
บทท่ี 8    
การส่งเสริมการตลาด 



คือ  ความพยายามทีจ่ะท าให้ผู้รับข่าวสาร  เกดิความรู้   

ทศันคติ  พฤติกรรมไปในแนวที่กจิการต้องการ  ชักชวนเขา
ให้ยอมรับแนวคดิ  สินค้าและบริการทีไ่ด้เสนอไป 

  

ความหมาย “การส่งเสริมการตลาด” Promotion  



การโฆษณา  Advertising ให้ข้อมูลมุ่งขาย 

การส่งเสริมการขาย   Sales Promotion วธีิการเพิม่ยอดขาย 

การประชาสัมพนัธ์    Public Relations ให้ข้อมูลสร้างภาพลกัษณ์ 

การขายโดยบุคคลหรือพนักงานขาย  Personal Selling ใช้คนขาย 

การตลาดทางตรง  Direct Marketing ขายผ่านส่ือไม่ผ่านคนกลาง 

 

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด  Promotion Mix 



การส่งเสริมการตลาดกบัการติดต่อส่ือสาร 



เป็นการ
ติดต่อส่ือสาร

หรือแจ้งข่าวสาร  
Communication 

or Inform   

เพ่ือชักชวน  

 Persuade   

เพ่ือเตือน
ความจ า 
Remind   

วตัถุประสงค์ในการส่งเสริมการตลาด  
Promotion Objective  



 
กลุ่มเป้าหมายในการส่งเสริมการตลาด  

Target Audience 
 

มุ่งสู่
ผู้บริโภค 

Consumer 
Promotion  

มุ่งสู่การค้า
หรือพ่อค้า
คนกลาง 
Trade 

Promotion  

มุ่งสู่  
พนักงานขาย 

Personal 
Sales Force 
Promotion  



ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลือก (Promotion Mix)  
 1.  งบประมาณ มากจัดกจิกรรมได้มาก  

  2.  ขั้นตอนของวฏัจักรวงจรชีวติผลติภณัฑ์ 

Introduction เน้นบอกกล่าวถึงสินค้าใหม่ 

Growth เน้นกระตุ้นความต้องการซ้ือ 

Maturity  เน้นเตือนความจ า, ใช้ทุกเคร่ืองมือ 

Decline ลดการส่งเสริมการตลาด 

 3.  สถานการณ์ในตลาด การแข่งขนัรุนแรงหรือไม่ 

 4.  เป้าหมายในการส่งเสริมการตลาด Promoteมุ่งเน้นใคร 

 



 
กลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  

 
1. กลยุทธ์ผลกั (Push strategy)  ผลกัหรือยดัเยยีดสินค้าเข้าสู่       

                                                  ช่องทางการจ าหน่าย 

2. กลยุทธ์ดงึ (Pull strategy) ดงึหรือกระชากลากเอาตวัผู้ซ้ือ        

                                              เข้ามาในร้านให้ได้ 

3. กลยุทธ์ผสม (Mix strategy) ใช้ทั้งผลกัสินค้าสู่ช่องทางการ 

                                                  จ าหน่ายและดงึผู้ซ้ือเข้ามาในร้าน  



    กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising Strategies)  

    กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion Strategies) 

    กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์  (Public  Relations  Strategies)  

    กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย  (Personal  Selling  Strategies)  

เครือ่งมือการส่งเสรมิการตลาด 



“ การโฆษณา คือ   การส่งข่าวสารในเชิงเชิญชวนไปสู่
ลูกค้าผ่านส่ือมวลชน  โดยมีผู้อุปถมัภ์รายการเป็นผู้

จ่ายเงินซ้ือเน้ือที่หรือเวลาโฆษณา” 

 กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising Strategies)  



 1. ผูโ้ฆษณา ไดแ้ก่ ผูผ้ลติ พ่อคา้คนกลาง  ตวัแทนจ าหน่าย 

 2. กลุ่มเป้าหมาย ผูอ้ยู่ในความคาดหวงัว่าจะซื้อ, ผูใ้ชส้นิคา้ยีห่อ้อืน่, ลกูคา้เรา,     

        ผูมี้อทิธิพลต่อการซื้อ  

 3. สือ่โฆษณา 

 

 

 

 

 4. บรษิทัโฆษณา ท าหนา้ท่ีสรา้งชิ้นงานและติดต่อกบัสือ่โฆษณา  

ผูเ้กีย่วขอ้งกบัการโฆษณา 



วตัถุประสงคข์องการโฆษณา 



 1. เรียกร้องความสนใจทนัทเีม่ือแรกเห็น Initial Attention  

 2. ตรึงความสนใจ Interest 

 3.  กระตุ้นความปรารถนา Desire  

 4.  สร้างเช่ือมั่นหรือความน่าเช่ือถือ Concoction 

 5. ท าให้เกดิการซ้ือ Action  

หน้าที่ของการโฆษณา 5 ประการ 



หมายถงึ  สิง่ท่ีเร่งเรา้ใหผู้ซ้ื้อปรารถนาในสนิคา้  

 

ส่ิงดงึดูดในการโฆษณา Appeal 



กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย  
Sales Promotion Strategies 

 การส่งเสริมการขาย   เป็นส่ิงจูงใจให้ผู้บริโภคปฏิบัตหิรือซ้ือในระยะเวลาส้ัน ๆ 

การเลือกเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขาย  
Selecting Sales Promotion Tools 

  1.  เคร่ืองมือทีผู้่ผลติใช้  (B:C, B:B) 

 มุ่งผู้บริโภค เช่น ลดแลกแจกแถม,   

 คนกลาง เช่น ให้ส่วนลดเงนิสด ส่วนลดการค้า  การโฆษณาให้คนกลาง, 

  พนักงานขาย เช่น ให้โบนัส รางวลั  

 เคร่ืองมือของผู้ผลติส าหรับสินค้าอุตสาหกรรม เช่น ให้ของก านัล ส่วนลดปริมาณ 

 

 



 2.  เคร่ืองมือที่พ่อค้าปลกีใช้เพ่ือกระตุ้นตลาดผู้บริโภค (B:C) 

* หีบห่อทีส่วยงาม 
* การแจกของ

ตัวอย่าง  

คูปองส่วนลด  จ่ายเงินสดคืนให้  น าฝากล่องไปแลก
ซ้ือแล้วจะได้ส่วนลด  

ของแถม  การแข่งขังชิงรางวลั  แสตมป์การค้า  การจัดโชว์สินค้า  

การจัดแสดงสินค้า
หรือนิทรรศการ  

สาธิตสินค้า  ข้อเสนอพเิศษ  ของที่ระลกึ  ของ
ก านัล  

 



 (Sales Promotion to Resellers) (B:B) 
1.การฝึกอบรม
พนักงานขายของ
พ่อค้าคนกลาง  

2.การช่วยเหลือ
ทางด้านโฆษณา
และส่งเสริมการ

ขาย  

3.การให้ส่วนลด
ส าหรับพ่อค้าส่ง
หรือพ่อค้าปลกีที่
ซ้ือสินค้าจ านวน

มาก  

4.การจัดแสดง
สินค้า  

5.การให้สินค้าฟรี  

6.เงนิรางวลัแก่
พนักงานขาย        
หน้าร้าน  

7.การแข่งขนัการ
ขายระหว่างผู้ค้า

ปลกี  

8.ของก านัล  9.ให้วสัดุอุปกรณ์
ในการช่วยงาน  

10.การให้
ค าปรึกษาแก่ผู้ค้า

ปลกี  

การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่ผู้ซ้ือสินค้าไปจ าหน่ายต่อ 

การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่พนักงานขาย   
(Sales  Force  Sales  Promotion) 

การประชุมพนักงานขาย, การแข่งขันขาย , การให้รางวลัจูงใจ 



เป็นการสร้างความผูกพนัให้ชุมชนทีเ่กีย่วข้องมต่ีอ
หน่วยงาน  และหน่วยงานเองกต้็องประพฤตปิฏิบัติ

ในส่ิงทีชุ่มชนยอมรับ  

กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์   
(Public  Relations  Strategies) 



1. ส่งเสริมภาพพจน์และสร้างค่านิยมของหน่วยงานให้ดขีึน้   

2. ช่วยป้องกนัรักษาช่ือเสียงของหน่วยงาน   

3. ช่วยสร้างความเข้าใจทีถู่กต้อง   

4. ช่วยงานขายและงานการตลาด   

ความส าคญัของการประชาสัมพนัธ์ 



พนักงาน  
(Employee)   

เจ้าของหรือผู้ถือ
หุ้น  (Owners)   

ผู้บริโภค  
(Consumers)   

ตัวแทนจ าหน่าย  
(Dealers  or  

Distributors)   

ผู้ขายวตัถุดบิ  
(Suppliers)   

กลุ่มบุคคลทีเ่กีย่วข้องกบัองค์การธุรกจิ 360 องศา 



1.เม่ือเปิดกจิการ
ใหม่   

2.เม่ือขยายกจิการ   

3. เม่ือเปิดสาขาไป
ตั้งยงัท้องถิ่นอ่ืนๆ   

4.พนักงานลาออก   

5.มีข่าวในทาง
เส่ือมเสีย   

6.ผลติภัณฑ์ใหม่ที่
จะแนะน า 

7.จัดกจิกรรมร่วม 
กบัหน่วยงานอ่ืน  

8.เกดิปัญหาทาง
การเมือง   

9.มีเหตุการณ์ทีไ่ม่
คาดคดิเกดิขึน้        

โอกาสหรือจังหวะในการท าประชาสัมพนัธ์ 



1.  การติดต่อ
ด้วยวาจา 

1.1 พูดอย่าง
เป็นทางการ   

1.2อภปิราย
กลุ่ม   

1.3พูดอย่างไม่
เป็นทางการ 

1.4การสาธิต   

1.5การประชุม   

1.6พูดในที่
ชุมชนชน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการประชาสัมพนัธ์ 



2.  ส่ือที่
เป็น

ส่ิงพมิพ์ 

2.1หนังสือพมิพ์   

2.2นิตยสาร 

2.3วารสาร        
ภายใน, นอก, 
ใน+นอก 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการประชาสัมพนัธ์ 



3. โสต 
ทศันูอุปกรณ์  

3.1ภาพยนตร์
เพ่ือการ

ประชาสัมพนัธ์ 

  3.2วทิยุ  

3.3โทรทศัน์  

เคร่ืองมือที่ใช้ในการประชาสัมพนัธ์ 
 

4. โฆษณาเพ่ือประชาสัมพนัธ์หน่วยงาน 
ไม่ใช่การโฆษณาขายสินค้า เพ่ือช่ือเสียงและเกยีรตคุิณของหน่วยงาน 
 



5. กจิกรรมพเิศษ
อ่ืน 

1.ส่งข่าวให้
ส่ือมวลชน 

2.จัดเลีย้ง
แถลงข่าว   

3.จดัเลีย้งเพ่ือ
เผยแพร่   

4.จัดแสดง
สินค้า   

5.จัดประชุม  
สัมมนา  6.ฉลอง

ครบรอบปี   

7.ให้รางวลั
พเิศษ   

8.เปิดให้ชม
กจิการ   

9.ส่ือมวลชน
สัมพนัธ์          

เคร่ืองมือที่ใช้ในการประชาสัมพนัธ์ 



• ระดบัพ่อค้าคนกลาง  รับค าส่ังซ้ือได้ไม่ต้องสาธิต 

• ระดบัผู้บริโภค  กระตุ้นการซ้ือได้ด ี
1.  สินค้าอุปโภคบริโภค ตดิต่อขาย 
2 ระดบั  

• พนักงานขายออกไปพบลูกค้าโดยตรง  ทีเ่รียกว่า 
Direct  Sales  

2.  สินค้าประเภทเดนิตลาด   

• ระบบพธีิกร ไม่ผ่านคนกลาง ต้องสาธิตสินค้า   3.  สินค้าพเิศษ   

• ผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้านตดิต่อและกระตุ้นการขายใช้
พนักงานขายเป็นส าคัญ     

4.  สินค้าเพ่ือการ
อุตสาหกรรม   

กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย   
(Personal  Selling  Strategies) 



1.  การก าหนดอาณาเขตการขาย ประหยดัเวลาค่าใช้จ่าย   

2.  การก าหนดโควตาการขาย ท าให้มุ่งมัน่ตั้งใจ   

3.  การฝึกอบรมพนักงานขายให้เกดิความมัน่ใจ   

4.  การกระตุ้นและจูงใจพนักงานขายเป็นระยะ   

5.  การจ่ายค่าตอบแทนทีคุ้่มค่า   

การบริหารการขายและ 
การกระตุ้นจูงใจพนักงานขาย 



Thank you for your attention 


