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คำนำ
รายงานเรื่อง สังข์ทองตอนตีคลีจัดทำขึ้นเพื่อให้รู้เรื่องราวอย่างชัดเจนยิ่งขึ้นเนื่องจากเป็นวรรณคดีไทยอีกเรื่องที่สำคัญของไทย  
หากมีข้อผิดพลาดประการใดก่อนขออภัยมานะที่นี้ด้วย
จัดทำโดย
ด.ญ. จิณห์วรา  สุนทรสุข
      ด.ญ. ณัฐสฎา  แสงดาว
       ด.ญ.พงศ์พัชรา  พาวินัย
         ด.ญ.พิลัยรัตน์ เมฆแสงสี

สารบัญ            
เนื้อหา                                                            หน้า

คำนำ
สังข์ทอง ตอน ตีคลี                                              ๑-๓

ที่มา                                                                       ๓

ครูมนตรี   ตราโมท

อาจารย์มนตรี  ตราโมท  เดิมชื่อ  บุญธรรม  ตราโมท  เกิดวันที่  17  มิถุนายน  พ.ศ.  2443  ที่บ้านท่าพี่เลี้ยง   อำเภอเมือง  จังหวัดสุพรรณบุรี  เป็นบุตรนายยิ้ม  และนางทองอยู่  เมื่อ  พ.ศ.  2475  สมรสกับนางสาวลิ้นจี่  (บุรานนท์)  มีบุตรที่ยังมีชีวิตอยู่  2  คน  คือ  นายฤทธี  และนายศิลปี  ต่อมาเมื่อนางลิ้นจี่  ถึงแก่กรรมจึงแต่งงานกับนางสาวพูนทรัพย์  (นาฏประเสริฐ)  มีบุตร  2  คน  คือ  นางสาวดนตรี  และนายญาณี  
                ความสามารถและผลงาน 
                อาจารย์มนตรี  ตราโมท  เริ่มการศึกษา   โดยเข้าเรียนที่โรงเรียนประจำจังหวัดสุพรรณบุรี  (ปรีชาพิทยากร)  สอบได้ชั้นมัธยมศึกษาปีที่  3 ภายหลังไปเรียนต่อที่โรงเรียนพรานหลวง  ในพระบรมราชูปถัมภ์  จบชั้นมัธยมศึกษาปีที่  6
                อาจารย์มนตรี  สนใจดนตรีมาตั้งแต่เด็ก  เนื่องจากบ้านอยู่ใกล้วัดสุวรรณภูมิ  ซึ่งที่วัดนี้มีวงปี่พาทย์และมีการฝึกซ้อมอยู่เสมอ  จึงได้ยินเสียงเพลงจากวงปี่พาทย์อยู่เป็นประจำ   จนในที่สุดได้รู้จักกับนักดนตรีในวงและขอเข้าไปเล่นด้วย  เมื่อมีการบรรเลงก็มักจะไปช่วยตีฆ้องเล็กหรือทุ้มเหล็กด้วยเสมอ  
                เมื่อจบมัธยมศึกษาปีที่  3  อาจารย์มนตรีตั้งใจจะมาเรียนต่อในกรุงเทพฯ  แต่บังเอญเจ็บกระเสาะกระแสะเรื่อยมา  จึงไม่ได้เรียนต่อ  ครูสมบุญ  นักฆ้องซึ่งเป็นครูปี่พาทย์ประจำวงที่วัดสุวรรณภูมิ  ชวนให้มาหัดปี่พาทย์  จึงได้เริ่มเรียนอย่างจริงจังตั้งแต่นั้นมาประมาณ  2  ปี  และได้เป็นนักดนตรีประจำวงปี่พาทย์  จังหวัดสุพรรณบุรี  
                ต่อมา  ได้ไปศึกษาเพิ่มเติมด้านปี่พาทย์ที่จังหวัดสมุทรสาคร  ราว  พ.ศ.  2456  ที่บ้านครูสมบุญ  สมสุวรรณ  ที่บ้านนี้มีวงปี่พาทย์และแตรวง  อาจารย์มนตรีจึงได้ฝึกทั้ง  2  อย่างคือ ด้านปี่พาทย์  ฝึกระนาดเอกและฆ้องวงใหญ่  ด้านแตรวง  ฝึกเป่าคลาริเน็ต  นอกจากนี้ครูสมบุญยังได้แนะวิธีแต่งเพลงให้ด้วย 
                ในปี   พ.ศ.  2460 อาจารย์มนตรี  ได้เข้ามาสมัครรับราชการในกรมพิณพาทย์หลวง  ซึ่งมีพระยาประสานดุริยศัพท์  (แปลก  ประสานศัพท์)  เป็นเจ้ากรม  ขณะที่ทำงานอยู่ก็ได้เรียนโรงเรียนพรานหลวงด้วยจนจบมัธยมศึกษาปีที่  6  
                อาจารย์มนตรี  ได้รับเลือกเป็นนักดนตรีประจำวงข้าหลวงเดิม  เป็นวงที่จะต้องตามเสด็จทุกๆแห่ง  โดยพระยาประสานดุริยศัพท์จะเป็นผู้ควบคุมทุกครั้ง  อาจารย์มนตรี  เริ่มแต่งเพลงเมื่ออายุ  20  ปี  เพลงแรกที่แต่ง  คือ  เพลงต้อยติ่ง  3  ชั้น เมื่อ  พ.ศ.  2467  พระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกล้าเจ้าอยู่หัวทรงประชวน  แพทย์ถวายการแนะนำให้ทรงฟังนิทานหรือดนตรีเบา  ประกอบกับเสวยพระโอสถ  กรมมหรสพจึงจัดวงเครื่องสายเบาๆ บรรเลงถวาย  วงเครื่องสายนี้ได้เพิ่มขิมขึ้น  อาจารย์มนตรีได้รับหน้าที่เป็นผู้ตีขิม  ในวังหลวงเป็นคนแรก  บรรเลงถวายทุกวันจนพระอาการหายเป็นปกติ 
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เอกสารเล่มนี้  เป็นเอกสารที่ใช้ประกอบการเรียน  นักเรียนสามารถศึกษาได้ด้วยตนเอง  ให้นักเรียนอ่านคำแนะนำ  และปฏิบัติกิจกรรม  แต่ละขั้นตอน  ตั้งแต่ต้นจนจบ  นักเรียนจะได้รับความรู้อย่างครบถ้วนโดยปฏิบัติ  ตามขั้นตอน ดังต่อไปนี้
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1.  ศึกษาจุดประสงค์การเรียนรู้  เพื่อให้ทราบว่า  เมื่อจบ
บทเรียนแต่ละบทแล้ว  นักเรียนสามารถเรียนรู้อะไรได้บ้าง
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2. ทำแบบทดสอบก่อนเรียน  แล้วตรวจคำตอบที่เฉลยไว้
                            ท้ายแบบกิจกรรมของแต่ละเรื่อง  เพื่อให้รู้ว่านักเรียน 

    มีความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเรื่องที่จะศึกษามากน้อยเพียงใด
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3.  ศึกษาเอกสารและทำกิจกรรมตามที่กำหนดไว้ 

             เพื่อเป็นการทบทวนให้มีความรู้   ความเข้าใจในเนื้อหา
             ยิ่งขึ้น
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4.  ทำแบบทดสอบหลังเรียน  เพื่อวัดความรู้ 

                                     ความเข้าใจอีกครั้งหนึ่ง
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5.  นักเรียนแต่ละคนต้องมีความซื่อสัตย์ต่อตนเอง 


       ไม่เปิดดูเอกสารเฉลยก่อนเรียน – หลังเรียน

       แบบเฉลยแบบฝึกกิจกรรมทุกกิจกรรม
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      6.  ถ้านักเรียนและผู้สนใจต้องการเนื้อหาเพิ่มเติม
   จากเอกสารประกอบการเรียนทั้งหมด
   สามารถค้นคว้าได้จากบรรณานุกรมที่ให้ไว้
   ท้ายเล่ม
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แบบทดสอบประเมินผลตนเองก่อนเรียน
วัตถุประสงค์
เพื่อประเมินผลความรู้เดิมของนักเรียน เรื่อง  ลักษณะของการขาย
คำชี้แจง
ให้นักเรียนอ่านคำถามต่อไปนี้ ทีละข้อ และเขียนเครื่องหมาย ( ทับที่  ข้อคำตอบที่นักเรียนคิดว่าถูกที่สุดเพียงข้อเดียว ลงในกระดาษคำตอบนักเรียนมีเวลาทำแบบทดสอบ ชุดนี้ 20 นาที
ตัวอย่าง
(0)
ข้อใดคือคนกลางในระบบการขาย
1. พ่อค้าส่ง
2. พ่อค้าคนกลาง
3. พ่อค้าปลีก
4. ถูกทุกข้อ
กระดาษคำตอบ
	ข้อ
	ก
	ข
	ค
	ง

	 ( 0 )
	
	
	
	    X
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1.  ข้อใดคือความหมายของการโฆษณา


ก.  คือ วิธีการจูงใจบุคคลให้เกิดความต้องการสิ่งนั้น

ข.  คือ การกำหนดรูปแบบการขายสินค้าและบริการ

ค.  คือ การแสวงหาแนวทางที่จะผลิตสินค้าให้มีคุณภาพ

ง.  คือ เครื่องมือที่ช่วยให้เกิดการซื้อขายสินค้า
2.    ข้อใดไม่ใช่สาเหตุของการใช้การโฆษณาเพื่อส่งเสริมการขาย

ก.  เพราะมีการแข่งขันทารงธุรกิจมากขึ้น

ข.  เพราะตลาดมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว

ค.  เพราะเป็นการลดค่าใช้จ่ายทางธุรกิจ

ง.  เพราะต้องการผูกขาดสินค้า
3. การโฆษณาของน้ำตราสิงห์ที่เน้นลัษณะของวัฒนธรรมไทย ถือเป็นการโฆษณา

ก.  การโฆษณาระดับชาติ

ข.  การโฆษณาเพื่อการค้า

ค.  การโฆษณาเพื่อสังคม

ง.  การโฆษณาเพื่อขายปลีก 
4.   ภาพถ่าย สไลด์ ภาพยนตร์ และวีดีทัศน์ ถือเป็นสื่อด้านใด
1. สื่อโสตทัศน์ 
2. สื่อมวลชน
3. สื่อโฆษณา
4. สื่อสิ่งพิมพ์
       5.    สื่อโฆษณาชนิดใดที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุด

              ก.   วิทยุ
              ข.   นิตยสาร
              ค.   โทรทัศน์
              ง.   หนังสือพิมพ์
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6. ข้อใดคือข้อบกพร่องของสื่อโฆษณาประเภทหนังสือพิมพ์
     ก.  มีราคาสูง

     ข.  อายุการโฆษณาสั้น
     ค.  กระตุ้นความสนใจน้อย
     ง.   ให้รายละเอียดได้น้อย

7.  การกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าและบริการเพิ่มขึ้นในระยะสั้นคือ

     ก.  การโฆษณา
     ข.  การประชาสัมพันธ์
     ค.  การส่งเสริมการขาย
     ง.  
8.  การจัดทำเครื่องมืออุปกรณ์ในการส่งเสริมการขาย การให้รางวัล การให้โบนัส เป็นการส่งเสริม
     การขายแบบใด
     ก.  แบบส่งเสริมพนักงานขาย
     ข.  แบบส่งเสริมผู้บริโภค
     ค.  แบบส่งเสริมพ่อค้าส่ง
     ง.  แบบส่งเสริมพ่อค้าปลีก
9.  ข้อใดคือข้อเสียของการส่งเสริมการขายแบบชิงโชค
1. จูงใจผู้ซื้อได้น้อย
2. ใช้ไม่ได้กับสินค้าใหม่
3. ผู้ขายได้กำไรเท่าเดิม
4. เพิ่มยอดขายได้ไม่มาก 
10. การส่งเสริมการขายประเภทใดที่ทำให้ทราบต้นทุนล่วงหน้า
1. คูปอง
2. ชิงโชค
3. ลดราคาสินค้า
4. แจกสินค้าตัวอย่าง
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1. อธิบายความหมายและความสำคัญของการโฆษณา การส่งเสริมการขายได้
2. บอกวัตถุประสงค์ของการโฆษณาและการส่งเสริมการขายได้
3. บอกประเภทของการโฆษณาได้
4. บอกประเภทของการส่งเสริมการขายได้
5. วิเคราะห์ข้อดีและข้อเสียของสื่อโฆษณาแต่ละประเภทได้
6. วิเคราะห์ข้อดีและข้อเสียการส่งเสริมการขายแต่ละประเภทได้
 



สาระสำคัญ

การโฆษณาคือ  การสื่อสารข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการไปยังกลุ่ม
ลูกค้าที่มีอยู่กระจัดกระจายเป็นจำนวนมากในเวลาอันรวดเร็วโดยใช้สื่อประเภทต่าง ๆ
 การโฆษณามีหลายรูปแบบ การตัดสินใจเลือกรูปแบบใดขึ้นอยู่กับชนิดของสินค้าและ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  ส่วนการส่งเสริมการขายหมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่จัดขึ้น
เพื่อกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความสนใจในตัวสินค้านั้นมากขึ้น 

       สาระการเรียนรู้





กลุ่มสาระการเรียนรู้การงานอาชีพและเทคโนโลยี
สาระที่ 2  การอาชีพ  ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 3
หน่วยที่ 2 เรียนรู้พื้นฐานของพนักงานขาย
เรื่องที่ 2 เรียนรู้การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย

เอกสารเล่มนี้เป็นเอกสารที่ใช้ประกอบการเรียน  นักเรียนสามารถ

ศึกษาได้ด้วยตนเอง  ให้นักเรียนอ่านคำแนะนำและปฏิบัติกิจกรรม 

แต่ละขั้นตอนตั้งแต่ต้นจนจบ นักเรียนจะได้รับความรู้อย่างครบถ้วน

โดยปฏิบัติตามขั้นตอน ดังต่อไปนี้
1. ศึกษาจุดประสงค์การเรียนรู้เพื่อให้ทราบว่า  เมื่อจบ
     บทเรียนแต่ละบทแล้ว นักเรียนสามารถเรียนรู้อะไรได้บ้าง



2. ทำแบบทดสอบก่อนเรียน  แล้วตรวจคำตอบที่เฉลยไว้
                        ท้ายแบบกิจกรรมของแต่ละเรื่อง  เพื่อให้รู้ว่านักเรียน 

  มีความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับเรื่องที่จะศึกษามากน้อยเพียงใด


3.  ศึกษาเอกสารและทำกิจกรรมตามที่กำหนดไว้ 

           เพื่อเป็นการทบทวนให้มีความรู้   ความเข้าใจในเนื้อหา
           ยิ่งขึ้น




4.  ทำแบบทดสอบหลังเรียน  เพื่อวัดความรู้ 

                                        ความเข้าใจอีกครั้งหนึ่ง



5.  นักเรียนแต่ละคนต้องมีความซื่อสัตย์ต่อตนเอง 


       ไม่เปิดดูเอกสารเฉลยก่อนเรียน – หลังเรียน

       แบบเฉลยแบบฝึกกิจกรรมทุกกิจกรรม




      6.  ถ้านักเรียนและผู้สนใจต้องการเนื้อหาเพิ่มเติม
   จากเอกสารประกอบการเรียนทั้งหมด
   สามารถค้นคว้าได้จากบรรณานุกรมที่ให้ไว้
   ท้ายเล่ม



กลุ่มสาระการเรียนรู้การงานอาชีพและเทคโนโลยี
สาระที่ 4  การอาชีพ  ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 3
หน่วยที่ 2 เรียนรู้พื้นฐานพนักงานขาย
เล่มที่ 2 การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย
วัตถุประสงค์
เพื่อประเมินผลความรู้เดิมของนักเรียน เรื่อง  การโฆษณาและ
การส่งเสริมการขาย
คำชี้แจง

ให้นักเรียนอ่านคำถามต่อไปนี้ ทีละข้อ และเขียนเครื่องหมาย ( 
ทับที่  ข้อคำตอบที่นักเรียนคิดว่าถูกที่สุดเพียงข้อเดียว 
ลงในกระดาษคำตอบนักเรียนมีเวลาทำแบบทดสอบ ชุดนี้ 20 นาที
ตัวอย่าง
(0)
ข้อใดคือคนกลางในระบบการขาย

5. พ่อค้าส่ง
6. พ่อค้าคนกลาง
7. พ่อค้าปลีก
8. ถูกทุกข้อ
กระดาษคำตอบ
	ข้อ
	ก
	ข
	ค
	ง

	 ( 0 )
	
	
	
	    X

	
	
	
	
	



1.  ข้อใดคือความหมายของการโฆษณา


ก.  คือ วิธีการจูงใจบุคคลให้เกิดความต้องการสิ่งนั้น

ข.  คือ การกำหนดรูปแบบการขายสินค้าและบริการ

ค.  คือ การแสวงหาแนวทางที่จะผลิตสินค้าให้มีคุณภาพ


ง.  คือ เครื่องมือที่ช่วยให้เกิดการซื้อขายสินค้า
2.    ข้อใดไม่ใช่สาเหตุของการใช้การโฆษณาเพื่อส่งเสริมการขาย

ก.  เพราะมีการแข่งขันทางธุรกิจมากขึ้น


ข.  เพราะตลาดมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว


ค.  เพราะเป็นการลดค่าใช้จ่ายทางธุรกิจ


ง.  เพราะต้องการผูกขาดสินค้า

4. การโฆษณาของน้ำตราสิงห์ที่เน้นลักษณะของวัฒนธรรมไทย ถือเป็นการโฆษณา

ก.  การโฆษณาระดับชาติ


ข.  การโฆษณาเพื่อการค้า


ค.  การโฆษณาเพื่อสังคม


ง.  การโฆษณาเพื่อขายปลีก 
4.   หนังสือพิมพ์ นิตยสาร แผ่นพับ  ถือเป็นสื่อด้านใด

5. สื่อโสตทัศน์ 
6. สื่อมวลชน
7. สื่อโฆษณา
8. สื่อสิ่งพิมพ์
       5.    สื่อโฆษณาชนิดใดที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุด

              ก.   วิทยุ
              ข.   นิตยสาร
              ค.   โทรทัศน์
              ง.   หนังสือพิมพ์

6. ข้อใดคือข้อบกพร่องของสื่อโฆษณาประเภทหนังสือพิมพ์

     ก.  มีราคาสูง
    
     ข.  อายุการโฆษณายาวนาน
    
     ค.  กระตุ้นความสนใจได้น้อย
   
     ง.   ให้รายละเอียดการโฆษณาได้มาก
7.  การกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าและบริการเพิ่มขึ้นในระยะสั้นคือ

    
      ก.  การโฆษณา
  
      ข.  การประชาสัมพันธ์
    
       ค.  การส่งเสริมการขาย
    
       ง.  การกระตุ้นการขาย
8.  การจัดทำเครื่องมืออุปกรณ์ในการส่งเสริมการขาย การให้รางวัล การให้โบนัส
     เป็นการส่งเสริมการขายแบบใด

      
      ก.  แบบส่งเสริมพนักงานขาย
    
      ข.  แบบส่งเสริมผู้บริโภค
   
      ค.  แบบส่งเสริมพ่อค้าส่ง
    
      ง.  แบบส่งเสริมพ่อค้าปลีก

9.  ข้อใดคือข้อเสียของการส่งเสริมการขายแบบชิงโชค
5. จูงใจผู้ซื้อได้น้อย
6. ใช้ไม่ได้กับสินค้าใหม่
7. ผู้ขายได้กำไรเท่าเดิม
8. เพิ่มยอดขายได้ไม่มาก 
10. การส่งเสริมการขายประเภทใดที่ทำให้ทราบต้นทุนล่วงหน้า

5. คูปอง
6. ชิงโชค
7. ให้ของแถม
8. แจกสินค้าตัวอย่าง






การจัดทำโฆษณานั้นเป็นกระบวนการในการผลักดันความต้องการของลูกค้าในตัวสินค้าให้สูงขึ้น หรือกิจการยอมที่จะสูญเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาเพื่อให้บรรลุยอดขายที่ได้กำหนด โดยผ่านสื่อสารมวลชน ดังนั้นการโฆษณาจึงมีความสำคัญต่อธุรกิจเป็นอย่างมาก  และต่อไปนี้คือสาเหตุที่ต้องมีการโฆษณา
















     การแบ่งประเภทของการโฆษณา สามารถแบ่งได้ ดังนี้






























































































                         คำชี้แจง     นักเรียนศึกษาเกี่ยวกับการโฆษณาแล้วเติมคำหรือข้อความลง
                                           ในช่องว่างให้ได้ใจความสมบูรณ์และถูกต้อง

1. การโฆษณา หมายถึง .........................................................................................................

    ...........................................................................................................................................

2. การที่ธุรกิจจะต้องแข่งขันด้านการโฆษณาเนื่องมาจากสาเหตุใด.......................................

    ...........................................................................................................................................

3. การโฆษณามีวัตถุประสงค์เพื่อ...........................................................................................

    ...........................................................................................................................................

    ...........................................................................................................................................

4. การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลักษณ์หรือการโฆษณาเพื่อสังคมเป็นการโฆษณาลักษณะใด...

    ..........................................................................................................................................

    ..........................................................................................................................................

5. สื่อสิ่งพิมพ์ได้แก่...............................................................................................................

6. สื่อที่เป็นการกระจายเสียงและภาพได้แก่..........................................................................


7. เป็นสื่อที่มุ่งไปยังกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง และมีวัตถุประสงค์เพื่อเตือนความทรงจำ   มักจะใช้
                  กับ  สินค้าที่ติดตลาดนานแล้ว คือ ...................................................................................


    .........................................................................................................................................

8. เป็นสื่อโฆษณาที่เป็นที่รู้จักของประชาชนมาช้านานเข้าถึงผู้บริโภคในวงกว้างมาก 
                  เหมาะที่จะโฆษณาไปยังกลุ่มบริโภคชาวชนบท................................................................

    .........................................................................................................................................

9. จงบอกข้อดีของสื่อโฆษณาประเภทหนังสือพิมพ์............................................................

    .........................................................................................................................................


10. จงบอกข้อเสียของสื่อโฆษณาประเภทหนังสือพิมพ์.......................................................

    .........................................................................................................................................




คำชี้แจง   ให้นักเรียนทำเครื่องหมาย  (      หน้าข้อที่เห็นว่าถูก และใส่เครื่อง
  (  หน้าข้อความที่เห็นว่าผิด

..........
1. ธุรกิจที่มีเงินทุนในการโฆษณาสูง จะทำให้ได้รับความสนใจ ได้รับการยอมรับ
                                อย่างรวดเร็ว สามารถครอบครองส่วนแบ่งตลาดได้มากกว่าธุรกิจที่มีต้นทุนต่ำ

..........
2. การโฆษณามีวัตถุประสงค์เพื่อเป็นการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ

..........
3. การโฆษณาขายสินค้าของห้างเทสโก้โลตัสเป็นการโฆษณาเพื่อการขายปลีก

..........
4. การโฆษณาทางโทรทัศน์ไม่สามารถเลือกกลุ่มของผู้ชมได้

..........
5. สื่อสิ่งพิมพ์ประกอบไปด้วย หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ใบปลิว แผ่นพับและ
    แคตตาล๊อก

..........
6. สื่อโฆษณากลางแจ้ง มีวัตถุประสงค์เพื่อเตือนความจำ มักจะใช้กับสินค้าที่
                                ติดตลาดแล้ว

..........
7. โทรทัศน์ เป็นสื่อที่ได้รับความนิยม และครอบคลุมผู้บริโภคและพื้นที่ได้
                                กว้างขวางที่สุด

..........
8. ข้อดีของสื่อโฆษณาประเภทหนังสือพิมพ์คือ ราคาถูก อายุการโฆษณายาวนาน

..........
9. ข้อเสียของสื่อโฆษณาประเภทวิทยุคือ ค่าใช้จ่ายสูง พกพาไม่สะดวก

..........
10. การที่ธุรกิจจะเลือกสื่อโฆษณาประเภทใดขึ้นอยู่กับ เงินทุน ลักษณะของสินค้า 
                                  และบริการ



คำชี้แจง  ให้นักเรียนแสดงความคิดเห็นว่า เห็นด้วยหรือไม่กับข้อความที่กำหนด
               พร้อมทั้งอธิบายเหตุผล












คำชี้แจง    ให้นักเรียนบอกข้อดีและข้อเสียของสื่อการโฆษณา
                                                           แต่ละประเภท
	วิธีการโฆษณา
	ข้อดี
	ข้อเสีย

	

	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….

	
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….

	
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….

	
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….

	

	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….





คำชี้แจง  ให้นักเรียนนำอักษรในหมวด ข มาเติมลง ในหมวด ก ให้ถูกต้องและ
               สัมพันธ์กัน


หมวด  ก




หมวด ข
     (.......)  1. สนับสนุนให้เกิดการซื้อซ้ำ


ก. การให้รางวัล โบนัส 
     (.......)  2. การแจกของตัวอย่าง



ข. ชิงโชค ให้คูปอง  ให้ของแถม

     (.......)  3. ส่งเสริมการขายแบบมุ่งสู่ผู้บริโภค

ค. ช่วยสร้างภาพพจน์ของสินค้า
     (.......)  4. ส่งเสริมการขายแบบมุ่งพ่อค้าคนกลาง

ง. กำหนดโควต้าการขาย
     (.......)  5. ส่งเสริมการขายแบบมุ่งสู่พนักงานขาย

จ. วัตถุประสงค์ของการโฆษณา


     (.......)  6. ข้อดีของการชิงโชค



ฉ. ต้องใช้เวลาในการวางแผน
     (.......)  7. ข้อเสียของการชิงโชค


ช. การผลิตสินค้าเพื่อให้ลูกค้า
    ทดลองใช้

     (.......)  8. ข้อเสียของการแจกตัวอย่างสินค้า

ซ. ทราบต้นทุนล่วงหน้า

     (.......)  9. ข้อดีของการให้ของแถม


ฌ. ใช้ไม่ได้กับสินค้าใหม่

     (.......)  10. ข้อเสียของการใช้คูปอง


ญ. เสียค่าใช้จ่ายสูง






คำชี้แจง   ให้นักเรียนนำตัวอักษรใต้รูปภาพไปใส่หน้าข้อความที่มี
   ความสัมพันธ์กัน





..........  1. การเชิญชวนให้ผู้ซื้อสินค้าส่งชิ้นส่วนสินค้าหรือแบบฟอร์มชื่อที่อยู่มายังบริษัท


 เพื่อจับสลาก

..........  2. การลดราคาสินค้าให้ต่ำกว่าปกติเมื่อคู่แข่งขันออกสินค้าใหม่ เปลี่ยนสูตรผสม


  ใหม่ เปลี่ยนหีบห่อใหม่

..........  3. เป็นวิธีการที่ทำให้สินค้าที่ผลิตขึ้นมาเพื่อทดลองใช้ ส่วนใหญ่จะเป็นวิธีการใช้


  กับสินค้าหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหม่

..........  4. เป็นใบสำคัญที่เป็นข้อเสนอ ที่จะให้ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้าอีก อาจจะแจกไปกับ


    สินค้า ส่งทางไปรษณีย์ หรือส่งผ่านสื่อโฆษณา

..........  5. การให้สินค้าอีกชนิดหนึ่งเพิ่มกับผู้ซื้อสินค้าบางอย่าง โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้


  ซื้อสินค้านั้น ๆ เพิ่มขึ้น





 คำชี้แจง    จากภาพให้นักเรียนบอกข้อดีและข้อเสียของการส่งเสริมการ



    ขายแต่ละประเภท











คำชี้แจง
     ให้นักเรียนเรียงข้อความที่กำหนดให้ตามขั้นตอนของการส่งเสริมการขาย
      ให้ถูกต้องโดยนำหมายเลขหน้าข้อความไปใส่ใน            ข้างล่าง
1. ปฏิบัติตามแผนที่วางไว้ คือการปฏิบัติตามแผนงานที่วางไว้  โดยจะมีวิธีควบคุมการทำงานให้เป็นไปตามแผน
2. จัดทำโครงการส่งเสริมการขาย ซึ่งจะต้องระบุรายละเอียดต่าง ๆ เกี่ยวกับวิธีการส่งเสริมการขาย
3. การประเมินผลในการส่งเสริมการขาย โดยจะพิจารณาว่าผลตอบแทนที่กิจการได้รับเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร
4. กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย ซึ่งจะต้องสอดคล้องกับเป้าหมายของการตลาดด้วย
5. เลือกเครื่องมือในการส่งเสริมการขาย โดยให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ด้วย



กลุ่มสาระการเรียนรู้การงานอาชีพและเทคโนโลยี
สาระที่ 4   การอาชีพ  ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 3
หน่วยที่  2  เรียนรู้พื้นฐานของพนักงานขาย
เล่มที่ 2 เรียนรู้การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย

วัตถุประสงค์
เพื่อประเมินผลความรู้ที่ได้ศึกษามาของนักเรียน เรื่อง เรียนรู้การ
                               โฆษณาและการส่งเสริมการขาย 

คำชี้แจง

ให้นักเรียนอ่านคำถามต่อไปนี้ ทีละข้อ และเขียนเครื่องหมาย ( ทับที่
ข้อคำตอบที่นักเรียนคิดว่าถูกที่สุดเพียงข้อเดียว ลงในกระดาษ
คำตอบนักเรียนมีเวลาทำแบบทดสอบ ชุดนี้ 20 นาที
ตัวอย่าง
(0)
ข้อใดคือคนกลางในระบบการขาย

9. พ่อค้าส่ง
10. พ่อค้าคนกลาง
11. พ่อค้าปลีก
12. ถูกทุกข้อ
กระดาษคำตอบ
	ข้อ
	ก
	ข
	ค
	ง

	 ( 0 )
	
	
	
	    X

	
	
	
	
	



1. การส่งเสริมการขายประเภทใดที่ทำให้ทราบต้นทุนล่วงหน้า
1. คูปอง
2. ชิงโชค
3. ลดราคาสินค้า
4. การให้ของแถม
2. ข้อใดคือข้อเสียของการส่งเสริมการขายแบบชิงโชค
1. จูงใจผู้ซื้อได้น้อย
2. ใช้ไม่ได้กับสินค้าใหม่
3. ผู้ขายได้กำไรเท่าเดิม
4. เพิ่มยอดขายได้ไม่มาก 
3. การจัดทำเครื่องมืออุปกรณ์ในการส่งเสริมการขาย การให้รางวัล การให้โบนัส เป็นการส่งเสริมการขายแบบใด
1. แบบส่งเสริมพนักงานขาย
2. แบบส่งเสริมผู้บริโภค
3. แบบส่งเสริมพ่อค้าส่ง
4. แบบส่งเสริมพ่อค้าปลีก
4. การกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าและบริการเพิ่มขึ้นในระยะสั้นคือ
1. การโฆษณา
2. การประชาสัมพันธ์
3. การส่งเสริมการขาย
4. การกระตุ้นการขาย
5. ข้อใดคือข้อบกพร่องของสื่อโฆษณาประเภทหนังสือพิมพ์
1. มีราคาสูง
2. อายุการโฆษณายาว
3. กระตุ้นความสนใจได้น้อย
4. ให้รายละเอียดการโฆษณาได้มาก


6. สื่อโฆษณาชนิดใดที่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุด
1. วิทยุ
2. นิตยสาร
3. โทรทัศน์
4. หนังสือพิมพ์
7. หนังสือพิมพ์ นิตยสาร แผ่นพับ  ถือเป็นสื่อด้านใด
1. สื่อโสตทัศน์ 
2. สื่อมวลชน
3. สื่อโฆษณา 
4. สื่อสิ่งพิมพ์
8.  การโฆษณาของน้ำตราสิงห์ที่เน้นลักษณะของวัฒนธรรมไทย ถือเป็นการโฆษณา
1. การโฆษณาระดับชาติ
2. การโฆษณาเพื่อการค้า
3. การโฆษณาเพื่อสังคม
4. การโฆษณาเพื่อขายปลีก
9. ข้อใดไม่ใช่สาเหตุของการใช้การโฆษณาเพื่อส่งเสริมการขาย
1. เพราะมีการแข่งขันทางธุรกิจมากขึ้น
2. เพราะตลาดมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว
3. เพราะเป็นการลดค่าใช้จ่ายทางธุรกิจ
4. เพราะต้องการผูกขาดสินค้า
10. ข้อใดคือความหมายของการโฆษณา
1. คือ วิธีการจูงใจบุคคลให้เกิดความต้องการสิ่งนั้น
2. คือ การกำหนดรูปแบบการขายสินค้าและบริการ
3. คือ การแสวงหาแนวทางที่จะผลิตสินค้าให้มีคุณภาพ
4. คือ เครื่องมือที่ช่วยให้เกิดการซื้อขายสินค้า


กรรณิการ์  อัฐมโนลาภ และ ไพบูลย์  กำลังดี.  (ม.ป.ป.).  การขาย 1.   กรุงเทพฯ :
      
   เอมพันธ์ จำกัด.
ศิริวรรณ   เสรีรัตน์. (2540).  การโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด. กรุงเทพฯ : 
    บริษัท A.N. การพิมพ์. 

เสรี   วงษ์มณฑา. (2540).  การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย.  กรุงเทพฯ : 
    บริษัทธีระฟิล์มและไซเท็กซ์ จำกัด










                         คำชี้แจง     นักเรียนศึกษาเกี่ยวกับการโฆษณาแล้วเติมคำหรือข้อความลง
                                           ในช่องว่างให้ได้ใจความสมบูรณ์และถูกต้อง

1. การโฆษณา หมายถึง   การสื่อสารข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการไปยังกลุ่มลูกค้าที่
    มีอยู่กระจัดกระจายเป็นจำนวนมากในเวลาอันรวดเร็วโดยใช้สื่อประเภทต่าง ๆ

2. การที่ธุรกิจจะต้องแข่งขันด้านการโฆษณาเนื่องมาจากสาเหตุใด 1. ธุรกิจมีการแข่งขันสูงขึ้น 
    2. ตลาดมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว 3. เพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ 4. ลดค่าใช้จ่ายทาง
    ธุรกิจ 5. มีการผลิตสินค้ามากขึ้น 6. เป็นเครื่องมือในการช่วยพนักงานขาย


3. การโฆษณามีวัตถุประสงค์เพื่อ นำผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาด เพื่อเพิ่มการใช้สินค้าให้มากขึ้น 
    เพื่อเพิ่มยอดขาย เพื่อสร้างภาพพจน์ของบริษัท เพื่อป้องกันไม่ให้ลูกค้าไปใช้สินค้าของคู่
    แข่งขัน เพื่อให้ความรู้ความเข้าใจกับผู้บริโภค เพื่อเข้าถึงลูกค้าที่อยู่ห่างไกล

4. การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลักษณ์หรือการโฆษณาเพื่อสังคมเป็นการโฆษณาลักษณะใด
    เป็นการโฆษณาที่เน้นคุณค่าทางด้านจิตใจ เพื่อสร้างภาพลักษณ์ให้แก่กิจการ โดยเน้นด้าน
    วัฒนธรรม สังคม ความสามัคคี เป็นต้น

5. สื่อสิ่งพิมพ์ได้แก่  แผ่นพับ  จุลสาร และนิตยสาร

6. สื่อที่เป็นการกระจายเสียงและภาพได้แก่   วิทยุ  โทรทัศน์

7. เป็นสื่อที่มุ่งไปยังกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง และมีวัตถุประสงค์เพื่อเตือนความทรงจำ   มักจะใช้กับ
                  สินค้าที่ติดตลาดนานแล้ว คือ สื่อโฆษณากลางแจ้ง

8. เป็นสื่อโฆษณาที่เป็นที่รู้จักของประชาชนมาช้านานเข้าถึงผู้บริโภคในวงกว้างมาก เหมาะที่
                  จะโฆษณาไปยังกลุ่มบริโภคชาวชนบท วิทยุ

9. จงบอกข้อดีของสื่อโฆษณาประเภทหนังสือพิมพ์   1. ราคาถูก  2.  อายุการโฆษณายาวนาน

    3.  ให้รายละเอียดได้มากตามปริมาณเนื้อที่ที่ใช้
10. จงบอกข้อเสียของสื่อโฆษณาประเภทหนังสือพิมพ์ โฆษณาประเภทนี้มีเยอะจนผู้บริโภค   
      ไม่สนใจ   กระตุ้นความสนใจได้น้อย




คำชี้แจง   ให้นักเรียนทำเครื่องหมาย  (      หน้าข้อที่เห็นว่าถูก และใส่เครื่อง
  (  หน้าข้อความที่เห็นว่าผิด

(
1. ธุรกิจที่มีเงินทุนในการโฆษณาสูง จะทำให้ได้รับความสนใจ ได้รับการยอมรับ
                                อย่างรวดเร็ว สามารถครอบครองส่วนแบ่งตลาดได้มากกว่าธุรกิจที่มีต้นทุนต่ำ

(
2. การโฆษณามีวัตถุประสงค์เพื่อเป็นการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ

(
3. การโฆษณาขายสินค้าของห้างเทสโก้โลตัสเป็นการโฆษณาเพื่อการขายปลีก

(
4. การโฆษณาทางโทรทัศน์ไม่สามารถเลือกกลุ่มของผู้ชมได้

(
5. สื่อสิ่งพิมพ์ประกอบไปด้วย หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ใบปลิว แผ่นพับและ
    แคตตาล๊อก

(
6. สื่อโฆษณากลางแจ้ง มีวัตถุประสงค์เพื่อเตือนความจำ มักจะใช้กับสินค้าที่
                                ติดตลาดแล้ว

(
7. โทรทัศน์ เป็นสื่อที่ได้รับความนิยม และครอบคลุมผู้บริโภคและพื้นที่ได้
                                กว้างขวางที่สุด

(
8. ข้อดีของสื่อโฆษณาประเภทหนังสือพิมพ์คือ ราคาถูก อายุการโฆษณายาวนาน

(
9. ข้อเสียของสื่อโฆษณาประเภทวิทยุคือ ค่าใช้จ่ายสูง พกพาไม่สะดวก

(
10. การที่ธุรกิจจะเลือกสื่อโฆษณาประเภทใดขึ้นอยู่กับ เงินทุน ลักษณะของสินค้า 
                                  และบริการ



คำชี้แจง  ให้นักเรียนแสดงความคิดเห็นว่า เห็นด้วยหรือไม่กับข้อความที่กำหนด
               พร้อมทั้งอธิบายเหตุผล












คำชี้แจง    ให้นักเรียนบอกข้อดีและข้อเสียของสื่อการโฆษณา
                                                           แต่ละประเภท
	วิธีการโฆษณา
	ข้อดี
	ข้อเสีย

	

	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….

	
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….

	
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….

	
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….

	

	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….
	1. ………………………….

2. ………………………….

3. ………………………….





คำชี้แจง  นักเรียนนำอักษรในหมวด ข มาเติมลง ในหมวด ก ให้ถูกต้องและ
               สัมพันธ์กัน


หมวด  ก




หมวด ข
     (   จ  )  1. สนับสนุนให้เกิดการซื้อซ้ำ


ก. การให้รางวัล โบนัส 
     (   ช  )  2. การแจกของตัวอย่าง



ข. ชิงโชค ให้คูปอง  ให้ของแถม

     (  ข   )  3. ส่งเสริมการขายแบบมุ่งสู่ผู้บริโภค

ค. ช่วยสร้างภาพพจน์ของสินค้า
     (  ง   )  4. ส่งเสริมการขายแบบมุ่งพ่อค้าคนกลาง

ง. กำหนดโควต้าการขาย
     (  ก  )  5. ส่งเสริมการขายแบบมุ่งสู่พนักงานขาย

จ. วัตถุประสงค์ของการโฆษณา


     (   ค  )  6. ข้อดีของการชิงโชค



ฉ. ต้องใช้เวลาในการวางแผนนาน
     (   ฉ  )  7. ข้อเสียของการชิงโชค


ช. การผลิตสินค้าเพื่อให้ลูกค้า
    ทดลองใช้


     (   ญ  )  8. ข้อเสียของการแจกตัวอย่างสินค้า

ซ. ทราบต้นทุนล่วงหน้า

     (   ซ  )  9. ข้อดีของการให้ของแถม


ฌ. ใช้ไม่ได้กับสินค้าใหม่

     (   ฌ )  10. ข้อเสียของการใช้คูปอง


ญ. อาจไม่ถึงมือผู้รับ ควบคุมได้ยาก




คำชี้แจง   ให้นักเรียนนำตัวอักษรใต้รูปภาพไปใส่หน้าข้อความที่มี
   ความสัมพันธ์กัน




  5         1. เป็นวิธีการที่ทำให้สินค้าที่ผลิตขึ้นมาเพื่อทดลองใช้ ส่วนใหญ่จะเป็นวิธีการใช้


  กับสินค้าหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหม่

 4         2. การลดราคาสินค้าให้ต่ำกว่าปกติเมื่อคู่แข่งขันออกสินค้าใหม่ เปลี่ยนสูตรผสม


  ใหม่ เปลี่ยนหีบห่อใหม่

 1          3. การเชิญชวนให้ผู้ซื้อสินค้าส่งชิ้นส่วนสินค้าหรือแบบฟอร์มชื่อที่อยู่มายังบริษัท


   เพื่อจับสลาก

2
4. เป็นใบสำคัญที่เป็นข้อเสนอ ที่จะให้ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้าอีก อาจจะแจกไปกับ


    สินค้า ส่งทางไปรษณีย์ หรือส่งผ่านสื่อโฆษณา

3
 5. การให้สินค้าอีกชนิดหนึ่งเพิ่มกับผู้ซื้อสินค้าบางอย่าง โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้


  ซื้อสินค้านั้น ๆ เพิ่มขึ้น





คำชี้แจง    ให้นักเรียนบอกข้อดีและข้อเสียของสื่อการส่งเสริมการขาย
                                                           แต่ละประเภท












คำชี้แจง
     ให้นักเรียนเรียงข้อความที่กำหนดให้ตามขั้นตอนของการสิ่งเสริมการขาย
      ให้ถูกต้องโดยนำหมายเลขหน้าข้อความไปใส่ใน            ข้างล่าง
1. ปฏิบัติตามแผนที่วางไว้ คือการปฏิบัติตามแผนงานที่วางไว้ โดยจะมีวิธีควบคุมการทำงานให้เป็นไปตามแผน
2. จัดทำโครงการส่งเสริมการขาย ซึ่งจะต้องระบุรายละเอียดต่าง ๆ เกี่ยวกับวิธีการส่งเสริมการขาย
3. การประเมินผลในการส่งเสริมการขาย โดยจะพิจารณาว่าผลตอบแทนที่กิจการได้รับเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร
4. กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย ซึ่งจะต้องสอดคล้องกับเป้าหมายของการตลาดด้วย
5. เลือกเครื่องมือในการส่งเสริมการขาย โดยให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ด้วย











      คำนำ











เอกสารประกอบการเรียน กลุ่มสาระการเรียนรู้ การงานอาชีพและเทคโนโลยี สาระที่ 4 การอาชีพ  (งานธุรกิจ) หน่วยที่ 2 เรียนรู้พื้นฐานพนักงานขาย ได้จัดทำขึ้นจากประสบการณ์ในการสอนของตนเอง โดยศึกษาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลมาจากหนังสือและตำราต่างๆหลายเล่ม หลายชนิด โดยได้นำเนื้อหามาปรับปรุงให้สอดคล้องสัมพันธ์กับจุดประสงค์การเรียนรู้และแผนการจัดการเรียนรู้ ซึ่งมีจุดมุ่งหมายเพื่อใช้เป็นสื่อการสอนและเป็นแนวทางให้นักเรียนได้ศึกษาร่วมกิจกรรมการเรียนการสอนที่เน้นผู้เรียนเป็นสำคัญ โดยจัดกิจกรรมให้ผู้เรียนได้เรียนรู้จากประสบการณ์จริง ฝึกปฏิบัติให้ทำได้ คิดเป็น ทำเป็น เพื่อนำไปใช้ในชีวิตประจำวันและปรับตัวอยู่ในสังคมได้อย่างมีความสุข





			เนื้อหาของเอกสาร ประกอบด้วย  ความหมายของการโฆษณา สาเหตุที่ต้องมีการโฆษณา วัตถุประสงค์ของการโฆษณา ประเภทของการโฆษณา ประเภทของสื่อการโฆษณา ข้อดี ข้อเสียของสื่อโฆษณาแต่ละประเภท ความหมายของการส่งเสริมการขาย  ความสำคัญของการส่งเสริมการขาย วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย เทคนิคการส่งเสริมการขาย และขั้นตอนการส่งเสริมการขายและเน้นด้านคุณธรรมจริยธรรม เพื่อพัฒนานักเรียนให้เป็นคนดี  คนเก่งและมีความสุข ตามจุดเน้นของการจัดการศึกษา





		ณ โอกาสนี้ ผู้จัดทำ ขอขอบพระคุณผู้เกี่ยวข้องทุกท่านที่ให้การสนับสนุน ช่วยเหลือและให้กำลังใจ จนสามารถจัดทำผลงานสำเร็จได้ด้วยดี








   พศวีร์   จันทร์กระจ่าง




















          สารบัญ























          สารบัญภาพ























          สารบัญภาพ























     สาระสำคัญ





	ประเภทของการขาย จำแนกได้เป็น 2 ประเภท คือการจำน่ายโดยตรง จากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค   และการจำหน่ายโดยผ่านคนกลางซึ่งอาจใช้คนกลางคนเดียวหรือหลายคนก็ได้ ปัจจุบันการขายสินค้าและบริการวิวัฒนาการไปจากเดิมจากที่ใช้พนักงาน เปลี่ยนไปใช้เครื่องจักรแทนพนักงานและให้ลูกค้าดูแลช่วยเหลือตนเองในการเลือกซื้อสินค้า ดังนั้นพนักงานขายจึงควรศึกษาให้เข้าใจจึงจะสามารถดำเนินการขายได้บรรลุตามวัตถุประสงค์

















ผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง





	





จุดประสงค์








อธิบายถึงการจัดประเภทของงานขายได้


สามารถบอกงานขายแบการขายแต่ละประเภทได้


ยกตัวอย่างกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการขายแต่ละประเภทได้





     สาระการเรียนรู้





ประเภทของงานขาย


ลักษณะของงานขาย


ประเภทของงานขายตามลักษณะงานขาย








เมื่อนักเรียนรู้จุดประสงค์ของการเรียนรู้ นักเรียนก็ศึกษาเนื้อหา และทำกิจกรรมต่อไปได้เลยครับ...............








เฉลยแบบทดสอบก่อนเรียน





1. ก          2. ง	     3. ค	         4. ก	5. ค





6. ค          7. ง          8. ก          9. ก	10. ง








เป็นเพียงการทดสอบความรู้พื้นฐานของนักเรียนเอง เพื่อจะได้รู้ว่ามีความรู้เพียงใด ถ้าตอบไม่ถูก ก็อย่าท้อนะ  เดี๋ยวเราไปตรวจคำตอบกันดีกว่า .........








จุดประสงค์การเรียนรู้




















สาระสำคัญ สาระการเรียนรู้

















การโฆษณา


การส่งเสริมการขาย











คำแนะนำการใช้เอกสารประกอบการเรียน
































แบบทดสอบก่อนเรียน











ตรวจคำตอบหน้า


     35   นะคะ














เรียนรู้การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย





   ความหมายของการโฆษณา





การโฆษณา (Advertising) การสื่อสารข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการไปยังกลุ่มลูกค้าที่มีอยู่กระจัดกระจายเป็นจำนวนมากในเวลาอันรวดเร็วโดยใช้สื่อประเภทต่าง ๆ ซึ่งจะอยู่     ในรูปของการแจ้งข่าวสาร การจูงใจหรือการกระตุ้นให้เกิดความต้องการสินค้านั้น ๆ





   สาเหตุที่ต้องมีการโฆษณา


สาเหตุที่ทำให้ต้องมีการโฆษณา





		1. เพราะมีการแข่งขันทางธุรกิจมากขึ้น ในปัจจุบันมีจำนวนประชากรเพิ่มมากขึ้นอย่างรวดเร็ว และความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ทำให้ความต้องการสินค้าและบริการเพิ่มมากขึ้น   การผลิตสินค้าและบริการใหม่  ๆ  จึงเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ  การแข่งขันจึงเป็นสิ่งจำเป็นเพื่อแสวงหาเครื่องมือที่จะนำสินค้าเข้าสู่ระบบตลาดได้รวดเร็วและมากที่สุด และเพื่อรักษายอดขายสินค้าในตลาดให้นานที่สุด


		2. เพราะตลาดมีการขยายตัวรวดเร็วขึ้น จุดหมายสำคัญของธุรกิจก็คือ การแสวงหาผลกำไร   ด้วยเหตุนี้จึงต้องอาศัยโฆษณาเพื่อเป็นเครื่องเตือนความจำ และขยายตลาดและรักษาตลาดที่ตนครอบครองไว้แล้วให้คงอยู่


3. เพราะเป็นการเพิ่มคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ   โดยทั่วไปผู้บริโภคจะสนใจและบริโภคสินค้าที่กำลังเป็นที่นิยม หากสินค้าใดมีการโฆษณามากก็จะสร้างค่านิยมว่าเป็นสินค้า   ที่กำลังได้รับความนิยมสูงและมีคุณภาพดี 





		4. เพราะเป็นการลดค่าใช้จ่ายของธุรกิจ การโฆษณาเป็นการส่งเสริมการขายที่ทำได้รวดเร็ว กว้างขวาง จากสื่อทุกประเภท ไม่ต้องเสียเวลาและค่าใช้จ่ายในการโฆษณาโดยบุคคล จึงทำให้ลดต้นทุนของธุรกิจลงมาก


		5. เพราะมีการผลิตสินค้ามากขึ้น หากสินค้าชนิดใดที่โฆษณามากจะทำให้ยอดขายสูงขึ้น เป็นส่วนผลักดันให้มีการผลิตสินค้าเพิ่มขึ้นมากด้วย


		6. เพราะเป็นเครื่องมือที่ทำให้พนักงานขายเสนอขายสินค้าได้ดีขึ้น เมื่อผู้บริโภครู้จักและรับรู้ข้อมูลของสินค้าจากโฆษณาแล้วจะทำให้พนักงานขายเสนอขายสินค้าได้สะดวก รวดเร็ว และได้รับการยอมรับมากขึ้น


		แม้ว่าการโฆษณาจะมีความสำคัญและจำเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจ แต่ก็จะต้องนำเสนอข้อมูลที่เที่ยงตรง ไม่หลอกลวงลูกค้า หรือไม่โฆษณาเกินจริง รวมทั้งไม่ใช้การโฆษณาเป็นเครื่องมือในการโจมตีสินค้าของคู่แข่งขัน การโฆษณาถือเป็นการได้เปรียบทางการค้า หากธุรกิจมีทุนในการโฆษณาสูง ก็จะทำให้ได้รับความสนใจ ได้รับการยอมรับอย่างรวดเร็ว  สามารถครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดได้มากกว่าธุรกิจที่มีต้นทุนต่ำ





วัตถุประสงค์ของการโฆษณา





		การโฆษณาเป็นวิธีการกระตุ้นความสนใจให้เกิดกับคนจำนวนมาก ในวงการธุรกิจทุกประเภท ไม่สามารถหลีกเลี่ยงการโฆษณาได้ โดยต่างมีวัตถุประสงค์ในการโฆษณาหลายประการ ดังนี้





รูปภาพที่ 1 การโฆษณาเป็นสื่อที่สร้างความสนใจ





1. เพื่อนำผลิตภัณฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาด คือ ให้ผู้บริโภครู้ข้อมูลสินค้า ทำให้สินค้าเป็นที่รู้จักและแข่งขันกับสินค้ายี่ห้ออื่น ๆ ได้


2. เพื่อเพิ่มการใช้สินค้าของผู้บริโภค การโฆษณาจะช่วยชักจูงให้ผู้บริโภคมีความคิดตรงกับวัตถุประสงค์ของผู้โฆษณา ดังนั้นจึงทำให้ผู้บริโภคสินค้ามากขึ้น


3. เพื่อเพิ่มยอดขาย การโฆษณาช่วยกระตุ้นความต้องการสินค้าหรือบริการให้  มากขึ้น


4. เพื่อสร้างภาพพจน์ของบริษัท สินค้าและบริการที่นำมาโฆษณานั้นเป็นการเผยแพร่ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือองค์กรที่เกี่ยวข้องให้เป็นที่รู้จัก เป็นการสร้างภาพพจน์และทัศนคติที่ดีให้กับองค์กร


		5. เพื่อป้องกันไม่ให้ลูกค้าหันไปซื้อสินค้าของคู่แข่งขัน โดยเฉพาะสินค้าที่สามารถทดแทนกันได้ เช่น น้ำปลา กับเกลือ สบู่อาบน้ำกับครีมอาบน้ำ น้ำส้มสายชูกับน้ำมะนาว เป็นต้น  ผู้ผลิตจึงต้องการโฆษณาเพื่อเน้นถึงลักษณะของสินค้า และเน้นตรายี่ห้ออยู่เสมอ เพื่อให้ผู้บริโภคจดจำได้ และไม่เปลี่ยนใจไปไปซื้อสินค้าของผู้อื่น


		6. เพื่อให้ความรู้ความเข้าใจแก่ผู้บริโภค การโฆษณานอกจากมีเป้าหมายให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าแล้วยังต้องการให้ผู้บริโภค มีความรู้ความเข้าใจในตัวสินค้าอีกด้วย เพื่อจะเป็นข้อมูลในการเลือกซื้อสินค้ายี่ห้อต่าง ๆ


		7. เพื่อสนับสนุนวิธีการขายสินค้าอย่างอื่น ถ้ามีการโฆษณาให้ผู้บริโภคได้รู้จักสินค้าแล้ว การที่พนักงานขายไปเสนอขายสินค้าได้สะดวกยิ่งขึ้น 


		8. เพื่อเข้าถึงลูกค้าที่อยู่ห่างไกลได้ ผู้บริโภคสินค้ามากมายที่อยู่ห่างไกลและไม่ได้รับการติดต่อสื่อสารจากพนักงานขาย ดังนั้นการโฆษณาในสื่อต่าง ๆ จะสามารช่วยเหลือในเรื่อง    นี้ได้








รูปภาพที่  2   สินค้าของคู่แข่งขันที่สามารถทดแทนกันได้





ประเภทของการโฆษณา





1. การโฆษณาระดับชาติ (National Advertising) เป็นการโฆษณาสินค้าและบริการที่เน้นยี่ห้อกับกลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่ทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยจะเป็นสินค้าที่ทั่วโลกมีใช้ ซึ่งการโฆษณาจะเน้นคุณภาพและลักษณะของสินค้าและบริการนั้น ๆ








รูปที่  3 การโฆษณาเน้นคุณภาพของสินค้า   





2. การโฆษณาเพื่อขายปลีก ส่วนใหญ่จะเป็นการโฆษณาของห้างร้าน ส่วนมากจะโฆษณาว่า มีสินค้าอะไรจำหน่ายบ้าง (ไม่เน้นตราสินค้า) มีวัตถุประสงค์ที่จะจำหน่ายสินค้าหลายยี่ห้อที่มีอยู่ในร้านให้กับผู้บริโภคโดยตรงเท่านั้น เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าทั่วไป











รูปภาพที่  4 การโฆษณาของร้านค้าปลีก   





		3. การโฆษณาสินค้าที่ใช้ในกิจการอุตสาหกรรม เป็นการโฆษณาเกี่ยวกับสินค้าที่ใช้ในวงการอุตสาหกรรม เช่น เครื่องจักร เครื่องมือ วัตถุดิบ ฯ ดังนั้นผู้บริโภคคือกลุ่มที่ใช้สินค้าในกลุ่มอุตสาหกรรม




















	


	











รูปภาพที่  5  การโฆษณาสินค้าอุตสาหกรรม





4. การโฆษณาเพื่อการค้า เป็นการโฆษณาของกลุ่มผู้ผลิตเพื่อนำสินค้าของตนต่อผู้ค้าส่งและค้าปลีก ได้รับสินค้าไว้เป็นตัวแทนจำหน่าย ซึ่งการโฆษณามักจะเป็นในรูปนิทรรศการ


5. การโฆษณากับบุคคลเฉพาะอาชีพ เป็นการโฆษณาสินค้าให้กับผู้ประกอบอาชีพเฉพาะอย่าง  เช่น การโฆษณาขายยาให้กับหมอหรือพยาบาล ซึ่งสินค้าประเภทนี้จะไม่นำไปขายต่อแต่มักใช้เองในอาชีพ








รูปภาพที่  6  การโฆษณากับบุคคลเฉพาะอาชีพ





6. การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลักษณ์ เป็นการโฆษณาที่ไม่ได้เน้นในเรื่องของตัวสินค้าแต่จะพูดถึงการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม วัฒนธรรม การแก้ปัญหาสังคม ความรักชาติ เป็นต้น











รูปภาพที่  7  การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลักษณ์





ประเภทของสื่อการโฆษณา





		การโฆษณาต้องมีสื่อ เพื่อทำให้สามารถส่งข่าวสารไปยังผู้รับได้คราวละมาก  ๆ การเลือกใช้สื่อในการโฆษณานั้นถือเป็นสิ่งสำคัญ เพราะสื่อแต่ละประเภทจะเหมาะสมกับสินค้าที่แตกต่างกันออกไป ผู้โฆษณาจำเป็นจะต้องคำนึงถึงผู้บริโภค กลุ่มเป้าหมาย เวลาที่จะสื่อความหมายได้อย่างเหมาะสม คำนึงถึงต้นทุน 





	1. สื่อที่เป็นสิ่งตีพิมพ์


		1.1  หนังสือพิมพ์ (Newspaper) เป็นสื่อโฆษณาที่จัดว่าได้รับความนิยมจากประชาชนมาก เพราะมียอดการจำหน่ายสูง รวมทั้งได้มีการแบ่งประเภทหนังสือพิมพ์ระดับชาติ และหนังสือพิมพ์ระดับท้องถิ่น และสามารถแยกกลุ่มผู้อ่านได้จึงง่ายต่อการที่จะลงโฆษณาสินค้า แต่จะมีข้อเสียตรงที่กระดาษที่ใช้คุณภาพต่ำ อายุการใช้งานสั้น





รูปภาพที่  8   สื่อประเภทหนังสือพิมพ์





		1.2 การใช้ใบปลิว แผ่นพับ แคตตาล็อก รวมทั้งเอกสารต่าง ๆ เพื่อแจกให้แก่ผู้บริโภคโดยตรง เป็นสื่อที่เสียค่าใช้จ่ายต่ำแต่อัตราสูญเสียค่อนข้างมาก ถ้าหากสิ่งที่เป็นสื่อเหล่านี้ไม่น่าสนใจ





รูปภาพที่  9   สื่อประเภทใบปลิว แผ่นพับ 





1.3 นิตยสาร (Magazine) นิตยสารจัดเป็นสื่อโฆษณาที่เข้าถึงผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มได้ดีที่สุด เนื่องจากนิตยสารถูกแบ่งออกเป็นหลาย ๆ ประเภท ตามความสนใจของผู้บิโภคและแบ่งผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจนกว่าสื่อโฆษณาประเภทอื่น เช่น นิตยสารสกุลไทย สตรีสารเป็นนิตยสารกลุ่มแม่บ้านชอบอ่าน แพรวเป็นนิตยสารที่วัยรุ่นชอบอ่าน พระเครื่อง สุภาพ สุภาพบุรุษ  เพลย์บอย  มวย เป็นนิตยสารสำหรับสุภาพบุรุษ หนังสือการ์ตูน นิทานสำหรับเด็ก กลุ่มผู้ซื้อที่เป็นเด็กจะชอบอ่าน เพราะฉะนั้นนิตยสาร   แต่ละประเภทก็จะเข้าถึงผู้บริโภคเป็นประเภท ๆ ไป นิตยสารจัดเป็นสื่อที่มีความประณีตในการจัดทำ ใช้สีสันที่สวยงาม เหมาะสำหรับสินค้าที่ต้องการเน้นให้เห็นสีอย่างเด่นชัด  มีจุดด้อยคืออัตราค่าโฆษณาสูงและใช้เวลานานในการจัดจำหน่าย





		





รูปภาพที่  10   สื่อประเภทนิตยสาร





	2. สื่อที่เป็นการกระจายเสียงและภาพ


		2.1 วิทยุ (Radio) เป็นสื่อโฆษณาที่เป็น   ที่รู้จักของประชาชนมาช้านานเข้าถึงผู้บริโภคในวงกว้างมาก เหมาะที่จะโฆษณาไปยังกลุ่มบริโภคชาวชนบท หรือกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้ต่ำ ผู้ที่ไม่รู้หนังสือก็สามารถใช้สื่อประเภทนี้ได้





รูปภาพที่  11  สื่อประเภทวิทยุ





		2.2 โทรทัศน์ (Television) เป็นสื่อโฆษณาที่มีความทันสมัยเนื่องจากผู้บริโภคสามารถฟังเสียงและเห็นภาพ เป็นการสัมผัสได้ 2 ทาง หรือเรียกว่าสัมผัสได้ 2 ด้าน ในเวลาเดียวกันสร้างความน่าเชื่อถือได้ นอกจากนี้การแบ่งเวลาของสถานีก็สามารถแบ่งกลุ่มผู้ชมได้ เช่น รายการสำหรับเด็ก รายการสำหรับแม่บ้าน รายการสำหรับคนที่ชอบกีฬา ทำให้ผู้โฆษณาสามารถเลือกรายการที่จะโฆษณาได้เหมาะสม 





รูปภาพที่  12   สื่อประเภทโทรทัศน์





	3. สื่อโฆษณากลางแจ้ง (Outdoor Advertising) เป็นการนำป้ายโฆษณามาติดตามที่ต่าง ๆ เช่น ถนน ตามอาคารต่าง ๆ เป็นสื่อที่มุ่งไปยังกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง และมีวัตถุประสงค์เพื่อเตือนความทรงจำ   มักจะใช้กับสินค้าที่ติดตลาดนานแล้ว การโฆษณาประเภทนี้จะต้องสร้างความสนใจ        ใช้ข้อความกะทัดรัด ชัดเจน สีสันสวยงามสะดุดตา จึงจะได้ผลเต็มที่








รูปภาพที่  13   สื่อโฆษณากลางแจ้ง





3.1 การโฆษณาทางยานพาหนะ (Transit Advertising) การโฆษณาทางยานพาหนะรวมทั้งการโฆษณาบริเวณที่พักผู้โดยสารด้วย ซึ่งเป็นสื่อที่กำลังได้รับความนิยมโดยเฉพาะในเมืองใหญ่ ๆ เพราะสามารถเข้าถึงลูกค้า 








รูปภาพที่  14 การโฆษณาทางยานพาหนะ





	3.2 การใช้สื่อโฆษณา ณ แหล่งซื้อ (Point of Purchase Advertising) เป็นการจัดแสดงสินค้า เพื่อดึงดูดผู้บริโภคให้เข้ามาซื้อสินค้า เป็นสิ่งที่สามารถจูงใจให้ผู้บริโภคที่ไม่ได้ตั้งใจมาก่อนตัดสินใจซื้อได้ 








รูปภาพที่  15 การโฆษณา ณ แหล่งซื้อ





ข้อดีและข้อเสียของสื่อแต่ละประเภท





	สื่อการโฆษณามีหลายประเภท การพิจารณาว่าจะเลือกสื่อชนิดใดที่จะทำให้ข้อมูลต่าง ๆ  ถูกส่งไปยังตลาดเป้าหมายได้เร็วที่สุด และประหยัดที่สุด





จุดเด่น


	1.    มีภาพและเสียงทำให้จดจำและเข้าใจง่าย


	2.    ครอบคลุมผู้ชมได้ครั้งละหลายคน


	3.    เลือกระยะการโฆษณาได้ตรงกับ 


                     กลุ่มเป้าหมาย


จุดด้อย


ค่าใช้จ่ายสูง 


เป็นสื่อที่พกพาไม่สะดวก














โทรทัศน์  เป็นสื่อที่ได้รับความนิยม เพราะเข้าถึงประชาชนได้กว้างขวาง ทุกเพศ ทุกวัย ทำความเข้าใจ สร้างความเข้าใจ และเห็นภาพต่อสินค้าและบริการได้ดี 








จุดเด่น


	1.    ราคาถูก


2.    ครอบคลุมผู้บริโภคและพื้นที่ได้ 


       กว้างขวาง


จุดด้อย


ดึงดูดความสนใจได้น้อย


ระยะเวลาในการโฆษณาสั้น

















วิทยุ  เป็นสื่อประเภทเดียวกับโทรทัศน์ เพราะ มีการส่งสัญญาณไปกับคลื่นเหมือนกัน








จุดเด่น


	1.    ราคาถูก


	2.    อายุการโฆษณายาวนาน


	3.    ให้รายละเอียดได้มาก


จุดด้อย


โฆษณาประเภทนี้มีเยอะจนผู้บริโภค 


       ไม่สนใจ


กระตุ้นความสนใจได้น้อย

















หนังสือพิมพ์ เป็นสื่อโฆษณาที่เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจำวัน และสามารถ  คลอบคลุมจำนวนผู้รับกว้างขวาง มีความยืดหยุ่นด้าน ขนาด ความถี่ และรวดเร็ว








จุดเด่น


	1.    สามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายได้


	2.    คุณภาพกระดาษดีกว่าหนังสือพิมพ์


	3.    มีอายุการอ่านนาน


จุดด้อย


ข่าวสารต่าง ๆ ไม่ทันต่อเหตุการณ์


ภาพต่าง ๆ ไม่เคลื่อนไหว


นิตยสารสามารถเข้าได้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้เฉพาะกลุ่มเท่านั้น














	นิตยสาร เป็นสื่อสิ่งพิมพ์ที่มีการพิมพ์เป็นรูปเล่ม มีความแข็งแรงกะทัดรัด มีสีสัน สวยงาม และมีเนื้อหามุ่งเน้นนำเสนอเฉพาะกลุ่มหนึ่งกลุ่มใด กำหนดออกเป็นรายสัปดาห์ รายปักษ์ รายเดือน ฯ











จุดเด่น


	1.    ให้ความถี่สูง


	2.    มีขนาดใหญ่ ทำให้เกิดความสะดุดตา


	3.    เห็นโฆษณาได้ตลอด  24   ชั่วโมง


จุดด้อย


เขียนข้อความได้จำกัด


ค่าใช้จ่ายสูงมาก เช่น ค่าผลิต  ค่าเช่า


มีสิ่งแวดล้อมมาแย่งความสนใจ

















	สื่อโฆษณากลางแจ้งได้แก่  ป้ายโฆษณาที่ติดตั้งตามสถานที่กลางแจ้งทั่วไป จุดประสงค์ของการเลือกสื่อโฆษณาประเภทนี้ ก็เพื่อเตือนความจำของผู้บริโภคที่สัญจรผ่านไปมา โดยที่ไม่เจาะจงกลุ่มเป้าหมาย














ความหมายของการส่งเสริมการขาย





การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กระบวนการทางด้านการติดต่อสื่อสารทางการตลาด ระหว่างผู้ซื้อ ผู้ขาย และผู้เกี่ยวข้องในกระบวนการซื้อ เพื่อเป็นการให้ข้อมูล ชักจูงใจ หรือตอกย้ำเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และตรายี่ห้อ รวมทั้งเพื่อให้เกิดอิทธิพลต่อการเปลี่ยนแปลงความเชื่อ ทัศนคติ ความรู้สึก และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย   ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดจึงเป็นการประสานงานของผู้ขายในการพยายามใช้ความคิดสร้างสรรค์ เพื่อแจ้งข้อมูลและจูงใจ เพื่อขายสินค้าและบริการหรือส่งเสริมความคิด การส่งเสริมการตลาดถือเป็นหน้าที่หนึ่งของการตลาด เพื่อการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย โดยข่าวสารอาจจะเป็นข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ราคา หรือคนกลางในช่องทางการจัดจำหน่ายก็ได้  กิจกรรมทางการตลาดที่จัดขึ้นนี้เพื่อกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความสนใจในตัวสินค้าให้มากขึ้น เป็นกิจกรรมที่จัดขึ้นชั่วครั้งชั่วคราวในระยะสั้น เช่น การแสดงสินค้า การลดราคา โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้เกิดความสนใจในสินค้า แสวงหาสินค้านั้น  เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้า        











ความสำคัญของการส่งเสริมการขาย





		การส่งเสริมการขายมีความสำคัญต่อธุรกิจต่าง ๆ มาก เพราะจะทำให้ยอดขายเพิ่มขึ้นถือเป็นกิจกรรมที่จะแนะนำสินค้า รวมทั้งสามารถขยายสินค้าได้กว้างขวางออกไป รักษาส่วนแบ่งของตลาดที่เคยครอบครองไว้ ซึ่งจะทำให้ธุรกิจต่าง ๆ ดำเนินกิจการอยู่ต่อไปได้ด้วยดี ดังนั้น องค์กรธุรกิจต่าง ๆ จำเป็นจะต้องหาวิธีการและรูปแบบของการส่งเสริมการขายที่เหมาะสมกับธุรกิจและสามารถแข่งขันในตลาดได้อยู่เสมอ








วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย





1. เพื่อแจ้งข่าวสาร (To inform)  เป็นการให้ข้อมูล ข้อเท็จจริง ข่าวสารแก่กลุ่มลูกลูกค้าเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการรับทราบข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ�             		2. เพื่อจูงใจ (To persuade)  เป็นการสื่อสารเพื่อชักจูงใจให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการซื้อสินค้าหรือบริการของบริษัท�             		  3. เพื่อเตือนความทรงจำ (To remind)  เป็นการสื่อสารทางการตลาดเพื่อย้ำเตือนกลุ่มเป้าหมายให้เกิดการจดจำในตรายี่ห้อของสินค้าหรือบริการ





ประเภทของการส่งเสริมการขาย





	ประเภทของการส่งเสริมการขายที่มีอยู่ในธุรกิจปัจจุบันมี 3 รูปแบบ  คือ


	1. การส่งเสริมการขายสู่กลุ่มผู้บริโภค (Consumer Promotion) เป็นการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย(Ultimate Consumer) เพื่อจูงใจให้เกิดการซื้อจำนวนมากขึ้น ตัดสินใจซื้อได้รวดเร็วขึ้น เกิดการทดลองใช้ ถือว่าเป็นการใช้ กลยุทธ์ดึง(Pull Strategy) การส่งเสริมการขายสู่กลุ่มผู้บริโภค มักจะใช้วิธีการแจกตัวอย่างสินค้า การคืนเงิน การแจกของแถม การแลกสินค้า การชิงโชค การสะสมแสตมป์  เป็นต้น


	2. การส่งเสริมการขายมุ่งสู่ผู้จัดจำหน่าย (Trade Promotion) เป็นการส่งเสริม�การขายที่มุ่งสู่พ่อค้าคนกลาง (Middleman) ผู้จัดจำหน่าย (Distributor) หรือผู้ขาย (Dealer) ถือว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) ผู้จัดจำหน่ายคือคนกลางเป็นผู้ที่เข้ามามีกลไกลสำคัญในการกระจายสินค้า จึงเป็นผู้ที่อยู่ใกล้ชิดกับผู้บริโภคมากที่สุด เทคนิคที่นิยมใช้เพื่อการส่งเสริมการขาย ได้แก่ การให้ส่วนลดพิเศษ การแถมพิเศษ การจัดตำแต่งหน้าร้าน การให้โควตาจัดจำหน่าย 


	3. การส่งเสริมการขายมุ่งสูพนักงานขาย (Sales-force Promotion) เป็นการ�ส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย (Salesman) หรือหน่วยงานขาย (Sales-force) เพื่อให้ใช้ความพยายามในการขายมากขึ้น ถือว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) เป็นวิธีการที่กระตุ้นให้พนักงานขายพยายามหาวิธีการขายสินค้ามาใช้ให้มากขึ้น วิธีการเหล่านี้ได้แก่ การจัดอบรมสัมมนา การให้รางวัล  การให้โบนัส  การให้อุปกรณ์ช่วยขาย การให้รางวัลการขาย การกำหนดโควตาขาย สิ่งจูงใจจากการหา ลูกค้าใหม่ เป็นต้น





เทคนิคการส่งเสริมการขาย





		วัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย คือ การกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในสินค้าและบริการนั้น ๆ  เพิ่มขึ้น ซึ่งการจูงใจให้บรรลุวัตถุประสงค์นั้นจะต้องอาศัยเทคนิควิธีการหลาย ๆ อย่าง ซึ่งแต่ละวิธีก็อาจจะมีทั้งข้อดีและข้อเสีย ดังนั้นธุรกิจจึงจำเป็นต้องเปรียบเทียบ และเลือกใช้วิธีที่เหมาะสมกับสินค้าและบริการของตนเอง  และต่อไปคือ การส่งเสริมการขายแบบต่าง ๆ














การชิงโชค (Sweepstakes and Conteat) คือ การเชิญชวนให้ผู้ซื้อส่งส่วนสินค้าหรือแบบฟอร์มชื่อที่อยู่มายังบริษัทเพื่อจับสลาก ทั้งนี้ รางวัลที่นำมาเป็นเครื่องจูงใจควรจะเป็นสิ่งที่ดึงดูดและเป็นที่ต้องการของผู้ซื้อโดยส่วนรวมด้วย


	











ข้อดี 


ช่วยสร้างภาพพจน์ของสินค้า


ช่วยดึงดูดความสนใจของลูกค้า


ช่วยให้เกิดการซื้อซ้ำเพื่อต้องการชิงโชค


หากรางวัลเหมาะสมจะสร้างความสนใจได้มาก

















ข้อเสีย


ต้องใช้งบประมาณโฆษณามาก


ต้องใช้เวลาวางแผน อาจไม่ทันเหตุการณ์


จูงใจผู้ซื้อได้น้อย เพราะต้องใช้เวลาคอย














การลดราคาสินค้า (Price-Offs) คือการลดราคาสินค้าให้ต่ำกว่าปกติ เมื่อคู่แข่งขันออกสินค้าใหม่เปลี่ยนสูตรผสมใหม่ ฯ


	











ข้อเสีย


ใช้วิธีลดราคาได้ในระยะสั้น ๆ 


ถ้าไม่มีช่วงลดราคา จะไม่ใครซื้อสินค้า


ลดราคาติดต่อกันทำให้เสียภาพพจน์สินค้า


ผู้ผลิตรายย่อยถือครองตลาดน้อย ต้องลดราคามากเพื่อจูงใจจึงทำให้ขาดทุนได้














ข้อดี 


รักษาลูกค้าไว้ได้ เพราะได้ใช้สินค้าราคาถูก


เพิ่มยอดขายได้ทุกขนาด


ถ้าลดราคาต่อเนื่องจะได้ลูกค้าถาวรมากขึ้น


กระตุ้นให้ผู้ซื้อ ซื้อสินค้าขนาดใหญ่มากขึ้น














การแจกของตัวอย่าง (Sample) เป็นวิธีการที่ทำให้สินค้าผลิตขึ้นเพื่อทดลองใช้ ส่วนใหญ่จะเป็นวิธีการที่ใช้กับสินค้าหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหม่ และเป็นสินค้าที่ทุกคนสามารถใช้ได้ เช่น สบู่ ยาสีฟัน ยาสระผม ฯ











ข้อดี 


สามารถส่งสินค้าถึงมือผู้บริโภคได้เร็ว


ทำให้เกิดการซื้อขายตามมาได้รวดเร็ว


เปลี่ยนทัศนคติของผู้บริโภคให้มาชอบสินค้าที่แจกให้











ข้อเสีย


เสียค่าใช้จ่ายสูง


การแจกทางไปรษณีย์สินค้าอาจไม่ถึงผู้บริโภค


การแจกของตามชุนชนทำได้ช้าและควบคุมการแจกได้ยาก











การใช้คูปอง (Coupon) คูปองเป็นใบสำคัญที่เป็นข้อเสนอที่ออกให้ผู้บริโภคเพื่อนำมาซื้อสินค้า ซึ่งการแจกคูปองอาจจะส่งทางจดหมายให้โดยตรง ส่งผ่านสื่อโฆษณาหรือติดไปกับสินค้าก็ได้











ข้อเสีย


ใช้ไม่ได้กับสินค้าใหม่ที่ประชาชนยังไม่รู้จัก


ใช้ต้นทุนสูง


ไม่เหมาะกับสินค้าที่ใช้ในระยะเวลานาน ๆ











ข้อดี 


มีผู้บริโภคสนการทดลองใช้สินค้านั้น ๆ เพิ่มขึ้น


ทำให้ผู้ทดลองใช้เป็นผู้ใช้สินค้าอย่างถาวรต่อไปได้


เป็นวิธีเข้าถึงผู้บริโภคเป้าหมายได้ดีกว่าวิธีอื่น








การให้ของแถม  คือ การให้สินค้าอีกชนิดหนึ่งเพิ่มกับผู้ซื้อสินค้าบางอย่าง เช่น ซื้อยาสระผมแถมสบู่ ฯ วิธีแถมอาจจะบรรจุในหีบห่อสินค้าที่ขายหรือแนบติดไปกับตัวสินค้า โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้ผู้บริโภคทดลองใช้ของแถม เพื่อให้ซื้อสินค้านั้น ๆ เพิ่มขึ้นหรือเพื่อให้เกิดการซื้อซ้ำ











ข้อเสีย


ถ้าของแถมไม่ดึงดูดใจอาจจะทำให้ผู้บริโภคนั้นไปซื้อสินค้าอื่น


เป็นการเพิ่มค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับสินค้ามากขึ้น


ของแถมที่แนบกับสินค้าอาจจะทำให้ไม่เหมาะสมกับการจัดวางสินค้า








ข้อดี 


เพิ่มยอดขายให้มากขึ้น


ทราบค้นทุนล่วงหน้า


จูงใจให้เกิดการใช้มากกว่าวิธีลดราคา


ถ้าเป็นของแถมที่สัมพันธ์กับตัวสินค้าจะเพิ่มอัตราการซื้อมากขึ้น


สร้างความแตกต่างของสินค้าประเภทเดียวกัน ณ จุดขายได้








ขั้นตอนการทำการส่งเสริมการขาย





ในการทำงานทุกประเภทต้องมีการดำเนินการกำหนดขั้นตอนในการทำงาน การส่งเสริมการขายก็มีการกำหนดขั้นตอนเหมือนการทำงานประเภทอื่น ๆ เหมือนกัน เพื่อจะได้ตรวจสอบว่าขั้นตอนที่ได้วางไว้เป็นไปตามที่ได้ตั้งไว้หรือไม่  โดยกำหนดขั้นตอนได้ดังนี้


1. กำหนดวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย ซึ่งจะต้องคำนึงถึงเป้าหมายทางการตลาดของกิจการด้วย จะต้องกำหนดวัตถุประสงค์ในการส่งเสริมการขายเพื่ออะไร อาจจะกระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าในปริมาณมากขึ้น ให้ตัวแทนหรือคนกลางสั่งซื้อสินค้าเข้าร้าน หรืออาจจะต้องการให้พนักงานขายใช้ความสามารถในการขายได้อย่างเต็มที่


2. เลือกเครื่องมือในการส่งเสริมการขาย การที่จะใช้เครื่องมือประเภทใดในการส่งเสริมการขายนั้นจะต้องให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่วางไว้ นอกจากนี้จะต้องพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ เช่น สภาวะการทางการตลาด สถานการณ์แข่งขัน ต้นทุนในการจัดทำ รวมทั้งประสิทธิภาพของเครื่องมือแต่ละชนิด


3. จัดทำโครงการของการส่งเสริมการขาย ซึ่งจะต้องระบุรายละเอียดต่าง ๆ เกี่ยวกับวิธีการส่งเสริมการขาย เช่น ขนาดของสิ่งจูงใจ เงื่อนไขการมีส่วนร่วม งบประมาณ และระยะเวลาในการส่งเสริมการขายและช่วงเวลาที่จะจัดทำการส่งเสริมการขาย ต้องกำหนดให้แน่ชัดไปเลยว่าจะใช้ระยะเวลาสั้นยาวเท่าไร


4. ปฏิบัติตามแผนที่วางไว้ บางครั้งกิจการที่ไม่มีความมั่นใจในเครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการขาย จะมีการทดสอบก่อนโดยการนำเครื่องมือที่คัดเลือกไปทดสอบก่อน โดยไปทดสอบกับกลุ่มย่อย เพื่อผลการพิจารณาการยอมรับของตลาด แต่โดยส่วนใหญ่บริษัทมักจะปฏิบัติตามแผนที่วางไว้ แต่จะต้องมีวิธีควบคุมให้เป็นไปตามแผน


5. การประเมินผลในการขาย ในการประเมินผลนั้นกิจการจะต้องทำการประเมินผลจากการที่ใช้เครื่องมือในการส่งเสริมการขายไปแล้ว โดยมีการพิจารณาว่าผลตอบแทนที่กิจการได้รับเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร ซึ่งอาจจะมีการสำรวจความคิดเห็นจากผู้บริโภคหรือใช้วิธีการเปรียบเทียบยอดขายก่อนและหลังจากมีการส่งเสริมการขายแล้ววิธีไหนเป็นที่ได้รับความนิยมสูงสุดก็จะเลือกใช้วิธีนั้น











กิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 1




















กิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 2








กิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 3

















การโฆษณาสามารถรักษายอดขายไว้ได้











การโฆษณาสามารถสร้างภาพพจน์ของกิจการได้











การโฆษณาทางวิทยุสามารถครอบคลุมผู้บริโภคได้กว้างขวาง











การโฆษณาทาง


โทรทัศน์มีต้นทุนในการโฆษณาสูง





การโฆษณาเพิ่มคุณค่า


ให้กับสินค้าและบริการ














กิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 4





เสร็จแล้วไปตรวจคำตอบ


หน้า 36 น่ะค่ะเพื่อน ๆ














กิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 5














กิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 6
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ทดลองใช้ ห้ามจำหน่าย














กิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 7





การส่งเสริมการขายประเภท....................................................


ข้อดี						ข้อเสีย


1. …………………………………………..	1. ………………………………………


2. …………………………………………..	2. ………………………………………


3. …………………………………………..	3. ………………………………………





การส่งเสริมการขายประเภท....................................................


ข้อดี						ข้อเสีย


1. …………………………………………..	1. ………………………………………


2. …………………………………………..	2. ………………………………………


3. …………………………………………..	3. ………………………………………





การส่งเสริมการขายประเภท....................................................


ข้อดี						ข้อเสีย


1. …………………………………………..	1. ………………………………………


2. …………………………………………..	2. ………………………………………


3. …………………………………………..	3. ………………………………………














กิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 8








  





  





  





  





  








แบบทดสอบหลังเรียน




















บรรณานุกรม

















ภาคผนวก














เฉลยแบบทดสอบก่อนเรียน
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เฉลยกิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 1














เฉลยกิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 2








เฉลยกิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 3











เห็นด้วย  เพราะการโฆษณาจะทำให้ลูกค้าจดจำตราสินค้าได้





การโฆษณาสามารถรักษายอดขายไว้ได้





เห็นด้วย เพราะการโฆษณาที่ดีและสร้างสรรค์จะทำให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ





การโฆษณาสามารถสร้างภาพพจน์ของกิจการได้





เห็นด้วย เนื่องจากวิทยุมีราคาค่อนข้างต่ำ ทำให้ทุกบ้านสามารถซื้อได้ ค่าเช่าโฆษณาถูก  ประกอบกับสามารถพกพาไปได้ทุกที่





การโฆษณาทางวิทยุสามารถครอบคลุมผู้บริโภคได้กว้างขวาง





เห็นด้วย เนื่องจากต้นทุนในการโฆษณาผู้จำหน่ายนำไปบวกเป็นต้นทุนของสินค้าด้วย





การโฆษณาทำให้สินค้าแพงขั้น





เห็นด้วย ถ้าสินค้ามีการโฆษณาที่ดี ทำให้ลูกค้าสนใจ จะทำให้ลูกค้ามาซื้อสินค้าชนิดนั้น ๆ





การโฆษณาเพิ่มคุณค่า


ให้กับสินค้าและบริการ














เฉลยกิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 4





เมื่อตรวจเสร็จแล้วให้เพื่อน ๆ กลับไปอ่านหน้า 13 น่ะค่ะ














เฉลยกิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 5














เฉลยกิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 6
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 5





ทดลองใช้ ห้ามจำหน่าย














เฉลยกิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 7





การส่งเสริมการขายประเภท....................................................


ข้อดี						ข้อเสีย


1. …………………………………………..	1. ………………………………………


2. …………………………………………..	2. ………………………………………


3. …………………………………………..	3. ………………………………………





การส่งเสริมการขายประเภท....................................................


ข้อดี						ข้อเสีย


1. …………………………………………..	1. ………………………………………


2. …………………………………………..	2. ………………………………………


3. …………………………………………..	3. ………………………………………





การส่งเสริมการขายประเภท....................................................


ข้อดี						ข้อเสีย


1. …………………………………………..	1. ………………………………………


2. …………………………………………..	2. ………………………………………


3. …………………………………………..	3. ………………………………………














เฉลยกิจกรรมฝึกปฏิบัติที่ 8
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เฉลยแบบทดสอบหลังเรียน
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