
Chapter 1
แนวความคิดเก่ียว
กับผลิตภัณฑ์ 



นิยามของฟลิิป คอตเลอร์
การตลาด คือกระบวนการทางสังคม  

ที่จะท าให้ปัจเจกชน  และกลุ่มคน  ได้รับการ

ตอบสนอง ความจ าเป็น (needs) และ 

ความต้องการ (wants) โดยผ่านการ

สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่มีค่าไปแลกเปล่ียนกับ

ผู้อื่น



นิยามของ ฟลิิป คอตเลอร์

สรุปประเด็น  

1. ต้องมีความจ าเป็นและความ

ต้องการ

2. ต้องมีการแลกเปล่ียน

3. ผลิตภัณฑ ์ คือสินค้าและบริการ



นิยามของสแตนตัน

การตลาด หมายถึงกิจกรรมทาง

ธุรกิจในการวางแผน  ก าหนดราคา  

ส่งเสริมการตลาด  และการจัด

จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เพ่ือสนองความ

ต้องการของลูกค้าและบรรลุ

วัตถุประสงค์องคก์ร



นิยามของสแตนตัน

สรุปประเด็น 

1.มีกิจกรรมแลกเปลี่ยน

2.มีการวางแผนผลิตภัณฑ,์ราคา,การ

ส่งเสริมการตลาด,การจัดจ าหน่าย



สรุปความหมายของการตลาด

เป็นการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์  มีการก าหนดราคา  ส่งมอบลูกค้า  

และมีการสื่อสารเพ่ือให้ลูกคา้ทราบ  เพ่ือเกิดการตัดสินใจซื้อ  

กิจกรรมดังกล่าวมีวัตถุประสงค์เพ่ือสนองความพอใจซึ่งกันและกัน



วิวัฒนาการแนวคิดการตลาด
คือ แนวคิดในการด าเนินธุรกิจที่จะมีผลต่อการใช้ความ

พยายามในการบริการลูกคา้ : 5 แนวคิด ดังนี้

1. แนวคิดการผลิต

2. แนวคิดผลิตภัณฑ์

3. แนวคิดการขาย

4. แนวคิดการตลาด

5. แนวความคิดด้านการตลาดเพ่ือสังคม  

(csr Corporate social responsibility) 



1. แนวความคิดทางด้านการผลิต
เป็นแนวความคิดที่เชื่อว่า ผู้บริโภคชอบ

ผลิตภัณฑ์ที่ราคาถูก และสามารถหาซ้ือได้งา่ย  

องค์กรจึงมุ่งเน้นไปที่การปรับปรุงและพัฒนา

กระบวนการผลิต ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ให้

สามารถผลิตสินค้าได้ในปริมาณมาก สามารถตั้ง

ราคาสินค้าได้ต า่กว่าคู่แข่งขัน เนื่องจากเกิดการ

ประหยัดจากขนาดการผลิต รวมถึงมุ่งเน้นไปที่การ

กระจายตัวสินค้าอย่างทั่วถึงเพ่ือให้ผู้บริโภค

สามารถหาซื้อสินค้าได้ง่าย



2. แนวความคิดด้านทางผลิตภัณฑ์
•เป็นแนวความคิดที่เชื่อว่า ผู้บริโภคจะให้

ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดี มี

รูปลักษณ์ที่สวยงาม องค์กรจึงมุ่งเน้นไปที่การ

ปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่อย่างต่อเนื่อง 



3. แนวความคิดทางด้านการขาย
•เป็นแนวความคิดที่เชื่อว่า การแข่งขันท าให้

ผู้บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพียงเล็กน้อย

เท่านั้น องค์กรซึ่งต้องการขายสินค้าให้ได้ใน

ปริมาณมากๆ จึงมุ่งเน้นไปที่การใช้ความพยายาม

ในการขายให้มากขึ้นผ่านทางพนักงานขาย และ

มุ่งเน้นไปที่การท ากิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือ

กระตุ้นการซื้อของผู้บริโภค



4. แนวความคิดทาง

ด้านการตลาด
จากแนวความคิดทางการตลาดทั้ง 3 แนวความคิดที่

ผ่านมานั้น เป็นแนวความคิดที่ไม่ได้ให้ความส าคัญกับ

ความต้องการของผู้บริโภคเลย 

  แต่แนวความคิดทางด้านการตลาดนั้นเปน็แนวความคิด

ที่เชื่อว่าองค์กรจะสามารถบรรลุเปา้หมายที่วางไว้ได้ 

จะต้องท าการพิจารณาศึกษาถึงความจ าเป็นและความ

ต้องการของตลาด/ลูกค้าเสียก่อน จึงจะท าการผลิตเป็น

ผลิตภัณฑ์ โดยผลิตภัณฑ์นั้นจะต้องสามารถตอบสนอง

ความต้องการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคได้



5. แนวความคิดทางด้านการตลาด

เพ่ือสังคม

•เป็นแนวความคิดที่เชื่อว่า องค์กรจะมุ่งให้

ความส าคัญกับการพิจารณาถึงความจ าเป็นและ

ความต้องการของตลาดเป้าหมาย เพ่ือตอบสนอง

ความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่

ผู้บริโภคได้ดีกว่าคู่แข่งขัน ในวิถีทางที่ต้องรักษา

และปรับปรุงความเป็นอยู่ของผู้บริโภคและสังคม

ให้ดียิ่งขึ้น โดยไม่ท าลายส่ิงแวดล้อม ช่วยเหลือ

สังคม ไม่เอาเปรียบผู้บริโภค



หลักที่ควรค านงึของ (4P’s --> 4C’s)

4P’s
1. ผลิตภัณฑ ์

(Product)

2. ราคา 

(Price)

3. การจัดจ าหน่าย 

(Place)

4. การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion)

 

1. ความจ าเป็นและความต้องการ

  (Customer & need, Want)

2. ต้นทุนของลูกค้า 

 (Customer Cost)

3. ความสะดวกของลูกค้า

(Convenience)

4.การติดต่อส่ือสารกับลูกค้า 

 (Communication)

 

ต้องค านึงถึง

4C’s 



ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing mix หรือ 4Ps)

หมายถึง เครื่องมือการตลาดที่

ธุรกิจต้องใช้เพ่ือให้บรรลุ

วัตถุประสงค์ทางการตลาดใน

ตลาดเป้าหมาย



ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing mix หรือ 4Ps)

•ผลิตภัณฑ ์(Product) สิ่งที่เสนอให้แก่ตลาด ที่

สามารถตอบสนองความจ าเปน็หรือความ

ต้องการของลูกค้าให้ได้รับความพอใจ แบ่ง

ออกเป็น สินค้า(Goods) และ บริการ 

(Services)

•ราคา (Price)เปน็สิ่งก าหนดมูลค่าของ

ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์จะมี

ค่าสูงหรือต ่าข้ึนอยู่กับอรรถประโยชน์ (utilities)



อรรถประโยชน์ (Utility) หมายถึง 

 “คุณสมบัติของส่ิงใดๆ  ท่ีสามารถสนองความต้องการของมนุษย์

ให้พึงพอใจได้”  หรือ “คุณค่าท่ีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค”

การตลาดสร้างอรรถประโยชน์ได้  5 ด้านคือ

• อรรถประโยชน์ด้านรูปแบบ (Form Utility) 

• อรรถประโยชน์ด้านสถานที ่(Place Utility)

• อรรถประโยชน์ด้านเวลา (Time Utility)

• อรรถประโยชน์ด้านการเป็นเจ้าของ (Possession Utility)

• อรรถประโยชน์ด้านภาพลักษณ์ (Image Utility)

       
การสร้างอรรถประโยชน์  มีผลในการก าหนดราคา



ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing mix หรือ 4Ps)

•การจัดจ าหน่าย (Place)    คือวิธีการน าสินค้า

ไปสู่มือของลูกค้า หากเป็นสินค้าที่จะขายไป

หลายๆแห่ง วิธีการขายหรือการกระจายสินค้าจะ

มีความส าคัญมาก

⚬ การกระจายตัวสินค้า

⚬ การเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากบริษัทไป

ยังลูกค้า คือการ อาศัยคนกลาง



ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing mix หรือ 4Ps)

•การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  คือการท ากิจกรรม

ต่างๆ เพ่ือบอกลูกค้าถึงลักษณะสินค้าของเรา เช่นโฆษณาใน

สื่อต่างๆ หรือการท ากิจกรรม ที่ท าให้คนมาซื้อสินค้าของเรา

• การโฆษณา > เป็นกลยุทธดึง > การขายโดยไม่ใช้บุคคล

• การขายโดยพนักงานขาย> ช่วยกระตุ้นความตอ้งการ

ของลูกค้า    ให้บริการท้ังก่อนและหลังการขาย

• การส่งเสริมการขาย

• การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์

• การตลาดทางตรง (Direct Marketing Or Direct 

response)

• การตลาดเชิงกิจกรรม (event marketing)



ประเภทของผลิตภัณฑ์

1. แบ่งตามความคงทน/ความสามารถในการจับต้อง

• สินค้าคงทนถาวร (durable goods)

• สินค้าไม่คงทนถาวร (nondurable goods) 

• บริการ (services) 

2. แบ่งตามลักษณะการใช้/กลุ่มผู้ใช้

• สินค้าบริโภค (consumer goods)

• สินค้าอุตสาหกรรม (industrial goods)



สินค้า

บริโภค



สินค้าท่ีซื้อไปเพ่ือ...

• ใช้เป็นปัจจัยในการผลิต (ผู้แปรรูป/ผู้ผลิต)

• ใช้เพ่ือการขายต่อ (พ่อค้าคนกลาง)

• ใช้เพ่ือให้การบริการ (ผู้ให้บริการ)

• ใช้เพ่ือการด าเนินงาน (แผนกจัดซ้ือ)

สินค้าอุตสาหกรรม (Industrial goods)

ผู้ซ้ือกลุ่มนี้เรียกเรียกว่า “ผู้ซ้ือทาง

อุตสาหกรรม”

25.

-

35.

-



สินค้า

อุตสาหกรรม



คุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑ์

• คุณภาพผลิตภัณฑ ์

    (product quality)

• ลักษณะทางกายภาพของสินค้า 

(physical characteristics of 

goods)

• การออกแบบผลิตภัณฑ์ 

     (product design)

• ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ์

(diversity of product)

• ตราสินค้า (Brand)

• บรรจุภัณฑ ์(packaging)



คุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑ์

• การให้บริการ (servicing)

• การรับประกัน (warranty)

• ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ ์

(product safty)

• ความเป็นมาตรฐาน (standard)

• ความเข้ากันได้ (compatibility)

• คุณค่าของผลิตภัณฑ ์(product 

value)

• สี (color)
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