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สารนิพนธ์เร่ือง ธุรกิจแจกสินคา้ตวัอยา่งรูปแบบใหม่ “Add Box”  ฉบบัน้ีลุล่วงไดด้ว้ย

ความกรุณาของผูช่้วยศาสตราจารยธ์นพล วรีาสา, อาจารยก์ฤษกร สุขเวชชวรกิจ และ อาจารยต์รียทุธ 
พรหมศิริ อาจารยท่ี์ปรึกษาในการศึกษาคร้ังน้ีท่ีให้ค  าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ และตรวจสอบแกไ้ข
เน้ือหาของการศึกษาฉบบัน้ี 

นอกจากน้ีคณะผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ บริษทั ยูนิลีเวอร์ ไทย เทรดด้ิง จ  ากดั ท่ีให้ความ
สนบัสนุนสินคา้ตวัอย่างและบทสัมภาษณ์เก่ียวกบัมุมมองด้านการลงทุนเก่ียวกบั การส่ือสารทาง
การตลาด เพื่อแสดงความคิดเห็นและใหค้  าแนะน า เพื่อใชใ้นการพฒันาแผนธุรกิจน้ี 

คณะผูว้ิจยักราบขอบพระคุณบิดามารดาและครอบครัว ท่ีให้การสนับสนุนและเป็น
ก าลงัใจส าคญัของคณะผูว้ิจยั ขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีประสิทธ์ิประศาสตร์วิชาความรู้
ให้แก่คณะผูว้ิจยั ท้ายท่ีสุดน้ีทางคณะผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่ารายงานสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็น
ประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจและเป็นแนวทางให้แก่ผูส้นใจท่ีจะท าการศึกษาเพิ่มเติมต่อไปไดใ้นอนาคต 
หากมีขอ้ผดิพลาดประการใด คณะวจิยัขอรับไว ้และขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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ภาคคา้ปลีกคา้ส่งเป็นภาคเศรษฐกิจหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อกิจกรรมทางเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย  ในช่วงปี 2557-2559 มีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ดงัแสดงไดจ้ากจ านวนการขยาย
สาขาของหา้งสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ เช่น กลุ่มเซ็นทรัลจ านวน 7 แห่ง กลุ่มเดอะมอลลจ์  านวน 6 แห่ง 
กลุ่มโรบินสันจ านวน 9 แห่ง รวมทั้งไฮเปอร์มาร์เก็ต เช่น เทสโก ้โลตสั บ๊ิกซี จ  านวน 209 สาขา และ
ร้านสะดวกซ้ือท่ีเพิ่มข้ึนถึง 1,798 สาขาในช่วงเวลาดงักล่าว เป็นสัญญาณท่ียืนยนัวา่ธุรกิจคา้ปลีกคา้
ส่งยงัมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และสามารถรองรับการเติบโตของเจา้ของผลิตภณัฑไ์ดอี้กมาก 

จากประสบการณ์การท างานของ คุณนงนุช หมายตะคุ หน่ึงในสมาชิกของผูก่้อตั้งท่ี
ท างานกบับริษทัยูนิลีเวอร์ ไทย เทรดด้ิง จ  ากดั ดา้นธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่งมามากกวา่ 10 ปี  ไดม้องเห็น
โอกาสในกระบวนการท างานเพื่อออกสินคา้ใหม่และเพิ่มยอดขาย โดยการแจกสินคา้ตวัอย่างเพื่อ
ส่งเสริมการขายของธุรกิจเอเยนซีโฆษณา ท าให้เกิดการตระหนกัรู้ การเพิ่มยอดขาย และตอ้งการให้
ลูกคา้มีการซ้ือซ ้ า  และจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูจ้ดัการแบรนด์สินคา้พบวา่ ปัญหาหลกัท่ีพบคือ 
สินค้าตวัอย่างไม่มีคุณค่าพอให้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจ ไม่สามารถแจกสินค้าตัวอย่างได้ตรง
กลุ่มเป้าหมาย และไม่สามารถวดัผลตอบรับจากความพึงพอใจในสินคา้ได ้ประกอบกบัการเติบโต
ของการใชช่้องทางส่ือสารออนไลน์ จึงไดจ้ดัตั้งบริษทั Addbox จ ากดั (Addbox)  เพื่อให้บริการแจก
สินค้าตัวอย่างทางไปรษณีย์ท าให้มีราคาต้นทุนในการให้บริการแจกสินค้าตัวอย่างท่ีต ่ ากว่า
ทอ้งตลาดในปัจจุบนั โดยใชก้ารตลาดแบบหน่ึงต่อหน่ึงน าเสนอสินคา้ตวัอยา่งท่ีเหมาะกบัผูบ้ริโภค
ท าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด และใชก้ารส่ือสารระหวา่งกนัทางออนไลน์เก็บขอ้มูลตอบกลบั และ
วเิคราะห์ ส่งมอบใหก้บัลูกคา้น าไปพฒันาผลิตภณัฑแ์ละวางกลยทุธ์ธุรกิจต่อไป  

กลุ่มลูกคา้หลกัของ Addbox ไดแ้ก่ บริษทัขนาดใหญ่ท่ีเป็นเจา้ของผลิตภณัฑ์สินคา้ท่ี
วางจ าหน่ายในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยเฉพาะสินคา้หมวดหมู่ท่ีใช้การโฆษณาเพียงอยา่งเดียวไม่
สามารถส่ือสารคุณประโยชน์ท่ีเหนือกวา่ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยูใ่นตลาด และสามารถสาธิตหรือแสดงให้
ลูกคา้ไดเ้ห็นอยา่งชดัเจน โดยหลงัจากสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัสินคา้ตวัอยา่งในใจผูบ้ริโภคแลว้ 
Addbox มีกลยุทธ์ท่ีจะให้บริการลูกคา้ SMEs ในปีท่ี 3 เพื่อให้ลูกคา้ท่ีได้จ  าหน่ายสินคา้ในร้านคา้
ปลีกสมยัใหม่ไดมี้โอกาสท าการตลาดผลิตภณัฑใ์หม่ดว้ยรูปแบบของ Addbox  เพื่อสนบัสนุนการท า
ตลาดผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการไทยในทุกกลุ่ม 

 



ง 
 

บทสรุปผู้บริหาร (ต่อ) 
 

 
Addbox จะท าการตลาดกบัทั้งผูบ้ริโภคและลูกคา้ไปพร้อมๆกนั เพื่อให้เกิดอุปสงค์ 

(ความต้องการรับสินค้าตัวอย่าง) และ อุปทาน (สินค้าตัวอย่างท่ีต้องการแจก) เป็นวงจรท่ีมี
ความสัมพนัธ์กนั ดา้นกลุ่มลูกคา้ Addbox ใชว้ธีิการเขา้ไปติดต่อเพื่อน าเสนองานกบัผูจ้ดัการแบรนด์
สินคา้ท่ีมีหน้าท่ีรับผิดชอบดูแลกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง ส่วนทางดา้นผูบ้ริโภค Addbox ใช้
การส่ือสารทางออนไลน์เพื่อดึงลูกคา้ให้เขา้มาสมคัรเป็นสมาชิก และให้ขอ้มูลส่วนตวั ท าให้เกิด
ฐานขอ้มูลลูกคา้ท่ีสามารถน าไปใชป้ระโยชน์กบัการด าเนินธุรกิจของ Addbox ในการเลือกผูบ้ริโภค
และสินคา้ตวัอยา่งใหมี้ความเหมาะสมกนั 
  Addbox เป็นธุรกิจท่ีน าเสนอการใหบ้ริการดว้ยนวตักรรมโดยมุ่งหวงัให้
อุตสาหกรรมการแจกสินคา้ตวัอยา่งเติบโต แต่ถึงกระนั้นการไดม้าซ่ึงฐานลูกคา้ในปัจจุบนัก็มี
ความส าคญัไม่แพก้นั เพื่อเป็นการป้องกนัคู่แข่งรายใหม่หรือผูใ้หบ้ริการอยูเ่ดิมมาลอกเลียนแบบ กล
ยทุธ์ท่ีส าคญัคือเร่ิมตน้ธุรกิจและหาฐานขอ้มูลผูบ้ริโภคใหร้วดเร็วท่ีสุด โดยเป้าหมายจ านวน
ผูบ้ริโภคท่ีจะมาสมคัรบริการในปีแรกนั้นอยูท่ี่ 500,000 ราย โดยจะใชก้ารส่ือสารทางช่องทาง
ออนไลน์เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดต้รงกลุ่มเป้าหมายและสามารถกรอกแบบฟอร์ม
ออนไลน์ไดส้ะดวก และการออกกิจกรรมตามหา้งสรรพสินคา้ อาคารส านกังานขนาดใหญ่ รวมถึง
แหล่งชุมชนต่างๆเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ ความรับรู้ในตราสินคา้ อีกทั้งตวัเลขผูส้มคัรบริการท่ี
แน่นอน หลงัจากไดจ้  านวนผูส้มคัรตามท่ีตอ้งการแลว้กลยุทธ์การท าใหผู้บ้ริโภคยนิดีท่ีจะพูดคุยให้
ความคิดเห็นและตอบแบบสอบถามกบั Addbox นั้นก็ถือเป็นเป็นหวัใจส าคญัของการด าเนินงาน ซ่ึง
จะท าให ้Addbox สามารถน าขอ้มูลมาวเิคราะห์เพื่อส่งมอบใหลู้กคา้ใชป้ระโยชน์ อีกทั้งความคิดเห็น
ต่างๆจากผูบ้ริโภคจะน ามาซ่ึงการปรับปรุงพฒันาการใหบ้ริการของ Addbox ใหดี้ยิง่ข้ึนไป 
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บทที ่1 

ความเป็นมาของแนวคดิธุรกจิ 
 
 
1.1 ความเป็นมาของธุรกจิ 

สภาพเศรษฐกิจโดยรวมยงัคงอยู่ในภาวะซบเซาจากปัญหาเศรษฐกิจโลก เศรษฐกิจ
ภายในประเทศ และการเมืองภายในประเทศ อีกทั้งค่าครองชีพและหน้ีครัวเรือนท่ีสูงข้ึน รายได้
เกษตรกรลดลงจากราคาพืชผลเกษตรตกต ่า อย่างไรก็ตามคาดว่าการเติบโตของธุรกิจค้าปลีก
สมยัใหม่ (Modern Trade) จะเป็นแรงหนุนท่ีส าคญัและช่วยให้ตลาดเติบโตได ้เน่ืองจากสามารถ
ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดเ้ป็นอยา่งดี และมีสาขาครอบคลุมทุกพื้นท่ี ซ่ึงจะ
ช่วยกระตุ้นการใช้จ่ายของภาคเอกชนได้ในระดับหน่ึง โดยจะเห็นได้จากขยายสาขาของทั้ ง
หา้งสรรพสินคา้ ไฮเปอร์มาร์เก็ต และร้านสะดวกซ้ือในปีพ.ศ. 2557-2560 

ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีบริษทัขนาดใหญ่และ SMEs จ าเป็นตอ้งใชใ้นการแข่งขนัทางธุรกิจคา้
ปลีกคา้ส่งไดก้็คือการตลาด โดยการตลาดนั้นสามารถจ าแนกไดเ้ป็นหลายส่วนประกอบหน่ึงในนั้น
คือการส่ือสารทางการตลาด ในปัจจุบนัการส่ือสารเองมีวิวฒันาการทนัสมยั อาทิ การส่ือสารทาง
ออนไลน์ โซเชียลมีเดีย การโฆษณาทางโทรทศัน์ท่ีทนัสมยัมากข้ึน เป็นตน้ แต่ยงัคงมีหลายส่วนท่ี
ยงัคงใชว้ิธีท  าการตลาดแบบเดิม คือการแจกสินคา้ตวัอยา่งซ่ึงเป็นหน่ึงในกิจกรรมส่งเสริมการขาย 
เป็นวธีิท่ีผูผ้ลิตจดัท าข้ึนเป็นพิเศษ เพื่อแจกฟรีใหลู้กคา้ทดลองใชก่้อนเพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ
หลงัจากการไดท้ดลองใช ้และกลบัมาซ้ืออีกในภายหลงั ซ่ึงนบัวา่เป็นวธีิท่ีไดผ้ลท่ีสุดวธีิหน่ึง แต่เป็น
วิธีท่ีค่าใช้จ่ายสูงท่ีสุดของการส่งเสริมการขาย การแจกสินค้าตัวอย่างมักจะนิยมใช้กันเม่ือน า
ผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด เป็นการแนะน าสินคา้ให้ลูกคา้รู้จกัในช่วงเร่ิมแรก เม่ือตอ้งการขยาย
สัดส่วนการตลาดให้เพิ่มสูงข้ึน เม่ือตอ้งการส่ือสารคุณประโยชน์ของสินคา้ หรือเพื่อกระตุน้ใหก้ลุ่ม
เป้าหมายเปล่ียนมาใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทั 

ธุรกิจการแจกสินคา้ตวัอย่างนั้นสามารถท าไดโ้ดยว่าจา้งเอเจนซ่ีโฆษณาท่ีให้บริการ
เฉพาะทาง โดยบริษทั Addbox จ ากดั ไดมี้ความสนใจท่ีจะพฒันาอุตสาหกรรมการแจกสินคา้ตวัอยา่ง
ให้ดีข้ึน เพื่อช่วยให้ลูกคา้ซ่ึงเป็นบริษทัเจา้ของผลิตภณัฑ์ ผูจ้ดัการการตลาด หรือผูป้ระกอบการ ท่ีมี
ความตอ้งการท ากิจกรรมส่งเสริมการขายดว้ยวิธีแจกสินคา้ตวัอยา่ง ไดรั้บประโยชน์และบริการท่ีดี
ข้ึน ด้วยการแจกสินคา้ท่ีตรงกลุ่มเป้าหมาย ส่ือสารด้วยการตลาดหน่ึงต่อหน่ึงเพื่อให้ผูบ้ริโภคมี
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ทศันคติท่ีดีข้ึนต่อสินคา้ มีการน าขอ้มูลตอบรับเพื่อวิเคราะห์เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์หรือวางกลยุทธ์
ธุรกิจ และค่าใชจ่้ายท่ีคุม้ค่าและควบคุมไดดี้กวา่เดิมท่ีเคยท า 

 
 

1.2 ปัญหาทีพ่บ 
 

1.2.1 ค่าบริการในการด าเนินการแจกสินค้าตัวอย่างค่อนข้างสูง 
ดงัท่ีกล่าวขา้งตน้ว่าวิธีการแจกสินคา้ตวัอย่าง เป็นหน่ึงในวิธีท่ีค่าใช้จ่ายสูงท่ีสุดใน

กิจกรรมส่งเสริมการขาย จากการส ารวจจากขอ้มูลจากคู่แข่งท่ีให้บริการในการท าธุรกิจการแจก
สินคา้ตวัอยา่ง พบวา่มีค่าใชจ่้ายการด าเนินงานต่อช้ินในการส่งไปรษณียเ์ฉล่ียช้ินละ 15.95 บาท ซ่ึง
อยู่ในเกณฑ์ท่ีสูงเน่ืองจาก ใช้วิธีการส่งทางไปรษณีย ์(sampling through the mail) ซ่ึงส่งเพียง 1 
สินคา้ตวัอยา่ง/ 1 ผูบ้ริโภค โดยกลยทุธ์ท่ี Addbox วางไวคื้อใชโ้มเดลธุรกิจใหม่ โดยส่งสินคา้ตวัอยา่ง
อยา่งนอ้ย 5 ช้ิน/ 1 ผูบ้ริโภค เฉล่ียตน้ทุน 5 บาท/ 1 สินคา้ตวัอยา่ง ท าใหมี้ตน้ทุนการส่งท่ีถูกกวา่ เกิด
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 

1.2.2  การตลาดต้องการความแปลกใหม่ในการโฆษณาสินค้า และต้องการทราบถึงผล
การท างานทีส่ามารถช้ีวดั พร้อมทั้งตรวจสอบได้ 

จากการสอบถามเชิงลึกโดยใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพกับผู ้จ ัดการแบรนด์สินค้า
หลากหลายบริษทั เช่น บริษทัยูนิลีเวอร์ ไทย เทรดด้ิง จ  ากดั, บริษทั ไมเนอร์ กรุ๊ป จ ากดั, บริษทั โค
คา-โคล่า (ประเทศไทย) จ  ากดั พบว่าฝ่ายการตลาดของทุกบริษทั และทุกผลิตภณัฑ์สินคา้ มีความ
ตอ้งการน าเสนอสินคา้ในรูปแบบวิธีการใหม่ๆ ซ่ึงจะช่วยสร้างสีสันและและความแตกต่าง จาก
วิธีการเดิมๆท่ีเคยเป็นมา เพราะส่ิงท่ีทางทีมการตลาดคาดหวงั คือ  ตอ้งการให้วธีิการส่ือสารท่ีแปลก
ใหม่สร้างความน่าสนใจให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้ให้เกิดส่ิงเร้าในการตดัสินในเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ในล าดบัต่อไป รวมถึงยงัตอ้งการทราบผลการท างานการท างานดว้ยว่า การลงทุนในช่องทางน้ีไป
แลว้ สามารถสร้างยอดขายไดเ้พียงพอกบัส่ิงท่ีคาดหวงั หรือตั้งเป้าหมายไวต้ั้งแต่ตน้ 
และขอ้มูลท่ีทางทีมการตลาดต้องการคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป (ขอ้มูลตอบกลบั) เพื่อ
น าไปพฒันาในผลิตภณัฑ์และการวางกลยทุธ์ต่างๆในคร้ังต่อไป 

นอกจากน้ีการท่ีบริษทัใหญ่หรือแมแ้ต่ SMEs ไดมี้การขยายตวั รวมทั้งเกิดข้ึนใหม่ใน
ปัจจุบนั ซ่ึงแต่ละบริษทัก็ต้องการให้สินค้าของตนมียอดขายท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงส่ิงท่ีจะช่วยท าให้เกิด
ยอดขายเพิ่มข้ึนคือ การท่ีผูบ้ริโภคทดลองใชสิ้นคา้ แลว้เกิดรับรู้ถึงคุณสมบติัของสินคา้ท่ีดี จึงจะเกิด
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การซ้ือสินคา้ซ ้ า ซ่ึงเป็นหลกัทัว่ไปในการท าการตลาด  ถึงแมปั้จจุบนัจะมีบริษทัเอเจนซ่ี มากมายใน
อุตสาหกรรมท่ีใหบ้ริการท าการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ สร้างแบรนดใ์หก้บัสินคา้นั้นๆ แต่ก็เป็น
การท างานแบบเดิมๆ ซ่ึงงบประมาณท่ีใชใ้นการแจกสินคา้ตวัอยา่งก็ไม่ไดล้ดลง ดงันั้นส่ิงน้ีถือเป็น
ปัญหาท่ีฝ่ายการตลาดพบเจอ ส าหรับการออกสินคา้ใหม่หรือ สินคา้ท่ีมีการเปล่ียนบรรจุภณัฑ ์ 

โดย Addbox สามารถแก้ปัญหาเหล่าน้ีให้ลูกคา้โดยการใช้วิธีการแปลกใหม่ในการ
น าเสนอสินคา้ตวัอย่างแก่ผูบ้ริโภค ดว้ยการตลาดหน่ึงต่อหน่ึง ส่งเฉพาะสินคา้ท่ีมีความเหมาะสม
และอยูใ่นความสนใจของผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัน าเทคโนโลยีการส่ือสารระหวา่งกนัมาเก็บขอ้มูลตอบ
กลบั เพื่อเป็นประโยชน์กบัลูกคา้ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดต่อไป 

 
 
1.3 โอกาสทีพ่บ 

อุตสาหกรรมคา้ปลีกยงัคงมีอตัราการเติบโตอย่างต่อเน่ืองในปีพ.ศ. 2555-2560 ทั้ง
ผูป้ระกอบการภายในประเทศ และนกัลงทุนจากต่างประเทศ ไม่ว่าจะเป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย
อย่างห้างสรรพสินคา้ ไฮเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซ้ือ และร้านคา้ออนไลน์ อีกทั้งผูป้ระกอบการ
ผลิตภณัฑ์สินคา้ทั้งผูเ้ล่นเดิมและผูเ้ล่นรายใหม่ท่ีเขา้ จากสภาพแวดลอ้มท่ีเอ้ือหนุนการเร่ิมธุรกิจท่ี
ง่ายข้ึนจากเทคโนโลย ีการส่ือสาร และการเขา้ถึงแหล่งเงินทุน  

Addbox เล็งเห็นว่าการแข่งขนัในธุรกิจ การออกสินคา้ใหม่ เปล่ียนบรรจุภณัฑ์ หรือ
กระตุน้ยอดขายเพิ่มข้ึนสม ่าเสมอ และเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับผูป้ระกอบการทุกท่าน โดยอุตสาหกรรม
การแจกสินคา้ตวัอย่างแบบเดิมมีปัญหาหลายอย่างท่ีพบเจอจากการวิจยัเชิงคุณภาพกบัผูจ้ดัการแบ
รนด์สินคา้จ านวน 4 คนโดยสามารถสรุปปัญหาท่ีส าคญัไดก้็คือราคาการแจกท่ีแพงเกินไปส าหรับ
การแจกทางไปรษณีย ์เป็นวิธีการท่ีไม่สามารถวดัผลได ้พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไป ตอ้งการส่ิง
แปลกใหม่หรือเทคโนโลย ีท าให ้Addbox ตอ้งการแกปั้ญหาใหก้บัลูกคา้ดว้ยคุณค่าท่ีมากข้ึน คือ แจก
สินคา้ตวัอยา่งตรงกลุ่มเป้าหมาย แจกสินคา้ตวัอยา่งตามความพอใจ และสามารถวดัผลตอบกลบัได ้
ซ่ึงเป็นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีในอุตสาหกรรมเดิมยงัไม่มี 
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1.4 สรุปแนวคดิธุรกจิ 
จากท่ีทาง Addbox ไดศึ้กษา คน้ควา้ และวิจยั เพื่อหาความเป็นไปไดท้างธุรกิจ ซ่ึงพบ

ปัญหาและโอกาสตามท่ีกล่าวมาเบ้ืองตน้ โดยไดน้ ามา วิเคราะห์ แยกแยะ และต่อยอด จนไดเ้ป็น
ธุรกิจบริการแจกสินคา้ตวัอย่างทางไปรษณียภ์ายใตแ้บรนด์ Addbox โดยความไดเ้ปรียบทางธุรกิจ
คือโมเดลธุรกิจท่ีน าเทคโนโลยีการส่ือสารระหวา่งกนัมาเก็บขอ้มูล และน าเสนอดว้ยการตลาดแบบ
หน่ึงต่อหน่ึง ท าให้ผูรั้บสินคา้ตวัอย่างเกิดความพึงพอใจจากสินคา้ท่ีตนสนใจ เจา้ของผลิตภณัฑ์
สินคา้ไดม้าซ่ึงลูกคา้ ยอดขาย สัดส่วนการตลาดท่ีมากข้ึน น าไปสู่การความไดเ้ปรียบและความย ัง่ยืน
ทางธุรกิจ 
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บทที ่2 

แนวคดิและรูปแบบธุรกจิ 
 
 
2.1 ภาพรวมของบริษทั 
 

ช่ือบริษทั  บริษทั แอด็บอ็กซ์ จ  ำกดั 
ช่ือแบรนด ์  Addbox 
รูปแบบธุรกิจ เป็นผูรั้บแจกสินคำ้ตวัอยำ่งโดยน ำเสนอในรูปแบบกำรแจกสินคำ้

ถึงบำ้นของผูบ้ริโภค โดยสินคำ้ตวัอยำ่งท่ีเลือกแจกให้ลูกคำ้นั้นมำ
จำกขอ้มูลดำ้นประชำกรศำสตร์ ภูมิศำสตร์และพฤติกรรมศำสตร์ 
พร้อมทั้ งมีกำรติดตำมผล วดัผล และกำรส่ือสำรระหว่ำงกัน 
ภำยใตแ้บรนด ์Addbox 

สินคำ้และบริกำร รับบริกำรแจกสินคำ้ตวัอยำ่งถึงบำ้นของลูกคำ้ 
วสิัยทศัน์  เป็นผูน้ ำในธุรกิจกำรแจกสินคำ้ตวัอยำ่งท่ีตอบโจทย ์ควำมตอ้งกำร

ของลูกคำ้ทั้งบริษทัใหญ่และ SMEs ดว้ยควำมไดเ้ปรียบดำ้นขอ้มูล 
เทคโนโลย ีและตรำสินคำ้ 

เป้ำหมำยธุรกิจ ภำยในปีแรกจะตอ้งมีสมำชิกไม่นอ้ยกวำ่ 500,000 คนและมีรำยได้
ในปีแรกมำกกว่ำ 3,000,000 บำท โดยเติบโตอย่ำงต่อเน่ืองปีละ 
20% 

ตรำสินคำ้  
 
 
 
 
 
 
 ภำพท่ี 2.1 แสดงตรำสินคำ้ 
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BRAND ESSENCE คือ  
ควำมสนุกสนำน (Fun) 
- ท ำใหลู้กคำ้รักแบรนด ์Addbox ดว้ยควำมสนุก ส่ือสำรกนั แบบกำรส่ือสำรระหว่ำง

กนั ท ำใหลื้มแค่กำรแจกสินคำ้แบบเก่ำๆ 
 
ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีแขง็แกร่ง (Strong Channel) 
- ดึงผูบ้ริโภคท่ีตรงกลุ่มเป้ำหมำยเขำ้มำให้มำกท่ีสุด เพื่อให้เป็นช่องทำงกำรท ำธุรกิจ

ท่ีแขง็แกร่ง โดยอำศยักำรส่ือสำรท่ีต่อเน่ืองผำ่นทำงช่องทำงออนไลน์ต่ำงๆ 
 
กำรบริหำรขอ้มูลอยำ่งมีประสิทธิภำพ (Efficient( 
- มีประสิทธิภำพท่ีจูงใจลูกคำ้ให้หนัมำซ้ือสินคำ้กบับริษทั ดว้ยกำรท่ี Addbox มีฐำน

ผูบ้ริโภคท่ีตรงกลุ่มเป้ำหมำย แบรนดท่ี์แขง็แรง และขอ้มูลท่ีมีควำมน่ำเช่ือถือ โปรโมตได้มำกกว่ำ
เจำ้อ่ืนๆ เพื่อเป็นประโยชน์ในกำรน ำไปใชป้ระกอบกำรตดัสินใจในกำรท ำธุรกิจของลูกคำ้ต่อไป 

 
ควำมสำมำรถในกำรวดัผลอยำ่งแม่นย  ำ (Measurable(  
- สำมำรถวดัผลไดอ้ยำ่งแม่นย  ำ ซ่ึงลูกคำ้ของ Addbox จะสำมำรถน ำขอ้มูลไปใชว้ำง

กลยทุธ์ไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 
 

 
2.2 รูปแบบธุรกจิ 

รูปแบบธุรกิจหลกัของ Addbox คือธุรกิจกำรให้บริกำรดำ้นกำรแจกสินคำ้ตวัอยำ่ง ซ่ึง
ลูกคำ้หลกัของ Addbox คือบริษทัต่ำงๆ ทั้งบริษทัท่ีมีช่ือเสียงรวมถึง SMEs โดย ผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีมี
ควำมเหมำะสมกบัตวัสินคำ้ท่ีท ำกำรแจก  
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ภำพท่ี 2.2 รูปแบบธุรกิจของ Addbox 
 

2.2.1 การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
ผูบ้ริโภค : คือผูบ้ริโภคสินคำ้อุปโภค บริโภค ท่ีเป็นคนท่ีฉลำดเลือกสินคำ้และบริกำร 

ใชเ้ทคโนโลย ีเล่นโซเชียลมีเดีย และท่ีส ำคญัเป็นผูมี้อ  ำนำจในกำรตดัสินใจซ้ือหรือเลือกสินคำ้ให้กบั
ตนเองได ้

ลูกคำ้ : บริษทัขนำดใหญ่ เจำ้ของแบรนด์สินคำ้หรือบริกำร ท่ีเดิมมีกำรท ำกำรตลำด 
ส่ือสำรกำรตลำด และส่งเสริมกำรขำยด้วยกำรแจกสินค้ำตัวอย่ำงอยู่แล้ว หรืออำจจะเป็น
ผูป้ระกอบกำรในธุรกิจขนำดเล็ก-กลำงท่ีก ำลงัเร่ิมธุรกิจใหม่และตอ้งกำรแจกสินคำ้ตวัอยำ่ง 

 
2.2.2 คุณค่าทีน่ าเสนอ (Value Propositions) 
Addbox น ำเสนอกำรส่งสินคำ้ถึงบำ้นลูกคำ้ดว้ยกำรเพิ่มคุณค่ำเขำ้ไปให้ผูบ้ริโภคโดย

กำรเลือกเฉพำะสินคำ้ท่ีมีควำมเก่ียวขอ้งกบัผูรั้บ อีกทั้งยงัมีระบบกำรส่ือสำรระหวำ่งกนั (Interactive) 
ผำ่นทำงเวบ็ไซตข์อง Addbox โดยลูกคำ้ท่ีมำใชบ้ริกำรให้บริษทัแจกสินคำ้ให้จะไดก้ำรยอมรับจำก
ลูกคำ้ท่ีดีกวำ่ มีทศันคติท่ีดีต่อสินคำ้ ยินดีให้ขอ้มูลในเชิงลึกซ่ึงสำมำรถน ำมำสรุป วิเครำะห์เพื่อส่ง
มอบใหก้บัลูกคำ้หลงัเสร็จส้ินบริกำรได ้
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2.2.3 การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกค้า (Customer Relationship) 
เนน้เร่ืองควำมสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคเป็นหลกั เน่ืองจำกเป็นจุดแขง็ของ Addbox โดยกำร

ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บสินคำ้ฟรีโดยไม่มีกำรคิดค่ำใชจ่้ำยอ่ืนใดอีก มีเวบ็ไซตแ์ละแพลตฟอร์มใหเ้ขำ้มำหำ
ขอ้มูลสินคำ้ เน้ือหำเก่ียวกบัสินคำ้ ไปจนถึงกำรร่วมสนุกกบักิจกรรมและโปรโมชัน่ต่ำงๆ สุดทำ้ยยงั
สำมำรถช่วย Addbox ท ำแบบสอบถำมทำงออนไลน์เพื่อเป็นประโยชน์ในกำรน ำไปปรับปรุงสินคำ้
และบริกำรใหดี้ยิง่ข้ึนไปอีกดว้ย 

 
2.2.4 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channels) 
ช่องทำงหลกัท่ีสำมำรถติดต่อส่ือสำรกบัผูบ้ริโภคไดก้็คือ  
- เวบ็ไซต ์www.Addbox.com 
- กล่องสินค้ำตวัอย่ำงท่ี Addbox ส่งไปให้ จะมีข่ำวสำร กิจกรรม และของรำงวลั

ต่ำงๆท่ีสำมำรถส่ือสำรกบัลูกคำ้เพิ่มเติม 
- งำนกิจกรรมนอกสถำนท่ี (Event( โดยท่ีจะมีกำรไปจดักิจกรรมต่ำงๆเพื่อเข้ำถึง

ผูบ้ริโภคให้ไดเ้พิ่มมำกข้ึนกว่ำเดิม โดยจะไปทั้งห้ำงสรรพสินคำ้ แหล่งธุรกิจท่ีมีส ำนกังำนจ ำนวน
มำก หรืองำนเทศกำลส ำคญัต่ำงๆอีกดว้ย 
 

2.2.5 กจิกรรมหลกัทีส่ าคัญ (Key Activities) 
- กำรบริหำรซอฟแวร์ เพื่อเป็นกำรเก็บขอ้มูลเชิงลึกและส่ือสำรกบัลูกคำ้แบบ หน่ึง

ต่อหน่ึง ซ่ึงเป็นกิจกรรมหลกัท่ีท ำใหส้ำมำรถเลือกกำรแจกสินคำ้อะไร ใหก้บัใครไดน้ัน่เอง 
- กำรจดัส่งสินคำ้ ซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ี Addbox ส่งมอบคุณค่ำให้กบัผูบ้ริโภค โดยรอบ

กำรส่ง หรือเส้นทำงนั้นได้มำจำกกำรค ำนวณขอ้มูลของผูบ้ริโภค และลูกคำ้ให้มีควำมสอดคล้อง
เหมำะสมกนัทั้งในเร่ืองของปริมำณและคุณภำพ  

- กำรบริหำร เก็บรวบรวม และวิเครำะห์ผลตอบรับจำกสินคำ้ตวัอยำ่ง โดย Addbox 
จะตอ้งส่ือสำรผำ่นทำงโซเชียลมีเดีย ใชกิ้จกรรมและของรำงวลัดึงลูกคำ้เขำ้มำร่วมสนุกกบักำรตอบ
และให้ควำมคิดเห็น จำกนั้นตอ้งน ำมำวิเครำะห์ให้เป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์เพื่อให้ลูกคำ้สำมำรถ
น ำไปใชป้ระโยชน์ได ้

- งำนอีเวน้ท์กิจกรรมต่ำงๆ โดยจะมีกำรก ำหนดช่วงเวลำ สถำนท่ี ธีมของงำน ให้
เหมำะสมกบัสินคำ้ของลูกคำ้ของ Addbox ซ่ึงตวับริษทัจะไดป้ระโยชน์ทั้งกำรแจกสินคำ้ หำกลุ่ม
ผูบ้ริโภคมำกข้ึน อีกทั้งยงัเป็นกำรสร้ำงควำมรับรู้และน่ำเช่ือถือแก่ตรำสินคำ้ Addbox อีกดว้ย 
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2.2.6 ทรัพยากรหลกัทีส่ าคัญ (Key Resources) 
- แบรนดสิ์นคำ้ Addbox แน่นอนวำ่ส่วนมำกแลว้นั้นธุรกิจท่ีน ำเสนอบริกำรกบัธุรกิจ

(B2B) นั้นมกัจะน ำเสนอกนัเร่ืองรำคำ คุณภำพ โดยหำกมองถึงคุณค่ำท่ี Addbox สำมำรถส่งมอบ
ไดม้ำกข้ึนจำกกำรท ำให้แบรนด์เป็นท่ีน่ำจดจ ำ น่ำเช่ือถือ ดงัเช่นค ำสอนท่ีเคยไดย้นิจำกผูใ้หญ่วำ่อยำ่
รับของจำกคนแปลกหนำ้ บริษทัจะท ำให้ Addbox ท่ีเป็นคนแปลกหนำ้ ไปเป็นคนรู้จกัท่ีเป็นท่ีรักใน
ท่ีสุด 

- สถำนท่ีจดังำน คือสถำนท่ีท่ีบริษทัไดท้  ำสัญญำเช่ำทั้งในระยะยำวเพื่อจดักิจกรรม
ต่ำงๆ โดยเลือกจำกสถำนท่ีท่ีมีผูบ้ริโภคอยูม่ำก ผูค้นผำ่นไปมำมำก และสอดคลอ้งกบัสินคำ้ท่ีแจก 

- นักพฒันำซอฟแวร์และนักวิเครำะห์ข้อมูล เป็นบุคลำกรท่ีจะขำดไปไม่ได้ เพื่อ
สำมำรถท ำใหห่้วงโซ่คุณค่ำในบริษทัฯสำมำรถด ำเนินงำนไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 

- ฐำนข้อมูลผูบ้ริโภค คือข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ ภูมิศำสตร์ และพฤติกรรม
ศำสตร์ อีกทั้งขอ้มูลกำรรับสินคำ้ ผลตอบรับ ก็เป็นส่วนหน่ึงท่ีจ ำเป็นตอ้งใช้ในกำรเลือกส่งสินคำ้
ใหก้บัผูบ้ริโภค 
 

2.2.7 พนัธมิตรทางการค้า (Key Partners) 
- ผูจ้ดัส่งสินคำ้ โดยเป็นส่วนท่ีไม่สำมำรถด ำเนินกิจกรรมเองไดเ้น่ืองจำกยุง่ยำกและ

มีค่ำใช้จ่ำยท่ีสูง โดยพนัธมิตรท่ี Addbox มองไวว้่ำมีก ำลงัท่ีจะรับกำรส่งสินคำ้ของ Addbox ไวน้ั้น
ไดแ้ก่ ไปรษณียไ์ทยและ Kerry Express โดยไดศึ้กษำค่ำใช้จ่ำยแลว้วำ่สำมำรถควบคุมได ้โดยเฉล่ีย
อยูท่ี่ 25 บำท/กล่องหรือ 5 บำท/หน่ึงผลิตภณัฑสิ์นคำ้ตวัอยำ่ง 
 

2.2.8 ค่าใช้จ่ายหลกั (Cost Structure) 
- ค่ำกล่องสินคำ้ รำคำกล่องละ 5 บำท รวมค่ำแพค็ 
- ค่ำจำ้งพนกังำน ไดแ้ก่ ผูบ้ริหำร 
- ค่ำจดัส่ง ขั้นต ่ำกล่องละ 20 บำท 
 
2.2.9 แหล่งทีม่าของรายได้ (Revenue Streams) 
- ค่ำบริกำรจำกแบรนด์สินค้ำจำกกำรส่งพสัดุ แบรนด์ละ 8 บำท น ้ ำหนักสินค้ำ

ตัวอย่ำงไม่เกิน 150 กรัม และค่ำแผ่นพบัโฆษณำ แผ่นละ 2 บำท (1กล่องจะบรรจุประมำณ 5 
ผลิตภณัฑ ์กบัแผน่พบั 2 แผน่) 
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บทที ่3 

การศึกษากลุ่มเป้าหมาย 
 

 
การส ารวจกลุ่มผูบ้ริโภคและลูกคา้ดว้ยการวิจยัทางปริมาณและคุณภาพ เพื่อให้ไดม้า

ซ่ึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงในเชิงลึก 
กลุ่มผูบ้ริโภค (End User) : ใชก้ารวจิยัเชิงปริมาณ โดยท าแบบสอบถามกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี

รับสินค้าตวัอย่างเป็นประจ า 168 คน เพื่อเข้าใจถึงพฤติกรรมการรับสินค้าตวัอย่าง ความพอใจ 
ทศันคติต่างๆต่อสินคา้ตวัอยา่ง (ถึงแมลู้กคา้กลุ่มผูบ้ริโภคจะไม่ไดเ้ป็นฝ่ายสร้างรายไดใ้ห้ Addbox 
โดยตรง แต่ถ้าสามารถดึงผูบ้ริโภคให้พอใจและยินดีในบริการของ Addbox แล้วนั้น Addbox จะ
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคและขอ้มูลดา้นภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ พฤติกรรมศาสตร์ในเชิงลึก จะ
เป็นตวัดึงดูดลูกคา้ใหอ้ยากมาใชบ้ริการของ Addbox มากข้ึน) 

วิธีการไดม้าซ่ึงกลุ่มลูกคา้ : วิธีท่ีมีประสิทธิภาพก็คือการประชาสัมพนัธ์ออนไลน์โดย 
Addbox เป็นธุรกิจท่ีอยูบ่นฐานของการคา้แบบปกติกบัการคา้บนเวบ็ไซต ์(Web and Mortar) อีกทั้ง
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคนิยมเสพส่ือออนไลน์มากกวา่โทรทศัน์หรือวทิย ุ

ซ่ึงระบบเวบ็ไซตข์อง Addbox ท่ีเปิดใหส้ามารถลงทะเบียนไดน้ั้นเป็นระบบเปิด ท าให้
สามารถท าการแยกกลุ่มลูกคา้ จดัหมวดหมู่ และเลือกกลุ่มลูกคา้ไดห้ลงัจากท่ีลูกคา้เขา้มาลงทะเบียน
แลว้ รวมไปถึงการออกกิจกรรมนอกสถานท่ีตามห้างสรรพสินคา้ อาคารส านกังานและแหล่งชุมชน
ควบคู่ไปดว้ยเพื่อเพิ่มจ านวนผูล้งทะเบียน อีกทั้งเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือให้ผูบ้ริโภคไวว้างใจ
มากข้ึน 

กลุ่มลูกคา้ (Customer) : ใช้การวิจยัเชิงคุณภาพ โดยไดท้ าการสัมภาษณ์นกัการตลาด
จากบริษทัชั้นน าในอุตสาหกรรมสินคา้ Fast Moving Consumer Goods (FMCG) จ านวน 10 คน 
เพื่อให้ไดม้าซ่ึงกลยุทธ์การแจกสินคา้ตวัอยา่ง ความเป็นไปไดข้องธุรกิจ Addbox และขอ้เสนอแนะ
ในการด าเนินการ 

จากนั้นไดน้ าขอ้มูลมาวิเคราะห์เพื่อมาพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการรวมไปถึงการวาง
กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้ Addbox เป็นแบรนด์ท่ีมีคุณภาพ ความโดดเด่น และบริการท่ีดีเยี่ยม 
สามารถช่วยใหลู้กคา้ทั้งสองกลุ่มเกิดความพึงพอใจ และท าเป้าหมายต่างๆของลูกคา้ส าเร็จผล 
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3.1 การวเิคราะห์พฤติกรรมลูกค้า 
จากการท าการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อการศึกษาพฤติกรรมเชิงลึก

ของกลุ่มเป้าหมาย (ดูรายละเอียดในภาคผนวก ค) โดยใชว้ิธีสังเกตและสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น
นักการตลาดในบริษัทชั้ นน า  ท่ีมีหน้าท่ีดูแลจัดกิจกรรมการตลาด  ส่งเสริมการขาย  จัดการ
งบประมาณโดยตรงจ านวน 10 คน โดยสามารถสรุปและวิเคราะห์ลกัษณะและแนวความคิด โดย
แบ่งตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 

3..1.1 จุดประสงค์ทีลู่กค้าต้องการท าให้ส าเร็จ (Customer Jobs) 
- ตอ้งการการแจกสินคา้ตวัอยา่ง เน่ืองจากเป็นหน่ึงในกลยทุธการตลาดบูรณาการ โดย

เป็นวธีิท่ีสามารถจูงใจผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
- ตอ้งการสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑ์ให้กบัสินคา้ใหม่ โดยคาดหวงัให้ผูบ้ริโภคไดใ้ช้

จนทราบถึงคุณประโยชน์ 
- ตอ้งการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เพื่อให้ได้มาซ่ึงยอดขายท่ีมากข้ึนหรือ

ตามเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
- ตอ้งการไดส่้วนแบ่งการตลาดเพิ่ม (Market Share) มาจากคู่แข่ง หรือมาจากสัดส่วน

ตลาดท่ีโตข้ึน (Market Growth) ก็ไดเ้ช่นกนั 
 

3.1.2 ปัญหาทีลู่กค้าได้รับจากการใช้บริการแบบเดิม (Customer Pains) 
- กลุ่มผูบ้ริโภคไม่สนใจรับสินคา้ตวัอยา่ง 
- ไม่สามารถแจกสินค้าตัวอย่างได้ตรงตามกลุ่มผู ้บริโภค  ทั้ งด้านภูมิศาสตร์  

ประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมศาสตร์ 
- สินคา้ตวัอยา่งท่ีแจกไปในทศันคติของผูบ้ริโภค นั้นไม่มีคุณค่าตามท่ีตอ้งการส่ือสาร 

เน่ืองจากคนส่วนมากมีทศันคติท่ีไม่ดีกบัสินคา้ท่ีไดม้าฟรี 
- ไม่สามารถเพิ่มคุณค่าให้กบัสินคา้ตวัอยา่ง โดยไม่แน่ใจวา่การท่ีผูบ้ริโภค (End User) 

รับไปแลว้นั้นจะน าสินคา้ไปใชจ้ริงตามจุดประสงคห์รือไม่ 
- ไม่สามารถวดัผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) จากกิจกรรมทางการตลาดได ้

 
 
 
 



12 
 

3.1.3 ส่ิงทีลู่กค้าคาดหวงัจากการท าจุดประสงค์ให้ส าเร็จ (Customer Gains) 
- เพื่อสร้างการรับรู้ในตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ ท่ีมากกว่าการส่ือสารทางการตลาดผ่าน

โฆษณา  โดยต้องการให้ลูกค้าทดลองใช้สินค้าจริงๆเพื่อให้ได้สัมผ ัสกับผลิตภัณฑ์  รับรู้ถึง
คุณประโยชน์ ความรู้สึกทางอารมณ์ และเกิดความพอใจในท่ีสุด 

- เพื่อให้ไดม้าซ่ึงส่วนแบ่งการตลาด กล่าวไดว้า่ในตลาดท่ีไม่เติบโตหรืออ่ิมตวัแลว้นั้น 
อีกวธีิในการเพิ่มจ านวนผูบ้ริโภคก็คือการไดม้าจากคู่แข่ง 

- ตอ้งการแจกสินคา้ตวัอย่างให้ตรงกลุ่มผูบ้ริโภคในแง่ภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ 
และพฤติกรรมศาสตร์ โดยไม่เสียค่าใชจ่้ายในการท าการตลาดท่ีไม่บงัเกิดผล 
- ตอ้งการท่ีจะสามารถวดัผลจากกิจกรรมการแจกสินคา้ตวัอยา่งได ้เพื่อน าขอ้มูลมาใชพ้ฒันาสินคา้ 
บริการ จนกระทัง่การก าหนดกลยทุธ์ทางธุรกิจในอนาคต 

 
 

3.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
Addbox เป็นบริการท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ชดัเจน เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีน าเสนอให้กบั

บริษทั ไม่ใช่ตวับุคคล ดงันั้นเพื่อให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ทางธุรกิจในระยะสั้นและระยะยาวนั้น จึง
สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ไดด้งัน้ี 

 
3.2.1 กลุ่มลูกค้าหลกั (Primary Target Customers)  
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของ Addbox นั้นในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจจะมุ่งเป้าไปท่ีบริษทัสินคา้

อุปโภค บริโภคชั้นน าของประเทศอาทิเช่น บริษทัยูนิลีเวอร์ ไทยเทรดด้ิง จ  ากดั,  บริษทัพรอคเตอร์
แอนดแ์กมเบิ้ล ไทยเทรดด้ิงจ ากดั เป็นตน้ ท่ีมีสินคา้วางจ าหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ หรือร้านสะดวก
ซ้ือชั้นน า โดยบริษทัเหล่าน้ีมีความตอ้งการในการแจกสินคา้ตวัอย่าง ทุกๆคร้ังท่ีออกสินคา้ใหม่ 
เปล่ียนบรรจุภณัฑ์ สร้างการรับรู้ หรือกระตุน้ยอดขาย ซ่ึงจากการส ารวจแลว้นั้นมีปริมาณลูกคา้ท่ีจะ
ใชบ้ริการในปริมาณท่ีเพียงพอต่อการเติบโตของธุรกิจ 

 
3.2.2 กลุ่มลูกค้ารอง (Secondary Target Customers)  
หลงัจากท่ีกลุ่มผูบ้ริโภค ไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพจาก Addbox ในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจแลว้ จนมี

ความมัน่ใจในสินคา้ตวัอย่างท่ีบริษทัแจกให้ Addbox จะมุ่งเป้าไปท่ีกลุ่มลูกคา้รอง คือลูกคา้กลุ่ม 
SMEs ขนาดเล็กจนถึงขนาดกลาง ท่ีตอ้งการใชก้ารแจกสินคา้ตวัอยา่งเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ในการท า
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การตลาด โดยสามารถท าไดท้ั้งในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจเพื่อสร้างการรับรู้ หรือเพิ่มยอดขายของสินคา้
บริการในงบประมาณท่ีสามารถควบคุมได ้
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บทที4่ 

การก าหนดกลยุทธ์และแผนการตลาด 
 
 
4.1 เป้าหมายและวตัถุประสงค์ทางการตลาด 

เป้าหมายและวตัถุประสงค์ทางการตลาดจะสอดคล้องกับ วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และ
เป้าหมายทางธุรกิจท่ีวางไว ้ดงันั้นวตัถุประสงคข์อง Addbox คือการเป็นบริษทัให้บริการแจกสินคา้
ตวัอยา่งท่ีแจกไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย โดยการส่งไปรษณียถึ์งบา้นผูบ้ริโภค และวเิคราะห์ขอ้มูลตอบรับ
จากผูบ้ริโภค เจา้แรกและอนัดบัหน่ึงของประเทศไทย โดยเป้าหมายในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจคือมียอดผู ้
ลงทะเบียน 100,000 คนในปีแรก และยอดผูใ้ชเ้พิ่มข้ึนอยา่งนอ้ยปีละ 20% จนถึงปีท่ี 5 โดยสามารถ
อธิบายไดว้า่การเติบโตของฐานผูล้งทะเบียน เพิ่มเพียงปีละ 20% นั้นมาจากความตั้งใจของ Addbox 
ท่ีจะควบคุมคุณภาพในการเลือกผูบ้ริโภค จดัส่งสินคา้ได้ตามกลุ่มเป้าหมาย และสามารถบริหาร
อุปทาน (สินคา้ตวัอยา่ง) ใหมี้ความเหมาะสมกบัอุปสงค ์(ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการรับสินคา้ตวัอยา่ง) 
 
 

4.2 แนวทางการปฏบัิติเพ่ือบรรลเุป้าหมายของแผนการตลาด 
Addbox เป็นผูป้ระกอบการในลักษณะท่ีแย่งส่วนแบ่งการตลาดจากอุตสาหกรรม

โฆษณาแบบเดิม  (Disruptive) ซ่ึง Addbox จะดึงลูกค้ากลุ่มเดิมซ่ึงท าการโฆษณาในแบบเก่า 
(Conventional) โดย Addbox น าเสนอคุณค่าท่ีมากกว่าดว้ยขอ้มูลท่ีลูกคา้สามารถน าไปก าหนดกล
ยุทธ์ธุรกิจได ้อีกทั้งยงัช่วยเพิ่มคุณค่าให้กบัสินคา้ตวัอย่าง ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจมากข้ึน
ในการทดลองสินคา้ ดงันั้นส่ิงท่ีจ  าเป็นคือเขา้ตลาดให้เร็ว และรวบรวมกลุ่มผูล้งทะเบียนใหม้าสมคัร
ด้วยช่องทางการส่ือสารเช่นโซเชียลมีเดีย, เว็บไซต์ เพื่อนชวนเพื่อนและให้ข้อมูลกับ Addbox 
จากนั้นจึงน าขอ้มูลไปจูงใจลูกคา้ ใหม้าใชบ้ริการกบั Addbox ท าใหเ้กิดวงจรของ Addbox ข้ึนมาได ้
 
 

4.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด 
เน่ืองจาก Addbox เป็นธุรกิจท่ีน าแนวความคิดใหม่มาเพิ่มคุณค่าให้กบัอุตสาหกรรม

โฆษณาแบบเดิม เป็นธุรกิจรูปแบบใหม่ท าให้ยงัไม่มีคู่แข่งท่ีด าเนินธุรกิจการแจกสินคา้ตวัอย่างใน
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รูปแบบธุรกิจ (Business Model) รูปแบบน้ี จึงไดท้  าการวิเคราะห์ลกัษณะการให้บริการของคู่แข่งใน
อุตสาหกรรมโฆษณา โดยเฉพาะการแจกสินคา้ตวัอยา่ง และก าหนดจุดยนืทางการตลาดของ Addbox 
เพื่อให้ลูกคา้รับรู้ไดว้า่ Addbox อยู่ในธุรกิจประเภทใด สามารถคาดหวงัอะไรไดจ้าก Addbox และ
ส่ิงใดท่ี Addbox ท าไดดี้กวา่คู่แข่ง โดยอธิบายไดด้งัต่อไปน้ี 
 

4.3.1 กรอบการอ้างองิ (Frame Of Reference) 
Addbox ไดว้างต าแหน่งของตนเองในการรับรู้ของผูบ้ริโภควา่อยูใ่นกลุ่มอุตสาหกรรม

โฆษณา เฉพาะการแจกสินคา้ตวัอยา่ง Addbox จะน าตนเองไปอยูใ่นระดบัคู่แข่งขนัเดิมในตลาด ท า
ให้กลุ่มลูกคา้สามารถนึกถึง หากมีความตอ้งการท่ีจะแจกสินคา้ตวัอย่าง โดยการท่ี Addbox มุ่งเน้น
บริการแบบเจาะลึก ท าใหลู้กคา้รับรู้วา่หากคิดถึงการแจกสินคา้ตวัอยา่งนั้น Addbox คือผูเ้ช่ียวชาญ  

 
4.3.2 จุดทีแ่ตกต่างจากคู่แข่งขัน (Point Of Difference) 
ส่ิงท่ี Addbox น าเสนอได้มากกว่าคู่แข่งนั้ นได้มาจากความต้องการของลูกค้า ท่ี  

Addbox ไดม้าจากการสัมภาษณ์ในเชิงลึก โดยไดท้ าการสรุปและเลือกจุดท่ีตอบโจทยไ์ดต้รงใจลูกคา้
คือ 

- สามารถเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ตวัอยา่ง โดยการน าเสนอแบบเฉพาะของ Addbox โดย
ใช้วิธีการตลาดหน่ึงต่อหน่ึง ส่งเฉพาะสินคา้ตวัอย่างท่ีเหมาะสมกบัความจ าเป็น ความสนใจ และ
ประโยชน์ของผูบ้ริโภคเป็นหลกั 

- ขอ้มูลของกลุ่มผูบ้ริโภค จะไดม้าจากขั้นตอนการสมคัรบริการเป็นสมาชิก ร่วมตอบ
แบบสอบถาม หรือให้ค  าแนะน าจากการได้ทดลองใช้สินคา้ตวัอย่างนั้นๆ ทั้งในด้านภูมิศาสตร์ 
ประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมศาสตร์ ท าใหส้ามารถแจกสินคา้ตวัอยา่งไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย ท าให้
เกิดการทดลองใชจ้ริง และเกิดความพอใจสูงสุด 

- มีระบบการส่ือสารระหวา่งกนั (Interactive) ท าให ้Addbox สามารถน าผลตอบรับ มา
วิเคราะห์เป็นขอ้มูล จากการท่ีปัจจุบนัทั้งส่ือโซเชียลมีเดีย และเวบ็ไซตเ์ป็นส่ิงท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคไดง่้าย มีความน่าเช่ือถือ ท าให้ลูกคา้เกิดความเช่ือใจและยนิดีท่ีจะใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์
กลบัมา 

4.3.3 เหตุผลทีท่ าให้เช่ือ (Reason to Believe) 
Addbox สามารถท าใหลู้กคา้เช่ือถือส่ิงท่ี Addbox น าเสนอไดจ้ากการท่ีมีระบบ เวบ็ไซต ์

และช่องทางออนไลน์ ท่ีสามารถดึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี Addbox ตอ้งการให้เขา้มาร่วมกิจกรรมต่างๆ 
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ติดตามเน้ือหาท่ีเป็นประโยชน์จากการส่ือสารของ Addbox โดย Addbox จะส่งสินคา้ตวัอยา่งท่ีตรง
กบักลุ่มท่ีไดว้เิคราะห์มาแลว้เท่านั้น 
 
 

4.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
จากเป้าหมายทางการตลาดท่ีก าหนดไว้ การวิเคราะห์  และการศึกษาพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ท าใหส้ามารถก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดด้งัต่อไปน้ี 
 

4.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ 
Addbox ไดน้ าขอ้มูลและผลการวิจยัจากทั้งกลุ่มผูบ้ริโภคและลูกคา้ ทั้งเชิงปริมาณและ

คุณภาพมาใช้ในการออกแบบและพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อให้บริการของ Addbox สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และท าใหลู้กคา้ใชบ้ริการไดอ้ยา่งต่อเน่ือง โดยสามารถจ าแนกผลิตภณัฑ์
ไดเ้ป็น 4 ระดบัดงัน้ี 

Core Product 
- บริการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
Expected Product 
- บริการแจกสินคา้ตวัอยา่งไปตามบา้นของผูบ้ริโภคทางไปรษณีย ์
Augmented Product 
- สามารถส่งไปถึงผูบ้ริโภคโดยใช้ข้อมูลด้านภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ และ

พฤติกรรมศาสตร์ อีกทั้งยงัมีระบบออนไลน์ในการเก็บข้อมูลของผูบ้ริโภคซ่ึง
สามารถส่งมอบใหลู้กคา้น าไปปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑต่์อไป  

Potential Product 
- บริการแจกสินคา้ตวัอยา่งทางรถคาราวาน (Sample Truck) โดย Addbox จะไปท า

กิจกรรมแจกสินคา้ในสถานท่ี เวลา และกิจกรรมท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคอยูท่ี่นัน่ 
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ภาพท่ี 4.1 แสดงรูปพสัดุในการขนส่ง 

 
ภาพท่ี 4.2 แสดงรูปรถขนส่งพสัดุและจดั event 
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4.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
เน่ืองจากลูกคา้ของ Addbox นั้นเป็นลูกคา้องคก์ร อีกทั้ง Addbox ยงัเป็นผูเ้ล่นหนา้ใหม่

ในอุตสาหกรรม ดงันั้นการตั้งราคาตามการรับรู้ในคุณค่านั้นค่อนท าไดย้าก จึงตอ้งท าการเทียบราคา
กบัคู่แข่งแลว้น ามาวางกลยุทธ์วา่ควรตั้งราคาท่ีเท่าไหร่ดี เน่ืองจากลูกคา้องคก์รนั้นมีพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือต่างจากลูกคา้บุคคล เน่ืองจากมีหลายฝ่ายตอ้งรับรู้และตดัสินใจร่วมกนั ยกตวัอยา่งเช่น 
ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดตอ้งการประสิทธิภาพของกิจกรรม ผูจ้ดัการฝ่ายการเงินก็ตอ้งการราคาถูก และ
ในระดบับริหารนั้นอาจตอ้งการผลตอบแทนจากลงทุนเป็นหลกั ซ่ึงจากการวเิคราะห์สามารถสรุปกล
ยุทธ์ ถูก เร็ว ดี ยงัคงเป็นคุณประโยชน์พื้นฐานท่ีส าคญัเน่ืองท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้วา่ ลูกคา้องคก์รมี
ลกัษณะการตดัสินบนดชันีช้ีวดัผลงาน (Key Performance Indicator) เป็นส าคญั 

โดยจากการการวิเคราะห์ต้นทุนแล้วนั้น Addbox สามารถตั้งราคาถูกกว่าคู่แข่งได้
เน่ืองจาก Addbox สามารถประหยดัจากขนาด (Economy of scale) โดยในหน่ึงกล่องของ Addbox 
นั้นสามารถใส่สินคา้ตวัอยา่งไดจ้ากลูกคา้หลายเจา้ในการส่งหลายสินคา้ตวัอยา่งหน่ึงคร้ัง ดงัท่ีเห็น
ไดจ้ากใบเสนอราคาของคู่แข่งดา้นล่าง ราคาเฉล่ียของการส่งสินคา้ตวัอยา่งหน่ึงช้ินทางไปรษณียอ์ยู่
ท่ี 15.95 บาท แต่ส่วนของ Addbox นั้นสามารถลดตน้ทุนในการจดัส่งลงมาไดอ้ยูท่ี่ 5บาท และขาย
ในราคาเพียง 8บาท (ตน้ทุน 5บาท มาจากค่ากล่องและค่าบรรจุ 5 บาท รวมกบัค่าจดัส่ง 20 บาท/5 
สินคา้ตวัอยา่ง)  
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ภาพท่ี 4.3 แสดงใบเสนอราคาของคู่แข่ง 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงราคาบริการของ Add box 

 ช่ือบริการ บาท หน่วย  
บาท 

/แบรนด ์ จ านวน 

บริการ 1 จดัส่งพสัดุ 46 บาท 
ค่า

ผลิตภณัฑ ์ 8 5 
    ค่าแผน่พบั 3 2 

 
4.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
จากการค านวณปริมาณท่ีเหมาะสมท่ีท าให้เกิดการประหยดัจากขนาด (Economy of 

Scale) เพื่อให้เหมาะสมกบัการต่อสู้ในอุตสาหกรรม การบริหารจดัการอุปทาน (สินคา้ตวัอย่างท่ี
สามารถจดัหาได้) และการสั่งซ้ือกล่อง จึงประมาณการไดว้่าสามารถส่งสินคา้ตวัอย่างไดเ้ดือนละ 
10,000 กล่อง โดยความตอ้งการขั้นต ่าคือ 50,000 ช้ิน 

เน่ืองจากวา่ Addbox เนน้ลูกคา้องคก์รเป็นหลกัท าให้ไม่จ  าเป็นตอ้งมีการกระจายสาขา
ออกไปแต่อยา่งใด โดยสามารถแบ่งออกเป็น 2 ช่องทางดงัน้ี 

4.4.3.1 ใช้วิธีเข้าไปติดต่อลูกค้าเองโดยอาศัย Account Executive : ใช้
วิธีการหาลูกค้าโดยหาข้อมูลบริษทัท่ีมีผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถแจกเป็นสินคา้ตวัอย่าง หรือมีความ
ตอ้งการแจกสินคา้ตวัอยา่ง โดยการหาขอ้มูลบริษทัจากอินเตอร์เน็ต การเดินส ารวจแบรนด์สินคา้ใน
ซุปเปอร์มาเก็ต หรือหาขอ้มูลบริษทัวิจยัทางการตลาด เม่ือไดข้อ้มูลมาแลว้จึงท าการโทรศพัท์นัด
หมายกับผูมี้อ  านาจตดัสินใจและผูเ้ก่ียวข้อง เพื่อเข้าไปน าเสนองาน อธิบายการให้บริการของ 
Addbox เง่ือนไขการให้บริการและราคาค่าบริการ อีกทั้งในบางกรณีบริษทัขนาดใหญ่ท่ีมีความตอ้ง
แจกสินคา้ตวัอยา่งจ านวนมาก อาจมีการเปิดประมูลราคา  

4.4.3.2 วิธี ท่ี ลูกค้าเข้ามาติดต่อบริษัทเองโดยผ่านทางช่องทางต่าง
ดงัต่อไปน้ี 

- ส านกังานของ Add box 
- โทรศพัท ์
- ช่องทางออนไลน์ เช่น อีเมล, เฟซบุค๊, เวบ็ไซต ์ 
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4.4.4 กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาด การโฆษณา และประชาสัมพนัธ์  
กิจกรรมทางการตลาดในช่วงเร่ิมต้นธุรกิจนั้นจ าเป็นต้องเร่ิมจากการสร้างการรับรู้ 

(Brand Awareness) และดึงลูกคา้ให้เกิดการปฏิสัมพนัธ์ (Interactive) โดยในปัจจุบนัมีช่องทางการ
ส่ือสารท่ีผูป้ระกอบการระดับเล็ก-กลางนั้นสามารถเข้าถึงได้ง่ายข้ึน โดย Add box ได้ก าหนด
ช่องทางการส่ือสารดงัต่อไปน้ี 

4.4.4.1 ส่ือออนไลน์ (Online Media)  
เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคของ Addbox ไดถู้กช่องทาง

อีกทั้งค่าใชจ่้ายไม่สูงมาก รวมไปถึงสามารถมีการส่ือสารระหวา่งกนั (Interactive) ซ่ึงตรงกบัโมเดล
ธุรกิจของ Addbox 

- Facebook Fan page สร้างสังคมออนไลน์ของผูท่ี้สนใจในธุรกิจ การช๊
อปป้ิง สินคา้บริการใหม่ๆ มีการจดักิจกรรมแจกของรางวลั เพื่อดึงความสนใจของกลุ่มผูบ้ริโภค ให้
เขา้มาพบปะพูดคุยรับข่าวสารบริการจาก Addbox 

 

 
ภาพท่ี 4.4 แสดงเพจ facebook ของ Addbox 
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- เวบ็ไซตเ์ป็นหวัใจหลกัของ Addbox เน่ืองจากธุรกิจของ Addbox อยูบ่น
พื้นฐานออนไลน์ (Online-Based) ดังนั้ นการมีเว็บไซต์นั้ นจะท าให้ผู ้บริโภคสามารถเข้ามา
ลงทะเบียน ท าแบบสอบถาม ขอรับสินคา้ตวัอยา่ง ติดตามข่าวสารบริการ โดยฐานขอ้มูลหลกัๆของ
ผูบ้ริโภคจะสามารถเก็บบนัทึกและน ามาประมวลผลจากช่องทางน้ี ทั้งยงัช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือได้
อีกดว้ย 
 

 
ภาพท่ี 4.5 แสดงเพจ Website ของ Addbox 
 

- Printed Media เป็นอีกช่องทางท่ีเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย
เป็นอยา่งมาก โดย Addbox จะเนน้ไปท่ีนิตยสารธุรกิจ เช่น Marketeer Magazine, Brandage เป็นตน้ 
ซ่ึงการลงโฆษณาบนนิตยสารนั้นช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือและเขา้ถึงลูกคา้ท่ีเป็นผูจ้ดัการแบรนด์
สินคา้ไดอ้ยา่งตรงจุดประสงค ์
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ภาพท่ี 4.6 แสดงภาพ Printed Media 
 
 

4.5 กลยุทธ์การหาผู้บริโภคในช่วงเร่ิมต้นโดยการจัดกจิกรรม 
การไดม้าซ่ึงจ านวนผูบ้ริโภคท่ียินดีลงทะเบียนและให้ขอ้มูลกบั Addbox นั้นมีความ

จ าเป็นต่อ Addbox ทั้งในดา้นขอ้มูลท่ีสามารถน ามาใช้ประโยชน์ สร้างความน่าเช่ือถือ และท าให้
กิจกรรมการแจกสินคา้ด าเนินไปได ้โดยช่วงเร่ิมตน้นั้นการโฆษณาทางออนไลน์ของ Addbox นั้น
จ าเป็นต้องท าควบคู่ไปกับการออกกิจกรรมเพื่อท่ีจะสามารถพบปะพูดคุย ให้ข้อมูลและจูงใจ
ผูบ้ริโภคให้ลงทะเบียนกับ Addbox โดยเป้าหมายในการจดักิจกรรมนั้นเพื่อให้ได้มาซ่ึงผูส้มคัร
บริการจ านวน 150,000 คน โดยกิจกรรมนั้นจะมีการแจกสินคา้ตวัอยา่ง ร่วมสนุกกบักิจกรรม และ
ส่ือสารถึงบริการของ Addbox ซ่ึงสถานท่ีในการจดังานคือห้างสรรพสินคา้และอาคารส านักงาน
ขนาดใหญ่ โดยยอดผูล้งทะเบียนคาดว่าจะมาจาก 1% ของจ านวนคนเดินในแต่ละสถานท่ี ซ่ึงการ
ออกกิจกรรม Addbox จะกระจายไปวนัละ 5 สถานท่ี จากตัวเลขท่ีคาดการณ์คือ 5,400 คน/วนั 
จ านวนการจดักิจกรรม 28 วนั ก็จะไดม้าซ่ึงผูล้งทะเบียนจ านวน 150,000 คน 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงสัดส่วนผูล้งทะเบียนในแต่ละสถานท่ี 

 
 
 

4.6 กลยุทธ์การจูงใจให้ผู้บริโภคตอบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลความคิดเห็น ความพอใจ และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี Addbox ไดม้านั้น จะไดม้า

จากการเก็บขอ้มูลหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดใ้ชบ้ริการไปแลว้ โดย Addbox จะท าการแจกแบบสอบถาม
ทางออนไลน์ ซ่ึงจะส่งใหท้างอีเมลโดยขอ้ดีก็คือมีความสะดวกรวดเร็ว สามารถเก็บขอ้มูล และน ามา
วิเคราะห์ตามท่ี  Addbox ต้องการได้โดยง่าย ซ่ึงการจูงใจให้ผูบ้ริโภคตอบแบบสอบถามนั้นมี
ความส าคญัมาก โดยตอ้งใชแ้บบสอบถามท่ีอ่านง่าย เขา้ใจง่ายและไม่ยาวเกินไปเพื่อใหผู้บ้ริโภคเต็ม
ใจท าให้ อีกทั้ งยงัต้องน ากลยุทธ์การน าของรางวลัต่างๆมาเป็นข้อแลกเปล่ียน ซ่ึงการตอบ
แบบสอบถามตามเวลาท่ี Addbox ก าหนดนั้น จะท าให้ผูบ้ริโภคไดค้ะแนนและท าให้ได้รับสินคา้
ตวัอยา่ง คูปองลดราคาต่างๆบ่อยข้ึน นอกจากนั้นยงัมีของรางวลัเพิ่มเติมให้ไดลุ้น้รับรางวลัเช่น ตัว๋
ชมภาพยนตร์หรือคูปองส่วนลดในการซ้ือสินคา้ 
 
 

4.7 วธิีการน าเสนอผลของการวเิคราะห์ผู้บริโภคจากการแจกผลติภัณฑ์ตัวอย่าง 
การน าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากผูบ้ริโภคมาประมวลผลเพื่อวเิคราะห์ ความพึงพอใจของสินคา้

ชนิดนั้นๆ เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญั เพราะเป็นหน่ึงส่ิงท่ีใชช้ี้วดัใหเ้ห็นถึงความตอ้งการในการใชสิ้นคา้
ชนิดนั้น เช่น ความสนใจต่อผลิตภัณฑ์ ความคิดเห็นต่อผลิตภัณฑ์ ส่ิงท่ีคาดหวงัต่อผลิตภณัฑ์ 
สถานท่ีท่ีนิยมซ้ือสินคา้ เป็นตน้  

เพื่อท่ีฝ่ายการตลาดสามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปใชป้ระโยชน์ในเร่ืองการวางกลยุทธ์ทาง
การตลาด การส่ือสารทางการตลาด การส่งเสริมการขาย และการปรับปรุงผลิตภณัฑต่์อไป 
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ซ่ึงขอ้มูลท่ี Addbox จะท าการส่งใหท้างลูกคา้นั้นจะเป็นขอ้มูลท่ีไดว้เิคราะห์เรียบร้อยแลว้  สามารถดู
ไดจ้ากภาคผนวก ฉ. 
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บทที ่5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะในการเร่ิมต้นธุรกจิ 
 
 

ธุรกิจ Addbox คือธุรกิจการให้บริการแจกสินคา้ตวัอย่างทางไปรษณียซ่ึ์งมีขอ้มูลของ
ฐานผูบ้ริโภคท่ีมีความหลากหายและมีคุณภาพ ในราคาท่ีเหมาะสมจบัตอ้งได้ โดยลูกคา้สามารถ
เลือกแจกสินคา้ไดต้รงกลุ่มเป้าหมายตามความตอ้งการ อีกทั้ง Addbox ยงัใชร้ะบบออนไลน์มาช่วย
เก็บขอ้มูลตอบรับหลงัจากการทดลองใชง้านของผูบ้ริโภค โดย Addbox จะน าเสนอขอ้มูลท่ีผา่นการ
วเิคราะห์เพื่อน าเสนอใหก้บัลูกคา้สามารถน าไปใชป้ระโยชน์ในการพฒันาสินคา้และบริการต่อไป 

ปัจจยัหลกัท่ีควรให้ความส าคญัในการเร่ิมตน้หรือสร้างธุรกิจ Addbox น้ีให้มีโอกาส
ประสบความส าเร็จในอนาคตนั้น ประกอบดว้ยปัจจยัส าคญัดงัน้ี 

1.การสร้างฐานขอ้มูลของผูบ้ริโภค 
คุณค่าท่ี Addbox น าเสนอให้กับลูกคา้นั้นคือการมีข้อมูลของผูบ้ริโภคท่ีได้จากการ

ลงทะเบียน ทั้งในดา้นภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมศาสตร์ โดยการไดม้าซ่ึงฐานขอ้มูล
ของผูบ้ริโภคนั้นตอ้งอาศยัความน่าเช่ือถือ กลยทุธ์ในการเขา้ถึง และจูงใจผูบ้ริโภคใหล้งทะเบียนโดย
ยินดีให้ขอ้มูลกบั Addbox ในเชิงลึกและดา้นท่ีเป็นประโยชน์ต่อการน ามาวิเคราะห์ โดยตอ้งอาศยั
การส่ือสารทางการตลาดในช่วงตน้เป็นอยา่งมากทั้งในดา้นดิจิตอลมาร์เก็ตต้ิง และการจดักิจกรรม
นอกสถานท่ี เพื่อสร้างความรับรู้ ส่ือสารถึงบริการ และชกัชวนให้มาลงทะเบียน หากสามารถท าได้
ตามกลยทุธ์ท่ีวางไวแ้ลว้นั้น Addbox จะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในอุตสาหกรรม
การแจกสินคา้ตวัอย่างได้ อีกทั้งยงัสามารถก้าวไปยงักลยุทธ์ต่อๆไป ทั้งการหาลูกคา้ บริหารคง
คลงัสินคา้ตวัอยา่ง บริหารจดัการ และวเิคราะห์ขอ้มูล. 

2.ความรู้ความเขา้ใจในกระบวนการส่งเสริมการขาย 
เน่ืองดว้ยสมาชิกภายในกลุ่ม คุณนงนุช หมายตะคุ นั้นมีประสบการณ์ดา้นการขายและ

การตลาดมากวา่ 10 ปี ไดมี้ส่วนร่วมในการวเิคราะห์ปัญหา วางกลยทุธ์ และน าแผนไปปฏิบติัจริง ท า
ใหเ้ขา้ใจทั้งขั้นตอนการท างาน ปัญหา และปัจจยัแห่งความส าเร็จ อีกทั้งยงัรู้ถึงลกัษณะเฉพาะของผูมี้
ส่วนร่วมในทุกๆดา้นในการบวนการแจกสินคา้ตวัอยา่ง ทั้งผูจ้ดัการผลิตภณัฑ ์ผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผูน้ า
แผนไปปฏิบติังาน เอเจนซ่ีโฆษณา เอเจนซ่ีการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
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3.สามารถส่ือสารใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจถึงบริการของ Addbox  
เน่ืองจากการแจกสินค้าตัวอย่างในปัจจุบันยงัคงนิยมใช้พนักงานในการแจกตาม

ห้างสรรพสินคา้ อาคารส านกังานและแหล่งชุมชนต่างๆ โดยการแจกสินคา้ตวัอยา่งทางไปรษณียย์งั
ไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนกั อีกทั้งกระบวนการท่ี Addbox น ามาเก็บขอ้มูลผูบ้ริโภคดว้ยระบบออนไลน์นั้น
ท าให้ผูบ้ริโภคไม่คุน้เคย โดย Addbox จ าเป็นตอ้งออกแบบประสบการณ์ของผูบ้ริโภคในการมาใช้
บริการให้ง่ายและไม่ซับซ้อน อีกทั้งยงัตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มและส่ือสาร
ออกไปแตกต่างกนัตามความเหมาะสม  

4.การจูงใจใหผู้บ้ริโภคตอบแบบสอบถาม 
จุดประสงคห์ลกัของ Addbox ในการด าเนินธุรกิจคือการใชป้ระโยชน์จากขอ้มูลต่างๆ

ของผูบ้ริโภคให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยธรรมชาติผูบ้ริโภคบางส่วนอาจไม่ยินดีท าแบบสอบถาม 
จึงตอ้งอาศยัการติดต่อส่ือสารระหว่างกนัทางออนไลน์เพื่อลดขั้นตอนท่ีซับซ้อน พูดคุยส่ือสารกบั
ผูบ้ริโภคให้เกิดความสนิมสนมไวว้างใจ การออกแบบแบบสอบถามให้ง่าย สะดวกต่อการตอบและ
มีการน าของรางวลัหรือคูปองลดราคาต่างๆมาใชเ้ป็นส่ิงจูงใจ 

การเร่ิมธุรกิจโดยอาศัยรูปแบบธุรกิจแบบใหม่นั้ น จ  าเป็นต้องใช้การส่ือสารท่ีมี
ประสิทธิภาพ สามารถบอกขอ้ดีของธุรกิจเพื่อให้ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ท่ีเคยชินกบัพฤติกรรมแบบเก่า
เปิดใจรับและเปล่ียนพฤติกรรม อีกทั้ งยงัต้องอาศัยปัจจัยอ่ืนๆช่วยสนับสนุนอาทิ ช่วงเวลาท่ี
เหมาะสมของตลาด เน่ืองจากมีหลายธุรกิจท่ีมีผลิตภณัฑ์ท่ีดีแต่เข้าตลาดเร็วเกินไปก็อาจท าให้
ลม้เหลว, เทคโนโลยท่ีีเอ้ืออ านวยต่อการด าเนินธุรกิจ ท าใหส้ามารถด าเนินธุรกิจอยา่งมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน เป็นตน้ 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ทั้งหมดนั้น ถือเป็นขอ้เสนอแนะท่ีส าคญัท่ีควรค านึงในการท่ีจะ
เร่ิมธุรกิจการให้บริการแจกสินคา้ตวัอยา่งทางไปรษณีย ์“Addbox” ซ่ึงตอ้งอาศยัหลายปัจจยัในการท่ี
จะเร่ิมตน้หรือสร้างธุรกิจ เพื่อท่ีจะช่วยลดความเส่ียงและเพิ่มโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จในการ
ด าเนินธุรกิจมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

ผู้มส่ีวนร่วมในกระบวนการการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
 
 

ขั้นแรกจะกล่าวถึงภาพรวมของทั้งระบบและมีการระบุถึงบางส่วนท่ีมีความส าคญั ดงั
แสดงในรูป ผูมี้ส่วนร่วมในกระบวนการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร แบ่งไดเ้ป็นห้ากลุ่มหลกั
ไดแ้ก่ผูโ้ฆษณา(หรือลูกคา้) เอเจนซ่ีโฆษณา บริษทัดา้นส่ือ ผูเ้ช่ียวชาญการบริการการส่ือสารเฉพาะ
ดา้นและผูใ้หบ้ริการอ่ืนๆ  

 
 

 
โดยท่ีแต่ละกลุ่มมีบทบาทเฉพาะในกระบวนการการส่งเสริมการตลาด 
 
 
ผู้โฆษณาหรือลูกค้า  

คือผูมี้ส่วนร่วมหลกัของกระบวนการส่งเสริมการตลาด โดยเป็นผูท่ี้มีสินคา้/บริการ
หรือส่ิงท่ีตอ้งการท าการตลาด เป็นผูใ้ห้งบประมาณส าหรับการโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด ผู ้
โฆษณาเป็นผูรั้บผิดชอบหลักต่อการพฒันาโปรแกรมการตลาดและเป็นผูต้ดัสินใจว่าจะน าเอา
โปรแกรมการโฆษณาและการส่งเสริมการตลาดนั้นๆ มาใชง้านหรือไม่ โดยอาจให้ฝ่ายโฆษณาของ
บริษทัท าหนา้ท่ีต่างๆ เองหรือตั้งเอเจนซ่ีภายในข้ึนเอง (In-House Agency) 
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เอเจนซ่ีโฆษณา 

อยา่งไรก็ตามองคก์รจ านวนมากจะใช้เอเจนซ่ีโฆษณาท่ีเป็นบริษทัภายนอกซ่ึงมีความ
เช่ียวชาญในการสร้าง ผลิต และ/หรือส่งผ่านขอ้ความท่ีตอ้งการส่ือสารโดยอาจมีบริการอ่ืนๆ ดา้น
การตลาดหรือการส่งเาริมการตลาด ผูโ้ฆษณารายใหญ่จ านวนมากเลือกใชบ้ริการจากเอเจนซ่ีหลาย
รายพร้อมกนัโดยเฉพาะอยา่งยิ่งเม่ือมีสินคา้หลายชนิด เช่น  Kraft Foods ใชเ้อเจนซ่ีโฆษณาถึงแปด
รายเพื่อดูแลตราสินค้า ขณะท่ี Procter & Gamble ใช้เอเจนซ่ีโฆษณาหลักแปดรายและบริษัท
ให้บริการซ้ือส่ือหลักอีกสองราย บริษัทขนาดใหญ่จ านวนมากมักจะว่าจ้างเอเจนซ่ีซ่ึงมีความ
เช่ียวชาญในการสร้างโฆษณาส าหรับกลุ่มต่างๆ โดยเฉพาะเพิ่มเติมเช่น Toyota Motor Corporation 
จา้งเอเจนซ่ีโฆษณาเพิ่มอีกสามรายในสหรัฐฯ เพื่อสร้างโฆษณาส าหรับลูกคา้เช้ือสายแอฟริกัน-
อเมริกนั เช้ือสายสเปน และเอเช่ียน-อเมริกัน และเอเจนซ่ีโฆษณาต่างใช้การเป็นพนัธมิตรกับผู ้
โฆษณาโดยมีเป้าหมายเพื่อไดรั้บหนา้ท่ีในการพฒันาโปรแกรมการตลาดและส่งเสริมการตลาด 
 
บริษัทด้านส่ือ 

คือผูมี้ส่วนร่วมหลกัอีกรายในกระบวนการโฆษณาและส่งเสริมการตลาด หนา้ท่ีหลกั
ของส่ือส่วนใหญ่คือ การให้ขอ้มูลหรือให้ความบนัเทิงแก่สมาชิก ผูช้มหรือผูอ่้าน แต่ส าหรับมุมมอง
ของเจา้หน้าท่ีวางแผนด้านการส่งเสริมการตลาด เป้าหมายของส่ือคือเพื่อจดัการสภาพแวดล้อม
ส าหรับส่งข้อความส่ือสารการตลาดขององค์กร โดยส่ือต้องมีเน้ือหาท่ีดึงดูดความสนใจของ
ผูบ้ริโภคไดเ้พื่อใหผู้โ้ฆษณาและเอเจนซ่ีตอ้งการซ้ือเวลาหรือพื้นท่ีโฆษณา 
 
ผู้เช่ียวชาญการบริการการส่ือสารเฉพาะด้าน 

ผูมี้ส่วนร่วมกลุ่มต่อไปคือองค์กรท่ีให้บริการการส่ือสารการตลาดเฉพาะดา้น ซ่ึงอาจ
เป็นเอเจนซ่ีท่ีให้บริการด้านการตลาดแบบตรง เอเจนซ่ีด้านการส่งเสริมการขาย เอเจนซ่ีด้านส่ือ
อินเตอร์เน็ตและบริษทัประชาสัมพนัธ์ องคก์รเหล่าน้ีใหบ้ริการในส่วนท่ีตนมีความช านาญเป็นพิเศษ 
เอเจนซ่ีดา้นการตอบสนองโดยตรงจะพฒันาและใชง้านโปรแกรมดา้นการตลาดแบบตรง ขณะท่ีเอ
เจนซ่ีดา้นการส่งเสริมการขายจะพฒันาโปรแกรมส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆเช่น การประกวด
การแข่งขนั การชิงโชค ขอ้เสนอพิเศษหรือโปรแกรมการแจกสินคา้ตวัอย่าง เอเจนซ่ีของส่ือแบบมี
การโตต้อบจะพฒันาเวบ็ไซตเ์พื่อรองรับผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ตและช่วยใหน้กัการตลาดสามารถใชส่ื้อ
แบบอินเตอร์แอคทีฟไดม้ากข้ึน บริษทัประชาสัมพนัธ์ท าหน้าท่ีในการสร้างและบริหารการให้ข่าว
ของบริษทัรวมทั้งสินคา้และบริการรวมทั้งดูแลความสัมพนัธ์และการส่ือสารกบัส่ือต่างๆ 
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ผู้ให้บริการอ่ืนๆ 

ผูมี้ส่วนร่วมสุดทา้ยคือผูใ้ห้บริการอ่ืนๆ ซ่ึงครอบคลุมการท างานต่างๆ ท่ีผูโ้ฆษณาเอ
เจนซ่ีโฆษณา บริษทัดา้นส่ือและองคก์รท่ีท าการส่ือสารดา้นการตลาดเฉพาะดา้นตอ้งการใชง้าน โดย
บุคคลและบริษทัเหล่าน้ีให้บริการต่างๆ ท่ีตอ้งใช้เพื่อการวางแผนและใช้การโฆษณารวมถึงการ
ส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ 
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ภาคผนวก ข 

การวจิัยเชิงปริมาณเพ่ือส ารวจพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 

เพื่อศึกษาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคท่ีรับสินคา้ตวัอยา่ง และความเป็นไปได้
ของธุรกิจ Addbox จึงท าการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีแจกแบบสอบถาม
ใหก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีไดรั้บและคุน้เคยกบัสินคา้ตวัอยา่งเป็นประจ าจ านวน 136 คน โดยมีกลุ่มค าถาม
หลกัดงัต่อไปน้ี 
 

1.) เพศ 
2.) อาย ุ
3.) อาชีพ  
4.) ระดบัการศึกษา 
5.) รายได ้
6.) พกัอาศยัอยูก่ี่คน 
7.) มีสัตวเ์ล้ียงหรือไม่ 
8.) ความสนใจ 
9.) ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากท่ีใดมากท่ีสุด 
10.) ความถ่ีในการไปซุปเปอร์มาเก็ต 
11.) ประเภทสินคา้ท่ีเปล่ียนแบรนดบ์่อย 
12.) เหตุผลของการเปล่ียนแบรนดสิ์นคา้ 
13.) หากท่านไดรั้บสินคา้ตวัอยา่งจะใชห้รือไม่ ถา้ไม่ใชเ้พราะเหตุใด 
14.) หากมีบริการส่งสินคา้ตวัอยา่งฟรีถึงบา้นท่านยนิดีรับหรือไม่ 
15.) หากท่านไดใ้ชสิ้นคา้ตวัอยา่งท่ีส่งใหถึ้งบา้นแลว้ ยนิดีท าแบบสอบถามออนไลน์ให้
หรือไม่ 
16.) หากชอบสินคา้ตวัอยา่งนั้นๆ และสามารถสั่งซ้ือกบัทางเราได ้ท่านสนใจหรือไม่ 
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ผลสรุปการวจัิย 
 จากการท าวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิธีแจกแบบสอบถามให้กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีไดรั้บและคุน้เคยกบัสินคา้ตวัอย่างเป็นประจ า 136 คนแลว้นั้น สามารถน าขอ้มูลท่ีไดม้า
สรุปและวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

1.) เพศ 
ชาย 56 คน   หญิง 80 คน 

2.) อาย ุ
21-30 ปี 118คน   31-40 ปี 12 คน   41-50 ปี 6 คน 

3.) อาชีพ 
พนกังานเอกชน 86 คน   ธุรกิจส่วนตวั 34 คน   นกัศึกษา 4 คน, แพทย ์2 คน 

4.) ระดบัการศึกษา  
ระดบัปริญญาตรี 54 คน   ระดบัปริญญาโท 82 คน 

5.) รายได ้
ต ่ากวา่ 20,000 บาท 20 คน 
20,000-40,000 บาท 70 คน 
มากกวา่ 40,000 บาท 46คน 

6.) พกัอาศยัอยูก่ี่คน 
พกัอาศยัคนเดียว 24 คน พกัอาศยัสองคน 22 คน 
พกัอาศยัสามคน 18 คน พกัอาศยัส่ีคน 38 คน 

7.) มีสัตวเ์ล้ียงหรือไม่ 
76 คนมีสัตวเ์ล้ียง 60 คนไม่มีสัตวเ์ล้ียง 

8.) ความสนใจ (สามารถเลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
ช็อปป้ิง 89 คน   ถ่ายภาพ 37 คน   กีฬา 65 คน   ภาพยนตร์ 84 คน    
รถยนต ์62 คน   อ่านหนงัสือ 23 คน   เทคโนโลย ี104 คน 

9.) ซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภคจากท่ีใดมากท่ีสุด (สามารถเลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
เซเวน่ อีเลฟเวน่ 136 คน   แฟมิล่ีมาร์ท 26 คน   ทอ๊ป ซุปเปอร์มาเก็ต  74 คน 
เทสโกโ้ลตสั 17 คน   บ๊ิกซี 11 คน   โฮมเฟรชมาร์ท 28 คน    
วลิล่ามาร์เก๊ต 14 คน 
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10.) ความถ่ีในการไปซุปเปอร์มาร์เก็ต 
หน่ึงคร้ัง/สัปดาห์ 32 คน   สองถึงสามคร้ัง/สัปดาห์ 42 คน    
เดือนละคร้ัง 10 คน   เดือนละสองถึงสามคร้ัง 46 คน   ไปไม่บ่อย 6 คน 

11.) ประเภทสินคา้ท่ีเปล่ียนแบรนดบ์่อย 
ฟู้ด   เพอซนันัล่แคร์   โฮมแคร์ 

12.) เหตุผลของการเปล่ียนแบรนดสิ์นคา้ 
สินคา้ออกใหม่   ค าบอกต่อจากคนรู้จกั   ราคาถูกกวา่   ลองใชสิ้นคา้แลว้ 
ประทบัใจ 

13.) หากท่านไดรั้บสินคา้ตวัอยา่งจะใชห้รือไม่ ถา้ไม่ใชเ้พราะเหตุใด 
ใช ้92 คน   ไม่ใช ้46 คน 
ไม่ใชเ้พราะ:ไม่สนใจ, ไม่มัน่ใจในคุณภาพ, กลวัอนัตราย, ของเดิมท่ีใชอ้ยูดี่อยู ่
แลว้ 

14.) หากมีบริการสงสินคา้ตวัอยา่งฟรีถึงบา้นท่านยนิดีรับหรือไม่ 
ยนิดี 118 คน   ไม่ยนิดี 18 คน 

15.) หากท่านไดใ้ชสิ้นคา้ตวัอยา่งท่ีส่งถึงบา้นแลว้ ยนิดีท าแบบสอบถามหรือไม่ 
ยนิดี 120 คน   ไม่ยนิดี 16 คน 

16.) หากชอบสินคา้ตวัอยา่งนั้นๆ และสามารถสั่งซ้ือกบัทางเราได ้ท่านสนใจหรือไม่ 
สนใจ 120 คน   ไม่สนใจ 16 คน 
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ภาคผนวก ค 

การวจิัยเชิงคุณภาพเพ่ือความต้องการของลูกค้า 
 
 

Addboxท าการวิจยัเชิงคุณภาพกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยท าการสัมภาษณ์กบัผูจ้ดัการ
แบรนดสิ์นคา้บริษทัสินคา้อุปโภคบริโภคชั้นน า จ  านวน 4 ท่าน โดยมีค าถามหลกัดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี 
   

1.) ขอ้มูลส่วนตวั บริษทั ต าแหน่ง 
2.) หนา้ท่ีรับผดิชอบ 
3.) ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจของกิจกรรมการตลาด ส่ือสารการตลาด 

ส่งเสริมการขายและแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
4.) ประเภทสินคา้ท่ีนิยม จ าเป็นตอ้งแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
5.) สถานท่ีแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
6.) ช่วงเวลาในการเลือกแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
7.) วตัถุประสงคใ์นการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
8.) วธีิการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
9.) ผูใ้หบ้ริการในการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
10.)ปัญหาท่ีพบจากการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
11.) ความคาดหวงัท่ีจะไดรั้บจากการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 

 
ผลสรุปการวจิยั 

จากการท าวิจยัเชิงคุณภาพ(Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสังเกตและสัมภาษณ์กลุ่ม
ลูกคา้ตวัอย่าง ซ่ึงเป็นผูจ้ดัการแบรนด์สินคา้ท่ีมีหน้าท่ีหลกัในการตดัสินใจกิจกรรมการแจกสินคา้
ตวัอยา่ง สามารถสรุปและวเิคราะห์ลกัษณะและแนวความคิดส าคญั โดยแบ่งหวัขอไดด้งัต่อไปน้ี 

1.) ต าแหน่งผูจ้ดัการสินคา้ บริษทัอุปโภคและบริโภคชั้นน า 
2.) ดูแล วางแผน และวิเคราะห์กิจกรรมทางการตลาด การส่ือสารทางการตลาด และ

การส่งเสริมการขาย เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ 
3.) โดยต าแหน่งผูจ้ดัการแบรนด์สินค้ามีอ านาจในการตดัสินใจอนุมติังบประมาณ

เก่ียวกบักิจกรรมทางการตลาดทุกอยา่ง รวมถึงการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
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4.) สินค้ากลุ่มอุปโภคบริโภคท่ีมีความเก่ียวข้องต ่ า ( Low Involvement) ท่ีสินค้า
ตวัอย่างมีส่วนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ทั้งการสร้างความรับรู้ บอกคุณประโยชน์ และท าให้
คุน้เคยกบัสินคา้มากข้ึน 

5.) ข้ึนอยู่กบักลุ่มผูบ้ริโภคเป็นหลกั อาจเป็นห้างสรรพสินคา้ แหล่งชุมชน และย่าน
ธุรกิจส าคญัท่ีมีส านกังานตั้งอยู ่

6.) สินคา้ตวัอยา่งจะแจกก็ต่อเม่ือ มีการออกสินคา้ใหม่ เปล่ียนบรรจุภณัฑ์ เปล่ียนสูตร 
เปล่ียนโฉม สร้างการรับรู้และกระตุน้ยอดขาย 

7.) เพื่อช่วยสร้างความคุน้เคยกบัผูบ้ริโภคให้รับรู้ถึงคุณประโยชน์และคุณภาพ เพื่อ
ประกอบการตดัสินใจในการซ้ือ หรือเกิดการเปล่ียนมาใชแ้บรนดสิ์นคา้ของเรา 

8.) มีการจดับูทกิจกรรมร่วมสนุกชิงรางวลั พนักงานยืนแจกตามแหล่งชุมชน รถ
คาราวานแจกตามต่างจงัหวดั 

9.) ใชบ้ริษทั Agency ท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะ ในการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
10.) แจกสินคา้ไม่ตรงกลุ่มเป้าหมาย ไม่สามารถวดัผลไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
11.) สามารถแจกลูกคา้ไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย เป็นผูท่ี้ใชง้าน หรือเป็นผูมี้อ  านาจในการ   

ตดัสินใจใชสิ้นคา้ อีกทั้งสามารถวดัขอ้มูลไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพเพื่อประกอบการตดัสินใจในกิจกก
รมทางการตลาดต่อไป 
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CUSTOMER INSIGHT 
 
1.คุณ องัศุธร ลาภธนพงพนัธ์  
BRAND BUILD กลุ่มผลิตภณัฑ ์HAIR 
 
 
“ ส าหรับการแจกสินคา้ตวัอยา่ง เป็นกลยุทธ์ ท่ีส าคญั อยา่งหน่ึงเพื่อให้ลูกคา้ไดท้ดลองใชสิ้นคา้ ซ่ึง
จะใชส้ าหรับ สินคา้  ออกใหม่ หรือ เปล่ียนโฉม ปัจจุบนัเรามีการจา้งตวัแทน (Agency) ในการแจก 
ส าหรับ ส่ิงท่ีทาง Addbox เสนอก็น่าสนใจ แต่ตอ้งท าให้เราเห็นวา่การท่ีแจกกบัคุณมีการถึงมือ ผูรั้บ 
, และมีอะไรท่ีดีกวา่ท่ีเราจา้งตวัแทน (Agency)  แจก” 
 
2.คุณ ม่ิงขวญั คล่องนาว ี
MARKETING  บริษทั Coca Cola ( Coke)  
 
 
“ การมีการแจกสินคา้ตวัอย่าง ดว้ยวิธีการส่งไปถึงผูบ้ริโภคถึงท่ีบา้น และสร้างให้ลูกคา้เกิดความ
ต่ืนเตน้และอยากไดรั้บสินคา้ตวัอยา่งเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ แต่คุณตอ้งสามารถ ท าให้เห็นความแตกต่าง 
จากท่ีเราท าอยูแ่ลว้ ใหช้ดั และ มีนวตักรรม หรือ กระแสอะไร ท่ีมากกวา่ปกติ นัน่คือส่ิงท่ีเราคาดหวงั 
จาก ส่ิงใหม่ๆ” 
 
3.คุณ ทิตานนั หรุ่นเริงใจ 
MARKETING บริษทั ไมเนอร์ กรุ๊ป 
 
 
“ ทุกคนอยากไดอ้ะไรใหม่ๆ ในการท า การตลาดหรือการลงทุน ท่ีคุม้ค่า แต่ ตอ้งมีตวัวดัผลได ้ฐาน
ลูกคา้ท่ีอา้งอิงได ้รวมทั้งลูกคา้ ตอ้งตรงกบั target group ท่ีเราตอ้งการ และเราตอ้งสามารถควบคุม
ได”้ 
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4.คุณ กมลวรรณ เตชะรักษ ์ 
BRAND BUILD LUX UNILEVER 
 
 
“ ถา้แจกแลว้สามารถท าใหลู้กคา้ทดลองใชไ้ดจ้ริงๆ และกลบัมาซ้ือ เป็นส่ิงท่ีเราคาดหวงั  เรายนิดีจะ
ท า อะไรใหม่ๆ แต่ตอ้งมีเหตุผลในการลงทุน และ เป็นอะไรท่ีดีกวา่ท่ีเราเคยมี” 
 

 จากการสอบถามMARKETING ทั้ง 4 ท่านท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจ เพื่อสอบถามถึง 
INSIGHT วา่ทั้ง 4 ท่านพร้อมท่ีจะลงทุนในการท าแจกสินคา้ตวัอยา่งกบัทาง Addboxหรือไม่ ซ่ึงจาก
ค าตอบของทั้ง 4 ท่าน ทางกลุ่มสรุปไดด้งัน้ีคือ ทางลูกคา้พร้อมท่ีจะลงทุนกบับริษทัท่ีรับแจกสินคา้
ตวัอยา่ง ใหม่ๆ เพียงแต่ปัจจยัท่ีทางลูกคา้นั้นสนใจและใชใ้นการประเมินเป็นเกณฑคื์อ  
  1.ความคุม้ค่า 

 2.สามารถวดัผลได ้(มีหลกัฐานการด าเนินงาน/สามารถประเมินและวดัผลผูรั้บได)้ 
 3.ความแตกต่างจากบริษทัท่ีรับแจกสินคา้ตวัอยา่งอ่ืนๆ 
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ภาคผนวก ง 

ตัวอย่างใบเสนอราคาบริษทัรับแจกสินค้าตัวอย่าง ในลกัษณะส่งถึงบ้านผู้บริโภค  
(ไม่สามารถเปิดเผยช่ือบริษทัเอเจนซ่ี และบริษทัผู้ใช้บริการได้) 

 
 

โดยสินคา้ท่ีใหจ้ดัส่งคือยาสระผมขนาดทดลองชนิดซอง จ านวน 18,976 ซอง ค่าใชจ่้าย
ทั้งหมด 302,665 บาท โดยท่ี Addbox ไดค้  านวณค่าใชจ่้ายแลว้วา่สามารถแข่งขนัได ้โดยราคาท่ีเรา
ตั้งนั้นค่อนขา้งไดเ้ปรียบคู่แข่ง 
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ภาคผนวก จ 

เทคนิคและเคร่ืองมือส่งเสริมการขาย 
 
 
เทคนิคและเคร่ืองมือส่งเสริมการขาย  

ในตอนน้ีจะได้กล่าวถึงเทคนิคต่างๆ ท่ีนักการตลาดน ามาใช้เป็นเคร่ืองมือในการ
ส่งเสริมการขาย เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ดงักล่าวมาแลว้ในตอนตน้ โดยแยกกล่าวแต่ละประเภท 
ดงัน้ี 
1. เทคนิคการส่งเสริมการขายมุ่งเนน้ผูบ้ริโภค (consumer-oriented sales promotion techniques)  

เทคนิคการส่งเสริมการขายมุ่งเนน้ผูบ้ริโภค ท่ีบริษทัขนาดใหญ่และขนาดเล็กน ามาใช้
มีมากมายหลายวธีิดงัต่อไปน้ี 

 
1.1 การแจกของตวัอยา่ง (sampling)  

เป็นการแจกสินคา้ท่ีผูผ้ลิตจดัท าข้ึนเป็นพิเศษ เพื่อแจกฟรี เพื่อให้ลูกคา้ไดท้ดลองใช้
ก่อน เพื่อลูกคา้เกิดความพอใจหลงัจากการไดท้ดลองใช ้ก็จะกลบัมาซ้ืออีกในภายหลงั ซ่ึงนบัวา่เป็น
วิธีท่ีได้ผลดีท่ีสุดวิธีหน่ึง แต่เป็นวิธีท่ีเสียค่าใช้จ่ายสูงท่ีสุดของการส่งเสริมการขาย การแจกของ
ตวัอยา่งมกัจะนิยมใชก้นัเม่ือน าผลิตภณัฑใ์หม่ออกสู่ตลาด เป็นการแนะน าผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้รู้จกัใน
ระยะเร่ิมแรก หรือเม่ือตอ้งการขยายส่วนแบ่งตลาดของผลิตภณัฑ์เดิมท่ีมีอยู่แลว้ให้สูงข้ึน ในกรณี
เช่นน้ีเราอาจใช้วิธีแจกของตวัอย่าง เพื่อแสดงให้เห็นประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ และเพื่อเป็นการ
กระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมายเปล่ียนมาใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทั 

การจดัโปรแกรมการแจกของตวัอย่างท่ีประสบผลส าเร็จ ข้ึนอยูก่บัความสามารถของ
ผลิตภณัฑ์ ท่ีจะสามารถแสดงจุดเด่นอนัเป็นขอ้ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัไดอ้ยา่งรวดเร็วและชดัเจน 
หากผูบ้ริโภคไม่สามารถมองเห็น ไม่สามารถรู้สึก หรือพบประโยชน์ท่ีเหนือกว่า เขาก็จะไม่ซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นก็ได ้ดว้ยเหตุผลน้ีเอง การแจกของตวัอยา่งจึงใชก้นัมากกบัผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวกบัสุขภาพ
อนามยั ความสวยงาม และอาหาร เป็นต้น เพราะผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีมีจุดขาย (selling points) ท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะ เช่น ความหอม หรือรสชาติ เป็นตน้ 

1.1.1 เน่ืองจากการแจกของตวัอยา่งตอ้งเสียค่าใชจ่้ายสูง การแจกของตวัอยา่งจึงไม่
สามารถท าไดก้บัสินคา้ทุกชนิด บางคร้ังประสบความลม้เหลวไดผ้ลไม่คุม้ค่าก็มี โอกาสการแจกของ
ตวัอยา่งเพื่อใหเ้กิดผลดี จึงควรยดึถือขอ้แนะน า 3 ประการ ดงัน้ีคือ (Fill. 1995 : 373) 
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1.1.1.1 เม่ือการใช้การโฆษณาแต่เพียงอย่างเดียว ไม่สามารถท่ีจะส่ือ
ประโยชน์ท่ีส าคญัของผลิตภณัฑใ์หส้ามารถเขา้ใจไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

1.1.1.2 เม่ือผลิตภณัฑ์มีประโยชน์บางประการเหนือกว่าของคู่แข่งขนั 
และสามารถสาธิตแสดงใหเ้ห็นไดอ้ยา่งชดัเจน 

1.1.1.3 เม่ือต้องการกระตุ้นจูงใจให้ลูกค้าประจ า ซ่ึงมีความภักดีต่อ
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั เปล่ียนหนัมาใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัแทน 

1.1.2 วธีิการแจกของตวัอยา่ง มีหลายวธีิดงัน้ี 
1.1.2.1 แจกตามบา้น (door-to-door sampling) 
1.1.2.2 ส่งทางไปรษณีย ์(sampling through the mail) 
1.1.2.3 แจกในร้านคา้ (in-store sampling) 
1.1.2.4 แจกแนบติดไปบนกล่องผลิตภณัฑอ่ื์น (on-package sampling) 
1.1.2.5 วิธีอ่ืน ๆ เช่น แจกแทรกไปกบัหนังสือพิมพ ์หรือนิตยสาร แจก

ตามสถาบนัการศึกษา โรงเรียน วทิยาลยั มหาวทิยาลยั หรือส านกังานต่าง ๆ เป็นตน้ 
 
1.2 การแจกคูปอง (couponing)  

เป็นเคร่ืองมือส่งเสริมการขายท่ีใช้ไดผ้ลดีท่ีสุด และไดรั้บความนิยมอย่างกวา้งขวาง
มากท่ีสุดในอเมริกา ตามประวติัคูปองท่ีเรียกวา่ “คูปองลดราคา” หรือ “cents-off coupon” มีอายุการ
ใชเ้ก่าแก่มากท่ีสุด มากกวา่หน่ึงในศตวรรษ ในประเทศไทยก็เป็นท่ีรู้จกัและใชก้นัมากเช่นเดียวกนั 
คูปองเป็นเสมือนบตัรสมนาคุณท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีผูผ้ลิตหรือผูค้า้ปลีกแจกใหก้บัผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภค
สามารถน าไปประกอบการซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะ และจะไดรั้บส่วนลดตามคุณค่าท่ีไดร้ะบุไว ้หรือ
น าไปแลกของแถม หรือเป็นบตัรเสนอเพื่อชิงโชค เป็นตน้ 

คูปองสามารถน ามาใชใ้นการส่งเสริมการขายไดท้ั้งผลิตภณัฑ์ใหม่ และผลิตภณัฑ์เก่า
ไดม้ากมาย ประการแรกคือ ใชเ้ป็นขอ้เสนอส่วนลดราคาส าหรับลูกคา้ท่ีมีความสนใจในเร่ืองราคา
เป็นพิเศษ โดยไม่ตอ้งลดราคาให้กบัลูกคา้ทุกคน เพราะโดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคท่ีมีความอ่อนไหว
ทางด้านราคา (price-sensitive consumers) จะแสวงหาซ้ือผลิตภณัฑ์เน่ืองจากมีบตัรคูปองลดราคา 
ส่วนผูไ้ม่สนใจเร่ืองราคาก็จะซ้ือผลิตภณัฑ์เต็มราคา นอกจากนั้นผูผ้ลิตยงัสามารถใช้คูปองเพื่อลด
ราคาขายปลีกให้กบัผูบ้ริโภคอีกด้วย โดยไม่ตอ้งอาศยัความร่วมมือจากผูค้า้ปลีก ซ่ึงมกัจะสร้าง
ปัญหาข้ึนบ่อย ๆ  

ส าหรับผลิตภณัฑ์เก่าหรือผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายอยู่แล้วในปัจจุบนั คูปองสามารถใช้
ประโยชน์ในการส่งเสริมการขายไดม้ากมายเช่นเดียวกนั เช่น อาจใช้คูปองเพื่อกระตุน้ผูไ้ม่เคยใช้
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ผลิตภณัฑข์องบริษทั (nonusers) ใหเ้กิดการทดลองใช ้กระตุน้ผูใ้ชใ้นปัจจุบนั (current users) ใหเ้กิด
การซ้ือซ ้ า หรือใหท้ดลองใหล้กัษณะพิเศษท่ีไดป้รับปรุงข้ึนใหม่ เป็นตน้ 

อยา่งไรก็ตาม การใชคู้ปองก็มีปัญหาเช่นเดียวกนั ส่ิงแรกก็คือ การกะประมาณจ านวน
ผูบ้ริโภคท่ีจะใช้คูปองว่ามีจ  านวนเท่าใด และจะใช้เม่ือไรท าได้ค่อนขา้งยาก การตอบสนองของ
ผูบ้ริโภคต่อคูปองในทนัทีไม่ค่อยจะมี ระยะเวลารับคูปองคืนโดยเฉล่ียจะใชเ้วลาระหวา่ง 2-6 เดือน 
รวมทั้งค่าใชจ่้ายในการผลิต การแจก การด าเนินการเก่ียวกบัคูปอง และค่าใชจ่้ายตามมูลค่าของคูปอง
ท่ีจะตอ้งจ่ายให้กบัผูบ้ริโภคท่ีน าคูปองมาไถ่ถอนค่อนขา้งสูง ดงันั้นผลท่ีเกิดข้ึนก็คือวา่ แทนท่ีคูปอง
จะช่วยดึงดูดใจเพื่อสร้างลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึน แต่กลายเป็นตวัฉุดดึงก าไรของบริษทัให้ต ่าลงโดยไม่
จ  าเป็นก็อาจเป็นไดท้ั้ง ๆ ท่ีแทจ้ริงลูกคา้ก็ยงัซ้ือสินคา้อยูดี่ 

ดว้ยเหตุท่ีคูปองเป็นท่ีนิยมใช้กนัมากจนเกินไป ประกอบกบัการมีปัญหาดงักล่าวใน
ทศวรรษ ค.ศ.1990 บริษทัใหญ่จ านวนมากในอเมริกาไดห้ันใช้กลยุทธ์การตลาด เรียกว่า “ราคาถูก
ทุกวนั” หรือ “everyday low pricing”เรียกยอ่ ๆ วา่ “EDLP” ซ่ึงหมายถึง การลดราคาสินคา้อยา่งถาวร 
(permanent price reductions) แทนการใชคู้ปอง (Russell and Lane. 1995 : 457) ตวัอยา่งในประเทศ
ไทยท่ีใชก้ลยทุธ์น้ี เช่น บ๊ิกซีซุปเปอร์เซนเตอร์ เป็นตน้ 

มีขอ้คิดท่ีควรค านึงถึงส าหรับนกัการตลาดอยา่งหน่ึงก็คือว่า คูปอง ในปัจจุบนัไม่ควร
มองว่าเป็นเคร่ืองมือ หรือเทคนิคในการส่งเสริมการขายอย่างหน่ึง แต่แทจ้ริงแลว้ คูปองมีลกัษณะ
มากไปกวา่นั้น กล่าวคือ ไดก้ลายเป็นส่วนหน่ึงของการจ่ายตลาดท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั และดว้ยเหตุผล
ท่ีผูบ้ริโภคส่วนมากคาดหวงัคูปองน้ีเอง จึงกลายเป็นแรงกดดนัในแง่ของการแข่งขนั ท าให้ผูผ้ลิต
สินคา้จ าเป็นจะตอ้งใชก้ารแจกคูปองต่อไปอีกนาน (Russell and Lane. 1996 : 463) 

1.2.1ส าหรับวธีิการแจกคูปอง โดยทัว่ไปมีดงัน้ี 
1.2.1.1 แจกแทรกไปกบัหนงัสือพิมพ ์(free-standing inserts : FSI) 
1.2.1.2 ส่งทางไปรษณีย ์(direct-mail couponing) 
1.2.1.3 แจกร้านคา้ (in-store couponing) 
1.2.1.4 ใส่ในกล่องหรือแนบติดกบัตวัสินคา้ (in / on pack coupons) 

 
1.3 การใหข้องแถม (premiums)  

เป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายอีกรูปแบบหน่ึงท่ีนกัการตลาดใชก้นัมานาน และ
ไดรั้บความนิยมอยา่งกวา้งขวาง การใชข้องแถมเป็นการเสนอส่ิงจูงใจพิเศษ (extra intensive) ให้กบั
ลูกคา้ด้วยการแถมสินคา้หรือบริการบางอย่างฟรี หรือซ้ือในราคาถูกพิเศษ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อ
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กระตุน้ให้เกิดการซ้ือในทนัที ให้เกิดการซ้ือซ้ือ หรือเพื่อให้เปล่ียนมาซ้ือตราสินคา้ของบริษทั ของ
แถมมี 2 ประเภท ดงัน้ีคือ 

1.3.1 ของแถมฟรี (free premiums หรือ direct premiums) เป็นของแถมท่ีจดัใหผู้บ้ริโภค 
ณ แหล่งซ้ือ เป็นการแถมให้เปล่าโดยไม่คิดค่า ผูซ้ื้อเพียงแต่ซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีก าหนดก็จะไดข้องแถม
มอบใหไ้ปดว้ยในทนัที ของแถมจะเป็นอะไรก็ได ้และจะแถมใหเ้ม่ือมีการซ้ือเท่านั้น เช่น ซ้ือยาสีฟัน
แถมแกว้น ้า หรือซ้ือบะหม่ีก่ึงส าเร็จรูปแถมชาม เป็นตน้ 

การให้ของแถมฟรี หรือการให้ของแถมโดยตรงในร้านคา้ เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ
มากข้ึน โดยทัว่ไปนิยมกระท ากนั 3 วธีิ ดงัน้ีคือ (Bovee et al. 1995 : 475) 

1.3.1.1 ของแถมเป็นสินคา้ (merchandise) หรืออาจใหเ้ป็นใบรับรองเพื่อ 
น าไปแลกสินคา้หรือบริการ ซ่ึงจะแจกให ้ณ ท่ีจ่ายเงินตอนขาออก 

1.3.1.2 ของแถมท่ีอยู่ในกล่องสินค้า (in-pack premiums) เป็นของแถม
ขนาดเล็กบรรจุอยูภ่ายในกล่องสินคา้ จากผูผ้ลิต 

1.3.1.3 ของแถมท่ีเป็นภาชนะใส่ของ (container premiums) อาจใช้
ส าหรับเป็นท่ีใส่สินคา้ หรืออาจแจกให้เป็นของแถมของระลึกหรือให้เป็นเคร่ืองประดบั เช่น กล่อง
ดินสอ ปากกา เป็นตน้ 

1.3.1.4 ของแถมฟรีทางไปรษณีย์ (free mail-in premiums) เป็นการให้
ของแถมลกัษณะเป็นของขวญั หรือของช าร่วยแจกให้ฟรี (free gift) โดยผูบ้ริโภคจะตอ้งส่งช้ินส่วน 
หรือสัญลกัษณ์บางอย่างไปแสดงเพื่อพิสูจน์การซ้ือ (proof-of-purchase) มายงัผูผ้ลิตทางไปรษณีย์
ตามก าหนดก่อน จึงจะมีสิทธ์ิไดรั้บของแถม ซ่ึงจะส่งไปใหที้หลงั  

การส่งเสริมการขายโดยวิธีน้ี ขอ้ดีก็คือ เป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการ
ซ้ือซ ้ า และท าให้ลูกค้าภกัดีต่อตรา แต่อย่างไรก็ตาม ผลเสียก็คือว่า ผูซ้ื้อไม่ได้รับผลตอบแทน
ในทนัที 

1.3.2 ของแถมท่ีตอ้งใชช้ิ้นส่วนแลกซ้ือ (self-liquidating premiums) ของแถมประเภท
ท่ี 2 น้ี ไม่ใช่เป็นของแถมฟรี แต่เป็นของแถมท่ีต้องจ่ายเงิน แต่จ่ายเงินในราคาถูกท่ีสุด ในราคา
ตน้ทุน หรือต ่ากว่าทุน โดยมีเง่ือนไขว่า ผูซ้ื้อจะตอ้งน าช้ินส่วนบางอย่างท่ีก าหนด เช่น ป้ายฉลาก 
หรือฝากล่อง เป็นต้น เป็นหลักฐานพิสูจน์การซ้ือ ส่งไปเพื่อแลกซ้ือ ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคซ้ือ
ผงซกัฟอกขนาดใหญ่ 3 กล่อง สามารถน าฝากล่อง 3 ช้ิน มาแลกซ้ือชุดแกว้น ้ าสุดหรู 6 ใบ ราคา 100 
บาท จากปกติราคา 200 หรือซ้ือเบียร์คร่ึงโหล สามารถน าฝาขวด 6 ช้ิน มาแลกซ้ือเส้ือยึด 1 ตวั ราคา 
50 บาท จากปกติราคา 250 บาท เป็นตน้ 
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การใหข้องแถมท่ีตอ้งใชช้ิ้นส่วนมาแลกซ้ือน้ี มองในฝ่ายผูบ้ริโภคแมว้า่ผูบ้ริโภคจ าเป็น
จะตอ้งส่งช้ินส่วนเพื่อพิสูจน์การซ้ือ รวมทั้งจะตอ้งจ่ายเงินซ้ือบา้ง เพื่อให้ไดส่ิ้งของท่ีตอ้งแลกซ้ือ
ตามตอ้งการนั้น แต่ก็นบัวา่คุม้ค่า เพราะเป็นราคาท่ีต ่ากวา่ราคาขายปลีกในทอ้งตลาดมาก ส่วนในแง่
ของฝ่ายผูผ้ลิต หรือผูใ้ห้ของแถม โดยทัว่ไปแลว้ผูผ้ลิตจะไม่หวงัผลก าไรจากการขายของแถมใน
ลกัษณะน้ี แต่ก็จะไม่ขาดทุน เพราะจะเป็นรายการสินคา้ท่ีจดัหามาได้ในราคาต ่า แต่จุดมุ่งหมาย
ส าคญัก็เพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดีหรือค่านิยม (goodwill) ให้เกิดขั้นกบัลูกคา้ และเพื่อการเสริมแรงให้
ลูกคา้เกิดความภกัดีในตราสินคา้ (brand loyalty) เป็นส่ิงส าคญั 

อยา่งไรก็ตาม แมว้า่การให้ของแถมโดยใชช้ิ้นส่วนแลกซ้ือไดรั้บความนิยม แต่เพื่อให้
การใช้ของแถมแบบน้ีประสมผลส าเร็จ ผูใ้ห้ของแถมจ าเป็นจะตอ้งเลือกของแถมอย่างรอบคอบ 
เพราะวา่ของแถมแลกซ้ือน้ีมีช่ือหรือตราของผูผ้ลิตปรากฎอยูด่ว้ย ประกอบกบัลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีนิยม
ของแถมแลกซ้ือดงักล่าว เป็นเด็กวยัรุ่น วยัหนุ่มสาว ดงันั้น ทั้งผลิตภณัฑท่ี์โฆษณาขาย และของแถม
ท่ีแลกซ้ือ ทัง่สองประการน้ีจะตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ก าลงัอยูใ่น “สมยันิยม” จึงจะประสบผลส าเร็จ 
 
1.4 การเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ ์(bonus packs)  

เป็นวธีิการส่งเสริมการขายท่ีจูงใจผูบ้ริโภคให้ตดัสินใจซ้ือท่ีไดผ้ลดีวธีิหน่ึง วธีิน้ีแทนท่ี
จะเป็นการลดราคาให้กบัผูบ้ริโภค แต่เป็นการเพิ่มปริมาณผลิตภณัฑ์จะบรรจุในบรรภณัฑ์ท่ีมีขนาด
ใหญ่ข้ึนเป็นพิเศษ หรืออีกวิธีหน่ึงอาจน าผลิตภณัฑ์ขนาดเดิม 2-3 ช้ินผูกมดัติดกนั (banded pack) 
และขายร่วมกนั ในราคาต ่ากว่าเม่ือลูกคา้ซ้ือแยกกัน ซ่ึงทั้งสองวิธีดงักล่าวเป็นการลดต้นทุนต่อ
หน่วย (cost per unit) ให้กบัผูบ้ริโภคให้ต ่าลงเป็นการเพิ่มคุณค่าพิเศษ และประมาณผลิตภณัฑ์ท่ี
เพิ่มข้ึน ในจ านวนเงินเท่าเดิม ท าใหผู้บ้ริโภคประหยดัมากข้ึน 

การเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ์ มีผลดีหลายประการ กล่าวคือ ประการแรก เป็นการจดัหา
คุณค่าพิเศษท่ีนกัการตลาดจดัเสนอให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง ซ่ึงผูบ้ริโภคจะไดรั้บผลในทนัทีท่ีมีการ
ซ้ือ โดยไม่ต้องยุ่งยากเสียเวลาต้องน าคูปองหรือช้ินส่วนอ่ืนใดมาประกอบเพื่อรับส่วนลด จึงมี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดม้าก ประการท่ีสอง การเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ ์เป็นกล
ยุทธ์ท่ีใช้ได้ผลดีวิธีหน่ึงท่ีจะป้องกนัมิให้คู่แข่งมาแย่งชิงลูกคา้ไป เม่ือคู่แข่งโหมโฆษณาแนะน า
ผลิตภณัฑ์ตราใหม่เขา้มาแข่งขนั จากการท่ีลูกคา้ประจ าซ้ือสินคา้ไปใชใ้นปริมาณมากข้ึน ซ่ึงกวา่ท่ี
ผูบ้ริโภคจะใชห้มด และกลบัมาซ้ือใหม่อีกจะใชเ้วลานาน เป็นการปิดกั้นโอกาสคู่แข่งขนัมาแย่งชิง
ลูกค้าท่ีมีความอ่อนไหวต่อการโฆษณาให้น้อยลง และประการสุดท้าย ก็คือว่า การเพิ่มขนาด
ผลิตภณัฑ์ มกัจะไดรั้บการตอบสนองด้วยดีจากผูค้า้ปลีก ซ่ึงอาจมีผลท าให้สั่งสินคา้มาจ าหน่ายใน
ร้านเพิ่มข้ึน รวมทั้งน ามาจดัวางแสดงในต าแหน่งวางขายท่ีดีอีกดว้ย 
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อยา่งไรก็ตาม การเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ์ก็มีขอ้จ ากดัอนัเป็นอุปสรรค หรือสร้างปัญหา
บางประการไดเ้ช่นเดียวกนั ขอ้จ ากดัส าคญัก็คือวา่ การส่งเสริมการขายดว้ยการเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ์
จะน าไปใชใ้ห้ผลดีโดยเฉพาะอยา่งยิ่งก็ต่อเม่ือ ผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีกมีความสัมพนัธ์กนัดว้ยดี และผูค้า้
ปลีกให้ความร่วมมือสนบัสนุนเท่านั้น ทั้งน้ีก็เน่ืองจากวา่การเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ์ ยอ่มตอ้งการเน้ือ
ทีบนชั้นวางของมากข้ึน ซ่ึงโดยทัว่ไปแล้วก็ไม่ได้ให้ก าไรเพิ่มพิเศษแก่ผูค้ ้าปลีกแต่อย่างใดเลย 
ดงันั้น หากนกัการตลาดกบัผูค้า้ปลีกไม่มีความสัมพนัธ์ดว้ยดีต่อกนั ก็อาจสร้างปัญหา ไม่ไดรั้บความ
ร่วมมือได ้และปัญหาอีกประการหน่ึงก็คือว่า การเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ์ เป็นการสร้างส่ิงจูงใจแก่
ผูบ้ริโภคแลว้เป็นลูกคา้ขาประจ า ซ่ึงเคยใชผ้ลิตภณัฑ์ของบริษทัอยูแ่ลว้ซ่ึงแมว้า่จะไม่มีการส่งเสริม
การขายดงักล่าว บางทีลูกคา้กลุ่มน้ีก็ยงัคงใช้ผลิตภณัฑ์ตราน้ีอยู่เหมือนเดิม อาจจะได้ผลอยู่บ้าง
เฉพาะลูกคา้ท่ีให้ความสนใจต่อส่ิงจูงใจในการส่งเสริมการขาย เพราะมิฉะนั้นอาจจะไม่ภกัดีต่อตรา
ผลิตภณัฑข์องบริษทัก็ได ้
 
1.5 การลดราคา (price-off deals)  

เป็นเทคนิคการส่งเสริมการขาย มุ่งเน้นผูบ้ริโภคอีกวิธีหน่ึงท่ีใช้ไดผ้ลดี จดัท าข้ึนเพื่อ
ประหยดัเงินให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง ด้วยการลดราคาเป็นจ านวนเปอร์เซ็นต์ แสดงปรากฎอยู่บน
กล่องผลิตภณัฑ ์ปกติส่วนลดจะอยูร่ะหวา่ง 10-25 เปอร์เซ็นต ์จากราคาท่ีก าหนดไวต้ามปกติ ส่วนลด
น้ีเป็นส่วนลดท่ีมาจากผูผ้ลิตลดก าไรลง ไม่ใช่เป็นส่วนลดจากผูข้ายปลีก ส่ิงพึงระวงัก็คือ อยา่ไปลด
ก าไรจากผูค้า้ปลีกลง เพราะมิฉะนั้นแลว้ผูค้า้ปลีกอาจไม่ใหค้วามร่วมมือได ้

นกัการตลาดใชว้ธีิการลดราคาเป็นเคร่ืองมือส่งเสริมการขาย ดว้ยเหตุผลหลายประการ 
กล่าวคือ ประการแรก ผูผ้ลิตสามารถควบคุมได ้พอท่ีจะเกิดความมัน่ใจไดว้า่ ส่วนลดราคาน้ีจะเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคแน่นอน ไม่ใช่ตกอยูใ่นมือของผูค้า้ปลีก ประการท่ีสอง การลดราคาเป็นการน าเสนอคุณค่า
ให้กบัผูจ่้ายตลาด เช่นเดียวกบัการเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ์เสนอให้กบัผูบ้ริโภคดงักล่าวมาแลว้ นัน่คือ 
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บผลประโยชน์ทนัที เม่ือตดัสินใจซ้ือจึงเป็นส่ิงจูงในท่ีมีอิทธิพลท่ีส าคญัต่อการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ณ แหล่งซ้ือ โดยเฉพาะเม่ือผูบ้ริโภคเปรียบเทียบราคากันก่อนตดัสินใจซ้ือ และ
ประการท่ี 3 การส่งเสริมการขายดว้ยการลดราคายงัมีส่วนช่วยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือมากข้ึน ดงันั้น 
การช่วงชิงโอกาสใชก้ารลดราคาก่อนคู่แข่งจึงมีส่วยช่วยอยา่งมาก ท่ีจะไดรั้บการสนบัสนุนจากคน
กลาง โดยเฉพาะผูค้า้ปลีก 

ส่วนในดา้นขอ้เสียของการลดราคา ก็คือวา่ บางคร้ังอาจเป็นไปไดเ้ช่นเดียวกนัวา่ ผูค้า้
ปลีกอาจจะไม่ยินดีนกัต่อวิธีการลดราคาของผูผ้ลิต เพราะเป็นการสร้างปัญหาการก าหนดราคาขาย
ปลีก และปัญหาสินคา้คงคลงัส าหรับรายการผลิตภณัฑบ์างตวัท่ีไม่มีส่วนลด ผูค้า้ปลีกส่วนมากจะไม่
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รับผลิตภณัฑท่ี์ก าหนดราคาเฉพาะไวบ้นกล่องไปวางจ าหน่าย และท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงก็คือ การ
ลดราคาเช่นเดียวกบัการเพิ่มขนาดบรรจุภณัฑ์ท่ีกล่าวมาแลว้ เป็นการสร้างส่ิงจูงใจต่อผูซ้ื้อ ซ่ึงส่วน
ใหญ่แลว้เป็นลูกคา้ขาประจ า มากกวา่ท่ีจะดึงดูดลูกคา้รายใหม่ใหเ้พิ่มข้ึน 
 
1.6 การคืนเงิน (refunds หรือ rebates)  

เป็นเทคนิคในการส่งเสริมการขายด้วยขอ้เสนอท่ีจะคืนเงินให้บางส่วนของราคาซ้ือ
ผลิตภณัฑ์กลบัคืนไปยงัผูบ้ริโภค ภายหลงัจากไดส่้งช้ินส่วนบางอยา่งเพื่อพิสูจน์การซ้ือคือกลบัมา 
โดยปกติแล้วผูบ้ริโภคจะตอบสนองต่อขอ้เสนอการคืนเงินให้เป็นอย่างดี โดยเฉพาะอย่างยิ่งเม่ือ
สามารถสะสมช้ินส่วนเพื่อขอรับคืนเงินไดม้ากข้ึน การส่งเสริมการขายโดยการคืนเงินให้บางส่วน 
ใชก้นัมากในบริษทัต่าง ๆ ทุกประเภท ตั้งแต่บริษทัจ าหน่ายสินคา้บรรจุกล่อง จนถึงผูป้ระกอบการ
ผลิตเคร่ืองใชไ้ม่สอยในครัวเรือน และรถยนต ์

นกัการตลาดใช้วิธีส่งเสริมการขายดว้ยการคืนเงินบางส่วนคืนให้กบัผูบ้ริโภค โดยมี
จุดมุ่งหมายเพื่อเป็นการตอบแทนใหก้บัลูกคา้ขาประจ า เพื่อป้องกนัมิใหลู้กคา้เหล่าน้ีหนัไปลองเส่ียง
ใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ของคู่แข่งขนั เป็นการกระตุน้ให้เกิดการซ้ือมากข้ึน จูงใจใหซ้ื้อเด๋ียวน้ีแทนท่ีจะซ้ือ
ในตอนหลงั รวมทั้งเพื่อดึงดูดลูกคา้ใหม่ใหเ้ปล่ียนมาทดลองใชอี้กดว้ย 

ปัญหาการคืนเงินก็มีเช่นเดียวกนั ผูบ้ริโภคจ านวนไม่น้อยท่ีไม่สนใจขอ้เสนอการคืน
เงินเพราะไม่ได้รับผลตอบแทนในทนัที และมองว่าการคืนเงินมีกระบวนการท่ียุ่งยาก ตอ้งเก็บ
ช้ินส่วนหรือคูปองเพื่อพิสูจน์การซ้ือ กรอกแบบฟอร์ม และส่งไปทางไปรษณียเ์พื่อขอรับเงินคืน ซ่ึง
อาจมองเป็นการรบกวนก็ได้ จึงไม่อยากท า ผูส่้งหลงัฐานเพื่อขอคืนเงินจึงมีเปอร์เซนต์น้อยมาก 
นกัการตลาดท่ีจะใชว้ิธีการส่งเสริมการขาย ดว้ยการคืนเงินจะตอ้งพิจารณาในการใชอ้ยา่งรอบคอบ 
และไม่ใชม้ากจนเกินไป เพราะอาจจะสร้างความสับสนให้กบัลูกคา้ไดว้า่อะไรก็คือ ราคาจริง และ
อะไรคือ คุณค่าของผลิตภณัฑ์ และท่ีส าคญัอีกอยา่งหน่ึงก็คือลูกคา้จะไม่ยอมซ้ือสินคา้ท่ีไม่มีการคืน
เงิน และจะรอบคอยจนกวา่มีการส่งเสริมการขายดว้ยการคืนเงินเท่านั้น จึงจะลงมือซ้ือ 

 
1.7 การแข่งขนัและการชิงโชค (contests and sweepstakes)  

เป็นวิธีการส่งเสริมการขายท่ีไดรั้บความนิยมมากในปัจจุบนั เป้าหมายส าคญัของการ
ส่งเสริมการขายก็เพื่อให้เกิดการซ้ือในทนัที และตอ้งการให้ผูบ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมดว้ย จึงหา
วิธีการสร้างความสนใจ และความต่ืนเตน้ให้เกิดข้ึนในกลุ่มผูบ้ริโภค โดยใชว้ิธีการแข่งขนัและการ
ชิงโชคเป็นเคร่ืองมือ การแข่งขนัและการชิงโชคมกัจะกระท าร่วมกนั มีเป้าหมายคล้ายกนั แต่มี
วิธีการท่ีแตกต่างกนั การชิงโชคได้รับความนิยมมากกว่าการแข่งขนั เพราะผูช้นะการชิงโชคจะ
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ข้ึนอยูก่บัโอกาสหรือโชคช่วยเพียงอยา่งเดียว แต่การแข่งขนัผูช้นะจะตอ้งอาศยัทกัษะบางอยา่งของผู ้
เขา้แข่งขนัเอง จึงจะเป็นผูช้นะไดรั้บรางวลั (Russell and Lane. 1996 :466)  

การแข่งขนั (contests) เป็นการส่งเสริมการขายโดยผูบ้ริโภค หรือผูเ้ขา้ร่วมรายการ
จะตอ้งใชท้กัษะ หรือความสามารถบางอยา่งเขา้แข่งขนัเพื่อชิงรางวลั ซ่ึงอาจเป็นของหรือตวัเงินก็ได ้
สุดแลว้แต่จะก าหนดข้ึน ผูเ้ขา้ร่วมรายการโดยปกติแลว้จะตอ้งส่งหลงัฐานพิสูจน์การซ้ือ หรือตอ้งก
รอบแบบฟอร์มท่ีไดจ้ดัท าข้ึน ซ่ึงจะไดรั้บท่ีร้านคา้ปลีกทัว่ไป หรือในช้ินโฆษณา ผูช้นะการแข่งขนั
จะตดัสินจากเกณฑต่์าง ๆ ท่ีไดก้  าหนดข้ึนล่วงหนา้ 

ส่วนการชิงโชค (sweepstakes) เป็นเทคนิคการส่งเสริมการขาย ซ่ึงผูช้นะจะข้ึนอยู่กบั
โชค โดยทัว่ไปจะใชว้ธีิจบัฉลาก (random drawing) หรือใหผู้บ้ริโภคเก็บช้ินส่วนมาต่อเป็นค าเป็นวลี 
เช่นใตฝ่้าจุกขวดมีตวัอกัษรอยู ่เม่ือน าฝาจุกขวดหลายช้ินมาประกอบกนั ก็จะท าให้ไดค้  าหรือวลีต่าง 
ๆ ใครสามารถท าไดค้รบตามกติกาท่ีก าหนดก็จะเป็นผูช้นะ เป็นตน้ ผุเ้ขา้ร่วมรายการเพื่อชิงโชคนั้น 
โดยทัว่ไปแลว้ไม่จ  าเป็นตอ้งส่งหลงัฐานพิสูจน์การซ้ือ (Fill. 1995 : 379) ผูเ้ขา้ร่วมรายการเพียงแต่ส่ง
ช่ือเพื่อการพิจารณาเขา้จบัฉลากหรือเลือกรางวลั โดยกรอกขอ้มูลตามแบบฟอร์มท่ีจดัท าข้ึน หรืออาจ
เขียนดว้ยลาดมือส่งทางโทรสารก็ได ้อยา่งไรก็ตามในปัจจุบนัการชิงโชคไดพ้ฒันารูปแบบแตกต่าง
ออกไปมากมาย อาจจดัเป็นรูปเกมง่าย ๆ เพื่อหาผูช้นะรับรางวลัทนัที (instant winners) ก็เป็นวิธีการ
ท่ีไดรั้บความนิยม บางเกมอาจใช้เวลาบา้งแต่ก็ไดรั้บความนิยมอย่างดี เช่น เกมบิงโก (bingo) เป็น
วิธีการส่งเสริมการขายของร้านคา้ปลีก ร้ายคา้ย่อยประเภทฟาสท์ฟูด น าไปใช้สามารถดึงลูกคา้เขา้
ร้านไดเ้ป็นอยา่งดี 

การแข่งขนัและการชิงโชค สามารถน ามาใชเ้พื่อสร้างความสนใจให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีท า
โฆษณานาไดดี้ เพราะเทคนิคการส่งเสริมทั้งสองอยา่งน้ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโคจ านวนมาก ความสนใจ
ของผูบ้ริโภคต่อรางวลัท่ีดึงดูดใจ อนัเกิดจากผลิตภณัฑท่ี์โฆษณาจะท าให้เกิดการเช่ือมโยงกนั ท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์อยา่งไม่รู้ตวั แต่อย่างไรก็ตามจากการศึกษาพบวา่ ในแง่ของ
การท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือแลว้ การชิงโชคมีผลนอ้ยกวา่ การใชคู้ปอง และการคืน
เงิน ดงักล่าวมาแลว้ (Bovee et al. 1995 : 475) และส่ิงพิงระวงัอีกอย่างหน่ึงก็คือว่า การแข่งขนัและ
การชิงโชค อาจมีลกัษณะเป็นการพนนัซ่ึงผิดกฎหมายก็ได ้ผูท้  าการส่งเสริมการขายทั้งสองวิธีน้ีจึง
ควรพิจารณาใชใ้หร้อบคอบ 
 
1.8 การอุปถมัภกิ์จกรรมพิเศษ (event sponsorship)  

เป็นอีกประเภทหน่ึงของวิธีการส่งเสริมการขายมุ่งเน้นท่ีผูบ้ริโภค ท่ีก าลงัไดรั้บความ
นิยมเพิ่มข้ึนในปัจจุบนั เทคนิคการส่งเสริมการขาย วิธีน้ีกระท าได้โดยบริษทัได้เข้าไปร่วมใน
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กิจกรรมต่าง ๆ ในฐานะเป็นผูอุ้ปถัมภ์รายการ โดยเฉาะอย่างยิ่งในเหตุการณ์ท่ีเป็นท่ีสนใจของ
ประชาชนทัว่ไป เช่น การแข่งขนัฟุตบอลโลก การแข่งขนัเทนนิส กอล์ฟ วอลเลยบ์อล หรือการจดั
แสดงคอนเสิร์ต เป็นตน้ 

นอกจากการเข้าไปร่วมเป็นผู ้อุปถัมภ์รายการต่าง ๆ แล้ว บางคร้ังบริษัทอาจจัด
เหตุการณ์ต่าง ๆ ข้ึนมาเองก็ได ้เช่น จดัการแข่งขนัฟุตบอลเยาวชน การจดัประกวดร้องเพลง การ
จดัการแข่งขนัสนุกเกอร์ การจดัสัมมนา และการจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้ จุดมุ่งหมายส าคญัก็เพื่อ
สร้างโอกาสน าเสนอผลิตภณัฑ์ให้ปรากฏต่อสาธารณชน เพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดีต่อบริษทั และ
ผลิตภณัฑ์อนัเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ โดยมุ่งหวงัไวว้่าบุคคลเหล่าน้ีจะเป็นตลาด
เป้าหมายในอนาคต 

การส่งเสริมการขายดว้ยการเขา้ไปเป็นผูอุ้ปถมัภ์กิจกรรมดงักล่าวขา้งตน้ ปัจจุบนัถือ
เป็นวธีิการทางการตลาดอยา่งหน่ึง ท่ีเรียกวา่ “การตลาดเชิงกิจกรรม” (event marketing) อนัหมายถึง 
การตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมด้านกีฬา วฒันธรรมและการกุศล ท่ีจดัท าข้ึนเพื่อตลาดเป้าหมาย 
รวมทั้งการเขา้ไปมีส่วมร่วมในฐานะผูอุ้ปถมัภ์กิจกรรมดงักล่าว เพื่อเพิ่มการรับรู้และสนับสนุน
ภาพลกัษณ์ของบริษทัและผลิตภณัฑ์ให้มีการเช่ือมโยงกบัเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึน เพื่อสร้างภาพท่ีดีให้
เกิดข้ึนในสายตาของประชาชน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัท่ีกล่าวมาแลว้ในตอนตน้ (Boone and Kurtz. 1995 
: 22) เหตุผลส าคญัท่ีนกัการตลาดไดห้นัมาใชว้ธีิการส่งเสริมการตลาดดงักล่าวเน่ืองจากวธีิการดั้งเดิม
ของการส่งเสริมการขายโดยผา่นส่ือโฆษณาต่าง ๆ มีเป็นจ านวนมาก และนบัวนัจะเพิ่มความแออดั
มากข้ึนทุกที และทั้งค่าชา้จ่ายก็แพงมากข้ึนอีกดว้ย ดงันั้นเพื่อหลีกเล่ียงสถานการณ์ดงักล่าว บริษทั
ต่าง ๆ จึงไดห้นัมาใชว้ธีิน้ีเพิ่มข้ึน 

การส่งเสริมการขายด้วยการเข้าไปเป็นผูอุ้ปถัมภ์กิจกรรมพิเศษ หรือการตลาดเชิง
กิจกรรม มีความแตกต่างจากการส่งเสริมการขายรูปแบบอ่ืน ๆ อยา่งนอ้ยท่ีสุด 2 ประการท่ีส าคญั คือ 
ประการแรก เป็นการส่งเสริมการขาย โดยมีความมุ่งหวงัเพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคในระยะ
ยาว (long-term association) ในลกัษณะคล้ายกบัการโฆษณา ประการท่ีสอง การส่งเสริมการขาย
แบบน้ี เม่ือพิจารณาในแง่ของผลท่ีไดรั้บ ทั้งในแง่ของการเพิ่มยอดขายให้สูงข้ึนในทนัที และในแง่
ของผลท่ีไดรั้บทางดา้นการประชาสัมพนัธ์ เป็นส่ิงประเมินผลไดย้ากมาก (Russell and Lane. 1996 : 
465) แต่แมก้ระนั้นก็ตาม การอุปถมัภ์กิจกรรมพิเศษ หรือการตลาดเชิงกิจกรรมก็ยงัเป็นกิจกรรม
อยา่งหน่ึงในบรรดาการส่งเสริมการขาย ท่ีมีความเจริญเติบโตรวดเร็วท่ีสุดในปัจจุบนั 
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2.เทคนิคการส่งเสริมการขายมุ่งเนน้ท่ีคนกลาง (trade-oriented sales promotion techniques) 
ผูป้ระกอบการผลิตสามารพใชเ้คร่ืองมือในการส่งเสริมการขาย เพื่อจูงใจคนกลางทั้ง

ผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกได้หลายวิธี แต่วิธีท่ีนิยมใช้กนัทัว่ไป รวมทั้งขอ้พิจารณาบางประการในการ
น าไปใช ้มีดงัน้ี 
 
2.1 การให้ส่วนลดทางการคา้ (trade allowances หรือ trade deals) เป็นเทคนิคการส่งเสริมการขาย
ระยะสั้น มุ่งเน้นท่ีคนกลาง ซ่ึงอาจกล่าวไดว้่าเป็นวิธีการท่ีนิยมใช้กนัมากท่ีสุด การใช้ส่วนลดทาง
การคา้ เป็นขอ้เสนอของผูผ้ลิตท่ีจะมอบให้กบัผูค้า้ปลีก หรือผูค้า้ส่ง เพื่อเป็นการกระตุน้ให้พวกเขา 
ในฐานะเป็นสถาบนัคนกลางท่ีท าหน้าท่ีในการจดัจ าหน่าย น าสินคา้ไปสต๊อก ส่งเสริมสนบัสนุน 
หรือจกัแสดงใหโ้ดดเด่น เพื่อจูงใจใหบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือมากข้ึน โดยแลกเปล่ียนกบัขอ้เสนอพิเศษท่ี
เสนอใหห้ลายรูปแบบ ซ่ึงโดยทัว่ไปมี 3 รูปแบบ ดงัน้ี (Belch and Belch. 1993 : 613-614) 

2.1.1 ส่วนลดการซ้ือ (buying allowances) เป็นส่วนท่ีเสนอให้กบัผูค้า้ปลีกดว้ยการลด
ราคาจากสินคา้ท่ีสั่งซ้ือเวลาท่ีก าหนด ซ่ึงอาจลดในรูปของจ านวนเปอร์เซ็นต์หักออกจากใบก ากบั
สินค้า (off-invoice allowance) หรือแถมสินค้าให้เปล่า (free goods)โดยจะต้องสั่งซ้ือสินค้าตาม
ปริมาณท่ีก าหนด เช่น ซ้ือ 10 กล่อง แถมพิเศษ 1 กล่อง หรือซ้ือ 10 ช้ิน จ่ายเงินเพียง 8 ช้ิน เป็นตน้ 
มีเหตุผลหลายประการท่ีผูผ้ลิตนิยมใชว้ิธีการให้ส่วนลดในการซ้ือ กล่าวคือ ใน ประการแรก เป็นวิธี
ท่ีใช้ง่ายและได้รับการยอมรับด้วยดี รวมทั้งบางคร้ังเป็นส่ิงท่ีคนกลางคาดหวงัท่ีจะได้รับอีกดว้ย 
ประการท่ีสอบ เป็นวธีิการท่ีไดผ้ลดีในการกระตุน้ ผูข้ายต่อ(resellers) ใหส้ั่งซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทั
มากข้ึน โดยมุ่งหวงัจะไดป้ระโยชน์จากส่วนลดการซ้ือในช่วงส่งเสริมการขายและ ประการท่ีสาม 
เป็นความคาดหวงัของผูผ้ลิตเองท่ีมุ่งหวงัจะให้ผูค้ ้าปลีกและผูค้า้ส่งน าไปใช้ลดราคาขายให้แก่
ผูบ้ริโภคอีกต่อหน่ึง ซ่ึงผลท่ีตามมาก็คือ ท าใหข้ายสินคา้ไดม้ากข้ึน 

2.1.2 ส่ วนลด เพื่ อ ก า ร จัด แสดง สินค้ า  (promotional allowances ห รือ  display 
allowances) เป็นส่วนลดท่ีผูผ้ลิตมกัจะเสนอให้กบัผูค้า้ปลีกบ่อย ๆ เพื่อด าเนินการจดักิจกรรมการ
แสดงสินคา้บางอย่าง เพื่อส่ิงเสริมสนับสนุนผลิตภณัฑ์ของตนเอง เป็นการจดัแสดง ณ แหล่งซ้ือ 
(point-of-purchase display) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ของตนดูโดดเด่นเป็นท่ีน่าสนใจเหนือผลิตภณัฑ์ตรา
อ่ืน ๆ ของคู่แข่งขนั ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ ผูผ้ลิตจะเป็นผูก้  าหนดแนวทางหรือกระท าเป็นสัญญาระบุ
กิจกรรมท่ีจะตอ้งกระท าเพื่อให้ไดต้ามขอ้ก าหนดท่ีตกลงกนั ตามจ านวนเงินส่วนลดท่ีเสนอมอบให้ 
เงินส่วนลดเพื่อการจดัแสดงสินคา้น้ี ปกติแลว้จะมอบใหเ้ป็นจ านวนเปอร์เซ็นตค์งท่ีแน่นอน หกัออก
จากรายการราคาสินคา้ท่ีสั่งซ้ือ ในช่วงท่ีมีการส่งเสริมการขายโดยทัว่ไปแลว้ส่วนลดท่ีเสนอมอบให้
มีจุดมุ่งหมายเพื่อสนบัสนุนผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีจ าหน่ายอยูแ่ลว้ 
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2.1.3 การจ่ายเงินพิเศษเพื่อให้รับผลิตภณัฑ์ใหม่ไปจ าหน่าย (slotting allowances หรือ 
stocking (introductory) allowances หรือ street money) เป็นขอ้เสนออยา่งหน่ึงผูผ้ลิตเสนอใหก้บัผูค้า้
ปลีก เพื่อจูงใจใหรั้บผลิตภณัฑใ์หม่ไปจ าหน่าย ค่าใชจ่้ายน้ีเป็นค่าธรรมเนียม (fees) หรือค่าตอบแทน
ให้บริการท่ีผูผ้ลิตจะตอ้งจ่ายให้กบัผูค้า้ปลีก ดว้ยเหตุผลท่ีวา่ผูค้า้ปลีกจ าเป็นจะตอ้งออกแบบตกแต่ง
ชั้นวางของใหม่ น าขอ้มูลผลิตภณัฑ์เขา้เคร่ืองคอมพิวเตอร์ จดัหาท่ีว่างในคลงัสินคา้ แจง้พนกังาน
ขายให้ทราบ รวมทั้งเป็นการเส่ียงในการรับผลิตภณัฑ์ใหม่ไปขายอีกด้วย เพราะผลิตภณัฑ์ใหม่มี
เปอร์เซ็นตป์ระสบความลม้เหลวสูงในขั้นแนะน า 

ดว้ยเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ ผูผ้ลิตจึงตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียม หรือค่าบริการพิเศษให้กบั
ผูค้า้ปลีก เพื่อแลกเปล่ียนกบัการไดรั้บ “ต าแหน่ง” (shot หรือ position) หรือพื้นท่ีบนชนัวางของ เพื่อ
น าผลิตภณัฑ์ของบริษทัไปวางขาย เพราะมิฉะนั้นแลว้ผูค้า้ปลีกอาจจะปฏิเสธ ไม่รับผลิตภณัฑ์ใหม่
ของบริษทัไปจ าหน่ายก็ได ้
 
2.2 การจดัแสดงสินคา้ ณ แหล่งซ้ือ (point-of-purchase displays หรือ POP displays)  

เป็นเทคนิคการส่งเสริมการขายท่ีผูผ้ลิต เข้าไปช่วยเหลือในการออกแบบตกแต่ง
สถานท่ีชั้นวางของในร้านคา้ เพื่อให้สินคา้ดูเด่นเป็นพิเศษ เหนือตราของคู่แข่งขนั ซ่ึงจะจูงใจให้
ลูกค้าเกิดการซ้ือมากข้ึน จึงเป็นการส่งเสริมท่ีมุ่งเน้นทั้งผูค้ ้าปลีก และมุ่งเน้นผูบ้ริโภคในเวลา
เดียวกนั ดว้ยเหตุน้ีต าราบางเล่มจึงจดัการส่งเสริมการขายแบบน้ี อยูใ่นประเภทของการส่งเสริมการ
ขายมุ่งเนน้ผูบ้ริโภค 

การจดัแสดงสินคา้ ณ แหล่งซ้ือหรือแหล่งขาย เป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีช่วยให้ผูผ้ลิต
สามารถขายสินคา้ในร้านคา้ไดผ้ลดีมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน ส าหรับอุปกรณ์ท่ีน ามาให้ในการตกแต่ง
มีมากมาย เช่น ตูโ้ชว ์ธงราว ป้ายแขวน แผ่นป้ายผา้ สติกเกอร์ โปสเตอร์ รวมทั้งอกัษรวิ่ง และการ
แสดงสินคา้ทางวดีีโอ เป็นตน้ วสัดุอุปกรณ์ตกแต่ง ณ แหล่งซ้ือเหล่าน้ีมีอิทธิพลอยา่งยิง่ต่อการดึงดูด
ใจลูกค้าท่ีเดินผ่านไปมา ให้หันมาสนใจแวะชมสินค้า และตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด จากการศึกษา
อิทธิพลของ POP ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคในอเมริกา พบว่าประมาณ 66 
เปอร์เซ็นต ์ของการตดัสินใจซ้ือสินคา้ทั้งหมดไดต้ดัสินใจในร้านคา้นัน่เอง โดยท่ีไม่ไดต้ั้งใจซ้ือมา
ก่อน (Russell and Lane. 1996 : 448) นอกจากนั้น POP ยงัมีส่วนส าคญัในฐานะเป็นตวัประกอบใน
การส่งเสริมการขายร่วมกับการโฆษณา อันจะก่อให้เกิด “พลังเสริมแรง” (synergy) ช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการขายไดผ้ลดีอยา่งมาก จากการวิจยัลูกคา้ผูม้าจ่ายตลาดในซุปเปอร์มาร์เก็ตแผนก
ผลไมแ้ละผกัพบวา่ เม่ือมีการโฆษณาร่วมกบัการจดัแสดงสินคา้จะท าใหลู้กคา้ 36.5 เปอร์เซ็นต ์หรือ 
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ประมาณ 1 ใน 3 ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงหากใช้การโฆษณา หรือการจดัแสดงสินคา้อย่างใดอย่างหน่ึง 
หรือไม่ใชเ้ลยลูกคา้จ านวนนอ้ยกวา่ 
 
2.3 การแข่งขนัทางการขายและส่ิงจูงใจ (contests and incentives)  

เป็นเทคนิคการส่งเสริมการขายท่ีผูผ้ลิตน ามาใชเ้พื่อจูงใจให้ผูค้า้ปลีก รวมทั้งพนกังาน
ขายเพื่อให้ใช้ความพยายามในการขายให้ได้มากข้ึน โดยการจดัการแข่งขนัทางการขาย หรือจดั
โปรแกรมพิเศษบางอยา่งเสนอให้เพื่อเป็นส่ิงจูงใจ วิธีหน่ึงของการจดัการแข่งทางการขาย เช่น การ
ก าหนดโควตาการขาย (sale quota) ข้ึน ผูท่ี้สามารถขายสินคา้ก าหนด หรือขายไดม้ากวา่ก็จะไดรั้บ
เงินรางวลั หรือเงินโบนสัพิเศษ หรือไดรั้บตัว๋เคร่ืองบนัไปพกัผ่อนต่างประเทศ เช่น ฮ่องกง ญ่ีปุ่น 
หรือฮาวาย เป็นตน้ 

เป้าหมายส าคญัของการจดัการแข่งขนัทางการขาย หรือส่ิงจูงใจพิเศษ คือ พนกังานของ
ของผูค้า้ส่ง ตวัแทนจ าหน่าย หรือผูป้ลีก เพราะบุคคลเหล่าน้ีเป็นตวัเช่ือมโยงท่ีส าคญัในระบบการจดั
จ าหน่าย เป็นผูท่ี้คุน้เคยกบัตลาด และใกลชิ้ดกบัลูกคา้ และทั้งมีจ  านวนมากกว่าพนกังานขายของ
ผูผ้ลิตเองมาก การก าหนดส่ิงจูงในท่ีดีจะช่วยกระตุน้ส่งเสริมให้เกิดการขายได้มาก การก าหนด
ส่ิงจูงใจท่ีใชไ้ดผ้ลดี คือ การจ่ายเป็นเงินสดให้กบัพนกังานขายของผูค้า้ปลีก และผูค้า้ส่งโดยตรง ท่ี
เรียกกนัวา่ “เงินเชียร์ผลิตภณัฑ์” (push money หรือ spiffs) เพื่อช่วยผลกัดนัให้ขายผลิตภณัฑ์ไดม้าก
ข้ึน เช่น ขายโทรทศัน์ทุกเคร่ืองจะไดเ้งินพิเศษ 1,000 บาท ในช่วงเวลาท่ีก าหนด เป็นตน้ 

อยา่งไรก็ตามแมว้า่ การจดัการแข่งขนัทางการขาย และการจดัโปรแกรมส่ิงจูงใจมีส่วน
ช่วยใหผู้ข้ายต่อใหก้ารสนบัสนุนท่ีไดผ้ลดี แต่บางคร้ังก็อาจเป็นท่ีมาของความขดัแยง้ หรือก่อให้เกิด
ปัญหาระหว่าพนกังานขายปลีก กบัฝ่ายบริหารได ้กล่าวคือ พนกังานขายอาจทุ่มความพยายามเพื่อ
ผลกัดบัผูบ้ริโภค ให้ซ้ือผลิตภณัฑ์บางตวัมากเกินไป โดยมุ่งหวงัท่ีจะได้รับชัยชนะ เพื่อจะได้รับ
รางวลัจากผูผ้ลิต อนัมีผลกระทบต่อการขายผลิตภณัฑ์ตราอ่ืน รุ่นอ่ืน ไม่ไดรั้บการเอาใจใส่เท่าท่ีควร 
ท าใหข้ายไม่ตามท่ีควรจะเป็นก็อาจเป็นได ้

ดงันั้นผูค้า้ปลีกจ านวนไม่นอ้ยจึงปฏิเสธ ไม่อนุญาตให้พนกังานขายของตนเขา้ร่วมใน
โปรแกรมการแข่งขันทางการขาย หรือรับเงินจูงใจท่ีผูผ้ลิตจัดข้ึน ส่วนผุค้ ้าปลีกท่ีอนุญาตให้
พนกังานขายเขา้ร่วมโปรแกรมดงักล่าวจริง ๆ ก็มกัจะตอ้งปฏิบติัตามกรอบขอ้บงัคบั และนโยบาย
ของผูค้า้ปลีกอยา่งเคร่งครัด และเป็นโปรแกรมท่ีฝ่ายบริหารเห็นชอบเท่านั้น 
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2.4 การจดัโปรแกรมฝึกอบรมการขาย (sales training programs)  
การจดัโปรแกรมฝึกอบรมการขายใหก้บัพนกังานขายของผูข้ายต่อ เป็นอีกรูปแบบหน่ึง

ของการส่งเสริมการขายท่ีผูผ้ลิตจดัข้ึน การฝึกอบรมเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของ
พนกังานขายท่ีไดผ้ลดี เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จ  านวนมากท่ีจ าหน่ายในระดบัการขายปลีก จ าเป็นตอ้งใช้
พนักงานขายท่ีมีความรู้ สามารถอธิบายให้ข้อมูลเก่ียวกนัผลิตภณัฑ์แต่ละตราแต่ละวนั รวมทั้ง
สามารถบอกลกัษณะพิเศษ ประโยชน์ และจุดเด่นของผลิตภณัฑ์เหนือคู่แข่งขนัได้ ตวัอย่างเช่น 
ผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองส าอาง เคร่ืองใชใ้นครัวเรือน เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองอิเล็กทรอนิกส์ และ
อุปกรณ์เคร่ืองกีฬา เป็นตน้ ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวเหล่าน้ีผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งการพนกังานขายท่ีมีความรู้
คอยใหค้  าแนะแก่เขาเสมอ การจดัโปรแกรมฝึกอบรมพนกังานขายจะช่วยแกปั้ญหาดงักล่าวได ้

ผูผ้ลิตสามารถจดัโปรแกรมฝึกอบรมการขาย เพื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพใหก้บัพนกังาน
ขายของผูค้า้ปลีกไดห้ลายวิธี อาจจดัเป็นชั้นเรียนเพื่อสอนหรือฝึกปฏิบติั เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละสาย
ผลิตภณัฑ ์การใหค้วามรู้เก่ียวกบัเทคนิคการขาย และการจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ เป็นตน้ การจดัอบรมใน
รูปของชั้นเรียนให้กบัพนกังานขายปลีก ผูจ้ดัมกัจะเป็นบริษทัท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ราคาแพง ๆ หรือ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสลบัซบัซอ้นนิยมใชก้นั เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีใชใ้นบา้น รถยนต ์หรือเคร่ือง
เสียง เป็นตน้ ส่วนผูผ้ลิตบางรายไดใ้ชว้ิธีผกึอบรมพนกังานขายของตนเองก่อน เพื่อให้พนกังานขาย
เหล่าน้ีซ่ึงเป็นตวัแทนขายของบริษทั (sales representatives) ไปถ่ายทอดความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
และวธีิการขายใหก้บัพนกังานขายของผูค้า้ปลีกอีกต่อหน่ึง 

นอกจากนั้นผูผ้ลิตบางราย อาจจดัประชุมสัมมนาพนกังานขาย เพื่อให้ความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์และวิธีการขาย พร้อมกบัแจกเอกสารต่าง ๆ รวมทั้ง “วสัดุอุปกรณ์ช่วยขาย”(collateral 
sales material) เช่น โบรชวัร์ วิดีโอเทป สไลด์ คู่มือการขาย และเคร่ืองมืออ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
เพื่อให้พนกังานขายน าไปใช้เป็นเคร่ืองมือช่วยขายเม่ือพบลูกคา้ น าไปจดัแสดง ณ แหล่งซ้ือ หรือ
น าไปจดันิทรรศการในงานแสดงสินค้า เป็นต้น เพื่อให้ลูกค้าประจ าและลูกค้าท่ีมุ่งหวงั จะได้
พิจารณาทบทวนลกัษณะพิเศษและคุณสมบติัต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ ์ก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
 
2.5 การจดัแสดงสินคา้ (trade shows)  

เป็นกิจกรรมส่งเสริมการขายอีกวิธีหน่ึง ผูผ้ลิตจดัท าข้ึนเพื่อมุ่งเป้าหมายไปท่ีผูข้ายต่อ 
อาจจดัในรูปของการจดันิทรรศการ (exhibition) หรือการประชุมอภิปราย (forum) ซ่ึงผูผ้ลิตหลาย ๆ 
รายในอุตสาหกรรมเดียวกนั สามารถน าผลิตภณัฑ์ของตนมาแสดงต่อผูซ้ื้อ ทั้งท่ีเป็นลูกคา้ประจ า
และลูกคา้ในอนาคต เป็นการเปิดโอกาสให้ผูไ้ดจ้ ัดแสดง หรือสาธิตผลิตภณัฑ์ใหม่ เพื่อให้ผูข้ายต่อ 
หรือผูบ้ริโภคท่ีมาร่วมในงานไดเ้ห็นความเจริญกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยีใหม่ ๆ รวมทั้งเป็นการ
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เปรียบเทียบใหเ้ห็นความแตกต่างกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัอีกดว้ย และขณะเดียวกนัจะไดมี้โอกาส
พูดคุยโตต้อบขอ้ซักถามของลูกคา้ท่ีมาร่วมงาน ซ่ึงส่วนใหญ่มกัจะเป็นบุคคลระดบัผูบ้ริหารจาก
ร้านคา้ปลีกใหญ่ ๆ รวมทั้งผูจ้  าหน่ายสาขา และตวัแทนผูข้ายต่อต่าง ๆ 

การจดัแสดงสินคา้ท าให้ไดรั้บประโยชน์หลายประการ นอกจากการสาธิตผลิตภณัฑ์
การอธิบายรายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ แล้ว ผูผ้ลิตยงัสามารถขยายบริษทัตวัแทนใหม่
เพิ่มข้ึน รวบรวมข้อมูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ แล้ว ผูผ้ลิตยงัสามารถขยายบริษทัตวัแทนใหม่
เพิ่มข้ึน รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้และคู่แข่งขนั และบางคร้ังอาจแนะน าวิธีการเขียนใบสั่งซ้ือ
สินคา้ การติดต่อและการสร้างมิตรภาพทางการคา้ท่ีดีต่อกนั เป็นตน้ 
 
2.6 การโฆษณาร่วม (cooperative advertising หรือ co-op)  

เป็นรูปแบบการส่งเสริมการขายอีกแบบหน่ึงท่ีมุ่งเน้นท่ีคนกลาง โดยผูผ้ลิตซ่ึงเป็น
เจา้ของผลิตภณัฑ์กบัคนกลางซ่ึงท าหนา้ท่ีจดัจ าหน่ายร่วมมือกนัในการท าโฆษณา และเฉล่ียกนัออก
ค่าใชจ่้ายร่วมกนัตามจ านวนเปอร์เซ็นต ์หรือตามท่ีตกลงกนั 

การโฆษณาร่วม ช่วยให้เกิดผลดีทั้งฝ่ายผูผ้ลิตและผูค้า้ปลีกหลายประการ กล่าวคือ 
ประการแรก ช่วยประหยดังบประมาณค่าใช้จ่ายของผูค้า้ปลีก ซ่ึงโดยทัว่ไปผูผ้ลิตจะช่วยออก 50 
เปอร์เซ็นต์ หรือคร่ึงหน่ึงของค่าโฆษณาทั้งหมด หรือแล้วแต่จะตกลงกนัท าให้สามารถยึดเวลา
งบประมาณโฆษณาให้ยาวนานข้ึน ประการท่ีสอง ผูผ้ลิตไดรั้บประโยชน์ในดา้นสร้างค่าความนิยม 
(goodwill) ให้กบัผูค้า้ปลีก เป็นการช่วยกระตุน้ตราผลิตภณัฑ์ในระดบัทอ้งถ่ิน และทั้งประหยดัค่า
โฆษณาอีกดว้ย เพราะการโฆษณาระดบัทอ้งถ่ินมีอตัราโฆษณาต ่า โดยเฉพาะทางส่ือหนงัสือพิมพ ์
และประการท่ีสาม การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ในระดับท้องถ่ินมีความสะดวกง่ายดาย รวมทั้ ง
ค่าใช้จ่ายถูกกว่าในระดบัชาติมาก (Russell and Lane. 1996 : 467-468) การโฆษณาร่วม หรือ “co-
op” รูปแบบพิเศษอ่ืน ๆ มีวธีิกระท ากนัโดยทัว่ไป 3 รูปแบบดงัน้ีคือ  

2.6.1 การโฆษณาร่วมของกลุ่มผูค้า้ปลีก (vendor programs) เป็นการโฆษณาร่วมพิเศษ 
ซ่ึงแตกต่างจากการโฆษณาร่วมแบบอ่ืน ๆ ตรงท่ีเป็นโปรแกรมโฆษณาท่ีกลุ่มผูค้า้ปลีกใหญ่ ๆ ริเร่ิม
ร่วมกนัจดัข้ึน โดยร่วมกนัออกแบบ ซ่ึงปกติมกัจะขอความร่วมมือจากส่ือในทอ้งถ่ินเขา้มาร่วมดว้ย 
หลงัจากนั้นก็จะน าเสนอผูผ้ลิตเพื่อขอเงินช่วยเหลือ ออกค่าใชจ่้ายทั้งหมดหรือให้ช่วยบางส่วนของ
โปรแกรมการโฆษณาท่ีไดจ้ดัท าข้ึนนั้น ตวัอยา่งเช่น ร้านสรรพสินคา้ (department store) อาจจดัท า
โครงการโฆษณา “ตอ้นรับเปิดเทอมใหม่” หรือ “back to school” แลว้ขอเงินโฆษณาจากผูผ้ลิตสินคา้
ประเภทเส้ือผา้นกัเรียน เคร่ืองกีฬาและอุปกรณ์การเรียนต่าง ๆ เพื่อสนบัสนุนโครงการท่ีจดัข้ึน เป็น
ตน้ 
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2.6.2 การโฆษณาร่วมของกลุ่มผูผ้ลิตปัจจยัการผลิต (ingredient manufacturer co-op) 
การโฆษณาร่วมส่วนมากจะกระท าร่วมกนัระหว่างผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีก แต่อย่างไรก็ตาม มีบริษทั
จ านวนมากท่ีผลิตปัจจยัการผลิตและขายให้กบัผูผ้ลิต ซ่ึงซ้ือปัจจยัเหล่าน้ีมาประกอบร่วมมือกนัโดย
ร่วมกบัผูผ้ลิตสินคา้ส าเร็จรูป ท าการโฆษณาร่วมกนั และบางคร้ังผูผ้ลิตปัจจยัการผลิตร่วมมือกนัโดย
ร่วมกบัผูผ้ลิตสินคา้ส าเร็จรูป ท าการโฆษณาร่วมกนั และบางคร้ังผูผ้ลิตปัจจยัการผลิตจะท าสัญญา
กบัผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์ส าเร็จรูป เพื่อให้ท าโฆษณาร่วมกนักบัร้านคา้ปลีก (retail outlets) เพื่อให้ช่วย
ส่งเสริมการขายปัจจยัการผลิตในระดบัทอ้งถ่ิน รวมทั้งส่งเสริมในระดบัชาติอีกดว้ย 

2.6.3 การโฆษณาร่วมระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูค้า้ส่ง (manufacturer to wholesaler co-op) ใน
บางอุตสาหกรรม การจัดจ าหน่ายบางคร้ังจะกระท าผ่านผู ้ค้าส่งเพียงไม่ก่ีราย และผู ้ผลิตมี
ความสัมพนัธ์โดยตรงกบัผูค้า้ปลีกน้อยมาก ในกรณีเช่นน้ี การท าโฆษณาร่วมกนั ผูค้า้ส่งในทาง
ปฏิบติัยอ่มมีความสะดวกและเหมาะสมมากกวา่ ซ่ึงผูค้า้ส่งจะท าการโฆษณาร่วมกบัผูค้า้ปลีกแต่ละ
รายต่อไป อยา่งไรก็ตามผูผ้ลิตส่วนใหญ่จะหลีกเล่ียงการโฆษณาร่วมกบัผูค้า้ส่ง เพราะจะท าให้สุญ
เสียค่าความนิยมในสายตาของผูบ้ริโภคในฐานะท่ีเป็นบริษทัระดบัชาติ ดงันั้นโดยทัว่ไปแลว้ผูผ้ลิต
จะท าโฆษณาในระดบัชาติ โดยร่วมกบัร้านคา้ปลีกในระดบัทอ้งถ่ินในฐานะผูข้ายผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัในร้านคา้ปลีก ซ่ึงกระจายอยูท่ ัว่ประเทศมากกวา่ 

เทคนิคการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งผูบ้ริโภคและคนกลาง ทั้งสองประเภทดงักล่าวมา
ข้างต้นน้ี เป็นเพียงส่วนหน่ึงท่ีนิยมใช้กนัมากท่ีสุด แท้จริงแล้วยงัมีเทคนิคและวิธีการอ่ืน ๆ อีก
มากมายท่ีไดพ้ฒันารูปแบบแตกต่างออกไป สุดแลว้แต่จะคิดสร้างสรรคข้ึ์นมาเพื่อสร้างความแปลก
ใหม่ จูงใจให้เกิดการซ้ือ แต่ส่ิงส าคญัก็คือว่า เทคนิคและวิธีการต่าง ๆ รูปแบบใดก็ตามท่ีน ามาใช้ 
จะตอ้งออกแบบให้สอดคลอ้งสัมพนัธ์กบัการโฆษณา และน ามาใชป้ระกอบเพื่อประสานสนบัสนุน
ซ่ึงกนัและกนั อนัจะท าให้เกิด “พลงัร่วมเสริมแรง” (synergistic effect) ซ่ึงสามารถสร้างผลกระทบ
ใหลู้กคา้ตอบสนองไดม้ากกวา่ แทนท่ีจะใชอ้ยา่งใดอยา่งหน่ึงแยกกนั 
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ภาคผนวก ฉ 

ตัวอย่างสรุปการวเิคราะห์ข้อมูลทีไ่ด้จากแบบสอบถามเพ่ือน าเสนอต่อลูกค้า 
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