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01
Peter F. Drucker ให้ความหมายของการตลาดว่า
" ก า ร ต ล า ด  คื อ ค ว า ม พ ย า ย า ม ท า ใ ห้ ก า ร ข า ย
ขยายกว้างออกไป และด้วยความรวดเร็วที่สุด“

02 William J. Stanton ไดก้ล่าวไว้ว่า
"การตลาด หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจทั้งหมด ที่สามารถ
ส่งผลกระทบระหว่างกันได้ เช่น การก าหนดราคา
การจัดจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ และการส่งเสริมการตลาด 
เพื่อให้ตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้า ทั้งในปัจจุบัน
และผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้าในอนาคต"

การตลาดได้พัฒนามาอย่างต่อเมืองเป็นระละเวลา
ยาวนาน และมีผู้ให้ความหมายหรือนิยาม
ของการตลาดไวเ้ป็น จ านวนมาก เช่น



04

Dr. Philip Kotler ศาสตราจารย์ด้านการตลาด
ทีม่ีชื่อเสียงของประเทศสหรัฐอเมริกา ได้ให้นิยามของ

การตลาดว่า "การตลาด คือ กระบวนการทางสังคมและ
การจัดการที่ท าให้บุคคลหรือกลุ่มบุคคลได้รับสิ่ ง
ที่ตอบสนองความ จ าเป็น(needs) และความต้องการ 
(wants) โดยอาศัยการสร้างผลิตภัณฑ์ที่ มี คุณค่ า
และน าไป แลกเปลี่ยนกับบุคคลอื่น"

03
สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา

(The American Marketing Association
: AMA) ให้ให้นิยามค าว่าการตลาดไว้ว่า 
"การตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผนและ
บริหารในด้านแนวความคิด การก าหนดราคา 
การส่งเสริมการตลาด การจัดจ าหน่ายสินค้า
หรือบริการ เพื่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนสินค้า
หรือบริการ ซึ่งท าใหผู้้บริโภคได้รับความสุข
ความพอใจและบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร"

การตลาดได้พัฒนามาอย่างต่อเมืองเป็นระละเวลา
ยาวนาน และมีผู้ให้ความหมายหรือนิยาม
ของการตลาดไวเ้ป็น จ านวนมาก เช่น



ความหมายของการตลาด

60%

60% 40%

การตลาด คือ การกระท ากิจกรรมต่าง ๆ 
ในทางธุรกิจที่มีผลให้เกิดการน าสินค้า
หรือบริการจากผู้ผลิต ไปสู่ผู้บริโภค

หรือผู้ใช้บริการ นั้น ๆ ให้ได้รับความพึงพอใจ
สูงสุดขณะเดียวกันก็บรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการ



องค์ประกอบของการตลาด

1. มีสิ่งที่จะโอนเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ 
คือ สินค้าหรือบริการ

3. มีผู้ขายสินค้าหรือบริการ

2.มีตลาด คือ ผู้ซื้อที่ต้องการ
ซื้อสินค้าหรือบริการ

4. มีการแลกเปลี่ยน



ตลาดตามความหมายของนักธุรกิจ
หรือนักการตลาด

ตลาดตามความหมายของบุคคลทั่วไป

ตลาด หมายถึง สถานที่ ที่เป็นศูนย์กลาง
ในการแลกเปลี่ยน สถานที่ผู้ซื้อ ผู้ขาย
จะไปตกลงซื้อขายสินค้ากัน

ตลาด คือ บุคคล หน่วยงาน องค์กรที่มคีวามคิด
ทีจ่ะซื้อสินค้า มีอ านาจซื้อ และมีความเต็มใจ
ที่จะซื้อสินค้าหรือบริการ



การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในปริมาณ ในเวลา ในสถานที่
ที่ผู้บริโภคต้องการ ในราคาที่ผู้บริโภคมี ก าลังการซื้อ และ
โอนความเป็นเจ้าของได้ การเชื่อมโยงความสัมพันธ์ระหว่าง
ผู้เป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์ และสร้างการรับรู้ให้กับผู้บริโภค

2. การตลาดเป็นตัวเชื่อมโยงความสัมพันธ์ระหว่าง
เจ้าของผลิตภัณฑ์กับผู้บริโภคการ เสนอผลิ ตภัณฑ์ที่ ที่ ต ร งต่ อความ ต้ อ งการ

ของผู้บริโภค จนท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนในระดับผู้ซื้อ
แ ล ะ ผู้ ข า ย เ ป็ น เ ค รื่ อ ง มื อ ที่ ส ร้ า ง ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ
ใ ห้ กั บ ผู้ บ ริ โ ภ ค อ ย่ า ง ต่ อ เ นื่ อ ง  ท า ใ ห้ ผู้ บ ริ โ ภ ค
เกิดความซื่อสัตย์ภักดีต่อผลิตภัณฑ์ ท าให้ผู้บริโภคกลับมา
ใช้หรือซื้อซ้ าเมื่อมีความต้องการ

1. การตลาดเป็นเครืองมือที่ท าให้เกิดการแลกเปลี่ยน

เกิดการไหลเวียนในระบบเศรษฐกิจ คือ เกิดการจ้างงาน 
เกิดรายได้ เกิดการบริโภค และเกิดการใช้แรงงาน ท าให้การ
ด ารงชีวิตของมนุษย์ในสังคมอยู่ในระดับที่มีการกินดีอยู่ดี 
มีความเป็นอยู่ อย่างเป็นสุขโดยทั่วกัน

4. การตลาดเป็นกลไกในการเสริมสร้างระบบเศรษฐกิจ

ต้องพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ตรงต่อความต้องการและ
สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค จูงใจผู้บริโภคด้วย
การเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ อยู่เสมอ 

3. การตลาดเป็นตัวผลักดันให้มีการพัฒนาปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์



ความส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของชาติคือ ?

1. กระตุ้นให้ประชาชนเกิดความต้องการซื้อสินค้าและบริการ
2. ก่อให้เกิดการจ้างงานมากขึ้น
3. ยกระดับมาตรฐานการด ารงชีวิตดีขึ้น
4. ช่วยให้รายได้ประชากรสูงขึ้น
5. ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงและการพัฒนาของเศรษฐกิจ
6. เกิดการค้าระหว่างประเทศ
7.ยกระดับการผลิต ท าให้เกิดการหมุนเวียนของปัจจัยการผลิต



ความส าคัญต่อหน่วยงานภาครัฐ 
และองค์กรไม่แสวงหาก าไร คือ ?

1. ติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย
2. ระดมการสนับสนุนจากกลุ่มเป้าหมาย



ความส าคัญต่อองค์กรธุรกิจ คือ ?

1. สร้างรายได้ให้กิจการ
2. ท าให้ต้องพัฒนาแนวความคิดใหม่ ๆ ตลอดเวลา
3. สร้างอรรถประโยชน์ด้านต่าง ๆ ให้กับลูกค้า
4. ท าให้ลูกค้าเกิดความต้องการ
5. องค์กรขยายการผลิต



ความส าคัญต่อผู้บริโภค คือ ?

1. ผู้บริโภคเลือกชื้อสินค้าตามคุณภาพราคาที่ต้องการ
2. ยกระดับมาตรฐานความเป็นอยู่ของบุคคลในสังคมให้สูงขึ้น
3. ท าให้หาซ้ือสินค้าในราคาที่ถูกลง
4. ท าให้พฤติกรรม อุปนิสัย ความเชื่อ ค่านิยมและลักษณะ
การด ารงชีพของบุคคลในสังคมเปลี่ยนไป
5. เกิดอาชีพต่าง ๆ แก่บุคคลในสังคมเพิ่มมากขึ้น



ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

1. ผลิตภัณฑ์
(Product)

01

3. สถานที่จ าหน่าย 
(Place)

03

2. ราคา 
(Price)

02

4. การส่งเสริม
การตลาด 
(Promotion) 04

สิ่งที่น าเสนอกับการตลาด
เพ่ือความสนใจ (Attention) 
ความอยากได้ (Acquisition) 

การใช้ (Using) 
หรือการบริโภค (Consumption) 
ที่สามารถตอบสนองความต้องการ

ขนาดรูปร่างลักษณะ และคุณสมบัติ
การรับประกันและ

โปรแกรมการให้บริการ

สิ่งที่บุคคลจ่าย ส าหรับสิ่งที่ได้มาซึ่งแสดง
ถึงในรูปของเงิน นักการตลาดต้องตัดสินใจ

ในราคา ลักษณะความแตกต่าง
ของผลิตภัณฑ์ การตอบสนอง
ความพึงพอใจของผู้บริโภค

โดยพิจารณามูลค่าที่ส่งมอบให้ลูกค้า
ต้องมากกว่าต้นทุน (Cost) 

หรือราคา (Price) เนื่องจากผู้บริโภค
จะตัดสินใจซื้อกต็่อเมื่อมูลค่ามากกว่า

ราคาสินค้า

สถานที่ ช่องทาง คนกลาง บริษัทขนส่ง 
หรือบริษัทเก็บรักษาสินค้า เพ่ือให้การ

เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากองค์กร
ไปยังตลาด สร้างอรรถประโยชน์

ทางด้านเวลา สถานที่ 
และความเป็นเจ้าของให้กับผู้บริโภค

การติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายและผู้ชื่อ 
เพ่ือสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ

- การโฆษณา
- การประชาสัมพันธ์
- การขายโดยพนักงานขาย
- การส่งเสริมการขาย
- การตลาดทางตรง



1.Product

Simple PowerPoint Presentation

สิ่งที่เสนอให้แก่ตลาดที่สามารถตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ต้องการของลูกค้าใหไ้ด้รับความพอใจ ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย
- Tangible Goods สินค้าที่มีตัวตนจับต้องได้ สัมผัสได้ 

(Goods)

- Intangible Goods สิ่งที่ไม่มีตัวตน จับต้องไม่ได้ สัมผัสไม่ได้ 
(Services)

ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่ลูกค้าให้ความสนใจมากที่สุดในบรรดาส่วนผสม
ทางการตลาดทั้งหมด



2.Price

Simple PowerPoint Presentation

ราคา เป็นสิ่งที่ค่อนข้างส าคัญในการตลาด ตั้งราคาให้เหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งจะมีวิธีก าหนดราคาง่ายต่าง ๆ 
ดังนี้
2.1 ก าหนดราคาตามลูกค้า คือ การก าหนดราคาตามที่เราคิดว่า
ลูกค้าจะเต็มใจจ่ายซ่ึงอาจได้มาจากการท าส ารวจหรือ
แบบสอบถาม
2.2 ก าหนดราคาตามตลาด คือ การก าหนดราคาตามคู่แข่งใน
ตลาด แต่ต้องพิจารณาต้นทุนสินค้า เพื่อจะได้ก าไรตามที่ตั้งเป้า
แล้วมาหาหาทางลดต้นทุนลง
2.3 ก าหนดราคาตามต้นทุน+ก าไร วิธีนี้เป็นการค านวณว่าต้นทุน
อยู่ที่เท่าใดแล้ว+ค่าขนส่ง+ค่าแรง+ก าไร  จึงได้มาซึ่งราคา แต่หาก
ราคาที่ได้มาสูงมาก อาจจ าเป็นต้องมีการท าประชาสัมพันธ์ หรือ
ปรับภาพลักษณ์ให้เข้ากับราคานั้น



ตอนแรก OATSIDE วางต าแหน่งทางการตลาด (Brand Positioning) 
เป็นแบรนด์นมทางเลือกที่มีความพรีเมียม และต้ังราคาสูงกว่านมวัว 
แต่เมื่อเวลาผ่านไป แบรนด์ได้มีการปรับลดราคาลงมา 

เมื่อเวลาผ่านไป แบรนด์เริ่มมีลูกค้าที่มีความจงรักภักดีต่อแบรนด์ มีคนรู้จัก
และนิยมมากขึ้น

ประกอบกับมีเทคโนโลยีใหม่ ๆ ที่เข้ามาช่วยให้ต้นทุนการผลิตต่ าลง หรือมี
การผลิตจ านวนมาก จนเกิดการประหยัดต่อขนาด (Economies of Scale)

จุดนี้เองที่แบรนด์จะสามารถค่อย ๆ ลดราคาลงมา เพื่อตีตลาดแมส หรือ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่ไวต่อราคาสินค้ามากขึ้น



3. Place 

Simple PowerPoint Presentation

การกระจายสินค้า เช่น ของใช้ในระดับบนหรือพรีเมี่ยม ควรจะ
จ ากัดการขายไม่ไม่ให้มีมากเกินไป เพราะอาจจะท าให้เสีย
ภาพลักษณ์ได้

วิธีการกระจายสินค้าคือ ต้นทุนการกระจายสินค้า เช่น การขาย
สินค้าใน 7-eleven อาจจะกระจายได้ทั่วถึง แต่อาจจะมีต้นทุนที่
สูงกว่า เลือกท าเลให้เหมาะสมกับสินค้า 

ดังนั้นควรขายที่ใดก็ต้องพิจารณาตามลักษณะสินค้า



4. Promotion 

Simple PowerPoint Presentation

การท ากิจกรรมต่าง ๆ เช่น โฆษณาในสื่อต่าง ๆ ใช้สื่ออินเตอร์เน็ต
ซึ่งมีผู้ใช้เพิ่มจ านวนขึ้นมากในแต่ละปี การใช้สื่ออื่นๆ เช่น ใบปลิว 
โปสเตอร์ หากเป็นสื่อท้องถิ่นก็จะมีรถแห่ วิทยุท้องถิ่น 
หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น วิธีในการเลือกสื่อนอกจากจะดูเรื่องค่าใช้จ่าย 
การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย



กระบวนการทางการตลาด สามารถท าได้โดย
1. การวิเคราะห์ - วิจัยตลาด หาโอกาสทางธุรกิจ เพื่อเข้าใจผู้ที่มีแนวโน้มจะเป็นลูกค้า
2. ทบทวนสถานะของธุรกิจ โดยการวิเคราะห์ตลาดและอุตสาหกรรมทั้งในระดับมหภาค

เเละจุลภาค
3. การวิเคราะห์และพัฒนากลยุทธ์การตลาดที่สอดคล้องกับกลยุทธ์ธุรกิจ ได้แก่ การวาง

เป้าประสงค์ของบริษัท การวิเคราะห์หน่วยธุรกิจ และประเมินโอกาสทางการตลาด การวางกล
ยุทธ์ทางการตลาดและผลิตภัณฑ์ 

4. การวิเคราะห์คู่แข่งและการวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์
5. การก าหนดเป้ายอดขาย และเป้าหมายทางการตลาด มีความเฉพาะเจาะจง (Be specific)

วัตถุประสงค์จะต้องมีเป้าหมายที่เน้นเฉพาะ
6. การเลือกตลาดเป้าหมาย โดยการแบ่งตลาดรวมเป็นส่วนๆ เพื่อระบุถึงกลุ่มเป้าหมาย

ทีน่่าสนใจ ช่วยในการตัดสินใจในการวางต าแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ และการวิเคราะห์
พฤติกรรมลูกค้า

7. พัฒนาส่วนประสมทางการตลาด โดยการวิเคราะห์ส่วนประสมคู่แข่งและแนวทางการท าตลาด
ของคู่แข่ง การจัดท ากลยุทธ์ และยุทธวิธีในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด



ความแตกต่างระหว่างการตลาดและการขาย
การตลาด
1. ให้ความส าคัญกับลูกค้า
2. ค้นหาความต้องการน าไปพัฒนา
ผลิตภัณฑ์
3. มุ่งผลก าไรจากความพอใจ
ของลูกค้า
4. ทุกกิจกรรมมุ่งที่การตลาดเป็นหลัก
5. หวังก าไรระยะยาว

การขาย
1. มุ่งความส าคัญที่การผลิตและ
การขาย
2. ผลิตสินค้าก่อน แล้วพยายาม
ขายให้ได้
3. มุ่งก าไรจากปริมาณการขาย
4. ให้ความส าคัญกับผู้ขาย
5. เพื่อให้ได้ก าไรในระยะสั้น

สรุป
การตลาด มุ่งตอบความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้ใด้ดีกว่าคู่แข่ง

การขาย มุ่งขายให้ได้โดยใช้ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า/ผู้บริโภค








