
บทท่ี 12 
การสงเสริมการขาย 

 
เนื้อหารายวิชา 

1. ความหมายของการสงเสริมการขาย 
2. ความสําคัญของการสงเสริมการขาย 
3. วัตถุประสงคของการสงเสริมการขาย 
4. ประเภทของการสงเสริมการขาย 
5. บทบาทของการสงเสริมการขายในตลาดผูบริโภค 

 
วัตถุประสงค 

1. เพ่ือใหนักศึกษามีความรูเก่ียวกับความหมายความสําคัญ วัตถุประสงค และประเภทของ
การสงเสริมการขาย 

2. เพ่ือใหนักศึกษามีความรูเก่ียวกับบทบาทของการสงเสริมการขายในตลาดผูบริโภค และ
สามารถนําไปประยุกตใชในการสื่อสารการตลาดไดตอไป 

 

 
กิจกรรมการเรียนการสอน 

1. ผูสอนบรรยายในหัวขอความหมายความสําคัญ วัตถุประสงค และประเภทของการสงเสริม
การขาย 

2. ใหผูเรียนนําเสนอรายงานในหัวขอ การสงเสริมการขาย และทําความเขาใจเก่ียวกับ
แนวโนมการเปลี่ยนแปลงในแวดวงการสงเสริมการขายในปจจุบัน 

 
สื่อการสอน 

1. เอกสารประกอบการสอน 
2. Power Point Presentation ประกอบการบรรยาย 
3. ภาพงานโฆษณาสิ่งพิมพ ประกอบการทํากิจกรรมทายบท 
 

 
การประเมินผล 

1. การมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นในชั้นเรียน 
2. การทํากิจกรรมทายบทที่  12 
3. การตอบคําถามทายบทที่  12 
4. การทําแบบฝกหัดที่ 12 
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บทท่ี 12 
การสงเสริมการขาย 
 
 
 ในบรรดาเครื่องมือการสื่อสารการตลาดทั้งหมด หากจะกลาวถึงเครื่องมือสําคัญที่จะชวยใน
การสรางยอดขาย โดยเรงใหเกิดการซื้อในระยะเวลาอันสั้นแลว คงจะนึกถึงเครื่องมือใดไปไมได
นอกจาก การใชกิจกรรมการ ลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูดใกผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้ในทันที 
 
  

 
 

ความหมายของการสงเสริมการขาย    
 
 การสงเสริมการขาย  หมายถึง  (Sales  promotion)    เปนกิจกรรมการสื่อสารการตลาด
ที่มุงกระตุนพฤติกรรมของผูบริโภคใหเกิดการซื้อสินคาและบริการโดยทางผูผลิตสินคาและบริการมี
ขอเสนอพิเศษใหแกผูบริโภค  รานคา  และพนักงานขายที่เขารวมรายการของทางบริษัท  เพื่อเปน
การเพิ่มยอดจําหนายของสินคาและบริการเปนการสรางยอดขายไดในทันที   
 ประกายกาวิล ศรีจินดา ( 2557) ไดใหนิยามเกี่ยวกับการสงเสริมการขายวา เปนกิจกรรมการ
สื่อสารทางการตลาดที่ชวยกระตุนใหเกิดการซื้อในระยะเวลาอันสั้น อันประกอบไปดวย การลดราคา 
การแลกของรางวัล การแจกสินคาตัวอยาง การใหของแถม ทั้งน้ียังอาจรวมไปถึงการชิงโชครางวัลอื่น 
ๆ อีกดวย 
  
ความสําคัญของการสงเสริมการขาย   
 
 ปจจุบัน การสงเสริมการขายน้ันมีความสําคัญอยางมากในกระบวนการสื่อสารทางการตลาด 
ซึ่ง มีดังน้ี    
 1.การสงเสริมการขายเพ่ือเปนการใหสิ่งจูงใจพิเศษใหซื้อ   (Extra incentive to buy)   
โดยการใชสิ่งจูงใจอาจใชคูปอง   มีของแถม  สงช้ินสวนชิงโชค  มีการนําช้ินสวนมาแลกซื้อ  เปนตน 
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 2.การสงเสริการขายเปนเคร่ืองมือกระตุน  ( Acceleration  tool )  เปนกิจกรรมสงเสริม
การขายที่มีวัตถุประสงคเพื่อการกระตุนใหผูบริโภคเกิดการซื้อ  ใหคนกลาง  และพนักงานใชความ
พยายามในการขายมากข้ึนเพื่อกระตุนใหซื้อในจํานวนมากข้ึน  หรือเปนการเรงรัดใหเกิดการตัดสินใจ
ซื้อในทันทีทันใด 
 
 3.การสงเสริมการขายถือวาใชจูงใจกลุมตาง ๆ มีสามกลุมดวยกันคือ  ผูบริโภค  คนกลาง
หรือผูจัดจําหนาย และพนักงานขาย ( Consumer , middleman or distributor  and  
salesforce )  ดังน้ันการสงเสริมการขายจึงมีสามรูปแบบ  ในแตละแบบมีเครื่องมือตาง ๆ อาทิเชน 
  
 *การสงเสริมการขายท่ีเนนผูบริโภค (consumer  promotion )  เปนการสงเสริมการขาย
ที่มุงสูผูบริโภคคนสุดทาย ( Ultimate consumer )เพื่อจูงใจใหเกิดการซื้อซื้อซ้ํา  ซื้อมากย่ิงข้ึน  การ
สงเสรมการขายที่มุงเนนที่ผูบริโภคถือวาเปนการใชกลยุทธดึง  (Pull  strategy) 
 
 *การสงเสริมการขายท่ีเนนคนกลาง  (Trade  promotion ) เปการสงเสริมการขายที่มุงสู
คนกลาง (Middleman) หรือผูจัดจําหนาย ( Distributor) หรือผูขาย (Dealer) การสงเสริมการขาย
ที่มุงเนนที่คนกลางน้ันถือวาเปนการใชกลยุทธผลัก (Push  strategy) 
 
  *การสงเสริมการขายท่ีเนนพนักงานขาย   (Salesforce  promotion )  เปนการสงเสริม
การขายที่มุงเนนที่พนักงานขาย ( Saleman  or sales representatives )  หรือหนวยงานขาย 
(Sales-force)  การสงเสริมการขายที่เนนที่พนักงานขายจึงถือเปนการใช กลยุทธผลัก( Push  
strategy) 
 
วัตถุประสงคของการสงเสริมการขาย    
 
               การสงเสริมการขายสวนใหญจะกระตุนยอดขายในระยะที่สั้น  มีบริษัทผูผลิตสินคาและ
บริการสวนนอยที่จะใชการสงเสริมการขายในระยะยาว อาทิเชนการสะสมยอดการซื้อ  สะสมสแตมป  
เปนตน  วัตถุประสงคหลักของการทําการสงเสริมการขาย  คือการสรางยอดขายสินคาและบริการ  
แตอยางไรก็ตามวัตถุประสงคของการสงเสริมการขายแตละประเภทก็จะไมเหมือนกัน  ในการศึกษา
บทน้ีทางผูเรียบเรียงเนนที่วัตถุประสงคเฉพาะของการสงเสริมการขาย  โดยมีรายละเอียดดังน้ี   
 
 1.เพ่ือกระตุนใหเกิดการทดลองใชผลิตภัณฑใหม  เปนที่นิยมใชมากในข้ันแนะนํา   อาจใช
เปนการแจกของตัวอยาง  แจกคูปอง  หรือการนําเอาช้ินสวนมาแลกซื้อ 
 
 2.เพ่ือกระตุนใหเกิดการซื้อซ้ําผลิตภัณฑ     ถาเปนสินคาสะดวกซื้อหลังจากที่ผูบริโภคได
ทดลองใชแลวรูสึกดีและรูสึกวาสินคาและบริการมีคุณภาพก็จะมีการซื้อผลิตภัณฑใหมน้ัน ๆ การ
สงเสริมการขายที่นิยมใชกันมากเพื่อกอใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑใหมน้ันมักจะใชคูปองที่แจกไปพรอม
ของตัวอยาง  หรือคูปอง ช้ินสวนที่มีอยูในนิตยสารสามารถนํามาเปนสวนลดในการซื้อได 
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 3.เพ่ิมการบริโภคตราสินคาท่ีมีอยูเดิม  ตราสินคาที่ทางบริษํ?มีอยูเดิมลวตองมีการหาวิธีที่
จะปองกันลูกคาเอาไวและหาวิธีการตอสูกับคูแขงขันทั้งที่มีอยูเดิมและที่จะเกิดข้ึนมาใหมเพื่อเปนการ
เพิ่มยอดขาย  เพิ่มสวนครองตลาด  วิธีการเพิ่มมีดังน้ี 
 

*ระบุการใชใหม 
*ดึงผูไมเคยใชใหหันมาใชสินคาและบริการของบริษัท 
*ดึงผูใชสินคาและบริการของคูแขง 
*กระตุนใหเกิดการซื้อซ้ํา 
*กระตุนใหซื้อมากข้ึน  หรือขนาดใหญข้ึน 

  
 4.การปองกันสวนครองตลาดหรือตําแหนงผลิตภัณฑ   การที่คูแขงมีวิธีเพิ่มการใชโดยการ
ทํางานโฆษณาและทําการสงเสริมการขายมากข้ึนทําใหหลายบริษัทเลือกใชโปรแกรมการสงเสริมการ
ขายเพื่อเปนการยึดลูคาเดิมเอาไว  เพื่อสรางลูกคาใหม  และในเวลาเดียวกันเพื่อปองกันสวนครอง
ตลาดเอาไวใหได  ตรงน้ีอาจใชโปรแกรมการสงเสริมการขายโดยการใชคูปอง  สวนลด  ของแถม 
ฯลฯ 
 
 5.สนับสนุนความพยายามทางการโฆษณาและการตลาด   การสงเสริมการขายถือวาเปน
การชวยสนับสนุนการโฆษณาและการใชเครื่องมือทางการตลาด  อาทิเชนการชิงโชค  การแขงขัน  
จะชวยดึงความสนใจในขาวสารการโฆษณาของผลิตภัณฑ เปนตน    
 

 
 

วัตถุประสงคของการสงเสริมการขาย 
 

 วัตถุประสงคของการสงเสริมการขาย คือการกระตุนยอดขายหรือจูงใจใหเกิดการซื้อ ซึ่ง
สามารถแบงวัตถุประสงคได ดังน้ี 
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1. กระตุนใหเกิดการทดลองใชผลิตภัณฑ  (Encouraging trail of new product or 
brand)   

2. กระตุนใหเกิดการซื้อซ้ําผลิตภัณฑใหม (Encouraging repurchase of new product 
or brand)  

3. เพิ่มการบริโภคในตราสินคาที่มีอยูเดิม  (Increasing consumtion of established)   

• ระบุการใชใหม  (Identifying new user)   

• ดึงผูที่ไมเคยใชใหมาใช  (Attracting nonusers of brand or product) 

• ดึงผูใชผลิตภัณฑของคูแขง (Attracting user of competitive product) 

• กระตุนใหเกิดการซื้อซ้ํา  (Encouraging repeat purchase) 

• กระตุนใหซื้อมากข้ึนหรือบอยข้ึน  (Encouraging multiple or larger size 
purchase) 

4. รักษาสวนแบงตลาด หรือตําแหนงผลิตภัณฑ (Defending market share or 
position)    

5. สนับสนุนความพยายามทางการโฆษณาและการตลาด  (Encouraging advertising 
and marketing offer)    

 
ประเภทของการสงเสริมการขาย 
 

1. การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค(Consumer oreiented sales promotion)   
 

กลยุทธดึง  (Pull strategy) จะเกี่ยวของกับกิจกรรมการตลาดในรูปแบบของการโฆษณา
และการสงเสริมการขายที่มุงสูผูใชผลิตภัณฑในข้ันสุดทาย   
(End user) ซึ่งสวนใหญเปนผูบริโภค เพื่อดึงใหผูบริโภคมาถามซื้อผลิตภัณฑจากคนกลาง  และดึงคน
กลางใหมาถามซื้อผลิตภัณฑจากผูผลิต  
 

 
 
 
 
 
 
 
วิธีการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภคน้ีสามารถทําไดหลากหลายรูปแบบ ในที่น้ีจะขอ

ยกตัวอยางเฉพาะเครื่องมือที่สําคัญและนิยมใชกันเทาน้ัน 
 

• การแจกของตัวอยาง (Sampling)   

• การแจกคูปอง (Couponing) 

• ของแถม (Premium) 

กลยุทธดึง   
(Pull strategy) 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค 

กิจกรรมทางการตลาด  
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• การแขงขัน การชิงโชคและการจัดเกม (Contest, Sweepstake and Game) 

• การรับประกันคืนเงิน (Money refunds) 

• การนําสินคาเกามาแลกซื้อ (Trade-in) 

• การสะสมยอดซื้อหรือการสะสมคะแนน (Point collection) 

• เพิ่มมูลคาที่บรรจุภัณฑ (Bonus pack) 

• การลดราคา (Price off deal) 

• การจัดเหตุการณพิเศษ (Event sponsorship) 

• แสตมปการคาและแผนตอเน่ือง (Trading stamp and continuity plan) 

• การใหสินคา (Patronage award) 

• การใหทดลองใชสินคาฟรี (Free trail) 

• การรับประกันสินคา (Product warranties) 

• การจัดแสดงสินคา ณ จุดซื้อ และการสาธิตการทํางานของสินคา (Point Of 
Purchase :POP display and demonstration) 
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2.  การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  
(Trade oreiented sales promotion)  

 
กลยุทธผลัก (Push strategy) จะเกี่ยวของกับการตลาดของผูผลิตเพื่อกระตุนคนกลางและ

หนวยงานขายใหชวยผลักดันผลิตภัณฑไปสูผูบริโภค 
 
 
 
 
 
 
วิธีการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง ที่สําคัญ ประกอบดวย 

• การโฆษณารวมกัน (Cooperate advertising)  

• การใหสิ่งจูงใจเฉพาะอยาง หรือการใหของแถมแกรานคา (Special insentive 
payment)   

• การเผยแพรช่ือผูจัดจําหนาย (Dealer listings) 

• การแขงขันการขาย (Sale contest or trade contest) 

• สวนยอมใหจากการสงเสริมการตลาด (Promotion allowances) 

• สวนลด (Discount) 

• การแถมตัวสินคา (Free goods) 

• การฝกอบรมการขาย (Sale training) 

• การจัดแสดงสินคา (Trade show) 

• การโฆษณาโดยใชสื่อเฉพาะ (Specialty advertising) 

• การบริหารสินคา (Merchandising) 

• การชิงโชคสินคา (Sweepstakes) 
 

 

กลยุทธผลัก  (Push 
strategy) 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค 

ความตองการซ้ือ 
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3. การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย  
   (Saleforce oreiented sales promotion)   

• การแขงขัน (Contest)  

• การฝกอบรมการชายและประชุมการขาย (Salea training and sale meeting)  

• การจัดเครื่องมือชวยขาย (Selling aids)  

• การจัดโชวและจัดวัสดุเพื่อสงเสริมการขาย ณ จุดซื้อ (Display and point of 
purchase) 

• การใหรางวัลแกพนักงานขายที่ปฏิบัติงานยอดเย่ียม (Performance recognition 
award)  
 

 
 
บาทบาทของการสงเสริมการขายในตลาดผูบริโภค 
 

สําหรับในบริษัทที่จําหนายสินคาในตลาดอุปโภคบริโภคจะมีงบประมาณการสงเสริมการขาย
ประมาณ 60-70% ของงบประมาณทั้งหมด  ซึ่งบริษัทตาง ๆ หันมาใหความสําคัญกับการสงเสริมการ
ขายแทนที่การโฆษณาในชวงไมกี่ปมาน้ีเอง เน่ืองจากการลดลงของการมีความจงรักภักดีในตราสินคา 
(Brand Loyalty) และการเพิ่มข้ึนของลูกคาที่มีความไวตอการสงเริมการขาย  เหตุผลอื่น ๆ คือ ผูคา
ปลีกมีขนาดใหญมากข้ึน  และมีอํานาจในการตอรองมากข้ึน ทําใหมีความตองการการสงเสริมการ
ขายกับคนกลางทางการตลาดจากผูผลิตมากข้ึน 
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กรณีศึกษา : ลุนหนักมาก พลังแสตมป ดันยอด "เซเวน อีเลฟเวน" ตอสาขาเพ่ิม 2.4% 
 

 
 
พลังแสตมปพยุงยอดขายเซเวน อีเลฟเวน ทําใหแตละสาขามีรายไดเฉลี่ยเพิ่มข้ึน จากเดิมติดลบ ดัน
กําไรเซเวนฯ ไตรมาส 3 พุง 22% รับไปเกือบ 4.8 พันลานบาท ดันกลุมซีพีออลล กําไรเกือบ 5 
พันลานบาท 
 
ซีพีออลล แจงผลประกอบการไตรมาส 3/2560 ตอตลาดหลักทรัพยแหงประเทศ วางบการเงินรวม มี
รายได 123,215 ลานบาท มากกวาปที่แลวประมาณ 10,187 ลานบาท หรือประมาณ 9% โดยปที่
แลวมีรายได 113,027 ลานบาท สวนกําไรอยูที่ 4,970 ลานบาท มากกวาปที่แลวที่มีกําไร 4,153 
ลานบาท ประมาณ 842  ลานบาท หรือประมาณ 20% 
 
หากรวมรายได และกําไร 9 เดือนแรก ถือวามากกวาปที่แลว โดยรายไดสูงถึง 361,369 ลานบาท 
มากกวาปที่แลว 7.4% สวนกําไรอยูที่ 14,383 ลานบาท สูงกวาปที่แลว 16.2% โดยรายได 65% มา
จากรานสะดวกซื้อเซเวน อีเลฟเวน สวนที่เหลือ 35% มาจากแม็คโคร ตางจากปที่แลวมีสัดสวน 64% 
และ 36% 
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หากดูเฉพาะผลประกอบการของรานเซเวน อีเลฟเวน ในไตรมาส 3 ปน้ี มีสาขาเปดใหมทั้งสิ้น 145 
สาขา รวม ณ 30 ก.ย. 2560 มีสาขาทั้งหมด 10,152 สาขา ทํารายได  70,845 ลานบาท เพิ่มข้ึนจาก
ไตรมาสเดียวกันของปกอน 5,880 ลานบาท หรือ 9.1% มีกําไรสุทธิ 4,789 ลานบาท เพิ่มข้ึน 22.8% 
 
ขณะที่คาใชจายในการดําเนินงานมี 19,702 ลานบาทในไตรมาส 3 ป 2560 เพิ่มข้ึน 1,759 ลานบาท
จากไตรมาสเดียวกันปกอน หรือเพิ่มข้ึน 9.8% จากคาโฆษณาและคาสงเสริมการขายจากโปรโมช่ัน
แสตมป รวมถึงคาบริหารงานรานสาขาที่เพิ่มข้ึน 
 
แมจะมีงบเพื่อใชโปรโมช่ันแสตมปกวา 1,000 ลานบาท แตก็ทําใหผลรายไดและกําไรเปนไปตาม
คาดการณที่ยอดขายเฉลี่ยตอสาขาเพิ่มข้ึน เพราะกอนหนาน้ีดวยภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว กําลังซื้อซบ
เซาตอเน่ือง ทําใหยอดขายแตละสาขาเฉลี่ยลดลง 1% ในไตรมาสที่ 2 ที่ผานมา โดยยอดขายเฉลี่ย
รานเดิมในไตรมาส 3 น้ี เพิ่มข้ึน 2.4% เทากับ 79,472 บาทตอวันตอสาขา ยอดซื้อตอบิล 67 บาท 
เทาไตรมาส 2 ที่ผานมา จํานวนลูกคาตอวัน 1,178 คนตอสาขา นอยกวาไตรมาส 2 ที่มี 1,194 คน 
แตมีการชดเชยรายไดจากสาขาใหมที่เพิ่มข้ึน 
 

 
 

อยางไรก็ตาม ในชวงหลายปกอนพลังแสตมป เคยดันยอดขายเพิ่มข้ึนไดถึง 10% 
 
สําหรับผลการดําเนินงานงวด 9 เดือนแรกป 2560 ของรานเซเวนฯ  มีรายไดรวม 224,569 ลานบาท 
เพิ่มข้ึน 7.5% จากชวงเดียวกันของปกอน กําไรสุทธิ 13,406 ลานบาท เพิ่มข้ึน 15.4%. 
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