
บทที ่ 4

นโยบายและกลยุทธ์

ส่วนประสมผลิตภัณฑ์



กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์

กลยุทธ ์(Strategy) หมายถึง กระบวนการตัดสินใจของฝ่ายบริหารเกี่ยวกับการจัดสรร

ทรัพยากรขององค์กร ในการน าไปใช้ในการด าเนินงานของกิจการใหส้ร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขัน

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ ์(Product Strategy) หมายถึง  เป็นความพยายามของผู้บริหารหรือ 

ผู้จัดการผลิตภัณฑ์ที่จะวางแผน และด าเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ์ภายใต้ทรัพยากรที่จ ากัด 

สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑ์ควรมีความแตกต่าง

โดยลักษณะความแตกต่างดังกล่าวต้องสามารถน าไปปฎิบัติและใช้งานได้จริง



การจ าแนกผลติภณัฑเ์พือ่ก าหนดกลยุทธ์ ์

Growth

• การแบ่งประเภทตามคุณลักษณะของ

ผลิตภัณฑ์

⚬ สินค้าไม่คงทนถาวร

⚬ สินค้าคงทนถาวร

⚬ บริการ

• การแบ่งผลิตภัณฑ์ตามวัตถุประสงค์การซื้อ

⚬ สินค้าบริโภค

￭ สินค้าสะดวกซื้อ

￭ สินค้าเปรียบเทียบซื้อ

￭ สินค้าเจาะจงซื้อ

￭ สินค้าไม่แสวงซื้อ

⚬ สินค้าอุตสาหกรรม

￭ วัสดุและช้ินส่วนประกอบ

￭ สินค้าประเภททุน

￭ วัสดุส้ินเปลืองและการบริการ



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

1. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับสินค้าไม่คงทนถาวร

⚬ กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด

￭ ด้านราคา 

• ก าหนดราคาหลายระดับขึ้นอยู่กับคุณภาพ 

• ความแตกต่างของระดับราคาสินค้าไม่แตกต่างกันมากนัก

• ราคาต ่ากว่าสินคา้ประเภทอื่น

• ราคาจดจ าง่าย

￭ การจัดจ าหน่าย

• การจัดจ าหน่ายแบบท่ัวถึง

• ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบยาว หลายระดับ

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• เลือกใช้การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม 

• การโฆษณามากกว่าวิธอีื่นๆ

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

2. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับสินค้าคงทนถาวร

⚬ กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด

￭ ด้านราคา 

• สามารถต้ังราคาสูงกว่าคูแ่ข่งขนัได้

• การก าหนดราคาแตกต่างกันตามคณุภาพสินค้า

￭ การจัดจ าหน่าย

• การจัดจ าหน่ายผ่านช่องทาง/ร้านคา้ที่เหมาะสมกับลักษณะผลิตภณัฑ์

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• ให้ความส าคัญกับพนักงานขาย

• การโฆษณา

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

3. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับงานบริการ

⚬ กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด

￭ ด้านราคา 

• ระดับคุณภาพ ความเชื่อม่ัน และความเป็นมาตราฐาน

• มีความแตกต่างด้านระดับที่คอ่นขา้งมาก

￭ การจัดจ าหน่าย

• การจ าหน่ายตรง หรือ ช่องทางสั้น 

• เน้นให้ความส าคัญกับความสะอาด ความหรูหรา ของสถานที่ 

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• ให้ความส าคัญตัวพนักงานให้บริการมาก

• ระดับคุณภาพของการบริการ

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

4. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับสินค้าบริโภค

⚬ กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด

￭ ด้านราคา 

• เท่ากับคู่แข่งขัน ในกรณีที่มีคุณภาพสินคา้เท่ากับคูแ่ข่งขนั

• ต ่ากว่าคู่แข่งขัน ในกรณีที่คุณภาพสินค้าเท่ากับคู่แขง่หริอใกล้เคยีง

• สูงกว่าคู่แข่งขัน ในกรณีที่เป็นสินค้าใหม่หรือสินคา้นวัตกรรม

￭ การจัดจ าหน่าย

• ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบมากระดับ เพ่ือกระจายผ่านสาขาของผู้ผลิต

• ท าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้แหล่งชุมชน สังเกตง่าย เดินทางสะดวก

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• การโฆษณา สร้างการรับรู้

• การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม

• การใช้พนักงานขาย เพ่ือไปแนะน าสินค้ากับคนกลาง หรือแนะน าสินค้า ณ จุดขาย

• การจัด Event

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

4. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับสินค้าบริโภค

⚬ กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด

￭ ด้านราคา 

• เท่ากับคู่แข่งขัน ในกรณีที่มีคุณภาพสินคา้เท่ากับคู่แข่งขัน

• ต ่ากว่าคู่แข่งขัน ในกรณีที่คุณภาพสินค้าเท่ากับคู่แขง่หริอใกล้เคยีง

• สูงกว่าคู่แข่งขัน ในกรณีที่เป็นสินค้าใหม่หรือสินคา้นวัตกรรม

￭ การจัดจ าหน่าย

• ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบมากระดับ เพ่ือกระจายผ่านสาขาของผู้ผลิต

• ท าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้แหล่งชุมชน สังเกตง่าย เดินทางสะดวก

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• การโฆษณา สร้างการรับรู้

• การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม

• การใช้พนักงานขาย เพ่ือไปแนะน าสินค้ากับคนกลาง หรือแนะน าสินค้า ณ จุดขาย

• การจัด Event

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

5. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับสินค้าบริโภคเปรยีบเทียบซ้ือ

￭ ด้านราคา 

• เท่ากับคู่แข่งขัน ในกรณีที่มีคุณภาพสินคา้เท่ากับคู่แข่งขัน

• ต ่ากว่าคู่แข่งขัน ในกรณีที่คุณภาพสินค้าเท่ากับคู่แขง่หริอใกล้เคยีง

• สูงกว่าคู่แข่งขัน ในกรณีที่เป็นสินค้าใหม่หรือสินคา้นวัตกรรม

￭ การจัดจ าหน่าย

• ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีสั้น หรือน้อยระดับ

• ท าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้แหล่งชุมชน สังเกตง่าย เดินทางสะดวก

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• การโฆษณา สร้างการรับรู้

• การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม ใช้เป็นคร้ังคราว โอกาศพิเศษ

• การใช้พนักงานขาย 

• การจัด Event

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

5. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับสินค้าบริโภคเปรยีบเทียบซ้ือ

￭ ด้านราคา 

• เท่ากับคู่แข่งขัน ในกรณีที่มีคุณภาพสินคา้เท่ากับคู่แข่งขัน

• ต ่ากว่าคู่แข่งขัน ในกรณีที่คุณภาพสินค้าเท่ากับคู่แขง่หริอใกล้เคยีง

• สูงกว่าคู่แข่งขัน ในกรณีที่เป็นสินค้าใหม่หรือสินคา้นวัตกรรม

￭ การจัดจ าหน่าย

• ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีสั้น หรือน้อยระดับ

• ท าเลท่ีต้ังอยู่ใกล้แหล่งชุมชน สังเกตง่าย เดินทางสะดวก

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• การโฆษณา สร้างการรับรู้

• การส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม ใช้เป็นคร้ังคราว โอกาศพิเศษ

• การใช้พนักงานขาย 

• การจัด Event

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

6. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับสินค้าเจาะจงซ้ือ

￭ ด้านราคา 

• ควรต้ังราคาสูงหรือคอ่นข้างสูงเน่ืองจากผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่าย

￭ การจัดจ าหน่าย

• ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีสั้น หรือ ผู้ผลิตจ าหน่ายเอง

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• การโฆษณา โดยตรงกับกลุ่มเป้าหมาย

• การส่งเสริมการขาย การจัดแสดงสินค้า และการให้ของแถม

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

7. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับสินค้าไม่แสวงซ้ือ

￭ ด้านราคา 

• ราคาค่อนข้างสูง เน่ืองจากต้นทุนสุูง

￭ การจัดจ าหน่าย

• ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีสั้น นิยมใช้การขายตรง

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• การใช้พนักงานขาย

• การใช้โฆษณาเพ่ือให้ผู้บริโภครู้จัก

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

8. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับวัตถุดิบ วัสดุและช้ินส่วนประกอบ

￭ ด้านราคา 

• ผู้ซื้อมีบทบาทในการก าหนดราคาค่อนขา้งมาก เนื่องจากลักษณะของสินคา้มีความคล้ายคลึงกัน

￭ การจัดจ าหน่าย

• ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีสั้น หรือ ผู้ผลิตจ าหน่ายตรงไปยังผู้ใช้ ซึ่งอาจติดต่อกันล่วงหน้า

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• การใช้พนักงานขาย

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

8. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับสินค้าประเภททุน

￭ ด้านราคา 

• ระดับราคาจ าเปน็ต้องสูง เน่ืองจากสินค้ามีอตัราการหมุนเวียนต ่า ต้นทุนการผลิตสูง 

￭ การจัดจ าหน่าย

• ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีสั้น หรือ ผู้ผลิตจ าหน่ายตรงไปยังผู้ใช้

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• การใช้พนักงานขายที่มีความเชี่ยวชาญในสินคา้

   



การก าหนดกลยุทธ์ผ์ลติภณัฑ ์

และกลยุทธ์ส์่วนประสมการตลาด

8. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ส าหรับวัสดุส้ินเปลืองและการบรกิาร

￭ ด้านราคา 

• วัสดุสิ้นเปลือง : ราคาค่อนข้างต ่า แต่สามารถต้ังราคาสูงได้ถ้าสินค้ามีคณุภาพสูงกว่า

• ส าหรับบริการ : ขึ้นอยู่กับคุณภาพของการให้บริการ

￭ การจัดจ าหน่าย

• วัสดุสิ้นเปลือง : ผ่านพนักงานขาย หรือ ร้านค้าส่ง

• ส าหรับบริการ : การติดต่อโดยตรง และท าสัญญาระยะยาว

￭ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

• วัสดุสิ้นเปลือง :การโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย 

• ส าหรับบริการ : ใข้พนักงานขายเพ่ือแนะน าการบริการ เงือนไขที่เกี่ยวข้อง

   



• สายผลิตภัณฑ ์ (Product line) หมายถึง  การจัดกลุ่มของผลิตภัณฑ์ที่

มีความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด

• รายการผลิตภัณฑ ์(Product Item) หมายถึงลักษณะหน่วยที่แตกต่างกัน

ภายในตราสินค้าหรือภายในสายผลิตภัณฑ์เดียวกันในแง่ราคา,รูปร่าง,ขนาด  

ฯลฯ



ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ของบริษัท สิงห์คอปอร์เรช่ัน จ ากัด (บางส่วน) 

ความกว้าง=จ านวนสายผลิตภัณฑ์ที่ธุรกิจน าเสนอกับตลาด = 5 สายผลิตภัณฑ์

ความยาว= จ านวนรายการผลิตภัณฑ์ทั้งหมดที่เสนอกับตลาด  32 รายการ (8+6+4+10+4)

ความลึก =จ านวนผลิตภัณฑ์ในแต่ละสายผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างกันตามขนาดส่วนประสม เช่น  รายการ

ความสอดคล้องกัน= ความสัมพันธ์ของผลิตภัณฑ์ในด้านการใช้งาน วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต กระบวนการผลิต ช่องทางการจัด

จ าหน่ายและอื่น ๆ คือสินค้าบริโภคที่ขายตามร้านค้าปลีก ร้านค้าส่งทั่วไป

ความกวา้ง

ความยาว

ความลกึ



ปัจจัยที่ต้องพิจารณาในการก าหนด
ส่วนประสมผลิตภัณฑ์

1. ผู้บริโภค  ความต้องการเปลี่ยนแปลง

2.การแข่งขัน ที่รุนแรง

3.การผลิต ความพร้อมทางด้านการผลิต

4. เงินทุน  ความพร้อมทางด้านเงินทนุ

5.ภาพลักษณ ์



การก าหนดกลยุทธ์สายผลิตภัณฑ์

2020 2023

1. การวิเคราะห์สายผลิตภัณฑ์ 

      ผจก ต้องทราบข้อมูลต่อไปนี้ก่อนที่จะตัดสินใจ

เก่ียวกับสายผลิตภัณฑ์จะท าอย่างไรเก่ียวกับสาย

ผลิตภัณฑ์

￭ เพ่ิมส่วนครองตลาด (build)  

￭ รักษาส่วนครองตลาด (hold)

￭ เก็บเกี่ยวผลประโยชน์ (harvest)  

￭ การถอนผลิตภัณฑ ์(divest)

       1.1 ยอดขายและก าไร

       1.2 การพิจารณาลักษณะตลาดและภาพลักษณ์



การก าหนดกลยุทธ์สายผลิตภัณฑ์

2020 2023

2. การก าหนดความยาวของสายผลิตภัณฑ์

    2.1 การตัดสินใจขยายสายผลิตภัณฑ์ -เป็นการขยาย

ความยาวของสายผลิตภัณฑ์โดยสรุปวตัถุประสงค์ดังนี้

￭ เพ่ือเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ 

￭ เพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าให้มากขึ้น 

     2.1.1 การขยายสู่ตลาดล่าง (down market 

stretching) เช่นเบียร์สิงห ์ออกเบียร์ลีโอ

      2.1.2 การขยายสู่ตลาดส่วนบน (upmarket 

stretching) เช่นเบียร์ช้าง ออกเบียร์เฟเดอร์บรอย 

      2.1.3 การขยายแบบ 2 ทาง  (two way 

stretching) เช่นเบียร์ช้าง ออกเบียร์เฟเดอร์บรอย และ

ออกเบียร์อาชา



การก าหนดกลยุทธ์สายผลิตภัณฑ์

2020 2023

2. การก าหนดความยาวของสายผลิตภัณฑ์

    2.2 การเพ่ิมเติมในสายผลิตภัณฑ์ (line filling) เพ่ิม

ความยาวในสายผลิตภัณฑ ์ ยาสระผมซันซิลมี 10 สูตร

3. การปรับปรุงสายผลิตภัณฑ์ให้ทันสมัย (product-

line modernization) เช่นสมาร์ททีวี รถยนต์ไฟฟา้

4. การส่งเสริมลักษณะเด่นสายผลิตภัณฑ์ (product-

line featuring)

5. การยกเลิกสายผลิตภัณฑ์ (line pruning)


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21

