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บทที ่1  

แนวโน้มของการตลาดในศตวรรษที่ 21 
(Trend in Marketing for The 21st century) 

 
โลกปัจจุบนัมีการพดูถึงเศรษฐกิจใหม่ซ่ีงเป็นการดาํเนินธุรกิจท่ีจะตอ้งขยายไปสู่เศรษฐกิจ

แบบโลกาภิวตัน์ คือ การดาํเนินงานในเร่ืองต่างๆจะขยายไปทัว่โลก ซ่ึงมีผลทาํใหธุ้รกิจตอ้งเจอกบั
คู่แข่งขนัท่ีเกิดข้ึนมากมายในโลก มีผลทาํใหเ้กิดการแข่งขนักนัท่ีรุนแรงมากยิง่ข้ึน เน่ืองมาจาก
เทคโนโลยท่ีีเกิดข้ึนใหม่จึงเป็นส่ิงท่ีทา้ทายของทุกๆธุรกิจและธุรกิจจาํเป็นตอ้งมีการปรับตวัเขา้สู่
การตอบสนองของอาํนาจในการซ้ือของผูบ้ริโภค เศรษฐกิจแบบเก่าดูเหมือนง่ายกว่า มันเกดิจาก
การปฏิวตัิอุตสาหกรรมและการจัดการด้านอุตสาหกรรมการผลติ ผู้ผลติใช้หลกัการและประยุกต์เข้า
กบัการด าเนินงานท าให้ประสบความส าเร็จในอุตสาหกรรมน้ันๆ ผลติสินค้าทีเ่ป็นมาตรฐานเพือ่ที่จะ
ท าให้ต้นทุนต ่าลงและมีจุดมุ่งหมายในการขยายตลาดเป็นอย่างต่อเน่ืองเพือ่ให้บรรลุเป้าหมายของ
การประหยดัในการผลติ ผูผ้ลิตมีแนวโนม้ในการใชก้ระบวนการและนโยบายท่ีเหมือนๆกนัในทุกๆ
พื้นท่ี เป้าหมายคือ ประสิทธิภาพ และการจดัการท่ีประสบความสาํเร็จในอดีต จะมีการแบ่ง
โครงสร้างขององคก์ารเป็นลาํดบัชั้น คือ จากผูบ้ริหารระดบัสูงไปผูบ้ริหารระดบักลาง และไปสู่
พนกังาน  

เศรษฐกิจใหม่ จะเป็นแบบตรงกนัขา้ม คือ จะอยู่บนพืน้ฐานการปฎวิตัิไปสู่ดิจิตอลและการ
จัดการข้อมูล โดยข้อมูลจะมีลกัษณะความแตกต่างมากมาย ไม่ว่าจะเป็นข้อมูลของผู้บริโภค ข้อมูล
ส่วนบุคคล ซ่ึงสามารถเกบ็ข้อมูลเกีย่วกบัมนุษย์ไว้เป็นจ านวนมากและสามารถติดต่อเครือข่ายและ
ส่งมาถึงมนุษย์จ านวนมากได้อย่างรวดเร็ว ดังน้ันข้อมูลจึงเปิดเผยและสามารถเข้าถึงมนุษย์และ
สามารถท าให้มีทางเลอืกทีด่ีขึน้ เสริมกบัแนวความคิดทางการตลาดและคาํนึงถึงพื้นฐานของ
การตลาด (Barksdale and Darden, 1971; Houston, 1986: McNamara, 1972) การวจิยัเม่ือเร็วๆน้ีได้
พดูถึงผลกระทบของทฤษฏีท่ีเนน้ทางการตลาด การปฏิบติัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการดาํเนินการ
ทางธุรกิจ และมีหลกัฐานท่ีสนบัสนุนวา่ ธุรกิจท่ีเนน้การตลาดดูเหมือนจะมีผลทาํใหก้ารดาํเนินงาน
ทางธุรกิจอยูใ่นระดบัสูง (Jaworski and Kohli, 1993; Kohi and Jaworski, 1990; Narver and Slater, 
1990; Slater and Narver, 1994). ดงันั้นการตลาดนบัเป็นส่วนหน่ึงของงานดา้นบริหารธุรกิจท่ีมี
บทบาทอยา่งมากในสังคมมนุษย ์องคก์ารต่างๆในยคุน้ีต่างยอมรับแนวคิดทางการตลาดสมยัใหม่เขา้
มามีส่วนอยา่งมากในการกาํหนดแผนงานต่างๆขององคก์ร ทั้งในดา้นการผลิต การเงิน การกาํหนด
ทรัพยากรบุคคลและอ่ืนๆ องคก์ารท่ีมีการนาํการตลาดมาใชอ้ยา่งจริงจงัมกัจะเป็นองคก์ารท่ีประสบ
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ความสาํเร็จ เน่ืองจากสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้กวา่องคก์ารอ่ืนๆท่ีมิไดน้าํ
การตลาดมาใช ้รวมทั้งยงัทาํใหผู้บ้ริโภคกลบัมาซ้ือซํ้ าทาํใหผ้ลกาํไรเพิ่มข้ึน จึงนบัไดว้า่การตลาด
เป็นกระบวนการสาํคญัท่ีควรศึกษาเพื่อนาํไปปรับใชใ้นการบรรลุความสาํเร็จขององคก์ารต่างๆ 
 การตลาดเป็นไดท้ั้งศาสตร์และศิลปะ หนงัสือเล่มน้ีจะกล่าวถึง ศาสตร์ทางการตลาด ซ่ึงจะ
ใช้เป็นองค์ความรู้ส าหรับผู้สนใจในการท าการตลาด เพราะว่า เป็นการอธิบายถึงทฤษฏี หลกัการ 
แนวความความคิด รวมถึงการด าเนินการทางการตลาดในหลายๆองค์การมาแล้ว และจะช่วยในการ
สร้างความรู้ ความเขา้ใจในดา้นการตลาดไดดี้ข้ึน และมีการตดัสินใจทางการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
โดยในบทน้ีเราจะกล่าวถึงพื้นฐานในดา้นการตลาดในเร่ือง ความสาํคญัของการตลาด ซ่ึง
ประกอบดว้ย แนวความคิดทางดา้นการตลาด เคร่ืองมือ รูปแบบและเร่ืองต่างๆท่ีเก่ียวกบัการตลาด
ในปัจจุบนั. 

 
ความหมายของการตลาด (Marketing Definition) 
 นกัการตลาดมีการคุยถึงการเรียงลาํดบัของแนวความคิดและเคร่ืองมือ เราจะเร่ิมตน้จาก
ความหมายของการตลาด และต่อมาอธิบายถึงแนวความคิดของการตลาดท่ีจะศึกษาในรายละเอียด
ในบทต่อๆไป  

ความหมายของการตลาด 
การตลาด หมายถึง กิจกรรมหรือกระบวนการของธุรกิจท่ีมุ่งตอบสนองความตอ้งการของ

มนุษยใ์นรูปของสินคา้และบริการ เพื่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคและบรรลุวตัถุประสงคข์อง
องคก์าร (Kotler. 2003 : 9, American Marketing Association, Etzel, Walker and Stanton. 2001: G-
7, อจัจิมาและสายสวรรค.์ 2544 ) เช่น เม่ือ เดล คอมพิวเตอร์รู้วา่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะ
กาํหนดคุณสมบติัของคอมพิวเตอร์ไดด้ว้ยตวัเอง หรือ โทรศพัท ์ ไอโฟน รู้วา่ ผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการโทรศพัทมื์อถือท่ีเล่นอินเตอร์เน็ตไดเ้ร็ว และมีระบบปฏิบติัการท่ีง่าย เป็นตน้ ผูป้ระกอบการ
จาํเป็นตอ้งมีการตลาดท่ีมีความชาญฉลาดท่ีจะตอบสนองความตอ้งการส่วนตวัหรือทางดา้นสังคม
เพื่อสร้างโอกาสในการทาํกาํไรทางธุรกิจ 

ส่วนการจดัการตลาด หมายถึง ศาสตร์และศิลปะของการเลือกตลาดเป้าหมายและไดรั้บ 
รักษาและเติบโตของผูบ้ริโภคโดยการสร้าง ส่งและส่ือสารคุณค่าท่ีเหนือกวา่ใหก้บัลูกคา้ (Kotler, P. 
and Keller, K.L. 2006 : 6, American Marketing Association) ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ การจดัการตลาด 
เร่ิมตั้งแต่การวางแผน การดาํเนินงาน การส่งและการส่ือสารการตลาดท่ีมุ่งตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร 
 เราสามารถแยกความแตกต่างระหวา่งสังคมและการจดัการในความหมายของการตลาด คือ 
ความหมายของสังคม เป็นการแสดงบทบาทของการตลาดเพื่อสังคม นกัการตลาดคนหน่ึงพดูวา่ 
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บทบาทการตลาด คือ ทาํใหม้าตรฐานการดาํรงชีวิตสูงข้ึน น่ีคือความหมายท่ีตอบวตัถุประสงคข์อง
สังคม การตลาด คือ กระบวนการทางสังคมท่ีซ่ึงบุคคลหรือกลุ่มไดม้าอะไรท่ีเขาทั้งหลายจาํเป็นและ
ตอ้งการผา่นการสร้าง การเสนอ และมีอิสระในการแลกเปล่ียนคุณค่าของผลิตภณัฑ์และบริการกบั
บุคคลอ่ืน (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 6) แต่มีบุคคลท่ีรู้สึกประหลาดใจเม่ือไดย้นิวา่ส่ิงท่ี
สาํคญัท่ีสุดของการตลาดไม่ใช่การขาย การขายเป็นเพียงกลอนัหน่ึงในนํ้าแขง็ ปีเตอร์ ดรัคเกอร์ ผูน้าํ
ทฤษฏีทางดา้นการจดัการ พูดวา่ มีคนจะพดูเสมอวา่ ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีตอ้งทาํ คือ จาํเป็นตอ้งขาย แต่
จุดประสงคข์องการตอ้งคือ การทาํการขายในดีเลิศ จุดประสงคข์องการตลาด คือ รู้และเขา้ใจในตวั
ผูบ้ริโภคอยา่งดีและทาํใหผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการเหมาะกบัผูบ้ริโภคซ่ึงจะทาํใหเ้ป็นการขายตวัเองอยู่
แลว้ ในความคิดของการตลาดควรจะทราบผลวา่ผูบ้ริโภคคนใดพร้อมท่ีจะซ้ือ  ซ่ึงทั้งหมดน้ีคือ 
ความจาํเป็นในการทาํผลิตภณัฑแ์ละบริการใหพ้ร้อมสาํหรับการซ้ือนั้นๆ 

 
ขอบเขตทางการตลาด (The Scope of Marketing) 

การตลาด คือ งานท่ีเก่ียวขอ้งในการสร้าง การส่งเสริม และการส่งสินคา้และบริการไปถึง
ผูบ้ริโภคและองคก์าร ดงันั้น การตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัมนุษยจ์ะประกอบดว้ย 10 อยา่ง คือ สินคา้ 
บริการ ประสบการณ์ เหตุการณ์ บุคล สถานท่ี ทรัพยสิ์น องคก์าร ขอ้มูลและความคิด 
 1. สินค้า (Goods) หมายถึง เป็นส่ิงใดก็ตามท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
จาํเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ สินคา้จะรวมถึงบริการดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ. 2543 : 350) สินคา้ท่ีเป็นดา้นกายภาพ ซ่ึงหลายๆประเทศมีการใชค้วามพยายามในผลิตและ
การตลาดจาํนวนมาก สินคา้เหล่าน้ีเช่น อาหารสด อาหารกระป๋อง อาหารแช่แขง็ รถ ตูเ้ยน็ โทรทศัน์ 
เคร่ืองจกัรและสินคา้อ่ืนๆในเศรษฐกิจสมยัใหม่ เช่น สินคา้ท่ีเก่ียวกบัเทคโนโลย ีอินเทอร์เน็ต เป็น
ตน้  
 2. บริการ (Services) หมายถึง ในขณะท่ีเศรษฐกิจมีความกา้วหนา้ การเติบโตในสัดส่วน
ของกิจกรรมจะเนน้ไปท่ีการผลิตการบริการ สินคา้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ การทาํงานในสายการบิน บริษทั
รถเช่า ร้านตดัผมและช่างเสริมสวย ช่างซ่อมและบาํรุงรักษา และองคก์ารวชิาชีพ เช่น นกับญัชี 
นกัการธนาคาร ทนายความ แพทยแ์ละนกัเขียนโปรแกรมซอฟแวร์ และการใหบ้ริการคาํปรึกษา 
อยา่งไรก็ตาม ตลาดหลายๆแห่งมีการเสนอส่วนผสมทั้งท่ีเป็นผลิตภณัฑแ์ละบริการ  เช่น ท่ี
ร้านอาหารจานด่วน ผูบ้ริโภคไดท้ั้งผลิตภณัฑแ์ละบริการ เป็นตน้ 
 3. เหตุการณ์ (Events) หมายถึง นกัการตลาดจะทาํการส่งเสริมการตลาด โดยข้ึนอยูก่บั
สถานการณ์ เช่น ช่วงท่ีมีการแข่งขนักีฬา วนัครบรอบในการตั้งบริษทั หรือมีงานแสดงสินคา้ใหญ่ๆ 
เป็นตน้ (Kotler. 2003 : 7) นกัการตลาดส่งเสริมการใชเ้วลาท่ีอิงกบัเหตุการณ์ เช่น งานแสดงสินคา้ 
งานแสดงศิลปะ และการจดัฉลองครบรอบขององคก์ารต่างๆ เหตุการณ์กีฬาของโลก เช่น โอลิมปิก 
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ฟุตบอลโลก ซ่ึงจะส่งเสริมเชิงรุกไปถึงทั้งองคก์ารและแฟนคลบั ส่ิงเหล่าน้ีนกัวางแผนจะตอ้งทาํ
รายละเอียดของเหตุการณ์ต่างเพื่อทาํใหแ้น่ใจวา่เหตุการณ์เหล่าน้ีจะทาํใหมี้ความสมบูรณ์แบบท่ีสุด 
 4. ประสบการณ์ (Experiences) หมายถึง การประสานหลายๆส่ิงของบริการและผลิตภณัฑ ์
องคก์ารสามารถสร้างละคร และประสบการณ์ทางการตลาด วอลดีสนีย ์ถือวา่เป็นตวัแทนของการ
ใชต้ลาดประสบการณ์ ผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการท่ี วอลดีสนียใ์นเรือต่อสู้ หรือบา้นผสิีง ร้านอาหาร 
Hard Rock Café ท่ีซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถรับประทานอาหารหรือฟังดนตรี น้ีถือวา่เป็นการตลาดท่ี
สร้างประสบการณ์ใหก้บัผูบ้ริโภค เช่น โครงการแบรนด ์ซมัเมอร์ แคมป์ ซ่ึงเด็กๆท่ีเขา้โครงการใน
การสอบเอน็ทรานซ์ ก็จะไดป้ระสบการณ์ในติวการสอบเพื่อเขา้ในมหาวิทยาลยั เป็นตน้ 
 5. บุคคล (Persons) หมายถึง การตลาดอาศยัช่ือเสียงเป็นธุรกิจหลกัอนัหน่ึง ทุกวนัน้ีทุกๆ
องคก์ารท่ีมีดาราชั้นนาํจะมีตวัแทน ผูจ้ดัการส่วนตวัและตวัแทนท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์ต่อ
สาธารณชน นกัดนตรี นกัศิลปะ ผูบ้ริหาร นกักายภาพ ทนายความและนกัการเงินท่ีมีช่ือเสียง และ
อาชีพอ่ืนๆท่ีสามารถใชก้ารตลาดช่ือเสียง หลายๆคนมีการทาํการตลาดดว้ยตวัของเขาเอง เช่น โต๋ 
ศกัด์ิสิทธ์ิ เวชสุภาพร เป็นพรีเซ็นเตอร์ใหก้บัสินคา้แบรนด์ยอดซุปไก่ เป็นตน้  
 6. สถานที่ (Place) หมายถึง เป็นเมือง รัฐ ภูมิภาคและชาติทั้งหมดซ่ึงจะตอ้งมีการแข่งขนั
กนัเพื่อดึงดูดนกัท่องเท่ียว อุตสาหกรรม บริษทัท่ีมาตั้งสาํนกังานใหม่ และผูท่ี้มาอยูอ่าศยัใหม่ๆ 
(Kotler. 2003 : 7) เช่น สถานท่ีท่องเท่ียวท่ีเป็นมรดกโลกทางวฒันธรรม สถานท่ีเป็นฮบัทางสุขภาพ 
การขนส่ง การเงิน เป็นตน้ 
 7. หลกัทรัพย์ (Properties) หมายถึง เป็นสิทธิซ่ึงไม่มีตวัตน ท่ีแสดงความเป็นเจา้ของใน
ทรัพยสิ์นประเภทอสังหาริมทรัพย ์เช่น ท่ีดินหรือทรัพยสิ์นทางดา้นการเงิน เช่น หุ้นหรือพนัธบตัร
ซ่ึงสามารถท่ีจะซ้ือหรือขายไดต้ามความตอ้งการทางการตลาด (Kotler.2003 : 7) หลกัทรัพยท่ี์เป็น
นามธรรมท่ีมีสิทธิทั้งในหลกัทรัพยจ์ริง เช่น อสังหาริมทรัพย ์หรือหลกัทรัพยท์างการเงิน เช่น หุ้น
และพนัธบตัร หลกัทรัพยถู์กซ้ือและขาย ทอง เป็นตน้ 
 8. องค์การ (Organizations) หมายถึง องคก์ารท่ีตอ้งทาํงานใหเ้กิดผลในเกิดความแขง็แกร่ง 
ความพอใจและความเป็นหน่ึงเดียวในใจของกลุ่มเป้าหมายของตลาด หลายองคก์ารไม่วา่จะเป็น
องคก์ารประเภทไหนทั้งอุปโภคบริโภค อุตสาหกรรม เกษตรกรรมและองคก์ารท่ีไม่ไดมุ้่งหวงัผล
กาํไรทุกๆองคก์ารก็มีการใชก้ารตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สาํหรับผูบ้ริโภคหรือผูบ้ริจาคทุนดว้ย  
 9. ข้อมูล (Information)  หมายถึง ขอ้มูลท่ีสามารถสร้างข้ึนมาและทาํการตลาดในรูปของ
ผลิตภณัฑ ์ส่ิงเหล่าน้ีเป็นความจาํเป็นสาํหรับโรงเรียนและมหาวทิยาลยัในการสร้างและกระจาย
ขอ้มูลในเร่ืองค่าเล่าเรียนใหก้บัพอ่แม่ นกัศึกษาและชุมชน หรือแมก้ระทัง่ในหน่วยงานอ่ืนๆ  
 10. ความคิด (Ideas) หมายถึง เป็นความคิดใดๆเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์ธุรกิจมองเห็นลู่ทาง
หรือความเป็นไปไดท่ี้จะนาํเสนอเขา้สู่ตลาด (Kotler. 2003 : 7) ทุกๆตลาดตอ้งเสนอความคิด
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พื้นฐาน เช่น บริษทัเคร่ืองสาํอางแห่งหน่ึง ผูบ้ริหารพูดวา่ ในโรงงานเราผลิตเคร่ืองสาํอาง ในขณะ
การตลาด บอกวา่ เราขายความสวยงามสาํหรับผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
 

งานทางการตลาด (Marketing Tasks) 
 การตลาด คือ แบบอยา่งของงานในการสร้าง การส่งเสริมการตลาด และการส่งสินคา้และ
บริการไปถึงผูบ้ริโภคและธุรกิจ นกัการตลาดจะมีความชาํนาญในการกระตุน้อุปสงคส์าํหรับ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั แต่เป็นการจาํกดัเกินไปท่ีจะมองงานของนกัการตลาดมีเพียงแค่น้ี ผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการผลิตและการขนส่งจะรับผดิชอบสาํหรับการจดัการอุปทาน นกัการตลาดจะรับผดิชอบดา้น
การจดัการอุปสงค ์คน้หาอิทธิพลของระดบั เวลาและองคป์ระกอบของอุปสงคท่ี์จะบรรลุเป้าหมาย
ของบริษทั อุปสงคข์องผูบ้ริโภคมีความแตกต่าง 8 อยา่งและเป็นงานท่ีนกัการตลาดตอ้งเจอกบัอุป
สงคแ์ต่ละอยา่งดงัต่อไปน้ี คือ 

1. อุปสงค์หลกีเลี่ยง (Negative demand) หมายถึง ผูบ้ริโภคไม่ชอบสินคา้และยนิดีท่ีจะ
จ่ายเพื่อหลีกเล่ียงสินคา้นั้น เช่น สินคา้ประเภทแอลกอฮอล ์บุหร่ี เป็นตน้ 

2. อุปสงค์ทีไ่ม่มีอยู่ (Nonexistent demand) หมายถึง ผูบ้ริโภคไม่รู้หรือไม่สนใจ
ผลิตภณัฑน์ั้น เช่น ชาวนาอาจจะไม่ชอบเล้ียงไก่ในระบบปิด เพราะวา่ ไม่รู้วธีิ หรือ
นกัศึกษาไม่สนใจท่ีจะเรียนภาษาอารบิก เพราะวา่ไม่รู้วา่จะใชไ้ดม้ากนอ้ยแค่ไหน เป็น
ตน้ 

3. อุปสงค์ทีแ่ฝงอยู่ (Latent demand) หมายถึง ผูบ้ริโภคอาจมีความตอ้งการร่วมกนัอยา่ง
มากแต่ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูไ่ม่สามารถสนองตอบความตอ้งการนั้นอยา่งเพียงพอ เช่น 
รถยนตท่ี์ตอ้งการใชแ้ก๊ส NGV แต่สถานีแก๊สมีไม่เพียงพอ เป็นตน้ 

4. อุปสงค์ทีล่ดลง (Declining demand) หมายถึง ผูบ้ริโภคเร่ิมซ้ือสินคา้ไม่บ่อยและไม่ซ้ือ
ในท่ีสุด เช่น โทรทศัน์ท่ีมีรูปร่างแบบหนา ปัจจุบนัมีโทรทศัน์ท่ีมีรูปร่างเป็นแบบบาง 
เป็นตน้ 

5. อุปสงค์ทีไ่ม่สม ่าเสมอ (Irregular demand) หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้แตกต่างกนั
ตามฤดูกาล เดือน สัปดาห์ วนัหรือแมก้ระทัง่เป็นชัว่โมง เช่น หอ้งอาหารจะมีคน
รับประทานจาํนวนมากในตอนเท่ียง และจะมีคนรับประทานจาํนวนนอ้ยในตอนบ่าย 
เป็นตน้ 

6. อุปสงค์เต็มที ่(Full demand) หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ทั้งหมดอยา่งเพียงพอท่ีมีอยู่
ในตลาด เช่น สินคา้ท่ีเป็นผูน้าํของตลาด เป็นตน้ 
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7. อุปสงค์เกนิความเพยีงพอ (Overfull demand) หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือ
สินคา้มากกวา่ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจได ้เช่น ร้านอาหารในเมืองท่องเท่ียว
ช่วงไฮซีซัน่ เป็นตน้ 

8. อุปสงค์ทีไ่ม่มีประโยชน์ (Unwholesome demand) หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ
ในสินคา้ท่ีมีผลกระทบต่อสังคมท่ีไม่ดี เช่น ยาเสพติด เป็นตน้ 

ในแต่ละกรณีนกัการตลาดตอ้งสามารถกาํหนดสาเหตุของอุปสงคใ์นแต่ละตวัวา่ ผูบ้ริโภค
ของบริษทัเราอยูใ่นอุปสงคป์ระเภทไหน จะไดต้ดัสินใจวางแผนเพื่อดาํเนินการในการเพิ่มอุปสงค์
ใหมี้ความปรารถนาในตวัสินคา้มากข้ึนหรือตอ้งสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการนั้นๆเพื่อให้
เกิดความพึงพอใจสูงสุดกบัผูบ้ริโภค 
 

การตดัสินใจทีนั่กการตลาดต้องท า (The Decisions Marketers Make) 
 ผูจ้ดัการทางการตลาดตอ้งเผชิญกบัการตดัสินใจดว้ยตนเองในส่ิงท่ีสาํคญั คือ รูปร่างของ
ผลิตภณัฑอ์ะไรท่ีจะออกแบบในกลายเป็นผลิตภณัฑใ์หม่ จาํนวนเท่าไหร่ของพนกังานท่ีจะถูกจา้ง 
หรือเงินจาํนวนเท่าไหร่ท่ีจะใชจ่้ายในการโฆษณาไปจนถึงส่ิงสาํคญัท่ีนอ้ยลงไป ประกอบดว้ย 
คาํพดูหรือสีของบรรจุภณัฑ์ 

ตลาดผู้บริโภค (Consumer Markets) หมายถึง ตลาดท่ีประกอบดว้ยผูซ้ื้อผลิตภณัฑเ์พราะ
ความชอบส่วนตวัหรือเพื่อใชใ้นครัวเรือน (Zikmund and Amico. 2001 : 646) หรือ เป็นตลาดท่ีขาย
สินคา้หรือบริการเป็นจาํนวนมาก เช่น นํ้าอดัลม แปรงสีฟัน โทรทศัน์ ตัว๋เคร่ืองบิน เป็นตน้ นกัการ
ตลาดสาํหรับตลาดผูบ้ริโภค จะตดัสินใจในเร่ืองรูปร่างของสินคา้ ระดบัคุณภาพ การจดัจาํหน่าย
และค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการตลาดท่ีจะช่วยใหย้ีห่้อเป็นอนัดบัหน่ึงหรือสองของผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย  
 ตลาดธุรกจิ (Business Markets) หมายถึง ตลาดท่ีผูซ้ื้อเป็นผูไ้ดรั้บการอบรมอยา่งดีและ
เป็นผูเ้ช่ียวชาญในการประเมินผลผลิตภณัฑข์องผูข้ายกบัคู่แข่งขนั ผูซ้ื้อในตลาดธุรกิจจะซ้ือสินคา้
เพื่อใชเ้ป็นวตัถุดิบ หรือขายต่อใหก้บัผูบ้ริโภคคนต่อไปได ้ดงันั้นสินคา้หรือบริการท่ีซ้ือมาจะตอ้ง
ทาํกาํไรใหก้บัผูซ้ื้อทางธุรกิจ นกัการตลาดในตลาดธุรกิจตอ้งแสดงใหเ้ห็นวา่ สินคา้จะช่วยใหผู้ซ้ื้อ
ทางธุรกิจทาํกาํไรไดอ้ยา่งไร พนกังานขายจะมีความสาํคญัมากกวา่การโฆษณา โดยเฉพาะช่ือเสียง
ในดา้นความน่าเช่ือถือและคุณภาพ 
 ตลาดโลก (Global Markets) หมายถึง ตลาดท่ีองคก์ารขายผลิตภณัฑแ์ละบริการใน
ตลาดโลกท่ีตอ้งเผชิญกบัการตดัสินใจและการทา้ทายท่ีเพิ่มมากข้ึน องคก์ารตอ้งตดัสินใจในการเขา้
สู่ตลาด วธีิการในการเขา้ตลาดในแต่ละประเทศ เช่น ผูส่้งออก ผูไ้ดรั้บการอนุญาต การร่วมทุน 
สัญญากบัผูผ้ลิต หรือเป็นผูผ้ลิตโดยตรง เป็นตน้ วธีิการปรับปรุงสินคา้สาํหรับแต่ละประเทศ การ
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กาํหนดราคาของสินคา้ท่ีจะไม่ทาํใหเ้กิดความแตกต่างมาก เพราะจะทาํใหเ้กิดสินคา้ท่ีขายในตลาด
มืดท่ีจะออกมาแข่งขนัไดแ้ละการส่ือสารจะตอ้งใหเ้ขา้กบัวฒันธรรมของแต่ละประเทศท่ีเขา้ไปขาย
สินคา้ การตดัสินใจของนกัการตลาดตอ้งเผชิญกบัความแตกต่างในหลายๆอยา่ง คือ ระบบกฎหมาย 
รูปแบบของการเจรจา ขอ้กาํหนดในการซ้ือ ความเป็นเจา้ของและการใชจ่้ายในสินทรัพยต่์างๆ 
อตัราแลกเปล่ียนและเง่ือนไขอ่ืนๆอีก 
 ตลาดทีไ่ม่หวงัผลก าไรและราชการ (Nonprofit and Governmental Markets) หมายถึง ตลาด
ท่ีองคก์ารขายสินคา้หรือบริการใหก้บัองคก์ารท่ีไม่หวงัผลกาํไร เช่น โบสถ ์มหาวทิยาลยั องคก์าร
การกุศล หรือตวัแทนของหน่วยงานรัฐบาลท่ีจาํเป็นตอ้งมีความระมดัระวงัในเร่ืองราคา เพราะวา่
องคก์ารเหล่าน้ีมีกาํลงัซ้ือท่ีจาํกดั นกัการตลาดในตลาดน้ีจะเนน้เร่ืองของราคา เพราะวา่ โดยส่วน
ใหญ่การซ้ือโดยภาครัฐจะใชก้ารประมูลเป็นหลกั ถา้บริษทัใดใหร้าคาตํ่าท่ีสุด บริษทันั้นก็จะไดรั้บ
งานนั้นไป 
 

ระบบตลาดและแนวความคดิหลกัของการตลาด (Marketing system and Key 
Concepts) 
 นกัการตลาดมีการคุยถึงการเรียงลาํดบัของแนวความคิดและเคร่ืองมือ เราจะเร่ิมตน้จาก
ระบบของตลาดในอดีตและปัจจุบนั และต่อมาอธิบายถึงแนวความคิดของการตลาดท่ีจะศึกษาใน
รายละเอียดในบทต่อๆไป  

1. ระบบของตลาด 
ในอดีต ตลาดเป็นสถานท่ีท่ีพบกนัระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้ายท่ีมีสินคา้มาแลกเปล่ียนกนั 
ปัจจุบนันกัเศรษฐศาสตร์อธิบายวา่ ตลาดเป็นจาํนวนของการทาํธุรกรรมของผูซ้ื้อและผูข้าย
ในผลิตภณัฑเ์ฉพาะอยา่งหรือกลุ่มผลิตภณัฑ ์เช่น ตลาดบา้น ตลาดเมล็ดขา้ว เป็นตน้ แต่
นกัการตลาดมองผูข้ายเป็นผูผ้ลิตและผูซ้ื้อเป็นตลาดสามารถอธิบายไดจ้ากแผนภูมิ 1.1  
แผนภูมิ ท่ี 1.1 ระบบการตลาดแบบง่ายๆ 
 
                                         2. การส่ือสาร 
 
                                     1. สินคา้หรือบริการ 
                                       
                                                       3. เงิน 
 
                                                             4. ขอ้มูลข่าวสาร 

ผูผ้ลิต 

(จาํนวนของผูข้าย) 
ตลาด 

(จาํนวนของผูซ้ื้อ) 



 8 

                                                                    
แผนภูมิ 1.1 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอุตสาหกรรมกบัตลาด ผูข้ายและผูซ้ื้อจะติดต่อกนั
ทั้งหมด 4 ทาง คือ หน่ึงและสอง ผูข้ายซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมส่งสินคา้หรือบริการและส่ือสาร
ไปยงัผูซ้ื้อ สามและส่ี ผูข้ายไดรั้บส่ิงตอบแทน คือ เงินและขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผูซ้ื้อ โดย
ลูกศรภายในจะแสดงถึงการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการกบัเงิน และลูกศรภายนอกจะ
แสดงถึงการแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสาร     
 ปัจจุบนัระบบเศรษฐกิจสมยัใหม่ท่ีอยูใ่นตลาดประกอบดว้ย 5 ส่วนหลกัท่ีมีการ
เช่ือมโยงกนัดูไดจ้ากแผนภูมิท่ี 1.2  
                          
                                 ทรัพยากร                                                  ทรัพยากร 
                                   เงิน                                                           เงิน 
                                    
                                                       ภาษี                  บริการ    
                                                      สินคา้                 เงิน 

1.                                     บริการ เงิน                                            ภาษี 
2.  
3.                                     ภาษี สินคา้                                            บริการ 

                                
                                                     บริการ               ภาษี    
                                                      เงิน                    สินคา้ 
                            เงิน                                                                 เงิน 
                        สินคา้และบริการ                                         สินคา้และบริการ 

 
แผนภูมิที ่1.2  แสดงความสัมพนัธ์ตลาดหลกัทั้ง 5 ตลาดและการเช่ือมโยงของตลาดทั้ง 5  
โดยเร่ิมจากผูผ้ลิตไปท่ีตลาดทรัพยากร ซ่ึงประกอบดว้ย ตลาดวตัถุดิบ ตลาดแรงงานและ
ตลาดเงิน เพื่อซ้ือทรัพยากร 

 
2. แนวความคดิหลกัของการตลาด  
การตลาดสามารถทาํใหเ้ขา้ใจไดม้ากยิง่ข้ึนจากความหมายหลายๆอยา่งของแนวคิดหลกั 

ประกอบดว้ย  

2.1 ความจ าเป็น ความต้องการและอปุสงค์ (Need, Want and Demand) 

ตลาดทรัพยากร 

คนกลางทาง
การตลาด 

ตลาดรัฐบาล ตลาดผูผ้ลิต ตลาดผูบ้ริโภค 
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ความจ าเป็น (Need) คือ ความตอ้งการพื้นฐานของมนุษย ์(Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 
: 24) ความจาํเป็น เป็นส่ิงท่ีกาํหนดขั้นพื้นฐานของมนุษย ์ เช่น อากาศ นํ้า เส้ือผา้และท่ีอยูอ่าศยั 
นอกจากนั้นมนุษยย์งัมีจาํเป็นในการพกัผอ่น การศึกษาและความบนัเทิง (Kotler, P. 2012 : 31)  
ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ ความจาํเป็นพื้นฐานท่ีมนุษยทุ์กคนมีอยู ่ และไม่ไดถู้กสร้างข้ึนจากนกัการ
ตลาด เช่น ปัจจยั 4 ความตอ้งการความปลอดภยั เป็นตน้  

ความต้องการ (Want) หมายถึง ความจาํเป็นท่ีมีการเจาะจงส่ิงต่างๆท่ีตอบสนองความพึง
พอใจของมนุษย ์ (Kotler 2012 : 32) เช่น คนไทยมีความจาํเป็นตอ้งทานขา้ว แต่เลือกหรือ
เฉพาะเจาะจงวา่ ตอ้งการทานขา้วผดักุง้ ปู ขนมหวาน ผลไม ้ ในขณะท่ีคนอเมริกาตอ้งการ
ทานสเตก็ ขนมปังไส้กรอก เป็นตน้ ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งทาํงานหนกัข้ึนในการ
ตอบสนองความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคและความตอ้งการน้ีสามารถเปล่ียนแปลง
ไปตามสภาพแวดลอ้มของสังคม   

อุปสงค์ (Demand) เป็นความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์เฉพาะเจาะจงรวมถึงมีความสามารถท่ีจะ
จ่ายดว้ย ผูบ้ริโภคหลายๆคนตอ้งการขบัรถบีเอม็ ดบัเบิ้ลย ู แต่มีผูบ้ริโภคเพียงไม่ก่ีคนท่ีมีความ
ตั้งใจและความสามารถในการซ้ือรถได ้ ดงันั้นธุรกิจตอ้งวดัไม่เพียงแต่มีผูบ้ริโภคจาํนวน
เท่าไหร่ท่ีตอ้งการแต่ตอ้งวดัดว้ยวา่มีผูบ้ริโภคจาํนวนเท่าไหร่ท่ีมีความตั้งใจและความสามารถท่ี
จะซ้ือได ้

2.2 ตลาดเป้าหมาย ต าแหน่งทางการตลาดและส่วนแบ่งทางการตลาด  (Target 
Market, Positioning and Segmentation)  

 นกัการตลาดยากท่ีจะสร้างความพอใจใหก้บัทุกคนได ้ไม่ใช่ทุกๆคนจะชอบส้มตาํ หอ้งใน
โรงแรม ภตัตาคาร รถยนต ์โรงเรียนหรือโรงภาพยนตร์ ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งเร่ิมในการแบ่งตลาด
ใหเ้ป็นส่วนๆ เขาทั้งหลายตอ้งมีการกาํหนดและสร้างรูปแบบท่ีแตกต่างระหวา่งกลุ่มของผูซ้ื้อซ่ึง
อาจจะมีความชอบหรือตอ้งการผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีแตกต่างกนัโดยแบ่งตามประชากรศาสตร์ 
จิตวทิยาและพฤติกรรมศาสตร์ระหวา่งผูซ้ื้อ นกัการตลาดตอ้งตดัสินใจวา่ ส่วนต่างๆของผูบ้ริโภคท่ี
เรามีโอกาสมากท่ีสุด ซ่ึงเราเรียกวา่ ตลาดเป้าหมาย สาํหรับการเลือกตลาดเป้าหมายแต่ละตลาด 
องคก์ารตอ้งพฒันาส่ิงท่ีตลาดจะเสนอ การเสนออนัน้ีเราเรียกวา่ ตาํแหน่งในใจของผูบ้ริโภคซ่ึงจะ
ส่งผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์ 
  

2.3 ส่ิงทีน่ าเสนอและยีห้่อ (Offerings and Brands) 
 ธุรกิจตอ้งมีการกาํหนดความจาํเป็นท่ีจะเสนอคุณค่า กลุ่มของประโยชน์ท่ีจะเสนอต่อ
ผูบ้ริโภคท่ีจะตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจสาํหรับผูบ้ริโภค การเสนอคุณค่าท่ี



 10 

ไม่สามารถสัมผสัไดจ้ะถูกทาํใหส้ัมผสัไดโ้ดยการเสนอ ซ่ีงสามารถท่ีจะเป็นการรวมกนัของ
ผลิตภณัฑ ์บริการ ขอ้มูลและประสบการณ์ 
 

2.4 คุณค่าและความพงึพอใจ (Value and Satisfaction) 
 การเสนอจะประสบความสาํเร็จถา้มนัจะส่งคุณค่าและสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย  ผูบ้ริโภคเลือกระหวา่งความแตกต่างท่ีเสนอบนพื้นฐานของการมองของผูบ้ริโภคท่ี
จะส่งคุณค่าสูงสุด คุณค่าจะสะทอ้นท่ีการมองผลประโยชน์ส่ิงของท่ีจบัตอ้งไดแ้ละส่ิงของท่ีจบัตอ้ง
ไม่ไดแ้ละตน้ทุนของผูบ้ริโภค คุณค่าสามารถเห็นเป็นพื้นฐานของส่วนผสมของคุณภาพ บริการและ
ราคา หรือเรียกวา่ คุณค่าของลูกคา้สามอยา่ง คุณค่าจะเพิ่มคุณภาพและบริการและลดราคา ถึงแมว้า่
ปัจจยัอ่ืนๆสามารถจะมีบทบาทสาํคญัก็ตาม 
 คุณค่าเป็นแนวคิดท่ีเป็นศูนยก์ลางของการตลาด การตลาดสามารถถูกมองเป็นการกาํหนด 
การสร้าง การส่ือสาร การส่งและการประเมินคุณค่าของลูกคา้ ความพึงพอใจสะทอ้นถึงการ
พิจารณาเปรียบเทียบของบุคคลท่ีเป็นผลจากการมองผลการดาํเนินงานของผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การคาดหวงัของเขาหรือเธอ ถา้ผลการดาํเนินงานนอ้ยกวา่ท่ีคาดหวงัผูบ้ริโภคจะไม่พอใจและ
ผดิหวงั ถา้ผลการดาํเนินงานเท่ากบัส่ิงท่ีคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะพอใจ ถา้ผลการดาํเนินงานมากกวา่ส่ิง
ท่ีคาดหวงัผูบ้ริโภคจะมีพอใจอยา่งสูงหรือประทบัใจ  
 

2.5 ช่องทางทางการตลาด (Marketing Channels) 
 การท่ีจะเขา้ถึงตลาดเป้าหมาย นกัการตลาดใช ้3 ทางของช่องทางทางการตลาด ช่อง
ทางการส่ือสาร การส่งและการรับข่าวสารจากผูซ้ื้อกลุ่มเป้าหมายและรวมถึง หนงัสือพิมพ ์แมก็กา
ซีน วทิย ุโทรทศัน์ ไปรษณีย ์โทรศพัท ์บิลบอร์ด โปสเตอร์ นอกเหนือกวา่น้ี การส่ือสารอาจส่ือโดย
การแสดงออกทางหนา้ตาและเส้ือผา้ ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ปลีก และส่ืออ่ืนๆอีกมากมาย นกัการ
ตลาดอาจมีการเพิ่มช่องทางแบบตอบโตก้นัได ้(อี-เมล ์และโทรศพัทฟ์รี) เพื่อตอบสนองกบัช่องทาง
การส่ือสารแบบทางเดียวเช่น การโฆษณา (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 26) 
 นกัการตลาดใชช่้องทางการจัดจ าหน่ายในการแสดง ขาย หรือส่งผลิตภณัฑท์างกายภาพ
หรือบริการไปถึงผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้เขาทั้งหลายรวมถึง ผูจ้ดัจาํหน่าย พอ่คา้ส่ง พ่อคา้ปลีกและ
ตวัแทน(Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 26) 
 นกัการตลาดสามารถใช ้ช่องทางการบริการ เป็นการใหบ้ริการกบัผูซ้ื้อเป้าหมายหรือผูซ้ื้อท่ี
มีศกัยภาพ ซ่ึงช่องทางในการใหบ้ริการประกอบดว้ย คลงัสินคา้ บริษทัขนส่ง ธนาคารและบริษทั
ประกนัภยั เป็นตน้ (Kotler, 2003 : 13) (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 26) 
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2.6 โซ่อปุทาน (Supply Chain) 
 หมายถึง การรวมกนัของช่องทางการจดัจาํหน่ายและการกระจายตวัของผลิตภณัฑ ์เพื่อ
สร้างระบบตลาดโดยรวม (Etzel, Walker and Stantion. 2001 : G-12) ในขณะท่ีช่องทางการตลาด
เป็นการติดต่อของนกัการตลาดกบัผูซ้ื้อกลุ่มเป้าหมาย โซ่อุปทาน เป็นการอธิบายถึงช่องทางท่ียาว
จากวตัถุดิบถึงส่วนประกอบถึงผลิตภณัฑสุ์ดทา้ยท่ีจะไปถึงผูซ้ื้อคนสุดทา้ย 

 
2.7 คู่แข่งขนั (Competition)  

 การแข่งขนัจะรวมถึงสภาวะท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนั ศกัยภาพของคู่แข่งขนัและผูซ้ื้อท่ีจะตอ้ง
ทาํการพิจารณา ระดบัของการแข่งขนัสามารถแบ่งได ้4 ระดบั (ศิริวรรณและคณะ. 2546 : 29) ดงัน้ี  
คู่แข่งขนัรวมถึงคู่แข่งขนัโดยตรงหรือคู่แข่งขนัในอนาคตและสินคา้ทดแทนท่ีผูบ้ริโภคนาํมา
พิจารณาในการซ้ือดว้ย  

1. การแข่งขันด้านตราสินค้า (Brand competition) เป็นการมองคู่แข่งขนัท่ีเสนอหรือขาย
ผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเหมือนกบับริษทั โดยเสนอขายกบัลูกคา้กลุ่มเดียวกนั ตลอดจน
ขายในราคาเดียวกนัดว้ย (ศิริวรรณและคณะ. 2546 : 29) 

2. การแข่งขันด้านอุตสาหกรรม (Industry competition) เป็นการมองบริษทัทั้งหมดท่ีผลิต
ผลิตภณัฑเ์ดียวกนัหรือระดบัของผลิตภณัฑ์เดียวกนั (ศิริวรรณและคณะ. 2546 : 29) 

3. การแข่งขันด้านรูปแบบ (Form competition) เป็นการมองคู่แข่งขนัทุกบริษทัท่ีเป็น
ผูผ้ลิตสินคา้และใหบ้ริการอยา่งเดียวกนั (ศิริวรรณและคณะ. 2546 : 29) 

4. การแข่งขันด้านชนิดของผลิตภัณฑ์ (Generic competition) เป็นการมองคู่แข่งขนัทุก
บริษทัท่ีแข่งขนักนัโดยมุ่งท่ีเงินของผูบ้ริโภคจาํนวนเดียวกนั (ศิริวรรณและคณะ. 2546 
: 29) 

  

2.8 สภาพแวดล้อมทางการตลาด (Marketing Environment) 
 คู่แข่งขนัถือเป็นตวัแทนเพียงหน่ึงในสภาพแวดลอ้มซ่ึงนกัการตลาดตอ้งดาํเนินการ 
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดประกอบดว้ย สภาพแวดลอ้มระดบัจุลภาคและระดบัมหภาค 
 สภาพแวดลอ้มระดบัจุลภาค (Task environment) รวมถึง ผูก้ระทาํมีผลในทนัทีต่อองคก์าร
จะเก่ียวขอ้งกบัการผลิต การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาดกบัส่ิงท่ีเสนอ ผูก้ระทาํท่ีเป็นหลกั 
คือ องคก์าร ผูจ้ดัหาวตัถุดิบ ผูจ้ดัจาํหน่าย ตวัแทนและผูบ้ริโภคเป้าหมาย รวมถึงกลุ่มผูจ้ดัหา เช่น ผู ้
จดัหาวตัถุดิบ ผูจ้ดัหาบริการ เช่น ตวัแทนวิจยัตลาด ตวัแทนโฆษณา ธนาคารและบริษทัประกนัภยั 
บริษทัขนส่ง และบริษทัโทรคมนาคม รวมทั้งผูจ้ดัจาํหน่ายและผูค้า้ท่ีเป็นตวัแทน โบรกเกอร์ 
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ตวัแทนผูผ้ลิต และบุคคลอ่ืนๆท่ีใหค้วามสะดวกในการพบและขายผูบ้ริโภค (Kotler, P. and Keller, 
K.L. 2006 : 26) 
 สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (Broad environment) ประกอบดว้ย 6 ดา้น คือ 
สภาพแวดลอ้มดา้นประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ ทางกายภาพ เทคโนโลย ีการเมืองและกฎหมาย และ
สังคมวฒันธรรม สภาพแวดลอ้มเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อผูก้ระทาํในสภาพแวดลอ้มระดบัจุลภาค 
นกัการตลาดตอ้งจบัจอ้งอยา่งใกลชิ้ดกบัแนวโนม้และการพฒันาของสภาพแวดลอ้มและปรับปรุง
ใหก้ลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ความทนัสมยัอยูเ่สมอ (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 26) 
 

2.9 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 นกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือท่ีสําคญัในการตอบสนองความปรารถนาจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
เคร่ืองมือเหล่าน้ีประกอบดว้ย ส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมทางการตลาด คือ กลุ่มของเคร่ืองมือซ่ึงบริษทัใชใ้นการบรรลุเป้าหมายกบั
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 แมคคาทรี แบ่งเคร่ืองมือเหล่าน้ีออกเป็น 4 กลุ่มซ่ึงเราเรียกวา่ 4 P ของการตลาด คือ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ตวัแปรทางการตลาดท่ีอยูใ่น 4 P 
แสดงอยูใ่นแผนภูมิท่ี 1.3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภูมิที ่1.3 แสดงส่วนประกอบของการส่งเสริมการตลาดและตวัแปรยอ่ยในแต่ละองคป์ระกอบ 

ส่วนประสมการตลาด 

ผลิตภณัฑ์ 
ความหลากหลาย 
คุณภาพ 

การออกแบบ 

รูปร่าง 
ยีห่้อ 

บรรจุภณัฑ ์

ขนาด 

บริการ 
การรับประกนั 

การคืนของ 

ราคา 
ราคาขาย 
ส่วนลด 

การแลกเปล่ียน 

ระยะเวลาจ่ายเงิน 

ระยะเวลาให้
สินเช่ือ 

 

ช่องทางจดั
จาํหน่าย 
ช่องทาง 
ความครอบคลุม 

การจดัลาํดบั 

ท่ีตั้ง 
สินคา้คงคลงั 
การขนส่ง 

การส่งเสริม
การตลาด 
การส่งเสริมการ
ขาย 
การโฆษณา 
พนกังานขาย 

ประชาสมัพนัธ์ 
การตลาดทางตรง 
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ววิฒันาการของแนวคดิทางการตลาด (Marketing Evolution)  
 การรู้สภาพความเป็นจริงของการตลาดท่ีเกิดข้ึนจะช่วยให้บริษทัสามารถกาํหนดปรัชญาใน
การตอบสนองไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงการตลาดในปัจจุบนัท่ีนกัการตลาดมีการนาํมาใช ้คือ การใช้
แนวคิดการตลาดแบบทุกมุมมอง ซ่ึงววิฒันาการของแนวคิดการตลาดประกอบดว้ย  

 
1. แนวคดิเน้นการผลติ (The Production Concept) 

 แนวคิดเนน้การผลิต เป็นหน่ึงในแนวคิดท่ีเก่าแก่ท่ีสุดในธุรกิจ มนัยดึถือวา่ผูบ้ริโภคจะชอบ
ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูม่ากมายและราคาไม่แพง ผูจ้ดัการของธุรกิจท่ีเนน้การผลิตจะมุ่งผลสาํเร็จในการ
ผลิตท่ีมีประสิทธิภาพสูง ตน้ทุนตํ่า และช่องทางจดัจาํหน่ายมากมาย แนวคิดน้ีจะใชก้บัประเทศท่ี
กาํลงัพฒันา เช่น ประเทศจีนซ่ึงเป็นผูผ้ลิตรายใหญ่ท่ีสุดของคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล (ยีห่อ้เลอโน
โว) เพราะวา่เป็นประเทศใหญ่และตน้ทุนค่าแรงตํ่าทาํให้นกัการตลาดใชแ้นวคิดเนน้การผลิต
เม่ือไหร่ก็ตามท่ีตอ้งการขยายตลาด 

แนวคิดจะใชไ้ดดี้ในเหตุการณ์ดงัน้ีคือ (1) เม่ือตลาดมีความตอ้งการของผลิตภณัฑม์ากกวา่
ความสามารถในการผลิตให้แก่ตลาด หรือเม่ืออุปสงคมี์มากกวา่อุปทานนัน่เอง (2) เม่ือตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑสู์งมาก ทาํใหก้ารปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตสามารถลดตน้ทุนลงมาไดอ้ยา่งมากจน
สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้เช่น การผลิตรถยนตข์องฟอร์ดรุ่น โมเดลที (Model T) ท่ีใชส้ายการ
ประกอบแบบเคล่ือนท่ีและผลิตสีดาํเพียงสีเดียวเพื่อช่วยลดตน้ทุนในการผลิตลงไดม้าก ทาํให้
ประชาชนมีกาํลงัซ้ือรถยนตรุ่์นน้ีไดม้ากยิง่ข้ึนและ (3) เม่ือบริษทัตอ้งการขยายตลาดออกไป 
  

2. แนวคดิเน้นผลติภัณฑ์ (The Product Concept) 
 แนวคิดเนน้ผลิตภณัฑ ์เป็นแนวคิดท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ ผลการ
ดาํเนินงานหรือรูปร่างท่ีเป็นนวตักรรมมากท่ีสุด อยา่งไรก็ตาม ผูจ้ดัการในองคก์ารเหล่าน้ีจะเนน้การ
ทาํผลิตภณัฑท่ี์เป็นเลิศและทาํใหดี้ข้ึนต่อไปเร่ือยๆ ผลิตภณัฑใ์หม่หรือปรับปรุงจะไม่จาํเป็นท่ีจะ
ประสบความสาํเร็จถา้ราคา ช่องทางจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาดไม่เหมาะสม  

สรุปไดว้า่แนวคิดเนน้ผลิตภณัฑ ์เป็นแนวคิดท่ีผูบ้ริโภคสนใจในคุณภาพและคุณสมบติัของ
สินคา้ ดงันั้นหนา้ท่ีของผูผ้ลิต คือ การปรับปรุงคุณสมบติัของสินคา้ให้ดีข้ึนกวา่เดิมตลอดเวลา เช่น 
การเปล่ียนจากลูกคิดเป็นเคร่ืองคิดเลข โทรศพัทมื์อถือ เปล่ียนจากจอขาวดาํ เป็นจอสี ต่อมามีการ
เปล่ียนเป็นมีกลอ้งถ่ายรูปในตวัเอง เป็นตน้ หรือการท่ีรัฐบาลไดส่้งเสริมสินคา้โอทอป (OTOP) จาก
ชาวบา้นซ่ึงมุ่งเนน้ท่ีจะคาํนึงถึงผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมากข้ึน โดยเนน้ท่ีผลิตภณัฑเ์ป็นหลกัมากวา่
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในตลาด 
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3. แนวคดิเน้นการขาย (The Selling Concept) 
แนวคิดเนน้การขาย เป็นการรักษาลูกคา้และธุรกิจไวก้บัองคก์าร โดยปกติผูบ้ริโภคจะไม่

ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เพียงพอกบัความตอ้งการ เพราะวา่ ผลิตภณัฑน์ั้นยงัไม่เป็นท่ีตอ้งการมากนกั หรือท่ี
เรียกวา่ ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ไดค้น้หา (unsought goods) หรือผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคไม่คิดท่ีจะซ้ือมาก่อน 
เช่น ประกนัภยั บรรณานุกรมภาษาองักฤษ เป็นตน้ ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑท่ี์บริษทัมีกาํลงัการผลิต
ท่ีมากกวา่อุปสงคข์องผูบ้ริโภค ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งพยายามท่ีจะขายในส่ิงท่ีตวัเองผลิตมากกวา่จะ
ผลิตในส่ิงท่ีตลาดตอ้งการ  

สรุปไดว้า่ แนวคิดเนน้การขาย ผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือของใหเ้พียงพอกบัความตอ้งการ โดย
สามารถกระตุน้ใหซ้ื้อเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ หนา้ท่ีของผูผ้ลิตคือ การใชค้วามพยายามในการขาย และการ
ส่งเสริมการตลาดต่างๆเพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือเพิ่ม เช่น การขายประกนัชีวติ ตวัแทนขายรถยนต ์
การหาทุนขององคก์รการกุศลต่างๆ การรับนกัศึกษาของสถาบนัการศึกษาต่างและการหาเสียงของ
พรรคการเมือง เป็นตน้ 

 
4. แนวคดิเน้นการตลาด (The Marketing Concept) 

 แนวคิดเนน้การตลาด เกิดข้ึนในช่วงตอนกลางทศวรรษท่ี 1950 โดยมองท่ีผูบ้ริโภคเป็น
ศูนยก์ลาง เนน้ปรัชญาในการตอบสนองความตอ้งการเป็นหลกั งานของนกัการตลาด คือ การคน้หา
ผูบ้ริโภคเป้าหมายสาํหรับผลิตภณัฑแ์ละผลิตภณัฑเ์ป้าหมายสาํหรับผูบ้ริโภค เช่น เดล คอมพิวเตอร์
ไม่ไดผ้ลิตสินคา้ท่ีดีท่ีสุดสาํหรับผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย แต่จะจดัหาผลิตภณัฑท่ี์เขา้กบัผูบ้ริโภคแต่
ละคนไดซ่ึ้งเป็นท่ีตอ้งการของทั้งเขาและเธอในตลาดคอมพิวเตอร์ เป็นตน้ 
 แนวคิดเนน้การตลาดยดึถือเป้าหมายขององคก์ารเป็นหลกัเพื่อใหเ้กิดประสิทธิผลท่ี
เหนือกวา่คู่แข่งขนัในการสร้าง การส่งและการส่ือสารคุณค่าท่ีเหนือกวา่ใหก้บัผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย  

สรุปไดว้า่ แนวคิดเนน้การตลาด คือ การมุ่งความสาํคญัท่ีความตอ้งการของผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย หนา้ท่ีของผูผ้ลิตคือ การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้กิดความพึง
พอใจอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเหนือกวา่คู่แข่งขนั เช่น คติพจน์ของแมริออท (Marriott) 
"เพือ่คุณแล้วเราท าได้" หรือของบริติช แอเวย ์(British Airways) "เราบินเพือ่ทีเ่ราจะบริการ" หรือ 
ของยอีี (GE) "จนกว่าท่านจะพอใจ" หรือ ซีลีบริต้ี ครูซ ลายส์ (Celebrity Cruise Lines) "เราให้ท่าน
เกนิกว่าทีค่าดหมาย" ซ่ึงหลกัการของบริษทั คือ “ลูกคา้คือพระเจา้” เป็นตน้ 

5. แนวคดิการตลาดทุกมุมมอง (The Holistic Marketing Concept) 
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 แรงขบัเคล่ือนท่ีเกิดข้ึนใน 10 ปีท่ีผา่นมาท่ีเก่ียวกบัการตลาดและธุรกิจใหม่ๆ องคก์ารตอ้งมี
ความสามารถใหม่ๆท่ีเป็นแนวทางท่ีเขาทั้งหลายทาํในการตลาด องคก์ารจะตอ้งมีความคิดใหม่
เก่ียวกบัวธีิในการดาํเนินงานและการแข่งขนัในสภาพแวดลอ้มทางดา้นการตลาดใหม่ๆ นกัการ
ตลาดในศตวรรษท่ี 21 ตอ้งเพิ่มการรู้ถึงความจาํเป็นท่ีจะตอ้งมองภาพรวมท่ีมากกวา่แนวคิด
การตลาดแบบเดิมๆ  
 แนวคิดการตลาดทุกมองมอง หมายถึง แนวคิดท่ีเกิดจากพื้นฐานในการพฒันา การ
ออกแบบและการดาํเนินการของโปรแกรมทางการตลาด กระบวนการและกิจกรรมท่ีตอ้งรู้ถึงความ
ลึกและการเก่ียวขอ้งกนั การตลาดทุกมุมมองจะตอ้งมีความรู้ถึงเร่ืองราวทุกๆอยา่งเก่ียวกบัการตลาด 
ไม่วา่จะเป็นความกวา้งหรือการบูรณาการมุมมองท่ีจาํเป็น 
 การตลาดทุกมุมมองจะทาํใหรู้้และประสานงานกบัขอบเขตและความซบัซอ้นของกิจกรรม
ทางการตลาด แผนภูมิท่ี 1.4 รูปแบบของการตลาดทุกมุมมองซ่ึงมี 4 องคป์ระกอบหลกั คือ 
การตลาดเชิงสัมพนัธ์ การตลาดแบบบูรณาการ การตลาดภายในและการตลาดท่ีมีรับผิดชอบต่อ
สังคม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แผนภูมิที ่1.4 รูปแบบของการตลาดแบบทุกมุมมอง ประกอบดว้ยมุมมองดา้นการตลาดเชิงสัมพนัธ์ 
มุมมองดา้นการตลาดบูรณาการ มุมมองดา้นการตลาดภายในและมุมมองดา้นการตลาดท่ีมีความ
รับผดิชอบต่อสังคม 
 

การตลาดเชิงสัมพนัธ์ (Relationship Marketing) เป้าหมายหลกัของการตลาด คือ การ
พฒันาความลึก และความคงทนในเร่ืองความสัมพนัธ์กบัคนทุกคนหรือองคก์ารท่ีมีผลเก่ียวขอ้ง
โดยตรงและโดยออ้มท่ีมีผลกระทบกบัความสาํเร็จของกิจกรรมทางการตลาด การตลาดเชิงสัมพนัธ์ 
หมายถึง การสร้างความพึงพอใจในระยะยาวทั้งสองฝ่ายระหวา่งฝ่ายท่ีเป็นหลกักบั ลูกคา้ ผูจ้ดัหา

การตลาดทุก
มุมมอง 

มุมมองดา้นการตลาด
เชิงสมัพนัธ์ 

มุมมองดา้นการตลาด
บูรณาการ 

มุมมองดา้นการตลาด
ภายใน 

มุมมองดา้นการตลาดท่ี
มีความรับผิดชอบต่อ
สงัคม 
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วตัถุดิบ ผูก้ระจายสินคา้ และฝ่ายการตลาดอ่ืนๆ เพื่อท่ีจะทาํมาหากิจหรือดาํรงไวซ่ึ้งธุรกิจ(Kotler, P. 
and Keller, K.L. 2006 : 17-18) การตลาดเชิงสัมพนัธ์เป็นการสร้างความแขง็แกร่งทางเศรษฐกิจ 
เทคนิคและสังคมระหวา่งหลายๆฝ่าย การตลาดเชิงสัมพนัธ์มีความเก่ียวขอ้งกบัความสัมพนัธ์ท่ี
ถูกตอ้งกบัถูกกลุ่มดว้ย การตลาดตอ้งไม่เพียงแต่การบริหารเชิงสัมพนัธ์กบัลูกคา้เท่านั้น ยงัตอ้งมีการ
บริหารเชิงสัมพนัธ์กบัหลายๆฝ่าย ซ่ึงจะมี 4 ฝ่ายหลกั คือ ลูกคา้ พนกังาน ฝ่ายการตลาด (ช่องทาง ผู ้
จดัหาวตัถุดิบ ผูจ้ดัจาํหน่าย ตวัแทนขาย ตวัแทน) และสมาชิกของชุมชนฝ่ายการเงิน (ผูถื้อหุน้ นกั
ลงทุน นกัวเิคราะห์) 
 ผลลพัธ์สุดทา้ยของการตลาดเชิงสัมพนัธ์ คือ การสร้างสินทรัพยข์ององคก์ารใหเ้ป็นหน่ึง
เดียว หรือท่ีเรียกวา่ การตลาดเครือข่าย การตลาดแบบเครือข่าย ประกอบดว้ย องคก์ารและ
ผูเ้ก่ียวขอ้งท่ีเป็นฝ่ายสนบัสนุน (ลูกคา้ พนกังาน ผูจ้ดัหาวตัถุดิบ ผูจ้ดัจาํหน่าย ผูค้า้ปลีกและตวัแทน
โฆษณา นกัวทิยาศาสตร์ในมหาวทิยาลยัและอ่ืนๆ) กบัคนเหล่าน้ีตอ้งสร้างกาํไรทางธุรกิจทั้งสอง
ฝ่าย การแข่งขนัในปัจจุบนัไม่ใช่การแข่งขนัระหวา่งองคก์าร แต่เป็นการแข่งขนัระหวา่งเครือข่าย 
หลกัการง่ายๆของการดาํเนินงาน คือ การสร้างเครือข่ายความสัมพนัธ์ท่ีมีประสิทธิภาพกบั
ผูเ้ก่ียวขอ้งหลกัและกาํไรจะตามมาทีหลงั 
 

การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing) หนา้ท่ีของนกัการตลาด คือ การ
เคร่ืองมือในการสร้างกิจกรรมทางการตลาดและประกอบกบัโปรแกรมทางการตลาดแบบบูรณาการ
ในการสร้าง ส่ือสาร และส่งคุณค่าสาํหรับผูบ้ริโภค (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 19). 
โปรแกรมทางการตลาด ประกอบดว้ย การตดัสินใจคร้ังใหญ่ในการใชกิ้จกรรมทางการตลาดเพื่อ
ส่งเสริมคุณค่า กิจกรรมทางการตลาดมาจากหลายๆแบบ ในอดีตกิจกรรมทางการตลาด คือ ส่วน
ประสมทางการตลาด ซ่ึงจะกาํหนดวา่เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงองคก์ารมีการใช้
เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์McCarthy จาํแนกเคร่ืองมือเหล่าน้ีเป็น 4 กลุ่มกวา้งๆซ่ึงเราเรียกวา่ 4Ps
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 องคก์ารสามารถเปล่ียนราคา ขนาดของพนกังานขาย และค่าใชจ่้ายในการโฆษณาในระยะ
สั้นได ้มนัสามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่และปรับเปล่ียนช่องทางการจดัจาํหน่ายในระยะยาว ดงันั้น 
องคก์ารจะทาํการตดัสินใจในระยะสั้นในการเปล่ียนส่วนประสมทางการตลาดมากกวา่จาํนวนการ
ตดัสินใจท่ีจะใชต้วัแปรของส่วนประสมทางการตลาด 
 ในมุมมองของผูข้าย 4Ps เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีอยูใ่นการมีอิทฺธิพลต่อผูบ้ริโภค 
จากมุมมองของผูบ้ริโภค แต่ละเคร่ืองมือการตลาด คือ การออกแบบท่ีจะส่งผลประโยชน์ใหก้บั
ผูบ้ริโภค Rober Lauterborn แนะนาํวา่ ผูข้ายใช ้4Ps ในการตอบสนองผูบ้ริโภคใน 4 Cs. 
 4 Ps     4 Cs 
 ผลิตภณัฑ์    การแกปั้ญหาของผูบ้ริโภค 
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 ราคา     ตน้ทุนของผูบ้ริโภค 
 ช่องทางการจดัจาํหน่าย   ความสะดวก 
 การส่งเสริมการตลาด   การส่ือสาร 
 องคก์ารท่ีจะเป็นผูช้นะ คือ องคก์ารท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความ
ประหยดัและสะดวกรวมถึงการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพดว้ย 2 ตวัหลกัของการตลาดแบบบูรณาการ 
คือ 1) กิจกรรมทางการตลาดท่ีแตกต่างมากมายจะถูกใชเ้พื่อส่ือสารและส่งคุณค่า 2) กิจกรรมทาง
การตลาดทั้งหมดจะประสานงานกนัเพื่อใหมี้ผลมากท่ีสุดในการใชร่้วมกนั หรือในอีกมุมหน่ึง การ
ออกแบบและการดาํเนินการของกิจกรรมทางการตลาดอยา่งใดอยา่งหน่ึงจะถูกทาํร่วมกบักิจกรรม
ทางการตลาดทั้งหมด ธุรกิจตอ้งบูรณาการระบบทั้งหมดสาํหรับการบริหารความตอ้งการ การ
บริหารทรัพยากร และการบริหารเครือข่าย 
 

การตลาดภายใน (Internal Marketing) การตลาดแบบสมยัใหม่รวมถึงการตลาดภายใน 
ความอดทนในการท่ีจะทาํให้ทุกคนในองคก์ารรวบรวมหลกัการตลาดท่ีเหมาะสมโดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่ผูบ้ริหารระดบัสูง การตลาดภายใน หมายถึง หนา้ท่ีในการจา้ง ฝึกอบรมและสามารถจูงใจ
พนกังานผูซ่ึ้งตอ้งการใหบ้ริการผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี นกัการตลาดท่ีมีความฉลาดจะมองวา่ กิจกรรม
ทางการตลาดภายในองคก์ารมีความสาํคญัหรือ บางทีสาํคญักวา่กิจกรรมทางการตลาดโดยตรงกบั
ภายนอกองคก์ารเสียอีก มนัจะไม่เกิดข้ึนเลยในการสัญญากบัผูบ้ริโภคในการบริการท่ีเป็นเลิศถา้
พนกังานขององคก์ารนั้นยงัไม่มีความพร้อมในการดาํเนินงาน  
 การตลาดภายในตอ้งเกิดข้ึนใน 2 ระดบั ในระดบัท่ีหน่ึง หนา้ท่ีการตลาดท่ีแตกต่าง เช่น 
พนกังานขาย การโฆษณา บริการลูกคา้ การจดัการผลิตภณัฑ์ การวจิยัทางการตลาดตอ้งทาํงาน
ดว้ยกนั มีหลายๆคร้ังท่ีพนกังานขายคิดวา่ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑต์ั้งราคาหรือยอดขายสูงเกินไป 
หรือผูอ้าํนวยการฝ่ายโฆษณาและผูจ้ดัการตรายีห่้อไม่สามารถตกลงกนัไดใ้นเร่ืองแคมเปญการ
โฆษณา หนา้ท่ีทั้งหมดเหล่าน้ีตอ้งมีการประสานงานกนัจากมุมมองของผูบ้ริโภค 
 ระดบัต่อมา การตลาดตอ้งรวบรวมโดยแผนกอ่ืนๆดว้ย เขาทั้งหลายตอ้งคิดถึงผูบ้ริโภคดว้ย 
การตลาดไม่ใช่แผนกท่ีสาํคญัเท่าๆกบัการเนน้ทางดา้นองคก์าร แต่การตลาดตอ้งคิดร่วมกนัทั้ง
องคก์าร 
 

การตลาดทีม่ีความรับผดิชอบต่อสังคม (Social Responsibility Marketing) การตลาด
สมยัใหม่มีการรวมการตลาดท่ีมีความรับผดิชอบต่อสังคมดว้ยและเขา้ใจในความหมายท่ีกวา้ง
รวมถึง จริยธรรม สภาพแวดลอ้ม กฎหมายและสังคมซ่ึงตอ้งเป็นเน้ือหาของกิจกรรมทางการตลาด
และโปรแกรมดว้ย สาเหตุและผลกระทบของการตลาดมนัมีการขยายจากองคก์ารและผูบ้ริโภคไป
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จนถึงสังคมโดยรวมทั้งหมด การรับผดิชอบต่อสังคมตอ้งการใหน้กัการตลาดตอ้งพิจารณาอยา่ง
ระมดัระวงัในบทบาทท่ีจะเล่นและสามารถเล่นบทบาทโดยคาํนึงถึงสวสัดิการทางสังคม 
 สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนสาํหรับแนวคิดใหม่ซ่ึงเป็นการขยายแนวคิดทางการตลาด มีการพดูถภ
ถึงแนวคิด การตลาดท่ีเก่ียวกบัมนุษย ์การตลาดเชิงนิเวศน์ ถา้จะเรียกใหเ้หมาะสมน่าจะเรียกวา่ 
แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม หมายถึง การยดึถือวา่ หนา้ท่ีขององคก์ารใน
การตดัสินใจเก่ียวกบัความจาํเป็น ความตอ้งการและความสนใจของตลาดเป้าหมาย และตอ้งส่ง
ความปรารถนาอนันั้นให้เกิดความพึงพอใจท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากกวา่คูแ่ข่งขนั
ในทางท่ีรักษาหรือส่งเสริมคุณภาพชีวติของผูบ้ริโภคและสังคมดว้ย (Kotler, P. and Keller, K.L. 
2006 : 22)  
 องคก์ารจะเห็นวา่สาเหตุท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดเก่ียวกบัการตลาดเพื่อสังคมจะเป็นโอกาส
ในการส่งเสริมช่ือเสียงขององคก์าร การเพิ่มความรู้จกัในตรายีห่้อ การเพิ่มความภกัดีของผูบ้ริโภค 
การสร้างยอดขายและการเพิ่มการส่ือสารไดอ้ยา่งครอบคลุม 
  

ธุรกจิและการตลาดมีการเปลีย่นแปลงอย่างไร (How Business and Marketing 
Are Changing) 
 เม่ือเร็วๆน้ีมีหนงัสือเล่มหน่ึงท่ีช่ือ Beyond Disruption ไดย้กยอ่งบริษทัต่างๆ เช่น แอป๊เป้ิล 
โซน่ี แทค็ ฮอเออร์ ท่ีมีการเติบโตแบบกา้วกระโดดทั้งๆท่ีเพิ่งก่อตั้งบริษทัและตลาดอยูใ่นภาวะ
อ่ิมตวั ในความสาํเร็จของบริษทัเหล่าน้ีเกิดจากการรับเอาวสิัยทศัน์ท่ีมีความชดัเจน และมีทิศทางท่ี
เหมาะสมท่ีจะเอายีห่้อของเขาทั้งหลายเขา้สู่ตลาดท่ีมีการแข่งขนัโดยการเสนอผลิตภณัฑท่ี์เป็น
นวตักรรม โฆษณาและลกัษณะอ่ืนๆของการตลาด 
 การเปลีย่นแปลงเทคโนโลยี การปฏิวติัของยคุดิจิตอลทาํให้เกิดเป็นยคุขอ้มูลข่าวสาร ยคุ
อุตสาหกรรมจะมีลกัษณะการผลิตจาํนวนมากและการบริโภคจาํนวนมาก เก็บสินคา้คงคลงั โฆษณา
ไปในทุกๆท่ี และมีการใชก้ลยทุธ์การลดราคา ยคุขอ้มูลข่าวสารสัญญาท่ีจะนาํการผลิตท่ีมีระดบัของ
ความถูกตอ้งมากข้ึน ส่ือสารยงักลุ่มเป้าหมายมากข้ึน และตั้งราคาท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึน ยิง่ไปกวา่นั้น
ธุรกิจท่ีเกิดข้ึนในวนัน้ีเป็นธุรกิจท่ีเก่ียวกบัเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์ เช่น อินทราเน็ต เอก็ตราเน็ต และ
อินเทอร์เน็ต 
 โลกาววิฒัน์ จากการเกิดเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัในการระบบการขนส่ง การขนส่ง และการ
ส่ือสารทาํใหเ้ป็นการง่ายสาํหรับองคก์ารท่ีเขา้สู่ตลาดในประเทศอ่ืนและง่ายสาํหรับผูบ้ริโภคในการ
ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากนกัการตลาดในประเทศอ่ืน  
 การลดข้อบังคับ หลายๆประเทศมีการลดขอ้บงัคบัทางอุตสาหกรรมเพื่อเป็นการสร้างการ
แข่งขนัท่ีเพิ่มข้ึนและเพิ่มโอกาสในการเติบโตของอุตสาหกรรม ในสหรัฐ องคก์ารท่ีทาํธุรกิจ
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เก่ียวกบัการโทรศพัทท์างไกลเขา้มาแข่งขนัในตลาดทอ้งถ่ินและองคก์ารท่ีทาํธุรกิจในตลาดทอ้งถ่ิน
เขา้มาแข่งขนัในตลาดโทรศพัทท์างไกล 
 การแปรรูปสู่ภาคเอกชน หลายๆประเทศมีการปรับเปล่ียนจากองคก์ารภาครัฐมาเป็น
องคก์ารภาคเอกชนเพื่อใหก้ารบริหารจดัการมีประสิทธิภาพ เช่น สายการบินบิสติส แอร์เวยแ์ละบิ
สติสเทเลคอมในประเทศองักฤษ 
 อ านาจซ้ือของผู้บริโภค ผูบ้ริโภคมีการเพิ่มความคาดหวงัในเร่ืองคุณภาพและบริการท่ี
สูงข้ึนและตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละคน เขาทั้งหลายมีการคาํนึงถึงเวลาและ
ตอ้งการความสะดวกมากข้ึน เขาทั้งหลายเห็นวา่ผลิตภณัฑ์ท่ีแทจ้ริงมีความแตกต่างกนันอ้ยลงและมี
ความภกัดีต่อตรายีห่อ้นอ้ยลง เขาทั้งหลายสามารถหาขอ้มูลของผลิตภณัฑจ์ากอินเทอร์เน็ตและ
แหล่งอ่ืนๆซ่ึงทาํใหมี้การซ้ือขายอยา่งฉลาดมากข้ึน ดงันั้นเขาทั้งหลายมีความอ่อนไหวต่อราคาท่ี
เก่ียวขอ้งกบัคุณค่ามากข้ึน 
 ตลาดเฉพาะบุคคล องคก์ารตอ้งสามารถผลิตผลิตภณัฑส์นองตอบความตอ้งการของแต่ละ
บุคคลไม่วา่จะเป็นทางโทรศพัท ์ทางออนไลน์ ทางออนไลน์องคก์ารตอ้งใหผู้บ้ริโภคออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องตวัเขาเองและองคก์ารตอ้งมีความสามารถในการติดต่อกบัผูบ้ริโภคเป็นการส่วนตวั 
เช่น ข่าวสารส่วนบุคคล การบริการและความสัมพนัธ์ เป็นตน้   

การเพิม่การแข่งขัน ผูผ้ลิตท่ีมีตรายีห่้อตอ้งเผชิญหนา้กบัการแข่งขนัท่ีมากข้ึนจากทั้งตรา
ยีห่อ้ในและต่างประเทศ ซ่ึงเป็นผลจากการเพิ่มตน้ทุนของการส่งเสริมการตลาดและการลดลงของ
กาํไรสุทธิ ผูผ้ลิตตอ้งเผชิญกบัทั้งผูค้า้ปลีกท่ีจาํกดัท่ีวางจาํหน่ายท่ีมีจาํกดัและการใส่ตรายีห่อ้ของ
ตนเองเพื่อแข่งขนักบัผูผ้ลิตนัน่เอง 
 การข้ามเขตแดนของอุตสาหกรรม ขอบเขตของอุตสาหกรรมจะขยายออกไปไกลโดยท่ี
องคก์ารสามารถรู้ถึงโอกาสใหม่ท่ีจะเป็นการรวมตวักนัของสองหรือมากกวา่นั้นของอุตสาหกรรม 
องคก์ารขายยา มีความจาํเป็นตอ้งมีองคก์ารทางเคมี เด๋ียวน้ีมีการเพิ่มความสามารถในการวจิยัไบโอ
ทางพนัธุกรรมเพื่อท่ีจะพฒันาสูตรยาใหม่ เคร่ืองสาํอางคใ์หม่และอาหารเพื่อสุขภาพแบบใหม่ 
 การเปลีย่นระบบการค้าปลกี ผูค้า้ปลีกรายเล็กๆมีการรวมตวักนัเพื่อเพิ่มอาํนาจการต่อรอง
ของผูค้า้ปลีกและกลายเป็นการฆ่ากนัทางการคา้ ผูค้า้ปลีกตอ้งเผชิญกบัการเติบโตทางการแข่งขนั
จากแคตตาล๊อกในบา้น เช่น องคก์ารท่ีส่งขายทางไปรษณียโดยตรง  หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร และทีวี
ทางตรงในการโฆษณาถึงตวัผูบ้ริโภค การช็อปป้ิงท่ีบา้นทางทีว ีและการคา้บนอินเทอร์เน็ต เพื่อจะ
แข่งขนักบัส่ิงเหล่าน้ี ผูค้า้ปลีกจาํเป็นตอ้งสร้างความบนัเทิงใหก้บัร้านคา้ของตนเองกบัการมีท่ีนัง่ด่ืม
กาแฟ มีหอ้งทาํงาน การแสดงและมุมบนัเทิงต่างๆ เขาทั้งหลายขายประสบการณ์ทางการตลาด
มากกวา่เนน้ทางการผลิตภณัฑเ์พียงอยา่งเดียว 
 การสูญสหายของคนกลาง ความสาํเร็จท่ีน่าประหลาดใจของธุรกิจออนไลน์ ดอทคอม เช่น 
AOL อเมซอน ยาฮู อีเบย ์อีเทรดและอีกมากมายเป็นการตดัทอนคนกลางในการส่งผลิตภณัฑแ์ละ
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บริการ ซ่ึงเป็นอนัตรายอยา่งยิง่ของความสัมพนัธ์ระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูค้า้ปลีก ซ่ึงผูค้า้ปลีกก็พยายาม
ปรับตวัโดยการเป็นผูค้า้ปลีกท่ีทั้งใหบ้ริการพื้นท่ีให้วางของและแบบออนไลน์ในเวลาเดียวกนั การ
ผสมผสานทั้งสองอยา่งของผูค้า้ปลีกเป็นการสร้างความแข็งแกร่งมากกวา่การขายผลิตภณัฑ์
ออนไลน์เพียงอยา่งเดียว เพราะผูค้า้ปลีกสามารถสนบัสนุนผลิตภณัฑไ์ดห้ลากหลายกวา่สาํหรับ
สินคา้ท่ีมีตรายีห่้อท่ีดีดว้ย 

 
การเปลีย่นแปลงในด้านการจดัการทางการตลาด (Shifts in Marketing 
Management) 
 แนวโนม้ท่ีสาํคญัและบงัคบัใหมี้ความเช่ือและการดาํเนินงานใหม่ๆเป็นส่วนหน่ึงของธุรกิจ 
นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งมีการคิดใหม่ในพื้นฐานของปรัชญา แนวคิดและเคร่ืองมือทางการตลาด มี 
14 การเปล่ียนแปลงท่ีสาํคญัในการจดัการทางการตลาดซ่ึงธุรกิจท่ีมีความฉลาดจะตอ้งทาํใน
ศตวรรษท่ี 21 ส่ิงท่ีสาํคญัเหล่านั้นจะถูกตรวจสอบผา่นหนงัสือเล่มน้ีเพื่อช่วยใหน้กัการตลาดและ
องคก์ารสามารถแล่นเรือไดอ้ยา่งปลอดภยัและมุ่งไปขา้งหนา้ องคก์ารท่ีประสบความสาํเร็จจะตอ้งมี
การเปล่ียนแปลงไปตามการตลาด ตลาด และช่องวา่งทางการตลาด 
  

1. จากการตลาดท าการตลาดเป็นทุกๆคนต้องท าการตลาด (From Marketing does 
the Marketing to Everyone does the Marketing) 

 องคก์ารปัจจุบนัตอ้งรู้วา่การตลาดไม่ทาํเพียงการตลาด การขายและบุคลากรท่ีสนบัสนุน
ลูกคา้ พนกังานทุกคนตอ้งมีผลกระทบต่อลูกคา้และตอ้งเห็นลูกคา้เป็นแหล่งของความมัน่คัง่ใหก้บั
องคก์าร ผลก็คือ องคก์ารตอ้งเร่ิมท่ีจะเนน้เช่ือมแผนกท่ีเป็นทีมเวลิดใ์นการจดัการกบักระบวนการ
หลกั ตอ้งมีการเนน้บนการบริหารจดัการของกระบวนการหลกัในมีความราบร่ืน เช่น การออก
ผลิตภณัฑใ์หม่ การไดม้าซ่ึงผูบ้ริโภคและการรักษา และการเติมเตม็ในคาํสั่งซ้ือ 

2. จากการจัดองค์การโดยผลติภัณฑ์เป็นการจัดองค์การโดยส่วนแบ่งลูกค้า (From 
Organizing by Product Units to Organizing by Customer Segments) 

 ปัจจุบนับางองคก์ารมีการปรับเปล่ียนจากการเนน้ผลิตภณัฑเ์ป็นหลกักบัผูจ้ดัการผลิตภณัฑ์
และแผนกผลิตภณัฑม์าจดัการเป็นการเนน้ผูบ้ริโภคเป็นหลกั 
  

3. จากการท าทุกๆอย่างเป็นการซ้ือผลติภัณฑ์และบริการมากขึน้จากข้างนอก 
(From Making Everything to Buying More Goods and Services from 
Outside) 
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 องคก์ารมากมายมีการเลือกใชต้รายีห่้อของตนเองมากกวา่สินทรัพยท่ี์มีตวัตน องคก์ารมีการ
เพิ่มการจา้งให้องคก์ารภายนอกทาํกิจกรรมบางกิจกรรมท่ีมีราคาถูกกวา่และดีกวา่ โดยองคก์ารเนน้
เฉพาะกิจกรรมหลกัเท่านั้น 
 

4. จากการใช้ผู้จัดการวตัถุดิบจ านวนมากมาเป็นการใช้ผู้จัดหาวตัถุดิบจ านวนน้อย
โดยปฏบัิติให้เป็นหุ้นส่วน (From Using Many Suppliers to Working with 
Fewer Suppliers in a “Partnership”) 

 องคก์ารตอ้งมีการจดัการเก่ียวกบัหุน้ส่วนกบัผูจ้ดัหาวตัถุดิบและผูจ้ดัจาํหน่าย องคก์ารมี
เปล่ียนจากการคิดวา่ตวัแทนทางการตลาดเป็นลูกคา้ โดยปฏิบติักบัเขาเหมือนวา่เป็นหุ้นส่วน
เพื่อท่ีจะส่งคุณค่าไปถึงผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

 
5. จากการเช่ือถือบนต าแหน่งทางการตลาดแบบเดิมมาเป็นการเปิดรับต าแหน่ง

ทางการตลาดแบบใหม่ (From Relying on Old Market Positions to 
Uncovering New Ones) 

 ในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง องคก์ารตอ้งมีการเคล่ือนตวัไปขา้งหนา้กบัโปรแกรมทาง
การตลาด ผลิตภณัฑน์วตักรรมและบริการ และการพยายามท่ีจะสัมผสัไดก้บัความจาํเป็นของ
ผูบ้ริโภค องคก์ารตอ้งพยายามคน้หาความไดเ้ปรียบใหม่มากกวา่จะเช่ือถือกบัจุดแขง็ในอดีต 

 
6. จากการเน้นในสินทรัพย์ทีม่ตีัวตนเป็นเน้นสินทรัพย์ทีไ่ม่มตีัวตน (From 

Emphasizing Tangible Assets to Emphasizing Intangible Assets) 
 องคก์ารรู้วา่คุณค่าทางการตลาดท่ีมากมาจากสินทรัพยท่ี์ไม่มีตวัตนโดยเฉพาะอยา่งยิง่ตรา
ยีห่อ้ของเขาทั้งหลาย ฐานขอ้มูลลูกคา้ พนกังาน ผูจ้ดัจาํหน่ายและความสัมพนัธ์ของผูจ้ดัหาวตัถุดิบ
และทุนของทรัพยสิ์นทางปัญญา 

 
7. จากการสร้างตรายีห้่อโดยใช้การโฆษณาเป็นการสร้างตรายีห้่อโดยใช้การส่ือสาร

การตลาดแบบครบวงจรและตามผลการด าเนินงาน (From Building Brands 
Through Advertising to Building Brand Through Performance and 
Integrated Communications) 
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 นกัการตลาดมีการเปล่ียนจากการเช่ือถือบนเคร่ืองมือการส่ือสาร เช่น การโฆษณาหรือ
พนกังานขาย มาเป็นส่วนผสมของเคร่ืองมือหลายๆอยา่งในการส่งภาพลกัษณ์ของตรายีห่อ้ไปถึง
ผูบ้ริโภคในทุกๆตรายีห่้อท่ีมีการติดต่อ 
 

8. จากการดึงดูดลูกค้าผ่านร้านค้าและพนักงานขายมาเป็นการท าผลติภัณฑ์บน
ออนไลน์ (From Attracting Customers through Stores and Salespeople to 
Making Products Available Online) 

 ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงรูปภาพของผลิตภณัฑ ์อ่านรายละเอียดคุณสมบติั ซ้ือระหวา่งผูค้า้
ออนไลน์สาํหรับราคาท่ีดีท่ีสุดและเง่ือนไข และกดปุ่มสั่งสินคา้และจ่ายเงิน การคา้ระหวา่งธุรกิจกบั
ธุรกิจมีการเจริญเติบโตมากในอินเทอร์เน็ต พนกังานขายสามารถเพิ่มการปฏิบติังานในอินเทอร์เน็ต
ซ่ึงผูซ้ื้อและผูข้ายสามารถเห็นซ่ึงกนัและกนับนคอมพิวเตอร์ในเวลาจริงๆ 
 

9. จากการขายถึงทุกๆคนเป็นความพยายามทีจ่ะตอบสนองตลาดเป้าหมายให้ดทีีสุ่ด 
(From Selling to Everyone to Trying to be The Best Firm Serving Well 
Defined Target Markets) 

 ตลาดเป้าหมายเป็นการความสะดวกกบัรูปแบบของนิตยสารเฉพาะอยา่ง ทีวแีละกลุ่มใหม่ๆ
ของอินเทอร์เน็ต องคก์ารตอ้งพยายามลงทุนในระบบขอ้มูลท่ีเป็นหลกัเพื่อใหมี้ตน้ทุนท่ีตํ่าและ
ไดรั้บประโยชน์จากการแข่งขนั เขาทั้งหลายตอ้งมีขอ้มูลประกอบของผูบ้ริโภคแต่ละรายในการซ้ือ 
ความชอบ ลกัษณะส่วนบุคคลและกาํไร 
 

10. จากการเน้นทีก่ารท าก าไรทางธุรกจิเป็นการเน้นคุณค่าระยะเวลาของผู้บริโภค 
(From Focusing on Profitable Transactions to Focusing on Customer 
Lifetime Value) 

 โดยปกติองคก์ารจะมีจุดประสงคใ์นการทาํกาํไรในการทาํธุรกิจแต่ละคร้ัง เด๋ียวน้ีองคก์ารมี
การเนน้กาํไรส่วนมากจากผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑแ์ละช่องทางการจดัจาํหน่าย เขาทั้งหลายมีการ
ประมาณการซ้ือตลอดชีวิตของผูบ้ริโภคและออกแบบโดยการเสนอใหก้บัตลาดและทาํกาํไรตลอด
ชีวติของผูบ้ริโภค ปัจจุบนัองคก์ารมีการเนน้มากในการรักษาผูบ้ริโภค การดึงดูดลูกคา้ใหม่อาจจะมี
ตน้ทุนมากกวา่ 5 เท่าของการทาํงานใหดี้เพื่อรักษาลูกคา้ท่ีมีอยู ่
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11. จากการเน้นประโยชน์ของส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นการเน้นทีส่่วนแบ่งของ
ผู้บริโภค (From a Focus on Gaining Market Share to a Focus on Building 
Customer Share) 

 องคก์ารสร้างส่วนแบ่งของผูบ้ริโภคโดยการเสนอสินคา้ท่ีหลากหลายใหก้บัผูบ้ริโภคราย
เดิม เขาทั้งหลายมีการฝึกอบรมใหพ้นกังานขายสินคา้ท่ีหลากหลายและหลายระดบั ใหก้บัผูบ้ริโภค
รายเดิมแทนท่ีจะเป็นการหาผูบ้ริโภครายใหม่ๆ 
 

12. จากการเป็นธุรกจิท้องถิ่นเป็นธุรกจิระดับโลกเป็นการเน้นทั้งสองระดับทั้ง
ท้องถิ่นและระดับโลก (From Being Local to Being “Glocal” –Both Global 
and Local) 

 องคก์ารมีการรับเอาส่วนผสมของทั้งกระจายอาํนาจและรวมอาํนาจในการจดัความสมดุล
ใหดี้ข้ึนในการปรับตวัใหเ้ขา้กบัตลาดทอ้งถ่ินและความเป็นมาตรฐานในระดบัโลก เป้าหมาย คือ มี
ความคิดริเร่ิมมากมายและเป็นผูป้ระกอบการท่ีเขา้ใจระดบัทอ้งถ่ินในขณะท่ีรักษาความจาํเป็นของ
มาตรฐานในระดบัโลก 
 

13. จากการเน้นทีค่ะแนนทางการเงินเป็นการเน้นทีค่ะแนนทางการตลาด (From 
Focusing on the Financial Scorecard to Focusing on The Marketing 
Scorecard) 

 ผูบ้ริหารระดบัสูงตอ้งคิดไปไกลเกินกวา่ยอดขายเพียงอยา่งเดียวในการตรวจสอบคะแนน
ทางดา้นการตลาดโดยการแปลวา่อะไรเกิดข้ึนกบัส่วนแบ่งทางการตลาด อตัราการสูญเสียผูบ้ริโภค 
ความพึงพอใจผูบ้ริโภค คุณภาพของผลิตภณัฑ ์และการวดัตวัอ่ืนๆ เขาทั้งหลายรู้วา่การเปล่ียนดชันี
ทางการตลาดเป็นการทาํนายถึงการเปล่ียนแปลงของผลทางดา้นการเงิน 

 
14. จากการเน้นทีผู้่ถือหุ้นเป็นการเน้นทีผู้่มส่ีวนเกีย่วข้องทั้งหมด (From Focusing 

on Shareholders to Focusing on Stakeholders)  
 ผูบ้ริหารระดบัสูงตอ้งยอมรับในความสาํคญัของการสร้างความร่วมมือกบัผูท่ี้มีศกัยภาพ
ระหวา่งทุกฝ่ายในธุรกิจและผูบ้ริโภค ผูจ้ดัการเหล่าน้ีตอ้งพฒันานโยบายและกลยทุธ์ในการสร้าง
ความสมดุลใหก้บัผูเ้ก่ียวขอ้งทั้งหมด  
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ค าถามท้ายบท 
1. การตลาดคืออะไร การตลาดมีความแตกต่างจากการจดัการตลาดอยา่งไร และการจดัการ

ตลาดมีความสาํคญัอยา่งไรต่อองคก์าร? 
2. นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งมีการตดัสินใจทางการตลาด จะตอ้งคาํนึงถึงอะไรบา้ง และใครคือ

ตลาดและขอบเขตของการตลาดท่ีจะเสนอใหผู้บ้ริโภคคืออะไร? 
3. แนวความคิดหลกัประกอบดว้ยอะไรบา้ง ววิฒันาการทางการตลาดจากอดีตถึงปัจจุบนัจะมี

ความเก่ียวขอ้งกบัการตลาดในอนาคตอยา่งไร? 
4. ธุรกิจและการตลาดมีการเปล่ียนแปลงอะไรบา้ง การจดัการตลาดจะตอ้งมีการปรับตวั

เพื่อใหส้ามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดอ้ยา่งไรบา้ง? 
 


