


บทที่ 9
การบริหารการส่งเสริมการตลาด

(Promotion Mangement)



ความหมายการส่งเสริมการตลาด

การติดต่อส่ือสารทางการตลาดกับลูกค้าเพื่อกระตุ้น

หรือจูงใจให้เกิดความต้องการและตัดสินใจซ้ือสินค้าของ

ธุรกิจ  โดยการแจ้งข่าวสาร การสร้างทัศนคติ การรับรู้และ

การเรียนรู้ท าให้เกิดภาพลักษณ ์(Image) ท่ีดี
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กระบวนการติดต่อส่ือสาร

1) ผู้ส่งสาร

2) การเข้ารหัส

3) ข่าวสาร

4) สื่อ หรือ ช่องทางการส่งข่าวสาร

5) การถอดรหัส

6) ผู้รับสาร

7) การตอบสนอง

8) ผลสะท้อนกลับ

9) สิ่งรบกวน
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1. เพื่อแจ้งข่าวสาร ให้รู้จักผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย

2. เพื่อจูงใจ

➢ กระตุ้นความต้องการ 

➢ พยายามให้ผู้บริโภคคล้อยตาม

3. เพื่อเตือนความทรงจ า

วัตถุประสงค์การส่งเสริมการตลาด

5



ปัจจัยท่ีมีผลต่อการก าหนดส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด

➢ประเภทของลูกค้า

➢ ระดับความสนใจในการซ้ือสินค้า

➢ ลักษณะของผลิตภณัฑ์

➢ การเลือกกลยุทธ์ผลักและดึง

➢ วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์

6



ส่วนประสมการสง่เสรมิการตลาด (Promotion mix)

1. การโฆษณา (Advertising)

2. การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling)

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)

4. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ ์(Publicity and Public 

Relation)

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing)
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1. การโฆษณา (Advertising)

การติดต่อสื่อสารโดยผ่านสื่อที่เข้าถึงลูกค้าจ านวนมาก โดย

เจ้าของสินค้าต้องเสียค่าใช้จ่าย

วัตถุประสงค์ของการโฆษณา (Advertising Objectives)
➢ เพ่ือแนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่

➢ เพ่ือเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์

➢ เพ่ือสร้างภาพลักษณท์ี่ดี

➢ เพ่ือสร้างความสัมพันธ์กับผู้จัดจ าหน่าย

➢ เพ่ือสนับสนนุการขายโดยพนักงานขาย
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1. การโฆษณา (Advertising) (ต่อ)

ประเภทของสื่อโฆษณา
➢หนังสือพิมพ ์(newspapers) 

➢นิตยสาร (magazine)

➢จดหมายตรง (direct mail) 

➢วิทยุ (radio)

➢โทรทศัน ์(television)

➢อินเทอรเ์นต็ (internet)

➢การโฆษณากลางแจง้ (outdoor)

➢สื่ออยู่ภายในยานพาหนะ

➢สื่ออยู่ภายนอกยานพาหนะ
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2. การขายโดยพนักงานขาย(Personal Selling))

การติดต่อสื่อสารทางตรงโดยการเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและผู้
มุ่งหวัง (การตดิต่อสื่อสารแบบ 2 ทาง)

หน้าทีข่องพนักงาน

➢การสร้างค าส่ังซือ้ (order getting) 

➢การรับค าส่ังซือ้ (order taking) 

➢การใหก้ารสนับสนุน (supporting)
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3. การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion)

การกระตุ้นความต้องการซือ้ของลูกค้าและพฒันาท างานของคนกลาง 

เพือ่ 
➢ท าใหผู้้บริโภคเกดิการทดลองใช้
➢เพือ่จงูใจลูกค้าใหม่ 
➢กระตุ้นใหลู้กค้าในปัจจุบนัใหใ้ช้ผลิตภณัฑม์ากขึน้ 
➢กระตุ้นใหเ้กิดความต้องการอย่างทนัที
➢ ลดสินค้าคงคลัง
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3. การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion) (ต่อ)

ประเภทการส่งเสรมิการขาย

➢มุ่งสู้ผู้บริโภค (Consumer  promotion) 
--> ลด แลก แจกสินค้าตัวอย่าง แถมสินค้า การชงิรางวัล การบริจาคเพือ่การกุศล

➢มุ่งสู่คนกลาง (Trade promotion) 
--> ส่วนลดปริมาณ แถมสินค้า การให้โควตา การให้เครดติ

➢มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales force promotion) 
--> แข่งขันการขาย การให้รางวัล โบนัส ฝึกอบรม สัมมนา 
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4) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์

เป็นเครื่องมือการสื่อสารการตลาดทีมุ่่งสร้างภาพลักษณแ์ละ
ทัศนคติที่ดีขององค์กร ผลิตภัณฑ์ และตราสินค้าต่อผู้บริโภค

เครื่องมือทีใ่ชใ้นการประชาสมัพนัธ์
➢การให้ข่าว 

➢การสัมภาษณ์

➢การจัดกิจกรรมพิเศษ

➢การกล่าวสุนทรพจน ์(speech)

➢การจัดกิจกรรมบริการชุมชน

➢การใช้ส่ือเฉพาะของกิจการ
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5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)

เป็นการส่งเสริมการตลาดด้วยการสร้างความสัมพันธ์รายตัวกับลูกค้า เป็นการ

สื่อสารสองทาง โดยใช้ข้อความสั้น จดหมายทางอิเล็กทรอนิคส์ หรือทางโทรศัพท์
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การพิจารณางบประมาณส าหรับการส่งเสรมิการตลาด

➢ก าหนดสัดส่วนกับปริมาณการขาย

➢ก าหนดตามปริมาณงานหรือวัตถุประสงค์ที่ต้องการ

➢ก าหนดตามเงินทุนที่มีอยู่

➢ก าหนดตามคู่แข่งขัน
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แบบฝึกหัด บทที่ 9

1. จงอธิบายความหมายของการส่งเสริมการตลาด ใหเ้ข้าใจ พอสังเขป

2. จงอธิบายเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายส าหรับผู้บริโภค ใหเ้ข้าใจ มาพอสังเขป

3. การใช้พนักงานขายมีผลต่อการขายผลิตภัณฑอ์ย่างไร

4. ใหนั้กศึกษาเปรียบเทยีบส่ือโฆษณาผ่านทางโทรทศัน ์กับส่ือผ่านอนิเตอรเ์น็ต มี
ความแตกตา่งกันอย่างไร พร้อมเหตุผลประกอบ 

5. การจัดกิจกรรรมพเิศษจัดอยูป่ระเภทใดของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด
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