
การขายและการตลาดในธุรกิจขนส่งสินค้าทางอากาศ

Sales and Marketing for Air Cargo



การบริการที่เป็นเลิศ







Today’s Agenda 

•ความหมายและค านิยามของการตลาด
•ความแตกต่างระหว่างการตลาดและการขาย
•กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดในธุรกิจขนส่ง
สินค้าทางอากาศ





Passenger Transportation



Air Cargo



“รวดเร็ว”

คุณลักษณะท่ีส าคัญของการขนส่งสินค้าทางอากาศ

“แน่นอน”



Organization Chart



“ Customer Satisfaction No.1 ”















วิวัฒนาการและแนวคิดทางการตลาด (Market Evolution)

การตลาดเกิดขึ้นจากรากฐานทางเศรษฐศาสตร์ 
“ มนุษย์มีความต้องการที่ไม่จ ากัด เมื่อเปรียบเทียบ
กับทรัพยากรในโลกที่มีอยู่จ ากดั ”



การตลาดคืออะไร ?

ส ำคัญอย่ำงไร ?



ท่ีมา : สมาคมการตลาดประเทศสหรฐัอเมรกิา

การกระท ากิจกรรมต่างๆในธุรกิจที่มีผลให้เกิดการน าสินค้าหรือ
บริการจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการนั้นๆให้ได้รับความพอใจ
ขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการ



กระบวนการทางการจัดการและทางสังคมซึ่งบุคคลและกลุ่ม
บุคคลจะได้รับสิ่งจ าเป็นและสิ่งที่พวกเขาต้องการจากการสร้างและ
แลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ รวมทั้งคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับบุคคลอื่น

Philip Kotler



การขายพื้นที่ระวางบนเครื่องบินให้แก่ผู้ที่ต้องการขนส่งสินค้า
ทางอากาศในเส้นทางที่สายการบินนั้นให้บริการอยู่ให้ได้มากที่สุดโดย
ได้ราคาดทีี่สุด

ท่ีมา: อาจารย ์ศิรริตัน โสมาภา 

ค านิยาม : การตลาดธุรกิจขนส่งสินค้าทางอากาศ





Industry 
Products/Services

สินค้าผู้บริโภค (B to C)สินค้าอุตสาหกรรม (B to B)

Consumer
Products/Services

ประเภทของสินค้า/บริการ ตามลักษณะของผู้ใช้งาน



การตลาดกับการขาย   
แตกต่างกันอย่างไร? 



1. เน้นที่ความต้องการของผู้บริโภค
2. เริ่มต้นจากการก าหนดความต้องการ

ของผู้บริโภคแล้วจึงจัดหาหรือผลิต
สินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการนั้น

3. มุ่งเน้นทีก่ าไรสูงสุด
4. ใช้การวางแผนระยะยาวในการผลิต

สินค้า มีการหาตลาดใหม่ๆ เพื่อการ
เติบโตของกิจการในอนาคต

1. เน้นที่ความต้องการของผู้ขาย
2. เริ่มต้นจากผลิตสินค้า จากนั้นจึงหา

วิธีจ าหน่ายสินค้านั้น

3. มุ่งเน้นที่ยอดขายสูงสุด
4. ใช้การวางแผนในระยะสั้นในการ

ผลิตสินค้าและมุ่งเพียงตลาดที่มีอยู่
ในปัจจุบัน

ความแตกต่างระหว่างการตลาดกับการขาย? 
การตลาด การขาย



กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด
ในธุรกิจขนส่งสินค้าทางอากาศ







กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ
ขนส่งสินค้าทางอากาศ



กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์

1. Basic Product
- Airport to AirPort
- งานที่คลังสินค้า 
- งานเอกสาร 
- งานขนถ่ายสินค้า 
- การจัดเส้นทางการบิน

2. Added Product
- Door to Airport
- Airport to Door
- บริการภาคพื้น
- บริการอื่นๆ



กลยุทธ์ราคาของธุรกิจขนส่งสินค้าทางอากาศ

1.Official Rates
เป็นราคาที่ประกาศโดยสมาคมขนส่งสินค้าทางอากาศนานาชาติ (IATA) เป็น

ราคาที่ได้ตกลงกันระหว่างสายการบินต่าง ๆที่เป็นสมาชิกของ IATA และได้รับการ
รับรองจากรัฐบาลเรียบร้อยแล้ว สายการบินใดก็ตามท่ีในระหว่างเมืองทีส่องแห่งนี้จะ
ใช้ IATA Rates นี้ทั้งสิ้น

แบ่งออกเป็น 2 ประเภท



2. Market-Driven Rates
เป็นราคาค่าระวางที่ก าหนดโดยสายการบินต่าง ๆ ซึ่งแต่ละสายการ

บินก็อาจจะมีโครงสร้างและกลยุทธ์ในการตั้งราคาที่แตกต่างกัน เพื่อดึงดูด
ใจลูกค้าให้มาชนส่งกับตน ดังนั้น ราคาแบบ Market-Driven จึงเป็นราคา
ที่ได้ผลดีว่าในเชิงของการตลาด



OFFICIAL RATES

จะคิดตามน้ าหนักและระยะทางขอสินค้าที่ขนเป็นหลัก 
- อัตราปกตเิรียกว่า Normal Rates แต่ถ้าผู้ส่งสินค้าส่งในปริมาณมาก 
- อัตราตามน้ าหนัก Quantity Rates (มักจะต้องส่งมากกว่า45 กิโลกรัมขึ้นไป) 
- สินค้าบางประเภทที่รัฐบาลส่งเสริมให้มีการส่งออก 
เรียกว่า Specific Commodity Rate 
- สินค้าทีต่้องได้รับการดูแลพิเศษ Class Rates เป็นต้น

Market-Driven Rates



1. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์และราคาต้องก าหนดให้ชัดเจนและสอดคล้องกัน
สายการบินแต่ละสายมักจะมีรูปแบบของบริการและราคาที่เป็นมาตรฐานอยู่แล้ว แต่การ

สร้างความแตกต่างให้แก่บริการเพื่อให้เหมาะสมกับสินค้าแต่ละอย่างก็เป็นสิ่งจ าเป็น 

กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่จะประสบความส าเร็จประกอบด้วย
ปัจจัย 4 ประการต่อไปนี้ (Herrmann, I Muller และ Crux)

2. กระบวนการในการตั้งราคาต้องชัดเจน
กระบวนการในการตั้งราคาแต่ละตัวต้องมีขั้นตอนที่ชัดเจน ไม่ว่าจะเป็นการตั้งราคาตาม 

Rate Sheet ที่ก าหนดไว้แล้วล่วงหน้าหรือการตั้งราคาเฉพาะส าหรับลูกค้ารายใดรายหนึ่ง (Spot 
Quotation) 



4. ควรมีระบบการประมวลผลโดยใช้คอมพิวเตอร์ (Electronic Data 
Processing - EDP)

เข้ามาช่วยสายการบินสามารถน าคอมพิวเตอร์มาช่วยในการประเมินปัจจัยต่าง 
ๆที่มีผลต่อการต้ังราคา เช่น ศักยภาพของตลาดในขณะนั้น ราคาของคู่แข่ง นโยบาย
ส่วนลดของฝ่ายบริหาร เป็นต้น และยังน ามาใช้ในค านวณราคา และการสื่อสารข้อมูล
ราคาระหว่างสาขาต่าง ๆ ทั่วโลกได้ด้วย

3. ต้องก าหนดผู้ที่รับผิดชอบการตั้งราคาไว้แน่นอน
การตั้งผู้รับผิดชอบในการติดตามและปรับเปลี่ยนราคาไว้โดยเฉพาะ เป็นสิ่งที่มี

ประโยชน์อย่างยิ่งเนื่องจากราคาค่าระวางเป็นสิ่งที่ต้องปรับเปลี่ยนอยู่ตลอดเวลา
เพื่อให้เหมาะสม ทั้งในส่วนของ Official Rates และ Market-Driven Rates



กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่ายของธุรกิจขนส่งสนิค้าทางอากาศ 

เนื่องจากสายการบินไม่ได้ขายระวางให้แก่ผู้ส่งออกโดยตรง ผู้ส่งออกมักจะซื้อ
ระวางจาก Freight Forwarder และอาศัย Freight Forwarder ในการขนส่งจากโรงงาน
ไปที่สนามบิน จัดการเรื่องเอกสารต่าง ๆ จัดท าหีบห่อสินค้าที่เหมาะสมตามกฎระเบียบ
ของสายการบิน และท าพิธีการศุลกากรขาออก ซึ่งก็มีทั้ง Freight Forwarder รายเล็ก
และรายใหญ่Freight Forwarder บางรายก็มีสถานะเป็น Large Consolidator คือมี
หน้าที่ในการรวบรวมสินค้าจาก Freight Forwarder รายเล็ก ๆอีกที ท าให้สายการบิน
ต้องตัดสินใจว่าควรจะท าการตลาดกับผู้ส่งออกโดยตรงดีหรือกับ Freight Forwarder ดี

Rigas Doganis



กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจขนส่งสินค้าทางอากาศ

การสื่อสารทางการตลาดและเครื่องมือใหม่ ๆ ที่กระตุ้นความสนใจใช้บริการ
ของลูกค้าจึงเป็นเรื่องที่ส าคัญยิ่ง เครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดแบ่งออกได้
เป็น 5 ประการคือ Public Relations, Advertising, Direct Marketing, Sales 
Promotion และ Personal Selling 

โดยลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของสายการบินอาจแบ่งได้เป็น 2 จ าพวกคือ 
Freight Forwarder และ Shipper หรือผู้ส่งสินค้า ซึ่งสายการบินจะใช้กลยุทธ์ที่
ต่างกันในลูกค้าแต่ละกลุ่ม






