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Abstract 
 This report is created to demonstrate and study the experiences which I had gained 
from being a trainee at ICC International co. within Le Coq Sportif department. ICC international 
co. is really well-known and reliable in clothes, cosmetics and household equipment industry. All 
products are qualified and acceptable among insiders as well as outsiders like foreign consumers. 
 The objectives of this internship program are to study the process of working as well as 
to study the strategy which is used to promote sale promotion by encouraging salesperson. These 
objectives create attention-getting to learn to promote the products, to provide the information of 
company's activities and to manage or arrange the activities outside the company. 
 For the result of studying the process of working in Le Coq Sportif department which is 
a part of ICC international co., I found that all information and experiences were practicable, 
effective and useful for me in the upcoming future. 
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กติติกรรมประกาศ 
 ขอขอบคุณ บริษทั ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั (มหาชน) ท่ีให้การสนบัสนุนในการ
ฝึกงาน และ การจดัท ารายงานประกอบการฝึกงาน เอ้ือเฟ้ือขอ้มูลและเอกสารต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์
ต่อการท ารายงาน รวมถึงขอขอบคุณ คุณ ไข่มุก นิลเศรษฐี และ คุณ รัตนาพรรณ จกัษุมาศ  ซ่ึงเป็นท่ี
ปรึกษาในการฝึกงานคร้ังน้ี ผูค้อยให้ค  าแนะน าในการจดัท ารายงาน และช่วยเพิ่มเติมในการปรับปรุง
แกไ้ขเน้ือหาและให้ขอ้มูลส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลให้มีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน รวมถึงให้ความรู้
เก่ียวกับการท างานต่าง ๆ รวมทั้ งขอขอบคุณพนักงานทุกท่านในฝ่าย Le coq sportif ท่ีให้ความ
ร่วมมือในการใหข้อ้มูลแก่ผูจ้ดัท าในการวเิคราะห์ขอ้มูลต่าง ๆ  

ขอขอบพระคุณอาจารย์ โกศวตั  รัตโนทยานนท์อาจารย์ท่ีปรึกษาเป็นอย่างสูง ท่ีได้ให้
ค  าปรึกษาและค าแนะน าเป็นอย่างดี ตลอดจนให้ขอ้คิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์ต่อการฝึกงานและการ
จดัท ารายงาน รวมถึงการให้ความช่วยเหลือในการแกไ้ข ให้รายงานมีความสมบูรณ์ ส าเร็จลุล่วงไป
ด้วยดี และอาจารยทุ์กท่านท่ีได้อบรมสั่งสอนและให้ความรู้แก่ผูจ้ดัท า ซ่ึงผูจ้ดัท าเช่ือมัน่ว่าส่ิงท่ี
ผูจ้ดัท าไดรั้บความรู้จากการฝึกงานในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการท างานในอนาคตอยา่ง
แน่นอน 
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บทที ่2  
ทฤษฎแีละเทคโนโลยทีีใ่ช้ในการปฏิบัตงิาน 

 
2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

2.1.1 ส่วนผสมทางการตลาด 
การวางแผนทางการตลาด มีอยูห่ลายกลยุทธ์ แต่กลยทุธ์ท่ีเป็นท่ีรู้จกัและเป็นมาตรฐานท่ีสุด

ส าหรับการวางแผนนั้นคือ 4P (Product Price Place Promotion) ซ่ึงหลกัการใชคื้อการวางแผนในแต่

ละส่วนให้เขา้กนัและเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีเราเลือกเอาไวใ้ห้มากท่ีสุด หลกัการตลาดท่ี

ดีควรมีการปรับ 4P ให้เขา้กบัลูกคา้ของเรา โดยอาจจะปรับแต่ละส่วนให้เป็นไปในทางเดียวกนั หรือ

ท่ีเรียกวา่ Marketing mix กลยทุธ์การวางแผนดงักล่าว (4P) ประกอบดว้ย 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ

ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย ส่ิงท่ีสัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้ เช่น 

บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ 

บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอต็เซล วอลค์เกอร์; และ สแตนตนั. 2001: 9) ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ

ขายอาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี 

องคก์ร 

หรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผล

ท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ต้อง พยายามค านึงถึงปัจจยั

ต่อไปน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentition) และ (หรือ) ความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน 

รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 
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1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของ

บริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และ

ปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ 

ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product 

Line) 

คุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์ 

1. คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Product Quality) เป็นการวดัการท างานและวดัความคงทนของ 

ผลิตภณัฑ ์เกณฑใ์นการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 

ถ้าสินคา้คุณภาพต ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้ า ถ้าสินคา้คุณภาพสูงเกินอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคสินคา้ก็ขาย

ไม่ได ้

นกัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของ 

ผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะสร้างการยอมรับ 

2. ลกัษณะทางกายภายของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) เป็นรูปร่าง 

ลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ รูป รส กล่ิน 

เสียง สัมผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

3.ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อแลกกบัผลประโยชน์ท่ี

จะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นราคาสูงหรือต ่าแต่เป็นราคา

ท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value) 
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4. ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง ช่ือ ค า สัญลักษณ์ การออกแบบหรือส่วน

ประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึงหรือกลุ่มของผูข้าย 

เพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 

5.บรรจุภณัฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบ และการผลิตส่ิงบรรจุ หรือ

ส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็นสินคา้เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการ

ยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะน าไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ ดงันั้นบรรจุภณัฑ์จึงตอ้งมีความ

โดดเด่น โดยอาจแสดงถึงต าแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 

6. การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบห่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ี

จะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญดา้นการออกแบบจึง

ตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อออกแบบสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

7.การรับประกัน(warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคัญในการแข่งขนั โดยเฉพาะสินค้าพวกรถยนต ์

เคร่ืองใชใ้นบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของลูกคา้และรวมทั้ง

การสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็นลายลกัษณ์อกัษรหรือ

ดว้ยค าพดู โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นส าคญั 3 ประเด็น คือ 

1.1 การรับประกนัตอ้งให้ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์วา่ ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน กบัใคร อย่างไรเม่ือ

สินคา้มีปัญหา 

1.2 การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 

1.3 การรับประกันจะต้องระบุเง่ือนไขการรับประกันทางด้านระยะเวลาขอบเขตความ

รับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 

8.สีของผลิตภณัฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีท าให้เกิดอารมณ์ดา้นจิตวิทยาช่วยให้

เกิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์
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9.การใหบ้ริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยูก่บัการให้บริการแก่ลูกคา้ของ

ผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีให้บริการดีและถูกใจ เช่น การบริการหลงั

การขาย เป็นตน้ 

10. วตัถุดิบ (Raw Material) หรือวสัดุท่ีใช้ในการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมีทางเลือกท่ีจะใช้วตัถุดิบ

หรือวสัดุหลายอย่างในการผลิต ซ่ึงจะต้องค านึงถึงความต้องการของผูบ้ริโภคว่าพอใจแบบใด

ตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบดว้ย 

11. ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ์ (Product Liability) 

ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหาทางจริยธรรมทั้งทาง

ธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ปลอดภยัท าให้ผูผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจากผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็น

สมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีท าให้เกิดการท างานหรือเป็นอนัตรายส าหรับผูผ้ลิตท่ีตอ้งรับผดิชอบต่อ

ผูบ้ริโภค 

12. มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยใีหม่เกิดข้ึนจะตอ้งค านึงถึงประโยชน์และ 

มาตรฐานของเทคโนโลยนีั้น ซ่ึงตอ้งมีการก าหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพและ 

ความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้

13. ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความ 

คาดหวงัของลูกคา้ และสามารถน าไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้

14. คุณค่าผลิตภณัฑ ์(Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการใช ้

ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์สูงกวา่ 

ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 

15. ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมี 

ใหเ้ลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความ 
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ต้องการท่ีแตกต่างกัน ดังนั้ น ผูผ้ลิตจึงจ าเป็นต้องมีสินค้าหลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกให้กับ

ผูบ้ริโภค 

ท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้

ผลิตภณัฑ์ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และ สแตนตนั. 2001 : 7) หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์ในรูป

ตวัเองราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้คุณค่าสูง

กวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง 

2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาตาของลูกค้า ซ่ึงต้องพิจารณาการ

ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.3 การแข่งขนั 

2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ 

คุณสมบติัท่ีส าคญัของราคา (kotler.1997:611-630) 

1.การก าหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งก าหนดราคาสินคา้ ตั้งแต่มีการพฒันาผลิตภณัฑ์หรือเม่ืออี

การแนะน าผลิตภณัฑ์เขา้ในช่องทางการจ าหน่ายใหม่ หรือในเขตพื้นท่ีใหม่หรือเม่ือมีการเขา้ประมูล

สัญญาจา้งคร้ังใหม่ ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางต าแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑ์กบัราคาอยา่งไรในแต่ละ

ตลาด 

2.การใหส่้วนลด (Price discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 

2.1ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อ ส าหรับการช าระเงินโดยเร็ว 
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2.2 ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาส าหรับการซ้ือในปริมาณมาก ซ่ึงควรหักกบัลูกคา้ทุก

คนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การให้ส่วนลดอาจให้ตามค าสั่งซ้ือแต่

ละงวด หรือใหต้ามจ านวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 

2.3ส่วนลดตามฤดูกาล คือการให้ส่วนลดส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้ หรือบริการนอกฤดูกาลเช่น 

โรงแรม ตัว๋ เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายต ่า 

 3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึ ง

ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 

สถาบันท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ

กระจายตวัสินคา้ ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั

จ าหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel หรือ 

Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับ การเคล่ือนยา้ย

กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง

ธุรกิจ(เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001 : 3) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ (หรือ) 

กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คน

กลางผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต 

(Producer)ไปยงัผูบ้ริโภค(Consumer) หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้ช่องทาง

อ้อม  (Indirect Channel) จากผู ้ผ ลิ ต  (Producer) ผ่ านคนกลาง  (Middleman) ไปยังผู ้บ ริโภค 

(Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 

3.2 การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 

Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน

และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด

สุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร (คอตเลอร์; และอาร์ม

สตรอง. 2003: 5) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงั 
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ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

3.2.1 การขนส่ง (Transportation) 

3.2.2 การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 

3.3.3 การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ

ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ

เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและ

พฤติกรรมการซ้ือ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตัน. 2001 : 10) หรือเป็นการติดต่อส่ือสาร

เก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจ

ใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal 

Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึง

ต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 

Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั 

โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและ(หรือ) 

ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (เบลช์. 2001 : GL)กลยทุธ์

ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

4.1.1 กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 

(Advertising tactics) 

4.1.2 กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคล

เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อความคิด 
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(เบลช์. 2001 : GL9) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้าง

ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (คอตเลอร์ ; และอาร์มสตรอง. 2003: 5) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 

4.2.1 กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy) 

4.2.2 การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุน้หน่วยงาน 

(Sales Force) ผู ้จ ัดจ าหน่าย (Distributors) หรือผู ้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) โดยมี

จุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (เบลช์. 2001: GL 11) เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความ

ตอ้งการซ้ือท่ีใช้สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และ 

สแตนตนั. 2001: 11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ย

หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย  

4.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 

4.4.1 การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือตรา

สินค้า หรือบริษทั ท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านส่ือ

กระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์(อเรนส์. 2002 : IT 17) ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

4.4.2 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายามในการส่ือสาร

ท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภณัฑ์หรือต่อนโยบายให้

เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001: 10) มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริม

หรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การโฆษณา

เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการ

โฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็นการ

ติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึง 
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วิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าให้เกิดการตอบสนอง

ในทนัที 

ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณา 

และแคตตาล็อก (อเรนส์. 2002 : IT 16) 

4.5.2 การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เป็น

ข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้ง

ข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใช้จดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน์ หรือป้ายโฆษณา 

(อเรนส์. 2002 : IT 6 ) 

4.5.3 การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือการตลาด

ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์  (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบ

เครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์ หรือบริการโดย

มุ่งหวงัผลก าไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย 

4.5.3.1 การขายทางโทรศพัท ์

4.5.3.2 การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 

4.5.3.3 การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 

4.5.3.4 การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรม

การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 

 2.1.2 หลกัการส่งเสริมการขาย 
การส่งเสริมการขาย  ( Sales promotion )  หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ทางการตลาดท่ีจดัท าข้ึน

เพื่อเสนอคุณค่า หรือส่ิงจูงใจพิเศษส าหรับผลิตภณัฑ ์ใหก้บัฝ่ายการขาย ผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือผูบ้ริโภค
สุดทา้ย โดยมีจุดมุ่งหมายส าคญัเพื่อกระตุน้ให้เกิดการขายในทนัที  ( Belch and Belch . 1993: 574)  

แนวคิดการส่งเสริมการขาย ประกอบดว้ย 3 กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ 
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1. การส่งเสริมการขายมุ่งผูบ้ริโภค  มีวตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้ให้มีการใชสิ้นคา้เดิมมาก
ข้ึนเพิ่มปริมาณการซ้ือให้เกิดการทดลองใช้ดึงดูดลูกคา้ของคู่แข่งรักษาความภกัดีใน
ตราสินคา้และดึงดูดลูกคา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้าน 

2. การส่งเสริมการขายโดยอาศยัคนกลาง มีวตัถุประสงค์เพื่อเพิ่มความพยายามการขาย
ของคนกลาง กระตุน้ให้คนกลางรับผลิตภณัฑ์ใหม่ไวข้ายผลกัดนัสินคา้จากผูผ้ลิตไป
ยงัผูบ้ริโภค กระตุน้ให้คนกลางซ้ือและเก็บสินคา้มากข้ึน เร่งการตดัสินใจในการท่ีจะ
ซ้ือ กระตุน้การซ้ือนอกฤดูกาล สร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ และเป็นการให้รางวลั 
จูงใจแก่คนกลาง 

3. การส่งเสริมการขายโดยพนักงานขายมีวตัถุประสงค์เพื่อกระตุน้ความพยายามของ
พนกังานขายในการแสวงหาลูกคา้  กระตุน้ความพยายามของพนกังานขายในการขาย
ผลิตภณัฑ์ใหม่  กระตุน้ยอดขายกระตุน้การเสนอขายนอกฤดูกาลและใชพ้นักงานขาย
ในการผลกัดนัผลิตภณัฑสู่์ลูกคา้ 

4. เพื่อสนบัสนุนการสร้างแรงเสริม (Reinforcement) ให้กบัการโฆษณาเพื่อให้ผูบ้ริโภค
เกิดความสนใจ ขอ้มูลข่าวสารเพิ่มมากข้ึน ทั้งในขณะโฆษณาท่ีกล่าวถึงการลดราคา
ของแถมหรือชิงโชคก็ตาม และหลงัจากโฆษณาไปแลว้เม่ือผูบ้ริโภคเห็นส่ือโปสเตอร์ 
แผ่นพบั (Folder) โบชัวร์ (Brochure) ใบปลิว (Leaflet) ชั้นวางท่ีส่ือสารได้ด้วยภาพ
หรือเสียง (Shelf Talker) หรืออ่ืนๆจะท าให้เกิดความคุน้เคยและไดรั้บข่าวสารเพิ่มเติม
ความตั้งใจซ้ือก็จะมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึน 

ชนิดของการส่งเสริมการขาย (Type of Sales Promotion) แบ่งออกเป็น 4 ชนิดดงัต่อไปน้ี 

1.การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่ระดับผู้บริโภค (Consumer Promotion) 

         การส่งเสริมการขายประเภทน้ีจะเร่ิมจากผู ้ผลิตท่ีจะทุ่มงบโฆษณาอย่างสูงเพื่อจะท าให้
ผูบ้ริโภครับรู้ถึงตราสินคา้และเกิดความสนใจแล้วท าให้ผูบ้ริโภคมาซ้ือสินค้าท่ีห้างหรือร้านค้า 
เปรียบเสมือนการมาดึงเอาสินคา้ออกจากหา้งร้านไป จึงเรียกกลยทุธ์น้ีวา่ กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) 

เทคนิคของการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ระดบัผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 10 วธีิ 

1.1      แจกสินคา้ตวัอยา่ง (Sampling) 
1.2      คูปอง (Coupons) 
1.3      การใหเ้งินคืนและการคืนเงิน (Refund and Rebates) 
1.4      การลดราคา (Price-Offs) 
1.5      การแถมของช าร่วย (Premium) 
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1.6      การชิงโชคและการแข่งขนั (Sweepstakes and Contests) 
1.7      การแถมสินคา้ใน/บน/ขา้งกล่อง (In/On/Side Packs) 
1.8      การขายควบรามห่อ (Bonus Packs) 
1.9       การจดัรายการพิเศษอยา่งต่อเน่ือง (Continuity Program) 
1.10 การรับประกนั (Warranties) 

 

2. การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่ระดับคนกลาง (Trade Promotion) 

         การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ระดบัคนกลาง คือ การกระตุน้ใหค้นกลางสต๊อกคา้ไวเ้ป็นจ านวน
มากกว่าปกติโดยผูผ้ลิตจะเสนอส่ิงตอบแทนให้เพื่อพ่อคา้คนกลางผลกัดนัสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคอีก
ต่อหน่ึง ดงันั้น การส่งเสริมการขายแบบน้ีจึงเป็นการใช้กลยุทธ์ผลกั(Push Strategy) ตั้งแต่ผูผ้ลิต
สินคา้ไปให้คนกลางต่อจากนั้นคนกลางก็จะพยายามผลกัสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคอีกต่อหน่ึงโดยใชก้าร
โฆษณาและพนกังานขายเป็นตวัช่วย 

3.การส่งเสริมการขายโดยระดับร้านค้าปลกี ( Retail Promotion) 

         การส่งเสริมการขายประเภทน้ีผูค้า้ปลีกอาจจะไดรั้บการขอร้องมาจากผูผ้ลิต หรือผูค้า้ปลีกเป็น
ผูริ้เร่ิมท าส่งเสริมการขายเพื่อร้านของตวัเอง และยอมเสียค่าใช่จ่ายทั้งหมดเองร้านคา้ปลีกท่ีนิยมท า
การส่งเสริมการขายกนัเอง ไดแ้ก่ หา้งสรรพสินคา้ เช่น เซ็นทรัล เดอะมอลล ์ โรบินสัน เป็นตน้ 

4.การส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่ระดับพนักงานขาย (Sales force Promotion) 

        การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ระดบัพนกังานขาย เป็นวิธีกระตุน้ให้พนกังานขายของผูผ้ลิตหรือผู ้
จดัจ  าหน่ายสินคา้ ให้มีความพยายามทางการขายเพิ่มมากข้ึน กล่าวคือ พนกังานขายจะตอ้งผลกัดนั
สินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายไปยงัผูบ้ริโภค หรือร้านคา้ ซ่ึงกลยุทธ์แบบน้ีก็คือ กลยุทธ์ผลัก 
(Push Strategy) 

เทคนิคของการส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่ระดับพนักงานขาย  

4.1 การแข่งขัน (Contest) เป็นวิธีกระตุ้นยอดขายโดยพนักงานขายแข่งขันยอดขายกันเอง ถ้า
พนกังานขายคนใดท ายอดขายไดม้ากท่ีสุดก็จะไดรั้บ รางวลั อาทิเช่น เงินสด สินคา้ ท่องเท่ียว เป็น
ตน้ 

4.2 การฝึกอบรมและการประชุมการขาย (Sales Training and Sales Meeting) เป็นวิธีการกระตุน้
ยอดขายทางออ้มเพราะจะเป็นการฝึกทกัษะ และเทคนิคในการขายสอนหลกัการต่างท่ีแปลกใหม่ท่ี
ท าใหพ้ิชิตใจลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล รวมทั้งกระตุน้ส่ิงจูงใจใหก้ าลงัใจท าใหเ้กิดความภาคภูมิใจ
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ในอาชีพ พร้อมทั้งสอนวิธีการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ เพื่อท าใหเ้กิดศกัยภาพในการขายสูงสุด ส่วน
การประชุมการขายก็จะท าใหรู้้ความคืบหนา้ของบริษทัและพนกังานขาย มีการปรึกษาหารือ เพื่อท า
ใหเ้กิดความคิดใหม่ๆ อยูต่ลอดเวลาจึงสามารถแกปั้ญหาใหก้บัลูกคา้ได ้

4.3 การจัดอุปกรณ์ช่วยการขาย (Selling Aids) เป็นเทคนิคท่ีจะช่วยให้พนกังานเกิดความรู้สึกมัน่ใจ
และง่ายต่อการน าเสนอสินคา้ เช่น คู่มือการขาย แคต็ตาล็อก 

4.4 การจัดแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ  (Display and POP Materials) เป็นเทคนิคท่ีผู ้ผลิตจัดหาวสัดุ
อุปกรณ์ส าหรับการตกแต่งการแสดงสินคา้ เพื่อการสาธิตสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพและปิดการขายได้
ง่ายข้ึน 

4.5 การก าหนดโควตา้ขาย ( Sales Quota) เป็นเทคนิคท่ีผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายกระตุน้ดว้ยยอดขาย
เป็นส าคญัโดยก าหนดยอดขายระดบัหน่ึงเพื่อพนกังานขายคนใดปฏิบติัไดต้ามยอดขายท่ีก าหนดก็
จะไดรั้บรางวลัคลา้ยกบัการแข่งขนั (Contest) 

การบริหารการส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion Management) หมายถึง การจัดการเก่ียวกับ
กระบวนการท่ี เป็น ข้ึนตอนของการบริหารให้ครบถ้วนอย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงขั้ นตอน
ประกอบดว้ย 

ขั้นท่ี 1 การวเิคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) 

ขั้นท่ี 2 การวางแผนการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Planning) 

ขั้นท่ี 3 การทดสอบและการปฏิบัติตามโปรแกรมส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Program 
Testing and Implementation) 

ขั้นท่ี4 การประเมินผลการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Evaluation) 

ขั้นที ่1 การวเิคราะห์สถานการณ์ 

         เป็นขั้นตอนท่ีจะตอ้งวิเคราะห์ถึงส่ิงแวดลอ้มภายในและภายนอกท่ีเก่ียวกบัการส่งเสริมการ
ขาย ทั้งจุดแขง็จุดอ่อนต่างๆของการขาย ซ่ึงจะเป็นการวเิคราะห์ในลกัษณะส าคญัท่ีตอ้งมีรายละเอียด
เก่ียวกบั 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีจะน ามาส่งเสริมการขายว่ามีลักษณ์อย่างไร ซ่ึงส่วนมากสินค้าควรมี
ลกัษณะ 
1.1 สินคา้ท่ีมีคุณภาพต ่า 
1.2 สินคา้ท่ีมีราคาต ่า 
1.3 สินคา้คุณภาพธรรมดาทัว่ไป 
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1.4 ผลิตภณัฑท่ี์มีความเส่ียงต ่า 
2. การวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย ตอ้งรู้วา่กลุ่มลูกคา้เราคือใคร พฤติกรรมชอบหรือไม่ชอบการ

ส่งเสริม การขาย ถา้ท าการส่งเสริมการขายควรใชเ้ทคนิคแบบไหน เป็นตน้ 
3. การวเิคราะห์สภาพของคู่แข่งขนั ซ่ึงตอ้งทราบคู่แข่งท่ีแทจ้ริงของเราเป็นใคร 
4. งบประมาณการส่งเสริมการขายมากนอ้ยเท่าไร เพราะถา้คู่แข่งโดยตรงเพิ่มข้ึนงบประมาณ

ข้ึน เราก็ตอ้งเพิ่มตาม มิฉะนั้นเราอาจจะเสียส่วนครองตลาดไปไดง่้ายๆ 

การวิเคราะห์ควรกระท าโดยละเอียดอาจจะตอ้งมีขอ้มูลจากกาวิจยัเขา้มาช่วยจึงจะน าผลไปสู่
การรณรงคก์ารส่งเสริมการขายท่ีน่าเช่ือถือได ้

ขั้นท่ี 2 การวางแผนการส่งเสริมการขาย 

         การวางแผนการส่งเสริมการขายจะด าเนินการเป็น 3 ขั้นตอน คือ 

1. การก าหนดวตัถุประสงค์การส่งเสริมการขาย คือ การกระตุน้ยอดขายเพื่อให้สอดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคท์างการตลาด โดยจะตอ้งท าใหเ้กิด 
1.1 การทดลองใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ 
1.2 การซ้ือผลิตภณัฑช์นิดนั้น 
1.3 การซ้ือผลิตภณัฑซ์ ้ า 
1.4 การป้องกนัส่วนครองตลาดของตนเองไว ้

2. การก าหนดระดบัและวิธีการส่งเสริมการขาย การก าหนดระดบัวา่มุ่งประเด็นไปท่ีระดบัใด
ทั้ง 4 ระดบั คือมุ่งสู่ระดบัผูบ้ริโภคโดยผูผ้ลิตหรือมุ่งสู่ระดบัผูบ้ริโภคโดยร้านคา้ปลีกหรือ
จะมุ่งสู่ระดบัพนกังานขายเพื่อท ายอดขายเพิ่มข้ึนก็ตอ้งดูคุณสมบติัของกลุ่มเป้าหมายและ
วตัถุประสงคข์องบริษทัเป็นหลกั 

3. ก าหนดโปรแกรมการส่งเสริมการขายจะเก่ียวขอ้งกบัค าถามต่อไปน้ี 
1. ก าหนดวา่จะใชส่ิ้งจูงใจอะไร (What) 
2. ก าหนดวา่จะใชก้ารส่งเสริมการขายเม่ือใด (When) 
3. ก าหนดวา่จะท าการส่งเสริมท่ีไหน (Where) 
4. ก าหนดวา่มีหน่วยงานใดมาเก่ียวขอ้ง (Whom) 
5. ก าหนดวา่จะใชแ้นวความคิดหลกัอะไร ใชส่ื้อการขายอยา่งไร (How) 
6. ก าหนดวา่จะใชง้บประมาณการส่งเสริมการขายเท่าไร ( How much) 

ดงันั้น เม่ือไดก้ าหนดโปรแกรมการส่งเสริมการขายแลว้ ก่อนน าไปปฏิบติัควรมีการทดสอบดูก่อน
วา่การส่งเสริมการขายนั้นมีแนวโนม้ท่ีจะประสบความส าเร็จมากนอ้ยเพียงใด 
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ขั้นท่ี 3 การทดสอบโปรแกรมและการปฏิบติัการตามโปรแกรมการส่งเสริมการขาย 

           การทดสอบโปรแกรมการขาย (Sales Promotion Program Testing) เป็นวิธีการน าเคร่ืองมือ
การส่งเสริมการขายมาท าการทดสอบกบัลูกคา้ท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของเราซ่ึงการทดสอบ
นั้นจะกระท าทั้งก่อนการน าเอาการส่งเสริมการขายไปใช้และจะท าการทดสอบหลงัจากการน าเอา
การส่งเสริมการขายออกใช้เรียบร้อยแลว้ ทั้งน้ีเพื่อจะท าให้ทราบว่าโปรแกรมการส่งเสริมการขาย
ก่อนน าไปใชมี้ผูบ้ริโภคชอบหรือไม่ดีแลว้หรือควรน าเอามาปรับปรุงแกไ้ข ้ซ่ึงจะท าใหก้ารรงณรงค์
มีโอกาสประสบผลส าเร็จ เพราะได้ป้องกนัขอ้ผิดพลาดไวร้ะดบัหน่ึงแล้ว ส่วนในกรณีท่ีน าการ
ส่งเสริมการขายออกใชเ้รียบร้อยแลว้ภายหลงัก็สมควรจะตอ้งท าการทดสอบวา่การส่งเสริมการขาย
ชนิดนั้นมีศกัยภาพหรือมีประสิทธิผลมากน้อยเพียงใด เพื่อประโยชน์ต่อการพฒันากลยุทธ์การ
ส่งเสริมการขายในอนาคตต่อไป 

2.1.3  ทฤษฎเีกีย่วกบัพนักงานขาย 

พนกังานขาย (Salesperson) หมายถึง บุคคลท่ีท าหน้าท่ีติดต่อส่ือสารเสาะแสวงหาลูกคา้ใหม่ๆเพื่อ
การเสนอขายสินคา้ กระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ืออีกทั้งยงัท าหนา้ท่ีให้การบริการ
ดว้ยการแนะน าก่อนการขายและติดตามบริการหลงัการขายอีกดว้ย 

การขายโดยพนกังาน (Salesperson selling) หมายถึง การส่ือสารระหว่างบุคคลท่ีสามารถปรับการ
เสนอขายให้เหมาะสมเป็นรายบุคคล ท าการสาธิตการใชสิ้นคา้หรืออาจตอ้งท าการวิจยัส ารวจความ
ตอ้งการของลูกคา้เพื่อท าใหเ้กิดการซ้ือขายไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว 

คุณสมบติัทัว่ไปของพนกังานขาย 

         คุณสมบติัท่ีดีของพนกังานขายเกิดจากการน าเอาคุณสมบติัของความเป็นมนุษยโ์ดยทัว่ไปแลว้
น ามาประยกุตใ์ชเ้ป็นคุณสมบติัของพนกังานขาย ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

1. คุณสมบติัทางดา้นร่างกาย ไดแ้ก่  หนา้ตา น ้าเสียง สุขภาพ กิริยามารยาท 
2. คุณสมบติัทางดา้นจิตใจ ไดแ้ก่ ความเช่ือมัน่ในตนเอง ความมีจิตใจเขม้แข็งมัน่คง ความมี

จิตใจโอบออ้มอารี ความซ่ือสัตยต่์อหนา้ท่ี 
3. คุณสมบติัทางดา้นสติปัญญา ไดแ้ก่ ความรู้ ความคิดสร้างสรรค ์

ประเภทของงานขาย 

งานขาย (Sales Jobs) เป็นงานท่ีท าการขายสินคา้และบริการซ่ึงแบ่งออกเป็น 

1. ผูข้ายส่ง (Oder Taker) พนกังานขายท่ีท าหนา้ท่ีรับค าสั่งซ้ือและเป็นผูข้นส่งสินคา้ดว้ย 
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2. ผูรั้บค าสั่งซ้ือ (Deliverer) เป็นพนกังานขายซ่ึงเป็นผูรั้บค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ภายในบริษทัหรือ
ร้านคา้ เช่น พนกังานขายประจ าตามเคาน์เตอร์ในหา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้ทัว่ไป เป็นตน้ 

3. ผูใ้ห้ค  าแนะน า (Missionary) เป็นพนักงานขายท่ีไม่ได้แสวงหาลูกคา้โดยตรงแต่จะเป็น
ผูส้ร้างค่านิยมหรือให้ค  าแนะน าแก่ผูท่ี้คาดว่าจะเป็นลูกคา้ ส าหรับพนักงานขายท่ีแนะน า
รายละเอียด 

4. ผูเ้ช่ียวชาญดา้นเทคนิค (Technician) เป็นบุคคลท่ีตอ้งมีความช านาญดา้นเทคนิคการท างาน
ของสินคา้ส าหรับสินคา้ท่ีมีวธีิการท างานท่ีสลบัซบัซอ้น 

5. ผูแ้สวงหาค าสั่งซ้ือ ( Order Getter) หรือผูส้ร้างความตอ้งการซ้ือ (Demand Creator) เป็นผูท่ี้
คน้หาผูซ้ื้อและเสนอขายผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตนและไม่มีตวัตนจนเป็นผลส าเร็จ 

ประเภทของพนักงานขาย 

     พนักงานขายแบ่งออกเป็น 3 ประเภททีส่ าคัญ คือ 

1. พนักงานขายประจ าบริษทั ( Company’s Salesperson) คือ พนักงานขายท่ีบริษทัว่าจา้งเขา้
มารับผิดชอบการขายสินคา้ หรือบริการของบริษทัเท่านั้น พนกังานขายจะตอ้งอยู่ภายใต้
นโยบาย กฎระเบียบข้อบงัคบัต่างๆของบริษทัอย่างเคร่งครัด ตามขอบเขตของกฎหมาย
แรงงาน พนักงานประเภทน้ีจะเป็นพลงัขายให้กบับริษทัซ่ึงจะอยู่ภายใตค้วามรับผิดชอบ
ของผูบ้ริหาร ฝ่ายโดยตรง 

2. พนักงานขายของผู้แทนจ าหน่าย (Distributor’s Salesperson) 
ผูแ้ทนจ าหน่ายยงัแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
2.1 ผูแ้ทนจ าหน่ายแต่เพียงผูเ้ดียวพนกังานขายประเภทน้ีจะสามารถขายไดทุ้กเขตหรือทัว่

ประเทศแต่ก็ตอ้งอยูภ่ายใตค้วามรับผดิชอบของผูบ้ริหารฝ่ายขายโดยตรง 
2.2 ผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีแบ่งกาจจ าหน่ายระหว่างผูผ้ลิตกบัผูแ้ทนจ าหน่ายหลายราย พนกังาน

ขายประเภทน้ีจะมีการแบ่งเขตการขายตามความสามารถในการจ าหน่ายสินคา้ เพื่อให้
เกิดการกระจายสินคา้ไดก้วา้งข้ึนและการใหบ้ริการจะสะดวกรวดเร็วยิง่ข้ึน 

3. พนักงานขายอสิระ ( Independent Salesperson)  

ความสัมพนัธ์ระหว่างการขายโดยใช้พนักงานขายและการส่งเสริมการ(Combining Personal 
Selling and Sales Promotion) 

         การจดักิจกรรมการส่งเสริมการขายโดนเฉพาะ Salesforce Promotion คือ การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขายโดยตรงจะท าให้พนักงานขายท ายอดขายได้สูงข้ึน พนักงานขายยงัมี
หนา้ท่ีเผยแพร่โครงการการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง ดงันั้น การขายโดยใช้พนกังานขาย
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กบัการส่งเสริมการขายจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีไม่สามารถแยกจากกนัไดเ้พราะปัจจุบนัถือวา่เป็นเร่ือง
จ าเป็นไปแลว้ 

หน้าทีห่ลกัของการขายโดยพนักงานขาย 
หนา้ท่ีเฉพาะของการขายโดยพนกังานขายอาจแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

1. การแสวงหาลูกคา้  ( Prospecting for customers )พนกังานขายจะเร่ิมงานโดยการบ่งช้ีหรือ
ก าหนดคุณลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นไปไดห้รือผูซ้ื้อคาดหวงั แลว้ใชค้วามพยายามในการหา
ท่ีตั้งและติดต่อกบัผูซ้ื้อเหล่านั้น 

2. การสร้างลูกคา้  ( Creative customers )จะส าเร็จได้ต่อเม่ือได้ให้ข้อมูลข่าวสารแก่ลูกคา้ท่ี
แสวงหามาและจูงใจให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้และบริการ ดงันั้นจึงจ าเป็นท่ีพนกังานขายตอ้งรู้จกั
สินคา้และบริการของตนเป็นอยา่งดี รวมถึงรู้จกัผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งเป็นอยา่งดีดว้ย จะได้
สามารถบอกลูกค้าได้ถึงความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ของตนกับคู่แข่งเพื่อสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดี 

 
3. การรักษาลูกค้าให้คงไว ้ ( Keeping customers ) ไวก้ารซ้ือซ ้ าของลูกค้าเป็นตัวก าหนด

กระแสรายไดข้องบริษทั พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าจะเกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือลูกคา้มีความพอใจหลงั
การซ้ือคร้ังแรก ดงันั้นพนกังานขายจึงตอ้งมีการติดต่อลูกคา้หลงัการขายเพื่อให้มัน่ใจไดว้า่
ลูกคา้มีความพอใจและไดรั้บบริการหลงัการขายท่ีเหมาะสมทั้งน้ีลูกคา้ท่ีมีความพึงพอใจ
เป็นส่ิงส าคญัเพราะพวกเขาจะท าการโฆษณาสินคา้หรือบริการโดยการบอกต่อดว้ยความ
เตม็ใจ 

การเตรียมตัวก่อนการขาย (Presales Preparation) 

 พนกังานขายท่ีดีควรตอ้งมีการเตรียมขอ้มูลต่างๆ เพื่อเตรียมตวัให้พร้อมก่อนการขายเพราะ
ถา้ขอ้มูลพร้อมก็หมายถึงพนกังานขายจะเกิดความมัน่ใจและถา้มีความรู้เก่ียวกบักระบวนการ
ขายท่ีดีจะท าใหเ้ป็นพนกังานขายท่ีประสบความส าเร็จในอาชีพขายไดไ้ม่ยากนกั 

1. ความรู้เก่ียวกบัตลาดและลูกคา้ (Market and Customer Knowledge) 
2. ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(Product Knowledge) 
3. ความรู้เก่ียวกบับริษทั (Company Knowledge) 
4. ความรู้เก่ียวกบัคู่แข่งขนั (Competitor Knowledge) 
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5. ความรู้เก่ียวกับการจัดการเวลาและเขตการขาย (Time and Sales Territory Management 
Knowledge) 

6. ความ รู้ เก่ี ยวกับกระบวนการขายและเทคนิคการขาย (Selling Process and Selling 
Technique Knowledge) 

 

กระบวนการขาย (Selling Process) 

กระบวนการขายหรือกระบวนการขายโดยพนักงานขายตามหลักทั่วไปจะแบ่งออกเป็น 7 
ขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นท่ี1 การแสวงหาลูกคา้และคุณสมบติัของลูกคา้ (Prospecting and Qualifying) 

ขั้นท่ี2 การเตรียมตวัก่อนการเขา้พบลูกคา้ (Preapproach) 

ขั้นท่ี3 การเขา้พบลูกคา้ (Approach) 

ขั้นท่ี4 การเสนอขายและการสาธิต (Presentation and Demonstration) 

ขั้นท่ี5 การขจดัขอ้โตแ้ยง้ (Handing Objection) 

ขั้นท่ี6 การสรุปการขาย (Sales Closing) 

ขั้นท่ี7 การติดตามผลและการรักษาลูกคา้ (Follow-up and Maintenance) 

การออกแบบหน่วยงานขายและบริหารหน่วยงานขาย  (Designing Salesforce and Managing 
Salesforce) 

         การออกแบบหน่วยงานขายและการบริหารหน่วยงานขาย หมายถึง ล าดับขั้นตอนในการ
วางแผนและการบริหารหน่วยงานให้บรรลุวตัถุประสงค์ของงานขาย Philip Kotler ได้ก าหนด
ขั้นตอนในการออกแบบและการบริหารหน่วยงานขายไว ้3 ประเด็น คือ 

1. การออกแบบหน่วยงานขาย 
2. การบริการหน่วยงานขาย 
3. การปรับปรุงประสิทธิภาพในการขาย ดงัรูปโดยมีรายละเอียดจะกล่าวในล าดบัต่อไป 
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    การออกแบบหน่วยงานขาย (Designing Salesforce) 
1. วตัถุประสงคข์องหน่วยงานขาย (Salesforce Objective) 
2. กลยทุธ์ของหน่วยงานขาย (Salesforce Strategy) 
3. โครงสร้างของหน่วยงานขาย (Salesforce Stucture) 
4. ขนาดของหน่วยงานขาย (Salesforce Size) 
5. ค่าตอบแทนของหน่วยงานขาย (Salesforce Compensation) 

    การบริหารหน่วยงานขาย (Managing the Salesforce) 
1. การสรรหาและการคดัเลือกพนกังานขาย (Recruiting and Selecting Sales Representatives) 
2. การฝึกอบรมพนกังานขาย (Training Sales Representatives) 
3. การอ านวยการพนกังานขาย (Directing Sales Representatives) 
4. การจูงใจพนกังานขาย (Motivating Sales Representatives) 
5. การประเมินผลพนกังานขาย (Evaluating Sales Representatives) 

    การปรับปรุงประสิทธิผลของหน่วยงาน (Improving Sales Effectivrness) 
1. การฝึกอบรมศิลปะการขาย (Salesmanship Training) 
2. ทกัษะการเจรจาการขาย (Negotiation Skills) 
3. ทกัษะการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Relationship Building Skills) 

 

ภาพที่ 2.1 การออกแบบและการบริหารหน่วยงานขาย ท่ีมา: Philip Kotler and Staff. Marketing 
Management: An Asian Perspective. (Englewood Cliffs, New Jersey: Prentice Hall, 1996) P.656. 

2.1.3 การจูงใจพนักงานขาย 
พนกังานขายบางคนอาจรู้สึกวา่งานการขายเป็นงานท่ีไม่จ  าเป็นตอ้งอาศยัการกระตุน้หรือจูงใจ 

ในการท างาน แต่ในความเป็นจริง พนกังานขายส่วนใหญ่ตอ้งการการกระตุน้และการจูงใจท่ีจะท า
ให้เขาสามารถท างานไดดี้ท่ีสุด มกัจะปรากฏอยูเ่สมอว่าพนกังานขายท่ีมีขวญัและก าลงัใจท่ีดีจะมี
แนวโน้มท่ีจะท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ผลเสียจากการท่ีพนักงานขายมีขวญัและก าลงัใจต ่ามี
หลายประการ เช่น พนักงานขายจะมีผลการปฏิบัติงานท่ีไม่ดีเท่าท่ีควร อตัราการเข้าออกของ
พนกังานสูง บริษทัจะเสียค่าใชจ่้ายสูงจากการใชจ่้ายของพนกังานขายอยา่งสุรุ่ยสุร่าย เป็นตน้ 

การจูงใจมีความจ าเป็นในงานการขายดว้ยสาเหตุดงัต่อไปน้ี 
1. ธรรมชาติของงานการขาย   ( The nature of the job )  ลักษณะงานการขายเป็นงานท่ีต้อง

อาศยัความอดทนเน่ืองจากความส าเร็จท่ีจะไดรั้บมีความไม่แน่นอน บางทีพนกังานขายทุ่มเทความ
พยายามอยา่งเตม็ท่ีทั้งเวลาและก าลงักาย แต่กลบัไม่ไดรั้บผลส าเร็จจากการขาย นอกจากน้ีพนกังาน
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ขายยงัตอ้งเผชิญกบัลูกคา้ท่ีหลากหลายทั้งตอ้งรองรับอารมณ์ท่ีไม่ดีและกิริยามารยาทไม่ดี พนกังาน
ขายส่วนใหญ่อาจจ าเป็นตอ้งเดินทางไกลจากครอบครัวไปเป็นเวลานาน ๆ และเวลาท่ีมีก็ไม่แน่นอน 
อาจท าใหพ้นกังานขายมีความรู้สึกเบ่ือหน่ายและหมดก าลงัใจในการท างาน 

2. ธรรมชาติของมนุษย์  ( Human nature )  ธรรมชาติของคนหากตอ้งท างานซ ้ าซากอยู่อย่าง
เดียวอาจเกิดความเบ่ือหน่ายและเกิดความชินชาในการท างาน เม่ือไม่มีการจูงใจในการท างานเช่น 
รายได้ในรูปตวัเงิน หรือการยอมรับทางสังคมอย่างเพียงพอแล้วอาจท าให้ไม่รู้สึกอยากท างานก็
เป็นได ้

3. ปัญหาส่วนบุคคล ( Personal problem )  พนกังานขายอาจตอ้งเผชิญกบัปัญหาส่วนตวั ไม่วา่
จะเป็นปัญหาทางด้านครอบครัว  ด้านการเงิน  ด้านสุขภาพอนามยั เป็นตน้ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีอาจ
ส่งผลใหก้ารท างานไม่มีประสิทธิภาพได ้

        Churchill ,  Ford ,  แล ะ  Walker  ( อ้ า ง อิ ง ถึ ง ใน  Marketing Management ,  9th ed .,  
Phillip Kotler )  ไดท้  าการศึกษาปัญหาของการจูงใจพนกังานขาย แลว้พบวา่ยิ่งมีการจูงใจมากเท่าใด
ก็ยิ่งมีความพยายามในการขายมากข้ึนยิ่งมีความพยายามในการขายมากข้ึนก็ยิ่งท างานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมากข้ึนยิง่มีประสิทธิภาพในการท างานดีข้ึนก็ยิ่งไดรั้บรางวลัตอบแทนมากข้ึน และยิ่ง
ไดรั้บรางวลัตอบแทนมากข้ึนก็ยิง่มีความพึงพอใจมากข้ึน ดงัภาพ 

 
ภาพที ่2.2 ตวัแบบพื้นฐานของการจูงใจ 

ระบบการใหร้างวลัท่ีดี ไม่เพียงแต่ช่วยจูงใจพนกังานขายเท่านั้น แต่ยงัจะดึงดูดพนกังานขายมือ
ดีท่ีเป็นปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จของหน่วยงานขายให้เขา้สู่บริษทัและส่งผลต่อความจงรักภกัดีต่อ
บริษทั ผูจ้ดัการฝ่ายขายควรสร้างสภาพแวดลอ้มในงานท่ีส่งเสริมให้เกิดความพอใจในงาน เช่น การ
ใหอิ้สระในการตดัสินใจต่อพนกังานขาย ใหโ้อกาสในการพดูคุยกบัผูบ้ริหารระดบัสูง เป็นตน้ 

การส่งเสริมการขายมุ่งสู่พนักงานขาย  ( Sales Force Promotion : SFP )  
เป็นวิธีการกระตุน้พนกังานขายของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย กล่าวคือ ให้พนกังานขายผลกัดนั

สินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายไปยงัผูใ้ช้บริโภคหรือผูใ้ช ้กลยุทธ์น้ีจึงถือวา่เป็น กลยุทธ์ผลกั ซ่ึง
วธีิการส่งเสริมการขายมุ่งสู่พนกังานนั้นท าไดห้ลายวธีิ วธีิท่ีนิยมใชมี้ดงัต่อไปน้ี 

1) ก าหนดโควตา้การขาย  ( Sales quota )  ซ่ึงเป็นมาตรฐานท่ีบอกถึงปริมาณการขายท่ี
พนักงานขายควรจะท าได้ เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการควบคุมและเป็นเคร่ืองว ัด
ประสิทธิภาพของการขายสินคา้หรือใหบ้ริการลูกคา้  
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2) การจดัประชุมทางการขาย  ( Sales meeting )  เพื่อให้พนักงานขายสามารถพบปะ
แลกเปล่ียนความคิดเห็นกับพนักงานขายคนอ่ืน  อาจเพื่อเป็นการช้ีแจงเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ใหม่ เทคนิคการขายใหม่ ท าให้พนกังานขายเกิดความกระตือรือร้นและเกิด
แนวคิดในการปรับปรุงการขายใหม่ อีกทั้งยงัเป็นการเขา้สังคมและการพกัผ่อนจาก
งานประจ า  

3) การประกวดการขาย  ( Sales contests )  เป็นการกระตุน้พนกังานขายโดยจดัให้มีการ
แข่งขนัการขายเพื่อเป็นการกระตุ้นให้เกิดความพยายามในการขายมากข้ึนในช่วง
ระยะเวลาหน่ึงโดยจะใหร้างวลัเป็นส่ิงจูงใจ เช่น ช่ือเสียงเกียรติยศ รางวลัท่ีเป็นเงินสด
และสินคา้ การเดินทางพกัผอ่น เป็นตน้ 

4) การจดัหาเคร่ืองมืออุปกรณ์ช่วยขาย  ( Selling aids )  เพื่ออ านวยความสะดวกให้การ
ขายสามารถเป็นไปไดง่้ายข้ึนและคล่องตวั เช่น โบรชวัร์  

5) การก าหนดจ านวนการหาลูกค้าใหม่   ( New customer incentive )  วิ ธี เป็นวิธี ท่ี
เหมาะสมกบัองคก์รท่ีมีวตัถุประสงคท่ี์จะขยายฐานลูกคา้ ตอ้งการลูกคา้ใหม่ ๆ   

2.1.4 ทฤษฎแีรงจูงใจและการจูงใจ 
แรงจูงใจ  ( motive )  เป็นค าท่ีได้ความหมายมาจากค าภาษาละตินท่ีว่า movere ซ่ึงหมายถึง  

" เคล่ือนไหว  ( move )  " ดงันั้น ค าวา่แรงจูงใจจึงมีการใหค้วามหมายไวต่้าง ๆ  กนัดงัน้ี 
1. แรงจูงใจ หมายถึง "บางส่ิงบางอยา่งท่ีอยูภ่ายในตวัของบุคคลท่ีมีผลท าใหบุ้คคลตอ้งกระท า 

หรือเคล่ือนไหว หรือมี พฤติกรรม ในลักษณะท่ีมีเป้าหมาย "  ( Walters . 1978 : 218 )  กล่าวอีกนยั
หน่ึงก็คือ แรงจูงใจเป็นเหตุผล ของการกระท า นัน่เอง 

2. แรงจูงใจ หมายถึง " สภาวะท่ีอยูภ่ายในตวัท่ีเป็นพลงั ท าให้ร่างกายมีการเคล่ือนไหว ไปใน
ทิศทางท่ีมีเป้าหมาย ท่ีไดเ้ลือกไวแ้ลว้ ซ่ึงมกัจะเป็นเป้าหมายท่ีมีอยูน่ภาวะส่ิงแวดลอ้ม "  ( Loundon 
and Bitta . 1988 : 368 )  

จากความหมายน้ีจะเห็นไดว้า่ แรงจูงใจจะเก่ียวขอ้งกบัองคป์ระกอบท่ีส าคญั 2 ประการ คือ 
 (1)  เป็นกลไกท่ีไปกระตุน้พลงัของร่างกายใหเ้กิดการกระท า  
 (2)  เป็นแรงบงัคบัใหก้บัพลงัของร่างกายท่ีจะกระท าอยา่งมีทิศทาง 

 
ลกัษณะของแรงจูงใจ 
แรงจูงใจของมนุษยมี์มากมายหลายอยา่ง มีการกระท าหรือพฤติกรรมหลายรูปแบบ เพื่อ สนอง

ความตอ้งการทางกาย แต่ยงัมีความตอ้งการมากกว่านั้น เช่น ตอ้งการความส าเร็จ ตอ้งการเงินทอง 



27 
 

ค าชมเชย อ านาจ และในฐานะท่ีเป็นสัตวส์ังคม ตอ้งการมีอารมณ์ผูกพนัและอยู่รวมกลุ่มกบัผูอ่ื้น 
แรงจูงใจ จึงเกิดข้ึนไดจ้ากปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก 

แรงจูงใจภายใน  ( Intrinsic motives )  
แรงจูงใจภายในเป็นส่ิงผลักดันจากภายในตัวบุคคล ซ่ึงอาจจะเป็นเจตคติ ความคิดเห็น  

ความสนใจ ความตั้งใจ การมองเห็นคุณค่า ความพอใจ ความตอ้งการ ฯลฯ ส่ิงต่าง ๆ  ดงักล่าวมา
เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมค่อนขา้งถาวร เช่น คนงานท่ีเห็นคุณค่าของงาน มองว่าองค์การคือ
สถานท่ีให้ชีวิตแก่เขาและครอบครัว เขาก็จะจงรักภกัดีต่อองค์กร กระท าการต่าง ๆ  ให้องค์การ
เจริญก้าวหน้า หรือในกรณีท่ีบ้านเมืองประสบปัญหาเศรษฐกิจ ในช่วงเวลาของเศรษฐกิจขาลง 
องคก์ารจ านวนมากอยูใ่นภาวะขาดทุน ไม่มีเงินจ่ายค่าตอบแทน แต่ดว้ยความผกูพนั เห็นใจกนัและ
กนั ทั้งเจา้ของกิจการ และพนักงานต่างร่วมกนั คา้ขายอาหารเล็ก ๆ  น้อย ๆ  ทั้ งประเภทแซนวิช 
ก๋วยเต๋ียว ฯลฯ เพียงเพื่อ ให้มีรายได ้ในภาวะดงักล่าวน้ีจะเห็นวา่ พนกังานหลายราย ท่ีไม่ทิ้งเจา้นาย 
ทั้ งเต็มใจไปท างานวนัหยุดโดยไม่มีค่าตอบแทน ถ้าการกระท าดังกล่าวเป็นไปโดย เน่ืองจาก
ความรู้สึก หรือเจตคติท่ีดีต่อเจา้ของกิจการ หรือดว้ยความรับผิดชอบในฐานะสมาชิกคนหน่ึงของ
องคก์าร มิใช่เพราะ เกรงจะถูกไล่ออกหรือไม่มีท่ีไป จะสามารถกล่าวไดว้า่ เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดจาก
แรงจูงใจภายใน 

แรงจูงใจภายนอก  ( Extrinsic motives )  
แรงจูงใจภายนอกเป็นส่ิงผลกัดนัภายนอกตวับุคคลท่ีมากระตุน้ให้เกิดพฤติกรรม อาจจะเป็น

การไดรั้บรางวลั เกียรติยศ ช่ือเสียง ค าชม การไดรั้บการยอมรับ ยกย่อง ฯลฯ แรงจูงใจน้ีไม่คงทน
ถาวรต่อพฤติกรรม บุคคลจะแสดงพฤติกรรม เพื่อตอบสนองส่ิงจูงใจดังกล่าว เฉพาะในกรณีท่ี
ต้องการรางวลั ต้องการเกียรติ ช่ือเสียง ค าชม การยกย่อง การได้รับ การยอมรับ ฯลฯ ตวัอย่าง
แรงจูงใจภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมเช่น การท่ีคนงาน ท างานเพียง เพื่อแลกกบั ค่าตอบแทน 
หรือเงินเดือน การแสดงความขยนัตั้งใจท างานเพียง เพื่อให้หัวหน้างานมองเห็นแล้ว ได้ความดี
ความชอบ เป็นตน้ 

การจูงใจ  ( Motivation )  เป็นเง่ือนไขของการได้รับการกระตุน้โดยมีการให้ความหมายไว ้
ดงัน้ี 

1. การจูงใจ หมายถึง " แรงขบัเคล่ือนท่ีอยูภ่ายในของบุคคลท่ีกระตุน้ให้บุคคลมีการกระท า "  
( Schiffman and Kanuk . 1991 : 69 )  

2. การจูงใจ เป็นภาวะภายใน ของบุคคล ท่ีถูกกระตุน้ให้กระท าพฤติกรรมอยา่งมีทิศทางและ
ต่อเน่ือง  ( แอนนิตา้ อี วลูฟอลค์ Anita E . Woolfolk 1995 )  
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3. การจูงใจเป็นภาวะในการเพิ่มพฤติกรรม การกระท าหรือกิจกรรมของบุคคล โดยบุคคลจง
ใจ กระท าพฤติกรรม นั้นเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ี ตอ้งการ  ( ไมเคิล ดอมแจน Domjan 1996 )  

จากค าอธิบายและความหมายดงักล่าว จึงสรุปได้ว่า การจูงใจ เป็นกระบวนการท่ีบุคคลถูก 
กระตุน้จากส่ิงเร้าโดยจงใจ ใหก้ระท าหรือด้ินรนเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคบ์างอยา่ง ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ 
พฤติกรรมท่ีเกิดจาก การจูงใจ เป็น พฤติกรรม ท่ีมิใช่เป็นเพียงการตอบสนองส่ิงเร้าปกติธรรมดา แต่ 
ตอ้งเป็นพฤติกรรมท่ีมีความเขม้ขน้ มีทิศทางจริงจงั มีเป้าหมายชดัเจนว่าตอ้งการไปสู่จุดใด และ 
พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึน เป็นผลสืบเน่ืองมาจาก แรงผลกัดนั หรือ แรงกระตุน้ ท่ีเรียกวา่ แรงจูงใจ ดว้ย 

รูปแบบการจูงใจพนักงานด้วย Incentive 
1. จูงใจด้วยเงิน 
องค์กรส่วนใหญ่มกัจะให้ Incentive ในรูปแบบของเงินท่ีให้แก่พนกังานเม่ือท าผลงานไดท้ะลุ

เป้าหรือท าได้เกินกว่าท่ีเกณฑ์ก าหนด เช่น ส่งงานตรงเวลา หรือจบโปรเจ็กต์ได้หรือท ายอดไดสู้ง
กวา่ทีมอ่ืน เป็นตน้ โดย Incentive ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นเงินสดเท่านั้นแต่อาจเป็นรางวลัในรูปแบบบตัร
ก านัล บตัรท่ีพกัฟรี หรือของขวญัท่ีมีมูลค่า เช่นเคร่ืองใช้ไฟฟ้า สินค้าไอทีเพื่อเป็นแรงจูงใจให้
พนกังานเร่งสร้างผลงานท่ีดีท่ีสุดออกมา 

2. จูงใจด้วยสวสัดิการ 
องคก์รไหนสวสัดิการดีพนกังานก็อยากอยูก่บัองคก์รไปนาน ๆ  สวสัดิการจึงเป็นอีกหน่ึงวธีิใน

การรักษาคนเก่งนอกเหนือไปจากสวสัดิการท่ีทุกคนจะไดรั้บอยา่งเท่าเทียมกนัแลว้หากพนกังานคน
ไหนสามารถท าผลงานไดสู้งกวา่เป้าหมายในรอบปีนั้นก็สามารถเลือกสวสัดิการท่ีนอกเหนือจากท่ี
องคก์รมีอยูแ่ลว้อีก 1 อยา่งซ่ึงจะมีผลตลอดปีถดัไป เป็นตน้ 

 
 
3. จูงใจด้วยการยอมรับ ช่ืนชม 
การให้การยอมรับมีส่วนในการเพิ่มการเห็นคุณค่าตนเองของพนกังานและจูงใจให้พนักงาน

รักษาความดีของตน เม่ือหวัหนา้ช่ืนชมสนบัสนุนลูกนอ้งท่ีท าผลงานไดดี้เพื่อนร่วมงานช่ืนชมกนัก็
จะเกิดบรรยากาศท่ีดีในการท างานซ่ึงการให้การยอมรับนั้นหัวหน้าสามารถแสดงออกไดห้ลายวิธี 
เช่น การกล่าวช่ืนชมมอบเกียรติบตัรให้รางวลัพนกังานดีเด่นติดประกาศบนบอร์ดประชาสัมพนัธ์
หรือแมแ้ต่ส่งหนงัสือเวียนให้ทราบโดยทัว่กนั เม่ือพนกังานคนอ่ืน  ๆ เห็นตวัอยา่งก็จะเกิดแรงจูงใจ
ท่ีจะพฒันาตนเองเพื่อจะไดเ้ป็นท่ียอมรับเช่นนั้นบา้ง 

 
 

http://th.jobsdb.com/th/th/Resources/EmployerArticle/%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%A5%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B8%B5.htm?ID=4817
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4. จูงใจด้วยการให้โอกาส 
การให้โอกาสเติบโตในอาชีพแก่พนกังานเป็นการจูงใจท่ีไดรั้บการตอบรับดีท่ีสุดไม่วา่จะเป็น

การโคช้งานการฝึกอบรม การหมุนเวียนงาน การให้ทุนเรียนซ่ึงลว้นแล้วผลประโยชน์เกิดแก่ตวั
พนกังานเองทั้งส้ินทั้งยงัท าใหพ้นกังานเห็นวา่เขามีความหมายแค่ไหนต่อองคก์รเม่ือพนกังานรับรู้วา่
ตนมีค่าต่อองคก์รก็จะพยายามพฒันาทกัษะของตนและสร้างผลงานท่ีมีคุณภาพดียิง่ข้ึนต่อ ๆ  ไปแต่
การลงทุนในขอ้น้ีองค์กรต้องมีข้อก าหนดกฎเกณฑ์ท่ีค่อนขา้งรัดกุมเพื่อให้พนักงานน าความรู้ท่ี
ไดม้าใช้ประโยชน์กบัองค์กรไม่ใช่ไดค้วามรู้แลว้ก็ยา้ยไปท างานท่ีอ่ืน ซ่ึงจะกลายเป็นการลงทุนท่ี
สูญเปล่าไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://th.jobsdb.com/th/th/Resources/EmployerArticle/jobcoaching.htm?ID=3642
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2.2 เทคโนโลยทีีใ่ช้ในการปฏบิัติงาน 

         2.2.1 Adobe Illustrator 

 

 

 

 

 

                                                   ภาพที ่2.3  Adobe Illustrator 

   โปรแกรม Adobe Illustrator เป็นอีกหน่ึงโปรแกรมจากค่ายดงัอยา่ง Abobe ท่ีเป็นนกัพฒันา
โป รแกรม ช่ือดังหล ายอย่าง  อาทิ เช่น  Adobe Acobat, Adobe Photoshop, Adobe Flash ห รือ
โป รแก รมส ร้าง เว็บ ไซ ต์ อ ย่ า ง  Adobe Dreamweaver เป็ น ต้น  ส าห รับ ห น้ า ท่ี ห ลัก ข อ ง
โปรแกรม Adobe Illustrator นัน่คือใช้เป็นเคร่ืองมือในการวาดรูปประเภทเวกเตอร์ (Vector) ซ่ึงจะ
ให้ความคมชัดมากกว่าการวาดรูปธรรมดาๆ หน้าตาการใช้งาน (User Interface) ของโปรแกรม 
Adobe Illustrator นั้นใชง้านง่ายตามสไตล์ของทาง Adobe เคร่ืองมือการใชง้านดา้นบน และดา้นขา้ง
จะยุบรวมเป็นเคร่ืองมือประเภทเดียวกัน เพื่อให้ ง่ายต่อการสร้างโปรเจค หลายๆ โปรเจค
ภายใน โปรแกรมวาดรูป โปรแกรมเดียว โปรแกรม Adobe Illustrator เป็นโปรแกรมท่ีเหมาะกับ
งานดีไซน์ ออกแบบทุกประเภท ให้คุณได้ใช้โปรแกรมเหมือนเป็นดีไซน์เนอร์ระดบัโปรเ สร้าง
โปสเตอร์ การ์ดบตัรเชิญ มีเคร่ืองมือในการวาดภาพ วาดรูป แปรง (Brushes) และเคร่ืองมือจดัการ
สีสันท่ีครบถ้วน พร้อมกบัฟิลเตอร์ และเอฟเฟคมากมาย ซ่ึง โปรแกรมแต่งรูป Adobe Illustrator 
เหมาะกบักราฟิกบนเวบ็ไซต ์และบนอุปกรณ์เคล่ือนท่ีต่างๆ โดยเฉพาะ มากไปกวา่นั้นยงัสามารถ
แปลงเลเยอร์ (Layer) ไปเป็นหนา้ของ PDF โดยใชอ้าร์ตบอร์ด (Artboards) ไดอี้กดว้ย 

 

 

 

 

http://software.thaiware.com/download/%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B
http://software.thaiware.com/download/%E0%B9%82%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B9%81%E0%B8%95%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B
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2.2.2 Microsoft Power Point 

 

ภาพที ่2.4  Microsoft Power Point 

  Microsoft PowerPoint เป็นโปรแกรมหน่ึงของชุด Microsoft Office ใช้ส าหรับการท าหรือ
การน าเสนอขอ้มูล สินคา้ และบริการ ไม่ว่าจะเป็นการแสดงบนจอภาพฉายโปรเจ็คเตอร์ท่ีต่อกบั
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เป็นโปรแกรมท่ีมีเคร่ืองมือ คอยอ านวยความสะดวกแก่ผูใ้ชท้  าให้งาน เกิดความ
น่าสนใจยิ่ง ข้ึน  โดยการใส่ รูปภาพต่างเช่นภาพ น่ิงภาพ เค ล่ือนไหวเสียงและวิ ดีโอคลิป
ฯลฯ โปรแกรมน้ีก็ถือไดว้า่เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุดตวัหน่ึงในการท า Presentation เน่ืองจากการใช้งาน
ง่าย และไม่จ  าเป็นตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัคอมพิวเตอร์ มากนัก ก็สามารถท า Presentation ในระดบั 
Professional ได ้ลกัษณะเด่นและความสามารถของโปรแกรม Microsoft PowerPoint คือ  

 มีผูช่้วย  ( Off Assistance )  ใหค้วามช่วยเหลือและสอบถามวธีิการใชง้านโปรแกรม 
 มีการตกแต่งงานน าเสนอท่ีง่ายและน่าสนใจ 
 มีงานน าเสนอตน้แบบ  ( Templates )  ใหเ้ลือก  
 สามารถสร้างตารางเพื่อเป็นองคป์ระกอบใหก้บังานน าเสนอ 
 สามารถใส่รูปภาพท่ีไดม้าจาก Clip Art Internet กลอ้งดิจิตอล เคร่ืองสแกน และ รูปกราฟ 
 สามารถสร้างงานน าเสนอได ้แมว้า่จะไม่เคยสร้างงานน าเสนอมาก่อน เน่ืองจากจะมีระบบ

ช่วยเหลือ  ( Office Assistant )  ใน Power Point ซ่ึงจะคอยแนะน าหลกัการในการสร้างงานน าเสนอ
อยา่งเป็นขั้นตอน การเลือกสีมาใชก้บัสไลด ์และจดัองคป์ระกอบทางศิลป์ไดโ้ดยอตัโนมติั 

 ในส่วนการน าเสนอภาพน่ิง สามารถท่ีจะน าองค์ประกอบมลัติมีเดีย เช่น การน าเอฟเฟค 
เสียง ดนตรีและวดีีโอ มาใชป้ระกอบร่วมได ้

 นอกจากส่ิงท่ีไดเ้ตรียมน ามาเสนอแลว้ ยงัสามารถใช้ PowerPoint เตรียมเอกสารประกอบ
ค าบรรยาย และในขณะท่ีมีการน าเสนองาน ก็สามารถใช้เมาส์วาดเส้นบนสไลด์ท่ีแสดงอยู่ใน
ขณะนั้นเพื่อเนน้ประเด็นส าคญัได ้
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2.2.3 Microsoft Office Word 

  

 

 

 

ภาพที ่2.5 Microsoft Office Word 

 มีระบบอัตโนมัติต่างๆ ท่ีช่วยในการท างานสะดวกข้ึน เช่น การตรวจค าสะกด การ
ตรวจสอบไวยากรณ์ การใส่ขอ้ความอตัโนมติั เป็นตน้ สามารถใช ้Word สร้างตารางท่ีสลบัซบัซ้อน
อย่างไรก็ได ้สามารถใช้สร้างจดหมายไดอ้ย่างรวดเร็ว โดยสามารถก าหนดให้ผูว้ิเศษ (Wizard) ใน 
Word สร้างแบบฟอร์มของจดหมายไดห้ลายรูปแบบตามตอ้งการ ตกแต่งเอกสารไดง่้ายและรวดเร็ว 
สามารถตกแต่งเอกสารหรือเพื่อความสะดวกจะให้ Word ตกแต่งให้ก็ได้ โดยท่ีสามารถเป็นผู ้
ก  าหนดรูปแบบของเอกสารเอง สามารถแทรกรูปภาพ กราฟ หรือผงัองค์กรลงในเอกสารได้ เป็น
โปรแกรมท่ีท างานบนวินโดว์ ดงัคุณสมบติัต่างๆของวินโดวจ์ะมีอยูใ่น Word ดว้ย เช่น สามารถย่อ
ขยายขนาดหนา้ต่างได ้สามารถเรียกใชรู้ปแบบอกัษรท่ีมีอยูม่ากมายในวินโดวไ์ด ้ความสามารถใน
การเช่ือมต่อกับโปรแกรมอ่ืนๆในชุดโปรแกรม Microsoft Office สามารถโอนยา้ยข้อมูลต่างๆ
ระหวา่งโปรแกรมได ้เช่น สามารถดึงขอ้มูลใน Excel มาใส่ใน Word ได ้สร้างเอกสารใหใ้ชง้าน 

ในอินเตอร์เนตได้อย่างง่ายๆจากท่ีกล่าวมาน้ีเป็นเพียงความสามารถบางส่วนของ Microsoft 
Word เท่านั้น รายละเอียดอ่ืนๆ จะขอกล่าวถึงในภายหลงั 

 โปรแกรมไมโครซอฟต์เวิร์ด ( Microsoft Word ) สามารถท างานต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังาน
ประมวลค าไดด้งัน้ี 

• สามารถพิมพแ์ละแกไ้ขเอกสาร 

• สามารถลบ โยกยา้ย และส าเนาขอ้ความ 

• สามารถพิมพต์วัอกัษรประเภทต่าง ๆ  

• สามารถขยายขนาดตวัอกัษร 
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• สามารถจดัตวัอกัษรใหเ้ป็นตวัหนา ตวัเอียง และ ขีดเส้นใตไ้ด ้

• สามารถใส่เคร่ืองหมายและตวัเลขล าดบัหนา้หวัขอ้ 

• สามารถแบ่งคอลมัน์ 

• สามารถตีกรอบและแรเงา 

• สามารถตรวจการสะกดและแกไ้ขใหถู้กตอ้ง 

• สามารถคน้หาและเปล่ียนแปลงขอ้ความท่ีพิมพผ์ิด 

• สามารถจดัขอ้ความในเอกสารใหพ้ิมพชิ์ดซา้ย ชิดขวาและก่ึงกลางบรรทดั 

• สามารถใส่รูปภาพในเอกสาร 

• สามารถประดิษฐต์วัอกัษร 

• สามารถพิมพต์าราง 

• สามารถพิมพจ์ดหมายเวยีน ซองจดหมายและป้ายผนึก 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

1.1 ช่ือและทีต่ั้งของสถำนประกอบกำร 

ช่ือภาษาไทย ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั (มหาชน) 
ช่ือภาษาองักฤษ  I.C.C. International (Public) Co., Ltd. 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.1 สัญลกัษณ์ของสถานประกอบการ 

สถานท่ีตั้ง:  บริษทั ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั (มหาชน) 530 ซอยสาธุประดิษฐ ์58 
ถนนสาธุประดิษฐ ์แขวงบางโพงพาง เขตยานนาวา กรุงเทพฯ 10120 

การติดต่อ:  โทรศพัท ์ 0-2293-9000, 0-2293-9300, กด 411 ต่อ 225 

โทรสาร  0-2683-5795 
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ภำพที ่1.2 แผนท่ี บริษทั ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั (มหาชน) 

 
1.2 ลกัษณะธุรกจิของสถำนประกอบกำร 

บริษทั ไอ.ซี.ซี.อินเตอร์เนชั่นแนล จ ากัด (มหาชน) เป็นผูน้ าในด้านธุรกิจการจดัจ าหน่าย
สินคา้แฟชัน่จากต่างประเทศ และจากนวตักรรมขององค์ความรู้ขององค์กรบริษทั และบริษทัใน
เครืออุตสาหกรรมหลกั คือ อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางและเคร่ืองหอม อุตสาหกรรมเพื่อสุขอนามยั
ของ เส้นผม ผิวพรรณ อุตสาหกรรมส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มครบวงจร ทั้งชุดชั้นใน ชุดชั้นนอก ชุด
กีฬา และชุดออกก าลงักาย อุตสาหกรรมเพื่อการ ซกัลา้ง และบ ารุงรักษาเคร่ืองนุ่งห่ม อุตสาหกรรม
แฟชัน่เคร่ืองหนงั เป็นตน้ 
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ผลติภัณฑ์ของ ไอ.ซี.ซี.  

ภำพที ่1.3 ภาพแสดงผลิตภณัฑข์อง ผลิตภณัฑข์อง ไอ.ซี.ซี. 
 

1.2.3 แนวคิดพืน้ฐำน และ วสัิยทศัน์ 
1.2.3 แนวคิดพืน้ฐำน 
       ดว้ยความรับผดิชอบต่อพื้นฐานท่ีมีต่อผล : 

 การด าเนินชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค 
 ความกา้วหนา้และมัน่คงของเพื่อนพนกังาน 
 ความเช่ือมัน่และผลตอบแทนในการลงทุนแก่ผูถื้อหุน้ 
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 การพฒันาธุรกิจและคดัสรรการลงทุนเพื่ออนาคตอยา่งเหมาะสมและสมดุล 
 ความหลากวฒันธรรมสู่อารยธรรมในทศวรรษใหม่ 
 มิตรภาพท่ีเปิดกวา้งในดา้นมนุษยส์ัมพนัธ์และการประกอบการ 
 เสรีภาพในการแสวงหาอุดมคติแห่งความสุขและความงาม 
 

1.2.3.1 วสัิยทศัน์ 
ไอ.ซี.ซี. ก าหนดทิศทางในอนาคตของตน ให้สอดคลอ้งกบัวสิัยทศัน์ของเครือสหพฒัน์
ท่ีจะเติบโต 10 เท่าใน 10 ปี ขา้งหนา้ โดย ไอ.ซี.ซี. ไดข้ยายกิจการเป็นหวัหอกในการท า
ตลาดในต่างประเทศให้กบัเครือสหพฒัน์   เร่ิมตน้จากอินโดจีน เอเชียอาคเนย ์และใน
ประเทศจีน ไอ.ซี.ซี. อินเตอร์เนชัน่แนล ไดใ้ชป้ระสบการณ์และศกัยภาพท่ีสั่งสมมาเพื่อ
ท าตลาดสินคา้แฟชัน่ในตลาดต่างประเทศอยา่งเป็นรูปธรรม 
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1.3. รูปแบบกำรจัดกำรองค์กรและบริหำรองค์กร 
 

 

ภำพที ่1.4 รูปแบบการจดัการองคก์รและบริหารองคก์ร 
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1.4. ต ำแหน่งและงำนทีนั่กศึกษำได้รับมอบหมำย 
ต าแหน่งงานท่ีรับผดิชอบ : ฝ่ายการตลาด แบรนด ์Le Coq Sportif 
งานท่ีไดรั้บมอบหมาย : ศึกษาหนา้ท่ีการท างานของฝ่ายการตลาด 

1.5. ทีป่รึกษำและต ำแหน่งงำนของทีป่รึกษำ 
 คุณ ไข่มุก นิลเศรษฐี      ต าแหน่ง  Brand  Manager  
             โทรศพัท ์02-295-2885          E-Mail : Kaimuk_nil@icc.co.th     
        คุณ รัตนาพรรณ จกัษุมาศ     ต าแหน่ง การตลาด 

โทรศพัท ์02-293-900 #377   E-Mail :  Ratanapan_cha@icc.co.th 

1.6 ระยะเวลำในกำรฝึกงำน  
 เร่ิมปฏิบติังาน  :  17 มีนาคม 2557   

ส้ินสุดการปฏิบติังาน  :  16 พฤษภาคม 2557 
 เร่ิมงานตั้งแต่ 8.00 น. ถึง 17.00 น. วนัจนัทร์ ถึง วนัศุกร์ รวมเป็นระยะเวลา 9 สัปดาห์ 

1.7 วตัถุประสงค์ของรำยงำน 
 เพื่อศึกษาท าความเขา้ใจเก่ียวกบัการจดัท าการส่งเสริมการขายและการบริหารพนักงานขาย

ของแผนก Le coq sportif วา่มีกลยุทธ์ในการวางแผนกระบวนการท างานอยา่งไร ใช้ส่ิงใดเป็นตวัแปร
ส าคญัในการขบัเคล่ือนใหเ้กิดกระบวนการปฏิบติังานใหมี้คุณภาพ 

1.8 วตัถุประสงค์ของกำรปฏบัิติงำน 
 1. เพื่อศึกษาท าความเขา้ใจเก่ียวกบัการจดัท าการส่งเสริมการขายและการบริหารพนกังานขาย
 2. เพื่อศึกษากลยทุธ์ในการวางแผนกระบวนการท างาน 
1.9 ผลทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรท ำรำยงำน 
 1. สามารถแกปั้ญหาและจดัท าการส่งเสริมการขายและการบริหารพนกังานขายได ้  

2. สามารถวางแผนกลยทุธ์กระบวนการในการท างานได ้
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บทที ่3 
แผนงานการปฏิบัตงิานและขั้นตอนการด าเนินงาน 

 

3.1 แผนงานการฝึกงาน 

ตารางที ่3.1 แผนการฝึกงาน 
 
 
 
 
 

หัวข้องาน 

เดือนที ่1 เดือนที ่2 

สัปดาห์ สัปดาห์ 

1 2 3 4 1 2 3 4 

เรียนรู้การท างานระบบเบ้ืองตน้         
เรียนรู้การติดต่องานระหวา่งหน่วยงาน         
เรียนรู้ Target & Planning  ของแบรนด์ตนเองและ
แบรนดอ่ื์นๆในบริษทั 

        

จดัหาชุดใหพ้ิธีกรรายการ The Family ทางช่อง   
S Chanel  

        

จัดท าข้อมูลประชาสัมพันธ์ กิจกรรมหรืองาน
ต่างๆ 

        

เรียนรู้การส ารวจตลาด ท าวิจัยผู ้บ ริโภค และ
วเิคราะห์ขอ้มูล                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                       

        

จดัท าฐานขอ้มูลลูกคา้ จากการจดักิจกรรมต่างๆ         
เรียน รู้ก ารจัดท าการส่ งเส ริมการขายให้ กับ
พนกังานขาย 

        

เตรียมข้อมูลรายละเอียดสินค้าและการส่งเสริม
การขาย ส าหรับการอบรมพนกังานขาย 
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1.2       รายละเอยีดทีนั่กศึกษาปฏบิัติในการฝึกงาน 
 
1.) เขา้ฟังการประชุม Target & Planning  กบั คุณ บุญเกียรติ โชควฒันา ฟังการวางแผน

ดา้นการตลาดของแต่ละแบรนด์ในบริษทัและฟังแนวทางการแกไ้ขปัญหาต่างๆจาก
คุณ บุญเกียรติ โชควฒันาเพื่อน ามาใชใ้นการแกปั้ญหาของแบรนด ์Le Coq Sportif   

2.) เรียนรู้การจดักิจกรรมทางการตลาดต่างๆ เช่น การออกไปจดักิจกรรมภายนอกท่ีสนาม
กอล์ฟ Lake Wood Country Club เพื่อเป็นสปอนเซอร์เส้ือผา้ให้กบัผูเ้ขา้แข่งขนั Sport 
Mall Golf Tournament  

3.) จัดท าข้อมูลประชาสัมพันธ์  กิจกรรมหรืองานต่างๆ เช่น ป้ายลดราคา ข้อมูล
คุณลกัษณะของวสัดุของสินคา้ใหแ้ก่พนกังานขาย 

4.) เรียนรู้การท าการส่งเสริมการขายให้กับพนักงานขาย ณ จุดขาย เช่น การจัดท า
โปรโมชัน่ การใหบ้ตัร Voucher ใหแ้ก่ลูกคา้ และเทคนิคการขาย 

5.) เรียนรู้การท า  Survey เพื่อรู้ความต้องการของผู ้บริโภคและ TOP OF MINE ของ
ผูบ้ริโภควา่เม่ือนึกถึงสินคา้ประเภทน้ีจะมีแบรนดใ์ดบา้งเป็น 5 อนัดบัแรก 

6.) ออกไปส ารวจ Corner ตามสาขาต่างๆในห้างสรรพสินค้าดูการจัด Store Visual 
Merchandise ท าอยา่งไรใหลู้กคา้ซ้ือจาก 1 ช้ินเป็น 2 ช้ินหรือมากกวา่นั้น   

7.) เรียนรู้การท า Focus Group ท าอย่างไรให้เกิดประโยชน์สูงสุดกบัผลิตภณัฑ์และแบ
รนด ์
 Stock เพื่อจะน าไปใช้ในการขายหรือใช้ในกิจกรรมต่างๆ เช่น งานขาย I.C.C. Fair, 
งานสปอนเซอร์ Sport Mall Golf Tournament ท่ีสนามกอล์ฟ  Lake Wood Country 
Club เป็นตน้ 
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บทที ่4 

ผลการด าเนินงาน การวเิคราะห์และสรุปผลต่างๆ 

4.1 ขั้นตอนและผลการด าเนินงาน 
4.1.1 ศึกษาข้อมูลของแบรนด์ Le Coq Sportif 

Le Coq Sportif เป็นแบรนด์เส้ือผ้าและอุปกรณ์กีฬาท่ีมีช่ือเสียงจากประเทศฝร่ังเศสเป็นระยะ
เวลานานโดยบริษทั ไอ.ซี.ซี อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั (มหาชน) ไดลิ้ขสิทธ์การน าเขา้และการผลิต
สินคา้ของ Le Coq Sportif ในประเทศไทยแบ่งเป็นสองประเภทไดแ้ก่ กอล์ฟ และ สปอร์ต ซ่ึงเป็น
เส้ือผา้กีฬาท่ีเนน้ความเป็นแฟชัน่ 
 จากการท่ีได้ศึกษาขอ้มูลเบ้ืองตน้ของแบรนด์ Le coq Sportif พบว่ามีจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และอุปสรรคอยา่งไรโดยวเิคราะห์ออกมาโดยใชก้ารวเิคราห์ SWOT Analysis ไดด้งัน้ี 
จุดแข็ง (Strengths): 

 เป็นแบรนดน์ าเขา้จากฝร่ังเศส  

 แบรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัเพราะท าการคา้มากวา่ 131 ปี 

 สัญลกัษณ์มีความโดดเด่นจดจ าไดง่้าย 

 เป็นสินคา้ Sport – Fashion ท่ีสามารถขยายฐานลูกคา้นอกเหนือจากกลุ่มสินคา้กีฬาได ้

     จุดอ่อน (Weaknesses): 
 ในปัจจุบนัแบรนด์ท าการตลาดน้อยเม่ือเทียบกบัคู่แข่งทั้งบริษทัแม่และบริษทัในประเทศไทย

ท าให้ผูบ้ริโภคท่ีรู้จกัแบรนด์คือผูบ้ริโภค Gen X เป็นกลุ่มคนท่ีปัจจุบนัมีอายุช่วง 36 – 47 ปี 
(ค านวณช่วงอายจุากปี 2012)  

  ไม่มีการท าวจิยัหรือท าวจิยัผูพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคนอ้ย 
  มีร้านคา้นอ้ยกวา่คู่แข่ง และอยูใ่นท าเลท่ีดอ้ยกวา่ 
  ขาดความชดัเจนในแบรนด ์
  ภาพลกัษณ์ของ แบรนด ์และ สินคา้ไม่ชดัเจน 
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โอกาส (Opportunities): 

 การแข่งขนั Tour De France ท่ี Le Coq Sportif  เป็น Official Sponsor สามารถน ามาพฒันาเป็น
จุดเด่นได ้

 สินคา้ Sport-Fashion สามารถท าการตลาดและมีผูบ้ริโภคหลายกลุ่ม สามารถขยายตลาดได ้
 ผูบ้ริโภคมอง Le Coq Sportif เป็น Inter Brand ซ่ึงมี Positioning และภาพลกัษณ์ท่ีดี 

อุปสรรค (Threats): 

 ช่ือ Brand อ่านยาก ท าให้ลูกคา้จดจ าท่ีสัญลักษณ์ของ Brand เป็นส่วนใหญ่ และไม่สามารถ
จดจ าช่ือได ้

 คู่แข่งมีจ านวนมาก 
 ภาพลกัษณ์ของสินคา้และ Brand ท่ีไม่ชดัเจนท าให้เป็นอุปสรรคในการท่ี Brand จะเป็น Top of 

mind ของผูบ้ริโภค 
4.1.2 เรียนรู้การจัดกจิกรรมทางการตลาดต่างๆ 
การออกไปจดักิจกรรมภายนอกท่ีสนามกอล์ฟ Lake Wood Country Club เพื่อเป็นสปอนเซอร์
เส้ือผา้และอุปกรณ์ให้กบัผูเ้ขา้แข่งขนั Sport Mall Golf Tournament และมอบ Voucher ให้แก่ผูเ้ขา้
แข่งขนัเพื่อสามารถน าไปใชเ้ป็นส่วนลดเม่ือซ้ือสินคา้ Le Coq Sportif ท่ีห้างสรรพสินคา้ต่างๆไดใ้น
คร้ังต่อไปการจดักิจกรรมสปอนเซอร์คือการประชาสัมพนัธ์แบรนดอี์กทางหน่ึง 
 
 

 

 

 

ภาพที ่4.1 Gif voucher แจกในงาน Sport Mall Golf Tournament 
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ภาพที ่4.2 การจดัแสดงสินคา้ในงาน Sport Mall Golf Tournament 

 

 
ภาพที ่4.3 กิจกรรมแจกเส้ือและอุปกรณ์ใหผู้เ้ขา้แข่งขนั Sport Mall Golf Tournament 
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4.1.3 เรียนรู้การส ารวจตลาด ท าวจัิยผู้บริโภค และวเิคราะห์ข้อมูล  
การส ารวจและท าวจิยัผูบ้ริโภค ณ จุดขาย ทุกสาขาโดยหวัขอ้ของการท าส ารวจผูบ้ริโภคคือ  
1.) แบรนดกี์ฬาในใจผูบ้ริโภค ( TOP OF MINE)  

กราฟที ่4.1 แสดงผลส ารวจแบรนดกี์ฬาในใจผูบ้ริโภค ( TOP OF MINE) 

 
จากผลส ารวจ 

- แบรนด ์กีฬาอนัดบั 1 ในใจของผูบ้ริโภคคือ Nike ท่ี 54.41% 
- แบรนด ์กีฬาท่ีเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค 3 อนัดบัคือ Nike, Adidas และ Grand Sport 

 (Le Coq มีค าตอบ 4 คร้ังในอนัดบัท่ี 2 (3 คร้ัง) และ 3 (1 คร้ัง)) 
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2.) เม่ือผูบ้ริโภคนึกถึง Le Coq Sportif นึกถึงส่ิงใด 

กราฟที ่4.2 แสดงผลส ารวจเม่ือผูบ้ริโภคนึกถึง Le Coq Sportif นึกถึงส่ิงใด 

จากผลส ารวจ 

- คนรู้จักตราสินค้า Logo Le Coq           มากกว่าช่ือ Brand “Le Coq Sportif”  

  (รู้จักช่ือ Le Coq 47.06% รู้จัก Logo 70.59%)  

- เมื่อคิดถึง Le Coq ผู้บริโภคจะคิดถึง กระเป๋า, รองเท้า, ไก่ และเส้ือ ตามล าดับ  

  (มีผู้บริโภคทีค่ิดถึง Le Coq แล้วนึกอะไรไม่ออกเลย 58.82%)  

  (เป็นคนทีรู้่จัก Le Coq แต่คิดไม่ออก 18.75%)  
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4.1.4 ศึกษาข้อมูลการส่งเสริมการขาย 

กิจกรรมส่งเสริมการขายของ Le Coq Sportif เน้นการจดัโปรโมชัน่ราคาส้ินคา้ และการใช้กลยุทธ์
ผลัก (Push Strategy)โดยการกระตุ้นพนักงานขายจะต้องผลกัดนัสินคา้ไปสู่ลูกค้า พนักงานขาย
จะตอ้งท ายอดขายให้ไดต้รงตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้พนักงานขายทุกคนจะได้รับการฝึกอบรม
เทคนิคการขายต่างๆ เช่น ความรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ การชกัจูงลูกคา้  การปิดการขาย และ การจดัแสดง
สินคา้ ณ จุด ซ้ือ นอกจากน้ีมีการประชุมการขายเพื่อท าให้ทราบความคืบหน้าของยอดขายและ
ปรึกษาหาแนวคิดใหม่ๆในการจดัโปรโมชั่นหรือการพฒันาสินค้าตามความต้องการของลูกค้า
เพราะพนกังานขายคือบุคคลท่ีใกลชิ้ดกบัลูกคา้มากท่ีสุดจึงรู้วา่ลูกคา้ก าลงัมองหาส่ิงใด 

4.1.5 จัดท าข้อมูลส่ือประชาสัมพนัธ์ กจิกรรม 

จดัท าส่ือประชาสัมพนัธ์กิจกรรมส่งเสริมการขาย ณ จุดขายของ Le Coq Sportif  ซ่ึงมีความส าคญั
เป็นอย่างมากป้ายโปรโมชั่นหรือป้ายกิจกรรมเป็นหน่ึงวิธีท่ีสามารถช่วยสร้างความสนใจให้แก่
ลูกคา้ไดม้าก 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      

 
 
 

ภาพที ่4.4 ประชาสัมพนัธ์กิจกรรม Gacha Pon Fair 
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ภาพที ่4.5 การจดัท าป้ายโปรโมชัน่ 
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บทที ่5 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการดําเนินงาน 

จากการฝึกงานเป็นระยะเวลา 9 สัปดาห์ไดเ้รียนรู้ขอบเขตงานและระบบการทาํงานของแผนก 

Le Coq Sportif ตรงตามวตัถุประสงคแ์ละไดศึ้กษาการจดัทาํการส่งเสริมการขายสําหรับพนกังาน

ขายตรงตามวตัถุประสงคข์องการฝึกงาน 

อุปสรรคท่ีพบในการปฏิบติังาน 

- ดา้นเวลา งานแต่ละงานมีกระบวกการทาํงานท่ีแตกต่างกนัจึงจาํเป็นตอ้งใชร้ะยะเวลาในการ

ทาํงานท่ีแตกต่างกนัและทรัพยากรบุคคลไม่เพียงพอต่อภารกิจงานของแผนก Le Coq 

Sportif ท่ีมีเพิ่มข้ึน 

- ดา้นการประสานงาน ฝ่ายแต่ละฝ่ายในองคก์รขาดการส่ือสารทาํให้เกิดการสั่งงานซํ้ าซ้อน

กนัและเกิดความคลาดเคล่ือน 

- ขั้นตอนการดาํเนินงานมีความซบัซอ้นเป็นอุปสรรคใหก้ารดาํเนินงานเกิดความล่าชา้ 

 

 สรุปผลจากการเรียนรู้จากการฝึกงาน 

จากการฝึกงานทาํให้ไดเ้รียนรู้วา่ ในการทาํงานจะตอ้งมีการประสานงานจากหลายแผนก ซ่ึง

การจะจดัทาํงานใดให้บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รนั้น ไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัผลงานหรือการทาํงานของ

ฝ่ายใดฝ่ายหน่ึง แต่ทุกแผนกจะตอ้งร่วมมือกนั ความสาํเร็จจึงจะเกิดข้ึนได ้

 

5.2 แนวทางการแก้ไขปัญหา 

เน่ืองจากอุปสรรคขา้งตน้จึงมีแนวทางการแกปั้ญหา ดงัน้ี 

- การแกปั้ญหาดา้นเวลาผูบ้งัคบับญัชาควรดูความยากง่ายตามลกัษณะของงานให้ตรงตาม

ความสามารถของพนกังานและคาํนึงถึงระยะเวลาการทาํงานให้มีความสอดคลอ้งกบักระ

บวกการทาํงานของแต่ละงานเพื่องานท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

- การแกปั้ญหาดา้นการประสานงานควรมีการลดขั้นตอนให้กระชบัมากข้ึนเพื่อให้เกิดความ

รวดเร็วในการดาํเนินงานและทนัต่อการแข่งขนัภายนอก 
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5.3 ข้อเสนอแนะจากการฝึกงาน 

5.3.1 ข้อเสนอแนะสําหรับสถานประกอบการ 

ควรมีการแบ่งงานและกาํหนดหน้าท่ีของพนกังานแต่ละคนอย่างชดัเจนเพื่อท่ีพนกังานแต่ละ

คนจะไดมี้ความชาํนาญในส่วนงานของตนเอง และควรมีการแชร์ขอ้มูลกาํหนดการของแต่ละงาน

เพื่อท่ีพนกังานทุกคนจะไดท้ราบทัว่กนั และในการติดต่อลูกคา้ เพื่อท่ีจะไดไ้ม่เกิดการติดต่อซํ้ าซ้อน

ลูกคา้อาจจะไม่พอใจได ้

5.3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับสถาบัน 

สถาบนัควรส่งเร่ืองขอเขา้ฝึกงานไปยงัแต่ละบริษทัให้รวดเร็ว เพื่อท่ีนักศึกษาจะได้ไม่เสีย

โอกาสท่ีจะไดเ้ขา้ฝึกงานกบับริษทัท่ีตอ้งการจะเขา้ฝึก 
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แบบสอบถามพฤติกรรมผู้บริโภค (ซ้ือ / ไม่ซ้ือ) Sports 

1. Le coq Sportif                                  ซ้ือ                                 ไม่ซ้ือ 

เหตุผล:..................................................................................................................................................

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

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

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

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

2. Nike                                                   ซ้ือ                                 ไม่ซ้ือ 

เหตุผล:..................................................................................................................................................

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

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

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

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

3. ADIDAS                                            ซ้ือ                                 ไม่ซ้ือ 

เหตุผล:..................................................................................................................................................

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

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

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

................................................................................................. 
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ประวตัผิู้จดัท า 

 

ช่ือ – นามสกุล   อจัฉรา  อยัราชธนารักษ์ 

วนั เดือน ปี เกดิ   8  ตุลาคม 2535 

ประวตัิการศึกษา 
ระดบัประถมศึกษา  โรงเรียนหวัหมากวทิยานุสรณ์  
ระดบัมธัยมศึกษาตอนตั้น  โรงเรียนบดินทรเดชา(สิงห์ สิงหเสนี)๔ 
ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนสุขมุนวพนัธ์อุปถมัภ ์
ระดบัอุดมศึกษา   คณะบริหารธุรกิจ สาขาบริหารธุรกิจญ่ีปุ่น   

สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญ่ีปุ่น   
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