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บทคดัย่อ 
 

การวิจยัเร่ือง  “การศึกษาเปรียบเทียบกระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณาในนิตยสารสตรี” 
มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษากระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย  และนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ   ฉบบัภาษาไทย รวมทั้งปัญหาและอุปสรรค ซ่ึงการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใชร้ะเบียบวิธีวจิยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชก้ารสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากตวัแทน
กลุ่มผูจ้ดัทาํนิตยสารสตรีไทย   นิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยและการสังเกตการณ์แบบ
มีส่วนร่วม (Participant Observation)  ในกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของพนกังานขายโฆษณา   

 
 

ผลการวิจยัพบวา่ พนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรีไทยและนิตยสารสตรี ต่างประเทศ 
ฉบบัภาษาไทย มีกระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณาท่ีเหมือนกนั   คือ    การเตรียมตวัเพือ่เสนอขาย  การ 
ปฎิบติัการขาย    การติดตามผลการขายและการรักษาลูกคา้    แต่มีเทคนิคในกระบวนการขายพ้ืนท่ี 
โฆษณาแตกต่างกนั ดงัน้ี 

      1. การเตรียมตัวเพือ่เสนอขายโดยพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย    และ
นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย มีเทคนิคการแสวงหาลูกคา้ท่ีเหมือนกนั คือ การสังเกต
ดว้ยตนเอง   การแนะนาํโดยบุคคลและลูกคา้โทรศพัทเ์ขา้มาติดต่อดว้ยตนเองโดยเม่ือแสวงหาลูกคา้
ไดแ้ลว้จะโทรศพัทติ์ดต่อเพ่ือนดัหมายวนั เวลาและสถานท่ีเพ่ือนาํเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณา แลจะตอ้ง
ศึกษาขอ้มูลของลูกคา้วา่เป็นสินคา้ /  บริการประเภทอะไรโดยพนกังานขายโฆษณาของนิตยสาร
สตรีไทยจะศึกษาเพิม่เติมอีกวา่ลูกคา้มีสินคา้ / บริการอะไรอ่ืนอีกบา้ง  และกลุ่มเป้าหมายของสินคา้
บริการ ส่วนพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยจะศึกษาถึงรูปแบบ/
พ้ืนท่ีโฆษณาท่ีลูกคา้เคยลงในส่ืออ่ืน รวมทั้งงบประมาณและแผนการตลาดของลูกคา้ อีกทั้งจะตอ้ง
เตรียมความพร้อมในดา้นเน้ือหาคาํพดู การแต่งกายและส่ือสนบัสนุนการขาย  

2.  การปฏิบัติการขาย  พนกังานขายโฆษณาจะพูดคุยเขา้หาลูกคา้โดยการแนะนาํตนเอง 
และกล่าวถึงจุดมุ่งหมายท่ีเขา้พบ   ส่วนการเปิดประเด็นการขายนั้นจะนาํเสนอนิตยสารและพูดคุย
เร่ือง  ทัว่ ๆ ไปกบัลูกคา้   และพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทยจะสอบถามเก่ียวกบัเร่ือง
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งบประมาณ และแผนงานของลูกคา้ดว้ย ส่วนพนักงานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีต่างประเทศ 
ฉบบัภาษาไทยจะพูดคุยเร่ืองสินคา้ / บริการของลูกคา้  โดยขณะเปิดประเด็นการขายพนกังานขาย
โฆษณามีเทคนิคการเจรจา / เชิญชวน / โนม้นา้ว ท่ีเหมือนกนั คือ นาํตวัอยา่งโฆษณาท่ีมีสินคา้ / 
บริการใกลเ้คียงของลูกคา้  พร้อมทั้งแนะนาํคอลมัน์ หรือพื้นท่ีโฆษณาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้  และการ
ท่ีนิตยสารไดโ้ฆษณา / ประชาสัมพนัธ์ในส่ืออ่ืน นอกจากน้ีพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรี
ไทย จะกล่าวถึงการวางจาํหน่ายนิตยสารตามกาํหนดเวลาท่ีแจง้ไว ้  การกล่าวถึงความรู้  ความสามารถ
ของนักเขียน รวมทั้ งเสนอแนวคิดท่ีเป็นประโยชน์  ส่วนพนักงานขายโฆษณาของนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ   ฉบบัภาษาไทยจะกล่าวถึงขอ้ดี /จุดเด่น/ความแตกต่างของนิตยสารดว้ย    ดา้นเทคนิค
การกระตุน้ให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณานั้น     คือ   กล่าวถึงโปรโมชั่น   และพนักงานขาย
โฆษณาของนิตยสารสตรีไทยจะกล่าวถึงจุดเด่นของฉบบั  เช่น หนา้ปก  และแนวคิดท่ีน่าสนใจของ
ฉบบั   ส่วนพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยจะกล่าวถึงกิจกรรมท่ี
จดัทาํข้ึนเพ่ือสนบัสนุนการขาย   นอกจากน้ียงัจะตอ้งใชเ้หตุผล / หลกัฐาน / อา้งอิง  เพ่ือสนบัสนุน
คาํพดูใหน่้าเช่ือถือเพ่ิมข้ึนดว้ย  ไดแ้ก่   การยกตวัอยา่ง   การใชส้ถิติ     การเปรียบเทียบ    อีกทั้งมีการ
ใชอ้วจันภาษาประกอบการเสนอขายดว้ย   คือ การนัง่   สายตา  นํ้าเสียง  อากปักิริยาท่าทางและเวลา   
ส่วนเทคนิคการตอบข้อโต้แยง้นั้น คือ   ยินดีตอบรับข้อโต้แยง้และถามคาํถามอะไร และทาํไม  
(สาเหตุ) ท่ีลูกคา้ไม่ซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา   ดา้นเทคนิคการปิดการขายพนกังานขายโฆษณาจะถามถึงคาํ
สั่งซ้ือโดยตรง    การให้ข้อเสนอพิเศษกับลูกค้าและพนักงานขายโฆษณาของนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยจะใชเ้ทคนิคการใหท้ดลองสัง่ซ้ือนอกเหนือจากเทคนิคดงัท่ีกล่าวมาดว้ย 

3.  ขั้นตอนการติดตามการขาย   และการรักษาลูกค้า   ประกอบดว้ย การไปเยีย่มเยยีนเพ่ือ
สานสัมพนัธ์กบัลูกคา้  อวยพรในโอกาสพิเศษ  หรือวาระพิเศษต่าง ๆ  ติดต่อสอบถามเก่ียวกบัผลการ
ลงโฆษณา    การให้บริการตามความตอ้งการของลูกคา้และพูดคุยทางโทรศพัท์กบัลูกคา้ตามความ
เหมาะสม 
 
     ดา้นปัญหา  และอุปสรรคของกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาในนิตยสารของพนกังาน
ขายโฆษณา คือ การต่อรองราคา เทคนิคและคุณภาพของเน้ือหา โดยวธีิการแก้ไขปัญหาอุปสรรค 
คือ  การเสนอแพค็เกจใหม่ ๆ ใหแ้ก่ลูกคา้  ขายงานสาํรองใหแ้ก่ลูกคา้รายอ่ืน อธิบายใหลู้กคา้เขา้ใจ
ถึงขอ้จาํกดัของหนา้โฆษณา การท่ีนิตยสารมีการตลาดดา้นอ่ืนสนบัสนุนและการเปิดนิตยสารให้
ลูกคา้ดูวา่นิตยสารมีเน้ือหาท่ีหลากหลาย 
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Abstract 

 
A research “A Comparative Study of Advertisement’s  Selling Process in Women 

Magazines” aims to study the procedure of advertisement selling of both Thai women magazines 
and foreign women magazines (Thai edition) as well as problems occurred during the procedure.           
In this Qualitative research, the researcher uses two research methodologies; In-depth Interview 
with representatives from Thai and Foreign women magazines (Thai edition) and Participant 
Observation during the procedure of advertisement selling conducted by the magazines’ 
advertisement sales-agents (Account Executives). According to this research, it has been found 
that Thai women  magazines’ and Foreign women magazines’ (Thai edition) advertisement sales 
–agents use the same procedure of advertisement selling, including the pre-sale preparation, the 
sales-implementation and the post-sale maintenance and customer care. However, their own 
techniques to conduct the procedure of advertisement selling are different as follows:  

 

1. Pre-Sale Preparation.  Thai women magazines’ and Foreign women 
magazines’(Thai edition) advertisement sales-agents have some similar techniques to seek for 
customer by self-observation, personal references, and direct telephone inquiry from customer. 
When succeed in finding a customer, the sales-agent would give the customer a phone call and 
make an appointment as to where, when, and what time to discuss the matter. Before such 
appointment, sales-agent needs to study customer’s profile concerning categories of customer’s 
products and services. While Thai women magazines’ advertisement sales-agent seeks for more 
information on other products/services and the target group of his/her customer, Foreign women 
magazines’(Thai edition) sales-agent studies the advertisement types or advertising space that 
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his/her customer used in other media, the budget as well as the marketing plan of customer.   
Besides both of sales-agents have to prepare his/her verbal speech, dressing and grooming 

 

2.  Sales-Implementation.   First of all, sales-agents will meet their customer to 
introduce themselves and inform him/her of their coming. Next, they start similarly the selling 
procedure by talking to customer about general topics and presenting the magazine. In relation to 
advertisement selling techniques, similarly, two groups of sales-agents show examples of 
advertisements, which present products or services similar to that of the customer, in the magazine 
and use verbal techniques to persuade the potential-customer to buy a space in the magazine to 
advertise his/her products. In addition, another technique of Thai women magazines’ sales-agent 
includes the mentioning of the magazine’s being distributed on proposed time, its public relation 
and advertisement in other media, the mentioning of the writers’ knowledge and expertise, as well 
as the sales-agent’s proposal of useful idea. In contrary, Foreign women magazines’(Thai edition) 
sales-agent presents the advantages, uniquely points and the distinction of his/her magazine. In 
order to stimulate the customer to buy advertisement space, Thai women magazines’ sales-agent 
also use other techniques such as a promotion offer for advertisement buying, front page and unique 
concept of the present volume, and special events to support the sales of magazine. Unlikely, 
Foreign women magazines’(Thai edition) sales-agent use reasoning, proof, and other references to 
add creditability to his/her sales presentation such as example, statistic, and comparison. In 
addition, while further implementing the sales, the sales-agent would use non-verbal languages such 
as his/her sitting position, eye-contact, tone of voice, personality, and tact and time. After the sales 
presentation is finished, the sales-agent needs to have appropriate responding technique such as 
asking customers politely what is the reason of his/her refusal to buy the advertisement space with 
the magazine. On the other hand, if the deal is successfully made, both groups of the sales-agents 
might ask the customer whether he/she would make a purchase order right away, give a special 
offer to the customer or allow the customer to sample the advertisement with the magazine.  
 

3.  Post-Sale Maintenance and Customer Care. The sales-agent might visit the 
customer to foster a good relationship, congratulate the customer on important occasions, inquire 
for the result of advertisement with the magazine, offer services that comply with the need of the 
customer, and make a phone call to the customer on appropriate time.  
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Problems found during the procedure of advertisement selling are concerned with 
price negotiation, techniques, and quality of content. To overcome such problems, the sales-agent 
would propose new promotion package to customer, sell reserved-works with other customers, 
explain to the customer why it is impossible to print advertisement on the right page, 
acknowledge the customer that there are other marketing techniques which the company is 
implementing to promote the sales of magazine, and present the magazine’s quality contents to 
customer.  
  DPU



กติตกิรรมประกาศ 
 

วิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีไดส้าํเร็จลุล่วงดว้ยดีตามความประสงคต์ั้งใจ     และไดรั้บความช่วยเหลือ และ
กาํลงัใจจากคนรอบขา้งอยา่งมากมาย    ซ่ึงผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ  ผูช่้วย -ศาสตราจารย.์ดร.กลุทิพย ์ศาส
ตระรุจิ อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าจากภารกิจและหนา้ท่ีการงานต่าง ๆ ในการให้
คาํแนะนาํ  คาํปรึกษาปรับแกไ้ขใหว้ิทยานิพนธ์เป็นรูปเป็นร่างเร่ิมตน้ตั้งแต่แนวคิด  หวัขอ้เร่ืองและรายละเอียด
เน้ือหาต่าง ๆ ซ่ึงแมว้า่จะแกไ้ขก่ีคร้ังกต็ามอาจารยก์จ็ะมีเวลาตรวจแกใ้หทุ้กคร้ัง 
 

       ขอกราบขอบคุณรองศาสตราจารย ์ดร.บุญเลิศ  ศุภดิลก  ประธานกรรมการวิทยานิพนธ์  ผูช่้วย
ศาสตราจารย ์ดร.อศัวิน เนตรโพธ์ิแกว้  และรองศาสตราจารย ์ดร. ปาริชาต สถาปิตานนท ์ กรรมการ ซ่ึงกรุณา
ใหค้าํแนะและคาํปรึกษาทางวิชาการและขอ้คิดเห็นต่าง ๆ  ท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกบัรายละเอียดเน้ือหาต่าง ๆ 
เพื่อใหว้ิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ 
 

       นอกจากน้ีผูว้ิจยัขอขอบคุณพี่ ๆ บรรณาธิการ  ผูอ้าํนวยการฝ่ายโฆษณา  ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา  และ
พนกังานขายโฆษณาจากนิตยสารสตรีทุกท่านท่ีใหข้อ้มูล  โดยเฉพาะพ่ีบวั  พีนุ่ช        พี่อ๊ีดท่ีใหโ้อกาสในการติด
สอยหอ้ยตามไปพบลูกคา้เพือ่ใหผู้ว้ิจยัไดรั้บขอ้มูลท่ีสมบูรณ์ และเป็น    ผูจุ้ดประกายในการประกอบอาชีพ
น้ี   เบนซ์จ้ีท่ีช่วยเหลือในการคน้ควา้หาขอ้มูลเพื่อประกอบการทาํวิทยานิพนธ์ (ซ่ึงขออะไรกส็ามารถจดัใหไ้ด)้ 
ออ้และแอมม่ีในการตรวจแกไ้ขคาํ การจดัวางแนวคิดและเน้ือหาใหดู้ดี น่าอ่าน  ฝ่ายเพญ็จนัทร์ พี่บว๊ย พีก่ลว้ย ท่ี
กรุณาอนุญาต  และปฏิบติังานแทนใหแ้ก่ผูว้ิจยัในขณะท่ีไปเกบ็ขอ้มูลในเวลางาน  ตุก๊ตาเพื่อนท่ีแสนดีท่ีช่วยรับ
ฟังปัญหาในทุก ๆเร่ืองและแถมยงัใหค้าํแนะนาํดี ๆ กลบัมาดว้ย   เฮียเอม็และเจ๊อุ่มท่ีคอยไปรับ – ส่งและเป็น
เพื่อนในการเดินทางไปเกบ็ขอ้มูล รวมทั้งรักษพ์ลท่ีเป็นกาํลงัใจเป็นอยา่งดีตั้งแต่เร่ิมตน้จนกระทัง่ในวนัน้ีนะ 
 

และท่ีสาํคญัท่ีสุดผูว้ิจยัขอขอบคุณอาแปะ และแม่ปุ๊ยท่ีใหก้าํลงัใจและสนบัสนุน ช้ีแนะในการ
ดาํเนินชีวิตในดา้นต่าง ๆ ทั้งการเรียน  การงาน และดา้นอ่ืน ๆ โดยเฉพาะการใหก้ารสนบัสนุนในการเรียนใน
ระดบัปริญญาโทและการทาํวิทยานิพนธ์ 

 

ผูว้ิจยัมีความยนิดีเป็นอยา่งยิง่  หากวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีจะมีคุณค่าและมีประโยชน์ต่อการศึกษา
คน้ควา้ของผูส้นใจต่อไป  ผูว้จิยัขออุทิศความดีใหก้บัครอบครัวและผูมี้พระคุณทุกท่านท่ีไดเ้อ่ยเอ้ือนมา  และ
ไม่ไดเ้อ่ยมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

วิมลวลัย ์ จารุกลุสินธ์ุ 
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บทที ่1 
 

บทนํา 
 

ทีม่าและความสําคญัของปัญหา 
 

การแข่งขนัทางธุรกิจในโลกปัจจุบนั และการเปิดเสรีทางการคา้ทาํใหสิ้นคา้และบริการมีเป็นจาํนวน
มากโดยแต่ละประเภทธุรกิจต่างไดพ้ฒันา และผลิตสินคา้ออกสู่ตลาดอยา่งต่อเน่ืองทาํใหผู้บ้ริโภคมีโอกาสใน
การเลือกซ้ือสินคา้มากยิง่ข้ึน  การโฆษณาจึงไดเ้ขา้มามีบทบาทสาํคญัในการเป็นเคร่ืองมือของธุรกิจทุกประเภท
เพื่อนาํเสนอขอ้มูล โนม้นา้วชกัจูงใจและย ํ้าเตือนใหผู้บ้ริโภคไดรู้้จกัสินคา้และบริการส่งผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือไดร้วดเร็วหรือง่ายยิง่ข้ึน นอกจากน้ีการโฆษณายงัเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีสามารถสร้างคุณค่าเพิ่ม (Value added) 
สร้างภาพลกัษณ์และย ํ้าเตือนในตรายีห่อ้ใหก้บัตวัสินคา้ และบริการอีกดว้ย 
  

สินคา้   บริการแต่ละประเภทใชส่ื้อในการโฆษณาแตกต่างกนัไม่วา่จะเป็นทางส่ือนิตยสาร  ส่ือวิทย ุ 
ส่ือโทรทศัน์   ส่ืออินเตอร์เน็ต    ส่ือหนงัสือพิมพ ์  เป็นตน้  ในบรรดาส่ือโฆษณาเหล่าน้ี  ส่ือนิตยสารจดัเป็นส่ือ
โฆษณาประเภทหน่ึงท่ีเจา้ของสินคา้และบริการหนัมานิยมเลือกซ้ือ ดงัจะเห็นไดจ้ากอตัราการใชง้บโฆษณาผา่น
ส่ือปี พ.ศ. 2545 เปรียบเทียบกบัปี พ.ศ. 2546 

 

    ตารางที ่1  การใชง้บโฆษณาผา่นส่ือปี พ.ศ. 2545 เปรียบเทียบกบัปี พ.ศ. 2546 

 
 

ประเภทส่ือ 2545 2546 เพิม่ขึน้/ลดลง 

โทรทศัน์ 37,339 42,288 13.25% 
วิทย ุ 6,170 6,662 7.97% 

หนงัสือพิมพ ์ 11,116 13,342 20.03% 

นิตยสาร 3,640 4,550 25% 

โรงภาพยนตร์ 596 896 50.34% 
ส่ือกลางแจง้ 1,718 3,169 84.46% 
ส่ือเคล่ือนท่ี 633 558 -11.85% 

รวม 61,212 71,465 16.75% 

   ทีม่า : Nielsen Media Research Thailand  (ปรับปรุงจากโพสตทู์เดย ์ ฉบบัวนัท่ี 10 มกราคม 2547 : B 1) 
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จากตารางดงักล่าว    แสดงใหเ้ห็นความสาํคญัของส่ือนิตยสารท่ีมีอตัราการเติบโต
สูงข้ึน   นอกเหนือจากส่ือหลกั อนัไดแ้ก่ ส่ือโทรทศัน ์ ส่ือหนงัสือพิมพ ์  ส่ือวิทย ุ โดยปี   พ.ศ. 
2546   ส่ือนิตยสารมีมูลค่าทางการตลาดคิดเป็น 4,550  ลา้นบาท  เพ่ิมข้ึนจากปี พ.ศ.2545 ร้อยละ 25 
นบัไดว้า่ส่ือโฆษณาทางนิตยสารไดรั้บความนิยมในการซ้ือส่ือโฆษณาสูงข้ึน    เน่ืองจากในปัจจุบนั
เป็นยคุของตลาดส่วนยอ่ย   หรือ  Niche  Market  สินคา้และบริการเพียงชนิดเดียวไม่สามารถ
ตอบสนองใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดท้ั้งหมด   ดงันั้น เจา้ของสินคา้  และบริการจึงตอ้งพยายามเจาะ
กลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจนมากยิง่ข้ึน  ซ่ึงส่ือนิตยสารมีฐานผูอ้่าน หรือกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนทาํให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการดงักล่าวได ้
 

ดาํรงศกัด์ิ ชยัสนิท (2538) ไดใ้หค้าํนิยามของนิตยสารไวว้า่  นิตยสาร เป็นส่ือส่ิงพิมพ์
ประเภทหน่ึงท่ีรวบรวมเน้ือหาสาระประเภทต่าง ๆ เขา้ไวด้ว้ยกนั หรือรวบรวมเน้ือหาสาระท่ีมีความ
น่าสนใจหลาย ๆ เร่ืองราวแต่เป็นเร่ืองประเภทเดียวกนัเขา้ไวด้ว้ยกนั  ซ่ึงจดัพิมพอ์อกมาเป็นเล่ม 
เพ่ือวางตลาดเป็นรายสปัดาห์  รายปักษ ์ รายเดือน  ราย 2 เดือน   ขอ้ไดเ้ปรียบของการโฆษณาในส่ือ
นิตยสาร คือ สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดค้่อนขา้งแน่นอนกวา่ส่ือโฆษณาชนิดอ่ืน ๆ โดยการ
เลือกประเภทของนิตยสารท่ีลงโฆษณาใหส้อดคลอ้งกบัประเภทสินคา้    และบริการของตน     เช่น 
โฆษณาเก่ียวกบัเฟอร์นิเจอร์สามารถเลือกลงโฆษณาในนิตยสารประเภทบา้น  เช่น  นิตยสาร     
บา้นและสวน   นิตยสาร ROOM  หรือนิตยสาร ELLE DECORATION  เพราะการออกแบบรูปเล่ม
ของนิตยสารจะนาํเสนอ รูปภาพท่ีสามารถดึงดูดความสนใจ อีกทั้งช่วยสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตวั
สินคา้และบริการไดเ้ป็นอยา่งดี   ทั้งรูปแบบการลงโฆษณาในนิตยสารยงัมีแนวทางท่ีหลายประเภท 
ไดแ้ก่  Fashion Ad.     Advertorial      Product  Placement    เป็นตน้  
 

โดยนิตยสารฉบบัแรกของไทย คือ “บางกอกรีคอร์เดอร์” หรือเรียกอีกช่ือว่า “หนงัสือ
จดหมายเหตุฯ”  เป็นนิตยสารรายปักษ ์ขนาด 8 หนา้ยก  จดัทาํโดยหมอบรัดเลย ์ ออกเผยแพร่เม่ือ
วนัท่ี 4  กรกฎาคม  พ.ศ. 2387 มีเน้ือหาท่ีเป็นความรู้และสารคดีในลกัษณะท่ีเป็นขอ้เขียนสั้น ๆ 
สาํหรับนิตยสารไทยฉบบัแรกท่ีจดัทาํโดยคนไทย คือ “ดรุโณวาท” ของพระองคเ์จา้เกษมสันต-์
โสภาคย ์ เม่ือปี พ.ศ. 2417  ซ่ึงอาจกล่าวไดว้่าเป็นปีแรกท่ีนิตยสารไทยถือกาํเนิดข้ึน (ระววีรรณ 
ประกอบผล, 2530 : 31-35) 
  

ปัจจุบนัมีการผลิตนิตยสารประเภทต่าง ๆ ออกมาเป็นจาํนวนมาก  ซ่ึงบุษราคมั ศรีรัตนา
(2539 : 64-70) ไดแ้บ่งนิตยสารออกเป็น 2 ประเภท คือ นิตยสารท่ีออกโดยหน่วยงานราชการ 
สมาคมวิชาชีพ   สถาบนัต่างๆ  และนิตยสารเพ่ือผูบ้ริโภคท่ีออกโดยเอกชน หรือบริษทัธุรกิจการ
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พิมพต่์าง ๆ ซ่ึงนิตยสารประเภทน้ีจดัทาํข้ึนโดยมุ่งหวงัผลกาํไร  แบ่งออกเป็น นิตยสารผูห้ญิง หรือ
นิตยสารสตรี  นิตยสารผูช้าย  นิตยสารท่องเท่ียวและวฒันธรรม  นิตยสารธุรกิจและการโฆษณา  
นิตยสารวยัรุ่น  นิตยสารเดก็  นิตยสารวิชาการ  นิตยสารบนัเทิง  นิตยสารยานยนต ์ นิตยสารบา้น
และท่ีดิน  นิตยสารการเมือง  นิตยสารคอมพิวเตอร์และนิตยสารประเภทอ่ืน ๆ  

 

ในบรรดานิตยสารท่ีแบ่งกลุ่มดงักล่าวน้ี นิตยสารกลุ่มท่ีมีผูอ่้านมากท่ีสุดและมีส่วนแบ่ง 
ทางการตลาดสูงสุด   คือ  นิตยสารสตรี    ซ่ึงปัจจุบนัการแข่งขนัของธุรกิจนิตยสารสตรีมีอตัราท่ีสูง 
โดยสงัเกตไดจ้ากรายช่ือของนิตยสารสตรีทั้งท่ีใชช่ื้อภาษาไทย  เช่น  ผูห้ญิงวนัน้ี   ดิฉนั  แพรว   
เป็นตน้  และท่ีใชช่ื้อภาษาองักฤษ   เช่น  IMAGE   LIPS    PROUD  เป็นตน้  นอกจากน้ียงัมี
นิตยสารสตรี ต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยอีกหลายเล่ม  เช่น   CLEO   ELLE   COSMOPOLITAN   
เป็นตน้  ในช่วงปี   พ.ศ.   2546   ท่ีผา่นมามีนิตยสารสตรีท่ีเปิดตวัข้ึนใหม่หลายเล่มดว้ยกนั    ไดแ้ก่  
HAIR   HER WORLD   MADAME  FIGARO     marie claire    Slimming   นอกจากน้ียงัมี
นิตยสารสตรีท่ีเปล่ียนแปลงการจดัจาํหน่ายจากรายปักษเ์ป็นรายสปัดาห์ เน่ืองจากนิตยสารรายปักษ ์
และรายเดือนมีการแข่งขนักนัสูง  ไดแ้ก่   นิตยสาร  Lisa  (ผูจ้ดัการรายสัปดาห์ 5-11  กรกฎาคม, 
2547 : B 4) 
 

โดยนิตยสารสตรีฉบบัแรกของไทยนั้นเกิดข้ึนในสมยัรัชกาลท่ี 5   ปี พ.ศ. 2449   ช่ือ   
กุลสตัรี  เป็นนิตยสารรายเดือนมีจุดมุ่งหมายท่ีจะใหค้วามรู้แก่ผูห้ญิง  และมุ่งท่ีจะใหเ้ป็นส่ือสาํหรับ
นกัเรียนในโรงเรียนสตรีในขณะนั้นเพ่ือแสดงความคิดเห็น และมีส่วนร่วมในการส่งเร่ืองมาลง
ตีพมิพแ์ต่นิตยสารฉบบัน้ีออกมาไดเ้พียงปีเดียวกเ็ลิกกิจการไป (ระววีรรณ ประกอบผล, 2530 : 171)  
ส่วนนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยฉบบัแรกนั้น   คือ   นิตยสาร   ELLE  ซ่ึงออก
เผยแพร่เม่ือเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2537   เป็นนิตยสารรายเดือน โดยนิตยสาร ELLE เกิดข้ึนโดย
การร่วมทุนระหว่าง บริษทั โพสต ์พบัลิชช่ิง จาํกดั (มหาชน)  เจา้ของหนงัสือพิมพ ์บางกอกโพสต ์ 
กบัทางบริษทั อาเชท  ฟิลิปปาคิโพสต ์มีเดียส์ จากประเทศฝร่ังเศส ซ่ึงเน้ือหาของนิตยสาร ELLE 
เนน้นาํเสนอเร่ืองแฟชัน่   รองลงมา  คือ    การรักษาสุขภาพ  รักษาความงามและมีข่าวสาร  รายงาน
การสาํรวจ  การวิจยัในเร่ืองต่าง ๆ ซ่ึงพิจารณาจากความน่าสนใจและการเขา้ไปมีส่วนร่วมของคน
ในประเทศตามความเหมาะสม  (http://www.elle.co.th/contactus.html) 
 

การประกอบธุรกิจนิตยสารนั้นตอ้งพ่ึงพาแหล่งรายไดจ้าก 3 แหล่งดว้ยกนั คือ 1. การ
จดัจาํหน่าย 2. การหาสมาชิก  และ3. การโฆษณา ซ่ึงการโฆษณานบัวา่เป็นรายไดห้ลกัของนิตยสาร
ในจาํนวนไม่ตํ่ากวา่ร้อยละ  40-60     เน่ืองจากตน้ทุนของการผลิตท่ีสูงข้ึน แต่ราคาการจดัจาํหน่าย
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ไม่สามารถสูงข้ึนตามไปดว้ย    ทาํใหจ้าํนวนหนา้โฆษณาในนิตยสารจึงมีค่อนขา้งมาก  นิตยสาร
บางเล่มมีโฆษณาถึงเกือบ  100  ช้ิน  (ธนะวรรณ  เดือนขาว, 2534) ในปัจจุบนัจาํนวนนิตยสารสตรี
มีเป็นจาํนวนมากส่งผลใหท้างผูจ้ดัทาํตอ้งพยายามหาเทคนิค  กลยทุธ์เพ่ือโนม้นา้วใจเจา้ของสินคา้
และบริการใหซ้ื้อพ้ืนท่ีโฆษณาในนิตยสารไม่วา่จะเป็นการสร้างสรรคพ้ื์นท่ีโฆษณาแบบใหม่ๆ การ
เสนอส่วนลด   การซ้ือเหมาเป็น Package   การแจกตวัอยา่งสินคา้ (Sampling)  การทาํเล่มแทรก 
(Supplement)   เป็นตน้  นอกจากน้ียงัมีการปรับปรุงรูปแบบปกแฟชัน่ใหส้วยสะดุดตา  ดว้ยการการ
ใชภ้าพกราฟฟิกต่าง ๆ   และการนาํศิลปิน ดารา นกัร้องท่ีมีช่ือเสียงมานาํเสนอบนปกนิตยสารเพือ่
ดึงดูดความสนใจจากผูอ่้าน   
  

การโฆษณาในนิตยสารถือวา่เป็นการซ้ือขายผา่นแผนกโฆษณาและผูซ้ื้อ  คือ  เจา้ของ
สินคา้และบริการท่ีตอ้งการซ้ือพื้นท่ีโฆษณา และผูท่ี้มีบทบาทในการนาํเสนอพ้ืนท่ีโฆษณาแสวงหา
เจา้ของสินคา้และบริการท่ีคาดวา่จะซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา  ไดแ้ก่ พนักงานขายโฆษณา  (Account 
Executive)   โดยพนกังานขายโฆษณาถือวา่เป็นตวัแทนของบริษทัจดัทาํนิตยสารในการขายพื้นท่ี
โฆษณา 
 

การขายโฆษณา  โดยพนกังานขายโฆษณานั้นถือไดว้่าเป็นการใชค้าํพดูช้ีแจงใหเ้จา้ของ 
สินคา้และบริการเขา้ใจถึงคุณสมบติั  คุณภาพ  ปริมาณรวมทั้งเน้ือหาสาระของนิตยสาร และนบัเป็น
การส่ือสารระหว่างพนกังานขายและเจา้ของสินคา้ ซ่ึงโดยส่วนใหญ่เป็นรูปแบบการส่ือสารระหวา่ง
บุคคล   พนกังานขายโฆษณามีโอกาสโนม้นา้วใจเจา้ของสินคา้ตวัต่อตวั  ส่งผลใหเ้กิดความสนใจ
ไดง่้ายยิง่ข้ึน  อีกทั้งยงัมีโอกาสสงัเกตพฤติกรรมการตอบรับของผูซ้ื้อทาํใหพ้นกังานขายสามารถ
ปรับปรุง    เปล่ียนแปลง    รูปแบบการส่ือสารวิธีการนาํเสนอใหเ้ขา้กบัพฤติกรรมและความตอ้งการ
ของเจา้ของสินคา้และบริการได ้ 
 

สาํหรับความสาํเร็จในการขายพ้ืนท่ีโฆษณานั้นข้ึนอยูก่บัความสามารถของพนกังาน
ขายโฆษณา  ซ่ึงพนกังานขายโฆษณานั้นนอกจากจะตอ้งมีความรู้   ความเขา้ใจในแนวคิด  รูปแบบ
ของนิตยสารแลว้ยงัจะตอ้งมีทกัษะการขายในทุกขั้นตอนของกระบวนการขาย มีความสามารถ
ส่วนตวั คือ ความแม่นยาํและความรวดเร็วในการรับทราบความตอ้งการของลูกคา้ (วลัลภ เมฆทบั, 
2545)   เช่น  การทาํแบบโฆษณาใหใ้นกรณีท่ีลูกคา้ไม่มีแบบ  ติดตามสอบถามลูกคา้อยูเ่สมอ  ตรง
ต่อเวลาใหลู้กคา้ท่ีซ้ือโฆษณาเป็นประจาํเลือกพ้ืนท่ีโฆษณาก่อนผูอ่ื้น  
  
 

DPU



5 
 

 

ตวงพร  บุญยะสาระนนัท ์(2543) ไดก้ล่าวว่าพนกังานขายโฆษณาสามารถนาํวิธีการ     
โนม้นา้วใจอยา่งผสมผสาน ประกอบดว้ย การแสดงหลกัฐาน  การใหเ้หตุผลและการเรียบเรียง
เน้ือหาสารในการโนม้นา้วใจ เช่น   สถิติจาํนวนผูอ่้าน   จาํนวนการพิมพ ์   ยอดการจาํหน่าย       
เป็นตน้  ซ่ึงการแสดงหลกัฐาน     และการใหเ้หตุผลสามารถเพ่ิมความน่าเช่ือถือใหก้บัพนกังานขาย
โฆษณาไดด้ว้ย นอกจากน้ี พนกังานขายโฆษณาตอ้งเนน้ย ํ้าถึงความแปลกใหม่ คุณภาพ ความ
หลากหลายและความพิเศษของนิตยสารของตนใหเ้จา้ของสินคา้ทราบ  รวมทั้งควรนาํเสนอตวัอยา่ง
ผลงานของนิตยสารท่ีประสบความสาํเร็จ   เพือ่สร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่เจา้ของสินคา้     และบริการ   
อีกทั้งพนกังานขายโฆษณาตอ้งใชช่้วงจงัหวะของฤดูกาลใหเ้ป็นประโยชน ์เช่น  ในฤดูร้อน   เคร่ือง 
ปรับอากาศ   พดัลม  เส้ือผา้เน้ือบางจะขายดี ผูค้นนิยมไปพกัผอ่นตากอากาศ    พนกังานขายโฆษณา
ควรหาโอกาสเขา้ไปเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาใหก้บัเจา้ของสินคา้ และบริการประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า
และธุรกิจท่องเท่ียว หรือว่ามีธุรกิจประเภทอะไรท่ีเพ่ิงเปิดกิจการพนกังานขายโฆษณาควรไปเสนอ
ขายเช่นกนั (ภทัรียา  ละอองแกว้, 2535)   ซ่ึงพนกังานขายโฆษณาของแต่ละนิตยสารจะมีเทคนิคท่ี
แตกต่างกนัออกไปในกระบวนการขายเพ่ือใหเ้จา้ของสินคา้และบริการซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาในนิตยสาร
ของตน   
 

ดว้ยเหตุผลท่ีนิตยสารสตรีเป็นส่ือท่ีไดรั้บความนิยมสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ืองในการลง
โฆษณา และนิตยสารสตรีในประเทศไทยมีจาํนวนจาํหน่ายสูง การศึกษากระบวนการขายพ้ืนท่ี
โฆษณาของพนกังานขายโฆษณาวา่สามารถส่ือสารโนม้นา้วใจใหเ้จา้ของสินคา้และบริการซ้ือพ้ืนท่ี
โฆษณาในส่ือนิตยสารของตนได ้      อีกทั้งนิตยสารสตรีในประเทศไทยไดรั้บความนิยมจากกลุ่ม  
ผูบ้ริโภค ทาํใหผู้ว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงกระบวนการขายโฆษณาทางนิตยสารสตรีทั้งของ
ไทย  และนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยของพนกังานขายโฆษณาวา่มีกระบวนการขาย
อยา่งไร  มีความแตกต่างกนัอยา่งไรบา้งรวมทั้งมีปัญหาอยา่งไรในขณะกระบวนการขายโฆษณา  
 

ปัญหานําวจัิย 
 

1. พนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีมีกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาในนิตยสาร 
สตรีอยา่งไร 
       2.    พนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย  และนิตยสารสตรีต่างประเทศ    ฉบบั
ภาษาไทย มีกระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณาแตกต่างกนัหรือไม่ อยา่งไร 

3.  ปัญหา  อุปสรรคของกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาในนิตยสารสตรีเป็นอยา่งไร 
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วตัถุประสงค์ 
 

1.    เพ่ือศึกษากระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาทางนิตยสารสตรีของพนกังานขายโฆษณา 
2. เพ่ือเปรียบเทียบกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของพนกังานขายโฆษณาใน 

นิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย 
      3.    เพ่ือศึกษาปัญหา  อุปสรรคของกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาในนิตยสารสตรี  
 

ขอบเขตของการวจิัย 
 

                      1. การวิจยัคร้ังน้ีไดศึ้กษานิตยสารสตรีไทย  จาํนวน  8 ฉบบั  ไดแ้ก่  นิตยสารแพรว   
นิตยสารผูห้ญิงวนัน้ี  นิตยสารผูห้ญิง  นิตยสาร FRONT  นิตยสารกลุสตรี  นิตยสารพลอยแกมเพชร   
นิตยสารเปรียว   นิตยสาร Hi!   และนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย  จาํนวน  6   ฉบบั 
ไดแ้ก่ นิตยสาร ELLE   นิตยสารCLEO   นิตยสาร marie claire   นิตยสารCOSMOPOLITAN     
นิตยสารHER WORLD     นิตยสารMADAME   FIGARO  
       2.  วิเคราะห์รูปแบบการโฆษณา    พ้ืนท่ีโฆษณาและประเภทของสินคา้และบริการของ
นิตยสารสตรีดงักล่าว   ตั้งแต่เดือนกนัยายน 2547 - ธนัวาคม 2547   (เดือนละ 1 ฉบบั)  ซ่ึงในกรณี
ของนิตยสารสตรีท่ีเป็นรายสัปดาห์ และรายปักษ ์จะศึกษาในสปัดาห์แรก และปักษแ์รกเท่านั้น   
       3.  การสมัภาษณ์เชิงลึก 
            3.1   นิตยสารสตรีไทย สมัภาษณ์บรรณาธิการบริหาร   ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา  หรือ
ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณาและพนกังานขายโฆษณา 
            3.2   นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย   สมัภาษณ์ผูอ้าํนวยการฝ่ายการขาย
และการตลาด   หรือผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณาและพนกังานขายโฆษณา  
 
 

นิยามศัพท์ 

       1.  กระบวนการขายโฆษณา  หมายถึง  ขั้นตอนการขายโฆษณาของพนกังานขายพ้ืนท่ี
โฆษณาทางส่ือนิตยสารสตรี  ซ่ึงแบ่งออกเป็น  3   ขั้นตอน   คือ   การเตรียมตวัเพ่ือเสนอขาย   การ
ปฏิบติัการขายและการติดตามผลการขาย  และการรักษาลูกคา้ 

       2.  พนักงานขายโฆษณา  หมายถึง  บุคคลซ่ึงเป็นตวัแทนของนิตยสารสตรีไทย และ
นิตยสารต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย  ซ่ึงมีหนา้ท่ีในการนาํเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาทางหนา้นิตยสาร
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สตรีใหแ้ก่เจา้ของสินคา้ และบริการต่าง ๆ (ลูกคา้) โดยมีวตัถุประสงคใ์หล้กูคา้ ซ้ือพื้นท่ีโฆษณาของ
นิตยสาร 

       3.   นิตยสารสตรี   หมายถึง   นิตยสารท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบัสตรีในดา้นต่าง ๆ   ซ่ึงเน้ือหา
ส่วนใหญ่จะประกอบไปดว้ยบทสมัภาษณ์   นวนิยาย   บทความ   บทวิจารณ์   เร่ืองสั้น   พยากรณ์        
โชคชะตา    ข่าวประชาสัมพนัธ์    แฟชัน่และการโฆษณา    

       4.   นิตยสารสตรีไทย   หมายถึง   นิตยสารท่ีนาํเสนอเน้ือหาเก่ียวกบัสตรีในดา้นต่าง ๆ 
ดาํเนินกิจการโดยคนไทย   แมใ้นบางเล่มจะใชช่ื้อภาษาต่างประเทศกต็าม  ไดแ้ก่  นิตยสารแพรว  
นิตยสารผูห้ญิงวนัน้ี   นิตยสารผูห้ญิง   นิตยสาร FRONT   นิตยสารกลุสตรี  นิตยสารพลอยแกม
เพชร   นิตยสารเปรียว   นิตยสาร Hi! 

       5.   นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย  หมายถึง  นิตยสารท่ีนาํเสนอเน้ือหา
เก่ียวกบัสตรีในดา้นต่าง ๆ โดยมีเจา้ของลิขสิทธ์ิในต่างประเทศ   ซ่ึงประเทศไทยไดรั้บลิขสิทธ์ิจาก
เจา้ของหนงัสืออยา่งถูกตอ้งตามกฎหมายมาผลิต และจาํหน่ายโดยใชช่ื้อเดียวกบัเจา้ของลิขสิทธ์ิ   
ไดแ้ก่  นิตยสาร ELLE   นิตยสารCLEO   นิตยสาร marie claire   นิตยสาร COSMOPOLITAN     
นิตยสารHER  WORLD     นิตยสาร MADAME  FIGARO 

       6.   รูปแบบการโฆษณา หมายถึง  ลกัษณะของการโฆษณาในนิตยสารสตรี ซ่ึงแบ่ง
ออกเป็น   2 แบบ  คือ  

 6.1    การโฆษณาตรง   คือ   การนาํเสนอขอ้มูลของสินคา้ และบริการวา่สามารถ
ทาํอะไรไดบ้า้ง   มีลกัษณะและ มีประโยชน์อยา่งไรซ่ึงจะนาํเสนอเป็นรูปภาพกบัตวัหนงัสือ     

 6.2  การโฆษณาแฝง   คือ  การนาํเสนอขอ้มูลของสินคา้ และบริการโดย
สอดแทรกตวัสินคา้ และบริการเขา้ไปในส่วนท่ีไม่ใช่เน้ือหาของการโฆษณา  ซ่ึงมีหลากหลาย
รูปแบบดว้ยกนั เช่น บทความเชิงโฆษณา   (Advertorial)   การถ่ายแฟชัน่  (Fashion Ad.)   การซ้ือ
คอนเซปตเ์ล่ม    เป็นตน้ 

       7.   พืน้ทีโ่ฆษณา  หมายถึง   ตาํแหน่งโฆษณาในหนา้นิตยสารสตรี  ซ่ึงมีหลากหลาย
รูปแบบ  เช่น  แบบเตม็หนา้  แบบเส้ียวหนา้  ก่ึงกลางหนา้ เป็นตน้ 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

      1.  เพ่ือทราบความเหมือน และความแตกต่างในกระบวนการขายโฆษณาของพนกังาน
ขายโฆษณาทางนิตยสารสตรีไทย  และนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย 

2.  เพ่ือทราบรูปแบบการโฆษณา ลกัษณะพ้ืนท่ีโฆษณาและประเภทของสินคา้และ 
บริการท่ีนิยมลงโฆษณาในนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย 
       3.  เพ่ือเป็นแนวทางใหพ้นกังานขายโฆษณา หรือวชิาชีพอ่ืน ๆ ท่ีใชเ้ทคนิคการขายโดย
บุคคลไดน้าํเทคนิคไปประยกุตใ์ชก้บัตน เพ่ือทาํใหก้ารขายประสบความสาํเร็จ 
                    4.  เพ่ือเป็นแนวทางใหห้น่วยงาน    หรือธุรกิจประเภทเดียวกนัและประเภทอ่ืนท่ีใช้
วิธีการขายโดยใชพ้นกังานขายสินคา้และบริการ ไดพ้ฒันาฝึกอบรมบุคลากร เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ
การขาย 
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บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาเร่ือง “การศึกษากระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณา
ในนิตยสารสตรี”   ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้าํมาเป็นกรอบในการวจิยั   มีดงัน้ี 

 

1.  แนวคิดเก่ียวกบันิตยสาร และการโฆษณาในนิตยสาร 
2.  แนวคิดเร่ืองการส่ือสารระหวา่งบุคคล 
3.  ทฤษฎีการขาย  
4.  แนวคิดกระบวนการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
5.  ทฤษฎีการส่ือสารเพ่ือโนม้นา้วใจ 
6.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบันิตยสาร   และการโฆษณาในนิตยสาร 
 

นิตยสาร เป็นส่ือส่ิงพิมพป์ระเภทหน่ึงท่ีรวบรวมเน้ือหาสาระประเภทต่าง ๆ เขา้ไวด้ว้ยกนั หรือ
รวบรวมเน้ือหาสาระท่ีมีความน่าสนใจหลาย ๆ เร่ืองราว  แต่เป็นเร่ืองประเภทเดียวกนัเขา้ดว้ยกนั  ซ่ึงจดัพิมพ์
ออกมาเป็นเล่มเพื่อวางตลาดเป็นรายสปัดาห์  รายปักษ ์ รายเดือน  ราย    2  เดือน  (ดาํรงศกัด์ิ   ชยัสนิท, 2538) 
 

รูปแบบของนิตยสาร  มี 4 ขนาด  ไดแ้ก่ 
1. ขนาดเลก็  มีขนาดเฉล่ียประมาณ  6.5 - 9.5  น้ิว  เช่น   นิตยสารขวญัเรือน   กลุสตรี  หญิงไทย  

เป็นตน้ 
2. ขนาดกลางทัว่ ๆ ไป   มีขนาดเฉล่ียประมาณ 7.5-10.5 น้ิว   เช่น  นิตยสารเธอกบัฉนั       ผูห้ญิง

วนัน้ี  แพรว  พลอยแกมเพชร  เป็นตน้ 
3. ขนาดใหญ่  มีขนาดเฉล่ียประมาณ 10.3-12.5 น้ิว  เช่น  สยามรัฐสปัดาห์วิจารณ์   

มติชนสุดสปัดาห์  เป็นตน้ 
4. ขนาดพิเศษ  คือ  นิตยสารท่ีมีขนาดต่างออกไปจากขนาดทั้ง 3 แบบขา้ง 
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ประเภทของนิตยสาร 
นิตยสารเป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายเฉพาะไดอ้ยา่งมีประสิทธิ- 

ภาพยิง่  ดว้ยเทคโนโลยกีารผลิตสมยัใหม่ตลอดจนเน้ือหาท่ีประกอบกนัข้ึนมาเป็น “นิตยสาร”  นั้นทาํใหส่ื้อชนิด
น้ีสามารถสร้างแรงดึงดูดใจ    และเรียกร้องความสนใจจากกลุ่มผูอ่้านท่ีเป็นเป้าหมายเฉพาะไดม้ากยิง่ข้ึน โดย
ทางสมาคมธุรกิจโฆษณาแห่งประเทศไทย ไดจ้าํแนกประเภทนิตยสารเป็นจาํนวน 15  ประเภท  (อา้งถึงใน
สุรสิทธ์ิ  วิทยารัฐ, 2544 : 188-189)   ดงัน้ี 

1. นิตยสารผูช้าย  เช่น  Formen   MARS  GM 
2. นิตยสารผูห้ญิง เช่น  CLEO   IMAGE    ผูห้ญิงวนัน้ี 
3. นิตยสารบา้น  เช่น   บา้นและสวน   Room   Life&Home 
4. นิตยสารสุขภาพ  เช่น  ชีวจิต   Healthtoday  ใกลห้มอ 
5. นิตยสารดา้นการท่องเท่ียว เช่น  เท่ียวรอบโลก  สารคดี  อ.ส.ท. 
6. นิตยสารรถ  เช่น  โลกรถยนต ์  4Wheels  แหล่งรถ 
7. นิตยสารดา้นธุรกิจและโฆษณา  เช่น   ผูจ้ดัการรายเดือน   Think Big Magazine 
8. นิตยสารดา้นเคร่ืองเสียง  วิดีโอ  คอมพิวเตอร์  เช่น  Pc Magazine  First Mobile   
9. นิตยสารบนัเทิง  เช่น  ทีวีพลู  ทีวีอินไซต ์  ดาราภาพยนตร์ 
10. นิตยสารดา้นการถ่ายภาพ และการพิมพ ์ เช่น  Shutter Photography     
11. นิตยสารเศรษฐกิจ  เช่น  ดชันีซ้ือ-ขาย   ทางแยก 
12. นิตยสารเชิงการเมือง  เช่น  มติชนสุดสปัดาห์    เนชัน่สุดสปัดาห์   สยามรัฐ 

สุดสปัดาห์ 
13. นิตยสารศิลป-วฒันธรรม  เช่น   ศิลปวฒันธรรม  เมืองโบราณ 
14. นิตยสารเชิงกีฬา  เช่น  มวยโลก   กีฬาสยาม 
15. นิตยสารเดก็ และการ์ตูน  เช่น  เสียงเดก็  ชยัพฤกษก์าร์ตนู  ขายหวัเราะ 

 

องค์ประกอบของนิตยสาร  (สุรสิทธ์ิ วิทยารัฐ, 2544 : 193-194) 
นิตยสารประกอบดว้ยส่วนสาํคญั 4 ส่วน ดงัน้ี 
1. ปกนิตยสาร 

ปกนิตยสารเป็นส่วนสาํคญัท่ีสุดของนิตยสาร เพราะเป็นจุดแรกท่ีคนพบเห็น และมีผลต่อ
ยอดขายของนิตยสาร  ปกนิตยสารจะมีลกัษณะเฉพาะตวัท่ีต่างจากปกหนงัสือเล่ม  เน่ืองจากมีขอ้มูลจาํนวนมาก
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ท่ีบอกลกัษณะเฉพาะตวัของนิตยสารแต่ละฉบบัตั้งแต่ช่ือนิตยสารตราสญัลกัษณ์ หรือโลโก ้ คาํขวญัประจาํ
นิตยสาร (ถา้มี)  และภาพปก  นอกจากน้ียงัอาจมีขอ้มูลแสดงปีท่ี  ฉบบัท่ี  วนัท่ี  เดือน  ปีพทุธศกัราช  ราคา
จาํหน่าย และเร่ืองเด่นประจาํฉบบั  รวมทั้งเลขเรียกประจาํนิตยสาร (International Standard Serial Number หรือ 
ISSN)  แต่ขอ้มูลดงักล่าวอาจปรากฎท่ีสนัปก  หรือหนา้ในของนิตยสารแทนท่ีจะรวมอยูบ่นหนา้ปกกไ็ด ้การ
ออกแบบจดัหนา้หนา้ปกนิตยสารควรเป็นรูปแบบพ้ืนฐานท่ีสอดคลอ้งกนัในแต่ละฉบบัเพื่อแสดงเอกลกัษณ์ของ
นิตยสารฉบบันั้น ๆ ส่วนปกอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ปกหนา้ดา้นใน  ปกหลงัดา้นในและปกหลงัมกัเป็นท่ีโฆษณา 

 

2.    หน้าสารบัญ 
                     หนา้สารบญั เป็นส่วนประกอบสาํคญัรองจากหนา้ปก  เพราะเป็นหนา้ของนิตยสารท่ีแสดง
ขอ้มูลทั้งหมดซ่ึงจาํเป็นต่อการจดัทาํนิตยสาร  รวมทั้งแสดงช่ือคอลมัน์  และบทความทั้งหมดท่ีมีในนิตยสาร
นั้น   พร้อมทั้งระบุเลขหนา้เพื่อสะดวกต่อการเปิดอ่าน  โดยเฉพาะเม่ือผูอ่้านตอ้งการอ่านเร่ืองท่ีสนใจ หรือเร่ืองท่ี
ใหค้วามสาํคญัก่อน  หนา้สารบญัตอ้งมี  ช่ือนิตยสาร  ปีท่ี  ฉบบัท่ี  เดือน ปีพทุธศกัราชท่ีนิตยสารวางจาํหน่าย
เหมือนอยา่งเช่นหนา้ปก  รวมทั้งรายช่ือกองบรรณาธิการและคณะผูจ้ดัทาํ  ช่ือบริษทัสาํนกัพิมพ ์ ท่ีอยูข่อง
สาํนกัพิมพ ์ ระยะเวลาในการออกจาํหน่าย  รายช่ือแผนกหรือคอลมัน์ทั้งหมด  พร้อมระบุเลขหนา้สาํหรับ
นิตยสารซ่ึงวางจาํหน่ายมานานจนรู้จกักนัแพร่หลาย  อาจเนน้จุดเด่นน้ีดว้ยการแสดงปีแรกท่ีจดัทาํนิตยสารนั้น  
บางคร้ังอาจแสดงขนาดยอ่ของภาพปกพร้อมคาํบรรยายใตภ้าพยอ่  สารบญัอาจมีจาํนวนหนา้หลายหนา้ โดยอาจ
มีเร่ืองยอ่ของบทความหรือคอลมัน์ในหนา้ดว้ย อยา่งในกรณีนิตยสารท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเฉพาะเม่ือผูอ่้านคุน้เคย
กบัคอลมัน์ประจาํในนิตยสาร  และไม่ตอ้งการความรวดเร็วในการเปิดหาคอลมัน์ 

 

3.   เนือ้ในนิตยสาร 
             จุดเด่นของนิตยสาร คือ การเสนอเน้ือในท่ีประกอบดว้ยเร่ืองราว  บทความและคอลมัน์ท่ีมีความ
หลากหลาย  ทั้งดา้นความรู้ และบนัเทิง  โดยใชผู้เ้ขียนจาํนวนมาก  การเนน้เน้ือหาในดา้นใดข้ึนอยูก่บันโยบาย  
และวตัถุประสงคใ์นการจดัทาํเป็นสาํคญั  ถา้เป็นนิตยสารทัว่ไป  อาจเสนอเร่ืองราว  คอลมัน์และบทความซ่ึงคน
ทัว่ไปสนใจ  เช่น เร่ืองสั้น  บทวิเคราะห์ข่าวสาํคญัทางการเมือง  เศรษฐกิจและสงัคมในขณะนั้น  หรือเร่ืองราว
อิงประวติัศาสตร์ และสมัภาษณ์บุคคลท่ีเด่น หรือมีความสาํคญั  เป็นตน้  ถา้เป็นนิตยสารเฉพาะกลุ่มสตรี  อาจ
เสนอเร่ืองราว คอลมัน์ และบทความเก่ียวกบัสตรี  เช่น  แฟชัน่  แบบเส้ือ  ทรงผม  เคร่ืองประดบั  การตกแต่ง
บา้น การทาํอาหาร  นวนิยาย  เป็นตน้ 
             นอกจากเน้ือหาท่ีเป็นตวัหนงัสือแลว้  นิตยสารทัว่ไปนิยมใชภ้าพประกอบเน้ือหา  เพื่อเพิ่มความ
เด่น  ความน่าสนใจและความสวยงามของหนา้แต่ละหนา้  การใชภ้าพประกอบยงัช่วยใหก้ารจดัหนา้เป็นไป
อยา่งสมบูรณ์    และไดส้ดัส่วนมากข้ึน    ในกรณีท่ีมีเน้ือหานอ้ยกอ็าจใชภ้าพ 
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ประกอบเป็นตวัเสริม  นอกจากน้ี การมีภาพประกอบแทรกในเน้ือท่ีท่ีเตม็ไปดว้ยขอ้ความจะช่วยใหผู้อ่้านไดพ้กั
สายตาอีกดว้ย 
 

4.   หน้าโฆษณา 
            หนา้โฆษณาเป็นส่วนประกอบท่ีจาํเป็นของนิตยสาร เพราะทาํรายไดห้ลกัใหก้บันิตยสาร
มากกวา่รายไดจ้ากการจดัจาํหน่าย หนา้โฆษณาของนิตยสารมกัอยูท่ี่ปกหลงั ปกหนา้    ดา้นใน  ปกหลงัดา้นใน  
ส่วนตน้ของนิตยสารก่อนหนา้สารบญั  และแทรกระหวา่งบทความหรือคอลมัน์   

 

การโฆษณาในนิตยสาร  
ข้อได้เปรียบของการโฆษณาในนิตยสาร  (ดาํรงศกัด์ิ  ชยัสนิทและวนีสั  อศัวสิทธิถาวร, 

2538 : 113-114) 
1.  ผูโ้ฆษณาเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง่้าย  เฉพาะเจาะจงได ้ เน่ืองจากปัจจุบนันิตยสารแยกยอ่ยกลุ่ม

ผูอ่้านเฉพาะกลุ่มมากข้ึน เช่น  นิตยสารรักลูก สาํหรับแม่และเดก็  นิตยสารฟิตเนส สาํหรับผูรั้กสุขภาพ    เป็น
ตน้    ดงันั้นการโฆษณาทางส่ือนิตยสารจึงสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดเ้ฉพาะ  เจาะจง 

2.  ส่ือโฆษณาผา่นตาผูบ้ริโภคบ่อยคร้ังการเขา้ถึง และความถ่ี (Reach & Frequency) จาํนวนผูอ่้าน
ต่อฉบบัสูง  ทาํใหส่ื้อโฆษณาผา่นตาจาํนวนมาก  เน่ืองจากส่ือนิตยสารส่วนใหญ่  อ่านไดท้ั้งครอบครัว  อายกุาร
เกบ็รักษานาน  มีความคงทนถาวร  บางฉบบัมีอายอุยูไ่ด ้1 เดือน  บางฉบบั 2   สปัดาห์  โอกาสท่ีจะเห็นการ
โฆษณามีมากข้ึน 

3.  นิตยสารส่วนมากมีคุณภาพดี เพราะกระดาษมีคุณภาพสูงจึงทาํใหส่ิ้งโฆษณามีประสิทธิภาพใน
การจูงใจผูบ้ริโภค  มีความยดืหยุน่ในการผลิต (Flexibility)  ผูส่้งสารสามารถนาํเสนอสินคา้จาํนวนมากเท่าใดก็
ได ้และสามารถเปล่ียนแปลงไดร้วดเร็ว เพราะไม่ใชเ้วลาในขั้นตอนของการผลิตมากเหมือนการผลิตส่ือโฆษณา
อ่ืน ๆ 

4.  ความสามารถสร้างช่ือเสียง (Prestige) การโฆษณาทางส่ือนิตยสารท่ีมีคุณภาพท่ีดีจะสามารถ
สร้างภาพพจนต่์อผลิตภณัฑไ์ดดี้  โดยเฉพาะบริษทัท่ีผลิตภณัฑเ์ป็นสินคา้เจาะจงซ้ือ และแสดงความมีช่ือเสียง
ของบริษทั หรือผลิตภณัฑ ์ จาํเป็นตอ้งเลือกโฆษณาในนิตยสารท่ีมีภาพพจน์สูง และมีคุณภาพสูงในการผลิต 
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นิตยสาร  งานศิลป์  การถ่ายภาพ  รวมทั้งนิตยสารท่ีมีการปรับปรุงเน้ือหาในเล่ม ดว้ยเหตุน้ีผูว้างแผนส่ือจึงตอ้ง
คาํนึงถึงการสร้างส่ิงแวดลอ้มในการพิมพซ่ึ์งเป็นส่ิงลาํบากท่ีจะสร้างความภาคภูมิใจในนิตยสารโดยถือเกณฑ ์ 
ประสบการณ์และความรู้ของผูว้างแผนโฆษณา 

 
5.  นิตยสารเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดใ้นวงกวา้ง  เพราะมีจาํหน่ายทัว่ประเทศ 

 
ข้อเสียเปรียบของการโฆษณาในนิตยสาร 
1. ตน้ทุนสูง (High Costs)  ตน้ทุนของการโฆษณาจะแปรตามขนาดของผูอ่้านท่ีตอ้งการเขา้ถึง และ

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมายของนิตยสาร  นิตยสารท่ีมีการจาํหน่ายสูง  ค่าใชจ่้ายในการโฆษณากสู็งดว้ย 
2. การเขา้ถึง และความถ่ีมีจาํกดั (Limited Reach and Frequency)  การโฆษณาผา่นส่ือนิตยสารมี

ปัญหาดา้นการเขา้ถึง และการสร้างความถ่ีไดจ้าํกดั 
3.  ระยะเวลาในการพิมพน์าน (Long Lead Time) นิตยสารส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการดาํเนินการ

จดัพิมพป์ระมาณ 30-90 วนั   ซ่ึงหมายถึงพื้นท่ีในส่ือนั้นจะถูกซ้ือล่วงหนา้เพื่อการพิมพไ์ดถู้กตอ้ง ดว้ยเหตุน้ีจึง
ทาํใหนิ้ตยสารไม่สามารถดาํเนินการไดร้วดเร็วเท่ากบัส่ือวทิยกุระจายเสียงหรือหนงัสือพิมพเ์ป็นอุปสรรคต่อการ
เปล่ียนแปลงข่าวสารใหท้นัเหตุการณ์ปัจจุบนั  รวมทั้งเป็นอุปสรรคต่อการเปล่ียนแปลงการโฆษณาใหเ้หมาะสม
กบัส่ิงแวดลอ้มการตลาด     และกลยทุธ์การ 
ตลาดท่ีเปล่ียนแปลง 

4.  ความสบัสนของการแข่งขนัสูง (Clutter  and  Competition)   นิตยสารท่ีประสบความ สาํเร็จสูง
จะมีผูใ้ชส่ื้อมาก ทาํใหนิ้ตยสารบรรจุงานโฆษณาไวม้าก  ซ่ึงถือวา่มีการแข่งขนัการโฆษณาในส่ือนิตยสารสูง  
เม่ือมีงานโฆษณามากผูอ่้านกจ็ะเกิดความสบัสนวุน่วาย และทาํใหอ้าํนาจในการดึงผูอ่้านใหส้นใจในงานโฆษณา
ตํ่า   งานโฆษณาจึงตอ้งสามารถจูงใจผูอ่้านไดม้าก    โดยใชภ้าพประกอบ พาดหวัท่ีเด่นชดัหรือใชเ้ทคนิคการ
สร้างสรรคง์านโฆษณา  เพือ่ดึงความตั้งใจและความสนใจของผูอ่้าน 

 

ตําแหน่งการลงโฆษณาในหน้านิตยสาร (ศุจิกา  ช่ืนใจ, 2545 : 9-14) 
การจดัวางตาํแหน่งหนา้โฆษณาของนิตยสาร   มีความสาํคญัอยา่งยิง่ในการจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจ

เลือกลงโฆษณา ซ่ึงการลงโฆษณาในนิตยสารสามารถลงไดต้ั้งแต่ปกหนา้ไปจนถึงปกหลงั โดยหนา้ของ
นิตยสารทางดา้นขวาจะไดรั้บการมองดูมากกวา่ทางดา้นซา้ยและจาํนวน 7 หนา้แรก  จะมีโอกาสถูกเปิดดู
มากกวา่   
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นอกจากน้ีการลงโฆษณาในปกหลงันั้น  ปกติจะแพงกวา่ตาํแหน่งอ่ืน ๆ เพราะเป็นตาํแหน่งท่ีดีท่ีสุด

ท่ีเรียกร้องความสนใจจากผูอ่้าน แมจ้ะมองเพียงผา่น ๆ ส่วนในหนา้อ่ืน ๆ ราคากจ็ะแตกต่างกนัไปตามแต่ละ
ตาํแหน่ง   ซ่ึงการขายพ้ืนท่ีสาํหรับลงโฆษณาในนิตยสารท่ีนิยมกนัมากท่ีสุดในปัจจุบนั  คือ  การขายกนัทั้ง
หนา้กระดาษหรืออาจกาํหนดเป็นคอลมัน์ ซ่ึงลกัษณะโดยทัว่ไปนิตยสารจะจดัสรรพื้นท่ีของหนา้กระดาษใหแ้ก่
ผูซ้ื้อเพ่ือลงโฆษณา  ดงัน้ี  

 
 
1. เต็มหน้า (Full Page)  ผูล้งโฆษณาจะเลือกซ้ือหนา้กระดาษทั้งหนา้   

     โดยอาจจะซ้ือเพียงหนา้เดียว  หนา้คู่ติดกนั หรือหนา้เวน้หนา้กไ็ด ้
 
 

 
  2. แบบคร่ึงหน้าตามแนวขวาง (Half Page Horizontal) กาํหนดแบ่งหนา้ 
       กระดาษทางแนวนอนออกเป็นสองส่วนเท่า  ๆ  กนั แลว้ใหผู้ซ้ื้อเลือกวา่จะลง                
                   โฆษณาส่วนบนหรือส่วนล่าง  แต่ส่วนใหญ่นิตยสารจะไม่ใหล้งโฆษณาส่วน 
       บนเพราะจาํทาํใหน้ํ้ าหนกัของหนา้เสียไป 
 
 

3. คร่ึงหน้าตามแนวตั้ง (Half Page Vertical) กาํหนดแบ่งหนา้กระดาษทางแนวตั้งออกเป็นสอง
ส่วนเท่า  ๆ  กนั แลว้ใหผู้ซ้ื้อเลือกวา่จะลงโฆษณาดา้น ซา้ย หรือดา้นขวา เน้ือท่ีส่วนท่ีเหลือทางนิตยสาร
จะใชส้าํหรับตีพิมพบ์ทความ  สารคดี   หรือเร่ืองราวอ่ืน ๆ ของนิตยสาร 
 
 
 
   
   4.  คร่ึงหน้าสองหน้าตดิกนั   (Half Page Double Spread)   จะมี    
                               ลกัษณะเหมือนหน่ึงคร่ึงหนา้ตามแนวนอน แต่ขยายไปอีกหนา้ท่ีติดกนั  
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              5.  คร่ึงหน้าสองหน้าแนวตั้งด้านนอก (two outside half pages) ลกัษณะ 
      ลกัษณะโดยทัว่ไปกเ็ช่นเดียวกบัแบบคร่ึงหนา้แนวตั้ง เพียงแต่เลือกลงโฆษณาท่ีคร่ึง      
หนา้ดา้นนอก   
 
 
   6. คร่ึงหน้าสองหน้าแนวตั้งด้านใน (two inside half pages) 
     แบบน้ีเป็นส่วนปลีกยอ่ยท่ีพฒันามาจากแบบคร่ึงหนา้สองหนา้แนวตั้ง     
ดา้นนอก  เพียงแต่เปล่ียนตาํแหน่งมาเป็นคร่ึงหนา้ดา้นท่ีเป็นอกหนงัสือ 
 
 
 
   
  7.  1/3   กลางหน้าตามแนวนอน (Horizontal of Central Page) การลง             
โฆษณา   ขนาดความสูง 1/3 ของหนา้กระดาษ   คาดกลางกระดาษ 
 
\ 
 
 
  8. เส้ียวหน้า (Junior Page)   กาํหนดเน้ือท่ีประมาณ  3/4  ของแนวตั้ง  และ            
และ  3/5  ของแนวนอน  ซ่ึงจะกินเน้ือท่ีประมาณร้อยละ 60 โดยใหส่้วนท่ีจะลง          โฆษณานั้น
อยูติ่ดกบัขอบหนา้นิตยสาร  แบบท่ีนิยมทาํกนั คือ  ซ้ือเน้ือท่ีแบบ           ชิดดา้นซา้ย และติดแนว
แนวดา้นล่าง  เพราะจะไดรั้บความสนใจจากผูอ่้าน           มากกวา่ตาํแหน่งอ่ืน ๆ 
 
 
  9. เกาะกึง่กลางหน้า (Island Position)  ผูโ้ฆษณาจะลงโฆษณาในจุดท่ี          
            เรียกวา่  “เกาะก่ึงกลางหนา้” โฆษณาแบบน้ีจะดึงดูดความสนใจจาก 
                        ผูอ่้านไดเ้ป็นอยา่งดี  แต่ค่าเน้ือท่ีการลงโฆษณาแบบน้ีจะค่อนขา้งแพง 
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  10. แบบตาหมากรุก (Checker Board)   กาํหนดแบ่งหนา้กระดาษออกเป็น          4 
ส่วนเท่า ๆ กนั  เลือกลงโฆษณาดา้นบน 1 รูปและดา้นล่างท่ีอยูฝ่ั่งตรงขา้มอีก 1 รูป  ท่ีนิยมกนั คือ วาง
ตาํแหน่งภาพโฆษณาดา้นซา้ยบน และดา้นล่าง  ขวา (Top Left Bottom Right) เพราะจะสอดคลอ้งกบั
การเคล่ือนท่ีของสายตา  ผูอ่้าน 
 
 
    11. หน้าต่อพเิศษ (Gate Fold) กาํหนดใหห้นา้กระดาษขยายยาว 
      ออกไปจากหนา้ปกติ ส่วนใหญ่ยาวไม่เกิน 1 หนา้ธรรมดา  แลว้พบัส่วนท่ีเกินใหเ้ขา้มาเกบ็
ในนิตยสารไดพ้อดี  สามารลงโฆษณาไดท้ั้ง 3 หนา้ติดกนั 
 
 
 

การซ้ือพืน้ทีโ่ฆษณาในนิตยสาร  (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2532 : 15-16) 
การขายพื้นท่ีโฆษณาของนิตยสารจะมีใบแจง้ราคา    หรืออตัราค่าพื้นท่ีโฆษณาของ 

นิตยสาร  โดยแต่ละนิตยสารจะมีอตัราไม่เท่ากนัข้ึนอยูก่บัขนาดของส่ิงโฆษณา  ความตอ้งการพิเศษ 
ตาํแหน่งของพื้นท่ีโฆษณา  และความถ่ีของการลงโฆษณา    

   พื้นท่ีโฆษณาของนิตยสารทัว่ไปนั้นจะมีอตัราราคาค่าพื้นท่ีโฆษณาขนาดเตม็หนา้  (full page)  แต่
จะตอ้งอยูภ่ายในประมาณ 7 10 น้ิว  หรือเศษส่วนของหนา้ตามขนาด และตาํแหน่งต่าง ๆ  อยา่งไรกต็ามผู ้
โฆษณาสามารถสัง่ซ้ือเป็นพิเศษได ้   เช่น    การลงโฆษณาเตม็จรดขอบของหนา้ทั้งหนา้ไม่อยูใ่นกรอบ 7 10 
น้ิว ซ่ึงเรียกวา่ บลีดเพจ (bleed page) ซ่ึงอตัราค่าพื้นท่ีโฆษณาน้ีแพงกวา่ ขนาดเตม็หนา้ธรรมดา (full page)  
นอกจากนั้นผูโ้ฆษณายงัสามารถซ้ือหนา้สาํหรับลงโฆษณาบนปกหนา้ใน (second page) ปกหลงัใน (third page)  
ปกหลงั (back or front cover)  และแบบ 2 หนา้ควบ (spread)  ซ่ึงสามารถซ้ือไดท้ั้งแบบคร่ึงหนา้บน หรือล่าง
ดว้ยกนั 2 หนา้กไ็ด ้ ตลอดจนนิตยสารบางฉบบัยงัมีอตัราค่าพื้นท่ีโฆษณาสาํหรับปกพบัใน หรือเกทโฟลด ์
(gatefold) อีกดว้ย  ซ่ึงการสัง่พิเศษเหล่าน้ีผูโ้ฆษณาจะตอ้งเสียเงินเพิ่มพิเศษตามอตัราของแต่ละองคก์รส่ือ
นิตยสารจะกาํหนด 
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วธีิการและรูปแบบการใช้ส่ือนิตยสารในปัจจุบัน  (ดาเรศ  นาคีนพคุณ, 2531: 34-36) 
1. การเลอืกลงพืน้ทีโ่ฆษณา 

ในอดีตการเลือกจองหนา้นิตยสารไม่ค่อยจะมีปัญหาอะไรมากนกั เพราะนิตยสารมีพื้นท่ีท่ีใช้
ในการโฆษณามากกวา่ส่ืออ่ืน  ๆ  แต่ในปัจจุบนัการจองหนา้โฆษณาเป็นเร่ืองท่ีตอ้งมีการแข่งขนักนัสูงข้ึน แมว้า่
ราคาของการซ้ือส่ือนิตยสารจะแพงข้ึนกต็าม  โดยเฉพาะหนา้สาํคญั ๆ  ไดแ้ก่  ปกหนา้ดา้นใน   ตรงขา้มกนัปก
หนา้ดา้นใน  หรือหนา้ 3   ดา้นในของปกหลงั  และปกหลงั ซ่ึงจะมีโอกาสการเห็นโฆษณามากกวา่หนา้ใน ๆ 
การจองหนา้เหล่าน้ีจึงตอ้งใชร้ะยะเวลาพอสมควรยิง่เป็นนิตยสารท่ีมียอดจาํหน่ายสูงเป็นท่ีนิยมของผูอ่้านโอกาส
ท่ีจะไดห้นา้ท่ีตอ้งการจะมีนอ้ย   เม่ือเกิดปัญหาน้ีผูว้างแผนโฆษณาจึงคิดวิธีการและรูปแบบการการซ้ือพื้นท่ี
ข้ึนมาใหม่    ซ่ึงวิธีการท่ีเป็นท่ีนิยมใชใ้นปัจจุบนั  ไดแ้ก่ 

 -   การซ้ือหนา้โฆษณาหลาย ๆ หนา้ติดต่อกนั  หรือหนา้เวน้หนา้ท่ีเรียกวา่   “ขวาเรียง”   ทาํเป็น
เร่ืองราวติดต่อกนั จะช่วยสร้างความน่าสนใจ 

 -   การซ้ือสองหนา้คู่ติดกนั  ภาพจะสะดุดตาผูอ่้าน 
 -   การซ้ือแบบคร่ึงหนา้ทั้งดา้นแนวนอน  และแนวตั้ง  ส่วนอีกคร่ึงหนา้ท่ีเหลือจะเป็นบทความ 
 

2.    วธีิการโดยอ้อม 
        การโฆษณาจะโฆษณากนัตรง ๆ อยา่งเดียวไม่พอ  ตอ้งหาวิธีอ่ืน ๆ มาประกอบร่วมกนัไป  คือ  

การใหสิ้นคา้เป็นผูส้นบัสนุน (Sponsor) ใหก้บัคอลมัน์  เช่น  การตอบปัญหาชิงรางวลั  การประกวดภาพถ่าย  
เป็นตน้ แทนการซ้ือพื้นท่ีการโฆษณาโดยตรง เป็นการสร้างภาพพจน์ใหก้บัตวัสินคา้ทางหน่ึง โดยท่ีจะตอ้งออก
ค่าใชจ่้ายของการจดัทาํคอลมัน์นั้น ๆ  ทั้งหมด 

 

จากแนวคิดนิตยสารและการโฆษณาในนิตยสาร   การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีไดน้าํแนวคิดดงักล่าวมา
เป็นกรอบในการวิจยัในส่วนของการวิเคราะห์และเปรียบเทียบระหวา่งนิตยสารสตรีของไทย และนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย วา่มีรูปแบบการโฆษณาเป็นรูปแบบธรรมดาหรือรูปแบบแฝงและพื้นท่ีโฆษณา
สินคา้  บริการส่วนใหญ่เป็นรูปแบบใดรวมทั้งมีความเหมือนหรือแตกต่างกนัหรือไม่   อยา่งไร  
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2. ทฤษฎกีารส่ือสารระหว่างบุคคล 
 

การส่ือสารระหวา่งบุคคล (Interpersonal Communication)  หมายถึง การส่ือสารของบุคคลท่ีมี
จาํนวนตั้งแต่สองคนข้ึนไป ทาํการแลกเปล่ียนข่าวสารกนัในลกัษณะตวัต่อตวั (Person-to-Person) ในรูปแบบ
เผชิญหนา้ (Face-to-Face Communication)  และหรือการส่ือสารระหวา่งคนสองคนในลกัษณะท่ีมีส่ือเป็น
ตวักลางในการติดต่อส่ือสารกไ็ด ้ เช่น  การพดูคุยระหวา่งคนสองคน (Dyadic Communication) การพดูคุย
แลกเปล่ียนความคิดเห็น  หรือการพดูคุยกนัในกลุ่มเลก็ ๆ (Small Group Communication) หรือการติดต่อพดูคุย
กนัทางโทรศพัท ์ การเขียนจดหมายถึงกนั เป็นตน้ 

การส่ือสารระหวา่งบุคคลมีคุณลกัษณะท่ีสาํคญั ดงัน้ี (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช,  
2542 : 217-220) 
      1. กระบวนการส่ือสารระหว่างบุคคล  การส่ือสารระหวา่งบุคคลเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนระหวา่ง
บุคคลหน่ึงไปยงัอีกบุคคลหน่ึง  เพื่อถ่ายทอดความรู้ ความเขา้ใจ  ความรู้สึกนึกคิดในส่ิง ต่าง ๆ ระหวา่งกนัและ
กนั  การส่ือสารจึงไม่หยดุเพยีงผูส่้งสารส่งสารไปยงัผูรั้บสาร  แต่เม่ือส่งสารไปแลว้ผูรั้บสารจะตอ้งเกิดการ
ตีความและแสดงปฏิกิริยาป้อนกลบัต่อข่าวสารท่ีรับรู้  บางคร้ังอาจเป็นการโตต้อบดว้ยคาํพดู หรือแสดงเพียงการ
ส่ือสารท่ีไม่ใชค้าํพดู  เช่น พยกัหนา้เขา้ใจ  โดยองคป์ระกอบของการส่ือสาร มีดงัน้ี (นิพนธ์  ทิพยศ์รีนิมิต, 2544 
: 9-10)    
 

            1.1. ผู้ส่งสาร (Sender) หรือแหล่งส่ง (Source) หมายถึง บุคคล สถาบนัหรือองคก์าร       ต่าง ๆ ท่ี
ทาํหนา้ท่ีเป็นผูส่้งสาร ซ่ึงในการศึกษาน้ีหมายถึง พนกังานขายโฆษณา 
            1.2. สาร (Message) หมายถึง เร่ืองราวอนัมีความหมาย และแสดงออกมาโดยอาศยัภาษา หรือส่ิง
อ่ืนใดกต็ามซ่ึงสามารถทาํใหเ้กิดการรับรู้ดว้ยกนัได ้ สารอาจจะแฝงอยูใ่นคาํพดู ขอ้เขียน  ข่าว หรืออากปักิริยาท่ี
แสดงออกมากไ็ด ้ ซ่ึงในการศึกษาน้ีหมายถึง รูปแบบของวจันสาร และอวจันสารของพนกังานขายโฆษณาใน
ระหวา่งกระบวนการขายโฆษณา 
                       1.3.  ส่ือ หรือทางตดิต่อ (Medium หรือ Channel) หมายถึง ตวันาํสาร หรือช่องทางท่ีทาํใหผู้ส่้ง
สารกบัผูรั้บสารติดต่อกนัถึงกนัได ้ โดยท่ีผูส่้งสารจะเป็นผูเ้ลือกส่ือหรือกาํหนดช่องทางและวิธีการท่ีจะใชใ้น
การส่ือสาร  ซ่ึงในการศึกษาน้ีหมายถึง  ส่ือสนบัสนุนการขาย เช่น เอกสารประกอบการขาย  นิตยสาร  
คอมพิวเตอร์พกพา เป็นตน้ 
                       1.4.  ผู้รับสาร (Receiver)  หมายถึง บุคคล สถาบนั หรือองคก์รซ่ึงเป็นเป้าหมายท่ีผูส่้งสารตอ้งการ
ติดต่อส่ือสารใหเ้ขา้ใจ  แต่จะเขา้ใจไดม้ากนอ้ยเพียงใดกย็อ่มข้ึนอยูก่บัความรู้ ประสบการณ์และวฒันธรรมของ
ผูรั้บสารเป็นสาํคญั  ซ่ึงในการศึกษาน้ีหมายถึง เจา้ของสินคา้ และบริการท่ีตอ้งการจะลงโฆษณาในส่ือนิตยสาร 
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                    1.5. ปฏิกริิยาตอบสนอง (Feedback)  หมายถึง การเปล่ียนแปลงท่าที และพฤติกรรมของผูรั้บสารอนั
เป็นผลโดยตรงจากท่ีไดรั้บสารนั้นซ่ึงอาจแสดงออกมาในลกัษณะท่ีเห็นดว้ยหรือขดัแยง้กไ็ด ้  ซ่ึงในการศึกษาน้ี
หมายถึง การซ้ือ หรือไม่ซ้ือส่ือโฆษณาของเจา้ของสินคา้ และบริการ 
 
 
 

         การส่ือสารระหวา่งบุคคลในกระบวนการส่ือสารเพ่ือการขายน้ี  สามารถประยกุตแ์ละปรับใชรู้ป
แบบจาํลองของกระบวนการส่ือสารระหวา่งบุคคลของออสกดูและชแรมม ์   (Charles Osgood   and  Wilbur   
Schramm) ดงัน้ี  (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2536 : 462-463) 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
จากภาพที ่1 จะเห็นไดว้า่คู่ส่ือสาร ไดแ้ก่  พนกังานขาย และลูกคา้มุ่งหวงัท่ีดาํเนินการติดต่อส่ือสาร

กนัจะทาํหนา้ท่ีทั้งเป็นผูส่้งสาร     และผูรั้บสารแลว้แต่สถานการณ์ หากกาํหนดใหพ้นกังานขายเป็นผูส่้งสารซ่ึง
พร้อมส่งข่าวสาร  เขาจะเขา้รหสัสารในลกัษณะต่าง ๆ เช่น  เป็นคาํพดู  การเขียน  การแสดงออกของสีหนา้  
ตลอดจนสญัลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีจะเป็นข่าวสารส่งไปยงัลูกคา้มุ่งหวงัในฐานะผูรั้บสาร  ลูกคา้มุ่งหวงัไดรั้บข่าวสาร
แลว้จะถอดรหสัสารเป็นขอ้ความ หรือเป็นสญัลกัษณ์ท่ีตนเขา้ใจได ้ โดยผา่นการตีความ หรือแปลความ  ใน
ขณะเดียวกนัลูกคา้มุ่งหวงัอาจตอ้งแสดงออกใหพ้นกังานขายรู้วา่ตนเขา้ใจในข่าวสารท่ีส่งมา  เขากเ็ขา้รหสั
ข่าวสารในลกัษณะต่าง ๆ ดงัท่ีกล่าวไวแ้ลว้  ในสถานการณ์น้ีลูกคา้มุ่งหวงัเดิมไดส้วมบทบาทของผูส่้งสารแทน

พนักงานขาย/ลูกค้ามุ่งหวงั 

เข้ารหัส 

แปลความ 

ถอดรหัส 

พนักงานขาย/ลูกค้ามุ่งหวงั 

ถอดรหัส 

แปลความ 

เข้ารหัส 

ภาพที ่1   กระบวนการส่ือสารระหวา่งบุคคลของออสกดู และชแรมม ์DPU
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พนกังานขาย  โดยจะส่งสารไปยงัพนกังานขายเม่ือพนกังานขายไดรั้บข่าวสารและเขาจะสวมบทบาทของผูรั้บ
สาร  โดยทาํการถอดรหสัข่าวสาร   ตีความ    หรือแปลความและอาจแสดงปฏิกิริยาโตต้อบในทาํนองเดียวกนั 

จากสถานการณ์การส่ือสารระหวา่งบุคคลขา้งตน้มีขอ้สงัเกต คือ กระบวนการส่ือสารระหวา่งบุคคล
น้ีจะไม่หยดุน่ิง  ตราบใดท่ีคู่ส่ือสารมีความกระตือรือร้นในการส่ือสาร  คู่ส่ือสารต่างทาํหนา้ท่ีเป็นทั้งผูส่้งสาร
และผูรั้บสารได ้ แลว้แต่สถานการณ์การส่ือสาร     สาํหรับกระบวนการเขา้ 
รหสั  ตีความหรือแปลความและถอดรหสัจะเกิดข้ึนภายในตวับุคคล 

โดยในกระบวนการขาย  คู่ส่ือสาร คือ พนกังานขายและลูกคา้มุ่งหวงั  เม่ือพนกังานขายพบกบัลูกคา้
มุ่งหวงัพนกังานขายอาจเร่ิมตน้ทกัทาย  และแนะนาํตวัต่อลูกคา้มุ่งหวงั    สถานการณ์เร่ิมตน้น้ี  ผูส่้งสาร คือ 
พนกังานขาย และผูรั้บสาร คือ ลูกคา้ผูมุ่้งหวงั  ข่าวสาร คือ ผลลพัธ์จากการเขา้รหสัของพนกังานขาย  คือ  คาํพดู
ทกัทาย  การแจง้หรือแนะนาํช่ือ และบริษทัของพนกังานขาย ในขณะเดียวกนัลูกคา้มุ่งหวงัอาจแสดงอาการยิม้
รับ  พดูทกัทายตอบซ่ึงเป็นผลลพัธ์จากการตีความ หรือแปลความวา่ลูกคา้มุ่งหวงัมีความเป็นมิตรดว้ย นัน่แสดง
วา่  เร่ิมสถานการณ์การส่ือสารใหม่ข้ึน  โดยมีการสลบับทบาทกนักล่าวคือ  ผูส่้งสาร คือ ลูกคา้มุ่งหวงั  และผูรั้บ
สาร คือ พนกังานขาย  ข่าวสาร คือ ผลลพัธ์จากการตีความแลว้เขา้รหสัของลูกคา้มุ่งหวงั คือ การยิม้  ซ่ึงเป็นการ
ส่ือสารรูปแบบหน่ึง คือ แบบอวจันะ หรือแบบไม่ใชค้าํพดูและการเขียน 

จากสถานการณ์ขายขา้งตน้เป็นเพียงสถานการณ์เร่ิมตน้ของการเสนอขายเท่านั้น  การส่ือสารเพ่ือ
การขายจะดาํเนินต่อไปตราบเท่าท่ีพนกังานขายและลูกคา้มุ่งหวงัสามารถเขา้รหสัตีความหรือแปลความ  
ถอดรหสัข่าวสารไดอ้ยา่งถูกตอ้งตรงกนั  เพราะหากฝ่ายหน่ึงไม่สามารถเขา้เขา้รหสั  ตีความ หรือแปลความ  
ถอดรหสัข่าวสารท่ีรับ หรือส่งได ้ หรือรับส่งผดิเพี้ยนไป  การส่ือสารอาจยติุลงได ้    ดงันั้นการส่ือสารเพื่อการ
ขายภายใตแ้บบจาํลองการส่ือสารระหวา่งบุคคลน้ีจะดาํเนินต่อ 
ไปตราบเท่าท่ีคู่ส่ือสารยงัมีความเขา้ใจกนั  หากเกิดความขดัแยง้กนัในระดบัท่ีทาํใหไ้ม่เขา้ใจกนัแลว้อาจจะทาํให้
การส่ือสารยติุลงไดท้นัที 
 

2. สาร (messages)  ในการส่ือสารระหวา่งบุคคลมีลกัษณะท่ีสาํคญัท่ีควรใหค้วามสนใจในเร่ืองต่าง 
ๆ ดงัน้ี คือ 

           2.1. ลกัษณะสารในการส่ือสารระหว่างบุคคล  สารทุกชนิดไม่วา่จะเป็นสารในการส่ือสารดว้ย
คาํพดู หรือไม่ใช่คาํพดู  ซ่ึงสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสมัผสัของมนุษยแ์ลว้ถือเป็นสารทั้งส้ินแต่สารใน
ความหมายของการส่ือสารระหวา่งบุคคลน้ีมีขอบเขตจาํกดัเพยีงสารท่ีตอ้งมีคนถ่ายทอดเพื่อแลกเปล่ียนจาก
บุคคลหน่ึงไปสู่คู่ส่ือสารเท่านั้น     สารท่ีคิดอยูใ่นสมองโดยไม่มีการพดูไม่มีการถ่ายทอดความคิดนั้นออกสู่ผูรั้บ
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สารไม่ถือเป็นสารในการส่ือสารระหวา่งบุคคลเป็นเพียงการส่ือสารภายในตวับุคคลเท่านั้น (intrapersonal 
communication)  

        2.2.  ความแตกต่างของสารกบัความหมายสาร    สาร (messages)  กบัความหมาย (meaning) อาจ
แตกต่างกนักไ็ด ้   สารเป็นตวักลางถ่ายทอดแสดงถึงความหมายท่ีอยูใ่นสาร   แต่การรับรู้ความหมายของสารนั้น
ข้ึนกบัการตีความของผูรั้บสาร  ดงันั้นบางคร้ังสารจึงอาจถูกตีความจากผูรั้บสารผดิไปจากท่ีผูส่้งตอ้งการจะส่ือ
ความหมาย  ทั้งน้ีเน่ืองจากความตอ้งการของผูรั้บ  การใหคุ้ณค่า  การรับรู้และประสบการณ์ร่วมระหวา่งผูส่้งสาร
กบัผูรั้บสารนัน่เอง 

         2.3.  ประเภทของสาร สารท่ีใชใ้นการส่ือสารระหวา่งบุคคลแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ วจัน
สาร และอวจันสาร และขณะท่ีเราทาํการส่ือสารระหวา่งบุคคลเรากาํลงัถ่ายทอดสารทั้ง วจันสาร และอวจันสาร
ไปสู่คู่ส่ือสาร  

  2.3.1.  วจันสาร  เป็นคาํพดูท่ีใชใ้นการส่ือสารทัว่ไปในชีวติประจาํวนั  เช่น  การพดูคุย
ทางโทรศพัท ์การสนทนากบัเพื่อน เป็นตน้  นอกจากนั้น ยงัรวมไปถึงการเขียนในลกัษณะต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็น
การเขียนจดหมาย  บนัทึกสัง่งาน หรือคาํสัง่เฉพาะตวับุคคล 

         2.3.2.    อวจันสาร  คือ ภาษาท่ีใชส่ื้อสารระหวา่งกนัโดยไม่ใชค้าํพดู  หรือการเขียนแต่
ใชร้หสั หรือสญัลกัษณ์อยา่งอ่ืนในการส่ือสาร  แบ่งออกเป็น 7 ประเภท  คือ 

    1. เทศภาษา (space) ไดแ้ก่  ระยะห่างระหวา่งบุคคล  การจดัท่ีนัง่ เช่น  คนท่ี
นัง่ใกลก้นัและคนท่ีนัง่ไกลกนั  สามารส่ือใหเ้ห็นความสมัพนัธ์และความใกลชิ้ดของบุคคลได ้

   2. กาลภาษา (time)   ไดแ้ก่  เวลา หมายถึง การใชเ้วลาในการส่ือความหาย 
หรือแสดงความหมายในการส่ือสาร หรืออาจหมายถึงเวลา ณ จุดใดจุดหน่ึงกไ็ด ้ เช่น  การไปตรงตามนดั แสดง
วา่บุคคลน้ีเป็นคนมีความรับผดิชอบ  และใหเ้กียรติผูท่ี้นดัดว้ย 

  3. เนตรภาษา (eye contact) ไดแ้ก่  การใชส้ายตา หรือดวงตา เพื่อส่ืออารมณ์  
ความรู้สึกนึกคิด  ความประสงคแ์ละทศันคติ  เช่น  การจอ้งแสดงความสนใจ  การเมินแสดงความไม่ใยดี รวมทั้ง
การแสดงออกทางสีหนา้ (facial expression)   เช่น  หนา้บ้ึง  ยิม้ ฯลฯ 

  4. ปริภาษา (paralinguistic) ไดแ้ก่  การใชน้ํ้ าเสียง  หรืออารมณ์ของเสียงซ่ึง
รวมไปถึงคุณภาพ  ความดงั  ความถ่ี  การเนน้  การเวน้ช่วงจงัหวะ และการออกเสียงต่าง ๆ  ท่ีไม่ใช่คาํพดู หรือ
ถอ้ยคาํโดยตรง  เช่น  การถอนหายใจ  การทอดเสียง  การเงียบ  เป็นตน้  เสียงท่ีเร็วอาจแสดงความต่ืนเตน้  ดีใจ  
ขณะท่ีเสียงเนือยอาจแสดงถึงความเหน่ือย  และความไม่กระตือรือร้นได ้
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  5.  อาการภาษา (body movement)   ไดแ้ก่   การเคล่ือนไหวของอวยัวะร่างกาย
หรืออิริยาบถต่าง  ๆ   เช่น การส่ายหนา้แสดงการปฏิเสธ  ขณะท่ีการพยกัหนา้แสดงการตอบรับ 

  6.  สัมผสัภาษา (touch)  ไดแ้ก่  การจบัตอ้งสมัผสั  เช่น  การแตะไหล่แสดง
ความเห็นใจ  การจูบแสดงความรัก เป็นตน้ 

  7.  วตัถุภาษา (object)  ไดแ้ก่  การเลือกวตัถุมาใชส่ื้อความหมายบางประการ
ใหป้รากฏ  ซ่ึงวตัถุในท่ีน้ี หมายถึง ส่ิงของทุกขนาด ทุกลกัษณะท่ีมองเห็นเป็นรูปเป็นร่าง  เช่น  เคร่ืองแต่งกาย
แสดงฐานะและบุคลิกของบุคคล 

 

3.  การส่ือสารระหว่างบุคคลเป็นกจิกรรมระหว่างบุคคล 2 ฝ่าย ทั้งน้ีเพือ่ผลอยา่งใดอยา่งหน่ึงโดย
ปกติคู่ส่ือสารมกัสามารถแสดงปฏิกิริยาตอบสนองต่อกนัไดใ้นระหวา่งส่ือสาร ซ่ึงปฏิกิริยาตอบสนองมีทั้งในเชิง
บวก คือ ผูส่้งสารพอใจในผลของการส่ือสาร และในเชิงลบ คือผูส่้งสารไม่พอใจในผลของการส่ือสาร 

       กิจกรรมท่ีบุคคล 2 คน หรือระหวา่งบุคคลในกลุ่มเลก็ ๆ ดาํเนินไปร่วมกนั คือ การแลกเปล่ียน
ข่าวสารเพ่ือการรับรู้ความหมายร่วมกนั ลกัษณะการแลกเปล่ียนข่าวสารระหวา่งบุคคล 2 ฝ่าย จึงมีลกัษณะแบ่ง
ได ้2 ลกัษณะ คือ 

      3.1. การส่ือสารซ่ึงหน้า (face-to-face communication)  เป็นการส่ือสารท่ีผูส่้งและผูรั้บเห็นหนา้
กนั และมีปฏิกิริยาป้อนกลบัเขา้มาในกระบวนการส่ือสารไดท้นัที   คู่ส่ือสารทั้งสองฝ่ายจึงสามารถปรับการ
ส่ือสารใหมี้ประสิทธิภาพ  จากการศึกษาปฏิกิริยาตอบสนองของกนัและกนัไดโ้ดยตรง 

      3.2. การส่ือสารแบบผ่านส่ือ (interpose communication)  เป็นการส่ือสารโดยอาศยัส่ือท่ีมี
ช่องทางใหส่้ง  หรือรับข่าวสารไดไ้ม่เกินคร้ังละสองคน  เช่น การพดูโทรศพัท ์การเขียนจดหมายส่วนตวัถึงและ
กนั  การส่ือสารกนัผา่นคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล  เป็นตน้ 
  

จากทฤษฎีการส่ือสารระหวา่งบุคคล  ในการศึกษาและวิจยัในคร้ังน้ีไดน้าํทฤษฎีดงักล่าวมาเป็น
กรอบในการศึกษาการส่ือสารของผูส่้งสาร คือ พนกังานขายโฆษณา และผูรั้บสาร คือ เจา้ของสินคา้ และบริการ
ท่ีตอ้งการซ้ือพื้นท่ีโฆษณาในนิตยสารวา่มีการส่ือสาร  โตต้อบและมีการปรับรูปแบบการสนทนาอยา่งไรใน
กระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณา   โดยการส่ือสารดงักล่าวเป็นรูปแบบการส่ือสารระหวา่งบุคคล  
  

3. ทฤษฎกีารขาย 
 

ปัจจุบนัเป็นท่ียอมรับกนัวา่ อาชีพการขายเป็นอาชีพท่ีสามารถฝึกฝนและเรียนรู้ได ้ผูท่ี้จะเป็น
พนกังานขายท่ีดีนั้น ไม่จาํเป็นตอ้งเป็นผูท่ี้มีพรสวรรคเ์สมอไป การเรียนรู้วิธีการท่ีถูกตอ้งและหมัน่ฝึกฝนจะช่วย
เสริมสร้างใหเ้ป็นพนกังานขายท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสม และประสบความสาํเร็จในการประกอบอาชีพ
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ได ้  โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในดา้นทฤษฎีการขายและเทคนิคการขาย  
  

ศิลปการขาย ( Salesmanship ) หมายถึงทกัษะในการขายโดยพนกังาน ประกอบดว้ยความสามรถ
ในการช้ีใหผู้ซ้ื้อเห็นถึงประโยชน์ คุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีตนขายรวมถึงความสามารถในการช้ี
ชวน และกระตุน้ใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ หรืออาจกล่าวไดว้า่ ศิลปการขายหมายถึงความพยายามของผูข้ายท่ีจะใหข้่าว 
ขอ้มูลต่อผูค้าดวา่จะเป็นลูกคา้ โดยการกระตุน้หรือชกัจูงใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูข้ายนั้น
อยา่งมีเหตุผล การท่ีพนกังานขายคนหน่ึงคนใดจะมีศิลปการขายท่ีดีนั้นยอ่มตอ้งอาศยัพื้นฐานการศึกษาและการ
เรียนรู้จากประสบการณ์เขา้ช่วย ไม่วา่ในดา้นพฤติกรรม  มนุษยส์มัพนัธ์  ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละเทคนิค
การขายเป็นอยา่งดี  
  

ทฤษฎไีอดาส (AIDAS) เป็นทฤษฎีท่ีเนน้หนกัดา้นผูข้ายวา่ตอ้งปฏิบติัการต่าง ๆ ตาม 
ลาํดบัขั้นใหถู้กตอ้งตามกาลเทศะ  เพื่อผลสาํเร็จในการเสนอขาย  ดงัน้ี   

1.  ความเอาใจใส่ (Attention) ขั้นแรกพนกังานขายตอ้งหาโอกาสท่ีจะทาํใหผู้ค้าดวา่เป็นลูกคา้ต่ืนตวั 
พร้อมท่ีจะรับฟังการเสนอขาย เช่น การขอนดัพบล่วงหนา้ หรือบอกเหตุผลในการมาหรือขออภยัท่ีรบกวนเวลา
เขา การท่ีจะทาํใหเ้ขาเกิดความเอาใจใส่ท่ีจะรับฟังการเสนอขายอาจเป็นผลมาจากบุคลิกท่าทาง การแต่งกาย
เรียบร้อย การยิม้ การพดูจาสุภาพน่ิมนวล พนกังานขายจะตอ้งแน่ใจวา่สามารถทาํไดส้าํเร็จ ซ่ึงเท่ากบัเป็นการ
เร่ิมตน้การขายท่ีมีประสิทธิภาพ และทาํใหผ้า่นไปสู่ขั้นตอนอ่ืน ๆ   ไดง่้ายยิง่ข้ึน                                         

 2.   ความสนใจ   (Interest) เม่ือเห็นวา่ลูกคา้พร้อมท่ีจะรับฟังการเสนอขาย พนกังานขายกต็อ้งเร่ิม
สร้างความสนใจ มีวิธีการใหลู้กคา้เกิดความสนใจ กล่าวถึงรายละเอียดของผลิตภณัฑ ์โดยอาจเสนอตวัอยา่ง
สินคา้ แคท๊ตาลอ๊ก รูปภาพ หรืออ่ืน ๆ มาช่วยเร่งเร้าความสนใจใหเ้กิดเร็วข้ึน หนา้ท่ีสาํคญักคื็อ พนกังานขายตอ้ง
พยายามหาความตอ้งการของลูกคา้  (ในดา้นทศันคติและความ 
รู้สึก) โดยวิธีการตั้งคาํถาม ทดสอบความสนใจเพ่ือทราบถึงความรู้สึก ทศันคติ หรือท่าทีซ่ึงบางคร้ังลูกคา้อาจจะ
บอกมาเองกไ็ด ้ 

3.    ความปรารถนา (Desire)   เป็นขั้นท่ีพนกังานขายตอ้งพยายามจูงใจใหลู้กคา้เกิด 
ความรู้สึกอยากท่ีจะเป็นเจา้ของผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอยู ่ขั้นน้ีเป็นระยะหวัเล้ียวหวัต่อของการขาย เพราะลูกคา้
มกัจะตั้งขอ้ตาํหนิติเตียน สงสยั โตแ้ยง้ต่าง ๆ ซ่ึงทาํใหเ้ป็นอุปสรรคในการขาย พนกังานขายตอ้งเตรียมพร้อมท่ี
จะรับสถานการณ์ พยายามควบคุมสติอารมณ์ ปรับตวัใหเ้ขา้กบัลกัษณะลูกคา้แต่ละรายจนสามารถแกข้อ้สงสยั
ต่าง ๆ ไปได ้โดยทาํใหลู้กคา้เขา้ใจและยอมรับหรือพอใจในคาํตอบ บางคร้ังจะเป็นการประหยดัเวลาไดม้าก ถา้
พนกังานขายจะกล่าวถึงคาํถามท่ีเขามกัจะไดรั้บเสียเอง  โดยอาศยัประสบการณ์ท่ีผา่นมาและก่อนท่ีจะ
ดาํเนินการต่อไปกค็วรสรุปสาระสาํคญั ๆ ท่ีไดก้ล่าวแลว้เพื่อกระตุน้เตือนความสนใจของลูกคา้  
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     4.    การตกลงใจทีจ่ะซ้ือ (Action) หากการเสนอขายไดก้ระทาํอยา่งถูกตอ้งแลว้ ยอ่มทาํใหผู้ค้าดวา่จะ
เป็นลูกคา้พร้อมท่ีจะตกลงซ้ือ อยา่งไรกต็ามการตกลงซ้ือไม่ไดเ้กิดข้ึนโดยอตัโนมติัจะตอ้งอาศยัการช้ีชวนของ
พนกังานขายดว้ย พนกังานขายท่ีดีจะปิดการขายเม่ือเห็นแน่นอนวา่ลูกคา้เกิดความอยากซ้ืออยา่งแรงกลา้ 
โดยทัว่ไปไม่นิยมถามตรง ๆ วา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ แต่มกัใชค้าํถามเล่ียง ๆ เช่นวา่จะใหส่้งสินคา้มาเม่ือไหร่ จาํนวน
เท่าไหร่ 
                  5.     ความพอใจ  (Satisfaction)   พนกังานขายตอ้งเสริมสร้างความพอใจใหก้บัลูกคา้โดยการแสดง
ความขอบคุณ และแสดงใหลู้กคา้รู้สึกวา่ ไดต้ดัสินใจถูกตอ้ง เหมาะสมท่ีสุดแลว้ ทั้งใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ
และพอใจท่ีไดรั้บความช่วยเหลือจากผูข้าย ขั้นน้ีควรทาํใหเ้ร็วท่ีสุดหลงัการขาย พนกังานขายปลีก อาจจะเห็นวา่
ในขั้นน้ีอาจจะเสนอขายสินคา้อ่ืน ๆ เพิ่มไดอี้กดว้ย     
 

จากทฤษฎีการขาย   การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีไดน้าํทฤษฏีดงักล่าวมาเป็นกรอบในการวจิยัในส่วนของ
กระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณาในนิตยสารของพนกังานขายโฆษณา    วา่พนกังานขายโฆษณามีแนวทางในการ
ขาย  และมีขั้นตอนอยา่งไรในกระบวนการขาย 
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กระบวนการขาย (Selling process) 
ขั้นท่ี 1  แสวงหาลูกคา้และการกาํหนดคุณสมบติัของลูกคา้ (Prospecting and qualifying) 
ขั้นท่ี 2  การเตรียมการก่อนการเขา้พบ (Preapproach) 
ขั้นท่ี 3  การเขา้พบ (Approach) 
ขั้นท่ี 4  การเสนอขายและการสาธิต (Presentation and demonstration) 
ขั้นท่ี 5  การขจดัขอ้โตแ้ยง้ (Handling objections) 
ขั้นท่ี 6  การสรุปการขาย (Sales closing) 
ขั้นท่ี 7  การติดตามผลและการรักษาลูกคา้ (Follow-up and maintenance) 

4. แนวคดิกระบวนการขายโดยใช้พนักงานขาย 
กระบวนการขาย (Selling process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการขายโดยใชพ้นกังานขาย  โดยทัว่ไป

พนกังานขายตอ้งออกขายภาคสนาม  ซ่ึงมีลาํดบัขั้นตอนของการขายโดยใชพ้นกังานขาย  มีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
   
 

  
 

          ภาพที ่2    ขั้นตอนของกระบวนการขาย 

ขั้นเตรียมการก่อนการขาย (Presales preparation) 
1. ความรู้เก่ียวกบัตลาดและลูกคา้ (Market and customer knowledge) 
2. ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(Product knowledge) 
3. ความรู้เก่ียวกบับริษทั (Company knowledge) 
4. ความรู้เก่ียวกบัคู่แข่ง (Competitor knowledge) 
5. ความรู้เก่ียวกบัเทคนิคการขาย (Selling technique knowledge) 
6. ความรู้เก่ียวกบัการจดัการเวลา และเขตการขาย (Time and sales territory 

management knowledge) 

DPU



26 
 

 

การเตรียมการก่อนการขาย (Presales preparation) 
การเตรียมการก่อนการขาย  เป็นการเตรียมตวัใหพ้ร้อมก่อนท่ีจะเขา้สู่กระบวนการขาย  ในขั้นการ

เตรียมตวัก่อนการขายน้ีโดยทัว่ไปบริษทัจะตอ้งฝึกอบรม  (Training)   ซ่ึงการฝึกอบรมมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้
พนกังานขายเกิดความรู้เก่ียวกบัหลกัการขาย และความรู้ต่าง ๆ เก่ียวกบัการขาย  รวมทั้งฝึกทกัษะในการขาย  
ดงัน้ี 
 

1.  ความรู้เกีย่วกบัการตลาดและลูกค้า (Marketing knowledge) 
       ลกัษณะของผูท่ี้ถือวา่เป็นลูกคา้นั้นตอ้งมีคุณสมบติั คือ 1. มีความจาํเป็น หรือความตอ้งการ  2. มีเงิน

หรือมีอาํนาจซ้ือ  3. เตม็ใจท่ีจะซ้ือ 4. มีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือ 
2.  ความรู้เกีย่วกบัผลติภัณฑ์ (Product knowledge) 

       พนกังานขายตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัองคป์ระกอบ  หรือคุณสมบติัของผลิตภณัฑซ่ึ์งเรียกวา่ระดบัของ
ผลิตภณัฑ ์5 ประการ ดงัน้ี 

        2.1    ผลิตภณัฑห์ลกั (Core product) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานสาํหรับผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้จะ
ไดรั้บจากการซ้ือสินคา้โดยตรง 

        2.2  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ (Formal product or tangible product)   หมายถึง  ลกัษณะทาง
กายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสั หรือรับรู้ได ้ ประกอบดว้ย  คุณภาพ  รูปร่างลกัษณะ  รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์ 
ตราสินคา้ ฯลฯ 

        2.3   ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented product)  หมายถึง  ผลประโยชน์ หรือบริการเพิ่มเติม 
        2.4  ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected product) คือ ส่ิงท่ีลูกคา้คาดวา่จะไดรับจากการซ้ือ และ

การใชผ้ลิตภณัฑ ์
         2.5   ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ (Potential product)  มีลกัษณะริเร่ิมท่ีสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ได ้นอกจากน้ีตอ้งทราบถึงสายผลิตภณัฑข์องบริษทั และส่วนประสมผลิตภณัฑข์องบริษทั  
กลยทุธ์การตลาดสาํหรับผลิตภณัฑข์องบริษทัดว้ย 

3. ความรู้เกีย่วกบับริษัท (Company knowledge)   พนกังานขายจาํเป็นตอ้งมีความรู้เก่ียวกบับริษทั
ในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี  1. ประวติัของบริษทั  2. ลกัษณะกิจการและการดาํเนินธุรกิจ  3. ผูบ้ริหารของบริษทั  4. 
นโยบายและวตัถุประสงคด์า้นต่าง ๆ ของบริษทั  5. โครงสร้างการบริหารของบริษทั  6. กลยทุธ์การตลาดและ
การขายของบริษทั  7. ฐานะการเงินของบริษทั  8. จุดแขง็และจุดอ่อนของบริษทั 
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     4.  ความรู้เกีย่วกบัคู่แข่ง (Competitor knowledge)  พนกังานขายตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัคู่แข่งขนัใน
ดา้นต่าง ๆ คือ 1. ใครเป็นคู่แข่งขนัของบริษทั  2. กลยทุธ์การตลาดของคู่แข่งขนั   3. จุดแขง็ และจุดอ่อนของคู่
แข่งขนั 

5. ความรู้เกีย่วกบักระบวนการขาย และเทคนิคการขาย (Selling process and selling technique)  
พนกังานขายจาํเป็นตอ้งรู้ขั้นตอนการขาย และเทคนิคการขายแต่ละขั้นตอน สาํหรับขั้นตอนการขายมี 7 ขั้นตอน 
ดงัท่ีแสดงไวท่ี้ภาพท่ี 2 

6. ความรู้เกีย่วกบัการจัดการเวลา และเขตการขาย (Time and sales territory management 
knowledge) พนกังานขายตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัการวางแผนเร่ืองเวลาในกระบวนการขาย และการกาํหนด
เสน้ทางการขาย  รวมทั้งความรู้ในการบริหารเวลาในการขาย และการบริหารหน่วยงานขายดว้ย 

 

กระบวนการขาย (Selling  process) 
กระบวนการขาย หรือกระบวนการขายโดยใชพ้นกังานขาย เป็นขั้นตอนในการขายโดยใชพ้นกังาน

ขาย  ลกัษณะการขายจะตอ้งมีขั้นตอนครบถว้น  ส่วนใหญ่เป็นการขายตรง (Direct selling) โดยใชพ้นกังานขาย
ออกแสวงหาลูกคา้ กล่าวคือ ทาํหนา้ท่ีเป็นผูส้ร้างคาํสัง่ซ้ือ (Order getter) โดยมีลาํดบัขั้นตอนในการขาย ดงัน้ี 

1. การแสวงหาลูกค้าและการกาํหนดคุณสมบัติของลูกค้า (Prospecting and qualifying) เป็นการ
คน้หาผูท่ี้มีคุณสมบติัท่ีจะเป็นลูกคา้ท่ีจะทาํการขาย ซ่ึงมีการแสวงหาลูกคา้มีวิธีการต่าง ๆ ดงัน้ี 

        1.1 การบอกต่อ  และการแนะนําโดยบุคคล (Endless chain)   เป็นการหาลูกคา้ใหม่ดว้ยวิธีการ
ขอรายช่ือจากลูกคา้ในปัจจุบนั  วิธีน้ีเป็นวิธีท่ีนิยมสาํหรับธุรกิจขายตรง 

        1.2 ศูนย์อทิธิพล (Influence center)  เป็นการใชบุ้คคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่ม
อิทธิพลท่ีเป็นเป้าหมาย  เช่น  การใชด้ารา  นกักีฬา  แพทย ์ นายธนาคาร ฯลฯ บุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีมีอิทธิพลใน
สงัคมนั้น 

        1.3 การเสาะหาลูกค้า (Cold canvassing)  เป็นการตระเวนหาลูกคา้ตามบา้น หรือหน่วยงานต่าง 
ๆ เป็นการขายแบบเร่ขาย  ซ่ึงอาจเรียกวา่ House to house selling, door to door selling or knock door selling  

        1.4 การสังเกตส่วนบุคคล (Personal observation) เป็นการใชว้ิจารณญาณของพนกังานขายท่ีจะ
มีเทคนิค หรือวิธีการแสวงหาลูกคา้ตามความเหมาะสมในแต่ละสถานการณ์ 
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        1.5 การใช้โทรศัพท์ (Telephone selling)  ส่วนมากใชใ้นการนดัหมายเพื่อขอเขา้พบลูกคา้ 
        1.6 การหารายช่ือลูกค้าจากหน่วยงานต่าง ๆ เป็นการหารายช่ือลกัษณะลูกคา้เพื่อท่ีจะหาวิธีการ

เขา้พบต่อไป 
        1.7  การใช้จดหมาย (Mail order)  ส่วนใหญ่เป็นวิธีการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ป็นการ

ล่วงหนา้  หรือเป็นการนดัหมายก่อนท่ีจะเขา้พบลูกคา้ 
        1.8 การจัดงานสังสรรค์ (Party plan)  เป็นวิธีการแสวงหาลูกคา้โดยใหลู้กคา้ท่ีมีอิทธิพลจดัการ

นดัหมายลูกคา้รายอ่ืน ๆ เพือ่มาพบปะสงัสรรค ์หรือรับประทานอาหาร   
         1.9 จากญาติและเพือ่น (Family and friend)  กลุ่มญาติ และเพื่อนถือวา่เป็นกลุ่มท่ีใกลชิ้ดกบั

พนกังานขายมากท่ีสุด  กลุ่มน้ีจึงถือวา่เป็นกลุ่มท่ีจะยอมใหพ้นกังานขายเขา้พบ  เพื่อเสนอขายสินคา้ และปิดการ
ขายไดง่้ายกวา่กลุ่มอ่ืน ๆ  

        1.10 วธีิการอืน่ ๆ (Other methods)  วิธีการแสวงหาลูกคา้ไม่ไดมี้กฎเกณฑท่ี์แน่นอน
ตายตวั เทคนิคการขายใหม่ ๆยอ่มเปล่ียนแปลงไปตามสถานการณ์ซ่ึงตอ้งอาศยัวิจารณญาความคิดริเร่ิมและ
ปฏิภาณไหวพริบของพนกังานขายดว้ย 

โดยสรุปแลว้ พนกังานขายตอ้งสามารถแยกความตอ้งการและความจาํเป็นของผูมุ่้งหวงัท่ีมีต่อสินคา้ 
หรือบริการและสามารถซ้ือได ้ ซ่ึงมีหลกัเกณฑใ์นการกาํหนดคุณสมบติัผูมุ่้งหวงั ดงัน้ี 

1. มีความตอ้งการหรือจาํเป็นในสินคา้หรือบริการท่ีเสนอขาย 
2. มีทางท่ีจะจ่ายเงินสาํหรับสินคา้ท่ีจะซ้ือ 
3. มีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือ 
4. พนกังานขายสามารถเขา้พบเพื่อเสนอขายได ้
5. มีคุณสมบติัเหมาะสมท่ีจะซ้ือสินคา้  

 
2.  การเตรียมการก่อนเข้าพบลูกค้า (Preapproach) 

          การเตรียมการก่อนเขา้พบลูกคา้เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการหาขอ้มูลของผูมุ่้งหวงัใหม้ากท่ีสุด  
วางแผนวา่จะสามารถเขา้พบไดอ้ยา่งไร การเตรียมสินคา้และอุปกรณ์ท่ีจะใชใ้นการเสนอขาย  จะทาํอะไรบา้ง
เม่ือไดพ้บผูมุ่้งหวงัรายนั้น และการเตรียมวธีิการขาย หรือเทคนิคการขาย  ซ่ึงการเตรียมการก่อนเขา้พบลูกคา้ท่ีมี
ประสิทธิภาพจะช่วยใหพ้นกังานขายไดป้ระโยชน์ดงัน้ี 

1. สามารถรับทราบขอ้มูลเพิ่มเติม  และตดัสินวา่ผูมุ่้งหวงัอยูใ่นเกณฑท่ี์ควรเขา้พบหรือไม่ 
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          2.  ช่วยใหรู้้วิธีท่ีดีท่ีสุดในการเขา้พบ  สามารถวางแผนสร้างกลยทุธ์ในการเขา้พบได ้
          3. ไดข้อ้มูลท่ีจะสร้างการเสนอขายท่ีดี  ขอ้มูลในการวางแผนการขาย 
         4.  ลดความผดิพลาดท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ้
         5.  สร้างความมัน่ใจระหวา่งเสนอขาย  ความไม่รู้นาํไปสู่ความกลวัและความไม่มัน่ใจ 
 
 

การนัดหมายก่อนเข้าพบ 
การนดัหมายเป็นส่ิงสาํคญั  เน่ืองจากลูกคา้ไม่ไดเ้ป็นฝ่ายตอ้งการใหมี้การส่ือสารเกิดข้ึนหรือไม่ได้

ตอ้งการงอ้งอนใหพ้นกังานขายเขา้พบ เขามกัจะมีธุระอ่ืนรออยู ่การนดัหมายเป็นการเตรียมใหแ้น่ใจวา่ลูกคา้มี
เวลาอีกทั้งยงัทาํใหผู้มุ่้งหวงัทราบช่ือและบริษทัของพนกังานขาย ตลอดจนสามารถจดัแผนงานของตวัผูมุ่้งหวงั
เอง อาจจะเป็นไปตามระบบการเขา้พบของผูมุ่้งหวงัดว้ย 

 
การวางแผนเสนอขาย 
หลงัจากไดต้รวจสอบคุณสมบติัผูมุ่้งหวงัแลว้วา่มีความตอ้งการ  มีอาํนาจซ้ือ  สามารถตดัสินใจได ้ ก็

วางแผนงานโดยใหเ้หมาะกบัผูมุ่้งหวงันั้น ๆ การวางแผนท่ีดีเท่ากบัทาํงานสาํเร็จแลว้คร่ึงหน่ึง  ความสาํเร็จใน
งานขายมกัมาจากการวางแผนอยา่งรอบคอบใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด  วธีิวางแผนงานการเสนอขายนั้นขอใหนึ้ก
วา่นัง่อยูใ่นใจ หรือสมมติวา่เป็นผูมุ่้งหวงัแลว้คิดดูวา่จะถามอะไรบา้ง  มีความรู้สึกอยา่งไร  และเตรียมการตอบ
ขอ้โตแ้ยง้อนัเกิดจากการเสนอขาย  

 
3.  การเข้าพบ  (Approach)   ในขั้นน้ีเป็นวธีิการท่ีจะไดพ้ดูกบัลูกคา้โดยการสร้างความ 

สมัพนัธ์อนัดีใหเ้กิดข้ึน  การเปิดใจดว้ยรอยยิม้  ถือวา่เป็นการเร่ิมตน้ท่ีดี  การเร่ิมตน้ท่ีดีเท่ากบัวา่เป็นการเปิดใจ
ลูกคา้  ทาํใหลู้กคา้ตั้งใจฟังและทาํใหพ้นกังานขายดาํเนินการขายในขั้นต่อไปได ้  
 

วตัถุประสงค์ในการเข้าพบลูกค้า คือ 
1.  เพือ่ได้รับความเอาใจใส่สะดุดใจจากผู้มุ่งหวงั 

           โดยท่ีการขายจะไม่ดาํเนินต่อไปไดจ้นกวา่ผูมุ่้งหวงัจะแสดงความเอาใจใส่  เน่ืองจากผูมุ่้งหวงัมี
ปัญหาหลายประการท่ีจะตอ้งขบคิด  นกัขายจึงตอ้งรวมความใส่ใจท่ีไม่แบ่งแยกก่อน 
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2.  เพือ่เร้าความสนใจในการเรียนรู้ข้อเสนอขาย 
            การเขา้พบท่ีดีใหเ้หตุผลผูมุ่้งหวงัวา่ทาํไมเขาจึงควรแก่การฟัง บอกใหท้ราบวา่จะไดรั้บ

ประโยชน์อะไร  แกปั้ญหาไดอ้ยา่งไรบา้ง  การพบผูมุ่้งหวงัแลว้สามารถช้ีประโยชน์ใหท้ราบไดก้จ็ะสามารถเร้า
ความสนใจได ้

3.   ปูทางไปสู่การเสนอขาย 
             การปูทางท่ีเรียบและง่ายไปสู่การเสนอขาย  ในขั้นตอนน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัการทาํใหผู้มุ่้งหวงัไม่

รู้สึกถูกบงัคบั  กลวัหรือไม่อยากฟังนกัขาย  แต่จะทาํใหเ้ขารู้สึกสบายใจ  รู้สึกวา่จะไดรั้บความคุม้ค่าเวลาในการ
พบนกัขายและพอใจท่ีจะมีส่วนร่วมในการเสนอขายอยา่งเตม็ท่ี 

 

การเขา้พบนั้นตอ้งพบใหถู้กคน  ผูท่ี้สมควรพบอยา่งยิง่คือ ผูท่ี้มีอาํนาจตดัสินใจซ้ือ  ขั้นการเขา้พบก็
คือใหไ้ดรั้บความเอาใจใส่จากผูมุ่้งหวงัจากการแนะนาํตวัเอง  เพื่อใหผู้มุ่้งหวงัรู้สึกวา่คุม้เวลาท่ีจะพดูคุยกบั
พนกังานขาย  ขายตวัเอง  ขายสินคา้และบริษทั  ไดรั้บความสนใจและสะดุดใจ  จนเปิดเผยขอ้มูลวา่เขาตอ้งการ
อะไร  มีปัญหาอะไร  ซ่ึงนกัขายจะไดเ้สนอผลประโยชน์ของสินคา้หรือบริการใหส้นองความตอ้งการหรือ
แกปั้ญหานั้น ๆ 

 
4.  การเสนอขาย (Presentation)  และการสาธิต  (Demonstration)  
     งานในกระบวนการขายขั้นน้ี คือ การอธิบายคุณสมบติัและวิธีการทาํงานของผลิตภณัฑเ์พื่อ

เช่ือมโยงผลิตภณัฑข์องบริษทักบัสถาการณ์ของผูซ้ื้อโดยมีจุดมุ่งหมาย คือ สร้างใหเ้กิดความพอใจในบริษทั และ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั พนกังานจะตอ้งสร้างใหเ้กิดกระบวนการ AIDA คือ ความตั้งใจ(Attention) ความสนใจ
(Interest)  ความตอ้งการ(Desire) และการตดัสินใจซ้ือ(Action) โดยใชห้ลกั 4 ประการคือ ความชดัเจน
(Clearness)  ความสมบูรณ์(Completeness)  การทาํใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่(Confidence) สามารถขจดัการ
แข่งขนั (Competition) เร้าผูมุ่้งใหเ้กิดความปรารถนาท่ีจะไดสิ้นคา้หรือบริการท่ีนกัขายเสนอหลงัจากผูมุ่้งหวงั
เร่ิมตอ้งการ นกัขายตอ้งทาํใหเ้ขามัน่ใจวา่ขอ้เสนอเหมาะสมและสินคา้หรือบริการท่ีนกัขายเสนอหลงัจากผู ้
มุ่งหวงัเร่ิมตอ้งการ  หรือแกไ้ขปัญหาใหเ้ขาได ้

 

การเสนอขายทีท่รงประสิทธิภาพ มีคุณลกัษณะดงัน้ี 
1. ทาํให้ผู้มุ่งหวงัเช่ือถือ ในการขายหากผูมุ่้งหวงัไม่มีความเช่ือถือในส่ิงท่ีนกัขายพดูนกัขายยอ่มไม่

อาจชกัชวนผูมุ่้งหวงัใหเ้ห็นดว้ยกบัความคิดได ้
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2. มีความสมบูรณ์ ครอบคลุมขอ้เทจ็จริงท่ีจาํเป็นทุกอยา่งตั้งแต่การทาํใหผู้มุ่้งหวงัไม่พอใจสภาพ
ความเป็นอยูปั่จจุบนัของตนจนถึงใหเ้ขาตดัสินใจวา่จะไดรั้บการปรับปรุงใหดี้ข้ึนไดโ้ดยการยอมรับขอ้เสนอ
ของนกัขาย 

3. ต้องขจัดการแข่งขนั โดยสร้างใหผู้มุ่้งหวงัเกิดความเขา้ใจวา่ขอ้เสนอของนกัขายเป็นทางท่ีดีท่ีสุด
วิธีเดียวในการแกปั้ญหาของเขา 

4. ต้องกระจ่างชัด โดยไม่เหลือความเขา้ใจผดิอยูใ่นใจของผูมุ่้งหวงัเลย 
 

 

เทคนิคการนําเสนอ 
1. ต้องสร้างบรรยากาศ 

              การสร้างบรรยากาศของการสนทนาเกิดความสนิทสนมเป็นกนัเองใหลู้กคา้ การสร้าง
บรรยากาศในการสนทนาใหคู้่สนทนาพอใจใชห้ลกัง่าย ๆ คือ พยายามพดูในเร่ืองท่ีลูกคา้กาํลงัใหค้วามสนใจ 
ควรเร่ิมตน้การสนทนาดว้ยคาํทกัทายเชิงสมัภาษณ์แบบตั้งคาํถาม โดยคาํถามควรเป็นแบบปลายเปิด ซ่ึงต่างจาก
คาํถามประเภทปลายปิดท่ีตอ้งการคาํตอบเพียงใช่หรือไม่ใช่เท่านั้น พดูในเร่ืองท่ีอีกฝ่ายหน่ึงสนใจ จะทาํใหลู้กคา้
หรือคู่สนทนาของเราเกิดความพอใจเป็นอยา่งยิง่ ถา้เกิดยงิคาํถามเขา้เป้าไดเ้ร็ว การสนทนาสนุกสนาน
บรรยากาศดี เรากมี็ชยัไปกวา่คร่ึงแลว้ 

2. จงเสนอแนวความคดิและประโยชน์ทีจ่ะได้จากตัวสินค้า 
              การเสนอแนวคิดและบอกคุณสมบติัของสินคา้ท่ีน่าฟังคือ แทนท่ีเราจะบอกวา่สินคา้ทาํอะไรได้
บา้ง เราจะบอกวา่ลูกคา้จะใชป้ระโยชน์จากสินคา้เราไดอ้ยา่งไรบา้ง และสาํคญัท่ีสุดคือตวัอยา่งท่ียกข้ึนมา
ประกอบคาํอธิบายควรจะใชต้วัอยา่งจากลูกคา้ในสถานการณ์จริง ๆ จะทาํใหลู้กคา้มองเห็นภาพและเขา้ใจถึง
ประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้ 

3.    จงทาํตัวให้เป็นทีป่รึกษาทีด่ี 
               การทาํใหลู้กคา้เช่ือถือและไวว้างใจในขอ้มูลต่างๆท่ีใหแ้ก่ลูกคา้ดว้ยการแสดงออกถึงความเป็น
กลางในการใหข้อ้มูล พนกังานท่ีฉลาดจึงไม่ควรดูถูกสติปัญญาของลูกคา้ดว้ยการใหข้อ้มูลโจมตีคู่แข่งโดยไม่มี
เหตุผล 

4.     อย่าเปิดศึกหลายด้าน 
             ในคาํถามเก่ียวกบัตวัสินคา้ท่ีมีอยูไ่ม่วา่จะถามถึงอะไร จะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกบัสินคา้ท่ีกาํลงัเสนอ

อยูห่รือไม่ หรือจะถามถึงตวัสินคา้อ่ืนๆ วา่เป็นอยา่งไร จะตอบใหห้มด โดยคิดวา่จะเป็นวิธีการขายอยา่งหน่ึง คือ 
ไม่ขดัใจลูกคา้ ถา้เป็นดงัน้ีเรากจ็ะไม่สามารถขายอะไรไดเ้ลย เท่ากบัเป็นการ “เปิดศึกหลายดา้น” ทางแกไ้ขเม่ือ
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พบกรณีเช่นน้ี คือ ใหผ้อ่นปรนตอบคาํถามลูกคา้เลก็นอ้ยพอท่ีจะไม่ใหลู้กคา้รู้สึกวา่เราไม่สนใจคาํถามของเขา
เสร็จแลว้ใหพ้าเร่ืองกลบัมาหาเร่ืองเดิมทนัที 

5.    การขจัดข้อโต้แย้ง(Handling Objections) 
                    การตอบขอ้สงสยั หรือการไม่เห็นดว้ยของลูกคา้การขจดัขอ้โตแ้ยง้เหล่าน้ีพนกังานขายตอ้งใช้
เทคนิคเพื่อใหเ้ขา้ถึงผูซ้ื้อในดา้นบวก พนกังานตอ้งไดรั้บการฝึกฝนอยา่งชาํนาญในการเจรจาซ้ือขาย ขอ้โตแ้ยง้
หรือขอ้สงสยัเกิดข้ึนในการขายทุกชนิดมีทั้งท่ีเป็นจริง ซ่อนเร้น หรือเพียงเพื่อแกต้วั ตอ้งเรียนรู้วิธีโตต้อบ ความ
กลวั ความกงัวลจะไดห้ายไป หากการเสนอขายถูกตอ้งครบถว้นสมบูรณ์ จะมีขอ้แยง้ท่ีแทจ้ริงนอ้ยมาก เม่ือตอบ
ขอ้โตแ้ยง้ไดแ้ลว้ นกัขายตอ้งเปล่ียนเป็นการลองปิดการขายทนัทีในหลายกรณีขอ้โตแ้ยง้ของผูมุ่้งหวงักเ็ป็น
สญัญาณวา่พร้อมท่ีจะซ้ือแลว้ 

 

 

การตอบข้อโต้แย้ง ควรดําเนินการตามหลกัการดังนี ้
1. ยนิดตีอบรับข้อโต้แย้ง 

                    ไม่ไดโ้ตเ้ถียงหรือทะเลาะกบัผูมุ่้งหวงั ในขอ้โตแ้ยง้ผูมุ่้งหวงัอาจแสดงคาํไขบางอยา่งซ่ึงช่วยปิด
การขายไดเ้ร็วข้ึน 

2. ฟังด้วยความสนใจ 
                         น่ิง ยิม้และมีสมาธิ ตามจอ้งตาลูกคา้ ตอ้งมีอธัยาศยัไมตรีอนัดียิง่ ดูดวงตาและการเคล่ือนไหวของ
ร่างกายดว้ย บางทีอาจใหค้วามรู้สึกเป็นจริง ใหเ้วลาเขาพดูอยา่งเตม็ท่ีปล่อยใหเ้ขาพดูจนจบอยา่ขดัจงัหวะถา้
ตอ้งการรู้วา่คาํโตแ้ยง้และความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของเขาคืออะไร 

3. พูดซ้ําด้วยวลแีละคาํโต้แย้ง 
                   ในการพดูทวนวลีและขอ้โตแ้ยง้ลูกคา้พดู ทาํใหน้กัขายไดรั้บประโยชน์ คือผูมุ่้งหวงัเกิดความ
มัน่ใจวา่นกัขายเขา้ใจ นบัถือขอ้โตแ้ยง้และยนิดีรับฟังดว้ยความเอาใจใส่ มีเวลาคิดวา่จะตอบโตแ้ยง้นั้นอยา่งไร 
สามารถทาํใหข้อ้แยง้อ่อนแรงลง โดยการใชว้ลีท่ีลูกคา้พดูมาเปล่ียนเป็นคาํถามแลว้คาํตอบ ซ่ึงง่ายกวา่การตอบ
ขอ้โตแ้ยง้ ทาํใหน้กัขายอยูใ่นตาํแหน่งผูช่้วยเหลือในการตอบคาํถาม 

4. เห็นด้วยกบัข้อโต้แย้งบางส่วน 
                            การเห็นดว้ยกบัขอ้โตแ้ยง้บางส่วนช่วยใหรู้้สึกหลีกเล่ียงการขดัแยง้กนัโดยตรง นอกจากนั้นยงั
สามารถเพ่ิมเติมขอ้เทจ็จริงเพือ่ช่วยใหผู้มุ่้งหวงัเห็นภาพชดัเจนยิง่ข้ึน และอาจเปล่ียนขอ้โตแ้ยง้ใหเ้ป็น
ผลประโยชน์โดยเปล่ียนเป็นพดูจุดขายทางบวก 
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5. เปิดเผยข้อโต้แย้งทีซ่่อนเร้น ด้วยการทวนวล ี และพูดซ้ําข้อโต้แย้งของผู้มุ่งหวงัทาํให้เป็น
ประโยคคาํถามช่วยใหรู้้สึกวา่ขอ้โตแ้ยง้นั้นเป็นจริงหรือเพียงขอ้แกต้วั ตอ้งคน้หาขอ้โตแ้ยง้ท่ีเป็นจริงใหพ้บ วิธี
คน้หาขอ้โตแ้ยง้ท่ีดีท่ีสุดคือ ใชค้าํถาม สงัเกต และฟังสญัญาณบางอยา่งท่ีผูมุ่้งหวงับอกใบใ้หท้ราบวา่อะไรซ่อน
เร้นอะไรแทจ้ริง 

6. ถามคาํถาม “อะไร” และ “ทาํไม” 
                           การถามโดยใชค้าํถามวา่อะไรหรือทาํไมช่วยใหเ้ปิดเผยสาเหตุท่ีแทจ้ริงไดใ้หค้าํบอกใบ้
บางอยา่งท่ีซ่อนอยูห่รืออาจใหข้อ้มูลเพิ่มเติม คาํถามวา่อะไรและทาํไม เป็นเคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุดในการขายตอ้งใช้
อยูเ่สมอสามารถใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิผลท่ีสุดในกระบวนการขายทุกขั้นตอน 

7. ให้ความแนบเนียนตลอดยุทธศาสตร์การโต้แย้ง 
                      สนใจเพียงขอ้โตแ้ยง้แทจ้ริงเก่ียวกบัการเสนอขายเท่านั้น นกัขายตอ้งเสีย การขายไปเพราะจุด
เลก็ๆ เหล่าน้ี หากตกหลุมพรางแลว้ตอ้งพยายามถอนตวัออกมาใหไ้ด ้โดยการไม่โตแ้ยง้  

 

 
6. การปิดการขาย (Sales Closing) 

             การปิดการขายเป็นความพยายามกระตุน้ผูมุ่้งหวงัใหต้ดัสินใจทางดา้นตอบรับในการซ้ือสินคา้
และบริการ หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงเป็นการแสดงสญัญาณหรือถอ้ยคาํวา่พร้อมท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีเสนอ
แลว้    ซ่ึงนกัขายตอ้งสงัเกตตลอดการเสนอขาย  การปิดอาจเป็นขั้นตอนท่ีสาํคญัท่ีสุดในกระบวนการขาย และดู
จะเป็นเคร่ืองกั้นท่ีใหญ่ยิง่ท่ีสุดสาํหรับนกัขายจาํนวนมากโดยเฉพาะอยา่งยิง่นกัขายท่ีมีประสบการณ์นอ้ยบางคน 
แมจ้ะทาํการเสนอขายอยา่งดีเลิศ  ตอบขอ้โตแ้ยง้ไดถึ้งใจ  แต่กพ็ลาดในการเร้าใหผู้มุ่้งหวงัเกิดการตดัสินใจ 

 

สัญญาณซ้ือ 
             สญัญาณซ้ือ คือ การแสดงออกอาจเป็นทั้งทางกิริยาท่าทาง  ร่างกายหรือคาํพดูของผูมุ่้งหวงัท่ี

บอกถึงการตดัสินใจซ้ือ  สญัญาณซ้ือเป็นการแสดง หรือช้ีความสนใจของผูมุ่้งหวงั  นกัขายตอ้งจบัจากคาํถาม  
ท่าทางหรือคาํพดูของผูมุ่้งหวงั  เม่ือเห็นสญัญาณน้ีนกัขายตอ้งหยดุการขาย  แลว้ลองปิดการขายทนัที  การเสนอ
ขายปัจจุบนัพยายามปิดการขายทุกคร้ังเม่ือมีโอกาส หรืออยา่งนอ้ยท่ีสุดกเ็ป็นการทดสอบความพร้อมวา่ผูมุ่้งหวงั
พร้อมท่ีจะซ้ือหรือยงั  การทดลองปิดการขายอาจไม่สาํเร็จเสมอไป  แต่นกัขายไดสู้ญเสียอะไร  สามารถปิดในจุด
ต่อไปของการเสนอขายไดอี้ก 
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เทคนิคการปิดการขาย 
นกัขายตอ้งรู้จกัเลือกใชก้ารปิดการขายใหเ้หมาะกบัสภาพการณ์   ซ่ึงเทคนิคบางอยา่งใหผ้ลเร็ว

กวา่อยา่งอ่ืน  นกัขายไม่อาจหวงัวา่จะปิดไดส้าํเร็จทุกงาน  แต่การเขา้ใจเทคนิคการปิดเป็นสาระสาํคญัช่วยนาํการ
ขายไปสู่ความสาํเร็จ 

       1.   ถามคาํส่ังซ้ือตรง ๆ 
                   เป็นเทคนิคการปิดท่ีทรงประสิทธิภาพท่ีสุด ใชม้ากท่ีสุดและง่ายท่ีสุด เป็นการสรุปความวา่
ผูมุ่้งหวงัจะไม่มีขอ้โตแ้ยง้ข้ึนมาอีกแลว้พร้อมท่ีจะซ้ือแลว้หลงัจากเสนอขอ้เทจ็จริง 

       2.   ทกึทกัว่าซ้ือหรือสมมติทางบวก 
                           เป็นการปิดท่ีรู้จกัและใชก้บัการขายทุกชนิด  เม่ือใชเ้ทคนิคน้ี สนันิษฐานหรือสมมติไวก่้อน
วา่ผูมุ่้งหวงัตอ้งการซ้ือสินคา้และมีเจตคติทางดา้นบวกวา่เขาเห็นดว้ยกบัขอ้สรุป  จิตวทิยาในขอ้น้ีคือใหผู้มุ่้งหวงั
แสดงความเห็นคลอ้ยตามความคิดของนกัขายก่อน 

3.  เห็นด้วยในจุดเลก็ ๆ หรือตัวเลอืก 
                           เทคนิคน้ีเหมาะสมกบัผูมุ่้งหวงัท่ียงัโลเล   หรือกลวัการตดัสินใจ   ละเลยการตดัสินใจหวัขอ้
ใหญ่ ๆ แต่ถามเลือกระหวา่งจุด (ประเดน็) เลก็ ๆ สองประเดน็  โดยการสมมติวา่ผูมุ่้งหวงัชอบทั้งสองอยา่ง แต่
เลือกจุดยอ่ย ๆ อยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่น  วนัส่งของ  รูปแบบสี 

4.   ตอบรับต่อเน่ือง  หรือด้วยการตอบรับ 
                          ผูมุ่้งหวงับางรายเห็นดว้ยกบัประเดน็ใหญ่ของการเสนอขายแลว้   แต่ยงัไม่ตดัสินใจ ตอ้งปิด
ดว้ยการสรุปการตอบรับท่ีมีเหตุผล  แสดงความกระตือรือร้นและรวดเร็ว 

5.   สัญญาบนสัญญา 
                   “ถา้ผมทาํ...ได ้   คุณจะตกลงไหมครับ/ค่ะ”  ใชว้ิธีน้ีกบัผูมุ่้งหวงัท่ีตดัสินใจยาก 

6.   เหตุการณ์ในอนาคต 
                           ใชใ้นสถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต  เพื่อกระตุน้ใหผู้มุ่้งหวงัตดัสินใจเด๋ียวน้ี
เพื่อหลีกเล่ียงการเสียหายอนัอาจเกิดหากเล่ือนการตดัสินใจออกไป 

7.   ให้ข้อเสนอพเิศษ 
                    สภาพการณ์บางอยา่งเม่ือใชก้ารใหข้อ้เสนอพเิศษ จะทาํใหผู้มุ่้งหวงัตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึน 
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8.  ทดลองส่ัง 
                    เทคนิคการปิดท่ีใกลชิ้ดกบัการใหข้อ้เสนอพิเศษ คือ ทดลองสัง่ บางคร้ังใชแ้ทนไดเ้ม่ือการ
ปิดแบบอ่ืน ๆ ลม้เหลวหมด  เทคนิคน้ีเป็นการใหผู้มุ่้งหวงัทดลองใชสิ้นคา้ หรือลองสั่งมาขาย 

9.  คาํถาม (ทาํไมหรือการขจัดความสงสัย) 
                  ถามคาํถามเพ่ือคน้หาขอ้สงสยัอนัอาจหลงอยูใ่นจิตใจของผูมุ่้งหวงั  หลงัจากถามคาํถามแลว้  

ควรหยดุใหผู้มุ่้งหวงัตอบ  จะไดท้ราบวา่เขาตดัสินใจอยา่งไร  ซ่ึงทาํใหท้ราบความในใจของผูมุ่้งหวงั 
10. โอกาสสุดท้าย (เหลอืเพยีงหน่ึง) 

                                  ถา้รู้วา่ของมีนอ้ยจะยิง่อยากได ้ การปิดแบบโอกาสสุดทา้ยอาศยัความรู้สึก 
ดงักล่าว 

11. ทาํทางเลอืกให้แคบเข้า 
                    ในการขายปลีก  การปิดมนัยาก  เน่ืองจากผูมุ่้งหวงัไม่อาจตดัสินใจวา่จะเลือกช้ินใด  นกัขาย
ตอ้งช่วยเลือก  โดยการตดัของผูท่ี้มุ่งหวงัแสดงความสนใจนอ้ยออกไปเพื่อวา่จะไดใ้ส่ใจแต่ส่ิงท่ีเหลือ 

12. การใช้ข้อโต้แย้งปิดการขาย 
                    การปิดโดยใชข้อ้โตแ้ยง้เป็นการเปล่ียนขอ้โตแ้ยง้ท่ีสาํคญัของผูมุ่้งหวงัใหเ้ป็นเหตุผลวา่
ทาํไมจึงตอ้งซ้ือเด๋ียวนั้น บางทีเรียกวา่การปิดโดยการยนืยนั ซ่ึงมีท่าทีท่ีแขง็กร้าวไปหน่อย  แต่ทาํใหอ่้อนลงได้
โดยตอบอยา่งยิม้แยม้ และท่าทางเป็นมิตร 

13.  แนะนําให้เป็นเจ้าของ 
                     นกัขายแนะนาํใหผู้มุ่้งหวงัเป็นเจา้ของสินคา้ตั้งแต่เร่ิมแรกการขาย  คาํพดูขายทั้งหมดทาํราว
กบัวา่ผูมุ่้งหวงัเป็นเจา้ของสินคา้นั้นแลว้ 

14.  การทบทวนจุดขาย 
                                  เป็นการสรุปจุดขายท่ีสาํคญั ๆ นกัขายท่ีชาํนาญกปิ็ดการขายโดยการสรุปจุดขายในการ
เสนอขาย 

15.  การปิดแบบเร้าอารมณ์  (ใช้ความกลวั  ความภูมิใจ) 
                     ปัจจยัสาํคญัสองประการในการซ้ือ คือ ปรารถนาท่ีจะไดก้าํไร และกลวัการสูญเสีย  การปิด
แบบน้ีเป็นการใชค้วามภูมิใจ  ศกัด์ิศรีมาช่วยในการปิดการขาย 
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16.  ปิดแบบตวั T 
                     นกัขายเขียนรูปตวัทีใหด้า้นหน่ึงใหญ่กวา่แลว้ลงรายการเหตุผลท่ีควรซ้ือ   ซ่ึงจะมีนํ้าหนกั
มากกวา่ดา้นซา้ย  อนัมีเหตุผลท่ีไม่ควรซ้ือ 
 

7.  การติดตามผล และรักษาลูกค้า (Follow-up and Maintenance) 
                   การบริการหลงัการขาย  เป็นส่ิงจาํเป็นถา้พนกังานขายตอ้งการใหลู้กคา้พอใจ และเกิดการซ้ือซํ้า
หลงัจากขั้นปิดการขาย พนกังานขายตอ้งพยายามใหร้ายละเอียดท่ีจาํเป็นครบถว้นและใหบ้ริการดา้นต่าง ๆ เช่น 
การเยีย่มเยยีนลูกคา้เป็นคร้ังคราว  ช่วยแกปั้ญหาใหลู้กคา้เพื่อใหลู้กคา้มัน่ใจในบริการท่ีไดรั้บ  และใชบ้ริการ
ต่อไป  ซ่ึงการติดตามผล และรักษาลูกคา้ทาํไดห้ลายรูปแบบ เช่น  (ชมพนุูท  นุตาคม, 2542 : 148) 

1. การเยีย่มเยยีนเพื่อสอบถามเก่ียวกบัผลจากการลงโฆษณา 
2. การเยีย่มเยยีนเพื่อสานสมัพนัธ์กบัลูกคา้ในโอกาสท่ีเหมาะสม 
3. การเยีย่มเยยีนเพื่ออวยพรในโอกาสพิเศษของลูกคา้ หรือวาระพิเศษต่าง ๆ 
4. การติดต่อสอบถาม หรือพดูคุยทางโทรศพัทต์ามความเหมาะสม 
5. การส่งขอ้มูลเก่ียวกบัสิทธิประโยชน์เพิ่มเติมใหแ้ก่ลูกคา้ 
6. การติดตามเพือ่ใหบ้ริการตามความตอ้งการของลูกคา้ 

   

การวเิคราะห์หลงัการเข้าพบ 
      หลงัการเสนอขายแลว้ ควรจะมีการ “วิเคราะห์หลงัการเขา้พบ” (Post-call Analysis) เป็นการสาํรวจ
การเสนอขายเพื่อปรับปรุงเทคนิคการขายคร้ังต่อไป และเสริมสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้  วิธีการท่ีได้
ประโยชน์  คือ ถามตวันกัขายเองเก่ียวกบัเร่ืองต่อไปน้ี 
 

1. เป็นไปตามจุดมุ่งหมายท่ีตั้งไวก่้อนเขา้พบหรือไม่ 
2. ถา้ไม่  ควรเปล่ียนกิจกรรมอะไรบา้งในการเสนอขายคร้ังต่อไป 
3. อะไรบา้งท่ีเป็นจุดอ่อนในการเสนอขาย และในการตอบขอ้โตแ้ยง้ 
4. ขอ้โตแ้ยง้ขอ้ใดบา้งท่ีจดัการอยา่งแยม่าก 
5. จะปรับปรุงการตอบ และจดัการกบัขอ้โตแ้ยง้ขา้งตน้ไดอ้ยา่งไร 
6. จะติดตามผลเม่ือไร  การเสนอขายควรเป็นรูปแบบใด 
7. ประการสุดทา้ย จะรายงานความตอ้งการของลูกคา้ และคู่แข่งแก่ผูบ้ริหารอยา่งไร 
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       จากแนวคิดกระบวนการขายการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีไดน้าํแนวคิดดงักล่าวมาเป็นกรอบในการ
วิเคราะห์กระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของพนกังานขายโฆษณาในนิตยสารสตรีของไทยและนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยวา่มีกระบวนการ หรือขั้นตอนอยา่งไรบา้งและมีความแตกต่างกนัหรือไม่  อยา่งไร 
 

5. ทฤษฎกีารส่ือสารเพือ่โน้มน้าวใจ 
 

วิรัช ลภิรัตนกลุ  (2543) กล่าวถึง การโนม้นา้วใจวา่ คือ การท่ีผูส่้งสารพยายามท่ีจะมีอิทธิพลชกัจูง
ความคิดเห็น  และการประพฤติปฏิบติัของผูรั้บสารซ่ึงอาจเป็นการชกัชวนใหก้ระทาํบางส่ิงบางอยา่ง หรือ
ชกัชวนใหบุ้คคลเช่ือถือ หรือกระทาํบางส่ิงบางอยา่ง  แต่เน่ืองจากความเช่ือและการกระทาํนั้นมีความสมัพนัธ์
กนัอยา่งใกลชิ้ด  ดงันั้นหากผูส่้งสารปรารถนาจะใหผู้รั้บสารกระทาํในส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้นตอ้งเป็นไปตามความ
สมคัรใจ  หรือความยนิยอมของผูรั้บสารเอง   
 
 

อรุณีประภา  หอมเศรษฐี (2531) กล่าววา่ การโนม้นา้วใจ เป็นลกัษณะของการโนม้นา้วความเช่ือ  
ค่านิยมและทศันคติของมนุษยอ์นัก่อใหเ้กิดพฤติกรรมของมนุษยใ์นรูปแบบต่าง ๆ  
 

การใช้เหตุผลและหลกัฐานในการโน้มน้าวใจ 
  

เน่ืองจากสาเหตุท่ีลูกคา้จะตอ้งจ่ายเงินเป็นจาํนวนมากในการอนุมติั  หรือซ้ือพื้นท่ีโฆษณาลูกคา้จึง
ตอ้งใชค้วามรอบคอบในการตดัสินใจอนุมติัไม่สามารถตดัสินใจดว้ยอารมณ์เพียงอยา่งเดียวเหมือนการซ้ือ
ผลิตภณัฑท์ัว่ๆไปได ้จึงเป็นหนา้ท่ีของพนกังานขายโฆษณาท่ีจะใชเ้หตุผลสนบัสนุนในการโนม้นา้วใจในการ
ตดัสินใจอนุมติันั้น 

       การใชเ้หตุผลตามหลกัตรรกเพื่อหวงัใหลู้กคา้คิดเปรียบเทียบในการใหเ้หตุผลนั้น ลูกคา้สามารถ
แยกแยะชัง่นํ้ าหนกัระหวา่งส่ิงท่ีเห็นดว้ยกบัส่ิงท่ีไม่เห็นดว้ย   หรือขอ้ดี   ขอ้เสียของการตดัสินใจซ้ือซ่ึงตอ้งอาศยั
เวลา  พนกังานขายไม่ควรเร่งรัด  และหากพนกังานขายใหค้าํเสนอแนะแลว้ทาํใหลู้กคา้ยิง่คิดหนกัยิง่ข้ึน บางที
อาจเป็นเพราะลูกคา้กก็าํลงัติดตามหลกัตรรกอยูเ่ช่นกนั   ซ่ึงพนกังานขายควรเพลาการป้อนขอ้มูล ปล่อยให้
ลูกคา้คิดในแต่ละจุดอยา่งกระจ่าง 
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ปล้ืมฤดี  อคัรจนัทรโชติ (2542)  กล่าวถึงกฎสาํหรับการใชเ้หตุผลตามหลกัตรรกไวว้า่ 
       1. สาํหรับลูกคา้ท่ีมีประสบการณ์สูง จะตอ้งการเหตุผลท่ีหนกัแน่นในการสนบัสนุนสินคา้นั้น  
       2. ในการขายสินคา้ท่ีมีขอ้เสนอยิง่ยากสบัสน การใหค้าํเสนอแนะกบัลูกคา้กอ็าจไดผ้ลแต่การให้
เหตุผลช่วยในการขายเกือบทุกกรณี  
       3.   ในการขายสินคา้มีมูลค่าสูง ทาํใหลู้กคา้ตอ้งคิดเก่ียวกบัเหตุผลในการจ่ายเงินนั้น  

       4.    การขายบางส่ิงท่ีใหม่ต่อลูกคา้หากเป็นส่ิงท่ีทาํใหเ้ขาตอ้งเปล่ียนความคิดความเช่ือจะตอ้งการ
เหตุผลเพ่ือลบลา้งเหตุผลเดิม  
  

การแสดงเหตุผล (Reasoning)   
      1. การแสดงเหตุผลแบบนิรนยั (Deductive reasoning) เป็นการดึงขอ้สรุปจากส่ิงท่ี ยอมรับกนัทัว่
ไปสู่กรณีเฉพาะ  
      2.   การแสดงเหตุผลแบบอุปนยั (Inductive reasoning) คือการแสดงเหตุผลจาก ตวัอยา่งจากกรณี
เฉพาะไปสู่กรณีทัว่ไป  
      3.    การแสดงเหตุผลโดยโยงจากเหตุไปสู่ผลหรือจากผลไปสู่เหตุ (Reasoning from causal 
relationship) จะแสดงไดด้งัน้ี 
              1. โยงจากเหตุไปหาผล 
              2. โยงจากผลกลบัมาหาเหตุ 
              3. โยงจากผลอนัหน่ึงไปสู่ผลอีกอนัหน่ึง 
 

การใช้หลกัฐาน (Evidence) (อรวรรณ ปิลนัธน์โอวาท, 2542 : 185-192) 
 

การใชห้ลกัฐานเป็นการสร้างสารวิธีหน่ึงท่ีสาํคญัมาก นัน่คือเป็นการพฒันาเร่ืองราวหรือขอ้ความท่ี
จะใชใ้นการโนม้นา้วใจใหเ้ขา้ใจไดช้ดัเจนข้ึน มีนํ้ าหนกัมากยิง่ข้ึน  
 

การใช้หลกัฐานจําแนกออกเป็นประเภทต่างๆ  ดังต่อไปนี ้
      1.   การยกตัวอย่าง (Example or Illustrations) มี 3 รูปแบบ คือ ตวัอยา่งโดยละเอียดจากเร่ือง
จริง ตวัอยา่งยอ่ ๆ เพียงคาํสองคาํ อยา่งท่ีแต่งสมมติข้ึนซ่ึงมกัเป็นเร่ืองในอนาคตเป็นเร่ืองเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ี
กาํลงัพดูอยูแ่ละมีรายละเอียดพอท่ีจะอธิบายประเดน็ท่ีตอ้งการช้ี พร้อมทั้งอาจตอ้งมีหลกัฐานอ่ืนมาสนบัสนุน
บทสรุปของการยกตวัอยา่งน้ี  
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      2.  การใช้สถิติ  (Statistic)  คือ การใชต้วัอยา่งหลายๆตวัอยา่งท่ีมีผลแบบเดียวกนัมาสนบัสนุน การใช้
สถิตินั้นตอ้งมีแหล่งท่ีมาท่ีเป็นกลาง 
      3.   การใช้พยาน (Testimony) คือ การอา้งถึงผูท้รงคุณวฒิุซ่ึงเป็นท่ีนิยมแพร่หลายและเป็นหลกัฐานท่ี
แขง็แกร่ง  ทั้งน้ีตอ้งคาํนึงถึงเวลาและสถานท่ีของท่ีมาของความคิดท่ีอา้งถึงจากผูท้รง 
คุณวฒิุดว้ย  
      4.   การเปรียบเทยีบ (Analogy or Comparison) คือ การหาความคลา้ยคลึงระหวา่งส่ิงหน่ึง ท่ีเรารู้จกั
เขา้ใจดีแลว้กบัอีกส่ิงหน่ึงท่ีเราไม่รู้จกัไม่เขา้ใจ การเปรียบเทียบแบ่งเป็น 2 ชนิด คือ เปรียบเทียบโดยภาพพจน์ 
(Figurative) คือ เปรียบเทียบของสองอยา่งท่ีต่างหมวดหมู่กนั และเปรียบเทียบชนิดเดียวกนั (Interal) หมายถึง 
เปรียบเทียบส่ิงของ สถาบนั ความคิด บุคคล โครงการ ขอ้มูลและประสบการณ์เราอาจจะช้ีใหเ้ห็นความ
เหมือนกนั 
      5. รายละเอยีด (Details) หมายถึง ลกัษณะต่างๆ หรือส่วนต่างๆ ของวตัถุช้ินหน่ึงของเหตุการณ์
หน่ึง ๆ หรือความคิดรวบยอดความคิดใดความคิดหน่ึง   โดยการใหร้ายละเอียดท่ีเฉพาะ เจาะจง ผูพ้ดูสามารถทาํ
ใหผู้รั้บสารเขา้ใจอยา่งกระจ่างไดใ้นเร่ืองท่ีพดู  
      6.   การพรรณนาความ (Description) การพรรณนาความเป็นการบอกเล่าถึงรูปร่าง หนา้ตา ลกัษณะ
หรือบรรยากาศของเหตุการณ์ สถานท่ี วตัถุ หรือประสบการณ์โดยข้ึนอยูก่บัการสงัเกตการณ์หรือความรู้สึกของ
ผูพ้ดู ประโยชน์ของการพรรณนาความกคื็อ ช่วยใหผู้รั้บสารไดเ้ห็นภาพชดัเจนเก่ียวกบัสถานการณ์ใดเหตุการณ์
หน่ึง  
      7.  การบอกเล่า (Narration) คลา้ยคลึงกบัการพรรณนา แต่ต่างกนัท่ีวา่ การบอกเล่าเป็นการบรรยายถึง
เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนตามลาํดบัเวลา 
 

จากทฤษฎีการส่ือสารเพ่ือโนม้นา้วใจ   การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีไดน้าํทฤษฎีดงักล่าวมาเป็นกรอบใน
การวิจยัในการวิเคราะห์กระบวนการขาย   เน่ืองจากพนกังานขายโฆษณาจะตอ้งใชห้ลกัการโนม้นา้วใจประกอบ
กบัการส่ือสาร  และทฤษฎีการขายเพ่ือใหก้ระบวนการขายประสบความสาํเร็จ นอกจากน้ีการโนม้นา้วใจ
สามารถเพ่ิมความน่าเช่ือถือใหก้บัเน้ือหา (สาร)   ท่ีพนกังานขายโฆษณานาํเสนอต่อลูกคา้ 
 

6.  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

โอฬาร  เชาวเลศิโสภา (2546)  ศึกษากระบวนการขายของพนกังานขายอิสระศูนยก์ารขายวิภชัธุรกิจ 
ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั (มหาชน) อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  โดยใชแ้บบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา่  การ
เตรียมการเขา้พบ พนกังานขายจะเตรียมขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบกบัขอ้เสนอของคู่แข่ง  การเตรียม
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วิธีการพดูเพื่อตอบคาํถามจากลูกคา้ และการกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการเขา้พบกลุ่มลูกคา้  การเขา้พบเนน้ใช้
วิธีการแนะนาํตวัเองมากท่ีสุด  การเสนอขายเนน้เสนอขายประโยชน์ของสินคา้ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ   การขจดัขอ้
โตแ้ยง้ ใชว้ิธีการใหก้ารเจรจาท่ีดาํเนินไปในแต่ละขั้นตอนเป็นการแกไ้ขปัญหา  ส่วนการปิดการขาย เทคนิคท่ี
ประสบความสาํเร็จมาก ไดแ้ก่การปิดการขายโดยตรง  

วารุณ ี สุวรรณาพสิิทธ์ิ  (2543)  ศึกษาการส่ือสารระหวา่งบุคคลในการสนบัสนุนใหเ้กิดการทาํ
ประกนัชีวิต มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงการส่ือสารระหวา่งบุคคลของตวัแทนประกนัชีวิตท่ีมีต่อผูเ้อาประกนั
ชีวิต  วา่มีกระบวนการส่ือสาร และกลยทุธ์การโนม้นา้วใจในการทาํประกนัชีวิตของผูเ้อาประกนัชีวิต  ผล
การศึกษาพบวา่ กระบวนการส่ือสารระหวา่งตวัแทนประกนัชีวิต และผูเ้อาประกนัชีวตินั้น ตวัแทนประกนัชีวิต
จะเร่ิมตน้ดว้ยขั้นตอนการเปิดใจในการส่ือสารโดยสร้างความสนิทสนมกบัผูเ้อาประกนั  จากนั้นจะเสนอขาย
ประกนัชีวิตและปิดการขาย  ส่วนกลยทุธ์ในการโนม้นา้วใจ  ตวัแทนประกนัชีวิตใชก้ลยทุธ์ ไดแ้ก่ การบอกถึง
ผลเสีย  การอา้งถึงผลกระทบท่ีตามมาหากไม่กระทาํตาม   การอา้งบุญคุณ   การกล่าวถึงส่ิงท่ีถูกตอ้งดีงาม   การ
สร้างความรู้สึกท่ีดี  การคาดถึงอนาคตท่ีดี และการคาดถึงอนาคตท่ีไม่ดี 

ตวงพร  บุญยะสาระนันท์  (2543)  ศึกษาการส่ือสารเพ่ือโนม้นา้วใจของผูบ้ริหารงานลูกคา้ในบริษทั
ตวัแทนโฆษณา    มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการใชก้ารส่ือสารเพ่ือโนม้นา้วใจในกระบวนการทาํงานและรูปแบบ
การส่ือสาร เพื่อโนม้นา้วใจของผูบ้ริหารงานลูกคา้  ผลการศึกษาพบวา่   ผูบ้ริหารงานลูกคา้ใชก้ารส่ือสารเพ่ือ
โนม้นา้วใจลูกคา้มากท่ีสุดในขั้นตอนการนาํเสนองานการวางแผนและการรับขอ้มูลตามลาํดบั ใชว้ิธีการโนม้
นา้วใจลูกคา้อยา่งผสมผสานประกอบการแสดงหลกัฐาน   การใหเ้หตุผล และการเรียบเรียงเน้ือหาสารในการ
โนม้นา้วใจโดยอาศยัหลกัจิต วิทยาของมอนโรและการเรียบเรียงสารดว้ยการเสนอปัญหาและวิธีการแกไ้ข
ตามลาํดบั 

กมลทพิย์  ม้าคนอง  (2540)  ศึกษาเทคนิควิธีการส่ือสารระหวา่งบุคคลของผูแ้ทนจาํหน่ายในธุรกิจ
ขายตรงหลายชั้น    ผลการศึกษาพบวา่      ผูแ้ทนจาํหน่ายใชก้ารส่ือสารระหวา่งบุคคลแบบเผชิญหนา้สองต่อ
สอง เป็นการส่ือสารพื้นฐานท่ีมีประสิทธิภาพในการขายสินคา้และแนะนาํสมาชิก  นอกจากน้ียงัใชก้ารส่ือสาร
ผา่นโทรศพัทเ์พื่อติดตามผลการทาํงานหลงัการแนะนาํ  การขายสินคา้และหลงัการแนะนาํสมาชิก   
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จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีไดน้าํงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงักล่าวมาเป็นแนวทางใน
การสร้างแบบสมัภาษณ์     และเป็นกรอบในการเปรียบเทียบกบัผลการวิจยัของผูศึ้กษา  รวมทั้งวเิคราะห์วา่
กระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณาในนิตยสารสตรีไทย     และนิตยสารสตรีต่างประเทศ     ฉบบัภาษาไทยแตกต่าง
กนัหรือไม่   อยา่งไร 
 DPU



บทที ่3 
 

ระเบียบวธีิวจิยั 
 
วธีิวจิยั 

 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชก้ารสมัภาษณ์     เชิงลึก (In-
depth Interview) จากตวัแทนกลุ่มผูจ้ดัทาํนิตยสารสตรีไทย  นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย และการ
สงัเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม (Participant Observation)  ในกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของพนกังานขายโฆษณา 

 

แหล่งข้อมูล 
 

แหล่งขอ้มูลประกอบดว้ย 
       1.  แหล่งขอ้มูลประเภทบุคคล  สมัภาษณ์เชิงลึกบรรณาธิการบริหาร  ผูอ้าํนวยการฝ่ายการขายและ
การตลาด หรือผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณาและพนกังานขายโฆษณา ของนิตยสารสตรี  
       2.  แหล่งขอ้มูลประเภทเอกสาร  โดยการวิเคราะห์โฆษณาในนิตยสารสตรี  เป็นการสาํรวจรูปแบบ
การโฆษณา   พื้นท่ีโฆษณาและประเภทสินคา้ และบริการท่ีโฆษณาในนิตยสารสตรี 
 

กลุ่มตวัอย่าง 
 
 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีทาํการศึกษาในการวจิยัคร้ังน้ีเป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง  (Purposive Sampling) 
โดยเลือกจากนิตยสารท่ีติดอนัดบัในการสาํรวจของ Media Index 2004 (Final)    ดงัน้ี 
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ตารางที ่2  ผลสาํรวจอนัดบัของนิตยสารสตรี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทีม่า ; Media Index 2004 (Final)  
          “Top Woman Magazine : Target  F -25-29  UP/MID  BKK/URB” 
 

 
ซ่ึงการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งแมว้า่จะมีตาํแหน่งท่ีแตกต่างกนั (ระหวา่งนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย)   แต่กลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวต่างมีความรับผดิชอบ และมีอาํนาจในการตดัสินใจเท่า
เทียมกนั โดยแบ่งออกเป็น 
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 1.   ประเภทบุคคลท่ีทาํการสมัภาษณ์เชิงลึก ไดแ้ก่ 
1.1  นิตยสารสตรีไทย ประกอบดว้ย 
        -  บรรณาธิการบริหาร  ผูจ้ดัการหรือผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา 
        -  พนกังานขายโฆษณา 
1.2  นิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย  ประกอบดว้ย 
        -  ผูอ้าํนวยการฝ่ายโฆษณาและการตลาด หรือผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา 
        -  พนกังานขายโฆษณา 

2.  ประเภทเอกสาร   (วิเคราะห์โฆษณา) 
     2.1. นิตยสารสตรีไทย ไดแ้ก่   นิตยสารแพรว   นิตยสารผูห้ญิงวนัน้ี   นิตยสารผูห้ญิง   นิตยสาร 
FRONT นิตยสารกลุสตรี  นิตยสารพลอยแกมเพชร นิตยสารเปรียว   นิตยสาร Hi! 
     2.2.  นิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย  ไดแ้ก่  นิตยสาร ELLE     นิตยสาร CLEO  
นิตยสาร marie claire  นิตยสาร COSMOPOLITAN   นิตยสาร HER WORLD                            นิตยสาร 
MADAME  FIGARO 

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

1.  การสมัภาษณ์เชิงลึก  (In-depth Interview)  แบบอิงโครงสร้างปานกลาง   (Semi-Structural 
Interview)   จาํนวน   23   ขอ้  โดยแบ่งออกเป็น 
        1.1 ขอ้มูลทัว่ไป      จาํนวน   3   ขอ้ 
  1.2 กระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณา   จาํนวน 16   ขอ้ 
  1.3 ปัญหา และอุปสรรคในการขายพ้ืนท่ีโฆษณา จาํนวน   4   ขอ้ 

     2. การสงัเกตการณ์แบบมีส่วนร่วมในกระบวนการขายโฆษณาของพนกังานขายโฆษณา 
      3. วิเคราะห์รูปแบบการโฆษณา    พื้นท่ีโฆษณาและประเภทของสินคา้   และบริการของนิตยสาร
สตรี โดยการใชต้ารางจดัเกบ็ (Coding Sheet) แบ่งตามประเภทนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ 
ฉบบัภาษาไทย 
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ความเช่ือถอืได้ของเคร่ืองมือ 
 

1.  ผูว้ิจยัไดน้าํแบบสมัภาษณ์ และตารางจดัเกบ็ใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์แกไ้ข    
และตรวจสอบความตรงของเน้ือหาเพื่อตรวจสอบความเขา้ใจในภาษา  และเน้ือหาของแบบสมัภาษณ์ 

2.  นาํเคร่ืองมือมาปรับแกแ้ลว้ใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบอีกคร้ังหน่ึง และนาํไปใชก้บักลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีศึกษา 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
3 

1. ขอ้มูลประเภทบุคคล ทาํการสมัภาษณ์และเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลเพือ่นาํขอ้มูลมา
ประกอบในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี  โดยทาํการติดต่อกบัแหล่งขอ้มูลอยา่งเป็นทางการดว้ยการส่งแนว
คาํถาม   (แบบสมัภาษณ์)  ใหก้บักลุ่มตวัอยา่งก่อนล่วงหนา้ ดาํเนินการสมัภาษณ์ตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน  2547 –  
มีนาคม 2548 ซ่ึงมีรายละเอียดของผูใ้หส้มัภาษณ์  ดงัน้ี 

 

  นิตยสารสตรีไทย 
  1. วชัรี  สงกา 
      ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา นิตยสารกลุสตรี 
      15  พฤศจิกายน 2547   เวลา 16.00 น. 
 

  2.  บวัขาว  แซ่จั้ง 
       ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผูห้ญิงวนัน้ี 
       22   ธนัวาคม  2547    เวลา 12.00 น. 
 

  3. ดวงนภา  อษัฎาธร 
      ตาํแหน่ง บรรณาธิการบริหาร  นิตยสารผูห้ญิงวนัน้ี 
      22  ธนัวาคม 2547    เวลา 14.00 น. 
 

  4. ศุภางค ์ ลีฬหรัตนรักษ ์  
      ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา นิตยสาร FRONT 
      28  ธนัวาคม 2547    เวลา 10.00 น. 
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  5. ชฎาพร  บุญยาภรณ์   
      ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา นิตยสารแพรว 
      7  มกราคม  2548   เวลา 15.00 น. 
 

  6. เพชรา  ป้ันปรีชา 
      ตาํแหน่ง ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา  นิตยสารพลอยแกมเพชร 
      7 กมุภาพนัธ์ 2548  เวลา 9.00 น. 
 

  7. ทิฆมัพร  เท่ียงเงิน 
      ตาํแหน่ง ผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา นิตยสารเปรียว 
      10 กมุภาพนัธ์ 2548  เวลา  17.25 น. 
 

  8. นิภาพรรณ   ภิรมยาภรณ์ 
      ตาํแหน่ง พนกังานขายโฆษณา  นิตยสาร Hi! 
      28 กมุภาพนัธ์  2548 เวลา 09.30 น. 
 

  9. เอกรัตน์  ดวงประสาท 
       ตาํแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา  นิตยสารผูห้ญิง 
      1  กมุภาพนัธ์   2548   เวลา 14.00 น. 
 
              นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
  1. จารีรัตน์  ยคุนธจิตร 
      ตาํแหน่ง Group Publisher นิตยสาร CLEO   ELLE   marie claire 
      2 ธนัวาคม 2547  เวลา 10.30 น. 
 

  2. มตัติกา   ทองหยอด 
      ตาํแหน่ง พนกังานขายโฆษณา นิตยสาร marie claire 
      14 ธนัวาคม 2547 เวลา 11.30 น. 
 

  3. เบญจางคมาศ   วงส์ร่วมพิบูลย ์
      ตาํแหน่ง พนกังานขายโฆษณา  นิตยสาร ELLE 
      16 ธนัวาคม 2547 เวลา 16.00 น. 
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  4. อรจิตร  พงศพ์งนั 
      ตาํแหน่ง พนกังานขายโฆษณา  นิตยสาร CLEO 
     16 ธนัวาคม 2547 เวลา 16.00 น. 
 

  5. พชัรา   ประชานุกลู 
      ตาํแหน่ง ผูอ้าํนวยการอาวโุสฝ่ายการขายและการตลาด    
        นิตยสาร herworld  และนิตยสาร MADAME  FIGARO 
      23 ธนัวาคม 2547  เวลา 09.00 น. 
 

  6.  อภิสรา  โภชนะคง  
      ตาํแหน่ง  หวัหนา้ฝ่ายโฆษณา   นิตยสาร MADAME  FIGARO 
      23  ธนัวาคม 2547  เวลา 09.00 น. 
 

  7. นพเกา้  สุขสม 
      ตาํแหน่ง พนกังานขายโฆษณา นิตยสาร HER WORLD 
      23  ธนัวาคม 2547 เวลา 10.00 น. 
 

  8.  วิชุดา  อติกนิษฐ 
      ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา  นิตยสาร COSMOPOLITAN 
      28  ธนัวาคม  2547  เวลา 17.00 น. 
 

  9. ศิวพร  ปริเปรมกลุ 
      ตาํแหน่ง พนกังานขายโฆษณา  นิตยสาร COSMOPOLITAN 
      28 ธนัวาคม  2547   เวลา 17.30 น. 
 

2.  ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสงัเกตการณ์  ผูว้ิจยัไดท้าํเร่ืองขออนุญาตกบันิตยสารสตรี  เพื่อขอร่วม
สงัเกตการณ์ในกระบวนการขายโฆษณาของพนกังานขายโฆษณา  ดงัน้ี 
 

1. คุณวชัรี  สงกา  ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา นิตยสารกลุสตรี 
              โดยเขา้ร่วมสงัเกตการณ์  วนัที ่22 กมุภาพนัธ์ 2548   
   บ.ปับลิซีส จาํกดั (เอเยนซ่ี) และ บ. Mindshare   

 

         วนัที ่29 มีนาคม 2548 
   บ. Amex  Team    บ. ลีเวอร์เรจ และ บ. MASSIVE  ADVERTISING 
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2. คุณบวัขาว  แซ่จงั  ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผูห้ญิงวนัน้ี 
         โดยเขา้ร่วมสงัเกตการณ์  วนัท่ี 24 กมุภาพนัธ์ 2548  
   บ. Pre & Prom 
 

   2 กมุภาพนัธ์ 2548      
    บ. DHC และร่วมถ่ายทาํ advertorial ของ DHC 
 

3. คุณอนีนุช  นาคา  พนกังานขายโฆษณา นิตยสารผูห้ญิง 
         โดยเขา้ร่วมสงัเกตการณ์ วนัท่ี 28 กมุภาพนัธ์ 2548 
    บ. Mediaage : cia  และ บ. EVERREST  WORLD 
 
 

          1 มีนาคม 2548 
    บ. IM    ไบไอคลินิค  และงานเคร่ืองสาํอางยสูตาร์ 

 

3.  ขอ้มูลเอกสารส่ิงพิมพต่์าง ๆ  ผูว้ิจยัไดข้อเอกสารประกอบการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของพนกังานขาย
โฆษณา รวมทั้งผูว้ิจยัทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบโฆษณา  พื้นท่ีโฆษณาและประเภทสินคา้ และ
บริการจากนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย  ทั้ง 14 เล่ม  
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

1.   ขอ้มูลจากการสมัภาษณ์แบบเชิงลึก และการสงัเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม ผูว้ิจยัไดร้วบรวมและ
จดัทาํเป็นขอ้สรุปโดยพิจารณาจากลกัษณะร่วมของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบั
ภาษาไทย แลว้นาํมาเปรียบเทียบความแตกต่างท่ีพบจากการศึกษา และเรียบเรียงขอ้มูลโดยการวิเคราะห์เชิง
พรรณนา (Descriptive Analysis) 

2.  ขอ้มูลจากการวิเคราะห์เก่ียวกบัการโฆษณาในนิตยสารสตรี นาํผลท่ีไดม้ารวบรวมหาขอ้สรุป
เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะ  ความแตกต่างของการนาํเสนอโฆษณาของนิตยสารสตรีของไทย และนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย 
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บทที ่4 
 

ผลการวจิยั 
 

การวิจยัเร่ือง    “การศึกษาเปรียบเทียบกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาในนิตยสารสตรี”  มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย  และนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ   ฉบบัภาษาไทย   รวมทั้งปัญหาและอุปสรรค    โดยใชร้ะเบียบวิธีวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) ไดแ้ก่ การสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และการสงัเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม (Participant 
Observation)  ในช่วงระหวา่งเดือนพฤศจิกายน  2547 – มีนาคม  2548    รวมระยะเวลา  5  เดือน โดยแสดง
ผลการวิจยั  ดงัน้ี 
 

ตอนที ่1. พนักงานขายโฆษณามีกระบวนการขายพืน้ทีโ่ฆษณาในนิตยสารสตรีอย่างไร 
 

การนาํเสนอผลการวิจยัไดแ้บ่งออกเป็น   3   ขั้นตอน   ดงัน้ี 
ขั้นตอนท่ี 1.  การเตรียมตวัเพื่อเสนอขายของพนกังานขายโฆษณา 

       ขั้นตอนท่ี 2.  การปฏิบติัการขาย 
      ขั้นตอนท่ี 3.  การติดตามการขาย และการรักษาลูกคา้ 

 

ขั้นตอนที ่1.   การเตรียมตวัเพือ่เสนอขายของพนักงานขายโฆษณาแก่ลูกค้ารายใหม่  
  

การเตรียมตวัเพื่อเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาแก่ลูกคา้รายใหม่  ประกอบดว้ยขั้นตอน ดงัน้ี 
      1.1   การแสวงหาลูกคา้ (เจา้ของสินคา้/บริการ)  
      1.2   การติดต่อลูกคา้ 
      1.3   การศึกษาขอ้มูลของพนกังานขายโฆษณา 

1.4   การเตรียมความพร้อมของพนกังานขายโฆษณา 
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1.1 การแสวงหาลูกค้า (เจ้าของสินค้า/บริการ)  
 

ตารางที ่3  การแสวงหาลูกคา้ของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรี 
 

 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
                                                        1.   การสงัเกตดว้ยตนเอง 
                                                        2.   บุคคลอ่ืนแนะนาํ 
                                                        3.   ลูกคา้ติดต่อเขา้มาดว้ยตนเอง 

 
พนกังานขายโฆษณามีวิธีการแสวงหาลูกคา้ (เจา้ของสินคา้/บริการ) ดงัน้ี 

     1.  การสังเกตด้วยตนเอง  คือ  
  1.1   พนกังานขายโฆษณาจะศึกษาขอ้มูลเบ้ืองตน้ของลูกคา้ท่ีจะไปเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาจาก
นิตยสารคู่แข่ง หรือนิตยสารท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเดียวกนั  เช่น  นิตยสารเปรียว จะมีคู่แข่ง  คือ  นิตยสารแพรว   
ผูห้ญิงวนัน้ี   LIPS    IMAGE    ส่วนนิตยสารกลุสตรี  คู่แข่ง  คือ  นิตยสารขวญัเรือน    หญิงไทย  และนิตยสาร  
MADAME   FIGARO คู่แข่ง  คือ   นิตยสาร ELLE     ดิฉนั     แพรว   เป็นตน้   
 

 “เปิดจากนิตยสารเล่มอ่ืนว่ามีสินค้า/บริการอะไรบ้างท่ียงัไม่ได้ลงโฆษณาในนิตยสารกจ็ะจด
แล้วโทรไปหาเขาเพ่ือนัดเข้าไปนาํเสนอ  ซ่ึงจะเปิดดูจากนิตยสารในกลุ่มเดียวกัน” (เพชรา ป้ันปรีชา.  ผู้ช่วย
ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา   นิตยสารพลอยแกมเพชร,  7 กมุภาพันธ์ 2548) 
 
 

  “ดูจากแหล่งโฆษณาอ่ืน เช่น จากนิตยสารคู่แข่ง คือ  ELLE  ดิฉัน  แพรว” (ศิวพร ปริเปรมกลุ .
พนักงานขายโฆษณา   นิตยสาร COSMOPOLITAN, 28  ธันวาคม 2547) 
 
 

1.2  การสาํรวจตลาดของสินคา้ / บริการตามหา้งสรรพสินคา้   โดยสาํรวจตาม 
เคาน์เตอร์  ซุปเปอร์มาเกต็หรือร้านคา้ต่าง  ๆ  ภายในหา้งสรรพสินคา้  เช่น   หา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล   สาขา
ลาดพร้าว   แผนกเคร่ืองสาํอางมีเคาน์เตอร์เคร่ืองสาํอางอยูเ่ป็นจาํนวนมาก และมีหลากหลายแบรนดด์ว้ยกนั ซ่ึง
บางยีห่อ้ไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนกั หรือมีโฆษณาผา่นส่ือนอ้ย  เช่น  philosophy     Elizabeth Arden     PAYOT      
เป็นตน้    ซ่ึงถา้พนกังานขายโฆษณาเขา้ไปเสนอขายพื้นท่ีโฆษณาอาจส่งผลใหปิ้ดการขายได ้  อีกทั้งสินคา้ / 
บริการภายในหา้งสรรพสินคา้จะมีสินคา้ใหม่ ๆ อยูเ่สมอ โดยเม่ือพนกังานขายโฆษณาเห็นสินคา้ / บริการท่ีตรง
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กบักลุ่มเป้าหมายของนิตยสาร  พนกังานขายโฆษณาจะขอท่ีอยูแ่ละเบอร์ติดต่อจากพนกังานท่ีเคานเ์ตอร์ หรือ
สงัเกตจากฉลากของสินคา้   เพื่อโทรศพัทเ์ขา้ไปเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาในภายหลงั 
 

         “ไปเดินตามห้างเห็นเคาน์เตอร์ของสินค้าท่ีเหมาะกับเรากเ็ขาไปถามเขา  ขอท่ีอยู่  เบอร์ติดต่อ” 
(บัวขาว  แซ่จ้ัง. ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผู้หญิงวันนี,้ 22   ธันวาคม  2547) 
 
 

  1.3  ศึกษาคอลมัน์ในนิตยสารวา่มีคอลมัน์เก่ียวกบัอะไรบา้ง  และสอดคลอ้งหรือสามารถ
เช่ือมโยงกบัสินคา้/บริการอะไรบา้ง เพื่อจะไดเ้ขา้ไปเสนอขายใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีมีสินคา้/บริการบริการตรงกบั
คอลมัน์ดงักล่าว เช่น คอลมัน์เก่ียวกบัอาหาร พนกังานขายโฆษณาจะเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาแก่ประเภท
ร้านอาหาร   เคร่ืองปรุงรส   อาหารวา่ง ฯลฯ 
 
 

 1.4   สินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจาํวนั  เช่น  ครีมอาบนํ้า   เคร่ืองสาํอาง  ยาสระผม       
ยาสีฟัน ฯลฯ   เน่ืองจากสินคา้ประเภทน้ีจะมีวางจาํหน่ายหลากหลายยีห่อ้ และมียีห่อ้ใหม่ ๆ ออก     สู่ตลาดอยา่ง
สมํ่าเสมอ  โดยบางคร้ังสินคา้เหล่าน้ีจะมีโปรโมชัน่พิเศษ เช่น ยาสระผมซนัซิล เม่ือซ้ือพร้อมครีมนวดผม ราคา
จะถูกกวา่ราคาปกติ (เม่ือเปรียบเทียบกบัการซ้ือแยกกนั)  ซ่ึงเม่ือมีสินคา้ใหม่ออกมา หรือมีโปรโมชัน่พิเศษ
ออกมาพนกังานขายโฆษณาอาจโทรศพัทติ์ดต่อเพ่ือสอบถามกบัลูกคา้วา่ตอ้งการลงโฆษณาหรือไม่   โดยอาจ
ส่งผลใหลู้กคา้สนใจซ้ือพื้นท่ีโฆษณาของนิตยสาร 
 

 1.5  สถานท่ีตามเสน้ทางการเดินทาง   เช่น  พนกังานขายโฆษณาจะไปพบลูกคา้ยา่นทาวน์อิน
ทาวน์  ทางผา่นจะพบคลินิก ช่ือ วงศษ์ฏาคลินิก  ซ่ึงเป็นคลินิกท่ีดูแลเก่ียวกบัผวิหนงั และความงาม โดย
พนกังานขายโฆษณาจะจดช่ือ เบอร์โทรศพัทเ์พื่อจะโทรศพัทไ์ปติดต่อเสนอขายพื้นท่ีโฆษณาแก่ลูกคา้ใน
ภายหลงั  

 

 1.6   ส่ืออ่ืน ๆ  เช่น  หนงัสือพิมพ ์  อินเตอร์เน็ต  ป้ายบิลบอร์ด ฯลฯ  โดยหาขอ้มูลจากข่าว  
หรือการประชาสมัพนัธ์ของสินคา้ผา่นส่ือต่าง ๆ 

 
2.  บุคคลอืน่แนะนํา  (ส่ือบุคคล)   คือ พนกังานขายโฆษณารุ่นพี ่หรือเพ่ือนในสายงาน (นิตยสาร) 

แนะนาํ  เช่น  พนกังานขายโฆษณานิตยสาร ก. ไปนาํเสนอขายพื้นท่ีโฆษณาแก่ลูกคา้ ซ่ึงพนกังานขายโฆษณา
นิตยสาร ก. สามารถปิดการขายได ้และลูกคา้สนใจท่ีจะซ้ือพื้นท่ีโฆษณากบันิตยสาร ข.ดว้ย  ซ่ึงถา้พนกังานขาย
โฆษณานิตยสาร ก. รู้จกักบัพนกังานขายโฆษณานิตยสาร ข. พนกังานขายโฆษณานิตยสาร ก. จะแนะนาํให้
พนกังานขายโฆษณาของนิตยสาร ข. เขา้ไปเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณา 
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3.  ลูกค้าโทรศัพท์ติดต่อเข้ามาด้วยตนเอง    โดยลูกคา้จะโทรศพัทติ์ดต่อเขา้มาซ้ือพื้นท่ีโฆษณาดว้ย
ตนเอง   หรือติดต่อใหพ้นกังานขายโฆษณาเขา้ไปนาํเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณา 

 
 

   “ลกูค้าจะโทรเข้ามาขออัตราโฆษณา และคุยกันทางโทรศัพท์ก่อนหลงัจากน้ันลกูค้าจึงเรียกเข้าไป
นาํเสนอ” (ชฎาพร บญุยาภรณ์. ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารแพรว,  7  มกราคม  2548) 

 
“ลกูค้าโทรเข้ามาหาเรา เรากจ็ะติดต่อกลบัไปเน่ืองจากลกูค้ามีศักยภาพท่ีจะซ้ือยู่แล้ว”     (อรจิตร  

พงศ์พงัน.พนักงานขายโฆษณา นิตยสาร CLEO, 16 ธันวาคม 2547) 
 

1.2  การตดิต่อลูกค้า 
 

  พนกังานขายโฆษณาจะโทรศพัทไ์ปติดต่อลูกคา้โดยสอบถามถึงผูท่ี้มีหนา้ท่ีดูแลฝ่าย
โฆษณา  และกล่าวถึงวตัถุประสงคใ์นการติดต่อ คือ เพื่อนาํเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาของนิตยสาร....... ซ่ึงพนกังาน
ขายโฆษณาจะสอบถามถึงช่ือ   และตาํแหน่งของบุคคลท่ีมีหนา้ท่ีดงักล่าว  หลงัจากนั้นจึงขอนดัหมายวนั  เวลา 
และสถานท่ีท่ีลูกคา้สะดวกใหเ้ขา้พบเพื่อเขา้ไปเสนอขายพื้นท่ีโฆษณา การนดัหมายลูกคา้นั้นทาํใหพ้นกังานขาย
โฆษณาไม่ตอ้งเสียเวลาไปพบและเป็นการเคารพเวลา และใหเ้กียรติแก่ลูกคา้ดว้ย อีกทั้งควรวางแผนจดัเสน้ทาง
การเดินทาง โดยการนดัหมายลูกคา้ท่ีอยูใ่นเสน้ทางเดียวกนั เพื่อเป็นการประหยดัเวลา  และสะดวกในการเสนอ
ขาย  ซ่ึงมีผลใหพ้นกังานขายโฆษณาสามารถเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาแก่ลูกคา้ไดห้ลายรายในวนัเดียวกนั (การได้
พบปะพดูคุย  นดัหมาย  เสนอขายกบัลูกคา้มากรายเท่าไร โอกาสท่ีจะขายไดก้มี็มากเป็นสดัส่วนกนั)   ซ่ึงในกรณี
ท่ีนดัวนั เวลา สถานท่ีเพื่อเขา้ไปเสนอขายไดแ้ลว้พนกังานขายโฆษณาจะมาลงขอ้มูลในสมุดนดัเพือ่นาํเสนอ
ผูบ้งัคบับญัชา แต่ในกรณีท่ีลูกคา้ไม่สะดวกใหเ้ขา้พบ พนกังานขายโฆษณาอาจส่งแฟกซ์อตัราค่าโฆษณาพร้อม
กบัเขียนช่ือและเบอร์โทรศพัทติ์ดต่อของพนกังานขายโฆษณาไปใหแ้ก่ลูกคา้ดว้ย   ซ่ึงเม่ือแฟกซ์เอกสารดงักล่าว
ใหแ้ก่ลูกคา้แลว้ พนกังานขายโฆษณาจะโทรศพัทก์ลบัไปหาลูกคา้อีกคร้ังหน่ึงเพื่อตอกย ํ้ากบัลูกคา้วา่ถา้สนใจใน
การซ้ือพื้นท่ีโฆษณาใหติ้ดต่อกลบัมาท่ีตน หรือถา้ลูกคา้สะดวกใหเ้ขา้พบวนัไหน  ลูกคา้สามารถติดต่อกลบัมา
ตามช่ือ และเบอร์โทรศพัทท่ี์ใหแ้ก่ลูกคา้ 
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1.3  การศึกษาข้อมูลของลูกค้า  
 

ตารางที ่4  การศึกษาขอ้มูลของลูกคา้ของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรี 
 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
1. เป็นสินคา้/บริการประเภทอะไร 
2. มีสินคา้ / บริการอะไรบา้ง (ในบริษทั) 
3. กลุ่มเป้าหมายของสินคา้/บริการ 

1. เป็นสินคา้/บริการประเภทอะไร 
2. รูปแบบโฆษณา/พื้นท่ีโฆษณาท่ีลูกคา้เคยลง

ในนิตยสารอ่ืน หรือส่ืออ่ืน 
3. งบประมาณ  แผนการตลาดของลูกคา้ 

 
พนกังานขายโฆษณาจะศึกษาหาขอ้มูลของลูกคา้ ประกอบดว้ย สินคา้/บริการของลูกคา้เป็นสินคา้/

บริการประเภทอะไร   มีสินคา้/บริการอ่ืนอะไรอีกบา้งภายในบริษทั  กลุ่มเป้าหมาย 
ของสินคา้ / บริการของลูกคา้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายของนิตยสารหรือไม่  อยา่งไร 
 

     “ต้องรู้ว่าสินค้าของเขาตรงกับ Target เราหรือไม่    ซ่ึงบางคร้ังบางแบรนด์ไม่ตรงกับเราเรากต้็อง
พยายามหาจุดมาให้ตรงกับเราให้ได้ เช่น นิตยสารจับกลุ่มอาย ุ25-35 ปี ถ้าเราไปขายสินค้าท่ีเดก็กว่านี ้เราอาจจะ
พูดว่า จริง ๆ แล้วท่ีเราวางไว้ 25-35 ปี แต่ว่ากลุ่มผู้ ซ้ือจะเดก็กว่าน้ัน เพราะกลุ่มเดก็ต้องการอยากจะรู้ว่าผู้ใหญ่ท่ี
โตกว่าเขาเวลาออกไปทาํงานจะแต่งตัวกันอย่างไร   มีความคิดอย่างไร    แต่ถ้าขายสินค้าท่ีจับกลุ่มมากกว่า 35 ปี  
เรากอ็าจพูดว่า กลุ่มผู้ใหญ่กอ็ยากจะรู้ว่ากลุ่มเดก็ เขาคิดกันอย่างไรเพ่ือท่ีจะนาํไปใช้กับลกูเขาได้” (บัวขาว  แซ่
จ้ัง.ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผู้หญิงวันนี,้ 22 ธันวาคม  2547) 
 

  “ต้องศึกษาดวู่าหนังสือเราเป็นหนังสือประเภทผู้หญิง  กลุ่มผู้อ่านเราอยู่ ท่ีอายเุท่าไหร่และตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายของลกูค้าหรือไม่”(นพเก้า  สุขสม.พนักงานขายโฆษณา นิตยสาร      HER WORLD, 23 ธันวาคม 
2547) 
 

นอกจากน้ีพนกังานขายโฆษณาจะศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกบัรูปแบบโฆษณา  และพ้ืนท่ีโฆษณาท่ีลูกคา้
เคยลงในนิตยสารเล่มอ่ืน  หรือส่ืออ่ืน  รวมทั้งงบประมาณ และแผนการตลาดของลูกคา้  โดยพนกังานขาย
โฆษณาจะศึกษาขอ้มูลดงักล่าวก่อนท่ีจะไปเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณา เพือ่จะไดเ้ตรียมรูปแบบโฆษณา  และพื้นท่ี
โฆษณาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้  รวมทั้งจุดเด่น หรือเหตุผลท่ีลูกคา้ควรจะซ้ือพื้นท่ีโฆษณาของนิตยสารเพื่อทาํให ้
ปิดการขายได ้เช่น พนกังานขายโฆษณาของนิตยสาร Hi! จะเสนอขายพื้นท่ีโฆษณาแก่สินคา้ Mouflan ซ่ึงเป็น
ผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิท่ีผลิตจากรกแกะ  โดยสินคา้ดงักล่าวเป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูง ดงันั้นพนกังานขายจะเนน้
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นาํเสนอถึงกลุ่มผูอ่้านของนิตยสารวา่เป็นกลุ่มผูอ่้านระดบั B+ ข้ึนไป ซ่ึงเหมาะสม หรือตรงกบักลุ่มเป้าหมาย
ของสินคา้ เป็นตน้  

 

โดยการศึกษาหาขอ้มูลของลูกคา้นั้น พนกังานขายโฆษณาอาจถามขอ้มูลจากลูกคา้เม่ือลูกคา้
โทรศพัทติ์ดต่อเขา้มา หรือในบางกรณีลูกคา้อาจจะบอกรายละเอียดของสินคา้/บริการ ของ ตนกบัพนกังานขาย
โฆษณาเอง (โดยท่ีพนกังานขายโฆษณาไม่ไดส้อบถาม)  นอกจากน้ีพนกังานขายโฆษณาอาจหาขอ้มูลของลูกคา้
จากข่าวต่าง ๆ ในหนงัสือพิมพ ์

 
 

   “การจะไปเสนอขาย จะต้องดูว่าจะเอาจุดไหน หรือ position ไหนไปเสนอขาย  ต้องดูเงินของลกูค้า
ด้วยว่ามีเยอะไหม  จะลงเป็นโฆษณารูปแบบธรรมดาท่ัวไป    หรือแบบโฆษณาแฝง (Advertorial) ต้องคิดไป 
หรือดูจากท่ีเขาเคยลงหนังสือเล่มอ่ืน ๆ ท่ีเคยลง มีBudget  ไหม มีแค่ไหน”  (นพเก้า   สุขสม. พนักงานขาย
โฆษณา นิตยสาร HER WORLD, 23  ธันวาคม 2547) 

 
 
 

 “ก่อนจะเข้าไปเสนอขาย     เราจะต้องรู้ข้อมลูของลกูค้าด้วยว่าลกูค้าเป็นสินค้า/บริการประเภทใด  มี
สินค้า/บริการอะไรอยู่ในมือบ้าง  เพ่ือจะได้เตรียมพืน้ท่ีไปเสนอขายแก่ลกูค้า  ซ่ึงการหาข้อมลูน้ันเราอาจโทรเช็ค
จากโอเปอร์เรเตอร์ หรือบางคร้ังลกูค้ากจ็ะบอกมาเลยเป็นสินค้า/บริการอะไร” (ทิฆัมพร  เท่ียงเงิน. ผู้ช่วย
ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารเปรียว, 10 กมุภาพันธ์ 2548) 
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1.4. การเตรียมความพร้อมของพนักงานขายโฆษณา 
 

ตารางที ่5  การเตรียมความพร้อมของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรี 
 

 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 

ด้านเนือ้หาคาํพูด 
                                                 -   จุดเด่นของนิตยสาร 

-   ราคาต่อรอง (ส่วนลด / โปรโมชัน่) 
ด้านการแต่งกาย 

ด้านส่ือสนับสนุนการขาย 
- นามบตัร 
- นิตยสาร 
- เอกสารประกอบการขาย 

                 (อตัราโฆษณา  กลุ่มเป้าหมาย ฯลฯ) 
 

ด้านส่ือสนับสนุนการขาย 
- นามบตัร 
- นิตยสาร 
- เอกสารประกอบการขาย 
- รูปแบบโฆษณา (Block Up) 
- คอมพิวเตอร์พกพา 

 

 
การเตรียมความพร้อมของพนกังานขายโฆษณา  ประกอบดว้ย   

      1. ด้านเนือ้หาคาํพูด   พนกังานขายโฆษณาจะเตรียมจุดเด่นของนิตยสารของตน  หรือความแตกต่าง
ท่ีนิตยสารของตนมีมากกวา่คู่แข่ง  เช่น  นิตยสารmarie claire เนน้นาํเสนอบทความ และเร่ืองแปลจาก
ต่างประเทศเป็นหลกั    นิตยสารผูห้ญิง   เนน้นาํเสนอเร่ืองราวของผูห้ญิงในวยัทาํงาน  ไม่เนน้แฟชัน่    เป็นตน้  
 

        “เตรียม Profile ของนิตยสารว่ามี concept แตกต่างจาก Magazine อ่ืน ๆ อย่างไร             เราจะต้อง
รู้ว่าจุดอ่อน จุดแขง็ของเราคืออะไร เตรียมข้อมลูให้ดี  คือ แน่นอนว่าลกูค้าท่ีจะลงโฆษณาจะต้องจ่ายเงินท่ี
สูง เพราะฉะน้ันเขาต้องคาดวังว่านิตยสารจะให้อะไรกับเขา”(มตัติกา    ทองหยอด. พนักงานขายโฆษณา 
นิตยสาร marie claire,  14 ธันวาคม 2547) 
 
      “เราจะต้องเตรียม Profile ของนิตยสารว่ามีคอนเซปต์อย่างไร  มีจุดยืนอย่างไร  เน้นนาํเสนอเนือ้หา
อะไร” (เอกรัตน์  ดวงประสาท.ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผู้หญิง, 1 กมุภาพนัธ์ 2548) 
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  นอกจากน้ีพนกังานขายโฆษณาจะเตรียมเน้ือหาคาํพดูเก่ียวกบัราคา / โปรโมชัน่  / ส่วนลด เพื่อ
ต่อรองกบัลูกคา้ในขณะเสนอขาย   เช่น    กลุ่ม LVMS เป็นกลุ่มแฟชัน่แบรนดท่ี์ใหญ่ท่ีสุดในโลก  ไดแ้ก่  เวอร์
ซ่าเซ่  หลุยส์วติองส์ ฯลฯ ซ่ึงทางนิตยสารอาจตอ้งลดราคาใหก้ลุ่ม LVMS ถึง 30%   
 

2.  ด้านการแต่งกาย  พนกังานขายโฆษณาจะแต่งกายสุภาพเรียบร้อย  หรือเหมาะสมกบัสถานท่ีและ
ลูกคา้ท่ีเขา้ไปเสนอขาย  หรืออาจแต่งกายตามแฟชัน่ ซ่ึงไม่จาํเป็นตอ้งใส่กระโปรง สามารถใส่กางเกงได ้  แต่ควร
เป็นกางเกงขายาว  ไม่ควรเป็นกางเกงแบบหา้ส่วน หรือแบบสามส่วน ซ่ึงจากการสังเกตการณ์ของผูว้ิจยั  พนกังาน
ขายโฆษราของนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะแต่งตวัตามแฟชัน่ เนน้สีสันฉูดฉาด เช่น  กระโปรงสี
ชมพูเขม้   กางเกงห้าส่วนสีเขียว  และจะใส่เคร่ืองประดบัท่ีเขา้กบัชุดดว้ย   แต่พนกังานขายโฆษณาของนิตยสาร
ไทยจะแต่งกายดว้ยโทนสีเรียบเช่น  สีนํ้ าตาล   สีครีม  สีขาว    โดยการแต่งกายนั้นสามารถแสดง หรือสะทอ้นให้
เห็นถึงภาพลกัษณ์  ความน่าเช่ือถือใหแ้ก่พนกังานขายโฆษณา และองคก์รได ้  เน่ืองจากพนกังานขายโฆษณา
เปรียบเสมือนเป็นตวัแทนขององคก์ร หรือเป็นด่านแรกขององคก์รท่ีจะไดพ้บปะพดูคุยกบัลูกคา้ต่าง ๆ   นอกจากน้ี
ยงัเป็นบุคคลท่ีรับฟังความคิดเห็น  หรือขอ้เสนอแนะต่าง ๆ จากลูกคา้มาสู่องคก์ร   
 

3.  ด้านส่ือสนับสนุนการขาย ไดแ้ก่ 
  3.1 นามบัตร เป็นส่ิงจาํเป็นและสาํคญัสาํหรับพนกังานขายโฆษณา เน่ืองจากเป็นขอ้มูล
เบ้ืองตน้ใหแ้ก่ลูกคา้ทราบวา่พนกังานขายโฆษณาช่ืออะไร   มาจากนิตยสารใด เบอร์โทรศพัทซ่ึ์งใชใ้นการ
ติดต่อกนัระหวา่งพนกังานขายโฆษณา และลูกคา้ในภายหลงัดว้ย 
 
 

  3.2   นิตยสาร   พนกังานขาย 
โฆษณาจะใชนิ้ตยสารในการประกอบการขายดว้ย 
เพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ห็นภาพในการนาํเสนอของพนกังาน
ขายโฆษณาไดอ้ยา่งชดัเจนยิง่ข้ึน   และทราบวา่ใน
นิตยสารมีคอลมัน์เน้ือหาในลกัษณะใดและเหมาะสมกบั
สินคา้/บริการของลูกคา้หรือไม่ ซ่ึงจากการสงัเกตการณ์
ของผูว้ิจยัพนกังานขายโฆษณาจะนาํนิตยสารฉบบั
ปัจจุบนั และฉบบัยอ้นหลงัท่ีมีสินคา้ประเภทเดียวกบั 
ลูกคา้ท่ีจะเขา้ไปเสนอขาย รวม 2-3 ฉบบั  โดยพนกังานขายโฆษณาอธิบาย
ถึงพื้นท่ีโฆษณาแบบเตม็หนา้  สีส่ี     ปกหนา้ในพนกังานขายโฆษณาจะเปิด

ภาพที ่3  ปกนิตยสาร Hi! และนิตยสาร HER WORLD  
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หนา้โฆษณาดงักล่าใหแ้ก่ลูกคา้วา่พื้นท่ีโฆษณา   เตม็หนา้    สีส่ี  ปกหนา้ในอยูใ่นส่วนใด   หรือเปิดตวัอยา่งของ
สินคา้ /  บริการประเภทเดียวกบัของลูกคา้ท่ีเคยลงโฆษณาใหแ้ก่ลูกคา้ดูวา่มีลกัษณะ หรือแบบใดบา้ง เป็นตน้ 
 
 
 
 
 
 

                                                  3.3   เอกสารประกอบการขาย ประกอบดว้ย ประวติั  
  ความเป็นมา  อตัราโฆษณา หวัขอ้ / ประเดน็ของฉบบั วนั กาํหนดวางตลาด  ราคา  ยอดพิมพ ์  

ขนาดหนงัสือ    จาํนวนหนา้  กระดาษท่ีใช ้เจา้ของ   กลุ่มเป้าหมาย/ ผูอ่้าน 
รายละเอียด/ เน้ือหา เง่ือนไขการลงโฆษณา    ขอ้มูล อา้งอิงวา่นิตยสารอยูใ่นอนัดบั    
ใดในกลุ่มเดียวกนัซ่ึงจากการสงัเกตการณ์ของผูว้ิจยัพบวา่เอกสาร ประกอบการขาย
ของนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะใชก้ระดาษอาร์ตมนั หรืออาร์ตดา้น  มี
ภาพประกอบและสีสนัสดใสแต่เอกสารประกอบของนิตยสารไทยจะใชก้ระดาษขาว-
ดาํ 
    ธรรมดา   ไม่มีภาพประกอบแต่อยา่งใด 

 
 
 
 
 

 3.4   รูปแบบโฆษณา (Block Up) 
โดยทางนิตยสารจะออกแบบเพื่อไป
นาํเสนอต่อลูกคา้ในกรณีท่ีลูกคา้ไม่เคยลง
โฆษณา   หรือใหท้างนิตยสารคิดคอน
เซปตเ์ขา้ไปนาํเสนอ  เช่น  นิตยสาร 
MADAME  FIGARO  เสนอทาํ 
Fashion Ad. ของนํ้าผลไมต้รามาลี  
โดยนาํสาวมัน่มาถ่ายแฟชัน่คู่กบั
สินคา้  เป็นตน้ 
 
 
 
 

ภาพที ่5 Fashion Ad. ของนํ้าผลไมม้าลีท่ีลงโฆษณาในนิตยสาร MADAME  FIGARO 

ภาพที ่4  เอกสารประกอบการขาย
ของนิตยสาร  HER WORLD   DPU
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3.5   คอมพวิเตอร์พกพา สาํหรับนาํเสนอ 

แบบสอบถาม ภาพกิจกรรม  ภาพการประชาสมัพนัธ์  
กราฟและตารางเปรียบเทียบขอ้มูลต่าง  ๆ   เช่น     
ผลสาํรวจความนิยมของนิตยสารเม่ือ
เปรียบเทียบกบันิตยสารอ่ืน ๆ ภาพงาน  
Road Show  (การประชาสมัพนัธ์นิตยสาร 
ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั และเขา้ถึงกลุ่มผูอ่้านของ
นิตยสาร)  เป็นตน้ 
   
 
 
 
 

ขั้นตอนที ่2.  การปฏิบัตกิารขาย 
 

การปฏิบติัการขาย  ประกอบดว้ยวิธีการดงัน้ี 
2.1 การพดูคุยเขา้หาลูกคา้ 
2.2 การเปิดประเดน็ในการขาย 
2.3 การเสนอขาย  

2.3.1 เทคนิคเจรจา /  เชิญชวน / โนม้นา้ว 
2.3.2 เทคนิคการกระตุน้ใหซ้ื้อพื้นท่ีโฆษณา 
2.3.3 เทคนิคการใชเ้หตุผล / หลกัฐาน / อา้งอิง 
2.3.4 การใชอ้วจันภาษา 

2.4 การตอบขอ้โตแ้ยง้ 
2.5 การปิดการขาย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่6  งาน Road Show ของนิตยสาร 
HER WORLD และ MADAME FIGARO 
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2.1 การพูดคุยเข้าหาลูกค้า 
 

ตารางที ่6   การพดูคุยเขา้หาลูกคา้ของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรี 
 

 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
1.  แนะนาํตนเอง และองคก์รท่ีสงักดั 
2.  กล่าวถึงจุดมุ่งหมายท่ีเขา้พบ 

 

พนกังานขายโฆษณาจะพูดคุยเขา้หาลูกคา้ โดยการแนะนาํตนเอง   และองคก์ร(นิตยสาร)  ท่ีตน
สงักดั  พร้อมยนืนามบตัรใหแ้ก่ลูกคา้  และกล่าวถึงจุดมุ่งหมายท่ีเขา้พบ 

 

2.2 การเปิดประเดน็ในการขาย 
 

ตารางที ่7  การเปิดประเดน็ในการขายของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรี 
 

 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
1.   นาํเสนอนิตยสาร 
2.   พดูคุยเร่ืองทัว่ ๆ ไป 
3.   สอบถามเก่ียวกบัเร่ืองงบประมาณ และ
แผนงาน 

 1.  นาํเสนอนิตยสาร 
 2.  พดูคุยเร่ืองทัว่ ๆ ไป 
 3.   พดูคุยเร่ืองสินคา้/บริการของลูกคา้ 
  

 
การเปิดประเดน็ในการขายของพนกังานขายโฆษณา  มีวธีิการดงัน้ี 

 

1. นําเสนอนิตยสาร ใหแ้ก่ลูกคา้  โดยพนกังานขายโฆษณาจะใหข้อ้มูลแก่ลูกคา้ 
เก่ียวกบัประวติั /ความเป็นมา    อตัราโฆษณา    หวัขอ้ / ประเดน็ของฉบบั   วนักาํหนดวางตลาด   ราคา   ยอด
พิมพ ์  ขนาดหนงัสือ    จาํนวนหนา้   กระดาษท่ีใช ้   เจา้ของ   กลุ่มเป้าหมาย/ผูอ่้าน   รายละเอียด/เน้ือหา  
เง่ือนไขการลงโฆษณา  ขอ้มูลอา้งอิง   นอกจากน้ีพนกังานขายโฆษณาจะอธิบายถึงรูปแบบโฆษณา และพ้ืนท่ี
โฆษณาใหแ้ก่ลูกคา้ทราบดว้ย เน่ืองจากราคาของพื้นท่ีโฆษณาแต่ละแบบจะไม่เท่ากนั และมีหลากหลายรูปแบบ
ดว้ย   โดยเฉพาะการนาํเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาแก่ลูกคา้ท่ีไม่เคยเห็น  หรือเคยอ่านนิตยสารมาก่อน  พนกังานขาย
โฆษณาจะตอ้งนาํเสนอรายละเอียดใหม้ากกวา่ปกติ  เช่น  อธิบายพ้ืนท่ีโฆษณาทีละหนา้แก่ลูกคา้วา่มีก่ีแบบ   
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เรียกพื้นท่ีดงักล่าววา่อะไร  เช่น  ปกหนา้   ปกหนา้ใน   ปกหลงันอก   ปกหลงัใน  หนา้ตรงขา้มสารบญั  เป็นตน้ 
เพื่อใหลู้กคา้เขา้ใจถึงรูปแบบ และลกัษณะต่าง ๆ ของนิตยสาร  
   

“พูดถึงข้อมลูของหนังสือ เช่น จุดยืนของหนังสือว่าเป็นหนังสือสาํหรับผู้หญิงทาํงาน เป็นหนังสือท่ี
นาํเสนอเก่ียวกับเร่ืองราวต่าง ๆ  ไม่ใช่หนังสือแฟช่ัน    คอลมัน์ต่าง ๆ ของนิตยสารว่ามีอะไรบ้าง ก่ี Section ๆ 
หลกั ๆ มีอะไรบ้าง” (เอกรัตน์   ดวงประสาท. ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา  นิตยสารผู้หญิง, 1   กมุภาพนัธ์   2548)    
 
     “พยายามพูดถึงนิตยสารให้มากท่ีสุด เช่น นิตยสาร CLEO เป็น Lifestyle Magazine     พยายามพูดให้
ครอบคลมุมากท่ีสุดเพ่ือให้ลกูค้ารู้สึกว่าถ้าลงโฆษณาในนิตยสารจะเข้ากับเป้าหมายท่ีจะซ้ือสินค้า/บริการของ
ลกูค้าจริง ๆ” (อรจิตร พงศ์พงัน. พนักงานขายโฆษณา นิตยสาร CLEO,    16 ธันวาคม 2547) 
 

2. พูดคุยเร่ืองทัว่ ๆ ไป กบัลูกคา้  และพยายามหาจุดสนใจของลูกคา้ใหไ้ดว้า่ลูกคา้สนใจในเร่ืองใด  
เช่น  เร่ืองกีฬา   การแต่งตวั  การเมือง   เร่ืองในวงการหนงัสือ ซ่ึงจากการเขา้ร่วมสงัเกตการณ์ของผูว้จิยั  
พนกังานขายโฆษณาจะพดูคุยเก่ียวกบัเร่ืองท่ีกาํลงัเป็นท่ีน่าสนใจในขณะนั้น  เช่น  เร่ืองผลการเลือกตั้งเลือก 
ส.ส. ท่ีผา่นมา เป็นตน้   โดยพนกังานขายโฆษณาจะตอ้งมีความรู้รอบตวัพอสมควร  เพื่อจะไดพ้ดูคุยกบัลูกคา้ได้
ทุกเร่ือง   โดยการพดูคุยเร่ืองทัว่ ๆ  ไปสามารถสร้างความคุน้เคย และความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  
 

“การขายเราไม่จาํเป็นต้องพดูถึงการขายเพียงอย่างเดียว  เราอาจถามถึงสารทุกข์สุกดิบของลกูค้า   เช่น  
เราทราบมาว่าเขามีลกู  เรากถ็ามถึงลกูเขา  ว่าเรียนเป็นอย่างไรบ้าง” ซ่ึงวิธีการดังกล่าวเป็นวิธีการผกูมิตร ซ่ึงเรา
จะต้องไม่คิดว่าลกูค้าเป็นเพียง แค่ลกูค้าเท่าน้ัน แต่ในอนาคตลกูค้าอาจจะพัฒนากลายเป็นเพ่ือนกันซ่ึงจะช่วยให้
พนักงานขายปิดการขายได้เร็ว / ง่ายขึน้”                               (เพชรา   ป้ันปรีชา.  ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา    
นิตยสารพลอยแกมเพชร , 7   กมุภาพนัธ์  2548)        
 

“เราจะพูดคุยเร่ืองท่ัว ๆ ไป   กับลกูค้าก่อน เช่น  เร่ืองข่าวเด่น ๆ ของวัน  หรือเร่ืองท่ีผู้คนกาํลงัให้
ความสนใจ เพ่ือสร้างความสนิทสนมให้เกิดกับลกูค้า” (ศิวพร  ปริเปรมกลุ.พนักงานขายโฆษณา นิตยสาร 
COSMOPOLITAN,  28 ธันวาคม 2547) 
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3. พูดคุยเร่ืองสินค้า/บริการของลูกค้า   โดยพนกังานขายโฆษณาจะสอบถามกบัลูกคา้วา่ลูกคา้มี
สินคา้อะไรบา้ง   กลุ่มเป้าหมายเป็นใคร   ส่ือท่ีใชเ้ป็นประจาํในการโฆษณา  รูปแบบโฆษณาท่ีเคยทาํ  ฯลฯ   
เพื่อใหพ้นกังานขายโฆษณาไดรั้บทราบขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้/บริการของลูกคา้เพิ่มเติมจากการศึกษาของ
พนกังานขายโฆษณาในเบ้ืองตน้ก่อนท่ีจะมาเสนอขาย  รวมทั้งจะไดท้ราบความตอ้งการของลูกคา้ และคิด
รูปแบบโฆษณา   พื้นท่ีโฆษณา  แพก็เกจใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้ 
 
 

 “ถามกับลกูค้าว่ามีแบรนด์อะไรบ้าง   อยู่ในประเทศไทยมานานหรือยงั เป็นสินค้าประเภทไหน 
กลุ่มเป้าหมายเป็นใคร  ตอบสนองให้กับลกูค้ากลุ่มไหน  นิตยสารท่ีลงโฆษณาเป็นประจาํ  งบประมาณท่ีให้ส่ือ
ต่อปีมีเท่าไหร่ ซ่ึงถ้ารู้ข้อมลูของลกูค้าว่าเป็นอย่างไร กพ็ยายามพูดให้ตรงกับจุดท่ีลกูค้าต้องการ หรือตรงกับ
สินค้า” (เบญจางคมาศ วงส์ร่วม .พนักงานขายโฆษณา  นิตยสาร ELLE, 16 ธันวาคม 2547) 
 

“พูดคุยกับลูกค้าเก่ียวกับสินค้า/บริการของลูกค้าว่ามีสินค้า/บริการอะไรบ้าง  เป็นสินค้า/บริการ
ประเภทอะไร  ตอนนี้เน้นนาํเสนอสินค้า/บริการอะไร  เพ่ือจะได้คิดคอลัมน์ท่ีตรง หรือใกล้เคียงกับลูกค้า” 
(ทิฆัมพร  เท่ียงเงิน. ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารเปรียว, 10 กมุภาพันธ์ 2548) 
 

4.  สอบถามเกี่ยวกับงบประมาณ และแผนงาน  พนกังานขายโฆษณาจะสอบถามเก่ียวกบั
งบประมาณ และแผนงานของลูกคา้ในเบ้ืองตน้ก่อนปฏิบติัการขาย  เพื่อจะไดน้ําเสนอราคา  และแผนงาน 
รวมทั้งกิจกรรมท่ีนิตยสารไดว้างประเด็น หรือหัวขอ้ของฉบบัเอาไวใ้ห้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้  
นอกจากน้ีในกรณีท่ีพนักงานขายโฆษณาไม่สามารถปิดการขายได ้ พนักงานขายโฆษณาอาจถามถึงสินคา้/ 
บริการในเครือของลูกคา้   ซ่ึงอาจทาํใหพ้นกังานขายโฆษณาปิดการขายได ้โดยจากการเขา้ร่วมสังเกตการณ์กบั
ผูจ้ดัการขายโฆษณาของนิตยสารผูห้ญิงวนัน้ี โดยเขา้ไปนาํเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาใหก้บั  บ. Pre& Prom Co., 
Ltd.  เป็นตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ประเภทเคร่ืองสาํอางยีห่อ้ MAKE UP FOREVER และยีห่อ้ philosophy  ซ่ึง
สินคา้ MAKE   UP  FOREVER  มีงบประมาณในการโฆษณานอ้ยและลูกคา้ไดว้างแผนซ้ือส่ือโฆษณาจนถึงส้ิน
ปีแลว้   ทาํให้พนกังานขายโฆษณาไม่สามารถปิดการขายได ้ แต่พนกังานขายโฆษณาอาจบอกถึงแผนงานของ
นิตยสารท่ีจะนาํเพชรมาถ่ายประกอบการถ่ายแฟชัน่ (Fashion Ad.) โดยพนกังานขายโฆษณาเสนอใหสิ้นคา้ยีห่อ้   
MAKE   UP  FOREVER   เขา้ร่วมซ้ือพื้นท่ีโฆษณากบัสินคา้อ่ืน (ร้านเพชร , เคร่ืองแต่งกาย)  ซ่ึงมีราคาท่ีถูกกว่า
การซ้ือพื้นท่ีโฆษณาเพียงเจา้เดียว    เป็นตน้  
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2.3  การเสนอขาย    
 

  ประกอบดว้ยเทคนิค  ดงัน้ี 
 

2.3.1  การเจรจา / เชิญชวน / โนม้นา้ว 
4 
 

ตารางที ่8  เทคนิคการเจรจา / เชิญชวน /โนม้นา้วในการเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาของพนกังานขาย 
                โฆษณานิตยสาร 

 
 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
1. ตวัอยา่งโฆษณา 
2. การวางจาํหน่าย 
3. การโฆษณา / ประชาสมัพนัธ์ในส่ืออ่ืน 
4. ความรู้ ความสามารถของนกัเขียน 
5. เสนอแนวคิดท่ีเป็นประโยชน์ 

 1.   ตวัอยา่งโฆษณา 
 2.   การโฆษณา / ประชาสมัพนัธ์ในส่ืออ่ืน 
 3.  ขอ้ดี / จุดเด่น / ความแตกต่างของนิตยสาร
กบันิตยสารอ่ืน 

 
เทคนิคการเจรจา / เชิญชวน / โน้มน้าวของพนักงานขายโฆษณา  ประกอบดว้ย 

      1.  ตัวอย่างโฆษณา  โดยพนกังานขายโฆษณาจะเปิดนิตยสารใหลู้กคา้ดู โดยหาคอลมัน์ท่ีใกลเ้คียง
กบัสินคา้ / บริการของลูกคา้ขณะเสนอขาย พร้อมทั้งแนะนาํคอลมัน์ และพ้ืนท่ีโฆษณาท่ีเหมาะกบัลูกคา้  ซ่ึง
ส่งผลใหลู้กคา้มองเห็นภาพ หรือเขา้ใจในรูปแบบ และพ้ืนท่ีโฆษณามากยิง่ข้ึน  อีกทั้งอาจทาํใหพ้นกังานขาย
โฆษณาปิดการขายได ้ เช่น  เสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณากบัสินคา้ประเภทเคร่ืองปรุงรส  พนกังานขายโฆษณาจะเปิด
คอลมัน์เก่ียวกบัวิธีการทาํอาหาร  หรือการพาชิมอาหารตามร้านอาหารต่าง ๆ  เป็นตน้ 
 

2.  แผนการวางจาํหน่าย   โดยนิตยสารจะวางจําหน่ายตามร้านหนงัสือ และร้านค้า    ตา่ง ๆ ตรง
เวลา (ตามกําหนดท่ีแจ้งเอาไว้ เชน่ นิตยสารผู้หญิงวนันี ้ ออกวางจําหน่ายทกุวนัท่ี 25 ของเดือน    นิตยสาร
เปรียว  ออกวางจําหน่ายทกุวนัท่ี 1 และ 15 ของเดือน เป็นต้น)  ทําให้สนิค้า / บริการท่ีกําลงัทําแผนการตลาด
ได้ผลตามแผนงานท่ีตัง้ไว้   เช่น   ในสปัดาห์แรกของเดือนมกราคมสนิค้า  ก. จดังานลดราคาสนิค้า  ถ้า
นิตยสารวางจําหน่ายตัง้แตต้่นเดือนอาจสง่ผลให้สนิค้านัน้ขายดี  แตถ้่านิตยสารออกวางจําหน่ายหลงัสปัดาห์
แรกเป็นประจํา  อาจสง่ผลให้ยอดขายน้อยกวา่ท่ีกําหนดไว้  ซึง่เม่ือเกิดเหตกุารณ์ดงักลา่วขึน้ลกูค้าอาจไมซ่ือ้
พืน้ท่ีโฆษณาจากนิตยสาร  สง่ผลให้พนกังานขายโฆษณาไมส่ามารถปิดการขายได้   
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“การท่ีหนังสืออกตรงเวลานั้น ทาํให้โฆษณาของเราขายได้ และหนังสืออยู่มาเป็นเวลานาน  
เน่ืองจากสินค้าท่ีมี Promotion ถ้าออกช้ากจ็ะทาํให้เลยช่วง Promotion ของสินค้าบริการของลกูค้าไปซ่ึงจะไม่มี
ประโยชน์ในการลงโฆษณาเลย”   (เพชรา  ป้ันปรีชา.   ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา  นิตยสารพลอยแกมเพชร, 7  
กมุภาพนัธ์  2548)   
 

3. การประชาสัมพนัธ์  และโฆษณาในส่ืออืน่  ๆ  เช่น  หนงัสือพิมพ ์ เวบ็ไซต ์ เป็นตน้  โดยส่ืออ่ืนจะ
นาํขอ้เขียน หรือแฟชัน่ของนิตยสารไปประชาสัมพนัธ์    เช่น   หนงัสือพิมพไ์ทยรัฐนาํภาพแฟชัน่ของนิตยสาร
ผูห้ญิงวนัน้ี ฉบบัเดือนพฤษภาคม  2547  นางแบบ คือ อั้ม พชัราภา ไชยเช้ือ ไปลงข่าวหนา้ 1 พร้อมกบับท
สัมภาษณ์เก่ียวกบันางแบบ ก่อนท่ีนิตยสารจะวางจาํหน่าย   เป็นตน้  หรือการท่ีบริษทัผูผ้ลิตนิตยสารซ้ือเวลา  
พื้นท่ีโฆษณา  หรือเป็นผูส้นับสนุนในรายการทางสถานีโทรทศัน์   สถานีวิทยุ  ซ่ึงสามารถกระตุน้และสร้าง
ความสนใจใหแ้ก่ผูอ่้าน ส่งผลให้ยอดขายของนิตยสารเพิ่มมากข้ึนและทาํใหก้ารลงโฆษณาของสินคา้ / บริการ
ของลูกคา้เป็นท่ีรู้จกัแก่ผูอ่้านมาก รวมทั้งส่งผลต่อยอดขายของสินคา้/บริการของลูกคา้ใหเ้พิ่มข้ึนดว้ย 
 

 “การท่ีหนังสือได้ลง PR.ในไทยรัฐ และหนังสือพิมพ์ฉบับอ่ืน ๆ ถือว่าเป็นผลพลอยได้ให้แก่ลกูค้า 
คือ เวลาคนอ่านเห็นปกของเราในหนังสือพิมพ์กอ็ยากซ้ือหนังสือมาอ่าน ทาํให้โฆษณาในหนังสือได้รับความ
สนใจ หรือได้ผ่านตาผู้อ่านด้วย เป็นการเพ่ิม Value Added ให้แก่ลกูค้า” (ศภุางค์  ลีฬหรัตนรักษ์.  ผู้จัดการฝ่าย
โฆษณา  นิตยสาร FRONT,  28  ธันวาคม 2547) 
  

      “การท่ีหนังสือได้เป็นผู้สนับสนุนในรายการทางโทรทัศน์ต่าง ๆ หรืออยู่ในละครของทางบริษัทใน
เครือทาํให้นิตยสารเป็นท่ีรู้จักมากย่ิงขึน้” (นพเก้า   สุขสม. พนักงานขายโฆษณา นิตยสาร HER WORLD, 23  
ธันวาคม 2547) 
 

4. ความรู้  ความสามารถของนักเขียนในเร่ืองท่ีนักเขียนนําเสนอในนิตยสาร  ซ่ึงความรู้  
ความสามารถของนกัเขียนสามารถสร้างความน่าเช่ือถือใหแ้ก่ลูกคา้ได ้   เช่น คอลมัน์  MIRROR  ของนิตยสาร
ผูห้ญิงวนัน้ี   นาํเสนอเร่ืองราวเก่ียวกบัการดูแลสุขภาพ   นกัเขียน  คือ พญ. วิไล   ธนสารอกัษร   หรือคอลมัน์ 
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คลินิกความงามของนิตยสาร เปรียว นาํเสนอเน้ือหาในลกัษณะถาม - ตอบปัญหาเก่ียวกบัความสวย  ความงาม   
นกัเขียน คือ  นพ.ประวตัร  พิศาลบุตร เป็นตน้   ซ่ึงพนกังานขายโฆษณาสามารถนาํเสนอคอลมัน์ดงักล่าวให้แก่
ลูกคา้ประเภทสถานพยาบาล  หรือสถาบนัเสริมความงาม  รวมทั้งผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ หรือผวิพรรณลงโฆษณา
ในหนา้ตรงขา้มกบัคอลมัน์  โดยเน้ือหาของคอลมัน์จะสอดคลอ้งกบัตวัของสินคา้  เช่น สินคา้นูไวท ์(เป็นสินคา้
ประเภทเสริมอาหาร) ลงโฆษณาตรงขา้มกบัคอลมัน์คลินิกความงาม ของนิตยสารเปรียว ในฉบบัเดือนตุลาคม 
2547   ซ่ึงนาํเสนอเก่ียวกบัการดูแลสิว ฝ้า และวิธีการทาํให้ผิวพรรณเปล่งปลัง่ เป็นตน้ ซ่ึงทาํลูกคา้ซ้ือพื้นท่ี
โฆษณาของนิตยสาร  เน่ืองจากเน้ือหาสามารถโนม้นา้วใหผู้อ่้านเช่ือถือกบัคุณสมบติัของสินคา้ / บริการไดส่้งผล
ใหสิ้นคา้ขายได ้
 
 

“คอลัมน์สุขภาพในนิตยสารมีนักเขียนประจํา โดยเป็นนายแพทย์ซ่ึงทําให้ข้อมูลท่ีได้มีความ
น่าเช่ือถือ เวลาไปเสนอขายพวกสินค้าสุขภาพ หรือตามโรงพยาบาลกส็ามารถทาํให้ลูกค้าเช่ือถือ และสนใจซ้ือ
พืน้ท่ีโฆษณาในนิตยสาร” (ศภุางค์  ลีฬหรัตนรักษ์ ,ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสาร FRONT, 28  ธันวาคม 2547) 
 

5. เสนอแนวคิดที่เป็นประโยชน์  โดยพนกังานขายโฆษณาจะนาํเสนอ หรือแนะนาํรูปแบบการลง
โฆษณาท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้เพื่อทาํใหสิ้นคา้ / บริการของลูกคา้เป็น   ท่ีรู้จกั   หรือไดรั้บความสนใจ  เช่น  
แนะนาํให้ลูกคา้ซ้ือในระยะยาว  คือ มากกว่า 3 คร้ัง เน่ืองจากไดรั้บส่วนลด   หรือหนา้พิเศษ      หรือการลง
โฆษณาในรูปแบบแฝงกบัสินคา้ / บริการท่ียงัไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จกั   หรือเป็นสินคา้ท่ีเพิ่งวางจาํหน่าย   อีกทั้ง
ตอ้งการให้รายละเอียด ขอ้มูลของสินคา้    บริการเป็นจาํนวนมาก  ซ่ึงการโฆษณาในรูปแบบแฝงนั้นทาง
นิตยสารจะเป็นผูเ้ขียนใหแ้ก่ลูกคา้  โดยพนกังานขายโฆษณาจะเป็นผูใ้หข้อ้มูล   นอกจากน้ีพนกังานขายโฆษณา
จะกล่าวถึงการจดัทาํอาร์ตเวิร์ค  โดยทางนิตยสารสามารถจดัทาํให้ลูกคา้ไดท้ั้งหมด  เพียงแต่ให้ลูกคา้บอกถึง
ความตอ้งการ หรือแนวทางของโฆษณาเท่านั้น   หรือการแจกสินคา้ตวัอยา่ง (กรณีท่ีเป็นสินคา้ใหม่) ใหแ้ก่ผูอ่้าน   
เพื่อทาํใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกั และสร้างความสนใจไดเ้ป็นอยา่งดี  เช่น  สินคา้ GARNIER   แจกสินคา้ตวัอยา่ง   คือ 
GARNIER  LIGHT   MATTE  (โลชัน่เพื่อผวิขาวใส)  ในนิตยสาร    Her  World   ฉบบัเดือนมีนาคม  2548  
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“การโฆษณาทางนิตยสารต้องลงโฆษณาอย่างน้อย 3 คร้ัง ซ่ึงอาจลงเดือนเว้นเดือน   ทาํให้เพ่ิม
ระยะเวลาในการเห็นได้ยาวมากขึน้” (บัวขาว  แซ่จ้ัง, ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผู้หญิงวันนี,้ 22 ธันวาคม  
2547) 
 

6.   ข้อดี /จุดเด่น / ความแตกต่างของนิตยสารกบันิตยสารอ่ืน ๆ    คือ 
  6.1  นิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย  จะไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ / บริการ  
และเร่ืองราวใหม่ ๆ  จากต่างประเทศก่อน  เน่ืองจากเป็นนิตยสารในเครือของต่างประเทศทาํให้เป็นท่ีสนใจแก่
ผูอ่้าน     
  6.2  การนาํสินคา้ของลูกคา้มาลงหนา้ประชาสัมพนัธ์ เพ่ือให้ผูอ่้านไดรั้บทราบถึงคุณสมบติั 
และรายละเอียดของตวัสินคา้สามารถกระตุน้ใหผู้อ่้านตดัสินใจซ้ือสินคา้ บริการของลูกคา้   
   
 
  6.3  การลงประชาสมัพนัธ์สินคา้ในหนา้โปรโมชัน่  โดย
หนังสือจะไม่คิดค่าใช้จ่ายกับลูกค้า  ทําให้ลูกค้าเกิดทัศนคติท่ีดีกับ
พนักงานขายโฆษณา และนิตยสารว่าไม่ใช่ตอ้งการท่ีจะขายแต่พื้นท่ี
โฆษณาเพียงอย่างเดียว  รวมทั้งแสดงถึงความสนใจ และใส่ใจต่อลูกคา้
ดว้ย   ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือพื้นท่ีโฆษณาไดง่้ายข้ึน 
 

 
 
 

“หน้า Promotion ซ่ึงสามารถให้ลกูค้าสามารถลงประชาสัมพันธ์สินค้าได้  
เพ่ือให้ลกูค้ารู้สึกว่าไม่ใช่มีแต่การขายโฆษณาเพียงอย่างเดียว เช่น นาฬิกา เรากจ็ะมีคอลมัน์เก่ียวกับนาฬิกา  
เคร่ืองสาํอางเรากจ็ะมีหน้า FAVOUR สาํหรับทาํ PR.ให้แก่ลกูค้า”  (อภิสรา  โภชนะคง.หัวหน้าฝ่ายโฆษณา 
นิตยสาร Madame Figaro, 23  ธันวาคม 2547) 
 
     6.4   การลงโฆษณาในนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะทําให้ภาพลกัษณ์ของ
สนิค้า / บริการนัน้ ๆ   ดดีูกวา่นิตยสารสตรีไทย  เน่ืองจากช่ือเสียงของช่ือนิตยสารและการลงโฆษณาของสินค้า 
/ บริการสว่นใหญ่จะเป็นย่ีห้อจากตา่งประเทศ   
 
 
 

ภาพที ่7 หนา้ประชาสมัพนัธ์ 
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       “การลงโฆษณาในนิตยสารหัวนอกเหมาะกับแบรนด์ท่ีต้องการให้ภาพลกัษณ์ของสินค้าดูดี 
ซ่ึงถ้าวางตาํแหน่งสินค้าในระดับ B+ ขึน้ไปความเป็นหนังสือหัวนอกจะทาํให้ภาพลกัษณ์ของสินค้าดูดีซ่ึงลกูค้า
ส่วนใหญ่จะมองว่าหัวนอกดเูก๋กว่าหัวไทย”(คุณอรจิตร พงศ์พงัน. พนักงานขายโฆษณา  นิตยสาร CLEO, 16 
ธันวาคม 2547) 
 
  2.3.2   เทคนิคการกระตุ้นให้ซ้ือพืน้ทีโ่ฆษณา 
 

ตารางที ่9  เทคนิคการกระตุน้ใหซ้ื้อพื้นท่ีโฆษณาของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรี 
 
 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
1.  โปรโมชัน่ 
2.   จุดเด่นของฉบบั 

 1.  โปรโมชัน่ 
 2    กิจกรรมสนบัสนุนการขาย 

 
1.  โปรโมช่ันของนิตยสาร   ซ่ึงอาจจะเป็นรูปแบบการลดราคา  หรือการแถมการลงโฆษณา  หรือ

แถมหนา้อ่ืน ๆ ให ้ เช่น   การซ้ือ  2  คร้ังแถม  1 คร้ัง    หรือ ลง 1 คร้ัง แถมหนา้ประชาสมัพนัธ์ เป็นตน้ 
 
 

         “ถ้าพ่ีซ้ือ 3 คร้ังจะได้ส่วนลดเท่านี ้  และได้แถมหน้านีด้้วยนะ” (คุณศุภางค์                ลีฬหรัตน
รักษ์. ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสาร FRONT, 28  ธันวาคม 2547) 
 
 

        “ถ้าพ่ีลง 1 คร้ัง จะแถมหน้าประชาสัมพันธ์ในส่วนด้านหลังของหนังสือให้ (อภิสรา  โภชนะคง. 
หัวหน้าฝ่ายโฆษณา นิตยสาร MADAME  FIGARO,  23  ธันวาคม 2547) 
 
 

  2. จุดเด่นของฉบับ  โดยพนกังานขายโฆษณาจะกล่าวถึง จุ ด เ ด่ น
ของฉบบันั้น ๆ ไดแ้ก่   หนา้ปกและแนวคิดท่ีน่าสนใจ ขอ งฉบับ   โด ย เ ฉพ า ะ
นิตยสารสตรีไทย จะกล่าวถึงตวับุคคลท่ี นาํเสนอข้ึนปกของฉบบั  ส่วนนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ ฉบบั ภาษาไทย จะไม่เน้นตัวบุคคลท่ีนําเสนอข้ึนปก  เน่ืองจาก
บุคคลท่ี ข้ึนปกส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มดารา นกัร้อง หรือนางแบบ   นายแบบ 
 
 

ภาพที ่8 ปกนิตยสาร FRONT   
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ต่างประเทศซ่ึงไม่สามารถสร้างความน่าสนใจใหแ้ก่ผูอ่้าน 
ในประเทศไทยไดม้ากเท่ากบักลุ่มดารา นกัร้องหรือนางแบบ       
นายแบบของไทย  โดยหนา้ปกและคอนเซปตส์ามารถสร้าง 
ความสนใจใหแ้ก่ผูอ่้านไดดี้   โดยเฉพาะในกรณีท่ีบุคคลท่ี 
ข้ึนปกกาํลงั เป็นท่ีนิยมจะส่งผลใหนิ้ตยสารมียอดขายดี และ 
ทาํใหสิ้นคา้ / บริการเป็นทีรู้จกัเช่นเดียวกนัดว้ย 
  
 
 
 
 
 
 

“เดือนกมุภาพันธ์ พ่ีเบิร์ดขึน้ปก (ขึน้ปีละคร้ัง) ปักษ์หลงัเป็นชุดว่ายนํา้ ... ขึน้ปกนะ” 
(ชฎาพร  บญุยาภรณ์. ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารแพรว, 7  มกราคม  2548 ) 
 
     “เล่มนีน้ะพ่ี หน้าปกน่าสนใจนะ เป็นหน้าปกท่ี Hot จริง ๆ นะ พ่ีลงเล่มนีจ้ะเป็นประโยชน์สูงสุด
สาํหรับตัวสินค้าพ่ีนะ” (เอกรัตน์ ดวงประสาท. ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผู้หญิง, 1 กมุภาพนัธ์   2548) 
 
 

   “CONCEPT ของเดือนมีนาคมจะทาํเป็นกล่อง 4 ใบ แบ่งเป็น  4 Section  คือ  Fashion    Beauty   
Society   Lifestyle   สนใจไหม ?” (นิภาพรรณ  ภิรมยาภรณ์. พนักงานขายโฆษณา นิตยสาร Hi!, 28 กมุภาพันธ์  
2548.) 
 

3.  กจิกรรมสนับสนุนการขาย   โดยทางนิตยสารจะทาํกิจกรรมข้ึนซ่ึงอาจจะทาํร่วมกบัผูอ่้าน หรือ
กบัสินคา้ / บริการต่าง ๆ เพื่อทาํใหนิ้ตยสารเป็นท่ีรู้จกั และเขา้ถึงกลุ่มผูอ่้านของนิตยสาร และสินคา้ / บริการของ
ลูกคา้ดว้ย  เช่น นิตยสาร HER  WORLD   และ  MADAME FIGARO ร่วมออก  Road Show  5  อาคาร
สาํนกังาน คือ อาคารอบัดุลราฮิม  อาคารซิต้ีแบงค ์ อาคารสินธรธานี  อาคารมาลีนนทแ์ละอาคารอ้ือจือเหลียง  
โดยมีผูท่ี้สนบัสนุน (สินคา้/บริการ) เช่น    ชุดชั้นใน Jockey for her,  Kleenex UltrsSoft Tissue,  ครีมอาบนํ้ า
ฟลอเร่,  ยาสีฟัน Sytema, ยาสีฟัน Salz,  นํ้ายาลา้งจานไลปอนเอฟและสิปสติก Maybelline โดยภายในงานจะมี
แจกนิตยสาร   มีเกมส์ให้ผูส้นใจเขา้ร่วมสนุก   การลดราคาสินคา้   และ การแจกสินคา้ตวัอยา่ง    หรือนิตยสาร
ผูห้ญิง จดักิจกรรม Working Women of  the Year โดยคดัเลือกผูห้ญิงทาํงานรุ่นใหม่แห่งปีจาํนวน  9 ท่านและ 
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ใหป้ระชาชน (ผูอ่้าน) ร่วมโหวตเพื่อคน้หา Popular Vote เพียงท่านเดียว   หรือการจดั Workshop  การแต่งหนา้
กบัสินคา้เคร่ืองสาํอางและผูอ่้านนิตยสาร  เป็นตน้ 
 
 

“นิตยสารมีการทาํ CAMPUS ร่วมกับมหาวิทยาลยั ออก Road Show ตาม Office Building  เช่น  
อาคารเอม็ไพร์  อาคารสาธรธานี  อาคารอับดลุราฮิม  เป็นต้น  หรือการนาํสินค้า     มาจัด Workshop ร่วมกับ
ผู้อ่าน เพ่ือนิตยสารจะได้เข้าถึงผู้อ่านซ่ึงส่งผลให้โฆษณาของลกูค้าเป็นท่ีรู้จักด้วย”(คุณอภิสรา โภชนะคง,
หัวหน้าฝ่ายโฆษณา นิตยสาร Madame Figaro, สัมภาษณ์  23   ธันวาคม 2547) 
 

2.3.3 เทคนิคการใช้เหตุผล / หลกัฐาน / อ้างองิ 
 

ตารางที ่10   เทคนิคการใชเ้หตุผล / หลกัฐาน / อา้งอิงในการเสนอขายพื้นท่ีโฆษณาของ 
                               พนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรี 
 

 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
1. ตวัอยา่งโฆษณาในนิตยสาร 
2. อายขุองนิตยสาร 
3. อนัดบัของนิตยสาร 
4. ยอดจาํหน่าย 
5. ยอดสมาชิก 

 1.  ตวัอยา่งโฆษณาในนิตยสาร 
 2.  อนัดบัของนิตยสาร 
 3.  ยอดจาํหน่าย 
 4.  ภาพกิจกรรม/งานประชาสมัพนัธ์ 
 5.  ความสาํเร็จของนิตยสารในเครือ 

 
1.  ตัวอย่างโฆษณาในนิตยสาร  โดยพนกังานขายโฆษณาจะนาํตวัอยา่งโฆษณาของสินคา้ / บริการท่ี

เป็นประเภทเดียวกบัสินคา้ / บริการท่ีกาํลงัเสนอขายให้ลูกคา้ดูขณะเสนอขายดว้ย  เพ่ือให้ลูกคา้ดูเป็นตวัอยา่ง  
รวมทั้งมองเห็นภาพของรูปแบบ และพ้ืนท่ีโฆษณาต่าง ๆ  ของนิตยสาร 

 

            “สินค้า คือ นาฬิกา เรากจ็ะต้องพยายามเลือกนิตยสารเล่มท่ีมีนาฬิกาท่ีเคยลงสวย ๆ ไปให้ลกูค้า
ดู” (เพชรา  ป้ันปรีชา. ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารพลอยแกมเพชร,7 กมุภาพนัธ์  2548)   
 

 

       “ค่ันหน้าโฆษณาท่ีเข้ากบั product เพ่ือจะทาํให้ลกูค้าเข้าใจดีมากขึน้ เน่ืองจากคนท่ีไม่เคยอ่านก็
อาจจะงงว่ามีอะไรบ้าง เช่น product เก่ียวกบัสุขภาพกจ็ะค่ันหน้าท่ีเก่ียวกับสุขภาพให้ลกูค้า”(อรจิตร  พงศ์พงัน. 
พนักงานขายโฆษณา  นิตยสาร CLEO, 16 ธันวาคม 2547) 
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2.  อายุของนิตยสาร  เน่ืองจากการดาํเนินกิจการของนิตยสารนั้นข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายดา้น  แต่ปัจจยั
หน่ึงท่ีสาํคญั  คือ โฆษณา โดยรายรับท่ีไดจ้ากการขายพื้นท่ีโฆษณา  แสดงใหเ้ห็นวา่สินคา้ / บริการต่าง ๆ นั้น
ไดรั้บผลตอบรับท่ีดีจากการลงโฆษณาในหนงัสือ มีผลใหมี้สินคา้ / บริการซ้ือพื้นท่ีโฆษณาอยา่งสมํ่าเสมอ   และ
ทาํใหนิ้ตยสารดาํเนินกิจการไดม้าจนถึงปัจจุบนั ซ่ึงสามารถสร้างความน่าเช่ือถือใหแ้ก่ผูอ่้าน และลูกคา้ไดเ้ป็น
อยา่งดี   เช่น    นิตยสารผูห้ญิง ดาํเนินกิจการมาเป็นระยะเวลา  20 ปี     นิตยสารแพรว  26 ปี     นิตยสารกลุสตรี 
35 ปี   นิตยสาร  พลอยแกมเพชร  13 ปี เป็นตน้ 

 
 
 
 
 
 

     3.   การจัดอนัดับของนิตยสาร  โดยการจดัอนัดบั 
 นิตยสารนั้นเกิดจากการสาํรวจของ    AC Nielson หรือการท่ี    

นิตยสารจดัทาํแบบสอบถามข้ึนมาสอบถามกบัผูอ่้าน และนาํผล  นั้นมา
แสดงใหลู้กคา้ดูขณะเสนอขาย  ซ่ึงสินคา้ / บริการ ของต่างประเทศจะเช่ือถือในผล
สาํรวจ และซ้ือพื้นท่ีโฆษณากบันิตยสารท่ีอยูใ่นอนัดบัตน้ ๆ  จากการจดัอนัดบั 

 
 
 
 
 

 
 

4.  ยอดสมาชิก   หรือจํานวนสมาชิกของนิตยสารซึง่เป็นกลุม่ผู้อ่านท่ีสมคัรเป็นสมาชิกกบัทาง
นิตยสารเป็นรายปี   ซึง่ทางนิตยสารจะจดัสง่หนงัสือให้แก่สมาชิกเป็นประจําทกุเดือน  โดยสมาชิกจะเป็นกลุ่ม
ผู้อา่นท่ีได้อา่นนิตยสารทกุฉบบั (จํานวนผู้อ่านท่ีจะได้อ่านหนงัสืออย่างเป็นประจํา)  เช่น  นิตยสารผูห้ญิงมียอด
สมาชิก 35,000 ราย     นิตยสารกลุสตรี  15,000 ราย    นิตยสารแพรว  150,000 ราย   นิตยสารเปรียว  30,000 ราย  
นิตยสารพลอยแกมเพชร47,00 ราย   เป็นตน้ 

 

5.  ยอดจําหน่ายของนิตยสาร   โดยนิตยสารท่ีมียอดจาํหน่ายท่ีสูงต่อฉบบั จะส่งผลให้นิตยสาร
กระจายไดสู่้ผูอ่้านไดค้รอบคลุม (โฆษณาไดผ้า่นตาผูอ่้านมากข้ึน)  เช่น นิตยสารผูห้ญิง 160,000 ฉบบั/เดือน   
นิตยสารแพรว 230,000 ฉบบั/ปักษ ์ พลอยแกมเพชร 150,000ฉบบั/ ปักษ ์  นิตยสาร HER WORLD   120,000 
ฉบบั/ปักษ ์เป็นตน้   
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6.  ภาพกจิกรรม / การประชาสัมพนัธ์ ท่ีนิตยสารจดัทาํข้ึน เพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ห็นภาพกิจกรรม / การ
ประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ ของนิตยสาร  ซ่ึงสามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ลูกคา้ว่านิตยสารสามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูอ่้านซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายของลูกคา้เช่นเดียวกนั 

 

     7.  ความสําเร็จของนิตยสารในเครือ   โดยนิตยสารในเครือเดียวกนัจะอา้งถึงความสาํเร็จของ
นิตยสารในเครือท่ีดาํเนินกิจการมาก่อน  เพื่อเป็นการสร้างความเช่ือมัน่ และความน่าเช่ือถือของนิตยสารของตน
จากผลท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากการซ้ือพื้นท่ีโฆษณา เช่น นิตยสาร marie claire จะอา้งถึงความสาํเร็จของนิตยสาร 
ELLE  และนิตยสาร CLEO เป็นตน้ 

  

     “ELLE     CLEO  (นิตยสารในเครือเดียวกัน)   เป็นหนังสือท่ีมีประสิทธิภาพและประสบ
ความสาํเร็จเป็น อย่างดี marie  claire     เป็นน้องใหม่เล่มหน่ึงซ่ึงอยู่ในเครือนี ้ซ่ึงสามารถไว้ทีมงานได้ว่ามี
ประสิทธิภาพแน่นอน” (มตัติกา  ทองหยอด. พนักงานขายโฆษณา  นิตยสาร marie  claire,  14 ธันวาคม 2547) 
 

2.3.4   การใช้อวจันภาษา   ในการส่ือสารขณะปฏิบติัการขายของพนกังานขายโฆษณา ประกอบดว้ย 
 

 1.  เทศภาษา หมายถึง การนัง่   จากการสังเกตการณ์ของผูว้ิจยัพนกังานขายโฆษณาจะนัง่เยื้อง 
หรือนัง่ในระดบัเดียวกบั หรือทางขวามือของลูกคา้เพื่อสะดวกในการแสดงเอกสาร    เอกสารอา้งอิงต่าง ๆ และ
การสนทนา 

 

 2.  เนตรภาษา หมายถึง  สายตา  จากการสังเกตการณ์ของผูว้ิจยัพนกังานขายโฆษณาสายตาจะจบั
จอ้งและไม่หลบสายตาของลูกคา้  เพื่อแสดงใหถึ้งความจริงใจ ความตั้งใจในการ เสนอขาย 

 

  3.  ปริภาษา หมายถึง นํ้าเสียง   จากการสังเกตการณ์ของผูว้ิจยัพนกังานขายโฆษณาจะใชน้าํเสียง
ท่ีมีลกัษณะคลอ้ยตามกบัเร่ืองในการสนทนา  โดยสามารถกระตุน้อารมณ์  ความรู้สึกของลูกคา้ใหค้ลอ้ยตามไปกบั
เร่ืองท่ีสนทนาได ้ รวมทั้งตอ้งมีหางเสียงขณะทาํการส่ือสาร   เช่น   ขอบคุณครับ / ค่ะ     ขอโทษครับ / ค่ะ   สวสัดี
ครับ / ค่ะ  เป็นตน้ 
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  4.  อาการภาษา     หมายถึง  อากปักิริยาท่าทาง   จากการสังเกตการณ์ของผูว้ิจยัพนกังานขาย
โฆษณาระหว่างการสนทนาจะสุภาพ  และเป็นไปตามธรรมชาติ  ซ่ึงจะตอ้งไม่อยู่ในท่วงท่าท่ีดูสบาย  หรือเกร็ง
จนเกินไป    นอกจากน้ีจะตอ้งตั้งใจฟังลูกคา้และมีการทวนคาํพูด   เช่น   อ๋อ   หรือ   ครับ / ค่ะ       เป็นตน้  เพื่อ
แสดงถึงความสนใจในคาํพูดของลูกคา้   อีกทั้งจะไม่แสดงความหงุดหงิด  ไม่พอใจทางสีหน้าและกิริยาท่าทาง  
โดยพนกังานขายโฆษณาจะยิม้แยม้ตลอดการสนทนา  และจะพยกัหนา้เพื่อตอบรับคาํพดูของพนกังานขายโฆษณา  
และมีการส่ายหนา้เม่ือปฏิเสธ  หรือโตแ้ยง้    
 

 5.  กาลภาษา  หมายถึง  เวลา   จากการสงัเกตการณ์ของผูว้ิจยัพนกังานขายโฆษณาจะเขา้พบลูกคา้
ใหต้รงเวลาท่ีนดัหมาย  และจะถึงจุดนดัหมายก่อนเวลาสักเลก็นอ้ยเพื่อจดัเตรียมบุคลิกภาพ  (การแต่งกาย  ทรงผม 
ฯลฯ) และส่ือสนบัสนบัการขาย และแสดงถึงความสนใจในการเสนอขายดว้ย    ส่วนระยะเวลาท่ีพนกังานขาย
โฆษณาใชใ้นขั้นตอนการปฏิบติัการขายนั้นโดยส่วนใหญ่แลว้ไม่เกิน   45 นาที   เพื่อไม่เป็นการรบกวนเวลาของ
ลูกคา้มากจนเกินใจ  ซ่ึงอาจจะใชเ้วลามากท่ีสุด   ประมาณ    1 ชัว่โมง  และใชเ้วลานอ้ยท่ีสุดประมาณ  15 นาที  ซ่ึง
จะพดูคุยเก่ียวกบัการขายพ้ืนท่ีโฆษณาเพียงเลก็นอ้ยเท่านั้น  และพดูคุยในเร่ืองทัว่ไป ๆ  เป็นส่วนใหญ่   

  

 4.  การตอบข้อโต้แย้ง 
 

ตารางที ่11   การตอบขอ้โตแ้ยง้ของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรี 
 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
1.   ยอมรับขอ้โตแ้ยง้ 

                                                           2.   ถามคาํถาม 

     
1. ยอมรับข้อโต้แย้ง  โดยพนกังานขายโฆษณาจะยอมรับ หรือนอ้มรับขอ้โตแ้ยง้ท่ีลูกคา้ปฏิเสธ  และ

พยายามหาจุด  หรือประเดน็ท่ีลูกคา้ปฏิเสธ   เพื่อหาเหตุผลช้ีแจงใหลู้กคา้เขา้ใจ  โดยพนกังานขายโฆษณาจะตอ้ง
แสดงใหลู้กคา้เห็นวา่คุณเขา้ใจในส่ิงท่ีลูกคา้โตแ้ยง้  ไม่ควรบอกปฏิเสธกบัลูกคา้ทนัที 
 

          “เม่ือลกูค้าปฏิเสธต้องน้อมรับไว้ก่อน เพราะลกูค้า คือ พระเจ้า  แต่นาํส่ิงท่ีลกูค้าปฏิเสธมาประชุม  
พร้อมท้ังตอบโจทย์ให้ได้ว่าทาํไมลกูค้าจึงปฏิเสธ  และเม่ือได้คาํตอบท่ีดีแล้ว หรือให้ผ่านไปสักระยะหน่ึงจึงเข้า
ไปเสนอขายอีกคร้ังหน่ึง”   (วัชรี สงกา. ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารกลุสตรี, 15  พฤศจิกายน 2547) 
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         “เม่ือลกูค้าปฏิเสธเราจะต้องไม่โต้เถียงกับลกูค้า แต่ควรหาเหตผุล และอธิบายอย่างชัดเจน เพ่ือให้
ลกูค้าเข้าใจถึงข้อโต้แย้งน้ัน. (นพเก้า สุขสม. พนักงานขายโฆษณา นิตยสาร        HER WORLD, 23 ธันวาคม 
2547) 
 

2.  ถามคาํถามกบัลูกคา้ โดยพนกังานขายโฆษณาจะถามคาํถามกบัลูกคา้โดยตรงถึงสาเหตุท่ีลูกคา้ไม่
ซ้ือพื้นท่ีโฆษณา  เพื่อพนกังานขายโฆษณาจะไดห้าเหตุผลมาอธิบายใหลู้กคา้เขา้ใจส่งผลใหปิ้ดการขายได ้

 
 “ถามเหตผุลว่าทาํไมลกูค้าจึงไม่ซ้ือ     เพ่ืออธิบายให้ลกูค้าเข้าใจในจุดท่ีลกูค้าไม่    

เคลียร์ และให้ลกูค้ามีมมุมองท่ีดีกับหนังสือ” (ทิฆัมพร  เท่ียงเงิน. ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารเปรียว, 10 
กมุภาพนัธ์ 2548  ) 
 
            “ไปสอบถามลกูค้าถึงเหตผุลว่าเพราะอะไรทาํไมถึงไม่ลงหนังสือ  จะได้นาํไปแก้ไข ปรับปรุง
ต่อไป”(อภิสรา โภชนะคง. พนักงานขายโฆษณานิตยสาร MADAME FIGARO, 23 ธันวาคม  2547 ) 
 

  ตัวอย่างข้อโต้แย้ง  
 

1. นิตยสารไม่อยู่ในการจัดอนัดับ 
 

   “ลกูค้า : นิตยสารไม่ติดอันดับในการสาํรวจ  
   พนักงานขายโฆษณา : การทาํการสาํรวจน้ัน จริง ๆ แล้วไม่ใช่ว่าจะได้กลุ่มคนท่ี
แน่นอนท้ังหมด (เช่ือได้บางส่วนไม่ใช่ท้ังหมด) ถ้าหนังสือไม่ดี  ไม่มีคุณภาพ หรือไม่เป็นท่ียอมรับน้ันกค็งไม่
สามารถอยู่มาได้ถึง 14 ปี” (บัวขาว  แซ่จ้ัง.ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผู้หญิงวันนี,้ 22   ธันวาคม  2547)  
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2. การลดราคา 
 

      “พ่ีค่ะถ้าหนูลดให้พ่ีอีกแค่ 5-10 % กเ็พียงแค่ไม่ก่ีพนับาท  สู้หนูมาทาํคอลมัน์ปรากฏให้พ่ี
ดีกว่า ซ่ึงคอลมัน์ปรากฏ เป็นคอลมัน์ท่ีสร้าง image ให้กบัผลิตภัณฑ์ของพ่ี เช่น ถ้าเป็นแว่นกนัแดด  พ่ีช่วยให้
ข้อมลูมาได้ไหมค่ะว่ามีวิธีการเลือกแว่นให้เหมาะกับใบหน้าอย่างไรบ้าง และพ่ีเขียนข้อมลูไว้นิดหน่ึงว่าต้องการ
รายละเอียดเพ่ิมเติมติดต่อได้ท่ีไหน” (เพชรา ป้ันปรีชา. ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา  นิตยสารพลอยแกมเพชร, 7 
กมุภาพนัธ์ 2548) 
 

 “อัตราโฆษณาท่ีแพงกว่าน้ันมนัเป็นจาํนวนเงินเพียงนิดเดียวเม่ือเทียบกับการท่ีผู้อ่านจะมาซ้ือ
ของท่ีลงโฆษณา เน่ืองจากจาํนวนพิมพ์มาก ผู้อ่านกมี็โอกาสท่ีเขาจะซ้ือของของลกูค้าซ่ึงมนักไ็ด้รับประโยชน์
มากกว่าการลงในเล่มอ่ืน”(เบญจางคมาศ  วงส์ร่วม. พนักงานขายโฆษณา   นิตยสาร ELLE, 16 ธันวาคม 2547) 

 
  3.   ลูกค้าไม่สนใจซ้ือพื้นท่ีโฆษณาของฉบบัท่ีนาํเสนอ 
 
 

      “ถ้าพ่ีไม่ซ้ือเล่มนี ้  ซ้ือฉบับครบรอบไหม  ฉบับครบรอบดีนะ มี….” (เอกรัตน์      ดวง
ประสาท.ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผู้หญิง, 1 กมุภาพันธ์   2548) 
 

4.   นิตยสารมีกลุ่มเป้าหมายไม่ตรงกบัสินค้า / บริการของลูกค้า 
    

        “ลองจับ target  กลุ่มนีดู้  หรือขยาย target group ดีไหม เช่น ลง CLEO เป็นประจาํกจ็ะมี
ลกูค้าแต่กลุ่ม CLEO นะ” (นพเก้า  สุขสม.  พนักงานขายโฆษณา   นิตยสาร             Her World , 23  ธันวาคม 
2547) 
 

     “ถามลกูค้าไปเลยว่าสินค้าของคุณเป็นกลุ่มไหน  ถ้าเขาบอกว่าผู้หญิงวัยทาํงาน  25 ปี แล้วจะ
ไม่ใช่ได้ยังไง โดยเฉพาะสินค้าท่ีมีราคาค่อนข้างสูง  หาซ้ือยาก  ไม่ได้มีตามห้าง  คือลูกค้าค่อนข้างเป็นกลุ่ม 
Niche  Product”(อภิสรา   โภชนะคง. หัวหน้าฝ่ายโฆษณา นิตยสาร MADAME FIGARO, 23   ธันวาคม 2547) 
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5. เทคนิคการปิดการขาย 
  

         การท่ีพนักงานขายโฆษณาจะปิดการขายไดน้ั้น  พนักงานขายโฆษณาจะตอ้งสังเกตจากความ
สนใจของลูกคา้ต่อส่ิงท่ีพนกังานขายโฆษณานาํเสนอ  รวมทั้งนํ้ าเสียง  การซกัถาม ของลูกคา้   ซ่ึงพนกังานขาย
โฆษณามีเทคนิคการปิดการขาย ดงัน้ี 

 
ตารางที ่12    เทคนิคการปิดการขายของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรี 

 
 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
1. ถามคาํสัง่ซ้ือ 
2. ขอ้เสนอพิเศษ 
 

 1.  ถามคาํสัง่ซ้ือ 
 2.  ขอ้เสนอพิเศษ 
 3.  ทดลองสัง่ 

 

 
1.  ถามคาํส่ังซ้ือจากลูกคา้หลงัจากการตอบขอ้โตแ้ยง้  

   

          “ซ้ือเท่านี ้ๆ นะคะ แล้วจะส่งสัญญาตามมาให้เลยนะคะ”(ศุภางค์ ลีฬหรัตนรักษ์. ผู้ จัดการฝ่าย
โฆษณา นิตยสาร FRONT, 28  ธันวาคม 2547) 
 

        “ถามลกูค้าเลยว่าพ่ีจะลงเดือนไหน  ลงก่ีคร้ัง บางทีกเ็สนอไปเลยว่าลงเป็น Pack ดีไหม เน่ืองจาก
ราคาจะถกูลง”(นพเก้า  สุขสม. พนักงานขายโฆษณา นิตยสาร Her World, 23  ธันวาคม 2547) 
 

2.  ข้อเสนอพิเศษ  โดยพนกังานขายโฆษณาจะให้ขอ้เสนอพิเศษกบัลูกคา้เพื่อให้ปิดการขายได ้   
ประกอบดว้ย  
 

          2.1   การแถมหนา้พิเศษ 
 

    “เอาอย่างนีน้ะพ่ีเด๋ียวหนูแถมหน้า....ให้เลยนะ  พิเศษเลยนะพ่ี  ”(นิภาพรรณ    ภิรมยาภรณ์. 
พนักงานขายโฆษณา นิตยสาร Hi !, 28 กมุภาพันธ์  2548.) 
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          2.2   การใหร้าคาพิเศษ 
 

                “ย่ิงซ้ือมากจะได้ราคาถกู  แต่ถ้าทดลองก่อน 1 คร้ังกจ็ะไม่มีส่วนลด”(อภิสรา   โภชนะคง. 
หัวหน้าฝ่ายโฆษณา นิตยสาร Madame Figaro, 23   ธันวาคม 2547) 
 

  2.3   การซ้ือพื้นท่ีโฆษณาร่วมกบัสินคา้ / บริการอ่ืน 
 

     “ทางนิตยสารได้จัดโฆษณาของลกูค้าซ่ึงเป็นสินค้า (เพชร) ซ่ึงทางพ่ีสามารถซ้ือ AD. เก่ียวกับ
การ MAKE UP ร่วมกับสินค้าน้ันได้  เป็นการลด COST ของพ่ีด้วยนะคะ”   (บัวขาว  แซ่จ้ัง. ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา 
นิตยสารผู้หญิงวันนี,้ 22   ธันวาคม  2547) 
 
             ภาพที ่11  หนา้ free for you  ของนิตยสาร marie claire 
 

3.  ทดลองส่ัง   โดยพนกังานขายโฆษณาจะเสนอใหลู้กคา้
ทดลองลงโฆษณาก่อนจะซือ้พืน้ท่ีโฆษณาของนิตยสาร   เพ่ือสร้าง
ความเช่ือมัน่ของผลท่ีจะได้รับจากการลงโฆษณาในนิตยสาร  เช่น  
นิตยสาร  marie claire  จะใหลู้กคา้ทดลองลงโฆษณาในหนา้ free for 
you   (หนา้ท่ีนาํสินคา้มาแจกใหแ้ก่ผูอ่้าน  ซ่ึงสินคา้ท่ีนาํมาจากลูกคา้
ตอ้งราคาไม่ตํ่ากวา่ 1,000 บาท 

                                                                                                                                       
 
 
 

        “ยงัไม่ต้องซ้ือหน้าโฆษณากไ็ด้ค่ะ  ทดลองลงหน้า  free for you   ก่อนกไ็ด้  ซ่ึงถ้าคนอ่านชอบและ
สนใจใน product น้ันอยู่แล้วกท็าํให้ทราบว่าลูกค้ามีความสนใจในสินค้า  โดยสามารถวัดผลได้เม่ือผู้ อ่านส่ง
คูปองกลบัมากจ็ะส่งกลบัไปให้ลกูค้า” (มตัติกา  ทองหยอด. พนักงานขายโฆษณา   นิตยสาร marie claire, 14 
ธันวาคม 2547) 
 
 

โดยการเสนอขายในคร้ังแรกส่วนใหญ่นั้นจะไม่สามารถปิดการขายไดใ้นทนัที เน่ือง 
จาก เน่ืองจากลูกคา้จะเรียกนิตยสารหลายเล่มเขาไปนาํเสนอ   หรือในบางคร้ังพนกังานขายโฆษณาจะไม่ไดเ้ขา้
พบ  และเสนอขายกบัผูท่ี้มีอาํนาจในการตดัสินใจ  ซ่ึงผูท่ี้พนกังานขายโฆษณาเขา้ไปนาํเสนอนั้นจะตอ้งไป
นาํเสนอเจา้นาย หรือผูท่ี้มีอาํนาจในการตดัสินใจอีกขั้นหน่ึง โดยลูกคา้จะพิจารณาจากงบประมาณท่ีทาง
พนกังานขายโฆษณาเสนอไป    ถา้ลูกคา้สนใจจะโทรติดต่อเขา้มาสอบถาม  และต่อรองราคากนัในภายหลงั  
นอกจากน้ีถา้ลูกคา้โทรศพัทเ์ขา้มาใหท้างพนกังานขายโฆษณารีบเขา้มานาํเสนอนิตยสารนั้น  เช่น  โทรมาตอน
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เชา้ใหเ้ขา้ไปตอนบ่ายนั้น  ส่วนใหญ่แลว้จะไม่ซ้ือพื้นท่ีโฆษณาเป็นการขอหนงัสือไปดูมากกวา่ และเม่ือ
พนกังานขายโฆษณาสามารถปิดการขายได้ จะตอ้งมาลงขอ้มูลวา่ขายหนา้ไหน  พื้นท่ีแบบใด  โฆษณารูปแบบ
ใด  ใครเป็นผูซ้ื้อ  ราคาและส่วนลด  หลงัจากนั้นทาํหนงัสือเสนอขายกลบัไปใหแ้ก่ลูกคา้อีกคร้ังหน่ึงวา่มีการซ้ือ
ขายพ้ืนท่ีโฆษณาในราคาเท่าไหร่    ซ้ือก่ีคร้ัง   รวมทั้งส่งสญัญาไปใหลู้กคา้ดว้ย    
 
 
 

ต่อจากนั้นพนกังานขายโฆษณาจะตอ้งตามอาร์ตเวิร์คจากลูกคา้ (กรณีท่ีมีอาร์ตเวิร์คอยูแ่ลว้) หรือถา้
ไม่มีอาร์ตเวิร์ค พนกังานขายโฆษณาจะตอ้งเขา้ไปพดูคุยอีกคร้ังหน่ึงวา่ลูกคา้มีความตอ้งการใหโ้ฆษณาออกมา
ในรูปแบบใด และตอ้งการใหท้างนิตยสารเป็นผูอ้อกแบบใหท้ั้งหมดหรือไม่  ซ่ึงเม่ือดาํเนินการเร่ือง
อาร์ตเวิร์คเสร็จแลว้ พนกังานขายโฆษณาจะส่งปรู๊ฟใหลู้กคา้ตรวจดูวา่มีการแกไ้ขหรือไม่  ถา้ไม่มีอะไรแกไ้ขก็
ส่งพิมพ ์ แต่ถา้มีอะไรแกไ้ขจะส่งใหฝ่้ายผลิตแกไ้ขจนเป็นท่ีพอใจ  ซ่ึงการขายจะจบลงเม่ือหนงัสือออก และ
หนงัสือถึงลูกคา้ 

 
 

“เม่ือขาย AD. ได้แล้วกจ็ะบอกทราฟฟิคให้ตามอาร์ตเวิร์คได้เลย  ซ่ึงเรากจ็ะต้องด ู
ว่าสีท่ีได้เม่ือลงกับนิตยสารแล้วดีไหม สีเพีย้นหรือไม่ Package สีตรงไหม” (มตัติกา ทองหยอด.พนักงานขาย
โฆษณา นิตยสาร marie claire, 14 ธันวาคม 2547) 
 
 
 

แต่ถา้พนกังานขายโฆษณาไม่สามารถปิดการขายได้   พนกังานขายโฆษณาจะตอ้งพยายามหาสาเหตุ
ใหไ้ดว้า่ “ขายไม่ได”้ เพราะเหตุใด ซ่ึงอาจกลบัมาปรึกษา หรือโทรมาถาม ผูจ้ดัการ  ซ่ึงพนกังานขายโฆษณาไม่
ควรคะยั้นคะยอ  และพยายามพดูใหลู้กคา้ซ้ือพื้นท่ีโฆษณาเพื่อ 
ใหปิ้ดการขายได ้ แต่พนกังานขายโฆษณากไ็ม่ควรลืม  หรือไม่สนใจลูกคา้คนนั้นในทนัที 
 
 

    “ขายของอย่าตือ้ อาจทาํให้ลกูค้าเบ่ือหน่าย ซ่ึงเม่ือลกูค้าไม่ซ้ือ เรากบ็อกว่าไม่เป็นไรค่ะ” (เพชรา  ป้ัน
ปรีชา. ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา  นิตยสารพลอยแกมเพชร, 7 กมุภาพนัธ์ 2548) 
 
 

  
โดยพนกังานขายโฆษณาจะตอ้งโทรไปหาลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอ เพื่อสอบถามถึงเร่ืองแผนงาน 

งบประมาณ  กิจกรรมต่าง ๆ วา่มีอะไรใหท้างนิตยสารทาํไดบ้า้ง  รวมทั้งส่งนิตยสารไปใหลู้กคา้โดยอาจแนบ
นามบตัรหรือเขียนช่ือของพนกังานขายโฆษณา และนิตยสารไวบ้นหนา้ซองของหนงัสือท่ีจะส่งใหแ้ก่ลูกคา้
เพื่อใหลู้กคา้จดจาํนิตยสาร  และตวัพนกังานขายโฆษณาได ้   ซ่ึงในอนาคตลูกคา้อาจซ้ือพื้นท่ีโฆษณาของ
นิตยสารกเ็ป็นไปได ้ 
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นอกจากน้ีพนกังานขายโฆษณาอาจเสนอใหลู้กคา้ลองลงหนา้ส่งเสริมการขาย การนาํสินคา้/บริการ
มาลงประชาสมัพนัธ์ก่อน   หรือร่วมกิจกรรมกบัทางนิตยสารในโอกาสพิเศษต่าง ๆ  เช่น  การออก Road Show  
การทาํ Workshop ร่วมกบัผูอ่้าน เป็นตน้ หรือถา้ลูกคา้เป็นผูบ้ริหารระดบัสูงทางพนกังานขายโฆษณาอาจรายงาน
ต่อผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณาใหไ้ปปิดการขายอีกคร้ังหน่ึง 
 

         “ถ้าเรา Service เขาเร่ือย ๆ เขากจ็ะไม่ลืมเรา  สักวันหน่ึงเขาอาจจะ สนใจและซ้ือโฆษณาได้” (เอก
รัตน์   ดวงประสาท . ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารผู้หญิง, 1 กมุภาพนัธ์   2548) 
 
 

                   โดยพนกังานขายโฆษณาอาจส่งรูปแบบของพ้ืนท่ีโฆษณา    และอตัราโฆษณาหรือนาํเสนอเป็นแพจ็
เกจท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ไปใหแ้ก่ลูกคา้หลงัจากปิดการขายแลว้ เพื่อใหลู้กคา้นาํไปพิจารณา หรือตดัสินใจอีกคร้ัง
หน่ึง ซ่ึงแมว้า่พนกังานขายโฆษณาจะสามารถปิดการขายไดห้รือไม่กต็าม พนกังานขายโฆษณาจะตอ้งเขียน
รายงาน  หรือสรุปการเขา้พบลูกคา้วา่ผลเป็นอยา่งไรบา้งในการเขา้พบ  “ขายไดห้รือไม่อยา่งไร  พบเจอปัญหา
อะไรบา้ง”  เพือ่นาํเสนอต่อผูบ้งัคบับญัชา 

 
ขั้นตอนที ่3.  การตดิตามการขาย และการรักษาลูกค้า 

  

      การติดตามการขาย  และการรักษาลูกคา้ ประกอบดว้ยวิธีการ ดงัน้ี 
                 1.  การเยีย่มเยยีนเพือ่สานสัมพนัธ์กบัลูกค้า โดยพนกังานขายโฆษณาจะนาํเอาหนงัสือ / ขนม / ของท่ี
ระลึก ของขวญั / ของ Barter   เช่น  บตัรท่ีพกั / บตัรรับประทาน ไปใหลู้กคา้ในโอกาสพิเศษ  หรือวาระพิเศษ
ต่าง ๆ เช่น วนัปีใหม่  วนัเปิดตวัสินคา้ใหม่  เป็นตน้  โดยส่วนใหญ่แลว้พนกังานขายโฆษณาจะเยีย่มเยยีนลูกคา้
ในช่วงท่ีหนงัสือวางจาํหน่าย เพื่อจะไดน้าํหนงัสือไปใหแ้ก่ลูกคา้ดว้ย 
 

                      “ต้องส่งหนังสือไปให้เป็นประจาํทุกเดือน  เพ่ือเป็นการบอกว่าหนังสือเรายงัอยู่ เพราะว่าบางที
ลกูค้าไม่มีเวลามาดูว่าหนังสือเล่มไหนยงัอยู่บ้างบนแผงหนังสือ” (ศภุางค์               ลีฬหรัตนรักษ์.  ผู้จัดการฝ่าย
โฆษณา  นิตยสาร FRONT, 28  ธันวาคม 2547) 
 
                   2. การติดตามเพือ่ให้บริการตามความต้องการของลูกค้า  เช่น  เกบ็ภาพงานต่าง ๆ ของลูกคา้   ลง
ภาพข่าว /ประชาสมัพนัธ์สินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้  ซ่ึงจากการเขา้ร่วมสงัเกตการณ์ของผูว้ิจยักบัพนกังานขายโฆษณา
นิตยสารผูห้ญิงโดยไปร่วมงานเปิดตวัครีมกนัแดดของสินคา้ ยสูตาร์ โดยพนกังานขายโฆษณาจะไปร่วมงานและ
นาํช่างภาพของนิตยสารไปเกบ็ภาพและนาํมาลงข่าวประชาสมัพนัธ์ใหใ้นนิตยสาร 
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                         “Service เร่ืองข่าว ลกูค้ามีงานเปิดตัวท่ีไหน ส่งภาพข่าวมาเรากจ็ะช่วยลงในหนังสือ  และตาม
เกบ็ภาพงานต่าง ๆ ของลกูค้า” ” (ทิฆัมพร  เท่ียงเงิน. ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา  นิตยสารเปรียว,  10 กมุภาพันธ์ 
2548  ) 
 
                   3.  การเยี่ยมเยียนลูกค้าเพือ่สอบถามเกีย่วกบัผลจากการลงโฆษณาในนิตยสารว่าได ้   รับผลตอบรับ
จากการลงโฆษณาอยา่งไรบา้ง 
                   4.  การเยีย่มเยยีนลูกค้าเพือ่อวยพรในโอกาสพเิศษ หรือวาระพเิศษต่าง ๆ เช่น งานเปิดตวัสินคา้   งาน
ฉลองครบรอบของบริษทั ฯลฯ 
                   5.  การติดต่อสอบถาม หรือพูดคุยทางโทรศัพท์ตามความเหมาะสม เช่น  ลูกคา้มีงบประมาณ  หรือมี
โปรเจคอะไรเพิ่มเติมใหท้างนิตยสารร่วมทาํ    
            

กระบวนการขายพืน้ทีโ่ฆษณา สําหรับลูกค้ารายเก่า 
 

ขั้นตอนที ่1. การเตรียมตัวเพือ่เสนอขายพืน้ทีโ่ฆษณา มีวิธีการดงัน้ี 
1. โทรศพัทติ์ดต่อเพ่ือขอนดัวนั / เวลาท่ีจะเขา้ไปพบ 
2. เตรียมแผนงานของปีหนา้    เช่น  หวัขอ้/ประเดน็หลกัของฉบบั    (นิตยสารผูห้ญิงวนัน้ี  ฉบบั

เดือน ม.ค. “Something Good”  นิตยสารเปรียว ปักษแ์รก ต.ค. เร่ือง “Sparking Fashion”)      อตัราโฆษณา    
กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีทางนิตยสารจะจดัข้ึน   เป็นตน้ 

3.    เตรียมแพก็เกจใหม่ ๆ ไปเสนอใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น อตัราการลงโฆษณาลง 3  คร้ัง ราคา…. บาท 
(ราคาจะถูกกวา่ปกติ)   หรือลง 3 คร้ังแถมหนา้ประชาสมัพนัธ์สินคา้/บริการ  ลงรวม 10 หนา้ (ภายในปีเดียวกนั) 
ไดห้นา้ส่งเสริมการขาย 1 หนา้  

4.    เตรียมนิตยสาร / ของฝาก   เช่น   ขนม   ผลไม ้ฯลฯ   ไปใหแ้ก่ลูกคา้ 
 

ขั้นตอนที ่2. การปฏิบัติการขาย  
      พนกังานขายโฆษณาจะไปพบ / เยีย่มเยยีนลูกคา้เป็นประจาํ  เพื่อสอบถามเก่ียวกบังบประมาณ  แผนงาน
ต่าง ๆ ซ่ึงลูกคา้อาจจะมีงบ หรือโปรเจคพิเศษโดยอาจตอ้งการใหท้างนิตยสารร่วมทาํ   หรือถา้มีข่าวของลูกคา้ลงใน
หนงัสือ พนกังานขายโฆษณาจะนาํหนงัสือไปใหแ้ก่ลูกคา้ดว้ย   
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“สาํหรับลกูค้ารายเก่าน้ันกจ็ะไปเย่ียมเยียน เพราะรู้จักกันแล้ว  ส่วนใหญ่กจ็ะเอาหนังสือไปให้ หรือ
ถ้ามีข่าวของลกูค้าลงกจ็ะแวะเอาหนังสือไปให้แล้วบอกกับลกูค้าว่ามีข่าวลงในหนังสือ” (ทิฆัมพร เท่ียงเงิน. 
ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารเปรียว, 10 กมุภาพนัธ์ 2548  ) 

 
 

 
 

โดยพนกังานขายโฆษณาอาจสอบถามกบัลูกคา้
โดยตรงว่าเร่ิมวางแผนงานหรือยงั ?  หรืออาจโทรไปหา
ลูกคา้ว่าฉบบัน้ีมีอะไรพิเศษ   สนใจท่ีจะลงโฆษณาหรือไม่ ?  
นอกจากน้ีแลว้พนกังานขายโฆษณาอาจเสนอความตอ้งการ
ของตนวา่ตอ้งการใหลู้กคา้ซ้ือพื้นท่ีโฆษณา หรือร่วมทาํ 
กิจกรรมอะไรบ้างกับทางนิตยสาร  เช่น นิตยสารกุลสตรี  
เสนอให้สินคา้ (บะหม่ีฟอร์-มี)  สนบัสนุนของรางวลัใน
คอลมัน์อกัษรไทยมีจินตนาการ เป็นตน้                                                                        
 

การเสนอขายของพนกังานขายโฆษณาแก่ลูกคา้รายเก่านั้น พนกังานขายโฆษณาจะใหข้อ้เสนอพิเศษ 
เง่ือนไขท่ีเหมือนเดิม หรืออาจจะพเิศษกวา่ลูกคา้รายใหม่ เช่น อตัราโฆษณา   ส่วนลด  เป็นตน้  นอกจากน้ีพนกังาน
ขายโฆษณาจะนาํหวัขอ้ / ประเดน็ของฉบบั  บุคคลท่ีจะข้ึนปก เช่น  นิตยสาร Madame Figaro จะไม่ค่อยมีนางแบบ
ไทย หรือดาราต่างประเทศข้ึนปก   (ส่วนใหญ่เป็นบุคคลต่างชาติท่ีไม่เป็นท่ีรู้จกั) โดยในเดือนมกราคม คือ  ลิฟ ไท
เลอร์ ส่วนเดือนกมุภาพนัธ์ คือ ดูรว ์ แบร์ร่ีมอร์ ซ่ึงสามารถสร้างความสนใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้ เน่ืองจากเป็นดารา
ต่างประเทศท่ีไดรั้บความนิยมในประเทศไทยเป็นตน้   และเม่ือหนงัสือออกแลว้จะตอ้งนาํหนงัสือ หรือส่งไปให้
ลูกคา้ก่อนท่ีหนงัสือจะวางแผงเพื่อแสดงถึงความสนใจ และใส่ใจต่อตวัลูกคา้ 

 

“ลกูค้าควรจะเห็นโฆษณาของเขาในนิตยสารก่อนท่ีจะเขาจะไปเห็นท่ีแผง เพราะบางทีร้านเพชรเขา
จะได้ทบว่าหนังสือเล่มนีล้งชิน้ไหน   เวลาลกูค้าเขาโทรมาเขาสามารถตอบได้ใน  ทันที”   (เพชรา  ป้ันปรีชา. 
ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารพลอยแกมเพชร, 7 กมุภาพันธ์ 2548) 
 
 
 
 

ภาพที ่12  คอลมัน์อกัษรไทยมีจินตนาการ นิตยสารกลุสตรี DPU
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ขั้นตอนที ่3.  การติดตามการขาย และการรักษาลูกค้า 
       พนกังานขายโฆษณาจะปฏิบติัเหมือนกบัการติดตามการขาย และการรักษาลูกคา้รายใหม่  เช่น  การ
ไปเยีย่มเยยีนเพื่อถามถึงผลการลงโฆษณา  อวยพรเน่ืองในโอกาสพิเศษ เป็นตน้ 
 
 

 ปัจจยัทีท่าํให้ประสบความสําเร็จในการขายพืน้ทีโ่ฆษณา 
 

ตารางที ่13   ปัจจยัท่ีทาํใหพ้นกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีประสบความสาํเร็จใน 
                              การขายพื้นท่ีโฆษณา 
 
 

นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบับภาษาไทย 
1.  ความขยนั 
2.  ยอดพิมพ/์ยอดจาํหน่าย 
3.  การส่ือสาร 
4.  ความร่วมมือ 
5.  การบริการหลงัการขาย 
6.  ความสมัพนัธ์ส่วนตวั 

 1.  ความขยนั 
 2.  ยอดพิมพ ์/ ยอดจาํหน่าย 
 3.  การส่ือสาร 
 4.  นิตยสารเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับไปทัว่โลก 

 

  
1.  ความขยนัในการหาลูกคา้ และหาขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อเป็นความรู้ใหก้บัตวัของ 

พนกังานขายโฆษณาเอง  และหาลูกคา้รายใหม่อยา่งสมํ่าเสมอ 
 

      2.  ยอดพิมพ์ / ยอดจําหน่ายของนิตยสาร  ซ่ึงถา้ยอดพิมพ ์และยอดจาํหน่ายสูง แสดงใหเ้ห็นว่า
นิตยสารสามารถครอบคลุม หรือกระจายสู่กลุ่มผูอ่้านไดก้วา้ง(มีผูอ่้านเป็นจาํนวนมาก)   ส่งผลใหโ้ฆษณาของ
ลูกคา้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากดว้ยเช่นกนั 
 

      3.  การส่ือสารระหว่างพนกังานขายโฆษณากบัลูกคา้  โดยพนกังานขายโฆษณาจะตอ้งมีบุคลิกภาพ
ของนกัขาย   โดยจะตอ้ง มีปฏิภาณไหวพริบในการต่อรอง / ตอบขอ้โตแ้ยง้ /   โนม้นา้วลูกคา้  และตอ้งส่ือสาร
กบัลูกคา้ไดอ้ย่างชัดเจน มีการใช้คาํพูดท่ีเขา้ใจง่าย  ไม่คลุมเครือ  เช่น  ลูกคา้ถามถึงเร่ือราคา  หรือส่วนลด  
พนกังานขายโฆษณาจะตอ้งตอบอยา่งแม่นยาํ และตรงไปตรงมาว่าราคา หรือส่วนลดเท่าไหร่   สามารถลดได้
หรือไม่ได ้ ไม่ควรตอบว่า “รู้สึกว่า สงสัยว่า   เขา้ใจว่า  ประมาณว่า”    อีกทั้งพนกังานขายโฆษณาควรจาํใน
รายละเอียด หรือความตอ้งการของลูกคา้ได ้  เพื่อทาํใหส้ามารถปิดการขายได ้
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4.  ความร่วมมือของนิตยสารท่ีมีต่อลูกคา้   เช่น   การไปงานเปิดตวั   การลงข่าว 
ประชาสัมพนัธ์ให้กับลูกคา้  เป็นต้น  ซ่ึงมีผลในการซ้ือพื้นท่ีโฆษณาในอนาคต เน่ืองจากลูกค้าจะมีการ
ตรวจสอบถึงรายช่ือของนิตยสารท่ีลงข่าวให้เป็นประจาํ หรือสมํ่าเสมอเพื่อเป็นฐานขอ้มูลในการซ้ือพื้นท่ี
โฆษณา 
 
 

      5. การบริการหลงัการขาย  เช่น  การส่งหนงัสือไปใหลู้กคา้อยา่งสมํ่าเสมอ  โทรศพัท ์/ ไปเยีย่มเยยีน
ลูกคา้ เป็นตน้ 
 
 

          “ลกูค้าต้องการอะไรกต้็องพยายามทาํให้ได้ตามท่ีลกูค้าต้องการทาํให้เขารักเรา   ทาํให้เขารู้ว่าเรา
ทาํให้เขาได้ทุกอย่าง” (นิภาพรรณ ภิรมยาภรณ์.พนักงานขายโฆษณา  นิตยสาร Hi!, 28 กมุภาพนัธ์  2548.) 
 
 

6.  ความสัมพันธ์ส่วนตัวระหว่างพนกังานขายโฆษณากบัลูกคา้  หมายถึง ความ      สนิทสนม
ระหว่างพนกังานขายโฆษณากบัลูกคา้  ซ่ึงถา้พนกังานขายโฆษณามีความสนิทสนมกบัลูกคา้มากเท่าไหร่ก็มีผล
ในการปิดการขายไดไ้ดเ้ป็นสดัส่วนเท่ากนั 
 
 

         “ความสัมพันธ์ส่วนตัวมีความสาํคัญมาก  เช่น ถ้าหน้าโฆษณาขาดไป หรือ ยงัหาไม่ได้กอ็าจโทร
ขอให้ทางลกูค้าท่ีสนิทซ้ือหน้าโฆษณา ทาํให้ปิดเล่มได้” (วัชรี สงกา.ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา นิตยสารกุลสตรี, 15  
พฤศจิกายน 2547) 

 
 

 7.  นิตยสารเป็นที่รู้จัก และยอมรับไปทัว่โลกซ่ึงสามารถสร้างความมัน่ใจ และเช่ือถือผลท่ีจะไดรั้บ
จากการซ้ือพื้นท่ีโฆษณาในนิตยสาร 
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ตอนที่ 2.  พนักงานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย  และนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบับ
ภาษาไทย  มีกระบวนการขายพืน้ทีโ่ฆษณาแตกต่างกนัอย่างไร 
  

จากการศึกษา พบวา่ โฆษณาในนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยนั้น
มี  2 รูปแบบ คือ 

 
 
 
 
 

1.  โฆษณาตรง    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2.  โฆษณาแฝง  เช่น  Fashion Ad.  เช่น การใหน้าย 
แบบหรือนางแบบถือสินคา้นั้น   หรือสินคา้เป็นอุปกรณ์ประกอบ
ฉาก หรือแฝงสินคา้สลบักบัหนา้แฟชัน่ 
 
 
 
 
 

ภาพที ่ 13  โฆษณารูปแบบตรง 

ภาพที ่14  โฆษณารูปแบบแฝง ประเภท Fashion Ad. 
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การเป็นผูส้นบัสนุนใหก้บัคอลมัน์  เช่น คอลมัน์มี
คาํถาม มีรางวลั ของนิตยสารกลุสตรี  ซ่ึงผูส้นบัสนุนของรางวลั 
คือ นม UHT ตราหมี Advance  เป็นตน้   
 

 
 
 
 

สินคา้และบริการท่ีโฆษณาในนิตยสารไทย     และนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยส่วน
ใหญ่เป็นสินคา้ประเภทเคร่ืองสาํอางและของใชส่้วนตวั เช่น ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัเคร่ืองสาํอาง ผวิ เสน้ผม ช่อง
ปากและเคร่ืองหอม เป็นตน้ ซ่ึงสินคา้ประเภทเคร่ืองสาํอางจะเป็นยีห่อ้จากต่างประเทศ (Brand Name)   เช่น   
CLINIQUE    ESTEE LAUDER    LANCOME    SHISEIDO เป็นตน้   

ภาพที ่15   โฆษณารูปแบบแฝง ประเภทการซ้ือคอนเซปตเ์ล่ม 

        การซ้ือ Concept เล่ม โดยการนาํสินคา้ / 
บริการแทรกไวใ้นทุกคอลมัน์ของฉบบั   
 

ภาพที ่16  โฆษณารูปแบบแฝง ประเภทการเป็นผูส้นบัสนุนใหก้บัคอลมัน ์
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ส่วนพืน้ทีโ่ฆษณาของนิตยสารมี  3  รูปแบบ คือ 
 
 
 

1. แบบเตม็หนา้    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

      
 
   
 

3. แบบหนา้ต่อพิเศษ  
 
 
 

ภาพที ่17  พื้นท่ีโฆษณาแบบเตม็หนา้ 

ภาพที ่18 พื้นท่ีโฆษณาแบบคร่ึงหนา้ตามแนวตั้ง 

2. แบบคร่ึงหนา้ตามแนวตั้ง   
 

ภาพที ่19   พื้นท่ีโฆษณาแบบหนา้ต่อพิเศษ 
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โดยส่วนใหญ่แลว้เป็นรูปแบบเตม็หนา้ส่ีสี  นอกจากน้ียงันิยมซ้ือหนา้โฆษณาหลาย ๆ หนา้ติดต่อกนั 
หรือหนา้เวน้หนา้  เช่น  ยาสระผมโดฟ   ครีมบาํรุงผวินีเวีย เป็นตน้  หรือซ้ือสองหนา้      คู่ติดกนั โดยเฉพาะใน
ส่วนปกหนา้ใน   
 

ลูกคา้ของนิตยสารมี  2  ประเภท  คือ 
     1. ลูกค้าเอเจนซ่ี   ( เอเจนซ่ี  คือ ตวัแทนในการ 

บริการวางแผน และซือ้โฆษณาให้กบัสนิค้า/บริการหลากหลาย 
ชนิดด้วยกนั  ซึง่สินค้า /  บริการต่าง ๆ   จะซือ้พืน้ท่ี โฆษณา
ตามท่ีเอเยนซ่ี เสนอโดยเอเจนซ่ีจะเลือกนิตยสารท่ีตรง กั บ
กลุม่เป้าหมายของสนิค้า/บริการ  
ในการลงโฆษณา  เช่น    บริษัท มีเดยี พาเลท (ประเทศไทย) จาํกัด  เป็นบริษัทเอเยนซ่ี  มีสนิค้า / บริการท่ี
บริษัทวางแผนซือ้โฆษณา  เช่น     อายิโนะโม๊ะโต๊ะ      รสดี      เบอร์ดี ้      เซนซะ              อีซ่ีบาย   เป็นตน้  
หรือ บริษัท    เอแมกซ์ ทมี  แอด็เวอร์ไทซิ่ง จาํกัด  มีสินคา้/บริการท่ีบริษทัวางแผนซ้ือโฆษณา  เช่น   ซอส
โรซ่า    ไวตามิลค ์   ครีมเปลี่ยนสีผม ( PALETTE/ IGORA /TAFT)        เป็นตน้  

 
 

2. ลูกค้าไดเรกซ์  คือ  เจา้ของของสินคา้/บริการ เป็นผู ้
วางแผน และตดัสินใจซ้ือพื้นท่ีโฆษณาโดยตรงกบัทาง นิตยสาร  
เช่น  SMOOTH - E    COACH     MTI      I – Mobile   Central 

Trading  เป็นตน้ 
 
 

 
โดยการเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาผา่นทางเอเจนซ่ีจะมีหลายขั้นตอนมากกวา่การซ้ือกบัลูกคา้ได

เรกซ์  เน่ืองจากลูกคา้ไดเรกซ์สามารถติดต่อและต่อรองกบัเจา้ของสินคา้/บริการไดโ้ดยตรงส่วนการเสนอขาย
พื้นท่ีโฆษณาผา่นทางเอเจนซ่ีนั้นจะตอ้งนาํเสนอนิตยสารผา่นเอเจนซ่ีก่อน แลว้หลงัจากนั้นทางเอเจนซ่ีจะ
นาํเสนอใหแ้ก่เจา้ของสินคา้ / บริการอีกข้ึนหน่ึง ซ่ึงใชร้ะยะเวลานานในการรับทราบผลการขาย (แตกต่างกนัท่ี
ระยะเวลา)  แต่การขายผา่นทางเอเจนซ่ี อาจไดลู้กคา้ 2-3 ราย ในการติดต่อเพียงคร้ังเดียว   
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กระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาประกอบดว้ยขั้นตอน ดงัน้ี 
 

      ขั้นตอนท่ี 1. การเตรียมตัวเพือ่เสนอขายของพนักงานขายโฆษณา 
1.1 การแสวงหาลูกคา้ 
1.2 การติดต่อลูกคา้ 
1.3 การศึกษาขอ้มูลของลูกคา้ 
1.4 การเตรียมความพร้อมของพนกังานขายโฆษณา 
 

ขั้นตอนท่ี 2. การปฏิบัติการขาย 
   2.1  การพดูคุยเขา้หาลูกคา้ 
   2.2  การเปิดประเดน็ในการขาย 
    2.2.1  เทคนิคการเจรจา / เชิญชวน / โนม้นา้ว 
    2.2.2  เทคนิคการกระตุน้ใหซ้ื้อพื้นท่ีโฆษณา 
    2.2.3   การใชเ้หตุผล / หลกัฐาน / อา้งอิง 
    2.2.4   การใชอ้วจันภาษา 
   2.3  การตอบขอ้โตแ้ยง้ 
   2.4  การปิดการขาย 
 

ขั้นตอนท่ี 3.  การติดตามการขาย และการรักษาลูกค้าหลงัการขาย 
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ขั้นตอนท่ี 1.  การเตรียมตวัเพือ่เสนอขายของพนักงานขายโฆษณา 
 
 
 

ตารางที ่14   เทคนิคการเตรียมตวัเพื่อเสนอขายพื้นท่ีโฆษณาของพนกังานขายโฆษณา 
         นิตยสารสตรีไทย   และนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย 

 
 

เทคนิค นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ   ฉบับภาษาไทย 

การแสวงหาลูกค้า 
1. การสงัเกตดว้ยตนเอง 
2. บุคคลอ่ืนแนะนาํ 
3. ลูกคา้ติดต่อเขา้มา 

 
 
 
 

 
 

 
 
 

 

 
 
 
 

 
 

 
 
 

 

การติดต่อลูกค้า 
โทรศพัทติ์ดต่อนดัวนั  เวลา 

สถานท่ี 

 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 

 

การศึกษาข้อมูลของลูกค้า 
1. เป็นสินคา้ / บริการ

ประเภทอะไร 
2. มีสินคา้ / บริการ

อะไรบา้ง 
3. กลุ่มเป้าหมายของ

สินคา้ /บริการ 
4. รูปแบบโฆษณา/ พื้นท่ี

โฆษณาท่ีลูกคา้เคยลง
ในส่ืออ่ืน 

5. งบประมาณ และ
แผนการตลาด 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
- 
 
 
 
- 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

- 
 
 
 
 
 

- 
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ตารางที ่14    (ต่อ)  
 

เทคนิค นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ   ฉบับภาษาไทย 

การเตรียมความพร้อมของ
พนักงานขายโฆษณา 

ด้านเนือ้หาคาํพูด 
      1.   จุดเด่นของนิตยสาร 
      2.   ราคาต่อรอง 
ด้านการแต่งกาย 
ด้านส่ือสนับสนุนการขาย 

1. นามบตัร 
2. นิตยสาร 
3. เอกสารประกอบการ

ขาย 
4. รูปแบบโฆษณา 
5. คอมพิวเตอร์พกพา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 
 
 

 

 
 

 

 
 
 

 

 
 

- 

 

- 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 
 
 

 

 
 

 

 
 
 

 

 
 
 

 
 
 

 

  
โดยขั้นตอนที่ 1 การเตรียมตวัเพื่อเสนอขายของพนักงานขายโฆษณา สําหรับลูกค้ารายใหม่ 

พนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยมีเทคนิคการหาลูกค้าท่ี
เหมือนกนั  คือ การสงัเกตดว้ยตนเอง  บุคคลอ่ืนแนะนาํ  และลูกคา้ติดต่อซ้ือพื้นท่ีโฆษณาดว้ยตนเอง     

การติดต่อลูกค้านั้นพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบั
ภาษาไทยจะโทรศพัทไ์ปติดต่อลูกคา้วา่จะขอเขา้พบเพื่อนาํเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณาพร้อมกบันดัวนั  เวลา  สถานท่ี
ท่ีลูกคา้สะดวกใหเ้ขา้พบ   

การศึกษาข้อมูลของลูกค้า  พนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ 
ฉบบัภาษาไทย  มีเทคนิคท่ีเหมือนกนั คือ ศึกษาขอ้มูลของลูกคา้ว่าเป็นสินคา้ / บริการประเภทใด  ส่วนท่ี
แตกต่างกนันั้น คือ   พนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรีไทยจะศึกษาดว้ยว่าลูกคา้มีสินคา้ / บริการอะไรบา้ง (ใน
บริษทั)  และกลุ่มเป้าหมายของสินคา้ / บริการของลูกคา้ตรงกบักลุ่มของนิตยสารหรือไม่  โดยพนกังานขาย
โฆษณาของนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย จะศึกษารูปแบบโฆษณา และพ้ืนท่ีโฆษณาท่ีลูกคา้เคยลง
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ในนิตยสารอ่ืน หรือส่ืออ่ืน รวมทั้งศึกษางบประมาณ  แผนการตลาดและคิดไปในขั้นตน้ว่าสินคา้/บริการของ
ลูกคา้ควรอยูใ่นส่วนใดของนิตยสาร   

ส่วนการเตรียมความพร้อมของพนักงานขายโฆษณา ทั้งนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยมีการเตรียมความพร้อมในดา้นเน้ือหาคาํพดู   ดา้นการแต่งกายและดา้นส่ือสนบัสนุน
การขาย โดยส่ือสนบัสนุนการขายของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรีไทย และนิตยสารต่างประเทศ  ฉบบั
ภาษาไทยนั้นจะใชส่ื้อท่ีเหมือนกนั คือ  นามบตัร  นิตยสาร  เอกสารประกอบการขาย  ส่วนท่ีแตกต่างกนันั้น คือ  
พนักงานขายโฆษณานิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะใชรู้ปแบบโฆษณา   โดยทางนิตยสารจะคิด
รูปแบบของโฆษณาไปให้ลูกคา้ในเบ้ืองตน้ก่อนเพ่ือให้ลูกคา้ไดม้องเห็นภาพขณะนาํเสนอ  และคอมพิวเตอร์
พกพา เพื่อใชส้าํหรับนาํเสนอภาพกิจกรรม ประชาสัมพนัธ์  ผลสาํรวจและตารางขอ้มูลต่าง ๆ  ท่ีนิตยสารจดัทาํ
ข้ึนเพื่อแนะนาํนิตยสารกบักลุ่มผูอ่้าน 

 
สําหรับลูกค้ารายเก่าพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรี     ต่างประเทศ  

ฉบบัภาษาไทยจะโทรศพัทเ์พื่อติดต่อนดัวนั เวลาท่ีจะเขา้ไปพบเพื่อเสนอขายพื้นท่ีโฆษณา    เตรียมแผนงานของ
ปีหนา้   หวัขอ้/ประเดน็ของแต่ละฉบบั    แพจ็เกจใหม่และนิตยสารหรือของฝากไปใหแ้ก่ลูกคา้ 
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ขั้นตอนท่ี 2. การปฏิบัติการขาย 
 

      ตารางที ่15   การปฏิบติัการขายของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรีไทย  และ           
               นิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย 

 
 

เทคนิค นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ   ฉบับภาษาไทย 

การพูดคุยเข้าหาลูกค้า 
1. แนะนาํตนเอง และ

องคก์ร 
2. กล่าวถึงจุดมุ่งหมาย 

 
 
 
 

 
 

 
 

 

 
 
 
 

 
 
 

 
 

การเปิดประเดน็ในการขาย 
1. นาํเสนอนิตยสาร 
2. พดูคุยเร่ืองทัว่ ๆ ไป 
3. พดูคุยเร่ืองสินคา้ / 

บริการของลูกคา้ 
4. สอบถามเก่ียวกบัเร่ือง

งบประมาณ และ
แผนงาน 

 
 
 
 

 

 
 

 

 
 
 

- 
 
 
 
 
 

 

 
 

 

 
 
 
 

 

 
 

 

 
 
 
 

 

 
 

 

การเสนอขาย 
- เทคนิคการเจราจา/ เชิญชวน/
โน้มน้าว 
       1.   ตวัอยา่งโฆษณา 
       2.   แผนการวางจาํหน่าย 
       3.   การโฆษณา /ประชา- 
             สมัพนัธ์ในส่ืออ่ืน 
4.    ความรู้ ความสามารถ  
       ของนกัเขียน 

       5.   เสนอแนวคิดท่ีเป็น 
             ประโยชน์ 

6. ขอ้ดี/จุดเด่น/ 
      ความแตกต่างของ  
      นิตยสาร 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 

 
 
 

 

 
 
 

 

 
 

 
 
 

 

 
 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
- 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

- 

 
 
 

 

 
 
 
 

- 
 
 

 

 
 
 
 

 

 
 

- 
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ตารางที ่15 (ต่อ) 
 

เทคนิค นิตยสารสตรีไทย นิตยสารสตรีต่างประเทศ   ฉบับภาษาไทย 

- เทคนิคการกระตุ้นให้ซ้ือพืน้ท ี 
   โฆษณา 

1. โปรโมชัน่ 
2. จุดเด่นของฉบบั 
3. กิจกรรมสนบัสนุน

การขาย 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
- 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

- 

 
 
 
 

 
 

-  เทคนิคการใช้เหตุผล /  
หลกัฐาน / อ้างองิ 

1. ตวัอยา่งโฆษณา 
2. อายขุองนิตยสาร 
3. อนัดบัของนิตยสาร 
4. ยอดสมาชิก 
5. ยอดจาํหน่าย 
6. ภาพกิจกรรม/งาน

ประชาสมัพนัธ์ 
7. ความสาํเร็จของ 
       นิตยสารในเครือ 

 
 
 
 

 
3 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

- 
 
- 

 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

- 

 
 

 

 

- 
 

 

 
 
 

 

 

 
 

- เทคนิคการใช้อวจันภาษา 
       1.    การนัง่ 
       2.    สายตา 
       3.    นํ้าเสียง 
       4.    อากปักิริยาท่าทาง 
       5.    เวลา 

 
 
 
 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

การตอบข้อโต้แย้ง 
1. ยอมรับขอ้โตแ้ยง้ 
2. ถามคาํถาม 

 
 
 
 

 

 

 

 

 
 
 
 

 

 

 

 

เทคนิคการปิดการขาย 
1. ถามคาํสัง่ซ้ือ 
2.   ขอ้เสนอพิเศษ 
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ขั้นตอนที ่2   การปฏิบติัการขาย  สําหรับลูกค้ารายใหม่ของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรีไทย  

และนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะแนะนาํตนเอง และนิตยสารท่ีตนสงักดัพร้อมทั้งยืน่นามบตัร
ใหแ้ก่ลูกคา้ และแลกเปล่ียนนามบตัรใหแ้ก่ลูกคา้ รวมทั้งกล่าวถึงจุดประสงคใ์นการเขา้พบลูกคา้ดว้ย   

โดยการเปิดประเด็นในการขายนั้นพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะนาํเสนอขอ้มูลของนิตยสาร หรือพดูคุยเร่ืองทัว่ ๆ ไปกบัลูกคา้  ส่วนพนกังานขาย
โฆษณาของนิตยสารสตรีไทยจะสอบถามเก่ียวกบัเร่ืองงบประมาณ และแผนงานของลูกคา้  ส่วนพนกังานขาย
โฆษณานิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะพดูคุยเร่ืองสินคา้/บริการของลูกคา้   

เทคนิคการเจรจา / เชิญชวน / โน้มน้าวของพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสาร
สตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย มีเทคนิคท่ีเหมือนกนั คือ การเปิดคอลมัน์ หรือตวัอยา่งโฆษณาท่ีตรงกบัสินคา้ / 
บริการของลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้ไดเ้ห็นภาพท่ีชดัเจนข้ึนถา้ลงโฆษณา     แผนการวางจาํหน่าย  และการโฆษณา 
และประชาสมัพนัธ์ในส่ืออ่ืน  ส่วนท่ีแตกต่างกนั คือ พนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย จะอา้งถึง
ความรู้ ความสามารถของนกัเขียน   เสนอแนวคิดท่ีเป็นประโยชน์  ส่วนพนกังานขายโฆษณาของนิตยสาร
ต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย จะกล่าวถึงขอ้ดี / จุดเด่น / ความแตกต่างของนิตยสาร   

เทคนิคการกระตุ้นใหซ้ื้อพื้นท่ีโฆษณา (ปิดการขายไดเ้ร็วยิง่ข้ึน) พนกังานขายโฆษณาของนิตยสาร
สตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศไทย ฉบบัภาษาไทยมีเทคนิคท่ีเหมือนกนั คือ กล่าวถึงโปรโมชัน่   ส่วนท่ี
แตกต่างกนั คือ พนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย จะกล่าวถึงจุดเด่น เช่น หนา้ปก   คอนเซปต ์ ส่วน
พนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยจะกล่าวถึงกิจกรรมท่ีจดัทาํข้ึนเพื่อสนบัสนุนการ
ขายนิตยสาร เช่น การออก Road Show ตามอาคารสาํนกังานต่าง ๆ  

 โดยพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศไทย  ฉบบัภาษาไทยมี
การใช้เหตุผล / หลกัฐาน / อ้างองิในการเสนอขายเพ่ือโนม้นา้วใจลูกคา้  โดยใชเ้หตุผล / หลกัฐาน อ้างองิ ท่ีมี
ลกัษณะเหมือนกนั  คือ  ตวัอยา่งโฆษณาของสินคา้ / บริการท่ีเคยลงโฆษณากบันิตยสารซ่ึงเป็นสินคา้ / บริการ
ประเภทเดียวกบัของลูกคา้ท่ีจะไปนาํเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณา   การจดัอนัดบัของนิตยสารและยอดจาํหน่าย  ส่วน
ท่ีแตกต่างกนันั้น คือ พนกังานขายโฆษณา นิตยสารสตรีไทย จะใชเ้หตุผล / หลกัฐาน /อา้งอิง  คือ  อายขุอง
นิตยสาร  เน่ืองจากนิตยสารสตรีไทยนั้นจะมีอายกุารดาํเนินกิจการมามากกวา่ 10 ปีแลว้ซ่ึงสามารถสร้างความ
เช่ือถือใหแ้ก่ลูกคา้ได ้  ส่วนพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีต่างประเทศ   ฉบบัภาษาไทย  คือ  ภาพ
กิจกรรม   ประชาสมัพนัธ์และความสาํเร็จของนิตยสารในเครือ  ซ่ึงนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะ
มีการนาํภาพกิจกรรมมาแสดงใหแ้ก่ลูกคา้ดูดว้ยขณะเสนอขาย เน่ืองจากนิตยสารสตรีต่างประเทศ จะมีฝ่าย
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การตลาดดว้ยเพื่อคิดสร้างสรรค ์และจดักิจกรรมเพ่ือใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายของตน  ส่วนการใชอ้วจันภาษาใน
การส่ือสารขณะปฏิบติัการขาย  ประกอบดว้ย    การนัง่      สายตา     นํ้าเสียง     อากปักิริยาท่าทางและเวลา 

ส่วนการตอบข้อโต้แย้งของพนกังานขายโฆษณา ของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ   ฉบบัภาษาไทยนั้นมีเทคนิคท่ีเหมือนกนั คือ ยอมรับขอ้โตแ้ยง้นั้น และหาจุดหรือประเดน็ท่ีลูกคา้
ปฏิเสธเพ่ือตอบขอ้โตแ้ยง้นั้น และถามคาํถามโดยตรงกบัลูกคา้ถึงสาเหตุในการไม่ซ้ือพื้นท่ีโฆษณาของนิตยสาร     

ดา้นเทคนิคการปิดการขายของพนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรี  
ต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยมีเทคนิคการปิดการขายท่ีเหมือนกนั คือ  การถามถึงคาํสัง่ซ้ือโดยตรง และการให้
ขอ้เสนอพิเศษ   ส่วนท่ีแตกต่างกนันั้นพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยจะใช้
เทคนิคการทดลองสัง่   
 

สําหรับลูกค้ารายเก่าพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารต่างประเทศ (ฉบบั
ภาษาไทย) จะไปพบ / เยีย่มเยยีนและพดูคุยในเร่ืองทัว่ ๆ ไป หรือถามถึงความคืบหนา้ต่าง ๆ เช่น   แผนงาน  
หรืองบประมาณ  รวมทั้งการทาํโปรเจคพิเศษต่าง ๆ 
 
 

ขั้นตอนที ่3  การตดิตามการขาย และการรักษาลกูค้าสําหรับลูกค้ารายใหม่ และรายเก่า

พนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีตา่งประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะไปเย่ียมเยียนเพ่ือ
สานสมัพนัธ์กบัลกูค้า  อวยพรในโอกาสพเิศษ  หรือวาระพิเศษตา่ง ๆ  ตดิตอ่สอบถามเก่ียวกบัผลการลง
โฆษณา    ตดิตามเพ่ือให้บริการตามความต้องการของลกูค้า  และพดูคยุทางโทรศพัท์กบัลกูค้าตามความ
เหมาะสม 
 

นอกจากนี ้นิตยสารท่ีมีนิตยสารในเครือจะมีข้อได้เปรียบกวา่นิตยสารอ่ืน ๆ ได้แก่ 
      1. บ.จีเอ็มเอ็ม อินเตอร์ พบัลชิช่ิง จํากดั มีหวัหนงัสือในเครือ ได้แก่  HER WORLD  MADAME   
FIGARO   และ  MAXIM 

2. บ.HACHETTE  FILIPACCHI  POST CO.,LTD.  มีหวัหนงัสือในเครือ ไดแ้ก่  ELLE    CLEO     
marie  claire  และ ELLE  DECORATION 
      3.  บ. แปซิฟิค กรุ๊ป  มีหวัหนงัสือในเครือ  ไดแ้ก่  COSMOPOLITAN  และ ดิฉนั 
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                 4.  บ. อมรินทร์พร้ินต้ิง แอนด ์พบัลิชช่ิง จาํกดั (มหาชน)  มีหวัหนงัสือในเครือ  ไดแ้ก่   แพรว      สุด
สปัดาห์    บา้นและสวน     ชีวจิต      Health & Cuisine      National Geographic      Room      Real-Parenting      
และ WE 

 

     ซ่ึงนิตยสารท่ีมีหวัหนงัสือในเครือนั้น จะมีกลุ่มผูอ่้านท่ีหลากหลายกลุ่ม ซ่ึงมีผลใหสิ้นคา้/บริการไม่
ตรงกบักลุ่มเป้าหมายของนิตยสารของตน แต่ตรงกบักลุ่มเป้าหมายของนิตยสารในเครือทางพนกังานขาย
โฆษณาจะแนะนาํ หรือเสนอนิตยสารในเครือนั้นใหแ้ก่ลูกคา้หรือในบางกรณีท่ีสินคา้/บริการนั้นสามารถเขา้ได้
กบักลุ่มเป้าหมายของนิตยสารในเครือทุกเล่ม     นิตยสารเหล่านั้นจะมีแบ่งงบประมาณระหวา่งนิตยสาร ซ่ึง
งบประมาณของลูกคา้กจ็ะไปอยูก่บับริษทัดงักล่าวเป็นจาํนวนมาก ส่งผลใหง้บประมาณท่ีจะใหต่้อนิตยสารเล่ม
อ่ืนนอ้ยลงไป  หรือไม่มีเลยแต่การมีหวัหนงัสือในเครือบางคร้ังลูกคา้จะเลือกซ้ือพื้นท่ีโฆษณาเพยีงเล่มใดเล่ม
หน่ึง    เน่ืองจากเห็นวา่เป็นนิตยสารในเครือเดียวกนั  มีกลุ่มเป้าหมายท่ีไม่แตกต่างกนั  ดงันั้นข้ึนอยูก่บั
ความสามารถของพนกังานขายโฆษณาในการนาํเสนอใหลู้กคา้เห็นวา่นิตยสารของตนเองแตกต่างกบันิตยสาร
อ่ืนในเครืออยา่งไร เพื่อใหส้ามารถปิดการขายได ้

 

นอกจากน้ี สินคา้/บริการของแบรนดต่์างประเทศ  เช่น  LANCOME    CLINIQUE    
LOREAL   เป็นตน้   จะลงโฆษณากบันิตยสารต่างประเทศ    ฉบบัภาษาไทย  โดยไม่ตอ้งดูตวัเลข (การจดัอนัดบั
ของนิตยสาร)แมว้า่จะเป็นนิตยสารใหม่ในทอ้งตลาด   เน่ืองจาก เป็นนโยบายของสินคา้/ บริการดงักล่าว โดยถา้
เป็นนิตยสารสตรีไทยจะตอ้งดูตวัเลขวา่นิตยสารอยูใ่นอนัดบัตน้ (1-5) ถา้อยูใ่นการจดัอนัดบักจ็ะไดโ้ฆษณาจาก
สินคา้/บริการดงักล่าวซ่ึงถือเป็นขอ้เสียเปรียบของนิตยสารสตรีไทย  

 
ตอนที ่3.  ปัญหา อุปสรรคของกระบวนการขายพืน้ทีโ่ฆษณาในนิตยสารสตรีเป็นอย่างไร            
 

ปัญหา / อุปสรรค 
 

      1.   การแข่งขันด้านราคา  กล่าวคือ ราคาจะเป็นปัญหาหลกัในการปิดการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของ
พนกังานขายโฆษณา  เน่ืองจากปัจจุบนัมีนิตยสารในทอ้งตลาดเป็นจาํนวนมาก   ทาํใหแ้ต่ละนิตยสารต่าง
พยายามลดราคาเพ่ือใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือพื้นท่ีโฆษณาของตน  ซ่ึงแต่ละนิตยสารจะมีการลดราคาแตกต่างกนั 
โดยถา้นิตยสารใดลดราคาใหม้ากกวา่ หรือมีส่วนแถมใหแ้ก่ลูกคา้  ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือพื้นท่ีโฆษณาจาก
นิตยสารนั้น 
    
 

2.    ด้านเทคนิค  ประกอบดว้ย   เวลา  คือ การส่งรูปแบบโฆษณา (อาร์ตเวิร์ค) ไม่ทนักาํหนด    สี
ของรูปแบบโฆษณาไม่ตรงกบัท่ีลูกคา้ตอ้งการและหนา้โฆษณามีจาํกดั  (ซ่ึงส่วนใหญ่ลูกคา้ตอ้งการจะลงโฆษณา
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ทางหนา้ขวา   เน่ืองจากหนา้ขวาเป็นหนา้ท่ีผูอ่้านจะเห็น  หรือสะดุดตามากกวา่หนา้ซา้ย แต่หนา้โฆษณาทางหนา้
ขวาส่วนใหญ่จะเตม็) 

 
 
 
 
 
 

3.   คุณภาพของเนือ้หา  โดย 

เน้ือหาของนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย 
จะนาํเสนอเร่ืองราวเก่ียวกบัเร่ืองเพศ  และภาพท่ี 
หวือหวาอยา่งเปิดเผย  เช่น นิตยสาร COSMOPOLITAN   
คอลมัน์    COSMO   gyno     เสนอเร่ือง   
“ความเส่ียงของออรัลเซ็กส์”      เร่ือง   
“เป็นสุดยอด (บนเตียง) สาํหรับเธอ”   เป็นตน้    
 รวมทั้งนิตยสารเป็นนิตยสารใหม่ในทอ้งตลาด 
 

 
 

วธีิแก้ไข 
 

1.  การแข่งขนัด้านราคา  พนกังานขายโฆษณาจะนาํเสนอแพจ็เกจใหม่ ๆ ใหแ้ก่ลูกคา้  เช่น  ซ้ือก่ี
คร้ัง แถมก่ีคร้ัง   หรือซ้ือราคาน้ีก่ีคร้ังจะลดราคาเท่าน้ี (ราคาพิเศษ)  เป็นตน้ 

2. ด้านเทคนิค  พนกังานขายโฆษณาจะขายงานสาํรองใหก้บัลูกคา้รายอ่ืนเพื่อจะไดน้าํมาทดแทนกบั
สินคา้/บริการท่ีส่งรูปแบบโฆษณา(อาร์ตเวิร์ค) ไม่ทนักาํหนด หรือโทรหาลูกคา้ท่ีสนิทเพื่อใหซ้ื้อพื้นท่ีโฆษณา
ดงักล่าวซ่ึงทางนิตยสารจะใหร้าคาพิเศษกบัลูกคา้ หรือจดัใหล้งโฆษณาในฉบบัถดัไป (แต่ในกรณีท่ีชา้ 2 - 3 วนั 
ฝ่ายผลิตสามารถรอได)้   การอธิบายใหลู้กคา้เขา้ใจถึงขอ้จาํกดัของหนา้โฆษณา เช่น หนา้ซา้ยราคาจะถูกกวา่ 
หรือตน้ปีจะมีโฆษณานอ้ยทาํใหลู้กคา้ไดห้นา้ท่ีตอ้งการ  แต่ไตรมาสสุดทา้ยโฆษณาจะมีโฆษณาเขา้มาเป็น
จาํนวนมาก  

 

3.    คุณภาพของเนือ้หา โดยพนกังานขายโฆษณาจะเปิดนิตยสารใหลู้กคา้ดูวา่มีเน้ือหาท่ีหลากหลาย  
พร้อมทั้งอธิบายใหลู้กคา้ฟังวา่ทางนิตยสารมีการตลาดดา้นอ่ืนมาสนบัสนุน เช่น การโฆษณาทางโทรทศัน์  การ
จดักิจกรรมต่าง ๆ  เพื่อแนะนาํนิตยสารและทาํใหนิ้ตยสารเป็นที 
 

 ภาพที ่20   ภาพของการนาํเสนอเน้ือหาเก่ียวกบัเร่ืองเพศ 
                    และภาพท่ีหวือหวา DPU



96 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

  
  

  
   
 

 
 

แสวงหาลูกคา้ 

ศึกษาหาขอ้มูลของลูกคา้ 

การเตรียมความพร้อมของพนกังานขายโฆษณา 

ปิดการขาย 

ตอบขอ้โตแ้ยง้ 

เสนอขาย 

การติดตามการขาย และการรักษา
้

 ภาพที ่21  กระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณาในนิตยสารสตรีของพนกังานขายโฆษณา DPU



บทที ่5 

 

การอภปิราย และข้อเสนอแนะ 
 

การวิจยัเร่ือง “การศึกษาเปรียบเทียบกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาในนิตยสารสตรี”   มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย   และนิตยสารสตรีต่างประเทศ   
ฉบบัภาษาไทย  รวมทั้งปัญหา อุปสรรคของกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาโดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research)ไดแ้ก่ การสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  และการสงัเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม 
(Participant Observation) 

 
จากผลของการวิจยัพบวา่กระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณาในนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรี

ต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยมีกระบวนการขายท่ีเหมือนกนั คือ  
      ขั้นตอนท่ี 1.  การเตรียมตวัเพื่อเสนอขายของพนกังานขายโฆษณา 
      ขั้นตอนท่ี 2.  การปฏิบติัการขาย 

     ขั้นตอนท่ี 3.  การติดตามการขาย และการรักษาลูกคา้ 
      แต่มีความแตกต่างท่ีเทคนิคในกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของพนกังานขายโฆษณา  
ดงัน้ี 
 

      1. การเตรียมตัวเพือ่เสนอขายของพนักงานขายโฆษณา   โดยพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรี
ไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ   ฉบบัภาษาไทย มีเทคนิคท่ีเหมือนกนัซ่ึงเร่ิมตน้ดว้ยการแสวงหาลูกค้า   
ประกอบดว้ย  การสงัเกตดว้ยตนเอง  ไดแ้ก่   การสาํรวจจากนิตยสารคู่แข่ง   จากตลาดของสินคา้ / บริการท่ีตรงกบั
กลุ่มเป้าหมายของนิตยสารตามเคาน์เตอร์  ซุปเปอร์มาเกต็รวมทั้งร้านคา้ต่าง  ๆ  ภายในหา้งสรรพสินคา้    
การศึกษาขอ้มูลจากคอลมัน์ในนิตยสาร  สินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจาํวนั ตามเสน้ทางท่ีเดินทางผา่นและจากส่ืออ่ืน ๆ      
การแนะนาํโดยบุคคล   เช่น   จากเพื่อน  และรุ่นพี่ในสายงาน   และลูกคา้โทรศพัทเ์ขา้มาติดต่อดว้ยตนเอง   
  

เม่ือพนกังานขายโฆษณาแสวงหาลูกคา้ไดแ้ลว้จะโทรศพัทต์ิดต่อลูกค้าเพื่อนดัหมายวนั  เวลา และ
สถานท่ีเพื่อนาํเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณา    แต่ในบางกรณีท่ีลูกคา้ไม่สะดวกใหเ้ขา้พบพนกังาน 
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ขายโฆษณาจะส่งแฟกซ์อตัราโฆษณา  พร้อมกบัเขียนช่ือ  เบอร์โทรศพัท์ของพนกังานขายโฆษณา
ใหแ้ก่ลกูคา้เพือ่ใชใ้นการติดต่อกนัภายหลงั   หลงัจากนั้นพนกังานขายโฆษณาจะตอ้งศึกษาข้อมูลของ 
ลูกค้าโดยพนักงานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยมี
เทคนิคในการศึกษาหาขอ้มูลของลูกคา้ท่ีเหมือนกนั  คือ  ศึกษาขอ้มูลของลูกคา้ว่าเป็นสินคา้ / บริการ
ประเภทใด  ส่วนท่ีแตกต่างกนันั้น คือ   พนกังานขายโฆษณานิตยสารสตรีไทยจะศึกษาดว้ยว่าลูกคา้มี
สินคา้ / บริการอะไรบา้งและกลุ่มเป้าหมายของสินคา้ / บริการของลูกคา้ตรงกบักลุ่มของนิตยสาร
หรือไม่  ส่วนพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย  จะศึกษารูปแบบ
โฆษณา  และพ้ืนท่ีโฆษณาท่ีลูกค้าเคยลงในนิตยสารอ่ืน หรือส่ืออ่ืน รวมทั้ งศึกษางบประมาณ  
แผนการตลาด นอกจากน้ีพนักงานขายโฆษณาจะต้องเตรียมความพร้อมทั้ งในดา้นคาํพูด  ไดแ้ก่ 
จุดเด่นของนิตยสาร และราคาต่อรอง (ส่วนลด /โปรโมชัน่)   ดา้นการแต่งกายและส่ือสนบัสนุนการ
ขาย  โดยพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยจะใช้
นามบัตร  นิตยสาร  เอกสารประกอบการขาย  นอกจากน้ีพนักงานขายโฆษณาของนิตยสาร
ต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยจะใชส่ื้ออ่ืนอีก   คือ รูปแบบโฆษณา และคอมพิวเตอร์พกพา  ซ่ึงการ
เตรียมการเขา้พบลูกคา้นั้นแสดงให้เห็นว่า พนักงานขายโฆษณาให้ความสนใจต่อลูกคา้ มีขอ้มูล
สาํหรับการโตต้อบกบัลูกคา้  ซ่ึงจะนาํไปสู่การปิดการขายไดง่้าย หรือเร็วข้ึนดว้ย 
 

2.  การปฏิบัติการขาย  พนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรี
ต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยจะเข้าพบลูกค้าดว้ยการแนะนาํตวั   พร้อมทั้งรอยยิม้  บุคลิกภาพ    (การ
แต่งกาย)   และการใหผ้ลประโยชน ์ (นาํเสนอวิธีการใหสิ้นคา้ / บริการของลูกคา้เป็นท่ีรู้จกั)  ซ่ึงแสดง
ใหเ้ห็นถึงความเป็นมิตร และเป็นกนัเองกบัลูกคา้หลงัจากนั้นพนกังานขายโฆษณาจะเปิดประเดน็การ
ขายโดยใชว้ิธีการนาํเสนอนิตยสารให้แก่ลูกคา้   การพูดคุยเร่ืองทัว่ ๆ ไป กบัลูกคา้   เช่น   ข่าวสารท่ี
กาํลงัเป็นท่ีสนใจ  เป็นตน้  นอกจากน้ีพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทยจะสอบถามเก่ียวกบั
งบประมาณ  และแผนงานของสินคา้ / บริการของลูกคา้ดว้ย  ส่วนพนกังานขายโฆษณาของนิตยสาร
สตรีต่างประเทศ   ฉบบัภาษาไทยจะพูดคุยเก่ียวกบัตวัสินคา้ / บริการของลูกคา้  เช่น  สินคา้ / บริการ
เป็นสินคา้อะไร  กลุ่มเป้าหมายคือใคร เป็นตน้ 

 

โดยขณะเปิดประเด็นการขายพนักงานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีมีเทคนิคการ
เจรจา/   เชิญชวน/โน้มน้าว  ท่ีเหมือนกนั คือ  นําตวัอยา่งโฆษณาท่ีมีสนิค้า / บริการใกล้เคียงของ
ลกูค้านําเสนอให้แก่ลกูค้าดขูณะเสนอขาย  พร้อมทัง้แนะนําคอลมัน์ และพืน้ท่ีโฆษณาท่ีเหมาะกบั
ลูกค้า   และกล่าวถึงว่านิตยสารจะมีการประชาสมัพันธ์ และโฆษณาในส่ืออื่น ๆ ด้วย เพ่ือสร้าง
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ความเช่ือมันว่านิตยสารได้เป็นท่ีรู้จักอย่างกว้างขวาง   ส่วนท่ีแตกต่างกันระหว่างพนักงานขาย
โฆษณานิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย คือ  พนกังานขายโฆษณา
นิตยสารสตรีไทย จะกล่าวถึงแผนการวางจําหน่ายนิตยสารท่ีตรงเวลา (ตามกําหนดท่ีแจ้งเอาไว้)  
ทําให้สินค้า/บริการท่ีกําลังทําแผนการตลาดได้ผลตามแผนงานท่ีตัง้ไว้      การกล่าวถึงความรู้  
ความสามารถของนักเขียนในเร่ืองท่ีนกัเขียนนําเสนอ รวมทั้งเสนอแนวคิดท่ีเป็นประโยชน์  โดย
พนกังานขายโฆษณาจะแนะนาํรูปแบบการลงโฆษณาท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้เพ่ือทาํให้สินคา้ / 
บริการของลูกคา้เป็นท่ีรู้จกั  หรือไดรั้บความสนใจ  ส่วนพนกังานขายโฆษณานิตยสารต่างประเทศ 
ฉบบัภาษาไทยจะกล่าวถึงขอ้ดี /จุดเด่น / ความแตกต่างของนิตยสารกบันิตยสารอ่ืน ๆ      
 

ดา้นเทคนิคการกระตุ้นใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาไดเ้ร็วยิง่ข้ึนนั้น   พนกังาน
ขายโฆษณาใชเ้ทคนิคท่ีเหมือนกนั  คือ   กล่าวถึงโปรโมชัน่ในการลงโฆษณา   เช่น   ซ้ือ  3  คร้ัง  
แถม   1 คร้ัง   ซ้ือ  6 คร้ัง จะลงประชาสัมพนัธ์สินคา้/บริการเพิม่เติมให ้  เป็นตน้   อีกทั้งพนกังาน
ขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย จะกล่าวถึงหนา้ปก  และแนวคิดท่ีน่าสนใจของฉบบั  เช่น ฉบบั
ครบรอบ หรือในโอกาส/วาระพิเศษ  เป็นตน้  ส่วนนิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทยจะ
กล่าวถึงกิจกรรมท่ีจดัทาํข้ึนเพ่ือสนบัสนุนการขาย เช่น  การจดัการประกวดสาวเปรียว ของนิตยสาร
เปรียว การประกวดหนุ่มโสดในฝัน  ของนิตยสาร CLEO  เป็นตน้  

นอกจากน้ีแลว้พนกังานขายโฆษณาจะใชเ้หตุผล / หลกัฐาน / อ้างองิ  เพ่ือสนบัสนุน
คาํพดูของพนกังานขายโฆษณาใหน่้าเช่ือถือเพ่ิมข้ึนดว้ย ซ่ึงมีเทคนิคท่ีเหมือนกนั ไดแ้ก่ การ
ยกตวัอยา่ง  คือ  ตวัอยา่งโฆษณา   ภาพกิจกรรม / งานประชาสมัพนัธ์และการใชส้ถิติ  คือ  การจดั
อนัดบัของนิตยสาร ส่วนท่ีแตกต่างกนันั้นพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทยจะอา้งถึงอายุ
ของนิตยสาร  ยอดสมาชิกซ่ึงเป็นการใชส้ถิติ   ส่วนพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรี  
ต่างประเทศ  ฉบบัภาษาไทย จะใชก้ารเปรียบเทียบ  คือ  ความสาํเร็จของนิตยสารในเครือ  ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัทฤษฎีการส่ือสารเพ่ือโนม้นา้วใจในการใชเ้หตุผล  หลกัฐานในการโนม้นา้วใจของ
อรวรรณ    ปิลนัธ์โอวาท (2542)  และงานวิจยัของตวงพร บุญญะสาระนนัท ์ (2543) ศึกษาการ
ส่ือสารเพ่ือโนม้นา้วใจของผูบ้ริหารงานลกูคา้ในบริษทัตวัแทนโฆษณา กล่าวว่า ผูบ้ริหารงานลูกคา้
ใชก้ารส่ือสารเพ่ือโนม้นา้วใจ ประกอบดว้ยการแสดงหลกัฐาน การใหเ้หตุผลในขั้นตอนการ
นาํเสนองาน อีกทั้งพนกังานขายโฆษณามีการใชอ้วจันภาษาประกอบการเสนอขายดว้ย  คือ   การ
นัง่  สายตา   นํ้าเสียง   อากปักิริยาท่าทางและเวลา      ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการส่ือสารระหวา่ง
บุคคลของมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช (2542) เน่ืองจากอวจันภาษาถือวา่เป็นสารประเภทหน่ึง
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ท่ีใชส้าํหรับการส่ือสาร หรือถ่ายทอดสารไปสู่คู่ส่ือสาร  ซ่ึงอวจันภาษาจะทาํใหก้ารส่ือสารดา้น     
วจันภาษา (คาํพดู)  ชดัเจนและเขา้ใจไดต้รงกนัมากยิง่ข้ึน โดยหลงัจากการเปิดประเดน็การขายแลว้
ลูกคา้จะมีขอ้โตแ้ยง้  หรือคาํถามเพ่ิมเติมซ่ึงอาจเกิดจากการท่ีลกูคา้ตอ้งการรายรายละเอียดเพ่ิมเติม
หรือลูกคา้ไม่สนใจท่ีจะซ้ือพื้นท่ีโฆษณา หรือไม่มีงบประมาณในการซ้ือ   

โดยพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทย และนิตยสารสตรี ต่างประเทศ ฉบบั
ภาษาไทยมีเทคนิคการตอบข้อโต้แย้งท่ีเหมือนกนั  คือ  ยนิดีตอบรับขอ้โตแ้ยง้และถามคาํถามอะไร 
และทาํไม (สาเหตุ) ท่ีลูกคา้ไม่ซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา   ซ่ึงพนกังานขายโฆษณาจะไม่โตแ้ยง้กบัลูกคา้เพ่ือ
แสดงใหลู้กคา้เห็นว่าตวัของพนกังานขายโฆษณากรั็บฟังเหตุผล  หรือขอ้เสนอแนะของลูกคา้ อีกทั้ง
ทาํใหลู้กคา้ไม่เสียความรู้สึก และเกิดความรู้สึกท่ีดีกบัตวัของพนกังานขายโฆษณาดว้ย  
       ส่วนเทคนิคการปิดการขายนั้นพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีไทยและนิตยสาร
สตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย จะถามถึงคาํสัง่ซ้ือโดยตรง และการให้ขอ้เสนอพิเศษกบัลูกคา้  
นอกจากน้ีพนกังานขายโฆษณาของนิตยสารสตรีต่างประเทศ   ฉบบัภาษาไทย  จะใชเ้ทคนิคทดลอง 
สัง่โดยใหลู้กคา้ทดลองลงโฆษณาในหนา้ประชาสัมพนัธ์ของนิตยสารก่อนท่ีจะดาํเนินการซ้ือพ้ืนท่ี
โฆษณา   
 

      3.   การตดิตามการขาย   และการรักษาลูกค้า  ขั้นตอนน้ีเป็นการสร้างความพอใจ และ
ความสัมพนัธ์ท่ีดีใหเ้กิดข้ึนแก่ลูกคา้หลงัจากปิดการขายแลว้   ซ่ึงขั้นตอนน้ีมีผลใหเ้กิดการซ้ือซํ้าได้
ในอนาคต   โดยเทคนิคของการติดตามการขายและการรักษาลูกคา้นั้นมีหลายรูปแบบ ประกอบดว้ย   
การไปเยีย่มเยยีนเพ่ือสานสัมพนัธ์กบัลูกคา้  อวยพรในโอกาสพิเศษ  หรือวาระพิเศษต่าง ๆ  ติดต่อ
สอบถามเก่ียวกบัผลการลงโฆษณา     การใหบ้ริการตามความตอ้งการของลูกคา้      และพดูคุยทาง 
โทรศพัทก์บัลูกคา้ตามความเหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกมลทิพย ์ มา้คนอง (2540)  
ศึกษาเทคนิควิธีการส่ือสารระหวา่งบุคคลของผูแ้ทนจาํหน่ายในธุรกิจขายตรงหลายชั้น กล่าววา่ การ
ส่ือสารระหวา่งบุคคลแบบผา่นโทรศพัทเ์ป็นการส่ือสารพ้ืนฐาน เพ่ือติดตามผลการทาํงานหลงัการ
แนะนาํการขายสินคา้  และหลงัการแนะนาํสมาชิก    
 
 
 

     โดยกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาเป็นลกัษณะการขายหนา้กระดาษปล่าว  ซ่ึงจะขายได้
หรือไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัเทคนิคการขายของพนกังานขายโฆษณา  ในบางกรณีอาจตอ้งใชร้ะยะเวลานาน
เพ่ือจะใหลู้กคา้ซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาแต่ถา้พนกังานขายโฆษณาสามารถบริการ   หรือมีความสนิทสนม     
(ความสมัพนัธ์ส่วนตวั) กบัเจา้ของสินคา้ /บริการ โอกาสในการปิดการขายไดก้มี็มากตามไปดว้ย   
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ซ่ึงถา้ขายไดใ้นคร้ังแรกโอกาสท่ีจะขายไดเ้พ่ิมข้ึนหรือคร้ังต่อไปกจ็ะสามารถเกิดข้ึนได ้  ซ่ึงขั้นตอน
ในกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของนิตยสารสตรี สอดคลอ้งกบัทฤษฎีการส่ือสารระหว่างบุคคล         
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช (2542)  ซ่ึงผูส่้งสาร  คือ  พนกังานขายโฆษณา    ผูรั้บสาร คือ 
เจา้ของสินคา้ / บริการ (ลูกคา้)   สาร คือ  คาํพดู/ขอ้ความ  เน้ือหาต่าง ๆ ท่ีผูส่้งสารนาํเสนอต่อผูรั้บ
สาร  ส่ือ  คือ  เอกสารประกอบการขายต่าง ๆ เช่น  นิตยสาร  คอมพิวเตอร์พกพา ฯลฯ  และปฏิกิริยา
ตอบสนอง คือ  การซ้ือ หรือไม่ซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา ซ่ึงกระบวนการส่ือสารของพนกังานขายโฆษณา 
และเจา้ของสินคา้ / บริการจะมีการโตต้อบระหว่างกนัจนกวา่จะเป็นท่ีพอใจของทั้งสองฝ่าย คือ 
พนกังานขายโฆษณาสามารถปิดการขายได ้  ส่วนลูกคา้กไ็ดรั้บขอ้เสนอเป็นท่ีน่าพอใจ  เช่น  
ส่วนลด (เป็นท่ีพอใจของทั้งสองฝ่าย)  ซ่ึงการส่ือสารระหวา่งบุคคลของพนกังานขายโฆษณาและ
ลูกคา้มีการส่ือสารทั้งแบบซ่ึงหนา้   (Face to Face Communication)ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการปฏิบติัการ
ขาย  และขั้นตอนการติดตามการขายและการรักษาลูกคา้และการส่ือสารแบบผา่นส่ือ  (Interpose   
Communication) โดยท่ีพนกังานขายโฆษณาจะโทรศพัทน์ดัหมายลูกคา้    เพ่ือขอเขา้พบซ่ึงอยูใ่น
กระบวนการขายขั้นตอนการเตรียมตวัเพ่ือเสนอขายและโทรศพัทส์อบถามเพือ่ติดตามการขาย  และ
รักษาลูกคา้หลงัปิดการขายแลว้ รวมทั้งยงัสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการขาย  หรือทฤษฎีไอดาส (AIDAS)  
คือ  พนกังานขายโฆษณาจะเอาใจใส่ (Attention) ลูกคา้ โดยนดัพบล่วงหนา้ เพ่ือแสดงถึงความ
สนใจและเป็นการใหเ้กียรติลูกคา้ หรือบอกเหตุผลในการขอเขา้พบ หลงัจากไดเ้ขา้พบลูกคา้แลว้
พนกังานขายโฆษณาจะสร้างความสนใจ เช่น การยกตวัอยา่งโฆษณาของสินคา้/บริการท่ีเคยลง
โฆษณา    การจดัอนัดบัของนิตยสาร  เป็นตน้ ต่อจากนั้นพนกังานขายโฆษณาจะพยายามจูงใจหรือ
การสร้างความปรารถนา (Desire)   ใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกอยากจะซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา โดยพนกังาน
ขายจะตอ้งพยายามตอบ   ขอ้โตแ้ยง้ต่าง ๆ  จากลกูคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน และพดูกระตุน้   เช่น    การลด
ราคา  โปรโมชัน่  เป็นตน้  เพ่ือใหลู้กคา้ตกลงใจซ้ือ (Action) ซ่ึงพนกังานขายจะตอ้งอาศยัการช้ีชวน 
และสงัเกตท่าทีของลูกคา้ว่าสามารถปิดการขายไดห้รือไม่  โดยอาจถามคาํสัง่ซ้ือจากลูกคา้โดยตรง
และขั้นตอนสุดทา้ย   คือ ความพอใจ (Satisfaction)  โดยพนกังานขายโฆษณาจะตอ้งเสริมสร้าง
ความพอใจใหก้บัลูกคา้  เช่น   กล่าวขอบคุณลูกคา้เม่ือปิดการขายได ้     หรือบอกกบัลูกคา้วา่ถา้มี
ข่าวสารประชาสมัพนัธ์สามารถจดัส่งมาทางนิตยสารได ้   นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัแนวคิด
กระบวนการขายโดยใชพ้นกังานขายตั้งแต่การแสวงหาลูกคา้  คือ  การสงัเกตส่วนบุคคล   การ
แนะนาํจากญาติและเพ่ือน    การเตรียมการก่อนเขา้พบ โดยพนกังานขายโฆษณาจะหาขอ้มูลของ
ลูกคา้ การนดัหมาย และวางแผนเสนอขายเพือ่ใหป้ระสบความสาํเร็จในการขาย  การเขา้พบ  การ
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เสนอขาย โดยพนกังานขายโฆษณาจะตอ้งทาํใหผู้มุ่้งหวงัเช่ือถือ เช่น การใชเ้หตุผล / หลกัฐาน / 
อา้งอิง การนาํเสนอขอ้มูลท่ีกระจ่างชดั เช่น การนาํตวัอยา่งโฆษณาแสดงใหลู้กคา้ดูเป็นตวัอยา่ง อีก
ทั้งพนกังานขายโฆษณาจะใชเ้ทคนิคการนาํเสนอ  คือ การสร้างบรรยากาศ  เช่น  การพดูคุยเก่ียวกบั
ข่าวสาร   หรือเร่ืองราวต่าง ๆ ท่ีกาํลงัเป็นท่ีสนใจ    การเสนอแนวคิดและประโยชนท่ี์จะไดจ้ากการ
ลงโฆษณา เพือ่สร้างความสนิทสนมเป็นกนัเองกบัลูกคา้ การขจดัขอ้โตแ้ยง้  โดยการยนิดีตอบรับ
ขอ้โตแ้ยง้   ฟังดว้ยความสนใจ   ถามคาํถาม “อะไร” และ “ทาํไม”   ส่วนการปิดการขาย คือ ถาม
คาํสัง่ซ้ือตรง ๆ   การใหข้อ้เสนอพิเศษ  การทดลองสัง่และการติดตามการขายและรักษาลูกคา้ โดย
การเยีย่มเยยีนเพื่อสอบถามเก่ียวกบัผลจากการลงโฆษณา  เพ่ือสานสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในโอกาสท่ี
เหมาะสม เพ่ืออวยพรในโอกาสพเิศษของลูกคา้ หรือวาระพิเศษต่าง ๆ การติดต่อสอบถามหรือ
พดูคุยทางโทรศพัทต์ามความเหมาะสม   และการติดตามเพ่ือใหบ้ริการตามความตอ้งการของลูกคา้ 
รวมทั้งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการส่ือสารเพ่ือโนม้นา้วใจ      ซ่ึงพนกังานขายจะใชห้ลกัฐานในการ     
โนม้นา้วใจ   คือ    การ ยกตวัอยา่ง  การใชส้ถิติและการเปรียบเทียบ เพ่ือใหลู้กคา้เขา้ใจถึงเน้ือหาท่ี
พนกังานขายโฆษณานาํเสนอใหช้ดัเจน และมีนํ้าหนกัเพ่ิมข้ึน  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ
โอฬาร   เชาวเลิศโสภา (2546)  ศึกษา กระบวนการขายของพนกังานขายอิสระศูนยก์ารขายวิภชั
ธุรกิจ ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั (มหาชน) อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ กล่าวว่า   การเตรียมการเขา้
พบพนกังานขายจะเตรียมวิธีการพดูเพ่ือตอบคาํถามจากลกูคา้   และกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการ     
เขา้พบ โดยการเขา้พบเนน้ใชว้ิธีการแนะนาํตวัเองมากท่ีสุด  การเสนอขายเนน้เสนอขายประโยชน์
ของสินคา้ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ส่วนการปิดการขายเทคนิคท่ีประสบความสาํเร็จมาก ไดแ้ก่ การปิดการ
ขายโดยตรง 
 

ปัญหา   และอุปสรรคของกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาในนิตยสารของพนกังานขาย
โฆษณา   ประกอบดว้ย   
 

1. การต่อรองราคา    การต่อรองราคาถือวา่เป็นปัญหา   และอุปสรรคหลกัใน
กระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณา  ซ่ึงราคามีส่วนสาํคญัในการปิดการขายของพนกังานขายโฆษณา
เน่ืองจากปัจจุบนัมีนิตยสารสตรีเป็นจาํนวนมาก ซ่ึงแต่ละนิตยสารต่างพยายามนาํเสนอโปรโมชัน่  
แพค็เกจ  หรือการใหส่้วนลด (ราคาพิเศษ) กบัลูกคา้เพ่ือใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือพื้นท่ีของนิตยสารตน 
 

2.  ด้านเทคนิค     
2.1  การท่ีลูกคา้ส่งรูปแบบโฆษณา (อาร์ตเวิร์ค)ไม่ทนักาํหนดซ่ึงแต่ละนิตยสารจะ 
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มีการกาํหนดการส่งรูปแบบโฆษณา (อาร์ตเวิร์ค) ใหแ้ก่นิตยสารเพ่ือทาํร่างแบบโฆษณา (ปรู๊ฟ)  ส่ง 
ใหลู้กคา้ตรวจก่อนส่งพิมพ ์   โดยอาจกาํหนดเวลาการส่งรูปแบบโฆษณา (อาร์ตเวิร์ค)  15  วนัก่อน 
หนงัสือวางจาํหน่าย เป็นตน้     
 2.2   สีของร่างแบบโฆษณา (ปรู๊ฟ) ไม่ตรงกบัท่ีลูกคา้ตอ้งการซ่ึงลูกคา้จะส่ังใหท้าง 
นิตยสารเพิม่สี   เช่น     เพ่ิมสีแดง อีก 10%   เพ่ือใหสี้นํ้าเงินเด่นชดัข้ึน    และตรงกบัรูปแบบท่ีลูกคา้ 
ตอ้งการ 

2.3   หนา้โฆษณามีจาํกดั  โดยนิตยสารจะมีการกาํหนดหนา้ (DUMMY) ไว ้  เช่น  
มีเน้ือหาก่ีหนา้ อยูเ่ลขหนา้ท่ีเท่าไหร่บา้ง  และมีหนา้โฆษณาก่ีหนา้ อยูท่ี่หนา้ท่ีเท่าไหร่บา้ง  ซ่ึงใน 
กรณีท่ีหนา้โฆษณาเตม็แลว้ทางนิตยสารอาจนาํพ้ืนท่ีในส่วนของเน้ือหามาเป็นหนา้โฆษณา โดยมี 
ทั้งหนา้ซา้ย และหนา้ขวาเพ่ือใหเ้พียงพอกบัความตอ้งการของลูกคา้ท่ีจะซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณา 
 

 3.    ด้านคุณภาพของเนือ้หา   โดยนิตยสารสตรีต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทยส่วนใหญ่ 
จะเนน้นาํเสนอเน้ือหาเก่ียวกบัเร่ืองเพศ และภาพประกอบท่ีหวือหวาซ่ึงอาจส่งผลต่อภาพลกัษณ์ใน
แง่ลบกบัสินคา้/บริการของลูกคา้ท่ีซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาของนิตยสาร    
 
 วธีิการแก้ไขปัญหาอุปสรรค ประกอบดว้ย   

1. พนกังานขายจะนาํเสนอแพค็เกจใหม่ ๆ  หรือส่วนลดพเิศษใหแ้ก่ลูกคา้     
2. ขายงานสาํรองใหแ้ก่ลกูคา้รายอ่ืน    
3. อธิบายใหล้กูคา้เขา้ใจถึงขอ้จาํกดัของหนา้โฆษณา       

 4. การกล่าวถึงการท่ีนิตยสารมีการตลาดดา้นอ่ืนสนบัสนุนนิตยสาร เพื่อใหนิ้ตยสาร 
เป็นท่ีรู้จกั     
 5.    การเปิดนิตยสารใหลู้กคา้ดูขณะนาํเสนอว่านิตยสารมีเน้ือหาท่ีหลากหลาย 
 

ข้อจํากดั 
 

               1.  ดา้นเวลาของผูว้ิจยั และกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ตรงกนัทาํใหว้ิธีการวิจยัแบบการ
สงัเกตการณ์แบบมีส่วนร่วมในกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของผูวิ้จยัจึงไม่ครบทุกนิตยสาร 
               2.  นิตยสารต่างประเทศ ฉบบัภาษาไทย ไม่อนุญาตใหเ้ขา้ไปมีส่วนร่วมในการ
สงัเกตการณ์ในกระบวนการขายจึงทาํใหไ้ม่ไดข้อ้มูลท่ีครอบคลุมเท่าท่ีควร 
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ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัย 
 

1.  พนกังานขายโฆษณาของนิตยสาร และส่ืออ่ืน ๆ สามารถนาํเทคนิคการขายไป
ประยกุต ์ใชก้บัเทคนิคการขายของตนเพ่ือใหป้ระสบความสาํเร็จในการขายโฆษณา 

2.  ควรศึกษาเพ่ิมเติมในกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณา โดยมุ่งเนน้การขายพ้ืนท่ีโฆษณา
ของพนกังานขายในบริษทัเอเยนซ่ี หรือส่ืออ่ืน ๆ   เช่น  ส่ือวิทยกุระจายเสียง ส่ือโทรทศันต่์อเจา้ของ
สินคา้ /บริการ เพ่ือจะไดท้ราบวา่มีกระบวนการขายท่ีเหมือน  หรือแตกต่างกบักระบวนการขายของ
พนกังานขายพ้ืนท่ีโฆษณาของนิตยสารหรือไม่ 

3. ควรศึกษาเพ่ิมเติมถึงส่ือ และวิธีการต่าง ๆ เช่น   การจดักิจกรรม  การประชาสมัพนัธ์ 
และการโฆษณาวา่มีผลอยา่งไรบา้งต่อกระบวนการขายพ้ืนท่ีโฆษณาของนิตยสาร 
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หนังสือ 
 

ชมพนุูท  นุตาคม. หลกัการส่ือสารการตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 1. กรุงเทพฯ : ศูนยเ์อกสารและตาํรา 

สถาบนัราชภฎัสวนดุสิต, 2542. 
ดรุณี  หิรัญรักษ.์ การจดัการธุรกจิหนังสือพมิพ์. พิมพค์ร้ังท่ี1. กรุงเทพฯ : บริษทัเอกพิมพไ์ทย จาํกดั, 

       2543. 
ดาํรงศกัด์ิ  ชยัสนิทและวีนสั  อศัวสิทธิถาวร.การโฆษณา/การโฆษณาเบือ้งต้น.  กรุงเทพฯ:   
      สาํนกัพิมพว์งัอกัษร, 2538. 
ธีรพนัธ์  โลห์ทองคาํ.กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร. กรุงเทพฯ : ทิปป้ิง พอยท,์ 2544.

นิพนธ์  ทิพยศ์รีนิมิต.หลกัการพูด.พิมพค์ร้ังท่ี 2.  การผลิตเอกสารและตาํรา ม.ทกัษิณ, 2544. 
ระววีรรณ  ประกอบผล.นิตยสารสตรีไทย. กรุงเทพฯ : คณะนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 

2520. 

วารินทร์ สินสูงสุด.ศิลปะการขาย. พิมพค์ร้ังท่ี 13.  กรุงเทพฯ : สายใจ, 2545. 
สุรสิทธ์ิ  วิทยารัฐ. การบรรณาธิกรหนังสือพมิพ์และนิตยสาร กรุงเทพฯ : โปรแกรมวิชา 
       นิเทศศาสตร์ คณะวิทยาการจดัการ สถาบนัราชภฎัสวนสุนนัทา, 2544. 
สุโขทยัธรรมาธิราช.มหาวิทยาลยั. เอกสารการสอนชุดวชิาพฤติกรรมการส่ือสาร หน่วยท่ี 1-8.  

       พิมพค์ร้ังท่ี 3.  นนทบุรี : มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2542. 
_______________________. เอกสารการสอนชุดวชิาการจดัการขายและศิลปะการขาย หน่วย

       ที ่9-15. พิมพค์ร้ังท่ี 1. นนทบุรี : มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2536. 
อรวรรณ  ปิลนัธนโ์อวาท. การส่ือสารเพือ่การโน้มน้าวใจ. พิมพค์ร้ังท่ี 2. กรุงเทพฯ :  

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2542. 
อรุณีประภา  หอมเศรษฐี. การส่ือสารเพือ่โน้มน้าวใจ.  พิมพค์ร้ังท่ี 2. กรุงเทพฯ :    

มหาวิทยาลยัรามคาํแหง, 2531. 
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จาํนง วิบูลยศ์รี. “การโนม้นา้วใจเพ่ือการประชาสมัพนัธ์” วารสารคณะนิเทศศาสตร์ มหาวทิยาลยั 
เซนต์จอห์น. ปีท่ี 1, ฉบบัท่ี 1. มกราคม  2541. 
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วารสารศาสตรบณัฑิต  มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์, 2535. 
ดาเรศ นาคีนพคุณ. “การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์ : ศึกษาเนน้เฉพาะการสร้างสรรค”์ สารนิพนธ์ 

วารสารศาสตรบณัฑิต    มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์, 2531. 
 
 

หนังสือพมิพ์ 
 

“ลิซ่า สร้างโอกาสใหม่ ปรับโฉมสู่รายสปัดาห์” ผู้จดัการรายสัปดาห์. ปีท่ี 17, ฉบบัท่ี 918. 
5-11 กรกฎาคม 2547. 

“ส่ืออิเลก็ทรอนิกส์โฆษณาโตนอ้ยกวา่เฉล่ีย”  โพสต์ทูเดย์. ปีท่ี 1, ฉบบัท่ี 338. 10 มกราคม 2547. 
 

วทิยานิพนธ์ 
 

กมลทิพย ์มา้คนอง. “เทคนิควิธีการส่ือสารระหว่างบุคคลของผูแ้ทนจาํหน่าย ในธุรกิจขายตรง 
หลายชั้น” วิทยานิพนธ์นิเทศศาสตรมหาบณัฑิต   จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, 2540. 

ตวงพร  บุญยะสาระนนัท.์  “การส่ือสารเพื่อโนม้นา้วใจของผูบ้ริหารงานลูกคา้ในบริษทัตวัแทน
โฆษณา”  วิทยานิพนธ์นิเทศศาสตรมหาบณัฑิต จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2543. 
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วลัลภ เมฆทบั. “การวิเคราะห์ปัจจยัแห่งความสาํเร็จในกระบวนการขายของพนกังานขายผลิตภณัฑ์
หอ้งปฏิบติัการโรงพยาบาล”    วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต    
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 2545. 

วารุณี  สุวรรณาพสิิทธ์ิ.  “การส่ือสารระหวา่งบุคคลในการสนบัสนุนใหเ้กิดการทาํประกนัชีวิต”
      วิทยานิพนธ์นิเทศศาสตรมหาบณัฑิต  จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 2543. 
โอฬาร  เชาวเลิศโสภา. “กระบวนการขายของพนกังานขายอิสระศูนยก์ารขายวิภชัธุรกิจ ธนาคาร 

กสิกรไทย จาํกดั (มหาชน) อาํเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่”   วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต  มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 2546. 
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ภาคผนวก ก. 
 

แบบสัมภาษณ์ 
 

บรรณาธิการบริหาร / ผู้อาํนวย หรือผู้จัดการฝ่ายโฆษณาและการตลาด 
 

ข้อมูลของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
1.   สมัภาษณ์เม่ือวนัท่ี........................................................เวลา................................................ 
2.   ช่ือ-สกลุ.................................................................................................................................. 
3.   ตาํแหน่ง...............................................................นิตยสาร ................................................. 

 
 

การขายพืน้ทีโ่ฆษณา 
4. ฝ่ายโฆษณาประกอบดว้ยบุคลากรจาํนวนเท่าใด ประกอบดว้ยตาํแหน่ง/ฝ่ายใดบา้ง 
5. จาํนวนจาํหน่ายของนิตยสาร 
6. อตัราค่าโฆษณา 
7. สดัส่วนของโฆษณาต่อเน้ือหา 
8. ลูกคา้ซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาผา่นช่องทางใดบา้ง 
9. พ้ืนท่ีโฆษณาของนิตยสารมีก่ีรูปแบบ  อยา่งไรบา้ง 
10. ทางนิตยสารเนน้นาํเสนอโฆษณาสินคา้ และบริการประเภทใด 
11. ท่านมีหลกัเกณฑใ์นการคดัเลือกสินคา้ และบริการท่ีลงโฆษณาอยา่งไร 
12. ท่านมีการประชุม อบรมและบริหารงานฝ่ายโฆษณาอยา่งไร 
13. มีกระบวนการ/ขั้นตอนในการขายพ้ืนท่ีโฆษณาอยา่งไร 
14. มีรูปแบบการทาํพ้ืนท่ีโฆษณาอยา่งไรเพือ่แข่งขนักบันิตยสารประเภทเดียวกนั (นิตยสารสตรี) 
15. จุดเด่น / เอกลกัษณ์ของการโฆษณาทางนิตยสารคืออะไร 
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แบบสัมภาษณ์ 
 

พนักงานขายโฆษณา 
 

ข้อมูลของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 
1.   สมัภาษณ์เม่ือวนัท่ี...............................................................เวลา.......................................... 
2.   ช่ือ-สกลุ.................................................................................................................................. 
3.   นิตยสาร ................................................................................................................................ 
 

กระบวนการขายโฆษณา 
(คาํถามข้อ 4-19 ตอบปัญหานําวจิยัข้อ 1 และ 2) 

4. ท่านมีหลกัการแสวงหาลูกคา้ หรือผูมุ่้งหวงัอยา่งไร  
5. ท่านมีหลกัในการเตรียมตวัก่อนเขา้พบลกูคา้ใหม่ / เก่าอยา่งไร 
6. ท่านมีวิธีพดูคุย / เขา้หาลกูคา้ใหม่/เก่าอยา่งไร 

7. ท่านเปิดประเดน็ในการพดูคุยอยา่งไรในการเขา้พบลูกคา้ใหม่/เก่าอยา่งไร 
8. ท่านมีการเจรจา  เชิญชวนหรือโนม้นา้วใหลู้กคา้ใหม่/เก่าซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาอยา่งไร 
9. ท่านกระตุน้ใหลู้กคา้ใหม่ / เก่าซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาอยา่งไร  และกิจกรรมดงักล่าวใชเ้วลานาน

ขนาดใด 
10. ท่านใชส่ื้อใดบา้งในการสนบัสนุนการขายโฆษณา 
11. ส่ือประเภทใดท่ีท่านพบว่ามีประสิทธิภาพบา้ง  มีประสิทธิภาพ ณ จงัหวะใด และทาํไม

ท่านจึงมองวา่ส่ือดงักล่าวมีประสิทธิภาพ 
12. ท่านใชเ้หตุผล  หลกัฐานหรือการอา้งอิงใดหรือไม่ในการเสนอขายพ้ืนท่ีโฆษณา 
13. ท่านมีวิธีการในการตอบขอ้โตแ้ยง้ของลูกคา้ใหม่/เก่า อยา่งไรเม่ือลูกคา้ปฏิเสธ 
14. ท่านมีวิธีการพดูคุย  เขา้หาและตอกย ํ้าการซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาของลูกคา้รายเก่าอยา่งไร 
15. ท่านมีเทคนิคการปิดการขายอยา่งไร 
16. ท่านทราบไดอ้ยา่งไรว่าสามารถปิดการขายได ้
17. ท่านมีการติดตาม  และบริการหลงัการขายแก่ลูกคา้อยา่งไร 
18. ท่านมีวิธีในการรักษาลกูคา้ และใหล้กูคา้ซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาซํ้า/เพ่ิมข้ึนอยา่งไร 
19. ท่านวิธีการอยา่งไรหลงัจากการขายพ้ืนท่ีโฆษณาประสบความสาํเร็จ / ลม้เหลว 
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(คาํถามข้อ 20-23 ตอบปัญหานําวจิยั ข้อ 3) 
20. ปัญหา และอุปสรรคท่ีพบในขณะกระบวนการขายพื้นท่ีโฆษณาใหแ้ก่ลกูคา้ใหม่/เก่า 
21. ปัญหา และอุปสรรคท่ีพบส่วนใหญ่เกิดจากสาเหตุใด 
22. มีวิธีแกไ้ขปัญหา และอุปสรรคท่ีพบอยา่งไรบา้ง 
23. ปัจจยัใดท่ีส่งผลต่อความสาํเร็จในการขาย 
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ภาคผนวก ข. 
ตาราง Coding Sheet 

 
 

นิตยสาร…................ประจาํเดอืน.............................. 
 
ประเภทโฆษณา พืน้ทีโ่ฆษณา ประเภทสินค้า และบริการ 

1 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
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ประเภทโฆษณา 
1 โฆษณาตรง 
2 โฆษณาแฝง 

 
พืน้ทีโ่ฆษณา 

1    เตม็หนา้ 
2    แบบคร่ึงหนา้ตามแนวขวาง 
3    คร่ึงหนา้ตามแนวตั้ง 
4   คร่ึงหนา้สองหนา้ติดกนั  
5   คร่ึงหนา้สองหนา้แนวตั้งดา้นนอก 
6    คร่ึงหนา้สองหนา้แนวตั้งดา้นใน 
7    1/3   กลางหนา้ตามแนวนอน 
8    เส้ียวหนา้ 
9     เกาะก่ึงกลางหนา้ 
10   แบบตาหมากรุก 
11   หนา้ต่อพิเศษ 
 
ประเภทสินค้า และบริการ 
1  อาหาร 
2 ของขบเค้ียว 
3 เคร่ืองด่ืม 
4 เส้ือผา้และของใชส่้วนตวั 
5 เคร่ืองสาํอางและของใชส่้วนตวั 
6 ผลิตภณัฑร์ถยนต ์
7 ผลิตภณัฑข์องใชใ้นบา้น 
8 อุปกรณ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
9 อุปกรณ์สาํนกังานอตัโนมติัและโทรคมนาคม 
10 อุปกรณ์การก่อสร้าง  บา้นและท่ีดิน 
11 ธุรกิจบริการ 
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12 สถาบนั 
13 ส่งเสริมสังคม 
14 ผลิตภณัฑย์า 
15 ผลิตภณัฑท์ัว่ไป 
16 ส่งเสริมการขาย 
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นิตยสาร…................ประจาํเดอืน.............................. 

 
ประเภทโฆษณา พืน้ทีโ่ฆษณา ประเภทสินค้า และบริการ 

1 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
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นิตยสาร…................ประจาํเดอืน.............................. 

 
ประเภทโฆษณา พืน้ทีโ่ฆษณา ประเภทสินค้า และบริการ 

1 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
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นิตยสาร…................ประจาํเดอืน.............................. 

 
ประเภทโฆษณา พืน้ทีโ่ฆษณา ประเภทสินค้า และบริการ 

1 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
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นิตยสาร…................ประจาํเดอืน.............................. 

 
ประเภทโฆษณา พืน้ทีโ่ฆษณา ประเภทสินค้า และบริการ 

1 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
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นิตยสาร…................ประจาํเดอืน.............................. 

 
ประเภทโฆษณา พืน้ทีโ่ฆษณา ประเภทสินค้า และบริการ 

1 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
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นิตยสาร…................ประจาํเดอืน.............................. 

 
ประเภทโฆษณา พืน้ทีโ่ฆษณา ประเภทสินค้า และบริการ 

1 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
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นิตยสาร…................ประจาํเดอืน.............................. 
 
ประเภทโฆษณา พืน้ทีโ่ฆษณา ประเภทสินค้า และบริการ 

1 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
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นิตยสาร…................ประจาํเดอืน.............................. 
 
ประเภทโฆษณา พืน้ทีโ่ฆษณา ประเภทสินค้า และบริการ 

1 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 
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ภาคผนวก ค. 
นิตยสารสตรีของไทย 
 
 
 

นิตยสารผู้หญิงวนันี ้

นิตยสารพลอยแกมเพชร 

   นิตยสารกลุสตรี 
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      นิตยสาร  แพรว 

นิตยสาร  เปรียว 

นิตยสาร  FRONT 
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นิตยสาร  ผู้หญิง 

นิตยสาร  Hi ! DPU
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นิตยสารสตรีต่างประเทศ  ฉบับภาษาไทย 

 

         นิตยสาร MADAME   FIGARO 

 นิตยสาร   COSMOPOLITAN 

นิตยสาร Her World 
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นิตยสาร  ELLE 

นิตยสาร CLEO 

             นิตยสาร Marie Claire 
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ภาคผนวก ง. 
ตัวอย่างโฆษณาตรง 

รูปแบบเตม็หน้าแนวตั้ง
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รูปแบบโฆษณาเต็มหน้า หน้าคู่ 
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รูปแบบโฆษณาเต็มหน้า แนวนอน 
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รูปแบบโฆษณาหน้าต่อพเิศษ 
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ตัวอย่างโฆษณาแฝง 
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ภาคผนวก จ. 
ตัวอย่างเอกสารประกอบการขาย (อตัราโฆษณา) 
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ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ นางสาววมิลวลัย ์จารุกลุสินธ์ุ  เกิดวนัท่ี 2 กรกฎาคม 2524  จบการศึกษาในระดบั
ปริญญาตรีจากสถาบนัราชภฎัสวนดุสิต      คณะวิทยาการจดัการ      สาขาวิชานิเทศศาสตร์      เอก 
การประชาสมัพนัธ์    เม่ือปีการศึกษา 2545 และในปีเดียวกนัไดเ้ขา้ศึกษาต่อในระดบัปริญญาโท             
ท่ีมหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์     สาขาวิชานิเทศศาสตร์ (ธุรกิจ)      ปัจจุบนัทาํงานในตาํแหน่ง        
Account   Executive   ท่ีบริษทั  โพลีพลสั   พบัลิชช่ิง  จาํกดั DPU
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