
ความหมายของการจดัการผลติภณัฑ์
• การวางแผน พฒันา และควบคุมผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการ

ตลาด

• ครอบคลมุตัง้แต่แนวคิด → พฒันา → จ าหน่าย → ปรบัปรุง

• เป้าหมาย: สรา้งคุณค่าใหลู้กคา้และก าไรใหธุ้รกจิ

ปจัจยัทีม่ต่ีอการจดัการผลติภณัฑ ์และบทบาทความรบัผดิชอบของ

ผูบ้รหิารผลติภณัฑแ์ละราคา



ปจัจยัดา้นลูกคา้ (Customer Factors)
 ความตอ้งการ (Needs) และความพงึพอใจของผูบ้รโิภค

 พฤตกิรรมการซื้อ เช่น ซื้อบ่อย/ซื้อซ า้/ความภกัดต่ีอแบรนด์

 ก าลงัซื้อและระดบัรายได ้

 เทรนดผู์บ้รโิภค เช่น รกัสุขภาพ รกัษโ์ลก สะดวกสบาย

 ความคาดหวงัดา้นคุณภาพ ราคา และบรกิาร

 ผูบ้รหิารตอ้งน าขอ้มลูเหลา่นี้มาปรบัสนิคา้ใหต้รงใจตลาด



ปจัจยัดา้นคู่แขง่ขนั 

(CompetitiveFactors)
จ านวนคู่แขง่ในตลาด และระดบัการแขง่

ขนัจดุแขง็-จดุอ่อนของคู่แขง่

กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์เช่น คุณภาพ ดไีซน ์นวตักรรม

กลยุทธด์า้นราคา เช่น ราคาถกูกวา่ หรอืพรเีมยีมกวา่

การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation)

 หากไมว่เิคราะหคู่์แขง่ อาจตัง้ราคาหรอืพฒันาสนิคา้ผดิททิทาง



ปจัจยัดา้นตน้ทนุและการผลติ 

(Cost & Production)
ตน้ทนุคงที ่(Fixed Cost) เช่น ค่าเครื่องจกัร โรงงาน

ตน้ทนุผนัแปร (Variable Cost) เช่น วตัถดุบิ ค่าแรง

เทคโนโลยใีนการผลติ

ประสทิธภิาพและก าลงัการผลติการควบคุมคุณภาพสนิคา้

 ตน้ทนุเป็นตวัก าหนด “ราคาข ัน้ต า่” ของสนิคา้



ปจัจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม 

(Environmental Factors)
เทรษฐกจิ เช่น เงนิเฟ้อ ภาวะถดถอย รายไดผู้บ้รโิภค

กฎหมาย เช่น มาตรฐานสนิคา้ การควบคุมราคา

สงัคมและวฒันธรรม เช่น ค่านิยม ไลฟ์สไตล ์

เทคโนโลย ีเช่น E-commerce, AI, Digital 

Marketing

 ปจัจยัเหลา่นี้ เปลีย่นแปลงตลอด ตอ้งปรบัตวัใหท้นั



บทบาทของผูบ้รหิารผลติภณัฑ ์

(Product Manager Role)
วเิคราะหต์ลาดและพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

วางแผนพฒันาผลติภณัฑใ์หต้รงกบักลุม่เป้าหมาย

ก าหนดต าแหน่งสนิคา้ (Positioning) ใหช้ดัเจ

ประสานงานกบัฝ่ายผลติ การตลาด และการเงนิตดิตามผลการและปรบั  

กลยุทธ์

เป็น “คนกลาง” ทีเ่ชื่อมทกุฝ่ายในองคก์ร



ความรบัผดิชอบดา้นผลติภณัฑ์

บรหิารวงจรชวีติสนิคา้ (Product Life Cycle: 
Introduction, Growth, Maturity, Decline)

พฒันาสนิคา้ใหม ่(New Product Development)

ปรบัปรุงสนิคา้เดมิใหท้นัสมยั

ตรวจสอบคุณภาพสนิคา้ใหไ้ดม้าตรฐานรบัมอืกบัปญัหาสนิคา้ เช่น สนิคา้ขายไมด่ ีหรอื

โดนรอ้งเรยีน

ตอ้งท าใหส้นิคา้ยงัคงแขง่ขนัไดใ้นตลาด



ความรบัผดิชอบดา้นราคา 

(Pricing Responsibility)
ก าหนดราคาทีเ่หมาะสมกบัตลาดและกลุม่เป้าหมาย

วเิคราะหต์น้ทนุเพือ่ใหม้กี าไร

เปรยีบเทยีบราคากบัคู่แข่ง

เลอืกกลยุทธร์าคา เช่นราคา

• สูง (Premium Pricing)

• ราคาต า่ (Penetration Pricing)

• ราคาตามตลาด (Competitive Pricing)

ปรบัราคาเมือ่สถานการณเ์ปลีย่น เช่น ตน้ทนุเพิม่

ราคาเป็นปจัจยัส าคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ



กระบวนการพฒันาผลติภณัฑใ์หม ่

(New ProductDevelopment)
การคดิคน้แนวคดิสนิคา้ใหม ่(Idea Generation) จากแหลง่ต่าง ๆ เช่น ลูกคา้ พนกังาน คู่แขง่

การคดัเลอืกแนวคดิ (Idea Screening) เพือ่ลดความเสีย่งและเลอืกแนวคิดทีเ่หมาะสม

การพฒันาแนวคิดและการทดสอบ (Concept Development & Testing)

การวเิคราะหค์วามเป็นไปไดท้างธุรกจิ (Business Analysis) เช่น ตน้ทนุ ก าไร และความเสีย่

การพฒันาผลติภณัฑต์น้แบบ (Product Development)

การทดสอบตลาด (Test Marketing) เพือ่ตรวจสอบการตอบรบั

การน าสนิคา้ออกสู่ตลาด (Commercialization)

 กระบวนการน้ีช่วยลดความเสีย่งของสนิคา้ลม้เหลวในตลาด



กลยุทธก์ารต ัง้ราคา

(Pricing Strategies)
(Cost-Based Pricing): ตัง้ราคาจากตน้ทนุ + ก าไรทีต่อ้งการ

(Value-Based Pricing): ตัง้ราคาตามคุณค่าทีลู่กคา้รบัรู

(Competition-Based Pricing): ตัง้ราคาตามคู่แข่

(Psychological Pricing): ตัง้ราคาเชงิจติวทิยา เช่น 99 บา

(Bundle Pricing): ขายเป็นชดุเพือ่เพิม่มลูค่า

การเลอืกกลยุทธร์าคาทีเ่หมาะสมช่วยเพิม่ยอดขายและก าไร



ปญัหาและความทา้ทายในการจดัการผลติภณัฑ์

ความตอ้งการของลูกคา้เปลีย่นแปลงรวดเร็ว

การแขง่ขนัสูงจากท ัง้ในประเททและต่างประเทท

ตน้ทนุการผลติเพิม่ขึ้น เช่น วตัถดุบิและค่าแรง

เทคโนโลยเีปลีย่นแปลงอย่างรวดเร็ว

ความเสีย่งของสนิคา้ขายไมด่ ีหรอืไมเ่ป็นทีย่อมรบั

ผูบ้รหิารตอ้งมคีวามยดืหยุ่นและปรบัตวัไดด้ี



แนวทางการจดัการผลติภณัฑใ์หป้ระสบความส าเร็จ

ทึกษาความตอ้งการของลูกคา้อย่างต่อเนื่อง

พฒันาสนิคา้ใหม้คีุณภาพและแตกต่าง

ใชเ้ทคโนโลยช่ีวยในการวเิคราะหข์อ้มลู

ตัง้ราคาทีเ่หมาะสมกบัตลาดและคุณค่า

วางแผนระยะยาวและตดิตามผลอย่างสม า่เสมอ

ปรบักลยุทธต์ามสถานการณต์ลาด

การบรหิารทีด่จีะช่วยสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัอย่างย ัง่ยนื
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