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บทที$ &
บทนําเกี$ยวกบัหลกัการตลาด

1

หวัขอ้เนื* อหา
u ความหมายของการตลาด
u แนวความคิดทางการตลาด
u ลกัษณะของการตลาด
u กระบวนการทางการตลาด
u บทบาทของการตลาด
u ความสาํคญัของการตลาด
u หนา้ที= ทางการตลาด 
u ความสมัพนัธร์ะหวา่งระบบการตลาดกบัระบบเศรษฐกิจ
u สว่นประสมทางการตลาด

2

u งานการตลาดเป็นทั.งศาสตรแ์ละศิลปะ ผูที้: จะประสบความสาํเร็จในธุรกิจไดต้อ้งเป็นผูที้:
สามารถเอาชนะคูแ่ขง่ขนัได ้ซึ: งจาํเป็นตอ้งมีความรูใ้นเรื: องของหลกัการตลาดเป็นอยา่งดี 
และสามารถนําความรูด้า้นการตลาดนั.นไปประยุกตใ์ชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสมในแตล่ะสถานการณ ์
งานการตลาดจึงเป็นงานหลกัที: สาํคญัของธุรกิจที: มีผลตอ่ความสาํเร็จของกิจการ

u การตลาดในโลกธุรกิจยุคปัจจุบนัมีความสาํคญัยิ: ง ธุรกิจหรือองคก์รทุกแหง่ตอ้งมีฝ่าย
การตลาดหรือฝ่ายขาย ซึ: งจะทาํหนา้ที: ในการวิเคราะหห์าโอกาสทางการตลาด วางแผนและ
ปฏิบติัการหรือดาํเนินงานดา้นการตลาด เพื: อเสนอสินคา้และบริการแกลู่กคา้และตลาด
เป้าหมายของตนเอง โดยใชเ้ครื: องมือและทรพัยากรตา่ง ๆ ขององคก์รใหเ้กิดประสิทธิภาพมาก

ที: สุด

3

ความนํา ความหมายของการตลาด
u Philip Kotler (2012) ไดใ้หค้วามหมายของการตลาดไว ้2 ความหมาย 

u การตลาด หมายถึงกระบวนการวางแผนและการบริหารแนวความคิดเกี= ยวกบัการตั?งราคา การสง่เสริม
การตลาด การจดัจาํหน่ายสินคา้ บริการ หรือความคิด เพื= อสรา้งใหเ้กิดการแลกเปลี= ยน เพื= อตอบสนอง
ความพึงพอใจของบุคคลและบรรลุเป้าหมายขององคก์าร 

u การตลาด หมายถึงกระบวนการทางสงัคมและการจดัการ (social and managerial 
process) ที= ทาํใหบุ้คคลหรือกลุม่บุคคลไดร้บัสิ= งที= ตอบสนองความจาํเป็น (needs) และความ
ตอ้งการ (wants) โดยอาศยัการสรา้ง (creating) ผลิตภณัฑที์= มีคุณคา่และนําไปแลกเปลี= ยน 
(exchanging) ผลิตภณัฑแ์ละคุณคา่กบับุคคลอื= น
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u ภาพที& (.( แนวความคิดหลกัทางการตลาด (Core Marketing Concepts)

u จากภาพ การตลาด (Market) มีองคป์ระกอบพื6 นฐาน เริ; มจากความจาํเป็น (Needs)
ความตอ้งการ (Wants) และความตอ้งการซื6 อ (Demands) ของบุคคลหรือผูบ้ริโภค 
(Consumer) ในสินคา้ (Goods) บริการ (Services) หรือแนวความคิด 
(Ideas) ซึ; งธุรกิจเป็นผูนํ้าเสนอแกผู่บ้ริโภค ดว้ยวิธีการการแลกเปลี; ยน
(Exchange) การทาํธุรกรรม (Transaction) และการสรา้งความสมัพนัธท์าง
การตลาด (Relationships marketing) ผา่นตลาด (Market) ซึ; งเป็น
สถานที; ที; เป็นศูนยก์ลางในการซื6 อขาย โดยมีเป้าหมายเพื; อสรา้งคุณคา่ (Value) ของ
ผลิตภณัฑใ์หผู้บ้ริโภคไดร้บั จากมูลคา่ของผลิตภณัฑ ์(Value) หรือจาํนวนเงินที; จา่ยเพื; อ
ซื6 อผลิตภณัฑ ์จนเกิดความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) เมื; อ
คุณคา่ที; ไดร้บัมากกวา่มูลคา่ที; จา่ยไป

u

6

แนวความคิดทางการตลาด

u แนวความคิดทางการตลาด (marketing concept) หมายถึงการที5 องคก์ารใช ้
ความพยายามทั=งสิ= นเพื5 อสรา้งความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ เพื5 อมุง่ใหเ้กิดยอดขายและกาํไรใน
ที5 สุด รวมถึงการปลูกฝงัความคิดหรือพฤติกรรมบางอยา่งที5 เห็นวา่ดีใหแ้กผู่ค้น ซึ5 งเรียกกนัวา่
การตลาดเชิงสงัคม (social marketing) 

u Kotler & Armstrong (2017, pp. 26-42) ไดเ้สนอแนวความคิด
หลกัทางการตลาด (core marketing concept) ที5 ธุรกิจสามารถเลือกใช ้
ไดป้ระกอบดว้ย 5 แนวคิด ดงันี=

7

u !. แนวความคิดการผลิต (The Production Concept) เป็นแนวคิดที,

เกา่แกที่, สุด โดยคิดวา่ผูบ้ริโภคพอใจที, จะซืB อเฉพาะผลิตภณัฑที์, ตนชอบ หาซึBองา่ย และตน้ทุนตํ,า

เทา่นัBน นักการตลาดจึงตอ้งปรบัปรุงการผลิตใหดี้ขึBน เพื, อลดตน้ทุนใหต้ ํ,าและจดัจาํหน่ายให ้

ท ั,วถึง ซึ, งจะเป็นตลาดของผูข้ายหรือตลาดผูกขาด

u 2. แนวความคิดผลิตภณัฑ ์(The Product Concept) ผลของการมุง่เนน้

การผลิตที, ใชต้น้ทุนตํ,า เพื, อใหไ้ดผ้ลผลิตจาํนวนมาก โดยสินคา้ที, ผลิตออกมาจาํหน่ายไมมี่ความ

แตกตา่งกนั ท ัBงในดา้นคุณภาพและราคาทาํใหเ้กิดภาวะสินคา้ลน้ตลาด ผูบ้ริโภคจะมีความพึง

พอใจในสินคา้ที, มีคุณภาพและรูปลกัษณที์, ดีที, สุดเมื, อเปรียบเทียบกบัราคา และผูผ้ลิตเองก็เนน้ไป

ที, การปรบัปรุงคุณภาพและพฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้กิดความแตกตา่งจากคูแ่ขง่ขนัและดีกวา่คูแ่ขง่

ขนัอยูเ่สมอ
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u 3. แนวความคิดการขาย (The Selling Concept) เป็นแนวความคิดที1 ให ้

ความสาํคญักบักิจกรรมทางดา้นการขาย เนื1 องจากคูแ่ขง่ที1 มีอยูม่ากในตลาดไดมี้การพฒันาสินคา้ใหมี้

คุณภาพเทา่เทียมกนั  ผูบ้ริโภคจะซืP อสินคา้ตอ่เมื1 อมีความจาํเป็น นักการตลาดจึงตอ้งกระตุน้ความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคและจูงใจใหผู้บ้ริโภคซืP อสินคา้เพิ1 มขึPนอยา่งตอ่เนื1 อง โดยอาศยัพนักงานขายให ้

เป็นผูนํ้าเสนอขายสินคา้ จึงตอ้งพยายามปรบัปรุงหน่วยงานขายใหมี้ประสิทธิภาพ ดว้ยการคดัสรร

พนักงานที1 มีความสามารถในดา้นของเทคนิคการขาย โดยพยายามคิดคน้หาวิธีการขายรูปแบบใหม ่ๆ

u 4. แนวความคิดการตลาด (The Marketing Concept) ) เป็นแนวความคิดที1

กิจการใหค้วามสาํคญัตอ่ผูบ้ริโภคมากขึPน โดยจะยึดหลกัวา่ผูบ้ริโภคจะซืP อสินคา้ดว้ยความพึงพอใจ

นอกเหนือจากคุณภาพของสินคา้ นักการตลาดจึงตอ้งทาํการวิจยัตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

แลว้นําขอ้มูลมาผลิตเป็นสินคา้หรือปรบัปรุงสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพและตรงกบัความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคมากที1 สุด เพื1 อสรา้งความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค 

9 10

u ภาพที& (.* แนวคิดการขาย (The Selling Concept) และแนวคิดการตลาด (The 

Marketing Concept)

ใหค้วามสาํคญักบัลูกคา้ โดย
มุง่หวงัผลกาํไรระยะยาวจาก
ความพอใจของลูกคา้

ใหค้วามสาํคญักบัผูข้าย 
โดยมุง่หวงักาํไรในระยะ
สัCนจากปริมาณการขาย

u ภาพที& 1.3 แนวคิดทางการตลาดเพื1 อสงัคม (The Societal Marketing Concept)
11

u 5. แนวคิดทางการตลาดเพื&อสงัคม (The Societal Marketing 
Concept) การดาํเนินธุรกิจในปัจจุบนัจะตอ้งควบคูไ่ปกบัการทาํกิจกรรมตา่ง ๆ ที1 ทาํให ้

ผูบ้ริโภคมองกิจการในแงด่ีวา่เป็นผูท้าํธุรกิจเพื1 อสงัคม หว่งใยสงัคม และหว่งใยสิ1 งแวดลอ้ม นักการ

ตลาดจึงตอ้งนําเสนอสินคา้/บริการที1 ลูกคา้เป้าหมายตอ้งการดว้ยประสิทธิภาพที1 เหนือคู ่

แขง่ขนั ขณะเดียวกนัสามารถอนุรกัษแ์ละสง่เสริมความเป็นอยูท่ี1 ดีของสงัคมอีกดว้ย 

u ปัจจุบนัองคก์รธุรกิจชั0นนํามีการใชแ้นวคิดการตลาดเพื? อสงัคม ตวัอยา่งที? ชดัเจนคือ บริษทั
บอดี0 ชอ๊ฟ มีการผลิตและขายสินคา้ประเภทเครื? องสาํอาง โดยที? ประบวนการทดลองและการ
ผลิตไมท่าํลายสตัวใ์ด ๆ เลย และกิจการไดใ้ชจุ้ดนี0 เป็นจุดขายเพื? อสื? อสารแกลู่กคา้และ
สาธารณชนดว้ยกระแสการตลาดเพื? อสงัคม เชน่ การไมผ่ลิตสินคา้ดอ้ยคุณภาพ ไมท่าํลาย
สิ? งแวดลอ้ม รวมถึงการใชท้รพัยากรอยา่งประหยดั ดว้ยการปฏิบติัตามหลกั 3 R’s คือ 
Re-fill เป็นการผลิตสินคา้ชนิดเติม ทาํใหป้ระหยดัวสัดุในการผลิตบรรจุภณัฑ ์ Re-
use เป็นการผลิตสินคา้ที? อยูใ่นบรรจุภณัฑที์? นํากลบัมาใชซ้ํ0าเพื? อประโยชน์อื? นได ้ และ
Recycle เป็นการใชบ้รรจุภณัฑที์? ทาํจากกระดาษหรือพลาสติก ที? ผลิตจากวสัดุที? ใชแ้ลว้
นํามาผลิตใหม่
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ลกัษณะของการตลาด
u การตลาดมี 2 ลกัษณะ คือ (1) การตลาดขององคก์าร เรียกวา่ การตลาดจุลภาค (2) 

การตลาด ของทั=งระบบเศรษฐกิจและสงัคม เรียกวา่ การตลาดมหภาค

u .. การตลาดจุลภาค (Micro Marketing) หมายถึงการใชผ้ลิตภณัฑแ์ละ
เครืL องมือการตลาด ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของบุคคล  หรือเป็นการดาํเนิน
กิจกรรมเพืL อบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร โดยเนน้ความตอ้งการของลูกคา้ ท ั=งองคก์ารทีL
แสวงหากาํไรและไมแ่สวงหากาํไร 

u 6. การตลาดมหภาค (Macro-Marketing) หมายถึงกระบวนการทางสงัคม
ทีL มุง่เคลืL อนยา้ยสินคา้และบริการในระบบเศรษฐกิจ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคใหมี้ประสิทธิผล 
สอดคลอ้งกนัระหวา่งอุปทานกบัอุปสงค ์หรือเป็นการดาํเนินกิจกรรมเพืL อบรรลุเป้าหมาย

ของสงัคม โดยเนน้ท ั=งระบบเศรษฐกิจและระบบการตลาดของสงัคมนั=น
13

ลกัษณะการตลาดจาํแนกตามลกัษณะของธรุกิจ
u แบง่ออกเป็น , ลกัษณะ

u 1. ตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค (Consumer Markets) ตลาดประเภทนี9 ผู ้

ซื9 อจะกระจายอยูท่ ัAว ๆ ไป กิจการจะเสนอสินคา้หรือบริการในวงกวา้งและจาํนวนมาก 

ๆ ตวัอยา่งเชน่ สินคา้อุปโภคบริโภคทัAวไป การบริหารตลาดสินคา้อุปโภคบริโภคตอ้ง

พิจารณาคือรูปร่างลกัษณะ คุณภาพ ตรายีA หอ้ การครอบคลุมตลาดเป้าหมาย และการ

สง่เสริมการตลาดวา่จะสามารถทาํใหต้รายีA หอ้อยูใ่นลาํดบัตน้ ๆ ไดอ้ยา่งไร

u 2. ตลาดธรุกิจ (Business Market) กิจการมีการขายสินคา้ธุรกิจและ

บริการแกลู่กคา้เพืA อนําสินคา้ไปขายตอ่หรือเป็นสว่นประกอบในการผลิตตอ่ การบริหาร

ตลาดจะเนน้การใชพ้นักงานขาย การตั9งราคา ชืA อเสียงและความน่าเชืA อถือของกิจการ และ

คุณภาพสินคา้และการบริการทีA นําเสนอแกลู่กคา้

u 14

u !. ตลาดโลก (Global Market) กิจการที( มีการเสนอสินคา้สูต่ลาดโลก การ
บริหารตลาดตอ้งตดัสินใจวา่จะปรบัเปลี( ยนรูปแบบสินคา้และการสื( อสารกบัตลาดในแตล่ะ
ประเทศอยา่งไร และเตรียมพรอ้มเพื( อเผชิญกบักฎระเบียบขอ้บงัคบั ความแตกตา่งดา้น
วฒันธรรม และกระแสการคุกคามของเศรษฐกิจในแตล่ะประเทศที( จะเขา้ตลาด

u *. ตลาดองคก์รที2ไม่มุ่งหวงักาํไร (Nonprofit Organization 
Market) องคก์รเหลา่นีP ไดแ้ก ่ สถาบนัการศึกษา สถาบนัศาสนา หน่วยงานตา่ง ๆ 
ของรฐับาล กิจการมกัจะเสนอขายแกห่น่วยงานเหลา่นีP โดยวิธีการประมูล การเสนอสินคา้
ตอ้งคาํนึงถึงคุณภาพ และขอ้กาํหนดคุณสมบติัตามที( หน่วยงานนัPน ๆ ตอ้งการ

15

กระบวนการทางการตลาด

u กระบวนการในการบริหารการตลาดที0 แบง่ออกเป็น 4 ขั;นตอน

u 1. การวิเคราะหส์ถานการณท์างการตลาด (Marketing Situation 
Analysis) เป็นการวิเคราะหจุ์ดแข็ง (Strength) จุดออ่น (Weakness)
โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) ของธุรกิจ หรือที0 เรียกวา่ 
“SWOT” 

u 2. การวางแผนการตลาด (Marketing Planning) จะเริ0 มจากการแบง่สว่น
ตลาด การกาํหนดกลุม่เป้าหมาย การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์แลว้จึงกาํหนด
วตัถุประสงคท์างการตลาด และวางแผนกลยุทธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์
แวดลอ้มตา่งๆ

16
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u ภาพที& 1.4 กระบวนการในการบริหารการตลาด
17

u !. การนําแผนไปปฏิบติั (Implementation) นักการตลาดมีหนา้ที9 ปฏิบติัตาม

แผนการตลาดที9 ผูบ้ริหารการตลาดไดก้าํหนดไว ้

u <. การควบคุมทางการตลาด (Control) จะชว่ยใหท้ราบถึงสถานการณป์ัจจุบนัของ

การดาํเนินงานวา่เป็นไปอยา่งไร มีปัญหาอะไรเกิดขึPนบา้ง เพื9 อใหส้ามารถแกไ้ขปัญหาตา่งๆ

ไดท้นัสถานการณ ์และเป็นขอ้มูลยอ้นกลบัในการวางแผนครัPงตอ่ไปใหมี้ประสิทธิภาพยิ9 งขึPน 

u องคก์รธุรกิจที9 ประสบความสาํเร็จ อาจกลา่วไดว้า่เกิดจากการวางแผนการบริหารและ

ปฏิบติัการที9 ดี มีการนําเสนอสินคา้/บริการอยา่งมีคุณภาพและมีคุณคา่อยา่งตอ่เนื9 อง และ

สรา้งสมัพนัธภาพกบัลูกคา้จนลูกคา้เกิดความจงรกัภกัดีในระยะยาว

u ตวัอยา่งขององคก์รเหลา่นีP  ไดแ้ก ่บริษทัโคก้ เป๊บซี9 พีแอนดจี์ ยูนิลีเวอร์ สหพฒันพิบูลย ์

วอลทดิ์สนีย ์ โตโยตา้ ฮอนดา้ ไมโครซอฟต ์เป็นตน้ 

18

บทบาทของการตลาด
u 1. การตลาดเป็นเครื- องมือที- ทาํใหเ้กิดการแลกเปลี- ยนและสรา้งความนิยมแกกิ่จการ หรือ

ความพึงพอใจ ใหก้บัผูบ้ริโภค

u 2. การตลาดเป็นตวัเชื- อมโยงความสมัพนัธร์ะหวา่งเจา้ของผลิตภณัฑก์บัผูบ้ริโภค ไดมี้โอกาส

พบกนัเพื- อและเปลี- ยนสินคา้และบริการตามความพอใจ

u 3. การตลาดเป็นตวัผลกัดนัใหมี้การพฒันาปรบัปรุงผลิตภณัฑเ์พื- อการแขง่ขนัในตลาด โดยให ้

ผูบ้ริโภคไดร้บัประโยชน์คุม้คา่กบัเงินที- เสียไป 

u 4. การตลาดเป็นกลไกในการสรา้งเสริมระบบเศรษฐกิจดว้ยการกอ่ใหเ้กิดการบริโภค ดว้ย

การสรา้งสมดุลระหวา่งความตอ้งการซืU อหรืออุปสงค ์(Demand) และความตอ้งการขาย

หรืออุปทาน (Supply) และทาํใหเ้กิดการไหลเวียนในระบบเศรษฐกิจ คือเกิดการจา้งงาน 

เกิดรายได ้เกิดการบริโภค และเกิดการใชแ้รงงาน 
19

ความสําคญัของการตลาด
u ความสําคญัของการตลาดต่อเศรษฐกิจและสงัคม
u มีดงันี'

u 1. การตลาดทาํใหเ้กิดการเสริมสรา้งความตอ้งการซื' อในสินคา้และบริการตา่งๆ

u 2. การตลาดทาํใหเ้กิดการยกระดบัมาตรฐานคุณภาพชีวิตของประชาชน

u 3. การตลาดทาํใหเ้กิดความสะดวกสบายของการหมุนเวียนของวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต

ตา่งๆ

u 4. การตลาดเป็นสิM งทีM ชว่ยใหเ้กิดการเพิM มการผลิต เพืM อสนองตอ่ความตอ้งการซื' อทีM เพิM มขึ'น

u 5. การตลาดทาํใหเ้กิดการสนับสนุนงานการคา้ระหวา่งประเทศ และในระดบัโลก

20
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u ความสําคญัของการตลาดต่อธรุกิจหรือองคก์าร
u 1. การตลาดทาํใหเ้กิดการสรา้งคุณคา่ และเสริมมูลคา่เพิ: มใหก้บัสินคา้และบริการ

u 2. การตลาดทาํใหเ้กิดการสรา้งกิจกรรมของงานการตลาดที: แปลกใหมต่ามกระแสความ
นิยมของผูบ้ริโภค

u 3. การตลาดทาํใหธุ้รกิจมีสินคา้ใหม่ๆ  ออกสูต่ลาด

u 4. การตลาดทาํใหเ้กิดการลดตน้ทุนตอ่หน่วยในการผลิต

u 5. การตลาดทาํใหเ้กิดการสรา้งนักธุรกิจที: มีความคิดริเริ: มและพฒันาสิ: งใหม ่ๆ มาสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทาํใหธุ้รกิจเจริญเติบโตอยูต่ลอดเวลา

21

u ความสําคญัของการตลาดต่อบคุคล

u 1. การตลาดทาํใหผู้บ้ริโภคไดร้บัความพึงพอใจ จากการบริโภคสินคา้ที/ มีลกัษณะอรรถประโยชน์แบบตา่ง ๆ

u อรรถประโยชน์ดา้นรูปร่าง (Form Utility)

u อรรถประโยชน์ดา้นสถานที/ (Place Utility)

u อรรถประโยชน์ดา้นเวลา (Time Utility)

u อรรถประโยชน์ดา้นความเป็นเจา้ของ (Possession Utility)

u 2. การตลาดทาํใหผู้บ้ริโภคไดร้บัความสะดวก ในดา้นขอ้มูลและการบริโภคสินคา้และบริการ

u 3. การตลาดทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความรอบรูม้ากขึDน ในการเลือกซืK อผลิตภณัฑอ์ยา่งฉลาด จากการไดร้บัขอ้มูล
ขา่วสารทางการตลาดจากแหลง่ตา่งๆ

u 4. การตลาดสรา้งอาชีพใหก้บับคุคล เชน่ การขาย การโฆษณา การขนสง่ และการวิจยัตลาด 

u 5. การตลาดสามารถพฒันาชีวิตหรือมีคณุภาพชีวิตทีLดีขึDน 

22

หนา้ที'ทางการตลาด 
u หนา้ที' ทางการตลาด (marketing functions) หมายถึงกิจกรรมที' เกิดการเคลื' อนยา้ย

สินคา้หรือผลิตภณัฑข์องบริษทัไปยงัลูกคา้หรือผูบ้ริโภค เพื' อกอ่ใหเ้กิดการเปลี' ยนแปลงกรรมสิทธิM ใน

สินคา้หรือผลิตภณัฑ ์

u 1. หนา้ที'การจดัการเกี'ยวกบัสินคา้และบริการ 
u การพฒันาสินคา้ (Product development)

u การขาย (Selling)

u การซืP อ (Buying)

u 2. หนา้ที'เกี'ยวกบัแจกจ่ายสินคา้และบริการ 
u การขนส่ง (Transportation)

u การเก็บรกัษาสินคา้ (Storage)
23

u 3. หนา้ที'ในการวิเคราะหต์ลาด ชว่ยใหน้ักการตลาดรูถ้ึงความตอ้งการและความจาํเป็นของผู็
บริโภค

u 4. หนา้ที'ในการอาํนวยความสะดวก ทีF เกีF ยวขอ้งกบัการแลกเปลีF ยนและเคลืF อนยา้ยสินคา้
อยา่งสะดวกและรวดเร็ว

u 5. หนา้ที'เกี'ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด โดยการกาํหนดกลยุทธส์ว่นประสมทาง
การตลาดทีF ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 

u 6. หนา้ที'ในการวิจยัการตลาด จะเป็นขอ้มูลแกน่ักการตลาดทีF จะใชเ้ป็นแนวทางสาํหรบัการ
วางแผนและการบริหารงานการตลาด ตลอดจนการแกป้ัญหาตา่งๆทีF เกิดขึOน 

u 7. หนา้ที'ในการสื'อสาร เป็นตวัเชืF อมโยงความเขา้ใจระหวา่งผูซื้O อกบัขาย และชว่ยเสริมความ
เขา้ใจอนัดีระหวา่งสาธารชนภายนอกกบักิจการ

u 8. หนา้ที'ในการรบัผิดชอบต่อสงัคม เกีF ยวกบัความปลอดภยัและจริยธรรมในการดาํเนิน
ธุรกิจ ตลอดจนความคิดทีF เป็นประโยชน์ตอ่สงัคม

24
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ความสมัพนัธร์ะหว่างระบบการตลาดกบัระบบเศรษฐกิจ

u ภาพที> 1.5 ความสมัพนัธข์องการตลาดกบัระบบเศรษฐกิจ 
25

u จากรูปที)  1.4 จะเห็นวา่มีตลาดอยูห่ลายรูปแบบคือ  ตลาดผูบ้ริโภค ตลาดกลาง ตลาด
ผูผ้ลิต ตลาดปัจจยัการผลิต และตลาดรฐับาล โดยแตล่ะรูปแบบจะมีความสมัพนัธก์นัคือ  
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้และบริการ คนกลางจะทาํหนา้ที) ในการสง่มอบสินคา้และ
บริการที) รบัมาจากผูผ้ลิตอีกทอดหนึ) งมาสง่มอบให ้ โดยที) คนกลางและผูผ้ลิตก็ไดร้บัเงินเป็น
ผลตอบแทน ในขณะที) ผูบ้ริโภคไดร้บัสินคา้ บริการ และความพึงพอใจเป็นผลตอบแทน  
สว่นผูผ้ลิตก็ตอ้งการทรพัยากรในการผลิตจากผูผ้ลิตทรพัยากรตา่งๆ โดยไดใ้หผ้ลประโยชน์
แลกเปลี) ยนแกผู่ผ้ลิตทรพัยากรเป็นเงิน สว่นผูผ้ลิตทรพัยากรเองก็ตอ้งการแรงงานหรือ
วตัถุดิบปลีกยอ่ยมาจากผูผ้ลิตรายยอ่ย หรือแรงงานของผูบ้ริโภคและสุดทา้ยรฐับาลในฐานะ
ที) เป็นผูจ้ดัเตรียมสาธารณูปโภคตา่งๆ ก็จะไดร้บัผลตอบแทนจากประชากรในประเภทในรูป
ของภาษี และจา่ยเป็นเงินสดในการแลกเปลี) ยนกบัสินคา้และบริการ

26

ส่วนประสมทางการตลาด

u สว่นประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 4Ps ของ Edmund 
Jerome McCarthy (1960) และสว่นประสมทางการตลาด (Service 
marketing mix) หรือ 7Ps ของ Kotler & Armstrong (2008) 
หมายถึงตวัแปรทางการตลาดที; ควบคุมได ้ที; บริษทัใชร่้วมกนัเพื; อตอบสนองความพึงพอใจของ

กลุม่เป้าหมาย ซึ; งกลายเป็นหลกัการพืJ นฐานที;นักการตลาดนิยมใชจ้นถึงปัจจุบนั สว่นประสม

ทางการตลาดประกอบดว้ยตวัแปรสาํคญั 7 ประการ ดงันีJ

u 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึงสิ; งที; เสนอขายโดยธุรกิจ เพื; อสรา้งความพึงพอใจแก่

ลูกคา้โดยการสนองความจาํเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Want) และความตอ้งการ

ซืJ อ (Demand) ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (utility) และมีมูลคา่ (value) 
ในสายตาของลูกคา้ จึงทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

27

u 2. ราคา (Price)หมายถึงมูลคา่ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน อนัเป็นตน้ทุน (cost) ของลูกคา้ใน

การตดัสินใจซืG อ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งมูลคา่ (value) กบัราคาของผลิตภณัฑ ์ถา้มูลคา่

สูงกวา่หรือเหมาะสมกบัราคา ลูกคา้ก็ตดัสินใจซืG อ 

u 3. การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรา้งของชอ่งทาง ซึM ง

ประกอบดว้ยช่องทางการจดัจาํหน่าย และกิจกรรมในการกระจายสินคา้
u 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอ่สืM อสารเกีM ยวกบัขอ้มูล

ผลิตภณัฑร์ะหวา่งผูซื้G อกบัผูข้าย เพืM อสรา้งทศันคติและพฤติกรรมการซืG อ แบง่ออกเป็นการโฆษณา 

(Advertising) การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) การสง่เสริม

การขาย (Sales Promotion) การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity 
and Public Relation) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการ

สง่เสริมการตลาดโดยใชกิ้จกรรมพิเศษ (Event Marketing) 

28
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u 5. กระบวนการ (Process) กระบวนการใหบ้ริการ เพื0 อสง่มอบคุณภาพในการ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็ว ประทบัใจ และมีประสิทธิภาพ 

u 6. บคุคล (People) เป็นการใหบ้ริการของบุคลากรและการสรา้งปฏิสมัพนัธร์ะหวา่ง
ลูกคา้กบัผูใ้หบ้ริการ การใหบ้ริการของบุคลากรที0 เป็นเงื0 อนไขสาคญัในการสรา้งความพึง
พอใจหรือทาใหเ้กิดการยอมรบัการบริการจากลูกคา้ 

u 7. ลกัษณะทางกายภาพ หรือสิ<งมีตวัตนที<มองเห็นได ้(Physical 
Evidence) เป็นการสรา้งคุณภาพโดยรวม ประกอบดว้ย สภาพทางกายภาพที0 ลูกคา้
สามารถมองเห็นได ้ลกัษณะทางกายภาพที0 ลูกคา้ใหค้วามพึงพอใจ และความแปลกใหมข่อง
สภาพทางกายภาพที0 แตกตา่งไปจากผูใ้หบ้ริการรายอื0 น 
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คําถามทา้ยบท
u 1. คน้หาความหมายของการตลาดจากแหลง่อา้งอิงตา่งๆ  และสรุปความหมายตามความเขา้ใจของ

นักศึกษา

u 2. อธิบายแนวคิดทางการตลาดมีแนวคิดอะไรบา้ง แตล่ะแนวคิดมีหนา้ทีF ทางการตลาดอยา่งไร  พรอ้มทัHง
ยกตวัอยา่งประกอบการอธิบาย

u 3. แนวความคิดการตลาดสมยัใหมที่F ธุรกิจในปัจจุบนันีH ใหค้วามสนใจคือแนวคิดใด เพราะเหตุใด 

u 4. บอกลกัษณะการตลาดจาํแนกตามลกัษณะของธุรกิจมีอะไรบา้ง  พรอ้มยกตวัอยา่งองคก์รทีF มีลกัษณะ
ตลาดเหลา่นัHน 

u 5. อธิบายกระบวนการในการบริหารการตลาดแบง่ออกเป็นกีF ข ัHนตอน แตล่ะข ัHนตอนมีกระบวนการอยา่งไร 

u 6. อธิบายบทบาทของการตลาดยุคใหมใ่นปัจจุบนั  มีความสาํคญัตอ่การพฒันาดา้นเศรษฐกิจ  สงัคม และ
การคา้ท ัHงภายในประเทศและระหวา่งประเทศ รวมทัHงการตลาดโลก อยา่งไร

u
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คําถามทา้ยบท
u 7. อธิบายความสาํคญัของการตลาดตอ่เศรษฐกิจและสงัคม ธุรกิจหรือองคก์าร และบุคคล มี

ความสาํคญัอยา่งไรบา้ง

u 8. ระบบของการตลาดโดยทัGวไปแลว้จะมีหนา้ทีG สาํคญัอะไรบา้ง

u 9. รูปแบบของตลาดแบง่ออกเป็น L รูปแบบอะไรบา้ง และอธิบายความสมัพนัธร์ะหวา่งระบบ
การตลาดกบัระบบเศรษฐกิจ 

u 10. สว่นประสมทางการตลาดคืออะไร ประกอบดว้ยตวัแปรสาํคญัอะไรบา้ง ทีG นักการตลาดนิยม
ใชจ้นถึงปัจจุบนั  

u 11. อธิบายการบริหารอุปสงคมี์ความสาํคญัตอ่การตลาดอยา่งไร สามารถแบง่ลกัษณะของอุป
สงคเ์ป็นอะไรบา้ง และสง่ผลตอ่การตลาดอยา่งไร
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