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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาเรื่อง การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา การจัดการลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทย และกระบวนการขายสิทธิการแปล
ของส านักพิมพ์ไทย ผู้ศึกษาใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกับส านักพิมพ์ เอ
เจนซี่ และผู้เชี่ยวชาญที่มีประสบการณ์ขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ รวมถึงการสังเกตการณ์
แบบไม่มีส่วนร่วมโดยใช้แนวคิดเก่ียวกับการจัดการลิขสิทธิ์ในประเทศไทย และใช้แนวคิดเกี่ยวกับการ
ขายสิทธิการแปล ของลินเน็ต โอเว่น ผู้เชี่ยวชาญในด้านธุรกิจลิขสิทธิ์  และกฎหมายในอุตสาหกรรม
สิ่งพิมพ์ ที่มีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับลิขสิทธิ์มากกว่า 50 ผลงาน 

ผลการศึกษาค้นพบว่าการครอบครองลิขสิทธิ์เปรียบเสมือนหัวใจของการจัดการลิขสิทธิ์
หนังสือในประเทศไทย เนื่องจากการครอบครองลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์เปรียบเสมือนการเริ่มต้นการ
ท าธุรกิจลิขสิทธิ์แบบสมบูรณ์ ที่สอดคล้องกับการตั้งเกณฑ์การแบ่งผลตอบแทนระหว่างผู้แต่งกับ
ส านักพิมพ์ โดยผ่านการเจรจาในการขออนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ประเภทย่อยอ่ืนๆ อีก 16 รูปแบบ เพ่ือ
น าไปท าธุรกิจ โดยส านักพิมพ์ไทยมีการครอบครองลิขสิทธิ์ทั้งหมด 3 รูปแบบ คือ รูปแบบที่หนึ่งผู้แต่ง
ครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ รูปแบบที่สองการโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ และรู ปแบบที่
สามส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์ โดยการครอบครองในแต่ละรูปแบบนั้นขึ้นอยู่กับ
ขนาดของส านักพิมพ์ (โดยวัดเกณฑ์จากรายได้ของส านักพิมพ์ต่อปี) และการบริหารจัดการองค์การ 
ซึ่งส านักพิมพ์ขนาดใหญ่จะใช้วิธีการโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ โดยแผนกลิขสิทธิ์จะเข้ามารองรับ
การท างานที่เก่ียวกับลิขสิทธิ์หนังสือของส านักพิมพ์ทุกขั้นตอน ในส่วนของส านักพิมพ์ขนาดกลาง และ
ส านักพิมพ์ขนาดเล็กบางส านักพิมพ์จะใช้วิธีส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์ เพราะ
ส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิตเนื้อหาโดยจ้างพนักงานเป็นผู้สร้างสรรค์ผลงาน และท าการขายลิขสิทธิ์ด้วย
ตนเอง (ส่วนใหญ่เป็นหมวดนิทาน และการ์ตูนความรู้ ) สุดท้ายส านักพิมพ์ขนาดเล็กใช้วิธีผู้แต่ง



Ref. code: 25595507010139TYC

(2) 
 

ครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ เพราะผู้แต่งเป็นเจ้าของส านักพิมพ์ และท าการขายลิขสิทธิ์ด้วย
ตนเอง ซึ่งผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์จ าเป็นต้องเป็นผู้ที่เชี่ยวชาญ และมีประสบการณ์ในการขาย
ลิขสิทธิ์ไม่ว่าจะเป็นผู้แต่ง หรือ พนักงานในแผนกลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ ส าหรับผู้แต่งที่ต้องการขาย
ลิขสิทธิ์นั้นในกรณีที่ไม่มีจ านวนพนักงานเพียงพอจ าเป็นต้องจ้างเอเจนซี่ที่มีความเชี่ยวชาญในการขาย
ลิขสิทธิ์ ส่วนส านักพิมพ์ขนาดใหญ่หรือขนาดกลางจ าเป็นจะต้องมีแผนกลิขสิทธิ์ไว้รองรับในการ
ท างานในอนาคต เนื่องจากขนาดของแผนกลิขสิทธิ์จะมีความสัมพันธ์กันกับจ านวนเรื่องของหนังสือ 
และประเภทของลิขสิทธิ์ที่จะท าธุรกิจได้ ซึ่งส่งผลต่อหลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ ที่ประกอบด้วย 
การเก็บข้อมูลเบื้องต้น จ านวนพนักงาน รูปแบบการขาย โดยเฉพาะรูปแบบการขายนั้นส านักพิมพ์
ไทยมีการขายเชิงรุกโดยวิเคราะห์จากปัจจัยที่ส าคัญที่สุด คือ สภาพเศรษฐกิจ และการเงินในแต่ละ
ตลาด ในส่วนของการขายเชิงรับส านักพิมพ์ไทยใช้วิธีการส่งอีเมลแค็ตตาล๊อกออนไลน์ และการท า
ข้อมูลหน้าเว็บไซต์ของส านักพิมพ์  

ในส่วนของกระบวนการขายสิทธิการแปล พบว่า เทคนิค และเครื่องมือการขาย คือ 
ปัจจัยที่ส าคัญในการขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ ซึ่งส านักพิมพ์ไทยใช้ทั้งหมด 3 วิธี ได้แก่ การ
โฆษณาด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์, การใช้เอเจนซี่ และการขายตรงตัวต่อตัว เนื่องจากเทคนิค และ
เครื่องมือเปรียบเสมือนการวางแผนการขายสิทธิการแปลก่อนเข้าสู้สนามการค้าจริง ซึ่งพนักงานขาย
ลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ไทยต้องท าการศึกษาข้อมูลแค็ตตาล็อกที่ส านักพิมพ์ได้โฆษณาออกไปอย่าง
ละเอียดเพ่ือเตรียมตัวในการอธิบายเนื้อหา และจุดขายของลิขสิทธิ์ให้กับคู่ค้า หรือ น ามาถ่ายทอด
ข้อมูลการขายให้กับเอเจนซี่ ในบางกรณีการพ่ึงเข้าสู้ตลาดการขายสิทธิการแปลในต่างประเทศ
จ าเป็นต้องใช้บริการเอเจนซี่ในต่างประเทศเพ่ือการเริ่มต้นความสัมพันธ์ในการเข้าสู้การเจรจาธุรกิจ 
และเมื่อผ่านจากเทคนิคของเอเจนซี่แล้วจึงเข้าสู่การขายแบบตรงตัวต่อตัวโดยวิธีนี้ถือว่าเป็นอีก
ขั้นตอนส าคัญ และเป็นข้ันตอนตัดสินของการท าธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องต่อเนื่องกับการขายสิทธิการแปล
ในงานแสดงหนังสือ ซึ่งความพิเศษของงานแสดงหนังสือ คือ เหมาะส าหรับการวิจัยตลาด ติดต่อลูกค้า
ใหม่ และพบลูกค้าเก่าเพ่ือแก้ไขปัญหา รวมถึงการสรุปข้อต่อรองที่ค้างอยู่หรือปรึกษาหารือเพ่ือท างาน
ร่วมกันในเรื่องอ่ืนต่อไปของส านักพิมพ์ไทย ส าหรับการขายในงานแสดงหนังสือต้องท าการการนัด
หมายล่วงหน้า โดยท าตารางตารางนัดหมาย ท าข้อมูลส าหรับลูกค้า เอกสารเกี่ยวกับสิทธิการแปลที่
ขายแล้วหรือก าลังเสนอขาย นอกจากนี้การขายสิทธิการแปลส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศมีการ
ขาย 2 วิธี คือ การจัดพิมพ์ร่วมซึ่งส านักพิมพ์ไทยเป็นผู้จัดพิมพ์ครั้งแรกเป็นผู้ริเริ่มโครงการหนังสือ 
และขายสิทธิการแปลให้กับผู้จัดพิมพ์ร่วมในต่างประเทศ และด าเนินการจัดพิมพ์ให้ รวมถึงการให้
อนุญาตสิทธิ์แบบตรงไปตรงมาซึ่งผู้รับอนุญาตต่างประเทศเป็นผู้ผลิตฉบับแปลเอง ในทั้งสองกรณี
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ความรับผิดชอบในการหาผู้แปลที่เหมาะสม และจ่ายค่าจ้างแปลจะเป็นของผู้รับอนุญาตซึ่งจะเป็น
รูปแบบในการท าธุรกิจที่ถือว่าเป็นมาตรฐานในการขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ในประเทศไทย 

ดังนั้นการพัฒนาการครอบครองลิขสิทธิ์ รวมถึงเทคนิค และรูปแบบการขายของ
ส านักพิมพ์ไทยจะส่งผลให้ธุรกิจลิขสิทธิ์ของประเทศไทยมีการขยายตลาดออกไป ซึ่งถือว่าเป็นอีกหนึ่ง
หนทางการปรับตัวของส านักพิมพ์ไทยที่ตลาดในประเทศอยู่ในสภาวการณ์ถดถอย 

 
ค าส าคัญ ลิขสิทธิ์, สานักพิมพ์, การขาย, สิทธิการแปล
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 ABSTRACT 

 
The study of Thailand’s publisher translation rights sales. The objective is 

to study the management of copyright books and the process of translation rights for 
sale in Thailand. The study apply qualitative research methods by in-depth 
interviews with publishers, agency, and professionals who have experience selling 
translation abroad including non participating observations, using the concept of 
copyright management in Thailand and use concept of translation rights sales Lynett 
Owen, a specialist in business law and copyright in industry publications are 
copyright-related research, more than 50 works. 

The study found that the copyright ownership is heart of copyright 
management in Thailand. Because the copyright possession of the publishers 
beginning to do business copyrighted fully complies with criteria yields between 
authors with publishers. Through negotiation in order to obtain permission to use 
copyright to another subcategory 16 format to do business by Thailand with 
possession of copyright all 3 patterns is the pattern which one author, possession, 
ownership of the copyright. The second format is a transfer of rights to the Publisher, 
and the third format publishers and copyright possession by possession, each in the 
format depends on the size of the imprint (measured by the criterion of income per 
year) and management organization, which is up. Large-print method is used to 



Ref. code: 25595507010139TYC

(5) 

transfer the rights to the Publisher. Copyright by coming to support the operation of 
the copyright of books published about every step. On the part of the publishers of 
medium and small size publishers, some publishers will use the Publisher as a 
manufacturer and in possession of the copyright because the Publisher is a content 
producer who is the creative workforce and continue to sell the copyright manually 
(mainly fairy tales and cartoons category). Finally, small publishers use how to author 
the possession, ownership, copyright, because the author is the owner of the 
copyright, Publisher and sales manual, which is responsible for the sale of copyrights 
need to be an expert and have experience in selling the copyright. As the author or 
Publisher's copyright Division staff for authors who want to sell the copyright, then in 
that case there is not a sufficient number of staff needed to hire an agency that 
specializes in the sale of copyright. Section of large or medium-sized publishers need 
Copyright Department can accommodate up to work in the future. Due to the size of 
the Department, copyright is the relationship with the number of the subject of the 
book and the type of license to do business which affects essential principles of 
business license contains. Preliminary number of employee retention Sales by 
format-specific format, the Publisher has aggressive sales by Thailand from the 
analysis; the most important factor is the economic and financial conditions in each 
market. In the majority of the traffic book publishers to sell Thailand uses e-mail 
delivery method online blog and follow the information in website publishers. 

On the part of the sales process the translation rights. It found that the 
techniques and tools is an important factor in the sale of translation rights. Which 
publishers all Thailand 3 ways to advertise with online catalogs, ecommerce and 
direct sales to private because the techniques and tools to plan, to sell the rights to 
translate into actual trade prior to the airport, where a salesperson's copyright 
lawyer, Salesperson need to do education catalog information that publishers have 
the ad goes out to prepare to explain the content and point of sale of the rights to 
the partners or to convey information to the Agency. In some cases, rely on access 
to markets to sell the translation rights abroad requires an agency in a foreign 
country to start relationships into business negotiations and once through the 
Agency's technical and sales direct one-to-one this important method steps and is 
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step of decision making in business, which is consistent with the sale of the rights to 
the book, which show translations of the book show is suitable for market research, 
contact new customers and old customers were found to fix the problem, including 
joint briefings. The pile is stuck or consultation, to collaborate in matters of Thailand 
anymore. For the sale of a book must make an appointment in advance by making 
an appointment for a customer information table documents about the translation 
rights sold or are offered for sale. In addition to selling the rights to translate foreign 
publications are sold out, Thailand 2 way is to share your printer, which is published 
by Thailand as first Publisher initiatives, projects, books, and sold the rights to 
translate, to participate in the foreign publishers and publishing operation, which 
duplicate license, with which the licensee is a foreign manufacturer of translation 
itself. In both cases, the responsibility of finding a suitable translator and pay 
licensee's translation, this is a form of business that is considered standard in the sale 
of translation rights in Thailand. 

 
Keywords: Rights, Publisher, Sales, Translation Rights 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การศึกษาหาความรู้ในครั้งนี้ ข้าพเจ้าประสบความส าเร็จจากผู้มีพระคุณจ านวนมากเริ่ม
จากผู้ประสิทธิประสาทความรู้ผลักดันให้ข้าพเจ้าพบมุมมองในการศึกษา และควรได้รับการให้เกียรติ
สูงสุดในชีวิตของข้าพเจ้า ได้แก่ อาจารย์ ดร. นันทพร วงษ์เชษฐา หรือ อาจารย์ต่อ ผู้ให้ความเมตตา
กรุณารับเป็นที่ปรึกษาตลอด 3 ปีที่ผ่านมา ท าให้ข้าพเจ้าสามารถท าการศึกษาครั้งนี้ได้ตามกรอบเวลา 
ถึงแม้ว่าจะมีอุปสรรคมากมายเพียงใด อาจาย์ต่อก็อดทน คอยกระตุ้น คอยเตือนอยู่เสมอ ข้าพเจ้าจึง
ส านึกในบุญคุณครั้งนี้มาก รวมถึงขอขอบพระคุณท่านประธานกรรมการการ และกรรมการสอบการ
ค้นคว้าอิสระ ได้แก่ ศ.ดร.สุรพงษ์ โสธนะเสถียร และอาจารย์ ดร.พีรยุทธ โอรพันธ์ ที่ให้ค าชี้แนะ 
เพ่ิมเติมข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการท าเล่มจบครั้งนี้ได้อย่างสมบูรณ์ 

ล าดับต่อมาขอขอบคุณครอบครัวของข้าพเจ้า พ่อ แม่ พ่ีเต้ย และมาร์ช ที่คอยดูแลอยู่
ห่างๆ แบบห่วงๆ ข้าพเจ้าทราบดีว่าทุกคนรักข้าพเจ้ามากเพียงใด ในวันที่ข้าพเจ้าเหวี่ยง และผีเข้า 
ขอขอบคุณทีมงานสนับสนุนอย่างไม่เป็นทางการ คือ แอร์เพ่ือนรัก และน้องทรายน้องสาวผู้แสนโชค
ร้ายที่คอยพิมพ์งานให้เราตามก าหนด รวมถึงน้องปลาย และน้องเกมส์ที่เป็นมือถอดเทปแสนอัจฉริยะ 
รวดเร็ว ถูกต้องเหมือนมีเวทมนตร์ 

สุดท้ายขอขอบคุณพ่ีเจ้าหน้าที่โครงการคณะวารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชนทุกท่าน 
ที่อ านวยความสะดวก และใส่ใจกับทุกปัญหาของข้าพเจ้าครับ ขอขอบคุณจากใจจริง 
 
 
 
 นายณัฐกิตติ์ ศิริพงศ์ธาริน
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

ในปัจจุบันการท าธุรกิจค้าลิขสิทธิ์ (Copyright Business) ในอุตสาหกรรมสื่อสิ่งพิมพ์
ต้องมีความเกี่ยวเนื่องกันอย่างแยกไม่ได้ระหว่างการมีลิขสิทธิ์ และการยอมรับลิขสิทธิ์ ซึ่งหากไม่มี
ลิขสิทธิ์ย่อมส่งผลต่อผู้แต่งในการสร้างแรงจูงใจการสร้างสรรค์ผลงาน ถึงแม้ว่าผู้แต่งบางคนพร้อมที่จะ
ยอมให้พิมพ์ผลงานโดยไม่ต้องการเงินตอบแทนเพ่ือเผยแพร่ผลงานทางวิชาการ หรือเพ่ือใช้เป็นวิธีใน
การสร้างความก้าวหน้าในอาชีพของตน แต่ผู้แต่งอีกส่วนหนึ่งก็เลือกอาชีพนักเขียนเพ่ือหารายได้เลี้ยง
ชีพจากงานเขียนโดยตรง หากไม่มีลิขสิทธิ์การน างานวรรณกรรมไปจัดพิมพ์ จัดแปล ดัดแปลง หรือหา
ผลก าไรด้วยวิธีต่างๆ ก็สามารถท าได้อย่างเสรี โดยไม่มีหน้าที่ใดๆ ที่จะต้องรับรู้ผลประโยชน์ของผู้
สร้างสรรค์ผลงาน การกระท าเช่นนี้ย่อมกระทบถึงสิทธิที่ได้รับการรับรอง 2 ประการของผู้แต่ง คือ (1) 
สิทธิของการเป็นเจ้าของงาน หรือธรรมสิทธิ์ (Moral rights) หมายถึง สิทธิที่จะเป็นที่รับรู้ในฐานะ
ผู้สร้างผลงาน และเปลี่ยนแปลงผลงานโดยปราศจากการยินยอมจากผู้แต่งซึ่งจะกระท ามิได้โดย
เด็ดขาด (2) สิทธิที่จะได้ผลตอบแทน (Economic rights) หมายถึง สิทธิในการที่จะได้รับผลตอบแทน
ที่เป็นธรรมจากการที่มีผู้น างานเขียนไปใช้ประโยชน์ ในช่วง 10 กว่าปีที่ผ่านมาเป็นช่วงที่เกิดกิจกรรม
ด้านลิขสิทธิ์อย่างมากมาย ซึ่งส่วนใหญ่เป็นผลมาจากการพัฒนาของสภาพการณ์ดิจิทัลในวงการ
อุตสาหกรรมลิขสิทธิ์ โดยส่งผลให้เกิดการรวมกลุ่ม และการจัดประชุมทั้งในระดับชาติ และนานาชาติ 
มีการประสานกับผู้ที่มีบทบาทจากวงการอุตสาหกรรมอ่ืนให้เข้าร่วมในกิจกรรมนี้ มีการเปลี่ยนแปลง 
และข้อเสนอทางกฎหมาย และสนธิสัญญาระดับชาติ และนานาชาติ ซึ่งล้วนเป็นไปเพ่ือแสวงหา
หนทางที่จะคุ้มครองสาระของงานเนื่องจากเกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างรุนแรงในด้านวิธีการส่งสาระ
ของงาน แนวคิดเรื่องลิขสิทธิ์ไม่เคยได้รับความส าคัญเช่นนี้มาก่อน ทั้งในวงการอุตสาหกรรมเอง และ
ในระดับรัฐบาลของแต่ละประเทศ และนานาประเทศ (Lynette Owen, 2010, p. 2) 

ส าหรับความหมายของ “ลิขสิทธิ์” คือ ทรัพย์สินทางปัญญาประเภทหนึ่ง ในกฎหมาย
ดั้งเดิมของแองโกล-แซกซอล ลิขสิทธิ์จัดเป็นสิทธิในทรัพย์สินที่สามารถขาย (Sold) อนุญาตให้ใช้ 
(Licensed) ให้ (Give away) และสืบทอด (Bequeathed) ได้ ประเทศต่างๆ ในภาคพ้ืนยุโรปมีธรรม
เนียมที่ต่างออกไป สิทธิของผู้แต่ง ถือเสมือนสิทธิมนุษยชน ซึ่งให้ความส าคัญแก่สิทธิในการเป็นผู้
สร้างสรรค์ก่อนอ่ืนใด และจ ากัดสิทธิของผู้สร้างสรรค์ในการโอนความเป็นเจ้าของแก่ผู้อ่ืน เช่น ผู้ว่า
จ้าง หรือ ผู้ใช้ที่ได้รับการอนุญาตถูกต้อง (เช่น ส านักพิมพ์) และลิขสิทธิ์ยังคุ้มครองสิ่งที่มักเรียกว่า 



Ref. code: 25595507010139TYC

2 
 
“ผลงานจากความคิด” นอกจากลิขสิทธิ์จะครอบคลุมผลงานวรรณกรรมแล้ว ยังครอบคลุมถึงงาน
ดนตรี ภาพยนตร์ งานศิลปะ งานประติมากรรม และงานถ่ายภาพ ความหมายที่ถูกต้องของค าว่า 
“ผลงานวรรณกรรม” (Literary work) อาจแตกต่างกันออกไปในแต่ละประเทศ ขึ้นอยู่กับความจ ากัด
ความที่เฉพาะเจาะจงตามกฎหมายคุ้มครองลิขสิทธิ์ในประเทศนั้นๆ (ตรัสวิน จิตติเดชารักษ์ , 
สัมภาษณ์, 8 มีนาคม 2560) อ านาจในการควบคุมที่เกิดจากการมีลิขสิทธิ์นั้นมีผลทั้งทางด้านบวก 
และลบการเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ในผลงานช่วยให้ผู้เป็นเจ้าของสามารถให้ความยินยอมแก่ผู้อ่ืนในการ
น างานไปใช้ในรูปแบบที่ตกลงได้ ซึ่งมักจะเป็นการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ในงานนั้น (Licensing) การ
น าไปใช้จะต้องระบุชื่อผู้ที่เป็นเจ้าของลิขสิทธิ์อย่างชัดเจน และมักจะต้องจ่ายค่าตอบแทนเป็นเงินแก่
เจ้าของตามความเหมาะสม ในขณะเดียวกันผู้เป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ก็มีสิทธิในการเลือกที่ จะไม่อนุญาต
ให้ผู้อ่ืนน างานไปใช้ หากการน าไปใช้นั้นไม่เหมาะสมหรือท าให้คุณสมบัติของงานหรือคุณค่าทาง
การค้าของงานเสียหาย การละเมิดลิขสิทธิ์ด้วยการน าไปใช้โดยไม่ได้รับอนุญาตถือเป็นความผิดที่มี
บทลงโทษ ซึ่งอาจจะเป็นคดีแพ่งหรืออาญาขึ้นอยู่กับลักษณะของการละเมิด และกฎหมายในประเทศ
ที่เก่ียวข้อง  

โดยส่วนใหญ่แล้วผู้เป็นเจ้าของลิขสิทธิ์งานวรรณกรรมคือ “ผู้แต่ง” ข้อยกเว้นที่ส าคัญยิ่ง
ซึ่งระบุไว้ในกฎหมายลิขสิทธิ์ที่ยึดตามแบบแองโกล-แซกซอน คือ ในกรณีที่งานวรรณกรรมนั้นเป็น
ผลงานที่สร้างสรรค์ขึ้นจากผู้แต่งในขณะที่เป็นผู้รับจ้างท างานชิ้นนั้น ดังนั้นโดยทั่วไปแล้วผู้แต่งซึ่งรับ
เงินเดือนประจ าในฐานะพนักงานบริษัทที่ท าหน้าที่ร่วมกันในการจัดท าหนังสือ เช่น สารานุกรมหรือ
พจนานุกรม ก็ไม่ใช่เจ้าของลิขสิทธิ์ นักวิทยาศาสตร์ที่เป็นลูกจ้างของบริษัทยา ก็ไม่ใช่เจ้าของลิขสิทธิ์
ในสิ่งที่ค้นพบจากการวิจัย ในประเทศที่ยึดถือหลักสิทธิของผู้แต่งจะมีวิธีปฏิบัติแตกต่างกันออกไป ซึ่ง
โดยปกติเจ้าของลิขสิทธิ์มักเป็นปัจเจกชน แต่ผู้ว่าจ้างมีสิทธิ์เด็ดขาดแต่ผู้เดียวในการน าผลงานของ
ลูกจ้างไปใช้ประโยชน์ ในกรณีของประเทศไทยก็อยู่ในลักษณะนี้เช่นกัน ผู้แต่งในฐานะที่เป็นเจ้าของ
ลิขสิทธิ์คนแรกมักต้องตัดสินใจว่าจะยังเป็นผู้ที่ถือครองลิขสิทธิ์หรือจะมอบลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์
เมื่อมีการเจรจาท าสัญญา ในทางปฏิบัติทั่วไปในวงการสิ่งพิมพ์  ผู้แต่งจะยังรักษาความเป็นเจ้าของ
ลิขสิทธิ์ไว้ และยินยอมให้ส านักพิมพ์เป็นผู้มีสิทธิ์เด็ดขาดเฉพาะในการจัดพิมพ์ผลงานชิ้นนั้นใน
ช่วงเวลาหนึ่งๆ และในตลาดของประเทศหรือภูมิภาคหนึ่งๆ นอกเหนือจากสิทธิ์ในการจัดพิมพ์ผลงาน
ครั้งแรกแล้ว ส านักพิมพ์อาจได้รับมอบลิขสิทธิ์อ่ืนเพ่ือน าไปใช้ในตลาดตามแต่จะตกลงกัน ส่วน
ระยะเวลาการคุ้มครองลิขสิทธิ์แตกต่างกันไปในแต่ละประเทศ และขึ้นอยู่กับกฎหมายลิขสิทธิ์ใน
ประเทศของประเทศที่เกี่ยวข้อง ยิ่งอุตสาหกรรมสิ่งพิมพ์พัฒนามากเท่าใด ธุรกิจสิ่งพิมพ์ก็ยิ่งเติบโต
มากขึ้นเท่านั้น และมีเป้าหมายเดียวกันคือแสวงหาความเป็นไปได้ทุกทางที่จะท าธุรกิจจากลิ ขสิทธิ์
หนังสือเล่มหนึ่ง และจัดการอนุญาตสิทธิ์หนังสือนี้ให้ได้กว้างขวางมากที่สุด เพ่ือให้หนังสือกระจายสู่
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กลุ่มผู้อ่านท่ีกว้างขึ้น ไม่ว่าจะเป็นในภาษาต้นฉบับดั้งเดิมในประเทศที่จะอ่านภาษานั้นได้ หรือในฉบับ
แปลออกเป็นภาษาอ่ืนๆ รวมทั้งการจัดท าในรูปสื่อ อ่ืนนอกเหนื อจากการพิมพ์บนกระดาษ 
(Wikipedia, 2560) 

ในปี ค.ศ. 1886 อนุสัญญากรุงเบิร์นจัดท าขึ้นเพ่ือใช้เป็นกฎหมายระหว่างประเทศใน
การคุ้มครองลิขสิทธิ์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างมาตรฐานขั้นต่ าในการคุ้มครองลิขสิทธิ์ขึ้น ซึ่งจะ
สอดคล้องกับกฎหมายในประเทศของประเทศที่เข้าร่วมเป็นภาคี ประเด็นหลักได้แก่การก าหนดให้ไม่
ต้องมีขั้นตอนเป็นทางการ (เช่น การขึ้นทะเบียน) ส าหรับการที่ผลงานวรรณกรรมจะได้รับการ
คุ้มครองลิขสิทธิ์ตามกฎหมาย และงานสร้างสรรค์ส่วนใหญ่ควรจะมีระยะเวลาการคุ้มครองลิขสิทธิ์
ตลอดอายุผู้เขียน และอีก 50 ปีหลังถึงแก่กรรม ในเวลานั้นกฎหมายลิขสิทธิ์ในประเทศสหรัฐอเมริกาที่
ก าหนดให้ต้องมีการด าเนินการขึ้นทะเบียนลิขสิทธิ์ท าให้สหรัฐอเมริกาไม่อาจเข้าร่วมในอนุสัญญากรุง
เบิร์นได้ ต่อมาในปี ค.ศ. 1952 มีการจัดท าอนุสัญญาลิขสิทธิ์สากล (Universal Copyright 
Convention - UCC) ขึ้น โดยมีหลักการส าคัญเพ่ือก าหนดว่า (1) การด าเนินการเป็นทางการ เช่น 
การข้ึนทะเบียน สามารถท าได้ (2) ระยะเวลาการคุ้มครองลิขสิทธิ์จะต้องเท่ากับอย่างน้อยตลอดอายุผู้
แต่ง และอีก 25 ปีหลังจากผู้เขียนถึงแก่กรรม และ (3) มีข้อบังคับให้ผลงานทุกชิ้นที่มีการคุ้มครอง
ลิขสิทธิ์จะต้องมีสัญลักษณ์ลิขสิทธิ์ของอนุสัญญาลิขสิทธิ์สากล (©) ตีพิมพ์ไว้ และตามด้วยชื่อของ
เจ้าของลิขสิทธิ์ และปี ค.ศ. ของการจัดพิมพ์ครั้งแรก ในปี ค.ศ.1997 อนุสัญญาลิขสิทธิ์สากลมีภาคี
สมาชิก 95 ประเทศ ขณะที่อนุสัญญากรุงเบิร์นมี 121 ประเทศ ในจ านวนประเทศทั้งหมดนี้ 82 
ประเทศเป็นภาคีของอนุสัญญาทั้ง 2 ฉบับ สหรัฐอเมริกาเข้าร่วมในอนุสัญญาลิขสิทธิ์สากลนับตั้งแต่
แรกเริ่มในปี ค.ศ. 1952 ดังนั้นจึงเป็นครั้งแรกที่มีการรับรู้อย่างเป็นทางการถึงลิขสิทธิ์งานเขียนของ
ประเทศภาคีอ่ืน รวมทั้งสหราชอาณาจักร สหรัฐอเมริกาแก้ไขขั้นตอนการขึ้นทะเบียนลิขสิทธิ์เพ่ือให้
สอดคล้องกับอนุสัญญากรุงเบิร์นเมื่อไม่นานมานี้ คือ ค.ศ. 1988 และเข้าร่วมเป็นภาคีของอนุสัญญา
กรุงเบิร์นอย่างเป็นทางการในวันที่ 1 มีนาคม ค.ศ. 1989 (Lynette Owen, 2010, p. 28) 

ดังนั้นการรับรองลิขสิทธิ์ในประเทศผู้ผลิตหนังสือภาษาอังกฤษที่ใหญ่ที่สุดในโลกทั้งสอง
ประเทศในลักษณะเดียวกันจึงเป็นจริงเมื่อไม่นานมานี้  ผู้แต่งอังกฤษจ านวนมากพบว่า มีผู้จัดพิมพ์
ผลงานเขียนของตนออกขายในตลาดหนังสือภาษาอังกฤษของสหรัฐอเมริกาโดยที่ไม่มีการขออนุญาต
หรือจ่ายค่าตอบแทนแต่อย่างใด เพราะตามกฎหมายในสหรัฐอเมริกาถือว่าผลงานชิ้นนั้นๆ ของ
นักเขียนเป็นสาธารณสมบัติ การเคลื่อนย้ายหนังสือที่พิมพ์โดยไม่ได้รับอนุญาตในประเทศสองฝั่ง
แอตแลนติกไม่ได้เกิดขึ้นเฉพาะจากอังกฤษสู่สหรัฐอเมริกาเท่านั้น ผู้แต่งอเมริกา เช่น มาร์ค ทเวน 
(Mark Twain) ก็ถูกผู้อ่ืนน าผลงานไปตีพิมพ์โดยไม่ได้รับอนุญาตในอังกฤษเช่นกัน (Wikipedia, 2559) 
ขณะเดียวกัน ก็ยังปรากฏว่ายังมีส านักพิมพ์มีชื่อเสียงของของสหรัฐอเมริกาที่เจรจาซื้อลิขสิทธิ์หนังสือ
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อังกฤษ และจ่ายค่าตอบแทนลิขสิทธิ์ทั้งๆ ที่ตามกฎหมายแล้วไม่จ าเป็นต้องท าเช่นนั้นเลย จดหมาย
โต้ตอบธุรกิจส่วนใหญ่ของเวอร์จิเนีย วูฟ (Verginia Woof) เกี่ยวข้องกับการจัดการให้จัดพิมพ์ผลงาน
ในสหรัฐอเมริกา ไม่ใช่เฉพาะผลงานของเธอเท่านั้น แต่ส าหรับผลงานของนักเขียนคนอ่ืนๆ ที่จัดพิมพ์
โดยส านักพิมพ์โฮการ์ธเพรส (Hogarth Press) ที่เธอ และสามีตั้งขึ้น ยิ่งไปกว่านั้นเมื่อไม่นานนี้เองที่
ประเทศที่มีอุตสาหกรรมสิ่งพิมพ์ขนาดใหญ่ประเทศอ่ืนๆ ได้เข้าร่วมในอนุสัญญาคุ้มครองลิขสิทธิ์
ระหว่างประเทศ  ซึ่งสหภาพในโซเวียตในเวลานั้นได้เข้าร่วมอนุสัญญาลิขสิทธิ์สากลเมื่อวันที่ 27 
พฤษภาคม ค.ศ. 1973 โดยก่อนหน้านั้นได้มีการแปล และพิมพ์ผลงานต่างชาติอย่างแพร่หลาย 
สาธารณรัฐประชาชนจีนเข้าร่วมในอนุสัญญากรุงเบิร์นเมื่อวันที่ 15 ตุลาคม ค.ศ. 1992 และใน
อนุสัญญาลิขสิทธิ์สากลเมื่อวันที่ 30 ตุลาคม ค.ศ. 1992 หลังจากน าผลงานต่างชาติมาใช้ประโยชน์
อย่างแพร่หลายนานหลายปี ซึ่งโดยมากไม่ได้ขออนุญาตหรือจ่ายค่าลิขสิทธิ์แต่อย่างใด แม้ในปัจจุบัน
ประเทศภาคีของอนุสัญญาคุ้มครองลิขสิทธิ์ระหว่างประเทศก็ไม่จ าเป็นต้องให้ความคุ้มครองลิขสิทธิ์
ย้อนหลัง เมื่อรัสเซียเข้าร่วมในอนุสัญญากรุงเบิร์นในวันที่ 13 มีนาคม ค.ศ. 1995 ได้ก าหนดเงื่อนไข
ว่างานเขียนต่างชาติที่จัดพิมพ์ก่อนวันที่ 27 พฤษภาคม ค.ศ. 1993 จะยังคงเป็นสมบัติสาธารณชนใน
รัสเซีย 

นอกจากนี้พัฒนาการส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการตกลงซื้อขายลิขสิทธิ์ คือ การเพ่ิมบท
เปลี่ยนแปลงอนุสัญญากรุงปารีส (Paris Revisions) เข้าไปในอนุสัญญากรุงเบิร์น และอนุสัญญา
ลิขสิทธิ์สากลในปี ค.ศ. 1971 การเพ่ิมบทเปลี่ยนแปลงนี้เป็นผลมาจากการเรียกร้องของกลุ่มประเทศ
ก าลังพัฒนาที่พบว่าไม่อาจซื้อลิขสิทธิ์ผลงานด้านการศึกษา และวิชาการด้วยข้อตกลงที่เป็นธรรมจาก
ต่างประเทศผู้พิมพ์ที่ร่ ารวยกว่าได้ บทเปลี่ยนแปลงอนุสัญญากรุงปารีสก าหนดขั้นตอนให้ส านักพิมพ์
ในประเทศก าลังพัฒนามีสิทธิ์ได้รับลิขสิทธิ์ในการน าผลงานไปแปล หรือจัดพิมพ์หนังสือเรื่องส าคัญที่
เป็นที่ต้องการได้หากไม่อาจท าสัญญาตกลงซื้อขายกับเจ้าของลิขสิทธิ์ หรือหากถูกปฏิเสธไม่ยอมท า
สัญญาโดยไม่มีเหตุผลสมควร บางประเทศไม่ยอมรับสาระในบทเปลี่ยนแปลงอนุสัญญากรุงปารีสของ
อนุสัญญาทั้ง 2 ฉบับ (สหราชอาณาจักรยอมรับอนุสัญญาลิขสิทธิ์สากลเมื่อวันที่ 10 กรกฎาคม ค.ศ.
1974 และของกรุงเบิร์นเมื่อวันที่ 2 มกราคม ค.ศ. 1990) จึงไม่น่าประหลาดใจแต่อย่างใดที่มีการ
มอบหมายลิขสิทธิ์ด้วยความเต็มใจแก่ส านักพิมพ์ในประเทศก าลังพัฒนามากขึ้นนับจากมีการเพ่ิมบท
เปลี่ยนแปลงนี้ หากไม่ต้องการเจ้าหน้าที่ท้องถิ่นจัดการบังคับให้มีการมอบลิขสิทธิ์ให้โดยไม่ได้
ค่าตอบแทนเลย ความต้องการอนุสัญญากรุงเบิร์นให้ทันสมัยขึ้นมีมานานแล้วเพ่ือที่จะน าความ
ซับซ้อนในเรื่องลิขสิทธิ์ที่เกิดจากสภาพการณ์ทางดิจิทัลมาเป็นข้อพิจารณาด้วย การประชุมทางการทูต
ของผู้แทนชาติต่างๆ 16 ประเทศที่จัดขึ้นเมื่อวันที่ 2-20 ธันวาคม ค.ศ. 1996 ที่เจนีวา เป็นผลการ
ประชุมหลายครั้งของคณะกรรมการผู้เชี่ยวชาญด้านพิธีสารต่อท้ายอนุสัญญากรุงเบิร์น และตราสาร
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ใหม่ (Committees of Experts on the Berne Protocol and New Instrument) ภายใต้การ
ดูแลขององค์การทรัพย์สินทางปัญญาโลก (World Intellectual Property Organization หรือ 
WIPO) โดยมีความตั้งใจที่จะหารือ “ปัญหาลิขสิทธิ์ และสิทธิที่เกี่ยวข้องบางเรื่อง” เพ่ือท าให้
บทบัญญัติของอนุสัญญากรุงเบิร์นรัดกุมข้ึน และโดยเฉพาะอย่างยิ่งเพ่ือน าผลของเทคโนโลยีใหม่ๆ มา
ประกอบการพิจารณา อุตสาหกรรมทรัพย์สินทางปัญญา และองค์กรสร้างสรรค์ต่างๆ ได้ส่งผู้แทนเข้า
ร่วมประชุมเช่นเดียวกับผู้ผลิตฮาร์ดแวร์ และ “ผู้ใช้ที่เป็นฝ่ายรับ” เช่น อุตสาหกรรมโทรคมนาคม 
หัวข้อการประชุมรวมถึงค าถามที่ว่าการท าผลงานให้อยู่ในรูปของสื่อดิจิทัล การเก็บข้อมูลชั่วคราว 
และการจัดแสดงชั่วคราวจะรวมเป็นส่วนหนึ่งของสิทธิในการท าซ้ าหรือไม่ นอกจากนี้ยังมีการหารือถึง
ความเป็นไปได้ที่จะเสนอสิทธิ์ในการสื่อสารโทรคมนาคมขึ้นใหม่ รวมทั้งปัญหาว่าจะสามารถมีการ
ยกเว้น “การน าไปใช้ในกรณีพิเศษ” ให้กับการน าวัสดุอิเล็กทรอนิกส์ที่มีลิขสิทธิ์ไปใช้หรือไม่ เมื่อการ
แยกระหว่างการสื่อสารสาธารณะกับการใช้ส่วนตัวไม่อาจเป็นจริงได้อีกต่อไปในบริบทของอินเตอร์เน็ต 
และระบบสื่อสารที่มีลักษณะเดียวกัน รวมถึงหัวข้ออ่ืนๆ ได้แก่ ข้อเสนอให้มีการรองรับในความไม่
เหมือนใครให้กับฐานข้อมูล และความจ าเป็นที่จะห้ามการผลิตอุปกรณ์ถอดรหัสที่ออกแบบมาเพ่ือ
หาทางเอาชนะอุปกรณ์ตั้งรหัสอิเล็กทรอนิกส์ที่ผู้ถือครองลิขสิทธิ์ใช้เพื่อปกป้องสมบัติของตน 

สนธิสัญญาลิขสิทธิ์ขององค์การทรัพย์สินทางปัญญาโลก (WIPO) ซึ่งแต่เดิมเรียกว่าพิธี
สารกรุงเบิร์น ประกอบด้วยหลักการส าคัญสองประเด็น คือผู้ถือครองลิขสิทธิ์จะมี “สิทธิในการสื่อสาร
กับสาธารณชน” โดยเด็ดขาด ซึ่งจะรวมถึงการสื่อสารด้วยวิธีดิจิทัลมีความต้องการที่ จะให้ค าจ ากัด
ความค าว่า “สาธารณะ” ต่อไป เนื่องจากการใช้อิเล็กทรอนิกส์ผ่านสื่อ เช่น อินเตอร์เน็ต มักจะท าโดย
ปัจเจกชน น่าเสียดายที่สนธิสัญญาใหม่ไม่ได้รวมถึงการน าค าว่าสิทธิในการท าซ้ ามาปรับปรุงใหม่ แต่ที่
ประชุมรับรองค าแถลงจากสหรัฐอเมริกาที่ว่า มาตราที่ 9 ของอนุสัญญากรุงเบิร์นว่าด้วยลิขสิทธิ์ท าซ้ า 
ควรจะน าไปใช้ด้านดิจิทัลด้วย โดยปัจจุบันได้มีการรวมสิทธิในการจัดจ าหน่ายลงในสนธิสัญญาแล้ว 
แม้ว่าจะจ ากัดเฉพาะผลงานที่อยู่ในรูปที่จับต้องได้ และยอมให้ประเทศร่วมลงนามจัดการกับปัญหา
การหาข้อสรุปในระดับนานาชาติเอง สนธิสัญญายังอนุญาตให้แต่ละประเทศที่ร่วมลงนามสามารถหา
ข้อจ ากัด และข้อยกเว้นแก่สิทธิในการท าซ้ าได้ โดยต้องไม่ขัดแย้งกับการน าผลงานไปใช้ประโยชน์หรือ
มีผลกระทบต่อผลประโยชน์ที่ถูกต้องตามกฎหมายของผู้ถือครองลิขสิทธิ์ ในส่วนนี้เป็นข้อขัดแย้งอย่าง
ยิ่งระหว่างผู้ถือครองลิขสิทธิ์กับผู้ใช้ในสภาพการณ์ทางด้านดิจิทัล สนธิสัญญาก าหนดให้รัฐภาคี
ด าเนินการลงโทษทางแพ่ง และอาญาส าหรับการหลีกเลี่ยงระบบคุ้มครองลิขสิทธิ์ทางอิเล็กทรอนิกส์ 
รวมถึงได้ขยายอายุการคุ้มครองผลงานภาพถ่ายในรัฐภาคี จากขั้นต่ า 25 ปี เป็น 50 ปี และยังยืนยัน
ว่าโปรแกรมคอมพิวเตอร์ และฐานข้อมูลเป็นงานที่ได้รับการคุ้มครองในฐานะที่เป็นงานวรรณกรรม 
สนธิสัญญาจะมีผลบังคับใช้ 3 เดือนหลังจากที่อย่างน้อย 30 ประเทศได้ให้สัตยาบัน ซึ่งคาดว่าจะเป็น
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ช่วงก่อนปลาย ค.ศ. 1997 จากนั้นประเทศสมาชิกจะต้องน าบทบัญญัติของสนธิสัญญาไปบรรจุใน
กฎหมายภายในประเทศของตน ผลของการประชุมทางการทูตออกจะสร้างความผิดหวังเมื่อพิจารณา
ถึงเวลาหลายปีที่ใช้ไปในการหารือในขั้นเตรียมการ เนื่องจากเรื่องส าคัญหลายเรื่องที่สร้างความ
ขัดแย้งระหว่างเจ้าของลิขสิทธิ์ และผู้ใช้ยังคงไม่ได้รับการแก้ไข และค าศัพท์หลายค ายังคงไม่ได้รับการ
จ ากัดความที่ชัดเจน 

ส าหรับการยอมรับลิขสิทธิ์ระหว่างประเทศไม่มีกฎหมายใดที่ถือว่าเป็นกฎหมายลิขสิทธิ์
ระหว่างประเทศ สิ่งส าคัญที่จะต้องไม่ลืมคือแม้ว่าประเทศทั้งสองจะเป็นภาคีอนุสัญญาเดียวกัน แต่
การคุ้มครองลิขสิทธิ์ในสองประเทศไม่จ าเป็นต้องอยู่ในระดับเดียวกัน ประเทศภาคีมีหน้าที่เพียงให้การ
ประกันการคุ้มครองลิขสิทธิ์ตามมาตรฐานขั้นต่ าที่ก าหนดไว้ในอนุสัญญา แต่บทบัญญัติในกฎหมาย
ลิขสิทธิ์ในประเทศถือว่าเป็นที่สุด (Paramount) กรณีตัวอย่างที่เป็นที่รับรู้ทั่วไปคือ กรณีงานเขียน
ของจอร์จ ออร์เวล (George Orwell) ตามกฎหมายล่าสุดของสหราชอาณาจักร งานเขียนยังคงมี
ลิขสิทธิ์จนถึงสิ้นปี ค.ศ. 2000 หลังการถึงแก่กรรมใน ค.ศ. 1950 ซึ่งไม่ช้าก็จะต้องยืดออกอีก 20 ปี
ตามกฎหมายที่ปรับให้เข้ากับสหภาพยุโรป แต่ใน ค.ศ. 1975 งานของจอร์จ ออร์เวลกลายเป็นสา
ธารณสมบัติในสหภาพโซเวียตในเวลานั้นไปแล้ว เพราะกฎหมายลิขสิทธิ์ ในประเทศให้ความคุ้มครอง
เพียง 25 ปี หลังถึงแก่กรรม อันเป็นก าหนดเวลาที่บังคับตามอนุสัญญาลิขสิทธิ์สากลงานเขียน เช่น 
1984 และ Animal Farm ที่เคยถูกห้ามเผยแพร่เป็นเวลานานในสหภาพโซเวียตด้วยเหตุผลทาง
การเมือง แตก่ลับถูกตีพิมพ์ทันทีท่ีการควบคุมสิ่งพิมพ์คลายความเข้มงวดลงในช่วงปลาทศวรรษ 1980 
ทั้งนี้โดยไม่ได้จ่ายค่าลิขสิทธิ์แต่อย่างใด ปัจจุบันรัสเซียเพ่ิมระยะเวลาการคุ้มครองเป็น 50 ปี เมื่อเข้า
ร่วมอนุสัญญากรุงเบิร์น แต่ก็จะเหลื่อมล้ ากับระยะเวลาตามที่จะก าหนดใหม่ในกฎหมายลิขสิทธิ์ของส
หราชอาณาจักรอีกครั้งในไม่ช้านี้ นอกจากนี้การเปลี่ยนแปลงทางการเมืองยังหมายรวมถึงประเทศที่
เกิดใหม่จากการแบ่งแยกประเทศที่แต่เดิมเป็นภาคีของอนุสัญญาใดอนุสัญญาหนึ่งหรือทั้งสองนั้น 
(เช่น สหภาพโซเวียต เชกโกสโลวะเกีย และยูโกสลาเวีย) อาจมีกฎหมายลิขสิทธิ์ที่อยู่ในสภาพแปลก
แยกในส่วนของการยอมรับข้อบังคับในเรื่องลิขสิทธิ์ระหว่างประเทศ แม้ว่าประเทศใหม่จะสืบสิทธิการ
เป็นภาคีก็ตาม (รัสเซียสืบสิทธิการเป็นภาคีในอนุสัญญาลิขสิทธิ์สากลของสหภาพโซเวียต) แต่แต่ละ
ประเทศก็ยังจ าเป็นจะต้องออกกฎหมายลิขสิทธิ์ในประเทศให้มีมาตรฐานตรงกับเงื่อนไขของการเป็น
ภาคีอนุสัญญาด้วย เมื่อด าเนินการซื้อขายลิขสิทธิ์ การเข้าใจถึงภาพรวมของลิขสิทธิ์เป็นสิ่งส าคัญ 
เนื่องจากส านักพิมพ์จะด าเนินการธุรกิจระหว่างประเทศได้เป็นที่พอใจก็เมื่อมีความเข้าใจที่ลึกซึ้งถึง
ความเป็นมาของการยอมรับลิขสิทธิ์ร่วมกัน 

ความก้าวหน้าของการค้าธุรกิจลิขสิทธิ์ในช่วงกลางศตวรรษที่ 20 การค้าลิขสิทธิ์สิ่งพิมพ์
เป็นเพียงธุรกิจขนาดเล็ก บริษัทส่วนใหญ่ทั้งฝั่งแอตแลนติก และในยุโรปตะวันตกไม่มีธุรกิจมาก
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พอที่จะคุ้มกับการจ้างพนักงานประจ าในแผนกลิขสิทธิ์  จดหมายโต้ตอบในแฟ้มเอกสารของบริษัท
สิ่งพิมพ์เก่าแก่แสดงให้เห็นว่า มีการติดต่อธุรกิจลิขสิทธิ์ที่อยู่ในความรับผิดชอบของพนักงานหลาย
ระดับตั้งแต่ผู้มีอ านาจสูงสุดในบริษัทไปจนถึงเสมียนนิรนาม จวบจนถึงทศวรรษที่ 1950 ที่ปริมาณ
ธุรกิจเริ่มมีมากพอที่จะคุ้มค่ากับการให้ความสนใจเป็นพิเศษ การขายสิทธิในผลงานวรรณกรรมได้มี
การพัฒนาในศตวรรษที่ 20 ด้วยเหตุผลบางประการ นอกเหนือจากการยอมรับลิขสิทธิ์ร่วมกันที่ท าให้
การเจรจาเป็นไปได้ และได้เงินตอบแทนคุ้มค่าแล้ว ความก้าวหน้าในการสื่อสารระหว่างประเทศทั้งใน
ด้านการเดินทาง และสื่อต่างๆ ได้น าไปสู่ความสนใจในวงกว้างของผู้คนในประเทศหนึ่ งที่มีต่อ
วัฒนธรรม และสภาพเศรษฐกิจในประเทศอ่ืนๆ ดังนั้นผู้แต่งคนหนึ่งที่มีชื่อเสียงในประเทศหนึ่งจึงอาจ
เป็นที่สนใจในกลุ่มผู้อ่านในประเทศต่างๆ ความสนใจข้ามพรมแดนนี้เห็นได้ชัดมากในยุโรปตะวันตก 
แม้ว่าจะมีข้อสังเกตที่น่าสนใจว่าหนังสือจากยุโรปน้อยเล่มนักที่จะแปลแล้วประสบความส าเร็จในส
หราชอาณาจักรก็ตาม และยังเป็นที่น่าสังเกตอีกว่าหนังสือจ านวนน้อยเล่มนักที่จะข้ามแอตแลนติกไป
ประสบความส าเร็จติดอันดับหนังสือขายดีในตลาดภาษาอังกฤษขนาดใหญ่ของโลกนี้ได้พร้อมๆ กัน 
รวมถึงความก้าวหน้าทางเศรษฐกิจก็มีผลต่อตลาดการค้าลิขสิทธิ์เช่นกัน ตัวอย่างเห็นได้ชัดมากที่สุด
ได้แก่ ราคาหนังสือในประเทศพัฒนาแล้วที่เพ่ิมสูงขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ซึ่งยิ่งท าให้หนังสือในกลุ่ม
ประเทศนี้เกินเอื้อมส าหรับประเทศที่ยากจนกว่า โดยเฉพาะต าราโรงเรียน มหาวิทยาลัย และประเทศ
ที่ถูกกระทบโดยตรง คือ ประเทศที่ใช้ต าราจากประเทศโลกตะวันตกมานาน ซึ่งอาจเป็นเพราะเคยเป็น
ประเทศในอาณานิคมมาก่อนจึงมีระบบการศึกษาตามแบบประเทศแม่ ส าหรับกรณีของสหราช
อาณาจักร ประเทศในเครือจักรภพเคยเป็นตลาดหนังสือส่งออกที่ส าคัญที่สุดส าหรับหนังสือด้าน
การศึกษา และต าราของอังกฤษ เช่นเดียวกันกับที่ส านักพิมพ์ฝรั่งเศสส่งออกหนังสือจ านวนมากไปยัง
กลุ่มประเทศใช้ภาษาฝรั่งเศสในแอฟริกา เมื่อราคาสูงขึ้นเช่นนี้ การน าเข้าหนังสือมากมายในจ านวน
มากจากประเทศผู้ผลิตจึงเป็นเรื่องยากขึ้นทุกที ผลที่ตามมาส าหรับประเทศก าลังพัฒนาก็คือท าให้การ
ติดต่อขอลิขสิทธิ์เพ่ือน าไปจัดพิมพ์ใหม่ในประเทศเพ่ือขายราคาถูกเพ่ิมมากขึ้นมหาศาล ในบาง
ประเทศยังมีการเพ่ิมบทบัญญัติในกฎหมายในประเทศ เพ่ือสนับสนุนให้ส านักพิมพ์ในประเทศของตน
ได้รับสิทธิในการจัดพิมพ์ขึ้นใหม่ในประเทศ หรือจัดแปลได้ส าหรับหนังสือที่จ าเป็นต้องใช้ประโยชน์
ทางการศึกษาหากเห็นว่าราคาขายของผู้ผลิตสูงเกินกว่าที่จะซื้อได้ 

อาจกล่าวได้ว่าพัฒนาการส าคัญที่สุดในวงการสิ่งพิมพ์ของศตวรรษนี้ที่มีผลมากมายใน
ธุรกิจลิขสิทธิ์ก็คือการสร้างตลาดมหาชนให้กับหนังสือเมื่ออัลเลน เลน (Allen Lane) พิมพ์หนังสือ 10 
เรื่องแรกในชื่อส านักพิมพ์เพนกวิน (Penguins) ครั้งนั้นไม่ใช่ครั้งแรกที่มีผู้พยายามพิมพ์หนังสือใน
ราคาถูกขึ้นขายใหม่ซึ่งเคยมีตัวอย่างปรากฏมาแล้ว ย้อนหลังไปไกลถึงศตวรรษที่ 17 รวมทั้งใน
ศตวรรษที่ 19 เมื่อมีการเดินทางมากขึ้น และความสนใจในการอ่านวรรณกรรมมากขึ้นท าให้เกิดการ
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พิมพ์หนังสือในชุด “ห้องสมุด” และ “คลาสสิก” ขึ้นเป็นจ านวนมากมายในสหราชอาณาจักร แต่
ความคิดในการผลิตหนังสือของเพนกวินนั้นแตกต่างออกไปด้วยราคาขายเพียง 2 เพ็นซ์ ในเวลานั้นมี
กระแสคัดค้านต่อต้านอย่างรุนแรงจากกลุ่มผู้ขายหนังสือที่เชื่อว่าการตั้งราคาขายหนังสือที่ต่ าจะมีแต่
ท าร้ายธุรกิจแต่อย่างเดียวเท่านั้น นอกจากนี้ยังมีปฏิกิริยาจากผู้แต่งบางคนเช่นกันที่ เชื่อว่า
ผลตอบแทนของลิขสิทธิ์จะน้อยลง หากแต่ในความเป็นจริงสิ่งที่เกิดขึ้นในเวลานั้นได้พิสูจน์ว่าความเชื่อ
ดังกล่าวผิดพลาด และเมื่อรายชื่อหนังสือของเพนกวินเพ่ิมมากขึ้นได้ก่อให้เกิดผลกระทบทางสังคมที่
ส าคัญยิ่งเพนกวินท าให้หนังสือคลาสสิกทั้งเรื่องบันเทิง (Fiction) และสาระ (Non-fiction) แพร่ขยาย 
และถึงมือกลุ่มผู้อ่านหนุ่มสาว และชนชั้นกรรมาชีพที่แต่เดิมคิดว่าการเป็นเจ้าของหนังสือคลาสสิกสัก
เล่มเป็นเรื่องเกินฐานะ และเกินก าลังซื้อของพวกเขา นับจากนั้นมาอีกหลายสิบปีชื่อ “เพนกวิน” เป็น
ชื่อที่ใช้เรียกหนังสือปกอ่อนทั้งหมดแม้ว่าจะมีชื่อการค้าอ่ืนที่พิมพ์หนังสือปกอ่อนอีกมากมาย
โดยเฉพาะในทศวรรษ 1960 มูลค่าการค้าที่ในปัจจุบันเป็นส่วนหนึ่งของวงการสิ่งพิมพ์ทั่วโลกนั้นมาก
มหาศาล และในส่วนของลิขสิทธิ์ก็เป็นประเภทลิขสิทธิ์ที่ท าเงินในการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์มากที่สุดอีก
ด้วย พัฒนาการล่าสุดที่น่าสนอาจได้แก่การเพ่ิมขยายประเภทของการซื้อขายลิขสิทธิ์ แฟ้มข้อมูลเก่า
ของส านักพิมพ์อาจปรากฏว่ามีการจัดซื้อขายลิขสิทธิ์ตัวละครในหนังสือเด็กเพ่ือน าไปผลิตตุ๊กตาของ
เล่นในช่วงเปลี่ยนศตวรรษที่ผ่านมา และการมอบลิขสิทธิ์หนังสือไปจัดท าเป็นภาพยนตร์ในทศวรรษ 
1930 แต่ถึงอย่างไรก็ตามก็ยังไม่สามารถจินตนาการไปได้ว่ามาถึงวันนี้จะสามารถมอบลิขสิทธิ์นว
นิยายวิทยาศาสตร์ส าหรับไปจัดท าเกมคอมพิวเตอร์ ด้วยความก้าวหน้าเหล่านี้ส่งผลดีในข้อที่ท าให้
ตลาดของการน าผลงานวรรณกรรมมาใช้ประโยชน์ในรูปแบบต่างๆ นั้นกว้างขึ้น อย่างไรก็ตามเพ่ือ
ความมั่นใจว่าการคุ้มครองลิขสิทธิ์ต่างๆ จะเหมาะสม และรัดกุม การออกกฎหมายลิขสิทธิ์ฉบับใหม่
จ าเป็นต้องน าเรื่องสื่อใหม่นี้มาพิจารณาด้วย โดยส านักพิมพ์ที่รอบคอบจะต้องแน่ใจว่าข้อความที่
เกี่ยวกับการให้อนุญาตในส่วนที่เกี่ยวข้องกับสื่อใหม่ที่จะระบุในสัญญาที่จะท าขึ้นกับผู้แต่งนั้นได้ผ่าน
การพิจารณามาอย่างดีแล้ว หากส านักพิมพ์จะเป็นผู้ได้รับมอบลิขสิทธิ์จากนักเขียนทั้งหมดก็อาจจะ
ต้องครอบคลุมไม่ใช่เฉพาะลิขสิทธิ์ที่มีในปัจจุบันเท่านั้นแต่ก็ต้องรวมไปถึงลิขสิทธิ์ที่จะเกิดขึ้นใน
อนาคตด้วย 

ส าหรับตลาดหนังสือของประเทศไทยที่สามารถเห็นได้ทั่วไปส่วนใหญ่จะเป็นหนังสือที่
แต่งโดยคนไทย และหนังสือแปลจากตางประเทศ รวมถึงหนังสือส่วนน้อยที่อยู่ในรูปแบบภาษาอังกฤษ 
และภาษาอ่ืนๆ ในทางกลับกันถ้ามองในมุมที่กว้างออกไปจะมีอยู่อีกหนึ่งตลาดที่ส าคัญไม่แพ้กัน นั่น
คือตลาดซื้อขายลิขสิทธิ์ โดยส านักพิมพ์ที่จะน าเนื้อหาขายลิขสิทธิ์ออกต่างประเทศจ าเป็นต้องมี
หลากหลายภาคส่วนให้ความร่วมมือโดยเฉพาะหัวเรือใหญ่อย่าง “สมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จ าหน่าย
หนังสือแห่งประเทศไทย” เพ่ือน าไปสู่การผลักดันให้เกิดโอกาสที่ดีในสายธุรกิจหนังสือเล่ม รวมถึงการ
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วางก าหนดนโยบายสู่การปฏิบัติอย่างเป็นระบบ การขายลิขสิทธิ์ออกต่างประเทศจากข้อมูลเว็บไซต์ 
“สมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย” ได้บันทึกการขายสิทธิการแปลออก
ต่างประเทศอยู่ 3 งานแสดงหนังสือ ได้แก่ 

1. งานแสดงหนังสือนานาชาติกรุงปักกิ่ง 2016 ในครั้งนี้ ส านักพิมพ์จากประเทศไทยได้
เข้าร่วมส่งหนังสือไปจัดแสดง 229 เล่ม จาก 12 ส านักพิมพ์ ท าการขายลิขสิทธิ์ได้ทั้งหมด 26 เล่ม ซึ่ง
สมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย ได้วิเคราะห์ว่า “หนังสือไทยที่เป็นที่นิยม
ยังคงเป็นประเภทหนังสือเด็ก และหนังสือภาพ ซึ่งเป็นที่สนใจของส านักพิมพ์จีน และเริ่มมีการขยาย
ตลาดของ หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ประเภทหนังสือเด็ก ซึ่งส่วนใหญ่ที่เข้ามาติดต่อสนใจหาเนื้อหาของ
ต่างชาติที่เกี่ยวกับหนังสือเด็กเพ่ือไปท า Multimedia หรือ ท า หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ นอกจากนี้
หนังสือแนวนวนิยายของไทยก็ได้รับความนิยมโดยเฉพาะผลงานที่ได้ท าเป็นละครหรือภาพยนตร์ 
เนื่องจากดาราไทยหลายคนได้รับความนิยมในประเทศจีน คนจีนจึงนิยมเรียนภาษาไทยกันมากขึ้น 
ส่วนหนังสือเกี่ยวกับอาหารไทยได้รับความนิยมพอสมควร แต่ถือว่าน้อยกว่าประเทศไต้หวันที่อาหาร
ไทยเป็นที่นิยมอย่างมาก ซึ่งอาหารไทยในจีนยังเป็นที่นิยมในคนเฉพาะกลุ่ม และยังไม่แพร่หลาย ส่วน
ใหญ่ส านักพิมพ์ที่สนใจอาหารไทยจะต้องการหนังสือสูตรอาหารไทยที่สามารถน ามาประยุกต์ได้ง่ายๆ 
ไม่ซับซ้อนหรือยากเกินไป เช่น ย า สลัด หรืออาหารประเภทผัดเส้น นอกจากประเทศจีนแล้ว ประเทศ
จากแถบอาหรับก็เริ่มมีความสนใจตลาดหนังสือเด็กประเทศไทยมากขึ้นโดยเนื้อหาที่ต้องการแตกต่าง
กันออกไป เช่น ส านักพิมพ์จีนสนใจหนังสือเด็กที่เกี่ยวกับการสอนทักษะต่างๆ เช่น ไอคิว, อีคิว, ซีคิว 
หรือ การสอนให้เด็กเรียนรู้การใช้ชีวิตในสังคม และระเบียบวินัย แต่ประเทศในแถบอาหรับสนใจ
หนังสือเด็กแนวนิทานก่อนนอน หรือ เนื้อหาที่มีเนื้อหากินใจ” (สมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จัดจ าหน่าย
หนังสือแห่งประเทศไทย, “ข้อมูลการขายลิขสิทธิ์ งาน Beijing International Book Fair 2016,”
สมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จัดจ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย, 2560) 

2. งานแสดงหนังสือนานาชาติกรุงโซล 2016 ส านักพิมพ์จากประเทศไทยได้เข้าร่วมส่ง
หนังสือไปจัดแสดง 168 เล่ม จาก 13 ส านักพิมพ์ ท าการขายลิขสิทธิ์ได้ทั้งหมด 15 เล่ม ซึ่งสมาคมผู้
จัดพิมพ์และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย ได้วิเคราะห์ว่า “หนังสือไทยที่เป็นที่นิยมในการซื้อลิข
สิทธ์ยังคงเป็นหนังสือเด็ก และหนังสือภาพ แต่ประเทศเกาหลีเริ่มมุ่งเป้าตีพิมพ์เผยแพร่หนังสือภาษา
เกาหลีประเภทวรรณกรรมหรืองานด้านวิชาการเป็นภาษาไทยมากขึ้นโดยมีสถาบันการแปลของ
ประเทศเกาหลีให้เงินค่าสนับสนุนค่าแปล และค่าตีพิมพ์ ส่วนตลาดหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ของประเทศ
เกาหลีก าลังเติบโตแต่ยังไม่เท่ากับที่คาดการณ์ไว้ นอกจากนี้คุณจรัญ หอมเทียนทอง และคุณปราบดา 
หยุ่น ยังได้เป็นตัวแทนจากสมาคมผู้จัดพิมพ์ฯ เข้าพบคุณโก ยุนซัง นายกสมาคมผู้จัดพิมพ์ประเทศ
เกาหลีคนปัจจุบัน และได้หารือเกี่ยวกับเรื่องการก าหนดราคาการขายในประเทศเกาหลี เนื่องจาก
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ปัญหาเรื่องเปอร์เซ็นต์ยอดขายหนังสือที่ลดลง โดยมีส่วนหนึ่งมาจากการขาย หนังสืออิเล็กทรอนิกส์  
ทางสมาคมผู้จัดพิมพ์เกาหลีจึงพยายามผลักดันนโยบายการก าหนดราคาการขาย เช่น ให้ร้านหนังสือ
ลดราคาหนังสือ 10 เปอร์เซ็นต์จากราคาปกเท่ากันทุกร้านด้วย เล็งเห็นว่าถ้ามีการจัดท าการก าหนด
ราคาการขายจะท าให้ส านักพิมพ์แข่งขันการด้านเนื้อหามากกว่าลดเปอร์เซ็นต์ตัดราคา” (สมาคมผู้
จัดพิมพ์และผู้จัดจ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย, 2560) 

3. งานแสดงหนังสือนานาชาติไต้หวัน 2016 ในครั้งนี้ส านักพิมพ์จากประเทศไทยได้เข้า
ร่วมส่งหนังสือไปจัดแสดง 551 เล่ม จาก 22 ส านักพิมพ์ ท าการขายลิขสิทธิ์ได้ทั้งหมด 56 เล่ม ซึ่ง
สมาคมผู้จัดพิมพ์ และผู้จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย ได้วิเคราะห์ว่า “ตลาดหนังสือในไต้หวัน 
ประเภทของหนังสือที่มีโอกาสขายลิขสิทธิ์ได้ยังคงเป็นหนังสือเด็ก, หนังสือภาพ, หนังสือที่เกี่ยวกับการ
เรียนภาษาไทยและอังกฤษ รวมทั้งหนังสือแนวกราฟฟิกโนเวล เองก็ได้รับความสนใจจากส านักพิมพ์
ในไต้หวัน และผู้เข้าชมงาน เนื่องจากการจัดนิทรรศการภายในบูธของประเทศไทยดึงดูดให้ผู้ที่สนใจ
หรือส านักพิมพ์เข้าเลือกชมหนังสือตัวอย่างผลงานของนักวาดนิยายภาพที่ทางสมาคมผู้จัดพิมพ์ฯ 
น าไปจัดแสดงด้วย และมีการติดต่อซื้อลิขสิทธิ์ไปแปล และตีพิมพ์ในประเทศไต้หวัน เช่น แพนดาด้า, 
เทพเจ้าแมว และหัวแตงโม นอกจากนี้สวนสัตว์กรุงไทเปเพ่ิงเปิดตัวลูกแพนด้าตัวใหม่ ส่งผลให้หนังสือ
เด็กท่ีเกี่ยวกับแพนด้า หรือ มีภาพประกอบเป็นแพนด้าได้รับความนิยมเป็นพิเศษ ในช่วง 3-4 เดือนที่
ผ่านมา หนังสือหมวดที่ขายได้มากที่สุดคือหนังสือภาพส าหรับเด็กอายุ 0-3 และ 4-6 ในกลุ่มประเทศ
ที่ขายลิขสิทธิ์ จีนถือเป็นประเทศที่เสนอค่าแอดวานซ์สูงสุดเพราะยอดพิมพ์สูงกว่าที่อ่ืนๆ ถึงแม้ 
หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ จะส่งผลให้ยอดพิมพ์หนังสือเล่มในจีนลดลงกว่าครึ่ง แต่ก็ยังจัดว่าสูงกว่าอีก
หลายๆประเทศมาก ในทางตรงกันข้าม เวียดนามเป็นประเทศที่ค่าแอดวานซ์ และยอดพิมพ์ต่ าที่สุด 
แต่ประชากรชาวเวียดนามกลับกระตือรือร้นในการอ่านสูงมาก แทบจะเรียกได้ว่าคนเวียดนามอ่าน
หนังสือได้ทุกประเภท แต่หนังสือที่เป็นที่นิยมมากที่สุดในขณะนี้คือ หมวดแม่และเด็ก และ หนังสือ
เด็กเล็ก” (สมาคมผู้จัดพิมพ์และผู้จัดจ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย, 2560) 

จากทั้ง 3 งานแสดงหนังสือ สะท้อนให้เห็นถึงนโยบายเชิงรุกด้านต่างประเทศของ
ส านักพิมพ์ไทย และความส าเร็จของการซื้อขายลิขสิทธิ์หนังสือไทยได้มากถึง 5 เท่าเมื่อเทียบกับปีที่
ผ่านมา คุณปราบดา หยุ่น อุปนายกฝ่ายต่างประเทศได้ให้ทัศนะเกี่ยวกับการวางยุทธศาสตร์การขาย
ลิขสิทธิ์ออกต่างประเทศว่า “หลักๆ ที่เราวางไว้ คือ พยายามจัดการเรื่องข้อมูลที่เกี่ยวกับผู้แต่งไทย 
หนังสือไทย ส านักพิมพ์ไทยให้สามารถน าไปเผยแพร่หรือกระจายออกไปสู่ต่างประเทศได้ง่ายหรือมี
ประสิทธิภาพขึ้น เช่น การท าสิ่งพิมพ์ที่เป็นภาษาอังกฤษ การแปลผลงานบางอย่างที่เราคิดว่ามี
แนวโน้มจะขายลิขสิทธิ์ได้ หรือท าการประชาสัมพันธ์เพ่ือให้คนต่างชาติรู้จักผู้แต่งไทย รู้จักหนังสือไทย
มากขึ้น เนื่องจากความจริงแล้วหนังสือไทยก็ขายได้ในต่างประเทศค่อนข้างสม่ าเสมอ โดยเฉพาะ
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หนังสือเด็ก และหนังสือภาพ ซึ่งมีแนวโน้มจะขายได้มากกว่านี้ เพราะงานของคนไทยที่มีคุณภาพก็มี
มากขึ้นทุกปี ซึ่งตรงนี้คงไม่ต้องท าอะไรมากแค่ท าให้สม่ าเสมอเท่านั้นเอง ส่วนแผนระยะยาวสมาคมก็
ควรจะเป็นศูนย์กลางในการเชื่อมการสื่อสารระหว่างต่างชาติกับส านักพิมพ์ และผู้แต่ง เพราะฉะนั้นจึง
ต้องมีข้อมูลให้พร้อมทั้งส าหรับสมาชิกไทย และคนต่างชาติ เพ่ือให้เกิดเครือข่ายในระดับสากลขึ้นมา 
เพราะจริงๆ แล้วการไปออกนิทรรศการงานแสดงหนังสือ ก็คล้ายๆ กับการไปออกเทศกาลอ่ืนๆ เช่น 
เทศกาลภาพยนตร์ หรือ งานศิลปะ ซึ่งเป็นเรื่องของเครือข่ายเหมือนกัน ดังนั้นคนที่ท างานนี้จะต้อง
สื่อสารพูดคุยกัน และบางปีก็ต้องมีการให้ค าแนะน า และสนับสนุนซึ่งกัน และกัน ถ้าสมาคมผู้จัดพิมพ์
ฯรักษาสัมพันธ์และเครือข่ายเหล่านี้ไว้ได้อย่างเข้มแข็ง ต่อไปเราก็จะอยู่ในส่วนหนึ่งของวงจรนั้นไปโดย
ปริยาย  

ดังนั้นการศึกษาเรื่อง “การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ” ใน
ครั้งนี้ผู้ศึกษาเลือกส านักพิมพ์ที่มีประสบการณ์ในการขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศจ านวน 6 
ส านักพิมพ์ โดยแบ่งออกเป็นส านักพิมพ์ขนาดใหญ่ 2 ส านักพิมพ์ ส านักพิมพ์ขนาดกลาง 2 ส านักพิมพ์ 
และส านักพิมพ์ขนาดเล็ก 2 ส านักพิมพ์ ซึ่งแต่ละส านักพิมพ์มีความถนัดในการผลิตหนังสือที่มีเนื้อหา 
และกระบวนการขายสิทธิการแปลที่แตกต่างกัน รวมถึงเอเจนซี่ และผู้เชี่ยวชาญด้านลิขสิทธิ์  โดย
การศึกษาครั้งนี้เพ่ือเป็นองค์ความรู้ให้ธุรกิจส านักพิมพ์ไทยได้ทราบถึงวิธีสร้างโอกาสในการอยู่รอดใน
ธุรกิจที่เพ่ิมมากขึ้น และศึกษาผ่านประสบการณ์ของส านักพิมพ์ที่สะสมมาเพ่ือเป็นการพัฒนาตลาด
ใหม่ๆ (Market Development) รวมถึงการพยายามหา หรือสร้างกลุ่มลูกค้า และขยายไปยังภูมิภาค
อ่ืน ซึ่งล้วนแล้วเป็นสิ่งส าคัญในสถานการณ์ท่ีธุรกิจหนังสือของประเทศไทยอยู่ในสภาวการณ์ที่ถดถอย 
 
1.2 ปัญหาน าวิจัย 
 
 การศึกษาในครั้งนี้ผู้ศึกษาสนใจเกี่ยวกับหัวข้อของการจัดการลิขสิทธิ์ในประเทศไทย 
และกระบวนการขายสิทธิการแปล โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.2.1 การศึกษาการจัดการลิขสิทธิ์หนังสือจ าเป็นต้องศึกษาการบริหารธุรกิจส านักพิมพ์
ถึงการบริหารภายในโดยเฉพาะเรื่องของลิขสิทธิ์ ซึ่งมีความสัมพันธ์ระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์ ผู้
ศึกษาจึงตั้งปัญหาน าวิจัยในการศึกษาครั้งนี้ว่าการจัดการลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทยเป็นอย่างไร 
โดยมุ่งศึกษาถึงการครอบครองขั้นพ้ืนฐานของลิขสิทธิ์วรรณกรรม และประเภทลิขสิทธิ์วรรณกรรม
ย่อย รวมถึงหลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ 
 1.2.2 กระบวนการขายสิทธิการแปลถือว่าเป็นหัวใจส าคัญในการศึกษาครั้งนี้ ซึ่งผู้ศึกษา
ได้สนใจถึงกระบวนการขายสิทธิการแปลของ 6 ส านักพิมพ์ไทยว่าเป็นอย่างไร โดยวิเคราะห์จาก
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วิธีการ เทคนิค และเครื่องมือในการขาย รวมถึงการขายในงานแสดงหนังสือ หรือ International 
Book Fair ซึ่งถือว่ามีความส าคัญในการสร้างโอกาสการท าธุรกิจ และการขยายตลาดการค้าเป็นอย่าง
มาก 
 
1.3 วัตถุประสงค์ 
 
 1.3.1 เพ่ือศึกษาการจัดการลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทย โดยศึกษาถึงหลักการที่
เกี่ยวข้องกับลิขสิทธิ์ระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์ และการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ ได้แก่ การครอบครอง
ลิขสิทธิ์ การแบ่งผลตอบแทน การเจรจาข้อตกลง ประเภทของลิขสิทธิ์ ผู้ควบคุมการขายลิขสิทธิ์ 
ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์ และการฝึกอบรม 
 1.3.2 เพ่ือศึกษากระบวนการขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย โดยศึกษาถึงปัจจัยที่
เกี่ยวข้องกับการขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ ได้แก่ เทคนิค และเครื่องมือการขาย การขายสิทธิ
การแปลในงานแสดงหนังสือ วิธีการขายสิทธิการแปล การแบ่งผลตอบแทน การขายในสถานการณ์
พิเศษ การขายให้กับประเทศท่ีก าลังพัฒนา และการท าสัญญาการขายสิทธิการแปล 
 
1.4 กรอบการศึกษา 
  
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 1.1 กรอบการศึกษา 
 
1.5 นิยามศัพท์ 
 

ลิขสิทธิ์ หมายถึง ทรัพย์สินทางปัญญาประเภทหนึ่ง ในกฎหมายดั้งเดิมของแองโกล-
แซกซอล ลิขสิทธิ์จัดเป็นสิทธิในทรัพย์สินที่สามารถขาย (Sold) อนุญาตให้ใช้ (Licensed) ให้ (Give 

การจัดการการขายสิทธิการแปล
ส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ 

ลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทย 
กระบวนการขายสิทธิการแปล 

ของส านักพิมพ์ไทย 
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away) และสืบทอด (Bequeathed) ได้ เช่น ลิขสิทธิ์วรรณกรรม ลิขสิทธิ์การพิมพ์ภาษาเดียวกัน และ
ลิขสิทธิ์การแปล เป็นต้น 
 การจัดการลิขสิทธิ์หนังสือ หมายถึง หลักการที่เกี่ยวข้องเรื่องลิขสิทธิ์ระหว่างผู้แต่งกับ
ส านักพิมพ์ และการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ เช่น การครอบครองลิขสิทธิ์ การแบ่งผลตอบแทน การเจรจา
ข้อตกลง ประเภทของลิขสิทธิ์ ผู้ควบคุมการขายลิขสิทธิ์ ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์ และการ
ฝึกอบรม 
 กระบวนการขายสิทธิการแปล หมายถึง การขายลิขสิทธิ์ต้นฉบับหนังสือโดยอนุญาตให้
แปลผลงานเป็นภาษาอ่ืน และพิมพ์จ าหน่ายในภูมิภาคที่ก าหนด เช่น การอนุญาตสามารถท าได้โดย
รูปแบบการพิมพ์ร่วมกับส านักพิมพ์ผู้จัดพิมพ์ครั้งแรก หรือให้อนุญาตแก่ผู้รับอนุญาตน าน าบทแปลไป
จัดพิมพ์เองในประเทศ 
 การครอบครองลิขสิทธิ์ หมายถึง ความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ในผลงานที่สร้างขึ้น 
สามารถแบ่งได้เป็น 2 แบบ ได้แก่ (1) ผู้แต่งเป็นผู้ครอบครองลิขสิทธิ์ (2) ส านักพิมพ์เป็นผู้ครอบครอง
ลิขสิทธิ์ 
 การโอนลิขสิทธิ์ หมายถึง การอนุญาตลิขสิทธิ์จากผู้แต่งให้แก่ส านักพิมพ์ไปด าเนินการ
ทางการค้า เช่น การขาย โดยส านักพิมพ์จะต้องแบ่งผลตอบแทนให้กับผู้แต่งตามแต่จะตกลงกัน และ
ท าสัญญาเพ่ือเป็นข้อตกลงร่วมกัน 
 ข้อตกลงลิขสิทธิ์ หมายถึง การแบ่งผลตอบแทนจากการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ส าหรับ
กรณีที่ผู้แต่งโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ เช่น นักเขียน ก. ให้ลิขสิทธิ์กับส านักพิมพ์ ก. โดยตกลง
ค่าลิขสิทธิ์นักเขียนที่ร้อยละ 10 จากราคาขายคูณกับจ านวนพิมพ์ เป็นต้น 
 ลิขสิทธิ์หลัก หมายถึง ลิขสิทธิ์ที่ครอบคลุมสิทธิในการจัดพิมพ์หนังสือในรูปแบบต่างๆ 
เช่น หนังสือปกแข็ง และหนังสือปกอ่อน เป็นต้น 
 ลิขสิทธิ์เสริม หมายถึง ลิขสิทธิ์ที่นอกเหนือจากลิขสิทธิ์หลัก เช่น ลิขสิทธิ์ในการสร้าง
ละครภาพยนตร์ และลิขสิทธิ์น าไปผลิตสินค้า เป็นต้น 
 ลิขสิทธิ์ย่อยของวรรณกรรม หมายถึง ประเภทของลิขสิทธิ์ที่เกิดจากรูปแบบการซื้อ
ขายลิขสิทธิ์ในแต่ละประเภท เช่น สิทธิการพิมพ์ภาษาเดียวโดยใช้ในเขตพ้ืนที่ที่ก าหนด, สิทธิบุ๊กคลับ, 
สิทธิพิมพ์หนังสือปกอ่อน, สิทธิพิมพ์ซ้ า, สิทธิการจัดพิมพ์ต่อเนื่อง, สิทธิการจัดพิมพ์ครั้งเดียว, สิทธิย่อ
หรือสรุปความ และสิทธิการแปล เป็นต้น 
 ส านักพิมพ์ไทย หมายถึง ส านักพิมพ์ไทยที่เป็นสมาชิกสมาคมผู้จัดพิมพ์ และจัด
จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศ และมีประสบการณ์ในการขายสิทธิการแปลกับส านักพิมพ์ต่างประเทศ 
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เช่น ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์, ส านักพิมพ์อีคิวพลัส, ส านักพิมพ์เป็ดเต่าควาย และส านักพิมพ์
แสงแดด เป็นต้น 
 ส านักพิมพ์ต่างประเทศ หมายถึง ส านักพิมพ์คู่ค้าของส านักพิมพ์ไทย โดยการซื้อสิทธิ
การแปลน าไปผลิตออกเป็นหนังสือ และจ าหน่ายตามสิทธิข้อตกลงในการเผยแพร่ที่ประเทศนั้นๆ 
 เอเจนซี่ในประเทศ หมายถึง บริษัทประสานงานการซื้อขายระหว่างส านักพิมพ์ไทย 
และส านักพิมพ์ต่างประเทศ โดยมีที่ตั้งอยู่ในประเทศไทย เช่น ทัทเทิลโมริไทยแลนด์ และซิลค์โรด 
เป็นต้น 
 เอเจนซี่ต่างประเทศ หมายถึง บริษัทประสานงานการซื้อขายระหว่างส านักพิมพ์
ต่างประเทศ และส านักพิมพ์ไทย โดยมีที่ตั้งอยู่ต่างประเทศ 
 การขายเชิงรับ หมายถึง การขายผลงานที่อาศัยสถานะของนักเขียน และส านักพิมพ์
เป็นจุดขาย เช่น การส่งแค็ตตาล๊อกออกให้กับส านักพิมพ์คู่ค้ามากกว่าการให้รายละเอียดหนังสือเล่ม
หนึ่งเล่มใดเป็นพิเศษ 
 การขายเชิงรุก หมายถึง การขายโดยการวิจัยตลาด เช่น วิเคราะห์สภาพเศรษฐกิจ 
การเมือง รสนิยมการอ่าน ความแตกต่างของหลักสูตรในการสอน ความแตกต่างทางสังคมวัฒนธรรม 
ของแต่ละประเทศ 
 งานแสดงหนังสือ หมายถึง งานที่ส านักพิมพ์ทั่วโลกน าหนังสือของส านักพิมพ์ของ
ตนเองมาแสดงโชว์เพ่ือขาย และเป็นงานที่ส านักพิมพ์มักจะมาวิจัยตลาด ติดต่อลูกค้าใหม่ และพบ
ลูกค้าเก่าเพ่ือแก้ปัญหา สรุปข้อตกลงที่คงค้าง หรือ ปรึกษาหารือร่วมกันในโครงการต่อไป ส าหรับงาน
แสดงหนังสือที่เน้นถึงการขายลิขสิทธิ์หนังสือ ได้แก่ แฟรงก์เฟิร์ตบุ๊กแฟร์ , ลอนดอนบุ๊กแฟร์ , 
โบโลญญาบุ๊กแฟร์, เยรูซาเล็มบุ๊กแฟร์ และปักกิ่งบุ๊กแฟร์ เป็นต้น 
 
1.6 ขอบเขตการศึกษา 
 
 การศึกษาการขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยครั้งนี้ ผู้ศึกษาสนใจศึกษาลิขสิทธิ์สื่อ
สิ่งพิมพ์ และกระบวนการขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศของส านักพิมพ์ไทย 6 ส านักพิมพ์ โดย
แบ่งกลุ่มส านักพิมพ์ตามเกณฑ์รายได้ต่อปี ประกอบด้วยส านักพิมพ์ขนาดใหญ่ 2 ส านักพิมพ์ ขนาด
กลาง 2 ส านักพิมพ์ และขนาดเล็ก 2 ส านักพิมพ์ รวมถึงการเก็บข้อมูลจากเอเจนซี่ และผู้เชี่ยวชาญ
การขายหนังสือตลาดต่างประเทศ ตั้งแต่เดือน เมษายน พ.ศ. 2560 ถึงเดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2560 
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1.7 ข้อจ ากัดในการวิจัย 
 
 ข้อจ ากัดในการวิจัยครั้งนี้ คือ การเข้าถึงแหล่งเก็บข้อมูลในการศึกษา เช่น การเก็บ
ข้อมูลกับส านักพิมพ์ขนาดใหญ่ซึ่งมักจะไม่เปิดเผยข้อมูลเชิงลึก เมื่อเปรียบเทียบข้อมูลกับส านักพิมพ์
ขนาดกลาง และขนาดเล็ก ส่งผลให้การได้ข้อมูลมีความจ ากัดจากผู้ที่ให้สัมภาษณ์ได้ 
 
1.8 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 
 1.8.1 เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้บริหารส านักพิมพ์ไทยน าองค์ความรู้เกี่ยวกับลิขสิทธิ์ และ
การขายสิทธิการแปลน าไปปรับใช้ให้เกิดประโยชน์ในการแข่งขันกับตลาดโลกเพ่ือบรรลุเป้าหมายให้
ส าเร็จได ้
 1.8.2 เพ่ือสะท้อนให้เห็นถึงกระบวนการท างานของหลากหลายภาคส่วนที่มีส่วนผลักดัน
ให้เกิดการขยายธุรกิจการขายสิทธิการแปลออกสู่ตลาดโลก 
 1.8.3 เพ่ือพัฒนาองค์การที่เก่ียวข้อง ให้เกิดศักยภาพในการสนับสนุนธุรกิจการขายสิทธิ
การแปล 
 1.8.4 ทราบถึงความต้องการของลูกค้าส านักพิมพ์แต่ละประเทศเพ่ือน ามาพัฒนา
หนังสือให้ตรงต่อความต้องการตลาดมากขึ้น 
 1.8.5 เพ่ือทราบถึงแนวทางตลาดต่างประเทศ เพ่ือการส่งออกสิทธิการแปลใน
สภาพการณ์ตลาดหนังสือไทยในช่วงถดถอย 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 

 
การศึกษาเรื่อง “การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ” ในครั้งนี้

เป็นการศึกษาเรื่องการจัดการลิขสิทธิ์หนังสือของประเทศไทย และกระบวนการการขายสิทธิการแปล
ของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ โดยผู้ศึกษาได้น าหนังสือ “Selling Rights” ของ “ลินเน็ตต์ โอ
เวน” เป็นแนวคิดหลักในการศึกษา จากการรวบรวมแนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องพบว่า “ลินเน็ตต์ 
โอเวน” คือผู้เชี่ยวชาญในด้านธุรกิจลิขสิทธิ์ และกฎหมายในอุตสาหกรรมสิ่งพิมพ์ ที่มีงานวิจัยเกี่ยวกับ
ลิขสิทธิ์หนังสือมากกว่า 50 ผลงาน รวมถึงผู้ศึกษายังได้รวบรวมแนวคิดลิขสิทธิ์สิ่งพิมพ์ในประเทศไทย
ที่เกี่ยวข้องกับงานของ “ลินเน็ต โอเวน” เพ่ือเป็นหลักแนวคิดที่สร้างความสอดคล้อง และสมบูรณ์
มากขึ้นทั้งบริบทในประเทศ และต่างประเทศ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้  

 
2.1 แนวคิดเกี่ยวการจัดการลิขสิทธิ์ในประเทศไทย 

  2.1.1 การครอบครองลิขสิทธิ์ 
  2.1.2 ประเภทของลิขสิทธิ์ 

2.1.3 ผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์ 
  2.1.4 หลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการขายสิทธิการแปล 
  2.2.1 เทคนิคการขายสิทธิการแปล 
  2.2.2 การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ 
  2.2.3 วิธีการขายสิทธิการแปล 

2.3 เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการลิขสิทธิ์ในประเทศไทย 
 

การศึกษาเรื่อง “การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ” ผู้ศึกษาได้
ใช้แนวคิดเกี่ยวกับลิขสิทธิ์ในประเทศไทยเป็นแนวทางในการศึกษาเพ่ือให้ทราบถึงลิขสิทธิ์ในประเทศ
ไทยว่าเป็นอย่างไร ซึ่งประกอบด้วย ประวัติความเป็นมาของลิขสิทธิ์ในประเทศไทย การครอบครอง
ลิขสิทธิ์ ประเภทของลิขสิทธิ์ ผู้ควบคุมการขายลิขสิทธิ์ และหลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ ดัง
รายละเอียดต่อไปนี้ 
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2.1.1 การครอบครองลิขสิทธิ์ 
การครอบครองลิขสิทธิ์งานวรรณกรรมมักมีความเห็นที่แตกต่างกันระหว่าง

นักเขียนกับส านักพิมพ์ โดยส่วนใหญ่แล้วผู้แต่งมักเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ และเงื่อนไขเดียวในการเป็น
เจ้าของลิขสิทธิ์คืองานเขียนนั้นจะต้องเป็นงานที่ถูกสร้างสรรค์ขึ้นมาใหม่ ดังนั้นนักเขียนจึงอยู่ใน
สถานะที่เรียกได้ว่าจะต้องการครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ไว้ หรือจะส่งมอบด้วยวิธีใดวิธีหนึ่ง
แก่บุคคลอ่ืน โดยส่วนใหญ่จะมีวิธีปฏิบัติอยู่ 2 วิธี คือ (1) นักเขียนครอบครองความเป็นเจ้าของ
ลิขสิทธิ์ (2) การโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ รายละเอียดมีดังนี้  

วิธีที่ 1 นักเขียนครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ : ในธุรกิจสิ่งพิมพ์ผู้แต่งจะ
ท าการครอบครองลิขสิทธิ์ไว้ในชื่อของตนเอง แล้วจึงอนุญาตให้ลิขสิทธิ์แก่ส านักพิมพ์ในการจัดพิมพ์
ผลงานเพ่ือจ าหน่าย และเผยแพร่ในภูมิภาคหรืออาณาเขตที่ตกลงกัน ส าหรับนักเขียนที่มีชื่อเสียง
ลิขสิทธิ์ในการจัดท าภาพยนตร์ ผลิตสินค้า จัดท าละครทางโทรทัศน์ และการตีพิมพ์ต่อเนื่อง เช่น ตัด
ตอนงานเขียนมาตีพิมพ์ในหนังสือพิมพ์และนิตยสารก่อนหนังสือจะออกจ าหน่าย ซึ่งมีแนวโน้มมากขึ้น
ที่จะไม่ให้แก่ส านักพิมพ์ ซึ่งผู้แต่งจะเป็นผู้ดูแลลิขสิทธิ์ด้วยตนเองทั้งหมด จากตัวอย่างที่ยกมาข้างต้น
สามารถสรุปได้ว่าผู้แต่งมีการแยกลิขสิทธิ์ให้แก่บุคคลต่างๆ หลายฝ่ายจึงไม่อาจโอนลิขสิทธิ์ให้กับทุก
ฝ่ายได้ ซึ่งเท่ากับว่าผู้แต่งยังเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ต่อไป (Lynette Owen, 2010, p. 39) 

วิธีที่ 2 การโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ : ส าหรับกรณีนี้ส านักพิมพ์ได้รับลิขสิทธิ์
งานจากผู้แต่ง โดยส านักพิมพ์จะเป็นผู้ครอบครองลิขสิทธิ์การพิมพ์ทุกรูปแบบ รวมถึงลิขสิทธิ์อ่ืนที่
ตามมาในงานเขียนนั้นตลอดอายุลิขสิทธิ์ ยกเว้นจะมีเหตุผลบางประการในการส่งคืนลิขสิทธิ์ไปยังผู้
แต่งก่อนหมดอายุลิขสิทธิ์ ส่วนใหญ่แล้วนักเขียนจะได้เงินล่วงหน้า และค่าลิขสิทธิ์ (Royalties) จาก
การขายหนังสือในการจัดพิมพ์ครั้งแรก และได้รับส่วนแบ่งของรายได้ที่จะได้ตามมาต่อไป ในทาง
ปฏิบัติปัญหาการครอบครองลิขสิทธิ์เป็นหัวข้อในการพิจารณานับตั้งแต่การเจรจาตอนต้นระหว่าง
นักเขียน และส านักพิมพ์และข้อตกลงจะต้องระบุชัดเจนในสัญญาหลัก (Head contract) ของทั้งสอง
ฝ่าย (Lynette Owen, 2010, p. 40) 
  2.1.1.1 การแบ่งผลตอบแทนจากการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ : การแบ่ง
ผลตอบแทนจากการอนุญาตใช้ลิขสิทธิ์ส าหรับกรณีที่ผู้แต่งโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ ส านักพิมพ์
ต้องค านึงถึงลิขสิทธิ์ที่ไดร้ับว่าอยู่ในรูปแบบใดบ้างนอกเหนือจากลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ในพ้ืนที่ที่ตกลงกัน
ไว้และผู้แต่งควรจะได้อะไรจากการให้อนุญาตลิขสิทธิ์ ทั้งสองสิ่งนี้มีความส าคัญมาก ซึ่งต้องเจรจาตก
ลงกันตั้งแต่เริ่มร่างสัญญาระหว่างผู้แต่ง และส านักพิมพ์ ตามหลักการแล้วใครก็ตามที่เป็นผู้
ครอบครองลิขสิทธิ์มักจะคาดหวังที่จะได้รับส่วนแบ่งจากผลตอบแทนทางการเงินจากการด าเนินการ
อนุญาตลิขสิทธิ์นั้นๆ ซึ่งถือเป็นค่าตอบแทนจากการลงแรงในการจัดการ ในอดีตผู้แต่งจะเก็บค่า
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คอมมิชชั่นเป็นร้อยละในอัตราเดียวกันทั้งหมดส าหรับรายได้ทุกประเภทจากผลงาน ซึ่งอัตราที่ผู้ แต่ง
ส่วนใหญ่ได้รับจะเท่ากับร้อยละ 10 แต่ปัจจุบันได้เปลี่ยนแปลงไป ผู้แต่งจะท าการหักค่าคอมมิชชั่น
ส าหรับลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ครั้งแรกจากส านักพิมพ์ร้อยละ 10 หรือ ร้อยละ 15 เป็นต้น (Lynette 
Owen, 2010, p. 43) 

2.1.1.2 การครอบครองลิขสิทธิ์ในสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์  และ
มัลติมีเดีย : การครอบครองลิขสิทธิ์ในสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดียหากพิจารณาในเรื่องของ 
การจัดเก็บ และเรียกใช้ข้อมูลด้วยวิธีอิเล็กทรอนิกส์ เช่น สิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ที่ไม่มีการเพ่ิมส่วนของ
ภาพ และเสียง และไม่ได้ดัดแปลงผลงานเขียน ซึ่งจะมีเฉพาะข้อความที่อ่านจากคอมพิวเตอร์นั้น ควร
จะเป็นของส านักพิมพ์ที่อาจเป็นผู้ผลิตสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ขึ้น ส าหรับการแบ่งส่วนรายได้กับผู้แต่ง
ซึ่งต่างจากการพิมพ์ผลงานลงกระดาษนั้น ยังไม่สามารถหาข้อสรุปได้ และก าลังเป็นที่ต่อรองระหว่าง
ฝ่ายต่างๆ ที่เก่ียวข้อง ส่วนกรณีการจัดพิมพ์ด้วยวิธีอิเล็กทรอนิกส์หรือการให้อนุญาตในรูปแบบที่ต้อง
เพ่ิมส่วนประกอบอ่ืน เช่น ภาพประกอบ ภาพยนตร์ การ์ตูน เทคนิคเสียง ดนตรี และกลไกตอบโต้ ผู้
แต่งกับส านักพิมพ์จะต้องตกลงกันว่าใครจะเป็นผู้ครอบครองที่สามารถให้อนุญาตกับผู้อ่ืนต่อได้ แม้ว่า
จะมีส านักพิมพ์จ านวนน้อยที่มีประสบการณ์ในเรื่องการพิมพ์มัลติมีเดีย แต่ส านักพิมพ์ก็ต้องเข้าร่วม
ลงทุน และท างานนี้กับหุ้นส่วนนอกวงการ เช่น บริษัทซอร์ฟแวร์ ดังนั้นไม่ว่าจะอยู่ในการครอบครอง
ของผู้ใดก็ตาม ต้องสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และได้ผลประโยชน์แก่ทุกฝ่า ย 
(Lynette Owen, 2010, p. 45) 
  2.1.1.3 ความยินยอมของผู้แต่งในการท าข้อตกลงเรื่องลิขสิทธิ์ : ความ
ยินยอมของผู้แต่งในการท าข้อตกลงเรื่องลิขสิทธิ์ ส าหรับประเด็นนี้ผู้แต่งมีสิทธิตามสัญญาที่จะให้หรือ
ไม่ให้ความยินยอมก่อนที่จะเซ็นสัญญา ซึ่งมีวิธีปฏิบัติที่แตกต่างกันตามประเภทของหนังสือ ตาม
ส านักพิมพ์ และที่ส าคัญที่สุดคือตามผู้แต่งแต่ละคน เช่น ส านักพิมพ์ด้านการศึกษา และวิชาการ ซึ่งจะ
พบไม่มากนักในกรณีที่ส านักพิมพ์มีการขอความยินยอมอย่างเป็นทางการจากผู้แต่งก่อนที่จะมีการท า
ข้อตกลง เนื่องจากการขอความยินยอมไม่สะดวกในทางปฏิบัติโดยเฉพาะกรณีการตกลงเรื่องลิขสิทธิ์
ในประเทศก าลังพัฒนาซึ่งต้องเจรจาต่อรองอย่างรวดเร็วเพ่ือป้องกันการละเมิดลิขสิทธิ์ รวมถึง
นักเขียนวิชาการบางคนได้อนุญาตลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์มานานหลายปี และมีความไว้วางใจให้
แผนกลิขสิทธิ์อนุญาตให้ใช้สิทธิ์กับผู้ที่ให้ข้อเสนอที่ดีที่สุด แต่อย่างไรก็ตามก็ยังเป็นมารยาทของ
ส านักพิมพ์ที่จะท าการแจ้งให้ผู้แต่งทราบขณะที่การเจรจาต่อรองก าลังด าเนินอยู่ หากมีปัญหาพิเศษ 
เช่น มีความจ าเป็นที่จะต้องแก้ไข หรือปรับข้อมูลให้ทันสมัย ก็ควรแจ้งผู้แต่งก่อนการตกลงท าข้อ
สัญญา (Lynette Owen, 2010, p. 49) 
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2.1.2 ประเภทของลิขสิทธิ์ 
ผลของการพัฒนาความสัมพันธ์ระหว่างประเทศ และการพัฒนาเทคโนโลยีอย่าง

ไม่หยุดนิ่งส่งผลให้การซื้อขายลิขสิทธิ์เพ่ิมจ านวนขึ้นอย่างมหาศาล และช่องทางการให้อนุญาตลิขสิทธิ์
ใหม่ๆ ก็เปิดกว้างมากยิ่งขึ้น รวมถึงแนวโน้มที่บรรษัทสิ่งพิมพ์ข้ามชาติขนาดใหญ่พยายามแสวงหา
ประโยชน์จากลิขสิทธิ์มากข้ึน ซึ่งประเภทของลิขสิทธิ์ในงานวรรณกรรมแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ 
ได้แก่ ลิขสิทธิ์หลัก (Volume rights) และ ลิขสิทธิ์เสริม (Subsidiary rights) ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

ประเภทที่ 1 ลิขสิทธิ์หลัก (Volume rights) : ลิขสิทธิ์หลักจะท าการครอบคลุม
สิทธิในการจัดพิมพ์หนังสือในรูปแบบต่างๆ ที่ส านักพิมพ์ผู้จัดพิมพ์ครั้งแรกจะจัดพิมพ์ขึ้นในชื่อ
ส านักพิมพ์ของบริษัทหรือของบริษัทในเครือ เช่น พิมพ์ฉบับปกแข็ง ปกอ่อน และฉบับพิมพ์ด้วย
ตัวอักษรใหญ่ขนาดพิเศษ เป็นต้น ซึ่งลิขสิทธิ์นี้จะมีค่าตอบแทนตามยอดจ าหน่าย (Lynette Owen, 
2010, p. 49) 

ประเภทที่ 2 ลิขสิทธิ์เสริม (Subsidiary rights) : ลิขสิทธิ์เสริมจะไม่ถูกรวมอยู่ใน
ลิขสิทธิ์หลัก เช่น ลิขสิทธิ์การพิมพ์ต่อเนื่องในนิตยสารก่อนหนังสืออกวางจ าหน่าย ลิขสิทธิ์ในการสร้าง
ละคร และ ภาพยนตร์ ลิขสิทธิ์น าไปผลิตสินค้า ซึ่งส านักพิมพ์อาจได้รับลิขสิทธิ์ทั้งหมดนี้พร้อมกับ
ลิขสิทธิ์หลัก แต่ก็เป็นไปได้ว่าผู้แต่งอาจเก็บลิขสิทธิ์นี้ไว้เพ่ือจัดการอนุญาตด้วยตนเองต่อไป (Lynette 
Owen, 2010, p. 52) 
 

2.1.3 ประเภทย่อยของลิขสิทธิ์วรรณกรรม รายการประเภทย่อยของลิขสิทธิ์
วรรณกรรมมีทั้งสิ้น 16 ลิขสิทธิ์ ซึ่งอาจถือว่ายังไม่สมบูรณ์ที่สุดเนื่องจากรูปแบบการขายลิขสิทธิ์นั้น
เพ่ิมข้ึนตลอดเวลา ดังนี้ (Lynette Owen, 2010, pp. 52-56) 

2.1.3.1 ลิขสิทธิ์การพิมพ์ภาษาเดียวกันใช้ในเขตพื้นที่ที่ก าหนด 
(Same language territorial rights) คือ สิทธิ์ประเภทนี้อนุญาตให้กับส านักพิมพ์อ่ืนๆ ในกรณีที่
ส านักพิมพ์ผู้จัดพิมพ์ต้นฉบับไม่จ าหน่ายหนังสือทั่วโลกส าหรับภาษาอังกฤษ การตกลงอนุญาตอาจท า
ได้ทั้งในรูปแบบการจัดพิมพ์ร่วมกัน โดยให้ส านักพิมพ์ผู้จัดพิมพ์แรกเป็นผู้จัดพิมพ์ให้ หรือมอบสิทธิ์ให้
ไปจัดพิมพ์เองในตลาดนั้นๆ 

2.1.3.2 ลิขสิทธ์บุ๊กคลับ (Book club rights) คือ สิทธิ์นี้มอบให้กับบุ๊
กคลับที่ด าเนินการทางไปรษณีย์ด้วยการเสนอขายให้กับสมาชิกในราคาที่ต่ ากว่าที่ส านักพิมพ์ขาย 
ส านักพิมพ์อาจจัดการพิมพ์หนังสือให้บุ๊กคลับหรือใช้วิธีให้อนุญาตสิทธิ์แก่บุ๊กคลับในการจัดพิมพ์
หนังสือตามจ านวนที่ตกลงกัน การก่อตั้งบุ๊กคลับเพ่ือเสนอขายเฉพาะหนังสือปกอ่อนในช่วงไม่กี่ปีที่
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ผ่านนี้ท าให้บุ๊กคลับจัดพิมพ์หนังสือปกอ่อนขึ้นมาใหม่เอง และมีลักษณะพิเศษที่ไม่เหมือนฉบับ
จ าหน่ายทั่วไปในตลาดอีกด้วย 

2.1.3.3 ลิขสิทธิ์พิมพ์หนังสือปกอ่อน (Paperback rights) คือ สิทธิ์นี้
มักเป็นของส านักพิมพ์ที่จัดพิมพ์ผลงานครั้งแรกในรูปแบบหนังสือปกแข็ง ซึ่งจะเป็นผู้ให้อนุญาตสิทธิ์
แก่ส านักพิมพ์อ่ืนน าผลงานไปจัดพิมพ์ฉบับปกอ่อน ในปัจจุบันสิทธิการพิมพ์ฉบับปกแข็ง และปกอ่อน
มักอยู่ในส านักพิมพ์ในเครือเดียวกัน 

2.1.3.4 สิขสิทธิ์พิมพ์ซ้ า (Reprint rights) คือ สิทธิ์นี้อาจเกิดขึ้นใน
หลายกรณี เช่น การที่ส านักพิมพ์ได้รับอนุญาตให้จัดพิมพ์หนังสือวิทยาศาสตร์ทั่วไปในรูปฉบับปกแข็ง
ขึ้นใหม่อีกครั้งจากส านักพิมพ์ผู้จัดพิมพ์ครั้งแรกเพ่ือป้อนให้กับตลาดที่มีขนาดเล็กของห้องสมุด หรือ
การให้อนุญาตสิทธิ์พิมพ์หนังสือที่ขาดตลาดไปนานแก่ส านักพิมพ์เฉพาะทางจัดพิมพ์ขึ้นมาใหม่ หรือ
การให้อนุญาตสิทธิ์จัดพิมพ์เพ่ือขายในราคาถูกเพ่ือกระตุ้นการขายหลังจากที่หนังสือปกแข็งวาง
จ าหน่ายไปนานแล้วซึ่งจะมีผลท าให้ตลาดขยายตัวขึ้นได้ หรือการให้อนุญาตสิทธิ์ในการพิมพ์ต ารากับ
ประเทศก าลังพัฒนาไปจัดพิมพ์ขายในราคาถูก เป็นต้น  

2.1.3.5 ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ต่อเนื่อง (Serial Rights) คือ สิทธิ์การ
จัดพิมพ์ต่อเนื่องครั้งแรก โดยการตัดตอนบางส่วนของผลงานมาจัดพิมพ์ในหนังสือพิมพ์ หรือนิตยสาร 
ซึ่งเริ่มลงพิมพ์ก่อนหนังสือวางจ าหน่าย และสิทธิการจัดพิมพ์ต่อเนื่องครั้งที่สองเพ่ือลงพิมพ์บางส่วน
ของผลงานหลังหนังสือวางจ าหน่าย 

2.1.3.6 ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ครั้งเดียว (One shot periodical 
rights) คือ สิทธิการลงพิมพ์หนังสือทั้งเล่ม (ส่วนใหญ่เป็นนวนิยาย) รวมไปในหนังสือพิมพ์ หรือนิต
สารเพียงครั้งเดียว 
  2.1.3.7 ลิขสิทธิ์ย่อหรือสรุปความ (Digest and condensation 
rights) คือ สิทธิการจัดพิมพ์ผลงานในรูปการย่อความลงในนิตยสาร เช่น รีดเดอร์ไดเจสท์ หรือ การ
จัดพิมพ์ผลงานในรูปสรุปความ เช่น ในฉบับพิเศษที่น านวนิยายหลายเรื่องมารวมเข้าด้วยกัน 
(Compendium Edition) 
  2.1.3.8 ลิขสิทธิ์การแปล (Translation rights) คือ สิทธิในการแปล
ผลงานเป็นภาษาอ่ืน และพิมพ์จ าหน่ายในภูมิภาคที่ก าหนด การอนุญาตอาจท าได้ในรูปการพิมพ์
ร่วมกับส านักพิมพ์ครั้งแรกหรือให้อนุญาตสิทธิ์แก่ผู้นับอนุญาตน าบทแปลไปจัดพิมพ์เองในประเทศ 
การให้อนุญาตสิทธิการแปลอาจจะรวมถึงการอนุญาตให้น าสิทธิในภาษาแปลไปให้อนุญาตต่อได้ เช่น 
น าไปจัดพิมพ์ฉบับปกอ่อน หรือ จัดพิมพ์ต่อเนื่อง เป็นต้น 
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  2.1.3.9 ลิขสิทธิ์รวมงาน และอ้างอิง (Anthology and quotation 
rights) คือ สิทธิในการน าข้อความหรือภาพประกอบจากเจ้าของลิขสิทธิ์รายหนึ่งมาจัดพิมพ์รวมกับ
สาระของชิ้นงานอ่ืน 
  2.1.3.10 ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์หนังสือส าหรับคนตาบอดและผู้มีความ
บกพร่องทางสายตา (Rights for the blind and the print-handicapped) คือ สิทธิในการ
ผลิตผลงานเป็นอักษรเบรลล์ หรืออักษรนูน หรือการบันทึกเสียงลงบนแถบ-บันทึกพิเศษ 
  2.1.3.11 ลิขสิทธิ์การอ่านเสียงเดี่ยว (Single voice reading rights) 
คือ สิทธิในการอ่านผลงานออกอากาศวิทยุ หรือโทรทัศน์โดยไม่มีการเพ่ิมดนตรีหรือส่วนประกอบอ่ืน
ลงไป 
  2.1.3.12 ลิขสิทธิ์การบันทึกเสียงเดี่ยว และวีดีโอ (Single voice 
recording and video recording rights) คือ สิทธิในการผลิต และจัดท าแถบบันทึกเสียงจาก
การอ่านผลงานโดยไม่มีดนตรี หรือส่วนประกอบอื่นเพ่ือจ าหน่าย 
  2.1.3.13 ลิขสิทธิ์การแสดง และการท าสารคดี (Dramatization and 
documentary rights) คือ สิทธิให้น าผลงานไปจัดแสดงบนเวที ออกอากาศทางวิทยุ และโทรทัศน์ 
หรือภาพยนตร์ 
  2.1.3.14 ลิขสิทธิ์การท าซ้ าด้วยวิธีอัดส าเนาและอิเล็กทรอนิกส์ และ
การป้อนข้อมูล (Reproduction rights, Electro copying and Document delivery) คือ 
สิทธิในการท าซ้ างานด้วยสื่ออ่ืนๆ เช่น การถ่ายส าเนา หรือ ท าส าเนาด้วยวิธีอิเล็กทรอนิกส์ โดยส่วน
ใหญ่สิทธิ์นี้จะเกิดขึ้นในแวดวงการศึกษา และวิชาการ 
  2.1.3.15 ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ด้วยวิธีอิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดีย 
(Electronic publishing and multimedia rights) คือ สิทธิในการน าผลงานไปใช้ประโยชน์ด้วย
วิธีการเก็บข้อมูลแบบต่างๆ และระบบเรียกข้อมูลมาใช้ด้วยวิธีการทางดิจิทัล  ในส่วนของสิทธิ์ท า
หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic book right) มักใช้กับสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งเนื้อหาปรากฏเป็น
ตัวหนังสือบนจอ และสามารถเป็นทางเลือกโดยตรงของหนังสือเรื่องเดียวกันที่จัดพิมพ์ในรูปหนังสือ
ธรรมดา รูปแบบของการจัดพิมพ์ที่ใช้กับวัสดุพกพาต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นมือถือ หรือแทบเล็ต เป็นต้น 
  2.1.3.16 ลิขสิทธิ์ผลิตสินค้า (Merchandizing rights) คือ การให้
อนุญาตสิทธิในการน าตัวละครไปใช้ในการออกแบบเพ่ือผลิตสินค้าต่างๆ เช่น เครื่องเขียน เครื่องนอน 
หรือตุ๊กตา สิ่งที่จะน าไปอนุญาตลิขสิทธิ์ได้อาจมีที่มาจากหนังสือการ์ตูน ภาพยนตร์ โทรทัศน์ เป็นต้น 
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2.1.4 ผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์ 
ส าหรับผู้ที่รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์นั้นจะต้องเป็นผู้ที่ เชี่ยวชาญ และมี

ประสบการณ์ในการขายลิขสิทธิ์ไม่ว่าจะเป็นผู้แต่ง หรือ พนักงานในแผนกลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ 
ส าหรับผู้แต่งที่ต้องการขายลิขสิทธิ์นั้น อาจจะต้องจ้างเอเจนซี่ที่มีความเชี่ยวชาญในการขายลิขสิทธิ์ 
เช่น การขายสิทธิการแปล หรือ สิทธิในการท าภาพยนตร์ เป็นต้น ส่วนส านักพิมพ์ขนาดกลางหรือ
ขนาดใหญ่จ าเป็นจะต้องมีแผนกลิขสิทธิ์ไว้รองรับในการท างานในอนาคต ซึ่งขนาดของแผนกลิขสิทธิ์
จะมีความสัมพันธ์กันกับจ านวนเรื่องของหนังสือและประเภทของลิขสิทธิ์ที่จะท าธุรกิจได้  (Lynette 
Owen, 2010, pp. 64-66) 

 
2.1.4.1 ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์ ทักษะส าคัญในการท างานด้าน

ธุรกิจลิขสิทธิ์มีความหลากหลายเป็นอย่างมาก สามารถรวบรวมหลักการไว้ 12 ข้อ รายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 

(1) มีความสามารถท่ีจะตัดสินใจได้เองหรือตัดสินใจจากข้อมูลที่
ได้มาว่าโครงการจัดพิมพ์หนังสือเรื่องหนึ่งจะขายได้ในรูปแบบใด และในตลาดใด 

(2) มีความรู้ลึกซึ้งในรายละเอียดของโครงการหนังสือต่างๆ ที่
อยู่ในความรับผิดชอบ ซึ่งจะบังคับให้ต้องพบกับลูกค้าประเภทต่างๆ ยิ่งมีจ านวนหนังสือที่ต้องดูแล
มากเท่าไหร่ก็ยิ่งจ าเป็นต้องมีความสามารถในการน าข้อมูลออกมาใช้ในเวลาอันรวดเร็ว และแม่นย าว่า
ลูกค้ารายนั้นเหมาะกับหนังสือเรื่องใด 

(3) มีความสามารถในการเรียนรู้ และมีความกระตือรือร้นใน
เรื่องกระบวนการขายซึ่งจ าเป็นมากแม้ว่าเทคนิคการขายจะแตกต่างกันไปตามธรรมชาติของสินค้า 
ตลาดที่ต้องการขาย และบุคลิกของทั้งผู้ซื้อและผู้ขายผู้จัดการแผนกลิขสิทธิ์คนเดียวกันอาจต้อง
ด าเนินการเจรจาซื้อขายด้วยวิธีต่างกัน 

(4) แม้ว่าทักษะทางภาษาอาจไม่ใช่สิ่งจ าเป็นในการท างาน
ลิขสิทธิ์ทุกด้านแต่พนักงานแผนกลิขสิทธิ์ที่ท างานในด้านที่เกี่ยวข้องก็ควรจะพูดภาษาต่างประเทศได้ 
อย่างน้อยก็ควรจะสามารถเลือกใช้ค าศัพท์ในวงการสิ่งพิมพ์ได้ถูกต้อง 

(5) มีความสามารถในการติดต่อประสานงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพกับผู้แต่งและเอเจนซี่ที่หลากหลายตลอดจนเจ้าหน้าที่ทุกระดับทั้งในส านักพิมพ์ของ
ตัวเอง และที่ อ่ืน ตั้งแต่ผู้บริหารระดับสูงไปจนถึงเสมียนแผนกดูแลการส่งของทางเรือซึ่งท าให้
จ าเป็นต้องมีทักษะในการสื่อสารที่เยี่ยมยอด 
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(6) มีความรู้อย่างดีทั้งในเรื่องของงานบรรณาธิการ และ
กระบวนการผลิต ส่วนหลังจ าเป็นมากในการเจรจาโครงการจัดพิมพ์ร่วมกัน 

(7) มีทักษะในการค านวณที่ดี การค านวณตัวเลขการเงินอาจ
ต้องท าในสถานการณ์ที่สับสน และเคร่งเครียด 

(8) พนักงานแผนกลิขสิทธิ์ต้องสามารถท าการเจรจาในเรื่อง
ต่างๆ พร้อมๆ กันได้ แต่ละเรื่องอาจอยู่ในข้ันตอนเจรจาที่ต่างกัน โดยไม่สูญเสียการควบคุมตัวเอง 

(9) มีความสามารถในการมองโครงการต่างๆ ได้อย่างทะลุปรุ
โปร่งเพื่อท าการเจรจาให้สอดประสานเข้าด้วยกันได้โดยไม่ท าให้เกิดความขัดแย้งในเรื่องผลประโยชน์
ระหว่างผู้รับอนุญาตหลายราย 

(10) มีความสามารถในการรวบรวมแง่มุมต่างๆ ของการเจรจา
มาระบุไว้ในสัญญาได้อย่างรัดกุม และชัดเจน การท างานเก็บรายละเอียดต่างๆ มารวมไว้ในสัญญานั้น
น้อยครั้งนักที่จะเป็นไปได้ 

(11) อีกสิ่งหนึ่งที่จ าเป็นมากคือความจ าที่ดีเลิศ ความสามารถ
ในการจดจ ารายละเอียดได้ดีและการจัดระบบ (รวมทั้งการควบคุมพนักงานผู้น้อยหากมี) คุณลักษณะ
นี้จะช่วยให้รับมือกับงานมากมายและซับซ้อนได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งบางส่วนของงานนั้ นจ าเจ 
และน่าเบื่อ 

(12) การท างานด้านลิขสิทธิ์มักรวมถึงการท างานหนักในบาง
ช่วงเวลาเพราะงานแสดงหนังสือขนาดใหญ่จะจัดในช่วงฤดูใบไม้ผลิ และใบไม่ร่วงของทุกปีพนักงาน
จ าเป็นต้องมีความอดทนสูง มีความแข็งแรงทางสุขภาพทั้งร่างกายและจิตใจ อีกทั้งปรับตัวได้ง่าย 
พนักงานคนเดียวกันนี้ต้องพร้อมที่จะสามารถท างานในทุกพ้ืนที่ 
 

ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์หลายประการที่กล่าวมานี้ไม่ว่าจะเป็นทักษะเชิงรุกใน
การขาย การมีสายตา และสมองที่สามารถจดจ ารายละเอียดที่จ าเป็นในการท าสัญญาและการ
จัดระบบการท างานที่จ าเป็นเพ่ือให้งานธุรกิจลิขสิทธิ์ด าเนินได้นั้นเป็นการยากที่จะพบในพนักงาน
เพียงคนเดียว 
 

2.1.4.2 การฝึกอบรม 
การฝึกอบรมของพนักงานแผนกลิขสิทธิ์ส่วนใหญ่นั้นจะถูกฝึก

พร้อมกับการท างานจริง แม้ว่าหลักสูตรวิชาชีพด้านการพิมพ์ที่บรรจุในมหาวิทยาลัยในปัจจุบันที่บรรจุ
หลักสูตรเกี่ยวกับเรื่องลิขสิทธิ์จะเพ่ิมมากขึ้นเรื่อยๆ และด าเนินการสอนโดยผู้เชี่ยวชาญที่เชิญมา
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บรรยายพิเศษ ซึ่งส านักพิมพ์ได้ให้ความส าคัญในการฝึกอบรมนี้ไม่เพียงแต่พนักงานแผนกลิขสิทธิ์
เท่านั้น ยังรวมไปถึงพนักงานกองบรรณาธิการ พนักงานการตลาด และพนักงานขายเพ่ือให้สามารถ
ท างานร่วมกันได้อย่างเข้าใจ และมีประสิทธิภาพ (Lynette Owen, 2010, p. 66) 

 
2.1.5 หลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ 

หลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ ประกอบด้วย การเก็บข้อมูลเบื้องต้น พนักงาน 
เทคนิคการขาย การประเมินค่า การก าหนดเวลา วิธีการเสนอขายลิขสิทธิ์ การต่อรองเงื่อนไข การท า
สัญญา การติดตามช าระเงิน และการบันทึกรายงานภายในบริษัท ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้  (Lynette 
Owen, 2010, pp. 68-83) 

2.1.5.1 การเก็บข้อมูลเบื้องต้น 
การเก็บข้อมูลเบื้องต้นเป็นสิ่งส าคัญในการท างานซึ่งจะช่วยใน

การจัดเก็บข้อมูลกลางเพ่ือบันทึกให้เห็นชัดเจนถึงสถานะที่ถูกต้องของแต่ละโครงการ และให้เห็นว่า
ก าลังอยู่ในขั้นตอนใดของการเสนอขายลิขสิทธิ์ ซึ่งเป็นไปได้ที่พนักงานลิขสิทธ์คนหนึ่งซึ่งดูแลหนังสือ
เพียงไม่กี่เรื่องจะจดจ ารายละเอียดทั้งหมดไว้ในสมองของตนว่าเรื่องใดขายให้ใครไปแล้วหรือก าลัง
เสนอขายให้ใคร แต่การเก็บข้อมูลในลักษณะดังกล่าวจะไม่เกิดประโยชน์อะไรหากพนักงานคนนั้นไม่
อยู่ในส านักงานหรือล้มป่วยก่อนงานแสดงหนังสือที่ส าคัญ ระบบการเก็บข้อมูลมีหลายระบบ แต่
วัตถุประสงค์หลักควรเหมือนกันคือช่วยให้ได้ข้อมูลสรุปอย่างรวดเร็วว่าการซื้อขายลิขสิทธิ์ในหนังสือ
แต่ละเรื่องก าลังอยู่ในสถานะใด ในตลาดใด (รวมถึงข้อจ ากัดในการขาย เช่น การจ ากัดพ้ืนที่ ) ข้อมูล
ควรให้บทสรุปส าหรับหนังสือทุกเรื่องที่ขายไปแล้วหรือก าลังเสนอขายให้กับลูกค้าแต่ละแห่ง ซึ่งได้แก่
ข้อมูลของลูกค้านั้นๆ ว่าสนใจประเภทหนังสือใด และลักษณะการขายแบบใด ระบบเก็บข้อมูลยังต้อง
บันทึกถึงรายละเอียดเปอร์ เซ็นต์จากรายได้ของลิขสิทธิ์ที่จะต้องจ่ายให้กับนักเขียนหรือตัวแทน
นักเขียนด้วย แต่ข้อควรระวังส าหรับการเก็บข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์แล้ว การท างานทั้งหมดจะขึ้นอยู่
กับทั้งฮาร์ดแวร์และซอฟต์แวร์ตลอดเวลา หากส่วนใดส่วนหนึ่งท างานไม่ได้ ก็จะส่งผลให้การท างาน
ด้านลิขสิทธิ์ชะงักงัน และเป็นไปได้ยากยิ่งที่จะเรียกข้อมูลส าหรับรายการขนาดใหญ่ด้วยวิธีเดิมเพ่ือ
น าไปใช้ในงาน เช่น งานแสดงหนังสือหรือการเดินทางติดต่อธุรกิจ เมื่อตั้งงบค่าใช้จ่ายควรค านึงถึงอายุ
การใช้งาน และการดูแลทั้งฮาร์ดแวร์ และซอฟต์แวร์อย่างสม่ าเสมอ นอกจากนี้ยังต้องค านึ งถึงการ
ปรับเปลี่ยนระบบและซอฟต์แวร์ประมวลค าให้ทันสมัยเมื่อมีของใหม่เกิดขึ้นด้วย 
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2.1.5.2 พนักงานขายลิขสิทธิ์ 
งานของพนักงานลิขสิทธิ์ในส านักพิมพ์ขนาดเล็กอาจรวมอยู่ใน

พนักงานเพียงคนเดียวซึ่งอาจไม่ได้ท างานเรื่องลิขสิทธิ์ตลอดเวลา แต่ต้องท างานด้านอ่ืนๆ ด้วย ซึ่ง
ต่อมาอาจเพ่ิมจ านวนเป็นสองคน โดยคนหนึ่งท างานการขายสิทธิการแปลโดยตรง และอีกคนเป็น
ผู้ช่วยที่อาจต้องท างานกึ่งเลขานุการ แต่ช่วยท างานประจ าด้วย เช่น ส่งตัวอย่างหนังสือให้ลูกค้า และ
จัดเก็บข้อมูล ส าหรับการมีพนักงานมากกว่านี้ก็จ าเป็นจะต้องตัดสินใจว่าจะแบ่งงานอย่างไรจึงจะ
เหมาะสมที่สุด แผนกลิขสิทธิ์และส านักงานเอเจนซี่บางแห่งแบ่งงานตามพ้ืนที่โดยก าหนดว่าพนักงาน
คนใดรับผิดชอบงานในพ้ืนที่ใด การแบ่งเช่นนี้จะได้ผลดีหากพนักงานในแผนกมีความสามารถในการ
ใช้ภาษาต่างประเทศเพราะท าให้พนักงานเลือกท างานตามพ้ืนที่ที่ใช้ภาษาที่ตนถนัดได้ วิ ธีนี้ยังนิยมใช้
ในส านักพิมพ์ที่ท างานหนักไปในด้านการพิมพ์ร่วมกับลูกค้าต่างประเทศเพราะการเดินทางไปพบเพ่ือ
ติดต่อธุรกิจกับลูกค้าต่างประเทศอาจจ าเป็นต้องท านอกเหนือไปจากการพบกันในงานแสดงหนังสือ 
ข้อดีของการจัดแบ่งงานในลักษณะนี้คือพนักงานจะมีความรู้ในตลาดที่ตนรับผิดชอบเป็นอย่างดี 
นอกจากนี้ยังมีวิธีหนึ่ง โดยเมื่อมีจ านวนหนังสือที่ต้องดูแลมหาศาล นั้นคือการแบ่งงานตามประเภท
ของหนังสือหรือตามชื่อส านักพิมพ์ ในกรณีที่บริษัทนั้นมีชื่อส านักพิมพ์ที่พิมพ์งานต่างประเภทกัน ข้อดี
คือพนักงานไม่ถูกบังคับให้ท างานเก่ียวเนื่องกับหนังสือจ านวนมากจนไม่มีเวลามากพอที่จะรู้จักหนังสือ
หรือรู้จักลูกค้าที่มีมากมาย และแตกต่างกันไปวิธีนี้พนักงานจะทุ่มเทความสนใจในรายละเอียดให้กับ
หนังสือบางประเภทแต่ดูแลหนังสือประเภทนั้นๆ ทั่วโลกและมีความเข้าใจในหนังสือแต่ละเรื่องโดยไม่
ต้องปรึกษาเพ่ือนร่วมงาน 
 

2.1.5.3 เทคนิคการขาย 
เทคนิคการขายมักกระท าโดยวิธีผสมที่อาจเรียกว่าเชิงรุก และ

เชิงรับสัดส่วนของวิธีเชิงรุกหรือรับแตกต่างกันไปตามจ านวนพนักงานที่มี การขายลิขสิทธิ์ส่วนใหญ่
เป็นผลมาจากการขายเชิงรุก และนี่คือเหตุผลในความจ าเป็นที่จะต้องจัดทีมพนักงานออกนอกสถานที่
ให้พอเพียง และแบ่งเวลาให้กับวิธีนี้อย่างเพียงพอด้วย 

(1) การขายเชิงรับ : การขายเชิงรับเป็นการขายผลงานที่อาศัย
สถานะของนักเขียนหรือส านักพิมพ์เป็นจุดขาย ซึ่งโดยปกติส านักพิมพ์จะใช้เทคนิคเหวี่ยงแหด้วยการ
ส่งแค็ตตาล๊อกออกไปมากกว่าจะได้จากการลงแรงเพ่ือหนังสือเรื่องใดเรื่องหนึ่งเป็นพิเศษ 

(2) การขายเชิงรุก : งานขายเชิงรุกเริ่มต้นด้วยการวิจัยหาข้อมูล
ด้านการตลาดดังต่อไปนี้ (1) การวิจัยตลาดโดยทั่วไป (สภาพเศรษฐกิจ การเมือง และการเงินในแต่ละ
ตลาด, รสนิยมการอ่านในแต่ละตลาด, ความแตกต่างของหลักสูตรการสอนในแต่ละตลาด , ความ
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แตกต่างทางด้านสังคมการเมืองและวัฒนธรรมที่อาจมีผลต่อการขายในแต่ละตลาด และช่องว่างใน
ตลาด)(2) การวิจัยตลาดอย่างเจาะลึก (ส านักพิมพ์แต่ละส านักพิมพ์ และความถนัด สถานภาพใน
สังคมท้องถิ่นและประวัติการท างานของส านักพิมพ์นั้นๆ, ผู้มีอ านาจตัดสินใจแต่ละคน และรสนิยม
ส่วนตัว, อ านาจซื้อของผู้อาจเป็นผู้ซื้อลิขสิทธิ์ และความน่าเชื่อถือในด้านคุณภาพการผลิต คุณภาพ
การแปลในกรณีที่ต้องน ามาพิจารณาความสามารถในการรักษาเวลาให้ตรงตามก าหนดการพิมพ์ 
ความสามารถทางการตลาดและประวัติการช าระเงิน เป็นกฎธรรมดาที่ลูกค้าใหม่จะถูกขอให้มอบชื่อ
ส านักพิมพ์อ่ืนหรือธนาคารที่ตนติดต่ออยู่เพื่อการรับรองหรือสอบถามข้อมูลความน่าเชื่อถือ) 
 

ดังนั้นเป้าหมายของพนักงานขายสิทธิการแปล คือ สามารถสะสมเอกสารต่างๆ ที่ให้
ข้อมูลที่จะช่วยให้เล็งไปที่กลุ่มผู้มีโอกาสจะเป็นผู้รับอนุญาตได้อย่างรวดเร็ว และแม่นย า 
 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการขายสิทธิการแปล 
 

ในการศึกษาเรื่อง “การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย” ผู้ศึกษาได้น าแนวคิด
เกี่ยวกับการขายสิทธิการแปล มาเป็นกรอบในการศึกษา ได้แก่ เทคนิคการขายสิทธิการแปล การขาย
สิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ และวิธีการขายสิทธิการแปล โดยมีรายละเอียดดังนี้ (Lynette 
Owen, 2010, p. 84) 
 

2.2.1 เทคนิค และเครื่องมือการขายสิทธิการแปล 
การขายสิทธิการแปลสามารถท าได้หลายวิธี ซึ่งแตกต่างกันตามประเภทของ

หมวดหนังสือ และผลตอบแทนที่ต้องการ โดยมีเทคนิคดังนี้ 
2.2.1.1 การโฆษณาขายด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์ 

ข้อมูลการขายสิทธิการแปลสามารถส่งออกไปอย่างเหวี่ยงแหได้
ในรูปของแค็ตตาล็อกออนไลน์ ลูกค้าที่มีแนวโน้มว่าจะสนใจซื้อจะต้องได้รับข้อมูลที่พอเพียง และ
สม่ าเสมอ และยังจะต้องได้เห็นภาพรวมของรายการหนังสือที่ผู้ขายสิทธิการแปลจัดพิมพ์ด้วย 

2.2.1.2 การซื้อเนื้อที่โฆษณา 
การซื้อเนื้อที่โฆษณาสิ่งพิมพ์ เช่น The Bookseller และ 

Publishing News มีเนื้อที่พิเศษให้กับการโฆษณาขายสิทธิการแปลก่อนงานแสดงหนังสือที่ส าคัญๆ 
เช่นงานแสดงหนังสือที่แฟรงก์เฟิร์ต และโบโลญญา การซื้อเนื้อที่โฆษณานี้จะคุ้มค่าหากมีงบค่าใช้จ่าย
เพียงพอ และข้อมูลอาจจะไปถึงลูกค้าใหม่ๆ ได้ 
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2.2.1.3 การใช้เอเจนซี่ 
ผู้แต่งและส านักพิมพ์ไทยจ านวนไม่น้อยนิยมใช้เอเจนซีเป็น

ผู้ขายสิทธิการแปลในตลาดต่างประเทศ ซึ่งจะเป็นประโยชน์มากเป็นพิเศษหากมีรายการหนังสือหลาย
เรื่อง หรือผู้แต่งมีชื่อเสียงซึ่งเงินรายได้จะเป็นก้อนใหญ่ ความรู้และความคุ้นเคยของเอเจนซี่ต่อสภาพ
ท้องถิ่นอีกทั้งท างานอยู่ในตลาดนั้นๆ ท าให้ตัวแทนเหล่านี้สามารถเจรจาต่อสภาพท้องถิ่นอีกทั้งท างาน
อยู่ในตลาดนั้นๆ ท าให้ตัวแทนเหล่านี้สามารถเจรจาได้เงื่อนไขที่ดีกว่าการติดต่อจากที่ไกล  

2.2.1.4 การขายตรง “ตัวต่อตัว” 
การขายตรง “ตัวต่อตัว” มีความส าคัญเป็นอย่างมาก ถึงแม้ว่า

งานโฆษณาขายส่วนใหญ่จะท าผ่านการส่งอีเมลแค๊ตตาล็อกออนไลน์ แต่ก็ไม่มีอะไรจะแทนที่การพบ
กันตัวต่อตัวที่ผู้ขายจะสามารถสังเกตปฏิกิริยาของผู้ซื้อได้ การพบกันมักกระท าได้ในงานแสดงหนังสือ
ที่จัดขึ้นเพ่ือการซื้อขายสิทธิการแปลโดยเฉพาะ นอกจากนี้การเดินทางติดต่อธุ รกิจด้วยการไป
ต่างประเทศนอกเหนือจากงานแสดงหนังสือก็ยังกระท าได้ เนื่องจากการขายสิทธิการแปลสามารถตก
ลงกันได้เร็วหากสามารถสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้ซื้อ และผู้ขายขึ้นได้ รวมถึงความสม่ าเสมอ
ซึ่งถือว่าใช้เวลาหลายปีในการสร้างความสัมพันธ์ 
 

2.2.2 การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ 
งานแสดงหนังสือถือเป็นโอกาสพิเศษที่เหมาะสมยิ่งส าหรับการวิจัยตลาด 

ติดต่อลูกค้าใหม่ และพบลูกค้าเก่าเพ่ือแก้ไขปัญหา สรุปข้อต่อรองที่ค้างอยู่หรือปรึกษาหารือเพ่ือ
ท างานร่วมกันในเรื่องอ่ืนต่อไป ในปัจจุบันงานแสดงหนังสือส าคัญของวงการสิ่งพิมพ์จัดเป็นประจ าโดย
เน้นถึงการซื้อขายลิขสิทธิ์ ได้แก่ ลอนดอนบุ๊กแฟร์ , โบโลญญาบุ๊กแฟร์, เยรูซาเล็มบุ๊กแฟร์, ปัก
กิ่งบุ๊กแฟร์ และแฟรงก์เฟิร์ตบุ๊กแฟร์ เป็นต้น (Lynette Owen, 2010, p. 692) 

2.2.2.1 การนัดหมายล่วงหน้า 
ปัจจุบันในงานแสดงหนังสือขนาดใหญ่มีแนวโน้มที่ผู้เข้าร่วมงาน

จะท าการนัดหมายส าคัญล่วงหน้าก่อนเข้าร่วมงาน ทั้งนี้ก็เพ่ือประหยัดเวลา การส่งจดหมายออกไป
เพ่ือขอนัดควรจะเลือกท าช่วงใดนั้นขึ้นอยู่กับงานแสดงหนังสือนั้น และจ านวนลูกค้าที่ต้องการพบ  

2.2.2.2 ตารางนัด 
การจัดตารางนัดหมายที่งานแสดงหนังสือเป็นสิ่งคาดการณ์ได้

ยาก วิธีที่ดีที่สุดคือการประเมินว่าไม่มีส านักพิมพ์ใดมีเวลาให้กับการนัดพบครั้งหนึ่งเกินกว่าครึ่งชั่วโมง 
และในบางกรณีอาจมีเวลาให้น้อยกว่านี้ การจัดตารางเวลาเข้าคร่าวๆ จึงควรยึดตามนี้และจดลงเมื่อ
เป็นที่แน่นอน 
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2.2.2.3 ข้อมูลส าหรับลูกค้าที่มีความสัมพันธ์หรืออาจเป็นผู้ซื้อ 
การจัดเตรียมแฟ้มข้อมูลของส านักพิมพ์แต่ละแห่งขึ้นเพ่ือ

พิจารณานั้นมีประโยชน์มหาศาล และอาจน ามาใช้เป็นฐานในการนัดพบ หากเริ่มท างานค้าลิขสิทธิ์
เป็นครั้งแรก แฟ้มข้อมูลนี้อาจมีเพียงชื่อส านักพิมพ์ ชื่อประเทศ ประเภทหนังสือที่สนใจ และชื่อของ
พูดที่ติดต่อ 

2.2.2.4 ข้อมูลเกี่ยวกับสิทธิการแปลท่ีขายแล้วหรือก าลังเสนอขาย 
การเตรียมความพร้อมเรื่องเอกสารเข้าร่วมงานแสดงหนังสือ ซึ่ง

สิ่งที่ควรเตรียมตรวจเช็คคือ รายการสิทธิการแปลที่ขายแล้ว ก าลังเสนอขาย หรือโครงการใหม่ที่ก าลัง
จัดเตรียม และอยู่ในความสนใจรวมเข้าไว้ด้วยกัน เพื่อให้เกิดความคล่องตัวในการขาย 

2.2.2.5 ข้อมูลและเอกสารประกอบการขาย 
เอกสารที่ ใช้ งานแสดงหนั งสือแตกต่างกันมากในแต่ละ

ส านักพิมพ์ ไม่ว่าจะเป็นแค๊ตตาล็อก เรื่องย่อ หนังสือที่พิมพ์แล้ว หรือตัวอย่างบางหน้าควรเตรียมการ
ให้พร้อมด้วยการจัดจ านวนหนึ่งใส่กระเป๋าเอกสาร และข้อส าคัญคือข้อมูลการขายทั้งหมดจะต้อง
จัดเก็บแยกตามประเภทและแบ่งแยกย่อยอย่างเป็นระบบเพ่ือว่าเมื่อลูกค้ามาเยี่ยมชม ผู้ขายก็จะ
สามารถเก็บข้อมูลที่ลูกค้าสนใจออกมาได้ในทันที 

2.2.2.6 สภาพการท างาน 
สภาพการท างานในงานแสดงหนังสือมีความแตกต่างกันออกไป

ตามสถานที่ ซึ่งจะพบเจอทั้งสภาพแวดล้อมที่เอ้ืออ านวย และเป็นอุปสรรคในการท างาน เช่น การ
สื่อสาร การเดินทาง และอาหาร เป็นต้น 

2.2.2.7 การท าธุรกิจ 
งานแสดงหนังสือให้ประโยชน์หลักสองประการคือ ให้โอกาสใน

การวิจัยตลาด และการพบกับลูกค้าใหม่ 
(1) การวิจัยตลาด : ในงานแสดงหนังสือจะมีหนังสือจาก

ส านักพิมพ์นานาประเภทจัดแสดง ข้อจ ากัดส าคัญในการวิจัยตลาดคือเรื่องของเวลา หากเป็นไปได้ 
พนักงานแผนกขายลิขสิทธิ์ควรจะสามารถให้เวลาในการเยี่ยมชมร้านของส านักพิมพ์อ่ืนพอสมควรเพ่ือ
ประเมินว่าเหมาะจะเป็นลูกค้าใหม่ของตนหรือไม่ ส าหรับการเริ่มต้นท าธุรกิจการทุ่มเทเวลาในส่วนนี้
ส าคัญมากเพ่ือที่จะได้รู้ว่าควรจะสร้างสัมพันธ์กับส านักพิมพ์ใด 

(2) การนัดพบ : วัตถุประสงค์หลักของการนัดพบคือการ
ปรึกษาปัญหาส าคัญ สรุปการซื้อขายที่ยังค้างคาและหารือเรื่องธุรกิจใหม่ ดังนั้นการมีรายละเอียดที่
จ าเป็นอยู่ในมือพร้อมข้อมูลว่ามีสิทธิการแปลเรื่องใดพร้อมเสนอแก่ลูกค้ารายใดจึงเป็นเรื่องส าคัญมาก 
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2.2.2.8 เทคนิคการขาย 
(1) รูปแบบการน าเสนอ : การเสนอกฎตายตัวของเทคนิคการ

ขายเป็นเรื่องเป็นไปไม่ได้ พนักงานขายแต่ละคนมีบุคลิกเป็นของตัวเองที่ต่างกัน และมีอิทธิพลต่ อ
รูปแบบการขายอย่างเลี่ยงไม่ได้ กระนั้นเทคนิคการขายของส านักพิมพ์มีความแตกต่างพ้ืนฐานบาง
ประการ ตัดสินใจซื้อหรือไม่จะขึ้นอยู่กับความสามารถของผู้ขายที่เสนอความเห็นส่วนตัวได้อย่าง
น่าสนใจเพียงใดทั้งในด้านเนื้อหา และแนวของหนังสือ 

(2) ความสามารถในการใช้ภาษา : ความสามารถในการใช้
ภาษาในปัจจุบัน ภาษาอังกฤษเป็นที่ใช้กันทั่วไปในหลายประเทศและเป็นที่น่าเสียดายที่ความจริงข้อนี้
กลายเป็นความด้อยในการใช้ภาษาอ่ืนให้กับพนักงานชาวอังกฤษและอเมริกันในธุรกิจต่างๆ แม้ว่าตาม
ทฤษฎีแล้วการซื้อขายสิทธิการแปลสามารถท าได้โดยใช้ภาษาอังกฤษภาษาเดียว แต่ความสามารถใน
การใช้ภาษาอ่ืนใดเพ่ิมอีกภาษาหนึ่งหรือหลายภาษาได้อย่างดีถือเป็นข้อได้เปรียบมหาศาลในการขาย
สิทธิการแปล  

(3) กิจกรรมอ่ืนในงานแสดงหนังสือ : งานแสดงหนังสือ
นอกจากจะเป็นพื้นที่ในการขายสิทธิการแปลแล้ว ยังมีกิจกรรมอ่ืนที่น่าสนใจ โดยเฉพาะงานสัมมนาที่
เกี่ยวข้องกับการท าสัญญา และพัฒนาการของกฎหมายลิขสิทธิ์ 

(4) การติดตามงานหลังงานแสดงหนังสือ : การติดตามงานหลัง
งานแสดงหนังสืออย่างรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพเป็นสิ่งส าคัญที่สุดการติดตามงานจะเร็วหรือช้า
ขึ้นอยู่กับความมากน้อยของรายการหนังสือในความดูแลเป็นส าคัญและจ านวนลูกค้าที่พบในงาน  

(5) การเดินทางติดต่อธุรกิจ : เนื้อหาส่วนใหญ่ที่กล่าวถึงไปแล้ว
ในส่วนของการเตรียมตัว การจัดเตรียมเอกสารประกอบการขาย และขั้นตอนการติดตามงานสามารถ
น ามาใช้กับการเดินทางติดต่อธุรกิจนอกเหนือจากงานแสดงหนังสือได้ด้วย 

(6) เรื่องของวัฒนธรรม : หนังสือเล่มนี้ไม่ได้เขียนขึ้นเพ่ือตั้งใจ
ให้ค าแนะน าเรื่องการเดินทางหรือเป็นคู่มือมารยาทในการติดต่อธุรกิจ เพียงแต่จะบอกว่าพนักงาน
ลิขสิทธิ์จ าเป็นต้องติดต่อกับลูกค้าที่มาจากภูมิหลังทางวัฒนธรรม และการเมืองที่ หลากหลายมากและ
ความอ่อนไหวในเรื่องความแตกต่างทางวัฒนธรรมอาจเป็นสิ่งที่ต้องน ามาพิจารณา โดยเฉพาะเมื่อ
เดินทางไปต่างประเทศ  

(7) การรายงานภายในบริษัท : การท ารายงานหลังงานแสดง
หนังสือแต่ละครั้งหรือการเดินทางติดต่อธุรกิจเพ่ือใช้ภายในส านักพิมพ์เองนั้นนอกจากจะเป็นการให้
ข้อมูลแก่เพ่ือนร่วมงานในแผนกบรรณาธิการ แผนกการตลาด และการขาย ยังเป็นบันทึกยอดที่เป็น
ประโยชน์มหาศาลส าหรับพนักงานแผนกขายสิทธิการแปลอีกด้วย  
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2.2.3 วิธีการการขายสิทธิการแปล 
การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยแบ่งออกเป็นสองวิธีได้แก่ (1) การ

จัดพิมพ์ร่วมซึ่งส านักพิมพ์ไทยเป็นผู้จัดพิมพ์ครั้งแรกเป็นผู้ริเริ่มโครงการหนังสือ และขายสิทธิการแปล
ให้กับผู้จัดพิมพ์ร่วมในต่างประเทศ และด าเนินการจัดพิมพ์ให้ (2) การใหอ้นุญาตสิทธิ์แบบ
ตรงไปตรงมาซึ่งผู้รับอนุญาตต่างประเทศผลิตฉบับแปลเอง ในทั้งสองกรณีความรับผิดชอบในการหาผู้
แปลที่เหมาะสม และจ่ายค่าจ้างแปลจะเป็นของผู้รับอนุญาต (Lynette Owen, 2010, p. 201) 

 
2.2.3.1 การจัดพิมพ์ร่วม 

การจัดพิมพ์ร่วมในภาษาต่างประเทศเป็นส่วนส าคัญของธุรกิจ
การซื้อขายของส านักพิมพ์จ านวนมาก ซึ่งประโยชน์ที่แท้จริงในการจัดพิมพ์ร่วมอยู่ที่การเพ่ิมยอดพิมพ์
ซึ่งช่วยลดค่าผลิตหนังสือที่มีค่าใช้จ่ายสูงต่อเล่มลงได้ ในทางปฏิบัติมักได้แก่หนังสือที่มีภาพประกอบสี่
สี การจัดพิมพ์ร่วมหนังสือที่มีแต่ภาพประกอบขาวด าย่อมให้ประโยชน์น้อยมาก หนังสือที่น่าจะมี
โอกาสจัดพิมพ์ร่วมมากที่สุดได้แก่ หนังสือภาพส าหรับเด็กหรือหนังสือประเภทศิลปะ สถาปัตยกรรม 
งานฝีมือ คู่มือท าอาหาร คู่มือบ้านและสวน ส่วนใหญ่แล้วค่าใช้จ่ายที่เป็นต้นทุนในการจัดท าหนังสื อ
ประเภทนี้ต้องอาศัยรายได้ที่ได้จากการพิมพ์ร่วมจ านวนมากเป็นหลักส าคัญ เนื่องจากการพิมพ์ร่วม
เป็นการท าธุรกิจที่ซับซ้อนจึงไม่ควรใช้เอเจนซี่ในการติดต่อ แต่ควรติดต่อระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขายโดยตรง
ซึ่งถือว่าเป็นเรื่องส าคัญมาก 

2.2.3.2 การให้อนุญาตสิทธิ์ 
การตกลงขายสิทธิการแปลส่วนใหญ่ของส านักพิมพ์ไทยจะท า

ด้วยวิธีตรงไปตรงมาด้วยการใช้วิธีอนุญาตให้ผู้รับอนุญาตจัดพิมพ์เอง ซึ่งเหมาะสมส าหรับหนังสือที่ไม่
มีภาพประกอบหรือมีภาพประกอบขาวด าซึ่งจะไม่ช่วยประหยัดในการจัดพิมพ์ร่วมแต่อย่างใด ในกรณี
ผู้อนุญาตอาจส่งไฟล์ให้กับผู้รับอนุญาตหรือมิเช่นนั้นผู้รับอนุญาตอาจท าซ้ าภาพประกอบโดยตรงจาก
ฉบับภาษาไทยซึ่งอาจได้ผลดีส าหรับลายเส้นขาวด าแต่อาจไม่ได้ผลดีส าหรับภาพถ่าย ในกรณีท่ีใช้วิธีนี้
ผู้ให้อนุญาตสิทธิ์ควรขอตัวอย่างภาพประกอบในหนังสือที่เคยผลิตขึ้นด้วยวิธีท าซ้ ามาดู และควรเลือก
บางตัวอย่างให้ลองพิมพ์เพ่ือตรวจดูคุณภาพของโรงพิมพ์ หากคุณภาพไม่ดีพอ ผู้อนุญาตควรจะปฏิเสธ
ไม่ยอมให้ใช้วิธีนั้นยกเว้นแต่จะยอมซื้อไฟล์ อย่างไรก็ตามควรยอมรับว่าส านักพิมพ์ในบางตลาดอาจไม่
สามารถสู้ราคาค่าพิมพ์ได้ และเทคนิควิธีการผลิตในประเทศนั้นอาจเทียบไม่ได้กับในประเทศที่พัฒนา
แล้ว 
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2.2.3.3 เงื่อนไขเฉพาะในสถานการณ์พิเศษ 
สิทธิการแปลในรูปแบบเงื่อนไขเฉพาะส่วนใหญ่ เกิดจาก

สถานการณ์พิเศษในตลาดนั้น และการขาดประสบการณ์ในธรรมเนียมปฏิบัติทางการค้าในส่วนของผู้
ยื่นขออนุญาต ค าขอที่พบบ่อยคือค าขอให้อนุญาตสิทธิการแปลโดยไม่เรียกค่าตอบแทนใดๆ ทั้งสิ้น 
เพราะสถานการณ์เศรษฐกิจหรือเพราะบทแปลจะน าไปแจกฟรี (อาจแจกให้กับนักเรียนในบางคณะใน
มหาวิทยาลัย ลูกจ้างในอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องหรือเป็นของขวัญโฆษณาให้กับลูกค้า) บางครั้งมีกรณี
ที่ผู้เขียนไม่รับส่วนแบ่งของรายได้จาการอนุญาต หากผู้เขียนรู้สึกว่าการแปลเป็นสิ่งส าคัญส าหรับ
ตลาดนั้น แน่นอนว่าผู้ให้อนุญาตสิทธิ์มีสิทธิ์สมบูรณ์ที่จะพิจารณาและตัดสินนโยบายในการให้อนุญาต
เป็นกรณีไป แต่โดยหลักทั่วไปแล้ว ควรค านึงว่าการมอบลิขสิทธิ์งานที่มีลิขสิทธิ์ใดๆ โดยไม่เรียกร้อง
ค่าตอบแทนทั้งสิ้นเป็นการสร้างตัวอย่างและมีแนวโน้มที่จะลดค่าการยอมรับรู้ในความรู้ความช านาญ 
และความพยายามและแน่นอนว่าค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องกับการจัดพิมพ์ผลงานนั้นในครั้งแรก สิ่งนี้เป็น
กฎที่จ าเป็นต้องช่วยกันรักษาโดยเฉพาะในประเทศที่สถิติการรับรู้งานลิขสิทธิ์ไม่อยู่ในระดับเป็นที่น่า
พอใจ เงินเรียกร้องจ านวนไม่มากน่าจะเป็นการประนีประนอมที่เหมาะสม ส าหรับจ านวนเล่มฉบับ
แปลที่จะแจกจ่ายออกไปโดยไม่คิดมูลค่านั้นทางเลือกน่าจะได้แก่การตั้งราคาขายที่พอรับได้ในสภาพ
เศรษฐกิจในประเทศท่ีเกี่ยวข้อง และค านวณค่าตอบแทนตามจ านวนพิมพ์ที่ตกลงกัน 

2.2.3.4 สัญญา 
กระบวนการทางสัญญาจ าเป็นต้องขอเอกสารรับรองจาก

ส านักพิมพ์ที่ติดต่อซื้อขายกันเป็นครั้งแรกเสมอ ยกเว้นว่าส านักพิมพ์นั้นจะมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักกันอยู่
แล้ว เอกสารนี้อาจได้จากส านักพิมพ์อ่ืนที่เคยซื้อขายสิทธิ์กันมาก่อนหรือจากธนาคารต่อเมื่อได้รับ 
และตรวจเอกสารเป็นที่พอใจแล้วจึงจะท าสัญญา และสัญญาควรครอบคลุมการตกลงให้อนุญาต
ลิขสิทธิ์ทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นสิทธิ์ในการจัดพิมพ์ร่วม หรือการให้อนุญาตผู้แปลให้ไปจัดพิมพ์เอง ส าหรับ
การจัดพิมพ์ร่วมในสัญญาควรจะรวมถึงก าหนดเวลา และรูปแบบของงานที่จะมอบให้แก่กันทั้งสอง
ฝ่ายหรือจะจัดท าแบบใบสั่งซื้อแนบท้ายสัญญาก็ได้  ในการท าสัญญาให้อนุญาตสิทธิ์แปล ฝ่ายผู้
อนุญาตมักเป็นผู้ร่างสัญญาแม้ว่าจะต้องแก้ไขข้อความให้เข้ากับแต่ละสถานการณ์ก็ตาม  ส าหรับ
หนังสือแนวสาระ ก่อนที่จะจ ากัดการให้อนุญาตว่าให้เฉพาะส าหรับฉบับปัจจุบัน เพ่ือให้ต้องเจรจากัน
ใหม่หาคู่รักอนุญาตสนใจจะแปลฉบับ ปรับปรุงต่อไป แม้ว่ามักจะนิยมให้อนุญาตลิขสิทธิ์หนังสือที่
ปรับปรุงใหม่กับผู้รับอนุญาตรายเดิมหากการติดต่อเป็นที่พอใจ แต่การก าหนดให้ต้องเจรจาใหม่ทุก
ครั้งจะช่วยให้ผู้อนุญาตมีทางออกหากเกิดปัญหาในเรื่องของคุณภาพงานแปล การผลิตหรือการจ่าย
ค่าตอบแทน ผู้รับอนุญาตบางรายอาจขอให้ระบุลงในสัญญาว่าจะได้รับพิจารณาให้อนุญาตลิขสิทธิ์
เป็นรายแรกส าหรับฉบับปรับปรุงใหม่หากหนังสือเรื่องนั้นเป็นต าราเล่มส าคัญ หากตกลงยินยอมก็
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จะต้องก าหนดเวลาการให้สิทธิเป็นรายแรกอย่างรัดกุม จะต้องไม่ลืมด้วยว่าหากจะให้อนุญาตลิขสิทธิ์
ฉบับปรับปรุงแก่รายใหม่ ผู้รับอนุญาตรายใหม่อาจจ าเป็นต้องจัดการขออนุญาตจากผู้รับอนุญาตราย
เก่าส าหรับการน าบทแปลที่ซ้ ากันทั้งสองฉบับมาใช้ใหม่ ส าหรับหนังสือบันเทิง ส านักพิมพ์ต่างประเทศ
บางแห่งอาจขอให้เพ่ิมข้อความท านองเดียวกันส าหรับงานเขียนชิ้นต่อไปของนักเขียนคนเดียวกันด้วย 
สิทธิการแปลอาจจ ากัดตามเวลาหรือตลอดอายุลิขสิทธิ์ในระยะเวลาที่สั้นกว่านั้น เช่นเดียวกับการ
อนุญาตลิขสิทธิ์อ่ืน การให้อนุญาตลิขสิทธิ์ตลอดอายุลิขสิทธิ์จะท าได้ต่อเมื่อผู้อนุญาตถือครองลิขสิทธิ์
ตลอดเวลานั้น และควรระบุในสัญญาว่าลิขสิทธิ์จะกลับมาเป็นของผู้อนุญาตหากปล่อยให้ฉบับแปล
หมดจากตลาด อย่างไรก็ตามควรให้เวลานานพอสมควรแก่ผู้รับอนุญาตลิขสิทธิ์หากเวลาในการ
อนุญาตสั้นไปก็ควรต่อรองกันได้ ส าหรับหนังสือที่ต้องลงทุนในการแปลสูง ไม่ควรอนุญาตลิขสิทธิ์น้อย
กว่า 5 ปี และควรเพิ่มข้อความในเรื่องการต่อสัญญา และตกลงค่าตอบแทนครั้งใหม่ลงไปด้วย 
 
2.3 เอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

จากการศึกษา การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ ผู้ศึกษาได้
รวบรวมค้นคว้างานวิจัยต่างประเทศที่เกี่ยวข้องการขายสิทธิการแปล และสามารถน ามาใช้ประโยชน์
ในการศึกษาครั้งนี้ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 
เดียร์ดรี สเมอร์ริโร (Deirdre Smerillo) 2008 ได้ศึกษาเรื่อง การขายสิทธิการแปล ผล

การศึกษาพบว่าเทคโนโลยีที่ก้าวหน้า และภูมิทัศน์ทางการเมืองใหม่ส่งผลให้กระบวนการของการซื้อ 
และการขายสิทธิการแปลมีความซับซ้อนมากขึ้น การแปลสัญญาเป็นเอกสารที่ซับซ้อนที่แตกต่างกัน
จากเจ้าของที่เป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้เป็นกรอบส าหรับการท าความเข้าใจในการ
ท าธุรกิจ 

 
แอนเนต บีทซ์ (Annette Beetz) 2008 ได้ศึกษาเรื่อง การขายสิทธิดิจิทัลเกี่ยวกับ

ข้อความ และรูปภาพ ของผู้เผยแพร่ทั่วไป ผลการศึกษาพบว่า ได้ท าการศึกษาภาพรวมของวิธีการ
เผยแพร่เนื้อหาของตลาดดิจิทัลให้กับลูกค้าที่มีศักยภาพ โดยเฉพาะลูกค้าที่ท าส านักพิมพ์ และ
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในตลาดการค้าที่สื่อถึงตัวลูกค้า และแบรนด์ โดยสามารถดึงดูดให้หลายตัวเลือก
ของผู้เผยแพร่เนื้อหาดิจิทัลสามารถท าประโยชน์ให้พวกเขาน าไปต่อยอดในการสร้างแบรนด์ของ
ตนเอง และให้ผู้บริโภค ดังนั้นในทางกลับกันส านักพิมพ์ควรตระหนักถึงรูปแบบการออกแบบที่ดี และ
เนื้อหา รวมถึงทรัพยากร ราคา สัญญา ประเด็นทางกฎหมายทางเทคนิคต่างๆ เป็นต้น 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การศึกษาเรื่อง การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ ผู้ศึกษาใช้

ระเบียบวิธีการวิจัย ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
3.1 แนวทางการศึกษาวิจัย 
3.2 เครื่องมือการศึกษาวิจัย 
3.3 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
3.4 การจัดท าข้อมูล 
3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 
3.1 แนวทางการศึกษาวิจัย 
 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้แนวคิดเกี่ยวกับลิขสิทธิ์ในประเทศไทย และแนวคิด
เกี่ยวกับการขายสิทธิการแปล เพ่ืออธิบายถึงเรื่องลิขสิทธิ์สิ่งพิมพ์ ที่มีความจ าเป็นต้องศึกษาการ
บริหารธุรกิจส านักพิมพ์ถึงการบริหารภายในโดยเฉพาะเรื่องของลิขสิทธิ์ ซึ่งมีความสัมพันธ์ระหว่ างผู้
แต่งกับส านักพิมพ์ ผู้ศึกษาจึงตั้งปัญหาน าวิจัยในการศึกษาครั้งนี้ว่าลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทยเป็น
อย่างไร โดยมุ่งศึกษาถึงการครอบครองขั้นพ้ืนฐานของลิขสิทธิ์วรรณกรรม และประเภทลิขสิทธิ์
วรรณกรรมย่อย รวมถึงหลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ รวมถึงกระบวนการขายสิทธิการแปลถือว่า
เป็นหัวใจส าคัญในการศึกษาครั้งนี้ ซึ่งผู้ศึกษาได้สนใจถึงกระบวนการขายสิทธิการแปลของ 6 
ส านักพิมพ์ไทย โดยวิเคราะห์จากวิธีการ เทคนิค และเครื่องมือในการขาย รวมถึงการขายในงานแสดง
หนังสือ ซึ่งถือว่ามีความส าคัญในการขยายตลาดเป็นอย่างมาก ดังนั้นผู้ศึกษาจึงใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ
เป็นเครื่องมือในการศึกษาเพ่ือน าไปสู่ข้อมูลในปรากฏการณ์ และกลุ่มเป้าหมายโดยอาศัยการเก็บ
ข้อมูลแบบสัมภาษณ์เชิงลึก ควบคู่ไปกับการส ารวจเอกสาร และพิสูจน์ความน่าเชื่อถือ ซึ่งผู้ศึกษาได้
แบ่งกรอบการศึกษาออกเป็น 2 ขั้นตอนหลักที่เชื่อมโยงกันตามล าดับ และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์
ของการศึกษา ได้แก่ การศึกษาการจัดการลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทย และการศึกษากระบวนการ
ขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย 
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3.2 เครื่องมือการศึกษาวิจัย 
 

การเข้าถึงข้อมูลในการศึกษาเรื่อง การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย ผู้ศึกษาใช้
เทคนิคการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ควบคู่กับการสังเกตการณ์อย่างไม่มีส่วนร่วม และค้นคว้าจาก
เอกสารต่างๆ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 3.2.1 การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกเป็นการรวบรวมหลักการผ่าน การสัมภาษณ์อย่างเป็น
ทางการเพ่ือหาค าตอบจากผู้ให้ข้อมูลที่เป็น “ผู้รู้” (Key information) เป็นรายบุคคลที่แตกต่างกัน 
เนื่องจากการบริหารส านักพิมพ์มีความแตกต่างกัน โดยแบ่งกลุ่มออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม
ส านักพิมพ์ขนาดใหญ่ กลุ่มส านักพิมพ์ขนาดกลาง และกลุ่มส านักพิมพ์ขนาดเล็ก โดยใช้หลักการการ
แบ่งจากรายได้ต่อปีของส านักพิมพ์ที่อ้างอิงข้อมูลจากสมาคมผู้จัดพิมพ์ และจัดจ าหน่ายหนังสือแห่ง
ประเทศไทย 

3.2.2 หลักฐานจากเอกสารต่างๆ  
หลักฐานจากเอกสารต่างๆ ได้จากสมาคมผู้จัดพิมพ์ และจัดจ าหน่ายหนังสือแห่ง

ประเทศไทย รวมถึงเอกสารของส านักพิมพ์ได้เข้าเก็บสัมภาษณ์ เช่น Catalog ของส านักพิมพ์ที่ส่งให้
ส านักพิมพ์ต่างประเทศ รวมถึงหลักฐานรองอ่ืนๆ เช่น สื่ออินเตอร์เน็ต สื่อสิ่งพิมพ์รายงานการออกงาน
หนังสือต่างประเทศของสมาคม และส านักพิมพ์ไทย เป็นต้น 
 
3.3 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
 

การศึกษาเรื่อง การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย ผู้ศึกษาได้คัดเลือกส านักพิมพ์
ที่มีประสบการณ์ในการขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ โดยเลือกมาทั้งสิ้น 6 ส านักพิมพ์ 1 เอเจนซี่ 
และ 1 อดีตสมาชิกสมาคมผู้จัดพิมพ์นานาชาติ ดังนี้ 
 3.3.1 คุณจารุวรรณ อรรฆยาวุธ ผู้จัดการลิขสิทธิ์ส านักพิมพ์อมรินทร์ 
 3.3.2 คุณกอปรกานต์ ปัทมศิริวัฒน์ ผู้จัดการแผนกลิขสิทธิ์ส านักพิมพ์นานมี 
 3.3.3 คุณวสุรีย์ พิสุทธิ์สินธพ ผู้จัดการแผนกลิขสิทธิ์ส านักพิมพ์อีคิวพลัส 
 3.3.4 คุณศิวโรจน์ ด้านคมสถิตย์ เจ้าของส านักพิมพ์ห้องเรียน 
 3.3.5 คุณน่าน หงษ์วิวัฒน์ เจ้าของส านักพิมพ์แสงแดด 
 3.3.6 คุณสู่ขวัญ อรรถจารุสิทธิ์ ผู้จัดการส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ 
 3.3.7 คุณพิมลพร ยุติศรี กรรมการผู้จัดการ ทัทเทิลโมริ เอเจนซี่ ไทยแลนด์ 
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 3.3.8 คุณตรัสวิน จิตติเดชารักษ์ (อดีตสมาชิกสมาคมผู้จัดพิมพ์นานาชาติ หรือ 
International Publishers Association-IPA) 
 
3.4 การจัดท าข้อมูล 
 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษาได้จัดท าข้อมูลตามวัตถุประสงค์ เกี่ยวกับหัวข้อของลิขสิทธิ์ใน
ประเทศไทย และกระบวนการขายสิทธิการแปล โดยผู้ศึกษาได้ออกแบบแนวค าถามตามแนวคิด และ
แบ่งออกท้ังสิ้น 5 ชุดค าถามเพ่ือให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ ดังนี้ 

 
3.4.1 ชุดค าถาม “แนวคิดเกี่ยวกับลิขสิทธิ์ในประเทศไทย” 

1. การครอบครองลิขสิทธิ์หนังสือเป็นของใคร อย่างไร 
2. ผู้แต่งเป็นผู้ครอบครอง 
3. การโอนสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ 
4. การแบ่งผลตอบแทนเรื่องลิขสิทธิ์อยู่ที่เท่าใด (%) ใช้เกณฑ์อะไรแบ่ง 
5. ใครเป็นฝ่ายครอบครองลิขสิทธิ์ในสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และ

มัลติมีเดีย 
6. การเจรจาข้อตกลงลิขสิทธิ์ระหว่างนักเขียนกับส านักพิมพ์เป็นอย่างไร 
7. ประเภทของลิขสิทธิ์ที่ท าอยู่มีทั้งหมดก่ีแบบ เป็นอย่างไร 
8. ลิขสิทธิ์ประเภทย่อยของลิขสิทธิ์วรรณกรรม มีอะไรบ้าง อย่างไร 
9. ผู้ควบคุมการขายลิขสิทธิ์เป็นใคร 

10. ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์คืออะไร 
11. มีการฝึกอบรมพนักงานในการขายลิขสิทธิ์หรือไม่ อย่างไร 

 
3.4.2 ชุดค าถาม “หลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์” 

1. มีวิธีการเก็บข้อมูลเบื้องต้นของข้อมูลลิขสิทธิ์อย่างไร 
2. พนักงานลิขสิทธิ์มีก่ีคน มีการแบ่งงานกันอย่างไร 
3. รูปแบบการขายลิขสิทธิ์เป็นอย่างไร 
4. การประเมินคุณค่าลิขสิทธิ์เป็นอย่างไร 
5. การก าหนดแผนการผลิต และแผนการตลาดเป็นอย่างไร 
6. วิธีการเสนอขายมีการก าหนดเวลาอย่างไร 
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7. การเจรจาต่อรองเป็นอย่างไร 
8. การท าสัญญามีขั้นตอนอย่างไร 
9. การติดตามการช าระเงินเป็นอย่างไร 

10. มีการท าบันทึกรายงานบริษัทหรือไม่ อย่างไร 
 

3.4.3 ชุดค าถาม “แนวคิดเกี่ยวกับการขายสิทธิการแปล” 
1. เทคนิค และเครื่องมือการขายสิทธิการแปลเป็นอย่างไร 
2. มีโฆษณาการขายด้วย Catalog Online หรือไม่ อย่างไร 
3. มีการซื้อเนื้อที่โฆษณาหรือไม่ อย่างไร 
4. มีการใช้ Agency หรือไม่ อย่างไร 
5. มีการขายตรงตัวกับส านักพิมพ์คู่ค้าหรือไม่ อย่างไร 

 
3.4.4 ชุดค าถาม “การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ” 

1. มีการนัดหมายล่วงหน้าก่อนไปงานแสดงหนังสือหรือไม่ อย่างไร 
2. มีการท าตารางนัดหมายหรือไม่ อย่างไร 
3. มีการเตรียมข้อมูลส าหรับลูกค้าที่มีความสัมพันธ์ หรือ อาจเป็นผู้ซื้อ

หรือไม ่
4. มีการเตรียมข้อมูลเกี่ยวกับสิทธิการแปลที่ขายแล้ว หรือ ก าลังเสนอ
ขายหรือไม่ อย่างไร 
5. มีการเตรียมข้อมูล และเอกสารประกอบการขายอย่างไร 
6. สภาพการท างานที่งานแสดงหนังสือเป็น 
7. ในงานแสดงหนังสือมีการวิจัยตลาดหรือไม่ อย่างไร 
8. ในงานแสดงหนังสือมีการนัดพบลูกค้าหรือไม่ อย่างไร 
9. เทคนิคการขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือเป็นอย่างไร 

 
3.4.5 ชุดค าถาม “วิธีการขายสิทธิการแปล” 

1. มีวิธีการขายสิทธิการแปลอย่างไร 
2. มีการแบ่งค่าตอบแทนอย่างไร 
3. มีการขายสิทธิการแปลในเงื่อนไขเฉพาะในสถานการณ์พิเศษหรือไม่ 

อย่างไร 
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4. มีการขายสิทธิการแปลให้กับประเทศก าลังพัฒนา 
5. มีวิธีการท าสัญญาสิทธิการแปลอย่างไร 

 
 ผู้ศึกษาจัดท าข้อมูลเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่จ าเป็น และครบถ้วนต่อการอธิบายค าตอบใน
วัตถุประสงค์ในการศึกษาแต่ละข้อ และข้อมูลดังกล่าวนอกจากตอบวัตถุประสงค์แล้วยังต้องมีความ
เชื่อมั่นในข้อมูล โดยผู้ศึกษามีการตรวจสอบข้อมูล ดังนี้ 
 (1) การตรวจสอบจากมิติข้อมูล (Data triangulation) เป็นการตรวจสอบข้อมูลจากคน
ละแหล่ง โดยผู้ศึกษาได้ท าการเก็บข้อมูลตามวัตถุประสงค์จาก 6 ส านักพิมพ์ที่มีกระบวนการ
บริหารงานส านักพิมพ์ที่แตกต่างกัน รวมถึงเอเจนซี่ และผู้เชี่ยวชาญด้านการขายหนังสือต่างประเทศ 
 (2) การตรวจสอบจากมิติกรอบความคิดทฤษฎี (Theoretical Triangulation) เป็นการ
ตรวจสอบที่มาของข้อมูลจากกรอบแนวคิด โดยผู้ศึกษาได้ใช้หนังสือ Selling Rights ของ ลินเน็ต 
โอเว่น เป็นแกนทฤษฎีในการเก็บข้อมูลจากส านักพิมพ์ไทยเพ่ือเป็นการยืนยันที่รับรองโดยทฤษฎี  
 
3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลของการศึกษาครั้งนี้หลังจากท่ีได้เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์แล้วนั้น
ก็จะท าการวิเคราะห์โดยการจัดกลุ่มข้อมูลออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่กลุ่มส านักพิมพ์ขนาดใหญ่ และกลุ่ม
ส านักพิมพ์ขนาดกลาง-เล็ก เพ่ือท าการเขียนพรรณนาตามแนวคิดที่ตั้งต้นไว้ รวมถึงหาความแตกต่าง 
และสอดคล้องกันของข้อมูล 
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บทที่ 4 
ผลการศึกษา 

 
การศึกษาเรื่อง “การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ” ใช้ระเบียบ

วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก และการสังเกตการณ์อย่างมีส่วนร่วม กับส านักพิมพ์ที่เป็นสมาชิกสมาคมผู้จัดพิมพ์ และจัด
จ าหน่ายหนังสือแห่งประเทศไทย และทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ ไทยแลนด์ ซึ่งเกี่ยวข้องกับการการซื้อขาย
สิทธิการแปล รวมถึงการเก็บรวบรวมข้อมูลเอกสารต่างๆ เช่น เอกสารภาย รายงานประจ าปี หนังสือ 
และบทความต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ระหว่างเดือนเมษายน 2560 – กรกฎาคม 2560 รวมระยะเวลา 4 
เดือน โดยผลการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังต่อไปนี้  

ส่วนที่ 1 การจัดการลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทย 
 ส่วนที่ 2 การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย 
 

ส่วนที่ 1 การจัดการลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทย 
การศึกษา “การจัดการลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทย” ผู้ศึกษาเล็งเห็นว่าควร

ท าการศึกษาถึงความรู้ พ้ืนฐานลิขสิทธิ์ในประเทศไทยชัดเจน โดยผู้ศึกษาได้แบ่งส านักพิมพ์ใน
การศึกษาออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ประกอบด้วยส านักพิมพ์ขนาดใหญ่ 2 
ส านักพิมพ์ (ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ และ ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส์ ) ส่วนส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 
ประกอบด้วยส านักพิมพ์ขนาดกลาง 2 ส านักพิมพ์ (ส านักพิมพ์อีคิวพลัส และ ส านักพิมพ์ห้องเรียน) 
และส านักพิมพ์ขนาดเล็ก 2 ส านักพิมพ์ (ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ และ ส านักพิมพ์แสงแดด) ผู้ศึกษา
ได้เสนอผลการศึกษาออกเป็น 4 หัวข้อใหญ่ ได้แก่ (1) การครอบครองลิขสิทธิ์ (2) ประเภทของ
ลิขสิทธิ์ (3) ผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์ (4) หลักการส าคัญของการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ ดังนี้ 
 
4.1 การครอบครองลิขสิทธิ์ 
 

การครอบครองลิขสิทธิ์ หมายถึง การครอบครองงานวรรณกรรมระหว่างผู้แต่ง และ
ส านักพิมพ์ ประกอบด้วย การแบ่งผลตอบแทนจากการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ , การครอบครองลิขสิทธิ์
ในสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดีย รวมถึงการยินยอมของผู้แต่งในการท าข้อตกลงเรื่องลิขสิทธิ์ 
โดย “ลินเน็ต โอเว่น” ได้ระบุวิธีปฏิบัติในการครอบครองลิขสิทธิ์อยู่ 2 วิธี คือ (1) ผู้แต่งครอบครอง
ความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ (2) การโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ จากการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์ทั้ง 2 
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กลุ่มมีการครอบครองลิขสิทธิ์แตกต่างกัน และมีการครอบครองลิขสิทธิ์ทั้งหมด 3 วิธี ซึ่งเพ่ิมเติมจาก
แนวคิด 1 วิธี ได้แก่ (3) ส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
ตารางที่ 4.1 การครอบครองลิขสิทธิ์ 

 
การครอบครองลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ปฏิบัติด้วยวิธีการโอนลิขสิทธิ์ให้กับ

ส านักพิมพ์เหมือนกัน โดยส านักพิมพ์จะเป็นผู้เขียนสัญญาข้อตกลงระบุประเภทของลิขสิทธิ์ที่ได้รับ
จากผู้แต่งไม่ว่าจะเป็นลิขสิทธิ์หนังสือเล่ม (Book) หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) หนังสือเสียง 
(Audio Book) รวมถึงสิทธิการแปล (Translation Rights) โดยเริ่มต้นจากฝ่ายลิขสิทธิ์ และกอง
บรรณาธิการของส านักพิมพ์ร่วมพิจารณาถึงข้อดี ข้อด้อย และโอกาสการขายของผลงาน เมื่อ
ด าเนินการพิจารณาเสร็จสิ้นเพ่ือเตรียมน าผลงานไปตีพิมพ์ ฝ่ายลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์จะเป็นผู้เจรจา
กับผู้แต่งที่ครอบคลุมในประเด็นสาระส าคัญของสัญญา เช่น ส่วนแบ่งในการครอบครองลิขสิทธิ์ 
ระยะเวลาในการครอบครองลิขสิทธิ์ การรายงานยอดขาย และการก าหนดพื้นที่การขาย ดังนี้ 

ส่วนแบ่งในการครอบครองลิขสิทธิ์ระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์จะถูกแบ่งตามความมี
ชื่อเสียง และความช านาญในการเขียนโดยมาตรฐานจะอยู่ที่ร้อยละ 10 ซึ่งถ้าผู้แต่งที่มีชื่อเสียง และ
ความช านาญมากเป็นพิเศษส่วนแบ่งลิขสิทธิ์ก็จะยิ่งเพ่ิมมากขึ้น ยกตัวอย่าง ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส์ กับ
หนังสือเรื่องแก้วจอมซน ซึ่งเป็นผลงานของสมเด็จพระเทพฯ จะได้รับส่วนแบ่งร้อยละ 20 เป็นต้น 
ในทางกลับกันถ้าผลงานของผู้แต่งถูกกองบรรณาธิการของส านักพิมพ์แก้ไขงาน รวมถึงใช้เวลาแก้ไข
นานกว่าจะออกเป็นรูปเล่มที่สมบูรณ์ เช่น หนังสือในหมวดศาสนาที่ต้องท าการแก้ไขผลงานของผู้แต่ง
เกินร้อยละ 60 ซึ่งต้องใช้เวลาแก้ไขเป็นเวลานาน และการแก้ไขผลงานนั้นต้องใช้บรรณาธิกรที่มีความ
ช านาญเฉพาะด้าน ดังนั้นแผนกลิขสิทธิ์จ าเป็นจะต้องต่อรองส่วนแบ่งลิขสิทธิ์ให้น้อยลงกว่ามาตรฐาน
ซึ่งจะอยู่ที่ร้อยละ 4-7 เป็นต้น 

การครอบครองลิขสิทธิ ์
ผู้แต่งครอบครองความ

เป็นเจ้าของลขิสิทธิ ์
การโอนลิขสิทธิ์ให้กับ

ส านักพิมพ ์
ส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และ

ครอบครองลิขสิทธิ ์

ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ 

 

/ 

 ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส ์

 

/ 

 ส านักพิมพ์อีคิวพลัส 

  

/ 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน 

  

/ 

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ 

  

/ 

ส านักพิมพ์แสงแดด / 

  



Ref. code: 25595507010139TYC

40 
 

ระยะเวลาในการครอบครองลิขสิทธิ์ระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์จะมีอายุสัญญา หรือ 
อายุลิขสิทธิ์ต่อ 1 เล่ม ประมาณ 5 ปี (รวมทุกลิขสิทธิ์ที่ผู้แต่งอนุญาต เช่น หนังสือเล่ม หนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ หนังสือเสียง และสิทธิการแปล) ซึ่งแผนกลิขสิทธิ์จะเป็นผู้เจรจา และวางแผนการขาย
ลิขสิทธิ์ในระยะยาว โดยเฉพาะคาบเกี่ยวเวลาของอายุสัญญาลิขสิทธิ์ 1-2 ปีแรกที่ท าการขายหนังสือ
ในประเทศ ซึ่งเท่ากับว่าอายุสัญญาลิขสิทธิ์จะเหลืออยู่อีก 3 ปี ซึ่งกรณีส านักพิมพ์ท าการขายสิทธิการ
แปลออกต่างประเทศได้นั้น ทางแผนกลิขสิทธิ์จะต้องด าเนินการต่อสัญญากับผู้แต่งเพ่ิมเติมเป็นกรณี
พิเศษ เนื่องจากโดยส่วนใหญ่การขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ ส านักพิมพ์ต่างประเทศจะมี
ระยะเวลาในการครอบครองลิขสิทธิ์ 5 ปี เช่นเดียวกับท่ีมีการระบุสัญญาอนุญาตครอบครองลิขสิทธิ์ใน
ประเทศไทย 

การรายงานยอดขายระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์จะสอดคล้องกับการตกลงส่วนแบ่ง
ลิขสิทธิ์ ซึ่งจะน าร้อยละจากส่วนแบ่งลิขสิทธิ์ที่คิดจากราคาปกของหนังสือคูณด้วยจ านวนพิมพ์ครั้ง
แรก ซึ่งจะถือว่าเป็นค่าลิขสิทธิ์ก้อนแรกที่ส านักพิมพ์จ่ายให้แก่ผู้แต่ง กรณีหนังสือได้รับการพิมพ์ซ้ า
ส านักพิมพ์จะต้องด าเนินการจ่ายค่าลิขสิทธิ์ให้กับผู้แต่งตามหลักการที่กล่าวมาข้างต้น และส านักพิมพ์
จ าเป็นต้องรายงานการขายให้ผู้แต่งทราบอย่างน้อย 1-3 เดือนต่อครั้ง ยกตัวอย่าง ส านักพิมพ์ในเครือ
อมรินทร์ เรื่อง Anger Management ราคา 100 บาท เป็นผลงานของท่าน ว. วชิระเมธี ได้รับส่วน
แบ่งร้อยละ 10 โดยส านักพิมพ์ได้ท าการพิมพ์ครั้งแรก 10,000 เล่ม เท่ากับว่า ท่าน ว. วชิระเมธี จะได้
ค่าลิขสิทธิ์ครั้งแรกเป็นจ านวน 100,000 บาท และกรณีหนังสือ Anger Management ขายดี 
ส านักพิมพ์ตัดสินใจท าการพิมพ์ซ้ าเพ่ิมอีก 5,000 เล่ม ท่าน ว. วชิระเมธี ก็จะได้รับเงินค่าลิขสิทธิ์เพ่ิม
อีกเป็นจ านวน 50,000 บาท และจะเป็นเช่นนี้จนครบก าหนดอายุสัญญาลิขสิทธิ์ 

การก าหนดพ้ืนที่การขายระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์เป็นอีกหนึ่งสาระส าคัญที่ต้องระบุ
ไว้ในสัญญาลิขสิทธิ์ โดยเฉพาะหนังสือที่มีโอกาสการขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ เนื่ องจาก
ส านักพิมพ์จะเป็นผู้ร่างสัญญา และก าหนดพ้ืนที่ในการอนุญาตขายลิขสิทธิ์ (ระบุชื่อประเทศ) ให้กับ
ส านักพิมพ์ต่างประเทศที่มาขอซื้อลิขสิทธิ์ รวมถึงส านักพิมพ์ยังต้องระบุภาษาที่ใช้แปลให้ชัดเจน 
เนื่องจากบางประเทศมีการใช้ภาษาเหมือนกัน ซึ่งอาจส่งผลต่อผลประโยชน์ที่ พึงจะได้จากการท า
ธุรกิจ เช่น การขายสิทธิการแปลให้กับประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ ส านักพิมพ์ต้องระบุว่าอนุญาตให้ขาย
ได้เฉพาะประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ ไม่สามารถส่งขายให้กับประเทศอ่ืนที่ใช้ภาษาจีนได้อีก เช่น ประเทศ
ไต้หวัน ประเทศสิงคโปร์ หรือประเทศมาเลเซีย เป็นต้น   

ส าหรับการครอบครองลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 มีวิธีปฏิบัติแตกต่างกันภายใน
กลุ่ม ซึ่งมีทั้งหมด 2 วิธี โดยส านักพิมพ์ส่วนใหญ่ใช้วิธีที่ (1) ส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครอง
ลิขสิทธิ์ และวิธีที่ (2) ผู้แต่งครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ จากการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์ที่เป็น
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ผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์เองนั้นจะจัดอยู่ในหมวดหนังสือที่มีภาพประกอบ ได้แก่ หมวดการ์ตูน
ความรู้ หมวดนิทานเด็ก และหมวดอาหาร โดยการผลิตผลงานจะเป็นกระบวนการผลิตภายใน
ส านักพิมพ์ทั้งหมด (In-House) โดยแบ่งกลุ่มผู้ผลิตผลงานออกเป็นกลุ่มบรรณาธิการ กลุ่มนักวาด 
และกลุ่มช่างภาพ ซึ่งกลุ่มผู้ผลิตผลงานจะได้รับส่วนแบ่งเป็นเงินเดือนประจ าจากส านักพิมพ์ รวมถึง
วิธีการครอบครองลิขสิทธิ์วิธีนี้จะไม่มีปัจจัยของอายุลิขสิทธิ์เข้ามาเกี่ยวข้อง รวมถึงการก าหนดพ้ืนที่
การขาย เนื่องจากส านักพิมพ์เป็นผู้ครอบครองลิขสิทธิ์ทั้งหมด นอกจากนี้ยังพบว่า ส านักพิมพ์
แสงแดด ใช้วิธีผู้แต่งครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ เนื่องจากผู้แต่งเป็นเจ้าของส านักพิมพ์ขนาด
เล็ก และมีก าลังการผลิตหนังสือ 3-4 ปกต่อปี ส่งผลให้ผู้แต่งเป็นทั้งผู้ผลิต และเป็นผู้ขายผลงานด้วย
ตนเอง 
 

4.1.1 การแบ่งผลตอบแทนจากการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ 
การแบ่งผลตอบแทนจากการอนุญาตให้ ใช้ลิขสิทธิ์  หมายถึง ส่วนแบ่ง

ผลตอบแทนทางการเงินจากการด าเนินการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ประเภทต่างๆ ซึ่งถือว่าเป็น
ค่าตอบแทนจากการสร้างสรรค์ผลงาน จากการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการแบ่ง
ผลตอบแทนจากการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์แตกต่างกันตามการครอบครองลิขสิทธิ์ และมีการแบ่ง
ผลตอบแทน 2 วิธี (1) แบ่งเป็นร้อยละให้กับเจ้าของลิขสิทธิ์ และ (2) แบ่งเป็นเงินเดือนให้กับพนักงาน 
ดังรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

การแบ่งผลตอบแทนจากการอนุญาตใช้สิทธิ์ของกลุ่มที่ 1 ใช้วิธีแบ่งเป็นร้อยละ
ให้กับเจ้าของลิขสิทธิ์ โดยเฉลี่ยร้อยละ 10 ซึ่งข้ึนอยู่กับปัจจัยความมีชื่อเสียงของผู้แต่ง รวมถึงคุณภาพ
ของต้นฉบับว่ากองบรรณาธิการต้องท าการแก้ไข หรือ เพ่ิมเติมมากน้อยเพียงใด ยิ่งต้นฉบับใดที่มีการ
แก้ไขมากก็จะยิ่งท าให้ร้อยละของค่าลิขสิทธิ์ลดลงกว่ามาตรฐาน ยกตัวอย่ าง ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส์ 
กับหนังสือเรื่องแก้วจอมซน ซึ่งเป็นผลงานของสมเด็จพระเทพฯ จะได้รับส่วนแบ่งร้อยละ 20 เป็นต้น 
ในทางกลับกันถ้าผลงานของผู้แต่งถูกกองบรรณาธิการของส านักพิมพ์แก้ไขงาน รวมถึงใช้เวลาแก้ไข
นานกว่าจะออกเป็นรูปเล่มที่สมบูรณ์ เช่น หนังสือในหมวดศาสนาที่ต้องท าการแก้ไขผลงานของผู้แต่ง
เกินร้อยละ 60 ซึ่งต้องใช้เวลาแก้ไขเป็นเวลานาน และการแก้ไขผลงานนั้นต้องใช้บรรณาธิกรที่มีความ
ช านาญเฉพาะด้าน ดังนั้นแผนกลิขสิทธิ์จ าเป็นจะต้องต่อรองส่วนแบ่งลิขสิทธิ์ให้น้อยลงกว่ามาตรฐาน
ซึ่งจะอยู่ที่ร้อยละ 4-7 เป็นต้น 

ส าหรับการแบ่งผลตอบแทนจากการอนุญาตใช้สิทธิ์ของกลุ่มที่ 2 ใช้วิธีแบ่ง
ผลตอบแทนเป็นเงินเดือนให้กับพนักงาน เนื่องจากงานลิขสิทธิ์ทุกชิ้นส านักพิมพ์จะเป็นผู้ผลิต และ
ครอบครองลิขสิทธิ์แต่เพียงผู้เดียว ดังนั้นรายได้จากการขายลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 จึงถูก
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บริหารเป็นค่าจ้าง หรือ เงินเดือนให้กับพนักงานในส านักพิมพ์ โดยทั้ง 2 วิธีข้างต้นนั้นต้องเจรจาตกลง
กันตั้งแต่เริ่มร่างสัญญาระหว่างกันเพื่อเป็นข้อตกลงอย่างเป็นทางการ 
 

4.1.2 การครอบครองลิขสิทธิ์ในสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดีย 
การครอบครองลิขสิทธิ์ในสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดีย หมายถึง การ

ครอบครองสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ ภาพ เสียง คลิป และไฟล์ต้นฉบับ จากการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์
ทั้ง 2 กลุ่มมีการครอบครองลิขสิทธิ์ในสื่อสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดียแตกต่างกันตามการ
ครอบครองลิขสิทธิ์ (1) ผู้แต่งครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ (2) การโอนลิขสิทธิ์ให้กับ
ส านักพิมพ์ (3) ส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

การครอบครองลิขสิทธิ์ในสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดียของส านักพิมพ์
กลุ่มที่ 1 ปฏิบัติด้วยวิธีการโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์เหมือนกัน โดยส านักพิมพ์จะเป็นผู้เขียน
สัญญาข้อตกลงระบุประเภทของลิขสิทธิ์ที่ได้รับจากผู้แต่งไม่ว่าจะเป็นลิขสิทธิ์หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ 
(E-Book) หนังสือเสียง (Audio Book) ฝ่ายลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์จะเป็นผู้เจรจากับผู้แต่งที่
ครอบคลุมในประเด็นสาระส าคัญของสัญญา เช่น ส่วนแบ่งในการครอบครองลิขสิทธิ์จะอยู่ที่ร้อยละ 
50 ระยะเวลาในการครอบครองลิขสิทธิ์ 5 ปีซึ่งเท่ากันกับการครอบครองลิขสิทธิ์หนังสือเล่ม ในกรณีที่
ลิขสิทธิ์หมดอายุโดยส านักพิมพ์ยังเก็บไฟล์ต้นฉบับของผู้แต่งไว้อยู่ แต่กลับมีกระแสที่สามารถท าให้
ขายหนังสือดังกล่าวได้อีก ทางส านักพิมพ์สามารถเจรจาในการขอลิขสิทธิ์ และท าสัญญาการขายได้อีก
ครั้ง รวมถึงไฟล์ต้นฉบับที่ผู้แต่งได้ส่งให้กับส านักพิมพ์ ในกรณีที่ส านักพิมพ์มีการแก้ไขไฟล์ต้นฉบับของ
ผู้แต่งถือว่าไฟล์ต้นฉบับนั้นเป็นการครอบครองของส านักพิมพ์ทันท ี

ส าหรับการครอบครองลิขสิทธิ์ในสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดียของ
ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 มีทั้งหมด 2 วิธี โดยส านักพิมพ์ส่วนใหญ่ใช้วิธีที่ (1) ส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และ
ครอบครองลิขสิทธิ์ และวิธีที่ (2) ผู้แต่งครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ จากการศึกษาพบว่า
ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 มีการสร้างสรรค์ และผลิตไฟล์ต้นฉบับ หนังสืออิเล็กทรอนิกส์  หนังสือเสียง 
รวมถึงคลิปในส านักพิมพ์ทั้งหมด ดังนั้นจึงถือว่าเป็นผู้ครอบครองเองทั้งหมด แต่ในส่วนของการน า
สิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ไปขายในแอพพลิเคชั่นอีบุ๊คของบริษัทต่างๆ ส านักพิมพ์ในกลุ่มที่ 2 จะให้บริษัท
แอพพลิเคชั่นเป็นผู้จัดการเนื้อหาให้ทั้งหมด เช่น ส านักพิมพ์แสงแดด ใช้บริการ อุ๊คบีแอพพลิเคชั่น ใน
การเผยแพร่เนื้อหาให้ โดยมีส่วนแบ่งให้กับอุ๊คบีร้อยละ 30 และส านักพิมพ์แสงแดดร้อยละ 70 

4.1.3 การยินยอมของผู้แต่งในการท าข้อตกลงเรื่องลิขสิทธิ์ 
การยินยอมของผู้แต่งในการท าข้อตกลงเรื่องลิขสิทธิ์ หมายถึง การท าข้อตกลง

เรื่องลิขสิทธิ์กับผู้แต่ง โดยผู้แต่งมีสิทธิตามสัญญาที่จะให้หรือไม่ให้ความยินยอมก่อนเซ็นสัญญา จาก
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การศึกษาพบว่าส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างกันตามการครอบครองลิขสิทธิ์ ดังรายละเอียด
ต่อไปนี้ 

การยินยอมของผู้แต่งในการท าข้อตกลงเรื่องลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ซึ่ง
เป็นการโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ ในการท าธุรกิจของส านักพิมพ์ถ้ามีความเกี่ยวข้องกับผลงานของ
ผู้แต่ง ส านักพิมพ์ต้องท าการเจรจากับผู้แต่งอย่างละเอียดไม่ว่าจะเป็นการระบุเจ้าของลิขสิทธิ์ ผู้ที่ซื้อ
ลิขสิทธิ์ ชื่อเรื่องลิขสิทธิ์ ระบุวันที่เริ่ม และหมดอายุของสัญญา รวมถึงระบุค่าลิขสิทธิ์ให้ครบถ้วน
สมบูรณ์ เช่น การขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ ส านักพิมพ์จะต้องน าสัญญาการขายให้กับผู้แต่ง
รับทราบก่อน เนื่องจากการขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศจะมีระยะเวลาของการให้ลิขสิทธิ์อยู่ที่ 
5 ปี กรณีที่ลิขสิทธิ์ของสัญญาไทยระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์เหลือไม่พออายุลิขสิทธิ์ต่างประเทศ จึง
จ าเป็นต้องเจรจาตกลงกันให้เรียบร้อย รวมถึงการออกสัญญาซื้อขายนั้น ผู้ที่เสนอขายจะต้องเป็นผู้รับ
ท าสัญญาทัง้หมด ส าหรับการยินยอมของผู้แต่งในการท าข้อตกลงเรื่องลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 
นั้นไม่จ าเป็นต้องขอการยินยอมจากผู้แต่ง เนื่องจากผู้แต่ง และส านักพิมพ์เป็นผู้ครอบครองลิขสิทธิ์
ทั้งหมดด้วยตนเอง 
 

สรุปได้ว่าการครอบครองลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ไทยมีวิธีปฏิบัติที่แตกต่างกัน โดยให้
ความส าคัญในเรื่องของการครอบครองลิขสิทธิ์เป็นอันดับแรก เนื่องจากจะเป็นตัวก าหนดการท าธุรกิจ
ที่จะเป็นประโยชน์ในอนาคตระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์ รวมถึงส่งผลต่อการแบ่งผลตอบแทนจาก
การอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์, การครอบครองลิขสิทธิ์ในสิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดีย และสุดท้าย
การยินยอมของผู้แต่งในการท าข้อตกลงเรื่องลิขสิทธิ์  
 
4.2 ประเภทของลิขสิทธิ์ 
 

ประเภทของลิขสิทธิ์ หมายถึง ลิขสิทธิ์ของงานวรรณกรรมแบ่งออกเป็น 2 ประเภท
ใหญ่ๆ ได้แก่ ลิขสิทธิ์หลัก (Volume rights) และ ลิขสิทธิ์เสริม (Subsidiary rights) จากการศึกษา
พบว่าส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีความแตกต่างกันตามการครอบครองลิขสิทธิ์ ซึ่งส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 จะ
ครอบครองลิขสิทธิ์หลักเพียงอย่างเดียว และส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 จะครอบครองลิขสิทธิ์ทั้ง 2 ประเภท 
ดังรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
 
 



Ref. code: 25595507010139TYC

44 
 
ตารางที่ 4.2 ประเภทของลิขสิทธิ์ 
 

ประเภทของลขิสิทธิ ์ ลิขสิทธิ์หลัก ลิขสิทธิ์เสริม 

ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ /   

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส ์ /   

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส / / 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน / / 

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ / / 

ส านักพิมพ์แสงแดด / / 

 
 

ลิขสิทธิ์หลัก (Volume right) พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการครอบครองลิขสิทธิ์ใน
การจัดพิมพ์หนังสือในรูปแบบ การพิมพ์หนังสือปกแข็ง และการพิมพ์หนังสือปกอ่อน ซึ่งจะสอดคล้อง
กับการครอบครองลิขสิทธิ์ (ผู้แต่งครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ /การโอนลิขสิทธิ์ให้กับ
ส านักพิมพ์/ส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์) ที่มีการจัดการภายในส านักพิมพ์ และการ
ท าข้อตกลงขออนุญาตลิขสิทธิ์ระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์ 
 ส าหรับลิขสิทธิ์เสริม (Subsidiary rights) พบว่า จะมีเพียงส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 ที่ท าการ
ครอบครองลิขสิทธิ์ประเภทนี้ โดยลิขสิทธิ์เสริมจะไม่ถูกรวมอยู่ในลิขสิทธิ์หลัก เช่น ลิขสิทธิ์ภาพถ่าย 
ลิขสิทธิ์ในการสร้างละคร/ภาพยนตร์ และลิขสิทธิ์น าไปผลิตสินค้า เนื่องจากส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 นี้ ผู้
แต่งเป็นผู้ครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ รวมถึงส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์ 
จึงสามารถจัดการภายในส านักพิมพ์ได้โดยตนเอง ยกตัวอย่าง ส านักพิมพ์อีคิวพลัส เป็นส านักพิมพ์ที่มี
การครอบครองลิขสิทธิ์แบบส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์ ซึ่งในปี 2552 ส านักพิมพ์
ผลิตลิขสิทธิ์ภาพยนตร์การ์ตูนเรื่อง “สี่มหาราช” และในปี 2554 ได้ผลิตเรื่อง “จินจินต์ภูติมหัศจรรย์” 
และท าการขายลิขสิทธิ์ให้กับช่อง 3 ในการด าเนินการเผยแพร่โดยมีอายุลิขสิทธิ์เป็นเวลา 5 ปี และใน
ปี 2558 ส านักพิมพ์ได้ท าการผลิตภาพยนตร์การ์ตูน “โรงเรียนป่วนต านานผีเสื้อสีทองแห่งทาง
ช้างเผือก” โดยครั้งนี้ผลิตออกมาเป็นแผ่นดีวีดี และท าการขายควบคู่กันกับหนังสือของส านักพิมพ์
ผ่านร้านหนังสือ รวมถึงการพัฒนาช่องทางการเผยแพร่ภาพยนตร์การ์ตูนผ่านช่องทางยูทูปออฟฟิศ
เชี่ยลของส านักพิมพ์ อีกด้วย 
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 ส าหรับส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ เป็นส านักพิมพ์ที่ครอบครองลิขสิทธิ์แบบผู้ผลิต และ
ครอบครองลิขสิทธิ์ ซึ่งได้ท าการผลิต “ลิขสิทธิ์ที่น าไปผลิตสินค้า” โดยน าตัวละครจากหนังสือเรื่อง หัว
แตงโม และ เทพเจ้าแมวแพนดาด้ามาเป็นแบบในการผลิต เช่น แก้ว ตัวการ์ตูน สมุดโน๊ต และ
สติ๊กเกอร์ไลน์ โดยจ าหน่ายสินค้าผ่านการออกบูธ อาทิ งานสัปดาห์หนังสือ และงานมหกรรมหนังสื อ 
รวมถึงทางเฟซบุ๊คแฟนเพจของส านักพิมพ์ เป็นต้น 
 ส าหรับส านักพิมพ์แสงแดด เป็นส านักพิมพ์ที่ผู้แต่งเป็นผู้ครอบครองความเป็นเจ้าของ
ลิขสิทธิ์ โดยท าการผลิตภาพถ่าย และเนื้อหาเกี่ยวกับอาหารเพ่ือเผยแพร่ทางออนไลน์ เนื่องจากหลาย
ปีที่ผ่านมาอุตสาหกรรมหนังสืออยู่ในสภาวะถดถอยส่งผลให้ส านักพิมพ์แสงแดดต้องปรับตัว โดยการ
ขายลิขสิทธิ์ภาพถ่าย และผลิตเนื้อหาเก่ียวกับสูตรอาหารออนไลน์ให้กับกลุ่มผู้ท าธุรกิจในอุตสาหกรรม
อาหาร 
 ส าหรับ “ลิขสิทธิ์เสริม” ของส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 นั้น ทางส านักพิมพ์จะไม่ได้รับลิขสิทธิ์
มาจากผู้แต่ง เช่น ลิขสิทธิ์ ในการน าวรรณกรรมไปสร้างเป็นละคร/ภาพยนตร์ เนื่องจากผู้แต่งมี
ความสัมพันธ์กับผู้จัดละคร หรือ ทางสถานี รวมถึงเป็นการสร้างรายได้อีกทางหนึ่งให้กับผู้แต่งด้วย ใน
ส่วนของส านักพิมพ์ห้องเรียนที่จัดอยู่ในกลุ่มที่ 2 พบว่าไม่มีการครอบครองลิขสิทธิ์ประเภทนี้เนื่องด้วย
มีจ านวนบุคลากรในส านักพิมพ์จ ากัด     
 
4.3 ประเภทย่อยของลิขสิทธิ์วรรณกรรม  
 

ประเภทย่อยของลิขสิทธิ์วรรณกรรม คือ รายการประเภทย่อยของลิขสิทธิ์วรรณกรรมที่
เกิดจากการขายลิขสิทธิ์มีทั้งสิ้น 16 ลิขสิทธิ์ จากการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีประเภทย่อย
วรรณกรรมทั้งหมด 8 ลิขสิทธิ์ รวมถึงมีความความแตกต่างกัน โดยส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 มีประเภทย่อย
วรรณกรรม 6 ลิขสิทธิ์ (ลิขสิทธิ์พิมพ์หนังสือปกอ่อน, สิขสิทธิ์พิมพ์ซ้ า, ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ต่อเนื่อง, 
ลิขสิทธิ์การแปล, ลิขสิทธิ์การอ่านเสียงเดี่ยว , ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ด้วยวิธีอิเล็กทรอนิกส์ และ
มัลติมีเดีย) ส่วนส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 มีประเภทย่อยวรรณกรรม 7 ลิขสิทธิ์ (ลิขสิทธิ์พิมพ์หนังสือปก
อ่อน, สิขสิทธิ์พิมพ์ซ้ า, ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ต่อเนื่อง, ลิขสิทธิ์การแปล, ลิขสิทธิ์การบันทึกเสียงเดี่ยว 
และวีดีโอ, ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ด้วยวิธีอิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดีย, ลิขสิทธิ์ผลิตสินค้า) ดัง
รายละเอียดต่อไปนี้ 

4.3.1 ลิขสิทธิ์หนังสือปกอ่อน (Paperback rights) พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม มี
การขายลิขสิทธิ์ประเภทนี้เหมือนกัน คือ ส านักพิมพ์ไทยมักผลิตออกมาขายเพราะมองว่าต้นทุน และ
การก าหนดราคาเหมาะสมกับผู้อ่านในตลาด ส่วนการผลิตหนังสือปกแข็งขึ้นอยู่กับความพิเศษของ
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เนื้อหา และโอกาส เพราะหนังสือปกแข็งมีต้นทุนที่สูง และส่งผลต่อราคาที่สูงขึ้นด้วย เช่น หนังสือที่
ทรงคุณค่า (หนังสือพระราชนิพนธ์ หนังสือสะสมพระเครื่อง เป็นต้น) ดังนั้นการให้อนุญาตสิทธิ์แก่
ส านักพิมพ์อ่ืนน าผลงานไปจัดพิมพ์จึงเริ่มต้นที่ฉบับปกอ่อนก่อน ในปัจจุบันสิทธิการพิมพ์ฉบับปกแข็ง 
และปกอ่อนมักอยู่ในส านักพิมพ์ในเครือเดียวกัน 

4.3.2 ลิขสิทธิ์พิมพ์ซ้ า (Reprint rights) พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม มีการขาย
ลิขสิทธิ์ประเภทนี้เหมือนกัน คือ ลิขสิทธิ์นี้อาจเกิดขึ้นในหลายกรณี เช่น การที่ส านักพิมพ์ได้รับ
อนุญาตให้จัดพิมพ์หนังสือวิทยาศาสตร์ทั่วไปในรูปฉบับปกแข็งขึ้นใหม่อีกครั้งจากส านักพิมพ์ผู้จัดพิมพ์
ครั้งแรกเพ่ือป้อนให้กับตลาดที่มีขนาดเล็กของห้องสมุด หรือการให้อนุญาตสิทธิ์พิมพ์หนังสือที่ขาด
ตลาดไปนานแก่ส านักพิมพ์เฉพาะทางจัดพิมพ์ขึ้นมาใหม่ หรือการให้อนุญาตสิทธิ์จัดพิมพ์เพ่ือขายใน
ราคาถูกเพ่ือกระตุ้นการขายหลังจากที่หนังสือปกแข็งวางจ าหน่ายไปนานแล้วซึ่งจะมีผลท าให้ตลาด
ขยายตัวขึ้นได้ หรือการให้อนุญาตสิทธิ์ในการพิมพ์ต ารากับประเทศก าลังพัฒนาไปจัดพิมพ์ขายใน
ราคาถูก เป็นต้น 

4.3.3 ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ต่อเนื่อง (Serial Rights) พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม มี
การขายลิขสิทธิ์ประเภทนี้แตกต่างกัน คือ ลิขสิทธิ์นี้เป็นการผลิตหนังสือชุดที่มีความต่อเนื่องของ
เนื้อหา เช่น ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ ผลิตหนังสือ หัวแตงโม โดยผลิตออก มา 5 เล่ม ซึ่งถือว่าเป็น
ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ต่อเนื่อง แต่ในส่วนของส านักพิมพ์แสงแดดจะไม่พบลิขสิทธิ์นี้เนื่องจากผลิตหนังสือ
สูตรอาหารจ าเป็นต้องจบเนื้อหายภายในเล่ม เป็นต้น  

4.3.4 ลิขสิทธิ์การแปล (Translation rights) พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการขาย
ลิขสิทธิ์ประเภทนี้เหมือนกัน คือ สิทธิในการแปลผลงานเป็นภาษาอ่ืน และพิมพ์จ าหน่ายในภูมิภาคที่
ก าหนด การอนุญาตอาจท าได้ในรูปการพิมพ์ร่วมกับส านักพิมพ์ครั้งแรกหรือให้อนุญาตสิทธิ์แก่ผู้รับ
อนุญาตน าบทแปลไปจัดพิมพ์เองในประเทศ การให้อนุญาตสิทธิการแปลอาจจะรวมถึงการอนุญาตให้
น าสิทธิในภาษาแปลไปให้อนุญาตต่อได้ เช่น น าไปจัดพิมพ์ฉบับปกอ่อน หรือ จัดพิมพ์ต่อเนื่อง เป็นต้น 

4.3.5 ลิขสิทธิ์การอ่านเสียงเดี่ยว (Single voice reading rights) พบว่า 
ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการขายลิขสิทธิ์ประเภทนี้แตกต่างกัน โดยมีการขายเฉพาะส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 
คือ สิทธิในการอ่านผลงานออกอากาศวิทยุ หรือโทรทัศน์โดยไม่มีการเพ่ิมดนตรีหรือส่วนประกอบอ่ืน
ลงไป รวมถึงการท าหนังสือเสียงที่ขายกันในรูปแบบดีวีดี หรือ ไฟล์เสียงเอ็มพีสาม ในส่วนของ
ส านักพิมพ์กลุ่มท่ี 2 เหตุผลที่ไม่มีลิขสิทธิ์ประเภทนี้ เนื่องจากส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 มีการหนังสือออกมา
เป็นภาพ เช่น นิทานภาพ การ์ตูน กราฟฟิกโนเวล และภาพอาหาร ดังนั้นจึงไม่สามารถสื่อสารออกมา
ทางเสียงได ้
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4.3.6 ลิขสิทธิ์การบันทึกเสียงเดี่ยว และวีดีโอ (Single voice recording and 
video recording rights) พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการขายลิขสิทธิ์ประเภทนี้แตกต่างกัน โดย
มีการขายเฉพาะส านักพิมพ์แสงแดด ซึ่งจัดอยู่ในส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 คือ การผลิตคลิปวีดีโอการ
ท าอาหารเพ่ือการขายให้กับอุตสาหกรรมอาหาร และรายการสถานีทีวีที่มีความสนใจ ในส่วนของ
ส านักพิมพ์อ่ืนๆ พบว่า ยังไม่มีการผลิตลิขสิทธิ์ประเภทนี้ขึ้นในส านักพิมพ์ 

4.3.7 ลิขสิทธิ์การจัดพิมพ์ด้วยวิธีอิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดีย (Electronic 
publishing and multimedia rights) พบว่า ส านักพิมพ์พิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการขายลิขสิทธิ์
ประเภทนี้เหมือนกัน คือ การน าผลงานไปใช้ประโยชน์ด้วยวิธีการเก็บข้อมูลแบบต่างๆ และระบบเรียก
ข้อมูลมาใช้ด้วยวิธีการทางดิจิทัล ในส่วนของสิทธิ์ท าหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic book right) 
มักใช้กับสินค้าอิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งเนื้อหาปรากฏเป็นตัวหนังสือบนจอ และสามารถเป็นทางเลือก
โดยตรงของหนังสือเรื่องเดียวกันที่จัดพิมพ์ในรูปหนังสือธรรมดา รูปแบบของการจัดพิมพ์ที่ใช้กับวัสดุ
พกพาต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นมือถือ หรือแทบเล็ต เป็นต้น 
 4.3.8 ลิขสิทธิ์ผลิตสินค้า (Merchandizing rights) พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมี
การขายลิขสิทธิ์ประเภทนี้แตกต่างกัน โดยมีเพียง 2 ส านักพิมพ์ที่ผลิตสินค้าขาย ได้แก่ ส านักพิมพ์อี
คิวพลัส และส านักพิมพ์พีทีเคสตูดิโอ คือ การให้อนุญาตสิทธิในการน าตัวละครไปใช้ในการออกแบบ
เพ่ือผลิตสินค้าต่างๆ เช่น เครื่องเขียน เครื่องนอน หรือตุ๊กตา สิ่งที่จะน าไปอนุญาตลิขสิทธิ์ได้อาจมี
ที่มาจากหนังสือการ์ตูน ภาพยนตร์ โทรทัศน์ เป็นต้น ในส่วนของส านักพิมพ์อ่ืนๆ พบว่า ยังไม่มีการ
ผลิตลิขสิทธิ์ประเภทนี้ขึ้นในส านักพิมพ์ 
 
 สรุปได้ว่าประเภทย่อยของลิขสิทธิ์วรรณกรรมของส านักพิมพ์ไทยมีทั้งหมด 8 ประเภท
ย่อยลิขสิทธิ์ เมื่อเทียบกับประเภทย่อย 16 ลิขสิทธิ์จากทั่วโลก เนื่องมาจากการท าธุรกิจของ
ส านักพิมพ์ไทยเน้นท าธุรกิจในประเทศ และการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ของประเทศไทยสะท้อนให้เห็นถึง
ความพัฒนารูปแบบการขายอย่างค่อยเป็นค่อยไป 
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ตารางที่ 4.3 ประเภทย่อยของลิขสิทธิ์ 
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ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์     / / /     /     /       /   

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส ์     / / /     /     /       /   

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส     / / /     /             / / 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน     / / /     /             /   

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ     / / /     /             / / 

ส านักพิมพ์แสงแดด     / /       /       /     /   

 
 
4.4 ผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์ 
  

ผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์ คือ ผู้ที่เชี่ยวชาญที่มีประสบการณ์ในการขายลิขสิทธิ์ไม่ว่า
จะเป็นผู้แต่ง หรือ พนักงานในแผนกลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ ส าหรับผู้แต่งที่ต้องการขายลิขสิทธิ์นั้น 
อาจจะต้องจ้างเอเจนซี่ที่มีความเชี่ยวชาญในการขายลิขสิทธิ์ เช่น การขายสิทธิการแปล ส่วน
ส านักพิมพ์ขนาดกลางหรือขนาดใหญ่จ าเป็นจะต้องมีแผนกลิขสิทธิ์ไว้รองรับในการท างานในอนาคต 
ซึ่งขนาดของแผนกลิขสิทธิ์จะมีความสัมพันธ์กันกับจ านวนเรื่องของหนังสือ และประเภทของลิขสิทธิ์ที่
จะท าธุรกิจได้ จากการศึกษาพบว่า ผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์ต้องมีทักษะการขาย และการ
ฝึกอบรม ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
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 4.4.1 ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์ 

ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์ คือ ทักษะการท างานด้านธุรกิจลิขสิทธิ์การขาย
เชิงรุก พร้อมกับการมีสายตา และสมองที่สามารถจดจ ารายละเอียดที่จ าเป็นในการท าสัญญา รวมถึง
การจัดระบบการท างานที่จ าเป็นเพื่อให้งานธุรกิจด าเนินได้ จากการศึกษาพบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม
มีทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์เหมือนกัน ทั้ง 12 ข้อ โดยสอดคล้องกับแนวคิดของ ลินเน็ต โอเว่น 
ดังรายละเอียดต่อไปนี้  
 
ตารางที่ 4.4 ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์ 

 
 
4.4.1.1 ทักษะความสามารถตัดสินใจได้เองหรือตัดสินใจจากข้อมูลที่

ได้มา ว่าโครงการจัดพิมพ์หนังสือเรื่องหนึ่งจะขายได้ในรูปแบบใด และในตลาดใด พบว่า ส านักพิมพ์
ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะความสามารถในการตัดสินใจส าคัญเหมือนกัน โดยส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ให้
อ านาจการตัดสินใจอยู่ที่ซีอีโอ หรือ กรรมการผู้จัดการในการเคาะราคาขายลิขสิทธิ์ในแต่ละเ รื่อง 
รวมถึงรูปแบบ และตลาดในการขาย เช่น ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ขายสิทธิการแปลหนังสือนิทาน
ของแพรวเพ่ือนเด็ก 1 เรื่องให้กับประเทศไต้หวัน ซึ่งการขายให้ประเทศนี้จะต้องระบุรูปแบบการขาย
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ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ / / / / / / / / / / / / 

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส ์ / / / / / / / / / / / / 

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส / / / / / / / / / / / / 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน / / / / / / / / / / / / 

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ / / / / / / / / / / / / 

ส านักพิมพ์แสงแดด / / / / / / / / / / / / 
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ให้อยู่ในพื้นท่ีเฉพาะประเทศไต้หวันเท่านั้น จะไม่สามารถน าไปขายได้ที่ประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ได้ ใน
ส่วนของส านักพิมพ์กลุ่มท่ี 2 ทักษะความสามารถการตัดสินใจจะมอบให้กับทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ เป็น
ผู้จัดการแทนทั้งหมด แต่การท างานจะต้องผ่านการประชุมระหว่างเอเจนซี่กับส านักพิมพ์เบื้องต้นก่อน
การน าไปเสนอขาย เช่น ส านักพิมพ์แสงแดดจะท าการขายสิทธิการแปลหนังสืออาหาร ทาง
ส านักพิมพ์จ าเป็นต้องเจรจากับทางทัทเทิล โมริเอเจนซี่ ในเรื่องของราคาขายก่อนว่าราคาที่ตั้งขาย
ลิขสิทธิ์สูงสุด และต่ าสุดอยู่ที่เท่าไหร่ เพ่ือเป็นการวางแผน และการจัดการผลประโยชน์ในการเสนอ
ขายของเอเจนซี่  

4.4.1.2 ทักษะความรู้ในรายละเอียดของโครงการหนังสือต่างๆ ที่อยู่ใน
ความรับผิดชอบ ซึ่งจะบังคับให้ต้องพบกับลูกค้าประเภทต่างๆ ยิ่งมีจ านวนหนังสือที่ต้องดูแลมาก
เท่าไหร่ก็ยิ่งจ าเป็นต้องมีความสามารถในการน าข้อมูลออกมาใช้ในเวลาอันรวดเร็ว และแม่นย าว่า
ลูกค้ารายนั้นเหมาะกับหนังสือเรื่องใด พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะความรู้ในรายละเอียด
ของหนังสือส าคัญเหมือนกัน และถือว่าเป็นทักษะที่ส าคัญมากที่สุด เนื่องจากหนังสือเป็นสินค้าที่ไม่
เหมือนเสื้อผ้าที่จะมีความคล้ายคลึงกัน และการขายกับลูกค้าส านักพิมพ์ต่างประเทศเป็นการขายที่
ส านักพิมพ์ และเอเจนซี่ต้องท าการเตรียมตัวให้พร้อมที่สุด เช่น ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ขายสิทธิ
การแปลหนังสือธรรมะมักจะถูกถามจากส านักพิมพ์ในโซนตะวันตกอยู่เสมอเรื่องการเรียงล าดับเนื้อหา
ของหนังสือ ซึ่งถ้าในประเด็นนี้ผู้ขายลิขสิทธิ์ไม่ท าการการบ้านด้านเนื้อหามาจะไม่สามารถตอบค าถาม
ได้ และเสี่ยงต่อการเสียโอกาสการขาย รวมถึงการรู้จักกับหนังสือของส านักพิมพ์ตนเองดีพอ เช่น 
หนังสือจัดอยู่ในหมวดประเภทใด และควรน าเสนอให้กับกลุ่มใด เพ่ือมุ่งขายไปในตลาดนั้น และไม่
เสียเวลาในการประสานงานหลายที่ หรือกระจายการขายแบบไม่มีทิศทาง 

4.4.1.3 ทักษะความสามารถในการเรียนรู้ และมีความกระตือรือร้นใน
เรื่องกระบวนการขายซึ่งจ าเป็นมากแม้ว่าเทคนิคการขายจะแตกต่างกันไปตามธรรมชาติของสินค้า 
ตลาดที่ต้องการขาย และบุคลิกของทั้งผู้ซื้อ และผู้ขาย ผู้จัดการแผนกลิขสิทธิ์คนเดียวกันอาจต้อง
ด าเนินการเจรจาซื้อขายด้วยวิธีต่างกัน พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะความสามารถในการ
เรียนรู้ และมีความกระตือรือร้นในเรื่องกระบวนการขายส าคัญเหมือนกัน เนื่องจากเป็นทักษะที่ต้องมี
เป็นพ้ืนฐานของการท างานในด้านนี้ ไม่ใช่เพียงผู้ประสานงาน แต่ต้องเป็นนักขายที่ดี ซึ่งต้องมีมนุษย
สัมพันธ์ที่ดี และเข้าใจการท างานในรูปแบบที่แตกต่างกันออกไปได้ เช่น ส านักพิมพ์อีคิวพลัสขายสิทธิ
การแปลหนังสือการ์ตูนความรู้ให้กับประเทศมาเลเซีย ซึ่งการ์ตูนของส านักพิมพ์อีคิวพลัสเป็นเนื้อหา
เกี่ยวกับเจ้าหญิง ดังนั้นชุดของตัวละครก็จะเป็นกระโปรงสั้น ซึ่งส านักพิมพ์ทางประเทศมาเลเซียก็
ขอให้ปรับมาเป็นการวาดตัวละครที่มีเสื้อผ้าปิดมิดชิด ทางส านักพิมพ์ก็ท าการเรียนรู้ และกระตือลืน
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ร้นที่จะท าการปรับเพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการลูกค้า ส่งผลให้ส านักพิมพ์อีคิวพลัสขายหนังสือ
ชุด “ลาฟลอร่า” ไปถึง 3 ชุด จ านวน 30 เล่ม 

4.4.1.4 ทักษะทางภาษา อาจไม่ใช่สิ่งจ าเป็นในการท างานลิขสิทธิ์ทุก
ด้านแต่พนักงานแผนกลิขสิทธิ์ที่ท างานในด้านที่เก่ียวข้องก็ควรจะพูดภาษาต่างประเทศได้ อย่างน้อยก็
ควรจะสามารถเลือกใช้ค าศัพท์ในวงการสิ่งพิมพ์ได้ถูกต้อง พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะ
ความเชี่ยวชาญด้านภาษาส าคัญเหมือนกัน โดยส านักพิมพ์กลุ่มท่ี 1 รวมถึงส านักพิมพ์อีคิวพลัสในกลุ่ม
ที่ 2 ที่ควบคุมการขายลิขสิทธิ์โดยแผนกลิขสิทธิ์จะมีความสามารถในทักษะภาษามากกว่า 2 ภาษา 
เช่น ภาษาอังกฤษ ภาษาจีน และภาษาเยอรมันหรือฝรั่งเศส ส่วนทักษะทางภาษาในส านักพิมพ์กลุ่มที่ 
2 ไม่มีทักษะทางภาษาต่างประเทศ จึงเลือกใช้ ทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ในการขายลิขสิทธิ์ออก
ต่างประเทศ   

4.4.1.5 ทักษะความสามารถในการติดต่อประสานงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ กับผู้แต่งและเอเจนซี่ที่หลากหลายตลอดจนเจ้าหน้าที่ทุกระดับทั้งในส านักพิมพ์ของ
ตัวเอง และที่อ่ืนๆ พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะความสามารถในการติดต่อประสานงาน
ส าคัญเหมือนกัน เนื่องจากการท างานขายลิขสิทธิ์ต้องประสานงานกับหลากหลายฝ่าย เช่น ฝ่ายกอง
บรรณาธิการ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายบัญชี/การเงิน ฝ่ายกฎหมาย และคณะผู้บริหารทั้งในประเทศ และ
ต่างประเทศ       

4.4.1.6 ทักษะงานบรรณาธิการ และกระบวนการผลิต  พบว่า 
ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะงานบรรณาธิการ และกระบวนการผลิตส าคัญเหมือนกัน โดย
เจ้าหน้าที่ขายลิขสิทธิ์ต้องทราบลักษณะหนังสือที่ดีเป็นอย่างไร รู้เรื่องกระบวนการจัดเรียงเนื้อหา ที่มา
ที่ไปของการผลิตเนื้อหา รวมถึงเวลาในกระบวนการผลิตของ “สิทธิการแปล” ให้อยู่ในช่วงเวลา 18-
24 เดือน 

4.4.1.7 ทักษะในการค านวณที่ดี การค านวณตัวเลขการเงินอาจต้องท า
ในสถานการณ์ที่สับสน และเคร่งเครียด พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะในการค านวณ
ส าคัญเหมือนกัน เนื่องจากต้องใช้ในการค านวณค่าลิขสิทธิ์ เนื่องจากการเสนอขายลิขสิทธิ์อยู่นั้น 
พนักงานขายลิขสิทธิ์ต้องท าการประเมินศักยภาพลูกค้าไปพร้อมกันกับการตั้งราคาขาย รวมถึงการ
ต่อรองราคา เช่น ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ขายสิทธิการแปล 1 เรื่อง ให้กับส านักพิมพ์ต่างประเทศ 
โดยก าหนดการพิมพ์ครั้งแรกที่ 4,000 เล่ม และตั้งราคาที่ 15 ดอลล่าร์ พนักงานขายลิขสิทธิ์
จ าเป็นต้องค้นหาข้อมูลราคาตลาดหนังสือในประเภทเดียวกันว่ามีราคาเฉลี่ยอยู่ที่เท่าไหร่ เพ่ือใช้ใน
การต่อรอง และไม่เป็นการเสียเปรียบเชิงการขายกรณีที่ลูกค้าส านักพิมพ์ตั้งราคาต่ า ซึ่งส่งผลต่อการ
จ่ายเงินล่วงหน้า และการจ่ายค่าลิขสิทธิ์ในอนาคต 
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4.4.1.8 ทักษะการเจรจาในเรื่องต่างๆ พร้อมๆ กันได้ แต่ละเรื่องอาจ
อยู่ในขั้นตอนเจรจาที่ต่างกัน โดยไม่สูญเสียการควบคุมตัวเอง พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่า
ทักษะการเจรจาในเรื่อง ต่างๆ พร้อมกันได้ ส าคัญเหมือนกัน เนื่องจากการขายลิขสิทธิ์ต้องพบปะผู้คน
มากมายหลากหลาย บางกรณีการเจรจาไม่จบเพียงการพบกันครั้งเดียว และมีการพบปะเพ่ือเจรจา
ธุรกิจกันต่อเนื่อง เช่น กรณีการต่อรองราคาลิขสิทธิ์เป็นการเจรจาที่ใช้เวลานานพอสมควร และในส่วน
ของผู้ขายก็ต้องศึกษาประวัติของส านักพิมพ์ต่างประเทศ ซึ่งต้องอาศัยการบันทึกเพ่ือความต่อเนื่อง
ของการท างาน 

4.4.1.9 ทักษะความสามารถในการมองโครงการต่างๆ ได้อย่างทะลุปรุ
โปร่งเพื่อท าการเจรจาให้สอดประสานเข้าด้วยกันได้โดยไม่ท าให้เกิดความขัดแย้งในเรื่องผลประโยชน์
ระหว่างผู้รับอนุญาตหลายราย พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะความสามารถในการมอง
โครงการต่างๆ ได้อย่างทะลุปรุโปรงส าคัญเหมือนกัน โดยพนักงานขายลิขสิทธิ์ต้องท างานอย่าง
ละเอียดในการวิเคราะห์ลูกค้าเจ้าใหม่ หรือ พ่ึงเคยเจอกันครั้งแรก เช่น ขอดูประวัติ และผลงานของ
ส านักพิมพ์ที่เคยท ามา ถึงแม้ว่าผู้แต่งโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์เป็นผู้จัดการขายแล้วก็ตาม 
ส านักพิมพ์ต้องรับผิดชอบในการขายด้วย โดยเฉพาะงานลิขสิทธิ์ของผู้แต่งที่มีชื่อเสียงต้องท าการ
ปรึกษาหารือกันอย่างใกล้ชิด 

4.4.1.10 ทักษะความสามารถในการรวบรวมแง่มุมต่างๆ ของการ
เจรจามาระบุไว้ในสัญญาได้อย่างรัดกุม และชัดเจน การท างานเก็บรายละเอียดต่างๆ มารวมไว้ใน
สัญญา พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะความสามารถในการรวบรวมแง่มุมต่างๆ มี
ความส าคัญเหมือนกัน เนื่องจากการท าธุรกิจการซื้อ และขายลิขสิทธิ์สัญญาเป็นสิ่งที่ส าคัญมากเป็น
อันดับหนึ่ง เพราะสัญญาคือข้อก าหนดระหว่างกัน ในเรื่องของระยะเวลา ค่าตอบแทน รวมถึงพ้ืนที่ใน
การขาย ที่เกิดจากการเจรจาตกลงกันในแต่ละครั้ง ซึ่งการซื้อขายลิขสิทธิ์ ถ้าผู้ใดเป็นผู้ขายผู้นั้นจะต้อง
เป็นผู้ออกสัญญา 

4.4.1.11 ทักษะความจ าที่ดีเลิศ ความสามารถในการจดจ ารายละเอียด
ได้ดี และการจัดระบบข้อมูล พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มเห็นว่าทักษะความจ าที่ดีเลิศมีความส าคัญ
เหมือนกัน เนื่องจากพนักงานขายลิขสิทธิ์ต้องอาศัยทักษะมากมายในการโน้มน้าวเพ่ือขายลิขสิทธิ์ ซึ่งมี
พ้ืนฐานจากความจ าในรายละเอียด จ าเนื้อหา จุดเด่น จุดด้อย สภาพตลาดในแต่ละที่ และสามารถ
จัดระบบข้อมูลลูกค้าส านักพิมพ์ต่างประเทศได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

4.4.1.12 ทักษะความอดทนจากการท างานหนัก พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 
2 กลุ่มเห็นว่าทักษะความอดทนจากการท างานหนักส าคัญเหมือนกัน โดยบางช่วงเวลาการท างานของ
พนักงานขายลิขสิทธิ์จ าเป็นต้องออกงานแสดงหนังสือขนาดใหญ่ ซึ่งจะจัดในช่วงฤดูใบไม้ผลิ และฤดู
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ใบไม่ร่วงของทุกปีพนักงานจ าเป็นต้องมีความอดทนสูง มีความแข็งแรงทางสุขภาพทั้งร่างกาย และ
จิตใจ อีกท้ังค้แงปรับตัวได้ง่าย รวมถึงพนักงานคนเดียวกันนี้ต้องพร้อมที่จะสามารถท างานในทุกพ้ืนที่ 

4.4.2 การฝึกอบรม 
การฝึกอบรม คือ การพัฒนาความสามารถของพนักงานขายลิขสิทธิ์โดยผู้เชี่ยวชาญ

ด้านลิขสิทธิ์ จากการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการฝึกอบรมแตกต่างกัน โดยส านักพิมพ์กลุ่ม
ที่ 1 เข้ารับการฝึกอบรมกับกระทรวงพาณิชย์ และการเรียนรู้ด้วยตนเองจากการท างาน ส่วน
ส านักพิมพ์กลุ่มท่ี 2 เรียนรู้ด้วยตนเองจากประสบการณ์การท างาน และการสอบถามผ่านเอเจนซี่ ดัง
รายละเอียดต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.5 การฝึกอบรม 

 

การฝึกอบรม 
เข้ารับการฝึกอบรมกับ
กระทรวงพาณิชย์ 

การเรียนรู้ด้วยตนเองจาก
การท างาน 

การสอบถามผ่านเอเจนซ่ี 

ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ / /   

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส ์ / /   

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส   / / 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน   / / 

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ   / / 

ส านักพิมพ์แสงแดด   / / 

 
 
การฝึกอบรมกับกระทรวงพาณิชย์ของส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 เป็นการอบรมโดย

ส านักพิมพ์ส่งตัวแทนพนักงานขายลิขสิทธิ์เข้าอบรมปีละ 1 ครั้ง ในหัวข้อเรื่องความรู้เกี่ยวกับลิขสิทธิ์ 
และหัวข้อลิขสิทธิ์ในปัจจุบันเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร รวมถึงหัวข้อลิขสิทธิ์ของอิเล็กทรอนิกส์บุ๊ค 
ส าหรับส่วนของการเรียนรู้ด้วยตนเองจากประสบการณ์ในการท างาน พบว่า ส่วนใหญ่แล้วจะมีความ
ช านาญในการซื้อมากกว่าขาย โดยการท างานครั้งนี้เป็นการกลับกระบวนการการท างานจากการซื้ อ
เข้าเปลี่ยนเป็นการขายออก และต้องท าการพัฒนาตนเองให้เป็นนักขายที่เล่าเรื่องเก่ง การฝึกทักษะ
การอ่านหนังสือเพ่ือย่อจุดขายในการส่งข้อมูลให้กับส านักพิมพ์คู่ค้าต่างประเทศ 

การเรียนรู้ด้วยตนเองจากประสบการณ์ในการท างานของส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2  มีอยู่ 
2 วิธี ได้แก่ (1) การได้รับการช่วยเหลือจากเพ่ือนส านักพิมพ์ เช่น ส านักพิมพ์แสงแดดจะขอความ
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ช่วยเหลือจากเพ่ือนส านักพิมพ์ในเรื่องของการศึกษาสัญญา โดยส่วนใหญ่แล้วสัญญาทั่วไปจะระบุ
คล้ายๆ กัน คือ ชื่อหนังสือที่ขายลิขสิทธิ์ , ใช้พิมพ์เป็นภาษาอะไร, ขายประเทศอะไร, ระยะเวลา
เท่าไหร่, ส่วนแบ่งลิขสิทธิ์ และเงื่อนไขในกรณีที่เกิดการเปลี่ยนแปลง เป็นต้น (2) การส ารวจตลาดผ่าน
งานหนังสือต่างประเทศ เช่น ส านักพิมพ์อีคิวพลัส จะใช้วิธีการเดินชมหนังสือที่ส านักพิมพ์ต่างๆ น ามา
ขายกันที่งาน และจะท าการบันทึกรายชื่อส านักพิมพ์ที่สนใจจะท าการขายด้วย และขั้นต่อมาการเดิน
น าเสนอขายให้กับทุกบูธที่มีความสนใจด้วยตนเอง การท าวิธีนี้ถือว่าต้องใช้แรงในการท างานเป็นอย่าง
มาก แต่มีข้อดีที่สามารถพบปะลูกค้า และเรียนรู้ตลาดได้เร็วขึ้น 

ส าหรับการสอบถามเอเจนซี่ เป็นวิธีการฝึกในการท างานอย่างหนึ่งโดยเฉพาะ
ส านักพิมพ์ที่มีบุคลากรจ ากัด และต้องต้องการลดต้นทุนในการท าธุรกิจการขายสิทธิการแปล 
โดยเฉพาะเรื่องของการติดต่อส านักพิมพ์ต่างประเทศที่ต้องอาศัยเอเจนซี่ในการประสาน รวมถึงการ
เจรจาต่อรองการซื้อขาย กระบวนการคัดกรองลูกค้า และการท าสัญญาที่มีความซับซ้อน เอเจนซี่จึง
ถือว่าเป็นผู้มีบทบาทกับส านักพิมพ์ขนาดกลาง และเล็กในการขยายตลาดให้กว้างออกไป 

 
สรุปได้ว่าผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ไทยประกอบด้วยทักษะส าคัญ

ที่พนักงานขายลิขสิทธิ์จ าเป็นต้องฝึกฝนให้ตนเองเป็นผู้ช านาญการในการขาย รวมถึงทักษะส าคัญที่สุด
ในการขายนั้นคือการเข้าใจสินค้า หรือ ลิขสิทธิ์ที่ก าลังจะขาย สามารถอธิบายได้ถึงจุดแข็ง และ
จุดอ่อน รวมถึงโอกาสการขายที่จะส่งผลต่อให้คู่ค้าสร้างก าไร และปิดอุปสรรคที่คาดว่าจะเกิดขึ้น ส่วน
การฝึกอบรมวิธีที่ดีที่สุดคือการเรียนรู้ด้วยการลงมือท างานด้วยตนเอง และค่อยๆ สั่งสมประสบการณ์
ในการท างานจนสามารถน าความสามารถจากประสบการณ์มาต่อยอดเป็นองค์ความรู้ให้กับผู้อ่ืนที่
สนใจต่อไป 

 
4.5 หลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ 

หลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ ประกอบด้วย การเก็บข้อมูลเบื้องต้น พนักงาน 
รูปแบบการขาย ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 

4.5.1 การเก็บข้อมูลเบื้องต้น 
การเก็บข้อมูลเบื้องต้น คือ สิ่งส าคัญในการท างานซึ่งจะช่วยในการจัดเก็บข้อมูล

กลางเพ่ือบันทึกให้เห็นชัดเจนถึงสถานะที่ถูกต้องของแต่ละโครงการ และให้เห็นว่าก าลังอยู่ในขั้นตอน
ใดของการเสนอขายลิขสิทธิ์ จากการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการเก็บข้อมูลเบื้องต้น



Ref. code: 25595507010139TYC

55 
 
แตกต่างกัน 2 วิธี ได้แก่ การเก็บข้อมูลในรูปแบบระบบซอร์ฟแวร์ของบริษัท (SAP) และการเก็บข้อมูล
ในรูปแบบไฟล์เอ็กเซล (Excel Files) ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.6 การเก็บข้อมูลเบื้องต้น 

 

การเก็บข้อมูลเบื้องต้น 
การเก็บข้อมูลในรูปแบบระบบซอร์ฟแวร์

ของบริษัท (SAP) 
การเก็บข้อมูลในรูปแบบไฟล์เอ็กเซล 

(Excel Files) 

ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ /   

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส ์   / 

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส   / 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน   / 

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ   / 

ส านักพิมพ์แสงแดด   / 

 
การเก็บข้อมูลในรูปแบบระบบซอร์ฟแวร์ของบริษัท (SAP) ส านักพิมพ์ในเครือ

อมรินทร์จะมีฝ่ายไอทีเข้ามาช่วยพัฒนาซอร์ฟแวร์ให้ท าการบันทึกข้อมูลในระบบ ซึ่งส่งผลดีต่อการ
เรียกใช้ข้อมูลที่ครบถ้วน เช่น การดูรายละเอียดสัญญาในกรณีที่ขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ 
ข้อมูลก็จะแสดงผลผู้ท าสัญญาร่วม นักแปลที่แปลผลงาน กรณีที่มีงานภาษาไทยก็จะแสดงข้อมูล
ออกมาให้เห็นด้วย รวมถึงการแสดงข้อมูลพ้ืนที่ขาย รูปแบบการท าสัญญา ส่วนแบ่งร้อยละ และรอบ
การจ่ายเงิน เป็นต้น 

ส าหรับการเก็บข้อมูลในรูปแบบไฟล์เอ็กเซล (Excel Files) ส านักพิมพ์นานมี 
และส านักพิมพ์ในกลุ่มที่ 2 ได้ท าการบันทึกข้อมูลพ้ืนฐานการขายสิทธิการแปลไม่ต่างจากการเก็บ
ข้อมูลลงในระบบของส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ โดยบันทึกข้อมูลผู้ท าสัญญาร่วม นักแปลที่แปล
ผลงาน ข้อมูลพ้ืนที่ขาย รูปแบบการท าสัญญา ส่วนแบ่งร้อยละ และรอบการจ่ายเงิน ในส่วนของ
ส านักพิมพ์ที่ให้เอเจนซี่เป็นผู้ขายงานให้ก็จะเพ่ิมอัตราร้อยละของส่วนแบ่งในการขายสิทธิการแปลลง
ในข้อมูลแบบไฟล์เอ็กเซลด้วย นอกจากการบันทึกข้อมูลพ้ืนฐานตามที่กล่าวข้างต้นแล้ว บาง
ส านักพิมพ์ เช่น ส านักพิมพ์อีคิวพลัส ได้ท าการเก็บข้อมูลภาพของหนังสือในตลาดต่างประเทศ พร้อม
ค าอธิบายสถานการณ์ในช่วงเวลานั้นไว้ด้วย เนื่องจากการเก็บข้อมูลที่มากกว่าข้อมูลพ้ืนฐานจะส่งผล
ให้การท างานมีข้อมูลในการวิเคราะห์เชิงลึกมากยิ่งขึ้น และท าให้นึกภาพออกเมื่อต้องลงพ้ืนที่ขายจริง 
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เช่น เมื่อปีหลายปีก่อนห้ามท าการขายหนังสือเกี่ยวกับผี และสิ่งลี้ลับในประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ 
เนื่องจากประเทศจีนแผ่นดินใหญ่อยู่ในช่วงการพัฒนาบุคลากรในประเทศให้มีความคิดแบบ
วิทยาศาสตร์ และไม่ให้เกิดความเชื่อที่งมงาน แต่หลังจากนั้นไม่นานนโยบายประเทศได้เกิดการ
เปลี่ยนแปลง ดังนั้นส านักพิมพ์ไทยก็สามารถน ามาเสนอขายงานได้ และการบันทึกรสนิยมการอ่าน
ของแต่ละประเทศไว้ก็เป็นสิ่งจ าเป็น เช่น ประเทศไต้หวันจะชอบอ่านหนังสือนิทาน 4 สีเท่านั้น ซึ่ง
ชอบมาเป็นระยะเวลานาน และจะไม่ชอบหนังสือที่มีตัวหนังสือเยอะ ดังนั้นฐานข้อมูลการบันทึก
สถานการณ์จึงมีความส าคัญในการท าความเข้าใจตลาดในแต่ละที่ได้เป็นอย่างดี 
 

4.5.2 พนักงานขายลิขสิทธิ์ 
พนักงานขายลิขสิทธิ์ คือ ผู้ที่ประสานงานเรื่องการซื้อ และขายลิขสิทธิ์ให้กับ

ส านักพิมพ์ จากการศึกษาพบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม มีจ านวนพนักงาน และการแบ่งงานแตกต่าง
กัน ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

จ านวนพนักงานขายลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ในกลุ่มที่ 1 พบว่า แผนกลิขสิทธิ์ของ
ส านักพิมพ์มีพนักงานในการด าเนินงานจ านวน 3 คน ประกอบด้วยผู้จัดการแผนก 1 คน และ
เจ้าหน้าที่แผนก 2 คน โดยแบ่งหน้าที่ในการท างานออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ตลาดตะวันตก และตลาด
เอเชีย ซึ่งไม่ได้แบ่งตามหมวดหมู่ของหนังสือเนื่องจากการท างานแบบแบ่งหมวดนั้นก่อให้เกิด
กระบวนการท างานที่มากขั้นตอน และกระจุกตัวของงานมากกว่า เช่น หมวดหนังสือเด็ก จะเป็น
หมวดหนังสือที่สามารถขายได้ในหลายรายการ และในหลายประเทศ กรณีที่มีพนักงานเพียง 1 คนจึง
ไม่สามารถท างานได้ทันตามความต้องการของส านักพิมพ์ต่างประเทศได้ รวมถึงผู้จัดการแผนกจะท า
หน้าที่ดูภาพรวม วางแผนการท างาน และคิดกลยุทธ์ในการพัฒนายอดขายให้เติบโตขึ้นทุกปี 
 
ตารางที่ 4.7 พนักงานขายลิขสิทธิ์   

พนักงานขายลิขสิทธิ์ พนักงานขายลิขสิทธิ์ในส านักพิมพ์ เอเจนซี ่

ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ /   

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส์ /   

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส /   

ส านักพิมพ์ห้องเรียน   / 

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ   / 

ส านักพิมพ์แสงแดด   / 
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ส าหรับส านักพิมพ์อีคิวพลัส ที่มีแผนกลิขสิทธิ์เป็นผู้รับผิดชอบการขาย พบว่า 
แผนกลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์มีพนักงานในการด าเนินงานจ านวน 2 คน ประกอบด้วยผู้จัดการแผนก 1 
คน และเจ้าหน้าที่แผนก 1 คน โดยท าหน้าที่ในการขายลิขสิทธิ์ด้วย พร้อมกับท าหน้าที่การตลาดใน
การผลักดันหนังสือภาษาไทยในประเทศ ส่งผลให้การขยายตลาดต่างประเทศจึงอยู่เฉพาะในโซน
เอเชีย ได้แก่ ประเทศมาเซีย และประเทศเกาหลีใต้ 

ส าหรับผู้รับผิดชอบการขายของส านักพิมพ์กลุ่มท่ี 2 จะด าเนินการผ่านเอเจนซี่ใน
นามว่า “ทัทเทิล โมริ” โดยส านักพิมพ์ทั้ง 3 ได้แก่ ส านักพิมพ์ห้องเรียน ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ 
และส านักพิมพ์แสงแดด ได้เสนอลิขสิทธิ์ให้กับทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ ประเมินโอกาสการขาย และเป็นผู้
วิเคราะห์ลูกค้าส านักพิมพ์ต่างประเทศที่ช านาญ เหมาะสม และตรงกับเนื้อหาลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์
ไทย จากการวิเคราะห์พบว่าส านักพิมพ์ที่ขายผ่านเอเจนซี่จะเป็นส านักพิมพ์ขนาดกลาง และเล็ก และ
ไม่มีประสบการณ์ในการขาย รวมถึงไม่มีบุคลากรมากพอที่จะมาลงทุนในการท างานตรงส่วนนี้ 
เนื่องจากการขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศถือว่ายังไม่คุ้มทุนในการลงทุน 

งานของพนักงานลิขสิทธิ์ในส านักพิมพ์ขนาดเล็กอาจรวมอยู่ในพนักงานเพียงคน
เดียวซึ่งอาจไม่ได้ท างานเรื่องลิขสิทธิ์ตลอดเวลา แต่ต้องท างานด้านอ่ืนๆ ด้วย ซึ่งต่อมาอาจเพ่ิมจ านวน
เป็นสองคน โดยคนหนึ่งท างานการขายสิทธิการแปลโดยตรง และอีกคนเป็นผู้ช่วยที่อาจต้องท างานกึ่ง
เลขานุการ แต่ช่วยท างานประจ าด้วย เช่น ส่งตัวอย่างหนังสือให้ลูกค้า และจัดเก็บข้อมูล ส าหรับการมี
พนักงานมากกว่านี้ก็จ าเป็นจะต้องตัดสินใจว่าจะแบ่งงานอย่างไรจึงจะเหมาะสมที่สุด แผนกลิขสิทธิ์
และส านักงานเอเจนซี่บางแห่งแบ่งงานตามพ้ืนที่โดยก าหนดว่าพนักงานคนใดรับผิดชอบงานในพ้ืนที่ใด 
การแบ่งเช่นนี้จะได้ผลดีหากพนักงานในแผนกมีความสามารถในการใช้ภาษาต่างประเทศเพราะท าให้
พนักงานเลือกท างานตามพ้ืนที่ที่ใช้ภาษาที่ตนถนัดได้ วิธีนี้ยังนิยมใช้ในส านักพิมพ์ที่ท างานหนักไปใน
ด้านการพิมพ์ร่วมกับลูกค้าต่างประเทศเพราะการเดินทางไปพบเพ่ือติดต่อธุรกิจกับลูกค้าต่างประเทศ
อาจจ าเป็นต้องท านอกเหนือไปจากการพบกันในงานแสดงหนังสือ ข้อดีของการจัดแบ่งงานในลักษณะ
นี้คือพนักงานจะมีความรู้ในตลาดที่ตนรับผิดชอบเป็นอย่างดี 
 

4.5.3 รูปแบบการขาย 
รูปแบบการขาย คือ การขายลิขสิทธิ์แบบวิธีผสมที่ เรียกว่าแบบเชิงรับ 

และแบบเชิงรุก สัดส่วนของวิธีเชิงรับหรือรุกแตกต่างกันไปตามจ านวนพนักงานที่มี การขายลิขสิทธิ์
ส่วนใหญ่เป็นผลมาจากการขายเชิงรุก และนี่คือเหตุผลในความจ าเป็นที่จะต้องจัดทีมพนักงานออก
นอกสถานที่ และแบ่งเวลาให้กับวิธีนี้อย่างเพียงพอ จากการศึกษาพบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมี
เทคนิคการขายเหมือนกัน ได้แก่ การขายเชิงรับ และการขายเชิงรุก ดังรายละเอียดต่อไปนี้  
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ตารางที่ 4.8 รูปแบบการขาย 
 

รูปแบบการขาย การขายเชิงรุก การขายเชิงรับ 

ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ / / 

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส์ / / 

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส / / 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน / / 

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ / / 

ส านักพิมพ์แสงแดด / / 

 
4.5.3.1 การขายเชิงรับ : การขายเชิงรับเป็นการขายผลงานที่อาศัย

สถานะของผู้แต่งหรือส านักพิมพ์เป็นจุดขาย ซึ่งโดยปกติส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มจะใช้การขายเชิงรับที่
แตกต่างกันอยู่ 4 วิธี ได้แก่ การส่งอีเมลแค็ตตาล๊อก การท าข้อมูลหน้าเว็บไซต์ การท าข้อมูลหน้าเฟซบุ๊
คแฟนเพจ และการท าข้อมูลหนังสือให้กับเอเจนซี่ โดยส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มส่วนใหญ่ส่งอีเมล
แค็ตตาล๊อกให้กับส านักพิมพ์ต่างประเทศมากกว่าจะเสนอหนังสือเรื่องใดเรื่องหนึ่งเป็นพิเศษ รวมถึง
การท าข้อมูลหนังสือหน้าเว็บไซต์ และเฟซบุ๊คแฟนเพจ (โดยส่วนใหญ่ข้อมูลที่ท าเป็นภาษาไทย) เพ่ือ
เป็นฐานข้อมูลในการตัดสินใจให้กับลูกค้าส านักพิมพ์ต่างประเทศ แต่ในบางส านักพิมพ์ เช่น 
ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ และส านักพิมพ์แสงแดด ไม่มีการส่งอีเมลแค็ตตาล๊อก และข้อมูลหนังสือหน้า
เว็บไซต์จะมีวิธีการท าข้อมูลน าเสนอหนังสือประกอบด้วยภาพปก และเรื่องย่อภาษาอังกฤษที่น่าสนใจ
ให้กับ ทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ ไว้เป็นเครื่องมือการขาย 

4.5.3.2 การขายเชิงรุก : งานขายเชิงรุกเริ่มต้นด้วยการวิจัยหาข้อมูล
ด้านการตลาดโดยทั่วไป (ได้แก่ สภาพเศรษฐกิจ การเมือง และการเงินในแต่ละตลาด, รสนิยมการ
อ่านในแต่ละตลาด, ความแตกต่างของหลักสูตรการสอนในแต่ละตลาด, ความแตกต่างทางด้านสังคม
การเมือง และวัฒนธรรมที่อาจมีผลต่อการขายในแต่ละตลาด และสุดท้ายช่องว่างของตลาด) และการ
วิจัยตลาดอย่างเจาะลึก (ได้แก่ ความถนัดของส านักพิมพ์ สถานภาพในสังคมท้องถิ่น และประวัติการ
ท างานของส านักพิมพ์, ผู้มีอ านาจตัดสินใจ และรสนิยมส่วนตัว และสุดท้ายความน่าเชื่อถือในด้าน
คุณภาพ) ดังนี้ 
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(1) การวิจัยตลาดโดยทั่วไป 
(1.1) สภาพเศรษฐกิจ การเมือง และการเงินในแต่ละ

ตลาด พบว่า การวิเคราะห์สภาพเศรษฐกิจประเทศคู่ค้าผ่านความมั่งคั่งทางเศรษฐกิจของประเทศที่จะ
ท าการค้าด้วย เช่น ในโซนเอเชียก็จะท าการเลือกประเทศที่มีก าลังซื้อ อาทิ ประเทศไต้หวัน ประเทศ
เวียดนาม และประเทศมาเลเซีย รวมถึงการดูจ านวน และปริมาณหนังสือในตลาดของประเทศนั้นๆ 
ส่วนการเมืองจะเน้นในเชิงนโยบายของประเทศนั้น โดยเฉพาะประเทศจีนแผ่นดินใหญ่จะมีจดหมาย
ออกจากทางการเลยว่าไม่ขายหนังสือโป๊ และหนังสือแนวผี เพ่ือไม่ใช้ประชาชนในประเทศงมงาย 
รวมถึงประเทศเกาหลีใต้ก็จะมีนโยบายในการสนับสนุนให้ส านักพิมพ์ต่างประเทศผลิตเนื้อหาที่
เกี่ยวกับประเทศของตน โดยจะมอบการสนับสนุนเป็นทุนการผลิต และค่าการออกบูธที่งานแสดง
หนังสือ สุดท้ายคือการเงินในประเด็นนี้จะเชื่อมโยงกับประเด็นสภาพเศรษฐกิจซึ่งส านักพิมพ์อาจจะดู
ข่าวเรื่องการธนาคารของประเทศนั้นๆ เพิ่มเติมได้ 

(1.2) รสนิยมการอ่านในแต่ละตลาด พบว่า การวิเคราะห์
ข้อมูลจากล าดับหนังสือขายดีรายประเทศ ซึ่งไม่สามารถดูรวมได้จากเว็บใดเว็บหนึ่ง ซึ่งในประเด็นนี้
จะมีขีดจ ากัดทางเรื่องของภาษาในการสืบหาข้อมูลโดยตรง ในกรณีที่ส านักพิมพ์มีความสัมพันธ์กับเอ
เจนซี่ในประเทศใด ก็สามารถขอข้อมูลได้จากเอเจนซี่ประเทศนั้นๆ เช่น ส านักพิมพ์ในกลุ่มที่ 2 ส่วน
ใหญ่ใช้บริการงานขายกับ ทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ ไทยแลนด์ ก็สามารถท าการขอข้อมูลจาก ทัทเทิล โมริ 
เอเจนซี่ ญี่ปุ่นได้ รวมถึงการส ารวจตลาดงานแสดงหนังสือในประเทศต่างๆ ก็สามารถท าให้เข้าใจ
รสนิยมการอ่านของประเทศนั้นๆ ได้ 

(1.3) ความแตกต่างของหลักสูตรการสอนในแต่ละตลาด 
พบว่า หลักสูตรการสอนในแต่ละประเทศมีความแตกต่างกัน และส่วนใหญ่ต่างประเทศจะมีการเรียน
การสอนที่พัฒนากว่าประเทศไทยอยู่ 1-3 ระดับอยู่เสมอ ดังนั้นงานของส านักพิมพ์ไทยส่วนใหญ่จึง
เน้นความบันเทิง มีภาพประกอบ และไม่เน้นหลักการมากนัก 

(1.4) ความแตกต่างทางด้านสังคมการเมือง และ
วัฒนธรรมที่อาจมีผลต่อการขายในแต่ละตลาด พบว่า ในตลาดเอเชีย เช่น ประเทศอินโดนีเซีย และ
ประเทศมาเลเซียจะอิงกับสังคม และวัฒนธรรมมาก หนังสือนิทานเด็กจะต้องไม่มีรูปสุนัข หรือ หมู 
เพราะถือว่าเป็นสัตว์สกปรก และการแต่งกายของตัวละครต้องมิดชิด เช่น กระโปรงยาว เสื้อแขนยาว 
เป็นต้น รวมถึงประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ ก็จะชอบซื้อนิทานที่เกี่ยวกับมังกร และหมีแพนด้า โดยเฉพาะ
หมีแพนด้าถือว่าเป็นสัตว์วัฒนธรรม ส่งผลให้หนังสือนิทานที่มีเรื่องราวเกี่ยวหมีแพนด้าถูกซื้อสิทธิการ
แปลจนหมดในช่วงประมาณ 3-5 ปีที่ผ่านมา 
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(1.5) ช่องว่างในตลาด พบว่า ใช้วิธีการวิเคราะห์
สถานการณ์สังคมของประเทศนั้นๆ เช่น ประเทศเกาหลีใต้ เป็นประเทศที่มีความแข่งขัน และมี
ความเครียดสูง ดังนั้นช่องว่างตลาดจึงต้องหาหนังสือที่ลดความเครียด เช่น การเสนอขายหนังสือ
ธรรมะ เพราะตลาดประเทศเกาหลีใต้ยังไม่มีหนังสือหมวดนี้มากนัก ในส่วนของประเทศไต้หวันเป็น
ประเทศท่ีก่อนหน้านี้ซื้อสิทธิการแปลของประเทศญี่ปุ่นเป็นจ านวนมาก แต่ในปัจจุบันประเทศไต้หวัน
พยายามหาซื้อเนื้อหาที่แปลก และแตกต่างออกไปจากเดิม เพราะในตลาดไต้หวันมีเพียงคู่มือสอนท าซู
ชิ และน้ าปั่นผลไม้ ดังนั้นการขายหนังสือเกี่ยวกับอาหารไทยของส านักพิมพ์แสงแดด โดยผ่านทัทเทิล 
โมริ เอเจนซี่ จึงเป็นสิ่งที่แปลกใหม่กับประเทศไต้หวัน เพราะพ้ืนฐานคนไต้หวันชอบรับประทาน
อาหารไทยที่มีรสชาติจัดจ้าน รวมถึงการน าหนังสือเกี่ยวกับอาหารไทยไปขาย ส่งผลให้คนไต้หวันหัน
มาท าอาหารไทยกันมากขึ้น  

 
(2) การวิจัยตลาดอย่างเจาะลึก 

(2.1) ความถนัดของส านักพิมพ์ สถานภาพในสังคม
ท้องถิ่น และประวัติการท างานของส านักพิมพ์ พบว่า การวิเคราะห์ส านักพิมพ์ต่างประเทศในประเด็น
นี้ถือว่าเป็นประเด็นที่ส าคัญมาก โดยจะต้องศึกษาถึงประวัติการผลิตของส านักพิมพ์ที่จะท าการขายให้
พบว่ามีการผลิตหนังสือในหมวดใดบ้าง เพ่ือให้ตรงต่อความถนัด ความช านาญ และเป็นการไม่ขาย
สิทธิการแปลแบบเปล่าประโยชน์ 

(2.2) ผู้มีอ านาจตัดสินใจ และรสนิยมส่วนตัว พบว่า การ
ขายลิขสิทธิ์โดยส่วนมากแล้ว ผู้มีอ านาจการตัดสินใจในการขายจะมาเป็นผู้ท าธุรกิจเอง ดังนั้นการท า
การบ้านในเรื่องของรสนิยมของคู่ค้าจึงเป็นสิ่งที่ส าคัญ เนื่องจากการขายสิทธิการแปลเป็นการท าธุรกิจ
ร่วมกันอย่างน้อย 5 ปีต่อเรื่อง ดังนั้นการเข้าใจรสนิยมการท างานว่าการท างานนั้นจะแบบเป็นแบบ
เจ้านายกับลูกน้อง หรือ เพื่อนร่วมธุรกิจ ซึ่งตรงนี้ส่งผลต่อการท างานเป็นอย่างมาก 

(2.3) ความน่าเชื่อถือในด้านคุณภาพการผลิต คุณภาพการ
แปลในกรณีที่ต้องน ามาพิจารณาความสามารถในการรักษาเวลาให้ตรงตามก าหนดการพิมพ์ 
ความสามารถทางการตลาด และประวัติการช าระเงิน พบว่า เป็นสิ่งที่ส าคัญที่สุ ดในการท าธุรกิจการ
ขายลิขสิทธิ์ ซึ่งการเลือกส านักพิมพ์ที่มีคุณภาพในทุกด้านก็จะสามารถผลิตหนังสือได้ออกมามีคุณภาพ 
และในบางกรณีผู้ซื้อลิขสิทธิ์ออกแบบ และเพ่ิมเติมส่วนที่เป็นประโยชน์ด้านเนื้อหาที่ผลิตออกมาแล้ว
ดีกว่าฉบับดั้งเดิม เช่น หนังสือชุดเซอร์ไวเวอร์ (Survivor) ของส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ ซึ่งเป็น
หนังสือที่สอนภาษาผ่านค าศัพท์ต่างๆ โดยประเทศเกาหลีใต้ท าการซื้อสิทธิการแปลไป และได้ท าการ
เพ่ิมแผนที่เป็นโปสเตอร์ไว้ท้ายเล่ม เพ่ือเพ่ิมความน่าสนใจให้กับหนังสือ และเป็นกฎธรรมดาที่
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ส านักพิมพ์ไทยจะขอชื่อส านักพิมพ์อ่ืนๆ ที่เคยร่วมงาน หรือ ธนาคารที่ส านักพิมพ์คู่ค้าติดต่ออยู่เพ่ือ
การรับรองหรือสอบถามข้อมูลความน่าเชื่อถือ 
 
 4.5.4 การประเมินค่า 

การประเมินค่า คือ การประเมินค่าของหนังสือในแต่ละเรื่องที่จะเสนอในตลาด 
ปัจจัยที่เป็นตัวประเมินมีทั้งหมด 6 ปัจจัย ได้แก่ (1) ประเภทของลิขสิทธิ์ที่ได้รับ (2) สถานะของผู้แต่ง
หรือกลุ่มนักเขียนในตลาด (3) เนื้อหาของหนังสือกับความเหมาะสมของตลาด (4) รูปแบบการ
น าเสนอหนังสือ และ (5) การก าหนดเวลาของการจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 
กลุ่มมีการประเมินค่าในแต่ละปัจจัยแตกต่างกัน ดังรายละเอียดต่อไปนี ้
  4.5.4.1 ประเภทของลิขสิทธิ์ที่ได้รับ พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีความ
แตกต่างกันตามการครอบครองลิขสิทธิ์ คือ ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ครอบครองลิขสิทธิ์แบบการโอน
ลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ ดังนั้นส านักพิมพ์จ าเป็นต้องตรวจสอบสัญญากับผู้แต่งว่ามีการโอนลิขสิทธิ์ใด
ให้ส านักพิมพ์ท าธุรกิจได้บ้าง เช่น ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 จะมอบลิขสิทธิ์ที่เป็นสิทธิหลักให้ส านักพิมพ์
ก ากับดูแลผลประโยชน์ให้ ในส่วนของส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 จะท าการครอบครองลิขสิทธิ์แบบนักเขียน
ครอบครองความเป็นเจ้าของ และอีกวิธี คือ ส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์ซึ่งการท า
ธุรกิจลิขสิทธิ์จะขึ้นตรงกับผู้แต่ง หรือ เจ้าของส านักพิมพ์เป็นหลัก อย่างที่กล่าวไปในหัวข้อเรื่อง
ประเภทของลิขสิทธิ์ที่ค้นพบว่าส านักพิมพ์ในกลุ่มที่ 2 เป็นส านักพิมพ์ที่มีประเภทลิขสิทธิ์ในการท า
ธุรกิจทั้ง 2 ประเภท ได้แก่ ลิขสิทธิ์หลัก และลิขสิทธิ์เสริม ซึ่งในส่วนของกระบวนการขายที่จะขอ
กล่าวในบทถัดไปซึ่งจะมีเอเจนซี่เข้ามาเกี่ยวข้องด้วยกับส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 นี้ ดังนั้นในการประเมิน
ประเภทลิขสิทธิ์ที่ได้รับจึงเป็นสิ่งที่ต้องค านึงเป็นอันดับแรกเพ่ือไม่ให้เกิดการเข้าใจผิด และขัด
ผลประโยชน์ระหว่างผู้แต่ง และส านักพิมพ์ในภายหลัง  

4.5.4.2 สถานะของผู้แต่งในตลาด พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีความ
แตกต่างกัน รวมถึงมีความแตกต่างระหว่างกลุ่ม โดยมีการประเมินสถานะของผู้แต่งออกเป็น 2 วิธี (1) 
ความมีชื่อเสียงของผู้แต่ง (2) รางวัลที่ผู้แต่งได้รับจากงานเขียน และ (3) ไม่มีการประเมินสถานะผู้แต่ง
ในตลาด ดังนี้ ส าหรับวิธีความมีชื่อเสียงของผู้แต่ง ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์จะใช้วิธีการขายสิทธิ
การแปลจากการเรียงล าดับความมีชื่อเสียงของผู้แต่ง เช่น นวนิยายที่ส านักพิมพ์น าเสนอขาย
ต่างประเทศเป็นรายชื่อแรก คือ “กิ่งฉัตร” เนื่องด้วยเป็นผู้แต่งที่มีชื่อเสียง มีประสบการณ์ในแวดวง 
รวมถึงมีผลงานอย่างต่อเนื่อง ซึ่งแตกต่างจากส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส์ที่ประเมินจากรางวัลที่ผู้แต่งได้รับ
จากงานเขียน โดยส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส์มีความต้องการผลักดันนักเขียน โดยเฉพาะนักเขียนหน้าใหม่
ที่ผลิตผลงานมีคุณภาพก็จะน ามาประเมินด้วย ในส่วนวิธีสุดท้าย คือ ไม่มีการประเมินสถานะผู้แต่งใน
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ตลาด เนื่องจากส านักพิมพ์ที่เหลือคือส านักพิมพ์ในกลุ่มที่ 2 ทั้งหมด ซึ่งไม่มีการประเมินสถานะผู้แต่ง
เพราะส านักพิมพ์ หรือ ผู้แต่งเป็นผู้ผลิตผลงานขึ้นมาเอง ไม่ได้รับลิขสิทธิ์งานจากผู้แต่งภายนอก 
รวมถึงหมวดหนังสือในกลุ่มที่ 2 เป็นหมวดที่เน้นภาพ เช่น การ์ตูนความรู้ นิทานเด็ก และอาหาร จึง
ส่งผลให้น้ าหนักของการประเมินผู้แต่งจึงไม่ส าคัญเท่าเนื้อหาของหนังสือที่น าเสนอออกไป 

4.5.4.3 เนื้อหาของหนังสือกับความเหมาะสมของตลาด  พบว่า 
ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีความเหมือนกันในเรื่องของการประเมินเนื้อหาของหนังสือกับความเหมาะสม
ของตลาด โดยใช้วิธีการเสนอต้นฉบับให้กับส านักพิมพ์ต่างประเทศที่สนใจซื้อสิทธิการแปลได้ดูความ
เหมาะสม และวิเคราะห์โอกาสการขายในประเทศ กรณีที่มีข้อติดขัดด้านเนื้อหาสามารถน ามาปรึกษา
ได้ ส่วนใหญ่ส านักพิมพ์ไทยทั้ง 2 กลุ่มจะมีความยืดหยุ่นสูงในการแก้ไขแต่ต้องไม่แก้ไขโครงเรื่องหลัก 
เช่น หนังสือนิทานกรณีที่มีภาพสุนัข และส านักพิมพ์ประเทศอินโดนีเซียต้องการลบภาพสุนัขออก
ทั้งหมด ส านักพิมพ์ไทยต้องประเมินในการแก้ไขเนื้อหา รวมถึงต้นทุนที่จะเกิดขึ้นว่าคุ้มค่าต่อการแก้ไข
หรือไม่ ส่วนอีกกรณีการขอเพ่ิมเนื้อหาในรูปแบบคลิปวีดีโอของส านักพิมพ์แสงแดด ที่ผลิตเนื้ อหา
เกี่ยวกับการท าอาหาร โดยส านักพิมพ์ประเทศจีนแผ่นดินใหญ่จะขอให้ทางส านักพิมพ์แสงแดดช่วย
ผลิตสูตรอาหารที่อยู่ในหนังสือทั้งหมด ซึ่งเป็นสูตรที่มีจ านวนมาก และส่งผลให้ส านักพิมพ์แสงแดดไม่
สามารถผลิตให้ได้ตามความต้องการ 

4.5.4.4 รูปแบบการน าเสนอหนังสือ พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมี
ความเหมือนกันในเรื่องของการประเมินรูปแบบการน าเสนอหนังสือ เช่น ความยาว ขนาดรูปเล่ม การ
ออกแบบรูปเล่ม จ านวนหน้า เนื่องจากว่าประเทศแต่ละประเทศที่ส านักพิมพ์ไทยขายสิทธิการแปล
ออกไปนั้น มีความชอบที่แตกต่างกัน ดังนั้นจึงไม่ก าหนดรูปแบบการน าเสนอหนังสื อในตลาด 
เพราะว่าส านักพิมพ์ต่างประเทศจะต้องเป็นผู้รู้รสนิยม และความนิยมของนักอ่านในประเทศตนเอง
มากกว่า โดยกะบวนการท างานทางส านักพิมพ์ต่างประเทศจะน าส่งหน้าปก และการจัดองค์ประกอบ
หนังสือที่ท าไว้เสร็จแล้ว ให้ส านักพิมพ์ไทยได้รับทราบก่อน เว้นแต่บางส านักพิมพ์ เช่น ส านักพิมพ์พี
ทีเค สตูดิโอ เป็นส านักพิมพ์ที่ผลิตกราฟฟิกโนเวลซึ่งมีทั้งภาพ และตัวอักษร ส่งผลให้การผลิตต้องผลิต
ในสัดส่วนที่ไฟล์ก าหนดไว้ มิเช่นนั้นจะส่งผลต่อการเสียองค์ประกอบการจัดภาพของหนังสือเล่มนั้น 

4.5.4.5 การก าหนดเวลาของการจ าหน่าย พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม
มีความเหมือนกันในเรื่องของการไม่ก าหนดเวลาการจัดจ าหน่าย เนื่องจากการขายสิทธิการแปลออก
ต่างประเทศเป็นการขายผลงานที่ผลิตขึ้นมาแล้วในประเทศไทย ดังนั้นจึงไม่ได้ก าหนดเวลาในการ
จ าหน่าย เพียงแต่ก าหนดเวลาการผลิตให้ทันตามที่ตกลงกัน 24 เดือนตามสัญญามาตรฐาน 
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 สรุปได้ว่าหลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์หลักการประกอบด้วย การเก็บข้อมูลเบื้องต้น 
พนักงาน รูปแบบการขาย โดยทั้ง 3 ปัจจัยเป็นหลักการที่ใช้ก าหนดกลยุทธ์ และวิธีการท างานให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ในการท าธุรกิจ แต่ส าหรับการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ก็ยังถือว่าผลตอบแทนยังไม่คุ้มค่าต่อการ
ลงทุน ดังนั้นจึงท าได้เพียงการเตรียมความพร้อมให้กับบุคลากรของส านักพิมพ์ให้ก้าวสู่การปรับตัว
ของธุรกิจส านักพิมพ์ในอนาคต  
     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



Ref. code: 25595507010139TYC

64 
 

ส่วนที่ 2 การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย 
การศึกษา “การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย” ผู้ศึกษาได้แบ่งส านักพิมพ์ใน

การศึกษาออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ประกอบด้วยส านักพิมพ์ขนาดใหญ่ 2 
ส านักพิมพ์ (ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ และ ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส์ ) ส่วนส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 
ประกอบด้วยส านักพิมพ์ขนาดกลาง 2 ส านักพิมพ์ (ส านักพิมพ์อีคิวพลัส และ ส านักพิมพ์ห้องเรียน) 
และส านักพิมพ์ขนาดเล็ก 2 ส านักพิมพ์ (ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ และ ส านักพิมพ์แสงแดด) ผู้ศึกษา
ได้เสนอผลการศึกษาออกเป็น 3 หัวข้อใหญ่ ได้แก่ (1) เทคนิค และเครื่องมือการขายสิทธิการแปล (2) 
การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ (3) วิธีการขายสิทธิการแปล ดังนี้ 
 
4.6 เทคนิค และเครื่องมือการขายสิทธิการแปล 
  

เทคนิค และเครื่องมือการขายสิทธิการแปล คือ วิธีการขาย “สิทธิการแปล” ออก
ต่างประเทศด้วยวิธีต่างๆ ได้แก่ การโฆษณาด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์ การซื้อเนื้อที่โฆษณา การใช้เอ
เจนซี่ และการขายตรงตัวต่อตัว จากาการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม มีเทคนิคการขายสิทธิการ
แปลแตกต่างกัน โดยใช้ทั้งหมด 3 วิธี ได้แก่ การโฆษณาด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์ การใช้เอเจนซี่ และ
การขายตรงตัวต่อตัว ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.9 เทคนิค และเครื่องมือการขายสิทธิการแปล 

 

เทคนิค และเคร่ืองมือการขาย
สิทธิการแปล 

การโฆษณาด้วย
แค็ตตาล็อกออนไลน ์

การซ้ือเนื้อที่
โฆษณา 

การใช้เอเจนซ่ี การขายตรงตัวต่อตัว 

ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ /   / / 

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส ์ /   / / 

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส /   / / 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน /   / / 

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ /   / / 

ส านักพิมพ์แสงแดด /   / / 
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4.6.1 การโฆษณาขายด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์ 
การโฆษณาขายด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์ พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม มีวิธีการที่

แตกต่างกันอยู่ 3 วิธี ได้แก่ (1) การส่งอีเมลแค็ตตาล็อกให้กับส านักพิมพ์คู้ค่าเก่า (2) การมอบข้อมูล 
และรายการหนังสือให้เอเจนซี่ในการโฆษณา และ (3) ไม่มีการโฆษณาขายด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์ 
ดังนี้ ส าหรับวิธีที่ 1 การส่งอีเมลแค็ตตาล็อกให้กับส านักพิมพ์คู้ค่าเก่านิยมท าในส านักพิมพ์กลุ่มที่  1 
เนื่องจากมีลูกค้าส านักพิมพ์ต่างประเทศท่ีติดต่อซื้อขายลิขสิทธิ์กันอยู่เป็นประจ าทุกปี ในส่วนของวิธีที่ 
2 การมอบข้อมูล และรายการหนังสือให้เอเจนซี่ในการโฆษณาจะท าโดยส านักพิมพ์ห้องเรียน 
ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ และส านักพิมพ์แสงแดด เพราะส านักพิมพ์ที่กล่าวไปแล้ วนั้นไม่ได้มีการ
ติดต่อโดยตรงกับส านักพิมพ์ต่างประเทศ รวมถึงต้องอาศัยความสัมพันธ์ของเอเจนซี่ในการท าธุรกิจ 
ในส่วนวิธีสุดท้าย คือ วิธีที่ 3 ไม่มีการโฆษณาขายด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์ เนื่องจากส านักพิมพ์อีคิว 
พลัส เป็นส านักพิมพ์ที่มีบุคลากรจ ากัด รวมถึงพนักงานขายลิขสิทธิ์ต้องท างานการตลาดให้กับหนังสือ
ไทยในประเทศจึงส่งผลให้ไม่ได้ท าการเผยแพร่ข้อมูล แต่ส านักพิมพ์จะเน้นขายโดยการเดินไปพบ
ลูกค้าต่างประเทศ ซึ่งผู้ศึกษาจะท าการกล่าวในหัวข้อ “การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ” 
ต่อจากนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
4.6.2 การใช้เอเจนซี่ 

การใช้เอเจนซี่ พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการใช้เอเจนซี่แตกต่างกันตาม
สถานการณ์ในตลาดการขายของแต่ละประเทศ โดยการศึกษาในประเด็น “พนักงานขายลิขสิทธิ์ใน
ส่วนที่ 1” ก่อนหน้านี้จะกล่าวถึงผลการศึกษาว่าส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการแบ่งหน้าที่การท างานที่
แตกต่างกัน และบางส านักพิมพ์ใช้บริการเอเจนซี่ในการขายสิทธิการแปล แต่ในประเด็นเทคนิค และ
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เครื่องการขายสิทธิการแปลของการใช้เอเจนซี่ต่างกันออกไป โดยพบว่าส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 จะท าการ
ขายสิทธิการแปลโดยตนเองทุกประเทศ ยกเว้นประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 จะใช้
บริการเอเจนซี่ต่างประเทศเพ่ือเป็นผู้ประสานงานขาย และเป็นล่ามในการแปลภาษาเพราะประเทศ
จีนแผ่นดินใหญ่จะไม่ท าธุรกิจด้วยภาษาอังกฤษ ในส่วนของส านักพิมพ์กลุ่มท่ี 2 มีการใช้บริการทัทเทิล 
โมริ เอเจซี่ ไทยแลนด์ ในการประสานงานขาย และในส่วนของประเทศที่เข้าสู่ตลาดการขายยาก หรือ 
เป็นประเทศที่พ่ึงจะเริ่มการขายกัน ทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ ไทยแลนด์ก็จะต้องติดต่อเอเจนซี่ท้องถิ่นนั้น
ในการประสานงานเช่นกัน  เพราะความรู้ และความคุ้นเคยของเอเจนซี่ต่อสภาพท้องถิ่นอีกทั้งท างาน
อยู่ในตลาดนั้นๆ ท าให้ตัวแทนเหล่านี้สามารถเจรจารองตลาด รวมถึงสามารถเจรจาได้เงื่อนไขที่ดีกว่า
การติดต่อจากทางไกล  

 
4.6.3 การขายตรงตัวต่อตัว 

การขายตรงตัวต่อตัว พบว่า ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่มมีการขายตรงตัวต่อตัวที่
ต่างกัน โดยส านักพิมพ์กลุ่มท่ี 1 จะขายตรงตัวต่อตัวกับส านักพิมพ์ต่างประเทศทั้งในงานแสดงหนังสือ 
และการติดต่อกันตามโอกาสต่างๆ ส่วนส านักพิมพ์กลุ่มที่ 2 จะประสานงานการขายผ่านเอเจนซี่ 
นอกจากนี้ยังพบว่าการขายตรงตัวต่อตัวยังส่งผลดีในแง่ของตกลงกันได้เร็วหากสามารถสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้ซื้อ และผู้ขายขึ้นได้ รวมถึงความสม่ าเสมอซึ่งถือว่าเป็นหัวใจส าคัญในการ
ขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ 
 
 สรุปได้ว่าเทคนิค และเครื่องมือการขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศด้วยวิธีต่างๆ 3 วิธี 
ได้แก่ การโฆษณาด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์ การใช้เอเจนซี่ และการขายตรงตัวต่อตัว  ซึ่งทุกวิธีเป็น
เทคนิค และเครื่องมือการขายที่สอดคล้องกันแบบเป็นขั้นเป็นตอน แต่จะให้น าหนักในวิธีสุดท้าย คือ 
การขายตรงตัวต่อตัว เพราะ ถือว่าเป็นเทคนิคการขายที่เป็นกุญแจส าคัญของการท าธุรกิจการขาย
ลิขสิทธิ์  
 
4.7 การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ 
 

การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ คือ โอกาสพิเศษที่เหมาะสมส าหรับการวิจัย
ตลาด ติดต่อลูกค้าใหม่ และพบลูกค้าเก่าเพ่ือแก้ไขปัญหา รวมถึงการสรุปข้อต่อรองที่ค้างอยู่หรือ
ปรึกษาหารือเพ่ือท างานร่วมกันในเรื่องอ่ืนต่อไป จากการศึกษาพบว่าการขายสิทธิการแปลในงาน
แสดงหนังสือ ประกอบด้วย 7 ปัจจัย (1) การนัดหมายล่วงหน้า, (2) ตารางนัด, (3) ข้อมูลส าหรับ
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ลูกค้าที่มีความสัมพันธ์หรืออาจเป็นผู้ซื้อ, (4) ข้อมูลเกี่ยวกับสิทธิการแปลที่ขายแล้วหรือก าลังเสนอ
ขาย, (5) ข้อมูล และเอกสารประกอบการขาย, (6) สภาพการท างาน และ (7) การท าธุรกิจ โดย
ส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม มีการขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือแต่ละปัจจัยแตกต่างกัน รวมถึง
ผู้รับผิดชอบการขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือแตกต่างกันอีกด้วย โดยส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 และ
ส านักพิมพ์อีคิวพลัสจะเป็นผู้ด าเนินการขายสิทธิการแปลเอง ส่วนส านักพิมพ์ในกลุ่มที่ 2 อีก 3 
ส านักพิมพ์จะใช้บริการทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ ซึ่งผลการศึกษาในประเด็นนี้จึงเป็นการอธิบายผล
การศึกษาระหว่างส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ส านักพิมพ์อีคิวพลัส และทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ ดังรายละเอียด
ต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.10 การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ 

 

การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ 
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ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ / / / / / / 

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส ์ / / / / / / 

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส / / / / / / 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน     / / /   

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ     / / /   

ส านักพิมพ์แสงแดด     / / /   

ทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ / / / / / / 
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4.7.1 การนัดหมายล่วงหน้า 
การนัดหมายล่วงหน้า พบว่า ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ส านักพิมพ์อีคิวพลัส 

และทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ มีการนัดหมายล่วงหน้าเหมือนกัน เนื่องจากการการท างานในงานแสดง
หนังสือ โดยเฉพาะงานแสดงหนังสือระดับโลกอย่างแฟรงก์เฟิร์ตบุ๊คแฟร์ เป็นงานที่รวมส านักพิมพ์
ต่างประเทศทั่วโลกมาพบกันเพ่ือท าธุรกิจ ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องมีการนัดหมายล่วงหน้า ส่วนใหญ่งาน
แฟรงก์เฟิร์ตบุ๊คแฟร์จะถูกจัดขึ้นทุกเดือนตุลาคมของทุกปี ดังนั้นจ าเป็นที่จะต้องวางแผนในการนัด
ส านักพิมพ์ต่างประเทศตั้งแต่เดือนสิงหาคม (ล่วงหน้า 2-3 เดือน) รวมถึงการวางแผนการขายที่
ส านักพิมพ์จะต้องน าไปเสนอขายในงานครั้งนี้ด้วย ตามที่ได้กล่าวขึ้นข้างต้น ในปัจจุบันในงานแสดง
หนังสือขนาดใหญ่มีแนวโน้มที่ผู้เข้าร่วมงานจะท าการนัดหมายส าคัญล่วงหน้าก่อนเข้าร่วมงาน ทั้งนี้ก็
เพ่ือประหยัดเวลา การส่งจดหมายออกไปเพ่ือขอนัดควรจะเลือกท าช่วงใดนั้นขึ้นอยู่กับงาน และ
จ านวนลูกค้าที่ต้องการพบ ส าหรับงานแสดงหนังสือที่โบโลญญาหรือแฟรงก์เฟิร์ต ส านักพิมพ์ที่มี
ความสัมพันธ์ใกล้ชิดกับลูกค้าควรส่งจดหมายนัดออกไปล่วงหน้า 6 ถึง 8 สัปดาห์ รูปแบบของ
จดหมายนัดที่มีประสิทธิภาพควรมีชื่อที่ทรงพลัง และจดหมายควรระบุหมายเลขพ้ืนที่จัดแสดงของ
ส านักพิมพ์ และเลขที่อาคาร วันที่ต้องการรับนัด เวลาที่รับนัด และชื่อของพนักงานที่จะรับผิดชอบ
เรื่องตารางเวลานัด หากเป็นการขอนัดล่วงหน้าก่อนงานกับส านักพิมพ์ใดส านักพิมพ์หนึ่งเป็นครั้งแรก 
ก็จ าเป็นที่จะต้องอธิบายถึงวัตถุประสงค์ในการนัดพบให้ชัดเจน เช่น นัดพบเพ่ือขาย ไม่ใช่เพ่ือซื้อ
ลิขสิทธิ์ (ยกเว้นว่าต้องการท าทั้งสองอย่าง) การแนบรายละเอียดโดยย่อของส านักพิมพ์ และ
แค็ตตาล็อกล่าสุดหรือข้อมูลส าคัญของโครงการที่ต้องการเจรจาส่งไปกับจดหมายด้วยก็จะช่วยได้มาก 
ทั้งหมดจะช่วยให้ผู้รับประเมินได้ว่าการรับนัดคุ้มค่ามากหรือไม่ การนัดพบอาจไม่เป็นประโยชน์แก่
ฝ่ายใดเลยหากทั้งสองฝ่ายจัดพิมพ์หนังสือที่ต่างกันโดยสิ้นเชิง หรือหากโครงการหนังสือที่เสนอมาจะ
เป็นคู่แข่งฉันกับหนังสือที่ส านักพิมพ์จัดพิมพ์ไปแล้ว หรือส านักพิมพ์ที่เสนอให้รับนัดไม่มีอะไรโยบาย
ในการซื้อลิขสิทธิ์ เป็นต้น หากเป็นไปได้ ในจดหมายควรจ่าหน้าส่ง ถึงชื่อพนักงานคนใดคนหนึ่งที่จะ
สามารถค้นหาได้จากท าเนียบชื่อ เช่น Literary Market Place หรือ International Literary 
Market Place ส่วนการจัดพิมพ์ Who’s Who ของแฟรงก์เฟิร์ตมักไม่เสร็จล่วงหน้าก่อนเริ่มงาน 

ส าหรับการส่งเอกสารที่อาจไม่เป็นที่พึงประสงค์ให้กับผู้ที่เริ่มติดต่อด้วยครั้งแรก 
เช่น ส่งรายชื่อหนังสือจ านวนมากหรือเอกสารมากมายส าหรับโครงการใดเพียงโครงการเดียว ควรส่ง
ข้อมูลโดยย่อ และเหมาะสมที่กระตุ้นความสนใจในเบื้องต้นเท่านั้น ตามปกติพนักงานขายลิขสิทธิ์จะ
ท างานที่บูธของตน และผู้ซื้อจะเป็นผู้เคลื่อนย้ายจากบูธหนึ่งไปอีกบูธหนึ่ง ซึ่งสมเหตุสมผล เพราะ
ผู้ขายจะมีหนังสือ แค็ตตาล็อก ข้อมูลที่จัดท าขึ้นล่วงหน้าเพ่ือขาย และเอกสารประกอบการขายที่ต้อง
แสดงในเวลานั้นจ านวนมาก อย่างไรก็ตามหากเริ่มต้นการขายลิขสิทธิ์เป็นครั้งแรก โดยเฉพาะกับ
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ส านักพิมพ์ที่ไม่เคยรู้จักหรือแทบไม่รู้จัก ก็อาจเกิดปัญหาในการโน้มน้าวให้ผู้ซื้อมาที่บูธของตน ในกรณี
นี้จึงอาจจ าเป็นต้องเริ่มต้นด้วยการเป็นฝ่ายออกไปพบผู้ซื้อเองด้วยการขนหนังสือและเอกสาร
ประกอบการขายตะเวนทั่วงานและเว้นจังหวะกลับมาที่บูธอย่างสม่ าเสมอ การท างานในลักษณะนี้
เหน็ดเหนื่อย และทุลักทุเลหากต้องท าตามล าพังคนเดียวแต่ก็อาจเป็นเพียงวิธีเดียวเท่านั้นที่จะติดต่อ
งานได้จนกว่าความสัมพันธ์นั้นจะ สานต่อจนกระชับมั่นในระดับหนึ่ง ส านักพิมพ์ขนาดเล็กที่ไม่มีเงิน
พอที่จะจ่ายค่าเช่าพ้ืนที่จัดแสดงส่วนตัวก็ควรที่จะพยายามหาที่ตั้งเพ่ือใช้เป็นฐานในการท างาน ไม่ว่า
จะด้วยวิธีเช่าพ้ืนที่ร่วมหรือจากสัมพันธ์อันดีของเพ่ือนร่วมวงการ ที่ยอมให้ฝากเก็บของส่วนตัวและรับ
ฝากโน้ตที่มีผู้มาติดต่อ งานแสดงหนังสือบางแห่งมีบริการที่นัดพบส่วนกลางในรูปของศูนย์ติดต่อ
ลิขสิทธิ์หรือตัวแทนผู้แต่งโดยเรียกเก็บค่าตอบแทนบริการจ านวนหนึ่ง ในบางงาน การโน้มน้าวให้ผู้ซื้อ
มาชมร้านของผู้ขายอาจเป็นเรื่องยาก ซึ่งอาจเป็นเพราะผู้ซื้อเป็นส านักพิมพ์ขนาดเล็กที่มีจ านวน
พนักงานจ ากัดและจ าเป็นต้องเฝ้าร้านของตัว ในกรณีเช่นนี้ ตามมารยาทแล้วควรจะไปเยี่ยมร้านของผู้
ซื้อ แต่ก็จะต้องเผื่อเวลาส าหรับการไปกลับให้เพียงพอ โดยเฉพาะในงานแสดงหนังสือขนาดใหญ่ เช่น 
งานแสดงหนังสือท่ีแฟรงก์เฟิร์ต เป็นต้น 

 
4.7.2 ตารางนัดในงานแสดงหนังสือ 

ตารางนัดในงานแสดงหนังสือ พบว่า ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ส านักพิมพ์อีคิวพลัส 
และทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ มีตารางนัดในการเจรจาธุรกิจเหมือนกัน โดยใน 1 วันจะสามารถนัดเจรจา
กับส านักพิมพ์ละไม่เกิน 30 นาที เช่นที่แฟรงก์เฟิร์ต วิธีที่ดีที่สุดคือการประเมินว่าไม่มีส านักพิมพ์ใดมี
เวลาให้กับการนัดพบครั้งหนึ่งเกินกว่าครึ่งชั่วโมง และในบางกรณีอาจมีเวลาให้น้อยกว่านี้ การจัด
ตารางเวลาเข้าคร่าวๆ จึงควรยึดตามนี้ และจดลงเมื่อ เป็นที่แน่นอน มีปัจจัยหลายประการที่ควร
ค านึงถึงเมื่อจัดเตรียมตารางนัด เช่น ที่แฟรงก์เฟิร์ต ส านักพิมพ์เยอรมันจ านวนมากเก็บของกลับบ้าน
ในวันศุกร์ จึงไม่อาจรับนัดในวันเสาร์ และอาทิตย์ บางส านักพิมพ์อาจมาร่วมงานเฉพาะวันสุดสัปดาห์
เท่านั้นเพ่ือไม่ต้องเสียวันท างานในส านักงาน บางส านักพิมพ์มีธรรมเนียมหยุดงานในวันอาทิตย์ และ 
ส านักพิมพ์ที่เลือกพักในโรงแรมไกลจากกลางเมืองอาจไม่สามารถรับนัดช่วงเช้ามากนัก ตรงกันข้ามกับ
ส านักพิมพ์จากประเทศที่ชินกับการท างานเช้ามาก ซึ่งมักวางใจได้ว่าจะไม่ผิดนัดเวลา 8.30 น. หรือ 
9.00 น. ส่วนส านักพิมพ์ที่หยุดพักอาหารกลางวันหลังเที่ยงไปแล้ว เช่น ประเทศในกลุ่มละตินก็จะไม่
รับนัดในช่วงเวลานั้น ส าหรับผู้ที่มีภารกิจในการเข้าร่วมงานสังสรรค์ในช่วงเย็นอาจลังเลที่จะอยู่ในงาน
หลัง 17.00 น. ส านักพิมพ์ที่เคร่งศาสนาคริสต์อาจหายไปในช่วงวันอาทิตย์เช้าเพ่ือเข้าโบสถ์ 
นอกจากนี้ช่วงเวลาของงานที่แฟรงก์เฟิร์ตยังอยู่ในเดือนที่มีวันส าคัญทางศาสนาหลายวันของชาวยิวซึ่ง
เป็นอุปสรรค และอาจท าให้มาเข้าร่วมงานไม่ได้  
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4.7.3 ข้อมูลส าหรับลูกค้าที่มีความสัมพันธ์หรืออาจเป็นผู้ซื้อ 
ข้อมูลส าหรับลูกค้าท่ีมีความสัมพันธ์หรืออาจเป็นผู้ซื้อ พบว่า ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส และทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ มีการจัดเตรียมข้อมูลส าหรับลูกค้าเหมือนกัน โดยการ
จัดเตรียมแฟ้มข้อมูลของส านักพิมพ์แต่ละแห่งขึ้นเพ่ือพิจารณานั้นมีประโยชน์มหาศาล และอาจ
น ามาใช้เป็นฐานในการนัดพบ หากเริ่มท างานค้าลิขสิทธิ์เป็นครั้ งแรก แฟ้มข้อมูลนี้อาจมีเพียงชื่อ
ส านักพิมพ์ ชื่อประเทศ ประเภทหนังสือที่สนใจและชื่อของพูดที่ติดต่อ ข้อมูลเหล่านี้อาจได้มาจาก
ท าเนียบชื่อ เช่น Literary Market Place หรือ International Literary Market Place เมื่อการ
ติดต่อเริ่มต้นแล้ว ก็อาจเพ่ิมรายละเอียดถึงการซื้อขายลิขสิทธิ์ที่ตกลงกันได้ รายชื่อหนังสือที่ยังอยู่ใน
ระหว่างการพิจารณาและความสนใจในโครงการใหม่ลงไปในแฟ้มข้อมูลนี้ด้วย ข้อมูลอาจมีเพียง
ข้อความสั้นๆ ว่าขายลิขสิทธิ์แล้วหรืออาจเพ่ิมข้อมูลอ่ืน เช่น เงื่อนไขที่ตกลง วันที่สองสัญญาออกไป
และรับกลับมาหรือระบุรายละเอียดว่าการเจรจาด าเนินมาถึงขั้นใดแล้ว เป็นต้น ในส่วนนี้อาจบันทึก
เพ่ิมถึงข้อควรสังเกตหรือปัญหาที่จะต้องปรึกษากันเมื่อนัดพบ เช่น ปัญหาทางเทคนิคพิเศษส าหรับ
การท าส าเนาเอกสาร จ านวนเงินในการจัดพิมพ์ร่วมหรือการจ่ายค่าลิขสิทธิ์ที่ดีเป็นพิเศษ เป็นต้น 
นอกจากนี้ยังเป็นการดีหากจะเพ่ิมรายชื่อของโครงการที่เสนอไปก่อนหน้านั้นไม่นานแต่ถูกปฏิเสธ เพ่ือ
ป้องกันการน าไปเสนอซ้ าอีก ยิ่งขนาดของธุรกิจลิขสิทธิ์ขยายใหญ่ขึ้นก็ยิ่งไม่สะดวกที่จะใช้เพียง
ความจ า และยิ่งจ าเป็นที่จะต้องมีข้อมูลที่จดบันทึกไว้พร้อมเปิดค้น การเก็บข้อมูลอย่างเป็นระบบจาก
มีประโยชน์มหาศาลในยามวิกฤติ เช่น พนักงานคนใดคนหนึ่งล้มป่วย และไม่อาจไปร่วมงานแสดง
หนังสือได้ข้อมูลนี้จะช่วยให้อย่างน้อยเพื่อนร่วมงานสามารถรับหน้าที่แทนได้และแน่ใจได้ว่าจะท างาน
ในส่วนส าคัญกับลูกค้าคนส าคัญๆได้ รวมถึงข้อได้เปรียบของการเก็บข้อมูลลิขสิทธิ์ด้ วยคอมพิวเตอร์ 
คือ หากการจัดตั้งระบบท าอย่างดี ก็สามารถเลือกข้อมูลลูกค้าออกมาได้อัตโนมัติ ลบทิ้งข้อมูลที่
ซ้ าซ้อน และเก็บข้อมูลล่าสุดด้วยโปรแกรมประมวลค า (Word processing) ได้ วิธีอ่ืนอาจได้แก่การ
บันทึกข้อมูลทั้งหมดหรือบางส่วนลงในคอมพิวเตอร์แบบพกพา อย่างไรก็ตามวิธีนี้ท าให้เกิดความ
จ าเป็นว่าจะต้องมีปลั๊กไฟให้ใช้ หรือ ต้องชาร์จไฟแบตเตอรี่สม่ าเสมอหากต้องการใช้ในงานแสดง
หนังสือ (เช่นบันทึกชื่อส านักพิมพ์ที่สนใจเป็นผู้ซื้อรายแรกหรือการเจรจาที่จบสมบูรณ์แล้ว ) หา
ผู้เข้าร่วมงานในแผนกลิขสิทธิ์คนอ่ืนๆ ที่ร่วมงานแสดงหนังสือ เช่น กันต้องการข้อมูลล่าสุดเครื่อง
คอมพิวเตอร์แบบพกพาแต่ละเครื่องก็จะต้องเชื่อมต่อกัน ส าหรับการจดบันทึกธรรมดาข้อมูลจะต้อง
บันทึกด้วยโปรแกรมประมวลค า หรือ ใช้มือเขียนลงในสิ่งที่สามารถพกพาได้ เช่น แฟ้มแบบห่วง สมุด
บันทึกหรือแฟ้มเก็บข้อมูลส่วนตัว ทั้งหมดขึ้นอยู่กับว่าจะต้องใช้ข้อมูลมากเพียงใดในงานแสดงหนังสือ
แต่ละงาน ในเมื่อข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าถือเป็นสิ่งจ าเป็นในการพบในแต่ละครั้ง สถานการณ์ในฝันคือ
บันทึกท่ีทั้งฝ่ายผู้ซื้อ และผู้ขายเตรียมมานั้นตรงกันพอดีนั่นเอง 
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4.7.4 ข้อมูลเกี่ยวกับลิขสิทธิ์ที่ขายแล้วหรือก าลังเสนอขาย 
ข้อมูลเกี่ยวกับลิขสิทธิ์ที่ขายแล้วหรือก าลังเสนอขาย พบว่า ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส และทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ มีการท าข้อมูลเกี่ยวกับลิขสิทธิ์ที่ขายแล้วหรือก าหลัง
เสนอขายเหมือนกัน โดยการเตรียมเอกสารเข้าร่วมงานแสดงหนังสือ สิ่งหนึ่งที่ควรท า คือ น ารายการ
ลิขสิทธิ์ทั้งท่ีขายแล้ว ก าลังเสนอขายหรือโครงการใหม่ที่ก าลังจัดเตรียม และอยู่ในความสนใจรวมเข้า
ไว้ด้วยกัน พนักงานขายลิขสิทธิ์อาจตั้งใจที่จะท างานล่วงหน้าหกเดือนด้วยการขายรายการลิขสิทธิ์ของ
ฤดูใบไม้ผลิในงานที่จัดขึ้นในฤดูใบไม้ร่วง และเจรจาซื้อขายรายการของฤดูใบไม้ร่วงในงานแสดง
หนังสือในฤดูใบไม้ผลิ บางส านักพิมพ์จะจัดพิมพ์ "บันทึกการขาย" ของหนังสือแต่ละเรื่องลงในรายการ
ขายด้วยกันแจงรายละเอียดสถานะของลิขสิทธิ์ในแต่ละภาษาหรือแต่ละตลาดว่าขายแล้วหรือยังว่าง
อยู่ อีกวิธีหนึ่งคือการสอดแผ่นบันทึกรายละเอียดตลาดส าคัญที่ขายลิขสิทธิ์ไปแล้ว ก าลังเสนอขายหรือ
ยังพร้อมขายไว้ในหนังสือที่จัดวางแสดงบนชั้น ข้อดีในทันทีคือช่วยให้ผู้เข้าชมที่สนใจสามารถพลิกดูได้
ว่าลิขสิทธิ์ที่ต้องการซื้อนั้นขายไปแล้วหรือยัง ข้อเสียของวิธีนี้คือผู้จัดเตรียมต้องท างานหนัก และต้อง
สอดบันทึกลงในหนังสือทุกเล่มที่จะจัดวางบนชั้นขนาดใหญ่ และสถานการณ์ที่บันทึกไว้อาจ
เปลี่ยนแปลงไประหว่างงาน เช่น หากมีการมอบระยะเวลาการตัดสินใจให้ลูกค้าคนใดคนหนึ่งไปหรือ
ตกลงขายได้แล้ว เป็นต้น วิธีนี้ยังไม่เหมาะในการโฆษณาขายลิขสิทธิ์หนังสือที่ยังไม่เป็นตัวตนจับต้อง
ได้หรือหากผู้แวะมาเกิดสนใจในหนังสือที่พิมพ์ไปนานแล้วและไม่ได้น ามาจัดแสดง ในกรณีเช่นนี้ วิธีที่
จะเหมาะกว่าคือการจัดท ารายการชื่อเรื่องโดยเรียงตามล าดับตัวอักษรชื่อสกุลของผู้เขียน และระบุ
รายละเอียด (ทีละภาษา) ว่าเรื่องใดขายลิขสิทธิ์ไปแล้ว ก าลังเจรจา ก าลังเสนอพิจารณาหรือมีผู้แจ้ง
ความจ านงค์ว่าสนใจไว้ล่วงหน้า นอกจากนี้ยังต้องตัดสินใจว่าควรจะเพ่ิมรายละเอียดชื่อเจ้าของ
ลิขสิทธิ์ของแต่ละเรื่องเราไปด้วยหรือไม่ในกรณีที่ส านักพิมพ์ไม่ใช่เจ้าของลิขสิทธิ์ และต้องส่งเรื่อง
ต่อไปให้กับผู้อื่น โปรแกรมคอมพิวเตอร์ที่เหมาะสมจะสามารถผลิตรายการนี้ออกมาให้ได้อัตโนมัติ อีก
วิธีหนึ่งได้แก่การท าขึ้นเองจากบันทึกที่ท าไว้ การมีข้อมูลพร้อมเช่นนี้ในงานแสดงหนังสือหมายความ
ว่าเราพร้อมที่จะตอบค าถามถึงสถานะของลิขสิทธิ์ของเรื่องใดเรื่องหนึ่งในตลาดได้ตลาดหนึ่งได้ในทันที
ตั้งแต่ก่อนที่งานจะเริ่มขึ้น แม้ว่าการเจรจาในช่วงงานจะท าให้สถานะต่างๆ เปลี่ยนแปลงไปบ้างก็ตาม 
ดังนั้นจึงควรก าชับให้พนักงานลิขสิทธิ์ที่ยังคงท างานในส านักงานระหว่างงานแสดงหนังสือเลี่ยงการ
ด าเนินการเพิ่มเติมใดๆ จนกว่าจะได้ประสานงานกับข้อมูลที่ได้มาจากงานแสดงหนังสือเสียก่อน 

 
4.7.5 ข้อมูล และเอกสารประกอบการขาย 

ข้อมูล และเอกสารประกอบการขาย พบว่า ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ส านักพิมพ์อี
คิวพลัส และทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ มีการใช้ข้อมูล และเอกสารประกอบการขายที่แตกต่างกัน โดย
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เอกสารที่ใช้ในงานแสดงหนังสือแตกต่างกันในแต่ละส านักพิมพ์ เช่น ประเภทของการจัดพิมพ์ ขนาด
ของธุรกิจลิขสิทธิ์ และขั้นตอนในการด าเนินงานล่าสุดของแต่ละโครงการ ส าหรับส านักพิมพ์ในเครือ
อมรินทร์ มักจัดท าแค็ตตาล็อกตามหมวด บันทึกข้อมูลแยกแต่ละเรื่อง เรื่องย่อ หนังสือที่พิมพ์แล้ว
และอาจมีปรู๊ฟ หรือตัวอย่างบางหน้าส าหรับโครงการใหญ่ โดยเฉพาะหากภาพประกอบมีบทบาท
ส าคัญ รวมถึงต้องหมั่นตรวจสอบว่าแค็ตตาล็อกของบริษัทจะเดินทางมาถึงบูธครบถ้วน และเพียงพอ 
ควรเตรียมการให้พร้อมด้วยการจัดจ านวนหนึ่งใส่กระเป๋าเอกสารถือติดมือมาเองด้วย หากนโยบาย
การขายลิขสิทธิ์คือการกระตุ้นความสนใจล่วงหน้าก่อนการจัดพิมพ์ ก็อาจจะคุ้มค่าที่จะเตรียมข้อมูล
แรกสุดของแต่ละโครงการทันทีที่ได้รับการมอบหมายซึ่งอาจได้แก่ส าเนาเสนอเรื่องให้จัดพิมพ์โดย
บรรณาธิการ ของส านักพิมพ์ แม้ว่าอาจจะจ าเป็นต้องตัดข้อมูลบางส่วนที่เป็นความลับ เช่น ราคา ค่า
ผลิตต่อเล่ม และผลก าไรทั้งหมดที่คาดว่าจะได้รับ นอกจากนี้ ยังจะต้องไม่ลืมว่า ในวงการสิ่งพิมพ์บาง
ประเภท (โดยเฉพาะ วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี และการแพทย์) ผู้ที่สนใจรับอนุญาตลิขสิทธิ์อาจเป็น
คู่แข่งโดยตรงในตลาดภาษาอังกฤษโดยเฉพาะในตลาด เช่น ในประเทศเยอรมนี ข้อส าคัญคือข้อมูล
การขายทั้งหมดจะต้องจัดเก็บแยกตามประเภท และแบ่งแยกย่อยอย่างเป็นระบบเพ่ือว่าเมื่อลูกค้ามา
เยี่ยมชม ผู้ขายก็จะสามารถเก็บข้อมูลที่ลูกค้าสนใจออกมาได้ในทันที ส าหรับสิ่งพิมพ์บางประเภท 
(โดยเฉพาะการแพทย์และวิทยาศาสตร์) แม้ว่าโครงการนั้นจะยังไม่เสร็จอีกนานหลายปีแต่ผู้ซื้อที่สนใจ
ก็อาจพร้อมที่จะแสดงความจ านงว่าตนสนใจ และต้องการรอรับรายละเอียดข้อมูลเพ่ิมเติมและ
เอกสารอื่นๆ ขนาดที่การจัดท าด าเนินการไปทีละขั้น 

ในส่วนของสิ่งพิมพ์ทั่วไป ปัจจัยส าคัญคือประเภทของหนังสือนั้นๆ หากเป็น
หนังสือที่การจัดรูปเล่มหรือภาพถ่ายมีส่วนส าคัญ และโดยเฉพาะเป้าหมายหลักของธุรกิจลิขสิทธิ์อยู่ที่
การจัดพิมพ์ร่วมกับส านักพิมพ์ต่างชาติก็จ าเป็นที่ต้องลงทุนในการจัดท าเอกสารแนะน าที่ประณีต และ
ราคาแพง เช่น สไลด์, ตัวอย่างหน้า, การคัดเลือกบางหน้ามาจัดท าในเล่มจ าลอง (blads) (บางส่วนที่
พิมพ์ขึ้นเป็นตัวอย่าง) หรือเล่มจ าลองที่สามารถแสดงให้เห็นทั้งเนื้อหาและการน าเสนอ เอกสาร
ตัวอย่างอาจแสดงให้เห็นบางหน้าที่จะจัดพิมพ์ตามของจริงหรือเป็นเพียงแบบจ าลองที่แสดงให้เห็นว่า
ภาพประกอบจะเป็นลักษณะนี้พร้อมด้วยเนื้อหาที่สุ่มเลือกมา บางครั้งอาจจะไม่มีข้อความเนื้อหาแต่
ออกแบบมาเพ่ือแสดงให้เห็นการจัดวางหน้าของหนังสือส าหรับตลาดส าคัญก็ควรจะจัดท าเอกสารขึ้น
หลายชุดเพ่ือให้ลูกค้าขอยืมไปชมได้หรือเพ่ือให้มีเพียงพอส าหรับพนักงานหลายคนที่ท างานพร้อมกัน
แต่ต่างภูมิภาค อย่างไรก็ตามการขายลิขสิทธิ์ใดก็ตามที่ขึ้นอยู่กับการพิมพ์ร่วมมักเลี่ยงไม่ได้ที่จะต้อง
แย่งชิงหมุนเวียนเอกสาร ในบางกรณี การเอาอาร์ตเวิร์กจริงไปงานแสดงหนังสือก็อาจท าได้ ซึ่งอาจให้
เจ้าของผลงานน าไปแสดงเองหากเป็นผู้มีชื่อเสียง (เช่น ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ) แม้ว่าอาร์ตเวิร์กจริง
จะเป็นเครื่องมือขายที่ประทับใจผู้พบเห็นอย่างแน่นอน แต่ก็ไม่ควรลืมว่าการน าไปในงานนั้นเสี่ยงมาก
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ไม่ว่าจะทิ้งไว้ที่บูธ หรือ ถือติดตัวไปแสดงกับลูกค้าก็ตาม โดยมีกรณี เกิดมาแล้วว่าอาร์ตเวิร์กมูลค่า
มหาศาลหายสาบสูญในช่วงงานแสดงหนังสือ และเนื่องจากมีการหายเกิดขึ้นเสมอในงานจึงท าให้เรื่อง
นี้เป็นสิ่งส าคัญที่ท าให้ส านักพิมพ์ลงคะแนนเสียงห้ามไม่ให้เด็กเข้ามาร่วมงานเมื่อหลายปีก่อน แม้ว่า
สไลด์หรือภาพถ่ายจากอาร์ตเวิร์กอาจไม่สร้างความประทับใจเท่า แต่หากสูญหายก็ท าให้เกิดความ
เสียหายน้อยกว่ากันมากนัก สิ่งอ่ืนที่จะเป็นประโยชน์ในการขายหนังสือเด็ก ได้แก่ ตุ๊กตาตัวละครใน
หนังสือ รูปจ าลองกระดาษแข็ง ตัวอย่างบนบัตรแข็งแสดงตัวละคร ส าหรับตัวละครที่เป็นที่รู้จักดีแล้ว 
การน าตัวอย่างสินค้าที่ได้รับลิขสิทธิ์มาจัดแสดงจะช่วยสร้างฉากให้สะดุดตา และยังช่วยเพ่ิมแรงจูงใจ
ให้ผู้ซื้อลิขสิทธิ์อีกด้วย  
 

4.7.6 สภาพการท างาน 
สภาพการท างาน พบว่า ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ส านักพิมพ์อีคิวพลัส และทัทเทิล 

โมริ เอเจนซี่ มีสภาพการท างานที่เหมือนกัน โดยในแสดงหนังสือก็จะมีสภาพที่ต่ างกันไปตั้งแต่พรั่ง
พร้อมด้วยเครื่องอ านวยความสะดวกท่ีแฟรงก์เฟิร์ต หรือ สภาพกรุ่มไอวัฒนธรรม และแสงสีหลากรสที่
โบโลญญาไป จนถึงสภาพในงานบางแห่ง เช่น วอร์ซอบุ๊กแฟร์ ที่ถือว่าไม่สะดวกนักจัดเป็นประจ าที่หอ
วัฒนธรรม (Palace of Culture) ซึ่งเป็นอาคารทึบตามแบบโกธิกยุคสตาลิน ที่ท าเอาผู้ร่วมงานเหงื่อ
หยดเมื่ออุณหภูมิภายนอกสูงถึงแปดสิบองศาฟาเรนไฮต์ พัดลมไม่อาจช่วยระบายความร้อน และพ้ืน
หินอ่อนก็ไม่ได้ช่วยให้อะไรดีขึ้นนอกจากจะทดสอบความคล่องแคล่วของผู้ร่วมงานที่ต้องเดินรถเลี้ยว
ไปมาอยู่ในเขาวงกตตามการออกแบบของฝ่ายสถานที่ อย่างไรก็ตาม อุปกรณ์การจัดร้าน และสิ่ง
อ านวยความสะดวกต่างๆได้รับการพัฒนาให้ดีขึ้น และข้อเสนอที่ให้ย้ายสถานที่จัดงานไปยังโปซแนน 
(Poznan) ได้รับการต่อต้านจากผู้เข้าร่วมงาน สิ่งที่เพ่ิงปรากฏไม่นานในงานแสดงหนังสือในยุโรปกลาง 
และตะวันออกที่ก่อให้เกิดความร าคาญคือการโฆษณาหนังสือใหม่ ด้วยการกระจายเสียงทั่วงาน ซึ่ง
โดยปกติมักเสียงดัง และถี่จนสามารถกลบการสนทนาเจรจาธุรกิจของผู้เข้าร่วมงานที่โชคไม่ดีพอที่ได้
ที่ตั้งร้านใกล้กับเครื่องขยายเสียง ส านักพิมพ์ที่จะเข้าร่วมในงานมอสโก และปักกิ่งบุ๊กแฟร์ควรจะต้อง
รับรู้ว่ากว่าจะได้เครื่องดื่มแก้กระหายระหว่างช่วงเวลางานรัดตัวยังคงเป็นปัญหาบนพ้ืนยังมีข้าวของ
กองระเกะระกะ และสายไฟก็อาจกลายเป็นกับดักส าหรับผู้ไม่ทันระวัง ห้องช าระก็ไม่ค่อยจะสนิทใจ
นักจนถึงข้ันไม่ขอกล่าวถึง การเตรียมอาหาร และกระช าระจึงมีความจ าเป็นต้องน าติดตัวอยู่เสมอของ
พนักงาขายลิขสิทธิ์ และย้อนหลังไปหลายปีก่อน ในประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ ยุโรปกลาง และ
ตะวันออก การโทรคมนาคมติดต่อกับโลกภายนอกไม่มีให้ใช้ หรือ ไม่มีเลย แต่ในปัจจุบันการ
โทรคมนาคมได้รับปรับปรุงให้ดีขึ้น และโรงแรมที่เป็นกิจการของชาวยุโรปตะวันตกหรือร่วมทุนก็มี
บริการโทรศัพท์ให้หมุนตรงติดต่อไปต่างประเทศได้ และมีศูนย์บริการธุรกิจ อย่างไรก็ตามการบริการที่
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ดีขึ้นนี้ต้องแลกกันกับราคาห้องพัก และค่าบริการต่างๆ เช่น การสื่อสาร การเดินทาง ล่าม และอาหาร 
ที่ล้วนเพิ่มสูงขึ้นมากด้วย 
 

4.7.7 การท าธุรกิจในงานแสดงหนังสือ 
งานแสดงหนังสือให้ประโยชน์หลักสองประการ คือ ให้โอกาสในการวิจัยตลาด 

และการพบกับลูกค้าใหม่ จากการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ส านักพิมพ์อีคิวพลัส และทัทเทิล 
โมริ เอเจนซี่มีความเหมือนกันในเรื่องของ การวิจัยตลาด และการนัดพบ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

4.7.7.1 การวิจัยตลาด 
ในงานแสดงหนังสือจะมีหนังสือจากส านักพิมพ์นานาประเภท

จัดแสดง ข้อจ ากัดส าคัญในการวิจัยตลาดคือเรื่องของเวลา หากเป็นไปได้ พนักงานแผนกลิขสิทธิ์ควร
จะสามารถให้เวลาในการเยี่ยมชมร้านของส านักพิมพ์อ่ืนพอควรเพ่ือประเมินว่าเหมาะจะเป็นลูกค้า
ใหม่ของตนหรือไม่ ส าหรับการเริ่มต้นท าธุรกิจลิขสิทธิ์ด้วยมือเปล่า การทุ่มเทเวลาในส่วนนี้ส าคัญมาก
เพ่ือที่จะได้รู้ว่าควรจะสร้างสัมพันธ์กับส านักพิมพ์ใด เทคนิคการท างาน คือหาแค็ตตาล็อกของงาน
แสดงหนังสือมาหนึ่งชุด หากเป็นไปได้ที่ดีที่สุดคือได้มาก่อนงานแสดงจะเริ่มขึ้น แค็ตตาล็อกของงาน
แฟรงก์เฟิร์ตบุ๊กแฟร์จ านวนน้อยนิดจะส่งออกไปทางไปรษณีย์ให้กับผู้เข้าร่วมงานล่วงหน้าขนาดที่
แค็ตตาล็อกของงานอ่ืนอาจมีในวันก่อนวันงานเพียงวันเดียวหรือบางทีในวันแรกของงาน แค็ตตาล็อก
ของงานถือเป็นจุดตั้งต้นในการเลือกหาส านักพิมพ์ที่จะสนใจในประเภทของหนังสือที่เราจะเสนอ 
เพ่ือที่จะได้แวะไปชมและศึกษาประเภท และสไตล์ของหนังสือที่จัดแสดง หากในงานนั้นจัดท ารายชื่อ
ของผู้เข้าร่วมงาน (เช่น Who's who ของแฟรงก์เฟิร์ต) เราก็สามารถคนหาชื่อที่จะต้องติดต่อด้วยได้ 
การผ่านไปชมอาจจะเป็นวิธีอันรวดเร็วในการคัดชื่อส านักพิมพ์ที่ไม่น่าสนใจออกจากรายชื่อที่ท าขึ้น 
เช่น  การไปชมส านักพิมพ์ที่อยู่ในรายชื่อ ส านักพิมพ์ผู้พิมพ์หนังสือสัตวศาสตร์อาจท าให้พบว่าที่แท้
แล้วพิมพ์หนังสือวิธีดูแลสัตว์เลี้ยงให้กับเจ้าของมากกว่าจะพิมพ์เรื่องของการผ่าตัดสุนัข ความถูกต้อง
ของค าอธิบายประเภทของส านักพิมพ์อาจขึ้นอยู่กับข้อมูลที่ส านักพิมพ์เป็นผู้กรอกในแบบฟอร์มเพ่ือใช้
ในการท าแค็ตตาล็อกหรืออาจจะขึ้นอยู่กับจ านวนอันจ ากัดของประเภทที่มีให้เลือกในแบบฟอร์มนั้นก็
เป็นได ้ 

ในกรณีอ่ืนๆ ได้แก่ ประเภทขอหนังสือตรงกันแต่วิธีน าเสนอ
อาจต่างกัน เช่น ส านักพิมพ์ในรายการเน้นเรื่องสถาปัตยกรรมอาจพิมพ์ผลงานสวยงามของสถาปนิก
คนใดคนหนึ่งมากกว่าจะพิมพ์คู่มือการออกแบบศูนย์การค้าหรือการออกแบบโดยใช้คอมพิวเตอร์ใน
งานสถาปัตยกรรม ในทางกลับกัน การใช้เวลาหลายชั่วโมงเยี่ยมร้านอาจท าให้พบส านักพิมพ์ที่ตรงกัน
ทั้งในเนื้อหา และสไตล์ ในกรณีนี้ควรหาทางขอนัด ขอแค็ตตาล็อกขอข้อมูลหรือทิ้งข้อมูลของเราไว้



Ref. code: 25595507010139TYC

75 
 
พร้อมกับนามบัตรและรายละเอียดว่าจะตามตัวได้ที่ไหน พนักงานลิขสิทธิ์ที่มีตารางนัดเแน่นอาจพบว่า
ตัวเองจ าเป็นต้องอยู่ที่ร้านตลอดทั้งวันและเวลาเดียวที่พอจะมีเวลาส ารวจร้านอ่ืนเพ่ือหาลูกค้าใหม่ก็
คือทันทีที่ประตูอาคารจัดแสดงเปิดในตอนเช้า พนักงานรักษาความปลอดภัยที่แฟรงก์เฟิร์ตเริ่มจะ
คลายความเข้มงวดลงและผู้ติดบัตรว่าเป็นผู้ร่วมจัดแสดงสามารถเข้ามาในอาคารได้ก่อน 8.00 น. และ
สามารถใช้ช่วงเวลานั้นเดินชมก่อนที่ตารางนัดของวันท างานจะเริ่มขึ้น หากการขอนัดท าไม่ได้เลยด้วย
เหตุผลใดก็ตาม ก็อาจใช้วิธีเขียนอีเมลติดต่อไปหลังงานได้ งานแสดงหนังสือใหญ่กลายเป็นงานธุรกิจ
เร่งรัดที่ผู้บังเอิญแวะผ่านมาขอนัดอาจไม่ได้การต้อนรับเลย หากถูกปฏิเสธนัด ควรพยายามใหม่ และ
หาสาเหตุว่าเพราะอะไร หากส านักพิมพ์หนังสือลิขสิทธิ์น้อยมาก ก็อาจจะไม่คุ้มที่จะยืนกรานขอนัดใน
งานหรือติดต่อทางจดหมาย หากผู้รับผิดชอบซื้อลิขสิทธิ์หนังสือประเภทดังกล่าวไม่ได้มาร่วมงาน ก็
ควรจะขอชื่อเพ่ือจะได้ติดต่อไปทางจดหมาย หรือหากบังเอิญไม่อยู่ที่ร้านในเวลานั้นหรือติดนัดอยู่ ก็
อาจขอเวลาอ่ืนด้วยการขอดูตารางนัดที่โต๊ะของพนักงานต้อนรับ หากไม่มีเวลาว่างให้นัดเลยก็ต้องชั่ง
ใจดูว่าการย้อนกลับมาใหม่อีกครั้งคุ้มหรือไม่ การแวะมาชมโดยไม่ได้นัดล่วงหน้ามักไม่ได้รับการ
ต้อนรับเสมอไปและการต้อนรับอย่างเย็นชายังท าให้เสียก าลังใจ โดยเฉพาะหากเพ่ิงเริ่มต้นงานขาย
ลิขสิทธิ์และท างานในส านักพิมพ์ขนาดเล็กและแทบจะไม่เป็นที่รู้จักดังนั้นจึงควรถือว่าการไปร่วมงาน
ครั้งแรกเป็นการหาประสบการณ์เรียนรู้ที่สามารถเพ่ิมพูนได้จากการติดต่อทางจดหมายในช่วง
ระยะห่างของงานจนถึงข้ันติดต่อกระชับสัมพันธ์ได้ดีขึ้นเรื่อยเรื่อยในแต่ละปี 

 
4.7.7.2 การนัดพบ 

วัตถุประสงค์หลักของการนัดพบคือการปรึกษาปัญหาส าคัญ สรุป
การซื้อขายที่ยังค้างคาและหารือเรื่องธุรกิจใหม่ ดังนั้นการมีรายละเอียดที่จ าเป็นอยู่ในมือพร้อมมูลว่า
มีลิขสิทธิ์เรื่องใดพร้อมเสนอแก่ลูกค้ารายใดจึงเป็นเรื่องส าคัญมาก บทสนทนาที่เป็นมาตรฐานมากเลย
ท าด้วยตกลงกันในเงื่อนไขการเงิน ส าหรับโครงการที่เสนอพิจารณาไว้ก่อนงาน (เพ่ือติดตามท าสัญญา
หลังเสร็จงาน) เสนอตัวอย่าง และราคาส าหรับการจัดพิมพ์ร่วม ส าหรับโครงการที่ต้องจัดพิมพ์สีจด
รายละเอียดความต้องการพิเศษของการท าส าเนาฟิล์มของลูกค้าเพ่ือได้ราคาที่ถูกต้องจากโรงพิมพ์ 
และเลือกเรื่องที่เหมาะสมจากโปรแกรมการพิมพ์ล่วงหน้าที่ลูกค้าอาจสนใจ ความส าคัญในการเลือก
เรื่องที่เหมาะสมไม่ควรถูกเน้นจนเกินพอดี บ่อยเหลือเกินที่ผู้สนใจซื้อหมดความสนใจเพราะโครงการ
จ านวนมากที่เสนอมาให้พิจารณานั้นไม่เหมาะกับส านักพิมพ์หรือไม่เหมาะกับตลาด เมื่อติดต่อกัน
บ่อยครั้ง ก็จะช่วยให้เลือกเรื่องที่เหมาะสมได้รวดเร็ว และแม่นย าขึ้น อย่างไรก็ตาม ในเมื่อการพบหน้า
ลูกค้าอาจเกิดขึ้นเพียงปีละครั้งในงานแสดงหนังสือนี้เท่านั้น จึงน่าที่จะใช้โอกาสนี้สอบถามลูกค้า
รวมถึงลูกค้าประจ าว่า มีแผนการที่จะขยายประเภทของหนังสือออกไปจากที่พิมพ์อยู่ในปัจจุบัน
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หรือไม่ หรือว่าก าลังมองหาหนังสือในหัวข้อใดเป็นพิเศษเพ่ือท าให้รายการหนังสือสมบูรณ์ ส าหรับ
สิ่งพิมพ์บางประเภท ปัจจัยส าคัญอาจขึ้นอยู่กับรสนิยมส่วนตัวของผู้ซื้อและผู้ขายลิขสิทธิ์ที่มีฝีมือก็
มักจะรู้ได้ด้วยสัญชาตญาณว่านวนิยายเล่มใดซื้อหนังสือส าหรับเด็กเล่มใดจัด ดึงดูดความสนใจ
บรรณาธิการคนไหน ส าหรับสิ่งพิมพ์วิชาการ การขายลิขสิทธิ์นักไม่ค่อยขึ้นอยู่กับรสนิยมส่วนตัวของ
ผู้ขายหรือผู้ซื้อ แต่สิ่งที่เป็นตัวเรื่องจะได้แก่ สถานะทางวิชาการของผู้เขียน หัวข้อที่ครอบคลุมใน
หนังสือ จะมีตลาดส าหรับหนังสือนี้หรือไม่ หนังสือเล่มนี้มีส่วนส าคัญที่ท าให้น่าสนใจกว่าหนังสือที่
จัดพิมพ์ในประเทศหรือไม่ และจะสามารถเหมาะสมกับตลาดของผู้ซื้อโดยไม่ต้องปรับเปลี่ยนมาก
หรือไม่ เป็นต้น 
 

4.7.8 เทคนิคการขาย 
เทคนิคการขาย ประกอบด้วย รูปแบบการน าเสนอ ความสามารถในการใช้ภาษา 

การเดินทางติดต่อธุรกิจ เรื่องของวัฒนธรรม และการรายงานของบริษัท จากการศึกษาพบว่า 
ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ส านักพิมพ์อีคิวพลัส และทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ มีเทคนิคการขายที่เหมือนกัน ดัง
รายละเอียดต่อไปนี้ 

 
4.7.8.1 รูปแบบการน าเสนอ 

การเสนอกฎตายตัวของเทคนิคการขายเป็นเรื่องเป็นไปไม่ได้ 
พนักงานขายแต่ละคนมีบุคลิกเป็นของตัวเองที่ต่างกัน และมีอิทธิพลต่อรูปแบบการขายอย่างเลี่ยง
ไม่ได้ กระนั้นเทคนิคการขายของส านักพิมพ์ทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างพ้ืนฐานบางประการ 
ตัวอย่างเช่น หากจะต้องขายลิขสิทธิ์หนังสือแนวระทึกขวัญในวงการเมืองเล่มใหม่ของผู้แต่งชื่อดัง สิ่งที่
จะเป็นตัวตัดสินใจให้ซื้ออาจไม่ได้ขึ้นอยู่กับความเห็นส่วนตัวของทั้งผู้ซื้อ และผู้ขาย ในเรื่องของคุณค่า
ของหนังสือเล่มนี้หรือแนวการเขียนของผู้แต่ง แต่อาจจะขึ้นอยู่กับการตลาดของหนังสือโดยพิจารณา
จากสถิติการขายของหนังสือเล่มก่อนหน้านี้ของผู้แต่งคนเดียวกัน ในกรณีเช่นนี้การพูดคุยถึงความ
น่าสนใจของงานเขียนจึงไม่จ าเป็นเลย ควรจะเบี่ยงประเด็นมุ่งไปที่ตัวเลขการขาย เป็นต้น แต่หาก
หนังสือที่เสนอขายเป็นนวนิยายเรื่องแรกที่ท าท่าจะไปได้ไกลของผู้แต่งที่ยังไม่เป็นที่รู้จัก การตัดสินใจ
ซื้อหรือไม่จะขึ้นอยู่กับความสามารถของผู้ขายที่เสนอความเห็นส่วนตัวได้อย่างน่าสนใจเพียงใดทั้งใน
ด้านเนื้อหาและแนวของหนังสือ ความเห็นส่วนตัวคงจะไม่ค่อยเข้าท่านักหากจะต้องขายชุดการ์ตูน
ความรู้ ในกรณีเช่นนี้งานหลักของผู้ขายควรจะอยู่ที่การอธิบายให้เห็นว่าหนังสือเล่มนี้ต่างจากเล่มอ่ืน
อย่างไรหรือดีเหนือกว่าเล่มอ่ืนในตลาดอย่างไร ผู้ขายจะต้องศึกษารายละเอียดของหนังสือมาเป็น
อย่างดี เช่น รู้ว่าผู้เขียนเป็นนักวิชาการคนส าคัญในสาขาวิชานี้หรือไม่ ในเล่นมีเนื้อหาครอบคลุมถึง
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เทคนิคหรือวิธีการใหม่ๆหรือไม่ และมีเหตุผลใดที่ท าให้หนังสือเล่มนี้เนื้อขวัญหนังสือคู่แข่งเล่มอ่ืนๆใน
ตลาด จริงอยู่ที่ว่าไม่มีทางเป็นไปได้เลยที่ผู้ขายจะเป็นนักวิชาการถึงขั้นที่จะเข้าใจเนื้อหาหนังสือใน
รายการที่ตนขายทุกเล่ม แต่การเข้าใจค าศัพท์เทคนิควิชาการส าคัญๆ เป็นสิ่งจ าเป็นมาก อย่างน้อย
เพ่ือสามารถอธิบายหรือใช้ค าธรรมดาอธิบายให้กับลูกค้าท่ีอาจไม่เข้าใจค านั้นๆ ในภาษาต้นฉบับได้ สิ่ง
ส าคัญที่จะช่วยให้ผู้ขายลิขสิทธิ์อยู่ในวงการนี้ได้ก็คือจะต้องมีความมั่นใจในคุณภาพของหนังสืออย่าง
น้อยก็บางส่วนที่ตนเองรับผิดชอบขาย ออกจะไม่ฉลาดนักที่จะคิดว่าเฉพาะหนังสือดีเท่านั้นที่ขายได้ 
คุณภาพด้านวรรณศิลป์ยอดเยี่ยมไม่จ าเป็นจะต้องเป็นหลักประกันการขายเสมอไป และหนังสือที่
ประสบความส าเร็จที่สุดดังเล่นในช่วงปีที่ผ่านมาก็มีข้อน่าสังเกตว่าความน่าสนใจอยู่ที่รายละเอียด
ปลีกย่อยมากกว่าจะเป็นคุณสมบัติของแนวการเขียน อย่างไรก็ตามควรที่จะหลีกเลี่ยงการขายที่ต่อไป
ภายหลังจากก่อให้เกิดผลกระทบในรูปของความไม่พอใจจากผู้ซื้อ หากต้องการที่จะสร้างความสัมพันธ์
ต่อเนื่องในระยะยาวกับผู้ซื้อลิขสิทธิ์ ก็จ าเป็นจะต้องระมัดระวังที่จะไม่มุ่งเน้นการขายมากจนเกินไป 
จนท าให้ผู้ซื้อถูกชักจูงไปผิดทาง ในวงการสิ่งพิมพ์เรื่องต่างๆจะเป็นที่จดจ ากันยาวนานและชื่อเสียงใน
การมุ่งขายเกินสมควรหรือการตกลงซื้อขายที่เอาเปรียบจะติดตัวผู้ขายลิขสิทธิ์ไปอย่างเลี่ยงไม่ได้แม้ว่า
ผู้ขายคนนั้นจะย้ายไปท างานที่ส านักพิมพ์อ่ืน อย่าลืมว่าลูกค้าไม่ว่าประเทศใดไม่ใช่จะมีจ านวนไม่
จ ากัด หากขายลิขสิทธิ์งานเขียนที่อาจจะไม่ยอดเยี่ยมนักแต่อาจท ายอดขายได้สูงก็ควรจะเน้นถึง
ยอดขายมากกว่าจะเสนอขายโดยท าให้เข้าใจว่าเป็นงานวรรณกรรมชิ้นเยี่ยม แม้ว่าเทคนิคการเสนอ
ขายซ้อนหรือการประมูลจะเป็นวิธีการขายที่ได้ผลแต่การที่ผู้สนใจซื้อจะต้องได้รับทราบขั้นตอนการซื้อ
ขายอย่างครบถ้วนก็เป็นสิ่งส าคัญ ผลเสียในระยะยาวที่เกิดจากการชักจูงใจให้ผู้สนใจซื้อเสนอราคา สูง
กว่าที่ตั้งใจเพราะผู้ขายท าให้เข้าใจไขว้เขวว่ามีผู้ซื้อรายอ่ืนเสนอราคาไว้สูงกว่าแล้วนั้นไม่คุ้มค่ากับการ
ได้รับผลตอบแทนทางการเงินจากการขายครั้งนั้นเลย เพราะความไม่พอใจของลูกค้าจะก่อให้เกิดผล
กับธุรกิจต่อไปในอนาคตได้ 
 

4.7.8.2 ความสามารถในการใช้ภาษา 
ความสามารถในการใช้ภาษาปัจจุบันภาษาอังกฤษเป็นที่ใช้กัน

ทั่วไปในหลายประเทศและเป็นที่น่าเสียดายที่ความจริงข้อนี้กลายเป็นข้อแก้ตัวถึงความด้อยในการใช้
ภาษาอ่ืนให้กับพนักงานชาวอังกฤษ และอเมริกันในธุรกิจต่างๆ แม้ว่าตามทฤษฎีแล้วการซื้อขาย
ลิขสิทธิ์สามารถท าได้โดยใช้ภาษาอังกฤษภาษาเดียว แต่ความสามารถในการใช้ภาษาอ่ืนใดเพ่ิมอีก
ภาษาหนึ่งหรือหลายภาษาได้อย่างดีถือเป็นข้อได้เปรียบมหาศาลในการขายลิขสิทธิ์ หากมีพนักงาน
หลายคนได้รับมอบหมายให้ขายลิขสิทธิ์ก็ขึ้นอยู่กับว่าจะแบ่งความรับผิดชอบกันอย่างไรเช่น หาก
ความรับผิดชอบแบ่งไปตามประเทศหรือทวีป ก็ไม่มีความจ าเป็นที่พนักงานซึ่งรับผิดชอบสหรัฐอเมริกา
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ประเทศในเครือจักรภพ เนเธอร์แลนด์หรือกลุ่มสแกนดิเนเวียจะต้องพูดภาษาอ่ืนได้นอกเหนือไปจาก
ภาษาอังกฤษ แต่หากงานหลักคือการขายสิทธิการแปลที่มีพ้ืนที่ครอบคลุมทั่วโลก ก็ย่อมจะต้องให้
พนักงานแต่ละคนมีความสามารถในการใช้ภาษาอ่ืนเสริมจากภาษาอังกฤษด้วย เช่น ฝรั่งเศส เยอรมัน 
อิตาเลียน สเปน ซึ่งน่าจะเป็นประโยชน์ที่สุด นอกจากนี้จะต้องไม่ลืมว่าแม้ว่าผู้ซื้อและผู้ขายจะใช้
ภาษาแม่ต่างกัน แต่ก็อาจมีภาษาท่ีสามที่ทั้งสองฝ่ายใช้ร่วมกันได้ เช่น ส านักพิมพ์จากอาร์เจนตินาอาจ
พูดภาษาฝรั่งเศสได้ ส านักพิมพ์จากบราซิลใช้ภาษาเยอรมันได้หรืออ่ืนๆ การจดบันทึกไว้ว่าลูกค้าคนใด
ถนัดใช้ภาษาใดที่สุดเป็นสิ่งที่ควรท า เพ่ือส่งต่อข้อมูลให้พนักงานที่จะต้องเตรียมเอกสารส าหรับใช้ใน
งานแสดงหนังสือ ซึ่งการท าเช่นนี้หมายความว่าแม้ในขณะที่พบลูกค้าตามตารางนัดที่แน่นมาก ก็ยัง
สามารถเลือกใช้ภาษาท่ีถูกต้องกับลูกค้าได้ในทันทีท่ีลูกค้ามาพบที่บูธหรือจัดเตรียมพนักงานที่ใช้ภาษา
นั้นๆ ไว้ต้อนรับตามเวลานัด การใช้ภาษาของลูกค้าได้อย่างคล่องแคล่วเป็นจุดขายที่ส าคัญที่สุด 
โดยเฉพาะถ้าเป็นภาษาที่ไม่แพร่หลายนัก เช่น ภาษาโปรตุเกสหรือรัสเซีย นอกจากนี้ถึงแม้ว่าคนอิตา
เลียน และสเปนอาจจะเห็นว่าการพยายามพูดภาษาของเขาอย่างกล้าหาญผิดๆ ถูกๆ ถือเป็นเสน่ห์
อย่างหนึ่ง แต่คนฝรั่งเศส และเยอรมันกลับไม่คิดเช่นนั้น และขอแนะน าว่าจงหลีกเลี่ยงการใช้สอง
ภาษานี้ยกเว้นแต่ว่าจะพูดโต้ตอบได้อย่างคล่องแคล่วจริงๆ บางส านักพิมพ์ในหลายประเทศพูด
ภาษาอังกฤษได้ดีเยี่ยม แต่ก็จะถือเป็นหลักปฏิบัติว่าจะพูดภาษาอังกฤษในประเทศอังกฤษ แต่จะ
เจรจาในภาษาของตนเองในประเทศของตนเอง ในงานแสดงหนังสือเช่นที่วอร์ซอ มอสโกหรือปักกิ่ง 
จึงต้องจ้างล่ามมาประจ าที่บูธเพ่ือช่วยในการเจรจาหากไม่มีภาษาใดที่ทั้ งสองฝ่ายจะใช้ร่วมกันได้ กฎ
ส าคัญข้อหนึ่งมีอยู่ว่าควรจะเลือกพูดในภาษาแม่ของตัวเองออกมาให้ชัดเจนตามที่ต้องการ (ยกเว้นแต่
จะมีล่ามมาตรฐานที่มั่นใจได้) มากกว่าจะเสี่ยงที่จะเข้าใจผิดหากพยายามพูดในภาษาของลูกค้า 

 
4.7.8.3 การติดตามงานหลังงานแสดงหนังสือ 

การติดตามงานหลังงานแสดงหนังสืออย่างรวดเร็ว และมี
ประสิทธิภาพเป็นสิ่งส าคัญที่สุด จะมีประโยชน์อะไรที่เราจะทุ่มเทแรงกายแรงใจในการสร้างความ
สนใจในการขายลิขสิทธิ์ในงานแสดงหนังสือหากผู้ผู้สนใจซื้อจะต้องรอนานเป็นเวลาหลายสัปดาห์หรือ
หลายเดือนกว่าจะได้รับรายละเอียดเพ่ิมเติมหรือเอกสารตัวอย่างหนังสือจากเรา การติดตามงานจะ
เร็วหรือช้าขึ้นอยู่กับอยู่กับความมากน้อยของรายการหนังสือจากเรา การติดตามงานจะเร็วหรือช้า
ขึ้นอยู่กับความมากน้อยของรายการหนังสือในความดูแลเป็นส าคัญและจ านวนลูกค้าที่พบในงาน แต่ก็
ขอแนะน าให้ขีดเส้นตายในการติดตามงานให้กับตัวเองไว้ เช่น หากจะต้องตามงานกับลูกค้าที่พบ 100 
รายก็จะต้องงดขีดเส้นให้ตัวเองว่าจะตามงานได้เสร็จครบถ้วนภายในสองหรือสามสัปดาห์หลังเลิกงาน
แล้ว เป็นต้นจดหมายติดตามงานจะต้องยืนยันย้ าข้อตกลงต่างๆ เช่น ราคาหรือการช าระเงินที่เสนอไว้ 
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ข้อเสนอตกลงต่างๆ เช่น การจัดส่งงานพิมพ์หรือการส่งฟิล์ม ส าหรับลูกค้าที่เริ่มติดต่อใหม่ก็ควรจะ
เขียนจดหมายถึงเพ่ือเน้นให้รู้ว่า จะให้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อนานเท่าใดหรือระบุวันสิ้นสุด
ระยะเวลาการตัดสินใจ รวมทั้งมีเอกสารใดบ้างที่ได้ส่งไปหรือรับไว้แล้วบ้าง หากมีการเสนอขายให้กับ
ลูกค้าหลายๆ คนในเวลาเดียวกันก็ควรจะแจ้งให้ทุกฝ่ายรับทราบอย่างชัดเจน หากพนักงานลิขสิทธิ์
หลายคนท างานขายลิขสิทธิ์ใดลิขสิทธิ์หนึ่งพร้อมกันก็มีความเป็นไปได้ที่อาจมีส านักพิมพ์ที่เป็นคู่แข่ง
กันในประเทศหรือภาษาเดียวกันแสดงความสนใจซ้อนกันกับพนักงานคนละคนกัน ในกรณีเช่นนี้ไม่
ควรมอบระยะเวลาการตัดสินใจให้กับส านักพิมพ์ใดอย่างแน่นอนระหว่างงาน แต่ควรจะจดบันทึกไว้
และน ามาเปรียบเทียบกันหลังงานและมอบระยะเวลาตัดสินใจให้กับส านักพิมพ์ตามความเหมาะสม 
ส่วนมากลูกค้ามักไม่มีข้อโต้แย้งการใช้วิธีการนี้หากว่าได้อธิบายวิธีการท างานให้รับรู้ แล้ว อีกอย่างก็
ออกจะไม่เข้าท่านักที่จะให้ระยะเวลาตัดสินใจกับส านักพิมพ์นี้แสดงความสนใจในวันแรกของงาน ใน
เมื่อมีส านักพิมพ์อิตาเลียนที่เหมาะจะเป็นผู้ซื้อมากกว่ามาพบในวันที่สามของงาน เป็นต้น 

หากงานที่เสนอขายนั้นยังไม่ได้จัดพิมพ์ ลูกค้าแต่ละคนก็ควรจะ
ได้รับทราบว่าจะใช้วิธีขายอย่างไรเมื่อหนังสือเสร็จพร้อมขายแล้ว บางส านักพิมพ์อาจจะจอง
ระยะเวลาการตัดสินใจไว้ล่วงหน้าเพ่ือเรียงตามล าดับก่อนหลังและแต่ละส านักพิมพ์จะได้รับแจ้งให้
ทราบว่าตนอยู่ในล าดับที่เท่าไหร่ บางส านักพิมพ์ต้องการเป็นผู้ตัดสินใจรายแรกและต้องการให้
ส านักพิมพ์คู่แข่งอ่ืนๆ ทราบว่าส านักพิมพ์ของตนได้แสดงความสนใจไว้แล้ว ส านักพิมพ์นี้จะได้รับแจ้ง
ให้ทราบทันทีเมื่อลิขสิทธิ์พร้อมขายแล้ว จดหมายติดตามงานควรส่งไปพร้อมข้อมูลหรือเอกสารที่ได้
สัญญาไว้ เช่น แผ่นปลิวข้อมูล เรื่องย่อ ตัวอย่างบางบท ส าเนาต้นฉบับ ตัวอย่างภาพประกอบ ราคา
การจัดพิมพ์ร่วม ปรู๊ฟหรือหนังสือ หากเอกสารยังไม่พร้อมในเวลานั้นก็ควรจะระบุเวลาที่คาดว่าจะ
พร้อมลงไปในจดหมายด้วยชื่อเสียงในการให้บริการหลังงานที่รวดเร็วและมีประสิทธิภาพมักจะเป็นข้อ
ได้เปรียบในธุรกิจค้าลิขสิทธิ์ หากส านักพิมพ์ใดป็นที่รู้จักกันว่าชักช้าในการด าเนินการเจรจากับลูกค้า 
ลูกค้าก็มักจะเลือกไปติดต่อกับส านักพิมพ์อ่ืน โดยฌฉพาะหากเป็นตลาดที่มีการแข่งขันสูงและหนังสือ
ท านองเดียวกันสามารถหาได้จากแหล่งอ่ืน สิ่งส าคัญที่ไม่ควรมองข้ามคือการน าแค็ตตาล๊อกของงาน
มาใช้หลังงาน เช่น น ามาใช้เลือกชื่อลูกค้าที่น่าสนใจที่ไม่ได้พบกันในงานเพ่ือส่งเอกสารทางไปรษณีย์
ไปให้ แค็ตตาล๊อกบางงานแบ่งประเภทกว้างๆ (เช่น ต าราหนังสือเด็ก) แต่แค็ตตาล๊อกงานแฟรงก์เฟิร์ต
มีประโยชน์มากเป็นพิเศษเพราะมีรายละเอียดแบ่งย่อยตามหัวข้อน่าสนใจ อีกทั้ง Who’s Who ยังมี
รายชื่อพนักงานในแต่ละส านักพิมพ์ที่มีค่ายิ่ง 
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4.7.8.4 การเดินทางติดต่อธุรกิจ 
เนื้อหาส่วนใหญ่ที่กล่าวถึงไปแล้วในส่วนของการเตรียมตัว การ

จัดเตรียมเอกสารประกอบการขายและขั้นตอนการติดตามงานสามารถน ามาใช้กับการเดินทางติดต่อ
ธุรกิจนอกเหนือจากงานแสดงหนังสือได้ด้วย เมื่อเตรียมวางแผนการเดินทาง ให้นัดหมายส านักพิมพ์ที่
จะไปพบล่วงหน้าให้นานที่สุดเท่าที่จะท าได้ หากจัดเตรียมนัดหมายกับส านักพิมพ์ในประเทศใด
ประเทศหนึ่งก็ควรจะศึกษาดูปัจจัยที่อาจมีผลต่อการนัด เช่น เวลาท างานของส านักพิมพ์โดยทั่วไปใน
ประเทศ วันหยุดราชการ วันส าคัญทางศาสนา วันนัดประชุมเจ้าหน้าที่ผู้บริหาร เป็นต้น นอกจากนี้ยัง
เป็นการประหยัดเวลามหาศาลหากสามารถหาแผนที่ของแต่ละเมืองที่จะเดินทางไปได้ และเลือกนัด
พบส านักพิมพ์ที่ตั้งอยู่ในบริเวณใกล้เคียงกันในวันเดียวกัน วิธีนี้จะได้ผลดีมากในสถานที่ เช่น เมือง
นิวยอร์กเพราะการวางแผนอย่างระมัดระวังจะช่วยให้ไม่ต้องเสียเวลา วิธีการเดินทางที่จะเลือกใช้อาจ
แตกต่างกันไปตามจุดหมายปลายทางในประเทศยุโรปตะวันตกการเดินทางไปมาโดยรถยนต์อาจ
ได้เปรียบโดยเฉพาะหากมีเอกสารหนักที่จะต้องขนไปด้วย อย่างไรก็ตามการใช้วิธีนี้จ าเป็นจะต้อง
อาศัยความคุ้นเคยกับระบบจราจร และที่จอดรถในแต่ละเมือง ส าหรับการเดินทางในสหรัฐอเมริกา
การใช้เครื่องบินเดินทางข้ามเมืองมักจะสะดวกกว่า สิ่งส าคัญที่จะต้องไม่ลืมในการวางแผนก็คือจะต้อง
น าของใช้ทุกชนิดที่จ าเป็นต้องใช้ระหว่างการเดินทางติดตัวไปด้วย ยกเว้นว่าในเมืองที่จะเดินทางไปนั้น
จะมีส านักงานที่เราจะมามารถเข้าไปใช้อุปกรณ์อ านวยความสะดวกได้ในกรณีนี้ก็สามารถส่งเอกสาร
ลงเรือล่วงหน้าไปรออยู่ได้และเท่ากับว่ามีส านักงานให้เราเข้าไปใช้เป็นฐานท างานได้ทุกวัน ถึงกระนั้น 
เอกสารนานาชนิดก็ยังจะต้องขนติดตัวไปตลอดวันอยู่ดี เช่น แค็ตตาล๊อกต่างๆ จ านวนหนึ่ง ปรู๊ฟหรือ
เล่มจ าลองที่น้ าหนักไม่น้อย ทั้งหมดนี้ต้องอาศัยร่างกายที่แข็งแรง กระเป๋าบรรจุของที่เหมาะสม (ควร
มีล้อลาก) และการเตรียมพร้อมขึ้นแท็กซี่ ในเมืองใหญ่ เช่น โตเกียว ควรจะเผื่อเวลาไว้ส าหรับการ
เดินทางหาเลขถนนและชื่อตึกที่จัดระบบต่างออกไป ขณะที่ในเมืองเช่นมอสโกหรือปักกิ่ง การเดินทาง
อาจไม่สะดวกอย่างที่ควรจะเป็นเสมอไป ราคาค่าเช่ารถจากบริษัทเช่ารถในมอสโกขณะนี้สูงลิ่วและผู้
มาเยือนที่มีประสบการณ์มักจะพยายามจัดหาเช่ารถด้วยตนเองจากคนรู้จักที่ไว้ใจได้มากกว่า  ระบบ
โทรทัศน์ทั่วไปยังใช้ไม่ได้และชวนหัวเสียส าหรับในบางประเทศขอแนะน าให้ใช้บริการล่าม ซึ่งหาก
ติดต่อจากคนไว้เนื้อเชื่อใจได้จะดีกว่าเช่นกัน อัตราค่าจ้างล่ามในมอสโคโดยทั่วไปอาจสูงถึง 100 
ดอลลาร์ ต่อวัน ในญี่ปุ่น ส านักงานตัวแทนผู้แต่งหรือบริษัทในเครือท้องถิ่นอาจสามารถแนะน าหรือหา
ล่ามให้ได้ หากไม่มีส านักงานใดที่จะเข้าไปใช้ได้ ก็อาจใช้ห้องพักในโรงแรมเป็นส านักงานและนัก
เดินทางขาประจ ามักวิ่งหาโรงแรมในแต่ละเมืองที่สามารถให้บริการความสะดวกต่างๆ เช่น โทรศัพท์ 
โทรสาร การใช้อีเมลจากเครื่องโมเด็มในคอมพิวเตอร์กระเป๋าหิ้ว และบริการรับฝากข้อความที่ไว้ใจได้ 



Ref. code: 25595507010139TYC

81 
 
ลูกค้าที่ดีในเมืองนั้นเองอ่านพร้อมที่จะให้ค าแนะน าในเรื่องโรงแรมที่เหมาะสมและตั้งอยู่ในท าเลที่
สะดวก อีกทั้งราคาเหมาะสมได ้

 
4.7.8.5 เรื่องของวัฒนธรรม 

การศึกษาพบว่าพนักงานลิขสิทธิ์จ าเป็นต้องติดต่อกับลูกค้าที่มา
จากภูมิหลังทางวัฒนธรรม และการเมืองที่ หลากหลายมากและความอ่อนไหวในเรื่องความแตกต่าง
ทางวัฒนธรรมอาจเป็นสิ่งที่ต้องน ามาพิจารณา โดยเฉพาะเมื่อเดินทางไปต่างประเทศ ซึ่งความ
แตกต่างนี้อาจเกี่ยวข้องกับการแต่งกาย โดยเฉพาะส าหรับสตรี (เช่น ในบางประเทศในตะวันออก
กลาง การไม่คลุมศีรษะและการสวมกระโปรงสั้นเป็นสิ่งที่ถือว่ารับไม่ได้) ควรจะหาข้อมูลเรื่องมารยาท
ในการติดต่อธุรกิจหากเดินทางไปประเทศนั้นเป็นครั้งแรก ตัวอย่างเช่น ความจ าเป็นที่ต้องตรงเวลา
ชนิดพลาดไม่ได้แม้แต่ครึ่งนาทีในบางประเทศ เช่น ญี่ปุ่นและจีน และแนวโน้มที่จะจบการบันเทิงยาม
ค่ าเร็วในประเทศจีน ขณะที่ควรจะเตรียมรับการบันเทิงที่อ้อยอ่ิงดึกดื่นในบางประเทศ เช่น รัสเซีย 
ส าหรับผู้เดินทางไปในประเทศที่มีอาหารแปลกลิ้นไม่ควรที่จะพยายามไต่ถามมากนักว่าอาหารในงาน
เลี้ยง เช่น ในเกาหลีใต้และจีน ท าด้วยอะไร ส าหรับผู้ที่หวังจะพัฒนาความสัมพันธ์ทางธุรกิจให้ดีขึ้นกับ
ส านักพิมพ์รัสเซีย การรับประทานมันหมูชิ้นหนากับเราวอดก้าในปริมาณมาก (ไม่ว่าเวลาใดของวัน) 
อาจถือเป็นมารยาทที่จ าเป็น 
 

4.7.8.6 การรายงานภายในบริษัท 
การท ารายงานหลังงานแสดงหนังสือแต่ละครั้งหรือการเดินทาง

ติดต่อธุรกิจเพ่ือใช้ภายในส านักพิมพ์เองนั้นนอกจากจะเป็นการให้ข้อมูลแก่เพ่ือนร่วมงานในแผนก
บรรณาธิการ การตลาดและขายตรงแล้ว ยังเป็นบันทึกยอดที่เป็นประโยชน์มหาศาลส าหรับพนักงาน
แผนกลิขสิทธิ์ด้วยกันด้วย วิธีและแนวทางการท ารายงานอาจแตกต่างกันไป บางส านักพิมพ์อาจชอบ
ให้บันทึกอย่างไม่เป็นทางการ รายงานถึงบรรยากาศของงานหรือตลาดที่เดินทางไปและเน้นเฉพาะ
แนวโน้มโดยรวมและความสนใจในงานเขียนชิ้นส าคัญ ในส านักพิมพ์ขนาดใหญ่ ซึ่งมีชื่อส านักพิมพ์
หรือแผนกบรรณาธิการแยกออกจากกัน การท ารายงานลงลึกในรายละเอียดอาจเป็นประโยชน์แก่แต่
ละฝ่าย บางทีอาจจะต้องแยกแยะลงไปทีละเรื่องว่าได้รับความสนใจอย่างไรหรือตกลงขายอะไรไปบ้าง 
นอกจากนี้ยังอาจกล่าวได้ว่าการท ารายงานในลักษณะนี้ยังมีส่วนดีในการท าหน้าที่ประชาสัมพันธ์งาน
ของแผนก ลิขสิทธิ์ด้วย เพ่ือนเน้นความส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ในงานส าคัญเช่นที่แฟรงก์เฟิร์ตหรือ
บางครั้งเพ่ือรายงานให้ทราบถึงผลของการเข้าร่วมงานที่เพ่ิงเริ่มจัดใหม่หรืองานที่แต่เดิมไม่เคยเข้าร่วม
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มาก่อน หากพนักงานในแผนกลิขสิทธิ์กระโจนเข้าไปในตลาดใหม่ การได้ข้อมูลสภาพการเมือง 
เศรษฐกิจหรือการค้าอาจมีค่ามหาศาลส าหรับเพ่ือนร่วมงานในแผนกส่งออก 

 
สรุปได้ว่าการขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือเปรียบเสมือนการวางแผนการท า

ธุรกิจล่วงหน้า เนื่องจากการขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือต่างประเทศจะมีข้อจ ากัดอย่างมาก
ในเรื่องของเวลา ถ้าไม่สามารถก าหนดเวลา หรือ ควบคุมเวลาได้จะท าให้พลาดโอกาสการขายไปอย่าง
น่าเสียดาย รวมถึงการเตรียมข้อมูลในการน าเสนอขายก็มีความส าคัญไม่แพ้กับการบริหารเวลา ดังนั้น
จึงต้องท าการเตรียมตัวให้ดีก่อนการเดินทาง 
 
4.8 วิธีการการขายสิทธิการแปล 

การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยทั้ง 2 กลุ่ม มีความแตกต่างกัน โดยแบ่ง
ออกเป็น 2 วิธีได้แก่ (1) การจัดพิมพ์ร่วมซึ่งส านักพิมพ์ไทยเป็นผู้จัดพิมพ์ครั้งแรกเป็นผู้ริเริ่มโครงการ
หนังสือ และขายสิทธิการแปลให้กับผู้จัดพิมพ์ร่วมในต่างประเทศ และด าเนินการจัดพิมพ์ให้ (2) การ
ให้อนุญาตสิทธิ์แบบตรงไปตรงมาซึ่งผู้รับอนุญาตต่างประเทศผลิตฉบับแปลเอง ในทั้งสองกรณีความ
รับผิดชอบในการหาผู้แปลที่เหมาะสม และจ่ายค่าจ้างแปลจะเป็นของผู้รับอนุญาต 

 
ตารางที่ 4.11 วิธีการขายสิทธิการแปล 

 

วิธีการการขายสิทธิการแปล การจัดพิมพ์ร่วม การให้อนุญาตสิทธิ์แบบตรงไปตรงมา 

ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ / / 

ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส ์   / 

ส านักพิมพ์อีคิวพลัส   / 

ส านักพิมพ์ห้องเรียน   / 

ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ   / 

ส านักพิมพ์แสงแดด   / 

 
4.8.1 การจัดพิมพ์ร่วม 

การจัดพิมพ์ร่วมในภาษาต่างประเทศเป็นส่วนส าคัญของธุรกิจการซื้อขายของ
ส านักพิมพ์จ านวนมาก ซึ่งประโยชน์ที่แท้จริงในการจัดพิมพ์ร่วมอยู่ที่การเพ่ิมยอดพิมพ์ซึ่งช่วยลดค่า
ผลิตหนังสือที่มีค่าใช้จ่ายสูงต่อเล่มลงได้ ในทางปฏิบัติมักได้แก่หนังสือที่มีภาพประกอบสี่สี การ
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จัดพิมพ์ร่วมหนังสือที่มีแต่ภาพประกอบขาวด าย่อมให้ประโยชน์น้อยมาก หนังสือที่น่าจะมีโอกาส
จัดพิมพ์ร่วมมากที่สุดได้แก่ หนังสือภาพส าหรับเด็กหรือหนังสือประเภทศิลปะ สถาปัตยกรรม งาน
ฝีมือ คู่มือท าอาหาร คู่มือบ้านและสวน ส่วนใหญ่แล้วค่าใช้จ่ายที่เป็นต้นทุนในการจัดท าหนังสือ
ประเภทนี้ต้องอาศัยรายได้ที่ได้จากการพิมพ์ร่วมจ านวนมากเป็นหลักส าคัญ เนื่องจากการพิมพ์ร่วม
เป็นการท าธุรกิจที่ซับซ้อนจึงไม่ควรใช้เอเจนซี่ในการติดต่อ แต่ควรติดต่อระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขายโดยตรง
ซึ่งถือว่าเป็นเรื่องส าคัญมาก 
 

4.8.1.1 การเจรจาการจัดพิมพ์ร่วม 
การเจรจาการจัดพิมพ์ร่วมตามปกติผู้ ให้อนุญาตจะต้อง

ทาบทามลูกค้าที่สนใจจะจัดพิมพ์ร่วมตั้งแต่ในช่วงเริ่มต้นโครงการท าหนังสือ โดยการเสนอเค้าโครง
เรื่อง และเอกสารที่ให้ภาพชัดเจน เช่น หน้าปก อาร์ตเวิร์ก และตัวอย่างการจัดพิมพ์บางหน้า หรือ 
เล่มจ าลองพร้อมตัวอย่างหน้าที่แสดงขนาด และรูปร่างหน้าตาโดยทั่วไปของหนังสือ ทั้งนี้อาจ
ทาบทามผู้สนใจซื้อในแต่ละประเทศพร้อมกันหรือส่งเอกสารไปยังคู่จัดพิมพ์ร่วมที่ร่วมงานกันเป็น
ประจ าหากมี หากส านักพิมพ์ผู้จัดพิมพ์ครั้งแรกผลิตหนังสือที่มีขนาดได้มาตรฐาน และมีคุณภาพ
ไว้วางใจได้ คู่พิมพ์ร่วมเดิมอาจไม่ต้องดูเอกสารทั้งหมด ส าหรับผู้ซื้อสิทธิการแปลรายใหม่อาจจะไม่มี
การตัดสินใจจนกว่าจะได้ศึกษาเนื้อหาสาระ และภาพประกอบของหนังสือจ านวนหนึ่งก่อน 

เป้าหมายของผู้อนุญาตก็คือการกระตุ้นความสนใจตั้งแต่
โครงการอยู่ในระยะแรกเริ่มเพ่ือน าท่าทีของลูกค้าที่สนใจมาพิจารณาว่าโครงการนั้นจะได้รับการตอบ
รับที่ดีหรือไม่ หากมีส านักพิมพ์หลายแห่งในตลาดเดียวกันให้ความสนใจ ส านักพิมพ์ที่สั่งพิมพ์จ านวน
สูงที่สุดอาจเป็นผู้ได้รับอนุญาตไปหรืออาจเป็นส านักพิมพ์ที่มีรายการหนังสือที่ดึงดูดผู้อ่านได้มากที่สุด
ก็ได้ ผู้ให้อนุญาตสิทธิ์ตั้งเป้าให้ได้จ านวนการสั่งพิมพ์จากต่างประเทศให้ได้มากที่สุดเพ่ือน ามารวมใน
การจัดพิมพ์ร่วม แต่ส าหรับส านักพิมพ์ไทยที่มีประสบการณ์ยาวนาน และประสบความส าเร็จในเชิง
ธุรกิจจากการพิมพ์ร่วมจะเลือกพิมพ์เป็นภาษาอังกฤษก่อน จากนั้นจึงค่อยพิมพ์เป็นภาษาอ่ืนๆ 
ส านักพิมพ์ที่ท าการจัดพิมพ์ร่วมโดยเฉพาะจะตั้งจ านวนพิมพ์ขั้นต่ าตามท่ีเห็นว่าจะขายได้ดีเพียงใด 

ราคาค่าจัดพิมพ์ร่วมจะต้องรวมค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนเพลท
ขาวด าเพื่อน าข้อความที่ได้มีการแปลแล้วมาแทนข้อความในภาษาไทย ซึ่งหมายความว่าจะต้องมีการ
วางแผนล่วงหน้าส าหรับโครงการการจัดพิมพ์ร่วมเพ่ือให้สามารถเปลี่ยนเพลทขาวด าที่เป็นข้อความ
ภาษาไทย ที่ไม่ใช่สีด าที่เป็นส่วนของภาพประกอบได้ เมื่อพิมพ์ภาษาไทยเสร็จแล้วก็ถอดเพลทสีด า
ออก และใช้เพลทสีด าที่มีเนื้อหาเป็นภาษาต่างประเทศแทน การเปลี่ยนเพลทไปเรื่อยๆ ก็จะท าให้
สามารถพิมพ์ฉบับภาษาต่างๆ ออกมาได้ ดังนั้นสิ่งส าคัญที่จะต้องไม่ลืมก็คือค าในภาษาไทยหรือ
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ตัวอักษรที่ปนอยู่ในภาพประกอบ (เช่นชื่อถนน ค าพูดของตัวการ์ตูน ป้ายชื่อ) ก็จะต้องจัดท าเพลทสี
ด าต่างหาก การใช้ตัวอักษรตัวแรกของประโยคมาใช้เป็นตัวย่อเพ่ือโยงมาสู่ค าบรรยายใต้ภาพอาจเกิด
ปัญหาฉบับแปล เพราะในฉบับแปลค านั้นอาจขึ้นต้นด้วยการใช้ตัวเลขเป็นตัวย่อแทนตัวอักษร หนังสือ
บางเล่มของส านักพิมพ์ไทยใช้ตัวอักษรแบบสวยงามพิมพ์ด้วยสีในการขึ้นต้นทุกบท ซึ่งปัญหานี้
ส านักพิมพ์ไทยที่มีความเชี่ยวชาญด้านหนังสือภาพได้จัดการแก้ไขได้อย่างสวยงามด้วยการแยกวาด
ภาพตัวอักษรต่างหาก จากนั้นจึงท าการส่งไฟล์ให้ผู้รับอนุญาตลิขสิทธิ์ภาษาต่างประเทศซึ่งสามารถ
เลือกอักษรมาแทนท่ีได้ตามต้องการ 

ความรับผิดชอบในการแปลเป็นของผู้รับอนุญาตลิขสิทธิ์ และ
วิธีตามปฏิบัติทั่วไปนั้นผู้รับอนุญาตจะต้องจัดส่งไฟล์บทแปลตามขนาด และรายละเอียดอ่ืนตามที่ผู้ให้
อนุญาตสิทธิ์ต้องการเพ่ือให้พอดีกับไฟล์ของภาพประกอบที่มีอยู่แล้วสิ่งส าคัญที่ต้องค านึงถึงคือเมื่อ
แปลเป็นเป็นภาษาอ่ืนๆ โดยเฉพาะภาษาอังกฤษจะได้บทแปลที่มีความยาวกว่าต้นฉบับในบางกรณี
อาจยาวกว่าร้อยละ 30 ดังนั้นการออกแบบหนังสือทั้งเล่มจึงต้องให้เหมาะสมกับเนื้อหาที่ยาวกว่าได้
หรือผู้รับอนุญาตจะต้องหาทางแก้ปัญหาเนื้อที่ด้วยการใช้ขนาดตัวอักษรเล็กลง แต่บางครั้งอาจท าให้
อ่านไม่ได้ และไม่ขอแนะน าให้ใช้วิธีนี้กับหนังสือส าหรับเด็ก 
 

4.8.1.1 ราคา 
การจัดพิมพ์ร่วมในภาษาต่างประเทศส่วนใหญ่แล้วจะจัดการ

เข้าเล่มให้ลูกค้าเรียบร้อยเพ่ือให้ผู้รับอนุญาตน าไปขายได้เลย การเสนอราคาการพิมพ์ร่วมนั้นท าได้
หลายวิธีแตกต่างกันไปแต่ละส านักพิมพ์ และหนังสือแต่ละเล่ม บางส านักพิมพ์อาจลดค่าใช้จ่ายในการ
ผลิตได้ทั้งหมดจากการจัดพิมพ์ในทุกภาษาของลูกค้ารวมกัน และยังบวกก าไรที่ต้องการไว้ด้วย จาก
การศึกษาพบว่าส านักพิมพ์บางประเทศพร้อมที่จะรับข้อเสนอราคาที่พอรับได้เพียงเพ่ือได้ยอดพิมพ์
เพ่ือมาช่วยประหยัดค่าใช้จ่ายส าหรับโครงการหนังสือราคาแพง เช่น หนังสือแนวบ้านและสวน เป็น
ต้น นอกเหนือจากค่าใช้จ่ายดังกล่าว ยังต้องค านึงถึงการเปลี่ยนเพลทสีขาวด าส าหรับเนื้อหาใน
ภาษาต่างประเทศแต่ละภาษา และชื่อส านักพิมพ์ที่ต้องจัดการเปลี่ยนแปลง รวมทั้งการเข้าเล่มใน
รูปแบบวิธีต่างๆ หนังสือที่จัดท าเพ่ือขายสิทธิ์พิมพ์ร่วมควรหลีกเลี่ยงการใช้แผ่นหุ้มปกที่พิมพ์ชื่อเรื่อง
ด้วยสีอ่อนบนพ้ืนสีเข้ม เนื่องจากจะท าให้ต้องเสียค่าใช้จ่ายเพ่ิมขึ้นมากในการเปลี่ยนชื่อเรื่องเป็น
ภาษาต่างประเทศแทนการเปลี่ ยน เพลทสีด าธรรมดา  ในการเสนอการจัด พิมพ์ร่ วมใน
ภาษาต่างประเทศส านักพิมพ์ไทยต้องค านวณการเสนอราคาตามจ านวนสั่งพิมพ์ที่ต่างกัน ยิ่งสั่งจ านวน
พิมพ์มากราคาก็ยิ่งจะถูกลง นอกจากนี้ยังจ าเป็นต้องจะต้องระบุว่าราคาที่เสนอนี้ขึ้นอยู่กับจ านวนสั่ง
พิมพ์ร่วมจากผู้รับอนุญาตสิทธิ์แปลภาษาต่างๆ ที่รวมกันอย่างต่ าเป็นจ านวนเท่าใดทั้งนี้เพ่ือช่วยให้
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สามารถเรียกราคาเพ่ิมข้ึนสูงกว่าที่เสนอไปได้หากยอดสั่งพิมพ์ที่ได้รับมาไม่ถึงจ านวนที่ได้ระบุไว้ ราคา
ที่เสนอต้องค านวณยังต้องค านวณเพ่ิมเรื่องของบรรจุหีบห่อที่ลูกค้าต้องการด้วย เช่น หุ้มพลาสติกหรือ
ใส่กล่องที่อาจไม่ใช่ตามมาตรฐานทั่วไป การส่งหนังสือจ านวนมากหรือน้อยกว่าที่สั่งพิมพ์ร้อยละ 5 
เป็นจ านวนที่ยอมรับได้ทั้งสองฝ่าย ส่วนการจัดพิมพ์ร่วมภาษาอังกฤษ ผู้เสนอขายสิทธิการแปลควร
จะต้องตัดสินใจว่าราคาที่เสนอจะรวมหรือไม่รวมค่าลิขสิทธิ์ การรวมค่าลิขสิทธิ์เท่ากับรับประกันว่าจะ
ได้ค่าลิขสิทธิ์ครบถ้วนตามยอดพิมพ์นั้นไม่ว่าฉบับแปลนั้นจะขายได้กี่เล่ม ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องประเมิน
ราคาขายในแต่ละประเทศให้ได้ก่อน และน ามาค านวณก าไรที่ต้องการจนได้ราคาจัดพิมพ์ร่วมที่ลูกค้า
จะรับได้ ราคาขายหรือราคาหน้าปกส าหรับหนังสือเล่มเดียวกันเมื่อจัดแปล และขายในตลาดของแต่
ละประเทศท่ีมีสภาพการณ์ต่างกันก็อาจท าให้ราคาต่างกันไปได้มากในแต่ละตลาด เช่น ฉบับภาษาสวี
ดีชอาจตั้งราคาได้สูงกว่าฉบับภาษาอิตาเลี่ยนมาก ส าหรับการเสนอราคาโดยไม่รวมค่าลิขสิทธิ์ท าให้
มั่นใจว่าค่าลิขสิทธิ์ที่จะได้รับนั้นค านวณจากราคาหน้าปกที่ขายในตลาด แต่การช าระเงินจะจ่ายตาม
ยอดขายหนังสือของผู้รับอนุญาตสิทธิ์ ปัญหาเรื่องสกุลเงินที่จะใช้ในการเสนอราคาก็เป็นอีกเรื่องหนึ่งที่
ต้องน ามาพิจารณา โดยเฉพาะหากการจัดพิมพ์ร่วมนั้นจะพิมพ์นอกประเทศไทย เช่นฮ่องกง หรือ 
สิงคโปร์ แผนกผลิตที่มีประสบการณ์ควรแจ้งแก่โรงพิมพ์เพ่ือให้ยอมรับค่าเงินที่ไม่คงที่ในระหว่างที่อยู่
ในช่วงการเสนอราคาลูกค้าในบางประเทศ เช่น ยุโรปกลางและตะวันออก อาจช าระเงินด้วยดอลลาร์
สหรัฐได้ง่ายกว่า และเรื่องนี้ส านักพิมพ์ไทยต้องหารือกันตั้งแต่ในขั้นเจรจาหากราคาที่เสนอไปไม่ใช่
ดอลลาร์ 

การจ่ายค่าตอบแทนให้แก่ผู้แต่งส าหรับการจัดพิมพ์ร่วม
ภาษาต่างประเทศจะอยู่กับเงื่อนไขที่ตกลงไว้ในสัญญาส่งต้นฉบับตั้งแต่ครั้งแรก ซึ่งอาจมีข้อความระบุ
ว่าผู้แต่งจะได้รับค่าลิขสิทธิ์ตามราคาสุทธิของหนังสือส าหรับการจัดพิมพ์ร่วมที่เสนอราคาโดยรวม
ค่าลิขสิทธิ์ ส่วนการจัดพิมพ์ร่วมโดยไม่รวมค่าลิขสิทธิ์นั้น สัดส่วนการแบ่งค่าตอบแทนกับผู้แต่งอาจ
เป็นร้อยละ 50 ถึง ร้อยละ 75 หรือ ร้อยละ 80 จากเงินล่วงหน้าและค่าลิขสิทธิ์ที่ตกลงกันได้ 
นอกจากนี้ยังจ าเป็นต้องค านึงถึงการบรรจุหีบห่อ และใครจะเป็นผู้รับผิดชอบค่าส่งสินค้า และค่า
ประกัน ราคาที่เสนออาจเป็นราคาท่ีนับจากการผลิตเสร็จหรือส่งถึงโกดังผู้ซื้อ และยังต้องขอให้ผู้ซื้อแต่
ละรายจัดท าเอกสารเพ่ือใช้ในการส่งทางเรือ และอ่ืนๆ ให้ด้วย รวมทั้งยังต้องตกลงกันเรื่องเวลามอบ
สินค้า และวิธีการช าระเงินพร้อมกับการคิดอัตราดอกเบี้ยหากช าระล่าช้า ส านักพิมพ์ที่ท าธุรกิจเฉพาะ
การจัดพิมพ์ร่วมมักขอให้ช าระเงินล่วงหน้าที่เป็นสัดส่วนค่อนข้างมากของจ านวนเงินที่ตกลงกัน การ
ช าระเงินอาจแบ่งเป็นหลายงวดตามขั้นตอนการผลิต ดังนั้นส านักพิมพ์ไทยจ าเป็นต้องขอเอกสาร
รับรองสถานะการเงินจากลูกค้าใหม่เสมอ ทั้งจากธนาคารของผู้รับอนุญาต และส านักพิมพ์อ่ืนที่เคยท า
ธุรกิจกับผู้อนุญาตอย่างสม่ าเสมอ 
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4.8.1.3 การส่งมอบเอกสาร 

การส่งมอบเอกสารผู้ให้อนุญาตสิทธิ์จะต้องสรุปตารางที่แสดง
รูปแบบของการส่งมอบเอกสารให้กับผู้รับอนุญาตในแต่ละราย ส านักพิมพ์ที่มีประสบการณ์ในการ
จัดพิมพ์ร่วมจะจัดท าตารางแสดงให้เห็นการออกแบบแต่ละหน้า และต าแหน่งที่จะให้ผู้ซื้อจัดวางเนื้อ
เรื่องในภาษาของตนได้ และส่งมอบให้กับคู่จัดพิมพ์ร่วมแต่ละราย นอกจากนี้ยังจะจัดมอบปรู๊ฟ
ทั้งหมดที่เป็นภาษาไทยเพ่ือให้ผู้รับอนุญาตน าไปจัดแปลได้ ผู้รับอนุญาตก็จะน าบทแปลไปท าไฟล์เอง
ตามขนาด และลักษณะต่างๆ ที่ก าหนดให้เพ่ือให้พอดีกับการจัดวางภาพประกอบ และยังจะต้องมอบ
ไฟล์พิเศษอ่ืนส าหรับการท าปกหรือแผ่นหุ้มปก 
 

4.8.1.4 เวลา  
ผู้ให้อนุญาตสิทธิ์จะต้องมั่นใจว่าจะได้รับไฟล์จากต่างประเทศ

ครบถ้วนตามก าหนดเวลา หากส านักพิมพ์ใดล่าช้าตารางเวลาการจัดพิมพ์ร่วมทั้งหมดอาจเสียหายได้ 
ผู้ให้อนุญาตสิทธิ์บางรายอาจระบุในสัญญาว่าหากเกิดการล่าช้าก็จะจัดการพิมพ์กระดาษเปล่าให้กับ
ส านักพิมพ์นั้นเพ่ือรักษาการจ านวนการจัดพิมพ์ร่วมให้ได้ตามจ านวนที่ต้องการที่จะได้ราคาตามที่
เสนอให้กับผู้จัดพิมพ์ร่วมรายอ่ืนๆ จากนั้นส านักพิมพ์ที่ล่าช้าก็จะจัดการเอากระดาษนั้นไปพิมพ์ใส่
ข้อความทีหลังแม้ว่าจะท าให้เสียค่าใช้จ่ายสูงมากขึ้นก็ตาม วีธีหนึ่งที่อาจจะน ามาใช้เพ่ือพยายาม
ป้องกนัการล่าช้าอาจได้แก่การก าหนดข้อความในสัญญาว่าส านักพิมพ์ผู้ท าให้เกิดความเสียหายจะต้อง
จ่ายราคาต่อหน่วยสูงขึ้น และยังต้องจ่ายค่าเสียหายให้ผู้จัดพิมพ์รายอ่ืนส าหรับค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติมที่เกิด
จากการล่าช้าด้วย ตามปกติผู้ให้อนุญาตสิทธิ์จะต้องมอบปรู๊ฟของฉบับภาษาไทยรวมทั้งปกให้กับแต่
ละส านักพิมพ์ และจะต้องก าหนดให้ผู้จัดพิมพ์ร่วมทุกรายการตรวจแก้ และแจ้งกลับมาตาม
ก าหนดเวลาเพื่อให้สามารถด าเนินการจัดพิมพ์ขั้นสุดท้ายได้ จากนั้นจึงจัดการส่งฉบับที่พิมพ์เรียบร้อย
มาทางเรือให้กับผู้จัดร่วมแต่ละรายต่อไป บางครั้งส านักพิมพ์ผู้จัดพิมพ์ร่วมอาจพิมพ์กระดาษเปล่าตาม
ขนาดที่ก าหนดเพ่ือให้ได้ยอดพิมพ์เพียงพอที่จะช่วยประหยัดได้ ซึ่งอาจจะส่งไปให้ส านักพิมพ์
ต่างประเทศจัดพิมพ์ และเข้าเล่มเองในประเทศต่อไปหรืออาจพิมพ์ใหม่ อย่างไรก็ตามวิธีที่กล่าวมา
เป็นวิธีที่ได้จ านวนเพ่ิมเติมที่เสียค่าใช้จ่ายสูง การจัดพิมพ์ร่วมยังเป็นวิธีที่ใช้กับหนังสือเฉพาะทางด้วย 
ที่เห็นได้ชัดคือการพิมพ์แผนที่ในหนังสือท่องเที่ยว ซึ่งส านักพิมพ์จะต้องมั่นในว่าแผนที่ที่จะจัดพิมพ์นั้น
ออกแบบมาตั้งแต่แรกให้พิมพ์ชื่อต่างๆ ด้วยสีด า แทนที่จะใช้ตัวหนังสือสีฟ้าบนพ้ืนน้ าทะเล ทะเลสาบ 
และแม่น้ าตามแบบเดิม ส าหรับส านักพิมพ์ไทยกับการตกลงพิมพ์ร่วมกับส านักพิมพ์ในประเทศก าลัง
พัฒนานั้นแทบจะเป็นไปไม่ได้เลยเนื่องจากราคาขายหนังสือในประเทศต่ าเกินกว่าจะน าเข้าหนังสือ
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จากแหล่งพิมพ์ที่แพงกว่ามากได้ เช่น ประเทศพม่า และลาว เป็นต้น รวมถึงบางประเทศอาจตั้ง
ข้อจ ากัดทางการน าเข้าเพ่ือคุ้มครองอุตสาหกรรมการพิมพ์ในประเทศ ท าให้การน าเข้าหนังสือที่
จัดพิมพ์ร่วมท าได้ยาก เช่น ประเทศในกลุ่มละตินอเมริกา เป็นต้น 
 

4.8.1.4 การจัดพิมพ์ร่วมครั้งที่สอง 
การรับสั่งพิมพ์จากส านักพิมพ์ต่างประเทศครั้งต่อๆ ไปมี

ความส าคัญมากในการรักษาผลประโยชน์ที่จะได้จากยอดพิมพ์ที่สูงขึ้น ส านักพิมพ์ผู้พิมพ์ครั้งแรกควร
แจกแก่คู่ร่วมพิมพ์แต่ละรายถึงการพิมพ์ในครั้งต่อไปแต่แรก เพ่ือให้รู้ว่าจะต้องการหนังสือเพ่ิมหรือไม่ 
ซึ่งอาจไม่จ าเป็นต้องจัดให้เป็นครั้งเดียวกันกับการสั่งพิมพ์ร่วมของฉบับภาษาไทย การร่วมพิมพ์ใน
ภาษาต่างประเทศหลายภาษาอาจท าให้ได้จ านวนมากพอที่จะได้ราคาดีอยู่แล้ว ส านักพิมพ์
ต่างประเทศโดยเฉพาะที่ไม่มีประสบการณ์ในการจัดพิมพ์ร่วม ควรได้รับการเร่งรัดให้ตรวจสต๊อกเพ่ือ
จะได้รู้ว่าต้องการให้พิมพ์เพ่ิมเมื่อใด หากส านักพิมพ์ต่างประเทศส านักพิมพ์ใดต้องการหนังสือเพ่ิมใน
เวลาที่ไม่มีการพิมพ์ซ้ าก็อาจใช้วิธีการอ่ืนได้หลายวิธี ซึ่งการจัดพิมพ์เฉพาะในภาษาที่ต้องการเขียน
เพียงภาษาเดียวอาจแพงเกินไป ซึ่งน่าจะต้องรอจนกว่าจะมีการพิมพ์ร่วมกัน การเสนอไฟล์ให้น าไป
พิมพ์เองอาจไม่ช่วยแก้ปัญหา ยกเว้นผู้ซื้ออยู่ในประเทศที่ราคาค่าพิมพ์ต่ ากว่าผู้ขาย ไม่ว่าจะใช้วิธีใด 
การเสนอให้ใช้ไฟล์ควรจะเป็นวิธีสุดท้ายเพราะการได้ไฟล์ไปไว้ในครอบครองจะท าให้หลุดจากการเป็น
คู่ร่วมพิมพ์ตลอดไป และมีผลกระทบต่อยอดพิมพ์ในครั้งต่อไปด้วย 
 

4.8.2 การให้อนุญาตสิทธิ์ 
การตกลงขายสิทธิการแปลส่วน ใหญ่ของส านักพิมพ์ไทยจะท าด้วยวิธี

ตรงไปตรงมาด้วยการใช้วิธีอนุญาตให้ผู้รับอนุญาตจัดพิมพ์เอง ซึ่งเหมาะสมส าหรับหนังสือที่ไม่มี
ภาพประกอบหรือมีภาพประกอบขาวด าซึ่งจะไม่ช่วยประหยัดในการจัดพิมพ์ร่วมแต่อย่างใด ในกรณีผู้
อนุญาตอาจส่งไฟล์ให้กับผู้รับอนุญาตหรือมิเช่นนั้นผู้รับอนุญาตอาจท าซ้ าภาพประกอบโดยตรงจาก
ฉบับภาษาไทยซึ่งอาจได้ผลดีส าหรับลายเส้นขาวด าแต่อาจไม่ได้ผลดีส าหรับภาพถ่าย ในกรณีที่ใช้วิธีนี้
ผู้ให้อนุญาตสิทธิ์ควรขอตัวอย่างภาพประกอบในหนังสือที่เคยผลิตขึ้นด้วยวิธีท าซ้ ามาดู และควรเลือก
บางตัวอย่างให้ลองพิมพ์เพ่ือตรวจดูคุณภาพของโรงพิมพ์ หากคุณภาพไม่ดีพอ ผู้อนุญาตควรจะปฏิเสธ
ไม่ยอมให้ใช้วิธีนั้นยกเว้นแต่จะยอมซื้อไฟล์ อย่างไรก็ตามควรยอมรับว่าส านักพิมพ์ในบางตลาดอาจไม่
สามารถสู้ราคาค่าพิมพ์ได้ และเทคนิควิธีการผลิตในประเทศนั้นอาจเทียบไม่ได้กับในประเทศที่พัฒนา
แล้ว ในการเสนอขายสิทธิการแปลมักใช้วิธีเสนอทีละรายแม้ว่าลิขสิทธิ์หนังสือเรื่องส าคัญจะใช้วิธี
ประมูลก็ตาม เอกสารประกอบการขายควรมีเค้าโรงเรื่องตัวอย่างบางบท ต้นฉบับทั้งหมด ปรู๊ฟหรือ
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หนังสือเล่มที่เข้าปกแล้วทั้งนี้ขึ้นอยู่กับหัวข้อของหนังสือ หากหนังสือที่จัดพิมพ์แล้ว และได้รับการ
วิจารณ์ที่ดีก็ควรจะน าไปใช้เป็นเอกสารประกอบการขายที่มีน้ าหนักขึ้นด้วย ในการอนุญาตให้สิทธิการ
แปลในบางภาษา ควรต้องพิจารณาว่าควรจะให้ลิขสิทธิ์ในภาษานั้นแก่ส านักพิมพ์ใดส านักพิมพ์หนึ่ง
หรือไม่ หรือควรจะแยกการให้อนุญาตแปลออกจากกันในแต่ละตลาดที่ใช้นั้น ตัวอย่างที่เห็น ได้ชัดคือ
โปรตุเกสกับบลาซิล และประเทศสเปนกับประเทศที่ใช้ภาษาสเปนในละตินอเมริกา ส าหรับหนังสือ
วิชาการน้อยนักที่ส านักพิมพ์ในทวีปใดทวีปหนึ่งจะยอมถูกจ ากัดสิทธิ์แปลเฉพาะในประเทศของตนเอง
เพราะยอดพิมพ์ของหนังสือประเภทนี้มักน้อยมาก และส านักพิมพ์ต่างๆ ต้องพ่ึงพาตลาดส่ งออก 
อย่างไรก็ตามส าหรับหนังสือบันเทิงหรือแนวสาระทั่วไปอาจมีตลาดที่แยกออกจากกันได้ ผู้สนใจรับ
อนุญาตสิทธิ์ที่ต้องการได้สิทธิ์ขายหนังสือแปลทั่วโลกจะต้องตอบได้ว่าตั้งใจใช้วิธีการใดในการขายข้าม
ทวีป และควรจะถูกจ ากัดตลาดทันทีหากไม่มีการจัดจ าหน่ายที่เพียงพอหรือไม่ มีข้อตกลงกับ
ส านักพิมพ์อ่ืนในตลาดนั้นเลย นอกจากนี้ยังจะต้องไม่ลืมด้วยว่าภาษาเดียวกันใช้ในแต่ละประเทศอาจ
แตกต่างกันมาก เช่น การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยให้กับประเทศสเปน ซึ่งฉบับภาษาสเปน
แบบคาตาเลียนในประเทศสเปนจะยอมรับกันได้ในเม็กซิโก และอาร์เจนติน่ามากกว่าที่ฉบับของละติน
อเมริกาจะได้การยอมรับในประเทศสเปน ซึ่งส าหรับโปตุเกสกับบราซิลเองก็เช่นกัน และภาษาคาตา
เลียนยังไม่ใช่ภาษาเดียวที่พูดในสเปน การให้อนุญาตสิทธิ์ภาษาสเปนในประเทศสเปนสามารถแยก
ออกได้อีกเป็นลิขสิทธิ์ภาษาคาตาลัน กาลิเซียน และบาสก์ เป็นต้น 

ปัญหาลิขสิทธิ์ภาษาจีนก็มีความซับซ้อนเช่นกัน โดยมีภาษาท้องถิ่นจ านวนมากซึ่ง
อาจจะไม่เป็นที่เข้าใจของผู้พูดภาษาท้องถิ่นต่างกัน แม้ว่าตัวอักษรจะเหมือนกันก็ตาม จากการศึกษา
พบว่าตัวอักษรตามระบบโบราณนั้นใช้ในฮ่องกง และไต้หวัน ขณะที่ตัวอักษรที่ปรับปรุงให้ง่ายขึ้นนั้น
ใช้ในสาธารณรัฐประชาชนจีน มาเลเซีย และสิงคโปร์ ผู้สนใจขออนุญาตลิขสิทธิ์ภาษาจีนทั้งใน และ
นอกแผ่นดินใหญ่อาจขอลิขสิทธิ์ทั่วโลกทั้งคู่ แต่สิ่งส าคัญคือการก าหนดลงไปให้แน่ชัดว่าผู้รับอนุญาต
จะเข้าไปขายได้จริงในตลาดใด และด้วยวิธีใด จากการศึกษาพบว่าประเทศจีนแผ่นดินใหญ่แทบจะไม่
มีทางที่จะส่งหนังสือออกไปนอกประเทศได้ ดังนั้นจึงควรที่จะก าหนดว่าผู้รับอนุญาตรายใดก็ตามใน
ตลาดนั้นจะได้ลิขสิทธิ์ภาษาจีนในแบบตัวอักษรง่ายส าหรับขายในสาธารณรัฐประชาชนจีนโดยไม่
รวมถึงไต้หวัน ซึ่งจะท าให้สามารถแยกการให้อนุญาตสิทธิ์ส าหรับตลาดที่ใช้อักษรโบราณออกมาได้
หรือแยกตลาดมาเลเซีย และสิงคโปร์ออกมาได้ การให้อนุญาตสิทธิ์แก่ฮ่องกงยังมีปัญหาหลังจากการ
ส่งมอบฮ่องกงจากอาณานิคมอังกฤษให้กับจีนนับจากวันที่ 1 กรกฎาคม 1997 ในปัจจุบันฮ่องกงถือว่า
เป็นส่วนหนึ่งของตลาดจีนแผ่นดินใหญ่ แม้ว่าจะยังคงใช้ตัวหนังสือแบบเดิม นอกจากนี้ฮ่อ งกงยังมี
อุตสาหกรรมการพิมพ์ที่พัฒนาและมีก าลังซื้อมากกว่าตลาดในจีนแผ่นดินใหญ่ ซึ่งต้องรอดูต่อว่าจะมี
การน าหนังสือที่ปรับให้ง่ายขึ้นมาใช้ในฮ่องกงหรือไม่ แต่หากจะแยกตลาดฮ่องกงออกมาต่างหากก็
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จะต้องจ ากัดตลาดที่จะอนุญาตให้ส านักพิมพ์จีนแผ่นดินใหญ่อย่างชัดเจน เช่น เพ่ือจ าหน่ายในจีน
แผ่นดินใหญ่ยกเว้นฮ่องกงและไต้หวันเท่านั้น หรือ เพ่ือจ าหน่ายในแผ่นดินใหญ่ของสาธารณรัฐ
ประชาชนจีนยกเว้นฮ่องกง (ฮ่องกงและเกาะฮ่องกง เกาลูนและดินแดนใหม่บนแผ่นดินใหญ่ ) 
ส านักพิมพ์ และตัวแทนในไต้หวันมักขอสิทธิการแปลส าหรับแผ่นดินใหญ่ด้วย แต่ส านักพิมพ์ไทยไม่
ควรให้อนุญาตโดยอัตโนมัติจนกว่าจะได้รับรายละเอียดล่วงหน้าว่าจะจัดการขายในตลาดนั้นอย่างไร 
เช่น ด้วยการให้อนุญาตสิทธิ์ส าหรับจัดพิมพ์ฉบับอักษรสมัยใหม่ และเมื่อท าเช่นนั้นแล้วจะแบ่งส่วน
รายรับที่ได้จากจีนแผ่นดินใหญ่อย่างไร จากการศึกษาพบว่าการอนุญาตให้สิทธิ์ ควรเริ่มต้นจากใน
ไต้หวันก่อน และเพ่ิมหนังสือต่อท้ายสัญญา เพ่ือให้ครอบคลุมการให้อนุญาตสิทธิ์แก่ส านักพิมพ์ในจีน
แผ่นดินใหญ่เมื่อมีข้อมูลชัดเจนมากขึ้นแล้ว การอนุญาตผ่านไต้หวันอาจเป็นวิธีการที่เป็นประโยชน์ใน
การหาทางออกให้กับปัญหาการแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศจากจีนแผ่นดินใหญ่ได้ 
 

4.8.3 ค่าตอบแทน 
วิธีการช าระค่าตอบแทนในการให้อนุญาตสิทธิ์แบ่งออกได้เป็นสองประเภทคือ

จ่ายเงินล่วงหน้าค่าลิขสิทธิ์หรือจ่ายเงินก้อนครั้งเดียว การให้อนุญาตสิทธิ์ ส่วนใหญ่ใช้วิธีจ่ายเงิน
ค่าลิขสิทธิ์ล่วงหน้า ซึ่งมักค านวณจากราคาหน้าปกหักด้วย ภาษีมูลค่าเพ่ิมหากมีการคิดภาษีกับหนังสือ
ในประเทศของผู้รับอนุญาตสิทธิ์หากการช าระเงินจะค านวณค่าลิขสิทธิ์จากราคาสุทธิแทนราคา
หน้าปก ก็ควรจะเจรจาเรียกอัตราค่าลิขสิทธิ์เป็นเปอร์เซ็นต์สูงขึ้นเพ่ือชดเชยส่วนต่างนี้ การท าเช่นนี้
อาจจ าเป็นในประเทศที่ไม่มีระบบราคาขายตายตัวและเรื่องนี้ยังคงเป็นเรื่องส าคัญในการให้อนุญาต
สิทธิ์ แก่ส านักพิมพ์ในยุโรปกลางและตะวันออกที่ราคาหนังสือต่างกันไปในแต่ละร้าน ส่วนนักพิมพ์ใน
ภูมิภาคนี้มักใช้ราคาที่ได้รับจากผู้จัดจ าหน่ายว่าเป็น “ราคาส านักพิมพ์” ซึ่งอาจท าให้เข้าใจผิดเพราะ
ราคานี้อาจต่ ากว่าราคาขายเฉลี่ยร้อยละ 25-50 ดังนั้นขอแนะน าให้คาดคั้นกับผู้สนใจรับอนุญาต
ลิขสิทธิ์ให้ค าจ ากัดความราคาขายที่จะใช้ให้ชัดเจน การจะให้ข้อมูลเฉพาะเจาะจงถึงระดับอัตรา
ค่าลิขสิทธิ์เป็นเรื่องยากปัจจัยส าคัญขึ้นอยู่กับประเภทของหนังสือ สถานะของผู้แต่ง หัวข้อหนังสือ 
สถานะทางการเงินของผู้รับอนุญาตสิทธิ์ และสภาพตลาด หากจะเสนอพอเป็นแนวทาง อัตรา
ค่าลิขสิทธิ์ขั้นต้นส าหรับหนังสือเด็กอาจเริ่มจากต่ าสุดร้อยละ 4-7 จากราคาหน้าปก และจะเป็นอัตรา
ก้าวหน้าตามจ านวนหนังสือท่ีขายได้ตามแต่จะตกลงกัน แม้ว่าร้อยละ 4 จะต่ ามาก แต่ก็อาจคุ้มค่าที่จะ
ยอมขาย หากเป็นอัตราค่าลิขสิทธิ์มาตรฐานที่ยอมรับได้ส าหรับหนังสือที่มีชื่อเสียงแล้วเพราะอาจขาย
ได้นานเป็นเวลาหลายปี 

ส าหรับหนังสือวิชาการ อัตราค่าลิขสิทธิ์ ขั้นต้นอาจเป็นร้อยละ 7-7.5 จากราคา
หน้าปกและเพ่ิมขึ้นตามจ านวนยอดขายตามที่ตกลงกันเช่นกันหาหนังสือเล่มนั้นจะน าไปจัดพิมพ์ใน
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ขนาดพ็อกเกตบุ๊กซึ่งจะมียอดพิมพ์พุ่งสูงกว่าปกติก็อาจจะคุ้มค่าที่จะยอมรับค่าลิขสิทธิ์ ขั้นต้นร้อยละ 
6-6.5 และเพ่ิมขึ้นตามยอดขายที่ตกลงกัน การเรียกอัตราที่เพ่ิมขึ้นเป็นขั้นบันไดนั้นอาจต่างกันไป 
โดยรวมยิ่งคาดว่าหนังสือจะมีอายุการขายนานเท่าไหร่ ขั้นบันไดที่ตั้งไว้ก็จะมีจ านวนขั้นมากขึ้นเท่านั้น 
ส าหรับหนังสือแนวสาระ ซึ่งอาจจะมีฉบับปรับปรุงใหม่ให้มีการให้อนุญาตสิทธิ์ใหม่ได้ การตั้งอัตรา
เพียงหนึ่งหรือสองขั้นก็เหมาะสมแล้ว ส าหรับหนังสือบันเทิงหรือแนวสาระ ที่เป็นที่นิยม สิ่งที่ต้อง
ค านึงมากที่สุดคือสถานะของผู้แต่ง และยอดขายที่คาดว่าจะได้ในตลาดนั้น นวนิยายเรื่องใหม่ของผู้
แต่งหนังสือขายดีที่เป็นที่นิยมในตลาดจะสามารถเรียกค่าลิขสิทธิ์ได้สูงกว่า และเรียกเงินล่วงหน้าได้
ก้อนใหญ่กว่าด้วย ในการให้อนุญาตสิทธิ์แปลนั้น จะต้องไม่ลืมว่าผู้รับอนุญาตสิทธิ์อาจต้องเสีย
ค่าใช้จ่ายจ านวนมากในการจัดแปล นักแปลจ านวนมากจะได้ค่าตอบแทนเป็นเงินก้อนตามความยาว
ของงาน แต่นักแปลมีชื่อเสียงอาจได้ค่าตอบแทนเป็นค่าลิขสิทธิ์ โดยเฉพาะหากนักแปลคนนั้นมี
ประสบการณ์ในการแปลงานยอดนิยมของผู้แต่งต่างประเทศบ่อยครั้ง โดยทั่วไปผู้รับอนุญาตสิทธิ์
แปลภาษาต่างประเทศจ านวนมากจะต้องเตรียมงบค่าใช้จ่ายไว้ส าหรับค่าลิขสิทธิ์ขั้นต้นสูงถึงร้อยละ 
10 เพ่ือใช้ในการจ่ายให้กับผู้ให้อนุญาตลิขสิทธิ์และนักแปล หากนักแปลงานวรรณกรรมผู้มีชื่อเสียง
เรียกค่าแปลสูงขึ้น ส านักพิมพ์ก็จะพยายามจ่ายค่าลิขสิทธิ์ให้ผู้อนุญาตต่ าลง ส านักพิมพ์ญี่ปุ่นมักใช้
เหตุผลนี้ในการต่อรองจ่ายค่าลิขสิทธิ์ให้ต่ าลง หากมีการจ้างนักแปลหนังสือวิชาการเฉพาะทาง ก็อาจ
ต้องจ่ายค่าตอบแทนสูงร้อยละ 6-7.5 และอาจจะหานักแปลคนอ่ืนมาท างานแทนไม่ได้ด้วย ส่วนใหญ่
แล้วการยินยอมลดค่าลิขสิทธิ์ ซึ่งอาจมีผลต่อผู้แต่ง และส านักพิมพ์ผู้จัดพิมพ์ครั้งแรกไม่ควรจะกระท า 
อย่างไรก็ตาม ในบางกรณีก็ควรผ่อนผันยินยอมรับค่าลิขสิทธิ์ในอัตราขั้นต้นต่ า บ้างหากสามารถเพ่ิม
ค่าตอบแทนขึ้นได้สูงมากเป็นพิเศษตามจ านวนยอดขายที่ตกลงกัน 

เงินค่าตอบแทนล่วงหน้าก็ยังแตกต่างกันไปแล้วแต่สถานการณ์ หากจะเสนอเป็น
แนวทางก็อาจกล่าวได้ว่า ส าหรับหนังสือวิชาการจะจ่ายประมาณร้อยละ 25 ถึง 50 ของค่าลิขสิทธิ์ที่
จะได้จากการขายฉบับที่จัดพิมพ์ครั้งแรกทั้งหมด แม้ว่าต าราวิทยาศาสตร์ที่ขายดีน่าจะต้องได้สูงกว่านี้
ก็ตาม ดังนั้นค าถามแรกที่จะต้องถามผู้จะซื้อลิขสิทธิ์ก็คือยอดพิมพ์ครั้งแรกจะเป็นเท่าไหร่และคาดว่า
จะตั้งราคาหน้าปกเท่าไหร่ จากนั้นจึงจะค านวณค่าตอบแทนได้หากค่าลิขสิทธิ์จะค านวณจากราคา
สุทธิที่เก็บได้จากการจัดจ าหน่ายซึ่งจะสะดวกที่สุดก็ควรจะตกลงกันให้แน่ชัดและเจรจาเรียก
ค่าลิขสิทธิ์ในอัตราที่สูงขึ้น เงินล่วงหน้าอาจจ่ายทั้งหมดในวันท าสัญญาหรือแบ่งจ่ายหลายงวด เช่น 
อาจจะจ่ายครึ่งหนึ่งในวันท าสัญญา และอีกครึ่งหนึ่งเมื่อหนังสือเสร็จ หรือจ่ายหนึ่งในสามในวันท า
สัญญา หนึ่งในสามเมื่อหนังสือเสร็จและอีกหนึ่งในสามหกเดือนหลังจากหนังสือเสร็จ หากคิดว่า
ก าหนดวันพิมพ์เสร็จจะล่าช้า ก็อาจก าหนดวันช าระเงินไว้ในสัญญาว่า “เมื่อหนังสือเสร็จหรือภายใน 
(วันที่) แล้วแต่วันใดจะมาถึงก่อน” ข้อมูลที่แจ้งยอดพิมพ์ และราคาหน้าปกยังจ าเป็นในการค านวณ
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ค่าตอบแทนเพ่ือจ่ายเป็นเงินก้อนครั้งเดียวด้วยเช่นกัน ซึ่งวิธีนี้อาจจะเป็นประโยชน์ส าหรับการให้
อนุญาตสิทธิ์เพื่อจัดพิมพ์จ านวนน้อย เนื่องจากการท าบัญชีลิขสิทธิ์ประจ าปีจะไม่สะดวก นอกจากนี้ยัง
น่าจะใช้วิธีนี้กับส านักพิมพ์ในประเทศที่มีความล่าช้าในการช าระเงินหรือการตรวจสอบยอดขายที่
ถูกต้องท าได้ยาก ในกรณีนี้จะต้องค านวณค่าลิขสิทธิ์ในอัตราร้อยละของราคาหน้าปกฉบับแปลหรือ
ราคาจัดจ าหน่ายคูณด้วยจ านวนพิมพ์ และน ายอดเงินนั้นมาถือเป็นเงินค่าตอบแทนครั้งเดียวเพ่ือ
ครอบคลุมการให้อนุญาตลิขสิทธิ์ตามจ านวนพิมพ์ครั้งแรก และหากจะมีการจัดพิมพ์เพ่ิมในครั้งต่อไปก็
จะต้องเจรจากันใหม่ การช าระเงินจ่ายทั้งหมดในวันท าสัญญา หรือครึ่งหนึ่งในวันท าสัญญาและอีก
ครึ่งหนึ่งเมื่อหนังสือเสร็จ หรือแบ่งช าระหลายงวดตามวันที่ก าหนด บางครั้งอาจมีข้อเรียกร้องให้รับ
เงินตอบแทนที่ช าระครั้งเดียวเป็นจ านวนเงินที่ต่ ากว่าค่าลิขสิทธิ์ที่ควรจะจ่ายด้วยเหตุผลว่าผู้อนุญาต
ลิขสิทธิ์ได้รับเงินทั้งหมดเร็วกว่าการช าระด้วยวิธีแรก 

การค านวณค่าตอบแทนเป็นเงินก้อนช าระครั้งเดียวนั้น จะต้องค านึ งด้วยว่าเงินที่
ค านวณได้นั้นถือตามราคาหน้าปกหรือราคาจัดจ าหน่ายที่ประมาณการณ์ ในความเป็นจริงราคา
หน้าปกที่ขายจริงในตลาดอาจสูงกว่ามาก โดยเฉพาะหากการจัดพิมพ์ยืดเยื้อ ซึ่งย่อมไม่มีผลต่อการ
จ่ายค่าลิขสิทธิ์เป็นเงินล่วงหน้า แต่จะมีผลท าให้เงินตอบแทนที่คิดไปแล้วครั้งเดียวนั้นต่ าเกินไป ดังนั้น
จึงจ าเป็นที่จะต้องเพ่ิมข้อความป้องกันเงินเฟ้อลงไปในสัญญาด้วยการก าหนดให้จ่ายค่าตอบแทนที่
เพ่ิมข้ึนตามสัดส่วนตัวแปรที่เปลี่ยนไปด้วย ซึ่งได้แก่ราคาขายจริงในตลาดหรือราคาจัดจ าหน่ายที่อาจ
สูงขึ้น และจะต้องจ่ายค่าตอบแทนเพ่ิมขึ้นเมื่อหนังสือวางตลาดและปัจจัยตัวแปรต่างๆ ปรากฏให้เห็น
ชัดเจน อาจจะมีข้อสงสัยว่าผู้รับอนุญาตลิขสิทธิ์เพ่ือจัดพิมพ์ในยอดพิมพ์ที่ตกลงกันไว้นั้นจะจัดพิมพ์
ตามจ านวนที่ตกลงจริงหรือไม่ ซึ่งข้อสงสัยก็เกิดขึ้นได้ แม้ว่าจะตกลงจ่ายค่าตอบแทนตามยอดขาย 
สรุปว่าควรที่จะต้องไว้ใจผู้รับอนุญาตลิขสิทธิ์จนกว่าจะมีเหตุผลมากพอที่จะไม่วางใจ ผู้อนุญาตบาง
รายอาจต้องการเขียนลงไปในสัญญาว่าต้องการส าเนาใบแจ้งหนี้ที่โรงพิมพ์แจ้งต่อผู้รับอนุญาต ซึ่งจะ
บอกยอดพิมพ์ที่แท้จริงได้ ปัญหาว่าจะใช้เงินสกุลใดในการจ่ายค่าตอบแทนอาจเกิดขึ้นได้ในการให้
อนุญาตสิทธิ์แปล ผู้ ให้อนุญาตสิทธิ์ส่วนใหญ่มักค านวณทุกอย่างเป็นดอลลาร์สหรัฐ และอาจ
สะดวกสบายกว่าถ้าในสัญญาจะจ่ายให้เป็นดอลลาร์สหรัฐได้ ส านักพิมพ์ในญี่ปุ่น และยุโรปกลางและ
ตะวันออกก็อาจยินดีจ่ายเป็นดอลลาร์สหรัฐ หากเลือกใช้เงินสกุลอ่ืนก็อาจต้องเสี่ยงกับการปรับตัวขึ้น
ลงของสกุลเงินด้วย ข้อควรเคร่งครัดหากผู้รับอนุญาตจ าเป็นต้องสั่งไฟล์ภาพเพ่ือใช้ในการพิมพ์
ภาพประกอบในหนังสือ ก็ควรหารือเรื่องราคาท่ีเหมาะสมก่อนจะท าสัญญา 
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4.8.4 เงื่อนไขเฉพาะในสถานการณ์พิเศษ 
สิทธิการแปลในรูปแบบเงื่อนไขเฉพาะส่วนใหญ่เกิดจากสถานการณ์พิเศษใน

ตลาดนั้น และการขาดประสบการณ์ในธรรมเนียมปฏิบัติทางการค้าในส่วนของผู้ยื่นขออนุญาต ค าขอ
ที่พบบ่อยคือค าขอให้อนุญาตสิทธิการแปลโดยไม่เรียกค่าตอบแทนใดๆ ทั้งสิ้น เพราะสถานการณ์
เศรษฐกิจหรือเพราะบทแปลจะน าไปแจกฟรี (อาจแจกให้กับนักเรียนในบางคณะในมหาวิทยาลัย 
ลูกจ้างในอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องหรือเป็นของขวัญโฆษณาให้กับลูกค้า) บางครั้งมีกรณีที่ผู้เขียนไม่รับ
ส่วนแบ่งของรายได้จาการอนุญาต หากผู้เขียนรู้สึกว่าการแปลเป็นสิ่งส าคัญส าหรับตลาดนั้น แน่นอน
ว่าผู้ให้อนุญาตสิทธิ์มีสิทธิ์สมบูรณ์ที่จะพิจารณาและตัดสินนโยบายในการให้อนุญาตเป็นกรณีไป แต่
โดยหลักท่ัวไปแล้ว ควรค านึงว่าการมอบลิขสิทธิ์งานที่มีลิขสิทธิ์ใดๆ โดยไม่เรียกร้องค่าตอบแทนทั้งสิ้น
เป็นการสร้างตัวอย่างและมีแนวโน้มที่จะลดค่าการยอมรับรู้ในความรู้ความช านาญ และความพยายาม
และแน่นอนว่าค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องกับการจัดพิมพ์ผลงานนั้นในครั้งแรก สิ่งนี้ เป็นกฎที่จ าเป็นต้อง
ช่วยกันรักษาโดยเฉพาะในประเทศที่สถิติการรับรู้งานลิขสิทธิ์ไม่อยู่ในระดับเป็นที่น่าพอใจ เงิน
เรียกร้องจ านวนไม่มากน่าจะเป็นการประนีประนอมที่เหมาะสม ส าหรับจ านวนเล่มฉบับแปลที่จะ
แจกจ่ายออกไปโดยไม่คิดมูลค่านั้นทางเลือกน่าจะได้แก่การตั้งราคาขายที่พอรับได้ในสภาพเศรษฐกิจ
ในประเทศท่ีเกี่ยวข้อง และค านวณค่าตอบแทนตามจ านวนพิมพ์ที่ตกลงกัน ในฉบับจัดพิมพ์ครั้งก่อนๆ 
ได้เน้นเรื่องนโยบายยืดหยุ่นเมื่อต้องให้อนุญาตสิทธิ์แก่ประเทศที่ก าลังอยู่ในช่วงความเปลี่ยนแปลงทาง
การเมืองและเศรษฐกิจ ขณะที่ประเทศต่างๆ ในยุโรปกลางและตะวันออกยังคงอยู่ในสภาวะ
เปลี่ยนแปลง ความสัมพันธ์ในอุตสาหกรรมสิ่งพิมพ์ในปัจจุบันดีขึ้นกว่าเดิมมาก แม้ว่ายังคงต้อง
ระมัดระวังเมื่อท าธุรกิจกับลูกค้ารายใหม่ก็ตาม ส านักพิมพ์ส่วนใหญ่ในภูมิภาคนี้ยังคงชอบการช าระ
เงินที่จ่ายเป็นก้อนครั้งเดียวตามจ านวนพิมพ์ที่ก าหนด ซึ่งเป็นระบบที่สืบทอดมาจากสมัยคอมมิวนิสต์
ที่หนังสือขายหมดเร็ว และการขาดแคลนกระดาษท าให้การพิมพ์เพ่ิมอาจไม่แน่นอน ส านักพิมพ์ส่วน
ใหญ่โดยเฉพาะในตลาดที่กว้างขึ้น ยังคงตั้งเป้าหมายที่จะขายหนังสือให้หมดภายในไม่กี่เดือนเพ่ือให้ได้
เงินสดเข้ามา ความกลัวเรื่องเงินเฟ้อและการลดค่าเงินยังคงเป็นปัจจัยที่ท าให้ต้องการจ่ายเงินโดยเร็ว 
ส านักพิมพ์บางแห่งในภูมิภาคนี้ต้องการเปลี่ยนมาจ่ายค่าลิขสิทธิ์ตามยอดขายตามแบบโลกตะวันตก 
แม้ว่าการท าเช่นนี้หมายความว่าส านักพิมพ์จะมีความสามารถที่จะตรวจสอบยอดขายหนังสือของตน
ในประเทศที่เครือข่ายการจัดจ าหน่ายของรัฐได้ล่มสลายไปแล้วจนท าให้การจัดจ าหน่ายกลายเป็น
ปัญหาใหญ่ให้กับส านักพิมพ์ทั้งของรัฐและเอกชนก็ตาม วิธีประนีประนอมได้แก่การคงใช้วิธีการจ่าย
ค่าตอบแทนก้อน เดียวต่อไป แต่แบ่งการช าระเงินเป็นหลายงวด เช่น ร้อยละ25 เมื่อหนังสือเสร็จ ร้อย
ละ25 หกเดือนต่อมาหลังหนังสือเสร็จและอีกร้อยละ25 สิบสองเดือนหลังจากหนังสือเสร็จ หากจะ
จัดพิมพ์เพ่ิมก็จะท าหนังสือต่อท้ายสัญญา 
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การต่อรองเรื่องการช าระเงินค่าลิขสิทธิ์กับส านักพิมพ์ในสาธารณรัฐประชาชนจีน
ยังเป็นปัญหา อุตสาหกรรมสิ่งพิมพ์ทางการยังคงอยู่ในความควบคุมของรัฐทั้งหมด และส านักพิมพ์
และสถาบันศึกษาน้อยแห่งนักที่จะมีแหล่งแลกเงินได้โดยตรง อย่างไรก็ตามนับตั้งแต่จีนเข้าร่วมใน
อนุสัญญากรุงเบิร์น และอนุสัญญาลิขสิทธิ์สากลในเดือนตุลาคม ค.ศ. 1992 ได้มีการออกกฎหมาย
บังคับให้จ่ายค่าลิขสิทธิ์แก่ต่างประเทศส าหรับหนังสือที่พิมพ์ตั้งแต่วันเข้าร่วมเป็นภาคี (สหรัฐอเมริกา
ยังได้รับการช าระค่าลิขสิทธิ์ย้อนหลังส าหรับหนังสือที่พิมพ์ก่อนวันนั้นสิบปี ) นับตั้งแต่ ค.ศ. 1994 
ส านักพิมพ์จีนไม่มีปัญหาในการช าระเงินเป็นสกุลต่างประเทศอีกต่อไปหากมีสัญญา และมีเงินพอ
ส านักพิมพ์จีนบางแห่งขอดูหลักฐานการให้อนุญาตลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์หากชื่อเจ้าของลิขสิทธิ์ยังอยู่
ในชื่อของผู้เขียน ส านักพิมพ์หนังสือทั่วไปและตัวแทนผู้แต่งในตะวันตกเลือกที่จะเริ่มต้นขายลิขสิทธิ์
ให้กับไต้หวันก่อน โดยยอมให้สามารถให้อนุญาตสิทธิ์ต่อให้กับส านักพิมพ์ในจีนแผ่นดินใหญ่ได้ มี
ส านักงานตัวแทนจ านวนหนึ่งที่ตั้งอยู่ในไต้หวันที่มีความช านาญในการซื้อขายลิขสิทธิ์ในลักษณะนี้ 
และค่าตอบแทนที่ได้จากแผ่นดินใหญ่ในสกุลเงินในประเทศก็สามารถแลกเปลี่ยนเป็นเงินให้ผู้ให้
อนุญาตสิทธิ์ได้ อย่างไรก็ตามไม่ควรลืมว่าส านักพิมพ์จีนแผ่นดินใหญ่จ านวนมากแสดงอาการไม่พอใจ
อย่างเปิดเผยที่จะต้องรับลิขสิทธิ์ผ่านไต้หวันโดยเฉพาะเมื่อพิจารณาถึงความแตกต่างในภาษาเขียน 
ประชากร และอ านาจซื้อในตลาด รวมทั้งความตึงเครียดทางการเมืองระหว่างแผ่นดินใหญ่กับไต้หวัน
นอกจากนี้ยังอาจมีกรณีที่ผู้สนใจรับอนุญาตสิทธิ์มีเงินทุนจ ากัดมาก เช่น สถาบันการศึกษาขนาดเล็ก 
ในกรณีนี้อาจจะเหมาะสมกว่าถ้าจะเจรจาจ่ายค่าตอบแทนเป็นของขวัญให้กับผู้แต่ง และส านักพิมพ์
หรือในรูปของการบริจาคให้กับท้องถิ่น หากผู้เขียนจะเดินทางเข้าไปในจีน ขอแนะน าว่าไม่ควรให้
อนุญาตสิทธิ์โดยไม่คิดค่าตอบแทนเลยโดยเด็ดขาด เพราะจะย้ าความคิดเดิมสมัยที่จีนยังไม่ได้ร่วมเป็น
ภาคีในอนุสัญญาว่างานต่างประเทศสามารถน ามาใช้ได้เปล่าๆ วงการวิชาการของจีนยังคงมีพลัง
ต่อต้านการเข้าร่วมในอนุสัญญาของจีนด้วย เนื่องจากเห็นว่าเท่ากับเป็นการปิดประตูสู่งานเขียน
ต่างประเทศหลังจากที่น าหนังสือและวารสารมาจัดแปลและพิมพ์ซ้ าโดยไม่ต้องขออนุญาตได้มานาน
หลายปี นอกจากนี้ยังคงเป็นที่สังเกตเห็นอย่างชัดเจนว่าส านักพิมพ์และสถาบันศึกษาของจีนลังเลที่จะ
จ่ายค่าลิขสิทธิ์แปลให้กับงานเขียนเฉพาะทางท่ีอาจมียอดพิมพ์น้อยและที่อ้างว่า ‘ไม่ท าก าไร’ 
 

4.8.5 สัญญา 
จากการศึกษาพบว่าส านักพิมพ์ไทยควรขอเอกสารรับรองจากส านักพิมพ์ที่ติดต่อ

ซื้อขายกันเป็นครั้งแรกเสมอ ยกเว้นว่าส านักพิมพ์นั้นจะมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักกันอยู่แล้ว เอกสารนี้อาจ
ได้จากส านักพิมพ์อ่ืนที่เคยซื้อขายสิทธิ์กันมาก่อนหรือจากธนาคารต่อเมื่อได้รับ และตรวจเอกสารเป็น
ที่พอใจแล้วจึงจะท าสัญญา และสัญญาควรครอบคลุมการตกลงให้อนุญาตลิขสิทธิ์ทั้งหมดไม่ว่าจะเป็น
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สิทธิ์ในการจัดพิมพ์ร่วม หรือการให้อนุญาตผู้แปลให้ไปจัดพิมพ์เอง ส าหรับการจัดพิมพ์ร่วมในสัญญา
ควรจะรวมถึงก าหนดเวลา และรูปแบบของงานที่จะมอบให้แก่กันทั้งสองฝ่ายหรือจะจัดท าแบบใบสั่ง
ซื้อแนบท้ายสัญญาก็ได้ ในการท าสัญญาให้อนุญาตสิทธิ์แปล ฝ่ายผู้อนุญาตมักเป็นผู้ร่างสัญญาแม้ว่า
จะต้องแก้ไขข้อความให้เข้ากับแต่ละสถานการณ์ก็ตาม ส าหรับหนังสือแนวสาระ ก่อนที่จะจ ากัดการ
ให้อนุญาตว่าให้เฉพาะส าหรับฉบับปัจจุบัน เพ่ือให้ต้องเจรจากันใหม่หาคู่รักอนุญาตสนใจจะแปลฉบับ 
ปรับปรุงต่อไป แม้ว่ามักจะนิยมให้อนุญาตลิขสิทธิ์หนังสือที่ปรับปรุงใหม่กับผู้รับอนุญาตรายเดิมหาก
การติดต่อเป็นที่พอใจ แต่การก าหนดให้ต้องเจรจาใหม่ทุกครั้งจะช่วยให้ผู้อนุญาตมีทางออกหากเกิด
ปัญหาในเรื่องของคุณภาพงานแปล การผลิตหรือการจ่ายค่าตอบแทน ผู้รับอนุญาตบางรายอาจขอให้
ระบุลงในสัญญาว่าจะได้รับพิจารณาให้อนุญาตลิขสิทธิ์เป็นรายแรกส าหรับฉบับปรับปรุงใหม่หาก
หนังสือเรื่องนั้นเป็นต าราเล่มส าคัญ หากตกลงยินยอมก็จะต้องก าหนดเวลาการให้สิทธิเป็นรายแรก
อย่างรัดกุม จะต้องไม่ลืมด้วยว่าหากจะให้อนุญาตลิขสิทธิ์ฉบับปรับปรุงแก่รายใหม่ ผู้รับอนุญาตราย
ใหม่อาจจ าเป็นต้องจัดการขออนุญาตจากผู้รับอนุญาตรายเก่าส าหรับการน าบทแปลที่ซ้ ากันทั้งสอง
ฉบับมาใช้ใหม่ ส าหรับหนังสือบันเทิง ส านักพิมพ์ต่างประเทศบางแห่งอาจขอให้เพ่ิมข้อความท านอง
เดียวกันส าหรับงานเขียนชิ้นต่อไปของผู้แต่งคนเดียวกันด้วย ลิขสิทธิ์แปลอาจจ ากัดตามเวลาหรือ
ตลอดอายุลิขสิทธิ์ในระยะเวลาที่สั้นกว่านั้น เช่นเดียวกับการอนุญาตลิขสิทธิ์อื่น การให้อนุญาตลิขสิทธิ์
ตลอดอายุลิขสิทธิ์จะท าได้ต่อเมื่อผู้อนุญาตถือครองลิขสิทธิ์ตลอดเวลานั้น และควรระบุในสัญญาว่า
ลิขสิทธิ์จะกลับมาเป็นของผู้อนุญาตหากปล่อยให้ฉบับแปลหมดจากตลาด อย่างไรก็ตามควรให้
เวลานานพอสมควรแก่ผู้รับอนุญาตลิขสิทธิ์หากเวลาในการอนุญาตสั้นไปก็ควรต่อรองกันได้ ส าหรับ
หนังสือที่ต้องลงทุนในการแปลสูง ไม่ควรอนุญาตลิขสิทธิ์น้อยกว่า 5 ปี และควรเพ่ิมข้อความในเรื่อง
การต่อสัญญา และตกลงค่าตอบแทนครั้งใหม่ลงไปด้วย 

สัญญาเรื่องการขายลิขสิทธิ์ควรก าหนดว่าเป็นลิขสิทธิ์แปลภาษาใด และในพ้ืนที่
ใด เช่น อนุญาตลิขสิทธิ์ทั่วโลกให้ภาษาหนึ่งหรือในพ้ืนที่จ ากัดลงมา หากมีการอนุญาตลิขสิทธิ์แยกกัน
ไว้ การให้อนุญาตลิขสิทธิ์แก่ประเทศในสหภาพยุโรป จะต้องไม่ลืมระบุว่าการอนุญาตสิทธิ์นั้นให้กับ
ตลาดเพียงส่วนใดส่วนหนึ่ง (เช่น ลิขสิทธิ์ภาษาเยอรมันเฉพาะในประเทศเยอรมันนี) ตามหลักการแล้ว
เท่ากับเป็นการละเมิดบทบัญญัติของสนธิสัญญากรุงโรมที่ก าหนดให้สินค้าทุกชนิดเดินทางข้าม
พรมแดนในยุโรปได้โดยเสรี บางครั้งผู้รับอนุญาตอาจขอให้ส านักพิมพ์ไทยห้ามส่งฉบับภาษาอังกฤษ
เข้ามาในตลาดในประเทศของตน ซึ่งมักเกิดกับหนังสือที่มีภาพประกอบมากหรือบางครั้งก็เกิดกับ
หนังสือแนวบันเทิงในตลาดใหญ่ การตัดสินใจว่าจะยอมหรือไม่ขึ้นอยู่กับความสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้
อนุญาต และผู้รับอนุญาตมีมากน้อยเพียงใด หากจะให้สิทธิ์แปลหนังสือในรายการที่จัดพิมพ์เกือบ
ทั้งหมดแก่ผู้ค้าเพียงรายเดียวความสัมพันธ์ที่ถึงขั้นจะยอมตามข้อเรียกร้องก็น่าคุ้มค่า ปัจจัยส าคัญใน
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การพิจารณาก็อยู่ที่ว่ารายได้จากการให้อนุญาตสิทธิ์แปลสูงกว่ายอดขายของหนังสือฉบับภาษาอังกฤษ
หรือไม่ อีกท้ังจะต้องไม่ลืมว่าการกีดกันประเทศใดประเทศหนึ่งในสหภาพยุโรปเท่ากับเป็นการละเมิด
สนธิสัญญากรุงโรม และนี่ก็เป็นเหตุผลที่ดีอย่างหนึ่งในการปฏิเสธการปิดกั้นตลาด  สัญญาควรระบุ
ข้อตกลงเรื่องค่าตอบแทนตามท่ีเจรจาไว้ รวมทั้งราคาการจัดพิมพ์และก าหนดการช าระเงินส าหรับการ
พิมพ์ร่วมหาส่วนนี้จะเป็นส่วนส าคัญ การตกลงซื้อไฟล์ภาพเพ่ือการผลิตอาจรวมอยู่ในสัญญาหาก
รายละเอียดตกลงกันแล้วในขั้นตอนการท าสัญญา หากไม่เป็นเช่นนั้นก็อาจระบุลงในหนังสือต่อท้าย
สัญญาหรือในจดหมายฉบับแยกต่างหาก ในสัญญาควรก าหนดว่าจะต้องแปลเนื้อหาสาระอย่างถูกต้อง 
และจะต้องไม่เปลี่ยนแปลงข้อความใดโดยไม่ได้รับความยินยอมจากผู้ให้อนุญาตสิทธิ์ก่อนซึ่งรวมไปถึง
การเพ่ิมเติม ตัดทอนหรือแก้ไขเนื้อหาสาระหรือภาพประกอบบางครั้งผู้อนุญาตสิทธิ์อาจมีเหตุผลที่ดีใน
การขอดัดแปลงเพ่ือให้เหมาะสมกับตลาดในประเทศ แต่ก็มีบางครั้งที่วงการพิมพ์ต าราไม่ยินดีกับการ
ดัดแปลงที่ขอมา ผู้แปลซึ่งมักเป็นนักวิชาการในสาขาวิชาเดียวกับผู้เขียน อาจต้องการเพ่ิมทฤษฏีของ
ตนลงไปเมื่อผู้เขียนไม่ยินยอมการเปลี่ยนแปลงใดๆ จึงต้องขออนุญาตจากผู้ให้อนุญาตสิทธิ์ก่อนทั้งนี้
เพ่ือน าไปหารือกับผู้เขียน การขออนุญาตดัดแปลงอ่ืนๆ อาจได้แก่ การเพ่ิมภาพประกอบการ์ตูนใน
หนังสือต่างๆ บทน าวิเคราะห์วิจารณ์ทฤษฎีในหนังสือ และการตัดภาพประกอบหรือเนื้อความบาง
ตอน ที่ไม่เป็นที่ยอมรับในประเทศของผู้รับอนุญาตลิขสิทธิ์ซึ่งก่อนหน้านี้ไม่นานสองประเด็นหลังมัก
เกิดขึ้นบ่อยในประเทศคอมมิวนิสต์หากการเปลี่ยนแปลงกระท าไปโดยไม่ขออนุญาต อาจถือว่าผู้ รับ
อนุญาตละเมิดสัญญา และผู้ให้อนุญาตอาจขอให้เก็บหนังสือจากตลาด แม้ว่าในทางปฏิบัติจะกระท า
ได้ยากในประเทศที่หนังสือขายหมดเกือบในทันทีท่ีพิมพ์เสร็จ 

สัญญาให้อนุญาตสิทธ์ อาจระบุว่าคู่สัญญาใดจะเป็นผู้รับผิดชอบในการขอ
อนุญาต และจ่ายค่าตอบแทนข้อมูลที่เป็นลิขสิทธิ์ของบุคคลที่สาม สิ่งส าคัญที่สัญญาจะต้องก าหนดคือ 
ต้องมีการระบุชื่อผู้เขียนให้เห็นชัดเจนในฉบับแปล มีบ่อยครั้งที่ชื่อผู้แปลปรากฏในขนาดตัวอักษรที่
ใหญ่กว่าโดยเฉพาะหากผู้แปลเป็นนักวิชาการซึ่งเป็นที่รู้จักกันดี เมื่อไม่นานมานี้เกิดกรณีในบราซิล ที่
ปรากฏแต่ชื่อผู้แปลบนสันปก และมีชื่อของผู้เขียนชาวอังกฤษทั้งสองคนในขนาดตัวเล็กจิ๋วใต้ชื่อผู้แปล
บนปกและใบรองปก ผู้ให้อนุญาตสิทธิ์มีสิทธิที่จะเรียกเก็บหนังสือเพ่ือน ามาปรับปรุงและพิมพ์ใหม่ 
หากหนังสือแปลเป็นภาษาที่ไม่ใช้อักษรโรมัน (เช่น รัสเซีย ญี่ปุ่นหรือจีน) ควรจะให้ค าอ่านชื่อผู้แปล
เพ่ือช่วยให้เขียนออกมาได้ถูกต้อง ข้อความที่ระบุชื่อเจ้าของลิขสิทธิ์ และวันเดือนปีการจัดพิมพ์ฉบับ
ภาษาอังกฤษครั้งแรกจะต้องปรากฏในแผ่นหลังใบรองปก บางส านักพิมพ์จงใจที่จะไม่ระบุวันเดือนปี
ของการจัดพิมพ์ภาษาอังกฤษลงในฉบับแปล โดยเฉพาะหากการจัดพิมพ์ฉบับแปลใช้เวลานานหลายปี 
ทั้งนี้เพ่ือปกปิดอายุหนังสือข้อความที่แสดงลิขสิทธิ์จะต้องระบุชื่อเจ้าของลิขสิทธิ์แปลด้วย ซึ่งแน่นอน
ว่าจะต้องอยู่ในชื่อของผู้รับอนุญาตลิขสิทธิ์ แต่ก็อาจอยู่ในชื่อของผู้แปลในประเทศที่มีข้อก าหนด
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เช่นนั้นในกฎหมายลิขสิทธิ์ หนังสือวิชาการอาจใช้เวลา 12 เดือนถึง 5 ปีในการจัดแปลและพิมพ์ขึ้นอยู่
กับความเร็วในการจัดแปล ขนาดของหนังสือ และสภาพตลาด ตัวอย่างเช่นก่อนหน้านี้หนังสือวิชาการ
ฉบับแปลในภาษาโปแลนด์ใช้เวลาจัดท าเสร็จสมบูรณ์ภายในหนึ่งปี แต่อาจจะต้องรอต่อไปอีกสองปี
เพ่ือให้ถึงคิวการพิมพ์ในโรงพิมพ์ของรัฐ ตามหลักท่ัวไปในการให้อนุญาตควรจะก าหนดเวลาปานกลาง
คือ 18 เดือนส าหรับส านักพิมพ์ในโลกตะวันตกทั่วไปและเตรียมพร้อมที่จะยืดอายุเวลาหากเกิดกรณี
สุดวิสัยจริงๆ ส านักพิมพ์วิชาการที่ปรับปรุงเนื้อหาหนังสือสม่ าเสมออาจต้องเผชิญปัญหาล าบากใจ
หากระยะเวลาของฉบับแปลล่าช้า และฉบับปรับปรุงใหม่ใกล้จะเรียบร้อยแล้ว การจะแก้ปัญหา
อย่างไรขึ้นอยู่กับขอบเขต และลักษณะของการแก้ไข เช่น หากผู้รับอนุญาตต่างชาติได้แปลฉบับเดิมไป
ได้มากแล้วอาจไม่เปลี่ยนมาแปลฉบับใหม่ได้ ดังนั้นจึงควรแจ้งให้ผู้รับอนุญาตทราบถึงการจัดท าฉบับ
ปรับปรุงใหม่ล่วงหน้าแต่เนิ่นเพื่อหลีกเลี่ยงปัญหานี้ 

บัญชีแจ้งยอดการขายเพ่ือจ่ายค่าลิขสิทธิ์อาจก าหนดให้ยื่นปีละหนึ่งหรือสองครั้ง 
ซึ่งส าหรับหนังสือทั่วไปมักนิยมปฏิบัติกันปีละสองครั้ง แม้ว่าผู้ให้อนุญาตลิขสิทธิ์อาจเป็นผู้ก าหนดวัน
ยื่นบัญชี แต่บางครั้งก็อาจจ าเป็นต้องเปลี่ยนวันที่ก าหนดไว้หากระบบจัดท าบัญชีด้วยคอมพิวเตอร์ของ
ผู้รับอนุญาตใช้วันอ่ืนที่ต่างไป ตามปกติจะยอมให้ช าระค่าตอบแทนคงค้างตามบัญชีภายในสามเดือน
นับจากวันยื่นบัญชี อย่างไรก็ตาม ส านักพิมพ์ในแถบประเทศสแกนดิเนเวียอาจขอเวลาถึงเก้าเดือน ซึ่ง
ออกจะนานเกินไป สกุลเงินที่จะใช้ในการช าระค่าสิทธิ์ควรก าหนดไว้ในสัญญา นอกจากนี้ยังควรต้อง
ระบุไว้ด้วยว่าหากมีกฎหมายในประเทศให้ผู้รับอนุญาตหักภาษี ณ จ่ายไว้ ก็จะต้องจัดท าเอกสาร
ครบถ้วนสมบูรณ์ให้กับผู้ให้อนุญาต ซึ่งจ าเป็นต้องน าไปใช้ในการขอลดหย่อนภาษีของบริษัท การจ่าย
ภาษีก็จะต่างกันไปในแต่ละประเทศของผู้รับอนุญาตและขึ้นอยู่กับว่ามีความตกลงว่าด้วยการยกเว้น
การเก็บภาษีสอนกับประเทศผู้ให้อนุญาต เช่น สหราชอาณาจักร หากสัญญาท าผ่านเอเจนซี่ใน
ประเทศประเทศก็ควรจะมีการระบุในสัญญาว่าการช าระเงินทั้งหมดจะท าผ่านเอเจนซี่ หากจะต้อง
จ่ายค่าคอมมิชชั่นให้กับตัวแทนก็จะต้องระบุไว้เช่นกัน และผู้แต่งก็จะได้รับส่วนแบ่งโดยหักค่า
คอมมิชชั่นของตัวแทน ในสัญญาควรระบุไปด้วยว่าลิขสิทธิ์จะกลับเป็นของผู้ให้อนุญาตหากฉบับแปล
หมดจากตลาดหรือหากผู้รับอนุญาตผิดสัญญา และจะไม่มีการโอนผลประโยชน์จากลิขสิทธิ์ให้กับ
บุคคลที่สาม ยกเว้นแต่จะเป็นผู้รับช่วงสิทธิ์ที่ได้รับอนุญาตถูกต้อง ซึ่งจะต้องได้รับความเห็นชอบจาก
ผู้ให้อนุญาตสิทธิ์ก่อน โดยทั่วไปมักตกลงให้สัญญามีผลตามกฎหมายอังกฤษ แต่ก็มีบางประเทศที่ไม่
ยอมรับเรื่องนี้ ประเทศสังคมนิยม และอดีตสังคมนิยมจะไม่สบายใจด้วยเหตุผลทางประวัติศาสตร์ที่จะ
ยอมรับกฎหมายของประเทศเสรีนิยม และมักประนีประนอมโดยใช้ฝ่ายที่สามเป็นผู้ตัดสินข้อพิพาท 
เช่น ส านักงานอนุตโตตุลาการที่สตอกโฮล์ม หรือใช้กฎหมายของประเทศของผู้ที่จะเลือก ให้เข้ามา
เป็นผู้ไกล่เกลี่ย ในระยะหลังมานี้ ส านักพิมพ์ในยุโรปกลาง และตะวันออกจ านวนมากขึ้นพร้อมที่จะ
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ยอมรับสัญญาตามกฎหมายของประเทศ ผู้ให้อนุญาตลิขสิทธิ์ในบางประเทศ (ที่เห็นได้ชัดคือจีน
แผ่นดินใหญ่) สัญญาจะต้องเป็นไปตามกฎหมายของประเทศของผู้รับอนุญาตเพ่ือให้มีผลบังคับตาม
กฎหมาย ซึ่ง หมายถึงบังคับให้จ่ายค่าตอบแทนได้ 

ในกรณีการจ่ายเงินก้อนครั้งเดียว ควรก าหนดจ านวนยอดพิมพ์และก าหนดให้
ผู้รับอนุญาตแจ้งให้ผู้อนุญาตทันทีที่หนังสือจ าหน่ายหมด จากนั้นสัญญาจะสิ้นสุดลงแม้ว่าการจัดพิมพ์
เพ่ิมอาจตกลงกันได้ สัญญาในลักษณะนี้ควรเพ่ิมราคาหน้าปกหรือราคาจัดจ าหน่ายฉบับแปลที่
คาดการณ์ไว้และก าหนดว่าหากราคาขายที่แท้จริงสูงกว่านี้ ก็จะต้องจ่ายค่าตอบแทนเพ่ิมเติมตาม
สัดส่วนในวันที่จัดพิมพ์เสร็จ ส านักพิมพ์ในบางประเทศอาจขอใบแจ้งหนี้นอกเหนือจากสัญญาเพ่ือใช้
ในการจ่ายค่าตอบแทน ส าหรับบางตลาด ( เช่น ยุโรปกลางและตะวันออก) ใบแจ้งนี่แต่ละใบอาจ
จ าเป็นต้องประทับตรา และลงนามโดยผู้ให้อนุญาตลิขสิทธิ์ เมื่อเซ็นสัญญาและได้รับค่าตอบแทนในวัน
ท าสัญญาแล้ว ผู้ให้อนุญาตไม่ต้องด าเนินการใดๆ ต่อไปจนกว่าการจัดแปลจะเสร็จสมบูรณ์ อย่างไรก็
ตามในบางกรณีผู้รับอนุญาต อาจต้องการสั่งไฟล์ส าหรับภาพประกอบ ผู้เขียนอาจต้องการตรวจแก้
ต้นฉบับแปลหรืออาจถูกขอให้เขียนบทน าพิเศษหรือจัดท าข้อมูลบางส่วนเพ่ิมเติมให้กับฉบับแปล ซึ่ง
มักท าให้ผู้แต่งหมดก าลังใจที่จะเขียนเพ่ิมเติมให้กับฉบับภาษาต่างประเทศ เงื่อนไขในการขายลิขสิทธิ์
แปลแตกต่างกันมากในแต่ละประเทศ ทั้งในเรื่องของความเหมาะสมของหนังสือเรื่องนั้นในตลาด และ
รายได้ที่จะได้รับผู้ให้อนุญาตสิทธิ์ควรศึกษาภูมิหลังเรื่องลิขสิทธิ์ และการให้อนุญาตสิทธิ์ที่ท าอยู่ในแต่
ละประเทศและควรจะใช้วิธีการต่างๆที่จะท าให้มั่นใจได้ว่าผู้ค้าไว้ใจได้  และควรติดตามวันสิ้นสุดการ
ให้อนุญาตสิทธิ์อย่างสม่ าเสมอ 
 
 สรุปได้ว่าวิธีการการขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยมีรูปแบบการขายทั้ง 2 แบบ 
โดยจากการพิมพ์ร่วม และการให้ลิขสิทธิ์แบบตรงไปตรงมา ซึ่งกระบวนการทั้ง 2 แบบมีวิธีการท างาน
ที่แตกต่างกัน ไม่ว่าจะเป็นเรื่องการประเมินการจัดพิมพ์ร่วม ราคา การส่งมอบเอกสาร เวลา รวมถึง
การจัดพิมพ์ร่วมครั้งที่สอง ส่วนในอีกวิธี คือ การให้อนุญาตสิทธิ์จะประเมินเพียงค่าตอบแทน และ
มาตรฐานการแปล เป็นต้น 
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บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่อง การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ ผู้ศึกษาใช้

แนวคิดของ ลินเน็ต โอเว่น มาเป็นกรอบอธิบายการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ไทย โดยแบ่ง
การศึกษาออกเป็น 2 ส่วน ตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา ได้แก่ การศึกษาการจัดการลิขสิทธิ์หนังสือ
ในประเทศไทย และการศึกษากระบวนการขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย ซึ่งเป็นการศึกษาถึง
การจัดการส านักพิมพ์ไทยต่อการขายลิขสิทธิ์ออกต่างประเทศ 

ผู้ศึกษาใช้แนวคิด 2 แนวคิดในการศึกษา คือ แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการลิขสิทธิ์ใน
ประเทศไทย เพ่ืออธิบายถึงหลักการที่เกี่ยวข้องของลิขสิทธิ์ระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์ และการท า
ธุรกิจลิขสิทธิ์ ได้แก่ การครอบครองลิขสิทธิ์ การแบ่งผลตอบแทน การเจรจาข้อตกลง ประเภทของ
ลิขสิทธิ์ ผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์ ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์ และการฝึกอบรม ต่อมาคือ
แนวคิดเกี่ยวกับการขายสิทธิการแปล เพ่ืออธิบายถึงปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการขายสิทธิการแปลออก
ต่างประเทศ ได้แก่ เทคนิค และเครื่องมือการขาย การขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ วิธีการ
ขายสิทธิการแปล การแบ่งผลตอบแทน การขายในสถานการณ์พิเศษ และการท าสัญญาการขายสิทธิ
การแปล 

การศึกษาในครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์แบบเจาะลึก กลุ่มผู้ให้ข้อมูลทั้งหมด 8 คน คือ ส านักพิมพ์กลุ่มที่ 1 ประกอบด้วยส านักพิมพ์
ขนาดใหญ่ 2 ส านักพิมพ์ (ส านักพิมพ์ในเครืออมรินทร์ และ ส านักพิมพ์นานมีบุ๊คส์) ส่วนส านักพิมพ์
กลุ่มที่ 2 ประกอบด้วยส านักพิมพ์ขนาดกลาง 2 ส านักพิมพ์ (ส านักพิมพ์อีคิวพลัส และ ส านักพิมพ์
ห้องเรียน) และส านักพิมพ์ขนาดเล็ก 2 ส านักพิมพ์ (ส านักพิมพ์พีทีเค สตูดิโอ และ ส านักพิมพ์
แสงแดด) รวมถึง ทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ ไทยแลนด์ ผู้ให้ข้อมูลการขายสิทธิการแปลในส่วนของบาง
ส านักพิมพ์ที่ใช้บริการการขายลิขสิทธิ์ออกต่างประเทศ และสุดท้ายคุณตรัสวิน จิตติเดชารักษ์ อดีต
สมาชิกสมาคมผู้จัดพิมพ์นานาชาติ ผู้ให้ข้อมูลภาพรวมในการขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย
ออกต่างประเทศ นอกจากนี้ยังมีการสังเกตการณ์แบบไม่มีส่วนร่วม ขณะที่ท าการสัมภาษณ์ และ
นอกเหนือจากการสัมภาษณ์ 

สรุปผลการศึกษาเรื่อง การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ 
แบ่งเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 

ข้อสรุปที่ 1 การครอบครองลิขสิทธิ์เปรียบเสมือนหัวใจของการจัดการลิขสิทธิ์หนังสือใน
ประเทศไทย 
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ข้อสรุปที่ เทคนิค และเครื่องมือการขายคือปัจจัยส าคัญในการขายสิทธิการแปลออก
ต่างประเทศ 
 
51. สรุปผลการศึกษา 
 

ข้อสรุปที่ 1 การครอบครองลิขสิทธิ์เปรียบเสมือนหัวใจของการจัดการลิขสิทธิ์
หนังสือในประเทศไทย 
 ผลการศึกษาค้นพบว่าการครอบครองลิขสิทธิ์เปรียบเสมือนหัวใจของการจัดการลิขสิทธิ์
หนังสือในประเทศไทย เนื่องจากการครอบครองลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์เปรียบเสมือนการเริ่มต้นการ
ท าธุรกิจลิขสิทธิ์แบบสมบูรณ์ ที่สอดคล้องกับการตั้งเกณฑ์การแบ่งผลตอบแทนระหว่างผู้แต่งกับ
ส านักพิมพ์ที่ต้องเจรจาในการขออนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ในประเภทย่อยลิขสิทธิ์อ่ืนๆ อีก 16 รูปแบบ 
เพ่ือน าไปท าธุรกิจ โดยส านักพิมพ์ไทยมีการครอบครองลิขสิทธิ์ทั้งหมด 3 วิธี คือ ผู้แต่งครอบครอง
ความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์, การโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ และส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครอง
ลิขสิทธิ์ โดยการครอบครองในแต่ละวิธีนั้นขึ้นอยู่กับขนาดส านักพิมพ์ (โดยวัดเกณฑ์จากรายได้ของ
ส านักพิมพ์ต่อปี) และการบริหารจัดการองค์การ ซึ่งส านักพิมพ์ขนาดใหญ่จะใช้วิธีการโอนลิขสิทธิ์
ให้กับส านักพิมพ์ โดยแผนกลิขสิทธิ์จะเข้ามารองรับการท างานที่เกี่ยวกับลิขสิทธิ์หนังสือของ
ส านักพิมพ์ทุกขั้นตอน ในส่วนของส านักพิมพ์ขนาดกลาง และส านักพิมพ์ขนาดเล็กบางส านักพิมพ์จะ
ใช้วิธีส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์  เพราะส านักพิมพ์เป็นผู้ผลิตเนื้อหาโดยจ้าง
พนักงานเป็นผู้สร้างสรรค์ผลงาน และท าการขายลิขสิทธิ์ด้วยตนเอง (ส่วนใหญ่เป็นหมวดนิทาน และ
การ์ตูนความรู้) และสุดท้ายส านักพิมพ์ขนาดเล็กใช้วิธีผู้แต่งครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ 
เพราะผู้แต่งเป็นเจ้าของส านักพิมพ์ และท าการขายลิขสิทธิ์ด้วยตนเอง โดยผู้รับผิดชอบการขาย
ลิขสิทธิ์ จ าเป็นต้องเป็นผู้ที่เชี่ยวชาญ และมีประสบการณ์ในการขายลิขสิทธิ์ไม่ว่าจะเป็นผู้แต่ง หรือ 
พนักงานในแผนกลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ ส าหรับผู้แต่งที่ต้องการขายลิขสิทธิ์นั้นในกรณีที่ไม่มีจ านวน
พนักงานเพียงพอจ าเป็นต้องต้องจ้างเอเจนซี่ที่มีความเชี่ยวชาญในการขายลิขสิทธิ์ ส่วนส านักพิมพ์
ขนาดกลางหรือขนาดใหญ่จ าเป็นจะต้องมีแผนกลิขสิทธิ์ไว้รองรับในการท างานในอนาคต ซึ่งขนาดของ
แผนกลิขสิทธิ์จะมีความสัมพันธ์กันกับจ านวนเรื่องของหนังสือ และประเภทของลิขสิทธิ์ที่จะท าธุรกิจ
ได้ ซึ่งส่งผลต่อหลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์ ที่ประกอบด้วย การเก็บข้อมูลเบื้องต้น จ านวน
พนักงาน รูปแบบการขาย โดยเฉพาะรูปแบบการขายนั้นส านักพิมพ์ไทยมีการขายเชิงรุกโดยวิเคราะห์
จากปัจจัยที่ส าคัญที่สุด คือ สภาพเศรษฐกิจ และการเงินในแต่ละตลาด ในส่วนของการขายเชิงรับ
ส านักพิมพ์ไทยใช้วิธีการส่งอีเมลแค็ตตาล๊อกออนไลน์ และการท าข้อมลูหน้าเว็บไซต์ของส านักพิมพ์ 
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ข้อสรุปที่ 2 เทคนิค และเครื่องมือการขายคือปัจจัยส าคัญในการขายสิทธิการแปล
ออกต่างประเทศ 
 

ผลการศึกษาค้นพบว่าเทคนิค และเครื่องมือการขาย คือปัจจัยที่ส าคัญในการขายสิทธิ
การแปลออกต่างประเทศ ซึ่งส านักพิมพ์ไทยใช้ทั้งหมด 3 วิธี ได้แก่ การโฆษณาด้วยแค็ตตาล็อก
ออนไลน์, การใช้เอเจนซี่ และการขายตรงตัวต่อตัว เนื่องจากเทคนิค และเครื่องมือเปรียบเสมือนการ
วางแผนการขายสิทธิการแปลก่อนเข้าสู้สนามการค้าจริง ซึ่งพนักงานขายลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ไทย
ต้องท าการศึกษาข้อมูลแค็ตตาล็อกที่ส านักพิมพ์ได้โฆษณาออกไปอย่างละเอียดเพ่ือเตรียมตัวในการ
อธิบายเนื้อหา และจุดขายของลิขสิทธิ์ให้กับคู่ค้า หรือ น ามาถ่ายทอดข้อมูลการขายให้กับเอเจนซี่ ใน
บางกรณีการพ่ึงเข้าสู้ตลาดการขายสิทธิการแปลในต่างประเทศจ าเป็นต้องใช้บริการเอเจนซี่ใน
ต่างประเทศเพ่ือใช้ความสัมพันธ์ในการเข้าสู้การเจรจาธุรกิจ และเมื่อผ่านจากเทคนิคของเอเจนซี่แล้ว
ก็เข้าสู่การขายแบบตรงตัวต่อตัวซึ่งถือว่าเป็นอีกขั้นตอนส าคัญ และเป็นข้ันตอนตัดสินของการท าธุรกิจ 
ซึ่งสอดคล้องต่อเนื่องกับการขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือ ความพิเศษของงานแสดงหนังสือ
คือเหมาะส าหรับการวิจัยตลาด ติดต่อลูกค้าใหม่ และพบลูกค้าเก่าเพ่ือแก้ไขปัญหา รวมถึงการสรุปข้อ
ต่อรองที่ค้างอยู่หรือปรึกษาหารือเพ่ือท างานร่วมกันในเรื่องอ่ืนต่อไปของส านักพิมพ์ไทย โดยการขาย
ในงานแสดงหนังสือต้องท าการการนัดหมายล่วงหน้า โดยท าตารางตารางนัดหมาย ท าข้อมูลส าหรับ
ลูกค้า เอกสารเกี่ยวกับสิทธิการแปลที่ขายแล้วหรือก าลังเสนอขาย นอกจากนี้การขายสิทธิการแปล
ส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศมีการขาย 2 วิธี คือ การจัดพิมพ์ร่วมซึ่งส านักพิมพ์ไทยเป็นผู้จัดพิมพ์
ครั้งแรกเป็นผู้ริเริ่มโครงการหนังสือ และขายสิทธิการแปลให้กับผู้จัดพิมพ์ร่วมในต่างประเทศ และ
ด าเนินการจัดพิมพ์ให้ รวมถึงการให้อนุญาตสิทธิ์แบบตรงไปตรงมาซึ่งผู้รับอนุญาตต่างประเทศผลิต
ฉบับแปลเอง ในทั้งสองกรณีความรับผิดชอบในการหาผู้แปลที่เหมาะสม และจ่ายค่าจ้างแปลจะเป็น
ของผู้รับอนุญาตซึ่งจะเป็นรูปแบบในการท าธุรกิจที่ถือว่าเป็นมาตรฐานในการขายสิทธิการแปลของ
ส านักพิมพ์ไทย 

 
5.2 อภิปรายผล 
 
 การศึกษาเรื่อง การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ ผู้ศึกษาได้น า
หนังสือ Selling Rights ของ ลินเน็ตต์ โอเวน เป็นแนวคิดหลักในการศึกษา และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
มาเป็นกรอบในการอภิปรายผล ดังนี้ 
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การจัดการลิขสิทธิ์หนังสือในประเทศไทย ศึกษาถึงหลักการที่เกี่ยวข้องกับลิขสิทธิ์
ระหว่างผู้แต่งกับส านักพิมพ์ และการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ ได้แก่ การครอบครองลิขสิท ธิ์ , การแบ่ง
ผลตอบแทน, ประเภทของลิขสิทธิ์, ผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์, ทักษะส าคัญในการขายลิขสิทธิ์, การ
ฝึกอบรม และหลักการส าคัญของธุรกิจลิขสิทธิ์  พบว่า การครอบครองลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ไทยมี
การครอบครองลิขสิทธิ์แตกต่างกัน และมีการครอบครองลิขสิทธิ์ทั้งหมด 3 วิธี ได้แก่ (1) ผู้แต่ง
ครอบครองความเป็นเจ้าของลิขสิทธิ์ (2) การโอนลิขสิทธิ์ให้กับส านักพิมพ์ และ (3) ส านักพิมพ์เป็น
ผู้ผลิต และครอบครองลิขสิทธิ์ จากการศึกษาพบว่าไม่สอดคล้องกับแนวคิดของลินเน็ต โอเว่น ที่กล่าว
ว่ามีการครอบครองลิขสิทธิ์เพียง 2 วิธี ส าหรับการแบ่งผลตอบแทนจากการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์
ส านักพิมพ์ไทยมีการแบ่งผลตอบแทนจากการอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธิ์ที่แตกต่างกันตามการครอบครอง
ลิขสิทธิ์ และมีการแบ่งผลตอบแทน 2 วิธี (1) แบ่งเป็นร้อยละให้กับเจ้าของลิขสิทธิ์ และ (2) แบ่งเป็น
เงินเดือนให้กับพนักงาน และการแบ่งผลตอบแทนยังสามารถเชื่อมโยงถึงการครอบครองลิขสิทธิ์ใน
สิ่งพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดีย ของส านักพิมพ์ไทยว่ามีการครอบครองลิขสิทธิ์ในสื่อสิ่งพิมพ์
อิเล็กทรอนิกส์ และมัลติมีเดียแตกต่างกันตามการครอบครองลิขสิทธิ์  และการครอบครองลิขสิทธิ์ยัง
ส่งผลถึงการยินยอมของผู้แต่งในการท าข้อตกลงเรื่องลิขสิทธิ์ที่แตกต่างกันอีกด้วย ซึ่งพบว่าสอดคล้อง
กับแนวคิดของลินเน็ต โอเว่นทั้งหมด และในส่วนของประเภทของลิขสิทธิ์ในประเทศไทยถูกแบ่ง
ลิขสิทธิ์ของงานวรรณกรรมแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ได้แก่ ลิขสิทธิ์หลัก (Volume rights) และ 
ลิขสิทธิ์เสริม (Subsidiary rights) โดยส านักพิมพ์ไทยมีความแตกต่างกันตามการครอบครองลิขสิทธิ์ 
ได้แก่ การครอบครองลิขสิทธิ์หลักเพียงอย่างเดียว และการครอบครองลิขสิทธิ์ทั้งหลัก และเสริมไป
พร้อมกัน จากการศึกษาพบประเภทลิขสิทธิ์มีความสอดคล้องกับแนวคิดของลินเน็ต โอเว่น และจาก
ประเภทลิขสิทธิ์ที่แบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ๆ 2 ประเภทแล้วนั้น ส านักพิมพ์ไทยยังมีการครอบครอง
ลิขสิทธิ์ย่อยอีก 8 ประเภทลิขสิทธิ์จากการครอบครองลิขสิทธิ์ 16 แบบทั่วโลก ที่พบว่าไม่สอดคล้อง
กับแนวคิดของลินเน็ต โอเว่นเพราะรูปแบบการขายของประเทศไทยยังไม่มีความหลากหลายเมื่อเทียบ
กับแนวคิด ในส่วนผู้รับผิดชอบการขายลิขสิทธิ์ จ าเป็นต้องเป็นผู้ที่เชี่ยวชาญที่มีประสบการณ์ในการ
ขายลิขสิทธิ์ไม่ว่าจะเป็นผู้แต่ง หรือ พนักงานในแผนกลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ ส าหรับผู้แต่งที่ต้องการ
ขายลิขสิทธิ์นั้น อาจจะต้องจ้างเอเจนซี่ที่มีความเชี่ยวชาญในการขายลิขสิทธิ์ เช่น การขายสิทธิกา ร
แปล ส่วนส านักพิมพ์ขนาดกลางหรือขนาดใหญ่จ าเป็นจะต้องมีแผนกลิขสิทธิ์ไว้รองรับในการท างานใน
อนาคต ซึ่งขนาดของแผนกลิขสิทธิ์จะมีความสัมพันธ์กันกับจ านวนเรื่องของหนังสือ และประเภทของ
ลิขสิทธิ์ที่จะท าธุรกิจได้ พบว่าสอดคล้องกับแนวคิดของลินเน็ต โอเว่น ซึ่งส่งผลต่อหลักการส าคัญของ
ธุรกิจลิขสิทธิ์ ที่ประกอบด้วย การเก็บข้อมูลเบื้องต้น พนักงาน รูปแบบการขาย โดยเฉพาะรูปแบบ
การขายนั้น ส านักพิมพ์ไทยมีการขายเชิงรุก และเชิงรับเหมือนกัน เช่น การขายเชิงรับของส านักพิมพ์
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ไทยมีความแตกต่างกันอยู่ 4 วิธี ได้แก่ การส่งอีเมลแค็ตตาล๊อก การท าข้อมูลหน้าเว็บไซต์ การท า
ข้อมูลหน้าเฟซบุ๊คแฟนเพจ และการท าข้อมูลหนังสือให้กับเอเจนซี่ โดยส านักพิมพ์ส่วนใหญ่ส่งอีเมล
แค็ตตาล๊อกให้กับส านักพิมพ์ต่างประเทศมากกว่าจะเสนอหนังสือเรื่องใดเรื่องหนึ่งเป็นพิเศษ รวมถึง
การท าข้อมูลหนังสือหน้าเว็บไซต์ และเฟซบุ๊คแฟนเพจ (โดยส่วนใหญ่ข้อมูลที่ท าเป็นภาษาไทย) เพ่ือ
เป็นฐานข้อมูลในการตัดสินใจให้กับลูกค้าส านักพิมพ์ต่างประเทศ แต่ในบางส านักพิมพ์ โดยเฉพาะ
ส านักพิมพ์ที่ใช้บริการเอเจนซี่จะไม่มีการส่งอีเมลแค็ตตาล๊อก และข้อมูลหนังสือหน้าเว็บไซต์ แต่จะมี
วิธีการท าข้อมูลน าเสนอหนังสือประกอบด้วยภาพปก และเรื่องย่อภาษาอังกฤษที่น่าสนใจให้กับ 
ทัทเทิล โมริ เอเจนซี่ ไว้เป็นเครื่องมือการขาย จากการศึกษาพบว่าการขายแบบเชิงรับไม่สอดคล้องกับ
แนวคิดของลินเน็ต โอเว่น เพราะส านักพิมพ์ไทยมีมากกว่าการส่งแค็ตตาล็อกออนไลน์ ส่วนการขาย
เชิงรุกนั้นมีความซับซ้อนมากกว่า เริ่มต้นด้วยการวิจัยหาข้อมูลด้านการตลาดโดยทั่วไป (ได้แก่ สภาพ
เศรษฐกิจ การเมือง และการเงินในแต่ละตลาด, รสนิยมการอ่านในแต่ละตลาด, ความแตกต่างของ
หลักสูตรการสอนในแต่ละตลาด, ความแตกต่างทางด้านสังคมการเมือง และวัฒนธรรมที่อาจมีผลต่อ
การขายในแต่ละตลาด และสุดท้ายช่องว่างของตลาด) และการวิจัยตลาดอย่างเจาะลึก (ได้แก่ ความ
ถนัดของส านักพิมพ์ สถานภาพในสังคมท้องถิ่น และประวัติการท างานของส านักพิมพ์ , ผู้มีอ านาจ
ตัดสินใจ และรสนิยมส่วนตัว และสุดท้ายความน่าเชื่อถือในด้านคุณภาพ) และในส่วนสุดท้ายที่ขาด
ไม่ได้ในการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ คือ การประเมินค่า ของหนังสือในแต่ละเรื่องที่จะเสนอในตลาด ปัจจัยที่
เป็นตัวประเมินของส านักพิมพ์ไทยมีทั้งหมด 5 ปัจจัย ได้แก่ (1) ประเภทของลิขสิทธิ์ที่ได้รับ (2) 
สถานะของผู้แต่งหรือกลุ่มนักเขียนในตลาด (3) เนื้อหาของหนังสือกับความเหมาะสมของตลาด (4) 
รูปแบบการน าเสนอหนังสือ และ (5) การก าหนดเวลาของการจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า
สอดคล้องกับแนวคิดของลินเน็ต โอเว่นทั้งหมดที่กล่าวถึงหลักส าคัญในการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ 

ส าหรับกระบวนการขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทย ศึกษาถึงปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับ
การขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศ ได้แก่ เทคนิค และเครื่องมือการขาย, การขายสิทธิการแปลใน
งานแสดงหนังสือ, วิธีการขายสิทธิการแปล, การแบ่งผลตอบแทน, การขายในสถานการณ์พิเศษ และ
การท าสัญญาการขายสิทธิการแปล ดังนี้ เทคนิค และเครื่องมือการขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์
ไทยมีความแตกต่างกัน โดยใช้ทั้งหมด 3 วิธี ได้แก่ การโฆษณาด้วยแค็ตตาล็อกออนไลน์ การใช้เอเจน
ซี่ และการขายตรงตัวต่อตัว พบว่าไม่สอดคล้องกับแนวคิดของลินเน็ต โอเว่น เนื่องจากขาดวิธีการซื้อ
พ้ืนที่โฆษณาจากงานแสดงหนังสือของส านักพิมพ์ไทย ในส่วนของการขายสิทธิการแปลในงานแสดง
หนังสือ คือ โอกาสพิเศษที่เหมาะสมส าหรับการวิจัยตลาด ติดต่อลูกค้าใหม่ และพบลูกค้าเก่าเพ่ือ
แก้ไขปัญหา รวมถึงการสรุปข้อต่อรองที่ค้างอยู่หรือปรึกษาหารือเพ่ือท างานร่วมกันในเรื่องอ่ืนต่อไป
ของส านักพิมพ์ไทย โดยการขายในงานแสดงหนังสือมีความแตกต่างกันทั้ง 7 ปัจจัย ประกอบด้วย (1) 
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การนัดหมายล่วงหน้า, (2) ตารางนัด, (3) ข้อมูลส าหรับลูกค้าที่มีความสัมพันธ์หรืออาจเป็นผู้ซื้อ, (4) 
ข้อมูลเกี่ยวกับสิทธิการแปลที่ขายแล้วหรือก าลังเสนอขาย, (5) ข้อมูล และเอกสารประกอบการขาย, 
(6) สภาพการท างาน และ (7) การท าธุรกิจ พบว่าสอดคล้องกับแนวคิดของลินเน็ต โอเว่น นอกจากนี้
ยังมีปัจจัยการขายที่แตกต่างกันแล้วนั้น ผู้รับผิดชอบการขายสิทธิการแปลในงานแสดงหนังสือยังมี
ความแตกต่างกันอีกด้วย โดยส านักพิมพ์ไทยจะใช้วิธีการขายเองโดยตรง ส่วนใหญ่เป็นส านักพิมพ์
ขนาดใหญ่ และขนาดกลาง ในส่วนของส านักพิมพ์ขนดเล็กมักใช้บริการของทัทเทิล โมริ  เอเจนซี่ 
ประโยชน์หลักของงานแสดงหนังสือมีอยู่ 2 ประการ คือ การวิจัยตลาด และการพบกับลูกค้าใหม่ โดย
ส านักพิมพ์ไทยมีการใช้ประโยชน์ในการเข้าร่วมงานแสดงหนังสือเหมือนกัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
ของลินเน็ต โอเว่น ส าหรับเทคนิคการขายของส านักพิมพ์ไทย ประกอบด้วย รูปแบบการน าเสนอ 
ความสามารถในการใช้ภาษา การเดินทางติดต่อธุรกิจ เรื่องของวัฒนธรรม และการรายงานของบริษัท 
และในส่วนสุดท้ายของการขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศมีการขายที่แตกต่าง
กัน 2 วิธี (1) การจัดพิมพ์ร่วมซึ่งส านักพิมพ์ไทยเป็นผู้จัดพิมพ์ครั้งแรกเป็นผู้ริเริ่มโครงการหนังสือ และ
ขายสิทธิการแปลให้กับผู้จัดพิมพ์ร่วมในต่างประเทศ และด าเนินการจัดพิมพ์ให้ (2) การให้อนุญาต
สิทธิ์แบบตรงไปตรงมาซึ่งผู้รับอนุญาตต่างประเทศผลิตฉบับแปลเอง ในทั้งสองกรณีความรับผิดชอบใน
การหาผู้แปลที่เหมาะสม และจ่ายค่าจ้างแปลจะเป็นของผู้รับอนุญาต จากการศึกษาพบว่าสอดคล้อง
กับแนวคิดของลินเน็ต โอเว่น ที่พบว่ารูปแบบในการท าธุรกิจลิขสิทธิ์ หรือ การขายสิทธิการแปลของ
ส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศจะได้รับการพัฒนารูปแบบการขายให้มีประเภทลิขสิทธิ์ย่อยเพ่ิมมาก
ขึ้นในอนาคต 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาเรื่อง “การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยออกต่างประเทศ” ผู้
ศึกษามีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

1. การขายสิทธิการแปลของส านักพิมพ์ไทยควรได้รับการส่งเสริมจากภาครัฐให้ควบคู่
ภาคเอกชน เนื่องจากการผลักดันเรื่อง ลิขสิทธิ์ มักจะถูกมองว่าเป็นเรื่องของกรมทรัพย์สินทางปัญญา
กระทรวงพาณิชย์ ในความเป็นจริงแล้วควรได้รับการดูแล ผลักดันจากกระทรวงวัฒนธรรมที่ประเมิน
งานเชิงวรรณศิลป์ ควบคู่กับองค์การเอกชนที่เกี่ยวข้อง 
 2. การขายลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ไทยควรเพ่ิมเติมการศึกษาในรูปแบบไม่แบ่งกลุ่ม
ส านักพิมพ์ เนื่องจากเทคนิค และรูปแบบการขายมีความแตกต่าง ซึ่งมีผลส าคัญในการประมวล
ออกมาเป็นองค์ความรู้ต่อยอดให้กับผู้ที่สนใจในการท าธุรกิจการขายลิขสิทธิ์ 
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 3. ธุรกิจลิขสิทธิ์ของส านักพิมพ์ไทยมีรูปแบบการขายลิขสิทธิ์ทั้งสิ้น 8 ประเภท เมื่อ
เทียบกับรูปแบบการขายลิขสิทธิ์ของโลกที่มีมากถึง 16 ประเภท ดังนั้นจึงควรศึกษาเพ่ิมเติมในส่วน
ของรูปแบบลิขสิทธิ์ที่เหลือเพ่ือเป็นองค์ความรู้ต่อไปในการท าธุรกิจของส านักพิมพ์ไทย 
 4. การขายสิทธิการแปลออกต่างประเทศทักษะส าคัญที่ควรได้รับการส่งเสริม หรือควร
ได้รับความร่วมมือจากภาคส่วนต่างๆ คือ ภาษาต่างประเทศ เช่น ภาษาอังกฤษ ภาษาจีน เป็นต้น 
เนื่องจากของส านักพิมพ์ไทยขาดทักษะทางด้านภาษาที่หลากหลายจึงส่งผลให้เสียโอกาสในการท า
ธุรกิจ 
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ประวัติความเป็นมาของลิขสิทธิ์ในประเทศไทย 
 
แนวคิดเก่ียวกับลิขสิทธิ์เป็นผลมาจากการปฏิวัติอุตสาหกรรมการพิมพ์หนังสือ และเป็น

เงื่อนไขหนึ่งของการพัฒนาเศรษฐกิจในหลายๆ ประเทศ โดยเริ่มถือก าเนิดขึ้นในประเทศอังกฤษ เมื่อ
ปี ค.ศ.1436 วิลเลี่ยม แคกซ์ตั้น ได้น าระบบการพิมพ์หนังสือเข้ามายังประเทศอังกฤษอันก่อให้เกิด
แนวคิดเกี่ยวกับทรัพย์สินแบบใหม่ชนิดหนึ่ง ซึ่งในเวลาต่อมาเรารู้จักกันในนามของลิขสิทธิ์ ในปี ค .ศ.
1556 ควีน แมรี่ ที่หนึ่ง ได้อนุญาตให้ เดอะ สเตชั่นเนอร์ คอมพานี รวบรวมสมาชิกที่มีกิจการในด้าน
หนังสือจัดตั้งเป็นบริษัทขึ้น วัตถุประสงค์อันส าคัญในการอนุญาตนี้ก็เพ่ือระงับยับยั้งความคิดปฏิรูป
ศาสนาในประเทศอังกฤษ รวมทั้งการตรวจสอบ และควบคุมการพิมพ์หนังสือ โดยการพิมพ์หนังสือ
ส าหรับขายจะต้องน ามาจดทะเบียนต่อบริษัทหรือต่อสมาชิกของบริษัท ซึ่งก่อให้เกิดผลประโยชน์ใน
การท าส าเนาอันเป็นของผู้โฆษณาโดยเฉพาะ และได้รับรองโดยศาลสตาร์ แชมเบอร์  ต่อมามีการตรา
เดอะไลแซ่นซิ่ง แอค ปี ค.ศ. 1643 แต่ก็ยังมีข้อบกพร่องบางประการ และเลิกใช้ไปในที่สุดในปี ค.ศ.
1694 ในระหว่างนี้เนื่องจากมีความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีการพิมพ์อย่างมาก จึงมีการคัดลอก 
การท าซ้ า ซึ่งถือว่าเป็นการละเมิดลิขสิทธิ์เป็นอย่างมาก ผู้พิมพ์ และผู้สร้างสรรค์จึงร่วมมือกันผลักดัน
ให้มีการคุ้มครองลิขสิทธิ์มากขึ้น ในที่สุดปี ค.ศ. 1710 ได้มี The Statute of Anne ใช้บังคับเป็น
กฎหมายลิขสิทธิ์ฉบับแรกเท่าที่ได้ค้นพบ ที่ให้ความคุ้มครองแก่ผู้สร้างสรรค์ และผู้พิมพ์โฆษณา 
(Lyman Ray Patterson, Copyright in Historical Perspective, p.20-21.) 

ส าหรับในประเทศไทยก่อนที่จะมีกฎหมายว่าด้วยลิขสิทธิ์ก็ได้มีประกาศของหอสมุดวชิ
รญาณในปี พ.ศ. 2437 ประกาศห้ามไว้ว่า “ตั้งแต่นี้ต่อไปห้ามไม่ให้ผู้ใดเอาเรื่องความต่างๆ ที่ได้ลง
พิมพ์ในหนังสือวชิรญาณวิเศษแล้วแต่ปีก่อนๆ และปีนี้ทั้งปีต่อไปไปพิมพ์เป็นหนังสือเล่ม หรือหนังสือ
อย่างอ่ืนอย่างใด นอกจากที่ขออนุญาตต่อกรรมสัมปาทิกสภาได้แล้วนั้นเป็นอันขาด” ซึ่งถือได้ว่าเป็น
หลักคุ้มครองลิขสิทธิ์ขั้นพ้ืนฐาน คือ การไม่ให้ท าซ้ าเรื่องในหนังสือวชิรญาณวิเศษไปตีพิมพ์ แต่จะ
น าไปตีพิมพ์ได้ก็ต้องได้รับอนุญาตต่อกรรมสัมปาทิกสภาเสียก่อน ซึ่งน่าสังเกตว่าประกาศฉบับนี้ให้
ความคุ้มครองแก่หนังสือวชิรญาณวิเศษเท่านั้น ซึ่งไม่มีผลต่อหนังสือเล่มอ่ืนๆ ต่อมาในรัชสมัยของ
พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว ได้มีผู้ใช้สติปัญญาความรู้ ความสามารถในการแต่งหนังสือ
ขึ้น เพื่อพิมพ์จ าหน่ายให้ได้รับประโยชน์ซึ่งหากหนังสือจ าหน่ายได้มากก็มักจะมีผู้น าเอาหนังสือนั้นไป
ตีพิมพ์จ าหน่ายโดยพลการ เป็นการกระท าให้เสียประโยชน์ของผู้แต่งหนังสือ จึงได้มีการตรา
พระราชบัญญัติกรรมสิทธิ์ผู้แต่งหนังสือ ร.ศ. 120 (พ.ศ. 2444) ขึ้นใช้ เพ่ือคุ้มครอง และป้องกัน
ผลประโยชน์ของผู้แต่งหนังสือตามความยุติธรรมอันสมควร โดยยึดหลักกฎหมายของประเทศอังกฤษ
ในสมัยแรกๆ เป็นแบบ ซึ่งสาระส าคัญของพระราชบัญญัติฉบับนี้คือ ถือว่าผู้แต่งหนังสือเป็นผู้ มี
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กรรมสิทธิ์ในหนังสือที่แต่งขึ้นเหมือนทรัพย์สิน ผู้มีกรรมสิทธิ์นี้มีอ านาจพิมพ์ คัด แปลเป็นภาษาอ่ืน 
และจ าหน่ายได้เพียงผู้เดียว ผู้ที่จะได้กรรมสิทธิ์ในหนังสือจะต้องน ามาจดทะเบียนต่อเจ้าพนักงาน
ภายใน 12 เดือน นับแต่ได้พิมพ์จ าหน่าย หากต่อมามีการแก้ไขเพ่ิมเติมหนังสือใหม่ ก็อาจขอมาจด
ทะเบียนใหม่ได้ ส่วนรายละเอียดและวิธีการจดทะเบียนไม่ได้ก าหนดไว้ การให้คุ้มครองนี้มีก าหนด
ตลอดชีวิตของผู้แต่งหนังสือ และต่อไปอีก 7 ปี หากรวมกันแล้วไม่ถึง 42 ปี ก็ให้กรรมสิทธิ์คงอยู่ต่อไป
จนครบ 42 ปี เนื่องจากพระราชบัญญัติกรรมสิทธิ์ผู้แต่งหนังสือ ร.ศ. 120 ที่ได้ประกาศใช้ยังมีความไม่
เหมาะสมบางประการ จึงได้มีพระราชบัญญัติแก้ไขพระราชบัญญัติกรรมสิทธิ์ผู้แต่งหนังสือ พ.ศ. 2457 
ออกมาเพ่ือแก้ไขให้ความคุ้มครองขยายเป็นคุณประโยชน์ต่อประเทศชาติ นอกจากจะขยายความ
คุ้มครองแล้ว ยังก าหนดหลักเกณฑ์ในการจดทะเบียนว่าต้องมีลายละเอียดเกี่ยวกับชื่อหนังสือ วัน 
เดือน ปี ที่พิมพ์ครั้งแรก ชื่อส านักพิมพ์ของผู้ พิมพ์ ชื่อที่อยู่ของผู้ เป็นเจ้าของกรรมสิทธิ์ และมี
ข้อยกเว้นที่ไม่รับจดทะเบียนและถือว่าไม่ได้รับการคุ้มครองตามกฎหมายแก่หนังสือที่เป็นเรื่ องหยาบ
คาย หรือลบหลู่ดูถูกศาสนา หรือยุยงให้เกิดจลาจล และหนังสือที่กล่าวค าเท็จเพ่ือประสงค์จะ
หลอกลวงให้ประชาชนหลงเชื่อต่างๆ (ไชยยศ เหมะรัชตะ, วารสารกฎหมาย, น.2-3.) 

ต่อมาในปี พ.ศ. 2474 ได้มีการประกาศให้พระราชบัญญัติคุ้มครองวรรณกรรม และ
ศิลปกรรม พ.ศ. 2474 ทั้งนี้เนื่องจากพระราชบัญญัติกรรมสิทธิ์ผู้แต่งหนังสือ ร .ศ. 120 และ
พระราชบัญญัติแก้ไขพระราชบัญญัติกรรมสิทธิ์ผู้แต่งหนังสือ พ.ศ. 2457 มีความล้าสมัย และให้ความ
คุ้มครองแก่งานด้านวรรณกรรมเท่านั้น ทั้งอายุแห่งการคุ้มครองลิขสิทธิ์น้อยเกินไปประกอบกับ
ประเทศไทยได้เข้าเปน็ภาคีสมาชิก อนุสัญญาเบอร์นเพ่ือการคุ้มครองวรรณกรรม และศิลปกรรม ค.ศ. 
1886 ฉบับแก้ไข ณ กรุงเบอร์ลิน 1908 เมื่อวันที่ 17 กรกฎาคม 2474 จึงจ าต้องตราพระราชบัญญัติ
ฉบับนี้ให้มีผลบังคับใช้ และเพ่ือรองรับอนุสัญญาเบอร์นดังกล่าว พระราชบัญญัตินี้ได้ขยายการ
คุ้มครองไปถึงงานที่ท าขึ้นทุกชนิดในแผนกวรรณคดี แผนกวิทยาศาสตร์และแผนกศิลปะด้วย เช่น 
สมุด หนังสือ ปาฐกถา นาฏกรรม ดนตรี แบบฟ้อนร า การวาดเขียน การเขียนระบายสี สถาปัตยกรรม 
การแกะสลัก และภาพถ่าย เป็นต้น เจ้าของลิขสิทธิ์เป็นผู้มีสิทธิ์แต่เพียงผู้เดียวในการที่จะท าขึ้น หรือ
ท าซ้ าวรรณกรรมหรือศิลปกรรม หรือส่วนส าคัญแห่งวรรณกรรมหรือศิลปกรรมนั้นๆ การคุ้มครอง
ลิขสิทธิ์ตามพระราชบัญญัติฯ นี้ ให้ความคุ้มครองตลอดชีวิตแก่ผู้สร้างสรรค์ และให้มีเวลาต่อไปอีก
เป็นเวลา 30 ปี นับแต่ผู้ประพันธ์ถึงแก่กรรม การละเมิดลิขสิทธิ์โดยมิได้รับความยินยอมจากเจ้ าของ
ลิขสิทธิ์มีโทษทั้งทางแพ่ง และอาญา นอกจากนี้ยังก าหนดหลักเกณฑ์การคุ้มครองลิขสิทธิ์ระหว่าง
ประเทศไว้ด้วย แต่โดยเหตุที่พระราชบัญญัติคุ้มครองวรรณกรรมและศิลปกรรม พ.ศ. 2474 ได้ใช้
บังคับเป็นเวลานาน บทบัญญัติต่างๆ จึงล้าสมัย เช่น ไม่ให้ความคุ้มครองลิขสิทธิ์ในการแพร่เสียง แพร่
ภาพทางวิทยุหรือโทรทัศน์ อีกทั้งโทษปรับที่ก าหนดไว้ส าหรับการละเมิดลิขสิทธิ์นั้นก็ไม่เกิน 50 บาท 
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ต่อส าเนาคัดลอก 1 ส าเนา แต่ไม่เกิน 500 บาท ส าหรับการค้ารายหนึ่ง ซึ่งเป็นอัตราที่ต่ ามากเมื่อ
เทียบกับค่าเงินที่เปลี่ยนไป และไม่มีโทษจ าคุกในส่วนความผิดที่ท าลงโดยหวังผลในทางก าไรในทาง
การค้า ท าให้มีการละเมิดกฎหมายอยู่เสมอจึงไม่สามารถให้ความคุ้มครองประโยชน์ของผู้สร้างสรรค์
ได้เต็มที่ ซึ่งจะเป็นการสนับสนุนและส่งเสริมการสร้างสรรค์งานใหม่ขึ้นเพ่ือเป็นประโยชน์ต่อสังคม 
ดังนั้นจึงได้เกิดการประกาศใช้ พระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2521 ขึ้นโดยได้ยกเลิกพระราชบัญญัติ
คุ้มครองวรรณกรรมและศิลปกรรม พ.ศ. 2474 พระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2521 นี้มีผลบังคับใช้
เมื่อวันที่ 19 ธันวาคม พ.ศ. 2521 (ธวัช รัตนาภิชาติ, พระราชบัญญัติคุ้มครองวรรณกรรมและ
ศิลปกรรม พุทธศักราช 2474 เรื่องการคุ้มครองวรรณกรรม และศิลปกรรม และ The Berne 
Convention, น.42.) 

ต่อมาปี พ.ศ. 2537 ได้มีการตราพระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2537 ยกเลิก
พระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ. 2521 ที่ถูกประกาศในราชกิจจานุเบกษา เล่ม 111 ตอนที่ 59 ก วันที่ 
21 ธันวาคม พ.ศ. 2537 เนื่องจากสถานการณ์ทั้งภายใน และภายนอกประเทศได้มีการเปลี่ยนแปลง
ไปโดยเฉพาะการพัฒนา และการขยายตัวทางเศรษฐกิจการค้า และอุตสาหกรรมของประเทศ และ
ระหว่างประเทศ รวมถึงก าหนดให้มีการคุ้มครองข้อมูลการบริหารสิทธิ และมาตรการทางเทคโนโลยี 
จึงมีการปรับปรุงมาตรการคุ้มครองด้านลิขสิทธิ์ให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้นเพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลง
ดังกล่าว และเพ่ือส่งเสริมให้มีการสร้างสรรค์งานในด้าน วรรณกรรม ศิลปกรรม และงานอ่ืนๆ ที่
เกี่ยวข้องมากยิ่งขึ้น ในส่วนฉบับที่ 2 และ 3 ที่ได้ประกาศเพ่ิมเติมนั้นเป็นเรื่องของลิขสิทธิ์ และสิทธิ
ของนักแสดง และภาพยนตร์ ซึ่งไม่มีความเกี่ยวข้องกับการศึกษาเรื่องการขายสิทธิการแปลออก
ต่างประเทศในครั้งนี้ (ความเป็นมาของกฎหมายลิขสิทธิ์. (2556.). สืบค้นเมื่อ 25 ก.พ. 2560, จาก 
http:// http://www.ipthailand.go.th/) 
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