
หลักการตลาด

สมยัใหม่
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การตลาด 
การตลาดคืออะไร?

"ศาสตรแ์ละศิลป์ในการสาํรวจ สรา้งสรรค ์

และสง่มอบคณุคา่เพ่ือตอบสนองความ

ตอ้งการของตลาดเป้าหมายดว้ยผลกาํไร 

การตลาดระบคุวามตอ้งการและความ

ปรารถนาท่ียงัไมบ่รรลผุล กาํหนด วดัผล 

และวดัปริมาณขนาดของตลาดท่ีระบแุละ

ศักยภาพในการทาํกาํไร โดยจะระบวุ่ากลุม่

ใดท่ีบริษทัสามารถใหบ้ริการไดด้ท่ีีสดุ 

รวมถึงออกแบบและสง่เสริมผลิตภณัฑแ์ละ

บริการท่ีเหมาะสม"
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• Lorem ipsum dolor sit amet, consectetur adipiscing elit. Sed ac 

nunc posuere, pellentesque mi sit amet, porta nisi. Aenean 

aliquam lorem at tincidunt ultricies. Nulla rutrum semper enim 

et maximus. Nam ac cursus mauris. Phasellus ultricies magna 

sit amet accumsan condimentum. 

• Vestibulum eget risus pellentesque, suscipit velit vitae, eleifend 

mauris. Proin aliquam convallis felis. Suspendisse a dui sed 

neque interdum blandit facilisis ac eros.

การตลาด 

จดุมุง่หมายทางการตลาด ไมใ่ชเ่พียงการเพิ่ม

ยอดขายใหไ้ดม้ากที่สดุเทา่ที่จะทาํได ้แตต่อ้ง

เพิ่มผลกาํไรใหม้ากที่สดุในระยะยาวดว้ย ซ่ึงในขณะ

ที่พนกังานขาย เนน้เร่ืองการขาย 

นกัการตลาดตอ้งเนน้เร่ืองผลกาํไร 

(Kotler, 2003b. p.97)
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ววิฒันาการทางการตลาด
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แนวคิดการตลาดยุคใหม่

Marketing 1.0  

Product Centric

ช่วงเวลาท่ีมุ่งเน้นการพัฒนา

คุณสมบติัของสินคา้ และบริการ 

เปรียบเทียบวดักนัตามคุณภาพ

Marketing 3.0  

Human Centric

เป็นยุคท่ีเร่ิมใส่ใจถึงคุณค่าของส่ิงแวดลอ้ม 

คุณภาพชีวิตใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของ

จรรยาบรรณ ความรบัผิดชอบตอ่โลก และ

สรา้งความน่าเช่ือถือใหก้บัแบรนด์

Marketing 2.0  

Customer Centric

ช่วงเวลาท่ีเน้นกลยุทธ์เพ่ือตอบโจทย์ความ

ตอ้งการของลูกคา้เป็นสาํคญั โดยแบง่ลูกคา้

ออกเป็นกลุม่ และจดัวางตามกลุม่ของตลาด 

เพ่ือตอบรบัไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้

Marketing 4.0 

Traditional to Digital

เป็นยุคท่ีเห็นได้ชัดถึงการปรับเปล่ียนรูปแบบการ

ทาํการตลาด จากการตลาดรูปแบบเดิม หรือ 

Traditional Marketing ไปสู ่การตลาดใน

รูปแบบใหม ่ท่ีเนน้ในฝั่งออนไลน์มากข้ึน

Marketing 5.0 

Technology for Humanity

มาถึงยุคปัจจุบันที่คนรุ่นใหม่ (Gen Z และ Gen 

Alpha) เขา้มามีบทบาทกบัการตลาดในยุคปัจจุบนั 

โดยไดมี้การผสมผสานระหวา่งยุค 3.0 Human 

Centric และ 4.0 Traditional to Digital เขา้ไว ้

ดว้ยกนั เพ่ือใชเ้ทคโนโลยีในการเขา้ใจมนุษยม์ากข้ึน 

และทาํการตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน

1.0 2.0 3.0 4.0 5.0
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หลกัการตลาด 

4E’s
ศาสตราจารย์

Edmund Jerome 
McCarthy 

ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาดชาวอเมรกินั
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Product 

เปล่ียนเป็น

“Experience”

Experience เนน้ไปท่ีการสรา้งประสบการณ์ท่ี

ดี ใ ห้กับลูกค้า  แบรนด์ต ้อ งทํ า ให้ล ูกค้า ได ้รั บ

ประสบการณท่ี์ดีจากทกุองคป์ระกอบท่ีไมใ่ชแ่ค่สินคา้

หรือบริการดีเพียงอย่างเดียว ซ่ึงทกุองค์ประกอบ

ท่ีว่านี้อาจมีทั้งภาพลักษณ์ของแบรนด์ วิ ธีการ

นาํเสนอ การดแูลและการสรา้งความรูสึ้กเกี่ยวขอ้ง

กบัแบรนดใ์นเชงิบวก

“การสรา้งประสบการณ์ท่ีด”ี 

เพื่ อใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทับใจ

ทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว ทาํให้

ผูบ้ริโภคเกิดทัศนคติท่ีดต่ีอแบรนด ์ 

มีความชื่ นชอบต่อแบรนด์
EXPERIENCE การสร้างประสบการณ์ท่ีดี
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Exchange ผูบ้ริโภคสว่นใหญ่ไมไ่ดใ้หค้วามสาํคญักบั

เร่ืองราคาของสินคา้และบริการมากนกั แตผู่บ้ริโภค

กลับหันมาใหค้วามสนใจในเร่ืองของ “ความคุม้ค่า” 

มากกว่าราคาถกูเป็นหลัก เปรียบเหมือนกับการ

แลกเปลี่ยนความพึงพอใจของทั้งสองฝ่ายระหว่าง

เจา้ของธรุกิจและผูบ้ริโภค ซ่ึงไมว่่าสินคา้และบริการ

จะมรีาคามากนอ้ยเพียงใด หากว่าผูบ้ริโภคพิจารณา

แลว้ว่ามีความคุ้มค่ากับราคาที่จ่ายไป คุม้ค่ากับ

ความพึงพอใจท่ีไดร้ับ ก็ย่อมอยากจะซ้ือสินคา้และ

บริการ

Price เปล่ียนเป็น
“Exchange”

ดังน้ัน แบรนดจ์ะตอ้งสรา้งการรับรูใ้นดา้น

คณุค่าหรือการเพิ่ มมูลค่าของสินคา้หรือ

บริการแทน เพื่ อแลกเปล่ียนกับความพงึพอใจท่ี

พวกเขายอมจา่ยเงิน หากสามารถต้ังราคาให้

คุม้ค่าก็สามารถเพิ่ มโอกาสในการปิดการขาย

ไดม้ากข้ึน

EXCHANGE การสร้างความคุ้มค่าให้ลกูค้ายอมจ่าย
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Place 
เปล่ียนเป็น

“Everywhere”

Everywhere การเขา้ถึงที่งา่ยและสะดวก ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้และบริการ

ไดห้ลายช่องทาง หรือก็คือเนน้ความสบายของลกูคา้เป็นหลกั ย่ิงช่องทางเยอะก็ย่ิง

ทาํใหข้ายไดม้ากขึน้ 

Facebook, Instagram, 

Twitter(X) และ TikTok

EVERYWHERE การเข้าถึงท่ีง่ายบนออนไลน์
9



Promotion 
เปล่ียนเป็น

 “Evangelism”

กระบวนการทางดา้นการสื่อสารทางการตลาด 

หรือ การส่งเสริมการตลาดโดยวิธีการออกแคมเปญลด

แลกแจกแถม ตามหลกัการตลาดแบบดัง้เดิมอาจไมไ่ดร้ับ

ความนยิมมากนกัในยคุปัจจบุัน เนือ่งจากพฤตกิรรมของ

ผูบ้ริโภคสมยัใหม่มีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม ผูบ้ริโภค

จะมีความพึงพอใจหรือความหลงรักในแบรนดท่ี์บริโภค

เป็นประจาํอยูแ่ลว้
EVANGELISM การสร้างความสัมพนัธ์

Evangelism การสรา้งความสมัพนัธท่ี์ดี

กับลูกค้าเพ่ือให้พวกเขาเกิดความภักดีต่อ   

แบรนด์ (Brand Loyalty) เพ่ือเป็นลกูคา้ประจาํ

แฟนพนัธุแ์ทข้องแบรนดใ์หไ้ด ้เพราะแบรนดจ์ะ

ไดป้ระโยชนจ์ากลกูคา้กลุ่มนี้ดว้ย เมื่อลกูคา้

ภักดีต่อแบรนดจ์ะเกิดการบอกต่อและแนะนาํ

สินคา้ใหก้บัเพ่ือนพ่ีนอ้งรอบขา้ง
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หลักการตลาดสมัยใหม:่ 

เข้าใจลกูค้า สร้างประสบการณ์สู่

ความสาํเร็จ

ใ น ย ุ ค ด ิ จ ิ ท ั ล ท ี ่ เ ท ค โ น โ ล ย ี

เป ล่ียนแปลงรวดเร็ว พฤติกรรม

ผ ู้บ ริ โ ภ ค ก็ เ ป ล่ี ย น แ ป ล ง ไ ป ด้ว ย

หลกัการตลาดแบบดัง้เดมิอาจไมเ่พียงพอ

อีก ต่ อ ไ ป  ธุรกิ จที่ ต ้อ งก าร ปร ะส บ

ความสําเร็จจําเป็นตอ้งปรับกลยุทธ์ส ู่

แนวคิดการตลาดสมัยใหม่ที่ เนน้ลกูคา้

เป็นศนูยก์ลาง มุง่สรา้งประสบการณท์ี่ด ี

และสรา้งความสมัพนัธท์ี่ยัง่ยืนกบัลกูคา้
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 ศึกษาขอ้มลูลกูคา้อย่างละเอียด เก็บรวบรวมขอ้มลู

พฤตกิรรม ความตอ้งการ และความคาดหวงั

 วิเคราะหข์อ้มลูเชงิลึกเพื่อคน้หา Insights ที่นาํไปพฒันา

สินคา้ บริการ และกลยทุธท์างการตลาดใหต้รงใจ

ลกูคา้

 ใชเ้คร่ืองมอืวิเคราะหข์อ้มลู เทคโนโลยี AI และ Big Data 

เขา้มาชว่ยในการวิเคราะหพ์ฤตกิรรมลกูคา้ 

1. เข้าใจลกูค้าอย่างลึกซ้ึง

หลักการสําคัญของการตลาดสมัยใหม่
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• เน ้นการสร้าง Customer Journey ท่ี

ราบร่ืน ไรร้อยต่อ ตอบโจทย์ความ

ตอ้งการของลกูคา้ในแตล่ะชว่ง

2. มุง่สร้างประสบการณ์ท่ีดี

• พัฒนาสินคา้และบริการให้ตรงกับ

ความตอ้งการของลกูคา้ มอบคณุค่า

และประสบการณ์ ท่ีดี เ กิ นความ

คาดหวงั

หลักการสําคัญของการตลาดสมัยใหม่

• มองลกูคา้เป็นศนูยก์ลาง คิดจากมมุมองของ

ลกูคา้ พยายามสรา้งประสบการณท่ี์ดใีนทกุ

จดุสมัผสั
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เลือกช่องทางการสื่อสาร

ที่เหมาะสมกบั

กลุม่เป้าหมาย เขา้ถึง

ลกูคา้ในชอ่งทางที่พวกเขา

ใชง้านอยู่

สื่อสารอย่างชัดเจน 

ตรงประเด็น กระชบั 

เขา้ใจงา่ย

เน้นเนื้อหาที่สร้างสรรค ์

นา่สนใจ ดงึดดูความ

สนใจ และจงูใจใหล้กูคา้

ตดัสินใจ

เน้นการส่ือสารแบบสอง

ทาง สรา้งปฏิสมัพนัธ์

กบัลกูคา้ ตอบคาํถาม

แกไ้ขปัญหา และรบัฟัง

ความคิดเห็น

หลักการสําคัญของการตลาดสมัยใหม่
3. ส่ือสารอย่างมปีระสิทธิภาพ
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• มุง่สรา้งความภกัดตีอ่แบรนด ์(Brand Loyalty) มอบประสบการณท่ี์ดสีรา้งความประทบัใจใหล้กูคา้

กลบัมาใชบ้ริการซํา้

• ดแูลลกูคา้อย่างตอ่เนือ่ง เสนอโปรโมชัน่และสิทธิพิเศษใหก้บัลกูคา้ประจาํ

• สรา้งชมุชนลกูคา้ (Customer Community) สนบัสนนุใหล้กูคา้มปีฏิสมัพนัธ ์แลกเปลี่ยนประสบการณ์

• รบัฟังความคิดเห็นของลกูคา้ นาํมาปรบัปรงุสินคา้ บริการ และกลยทุธท์างการตลาด

หลักการสําคัญของการตลาดสมัยใหม่
4. สร้างความสัมพนัธ์ท่ีย่ังยืน
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หลักการสําคัญของการตลาดสมัยใหม่
5. ปรับตัวให้ทันกับการเปล่ียนแปลง

 ติดตามเทรนด์การตลาด พฤติกรรมผูบ้ริโภค และ

เทคโนโลยีใหม ่ๆ อยู่เสมอ

 ปรบักลยทุธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์

และความเปลี่ยนแปลง

 เรียนร ูแ้ละพัฒนาอยู่เสมอ มองหาโอกาสใหม่ ๆ ในการ

ขยายธรุกิจ
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Q &A
TIME
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