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บทคัดยอ 

(Abstract) 

 ในปจจุบันการศึกษาเปนสิ่งสําคัญและสามารถเกิดข้ึนไดทุกท่ี  สหกิจศึกษาจึงเปนการศึกษาอีก

รูปแบบหนึ่งท่ีเนนการปฏิบัติงานจริงในสถานประกอบการอยางเปนระบบ  โดยงานท่ีนกัศึกษาปฏิบัติจะมี

ความเก่ียวของเก่ียวกับสาขาวิชาของนักศึกษา ทําใหนักศึกษาสามารถเรียนรูไดจากประสบการณเพ่ือ

สงเสริมใหนักศึกษานําความรูท่ีไดความรูจากสถานประกอบการนั้นไปประยุกตใชใหเกิดประโยชนในการ

ปฏิบัติงานจริงเปนการเนนใหเกิดระบบเรียนรูในการทํางานจริงเปนหลัก  นอกจากนี้นักศึกษาจะไดรับการ

พัฒนาตนเองทางดานความคิด  การสังเกต  การตัดสินใจ  การคิดวิเคราะหและประเมินผลอยางเปน

ระบบ  จึงสงผลใหนักศึกษามีคุณภาพตรงตามท่ีสถานประกอบการตองการมากท่ีสุด  อีกท้ังยังเปนการ

คนพบศักยภาพของตนเองทางดานอาชีพท่ีชัดเจนมากข้ึน 

 ดวยการเรียนรูจากในหองเรียน  ทําใหผูจัดทําไดนําความรูมาปรับใชในประสบการณการทํางาน

จริง  ซ่ึงหนาท่ีท่ีไดรับมอบหมายจากสถานประกอบการคือ  การจัดทําโปรโมชั่นเพ่ือกระตุนยอดขายสํา

สินคา เพ่ือใหไดมาซ่ึงแผนการสงเสริมทางการตลาด ท่ีเปนเรื่องเก่ียวกับการเพ่ิมยอดขายใหสามารถขาย

สินคาไดมากข้ึนดวยวิธีตาง ๆ เชน การโฆษณา การขายสวนตัว การประชาสัมพันธ  และการสงเสริมการ

ขาย เปนตน โดยจุดประสงคท้ังหมดของการสงเสริมการตลาด คือ การเพ่ิมยอดขายสินคา  

 ผลท่ีไดรับจากการปฏิบัติงานสหกิจศึกษา  ณ  บริษัท ชูชวย เทรดดิ้ง กรุป จํากัด ซ่ึงปฏิบัติงานใน

ลักษณะของการสงเสริมการตลาดเพ่ือกระตุนยอดขายสินคา ทําใหเห็นถึงความแตกตางของการเรียนและ

การทํางานจริง  รวมท้ังนําความรู  ความสามารถ  ท่ีไดศึกษามาไปประยุกตใชในการทํางานใหเขากับ

องคกรท่ีปฏิบัติงานไดอยางมีประสิทธิภาพ  จึงสงผลใหนักศึกษาเปนบัณฑิตท่ีมีคุณภาพสูงเปนท่ีตองการ

ของตลาดแรงงานมากข้ึน  กอใหเกิดประโยชนสูงสุดแกทุกฝายท่ีเก่ียวของ 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

 การดําเนินธุรกิจในปจจุบันการวางแผนการตลาดเปนสิ่งจําเปนท่ีจัดทําเพ่ือสรางความไดเปรียบ

ทางการแขงขัน เนื่องจากองคกรตองเผชิญกับความไมแนนอนทางดานสภาพแวดลอมในการดําเนินงาน 

รวมถึงสภาวะการแขงขันท่ีรุนแรงเพ่ือใหสอดคลองกับสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงไป โดยการปรับปรุง

กระบวนการในการบริหารและดําเนินงานเพ่ือท่ีจะสามารถเพ่ิมตอบสนองความตองการของลูกคาและใหมี

ความสามารถทางการแขงขันท่ีสูงท่ีสุด โดยมุงเนนเฉพาะขององคกรธุรกิจนั้น ๆ เนื่องจากความสามารถ

เฉพาะเปนสิ่งท่ีนําไปสูการดําเนินงานท่ีมีความเปนเอกลักษณและความแตกตางจากคูแขงขันรายอ่ืนใน

ดานประสิทธิภาพความรวดเร็วในการตอบสนองตอลูกคา สินคา และบริการท่ีมีมูลคาเพ่ิมท่ีโดดเดน 

รวมถึงจุดเดนท่ีเหนือกวาคูแขงขัน จะนําไปสูการสรางความแตกตางใหกับสินคาและบริการขององคกร 

หรือสามารถทําใหมีการเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินงานและตนทุนท่ีต่ําลงอยางมาก  จึงทําใหกลยุทธ

ขององคกรเปนสิ่งสําคัญท่ีจะกําหนดความสําเร็จหรือความลมเหลวขององคการได การทําความเขาใจและ

การพยายามศึกษาองคกรท่ีจะประสบผลสําเร็จในการใชกลยุทธเพ่ือการจัดการ จะทําใหชวยสนับสนุน

บริษัทใหประสบความสําเร็จ และจะตองมีการพิจารณาเลือกกลยุทธและประยุกตใชใหเหมาะสมกับ

องคกร (ภัทรานิษฐ พุฒิเรืองศักดิ์,2556)  

 ซ่ึงในปจจุบันธุรกิจสวนใหญมีการแขงขันสูงในขณะท่ีทรัพยากรของบริษัท (คน เวลา เงิน) มีจํากัด 

ดังนั้นถาบริษัทขาดกลยุทธท่ีชัดเจน  บริษัทอาจจะบรรลุเปาหมายเรื่องยอดขาย ขยายตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนได

ยาก และหลายครั้งการทุมเทความพยายามแบบไรทิศทางในการวางกลยุทธหรือการมองการตลาดท่ี

ผิดพลาดก็อาจสงผลเสียตอธุรกิจดวย  

 

1.1 ท่ีมาของธุรกิจ 

  บริษัท ชูชวย เทรดดิ้ง กรุป จาํกัด กอตั้งข้ึนเม่ือวันท่ี 15 กันยายน พ.ศ. 2546  โดยเปดใหบริการ

มานานมากกวา 20 ป  โดย คุณกรศิษฎ  ชูชวย  และ  คุณกรเศก  ชูชวย บริษัท ชูชวยแอร เปนตัวแทน

จําหนายเครื่องปรับอากาศหลากหลายแบรนดโดยตรง มีราคาท่ียอมเยา วัสดุอุปกรณท่ีผลิตไดมาตรฐาน  

และมีทีมชางคอยดูแลตลอด ทําใหบริษัท ชูชวยแอร ไดรับความไววางใจจากลูกคาหลายราย 
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1.2  วิสัยทัศน 

 “มุงสูความเปนผูนําดานระบบปรับอากาศแบบครบวงจร ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา 

พนักงานมีความสุข บริษัทม่ันคงและเปนท่ียอมรับของสังคม” 

 

1.3  พันธกิจ 

 “ตอบสนองความตองการของลูกคาดวยผลิตภัณฑและบริการท่ีมีคุณภาพ ทักษะฝมือบุคลากรได

เกณฑมาตรฐาน สรางเสริมคุณภาพชีวิตการทํางานแกพนักงาน หาพันธมิตรเพ่ือเพ่ิมโอกาสทางธุรกิจ” 

 

1.4  นโยบายคุณภาพ 

 1.4.1  มุงเนนการคัดสรรผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ มีมาตรฐานสากล ตรงกับความตองการของลูกคา 

ในราคาท่ีเหมาะสม 

 1.4.2  มอบความเอาใจใสดานบริการท่ีดีตอลูกคาอยางมืออาชีพ เพ่ือเกิดความพึงพอใจสูงสุดบน

พ้ืนฐานการปรับปรุงประสิทธิภาพอยางตอเนื่อง 

 1.4.3  พัฒนาองคความรูของบุคลากรใหมีประสิทธิภาพ เพ่ือนําไปสูการบริการท่ีเปนเลิศ 

 

1.5  เปาหมายคุณภาพ 

 1.5.1  มุงประกอบธุรกิจโดยคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาไมนอยกวารอยละ 85  

 1.5.2  สงมอบงานใหกับลูกคาไดตามเวลานัดหมายไมนอยกวารอยละ 95 

 1.5.3  มีตนทุนการผลิตลดลงไมนอยกวารอยละ 3 ตอป  

 1.5.4  ศักยภาพของพนักงานพัฒนาเพ่ิมข้ึนไมนอยกวารอยละ 30 ตอป 

 1.5.5  มีอัตราการเพ่ิมของรายไดไมนอยกวารอยละ 10 ตอป 

 1.5.6  มีกําไรไมนอยกวา 10% ตอป 

 

1.7  วัตถุประสงค 

 1.7.1  เพ่ือศึกษาแนวทางการสงเสริมการตลาดเพ่ือกระตุนยอดขายสินคา 

        ของบริษัท ชูชวย เทรดดิ้ง กรุป จํากัด 

 1.7.2  เพ่ือศึกษากลุมลูกคาเปาหมายของบริษัท ชูชวย เทรดดิ้ง กรุป จํากัด 

 1.7.3  เพ่ือศึกษายอดขายสินคาของบริษัท ชูชวย เทรดดิ้ง กรุป จํากัด 
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1.8  ประกอบธุรกิจ 

 1.8.1  จําหนายอุปกรณ  อะไหล  และเครื่องปรับอากาศ 

 1.8.2  งานบริการซอมบํารุงเครื่องปรับอากาศ 

 1.8.3  งานติดตั้งแอรทุกระบบครบวงจร 

 

1.9  ท่ีตั้ง 

 1.9.1   สํานักงานใหญ  

  เลขท่ี  30  หมู 1  ถนนวิชิตสงคราม  ตําบลกระทู  อําเภอกระทู  จังหวัดภูเก็ต 

  เบอรโทร  076 – 319406 

 1.9.2   สาขาถลาง   

  เลขท่ี  43/5 หมู 5  ตําบลศรีสุนทร  อําเภอถลาง  จังหวัดภูเก็ต 

  เบอรโทร  076 – 384546 

 1.9.3   สาขาทับละมุ  (พังงา)   

  เลขท่ี  3144  ตําบลลําแกน  อําเภอทายเหมือง  จังหวัดพังงา 

  เบอรโทร  076 – 684177 

 1.9.4   สาขาฉลอง 

  เลขท่ี  58/28  หมู 8 ตําบลฉลอง  อําเภอเมืองภูเก็ต  จังหวัดภูเก็ต 

  เบอรโทร  076 – 684177 

 

1.10  ผลิตภัณฑของบริษัท 

 1.10.1  แอร  จํานวน  95  สินคา 

   

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  แอร 
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  1.10.2  VRV  SYSTEM  จํานวน  67  สินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.2  VRV  SYSTEM 

 

 

 1.10.3  อะไหลแอร  จํานวน  374  สินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.3  อะไหลแอร 

 

 

 

 



5 

 
 

 1.10.4  เครื่องฟอกอากาศ  จํานวน  7  สินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.4  เครื่องฟอกอากาศ 

 

 

 1.10.5  เครือ่งทําน้ํารอน  จํานวน  57  สินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.5  เครื่องทําน้ํารอน 
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 1.10.6  สมารทโฮม  จํานวน  12  สินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.6  สมารทโฮม   

 

 

 1.10.7  มานอากาศ  จํานวน  2  สินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.7  มานอากาศ 

 

 



 
 

บทที่ 2 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

 

 จากการไดฝกสหกิจศึกษาตามท่ีมหาวิทยาลัยไดกําหนดไวเปนระยะเวลา  4  เดือน  ในระหวาง 

วันท่ี  1  พฤศจิกายน  พ.ศ.  2564  จนถึงวันท่ี  28  กุมภาพันธ  พ.ศ.  2565  ณ  สถานประกอบการ

บริษัท ชูชวย เทรดด้ิง กรุป จํากัด ทําใหผูจัดทําไดรับประสบการณและความรูใหมๆ ในการปรับตัวใหเขา

กับสังคมของการทํางาน  และจากการทบทวนวรรณกรรม  เรื่อง การสงเสริมการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย

สินคา  ผูจัดทําจึงไดรวบรวมแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของมาใชในการประกอบการศึกษาและใชเปน

แนวทางในการแกไขปญหาตาง ๆ  โดยสามารถนํามาประยุกตกับการทํางานดานบริหารจัดการได  ดังนี้ 

 2.1  ทฤษฎีกลยุทธการตลาด 

 2.2  ทฤษฎีการสงเสริมการตลาด 

 2.3  กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

 2.4  เครื่องมือในการสงเสริมการตลาด 

 2.5  สวนผสมของการสงเสริมการตลาด 

 

2.1  ทฤษฎีกลยุทธการตลาด 

 กลยุทธการตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง แบบแผนพ้ืนฐานหรือแนวทางท่ีถูกกําหนดข้ึน

สําหรับสรางผลิตภัณฑ เพ่ือตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายและตลาดเปาหมาย โดย

ผูประกอบการจะตองจัดสรรทรัพยากรของประเทศมาใชใหเกิดประโยชนตอผลผลิต แบงใชสัดสวนตาง ๆ 

ทางการตลาดใหเหมาะสมสําหรับการดําเนินงาน รวมท้ังดําเนินงานในข้ันตอนตาง ๆ โดยประกอบไปดวย 

การตัดสินใจ การกําหนดระดับคาใชจายการตลาด การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ การกําหนดกลยุทธ

สวนผสม และการกําหนดตลาดเปาหมายทางการตลาดอยางชัดเจน จนสามารถบรรลุเปาหมายทาง

เศรษฐกิจท่ีตั้งไวได 
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 2.1.1  แนวความคิดทางการตลาด 

  นักการตลาดสมัยใหมหลายทานไดใหความหมายของการตลาดไวดังนี้ 

   สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association-

AMA.) ไดใหความหมาย "การตลาด" ใหม ดังนี้ 

   “การตลาดเปนกิจกรรมทางธุรกิจท่ีทําใหสินคาและบริการผานจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภค เพ่ือสนองตอบความตองการและทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ และในขณะเดียวกันก็บรรลุ

วัตถุประสงคของกิจการดวย” 

   Phillip Kotler กลาววา การตลาด หมายถึง "การทํากิจกรรมกับตลาดเพ่ือให

เกิดการแลกเปลี่ยนโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือบําบัดความตองการ และสนองตอความจําเปนของมนุษยทําให

เกิดความพึงพอใจ" 

   Harry L. Hansan กลาววา “การตลาดเปนขบวนการคนหาความจําเปนและ

ความตองการของมนุษย และวิเคราะหออกมาเพ่ือท่ีจะหาสินคาหรือบริการท่ีมาสนองตอบความตองการ

นั้น ๆ” 

   McCarthy กลาววา “การตลาดเปนกิจกรรมทางธุรกิจท่ีทําใหสินคาหรือบริการ

ผานจากผูผลิตไปสูผูบริโภค เพ่ือสนองความตองการและทําความพอใจใหกับผูบริโภคตลอดจนเพ่ือบรรลุ

วัตถุประสงคของบริษัทดวย” 

  จากคําจํากัดความดังกลาวขางตน พอท่ีจะแยกพิจารณาถึงประเด็นสําคัญของ

ความหมายการตลาดดังนี้ 

   1. กิจกรรม กิจกรรมท่ีจะทําใหสินคาหรือบริการไปถึงมือผูบริโภคคนสุดทาย

อยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงกิจกรรมเหลานี้ประกอบไปดวยสวนประสมทางการตลาด ไดแก การวางแผนและ

พัฒนาผลิตภัณฑ การกําหนดราคา ชองทางการตลาด และการสงเสริมการตลาด รวมถึงการวิจัยการตลาด

อ่ืน ๆ 

   2. การตอบสนองความตองการหรือความพอใจของผูบริโภคหรือลูกคา นักการ

ตลาดจะตองพยายามตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยูตลอดเวลา จึงจะสามารถอยูในตลาดได

ไมใชเปนการไปสรางความตองการของผูบริโภคใหเกิดข้ึน เพราะวาอาจจะสรางความตองการใหเกิดข้ึน

ไมได นักการตลาดควรท่ีจะทราบในความตองการของผูบริโภคท่ีมีอยูแลวใหเกิดข้ึนจะดีกวาไปสรางความ

ตองการ 
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   3. ผูบริโภคคนสุดทายหรือลูกคา ในการดําเนินธุรกิจตาง ๆ จะตองมุงเนนไปท่ี

ตัวผูบริโภคคนสุดทาย หรือลูกคาเปนสําคัญ แลวจึงใชกิจกรรมการตลาดเขาไปรองรับผูบริโภคเหลานั้น ซ่ึง

ผูบริโภคหรือลูกคานี้เปนไปไดท้ังท่ีอยูในปจจุบันและท่ีคาดวาจะเปนลูกคาของธุรกิจ 

   4. การเคลื่อนยายสินคาหรือบริการ การตลาดจะตองมีการเคลื่อนยายสินคา

หรือบริการจากผูผลิตไปยังผูบริโภคคนสุดทาย จึงจะทําใหเกอดการแลกเปลี่ยนซ้ือขายเกิดข้ึนไดระหวางผู

ซ้ือ (ผูบริโภคหรือลูกคา) กับผูขาย (ผูผลิตหรือคนกลาง) 

  

  ความหมายของการตลาดท่ีเปนท่ียอมรับกันท่ัวไปและถือเปนความหมายมาตรฐานคือ

ความหมายการตลาดท่ีกําหนดโดยคณะกรรมการสมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกาดังนี้ 

  “การตลาด” หมายถึง การกระทําทางธุรกิจท่ีทําใหสินคาหรือบริการผานจากผูผลิตไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใชซ่ึงประกอบดวยกิจกรรมตาง ๆ เชน กิจกรรมท่ีทําใหรถยนตผานจากผูผลิตไปยังผูบริโภค

ดังนี้ 

   • การวิจัยรูปรางลักษณะ รูปแบบ และความตองการผลิตภัณฑรถยนต ท้ังนี้

หมายความวา การตลาดจะเริ่มกอกระบวนในการผลิต 

   • การกําหนอราคาในระดับผูผลิต และระดับผูคาปลีก 

   • การขนสงและการเก็บรักษารถยนตท่ีผลิตแลว คือ ในชั้นแรกเปนเรื่องของ

ผูผลิตและผูคาปลีกในข้ันตอมา 

   • การโฆษณา ควรใชสื่อตรง ไดแก วารสาร วิทยุกระจายเสียง วิทยุโทรทัศน 

หนังสือพิมพ แผนปายโฆษณา และสื่ออ่ืน ๆ 

   • การจัดเตรียมเครื่องมือท่ีใชสําหรับการขาย และสิ่งชวยในการสงเสริมการขาย

ใหกับตัวแทนจําหนาย        

   • การบริหารกิจการของตัวแทนจําหนายในการทําใหผูบริโภคไดรับการบริการท่ี

ประทับใจ ตลอดท้ังการใหโควตาในการขาย นโยบายการขาย แผนการขาย และการควบคุมการขาย 

   • การขายโดยใชพนักงานขายท่ีเปนบุคลากรของตัวแทนจําหนายและการ

เปลี่ยนทะเบียนเจาของรถ 

   • การชวยเหลือทางการเงินใหแกตัวแทนจําหนายในดานสินคาคงเหลือและการ

ขายผอนชําระใหกับผูซ้ือ 

   • การเตรียมใหบริการการจองรถยนต เพ่ือความสะดวก ความพอใจของลูกคา 
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  คําจํากัดความของการตลาดตามท่ีสมาคมการตลาดแหงประเทศสหรัฐอเมริกาไดกําหนด

ไวไดรวมถึงการตลาดบริการ คือ การตลาดสินคาท่ีไมมีตัวตน ซ่ึงโดยปกติแลวสินคาประเภทนี้ จะถูก

บริโภคโดยทันที เชน การแสดง ท่ีพัก หรือยานพาหนะโดยสาร เปนตน การตลาดบริการนับวันจะมี

ความจําเปนมากข้ึน ไมวาจะเปนการขายบริการทองเท่ียว โรงละคร หรือบริการลดความอวนก็ตาม ซ่ึงเรา

จะเห็นวาแตละประเภทมีจํานวนเพ่ิมสูงข้ึนกวาเดิมมาก เม่ือคิดออกมาเปนตัวเงินแลวจะเหนวา ผูบริโภค

ไดใชเงินไปกับสินคาท่ีไมมีตัวตนนี้เปนจํานวนมาก 

 

 2.1.2  แนวความคิดดานการตลาด (marketing concept) 

  แนวความคิดดานการตลาด (marketing concept) หมายถึง “การท่ีองคการใชความ

พยายามท้ังสิ้นเพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพ่ือมุงใหเกิดยอดขายและกําไรในท่ีสุด” 

  ในอดีต แนวความคิดดานการตลาดเปนแบบเกาท่ีเนนเรื่องการผลิต ผูผลิตสินคามีนอย

ราย ความตองการสินคามีมากกวาสินคาท่ีผลิตออกมาหรืออุปสงค (demand) มีมากกวาอุปทาน 

(supply) ตอมาเม่ือมีการผลิตจํานวนมาก (mass production) ตนทุนสินคาต่ําลง ตลาดก็ขยายตัวข้ึน 

ความเจริญทางเศรษฐกิจขยายตัวเพ่ิมมากข้ึน กิจการตาง ๆ เริ่มหันมาสนใจและเนนการตลาดมากข้ึน ทํา

ใหแนวความคิดดานการตลาดเปลี่ยนไปเปนแนวความคิดดานการตลาดมุงเนนการตลาดเพ่ือสังคม 

(societal marketing concept) 

  แนวความคิดดานการตลาดท่ีธุรกิจและองคการไดยึดถือและปฏิบัติกันมาซ่ึงมีการใชกัน

อยู ท้ังในอดีตและปจจุบัน เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ซ่ึงตอไปนี้จะอธิบายถึงแตละ

แนวความคิดโดยจัดเรียงลําดับจากแนวความคิดท่ีเกิดข้ึนกอนหลัง 

 

 2.1.3  แนวความคิดดานการผลิต (production concept) 

  เปนแนวความคิดท่ีเกาแกท่ีสุดของฝายขาย โดยคิดวาผูบริโภคจะพอใจท่ีจะหาซ้ือเฉพาะ

ผลิตภัณฑท่ีตนชอบ หาซ้ืองาย และตนทุนต่ําเทานั้น ดังนั้นงานดานการตลาดก็คือ พยายามปรับปรุง

ประสิทธิภาพการผลิตใหดีข้ึน และจัดจําหนายอยางท่ัวถึงแนวความคิดดานการผลิต มีลักษณะดังนี้ 

   1. ผูบริโภคมีความสนใจในสินคา และราคาของสินคาท่ีเสนอขายท่ีเปนธรรม

และถูกเปนพิเศษ 

   2. ผูบริโภคไมเห็นความสําคัญของราคาท่ีแตกตางกันสําหรับผลิตภัณฑแตละ

ระดับของบริษัทตาง ๆ 
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      3. พยายามลดตนทุนใหต่ํา เพ่ือดึงดูดและจูงใงผูบริโภคในดานราคา 

   4. รักษาคุณภาพและปรับปรุงการผลิตใหดีข้ึนเรื่อย ๆ รวมท้ังการจัดจําหนาย

อยางมีประสิทธิภาพ 

 

 2.1.4  แนวความคิดดานผลิตภัณฑ (product concept) 

  เปนการสมมติวาผูบริโภคจะสนใจในคุณภาพท่ีดีท่ีสุดของผลิตภัณฑและราคาท่ีเหมาะสม 

โดยกิจการใชความพยายามในการปรับปรุงผลิตภัณฑอยูเสมอ ไมวาจะเปนเรื่องของคุณภาพ รูปแบบ

สวนผสม หีบหอ สี กลิ่น รสชาติ ก็สามารถประสบผลสําเร็จในการขายสินคาและมีผลกําไรไดแนวความคิด

ดานผลิตภัณฑ มีลักษณะดังนี้ 

   1. ผูบริโภคใหความสนใจในคุณภาพของผลิตภัณฑเปนอันดับแรก 

   2. ผูบริโภครูคุณภาพและลักษณะท่ีแตกตางกันของสินคายี่หอตาง ๆ ท่ีแขงขัน

กันในตลาด 

   3. ผูบริโภคเลือกสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งจากสินคาท่ีแขงขันกัน โดยยึดหลักวา 

ไดรับผลตอบแทนในดานคุณภาพสูงสุดจากเงินท่ีจายไป 

   4. งานขององคการก็คือ ความพยายามรักษาและปรับปรุงคุณภาพของ

ผลิตภัณฑใหดีข้ึนเรื่อย ๆ เพ่ือดึงดูดและจูงใจผูบริโภค 

 

 2.1.5  แนวความคิดดานการขาย (selling concept) 

  เปนการศึกษาดานการจัดการตลาด โดยเนนถึงความพยายามของผูขายมากกวาผูซ้ือ ยึด

หลักวาผูบริโภคโดยท่ัวไปมักจะไมซ้ือผลิตภัณฑของบริษัท ถาไมถูกกระตุนดวยความพยายามทางการขาย

และการสงเสริมการตลาดอยางเพียงพอ ตัวอยางเชน การขายบริการประกันภัย ประกันชีวิต การขายเอน

ไซโคพิเดีย การขายผลผลิตทางการเกษตรลวงหนา ผูบริโภคไมคิดซ้ือสินคาหรือบริการเหลานั้น จนกวาจะ

ไดรับการกระตุนการขายจากพนักงานขายของบริษัทแนวความคิดดานการขาย มีลักษณะดังนี้ 

  1. ผูบริโภคโดยท่ัวไปจะไมซ้ือสินคาเต็มท่ี ผูขายจึงสามารถกระตุนใหซ้ือเพ่ิมข้ึนไดเรื่อย ๆ 

  2. ผูบริโภคจะถูกชักจูงใหซ้ือสินคาโดยผานเครื่องมือกระตุนการขายวิธีตาง ๆ เชน การ

โฆษณา การประชาสัมพันธ การใชพนักงานขายท่ีมีความสามารถ ตลอดจนการจัดรายการสงเสริมการขาย 

ลด แลก แจก แถม ชิงโชค เปนตน 

  3. งานหลักของบริษัท คือ การจัดใหมีแผนกขายท่ีมีความสามารถดีเดนเพ่ือดึงดูดและชัก

จูงผูบริโภค 
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  4. ผูบริโภคอาจซ้ือซํ้าอีก เพราะมีความตองการอยูเรื่อย ๆ หรือถาไมซ้ือซํ้าอีก ก็ยังมี

ผูบริโภครายอ่ืนท่ีตองการซ้ือสินคา 

 

 2.1.6  แนวความคิดดานการตลาด (marketing concept) 

  เปนการศึกษาจัดการ โดยยึดหลักวา งานขององคการ คือ การพิจารณาความจําเปนและ

ความตองการของบริษัทเปาหมาย และการปรับปรุงการจัดการใหสามารถสนองความพอใจของผูบริโภค

ไดอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลท่ีเหนือคูแขงขันอ่ืน หรืออาจกลาวไดวาแนวความคิดดาน

การตลาดหมายถึง การคนหาและการสนองความตองการของผูบริโภค 

  แนวความคิดดานการตลาด มีลักษณะดังนี้ 

   1. องคการท่ีตั้งข้ึนเพ่ือทําหนาท่ีใหความพึงพอใจแกกลุมลูกคาท่ีตั้งใจไว 

   2. องคการจะตองศึกษาความตองการของผูบริโภค เพ่ือสรางความพึงพอใจใหได 

   3. องคการตองตะหนักถึงผูบริโภคทุกคน ท่ีจะมีผลกระทบตอการดําเนินงาน 

   4. องคการเชื่อวา การทํางานท่ีจะทําใหเกิดความพอใจแกผูบริโภคจะเปน

สาเหตุใหไดมาซ่ึงชัยชนะ ดวยความซ่ือสัตยของบริษัท จะทําธุรกิจดําเนินตอไปได และเปนท่ีนิยมในระยะ

ยาว อันเปนเปาหมายขององคการ 

 

 2.1.7  แนวความคิดดานการตลาดเพ่ือสังคม (social marketing concept) 

  เปนการศึกษาเรื่องความตองการและการสรางความพึงพอใจใหกับผุบริโภค โดย

คํานึงถึงสวัสดิภาพของสังคมสวนรวม โดยหวังผลการตอบสนองเปนเปาหมายขององคการท่ีตองการใน

ระยะยาวเพ่ือใหองคการบรรลุเปาหมาย กิจการตองคํานึงถึงความรับผิดชอบตอปญหาตาง ๆ ของสังคมท่ี

เกิดข้ึนอันเนื่องจาการดําเนินงานทางธุรกิจ ไดแก ความเสื่อมโทรมของสภาพสิ่งแวดลอม การเกิดภาวะเงิน

เฟออันเนื่องมาจากราคาสินคาเพ่ิมข้ึน การขาดแคลนทรัพยากรบางประเภท ปญหาท่ีเกิดข้ึนองคการควร

จะมีความรับผิดชอบตอสังคม และผูบริโภคทางดานตาง ๆ ไดแก ไมผลิตสินคาท่ีดอยคุณภาพไมผลิตสินคา

ท่ีเปนพิษเปนภัยตอประชาชน ไมคากําไรเกินควร ไมโฆษณาชวนเชื่อมากเกินไป 

  แนวความคิดดานการตลาดเพ่ือสังคม มีลักษณะดังนี้ 

   1. มีลักษณะเหมือนแนวความคิดท่ีมุงการตลาด คือ ตองพิจารณาถึงความ

ตองการของกลุมเปาหมาย และพยายามสรางความพึงพอใจสูงสุดใหผูบริโภค 

   2. ใหความสําคัญกับผลกระทบในทางท่ีดีตอสังคมสวนรวม และสภาพแวดลอม 

ซ่ึงมีผลไปถึงตัวผูบริโภคดวย 
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 2.1.8  ขอแตกตางระหวางแนวความคิดดานการขายและแนวความคิดดานการตลาด 

  แนวความคิดดานการขาย (selling concept) หมายถึง "การเสนอผลิตภัณฑ แลวใช

วิธีการขายแบบตาง ๆ เพ่ือจูงใจใหลูกคาซ้ือผลิตภัณฑ" แนวความคิดนี้ บริษัทเสนอผลิตภัณฑแลวจึง

หาทางจูงใจลูกคาดวยวีการขายใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ สวนแนวความคิดทางการตลาดนั้น บริษัท

จะตองศึกษาความตองการของลูกคากอนแลวจึงคนหาผลิตภัณฑท่ีสามารถสนองความตองการของลูกคา

ตอไป 

 

 2.1.9  องคประกอบของกลยุทธทางการตลาด 

  1. ขอบเขต 

   กลยุทธการทางการตลาดจะตองมีขอบเขตของการดําเนินงานท่ีครอบคลุม 

รวมท้ังจะตองมีการกําหนดสัดสวนสําหรับการปฏิบัติงานท่ีมีสวนของเก่ียวกับการใชกลยุทธอยางชัดเจน 

  2. เปาหมายและวัตถุประสงค 

   กลยุทธทางการตลาดจะตองมีการกําหนดเปาหมาย วัตถุประสงค รวมท้ัง

กําหนดระดับความสําเร็จของการดําเนินงานใหชัดเจน ตัวอยางเชน การตั้งเปาหมายกําไรท่ีเพ่ิมข้ึน 

เปาหมายผลตอบแทนจากการลงทุน หรือเปาหมายการเติบโตของยอดขาย เปนตน 

  3. การจัดสรรทรัพยากร 

   กลยุทธทางการตลาดจะตองมีการจัดสรรทรัพยากรตาง ๆ มาใชใหเกิด

ประโยชนไดอยางสูงสุด เชน ทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรสําหรับการลงทุน รวมท้ังทรัพยากรบุคคล 

  4. การไดเปรียบทางการแขงขัน 

   กลยุทธทางการตลาดจะตองมีการระบุการไดเปรียบทางการแขงขัน เพ่ือเปน

ประโยชนสําหรับผูประกอบการ ใหสามารถวางแผนการดําเนินงานในข้ันตอ ๆ ไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  5. พลังเสริมแรง 

   กลยุทธทางการตลาดจะตองสามารถสงเสริม และสนับสนุนหนวยธุรกิจของ

บริษัท ใหเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน ท้ังทางดานการตลาด การจัดสรรทรัพยากร และดานขีดความสามารถ

ในการแขงขันของบริษัท 
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 2.1.10  กลยุทธการตลาด 8P 

  กลยุทธการตลาด 8P คือ กลยุทธท่ีไดรับการยอมรับวามีประสิทธิภาพ สําหรับการ

ดําเนินงานทางการตลาดจากนักธุรกิจท่ัวโลก อีกท้ังยังเปนกระบวนการทํางานท่ีสามารถเห็นผลลัพธ

ความกาวหนาไดอยางชัดเจน ซ่ึงถือไดวาเปนกลยุทธข้ันพ้ืนฐานสําหรับการพัฒนาและตอยอดเปนกลยุทธ

อ่ืน ๆ ไดในอนาคต ดังนั้นผูประกอบการจึงควรเรียนรูและศึกษาใหเขาใจความหมายท่ีแทจริงของกลยุทธ

ดังกลาว เพ่ือการประกอบธุรกิจท่ีมีคุณภาพและยั่งยืน มีดังนี้ 

 

  1. Product  กลยุทธทางการตลาดท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ  

   เปนกลยุทธท่ีมีความเก่ียวของกับการตัดสินใจ ซ่ึงผูประกอบการจะตองทําการ

พิจารณาออกแบบตัวผลิตภัณฑท้ังหมด ใหสามารถสรางความพึงพอใจและตอบสนองความตองการของ

ผูใชงานผลิตภัณฑได ท้ังการตั้งเปาหมายคุณสมบัติสินคา การเลือกใชวัตถุดิบในกระบวนการผลิต รวมท้ัง

การนําสินคาไปเปรียบเทียบจุดเดนและจุดดอยกับกับผลิตภัณฑของคูแขงทางการตลาด เพ่ือเปนประโยชน

สําหรับการพัฒนาสินคาใหมีคุณภาพท่ีดีข้ึนตอไป 

 

  2. Price  กลยุทธทางดานราคา 

   โดยการกําหนดราคาของสินคานอกจากผูประกอบการ จะตองคํานึงถึงปจจัย

ตนของทุนการผลิตแลว ยังตองคํานึงถึงสภาพการแขงขันของสินคาชนิดนั้น ๆ ในตลาด ซ่ึงสําหรับสินคาท่ี

มีคูแขงทางการตลาดมากผูประกอบการสามารถใชวิธีการกําหนดราคาสินคาใหนอยกวาเพ่ือแยงชิงฐาน

ลูกคา หรืออาจจะทําการกําหนดราคาใหสูงกวาเพ่ือจัดวางตําแหนงสินคาใหอยูเหนือกวาตลาดคูแขงได

เชนเดียวกัน 

 

  3. Place  กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย  

   เปนกลยุทธท่ีผูประกอบการควรพิจารณาวางแผนใหดี เนื่องจากชองทาง

กระจายสินคาท่ีเลือกใช สามารถสงผลตอกําไรโดยรวมท่ีผูประกอบการจะไดรับ โดยชองทางการจัด

จําหนายทางการตลาดในปจจุบันมีอยูสองรูปแบบ ไดแก การขายผานพอคาคนกลางและการขายสู

ผูบริโภคโดยตรง ซ่ึงชองทางการขายสูผูบริโภคโดยตรงจะสามารถสรางผลกําไรไดสูง ตรงขามกับการขาย

ผานพอคาคนกลางท่ีจะสามารถสรางยอดการขายไดสูงกวา 
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  4. Promotion  หรือการสงเสริมการตลาด 

   เปนกลยุทธหนึ่ ง ท่ีสามารถเ พ่ิมประสิทธิภาพในการขายสินค า ให แก

ผูประกอบการไดอยางดี โดยกลยุทธดังกลาวท่ีถูกนํามาใชจะตองมีความสอดคลอง รวมท้ังสามารถสงเสริม

กลยุทธอ่ืน ๆ ไดในเวลาเดียวกัน ตัวอยางเชน การลดราคาสินคา การแถมสินคา หรือการแจกสินคา เปน

ตน ซ่ึงหากโปรโมชั่นท่ีผูประกอบการเลือกใชสามารถตอบโจทยความตองการของผูบริโภคได ก็จะสงผลให

สามารถเพ่ิมยอดขายไดมากยิ่งข้ึน 

 

  5. Packaging  บรรจุภัณฑ 

   บรรณจุภัณฑเปรียบเสมือนเปนหนาตาของสินคา ผูประกอบการจึงจําเปนตอง

ใหความสําคัญในการวางกลยุทธทางการตลาดสําหรับบรรจุภัณฑ โดยมีเปาหมายในการสรางความ

สวยงามโดดเดน รวมท้ังความแตกตางอยางมีเอกลักษณใหแกผลิตภัณฑ เพ่ือท่ีจะสามารถดึงดูดความ

สนใจจากผูบริโภคไดมากกวาสินคาในตลาดคูแขง จนสามารถสรางยอดขายและกําไรท่ีเพ่ิมข้ึนได 

 

  6. Personal  พนักงานขาย  

   เปนกลยุทธ ท่ี มีความเปนเอกลักษณ เฉพาะบุคคล ไมสามารถทําการ

ลอกเลียนแบบไดงาย โดยหากผูประกอบการมีพนักงานขายท่ีมีความรู มากประสบการณ รวมท้ังมี

ความสามารถในการจูงใจผูบริโภค จะสามารถชวยเพ่ิมยอดขายใหแกธุรกิจไดอีกทางหนึ่งโดยการใช

ประโยชนจากความสามารถของบุคคล 

 

  7. Public Relation  กลยุทธการใชขาวสารในการชักจูงผูบริโภค 

   เปนวิธีการทางการตลาดท่ีมีความเหมาะสมกับสภาพแวดลอมการใชชีวิตของ

ผูคนในปจจุบัน ท่ีสื่อตาง ๆ ไดเขามามีอิทธิพลในสังคมมากข้ึน โดยกลยุทธดังกลาวเปนกลยุทธท่ีชวยเพ่ิม

ทัศนคติเชิงบวกตอผลิตภัณฑของผูบริโภค รวมท้ังสามารถสรางภาพลักษณท่ีดีใหแกสินคาไดเชนกัน 

 

  8. Power  กลยุทธทางการตลาดเก่ียวของกับอํานาจ 

   เปนกลยุทธท่ีใชสําหรับการตอรอง ควบคุม รวมท้ังแลกเปลี่ยนผลประโยชน

ทางการคากับคูแขงทางการตลาด ซ่ึงอํานาจตอรองท่ีผูประกอบการมีจะสามารถสรางขอเสนอท่ีดีท่ีสุด

ใหแกธุรกิจได 
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 กลยุทธการตลาด 8P ถือไดวาเปนเครื่องมือทางการตลาดพ้ืนฐานในการทําธุรกิจ สําหรับ

ผูประกอบการทุกประเภท โดยธุรกิจตาง ๆ ในปจจุบันท่ีเกิดข้ึนมามากมายนั้น มีท้ังธุรกิจท่ีลมเหลว และ

ธุรกิจท่ีสามารถดําเนินไปไดจนประสบความสําเร็จ ซ่ึงมีเหตุผลเนื่องมาจากบริษัทท่ีลมเหลวทางธุรกิจไม

สามารถสรางกลยุทธการตลาด 8P ข้ึนมาไดอยางครบองคประกอบ ดังนั้นกลยุทธการตลาด 8P จึงควรถูก

นําไปใชประโยชนในการดําเนินธุรกิจเพ่ือสรางความสําเร็จใหแกผูประกอบการ 

 

2.2  ทฤษฎีการสงเสริมการตลาด 

 การสงเสริมการตลาด (promotion) หมายถึง กระบวนการทางดานการติดตอสื่อสารทาง

การตลาด ระหวางผูซ้ือ ผูขาย และผูเก่ียวของในกระบวนการซ้ือ เพ่ือเปนการใหขอมูลชักจูงใจ หรือตอก

ย้ําเก่ียวกับผลิตภัณฑและตรายี่หอ รวมท้ังเพ่ือใหเกิดอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงความเชื่อ ทัศนคติ 

ความรูสึกและพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย ดังนั้นการสงเสริมการตลาดจึงเปนการประสานงานของผูขาย

ในการพยายามใชความคิดสรางสรรคเพ่ือแจงขอมูลและจูงใจในการขายสินคาและบริการหรือสงเสริม

ความคิด การสงเสริมการตลาดถือเปนหนาท่ีหนึ่งของการตลาด เพ่ือการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย 

โดยขาวสารอาจจะเปนขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ ราคา หรือคนกลางในชองทางการจัดจําหนายก็ได 

 

 2.2.1  วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด 

   1. เพ่ือแจงขาวสาร (to inform) เปนการใหขอมูล ขอเท็จจริง ขาวสารแกกลุมลูกคา

เปาหมาย เพ่ือใหเกิดการรับทราบขอมูลเก่ียวกับสินคาหรือบริการ 

   2. เพ่ือจูงใจ (to persuade) เปนการสื่อสารเพ่ือชักจูงใจใหกลุมเปาหมายเกิดความ

ตองการซ้ือสินคาหรือบริการของบริษัท 

   3. เพ่ือเตือนความทรงจํา (to remind) เปนการสื่อสารทางการตลาดเพ่ือย้ําเตือน

กลุมเปาหมายใหเกิดการจดจําในตรายี่หอของสินคาหรือบริการสวนประสมของการสงเสริมการตลาด 

(promotion mix) สวนประสมการสงเสริมการตลาด หรือเรียกอีกชื่อหนึ่งวา การสื่อสารการตลาด

เก่ียวของกับการโฆษณา (advertising) การสงเสริมการขาย (sales promotion) การขายโดยพนักงาน

ขาย (personal selling) การใหขาวและประชาสัมพันธ  (publicity and public relations) และ

การตลาดทางตรง (direct marketing) เปนเครื่องมือพ้ืนฐานท่ีใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคในการ

ติดตอสื่อสารทางการตลาดขององคการโดยองคกรหรือธุรกิจใชในการโนมนาวใจ การชักจูงลูกคา (Philip 

Kotler 2007) เปนการประสานงานของผูขายในการพยายามใชความคิดสรางสรรคเพ่ือแจงขอมูลจูงใจ

ลูกคาเพ่ือขายสินคาและบริการหรือความคิด (องอาจ ปทะวานิช, 2550) มีรายละเอียดดังนี้ 



17 

 
 

   1. การโฆษณา (advertising) เปนรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคาหรือ

บริการ โดยไมใชพนักงานขาย และตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ การโฆษณาจึงมีลักษณะเฉพาะ 

คือ เปนการเสนอขายสินคา บริการ หรือความคิดโดยการใชสื่อ และตองการจายเงินคาสื่อโดยผูอุปถัมภ

รายการ 

   2. การสงเสริมการขาย (sales promotion) กิจกรรม ระยะสั้นท่ีใชสงเสริม 

การขายท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขายและการประชาสัมพันธซ่ึงสามารถ

กระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือการซ้ือของลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัด

จําหนายแตละระดับ “หรืออาจกิจกรรมระยะสั้น ซ่ึงใชชวยและเสริมการขายโดยใชพนักงานและการ

โฆษณา” การสงเสริมการขายอาจใชรวมกับการโฆษณา หรือการขายโดยพนักงานขาย 

    3. การขายโดยพนักงานขาย (personal selling) เปนการติดตอสื่อสารทางตรง

แบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาท่ีคาดหวัง การขายโดยใชพนักงานขาย ถือเปนการติดตอสื่อสาร

แบบสองทาง (Two Way Communication) 

   4. การใหขาวและประชาสัมพันธ (publicity and public relations) เปนการ

สงเสริมการขายโดยไมใชบุคคล ไมมีการจายเงินจากองคกรท่ีไดรับผลประโยชนจากการใหขาวนั้น “การ

ประชาสัมพันธ หมายถึง การติดตอสื่อสารกับกลุมท่ีเปนลูกคาและไมใชลูกคา” ซ่ึงประกอบดวย ประชาชน

ท่ัวไป พนักงานในองคกร ผูถือหุน และหนวยราชการ หรืออาจหมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดย

องคกรหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกร ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวจึงเปนกิจกรรมหนึ่งของ

การประชาสัมพันธ 

   5. การตลาดทางตรง (direct marketing) หมายถึง การทําการตลาดไปสูกลุม

ผูบริโภคโดยตรงโดยอาศัยสื่อใดสื่อหนึ่งท่ีสามารถเขาถึงผูบริโภค หรือกลุมเปาหมายใหโอกาสในการตอบ

กลับ อีกท้ังจะตองมีการพัฒนาฐานขอมูลของลูกคา (customer database) ข้ึนมาดวย 
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 2.2.2  การตลาดทางตรง 

  เปนการติดตอสื่อสารสวนตัว ระหวาง นักการตลาด และกลุมเปาหมาย โดยใช การสง

จดหมายตรง โทรศัพท หรือวิธีการอ่ืน ๆ ผานสื่ออยางใดอยางหนึ่งหรือหลายอยางรวมกัน โดยนักการ

ตลาดสามารถวัดผลการตอบสนองจาก ผูบริโภคได 

  การตลาดทางตรง มีความสําคัญ คือ 

   ดานของเจาของสินคาหรือบริการ 

    1. ชวยใหกําหนดกลุมเปาหมายไดชัดเจน 

    2. สงขาวสารขอมูลเก่ียวกับสินคาหรือบริการไปยังกลุมเปาหมายไดโดยตรง 

    3. ใหความสะดวกสบายแกพนักงานขาย ไมวาจะเปนการขายโดย

 พนักงานหรือการขายทางโทรศัพท 

    4. สามารถประเมินผลได รูจํานวนผูสนใจสินคาอยางชัดเจน 

    5. รวบรวมขอมูลของกลุมเปาหมายได 

   ดานผูบริโภค 

    1. มีขอมูลประกอบการตัดสินใจ 

    2. มีความสะดวกสบายมากข้ึนในการซ้ือสินคา 

    3. สรางความพึงพอใจแกใหกลุมเปาหมายได เนื่องจากสิทธิพิเศษท่ีเหนือผูอ่ืน 

 

  2.2.2.1  แนวคิดหลักของการตลาดทางตรง 

    สมาคมการตลาดทางตรงของสหรัฐอเมริกา ไดใหความหมายการตลาด

ทางตรงวา หมายถึง ระบบตลาดท่ีติดตอซ่ึงกันและกันโดยใชสื่อโฆษณาเพียงหนึ่งหรือมากกวานั้น เพ่ือเปน

การถายทอดขาวสารในท่ีตาง ๆ โดยสามารถวัดผลการตอบสนองได ในปจจุบันมีคําท่ีนักสื่อสารการตลาด

ใชเรียกกิจกรรมการติดตอกับกลุมเปาหมายโดยตรงหลายคํา เชน การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

การขายตร ง  (Direct selling, Direct Sales) การ โฆษณาตอบกลั บ โ ดยตร ง (Direct-response 

Advertising) และการสงจดหมายโดยตรง (Direct Mail) การตลาดทางตรงไดรับความนิยมจากนักการ

ตลาดอยางมาก เพราะมีลักษณะเดน คือ สามารถเลือกเขาถึงกลุมเปาหมายได เพราะขอมูลชัดเจน

เก่ียวกับผูบริโภค ทําใหลดการ สูญเปลาในการใชสื่อ และสื่อสารไดอยางมีประสิทธิภาพสูง ตัวอยางเชน 

การทําการตลาดเปดตัวรถยนตโฟกสวากอน New Battle ในไทยทีการใชการประมูลรถผาน website 

www.thailifestyle.com ซ่ึงประสบความสําเร็จในการเขาถึงกลุมเปาหมายอยางมาก สามารถสงขอมูล

ไปยังกลุมเปาหมายยอย ๆ ได โดยพิจารณาจากขอมูลข้ันตนท่ีมีการจัด รวบรวมไว เชน อายุ เพศ อาชีพ 
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การศึกษา ประวัติการซ้ือสินคาในอดีต ตัวอยางเชน การจัด กิจกรรมสงเสริมการขายของบัตรเครดิตจะใช

ฐานขอมูลลูกคาและประวัติการซ้ือสินคาเพ่ือกําหนดรูปแบบกิจกรรมการตลาดตรงท่ีจะเสนอให สามารถ

เพ่ิมหรือลดความถ่ีไดตามความเหมาะสม ลักษณะเชนนี้อาจจะดูไมตางจากสื่อวิทยุ โทรทัศน หรือสื่อ

สิ่งพิมพ เพราะสื่อดังกลาวก็สามารถเลือกความถ่ีได แตการตลาดทางตรงจะมีลักษณะเดนกวาตรงท่ี

นักการตลาดสามารถตรวจสอบไดวามีกลุมเปาหมายตอบรับหรือปฏิเสธ และท่ีสําคัญการสื่อสารการตลาด

ลักษณะเชนนี้เราสามารถม่ันใจวาถึงกลุมเปาหมายไดอยางแนนอน สามารถปรับเปลี่ยน ใหเหมาะสมกับ

กลุมเปาหมายแตละประเภทไดโดยไมจําเปนตองใช ขอมูลหรือเนื้อหาเดียวกับกลุมเปาหมายทุกคนเหมือน

การดูโฆษณา เชน ถาตองการจําหนาย สินคาชนิดหนึ่งแตมีกลุมเปาหมาย 2 กลุมใหญ ก็ใชรูปแบบและ

เนื้อหาของจดหมายท่ีตางกันใหเหมาะสมกับแตละกลุมท่ีตองการสื่อสาร ประหยัดเวลา หมายถึง สามารถ

ใชเวลาไมมากนักในการผลิตสื่อตาง ๆ และจัดสงใหกลุม เปาหมาย เชน การโทรศัพท มีลักษณะสวน

บุคคล ทําใหผูรับสารรูสึกดีท่ีมีขาวสารสงถึงเฉพาะ เนื่องจากมีการระบุชื่อ นามสกุลท่ีซองจดหมาย 

ตัวอยางเชน การสงเสริมการตลาดตรงของบัตรเครดิตในโปรแกรมวันเกิดของเจาของบัตร ตนทุนกิจกรรม 

คาเฉลี่ยของการตลาดโดยตรงจะต่ํา เพราะสงขอมูลไปยังกลุมเปาหมายได ชัดเจน และสามารถทราบถึง

การตอบรับดวยวาจะมีการซ้ือสินคาหรือไม สามารถวัดผลได ถือเปนขอไดเปรียบเหนือกิจกรรมอ่ืนๆ ท้ังนี้

เพราะการโฆษณาโทรทัศน แมวาจะครอบคลุมไดกวางกวา แตไมสามารถทราบไดวามีการตัดสินใจซ้ือ

ภายใตการโฆษณานั้นหรือไม ขณะท่ีการตลาดโดยกลุมเปาหมายจะมีการสงใบสั่งสินคากลับเขามาท่ีบริษัท 

ทําใหสามารถคิดเปนสัดสวนไดวาเปนจํานวนเทาใดเม่ือเทียบกับจดหมายท่ีออกไปยังกลุม เปาหมาย

รูปแบบของสื่อท่ีใชในการตลาดทางตรง แบงไดเปน 2 กลุม คือ  

 

                    การใชสื่อโดยตรง เพ่ือติดตอกับกลุมเปาหมายท่ีคัดเลือกแลว และคาดวามีแนวโนมท่ี

จะตองการสินคาและบริการ โดยมากจะไดรับการตอบกลับสูงเชน ไปรษณีย โทรศัพท และคอมพิวเตอร 

 

                 การใชสื่อมวลชน เพ่ือสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายจํานวนมาก สรางฐานขอมูลลูกคาใหมาก

ข้ึน เชน วิทยุกระจายเสียง สื่อสิ่งพิมพ วิทยุโทรทัศน 
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  2.2.2.2  ลักษณะของการตลาดทางตรง 

    1. เปนระบบการกระทํารวมกัน (interactive system) หมายถึง เปน

กิจกรรมทางตรงท่ีไดผลท้ังสองทาง (two-way communication) ระหวางนักการตลาดกับกลุมลูกคา

เปาหมาย 

    2. ใหโอกาสในการตอบกลับ (opportunity to respond) 

    3. สามารถทําท่ีไหนก็ได  (take place at any location) ผู ซ้ือไม

จําเปนตองไปท่ีรานคาเม่ือซ้ือสินคา 

    4. สามารถวัดได (measurable) โดยวัดจากการตอบกลับของลูกคา 

    5. มีการวางกลุมลูกคาเปาหมายท่ีแนนอน (precision targeting) 

    6. เปนกลยุทธท่ีไมสามารถมองเห็นได (invisible strategies) ทําให

คูแขงไมทราบวาเรากําลังทําอะไรกับใคร 

 

  2.2.2.3  องคประกอบในการทําการตลาดโดยตรง  

    1. ฐานขอมูลของลูกคา (database) การตลาดทางตรงถือเปนการทํา

การตลาดโดยใชฐานขอมูล (database marketing) ซ่ึงหมายถึง กระบวนการสรางการเก็บรักษาและการ

ใชฐานขอมูลของลูกคาและฐานขอมูลอ่ืนโดยมีจุดมุงหมายเพ่ือสื่อสารและซ้ือขาย ฐานขอมูลเก่ียวกับลูกคา

เปนการเก็บรวบรวมขอมูลอยางมีระบบเก่ียวกับลูกคาหรือกลุมเปาหมายใหเปนปจจุบัน สามารถเขาถึง

และนําไปใชเพ่ือจุดมุงหมายทางการตลาดไดหรือเพ่ือสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา ขอมูลของลูกคาจึง

ควรจะประกอบดวย 

     - รายละเอียดเก่ียวกับลูกคา 

     - ชนิดของสินคาและบริการท่ีลูกคาซ้ือท้ังในดานปริมาณและราคา 

     - สัญญาการซ้ือขายในปจจุบัน  

    2. สื่อ (media) สื่อท่ีใชในการทําการตลาดโดยตรงจะตองเปนสื่อ

ประเภท direct response คือ จะตองใหลูกคาสามารถติดตอกลับมายังบริษัทไดโดยงาย ไดแก  

     - จดหมายตรง (direct mail) 

     - เครื่องโทรสาร (fax mail) 

     - ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (e-mail) 

     - โทรศัพท (telephone direct response marketing) 

     - โทรทัศน (television direct response marketing) 
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     - วิทยุ (radio direct response marketing) 

     - หนังสือพิมพ (newspaper direct response marketing) 

     - นิตยสาร (magazine direct response marketing) 

     - แคตตาล็อค (catalog marketing) 

     - คอมพิวเตอรและอินเตอรเน็ต (online and internet marketing) 

     - ปายโฆษณา (billboard) 

 

2.3  กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

 - กลยุทธผลัก (Push Strategy)  

  หมายถึง การท่ีผูผลิตใชการสงเสริมการตลาดมุงท่ีคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย

ของผูผลิต หรืออาจหมายถึง การใชความพยายามในการสงเสริมการตลาดเพ่ือชวยการขายโดยมุงท่ี

สมาชิกในชองทาง เพ่ือจูงใจคนกลางใหสั่งซ้ือ จําหนายผลิตภัณฑและสงเสริมผลิตภัณฑของผูผลิต 

โดยท่ัวไปผูผลิตจะสงเสริมมุงท่ีผูคาสงก็จะใหกลยุทธผลักกับผูคาปลีกเพ่ือใหพอคาปลีกเขาถึงลูกคา

ผูบริโภค เครื่องมือท่ีใชมากสําหรับกลยุทธผลัก คือ การขายโดยใชพนักงานขายและอาจใชเครื่องมือ

สงเสริมการขายชวยการสาธิต หรือชวยการจัดแสดงสินคาใหกับรานคาคนกลาง 

 

 - กลยุทธดึง (Pull Strategy)  

  หมายถึง การมุงสงเสริมสินคาไปยังผูใชคนสุดทาย (End User) เพ่ือใหเขามาถามซ้ือ

ผลิตภัณฑของผูผลิตจากคนกลาง ผูใชข้ันสุดทายสวนใหญจะเปนผูบริโภคข้ันสุดทาย กลยุทธนี้ตองใชการ

โฆษณาอยางมากรวมกับการสงเสริมการขายท่ีเปนไปได เชน ของแถม จัดแสดงสินคา ฯลฯ กลยุทธดึงมี

วัตถุประสงคเพ่ือตองการสรางความตองการซ้ือของผูบริโภคใหเกิดข้ึน ทําใหผูบริโภคมาถามซ้ือสินคาของ

ผูผลิตจากรานคาปลีกใด ๆ ก็ได ผูคาปลีกจะไปถามซ้ือจากผูคาสง ผูคาสงจะถามซ้ือจากผูผลิต วิธีนี้จึงถือ

วาเปนการดึงลูกคาใหมาสนใจผลิตภัณฑของบริษัท 
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2.4  เครื่องมือในการสงเสริมการตลาด 

 การสงเสริมการตลาดเปนสวนประกอบสวนหนึ่งของสวนผสมการตลาด ซ่ึงหนาท่ีของการสงเสริม

ทางการตลาดก็คือ การสื่อสาร ชี้ชวน สวนผสมการสงเสริมการตลาดประกอบดวย การโฆษณา 

(Advertising) การขายสวนตัว (Personal selling) การประชาสัมพันธ (Publicity) และการสงเสริมการ

ขาย (Sales promotion) 

 

 2.4.1  การโฆษณา (Advertising) 

  หมายถึง การเสนอการขายแบบไมใชเปนการขายตัวตอตัว เปนการสงเสริมความคิด 

สินคา หรือบริหาร โดยผูสนับสนุนเปนผูจายเงิน การโฆษณาเก่ียวของกับสื่อกลองตาง ๆ เชน นิตยสาร 

หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายกลางแจง การสงจดหมาย กลองไมขีดไฟ ปฏิทิน ปายหลังรถเมล หรือสิ่ง

ตีพิมพอ่ืน ๆ เปนตน การโฆษณาอาจเปนการโฆษณาสถาบัน (institutional advertising) การโฆษณา

เพ่ือการขายสินคา (sales advertising) และอ่ืน ๆ 

  เนื่องจากการโฆษณาอาจทําไดหลายรูปแบบ จึงเปนการยากท่ีชี้ใหเปนคุณสมบัติท่ี

แตกตางกันจริง อยางไรก็ตาม ผูบริหารจําเปนตองคํานึงถึงคุณสมบัติของการโฆษณา โดยเฉพาะอยางยิ่ง

การโฆษณาตราสินคา และการโฆษณาสถาบัน 

   1.  การเสนอตอสาธารณชน (Public Presentation) การโฆษณาแตกตางกับ

การขายสวนตัว เพราะการโฆษณาเปนการสื่อสารท่ีเก่ียวกับสาธารณชนเปนจํานวนมาก สินคาท่ีเสนอควร

เปนมาตรฐาน เนื่องจากบุคคลจํานวนมากรับฟงขาวสาร ผูซ้ือควรเขาในสิ่งจูงใจสําหรับการซ้ือสินคา 

ดังนั้นการสื่อสารควรจะตองเปนท่ีเขาใจของประชาชนท่ัวไปเพ่ือนใหตัดสินใจได 

   2.  ความแพรหลาย (pervasiveness) การโฆษณาเปนสื่อแพรหลายท่ีอนุญาต

ใหผูขายกลาวขาวสารนั้นซํ้าไดหลายครั้ง และยังใหโอกาสผูซ้ือรับขาวสารนั้นไปเปรียบเทียบกับคูแขงขัน

อ่ืน ๆ ได 

   3.  การจําแนกออกดวยความหมายท่ีกวางขวาง (Amplified expressiveness) 

การโฆษณาใหโอกาสในการสรางความนาท่ึงใหกับบริษัทและสินคา โดยการใชศิลปะในดานรูป เสียง สี 

และความคิดสรางสรรค บางครั้งการใชเครื่องมือท่ีมีความหมายลึกซ้ึง อาจจะชวยใหขาวสารเขาใจงายข้ึน

หรือทําใหขาวสารนั้นเขวไปได 

   4.  ความไมเก่ียวกับบุคคล (Impersonality) การโฆษณาไมสามารถนํามา

บังคับใหเปนพนักงานขายได เพราะผูฟงไมจําเปนตองสนใจหรือมีปฏิกิริยาโตตอบการโฆษณาเปนเพียง

การนําคําบรรยายอยางเชิญชวนหรือโนมนาวไปสูผูฟง ไมใชเปนการสนทนา 
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 2.4.2  การขายสวนตัว (Personal selling) 

  การขายสวนตัวทําไดหลายแบบ เชน การขายโดยพนักงานขายเดินตลาด ท่ีเปนตัวแทน

ของบริษัท การขายโดยพนักงานขายประจํารานเปนแบบขายปลีก และการขายระดับผูบริหารโดยการเชิญ

ประธานบริษัทมาพบกัน การขายสวนตัวมีจุดประสงคหลายประการ ซ่ึงอาจเปนการขายเพ่ือใหเกิดความ

ตระหนักใจในสินคา กระตุนใหเกิดความสนใจ สรางชื่อเสียงของสินคา หรือเพ่ือปดการขาย 

 

  2.4.2.1  คุณสมบัติของการขายสวนตัวประกอบดวย 

    1.  การเผชิญหนากัน (Personal Confrontation) การขายสวนตัว

เปนการขายจริง ซ่ึงมีบุคคลตั้งแต2 คนข้ึนไปโตตอบกัน แตละฝายสามารถสังเกตดูควาทตองการของแต

ละฝายและพยายามปรับปรุงแกไขขอเสนอทันที ใหตรงตรมความตองการของอีกฝาย 

    2.  สรางความสัมพันธ (Cultvation) การขายสวนตัวคือ การใช

ความสัมพันธในทางการขายใหเกิดความสัมพันธสวนตัว พนักงานขายจะพยายามสรางความกดดันให

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา และดวยความพยายามท่ีดีท่ีสุดท่ีจะใหความสนใจกับผูบริโภคในเวลานานท่ีสุด

เทาท่ีจะทําได 

    3.  การโตตอบ (Response) ในทางตรงขามกับการโฆษณา การขาย

สวนตัวพยายามใหผูอ่ืนเกิดความผูกมัดท่ีจะตองรับฟงการขายและมีความตองการท่ีจะเขารวมและโตตอบ

ตอการสนทนา อันจะนําไปสูความเขาใจใจตัวสินคามากข้ึน และตัดสินใจไดงายดวย 

 

 2.4.3  การประชาสัมพันธ (publicity) 

  บริษัทและสินคาอาจจะเปนท่ีสนใจของประชาชนท่ัวไป โดยการท่ีทําใหเปนขาว วิธีนี้

ผูขายไมจําเปนตองเสียเงินใหกับขาวสาร ซ่ึงเราอาจเรียกวาการโฆษณาแบบไมเสียเงิน โดยบริษัทพยายาม

ทําใหบริษัทและตัวสินคานั้นเปนขาวท่ีนาสนใจสําหรับนักขาว ซ่ึงจะนําไปเผยแพรได บริษัทไดตระหนักวา

ในการประชาสัมพันธท่ีดีนั้นตองการความชํานาญ จึงมอบหมายงานนี้ใหกับบริษัทประชาสัมพันธโดยตรง 

เนื่องจากจะตองจายคาใชจายในการประชาสัมพันธใหบริษัท ดังนั้นจึงมิอาจกลาวไดวา การประชาสัมพันธ

เปนการโฆษณาท่ีไมเสียเงินเลย 
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  2.4.3.1  คุณสมบัติของการประชาสัมพันธประกอบดวย 

    1.  ความจริง เรื่องราวใหม ๆ เก่ียวกับสินคาของบริษัทท่ีมาจากการ

ประชาสัมพันธ มักจะมีรายละเอียดความจริงมากกวาขาวสารท่ีถูกเสนอโดยการโฆษณา และผูรับขาวสาร

จากการประชาสัมพันธ จะมีความเชื่อถือในขอมูลนี้มากกวามารโฆษณา 

    2.  ความท่ัวถึง การประชาสัมพันธสามารถเขาถึงผูซ้ือท่ีเปนไปได ซ่ึง

พนักงานขายหรือการโฆษณาอาจเขาไมถึง ท้ังนี้เปนเพราะวาขาวสารนี้อยูในรูปขาวมากกวาการขาย

โดยตรง 

    3.  เหตุการณนาสนใจ การประชาสัมพันธเหมือนกับการใหขอมูลและ

สาระท่ีชวยทําใหเรื่องราวตาง ๆ ในสวนท่ีเก่ียวกับสินคาและบริษัทเปนท่ีนาสนใจ 

 

 2.4.4  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

  ประกอบดวยเครื่องมือในการสงเสริม ซ่ึงไมไดอยูในการโฆษณา การขายสวนตัว หรือ

การประชาสัมพันธ เครื่องมือเหลานี้อาจจะแบงยอยลงไปไดแก 

  1.  การสงเสริมผูบริโภค (Consumer promotion) อันประกอบดวย การแจก

ตัวอยาง การคืนเงิน การลดราคา การใหของแถม การแขงขัน การใหแสตมป การสาธิต เปนตน 

  2.  การสงเสริมการคา (Trade promotion) อันประกอบดวยการใหสวนลดในการ

ซ้ือ การใหสินคาฟรี การชวยเหลือในดานโฆษณา การจัดการแขงขันทางการขายระหวางตัวแทน เปนตน 

  3.  การสงเสริมกําลังขายหรือพนักงานฝายขาย (Sales-force promotion) 

ประกอบดวยการใหโบนัสพิเศษเม่ือยอดขายทะลุเปา การแขงขันเปาการขายระหวางพนักงานขาย เปนตน 

 

  การสงเสริมการขายมีบทบาทสําคัญมากโดยเฉพาะในระยะแรกท่ีเกิดภาวะเงินเฟออยาง

รวดเร็ว คาใชจายในการสงเสริมการขายจะตกประมาณ 20-35 เปอรเซ็นต  ของงบประมาณการสงเสริม

ของบริษัท และผลของการสงเสริมการขายมักจะเปนผลไดชัดเจนมากกวาการโฆษณา 

 

 

 

 

 

 



25 

 
 

2.5  สวนผสมของการสงเสริมการตลาด (The Promotion Mix) 

 สิ่งท่ีบริษัทตองตัดสินใจในเรื่องการสงเสริมการตลาดมี 2 ประการ  ไดแก 

  1.  เขาจะตองลงทุนในดานการสงเสริมการตลาดเปนจํานวนเทาใด 

  2.  เขาจะใชเครื่องมือในการสงเสริมการตลาดแตละชนิดอยางไร 

 เนื่องจากการสงเสริมการตลาดเปนเพียงวิธีหนึ่งในหลาย ๆ วิธีท่ีจะกระตุนยอดขาย บริษัทจึง

ประสบกับปญหาท่ีวา เงินในการสงเสริมการตลาดควรใชในดายวิจัยตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑใหม การ

ลดราคาสินคา หรือการบริหารลูกคาหรือไม การสงเสริมการตลาดบางสวนก็มีสวนสําคัญในการสรางให

ลูกคาเกิดความตระหนักใจในสินคา และอาจมีผลทางดานจิตวิทยาท่ีสรางความพอใจใหแกผูบริโภค ซ่ึงใน

แงนี้ก็อาจจะชี้ความหมายไดวา การสงเสริมเพ่ิมคุณคาใหกับขอเสนอของบริษัท ปญหาท่ีเขาควรจะใชเงิน

เพ่ือนการสงเสริมการตลาดเทาใดไมใชปญหาท่ียาก ในเชิงทฤษฎีงบประมาณ การสงเสริมการตลาดควร

จะกําหนด ณ จุดท่ี Marginal profit จาก Marginal promotional baht เทากับ Marginal profit จาก

การใชเงินในทางเลือกอยางอ่ืน นอกจากการสงเสริมการตลาด กลาวโดยท่ัวไปการสงเสริมการตลาดจะมี

ความสําคัญตอตลาดมากในกรณีตอไปนี้ 

 1.  สินคามีลักษณะเหมือนกัน ดังนั้นบริษัทผูนําพยายามจะใหสินคาของตนเองแตกตางทางดาน

จิตวิทยา 

 2.  สินคาอยูในชวงระยะแรกของวัฏจักรสินคา ความตระหนักใจและความสนใจควรจะตองถูก

สรางหรืออยูในชวงระยะเติบโตเต็มท่ี จําเปนตองใชจายเงินเพ่ือท่ีจะรักษาสวนครองตลาดไว 

 3.  สินคาขายทางไปรษณียเปนสวนใหญ 

 4.  สินคาขายแบบบริการตนเอง (self-service) เปนสวนใหญ 

  

 2.5.1  สวนผสมของการสงเสริมการตลาดในตลาดผูบริโภคและในตลาดสินคาอุตสาหกรรม 

  การโฆษณานับไดวาเปนเครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญในตลาดผูบริโภค และ

การขายสวนตัว (Personal selling) เปนเครื่องมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญในตลาดสินคา

อุตสาหกรรม สําหรับการสงเสริมการขาย (Sales promotion) ถือวามีความสําคัญตอตลาดท้ังสองเทา

เทียมกัน ถึงแมวาจะไมใชเครื่องมือท่ีสําคัญมากนัก สวนการประชาสัมพันธ (Publicity) ยังมีความสําคัญ

นอยท่ีสุดสําหรับตลาดท้ังสอง แตก็มีความสําคัญเทาเทียมกัน 
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  1.  ความสําคัญของการโฆษณาในตลาดสินคาอุตสาหกรรม 

   การตลาดสินคาอุตสาหกรรมเก่ียวของกับผูขายสินคาหนัก เชน เหล็ก 

เครื่องจักรขนาดใหญและอ่ืน ๆ ซ่ึงตองเผชิญกับผูขายซ่ึงรับผิดชอบตอคุณภาพของสินคา ราคา การขนสง 

และเชื่อถือได จึงเห็นไดวา การไปเยี่ยมลูกคามีผลมากกวาการโฆษณา โดยเฉพาะอยางยิ่งถาสินคาท่ีมี

ลักษณะพิเศษ แตอยางไรก็ตาม การโฆษณาก็มีสวนสําคัญในตลาดสินคาอุตสาหกรรมดังนี้ 

    1.1  สรางความตระหนักใจ (Awareness building) ถาลูกคาใน

ความหวังไมไดตระหนักถึงบริษัท หรือสินคา ลูกคาอาจปฏิเสธท่ีจะไดรับการเยี่ยมจากพนักงานขายหรือ

พนักงานขายอาจตองใชเวลาอยางมากในการแนะนําตัวเองหรือบริษัท หรือสินคา 

    1.2  สรางความพอใน (Comprehension building) ถาสินคา มี

ลักษณะเปนแนวความคิดใหม การโฆษณาอาจจะทําไดดี เพ่ืออธิบายหรือแสดงใหเห็นคุณลักษณะใหม 

หรือแนวความคิดใหมนั้น 

    1.3  การเตือนท่ีมีประสิทธิภาพ (Efficient reminding) ถาลูกคาใน

ความหวังรูจักสินคาแตยังไมพรอมท่ีจะซ้ือ การโฆษณาสินคาเพ่ือเปนการเตือนลูกคา จะทําใหประหยัด

มากกวาการไปเยี่ยมลูกคา 

    1.4  กอใหเกิดการชักนํา (Lead generation) การโฆษณาท่ีมีการให

ผูบริโภคสงคูปองคืนมา มักเปนตัวแนะนําท่ีดีสําหรับพนักงานขาย 

    1.5  ความถูกตองตามกฎหมาย (Legitimation) พนักงานขายของ

บริษัทอาจใชขอความโฆษณาจากหนังสือ โดยการแสดงความถูกตองตามกฎหมายในตัวสินคาหรือบริษัท 

    1.6  ทําใหม่ันใจ (Reassurance) การโฆษณาสามารถเตือนลูกคา

เก่ียวกับการใชสินคา และทําใหลูกคาแนใจในการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 

  2.  ความสําคัญของการขายสวนตัวในการตลาดสินคาผูบริโภค 

    ความสําคัญของพนักงานขายในตลาดสินคาผูบริโภคมีความเก่ียวของ

เล็กนอยตอการโฆษณาตราสินคา หลายบริษัทใชพนักงานขายออกไปรวบรวมใบสั่งซ้ือจากตัวแทน และดู

วาสินคาคงคลังมีพอเพียงหรือไม ซ่ึงทําใหเกิดความรูสึกวา พนักงานขายวางสินคาบนชั้นวางของ และการ

โฆษณาเอาสินคาออกจากชั้นวางของ 
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    อยางไรก็ตาม พนักงานขายท่ีผานการอบรมอยางดีสามารถชวย

การตลาดสินคาผูบริโภคไดดังนี้ 

     1.  เพ่ิมสินคาคงคลัง (Increased stock position) พนักงาน

ขายสามารถชักจูงใหตัวแทนเพ่ิมสินคาคงคลังหรือยอมใหมีชั้นวางของสําหรับสินคาของบริษัทมากข้ึน 

     2 .   สร า งความกระตื อรื อ ร น  (Enthusiasm building) 

พนักงานขายสามารถทําใหตัวแทนเกิดความกระตือรือรนในสินคาใหม โดยอาศัยความชวยเหลือสนับสนุน

จากการโฆษณาและการสงเสริมการขาย 

     3.  การขายแบบเผยแพร (Missionary selling) พนักงานขาย

มีความสําคัญในการพยายามใหตัวแทนเซ็นสัญญาท่ีจะรับจําหนายสินคาของบริษัท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

บทที่ 3 

ภาระหนาที่และปญหาในการปฏิบัติงาน 

 

 การเพ่ิมยอดขายในยุคท่ีเทคโนโลยีกาวหนาข้ึนทุกวัน สงผลทําใหพฤติกรรมของคนในสังคม

เปลี่ยนแปลงไปมากพอสมควรท้ังดานการติดตอสื่อสาร การแลกเปลี่ยนซ้ือขายสินคา การบริโภคและ

การตลาด เปนตน โดยกิจกรรมหลาย ๆ อยางของผูคนไดถูกยายไปอยูบนโลกออนไลน   ดวยเหตุนี้สําหรับ

พอคาแมคาท่ีเปดธุรกิจออนไลนการเพ่ิมยอดขายดวยการจัดโปรโมชั่นตาง ๆ ท่ีเคยทํากอนหนานี้ เชน การ

ลด แลก แจก แถม อาจจะไมเพียงพอท่ีจะชวยดึงดูลูกคาจากรานคาคูแขง รวมถึงดึงดูดกลุมลูกคาใหม ๆ 

ท่ีใช Social media ได มิหนําซํ้าการใชกลยุทธในการขายแบบดังกลาวอาจจะทําใหธุรกิจขาดทุน 

 

3.1  รายละเอียดงานท่ีไดรับมอบหมาย 

 เนื่องจากบริษัทมีอะไหลแอรขายอยูหลายแบรนด  หลายยี่หอ  จึงทําใหลูกคาเกิดการสับสน และ

ปญหาหลายอยางท่ีลูกคาขัดของใจอยางเชน  ราคาของสินคา หรือจํานวนสินคาในสตอกมีในคลังหรือไม  

จึงมีหนาท่ีคอยตอบปญหาลูกคาในไลนแอด  และยังมีหนาท่ีทําใบเสนอราคาสินคาตามท่ีลูกคาเสนอมา 

และมีการเสนอความคิดกลยุทธตลาดเพ่ือสงเสริมสินคาท่ีอยูในสตอก 

 

3.2  ระยะเวลาในการปฏิบัติงาน 

 ตั้งแตวันท่ี 1 พฤศจิกายน พ.ศ. 2564  จนถึงวันท่ี 28 กุมภาพันธ พ.ศ. 2565 

 

3.3  ลักษณะงานท่ีไดรับมอบหมายระหวางฝกสหกิจ 

 3.3.1 กระบวนการหลัก 

  3.3.1.1  จัดทําใบเสนอราคา 

  3.3.1.2  ออกแบบคิดคอนเทนตกลยุทธการตลาด 

   3.3.1.2.1 ศึกษาขอมูลตลาดเพ่ือใหเขาถึงลูกคามากข้ึน 

  3.3.1.3  คิดโปรโมชั่นสําหรับสินคาท่ีคางสตอก และสินคาท่ีขายดีโดยไมไปกระทบกับ 

   ตนทุนท่ีรับมา 

  3.3.1.4  ออกใบสั่งขายสินคา 
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 3.3.2  กระบวนการรอง 

  3.3.2.1  ออกบิลเงินสดใหลูกคาหนาราน 

  3.3.2.2  ตรวจเอกสารภาษีมูลคาเพ่ิมภาษีแตละเดือน 

  3.3.2.3  จัดเรียงสินคาในชั้นวาง  เพ่ือใหสินคามีความโดดเดนในราน 

  3.3.2.4  ตรวจเช็คสตอกชวยแผนกอ่ืนในแตละเดือน 

 

3.4  รายละเอียดและข้ันตอนในการปฏิบัติงาน 

 3.4.1  วิธีการทําใบเสนอราคาในโปรแกรมเอ็กเพรส 

  3.4.1.1 เขาไปท่ีรายการขาย 

 
 

ภาพท่ี 3.1  วิธีการทําใบเสนอราคาในโปรแกรมเอ็กเพรส 
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  3.4.1.2  เลือกใบเสนอราคาแลวเลือกท่ีสาขากะทูหรือขายตรงกะทู 
 

 
 

ภาพท่ี 3.2 ตัวเลือกใบเสนอราคา 

 

  3.4.1.3  ใสชื่อลูกคาหรือบริษัทท่ีตองการ 
 

 
 

ภาพท่ี 3.3 ใสช่ือลูกคา 
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  3.4.1.4  เลือกประเภทราคาของสินคา 
 

 
 

ภาพท่ี 3.4 เลือกประเภทราคา 

 

  3.4.1.5  ใสรายการสินคาท่ีลูกคาตองการ 

 
 

ภาพท่ี 3.5 ใสรายการสินคา 
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 3.4.2  การออกใบส่ังขาย 

  3.4.2.1 เขาไปท่ีสินคา 

 
 

ภาพท่ี 3.6 เลือกไปท่ีคําวา “สินคา” 

 

  3.4.2.2 เลือกคําวา “ใบอนุมัติซ้ือ” 

 
 

ภาพท่ี 3.7 เลือกไปท่ีคําวา “ใบอนุมัติซ้ือ” 
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  3.4.2.3  ใสอางอิงวาหัวหนางานสั่งขายใหใคร 

  3.4.2.4  ใสชื่อรหัสสินคาท่ีตองการ 
 

 
 

ภาพท่ี 3.8 ใสอางอิง และรหัสรายการสินคา 
 

 3.4.3  เช็คภาษีมูลคาเพ่ิมแตละเดือนเพ่ือสงรายงานไปยังแผนกการเงิน 

  3.4.3.1  เลือกไปท่ีคําวา “รายงาน” 

 
 

ภาพท่ี 3.9 เลือกไปท่ีคําวา “รายงาน” 
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  3.4.3.2  เลือกคําวา “รายงานภาษี” 

  3.4.3.3  เลือกคําวา “ภาษีขาย” 

  3.4.3.4  เลือกคําวา “ประจาํงวด” 

  3.4.3.5  ใสวันท่ีเดือนปจจุบัน  

  3.4.3.6  เลือกแผนกท่ีตองการ 

 
 

ภาพท่ี 3.10 เลือกไปท่ีคําวา “รายงาน” 

 

 3.4.4  จัดเก็บเอกสารใบกํากับภาษีเขาแฟม 
 

 
 

ภาพท่ี 3.11 จัดเก็บเอกสารเขาแฟม 



 
 

บทที่ 4 

รายละเอียดของการปฏิบัติงาน 

 

 จากการปฏิบัติงาน ณ สถานประกอบการบริษัท ชูชวย เทรดดิ้ง กรุป จํากัด ในตําแหนงผูชวย

ฝายขาย  ซ่ึงการปฏิบัติงานในแตละเดือนจะมีความคลายคลึงกัน โดยไดรับมอบหมายงานจากท่ีปรึกษา

และไดรับคําแนะนําปรึกษาปญหาตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหวางการปฏิบัติงาน ซ่ึงสามารถสรุปการปฏิบัติได 

ดังนี้ 

 

ปญหาและแนวทางการแกไขปญหาในการปฏิบัติงานตามท่ีไดรับมอบหมาย 

 4.1. ปญหาในการปฏิบัติงาน 

  4.1.1  ชองทางการจัดจําหนายแตละชองทางมีขอจํากัดในการใหขอมูล การใหขอมูล

สินคาบางครั้งไมสามารถใหไดอยางชัดเจนลวนมีขอดีและขอเสียตางกัน ท้ังชองทางออนไลนและออฟไลน 

  4.1.2  ชองทางออฟไลนหรือหนารานโดยสวนใหญของในสโตรไมเพียงพอ สินคาใน 

สตอกไมตรงกับจํานวนท่ีสินคามีอยูจริง และพนักงานมีไมเพียงพอตอการรองรับลูกคาใหท่ัวถึงทุกกลุม 

  4.1.3  ชองทางออนไลนสามารถรองรับลูกคาไดทุกกลุม แตความหลากหลายของสินคา

มีนอย ในบางครั้งลูกคาไมไดรับคําแนะนําท่ีตรงกับความตองการ และไมเขาใจในคําแนะนําเนื่องจากลูกคา

ไมไดจับตองสินคาจริง ในบางครั้งอาจมีการสื่อสารผิดเพ้ียนไปบาง  และตองรอสินคาเปนเวลานาน  

 

 4.2  ข้ันตอนการปฏิบัติงาน 

  หลังจากศึกษาขอจํากัดจากสถานการณจริงเรียบรอยแลว จึงทราบวิธีในการสงเสริม

การตลาดของบริษัท ชูชวย เทรดดิ้ง กรุป จํากัด นั้นมีขอดีและขอเสียแตกตางกัน ท้ังนี้หากแตขาดในเรื่อง

ของการตลาดท่ีจะชวยสงเสริมรากฐานของบริษัทใหม่ันคงและแกไขในเรื่องของการใหขอมูล การ

ประชาสัมพันธ การสื่อสารทางตรงอีกดวย  นั้นคือการตลาดเฉพาะกลุม (Niche Marketing) และ

การตลาดผานโซเซียล (Social Media Marketting) เพ่ือเปนการสงเสริมยอดขายสินคาไดอยางตรงความ

ตองการของบริษัท 
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 4.3  แนวทางแกไขในการปฏิบัติงาน 

  4.3.1 ในแตละบริษัทจะมีโปรแกรมการทํางานท่ีแตกตางกันไป ทางบริษัท ชูชวย  

เทรดดิ้ง กรุป จํากัด จะมีฐานขอมูลลูกคาท่ีเคยซ้ือหรือสื่อการบริการ สื่อโฆษณาทางบริษัท พนักงานขาย

จะมีการเก็บฐานขอมูลลูกคาเพ่ือเปนหลักฐานขอมูลในการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการของบริษัทโดยใช

โปรแกรมเอ็กเซลมาชวยในการจัดการ 

  4.3.2  กลุมลูกคาหนารานหรือออฟไลน มีการกําหนดกลุมเปาหมายเจาะจงท่ีชัดเจน 

โดยกําหนดกลุมลูกสํานักงาน เชน คอนโด อพารทเมนท โครงการหมูบานจัดสรร และกลุมลูกคาขนาด

ยอมท่ัวไป เพ่ือจะไดรูขนาดตารางหอง กําลังทรัพยของลูกคาปญหาคางคาใจหลาย ๆ อยางท่ีลูกคาไม

ตองการ ทางพนักงานขายจะไดแนะนําขนาดแอรใหไดตรงตามความตองการของลูกคา และแกไขปญหา

ไดตรงจุด 

  4.3.3  จากการศึกษาวิธีการสงเสริมโปรโมชั่นยอดขายบนสื่อโซเซียลมีเดีย และขอมูลท่ี

เปนประโยชนในการเพ่ิมยอดขายสื่อโฆษณาออนไลน ปจจุบันบริษัทสวนใหญจะหันมาใชเครื่องมือดิจิตอล 

ในการใชการประชาสัมพันธขาวสารบนสื่อโซเซียล  การโฆษณาท้ังทางเว็บไซตและสื่อโซเชียล เชน 

Facebook เปนตน ดังนั้นบริษัทจึงตองมีการปรับตัวใหทันตอความตองการของลูกคาหรือบริษัท

ผูประกอบการขนาดยอมท่ีเปนลูกคาของบริษัทชูชวย เทรดดิ๊ง กรุป จึงไดมีการท้ังเว็บไซตและสื่อโซเชียล 

เชน Facebook เปนตน ในการประชาสัมพันธขาวสารตาง ๆ ท้ังภายนอกและภายในองคกร เพ่ือใหเขาถึง

กลุมลูกคาขนาดยอม หางหุนสวน และกลุมลูกคาท่ัวไป เพราะลักษณะสื่อโซเซียลมีเดียของลูกคามีจํานวน

มากข้ึน เหมาะท่ีจะเพ่ิมชองทางในการประชาสัมพันธโดยการโฆษณาแคมเปญท่ีเปนประโยชนและเขาใจ

งายในการชอปสินคาออนไลน ท้ังยังจะเพ่ิมประโยชนในการโปรโมทแบรนดสินคาของบริษัทไดมากข้ึน 

บริษัท ชูชวย เทรดดิ้ง กรุป จํากัด จึงไดดําเนินธุรกิจใหบริการสื่อโฆษณาผานทางเว็บไซตและสื่อโซเชียล 

เชน Facebook เปนตน 

 

 

 

 

 



 
 

บทที่ 5 

สรุปผลการปฏิบัติงาน 

 

 จากการท่ีนักศึกษาไดออกปฏิบัติ งานสหกิจศึกษาเปนระยะเวลา 4 เดือน นับตั้ งแต 

วันท่ี 1 พฤศจิกายน พ.ศ. 2564 ถึงวันท่ี 28 กุมภาพันธ พ.ศ. 2565 ณ สถานประกอบการบริษัท ชูชวย เท

รดดิ้ง กรุป จํากัด ในตําแหนงผูชวยฝายขาย ทําใหผูจัดทําโครงงานไดเขาใจเก่ียวกับการวางแผนการ

สงเสริมการตลาดตามท่ีไดรับมอบหมาย  ทําใหผูจัดทําโครงงานไดเขาใจเก่ียวกับเครื่องมือท่ีชวยในการ

สงเสริมการตลาดมากยิ่งข้ึน เพ่ือจะศึกษาข้ันตอนการดําเนินงานตาง ๆ เพ่ือเก็บเก่ียวประสบการณจึงตอง

อาศัยทักษะการเรียนรูจากท้ังภายในหองเรียนและการทํากิจกรรมระหวางเรียนมารวมใชดวย เพ่ือท่ีเปน

การเพ่ิมความรูใหกับตัวเองไดดีข้ึน ซ่ึงจากการปฏิบัติงานสหกิจศึกษากอใหเกิดประโยชนและปญหาดังนี้ 

 

5.1  ประโยชนท่ีไดจากการปฏิบัติงาน 

 5.1.1  ประโยชนตอตนเอง 

  5.1.1.1  ไดนําความรูท่ีไดศึกษาการเรียนมาปรับใชในชีวิตการทํางานของตนเอง 

  5.1.1.2  ไดเรียนรูทัศนคติของคนในองคกรท่ีมีหลากหลายรูปแบบเพ่ือมาปรับใชกับ 

    แนวคิดการทํางานของเราใหดียิ่งข้ึน 

  5.1.1.3  ไดเรียนรูขอบกพรองของตนเองท่ีมีอยูและแกไขขอบกพรองพรอมกับพัฒนา 

    ตนเองใหเปนคนท่ีมีคุณภาพ 

  5.1.1.4  สรางความรับผิดชอบตองานท่ีไดรับมอบหมาย  ใหเปนคนท่ีเรียงลําดับความคิด 

    ของการทํางานอยางเปนระบบ  และอยูในขอบเขตท่ีกําหนดในขณะปฏิบัติงาน 

  5.1.1.5  เปนบัณฑิตท่ีมีศักยภาพในการทํางานมากข้ึนและมีโอกาสไดรับการเสนองาน 

    กอนสําเร็จการศึกษา 
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 5.1.2  ประโยชนตอสถานประกอบการ 

  5.1.2.1  เกิดความสัมพันธอันดีและความรวมมือทางวิชาการกับสถานศึกษาซ่ึงจะเปน 

    การสรางภาพลักษณท่ีดีขององคกรในดานการสงเสริมสนับสนุนทางการศึกษา 

  5.1.2.2  ระบบสหกิจศึกษาเปนวิธีการท่ีชวยคัดเลือกใหสถานประกอบการมีนักศึกษา 

    ชวยงานและเปนพนักงานประจําองคกรตอไปในอนาคต  ซ่ึงจะชวยประหยัด 

    เวลาและลดคาใชจายในการคัดเลือกบุคลากรเขาทํางาน 

  5.1.2.3  พนักงานประจํามีนักศึกษาชวยแบงเบาภาระในการทํางาน  และสามารถ 

     ทํางานท่ีสําคัญไดมากข้ึน 

 

 5.1.3  ประโยชนตอมหาวิทยาลัย 

  5.1.3.1  องคกรเห็นถึงประสิทธิภาพและศักยภาพของนักศึกษา 

  5.1.3.2  เปนแนวทางในการหาสถานประกอบการใหมๆ  ในการฝกสหกิจของ  

    นักศึกษารุนตอไปในอนาคตท่ีตองการสรางศักยภาพใหกับตัวเอง 

  5.1.3.3  มหาวิทยาลัยทราบถึงความตองการบุคลากรของแตละสถานประกอบการท่ี 

    แตกตางกัน  ทําใหสามารถพัฒนาศักยภาพของนิสิตท่ีแตกตางกันใหดียิ่งข้ึน   

    และตรงกับความตองการของสถานประกอบการในปจจุบัน 

  5.1.3.4  จากการสงตัวนักศึกษาเขารับการฝกสหกิจไปยังสถานประกอบการตาง ๆ   

    ชวยใหมหาวิทยาลัยไดรับการยอมรับจากตลาดแรงงานมากยิ่งข้ึน 
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5.2  การวิเคราะห  SWOT  Analysis  ในการฝกปฏิบัติงานของนักศึกษา 

 

จุดแข็ง  (Stranght) 

1. มีมนุษยสัมพันธดี ราเริงแจมใส 

2. ทําตามกฎระเบียบอยูเสมอ  

3. ไปทํางานกอนเวลา 30 นาที กอนเริ่มงานเสมอ  

4. มีน้ําใจชวยเหลือผูอ่ืน  

5. วางตัวและเคารพสิทธิ์ผูอ่ืน 

จุดออน  (Weakness) 

1. เปนคนท่ีตัดสินใจเร็วเลยทําใหเกิดความผิดพลาดในการทํางาน  

2. ไมกลาถามในสิ่งท่ีตนเองสงสัย  

3. จดจํารูปรางและรหัสสินคาไมไดจึงทําใหงานลาชา 

โอกาส  (Opportunity) 

1. สถานประกอบการไดเห็นศักยภาพในการทํางานหลังสําเร็จการศึกษา 

2. ไดประสบการณทํางานมากข้ึน 

3. ทําใหมีโอกาสไดรับเลือกในการทํางานกับสถานประกอบการตอไปในอนาคต 

อุปสรรค  (Threat) 

1. การแขงขันของการตลาดมีมากข้ึนเนื่องจากมีนิสิตท่ีจบการศึกษาเพ่ิมข้ึนในทุก ๆ ป จึงอาจเกิดการ

แยงงานกันทํา 

2. การเรียนในตําราไมสามารถนํามาใชไดจริงในบางสถานการณ 

 

ตารางท่ี  5.1   การวิเคราะห  SWOT  Analysis  ในการฝกปฏิบัติงานของนักศึกษา 

 

5.3  ประสบการณท่ีประทับใจ 

 พ่ีท่ีสถานประกอบการมีนิสัยนารัก มีความเปนกันเอง และมีการดูแลเอาใจใสเปรียบเหมือน

ครอบครัว พ่ีเลี้ยงสอนงานเขาใจงาย และมีความใจเย็น เวลาทํางานผิดพลาด พ่ี ๆ ท่ีทํางานจะชวย

แกปญหาและอธิบายเก่ียวกับงานใหชัดเจนและเขาใจอีกครั้งหนึ่ง มีการสอนย้ําและการสื่อสารเขาใจงาย 

เวลาสอนงานพ่ีเลี้ยงจะสาธิตเปนตัวอยางใหดู  



 

 
 

บรรณานุกรม 

 

นักศึกษาชั้น ปวส. 1/5 และ 1/10 สาขาคอมพิวเตอรธุรกิจ “วิทยาลัยเทคโนโลยีการจัดการเพชรเกษม”. 

 Principle Of Marketing. (ออนไลน). เขาถึงไดจาก  

 https://sites.google.com/site/lakkantalad/naew-khwam-khid-kar-suxsar-thangkar-

 tlad-baeb-phsm-phsan 

no-name. 2554. เครื่องมือในการสงเสริมการตลาด. (ออนไลน). เขาถึงไดจาก  

 : http://free4marketing.blogspot.com/2011/03/blog-post_12.html 

Unknown.  2555.  ความหมายและองคประกอบของสวนประสมการตลาด. (ออนไลน)  เขาถึงได

 จาก  :  http://publicandprivategolfcourses.blogspot.com/2012/12/blog- 

 Post_3290.html 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://sites.google.com/site/lakkantalad/naew-khwam-khid-kar-suxsar-thangkar-
https://sites.google.com/site/lakkantalad/naew-khwam-khid-kar-suxsar-thangkar-


 

 
 

 
 

ภาคผนวก  ก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 



 

 
 

 

 



 

 
 

 

 



 

 
 

 
 

 
 



 

 
 

 
 

 
 



 

 
 

 
 
 



 

 
 

 
 



 

 
 

 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 



 

 
 

 
 

 
 



 

 
 

 
 
 
 



 

 
 

 



 

 
 

 

 



 

 
 

 

 
 
 



 

 
 

 
 

ภาคผนวก  ข 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

 
 

ภาพ ข.1 บริเวณหนาบริษัท ชูชวย  เทรดดิ้ง กรุป จํากัด 

 

 
 

ภาพ ข.2 บริเวณหนาราน ท่ีจัดโชวสินคาใหลูกคาเขามาดูตัวอยางสินคา 



 

 
 

 
 

ภาพ ข.3 ท่ีจัดเก็บสินคาจําพวก “แอร” เพ่ือนําสงลูกคา 

 

 
 

ภาพ ข.4 โตะทํางานในระหวางฝกสหกิจศึกษา 



 

 
 

 
 

 ภาพ ข.5 กาารสนทนากับลูกคาทางโทรศัพทเพ่ือช้ีแจงรายละเอียดเกี่ยวกับสินคา 

 

 
 

ภาพ ข.6 การคียขอมูลลงในโปรแกรมเอ็กเพลส 



 

 
 

 
 

ภาพ ข.7 การตรวจเช็คภาษีสินคาในแตละเดือน 

 

 
 

ภาพ ข.8 การจัดเก็บเอกสารเขาแฟม 

 



 

 
 

 
 

ภาพ ข.9 อาจารยมานิเทศสหกิจศึกษา แบบออนไลน 
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ประวัตินิสิตสหกิจศึกษา 

 

 
 

 

ชื่อ :  นางสาวสุชาดา  ไชยแสน  (Suchada Chaisaen) 

รหัสนิสิต : 60101130016 

ชื่อเลน   :  ไผ 

อายุ :   23 ป 

วันเกิด  :  วันท่ี 22 กันยายน 2541 

สัญชาติ  :  ไทย  

เชื้อชาติ  :  ไทย 

ท่ีอยูปจจุบัน  :  231 หมู10 ต.นามอง อ.กุดบาก จ.สกลนคร 

โทรศัพท  :  061-5163604 

E-mail  :  60101130016@rpu.ac.th 

Facebook  :  gingphai gingphai 

Line  :  Line:0615163604 

งานอดิเรก : ดูหนัง  ฟงเพลง 

 

 



 

 
 

 


