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ส่วนประสมทางการตลาด
(Marketing mix)



ส่วนผสมทำงกำรตลำด ( Marketing Mix ) 

4P หรือ Marketing Mix เรียกเป็นภำษำไทยว่ำ 

ส่วนผสมทำงกำรตลำด เป็นทฤษฎีหน่ึงท่ีใชใ้นกำรวำงแผน

กำรตลำด โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ Product Price 

Place และ Promotion เรำตอ้งวำงแผนใหแ้ต่ละส่วนมีควำม

สอดคลอ้งและไปในทิศทำงเดียวกนั ครัง้แรกท่ีคิดออกมำ

อำจจะไม่สมบรูณแ์บบ เรำก็สำมำรถปรบัไปเร่ือยๆเพ่ือใหไ้ด้

ส่วนผสมทำงกำรตลำดท่ีเหมำะสมท่ีสุด



ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)
ส่วนประสมการตลาด

สินค้า
ความหมาย
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ตราสินคา้
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4Ps and 4Cs of marketing
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1. Product

P ตวัแรกก็คือ Product ซ่ึงก็คือสินคำ้หรือบริกำรท่ี

เรำสำมำรถเสนอใหลู้กคำ้ได้ การจะก าหนดสินคา้หรือบริการได ้

น้ันเราตอ้งทราบความตอ้งการของตลาด เพ่ือจะไดค้าดเดาทิศทาง

ของการออกสินคา้ใหม่ๆ ได ้หรือเราอาจมองหาโอกาสจากชอ่งว่าง

ทางการตลาด ปรับประยุกตสิ์นคา้เดิมใหก้ลายเป็นสินคา้ใหมท่ี่ไมเ่คย

มีใครท ามากอ่น แตท่ี่ส าคญัคือตอ้งตอบโจทยใ์หลู้กคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี

เรามีทฤษฎีทางการตลาดมากมายเก่ียวกบั Product แตส่ิ่งนึงท่ีเนน้

คือ กำรสรำ้งควำมแตกต่ำงใหก้บัสินคำ้(Differentiate) เพราะ

ถือเป็นชอ่งทางท่ีสามารถเอาชนะสินคา้อ่ืนๆไดอ้ยา่งสมศกัด์ิศรี และ

ลูกคา้ก็สามารถจดจ าเราไดด้ว้ยความโดดเดน่ของเราเอง



1. ผลิตภณัฑ ์(Product)

1.1 กลยุทธข์องสำยผลิตภณัฑ ์(Product  line)

1.2 กลยุทธด์ำ้นตรำสินคำ้ (Branding)

1.3 กลยุทธด์ำ้นบริกำร (Services)

1.4 กลยุทธด์ำ้นบรรจุภณัฑแ์ละฉลำก (Packaging  &  Labeling)

1.5 กลยุทธด์ำ้นผลิตภณัฑใ์หม่ (New  Product Development)

1.6 กลยุทธด์ำ้นกำรรบัประกนั (Warrantee)



กลยุทธข์องสำยผลิตภณัฑ ์และตรำสินคำ้

1.1 กลยุทธข์องสำยผลิตภณัฑ ์(Product  line  

stretching)

คือ กำรสรำ้งควำมหลำกหลำยของผลิตภณัฑ์

ทัง้ในทำงกวำ้งทำงลึก และ ยำว





ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix)

บริษทัผลิตสินคำ้ 3 สำยผลิตภณัฑ์

1. สำยผลิตภณัฑ ์      2. สำยผลิตภณัฑ์ 3. ผลิตภณัฑเ์ก่ียว

เก่ียวกบัเสน้ผม เก่ียวกบัผิวพรรณ       กบัเคร่ืองหอม

* ยำสระผม ส ำหรบัผมแหง้,  ผมแตกปลำย, มีรงัแค ควำมลึก 3 แบบ

* ครีมนวดผม ส ำหรบัผมแหง้,  ผมแตกปลำย, มีรงัแค ควำมลึก 3 แบบ

* ยำยอ้มผม สีแดง,  สีด ำ,  สีน ้ำตำล,  สีม่วง ควำมลึก 4 แบบ

ควำมยำวของสำยผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัเสน้ผมทัง้หมด คือ 10 รำยกำร





กลยุทธข์องสำยผลิตภณัฑ ์และตรำสินคำ้

1.2 กลยุทธต์รำสินคำ้ (Branding)

หมำยถึง  สญัลกัษณ ์ รูปแบบหรือทุก

อย่ำงรวมกนัโดยมีวตัถุประสงค์ท่ีจะสรำ้ง

ควำมแตกต่ำงระหว่ำงสินคำ้ของตนกบัคู่แข่ง

กำรสรำ้งตรำสินคำ้นั้น  ตอ้งเป็นส่ิงท่ีจดจ ำ

ง่ำย  ไม่ซบัซอ้นจนเกินไป และมีควำมโดด

เด่น



1.3 กลยุทธด์ำ้นกำรบริกำร

 กลยุทธด์ำ้นกำรบริกำร (Services)

➢  ควำมน่ำเช่ือถือ (Releability)

➢  กำรตอบสนองต่อควำมตอ้งกำรบริกำร 

(Responsiveness)

➢  ควำมเช่ือมัน่ (Assurance)

➢  กำรเอ้ือเฟ้ือช่วยเหลือใหบ้ริกำร (Empathy)

➢  ภำพลกัษณร์วมกำรใหบ้ริกำร (Tangibles)



1.4 กลยุทธด์ำ้นบรรจุภณัฑ์

บรรจุภณัฑ์ (Packaging)

หมำยถึง  กิจกรรมในกำรออกแบบและผลิตภำชนะบรรจุ

หรือห่อหุม้สินคำ้

หนำ้ท่ีหลกัของบรรจุภณัฑ์ (Basic Functions of Packaging)

  ปกป้องสินคำ้ (Protection)

  เพ่ิมควำมสะดวก (Convenience)

  ใชเ้พ่ือส่ือสำร (Communication)





1.4 กลยุทธด์ำ้นบรรจุภณัฑ์

นโยบำยกำรบรรจุภณัฑ์ (Packaging  policy)

  เปล่ียนบรรจุภณัฑ ์ (Changing  the  package)

  น ำกลบัมำใชใ้หม่  (Reuse  packaging)

  บรรจุภณัฑส์ ำหรบัสำยผลิตภณัฑ ์ (Packaging   the  product  line)

  เพ่ือส่ิงแวดลอ้ม  (Socioenvironmental  design)



2. Price
P ตวัท่ีสอง คือ Price หรือราคา เร่ืองเงินๆทองๆถือเป็นเร่ืองส าคญัส าหรับการขาย

ของเลยก็วา่ได ้เพราะฉะนั้นราคาน่ีแหละเป็นตวัท่ีสามารถสรา้งรายไดเ้ขา้มาใหเ้รา กำร

ตัง้รำคำจึงเป็นส่ิงส ำคญัมำกในการคา้ขาย เพราะราคาจะตอ้งเหมาะสมกบัคุณคา่

ของสินคา้หรือบริการท่ีเรามีให ้ ถา้เราตอ้งราคาสูงเกินกวา่คุณภาพสินคา้ ลูกคา้ท่ีไหนจะ

ซ้ือของเรา แต่ถา้เราตอ้งราคาต ่ ากว่าคุณภาพสินคา้ สุดทา้ยเราก็จะเป็นคนท่ีเสีย

ผลประโยชน์ซะเอง ดงันั้น การจะตัง้ราคาเราจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาและส ารวจกอ่นวา่ 

ตวัเลขท่ีเราตัง้ข้ึนเป็นราคาท่ีลูกคา้พึงพอใจจะจา่ยหรือไม่



2. Price



2. รำคำ (Price)

 เพ่ือเจำะตลำด (Market  Penetration  Pricing)

 เพ่ือท ำใหเ้กิดกำรลองใช ้(Price  to  Product  Trial)

 เพ่ือแยกกลุ่มเป้ำหมำยใหช้ดัเจน (Segmentation  Pricing)

 เพ่ือใหไ้ดก้ ำไรสงูสุด (Maximum  Profit  Pricing)

 เพ่ือสรำ้งภำพ (Image  Pricing)

 เพ่ือใหอ้ยู่รอด (Survival  Pricing)



รำคำและเกณฑก์ำรก ำหนดรำคำ

กำรก ำหนดรำคำ

 ก ำหนดรำคำสงูกว่ำรำคำตลำด (Above  market  price)

 ก ำหนดท่ีรำคำตลำด (Market  Price)

 ก ำหนดรำคำท่ีต ำ่กว่ำรำคำตลำด (Below  Market  Price)

เกณฑก์ำรก ำหนดรำคำขำย

 ตัง้จำกตน้ทุน (Cost  Oriented)

 ตัง้จำกควำมตอ้งกำรของตลำด (Demand  oriented)

 ตัง้จำกคู่แข่งขนั (Competition oriented)



3. Place

P ตวัท่ีสาม คือ Place หรือสถานท่ีจดัจ าหน่าย เรียกงา่ยๆก็คือ เรามีวิธีการขายยงัไง สินคา้

โชวอ์ยูท่ี่ไหน ส่งใหลู้กคา้อยา่งไร อนัน้ีถา้เป็นหน้าร้านจริงๆอาจตอ้งมีการเลือกสรรท าเลท่ี

เหมาะสมดว้ย แตถ่า้เป็นรา้นคา้ออนไลน์ ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายของเราก็คือเว็บไซต ์หรือบาง

รา้นก็อาจจะขายผา่นทาง Facebook Fanpage แลว้ก็สง่สินคา้ผา่นทางไปรษณีย์

สถานท่ีจดัจ าหน่ายมี 2  แบบคือ

1. ออนไลน์

2. ออ๊ฟไลน์



3. Place



3. ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย (Place-Distribution Channel)

เป้ำหมำยของกำรจดัจ ำหน่ำย

 กระจำยสินคำ้ใหท้ัว่ถึงทุกจุดขำย (Market Coverage)

 มีตน้ทุนท่ีต ำ่กว่ำคู่แข่งขนั (Lower  cost  than  competitors)

 สินคำ้อยู่ในสภำพดี  ไม่เสียหำย (Good condition, No damage)

 เกิดก ำไรของธุรกิจสงูสุด (Maximum  Profit)

 มีควำมรวดเร็วกว่ำคู่แข่งในกำรส่งมอบ (Fast  Delivery)

 สรำ้งควำมไดเ้ปรียบในกำรแข่งขนั (Competitive  advantage)



3. ช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย

โรงงำน

โรงงำน

โรงงำน

โรงงำน

โรงงำน
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คำ้ส่ง

คำ้ส่ง

คำ้ปลีก

คำ้ปลีก

คำ้ปลีก

ผูบ้ริโภค

ผูบ้ริโภค

ผูบ้ริโภค

ผูบ้ริโภค

เอเย่นต์



4. Promotion

P ตวัสุดทา้ยก็คือ Promotion อนัน้ีน่าจะเป็นตวัท่ีทุกคนคุน้เคยมากท่ีสุด ทัง้ในฐานะ

พอ่คา้แมค่า้ และในฐานะลูกคา้เลย เพราะเม่ือไหร่ท่ีไดยิ้นค าวา่ Promotion เราจะรูสึ้ก

วา่มนัคือการลดราคา แตค่วามจริงแลว้ Promotion มีอะไรมากกวา่นั้น เพราะมนัรวมถึง

กิจกรรมทางการตลาดอ่ืนๆดว้ย เชน่ การประชาสมัพนัธ ์การโฆษณา ใบปลิว โปสเตอร์ 

และการลดแลกแจกแถม นอกจากน้ียงัมีอะไรอีกหลายอยา่งใหเ้ราไดน้ ามาใช ้



4. กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)

เคร่ืองมือในกำรส่งเสริมกำรตลำด

4.1 กำรโฆษณำ (Advertising)

4.2 กำรขำยโดยพนกังำนขำย (Personal  Selling)

4.3 กำรประชำสมัพนัธ ์(Public  Relations & Publicity)

4.4 ส่งเสริมกำรขำย (Sales  Promotion)



4.1 กำรโฆษณำ (Advertising)

กำรโฆษณำ (Advertising)

 แจง้ข่ำวสำร (Informing)

 เพ่ือจงูใจ (Persuading)

 เพ่ือเตือนควำมจ ำ (Reminder)

 เปล่ียนกำรรบัรู ้ (Changing  perception)

ส่ือท่ีใช้ (Medium  of  Communications)

โทรทศัน,์  หนงัสือพิมพ,์ นิตยสำร, ป้ำยโฆษณำ, จดหมำยส่ือ On-line, วิทยุ



4.2 กำรใชพ้นกังำนขำย (Personal  Selling)

กำรขำยโดยพนกังำนขำย (Personal  Selling)

 กระตุน้กำรซ้ือ (Stimulating  sales)

 รบัข่ำวสำรขอ้มลู (Receiving  information)

 ตรวจสอบตลำด (Market  inspection)

 สรำ้งควำมสมัพนัธ ์(Creating  relationship)

เทคนิค (Selling  Techniques)

 กำรเสนอขำย, กำรแสวงหำลูกคำ้, กำรโนม้นำ้วและจูงใจลูกคำ้

 กำรปิดกำรขำย,  กำรติดตำมลูกคำ้



4.3 กำรประชำสมัพนัธ ์(Public Relations & Publicity)

กำรประชำสมัพนัธ ์/ จดักิจกรรม (PR /PB)

 สรำ้งควำมสมัพนัธก์บัมวลชนและส่ือ (Public  relations)

 สรำ้งภำพลกัษณ ์(Creating  image)

 โฆษณำประชำสมัพนัธส์ถำบนั (Corporate  advertising)

 แกไ้ขวิกฤต (Crisis  to  solution)

เทคนิค (PR  Techniques)

กำรแถลงข่ำว, กำรพบปะส่ือมวลชน, กำรแจง้ข่ำว, กำรจดักิจกรรม, Sponsorship,  กำรจดัสมัมนำ



4.4 กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales  Promotion)

กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales  Promotion)

 ทดลองซ้ือ (Trial  purchase)

 ตดัสินใจซ้ือ  ณ จุดขำย (Immediate  purchase) 

 อยำกซ้ือซ ้ำ  (Repeat  purchase)

 สกดัคู่แข่ง (Block  competitor)

เทคนิค (Sales  Promotion  Techniques)

สินคำ้ตวัอย่ำง, ของแถม, คปูองส่วนลด, แสตมป์, กำรชิงโชค, กำรแข่งขนั, ส่วนลด, กำรใหส่้วนเพ่ิม, 
กำรรบัประกนั



ดร.วิไลลักษณ์ รักบ ำรุง

จบกำรน ำเสนอ
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