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การเกบ็รวบรวมข้อมูลทางการตลาด 
และการตั้งเกณฑ์ในการวเิคราะห์ตลาดสินค้า

 จากการก าหนดและศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย จะเห็นวา่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นส่ิงส าคญัท่ีสุดใน
การวางแผนดา้นการตลาดการออกแบบเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาด เพ่ือเป็นการน าความพอใจสูงสุดมาสู่ตลาด
เป้าหมายและตอ้งมีการปรับเปล่ียนใหเ้ขา้กบัสภาพตลาดเป้าหมาย
ท่ีเปล่ียนแปลงไป และสภาวะการแข่งขนัในตลาด เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัโดยส่วนประสมการตลาด ( 4P )

ประกอบดว้ย





ผลติภัณฑ์ ( Product )

ผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 
แต่นอกจากตวัของผลิตภณัฑแ์ลว้ผูผ้ลิตยงัตอ้งค านึงถึง กลยทุธ์ราคา 
กลยทุธ์การขาย กลยทุธ์การโฆษณา และกลยทุธ์การจดัจ าหน่าย 
ผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ในตลาดสามารถปรับปรุงไดเ้สมอ การปรับปรุง
ผลิตภณัฑ ์สามารถท าไดท้ั้งดา้นคุณภาพ รูปแบบ ประสิทธิภาพ
 และลดตน้ทุนการผลิต

การพฒันาผลติภัณฑ์ใหม่เป็นส่ิงที่ผู้ผลติหลกีเลีย่งไม่พ้น ถึงแม้ว่าตัว
ผลติภัณฑ์ทีม่อียู่ในท้องตลาดจะขายดแีละเป็นทีนิ่ยม เน่ืองจากจ านวนแข่งขัน
เพิม่ขึน้อย่างรวดเร็ว ซ่ึงน้ันหมายถึงการแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด 
แต่ในการพฒันาผลติภัณฑ์ใหม่กม็ีอตัราเส่ียงมากเช่นกนั 
ดงัน้ันผู้ผลติจะต้องศึกษาด้านการพฒันาผลติภัณฑ์อย่างละเอยีดก่อนที่
จะท าตลาดน้ันออกสู่ตลาด





ราคา ( Price )
ในจ านวนองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด ราคาเป็นส่วนประกอบ

ท่ีไดค้วามสนใจจากนกัเศรษฐศาสตร์ โดยการก าหนดราคาสามารถแบ่งออกได ้ดงัน้ี

•การก าหนดราคาเพื่อเนน้การท าก าไร  เช่นอตัราผลตอบแทนจาก
ยอดขายหรือการลงทุน
•การก าหนดราคาเพื่อเนน้การขาย เพื่อเพิ่มมูลค่าขาย  หรือเพิ่มส่วน
ครองตลาด
•การก าหนดราคาเพื่อรักษาเสถียรภาพของตลาด เป็นการตั้งราคาตาม
ตลาดหรือคู่แข่งขนัท่ีส าคญั
•การก าหนดราคาเพื่อเนน้จุดยนืผลิตภณัฑ ์ เช่นจุดยนืคุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์หรือจุดยนืภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์





ช่องทางการจดัจ าหน่าย ( Place )

การบริหารช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นการท าใหผู้บ้ริโภค
เป้าหมายสามารถเขา้ถึงสินคา้ไดต้ามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยจะตอ้ง
เร่ิมจากการวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้เป้าหมาย วา่มีจ านวน
เท่าไหร่อยูท่ี่ไหนบา้ง มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้อยา่งไร
เช่นซ้ือบ่อยเพียงไร ซ้ือในร้านคา้ประเภทใด นิยมซ้ือในวนัช่วงเวลาใด 
รวมทั้งวธีิการช าระค่าซ้ือสินคา้  ลกัษณะพิเศษของผลิตภณัฑ ์
และความยากง่ายของวธีิการใชผ้ลิตภณัฑ ์จะเป็นขอ้ก าหนดประเภท
ของช่องทางการจดัจ าหน่าย





การส่งเสริมผลติภัณฑ์ ( Promotion )
การส่งเสริมผลิตภณัฑท่ี์มีประสิทธิภาพ เป็นการส่ือสารใหลู้กคา้

กลุ่มเป้าหมายตระหนกัถึงผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการเสนอขาย รับรู้ถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
กระตุน้ใหเ้กิดความสนใจในการซ้ือผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด ส่วนผสมของการซ้ือผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ยการโฆษณา  การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ 
เน่ืองจากความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์จุดยนืของผลิตภณัฑ ์วฎัจกัรชีวิตของผลิตภณัฑ ์
และนโยบายการส่งเสริมผลิตภณัฑ ์โดยจะตอ้งหาช่องทางท่ีจะส่ือสารทางการตลาดใหม่ ๆ 
ท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ โดยใชค้่าใชจ่้ายนอ้ยแต่มีประสิทธิภาพสูง 
และเปิดโอกาสใหผู้ซ้ื้อเลือกซ้ือผลิตภณัฑไ์ดส้ะดวกท่ีสุด

การพฒันาส่วนประสมการตลาด  คือการวเิคราะห์ส่วนประสมต่าง ๆ ว่าส่วน
ประสมอย่างไรที่จะเหมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย เช่นผลติภัณฑ์อะไร 
การส่งเสริมผลติภัณฑ์ใช้วิธีใด จัดจ าหน่ายอย่างไร และราคาควรจะเป็นเท่าไหร่ 
เพ่ือเป็นการส่งเสริมผลติภัณฑ์ทีจ่ะเข้าถึงตลาดเป้าหมายได้ดทีีสุ่ด
 และการจัดตั้งเวลาทีเ่หมาะสมทีสุ่ด





SWOT Analysis



Strength : จุดแข็ง
 จุดแขง็เป็นปัจจยัภายในท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ ซ่ึงสร้างประโยชน์
หรือความแตกต่างใหก้บัตวัผลิตภณัฑสิ์นคา้บริการ บริษทัขนาดใหญ่อาจ
มีจุดแขง็แกร่งคือระดบัของเงินทุน ส่วนบริษทัขนาดเลก็อาจมีความรวดเร็ว 
ยดืหยุน่ในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในลกัษณะท่ีบริษทั
ขนาดใหญ่ไม่สามารถท าได้
 
 ตวัอยา่งจุดแขง็ เช่น ท าเลท่ีตั้งดี , ความยดืหยุน่ , พนกังานมีทกัษะ
ในการท างานสูง , ลกัษณะซ่ึงเป็นรูปแบบจ าเพาะของสินคา้ เป็นตน้



Weaknesses : จุดอ่อน
 จุดอ่อนเป็นปัจจยัภายในอีกประการหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ 
ซ่ึงมกัเป็นส่ิงตรงขา้มกบัจุดแขง็  ตวัอยา่งเช่น  ตน้ทุนสูง , ท าเลไม่ดี , 
มีคู่แข่งในรูปแบบใกลเ้คียงกนัมาก , การเงินไม่แขง็แกร่ง , มีความรู้ทกัษะ
ท่ีจ ากดั เป็นตน้



Opportunity : โอกาส
 โอกาสเป็นปัจจยักายนอกท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจหนทางใด
หนทางหน่ึง ปัจจยัเหล่าน้ีอาจมาจากหลายทาง เช่น ลูกคา้ คู่แข่ง ขอ้ก าหนด
ของรัฐบาล เป็นตน้ ตวัอยา่งเช่น การแข่งขนัท่ีไม่รุนแรง , คู่แข่งเลิกกิจการ 
หรือยา้ยพื้นท่ี , ตลาดขยายตวั , การใชว้ตัถุดิบใหม่ท่ีดีกวา่เดิม เป็นตน้



Threat : อุปสรรค
 อุปสรรค เป็นดา้นท่ีตรงขา้มกบัโอกาส เป็นส่ิงท่ีมี
ผลท าใหก้ารขายสินคา้หรือบริการเป็นไปดว้ยความไม่ราบร่ืน 
ตวัอยา่งเช่น การแข่งขนัท่ีรุนแรง , คู่แข่งใหข้อ้เสนอหรือส่วนลดพิเศษ , 
วตัถุดิบข้ึนราคา เป็นตน้
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