
การสงเสริมการขาย

ความหมายของการสงเสริมการขาย
การสงเสริมการขาย (sales promotion) 

หมายถึง กิจกรรมตาง ๆ ทางการตลาดที่จัดทําขึ้นเพื่อเสนอ
คุณคา หรือส่ิงจูงใจพิเศษสําหรับผลิตภัณฑใหกับกองกําลัง
ฝายการตลาด ผูจัดจําหนาย หรือผูบริโภคคนสุดทาย โดย
มีจุดมุงหมายสําคัญเพื่อกระตุนใหเกิดการขายในทันที 



Sales promotion consists of short-term 
incentives to encourage the purchase or sale of a 

product or service. Sales promotion includes a 

variety of promotion tools designed to stimulate 

earlier or stronger market response. (Kotler, Bowen

& Makens, 2006)



ประเภทของการสงเสริมการขาย

1. การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค (consumer-

oriented sales promotion)

2. การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง (trade-oriented 

sales promotion)

3. การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย (salesperson

oriented sales promotion)



วัตถุประสงคการสงเสริมการขาย

1. มุงสูผูบริโภค 
1.1 เพื่อเชิญชวนใหผูบริโภคทดลองใช ทดลองซื้อ และซื้อ

ซ้ําสําหรับผลิตภัณฑใหม
1.2 เพื่อจูงใจการอุดหนุนตราผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง
1.3 เพื่อเพิ่มการซื้อและการใชผลิตภัณฑเพิ่มมากขึ้น
1.4 เพื่อกระตุนใหผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ของบริษัท
1.5 เพื่อชวยเสริมแรงงานการโฆษณา และความพยายาม

ทางการตลาดเพื่อใหเกิดผลเร็วยิ่งขึ้น



2. มุงสูคนกลาง 
2.1. เพื่อกรตุนจูงใจใหผูคาปลีกและผูคาสงนําสินคา

ไปจําหนาย
2.2 เพื่อกระตุนผูคาปลีกใหชวยสนับสนุนสินคาเพื่อ

การบริโภคเปนพิเศษ หรือชวยสนับสนุนการสงเสริมการขาย
ไปยังผูบริโภค

2.3 เพื่อกระตุนผูจําหนายเพิ่มหรือลดระดับสินคา
คงคลัง

2.4 เพื่อสรางความสัมพันธระหวางผูจัดจําหนายกับ
พนักงานขายของบริษัทใหแนนแฟนมากขึ้น



3. มุงสูพนักงานขาย
3.1 เพื่อกระตุนการจําหนายผลิตภัณฑ

3.2 เพื่อจูงใจใหสนับสนุนการจําหนายผลิตภัณฑใหม

3.3 เพื่อจูงใจการใหบริการแกผูบริโภค และคนกลาง



เทคนิคและเครื่องมือการสงเสริมการขาย
1. มุงสูผูบริโภค

1.1 การแจกคูปอง
1.2 การแจกตัวอยาง                 
1.3 การใหของแถม
1.4 การเพิ่มขนาดบรรจุภัณฑ
1.5 การลดราคา
1.6 การคืนเงิน
1.7 การแขงขันและชิงโชค 
1.8 อุปถัมภกิจกรรมพิเศษ



2. มุงสูคนกลาง
2.1 การใหสวนลดการคา

2.2 การจัดแสดง ณ แหลงซื้อ

2.3 การแขงขันการขาย

2.4 การจัดโปรแกรมการฝกอบรม

2.5 การจัดแสดงสินคา

2.6 การใหสินคาฟรี และอุปกรณชวยขาย

2.7 การโฆษณารวม



3. มุงสูพนักงานขาย
3.1 การแขงขันการขาย และการใหรางวัล

3.2 การจัดโปรแกรมการฝกอบรม ประชุม สัมมนา

และศึกษาดูงาน

3.3 การใหเคร่ืองมือ และอุปกรณชวยขาย



การตัดสินใจเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย
1. การกําหนดวัตถุประสงคการสงเสริมการขาย

2. เลือกเคร่ืองมือการสงเสริมการขาย

3. ออกแบบแผนการสงเสริมการขาย

4. ปฏิบัติตามแผนการสงเสริมการขาย

5. ประเมินผลการสงเสริมการขาย
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