 ลานบาท ในขณะที่นิตยสารมีสวนแบง 23.42% (ประมาณ 2,823 ลานบาท) และเมื่อพิจารณาโดยละเอียดจะพบวาในป
2544 คาใชจายโฆษณาผานทางหนังสือพิมพมีมูลคาลดลงจากป 2543 ประมาณ 12% หรือ 1,180 ลานบาท ในขณะที่ ป 2544
คาใชจายโฆษณาผานทางนิตยสารมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นถึง 17% หรือ 404 ลานบาท เมื่อเทียบกับป 2543
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รูปที่ 2.2 มูลคาของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณา
(แหลงขอมูล : AC Nielsen (Thailand) Co., Ltd. โดย CIA Media Innovation

2.2 คูแขงในอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพ

ส่ือส่ิงพิมพในปจจุบันมีปลายรูปแบบไมวาจะเปนดานเนื้อหา รูปเลม ระยะเวลาในการออกแตละครั้งซึ่งหากมีการ
แบงกลุมจะสามารถแบงออกเปนกลุมใหญๆ ได 2 กลุม ดังนี้
1. หนังสือพิมพ เนื้อหาสวนใหญจะเปนขาวคราวความเคลื่อนไหวในเรื่องตางๆ เพื่อแจงความเปนไปที่เกิดขึ้นในแตละวัน ไม

วาจะเปน การเมือง เศรษฐกิจ การเงิน สังคม ซึ่งจะมี 2 รูปแบบ คือ
1.1 หนังสือพิมพรายวัน ซึ่งจะมีการออกทุกวัน และหนังสือพิมพที่เปนที่นิยมอยาง ไทยรัฐ เดลินิวส จะมีการออกวันละ 2

รอบ เนื้อหาที่นํ าเสนอหลักๆ คือ ขาวทั่วไป ขาวการเมือง ขาวเศรษฐกิจ ขาวสังคม และอื่นๆ
1.2 หนังสือพิมพรายสัปดาห จะมีการออกทุกสัปดาห รูปแบบการนํ าเสนอของเนื้อหาสวนใหญจะเปนไปในเชิงวิเคราะห

สวนใหญจะเปนหนังสือพิมพเชิงธุรกิจ เชน ผูจัดการรายสัปดาห ประชาชาติธุรกิจ มติชนรายสัปดาห ฐานเศรษฐกิจ
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ขอดีของส่ือหนังสือพิมพมีดังนี้ คือ
- มีความทันสมัย หนังสือพิมพจะสงตนฉบับ (Artwork) กอน 1 – 2 วัน กอนที่จะพิมพ ออกมาปรากฎตอสายตา

ประชาชน
- เปนส่ือที่คอนขางจะมีการเขาถึงสูง (High reach) เชน ไทยรัฐ เดลินิวส
- มีธรรมชาติของความเปนการประกาศขาว (Announcement) เชนการแจงความ สรางความตื่นเตนนาติดตามใน

เรื่องราวใหมๆ
- สามารถใหรายละเอียดไดมาก หนังสือพิมพจะมีหนากระดาษกวาง มีพื้นที่มาก

ขอเสียของส่ือหนังสือพิมพ มีดังนี้คือ
- ราคาแพง (Expensive) เพราะหนังสือพิมพในประเทศไทยมีลักษณะเปนส่ือกระจายเสียงทั่วประเทศ (National

media) ดังนั้น เวลาซื้อตองซื้อหมด ซึ่งเปนส่ิงสูญเปลาไรประโยชน เพราะกลุมเปาหมายอยูในพื้นที่แคบแตตอง
จายราคาที่กระจายไปในพื้นที่กวาง

- ผูอาน (Audience) หนังสือพิมพเปนผูอานที่กํ าหนดยากมาก มีทั้งอานออก เขียนไดจนถึงคนระดับปริญญาเอก
มีตั้งแตคนรายไดตํ่ าจนถึงคนรายไดสูง ทํ าใหคาดคะเนกลุมเปาหมาย (Target) ของหนังสือพิมพเปนไปไดยาก
การสูญเปลาในการใชหนังสือพิมพจึงมีมาก

- หนังสือพิมพผลิต (Reproduce) สีไมสวยเทานิตยสาร ถาตองการจะขายสี จะมีดีเพราะการผลิตสีของหนังสือ
พิมพ ไมใชสีที่ตรงกับความเปนจริง ทํ าใหสินคาที่ตองการขายดวยภาพที่เปนสีจึงไมนิยมลงโฆษณาในหนังสือ
พิมพ

- หนังสือพิมพไมมีลักษณะเปนการอางอิง (Reference) เพราะคนไมนิยม เก็บหนังสือพิมพไว เพื่อมาเปดหา
โฆษณาทีหลัง ซึ่งโดยธรรมชาติคนอานมักจะอานตามวันเวลา ผานไป 1-2 วัน ก็ไมทันสมัยแลว เมื่อเทียบกับ
นิตยสารแลว หนังสือพิมพจะมีปญหาเรื่องเวลา

ซึ่งหนังสือพิมพเปนหนึ่งในสามสื่อหลัก (Major media) หรือส่ือตามธรรมเนียมนิยม (Conventional media)
เพราะคนที่คิดจะลงโฆษณาจะนึกถึง โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ และอีกหนึ่งส่ือคือ นิตยสาร

2. ส่ือนิตยสาร (Magazine) ประเภทของนิตยสาร หากแบงตามลักษณะผูอานจะมีดังนี้ คือ
2.1 นิตยสารเพื่อผูอานทั่วไป (Consumer Magazine) เปนนิตยสารที่สนองความสนใจและมีเปาหมายเพื่อผูอานทั่วไป

แบงออกเปน 5 ประเภท คือ
- นิตยสารขาว (New Magazine) เสนอเรื่องที่เปนเบื้องหลังขาวทั่วๆ ไป มีลักษณะคลายบทความเบื้องหลังขาวใน

หนังสือพิมพ เปนการสรุปขาว การวิจารณขาว มีเนื้อหาคอนขางหนักในดานการเมือง เศรษฐกิจ สังคม และการ
ศึกษาทั่วไป

- นิตยสารสํ าหรับครอบครัว (Family Magazine) เสนอเรื่องราวหลากหลายประเภทซึ่งสนองความสนใจของทุกคน
ในครอบครัว

- นิตยสารสํ าหรับผูหญิง (Women’s Magazine) เสนอบทความที่สนองความสนใจของผูหญิง
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- นิตยสารสํ าหรับผูชาย (Men’s Magazine) เสนอบทความที่สนองความสนใจของผูชาย
- นิตยสารสํ าหรับเด็ก (Children’s Magazine) เปนนิตยสารที่เสนอเรื่องราวตางๆ สํ าหรับเด็กทั้งชายและหญิง เชน

เรื่องขํ าขัน ผจญภัย เรื่องของโรงเรียน กีฬา เรื่องของสัตว เปนตน
2.2 นิตยสารเพื่อผูอานเฉพาะกลุม (Specialized Magazine) หมายถึงนิตยสารที่ผลิตออกมาเพื่อผูอานเปนสวนนอย หรือ

กลุมใดกลุมหนึ่งที่มีความสนใจ เสนอเรื่องในสาขาใดสาขาหนึ่งอยางละเอียด ซึ่งแบงออกเปน 6 ประเภท คือ
- นิตยสารการเมือง (Political Magazine) เสนอเรื่องทางการเมืองดานใดดานหนึ่ง เชน อนุรักษนิยม สังคมนิยม

หรือคอมมิวนิสต ปญหาทางการเมือง ทั้งในปจจุบันและอนาคต นอกจากนี้ยังมีการวิจารณหนังสือและขาวทาง
ดานศิลปะบันเทิง

- นิตยสารแฟน (Fan Magazine) เปนนิตยสารที่เสนอเรื่องที่เปนที่นิยมชมชอบของผูอานกลุมใดกลุมหนึ่ง สวน
มากเปนเรื่องกีฬา หรือเรื่องในวงการบันเทิง

- นิตยสารเกี่ยวกับงานอดิเรก (Hobbies Magazine) เปนนิตยสารที่เสนอเรื่องราวเกี่ยวกับงานซึ่งเหมาะที่จะทํ าใน
ยามวางหรือทํ าเปนงานอดิเรก ผูอานมักเปนผูที่ตองการหางานที่ตนชอบเพื่อทํ าในยามวาง แตยังไมมีความรูใน
งานนั้นอยางเพียงพอ หรือตองการหาความรูเพิ่มเติมเกี่ยวกับงานอดิเรกที่ทํ าอยู เชน การทํ าสวน การถายรูป
เปนตน เพราะฉะนั้นเนื้อหาจะเนนวิธีทํ า การซอมแซม หรือแหลงซื้อขายเปนสวนใหญ

- นิตยสารวิชาการและการคา (Trade and Professional Magazine) เปนนิตยสารที่พิมพออกมาเพื่อบริการแก
องคการธุรกิจ อุตสาหกรรม และสมาคมวิชาชีพ มุงเสนอการคนพบใหมๆ เทคนิค วิธีปฏิบัติ และพัฒนาการซึ่ง
เกี่ยวของกับงานในสาขาอาชีพนั้นๆ

- นิตยสารของบริษัทการคา (House Magazine) เปนนิตยสารที่พิมพขึ้นเพื่อแจกพนักงานและลูกคาของบริษัท มี
วัตถุประสงคเพื่อใชเปนส่ือในประชาสัมพันธบริษัท เสนอเรื่องราว กิจกรรมและสินคาในสวนที่เกี่ยวของกับผูอาน
ทั่วไป

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

ขอดีของส่ือนิตยสารมีดังนี้ คือ
- มีลักษณะเปนตลาดเฉพาะกลุม (Niche market) เจาะผูบริโภคไดตรงเปาหมายไมคอยมีการสูญเปลาถาขาย

คอมพิวเตอรก็ลงโฆษณาในนิตยสารคอมพิวเตอร ถาขายกลองก็ลงโฆษณาในนิตยสารที่เกี่ยวกับกลอง อุปกรณ
เกี่ยวกับรถก็ลงในนิตยสารยานยนต เพราะฉะนั้นนิตยสารจะเจาะกลุมเปาหมายไดตรง

- นิตยสารเปนสีที่สะทอนความเปนจริงไดดีที่สุด   เพราะฉะนั้นเมื่อไรก็ตามที่สินคาอยากจะขายสีสันนิตยสารจะ
เหมาะสมกวา

- นิตยสารมีลักษณะที่เปนการอางอิง (Reference) เปนส่ิงที่ผูซื้อเก็บไวและจะยอนกลับมาดูทํ าใหนิตยสารไมมี
ปญหาเรื่องเวลา

- สินคาสามารถเลือกลงในนิตยสารที่มีสาระ (Content) สอดคลองกับตัวเองไดอยางชัดเจน
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ขอเสียของนิตยสาร คือ
- มีการเขาถึงตํ่ า (Low reach) เพราะเปนตลาดเฉพาะกลุม (Niche market) ถาตองการใหมีการเขาถึงสูง

นิตยสารจะไมใชทางเลือกที่ดีที่สุด
- การลงเรื่องราวในนิตยสารจะไมทันสมัย เพราะตองสงตนฉบับโฆษณาลวงหนานาน 3 สัปดาห ถึง 1 เดือน เพราะ

ฉะนั้นเรื่องราวที่จะลงในนิตยสารจึงเปนเรื่องราวที่ไมเหมาะสมกับสินคาประเภทตองการประกาศ
(Announcement) เชน เกี่ยวกับการลด แลก แจก แถม ที่ตองการความเปนปจจุบัน

คูแขงโดยตรงของ Men’s Stuff
เมื่อเปรียบเทียบจากรูปแบบและเนื้อหาของนิตยสารแลว พบวาคูแขงโดยตรงของ Men’s Stuff ไดแก นิตยสารสํ าหรับ

ผูชาย ไดแก นิตยสาร GM ของบริษัท จีเอ็ม แม็ก มีเดีย จํ ากัด ซึ่งเปนนิตยสารรายเดือน สํ าหรับผูชายที่มียอดผูอานสูงสุด มี
ความหนาประมาณ 190 หนา ราคา 90 บาท นิตยสาร Esquire ราคาประมาณ 70 บาท และนิตยสาร Boss ราคา 50 บาท

คูแขงทางออมของ Men’s Stuff
จากการพิจารณาถึงกลุมลูกคาของนิตยสารพบวา กลุมลูกคาของนิตยสาร Men’s Stuff จะอยูในกลุมเดียวกับ

นิตยสารเฉพาะเรื่อง ที่มีเนื้อหาประเภทเดียวกับเนื้อหาที่นิตยสาร Men’s Stuff นํ าเสนอ เชน นิตยสารทองเที่ยว นิตยสาร
รถยนต นิตยสารกีฬา เปนตน ซึ่งนิตยสารเหลานี้จะมีการขายพื้นที่โฆษณาใหกับบริษัทเจาของสินคาที่ทางนิตยสาร Men’s
Stuff เขาไปติดตอดวยเชนกัน

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

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

แหลงขอมูล : ACNielsen (THAILAND) 2001

1.3 การวิเคราะหสภาพแขงขันของอุตสาหกรรม (5-Forces Model) ของอุตสาหกรรมสื่อโฆษณาสิ่งพิมพ

1. Barrier to entry
ในอุตสาหกรรมประเภทนี้ถือวามี Barrier to entry ที่ตํ่ า สวนหนึ่งมาจากการที่ผูบริโภคมีรูปแบบการใชชีวิตที่แตก
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ตางไปจากเดิม ไมวาจะเปนการใหความสํ าคัญกับงานอดิเรกมากขึ้น ซึ่งเปดโอกาสใหนิตยสารเฉพาะเรื่องเพิ่มจํ านวนขึ้นอยาง
รวดเร็วเพื่อรองรับความตองการของผูอาน และการที่ผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคาลดลง เปดโอกาสใหผูอานทดลอง
นิตยสารใหมๆ หรือเปดโอกาสใหส่ิงพิมพรูปแบบใหมเกิดขึ้นไดตลอดเวลา นอกจากนี้ระดับการศึกษาโดยเฉลี่ยของคนทั่วไปสูง
ขึ้น จํ านวนผูอานมีมากขึ้น ทํ าใหอุตสาหกรรมสิ่งพิมพขยายตัวมากขึ้น จึงมีผูที่ใหความสนใจเขามาลงทุนในธุรกิจนี้มากขึ้น อีก
สวนหนึ่งเปนเพราะธุรกิจนี้ใชเงินลงทุนในจํ านวนไมมาก จึงเห็นไดชัดวาอุตสาหกรรมสิ่งพิมพมี  Barrier to entry ที่ตํ่ า การเขา
มาของคูแขงขันสามารถทํ าไดงาย

2.  Internal rivalry
การแขงขันภายในอุตสาหกรรมสิ่งพิมพถือวาคอนขางรุนแรง เพราะความตองการของผูบริโภคที่หลากหลาย ทํ า

ใหส่ิงพิมพถูกนํ าเสนอเพื่อใหตรงตามความตองการของผูบริโภคในจํ านวนที่เพิ่มขึ้นเรื่อยๆ โดยเฉพาะนิตยสารเฉพาะเรื่อง  ซึ่ง
เจาะไปที่กลุมผูอานที่มีความสนใจเฉพาะในเรื่องใดเรื่องหนึ่งมีจํ านวนเพิ่มขึ้นอยางมาก ยกตัวอยางเชน ปจจุบันมีนิตยสารที่
เกี่ยวกับรถยนตมากกวา 30 ฉบับ คอมพิวเตอรและเทคโนโลยีมากกวา 20 ฉบับ และในเรื่องอื่นๆ ก็มีจํ านวนสื่อไมนอยเชนกัน
จึงเห็นไดวาในธุรกิจส่ือส่ิงพิมพมีการเขงขันที่รุนแรง

3.  The bargaining power of buyers
จากการที่จํ านวนสื่อส่ิงพิมพมีความหลากหลาย ไมวาจะเปน หนังสือพิมพรายวัน หนังสือพิมพรายสัปดาห นิตยสาร

รายปกษ นิตยสารรายเดือน และยังไมรวมถึงส่ือส่ิงพิมพในรูปแบบอื่นๆ อีก ทํ าใหกลุมผูอานและกลุมผูขายสินคามีทางเลือก
เปนจํ านวนมาก ในขณะที่ทรัพยากรเรื่องเงินและเวลาของผูอานมีจํ ากัด ผูบริโภคจึงมีอํ านาจในการตอรองที่สูง เพราะสามารถ
เลือกที่จะรับส่ือในจํ านวนไมมาก ที่ใกลเคียงกับความตองการของตนเองมากที่สุด จึงถือไดวากลุมผูอานมีอํ านาจการตอรองที่
สูง ในขณะที่กลุมผูขายสินคาก็จะมีอํ านาจตอรองที่สูงเชนเดียวกัน เพราะการตลาดในปจจุบันการโฆษณาผานสื่อเดียวไม
สามารถเขาถึงผูบริโภคไดทั้งหมด ตองอาศัยหลายๆ ส่ือ ดังนั้น ผูขายสินคาจึงมีอํ านาจในการตอรองที่สูงดวย จากจํ านวนสื่อส่ิง
พิมพที่มีใหเลือกเปนจํ านวนมาก และยังมีส่ือในรูปแบบอื่นๆ ที่สามารถทดแทนสื่อส่ิงพิมพไดเชนกัน

4. The bargaining power of suppliers
จากภาวะเศรษฐกิจที่ผานมาทํ าใหโรงพิมพสวนใหญตองปดตัวลง และโรงพิมพที่กํ าลังดํ าเนินการอยูในปจจุบัน

หลายรายอยูในภาวะขาดทุนอยางตอเนื่อง อํ านาจในการตอรองของ Supplies ไมมีผลตอการดํ าเนินธุรกิจ

5. The threat of substitute products
จากการที่พฤติกรรมการบริโภคสื่อของผูบริโภคมีความหลากหลาย รวมไปถึงรูปแบบการใชชีวิตที่มีความแตกตาง

กันมาขึ้น การใชส่ือโฆษณาเพียงสื่อใดสื่อหนึ่งไมสามารถเขาถึงผูบริโภคไดหมด แมวาจะมีการพัฒนารูปแบบของสื่อส่ิงพิมพ
รวมไปถึงการพัฒนารูปแบบในการนํ าเสนอของสื่อโฆษณาอื่นๆ ดวยเชนกัน ดังนั้น ปญหาเรื่องการเขามาทดแทนของสินคาอื่น
จะไมมีผลมากนัก



14

รูปที่ 2.3 การวิเคราะหสภาพแขงขันของอุตสาหกรรม (5-Forces Model) ส่ือโฆษณาสิ่งพิมพ

จากรูปที่ 2.3 แสดงการวิเคราะหถึงปจจัยภายนอกของอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพ แมวาจะมีการแขงขันที่รุนแรง และไม
สามารถปองกันการเขามาของคูแขงรายใหมๆ ได รวมถึงอํ านาจการตอรองของผูซื้อที่สูง ซึ่งสงผลตอการดํ าเนินธุรกิจ อยางไรก็
ตาม การเขาสูอุตสาหกรรมสื่อส่ิงพิมพของ Men’s Stuff มีโอกาสที่จะประสบความสํ าเร็จได เพราะสามารถใชชองวางจากการ
นํ าเสนอสื่อส่ิงพิมพในรูปแบบของการแจกฟรี ในขณะที่ส่ือส่ิงพิมพในอุตสาหกรรมเกือบทั้งหมดจะเปนการจํ าหนายแกผูอาน ซึ่ง
การแจกฟรีดังกลาว จะสามารถสรางโอกาสในการเขาถึงกลุมเปาหมายไดงายขึ้น

POTENTIAL
COMPETITORS

(LOW BARRIER TO ENTRY)

RIVALRY AMONG
ESTABLISHED FIRMS

(High)

BARGAINING POWER
OF BUYERS

(HIGH)

BARGAINING POWER
OF SUPPLIERS

(LOW)

THREAT OF SUBSTITUE
PRODUCT

(LOW)
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บทที่ 3
การวเิคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค

3.1  การวิเคราะหปจจัยภายใน

Strength
- ผูบริโภคที่บริโภคสื่อส่ิงพิมพอื่นๆ ไมมี Switching Cost เนื่องจากการแจกฟรีนิตยสาร Men’s Stuff ใหกับผูอาน ทํ าใหการ

ตัดสินใจทดลองรับส่ือของผูบริโภคทํ าไดงายขึ้น หรือเรียกไดวาผูบริโภคไมมีตนทุนในการเปลี่ยนตราสินคา ดวยเหตุผลนี้
บริษัทจึงแจกนิตยสารฟรีใหกับกลุมเปาหมาย ซึ่งหากคูแขงรายใหมทํ าการแจกฟรี ก็จะเปนการเพิ่มจํ านวนเงินลงทุนใหสูง
ขึ้นไดทางหนึ่ง การเขามาของคูแขงรายใหมจึงลํ าบากขึ้น

- ความทันสมัยของเนื้อหา เมื่อเปรียบเทียบกับนิตยสาร เนื่องจากการลงโฆษณาในนิตยสาร จะไมสามารถใชในเรื่องของ
สินคาที่เปนประกาศแจงความซึ่งตองการความรวดเร็ว เพราะนิตยสารตองการสงตนฉบับลวงหนาประมาณ 1-2 เดือน ดัง
นั้น รูปแบบในการโฆษณาผานนิตยสาร Men’s Stuff จะทํ าไดมากกวาผานทางนิตยสารรายเดือน

- ผูบริโภคไมตองเสียคาใชจาย  ไมวาจะเปนการรับนิตยสาร หรือการสมัครเปนสมาชิก  ซึ่งทํ าใหผูบริโภคเกิดการทดลองใช
ไดงาย    นอกจากนี้การบริการจัดสงนิตยสารใหกับสมาชิกโดยไมคิดคาใชจายยังเปนการกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ
ซํ้ าอีกทางหนึ่ง จึงไมสงผลตอความถี่ในการรับส่ือ

- ความสะดวกในการรับส่ือ เนื่องจากการกระจายนิตยสาร Men’s Stuff ไปสูกลุมเปาหมาย จะมีหลายรูปแบบ เพื่อสราง
ความสะดวกใหมากที่สุด ไมวาจะเปนบริการจัดสงใหถึงบาน รวมถึงการวางแจกตามจุดตางๆ โดยพิจารณาจากรูปแบบ
การใชชีวิตของกลุมเปาหมาย ในขณะที่ส่ือส่ิงพิมพอื่นๆ ผูบริโภคจะตองไปตามรานขายหนังสือ เพื่อหาซื้อนิตยสารที่ตน
เองสนใจ

- ความหลากหลายของเนื้อหา จากการที่เนื้อหาของนิตยสารจะมีเรื่องราวหลายประเภทที่ไดรับความสนใจจากกลุมผูชาย
สวนใหญ ไมวาจะเปน กีฬา รถยนต คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี และอื่นๆ อีกมาก ทํ าใหสามารถเขาถึงกลุมคนไดจํ านวน
มากกวานิตยสารเฉพาะเรื่อง

Weakness
- ความละเอียดของเนื้อหาแตละประเภท เนื่องจากนิตยสารมีเนื้อหาหลายประเภทและมีจํ านวนหนาที่นอยกวานิตยสาร

เฉพาะเรื่อง ดังนั้น ความละเอียดของเนื้อหาแตละประเภทอาจนอยกวานิตยสารเฉพาะเรื่อง
- ตนทุนในการดํ าเนินงานที่สูง เพราะไมมีรายรับจากการขายตัวนิตยสาร จึงตองรับภาระเรื่องตนทุนการพิมพเต็มจํ านวน ใน

ขณะที่นิตยสารในปจจุบันจะมีรายรับจากการขายนิตยสารเพื่อมารองรับตนทุนคาจัดพิมพ ดังนั้น ความเสี่ยงในการดํ าเนิน
งานจึงสูงกวานิตยสารทั่วไป
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3.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก
Opportunities
- การโฆษณาในปจจุบัน การเลือกใชส่ือเพียงสื่อใดสื่อหนึ่งไมสามารถเขาถึงผูบริโภคไดครอบคลุมทั้งหมด จึงตองมีการ

พิจารณาเลือกใชส่ือหลายๆ ส่ือประกอบกัน เพื่อใหประสบความสํ าเร็จในการสื่อสารถึงผูบริโภค การแขงขันจึงอยูที่
สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดมากนอยเพียงใด ดังนั้น หากสามารถสรางสื่อที่สามารถเขาถึงผูบริโภคได โอกาสที่ผูขาย
สินคาจะลงโฆษณาผานทางสื่อนั้นๆมากขึ้น

- ส่ือส่ิงพิมพในปจจุบันยังไมมีการดํ าเนินการในรูปแบบของการแจกฟรี ดังนั้น Men’s Stuff ถือเปนส่ือส่ิงพิมพรายแรกที่
ดํ าเนินธุรกิจในรูปแบบนี้ จึงมีโอกาสที่ดีในการใชเรื่องการแจกฟรีสรางจุดแตกตางจากคูแขงรายอื่นๆ และดึงความสนใจ
ของกลุมเปาหมาย

- จากเทคโนโลยีที่มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง ทํ าใหสินคามีความแตกตางกันนอยลง การสรางความแตกตางในเรื่องของคุณ
ภาพของสินคาไมสามารถทํ าไดอยางชัดเจนเหมือนกอน ผูขายสินคาจึงตองมีการแขงขันกันทางดานการตลาดมากขึ้น
การโฆษณาเปนทางเลือกหนึ่งที่จะใชในการแขงขันของเจาของสินคา ดังนั้น ตลาดของสื่อโฆษณาจึงมีโอกาสที่จะขยายตัว
มากขึ้น

- พฤติกรรมของผูบริโภคมีแนวโนมที่จะคํ านึงถึงดานราคา และบริการมากขึ้น ทํ าใหนิตยสารในปจจุบันซึ่งมีราคาคอนขาง
สูง และหาซื้อลํ าบาก และเลือกซื้อสินคามากขึ้น และซื้อในจํ านวนที่นอยลง ดังนั้นกํ าลังการซื้อส่ือส่ิงพิมพนาจะลดลงดวย

- แนวโนมของการตลาดในอนาคตเริ่มจะเปนแบบตัวตอตัวมากขึ้น การใชส่ือแบบวงกวาง (Mass Media) เริ่มจะไมไดผล
เห็นไดจาก การโฆษณาผานทางหนังสือพิมพมีขนาดลดลง สวนแบงทางการตลาดในธุรกิจส่ือโฆษณาในป 2544 ลดลง
จากป 2544 ถึง 3% หรือ 1,180 ลานบาท

Threat
- การใหบริการ Internet ฟรีขององคการโทรศัพทแหงประเทศไทย อาจจะกระตุนใหมีการเพิ่มจํ านวนของผูใชบริการ

Internet มากขึ้น และอาจทํ าใหการโฆษณาผานทาง Internet มีประสิทธิภาพมากขึ้น ดังนั้น มีความเปนไปไดวา บริษัทผู
ผลิตสินคาอาจเลือกใชส่ือโฆษณาทาง Internet มากขึ้น และสงผลใหสัดสวนเงินที่จะใชเปนคาโฆษณาผานทางสื่อส่ิง
พิมพมีสัดสวนที่ลดลงได

- การพัฒนาสื่อโฆษณาในรูปแบบอื่นๆ อาจสงผลมูลคาตลาดรวมของสื่อส่ิงพิมพ เนื่องจากการจัดสรรสัดสวนคาใชจาย
โฆษณาผานสื่อตางๆ อาจมีการเปลี่ยนแปลง เพื่อความเหมาะสมมากขึ้น

จากการสํ ารวจวิจัยของ บริษัทเจนเนรัล ฟูดส คอรปอเรชัน (General Foods Corporation) แหงสหรัฐอเมริกาพบ
วา ครอบครัวชาวอเมริกันที่มีสมาชิกครอบครัว 4 คน คือ พอ แม และลูก 2 คน จะไดรับขาวสารตางๆ จากการโฆษณาทุกวัน วัน
ละประมาณ 1500 ขาวสาร สถิติตัวเลขนี้ยอมแสดงใหเห็นถึงบทบาท และอิทธิพลที่สํ าคัญของการโฆษณาที่มีสวนเกี่ยวของกับ
มนุษยเราในชีวิตสังคมปจจุบัน จนอาจกลาวไดวาการโฆษณาเปนสวนหนึ่งของระบบสังคมและเศรษฐกิจปจจุบัน เพราะมนุษย
ทุกคนยอมตองอยูในฐานะของผูบริโภคเสมอ และตองเปดรับตอการโฆษณาตางๆ ที่มีอยูอยางดาษดื่นและแทรกแซงอยูทั่วไป
ในชีวิตประจํ าวัน ดังนั้น ในอนาคตการพัฒนาสื่อที่จะเขาถึงผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพจะทํ าไดลํ าบากมากขึ้น



17

บทที่ 4
การวจิยัตลาดและการวิเคราะหผล

4.1 การวิจัยตลาด
ในการทํ าวิจัยตลาดไดแบงการวิจัยออกเปน 2 สวน ไดแก การวิจัยกลุมผูอานนิตยสาร และการวิจัยกลุมบริษัท

เจาของสินคา

การวิจัยกลุมผูอานนิตยสาร
วัตถุประสงคของการวิจัย

เพื่อศึกษารูปแบบการดํ าเนินชีวิต พฤติกรรมการอานหนังสือ ทัศนคติและความสนใจในนิตยสารสํ าหรับผูชาย
1. ระเบียบวิธีวิจัย

ในการวิจัยตลาด ใชการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) ดวยวิธีสํ ารวจ (Survey Method) โดยใชแบบ
สอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ระยะเวลาการเก็บขอมูลอยูใน ชวงวันที่ 12 มกราคม 2545 ถึงวันที่ 18
มกราคม 2545 โดยมีวิธีการศึกษาดังนี้

1.1 แหลงขอมูล
1. การศึกษาจากขอมูลทุติยภูมิ ใชการศึกษาคนควาขอมูลจากแหลงขอมูลภายนอก (External Source) โดย

การคนควาจากรายงานการวิจัย หนังสือ บทความ นิตยสาร ที่ไดมีการจัดทํ าขึ้น โดยหนวยงานตางๆ ทั้งภาค
รัฐบาล และเอกชน ไดแก
 บริษัทศูนยวิจัยไทยพาณิชย
 Internet website ตางๆ
 ขาวจากฐานเศรษฐกิจ
 ฯลฯ

2. การศึกษาจากขอมูลปฐมภูมิ  จะรวบรวมขอมูลทั้งที่เปนขอมูลเชิงคุณภาพ และขอมูลเชิงปริมาณดังนี้
วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Method) ใชวิธีการดังนี้

สํ ารวจความคิดเห็น (Survey Method) โดยการใชแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อศึกษารูป
แบบการดํ าเนินชีวิต พฤติกรรมการอานหนังสือ ทัศนคติและความสนใจในนิตยสารสํ าหรับผูชาย

1.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ประชากรเพศชายที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 206 คน โดยเลือก

ประชากรที่มีอายุตั้งแต 18-42 ป โดยกํ าลังศึกษาหรือมีวุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป
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1.3 วิธีการสุมตัวอยาง
โดยวิธีการสุมตัวอยางจะใชวิธี Convenience ซึ่งจะกระจายการสุมแบบสอบถามไปตามหางสรรพสินคา

มหาวิทยาลัย และสถานที่ทํ างานในเขตกรุงเทพมหานคร

2. การเก็บรวบรวมขอมูล
2.1 เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล

จะใชแบบสอบถามในการสอบถามกลุมตัวอยาง จะเปนแบบสอบถามปลายปด (Closed Question) และ
แบงออกเปน 4 สวน คือ

1. ขอมูลทั่วไปและลักษณะสวนบุคคล
2. รูปแบบการดํ าเนินชีวิตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
3. พฤติกรรมการอานหนังสือและการซื้อหนังสือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
4. ทัศนคติ และความสนใจในนิตยสารสํ าหรับผูชายของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

2.2 การวัดขอมูล (Level of Measurement) ที่ไดรับจากแบบสอบถาม
สํ าหรับการเก็บรวบรวมขอมูลของผูบริโภคโดยวิธี Survey Method ซึ่งใชแบบสอบถามแบบปลายปดชวยใน

การรวบรวมขอมูล จะใชวิธีการวัดขอมูลในระดับตางๆ ดังนี้
1. The Nominal Scale เปนการวัดขอมูลในระดับตํ่ าสุด การวัดระดับนี้อาจถือวาเปนการวัดทางคุณลักษณะ

เชน เพศ อาชีพ
2. The Interval Scale เปนการวัดขอมูลในระดับที่สูงขึ้น โดยสามารถเปรียบเทียบไดวามากกวาหรือนอยกวา

และมากกวาเทาไร โดยระยะหางระหวางหนวยจะเทากัน ระยะดังกลาวเปนระยะในเชิงเสนตรง โดยจะมี
ระดับคะแนนดังนี้

มากที่สุด 5
มาก 4
ปานกลาง 3
นอย 2
นอยที่สุด 1

3. การประมวลขอมูลและเครื่องมือที่จะใชในการวิเคราะหขอมูล
จะใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสํ าเร็จรูป เชน Excel และอื่นๆ ในการประมวลผลขอมูลที่ได
4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

- คาความถี่ (Frequency) เพื่อแสดงการแจกแจงขอมูล
- คาเฉลี่ย (Average)
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4.2 สรุปผลการวิจัยจากลุมผูอาน
จากผลการวิจัยกลุมตัวอยางเพศชาย จํ านวน 206 คน อายุ 18-42 ป อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร พบวา มี

ประเด็นที่นาสนใจและเปนประโยชนตอการทํ าแผนธุรกิจดังนี้
 ความสนใจของกลุมตัวอยางมีการกระจายที่คอนขางใกลเคียงกัน และเนื้อหาที่กลุมตัวอยางสนใจมีความหลาก
หลาย และความสนใจของแตละคนไมไดอยูเพียงเรื่องเดียว ดังนั้น กลุมตัวอยางจึงไมสามารถซื้อนิตยสารที่สนใจ
ไดทุกเลมที่มีเนื้อหาอยูในความสนใจ เพราะขอกํ าจัดในเรื่องงบประมาณ

 จากการที่กลุมตัวอยางมีความสนใจในหลายเรื่อง แตจะเลือกซื้อหนังสือ หรือนิตยสารเพียงบางเรื่องเทานั้น เห็น
ไดจากลุมตัวอยางสวนใหญจะมีจํ านวนหนังสือที่อานมากกวาจํ านวนหนังสือที่ซื้อ

 ในกรณีที่กลุมตัวอยางไมไดซื้อหนังสืออานเองซึ่งมีสัดสวนคอนขางมาก จะใชวิธีหาอานจากการยืมเพื่อนหรือคนรู
จัก รองลงมาคือ หาอานจากสถานที่ตางๆ ที่มีการจัดไวใหบริการ ซึ่งเปนชองทางการจัดจํ าหนายทางหนึ่งของ
Men’s Stuff

 แมวากลุมตัวอยางสวนใหญจะซื้อหนังสือและนิตยสารที่ตนเองสนใจ แตพบวาประมาณ 75% เลือกอานบาง
คอลัมนที่สนใจเทานั้น ไมไดอานอยางละเอียดทั้งฉบับ

 กลุมตัวอยางสวนใหญจะรูจักนิตยสารแจกฟรี และใหความสนใจกับนิตยสารแจกฟรีที่มีเนื้อหาที่ตนเองในใจ ซึ่งมี
โอกาสสูงที่จะสมัครเปนสมาชิกของนิตยสารนั้นๆ โดยชองทางที่สะดวกในการรับนิตยสารคือ การจัดสงทาง
ไปรษณียใหที่บาน หรือที่ทํ างาน

การวิจัยกลุมบริษัทเจาของสินคา
1. ระเบียบวิธีการวิจัย

ใชการวิจัยแบบเจาะลึก (Depth Interview) โดยมีแนวคํ าถามในการสัมภาษณเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลโดยมีระยะ
เวลาในการจัดเก็บขอมูลอยูใน ชวงวันที่ 12 มกราคม 2545 ถึงวันที่ 18 มกราคม 2545 โดยมีวิธีการศึกษาดังนี้

2. แหลงขอมูล
ศึกษาจากขอมูลปฐมภูมิ โดยวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) ใชวิธีการสัมภาษณ

เจาะลึก (Depth Interviews) กับบริษัทเจาของสินคา เพื่อศึกษาขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการเลือกส่ือโฆษณา
ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจ และทัศนคติตอส่ือโฆษณาประเภทวารสารแจกฟรี

3. กลุมตัวอยาง
พนักงานฝายการตลาดที่มีหนาที่ในการซื้อส่ือโฆษณาในบริษัทเจาของสินคาที่มีกลุมเปาหมายเปนประชากรเพศชาย

อายุระหวาง 18-42 ป ทั้งส้ิน 4 บริษัท

4. วิธีการสุมตัวอยาง
โดยวิธีการสุมตัวอยางจะใชวิธี Convenience Sampling
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5. การเก็บรวบรวมขอมูล
ใชการสัมภาษณเจาะลึกพนักงานฝายการตลาด โดยจะมีการเตรียมแนวคํ าถามไว

แนวคํ าถามที่ใชในการสัมภาษณเจาะลึกบริษัทเจาของสินคา
 โดยปกติ ทางบริษัทมีเลือกใชส่ือใดในการโฆษณาบาง
 งบประมาณสํ าหรับคาโฆษณาในแตละป
 เกณฑในการตัดสินใจเลือกใชส่ือแตละประเภท
 ทานมีความเห็นอยางไรเกี่ยวกับวารสารแจกฟรี
 หากมีการจัดพิมพวารสารรายปกษ ความหนาประมาณ 40-50 หนา เพื่อแจกฟรีใหกับกลุมผูชาย ชวงอายุ 18-42 ป โดย
แจกในเขตกรุงเทพมหานคร จํ านวนพิมพในแตละครั้ง 50,000 เลม ทานสนใจจะลงโฆษณาหรือไม

 หากทานสนใจจะลงโฆษณา กับวารสารแจกฟรี พื้นที่สวนใดที่ทานสนใจมากที่สุด พรอมอัตราคาโฆษณาที่เหมาะสม
 รูปแบบที่ทานตองการ นอกเหนือจากการใหเชาพื้นที่โฆษณาในวารสาร
 ขอแนะนํ า

สรุปผลการวิจัยเจาะลึก (Depth Interview)
จากผลการวิจัยเจาะลึกบริษัทเจาของสินคา 3 ราย ไดแก JAY MART, Pioneer (เครื่องเสียง) และ Bendix (ผาเบรก

รถยนต) พบวาแตละบริษัทมีการลงโฆษณาในสื่อตางๆ ตามแตงบประมาณของบริษัท โดยถาเปนบริษัทที่มีงบประมาณจํ ากัด
มีกลุมเปาหมายเฉพาะเจาะจง ไมเปนสินคา Mass จะเลือกใชส่ือโฆษณาประเภท วิทยุ และส่ิงพิมพเปนหลัก แตถาเปนสินคาที่
เปน Mass และมีงบประมาณมากจะมีการใชส่ือโฆษณาทางโทรทัศนดวย โดยบริษัทเจาของสินคาใชเกณฑในการเลือกส่ือ
ประเภทตางๆ วาจะตองตรงกับกลุมเปาหมายและความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายเปนหลัก

ความคิดเห็นของบริษัทเจาของสินคาตอส่ือโฆษณาประเภทนิตยสารแจกฟรี มีความสนใจในบริการหากวาสามารถทํ า
ไดตามแผนที่วางไว ไมวาจะเปนเนื้อหาสาระที่ตรงกับกลุมเปาหมาย และความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย แตบริษัทที่
มีลูกคาเฉพาะกลุมกลับมองวา ส่ือโฆษณาประเภทนิตยสารแจกฟรีที่เปน Variety จะ Mass เกินไป เมื่อเทียบกับนิตยสารเฉพาะ
เรื่อง เชน นิตยสารรถยนต เปนตน

สํ าหรับอัตราคาเชา พื้นที่โฆษณากับนิตยสารแจกฟรีนั้นพบวาถาเปนพื้นที่ดานใน จะอยูที่ประมาณ 20,000-30,000
บาทตอหนา แตถาเปนปกหลังจะมีราคาประมาณ 40,000 ถึง 50,000 บาทตอหนา โดยมีรูปแบบการบริการอื่นๆที่กลุมตัวอยาง
สนใจไดแก บริการจัดสง Direct Mail คิดคาบริการที่ 1-2 บาทตอช่ือ และบริการแนบใบปลิว โดยคิดคาบริการที่ 0.5 บาทตอใบ

ขอเสนอแนะตอ Men’s Stuff คือควรสราง Target ใหชัดเจน วาวารสารนี้เหมาะกับใครและอัตราคาโฆษณานาจะตํ่ า
กวาราคาตลาด เนื่องจากยังเปนส่ือใหม
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บทที่ 5
แผนการตลาด

5.1 วัตถุประสงคทางการตลาด
ระยะส้ัน ปที่ 1
1. เพื่อใหมีจํ านวนสมาชิกเปน 13% ของจํ านวนที่พิมพ
2. เพื่อใหนิตยสาร Men’s Stuff เปนที่รูจัก (Product Awareness) รอยละ 15 ของกลุมเปาหมาย
3. มีสัดสวนพื้นที่โฆษณา 50% ของนิตยสาร
4. รายรับจากคาโฆษณาเปน 7,500,000 บาท

ระยะกลาง ปที่ 2 – 5
1. เพื่อใหมีจํ านวนสมาชิกเปน 60% ของจํ านวนที่พิมพในปที่ 5
2. เพื่อใหนิตยสาร Men’s Stuff เปนที่รูจัก (Product Awareness) รอยละ 30 ของกลุมเปาหมาย
3. มีสัดสวนพื้นที่โฆษณา 65% ของนิตยสาร
4. รายรับจากคาโฆษณาเปน 30,000,000 บาท

5.2 กลุมเปาหมาย
กลุมเปาหมายทางธุรกิจแบงออกเปน 2 กลุมคือกลุมผูอาน และกลุมบริษัทเจาของสินคาดังตอไปนี้

กลุมผูอาน
เมื่อพิจารณาจากผลการสํ ารวจแบบสอบถามเพื่อใชประกอบการพิจารณาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย จะเห็นวากลุมเปา

หมายที่เก็บขอมูลอยูในเขตกรุงเทพฯ มีอายุอยูในชวงอายุ 18-42 ป และมีความสนใจที่หลากหลาย แตทางนิตยสารไดตั้งกลุม
เปาหมายไวคือ

- รายไดเฉล่ียตอเดือน ตั้งแต 20,000 บาทขึ้นไป หรือมีรายไดเฉล่ียของครอบครัวประมาณ 60,000 บาทตอเดือน
ขึ้นไป

- มีความสนใจตรงกับเนื้อหาที่นิตยสารนํ าเสนอ
- อายุ 18-42 ป
เนื่องจากผูบริโภคในกลุมดังกลาวเปนกลุมที่มีกํ าลังซื้อสูง ชวงอายุที่ทางนิตยสารไดตั้งไวเพราะวาในชวงอายุดัง

กลาวของผูชายจะมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการดํ าเนินชีวิตหรือเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอม ไมวาจะเปนสภาพแวดลอมทาง
สังคม สภาพแวดลอมในการทํ างาน เชน เมื่อจบการศึกษาหรือกํ าลังศึกษาในระดับมหาวิทยาลัยก็จะมีการซื้อรถยนต การเริ่ม
เขาทํ างานก็จะซื้อเส้ือผาทํ างานและเครื่องประดับ และยังมีการศึกษาตอในระดับปริญญาโท เริ่มที่จะมีครอบครัว เห็นไดวาการ
เปล่ียนแปลงที่เกิดขึ้นสงผลใหมีการใชจายเปนจํ านวนมาก และกลุมนี้จะเปนกลุมที่มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา ดังนั้นจึงเปน
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กลุมเปาหมานของสินคาหลากหลายประเภท โดยพยายามสรางฐานลูกคาจากกลุมเปาหมายในกลุมนี้ไดและตองการสราง
ความภักดีในตราผลิตภัณฑใหเกิดขึ้นในกลุมนี้

กลุมบริษัทเจาของสินคา
จากผลการวิจัยพบวากลุมเปาหมายมีความสนใจที่หลากหลาย นอกจากนี้ความสนใจในเรื่องตางๆ อยูในระดับที่ใกล

เคียงกัน ทางนิตยสารจึงมีการกํ าหนดเนื้อหาในนิตยสารเพื่อใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายที่จะลงโฆษณาในนิตยสารโดย
พิจารณาจากความรุนแรงในการแขงขันทางการตลาด และคาใชจายโฆษณาที่ใชในแตละปดังรูปที่ 5.1 ไดแก
- เปาหมายหลัก  คือ  บริษัทเจาของสินคาที่มีสินคาเกี่ยวกับเนื้อหาที่นํ าเสนอในนิตยสาร  ซึ่งไดแกประเภทของสินคาดังตอ

ไปนี้
1. กีฬาและสุขภาพ
2. เทคโนโลยีคอมพิวเตอร
3. ภาพยนตและบันเทิง
4. รถยนตและอุปกรณตกแตง
5. เศรษฐกิจขาวทั่วไป
6. ทองเที่ยว

- เปาหมายรอง คือ บริษัทเจาของสินคาที่เห็นวากลุมเปาหมายของนิตยสารเปนกลุมเปาหมายของสินคาของตน โดยที่สิน
คานั้นๆ ไมเกี่ยวของกับเนื้อหาของนิตยสาร เชน บานจัดสรร

รูปที่ 5.1 คาใชจายโฆษณาที่ใชในแตละป
(แหลงขอมูล : AC Nielsen (Thailand) Co., Ltd. โดย CIA Media Innovation)
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5.3  การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ (Positioning)
การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑจะแบงออกตามกลุมเปาหมายทางธุรกิจซึ่งมี 2 กลุมเชนเดียวกันไดแกกลุมผูอาน และ

กลุมบริษัทเจาของสินคาดังตอไปนี้

กลุมผูอาน
ตํ าแหนงผลิตภัณฑของ Men’s Stuff คือการเปนนิตยสาร Variety สํ าหรับผูชาย ซึ่งเปนส่ือที่เขาถึงกลุมผูอานเปา

หมายไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีเนื้อหาที่มีความหลากหลาย ตอบสนองรูปแบบการดํ าเนินชีวิตของกลุมเปาหมาย

จํ านวนสมาชิกที่คาดการณ
ป 2545 2546 2547 2548 2549 2550

จํ านวนสมาชิกตอปกษ 5,000 10,000 15,000 18,000 22,000 25,000

กลุมบริษัทเจาของสินคา
ตํ าแหนงผลิตภัณฑของ Men’s Stuff คือการเปนทางสื่อทางการตลาดที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายซึ่งเปนผูชายใน

เขตกรุงเทพมหานคร ไดอยางมีประสิทธิภาพ

5.4  กลยุทธทางการตลาด

ผลิตภัณฑ (Product)
ผลิตภัณฑของบริษัทเปนส่ือโฆษณา และเครื่องมือที่ชวยในการสงเสริมการตลาดใหแกลูกคาที่ตองการทํ ากิจกรรม

ดานการสงเสริมการตลาด ซึ่งมีหลายชนิด สามารถจัดแบงเปนกลุมไดสองกลุมคือ กลุมที่ 1 การลงโฆษณาในนิตยสาร Men’s
Stuff ซึ่งนับเปนผลิตภัณฑหลักของบริษัท และกลุมที่ 2 ซึ่งเปนผลิตภัณฑอื่นๆ ไดแก การลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑ การลง
โฆษณาบนชั้นวางนิตยสาร Men’s Stuff ณ จุดตางๆ ในพื้นที่กรุงเทพฯ Mail List ใบปลิวและแคตคาล็อก การแนะนํ าสินคาใหม
และการแจกจายคูปองสวนลดของผูทํ ากิจกรรมสงเสริมการตลาดโดยจะเปนผลิตภัณฑที่ติดพวงไปดวยกับนิตยสาร Men’s
Stuff ซึ่งผลิตภัณฑแตละชนิดมีรายละเอียดที่แตกตางกันไปดังตอไปนี้

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

Men’s Stuff จัดเปนส่ือส่ิงพิมพเฉพาะกิจ (Special Publication) ซึ่งหมายถึงส่ือส่ิงพิมพที่ใชในกิจการใดกิจการ
หนึ่งโดยเฉพาะ เปนส่ิงพิมพเฉพาะเรื่อง สํ าหรับผูอานเฉพาะกลุม เปนส่ิงพิมพที่ใชในวงที่จํ ากัด เพื่อวัตถุประสงคในเชิงการสื่อ
สารการตลาด หรือโฆษณาสงเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ มีเนื้อหาแบงออกเปน 2 สวนคือสวนเนื้อหา และสวน
โฆษณา โดยจะมุงนํ าเสนอเนื้อหาที่เปนบทความ สารคดี ขอเขียนที่ใหความรู และความบันเทิงแกผูอาน และจะแทรกโฆษณา
สินคาและบริการตางๆ ที่ตรงกับความสนใจของกลุมเปาหมายเฉพาะ ซึ่งเปนผูชายวันทํ างาน โดยมีจุดประสงคเพื่อทํ ากํ าไรจาก
รายไดของคาลงโฆษณา เนื่องจาก Men’s Stuff เปนนิตยสารเพื่อแจกฟรี สํ าหรับความถี่ในการออกนิตยสารจะเปนนิตยสารราย
ปกษ นั่นคือพิมพออกแจกจายทุก 15 วัน เพื่อใหเนื้อหาภายในมีความทันสมัยอยูตลอดเวลา
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บทบาทของ Men’s Stuff
Men’s Stuff มีบทบาทในวัตถุประสงคสองประการดังตอไปนี้
1. เสนอขอมูลขาวสาร (Information) เฉพาะเรื่องสํ าหรับผูอานเฉพาะกลุมจึงเรียกไดวา Men’s Stuff เปน “Special-

Audience Publication”
2. สรางความนิยมในทางบวก และสรางทัศนะคติในทางที่ดีที่มีตอองคกรซึ่งเปนผูรับผิดชอบคาจัดทํ ารูปแบบภาย

นอกของ Men’s Stuff
Men’s Stuff ถูกกํ าหนดรูปแบบใหผูอานมีความรูสึกสนใจอยากอาน กลาวคือเปนนิตยสารที่ถูกมวนเก็บอยูในซอง

พลาสติก และอาจจะมีตัวอยางสินคาของเจาของสินคาที่ลงโฆษณาบรรจุไวภายใน ซึ่งเปนการเพิ่มชองทางการแจกจายตัว
อยางสินคาแกลูกคาของบริษัทผูลงโฆษณาอีกทางหนึ่ง

ขนาดของ Men’s Stuff จะพิจารณาเพื่อกํ าหนดใหเหมาะสมกับพื้นที่ที่จะลงโฆษณา ประกอบกับตนทุนในการจัด
พิมพ ซึ่งมีขนาดเทากับ 15.5 x 21.5 นิ้ว

รูปแบบภายในของ Men’s Stuff
Men’s Stuff ประกอบดวยเนื้อหาตางๆ มากมายไดแก ปก สารบัญ บทความบรรณาธิการ เนื้อหา คอลัมน และ

โฆษณาซึ่งมีรูปแบบดังตอไปนี้
1. ปก

ปกของ Men’s Stuff มีสีสันสวยงาม หรูหรา สะดุดตา พิมพส่ีสี เพื่อเรียกรองความสนใจ โดยจะใชภาพถายบุคคล
ที่มีชื่อเสียง เชน นักแสดง นักรอง นักการเมือง นักกีฬา สถานที่ทองเที่ยว ภาพวาดที่นาสนใจ หรือเหตุการณในขณะที่นิตยสาร
ฉบับนั้นออกจํ าหนาย เปนภาพปก นอกจากนั้นจะแสดงรายการเนื้อหาที่นาสนใจภายในเลม แตสํ าหรับพื้นที่ของปกดานในจะ
จัดใหเปนพื้นที่ลงโฆษณา
2. สารบัญ

สารบัญของ Men’s Stuff จะเลือกเนื้อหาที่นาสนใจมาก (High light) ภายในฉบับนั้นๆ มาใสไวในสารบัญ และมี
การออกแบบสวยงาม โดยอาจจะใชภาพประกอบเรื่องมาเปนภาพประกอบ
3. บทบรรณาธิการ

บทบรรณาธิการเปนขอเขียนของบรรณาธิการ ซึ่งจะมีรูปแบบการเขียนเปนการทักทายกับผูอาน รวมทั้งแนะนํ า
เรื่องเดนๆ ภายในเลม การแนะนํ าผูเขียน หรือคอลัมนีสตเพื่อเปนขอมูลเลือกอานใหกับผูอาน
4. เนื้อหา และโฆษณา

เนื้อหาของ Men’s Stuff จะเปนเรื่องที่กลุมผูชายวันทํ างานสนใจไดแก เพลง กีฬา เทคโนโลยี คอมพิวเตอร ภาพ
ยนตร เศรษฐกิจขาวทั่วไป การทองเที่ยว สุขภาพ รถยนต รานอาหาร เครื่องเสียงบาน งานศิลป การถายภาพ ฯลฯ ซึ่งเนื้อหาจะ
พยายามใหคลอบคลุมส่ิงตางๆ ดังกลาวขางตน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับกระแสความสนใจของกลุมเปาหมายในขณะนั้นดวย ในสวนของ
โฆษณาจะเปนการแสดงรายละเอียดของสินคาสํ าหรับสัดสวนของเนื้อหาและโฆษณาใน Men’s Stuff ที่มีจํ านวนทั้งหมด 40
หนา สามารถแบงออกไดดังนี้
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1. โฆษณา จํ านวน 24 หนา
2. เนื้อหาหลัก จะประกอบดวยเนื้อหาที่กลุมผูอานเปาหมายใหความสนใจจากการทํ าวิจัย ซึ่งมีดังนี้
- กีฬาและสุขภาพ จํ านวน 2 หนา
- เทคโนโลยีคอมพิวเตอร  จํ านวน 2 หนา
- ภาพยนตรและบันเทิง จํ านวน 2 หนา
- รถยนตและอุปกรณตกแตง จํ านวน 2 หนา
- เศรษฐกิจขาวทั่วไป จํ านวน 2 หนา
- ทองเที่ยว จํ านวน 2 หนา
3. เนื้อหารอง จะประกอบดวยเนื้อหาที่กลุมผูอานเปาหมายใหความสนใจรองลงมา เชน รานอาหาร เครื่องเสียง

บาน งานศิลป การถายภาพ โดยจะนํ ามาลงบางรายการ ประมาณจํ านวน 2 หนา
4. คอลัมนแนะนํ าสินคาใหม จํ านวน 1 หนา
5. Men’s Stuff Club เปนคอลัมนที่เปดโอกาสใหสมาชิกของ Men’s Stuff ไดแสดงความคิดเห็นตางๆ  ถึงสมาชิก

คนอื่น ๆ จํ านวน 1 หนา

ตนทุนการผลิต
ตนทุนในการจัดทํ า Men’s Stuff ตอเลมจะคํ านวณจากตนทุนในการจัดพิมพขั้นตํ่ า 30,000 เลม รวมคาเพลท โดยใช

จํ านวนกรอบในการพิมพ 10 กรอบ (หนึ่งกรอบตอ 4 หนา) โดยแบงเปนหลายสวนดังตอไปนี้

สวนที่ รายละเอียด จํ านวนพิมพขั้นตํ่ า ตนทุนรวม คาใชจายตอเลม
1 ตนทุนคาปก* 30,000 ชุด 75,000 1.50 บาท
2 ตนทุนคาพิมพเนื้อหา และโฆษณา** 30,000 ชุด 562,500 11.25 บาท
3 คาตัด และเย็บเลมเขาปก 30,000 ชุด 100,000 2.00 บาท
4 ตนทุนซองพลาสติก และเชือกรัด 30,000 ชุด 75,000 1.50 บาท
5 ตนทุนแรงงานบรรจุหีบหอ 30,000 ชุด 12,500 0.25 บาท

ตนทุนรวมตอเลม 16.50 บาท
หมายเหตุ
*  ปกใชกระดาษเคลือบดานหนา 80 แกรม ขนาด 31 x 43 นิ้ว จํ านวน 0.5 แผน/เลม พิมพออฟเซต  4 สีดานหนา-หลัง
**  เนื้อหา และโฆษณา ใชกระดาษเอ็มพี หรือกระดาษปอนดหนา 70 แกรม ขนาด 31 x43 นิ้ว จํ านวน 5 แผน/เลม พิมพ
ออฟเซต 4 สีดานหนา-หลัง (ภายใน 1 แผนจะตัดแบงครึ่ง และพับครึ่งจึงแบงออกเปน 8 หนา)

การกํ าหนดจํ านวนนิตยสารที่พิมพจะสงผลตอตนทุนการผลิตของบริษัท ดังนั้นจึงทํ าการเปรียบเทียบตนทุนการผลิต
ใหเห็นผลลัพธที่แตกตางกันในแตละทางเลือกดังตอไปนี้
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ทางเลือก
รายการ

1 2 3
ปริมาณการจัดพิมพ (เลม) 30,000 40,000 50,000
ตนทุนการพิมพ (บาท) 495,000 660,000 825,000

2. ผลิตภัณฑอื่นๆ ไดแก

2.1 การลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑ
รูปแบบของการลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑนั้นมีรูปแบบที่แนนอนคือเปนการพิมพลงบนซองพลาสติกที่บรรจุนิตยสาร
Men’s Stuff โดยมีขนาดพิมพกวาง 2 นิ้ว ยาว 4 นิ้ว ซึ่งบริษัทไดกํ าหนดขึ้นเพื่อเปนทางเลือกใหลูกคา และเปนมาตรฐานใน
การกํ าหนดราคา อยางไรก็ตามรูปแบบของการลงโฆษณานั้นขึ้นอยูกับความตองการของลูกคาเปนหลัก

2.2 การลงโฆษณาบนชั้นวางนิตยสาร Men’s Stuff ณ จุดตางๆ ในพื้นที่กรุงเทพฯ
รูปแบบของการลงโฆษณาบนชั้นวางนิตยสาร Men’s Stuff นั้นจะมีลักษณะเปนโปสเตอร หรือแผนพิมพสติกเกอร ขนาด
กวาง 6 นิ้ว ยาว 8 นิ้ว ซึ่งสามารถเปลี่ยนไดเมื่อลูกคายกเลิกการโฆษณา

2.3 การจัดสงใบปลิว หรือแคตตาล็อก แบบ Direct Mail
รูปแบบในการใหบริการนั้นจะเปนการจัดสงใบปลิว หรือแคตตาล็อกใหแกลูกคาที่เปนสมาชิกของ Men’s Stuff ติดพวงไป
กับนิตยสาร ซึ่งเปนลูกคากลุมเปาหมายของบริษัทที่ใชบริการดังกลาวเชนเดียวกันซึ่งส่ิงที่บริษัทผูใชบริการไดรับก็คือการ
จัดสงขอมูลขาวสารที่เปนประโยชนตอสินคาและบริการที่มีใหแกกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรง ซึ่งมีตนทุนคาใชจายที่ตํ่ า
กวาการจัดสงเอง

2.4 คอลัมนการแนะนํ าสินคาใหม
บริษัทจัดใหมีคอลัมนการแนะนํ าสินคาใหมใหบริษัทซึ่งเปนลูกคาสามารถเปดตัวสินคา เพื่อแนะนํ าประโยชนของสินคา วิธี
การใชงาน ฯลฯ เปนบริการที่เหมาะกับบริษัทที่มีการออกสินคาใหม ซึ่งจะมีรูปแบบของการเขียนแนะนํ า และการพิมพที่ขึ้น
อยูกับความตองการของลูกคาเปนหลัก

2.5 การแจกจายคูปองสวนลดของผูทํ ากิจกรรมสงเสริมการตลาด
รูปแบบในการใหบริการนั้นจะเปนการจัดสงคูปองสวนลดของบริษัทผูทํ ากิจกรรมสงเสริมการตลาด ใหแกลูกคาที่เปน
สมาชิกของ Men’s Stuff ติดพวงไปกับนิตยสาร ซึ่งเปนลูกคากลุมเปาหมายของบริษัทที่ใชบริการดังกลาวเชนเดียวกัน ซึ่ง
ส่ิงที่บริษัทผูใชบริการไดรับก็คือการจัดสงคูปองสวนลดใหแกกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรง ซึ่งมีตนทุนคาใชจายที่ตํ่ ากวา
การจัดสงเอง

ราคา (Price)
Men’s Stuff เปนนิตยสาร Variety ที่แจกฟรีสํ าหรับผูชายกลุมเปาหมาย โดยมีการคิดอัตราคาลงโฆษณากับเจาของ

สินคา
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อัตราคาลงโฆษณาในปจจุบัน

ส่ือโฆษณาในปจจุบันที่นิยมใชมีหลากหลาย ซึ่งแตละส่ือก็มีความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายที่แตกตางกัน
ไดแก โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ภาพยนตร โฆษณานอกสถานที่ รวมถึงส่ือโฆษณารูปแบบใหมๆ ที่เริ่มมีบทบาท
สํ าคัญเพิ่มมากขึ้นเชนอินเตอรเน็ต เคเบิ้ลทีวี รถไฟฟา ส่ือโฆษณาที่กลาวมาขางตนนี้ตางก็มีความสามารถในการเขาถึงกลุมเปา
หมาย และมีอัตราคาลงโฆษณาที่แตกตางกัน ซึ่งเมื่อนํ าขอมูลของความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย(Claim
Circulation) และอัตราคาลงโฆษณามาเปรียบเทียบกันเฉพาะสื่อโฆษณาที่เปนส่ิงพิมพเพื่อหาคาโฆษณาตอ 1 หนาตอพันฉบับ
ตอการโฆษณา 1 ครั้ง (CPM) จะไดขอมูลดังตารางตอไปนี้

นิตยสาร Claim Circulation (‘000)(1) อัตราคาลงโฆษณา (2) CPM (3)

ผูจัดการ 120 52,000 430
การเงินการธนาคาร 100 45,000 450
เธอกับฉัน 50 30,000 600
เดอะบอย 160 34,000 210
แพรวสุดสัปดาห 120 39,000 330
แหลงขอมูล : ACNeilsen Media Index 1999
หมายเหตุ
(1) Claim Circulation เปนคาความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย ไมใชยอดการจัดพิมพจํ าหนาย ซึ่งตัวเลขที่แสดงนั้น

ไดจากบริษัทผูผลิตส่ือส่ิงพิมพ
(2) อัตราลงโฆษณาจะคิดจากการลงโฆษณาแผนเต็ม และพิมพ 4 สี
(3) CPM หมายถึงคาโฆษณาตอ 1 หนาตอพันฉบับตอการโฆษณา 1 ครั้ง

จากตารางจะพบวาคา CPM ของนิตยสารเธอกับฉัน มีคาสูงสุดเทากับ 600 รองลงมาคือนิตยสารการเงินการ
ธนาคาร นิตยสารแพรวสุดสัปดาห และนิตยสารผูจัดการ มีคาเทากับ 450, 430 และ 330 ตามลํ าดับ สํ าหรับนิตยสาร
เดอะบอยมีคาตํ่ าสุดเทากับ 210

กลยุทธในการกํ าหนดอัตราคาโฆษณา

เมื่อเราแบงกลุมราคาของสื่อโฆษณาออกเปนกลุมโดยจํ าแนกตามอัตราคาโฆษณา และจํ านวน Circulation จะ
สามารถแบงออกไดเปน 9 กลุม ดังตอไปนี้



อัตราคาโฆษณา
Circulation

สูง
(>40,000)

กลาง
(20,000 – 40,000)

ตํ่ า
(<20,000)

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

High-Value Pricing Strategy
จากขอมูลของสื่อโฆษณาทางดานความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายและอัตราคาลงโฆษณาสามารถสรุป

ตํ าแหนงของแตละส่ือโฆษณาไดดังนี้

Men’s Stuffผูจัดการ,การเงินการธนาคาร
นสพ.รายวัน, นสพ.ธุรกิจ

The Boy, แพรวสุดสัปดาห
บางกองโพสต เธอกับฉัน

จากลักษณะผลิตภัณฑจะเห็นวา Men’s Stuff จะมีล
กลาวคือมีอัตราคาลงโฆษณาในระดับปานกลาง ในขณะที่มี C
Men’s Stuff จึงใชกลยุทธ High-Value เปนการกํ าหนดอัตราค
โฆษณายอมรับ

จากผลการสัมภาษณผูประกอบการจะพบวาคาความ
โฆษณามาก จัดไดวากลุมลูกคามี Price Sensitivity สูง จึงใชก
คือ การตั้งราคาตามความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมาย
มากที่สุด เพื่อดึงดูดใจผูตองการลงโฆษณาและจะตั้งราคาโดย

สํ าหรับ Men’s Stuff ซึ่งมียอดพิมพรายปกษ ประมาณ
สามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายเทากับ 200% ของยอดจัด
หมายที่คาดวาจะสัมฤทธิ์ผล ดังนั้นจึงใชกลยุทธในการกํ าหนด
ความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายจาก Men’s Stuff จํ า
200% ของยอดการจัดพิมพ และกํ าหนดให CPM มีคาเทากับ 

Claim Circulation

สูง

ปานกลาง

ตํ่ า

สูง ปานกลาง ตํ่ า
อัตราคาลงโฆษณา
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ักษณะใกลเคียงกับนิตยสาร The Boy และแพรวสุดสัปดาห
laim Circulation ในระดับสูง ดังนั้น จากกลยุทธการตั้งราคา
าลงโฆษณาตามความสามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายที่ผูลง

สามารถในการเขาถึงกลุมเปาหมายมีผลตอการตัดสินใจ
ลยุทธการกํ าหนดอัตราคาลงโฆษณาแบบ High-Value Pricing
จากการยอมรับในตัว Men’s Stuff เพื่อใหคุณคาตอผูลงโฆษณา
คํ านึงถึงตนทุนการผลิตดวย เพื่อใหมีอัตรากํ าไรตามสมควร

 40,000 ฉบับในชวงเริ่มตนนั้นจะกํ าหนดใหมีคาความ
พิมพอันเนื่องจากการใชกลยุทธการแจกจายที่เขาถึงกลุมเปา
อัตราคาโฆษณาจากการกํ าหนดราคาขั้นตํ่ า โดยประมาณคา
นวน 40,000 เลมที่แจกจายรายปกษวามีคาเทากับ 80,000 หรือ
 400  บาทตอหนึ่งหนาตอพันฉบับตอการโฆษณา  1  ครั้ง  ดังนั้น
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จึงสามารกํ าหนดอัตราคาโฆษณาขั้นตํ่ าของ  Men’s Stuff  ไดเทากับ  40,0000  บาทตอการลงโฆษณา  1  หนาเต็ม  (พิมพ  4
สี)  ซึ่งอัตราคาลงโฆษณาดังกลาจะถูกนํ าไปใชเปนพื้นฐานในการกํ าหนดอัตราคาลงโฆษณาในตํ าแหนงตางๆ  และขนาดของ
พื้นที่ลงโฆษณา

อัตราคาลงโฆษณา
รายไดหลักของนิตยสารนั้นจะไดมาจากการขายพื้นที่โฆษณาในนิตยสาร  นอกจากนั้นยังมีรายไดจากการขายพื้นที่

โฆษณาในสวนอื่นๆ  ดวย  ซึ่งการกํ าหนดราคาจะตั้งตามความเหมาะสมและโอกาสในการเขาถึงกลุมเปาหมาย  และประโยชน
ที่เจาของสินคาจะไดรับ  โดยสามารถแบงออกมาไดดังนี้

1. อัตราคาลงโฆษณาในนิตยสาร
อัตราคาลงโฆษณาของ Men’s Stuff  ถูกกํ าหนดขึ้นโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมระหวางความสามารถในการเขา

ถึงกลุมเปาหมายประกอบกับราคาเฉลี่ยของอุตสาหกรรม  โดยจะแบงราคาการโฆษณาออกเปนชวงตามขนาดพื้นที่  และ
ตํ าแหนงที่ลงโฆษณาซึ่งเนื้อที่สํ าหรับลงโฆษณาจะขายเนื้อที่ปกหนาดานใน  ปกหลังดานใน  ปกหลังดานนอก  และหนาอื่นๆ
ซึ่งอาจขายเต็มหนากระดาษ  ครึ่งหนากระดาษ,2  ใน  3,  1  ใน  3,  1  ใน  4  ของหนา  กํ าหนดเปนคอลัมน  และขายเปน
บรรทัด  ตามแนวทางของกลยุทธการตั้งราคาดังตารางตอไปนี้

ลํ าดับ ตํ าแหนง ขนาดพื้นที่ จํ านวนหนาที่ขาย อัตราคาลง
โฆษณา

1 ปกหนาดานใน 1 หนาเต็ม 1 หนา 40,000
2 ปกหลังดานใน 1 หนาเต็ม 1 หนา 40,000
3 ปกหลังดานนอก 1 หนาเต็ม 1 หนา 45,000
4 ภายในเลมแบบเต็มหนา 1 หนาเต็ม 4 หนา 35,000
5 ภายในเลมแบบแบงโฆษณา 20 หนา

- ครึ่งหนากระดาษ 20,000
- 2ใน3หนากระดาษ 26,668
- 1ใน3หนากระดาษ 13,334
- 1ใน4หนากระดาษ 10,000
- 1ใน8หนากระดาษ 5,000
- 1ใน16หนากระดาษ 2,500

2. อัตราคาลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑ
คิดอัตราคาลงโฆษณาบนบรรจุภัณฑเทากับ  0.50  บาทตอฉบับ  ซึ่งคาดวาจะมีลูกคาในแตละงวดการจัดพิมพประมาณ
2  ราย
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3. อัตราคาเชาพื้นที่โฆษณาที่ชั้นวางนิตยสาร
คิดอัตราคาเชาพื้นที่โฆษณาที่ชั้นวางนิตยสาร  ซึ่งมีจํ านวนทั้งหมด  200  ชุด  เทากับ  10,000  บาท  ซึ่งคาดวาจะมีลูกคา
ในแตละเดือนประมาณ  2  ราย

4. อัตราคาบริการจัดสง  Direct  Mail
คิดอัตราคาบริการในการจัดสง Direct Mail ใหแกลูกคากลุมเปาหมายของผูพิมพโฆษณา ในกรณีที่เปนใบปลิวเทากับ 1
บาทตอแผน และในกรณีที่เปนแคตตาล็อกเทากับ 2 บาทตอแผน

5. อัตราคาบริการจัดทํ าคูปองสวนลด
คิดอัตราคาบริการจัดทํ าคูปองสวนลดเทากับ 3 บาทตอคูปอง 1 ใบ ซึ่งคาดวาจะมีลูกคาในแตละเดือนประมาณ 3 ราย

6. อัตราคาลงโฆษณาจากคอลัมนแนะนํ าสินคาใหม
คิดอัตราคาลงโฆษณาจากคอลัมนแนะนํ าสินคาใหมจํ านวนทั้งหมด  15  คอลัมน  เทากับ  3,000  บาทตอคอลัมน

ชองทางการจัดจํ าหนาย  (Channel)
เนื่องจากกลุมลูกคาแบงออกเปน  2  กลุม  ไดแก  กลุมผูอาน  และบริษัทเจาของสินคา  ดังนั้น  ชองทางการจัด

จํ าหนายแบงเปน  2  สวนดวยกัน  คือ
1. การกระจายนิตยสารไปยังกลุมผูอาน
2. ชองทางการขายพื้นที่โฆษณา

การกระจายนิตยสารไปยังกลุมผูอาน
เดือนที่  1-3

การกระจายสินคาในชวงเริ่มตน ทางบริษัทจํ าเปนตองกระจายสินคาใหครอบคลุมพื้นที่ตางๆ  ทั่วกรุงเทพ  เพื่อใหเขา
ถึงกลุมผูอานที่ตองการใหมากที่สุด  โดยจะมีการกระจายสินคาใน  3  ลักษณะ  คือ

1. จางพนักงานรายวันแจกนิตยสารตามสถานที่ตางๆ  ไดแก
- อาคารสํ านักงานบริเวณใจกลางเมือง  เชน  ถนนสีลม  ถนนสาทร  โดยจะแจกในชวงเวลาพักรับประทานอาหารกลางวัน

เพื่อใหมีการถือเขาไปในที่ทํ างาน  เพราะเปนทางหนึ่งที่จะสามารถเพิ่มจํ านวนผูอานไดอยางรวดเร็ว
- สถานีรถไฟฟา  โดยจะเลือกแจกเวลาชวงเชากอนเขาทํ างาน  และชวงเย็นหลังเลิกงาน  ซึ่งทั้ง  2  ชวงจะมีจํ านวนคนใช

บริการหนาแนน
- หางสรรพสินคาชั้นนํ าในกรุงเทพ  จะมีการแจกในชวงวันเสาร-อาทิตย  โดยเลือกบริเวณ  POP ที่มี Traffic  คอนขางสูง

ในชวง  1-3  เดือนแรกจะตองเนนชองทางนี้เปนหลัก  เนื่องจากนิตยสาร  Men’s Stuff  เปนบริการรูปแบบใหม  ยังไม
เปนที่รูจักของคนทั่วไป  การใชพนักงานแจกเพื่อกระตุนการทดลองบริโภคสินคาใหมากขึ้นนอกจากนี้  เพื่อเรงสราง  Brand
Awareness  ใหสูงขึ้น  นอกจากนี้  ยังใหบริการสมัครเปนสมาชิกบริเวณจุด  POP  เพื่อเปนการสรางฐานลูกคาในระยะยาว

2. การจัดวางนิตยสารในสถานที่ตางๆ  ไดแก
- ภัตตาคารและรานอาหาร  เชน  รานกาแฟ  Starbucks, Au Bon Pain, MK สุกี้ เปนตน
- สถานที่ออกกํ าลังกาย  Fitness Center, Sport Club  และสนามไดรฟกอลฟ
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- จุดนั่งรอตางๆ  เชน  โรงพยาบาล  สถานที่ราชการ  ศูนยบริการตางๆ
- บริเวณมหาวิทยาลัยตางๆ  โดยเลือกจุดที่เหมาะสม  เชน  โรงอาหาร  หองสมุด  เปนตน

การกระจายผานทางชองทางนี้  เพื่อใหเขาถึงเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ  และบริเวณดังกลาวจะมี  Traffic  ที่คอน
ขางสูง  หรือเปนจุดที่กลุมเปาหมายตองมีการรอ  ซึ่งชวงเวลาดังกลาวกลุมเปาหมายจะมีโอกาสในการทดลองสินคามากขึ้น
เนื่องจากไมมีกิจกรรมอื่นทํ าระหวางการรอ  ดังนั้น  จึงมีโอกาสที่ดีในการเขาถึงกลุมคนจํ านวนมาก  และบริเวณ  POP  จะชวย
ใหผูที่ผานมาพบเห็นเกิดความคุนเคยในตราสินคามากขึ้น

เดือนที่  4-12
จากการที่มีกิจกรรมสงเสริมการขายในชวง  3  เดือนแรก  รวมถึงการวางแผนชองทางการจัดจํ าหนายดวยเชนกัน  จึง

สามารถสรางความคุนเคยในตราสินคา  และการทดลองใชไดในระดับหนึ่ง  จึงมีการเปลี่ยนแปลงชองทางการจัดจํ าหนาย  เพื่อ
ใหมีความเหมาะสมมากขึ้นในเรื่องของประสิทธิภาพและตนทุน  โดยเพิ่มบริการจัดสงทางไปรษณียใหกับสมาชิก  และไมมีการ
ใชพนักงานไปแจกนิตยสารตามสถานที่ตางๆ  เพราะฉะนั้น  ชองทางการจัดจํ าหนายในชวงเดือนที่  4-12  จะมีรูปแบบดังนี้

1. การจัดวางนิตยสารในสถานที่ตางๆ  ไดแก
- ภัตตาคารและรานอาหาร  เชน  รานกาแฟ  Starbucks, Au Bon Pain, MK สุกี้ เปนตน
- สถานที่ออกกํ าลังกาย  Fitness Center, Sport Club  และสนามไดรฟกอลฟ
- จุดนั่งรอตางๆ  เชน  โรงพยาบาล  สถานที่ราชการ  ศูนยบริการตางๆ
- บริเวณมหาวิทยาลัยตางๆ  โดยเลือกจุดที่เหมาะสม  เชน  โรงอาหาร  หองสมุด  เปนตน

สาเหตุที่ยังคงมีการจัดวางแจกนิตยสารตามสถานที่ตางๆ  เนื่องจากเปนชองทางในการขยายฐานลูกคาใหม  และ
อาศัย  POP  เปนการสรางความคุนเคยในตราสินคาและโฆษณานิตยสารดังกลาวไปดวยอีกทางหนึ่ง  นอกจากนี้  ยังเปนชอง
ทางสํ าหรับลูกคาเกาที่ยังไมไดสมัครเปนสมาชิก  แตมีความสะดวกในการรับนิตยสารจากสถานที่ดังกลาว

2. บริการจัดสงทางไปรษณีย
จากในชวง  3  เดือนแรก  คาดวาสามารถสรางฐานสมาชิกไดพอสมควร  เนื่องจากในชวงที่ผานมาไดวางแผนที่จะ

กระตุนใหเกิดการตอบรับเปนสมาชิก  ไมวาจะจากการใหบริการสมัครสมาชิกจากพนักงานแจกนิตยสาร  หรือใบตอบรับการ
สมัครสมาชิกภายในนิตยสาร  จึงทํ าใหชองทางนี้มีความสํ าคัญมากขึ้นเปนลํ าดับ  ซึ่งชองทางนี้ทางบริษัทไดใหความสํ าคัญเปน
อยางมาก  เนื่องจากเปนกุญแจสํ าคัญที่จะสรางฐานลูกคาในระยะยาว  และทํ าใหบริษัทไดรูถึงขอมูลและความตองการของ
สมาชิก  ซึ่งถือเปนขอมูลทางการตลาดที่สํ าคัญ  และเปนชองทางที่สามารถสื่อสารถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ

ชองทางการขายพื้นที่โฆษณา
สามารถแบงไดเปนสองสวนโดยมีการแบงลูกคากันอยางชัดเจน

1. บริษัท  Agency  โฆษณา  (สัดสวน  30%)
เนื่องจากการที่บริษัทและรูปแบบการบริการยังไมเปนที่รูจักมากนัก  และยังไมมีฐานลูกคาของตนเองการขายพื้นที่

โฆษณาในชวงแรก  จึงมีความจํ าเปนที่จะตองอาศัยการแนะนํ าจากผูที่อยูในอุตสาหกรรมและไดรับการยอมรับจากบริษัทเจา
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ของสินคา  ดังนั้น  บริษัทเล็งเห็นวาการสราง  Strategic Alliance กับบริษัท Agency โฆษณาซึ่งดํ าเนินธุรกิจในการวางแผน
และจัดซื้อส่ือโฆษณาใหกับบริษัทเจาของสินคา
2. พนักงานขายโฆษณา  (สัดสวน  70%)

จากการที่บริษัทมีการจัดทํ าวิจัยทางการตลาดเกี่ยวกับรูปแบบการดํ าเนินชีวิตของกลุมเปาหมาย  ซึ่งไดผลวิจัยทาง
การตลาดออกมาถึงความสนใจของผูบริโภคที่เกี่ยวกับสินคาหรืองานอดิเรกที่สนใจ  ทางบริษัทไดจัดทํ านิตยสารที่มีเนื้อหาเกี่ยว
กับเรื่องดังกลาว  บริษัทจึงมีการจัดสงพนักงานขายโฆษณาไปติดตอกับบริษัทเจาของสินคา  ซึ่งใชจุดขาย  คือ  การ
เขาถึงกลุมผูอานที่นาจะเปนกลุมลูกคาที่มีศักยภาพของสินคา  และคาดวาการโฆษณานาจะมีประโยชนกับบริษัทเจาของสินคา
มากที่สุด  ดังนั้น  การสงพนักงานขายออกไปติดตอกับบริษัทเจาของสินคา  เพื่อเปนการสรางฐานลูกคา    สรางสัมพันธอันดีตอ
ลูกคา  แนะนํ านิตยสาร  Men’s Stuff ใหเปนที่รูจัก เพื่อเปนทางเลือกในการตัดสินใจเลือกโฆษณาของบริษัทเจาของสินคา นอก
จากนี้เพื่ออํ านวยความสะดวกในการติดตอ และขยายฐานลูกคาในอนาคต

การสงเสริมการตลาด  (PROMOTION)

กลยุทธการสงเสริมการตลาด  (PROMOTION)

 ใชส่ือการตลาดแบบครบเครื่อง  (Integrated Market Communication)  โดยเลือกใชส่ือที่มีประสิทธิภาพ  และสอดคลอง
กับวัตถุประสงค  ในการสราง  Product Awareness  โดยเนนส่ือที่ใชงบประมาณไมสูงนักและสามารถเขาถึงกลุมเปา
หมายที่ตองการ

 เนนการสงเสริมการตลาดเพื่อสรางจํ านวนสมาชิกของนิตยสาร
 พยายามเนนยํ้ าถึงตรายี่หอเพื่อสรางใหเกิด  Brand Awareness  และความนิยมในนิตยสาร
 สรางพฤติกรรมของกลุมผูอานใหลดจํ านวนการซื้อนิตยสารลง  เพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาดของนิตยสาร  Men’s Stuff
 วางแผนสงเสริมการขายรวมกับรานคา   บริษัทเจาของสินคา   เพื่อกระตุนยอดผูอานและกระจายนิตยสารใหเขาถึงกลุม
เปาหมาย

 วางแผนสงเสริมการขายรวมกับรานคา   บริษัทเจาของสินคา  เพื่อกระตุนยอดผูอานและกระจายนิตยสารใหเขาถึงกลุม
เปาหมาย

1) การโฆษณา  (ADVERTISING)
การใชส่ือโฆษณาจะเลือกใชส่ือที่มีประสิทธิภาพเพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมาย  ใชส่ือในหลายรูปแบบ  โดยเนนการ

ประชาสัมพันธใหกลุมเปาหมายไดรูจักนิตยสาร  Men’s Stuff ซึ่งจะเนนอยางหนักในชวง 6 เดือนแรก เพื่อสรางการยอมรับใน
ตราสินคาอยางรวดเร็ว
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แผนการใชส่ือโฆษณา
1. POP

จากการวางแผนแจกนิตยสารใหกับผูอานที่เปนกลุมเปาหมาย  ตามสถานที่ตางๆ  ไมวาจะเปนบริเวณภายในหาง
สรรพสินคา  มหาวิทยาลัย  และอื่นๆ  ซึ่งจุดดังกลาวจะมีชั้นวางแจกที่มีการออกแบบมาโดยเฉพาะ  และบริเวณสวนบนและ
ดานขางของชั้นวางจะมีคํ าวา  Men’s Stuff  ติดอยู  รวมถึงขอความโฆษณา  เพื่อใหผูที่ผานมาพบเห็นเกิดความสนใจ  ซึ่งเปน
การกระตุนใหเกิดการทดลองอาน  โดยวัตถุประสงคในการใช  POP  คือ
- สราง  Brand Awareness  ใหแกผูเขามาใชบริการในบริเวณดังกลาวที่ทํ าการแจก  เชน  เมื่อกลุมเปาหมายเขามาใช

บริการในหางสรรพสินคาก็จะพบเห็นและเกิดความสนใจไดงายขึ้น
- กระตุนใหเกิดการทดลองใช เพราะแมวาจะมีกลุมเปาหมายรูจัก แตอาจเกิดปญหาวาไมรูจะหาอานไดจากที่ไหน ซึ่ง POP

จะชวยแกปญหาในจุดนี้ได
- เพิ่มชองทางในการซื้อซํ้ า เนื่องจากมีการวาง POP ไวตามสถานที่ตางๆ โดยคํ านึงถึงรูปแบบการใชชีวิตของกลุมเปาหมาย

ดังนั้น กลุมเปาหมายที่ยังไมไดสมัครเปนสมาชิก จึงสามารถหาอานหรือรับแจกไดสะดวกมากขึ้น ทํ าใหเกิดการซื้อซํ้ าได
งายขึ้น

2. Personal Selling
ในชวง 3 เดือนแรกจะมีการใช Presenter จํ านวนหนึ่งเพื่อชวยในการแจกนิตยสาร เนื่องจากชวงที่เริ่มเปดตัวนิตยสาร

Men’s Stuff จะยังไมเปนที่รูจักของคนทั่วไป และยังไมเขาใจถึงรูปแบบในการใหบริการ การวางแจกตามชั้นวางดังกลาว
อาจไมไดผลเทาที่ควร เพราะผูพบเห็นอาจคิดวาเปนการวางจํ าหนายตามปกติ ดังนั้น จึงมีการวางแผนที่จะใช Presenter
เพื่อชวยแกไขปญหาดังกลาว โดยวัตถุประสงคในการใช Presenter คือ

- สราง Product Awareness เพราะ Presenter จะสามารถตอบคํ าถามใหกับผูที่สนใจและสามารถอธิบายราย
ละเอียดในการใหบริการแกกลุมเปาหมายไดทันที

- ดึงดูดความสนใจตอผูที่พบเห็นและกระตุนการทดลองใชไดดี
- สรางฐานสมาชิก เพราะ Presenter สามารถรับสมัครสมาชิก ณ จุดดังกลาวไดทันที จึงเปนการเพิ่มชองทางการ

รับสมัครสมาชิกไดอีกทางหนึ่ง
3. Transit Ad

การเลือกใช Transit Ad โดยการพิมพ Sticker ของนิตยสาร Men’s Stuff ขึ้นมาจํ านวนหนึ่งและมีการนํ าไปติดตามรถ
ยนตของคนที่รูจัก รถพนักงาน และรถขนสงสินคาของบริษัทเจาของสินคา รวมถึงการแจกใหกับสมาชิก ซึ่งเปนวิธีการงายๆ
และมีตนทุนที่ตํ่ า โดยตองการผลดังนี้

- เพื่อสราง Brand Awareness แกผูที่พบเห็น และดึงดูดความสนใจแกผูที่ยังไมรูจักนิตยสาร Men’s Stuff เพราะ
หากพบเห็นหลายครั้งแตผูที่พบเห็นยังไมรูจัก ก็จะเริ่มคนหากวา Men’s Stuff คืออะไร

- เพื่อเปนการสรางความคุนเคยในตราสินคามากขึ้น เพราะเมื่อพบเห็นอยูเรื่อย ๆก็จะมีความรูสึกคุนเคยมากขึ้น
- เนื่องจากการจราจรในกรุงเทพมหานครคอนขางแออัด การติด Sticker ดังกลาว จะสงผลใหผูพบเห็นเปนจํ านวน

มาก วิธีนี้อาจขยายฐานสมาชิกไดอีกทางหนึ่ง
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- สรางภาพพจนที่ดี โดยการแจก Sticker ดังกลาว ในชวงแรกจะพิจารณาจากผูที่เหมาะสม โดยเลือกจากรถและ
บุคลิกของเจาของรถ

2) การประชาสัมพันธ(Public Relations / Event Marketing)
▪    ทํ าการประชาสัมพันธถึงรูปแบบเนื้อหา และการใหบริการแกกลุมเปาหมาย
▪      สรางกระแสใหผูบริโภคไดตระหนักถึงความคุมคาในการจายเงิน และตนทุนในการรับส่ือเพื่อใหนิตยสารมีความ
        สามารถในการแขงขันลดลง
3) การจัดรายการสงเสริมการขาย(Sales Promotion)
▪  พยายามสรางสิ่งจูงใจการสมัครเปนสมาชิกของนิตยสาร
▪  สรางความสัมพันธอันดีตอกลุมเปาหมาย และสรางใหเกิดการซื้อซ้ํ า และมี Brand Loyalty ในระยะยาว
▪   รวมสรางกับบริษัทเจาของสินคาที่ทํ าการโฆษณาในการกกระจายนิตยสาร โดยอาศัยสินคาขนาดทดลอง ของบริษัทเจา
     ของสินคาที่ลงโฆษณา หรือของ Premium  ที่ทางบริษัทจัดทํ าขึ้นมาเพื่อกระตุนใหมีการสมัครเปนสมาชิก
▪   มีการแจกของ Premium โดยเลือกของที่มีมูลคาไมสูงมาก และเพิ่มจํ านวนผูพบเห็นไดจํ านวนมาก และส่ือใหนึกถึงหรือรูจัก
     Men’s Stuffเชน ที่บังแดดรถยนต รมกอลฟ กลองดินสอ เข็มติดเน็คไท
▪   มีการใหคูปองสวนลดของบริษัทหรือรานคาที่รวมรายการแกสมาชิกของนิตยสารอยางตอเนื่อง
▪  เปดโอกาสใหกลุมเปาหมายมีโอกาสรวมสนุกในการชิงโชค หรือชิงรางวัลที่จัดไวให โดยรางวัลที่จะแจกมีมูลคาไมสูงมากนัก
    หรือไดรับการสนับสนุนจากบริษัทเจาของสินคา

ปที่ 2-5

1) การโฆษณา (ADVERTISING)
▪    ใชส่ือประสมทางการตลาดแบบครบเครื่อง เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมาย โดยพิจารณาจากรูปแบบในปที่ 1 และปรับปรุงให
มีความเหมาะสมมากขึ้น
▪    อาศัย Strategic Alliance ในการกระจายนิตยสารมากขึ้น เชน มีการกระจายผานกลุมบริษัทที่เขารวมโฆษณากับทาง
นิตยสาร
ส่ือที่เลือกใช

ส่ือที่เลือกใชในปที่ 2-3 ยังคงมีรูปแบบใกลเคียงกับปที่ 1 โดยสวนที่แตกตาง คือในปที่ 2-3 จะไมมีการใช Presenter แตจะ
เพิ่มชองทางในเรื่อง Internet เขามาแทน

1. POP
โดยจะยังคงรักษาจํ านวนและจุดที่ทํ าการแจก และมีการเพิ่มจํ านวนในจุดใหมๆ ที่พิจารณาแลววาสามารถเขาถึงกลุมเปา

หมายไดมากขึ้น วัตถุประสงคที่เลือกใช คือ เพื่อรักษาฐานลูกคาเดิม และเพื่อใหมีผูพบเห็นจํ านวนมาก เพิ่มสัดสวนของ Brand
Awareness ใหสูงขึ้น และสรางคุนเคยในตราสินคาใหกับผูบริโภค
2. Package
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3. Transit Ad
4. Internet

สาเหตุที่พิจารณาเลือกใชส่ือนี้ เพราะวา แนวโนมในอนาคตกลุมเปาหมายนาจะมีความสนใจในเรื่องของ Internet
มากขึ้น และการใช Internet จะแพรหลายมากขึ้น เพราะผูใหบริการในเรื่องของ Internet มีการแขงขันอยางรุนแรง ทํ าให
ตนทุนในการใช Internet ตํ่ าลง จํ านวนผูใชเพิ่มสูงขึ้น จึงเลือกใชส่ือนี้เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายในสวนนี้ดวย

2)  การประชาสัมพันธและกิจกรรมทางการตลาด (PUBLIC RELATION / EVENT MARKETING)
วัตถุประสงค
1. สรางภาพพจนที่ดี และสรางความมีสวนรวมในสังคม
2. พยายามเพิ่มจํ านวนสมาชิกใหอยูในสัดสวนที่ไดตั้งไว
3. สรางใหเกิดความสัมพันธที่ดีระหวางสมาชิกดวยกัน ซึ่งนาจะมีสวนชวยในการขยายฐานสมาชิก

กลยุทธ
▪    มีการจัด Event Marketing ตางๆ โดยเนนไปที่รูปแบบของกิจกรรมที่สรางสรรคสังคม เชน การรวมกับสมาชิกจัดกิจกรรม
        ตางๆ เพื่อนํ ารายไดไปบริจาคใหกับทหารผานศึกหรือเด็กพิการ
▪    จัดกิจกรรมตางๆโดยเนนใหเกิดความสนใจตอผูพบเห็น เพื่อสราง Brand Awareness ใหเพิ่มสูงขึ้น
▪    เปดโอกาสใหสมาชิกไดมีการแลกเปลี่ยนประสบการณเพื่อใหเกิดสังคมขึ้นมา เพื่อชวยในการรักษาฐานสมาชิกเดิม
3)  การจัดรายการสงเสริมการขาย  (SALES PROMOTION)
วัตถุประสงค
1. เพื่อกระตุนกลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจ ตัดสินใจเปนสมาชิกอยางตอเนื่อง
2. เพื่อกระตุนการเพิ่มจํ านวนสมาชิกและกระจายนิตยสารใหเขาถึงกลุมเปาหมายอยางทั่วถึง
กลยุทธ
▪   ใชการจัดการสงเสริมการขายรวมกับบริษัทเจาของสินคา โดยอาศัยสินคาหรือการเสนอสวนลดใหกับกลุมเปาหมายในการ
       สรางฐานสมาชิก
▪   มีการจัด Package  ที่ใหสวนลดแกบริษัทที่ลงโฆษณา โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมในการเสนอสวนลดเพื่อรักษาฐาน
       ลูกคา และกระตุนการตัดสินใจซื้อของบริษัทเจาของสินคามากขึ้น
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บทที่ 6
แผนการผลิต

6.1 การวางแผนการผลิต
  การวางแผนเพื่อการผลิต Men’s Stuff เปนส่ิงจํ าเปนเนื่องจากเหตุผลตางๆ หลายประการกลาวคือเพื่อทราบความ

ตองการในการใชส่ือส่ิงพิมพ เพื่อควบคุมตนทุนการผลิตใหอยูในงบประมาณ เพื่อใหการผลิตสามารถเสร็จทันเวลา และเพื่อให
ไดงานพิมพที่มีคุณภาพ
          การวางแผนการผลิตของบริษัทไดกํ าหนดใหเปนหนาที่ความรับผิดชอบของฝายผลิต ซึ่งเปนศูนยกลางการวางแผน เพื่อ
ใหมีการติดตามงานที่ชัดเจน ไมซํ้ าซอน

ขัน้ตอนในการวางแผนการผลิต
ในการวางแผนเพื่อการผลิต Men’s Stuff นั้นมีขั้นตอนในการวางแผนดังนี้

1. การหาขอมูลการใชงานสื่อส่ิงพิมพทั้งหมด
2. การหาขอมูลแหลงที่จะไดมาซึ่งตนฉบับทั้งหมด
3. การประสานงานภายใน และภายนอกเพื่อประเมินความเปนไปได
4. การสรุปรายละเอียดของสื่อส่ิงพิมพที่ตองการผลิต
5. การประสานงานผูผลิตเพื่อประเมินราคาโดยจะติดตอผานโรงพิมพ
6. การวางกํ าหนดเวลาในการทํ างานตามขั้นตอนตางๆ

- ตารางติดตามงาน ( Gantt Chart )
- แยกแยะงานตางๆ และกํ าหนดขั้นตอนการทํ างาน
- กํ าหนดกรอบเวลาที่งานแตละอยางจะตองแลวเสร็จ
- กํ าหนดผูรับผิดชอบดํ าเนินการและติดตามแตละงาน

7. สรุปสถานการณ และติดตามความคืบหนาตลอดเวลา
8. การติดตามตนฉบับใหสงตามกํ าหนด
9. การเตรียมตนฉบับใหพรอมสํ าหรับการผลิต
10. การตรวจบรูฟกอนการพิมพ



รูปที่ 6.1 ขั้นตอนการจัดเตร

ในรูปที่ 6.1 แสดงขั้นตอนการจัดเตรียม และการวางแผน

จัดประชุมผูบริหาร

ผูเขียนหรือผูเรียบเรียง

ผูแปล

ผูถายภาพหรือจัดหาภาพ

โรง

จัดหา

ดํ าเนินการจ
เพื่อ
ตนฉบับ
 จัดเตรียม
ียม และการวา

จะเห็นไดวาการ

งบประมาณ

ัดจางและจัดพิมพ
จัดการ
นํ าเขาปรึกษากับทาง
พิมพเพื่อสอบเปรียบเทียบ

ราคา
งแผนการผลิต Men’s Stuff

ทํ างานควรเริ่มตนจากจุดใดและจะ



กํ าหนดวัน/เวลาใชส่ือ


กํ าหนดระยะเวลาในการ
ผลิตส่ือตั้งแตการจัด
เตรียมตนฉบับไปจนถึง
การทํ างานของโรงพิมพ
ไป

ผูออกแบบ

กํ าหนดบุคลากร

ป 

ผูรวบรวมตนฉบับ
ผูรับผิดชอบติดตอ
ระสานงานกับโรงพิมพ
วางแผนการผลิต
37

จบที่จุดใด
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ขั้นตอนที่  1:
-  การประชุมปรึกษาหาขอสรุป
- การจัดเตรียมตนฉบับ
- กํ าหนดวันใชงาน
- กํ าหนดระยะเวลาการผลิตงาน
- กํ าหนดบุคลากรผูรับผิดชอบในแตละหนาที่

ขั้นตอนที่ 2:
- นํ าขอมูลรายละเอียดงานที่ตองการไปปรึกษากับโรงพิมพเพื่อสอบเปรียบเทียบราคา

ขั้นตอนที่ 3:
- เมื่อสอบเทียบราคาไดแลว ดํ าเนินการจัดหางบประมาณเพื่อจัดจางในการผลิตตอไป

ขั้นตอนที่ 4:
- ดํ าเนินการจัดจาง  จัดพิมพ

ขอควรคํ านึงในการวางแผนการผลิต Men’s Stuff
1. เตรียมความพรอมภายในใหมากที่สุด
2. ใชภาษาในการสื่อสารที่เปนสากลกับผูผลิตหรือโรงพิมพ
3. หาตัวอยางประกอบในการกํ าหนดคุณลักษณะของงาน
4. หาขอมูลแหลงบริการผลิตหรือโรงพิมพไวหลายแหง เผ่ือกรณีฉุกเฉิน
5. ประเมินผูผลิตหรือโรงพิมพจํ าแนกตามความชํ านาญเฉพาะดาน
6. หาแนวทางสํ ารองไวในกรณีที่การผลิตไมเปนไปตามแผน

ในการวางแผนเพื่อการผลิต Men’s Stuff จะลํ าดับรายละเอียดสํ าคัญที่ตองดํ าเนินการออกเปนขั้นตอนไดดังนี้คือ
การกํ าหนดนโยบาย และวัตถุประสงค การวางแผนการเลือกเนื้อหา การวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิต

นโยบายและวัตถุประสงค

จากที่ไดทํ าการศึกษากลุมผูอานเปาหมายแลวจึงไดนํ าขอมูลที่ไดมาเพื่อวางแผนการผลิตใหสัมพันธ และตอบสนอง
ความตองการของกลุมผูอานเปาหมายได

วัตถุประสงคของ Men’s Stuff จัดทํ าเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดังตอไปนี้
1. เพื่อการสรางสรรคภาพลักษณที่ดีใหแกองคกร และสถาบันที่รับผิดชอบคาจัดทํ า
2. เพื่อแจงขาวสารเกี่ยวกับกิจกรรมขององคกรที่รับผิดชอบคาจัดทํ าไปสูประชาชนกลุมเปาหมายอยางสมํ่ าเสมอ
3. เพื่อชี้แจงหรือใหขอเท็จจริงเพื่อแกไขความเขาใจผิด
4. เพื่อใหขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการ
5. เพื่อใหความเขาใจเกี่ยวกับสินคาและบริการ
6. เพื่อเชิญชวนใหรวมกิจกรรมที่องคกรจัดขึ้น
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6.2 การวางแผนการเลือกเนื้อหา
เพื่อใหเนื้อหาที่ปรากฏใน Men’s Stuff มีเคาโครงเรื่องที่เหมาะสมกับการพิมพเผยแพร และเพื่อใหเปนไปตามวัตถุประสงค

การผลิตที่ไดกํ าหนดไว จึงมีความจํ าเปนตองมีการวางแผนการเลือกเนื้อหาเพื่อผลิตซึ่งประกอบดวยการวิเคราะหในดานตางๆ
ดังนี้
1. การวิเคราะหประเด็นหรือแกนของเรื่อง(Theme)

เนื่องจากวัตถุประสงคในการผลิต Men’s Stuff  สํ าหรับการแจกจายนั้นคือเพื่อประชาสัมพันธ และสรางภาพลักษณของ
องคกรที่รับผิดชอบคาจัดทํ าในเชิงบวก ประเด็นของเรื่องจึงเปนเรื่องของสินคาและบริการขององคกรดังกลาว

2. การวิเคราะหเนื้อหาใหสอดคลองกับลักษณะของ Men’s Stuff
เพื่อใหสวนเนื้อหาภายในที่นํ าเสนอสูกลุมเปาหมายสอดคลองกับลักษณะของ Men’s Stuff  นั้นจะเนนเนื้อหาที่เปนบท
ความในดานตางๆ ที่กลุมเปาหมายคือกลุมผูชายวัยทํ างาน อายุระหวาง 18-35 ป ใหความสนใจ อาทิเชนเรื่องเพลง กีฬา
เทคโนโลยี คอมพิวเตอร ภาพยนตร เศรษฐกิจและขาวทั่วไป การทองเที่ยว สุขภาพ รถยนต รานอาหาร เครื่องเสียงบาน
แฟชั่น ฯลฯ โดยมีการสอดแทรกสวนโฆษณาเขาไปดวยเปนชวงๆ เพื่อไมใหสรางความเบื่อหนายแกผูอาน

3. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย
เนื้อหาที่บรรจุใน Men’s Stuff กํ าหนดขึ้นจากการคํ านึงถึงกลุมเปาหมายเปนหลัก  โดยจะนํ าผลการวิเคราะหที่ไดจากการ
ตอบแบบสอบถามของกลุมเปาหมาย และผลการวิจัยลักษณะการดํ าเนินชีวิตของกลุมเปาหมาย นอกจากนั้นเพื่อสงเสริม
ใหบรรลุวัตถุประสงคที่กํ าหนดจะมีการพิจารณาถึงลักษณะทางจิตวิทยาของกลุมเปาหมายเชน กลุมเปาหมายชอบสีสัน
แบบใด ชอบภาพประกอบลักษณะใด ชอบลีลาการเขียนลักษณะใด เปนตน ตลอดจนเลือกใชภาษาไทยซึ่งเหมาะสมกับ
กลุมเปาหมาย ซึ่งเปนคนไทย

4. การวิเคราะหเนื้อหาใหสอดคลองกับระยะเวลาที่ใชเผยแพร
เนื่องจาก Men’s Stuff นั้นเปนนิตยสารรายปกษ ซึ่งมีรอบเวลาในการออกทุก 15 วันดังนั้นในการจัดทํ าเนื้อหาของ Men’s
Stuff จะตองพิจารณาวาเนื้อหาสาระที่นํ าเสนอนั้นมีระยะเวลาที่ใชไดนานเพียงใด เนื่องจากเนื้อหาสาระบางเรื่องสามารถ
ใชไดนาน แตเนื้อหาสาระบางเรื่องอาจใชไดชั่วระยะเวลาหนึ่งเทานั้น

1.3 การวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิต
การวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิตจะใชแผนภูมิ Gantt Chart ซึ่งเสนแนวนอนจะแสดงกํ าหนดเวลาการทํ างาน  สวน

เสนแนวตั้งจะแสดงกิจกรรมที่ตองปฏิบัติ ดังนั้นผูที่ทํ าหนาที่วางแผนจะตองมีความรูเกี่ยวกับขั้นตอนของการผลิตทุกขั้นตอน
เพื่อสามารถกํ าหนดกิจกรรมและชวงเวลาที่ใชไดอยางถูกตองเหมาะสม  และยังทํ าใหการติดตามและควบคุมเปนไปตามแผนที่
กํ าหนดไวได รวมทั้งเมื่อมีอุปสรรคหรือปญหาก็สามารถแกไขได

ในการวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิตมีกิจกรรมที่ตองพิจารณาดังนี้คือการกํ าหนดคุณลักษณะของสื่อส่ิงพิมพ การ
กํ าหนดระบบการพิมพ และการเลือกกระดาษพิมพ
1. คุณลักษณะของสื่อส่ิงพิมพ

ในการวางแผนเพื่อการผลิต Men’s Stuff นั้นมีส่ิงที่พิจารณาดังตอไปนี้
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- ขนาด และ รูปราง
- ชนิดวัสดุที่ใช
- จํ านวนสีที่ตองการพิมพ
- ความซับซอนของการเตรียมตนฉบับ
- ลักษณะการทํ าเลม
- การตกแตงหลังพิมพ
- ระดับคุณภาพ

2. ระบบการพิมพ
ระบบการพิมพเปนองคประกอบที่จะผลิตส่ือส่ิงพิมพใหมีคุณภาพหรือเหมาะสมกับประเภทของงานราคาจะแตกตางกัน
ออกไปตามระบบการพิมพ (วิชัย  พยัคฆโส: 2542, หนา 66) ซึ่งการเลือกระบบการพิมพจะพิจารณาจากระบบการพิมพที่
นิยมในปจจุบันดังตารางเปรียบเทียบตอไปนี้

ระบบการพิมพ ลักษณะงาน คุณภาพ ตนทุนการผลิต
1.ระบบเลตเตอรเพลส เหมาะที่จะใช พิมพงานที่มี

ปริมาณนอย มีรูปเปนลาย
เสน

งานที่ไดมีคุณภาพตํ่ า และตัว
อักษรไมสวยงามนัก

ปจจุบันราคาตํ่ ากวาระบบ
ออฟเซตไมมากนัก

2. ระบบออฟเซต เหมาะที่จะใช พิมพงานที่มี
ปริมาณมาก และสามารถ
พิมพลงบนกระดาษไดหลาย
ชนิด

คุณภาพสูง ตนทุนการผลิตสูง

3. ระบบสเตนซิล เหมาะที่จะใชพิมพงานลงบน
วั ส ดุ ห ล า ย ป ร ะ เ ภ ท เ ช  น
กระดาษหนาๆ พลาสติกหนัง
ไม แกว ผา โลหะ และวัสดุ
อื่นๆ ปกติไมนิยมใชพิมพ
หนังสือ

คุณภาพของงานขึ้นอยู กับ
วัสดุที่ใช

ตนทุนการผลิตขึ้นอยูกับวัสดุ
ที่ใชและปริมาณงาน

จากตารางเปรีบบเทียบทางเลือกของระบบการพิมพจะเห็นไดวาระบบการพิมพแบบออฟเซตเหมาะสมกับความ
ตองการใชงานมากที่สุดเนื่องจากเปนระบบการพิมพเหมาะกับงานที่มีปริมาณมาก และคุณภาพสูง ซึ่งสอดคลองกับวัตถุ
ประสงคที่ตองการให  Men’s Stuff สามารถใหขอมูลขาวสารแกผูอานไดอยางชัดเจนทั้งในแงของตัวอักษร และรูปภาพที่
คมชัด อีกทั้งยังเพิ่มการเรียกรองความสนใจจากผูอานไดเพิ่มขึ้น ถึงแมวาตนทุนการผลิตจะสูงก็ตาม
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3. กระดาษพิมพ
กระดาษเปนวัสดุพื้นฐานที่สํ าคัญที่สุดในการพิมพ คุณภาพของกระดาษมีผลกระทบตอระบบการพิมพ คุณภาพของสิ่งพิมพ
และตนทุนในการผลิต สํ าหรับประเภท และชื่อของกระดาษที่นิยมใชในปจจุบันจะแสดงไวใน ภาคผนวก ก สํ าหรับกระดาษที่ใช
พิมพ Men’s Stuff นั้นแบงเปน 2 สวนคือสวนปก และสวนเนื้อหา ดังตอไปนี้

1.1 สวนปก :
เลือกใชกระดาษเคลือบดาน (Matt coated paper) ซึ่งใชเทคนิคการเคลือบผิวโดยใชแผนยางปาด ซึ่งสามารถควบคุมทํ า
ใหผิวที่ไดมองดูดาน (matte) คลายฟนเลื่อย หรือมันวาวก็ไดขึ้นอยูกับแรงกดขณะที่กํ าลังเคลือบผิวอยู กระดาษชนิดนี้
เหมาะกับการพิมพระบบออฟเซตมากกวาระบบอื่น
1.2 สวนเนื้อหา
เลือกใชกระดาษเอ็มพี (Mechanical printing) ซึ่งเปนกระดาษหนังสือพิมพประเภทหนึ่งที่มีคุณภาพดีกวากระดาษหนังสือ
พิมพทั่วๆ ไป คือสวนผสมของเยื่อไมบดนอยกวา และมีการฟอกดวยสารเคมีเพื่อเพิ่มความขาวอีกดวย เนื้อกระดาษมีสาร
กันซึมผสมอยูจึงสามารถนํ าไปใชพิมพงานที่มีคุณภาพสูงกวากระดาษหนังสือพิมพทั่วไป กระดาษชนิดนี้อาจเรียกอีกชื่อ
หนึ่งวากระดาษเยื่อไมบดฟอก (Bleached / Mechanical paper) ซึ่งเปนกระดาษไมเคลือบผิวชนิดหนึ่ง ในประเทศไทย
นิยมเรียกวา “ กระดาษปอนด “

1.4 แผนการใหไดมาซึ่งสปอนเซอร
การใหไดมาซึ่งผูสนับสนุนการลงโฆษณา หรือสปอนเซอร(Sponsor) จะแบงออกเปน 2 สวนคือสวนของสปอนเซอรที่ได

จากเอเยนซี่ 30 % และสวนของสปอนเซอรที่บริษัทหาเองอีก 70% ดังตอไปนี้
1. สวนผสมของสปอนเซอรที่ไดจากเอเยนซี่ ( 30%)

สปอนเซอรที่ไดจากเอเยนซี่ที่ติดตอกับบริษัท เอเยนซี่ดังกลาวมีจํ านวนประมาณ 7 รายไดแก
- บริษัทเอพลัสกรุป จํ ากัด (A-PLUS GROUP CO.,LTD)
- บริษัทแอคเซสแอนดแอสโซซิเอท จํ ากัด (ACCESS & ASSOCIATE CO.,LTD)
- บริษัทแอลเวฟ จํ ากัด ( L-WAVE CO.,LTD)
- บริษัทเจแอลเอฟแอสโซซิเอท จํ ากัด (JLE ASSOCIATE CO.,LTD)
- บริษัทมิลเลอรฟรีแมน (ประเทศไทย) จํ ากัด(MILLER FREEMAN (THAILAND)CO.,LTD)
- บริษัทดี.เอ็ม.อินเตอรคอมมิวนิเคชั่น จํ ากัด
- บริษัทสไตลครีเอทีฟเฮาส จํ ากัด

เอเยนซี่ในที่นี้อาจเปลี่ยนแปลงไปบางตามสภาพการณ  แตอยางไรก็ตามจะมีเอเยนซี่หลักอยูประมาณ 1-2 รายซึ่ง
เปนที่ปรึกษาและผลิตส่ือโฆษณาตางๆ ใหทางบริษัทอยูแลว

สํ าหรับรายไดของเอเยนซี่จะมีการหักเปอรเซนตคาลงโฆษณาจากบริษัทในอัตราประมาณ 25% ในปแรก และในป
ตอๆ มาถาหาก Men’s Stuff สามารถสราง Circulation ไดตามแผนที่คาดไว เปอรเซ็นตคาลงโฆษณาที่ถูกหักจะลดลงมาเหลือ
ประมาณ 15 %
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2. สวนของสปอนเซอรที่บริษัทหาเอง (70%)
สปอนเซอรที่บริษัทหาเองจากการขายตรงดวยหนวยงานขาย (Sale force) จํ านวนทั้งหมด 3 คน ซึ่งใชวิธีการเขาพบลูกคา

โดยพนักงานขายเสนอขายโฆษณาใหผูซื้อแตละราย และใหคอมมิชชัน แกพนักงานขายตามความสามารถในการสื่อโฆษณา
ทั้งนี้พนักงานขายแตละคนจะรับผิดชอบกลุมลูกคาที่แบงออกตามกลุมสินคา

6.5  การติดตามนักเขียน
นักเขียนของ Men’s Stuff แบงออกเปน 2 สวนคือ นักเขียนประจํ า และนักเขียนสมัครเลน

1. นักเขียนประจํ า
นักเขียนประจํ าของ Men’s Stuff สวนใหญจะเปนนักเขียนที่มีชื่อเสียง มีผลงานตีพิมพเผยแพรในนิตยสาร หรือวารสารที่มี

ผูนิยมอานจํ านวนมาก ซึ่งในแตละงวดการพิมพ Men’s Stuff ทุก 15 วัน จะมีเรื่องประจํ าตรีพิมพลงในเลมที่เขียนโดยนักเขียน
ประจํ าจํ านวน 2 เรื่องหมุนเวียนเปลี่ยนกันไป โดยมีคาใชจายในการเขียนประมาณ 5,000 ถึง 10,000 บาท
2. นักเขียนสมัครเลน

นักเขียนสมัครเลนของ Men’s Stuff เปนบุคคลทั่วไปซึ่งอาจเปนนักศึกษา หรือนักเขียนที่ยังไมเปนที่รูจักในหมูนักอานนัก
อาจมีผลงานลงตีพิมพเผยแพรในนิตยสารบางเปนครั้งคราว ซึ่งในแตละงวดการจัดพิมพ Men’s Stuff ทุก 15 วัน จะมีเรื่อง
ประจํ าตีพิมพลงในเลมที่เขียน โดยนักเขียนสมัครเลนจํ านวน 4-5 เรื่องหมุนเวียนเปลี่ยนกันไป โดยมีคาใชจายในการเขียน
ประมาณ 500 ถึง 1,000 บาท ทั้งนี้ขึ้นกับคุณภาพของงานเขียน และถาหากพบนักเขียนสมัครเลนที่ผลงานมีคุณภาพเพียงพอก็
จะใหสงผลงานลงตีพิมพเปนประจํ าโดยจะกํ าหนดคาลงพิมพใหสูงขึ้น และคงที่ประมาณ 2,000 บาทตอเรื่อง

1.6 การเก็บสต็อกบทความหรือเรื่องส้ัน
การเก็บสต็อกบทความหรือเรื่องส้ันในแตละชวงเวลามีประมาณ 20-30 เรื่อง แบงกระจายตามหัวขอเรื่องหลักหัวขอ

ละประมาณ  5-6 เรื่อง

1.7 แผนการพิมพนิตยสาร Men’s Stuff
การจัดพิมพนิตยสาร Men’s Stuff จะใหโรงพิมพภายนอกเปนผูจัดพิมพซึ่งกํ าหนดการจัดพิมพและจํ านวนเลมในการ

จัดพิมพนิตยสาร Men’s Stuff เปนดังตาราง
ป 2545 เดือน 7 8 9 10 11 12
จํ านวนเลมที่พิมพปกษละ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
จํ านวนเลมที่พิมพเดือนละ 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000

ป 2545 2546 2547 2548 2549 2550
จํ านวนเลมที่พิมพปกษละ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
จํ านวนเลมที่พิมพเดือนละ 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000
จํ านวนเลมที่พิมพปละ 400,000 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000
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บทที่ 7
ทมีผูบริหารและโครงสรางบริษัท

ประวัติผูบริหาร

นายกมล  กํ าพลมาศ กรรมการผูจัดการ
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย
ประสบการณทํ างาน ผูจัดการฝายขายบริษัทสมิทธ เทคโนโลยี จํ ากัด
หนาที่ความรับผิดชอบ กํ าหนดนโยบาย ทิศทางและกํ าหนดวัตถุประสงคของบริษัท ดูแลดานการบริหารทั่วไป

โดยการติดตามสภาพการแขงขันที่เปนอยูขณะนั้น และกํ ากับดูแลประสานงานกับทีม
งานดานอื่นๆของบริษัทเพื่อใหการดํ าเนินงานสอดคลองและเปนไปในทิศทางเดียวกัน

นายเฉลิมชนม  สังขศิริ ผูจัดการฝายการตลาด
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

บริหารธุรกิจบัณฑิต จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย
ประสบการณทํ างาน รองผูจัดการบริษัท รัชรส จํ ากัด
หนาที่ความรับผิดชอบ             รวมกํ าหนดนโยบายและทิศทางของบริษัทดานการบริหารทั่วไป วางแผน

และควบคุมนโยบายดานการตลาด ติดตอและจัดหาสินคาและบริการมาลงโฆษณา
ในนิตยสาร รวมทั้งการทํ าการตลาดกับกลุมผูอานที่เปนเปาหมายวางแผนสื่อและ
สงเสริมการขาย

นายธนัท   อบแยม ผูจัดการฝายผลิต
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร
ประสบการณทํ างาน วิศวกร บริษัท เหล็กสยาม จํ ากัด

พนักงานวิเคราะหและวางแผน บริษัท ปตท.จํ ากัด(มหาชน)
หนาที่ความรับผิดชอบ รวมกํ าหนดนโยบายและทิศทางของบริษัทดานการบริหารทั่วไป กํ าหนดรูปแบบ

ลักษณะของนิตยสารตามขอมูลทางการตลาด รวมทั้งติดตอโรงพิมพ

นายเกียรติขจร  โฆมานะสิน ผูจัดการฝายการเงิน
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

วิศวกรรมศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย



วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร
ประสบการณทํ างาน วิศวกรสวนวางแผนและควบคุมการผลิต และวิศวกรสวนประกันคุณภาพ

บริษัท สยามคูโบตาอุตสาหกรรม จํ ากัด
หนาที่ความรับผิดชอบ รวมกํ าหนดนโยบายและทิศทางของบริษัทดานการบริหารทั่วไป

วางแผนนโยบาย ควบคุมการปฏิบัติงานดานการเงินและการบัญชี

โครงสรางบริษัท

ร

การบริหารงานบุคคล
บริษัทมีการวางแผนและกํ าหนดคุณสมบ

งานของบริษัทใหกับพนักงานทั้งทางดานสวัสดิการ
ดังแสดงไวในภาคผนวก ง

ผูจัดการฝายการตลาด
นายเฉลิมชนม สังขศิริ

ผ
น

กรรมการผูจัดการ
นายกมล  กํ าพล
ู จัดการฝายการผลิต
ายธนัท  อบแยม

ผูจัดการฝายการเงิน
นายเกียรติขจร โฆมานะสิน
พนักงานฝายการตลาด
3 ตํ าแหนง
พนักงานฝายการผลิต
3 ตํ าแหนง
ปูที ่7.1 ผังโครงสรางบริษัท

ัติของพนักงานบริษัทในการจัดการบริหารทางดานบุคคล ร
 เงินเดือน และวันหยุดของบริษัท โดยมีการแจงกฎระเบ
พนักงานฝายการเงิน
2 ตํ าแหนง
44

ะเบียบการปฏิบัติ
ียบไวอยางชัดเจน
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บทที่ 8
แผนการเงิน

การบริหารการเงินเปนตัวแปรประการหนึ่งที่สํ าคัญและมีผลตอความอยูรอดของบริษัทในสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน 
บริษัทโฟร วันเดอร จํ ากัด จึงใหความสํ าคัญในดานการบริหารจัดการทางดานการเงินใหมีประสิทธิภาพ มีการควบคุมและ
ประเมินผลการดํ าเนินงานเปนระยะๆ เพื่อใหม่ันใจวาการบริหารจัดการทางดานการเงินของบริษัทเปนไปตามแผนการที่วางไว
และนํ าบริษัทไปสูเปาหมายทางธุรกิจในที่สุด

8.1 นโยบายการเงิน
1. โครงสรางของเงินทุนและตนทุนเงินทุน

โครงสรางของเงินทุน
จากการประมาณเงินลงทุนในขั้นตนของบริษัทพบวาตองใชเงินลงทุนทั้งหมดจํ านวน 4 ลานบาท ทางบริษัทได

พิจารณาวาจะใชเงินลงทุนทั้งหมดจากสวนของผูถือหุน
จากขางตนทุนจดทะเบียนของบริษัทเทากับ 4,000,000 บาท โดยออกหุนจํ านวน 40,000 หุน ราคาหุนละ 100 บาท

รายนามผูถือหุนและจํ านวนหุนดังตอไปนี้
1.นายกมล  กํ าพลมาศ จํ านวนหุน 10,000 หุน คิดเปนสัดสวน 25%
2.นายเฉลิมชนม  สังขศิริ จํ านวนหุน 10,000 หุน คิดเปนสัดสวน 25%
3.นายธนัท  อบแยม จํ านวนหุน 10,000 หุน คิดเปนสัดสวน 25%
4.นายเกียรติขจร  โฆมานะสิน จํ านวนหุน 10,000 หุน คิดเปนสัดสวน 25%

ตนทุนเงินทุน
ตนทุนเงินทุนจากสวนของเจาของ
อัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนตองการคือ 20% โดยมาจากการวิเคราะหอัตราผลตอบแทนในสวนของเจาของ (ROE)

ของบริษัทอมรินทรพริ้นติ้ง แอนด พับลิชชิ่ง จํ ากัด (มหาชน) ทํ าธุรกิจประเภทรับจางพิมพและจํ าหนายสิ่งพิมพ ขายพื้นที่
โฆษณา ซึ่งมีลักษณะของธุรกิจคลายกับบริษัท โฟร วันเดอร จํ ากัด โดยอัตราผลตอบแทนในสวนของเจาของ (ROE) ของบริษัท
อมรินทรพริ้นติ้ง แอนด พับลิชชิ่ง จํ ากัด (มหาชน)  มีคาเทากับ 12% แตบริษัทโฟร วันเดอร จํ ากัดเปนบริษัทใหมจึงมีความเสี่ยง
มากกวา ดังนั้นจึงไดกํ าหนดอัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนตองการเปน 20%

แหลงเงินทุนหมุนเวียนในกรณีเงินสดไมเพียงพอ
สํ าหรับเงินทุนหมุนเวียน บริษัทจะใชการกูเงินเบิกเกินบัญชีจากสถาบันการเงิน โดยมีวงเงิน 2 ลานบาท
ตนทุนเงินกูระยะสั้น
สํ าหรับอัตราดอกเบี้ยเงินเบิกเกินบัญชีจากสถาบันการเงิน จะใชอัตราดอกเบี้ย MOR + 2% ตอปโดยใช MOR เฉล่ีย 4

ธนาคารใหญดังนี้
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MOR-BBL
MOR-TFB
MOR-SCB
MOR-KTB

7.50%
7.50%
7.75%
7.75%

Average MOR 7.63%

ดังนั้น อัตราดอกเบี้ยเบิกเกินบัญชีเทากับ 7.63%+2% เทากับ 9.63%

2. เทอมการชํ าระเงินของลูกหนี้การคา 30 วัน
3. เทอมการชํ าระเงินของเจาหนี้การคา 45 วัน
4. การถือเงินสดขั้นตํ่ า 500,000 บาทเพื่อดํ ารงสภาพคลอง
5. เมื่อบริษัทมีเงินสดเหลือมาก จะนํ าไปลงทุนในหลักทรัพยระยะสั้น
6. นโยบายการจายเงินปนผล เมื่อบริษัทมีกํ าไร และมีเงินสดเพียงพอ
7. อัตราดอกเบี้ยเงินฝาก 2% ตอป
8. อัตราดอกเบี้ยเงินลงทุนในหลักทรัพยระยะสั้น 3.5% ตอป

8.2 นโยบายทางบัญชีที่สํ าคัญ
1. การรับรูรายได คํ านวณตามเกณฑสิทธิ(Accrual Basis)
2. คํ านวณคาเสื่อมราคาทรัพยสินเปนระบบเสนตรงในอัตรารอยละ 20% ตอป
3. การคํ านวณภาษีเงินไดคํ านวณในอัตรารอยละ 30 และถือเปนภาษีเงินไดทั้งหมดในงวดบัญชี
4. เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด

เงินสดในมือเปนเงินสดที่บริษัทเก็บไวใชเพื่อวัตถุประสงคทั่วไป สวนเงินฝากธนาคารและเงินลงทุนระยะสั้นเปนเงินลงทุนที่
มีสภาพคลองสูงและพรอมที่จะเปลี่ยนเปนเงินสดที่แนนอนเมื่อถึงกํ าหนดภายในสาม (3) เดือน หรือนอยกวาซึ่งความเสี่ยงใน
การเปลี่ยนแปลงมูลคามีนอย

8.3 สมมติฐานในการจัดทํ างบการเงิน

การประมาณการรายรับจากคาโฆษณา
1. รายรับคาโฆษณาที่ลงในนิตยสาร Men’s Stuff

เนื่องจากรายไดจากการโฆษณานั้นมีความเกี่ยวของกับจํ านวนการจัดพิมพนิตยสาร กลาวคือถาหากการจัดพิมพ
นิตยสารมีจํ านวนมากจะสงผลใหจํ านวนผูรับขาวสารเพิ่มขึ้นจึงสามารถกํ าหนดราคาในการลงโฆษณาเพิ่มขึ้นไดเชนกัน 
ซึ่งสงผลตอรายไดของบริษัท ดังนั้นเมื่อทํ าการเปรียบเทียบรายไดจากการโฆษณาในแตละทางเลือกไดดังนี้
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ทางเลือกรายการ
1 2 3

จํ านวนการจัดพิมพ (เลม)
รายปกษ 30,000 40,000 50,000
รายเดือน 60,000 80,000 100,000

รายป 720,000 960,000 1,200,000
ราคาในการลงโฆษณา (บาท/หนา )
                ปกหนาดานใน (รวม 1 หนา) 30,000 40,000 50,000
                ปกหลังดานใน (รวม 1 หนา) 30,000 40,000 50,000
                ปกหลังดานนอก(รวม 1 หนา) 27,000 36,000 45,000

ภายในเลมแบบเต็มหนา (รวม 4 หนา) 21,000 28,000 35,000
               ภายในเลมแบบแบงโฆษณา(รวม 20 หนา) 24,000 32,000 40,000
รายไดจากการลงโฆษณา (บาท)

รายปกษ 651,000 868,000 1,085,000
รายเดือน 1,302,000 1,736,000 2,170,000

รายป 15,624,000 20,832,000 26,040,000
แตเนื่องจากนิตยสาร Men’s Stuff เปนนิตยสารที่ออกมาใหมจึงประมาณสัดสวนของรายไดจากคาโฆษณาที่มีพื้นที่มี

ทั้งหมดในแตละป ดังนี้
2545 2546 2547 2548 2549 2550

% คาโฆษณาที่คาดวาจะได 75% 80% 90% 100% 100% 100%
2. รายรับอื่นๆ

รายการ ราคา จํ านวนลูกคา โอกาส รายไดตอเดือน
1. รายรับจากโฆษณาที่บรรจุภัณฑ 0.50บาท/ชิ้น 2 30% 30,000
2. รายรับจากคาโฆษณาที่ชั้นวาง/เดือน 10,000บาท 2 30% 6,000
3. Mail List ใบปลิว 1บาท / แผน 1 30% 30,000
4. Mail List แคตตาล็อก 2บาท / แผน 1 30% 60,000
5. แนะนํ าสินคาใหมในแตละคอลัมน 3,000 บาท 15 80% 36,000
6. บริการจัดสงคูปองสวนลดราคาสินคา 1 บาท / ใบ 3 70% 210,000
รวม 372,000

โดยรายไดทั้งหมด ประมาณใหเพิ่มปละ 3%
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การประมาณคาใชจายตางๆ
1. คาใชจายเริ่มตนในการสรางสํ านักงานจํ านวน 1.12 ลานบาท ซึ่งเปนคาใชจายในการตกแตงสํ านักงานและคา

อุปกรณสํ านักงานงานดังนี้
1.1 คาใชจายในการสรางสํ านักงานจํ านวน 400,000 บาท
1.2 คาอุปกรณสํ านักงาน
-  โตะทํ างาน,เกาอี้,และตูเอกสาร เปนเงิน 350,000 บาท
-  อุปกรณคอมพิวเตอร เปนเงิน 200,000 บาท
-  ระบบและเครื่องโทรศัพท เครื่องโทรสาร เปนเงิน  50,000 บาท
-  เครื่องถายเอกสาร เปนเงิน  70,000 บาท
-  เครื่องใชภายในสํ านักงานเบ็ดเตล็ดอื่นๆ เปนเงิน  50,000 บาท
รวมเปนเงินจํ านวน 720,000 บาท
2. คาเชาสํ านักงานพื้นที่ 120 ตารางเมตร ตารางเมตรละ 180 บาท ตอเดือน รวมเปนจํ านวน 259,200บาทตอป

ระยะสัญญาในการเชา 5 ป
3. คาจางและเงินเดือน
3.1  กรรมการผูจัดการ เดือนละ   30,000 บาท จํ านวน 1 คน
3.2  ผูจัดการฝาย เดือนละ   27,000 บาท จํ านวน 3 คน
3.3  พนักงานฝายการตลาด เดือนละ    8,000 บาท จํ านวน 3 คน
3.4  พนักงานฝายผลิต เดือนละ    8,000 บาท จํ านวน 3 คน
3.5  พนักงานฝายการเงิน เดือนละ    8,000 บาท จํ านวน 2 คน
กํ าหนดเพิ่มขึ้นปละ 5% (ในป 2545 ไมมีการปรับฐานเงินเดือน)
4. คาใชจายสํ านักงานปแรกกํ าหนดไวเดือนละ 10,000 บาท ปตอไปกํ าหนดใหขึ้นปละ 5%
5. คาสาธารณูปโภค   ไดแก  คานํ้ าคาไฟ  คาโทรศัพท  ฯลฯ  ปแรกกํ าหนดไวเดือนละ 40,000 ปตอไปกํ าหนดใหขึ้น

ปละ 3%
6. คาใชจายในการทํ า Website www.menstuff.co.th
1.1 คาใชจายเริ่มตนในการทํ า Website จํ านวน 10,000 บาท
1.2 คาบํ ารุงรักษาเดือนละ 3,000 บาท ปตอไปกํ าหนดใหขึ้นปละ 10%
7. คาใชจายในการพิมพและจัดสงนิตยสารสาร
7.1 คาใชจายในการพิมพ
- คาจางพิมพนิตยสารรวมฉบับละ 16.50 บาท ปตอไปกํ าหนดใหขึ้นปละ 3%
7.2 คาจัดสงนิตยสาร
- คาจัดสงนิตยสารทางไปรษณียฉบับละ 4 บาท
- คาบัตรธุรกิจตอบรับใบละ 1.50 บาท (อัตราการตอบรับเฉลี่ย 20%)
8. คานายหนาของพนักงานฝายการตลาดคิดเปน 1.5% ของรายไดจากคาโฆษณา

http://www.menstuff.co.th/
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9. คาโฆษณาและประชาสัมพันธในป 2545 จํ านวน 1,000,000 บาท และในป 2546 ถึง 2550 แตละปเปนจํ านวน
1,500,000 บาท

10. คาจางนักเขียนประมาณเฉลี่ยปกษละ 25,000 บาท

8.4  การวิเคราะหทางการเงิน
ในการประเมินความเปนไปไดของ Men’s Stuff จะใชการประมาณการงบการเงินและประมาณการอัตราสวนทางการ

เงินเปนระยะเวลา 5 ป ตั้งแตเดือนกรกฎาคม ป 2545 ถึงป 2550 และวิเคราะหทางการเงินดังนี้
1. การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV)

ในการวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ(NPV) จะหาคาปจจุบันสุทธิของ Free Cash Flow ของโครงการ โดย
ใชตนทุนอัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนตองการคือ 20%

2. การวิเคราะหอัตราผลตอบแทนโครงการ :Internal Rate of Return (IRR)
จะใชการ Discount Free Cash Flow เพื่อหาอัตราผลตอบแทนของโครงการ

จากการทํ าประมาณการทางการเงินโครงการ Men’s Stuff ระยะเวลา 5ป โดยมีสมมติฐานวาบริษัทมีการเติบโตของ
กระแสเงินสดหลังปที่ 5 ในอัตรา 5% ตอป สามารถสรุปผลประมาณทางการเงินไดดังนี้
1. มูลคาเงินสดปจจุบัน (Net Present Value) เทากับ 6,352,448 บาท
2. อัตราผลตอบแทนการลงทุน (Internal Rate of Return)  เทากับ 59.42%

8.5 การวิเคราะหความออนไหว (Sensitivity Analysis)

เนื่องจากบริษัท โฟรวันเดอร จํ ากัด เปนบริษัทใหม และนิตยสาร Men’s Stuff ยังไมเปนที่รูจักของกลุมเปาหมายนัก
ดังนั้น เพื่อเตรียมแผนรองรับความไมแนนอนของรายไดจากคาโฆษณา บริษัทจึงไดจัดทํ าประมาณการทางการเงิน และ
วิเคราะหทางการเงิน ในกรณีที่รายไดจากคาโฆษณาไมเปนไปตามที่คาดการณไว ในขณะที่บริษัท มีตนทุนหลายอยางซึ่ง
เปนตนทุนคงที่ไมแปรผันตามยอดขาย เพื่อพิจารณาวาการที่ยอดขายไมเปนไปตามประมาณการ บริษัทจะมีฐานะทางการเงิน
และมีอัตราผลตอบแทนเปลี่ยนแปลงไปอยางไร

กรณีจํ านวนเลมที่พิมพตอปกษเปน 50,000 เลม
1. มูลคาเงินสดในปจจุบัน(Net Present Value) เทากับ 4,604,584 บาท
2. อัตราผลตอบแทนการลงทุน(Internal Rate  of Return) เทากับ 55.20%

กรณีจํ านวนเลมที่พิมพตอปกษเปน 30,000 เลม
1. มูลคาเงินสดในปจจุบัน(Net Present Value) เทากับ 3,054,989 บาท
2. อัตราผลตอบแทนการลงทุน(Internal Rate  of Return) เทากับ 39.75%
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บทที่ 9
การประเมินและควบคุม

การควบคุมเปนการชวยใหองคกรธุรกิจสามารถมั่นใจไดวาองคกรไดปฏิบัติตามกลยุทธที่วางไวหรือบรรลุถึงส่ิงที่
ตองการตามวัตถุประสงคที่ตั้งไว โดยเปนการเปรียบเทียบผลการดํ าเนินงานกับวัตถุประสงคที่ตั้งไวแลวนํ าไปประเมินผลเพื่อที่
จะไดสามารถแกไขและปรับปรุงใหถูกตอง

1. ดานการตลาด (Marketing)
1.1 การวิเคราะหรายไดจากคาโฆษณา

จากที่ไดตั้งอัตราคาโฆษณาไวในแผนการตลาด ซึ่งเปนการคิดเทียบกับคูแขง และ Circulation ของนิตยสาร เพราะ
ฉะนั้น อัตราคาโฆษณาจะตองมีการปรับเปล่ียนตามราคาตลาด หรือราคาของคูแขง และCirculation ที่จะเกิดขึ้นใน
อนาคต

       1.2   การวิจัยตลาด (Marketing Research)
 การวิจัยตลาดจะทํ าขึ้นเพื่อ วิเคราะหกลุมเปาหมาย 2 กลุมดวยกัน คือ

1) วิเคราะหระดับการยอมรับ และความพอใจจากกลุมผูอานที่เปนกลุมเปาหมาย โดยออกแบบสอบถามไปยัง
สมาชิกของนิตยสาร Men’s Stuff เพื่อสอบถามระดับความพอใจในตัวสินคา ชองทางการจัดจํ าหนาย ขอเสนอ
แนะตางๆ ความสนใจในสินคาคาที่ลงโฆษณาและการสงเสริมการขายตางๆ ที่เจาของสินคาจัดทํ าขึ้น เพื่อนํ ามา
ปรับปรุงรูปแบบของนิตยสาร และประสานงานกับเจาของสินคาในการปรับปรุงรูปแบบการโฆษณาและการสง
เสริมการขาย

2) วิเคราะหระดับความพอใจตอรูปแบบการบริการ และประสิทธิภาพของสื่อ โดยจะเขาไปทํ าการสัมภาษณเจาะลึก
(Depth Interview) ผูบริหารบริษัทเจาของสินคาที่เปนกลุมเปาหมายเพื่อสอบถามระดับความพึงพอใจตอรูปแบบ
การบริการ การรับฟงขอเสนอแนะ รวมถึงการใหความคิดเห็นในสวนของขอมูลที่ Men’s Stuff ไดทํ าการวิจัยกับ
กลุมสมาชิกของนิตยสาร เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงรูปแบบการใหบริการ

2. ดานการผลิต (Production)
จํ านวนการจัดพิมพไดตั้งไวขั้นตํ่ าที่ 30,000 เลมตอปกษ ซึ่งมีตนทุนเฉลี่ยตอเลม เทากับ 16.50 บาท ทั้งนี้ขอมูลที่

ไดเปนการคาดการณ  เพราะฉะนั้นจะตองมีการเก็บขอมูลเพื่อนํ ามาพิจารณาจํ านวนที่จะจัดพิมพไมวาจะเปนเปนความเหมาะ
สมทางการตลาด และ Economy of Scale รวมถึงวัสดุที่ใชอาจจะตองมีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพการเปลี่ยนแปลงจาก
ปจจัยภายนอก
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3. ดานการเงิน (Finance)
การวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุนเปนการนํ าผลการดํ าเนินงานของบริษัทในหลายๆดานมาประเมินผล โดยสวน

ใหญจะพิจารณาอัตราสวนทางดานการเงินมาเปนเครื่องมือในการประเมิน เกณฑที่นิยมใชกันมากที่สุด ไดแกเกณฑในการวัด
ความสามารถในการทํ ากํ าไรของบริษัทหรือผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on investment) ซึ่งเปนอัตราสวนที่แสดงถึง
รายรับสุทธิตอสินทรัพยทั้งหมด อยางไรก็ดีถึงแมเกณฑผลตอบแทนจากการลงทุนจะเปนที่นิยม แตก็มีทั้งขอดีและขอจํ ากัดที่
ควรคํ านึง ดังนี้

ขอดีของการใชอัตราสวนผลตอบแทนจากการลงทุน
• มีความชัดเจนและคํ านวณไดงาย
• อัตราสวนผลตอบแทนจากการลงทุนจะครอบคลุมถึงการดํ าเนินงานในทุกๆ ดานของบริษัท
• แสดงใหทราบถึงความสามารถในการใชสินทรัพยของบริษัทในการแสวงหากํ าไร

ขอจํ ากัดการใชอัตราสวนผลตอบแทนจากการลงทุน
• การใชัอัตราสวนผลตอบแทนจากการลงทุนเปนเครื่องมือในการประเมินผลการดํ าเนินงานของบริษัทมักจะมุงเนนในการ

ประเมินผลในระยะสั้น โดยมุงเนนแตความสามารถในการแสวงหากํ าไรของปหรืองวดที่ผานมา โดยไมใหความสนใจตอ
ความสามารถในการแขงขันของบริษัทในระยะยาวเทาที่ควร
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บทที่ 10
แผนฉุกเฉิน

วัตถุประสงค
เพื่อใหบริษัทสามารถปรับตัวรับสถานการณที่ไมเปนไปตามที่คาดไวตามแผนหลักไดทันเวลา เพื่อไมใหเกิดความเสีย

หายตอบริษัทในการดํ าเนินธุรกิจ

รายละเอียดของแผน
▪  ในกรณีที่ตนทุนคากระดาษเพิ่มขึ้น
     จากปจจุบัน ซึ่งบริษัทมีตนทุนการจัดพิมพวารสารตอฉบับอยูที่ประมาณ 16.50 บาท ซึ่งตนทุน จํ านวนนี้ไดรวมตนทุนคา
กระดาษในสัดสวนประมาณ 30 % ดังนั้น หากราคากระดาษมีการปรับตัวสูงขึ้น ทางบริษัทอาจนํ าเสนอวารสารในรูปแบบของ
CD ใหกับสมาชิกบางสวน โดยชี้ใหเห็นถึงประโยชนของการเก็บขอมูลไวใช ไมวาจะเปนความสะดวกในการจัดเก็บและการนํ า
มาใช เพื่อใหสามารถลดตนทุนในการดํ าเนินงานลงสวนหนึ่ง
ขอดี
1. เมื่อพิจารณาในแงของตนทุนแลวจะพบวาตนทุนในการนํ าเสนอในรูปแบบของ CD จะมีราคาที่ใกลเคียงกับตนทุนการ

พิมพวารสาร แตCD จะมีตนทุนที่ตํ่ ากวาเล็กนอย ซึ่ง CDจะมีราคาอยูที่ 10-25 บาท ตอแผนซึ่งราคาที่แตกตางขึ้นอยูกับ
ความจุ คุณภาพของแผน และปริมาณการสั่งซื้อ ตนทุนในการผลิตแผน CD ไมสูง

2. กลุมเปาหมายจะมีความสะดวกในการจัดเก็บ และสามารถนํ าขอมูลมาใชประโยชนไดรวดเร็ว
3. อายุของสื่อโฆษณาจะนานขึ้น เพราะการเก็บในรูปของ CD ซึ่งจะมีประโยชนอยางมากในกรณีที่เปนการโฆษณาเพื่อเสริม

สราง Image ของสินคา หรือการสรางRemind แกกลุมเปาหมาย
ขอจํ ากัด
1. จํ านวนกลุมเปาหมายที่จะสะดวกในการรับส่ือในรูปแบบของ CD จะมีขนาดเล็กกวาการรับวารสาร เนื่องจากการรับส่ือ

ผาน CD จะตองอาศัยความพยายามในการอานมากกวาการรับวารสาร ซึ่งสามารถอานไดเลย
2. แมวาจะสามารถลดตนทุนในการผลิตลงได แตตนทุนในการจัดสงไปรษณีย อาจเพิ่มสูงขึ้น เนื่องจากตองใชซองกัน

กระแทกในการจัดสงทางไปรษณีย

▪  หากการขายพื้นที่โฆษณาไมเปนไปตามที่ตั้งเปาไว
    การที่มีคูแขงเปนจํ านวนมาก จึงมีความเปนไปไดที่จะมีการแขงกันเสนอราคาพื้นที่โฆษณาในอัตราที่ตํ่ าลง ทางบริษัทอาจจัด
ทํ าการโฆษณาในรูปแบบอื่นๆ เพื่อใหมีจุดแตกตางในการนํ าเสนอแกกลุมเปาหมายเพราะจากการสัมภาษณเชิงลึกผูจัดการ
ฝายการตลาดของบริษัทเจาของสินคา  ไดกลาวถึงความสนใจในรูปแบบของการโฆษณาแบบตัวตอมากขึ้น ทางบริษัทจึงอาจ
ไปเนนที่กลุมลูกคาที่มีรายไดระดับสูงมากขึ้น
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ขอดี
1. จากการที่จํ ากัดกลุมเปาหมายใหแคบลง โดยเนนไปที่กลุมลูกคาที่มีรายไดสูง ซึ่งเปนกลุมที่มีกํ าลังซื้อสูงมาก ๆ จะสามารถ

ลดจํ านวนการพิมพลง และสามารถลดตนทุนลงได
2. การสรางฐานสมาชิกที่มีขนาดไมใหญมาก จะสามารถดูแลไดทั่วถึง มากขึ้น และสามารถสรางความพึงพอใจใหกับกลุม

เปาหมายไดมากขึ้น เพราะรสนิยมและระดับของสินคาจะอยูในระดับใกลเคียงกัน
3. หากสามารถสรางกลุมสมาชิกไดตรงตามที่ตั้งไว จะสามารถสรางรายไดจากการใหบริการเชารายชื่อมากขึ้น
ขอจํ ากัด
1. การเขาถึงกลุมเปาหมายกลุมนี้จะทํ าไดยาก และอาจตองใชตนทุนที่สูงในการเขาถึงกลุมเปาหมาย
2. บริษัทเจาของสินคาที่จะลงโฆษณาผานทางวารสารจะมีจํ านวนนอยลง เพราะกลุมเปาหมายแคบลงจึงทํ าใหอํ านาจในการ

ตอรองของบริษัทเจาของสินคาเพิ่มขึ้น

▪   หากจํ านวนสมาชิกของวารสารไมเปนไปตามที่ตั้งเปาไว
     เนื่องจากการที่วารสารจะสามารถสรางการยอมรับจากบริษัทเจาของสินคาได สวนหนึ่งมาจากความสามารถในการเขาถึง
กลุมเปาหมาย หรือการไดรับความสนใจจากกลุมเปาหมายมากนอยเพียงใด ซึ่งนิตยสารจะสามารถวัดไดจากยอดขายในแตละ
เดือน เมื่อเปรียบเทียบแลว จํ านวนสมาชิกของทางวารสารจึงถือเปนสวนสํ าคัญที่จะสามารถใชเปนจุดขายในการเสนอขายพื้นที่
โฆษณาใหกับบริษัทเจาของสินคาได ซึ่งหากเกิดปญหาในเรื่องของจํ านวนสมาชิกจะดํ าเนินการดังนี้คือ

1. สํ ารวจความพึงพอใจของกลุมเปาหมายที่มีตอวารสาร Men’s Stuff
2. มีการใหของรางวัลหรือของสมนาคุณที่นาสนใจสํ าหรับผูที่สมัครเปนสมาชิก
3. ประชาสัมพันธมากขึ้น เพื่อใหกลุมเปาหมายไดรูจักมากขึ้น

ขอดี
1. ผลจากการสํ ารวจความพึงพอใจสามารถปรับรูปแบบของเนื้อหาใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายมากขึ้น
2. การใชของรางวัลไมวาจะเปนการขอความรวมมือจากบริษัทเจาของสินคาหรือของ Premium ที่ทางวารสารจัดทํ าขึ้นมานา

จะสามารถดึงดูดใหกลุมเปาหมายสมัครเปนสมาชิกมากขึ้น
ขอจํ ากัด
1. ตนทุนในการดํ าเนินงานสูงขึ้นเพราะ การทํ าการสํ ารวจ และจากการแจกของสมนาคุณ

เมื่อมีการปรับเปลี่ยนเนื้อหา หรือรูปแบบ จะตองทํ าการสํ ารวจอีกครั้ง หรือมีการประชาสัมพันธถึงการปรับเปล่ียนอีก
ครั้งซึ่งตองใชเงินทุนเพิ่มขึ้น
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ภาคผนวก
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ภาคผนวก ก: การโฆษณา และการวัดผล

ความหมายของการโฆษณา
สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (A.M.A.) ใหคํ าจํ ากัดความของคํ าวา “การโฆษณา” คือรูปแบบของการเสนอขาย

หรือการแจงเรื่องราวความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา  และบริการอยางมิไดเปนการสวนตัวผาน ส่ือมวลชน โดยผูอุปถัมภที่ระบุชื่อที่
ตองจายคาตอบแทน”

สมาคมกิจการโฆษณาแหงอเมริกา ใหความเห็นวา “การโฆษณาเปนองคการอิสระซ่ึงประกอบดวยนักธุรกิจและนัก
สรางสรรคผูที่จะพัฒนา จัดเตรียม และทํ าการโฆษณาในสื่อโฆษณาใหกับผูขายที่แสวงหาลูกคาเพื่อขายสินคาและบริการ”

John S. Wright และ Danial S. Warner ไดใหคํ านิยามการโฆษณาในแงการสื่อสารไววา “การโฆษณา คือการชัก
ชวนโดยระบุชื่อ และสามารถควบคุมไดโดยผานสื่อมวลชน”

David Oqilvy กลาววา “การโฆษณาเปนเรื่องของการสรางภาพพจน ในตัวสินคาดวยการสรางภาพพจนที่ดูแลวนา
ประทับใจ สามารถอธิบายบุคลิกของเครื่องหมายหรือยี่หอของสินคาไดอยางชัดเจนเพื่อชวงชิงสวนครองตลาดใหมากที่สุดและ
กอใหเกิดผลกํ าไรสูงสุดในระยะยาว

จากคํ านิยามตางๆ สรุปไดวา “การโฆษณาเปนสวนสํ าคัญอยางหนึ่งของกิจกรรมทางการตลาด การโฆษณาเปนการ
ส่ือสารมวลชนที่สงขาวสารไปยังผูรับฟงจํ านวนมาก เพื่อใหผูไดรับฟงขาวสารและผูบริโภคทราบถึงผลิตภัณฑและบริการ ชักจูง
ใหปฏิบัติตามคํ าแนะนํ าในขอความโฆษณา กอใหเกิดความตองการและ จูงใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อหรือใหบริการในที่สุด”

ความจํ าเปนของการวัดผลการโฆษณา
ในการรณรงคโฆษณาแตละครั้งจะประกอบดวย แผนโฆษณาหลายชิ้นรวมกัน ตางก็มีจุดมุงหมายการโฆษณาเดียว

กัน การวัดผลโฆษณาจะประกอบดวย
1. การวัดผลกอนที่จะเผยแพรโฆษณา (Pre Commercial Test )
2. การวัดผลหลังจากเผยแพรโฆษณา (Post Commercial Test)
จุดมุงหมายของการวัดผลโฆษณาคือ เมื่อไดดํ าเนินการรณรงคโฆษณาในแผนการหนึ่งๆ แลวควรมีการวัดผลทุกครั้ง
เพื่อนํ าขอมูลมาใชในการวางแผนปรับปรุงเปลี่ยนแปลงโฆษณาที่จะตามมาในอนาคต

เครื่องมือวัดผลของการโฆษณา
ผลสํ าเร็จของการโฆษณาขึ้นอยูกับ
1. ความคิดสรางสรรคชิ้นงานโฆษณา การใชคํ าพูดและภาพประกอบในการสื่อสาร
2. ชนิดของสื่อมวลชนที่ใชในการโฆษณา
ดังนั้นการวัดผลของการโฆษณาโดยดูผลจากยอดขาย ไมใชเครื่องมือที่ดีที่สุดที่จะใชวัดผลสํ าเร็จของการโฆษณา

เพราะยอดขายไดขึ้นอยูกับการโฆษณาเพียงอยางเดียว แตขึ้นอยูกับกิจกรรม สวนประสมการตลาด(4 P’S) ทั้งหมด การวัดผล
สํ าเร็จ ของการโฆษณา จึงตองวัดจากความคิดสรางสรรคของชิ้นงานโฆษณานั้น โดยชิ้นงานโฆษณานั้นจะตองสามารถ
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1. ดึงดูดความสนใจใหกับสินคาที่โฆษณา(Impact)
2. บอกประสิทธิภาพหรือคุณภาพของสินคาที่โฆษณา (Communication)
3. สรางความเชื่อม่ันในคุณภาพ และประสิทธิภาพของสินคา (Conviction)
4. จูงใจใหผูฟง ผูชม ใหหันมาซื้อสินคาที่โฆษณา (Persuasion)

นอกจากนั้นการเลือกชนิดของสื่อที่ใชในการโฆษณาจะเปนตัววัดความสํ าเร็จ  ของการโฆษณาไดเพราะสื่อ
โฆษณาแตละชนิดทํ าใหบังเกิดผลในทางโฆษณาแตกตางกัน

ดังนั้นการวัดผลการโฆษณาจึงตองวัดการดึงดูดความสนใจ การรับรูถึงประสิทธิภาพของสินคาความเชื่อม่ันในคุณ
ภาพสินคา และการจูงใจใหซื้อสินคา (ICCP) ตลอดจนการวัดประสิทธิภาพของสื่อเปนสํ าคัญ

การวัดผลโดยการเปรียบเทียบกอนและหลังโฆษณา
การวัดผลโดยการเปรียบเทียบขอมูลที่ไดมากอนที่จะออกโฆษณากับหลังการโฆษณาจะทํ าใหทราบวาการลงทุนใน

การโฆษณาคุมกับเงินที่จายไปหรือไม วิธีการวัดผลกอนและหลังจากที่โฆษณาปรากฏสูสายตาประชาชน จะวัดอิทธิพลของการ
โฆษณาที่มีตอผูฟง ผูชม โดยจะวัดปฏิกิริยา ตอบสนองของผูฟง ผูชมกอนและหลังจากที่ไดชม / ฟง โฆษณาไปแลวมาเปรียบ
เทียบกัน โดยจะทดสอบ

1. ความซึมทราบคุนเคย และความรูจักตราสินคา (Brand Awareness)
2. ความทรงจํ า ความเขาใจ
3. ความเชื่อม่ัน ความจูงใจ
4. การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ

การตัดสินใจเลือกสื่อโฆษณาของลูกคา
การตัดสินใจเลือกส่ือโฆษณาของลูกคานั้น ในขั้นแรกจะพิจารณาเกี่ยวกับจํ านวนการเขาถึง (Reach) ความถี่

(Frequency) จํ านวนการเขาถึงรวม หรือความประทับใจ และผลกระทบจากการโฆษณา(Impact) การเขาถึงที่มีประสิทธิผล
(Effective Reach) การเลือกซื้อส่ือประเภทตางๆ (Major Media Types)  การเลือกส่ือเฉพาะอยาง (Specific Media Vehicles)
การกํ าหนดเวลาในการใชส่ือ (Media Timing) และการจัดสรรส่ือตามภูมิศาสตร(Geographical Media Allocation) ดังตอไปนี้
1. จํ านวนการเปดรับ (Exposure) จํ านวนการเขาถึง (Reach) ความถี่ (Frequency)  และผลกระทบจากการใชส่ือ (Impact)

1.1 จํ านวนการเขาถึง เปนการวัดจํ านวนบุคคลหรือครัวเรือน ซึ่งแผนการใชส่ือแตละครั้งเขาถึงภายในระยะเวลาที่กํ าหนด
จากการใชส่ือเฉพาะหรือการใชส่ือรวมกันอาจเรียกวาความครอบคลุมของสื่อ(Media Coverage) ตัวอยางผูอาน
นิตยสาร 100,000 คน จาก 2,000,000  คน ดังนั้นการเขาถึงเทากับ 5% ตามสมการ
จํ านวนการเขาถึง =(100,00 / 2,000,000) x 100=5%

1.2 ความถี่ในการเปดรับขาวสาร หมายถึงจํ านวนครั้งที่บุคคลหรือครัวเรือนมีการเปดรับส่ือเฉพาะอยางในชวงระยะเวลที่
กํ าหนดให ตัวอยาง ผูรับฟงรายการวิทยุ10,000คนประกอบดวย 4,000 คนที่ไดยินการโฆษณาสบู 3 ครั้งและอีก
4,000 คนไดยินการโฆษณา 5 ครั้งภายในระยะเวลา 4 สัปดาหดังนั้นในการหาความถี่เฉล่ียจะคํ านวณไดจากสูตรดัง
นี้
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ความถี่เฉล่ีย = จํ านวนการเขาถึงรวม(TOTAL Exposure) / จํ านวนการเขาถึงผูรับขาวสาร (Audience Reach)
ความถี่เฉล่ีย =[(4,000x3)+(4,000x5)] / 8,000=4ครั้ง

1.3 จํ านวนการเขาถึงรวม หรือความประทับใจ (Total Exposure หรือ Impression หรือ GRP) หมายถึงจํ านวนคะแนน
รายการรวมที่เกิจากการเปดรับขาวสารซึ่งเกิดจากจํ านวนบุคคลที่มีการเปดรับขาวสารคูณดวยจํ านวนความถี่ของการ
รับขาวสารตามสมการ
จํ านวนการเขาถึงรวม = จํ านวนบุคคลที่มีการเปดรับขาวสาร (Reach) x จํ านวนความถี่ของการรับขาวสาร
(Frequency)

1.4 ผลกระทบจากการโฆษณา (Impact)  หมายถึงผลกระทบจากขาวสารการโฆษณาตอผูรับขาวสาร ในการเปลี่ยนโครง
สรางความคิดและความตองการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

1.5 การเขาถึงที่มีประสิทธิผล (Effective Reach) หรือจํ านวนการเขาถึงแบบถวงนํ้ าหนัก (Weighted Number Of
Exposure)หมายถึงจํ านวนครัวเรือนหรือผูฟงที่ส่ือแตละชนิดสามารถเขาถึงอยางมีประสิทธิผล คํ านวณไดจากสมการ

              จํ านวนการเขาถึงแบบถวงนํ้ าหนัก (WE) =การเขาถึง (R )Xความถี่ (F) Xผลกระทบ(I)

2. การเลือกส่ือประเภทตาง ๆ กอนที่ลูกคาจะตัดสินใจเลือกส่ือนั้น จะตองกํ าหนดวัตถุประสงคเกี่ยวกับจํ านวนการเขาถึง
ความถี่ และผลกระทบจากการใชส่ือตางๆ ที่จะตองพิจารณาเลือก ประกอบดวยหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร ปาย
โฆษณา และขาวสารทางไปรษณีย ซึ่งส่ือแตละประเภทจะแตกตางกัน ลูกคาซึ่งวางแผนการใชส่ือจะรูถึงคุณสมบัติเฉพาะ
ของสื่อแตละประเภทดังนี้

ส่ือโฆษณา ขอดี ขอเสีย
1. หนังสือพิมพ - ความยืดหยุนสูงในดานเวลาสถานที่

- ความสามารถในการเขาถึงตลาดในทองทีได
สะดวก

- อายุการใชงานของสื่อจะส้ัน
- คุณภาพในการปรับปรุงขาวสารตํ่ า
- ผูอานสวนใหญอานแบบผานสายตา

โดยไมไดใหความสนใจเทาที่ควร
2. นิตยสาร - สามารถเลือกผูอานโดยแบงตามอาณาเขต 

ทางภูมิศาสตร ตามประชากรศาสตร
- สรางความเชื่อถือและความภาคภูมิใจไดสูง
- มีคุณภาพในการผลิตสูง
- อายุการใชงานของสื่อนาน

- ขาวสารไมทันเหตุการณ
- ชวงเวลาในการใชส่ือแตละครั้งนาน
- จํ านวนการจํ าหนายตํ่ า
- ไมมีตํ าแหนงวางขายที่แนนอน

3. วิทยุ - มีอาณาเขตทางภูมิศาสตรกวาง
-  สามารถ เลื อก ผู ฟ  งตามอาณาเขตทาง

ภูมิศาสตรและประชากรศาสตรไดงาย
- ตนทุนตํ่ า

- เปนการเสนอในรูปการฟงอยางเดียว
- ความตั้งใจของผูฟงตํ่ ากวาโทรทัศน
- โครงสรางคาใชจายในการโฆษณาไม

มีมาตรฐาน
- การเสนอขาวสารผานไปอยางรวดเร็ว
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4. โทรทัศน - เปนการรวมภาพ  เสียง และการเคลื่อนไหว
สามารถดึงดูดความสนใจไดดี

- มีการเขาถึงไดสูง

- ใชตนทุนสูง
- ความสลับซับซอนมาก
- การเสนอขาวสารผานไปอยางรวดเร็ว
- เลือกผูฟงไดนอย

ส่ือโฆษณา ขอดี ขอเสีย
5.บริการสงทาง
   ไปรษณีย

- เลือกผูรับได
- มีความยืดหยุน มีลักษณะเฉพาะบุคคล

- ตนทุนสูง
- ผูรับขาวสารอาจไมใหความสนใจ

6. ปายโฆษณา - มีความยืดหยุน
- การเปดรับส่ือซ้ํ าสูง
- ตนทุนตํ่ า
- มีคูแขงขันนอย

- ไมมีโอกาสเลือกรับขาวสาร
- มีขอจํ ากัดดานความคิดสรางสรรคใน

การโฆษณา

3. การเลือกส่ือเฉพาะอยาง เมื่อลูกคาตัดสินใจวาจะเลือกส่ือประเภทใดแลว จะพิจารณาถึงการเลือกส่ือเฉพาะอยางในสื่อแต
ละประเภทดวย หลักเกณฑที่ใชในการตัดสินใจเลือกส่ือเฉพาะอยาง จะตองพิจารณาถึงการตอบสนองที่นาพอใจที่ทํ าให
เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการใชตนทุน ตัวอยางเชน ถาลูกคาตัดสินใจเลือกส่ือประเภทนิตยสารผูวางแผนการใชส่ีอจะตอง
ประเมินคานิตยสารแบบตางๆ เกี่ยวกับลักษณะของนิตยสาร เชนความเชื่อถือ ความภาคภูมิใจ ลักษณะของนิตยสารทาง
ภูมิศาสตร คุณภาพในการจัดทํ านิตยสาร บรรยากาศเกี่ยวกับผูจัดทํ า เวลาที่ใชและผลกระทบดานจิตวิทยา ผูวางแผนการ
ใชส่ือจะตัดสินใจขึ้นสุดทายวาจะเลือกนิตยสารฉบับใดที่จะสามารถเสรางการเขาถึงไดดีที่สุด มีความถี่ที่เหมาะสมที่สุดผล
ตอบแทนที่เหมาะสมจากเงินที่จายไปและสิ่งสํ าคัญก็คือ พิจารณาถึงขนาดของผูรับขาวสาร

ขนาดของผูรับขาวสารอาจใชการวัดหลายวิธีดังนี้
- จํ านวนการหมุนเวียน(Circulation)
- จํ านวนผูรับขาวสาร (Audience)
- ผูรับขาวสารที่มีประสิทธิผล (Effective Audience)
- ผูรับขาวสารที่เปดรับขาวสารที่มีประสิทธิผล( Effective – Ad-Exposed Audience)
ในการเลือกส่ือเฉพาะอยางอาจใชเกณฑตนทุนตอหนึ่งพัน (Cost Per Thousand, CPM) จะตองพิจารณารวมกับ

นํ้ าหนักหรือคุณคาที่เกิดจากการเลือกส่ือเฉพาะกรณีใดกรณีหนึ่ง ความตั้งใจหรือความสนใจของผูฟงส่ือนั้น คุณภาพของสื่อที่
เลือก และความรูสึกของผูรับขาวที่เพิ่มขึ้นจากการใชตนทุนเพิ่มขึ้นประกอบดวย

ตนทุนตอพัน (Cost Per Thousand, CPM) หมายถึงเครื่องมือที่ใชวัดประสิทธิภาพในการใชส่ือ โดยถือเกณฑตนทุน
ของสื่อที่จะมีผลตอการเปดรับส่ือขาวสารการโฆษณาของผูรับขาวสาร 1,000 คน ซึ่ง CPM จะใชตามประเภทของสื่อหนังสือ
พิมพ นิตยสาร และโทรทัศนตามสมการ
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ตนทุนตอพัน(Cost Per Thousand, CPM) = (อัตราคาโฆษณาตอหนา / จํ านวนการจัดจํ าหนาย) x 1,000 ในกรณี
ส่ือนิตยสาร

ตนทุนตอพัน(Cost Per Thousand, CPM) = (อัตราคาโฆษณาตอคอลัมนนิ้ว / จํ านวนการจัดจํ าหนาย) x 1,000
ในกรณีส่ือหนังสือพิมพ

ตนทุนตอพัน(Cost Per Thousand, CPM) = (อัตราคาโฆษณาตอนาที / จํ านวนผูชมรายการ) x 1,000 ในกรณี
ส่ือโทรทัศนและวิทยุ

( ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ : 2541 , หนา 486-489 )
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ภาคผนวก  ข  : แบบสอบถาม

แผนธุรกิจ  Men’s Stuffs
คณะพาณชิยศาสตรและการบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร

แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการสอบประมวลวิชา  ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  คณะพาณิชยศาสตรและ
การบัญชี  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  ขอมูลจากแบบสอบถามทุกประการจะถูกเก็บเปนความลับ  การนํ าเสนอขอมูลจะถูกนํ า
เสนอในรูปของบทสรุปในภาพรวมโดยไมมีการแจงขอมูลรายบุคคลแตอยางใด  รวมถึงผลการวิจัยจะถูกนํ าไปใชเพื่อประโยชน
ทางดานวิชาการเทานั้น  คณะผูจัดทํ าใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามตามความเปนจริงเพื่อเปน
ประโยชนตอการวิจัยครั้งนี้  และผูจัดทํ าขอขอบพระคุณในความรวมมือมา  ณ  โอกาสนี้

โปรดกรอกขอความหรือเติมเครื่องหมาย    ตรงกับขอความที่ทานพิจารณาเลือก หรือพิจารณาวาทานมีความเห็น
ตามขอความนั้นวาอยูในระดับใดในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน

สวนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูกรอกแบบสอบถาม
1. อายุ

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

2. ระดับการศึกษา
  ตํ่ ากวาปริญญาตรี   ปริญญาตรี   ปริญญาโทหรือสูงกวา

3. อาชีพ
  นักเรียน/นักศึกษา   รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ   พนักงานบริษัท
  ธุรกิจสวนตัว   อื่นๆ………………………………

4. รายไดเฉล่ียตอเดือน
  10,000  บาทหรือตํ่ ากวา   10,001-30,000  บาท   30,001-50,000  บาท
  50,001-70,000  บาท   70,001  บาทขึ้นไป

5. สถานภาพในปจจุบัน
  โสด   สมรส   หยา/มาย



61

สวนที่  2  รูปแบบการดํ าเนินชีวิต  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
•   ความสนใจ

เร่ืองที่ทานสนใจ มากที่สุด บอย เปนครั้งคราว นานๆครั้ง ไมเคย
1.  งานศิลป
2.  เครื่องเสียงบาน
3.  กีฬา
4.  นาฬิกาและเครื่องประดับ
5.  รถยนต
6.  เครื่องเสียงและอุปกรณตกแตงรถยนต
7.  เศรษฐกิจและขาวทั่วไป
8.  คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี
9.  การถายภาพ
10.  ภาพยนตร
11.  เพลง
12.  ทองเที่ยว
13.  แฟช่ันและบันเทิง
14.  รานอาหาร
15.  สุขภาพ
16.  สถานบริการ
17.  อื่นๆ  โปรดระบุ  (……………………)

• พฤติกรรมการใชจาย
1. โดยปกติ  ทานเลือกซื้อสินคาจากที่ใด

สถานที่ เปนประจํ า มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด
1.  หางสรรพสินคา
2.  ซุปเปอรมารเก็ต
3.  รานคาสะดวกซื้อ
4.  รานขายของชํ าใกลบาน
5.  งานแสดงสินคา
6.  ตลาดนัด
7.  อื่นๆ…………..
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สวนที่  3  พฤติกรรมการอานหนังสือ  /  การซื้อหนังสือ

1. ประเภทหนังสือหรือนิตยสารที่ทานอานประจํ า  (โปรดเรียงลํ าดับจากมากไปนอย  3  ลํ าดับแรก)
1. ………………………………………………กรุณาระบุชื่อ………………………………….
2. ………………………………………………กรุณาระบุชื่อ………………………………….
3. ………………………………………………กรุณาระบุชื่อ………………………………….

2. คอลัมนใดในหนังสือหรือนิตยสารที่ระบุในขอ  1.  ที่ทานอานประจํ า
1. ………………………………………………
2. ………………………………………………
3. ………………………………………………

3.   ปกติทานซื้อหนังสืออานเองหรือไม
� ใช  (ขามไปตอบขอ  5)
� ไมใช

4. ในกรณีที่ทานไมไดซื้อ  ทานหาอานอยางไร  (ตอบไดมากกวา  1  ขอ)
� ยืมเพื่อนหรือคนรูจัก
� เชาจากรานหนังสือ
� อานตามสถานที่ตางๆ  เชน  ที่ทํ างาน  หองอาหาร  โรงแรม  ฯลฯ
� อานตามรานหนังสือ  แผงหนังสือทั่วไป
� อื่นๆ  (โปรดระบุ………………………………….)

5. ทานซื้อหนังสือหรือนิตยสารประมาณเดือนละ…………เลม
6. ทานอานหนังสือหรือนิตยสารประมาณเดือนละ………..เลม
7. ทานใชเวลาอานหนังสือหรือนิตยสารที่ทานชอบ  1  ฉบับ  แตละครั้งนานเทาใด

…………….นาที  หรือ……………ชั่วโมง  (โปรดเลือกอยางใดอยางหนึ่ง)
8. ทานอานหนังสือหรือนิตยสารที่ทานชอบลักษณะใด

� อานอยางสนใจทุกคอลัมนทั้งฉบับ
� อานอยางสนใจบางคอลัมนที่ชอบ
� อืน่ๆ  กรุณาระบุ………………………………………………………………………

9. ทานติดตามอานหนังสือหรือนิตยสารที่ทานชอบทุกฉบับหรือไม  (กรณีเปนหนังสือหรือนิตยสารที่ออกตอเนื่อง)
� ใช
� ไมใช
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สวนที่  4  สํ ารวจความคิดเห็น
หากมีการจัดพิมพวารสารเพื่อแจกฟรี  โดยมีเนื้อหาที่ทานสนใจและมีโฆษณาสอดแทรก

1. ทานจะ
� สนใจ
� ไมสนใจ เพราะ……………………………………………….
2. ทานเคยติดตามอานวารสารที่แจกฟรีหรือไม
�  ไมเคย
�  เคย  กรุณาระบุชื่อวารสารและสถานที่ที่ทานไดรับแจกวารสาร……………………………………………………
3. ทานคิดวา  หากมีการแจกฟรี  วารสารฉบับนี้ควรออกทุกๆ
�  1  สัปดาห �  10  วัน �  15  วัน �  1  เดือน
4. หากมีบริการจัดสงวารสารฟรีใหกับสมาชิกทุกฉบับ  ทานจะสมัครเปนสมาชิกหรือไม  (การสมัครเปนสมาชิกไมตองเสียคา

ใชจายใดๆ  ทั้งส้ิน)
�  สมัคร
�  ไมสมัคร  เพราะ…………………………………………………………
5. ทานคิดวาจะรับวารสารดังกลาวที่ใดสะดวกที่สุด
�  บาน �  ที่ทํ างาน �  ผานทาง  Internet
�  สถานีรถไฟฟา �  รานอาหาร �  โรงพยาบาล �  อื่นๆ………………………
6. ทานอยากใหวารสารแจกฟรีมีเนื้อหาในหัวขอตอไปนี้  มากนอยเพียงใด

ประเภท มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด
1.  รถยนต
2.  กีฬา
3.  เครื่องเสียงบาน
4.  เครื่องเสียงรถยนต
5.  ภาพยนตและเพลง
6.  แฟชั่นและบันเทิง
7.  คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี
8.  กลองและการถายภาพ
9.  ทองเที่ยว
10.  รานอาหารและสถานบันเทิง
11.  นาฬิกาและเครื่องประดับ
12.  อื่นๆ
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7. หากมีการแจกฟรีวารสารดังกลาวที่รวบรวมเนื้อหาที่ทานสนใจในหลายๆ  เรื่อง  ทานคิดวาจํ านวนหนาที่เหมาะสมสํ าหรับ
วารสารดังกลาวประมาณ  ………………….  หนา

8. หากวารสารแจกฟรีดังกลาวมีเรื่องราวและเนื้อหาที่ทานสนใจ   ทานคิดวาทานจะซื้อนิตยสารที่ทานซื้อเปนประจํ าตอไป
หรือไม
�  ซื้อ �    ไมซื้อ

สุดทายนี้  ทางกลุมขอขอบคุณทุกทานที่ไดสละเวลาในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้
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ภาคผนวก  ค  : ผลการวิจัย

จากการสํ ารวจตลาดโดยใหผูตอบแบบสอบถามจํ านวน  206  คน  ที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร  ทํ าการตอบแบบสอบ
ถาม  (แบบสอบถามที่ใช  ดูภาคผนวก)  ไดผลจากการสํ ารวจดังนี้

ขอมูลดานประชากร

การวิจัย  จะใชวิธีการตอบแบบสอบถาม  โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้  เปนประชากรเพศชายในเขต
กรุงเทพมหานคร  จํ านวนทั้งหมด  206  คน  ซึ่งมีลักษณะดังนี้

จํ านวนคน สัดสวน
1.อายุ

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

รวม 206 100.0%

จํ านวนคน สัดสวน
2.  การศึกษา
                -  ตํ่ ากวาปริญญาตรี 26 12.6%
                -  ปริญญาตรี 137 66.5%
                -  ปริญญาโทหรือสูงกวา 43 20.9%
                    รวม 206 100.0%
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จํ านวนคน สัดสวน
3.  อาชีพ
                -  นักเรียน / นักศึกษา 85 41.2%

  -  รับราชการ / รัฐ
                     วิสาหกิจ

26 12.6%

                -  พนักงานบริษัท 83 40.3%
                -  ธุรกิจสวนตัว 3 1.5%
                -  อื่นๆ 9 4.4%
                   รวม 206 100.0%

จํ านวนคน สัดสวน
4.  ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน

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

จํ านวนคน สัดสวน
5.  สถานภาพในปจจุบัน
                -  โสด 175 85.0%
                -  สมรส 27 13.1%
                -  หยา / มาย 4 1.9%
                รวม 206 100.0%
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ขอมูลเกี่ยวกับรูปแบบการดํ าเนินชีวิตของกลุมตัวอยาง

1. ความสนใจสวนบุคคล
การวิจัยรูปแบบการดํ าเนินชีวิตในเรื่องความสนใจสวนบุคคล  จะใหกลุมตัวอยางพิจารณาระดับความสนใจในเรื่อง

ตางๆ  วามีมากนอยเพียงใด จากนั้น  จะหาคาเฉลี่ยคะแนนในแตละเรื่องที่สนใจเรียงจากมากไปนอย  ไดผลดังนี้

เรื่องที่สนใจ คะแนนเฉลี่ย
1.  เพลง 4.04
2.  กีฬา 3.94
3.  คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี 3.83
4.  ภาพยนตร 3.69
5.  เศรษฐกิจและขาวทั่วไป 3.68
6.  ทองเที่ยว 3.60
7.  สุขภาพ 3.39
8.  รถยนต 3.27
9.  รานอาหาร 3.23
10.  แฟชั่นและบันเทิง 3.14
11.  เครื่องเสียงบาน 3.06
12.  งานศิลป 2.90
13.  นาฬิกาและเครื่องประดับ 2.90
14.  เครื่องเสียงและอุปกรณตกแตงรถยนต 2.78
15.  การถายภาพ 2.71
16.  สถานบริการ 2.44
17.  อื่นๆ 0.13

จากการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางมีความสนใจในเรื่องเพลงมากที่สุด  โดยไดคะแนนเฉลี่ย  4.04  รองลงมาคือ  กีฬา
และคอมพิวเตอรและเทคโนโลยี  ไดคะแนนเฉลี่ย  3.94  และ  3.83  ตามลํ าดับ  แตอันดับ  4-10  ก็มีระดับคะแนนอยูในระดับ
ใกลเคียงกัน
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2. สถานที่ที่ผูบริโภคเลือกซื้อสินคา
ในการวิจัยแหลงหรือสถานที่ที่กลุมตัวอยางเลือกซื้อสินคา  จะใหกลุมตัวอยางใหคะแนนวา  มีการเลือกซื้อสินคาจาก

แหลงตางๆ  มากนอยเพียงใด  โดยมีระดับคะแนนดังนี้
เปนประจํ า 5
บอยครั้ง 4
ปานกลาง 3
ไมคอยซื้อ 2
นานๆ  ครั้ง 1

จากนั้น  จะหาคาเฉลี่ยคะแนนสํ าหรับสถานที่ที่กลุมตัวอยางเลือกซื้อสินคา  เรียงจากมากไปนอยไดผลดังนี้

สถานที่ คะแนนเฉลี่ย
1.  หางสรรพสินคา 3.87
2.  ซูเปอรมารเก็ต 3.77
3.  รานคาสะดวกซื้อ 3.38
4.  รานขายของชํ าใกลบาน 2.70
5.  งานแสดงสินคา 2.33
6.  ตลาดนัด 2.08
7.  อื่นๆ 0.14

จะเห็นวา  กลุมตัวอยางนิยมที่จะเลือกซื้อสินคาจากหางสรรพสินคามากที่สุด   โดยไดคะแนนเฉลี่ย  3.87  รองลงมา
คือ  ซูเปอรมารเก็ต  และรานคาสะดวกซื้อ  ไดคะแนนเฉลี่ย  3.77  และ  3.38  ตามลํ าดับ
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ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการอานหนังสือ  และการซื้อหนังสือ
ผลการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการอานหนังสือ  และการซื้อหนังสือ

1. ประเภทของหนังสือที่กลุมตัวอยางอานเปนประจํ า
จํ านวนคน สัดสวน

ขาว 64 31.06%
กีฬา 54 26.21%
แฟชั่นและบันเทิง 39 18.93%
รถยนต 39 18.93%
คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี 34 16.50%
ทองเที่ยว 21 10.19%
ธุรกิจ 20 9.71%
ภาพยนตรและเพลง 12 5.82%
สารคดี 11 5.34%
บาน 10 4.85%
เศรษฐกิจและสังคม 8 3.88%
เกมส 6 2.91%

จากการวิจัยพบวา  กลุมตัวอยางติดตามอานหนังสือ  หรือนิตยสารประเภท  ขาวมากที่สุด  คิดเปนสัดสวน  31.06%
เนื่องจากสวนใหญอานจากหนังสือพิมพซึ่งออกรายวัน  รองลงมาไดแกประเภท  กีฬา  26.21%  สวนแฟชั่นและบันเทิง  รถยนต
คอมพิวเตอรและเทคโนโลยีมีสัดสวนที่ใกลเคียงกัน

2. การซื้อหนังสืออานเอง

จํ านวนคน สัดสวน
กลุมตัวอยางซื้อหนังสืออานเอง 161 78.16%
กลุมตัวอยางไมซื้อหนังสืออานเอง 45 21.84%

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยจะพบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญซึ่งเทากับ  78.16%  จะซื้อหนังสืออานเอง
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3. การอานหนังสือในกรณีที่ไมไดซื้อเอง
จํ านวนคน สัดสวน

ยืมเพื่อนหรือคนรูจัก 50 24.27%
อานตามสถานที่ตางๆ 45 21.84%

อานตามแผงหนังสือ 28 13.59%
เชาจากรานหนังสือ 13 6.31%
อื่นๆ 8 3.88%

ในกรณีที่กลุมตัวอยางไมไดซื้อหนังสืออานเอง  พบวากลุมตัวอยางมักจะยืมจากคนรูจักมากที่สุด  รองลงมาคือการ
อานตามสถานที่ตางๆ  ที่มีการจัดหนังสือไวใหอาน

4. ขอมูลปริมาณการซื้อหนังสือ  และนิตยสาร
จํ านวนหนังสือหรือนิตยสาร จํ านวนคน

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

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญจะซื้อหนังสือ  1-2  เลมตอเดือน  รองลงมาคือ  กลุมที่ไมซื้อหนังสืออานเองเลย

5. ขอมูลจํ านวนการอานหนังสือ  หรือนิตยสาร

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

10-15 28
16-20 16

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

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางจะอานหนังสือ  หรือนิตยสาร  3-4  เลมตอเดือนเปนสวนใหญ
6. ระยะเวลาที่ใชในการอานหนังสือ  หรือนิตยสาร

ระยะเวลา  (นาที) จํ านวนคน
1-30 75

40-60 85
90 7

120 29
150 1
180 7

มากกวา  300 2
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จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางจะใชเวลาในการอานหนังสือประมาณ  30  นาทีถึง  1  ชั่วโมง

7.  ลักษณะการอานหนังสือ  หรือนิตยสาร

จํ านวนคน สัดสวน
อานอยางสนใจทุกคอลัมน 48 23.30%
อานอยางสนใจในบางคอลัมน 153 74.27%
อื่นๆ 5 2.43%

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางจะใหความสนใจอานหนังสือ  หรือนิตยสารเพียงบางคอลัมนที่สนใจเทานั้น

8.  การติดตามอานหนังสือหรือนิตยสาร

จํ านวนคน สัดสวน
ติดตามอานทุกฉบับ 102 49.51%
ติดตามอานในบางฉบับ 104 50.49%

รวม 206 100.00%

กลุมตัวอยางมีการติดตามอานหนังสือหรือนิตยสารทุกฉบับ และติดตามอานในบางฉบับฉบับในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน
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ขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นตอนิตยสารแจกฟรี

1. ระดับความสนใจตอนิตยสารแจกฟรี
จํ านวนคน สัดสวน

กลุมตัวอยางสนใจตอนิตยสารแจกฟรี 194 94.17%
กลุมตัวอยางไมสนใจตอนิตยสารแจกฟรี 12   5.83%

รวม 206               100.00%

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางใหความสนใจในนิตยสารแจกฟรีที่มีเนื้อหาที่ตรงกับความสนใจของกลุมตัวอยางถึง
94.17%  โดยมีกลุมตัวอยางเพียง  5.83%  เทานั้นที่ไมสนใจติดตามอานนิตยสารแจกฟรี

2. การติดตามอานนิตยสารแจกฟรี
จํ านวนคน สัดสวน

กลุมตัวอยางเคยติดตามอานนิตยสารแจกฟรี 101 49.03%
กลุมตัวอยางไมเคยติดตามอานนิตยสารแจกฟรี 105 50.97%

รวม 206 100.00%

จากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางที่เคยอานนิตยสารแจกฟรี  มีสัดสวนใกลเคียงกับกลุมตัวอยางที่ไมเคยติดตามอาน
นิตยสารแจกฟรี

3. ความถี่ในการแจกนิตยสาร
จํ านวนคน สัดสวน

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

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความเห็นวาความถี่ในการแจกนิตยสารควรเปน  15  วันตอหนึ่งฉบับมี
ความเหมาะสมที่สุด  และที่เห็นวาเหมาะสมเปนอันดับที่สอง  คือ  ออกทุกหนึ่งเดือน
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4. แนวโนมการรับเปนสมาชิกนิตยสารแจกฟรี
จํ านวนคน สัดสวน

กลุมตัวอยางมีแนวโนมในการสมัครเปนสมาชิก 167 81.67%
กลุมตัวอยางไมมีแนวโนมในการสมัครเปนสมาชิก 39 18.33%

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางใหความสนใจในการสมัครเปนสมาชิกนิตยสารที่มีเนื้อหาตรงกับความสนใจของกลุม
ตัวอยางซึ่งมีสัดสวนสูงถึง  81.67%

5. สถานที่ในการรับนิตยสาร
จํ านวนคน สัดสวน

บาน 151 73.30%
ที่ทํ างาน 30 14.56%
E-mail 12 5.83%
รานอาหาร 3 1.46%
สถานีรถไฟฟา 2 0.97%
โรงพยาบาล 2 0.97%
อื่นๆ 6 2.91%

รวม 206 100.00%

กลุมตัวอยางใหความเห็นวาสถานที่ซึ่งสะดวกในการรับนิตยสารมากที่สุด  คือ  ที่บาน  ซึ่งเปนการจัดสงทางไปรษณีย
โดยมีสัดสวนสูงถึง  73.30%  รองลงมาคือที่ทํ างาน  มีสัดสวนอยูที่  14.56%  สวนสถานที่หรือชองทางอื่นๆ  ไมไดรับความนิยม
เทาที่ควร

6. ประเภทเนื้อหาในนิตยสารที่กลุมตัวอยางสนใจ
ในการวิจัยประเภทเนื้อหาในนิตยสารที่กลุมตัวอยางมีความสนใจ  จะใหกลุมตัวอยางใหคะแนนวาอยากใหเนื้อหา

ประเภทตอไปนี้มากนอยเพียงใด  โดยมีระดับคะแนนดังนี้
มากที่สุด 5
มาก 4
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ปานกลาง 3
นอย 2
นอยที่สุด 1

จากนั้น  จะหาคาเฉลี่ยคะแนนสํ าหรับเนื้อหาประเภทตางๆ  เรียงจากมากไปนอย  ซึ่งไดผลดังนี้
ประเภท คะแนนเฉลี่ย

1.  คอมพิวเตอรและเทคโนโลยี 4.01
2.  กีฬา 3.93
3.  ภาพยนตและเพลง 3.85
4.  ทองเที่ยว 3.85
5.  รถยนต 3.51
6.  รานอาหารและสถานบันเทิง 3.38
7.  แฟชั่นและบันเทิง 3.33
8.  เครื่องเสียงบาน 3.12
9.  กลองและการถายภาพ 2.95
10.  เครื่องเสียงรถยนต 2.90
11.  นาฬิกาและเครื่องประดับ 2.82
12.  อื่นๆ 0.31

จากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางมีความสนใจในเนื้อหาเรื่องคอมพิวเตอรและเทคโนโลยีมากที่สุด  โดยมีคะแนนเฉลี่ย
4.01%  สวนในเนื้อหาประเภทอื่นๆ  ไดคะแนนเฉลี่ยคอนขางใกลเคียงกัน

7. จํ านวนหนาของนิตยสารที่กลุมตัวอยางเห็นวาเหมาะสม

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

จากผลการวิจัยถึงจํ านวนหนาของนิตยสารที่กลุมตัวอยางคิดวามีความเหมาะสมในการอานมากที่สุดอยูในชวง
30 – 50  หนา

8. แนวโนมการซื้อนิตยสารที่อานประจํ า
จํ านวน สัดสวน

กลุมตัวอยางมีแนวโนมซื้อตอไป 168 81.55%
กลุมตัวอยางมีแนวโนมไมซื้อตอไป 38 18.45%

รวม 206 100.00%

จากการวิจัยพบวา  หากมีการแจกฟรีนิตยสารที่มีเนื้อหาอยูในความสนใจของกลุมตัวอยางกลุมตัวอยางสวนใหญก็ยัง
มีแนวโนมที่จะซื้อนิตยสารที่อานประจํ าสูงถึง  81.55%
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Bendix  (ผาเบรกรถยนต)

คํ าถามที่ใชในการสัมภาษณบริษัทเจาของสินคา
• โดยปกติ  ทางบริษัทมีเลือกใชส่ือใดในการโฆษณาบาง
�  TV �  วิทยุ �  หนังสือพิมพ �  นิตยสาร
�  Outdoor      �  Transit �  Internet      �  อื่นๆ…………………
• งบประมาณสํ าหรับคาโฆษณาในแตละป…………….2………ลานบาท
• เกณฑในการตัดสินใจเลือกใชส่ือแตละประเภท
-  target   ตรงกับกลุมที่ตองการหรือไม
• ทานมีความเห็นอยางไรเกี่ยวกับวารสารแจกฟรี

ที่ผานมา  กลุมเปาหมายไมชัดเจน  ดํ าเนินการไมดี
• หากมีการจัดพิมพวารสารรายปกษ  ความหนาประมาณ  40-50  หนา  เพื่อแจกฟรีใหกับกลุมผูชาย  ชวงอายุ  18-42  ป

โดยแจกในเขตกรุงเทพมหานคร  จํ านวนพิมพในแตละครั้ง  50,000  เลม  ทานสนใจจะลงโฆษณาหรือไม
�  สนใจ  ถาตรงกับ  Target Group
�   ไมสนใจ  เพราะไมเปนสินคา  Mass  มากนัก  นิตยสารรถยนตนาจะเขาถึงมากกวา…………………..
●  หากทานสนใจจะลงโฆษณา  กับวารสารแจกฟรี  พื้นที่สวนใดที่ทานสนใจมากที่สุด  พรอมอัตราคาโฆษณาที่เหมาะสม
-   พื้นที่ดานใน  20,000-30,000 บาทตอหนา
-   ปกหลัง 40,000-50,000 บาทตอหนา
• รูปแบบที่ทานตองการ  นอกเหนือจากการใหเชาพื้นที่โฆษณาในวารสาร
�  เชาพื้นที่บนบรรจุภัณฑ………………………      �  เชาพื้นที่ที่ชั้นวาง………………………………….
�  บริการจัดสง  Direct Mail….  1-2  บาท/ชื่อ.                �  บริการจัดทํ าคูปองสวนลด………………

�  แนบใบปลิว………………………………
�  อื่นๆ………………………………………
ขอแนะนํ า
- Target  ยังไมชัด  ราคาคาโฆษณานาจะตํ่ าเพราะเปนส่ือใหม
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JAY MART  (โทรศัพทมือถือ และคอมพิวเตอร)

คํ าถามที่ใชในการสัมภาษณบริษัทเจาของสินคา
• โดยปกติ  ทางบริษัทมีเลือกใชส่ือใดในการโฆษณาบาง
�  TV �  วิทยุ �  หนังสือพิมพ �  นิตยสาร �  Outdoor
�  Transit �  Internet �  อื่นๆ  Even  ตางๆ ,  ใบปลิว,  Exhibition

• งบประมาณสํ าหรับคาโฆษณาในแตละป……………50……………….ลานบาท
• เกณฑในการตัดสินใจเลือกใชส่ือแตละประเภท
- target  ตรงกับกลุมที่ตองการหรือไม
- ชวงเวลา  เชน  มี    แขงขันฟุตบอลโลก  ก็จะใช  Event
• ทานมีความเห็นอยางไรเกี่ยวกับวารสารแจกฟรี

ถาสามารถมีรูปแบบที่ดี  เนื้อหานาสนใจก็จะดี
• หากมีการจัดพิมพวารสารรายปกษ  ความหนาประมาณ  40-50  หนา  เพื่อแจกฟรีใหกับกลุมผูชาย  ชวงอายุ  18-42  ป

โดยแจกในเขตกรุงเทพมหานคร  จํ านวนพิมพในแตละครั้ง  50,000  เลม  ทานสนใจจะลงโฆษณาหรือไม
�   สนใจ  ถาสามารถดํ าเนินการตามแผนที่วางไว
�  ไมสนใจ  เพราะ………………………………
• หากทานสนใจจะลงโฆษณา  กับวารสารแจกฟรี  พื้นที่สวนใดที่ทานสนใจมากที่สุด  พรอมอัตราคาโฆษณาที่เหมาะสม
- พื้นที่ดานใน  15,000 – 25,000  บาทตอหนา
- ปกหลัง  35,000 – 45,000  บาทตอหนา
• รูปแบบที่ทานตองการ  นอกเหนือจาก  การใหเชาพื้นที่โฆษณาในวารสาร
�  เชาพื้นที่บรรจุภัณฑ…………………………….. �   เชาพื้นที่ที่ชั้นวาง……10,000  บาท/เดือน
�  บริการจัดสง  Direct Mail……………………… �  บริการจัดทํ าคูปองสวนลด…………………
�   แนบใบปลิว…………0.50  บาท/ใบ……………….
�  อื่นๆ……………………………………………………
ขอแนะนํ า
- ควรสราง  Target Group  ใหชัดเจนวาวารสารนี้เหมาะกับใคร  จะนาสนใจ
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ภาคผนวก  ง  : ระเบยีบการปฏิบัติงานของบริษัทโฟร วันเดอร  จํ ากัด

หมวดที่  1
นิยามทั่วไป

ตามความในระเบียบขอบังคับเกี่ยวกับการทํ างานฉบับนี้  หากมิไดระบุไวเปนอยางอื่นใหหมายถึง
1.1 ระเบียบขอบังคับ  หมายถึง  ระเบียบขอบังคับอันเกี่ยวกับการทํ างานของบริษัทฉบับนี้  ทั้งนี้บริษัทสงวนสิทธิ์จะแกไข

เปล่ียนแปลง  เพิ่มเติม  หรือยกเลิกระเบียบขอบังคับดังกลาวสวนใดสวนหนึ่ง  หรือทั้งหมด  เพื่อใหสอดคลองกับการ
ดํ าเนินงานของบริษัทโดยไมขัดตอพระราชบัญญัติคุมครองแรงงาน  และจะประกาศใหพนักงานทราบโดยทั่วกันเปนการ
ลวงหนา

1.2 บริษัท  หมายถึง  บริษัท  โฟรวันเดอร  จํ ากัด  รวมถึงผูที่ไดรับมอบอํ านาจใหกระทํ าการแทนบริษัท โดยถูกตองตาม
กฎหมาย

1.3 ผูบังคับบัญชา  หมายถึง  พนักงาน  หรือผูที่ไดรับการแตงตั้งจากบริษัทใหมีอํ านาจหนาที่ในการควบคุมบังคับบัญชาเพื่อ
ใหเกิดประโยชนตอการดํ าเนินงานของบริษัท

1.4 พนักงาน  หมายถึง  บุคคลที่บริษัทตกลงวาจางใหเขาทํ างานกับบริษัทในฐานะลูกจาง  และมีรายชื่อปรากฏอยูในบัญชีคา
จางของบริษัท

1.5 ประกาศบริษัท  หมายถึง  ประกาศของบริษัทที่ไดประกาศแจงใหพนักงานไดรับทราบ  และถือปฎิบัติโดยเปนไปตาม
ระเบียบขอบังคับของบริษัทซึ่งลงนามโดยกรรมการผูจัดการ

หมวดที่  2
การวาจาง  และบรรจุพนักงาน
1.1 คุณสมบัติของผูที่จะเขาเปนพนักงาน

1.2.1 ตองมีอายุไมตํ่ ากวา  18  ปบริบูรณในวันเขาเปนพนักงานของบริษัท
1.2.2 ตองมีรางกายที่สมบูรณ  แข็งแรง  ไมเปนโรคติดตออันตรายใด  ๆ  หรือโรคพิษสุราเรื้อรัง  หรือเสพติดยาเสพติด

ใหโทษใด  ๆ  และตองมีสติสัมปชัญญะที่ปกติทุกประการ
1.2.3 เปนผูที่มีความประพฤติดี  ไมเคยตองโทษถึงขั้นจํ าคุกเวนแตเปนความผิดอันไดทํ าโดยประมาท  หรือเปนความ

ผิดอันลหุโทษ  ไมเปนบุคคลที่มีคดีอาญาติดตัว  และอยูในระหวางหลบหนี  หรือกํ าลังหลบหนีจากที่คุมขัง  หรือ
มีประวัติอันพิจารณาไดวาเปนที่เส่ือมเสียอยางหนึ่งอยางใด

1.2.4 เปนผูที่มีบุคลิกภาพที่สุภาพ  เรียบรอย  เปนที่ยอมรับของสังคมโดยสวนรวม
1.2.5 เปนผูมีคุณวุฒิ  และวิทยฐานะตรงตามที่ไดแจงไวกับบริษัท
1.2.6 ตองไมเปนบุคคลไรความสามารถ  หรือเสมือนไรความสามารถ
1.2.7 กรณีที่เปนชาย  ตองพนภาระทางการทหารแลวและสามารถแสดงเอกสารรับรองได
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1.2 การทดลองการปฏิบัติงาน
พนักงานที่เขาทํ างานกับบริษัทจะตองทดลองปฏิบัติงานเปนระยะเวลาไมเกินกวา  120  วันกอนถึงกํ าหนดสิ้นสุดแหง

ระยะเวลาการทดลองปฏิบัติงานดังกลาว  หากผลการทํ างานของพนักงานอยูในระดับที่นาพอใจ  บริษัทจะมีหนังสือยืนยันการ
จางงานใหกับพนักงานเปนการลวงหนา  หากผลการปฏิบัติงานของพนักงานไมเปนที่นาพอใจ  หรือพนักงานผูนั้นมีความไม
เหมาะสมอยางหนึ่งอยางใด  บริษัทจะแจงการเลิกจางตอพนักงานเปนการลวงหนา

หมวดที่  3
วัน  เวลาทํ างานปกติ  เวลาหยุดพัก  วันหยุด  และการบันทึกเวลาการทํ างาน

บริษัทมีนโยบายกํ าหนดวัน  เวลาทํ างานปกติ  เวลาหยุดพัก  และวันหยุด  โดยยึดหลักเพื่อใหสอดคลองกับกฎหมายที่
มีผลบังคับใชในปจจุบัน  ทั้งนี้บริษัทสงวนสิทธิที่จะเปลี่ยนแปลง  แกไข  เพิ่มเติม  หรือยกเลิกในสาระใด  ๆ  ไดตลอดเวลาตาม
ความจํ าเปน  และความเหมาะสมตอการดํ าเนินงานของบริษัท
1.1 วันทํ างานปกติ  วันทํ างานปกติของบริษัททํ างานสัปดาหละ  5  วัน  วันจันทรถึงวันศุกร

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

บริษัทกํ าหนดชั่วโมงทํ างานปกติตอวันไมเกิน  8  ชั่วโมง  และตอสัปดาหไมเกิน  48  ชั่วโมง  อนึ่งเวลาพักที่รวมกันแลวใน
วันหนึ่งเกิน  2  ชั่วโมงนั้นเปนเวลาทํ างานปกติ  และในกรณีที่มีการทํ างานลวงเวลาตอจากเวลาทํ างานปกติไมนอยกวา  2
ชั่วโมง  บริษัทจะจัดใหพนักงานมีเวลาพักไมนอยกวา  20  นาทีกอนที่พนักงานจะเริ่มทํ างานลวงเวลา  เวนแตพนักงาน
ทํ างานที่มีลักษณะ  หรือสภาพของงานตองทํ าติดตอกันไปโดยไดรับความยินยอมจากพนักงาน  หรือเปนงานฉุกเฉิน

1.3 วันหยุด
3.3.1  วันหยุดประจํ าสัปดาห
หยุดสัปดาหละ  2  วัน  คือวันเสาร  และวันอาทิตย
3.3.2  วันหยุดตามประเพณี

บริษัทกํ าหนดใหมีวันหยุดประเพณี  รวมแลวปละไมนอยกวา  14  วันทํ าการรวมวันแรงงานแหงชาติดวย  โดยที่
พนักงานจะไดรับคาจางเทากับวันทํ างานปกติ  ทั้งนี้จะประกาศใหพนักงานทราบเปนการลวงหนาทุกป  หากวัน
หยุดตามประเพณีวันใดตรงกับวันหยุดประจํ าสัปดาหของบริษัท  บริษัทจะจัดใหมีการหยุดชดเชยในวันทํ าการถัด
ไปแทน  บริษัทอาจตกลงกับพนักงานใหมีการหยุดชดเชยในวันอื่นแทน  หรือจายคาทํ างานในวันหยุดแทนก็ได

หมวดที่  4
การลาประเภทตางๆ  และหลักเกณฑการลา

พนักงานที่ประสงคจะลาหยุดงานดวยสาเหตุอยางใดอยางหนึ่งจะตองเขียนรายละเอียดตาง  ๆ  ในใบลาที่บริษัท
กํ าหนดไว  แลวยื่นตอผูบังคับบัญชาระดับตนของตนเพื่อพิจารณาอนุมัติตอไป  เมื่อผูบังคับบัญชาอนุมัติแลวพนักงานจึงจะ
หยุดงานได
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การลางานที่ไมปฏิบัติตามหลักเกณฑการลาที่บริษัทกํ าหนด  หรือลางานที่ไมไดรับการอนุมัติจากผูบังคับบัญชาจะถือ
วาเปนการขาดงานทุกกรณีโดยจะไมไดรับคาจาง  และบริษัทจะดํ าเนินการลงโทษทางวินัยตามความเหมาะสม
4.1 การหยุดพักผอนประจํ าป

พนักงานที่ทํ างานกับบริษัทติดตอกันมาครบ  1  ปขึ้นไป มีสิทธิขอหยุดพักผอนประจํ าปโดยไดรับคาจางในอัตราปกติ
ดังนี้

พนักงานที่ทํ างานครบ  1 – 5  ป  มีสิทธิหยุดพักผอนประจํ าปไดไมเกิน  10  วันทํ างานตอป
พนักงานที่ทํ างานครบ  6 – 15  ป  มีสิทธิหยุดพักผอนประจํ าปไดไมเกิน  15  วันทํ างานตอป
พนักงานที่ทํ างานครบ 16 – 19  ป  มีสิทธิหยุดพักผอนประจํ าปไดเพิ่มขึ้นปละ  1  วันทํ างาน

4.2 การลางาน
4.2.1  การลาปวย

การลาปวย  คือการหยุดงานอันเนื่องจากการเจ็บปวยของพนักงานจนเปนเหตุใหไมสามารถมาปฏิบัติงานตามปกติได
การลาปวยที่มีสาเหตุของการเจ็บปวยโดยทั่วไป  และมิไดเกิดจากการทํ างานจะตองปฏิบัติตามหลักเกณฑดังนี้

4.2.1.1 พนักงานมีสิทธิลาปวยไดเทากับที่ปวยจริงแตมีสิทธิไดรับคาจางในอัตราปกติ  รวมแลวไมเกิน  30  วัน
ทํ างานตอรอบปปฏิทินหนึ่ง

4.2.1.2 พนักงานที่ประสงคจะลาปวย  จะตองแจงใหผูบังคับบัญชาชั้นตนทราบโดยวิธีใดวิธีหนึ่งภายใน  4  ชั่วโมง
แรกของการทํ างานวันนั้น  การแจงใหผูบังคับบัญชาทราบนั้นยังมิไดถือวาเปนการอนุมัติใหลาปวยได  เปน
การแจงใหรับทราบเทานั้น  ดังนั้นเมื่อพนักงานกลับเขาทํ างานจะตองยื่นใบลาเพื่ออนุมัติทันที

4.2.1.3 หากพนักงานลาปวยติดตอกันตั้งแต  3  วันทํ างานขึ้นไป  จะตองแนบใบรับรองแพทยแผนปจจุบันชั้นหนึ่ง
เพื่อประกอบการพิจารณาอนุมัติ  ในกรณีที่พนักงานไมอาจแสดงใบรับรองแพทยแผนปจจุบันชั้นหนึ่งได  ให
พนักงานชี้แจงใหบริษัททราบ

4.2.1.4 พนักงานที่ลาปวยบอยครั้ง  อาจพิจารณาไดวาเปนผูที่มีสุขภาพไมเหมาะสมที่จะทํ างานไดอยางเปนปกติ
บริษัทอาจแนะใหพนักงานผูนั้นไดพบแพทยแผนปจจุบันชั้นหนึ่งที่บริษัทกํ าหนดไวเพื่อการตรวจวิเคราะห
สาเหตุแหงโรคหรือการเจ็บปวยนั้น  ในกรณีที่ผลการวินิจฉัยปรากฎวา  พนักงานผูนั้นมิไดเจ็บปวยดวย
สาเหตุที่อางถึงแตใชสิทธิในการลาปวย  บริษัทอาจพิจารณาเปนความผิดทางวินัยได

4.2.2 การลากิจ
4.2.2.1 พนักงานที่ปฏิบัติหนาที่ติดตอกันมาไมนอยกวา  120  วัน  มีสิทธิขอลากิจในรอบปปฏิทินหนึ่งไดไมเกิน  5  วันทํ างาน

โดยไดรับคาจางตามปกติ
4.2.2.2 การลากิจทุกครั้งพนักงานตองสงใบลาพรอมแจงเหตุผลในการลาเพื่อขออนุมัติผูบังคับบัญชาเปนการลวงหนาอยาง

นอย  1  วันทํ าการ
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หมวดที่  5
การจาง  คาลวงเวลา  และคาทํ างานในวันหยุด

1.1 คาจาง
บริษัทจะจายคาจางทุกวันที่  28  ของทุกเดือน  ในกรณีที่เปนวันหยุด  บริษัทจะจายกอนวันหยุดของบริษัท

1.2 ภาษีเงินได
พนักงานมีหนาที่จายภาษีเงินไดสวนบุคคลที่เกิดจากรายไดของตนเอง  โดยบริษัทฯ  จะเปนผูคํ านวณ  และหัก
ภาษี  ณ  ที่จายเพื่อนํ าสงกรมสรรพากรตามประมวลกฎหมายรัษฎากร

1.3 ประกันสังคม
พนักงานจะตองจายเงินประกันสังคมในสวนของผูประกันตน  โดยบริษัทในฐานะนายจางจะเปนผูพักเงินประกัน
สังคมในสวนของพนักงานจากคาจางของพนักงานตามอัตราที่ประกันสังคมไดกํ าหนดไว  และบริษัทในฐานะ
นายจางจะเปนผูจายเงินสมทบในสวนที่ประกันสังคมกํ าหนดไวเชนกัน  โดยจะนํ าสงเงินหักในสวนขอผูประกัน
ตนหรือพนักงาน  และสวนสมทบของนายจางหรือบริษัทใหแกสํ านักงานประกันตามเงื่อนไข  และวิธีการที่สํ านัก
งานประกันสังคมเปนผูกํ าหนดตอไป

หมวดที่  6
วินัย  และโทษทางวินัย
6.1  ระเบียบวินัย
       6.1.1  พนักงานตองมาทํ างาน  และเลิกงานตามเวลาที่บริษัทกํ าหนด
       6.1.2  พนักงานตองรักษาความสามัคคีกลมเกลียวระหวางพนักงานดวยกัน  ไมทะเลาะวิวาท  หรือทํ ารายรางกายผูอื่น

        หรือยุยงใหเกิดการแตกความสามัคคี
       6.1.3  พนักงานทุกคนตองละเวนจากอบายมุขอันจะนํ าความเสื่อมเสียมาสูบริษัท
       6.1.4  พนักงานทุกคนตองไมไปรับจาง  หรือทํ างานที่บริษัทอื่น

6.1 โทษทางวินัย
บริษัทจัดลํ าดับโทษทางวินัยดังนี้

ขั้นที่  1  การเตือนดวยวาจา
ขั้นที่  2  การเตือนเปนลายลักษณอักษร
ขั้นที่  3  การพักงาน
ขั้นที่  4  การเลิกจางโดยไมไดรับคาชดเชย
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ภาคผนวก  จ  : การประมาณการงบการเงินกรณีปกติพิมพนิตยสาร 40,000 เลม
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Man's Stuff Production cost
2545 2546 2547 2548 2549 2550

จํ านวนเลมที่พิมพตอป 400,000 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000
จํ านวนเลมที่พิมพตอปกษ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
ตนทุนคานิตยสารตอฉบับ 16.50 17.00 17.50 18.03 18.57 19.13
     รวม 1 6,600,000 16,315,200 16,804,656 17,308,796 17,828,060 18,362,901
จํ านวนสมาชิกตอปกษ 5,000 10,000 15,000 18,000 22,000 25,000
คาจัดสงนิตยสารทางไปรษณียฉบับละ 4 4 4 4 4 4
     รวม 2 200,000 960,000 1,440,000 1,728,000 2,112,000 2,400,000
อัตราการตอบรับเฉลี่ย 20% 20% 20% 20% 20% 20%
คาบัตรธุรกิจตอบรับใบละ 1.50 1.50 1.50 1.50 1.50 1.50
     รวม 3 120,000 288,000 288,000 288,000 288,000 288,000
เรื่อง 250,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000
รวมตนทุนการผลิตนิตยสาร 7,170,000 18,163,200 19,132,656 19,924,796 20,828,060 21,650,901

Selling & Administrating Expense
2545 2546 2547 2548 2549 2550

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

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

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

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

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

           Terminal Value =   17,525,423

IRR = 59.42%
NPV = 6,352,448
Ke = 20.0% Growth of Cashflows after 2550=5%
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ภาคผนวก ฉ : การประมาณการงบการเงินกรณีพิมพนิตยสาร 50,000 เลม
Men's  Stuff Balance Sheet

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

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

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

Net Income -2,080,088 -15,404 -426,062 2,536,205 1,625,720 1,63
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ภาคผนวก ช : การประมาณงบการเงินกรณีพิมพนิตยสาร 30,000 เลม
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ภาคผนวก  ซ  : แผนปฏิบัติการ

แผนการดํ าเนินงาน
2544 2545ลํ าดับ กิจกรรม

พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
1 วิจัยการตลาด  และวิเคราะหผล
2 กํ าหนดแผนการตลาด
3 กํ าหนดแผนการผลิต
4 กํ าหนดแผนการเงิน
5 สรุปแนวทางการดํ าเนินแผนธุรกิจ
6 นํ าเสนอเพื่อพิจารณาความเปนไปไดในการดํ าเนินธุรกิจ

7 ติดตอเชาอาคารสํ านักงานและตกแตง
8 รับสมัครพนักงาน
9 จัดหาอุปกรณสํ านักงาน
10 ติดตอลูกคาที่มีความตองการโฆษณาสินคา
11 จัดเตรียมบทความ
12 ติดตอโรงพิมพ  และสั่งพิมพหนังสือ
13 เริ่มแจกจาย  Men's Stuff  ใหกลุมเปาหมาย
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แผนการจัดพิมพและแจกจาย  Men’s Stuff สูกลุมเปาหมาย ในป 2545

2545No. แผนงาน    จํ านวนพิมพ
(เลม)

   การแจกจาย
(เลม) ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

1 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.1/02  (ปกษแรก)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
50,000

2 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.2/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
50,000

3 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.3/02  (ปกษแรก)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
49,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
1,000

4 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.4/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
48,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
2,000

5 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.5/02  (ปกษแรก)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
37,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
3,000

6 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.6/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
37,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
3,000

7 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.7/02  (ปกษแรก) 40,000
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 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
36,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
4,000

8 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.8/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
36,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
4,000

9 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.9/02  (ปกษแรก)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
35,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
5,000

10 จัดพิมพ  Men's Stuff Vol.10/02  (ปกษหลัง)
40,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   โดยตรง
35,000

 -  แจกจาย  Men's Stuff   ทางไปรษณีย
5,000



1


	ÊÒÃºÑ­
	º··Õè 1 º·¹Ó3
	º··Õè 2 ÊÀÒ¾ÍØµÊÒË¡ÃÃÁ5
	º··Õè 3 ¡ÒÃÇÔà¤ÃÒÐËì¨Ø´á¢ç§ ¨Ø´Í�
	º··Õè 4 ¡ÒÃÇÔ¨ÑÂµÅÒ´áÅÐ¡ÒÃÇÔà¤Ã�
	º··Õè 5 á¼¹¡ÒÃµÅÒ´21
	º··Õè 6 á¼¹¡ÒÃ¼ÅÔµ40
	ÀÒ¤¼¹Ç¡63
	ºÃÃ³Ò¹Ø¡ÃÁ110
	¡ÔµµÔ¡ÃÃÁ»ÃÐ¡ÒÈ

	º·ÊÃØ»¼ÙéºÃÔËÒÃ
	
	º·¹Ó
	¤Ó¨Ó¡Ñ´¤ÇÒÁ¸ØÃ¡Ô¨



	¢éÍ´Õ¢Í§Ê×èÍË¹Ñ§Ê×Í¾ÔÁ¾ìÁÕ´Ñ§¹�
	¢éÍàÊÕÂ¢Í§Ê×èÍË¹Ñ§Ê×Í¾ÔÁ¾ì ÁÕ´Ñ
	¢éÍ´Õ¢Í§Ê×èÍ¹ÔµÂÊÒÃÁÕ´Ñ§¹Õé ¤×Í
	¢éÍàÊÕÂ¢Í§¹ÔµÂÊÒÃ ¤×Í
	MEDIA PENETRATION (%)
	
	º··Õè 3
	
	Strength
	Weakness
	Opportunities
	Threat


	º··Õè 4


	¡ÒÃÇÔ¨ÑÂ¡ÅØèÁ¼ÙéÍèÒ¹¹ÔµÂÊÒÃ
	
	
	
	ÇÑµ¶Ø»ÃÐÊ§¤ì¢Í§¡ÒÃÇÔ¨ÑÂ




	ÃÐÂÐÊÑé¹ »Õ·Õè 1
	ÃÐÂÐ¡ÅÒ§ »Õ·Õè 2 – 5
	¡ÅØèÁ¼ÙéÍèÒ¹
	¡ÅØèÁºÃÔÉÑ·à¨éÒ¢Í§ÊÔ¹¤éÒ
	¡ÅØèÁ¼ÙéÍèÒ¹
	¡ÅØèÁºÃÔÉÑ·à¨éÒ¢Í§ÊÔ¹¤éÒ
	
	
	µé¹·Ø¹¡ÒÃ¼ÅÔµ


	µé¹·Ø¹ÃÇÁµèÍàÅèÁ
	
	ÍÑµÃÒ¤èÒÅ§â¦É³Òã¹»Ñ¨¨ØºÑ¹
	ËÁÒÂàËµØ
	¡ÅÂØ·¸ìã¹¡ÒÃ¡ÓË¹´ÍÑµÃÒ¤èÒâ¦É³Ò



	High-Value Pricing Strategy
	ÍÑµÃÒ¤èÒÅ§â¦É³Ò
	¡ÒÃ¡ÃÐ¨ÒÂ¹ÔµÂÊÒÃä»ÂÑ§¡ÅØèÁ¼ÙéÍ�
	ªèÍ§·Ò§¡ÒÃ¢ÒÂ¾×é¹·Õèâ¦É³Ò
	º··Õè 6
	
	á¼¹¡ÒÃ¼ÅÔµ

	¢Ñé¹µÍ¹ã¹¡ÒÃÇÒ§á¼¹¡ÒÃ¼ÅÔµ
	¹âÂºÒÂáÅÐÇÑµ¶Ø»ÃÐÊ§¤ì

	º··Õè 7
	»ÃÐÇÑµÔ¼ÙéºÃÔËÒÃ
	â¤Ã§ÊÃéÒ§ºÃÔÉÑ·
	¡ÒÃºÃÔËÒÃ§Ò¹ºØ¤¤Å

	º··Õè 8
	
	
	
	
	
	
	â¤Ã§ÊÃéÒ§¢Í§à§Ô¹·Ø¹




	µé¹·Ø¹à§Ô¹·Ø¹



	ÃÒÂ»Õ
	ÃÒÂ¡ÒÃ
	ÃÇÁ
	
	
	
	º··Õè 9


	¡ÒÃ»ÃÐàÁÔ¹áÅÐ¤Çº¤ØÁ
	
	º··Õè 10
	ÇÑµ¶Ø»ÃÐÊ§¤ì
	ÃÒÂÅÐàÍÕÂ´¢Í§á¼¹
	ÀÒ¤¼¹Ç¡





	¤ÇÒÁËÁÒÂ¢Í§¡ÒÃâ¦É³Ò
	¤ÇÒÁ¨Óà»ç¹¢Í§¡ÒÃÇÑ´¼Å¡ÒÃâ¦É³Ò
	à¤Ã×èÍ§Á×ÍÇÑ´¼Å¢Í§¡ÒÃâ¦É³Ò
	¡ÒÃÇÑ´¼Åâ´Â¡ÒÃà»ÃÕÂºà·ÕÂº¡èÍ¹á�
	¡ÒÃµÑ´ÊÔ¹ã¨àÅ×Í¡Ê×èÍâ¦É³Ò¢Í§ÅÙ�
	¤³Ð¾Ò³ÔªÂÈÒÊµÃìáÅÐ¡ÒÃºÑ­ªÕ  ÁËÒ�

	¢éÍÁÙÅ´éÒ¹»ÃÐªÒ¡Ã
	¢éÍÁÙÅà¡ÕèÂÇ¡ÑºÃÙ»áºº¡ÒÃ´Óà¹Ô¹�
	¢éÍÁÙÅà¡ÕèÂÇ¡Ñº¾ÄµÔ¡ÃÃÁ¡ÒÃÍèÒ¹�
	¢éÍÁÙÅà¡ÕèÂÇ¡Ñº¤ÇÒÁ¤Ô´àËç¹µèÍ¹�
	ËÁÇ´·Õè  1
	
	
	
	
	
	
	
	Men's  Stuff Balance Sheet
	Men's  Stuff Income Statement









