
บททั 5

หลังจากที่บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันได้ตัดสินใจแล้วว่า จะนำ 
ภาพยนตร์อเมริกันเรื่องใดเข้ามาฉายก็จะเข้าล่กระบวนการต่อไป คือ กระบวนการจัดจำหน่าย
ซึ่งในส่วนกระบวนการจัดจำหน่ายจะไม่ใซ่มีเพียงแต่บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายเท่านั้น กล่าวคือ
กระบวนการจัดจำหน่ายจะต้องประกอบด้วยบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์และต้องมีช่อง 
ทางจัดจำหน่าย ซึ่งได้แก่ โรงภาพยนตร์และสายหนังเข้ามาเกี่ยวข้องด้วย

บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ปจะทำหน้าที่เป็น 
เพียงผู้ประกอบธุรกิจในรูปของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายเท่านั้น กล่าวคือ บริษัทตัวแทนจัด
จำหน่ายภาพยนตร์ทั้งลามบริษัทนี้ไม่ได้ดำเนินธุรกิจเป็นช่องทางจัดจำหน่ายด้วย ตังนั้นในการจัด 
จำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันจึงต้องมีอีก 2 ฝ่ายซึ่งสามารถเรียกว่า เป็นทั้งพันธมิตรและคูค่้าที่มีบท 
บาทลำตัญในการจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกัน

บริษ ัทต ัวแทนจ ัดจำหน ่ายภาพยนตร ์อเมร ิก ันม ีกระบวนการจ ัดจำหน ่ายท ี่ม ี 
ลักษณะคล้ายคลึงกันตังต่อไปนี้

1. บร ิษ ัทฟ ิอกซ ์- วอร์เนอร์(ประเทศไทย) จำกัด ลามารถกระบวนการจัด 
จำหน่ายโดยมีลักษณะตังแผนภาพต่อไปนี้

กระบวนการจัดจำหน่ายของภาพยนตร์อเมริกันในประเทศไทย
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แผนภาพ 5.1 ก ระบ วน การจ ัด จำห น ่ายข อ งบ ร ิษ ัท ฟ ิอ ก ร ์- วอ ร ์เน อ ร ์(ป ระ เท ศ ไท ย )จ ำก ัด

การวางแผนจัดจำหน่าย + วางแผนส่งเสริมการตลาด (จัดจำหน่ายในระดับกว้าง -  แคบขนาดไหน)

ติดต่อโรงภาพยนตร์และสายหนัง 
(แจ้งไปว่า ภาพยนตร์เร่ืองน้ีจะจัดจำหน่ายในระดับไหน)1. ’ โสรุปจำนวนก็อปปี รวมถึงราคาขายและส่วนแบ่งราย 

แจ้งกลับไปทีบริษัทแม่เพีอขออนุมัติก็อปปี

I
นัดวันส่ง ฟิล์มเนกาทีฟและเสียงซาวด์แทร็ค

เ ...........................................
ดำเนินการในส่วนของการทำบทพากย์, ทำตัวบรรยายไทย, การพากย์เลียงไทย

ลังพิมพ์ก็อปปีฟิล์ม

เ ................................
มีปัณหาเร่ืองเซ็นเซอร์ ต้องตัดภาพบางส่วนก็แจ้งแล็ปท่ีพิมพ์ฟิล์มตัดให้เรียบร้อยโ™L I Jพิมพ์ก็อปปี'ฟิล์มเรียบร้อย ก็นำส่งประทับตราทีแผนกควบคุมภาพยนตร์

I
จัดส่งก็อปปีฟิล์มให้กับโรงภาพยนตร์ในกรุงเทพฯ 

ให้สายหนังเข้ามารับก็อปปีฟิล์มท่ีบริษัท

เ
วันฉาย (ส่งเช็คเกอร์ของบริษัทประจำโรงภาพยนตร์เพ่ือเช็คยอดรายได้)5ะโ

จัดเก็บรายได้

ทำลายก็อปปีฟิล์ม (ภายในระยะเวลา 6 เดือนจะทำลายให้หมดก่อนท่ีลิขสิทธิ'วดีโอจะเผยแพร่)



92

2. บริษัท ยูไนเต็ด อินเตอร์เนชั่นแนลพิคเจอร์ส (ฟาร์อีสต์) จำกัด สามารถสรุป 
กระบวนการจัดจำหน่ายเป็นแผนภาพดังต่อไปนี้

แผนภาพ 5.2 กระบวนการจัดจำหน่ายของ 
บริษัท ยูไนเด็ด อินเตอร์เนซั่นแนลพิคเจอร์ล (ฟาร์อีลต์) จำกัด

3. บริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์ บัวนาวิลต้าทิเล์มล (ประเทศไทย) จำกัด ลามารถ 
ลรุปกระบวนการจัดจำหน่ายเป็นแผนภาพดังต่อไปนี้



แผนภาพ 5.3 กระบวนการจัดจำหน่ายของ 
บริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์บัวนาวิสต้าทิเลัมล (ประเทศไทย) จำกัด
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จากแผนภาพ 5.1 -5 .3  ที่แลดงถึงกระบวนการจัดจำหน่ายของบริษัทตัวแทนจัด 
จำหน่ายภาพยนตร์แต่ละบริษัท จะเห็นได้ว่า แต่ละบริษัทจะมีกระบวนการจัดจำหน่ายภาพยนตร์ 
ที่มีค'วามเหมือนกัน โดยลามารถนำมาสรุปเป็นกระบวนการจัดจำหน่ายอย่างละเอียดได้ดังต่อไป 
น้ี

1. การวางแผนการจัดจำหน่าย

หลังจากที่บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์แต่ละบริษัทได้รายงานการตัดสิน 
ใจว่า จะนำเข้าภาพยนตร์เรองใดกลับไปที่บริษัทแม่แล้ว เมื่อภาพยนตร์เรื่องดังกล่าวมีการ
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กำหนดว่า จะเข้ามาฉายในประเทศไทยแล้ว บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์แต่ละบริษัทจะ 
มีการวางแผนก รจัดจำหน่ายและวางแผนการล่งเสริมการตลาดให้ก ับภาพยนตร์เรื่องตังกล่าว 
โดยจะมีขั้นตอนต่างๆ ตังต่อไปนี้

1. การกำหนดระดับของการจัดจำหน่าย
บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันทุกบริษัทจะได้ดูภาพยนตร์เต็มเรื่อง 

เพื่อดูว่า ภาพยนตร์เรื่องที่จะนำเข้ามาฉายนั้นจะมีระตับการจัดจำหน่ายกว้างหรือแคบขนาดไหน 
ระตับของการจัดจำหน่ายก็จะดูจากระตับของภาพยนตร์ โดยแต่ละบริษัทแบ่งระตับภาพยนตร์
และแบ่งระดับการจัดจำหน่ายออกเป็นตังนี้

ตารางที่ 5.1 ระตับภาพยนตร์และระตับการจัดจำหน่ายของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์ 
อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ป

ฟ ิอกซ ์-วอร ์เนอร ์ ยูไนเด็ด อินเตอร์เนชั่นแนล โคลัมเบีย ไทรสตาร์
พิคเจอร์ล บัวนาวิลต้า

ระดับการ ระดับการ ระดับการ
ระดับภาพยนตร์ จัดจำหน่าย ระดับภาพยนตร์ จัดจำหน่าย ระดับภาพยนตร์ จัดจำหน่าย

(โรง) (โรง) (โรง)
1.ใหญ่ 120 1 .Megablock- 100 ขึ้นไป 1 .Megablock- 150

buster buster
2.กลางมีดารา 50 -60 2.Blockbuster 7 0 -9 0 2.Blockbuster 100
3 . ก ล า งไม ,มี 4 0 -5 0 3.Mid-size 4 0 -6 0 3.Special 70
ดารา
4.เล็ก 30 4.Small 1 0 -2 0 4.Normal 30

5.Limited น้อยกว่า 10

••ต้ังต้นเลยเราก็จะรู้ว่า หนังแต ่ละเรื่อง เราจะเล่นกว้างขนาดไหน หนังระตับ 
ใหญ่ หนังกลางมีดารา หนังกลางไม่มีดารา หรือหนังเล็กแล้วเราถึงจะติดต่อกับ 
ลูกค้าโดยจะแจ้งไปว่า เราจะเล่นกว้าง-แคบขนาดไหน อย่างมากที่สุดที่เราเคย 
เล ่นค ือ HARRY POTTER ถือว่าเป็นหนังใหญ่ กรุงเทพฯ ประมาณ 120โรง
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และมีที่ต่างจังหวัดอีกประมาณ 30 - 4 0  โรง” (มนต์ชัย ปันวงศ์รอด, สัมภาษณ์, 
28 มกราคม 2545)

“ระดับหนังจะมีผลต่อการจัดจำหน่าย บริษัทของเราจะแบ่งออกเป็น 5 ระดับคือ 
หนึง Megablockbuster อย่างเช่น Ml 2, THE MUMMY RETURNS เป็นหนังที่ 
ทำเงินมากแน่นอน เราจะให้ก็อปปีกันเต็มที่ ประมาณ 100 ก็อปปีขึ้นไป สอง 
Blockbuster จัดว่าเป็นหนังทำเงิน แต่คงไม่ขนาดเท่าที่พูดไป ไม่ใซ่ที่ท ุกคนจะดู 
เรียกว่าทำเงินได้พอลมควร อย่างเช่น TOMB RAIDER, JURASSIC PARK III 
เป็นต้น ลาม Mid-Size ส่ี Small และ ห้า Limited มีน้อยมาก อาจจะเป็นหนัง 
ที่ได้รางวัลมีฉายจำนวนจำกัดเฉพาะบางโรง อย่าง Small กับ Limited รายได้จะ 
ตํ่ากว่า 20 ล้าน เป็นหนังที่ไม่ได้มีเป้าหมายเป็นกลุ่มคนดูโดยรวม เนื้อหาอาจจะ 
หนัก หรือเป็นแนวดราม่าที่คนทั่วไปไม่ค่อยนิยมเท่าไร จำนวนคนดูก็จะน้อยลง 
รวมถึงรายได้ก็จะน้อยลงไปด้วย” (ศุภอร รัตนามงคลมาล, สัมภาษณ์, 8
กุมภาพันธ์ 2545)

“การจัดจำหน่ายจะแบ่งตามระดับหนังอยู่แล้ว อย่างของเราแบ่งเป็น 4 ระดับ 
หนึง Megablockbuster ประมาณ 150 โรง ลอง Blockbuster ประมาณ 100 
โรง ลาม Special ประมาณ 70 โรง และส่ี Normal Release ประมาณ 30 โรง 
จริงๆ การจัดจำหน่ายตามระดับหนังจะแตกต่างในแง่ที่เราจะได้ส่วนแบ่งรายได้ 
เท่าไรมากกว่า ถ้าเป็น Megablockbuster ส่วนแบ่งรายได้ของเราอยู่ที่ 55 
เปอร์เซ็นต์ เรียกว่าเราจะได้มากขึ้น นอกจากในแง่รายได้แล้วก็ยังมีในเรืองของ 
วัสดุต่างๆ พวก Material ถ้าเป็นหนังใหญ่มาก Material ก็เยอะ ทุกอย่างเยอะ 
ไปหมด เรียกว่าไห้เต็มที่เลย โฆษณาภาพก็ได้เยอะ ถ้าเป็นหนังเล็ก Material ก็ 
จะน้อยตามลงไปด้วย'’ (สุพจน์ เหล่าผลเจริญ, สัมภาษณ์,11 ก ุมภาพ ันธ ์2545)

2. การวางโปรแกรมการฉายภาพยนตร์ (Programming)
การวางโปรแกรมการฉายภาพยนตร์ (Programming) หมายถึง การกำหนดวัน 

เวลาในการฉายภาพยนตร์โนรอบหนึ่งปี โดยปกติภาพยนตร์ใหม่จะเข้าฉายทุกวันศุกร์ เนื่องจาก 
เป็นวันหยุดวันแรกของการทำงาน ซึ่งเป็นธรรมเนียมปฎิบัติ'ว่า ภาพยนตร์ใหม่จะเข้าฉายในวัน 
ศุกร์ ในกรณีที่วันศุกร์ตรงกับวันหยุดนักขัตฤกษ์หรือวันหยุดราชการ ภาพยนตร์ใหม่ก็จะเข้าใน
วันพฤหัสบดีแทน
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การวางโปรแกรมของบริษ ัทต ัวแทนจ ัดจำหน ่ายภาพยนตร์อเมริก ันในกล ุ่มเม 
เจอร์กรุ๊ปโดยส่วนใหญ่แล้วมักจะไม่ค่อยวางภาพยนตร์ระดับใหญ่ให้มาซนกัน ส่วนใหญ่จะวาง 
แบบหลบกันอย่างน้อย 1 -  2 สัปดาห์เพื่อให้แต่ละบริษัทสามารถจัดจำหน่''ยได้อย่างเต็มที่ การ 
วางโปรแกรมที่วางแบบชนกันก็จะมีอยู่ 1 ครั้งเท่านั้นที่เรียกว่าชนกันอย่างเห็นใด้ซัด คือ

- ภาพยนตร์เรื่อง TITANIC ของบริษ ัทฟ ิอกร ์-วอร ์เนอร์ฯ V เข้า'ฉายเมื่อ1วันท่ี 
26 ธันวาคม 2540 และภาพยนตร์เรื่อง STARSHIP TROOPERS ของบริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์ฯ 
ที่เข้าฉายเมื่อวันที่ 30 ธันวาคม 2540 ซึ่งจัดว่าภาพยนตร์ทั้งสองเรื่องต่างก็เป็นภาพยนตร์ระดับ 
ใหญ่ของแต่ละบริษัท การวางชนกันก็ส่งผลให้รายได้ของภาพยนตร์ทั้งลองเรื่องแตกต่างกันค่อน
ข้างมาก โดย TITANIC สามารถทำรายได้ถึง 213.6 ล้านบาท ในขณะที่ STARSHIP TROOPERS 
ลามารถทำรายได้ 54.3 ล้านบาท

"เราจะดูของทุกๆ ค่ายว่าจะมา ณ เวลาไหนมากกว่า แล้วเราก็มาปรับในส่วน 
ของเราเท่าท่ีจะเป็นไปได้ จริง  ๆ แล้วเราก็คุยกับทุกค่ายด้วยว่า ช่วงน้ีเราจะมี 
อะไร เขาเล่ือนไหม เราเล่ือนไหม มองข้างหน้าเหมือนเป็นศัตรูกัน แต่มองข้าง 
หลังแล้ว เราก็คุยกัน บางทีเราบอกเขาไป เขาก็ถอยหลังให้เรา บางทีเขาบอก 
เรามา เราก็ถอยให้เขา มีบางคร้ังท่ีเมืองนอกบอกมาชนก็ชน เราก็ต้องชนกัน 
พอชนกันมันก็แบ่งกันไป แต่ปัจจุบันแทบจะไม่มืท่ีจะมาชนกัน คือ จะหลีกกัน 
อย่างน้อย 1 อาทิตย์ หรือ 2 อาทิตย์ก็ว่ากันไป” (มนต์ชัย ปันวงศ์รอด,
สัมภาษณ์, 28 มกราคม 2545)

การวางโปรแกรมภาพยนตร์ของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภ''พยนตร์อเมริกัน ผู้ 
วิจัยได้ศึกษาการวางโปรแกรมภาพยนตร์ของแต่ละบริษัทโดยดูจากการฉายภาพยนตร์ตั้งแต่ ปี
2541 -  2544 ช่วงเวลาที่บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันจะนำภาพยนตร์เข้าฉาย
มากที่สุด คือ ช่วงฤดูร้อน ประมาณเดือนมีนาคม -  เดือนพฤษภาคมซึ่งเป็นช่วงปิดเทอมภาคแรก 
และเดือนตุลาคม ซึ่งเป็นช่วงปิดเทอมภาคที่ลอง ถือว่าเป็นช่วงเวลาที่ถือว่าทำเงิน

“ช่วงที่ทำเงินจริงๆ คือ ช่วงไหนในปีหนึ่ง ช่วงเดือนมกราคมบังทำเงินอยู่เพราะอยู่ 
ในช่วงปีใหม่ กุมภาฯ เริ่มตกลงแล้วถือเป็น Low Season มีนา เริ่มทำเงินใหม่ 
เมษา พฤษภา ยังทำเงินอยู่ พอเปิดเทอมเริ่มไม่ทำเงินอีกแล้ว พอปิดเทอมอีก 
ครั้งในช่วงเดือนตุลา ก็ทำเงินอีก คร้ัง พฤศจิกา เปิดเทอมอิๆแล้ว ธันวาก็ยังทำ 
ได้อยู่เพราะเป็นช่วงเทศกาล เพราะฉะนั้นหนังจะเข้าในช่วงบัมเมอร์และปิดเทอม
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แน่นอน เป็นช่วงเวลาที่ค่ายหนังทำเงิน ค่ายหนังจะเอาหนังเข้าช่วงนี้แน่นอน” 
(ลมสิน อรุณไพโรจน์, สัมภาษณ์, 27 มีนาคม 2545)

ตารางที่ 5.2 สรุปภาพรวมของระยะเวลาตลอดทั้งปี

เดือน เทศกาล หมายเหตุ
1.มกราคม ช่วงปีใหม่ เป็นช่วงเวลาที่ทำเงินได้
2.กุมภาพันธ์ ไม่ใช่เทศกาล เริ่มไม่ทำเงิน
3.มีนาคม เริ่มปิดเทอม เป็นช่วงเวลาที่เริ่มทำเงิน
4.เมษายน ยังปิดเทอมอยู่ ยังทำเงินอยู่ แต่ช่วงสงกรานต์จะไม่มี 

ภาพยนตร์เข้ามากนัก(คนออกต่างจังหวัด 
มาก)

5.พฤษภาคม ช่วงปิดเทอม (ครึ่งเดือนแรก) ยังทำเงินอยู่
6.มิชุ'นายน ช่วงเปิดเทอม ทำเงินน้อยลง
7.กรกฎาคม ช่วงเปิดเทอม ทำเงินน้อยลง
8.สิงหาคม ช่วงเปิดเทอม ทำเงินน้อยลง
9.กันยายน ช่วงเปิดเทอม ทำเงินน้อยลง
10.ตุลาคม ช่วงปิดเทอม เริ่มทำเงินได้
11.พฤศจิกายน ช่วงเปิดเทอม ทำเงินน้อยลง
12.ธันวาคม ช่วงเทศกาล เริ่มทำเงินได้อีก

ล ักษณะการวางโปรแกรมภาพยนตร์ของบริษ ัทต ัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์ 
อเมริกันโดยส่วนใหญ่จะมีลักษณะการกำหนดไว้อย่างคร่าวๆ ว่า ถ้าเป็นภาพยนตร์การ์ตูนจะต้อง 
ฉายในช่วงปิดเทอม ซึ่งช่วงปิดเทอมของประเทศไทยจะมี 2 ช่วงคือ ช่วงปิดเทอมใหญ่คือ เดือน 
มีนาคม จนถึงต้นเดือนพฤษภาคม และช่วงปิดเทอมเล็กคือ ช่วงเดือนตุลาคม ตังนั้นถ้าเป็นภาพ 
ยนตร์การ์ตูนก็จะวางในช่วงปิดเทอม 2 ช่วงเวลานี้ โดยลามารถดูได้จากตัวอย่างตังต่อไปนี้
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ต า ร า ง ท ี 5 .3  ส ร ุป ก าร ว า ง โ ป ร แ ก ร ม สำหรับภาพยนตร์การ์ตูนและภาพยนตร์เด็ก ต้ังแต่ปี พ.ศ.
2 5 4 1  - 2 5 4 4

บริษัท ซื่อเรื่อง ป ี พ.ศ. เดึอนที่ฉาย
ฟ ิอ ก ซ์-วอร์เนอร์ฯ 1 .ANATASIA 2541 มีนาคม

2.CATS & DOGS 2544 ตุลาคม
โคลัมเบีย ไทรสตาร์ 1 .THE LITTLE MERMAID 2541 มีนาคม
บัวนาวิสต้าฯ 2.MULAN 2541 ตุลาคม

3.TARZAN 2542 ตุลาคม
4.THETIGGER MOVIE 2543 มีนาคม
5.DINOSAUR 2543 ตุลาคม
6.THE EMPEROR’S NEW 2544 มีนาคม
GROOVE
7.ATLANTIS 2544 ตุลาคม

ยูไนเด็ด อินเตอร์เนช่ันแนล 1.PRINCE OF EGYPT 2542 มีนาคม
พิคเจอร์สฯ 2.THE ROAD TO ELDORADO 2543 ตุลาคม

''หัวใจของการจัดจำหน่าย มีสูตรอยู่ข้อหนึ่งที่ไม่มีที่ไหนสามารถสอนได้ คือ วิธี 
การวางหนัง แต่หนังต้องแข็งจริงๆ ถ้าหนังไม่แข็งจริงก็เอาไม่อยู่ วิธีการวางหนัง 
เป็นวิธีในการช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดไหใต้มาก ยุทธศาสตร์การวางหนังคือ จะ
วางหนังอย่างไรให้เหมาะสมกับเวลา เช่น หนังเรื่อง CATS & DOGS ทำไมต้อง 
วางปิดเทอม หนังรื่องนี้ต้องไชปิดเทอมจริงๆ” (เฮนรี่ ทราน, สัมภาษณ์, 22
กุมภาพันธ์ 2545)

“จำไว้เลยว่า หนังการ์ตูน ยังไงก็ต้องเข้าช่วงปิดเทอม ป ิด เทอมของเรามี 2 ช่วง 
คือ ช่วงมีนาถึงเมษา และอีกช่วงคือ ตุลาฯ จำไว้เลย หนังการ์ตูนห้ามผิดเวลา 
เด็ดขาด เพราะว่าผู้ใหญ่ไม่ดูการ์ตูน แต่ผู้ใหญ่จะพาเด็กไปดู ถ้าไม่ปิดเทอมก็ 
ไม,พาเด็กไปดู ถ้าเราลงผิดเวลา ขาดทุนแน่นอน การ์ตูนทำลำบากมาก เพราะ 
ผู้ใหญ่ไม่ชอบดูการ์ตูน เด็กเล็กก็ไม่ดูการ์ตูนที่เนื้อเรื่องเป็นผู้ใหญ่มาก” (ดินรก
ลุฃเหมือน, สัมภาษณ์, 4 กุมภาพันธ์ 2545)
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1 ) การวางโปรแกรมภาพยนตร์โดยต้องพิจารณาจากกำหนดการฉายภาพยนตร ์
ของบริษัทแม่ในลหรัฐอเมริกา บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันจะดูจากวันเข้าฉาย
ของบริษัทแม่ซ่ึงจะพิจารณาจากกำหนดการเข้าฉายภาพยนตร์ท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา ซ่ึงจะมีท้ัง 
การวางโปรแกรมเข้าฉายพร้อมกับสหรัฐอเมริกา และการวางโปรแกรมเข้าฉายช้ากว่าสหรัฐ
อเมริกาไม่เกิน 1 เดือน

1.1) การวางโปรแกรมการเข้าฉายในประเทศไทยโดยอาศัยกระแส
จากสหรัฐอเมริกาเข้ามาเป็นตัวผลักตันการสร้างกระแสในประเทศด้วย ยกตัวอย่างเซ่น ภาพ
ยนตร์เรื่อง HARRY POTTER & THE SOCERER’S STONE ของบริษ ัทฟ ิอกซ์-วอร์เนอร์ฯ ได้ใช้ 
กระแสการเข้าฉายจากสหรัฐอเมริกาในวันที่ 18 พฤศจิกายน โดยนำรายได้วันเปิดตัวมาเป็นกล 
ยุทธ์ในการสร้างกระแสของภาพยนตร์เรื่องนี้ซึ่งประเทศไทยจะเข้าฉายในวันที่ 30 พฤศจิกายน 
2544 โดยการเปิดจองตั๋วภาพยนตร์ที่ฉายในสัปดาห์แรกมีคนจองตั๋วกันอย่างมากโดยไม่สามารถ 
หาตั๋วในการฉาย 3 วันแรกได้ ผู้ชมที่ไม่ได้จองตั๋วล่วงหน้าก็พยายามหาตั๋วโดยติดต่อไปที่บริษัท ฟิ 
อกช ์-วอ ร ์เน อร ์ แต่ก็ไม่ลามารถหาตั๋วให้ได้

“อย่างเรื่อง HARRY POTTER ภาคแรก เราเล่นหลังอเมริกา 2 อาทิตย์ หนํงเรื่อง 
ตังจริงแต่ว่าไม่ได้ตังถึงชาวบ้าน วิธีเดียวที่เราจะทำให้ตังถึงชาวบ้านคือ รอสถิติ 
จากอเมริกา เราคาดเดาว่า หนังเรื่องนี้จะทำสถิติอย่างไม่น่าเชื่อ เราใช้โฆษณา 
เรียงสีทีละวันๆ ของแต่ละประเทศ สถิติวันเดียว สถิติสองวัน สามวัน ปรากฏว่า 
สถิติจากอเมริกาช่วยเราได้ตามที่เราคิดไว้" (เฮนรี่ ทราน, สัมภาษณ์, 22
กุมภาพันธ์ 2545)

นอกจากน้ันก็จะมีกลยุทธ์การเข้าฉายพร้อมสหรัฐอเมริกาเพ่ือเป็นการสร้างให้ผู้ 
ซมคนไทยรู้สึกว่า ได้ชมภาพยนตร์พร้อมกับประเทศสหรัฐอเมริกา โดยส่วนใหญ่จะใช้กับภาพ
ยนตร์ที่มีลักษณะตีหัวเข้าบ้าน กล่าวคือ ใช้กลยุทธ์การเข้าฉายพร้อมสหรัฐอเมริกาเป็นตัวกระตุ้น 
ให้ผู้ซมในประเทศเกิดพฤติกรรมท่ีอยากจะซม

“ เราก็คิดว่าจะนำมาใช้ในเร่ือง SCOOPY DOO ในอเมริกาตังมากๆ อยู่ใน
การ์ตูนเน็ทเวิร์ค เร่ืองน้ีเราวางกลยุทธ์ฉายพร้อมอเมริกา ท่ีเราต้องวางแบบน้ี 
เพราะว่าดูแล้วเน้ือในไม่ค่อยเท่าไร ฉาบฉวยมาก ต้องใช้กระแสอเมริกาเข้าช่วย”
(เฮน่ร่ี ทราน, สัมภาษณ์, 22 กุมภาพันธ์ 2545)
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ตัวอย่างของภาพยนตร์อเมริกันที่มีการวางโปรแกรมเข้าฉายในประเทศไทยพร้อม 
กับประเทศสหรัฐอเมริกา และเข้าฉายหลังจากประเทศสหรัฐอเมริกา 2 - 3  สัปดาห์ เซ่น

1. ภาพยนตร์เรอง PLANET OF THE APES ที่มีการเข้าฉายพร้อมสหรัฐอเมริกา 
เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจทางหนึ่ง คือฉายในวันที่ 27 กรกฎาคม 2544

2. ภาพยนตร์เรื่อง GONE IN 60 SECONDS ที่ฉายหลังสหรัฐอเมริกาประมาณ 
2 สัปดาห์ คือ เข้าฉายที่สหรัฐอเมริกาวันที่ 11 มิถุนายน 2543 และฉายในประเทศไทยเมื่อวันที่ 
23 มิถุนายน 2543

ร-ภาพยนตร์เรื่อง ANTZ ของบริษัท ยูไนเต็ด อินเตอร์เนชั่นแนลพิศเจอร์ลฯ ที่ใช้ 
กลยุทอการเข้าฉายหลังสหรัฐอเมริกาเข้าฉายเมื่อวันท่ี 4 ตุลาคม 2541 เข้าฉายหลังจากอเมริกา 
ประมาณ 3 สัปดาห์ คือ ว ัน ท่ี 30 ตุลาคม 2541 เพื่อกระตุ้นพฤติกรรมผู้ชมในประเทศไทยให้เกิด 
ความอยากจะซมพร้อมกับสหรัฐอเมริกา

1.2) การวางโปรแกรมการฉายภาพยนตร์อเมริกันในประเทศไทยโดยทั่ว 
ไป การวางโปรแกรมการฉายโดยทั่วไปจะมีลักษณะที่มีการฉายหลังประเทศสหรัฐอเมริกา ซ่ึง
บริษ ัทต ัวแทนภาพยนตร์อเมริก ันในประเทศไทยจะมีการวางโปรแกรมในลักษณะที่สามารถยืด 
หยุ่นอยู่ตลอดเวลา มีการปรับการวางโปรแกรมการฉายเพื่อให้เกิดความเหมาะสม ลักษณะการ 
วางโปรแกรมก็จะมีการฉายหลังสหรัฐอเมริกาตั้งแต่ช่วงเวลา 1 เดือนจนถึง 4 เดือนเป็นอย่างน้อย 
โดยมีตัวอย่างดังต่อไปนี้

1.2.1) ภาพยนตร์ท่ีเข้าฉายในสหรัฐอเมริกาช่วงเดือนธันวาคม 
ก็จะมาเข้าฉายในประเทศไทยในปีกัดไปในช่วงเดือนมีนาคมจนถึงเดือนพถุษภาคม เช่น

ตารางท่ี 5.4 การวางโปรแกรมการเข้าฉายในประเทศไทยในช่วงฤดูร้อน

บริษัท ซ่ือเร่ือง ฉายในสหรัฐอเมริกา ฉายในประเทศไทย

ฟิอก,ช์-วอร์เ'นอร์ฯ THE THIN RED LINE 13 ธันวาคม 2541 19 มีนาคม 2542
THE GREEN MILE 26 ธันวาคม 2542 24 มีนาคม 2543
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ)

บริษัท ซื่อเรอง ฉายในสหรัฐอเมริกา ฉายในประเทศไทย
ยูไนเด็ด อินเตอร์เนชั่น TOMORROW NEVER DIES ธันวาคม 2540 6 มีนาคม 2541
แนลพิคเจอร์ส AMISTAD ธันวาคม 2540 20 มีนาคม 2541

MOUSEHUNT ธันวาคม 2540 3 เมษายน 2541
PSYCHO 6 ธันวาคม 2541 30 เมษายน 2542
STARTREK: INSURRECTION 13 ธันวาคม 2541 23 เมษายน 2542
SLEEPY HOLLOW 5 ธันวาคม 2542 6 เมษายน 2543
GALAXY QUEST 26 ธันวาคม 2542 28 เมษายน 2543

โคลัมเบีย ไทรสตาร์ฯ AS GOOD AS IT GETS ธันวาคม 2540 20 มีนาคม 2541

1.2.2) การวางโปรแกรมเข้าฉายในประเทศไทยโดยมีระยะห่าง 
จากการฉายในประเทศสหรัฐอเมริกา 1 - 2  เด ือนเช ่น

ตารางที่ 5.5 การวางโปรแกรมการเข้าฉายในประเทศไทยโดยห่างจากการเข้าฉายในประเทศ
สหรัฐอเมริกาประมาณ 1 - 2  เดือน

บริษัท ชื่อเรื่อง ฉายในสหรัฐอเมริกา ฉายในประเทศไทย
ยูไนเด็ด อินเตอร์เนชั่น 
แนลพิคเจอร์ส

DEEP IMPACT 10 พฤษภาคม 2541 5 มิถุนายน 2541

BABE 2 : PIG IN THE 
CITY

29 พฤศจิกายน 2541 18 ธันวาคม 2541

โคลัมเบีย ไทรสตาร์ฯ GODZILLA 24 พฤษภาคม 2541 17 มิถุนายน 2541
KRIPPENDORF’S
TRIBE

1 มีนาคม 2541 24 เมษายน 2541

HORSE WHISPERER 17 พฤษภาคม 2541 12 มิถุนายน 2541
ARMAGEDDON 5 กรกฎาคม 2541 12 สิงหาคม 2541
A BUG’S LIFE 29 พฤศจิกายน 2541 4 ธันวาคม 2541
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ตารางท่ี 5.5 (ต่ว)

บริษัท ซ่ือเรอง ชายในสหรัฐอเมริกา ฉายในประเทศไทย

ฟิอกซ์- วอร์เนอร์ CITY OF ANGELS 12 เมษายน 2541 22 พฤษภาคม2541
THE AVENGERS 16 สิงหาคม 2541 11 กันยายน 2541

การวางแผนการจัดจำหน่ายของบริษ ัทต ัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริก ัน 
ลามารถลรุปออกได้ดังต่อไปนี้

1. บ ร ิษ ัทฟ ิอกซ ์- วอร์เนอร์(ประเทศไทย)จำกัด
บริษัท ฟ ิอก ซ ์- วอร์เนอร์จะเน้นการวางโปรแกรมภาพยนตร์โดยการยึดหลักการ 

วางโปรแกรมภาพยนตร์ของบริษัทแม่ในสหรัฐอเมริกา พยายามจัดจำหน่ายหลักจากสหรัฐ
อเมริกาไม่เกินประมาณ 1 - 2  เดือน และมีการวางโปรแกรมโดยการดูช่วงเวลาที่ทำเงินในประเทศ 
ไทย กล่าวคือ จะมีการวางภาพยนตร์ในช่วงปิดเทอมใหญ่ คือ ช่วงประมาณเดือนมีนาคมจนถึง 
ต้นเดือนพฤษภาคม และช่วงประมาณเดือนตุลาคม ในแต่ละเดือนก็จะมีการวางภาพยนตร์ออก 
ฉายอย่างน้อยเดือนละ 1 - 2  เรื่องเพื่อให้มีการวางโปรแกรมภาพยนตร์อย่างต่อเนื่อง

2. บริษัท ยูไนเด็ด อินเตอร์เนชั่นแนลพิคเจอร์ส (ฟาร์อีลต์) จำกัด
บริษัท ยูไนเด็ด อินเตอร์เนชั่นแนลพิคเจอร์ส (ฟาร์อีลต์) จำกัด มีการวางแผนการ 

จัดจำหน่ายโดยใช้หลักทรีเบสท์ (Three-Best) ได้แก่

2.1 เบสทไทม์ คือ วันหยุดยาว เพราะเป็นจังหวะที่ดื ถ้าเป็นภาพ 
ยนตร์เด็กจะต้องวางในช่วงปิดเทอม ช่วงหน้าฝนไม่ควรวางภาพยนตร์เพราะไม่คุ้ม หริอการวาง 
ภาพยนตร์ในช่วงที่มีฟุตบอลโลก บอลยูโร โอลิมปิก แบบนี้จะไม่มีคนดู เนื่องจากกระแสพีแวอร์ 
ของกีฬาฟุตบอลมาแรง

2.2 เบสท์เทอม คือ ขายภาพยนตร์ให้คุ้มค่ากับกำไร และรวดเร็ว 
เน่ืองจากวงจรภาพยนตร์มีลักษณะข้ึนเร็วลงเร็ว ต้องพยายามสร้างกำไรให้ใต้ในเวลาอันส้ัน การ 
ขายจะไม่ขายถูกเกินไป หรือไม่ขายแพงเกินไป
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2.3 เบสท์เธียเตอ? คือ เลือกสถานท่ี หรอโรงภาพยนตร์ท่ีดีท่ีสุด ซึ่งจะ 
ทำให้ภาพยนตร์เข้าถึงคนดูท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายได้

3.บริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์บัวนาวิลต้าทิเล็มล (ประเทศไทย) จำกัด
บริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์บัวนาวิสต้าฟิล์มส (ประเทศไทย) จ ำ ก ัด มีการวางแผน 

การจัดจำหน่ายโดยเน้นการวางการจัดจำหน่าย (Release strategy) ท่ีรัดกุม โดยการกำหนดวัน 
ฉายต้องมีการวิเคราะห์ถึงคู่แข่งเพ่ือไม่ให้ภาพยนตร์ใหญ่กับภาพยนตร์ใหญ่มาซนกันเอง จะมี
การวางโปรแกรมภาพยนตร์ตลอดทุกเดือนอย่างน้อยเดือนละ 1 - 2 เร่ือง อย่างในซ่วงปิดเทอมซ่ึง 
มีลักษณะเหมือนกับบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายอ่ืนๆ คือ ถ้าเป็นช่วงปิดเทอมจะมีการวางโปรแกรม 
ภาพยนตร์ค่อนข้างมาก อาจจะประมาณ 3 เร่ืองต่อเดือนเพ่ือให้สามารถสร้างการตอบรับท่ีดีจาก 
ผู้ชมได้ นอกจากน้ันในแต่ละเดือนก็จะมีการวางโปรแกรมภาพยนตร์นำภาพยนตร์ออกฉายอยู่
ทุกเดือน เน่ืองจากบริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์ฯ มีภาพยนตร์ท่ีนำเข้ามาจัดจำหน่ายในแต่ละปีค่อน 
ข้างเยอะซึ่งส,งผลให้ต้องมีการวางโปรแกรมภาพยนตร์ในแต่ละเดือนให้สมํ่าเสมอเพ่ือสามารถจัด 
จำหน่ายได้ครบจำนวนภาพยนตร์ท่ีตัดสินใจนำเข้ามาฉาย

2. การดำเนินการส่งเสริมการตลาด

ในส่วนของการส่งเสริมการตลาดซ่ึงเป็นส่วนประกอบหน่ึงท่ีสำตัณในกระบวนการ 
จัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกัน ซ่ึงบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันแต่ละบริษัทมีการ 
ดำเนินการส่งเสริมการตลาดตังต่อไปน้ี

1. บริษัท ฟิอกซ์- วอร์เนอร์ (ประเทศไทย) จำกัด
บริษัท ฟิอกซ์- วอร์เนอร์ (ประเทศ1ไทย) จำกัด มีการดำเนินการส่งเสริมการ 

ตลาด ลามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วนได้ตังน้ี
1) การจัดรอบพรีวิวกับส่ือ (Media Preview) เป็นการจัดรอบพริวิว 

ร่วมกับล่ืออ่ืนๆ เช่น รายการวิทยุ หรือนิตยสารภาพยนตร์ เป็นต้น ส่วนใหญ่จะเป็นการจัดร่วม 
กับล่ือ โดยมีการแลกเปล่ียนในด้านการโฆษณาผ่านล่ือ ท่ีเริยก'ว่า “SWOP" เป็นลักษณะของ 
การจัดกิจกรรมโดยลูกค้าท่ีต้องการซ้ือส่ือเพ่ิมเพ่ือมาทำกิจกรรม

2) การจัดกิจกรรมร่วมกับสปอนเซอร์ โดยสปอนเซอร์เป็นผู้ให้งบ 
ประมาณกับทางบริษัทเพ่ือจัดกิจกรรม เช่น การจัดกิจกรรม Lucky Draw หน้าโรงภาพยนตร์โดย
มีสปอนเซอร์เป็นผู้ลนํบลนุน
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3) การให้สิฃสิทธ้ิ (Licensing) การให้สิฃสิทธเพ่ือจัดทำเป็นสินค้าแจก 
ฟรี (Premium) กับผู้ชมภาพยนตร์

ตัวอย่างการดำเนินส่งเสริมการตลาดของบรีษัท ฟิอกซ์ -  วอร์เนอร์ (ประเทศไทย)
จำกัด

- ภาพยนตร์เร่ือง CATS & DOGS มีการจัดทำเป็นสินค้าแจกฟรี (Premium) 
โดยร่วมกับผลิตกัณฑ์ไฟเชอร์ ซึ่งเป็นยาฆ่าหมัดและยาฆ่าพยาธิแจกผลิตภัณฑ์ที่ระลึกจากภาพ 
ยนตร์เร่ือง CATS & DOGS แถมฟรีไปกับผลิตภัณฑ์ไฟเซอร์

- ภาพยนตร์เร่ือง YOU’VE GOT MAIL มีการจัดทำทัวร์ร่วมกับเว็บไซต์ต่างๆ ซ่ึง 
ในช่วงปี พ.ศ. 2542 อินเตอร์เน็ตเพ่ิงจะเร่ิมเข้ามาในประเทศไทย ทางบริษัทฯ ก็จัดทัวร์โดยเชิญ 
วิทยากรและอาจารย์มาให้ความรู้เร่ืองอินเตอร์เน็ตตามลถาบันการศึกษาต่างๆ มีท้ังโรงเรียนและ 
มหาวิทยาลัยประมาณ 50 แห่ง เป็นการสร้างให้รู้สึกว่า เข้าใกล้กับภาพยนตร์เร่ืองน้ีมากย่ิงข้ึน

- ภาพยนตร์เร่ือง THE POSTMAN จัดรอบพรีวิวร่วมกับเพจเจอร์ฮัชชิลัน 
เพราะในความหมายของ THE POSTMAN ก็เป็นเร่ืองของการส่ือสาร

- ภาพยนตร์เร่ือง LETHAL WEAPON 4 มีการเปิดตัวแถลงข่าวในโซนเอเชีย
ทางบริษัท ฟิอกซ์ -  วอร์เนอร์ฯ ก็พาส่ือมวลซนของไทยไปทำข่าวการเปิดตัวแถลงข่าวภาพยนตร์ 
เร่ืองนีท่ีประเทศไต้หวัน ก็ได้รับความร่วมมือจากล่ือมวลชนเป็นอย่างมาก ส่ือมวลชนลงข่าว
ประซาสัมพันธ์อย่างเต็มท่ี ยกตัวอย่างเช่น ไทยรัฐก็ประซาสัมพันธ์การแถลงข่าวของภาพยนตร์ 
เร่ืองน้ีเป็นหน้าสีถึงคร่ึงหน้า (ถ้าลงโฆษณาหน้าลีถึงครื่งหน้าต้องใช้งบประมาณ 3 แสนบาท)

2. บริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์ บัวนาวิลต้าฟิล์มล (ประเทศไทย) จำกัด 
บริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์บัวนาวิลต้าฟิล์มล (ประเทศไทย) จำกัด มีการดำเนิน 

การล่งเสริมการตลาดดังต่อไปน้ี
1) การทำโฆษณา จะมีการกำหนดงบประมาณในการใช้ส่ือข้ึนมาก่อน 

จากนั้นก็จะนำไปโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น โฆษณาทางโทรทัศน์, ล่ือหนังสือพิมพ์, ส่ือวิทยุ และ 
ส่ือท่ีเป็นกลางแจ้ง ยกตัวอย่างเช่น บิลบอร์ด, แบนเนอร์, โฆษณาท่ีนั้งรอป้ายรถประจำทาง (Bus 
Shelter), โฆษณาด้านข้างรถประจำทาง (Bus Body), โฆษณาด้านข้างรถไฟฟ้าบีทีเอส เป็นต้น
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2) การทำการส่งเสรมการตลาดร่วมกับพันธมิตรทางธุรกิจ ต้อง
พิจารณาว่า ภาพยนตร์ที่นำเข้ามาแต่ละเรองลามารถหาพันธมิตรธุรกิจเป็นสินค้าใดเพื่อมาร่วมจัด 
กิจกรรมกับทางบริษัทฯ

3) การทำประชาสัมพันธ์ภาพยนตร์แต่ละเรื่อง โดยจะมีการกำหนดว่า
จะมีการประชาสัมพันธ์ลักษณะใดบ้าง ยกตัวอย่างเช่น การประชาสัมพันธ์ครั้งแรกจะพูดถึงเนื้อ 
เรื่องของภาพยนตร์ ชินที่สองจะพูดถึงดารานำแลดงและเครดิตต่างๆ เช่น ได้รางวัลอะไรบ้าง
ชินที่สามจะพูดถึงรายได้ของวันเปิดตัว

ตัวอย่างการดำเนินการส่งเสริมการตลาดชองบริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์บัวนาวิส 
ต้าทิเล์มส (ประเทศไทย) จำกัด

- ภาพยนตร์เรื่อง GODZILLA จัดทำเป็นแคมเปญโดยเปิดตัว G-Gang เป็นกลุ่ม 
วัยรุ่นโดยจะแต่งกายและทำผมด้วยโทนลีเขียว ทำหน้าที่ประชาสัมพันธ์ภาพยนตร์เรื่อง
GODZILLA มีการใช้แนวความคิดว่า “พบ G-Gang พบโชค’’ มีการจัดกิจกรรมเล่นเกมสัและ
แจกของรางวัล

- ภาพยนตร์เร่ือง STUART LITTLE มีการจัดงานท่ีช่ือว่า “RAT ON THE 
CATWALK" เป็นการจัดประกวดหนู เจ้าของหนูก็จะแต่งตัวแฟนซีให้กับหนู การจัดกิจกรรมน้ี 
ประสบความสำเร็จอย่างมาก โดยมีหนังสือพิมพ์ China Daily และสำนักข่าวรอยเตอร์มาจาก 
ประเทศฮ่องกงเพ่ือมาทำข่าวน้ีไปเผยแพร่ท่ีประเทศฮ่องกง

3. ช่องทางจัดจำหน่าย

ตังท่ีกล่าวในข้างต้นแล้วว่า บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์ลามารถจัด 
จำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันได้น้ันต้องอาศัยองค์ประกอบท่ีสำคัญมากท่ีสุด คือ ช่องทางจัด
จำหน่าย ซ่ึงได้แก่ โรงภาพยนตร์และลายหนัง เน่ืองจากบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์จะ 
อาศัยช่องทางจัดจำหน่ายท้ังลองลักษณะน้ีเพ่ือกระจายภาพยนตร์อเมริกันไปลู่ผู้ชมท่ัวประเทศไทย 
ได้ โดยเล้นทางการจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์
อเมริกันในประเทศไทยก่อนท่ีจะเข้าถึงกระบวนการจัดจำหน่ายอย่างแท้จริง โดยสามารถสรุป
ลักษณะเบ้ืองต้นเป็นแผนภาพได้ตังน้ี



แผนภาพ 5.4 เส้นทางการจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันของ 
บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ป
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ช่องทางจัดจำหน่าย

ช่องทางจัดจำหน่ายเพื่อช่องทางจัดจำหน่ายของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพ 
ยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ป คือ โรงภาพยนตร์ (ในท่ีน้ีหมายถึง โรงภาพยนตร์ในกรุงเทพฯ 
และเมืองใหญ่ในต่างจังหวัด) และสายหนัง (ในท่ีน้ีหมายถึง สายหนังต่างจังหวัด) โดยลามารถ
สรุปลักษณะความแตกต่างระหว่างโรงภาพยนตร์และลายหนังได้ตังต่อไปน้ี

ตารางท่ี 5.6 แสดงความแตกต่างระหว่างโรงภาพยนตร์และสายหนัง

ปัจํจัย โรงภาพยนตร์ สายหนัง

ชองทางจัดจำหน่าย
1. ภาพยนตร์ เข้าทุกเร่ือง

(โรงภาพยนตร์ไนกรุงเทพฯเป็น 
รายได้หลักถึง 80 เปอร์เซ็นต์)

ไม่เข้าทุกเร่ือง
(ต่างจังหวัดเป็นรายได้เพียง 
เปอร์เซ็นต์)

20

2. รายได้ เป็นการแบ่งส่วนแบ่งรายได้ 
ขึ้นกับสัปดาห์ของการเข้าหนัง 
เช่น 2 สัปดาห์แรก 50 เปอร์เซ็นต์

เป็นการขายสาย หรือขายเหมา 
เช่น ลายเหนือท้ังลาย มี 14 
จังหวัด จะคิดราคาขายไป ไม่มี 
การแบ่งส่วนแบ่งรายได้
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ลักษณะความแตกต่างระหว่างโรงภาพยนตร์และสายหใ!งตามท่ีปรากฏในตาราง 
ท่ี 5.1 น้ีจะเป็นการอธิบายถึงปัจจัยโดยรวม การแบ่งส่วนแบ่งรายได้ของโรงภาพยนตร์ใน
กรุงเทพฯ และตามเมืองใหญ่บางจังหวัด เช่น นครราชสีมา, หาดใหญ่ เป็นต้น ยกตัวอย่างเช่น 
ภาพยนตร์เร่ือง TITANIC สองสัปดาห์แรกของการเข้าฉายภาพยนตร์เร่ืองจะมีการแบ่งส่วนแบ่ง 
รายได้ท่ี 55:45 สัปดาห์ท่ี 3 และ 4 จะเป็น 50:50 และสัปดาห์ถัดไปจะเป็น 45:55 หมายความ 
ว่า บริษัท ฟิอกซ์ -  วอร์เนอร์(ประเทศไทย) จำถัดจะได้รายได้ 55 เปอร์เซ็นต์จากยอดรายได้ท้ัง 
หมดของลองสัปดาห์แรกของรายได้จากโรงภาพยนตร์แต่ละโรง สัปดาห์ท่ี 3 และ 4 บริษัท ฟิอก'ช์ 
-  วอร์เนอร์ฯ จะได้รายได้ 50 เปอร์เซ็นต์จากยอดรายได้ท้ังหมดของสัปดาห์ท่ี 3 และ 4 เป็นต้น

ในขณะท่ีลายหนังต่างจังหวัดจะเป็นการขายสายหรือขายเหมา ยกตัวอย่างเช่น 
ภาพยนตร์อเมริกันเร่ืองหน่ึงจะมืการขายสาย สายเหนือ มีท้ังหมด 14 จังหวัดอาจจะขายในราคา 
8 แลนบาทข้ึนไป ท้ังน้ีข้ึนอยู่กับการต่อรองเง่ือนไขไนเร่ืองราคาขาย โดยจะมีการมอบสิทธ้ิท่ีเรียก 
ว่า “สิทธิไ,ข่าช่วง,’ ให้กับลายไป และกำหนดระยะเวลาในการถือสิทธิใซ่าช่วงน้ีไป เช่น 3 เดือน 6 
เดือน หรือ 1 ปี เป็นต้น โดยลายหนังจะไปทำการจัดวางภาพยนตร์ให้กับโรงภาพยนตร์ท่ีอยู่ใน 
ลายท่ีตนรับผิดชอบไป บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ปจะไม่มี
สิทธ้ิเข้ามาเก่ียวข้องอีก

3.1 การคัดเลือกช่องทางจัดจำหน่ายของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพ 
ยนตร์อเมริคันใน กลุ่มเมเจอร์กรุ๊ป

บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ป ได้แก่ บริษัท
ฟิอกซ์ -  วอร์เนอร์ (ประเทศไทย) จำกัด, บริษัท ยูไนเด็ด อินเตอร์เนซ่ันแนลพิคเจอร์ส (ฟาร์อีสต์) 
จำกัด และ บริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์ บัวนา'วิสตัาทิเล็มส (ประเทศไทย) จำกัด ไม่ได้เป็นผู้คัด 
เลือกช่องทางจัดจำหน่าย ผู้ท่ีดำเนินกิจการโรงภาพยนตร์ในกรุงเทพฯ และผู้ท่ีดำเนินกิจการเป็น 
สายหนังในต่างจังหวัดน้ันเป็นผู้ท่ีดำเนินธุรกิจมาต้ังแต่เดิม กล่าวคือ เมื่อบริษัทผู้ผลิตภาพยนตร ์
อเมริกันได้เข้ามาต้ังสำนักงานสาขาในประเทศไทย ผู้ท่ีดำเนินกิจการ'โรงภาพยนตร์และผู้ท่ีดำเนิน 
กิจการลายหนังก็เป็นผู้ประกอบการที่มีอยู่ในตลาดแล้วและยังคงดำเนินธุรกิจเรื่อยมาจนถึง 
ปัจจุบัน ทำไห้เกิดลักษณะของการเป็นคู่ค้าท่ีดำเนินธุรกิจผูกพันกันมาเป็นเวลานาน โดย
ลามารถสรุปได้เป็นตังน้ี
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ตารางที่ 5.7 การคัดเลือกซ่องทางจัดจำหน่ายของบริษ ัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันใน

กลุ่มเมเจอร์กรุ๊ป

การคัดเลือก 

s '  บริษัท

ท็เอกช์ - วอร์เนอร์ ย ูไนเด็ด 
อ ินเตอร์เนช ั่’น 
แนล พิคเจอร์ส

โคลัมเบีย 
ไทรสตาร์ 

นัวนา'วิสตา

หมายเหตุ

1 .โรงภาพยนตร์ ไม่มี ไม่ม ี ไม่มี เบ ีน โรงม ัลต ิเพ ล ็กช ์จะ  
เข้าทุกโรง เพราะมีเค่รือ 
อยู่แล้ว ถ้าเป็นโรงเดี่ยว 
จะต ้องผ ูกก ับเคร ิอถ ึงจะ 
ให้ฉาย

2.ลายหนัง ไม่มี ไม่มี ไม่มี แ ต ้ล ะ ล า ย จ ะ ม ีผ ู้ด ูแ ล  
เพ ียงคนเด ียว ส่วน 
ใ ห ญ 'ล า ย ห น ัง จ ะ เป ็น  
คฯๆ เด ียวก ันม ีบางลาย 
เท่านั้นที่จะไม่เหมือนกัน

ประเด็นท่ีเก่ียวข้องกับลายหนังต่างจังหวัด บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร ์
อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ปจะมีลายหนังต่างจังหวัดในจำนวนท่ีไม่เท่ากัน โดยมีลักษณะตังต่อไป 
น้ี

1. บริษัท ฟิอกซ์-วอร์เนอร์(ประเทศไทย) จำกัด จะมีการแบ่งลายหนังออกเป็น 
6 ลายโดยแบ่งตามภูมิภาค ได้แก่

ตารางที่ 5.8 การแบ่งสายหนังต่างจังหวัดของบริษัท ฟ ิอกซ์- วอร์เนอร์ (ประเทศไทย) จำกัด

การแบ่งสาย จำนวนจอ จำนวนพื้นที่ ผู้รบผิดชอบ
า. สายเหนือ 
(อยุธยาข้ึนไป)

8 4 คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์

2. สายตะวันออกเฉียงเหนือ 28 5 คุณสมชัย ฉัตรพัฒนศิริ
3. ลายตะวันออก 
(ชลบุริจนถึงตราด)

33 10 คุณสุ1วัฒน์ ทองร่มโพธ้ิ
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ตารางท่ี 5.8 (ต่อ)

การแบ่งสาย จำนวนจอ จำนวนพื้นที่ ผู้รับผิดชอบ
4. ลายซานเมือง
( โรงภาพยนตร ิ ’ชั ้ นสองใน
กรุงเทพฯ และปริมณฑล)

21 21 คุณสุพจน์ พิสิฐวุฒินันท์

5. สายแปดจังหวัด 
(ภาคกลาง 8 จังหวัดท่ีอยู่รอบ 
กรุงเทพฯและบริมณฑล)

4 4 คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์

6. สายใต้ 23 9 คุณพรพิมล ม่ันฤทัย

ท่ีมา: บริษัทฟิอกซ์-วอร์เนอร์ (ประเทศไทย)จำกัด (ข้อมูลล่าสุดเม่ือวันท่ี 21 กุมภาพันธ์2545)

ในล,วนของสายเหนือจะแยกจังหวัดออกมา 2 จังหวัด คือ' เชียงใหม่ และ 
นครสวรรค์ท่ีเป็นลูกค้าเดิมของบริษัท พิอกซ์-วอร์เนอร์(ประเทศไทย) โดยแบ่งเป็น

1) จังหวัดเชียงใหม่ มีจำนวนจอท้ังหมด 12จอ และกระจายอยู่ในพ้ืนท่ีเชียงใหม่ 
12 พ้ืนท่ี ผู้ท่ีดูแลรับผิดชอบคือคุณธวัชชัย โรจนะโชติกุล

2) จังหวัดนครสวรรค์ มีจำนวนจอท้ังหมด 2 จอและกระจายอยู่ในพ้ืนท่ี 
นครสวรรค์ 2 พ้ืนท่ี

2. บริษัท ยูไนเต็ด อินเตอร์เนช่ันแนลพิคเจอร์ส (ฟาร์อีสต์) จำกัด จะมีการแบ่ง 
สายหนังออกเป็น 5 ภูมิภาค ได้แก่

ตารางท่ี 5.9 การแบ่งสายหนังต่างจังหวัดของบริษัท ยู1ไนเต็ด อินเตอร์เนช่ันแนลพิคเจอร์ส (ฟาร์ 
อลต่) จำกัด

การแบ่งสาย ผู้รับผิดชอบ
1. สายเหนือ คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์
2. สายตะวันออกเฉียงเหนือ คุณเฮง พันสกุล
3. สายตะวันออก คุณลุวัฒน์ ทองร่มโพธ้ิ
4. สายแปดจังหวัดภาคกลาง คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์
5. สายใต้ คุณพรพิมล ม่ันฤทัย



110

3. บริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์ บัวนาวิสต้าทิเลัมล (ประเทศไทย) จำกัด จะมีการ
แบ่งสายหนัง'ยอกเป็นดังน้ี

ตารางท่ี 5.10 การแบ่งสายหนังของบริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์ บัวนาวิสต้าทิเล์มล (ประเทศไทย)
จำกัด

การแบ่งสาย ผู้รับผิดชอบ
1. สายเหนือ คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์
2. สายตะวันออกเฉียงเหนือ คุณสมชัย ฉัตรพัฒนคิริ
3. ลายตะวันออก คุณลุวัฒน์ ทองร่มโพธ้ี
4. สายแปดจังหวัดภาคกลาง คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์
5. สายใต้ คุณพรพิมล ม่ันฤทัย
6. สายชานเมือง คุณสุพจน์ พิสิฐ'วุฒินนท์

ในส่วนของสายเหนือจะมีจังหวัดเชียงใหม่ท่ีเป็นลูกค้าเดิม คือ วิสต้าเชียงใหม่ 
โดยผู้รับผิดชอบ คือ คุณธวัชชัย โรจนะโชติกุล

โดยสรุปแล้ว บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ปมี 
สายหนังต่างจังหวัดซ่ึงลามารถสรุปเป็นตารางได้ตังต่อไปน้ี

ตารางท่ี 5.11 สรุปลายหนังต่างจังหวัดของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่ม
เมเจอร์กรุ๊ป

การแบ่งสาย ฟิอกช์ - วอร์เนอร์ ยูไนเด็ด โคลัมเบีย
อินเตอร์เนช่ันแนล ไทรสตาร์

ผู้รับผิดชอบแต่ละบริษัท พิคเจอร์ส บัวนาวิสต้า
1.ลายเหนือ คุณวิชิติ ธนารุ่งโรจน์ คุณวิชิติ ธนารุ่งโรจน์ คุณวิชิติ ธนารุ่งโรจน์
2.ลายตะวันออกเฉียง คุณสมชัย ฉัตรพัฒน คุณเฮง พันสกุล คุณสมชัย ฉัตรพัฒน
เหนือ คิริ ศร
3.สายตะวัน1ออก คุณสุวัฒน์ทองร่มโพธิ้ คุณสุวัฒน์ ทองร่มโพธ้ิ คุณสุวัเ?ผน์ ทองร่มโพธ้ิ



ตารางท 5.11 (ต่อ)

การแบ่งลาย 

ผู้รับผิดชอบแต่ละบริษัท

ฟ ิอกซ ์- วอร์เนอร์ ยูไนเด็ด
อินเตอร์เนชั่นแนล 

พิคเจอร์ส

โคลัมเบีย 
ไทรสตาร์ 

บัวนา'วิสต้า
4.สายซานเมือง คุณสุพจน์ พิสิฐวุฒิ 

นันท์
- คุณลุพจน์ พิสิฐ1วุฒิ 

น ันท์
5.ลายแปดจังหวัด คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์ - คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์ คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์
6 .ลายใต้ คุณพรพิมล มั่นฤทัย คุณพรพิมล มั่นฤทัย คุณพรพิมล มั่นฤทัย

จากตารางท่ี 5.11 พบว่า บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเม 
เจอร์กรุปท้ังสามบริษัท จะมีสายหนังเป็นคนเดียวกัน มีเพียงสายตะวันออกเฉียงเหนือเท่าน้ันท่ี 
บริษัท ยูไนเด็ด อินเตอร์เนช่ันแนลพิคเจอร์ส (ฟารอีลต์) จำกัดมีผู้รับผิดชอบแตกต่างไปจากบริษัท 
อ่ืน  ๆ รวมถึงไม่มีสายซานเมืองซ่ึงแตกต่างไปจากบริษัทอีกลองบริษัท

3.2 การติดต่อช่องทางจัดจำหน่าย
บริษัทต ัว แทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันจะติดต่อซ่องทางจัดจำหน่าย ซ่ึงได้ 

แก่ โรงภาพยนตร์และลายหนังเพ่ือแจ้งว่า จะมีภาพยนตร์เร่ืองใดเข้าฉาย และต้องการทราบถึง 
จำนวนก็อปปีฟิล์มท่ีท้ังโรงภาพยนตร์และสายหนังต้องการ

การติดต่อกับซ,องทางจัดจำหน่ายซึ่งถือว่าเป็นลูกค้าของบริษัทตัวแทนจัด 
จำหน่ายนี้ บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายจะมีการแจ้งให้ซ่องทางจัดจำหน่ายทราบว่า ภาพยนตร์เร่ือง 
ท่ีกำลังจะเข้าฉายน้ันมีระดับการจัดจำหน่ายอย่างไร สำหรับโรงภาพยนตร์ในกรุงเทพฯ จะเป็นท่ี 
ทราบกันดีว่า จะมีการฉายภาพยนตร์ทุกเร่ืองอยู่แล้ว ดังน้ันการติดต่อซ่องทางจัดจำหน่ายของ 
บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายก็เพื่อทราบถึงจำนวนก็อปปีฟิล์มที่ทางโรงภาพยนตร์ต้องการเพราะ 
บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายได้มีการเผ่ือจำนวนก็อปปีฟิล์มสำหรับโรงภาพยนตร์ในกรุงเทพฯ อยู่แล้ว

แ ต ่ใน ส ่ว น ข อ ง ส า ย ห น ัง น ั้น  บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น จ ัด จ ำ ห น ่า ย จ ะ ต ิด ต ่อ ไป เม ื่อ เห ็น ว ่า  ภ า พ

ย น ต ร ์เร ื่อ ง ท ี่ก ำ ล ัง จ ะ เข ้า ฉ า ย ล า ม า ร ถ ท ำ ต ล า ด ต ่า ง จ ัง ห ว ัด ได ้ โด ย บ ร ิษ ัท ต ัว แ ท น จ ัด จ ำ ห น ่า ย จ ะ จ ัด

ท ำ ฟ ิล ์ม ก ็อ ป ป ีท ี่เบ ็น เล ีย ง ไ ท ย  เน ื่อ ง จ า ก ต ล า ด ต ่า ง จ ัง ห ว ัด โด ย ส ่ว น ใ ห ญ ่จ ะ ร ับ เฉ พ า ะ ก ็อ ป ป ีฟ ิล ์ม ท ี่



112

เป็นเสียงไทย ซึ่งการติดต่อช่องทางจัดจำหน่ายของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายจะเป็นการลิดต่อ
เพื่อขายสาย และตกลงในเรองของราคาขาย

“พอเราทราบว่า หนังที่เรานำเข้ามาจะเล่นระดับกว้างแค่ไหน เราจะติดต่อกับลูก 
ค้า เราจะแจ้งไปว่า หนังที่จะเล่นอยู่ในระดับกว้างแค่ไหน เทต้องติดต่อกับโรง 
หนัง อย่างสายหนังเราก็ติดต่อกับเขาตลอด เป็นการคุยระหท่งสองฝ่าย อย่าง 
ลาย บางทีเราเสนอเขาไป ถ้าหนังมันไม่ไหวจริงๆ เราก็บังคับให้เขาซื้อไม่ได้ 
หรืออย่างตกลงราคา เขารับไม่ไหว ก็ตกลงกันไม่ได้ อย่างโรงในกรุงเทฯ เราและ 
โรงจะรู้กันอยู่แล้วว่า จะมีการเผื่อก็อปปีให้” (มนต์ขัย ปันวงศรอด, สัมภาษณ์, 
28 มกราคม 2545)

“จริง  ๆ แล้วกับโรงภาพยนตร์กับลายหนัง เราคุยกันอยู่ทุกวัน จะคุยกันว่า ล่ือตัว 
น้ีเป็นยังไง หนังเร่ืองน้ีเป็นยังไง แต่ด้วยระบบเอกสาร เราจะแจ้งเขาไปว่า หนัง 
เร่ืองน้ีช่วยจองก็อปปีมาด้วย โรงก็จะจองก็อปปีมา สายหนังๆเหมือนกัน เรา 
จะแจ้งไปว่า หนังเร่ืองน้ีจะเข้าตอนน้ี ท้ังโรงและสายหนังเขาจะรู้อยู่แล้วว่า เรา 
มีหนังเร่ืองน้ี เขาก็จะวางไว้ในใจว่า หนังเร่ืองน้ีควรจะเอาก่ีก็อปปี’’ (ศุภอร รัตนา 
มงคลมาส, สัมภาษณ์, 8 กุมภาพันธ์2545)

3.3 การคัดเลือกภาพยนตร์ข'องซ่'องทางจัดจำหน่าย

ดังท่ีได้กล่าวในข้างต้นว่า กระบวนการจัดจำหน่ายของภาพยนตร์อเมริกันใน
ประเทศไทย องค์ประกอบหน่ึงท่ีมีบทบาทสำคัญในการจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันของบริษัท 
ตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ปคือ ช่องทางจัดจำหนาย ส่วนท่ีจะ
กล่าวถึงต่อไปน้ีจะเป็นประเด็นท่ีเก่ียวข้องกับการคัดเลือกภาพยนตร์ของช่องทางจัดจำหน่าย ซ่ึงได้ 
แก' โรงภาพยนตร์และลายหนังว่า จะมีการคัดเลือกภาพยนตร์อเมริกันเข้าไปฉายอย่างไร

ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัย1ได้สัมภาษณ์ผู้ให้'ข้อมูลส ำ ค ัญ 'ในส่วน'ของผู้ดำเนินธุรกิจ 
โรงภาพยนตร์ 1 เครือ และสายหนังต่างจังหวัด 2 สาย โดยมีรายละเอียดดังน้ี

1 . โรงภาพยนตร์ยูไนเด็ดอาร์ทิสต์ (โรงภาพยนตร์ยูเอ)
โรงภาพยนตร์ยูเอ จะคัดเลือกรับภาพยนตร์อเมริกันทุกเร่ืองของบริษัทตัวแทนจัด
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จำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ปไปฉายในโรงภาพยนตร์ท่ีอยู่ในเครือของยูเอ ได้แก่ 
โรงภาพยนตร์ยูเอ ลาขาเอ็มโพแยม มีจำนวน 5 โรง และ โรงภาพยนตร์ยูเอ ลาขาพระราม 3 มี 
จำนวน 9 โรง ส่ิงท่ีเรืยกว่าเป็นการคัดเลือกก็คือ การวางจำนวนโรงให้กับบริษัทตัวแทนจัด
จำหน่ายภาพยนตร์อเมริกัน กล่าวคือ ผู้จัดการท่ัวไปของโรงภาพยนตร์ยูเอ จะดูแลการวางจำนวน 
ก็อปปีฟิล์มให้กับโรงภาพยนตร์ท้ังสองสาขา การวางจำนวนก็อปปีฟิล์มจะมีข้ันตอนต่างๆ ตังต่อ 
ไปน้ี

1. ในแต่ละปี บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันท้ังลามบริษัทจะมี 
การเชิญเจ้าของโรงภาพยนตร์ และผู้ประกอบการโรงภาพยนตร์ เพ่ือไปดูตัวอย่างหนังตลอดท้ังปี 
ว่า จะมีการนำภาพยนตร์เร่ืองใดเข้ามาจัดจำหน่ายในประเทศไทย โดยจะให้ดูตัวอย่างหนังท่ี
เด่นๆ  ของแต่ละบริษัทเพ่ือเป็นการสร้างจุดสนใจให้กับผู้ประกอบการโรงภาพยนตร์

2 . ก่อนที,ภาพยนตร์จะเข้า บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันแต่ละ
บริษ ัทจะมีการส ่งรายละเอ ียดเก ี่ยวก ับภาพยนตร์ท ี่จะเข ้าฉายพร้อมเด ือนที่จะเข ้าฉายอย่างไม, 
ละเอียดมากนัก อาจจะยังไม่ได้ระบุวันมาให้ เรียกว่า “Line Up” และจะมีการยืนยันเพื่อแจ้ง
วันที่ภาพยนตร์เรื่องนั้นจะเข้าอย่างแน่นอน โดยจะแจ้งมาประมาณ 1  -  2  เดือนก่อนที่ภาพยนตร์ 
จะเข้าฉายเพื่อจัดเตรียมในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ และเคลียร์จำนวนก็อปปีฟิล์ม

3. การตัดสินใจในการวางจำนวนก็อปปีฟิล์ม จะพิจารณาจากตัวภาพยนตร์เต็ม
เรื่องก่อนที่จะมีการตัดสินใจว่า จะต้องการจำนวนก็อปปีฟิล์มก ี่ก ็อปปีเพื่อฉายภาพยนตร์เรื่องนี้
จ ุดประสงค์ของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันก็เพื่อที่จะให้ผู้ประกอบการโรงภาพ 
ยนตร์เห็นว่าความเป็นไปได ้ของภาพยนตร์อเมริกันและเพ ื่อ เพิ่มจำนวนก็อปปีให้มากที่สุดเท่าที่จะ 
ทำได้ เพื่อเป็นการเพิ่มจำนวนโรงที่จะฉายและเป็นการสร้างยอดรายได้ให้กับภาพยนตร์เรื่องนั้น

4. การพิจารณาจากข้อมูลอื่นๆ ประกอบ เช่น ข้อมูลจากข่าวต่างประเทศ 
เว็บไซต์ เพื่อดูว่า ภาพยนตร์เรื่องที่จะเข้าฉายในประเทศไทยสามารถติดอันตับรายได้ในประเทศ 
สหรัฐอเมริกาเป็นอย่างไรบ้าง เพื่อนำมาเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจวางจำนวนก็อปปีฟิล์ม



114

โรงภาพยนตร์ยูเอจะมีการคัดเลือกภาพยนตร์อเมริกันและการวางจำนวนก็อปปี 
ฟ ิล ์ม ของภาพยนตร์อเมริกัน โดยมีลักษณะดังต่อไปนี้

แผนภาพ 5.5 การคัดเลือกและการวางจำนวนก็อปปีฟิล์มภาพยนตร์อเมริกันของ
โรงภาพยนตร์ยูเอ

2. ลายตะวันออก
ลายตะวันออกจะมีการคัดเลือกภาพยนตร์อเมริกันไปฉายในสายตะวันออก โดย

พิจารณาจาก
1. เน้ือหา
2 . ประเภทของภาพยนตร์
3. เทคนิคการถ่ายทำ
4. รายได้ที่สหรัฐอเมริกา
5. การโฆษณา
6 . ดารานำแสดง
7. พิจารณาให้โอกาสกับภาพยนตร์ไทยเป็นอันดับแรก เพราะมีนโยบายในการ 

ลนับลนุนภาพยนตร์ไทย
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8. ต้องพิจารณาในเรื่องราคาขายและเงื่อนไขอื่นๆ ประกอบ เนื่องจากการ
ดำเนินธุรกิจแบบสายหนังจะมีลักษณะของการลงทุน กล่าวคือ บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพ 
ยนตร์อเมริกันจะใช้ลักษณะของการขายลาย มีการกำหนดราคาที่แน่นอนโดยพิจารณาจาก
จำนวนก็อษัปีทิเล์ม และในส่วนของสายที่รับผิดชอบว่า มีจำนวนจังหวัดมาก ราคาก็สูงขึ้น ท้า 
จำนวนจังหวัดน้อย ราคาก็จะตํ่าลงมา ดังนั้นลายหนังจำเป็นต้องพิจารณาในประเด็นนี้มากเป็น 
พิเศษ

ในลายตะวันออกมีพืนที่ที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกรุงเทพฯ และตลาดผู้ซมก็มี
ความใกล้เคียงกับผู้ชมในกรุงเทพฯ คือ เป็นนักศึกษา มีกลุ่มคนดูที่มีการศึกษา และเป็นแหล่ง 
ท่องเที่ยว มีนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติไปท่องเที่ยวเป็นจำนวนมาก ดังนั้นจึงสามารถเลือกรับภาพ 
ยนตร์อเมริกันเกือบทุกเรื่องและเกือบทุกประ๓ ทไปฉายในโรงภาพยนตร์ในสายตะวันออกได้

แผนภาพ 5.6 การดัดเลือกภาพยนตร์อเมริกันของลายหนังตะวันออก

นอกจากลายตะวันออกจะดำเนินธุรกิจเป็นสายหนังต่างจังหวัดแล้ว ยังดำเนิน
ธุรกิจในฐานะเป็นผู้ประกอบการโรงภาพยนตร์ในกรุงเทพฯ ด้วยโดยมีโรงภาพยนตร์ระบบมัลติ
เพล็กซ็ในเครือของ เอสเอฟซีเนม่าซิตี้ ซึ่งในขณะนี้มีอยู่ประมาณ 5 ลาขา ได้แก่ สาขามาบุญ 
ครองเซ็นเตอร์, ลาชาเดอะมอลล์บางกะปิ, สาขาเดอะมอลล์บางแค, สาขาเดอะมอลล์งามวงศ์วาน 
และสาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว ซึ่งการดัดเลือกภาพยนตร์อเมริกันเพื่อฉายในโรงภาพยนตร์ใน
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กรุงเทพฯ นั้น โดยส่วนใหญ่จะเข้าฉายภาพยนตร์ทุกเรอง เพราะเป็นการแบ่งส่วนแบ่งรายได้ โรง 
ภาพยนตร์ไม่ได้ต้องจ่ายเงินเพื่อซื้อก็อปปีทิเสัมเหมือนอย่างในลายหนังต่างจังหวัด

การพิจารณาเพื่อคัดเลือกภาพยนตร์อเมริก ันเข้าฉายในโรงภาพยนตร์กรุงเทพฯ 
ของโรงภาพยนตร์เครือเอลเอฟรีเนม่าซิตี้ จะมืการพิจารณาถึงประเด็นต่างๆ ดังต่อไปนี้

า. ระดับภาพยนตร์ที่เข้าใหม่ ถ้าหากเป็นภาพยนตร์ระดับใหญ่ โรงภาพยนตร์ 
ยินดีที่จะฉายและเคลียร์จำนวนโรงอย่างเต็มที่ เนื่องจากมั่นใจได้ว่า จะลามารถทำรายได้ให้กับ 
โรงภาพยนตร์ได้ ถ้าหากเป็นภาพยนตร์ระดับเล็ก โรงภาพยนตร์ก็ยินดีที่จะฉายให้ แต่อาจจะต่อ 
รองในเรื่องเงื่อนไข เพราะการตกลงเข้าภาพยนตร์ใหม่จะตกลงฉายอยู่ในโรงภาพยนตร์ถึง 2
สัปดาห์ การต่อรองเงื่อนไขก็จะเป็นสักษณะที่สัปดาห์แรก จะเข้าแบบเต็มรอบ คือ เต็ม 5 รอบ 
ของตลอดทั้งส ัปดาห์ แต่เมื่อเข้าสัปดาห์ที่สอง จะเข้าแบบไม่เต็มรอบ เรียกว่า “การลดรอบ” 
กล่าวคือ จะไม่เต็ม 5 รอบต่อวัน วันหนึ่งมี 2 รอบบ้าง วันหนึ่งมี 3 รอบบ้าง หรือวันหนึ่งมี 1 
รอบบ้างแล้วแต่การจัดวางของโรงภาพยนตร์

แผนภาพ 5.7 การคัดเลือกภาพยนตร์อเมริกันโดยพิจารณาจากระดับภาพยนตร์ที่เข้าใหม่

2 . จำนวนภาพยนตร์เก่าที่มีอยู่ ในสัปดาห์นั้นจะมีผลต่อการวางจำนวนก็อปปี 
ทิเล์มของภาพยนตร์ใหม่แต่ละเรื่อง ถ้าในกรณีที่มีจำนวนภาพยนตร์ใหม่เข้าเป็นจำนวนมากภาย
ในสัปดาห์ จะส่งผลให้โรงภาพยนตร์จะเลือกภาพยนตร์ใหม่ที่มีความเป็นไปได้ที่จะทำรายได้มาก 
ไว้เป็นอันดับแรก จากนั้นจึงค่อยพิจารณาภาพยนตร์เรื่องอื่นๆ เป็นลำดับรองลงมา ในส่วนของ 
ภาพยนตร์เก่าก็จะมีส ักษณะที่ย ังคงต้องให้มีอยู่เน ื่องจากการเข้าฉายจะมีกำหนดเวลาฉายอย่าง
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น ้อ ย  2 ส ัป ด า ห ์ท ี่ก ำ ,ณ ด ใ ห ้ไ ม ่ล า ม า ร ถ ถ อ ด ภ า พ ย น ต ร ์อ อ ก จ า ก โ ป ร แ ก ร ม ก า ร ฉ า ย ไ ด ้ ท ำ ใ ห ้ต ้อ ง

ค ำ น ึง ถ ึง ป ร ะ เด ็น น ี้ด ้ว ย

แผนภาพ 5.8 การคัดเลือกภาพยนตร์อเมริกันโดยพิจารณาจากภาพยนตร์เก่าที่ฉายอยู่

3. สายเหนือและสายกลางแปดจังหวัด
ผู้ที่รับผิดชอบดูแลลายเหนือและลายกลางแปดจังหวัดเป็นผู้รับผิดชอบคนเดียว 

กัน ได้แก่ คุณวิชิต ธนารุ่งโรจน์ ซึ่งเป็นผู้บริหารของบริษัท ธนาซีเพล็กซ์จำกัด โดยการคัดเลือก 
ภาพยนตร์อเมริก ันเพื่อเช้ามาฉายในลายเหนือและลายกลางแปดจังหวัดจะต้องเป็นเลียงภาษา 
ไทยเท่านั้น โดยมีขั้นตอนดังต่อ’โปนี้
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แผนภาพ 5.9 ข ันตอนการติดต่อและคัดเลือกภาพยนตร์ของสายเหนือและสายแปดจังหวัด

“การคัดเลือกหนังจะอยู่ที่บริษัทหนังมากกว่า ถ้าเป็นหนังใหญ่ ก็อปปีเยอะ ได้ 
ทำก็อปปีเสียงไทย เขาก็ติดต่อมาหาเราว่า เรื่องนี้จะมใีห้สาย ลายต้องการกี่ก็ 
อปปี เราต้องดูว่า ถ้าเป็นหนังแอ็คช่ัน, หนังต้องมีดาราดังถึงจะทำได้ เราต้องดู 
จากหน้าหนังด้วย เรามีสายตาที่จะดอูอกว่าหนังเรื่องไหนทำเงินได้ เร่ืองไหนทำ 
เงินไม,ได้ หนังตลาด แบบว่าดูแล้วสนุกสนาน ตื่นเต้น น่ากลัว คนก็จะชอบมาก 
หน่อย เราต้องเลือกหนังที่ทำเงินเอาไว้ก่อนอยู่แล้ว” (วิชิต ธนารุ่งโรจน์,
สัมภาษณ์, 23 มีนาคม 2545)

ดังจะเห็นได้ว่า กระบวนการจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันจะมีขนตอนต่างๆ 
โดยสามารถสรุปเป็นภาพรวมได้ดังต่อไปน้ี
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แผนภาพ 5.10 สรุปกระบวนการจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกัน

จากการศึกษาถึงกระบวนการธุรกิจนำเข้าและกระบวนการจัดจำหน่ายภาพยนตร์ 
อเมริกันของบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์ ทำให้ผู้วิจัยได้เข้าใจถึงความสำเร็จของบริษัทตัว 
แทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์ ภาพยนตร์อเมริกันที่บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์ทั้งสาม
บริษัท ซึ่งได้แก่ บ ร ิษ ัทฟ ิอกซ ์- วอร์เนอร์(ประเทศไทย)จำกัด, บริษัท ย ูไนเต ็ดอ ินเตอร ์เพนแนล 
พิคเจอร์ล (ฟาร์อ ีลตั) จำกัด และบริษัท โคลัมเบีย ไทรสตาร์ บัวนาวิลต้าฟิล์มล (ประเทศไทย) 
จำกัด ได้นำเข้ามาและจัดจำหน่ายไปทั่วประเทศนั้นโดยส่วนใหญ่จะประสบความสำเร็จ โดย
พิจารณาได้จากจำนวนภาพยนตร์ที่นำเข้ามาฉายก็มีจำนวนที่มากพอลมควรและมีความลมํ่าเสมอ 
กล่าวคือ มีจำนวนภาพยนตร์ที่นำเข้ามาฉายอย่างต่อเนื่องอยู่ตลอดทั้งปี และพิจารณาในด้าน
รายได้ก็ประสบความสำเร็จในด้านรายได้ มีภาพยนตร์ต ิด อันตับทำรายได้ในประเทศไทยอยู่อย่าง 
สมํ่าเสมอในแต่ละปี ทั้งนี้ ผู้วิจัยได้สรุปให้เห็นถึงจำนวนภาพยนตร์ที่นำเข้ามาฉายและยอดราย
ได้รวมที่ผ ู้ว ิจ ัยลามารถรวบรวมได้ต ั้งแต่ปีพ.ศ.2541 -2543  โดยมีรายละเอียดตังนื่
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ตารางที่ 5.า 2 สรุปจำนวนภาพยนต{ที่เข้าฉายปีพ.ศ. 2541 -2543

บริษ ัทจ ัดจำหน ่าย 2541 2542 2543
ฟ ิอกซ ์-วอร ์เนอร ์ 27 20 26
ยูไนเต็ด อินเตอร์ฯ 17 18 18
โคลัมเบีย ไทรสตาร์ฯ 23 23 24

รวมบริษ ัทจ ัดจำหน ่าย 
ใน กล ุ่ม เม เจอร ์กร ุ๊ป

67 61 68

บริษัทน่าเข้าอิสระ 
(ภาพยนตร์อเมริกัน)

137 162 84

จีน 55 53 29
ไทย 14 9 15
อื่นๆ - - 7
รวม 273 285 203

ตารางท ี่5.13 สรุปรายได้ภาพยนตร์ท ี่เข ้าฉายปีพ.ศ.2541 -2543

บริษ ัทจ ัดจำหน ่าย 2541 2542 2543
(ล้านบาท) (ล ้านบาท) (ล ้านบาท)

ฟ ิอ ก ซ ์- วอร์เนอร์ 657.4 540.7 364.6
ยูไนเด็ด อินเตอร์ฯ 446.7 375.8 294.4
โคลัมเบีย ไทรสตาร์ฯ 593.2 556.6 607

รวมบริษ ัทจ ัดจำหน ่าย 1,697.3 1,473.1 1,266
ใน กล ุ่ม เม เจอร ์กร ุ๊ป (69.28%) (63.72%) (46.9%)

บริษัทน่าเข้าอิสระ 416.5
(ภาพยนตร์อเมริกัน)
จีน 102.9 838.9 1,432
ไทย 117.6
อื่นๆ -
รวม 2,450 2,312 2,698
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จากตารางที่ 5.12 และ 5.13 จะเห็นได้ว่า จำนวนการนำเข้าภาพยนตร์อเมริกัน 
ของบริษ ัทตาแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริก ันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ปมีจำนวนที่ค ่อนข้างแน่นอน 
ซึงแตกต่างจากภาพยนตร์อเมริกันที่นำเข้าโดยบริษัทอิสระที่จะมีจำนวนที่ไม่แน่นอน และมีแนว
โน้มที่จะลดลงเนื่องจากไม่ประสบความสำเร็จในตลาดประเทศไทย ในส่วนของยอดรายได้ของ
ภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ปในปี 2541 และ ปี 2542 จะครองส่วนแบ่งรายได้สูงถึง 60 
เปอร์เซ็นต็ขึ้นไปจากยอดรายได้ทั้งหมด และรายได้เริ่มลดลงในช่วงปี 2543 เนื่องจากในปีนี้ ภาพ 
ยนตร์ไทยเริ่มกลับมาทืเนตัว และกระแสของการรณรงค์ให้ผู้ซมหันมาดูภาพยนตร์ไทยเริ่มมีมาก
ขึน แต่อย่างไรก็ดี ภาพยนตร์อเมริกันในกลุ่มเมเจอร์กรุ๊ปก็ยังคงทำได้รายได้ประมาณ 50
เปอร์เซ็นต์จากยอดรายได้ภาพยนตร์ทั้งหมด

เมื่อพิจารณาอุตสาหกรรมภาพยนตร์โดยรวมแล้ว ตลาดของภาพยนตร์อเมริกัน 
ประสบความสำเร็จทั้งในด้านจำนวนภาพยนตร์ที่นำเข้ามาฉาย (ในตารางที่ 5.12) และในด้าน 
ยอดรายได้ภาพยนตร์ (ในตารางที่ 5.13) ทำให้หลายฝ่ายคิดว่า การที่ทำให้ภาพยนตร์อเมริกัน 
ประสบความสำเร็จได้นั้นเป็นผลมาจากการวางแผนด้านการตลาด ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์ที่สำคัญของ 
การจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกัน แต่ความจริงแล้ว ส่วนประลมการตลาดที่แท้จริงที่ทำให้ภาพ 
ยนตร์อเมริกันประลบความสำเร็จ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ นั่นก็คือตัวภาพยนตร์นั้นเอง ซึ่งคุณเฮนรี่ 
ทราน (สัมภาษณ์, 22 กุมภาพันธ์ 2545) ได้สรุปประเด็นนี้ไว้ว่า

“หัวใจของการจัดจำหน่ายอยู่ที่ว่า สตูดิโอต้องมีหนังใหญ่ให้มากขึ้นเพื่อให้เรา 
ประคองสถานภาพที่มีการแช่งขันที่สูงมากได้ จำไว้เลยว่า ทฤษฎีของการจัด
จำหน่ายภาพยนตร์ บางครั้งจะมีคนมักจะพูดว่า มันอยู่ที่กลยุทธ์การตลาดของผู้ 
นำเข้าภาพยนตร์ ชอบพูดว่า ค่ายโน้นค่ายนี้ให้สัมภาษณ์ว่า การตลาดมันมีผล 
แต่ตัวเองขอย ืน ยันอยู่เสมอว่า สิ่งสำคัญในการนำเสนอภาพยนตร์ สุดท้ายมันอยู่ 
ทีตัวซอฟท์แวร์ ซอฟท์แวร์คีอหนัง Strong Product strong Positioning ถ้า 
หนังมันดี หนังมันตลาด มันก็ขายได้ ถ้าหนังไม่ตลาดแล้ว เราไม่สามารถจะทำ 
อะไรได้"

เซ่นเดียวกับคุณนิรันดร์ ก่อธีระกุล (สัมภาษณ์, 28 มีนาคม 2545) ได้พูดทำนอง
เดียวกันว่า
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“ภาพยนตร ์อเมร ิก ันท ี่เรานำเข ้าแล ้วประลบความสำเร ็จน ่าจะมาจากเราจ ัด  
จำหน่ายให้กับสตูดิโอที่เป็นเมเจอร์ลตูดิโอ เรียกว่า Major Studio ก็มี Major 
Product Product ของพวกเขาแข็งแกร่งมาก แข็ง1โม่แข็งก็ดู'จาก JAMES 
BOND เราจัดจำหน่ายให้ 19 ตอน ตอนล่าส ุดอยู่ที่ฟิอกซ์ฯ พอดูก็รู้เลยว่า
หนังของพวกเขามีศักยภาพที่จะทำตลาดได้ Product จะเป็นตัวนำมาก่อนเลย 
Product แข็งก็ไม่มีปัญหา ส่วนการตลาดเป็นปัจจัยเสริมมากกว่า”

ป ร ะ ท ว น  ด ิถ ีพ ร ร ณ  ( ส ัม ภ า ษ ณ ์,  1 3  ม ีน า ค ม  2 5 4 5 )  ไ ด ้ใ ห ้ค ว า ม เห ็น ไ ป ใ น ท ิศ ท า ง

เดียวกันว่า

“ส่วนใหญ่แล้วบริษัทของเราจะเน้นที่การตลาด การส่งเสริมการตลาด แต่เราก็ 
บอกไม่ได้ว่า อะไรเป็นตัวทำให้หนังประลบความสำเร็จ หนังเรื่องนี้ประสบความ 
สำเร็จเพราะโฆษณา เรื่องนี้เพราะกิจกรรม มันคงไม่ใช่ มันคงพูดไม่ได้ มัน 
ควรจะเป็นองค์ประกอบทุกๆ องค์ประกอบรวมกัน โดยอันตับหนึ่ง หนังต้องดี 
สอง อันตับรายได้ที่สหรัฐอเมริกาประลบความสำเร็จ ลาม เรามีการส่งเลริมการ 
ตลาดที่ดี ล่ี เรามีการทำโฆษณาอย่างต่อเนื่อง โดยมีการปูพื้นฐาน มีการให้ข้อ 
มูลผู้บริโภคให้ได้รับข่าวสารอย่างต่อเนื่อง เราคงพูดได้ว่า ทุกๆ องค์ประกอบ
รวมกันที่สร้างความสำเร็จให้กับภาพยนตร์ของเราแต่ละเรอง’’

กล่าวโดยสรุปแล้ว การจัดจำหน่ายเป็นองค์ประกอบสำคัญทิทำให้ภาพยนตร์
อเมริกันประสบความสำเร็จ เนื่องจากบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริกันให้ความสำคัญ 
กับการจัดจำหน่ายอย่างมากเนื่องจากบริษ ัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์อเมริก ันดำเนินธุรกิจ 
เฉพาะการนำเข้าภาพยนตร์และการจัดจำหน่ายภาพยนตร์ที่ต้องผ่านช่องทางจัดจำหน่าย เพราะ 
บร ิษ ัทต ัวแทนจ ัดจำหน ่ายภาพยนตร์อเมร ิก ันดำเน ินธ ุรก ิจเฉพาะเป ็นบริษ ัทนำเข ้าภาพยนตร์ 
อเมริกันเท่านั้น ด้วยการจัดจำหน่ายภาพยนตร์ให้ครอบคลุมทุกพื้นที่ประเทศไทยโดยผ่านช่อง
ทางจัดจำหน่าย ได้แก่ โรงภาพยนตร์และลายหนังต่างจังหวัด โดยเฉพาะอย่างยิ่งตลาด
กรุงเทพฯ เพราะเป็นรายได้หลักของภาพยนตร์อเมริกัน การจัดจำหน่ายที่ครอบคลุมทุกพื้นที่
ประกอบกับภาพยนตร์อเมริกันมีความแข็งแกร่งอยู่ในตัวเอง จึงทำให้ภาพยนตร์อเมริกันสามารถ 
ครองความเป็นผู้นำตลาดภาพยนตร์ในประเทศไทย
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ในส่วนของวิธีการส่งเสรมการตลาดซึ่งส่วนใหญ่มองว่าเป็นกลยุทธ์สำคัญที่ทำให้ 
ภาพยนตร์อเมริกันประสบความสำเร็จได้นั้น เนื่องจากบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพยนตร์
อเมร ิก ันท ั้งสามบริษ ัทเป ็นสำน ักงานสาขาของบริษ ัทจ ัดจำหน ่ายภาพยนตร์ในประเทศสหรัฐ 
อเมริกา บริษัทสำนักงานสาขาย่อมได้รับอิทธิพลจากวิธีการปฏิบัติของบริษัทแม่ในประเทศสหรัฐ 
อเมริกานำมาประยุกต็ใช้กับตลาดท้องถิ่น โดยบริษัทแม่ในประเทศสหรัฐอเมริกาให้ความสำคัญ 
กับการส่งเสริมการตลาดเป็นอย่างมาก ตังนั้นบริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายซึ่งเป็นสำนักงานลาขาจึง 
ได้รับนโยบายด้านการส่งเสริมการตลาดมาด้วย จึงเป็นวิธีการที่บริษัทตัวแทนจัดจำหน่ายภาพ
ยนตร์อเมริกันต้องนำมาปฏิบัติกับภาพยนตร์ทุกเรื่องที่นำเช้ามาฉาย ตังนั้นจึงไม่ลามารถสรุปได้
ว่า วิธีการส่งเลริมการตลาดเป็นกลยุทธ์สำคัญที่ทำให้ภาพยนตร์อเมริกันประลบความสำเร็จได้
แต่ลามารถสรุปได้ว่า องค์ประกอบต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการคัดเลือกภาพยนตร์ที่เหมาะลมกับตลาด 
ประเทศไทย การจัดจำหน่ายที่มีการกระจายไปตามพื้นที่ต่างๆ ได้อย่างเหมาะลม และการใชวิธี 
การส่งเสริมการตลาดกับภาพยนตร์อเมริกันทุกเรื่อง ด้วยองค์ประกอบเหล่านี้จึงทำให้ภาพยนตร์ 
อเมริก ันประลบความสำเร็จในการครองความเป ็นผ ู้นำตลาดภาพยนตร์ในประเทศไทย
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