
การสง่เสรมิ
การตลาด



ความหมาย
การรณรงคก์จิกรรมทางดา้นการ
ตลาดเพือ่ใหบ้รรลวุตัถปุระสงค์
ตามทีบ่รษัิทตัง้เป้าหมายไว ้ 
โดยการใชเ้ครือ่งมอืประเภทใด
ประเภทหนึง่  หรอืรว่มกนัไปทัง้ 
4 ประเภท



ประเภทของเครือ่งมอื
•การโฆษณา
•การสง่เสรมิการขาย
•การขายโดยพนักงานขาย
•การประชาสมัพันธ์



สว่นประสมการสง่เสรมิ
การตลาด

Product

Price

Place

Promotion

Advertising

Public Relations

Personal Selling

Sales Promotion



ความสําคญัของการ
สง่เสรมิการตลาด

• ทําใหผู้ผ้ลติสามารถสือ่สารกบัผู ้
บรโิภค และกอ่ใหเ้กดิการซือ้ใน
ทีส่ดุ

•การสง่เสรมิคนกลาง ทําให ้
คนกลางสง่เสรมิผูบ้รโิภคอยา่ง
ทัว่ถงึ

•ถา้ลกูคา้จําได ้จะสรา้งความได ้
เปรยีบเหนอืคูแ่ขง่

•กระตุน้ผูบ้รโิภคใหซ้ือ้สนิคา้และ
เพิม่ยอดขาย



วตัถปุระสงคข์องการ
สง่เสรมิการตลาด

• เพือ่การตดิตอ่สือ่สาร
• เพือ่กระตุน้ใหเ้กดิความสนใจ
• เพือ่เป็นการเตอืนความจํา



กระบวนการตดิตอ่สือ่สาร

แหลง
ขาวสาร
หรือ

ผูสงขาว
สาร

ชอง
ทางการ
กระจาย
ขาวสาร

ผูรับ
ขาวสาร

การปอน
กลับ

การ
ใส
รหัส

การ
ถอดรหั
ส

สิ่ง
รบกว
น



องคป์ระกอบกระบวนการ
ตดิตอ่สือ่สาร

•แหลง่ขา่วสารหรอืผูส้ง่ขา่ว
สาร
• เป็นผูพ้ดู ผูเ้ขยีน หรอืผูแ้สดง
กริยิา เชน่  คนกลาง  ผูผ้ลติ  
พนักงานขาย

•การใสร่หสั
•การแปลงขอ้ความของ
ขา่วสารใหก้ลายเป็น คําพดู 
อกัษร สญัลกัษณ์



•ชอ่งทางขา่วสาร
•การผา่นขา่วสารขอ้มลูโดย
พนักงานขาย หรอื สือ่
โฆษณาตา่งๆ

•การถอดรหสั
•การแปลความหมายหรอื
ขอ้ความ เชน่  ภาษาพดู  
กาษาเขยีน

องคป์ระกอบกระบวนการ
ตดิตอ่สือ่สาร



•ผูรั้บขา่วสาร
•กลุม่เป้าหมายทีจ่ะรับรูถ้งึ
ขา่วสารขอ้มลู ไดแ้กผู่ฟั้ง  ผู ้
ชม  ผูอ้า่น

•การป้อนกลบั
•ปฏกิริยิาจากผูรั้บยอ้นกลบั
ไปยงัแหลง่ขา่ว เชน่  กลอ่ง
รับความคดิเห็น  การชงิโชค

องคป์ระกอบกระบวนการ
ตดิตอ่สือ่สาร



•สือ่รบกวน
•อปุสรรคระหวา่งการตดิตอ่
สือ่สาร
•เชน่  คลืน่ไมช่ดั เขยีนไม่
ชดั

องคป์ระกอบกระบวนการ
ตดิตอ่สือ่สาร



กลยทุธก์ารสง่เสรมิการ
ตลาด

•กลยุทธดึง  (Pull Strategy)

•กลยุทธผลัก (Push Strategy)

•กลยุทธผสม (Mix Strategy)



กลยุทธดึง  (Pull Strategy)
•การใชจ้า่ยเงนิจาํนวนมาก
ในการจัดกจิกรรม

•มุง่ไปสูผู่บ้รโิภคคนสดุทา้ย
โดยตรง

•ใหผู้บ้รโิภคไปถามหาสนิคา้
จากผูผ้ลติหรอืคนกลางเอง



สถานการณท์ีใ่ชก้ลยทุธ์
ดงึ 

• กําไรตอ่หน่วยทีค่นกลางไดรั้บ
ตํา่

•ไมจํ่าเป็นตอ้งใชพ้นักงานขาย
•บรษัิทตอ้งการเงนิหมนุที่
รวดเร็ว

•บรษัิทมขีนาดเล็ก
•ใชก้บัสนิคา้อปุโภคบรโิภค



•การสง่เสรมิการตลาดผา่น
คนกลางและพนกังานขาย

•ผลกัดนัผลติภณัฑผ์า่นชอ่ง
ทางการจําหน่ายใหผู้บ้รโิภคคน
สดุทา้ย

กลยุทธผลัก  (Push 
Strategy)



•ผลติภณัฑม์คีวามแตกตา่ง 
และดเีดน่

•สนิคา้ราคาสงู(ทั้งอุตฯ และ
บริโภค)

•บรษัิทตอ้งการชว่ยเหลอืดา้น
การเงนิแกค่นกลาง

•นยิมใชก้บัสนิคา้อตุสาหกรรม 
•แนะนําสนิคา้ใหม่

สถานการณท์ีใ่ชก้ลยทุธ์
ผลกั



•การใชก้ลยทุธด์งึและกลยทุธ์
ผลกัรว่มกนัมุง่ทัง้ ผูบ้รโิภค 
พนักงานขายและคนกลาง

•สถานการณท์ีใ่ช ้
•ตอ้งใชพ้นักงานแนะนํา
สนิคา้

•ตอ้งมกีารโฆษณาแนะนํา
จงูใจ

•บรษัิทมขีนาดใหญ่

กลยุทธผสม  (Mix 
Strategy)



การโฆษณา 
(Advertising)

•การนําเสนอตอ้งผา่นสือ่กลางที่
ไมใ่ชต่วับคุคล

•การระบผุูอ้ปุถัมภ:์ ตอ้งบอกวา่ใคร
เป็นเจา้ของสนิคา้

•ตอ้งมกีารชาํระเงนิ
•การสง่เสรมิเผยแพรค่วามคดิเห็น
เกีย่วกบัผลติภณัฑ:์ เพือ่ใหล้กูคา้
รับขา่วสาร และพอใจ



คําจํากดัความของการ
โฆษณา

การนําเสนอขา่วสารผา่นสือ่ที่
ไมใ่ชต่วับคุคล  รวมทัง้การ
สง่เสรมิเผยแพรค่วามคดิเห็น
สนิคา้หรอืบรกิาร  และตอ้งจา่ย
เงนิโดยผูส้นับสนุนทีร่ะบไุว ้



กลุม่ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
โฆษณาโดยตรง

•ผูโ้ฆษณา
• สํานักงานโฆษณา
•สือ่โฆษณา
•องคก์ารทีใ่หบ้รกิารใน
ลกัษณะพเิศษ



1. ผูโฆษณา (Advertiser)
• ผูท้ีเ่ป็นเจา้ของสนิคา้หรอืผูผ้ลติ
สนิคา้

• เป็นผูเ้สยีคา่ใชจ้า่ย
• ตดัสนิใจเกีย่วกบัแนวความคดิ
ตา่งๆ

• ใหร้ายละเอยีดขอ้มลูผลติภณัฑ์
• บรษัิทใหญจ่ะม ีHouse 

Agency ของตนเอง



2.สํานักงานโฆษณา 
(Advertising Agency)

•บริษัทรับจางผลิตชิ้นงาน
โฆษณา

•ใหบริการตางๆ เชน วิเคราะห
สภาพตลาด, วิจัยตลาด , การ
ลงโฆษณาตามสื่อตางๆ ฯลฯ



บรกิารของสํานักงาน
โฆษณา

•ตวัแทนหนังสอืพมิพ์
•การซือ้ขายเนือ้ทีเ่ฉพาะงาน
ในหนังสอืพมิพ์

•การซือ้ขายเนือ้ทีห่นังสอืพมิพ์
แบบคา้สง่

• สํานักงานสมัปทานโฆษณา
• สํานักงานโฆษณาตวัแทนของ
ผูโ้ฆษณา



รายไดข้องสํานักงาน
โฆษณา

•คานายหนาจากสื่อโฆษณา ~ 
15%

•คาธรรมเนียม: เปนจํานวนเงิน
คงที่ 17.65% จากตนทุนการ
โฆษณาทั้งหมด



3.สื่อโฆษณา (Advertising 
Media)

• เลอืกสือ่ทีด่แีละเหมาะสม
• เพือ่สง่ขา่วไดม้ากทีส่ดุ เร็ว
ทีส่ดุในวงเงนิงบประมาณ
จํากดั



ปัจจัยพจิารณาในการ
เลอืกสือ่

•วัตถุประสงคของการโฆษณา
•จํานวนการเขาถึงของสื่อ: 
ขอบเขตการเขาถึง

•ขอกําหนดของขาวสาร: ตอง
สอดคลองกับขาวเรา

• เวลาและสถานที่ในการ
ตัดสินใจ

•ตนทุนของสื่อ



ประเภทของสือ่โฆษณา
• หนังสอืพมิพ์
• นติยสาร
• โทรทศัน์
• วทิยุ

• การโฆษณา
กลางแจง้

• สือ่ไปรษณีย์
โดยตรง

• โรงภาพยนตร์
• สือ่ออนไลน์



หนังสอืพมิพ์
•แพรห่ลาย คนอา่นมาก
•ขอ้ดี

•ลงภาพและรายละเอยีดได ้
•แทรกใบโฆษณาและคปูองได ้
• เขา้ถงึกลุม่เป้าหมายไดก้วา้ง
และรวดเร็ว

•ยดืหยุน่ในการแกไ้ขสงู



•ขอ้เสยี
•ภาพไมส่วย
•ขาดความโดดเดน่
•ผูอ้า่นจะอา่นเฉพาะสว่นใด
สว่นหนึง่

หนังสอืพมิพ์



นติยสาร
•ขอดี

•เลือกกลุมเปาหมายได(อยาง
เจาะจงดวย)

•ภาพสวยงาม
•ใชคูปองและแบบตอบรับได
•ผูอานมีโอกาสอานโฆษณา
มากขึ้น

•สรางภาพลักษณได



•ขอ้เสยี
•เขา้ถงึเฉพาะกลุม่เทา่นัน้
•เปลีย่นแปลงขอ้ความ
โฆษณาไดลํ้าบากมาก

•เป็นสือ่ทีอ่อกมาชา้

นติยสาร



โทรทศัน์
•มปีระสทิธภิาพทีส่ดุ นยิม

สดุ
•ขอ้ดี

•เขา้ถงึไดก้วา้ง
•ใหผ้ลดา้นความประทบัใจสงู
•ปรับปรงุขอ้ความได ้
•สรา้งภาพพจนท์ีด่แีก่
ผลติภณัฑ์



•ขอ้เสยี
•ราคาแพง
•ผูช้มจําไดน้อ้ย
•ผูช้มไมค่อ่ยชอบชมโฆษณา

โทรทศัน์



วทิยุ
• เขา้ถงึและครอบคลมุ

เป้าหมายมากทีส่ดุ
•ขอ้ดี

•กระจายขา่วสารไดม้ากและ
เร็ว

•ปรับปรงุโฆษณาได ้
•งา่ยและคา่ใชจ้า่ยตํา่
•สถานวีทิยมุใีหเ้ลอืกมาก
•ความถีใ่นการโฆษณาสงู



•ขอ้เสยี
•ถา้ไมต่ัง้ใจฟัง ก็จะรับรูไ้มไ่ด ้
ผลดเีทา่ทีค่วร

•ไมส่ามารถเห็นภาพ
ผลติภณัฑไ์ด ้

•การเผยแพรข่า่วสารเป็นไป
อยา่งรวดเร็ว

วทิยุ



การโฆษณากลางแจง้
•ตองงายๆ สั้นๆ เห็นชัด 
สะดุดตา

•ขอดี
•สื่อสารไดรวดเร็วและบอย
ครั้ง

•ครอบคลุมไดกวางขวาง
•จัดทําใหเหมาะสมในแตละ
ทองถิ่นได

•คาโฆษณาไมแพงนัก(ตอ
หัว)

•เขาถึงไดทุกเพศทุกวัย



•ขอ้เสยี
•ขอ้ความอาจสัน้ไปจนไม่
ชดัเจน

•ทําลายความสวยงาม
ธรรมชาติ

•ไมส่ามารถระบกุลุม่
เป้าหมายได ้

การโฆษณากลางแจง้



ส่ือไปรษณียโ์ดยตรง
• เขา้ถงึเป้าหมาย โดย

เป้าหมายไมไ่ดส้นใจ
ลว่งหนา้

•ขอ้ดี
•ระบกุลุม่เป้าหมายได ้
•ควบคมุการดําเนนิกจิการ
โฆษณาได ้

•มคีวามยดืหยุน่ในการแกไ้ข
และเลอืกรปูแบบ

•ปกปิดโครงการได ้



•ขอเสีย
•อาจจะไมไดรับความสนใจและ
เปน  Junk mail

•รายชื่อเปาหมายอาจไมถูกตอง
•คาใชจายสูง

ส่ือไปรษณียโ์ดยตรง



โรงภาพยนตร์
•ขอ้ดี

•ไดภ้าพขนาดใหญ ่ ระบบ
แสง ส ีเสยีง

•ผูด้ถูกูบงัคบัใหช้ม
•เจาะตลาดตามเขตได ้



•ขอ้เสยี
•ราคาแพงและใชเ้วลาผลติ
นาน

•ตอ้งซือ้สือ่เป็นรายเดอืน

โรงภาพยนตร์



ระบบออนไลน์
• ขอ้ดี

•ไมม่ขีดีจํากดัดา้นพืน้ที ่
กวา้งขวางทัว่โลก

• เปิดดไูด ้24 ช.ม.
• เปลีย่นรปูแบบโฆษณาได ้
รวดเร็ว

•ราคาสือ่ไมแ่พง
•ลกูคา้บนัทกึขอ้ความและภาพ
โฆษณาได ้



• ขอ้เสยี
•ไมเ่หมาะกบัลกูคา้ทกุกลุม่
•สรา้งความรําคาญใหก้บัลกูคา้
ในบางครัง้

• เป็นการมดัมอืชกใหด้หูรอือา่น
โฆษณา

ระบบออนไลน์



4.องคการที่ใหบริการใน
ลักษณะพิเศษ

•องคก์ารทีใ่หบ้รกิารประกอบ
อืน่ๆ แกผู่โ้ฆษณา  สํานักงาน
โฆษณาและสือ่โฆษณา
•เชน่  โรงพมิพ ์ หอ้งถา่ย
ภาพ  นักวจัิย



ประเภทของการโฆษณา
•การโฆษณาระดับชาติ
•ผูผลิตหรือผูจัดจําหนายทํา
การโฆษณา
•มุงสูผูบริโภคทั่วประเทศ

•เชน  บริษัท P&G โฆษณา
แชมพูแพนทีน



•การโฆษณาเพื่อการคาปลีก
•หางรานที่จําหนายสินคาทํา
การโฆษณา

•มุงสูผูบริโภคในแตละตลาด
•เชน  การโฆษณาของหาง 
Royal Garden พัทยา

ประเภทของการโฆษณา



• การโฆษณาเพือ่อตุสาหกรรม
•ผูผ้ลติโฆษณาไปสูผู่ผ้ลติราย
อืน่

• เพือ่นําผลติภณัฑไ์ปใชทํ้าการ
ผลติตอ่

• เป็นการโฆษณาถงึลกูคา้โดย
ตรง
•เชน่  การออกงานแสดง
สนิคา้ตา่งๆ

ประเภทของการโฆษณา



•การโฆษณาเพื่อการคา
•ผูผลิตหรือตัวแทนจําหนาย
โฆษณาสินคาที่จะนําสูตลาด 
มุงสูพอคาปลีก พอคาสง

• เพื่อใหมีการสตอกสินคาหรือ
เปนตัวแทนขาย

ประเภทของการโฆษณา



• การโฆษณากบับคุคลเฉพาะ
อาชพี
•ผูผ้ลติหรอืตวัแทนจาํหนา่ย
ทําการโฆษณา

•ตอ้งอาศยัคําแนะนําจาก
ผูเ้ชีย่วชาญ
•เชน่  ยา  สารเคม ี อปุกรณ์
เทคโนโลยี

ประเภทของการโฆษณา



• การโฆษณาความคดิ
•องคก์ารตา่งๆ เป็นผูโ้ฆษณา
•ใหป้ระชาชนรับทราบและชกัจงู
ใหเ้ห็นพอ้ง
•เชน่  พรรคการเมอืง  
รัฐวสิาหกจิ

ประเภทของการโฆษณา



การรณรงคก์ารโฆษณา
• การรณรงคเ์พือ่สง่เสรมิตวั
ผลติภณัฑโ์ดยตรง

• การรณรงคเ์พือ่สถาบนั
• การรณรงคร์ว่มกนัตามแนวระดบั

•สนับสนุนดา้นการเงนิทัง้ๆ ที่
เป็นคูแ่ขง่กนั

•สนับสนุนดา้นการเงนิแตไ่มไ่ด ้
เป็นคูแ่ขง่กนั



การสง่เสรมิการขาย
• AMA

•กจิกรรมตา่งๆ ทางการตลาด  
นอกเหนอืจากการขายโดยการ
ใชพ้นักงานขาย  การโฆษณา
และการเผยแพรป่ระชาสมัพันธ ์ 
ซึง่กระตุน้การซือ้ของผูบ้รโิภค
และกระตุน้ใหเ้กดิความสมัฤทธิ์
ผลแกต่วัแทนจําหน่าย



• Kotler

• เป็นเครือ่งมอืระยะสัน้ทีอ่อก
แบบขึน้มาเพือ่ใชก้ระตุน้ความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคใหเ้กดิ
การตอบสนองในการซือ้หรอื
ขายผลติภณัฑไ์ดเ้ร็วขึน้และ
เพิม่มากขึน้

การสง่เสรมิการขาย



ความสําคญัของการ
สง่เสรมิการขาย

•หวงัผลในระยะสัน้
•กระตุน้ความตอ้งการรวดเร็ว
เฉพาะหนา้

•ไดผ้ลดเีร็วขึน้ เมือ่ใชคู้ก่บัการ
โฆษณา



รปูแบบของการสง่เสรมิ
การขาย

•มุง่สูร่ะดบัผูบ้รโิภค
•มุง่สูร่ะดบัคนกลาง
•มุง่สูร่ะดบัพนักงานขาย



Consumer Promotion
•มุง่สูผู่บ้รโิภคขัน้สดุทา้ย
•ใชไ้ดท้ัง้สนิคา้อปุโภคบรโิภค
และอตุสาหกรรม
•เชน่ การลดราคา  การแจก  
คปูอง  ชงิโชค



Trade/Dealer Promotion
•คนกลาง  ทําหนา้ทีนํ่า
ผลติภณัฑจ์ากการผลติไปสู่
การบรโิภค
•การสง่เสรมิมชีนดิอะไรบา้ง ไป
ดทูีบ่ทเดมินะทีรั่ก (เรือ่งของ
สว่นลดและสว่นยอมให)้



ชนดิการสง่เสรมิการขาย
สูค่นกลาง

• สว่นลดปรมิาณการซือ้
• สว่นลดเงนิสด
• การผอ่นปรนการชาํระเงนิ
• การแถมตวัสนิคา้
• การจัดรา้น
• การโฆษณารว่มกนั

สอนไปแลว้

ไปดูบทท่ีแลว้เอาเองนะ



Sales Force Promotion
•กระตุนพนักงานขายตามนโยบาย
ผลัก (Push Policy)

• รูปแบบที่นิยมใช
•การใหเงินสดเปนรางวัล
•การแขงขันดานการขาย
•การจัดประชุม
•การฝกอบรม



การขายโดยพนักงาน
ขาย

• การนําเสนอดว้ยวาจาจากการ
สนทนากบัผูซ้ ือ้ทีค่าดหวงัคนหนึง่
หรอืหลายคน  โดยมจีดุมุง่หมาย
เพือ่ทําการขาย

• การนําผลติภณัฑท์ีถ่กูตอ้งทัง้แง่
ปรมิาณ  คณุภาพและราคา  ไป
สมัผัสกบัลกูคา้ทีถ่กูตอ้งในเวลาและ
สถานทีท่ีถ่กูตอ้งเพือ่กอ่ใหเ้กดิการ
โอนความเป็นเจา้ของ



ขอบเขตของงานการขาย
โดยพนักงานขาย

•ศลิปะการขาย: ทําใหล้กูคา้
ซือ้ใหไ้ด ้โดยลกูคา้ตอ้งพงึ
พอใจดว้ย

•การบรหิารงานขาย: วางแผน
และบรหิารงานขายทกุชนดิ 
รวมทัง้วางแผนกําลงัขายดว้ย



พนง.ขาย มผีลกระทบ
ตอ่

• ความสําเร็จของผลติภณัฑใ์หม่
• รักษาตําแหน่งทางการตลาด
• เกดิการผลติอยา่งตอ่เนือ่ง
• เกดิธรุกจิใหม่
• เกดิการสัง่ซือ้ทีม่ผีลใหส้นิคา้ถงึ
มอืลกูคา้



ขอ้ดขีองพนกังานขาย
•สรา้งรายไดโ้ดยตรง
•กอ่ใหเ้กดิกําไร
•มปีระสทิธภิาพมากทีส่ดุในการ
กระตุน้การซือ้

• เขา้ถงึลกูคา้อยา่งมาก



กระบวนการขาย
•การเสาะหาลกูคา้ทีค่าดหวงั
•กอ่นเขา้หาลกูคา้ทีค่าดหวงั
•การเขา้หาลกูคา้ทีค่าดหวงั
•การนําเสนอขาย
•การตดิตามหลงัการขาย



การเสาะหาลกูคา้ทีค่าด
หวงั

•สาํคญัมากทีส่ดุ
• เพือ่ใหไ้ดร้ายชือ่ลกูคา้
•พจิารณาลกูคา้ทีม่ศีกัยภาพใน
การซือ้สงู
•เชน่ รายได ้ สถานะ  ทีอ่ยู่
อาศยั



กอ่นเขา้หาลกูคา้ทีค่าด
หวงั

•พนักงานขายตอ้งเตรยีมตวัให ้
พรอ้ม

•สบืหา ศกึษาและวเิคราะห์
ขอ้มลู
•ทางดา้นอาชพี  การศกึษา  
อปุนสิยั      ทศันคติ



การเขา้หาลกูคา้ทีค่าด
หวงั

•การเขา้พบมกีารนัดหมาย
•การแตง่กายสภุาพ
•การแนะนําตนเอง
•แสดงใหเ้ห็นถงึความ
เตรยีมพรอ้ม



การนําเสนอขาย
• AIDCA

• Attention: ทําใหลูกคาตั้งใจ
• Interest: ทําใหลูกคาสนใจ
• Desire: ทําใหลูกคาอยากได
• Credibility: ทําใหลูกคาเชื่อถือ
• Action: ทําใหลูกคาซื้อ



การตดิตามหลงัการขาย
• เพือ่สรา้งคา่นยิมใหล้กูคา้มคี
วามซือ่สตัย์

• เพือ่กอ่ใหเ้กดิโอกาสในการ
ขายในครัง้ตอ่ไป
•การหาโอกาสไปเยีย่มเยยีน
•การสง่จดหมายไปสอบถาม



การประชาสมัพันธ์
วตัถปุระสงค์
•ทางดา้นผูบ้รโิภค: เชือ่มัน่ใน
สนิคา้

•ทางดา้นพนักงานของ
องคก์าร: ภมูใิจในองคก์ร

•ทางดา้นผูจั้ดจําหน่าย
ผลติภณัฑ:์สรา้งสมัพันธ์

•ทางดา้นผูถ้อืหุน้: เชือ่มัน่
องคก์ร

•สาธารณชนทัว่ไป: 
ภาพลกัษณอ์งคก์ร



เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการ
ประชาสมัพนัธ์

•การตพีมิพ์
•ภายใน
องคก์าร

•ภายนอก
องคก์าร

• เหตกุารณ์
พเิศษ

•การใหขาว
•การกลาวสุนท
รพจน

•การใชสื่อ
เฉพาะของ
บริษัท เชน 
ชุด/โลโก



ประโยชนข์องการออก
ขา่ว

•ใหค้ณุคา่ของขา่ว
•กระตุน้พนักงานและตวัแทน
จําหน่าย

•สรา้งความเชือ่ถอื: โดยเฉพาะ
สนิคา้ขัน้ Maturity

•งบประมาณตํา่



การตลาดทางตรง
• การขายแบบ
เผชญิหนา้

• การตลาดแบบ
ใชจ้ดหมายตรง

• การตลาดโดย
ใชแ้คตตาล็อก

• การใช ้
เทเลมารเ์ก็ตติง้

• การใชโ้ทรทศัน์
เป็นสือ่การขาย

• การใชส้ือ่อืน่ๆ 
เชน่ อนิเตอรเ์น็ต

• การตัง้ซุม้จัด
จําหน่าย(Kiosk)



วตัถปุระสงคข์องการใชก้าร
ขายตรง

• เพือ่ขยายกลุม่ลกูคา้: เป็น
ชอ่งทางการจัดจําหน่าย

• เพือ่ทําใหล้กูคา้ตดัสนิใจซือ้
ทนัท:ี เป็นสง่เสรมิการขาย

•องคป์ระกอบสําคญัทีส่ดุที่
ขาดไมไ่ด ้
•“ฐานขอ้มลู”



IMC (Integrated Marketing Communication)

• การทีบ่รษัิทหนึง่ๆ สามารถใช ้
กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด
หลายๆ อยา่ง เพือ่การตดิตอ่
สือ่สารทีเ่กีย่วขอ้งกบับรษัิทหรอื
ผลติภณัฑไ์ดอ้ยา่งเดน่ชดัและ
เกดิภาพลกัษณท์ีด่ใีนสายตา
ของผูบ้รโิภค



วตัถปุระสงคข์อง IMC

• เพิม่ประสทิธผิลทางการตลาด
• เพิม่ประสทิธผิลทางดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด

•ลดตน้ทนุคา่ใชจ้า่ยดา้นการ
ตลาด


