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•ความหมายการตลาด 

suchakree kongchao 



ARMSTRONG & KOTLER 

Needs 

Wants  

เน้นพฤตกิรรมของมนุษย ์
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PERREAULT @ MCCARTHY 

ตลาดขององคก์ร 
(Micro-marketing) 

ตลาดระบบเศรษฐกิจและสังคม 
(Macro-marketing) 

ผู้ผลิ
ต 

ลูกค้า เคล่ือนยา้ยคุณค่าของสินค้าและบริการ 

ระบบเศรษฐกิจ ผู้บริโภค กระบวนการทางสังคมที่มุ่งเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการ 

ตอบสนอง 
ความต้องการ 

ของ 
ผู้บริโภค 
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...การตลาดคือ... 
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ระบบการตลาด 

Marketing 

System 
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จ าแนกเป็น 5 ตลาด 
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 ตลาดผู้บริโภค (CONSUMER MARKET) 

เป็นตลาดทีม่ีขนาดใหญ่ทีสุ่ด 

1. ตลาดผู้บริโภค(Consumer Market) คือ ตลาดของสินคา้ 
หรือบรกิารท่ีผูบ้รโิภค หรือผูซื้อ้ จะซือ้ไวเ้พ่ือการอุปโภค และบริโภค 
ส่วนตัว หรือรว่มกบับุคคลใกล้ชิด โดยมิใช่การซือ้เพือ่การค้า  
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 ตลาดผู้ผลิต (MANUFACTURER MARKET) 

 คือ ตลาดท่ีประกอบธุรกิจท่ีท าการผลิตทุกขนาด โดยจะท าการซือ้สินคา้
และบริการอย่างหนึ่งหรือหลายอย่าง เพ่ือน ามาแปรสภาพใหเ้ป็นสินคา้
และบรกิารอีกอยา่งหนึ่งแลว้น าไปจ าหน่าย 
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 ตลาดคนกลาง (MIDDLEMAN MARKET) 

คือ ตลาดท่ีประกอบธุรกิจทุกขนาดท่ีท าการซือ้สินคา้และบริการอย่างหนึ่ง
หรือหลายอย่าง แลว้น าไปขายต่อโดยไม่แปรสภาพของสินคา้และบริการ
นัน้ เชน่ พอ่คา้ปลีก พอ่คา้สง่ ตวัแทน นายหนา้ เป็นคน้ 
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 ตลาดทรัพยากร (RESOURCE MARKET) 

ผูข้ายทรพัยากรหรือปัจจยัในการผลิตใหแ้ก่ผูผ้ลิตเพ่ือน าไปผลิต 
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 ตลาดรัฐบาล (GOVERNMENT MARKET) 
ตลาดท่ีประกอบดว้ยหน่วยงานของรฐับาล สมาคม และมูลนิธิ โดยจะ
ซือ้สินคา้และบรกิารเพ่ือใชป้ระโยชนใ์นราชการ และการบรกิารสงัคม 

เป็นตลาดทีมี่ก าลังซือ้สูงสุดในระบบเศรษฐกิจ 
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วิวัฒนาการทางการตลาด 
ปัจจัยส่ีหาจากตามธรรมชาต ิ ยุคดึกด าบรรพ ์

การผลิตแบบงา่ยๆ การเพาะปลูก การเลี้ยงสัตว ์การท าอาวุธ 

ผลิตทีต่นเองถนัดได้มากพอ 

แลกเปล่ียนกัน 
(Barter System) มีปัญหา เช่น เวลา ชนิด และปริมาณ 

ใช้เงินตราเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียน (Money System) 
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ววิัฒนาการของแนวความคดิทางการตลาด 

1. The Production Concept 
2. The Product Concept 
3. The Selling Concept or Sales Concept 
4. The Marketing Concept 
5. The Societal Marketing Concept 
6. Relationshop Marketing Concept 
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• มุ่งเน้นการปรับปรุงประสิทธิภาพในการผลิต 

• ต้นทุนต่อหน่วยและราคาสินค้าถูกลงลูกค้าสามารถซือ้ได้มากขึน้ 

• หาวิธีการจัดจ าหน่ายใหไ้ด้อย่างทั่วถึง 

1. 
มุ่งการผลิต 

suchakree kongchao 



2. THE PRODUCT CONCEPT 

• กจิการคิดว่าผู้บริโภคต้องการและเลือกซือ้ผลิตภัณฑท์ี่
ใหคุ้ณค่าสูงสุด เมื่อเทยีบกับราคา 

• กจิการไม่ต้องใช้ความพยายามในการขายมากนัก 
• มุ่งปรับปรุงคุณภาพ รูปลักษณข์องผลิตภัณฑ ์

มุ่งผลิตภัณฑ ์
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3. THE SELLING CONCEPT 

• กจิการคิดว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่จะไม่พยายามซือ้
ผลิตภัณฑท์ีไ่ม่จ าเป็น 

• กจิการสามารถจูงใจและกระตุ้นการตัดสินใจซือ้ โดยใช้
เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดต่างๆ 

มุ่งการขาย 
suchakree kongchao 



4. THE MARKETING CONCEPT 

• ศึกษาความต้องการของตลาด หรือผู้บริโภค 
• วางแผนทางด้านการตลาด (4 P’s) โดยใช้เคร่ืองมือทาง
การตลาดเข้ามาช่วย 

• เป้าหมายหลัก เพือ่ตอบสนองความต้องการ และสร้าง 
  ความพงึพอใจสูงสุดใหแ้ก่ลูกค้า 

ลูกค้าคือพระเจ้า 

มุ่งการตลาด 
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5. THE SOCIETAL MARKETING CONCEPT 

• เป็นความรับผิดชอบเพิม่เตมิจากการสร้างความพงึพอใจ 
และความสุขใหกั้บผู้บริโภค 

• สร้างความแตกต่างในความรู้สึก และความผูกพันธต์่อ
ผู้บริโภคมากกว่าบริษัทอื่นๆ ทีไ่ม่ได้ท า 

มุง่การตลาดเพ่ือสงัคม 
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6. RELATIONSHIP MARKETING CONCEPT  

ลูกค้า 

ผู้มีส่วนได้เสีย 

• ค านึงถึงความต้องการ 
• คุณภาพของผลิตภัณฑ ์
• สร้างความประทบัใจอย่างต่อเน่ือง 
• สร้างฐานข้อมูลของลูกค้า 
 

การตลาดสัมพันธ ์
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1. Marketing Situatio Analysis 

2. Marketing Plan 

3. Implementation 

4. Evaluating and Control 

ปัญหา อปุสรรค 

วางแผน 

กระบวนการทางการตลาด 4 ขัน้ตอน 

ควบคุม จักหาบุคลากร 

ปัญหา อุปสรรค 

ข้อมูล 
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ความส าคัญของการตลาด 

1. ความส าคัญต่อบุคคล 

บุคคลใน
หน่วยงาน 
หรือองคก์ร
ทางการตลาด 

สร้างอาชีพ / รายได้ 
การผลิต การขาย การวิจัยตลาด  
และการโฆษณา ฯลฯ 

ผู้บริโภคหรือ
ลูกค้า 

อ านวยความสะดวก 
สร้างความพึงพอใจ 
ให้ข้อมูลในการตัดสนิใจซือ้ 
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ความส าคญัของการตลาด 

2. ความส าคญัต่อองคก์รธรุกจิ 

 สรา้งรายไดแ้ละก าไรใหก้บัองคก์าร และองคก์รธรุกิจในรปูแบบการต่าง 

องคก์รธรุกิจ 

ผลิตสินคา้ 

ผ ูบ้รโิภค 

หรอืลกูคา้ 

ซ้ือสินคา้ 
การขายและจดัจ าหน่าย 

รายได ้/ 

ก าไร 

น าไปลงทนุ 

สรา้งรายได ้
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ความส าคัญของการตลาด 

3. ความส าคัญต่อเศรษฐกจิและสังคม 
การตลาดท าให้เกิด 

การผลิต 
การลงทุน 
การจ้างงาน 

ประชาชนมีรายได้เพิ่ม 
มีอ านาจซือ้เพิ่มขึน้ 

ท าให้สังคมและเศรษฐกิจของประเทศดขีึน้ 
ช่วยยกระดับมาตราฐานการครองชีพ 
มีผลิตภัณฑแ์ปลกใหม่ทันสมัย / เคร่ืองอ านวยความสะดวก 
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ส่วนประสมทางการตลาด (MARKETING MIX) “4P’S” 

• เป็นหัวใจส าคัญของการบริหารการตลาด 

• เป็นปัจจัยทีส่ามารถควบคุมได้ 

• สามารถปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงให้เหมาะสมได้ 
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ส่วนประสมทางการตลาด (MARKETING MIX) 

• PRODUCT (goods, Services and Ideas) 
• PRICE ต้องเหมาะสมกับต้นทุน กลุ่มเป้าหมายและส่ิงแวดล้อม 

• PLACE กระบวนการในการย้ายผลิตภัณฑ ์

• PROMOTION การตดิต่อส่ือสารระหว่างผู้ซือ้ และผู้ขายเพือ่
เตอืนความทรงจ าและชักจูงให้เกิดความต้องการ 
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ผลิตภณัฑ ์(PRODUCT) 
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ราคา (PRICE) 
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การจัดจ าหน่าย (PLACE) แบ่งออกเป็น 2 ส่วน 

1. Channel of Distribution 

2. Physical  Distribution 
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Channel of Distribution 
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Physical  Distribution 
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การส่งเสริมการตลาด (PROMOTION) 

แบ่งออกเป็น  5 ประเภทใหญ่ๆ 
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การโฆษณา (ADVERTISING) 
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การขายโดยใช้พนักงาน (PERSONAL SELLING) 
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การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ ์ 
(Publicity and Public Relation) 

การตลาดทางตรง (Direx Marketing) 
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การสรา้งความพึงพอใจใหแ้กล่กูคา้ 

1. สร้างความแตกต่างด้านการแข่งขัน 
2. การสร้างมูลค่ารวมส าหรับลูกค้า 
3. ลดต้นทุนรวมของลูกค้า 
4. เพิม่มูลค่าทีส่่งมอบแก่ลูกค้า 
5. มอบส่ิงเหนือความคาดหวังของลูกค้า 
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อุปสงคแ์ละความเปล่ียนแปลงอุปสงค ์

1. อุปสงคท์างลบ (Negative Demand) 
2. ไม่มีอุปสงค ์(No Demand) 
3. อุปสงคท์ีแ่ฝงอยู่ (Latent Demand) 
4. อุปสงคท์ีไ่ม่สม ่าเสมอ (Irregular Demand) 
5. อุปสงคท์ีล่ดลงค ์(Falling Demand) 
6. อุปสงคเ์ตม็พกัิด (Full Demand) 
7. อุปสงคเ์กินพกัิด (Over Demand) 
8. อุปสงคท์ีใ่ห้โทษ (Unwholesome Demand) 
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