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บทที$ &
การส่งเสริมการตลาด

1

หวัขอ้เนื* อหา
u ความหมายและวตัถุประสงคข์องการสง่เสริมการตลาด
u สว่นประสมการสง่เสริมการตลาด
u การโฆษณา
u การเผยแพร่ขา่วสารและการประชาสมัพนัธ ์ 
u การสง่เสริมการขาย
u การขายโดยใชพ้นักงานขาย
u การตลาดทางตรง
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ความหมายของการส่งเสริมการตลาด

u การสง่เสริมการตลาด (promotion) หมายถึงสว่นประสมทางการตลาด 

(marketing mix) ตวัหนึ9 งขององคก์ร ที9 ใชเ้พื9 อการติดตอ่สื9 อสารทางการตลาด 

(marketing communication) ท ัDงในตลาดอุตสาหกรรมและตลาด

ผูบ้ริโภค เพื9 อแจง้ขา่วสาร (inform) จูงใจ (persuade) และเตือนความทรง

จาํ (remind) ของลูกคา้ เพื9 อใหเ้กิดความน่าเชื9 อถือ หรือเพื9 อสรา้งเจตคติ การ

รบัรู ้ การเรียนรู ้ แกลู่กคา้

3

ความสําคญัของการส่งเสริมการตลาด
u ควรใชก้ารสง่เสริมการตลาดควบคูก่นักบัสว่นประสมการตลาดตวัอื: นไปดว้ย เพื: อใหก้ารดาํเนินการ

ทางตลาดมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะในกรณีตอ่ไปนีH
uเมื5อกิจการอยู่ในสภาวะการแข่งขนั เพื: อเพิ: มเงินสดหมุนเวียน และลดปริมาณสินคา้คง

คลงั สินคา้ที: ลา้สมยั
uการติดต่อสื5อสารไปยงัผูมุ้่งหวงัไม่สะดวกและไม่เพียงพอ จาํเป็นตอ้งอาศยัการสื: อสาร

โดยผา่นคนกลาง
uระยะทางระหว่างผูผ้ลิตและมุ่งหวงัอยู่ห่างไกลกนั ตอ้งอาศยัสื: อประเภทตา่ง ๆ ที: มี

ประสิทธิภาพ
u กิจการตอ้งการสนบัสนุนเจตคติเดิมที5ดี หรือเปลี: ยนแปลงเจตคติและพฤติกรรมการซืH อ

ของตลาดเป้าหมายที: อาจนําไปสูพ่ฤติกรรมที: ตอ้งการ
4
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วตัถปุระสงคข์องการส่งเสริมการตลาด

u 1. เพื$ อใหข้อ้มูลขา่วสารเกี$ ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละองคก์รแกลู่กคา้เป้าหมายที$ มีศกัยภาพ

u 2. เพื$ อเพิ$ มความตอ้งการซืF อ 

u 3. เพื$ อรกัษาระดบัของยอดขายใหส้มํ$าเสมอ 

u 4. เพื$ อทาํใหผ้ลิตภณัฑแ์ตกตา่งจากคูแ่ขง่ขนั 
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ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด
u สว่นประสมการสง่เสริมการตลาด (promotion mix) หมายถึงองคป์ระกอบของการใช ้

เครืA องมือในการติดตอ่สืA อสารทางการตลาด เพืA อแจง้ขา่วสาร จูงใจ สรา้งเจตคติ และพฤติกรรมการ

ซืI อของผูบ้ริโภค สว่นประสมการสง่เสริมการตลาดทีA สาํคญั ๆ ประกอบดว้ยเครืA องมือ 5 ประการ 

u 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดตอ่สืA อสารระหวา่งผูข้ายสินคา้กบัผูซื้I อ
สินคา้ โดยผา่นสืA อตา่ง ๆ ไดแ้ก ่ สิA งพิมพ ์ วิทยุ โทรทศัน์ ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรง

ภาพยนตร ์การโฆษณาบนสืA อออนไลน์ เป็นตน้

u 2. การเผยแพร่ข่าวสารและการประชาสมัพนัธ ์(publicity and public 
relation หรือ PR) เป็นการติดตอ่สืA อสารทางดา้นการประชาสมัพนัธท์ีA มีอิทธิพลตอ่เจตคติทีA ดี

ตอ่บริษทัหรือองคก์ารกลุม่ตา่งๆ อาจเป็นผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ผูถื้อหุน้ พนักงาน กลุม่อนุรกัษ์

สิA งแวดลอ้ม วฒันธรรม รฐับาล ประชาชนในทอ้งถิA นหรือกลุม่อืA น ๆ ในสงัคม 

6

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด

u 3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงการสง่เสริมการขาย

โดยการใชเ้ครื6 องมือตา่งๆ ในทางการตลาด ดว้ยจุดมุง่หมายที6 จะเชิญชวนใหซื้E อผลิตภณัฑห์รือ

บริการ 

u 4. การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการติดตอ่สื6 อสาร

ขอ้มูลโดยใชบุ้คคล เพื6 อจูงใจใหซื้E อผลิตภณัฑห์รือบริการบางสิ6 งบางอยา่ง โดยเป็นการเสนอขาย

โดยตรงแบบเผชิญหนา้ หรือทางโทรศพัทก์บัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้และผูมุ้ง่หวงั

u 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นระบบทางการตลาดแบบมี

ปฏิสมัพนัธท์ี6 ใชสื้6 อโฆษณาประชาสมัพนัธต์ ัEงแตห่นึ6 งอยา่งขึEนไปเขา้มาชว่ย เพื6 อกอ่ใหเ้กิด

ปฏิกิริยาตอบสนอง หรือการแลกเปลี6 ยนที6 สามารถวดัได ้ ณ สถานที6 ใดที6 หนึ6 ง 
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u ปัจจุบนั การสง่เสริมการตลาดทาํโดยใชแ้นวคิดการติดตอ่สื@ อสารทางการตลาดแบบประสมประสาน 
หรือการสื@ อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication: IMC) เป็นการสื@ อสารการตลาดที@ ตอ้งใชก้ารสื@ อสารเพื@ อการจูงใจ
หลายรูปแบบท ัHงการโฆษณา การเผยแพร่ขา่วและการประชาสมัพนัธ ์ การสง่เสริมการขาย การ
ขายโดยใชพ้นักงานขาย และการตลาดทางตรง 

ภาพที& 9.1 การติดตอ่สื@ อสารทางการตลาดแบบประสม
ประสาน (Integrated Marketing 

Communication: IMC)
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การโฆษณา

u สมาคมการตลาดแหง่สหรฐัอเมริกาใหค้าํจาํกดัความของการโฆษณาวา่ การโฆษณา 

(advertising) หมายถึงรูปแบบการใชจ้า่ยในการใหข้อ้มูลและเสนอขายผลิตภณัฑ ์

โดยไมใ่ชบุ้คคล  ซึP งลกัษณะของการโฆษณาประกอบดว้ย Q องคป์ระกอบ

u 1. การติดต่อสื/อสารโดยใชสื้/อ (Media) สว่นใหญจ่ะเป็นการติดตอ่กบักลุม่ผูร้บั
ขา่วสารจาํนวนมาก (mass selling) 

u 2. การเสนอขายความคิดเกี/ยวกบัสินคา้หรือบริการ ซึP งอาจจะอยูใ่นรูปแบบการแจง้

ขา่วสาร การจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ หรือการเตือนความจาํ (Remind)

u 3. สามารถระบผุูอุ้ปถมัภ ์(Sponsors) คือผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่ายสินคา้ทีP
โฆษณา
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u 4. ผูอุ้ปถมัภต์อ้งเสียค่าใชจ้่ายสําหรบัสื=อโฆษณา โดยมีวตัถุประสงคท์ี3 หลากหลาย

u4.1 เพื3 อสรา้งการรูจ้กัและเกิดความเขา้ใจในตวัสินคา้ 

u4.2 เพื3 อเพิ3 มการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 

u4.3 เพื3 อใหผู้บ้ริโภคสามารถแยกแยะความแตกตา่งระหวา่งผลิตภณัฑข์องธุรกิจกบัของคูแ่ขง่ขนั 

u4.4 เพื3 อกระตุน้ความตอ้งการผลิตภณัฑข์องผูค้า้สง่และผูค้า้ปลีก 

u4.5 เพื3 อปรบัทศันคติของผูบ้ริโภค 

u4.6 เพื3 อสรา้งและรกัษาความภกัดีของลูกคา้ 

u4.7 เพื3 อยกระดบัมาตรฐานการครองชีพของผูบ้ริโภค 

u4.8 เพื3 อแขง่ขนักบัธุรกิจอื3 น 

u4.9 เพื3 อสรา้งและเผยแพร่ภาพลกัษณข์ององคก์ร 
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สื#อโฆษณา
u สื# อโฆษณา หมายถึง เครื# องมือทางการตลาดที# มีบทบาทหรือมีหนา้ที# นําขอ้มูลขา่วสารเหลา่นัCน ไปยงักลุม่

ผูบ้ริโภคหรือกลุม่เป้าหมาย โดยการใชสื้# อโฆษณานัCนๆจะเกิดประโยชน์หรือประสบความสาํเร็จหรือไม ่
ขึCนอยูก่บัการเลือกใชสื้# อแตล่ะชนิดอยา่งเหมาะสมตอ่กลุม่เป้าหมายดว้ย

u ความสาํคญัของสื# อโฆษณาจึงมีฐานะเป็นสื# อสนับสนุนใหข้อ้มูลขา่วสารที# ตอ้งการนําเสนอมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลมากยิ# งขึCน ดงันีC

u 1. สรา้งความเขา้ใจในคุณสมบติัของสินคา้และบริการ หรือประชาสมัพนัธผ์ลงานใหส้าธารณะชนได ้
รบัรูใ้นวงกวา้ง

u 2. สรา้งแรงกระตุน้แรงจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการอยากซืC อสินคา้ บริการหรือตอ้งการนําไปทดลองและ
ปฏิบติัตาม

u 3. สรา้งความเชื# อม ั#นและไวว้างใจในตวัสินคา้และบริการ หรือม ั#นใจภูมิใจในองคก์ร
u 4. สรา้งการตอกย ํCาความทรงจาํของผูบ้ริโภคหรือบุคคลกลุม่เป้าหมายใหจ้ดจาํสินคา้ บริการ หรือสิ# งที#

ตอ้งการสื# อสารประชาสมัพนัธไ์ด ้ 11

ประเภทของสื,อโฆษณา
u 2. สื,อโฆษณาประเภทสิ,งพิมพ ์(Print Media) เป็นการสื* อโฆษณาโดยใชต้วัหนังสือเป็น

ตวักลางในการถา่ยทอดความคิดสิ* งที* ตอ้งการสื* อสารไปสูป่ระชาชน มีดว้ยกนัหลากหลายประเภท 
เชน่ หนังสือพิมพ ์นิตยสาร ใบปลิว แผน่พบั โปสเตอร ์คูมื่อการใชสิ้นคา้ แบบตวัอยา่งสินคา้ 
(catalogs) เป็นตน้ ซึ* งสื* อประเภทนีO ก็เป็นหนึ* งในประเภทของสื* อโฆษณายุคแรกเริ* มดว้ย

u :. สื,อโฆษณาประเภทกระจายเสียงและแพร่ภาพ (broadcasting media) เป็น
การโฆษณาโดยการใชเ้สียง ภาพ หรือตวัหนังสือ ไดแ้ก ่โฆษณาวิทยุและโทรทศัน์

u B.สื,อโฆษณาออนไลน ์(Online media) มีท ัOงแบบภาพนิ* งที* สื* อสารดว้ยรูปภาพและ
ตวัหนังสือ หรือแบบภาพเคลื* อนไหวที* ครบไปดว้ยภาพและเสียง ซึ* งสื* อโฆษณาออนไลน์เริ* มเขา้มามี
บทบาทเป็นอยา่งมากเนื* องดว้ยคนเริ* มใชสื้* ออยา่งโทรศพัทมื์อถือที* เขา้ถึงโลกออนไลน์ไดง้า่ยมากยิ* งขึOน
เรื* อยๆ

u E.สื,อโฆษณาประเภทอื,น ๆ เป็นสื* อโฆษณาอื* น ๆ นอกเหนือจากสื* อที* กลา่วไปแลว้ขา้งตน้ เชน่ สื* อ
ที* โฆษณาสาํหรบัติดต ัOงเฉพาะกบัสถานที* ตา่งๆ สื* อโฆษณานอกสถานที* อยา่งป้ายโฆษณาขนาด
ตา่งๆ โฆษณาที* ติดตามรถที* ใชส้าํหรบัคมนาคม เป็นตน้ 12
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การเผยแพร่ข่าวสารและการประชาสมัพนัธ์

u การเผยแพร่ข่าวสารและการประชาสมัพนัธ ์(publicity and public relation)
เป็นเครื( องมือทางการตลาดที( กระตุน้การเสนอซื8 อสินคา้หรือบริการโดยการสรา้งขา่วสารเกี( ยวกบั

ความสาํคญัทางการคา้ โดยใชสื้( อวิทยุ โทรทศัน์ หนังสือพิมพ ์หรือสื( อออนไลน์

u การประชาสมัพนัธจ์ะทาํหนา้ที( ตา่ง ๆ ดงันี8

u 1. สรา้งความสมัพนัธอ์นัดีระหวา่งองคก์ารกบัประชาชนท ั(วไป 

u 2. เผยแพร่ผลิตภณัฑ ์เป็นการใหข้อ้มูลเกี( ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละสถาบนั 

u 3. การติดตอ่สื( อสาร จะรวมการติดตอ่สื( อสารเพื( อใหเ้กิดความเขา้ใจเกี( ยวกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั 

u 4. คุม้ครองประชาชน เป็นความพยายามที( จะตอ่ตา้นสิ( งผิดกฎหมายและสง่เสริมการกินดีอยูด่ี

u 5. ใหก้ารแนะนํา แกบ่ริษทัถึงสิ( งที( เกิดขึ8นในสงัคม หรือการปรบัปรุงการติดตอ่สื( อสาร
13

กระบวนการวางแผนการประชาสมัพนัธ์

u 1. พิจารณาและการประเมินสถานการณปั์จจุบนั การสรา้งและปรบัใหก้ลุม่เป้าหมาย
มีทศันคติที; ดีเป็นการสรา้งภาพลกัษณแ์ละเป็นการรกัษายอดขาย

u 2. กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย ตอ้งทราบวา่กลุม่เป้าหมายเป็นใคร เพื; อที; จะเลือกวิธีการ
เขา้ถึงกลุม่เป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ดึงดูด สรา้งความเขา้ใจ และปรบัทศันคติและ
พฤติกรรมตามที; ต ัOงเป้าหมายไวไ้ด ้

u 3. กาํหนดวตัถปุระสงค ์สามารถกาํหนดไดห้ลายรูปแบบ เชน่ เพื; อสรา้งความศรทัธาใน
องคก์าร สรา้งภาพลกัษณข์องผลิตภณัฑใ์นองคก์าร สรา้งทศันคติที; ดีของกลุม่เป้าหมายที; มี
ตอ่ผลิตภณัฑห์รือองคก์าร แกไ้ขความเขา้ใจผิดที; มีตอ่องคก์าร กระตุน้พนักงานขายและ
ตวัแทนจาํหน่าย ลดคา่ใชจ้า่ยดา้นการสง่เสริมการตลาดอื; นอื; น ๆ ลง 

14

กระบวนการวางแผนการประชาสมัพนัธ์

u 4. เลือกเครื8องมือ ไดแ้ก ่การใหข้อ้มูลขา่วสาร (news) การสุนทรพจน์ 
(speeches) การจดักิจกรรมบริการชุมชน (public service activities) 
การจดัเหตุการณต์า่ง ๆ (event) การจดัวสัดุขอ้ความ (written material) 
โสตทศันูปกรณ ์(audio-visual) สืI อของบริษทั (corporate identity 
media) บริษทัใหข้า่วสารทางโทรศพัท ์(telephone information 
service) การจดัแถลงขา่วตอ่สืI อมวลชน การติดตอ่สืI อสารดว้ยวาจาหรือจดหมายเวียน 

u 5. ดําเนินการ ประชาสมัพนัธท์ีI มีประสิทธิภาพตอ้งเกิดขึRนทนัเหตุการณแ์ละถูกตอ้ง ยึดหลกั
ความจริงใจและถูกตอ้งในการทาํการประชาสมัพนัธ ์เพืI อสรา้งความเชืI อถือตอ่กลุม่เป้าหมาย 

15

กระบวนการวางแผนการประชาสมัพนัธ์

u 6. ประเมินผล สามารถวดัไดจ้ากเกณฑต์า่ง ๆ เชน่ จาํนวนของสาธารณะชมที? มีความ
ประทบัใจตลอดระยะเวลาหนึ? ง จาํนวนของผูร้บัสารเป้าหมายที? มีความประทบัใจตลอด
ระยะเวลาหนึ? ง จาํนวนรอ้ยละของขอ้ความในทางบวกหรือลบที? ประเมินโดยผูบ้ริหาร 
สื? อมวลชนตา่ง ๆ และกลุม่เป้าหมาย

16
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การส่งเสริมการขาย
u การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสง่เสริม

การตลาดที5 นอกเหนือไปจากการโฆษณา การตลาดทางตรง การขายโดยใชพ้นักงานขาย  

และการประชาสมัพนัธ ์ที5 จดัขึIนเป็นครัIงคราว เพื5 อกระตุน้ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ใหเ้กิดความ

สนใจผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการขององคก์รหรือบริษทั  เพื5 อเป็นการทดลองใช ้หรือการซืI อ

ผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ข ัIนสุดทา้ย 

17

วตัถปุระสงคข์องการส่งเสริมการขาย
u วตัถุประสงคข์องการสง่เสริมการขาย ดงันี9

1.การดึงลูกคา้ใหม ่(attract new users)

2.การรกัษาลูกคา้เกา่ไว ้(hold current customer)

3.การสง่เสริมลูกคา้ในปัจจุบนัใหซื้9 อสินคา้ในปริมาณมาก (load present user)

4.การเพิJ มอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์(increase product usage)

5.การสง่เสริมการขายทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดการยกระดบั (trade up)

6.การเสริมแรงการโฆษณาในตราสินคา้ (reinforce brand 

advertising)

18

รปูแบบของการส่งเสริมการขาย
u การสง่เสริมการขายแบง่ออกเป็น 3 รูปแบบ

u 1. การส่งเสริมการขายที6มุ่งที6ผูบ้ริโภค (consumer-oriented sales 
promotion) เป็นการมุง่สูผู่บ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื> อจูงใจใหเ้กิดการซืC อจาํนวนมากขึCน 
ตดัสินใจซืC อไดร้วดเร็วขึCน เกิดการทดลองใช ้ถือวา่เป็นการใชก้ลยุทธดึ์ง (pull 
strategy) ซึ> งเป็นกิจกรรมที> กระทาํควบคูก่บัการโฆษณา เพื> อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซืC อ
ผลิตภณัฑ ์หรือเป็นการสรา้งอุปสงคใ์หเ้กิดขึCนในตวัผูบ้ริโภค เพื> อผูบ้ริโภคจะไดเ้รียกหาซืC อ
ผลิตภณัฑต์รานัCนจากผูค้า้ปลีก และจะผลกัดนัใหผู้ค้า้ปลีกนําผลิตภณัฑน์ัCนจากผูค้า้สง่มา
จาํหน่าย และขณะเดียวกนัจะเป็นตวัเร่งใหผู้ค้า่สง่ ไปรบัผลิตภณัฑน์ัCนจากผูผ้ลิต มาพรอ้มที> จะ
จาํหน่ายไดก้บัผูค้า้ปลีกอีกตอ่หนึ> ง

19

u กิจกรรมการสง่เสริมการขายที/ มุง่เนน้ที/ ผูบ้ริโภค ที/ นิยมใชก้นัท ั/วไป ไดแ้ก ่

uการแจกคูปอง (couponing) 
uการแจกของตวัอยา่ง (sampling) 

uการใหข้องแถม (premiums) 

uการเพิ/ มขนาดบรรจุภณัฑ ์(bonus packs) 

uการลดราคา (price-offs) 

uการคืนเงิน (rebates) 
uการแขง่ขนั (contests) 

uการชิงโชค (sweepstakes) 

uการอุปถมัภกิ์จกรรพิเศษ (event sponsorship) 
u กิจกรรมเพื/ อสง่เสริมการขายเหลา่นีO  จดัทาํขึOนมุง่เนน้ที/ ผูบ้ริโภคซึ/ งเป็นผูซื้O อสินคา้และบริการ 

โดยตรง โดยออกแบบเสนอใหก้บัผูบ้ริโภคเพื/ อจูงใจใหซื้O อสินคา้ของบริษทั
20
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u !.การส่งเสริมการขายที0มุ่งเนน้ที0คนกลาง (trade-oriented sales 

promotion) เป็นการสง่เสริมการขายที1 มุง่สูพ่อ่คา้คนกลาง (middleman) ผูจ้ดั

จาํหน่าย (distributor) หรือผูข้าย (dealer) ถือวา่เป็นการใชก้ลยุทธผ์ลกั (push 

strategy) จะออกแบบขึLนเพื1 อเป็นการกระตุน้จูงใจคนกลาง เพื1 อใหร้บัเอาผลิตภณัฑจ์าก

ผูป้ระกอบการไปจาํหน่าย และเป็นการสรา้งความพยายามใหก้บัคนกลางเพื1 อนําไปเป็นเครื1 องมือใน

การสง่เสริมการขายกบัลูกคา้อีกตอ่หนึ1 งดว้ย จะกลายเป็นแรงผลกัดนัใหลู้กคา้ซืL อสินคา้มากขึLน 

u กิจกรรมการสง่เสริมการขายที1 มุง่เนน้ ที1 คนกลาง ที1 นิยมใชก้นัทั1วไป ไดแ้ก ่

u การใหส้ว่นลดทางการคา้ (trade allowances)
u การจดัแสดง ณ แหลง่ซืL อ (point of purchase display)
u การแขง่ขนัทางการขาย (sales contests)
u การจดัโปรแกรมฝึกอบรม (training programs)
u การจดัแสดงสินคา้ (trade shows)
u และการโฆษณาร่วม (cooperative advertising)

21

u 3. การส่งเสริมการขายที.มุ่งที.พนกังานขายเป็นกลยุทธผ์ลกั (Saleman-oriented 
sales promotion) มีจุดมุง่หมายเพื. อใหห้น่วยงานขายท ั7งของผูป้ระกอบการเอง และหน่วยงาน
ขายของคนกลางไดทุ้ม่ความพยายามเพิ. มขึ7น ถือวา่เป็นการใชก้ลยุทธผ์ลกั (push strategy) เพื. อ
ตอบแทนความสามารถของพนักงาน จูงใจพนักงานขาย สรา้งขวญักาํลงัใจแกพ่นักงาน สรา้งความสามคัคี
ในกลุม่ พฒันาขีดความสามารถของพนักงานขาย และสรา้งการแขง่ขนัระหวา่งพนักงานขายดว้ยกนั

u วิธีการสง่เสริมการขายที. มุง่พนักงานในรูปแบบตา่งๆ ไดแ้ก ่

uการฝึกอบรบพนักงานขาย (Sale Training) 

uการประชุมสมัมนาทางการขาย (Sales Meeting/Sales Conference) 

uการจดัทาํเครื. องมืออุปกรณช์ว่ยการขาย (Selling Aids)

uการแขง่ขนัทางการขาย (Sales Contest) 

uการยกยอ่งพนักงานขายที. ปฏิบติังานไดด้ีเยี. ยม (Performance Recognition 

Scheme) 22

การขายโดยใชพ้นกังานขาย
u การขายโดยพนักงานขาย (personal selling) ธุรกิจจะจดัหน่วยงานขาย (sales force) ที8

ประกอบดว้ยพนักงานขายที8 ทาํหนา้ที8 ในการแสวงหาลูกคา้ ติดตอ่ เสนอขาย และกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความต ัGงใจ

และตดัสินใจซืG อ และใหค้าํแนะนําและการบริการกอ่นการขาย ขณะขาย และหลงัการขาย 

u ผูท้ี8 ทาํหนา้ที8 เกี8 ยวกบังานขายสามารถแบง่ออกเป็น 3 ประเภท ดงันีG

u 1. พนกังานขายแบบสรา้งสรรค ์(Creative Seller) พนักงานตอ้งอาศยัทกัษะและความพรอ้ม

ในการประเมินสถานการณ ์คน้หาความจาํเป็นของลูกคา้ สรา้งความพึงพอใจใหแ้กลู่กคา้ และรบัคาํสั8งซืG อ 

u 2. พนกังานรบัคําส ั 7งซื:อ (Order Taker) ทาํหนา้ที8 ตอ่เนื8 องจากการเปิดการขาย พนักงานจะ

รบัคาํสั8งซืG อและประสานงานตอ่ดา้นการบริการลูกคา้ สง่มอบสินคา้ 

u 3. พนกังานสนบัสนุนการขาย (Supporter) ทาํหนา้ที8 ในการสนับสนุนงานขาย เชน่ การให ้

คาํแนะนําและสาธิตผลิตภณัฑใ์หม ่การอาํนวยความสะดวก การเยี8 ยมเยียนลูกคา้ และประสานงานระหวา่ง

ลูกคา้กบับริษทัโดยไมร่บัคาํสั8งซืG อ 
23

รปูแบบการเสนอขาย

u พนักงานขายสามารถทาํการเสนอขายไดห้ลายวิธีดงันี:

u 1. ขายแบบตวัต่อตวั เป็นการเสนอขายที= พนักงานขายหนึ= งคนเสนอขายสินคา้แกลู่กคา้หนึ= งคน

u 2. ขายแบบกลุ่ม เป็นการเสนอขายที= พนักงานหนึ= งคนเสนอขายแกลู่กคา้เป็นกลุม่

u 3. ขายแบบกลุ่มต่อกลุ่ม เป็นการเสนอขายที= พนักงานขายเป็นกลุม่เสนอขายแกลู่กคา้เป็นกลุม่

u 4. ขายแบบอภิปราย เป็นการเสนอขายที= พนักงานจาํนวนหนึ= งเขา้พบกบัลูกคา้เพื= อวิเคราะหป์ัญหา
และโอกาสจากการใชผ้ลิตภณัฑ ์เชน่ การเสนอโปรแกรมบญัชีสาํเร็จรูป

u 5. ขายแบบสมัมนา เป็นการเสนอขายโดยจดัสมัมนาแกก่ลุม่ลูกคา้ เพื= อใหมี้ความรูค้วามเขา้ใจใน
ประเด็นตา่งๆ อนัเป็นประโยชน์เกี= ยวเนื= องกบัผลิตภณัฑ ์เชน่ การฝึกอบรมการใชโ้ปรแกรม
คอมพิวเตอร์

24
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ขั#นตอนในกระบวนการขาย 

u 1. การแสวงหาลูกคา้และการกาํหนดคุณสมบติัของลูกคา้ 
u 2. การเตรียมการกอ่นการเขา้พบลูกคา้
u 3. การเขา้พบลูกคา้ 
u 4. การเสนอขาย 
u 5. การขจดัขอ้โตแ้ยง้ 
u 6. การปิดการขาย 
u 7. การติดตามผล 

25

ขั#นตอนในกระบวนการขาย 

u ทกัษะของพนักงานขายที. ควรมี ไดแ้ก ่
u 1. ทกัษะในการขาย (Selling Skills) 

u 2. ทกัษะการเจรจาตอ่รอง (Negotiation Skills) 

u 3. ทกัษะการสรา้งความสมัพนัธอ์นัดี (Relationship Building Skills) 

26

การตลาดทางตรง

u การตลาดทางตรง (direct marketing) หมายถึง การทาํการตลาดไปสูก่ลุม่ผูบ้ริโภค
โดยตรง โดยอาศยัสืB อใดสืB อหนึB งทีB สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค หรือกลุม่เป้าหมายใหโ้อกาสในการตอบกลบั 
อีกท ัHงจะตอ้งมีการพฒันาฐานขอ้มูลของลูกคา้ (customer database) ขึHนมาดว้ย 

u องคป์ระกอบในการทาํการตลาดโดยตรง มีดงันีH
u 1. ฐานขอ้มลูของลกูคา้ (Database) หมายถึง กระบวนการสรา้งการเก็บรกัษาและการ

ใชฐ้านขอ้มูลของลูกคา้และฐานขอ้มูลอืB นโดยมีจุดมุง่หมายเพืB อสืB อสารและซืH อขาย
u 2. สื=อ (media) สืB อทีB ใชใ้นการทาํการตลาดโดยตรงจะตอ้งเป็นสืB อประเภท direct 

response คือ จะตอ้งใหลู้กคา้สามารถติดตอ่กลบัมายงับริษทัไดโ้ดยงา่ย ไดแ้ก ่จดหมายตรง 
เครืB องโทรสาร ไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส ์ โทรศพัท ์โทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ ์นิตยสาร แคตตาล็อค 
คอมพิวเตอรแ์ละอินเตอรเ์น็ต ป้ายโฆษณา 

27

ลกัษณะของการตลาดทางตรง

u ลกัษณะของการตลาดทางตรง มีลกัษณะ ดงันี-

u1. เป็นระบบการกระทาํร่วมกนั (interactive system) เป็นกิจกรรม
ทางตรงที< ไดผ้ลท ั-ง สองทาง (two-way communication) ระหวา่ง
นักการตลาดกบักลุม่ลูกคา้เป้าหมาย

u2. ใหโ้อกาสในการตอบกลบั (opportunity to respond)

u3. สามารถทาํที< ไหนก็ได ้(take place at any location) ผูซื้- อไม ่
จาํเป็นตอ้งไปที< รา้นคา้เมื< อซื- อสินคา้

u4. สามารถวดัได ้(measurable) โดยวดัจากการตอบกลบัของลูกคา้

28
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ลกัษณะของการตลาดทางตรง

u5. เป็นการติดตอ่ระหวา่งผูซื้6 อกบัผูข้ายโดยตรงไมผ่า่นบุคคลอืA น เป็นการทาํการตลาด
แบบ one-to-one marketing

u6. มีการวางกลุม่ลูกคา้เป้าหมายทีA แน่นอน (precision targeting)

u7. เป็นกลยุทธท์ีA ไมส่ามารถมองเห็นได ้(invisible strategies)ทาํให ้
คูแ่ขง่ไมท่ราบวา่เรากาํลงัทาํอะไรกบัใคร

29

รปูแบบของการตลาดทางตรง
u เป็นการติดตอ่ปฏิสมัพนัธร์ะหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้เป้าหมาย ในรูปของการใหข้อ้มูลเกีD ยวกบัผลิตภณัฑท์ีD กระตุน้

ใหก้ลุม่เป้าหมายเกิดการกระทาํโดยทนัที โดยใชเ้ครืD องมือทางการตลาดทางตรง ดงันีN

u 1. การตลาดทางตรงโดยการใชค้น (Personal marketing) เป็นการรบัตวัแทนในการทาํ

หนา้ทีD ในการขายสินคา้อยา่งเดียว ตวัแทนจะไดร้บัผลตอบแทนในรูปของคาํนายหนา้และคา่ขาย ไมใ่ช ่

เงินเดือน และจะไดร้บัผลประโยชน์จากยอดขายของตวัแทนทีD ไดร้บัการแนะนําเขา้มาดว้ย

u 2. การตลาดทางตรงโดยใชโ้ทรทศัน ์และสื>ออื>นๆ เพื>อตอบสนองโดยตรง (Television 
and other media direct – response marketing) เป็นการใชโ้ทรทศัน์ใน

การเสนอขายสินคา้โดยตรงใหก้บัผูบ้ริโภค เชน่ การจดัโปรแกรมขายสินคา้และบริการพรอ้มกาํหนดสว่นลด

พิเศษ เพืD อใหผู้บ้ริโภคเลือกซืN อทีD บา้น (At – home shopping channels) และใชวิ้ธีการ

โฆษณาเพืD อใหผู้บ้ริโภคตอบสนองโดยตรง (Direct – response advertising) ผา่นสปอต

โฆษณาทางโทรทศัน์ เพืD อบรรยายลกัษณะผลิตภณัฑพ์รอ้มเชิญชวนใหลู้กคา้โทรสัDงซืN อ ผา่นหมายเลขโทรศพัท ์

ทีD กาํหนดไว ้ซึD งมีความแตกตา่งจากการโฆษณาท ัDวไป 30

รปูแบบของการตลาดทางตรง
u 4.การตลาดทางตรงโดยใชแ้คตาล็อก (Catalog Marketing) จะมีรายละเอียด

เกี- ยวกบัสินคา้ เชน่ ราคา คุณสมบติั และขอ้เสนอพิเศษ ที- ชว่ยใหลู้กคา้สามารถตดัสินใจซืH อไดท้นัที 
u 5.การตลาดทางตรงโดยผ่านสื=อไปรษณีย ์(Direct Mail Marketing) เป็นการสง่

รายละเอียดเกี- ยวกบัสินคา้และเสนอขายไปยงัลูกคา้กลุม่เป้าหมายที- เจาะจง 

u 6.การตลาดทางตรงโดยใชโ้ทรศพัท ์(Telemarketing) เป็นการใชโ้ทรศพัทเ์พื- อเสนอ
ขายสินคา้โดยตรงใหก้บัผูบ้ริโภค สามารถทราบคาํตอบไดท้นัทีท ัHง R ฝ่าย มีตน้ทุนในการติดตอ่ต ํ-า

u 7. การตลาดทางตรงผ่านสื=อสงัคมออนไลน ์(Social media Marketing) ทาํใหมี้
โอกาสโตต้อบโดยตรงกบัลูกคา้ และแบง่ปันขอ้มูลผลิตภณัฑห์รือบริการที- เกี- ยวขอ้งไดเ้ป็นประจาํและงา่ย
มากขึHน โดยแพลตฟอรม์ Social Media รวมท ัHงการสนับสนุนลูกคา้ใหสามารถคน้หาขอ้มูล การ
แสดงความคิดเห็น และการใหข้อ้เสนอแนะ

31

u 8. การตลาดบนมือถือ (Mobile Marketing) เป็นการสง่เสริมการขาย
สินคา้หรือบริการผา่นอุปกรณเ์คลื: อนที: สว่นบุคคล เชน่ แท็บเล็ต และสมารท์โฟน ใหก้บัผูใ้ช ้
ที: เชื: อมตอ่กบัเครือขา่ยอยา่งตอ่เนื: องและไปไดทุ้กที:  โดยจะตอบสนองตอ่ความตอ้งการบน
มือถือแตกตา่งกนั รวมไปถึงการสง่เสริมการขายที: สง่ผา่นการสง่ขอ้ความ SMS ขอ้ความ
มลัติมีเดีย MMS ผา่นแอปที: ดาวน์โหลดโดยใชก้ารแจง้เตือน ผา่นการตลาดในแอปหรือใน
เกม ผา่นเว็บไซตมื์อถือ การใชอุ้ปกรณมื์อถือเพื: อสแกนรหสั QR เป็นตน้

32

รปูแบบของการตลาดทางตรง
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คาํถามทบทวน
u !. คน้หาความหมายของการสง่เสริมการตลาดจากแหลง่อา้งอิงตา่งๆ และสรุปความหมายตามความเขา้ใจของ

นักศึกษา

u C. อธิบายความสาํคญัและวตัถุประสงคข์องการสง่เสริมการตลาด

u J. สว่นประสมการสง่เสริมการตลาดประกอบดว้ยองคป์ระกอบอะไรบา้ง  แตล่ะสว่นประสมมีความเกีM ยวขอ้งกบั

หนา้ทีM การตลาดอยา่งไร  พรอ้มท ัPงยกตวัอยา่งประกอบการอธิบาย

u Q. บอกบทบาทของการสง่เสริมการขาย  การโฆษณา และการประชาสมัพนัธใ์นสว่นประสมการสง่เสริม

การตลาด

u V. อธิบายรูปแบบและคุณลกัษณะของสืM อโฆษณาประเภทตา่งๆ พรอ้มท ัPงยกตวัอยา่งประกอบการอธิบาย

u Z. การเผยแพร่ขา่วสารและการประชาสมัพนัธคื์ออะไร  มีกระบวนการวางแผนการประชาสมัพนัธอ์ยา่งไร

u \. อธิบายวา่ประโยชน์ของการประชาสมัพนัธ์ ใน ดา้นองคก์าร ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการตลาด  และดา้นการ

สง่เสริมการตลาด 33

คาํถามทบทวน
u !. อธิบายวา่กิจการใชก้ารประชาสมัพนัธ ์ ในการติดตอ่สื= อสารกบัสาธารณชนไดอ้ยา่งไร พรอ้มท ัBงยกตวัอยา่ง

ประกอบการอธิบาย
u C. อธิบายรูปแบบของการสง่เสริมการขายที= มุง่ที= ผูบ้ริโภค มุง่ที= คนกลางเป็นกลยุทธผ์ลกั และมุง่ที= พนักงานขายเป็นกล

ยุทธผ์ลกั พรอ้มท ัBงยกตวัอยา่งประกอบการอธิบาย

u PQ. อธิบายกระบวนการตดัสินใจเกี= ยวกบัดา้นการสง่เสริมการขาย

34


