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การกระทำใดใดในทางปฏิบัติเพื่อจะทำให้หน้าที่
ทางการตลาดบรรลุสมบูรณ์มากขึ้น เช่น หน้าที่ใน
การซื้อและการขายจะประสบความสำเร็จต้องกระทำ
กิจกรรมทางการตลาด เช่น การโฆษณาการวิจัย
ตลาดเพื่อเป็นการค้นหาความต้องการ เป็นต้น



ถือเป็นค่าใช้จ่ายส่วนหนึ่งของกิจการบางธุรกิจใช้วิธีกำหนดเป็น
เปอร์เซ็นต์จากยอดขาย อย่างไรก็ตาม การใช้งบประมาณเพื่อจัด

ทำกิจกรรมการตลาดนั้ น จะต้องมีการศึกษาเปรียบเทียบวิธีการ
เพื่อให้การใช้งบประมาณนั้นมีความเหมาะสมและเกิดประสิทธิภาพ

สูงสุด เช่น ค่าใช้จ่ายในสื่อโฆษณา การออกแบบบู๊ทเพื่อจัดแสดง
สินค้า กิจกรรมที่จะจัดภายในงาน แต่ต้องเน้นความคุ้มค่า เพื่อให้

ลูกค้านำไปบอกต่อ

      ส่วนสำคัญอีกประการในการจัดกิจกรรมการตลาดให้ประสบความ
สำเร็จก็คือ การคัดเลือกและบริหารจัดการสถานที่ไม่เพียงแต่ต้องเลือก

สถานที่ ที่กลุ่มเป้าหมายเดินทางสะดวกแล้ว ยังต้องมีวิธีการดำเนิ
นอกจากนี้เวลาก็เป็นตัวแปรสำคัญ ทั้ งในเรื่องของลมฟ้าอากาศ ห้วง
เวลานั้ นมีเหตุการณ์อะไรเกิดขึ้น เช่นปัญหาการเมือง ภัยพิบัติ หรือใน
เวลานั้ นสถานที่ ที่เราจัดงาน มีงานอื่นจัดอยู่ ควรจัดกี่วันดี ดังนั้ นเพื่อ

ความรอบคอบ การจัดกิจกรรมการตลาดที่ดี จึงควรมีแผนฉุกเฉินเพื่อ
รับมือกับสถานการณ์ที่แปรผันอยู่เสมอ

คน งบประมาณ

ลักษณะของกิจกรรม สถานที่และระยะเวลา

เป็นปัจจัยสำคัญที่สุดในการจัดทำกิจกรรมการตลาด
ตั้ งแต่ผู้บริหารลงมาถึงพนักงานระดับล่างที่เข้าไป
เกี่ยวข้องกับกิจกรรมผู้จัดการฝ่ายการตลาดต้องกล้า
เสี่ยงและรับผิดชอบในการตัดสินใจในการที่จะพัฒนารูป
แบบกิจกรรมใหม่ๆ เกิดขึ้น อย่าติดกับดักความสำเร็จใน
อดีต 

ลักษณะของกิจกรรม การคิดกิจกรรมที่ทำให้ลูกค้าจดจำได้
แม่นยำ คือกิจกรรมที่เขาไม่เคยมีประสบการณ์มาก่อน ต้องเห็น
แล้วประทับใจจนอยากรู้ว่าเป็นสินค้าของใคร เคยมีบริษัทโฆษณา
แห่งหนึ่ง เข้าไประดมทุนในตลาดหลักทรัพย์ วันเปิดตัว เขาเพียง
ให้ผู้บริหารบริษัทฯ โรยตัวด้วยเชือกลงมาจากตึก เพียงเท่านี้ก็
กลายเป็นสิ่งฮือฮาของนักลงทุน กลายเป็นข่าวหน้าหนึ่งใน
หนังสือพิมพ์ธุรกิจเกือบทุกฉบับ โดยที่ไม่ต้องใช้งบประมาณมาก
แม้เหตุการณ์นั้ นจะล่วงเลยมาหลายปี

ปัจจัยในการปัจจัยในการ
ดำเนินกิจกรรมดำเนินกิจกรรม
ทางการตลาดทางการตลาด



การกระทำต่างๆทางธุรกิจที่จะทำให้สินค้าหรือ
บริการที่ตรงกับความต้องการได้เกิดการเคลื่อน
ย้าย ไปตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค หรือ
ผู้ใช้ในทางธุรกิจโดย เกิดการเปลี่ยนแปลงความ
เป็นเจ้าของ การเคลื่อนย้ายสินรวมค้าตลอดจน
อำนวยความสะดวก และสนับสนุนกิจกรรมในการ
สั่งสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค รวมถึงการที่
ธุรกิจจะได้รับข้อมูลข่าวสารกับผู้บริโภค เพื่อนำไป
ใช้ในการปรับปรุงการดำเนินงานและการตลาดให้
ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค

หน้ า ที่ ท า ง ก า รตล าดหน้ า ที่ ท า ง ก า รตล าด



หน้าที่ทางการตลาดหน้าที่ทางการตลาด1. หน้าที่เกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงความเป็น

เจ้าของ 

2. หน้าที่ในการกระจายสินค้า 

3. หน้าที่ในการอำนวยความสะดวกและ

สนับสนุนการตลาด 

4. หน้าที่ในการอำนวยความสะดวกด้านการเงิน

5. หน้าที่ในการหาข้อมูลข่าวสารทางการตลาด

6. หน้าที่ในการจัดมาตรฐาน

(การบริการลูกค้า การขนส่ง การจัดการสินค้าคงคลัง การจัดการคำสั่ง การ
จัดการสารสนเทศ การจัดการคลังสินค้า การเคลื่อนย้ายสินค้า การบรรจุภัณฑ์)

(การซื้อ และการขาย)

(ด้านผ้ประกอบการ ด้านผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ)

(การวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ์ การรับภาระความเสี่ยงภัย)





ส่วนประสมการตลาดส่วนประสมการตลาด

กลุ่มของเครื่องมือทางการตลาด
ที่นำมาใช้ร่วมกัน และใช้อย่าง
สอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมาย
ทางการตลาด เพื่อเพิ่มมูลค่าให้
สินค้า ผลิตภัณฑ์ หรือบริการ 

M A R K E T I N G  M I XM A R K E T I N G  M I X



แต่เนื่องจากส่วนประสมทางการตลาดแบบเดิมครอบคลุมเฉพาะธุรกิจสินค้าเท่านั้น จึงมีการ
เพิ่มอีก 3 องค์ประกอบเข้ามา นั่นคือ บุคคล (People) กระบวนการ (Process) และสิ่ง
แวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) เพื่อให้ส่วนประสมทางการตลาดสามารถ
ตอบโจทย์และครอบคลุมทั้งธุรกิจสินค้าและบริการ จึงทำให้มีชื่อเรียกใหม่ว่า 7Ps



3 P ที่เพิ่มเข้ามา3 P ที่เพิ่มเข้ามา

PEOPLE PROCESS PHYSICAL EVIDENCE

เป็นสิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการต้องพบเจอ ใน
กรณีนี้เราจะยกตัวอย่าง ร้านขายของชำ ถ้าหากรูปแบบร้านไม่ได้
ออกแบบมาให้สวยงาม อีกทั้งการจัดร้านก็ไม่เป็นระเบียบเรียบร้อย มี
ฝุ่นละอองจับตามชั้นวางของ สิ่งแวดล้อมทางกายภาพต่างๆ เหล่านี้ที่
ลูกค้าต้องเจอ จะทำให้ลูกค้าเกิดความไม่ประทับใจและอาจจะไม่เข้า
มาใช้บริการร้านขายของชำอีกเลยก็เป็นได้ ซึ่งในส่วนของ Digital
Marketing การสร้างสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ที่แบรนด์ต้องทำ คือ
สร้างเว็บไซต์ให้สวยงาม ง่ายต่อการใช้งานและตรงกับความต้องการ
ของลูกค้า เพื่อเป็นการสร้างประสบการณ์ที่ดีให้แก่ลูกค้านั่นเอง

บุคคลในที่นี้ คือ ผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการให้บริการ นั่นคือ
พนักงานภายในกิจการนั่นเอง ซึ่งพนักงานเป็นส่วนหนึ่งของ
กิจการและเปรียบเสมือนตัวแทนของกิจการ ถ้าหากพนักงาน
ให้บริการลูกดี ก็จะทำให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและกลับมา
ใช้บริการหรือซื้อซ้ำอีกครั้งได้ ซึ่งในทางตรงกันข้ามถ้าหาก
พนักงานบริการแย่ ก็จะทำให้ลูกค้าเกิดความไม่พอใจได้หรือ
เลวร้ายกว่านั้น คือ อาจจะเกิดการบอกต่อจนทำให้กิจการเสีย
ชื่อเสียงได้ ฉะนั้นทางกิจการต้องมีการสร้างจิตสำนึกใน การ
บริการ ให้กับพนักงาน โดยการจัดการอบรม การฝึกสอนหรือ
การติดตามและประเมินผลงาน เป็นต้น 

เป็นวิธีการหรือขั้นตอนในการให้บริการหรือนำเสนอ
สินค้าให้แก่ลูกค้า เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็วและทําให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ อย่าง
เช่น เว็บไซต์ของธุรกิจ ต้องออกแบบให้หน้าเว็บไซต์
สวยงาม ใช้งานง่ายและไม่ซับซ้อน เพราะลูกค้าทุก
คนไม่ชอบความยุ่งยาก ถ้าหากเว็บไซต์ของคุณใช้
งานยุ่งยากและซับซ้อนจนเกินไปก็อาจจะทำให้ลูกค้า
ตัดใจไม่ใช้บริการหรือถอดใจไม่ซื้อสินค้าเลยก็เป็น
ได้



ส่วนประสมทางการตลาดดีต่อธุรกิจอย่างไรส่วนประสมทางการตลาดดีต่อธุรกิจอย่างไร

EXPLANATION 2

ช่วยให้ลูกค้ารู้จักและจดจำแบรนด์ได้ดียิ่งขึ้น
ช่วยให้ธุรกิจสามารถรู้ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ทำให้ธุรกิจสามารถตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ได้อย่างตรงจุด
สามารถวางแผนทำกลยุทธ์การตลาดได้ดีและมีประสิทธิภาพ
ทำให้ธุรกิจสามารถกำหนดกลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสมกับสินค้า
หรือบริการของแบรนด์
ช่วยให้ธุรกิจสร้างยอดขายและกำไรได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ทำให้ธุรกิจรู้จักและเข้าใจสินค้าหรือบริการของตนเองมากยิ่งขึ้น
ช่วยให้ธุรกิจสื่อสารแบรนด์ไปยังกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ
สร้างแคมเปญทางการตลาดได้ดีขึ้น 



4E'S4E'S
4C'S4C'S

4P'S4P'S



โดยมองตลาดของสินค้าแต่ละชนิดให้แคบลงและมุ่งไปที่การสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
และทำให้ลูกค้าซื้อซ้ำอีก

ทำให้ธุรกิจต้องใส่แนวคิดเรื่องความรับผิดชอบต่อสังคม
เข้าไปในสินค้าและบริการ

 จากช่องทางดั้งเดิมไปยังช่องทางดิจิทัล และการสรา้ง Omnichannel ให้กับธุรกิจ

การตลาด การตลาด 1.01.0  - 5.0- 5.0
โดยพัฒนาสินค้าเพื่อให้ตอบความต้องการของลูกค้าและสร้างความพึงพอใจให้มากที่สุด

 ด้วยการใช้เทคโนโลยีและข้อมูล (Data) เข้ามาช่วยพัฒนาคุณภาพชีวิตและสร้างประสบการณ์ (Customer
Experience) ที่ดีขึ้น



การเข้าถึงผู้บริโภคผ่าน “การผสมผสานช่องทาง” ทั้งหมดของธุรกิจ
เข้าไว้ด้วยกัน ไม่ว่าจะเป็นช่องทางออฟไลน์หรือออนไลน์ เพื่อสร้าง
ประสบการณ์แบบไร้รอยต่อในการเลือกซื้อสินค้าให้กับกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมาย เป็นการทำการตลาดแบบเน้นลูกค้าเป็นศูนย์กลาง

O m n iO m n i
ChannelChannel  



แนวความคิดทางการตลาดแนวความคิดทางการตลาด
Marketing ConceptMarketing Concept



Needs : ความอยากได้
ความอยากได้ อยากครอบครอง
สิ่งได้สิ่งหนึ่ ง เช่น อาหาร ที่พักพิง
การพัฒนาตนเอง ความมั่นคง
สังคม ความนับถือตนเอง และ
ความเคารพ

ความต้องการ ความปรารถนา
ในชีวิตของแต่ละบุคคล ทั้ง
ทางสังคมและวัฒนธรรม

ซึ่งสิ่งเหล่านี้ เราสามารถใช้เงินเพื่อ
แลกเปลี่ยนให้ได้สิ่งเหล่านี้มา หรือ
พูดง่ายๆคือความต้องการซื้อ เมื่อเรา
เจอสิ่งใดที่สามารถสันบสนุนหรือ
ตอบสนองสิ่งที่เราต้องการได้

การนำแนวความคิดทางการตลาดไปใช้ให้ได้ผลดีต้องเข้าใจ 3 ส่วนนี้ก่อน ได้แก่ 

Wants : ความต้องการ Demands : สิ่งที่มา
สนับสนุนความอยาก 

ความต้องการของเราได้



ตั ว อ ย่ า งตั ว อ ย่ า ง
ความจำเป็นความจำเป็น

และและ

ความต้องการความต้องการ



แนวความคิดทางการตลาดแนวความคิดทางการตลาด



PRODUCTION CONCEPTPRODUCTION CONCEPT
เป็นแนวคิดที่เก่าแก่ที่สุดใน 5 แนวความคิดทางการตลาด
ซึ่งสมัยก่อนนั้นมีผู้ผลิตเพียงไม่กี่รายที่สามารถผลิตสินค้า
ได้ รวมถึงรูปแบบสินค้าและการแข่งขันที่ยังไม่มีความ
รุนแรงมากนัก ทำให้ผู้บริหารมีให้ความสำคัญกับการผลิต
สินค้าในจำนวนมากๆเพื่อให้ต้นทุนการผลิตต่ำและสามารถ
ตั้งราคาให้ถูกกว่าคู่แข่งได้ โดยเน้นการปรับปรุงคุณภาพ
การผลิตให้ต้นทุนต่ำลง เพื่อขำยสินค้าในราคาถูกกว่าคู่
แข่งขัน

ตัวอย่าง : Ford Motor โรงงานผลิตชิ้นส่วน หรือ โรงงาน

แบบ OEM ต่างๆ



PRODUCT CONCEPTPRODUCT CONCEPT
เป็นแนวความคิดที่ผู้บริโภคสนใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพ มีสมรรถนะและมีรูปลักษณ์ที่เป็น
นวัตกรรมมากกว่าราคาของผลิตภัณฑ์ ดังนั้นกิจการ
จึงเน้นการปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์อย่างต่อ
เนื่อง เช่น สบู่ในอดีตมีแต่สบู่ก้อน แต่ในปัจจุบัน
มีทั้งสบู่ก้อนและสบู่เหลว หลายยี่ห้อแข่งขันใน
ตลาด ผู้ผลิตจึงนำเสนอผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้าในเรื่องของกำรออกแบบรูปทรง
ผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์ ราคา และช่องทางการจัด
จำหน่ายที่สะดวกหาซื้อง่าย



SELLING CONCEPTSELLING CONCEPT
แนวความคิดมุ่งการขายเป็นแนวความคิด
ที่มุ่งเน้น ถึงความพยายามในการขาย
โดยจะกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ
และต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย
แนวความคิดนี้ใช้ได้ผลดีสำหรับสินค้าที่
ออกใหม่ ผู้บริโภคยังไม่รู้จักหรือไม่เห็น
ความจำ เป็นที่จะซ้ือ เช่น ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม เป็นต้น



MARKETING CONCEPTMARKETING CONCEPT
เป็นแนวความคิดที่ให้ความสำคัญที่ผู้บริโภค
ต้องศึกษาความต้องการของผู้บริโภค การ
บรรลุเป้าหมายของกิจการข้ึนอยู่กับการมี
ประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลที่เหนือกว่าคู่
แข่งขัน ทั้งด้านการสร้างสรรค์ การส่งมอบ
และการสื่อสำรคุณค่าให้กับลูกค้าที่เป็นตลาด
เป้าหมาย เช่น สก๊อตเพียวเร่ เบอร์รี่ มีวิตามิน
และแร่ธาตุรวม 14 ชนิด ที่สามารถบำรุง
สายตา



SOCIAL MARKETING CONCEPTSOCIAL MARKETING CONCEPT
แนวความคิดที่ให้ความสำคัญที่ผู้บ้ริโภค
และ รับผิดชอบต่อสังคม โดยนักการตลาด
จะผลิตสินค้าตรงตามความต้องการของผู้
บริโภค พร้อมทั้งส่งเสริมสังคมให้อยู่ดีกินดี
เช่น รองเท้าแบรนด์ TOMS เป็นแบรนด์
รองเท้าที่ทำกิจกรรมเพื่อสังคมที่มีชื่อเสียง
ระดับโลกกับแคมเปญ One for One หรือ
ซื้อรองเท้า 1 คู่ TOMS จะบริจาค 1 คู่ให้
กับเด็ก ๆ ในประเทศอาเจนติน่าที่
ขาดแคลนรองเท้า



THE HOLISTICTHE HOLISTIC
MARKETING CONCEPTMARKETING CONCEPT   

แนวคิดนี้อธิบายการทำงาน ทางการตลาดอย่าง
เชื่อมโยงกิจกรรม 4 ด้านหลัก ๆ ได้แก่ การบูรณา
การส่วนประสมทางการตลาด (Integrated
Marketing) การบริหารการตลาดในองค์กร
(Internal Marketing) ความรับผิดชอบต่อสังคม
(Socially Responsible)และการตลาดเชิงสาย
สัมพันธ์กับผู้เกี่ยวขอ้ง (Relationship
Marketing) 


