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การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  

ค ำวำ่ “การส่งเสริมความหมาย” หมายถงึ กิจกรรมตำ่งๆทำงกำรตลำด

ที่จดัท ำขึน้เพื่อเสนอคณุคำ่ หรอืสิ่งจงูใจพิเศษส ำหรบัผลิตภณัฑใ์หก้บักองก ำลงั
ฝ่ำยกำรขำย ผูจ้ดัจ ำหน่ำย หรอืผูบ้รโิภคขัน้สดุทำ้ย โดยมีจดุมุง่หมำยส ำคญัเพ่ือ
กระตุน้ใหเ้กิดกำรขำยในทนัทีจ ำกดั โดยทั่วไปมกัตอ้งใชร้ว่มกบั สว่นประสม

กำรสง่เสรมิกำรขำย(Promotion Mix) อื่นๆ ไดแ้ก่ สื่อโฆษณำ 
กำรประชำสมัพนัธ ์และพนกังำนขำยจงึจะไดผ้ล
เตม็ที่ กลุม่เปำ้หมำยของกำรสง่เสรมิกำรขำย 
อำจเป็นลกูคำ้ผูใ้ชส้ินคำ้ หรอื พอ่คำ้คนกลำง 
เช่น รำ้นคำ้ หำ้งสรรพสินคำ้หรอืพนกังำนขำยก็ได ้



ประเภทของการส่งเสริมการขาย

1.การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ท่ีผูบ้ริโภค 

2.การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ท่ีคนกลางหรือผูจ้ดัจ าหน่าย 



วตัถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย

1.วตัถุประสงค์มุ่งเน้นผู้บริโภค

• กระตุน้ยอดขายใหเ้พ่ิมข้ึนในระยะเวลาใดเวลาหน่ึง 
•  เพ่ือใหเ้กิดการทดลองใชสิ้นคา้ใหม่หรือสินคา้เดิมท่ีปรับปรุงใหม่ 
•  เพ่ือดึงดูดลูกคา้ใหม่หรือดึงลูกคา้มาจากคู่แข่ง
•  เพ่ือกระตุน้ใหลู้กคา้เดิมซ้ือสินคา้มากข้ึน
•  เพ่ือเพ่ิมปริมาณการซ้ือแบบกะทนัหนั 
•  ประกบแผนส่งเสริมการขายของคู่แข่ง 



2.วตัถุประสงค์มุ่งเน้นคนกลาง

•  จูงใจใหส้ัง่ซ้ือสินคา้ใหม่มาขายในร้าน 
•  เชิญชวนใหส้ต๊อกสินคา้เดิมมากข้ึน 
•  ขอใหจ้ดัโชวสิ์นคา้มากข้ึน
•  ใหผู้ข้ายโฆษณาประชาสมัพนัธ์เพ่ิมเติม 
•  เพ่ือเชิญชวนใหผู้ข้ายสัง่ซ้ือสินคา้ล่วงหนา้ 



ปัจจัยหลักในการ
พจิารณา เลือกเทคนิค

วธิีส่งเสริมการขาย

1.  ควรก ำหนดวตัถปุระสงคใ์หช้ดัเจนวำ่ ตอ้งกำรท ำกิจกรรม
สง่เสรมิกำรขำย เพื่ออะไร 
2.  ก ำหนดกลุม่เปำ้หมำยที่ตอ้งกำรสง่เสรมิกำรขำย 
3.  พิจำรณำลกัษณะและจดุเดน่ของสินคำ้ เพื่อก ำหนดวิธีกำรสง่เสรมิกำรขำย

ที่เหมำะสม 
4.  พิจำรณำตน้ทนุของวิธีกำรสง่เสรมิกำรขำยแตล่ะแบบวำ่เหมำะสมและให ้

ผลตอบแทนตำมเปำ้หมำยที่วำงไว้
5.  สถำนกำรณท์ำงเศรษฐกิจในขณะนัน้ 



เทคนิคและเคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย

1.เทคนิคการส่งเสริมการขายมุ่งเน้นผู้บริโภค 
(consumer – oriented sales

promotion techniques) มุ่งเนน้ผูบ้ริโภค
ท่ีบริษทัขนาดใหญ่ละขนาดเลก็น ามา
ใชมี้หลายวธีิ แต่ท่ีนิยมใชก้นั 
มีดงัต่อไปน้ี



1.1 การแจกของตัวอย่าง (sampling)
เป็นการแจกสินคา้ท่ีผูผ้ลิตจดัท าข้ึนเป็นพิเศษเพ่ือแจกฟรี เพ่ือใหลู้กคา้

ไดล้องใชก่้อน เม่ือลูกคา้เกิดความพอใจหลงัจากการไดท้ดลองใชก้จ็ะกลบัมาซ้ือ
อีกในภายหลงั เป็นวธีิท่ีไดผ้ลดีท่ีสุดวธีิหน่ึง แต่เสียค่าใชจ่้ายสูงท่ีสุดของการส่ง
เสริมการขาย นิยมใชเ้ม่ือน าผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาด แนะน าผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้
รู้จกัในระยะเร่ิมแรก หรือเม่ือตอ้งการขยายส่วนแบ่งตลาดของผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมี
อยูแ่ลว้ใหสู้งข้ึน



แจกสินคา้ตวัอยา่งเพ่ือใหเ้กิดผลดี จึงควรยดึถือขอ้แนะน า 3 ขอ้ ดงัน้ี

1.เม่ือการใชก้ารโฆษณาแต่เพียงอยา่งเดียวไม่สามารถท่ีจะส่ือประโยชนท่ี์ส าคญั
ของผลิตภณัฑใ์หส้ามารถเขา้ใจไดอ้ยา่งแทจ้ริง

2.เม่ือผลิตภณัฑมี์ประโยชน์บางประการเหนือกวา่ของคู่แข่งขนัและสามารถสาธิตแสดงใหเ้ห็นไดอ้ยา่งชดัเจน

3.เม่ือตอ้งการกระตุน้จูงใจใหลู้กคา้
ประจ า ซ่ึงมีความภคัดีต่อผลิตภณัฑ์
ของคู่แข่งขนัเปล่ียนหนัมาใชผ้ลิตภณัฑ์
ของบริษทัแทน



1.2 การแจกคูปอง (couponing)

เป็นเคร่ืองมือส่งเสริมการขายท่ีใช้

ไดผ้ลดีท่ีสุด คูปองเป็นเสมือนบตัร
สมนาคุณท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีผูผ้ลิตหรือ

ผูค้า้ปลีกแจกใหก้บัผูบ้ริโภค ซ่ึงบริโภค
สามารถน าไปประกอบการซ้ือผลิตภณัฑ์
โดยเฉพาะ และจะไดส่้วนลดตามคุณค่า
ท่ีไดร้ะบุไว ้หรือน าไปแลกของแถมหรือ

เป็นบตัรเสนอเพื่อชิงโชค



1.3 การให้ของแถม (premiums) เป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายท่ีนกั
การตลาดใชก้นัมานาน และไดรั้บความนิยมอยา่งกวา้งขวาง เป็นการเสนอส่ิงจูงใจพิเศษ (extra incentive) ใหก้บัลูกคา้
ดว้ยการแถมสินคา้หรือบริการบางอยา่งฟรี 
โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือในทนัที

- ของแถมฟรี (free premiums 

หรือ direct premiums) เป็นของแถมท่ีจดั
ใหผู้บ้ริโภค ณ แหล่งซ้ือ 

- ของแถมทีต้่องใช้ช้ินส่วนแลกซ้ือ
(self – liquidating premiums) ไม่ใช่ของ
แถมฟรี แต่เป็นของแถมท่ีตอ้งจ่ายเงิน แต่จ่าย
ในราคาท่ีถูกท่ีสุด ในราคาตน้ทุน หรือต ่ากวา่
ทุน โดยมีเง่ือนไขวา่ผูซ้ื้อตอ้งน าช้ินส่วนบาง
อยา่งท่ีก าหนด



1.4 การเพิม่ขนาดบรรจุภณัฑ์ (bonus packs)

เป็นวธีิท่ีจูงใจผูบ้ริโภคใหต้ดัสินใจซ้ือท่ีไดผ้ลดีวิธีหน่ึง เป็นการ
เพิ่มปริมาณผลิตภณัฑใ์หม้ากข้ึนเป็นพเิศษเสนอใหก้บัผูบ้ริโภค และขาย
ในราคาปกติเท่าเดิม โดยผลิตภณัฑจ์ะบรรจุในบรรจุภณัฑท่ี์มีขนาดใหญ่
ข้ึนเป็นพิเศษ



1.5 การลดราคา (price – off deals) 

จดัท าข้ึนเพื่อประหยดัเงินใหก้บัผู ้
บริโภคโดยตรง  ปกติส่วนลดจะอยูร่ะหวา่ง 
10 – 25 % ส่วนลดน้ีเป็นส่วนลดท่ีมาจาก
ผูผ้ลิตลดก าไรลง ไม่ใช่เป็นส่วนลดจาก
ผูข้ายปลีก 



1.6 การคืนเงิน (refunds หรือ rebates) 

เป็นเทคนิคในการส่งเสริมการขาย
ดว้ยขอ้เสนอท่ีจะคืนเงินใหบ้างส่วน

ของราคาซ้ือผลิตภณัฑก์ลบัคืนไปยงั
ผูบ้ริโภคภายหลงัจากไดส่้งช้ินส่วน บางอยา่ง

เพ่ือพิสูจน์การซ้ือกลบัคืนมา



1.7 การแข่งขนัและการชิงโชค (contests and sweepstakes)

เป็นวธีิการส่งเสริมการขายท่ีไดรั้บความนิยมมากในปัจจุบนั เป้าหมายส าคญั เพ่ือใหเ้กิดการซ้ือในทนัที และ
ตอ้งการใหผู้บ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมดว้ย โดยใชว้ธีิการแข่งขนัและการชิงโชคเป็นเคร่ืองมือ การแข่งขนัและการชิงโชคมกัจะ
กระท าร่วมกนั การชิงโชคจะข้ึนอยูก่บั
โอกาสหรือโชคช่วยเพียงอยา่งเดียว แต่การ
แข่งขนัจะตอ้งอาศยัทกัษะบาง
อยา่งของผูเ้ขา้
แข่งขนัเองจึง
จะเป็นผูช้นะ
ไดรั้บรางวลั



1.8 การอุปถมัภ์กจิกรรมพเิศษ (event sponsorship) 
เป็นอีกประเภทหน่ึงของวิธีการ

ส่งเสริมการขายมุ่งเนน้ท่ีผูบ้ริโภคท่ีก าลงั
ไดรั้บความนิยมเพ่ิมข้ึนในปัจจุบนั วธีิน้ี
กระท าไดโ้ดยบริษทัไดเ้ขา้ไปร่วมใน
กิจกรรมต่างๆ ในฐานะเป็นผูอุ้ปถมัภ์

รายการ เรียกอีกอยา่งวา่ “การตลาดเชิง
กจิกรรม” (event marketing)





2.เทคนิคการส่งเสริมการขายมุ่งเน้นทีค่นกลาง (trade – oriented sales 

promotion techniques) 
ผูป้ระกอบการผลิตสามารถใชเ้คร่ืองมือในการส่งเสริมการขาย เพ่ือจูงใจคนกลางทั้งผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก

2.1 การให้ส่วนลดทางการค้า (trade allowance หรือ trade deals)
เป็นเทคนิคการส่งเสริมการขายระยะสั้นมุ่งเนน้ท่ีคนกลาง เป็นวธีิการท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุด

- ส่วนลดการซ้ือ (buying allowances) 
ลดราคาจากสินคา้ท่ีสัง่ซ้ือในช่วงเวลาท่ีก าหนด ซ่ึงอาจลดในรูปของ
จ านวนเปอร์เซ็นต ์หกัออกจากใบก ากบัสินคา้ 
หรือแถมสินคา้ใหเ้ปล่าโดยจะตอ้งสัง่ซ้ือสินคา้ตามปริมาณท่ีก าหนด



- ส่วนลดเพ่ือการจัดแสดงสินค้า (promotional allowances หรือ display 

allowances) การจดักิจกรรมการแสดงสินคา้บางอยา่ง เพ่ือส่งเสริมสนบัสนุนผลิตภณัฑต์ราของตนเอง เป็นการจดัแสดง 
ณ แหล่งซ้ือ เพ่ือใหผ้ลิตภณัฑข์องตนโดดเด่นเป็นท่ีน่าสนใจเหนือผลิตภณัฑต์ราอ่ืนๆ ของคู่แข่งขนั

- การจ่ายเงินพเิศษเพ่ือให้รับผลติภัณฑ์ใหม่ไปจ าหน่าย (slotting allowances หรือ 
stocking

(introductory) allowances

หรือ street money) ผูผ้ลิตจะจ่ายค่า
ธรรมเนียมหรือค่าบริการพิเศษใหก้บั
ผูค้า้ปลีก เพ่ือแลกเปล่ียนกบัการไดรั้บ 
“ต าแหน่ง” (slot , position) หรือ
พ้ืนท่ีบนชั้นวางของเพ่ือน าผลิตภณัฑ์
ของบริษทัไปวางขาย



2.2 การจัดแสดงสินค้า ณ แหล่งซ้ือ (point – of – purchase 

displays หรือ POP displays)

เป็นเทคนิคการส่งเสริมการขายท่ีผูผ้ลิตเขา้ไป
ช่วยเหลือในการออกแบบตกแต่งสถานท่ีชั้นวางของใน
ร้านคา้ เพ่ือใหสิ้นคา้ดูเด่นเป็นพิเศษ เหนือคู่แข่งขนั ซ่ึงจะจูง
ใจใหลู้กคา้เกิดการซ้ือมากข้ึน เป็นการส่งเสริมท่ีมุ่งเนน้ทั้ง
ผูค้า้ปลีก และผูบ้ริโภคในเวลาเดียวกนั



2.3 การแข่งขนัทางการขายและส่ิงจูงใจ (contests and incentives) 

เป็นเทคนิคการส่งเสริมการขายท่ีผูผ้ลิตน ามาใชเ้พ่ือจูงใจใหผู้ค้า้ปลีก รวมทั้งพนกังานขายเพื่อใหใ้ชค้วามพยายาม
ในการขายใหไ้ดม้ากข้ึน โดยการจดัการแข่งขนัทางการขาย หรือจดัโปรแกรมพิเศษบางอยา่งเสนอใหเ้พ่ือเป็นส่ิงจูงใจวธีิหน่ึงของ
การจดัการแข่งขนัทางการขาย



2.4 การจัดโปรแกรมฝึกอบรมการขาย (sales training programs) 
เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพการท างานของพนกังานขายท่ีไดผ้ลดี พนกังานท่ีมีความรู้ สามารถอธิบายให้

ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ด ้รวมทั้งสามรถบอกลกัษณะพิเศษ ประโยชน์และจุดเด่นของผลิตภณัฑเ์หนือคู่แข่งขนัได้



2.5 การจัดแสดงสินค้า (trade shows)

เป็นกิจกรรมการส่งเสริมการขายอีกวธีิหน่ึงท่ีผูผ้ลิตจดัท าข้ึนเพ่ือมุ่งเป้าหมายไปท่ีผูข้ายต่อ อาจจดัในรูปของการจดั

กิจกรรมต่างๆ (exhibition)
หรือการประชุมอภิปราย (forum) เป็นการเปิดโอกาสใหผู้ผ้ลิตไดจ้ดัแสดงหรือสาธิตผลิตภณัฑใ์หม่ เพื่อเป็นการเปรียบเทียบ
ใหเ้ห็นความแตกต่างกบัผลิตภณัฑ์
ของคู่แข่งขนั





2.6 การโฆษณาร่วม (cooperative advertising หรือ co - op)

เป็นรูปแบบการส่งเสริมการขายอีกแบบหน่ึงท่ีมุ่งเนน้ท่ีคนกลาง โดยผูผ้ลิตซ่ึงเป็นเจา้ของผลิตภณัฑก์บัคนกลางซ่ึง
มีหนา้ท่ีจดัจ าหน่ายร่วมมือกนัในการท าโฆษณา และออกค่าใชจ่้ายร่วมกนัตามจ านวนท่ีตกลงกนั 

- การโฆษณาร่วมของกลุ่มผู้ค้าปลกี (vendor program) 
- การโฆษณาร่วมของกลุ่มผู้ผลติปัจจยัการผลติ (ingredient manufacturer co - op) 
- การโฆษณาร่วมระหว่างผู้ผลติกบัผู้ค้าส่ง (manufacturer to wholesaler co - op) 
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