
บทที่ 2

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ

การศึกษา เร่ือง การสงเสริมการขายทองรูปพรรณกิจการขนาดเล็กจังหวัดเชียงใหม
ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของในประเด็นดังนี้

1. ความหมายและความสําคัญของการสงเสริมการขาย
2. เครื่องมือการสงเสริมการขายทองรูปพรรณ
3. งานวิจัยที่เกี่ยวของ

ความหมายและความสําคัญของการสงเสริมการขาย
การสงเสริมการขาย  (Sales  Promotion)  ถือเปนสวนหนึ่งของการเพิ่มกระบวนการซื้อ

ของผูบริโภคที่ผูประกอบการในทุกกิจการจะตองนํามาพิจารณาในการดําเนินงาน  ซ่ึงความหมาย
ของการสงเสริมการขายนั้นไดมีนักวิชาการหลายทานไดใหไว ดงัเชน ฟลลิป  โคทเลอร (Philip
Kotler, อางใน ดลกร  ขวัญคํา, 2540, หนา 110) ไดใหคําจํากัดความไววา  การสงเสริมการขาย
ประกอบดวย ส่ิงลอใจระยะสั้นเพื่อสนับสนุนการซื้อหรือการขายของผลิตภัณฑหรือบริการ
นอกจากนั้น มารติน  แอล บิล  (Martin L. Bill, อางใน อุไรวรรณ แยมนิยม, 2532,  หนา  2)
ไดใหนิยามการสงเสริมการตลาดวา หมายถึงกิจกรรมทางการตลาดทุกชนิดที่ชวยกระตุนเรงเราให
ผูบริโภคและคนกลางเกิดความตองการสินคาและบริการได  รวมทั้ง อรชร  มณีสงฆ (2546,
หนา 157) ไดใหความหมายของการสงเสริมการขายวา คือกิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่จัดขึ้น
เปนครั้งคราว เพื่อกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซื้อของลูกคาขั้นสุดทาย

จุดมุงหมายของการสงเสริมการขายนั้น ดลกร  ขวัญคํา (2540, หนา 111)  ไดกลาววา
ใชเพื่อเปนเครื่องชักจูงกระตุนและเรงเราใหเกิดการซื้อขายภายในชวงระยะเวลาอันสั้น การสงเสริม
การขายจึงถือเปนเครื่องมือที่สําคัญเพื่อการเพิ่มปริมาณการขาย  ซ่ึงสามารถแบงออกเปนประเภท
ใหญ ๆ ได 3 ประเภท ดังนี้

ประเภทที่ 1  การสงเสริมการขายไปยังผูบริโภค  ไดแก  การแจกตัวอยางสินคา  คูปอง
ลดราคา  การคืนเงินกําไร  การลดราคา  การแจกของแถม  การแขงขัน  การใหแสตมปการคา
การแสดงสาธิต  การจัดชิงโชคจับฉลากชิงรางวัล  เปนตน
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ประเภทที่ 2  การสงเสริมทางการขายใหแกคนกลางที่เปนพอคาคนกลาง พอคาปลีก และ
พอคาสง ตลอดจนตัวแทนจําหนายตาง ๆ ไดแก การใหสวนลดการคา ใหสินคาฟรี การใหสวนลด
เงินสด  ลดราคาเมื่อซ้ือเปนจํานวนมาก รวมกันโฆษณา จัดแสดงสินคา การใหเงินสนับสนุน
จัดแขงขันการขายระหวางผูขาย  เปนตน

ประเภทที่ 3  การสงเสริมการขายไปยังพนักงานขาย ไดแก  การใหโบนัส  คาคอมมิชช่ัน
การแขงขันระหวางพนักงานขาย  และการจัดประกวดการขายเพื่อใหรางวัลตอบแทน

คุณสมบัติของการสงเสริมการขาย ปราณี  กองทิพย  และมังกร  ปุมกิ่ง (2546, หนา 27)
ไดกลาววา ประกอบไปดวยส่ิงตาง ๆ  ดังนี้

1. เรงเราการตดัสนิใจ เครือ่งมอืการสงเสรมิการขายชวยเรงเราใหผูบริโภครีบตดัสนิใจซือ้
ขจัดนิสัยที่ลาชาของผูบริโภคใหหมดไป โดยเนนผูซ้ือวาเปนโอกาสทองของเขาจะไมไดส่ิงพิเศษ
เชนนีบ้อยนกั เชน การแจกของแถมในชวงระยะเวลาสัน้ หรือรายการนาททีองขายสนิคาราคาถกูมาก

2. ทําใหผลผลิตมีความหมายลดลง จริงอยูการสงเสริมการขายกอใหเกิดยอดขายแตถา
ทําบอยและไมระมัดระวังจะทําใหผูบริโภคไมเกิดความสนใจ และหันกลับมาสนใจตราสินคา
ที่ตนชอบและราคาที่สมเหตุสมผลอยางเดิม

การสงเสริมการขายมีความสําคัญอยางยิ่งตอผลการดําเนินงานของกิจการ  เนื่องจาก
การสงเสริมการขายเปนตวักระตุนการยอมรับของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ  ซ่ึง สุดาทิพย
ตันตินิกุลชัย  และสายชล  วิสุทธิ์สมุทร (2546, หนา 5)  ไดกลาวถึงความสําคัญของการสงเสริม
การขายไวดังตอไปนี้

1. ทําใหผูบริโภคยอมรับสินคาเร็วข้ึน โดยเฉพาะสินคาที่เพิ่งเขาสูตลาดเปนครั้งแรก
หรือการเขาสูตลาดใหมอีกครั้งโดยการปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมที่มีอยู  การสงเสริมการขาย  เชน
การแจกของตัวอยาง  การแถมสินคา ฯลฯ จะชวยใหผูบริโภครูจักสินคาและเกิดการทดลอง
ซ้ือสินคาดังกลาว  เมื่อสินคาเปนที่พอใจ การยอมรับและการตัดสินใจซื้อสินคาครั้งตอไปก็จะ
เกิดขึ้น  สินคาดังกลาวจึงเปนที่ยอมรับในตลาดไดอยางรวดเร็ว

2. สามารถเพิ่มยอดขายไดมากขึ้น  การใชเครื่องมือการสงเสริมการขายดวยวิธีการ
หรือเทคนิคตาง ๆ ไดแก  การซื้อหนึ่งแถมหนึ่ง  การใหคูปองสวนลดราคาสินคา  การสงชิ้นสวน
เขามาชิงรางวัล ฯลฯ จะสามารถเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้นได เพราะเปนการกระตุนผูบริโภคใหซ้ือ
สินคาหรือซ้ือสินคาครั้งละจํานวนมาก ๆ ในชวงระยะเวลาที่จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย
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3. สามารถเรงรัดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยเฉพาะการตัดสินใจซื้อ ณ จุดขาย
การสงเสริมการขายจะเปนตัวกระตุน เชิญชวนและเรงรัดการตัดสินใจซื้อของลูกคาเปาหมาย
ไดเร็วขึ้น  มีสินคาหลายอยางที่ผูบริโภคมักจะไมไดตัดสินใจซื้อกอนที่จะไปซื้อสินคา  การสราง
ความไดเปรียบในการวางสินคาบนชั้นวางที่สวยงาม โดดเดน จะชวยดึงดูดใหผูบริโภคสนใจ
ในสินคาและตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น  ซ่ึงกิจกรรมการสงเสริมการขายทั้งการลด แลก แจกแถม คูปอง
ชิงโชค สะสมแสตมป หีบหอสวนเพิ่ม ฯลฯ ดังกลาว จะตองจัดขึ้นในระยะเวลาอันสั้น จึงทําให
ผูบริโภคตองตัดสินใจซื้อในชวงเวลาจํากัด

4. สามารถรักษาสวนครองตลาดไวได  เมื่อสินคาหลากหลายประเภทและหลากหลาย
ยี่หอเพิ่มมากขึ้นในตลาด  กิจการก็จําเปนตองทุมงบประมาณการสงเสริมการขายที่เพิ่มขึ้นดวย
เพื่อปกปองและรักษาสวนแบงทางการตลาดของตนเองไว

5. สามารถสกัดกั้นการเขาสูตลาดของคูแขงขัน  หากทราบวาคูแขงขันจะออกสินคา
ตัวใหม  กิจการอาจใชกลยุทธการสงเสริมการขายที่นาสนใจ เชน การสงเสริมการขายดวยวิธีการ
ใหของแถม  ซ่ึงของแถมนั้นอาจมีหลากหลายสีหลากหลายแบบใหเลือกสะสม จะทําใหลูกคา
ซ้ือสินคาของเราไวใชเปนจํานวนมาก  เพราะวาตองการสะสมของแถมที่นาสนใจเหลานี้ สงผล
ใหลูกคามีสินคาเราไวใชจํานวนมาก  เมื่อคูแขงขันออกสินคาใหมเขาสูตลาดกวาสินคาเดิมที่มีอยู
จะถูกใชหมดความนาสนใจในสินคาใหมก็จะไมเกิดขึ้น

6. สามารถเขาถึงผูบริโภคไดเร็วกวาคูแขงขัน พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญมักตัดสินใจ
ซ้ือสินคาเพราะกิจกรรมการสงเสริมการขาย ไดแก การลด แลก แจก แถม ฯลฯ หากกิจการไมจัด
กิจกรรมสงเสริมการขายเลย  อาจทําใหสินคาดังกลาวไมเปนที่นาสนใจของผูบริโภค  การเขาถึง
ในแงของพฤติกรรมการซื้อหรือการใชสินคาก็อาจไมเกิดขึ้น

7. สามารถแยงชิงลูกคาในตลาดได โดยเฉพาะสินคาที่ไมจําเปนตองคํานึงถึงภาพลักษณ
ของสินคาหรือกิจการ การจัดกิจกรรมการสงเสริมการขายที่นาสนใจดังกลาวจะชวยใหลูกคาหันมา
สนใจและเลือกซื้อสินคาที่มีกิจกรรมการสงเสริมการขายมากกวาสินคาปกติ

8. สามารถเพิ่มยอดขายในวาระพิเศษตาง ๆ  เชน เทศกาลปใหม วันพอ วันแม
ฉลองครบรอบป ฯลฯ ซ่ึงโดยปกติยอดขายจะมีอยูเร่ือย ๆ แตเมื่อมีวาระพิเศษยอดขายก็จะเพิ่มขึ้น
โดยคํานึงถึงความสอดคลองของเทศกาลและตัวสินคา เชน ช็อกโกแล็ตชวงเทศกาลวันวาเลนไทน
ไวตามิลคสูตรเจชวงเทศกาลตรุษจีน เปนตน จะชวยใหยอดขายบรรลวุัตถุประสงคของกิจการ
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9. ทําใหระบายสินคาเกาที่ใกลจะลาสมัยใหหมดไป โดยเฉพาะสินคาแฟชั่น เชน สินคา
ประเภทเสื้อผา มักจะมีหองเส้ือช้ันนําตาง ๆ มากมายนําเสื้อผาที่ใกลจะเสื่อมความนิยมมาลดราคา
ซ่ึงมักจะทําใหชวงปลายปกอนที่จะเริ่มคอลเลคชั่นใหม ๆ ในปถัดไป การลดราคาของสินคา Brand
Name เหลานี้ไมไดทําใหภาพลักษณของสินคาเสียไปเพราะมีการพัฒนารูปแบบใหมเปนประจํา
ลูกคาที่ตองการเสื้อผาตรายี่หอช้ันนําตางก็มีอยูมากกิจการก็จะขายไดและไมทําใหสินคารุนเกา
คางสตอกอีกดวย

10. ทําใหสินคาที่ขายไดนอยสามารถขายได สําหรับกิจการที่มีสินคาอยูหลากหลาย
และมีทั้งสินคาที่ขายดีและสินคาที่ขายไมดี  การสงเสริมการขายโดยใชวิธีการขายควบคูกันในราคา
ประหยัด หรือการขายสินคาดีแลวมอบคูปองสําหรับแลกซื้อสินคาที่ขายไมดีในราคาพิเศษที่จะชวย
ใหสินคาที่ขายไดนอยสามารถขายควบคูไปกันสินคาที่ทํากําไรได

11. ทําใหผูบริโภคกลุมเปาหมายตองดูโฆษณา เพราะกิจกรรมการสงเสริมการขาย
จําเปนตองอาศัยส่ือโฆษณาเพื่อแจงขอมูลขาวสารใหผูบริโภครับทราบ  หากกิจกรรมสงเสริม
การขายเปนที่นาสนใจของลูกคาเปาหมายจะเกิดพฤติกรรมการสนใจและแสวงหาขอมูลเพิ่มเติม
จากสื่อโฆษณาตาง ๆ ความถี่ในการพบเห็นงานโฆษณาก็จะสูงขึ้น  การจดจําในตราสินคาจะมี
มากขึ้นตามไปดวย

12. สามารถลดตนทุนและเพิ่มผลกําไร  ในสภาพการแขงขันที่รุนแรงเพิ่มมากขึ้น
ในปจจุบันการสงเสริมการขายจะเปนแรงผลักดันใหผูผลิตตองเสนอเงื่อนไขพิเศษแกคนกลาง
อันไดแก สวนลดการคา  การผอนปรนการชําระเงิน  การโฆษณารวมกัน ฯลฯ ผูผลิตและคนกลาง
จะเปนผูที่รวมกันเสียคาใชจายในดานตนทุนของการจัดกิจกรรม  การสงเสริมการขายสงผลให
กิจการไดรับผลกําไรที่มากขึ้น

13. ทําใหเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศเกิดสภาพคลอง  ปจจุบันผูบริโภคมีแนวโนม
ที่จะซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความพอใจของตนเองมากกวาการออมเงิน  กิจกรรมการสงเสริม
การขายจะมีสวนชวยใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น  สงผลใหผูบริโภคนําเงินออกมา
ใชจาย  เพราะกลยุทธการสงเสริมการขายที่นาสนใจ เศรษฐกิจของประเทศก็จะเกิดความคลองตัว
ที่สูงขึ้น  ทั้งยังมีสวนเพิ่มปริมาณการผลิต เปนการใชแรงงานและเพิ่มรายไดใหประชากรอีกดวย
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เคร่ืองมือการสงเสริมการขาย
การสงเสริมการขายเปนกิจกรรมทางการตลาด โดยท่ีจะตองนําเอาเครื่องมือตาง ๆ

มาดําเนินการ ซ่ึง ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ (2541, หนา 190) กลาวถึงแนวคิดดานการตลาด
ที่เกี่ยวของกับแนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4’Ps) อันประกอบดวย  ตัวแปร
ทางการตลาดที่ควบคุมไดที่กิจการใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมายหรือกลุม
ลูกคา  ซ่ึงไดแกเครื่องมือตอไปนี้

1. ผลิตภัณฑ  หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจที่เสนอขาย  อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย  สินคา
บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตา
ลูกคาจึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึง
ปจจัยตอไปนี้

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product  Differentiation) และ/หรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน  เปนกิจกรรมการออกแบบลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑหรือบริษัทใหแตกตางจาก
คูแขง สามารถสนองความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงในการออกแบบผลิตภัณฑนั้นจะตองมีความรู
เกี่ยวกับผลิตภัณฑที่จะเสนอขายอยางละเอียด เพราะวาผลิตภัณฑที่วางขายในทองตลาดมีมากมาย
โดยเฉพาะผลิตภัณฑที่มีเทคโนโลยีสูงและมีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว  ดังนั้นผลิตภัณฑของรานคา
จงึตองมคีวามแปลกใหมโดยจะตองเนนในรายละเอยีดเกีย่วกบัผลิตภณัฑ  ซ่ึงประกอบดวย
สวนประกอบของผลิตภัณฑ  กรรมวิธีการผลิตหรือกระบวนการ  รูปรางของผลิตภัณฑ  คุณภาพ
ของผลิตภัณฑ  วิธีการใชและการระวังรักษา  ประโยชนของผลิตภัณฑ  และบริการที่ลูกคาจะไดรับ

1.2 องคประกอบหรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Product Componet) เชน ประโยชน
พื้นฐาน  รูปรางลักษณะคุณภาพ  การบรรจุภัณฑ   ตราสินคา ฯลฯ  โดยเฉพาะในเรื่องตรายี่หอ
ซ่ึงหากมกีารพจิารณาถงึคณุลักษณะและคณุสมบตัขิองผลติภณัฑทีส่ามารถตอบสนองความตองการ
ของการตลาด สามารถแบงออกไดเปน 2 ลักษณะคือ

1.2.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคา เชน ซ้ือบานมีประโยชนพื้นฐานเปนที่พักอาศัย เปนตน

1.2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product or Formal Product) หมายถึง
ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนเสริมผลิตภัณฑใหมี
ความสมบูรณมากยิ่งขึ้น เชน คุณภาพ  รูปรางลักษณะ เปนตน
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ผลิตภัณฑนั้นไมจําเปนตองมีองคประกอบของผลิตภัณฑครบทั้งหมด ทั้งนี้
ขึ้นอยูกับลักษณะผลิตภัณฑและความพยายามของนักการตลาดเปนสําคัญที่ตองการสรางทางเลือก
โดยการแบงสวนตลาดเพื่อสรางความพึงพอใจอยางสูงสุดใหแกผูบริโภคที่แตกตางกัน นอกจากนั้น
ตราสินคายังเปนสิ่งสําคัญ  ดังที่ ธีรกิติ  นวรัตน ณ อยุธยา และเอก  บุญเจือ  (2546, หนา 90)
ไดกลาวถึงตราสินคาวา ในการวางแผนเกี่ยวกับผลิตภัณฑแตละตัว ตรายี่หอหรือสัญลักษณ
ของผลิตภัณฑจะตองออกแบบเพื่อแสดงความแตกตางของผลิตภัณฑของกิจการจากผลิตภัณฑ
ของคูแขง  นอกจากนั้นยังไดเสนอแนะเกี่ยวกับตรายี่หอวา มีทางเลือกที่สําคัญ 4 ประการ ดังนี้

ประการที่ 1  ใชช่ือตรายี่หอของผูผลิต
ประการที่ 2  ใชช่ือตรายี่คนกลาง
ประการที่ 3  ใชช่ือตรายี่หอตามที่ไดรับอนุญาตจากเจาของ
ประการที่ 4  ใชช่ือตรายี่หอรวมกัน

1.3 ตําแหนงผลิตภัณฑ (Product  Positioning)  เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  เมื่อพิจารณาจาก
วัตถุประสงคในการใชงานเพื่อใหสัมพันธกับการแบงประเภทของตลาด  ปราณี  กองทิพย และ
มังกร ปุมกิ่ง (2546, หนา  88) ไดแบงผลิตภัณฑออกเปน 2 ประเภท คือ

1.3.1 ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค (Consumer  Product) หมายถึง  ผลิตภัณฑ
ที่ผูบริโภคคนสุดทายซื้อไปสําหรับบริโภคเองหรือใชในครอบครัว ไมไดนําไปจําหนายตอ
แตเมื่อพิจารณาจากแรงจงูใจในการซื้อแลวอาจแตกตางกันและการกําหนดกลยุทธทางการตลาด
จะแตกตางกัน

1.3.2 สินคาอุตสาหกรรม (Industrial  Goods)  หมายถึง ผลิตภัณฑที่ซ้ือมา
เพื่อการผลิต แปรสภาพ การใหบริการ แลวนําไปจําหนายตอเพื่อหวังผลตอบแทนทางธุรกิจ

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product  Development)  เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น (New  and  Improvement) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น ซ่ึงการพัฒนาผลิตภัณฑใหมมีความสําคัญ  ดังที่ ปราณี  กองทพิย
และมังกร  ปุมกิ่ง (2546, หนา  109) ไดกลาวถึงเหตุผลที่ตองผลิตผลิตภัณฑใหม ดังนี้

1.4.1 ผลิตภัณฑที่มีวงจรชีวิตเหมือนกับสิ่งมีชีวิตทั่วไป  จึงตองศึกษาคนควา
หาผลิตภัณฑใหมเขามาแทนที่ผลิตภัณฑเดิมที่มีอยู หรือมาเสริมแทนที่ผลิตภัณฑเกา
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1.4.2 เพือ่ใชกลยทุธของผลติภณัฑไดตรงกบัจดุมุงหมายของลกูคาและของกจิการ
ในการขยายหรือรักษาสวนแบงทางการตลาด โดยใชผลิตภัณฑใหมมาเปนฐานของการกําหนด
กลยุทธอยูเสมอ ๆ เพราะผลิตภัณฑเปนปจจัยที่สรางความสนใจไดดีที่สุด

1.4.3 ความเจริญกาวหนาทางวิทยาการหรือเทคโนโลยี เปนตัวทําลายผลิตภัณฑ
เดิม  จึงจําเปนตองใชผลิตภัณฑใหมรับมือเพื่อใหกิจการใหมอยูรอดตอไป

1.4.4 ความเปลี่ยนแปลงของสังคม วัฒนธรรม และสิ่งแวดลอมซึ่งตองคิดคน
และพัฒนาดัดแปลงผลิตภัณฑใหมใหสอดคลองกับแนวความคิดหรือปรัชญาที่เปลี่ยนแปลงไป
ของกลุมเปาหมาย

1.4.5 ผลิตภัณฑประเภทมีสไตลและแฟชั่น  ตองปรับเปลี่ยนหลีกเลี่ยง
ความเบือ่หนายจาํเจ สรางความตืน่เตน ความเปลีย่นแปลงความแปลกใหมดวยการใชผลิตภณัฑใหม
ตอบสนองความตองการที่แตกตางของตลาดเปาหมาย

1.5 สวนประสมผลิตภัณฑและสายผลิตภัณฑ (Product  Mix and Product Line)
หมายถึง กลุมของสนิคาหลายชนิดที่ธุรกิจผลิตออกมาเสนอขายใหกับผูซ้ือเพื่อสรางความพึงพอใจ
แกผูบริโภค  สวนสายผลิตภัณฑ  หมายถึง การจัดกลุมของผลิตภัณฑหลายชนิดที่มีความสัมพันธ
อยางใกลชิดและคลายคลึงกัน ทั้งดานการผลิตหรือการจัดจําหนาย เพื่อความสะดวกในการควบคุม
และบริหารงานดานผลิตภัณฑขององคการ   เชน  เครื่องกีฬา  เครื่องใชไฟฟา  เครื่องหนัง  เสื้อผา
เปนตน

ในการกําหนดกิจกรรมของการสงเสริมการขาย  ปราณี  กองทิพย  และมังกร  ปุมกิ่ง
(2546, หนา 27) ไดกลาววา  จําเปนตองคํานึงถึงวงจรชีวิตผลิตภัณฑในแตละลําดับขั้น เพื่อให
กิจการดําเนินงานไดอยางเหมาะสมกับกลยุทธที่ใชในกิจกรรมการสงเสริมการตลาด ทั้งยังชวย
ประหยัดงบประมาณคาใชจายของกิจการไดอยางมีประสิทธิภาพ วงจรชีวิตผลิตภัณฑแบงออกเปน
ขั้นตาง ๆ ไดแก เมื่อผลิตภัณฑเร่ิมเขาสูตลาด เรียกวาขั้นแนะนํา  เมื่อผูบริโภคใหความสนใจ
ผลิตภัณฑทําใหยอดขายเริ่มสูงขึ้น เรียกวาขั้นเติบโต  เมื่อผลิตภัณฑเปนที่รูจัก ยอดขายเพิ่มสูงสุด
จัดวาอยูในขั้นอิ่มตัว  จากนั้นเมื่อคูแขงเขามาผูบริโภคบางสวนใหความสนใจกับผลิตภัณฑ
ของคูแขงยอดขายลดลง ผลิตภัณฑอยูในขั้นถดถอย  หากธุรกิจไมมีการพัฒนาหรือปรับปรุง
ผลิตภัณฑก็จะเขาสูขั้นตกต่ํา  และจะตองออกจากตลาดไปในที่สุด  ในแตละขั้นของวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑเหมาะกับวิธีการสงเสริมการขายที่แตกตางกันไป เชน ขั้นแนะนํา เหมาะกับวิธีการ
แจกตัวอยาง การแถม การขายราคาพิเศษชวงแนะนํา   เมื่อผลิตภัณฑเปนที่รูจักในตลาดสักระยะ
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จะเริ่มมีคูแขงขันเขามา ชวงนี้ตองใชวิธีการสงเสริมการขายที่เขมขน อาจตองใชวิธีการสงเสริม
การขายสูผูจําหนายตอหรือสูพนักงานขายเพื่อจะไดรักษาระดับยอดขายหรือสวนแบงตลาดไว
และหากสินคาเขาสูขั้นตกต่ําก็จะตองเปลี่ยนวิธีการสงเสริมการขาย พรอมทั้งมีการปรับปรุงและ
พัฒนาผลิตภัณฑควบคูกันตอไปดวย

2. ราคา  (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost)
ของลูกคา  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น
ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ  ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงสิ่งตาง ๆ
ดังนี้

2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived  Value) ในสายตาลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอบรับ
ของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ ราคาสินคาจะตองคํานึงถึงตนทุนสินคา
และคาใชจายตาง ๆ ที่เกี่ยวของบวกดวยกําไรที่ตองการ

2.3 ภาวะการแขงขัน การแขงขันที่รุนแรงมีแนวโนมที่ราคาสินคาจะต่ําลง
2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ ไดแก ภาวะเศรษฐกิจ กฎหมาย ความยืดหยุนของดีมานด  ผูขาย

วัตถุดิบและปจจัยการผลิต  และจรรยาบรรณของธุรกิจ
นอกจากนี้การสงเสริมการขายดานการกําหนดราคา  ปราณี  กองทิพย  และมังกร

ปุมกิ่ง (2546, หนา 137) ไดกลาววา  ตนทุนถือเปนปจจัยพื้นฐานของการกําหนดราคา โดยผูผลิต
เปนคนแรกที่เร่ิมตนคิดคาใชจายที่เกิดขึ้นจากกระบวนการผลิต  การบริหาร และการตลาด ซ่ึงนํามา
รวมกันแลวพิจารณาเปนตนทุนตอหนวยบวกกําไรที่ตองการเปนราคาขาย ณ โรงงาน  ซ่ึงเรียก
การกําหนดตนทุนแบบนี้วา “แบบเดินหนา” (Forward)  กลาวคือ ใชราคาตนทุนตอหนวยบวกกําไร
ที่ตองการเหมาะสําหรับการตั้งราคาแบบเนนกําไรสูงสุดหรือเปนสินคาที่เลียนแบบยาก มีคูแขงขัน
นอย  แตถาสินคาอยูในตลาดแขงขันโดยสมบูรณ  มีคูแขงขันมาก  อาจเลือกใชวิธีการกําหนดตนทุน
แบบ “แบบถอยหลัง” (Backward)  คือ ดูราคาขายปลีกของคูแขงขันกอนแลวจึงคํานวณเปนราคา
ขายสงใหรานคาปลีก รานคาสง และราคาของผูผลิต ณ โรงงาน

ตนทุนที่จะใชเปนเกณฑหรือเปนพื้นฐานในการกําหนดราคา  ปราณี  กองทิพย และ
มังกร ปุมกิ่ง (2546, หนา 137) ไดกลาววา  มีโครงสราง ดังตอไปนี้

1) ตนทุนคงที่ (Fixed Cost) เปนตนทุนที่เกิดจากคาใชจายที่ไมเปลี่ยนแปลงในชวง
เวลาหนึ่ง ๆ เชน เงินเดือน คาเชาสถานที่ คาเชาเครื่องจักร ฯลฯ เมื่อนําตนทุนคงที่ทั้งหมดรวมกัน
จะเรียกวา ตนทุนคงที่รวม (Total Fixed Cost)
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2) ตนทุนผันแปร (Variable Cost)  เปนตนทุนที่แปรเปลี่ยนไปตามปริมาณการผลิต
ที่เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ เชน วัตถุดิบ แรงงาน ฯลฯ และเมื่อนําตนทุนผันแปรมารวมกัน เรียกวา ตนทุน
ผันแปรรวม (Total Variable Cost)

3) ตนทนุรวม (Total Cost) เกดิจากการรวมของตนทนุคงทีร่วมและตนทนุผันแปรรวม
4) ตนทุนคงที่เฉลี่ย (Average Variable Cost) เกิดจากตนทุนคงที่รวมหารดวยปริมาณ

การผลิต
5) ตนทุนผันแปรเฉลี่ย (Average Variable Cost) เกิดจากตนทุนผันแปรรวมหารดวย

ปริมาณการผลิต
6) ตนทุนเฉลี่ยหรือตนทุนรวมเฉลี่ย (Average Cost ) เกิดจากตนทุนรวมหารดวย

ปริมาณการผลิต
7) ตนทุนสวนเพิ่ม (Marginal Cost) เปนตนทุนการผลิตหรือตนทุนการขายที่เพิ่มขึ้น

จากการผลิต หรือขายเพิ่มขึ้นหนึ่งหนวย หรือผลตางของตนทุนรวมที่เพิ่มขึ้นจากการเปลี่ยนแปลง
ในปริมาณการผลิตหนึ่งหนวย

3. ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย  (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทาง
ซ่ึงประกอบดวย สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย  การขนสง การคลังสินคา และการรักษาสินคาคงคลัง  ชองทาง
การจัดจําหนาย ประกอบดวย 2 สวนตอไปนี้

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel  of  Distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ
และกรรมสทิธิท์ีผ่ลิตภณัฑถูกเปล่ียนมอืไปยงัตลาด ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรอืผูใช
ทางอุตสาหกรรม  ผูผลิตควรจะพิจารณาวาควรเลือกชองทางใดสินคาจึงจะเคลื่อนไปสูผูบริโภค
อยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด  ซ่ึง ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท  และกอเกียรติ  วิริยะกิจพัฒนา (2547,
หนา 241-242)  ไดกลาวถึงชองทางการจัดจําหนายที่ใชกันอยูโดยท่ัวไปดังนี้

3.1.1 ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค (Consumer  Goods)
ประกอบดวย 4 ชองทาง ดังนี้

ชองทางที่ 1 ผูผลิตขายโดยตรงใหกับผูบริโภค เชน เครื่องสําอางภายใต
ตรายี่หอมิสทีน  AVON  โพลา  สินคาจําพวกทัพเปอรแวร  ซุปเปอรแวร   ยาคูลท



14

ชองทางที่ 2  ผูผลิตขายผานผูคาปลีกซึ่งมักจะเปนผูคาปลีกรายใหญ เชน
พวก Chain Store พวกหางสรรพสินคาตาง ๆ ฯลฯ ในกรณีนี้ผูคาปลีกอาจควบคุมผูผลิตใหผลิต
สินคาตามที่ตนตองการได เชน รูปแบบ ลักษณะตรายี่หอ

ชองทางที่ 3  เปนชองทางที่ใชกันโดยทั่วไป คือ ผูผลิตขายสินคาผานทั้ง
ผูคาสงและผูคาปลีกกอนถึงมือผูบริโภคคนสุดทาย

ชองทางที่ 4  ใชไดดกีับสินคาที่ผลิตโดยผูผลิตขนาดยอมหลาย ๆ ราย
จึงจําเปนตองมีตัวแทนจําหนาย  เพื่อทําหนาที่รวบรวมสินคาจากผูผลิตตาง ๆ กอนที่จะขายให
ผูคาสง โดยตัวแทนจะไมมีกรรมสิทธิ์ในสินคา ยุทธวิธีนี้ใชกันมากในอุตสาหกรรมอาหารกระปอง
อาหารแชเย็น

3.1.2 ชองทางการจัดจําหนายสินคาอุตสาหกรรม (Industrial  Goods)
ประกอบดวย 4 ชองทาง ดังนี้

ชองทางที่ 1  เปนวิธีที่ผูผลิตขายสินคาโดยตรงถึงผูใชสินคาอุตสาหกรรม
เชน พวกวัตถุดิบตาง ๆ เครื่องจักร เคมีภัณฑ

ชองทางที่ 2  ผูผลิตขายสินคาผานผูกระจายสินคาอุตสาหกรรม หรือผูจัด
จําหนายสินคาอุตสาหกรรมแลวจึงขายตอถึงมือผูใชสินคาอุตสาหกรรม  สินคาที่ใชชองทางนี้ไดแก
วัสดุกอสราง เครื่องใชสํานักงาน ฯลฯ

ชองทางที่ 3  ผูผลิตจะแตงตั้งตัวแทนจําหนายสินคาขึ้น เพื่อเปนผูขายสินคา
อุตสาหกรรม โดยตัวแทนมักจะเปนผูชํานาญดานการตลาดการขายในเขตพื้นที่นั้น ๆ และกรณี
ที่ผูผลิตอยูไกลคนละประเทศ หรือผูผลิตที่มีเงินทุนนอย จึงแตงตั้งตัวแทนจําหนายดําเนินการแทน
ไดแก  สินคาหนักประเภทเครื่องจักรกล  รถขุด  ตัก  รถบดถนน ที่มีมูลคาสูง

ชองทางที่ 4  ผูผลิตจะขายสินคาผานตัวแทนจําหนายและตัวแทนจําหนาย
จะสงใหพอคาที่เปนผูกระจายสินคาอุตสาหกรรมหลาย ๆ รายชวยกระจายสินคาอกีทีหนึ่ง มักเปน
สินคาที่มีเทคนิคตาง ๆ ที่ตองอาศัยการติดตั้ง การบริการหรือการรับประกันที่ทําใหลูกคาพอใจที่มี
คนขายอยูใกลตัวเพื่อความสะดวกในการขอรับบริการหลังการขาย  เชน  เครื่องถายเอกสาร
เครื่องโทรสาร โทรศัพท  เครื่องพิมพดีด หรือสินคาอุตสาหกรรมขนาดเล็กที่มีราคาต่ํา หรือเปน
วัสดุส้ินเปลือง  เชน  อุปกรณการเกษตร  รานขายไม  และวัสดุกอสราง

ไมวาจะเปนสินคาอุปโภคหรือสินคาอุตสาหกรรม  สินคาประเภทเดียวกัน
หรือคลายคลึงกันอาจใชชองทางการจัดจําหนายมากกวา 1 ชองทางควบคูไปดวยกันได  เชน สบู
ซ่ึงจัดอยูในจําพวกสินคาอุปโภคบริโภค  ผูผลิตสบูจะขายโดยตรงใหแกหางสรรพสินคาซึ่งเปน
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ผูคาปลีกประเภทหนึ่ง แตในขณะเดียวกันผูผลิตสบูก็จะขายใหกับผูคาสงดวย  เพื่อชวยกระจาย
สินคาแกผูคาปลีกอื่น ๆ จนถึงมือผูบริโภค  ดังนั้นการเลือกชองทางการจําหนายจึงมิไดกําหนด
ตายตัว ตองพิจารณาถึงปจจัยตาง ๆ หลายอยางประกอบกัน

3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market  Logistic) หมายถึง กิจกรรม
ที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคเพื่อใหเกิดอรรถประโยชน
ในเรือ่งของเวลา สถานที ่และตรงตามปรมิาณและความตองการของผูบริโภคหรือผูใชทางอตุสาหกรรม
ประกอบดวย  การขนสง  การเก็บรักษาสินคา ควรมีการกําหนดกิจกรรมการสรางหรือเลือกใช
บริการดานคลังสินคาและการจัดระบบหมวดหมู  การแบงแยกและเตรียมผลิตภัณฑเพื่อการขนสง
ใหเหมาะสมกับประเภทของสินคา  กลุมเปาหมาย  ในการบริหารสินคาคงคลังนั้น  ดํารงศักดิ์
ชัยสนิท  และกอเกียรติ  วิริยะกิจพัฒนา (2547, หนา 257)  กลาววา ในการบริหารสินคาคงเหลือ
เปนกิจกรรมอยางหนึ่งที่คอยดูแลใหมีสินคาคงเหลือในขนาดและปริมาณที่เหมาะสมกับโอกาส
ในการขาย  เนื่องจากการที่มีสินคาคงเหลือมากเกินไปจะทําใหตนทุนในการดูแลเก็บรักษาสูง
เงนิทนุไปจมอยูกบัสนิคาและอาจมโีอกาสขาดทนุจากสนิคาทีเ่กา ลาสมยั ชํารุดเสยีหาย  ในขณะเดยีวกนั
การที่มีสินคาคงเหลือนอยเกินไปไมพอกับความตองการก็มีผลเสียทําใหขาดโอกาสทางการตลาด
สินคา  ตรายี่หออ่ืนสามารถแทนตัวเขามาแยงสวนแบงการตลาดไปได  และทําใหการลงทุน
ทางการสงเสริมการจําหนายตองสูญเปลาไป  ดังนั้นนักการตลาดจึงตองศึกษาเรื่องสินคาคงคลัง
โดยการกําหนดปริมาณการสั่งซื้อสินคาที่เหมาะสม ประหยัดในแตละครั้ง และพิจารณาระยะเวลา
ที่เหมาะสมในการสั่งซื้อสินคา ซ่ึงจะตองพิจารณาอัตราการใชหรือการขายกับระยะเวลาจากวันที่ส่ัง
แลวอีกนานเทาไรจึงจะไดสินคามาดวย

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย
(Personal  Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal  Selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ  ตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated  Marketing  Communication)โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  ดังที่  ดํารงศักดิ์  
ชัยสนิท  และกอเกียรติ  วิริยะกิจพัฒนา (2547, หนา 266) ไดกลาวถึงเครื่องมือสงเสริมการตลาด
(Promotion  Mix) ที่สําคัญดังนี้
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4.1 การโฆษณา (Advertising)  เปนการสื่อขาวสารในลักษณะบอกกลาวเชิญชวน
ผูบริโภคโดยผานสือ่มวลชนตาง ๆ ในลกัษณะของการจายเงนิซือ้ส่ือเหลานี ้การโฆษณาเปนเครือ่งมอื
ในการสงเสริมการตลาดที่สําคัญและเปนที่นิยมใชกันมากที่สุดชนิดหนึ่ง

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  Selling) เปนตัวแทนของธุรกิจผูทําหนาที่
ติดตอผูซ้ือผูขายผลิตภัณฑ ชักจูง กระตุน เรงเราใหผูซ้ือเกิดความสนใจเกิดความตองการเพิ่มความ
พอใจในผลิตภัณฑ  กอใหเกิดการซื้อขาย เพิ่มยอดขาย  ยกตัวอยางเชน  การขายทางโทรศัพท
การใชระบบ Internet เสนอขายของพนักงานขาย การขอเขาพบและเสนอขายกับลูกคาโดยตรง ฯลฯ
นอกจากนี้ ปราณี  กองทิพย  และมังกร  ปุมกิ่ง (2546, หนา 173) ยังไดกลาวถึงการใชพนักงานขาย
วา เปนกิจกรรมหนึ่งของการสงเสริมการตลาดโดยพนักงานที่ผานการฝกอบรมใหมีความรูเกี่ยวกับ
สินคา กิจการ ลูกคา ตลาด และคูแขงขัน ตลอดทั้งเทคนิคการขาย แลวใหพนักงานไปติดตอกับ
ผูคาดหวังเพื่อทําหนาที่เผยแพรขาวสารเกี่ยวกับสินคา โดยการอธิบาย สาธิต แนะนําหรือชักจูง
ใหเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อ  การใชพนักงานขายเปนเครื่องกระตุนใหเกิดความตองการ
โดยตรงมีประสิทธิภาพมากที่สุดเพราะเปนการติดตอส่ือสารแบบสองทางและมีขอบขายงาน
ของกิจกรรม

4.3 การสงเสริมการขาย  (Sale  Promotion) หมายถึง  กิจกรรมใด ๆ ก็ตามที่นอกจาก
การขายโดยใชบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธ ที่ชวยกระตุนการซื้อของผูบริโภคและ
ประสิทธิผลของผูขาย  เครื่องมือที่ใชในการเผยแพรขาวสาร ไดแก  การจัดการแสดงโชวสินคา
ลด แลก แจกแถม ขอเสนอพิเศษที่มิไดเกิดขึ้นเปนประจํา  นอกจากนี้ ปราณี  กองทิพย  และมังกร
ปุมกิ่ง (2546, หนา 177) ไดกลาววา  การสงเสริมการขายนั้นเปนกิจกรรมหรือเครื่องมือการสงเสริม
การตลาด เพื่อจูงใจ ชักชวน หรือกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อโดยเร็วข้ึนมากขึ้น และบอยครั้ง
ยิ่งขึ้น จนเปนการสรางความจงรักภักดีในตราสินคา  แตโดยทั่วไปแลวนิยมที่จะใชในการแกปญหา
ดานการขายในชวงระยะเวลาหนึง่ ๆ ซ่ึงตองอาศยัการโฆษณาและการใชพนกังานขายเปนเครือ่งมอืรวม
จึงจะชวยการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายไดผล สามารถเพิ่มพูนยอดขายใหดีขึ้นในชวงใดชวงหนึ่ง

4.4 การเผยแพรขาวสาร (Publicity and Public  Relations) หมายถึง  การกระตุน
ใหเกิดความสนใจ  ความตองการซื้อสินคาและบริการ  เพื่อใหผูบริโภคทั่วไปรับรูและเกิดทัศนคติ
ที่ดีตอองคการธุรกิจ โดยไมเสียคาใชจายในการเผยแพรขาวสาร  อาจมีการระบุช่ือกิจการหรือไม
ระบุช่ือกิจการก็ได  ซ่ึง ปราณี  กองทิพย  และมังกร  ปุมกิ่ง (2546, หนา 178) ไดกลาววา
การประชาสัมพันธเปนเครื่องมือการสงเสริมการตลาดโดยกลุมบุคคลหรือสถาบันเพื่อใหเกิด
ความเขาใจอันดี  มีสัมพันธภาพที่ดีตอกันระหวางองคการ หรือฝายบริการกับลูกคาผูถือหุน
พนักงาน สหพันธแรงงาน  กลุมอนุรักษส่ิงแวดลอมและวัฒนธรรม และกลุมประชาชน
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4.5  การตลาดทางตรง (Direct  marketing) และการตลาดเชื่อมตรง (Online
Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง
วิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ และทําใหเกิดการตอบสนอง
ทันที  ประกอบดวย  การขายทางโทรศัพท  การขายโดยใชจดหมายตรง  การขายโดยใชแคตตาล็อก
และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ  ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน
ใชคูปองแลกซื้อ

ในการดําเนินงานเพื่อการสงเสริมการขายนั้น โดยเฉพาะในการขายสินคาที่มีลักษณะ
เฉพาะและมีราคาแพงนั้น  การใหบริการเปนสิ่งสําคัญที่ผูประกอบการจะตองจัดดําเนินการอยางมี
คุณภาพ  ดังที่  ฟลลิบ  โคทเลอร (Phillip Kotler, อางใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน,  2541, หนา 219)
กลาวไววา  คุณภาพของการบริการมีลักษณะ 10 ประการ ที่จะผูประกอบการสามารถนําไป
ประยุกตใชได ดังนี้

1. การเขาถึงลูกคา (Access)  หมายถึง บริการที่ใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวก
ดานเวลา และสถานที่ แกลูกคา คือ ตองไมใหลูกคาคอยนาน  ทําเลที่ตั้งตองเหมาะสมเพื่อแสดงถึง
ความสามารถของการเขาถึงลูกคา

2. การติดตอส่ือสาร (Communication) หมายถึง มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษา
ที่ลูกคาเขาใจงาย

3. ความสามารถ (Competence) หมายถึง บุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญ และ
มีความรู ความสามารถ

4. ความมีน้ําใจ (Courtesy) หมายถึง ความสุภาพ ความนอบนอม ความออนนอม
ใหเกียรติ และมีมารยาทที่ดีของการใหบริการ  บุคลากรตองมีมนษุยสัมพันธ  มีความเปนกันเอง
และมีวิจารณญาณ

5. ความนาเชื่อถือ (Credibility) หมายถึง ความเชื่อถือได ความมีเครดิตของผูบริการ
โดยเสนอสิ่งที่ดีที่สุดแกลูกคา บริษัทและบุคลากรตองสามารถสรางความเชื่อมั่นและความไววางใจ
ในบริการ โดยเสนอบริการสิ่งที่ดีที่สุดใหลูกคา

6. ความไววางใจ (Reliability) หมายถึง ความเชื่อถือไดในคุณลักษณะหรือมาตรฐาน
การใหบริการที่มีช่ือเสียง  การบริการที่มีใหแกลูกคาตองมีความสม่ําเสมอและถูกตอง

7. การตอบสนองลูกคา (Responsiveness)  หมายถึง การตอบสนองตอความตองการ
หรือความรูสึกของลูกคา  พนักงานตองบริการและแกปญหาใหลูกคาอยางรวดเร็วตามที่ลูกคา
ตองการ
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8. ความปลอดภัย (Security)  หมายถึง ความมั่นคง ปลอดภัย ความอบอุนสบายใจ
ของลูกคาในขณะใชบริการ  บริการที่ใหตองปราศจากอันตราย ความเสี่ยง และปญหาตาง  ๆ

9. การสรางบริการใหเปนที่รูจัก (Tangible)  หมายถึง ส่ิงที่สัมผัสได ส่ิงที่รูเห็นไดทาง
กายภาพของปจจัยการบริการ  การบริการที่ลูกคารับจะทําใหสามารถคาดคะเนถึงคุณภาพของ
บริการดังกลาวได

10. การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding/Knowing Customer)  หมายถึง ความเขาอก
เขาใจในลูกคา  เอาใจลูกคามาใสใจตน  พนักงานตองพยายามเขาใจความตองการของลูกคา และให
ความสนใจตอบสนองความตองการ

การสงเสริมการขายไดเขามามีบทบาทสําคัญที่ธุรกิจนํามาใชเปนกิจกรรมในการกระตุน
กลุมเปาหมายใหเกดิพฤตกิรรมตามทีธุ่รกจิตองการ  แตอยางไรกต็ามยงัมส่ิีงทีม่อิีทธพิลอีกประการหนึง่
ที่สงผลตอการขายของกิจการ ซ่ึง  สิฏฐากร  ชูทรัพย  และสุดาทิพย  ตันตินกิุลชัย  (2546, หนา 28-
30) ไดกลาวถึงอิทธิพลที่เกิดจากสภาพแวดลอมทางการตลาดที่สงผลใหมียอดขายเพิ่มขึ้น
2 ประการใหญ ๆ ไดแก

1. ปจจัยภายใน  ประกอบไปดวย
1.1 ผูบริหาร ในอดีตยังมองไมเห็นถึงความสําคัญของการสงเสริมการขายมากนัก

เมื่อไมไดรับความยินยอมจึงไมมีตัวอยางออกมาใหเห็นเปนรูปธรรมถึงสิ่งที่ธุรกิจจะไดรับ
หากดําเนินกิจกรรมการสงเสริมการขาย  ดังนั้นเมื่อของบประมาณสําหรับการสงเสริมการขาย
จึงมักไมไดรับการอนุมัติ  แตปจจุบันรานคาทั่วไปนํากิจกรรมการสงเสริมการขายเขามาใชกัน
อยางแพรหลายและสงผลใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดตามที่ตั้งไว  ผูบริหารจึงเริ่มเห็นถึง
ความสาํคญัและความจาํเปนทีธุ่รกจิจะตองมกีจิกรรมการสงเสรมิการขายอกีดวย  ดงันัน้เมือ่ผูบริหาร
ไดรับการขออนุมัติงบประมาณการสงเสริมการขายจึงอนุมัติงายขึ้นกวาเดิม

1.2 ความพรอมของบุคลากร กําลังสําคัญของการดาํเนินกิจกรรมการสงเสริม
การขาย คือ บุคลากรในหนวยงาน  หากบุคลากรมีความรู ความสามารถ มีการคิดหาวิธีการสงเสริม
การขาย  กําหนดกติกา  กฎเกณฑในการเขารวมกิจกรรมอยางมีประสิทธิภาพ  ทําใหไดรับ
ความพึงพอใจดวยกันทั้งสองฝายของเจาของสินคาและฝายของลูกคา ก็จัดวาการสงเสริมการขาย
คร้ังนั้นเกิดประสิทธิผล บุคลากรปจจุบันจัดวาเปนบุคลากรที่มีคุณภาพ  เมื่อลงมือปฏิบัติกิจกรรม
การสงเสริมการขายแลวทําใหเกดิผลดีตอทุกฝายในหนวยงาน ไมสูญเปลาอยางที่เคยเปน  ดังนั้น
เมื่อมีการเสนอความคิดเกี่ยวกับการสงเสริมการขายแลวจึงไดรับความรวมมือจากทุกฝายเปนอยางดี
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ความตองการเพิ่มปริมาณการขาย  การมีผลงานดานการขายทําใหพนักงานนั้นไดรับการเลื่อนสู
ตําแหนงที่สูงขึ้น พนักงานจึงไดใชความพยายามอยางเต็มที่ที่จะเพิ่มปริมาณการขายของตนเอง
ใหมากขึ้น

2. ปจจัยภายนอก ประกอบดวย
2.1 การแขงขัน ปจจุบันผูผลิตตองเผชิญกับปญหาการแขงขันกันมากขึ้น การสงเสริม

การขายจึงเขามามีบทบาทในการแยงชิงและรักษาสวนแบงตลาด เพราะหากสามารถแยงสวนแบง
ตลาดจากคูแขงขันหรือสามารถรักษาสวนแบงตลาดของธุรกิจเอาไวได  นั่นหมายถึงธุรกิจ
จะสามารถอยูรอดไดนั่นเอง

2.2 การมีความรูมากขึ้นของลูกคา  ลูกคาในปจจุบันมีความฉลาดมากขึ้น รูจักนํา
สินคาชนิดเดียวกันมาเปรียบเทียบคุณภาพ หากคุณภาพไมแตกตางกันมากนักก็จะพิจารณาถึง
ผลประโยชนทีจ่ะไดรับหากซือ้สินคานัน้ สินคาทีม่กีารสงเสรมิการขายทีลู่กคาพอใจยอมไดรับเลอืก
เมื่อมีการตัดสินใจซื้อ  ดวยเหตุนี้ธุรกจิจึงตองใหการสงเสริมการขายเขามามีบทบาทในแผน
การตลาดมากขึ้น

2.3 การมีอุปสรรคจากการโฆษณา  ปจจุบันการโฆษณาไดถูกลดบทบาทในการใช
เปนเครื่องมือในการสงเสริมการตลาด  เนื่องจากโฆษณาแตละครั้งจะตองเสียคาใชจายสูง  อีกทั้ง
ยังมีขอจํากัดทางกฎหมายมากขึ้น  เชน  การหามโฆษณาเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอลทางโทรทัศน
ในชวงเวลากอน 22.00 น. เปนตน  เจาของสินคาจึงหันมาใชวิธีการสงเสริมการขายกันมากขึ้น
แตอยางไรก็ตาม การโฆษณาก็ยังคงมีสวนทําใหผูซ้ือเปนลูกคาในระยะยาว ขณะที่การสงเสริม
การขายนั้นใหผลในระยะสั้นเมื่อส้ินสุดระยะเวลาของกิจกรรมแลว หรือเมื่อผูซ้ือไมไดรับ
ผลประโยชนอะไรจากการซื้อแลวก็จะหันไปซื้อสินคายี่หออ่ืนตามความพอใจตอไป  ดังนั้น
หากตองการใหแผนการสงเสริมการตลาดไดผลอยางเต็มที่ กิจกรรมการโฆษณาและกิจกรรม
การสงเสริมการขายตองกระทําควบคูกันไป

2.4 ความคลายคลึงกันของสินคา  สินคาชนิดเดียวกันแตตางยี่หอมักมีคุณภาพ
ที่ไมแตกตางกันมากนัก  การตัดสินใจซื้อของลูกคามักมีการพิจารณาเกี่ยวกบัสิ่งที่จะไดรับ
นอกเหนือจากสินคาที่ซ้ือ  ซ่ึงอาจเปนของแถมหรือการลุนรางวัลเมื่อเปดกลองหรือเปดซอง
จึงเปนหนาที่ของการสงเสริมการขายที่เขามามีบทบาทในการกระตุนและชักจูงใจใหลูกคาเหลานั้น
ตัดสินใจซื้อสินคาของธุรกิจ
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2.5 รานคาปลีกรูจักสรางเงื่อนไขกับผูผลิต สินคาชนิดเดียวกันมีมากมายหลายยี่หอ
รานคาปลีกมักเลือกขายสินคายี่หอที่กําลังเปนที่นิยมของผูซ้ือ จึงทําใหเกิดขอตอรองกับเจาของ
สินคาที่ยังไมติดตลาด  เชน  หากรานคาปลีกรับสินคาดังกลาวมาขาย  เจาของกิจการตองรับภาระ
ดานการจัดแสดงสินคา  ตองลดราคาเปนพิเศษ  ตองแจกของตัวอยาง  เปนตน  เหลานี้ลวนเปน
เงื่อนไขที่สงผลใหการสงเสริมการตลาดเขามามีบทบาททั้งสิ้น

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ
ในการศึกษาเรื่องนี้ ผูศึกษาไดศึกษาคนควางานวิจัยที่เกี่ยวของในเรื่องการสงเสริม

การตลาดทั้งปจจัยดานผูบริโภคและดานสวนประสมทางการตลาด เพื่อนํามาใชเพื่อเปนพื้นฐาน
ในการดําเนินการศึกษาซึ่งงานวิจัยตาง ๆ มีดังนี้

สุรินทร  ตนันวิจิตร (2539) ไดทําการวิจัย เร่ือง พฤติกรรมการบริโภคทองรูปพรรณ
ของปจเจกบุคคลในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคของการศึกษา เพื่อศึกษา
ปจจัยที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมในการบริโภคทองรูปพรรณ ตัวอยางสุมไดจากการสัมภาษณ
ผูบริโภคทองรูปพรรณ จํานวน 235 ราย  โดยผูบริโภคทองรูปพรรณทั้งหมดเปนผูที่ทํางานและ
มีรายไดเปนคาจางหรือเงินเดือนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม สําหรับการวิเคราะหขอมูลนั้น
ใชเทคนิคการวิเคราะหแบบถดถอยเชิงพหุ  ผลการศึกษาพบวา ผูซ้ือทองรูปพรรณรอยละ 62
เปนผูหญิง  ประมาณรอยละ 80 ของผูซ้ือทองรูปพรรณ มีรายไดต่ํากวา 15,000 บาท ตอเดือน
และทองรูปพรรณที่เปนที่นิยมสูงสุด คือ สรอยคอ คิดเปนรอยละ 63 ของทองรูปพรรณทั้งหมด
ที่ผูบริโภคซื้อมา  ปจจัยที่มีนัยสําคัญตอการซื้อทองรูปพรรณของกลุมผูบริโภคที่มีรายไดเปน
เงินเดือน ไดแก ระดับรายได และสต็อกของทองรูปพรรณแลว ความตองการที่จะออมทรัพย
เปนอีกตัวแปรหนึ่งที่มีความสําคัญในการตัดสินใจซื้อทองรูปพรรณ

วันทนา  จันทรสนธิสกุล (2542) ไดวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานคา
ทองรูปพรรณของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม  โดยมีวัตถุประสงคการศึกษาที่สําคัญ         
2 ประการ คือ เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการใชบริการรานคาทองรูปพรรณของผูบริโภค และ
เพื่อศึกษาปญหาที่ผูบริโภคมีตอการใชบริการรานคาทองรูปพรรณ  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา        
ทําการสุมตัวอยางดวยวิธีสุมแบบบังเอิญ  จากกลุมผูใชบริการรานคาทองรูปพรรณที่ตั้งอยูในเขต
เทศบาลนครเชียงใหม ทั้งสิ้น 252 ตัวอยาง  และในการวิเคราะหขอมูลไดใชสถิติพรรณนา
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานคาทองรูปพรรณของผูบริโภค
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ประกอบดวย ปจจัยภายนอก คือ ปจจัยทางดานการตลาด ปจจัยภายนอกอื่น ๆ  และปจจัยภายใน
คือ ปจจัยดานสังคม และวัฒนธรรม  และปจจัยทางดานจิตวิทยา สําหรับปจจัยดานการตลาด
พบวา ผูบริโภคใหอันดับความสําคัญมาเปนอันดับแรก คือ ปจจัยดานราคา รองลงมาเปนปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ
สําหรับปญหาของผูบริโภคที่ประสบในการใชบริการรานคาทองรูปพรรณที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับ
ที่เปนปญหาตอการบริการมาก ไดแก  ทองรูปพรรณน้ําหนักไมเต็ม  ราคากําเหน็จสูง ทองคํา
มีเปอรเซ็นตทองต่ํา มีการปลอมปนทองคํา ราคารับซื้อทองต่ํา ช้ินงานไมมีความประณีตสวยงาม
มีการหักคาเสื่อมราคาสูง ทองรูปพรรณเกิดการชํารุดไดงาย ไมมีการรับประกันทองคํารูปพรรณ
ตามลําดับมากกวาปจจัยอ่ืน ๆ

ชาตยา  จึงสวุดี (2542) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมซื้อของผูบริโภค
ในธุรกิจปลีก อําเภอเมือง เชียงใหม  โดยพบวา ผูบริโภคเลือกใชรานที่มีการสงเสริมการขาย
วิธีการสงเสริมการขายที่ไดรับการตอบรับจากผูบริโภคมากที่สุด คือ การลดราคาจากปาย รองลงมา
คือ การแจกรางวัลเงินสด อันดับสาม คือ การแถม ซ่ึงมีสวนกระตุนใหเกิดการใชบริการและเหตุผล
ที่ผูบริโภคเลือกใชบริการรานซุปเปอรสโตร  เพราะมสิีนคาหลากหลาย  มีความสะดวกในการ
เดินทางและอยูใกลที่พักอาศัย

ฤทธิชัย   กอศิริวรชัย  (2542) ไดศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอผูบริโภค
ในการเลือกซื้อเครื่องประดับอัญมณีจากรานอัญมณีในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม
มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคในการเลือกซื้อเครื่องประดับ
อัญมณีจากรานอัญมณีในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูบริโภคนิยมซื้อและเปนเจาของ
แหวนเพชรตัวเรือนทองคํามากที่สุด  รานคาอญัมณีที่ตั้งอยูในหางสรรพสินคาเปนแหลงที่ผูบริโภค
ไปใชบริการสงูสดุ สําหรับสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอผูบริโภคในการเลอืกซือ้เครือ่งประดบั   
อัญมณี  ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก โดยเรียงตามลําดับ ไดแก คุณภาพ
ของสินคาที่ดี  การออกใบรับประกันสินคา  ความนาเชื่อถือและมีช่ือเสียงของรานคา  ความรวดเร็ว
และตรงเวลาในการสงมอบสนิคา  การมีสินคาใหเลือกครบตามความตองการ เปนตน ดานราคา
ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากตอราคาคุณภาพสินคา  ราคาที่สามารถตอรองได  การมีปาย
แสดงราคาชัดเจน  การกําหนดราคารับคืนเปลี่ยนสินคาในอัตราที่แนนอน  การรับชําระคาสินคา
ดวยบัตรเครดิต   ดานการจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมากตอรานคาที่มีที่จอดรถ
ไปมาสะดวก มียามรักษาความปลอดภัยอยางดี รานคาตั้งอยูในศูนยการคาและรานคาที่มีสถานที่ตั้ง
กวางขวางสะอาดเย็นสบาย   ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก
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การสงเสริมการขาย

สิ่งแวดลอมทางการตลาด

ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย

ภายนอก

การสงเสริมการตลาด

ภายใน

ตรายี่หอ

ตอการจัดทําเอกสารแนะนําใหคําปรึกษา และใหความรูดานอัญมณีแกลูกคาและผูสนใจ  ผูจําหนาย
มีความรูและสามารถแนะนําสินคาไดอยางดี และการจัดแสดงสินคาดานหนาและภายในราน
ที่สวยงามโดดเดน  การบริการพิเศษหลังการขาย

จากการศึกษาเอกสาร ตํารา และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการสงเสริมการขาย ผูศึกษานําเอา
ทฤษฎี หลักการตาง ๆ มาประมวลสรางเปนกรอบการศึกษาดังนี้

แผนภูมิท่ี 1  กรอบแนวคิดการศึกษา

จากกรอบแนวคิดขางตนวิธีการสงเสริมการขายรานคาทองกิจการขนาดเล็กโดยการใช
เครื่องมือทางการตลาด 4  ดาน ซ่ึงมีรายละเอียดแตละดาน ดังนี้

1. ดานผลิตภัณฑ  ประกอบไปดวย  ตรายี่หอ การออกแบบลวดลาย  บรรจุภัณฑ
และประโยชนใชสอย

2. ดานราคา ประกอบดวย การกาํหนดราคา ตนทนุ การรบัประกนัสนิคา และจรรยาบรรณ
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  ประกอบดวย  กระบวนการขาย  การเก็บรักษา

และบริหารสินคาคงคลัง  การจัดพนักงานขาย
4. ดานสงเสริมการตลาด ประกอบดวย การประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม

การขายโดยพนักงานขาย
นอกจากนั้นยังมีอิทธิพลของสิ่งแวดลอมทางการตลาดทั้งภายนอกและภายใน

การจัดพนักงานขาย

การเก็บรักษาและบริหาร
สินคาคงคลัง

กระบวนการการขาย การประชาสัมพันธ

ประโยชนใชสอย

บรรจุภัณฑ

การออกแบบลวดลาย
และน้ําหนักทอง

การกําหนดราคา

ตนทุน

การรับประกันสินคา

จรรยาบรรณ

การลด แลก
 แจก แถม

การขาย
โดยพนักงานขาย


