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บทคัดยอ 

 

 การศึกษาวจิัยคร้ังนี้มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาปจจัยรานตัวแทนจําหนายในการรวม Trade 

Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการใหผลประโยชนทางการคา

กับการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  เพื่อศึกษาการวางกลยุทธทาง

การตลาดกับการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  และเพื่อศึกษาถึงความถึง

พอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  กลุมตัวอยางท่ีใชในการ

วิจัยไดแก  ประชากรท่ีเปน ตัวแทนจําหนายของบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด จํานวน 200 คน  ซ่ึงผู

ศึกษาไดทําการศึกษาตัวแปรอิสระ คือ Trade Promotion อันไดแก (Trade Allowance, Off-Invoice, 

Allowance, Display/Advertising Allowance, Trade Rebate, Count and Recount Allowance, Buy-

Back Allowance, Free Goods, Dating) และกลยุทธทงการตลาด อันประกอบดวย (Pull Strategy 

และ Push Strategy) ผูวิจัยไดดําเนินการพรอมทีมงานของผูวิจัย  หลังจากตรวจสอบขอมูล  ความ

ถูกตองจึงไดดําเนินการประมวลผล  ผลการศึกษาพบวา 

 ประชากรกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน  สวนใหญเปนเพศชาย  มีอายุ 41-50 ป  มีระดับ

การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี  สวนใหญมีตําแหนงผูจัดการ  มีรูปแบบธุรกิจในการจดทะเบียนการคา

เปนหางหุนสวน  มีระดับมูลคาการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ จํานวน 20,001-40,000 บาท/เดือน  สวนใหญมี

ประสบการรการเปนตัวแทนจําหนายกับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 5-10 ป และสวนใหญใช

ชองทางการส่ังซ้ือผลิตภัณฑจากบริษัท ล้ี กิจเจริญแสงจํากัด ของตัวแทนจําหนายโดยพนักงานขาย  

กลยุทธทงการตลาดของตัวแทนจําหนาย  กลยุทธผลัก(Push Strategy)  ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับ

มาก  ขอท่ีสูงสุดคือ รานตัวแทนจําหนายมีการเพิ่มปริมาณสินคาคงคลัง  กลยุทธดึง (Pull Strategy) 

ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก  ขอท่ีสูงสุดคือ รานตัวแทนจําหนายมีการสะสมของรางวัล Trade 

Promotion อยูในระดับมากท่ีสุด  ขอท่ีสูงสุดคือการใหคืนเปนเงินสด (Cash Refund)  รองลงมาสวน

ยอมใหจากการซ้ือ (Buying Allowances),  สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม (Buy-Back 

Allowances), สวนลดการคา (Functional Discounts or Trade Discounts), สวนลดปริมาณ 

(Quantity Discounts), สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discounts) สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา 



 

(Off-Invoice-Allowances) และสวนลดเงินสด (Cash Discounts)  ตามลําดับ  ความพึงพอใจในการ

รวม Trade Promotion อยูในระดับมาก  ดานท่ีสูงสุดคือ ดานราคา/ดานการบริการ  รองลงมาดาน

ผลิตภัณฑ  ดานการจัดจําหนาย  และดานสงเสริมการตลาด  และผลการทดสอบสมมติฐานพบวา  

การใหผลประโยชนทางการคาตอรานคาตัวแทนจําหนาย (Dealer) ไมมีความสัมพันธในการรวม 

Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  แตการวางกลยุทธการตลาดตอรานคาตัวแทน

จําหนาย (Dealer) มีความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 
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Abstract 

 

 This research aimed to study factors driving the dealer shops to participate trade 

promotion with Lee Kijchareonseng Company Limited in order to study the commercial benefits 

in participating trade promotion with Lee Kijchareonseng Company Limited , to study the 

marketing strategy in participating trade promotion with Lee Kijchareonseng Company Limited, 

as well as to study the satisfactory in in participating trade promotion with Lee Kijchareonseng 

Company Limited.  Samples used in this research consisted of 200 persons from the dealer shops 

of Lee Kijchareonseng Company Limited.  The independent variables ware trading promotion 

consisting of Trade Allowance, Off-Invoice, Allowance, Display/Advertising Allowance, Trade 

Rebate, Count and Recount Allowance, Buy-Back Allowance, Free Goods, Dating and marketing 

strategy consisting of pull strategy and push strategy.  The aitjpr carroed tjos researcj tpgetjer wotj 

the tea,/  After the data was verified, the result was then processed, and it appeared that: 

 Most of the sample populations of 200 persons were male at the age of 41-50 years with 

the educational level lower than Bachelor’s Degree. Most of them were holding a position of 

manager.  The business form was registered as Partnership Limited with the purchase value of 

20,001-40,000 Baht/Month.  Most of them had been the dealer of Lee Kijchareonseng Company 

Limited for 5-10 years, and products were ordered from Lee Kijchareonseng Company Limited 

through sale persons.  Push Strategy was applied by the dealer with the satisfactory in a high 

level.  The most satisfactory was that the Dealer increased of inventory amount.  Satisfactory 

toward the Pull Strategy was also in a high level with the most satisfactory foe the Redeem 

Rewards for trade promotion.  The one with highest satisfactory was Cash Refund, followed by 

Buying Allowance, Buy-Back Allowances, Functional Discounts or Trade Discounts, Quantity 

Discounts, Seasonal Discounts, Off-Invoice-Allowances and Cash Discounts, respectively.  The 

satisfactory in participating trade promotion was in a high level. The most satisfactory was on 



 

price/service, followed by product, distribution, and marketing promotion. The hypothesis test 

revealed that to give commercial benefits to the dealer has no relation with the trade promotion 

participation with Lee Kijchareonseng Company Limited, but the marketing strategy applied to 

the dealers is related to the trade promotion participation with Lee Kijchareonseng Company 

Limited. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

  

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 การตลาดในปจจุบัน อาจกลาวไดวาเปนยุคของการแขงขันท่ีมีความเขมขนและรุนแรงมาก 

เหตุผลสําคัญประการหนึ่งก็คือวาผูประกอบการผลิตปจจุบัน สามารถผลิตสินคาและบริการไดอยาง

มีประสิทธิภาพ  เพราะใชเทคโนโลยีทางดานการผลิตท่ีมีสมรรถภาพสูงกวาในอดีต ทําใหสินคาและ

บริการท่ีผลิตออกมาจําหนายมีมากเกินกวาความตองการของตลาด ลูกคามีโอกาสเลือกสินคามากข้ึน  

หรือกลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ ตลาดเปนของผูซ้ือ ดังนั้นจึงทําใหฝายการตลาดจําเปนตองหาวิธีการทํา

อยางไรจึงจะทําใหผูบริโภ ครูจักผลิตภัณฑของตน และจะใชวิธีการอยางไร ท่ีจะโนมนาวจิตใจของ

ผูบริโภคใหตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด แทนท่ีจะหันไปซ้ือจากคูแขงขัน ท้ังนี้เพื่อความอยูรอดและความ

เจริญกาวหนา (Survival and growth) ของธุรกิจ มิฉะนั้นแลวอาจทําใหธุรกิจนั้น ประสบความ

ลมเหลวในท่ีสุด ( ดารา ทีปะปาล, 2541 ) 

 การส่ือสารมีบทบาทอยางมากตอธุรกิจ สถาบัน องคกรตางๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งในเชิง

การตลาด การส่ือสารนับไดวาเปนหัวใจสําคัญของการตลาด  การนํากลยุทธการตลาดใดๆ มาใช  

การแบงสวนของตลาดตองอาศัยการส่ือสารการตลาด เพื่อสะทอนใหเห็นถึงคุณลักษณะของ

ผลิตภัณฑ การกําหนดราคา การเลือกชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ก็จะสามารถ

สงเสริมหรือสนับสนุนใหผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมมองเห็นคุณคาของผลิตภัณฑอันจะ

นําไปสูขบวนการในการรับรูขาวสาร ความสนใจในผลิตภณัฑ ความตองการในผลิตภัณฑ และ

พฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 

 การส่ือสารท่ีถูกนํามาใชทางการตลาดจะเนนกลุมเปาหมายผูรับขาวสารเปน 2 กลุมคือ กลุม

ผูบริโภค (customer) ซ่ึงหมายถึงกลุมผูซ้ือหรือผูใชสินคา และกลุมคนกลางท่ีอยูในชองทางการจัด

จําหนาย หรือ สมาชิกในขายการตลาดหรือท่ีเรียกวา ตัวแทนจําหนาย (Trade) ซ่ึงมีความสําคัญไม

นอยไปกวาผูบริโภค เพราะเปนผูท่ีชวยผลักดันสินคาไปยังผูบริโภค ทําใหผูบริโภคตัดสินใจและซ้ือ

สินคาในท่ีสุด 

ในสถานการณปจจุบันท่ีรานคาปลีกมีอํานาจในการตอรองสูงและเปนชองทางจําหนายหลัก

ในการกระจายสินคาสูมือลูก คาผูบริโภค  ผูผลิตสินคาจึงตองกระตุนใหรานคาตัวแทนจําหนาย

รวมมือผลักดันสินคาดวยการสงเสริมการขายสําหรับรานคาตัวแทนจําหนาย   กลยุทธสงเสริม

การตลาดสวนใหญทํากันในสองแนวทางคือกลยุทธดึง  (Pull Strategy) คือรายการสงเสริมการตลาด

ท่ีกระตุน (ดึง) ใหลูกคามาซ้ือสินคา เชน โฆษณา ประชาสัมพันธ ลดราคาแลกของแถม และกลยุทธ
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ผลัก (Push Strategy) คือรายการสงเสริมการตลาดท่ีกระตุน  (ผลัก) สินคาจากผูผลิตสูรานคาตัวแทน

จําหนายเพื่อหวังผลใหรานคาตัวแทนจําหนายผลักดันสินคาสูลูกคาผูบริโภค  เชน การใหสวนลดแก

รานคา การแถมสินคาเพิ่มแกรานคา  การใหเครดิตการชําระคาสินคายาวข้ึน  การใหเงินสนับสนุนใน

การใหรานคาทําการโฆษณา สงเสริมการขาย การจัดเรียงสินคา ฯลฯ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เปนบริษัทท่ีผลิตหลอดไฟท่ีไดรับการรองรับมาตรฐาน ISO 

9002 : 2000 จาก SGS Yarsley International Certification Services  นอกจากนี้ LKS ยังพัฒนาระบบ

การบริหารจัดการรวมท้ังระบบการผลิตตลอดมาจนกระท่ังไดรับการรับรองคุณภาพระบบการ

บริหารตามมาตรฐานสากลดังนี้  ISO 9001:2000 ISO 9001:2000 ISO 14001:2004 ยิ่งไปกวานั้น 

LKS ยังถือเปนหนาท่ีท่ีจะปฏิบัติตามหลักเกณฑของมาตรฐานคุณภาพ ISO 9002 อยางเครงครัด โดย

สนับสนุนใหจัดกิจกรรมเพื่อกระตุนใหเกิดจิตสํานึกดานการรักษาคุณภาพใน  หมูพนักงาน อาทิ 

กิจกรรมเกี่ยวกับ 5ส QC และ TPM ฯลฯ 

จากเหตุผลดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปจจัย รานตัวแทนจําหนาย ใน

การรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัดเพื่อศึกษาถึง  Trade Promotion , กลยทุธ

การตลาด ความพึงพอใจในการเขารวม  Trade Promotion ของ รานตัวแทนจําหนาย  ตอบริษัทล้ีกิจ

เจริญแสง เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนา Trade Promotion และกลยทุธท่ีดียิ่งข้ึนตอไป 

  

วตัถุประสงคของการศึกษา 

 1.  เพื่อศึกษาการใหผลประโยชนทางการคากับการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจ

เจริญแสง จํากัด 

2.  เพื่อศึกษาการวางกลยุทธทางการตลาดกับการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจ

เจริญแสง จํากัด 

3.  เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี  

กิจเจริญแสง จํากัด 

 

 ขอบเขตของการศึกษา 

 1.  ขอบเขตดานเนื้อหา ผูศึกษาจะทําการศึกษาท้ังประเด็น Trade Promotion ,  

กลยุทธทางการตลาด และความพอใจในการเขารวม Trade Promotion  

 2.  ขอบเขตดานสถานท่ี  กรุงเทพมหานคร 

3.  ขอบเขตดานประชากร ตัวแทนจําหนายของบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

จํานวน  200  คน 
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4.  ขอบเขตดานเวลา เร่ิมตั้งแต 1 พฤศจิกายน 2554  ถึง  31 พฤศจิกายน  2554   

 

 สมมตฐิานของการศึกษา 

1.  การใหผลประโยชนทางการคาตอรานคาตัวแทน มีความสัมพันธในการรวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

2.  การวางกลยุทธการตลาดตอรานคาตัวแทนจําหนาย มีความสัมพันธในการรวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

 

กรอบแนวคดิในการวิจัย 

 

ภาพท่ี 1 :  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

Trade Promotion 

- Trade Overriding 

- Trade Allowance 

- Off-Invoice Allowance 

- Display/Advertising Allowance 

- Trade Rebate 

- Count and Recount Allowance 

- Buy-Back Allowance 

- Free Goods 

- Dating 

ความพงึพอใจในการรวม  

Trade Promotion ของ 

รานตัวแทนจําหนาย 

กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด กลยทุธทางการตลาด 

- Pull Strategy 

- Push Strategy 
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นิยามคําศัพท 

รานตัวแทนจําหนาย  หมายถึง  ตัวแทนจําหนาย เพื่อท่ีจะทําการจัดจําหนายสินคาใหถึงมือ

ผูบริโภค หากได ตัวแทนจําหนายท่ีไมดีขาดคุณภาพหรือผูบริหารจัดการบริหารดานการเปนตัวแทน  

จําหนายไมดีก็จะสงผลตอยอดขายสินคาของบริษัทได  ลูกคาขาดความเช่ือถือตอคุณภาพสินคา    

Trade Promotion หมายถึง การดําเนินกิจกรรมการสงเสริมการขายท่ีกระตุนตัวแทน ผูคา

สง หรือผูคาปลีกใหใชความพยายามในการขาย รับสินคาไวขายและชวยผลักดันสินคาจากผูผลิตไป

ยังผูบริโภคหรือผูใช   

Trade Overriding หมายถึงเจาของสินคาตั้งเปาการซ้ือใหรานคาตัวแทนจําหนายตั้งแตตน

ปและใหซ้ือสะสมยอดไปจนครบกําหนดเวลาท่ีตกลงกัน 

Trade Allowance หมายถึงเงินสนับสนุนในการท่ีรานคาตัวแทนจําหนายทําการอยางใด 

อยางหนึ่งตามท่ีกําหนด 

Off-Invoice Allowance หมายถึงเจาของสินคาลดราคาใหจากใบกํากับสินคา (Invoice) แก

รานคาตัวแทนจําหนายท่ีซ้ือตามจํานวนท่ีกําหนดในระยะเวลาท่ีกําหนด 

Display/Advertising Allowance หมายถึง เจาของสินคาใหเงินสนับสนุนในการกําหนดให

รานคาตัวแทนจําหนายทํากิจกรรมทางการตลาด 

Trade Rebate หมายถึง เจาของสินคาจายเงินใหรานคาเม่ือซ้ือสะสมถึงเปาท่ีกําหนดตาม

ระยะเวลาท่ีกําหนด 

Count and Recount Allowance หมายถึง เจาของสินคาจะจายเงินรางวัลเฉพาะสินคาท่ี

รานคาขายออกไปใหลูกคาผูบริโภค 

Buy-Back Allowance หมายถึง เจาของสินคาจายเงินรางวัลในการท่ีรานคาตัวแทนจําหนาย

ทําการซ้ือใหมเพื่อรักษาระดับของสินคาคงคลังตามท่ีกําหนด 

Free Goods หมายถึง เจาของสินคาแถมสินคาตามจํานวนเพิ่มของยอดซ้ือท่ีกําหนด 

Dating หมายถึง การชวยเหลือทางการเงินแกรานคา ตัวแทนจําหนายดวยการใหจายชากวา

เครดิตเทอมปกติท่ีให 

กลยทุธสงเสริมการขาย หมายถึง  กลยุทธในการสงเสริมการขายท่ีประกอบดวยกลยุทธ

ผลักและกลยทุธดงึ ดังนี ้

กลยทุธดงึ (Pull Strategy) หมายถึงรายการสงเสริมการตลาดท่ีกระตุน (ดึง) ใหลูกคามาซ้ือ

สินคา เชน โฆษณา ประชาสัมพันธ ลดราคา แลกของแถม 

กลยทุธผลัก (Push Strategy) หมายถึงรายการสงเสริมการตลาดท่ีกระตุน  (ผลัก) สินคาจาก

ผูผลิตสูรานคาตัวแทนจําหนายเพื่อหวังผลใหรานคาตัวแทนจําหนายผลักดันสินคาสูลูกคาผูบริโภค  
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เชน การใหสวนลดแกรานคา  การแถมสินคาเพิ่มแกรานคา  การใหเครดิตการชําระคาสินคายาวข้ึน  

การใหเงินสนับสนุนในการใหรานคาทําการโฆษณา สงเสริมการขาย การจัดเรียงสินคา ฯลฯ 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 การวิจัยในเร่ืองนี้  ผูวิจัยคาดวาจะเปนผลประโยชนตอหนวยงาน ดังตอไปนี ้

 1. ทําใหทราบถึงผลประโยชนทางการคากับการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจ

เจริญแสง จํากัด 

2.  ทําใหทราบถึงกลยุทธทางการตลาดกับการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญ

แสง จํากัด 

 3.  ทําใหทราบถึงความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง 

จํากัด 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

 

 ในการศึกษาการรวม Trade Promotion ของรานตัวแทนจําหนาย (Dealer)กับบริษัท ล้ี กิจ

เจริญแสง จํากัด คร้ังนี้ ไดประมวลแนวคิดและกลยุทธท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการสงเสริมการขายท่ี

มุงสูคนกลางไวหลายประการ ซ่ึงทําใหสามารถพิจารณาประเด็นท่ีทําการศึกษาไดชัดเจนยิ่งข้ึน โดย

แนวคิดท่ีเกี่ยวของ มีดังนี ้ 

 1. แนวคิดดานชองทางการจําหนาย 

2. แนวคิดเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 

3. แนวคิดเกี่ยวกับการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion or Dealer 

Promotion) 

4. แนวคิดเกีย่วกับกลยุทธท่ีใชในการสงเสริมการขาย  

5. แนวคิดเกี่ยวกับวิธีการสงเสริมการขาย 

6. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

7. ประวัติ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

8. ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

1. แนวคิดทางดานชองทางการจําหนาย 

 ชองทางการจัดจําหนายนั้นมีความหมายอยางมากในการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน

ของบริษัท กลไกพื้นฐานนั้นคือ การนําสงผลิตภัณฑของผูขายไปใหถึงตลาดอยางมีประสิทธิภาพ  

พรอมกับเก็บรวบรวมสารสนเทศจากตลาดใหมีประสิทธิภาพ บริษัทตองเลือกสรรและสรางชอง

ทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมท่ีสุด  โดยพิจารณาถึงลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ ลักษณะของผูใช 

สภาพแวดลอมการแขงขันตางๆ โดยรวม ( รังสรรค  เลิศในสัตย, 2544 ) 

 ชองทางการจัดจําหนาย (Distributor) คือกลไกท่ีเช่ือมตอผูผลิตผลิตภัณฑกับลูกคาข้ัน

สุดทาย ชองทางการจัดจําหนายประกอบข้ึนจากเครือขายการขายหรือหนวยงานบริการท่ีเปนของ

บริษัทเอง รวมท้ังองคกรภายนอกตางๆ ไดแกตัวแทนจําหนาย ผูคาสง ผูคาปลีก ชองทางการจัด

จําหนายนั้นจะมีบทบาทเปนทอลําเลียงสินคาในเชิงกายภาพสําหรับผลิตภัณฑ และคลังสินคาเพื่อ

สงไปยังลูกคา  นอกจากนี้ยังเปนชองทางในการสงผานสารสนเทศท่ีเช่ือมโยงตลาดกับบริษัท 
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 ชองทางการจัดจําหนายนั้น จัดเปนทรัพยากรภายนอก จึงมีลักษณะพื้นฐานตางจากสวน

ประสมทางการตลาด (Marketing mix) อ่ืนๆ ดังนั้นในการสรางชองทางการจัดจําหนายใหมข้ึนจึง

ตองใชเวลาและคาใชจายมาก แตเม่ือสรางข้ึนไดแลว ก็ไมคอยเปล่ียนแปลงมากนัก ดังนั้นจึงตองมี

การวางแผนระยะยาวในการสรางชองทางการจัดจําหนายใหม เพื่อจะกลายเปนทรัพยสินท่ีมีคาของ

องคกร และสรางความไดเปรียบในการแขงขันในระยะยาวดวย 

 

ภาพท่ี 2 :  ประสิทธิภาพของการแลกเปล่ียนแบบไมมีและมีพอคาคนกลาง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : สุปญญา  ไชยชาญ.  (2543). หลักการตลาด  (พิมพคร้ังท่ี 2). กรุงเทพมหานคร : พี.เอ.ลิฟวิ่ง . 

 

 ในการสรางประสิทธิภาพของการจัดสงสินคาจากผูผลิตไปยังกลุมลูกคานั้น หากผูผลิต

ไมไดสรางชองทางการจัดจําหนายท่ีเปนตัวแทนจําหนาย (Distributor) คอยดําเนินการจัดการสินคา

จากผูผลิตไปสูกลุมลูกคานั้น ผูผลิตจะตองดําเนินการซ่ึงหมายความวาผูผลิตจะตองอาศัยความ

พยายามท่ีมีอยู  เพื่อจะเขาถึงกลุมลูกคาใหไดทุกคน แตหากวาผูผลิตติดตอผานตัวแทนจําหนายจะได

หมายความวา ผูผลิตจะติดตอเพียงตัวแทนจําหนาย และตัวแทนจําหนายทําหนาท่ีเปนผูจัดการสินคา

ไปสูกลุมลูกคาทุกดคนแทน ( สุปญญา  ไชยชาญ, 2543 )  

ผูผลิต 

รายท่ี 1 

ผูผลิต 

รายท่ี 2 

ผูผลิต 

รายท่ี 3 

ลูกคา 

รายท่ี 1 

ลูกคา 

รายท่ี 2 

ลูกคา 

รายท่ี 3 

ผูผลิต 

รายท่ี 1 

ผูผลิต 

รายท่ี 2 

ผูผลิต 

รายท่ี 3 

ลูกคา 

รายท่ี 1 

ลูกคา 

รายท่ี 2 

ลูกคา 

รายท่ี 3 

พอคา 

คนกลาง 
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 ถามองจากมุมมองของนักเศรษฐศาสตร ตัวแทนจําหนายในตลาดมีบทบาทในการทําให

ผลิตภัณฑจากผูผลิตหลายๆ รายมารวมกันใหพรอมสําหรับผูบริโภคซ้ือไปบริโภค เชน รานคาปลีก

เปนผูนําเอากาแฟ นม และน้ําตาล จากผูผลิตสามรายมารวมไวขาย โดยผูซ้ือไมจําเปนตองเดินทางไป

ซ้ือจากผูผลิตถึงสามราย เปนตน นอกจากนี้ ผูผลิตแตละรายจะผลิตสินคาออกไปเปนหนวยใหญและ

ขายเปนหนวยตลาดใหญ ขณะท่ีผูบริโภคตองการซ้ือในหนวยขนาดเล็ก  ถาไมมีตัวแทนจําหนาย

ยอมไมมีใครไปซ้ือหนวยขนาดใหญจากผูผลิตมายอยเปนขนาดเล็กเพื่อขายใหแกผูบริโภค ดังนั้น

ตัวแทนจําหนายจึงมีบทบาทสําคัญท้ังทางดานอุปทานและอุปสงคในตลาด (สําอาง  งามวิชา, 2543) 

 หลังจากบริษัทไดเลือกชองทางก ารจําหนายท่ีตองการไดแลว บริษัทจะตองหาทางคัดเลือก

ตัวแทนจําหนายท่ีเหมาะสมใหไดรวมท้ังตองจูงใจ และประเมินผล การปฏิบัติงานของตัวแทน

จําหนายดวย   

 การคดัเลือกสมาชกิของชองทางการจําหนาย 

 การเสาะหาตัวแทนจําหนายดีๆ มารวมงานการจัดจําหนายสินคา  มิใชส่ิงท่ีงายนักเพราะ

บางคร้ังก็ไมมีตัวแทนจําหนายประเภทท่ีมีคุณภาพหรือมีความเหมาะสมมาใหคัดเลือก เพราะผู

เหมาะสมไมยอมเขามารวมงาน เนื่องจากไดจัดจําหนายผลิตภัณฑของบริษัทอ่ืนอยูแลว การหาทาง

ใหตัวแทนจําหนายอมรับและเต็มใจเขามารวมงานดวย การกําหนดเกณฑในการคัดเลือกโดยท่ัวไปมี

ดังนี ้

 -  จํานวนปท่ีตัวแทนจําหนายมีประสบการณอยูในปจจุบัน 

 -  สายผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ีตัวแทนจําหนายมีอยูในมือ 

 -  วิวัฒนาการของยอดขายและกําไร 

 -  ความคลองตัวทางการเงิน 

 -  ความสนใจและความสามารถท่ีจะรับผลิตภัณฑของผูผลิตไปดําเนินการ เปนตน 

 การจูงใจสมาชิกของชองทางการจําหนาย 

 ผูผลิตจะตองหาทางจูงใจตัวแทนจําหนายอยูเสมอ  เพื่อใหตัวแทนจําหนายปฏิบัติงานให

อยางมีประสิทธิภาพ แนวคิดในเร่ืองการจูงใจ ควรคงเร่ิมดวยการพิจารณาไปท่ีความตองการของผูท่ี

จะไดรับการจูงใจเสียกอน ถือวาตัวแทนจําหนายตองการอะไร แม็คเวย (Phillip Mevey) ได

ตั้งสมมติฐานเกี่ยวกับความตองการของตัวแทนจําหนายไวดังนี้ ( Kotler, 1999 ) 

 -  ตัวแทนจําหนายมักกระทําตัวเปนตัวแทนซ้ือ (Purchasing Agent) สําหรับลูกคาของเขา

มากกวาการเปนตัวแทนขาย (Selling Agent) ของเจาของสินคา กลาวคือตัวแทนจําหนายสนใจการ

ขายผลิตภัณฑใดๆ  ท่ีลูกคามีความปรารถนาจะซ้ือมากกวาเปนตัวแทนขาย ขายสินคาของผูผลิต 
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 -  ตัวแทนจําหนายตองการขายผลิตภัณฑใหครบทุกสายผลิตภัณฑท่ีเกี่ยวพันกัน และตองการ

ขายครบชุดเบ็ดเสร็จ แทนท่ีจะขายเพียงบางรายการ 

 -  ถาไมมีส่ิงจูงใจแลว ตัวแทนจํา หนายจะไมสนับสนุนสินคายี่หอนั้นๆ ตัวแทนจําหนาย

สนใจขอมูลท่ีเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ การกําหนดราคา การบรรจุหีบหอ หรือแผนการสงเสริม

การีตลาดท่ีเปนชุดขาวสารพิเศษท่ีถูกประมวลไวสําหรับตัวแทนจําหนายโดยเฉพาะ 

 ดังนั้นวิธีท่ีดีและเหมาะสมระหวางผูผลิตและตัวแทนจําหนาย จะเปนวิธีสรางสัมพันธภาพ

ในรูปแบบการเปนหุนสวน (Partnership) ตอกัน โดยผูผลิตจะเชิญตัวแทนจําหนายมารพบและจะ

บอกถึงจุดประสงคและความตองการของตนใหชัดเจนครบถวน เชน ขนาดการครอบคลุมตลาด การ

ใหมีสินคาวางพรอมขาย การพัฒนาตลาด การชําระเงินคาสินคา การใหคําแนะนําทางเทคนิค การ

ใหบริการ เปนตน 
 

2. แนวคิดเก่ียวกับการสงเสริมการขาย 

 เปนแนวคิดท่ีทําใหเขาใจถึงความหมายของการสงเสริมการขาย ซ่ึงเปนพื้นฐานและ

ภาพรวมของการสงเสริมการขาย โดยมีประเด็นสําคัญดังตอไปนี ้

 สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (อางใน ศิริวรรณ เสรีรตัน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร  

เสรีรัตน, องอาจ ปทะวานิช,  2541, หนา 2) ไดใหความหมายของการสงเสริมการขาย ดังนี้ การ

สงเสริมการขายโดยความหมายท่ีเฉพาะเจาะจง หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดอ่ืนๆ  ท่ี

กระทํานอกเหนือจากการขายโดยบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธ ซ่ึงกระตุนเรงเราการ

ซ้ือของผูบริโภค และกระตุนการปฏิบัติงานของคนกลางใหมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน เชน การตกแตง

รานและสินคา การจัดแสดงสินคา การสาธิตการใช และความพยายามในการขายอ่ืนๆท่ีมิไดกระทํา

เปนประจํา 

 Albert Frey (อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ,2541, หนา 2) อธิบายความหมายของการ

สงเสริมการขายวา การสงเสริมการขายเกี่ยวของกับการสรางสรรค การประยุกตใช และการเผยแพร

วัสดุการโฆษณาและการสงเสริมการขาย  รวมท้ังวิธีการหรือเทคนิคตางๆ ท่ีนํามาใชเพื่อสนับสนุน

การโฆษณาและการขายโดยบุคคล การสงเสริมการขายกระทําโดยใชวิธีการสงจดหมายทาง

ไปรษณีย ส่ิงพิมพจากผูผลิต การจัดแสดงสินคาโดยมุงสูคนกลาง การแขงขันทางการขาย การจัดทํา

เคร่ืองมือและอุปกรณชวยขายอ่ืนๆ แกคนกลาง โดยมีจุดมุงหมาย เพื่อกระตุนความพยายามดาน 

การขายตอพนักงาน ตัวแทนจําหนาย  เพื่อใหคนกลางยินดีท่ีจะสนับสนุนตราสินคาหนึ่งโดยเฉพาะ 

และเพื่อกระทําใหผูบริโภคมีความตองการท่ีจะซ้ือตราสินคานั้นๆ การขายโดยบุคคลและการน

โฆษณาจะดําเนินไปไดดวยท่ีจะตองมีการตัดสินใจในเร่ืองตางๆ ท่ีกลาวขางตน  ซ่ึงการสงเสริมการ

ขายจะเปนส่ิงกระตุนพิเศษอยางหนึง่ (An Extra Stimulus) 
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 Kotler (อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ, 2541, หนา 2)ใหความหมายวา การสงเสริม

การขาย เปนเคร่ืองมืออยางหนึ่งของการสงเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีออกแบบข้ึนเพื่อกระตุน

การตอบสนองใหเร็วข้ึนและเขมขนข้ึน 

 Akhter (1995, p.124) ไดใหความหมายของการสงเสริมการขาย วาเปนการจัดกิจกรรม

สงเสริมการขายเปนระยะส้ัน เพื่อเพิ่มยอดจําหนายโดยมุงไปท่ีการใชรางวัลเปนการดึงดูดความ

สนใจ เพื่อใหเกิดความสนใจ  กระตุนความตองการ และมีการตอบสนองท่ีนิยมจากตลาด เปาหมาย

โดยเฉพาะอยางยิ่งในการซ้ือผลิตภัณฑหรือการบริการ 

 Nilson (1998, pp.173-174) ไดอธิบาย แนวคิดในการสงเสริมการขายตางๆ  นั้น สวนใหญ

ไดถูกสรางสรรคข้ึนในชวงป ค.ศ. 1930 ดังนั้นการท่ีจะคนหาเกี่ยวกับความใหมท้ังหมดของวิธีการ

ดังกลาวยอมเปนเร่ือวงยากการคนหาส่ิงทดแทนท่ีมีความหมายใหมจะงายกวา และจะประสบ

ผลสําเร็จมากยิ่งข้ึน 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 495) ไดอธิบายข้ันตอนการบริหารการสงเสริม

การขายไวเปนลําดับข้ันตอน ดังแผนภาพ 
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ภาพที่ 3:  แสดงขั้นตอนการบริหารการสงเสริมการขาย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3 : แสดงข้ันตอนการบริหารการสงเสริมการขาย 

 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน, องอาจ ปทะวานิช. (2541).   

          การบริหารการตลาดยุคใหม.  กรุงเทพมหานคร : บริษัท ธีระฟลม และไซเท็กซ จํากัด. 

 

1. การกําหนดลกูคา (ตลาด) เปาหมาย (Determining target customer (market) Market (ตลาด) 

2. การกําหนดวัตถปุระสงคในการสงเสริมการขาย  (Establishing sales promotion objective)Mission 

(วิสัยทัศน) 

3.การกําหนดงบประมาณการสงเสริมการขาย (Defining sales promotion budget) Money (เงิน) 

4. การเลือกกําหนดเครื่องมือ (กลยุทธ) การสงเสริมการขาย (Selective sales promotion tools) Strategy) 

วิธกีาร 4.1 การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Customer promotion)-กลยุทธดึง (Pull Strategy) 

4.2 การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion) – กลยุทธผลัก (Push strategy) 

4.3 การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน (Sales force promotion) – กลยุทธผลัก (Push strategy) 

 

5. การพัฒนาโปรแกรมการสงเสริมการขาย (Developing the sales promotion program) Program 

(โปรแกรม) 

6. การทดสอบโปรแกรมการสงเสริมการขาย (Pretesting the sales promotion program)  Testing  (การ

ทดสอบ) 

7. การปฏิบัติการตามโปรแกรมการสงเสริมการขาย (Implementing the sales promotion program) 

Implementing (การปฏิบัติการ) 

8. การประเมินผลการสงเสริมการขาย (Evaluating the sales promotion results) Measurement (การ

วัดผล) 
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3. แนวคิดเก่ียวกับการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

 เปนแนวคิดท่ีตอเนื่องจากการสงเสริมการขายในภาพรวม  แตในความหมายของการ

สงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลางนั้นเปนภารกิจในเชิงลึก ซ่ึงไดมีผูใหความหมาย ดังนี ้

 ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ (2541, หนา 85-86) ไดใหความหมายของการสงเสริมการขาย

ท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion or Dealer Promotion) วาเปน การดําเนินกิจกรรมการสงเสริมการ

ขายท่ีกระตุนตัวแทน ผูคาสง หรือผูคาปลีกใหใชความพยายามในการขาย รับสินคาไวขายและชวย

ผลักดันสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช  จึงถือวาเปนการใชกลยุทธผลัก (Push Strategy) 

โดยท่ัวไปมักใชการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) ควบคูกับการสงเสริมท่ีมุงสูคนกลาง 

และวัตถุประสงคของการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  มักมีเปาหมายอยางใดอยางหนึ่งหรือหลาย

อยาง ดังตอไปนี ้

 1. ตองการใหรานคาปลักเพิ่มปริมาณสินคาคงคลังมากข้ึน ยิ่งไวปกวานั้นถาพอคานํา

ผลประโยชนพิเศษท่ีไดรับเฉล่ียคืนใหผูบริโภคก็จะทําใหเกิดการกระตุนผูบริโภคสุดทายในเวลา

เดียวกันดวย 

 2. ตองการใหรานคาปลีกเกิดแรงจูงใจและเกิดความม่ันใจตอการจําหนายสินคาของผูผลิต 

ผลประโยชนพิเศษทําใหเกิดความรูสึกเส่ียงท้ังในดานเงินลงทุน และคาเสียโอกาสจากการใช

ประโยชนในเนื้อท่ีของรานคา ซ่ึงมีขนาดคอนขางจํากัดจากท่ีไดรับประโยชนมากข้ึน 

 3. ตองการใหรานคาจัดวางและแสดงสินคาใหเดนกวาตราสินคาอ่ืนท่ีอยูในประเภทเดียวกัน 

เพื่อใหการระบายสินคาเปนไปอยางรวดเร็ว 

 4. ตองการใหรานคานําวัสดุเพื่อการสงเสริมการขายท่ีผูผลิตจัดสรรแกรานคาปลีกไปใช

อยางเต็มท่ี ณ จุดเสนอขาย เพื่อกระตุนความสนใจของผูบริโภค 

 5. ตองการกีดกันคูแขงขัน โดยทําใหคูแขงขันเดิมไมสามารถใชกิจกรรมทางการตลาดได

อยางมีประสิทธิภาพ และทําใหคูแขงขันรายใหมระบายสินคาเขาสูชองทางการจําหนายยากข้ึน โดย

การเสนอผลประโยชนพิเศษ เปนเหตุใหรานคาปลีกเพิ่มปริมาณสินคาคงคลังของเราเปนจํานวนมาก 

จนไมมีเงินลงทุนหรือเนื้อท่ีวางแกคูแขงขันรายใหมและคูแขงขันเดิม 

 6. ตองการเพิ่มเนื้อท่ีบนช้ันวาง ผูผลิตแตละรายพยายามยึดพื้นท่ีในรานคาปลีกใหมากท่ีสุด 

เพื่อจัดเรียงสินคาใหสวยงามเดนกวาคูแขงขันและสรางภาพพจนท่ีดีตอตราสินคา แตรานคาปลีกจะ

ใหความรวมมือก็ตอเม่ือผูผลิตเสนอผลประโยชนพิเศษ 

 7. ตองการรักษาใหรานคาปลีกยังคงจําหนายสินคาของผูผลิต  โดยการใหผลประโยชนอ่ืนๆ 

นอกเหนือจากกําไรตามปกติบางเปนคร้ังคราว 

63 
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 8. ตองการสรางจุดขายแกพนักงานขาย เพื่อใชเปนเคร่ืองมือในการสรางยอดขายใหเพิ่มข้ึน

ในรานคาเดิม และขยายรานคาใหมในเวลาเดียวกัน 

 9. ตองการสนับสนุนการโฆษณาการสงเสริมการขาย โดยผานรานคาปลีกมักจะไดรับความ

รวมมือในการจัดแสดงสินคา ใหเนื้อท่ีในการจัดวัสดุเพื่อสงเสริมการขาย ทําใหสามารถเสริมสราง

ภาพพจนสินคาท่ีปรากฏตามส่ือโฆษณาตางๆ ใหเดนชัดยิ่งข้ึน 

 10. ตองการผลักดันใหรานคารับสินคาของผูผลิตเขารานคา โดยการแจงรายช่ือรานคาท่ี

จําหนายสินคาหรือการจัดงานแสดงสินคาทําใหรานคาเกิดความสนใจในตัวสินคา 

 Burmett (1993 , pp.392-393) กลาวคือจุดมุงหมายของการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

ไวดังนี ้

 จุดมุงหมายของการสงเสริมการขายตางๆ  นั้นไดมุงไปท่ีผูคาสงและผูคาปลีกซ่ึงแตกตางไป

จากการมุงไปท่ีผูบริโภค ดังนั้นการสงเสริมการขายท่ีมุงไปสูคนกลาง จึงมีวิธีการปฏิบัติอยู 4 ขอ

สําคัญคือ 

 1. สนับสนุนใหมีการพัฒนาผลิตภัณฑท่ีจัดจําหนายในรานคาหรือสนับสนุนผูคาสงและผูคา

ปลีกในรูปแบบตางๆ 

 2. ควบคุมปริมาณสินคาคงคลัง การสงเสริมการขายถูกนํามาใชเพื่อเพิ่ม หรือลดปริมาณ

สินคาคงคลัง และไมใหเกิดความแตกตางของผลิตภัณฑ 

 3. มีการขยายหรือปรับปรุงในการจัดจําหนาย 

 4. มีการกระตุนชองทางของสมาชิกตางๆ  ท่ีรับผิดชอบในการขายผลิตภัณฑ ในการวัด

ความประสงความสําเร็จสูงสุดของการาสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลางคือไมวาจะส้ินสุดท่ีผูบริโภค

ผลิตภัณฑเหลานั้น คือผลของการปรับปรุงของความพยายามของผูขายตอ หรือการนําเสนอ

ผลิตภัณฑ 

 Robinson, Pride&Ferrell (1994 ,pp.564-566) กลาวถึงหลักการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคน

กลางวาเปนการกระตุนผูคาสงและผูคาปลีกท่ีจะใหรับสินคาของผูผลิตแลวนําสูตลาดอยางมี

ประสิทธิภาพ  เทคนิคและวิธีการของการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง ไดจัดแบงออกเปนในรูป

ของเงิน สินคาของชํารวยหรือการชวยเหลือในการสงเสริมการขายไปยังผูขายตอ หรือผูจัดทํา

กิจกรรมเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้นอยู 

 ความเขาใจของการสงเสริมการขาย ไดมีการตรวจสอบความหลากหลายของเทคนิคและ

วิธีการ และจากการวิเคราะหไดแบงออกเปน 4 สวน ดังนี ้

 1. วิธีการสงเสริมการขายท่ีถูกนําไปใชโดยผูคาปลีก 

 2. วิธีการสงเสริมการขายผลิตภัณฑใหม 
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 3. วิธีการสงเสริมการขายในการสรางผลิตภัณฑใหม 

 4. วิธีการสงเสริมการขายท่ีมุงไปท่ีผูขายตอ 

 Akhter (1995 ,p.126) กลาวถึงเทคนิคในการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลางวา  การสงเสริม

การขายท่ีมุงสูคนกลางนั้นถูกนํามาใชบอยคร้ัง  เพื่อช้ีชวนชองทางท่ีสมาชิกจะรับผลิตภัณฑหรือเพิ่ม

ยอดขาย  โดยวิธีการจูงใจพนักงานขาย  ปรับปรุงวิธีการปฏิบัติ การสรางเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง

นั้นอยูในรูปของการแขงขันยอดจําหนาย  สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา การทําโฆษณารวมกัน 

การแถมตัวสินคาหรือการใหเงินผลักดันสินคา  การจัดพื้นท่ีเพื่อแสดงสินคาไวโชว 

 McCarthy & William (1993 ,p.438) ไดอธิบายวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง ไดเนน

ถึงความสัมพันธในดานราคาของผลิตภัณฑ คือ ใหคนกลางเพิ่มปริมาณสินคาคงคลังมากข้ึน กลยุทธ

ท่ีใชยังรวมไปถึงราคา และ/หรือ สวนยอมใหของสินคา สวนยอมใหของการสงเสริมการขาย  และ

ในบางคร้ังการแขงขันในการขาย ก็ชวยกระตุนผูคาปลีกหรือผูคาสงขายผลิตภัณฑนั้นหรือผลิตภัณฑ

ท้ังหลายท่ีเปนของบริษัทผูผลิตท่ีจําหนายอยู  การสงเสริมการขายมุงสูคนกลางเปนองคประกอบท่ี

เติบโตอยางรวดเร็วท่ีสุพดของการสงเสริมการขายท่ีผสมผสานกันระหวางผูผลิตและผูบริโภค และ

ผลการศึกษาช้ินหนึ่งเม่ือเร็วๆ นี้ระบุวาบริษัทท่ีทําธุรกิจเกี่ยวกับบรรจุภัณฑแหงหนึ่งไดให

ความสําคัญกับกิจกรรมสงเสริมการขายเปนอยางมาก โดยใชงบประมาณไปในกิจกรรมสงเสริมการ

ขายกับคนกลางมากกวาเปนสองเทาของการทําโฆษณาตรงไปยังผูบริโภค 

  Russ & Kirkpatrick (1982, pp.445-447) กลาวถึงจุดมุงหมายของการสงเสริมการขายท่ีมุงสู

คนกลาง ดังนี ้

 1. เพื่อใหผูคาสงหรือผูคาปลีกมีสวนรวมของกิจกรรมการสงเสริมการขายของบริษัทผูผลิต 

 2. เพื่อใหผูคาสงหรือผูคาปลีกเพิ่มการซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน 

 3. เพื่อชวยใหผูคาปลีกมีการดําเนินการอยางมีประสิทธิภาพ โดยท่ีบริษัทผูผลิตจัดการอบรม 

คูมือ สัมมนา ส่ือตางๆไวใหพอคาสงหรือพอคาปลีกดําเนินการตอไปอยางมีระบบ ซ่ึงเปนความ

พยายามในการปรับปรุงกิจกรรมการสงเสริมการขายใหประสบผลสําเร็จ 

 Burmett (1993,  p.392) กลาววา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  คือการมุงไปท่ีผูขายตอ

ซ่ึงจะเปนผูจัดจําหนายผลิตภัณฑไปสูผูบริโภคไดดีท่ีสุด และการขาย (Trade) ในความหมาย

โดยท่ัวไป  หมายถึงผูคาสงและผูคาปลีกซ่ึงมีสวนถือครองหรือจัดจําหนายผลิตภัณฑท่ีมีความหมาย

เดียวกับผูขายตอ (Reseller) และผูจําหนาย (รานตัวแทนจําหนาย) 

 

4. แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธท่ีใชในการสงเสริมการขาย 

 เปนแนวคิดท่ีแสดงใหเห็นถึงกลยุทธท่ีใชในการสงเสริมการขาย มีผูใหความหมายไวดังนี ้
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 Kotler (1999, p.509) อธิบายถึงกลยทุธในการสงเสริมการขายวาประกอบดวยกลยุทธผลัก

และกลยุทธดึง ดังนี ้

 กลยทุธผลัก (Push strategy) เปนกลยุทธท่ีนิยมในการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง โดยท่ี

ผูผลิตจะผลักดันผลิตภัณฑของตนใหไปตามชองทางไปยังผูคาสงและผูคาปลีก โดยมีวิธีการตางๆ 

ของการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  จากนั้นผูคาสงและผูคาปลีกจะผลักดนัผลิตภัณฑไปสู

ผูบริโภค ดังภาพท่ี 4 

 กลยุทธดึง (Pull  Strategy) เปนการใชเงินเปนจํานวนมากในการจัดทําโฆษณาและการ

สงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภคเพื่อสรางกระแสความตองการจากผูบริโภค และถากลยุทธประสบ

ผลสําเร็จก็จะเกิดความตองการผลิตภัณฑจากผูคาปลีก ซ่ึงตองการผลิตภัณฑจากผูคาสงและนําไปสู

ผูผลิตในข้ันตอนสุดทาย ดังภาพท่ี 4 

 

ภาพท่ี  4 :  แสดงกลยุทธการผลักและการดึง 

 

   Push strategy           Pull strategy 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา :   Kotler, P. (1999). Marketing Management (7th ed.). Englewood Cliffs, New Jersey:  

             Prentice-Hall Inc. 

 

5. แนวคิดเก่ียวกับวิธีการสงเสริมการขาย 

 เปนแนวคิดท่ีอธิบายถึงวิธีการท่ีจะใชในการสงเสริมการขาย  ซ่ึงมีผูอธิบายไวดังนี ้

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ  (2541, หนา 86) ไดอธิบายวา ผูท่ีตัดสินใจจัดทําการสงเสริม

การขายตองพิจารณาอยางรอบคอบเพื่อกําหนดวิธีการใหสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีตองการ โดย

ผูผลิต ผูผลิต 

ผูคาสง 

ผูคาปลีก 

ผูคาสง 

ผูคาปลีก 

ผูบริโภค ผูบริโภค 
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จะแบงวิธีการสงเสริมการขายออกเปน 2 กลุม ตามผลประโยชนและเงื่อนไขท่ีจะไดรับผลประโยชน

คือ 

 1. การใหผลประโยชนกับรานคาโดยไมกําหนดเงื่อนไข 

 2. การใหผลประโยชนกับรานคา โดยกําหนดเงื่อนไขการใหผลประโยชนกับรานคาโดยไม

กําหนดเงื่อนไขเปนวิธีการสงเสริมการขาย โดยใหผลประโยชนพิเศษกับรานคา โดยผูผลิตไมได

มุงหวังผลตอบแทนจากการกระทําของรานคา และผลประ โยชนท่ีรานคาปลีกจะไดรับเฉล่ียคืนกับ

ผูบริโภคหรือไมก็ได 

 การใหผลประโยชนแกรานคาโดยกําหนดเงื่อนไขเปนวิธีการสงเสริมการขายในระดับ

รานคา โดยผูผลิตตองการเงื่อนไขบางประการจากรานคา  เพื่อแลกกั บผลประโยชนบางประการท่ี

รานคาจะไดรับหรือตองการใหราน คาเฉล่ียผลประโยชนบางสวนแกผูบริโภค หรือหรานปลีกใช

ความพยายามในการขายสินคาของผูผลิตมากเปนพิเศษ 

จากตารางท่ี 1  แสดงถึงเคร่ืองมือการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง พรอมท้ังระบุวาในแต

ละเคร่ืองมือเปนการใหผลประโยชนแกรานคาโดยกําหนดเงื่อนไขหรือไมกําหนดเงื่อนไข 
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ตารางท่ี 1 : แสดงถึงเคร่ืองมือการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

 

 

วิธีการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

รูปแบบการใหผลประโยชน 

กําหนด

เงื่อนไข 

ไมกาํหนด

เงื่อนไข 

1.   การใหสวนลด และสวนยอมให (Price Discounts & Allowances)   

 1.1 สวนลดเงินสด (Cash Discounts) 

1.2 สวนลดปริมาณ (Quantity Discounts) 

1.3 สวนลดตามหนาท่ี หรือสวนลดการคา (Functional 

Discounts or Trade Discounts) 

1.4 สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discounts) 

1.5 สวนยอมใหจากการซ้ือ (Buying Allowances) 

1.6 สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา (Off-Invoice-Allowances) 

1.7 การใหคืนเปนเงินสด (Cash Refund) 

1.8 สวนยอมใหตามปริมาณการขาย (Count and Recount 

Allowances) 

1.9 สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม (Buy-Back 

Allowances) 

/ 

/ 

/ 

 

/ 

 

 

/ 

/ 

 

/ 

 

 

 

 

 

/ 

/ 

2. การแถมตัวสินคา (Free Goods)  / 

3. การผอนปรนการชําระเงิน (Dating)  / 

4. การประชุมผูจําหนาย (Dealter Sales Meetings)  / 

5. การจัดงานแสดงสินคา และนิทรรศการ  

     (Trade Shows and Exhibitions) 

 / 

6. การแถมตัวสินคา (Free Goods)  / 

7. การสาธิตแกผูจําหนาย (Trade Demonstration)  / 

8. เอกสารโฆษณาเพือ่การขาย (Sales Brochures)  / 

   การจัดวัสดุเพื่อการฝกอบรม  (Training Materials)   

9. การจัดโชวและแสดงวัสดุโฆษณาเพื่อสงเสริมการขาย ณ จุดซ้ือ 

    (Display and Point-of-Purchase Materials) 

  

/ 

          (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) : แสดงถึงเคร่ืองมือการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  

 

 

วิธีการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 

รูปแบบการใหผลประโยชน 

กําหนด

เงื่อนไข 

ไมกาํหนด

เงื่อนไข 

10. การแขงขันการขาย (Trade Contests) 

11. การกําหนดโควตาขาย (Quota) 

12. การชิงโชค (Sweepstakes) 

13. การใหเงินผลักดันสินคา (Push Money) 

14. การโฆษณารวมกัน (Coorperative Advertising) 

15. คูปองการคา (Trade Coupons) 

 

        / 

        / 

        / 

        / 

        / 

        / 

 

 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท, ศุภร เสรีรัตน, องอาจ ปทะวานิช.  (2541).  การบริหาร     

          การตลาดยุคใหม.  กรุงเทพมหานคร : บริษัท ธีระฟลม และไซเท็กซ จํากัด. 

 

 Kolter (1999, pp.600-664) กลาวถึงเคร่ืองมือหลักท่ีใชในการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคน

กลางมีสัดสวนมากกวาการสงเสริมการขายสูผูบริโภคไวดังนี ้

 1. สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา (Price off – invoice or off-list) เปนการใหสวนลด

โดยตรงตอผูคาปลีกจากการซ้ือแตละคร้ังในชวงเวลาท่ีกําหนดไว 

 2. สวนยอมให (Allowance) เปนสวนลดท่ีมอบใหผูคาปลีกโดยมีขอตกลงกันระหวางผูผลิต  

เพื่อใหผูคาปลีกชวยโฆษณาสินคาของผูผลิตและจัดตกแตงราน 

 3. การแถมตัวสินคา (Free Goods) เปนการมอบใหผูคาปลีกท่ีซ้ือสินคาในปริมาณท่ีกําหนด 

 จากเคร่ืองมือหลักท้ัง 3 ขอ ท่ีกลาวมาแลวนั้น บริษัทผูผลิตใชเคร่ืองมือท้ัง 3 เปนวิธีการ

สงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  มีสัดสวนรอยละ 46.9 ซ่ึงมากกวาการสงเสริมการขายมุงสู ผูบริโภค

ซ่ึงมีสัดสวนรอยละ 27.9 และในการทําส่ือการประชาสัมพันธท่ีมีสัดสวนเพียงรอยละ 25.2 

 นอกจากนี้แลวการพัฒนาการจัดรายการสงเสริมการขายไววา นักการตลาดจะตองกระทําใน

ส่ิงตอไปนี้ 

 1. ตองมีการกําหนดขนาดของการใหรางวัลตอบแทน ระดับของการใหรางวัลตอบแทนยิ่ง

สูงยอมมีผลตอบสนองการขาย 
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 2. สรางเงื่อนไขในการมีสวนรวมของกิจกรรม โดยกําหนดกลุมเปาหมายข้ึนมาหรือใหทุก

คนมีสวนรวมในกิจกรรมของการจัดรายการ เชน มีการชิงโชคในบางรัฐ 

 3. ระยะเวลาของการสงเสริมการขายมีความสําคัญ เนื่องจากระยะเวลาในการจัดรายการ

สงเสริมการขายมีชวงระยะเวลาส้ัน  ผูบริโภคไมสามารถสนองตอบไดในทันที และหากมีระยะเวลา

ยาวนานการจัดรายการสงเสริมการขายจะดูไมจริงจัง  ดังนั้นจึงตองมีการกําหนดวันใหชัดเจนเปน

ชวงระยะเวลาท่ีแนนอน ระยะเวลาในการทํากิจกรรมของการสงเสริมการขายเปนส่ิงท่ีควรคํานึง

ตลอด 

 4. วิธีการจัดรายการสงเสริมการขายและกระจายการสงเสริมการขายใหกวางออกไป  เชน 

การมีสวนลดของคูปองในผลิตภัณฑ โดยการโฆษณาใหกับรานคาท่ีจัดจําหนายผลิตภัณฑนั้นหรือ

การแถมของชํารวยหรือแถมตัวสินคาใหเกิดกิจกรรมท่ีนาสนใจ 

 5. จัดทําปฏิทินการจัดรายการสงเสริมการขาย 

 6. งบประมาณในการจัดการสงเสริมการขาย สามารถพัฒนาได 2 ทางคือ 

  6.1 เลือกรายการสงเสริมการขายและประเมินคาใชจายจากตนทุนท้ังหมด 

  6.2 คิดเปนอัตราสวนรอยละของงบประมาณท้ังหมดสําหรับการจัดรายการการ

สงเสริมการขาย 

 

6. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 

 ความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion ของรานตัวแทนจําหนายกับ บริษัท ล้ี กิจเจริญ

แสง จํากัด ในการศึกษาคร้ังนี้ขอนําเสนอทฤษฎีการจูงใจหรือทฤษฎีระดับช้ันความตองการของ

มนุษย ดังนี ้

แนวคดิทฤษฎคีวามตองการ 5 ขั้น 

ทฤษฎีลําดับข้ันความตองการ (Maslow, 1970 , p.170) (Maslow’s Hierarchical Theory of 

Motivation) Maslow เช่ือวาพฤติกรรมของมนุษยเปนจํานวนมากสามารถอธิบายโดยใชแนวโนม

ของบุคคลในการคนหาเปาหมายท่ีจะทําใหชีวิตของเขาไดรับความตองการ ความปรารถนา และ

ไดรับส่ิงท่ีมีความหมายตอตนเอง เปนความจริงท่ีจะกลาววากระบวนการของแรงจูงใจเปนหัวใจของ

ทฤษฎีบุคลิกภาพของ Maslow โดยเขาเช่ือวามนุษยเปน “สัตวท่ีมีความตองการ” (Wanting Animal) 

และเปนการยากท่ีมนุษยจะไปถึงข้ันของความพึงพอใจอยางสมบูรณ ในทฤษฎีลําดับข้ันความ

ตองการของ Maslow เม่ือบุคคลปรารถนาท่ีจะไดรับความพึงพอใจและเม่ือบุคคลไดรับความพึง

พอใจในส่ิงหนึ่งแลวก็จะยังคงเรียกรองความพึงพอใจส่ิงอ่ืน  ๆตอไป ซ่ึงถือเปนคุณลักษณะของ

มนุษย ซ่ึงเปนผูท่ีมีความตองการจะไดรับส่ิงตางๆอยูเสมอ 
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Maslow กลาววาความปรารถนาของมนุษยนั้นติดตัวมาแตกําเนิดและความปรารถนาเหลานี้

จะเรียงลําดับข้ันของความปรารถนา ตั้งแตข้ันแรกไปสูความปรารถนาข้ันสูงข้ึนไปเปนลําดับลําดับ

ข้ันความตองการของมนุษย (The Need –Hierarchy Conception of Human Motivation ) Maslow 

เรียงลําดับความตองการของมนุษยจากข้ันตนไปสูความตองการข้ันตอไปไวเปนลําดับดังนี ้

1. ความตองการทางดานรางกาย ( Physiological Needs ) 

2. ความตองการความปลอดภัย ( Safety Needs ) 

3. ความตองการความรักและความเปนเจาของ ( Belongingness and Love Needs ) 

4. ความตองการไดรับความนับถือยกยอง ( Esteem Needs ) 

5.ความตองการท่ีจะเขาใจตนเองอยางแทจริง ( Self-actualization Needs ) 

ลําดับข้ันความตองการของมาสโลว มีการเรียงลําดับข้ันความตองการท่ีอยูในข้ันต่ําสุด 

จะตองไดรับความพึงพอใจเสียกอนบุคคลจึงจะสามารถผานพนไปสูความตองการท่ีอยูในข้ันสูงข้ึน

ตามลําดับดังจะอธิบายโดยละเอียดดังนี ้

1. ความตองการทางรางกาย ( Physiological Needs ) 

เปนความตองการข้ันพื้นฐานท่ีมีอํานาจมากท่ีสุดและสังเกตเห็นไดชัดท่ีสุด จากความ

ตองการท้ังหมดเปนความตองการท่ีชวยการดํารงชีวิต ไดแก ความตองการอาหาร น้ําดื่ม ออกซิเจน

การพักผอนนอนหลับ ความตองการทางเพศ ความตองการความอบอุน ตลอดจนความตองการท่ีจะ

ถูกกระตุนอวัยวะรับสัมผัส แรงขับของรางกายเหลานี้จะเกี่ยวของโดยตรงกับความอยูรอดของ

รางกายและของอินทรีย ความพึงพอใจท่ีไดรับ ในข้ันนี้จะกระตุนใหเกิดความตองการในข้ันท่ีสูง

กวาและถาบุคคลใดประสบความลมเหลวท่ีจะสนองความตองการพื้นฐานนีก้็จะไมไดรับการกระตุน 

ใหเกิดความตองการในระดับท่ีสูงข้ึนอยางไรก็ตาม ถาความตองการอยางหนึ่งยังไมไดรับความพึง

พอใจ บุคคลก็จะอยูภายใตความตองการนั้นตลอดไป ซ่ึงทําใหความตองการอ่ืนๆ ไมปรากฏหรือ

กลายเปนความตองการระดับรองลงไป เชน คนท่ีอดอยากหิวโหยเปนเวลานานจะไมสามารถ

สรางสรรคส่ิงท่ีมีประโยชนตอโลกได บุคคลเชนนี้จะหมกมุนอยูกับการจัดหาบางส่ิงบางอยาง

เพื่อใหมีอาหารไวรับประทาน Maslow อธิบายตอไปวาบุคคลเหลานี้จะมีความรูสึกเปนสุขอยาง

เต็มท่ีเม่ือมีอาหารเพียงพอสําหรับเขาและจะไมตองการส่ิงอ่ืนใดอีก ชีวิตของเขากลาวไดวาเปนเร่ือง

ของการรับประทาน ส่ิงอ่ืนๆ นอกจากนี้จะไมมีความสําคัญไมวาจะเปนเสรีภาพ ความรักความรูสึก

ตอชุมชน การไดรับการยอมรับ และปรัชญาชีวิต บุคคลเชนนี้มีชีวิตอยูเพื่อท่ีจะรับประทานเพียง

อยางเดียวเทานั้น ตัวอยาง การขาดแคลนอาหารมีผลตอพฤติกรรม ไดมีการทดลองและการศึกษา

ชีวประวัติเพื่อแสดงวา ความตองการทางดานรางกายเปนเร่ืองสําคัญท่ีจะเขาใจพฤติกรรมมนุษย และ

ไดพบผลวาเกิดความเสียหายอยางรุนแรงของพฤติกรรมซ่ึงมีสาเหตุจากการขาดอาหารหรือน้ํา
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ติดตอกันเปนเวลานาน ตัวอยางคือ เม่ือสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ในคาย Nazi ซ่ึงเปนท่ีกักขังเชลย เชลย

เหลานั้นจะละท้ิงมาตรฐานทางศีลธรรมและคานิยมตางๆ ท่ีเขาเคยยึดถือภายใตสภาพการณปกต ิเชน 

ขโมยอาหารของคนอ่ืน หรือใชวิธีการตางๆ ท่ีจะไดรับอาหารเพิ่มข้ึน อีกตัวอยางหนึ่งในป ค.ศ. 

1970 เคร่ืองบินของสายการบิน Peruvian ตกลงท่ีฝงอาวอเมริกาใตผูท่ีรอดตายรวมท้ังพระนิกาย 

Catholic อาศัยการมีชีวิตอยูรอดโดยการกินซากศพของผูท่ีตายจากเคร่ืองบินตก จากปรากฏการณนี้

ช้ีใหเห็นวาเม่ือมนุษยเกิดความหิวข้ึน จะมีอิทธิพลเหนือระดับศีลธรรมจรรยา จึงไมตองสงสัยเลยวา

มนุษยมีความตองการทางดานรางกายเหนือความตองการอ่ืน  ๆและแรงผลักดันของความตองการนี้

ไดเกิดข้ึนกับบุคคลกอนความตองการอ่ืนๆ 

2. ความตองการความปลอดภยั (Safety Needs) 

เม่ือความตองการทางดานรางกายไดรับความพึงพอใจแลวบุคคลก็จะพัฒนาการไปสูข้ัน

ใหมตอไป ซ่ึงข้ันนี้เรียกวาความตองการความปลอดภัยหรือความรูสึกม่ันคง (Safety or Security) 

Maslow กลาววาความตองการความปลอดภัยนี้จะสังเกตไดงายในทารกและในเด็กเล็ก  ๆนี่เองจาก

ทารกและเด็กเล็กๆ ตองการความชวยเหลือและตองพึ่งพาอาศัยผูอ่ืน ตัวอยาง ทารกจะรูสึกกลัวเม่ือ

ถูกท้ิงใหอยูตามลําพังหรือเม่ือเขาไดยินเสียงดังๆ หรือเห็นแสงสวางมาก ๆ แตประสบการณและการ

เรียนรูจะทําใหความรูสึกกลัวหมดไป ดังคําพูดท่ีวา “ฉันไมกลัวเสียงฟารองและฟาแลบอีกตอไป

แลว เพราะฉันรูธรรมชาติในการเกิดของมัน” พลังความตองการความปลอดภัยจะเห็นไดชัดเจน

เชนกันเม่ือเด็กเกิดความเจ็บปวย ตัวอยางเด็กท่ีประสบอุบัติเหตุขาหักก็ตะรูสึกกลัวและอาจ

แสดงออกดวยอาการฝนรายและความตองการท่ีจะไดรับความปกปองคุมครองและการใหกําลังใจ 

Maslow กลาวเพิ่มเติมวาพอแมท่ีเล้ียงดูลูกอยางไมกวดขันและตามใจมากจนเกินไปจะไมทํา

ใหเด็กเกิดความรูสึกวาไดรับความพึงพอใจจากความตองการความปลอดภัยการใหนอนหรือใหกิน

ไมเปนเวลาไมเพียง แตทําใหเด็กสับสนเทานั้นแตยังทําใหเด็กรูสึกไมม่ันคงในส่ิงแวดลอมรอบๆตัว

เขา สัมพันธภาพของพอแมท่ีไมดีตอกัน เชน ทะเลาะกันทํารายรางกายซ่ึงกนัและกัน พอแมแยกกัน

อยู หยา ตายจากไป สภาพการณเหลานี้จะมีอิทธิพลตอความรูท่ีดีของเด็ก ทําใหเด็กรูวาส่ิงแวดลอม

ตางๆ ไมม่ันคง ไมสามารถคาดการณไดและนําไปสูความรูสึกไมปลอดภัยความตองการความ

ปลอดภัยจะยังมีอิทธิพลตอบุคคลแมวาจะผานพนวัยเด็กไปแลว แมในบุคคลท่ีทํางานในฐานะเปนผู

คุมครอง เชน ผูรักษาเงิน นักบัญชี หรือทํางานเกี่ยวกับการประกันตางๆ และผูท่ีทําหนาท่ีใหการ

รักษาพยาบาลเพื่อความปลอดภัยของผูอ่ืน เชน แพทย พยาบาล คนชรา บุคคลท้ังหมดท่ีกลาวมานี้จะ

ใฝหาความปลอดภัยดวยกันท้ังส้ิน ศาสนาและปรัชญาท่ีมนุษยยึดถือทําใหเกิดความรูสึกม่ันคง 

เพราะทําใหบุคคลไดจัดระบบของตัวเองใหมีเหตุผลและวิถีทางท่ีทําใหบุคคลรูสึก “ปลอดภัย” ความ

ตองการความปลอดภัยในเร่ืองอ่ืนๆ จะเกี่ยวของกับการเผชิญกับส่ิงตางๆ เหลานี้ สงคราม 
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อาชญากรรม น้ําทวม แผนดินไหว การจลาจล ความสับสนไมเปนระเบียบของสังคม และเหตุการณ

อ่ืนๆ ท่ีคลายคลึงกับสภาพเหลานี ้

Maslow ไดใหความคิดตอไปวาอาการโรคประสาทในผูใหญ โดยเฉพาะโรคประสาทชนิด

ย้ําคิด-ย้ําทํา (Obsessive-compulsive Neurotic) เปนลักษณะเดนชัดของการคนหาความรูสึกปลอดภัย

ผูปวยโรคประสาทจะแสดงพฤติกรรมวาเขากําลังประสบเหตุการณท่ีรายกาจและกําลังมีอันตราย

ตางๆ เขาจึงตองการมีใครสักคนท่ีปกปองคุมครองเขาและเปนบุคคลท่ีมีความเขมแข็งซ่ึงเขาสามารถ

จะพึ่งพาอาศัยได 

3. ความตองการความรักและความเปนเจาของ (Belongingness and Love needs) 

ความตองการความรักและความเปนเจาของเปนความตองการข้ันท่ี 3 ความตองการนี้จะ

เกิดข้ึนเม่ือความตองการทางดานรางกาย และความตองการความปลอดภัยไดรับการตอบสนองแลว

บุคคลตองการไดรับความรักและความเปนเจาของโดยการสรางความสัมพันธกับผูอ่ืน เชน

ความสัมพันธภายในครอบครัวหรือกับผูอ่ืน สมาชิกภายในกลุมจะเปนเปาหมายสําคัญสําหรับบุคคล 

กลาวคือ บุคคลจะรูสึกเจ็บปวดมากเม่ือถูกทอดท้ิงไมมีใครยอมรับ หรือถูกตัดออกจากสังคมไมมี

เพื่อน โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือจํานวนเพื่อนๆ ญาติพี่นอง สามีหรือภรรยาหรือลูกๆ ไดลดนอยลงไป 

นักเรียนท่ีเขาโรงเรียนท่ีหางไกลบานจะเกิดความตองการเปนเจาของอยางยิ่ง และจะแสวงหาอยาง

มากท่ีจะไดรับการยอมรับจากกลุมเพื่อน 

Maslow คัดคานกลุม Freud ท่ีวาความรักเปนผลมาจากการเทิดทูลสัญชาตญาณทางเพศ

(Sublimation) สําหรับ Maslow ความรักไมใชสัญลักษณของเร่ืองเพศ (Sex) เขาอธิบายวา ความรักท่ี

แทจริงจะเกี่ยวของกับความรูสึกท่ีด ีความสัมพันธของความรักระหวางคน 2 คน จะรวมถึง

ความรูสึกนับถือซ่ึงกันและกัน การยกยองและความไววางใจแกกัน นอกจากนี ้Maslow ยังย้ําวา

ความตองการความรักของคนจะเปนความรักท่ีเปนไปในลักษณะท้ังการรูจักใหความรักตอผูอ่ืนและ

รูจักท่ีจะรับความรักจากผูอ่ืน การไดรับความรักและไดรับการยอมรับจากผูอ่ืนเปนส่ิงท่ีทําใหบุคคล

เกิดความรูสึกวาตนเองมีคุณคา บุคคลท่ีขาดความรักก็จะรูสึกวาชีวิตไรคามีความรูสึกอางวางและ

เคียดแคน กลาวโดยสรุป Maslow มีความเห็นวาบุคคลตองการความรักและความรูสึกเปนเจาของ 

และการขาดส่ิงนี้มักจะเปนสาเหตุใหเกิดความของคับใจและทําใหเกิดปญหาการปรับตัวไมได และ

ความยินดีในพฤติกรรมหรือความเจ็บปวยทางดานจิตใจในลักษณะตางๆส่ิงท่ีควรสังเกตประการ

หนึ่ง ก็คือมีบุคคลจํานวนมากท่ีมีความลําบากใจท่ีจะเปดเผยตัวเอง เม่ือมีความสัมพันธใกลชิดสนิท

สนมกับเพศตรงขามเนื่องจากกลัววาจะถูกปฏิเสธความรูสึกเชนนี ้

Maslow กลาววาสืบเนื่องมาจากประสบการณในวัยเด็ก การไดรับความรักหรือการขาด

ความรักในวัยเด็ก ยอมมีผลกับการเติบโตเปนผูใหญท่ีมีวุฒิภาวะและการมีทัศนคติในเร่ืองของความ
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รัก Maslow เปรียบเทียบวาความตองการความรักก็เปนเชนเดียวกับรถยนตท่ีสรางข้ึนมาโดยตองการ

กาซหรือน้ํามันนั่นเอง (Maslow, 1970,  p. 170) 

4. ความตองการไดรบัความนบัถือยกยอง ( Self-Esteem Needs) 

เม่ือความตองการไดรับความรักและการใหความรักแกผูอ่ืนเปนไปอยางมีเหตุผลและทําให

บุคคล เกิดความพึงพอใจแลว พลังผลักดันในข้ันท่ี 3 ก็จะลดลงและมีความตองการในข้ันตอไปมา

แทนท่ี กลาวคือมนุษยตองการท่ีจะไดรับความนับถือยกยองออกเปน 2 ลักษณะ คือ ลักษณะแรกเปน

ความตองการนับถือตนเอง (Self-respect) สวนลักษณะท่ี 2 เปนความตองการไดรับการยกยองนับ

ถือจากผูอ่ืน (Esteem from Others) 1. ความตองการนับถือตนเอง (Self-respect) คือ ความตองการมี

อํานาจ มีความเช่ือม่ันในตนเอง มีความแข็งแรง มีความสามารถในตนเอง มีผลสัมฤทธ์ิไมตองพึ่งพา

อาศัยผูอ่ืน และมีความเปนอิสระ ทุกคนตองการท่ีจะรูสึกวาเขามีคุณคาและมีความสามารถท่ีจะ

ประสบความสําเร็จในงานภารกิจตางๆ และมีชีวิตท่ีเดนดัง 2. ความตองการไดรับการยกยองนับถือ

จากผูอ่ืน (Esteem from Others) คือ ความตองการมีเกียรติยศ การไดรับยกยอง ไดรับการยอมรับ

ไดรับความสนใจ มีสถานภาพ มีช่ือเสียงเปนท่ีกลาวขาน และเปนท่ีช่ืนชมยินด ีมีความตองการท่ีจะ

ไดรับความยกยองชมเชยในส่ิงท่ีเขากระทําซ่ึงทําใหรูสึกวาตนเองมีคุณคาวาความสามารถของเขา

ไดรับการยอมรับจากผูอ่ืน 

ความตองการไดรับความนับถือยกยอง ก็เปนเชนเดียวกับธรรมชาติของลําดับช้ันในเร่ือง

ความตองการดานแรงจูงใจตามทัศนะของ Maslow ในเร่ืองอ่ืนๆ ท่ีเกิดข้ึนภายในจิตนั่นคือ บุคคลจะ

แสวงหาความตองการไดรับการยกยองก็เม่ือภายหลังจาก ความตองการความรักและความเปน

เจาของไดรับการตอบสนองความพึงพอใจของเขาแลว และ Maslow กลาววามันเปนส่ิงท่ีเปนไปได

ท่ีบุคคลจะยอนกลับจากระดับข้ันความตองการในข้ันท่ี 4 กลับไปสูระดับข้ันท่ี 3 อีกถาความตองการ

ระดับข้ันท่ี 3 ซ่ึงบุคคลไดรับไวแลวนั้นถูกกระทบกระเทือนหรือสูญสลายไปทันทีทันใด ดังตัวอยาง

ท่ี Maslow นํามาอางคือหญิงสาวคนหนึ่งซ่ึงเธอคิดวาการตอบสนองความตองการความรักของเธอ

ไดดําเนินไปดวยด ีแลวเธอจึงทุมเทและเอาใจใสในธุรกิจของเธอ และไดประสบความสําเร็จเปนนัก

ธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงและอยางไมคาดฝนสามีไดผละจากเธอไป ในเหตุการณเชนนี้ปรากฏวาเธอวางมือ

จากธุรกิจตางๆ ในการท่ีจะสงเสริมใหเธอไดรับความยกยองนับถือ และหันมาใชความพยายามท่ีจะ

เรียกรองสามีใหกลับคืนมา ซ่ึงการกระทําเชนนี้ของเธอเปนตัวอยางของความตองการความรักซ่ึง

คร้ังหนึ่งเธอไดรับแลว และถาเธอไดรับความพึงพอในความรักโดยสามีหวนกลับคืนมาเธอก็จะ

กลับไปเกี่ยวของในโลกธุรกิจอีกคร้ังหนึ่ง 

ความพึงพอใจของความตองการไดรับการยกยองโดยท่ัว  ๆไป เปนความรูสึกและทัศนคติ

ของความเช่ือม่ันในตนเอง ความรูสึกวาตนเองมีคุณคา การมีพละกําลัง การมีความสามารถ และ
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ความรูสึกวามีชีวิตอยูอยางมีประโยชนและเปนบุคคลท่ีมีความจําเปนตอโลก ในทางตรงกันขามการ

ขาดความรูสึกตางๆ ดังกลาวนี้ยอมนําไปสูความรูสึกและทัศนคติของปมดอยและความรูสึกไม

พอเพียง เกิดความรูสึกออนแอและชวยเหลือตนเองไมได ส่ิงตางๆ เหลานี้เปนการรับรูตนเองในทาง

นิเสธ (Negative) ซ่ึงอาจกอใหเกิดความรูสึกขลาดกลัวและรูสึกวาตนเองไมมีประโยชนและส้ินหวัง

ในส่ิงตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับความตองการของชีวิต และประเมินตนเองต่ํากวาชีวิตความเปนอยูกับการ

ไดรับการยกยอง และยอมรับจากผูอ่ืนอยางจริงใจมากกวาการมีช่ือเสียงจากสถานภาพหรือการไดรับ

การประจบประแจง การไดรับความนับถือยกยองเปนผลมาจากความเพียรพยายามของบุคคลและ

ความตองการนี้อาจเกิดอันตรายข้ึนไดถาบุคคลนั้นตองการคําชมเชยจากผูอ่ืนมากกวาการยอมรับ

ความจริงและเปนท่ียอมรับกันวาการไดรับความนับถือยกยอง มีพื้นฐานจากการกระทําของบุคคล

มากกวาการควบคุมจากภายนอก 

5. ความตองการท่ีจะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self-Actualization Needs) 

ถึงลําดับข้ันสุดทาย ถาความตองการลําดับข้ันกอนๆ ไดทําใหเกิดความพึงพอใจอยางมี

ประสิทธิภาพ ความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงก็จะเกิดข้ึน Maslow อธิบายความตองการเขาใจ

ตนเองอยางแทจริงวาเปนความปรารถนาในทุกส่ิงทุกอยางซ่ึงบุคคลสามารถจะไดรับอยางเหมาะสม

บุคคลท่ีประสบผลสําเร็จในข้ันสูงสุดนี้จะใชพลังอยางเต็มท่ีในส่ิงท่ีทาทายความสามารถและ

ศักยภาพของเขาและมีความปรารถนาท่ีจะปรับปรุงตนเอง พลังแรงขับของเขาจะกระทําพฤติกรรม

ตรงกับความสามารถของตน กลาวโดยสรุปการเขาใจตนเองอยางแทจริงเปนความตองการอยางหนึ่ง

ของบุคคลท่ีจะบรรลุถึงจุดสูงสุดของศักยภาพ เชน “นักดนตรีก็ตองใชความสามารถทางดานดนตรี 

ศิลปนก็จะตองวาดรูป กวีจะตองเขียนโคลงกลอน ถาบุคคลเหลานี้ไดบรรลุถึงเปาหมายท่ีตนตั้งไวก็

เช่ือไดวาเขาเหลานั้นเปนคนท่ีรูจักตนเองอยางแทจริง” Maslow (1970 ,p.46)   

ความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริงมิไดมีแตเฉพาะในศิลปนเทานั้น คนท่ัวๆ ไป เชน

นักกีฬา นักเรียน หรือแมแตกรรมกรก็สามารถจะมีความเขาใจตนเองอยางแทจริงไดถาทุกคน

สามารถทําในส่ิงท่ีตนตองการใหดีท่ีสุด รูปแบบเฉพาะของการเขาใจตนเองอยางแทจริงจะมีความ

แตกตางอยางกวางขวางจากคนหนึ่งไปสูอีกคนหนึ่ง กลาวไดวามันคือระดับความตองการท่ีแสดง

ความแตกตางระหวางบุคคลอยางยิ่งใหญท่ีสุด 

Maslow ไดยกตัวอยางของความตองการเขาใจตนเองอยางแทจริง ในกรณีของนักศึกษาช่ือ

Mark ซ่ึงเขาไดศึกษาวชิาบุคลิกภาพเปนระยะเวลายาวนานเพื่อเตรียมตัวเปนนักจิตวิทยาคลีนิค นัก

ทฤษฎีคนอ่ืนๆ อาจจะอธิบายวาทําไมเขาจึงเลือกอาชีพนี ้ตัวอยาง เชน Freud อาจกลาววามันสัมพันธ

อยางลึกซ้ึงกับส่ิงท่ีเขาเก็บกด ความอยากรูอยากเห็นในเร่ืองเพศไวตั้งแตวัยเด็ก ขณะท่ี Adler อาจ

มองวามันเปนความพยายามเพื่อชดเชยความรูสึกดอยบางอยางในวัยเด็ก Skinner อาจมองวาเปนผล
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จากการถูกวางเงื่อนไขของชีวิตในอดีต ขณะท่ี Bandura สัมพันธเร่ืองนี้กับตัวแปรตางๆทางการ

เรียนรูทางสังคม และ Kelly อาจพิจารณาวา Mark กําลังจะพุงตรงไปเพื่อท่ีจะเปนบุคคลท่ีเขาตองการ

จะเปนตัวอยางท่ีแสดงถึง การมุงตรงไปสูเปาประสงคในอาชีพโดยความตองการท่ีจะเขาใจตนเอง

อยางแทจริงและถาจะพิจารณากรณีของ Mark ใหลึกซ่ึงยิ่งข้ึน ถา Mark ไดผานการเรียนวิชาจิตวิทยา

จนครบหลักสูตรและไดเขียนวิทยานิพนธระดับปริญญาเอกและในท่ีสุดก็ไดรับปริญญาเอกทาง

จิตวิทยาคลีนิค ส่ิงท่ีจะตองวิเคราะห Mark ตอไปก็คือ เม่ือเขาสําเร็จการศึกษาดังกลาวแลวถามีบุคคล

หนึ่งไดเสนองานใหเขาในตําแหนงตํารวจสืบสวน ซ่ึงงานในหนาท่ีนี้จะไดรับคาตอบแทนอยางสูง

และไดรับผลประโยชนพิเศษหลายๆ อยางตลอดจนรับประกันการวาจางและความม่ันคงสําหรับ

ชีวิต เม่ือประสบเหตุการณเชนนี ้Mark จะทําอยางไร ถาคําตอบของเขาคือ“ตกลง” เขาก็จะยอนกลับ

มาสูความตองการระดับท่ี 2 คือความตองการความปลอดภัย สําหรับการวิเคราะหความเขาใจตนเอง

อยางแทจริง Maslow กลาววา “อะไรท่ีมนุษยสามารถจะเปนไดเขาจะตองเปนในส่ิงนั้น” เร่ืองของ 

Mark เปนตัวอยางงายๆ วา ถาเขาตกลงเปนตํารวจสืบสวนเขาก็จะไมมีโอกาสท่ีจะเขาใจตนเองอยาง

แทจริง 

ทําไมทุกๆ คนจึงไมสัมฤทธิผลในการเขาใจตนเองอยางแทจริง (Why Can’t All People 

Achieve Self-Actualization) ตามความคิดของ Maslow สวนมากมนุษยแมจะไมใชท้ังหมดท่ีตองการ

แสวงหาเพื่อใหเกิดความสมบูรณภายในตน จากงานวิจัยของเขาทําให Maslow สรุปวาการรูถึง

ศักยภาพของตนนั้นมาจากพลังตามธรรมชาติและจากความจําเปนบังคับ สวนบุคคลท่ีมีพรสวรรคมี

จํานวนนอยมากเพียง 1% ของประชากรท่ี Maslow ประมาณ Maslow เช่ือวาการนําศักยภาพของตน

ออกมาใชเปนส่ิงท่ียากมาก บุคคลมักไมรูวา ตนเองมีความสามารถและไมทราบวาศักยภาพนั้นจะ

ไดรับการสงเสริมไดอยางไร มนุษยสวนใหญยังคงไมม่ันใจในตัวเองหรือไมม่ันใจในความสามารถ

ของตนจึงทําใหหมดโอกาสเขาใจตนเองอยางแทจริง และยังมีส่ิงแวดลอมทางสังคม ท่ีมาบดบัง

พัฒนาการทางดานความตองการของบุคคล ดังนี ้อิทธิพลของวัฒนธรรม ตัวอยางหนึ่ง ท่ีแสดงให

เห็นวาอิทธิพลของสังคมมีตอการเขาใจตนเอง คือแบบพิมพของวัฒนธรรม (cultural stereotype) ซ่ึง

กําหนดวาลักษณะเชนไรท่ีแสดงความเปนชาย (masculine) และลักษณะใดท่ีไมใชความเปนชาย เชน

จัดพฤติกรรมตางๆ เหลานี ้ความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืน ความเมตตากรุณา ความสุภาพและความ

ออนโยน ส่ิงเหลานี้วัฒนธรรมมีแนวโนมท่ี จะพิจารณาวา “ไมใชลักษณะของความเปนชาย” 

(Unmasculine) หรือความเช่ือถือของวัฒนธรรมดานอ่ืนๆ ซ่ึงเปนความเช่ือท่ีไมมีคุณคา เชน ยึดถือวา

บทบาทของผูหญิงข้ึนอยูกับจิตวิทยาพัฒนาการของผูหญิง เปนตน การพิจารณาจากเกณฑตางๆ 

ดังกลาวนี้เปนเพียงการเขาใจ “สภาพการณท่ีด”ีมากกวาเปนเกณฑของการเขาใจตนเองอยางแทจริง

ประการสุดทาย Maslow ไดสรุปวาการไมเขาใจตนเองอยางแทจริงเกิดจากความพยายามท่ีไมถูกตอง
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ของการแสวงหาความม่ันคงปลอดภัย เชน การท่ีบุคคลสรางความรูสึกใหผูอ่ืนเกิดความพึงพอใจตน

โดยพยายามหลีกเล่ียงหรือขจัดขอผิดพลาดตางๆ ของตน บุคคลเชนนี้จึงมีแนวโนมท่ีจะพิทักษความ

ม่ันคงปลอดภัยของตน โดยแสดงพฤติกรรมในอดีตท่ีเคยประสบผลสําเร็จ แสวงหาความอบอุน และ

สรางมนุษยสัมพันธกับผูอ่ืน ซ่ึงลักษณะเชนนี้ยอมขัดขวางวิถีทางท่ีจะเขาใจตนเองอยางแทจริง 

 Alderfer ทฤษฎีความตองการ อี อาร จี ในชวงป ค.ศ.1969 ไดเสนอแนวคิดท่ีสอดคลองกับ 

Maslow ซ่ึงไดแบงระดับความตองการของมนุษยเปน 3 ข้ันตอน(Alderfer อางใน กรนิภา หลีกุล, 

2544, หนา 20) ดังนี้ 

 1) ความตองการท่ีจะมีชีวิตอยู (Exiltence Needs--E) ประกอบดวยความตองการท่ีจําเปนใน

การอยูรอดของมนุษยท่ีเกี่ยวของกับสภาพแวดลอม 

 2) ความตองการสัมพันธกบัผูอ่ืน (Relatedness Needs--R) เชน ครอบครัว เพื่อนรวมงาน 

และผูบังคับบัญชา 

 3) ความตองการเจริญเติบโต (Growth Need--G) เปนความตองการท่ีจะพัฒนาตนเอง และ

ใชศักยภาพในตนเองท่ีมีอยู ใหเกิดประโยชนสูงสุด ซ่ึงเปนความตองการสูงสุด 

 จะเห็นไดวา ทฤษฎีของ Alderfer มีความคลายคลึงกับ ทฤษฎีระดับช้ันความตองการของ

มนุษย ของ Maslow แตแตกตางท่ีความตองการของมนุษยอาจกลับไปกลับมาได เชน กระบวนความ

พึงพอใจ ความกาวหนาอาจทําใหอึดอัดใจในความพยายามเพราะตองเพิ่มความรับผิดชอบ จึง

กลับมาสนใจความตองการทางสังคม หรือความตองการความเปนอยูอยางสุขสบายแทน โดย 

Alderfer เห็นวา ความสําคัญของความแตกตางของบุคคล มีความตองการแตกตางกัน ท้ังความ

แตกตางของบุคคลในระดับพัฒนา และความแตกตางของบุคคลในฐานะสมาชิกของกลุม เขานํา

ทฤษฎีความตองการของมนุษย ของ Maslow มาประยุกตใชในแงท่ีวาแมผูบริหารจะพยายาม

ตอบสนองความตองการระดับตาง ๆ ของพนักงานโดยการดําเนินการดวยวิธีการตาง ๆ แตบางคร้ัง

การตอบสนองเหลานั้นอาจติดขัด หรือส่ิงท่ีจะพึงมอบใหอาจยังไมมีการตอบสนองนั้น ๆ ก็จะไมได

ผลดีตามตองการ ผูบริหารจึงจําเปนตองปรับเปล่ียนการจูงใจ หรือหนักลับใหถูกทาง มิฉะนั้นการจูง

ใจอาจไมเกิดประโยชนเทาท่ีควร (จารุณีย  ศรีสถาพร, 2549, หนา 17) 

ความพึงพอใจในความคิดของ ออสแคมป (อางใน อมรรัตน เชาวลิต, 2541, หนา 57 – 58) 

มีความหมายอยู 3 นัยดวยกันคือ  

1. ความพึงพอใจ หมายถึงสภาพการณท่ีผลการปฏิบัติจริงไดเปนไปตามท่ีบุคคล คาดหวังไว  

2. ความพึงพอใจ หมายถึง ระดับของความสําเร็จ ท่ีเปนไปตามความตองการ  

3. ความพึงพอใจ หมายถึง การท่ีงานไดเปนตาม หรืตอบสนองตอคุณคาของ บุคคล ซ่ึงจาก

ความหมายท้ัง 3 นัยดังกลาว ออสแคมปเห็นวาเปนการนําไปสูการพัฒนา ทฤษฏีวาดวยความพึง
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พอใจตองาน 3 ทฤษฏีท่ีสําคัญคือ ตามความหมายนัยแรกอยูในกลุม ทฤษฏีความคาดหวัง 

(Expectancy Theories) ตามความหมายท่ีสองอยูในกลุมทฤษฏีความ ตองการ (Need Theories) และ

ตามความหมายนัยท่ีสามจัดอยูในกลุมทฤษฏีคุณคา (Value Theories) นอกจากนี้ยังไดสรุปถึงปจจัย

หลักท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจวา มี 4 ปจจัยท่ี สําคัญ คือ 1) ตัวลักษณะงาน 2) เงื่อนไขเกี่ยวกับ

งาน 3) ความสัมพันธระหวางบุคคล และ 4) ความแตกตางของแตละบุคคล  

นอกจากนี ้กิตติมา ปรีดีดิลก (2524, หนา 321-322) ไดใหความหมายของความพึง พอใจวา 

หมายถึงความรูสึกชอบหรือพอใจท่ีมีองคประกอบ และส่ิงจูงใจในดานตาง ๆ ของงาน และเขาไดรับ

การตอบสนองความตองการเขาได  

หลุย จําปาเทศ (2533, หนา 35) ไดอธิบายวา ความพึงพอใจ หมายถึง ความ ตองการได

บรรลุเปาหมาย พฤติกรรมท่ีแสดงออกมาก็จะมีความสุข สังเกตไดจากสายตา คําพูด และการ

แสดงออก  

จากท่ีกลาวมาขางตน สรุปไดวา ความพึงพอใจเปนความรูสึกหรือทัศนคต ิทางดานบวกของ

บุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงจะเกิดข้ึนก็ตอเม่ือส่ิงนั้นสามารถ ตอบสนองความตองการใหแกบุคคล

นั้นได แตท้ังนี้ความพึงพอใจของแตละบุคคลยอมมี ความแตกตางกันข้ึนกับคานิยมและ

ประสบการณท่ีไดรับ  

มนตรี เฉียบแหลม (2536, หนา 9) กลาววา ความพึงพอใจ คือความรูสึกของบุคคล ท่ีมีตอส่ิง

หนึ่งความรูสึกพอใจจะเกิดข้ึนก็ตอเม่ือบุคคลไดรับส่ิงท่ีตนเองตองการ หรือ เปนไปตามท่ีตนเอง

ตองการและความรูสึกดังกลาวนี้จะลดลงหรือไมเกิด  

ชวลิต เหลารุงกาญจน (2538, หนา 8) กลาววาระบบความพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือ ความ

ตองการของบุคคลไดรับการตอบสนองหรือบรรลุจุดมุงหมายในระดับหนึ่ง ความรูสึกดังกลาวจะ

ลดลงหรือไมเกิดข้ึนหากความตองการหรือจุดมุงหมายนั้นไมไดรับ การตอบสนอง หรือจะเกิดข้ึน

เม่ือความรูสึกทางบวกมีคามากกวาความรูสึกทางลบซ่ึง ความพึง พอใจเปนแรงจูงใจของมนุษยท่ี

ตั้งอยูบนความตองการพื้นฐาน (Basic needs) และมีความ เกี่ยวของกันอยางใกลชิดกับผลสัมฤทธ์ิ

และส่ิงจูงใจ (Incentive) และพยายามหลีกเล่ียงส่ิง ท่ีไมตองการ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539, หนา 365) กลาววา ความพึงพอใจ และการจูงใจจะเปน เหตุและ

ผลซ่ึงกันและกัน และไดใหแนวความคิดไววา การจูงใจ (Motivation) เปนส่ิงเรา และความพยายาม

ท่ีจะตอบสนองความตองการหรือเปาหมาย สวนความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึงความพอใจ

เม่ือตองการ หรือเปาหมายไดรับการตอบสนอง ดังนั้น การจูงใจจึงเปนส่ิงเราเพื่อใหเกิดผลลัพธ คือ 

ความพึงพอใจ  



28 
 

วิรัช สงวนวงศวาน และพรรณพิมล กานกนก (2545 , หนา 18) กลาววา ความพึงพอใจของ

ลูกคา เม่ือเปรียบเทียบประสิทธิภาพการทํางานของผลิตภัณฑท่ีซ้ือมากับส่ิงท่ีคาดหวังไว  ระดับ

ความคาดหวังของลูกคาอาจไดจากประสบการณท่ีเคยใชสินคานั้น 

โชคชัย ชัยธวัช (2547, หนา 143 - 144) ใหความหมายของความพึงพอใจวาเปน ผลลัพธจาก

การเปรียบเทียบระหวางการรับรูในการทํางานของผลิตภัณฑกับความคาดหวัง  

Oliver (1997) ไดใหความหมายของความพึงพอใจ คือการตอบสนองท่ีแสดงถึง ความ

ประสงคของลูกคา เปนวิจารณญาณของลูกคาท่ีมีตอสินคาและบริการ ความพึงพอใจ มีมุมมองท่ี

แตกตางกัน แลวแตมุมมองของแตละคน สอดคลองกบั Good (1973, p.320) ท่ีกลาววา ความพึง

พอใจหมายถึงสภาพ คุณภาพ หรือระดับความพอใจซ่ึงเปนผลมาจาก ความสนใจตาง ๆ และทัศนคติ

ท่ีบุคคลมีตอส่ิงนั้น ๆ  

วรูม ( Vroom, 1964, p. 328) กลาววาความพึงพอใจกับทัศนคติเปนคําท่ีมีความหมาย 

คลายคลึงกันมากจน สามารถใชแทนกันได โดยใหคําอธิบายความหมายของท้ังสองคํานี ้วา หมายถึง 

ผลจากการท่ีบุคคลเขาไปมีสวนรวมในส่ิงนั้น และทัศนคติดานลบจะแสดงให เห็นสภาพความไมพึง

พอใจนั้นเอง คลายกับท่ี เชลล่ีย (Shelly,1975) กลาววา ความพึง พอใจเปนความรูสึกสองแบบของ

มนุษย คือความรูสึกในแงบวกและแงลบ โดยความรูสึก ในแงบวกและความรูสึกในแงลบและ

ความสุข มีความสัมพันธกันอยางสลับซับซอน เรียก กันวาระบบความพึงพอใจ  

กูด (Good, 1973, p.320) กลาววา ความพึงพอใจ หมายถึง สภาพ คุณภาพ หรือระดบั ความ

พึงพอใจซ่ึงเปนผลมาจากความสนใจตาง ๆ และทัศนคติท่ีบุคคลมีตอส่ิงนั้น ๆ  

โวลแมน (Woman, 1973, p.384) กลาววา ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกท่ีมีความสุข 

เม่ือไดรับผลสําเร็จตามจุดมุงหมาย ความตองการหรือแรงจูงใจ 

 

7. ประวตั ิบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

        บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด ไดเร่ิมกอตั้งข้ึนในป พ.ศ. 2511 ในนามของ หางหุนสวนจํากัด 

ล้ี กิจเจริญแสง ผูบริหารในเบ้ืองตนคือ  คุณ อุดม โอวุฒิธรรม คุณสุภางค โอวุฒิธรรม 

            กิจการในชวงแรกนั้น LKS เร่ิมตนจากการซ้ือเคร่ืองจักรจากประเทศญ่ีปุนรวมกับการรวมมือ

ทางดานเทคนิคในการผลิต ดังนั้นหลอดไสท่ีผลิตในตอนแรกจึงเปนผลิตภัณฑท่ีผลิตภายใตช่ือของ

หาง หุนสวนจํากัด LKS และจัดจําหนายในประเทศไทย 

         ในภายหลังเม่ือสินคาของ LKS ไดรับการตอบรับเปนอยางดีจากตลาดในประเทศไทย 

รวมท้ังมีความตองการในสินคาเพิ่มข้ึน จึงไดตัดสินใจส่ังซ้ือเคร่ืองจักรเพิ่ม โดยในคร้ังนี้ซ้ือจาก

ประเทศไตหวันพรอมท้ังความรวมมือทางดานเทคนิคในการ ผลิตหลอดไส นี่เองท่ีทําให LKS 
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สามารถปรับปรุงพัฒนาสินคาท้ังทางดานปริมาณการผลิตและคุณภาพไดมากกวาท่ี เคยเปนมาใน

อดตี 

         ในป 2516 บริษัทไดเร่ิมทําการผลิตหลอดฟลูออเรสเซนตชนิดตรงโดยรวมมือกับบริษัท 

Tungsram Co.,Ltd จากประเทศฮังการี ดวยความรวมมือเปนอยางดีจากทาง Tungsram LKS จึง

สามารถสงพนักงานไปดูงานท่ีประเทศฮังการีเพื่อศึกษากระบวนการผลิตและ เทคโนโลยีหลายอยาง

ในการผลิตหลอดฟลูออเรสเซนตชนิดตรง 

         นอกจากนี้ ทางบริษัท Tungsram ยังสงชางเทคนิคท่ีเช่ียวชาญในกระบวนการผลิตมาประจําอยู

ท่ี LKS เพือ่คอยใหคําแนะนําพนักงานของ LKS และชวยให LKS มีประสบการณและความรู

เกี่ยวกับหลอดฟลูออเรสเซนตมากข้ึนอีกดวย ท้ังนี้รวมถึงการพัฒนาระบบการควบคุมคุณภาพสินคา

ใหถึงระดับมาตรฐานท่ีได รับการยอมรับในนานาประเทศอีกดวย 

        ตอมา LKS ไดขยายสายการผลิตหลอดตรงฟลูออเรสเซนตจากเพียงหนึ่งสายการผลิตเปน 2 

สาย ท้ังนี้เพื่อรองรับกับปริมาณความตองการท่ีเพิ่มข้ึนในชวงเวลาดังกลาว 

         ในป 2518 LKS มีนโยบายการเพิ่มสายการผลิตสินคาใหมคือ Glow Starter เพื่อรองรับความ

ตองการของตลาดในขณะนั้น หลังจากนั้นเพียงไมนาน LKS ก็ไดเพิม่สายการผลิต Glow Starter อีก

หนึ่งสายเนื่องจากปริมาณความตองการของตลาด 

        จากการท่ี LKS ถือเปนพันธกิจท่ีจะพัฒนาคุณภาพการผลิตหลอดฟลูออเรสเซนตอยาง

สมํ่าเสมอ ในป 2521ทาง LKS จึงสามารถผลิตหลอดฟลูออเรสเซนตแบบกลมไดเปนคร้ังแรกดวย

ความรวมมือและการ ใหคําแนะนําทางเทคนิคท่ีดีจากทางไตหวัน 

          ดวยความพยายามอยางตอเนื่อง KLS สามารถขยายสายการผลิตเพิ่มข้ึนไดอีกเปน 3 สายใน

เวลาตอมา ในป 2526 LKS กําหนดนโยบายขยายตลาดท้ังในประเทศและตางประเทศโดยใชแบรนด

ดังรูปขางลาง นี้  
 

ภาพท่ี 5 : แบรนดในป 2526 
 

 
 

ท่ีมา : ลี้ กิจเจริญแสง (บริษัท). (2554). สืบคนเม่ือ 20 ตุลาคม 2553,  

          จาก http://www.lightingthai.com. 

                  

ป 2527 LKS เร่ิมความรวมมือทางดานเทคนิคกับบริษัท Hitachi Ltd ของประเทศญ่ีปุนโดย

การเซ็นสัญญาวาดวยความรวมมือทางดานเทคนคิสําหรับหลอด ฟลูออเรสเซนต หลังจากการสํารวจ 
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เก็บขอมูลเร่ืองการผลิต ทําวิจัยเกี่ยวกับปญหาในกระบวนการผลิตทุกข้ันตอน ทําการวิเคราะหเพื่อ

พัฒนาวิธีการผลิต โดยท่ีมีผูเช่ียวชาญเฉพาะทางดานการผลิตจากบริษัท Hitachi Ltd ประเทศญ่ีปุน

คอยใหการสนับสนุนอยู ในท่ีสุด ทาง LKS สามารถผลิตหลอดฟลูออเรสเซนตท่ีไดมาตรฐานสากล 

และไดรับความไววางใจจากทาง Hitachi Ltd ประเทศญ่ีปุน ใหใชแบรนดอันโดงดังของฮิตาชิไดใน

ภายหลัง 
 

ภาพท่ี 6 : แบรนดในป 2527 
 

 
 

ท่ีมา : ลี้ กิจเจริญแสง (บริษัท). (2554). สืบคนเม่ือ 20 ตุลาคม 2553,  

          จาก http://www.lightingthai.com. 

 

เปนผูผลิตหลอดไฟและสินคาท่ีเกี่ยวกับหลอดไฟรายหลักของประเทศไทยเพิ่มศักยภาพใน

การผลิตเพื่อรองรับตลาดท้ังในประเทศและตางประเทศเพื่อคงคุณภาพสินคาใหทัดเทียมกับ

มาตรฐานสากล 

            ดวยวิสัยทัศนของคณะผูบริหาร LKS ในท่ีสุด โรงงานของ LKS ก็ไดรับการรองรับมาตรฐาน 

ISO 9002 : 2000 จาก SGS Yarsley International Certification Services เม่ือวันท่ี 7 ตุลาคม 2542 

            นอกจากนี้ LKS ยังพัฒนาระบบการบริหารจัดการรวมท้ังระบบการผลิตตลอดมาจนกระท่ัง

ไดรับการ รับรองคุณภาพระบบการบริหารตามมาตรฐานสากลดังนี้  

                • ISO 9001:2000 วันท่ี 6 กันยายน 2547 

                • ISO 9001:2000 วันท่ี 31 มกราคม 2549 

                • ISO 14001:2004 วันท่ี 13 มีนาคม 2549 

            ยิ่งไปกวานั้น LKS ยังถือเปนหนาท่ีท่ีจะปฏิบัติตามห ลักเกณฑของมาตรฐานคุณภาพ ISO 

9002 อยางเครงครัด โดยสนับสนุนใหจัดกิจกรรมเพื่อกระตุนใหเกิดจิตสํานึกดานการรักษาคุณภาพ

ใน หมูพนักงาน อาทิ กิจกรรมเกี่ยวกับ 5ส QC และ TPM ฯลฯ 

 ตัวอยางแคมเปญสําหรับตัวแทนจําหนาย 

   DAI-ICHI เปดแคมเปญสงเสริมการขายใหม สําหรับ ตัวแทนจําหนาย DAI-ICHI เพื่อตอก

ย้ําความเปนผูนําในตลาดหลอดไฟและอุปกรณแสงสวางในประเทศไทยดวยโปรโมช่ัน 

               • พิเศษ....สําหรับรานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนายสินคา DAI-ICHI  

                  เม่ือส่ังซ้ือสินคา DAI-ICHI ท่ีรวมรายการ แถมฟรี Shelf DAI-ICHI 
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               • พิเศษ....สําหรับรานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนายสินคา DAI-ICHI  

                  เม่ือส่ังซ้ือสินคา DAI-ICHI ท่ีรวมรายการ แถมฟรี ผาใบ DAI-ICHI 

               • พิเศษ..สําหรับรานคาท่ีตองการเปนตัวแทนจําหนายสินคา DAI-ICHI แตเพียงผูเดียว 

                  ทางบริษัทจะทําการ ตกแตงรานให 

Lekise ตอกย้ําความเปนผูนําแหงหลอดผอมประหยัดไฟ หลอดไฟนวัตกรรมใหมลาสุด T5 

จากฝมือคนไทยรายแรก สําหรับตัวแทนจัดจําหนายสินคา Lekise รับฟรีทันที 

              • พิเศษ....สําหรับรานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนายสินคา Lekise 

                  เม่ือส่ังซ้ือสินคา Lekise ท่ีรวมรายการ แถมฟรี Shelf Lekise Big  

               • พิเศษ....สําหรับรานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนายสินคา Lekise  

                  เม่ือส่ังซ้ือสินคา Lekise ท่ีรวมรายการ แถมฟรี Shelf Lekise Small 

               • พิเศษ....สําหรับรานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนายสินคา Lekise  

                  เม่ือส่ังซ้ือสินคา Lekise ท่ีรวมรายการ แถมฟรี Shelf Lekise Mini  

               • พิเศษ....สําหรับรานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนายสินคา Lekise 

                  เม่ือส่ังซ้ือสินคา Lekise ท่ีรวมรายการ แถมฟรี ผาใบ Lekise 

 

8. ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 ภวิกา ขันทเขตต  ( 2539 ) ศึกษาเร่ืองการสงเสริมการขายและปจจัยท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรม

การซ้ือหนังสือพิมพแนวธุรกิจ-เศรษฐกิจ เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ กลุมเปาหมายจํานวน 100  

คน อยูในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบวา หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ประชาชาติธุรกิจ คูแขงธุรกิจและ

ผูจัดการรายสัปดาห โดยศึกษากิจกรรมการนสงเสริมการขายมุงท่ีผูอาน (Consumer Promotion) การ

สงเสริมการขายท่ีมุงพอคานคนกลางหรือรานคา (Trade Promotion) และการสงเสริมการขายเพื่อ

สรางภาพลักษณแกหนังสือพิมพ ผลการวิจัยพบวา 

 1. การสงเสริมการขายมุงท่ีผูอาน (Consumer Promotion) เปนกลยุทธดึง (Pull Strategy) 

เพื่อกระตุนใหกลุมผูอานเกิดความตองการซ้ือ  ดวยวิธีการแจกส่ิงพิมพท่ัวไปฉบับพิเศษ 

(Supplement) การแจกส่ิงพิมพฉบับพิเศษเปนชุด (Collection) ตีพิมพเนื้อหาท่ีกลุมผูอานเปาหมาย

สนใจ อาทิ ขอมูลธุรกิจอสังหาริมทรัพย ซ่ึงกลยุทธนี้ประสบความสําเร็จเปนอยางดีในภาวะ

เศรษฐกิจขณะนั้น สวนการลดราคาและแจกของแถมเม่ือสมัครเปนสมาชิก  หนังสือพิมพทุกฉบับ

ตางใหความสําคัญ กระทําอยางตอเนื่องยกเวนหนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ซ่ึงไมมีนโยบายรับสมัคร

สมาชิกดวยตนเอง สวนการชิงโชค แจกรางวัล หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจไมมีนโยบายนี้แตมุง

พัฒนาสวนเนื้อหาขาวแทน สวนหนังสือพิมพฉบับอ่ืนมีการจัดกิจกรรมนี้รวมกับหนวยงานอ่ืนเพื่อ
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กระตุนยอดจําหนาย  และเพื่อผลักดันยอดขายโฆษณาอีกท้ังเปนการคืนกําไรแกผูอานดวย  สวน

หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ มีการมอบ “ประชาชาติการด” เม่ือสมัครเปนสมาชิกระยะเวลา 1 ป  

ใชสําหรับเปนสวนลดของสินคาหรือบริการท่ีมีการสงเสริมการขายรวมกัน 

 2. การสงเสริมการขายมุงท่ีพอคานคนกลาง (Trade Promotion) เปนกลยุทธผลัก (Push 

Strategy) เพื่อใหตัวแทนจําหนายและสายสง กระจายหนังสือพิมพใหครอบคลุมกลุมเปาหมายมาก

ท่ีสุด  โดยการสรางแรงจูงใจจากการแจกรางวัล กิจกรรมหลักคือการจัดเล้ียงสังสรรค และมอบของ

ท่ีระลึกทุกป  สวนดานแผงหนังสือ ก็มีการสงเสริมการขาย ณ จุดซ้ือ เชน การติดปายผา ไมทับ 

กระดาษรูปสามเหล่ียม  ราวแขวนหนังสือพิมพ เพื่อกระตุนใหผูอานตัดสินใจซ้ือ โดยหนังสือพิมพ

ฐานเศรษฐกิจใหความสําคัญกับกิจกรรมนี้ เพราะองคกรไมคอยสงเสริมการขายในรูปแบบอ่ืน โดย

การนํา แทนโชวปกไปตั้งไวตามรานหนังสือขนาดใหญ จําหนายส่ิงพิมพในเครือ และซุม

ฐานเศรษฐกิจ ไปตั้งจําหนายหนังสือพิมพในยานท่ีอยูในชุมชนแตมีพื้นท่ีจํากัดและเปนการเพิ่มยอด

จําหนายใหแกเอเยนตดวย 

 3. กิจกรรมสงเสริมการขายเพื่อสรางภาพลักษณใหแกหนังสือพิมพ มีวัตถุประสงคเพื่อให

ผูอานเกิดความรูสึกท่ีดี และยอมรับหนังสือพิมพ อันอาจนําไปสูพฤติกรรมการซ้ือภายหลังกิจกรรม

ท่ีหนังสือพิมพท้ังส่ีกระทํา คือการจัดอบรม สัมมนาเชิงวิชาการเกี่ยวกับดานเศรษฐกิจ ซ่ึงเปน

กิจกรรมท่ีมิไดหวังผลกําไร จึงเปนการใหเขาฟงฟรี หรือเสียคาใชจายไมสูงนัก นอกจากนี้

หนังสือพิมพคูแขงและประชาชาติธุรกิจ ยังมีการใหสิทธิการเปนสมาชิกจากหนังสือพิมพฟรี องคกร

แทนช่ือหนังสือพิมพแทน เพื่อสรางภาพลักษณใหกับองคกรท่ีมีส่ิงพิมพหลายฉบับมากกวาการ

ประชาสัมพันธหนังสือพิมพเพียงฉบับเดียว 

 4. กิจกรรมสงเสริมการขายอ่ืนๆ เชน การแจกไมแขวนหนังสือพิมพและกลองรับ

หนังสือพิมพ การจัดงานตลาดนัดแรงงาน การจัดแขงแรลล่ีและกอลฟการกุล ซ่ึงในภาวะเศรษฐกิจ

ขณะนั้น สามารถจัดกิจกรรมเหลานี้และประสบความสําเร็จท้ังดานการประชาสัมพันธและการตอบ

รับจากผูอาน แตในปจจุบันกิจกรรมเหลานี้มีนอยลงดวยขอจํากัดงบประมาณ 

 ฉานรัตน การัตน ( 2545 ) การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลางของเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล: 

กรณีศึกษาสถานบริการในเขตเทศบาลนครเชียงใหม พบวา วิธีการสงเสริมการขายท่ีมุงสูตลาดคน

กลางของเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอลของสถานบริการท่ีดําเนินการอยูในปจจุบันมีอยูดังตอไปนี้ วิธีการ

กําหนดยอดจําหนายของผลิตภัณฑจะไดรับแถมตัวสินคา วิธีการจัดกิจกรรมในดานราคาท่ีพิเศษใน

ชวงเวลานั้นนอกเหนือจากท่ีมีการจัดในชวงเทศกาล วิธีการจัดโชวและแสดงวัตถุโฆษณาเพื่อ

สงเสริมการขายท่ีสถานบริการ วิธีการจัดชิงโชค วิธีการไดรับงบประมาณ (การใหเงินผลักดันสินคา) 

ชวยสถานบริการทุกเดือน วิธีการจัดทําโฆษณารวมกัน วิธีการจัดพนักงานหญิงแตละผลิตภัณฑมา
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ชวยประชาสัมพันธแกลูกคาในสถานบริการ วิธีการจัดแสดงคอนเสิรต วิธีการไดรับแถมตัวสินคา 

นอกเหนือจากการกําหนดยอดของการจําหนายผลิตภัณฑ วิธีการไดรับของชํารวยใหแกลูกคาท่ี

สนับสนุนผลิตภัณฑในสถานบริการนั้น วิธีการใหกิจกรรมมีความตอเนื่อง วิธีการใหชวงเทศกาลท่ี

สําคัญไดรับการสงเสริมการขายเปนกรณีพิเศษ และวิธีการใหบริษัทผูผลิตหรือผูจําหนายมีสวนรวม

ในกิจกรรมของสถานบริการท่ีเปนผูจัดทํา ในสวนวิธีการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลางทาสถาน

บริการตองการมากคือ การไดรับงบประมาณ (การใหเงินผลักดันสินคา) รองลงมาคือการจัดกิจกรรม

ใหมีความตอเนื่อง และในชวงเทศกาลท่ีสําคัญใหมีการสงเสริมการขายเปนกรณีพิเศษและสุดทายคือ

การจัดใหมีการชิงโชค 

 จากผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาเร่ือง ปจจัย  รานตัวแทนจําหนาย ในการรวม Trade 

Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด ผูศึกษาพบวา Trade Promotion  ประกอบดวย Trade 

Overriding ,Trade Allowance , Off-Invoice Allowance , Display /Advertising Allowance ,  Trade 

Rebate ,  Count and Recount Allowance , Buy-Back Allowance ,  Free Goods , Dating มีผลตอการ

ความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion ของรานตัวแทนจําหนายซ่ึงชวยกระตุนใหตัวแทน

จําหนายยินดีท่ีจะชวยผลักสินคาจากบริษัทไปยังผูบริโภค ดังนั้นการสงเสริม Trade Promotion จึงมี

ความจําเปนอยางยิ่งเพื่อสรางความพึงพอใจใหแกรานตัวแทนจําหนาย 
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บทท่ี  3 

ระเบียบวิธีการวิจัย 

 

 การศึกษาเร่ือง ปจจัย รานตัวแทนจําหนาย ในการรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจ

เจริญแสง จํากัด ในคร้ังนี้  เปนการศึกษาเชิงสํารวจ  (Survey  Research)  โดยกําหนดเนินการศึกษา

คนควา  ดังนี ้

 

ประเภทการวจัิย 

 เปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey  Research)  เพื่อศึกษาถึง  Trade Promotion , กลยุทธทาง

การตลาด และความพอใจในการเขารวม Trade Promotion โดยการศึกษาและรวบรวมขอมูลทาง

วิชาการ  งานวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ  พรอมท้ังการเก็บขอมูลดวยการ ตอบแบบสอบถาม 

 

ประชากร 

 ประชากรท่ีใชในการวจิัยคร้ังนี้  คือรานตัวแทนจําหนาย ท่ีเขารวม Trade Promotion กับ

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  จํานวนท้ังหมด  200  รานคา 

 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้  เปนแบบสอบถาม (Questionnaire)  ท่ีผูวิจัยสรางข้ึนจาก

การศึกษาทฤษฎีและแนวคิดตางๆ  ตลอดจนผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  โดยแบงแบบสอบถามออกเปน  

6  ตอน  ดังนี้ 

ตอนท่ี  1  สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามท่ีเกี่ยวกับขอมูลพื้นฐานสวน

บุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบเลือกตอบ (Check  List)  โดย

ผูตอบจะตองทําเคร่ืองหมายเลือกตอบเพียงขอละ 1  เคร่ืองหมาย  ในเร่ืองเกี่ยวกับ เพศ  อายุ  ระดับ

การศึกษา ตําแหนงท่ีดํารงอยูในปจจุบัน 

 ตอนท่ี  2  ขอมูลท่ัวไปของตัวแทนจําหนาย แบบสอบถาม เปนคําถามท่ีเกี่ยวกับขอมูล

พื้นฐานสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบเลือกตอบ (Check  

List)  โดยผูตอบจะตองทําเคร่ืองหมายเลือกตอบเพียงขอละ 1  เคร่ืองหมาย  ในเร่ืองเกี่ยวกับ รูปแบบ

ธุรกิจในการจดทะเบียนการคา ระดับมูลคาของการส่ังซ้ือผลิตภัณฑตอเดือนจาก บริษัท ล้ี กิจเจริญ

แสง จํากัด  ประสบการณการเปนตัวแทนจําหนายกับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  ชองทางการ

ส่ังซ้ือผลิตภัณฑจาก บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 
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 ตอนท่ี  3  กลยุทธทางการตลาด  ลักษณะของแบบสอบถามเปนเปนแบบประเมินคาแบบ 

(Likert’s Scale) โดยผูตอบจะตองทําเคร่ืองหมายเลือกตอบเพียงขอละ 1  เคร่ืองหมาย  ในเร่ือง

เกี่ยวกับ Pull Strategy , Push Strategy 

ตอนท่ี  4  Trade Promotion ลักษณะของแบบสอบถามเปนเปนแบบประเมินคาแบบ 

(Likert’s  Scale) โดยผูตอบจะตองทําเคร่ืองหมายเลือกตอบเพียงขอละ 1  เคร่ืองหมาย    

ตอนท่ี  5  ความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion ลักษณะของแบบสอบถามเปนเปน

แบบประเมินคาแบบ (Likert’s  Scale) โดยผูตอบจะตองทําเคร่ืองหมายเลือกตอบเพียงขอละ 1  

เคร่ืองหมาย  ในเร่ืองเกี่ยวกับ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริม

การตลาด  ดานการบริการ 

 ตอนท่ี 6 ขอเสนอแนะ เปนลักษณะคําถามแบบปลายเปด 

ลักษณะของแบบสอบถามตอนท่ี 3 – ตอนท่ี 5 เปนแบบประเมินคาแบบ (Likert’s  Scale)  

โดยแบงเกณฑการใหคะแนนเปน  5  ระดับ  คือ 

 ระดบัความพึงพอใจ  น้ําหนักคะแนน  

 นอยอยางยิ่ง     1             

 นอย    2             

 ปานกลาง    3             

 มาก     4             

 มากอยางยิ่ง    5 

เม่ือรวบรวมขอมูลและแจกแจงความถ่ีไดแลว  ใชคะแนนเฉล่ียของแตละกลุมตัวอยางแบง

ระดับคุณภาพชีวิตการทํางานออกเปน  5  ระดับ  ดังนี้  

                อันตภาคช้ัน  = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด  

                    จํานวนช้ัน 

      =   5 – 1 

          5 

      = 0.80 

 

ผลการคํานวณชวงกวางช้ัน (Interval) นี้  นําไปสูการแปลความหมายของชวงคาเฉล่ีย เลข

คณิตเปนระดับความสําคัญ 

   คาเฉล่ีย    การแปลความหมาย 

1.00 – 1.80 มีคาเทากับ ระดับความพึงพอใจนอยท่ีสุด  
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1.81 – 2.60 มีคาเทากับ ระดับความพึงพอใจนอย 

2.61 – 3.40 มีคาเทากับ ระดับความพึงพอใจปานกลาง 

3.41 – 4.20 มีคาเทากับ ระดับความพึงพอใจมาก 

4.21 – 5.00 มีคาเทากับ ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด 

 

วธิกีารเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยจะเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม  โดยมีข้ันตอนดังนี ้

1. นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบเรียบรอยแลว มาหาคาความเช่ือม่ัน ในท่ีนี้จะไดคา

ความเช่ือม่ัน 0.892 ซ่ึงถือไดวามีคาความนาเช่ือถือ 

2.  กําหนดหมายเลขแบบสอบถามเพื่อตรวจสอบการเก็บแบบสอบถามและแจก

แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง   คือ  ตัวแทนจําหนายของบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด จํานวน  

200  ชุด  พรอมท้ังช้ีแจงวัตถุประสงคและ ทําความเขาใจแบบสอบถามและแจงวันท่ีในการขอรับ

แบบสอบถามคืน 

 3.  ขอรับแบบสอบถามคืนดวยตนเอง  ตามวันและเวลา    

 

วธิกีารวเิคราะหขอมูล 

เม่ือไดรับแบบสอบถามคืนแลว  ผูวิจัยไดดําเนินการ ดังนี ้

 1. นําแบบสอบถามท่ีไดรับคืนมาท้ังหมดมาตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามอีก

คร้ัง   

 2.  นําแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณมาตรวจสอบและลงรหัส  จากนั้นขอมูลท่ีไดนําไปทํา

การวิเคราะห  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ   

 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

สถิติท่ีใชในการศึกษาคนควาคร้ังนี ้ ประกอบดวย 

1.  รอยละ (Percentage)  ใชสําหรับอธิบายลักษณะขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

2.  คาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation)  ใชอธิบายระดับความ

คิดเห็นของกลุมตัวอยาง  เกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด  Trade Promotionความพึงพอใจในการรวม 

Trade Promotion 

3.  สถิติทดสอบสมมติฐาน ไดแก Multiple Regression 
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บทท่ี 4 

บทวิเคราะหขอมูล 

 

 การศึกษาเร่ือง ปจจัย รานตัวแทนจําหนาย ในการรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจ

เจริญแสง จํากัด ผูวิจัยไดนําขอมูล รานตัวแทนจําหนาย ท่ีเขารวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจ

เจริญแสง จํากัด ท่ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการใหผลประโยชนทางการคากับการรวม Trade 

Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด การวางกลยุทธทางการตลาดกับการรวม Trade 

Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจในการเขารวม Trade 

Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด จํานวน 200 ตัวอยาง เปนกลุมตัวอยางท่ีผานการตรวจ

คุณภาพแลว  มาทําการวิเคราะห โดยแบงการวิเคราะหเปนสวนๆ  ดังนี้ 

สวนท่ี 1 วิเคราะหขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลของตัวแทนจําหนาย 

สวนท่ี 2 วเิคราะหกลยุทธทางการตลาดของตัวแทนจําหนาย 

สวนท่ี 3 วเิคราะห Trade Promotion 

สวนท่ี 4 วิเคราะห ความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion 

สวนท่ี 5 ทดสอบสมมติฐาน 

 

สวนท่ี 1 วิเคราะหขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลของตัวแทนจําหนาย 

การวิเคราะหขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 

 จากกลุมตัวอยางตัวแทนจําหนาย จํานวน  200 คน สามารถแสดงขอมูลพื้นฐานสวนบุคคล

ของผูตอบแบบสอบถามไดดังตารางท่ี 2-9 

 

ตารางท่ี 2 :  จํานวนและรอยละของขอมูลพื้นฐานสวนบุคคล ตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

 ชาย 

หญิง 

115 

85 

57.5 

42.5 

 รวม 200 100.0 

  

จากตารางท่ี 2  ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน  สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 115 คน 

(รอยละ 57.5) และเปนเพศหญิง จํานวน 85 คน  (รอยละ 42.5) 
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ตารางท่ี 3 : จํานวนและรอยละของขอมูลพื้นฐานสวนบุคคล ตามอาย ุ

 

อายุ จํานวน รอยละ 

 21-30 ป 

31-40 ป 

41–50 ป 

51-60 ป 

3 

65 

85 

47 

1.5 

32.5 

42.5 

23.5 

 รวม 200 100.0 

 

 จากตารางท่ี 3 ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน  สวนใหญมีอายุ 41- 50 ป จํานวน 85 คน 

(รอยละ 42.5) รองลงมาอายุ 31-40 ป จํานวน 65 คน (รอยละ 32.5) อายุ 51-60 ป จํานวน 47 คน (รอย

ละ 23.5) และอายุ 21-30 ป จํานวน 3 คน (รอยละ 1.5) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4 : จํานวนและรอยละของขอมูลพื้นฐานสวนบุคคล ตามระดับการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จํานวน รอยละ 

 ต่ํากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 

สูงกวาปริญญาตรี 

131 

67 

2 

65.5 

33.5 

1.0 

 รวม 200 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4  ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน  สวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํากวา

ปริญญาตรี จํานวน 131 คน (รอยละ 65.5) รองลงมา มีระดับการศึกษาปริญญาตรีจํานวน 67 คน 

(รอยละ 33.5)  การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 2 คน (รอยละ 1.0) ตามลําดับ 
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ตารางที ่5 : จํานวนและรอยละของขอมูลพื้นฐานสวนบุคคล ตามตําแหนงท่ีดํารงอยูในปจจุบัน 

 

ตําแหนงท่ีดํารงอยูในปจจุบัน จํานวน รอยละ 

 เจาของกิจการ 

ผูจัดการ 

อ่ืนๆ 

52 

124 

24 

26.0 

62.0 

12.0 

 รวม 200 100.0 

 

จากตารางท่ี 5  ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน  สวนใหญมีตําแหนงผูจัดการ จํานวน  

124 คน (รอยละ 62.0) รองลงมาเจาของกิจการ จํานวน 52 คน (รอยละ 26.0) และอ่ืนๆ จํานวน 24 

คน (รอยละ 12.0) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 6 :   จาํนวนและรอยละของตัวแทนจําหนาย เกี่ยวกับรูปแบบธุรกิจในการจดทะเบียนการคา  

 

รูปแบบธุรกิจในการจดทะเบียนการคา จํานวน รอยละ 

 เจาของคนเดียว 

หางหุนสวน 

บริษัท จํากัด 

อ่ืนๆ 

51 

84 

59 

6 

25.5 

42.0 

29.5 

3.0 

 รวม 200.0 100.0 

 

จากตารางท่ี 6  ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน  สวนใหญมีรูปแบบธุรกิจในการจด

ทะเบียนการคา เปนหางหุนสวน จํานวน 84 คน (รอยละ 42.0) รองลงมา บริษัท จํากัด จํานวน 59 คน 

(รอยละ 29.5) และเจาของคนเดียว จํานวน 51 คน (รอยละ 25.5) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 7 :  จาํนวนและรอยละของตัวแทนจําหนาย เกี่ยวกับระดับมูลคาของการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ 

     ตอเดือนจากบริษัทล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

 

ระดับมูลคาการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 

 ต่ํากวา 20,000 บาท/เดือน 

20,001-40,000 บาท/เดือน 

มากกวา 40,000 บาท/เดือนขึน้ไป 

79 

107 

14 

39.5 

53.5 

7.0 

 รวม 200 100.0 

 

จากตารางท่ี 7  ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน  สวนใหญมีระดับมูลคาการส่ังซ้ือ

ผลิตภัณฑ จํานวน 20,001-40,000 บาท/เดือน จํานวน 107 คน (รอยละ 53.5) รองลงมา ต่ํากวา 

20,000 บาท/เดือน จํานวน 79 คน (รอยละ 39.5) และมากกวา 40,000 บาท/เดือนขึ้นไป จํานวน 14 

คน (รอยละ 7.0) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี  8 :  จาํนวนและรอยละของตัวแทนจําหนาย เกี่ยวกับประสบการณการเปนตัวแทนจําหนาย 

      กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

 

ประสบการณการเปนตัวแทนจําหนาย จํานวน รอยละ 

 นอยกวา 5 ป 

5 – 10 ป 

มากกวา 10 ป 

18 

102 

80 

9.0 

51.0 

40.0 

 รวม 200 100.0 

 

จากตารา งท่ี  8  ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน สวนใหญ มีประสบการณการเปน

ตัวแทนจําหนายกับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 5-10 ป จํานวน 102 คน  (รอยละ 51.0) รองลงมา

มากกวา 10 ป จํานวน 80 คน (รอยละ 40.0) และนอยกวา 5 ป จํานวน 18 คน (รอยละ 9.0) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 9 :  จาํนวนและรอยละของชองทางการส่ังซ้ือผลิตภัณฑจากบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  

      ของตัวแทนจําหนาย 

 

ชองทางการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ  จํานวน รอยละ 

 โทรศัพท 

โทรสาร 

พนักงานขาย 

อินเตอรเน็ต 

49 

18 

113 

20 

24.5 

9.0 

56.5 

10.0 

 รวม 200 100.0 

 

จากตารางท่ี 9  ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน สวนใหญใชชองทางการส่ังซ้ือ

ผลิตภัณฑจากบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด ของตัวแทนจําหนายโดยพนักงานขาย จํานวน 113 คน 

(รอยละ 56.5) รองลงมาโทรศัพท จํานวน 49 คน (รอยละ 24.5) อินเตอรเน็ต จํานวน 20 คน (รอยละ 

10.0) และโทรสาร จํานวน 18 คน (รอยละ 9.0) ตามลําดับ 
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สวนท่ี 2 วิเคราะหกลยทุธทางการตลาดของตวัแทนจําหนาย 

จากกลุมตัวอยางตัวแทนจําหนายบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด จํานวน  200 คน สามารถ

แสดงขอมูลกลยุทธทางการตลาด ของตัวแทนจําหนายไดดังตารางท่ี  10 - 11 

 

ตารางท่ี 10 :  แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน กลยทุธผลัก (Push Strategy) 

 

ลําดับ กลยทุธผลัก (Push Strategy) x  S.D. การแปลผล 

1 
รานตัวแทนจําหนาย มีการเพิ่มปริมาณสินคา

คงคลัง 

3.97 .690 มาก 

2 

 

รานตัวแทนจําหนาย มีความม่ันใจตอการ

จําหนายสินคาของผูผลิต 

3.68 .665 มาก 

3 

 

รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางและแสดง

สินคาเดนกวาตราสินคาอ่ืนในประเภทเดียวกัน 

3.58 .580 มาก 

4 

 

 

รานตัวแทนจําหนาย นําวัสดุเพื่อการสงเสริม

การขายท่ีผูผลิตจัดสรรมาใหนําเสนออยาง

เต็มท่ี ณ จุดเสนอขาย 

3.56 .640 มาก 

5 

 

 

รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางพื้นท่ีใน

รานคาใหสวยงามกวาคูแขงและสรางภาพพจน

ท่ีดีตอตราสินคา 

3.65 .655 มาก 

6 

 

รานตัวแทนจําหนาย ใหความรวมมือในการจัด

แสดงสินคา ทําใหสามารถสรางเสริมภาพพจน 

3.73 .687 มาก 

7 

 

รานตัวแทนจําหนาย มีการสรางชองทางของ

สมาชิกในการขายสินคา 

3.77 .657 มาก 

8 

 

มีสวนรวมของกิจกรรมการขายของ

บริษัทผูผลิต 

3.87 .621 มาก 

 รวมกลยทุธผลัก (Push Strategy) 3.72 .245 มาก 

 

จากตารางท่ี 10  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ียกลยุทธผลัก (Push Strategy) ซ่ึงมีความพอใจ

อยูในระดับมาก  มีผลรวมท่ี 3.72 เม่ือพิจารณาผลของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือรานตัวแทน

จําหนาย มีการเพิ่มปริมาณสินคาคงคลัง (คาเฉล่ีย =3.97) มากท่ีสุด รองลงมามีสวนรวมของกิจกรรม
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การขายของบริษัทผูผลิต (คาเฉล่ีย =3.87)  รานตัวแทนจําหนาย มีการสรางชองทางของสมาชิกใน

การขายสินคา (คาเฉล่ีย =3.77) รานตัวแทนจําหนาย ใหความรวมมือในการจัดแสดงสินคา ทําให

สามารถสรางเสริมภาพพจน (คาเฉล่ีย =3.73) รานตัวแทนจําหนาย มีความม่ันใจตอการจําหนาย

สินคาของผูผลิต (คาเฉล่ีย =3.68) รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางพื้นท่ีในรานคาใหสวยงามกวา

คูแขงและสรางภาพพจนท่ีดีตอตราสินคา (คาเฉล่ีย =3.65) รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางและ

แสดงสินคาเดนกวาตราสินคาอ่ืนในประเภทเดียวกัน (คาเฉล่ีย =3.58)รานตัวแทนจําหนาย นําวัสดุ

เพื่อการสงเสริมการขายท่ีผูผลิตจัดสรรมาใหนําเสนออยางเต็มท่ี ณ จุดเสนอขาย (คาเฉล่ีย =3.56)  

 

ตารางท่ี 11 :   แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน กลยุทธดึง (Pull Strategy) 

 

ลําดับ กลยทุธดงึ (Pull Strategy) x  S.D. การแปลผล 

1 

 

รานตัวแทนจําหนาย มีการทําการโฆษณา 

ประชาสัมพันธแกลูกคา 

3.60 .784 มาก 

2 รานตัวแทนจําหนาย มีการลดราคาใหแกลูกคา 3.74 .659 มาก 

3 รานตัวแทนจําหนาย มีการแลกของแถม 3.70 .643 มาก 

4 รานตัวแทนจําหนาย มีการสะสมของรางวัล 3.81 .685 มาก 

 รวมกลยทุธดงึ (Pull Strategy) 3.71 .406 มาก 

 

จากตารางท่ี 11  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ียกลยุทธดึง (Pull Strategy) ซ่ึงมีความพอใจอยู

ในระดับมาก  มีผลรวมท่ี 3.71 เม่ือพิจารณาผลของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ รานตัวแทน

จําหนาย มีการสะสมของรางวัล (คาเฉล่ีย = 3.81) รองลงมา รานตัวแทนจําหนาย มีการลดราคาใหแก

ลูกคา (คาเฉล่ีย =3.74) รานตัวแทนจําหนาย มีการแลกของแถม (คาเฉล่ีย= 3.70) รานตัวแทน

จําหนาย มีการทําการโฆษณา ประชาสัมพันธแกลูกคา (คาเฉล่ีย =3.60) ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 3 วิเคราะห Trade Promotion 

จากกลุมตัวอยางตัวแทนจําหนายบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด จํานวน  200 คน สามารถ

แสดงขอมูล Trade Promotion ของตัวแทนจําหนายไดดังตารางท่ี  12 - 13 
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ตารางท่ี 12 : แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน การใหสวนลดและสวนยอมให  

       (Price Discounts & Allowances) 

 

ลําดับ การใหสวนลดและสวนยอมให x  S.D. การแปลผล 

1 สวนลดเงินสด (Cash Discounts) 3.74 .638 มาก 

2 สวนลดปริมาณ (Quantity Discounts) 3.97 .729 มาก 

3 

 

สวนลดการคา (Functional Discounts or Trade 

Discounts) 

4.01 .712 มาก 

4 สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discounts) 3.96 .600 มาก 

5 

 

สวนยอมใหจากการซ้ือ  

(Buying Allowances) 

4.17 .678 มาก 

6 

 

สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา  

(Off-Invoice-Allowances) 

3.93 .563 มาก 

7 การใหคืนเปนเงินสด (Cash Refund) 4.36 .649 มากท่ีสุด 

8 

 

สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม 

(Buy-Back Allowances) 

4.07 .654 มาก 

9 

 

สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม 

(Buy-Back Allowances) 

4.07 .650 มาก 

 รวมการใหสวนลดและสวนยอมให 4.28 .209 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 12  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ียการใหสวนลดและสวนยอมให (Price 

Discounts & Allowances) ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมากท่ีสุด  มีผลรวมท่ี 4.28 เม่ือพิจารณาผล

ของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือการใหคืนเปนเงินสด (Cash Refund) (คาเฉล่ีย =4.36) 

รองลงมาสวนยอมใหจากการซ้ือ (Buying Allowances) (คาเฉล่ีย =4.17) สวนยอมใหเพื่อสตอก

สินคาในปริมาณเดิม (Buy-Back Allowances)/สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม (Buy-

Back Allowances) (คาเฉล่ีย =4.07)สวนลดการคา (Functional Discounts or Trade Discounts) 

(คาเฉล่ีย =4.01) สวนลดปริมาณ (Quantity Discounts) (คาเฉล่ีย =3.97) สวนลดตามฤดูกาล 

(Seasonal Discounts) (คาเฉล่ีย =3.96) สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา (Off-Invoice-Allowances) 

(คาเฉล่ีย =3.93) และสวนลดเงินสด (Cash Discounts) (คาเฉล่ีย =3.74) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13 :  แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน Trade Promotion 

 

ลําดับ Trade Promotion x  S.D. การแปลผล 

1 

 

การใหสวนลด และสวนยอมให  

(Price Discounts & Allowances) 

4.28 .209 มากท่ีสุด 

2 การแถมตัวสินคา (Free Goods) 4.02 .657 มาก 

3 การผอนปรนการชําระเงิน (Dating) 4.09 .593 มาก 

4 

 

การประชุมผูจําหนาย  

(รานตัวแทนจําหนาย Sales Meetings) 

4.33 .611 มากท่ีสุด 

5 

 

การจัดงานแสดงสินคา และนิทรรศการ  

(Trade Shows and Exhibitions) 

4.17 .604 มาก 

6 

 

การสาธิตแกผูจําหนาย  

(Trade Demonstration) 

4.24 .586 มากท่ีสุด 

7 เอกสารโฆษณาเพือ่การขาย (Sales Brochures) 4.28 .528 มากท่ีสุด 

8 การจัดโชวและแสดงวัสดุโฆษณาเพื่อสงเสริม

การขาย  

( Display and Point-of-Purchase Materials) 

4.44 .528 มากท่ีสุด 

9 การแขงขันการขาย (Trade Contests) 4.04 .583 มาก 

10 การกําหนดโควตาขาย (Quota) 4.00 .558 มาก 

11 การชิงโชค (Sweepstakes) 4.60 .511 มากท่ีสุด 

12 การใหเงินผลักดันสินคา (Push Money) 4.46 .608 มากท่ีสุด 

13 

 

การโฆษณารวมกัน  

(Cooperative Advertising) 

4.69 .495 มากท่ีสุด 

14 คูปองการคา (Trade Coupons) 4.21 .718 มากท่ีสุด 

 รวม Trade Promotion 4.26 .128 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 13  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ีย Trade Promotion ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับ

มากท่ีสุด  มีผลรวมท่ี 4.26 เม่ือพิจารณาผลของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ การโฆษณา

รวมกัน  (Coorperative Advertising) (คาเฉล่ีย =4.69) รองลงมาคือการชิงโชค (Sweepstakes) 

(คาเฉล่ีย =4.60) การใหเงินผลักดันสินคา (Push Money) (คาเฉล่ีย =4.46) การจัดโชวและแสดงวัสดุ

โฆษณาเพื่อสงเสริมการขาย ( Display and Point-of-Purchase Materials) (คาเฉล่ีย =4.44) การ

ประชุมผูจําหนาย (รานตัวแทนจําหนาย Sales Meetings) (คาเฉล่ีย =4.33) การใหสวนลด และสวน

ยอมให (Price Discounts & Allowances) /เอกสารโฆษณาเพือ่การขาย (Sales Brochures) (คาเฉล่ีย 

=4.28) การสาธิตแกผูจําหนาย (Trade Demonstration) (คาเฉล่ีย =4.24) คูปองการคา (Trade 

Coupons) (คาเฉล่ีย =4.21) การจัดงานแสดงสินคา และนิทรรศการ (Trade Shows and Exhibitions) 

(คาเฉล่ีย =4.17)การผอนปรนการชําระเงิน (Dating) (คาเฉล่ีย =4.09) การแขงขันการขาย (Trade 

Contests) (คาเฉล่ีย =4.04) การแถมตัวสินคา (Free Goods) (คาเฉล่ีย =4.02) และการกําหนดโควตา

ขาย (Quota) (คาเฉล่ีย =4.00) ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 4 วิเคราะห ความพงึพอใจในการรวม Trade Promotion 

จากกลุมตัวอยางตัวแทนจําหนายบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด จํานวน  200 คน สามารถ

แสดงขอมูล Trade Promotion ของตัวแทนจําหนายไดดังตารางท่ี  14 - 19 

 

ตารางท่ี 14 : แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion  

       ดานผลิตภัณฑ 

 

ลําดับ ความพึงพอใจดานผลิตภณัฑ x  S.D. การแปลผล 

1 คุณภาพของผลิตภัณฑ 4.33 .641 มากท่ีสุด 

2 อายุการจัดเก็บของผลิตภัณฑ 3.92 .624 มาก 

3 การพัฒนาและเทคโนโลยีของผลิตภัณฑ 4.25 .608 มากท่ีสุด 

4 

 

ความทันสมัยในรูปลักษณ สวยงามโดดเดน

ของผลิตภัณฑ 

4.07 .580 มาก 

5 ขนาดของผลิตภัณฑมีใหเลือกหลากหลาย 4.47 .548 มากท่ีสุด 

 รวมความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ 4.21 .261 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 14  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ียความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion 

ดานผลิตภัณฑ ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมากท่ีสุด  มีผลรวมท่ี 4.21 เม่ือพิจารณาผลของแตละขอ

แลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ ขนาดของผลิตภัณฑมีใหเลือกหลากหลาย (คาเฉล่ีย =4.47) รองลงมา 

คุณภาพของผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย =4.33) การพัฒนาและเทคโนโลยีของผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย =4.25) 

ความทันสมัยในรูปลักษณ สวยงามโดดเดนของผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย =4.07) และอายุการจัดเก็บของ

ผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย =3.92) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 15 : แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion ดานราคา 

 

ลําดับ ความพึงพอใจดานราคา x  S.D. การแปลผล 

1 

 

ความเหมาะสมของคุณภาพผลิตภัณฑ 

ตอราคา 

4.28 .643 มากท่ีสุด 

2 

 

ความเหมาะสมของราคาผลิตภัณฑเปรียบเทียบ

กับยี่หออ่ืน 

4.14 .634 มาก 

3 การไดรับสวนลด 4.25 .606 มากท่ีสุด 

4 ระยะเวลาการชําระเงิน 4.16 .666 มาก 

5 การใหสินเช่ือ 4.49 .634 มากท่ีสุด 

 รวมความพึงพอใจดานราคา 4.26 .249 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 15  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ียความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion 

ดานราคา ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมากท่ีสุด  มีผลรวมท่ี 4.26  เม่ือพิจารณาผลของแตละขอแลว

พบวา ขอท่ีสูงสุดคือ การใหสินเช่ือ (ความตอเนื่องของสินคา (คาเฉล่ีย = 4.49) รองลงมาคือความ

เหมาะสมของคุณภาพผลิตภัณฑตอราคา (คาเฉล่ีย = 4.28) การไดรับสวนลด (คาเฉล่ีย = 4.25) 

ระยะเวลาการชําระเงิน (คาเฉล่ีย = 4.16) และความเหมาะสมของราคาผลิตภัณฑเปรียบเทียบกับยี่หอ

อ่ืน (คาเฉล่ีย = 4.14) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 16 :  แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion  

        ดานการจัดจําหนาย 

 

ลําดับ ความพึงพอใจดานการจัดจําหนาย x  S.D. การแปลผล 

1 

 

วิธีการและความสะดวกในการดําเนินการ

ส่ังซ้ือ 

4.04 .625 มาก 

2 

 

ความรวดเร็วของการสงมอบสินคานับจาก

วันท่ีส่ังซ้ือ 

4.00 .554 มาก 

3 

 

ความถูกตองของจํานวนและชนิดของสินคาท่ี

จัดสง 

4.40 .568 มากท่ีสุด 

4 

 

ความบกพรอง ชํารุดของสินคาท่ีเกิดจากการ

จัดสง 

3.90 .585 มาก 

5 ความตอเนื่องของสินคา 4.51 .610 มากท่ีสุด 

 รวมความพึงพอใจดานการจัดจําหนาย 4.17 .258 มาก 

 

จากตารางท่ี 16  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ียความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion 

ดานการจัดจําหนาย ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก มีผลรวมท่ี 4.17  เม่ือพิจารณาผลของแตละขอ

แลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ ความตอเนื่องของสินคา (คาเฉล่ีย = 4.51) รองลงมาความถูกตองของ

จํานวนและชนิดของสินคาท่ีจัดสง (คาเฉล่ีย =4.40)วิธีการและความสะดวกในการดําเนินการส่ังซ้ือ 

(คาเฉล่ีย =4.04) ความรวดเร็วของการสงมอบสินคานับจากวันท่ีส่ังซ้ือ (คาเฉล่ีย =4.00) และความ

บกพรอง ชํารุดของสินคาท่ีเกิดจากการจัดสง (คาเฉล่ีย =3.90) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 17 :  แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion  

        ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ลําดับ ความพงึพอใจดานการสงเสริมการตลาด x  S.D. การแปลผล 

1 การโฆษณาและการประชาสัมพันธ 4.07 .705 มาก 

2 กิจกรรมคืนกําไรสูสังคม 3.95 .666 มาก 

3 

 

ความเหมาะสมของการสงเสริมการขายท่ีมุงสู

ตัวแทนจําหนาย 

4.24 .628 มากท่ีสุด 

4 

 

ความเหมาะสมของชวงเวลาและการจัดการ

รายการสงเสริมการตลาด 

3.99 .694 มาก 

5 

 

ความถ่ีของการจัดรายการสงเสริมการตลาด 3.92 .714 มาก 

 รวมความพึงพอใจดานการสงเสริมการตลาด 4.03 .297 มาก 

 

จากตารางท่ี 17  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ียความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion 

ดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก มีผลรวมท่ี 4.03  เม่ือพิจารณาผลของแต

ละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ ความเหมาะสมของการสงเสริมการขายท่ีมุงสูตัวแทนจําหนาย 

(คาเฉล่ีย =4.24)รองลงมาการโฆษณาและการประชาสัมพันธ (คาเฉล่ีย =4.07) ความเหมาะสมของ

ชวงเวลาและการจัดการรายการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย =3.99) กิจกรรมคืนกําไรสูสังคม 

(คาเฉล่ีย =3.95) และความถ่ีของการจัดรายการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย =3.92) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 18 :  แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion  

       ดานการบริการ 

 

ลําดับ ความพึงพอใจดานการบริการ x  S.D. การแปลผล 

1 

 

บุคลากร การแตงกาย มนุษยสัมพันธของ

พนักงานขาย 

4.07 .577 มาก 

2 

 

การเอาใจใส กระตอืรือรนของ 

พนักงานขาย 

4.27 .601 มากท่ีสุด 

3 

 

ความรอบรูและใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคา

ของพนักงาน 

4.28 .551 มากท่ีสุด 

4 ความรวดเร็วในการแกปญหาดานการขาย 4.26 .595 มากท่ีสุด 

5 

 

บริษัทใหความสนใจในความพึงพอใจของ

ตัวแทนจําหนาย 

4.40 .521 มากท่ีสุด 

 รวมความพึงพอใจดานการบริการ 4.26 .247 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 18  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ียความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion 

ดานการสงเสริมการบริการ ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก มีผลรวมท่ี 4.03  เม่ือพิจารณาผลของแต

ละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ บริษัทใหความสนใจในความพึงพอใจของตัวแทนจําหนาย (คาเฉล่ีย 

=4.40) รองลงมา ความรอบรูและใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาของพนักงาน (คาเฉล่ีย =4.28) การเอา

ใจใส กระตือรือรนของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย =4.27) ความรวดเร็วในการแกปญหาดานการขาย 

(คาเฉล่ีย =4.26) และบุคลากร การแตงกาย มนุษยสัมพันธของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย =4.07) 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 19 :  แสดงคาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion   

 

ลําดับ 
ความพงึพอใจในการรวม  

Trade Promotion 
x  S.D. การแปลผล 

1 ดานผลิตภัณฑ 4.21 .261 มากท่ีสุด 

2 ดานราคา 4.26 .249 มากท่ีสุด 

3 ดานการจัดจําหนาย 4.17 .258 มาก 

4 ดานการสงเสริมการตลาด 4.03 .297 มาก 

5 ดานการบริการ 4.26 .247 มากท่ีสุด 

 รวมความพงึพอใจในการรวม 

Trade Promotion 

4.19 .158 มาก 

 

จากตารางท่ี 19  ผลท่ีไดจากการศึกษาคาเฉล่ียความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion   

ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก มีผลรวมท่ี 4.19  เม่ือพิจารณาผลของแตละดานแลวพบวา ดานท่ี

สูงสุดคือ ดานราคา / ดานการบริการ(4.26) รองลงมา ดานผลิตภัณฑ (4.21) ดานการจัดจําหนาย 

(4.17) และดานการสงเสริมการตลาด (4.03) ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 5  ทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1  การใหผลประโยชนทางการคาตอรานคาตัวแทนจําหนาย (รานตัวแทน

จําหนาย) มีความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 
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ตารางท่ี 20 : การใหผลประโยชนทางการคาตอรานคาตัวแทนจําหนาย (รานตัวแทนจําหนาย)  

      มีความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  

      และผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ความสันพนัธระหวางการใหผลประโยชนกบัการเขารวม  

Trade Promotion 

n r p 

1 การใหสวนลด และสวนยอมให 200 .030 .336 

2 การแถมตัวสินคา 200 .033 .323 

3 การผอนปรนการชําระเงิน 200 -.010 .442 

4 การประชุมผูจําหนาย 200 .023 .374 

5 การจัดงานแสดงสินคาและนิทรรศการ 200 .039 .289 

6 การสาธิตแกผูจําหนาย 200 .048 .249 

7 เอกสารโฆษณาเพือ่การขาย 200 .059 .204 

8 การจัดโชวและแสดงวัสดุโฆษณาเพื่อสงเสริมการขาย 200 .055 .221 

9 การแขงขันการขาย 200 .055 .220 

10 การกําหนดโควตาขาย 200 .075 .146 

11 การชิงโชค 200 .030 .336 

12 การใหเงินผลักดันสินคา 200 .033 .323 

13 การโฆษณารวมกัน 200 -.010 .442 

14 คูปองการคา 200 .023 .374 

 

จากตารางท่ี 20 การใหผลประโยชนทางการคาตอรานคาตัวแทนจําหนาย (รานตัวแทน

จําหนาย) มีความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด ผลการ

ทดสอบสมมติฐานไดคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรระหวาง 

การใหสวนลด และสวนยอมให (Price Discounts & Allowances) กับความพึงพอใจในการ

เขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.010 แสดงวามีความสัมพันธกัน

ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  

การแถมตัวสินคา (Free Goods)  กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.072 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับสูง  
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การผอนปรนการชําระเงิน (Dating) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.022 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 

การประชุมผูจําหนาย  (รานตัวแทนจําหนาย  Sales Meetings) กับความพึงพอใจในการเขา

รวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.057 แสดงวามีความสัมพันธกันใน

ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

การจัดงานแสดงสินคา และนิทรรศการ (Trade Shows and Exhibitions) กับความพึงพอใจ

ในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.039 แสดงวามี

ความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 

การสาธิตแกผูจําหนาย (Trade Demonstration) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.048 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทาง

เดียวกันในระดับต่ํา 

เอกสารโฆษณาเพือ่การขาย (Sales Brochures)กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.059 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทาง

เดียวกันในระดับปานกลาง 

การจัดโชวและแสดงวัสดุโฆษณาเพื่อสงเสริมการขาย ( Display and Point-of-Purchase 

Materials) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

เทากับ 0.055 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

การแขงขันการขาย (Trade Contests) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.055 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับ

ปานกลาง 

การกําหนดโควตาขาย  (Quota) กับความพึงพอใจในการเขารวม  Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.075 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับสูง 

การชิงโชค (Sweepstakes) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี 

กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.030 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางเดยีวกันในระดับต่ํา 

การใหเงินผลักดันสินคา (Push Money) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion 

กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.033 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันใน

ระดับต่ํา 

การโฆษณารวมกัน (Coorperative Advertising) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ -0.010 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางตรง

ขามในระดับต่ํา 
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คูปองการคา  (Trade Coupons) กับความพึงพอใจในการเขารวม  Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.023 แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 

 

สมมติฐานท่ี 2  การวางกลยุทธการตลาดตอรานคาตัวแทนจําหนาย (รานตัวแทนจําหนาย) มี

ความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

 

ตารางท่ี 21 : การวางกลยุทธการตลาดตอรานคาตัวแทนจําหนาย (รานตัวแทนจําหนาย)  

       มีความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

       และผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ความสันพนัธระหวางการวางกลยทุธการตลาดกับการเขารวม  

Trade Promotion 

n r p 

1 กลยทุธผลัก 200 .097 .085 

2 กลยุทธดึง 200 .030 .335 

 

จากตารางท่ี 21 การใหผลประโยชนทางการคาตอรานคาตัวแทนจําหนาย (รานตัวแทน

จําหนาย) มีความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด ผลการ

ทดสอบสมมติฐานไดคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรระหวางกลยุทธผลักกับความพึงพอใจ

ในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ 0.030 แสดงวามี

ความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกัน และไดคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรระหวางกลยุทธ

ดึงกับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทากับ0.097 

แสดงวามีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับสูง 
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บทท่ี 5 

สรุปผล  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ือง  ปจจัยราน รานตัวแทนจําหนาย ในการรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี 

กิจเจริญแสง จํากัด โดยมีวัตถุประสงคเพื่อทราบเพื่อศึกษาการใหผลประโยชนทางการคากับการรวม 

Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด การวางกลยุทธทางการตลาดกับการรวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจในการเขารวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังนี้จะเปนประโยชน ท่ีจะทําใหทราบ

การใหผลประโยชนทางการคากับการรวม Trade Promotion การวางกลยุทธทางการตลาดกับการ

รวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด  และความพึงพอใจในการเขารวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด และเปนแนวทางในการกลยุทธ และTrade Promotion 

ผลการศึกษาท่ีพบสามารถสรุปไดดังนี้ 

 

สรุปผลการศึกษาตามสมมตฐิาน 

 ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลของตัวแทนจําหนาย 

ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน  สวนใหญเปนเพศชาย (รอยละ 57.5) และเปนเพศหญิง 

(รอยละ 42.5)  สวนใหญมีอายุ 41- 50 ป  (รอยละ 42.5) รองลงมาอายุ 31-40 ป(รอยละ 32.5) อายุ 51-

60 ป (รอยละ 23.5) และอายุ 21-30 ป (รอยละ 1.5) ตามลําดับ  สวนใหญมีระดับการศึกษาต่ํากวา

ปริญญาตรี (รอยละ 65.5) รองลงมา มีระดับการศึกษาปริญญาตรี (รอยละ 33.5)การศึกษาสูงกวา

ปริญญาตรี(รอยละ 1.0) ตามลําดับ สวนใหญมีตําแหนงผูจัดการ (รอยละ 62.0) รองลงมาเจาของ

กิจการ (รอยละ 26.0) และอ่ืนๆ (รอยละ 12.0) ตามลําดับ สวนใหญมีรูปแบบธุรกิจในการจดทะเบียน

การคา เปนหางหุนสวน (รอยละ 42.0) รองลงมา บริษัท จํากัด (รอยละ 29.5) และเจาของคนเดียว   

(รอยละ 25.5) ตามลําดับ สวนใหญมีระดับมูลคาการส่ังซ้ือผลิตภัณฑ จํานวน 20,001-40,000 บาท/

เดือน   (รอยละ 53.5) รองลงมา ต่ํากวา 20,000 บาท/เดือน (รอยละ 39.5) และมากกวา 40,000 บาท/

เดือนข้ึนไป   (รอยละ 7.0) ตามลําดับ สวนใหญมีประสบการณการเปนตัวแทนจําหนายกับบริษัท ล้ี 

กิจเจริญแสง จํากัด 5-10 ป    (รอยละ 51.0) รองลงมามากกวา 10 ป   (รอยละ 40.0) และนอยกวา 5 ป   

(รอยละ 9.0) ตามลําดับ สวนใหญใชชองทางการส่ังซ้ือผลิตภัณฑจากบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

ของตัวแทนจําหนายโดยพนักงานขาย (รอยละ 56.5) รองลงมาโทรศัพท   (รอยละ 24.5) อินเตอรเน็ต   

(รอยละ 10.0) และโทรสาร (รอยละ 9.0) ตามลําดับ 
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 กลยทุธทางการตลาดของตวัแทนจําหนาย 

กลยทุธผลัก (Push Strategy) ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก  มีผลรวมท่ี 3.72 เม่ือ

พิจารณาผลของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือรานตัวแทนจําหนาย มีการเพิ่มปริมาณสินคาคง

คลัง   มากท่ีสุด รองลงมามีสวนรวมของกิจกรรมการขายของบริษัทผูผลิต ,  รานตัวแทนจําหนาย มี

การสรางชองทางของสมาชิกในการขายสินคา ,รานตัวแทนจําหนาย ใหความรวมมือในการจัดแสดง

สินคา ทําใหสามารถสรางเสริมภาพพจน , รานตัวแทนจําหนาย มีความม่ันใจตอการจําหนายสินคา

ของผูผลิต , รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางพื้นท่ีในรานคาใหสวยงามกวาคูแขงและสรางภาพพจน

ท่ีดีตอตราสินคา ,รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางและแสดงสินคาเดนกวาตราสินคาอ่ืนในประเภท

เดียวกัน ,รานตัวแทนจําหนาย นําวัสดุเพื่อการสงเสริมการขายท่ีผูผลิตจัดสรรมาใหนําเสนออยาง

เต็มท่ี ณ จุดเสนอขาย  ตามลําดับ 

กลยทุธดงึ (Pull Strategy) ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก   มีผลรวมท่ี 3.71 เม่ือพิจารณา

ผลของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ รานตัวแทนจําหนาย มีการสะสมของรางวัล รองลงมา ราน

ตัวแทนจําหนาย  มีการลดราคาใหแกลูกคา ,รานตัวแทนจําหนาย  มีการแลกขอ งแถม ,รานตัวแทน

จําหนาย มีการทําการโฆษณา ประชาสัมพันธแกลูกคา (คาเฉล่ีย =3.60) ตามลําดับ 

Trade Promotion 

จากการศึกษาคาเฉล่ียการใหสวนลดและสวนยอมให (Price Discounts & Allowances) ซ่ึงมี

ความพอใจอยูในระดับมากท่ีสุด  มีผลรวมท่ี 4.28 เม่ือพิจารณาผลของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุด

คือการใหคืนเปนเงินสด (Cash Refund) รองลงมาสวนยอมใหจากการซ้ือ (Buying Allowances) ,

สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม (Buy-Back Allowances)/สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาใน

ปริมาณเดิม (Buy-Back Allowances) ,สวนลดการคา (Functional Discounts or Trade Discounts) ,

สวนลดปริมาณ (Quantity Discounts) ,สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discounts) (คาเฉล่ีย =3.96) 

สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา (Off-Invoice-Allowances)   และสวนลดเงินสด (Cash Discounts)   

ตามลําดับ 

ความพงึพอใจในการรวม Trade Promotion 

ความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion   ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก มีผลรวมท่ี 

4.19  เม่ือพิจารณาผลของแตละดานแลวพบวา ดานท่ีสูงสุดคือ ดานราคา / ดานการบริการ  รองลงมา 

ดานผลิตภัณฑ   ดานการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด   ตามลําดับ 

ดานผลิตภัณฑ ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมากท่ีสุด  มีผลรวมท่ี 4.21 เม่ือพิจารณาผลของ

แตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ ขนาดของผลิตภัณฑมีใหเลือกหลากหลาย  รองลงมา คุณภาพของ
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ผลิตภัณฑ ,การพัฒนาและเทคโนโลยีของผลิตภัณฑ ,ความทันสมัยในรูปลักษณ สวยงามโดดเดน

ของผลิตภัณฑ  และอายุการจัดเก็บของผลิตภัณฑ  ตามลําดับ 

ดานราคา ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมากท่ีสุด  มีผลรวมท่ี 4.26  เม่ือพิจารณาผลของแตละ

ขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ การใหสินเช่ือ (ความตอเนื่องของสินคา  รองลงมาคือความเหมาะสม

ของคุณภาพผลิตภัณฑตอราคา ,การไดรับสวนลด  , ระยะเวลาการชําระเงิน   และความเหมาะสม

ของราคาผลิตภัณฑเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน  ตามลําดับ 

ดานการจัดจําหนาย ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก มีผลรวมท่ี 4.17  เม่ือพิจารณาผลของ

แตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ ความตอเนื่องของสินคา   รองลงมาความถูกตองของจํานวนและ

ชนิดของสินคาท่ีจัดสง ,วิธีการและความสะดวกในการดําเนินการส่ังซ้ือ ,ความรวดเร็วของการสง

มอบสินคานับจากวันท่ีส่ังซ้ือ ,และความบกพรอง ชํารุดของสินคาท่ีเกิดจากการจัดสง  ตามลําดับ 

ดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก มีผลรวมท่ี 4.03  เม่ือพิจารณาผล

ของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ ความเหมาะสมของการสงเสริมการขายท่ีมุงสูตัวแทน

จําหนาย  รองลงมาการโฆษณาและการประชาสัมพันธ , ความเหมาะสมของชวงเวลาและการจัดการ

รายการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย =3.99) กิจกรรมคืนกําไรสูสังคม และความถ่ีของการจัดรายการ

สงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

ดานการสงเสริมการบริการ ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก มีผลรวมท่ี 4.03  เม่ือพิจารณา

ผลของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ บริษัทใหความสนใจในความพึงพอใจของตัวแทน

จําหนาย   รองลงมา ความรอบรูและใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาของพนักงาน ,การเอาใจใส 

กระตือรือรนของพนักงานขาย ,ความรวดเร็วในการแกปญหาดานการขาย   และบุคลากร การแตง

กาย มนุษยสัมพันธของพนักงานขาย  ตามลําดับ 

ทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1  การใหผลประโยชนทางการคาตอรานคาตัวแทนจําหนาย (รานตัวแทน

จําหนาย) มีความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

ผลการทดสอบ 

จากการเปรียบเทียบการใหผลประโยชนทางการคาตอรานคาตัวแทนจําหนาย (รานตัวแทน

จําหนาย) มีความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด ผลการ

ทดสอบสมมติฐานไดคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรระหวาง 

การใหสวนลด และสวนยอมให (Price Discounts & Allowances) กับความพึงพอใจในการ

เขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันใน

ระดับต่ํา  
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การแถมตัวสินคา (Free Goods)  กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับสูง  

การผอนปรนการชําระเงิน (Dating) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 

การประชุมผูจําหนาย (รานตัวแทนจําหนาย Sales Meetings) กับความพึงพอใจในการเขา

รวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันใน

ระดับปานกลาง 

การจัดงานแสดงสินคา และนิทรรศการ (Trade Shows and Exhibitions) กับความพึงพอใจ

ในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทาง

เดียวกันในระดับต่ํา 

การสาธิตแกผูจําหนาย (Trade Demonstration) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 

เอกสารโฆษณาเพือ่การขาย (Sales Brochures)กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

การจัดโชวและแสดงวัสดุโฆษณาเพื่อสงเสริมการขาย   ( Display and Point-of-Purchase 

Materials) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มี

ความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

การแขงขันการขาย (Trade Contests) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 

การกําหนดโควตาขาย (Quota) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับสูง 

การชิงโชค (Sweepstakes) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี 

กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 

การใหเงินผลักดันสินคา (Push Money) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion 

กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 

การโฆษณารวมกนั (Coorperative Advertising) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade 

Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางตรงขามในระดับต่ํา 

คูปองการคา (Trade Coupons) กับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กับ 

บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
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สมมติฐานท่ี 2  การวางกลยุทธการตลาดตอรานคาตัวแทนจําหนาย(รานตัวแทนจําหนาย) มี

ความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

ผลการทดสอบ 

การใหผลประโยชนทางการคาตอรานคาตัวแทนจําหนาย (รานตัวแทนจําหนาย) มี

ความสัมพันธในการรวม Trade Promotion กับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด ผลการทดสอบ

สมมติฐานไดคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธของตัวแปรระหวางกลยุทธผลักมีความสัมพันธกันใน

ทิศทางเดียวกัน และกลยุทธดึงกับความพึงพอใจในการเขารวม Trade Promotion กบับริษัท ล้ี กิจ

เจริญแสง จํากัด มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับสูง 
 

อภิปรายผล 

 การศึกษาเร่ืองปจจัยราน รานตัวแทนจําหนาย ในการรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจ

เจริญแสง จํากัด ในคร้ังนี้ สามารถอภิปรายผลไดดังนี ้

ขอมูลพื้นฐานสวนบุคคลของตวัแทนจําหนาย 

ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศชาย มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีตําแหนง

ผูจัดการ มีรูปแบบธุรกิจในการจดทะเบียนการคา เปนหางหุนสวน สวนใหญมีระดับมูลคาการส่ังซ้ือ

ผลิตภัณฑ จํานวน 20,001-40,000 บาท/เดือน มีประสบการณการเปนตัวแทนจําหนายกับบริษทั ล้ี 

กิจเจริญแสง จํากัด 5-10 ป สวนใหญใชชองทางการส่ังซ้ือผลิตภัณฑจากบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

ของตัวแทนจําหนายโดยพนักงานขาย กลยุทธผลัก (Push Strategy) ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมาก  

มีผลรวมท่ี 3.72 เม่ือพิจารณาผลของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือรานตัวแทนจําหนาย มีการ

เพิ่มปริมาณสินคาคงคลัง   มากท่ีสุด รองลงมามีสวนรวมของกิจกรรมการขายของบริษัทผูผลิต ,  

รานตัวแทนจําหนาย มีการสรางชองทางของสมาชิกในการขายสินคา ,รานตัวแทนจําหนาย ใหความ

รวมมือในการจัดแสดงสินคา ทําใหสามารถสรางเสริมภาพพจน , รานตัวแทนจําหนาย มีความม่ันใจ

ตอการจําหนายสินคาของผูผลิต , รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางพื้นท่ีในรานคาใหสวยงามกวา

คูแขงและสรางภาพพจนท่ีดีตอตราสินคา ,รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางและแสดงสินคาเดนกวา

ตราสินคาอ่ืนในประเภทเดียวกัน ,รานตัวแทนจําหนาย นําวัสดุเพื่อการสงเสริมการขายท่ีผูผลิต

จัดสรรมาใหนําเสนออยางเต็มท่ี ณ จุดเสนอขาย  ตามลําดับ กลยุทธดึง (Pull Strategy) ซ่ึงมีความ

พอใจอยูในระดับมาก  มีผลรวมท่ี 3.71 เม่ือพิจารณาผลของแตละขอแลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือ ราน

ตัวแทนจําหนาย มีการสะสมของรางวัล รองลงมา รานตัวแทนจําหนาย มีการลดราคาใหแกลูกคา ,

รานตัวแทนจําหนาย มีการแลกของแถม ,รานตัวแทนจําหนาย มีการทําการโฆษณา ประชาสัมพันธ

แกลูกคา (คาเฉล่ีย =3.60) ตามลําดับ ไมสอดคลองกับแนวความคิดของ ภวิกา ขันทเขตต  (2539) 



60 
 

ศึกษาเร่ือง การสงเสริมการขายและปจจัยท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมการซ้ือหนังสือพิมพแนวธุรกิจ-

เศรษฐกิจ เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ กลุมเปาหมายจํานวน 100  คน อยูในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

พบวา หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ประชาชาติธุรกิจ คูแขงธุรกิจและผูจัดการรายสัปดาห โดยศึกษา

กิจกรรมการสงเสริมการขายมุงท่ีผูอาน (Consumer Promotion) การสงเสริมการขายท่ีมุงพอคานค

นกลางหรือรานคา (Trade Promotion) และการสงเสริมการขายเพื่อสรางภาพลักษณแกหนังสือพิมพ 

ผลการวิจัยพบวา การสงเสริมการขายมุงท่ีผูอาน (Consumer Promotion) เปนกลยุทธดึง (Pull 

Strategy) เพื่อกระตุนใหกลุมผูอานเกิดความตองการซ้ือ  ดวยวิธีการแจกส่ิงพิมพท่ัวไปฉบับพิเศษ 

(Supplement) การแจกส่ิงพิมพฉบับพิเศษเปนชุด (Collection) ตีพิมพเนื้อหาท่ีกลุมผูอานเปาหมาย

สนใจ อาทิ ขอมูลธุรกิจอสังหาริมทรัพย ซ่ึงกลยุทธนี้ประสบความสําเร็จเปนอยางดีในภาวะ

เศรษฐกิจขณะนั้น สวนการลดราคาและแจกของแถมเม่ือสมัครเปนสมาชิก  หนังสือพิมพทุกฉบับ

ตางใหความสําคัญ กระทําอยางตอเนื่องยกเวนหนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ซ่ึงไมมีนโยบายรับสมัคร

สมาชิกดวยตนเอง สวนการชิงโชค แจกรางวัล หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจไมมีนโยบายนี้แตมุง

พัฒนาสวนเนื้อหาขาวแทน สวนหนังสือพิมพฉบับอ่ืนมีการจัดกิจกรรมนี้รวมกับหนวยงานอ่ืนเพื่อ

กระตุนยอดจําหนาย  และเพื่อผลักดันยอดขายโฆษณาอีกท้ังเปนการคืนกําไรแกผูอานดวย  สวน

หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ มีการมอบ “ประชาชาติการด” เม่ือสมัครเปนสมาชิกระยะเวลา 1 ป  

ใชสําหรับเปนสวนลดของสินคาหรือบริการท่ีมีการสงเสริมการขายรวมกัน 

Trade Promotion จากการศึกษาคาเฉล่ียการใหสวนลดและสวนยอมให (Price Discounts & 

Allowances) ซ่ึงมีความพอใจอยูในระดับมากท่ีสุด  มีผลรวมท่ี 4.28 เม่ือพิจารณาผลของแตละขอ

แลวพบวา ขอท่ีสูงสุดคือการใหคืนเปนเงินสด (Cash Refund) รองลงมาสวนยอมใหจากการซ้ือ 

(Buying Allowances) ,สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม (Buy-Back Allowances)/สวน

ยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม (Buy-Back Allowances) ,สวนลดการคา (Functional 

Discounts or Trade Discounts) ,สวนลดปริมาณ (Quantity Discounts) ,สวนลดตามฤดูกาล 

(Seasonal Discounts) (คาเฉล่ีย =3.96) สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา (Off-Invoice-Allowances)   

และสวนลดเงินสด (Cash Discounts)   ตามลําดับ สอดคลองกับแนวความคิดของฉานรัตน การัตน 

(2545) การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลางของเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล: กรณีศึกษาสถานบริการใน

เขตเทศบาลนครเชียงใหม พบวา วิธีการสงเสริมการขายท่ีมุงสูตลาดคนกลางของเคร่ืองดื่มท่ีมี

แอลกอฮอลของสถานบริการท่ีดําเนินการอยูในปจจุบันมีอยูดังตอไปนี้ วิธีการกําหนดยอดจําหนาย

ของผลิตภัณฑจะไดรับแถมตัวสินคา วิธีการจัดกิจกรรมในดานราคาท่ีพิเศษในชวงเวลานั้น

นอกเหนือจากท่ีมีการจัดในชวงเทศกาล วิธีการจัดโชวและแสดงวัตถุโฆษณาเพื่อสงเสริมการขายท่ี

สถานบริการ วิธีการจัดชิงโชค วิธีการไดรับงบประมาณ (การใหเงินผลักดันสินคา) ชวยสถาน
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บริการทุกเดือน วิธีการจัดทําโฆษณารวมกัน วิธีการจัดพนักงานหญิงแตละผลิตภัณฑมาชวย

ประชาสัมพันธแกลูกคาในสถานบริการ วิธีการจัดแสดงคอนเสิรต วิธีการไดรับแถมตัวสินคา 

นอกเหนือจากการกําหนดยอดของการจําหนายผลิตภัณฑ วิธีการไดรับของชํารวยใหแกลูกคาท่ี

สนับสนุนผลิตภัณฑในสถานบริการนั้น วิธีการใหกิจกรรมมีความตอเนื่อง วิธีการใหชวงเทศกาลท่ี

สําคัญไดรับการสงเสริมการขายเปนกรณีพิเศษ และวิธีการใหบริษัทผูผลิตหรือผูจําหนายมีสวนรวม

ในกิจกรรมของสถานบริการท่ีเปนผูจัดทํา ในสวนวิธีการสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลางทาสถาน

บริการตองการมากคือ การไดรับงบประมาณ (การใหเงินผลักดันสินคา) รองลงมาคือการจัดกิจกรรม

ใหมีความตอเนื่อง และในชวงเทศกาลท่ีสําคัญใหมีการสงเสริมการขายเปนกรณีพิเศษและสุดทายคือ

การจัดใหมีการชิงโชค 

 

ขอเสนอแนะ 

 จากผลการศึกษาขางตนสามารถสรุปและเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางในการปรับปรุงปจจัย

ราน รานตัวแทนจําหนาย ในการรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัดควรมีการ

ปรับปรุง  

กลยทุธผลัก (Push Strategy)  

ควรมีการปรับปรุง รานตัวแทนจําหนาย นําวัสดุเพื่อการสงเสริมการขายท่ีผูผลิตจดัสรรมา

ใหนําเสนออยางเต็มท่ี ณ จุดเสนอขาย  และใหรานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางและแสดงสินคาเดน

กวาตราสินคาอ่ืนในประเภทเดียวกัน 

กลยทุธดงึ (Pull Strategy)  

รานตัวแทนจําหนาย ควรมีการทําการโฆษณา ประชาสัมพันธแกลูกคามากยิ่งข้ึน พรอมท้ัง

ทําการโปรโมช่ัน มีการแลกของแถม 

ความพงึพอใจในการรวม Trade Promotion  

ควรมีการปรับปรุงดานการสงเสริมการตลาดมากยิ่งข้ึน  

ดานผลิตภัณฑ  

ควรมีการพัฒนารูปลักษณ ใหสวยงามโดดเดน ความทันสมัยในรูปลักษณ 

ดานราคา  

ควรมีการขยายระยะเวลาการชําระเงิน ของ รานตัวแทนจําหนาย ใหมากยิ่งข้ึน 

ดานการจัดจําหนาย  

ปรับปรุงความบกพรอง ชํารุดของสินคาท่ีเกิดจากการจัดสง  และความรวดเร็วของการสง

มอบสินคานับจากวันท่ีส่ังซ้ือ 
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ดานการสงเสริมการตลาด  

ปรับปรุงความถ่ีของการจัดรายการสงเสริมการตลาด และพัฒนาการจัดการรายการสงเสริม

การตลาด 

ดานการสงเสริมการบริการ  

ปรับปรุง ความรวดเร็วในการแกปญหาดานการขาย    

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 

 การศึกษาในคร้ังนี้ เปนการศึกษาปจจัยราน รานตัวแทนจําหนาย ในการรวม Trade 

Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด เทานั้น หากมีโอกาสควรจะมีการศึกษาปจจัยราน ราน

ตัวแทนจําหนาย ในการรวม Trade Promotion กับบริษัทอ่ืนๆ เพื่อดูวามีความเหมือนหรือแตกตาง

กันอยางไร พรอมท้ังไดปรับปรุงแบบสอบถามใหมากยิ่งข้ึนเพื่อไดขอมูลท่ีมีความละเอียดและ

ครอบคลุมความเปนจริงมากยิ่งข้ึน ซ่ึงขอมูลท่ีไดเพิ่มเติมนี้ นาจะเปนประโยชนท่ีจะไดเขาใจถึง

ปจจัยราน รานตัวแทนจําหนาย ในการรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด อันจะ

นําไปสูการพัฒนาและปรับปรุงใหสอดคลองกับความเปนจริงท่ีใกลเคียงกันมากข้ึน 
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   เลขท่ี 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง  ปจจัยราน Dealer ในการรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

คําชี้แจง

 1.  แบบสอบถามฉบับนี้สอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยราน รานตัวแทนจําหนาย ใน

การรวม Trade Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

   แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาเกี่ยวกับ “ปจจัยราน Dealer ในการรวม Trade 

Promotion กับบริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด” จัดทําข้ึนเพือ่เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิชาการศึกษา

เฉพาะบุคคล ของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดย

ความคิดเห็นของทานจะไมมีการนําไปเปดเผยเปนรายบุคคล     แตจะนําไปประเมินผลรวมกับ

ผูตอบแบบสอบถามทานอ่ืนๆ ขอมูลท้ังหมดจะถูกเก็บเปนความลับและใชเพื่อการศึกษาวิจัยกรณี

พิเศษนี้เทานั้น 

 2.  แบบสอบถามนี้แบงออกเปน  6  ตอน  คือ 

  ตอนท่ี  1  สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

  ตอนท่ี  2  ขอมูลท่ัวไปของตัวแทนจําหนาย 

  ตอนท่ี  3  กลยุทธทางการตลาด 

ตอนท่ี  4  Trade Promotion 

  ตอนท่ี  5  ความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion 

  ตอนท่ี  6  ขอเสนอแนะ 

 3.  ในการตอบแบบสอบถามขอใหทานตอบใหครบทุกขอความเปนจริงหรือตรงความ

คิดเห็นของทานมากท่ีสุด  ซ่ึงจะชวยใหการศึกษานี้บรรลุวัตถุประสงค  และจะเปนประโยชนตอการ

พัฒนาและปรับปรุงแกไข Trade Promotion ใหดยีิ่งข้ึน  คําตอบทานจะเปนความลับ  และจะใช

เฉพาะในงานวิจัยคร้ังนี้เทานั้น 

 

 

ขอขอบคุณท่ีใหความรวมมือเปนอยางดียิ่ง 
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ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับ สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความท่ีสอบถามแตละขอและทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองขอความท่ีตรง

กับความเปนจริงของทาน 

1.  เพศ 

 (  ) 1. ชาย     (  ) 2. หญิง 

2. อาย ุ

 (  ) 1. 21 – 30 ป     (  ) 2. 31 - 40 ป 

 (  ) 3. 41 - 50 ป     (  ) 4. 51 - 60 ป 

3. ระดับการศึกษา 

 (  ) 1. ต่ํากวาปริญญาตรี    (  ) 2. ปริญญาตรี 

 (  ) 3. สูงกวาปริญญาตรี 

4. ตําแหนงท่ีดํารงอยูในปจจุบัน 

 (  ) 1. เจาของกิจการ    (  ) 2. ผูจัดการ 

 (  ) 3. อ่ืนๆ ........................................... 

 

ตอนท่ี 2 ขอมูลท่ัวไปของตัวแทนจําหนาย 

คําชี้แจง โปรดพิจารณาขอความท่ีสอบถามแตละขอและทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองขอความท่ีตรง

กับความเปนจริงของทาน 

5. รูปแบบธุรกิจในการจดทะเบียนการคาของทาน 

 (  ) 1. เจาของคนเดียว    (  ) 2. หางหุนสวนจํากัด 

 (  ) 3. บริษัท จํากัด    (  ) 4. อ่ืนๆ ....................... 

6. ระดับมูลคาของการส่ังซ้ือผลิตภัณฑตอเดือนจาก บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

 (  ) 1. ต่ํากวา  20,000 บาท/เดือน   (  ) 2. 20,001 – 40,000 บาท/เดือน 

 (  ) 3. มากกวา 40,000 บาท/เดือนขึ้นไป   

7.  ประสบการณการเปนตัวแทนจําหนายกับ บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากัด 

 (  ) 1. นอยกวา 5 ป    (  ) 2. 5 – 10 ป 

 (  ) 3. มากกวา 10 ป   

8.  โดยปกติทานส่ังซ้ือผลิตภัณฑจาก บริษัท ล้ี กิจเจริญแสง จํากดั โดยใชชองทางใด 

 (  ) 1. โทรศัพท     (  ) 2. โทรสาร 

 (  ) 3. พนักงานขาย    (  ) 4. อินเตอรเน็ต  
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ตอนท่ี 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับ กลยุทธทางการตลาด 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย     ในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุดในแตละขอเพียง

ชองเดียว 

 

ลําดับ 
กลยทุธทางการตลาด 

ระดับการสงเสริมการขาย 

มา
กอ

ยา
งย

ิ่ง 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อย

 

น
อย

อย
าง

ยิ่ง
 

กลยทุธผลัก (Push Strategy)      

1. รานตัวแทนจําหนาย มีการเพิ่มปริมาณสินคาคงคลัง      

2. รานตัวแทนจําหนาย มีความม่ันใจตอการจําหนายสินคาของ

ผูผลิต 

     

3. รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางและแสดงสินคาเดนกวาตรา

สินคาอ่ืนในประเภทเดียวกัน 

     

4. รานตัวแทนจําหนาย นําวัสดุเพื่อการสงเสริมการขายท่ีผูผลิต

จัดสรรมาใหนําเสนออยางเต็มท่ี ณ จุดเสนอขาย 

     

5. รานตัวแทนจําหนาย มีการจัดวางพื้นท่ีในรานคาใหสวยงามกวา

คูแขงและสราง ภาพพจนท่ีดีตอตราสินคา 

     

6. รานตัวแทนจําหนาย ใหความรวมมือในการจัดแสดงสินคา ทําให

สามารถ เสริมสรางภาพพจนสินคาใหเดนชัด 

     

7. รานตัวแทนจําหนาย มีการสรางชองทางของสมาชิกตางๆ ในการ

ขายสินคา 

     

8. รานตัวแทนจําหนาย มีสวนรวมของกิจกรรมการขายของ

บริษัทผูผลิต 
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ลําดับ กลยทุธทางการตลาด 

ระดับการสงเสริมการขาย 

มา
กอ

ยา
งย

ิ่ง 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อย

 

น
อย

อย
าง

ยิ่ง
 

กลยทุธดงึ (Pull Strategy)      

1. รานตัวแทนจําหนาย มีการทําการโฆษณา ประชาสัมพันธแก

ลูกคา 

     

2. รานตัวแทนจําหนาย มีการลดราคาใหแกลูกคา      

3. รานตัวแทนจําหนาย มีการแลกของแถม      

4. รานตัวแทนจําหนาย มีการสะสมของรางวัล      

 

ตอนท่ี 4  แบบสอบถามเกี่ยวกับ Trade Promotion 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย     ในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุดในแตละขอเพียง

ชองเดียว 

 

ลําดับ Trade Promotion 

ระดับการสงเสริมการขาย 

มา
กอ

ยา
งย

ิ่ง 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อย

 

น
อย

อย
าง

ยิ่ง
 

1. การใหสวนลด และสวนยอมให (Price Discounts & Allowances)      

 1.1 สวนลดเงินสด (Cash Discounts)      

 1.2 สวนลดปริมาณ (Quantity Discounts)      

 1.3 สวนลดตามหนาท่ี หรือสวนลดการคา  

      (Functional Discounts or Trade Discounts) 

     

 1.4 สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discounts)      

 1.5 สวนยอมใหจากการซ้ือ (Buying Allowances)      

 1.6 สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา (Off-Invoice-Allowances)      

 1.7 การใหคืนเปนเงินสด (Cash Refund)      
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ลําดับ Trade Promotion 

ระดับการสงเสริมการขาย 

มา
กอ

ยา
งย

ิ่ง 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อย

 

น
อย

อย
าง

ยิ่ง
 

 1.8 สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม 

       (Buy-Back Allowances) 

     

 1.9 สวนยอมใหเพื่อสตอกสินคาในปริมาณเดิม 

      (Buy –B ack Allowances) 

     

2. การแถมตัวสินคา (Free Goods)      

3. การผอนปรนการชําระเงิน (Dating)      

4. การประชุมผูจําหนาย (รานตัวแทนจําหนาย Sales Meetings)      

5. การจัดงานแสดงสินคา และนิทรรศการ  

    (Trade Shows and Exhibitions) 

     

6. การสาธิตแกผูจําหนาย (Trade Demonstration)      

7. เอกสารโฆษณาเพือ่การขาย (Sales Brochures)      

8. การจัดโชวและแสดงวัสดุโฆษณาเพื่อสงเสริมการขาย 

    ( Display and Point-of-Purchase Materials) 

     

9. การแขงขันการขาย (Trade Contests)      

10. การกําหนดโควตาขาย (Quota)      

11. การชิงโชค (Sweepstakes)      

12. การใหเงินผลักดันสินคา (Push Money)      

13. การโฆษณารวมกัน (Coorperative Advertising)      

14. คูปองการคา (Trade Coupons)      
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ตอนท่ี  5  ความพึงพอใจในการรวม Trade Promotion 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย     ในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุดในแตละขอเพียง

ชองเดียว 

 

ลําดับ 
ความพงึพอใจในการเขารวม 

Trade Promotion 

ระดับความพึงพอใจ 

มา
กอ

ยา
งย

ิ่ง 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อย

 

น
อย

อย
าง

ยิ่ง
 

ดานผลิตภัณฑ      

1 คุณภาพของผลิตภัณฑ      

2 อายุการจัดเก็บของผลิตภัณฑ      

3 การพัฒนาและเทคโนโลยีของผลิตภัณฑ      

4 ความทันสมัยในรูปลักษณ สวยงามโดดเดนของผลิตภัณฑ      

5 ขนาดของผลิตภัณฑมีใหเลือกหลากหลาย      

ดานราคา      

1 คนวามเหมาะสมของคุณภาพผลิตภัณฑตอราคา      

2 ความเหมาะสมของราคาผลิตภัณฑเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน      

3 การไดรับสวนลด      

4 ระยะเวลาการชําระเงิน      

5 การใหสินเช่ือ      

ดานการจัดจําหนาย      

1 วิธีการและความสะดวกในการดําเนินการส่ังซ้ือ      

2 ความรวดเร็วของการสงมอบสินคานับจากวันท่ีส่ังซ้ือ      

3 ความถูกตองของจํานวนและชนิดของสินคาท่ีจัดสง      

4 ความบกพรอง ชํารุดของสินคาท่ีเกิดจากการจัดสง      

5 ความตอเนื่องของสินคา      

ดานการสงเสริมการตลาด      

1 การโฆษณาและการประชาสัมพันธ      

2 กิจกรรมคืนกําไรสูสังคม      
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ลําดับ 
ความพงึพอใจในการเขารวม 

Trade Promotion 

ระดับความพึงพอใจ 

มา
กอ

ยา
งย

ิ่ง 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น
อย

 

น
อย

อย
าง

ยิ่ง
 

3 ความเหมาะสมของการสงเสริมการขายท่ีมุงสูตัวแทน

จําหนาย 

     

4 ความเหมาะสมของชวงเวลาและการจัดการรายการสงเสริม

การตลาด 

     

5 ความถ่ีของการจัดรายการสงเสริมการตลาด      

ดานการบริการ      

1 บุคลาการ การแตงกาย มนุษยสัมพันธของพนักงานขาย      

2 การเอาใจใส กระตือรือรนของพนักงานขาย      

3 ความรอบรูและใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาของพนักงาน      

4 ความรวดเร็วในการแกปญหาดานการขาย      

5 บริษัทใหความสนใจในความพึงพอใจของตัวแทนจําหนาย      

 

ตอนท่ี  6  ขอเสนอแนะ 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 

 “ขอขอบคุณทุกทานท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม” 
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