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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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Addbox ก่อตั้งข้ึนเน่ืองจากการมองเห็นโอกาสทางธุรกิจในตลาดดา้นการบริการรับ
แจกสินค้าตวัอย่าง จากภาคค้าปลีกค้าส่งเป็นภาคเศรษฐกิจหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อกิจกรรมทาง
เศรษฐกิจของประเทศไทย  ในช่วงปี 2557-2559 มีอตัราการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ดงัแสดงไดจ้าก
จ านวนการขยายสาขาของห้างสรรพสินคา้ขนาด รวมทั้งไฮเปอร์มาร์เก็ต ซ่ึงเป็นสัญญาณท่ียืนยนัวา่
ธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่งยงัมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และสามารถรองรับการเติบโตของเจา้ของผลิตภณัฑ์
ไดอี้กมาก และจากประสบการณ์การท างานของ คุณนงนุช หมายตะคุ หน่ึงในสมาชิกของผูก่้อตั้งท่ี
ท างานกบับริษทัยูนิลีเวอร์ ไทย เทรดด้ิง จ  ากดั ดา้นธุรกิจคา้ปลีกคา้ส่งมามากกวา่ 10 ปี  ไดม้องเห็น
โอกาสในกระบวนการท างานเพื่อออกสินคา้ใหม่และเพิ่มยอดขาย โดยการแจกสินคา้ตวัอย่างเพื่อ
ส่งเสริมการขายของธุรกิจเอเยนซีโฆษณา ท าให้เกิดการตระหนกัรู้ การเพิ่มยอดขาย และตอ้งการให้
ลูกคา้มีการซ้ือซ ้ า ซ่ึงจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูจ้ดัการแบรนด์สินคา้พบว่า ปัญหาหลกัท่ีพบคือ 
สินค้าตวัอย่างไม่มีคุณค่าพอให้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจ ไม่สามารถแจกสินค้าตัวอย่างได้ตรง
กลุ่มเป้าหมาย และไม่สามารถวดัผลตอบรับจากความพึงพอใจในสินคา้ได ้ประกอบกบัการเติบโต
ของการใชช่้องทางส่ือสารออนไลน์  

บริษทั Addbox จ ากดั (Addbox)  จึงได้ก่อตั้งข้ึนเป็นธุรกิจในการบริการแจกสินค้า
ตวัอย่างทางไปรษณียท์  าให้มีราคาตน้ทุนในการให้บริการแจกสินคา้ตวัอยา่งท่ีต ่ากวา่ทอ้งตลาดใน
ปัจจุบนั โดยใช้การตลาดแบบหน่ึงต่อหน่ึงน าเสนอสินคา้ตวัอย่างท่ีเหมาะกบัผูบ้ริโภคท าให้เกิด
ความพึงพอใจสูงสุด และใชก้ารส่ือสารระหวา่งกนัทางออนไลน์เก็บขอ้มูลตอบกลบั และวิเคราะห์ 
ส่งมอบใหก้บัลูกคา้น าไปพฒันาผลิตภณัฑแ์ละวางกลยทุธ์ธุรกิจต่อไป  

Addbox จะด าเนินการเช่าและปรับปรุงพื้นท่ี โดยมีท่ีอยูต่ามทะเบียนบริษทัคือ 150/21-
22 หมู่ 19 ซอยสุขสวสัด์ิ 64 แยก 8 ต าบล บางพึ่ง อ าเภอ พระประแดง จงัหวดั สมุทรปราการ 10130 
ซ่ึงถือเป็นท าเลท่ีมีความเหมาะสมอยู่ใกล้กับทางด่วน มีพื้นท่ีกวา้งส าหรับจอดรถ อยู่ใกล้กับ
ไปรษณีย์ไทย โดยรูปแบบการให้บริการ Addbox จะท าการตลาดกับทั้งผูบ้ริโภคและลูกค้าไป
พร้อมๆกนั เพื่อให้เกิดอุปสงค์ (ความตอ้งการรับสินค้าตวัอย่าง) และ อุปทาน (สินคา้ตวัอย่างท่ี
ตอ้งการแจก) เป็นวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กนั ดา้นกลุ่มลูกคา้ Addbox ใชว้ธีิการเขา้ไปติดต่อเพื่อ 

 



ง 
 

บทสรุปผู้บริหาร (ต่อ) 
 

 
น าเสนองานกบัผูจ้ดัการแบรนด์สินคา้ท่ีมีหนา้ท่ีรับผิดชอบดูแลกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง ส่วน
ทางดา้นผูบ้ริโภค Addbox ใชก้ารส่ือสารทางออนไลน์เพื่อดึงลูกคา้ให้เขา้มาสมคัรเป็นสมาชิก และ
ให้ขอ้มูลส่วนตวั ท าให้เกิดฐานขอ้มูลลูกคา้ท่ีสามารถน าไปใช้ประโยชน์กบัการด าเนินธุรกิจของ 
Addbox ในการเลือกผูบ้ริโภคและสินคา้ตวัอยา่งใหมี้ความเหมาะสมกนั 

บริษัท Addbox จ ากัด ก่อตั้ งข้ึนโดยมีผู ้ร่วมทุนจ านวน 3 คน ใช้เงินลงทุนทั้ งส้ิน 
4,004,100 บาท ซ่ึง เป็นเงินลงทุนส่วนตวัของเจา้ของทั้งหมด เพื่อใช้ด าเนินกิจกรรมหลกัในการ
ให้บริการลูกคา้ เช่น ค่าอุปกรณ์ส านกังาน ค่าท าส่ือออนไลน์ ค่าจา้งพนกังาน และเงินทุนหมุนเวียน
ในการด าเนินธุรกิจ เป็นตน้ บริษทัฯ จะสามารถคืนทุนไดภ้ายในระยะเวลา 2 ปี หรือ 4 เดือน โดยมี
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) รวมทั้งส้ิน 12,747,187 บาท มีอตัราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) 
67.15 % 
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บทที ่1 

ความเป็นมาของแนวคดิธุรกจิและรูปแบบธุรกจิ 
 
 
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 หรือเพื่อกระตุน้ให้
กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนมาใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทั 

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 
และขอ้มูลท่ีทางทีมการตลาดตอ้งการคือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป (ขอ้มูลตอบกลบั) เพื่อ
น าไปพฒันาในผลิตภณัฑแ์ละการวางกลยทุธ์ต่างๆในคร้ังต่อไป 

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 
 
 

1.5 ภาพรวมของบริษทั 
 

ช่ือบริษทั  บริษทั แอด็บอ็กซ์ จ  ากดั 
 
ช่ือแบรนด ์  Addbox 
 
รูปแบบธุรกิจ เป็นผูรั้บแจกสินคา้ตวัอยา่งโดยน าเสนอในรูปแบบการแจกสินคา้

ถึงบา้นของผูบ้ริโภค โดยสินคา้ตวัอยา่งท่ีเลือกแจกให้ลูกคา้นั้นมา
จากขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์และพฤติกรรมศาสตร์ 
พร้อมทั้งมีการติดตามผล วดัผล และการส่ือสารระหวา่งกนั ภายใต้
แบรนด ์Addbox 

 
สินคา้และบริการ รับบริการแจกสินคา้ตวัอยา่งถึงบา้นของลูกคา้ 
 
วสิัยทศัน์  เป็นผูน้ าในธุรกิจการแจกสินคา้ตวัอยา่งท่ีตอบโจทย ์ความตอ้งการ

ของลูกคา้ทั้งบริษทัใหญ่และ SMEs ดว้ยความไดเ้ปรียบดา้นขอ้มูล 
เทคโนโลย ีและตราสินคา้ 
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เป้าหมายธุรกิจ ภายในปีแรกจะตอ้งมีสมาชิกไม่นอ้ยกวา่ 500,000 คนและมีรายได้
ในปีแรกมากกว่า 3,000,000 บาท โดยเติบโตอย่างต่อเน่ืองปีละ 
20% 

 
ตราสินคา้  

 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.1 แสดงตราสินคา้ 
 

BRAND ESSENCE คือ  
ความสนุกสนาน (Fun) 
- ท าใหลู้กคา้รักแบรนด์ Addbox ดว้ยความสนุก ส่ือสารกนั แบบการส่ือสารระหวา่ง

กนั ท าใหลื้มแค่การแจกสินคา้แบบเก่าๆ 
 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีแขง็แกร่ง (Strong Channel) 
- ดึงผูบ้ริโภคท่ีตรงกลุ่มเป้าหมายเขา้มาให้มากท่ีสุด เพื่อให้เป็นช่องทางการท าธุรกิจ

ท่ีแขง็แกร่ง โดยอาศยัการส่ือสารท่ีต่อเน่ืองผา่นทางช่องทางออนไลน์ต่างๆ 
 
การบริหารขอ้มูลอยา่งมีประสิทธิภาพ (Efficient) 
- มีประสิทธิภาพท่ีจูงใจลูกคา้ให้หนัมาซ้ือสินคา้กบับริษทั ดว้ยการท่ี Addbox มีฐาน

ผูบ้ริโภคท่ีตรงกลุ่มเป้าหมาย แบรนดท่ี์แขง็แรง และขอ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือ โปรโมตได้มากกว่า
เจา้อ่ืนๆ เพื่อเป็นประโยชน์ในการน าไปใชป้ระกอบการตดัสินใจในการท าธุรกิจของลูกคา้ต่อไป 

 
ความสามารถในการวดัผลอยา่งแม่นย  า (Measurable)  
- สามารถวดัผลไดอ้ยา่งแม่นย  า ซ่ึงลูกคา้ของ Addbox จะสามารถน าขอ้มูลไปใชว้าง

กลยทุธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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1.6 รูปแบบธุรกจิ 
รูปแบบธุรกิจหลกัของ Addbox คือธุรกิจการให้บริการดา้นการแจกสินคา้ตวัอยา่ง ซ่ึง

ลูกคา้หลกัของ Addbox คือบริษทัต่างๆ ทั้งบริษทัท่ีมีช่ือเสียงรวมถึง SMEs โดย ผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีมี
ความเหมาะสมกบัตวัสินคา้ท่ีท าการแจก  

 
 
ภาพท่ี 1.2 รูปแบบธุรกิจของ Addbox 
 

1.6.1 การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
ผูบ้ริโภค : คือผูบ้ริโภคสินคา้อุปโภค บริโภค ท่ีเป็นคนท่ีฉลาดเลือกสินคา้และบริการ 

ใชเ้ทคโนโลย ีเล่นโซเชียลมีเดีย และท่ีส าคญัเป็นผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือหรือเลือกสินคา้ให้กบั
ตนเองได ้

ลูกคา้ : บริษทัขนาดใหญ่ เจา้ของแบรนด์สินคา้หรือบริการ ท่ีเดิมมีการท าการตลาด 
ส่ือสารการตลาด และส่งเสริมการขายด้วยการแจกสินค้าตัวอย่างอยู่แล้ว หรืออาจจะเป็น
ผูป้ระกอบการในธุรกิจขนาดเล็ก-กลางท่ีก าลงัเร่ิมธุรกิจใหม่และตอ้งการแจกสินคา้ตวัอยา่ง 

 
1.6.2 คุณค่าทีน่ าเสนอ (Value Propositions) 
Addbox น าเสนอการส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้ดว้ยการเพิ่มคุณค่าเขา้ไปให้ผูบ้ริโภคโดย

การเลือกเฉพาะสินคา้ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัผูรั้บ อีกทั้งยงัมีระบบการส่ือสารระหวา่งกนั (Interactive) 
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ผา่นทางเวบ็ไซตข์อง Addbox โดยลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการให้บริษทัแจกสินคา้ให้จะไดก้ารยอมรับจาก
ลูกคา้ท่ีดีกวา่ มีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้ ยินดีให้ขอ้มูลในเชิงลึกซ่ึงสามารถน ามาสรุป วิเคราะห์เพื่อส่ง
มอบใหก้บัลูกคา้หลงัเสร็จส้ินบริการได ้

 
1.6.3 การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกค้า (Customer Relationship) 
เนน้เร่ืองความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคเป็นหลกั เน่ืองจากเป็นจุดแขง็ของ Addbox โดยการ

ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บสินคา้ฟรีโดยไม่มีการคิดค่าใชจ่้ายอ่ืนใดอีก มีเวบ็ไซตแ์ละแพลตฟอร์มใหเ้ขา้มาหา
ขอ้มูลสินคา้ เน้ือหาเก่ียวกบัสินคา้ ไปจนถึงการร่วมสนุกกบักิจกรรมและโปรโมชัน่ต่างๆ สุดทา้ยยงั
สามารถช่วย Addbox ท าแบบสอบถามทางออนไลน์เพื่อเป็นประโยชน์ในการน าไปปรับปรุงสินคา้
และบริการใหดี้ยิง่ข้ึนไปอีกดว้ย 

 
1.6.4 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channels) 
ช่องทางหลกัท่ีสามารถติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดก้็คือ  
- เวบ็ไซต ์www.Addbox.com 
- กล่องสินค้าตวัอย่างท่ี Addbox ส่งไปให้ จะมีข่าวสาร กิจกรรม และของรางวลั

ต่างๆท่ีสามารถส่ือสารกบัลูกคา้เพิ่มเติม 
- งานกิจกรรมนอกสถานท่ี (Event) โดยท่ีจะมีการไปจดักิจกรรมต่างๆเพื่อเข้าถึง

ผูบ้ริโภคให้ไดเ้พิ่มมากข้ึนกว่าเดิม โดยจะไปทั้งห้างสรรพสินคา้ แหล่งธุรกิจท่ีมีส านกังานจ านวน
มาก หรืองานเทศกาลส าคญัต่างๆอีกดว้ย 
 

1.6.5 กจิกรรมหลกัทีส่ าคัญ (Key Activities) 
- การบริหารซอฟแวร์ เพื่อเป็นการเก็บขอ้มูลเชิงลึกและส่ือสารกบัลูกคา้แบบ หน่ึง

ต่อหน่ึง ซ่ึงเป็นกิจกรรมหลกัท่ีท าใหส้ามารถเลือกการแจกสินคา้อะไร ใหก้บัใครไดน้ัน่เอง 
- การจดัส่งสินคา้ ซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ี Addbox ส่งมอบคุณค่าให้กบัผูบ้ริโภค โดยรอบ

การส่ง หรือเส้นทางนั้นไดม้าจากการค านวณขอ้มูลของผูบ้ริโภค และลูกคา้ให้มีความสอดคล้อง
เหมาะสมกนัทั้งในเร่ืองของปริมาณและคุณภาพ  

- การบริหาร เก็บรวบรวม และวิเคราะห์ผลตอบรับจากสินคา้ตวัอยา่ง โดย Addbox 
จะตอ้งส่ือสารผา่นทางโซเชียลมีเดีย ใชกิ้จกรรมและของรางวลัดึงลูกคา้เขา้มาร่วมสนุกกบัการตอบ
และให้ความคิดเห็น จากนั้นตอ้งน ามาวิเคราะห์ให้เป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์เพื่อให้ลูกคา้สามารถ
น าไปใชป้ระโยชน์ได ้
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- งานอีเวน้ท์กิจกรรมต่างๆ โดยจะมีการก าหนดช่วงเวลา สถานท่ี ธีมของงาน ให้
เหมาะสมกบัสินคา้ของลูกคา้ของ Addbox ซ่ึงตวับริษทัจะไดป้ระโยชน์ทั้งการแจกสินคา้ หากลุ่ม
ผูบ้ริโภคมากข้ึน อีกทั้งยงัเป็นการสร้างความรับรู้และน่าเช่ือถือแก่ตราสินคา้ Addbox อีกดว้ย 
 

1.6.6 ทรัพยากรหลกัทีส่ าคัญ (Key Resources) 
- แบรนดสิ์นคา้ Addbox แน่นอนวา่ส่วนมากแลว้นั้นธุรกิจท่ีน าเสนอบริการกบัธุรกิจ

(B2B) นั้นมกัจะน าเสนอกนัเร่ืองราคา คุณภาพ โดยหากมองถึงคุณค่าท่ี Addbox สามารถส่งมอบ
ไดม้ากข้ึนจากการท าให้แบรนด์เป็นท่ีน่าจดจ า น่าเช่ือถือ ดงัเช่นค าสอนท่ีเคยไดย้นิจากผูใ้หญ่วา่อยา่
รับของจากคนแปลกหนา้ บริษทัจะท าให้ Addbox ท่ีเป็นคนแปลกหนา้ ไปเป็นคนรู้จกัท่ีเป็นท่ีรักใน
ท่ีสุด 

- สถานท่ีจดังาน คือสถานท่ีท่ีบริษทัไดท้  าสัญญาเช่าทั้งในระยะยาวเพื่อจดักิจกรรม
ต่างๆ โดยเลือกจากสถานท่ีท่ีมีผูบ้ริโภคอยูม่าก ผูค้นผา่นไปมามาก และสอดคลอ้งกบัสินคา้ท่ีแจก 

- นักพฒันาซอฟแวร์และนักวิเคราะห์ข้อมูล เป็นบุคลากรท่ีจะขาดไปไม่ได้ เพื่อ
สามารถท าใหห่้วงโซ่คุณค่าในบริษทัฯสามารถด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

- ฐานข้อมูลผูบ้ริโภค คือข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ และพฤติกรรม
ศาสตร์ อีกทั้งขอ้มูลการรับสินคา้ ผลตอบรับ ก็เป็นส่วนหน่ึงท่ีจ าเป็นตอ้งใช้ในการเลือกส่งสินคา้
ใหก้บัผูบ้ริโภค 
 
 

1.6.7 พนัธมิตรทางการค้า (Key Partners) 
- ผูจ้ดัส่งสินคา้ โดยเป็นส่วนท่ีไม่สามารถด าเนินกิจกรรมเองไดเ้น่ืองจากยุง่ยากและ

มีค่าใช้จ่ายท่ีสูง โดยพนัธมิตรท่ี Addbox มองไวว้่ามีก าลงัท่ีจะรับการส่งสินคา้ของ Addbox ไวน้ั้น
ไดแ้ก่ ไปรษณียไ์ทยและ Kerry Express โดยไดศึ้กษาค่าใช้จ่ายแลว้ว่าสามารถควบคุมได ้โดยเฉล่ีย
อยูท่ี่ 25 บาท/กล่องหรือ 5 บาท/หน่ึงผลิตภณัฑสิ์นคา้ตวัอยา่ง 
 

1.6.8 ค่าใช้จ่ายหลกั (Cost Structure) 
- ค่ากล่องสินคา้ ราคากล่องละ 5 บาท รวมค่าแพค็ 
- ค่าจา้งพนกังาน ไดแ้ก่ ผูบ้ริหาร 
- ค่าจดัส่ง ขั้นต ่ากล่องละ 20 บาท 
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1.6.9 แหล่งทีม่าของรายได้ (Revenue Streams) 
- ค่าบริการจากแบรนด์สินค้าจากการส่งพสัดุ แบรนด์ละ 8 บาท น ้ าหนักสินค้า

ตัวอย่างไม่เกิน 150 กรัม และค่าแผ่นพบัโฆษณา แผ่นละ 2 บาท (1กล่องจะบรรจุประมาณ 5 
ผลิตภณัฑ ์กบัแผน่พบั 2 แผน่) 
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บทที ่2 

การจัดตั้งและบริหารองค์กรธุรกจิ 
 
 
2.1 คณะกรรมการบริษทั 

Addbox จะด ำเนินกำรจดัตั้งเป็นบริษทั  ซ่ึงภำยในบริษทัจะมีคณะกรรมกำรบริหำรของ
บริษทัจ ำนวน 3 ท่ำน ประกอบดว้ย 
 
ตำรำงท่ี 2.1 แสดงรำยช่ือคณะกรรมกำร 

ล ำดบั รำยช่ือ 
1 นำงสำว นงนุช  หมำยตะคุ 
2 นำย อโนชยั  จรัสรุ่งโรจน์กุล 
3 นำย วรกร  วรำธรธนกุล 

 
 

2.2 โครงสร้างผู้ถือหุ้น 
Addbox มีทุนจดทะเบียนรวมทั้งส้ิน 1,734,100.00 บำท และจดัสรรหุ้นเป็นจ ำนวน 

1,734,100 หุน้ มูลค่ำท่ีตรำไวหุ้น้ละ 1.00 บำท โดยในช่วง 5 ปีแรก บริษทัไม่มีนโยบำยจ่ำยเงินปันผล
ให้แก่ผูถื้อหุ้นเน่ืองจำกมีควำมจ ำเป็นในกำรใชก้ ำไรสะสมในกำรขยำยธุรกิจโดยมีรำยละเอียดของผู ้
ถือหุน้และสัดส่วนกำรถือหุน้ ดงัน้ี 
 
ตำรำงท่ี 2.2 แสดงรำยช่ือตำมโครงสร้ำงผูถื้อหุน้ 
ล ำดบั รำยช่ือ จ ำนวนหุน้ (หุน้) ร้อยละ 

1 นำงสำว นงนุช  หมำยตะคุ 1,601,640 40 
2 นำย อโนชยั  จรัสรุ่งโรจน์กุล 1,601,640 40 
3 นำย วรกร  วรำธรธนกุล 800,820 20 

รวม 4,004,100 100 
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2.3 แผงผงัองค์กร 
โครงสร้ำงองคก์รของบริษทัมีกำรจดัรูปแบบขององคก์รท่ีไม่ซบัซ้อน มีโครงสร้ำงกำร

บริหำรงำนเป็นระบบ มีควำมชดัเจน โปร่งใส มีประสิทธิภำพสูง พร้อมทั้งก ำหนดขอบเขตอ ำนำจ
ผูบ้ริหำรและบุคลำกรให้มีอ ำนำจ หน้ำท่ี ควำมรับผิดชอบ ท่ีเหมำะสม เพื่อให้สำมำรถวิเครำะห์
ปัญหำและตดัสินใจในเร่ืองต่ำงๆตำมควำมรับผิดชอบอย่ำงถูกตอ้งและรวดเร็ว รวมทั้งองค์กรจะ
มุ่งเน้นกำรพฒันำสร้ำงควำมเขม้แข็งให้กบัผูบ้ริหำรและบุคลำกรในระดบัต่ำงๆ เพื่อให้สำมำรถ
ด ำเนินงำนตำมภำรกิจท่ีได้รับมอบหมำยได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ มีควำมโปร่งใสและเกิดควำม
คล่องตวัเพื่อตอบสนองต่อสภำพแวดลอ้ม และกลยทุธ์ท่ีอำจเปล่ียนแปลงไปไดอ้ยำ่งทนัท่วงที 

เน่ืองจำกเป็นธุรกิจในกำรให้บริกำรจึงมีกำรจดัวำงต ำแหน่งหนำ้ท่ีควำมรับผิดชอบใน
แต่ละหนำ้ท่ี ตำมแผนโครงสร้ำงองคก์ร ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพท่ี 2.1 แสดงโครงสร้ำงองคก์รของ Addbox 
 
 
 
 
 
 

กรรมกำรผูจ้ดักำร 

ผูจ้ดักำรทัว่ไป 

พนกังำนขบัรถ พนกังำน (ทัว่ไป) 

พนกังำนจดัท ำ
ขอ้มูล 

พนกังำนดูแล
ระบบ 

พนกังำนจดั
กิจกรรม 

พนกังำนกำรเงิน 
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2.4 หน้าทีค่วามรับผดิชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 
 

2.4.1 กรรมการผู้จัดการ  
มีหนำ้ท่ีเป็นผูบ้ริหำรและจดักำรองคก์ร ควบคุมกำรปฏิบติังำนของทุกฝ่ำยให้ด ำเนินไป

ตำมเป้ำหมำยและนโยบำยตำมท่ีคณะกรรมกำรบริษทัไดก้ ำหนด และเป็นผูป้ระสำนงำนฝ่ำยต่ำงๆให้
ด ำเนินงำนไปอย่ำงรำบเรียบและสอดคล้องกนั รวมถึงดูแลรับผิดชอบตรวจสอบควำมเรียบร้อย
ภำยในบริษทัทั้งหมด 

 คุณสมบติั 
 - วฒิุขั้นต ่ำปริญญำโท 
 - มีควำมรู้ควำมสำมำรถในกำรบริหำรและดูแลผูใ้ตบ้งัคบับญัชำ 
 - มีควำมเป็นผูน้ ำ มีมนุษยสัมพนัธ์ดี 
 - สำมำรถส่ือสำรภำษำองักฤษ ฟัง, พูด, อ่ำน, เขียน ไดเ้ป็นอยำ่งดี 
 
2.4.2 ผู้จัดการทัว่ไป  
มีหน้ำท่ีวำงแผนงำนของบริษัทโดยก ำหนด เป้ำหมำย กลยุทธ์ แผนงำน วิธีกำร

ปฏิบติังำน ตลอดจนกำรประเมินผล และควบคุมกำรท ำงำนให้เป็นไปตำมเป้ำหมำย ทั้งน้ีตอ้งมีกำร
พฒันำผูใ้ตบ้งัคบับญัชำใหมี้ประสิทธิภำพ 

 คุณสมบติั 
 - วฒิุขั้นต ่ำปริญญำตรี 
 - มีควำมรู้ควำมสำมำรถในกำรบริหำรและดูแลผูใ้ตบ้งัคบับญัชำ 
 - สำมำรถส่ือสำรภำษำองักฤษ ฟัง, พูด, อ่ำน, เขียน ไดเ้ป็นอยำ่งดี 
 
2.4.3 พนักงาน (ทัว่ไป)  
มีหนำ้ท่ีปฏิบติังำนตำมค ำสั่ง งำนท่ีไดรั้บมอบหมำยจำกผูบ้งัคบับญัชำ บรรจุผลิตภณัฑ์ 

แพค็ก้ิงกล่องบรรจุภณัฑ ์ดูแลสตอ็กสินคำ้และเคร่ืองมืออุปกรณ์ใหพ้ร้อมใชง้ำน 
 คุณสมบติั 
 - อำยไุม่ต  ่ำกวำ่ 18 ปี 
 - มีควำมสำมำรถในกำรใชง้ำนคอมพิวเตอร์ 
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2.4.4 พนักงานขับรถ  
มีหนำ้ท่ีหนำ้ท่ีปฏิบติังำนตำมค ำสั่ง งำนท่ีไดรั้บมอบหมำยจำกผูบ้งัคบับญัชำ ขบัรถรับ-

ส่งพสัดุ จดังำนกิจกรรม รวมถึงบ ำรุงดูแลรักษำรถยนตข์องบริษทัให้มีสภำพพร้อมใชง้ำน พร้อมทั้ง
จดัท ำบนัทึกและรำยงำนผลเก่ียวกบัรถยนตข์องบริษทั 

 คุณสมบติั 
 - มีประสบกำรณ์เก่ียวกบังำนขบัรถ 
 - มีใบขบัข่ีรถยนต ์
 - รู้เส้นทำงในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เป็นอยำ่งดี 
 
2.4.5 พนักงานจัดกจิกรรม 
มีหนำ้ท่ีปฏิบติังำนตำมค ำสั่ง งำนท่ีไดรั้บมอบหมำยจำกผูบ้งัคบับญัชำ แนะน ำและให้

ขอ้มูลผลิตภณัฑ ์เป็นพิธีกรจดักิจกรรม ดูแลเร่ืองกำรบริกำรลูกคำ้ 
  คุณสมบติั 
 - อำยไุม่ต  ่ำกวำ่ 18 ปี (เพศหญิง) 
 - วฒิุกำรศึกษำ ระดบัม.6.-ปริญญำตรี 
 - มีทกัษะในกำรส่ือสำร มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 
 
2.4.6 พนักงานดูแลระบบ 
มีหน้ำท่ีรับผิดชอบในเร่ืองกำรสร้ำง กำรออกแบบ เว็บไซต์  อัพเดทเน้ือหำหรือ

กิจกกรรม ส ำรองขอ้มูล ดูแลระบบต่ำงๆรวมถึงเคร่ืองมือและอุปกรณ์ส ำหรับคอมพิวเตอร์ 
 คุณสมบติั 
 - มีควำมรู้ควำมสำมำรถในกำรออกแบบเวบ็ไซต ์
 - มีควำมรู้ในดำ้นภำษำคอมพิวเตอร์ 
 -สำมำรถใชโ้ปรแกรมโฟโตช็้อปได ้
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2.4.7 พนักงานจัดท าข้อมูล  
มีหน้ำท่ีปฏิบติังำนตำมค ำสั่ง งำนท่ีไดรั้บมอบหมำยจำกผูบ้งัคบับญัชำ บนัทึกขอ้มูล

จดัท ำรำยงำนและเอกสำรผำ่นระบบคอมพิวเตอร์ สรุปผลในกำรปฏิบติังำนใหก้บัผูบ้งัคบับญัชำ 
 คุณสมบติั 
 - อำยไุม่ต  ่ำกวำ่ 18 ปี 
 - มีควำมสำมำรถในกำรใชง้ำนคอมพิวเตอร์ 
 
2.4.8 พนักงานการเงิน  
มีหน้ำท่ีดูแลบญัชี ตรวจสอบเอกสำรกำรจ่ำยเงินบริษทัคู่คำ้ ควำมถูกตอ้งของเอกสำร

ประกอบกำรเงิน จดัท ำบญัชี สรุปผลเป็นรำยงำนวเิครำะห์ 
 คุณสมบติั 
 - อำยไุม่ต  ่ำกวำ่ 22 ปี 
 - วฒิุกำรศึกษำ ปริญญำตรีสำชำบญัชี 
 - มีควำมสำมำรถในกำรใชง้ำนคอมพิวเตอร์ 

 
 

2.5 แผนงานด้านบุคลากรและค่าใช้จ่ายบุคลากรของธุรกจิ 
 
ตำรำงท่ี 2.3แสดงอตัรำก ำลงัในกำรด ำเนินงำน 

ต ำแหน่ง จ ำนวน(คน) 
กรรมกำรผูจ้ดักำร 1 
ผูจ้ดักำรทัว่ไป 2 
พนกังำน (ทัว่ไป) 2 
พนกังำนขบัรถ 2 
พนกังำนจดังำนกิจกรรม 1 
พนกังำนดูแลระบบ 1 
พนกังำนจดัท ำขอ้มูล 1 
พนกังำนกำรเงิน 1 
รวม 11 
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2.6 นโยบายการบริหาร 
- พนักงำนมีควำมรับผิดชอบต่อกำรปฏิบัติหน้ำ ท่ีด้วยขีดควำมสำมำรถและ

ประสิทธิภำพอยำ่งเตม็ควำมสำมำรถ 
- มีควำมโปร่งใสในกำรด ำเนินงำน สำมำรถตรวจสอบและประเมินผลได ้และมีกำร

เปิดเผยขอ้มูลอยำ่งโปร่งใสแก่ผูเ้ก่ียวขอ้ง 
- สร้ำงวฒันธรรมให้พนกังำนมีควำมกลำ้แสดงออก มีควำมคิดสร้ำงสรรค ์ส่งเสริมและ

พฒันำพนกังำนใหมี้ควำมรู้ควำมสำมำรถเหมำะสมกบัองคก์ร เพื่อพฒันำองคก์รใหเ้ติบโต 
- มีกฎระเบียบภำยในองคก์รท่ีพนกังำนทุกคนตอ้งปฏิบติัตำมอยำ่งเคร่งครัด มีระเบียบ

และวนิยัในกำรปฏิบติัหนำ้ท่ี 
- บริกำรและดูแลลูกคำ้อยำ่งรวดเร็ว และมีควำมผิดพลำดให้นอ้ยท่ีสุด เพื่อสร้ำงควำม

ประทบัใจใหก้บัลูกคำ้ท่ีเขำ้มำใชบ้ริกำรรวมถึงเป็นกำรสร้ำงช่ือเสียงขององคก์ร 
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บทที ่3 

แผนการปฏบัิติงานในการจัดตั้งธุรกจิ 
 
 
3.1 ท าเลทีต่ั้ง 

ทาง Addbox ไดมี้การเลือกท าเลท่ีตั้งโดยมีปัจจยัในการเลือกคือ ท าเลท่ีตั้งตอ้งอยู่ใกล้
กบัไปรษณียไ์ทย และสถานท่ีตั้งตอ้งอยู่ใกล้กบัทางด่วนซ่ึงจะท าให้การรับสินคา้เป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ รวมถึงตวับริษทัจะตอ้งมีพื้นท่ีกวา้งสามารถจอดรถได้อย่างน้อย 3 คนั และมีพื้นท่ี
เพียงพอต่อการเก็บสินคา้คงคลงั ซ่ึงจากความตอ้งการเบ้ืองตน้ Addbox จึงตดัสินใจเช่าโกดงั โดยมีท่ี
อยู่ตามทะเบียนบริษทัคือ 150/21-22 หมู่ 19 ซอยสุขสวสัด์ิ 64 แยก 8 ต าบล บางพึ่ ง อ าเภอ พระ
ประแดง จงัหวดั สมุทรปราการ 10130 

ในส่วนของการจดัจ าหน่าย เน่ืองจาก Addbox เน้นการจดัส่งทางไปรษณียเ์ป็นหลกั 
ดงันั้นจึงไม่มีส่วนของหน้าร้านท าให้สามารถลดค่าใช้จ่ายในการเลือกท าเลท่ีตั้งได ้โดยท่ีตั้งนั้นอยู่
ห่างจากไปรษณียไ์ทย ประมาณ 4 กิโลเมตร แต่อยู่ใกลก้บัทางด่วนถึง 2 แห่ง ท าให้การเดินทางมี
ความคล่องตวั 

 
 

3.2 ขั้นตอนการด าเนินงาน 
ขั้นตอนการด าเนินงานของ Addbox จะสอดคลอ้งกบัรูปแบบธุรกิจ และเป้าหมายทาง

ธุรกิจท่ีตั้ งไว ้ซ่ึงเน้นไปท่ีการบริการและข้อมูลท่ีสามารถวดัผลได้ไปสู่ลูกค้าโดยท่ีจะต้องใช้
ทรัพยากรท่ีมีอยู่ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดไม่ว่าจะเป็นในด้านก าลงัคน การบริหารจดัการ ทั้งน้ี
นอกจากส่งเสริมบริษทั Addbox แลว้ยงัเป็นการส่งเสริมใหลู้กคา้เพิ่มคุณค่าและมูลค่าของตวัสินคา้ 

ทั้งน้ีเพื่อการบรรลุเป้าหมายทางธุรกิจ จึงมีการวางแผนการด าเนินงานเพื่อเป็นแนวทาง
ในการปฏิบติังานจริง แต่ก็สามารถปรับรายละเอียดของแผนตามสถานการณ์และปัจจยัภายนอกท่ี
อาจเขา้มามีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ โดยมีขั้นตอนหลกัดงัต่อไปน้ี 
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ภาพท่ี 3.1  แสดงขั้นตอนการด าเนินงานของ Addbox 
 

3.2.1 จัดท าเวบ็ไซต์และสร้างฐานข้อมูลสมาชิก 
Addbox จดัท าช่องทางการรับสมคัรสมาชิกโดยมีการสร้างฐานข้อมูล โดยน าเสนอ

ผูบ้ริโภคถึงผลประโยชน์จากการสมคัรเป็นสมาชิก อาทิเช่น การไดรั้บสินคา้ตวัอยา่งไปใชง้านฟรี 
หรือการเข้าร่วมสนุกกับกิจกรรมท่ีทาง Addbox ได้มีการจดัข้ึน ทั้งน้ี Addbox จะได้ฐานข้อมูล
สมาชิกไม่ว่าจะเป็น อายุ, เพศ, ความชอบ หรือ รสนิยม เป็นตน้ เพื่อน าไปสร้างอ านาจการต่อรอง
และความน่าเช่ือถือกบัลูกคา้หรือก็คือบริษทัต่างๆในการเจรจาธุรกิจ 

Addbox จะมีการเปิดช่องทางการรับสมคัรสมาชิก, การกระจายข่าวสารขอ้มูล และ การ
ตอบค าถามขอ้สงสัยให้กบัสมาชิกเป็นตน้ โดยมีช่องทางในการส่ือสารคือ เฟซบุ๊ค , เวบ็ไซต์ และ
การโฆษณาไปยงัส่ือส่ิงพิมพ ์

 
3.2.2 หาลูกค้า (บริษัท/SMEs) 
Addbox จะมีการรวบรวมข้อมูลจากสมาชิกท่ีท าการสมัคร เพื่อน าไปท าการคิด 

วิเคราะห์ แยกแยะ และสรุป โดยผลสรุปจะน าไปเสนอกบัธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรม
นั้นๆถึง คุณค่า คุณประโยชน์ท่ีทางลูกคา้จะไดรั้บจากการบริการโฆษณารูปแบบใหม่ท่ีตอบโจทย์
ความตอ้งการไม่วา่จะเป็น ความแปลกใหม่น่าสนใจ การวดัผลตวัผลิตภณัฑ ์ท่ีท าการแจกในหลายๆ
ด้าน รวมถึงค่าใช้จ่ายในการด าเนินการท่ีคุม้ค่า ให้แก่ลูกคา้น าไปพิจารณาประกอบการตดัสินใจ 
ทั้ งน้ีข้อมูลลูกค้า 1 ราย สามารถน าไปเสนอการบริการได้หลายอุตสาหกรรม ซ่ึงในแต่ละ

จดัท าเวบ็ไซต ์ 
และ 

สร้างฐานขอ้มูลสมาชิก 

หาลูกคา้ (บริษทั/SMEs) 
“น าเสนอรูปแบบธุรกิจ
และคุณค่าท่ีไดรั้บ” 

วางแผน 
กระบวนการท างาน 

ด าเนินการท างาน 
-จดัซ้ือวตัถุดิบ 
-บรรจุแพค็เกจจ้ิง 
-จดัส่ง 

ติดตามผล 
การด าเนินงาน 

ประเมินผลการแจก
สินคา้ตวัอยา่ง 



18 

อุตสาหกรรมนั้นจะมีบริษทัท่ีประกอบการอยูม่ากกวา่ 1 ราย ท าให ้Addbox สามารถน าขอ้มูลสมาชิก
ไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์สูงสุดและมีประสิทธิภาพ 

 
3.2.3 วางแผนกระบวนการท างาน 
ฝ่ายวางแผนจะมีการจดัแบ่งหมวดหมู่ตามฐานขอ้มูลท่ีมีเป็นประเภทต่างๆเพื่อให้ง่าย

ต่อฝ่ายท่ีรับงานไปด าเนินงานต่อไปโดยหลงัจากท่ีได้มีการตกลงเป็นพนัธมิตรในธุรกิจ ทางฝ่าย
วางแผนจะตอ้งมีการวางแผนการผลิตโดยมีการประเมินปริมาณวตัถุดิบท่ีจะตอ้งใช้ตามรายการท่ี
จะตอ้งมีการจดัส่ง ระยะเวลาการด าเนินงาน เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการท างาน และมีความ
ประหยดัต่อขนาด 

 
3.2.4 ด าเนินการท างาน 
Addbox จะมีการเตรียมความพร้อมในการด าเนิน งาน 2 ด้านเป็นหลกั คือ ด้านการ

จดัการขอ้มูล และดา้นการจดัการกล่องบรรจุภณัฑ์ ซ่ึงทั้ง 2 ดา้นถือเป็นหัวใจหลกัในหัวขอ้น้ีซ่ึงมี
ความส าคญัมากต่อ Addbox ท่ีจะท าใหลู้กคา้และสมาชิกเกิดความประทบัใจ 

 การจดัการขอ้มูล ฝ่ายจดัท าขอ้มูลจะตอ้งน าขอ้มูลของสมาชิกมาประเมิน คดัเลือก 
สมาชิกท่ีผ่านเกณฑ์ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการหรือตามท่ี Addbox ก าหนด มาสรุปเป็นรายช่ือและท่ีอยู่ท่ี
จะต้องด าเนินการจัดส่งไปให้กับทางฝ่ายผลิตด าเนินการต่อไปภายในระยะเวลาท่ีเหมาะสม 
ประกอบกบัการจดัท าแบบสอบถาม 

การจดัการกล่องบรรจุภณัฑ ์ฝ่ายผลิตจะรับขอ้มูลท่ีท าการสรุปมาเป็นรายช่ือ ท่ีอยู ่และ
สินคา้ท่ีจะตอ้งด าเนินการจดัส่ง ส ารวจสินคา้ท่ีมีอยูใ่นสต็อก จากนั้นจึงด าเนินการบรรจุสินคา้ลงไป
ในกล่องบรรจุภณัฑ ์ระบุช่ือและท่ีอยู ่และสุดทา้ยจึงเป็นขั้นตอนการด าเนินการจดัส่งไปยงัไปรษณีย์
ใหก้บัทางสมาชิก 

 
3.2.5 ติดตามผลการด าเนินงาน 
Addbox จะมีการติดตามผลการจดัส่งสินคา้ทนัทีนับจากท่ีไดมี้การจดัส่งสินคา้ไปยงั

ไปรษณีย์ไทยภายในระยะเวลาท่ีก าหนดโดยจะตรวจสอบทั้ง 2 ทาง คือ ไปรษณีย์ไทยจะมีการ
สอบถามไปโดยตรง และสมาชิกจะมีการตรวจสอบวา่ไดรั้บสินคา้ตรงตามท่ี Addbox ไดมี้การจดัส่ง
ทางช่องทางการส่ือสารออนไลน์พร้อมแบบสอบถามส ารวจความคิดเห็น 
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3.2.6  ประเมินผลการแจกตัวอย่างสินค้า 
Addbox ด าเนินการส่งสินค้าและตรวจสอบการได้รับสินค้าตัวอย่างของสมาชิก

เรียบร้อยแล้ว จะมีการน าผลการส ารวจท่ีได้สอบถามผ่านทางออนไลน์ตวัอย่างเช่น อีเมล หรือ 
เวบ็ไซต์เป็นตน้ มาด าเนินการวิเคราะห์และสรุปผลออกมาให้กบัลูกคา้และเป็นขอ้มูลส าหรับทาง 
Addbox ไวใ้ชป้รับปรุงพฒันาใหเ้กิดนวตักรรมใหม่ๆท่ีดียิง่ข้ึน 

 
 

3.3 ระยะเวลาในการด าเนินงานส าหรับลูกค้า (บริษทั/SMEs) 
Addbox เป็นธุรกิจท่ีให้บริการแจกสินคา้ตวัอยา่งทางไปรษณียท่ี์สามารถวดัผลได ้ท า

ให้ลูกค้าสามารถรับรู้ผลตอบกลับของสินค้าตวัอย่างนั้นได้ ซ่ึงมีรายละเอียดขั้นตอนหลัก และ
ระยะเวลาในการด าเนินงานดงัต่อไปน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 3.2  แสดงระยะเวลาในการด าเนินงานของ Addbox 
 

3.3.1 เสนองานกบัทางลูกค้า (บริษัท/SMEs) 
Addbox น าเสนองานกับลูกค้าหลังจากท่ีมีฐานข้อมูลจ านวนสมาชิก โดยแสดงถึง

จุดเด่นจากการใชบ้ริการจดัส่งสินคา้ตวัอยา่งทางไปรษณียก์บัทาง Addbox อาทิเช่น การลดค่าใชจ่้าย
ในการส่งสินคา้ตวัอย่างทางไปรษณีย ์การเลือกกลุ่มลูกคา้ส าหรับการแจกสินคา้ตวัอย่าง หรือการ
วดัผลตอบกลบัการใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง  

เสนองานกบัทางลูกคา้ 
(บริษทั/SMEs) 

ปรับแกไ้ขงาน 
 และ  

เซ็นสัญญา 

จดัส่ง 
สินคา้ตวัอยา่ง 

รับผลตอบกลบั 
จากทางสมาชิก 

สรุปขอ้มูล 
และ 

ส่งใหลู้กคา้ 

2 weeks 2-4 weeks 

2 month 1 month 
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3.3.2 ปรับแก้ไขงานและเซ็นสัญญา 
หลงัจากท่ี Addbox ไดมี้การน าเสนองานกบัลูกคา้แลว้ อาจมีการเขา้มาพูดคุย ปรับแก้

ไขงานใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ พร้อมกบัเซ็นสัญญาขอ้ตกลงต่างๆ โดยขั้นตอนปรับแกไ้ข
งานจะมีระยะเวลาประมาณ 2 สัปดาห์ 

 
3.3.3 จัดส่งสินค้าตัวอย่าง 
หลงัจาก Addbox ไดท้  าการตกลงเซ็นสัญญากบัทางลูกคา้ Addbox จะมีการด าเนินการ

รับสินคา้พร้อมจดัส่งพสัดุทางไปรษณีย ์โดยระยะเวลาจะข้ึนอยู่กบัปริมาณสินคา้ท่ีจะตอ้งท าการ
จดัส่งไปยงัทางสมาชิกประมาณ 2-4 สัปดาห์ 

 
3.3.4 รับผลตอบกลบัจากทางสมาชิก 
หลังจาก Addbox ได้ด าเนินการจัดส่งสินค้าตัวอย่างทางไปรษณีย์ จะมีระยะเวลา

ส าหรับรอผลตอบกลบัจากทางสมาชิกหลงัจากใช้สินคา้ประมาณ 2 เดือน โดยในขั้นตอนน้ีจะมี
ระยะเวลาในการด าเนินงานนานเน่ืองจาก ปัจจยัในการส่งสินคา้ของทางไปรษณียไ์ทย และปัจจยั
ทางดา้นในการใชง้านสินคา้ตวัอยา่งของผูบ้ริโภคมีความไม่แน่นอน 

 
3.3.5 สรุปข้อมูลและส่งให้ลูกค้า 
Addbox จะด าเนินการสรุปขอ้มูลโดยมีการเตรียมแพลตฟอร์มส าหรับการจดัท าสรุป

ขอ้มูลผา่นทางเวบ็ไซตส์ าหรับผลแบบสอบถามเชิงปริมาณ และส าหรับผลสอบถามเชิงคุณภาพทาง 
Addbox จะท าการรวบรวมขอ้มูลจากสมาชิกแลว้จึงสรุปผล ซ่ึงขั้นตอนการด าเนินงานจะมีระยะเวลา
ประมาณ 1 เดือน 
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บทที ่4 

สมมติฐานทางการเงินและการวเิคราะห์ความเป็นไปได้ในการลงทุน 
 
 
4.1 ประมาณการในการลงทุน 

การลงทุนจะมาจากเงินลงทุนส่วนของเจา้ของทั้งจ  านวน โดยเงินทั้งหมดของบริษทัมา
จากการขายหุน้ใหก้บัผูถื้อหุน้ทั้ง 3 คน 
 
 

4.2 เงินลงทุนในโครงการในปัจจุบัน 
เงินลงทุนในโครงการท่ีใช้ประกอบกิจการ รวมเป็นเงินทั้งส้ิน 4,004,100 บาท โดยมี

รายละเอียดแสดงในตารางท่ี 4.1 และ 4.2 ดงัน้ี 
- อุปกรณ์ส านกังาน 104,100 
- ยานพาหนะ 1,410,000 
- ท่ีดินและการปรับปรุง 100,000 
- ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 120,000 
- เงินทุนหมุนเวยีน 2,270,000 
 

ตารางท่ี 4.1 แสดงเงินลงทุนในโครงการ 
เงินลงทุนในโครงการ รวม  แหล่งท่ีมาของเงินลงทุน  

     เงินลงทุน   เงินกู ้ 
 ท่ีดินและการปรับปรุง              -                -      
 ส่ิงปลูกสร้าง      100,000      100,000    
 เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์              -                -      
 ยานพาหนะ   1,410,000   1,410,000              -    
 อุปกรณ์ส านกังาน      104,100      104,100    
 ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน       120,000        120,000    
 เงินทุนหมุนเวยีน   2,270,000   2,270,000   
 รวม   4,004,100  4,004,100             -    
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ตารางท่ี 4.2 แสดงเงินลงทุนในโครงการ (รายละเอียด) 

    หน่วย จ านวน ราคา รวม 

รายการท่ี 1 
อุปกรณ์
ส านกังาน 

โต๊ะและเก้าอ้ีท  างานจ านวน 3 ชุด และโต๊ะ
อเนกประสงค ์1 ตวั 

เหมา         1.00    
        

21,100.00  
เคร่ืองปร้ินกระดาษ A3 และเคร่ืองปร้ินทัว่ไป 
อยา่งละ 1 เคร่ือง  

เหมา         1.00    
        

23,000.00  

เคร่ืองคอมพิวเตอร์ตั้งโตะ๊จ านวน 3 เคร่ือง  เคร่ือง         3.00  
     

20,000.00  
        

60,000.00  

รวมรายการท่ี 1      
      

104,100.00  

รายการท่ี 2 
ยานพาหนะ 

รถบรรทุกเล็กพร้อมตกแต่งจ านวน 3 คนั  คนั         3.00  
   

470,000.00  
  

1,410,000.00  

รวมรายการท่ี 2      
  

1,410,000.00  

รายการท่ี 3 
ท่ีดินและการ
ปรับปรุง 

ปรับปรุงสภาพพ้ืนท่ีและสร้างห้องเก็บสินคา้ เหมา         1.00    
      

100,000.00  

รวมรายการท่ี 3      
      

100,000.00  

รายการท่ี 4 
ค่าใชจ่้ายก่อน
การด าเนินงาน 

การจดัตั้งบริษทัมีค่าใชจ่้ายประมาณ  เหมา         1.00    
        

14,000.00  

ค่าทดลองผลิต/บริการ  เหมา         1.00    
           

6,000.00  

ค่า ซอฟทแ์วร์ ใชใ้นการบริหาร  เหมา         1.00    
      

100,000.00  

รวมรายการท่ี 4      
      

120,000.00  

รายการท่ี 5 
เงินทุน

หมุนเวียน 

เงินทุนหมุนเวียน บาท         1.00    
  

2,270,000.00  

รวมรายการท่ี 5      
  

2,270,000.00  
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4.3 นโยบายทางการเงิน 
- การขายจะให้เครดิตลูกหน้ีการคา้ 60 วนั หรือตามนโยบายทางการเงินของลูกค้า 

เน่ืองจากลูกคา้เป็นแบรนดใ์หญ่ และบริษทัพึ่งก่อตั้งข้ึนมาใหม่ยงัไม่มีผลงาน 
- การจ่ายเงินไดเ้ครดิตจากเจา้หน้ีการคา้ 30 วนั และจ่ายเป็นเงินสด หรือ โอนเขา้บญัชี

ธนาคารของเจา้หน้ีการคา้ 
- ค่าเส่ือมราคาคิดแบบเส้นตรง 5 ปี ส าหรับยานพาหนะ อุปกรณ์ส านักงาน และ

ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงค่าเส่ือมราคาในแต่ละปี 

  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
 ยานพาหนะ  188,000 188,000 282,000 282,000 282,000 
 อุปกรณ์ส านกังาน  20,820 20,820 20,820 20,820 20,820 
ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

 
 

4.4 ประมาณการยอดขายและรายได้ 
Addbox แบ่งประเภทท่ีมาของรายไดอ้อกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ รายไดจ้ากการจดัส่ง

พสัดุ  และรายไดจ้ากการจดักิจกรรมผ่านทางรถบรรทุกเล็ก โดยในส่วนของอตัราการเพิ่มข้ึนของ
ยอดขายนั้นปีท่ี 1 ถึงปีท่ี 3 ก าหนดใหเ้พิ่มข้ึนปีละ 50% ของยอดขาย ณ ปีท่ี 1 เน่ืองจากอยูใ่นช่วงการ
สร้างผลงาน ความน่าเช่ือถือของบริษทั รวมถึงยงัเป็นการปรับปรุงประสิทธิภาพในดา้นการบริหาร 
และตั้งแต่ปีท่ี 3 เป็นตน้ไป ก าหนดให้ยอดขายเพิ่มข้ึนปีละ 150% ของยอดขาย ณ ปีท่ี 1 เน่ืองจาก 
Addbox สามารถสร้างความน่าเช่ือทั้งในส่วนของผูบ้ริโภคและในส่วนของบริษทัคู่คา้ ท าให้ในช่วง
น้ีจึงสามารถขยายธุรกิจไดต้ามแผนท่ีตั้งไว ้รวมถึงยงัมีงบประมาณท่ีเพียงพอต่อการลงทุน ทั้งน้ีราคา
ท่ีก าหนดข้ึนของแต่ละบริการอา้งอิงจากราคาของคู่แข่ง 

รายไดจ้ากการจดัส่งพสัดุ โดยประมาณการยอดขาย 10,000 กล่อง/เดือน ราคา 46 บาท/
กล่อง คิดเป็น 80% ของโครงสร้างรายได้ และรายได้จากการจดักิจกรรมผ่านทางรถบรรทุกเล็ก 
โดยประมาณการออกกิจกรรม 1-2 คร้ัง/เดือน ซ่ึงการจดักิจกรรม 1 คร้ังมีระยะเวลา 5 วนั ราคา 
75,000 บาท/คร้ัง คิดเป็น 20% ของโครงสร้างรายได ้ทั้งน้ี Addbox จดัหารถบรรทุกเล็กไวใ้ช้ในปี
แรก 2 คนั และในปีท่ี 3 จดัหารถบรรทุกเล็กไวใ้ชเ้พิ่มอีก 1 คนั เพื่อรองรับการจดังานท่ีเพิ่มข้ึน 
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ภาพท่ี 4.1 แสดงประมาณการโครงสร้างรายไดข้องบริษทั 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงปริมาณการใหบ้ริการแต่ละประเภทในแต่ละปี 

  ช่ือบริการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
บริการ 1 จดัส่งพสัดุ       120,000 ชุด        180,000 ชุด       240,000 ชุด       420,000 ชุด       600,000 ชุด 
บริการ 2 รถจดักิจกรรม               18 คร้ัง               27 คร้ัง               36 คร้ัง             63 คร้ัง             90 คร้ัง 

 
ตารางท่ี 4.5 แสดงการประมาณการรายได ้
บาท ช่ือบริการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
บริการ 1 จดัส่งพสัดุ    5,520,000     8,280,000   11,040,000   19,320,000   27,600,000  
บริการ 2 รถจดักิจกรรม     1,350,000     2,025,000     2,700,000     4,725,000     6,750,000  

 รวม    6,870,000     10,305,000   13,740,000   24,045,000   34,350,000  

 
 

4.5 ประมาณการต้นทุนทีจ่ าเป็นส าหรับการด าเนินงาน 
ตน้ทุนท่ีจ าเป็นส าหรับการด าเนินงานส าหรับบริษทั ไดแ้ก่ ตน้ทุนในการบริการจดัส่ง

พสัดุ และตน้ทุนในการใชร้ถยนตส์ าหรับจดังานกิจกรรม โดยตน้ทุนในการบริการทั้ง 2 นั้นแบ่งเป็น 
ตน้ทุนดา้นบุคลากร ค่าใชจ่้ายในการบริการ ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 
ค่าเส่ือมราคา ภาษีนิติบุคคล เป็นตน้ 

 

จดัส่งพสัดุ, 
5,520,000 , 80%

รถจดักิจกรรม, 
1,350,000 , 20%

โครงสร้างรายได้ ปีที่ 1
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เงินไดจ้ากโครงสร้างรายไดข้า้งตน้ ตน้ทุนค่าบริการจดัส่งพสัดุคิดเป็นค่าใช้จ่าย 95% 
ของตน้ทุนในการบริการ และอีก 5% เป็นตน้ทุนในการใชร้ถยนตจ์ดักิจกรรม 

 
4.5.1 ต้นทุนในการบริการ (วสัดุ อุปกรณ์ และอ่ืนๆ) 
Addbox มีตน้ทุนในการใหบ้ริการโดยคิดจากวสัดุอุปกรณ์ท่ีใชใ้นแต่ละคร้ัง โดยตน้ทุน

ในส่วนน้ีเป็นตน้ทุนผนัแปรต่อจ านวน 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงตน้ทุนในการบริการ 
บาท  ช่ือบริการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

บริการ 1 จดัส่งพสัดุ 3,000,000 4,500,000 6,000,000 10,500,000 15,000,000 

บริการ 2 รถจดักิจกรรม 180,000 270,000 360,000 630,000 900,000 

 รวม 3,180,000 4,770,000 6,360,000 11,130,000 15,900,000 

 
 

4.5.2 ต้นทุนด้านบุคลากร 
Addbox มีค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากร จ านวน 7 คน ในปีแรก ทั้งน้ีจ  านวนบุคลากรเพิ่มข้ึน

ตามปริมาณงานของบริษทั 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงตน้ทุนดา้นบุคลากร 
เงินเดือน 

ต าแหน่ง 

จ านวนคน 
บาท/
เดือน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

10,000 พนกังานผลิต 2 3 4 5 6 
12,000 พนกังานขบัรถ 2 2 3 3 3 
10,000 พนกังานจดัท าขอ้มูล 1 1 1 2 2 
15,000 พนกังานจดักิจกรรม 1 1 2 2 2 
25,000 พนกังานดูแลระบบ 1 1 1 1 1 
15,000 พนกังานการเงิน 1 1 2 2 2 
  ค่าแรงในการให้บริการ      1,308,000     1,428,000     2,052,000     2,292,000     2,412,000  
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4.5.3 ค่าใช้จ่ายในการบริการ 
Addbox มีค่าใชจ่้ายในการบริการ ดงัน้ี โดยค่าไฟ ค่าน ้ า ค่าน ้ ามนัคิดเพิ่มข้ึนปีละ 10% 

ค่าประกนักบัค่าบ ารุงรักษารถคิดเพิ่มข้ึนปีละ 1,000 บาท/คนั/ปี ค่าวสัดุส้ินเปลืองคิดเพิ่มข้ึนปีละ 
50% ตามปริมาณท่ีเพิ่มข้ึนของบริการ 
ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริการ 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าไฟฟ้า 42,000 46,200 50,820 55,902 61,492 
ค่าน ้ า 6,000 6,600 7,260 7,986 8,784 
ค่าประกนัรถ 36,000 38,000 56,000 59,000 62,000 
ค่าน ้ ามนั 60,000 66,000 72,600 79,860 87,846 
ค่าเช่า 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 
ค่าวสัดุส้ินเปลือง 12,000 18,000 24,000 30,000 36,000 
ค่าบ ารุงรักษา 10,000 12,000 17,000 20,000 23,000 
  รวม 406,000 426,800 527,080 556,888 587,276 

  
4.5.4 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร  
Addbox มีค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร ดงัน้ี โดยค่าน ้ามนัคิดเพิ่มข้ึนปีละ 10% 

 
ตารางท่ี 4.9 แสดงค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าท าบญัชี 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
ค่าโทรศพัท ์ 28,800 28,800 28,800 28,800 28,800 
ค่าน ้ ามนั 60,000 66,000 72,600 79,860 87,846 
  รวม 103,800 109,800 116,400 123,660 131,646 

 
4.5.5 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
ค่าใชจ่้ายทางการตลาดจะใชใ้นการโปรโมตเวบ็เพจ และช่องทางส่ือสารทางออนไลน์

อ่ืนๆ อาทิเช่น เฟซบุ๊ค เวบ็ไซต์ เป็นตน้ โดยตั้งเป้าเพิ่มข้ึนปีละ 10% ของปีท่ี 2 โดยเร่ิมตน้ท่ีปีท่ี 3 
ส่วนในปีท่ี 1 ทาง Addbox ตอ้งมีการโปรโมตเพื่อใชใ้นการดึงดูดหาฐานลูกคา้ 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาด 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 1,000,000 400,000 440,000 480,000 520,000 
  รวม 240,000 120,000 132,000 144,000 156,000 

 
 

4.5.6 ค่าเส่ือมราคา 
ค่าเส่ือมราคาของส่ิงปลูกสร้าง และอุปกรณ์ต่างๆท่ีใชใ้นการลงทุนคิดค่าเส่ือมราคาเป็น

เส้นตรงระยะเวลา 10 ปี ส่วนยานพาหนะ อุปกรณ์ส านกงาน และค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงานคิดค่า
เส่ือมราคาเป็นเส้นตรงระยะเวลา 5 ปี 
 
ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเส่ือมราคา 

  - ค่าเส่ือมราคาในการบริการ     หน่วย :   บาท  

  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
 ส่ิงปลูกสร้าง        10,000        10,000       10,000        10,000        10,000  
 เคร่ืองจกัรอุปกรณ์              -                -                -                -                -    
 รวม        10,000        10,000       10,000        10,000        10,000  
  - ค่าเส่ือมราคาในการขายและบริหาร    หน่วย :   บาท  
  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
 ยานพาหนะ      188,000      188,000      282,000      282,000      282,000  
 อุปกรณ์ส านกังาน        20,820        20,820       20,820        20,820        20,820  
 ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน         24,000         24,000         24,000         24,000         24,000  
 รวม      232,820      232,820      326,820      326,820      326,820  

 
4.5.7 ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
Addbox ประมาณการภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล ตามพระราชกฤษฎีกา (ฉบบัท่ี 530)  พ.ศ. 

2554 ท่ีก าหนดให้ Addbox จ่ายภาษีในปี 2556 อตัราร้อยละ 23 และในปี 2557-2558 ในอตัราร้อย
ละ 20 
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4.6 งบก าไรขาดทุน 
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงงบก าไรขาดทุน 

รายการ  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
 รายได้        6,870,000   10,305,000    13,740,000   24,045,000   34,350,000  
 ต้นทุนการให้บริการ            
  - ตน้ทุนบริการแปรได ้       3,180,000     4,770,000     6,360,000   11,130,000   15,900,000  
  - แรงงานในการบริการ        1,308,000     1,428,000     2,052,000     2,292,000     2,412,000  
  - ค่าเส่ือมราคาในการบริการ            10,000         10,000          10,000          10,000          10,000  
  - ค่าใชจ่้ายในการให้บริการ          406,000        426,800        527,080        556,888        587,277  
 รวมตน้ทุนการให้บริการ        4,904,000     6,634,800     8,949,080   13,988,888   18,909,277  
 ก าไรขั้นต้น        1,966,000     3,670,200     4,790,920   10,056,112   15,440,723  
 ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร            
  - แรงงานในการขายและบริหาร                   -                  -                   -                  -                  -    
  - ค่าเส่ือมราคาในการขายและบริหาร          232,820        232,820        326,820        326,820        326,820  
  - ค่าใชจ่้ายทางการตลาด        1,000,000        400,000        440,000        480,000        520,000  
  - ค่าใชจ่้ายดา้นการขายและบริหาร          103,800        109,800        116,400        123,660        131,646  
 รวมค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร        1,336,620        742,620        883,220        930,480        978,466  
 ก าไรก่อนหักดอกเบีย้และภาษีเงนิได้          629,380     2,927,580     3,907,700     9,125,632   14,462,257  
 ดอกเบ้ียจ่าย                   -                  -                   -                  -                  -    
 ก าไรก่อนหักภาษีเงนิได้          629,380     2,927,580     3,907,700     9,125,632   14,462,257  
 ภาษีเงินได ้         125,876        585,516        781,540     1,825,126     2,892,451  
 ก าไรสุทธิ          503,504     2,342,064     3,126,160     7,300,506   11,569,806  
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4.7 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงงบกระแสเงินสด 

รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  
 แหล่งที่มาของเงนิลงทุน            
  - เงินลงทุน        3,534,100    -        470,000    -    -  
  - เงินกูย้มื                   -      -                 -      -    -  
  - รายได ้       6,870,000   10,305,000    13,740,000   24,045,000   34,350,000  
  - เจา้หน้ีการคา้ท่ีเพ่ิมข้ึน          265,000        132,500        132,500        397,500        397,500  

 รวมแหล่งท่ีมา  (ก.)      10,669,100   10,437,500    14,342,500   24,442,500   34,747,500  
 แหล่งที่ใช้ไปของเงนิลงทุน            
  - เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร        1,264,100    -        470,000    -    -  
  - ตน้ทุนบริการ - ไม่รวมค่าเส่ือมราคา        4,894,000     6,624,800     8,939,080   13,978,888   18,899,277  
  - ค่าใชจ่้ายในการขายฯ -ไม่รวมค่าเส่ือม        1,103,800        509,800        556,400        603,660        651,646  
  - ดอกเบ้ียจ่าย                   -                  -                   -                  -                  -    
  - ภาษีเงินได ้         125,876        585,516        781,540     1,825,126     2,892,451  
  - ลูกหน้ีการคา้ท่ีเพ่ิมข้ึน        1,145,000        572,500        572,500     1,717,500     1,717,500  
  - งานระหวา่งท าท่ีเพ่ิมข้ึน          408,667        144,233        192,857        419,984        410,032  
  - สตอ็กวสัดุส้ินเปลืองท่ีเพ่ิมข้ึน          265,000        132,500        132,500        397,500        397,500  
  - ช าระคืนเงินกู ้                  -                  -                   -                  -                  -    

 รวมแหล่งท่ีใชไ้ป  (ข.)        9,206,443     8,569,349    11,644,877   18,942,658   24,968,407  
 เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด    -     1,462,657     3,330,808     6,028,431   11,528,273  
 เงินสดคงเหลือสุทธิระหวา่งงวด (ก.-ข.)        1,462,657     1,868,151     2,697,623     5,499,842     9,779,093  
 เงนิสดคงเหลือ - ปลายงวด        1,462,657     3,330,808     6,028,431   11,528,273   21,307,366  
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4.8 งบดุล 
 

ตารางท่ี 4.14 แสดงงบดุล 
รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

 สินทรัพย์            
 สินทรัพย์หมุนเวยีน            
  - เงินสดและเงินในธนาคาร        1,462,657     3,330,808     6,028,431   11,528,273   21,307,366  
  - ลูกหน้ีการคา้        1,145,000     1,717,500     2,290,000     4,007,500     5,725,000  
  - งานระหวา่งท า          408,667        552,900        745,757     1,165,741     1,575,773  
  - สตอ็กวสัดุส้ินเปลือง          265,000        397,500        530,000        927,500     1,325,000  

 รวมสินทรัพยห์มุนเวียน        3,281,324     5,998,708     9,594,188   17,629,014   29,933,139  
 สินทรัพย์ถาวร            
  - ท่ีดินและการปรับปรุง                   -                  -                   -                  -                  -    
  - ส่ิงปลูกสร้าง          100,000        100,000        100,000        100,000        100,000  
   - เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์                   -                  -                   -                  -                  -    
  - ยานพาหนะ          940,000        940,000     1,410,000     1,410,000     1,410,000  
  - อุปกรณ์ส านกังาน          104,100        104,100        104,100        104,100        104,100  
  - ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน          120,000        120,000        120,000        120,000        120,000  

 รวมสินทรัพยถ์าวร        1,264,100     1,264,100     1,734,100     1,734,100     1,734,100  
 หกั ค่าเส่ือมราคาสะสม          242,820        485,640        822,460     1,159,280     1,496,100  

 รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ        1,021,280        778,460        911,640        574,820        238,000  
 รวมสินทรัพย์        4,302,604     6,777,168    10,505,828   18,203,834   30,171,139  

 หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ            
 หนีสิ้นหมุนเวยีน            
  - เจา้หน้ีการคา้          265,000        397,500        530,000        927,500     1,325,000  

 รวมหน้ีสินหมุนเวียน          265,000        397,500        530,000        927,500     1,325,000  
 หนีสิ้นระยะยาว                   -                  -                   -                  -                  -    

 รวมหน้ีสิน           265,000        397,500        530,000        927,500     1,325,000  
 ส่วนของเจ้าของ            
  - เงินลงทุน        3,534,100     3,534,100     4,004,100     4,004,100     4,004,100  
  - ก าไรสะสม          503,504     2,845,568     5,971,728   13,272,234   24,842,039  

 รวมส่วนของเจา้ของ        4,037,604     6,379,668     9,975,828   17,276,334   28,846,139  
 รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ        4,302,604     6,777,168    10,505,828   18,203,834   30,171,139  
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4.9 การวเิคราะห์ทางการเงิน 
Addbox จดัตั้งข้ึนมาโดยใช้เงินลงทุนทั้งส้ิน 4,004,100 บาท และสามารถคืนทุนได้

ภายในระยะเวลา 2 ปี 4 เดือน โดยมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 12,747,187 บาท และผลตอบแทนจาก
การลงทุน (IRR) 67.15 % 
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงค่า NPV, IRR, BC Ratio และ Payback Period 
 
 
 

 
จากตารางแสดงเงินลงทุนในโครงการ (หวัขอ้ 7.2 ตารางท่ี 5 และตารางท่ี 6) จะเห็นได้

วา่มีการลงทุนในส่วนของ เงินทุนหมุนเวียนเป็นอนัดบั 1 เน่ืองจากตอ้งมีการส ารองค่าใชจ่้ายก่อนท่ี
ลูกคา้จะจ่ายเป็นระยะเวลา 2 เดือน ต่อมาคือส่วนของยานพาหนะเน่ืองจากธุรกิจการแจก สินคา้
ตวัอยา่งนั้นจะตอ้งมีการขบัรถเพื่อไปรับของ ส่งของ ออกตระเวนแจกสินคา้ตวัอยา่งซ่ึงงบในส่วนน้ี
จะเป็นการกู้เพราะต้องมีการซ้ือรถท่ีเหมาะกับรูปแบบธุรกิจ และตามมาด้วยเคร่ืองมือเคร่ืองใช้
อุปกรณ์และอุปกรณ์ส านกังานท่ีจะตอ้งมีการใช้ 

จากการประมาณการงบก าไร-ขาดทุน (หวัขอ้ 7.6 ตารางท่ี 16) แสงใหเ้ห็นถึงผลก าไรท่ี
ค่อนขา้งต ่าในปีท่ี 1 เน่ืองมาจากในปีท่ี 1 Addbox จะตอ้งรับสมคันสมาชิกใหไ้ด ้500,000 ภายในปีท่ี 
1 ท าให้มีค่าใช้จ่ายทางการตลาดท่ีค่อนข้างสูง แต่ในปีถัดไปค่าใช้จ่ายในส่วนน้ีจะลดลง โดย
คาดการณ์การเติบโตของยอดขายท่ีเติบโต 50% ต่อปี ท าให้บริการจดัส่งพสัดุมีการเติบโตเพิ่มข้ึนใน
อตัราเดียวกนั ในส่วนค่าใช้จ่ายมาจากตน้ทุนค่าวสัดุและอุปกรณ์ในบริการจดัส่งพสัดุเป็นหลกัคิด
เป็น 50% ซ่ึงแปรผนัตรงตามจ านวนบริการจดัส่งพสัดุ  

 
 

 

มูลค่าโครงการปัจจุบันสุทธิ (NPV)        12,747,187  บาท 
 BC Ratio                4.18 เท่า 
 อตัราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR)  67.15%  
 ระยะเวลาคืนทุน                2.26  ปี 
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บทที ่5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะในการลงทุน 
 
 

Addbox ก่อตั้งข้ึนเน่ืองจากจากการมองเห็นโอกาสทางธุรกิจในตลาดดา้นบริการการ
แจกสินคา้ตวัอยา่งทางไปรษณีย ์ซ่ึงธุรกิจในปัจจุบนัมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูงโดยกลยุทธ์การออก
ผลิตภณัฑ์สินคา้ใหม่ถือเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัท่ีท าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขนั และส่ิงท่ี
ตามมาจากการใชก้ลยทุธ์การออกผลิตภณัฑสิ์นคา้ใหม่คือการแจกสินคา้ตวัอยา่ง โดยขอ้มูลแผนการ
ส่งเสริมการตลาดจากบริษทัยูนิลีเวอร์ ปี 2555 แสดงให้เห็นวิธีการส่งเสริมการตลาด และการแจก
สินค้าตัวอย่างถือเป็นวิธีหลักซ่ึงจ านวนสินค้าตัวอย่างจากสินค้า 6 ผลิตภัณฑ์ มีจ  านวนสูงถึง 
5,500,000 ช้ิน และคาดการณ์วา่จ านวนการออกผลิตภณัฑจ์ะเพิ่มสูงข้ึนต่อไปอีกในอนาคตเน่ืองดว้ย 
SMEs หรือ Startup ท่ีมีจ  านวนเพิ่มมากข้ึนในปัจจุบนั จากผลการสอบถามเชิงลึกกบัทางบริษทัผูผ้ลิต
สินคา้ชั้นน า อาทิ ยูนิลีเวอร์ โคคาโคล่า ไมเนอร์กรุ๊ป พบวา่ผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจเก่ียวกบัการ
ส่ือสารการตลาดยินดีท่ีจะใชบ้ริการการแจกสินคา้ตวัอยา่งจากบริษทัอ่ืน และยงัช่ืนชอบแนวคิดการ
วดัผลหลังจากท่ีมีการแจกสินค้าตวัอย่างเน่ืองด้วยข้อมูลในส่วนน้ีบริษทัสามารถท่ีจะเอาไปใช้
ประโยชน์ได ้

การลงทุนในโครงการแผนธุรกิจน้ีใชเ้งินลงทุนในปีแรกใชเ้งินลงทุนทั้งส้ิน   4,004,100 
บาท โดยลงทุนในอาคารส่ิงปลูกสร้าง การออกแบบตกแต่ง ยานพาหนะ อุปกรณ์ส านกังาน ค่าใชจ่้าย
ก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวยีน เน่ืองจาก Addbox เป็นแบรนดใ์หม่ในตลาดและยงัไม่เป็น
ท่ีรู้จกั ท าให้ช่วงแรกของการด าเนินงานตอ้งลงทุนค่อนขา้งสูงในส่วนของการตลาดเพื่อรับสมคัร
สมาชิกและน าขอ้มูลไปน าเสนอผลงานกบัทางบริษทัผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์ และทั้งน้ี Addbox ยงัตอ้งมี
การเตรียมเงินทุนหมุนเวยีนเป็นทุนส ารองท่ีท าใหธุ้รกิจด าเนินงานต่อไปได ้

ส่ิงส าคญัส าหรับการด าเนินธุรกิจการแจกสินคา้ตวัอย่างทางไปรษณียคื์อการสร้าง
ความน่าเช่ือถือของ Addbox ซ่ึงส่งผลทั้งในส่วนของบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ และในส่วนของผูบ้ริโภคท่ี
รับสินคา้ตวัอยา่ง ไดรั้บผลประโยชน์ทั้ง 2 กลุ่ม ทั้งน้ียงัส่งผลใหธุ้รกิจ Addbox มีผลก าไรและมีความ
ย ัง่ยนื 

จากการศึกษาสรุปไดว้่าแผนธุรกิจน้ีควรลงทุน เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีเป็นรูปแบบใหม่ 
ตอบโจทยท์ั้งในส่วนของบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ท่ีไดรั้บผลการตอบรับสินคา้ตวัอยา่งในกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีตั้งไวซ่ึ้งจะน าไปสู่การวางกลยทุธ์ หรือการปรับปรุง ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ให้เกิดการพฒันา และ
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ในส่วนของผูบ้ริโภคท่ีรับสินคา้ตวัอยา่งไดมี้การใชง้านสินคา้ตวัอยา่งก่อนการซ้ือสินคา้จริงตรงกบั
ประเภทสินคา้ท่ีสนใจ เปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคได้ลอง ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ท่ีหลากหลาย อีกทั้ง
ธุรกิจน้ียงัสามารถต่อยอดพฒันารูปแบบธุรกิจไปในทางอ่ืนๆไดไ้ม่ว่าจะเป็นการปรับเปล่ียนพสัดุ
เป็นซองจดหมายส าหรับคูปองสินคา้ ส่วนลดราคาสินคา้ โฆษณา หรือการปรับรูปแบบธุรกิจไปเป็น
พ่อคา้คนกลางเน่ืองจาก Addbox มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีส่งตรงถึงผูบ้ริโภคเป็นต้น โดยเงิน
ลงทุนโครงการน้ีคาดการณ์ว่าจะใช้เวลาคืนทุนเพียง 2 ปี 4 เดือน และภายในระยะเวลา 5 ปี พบว่า
มูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เป็นบวกและมีค่าเท่ากบั 12,747,187 บาท อตัราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) มีค่าเท่ากบั 67.15% อยา่งไรก็ตามการลงทุนมีความเส่ียงผูล้งทุนควรศึกษา จดัสรร และ
วางแหผนด าเนินการให้เหมาะสม  และวางแผนการตลาดในการเข้าหาบริษทัผูผ้ลิตสินค้า และ
ผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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งบโฆษณา ปี 2557-2558 

แหล่งท่ีมา http://www.positioningmag.com/content/62466 (11 กุมภาพนัธ์ พ.ศ.2559) 
งบโฆษณา ปี 2557-2558 

แหล่งท่ีมา http://www.positioningmag.com/content/62465 (11 กุมภาพนัธ์ พ.ศ.2559) 
เทคนิคและเคร่ืองมือส่งเสริมการขาย  

แหล่งท่ีมา http://free4marketingad.blogspot.com/2012/02/blog-post_23.html  
(23 กุมภาพนัธ์ พ.ศ.2555) 

ธุรกิจคา้ส่งคา้ปลีก 2557-2558 
แหล่งท่ีมา http://www.lhbank.co.th/content/upload/documents/-
8587657858782727808ธุรกิจคา้ส่งคา้ปลีก.pdf (20 เมษายน พ.ศ.2558) 

DIGITAL TREND 2014 นกัการตลาดตอ้งรู้ 
แหล่งท่ีมา http://www.positioningmag.com/content/digital-trend-2014-นกัการตลาด
ตอ้งรู้ (7 มกราคม พ.ศ.2558) 
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http://www.positioningmag.com/content/digital-trend-2014-นักการตลาดต้องรู้
http://www.positioningmag.com/content/digital-trend-2014-นักการตลาดต้องรู้
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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 

10.) ความถ่ีในการไปซุปเปอร์มาร์เก็ต 
หน่ึงคร้ัง/สัปดาห์ 32 คน   สองถึงสามคร้ัง/สัปดาห์ 42 คน    
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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 เพื่อกระตุน้ให้ เกิดการซ้ือ
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 หรือตอ้ง
กรอบแบบฟอร์มท่ีไดจ้ดัท 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 เป็นการเปิดโอกาสให้ผูไ้ดจ้ดัแสดง 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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