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การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

หมายถึง การผสมผสานของความพยายามใน
การเริ่มตนการ ขายทั้งหมด เพื่อสรางชองทางการสงผ
านขอมลูและการชักชวน เพื่อใหสามารถขายสินคาหรือ
บริการ หรือ ประชาสัมพันธแนวคิด ขณะที่การสื่อสาร
เกิดขึ้นผานองคประกอบตาง ๆ ของสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) การสื่อสารสวนใหญ ของ
องคกรกับตลาดเกิดขึ้นตามโปรแกรมการสงเสริม
การตลาดทีไ่ดรับ การวางแผนอยางรอบคอบและอยู
ภายใตการควบคุม เครื่องมือพ้ืนฐานที่มีการใชงานเพื่อ
ใหบรรลุเปาหมายใน การสื่อสารขององคกรมักจะไดรับ
การอางอิงวาเปนสวนประสมการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Mix)



องคประกอบของสวนประสมการสงเสริมการตลาด

Promotion

1. การโฆษณา 
(advertising)

2. การส่งเสริมการ
ขาย (sales 

promotion)

3. การขายโดยพนักงาน
ขาย (personal 

selling)

4. การให้ข่าวและ
ประชาสัมพันธ์ 

(publicity and public 
relations)

5. การตลาดทางตรง 
(direct marketing)



การสงเสริมการตลาดเปนตัวกระตนุความตองการซื้อ

1. ระยะทางระหวางผูผลิตและผบูริโภคอยูหางไกลกันและจํานวนลูกคาที่คาดหวังก็มีจํานวนเพิ่มขึ้น ดวยเหตุนี้ทําให
การติดตอสื่อสารทางการตลาดมีความสําคัญมากขึ้น 

2. การติดตอสื่อสารไปยังผูบริโภคนั้นไมเพียงพอ จําเปนตองติดตอสื่อสารโดยผานคนกลางโดยตองให ขอมูลแกคน
กลาง แลวคนกลางจะตองสงเสริมไปยังผูบริโภคอีกตอ 

3. เนื่องจากการแขงขันที่รุนแรงขึ้นไมวาจะเปนการเสนอผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการพ้ืนฐานหรือ สนองความต
องการดานจิตวิทยาของลูกคาจะทําใหลูกคามีทางเลือกในการซ้ือสินคามากยิ่งข้ึนดวย เหตุนี้โปรแกรมการสงเสริม
ที่ดีเทานั้นที่จะเขาถึงกลุ่มเป้าหมายและจูงใจกลุมเปาหมายใหเกิดความ ตองการซ้ือได

4. การสงเสริมการตลาดจะมีความจําเปนมากในภาวะเศรษฐกิจตกต่ําเนื่องจากในชวงนั้นไมมีปญหาดาน ผลิตภัณฑ
หรือชองทางการจัดจําหนายและราคาสินคายังคงเดิม แตบุคคลขาดอํานาจซื้อ ดังนั้นการ สงเสริมการตลาดจึงเป
นเครื่องมือที่จะสามารถกระตุนยอดขายได



วัตถุประสงคของการสงเสรมิการตลาด

กระตนุความตองการซื้อของลูกคา (Demand) ซึ่งมี 2 ลักษณะคือ 
• สงเสริมหรือสนับสนุนทัศนคติเดิมที่ดีอยแูลว ไปสูพฤติกรรมการซื้อ 
• เปลี่ยนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อของตลาดเปาหมาย

วัตถุประสงคพื้นฐานในการสงเสริมการตลาดมี 3 ประการคือ 
• เพื่อแจงขาวสาร (To Inform)
• เพื่อจูงใจ (To Persude)
• เพื่อเตือนความจํา (To Remind)



องค์ประกอบทีสํ่าคัญของการส่ือสาร



แนวความคิดเก่ียวกบัตวัแบบไอดา (AIDA Model)

การดึงดูดลูกค้าด้วยทฤษฎี AIDA Model เปนการแสดงลําดับขั้นตอนในกระบวนการ 
ตัดสินใจซื้อของลูกคาซึ่ง จะผานกระบวนการเปนขั้นเปนตอนตางๆ 4 ขั้นตอน

Attention 

การดงึดดูความสนใจ

Interest 

รู้สึกสนใจ

Desire

ความปรารถนา

Action 

เกิดการลงมือท า



เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาด

Promotion

1. การโฆษณา 
(advertising)

2. การส่งเสริมการ
ขาย (sales 

promotion)

3. การขายโดยพนักงาน
ขาย (personal 

selling)

4. การให้ข่าวและ
ประชาสัมพันธ์ 

(publicity and public 
relations)

5. การตลาดทางตรง 
(direct marketing)



เครื่องมือการสงเสริมการตลาด

การโฆษณา (Advertising)

หมายถึ ง  รู ปแบบการสื่ อสารที่ ไ ม่ ใ ช บุคคล (Nonpersonal 
Communication) ที่ตองมีการจายเงิน เพื่อสื่อสารเรื่ององคกร สินคา บริการ
หรือแนวคิดของผูใหการสนับสนุน ดังนั้นจากความหมายจะ เห็นไดวามีการ
ระบุวาตองมีการจายเงิน เพื่อแลกกับพื้นที่หรือเวลา เพื่อแสดงขอความโฆษณา 
นอกจากการ ประกาศขาวเพื่อสารธารณะที่สื่อจะเปนผูรับผิดชอบค่าใชจายเอง 
องคประกอบที่ วาไมใชบุคคลนั้นหมายถึง การโฆษณาที่ ใชสื่อมวลชน (Mass 
Media) เชน โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร

• ประการแรก การโฆษณายังคงเปนวิธีการที่คุมคาการลงทุนที่สุดสําหรับ
การกระจายขาวสารไปยังกลุมเปาหมายจํานวนมาก 

• ประการที่สอง การโฆษณาเปนเครื่องมือที่มีคาอยางยิ่งสําหรับการสร
างสวนทุนของตราสินคา (Brand Equity) 

• ประการที่สาม การโฆษณายังสามารถสรางภาพลักษณที่โดดเดนและ
ความเกี่ยวเนื่องกับตรา  สินคาที่



เครื่องมือการสงเสริมการตลาด

ประเภทของการโฆษณา (Type of Advertising)

1. การโฆษณาระดับชาติ (National Advertising) 

2. การโฆษณาคาปลีกหรือการโฆษณาทองถิ่น (Retail or Local 
Advertising) 

3. การโฆษณาที่มุงกระตนุความตองการขั้นพื้นฐานและการโฆษณา
แบบเจาะจงตราสินคาหรือชนิดคุณลักษณะเฉพาะของผลติภณัฑ
(Primary versus Selective Demand Advertising)

การโฆษณาไปยังตลาดธุรกิจ (Business Market Advertising) 

1. การโฆษณาจากธุรกิจสธูุรกิจ (Business to Business 
Advertising) 

2. การโฆษณาไปยังกลุมวิชาชีพ (Professional Advertising) 

3. การโฆษณาการคา (Trade Advertising) 



เครื่องมือ
การสงเสริมการตลาด

2. การตลาดทางตรง (Direct Marketing)

Direct Marketing คือ การตลาดทางตรง นั่นคือการตลาดที่มีการใช้สื่อ
โฆษณา 1 ชิ้นหรือมากกว่านั้นเพื่อให้กลุ่มผู้บริโภค กลุ่มเป้าหมายที่เราคาดหวังไว้ เกิด
การตอบสนองต่อรูปแบบการตลาดที่เราได้ทําขึ้น และสามารถทราบผลลัพธ์เหล่านั้น
ได้ไม่ว่าจะอยู่ที่ใดนั่นเอง ซึ่งลักษณะของการตลาดนี้จะเป็นการสื่อสาร 2 ทาง ระหว่าง
เจ้าของสินค้ากับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

Direct Marketing ก็ถือเป็นธุรกิจที่มีความสําคัญกับธุรกิจทุกประเภท ไม่ว่า
จะเป็นธุรกิจออนไลน์ ธุรกิจออฟไลน์ หรืออื่นๆ ส่วนความหมายของ Direct 
Marketing นั้นคืออะไรและมคีวามสําคญัต่อธุรกิจอย่างไร



เครื่องมือ
การสงเสริมการตลาด

ตัวอย่างของ Direct Marketing
• การท าการตลาดผ่านแคตตาลอ็ก

การส่งแคตตาล็อก หรือรายการสินค้า โบรชัวร์ ต่างๆ ไปยังลูกค้าและ
กลุ่มเป้าหมายท่ีคาดว่าจะสนใจในสินค้าของเรา โดยหวังผลท่ีจะขายสินค้าหรือนําเสนอส่ิงท่ี
น่าสนใจ เพื่อให้เกิดการซื้อขายในช่วเวลาถัดมา

• การท าการตลาดทางตรง
กลยุทธ์นี้จะทําการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรง นั่นคือการส่ง

ไปรษณีย์ โดยอาจเป็นข้อเสนอสุดพิเศษ เช่น บัตรอวยพรในวาระสําคัญต่างๆ คูปองส่วนลด 
สินค้าตัวอย่างตามเงื่อนไขที่กําหนด เป็นต้น

• การท าการตลาดทางตรงโดยผ่านตัวแทน
หรือท่ีเรียกว่า การขายตรง ส่วนนี้เองท่ีทําให้หลายคนอาจสับสนระหว่างขายตรง

กับการตลาดทางตรง แต่ความหมายท่ีแท้จริงนั่นคือการขายตรงนั้นคือส่วนหนึ่งของ
การตลาดแบบทางตรง Direct Marketing



เครื่องมือการสงเสริมการตลาด

ตัวอย่างของ Direct Marketing
• การท าการตลาดผ่านโทรศัพท์

อย่างท่ีเราเห็นและคุ้นเคย เป็นการต่อสายถึงเราโดยตรง ซึ่งวิธีการนี้อาจ
ก่อเกิดความน่ารําคาญได้ ถ้าหากเราเจาะผิดกลุ่มเป้าหมาย ตัวอย่างเช่น Pizza 
Delivery, Call Center เป็นต้น อีกท้ังอย่าลืมว่าถ้าหากเป็นการทําการตลาดที่
ก่อให้เกิดความน่ารําคาญ เบอร์ท่ีเราใช้โทรก็อาจทําให้ถูกบล็อกจากกลุ่มผู้บริโภคได้

• การท าการตลาดผ่านอินเทอร์เน็ต และสื่อต่างๆ
การตลาดในลักษณะนี้ จะช่วยให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้เยอะขึ้น และเป็น

การทําการตลาดแบบกระจาย อีกท้ังยังเป็นกลุ่มเป้าหมายที่เราสามารถได้รับผลตอบ
รับท่ีทันท่วงที และยังเป็นช่องทางท่ีมีความนิยม และให้การตอบรับอย่างมากใน
ปัจจุบันนี้



การตลาดที่มีการโตตอบอินเตอรเน็ต 
(Internet Interactive Marketing)

1 ) ปัญญาประดิษฐ์
ปัญญาประดิษฐ์ (AI) มันแน่ใจว่าจะเป็นหัวใจของธุรกิจทั่วโลกและ

อุตสาหกรรมในอนาคต - และมันแล้วการใช้งานที่ง่ายกว่าหลายตัวอย่างเช่น 
Microsoft และ Uber ใช้หุ่นยนต์ Knightscope K5 เพื่อ“ ลาดตระเวนลาน
2) การโฆษณาแบบเป็นโปรแกรม

การโฆษณาแบบเป็นโปรแกรมหมายถงึการใช้ AI เพื่อทําการซื้อโฆษณา
โดยอัตโนมัติเพื่อให้คุณสามารถกําหนดเป้าหมายผูช้มที่เฉพาะเจาะจงมากขึ้นได้ 
ตัวอย่างเช่นการเสนอราคาแบบเรียลไทม์เป็นการซื้อโฆษณาแบบเป็นโปรแกรม
ประเภทหนึ่ง ระบบอัตโนมัตินี้มีประสิทธิภาพและรวดเร็วกว่ามากซึ่งหมายถึง 
Conversion ที่สูงขึ้นและต้นทุนการได้มาซึ่งลูกค้าที่ลดลง
3 ) แชทบอท

Chatbots จะยังคงเป็นส่วนสําคัญของการตลาดดิจิทัลในปี 2564 
เทคโนโลยีที่ใช้ AI นี้ใช้การส่งข้อความโต้ตอบแบบทันทีเพื่อสนทนาแบบเรียลไทม์
ทั้งกลางวันและกลางคืนกับลูกค้าหรือผู้เยีย่มชมไซต์ของคณุลกูค้าหลายคนชอบที่
จะโต้ตอบกับแชทบอทเพราะพวกเขาตอบสนองตลอด 24 ชั่วโมง



การตลาดที่มีการโตตอบอนิเตอรเน็ต 
(Internet Interactive Marketing)

4) การตลาดเชิงสนทนา

จากทั้งหมดที่พูดถึงแชทบอทความจริงของการตลาดสมัยใหม่จึง
ชัดเจนขึ้นนั่นคือการสนทนามากข้ึน ผู้คนต้องการแบบน้ันและแบรนด์ต่างๆ
ก็มีปฏิกิริยาตอบสนอง เมื่อผู้บริโภคมีคาํถาม 82% ต้องการคําตอบ "ทันที“

5) การตลาดวิดีโอ

ตลาดวิดีโอเป็นหนึ่งในหากไม่ได้ส่วนใหญ่แนวโน้มทางการตลาดที่
สําคัญในวันนี้และมีแนวโน้มสาํหรับ 5-10 ปีข้างหน้า ตัวเลขเหล่านี้แสดงให้
เห็นถึงความสําคัญของการผสมผสานวิดีโอเข้ากับกลยุทธ์การตลาดดิจิทัล
ของคุณในปี 2021

6) Influencer Marketing

Influencer Marketing คือการตลาดแบบปากต่อปากที่เน้นการ
ใช้ผู้นําคนสําคัญเพื่อขยายข้อความแบรนด์ของคุณไปยงัตลาดที่ใหญ่ขึ้น 
Influencers อาจเป็นคนดังที่มีชื่อเสียง แต่ส่วนใหญ่มักเป็นคนที่มีบุคลิก
ของ Instagram หรือ YouTube ที่มีกลุ่มคนเฉพาะกลุ่มซึ่งสามารถช่วย
กระจายข่าวเกี่ยวกับธุรกิจหรือผลิตภัณฑ์ของคุณผ่านช่องทางโซเชียลได้



เครื่องมือ
การสงเสริมการตลาด

3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)

การสงเสริมการขายออกเปน 2 ประเภทหลัก ๆ ไดแก

• การส งเสริมการขายที่ มุ งสู ผู บริโภค (Consumer 
Oriented) 

มีเปาหมายท่ี ผบูริโภคที่ ซื้อสินคาไปใชหรือไปบริโภค 
กิจกรรมที่ นิยมใชไดแก การลดราคา คูปอง การแจก
สินคาตัวอยาง ของแถม การชิงโชคชิงรางวัล เปนตน 
เครื่องมือ เหล่าานี้ชวยใหลูกคาตัดสินใจซื้อไดในทันที
และชวยกระตุนความสนใจและความตองการไดใน
ระยะสั้น

• การสงเสริมการขายท่ีมุงสคูนกลาง (Trade Oriented)
การสงเสริมการขายที่ มุงสูคนกลาง มีเปาหมายที่คน
กลางทางการตลาด ไดแก ตัวแทน พ่อคาสง พอค
าปลีก กิจกรรมสงเสริมการขายที่นิยมใชไดแก การให
สวนลด สวนยอมให การแขงขันการขาย และการจัด
งานแสดงสินคา ซึ่งมีผลกระตุนใหคนกลางใหสั่งซื้อ
สินค้าเขาสตอคและสนับสนุนสินคาของบริษัท
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4. การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation)

4.1 ใชก้ารใหข่้าวและประขชาสมัพนัธ์เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ (Image) 

วา่เหนือกวา่คู่แข่ง ซ่ึงคุณสมบติัอ่ืนๆ ไม่สามารถสร้างไดเ้หนือกวา่
คู่แข่ง คุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑเ์ท่าเทียมกบัคู่แข่ง ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิง
เดียวท่ีจะสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ได้ดี เม่ือส่ิงอ่ืนเท่ากันหมด
ภาพลกัษณ์จึงเป็นส่ิงเดียวท่ีเหลืออยู่เพ่ือใช้ในการต่อสู้ได ้โดยใช้เร่ืองราว 
และ ต านาน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบกนัไดย้ากมาก ตวัอย่างปูน 
TPI จะท าปูนให้มีคุณสมบติัต่างๆ เท่าสยามซีเมนต์ ทางด้านคุณภาพ 
ความสามารถในการท างาน และคุณสมบติัต่างๆ ได ้แต่จะบอกว่ามีประวติั
อั น ย า ว น า น เ ห มื อ น ส ย า ม ซี เ ม น ต์ ย่ อ ม ท า ไ ม่ ไ ด้
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4.2 การใหข่้าวและประชาสัมพันธจ์ะใช้เมื่อต้องการใหค้วามรู้กับ
บุคคล 

สินคา้บางชนิดจะประสบความส าเรจ็ได ้เม่ือคนมีความรูใ้น
ตราสินคา้นัน้จงึตอ้งอธิบายถึงคณุสมบตัิเก่ียวกบัสินคา้ สมมติว่าขายเนือ้
โกเบซึง่มีราคาท่ีแพงกว่าเนือ้ธรรมดา เนือ้สนัในธรรมดาราคากิโลกรมัละ 
200 บาท เนือ้สหรฐัอเมรกิาขายกิโลกรมัละ 350 บาท เนือ้โกเบขาย
กิโลกรมับะ 420 บาท ในกรณีนีจ้ะตอ้งใหค้วามรูใ้นคณุสมบตัิขจองเนือ้
โกเบว่านุ่ม ไม่เหนียวไม่มีพงัผืด ผูบ้รโิภคจะตอ้งมองเห็นค่าของเนือ้โกเบ
เขาจะยอมจ่ายเงินซือ้
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4.3 เมื่อมีข้อมูลข่าวสารจ านวนมากที่จะสร้างมูลค่าเพิ่ม 
(Values added) 

ให้กับผลิตภัณฑ์และข่าวสารนั้นไม่สามารถบรรจุเข้า
ไปในการโฆษณาได้ เพราะการโฆษณามีเวลาเพียง 30 วินาที
เท่านั้น ดังนั้นจึงใส่ข้อมูลเข้าไปในโฆษณามากๆ ไม่ได้ควรใช้ 
PR แทนในกรณีที่มีข้อมูลมากมายที่เป็นจุดชื่นชมในสินค้าเช่น 
เ ป็ น โ ร ง ง า น ที่ ใ ห ญ่ ที่ สุ ด ใ น เ อ เ ชี ย อ า ค เ น ย์  ( Brand 
Knowledge)ซึ่ งการโฆษณาไม่อาจจะครอบคลุมได้  แต่
ขณะเดียวกันโฆษณาเหล่านี้สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับ
สินค้า
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5. การขายโดยบุคคล (Personal Selling)
การขายโดยบุคคลหรือพนักงานขาย ถือเปนรูปแบบ

หนึ่งของการสื่ อสารแบบตัวตอตัว ที่ พนักงาน ขายทําหนาที่ 
ชักชวนกลุมผคูาดหวังใหเกิดความสนใจ เกิดความตองการใน
การซื้อสินคาหรือบริการของบริษัท ซึ่งแตกตางไปจากการ
โฆษณาเนื่องจากพนักงานขายจะเปนการติดตอโดยตรงระหวาง
พนักงานขายและ ผูบริโภคไมวาจะเปนการเสนอขายแบบเห็น
หนาหรือการเสนอขายผานทางโทรศัพท สวนน้ีชวยใหนักการ 
ตลาดมีความยืดหยุ นในการสื่อสารไดมากกวา ผูขายมีโอกาสได
เห็น ไดยิน การตอบสนองของผูซื้อและสามารถ โตตอบ
ปรับเปลี่ยนขอเสนอขายไดทันที
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