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ความหมายและความสาํคัญของ

การตลาด

Definition and 
Importance of Marketing
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ความหมายของการตลาด 
(Definition of Marketing )

1. สมาคมการตลาดแหง่สหรัฐอเมริกา ใหค้วามหมายการตลาดว่า การตลาด คือ กระบวนการของ

การวางแผนงาน และบริหารแผนงานท่ีมีองคป์ระกอบทางดา้นการใชแ้นวความคิด การกาํหนดราคา การ

ส่งเสริมการตลาด และการจัดจาํหน่ายท่ีเก่ียวขอ้งกับแนวคิดของสินคา้หรือบริการ เพ่ือทาํการสรา้งสรรค์

แลกเปลี่ยนท่ีจะไดม้าซึง่ความพงึพอใจสว่นบคุคลและเปา้หมายขององคก์รท่ีเป็นบรษัิทและกิจการทัง้หลาย

2. Phillip Kotler การตลาด หมายถึง กระบวนการบริหารของบคุคลหรือกลุ่มบคุคล เพ่ือใหไ้ดร้บัการ
ตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการ จากการแลกเปลี่ยน ระหวา่งผลติภณัฑแ์ละมลูคา่ผลติภณัฑ์

3. E.Jerome McCarthy การตลาด หมายถึง ผลงานท่ีเกิดขึน้จากกิจกรรมทั้งหลายท่ีเก่ียวกับ
ความพยายามใหอ้งคก์รบรรลผุลสาํเรจ็ตามวตัถปุระสงค ์โดยอาศยัการคาดหมายความตอ้งการตา่ง ๆ ของ

ลูกคา้ และยังรวมถึงการท่ีสินคา้และบริการผ่านจากผูผ้ลิตไปยังลูกคา้ เพ่ือตอบสนองความพอใจใหก้ับ

ลกูคา้
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ความหมายของการตลาด 
(Definition of Marketing )

สรุปได้ว่า

ความหมายและลกัษณะของการตลาด คอื 

การตลาดประกอบดว้ยกจิกรรมดา้นตา่ง ๆ ทีส่รา้งขึน้มาเพือ่

อาํนวยความสะดวก และก่อใหเ้กดิการแลกเปลีย่นทีมุ่่ง

สนองตอบความตอ้งการของมนษุย ์ให้เกิดความพึงพอใจ

อย่างสูงสุด
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ความหมายของการตลาด 

(Definition of Marketing )
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ความสาํคัญของการตลาด

6

การตลาดเป็นเคร่ืองมือใหเ้กดิการแลกเปลี่ยนและสร้างความนิยมแก่กจิการ

การตลาดเป็นตวัเช่ือมระหว่างเจ้าของสินค้าและผู้บริโภค

การตลาดเป็นตวันาํหรือชีแ้นะการปรับปรุงการผลิตสินค้าและการใหบ้ริการ

การตลาดเป็นกลไกในการสร้างเสริมระบบเศรษฐกจิดว้ยการก่อใหเ้กดิการบริโภค
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แนวความคดิหลักทางการตลาด

แนวความคิดทางการตลาด คือ 

“การทีอ่งค์การใช้ความพยายามทัง้ส้ินเพือ่สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

เพือ่มุ่งให้เกิดยอดขายและกาํไรในทีสุ่ด”
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แนวคดิหลักทางการตลาด

ความจาํเป็น

ความตอ้งการ

และอุปสงค์

ผลิตภณัฑ์

และบริการ

คุณค่า 

ความพอใจ

และคุณภาพ

การแลกเปล่ียน

การค้า

ความสัมพันธ์

ตลาด
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แนวคดิหลักทางการตลาด

แนวคิดทางการตลาดเชื่อมโยงกันเป็นวงจร โดยเริ่มจากผู้บริโภคแต่ละคนในสังคมต่างก็

มี ความจําเป็น ความต้องการ และอุปสงค์ ทัง้ทีเ่หมือนกันและต่างกันออกไป โดยผู้บริโภคเหล่านีจ้ะ

เลือก ผลิตภัณฑ์และ/หรือบริการ ที่สามารถนํามาใช้หรือบริโภคเพื่อสนองความต้องการของตนเอง 

อย่างไรก็ตามในการเลือกผลิตภัณฑใ์ดผลิตภัณฑห์น่ึงมาใช้น้ัน ผู้บริโภคจะคาํนึงถึงผลประโยชนท์ี่

ผลิตภัณฑ์น้ันสามารถสนองตอบต่อความต้องการของตนเป็นหลัก และเมื่อผู้บริโภคได้ค้นพบ

ผลิตภัณฑท์ีใ่ห้ผลประโยชนสู์งสุดทัง้ในด้าน คุณค่า ความพอใจ และคุณภาพ เมื่อเทยีบกับผลิตภัณฑ์

อื่นๆ แล้ว ผู้บริโภคจะเข้าไปตดิต่อเพือ่แลกเปลี่ยนหรือทาํการค้า กับเจ้าของผลิตภัณฑเ์หล่าน้ัน และ

หากยังต้องการทาํการซือ้ขายกันอยู่ ความสัมพันธ์ ก็จะดาํเนินต่อไป และเมื่อมีผู้บริโภคจาํนวนมาก

ดาํเนินการในลักษณะนี้กับผลิตภัณฑแ์ละ/หรือบริการหน่ึงๆ เราเรียกกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้ว่า ตลาด 

และเรียกกจิกรรมทัง้หมดในวงจรนีว่้า การตลาด
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การบริหารการตลาด

•1. การวเิคราะห์

•2. การวางแผน

•3. การปฏบิัตกิาร

•4. การควบคุม

ประกอบด้วย 

4 ข้ันตอน
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การบริหารการตลาด

1. การวเิคราะห์
การบริหารการตลาดจะเร่ิมต้นจากการรวบรวมข้อมูลทางการตลาด ในส่วนที่

เป็นของข้อมูลเชิงปริมาณหรือข้อมูลทีเ่ป็นตัวเลขต่างๆ และข้อมูลเชิงคุณภาพทีเ่ป็นข้อมูลที่

ไม่สามารถวัดออกมาเป็นตัวเลขได้ อาจใช้วิธีการวิจัยการตลาดเข้ามาช่วยในการค้นหา

ข้อมูลทีเ่ป็นข้อมูลปฐมภูมิหรือข้อมูลทีเ่ป็นปัจจัยภายนอกต่างๆ ส่วนข้อมูลภายในสามารถ

จัดหาได้จากภายในบริษัทเองเพื่อนํามาทําการวิเคราะห์หาโอกาส จุดแข็ง จุดอ่อน และ

ประเดน็ทางการตลาด
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การบริหารการตลาด

2. การวางแผน
การวางแผนการตลาดจะเกี่ยวข้องกับการกําหนดแผนการดําเนินงานด้าน

การตลาดที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์หาโอกาสของการเข้าไปทําการตลาด โดยจะนํา

แผนการตลาดที่ได้พัฒนาให้มีความเหมาะสมกับความต้องการของการตลาดและ

สถานการณ์ทางการตลาด มีการกําหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมายของแผนการตลาด 

รวมทัง้ มีการจัดวางกลยุทธ์และวิธีการทางการตลาด กําหนดต้นทุนและกําไร และกําหนด

วันเวลาของกิจกรรมทางการตลาดด้านต่างๆ 
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การบริหารการตลาด

3. การปฏบิัตกิาร

  การปฏิบัติการเป็นการนํากิจกรรมทางการตลาดด้านต่างๆ ตามแผนการตลาดทีไ่ด้

กําหนดไว้ไปปฏิบัติงานจริง ตามวัน เวลาและสถานทีท่ีไ่ด้ระบุไว้ หากแผนงานทีก่ําหนดไว้ได้มีการ

วิเคราะห์และทําการประเมินสถานการณ์ทางการตลาดนั้นๆ ได้อย่างถูกต้องแล้ว ก็จะทําให้การ

ปฏิบัติการตามแผนงานสามารถบรรลุตามทีไ่ด้ตัง้เป้าหมายไว้ แต่ถ้าหากการวิเคราะห์สถานการณ์

ทางการตลาดผิดพลาด การวางแผนงานกเ็กิดความผิดพลาดตามไปด้วยเช่นกัน 
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การบริหารการตลาด

4. การควบคุม
การควบคุมแผนการตลาดเป็นขัน้ตอนสุดท้ายของกระบวนการบริหารงานด้าน

การตลาดของธุรกิจ หลังจากทีไ่ด้มีการปฏิบัติงานตามแผนการตลาด ต้องมีการเฝ้าติดตาม 
ควบคุม ประเมินผล ความเปลี่ยนแปลงของส่ิงแวดล้อมทางการตลาดด้านต่างๆ การ
เคลื่อนไหวของคู่แข่งขัน เคร่ืองมือที่ใช้ในการควบคุม ได้แก่ แผนการควบคุมรายปี 
ประสิทธิภาพในการดาํเนินกิจกรรมตามเป้าหมายทีตั่ง้ไว้
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แนวความคดิทางการตลาด

ววัิฒนาการของแนวความคดิทางการตลาด แบง่ออกเป็น 5 แนวความคิด ดงันี ้

1. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นการผลิต (Production Concept)

2. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นผลิตภณัฑ ์(Product Concept)

3. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นการขาย (Selling Concept)

4. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นการตลาด (Marketing Concept)

5. แนวความคดิดา้นการตลาดเพือ่สังคม (Social Marketing Concept)
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แนวความคดิทางการตลาด

1. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นการผลิต (Production Concept)
แนวความคิดมุง่การผลิต (The Production Concept) เป็นแนวความคิดท่ีมุ่งเนน้การ

ปรับปรุงและให้ความสําคัญกับการผลิต รวมถึงการหาวิธีท่ีจะจําหน่ายจ่ายแจกให้มี

ประสทิธิผลมากท่ีสดุแนวความคิดนีมี้ความเหมาะสมกบัสภาพการณท์างธรุกิจ 2 ประการ คือ

1.1 เหมาะกบัธุรกิจท่ีมีปริมาณความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑม์ากกว่าสิ่งท่ีมีขายอยู่

หรืออาจกล่าวว่าเหมาะกบัธุรกิจท่ีมีอปุสงค ์(Demands) มากกว่าอปุทาน (Supplies) นัน้

หมายถึงลกูคา้พรอ้มท่ีจะซือ้สนิคา้ไดโ้ดยไมต่อ้งเลือก

1.2 ธุรกิจท่ีมีตน้ทนุในการผลิตสงูมากและองคก์รตอ้งการลดตน้ทนุการผลิตใหต้ ํ่าลง

ดว้ยวิธีการผลติในจาํนวนมาก ๆ ในแตล่ะครัง้การผลติ
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แนวความคดิทางการตลาด

1. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นการผลิต (Production Concept)
แนวความคิดทางการตลาดแบบมุ่งเนน้การผลิตนี ้จะยึดหลกัว่าผูบ้ริโภคจะ

พิจารณาซือ้ดว้ยความพึงพอใจในสินคา้ที่มีราคาตํ่าและหาซือ้ไดง้่าย นกัการตลาดจึงตอ้ง

ปรบัปรุงการผลิตใหด้ีขึน้ เพือ่ลดตน้ทุนใหต้ํ่าและจัดจําหน่ายใหท้ั่วถึง ซ่ึงจะเป็นตลาดของ

ผูข้ายหรอืตลาดผูกขาด
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แนวความคดิทางการตลาด

2. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นผลิตภณัฑ ์(Product Concept)

แนวความคิดมุ่งผลิตภณัฑ ์(The Product Concept) เป็นแนวความคิดท่ีไดร้บัการ

พัฒนามาจากสถานการณ์สินค้าล้นตลาด ผลของการมุ่งเนน้การผลิตท่ีใชต้น้ทนุตํ่า เพ่ือให้

ไดผ้ลผลิตจาํนวนมาก โดยสินคา้ท่ีผลิตออกมาจาํหน่ายไม่มีความแตกต่างกัน ทั้งในดา้น

คณุภาพและราคา ทาํใหเ้กิดภาวะสนิคา้ลน้ตลาด สว่นหนึง่อาจมาจากการแข่งขนัการผลิตมาก

จนเกินไป เน่ืองจากยึดปรชัญามุ่งการผลิตมากเกินไป ทาํใหเ้กิดสินคา้มากมาย ประกอบกับ

สมมุติฐานท่ีว่า ผู้บริโภคจะมีความชอบพอในสินค้าต่าง ๆ ท่ีให้ความคุ้มค่าสูงสุดเม่ือ

เปรียบเทียบกับราคา ดังนั้น กิจการจึงทุ่มเทความสามารถในการปรับปรุงคุณภาพของ

ผลติภณัฑใ์หดี้มากท่ีสดุ ดีกวา่คูแ่ขง่ขนัภายใตแ้นวความคิดท่ีวา่  “ของดียอ่มขายได"้
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แนวความคดิทางการตลาด

2. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นผลิตภณัฑ ์(Product Concept)

ดังนั้น นักการตลาดจึงต้องพยายามคิดค้นหาวิธีที่จะทําให้สินค้าเกิดความ

แตกต่างจากคู่แข่งขัน โดยปรบัปรุงสินคา้ใหมี้คณุภาพและรูปลกัษณท่ี์ดีขึน้ เม่ือเปรยีบเทียบ

กบัราคา เพ่ือสรา้งความแตกต่างแนวความคิดทางการตลาดแบบนีจ้ะยึดหลกัว่าผูบ้รโิภคจะมี

ความพึงพอใจในสินคา้ท่ีมีคุณภาพและรูปลกัษณท่ี์ดีท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับราคา จึงตอ้ง

ปรบัปรุงคณุภาพและพฒันาใหดี้กวา่คูแ่ขง่ขนั



20

แนวความคดิทางการตลาด

3. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นการขาย (Selling Concept)

เป็นแนวความคิดท่ีใหค้วามสาํคญักับกิจกรรมทางดา้นการขาย เน่ืองจากคู่แข่งท่ีมีอยู่

มากในตลาด ไดมี้การพัฒนาสินคา้ใหมี้คุณภาพเท่าเทียมกัน ประกอบกับเป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภค

คาํนึงถึงความจาํเป็นในการใชส้ินคา้  กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะซือ้เฉพาะสินคา้ท่ีจาํเป็นและตรงกบั

ความตอ้งการเทา่นัน้ 

นกัการตลาดจึงตอ้งจูงใจใหผู้บ้ริโภคซือ้สินคา้เพิ่มขึน้อย่างต่อเน่ือง ซึ่งวิธีการกระตุ้น

ความต้องการของผู้บริโภค คือ การอาศยัพนกังานขายใหเ้ป็นผูน้าํเสนอขายสินคา้ กิจการตา่ง 

ๆ พยายามท่ีปรับปรุงรูปแบบวิธีการขาย โดยมีการฝึกอบรมเก่ียวกับเทคนิคการขายให้กับ

พนกังานขาย มีการส่งเสริมการตลาดในดา้นต่าง ๆ เช่น การส่งเสริมการขายดว้ยของแจกของ

แถม การเผยแพร่ข่าวสาร การจัดกิจกรรมเพ่ือทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ และตดัสินใจซือ้

สนิคา้
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แนวความคดิทางการตลาด

4. แนวความคดิแบบมุ่งเน้นการตลาด (Marketing Concept)

เป็นแนวความคิดท่ีกิจการให้ความสาํคัญต่อผู้บริโภคมากขึน้ โดยเริ่มมี

การศึกษาวิเคราะหถ์ึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นอันดับแรกและสรา้งความพึง

พอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค แลว้จึงนาํขอ้มลูท่ีไดไ้ปผลิตเป็นสินคา้ขึน้มา เพ่ือใหต้รงกบัความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคมากท่ีสดุ 

ซึ่งเป็นการเปลี่ยนแนวความคิดแบบเดิมท่ีมุ่งเนน้แต่ทางดา้นการผลิต เม่ือมี

สินคา้จาํนวนมากแลว้ก็นาํออกขายแก่ผู้บริโภค ธุรกิจจึงตอ้งทาํการหาข้อมูลทาง

การตลาดเก่ียวกบัผูบ้รโิภคใหม้ากท่ีสดุแลว้นาํขอ้มลูท่ีไดร้บัมาดาํเนินการผลติ
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แนวความคดิทางการตลาด

5. แนวความคดิดา้นการตลาดเพือ่สังคม (Social Marketing Concept)

เป็นแนวความคิดสมัยใหม่ที่ธุรกิจในปัจจุบันนี้ให้ความสนใจ และใช้เป็น

แนวทางในการดาํเนินกิจการ ขณะเดียวกันผูบ้ริโภคก็มีความคิดเห็นว่าธุรกิจควรใหบ้ริการ

ช่วยเหลือแก่สงัคมในดา้นต่าง ๆ โดยมิใช่มุ่งตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเพ่ือใหธุ้รกิจ

บรรลุเป้าหมายเพียงเท่านั้น แต่ควรจะคาํนึ่งถึงความรบัผิดชอบต่อสังคม เช่น การไม่ผลิต

สนิคา้ดอ้ยคณุภาพ ไมท่าํลายสิ่งแวดลอ้ม รวมถงึการใชท้รพัยากรอยา่งประหยดั
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การสร้างความพงึพอใจแก่ลูกค้า

1. คุณค่าของลูกค้า

ปรชัญาและแนวคิดเรื่องของลูกคา้เป็นพืน้ฐานท่ีสาํคัญย่ิงในการบริหารการตลาด หนา้ท่ีของ

การตลาดในปัจจบุนั คือ การเสนอสนิคา้/บรกิารท่ีประกอบดว้ยคณุคา่ เพ่ือใหล้กูคา้เกิดความพอใจสงูสดุ 

ในท่ีนีจ้ะอธิบายถงึประเดน็เรือ่งคณุคา่ท่ีลกูคา้ไดพ้บวิธีการนาํเสนอคณุคา่แก่ลกูคา้

 คุณค่าทีลู่กค้าได้รับ (Customer Delivered Value) เกิดขึน้จากผลต่างระหว่างคณุค่าทัง้หมดท่ี
ลกูคา้ไดเ้ม่ือเทียบกบัตน้ทนุทัง้หมดท่ีจา่ยไป

คุณค่าทัง้หมด (Total Customer Value) หมายถึง ประโยชนท์ัง้มวลท่ีลกูคา้คาดหวงัจากการใช้

สนิคา้และบรกิาร

ต้นทุนทั้งหมด (Total Customer Cost) หมายถึง ตน้ทุนทัง้หมดท่ีลกูคา้คาดว่าจะตอ้งจ่ายไป 

เพ่ือใหไ้ดส้นิคา้มาใช ้เริม่ตัง้แตก่ารหาขอ้มลูการใหไ้ดม้าของสนิคา้ ตน้ทนุขณะท่ีใชส้นิคา้/บรกิาร
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การสร้างความพงึพอใจแก่ลูกค้า

2. ความพงึพอใจของลูกค้า

การวดัความพึงพอใจของลกูคา้ เป็นการวดัระดบัของความคาดหวงัท่ีไดร้บั มา

จากการคาดคะเนผลท่ีจะไดร้บัมาจากการซือ้และใชส้ินคา้หรอืบรกิารตา่งๆ ของกิจการ 

ความพงึพอใจของลกูคา้เกิดขึน้ก็ตอ่เม่ือคณุคา่ทีไ่ดร้บัมาจากสนิคา้หรอืบรกิารมคีา่ทีสู่ง

กว่าระดบัความคาดหวงั และค่าใชจ้่ายในตน้ทนุท่ีเสียไปจากการซือ้มาอปุโภคบรโิภค

ในแต่ละครัง้ เม่ือลกูคา้ไดร้บัความพึงพอใจลกูคา้ก็จะกลบัมาซือ้สินคา้หรือบรกิารเดิม

ซํา้
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การสร้างความพงึพอใจแก่ลูกค้า

3. การรักษาลูกค้า

การรกัษาลกูคา้ใหอ้ยู่คู่กับกิจการไปนานๆ สามารถทาํไดโ้ดยนาํวิธีการบริหารลูกค้า

สัมพันธ์เข้ามาช่วยการบริหารการตลาดหรือท่ีเรียกว่า CRM (Customer Relationship

Management) ซึง่เป็นวิธีการท่ีเคยใชน้บัแตอ่ดีตท่ีผ่านมา โดยกิจการตา่ง ๆ มกันาํมาใชป้ฏิบติั

ในการรกัษาลกูคา้ไว ้เพราะว่าค่าใชจ้่ายในการรกัษาลกูคา้เก่าไวมี้ตน้ทนุท่ีตํ่ากว่าการไปดงึดดู

หรอืหาลกูคา้ 
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Q&A
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