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เกษตรกรเกษตรกร
มุมมองมุมมอง

นักการตลาดนักการตลาด
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ความหมายความหมาย

กระบวนการผลิตสินค้าหรือ
บริการให้เกิดมูลค่าเพ่ิมขึ้น
เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้าและการสร้้างความ
สัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าเพ่ือ
สามารถดึงคุณค่าท่ีลูกค้าพอใจ
ให้กลับมาใช้บริการอีก 

การตลาดการตลาด

Gary ArmstrongGary ArmstrongPhilip KotlerPhilip Kotler  



ต่อระบบบเศรษฐกจิต่อระบบบเศรษฐกจิ
ของประเทศของประเทศ

ความสํา คัญของการตลาดความสํา คัญของการตลาด
ตอ่องคก์รธุรกจิตอ่องคก์รธุรกจิ

เป็นเคร่ืองมือช่วยสร้างรายได้
ช่วยสร้างคุณค่าให้กับสินค้า 
ช่วยสร้างภาพพจน์ ค่านิยม
และการยอมรับในสินค้า 
ช่วยลดต้นทุนต่อหน่วยในการ
ผลิต เน่ืองจากมีการผลิตเป็น
จํานวนมาก
ช่วยกระตุ้นให้ธุรกิจเกิดการ
ศึกษา ค้นคว้าและสร้างสรรค์
นวัตกรรม ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ 

ตอ่บคุคลตอ่บคุคล

ช่วยยกระดับมาตรฐานการ
ครองชีพ ประชาชนได้รับ
ความสะดวกสบายข้ึน
ช่วยให้รายได้ประชากรสูง
ข้ึนท่ีเกิดจากการจ้างงาน
ก่อให้เกิดการค้าระหว่าง
ประเทศ

ช่วยยกระดับมาตรฐานความ
เป็นอยู่ของคนในสังคมให้สูง
ข้ึนจากการท่ีประชากรมีราย
ได้มากข้ึน อํานาจซ้ือสูงข้ึน
ช่วยสร้างอาชีพต่างๆเพ่ิมมาก
ข้ึน
ทําให้พฤติกรรมการดํารงชีพ
ของบุคคลในสังคมเปล่ียนไป



อรรถประโยชน์อรรถประโยชน์
ทางการตลาดทางการตลาด

ประโยชน์ที�ผูบ้รโิภคไดร้บั
จากผลติภณัฑท์ี�ไดส้รา้ง
ความพึงพอใจแกผู่บ้รโิภค



ก า ร ส ร า ง ค ว า ม พึ งพอ ใ จก า ร ส ร า ง ค ว า ม พึ งพอ ใ จ
โมเดลน้ีถูกพัฒนาโดย American Customer Satisfaction Index
(ACSI) ซ่ึงเปนโมเดลท่ีนํามาชวยในการวัดความพึงพอใจของลูกคาท่ีนําไปสู
การสรางผลลัพธทางการเงินหรือการไดมาซ่ึงรายไดท่ีมากข้ึน 

โดยความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction Model) เกิดข้ึน
จากผลรวมของความเช่ือมโยงของการรับรูถึงคุณภาพ (Perceived
Quality) การรับรูถึงความคุมคา (Perceived Value) และความคาดหวัง
ของลูกคา (Customer Expectations) ซ่ึงมันสามารถสงผลไปถึงมุมของ
การรองเรียน (Customer Complaints) หากลูกคารูสึกไมพอใจหรือพบเจอ
กับส่ิงแยๆ หรืออาจแปรเปล่ียนไปเปนการทําใหลูกคากลายเปนลูกคาท่ีจงรัก
ภักดี (Customer Loyalty) กับแบรนดหรือธุรกิจของคุณก็ไดเชนกัน



การรับรู้ถึงคุณภาพ (Perceived
Quality) หรือคุณสมบัติของสินค้ารวม
ไปถึงบริการถือเป�นป�จจัยตัวแรกของความ
พึงพอใจของลูกค้า (Customer
Satisfaction) ซึ�งทั�งหมดนั�นเป�นผล
รวมมาจากการที�ลูกค้าได้รับประสบการณ์
จากการใช้สินค้าหรือบริการ โดยคาดหวัง
ให้เกิดผลลัพธ์ที�ได้ในเชิงบวกที�ส่งผลให้
เกิดความพึงพอใจของลูกค้า

การรับรู้ถึงความคุ้มค่า (Perceived Value) ความ
คุ้มค่าถือเป�นป�จจัยตัวที�สองครับซึ�งมันหมายถึง
ความคุ้มค่าที�เกิดจากการเปรียบเทียบระหว่าง
คุณภาพของสินค้าและราคาที�ลูกค้าจ่ายไป
แน่นอนครับว่าหากความคุ้มค่าระหว่างคุณสมบัติ
ของสินค้าหรือบริการมันดูน้อยกว่าราคาที�จ่ายไป
ความพึงพอใจมันไม่มีทางเกิดในเชิงบวกได้อย่าง
แน่นอน แต่หากลูกค้ายอมจ่ายแพงและได้มาซึ�ง
คุณภาพที�ดีทัดเทียมกัน การใช้จ่ายในครั�งหน้า
เรื�องราคาก็ไม่ใช่ป�ญหาอีกต่อไป

ความคาดหวังของลูกค้า (Customer Expectations)
ป�จจัยสุดท้ายคือความคาดหวังของลูกค้า ซึ�งวัดจากสิ�งที�
ลูกค้าคาดว่าจะได้รับจากการใช้สินค้าหรือบริการ โดย
เป�นผลมาจากทั�งประสบการณ์การใช้สินค้าหรือบริการ
โดยตรง การรับรู้ผ่านการสื�อสารการตลาด การโฆษณา
การประชาสัมพันธ์ถึงตัวสินค้าหรือบริการ ว่ามันใช่
อย่างที�ได้สัมผัสด้วยตัวเองหรือการได้ยินมาจากคน
อื�นๆมากน้อยแค่ไหน และยังมองถึงโอกาสในการนํา
เสนอสินค้าหรือบริการใหม่ๆในอนาคตของแบรนด์
หรือธุรกิจนั�นๆอีกด้วย

การรับรู้ถึ งคุณภาพการรับรู้ถึ งคุณภาพ การรับรู้ถึ งความคุ้มค่ าการรับรู้ถึ งความคุ้มค่ า ความคาดหวั งของลูกค้ าความคาดหวั งของลูกค้ า

ส่วนผสมของป�จจัยทั�ง 3 ประการนั�นหากได้รับการเติมเต็มในเชิงบวก ลูกค้าจะกลายมาเป�นลูกค้าที�จงรักภักดี (Customer Loyalty) ซึ�งส่งผลให้กลับมาซื�อซํ�า
ในอนาคต ในทางกลับกันนั�นหากป�จจัยทั�ง 3 ประการนั�นไม่สามารถเติมเต็มลูกค้าได้ ก็จะกลายเป�นการพูดถึงในเชิงลบทั�งการบอกต่ออย่างเสียๆหายๆ การบ่น
บนโลกโซเชียล หรือการร้องเรียนผ่านช่องทางต่างๆ แต่ก็มีโอกาสที�ลูกค้าจะกลับกลายมาเป�นลูกค้าที�จงรักภักดี (Customer Loyalty) หากแบรนด์หรือธุรกิจได้
แก้ไขหรือปรับปรุงจนสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้อย่างต่อเนื�องเช่นกัน



ป จ จั ย ห ลั ก ใ น ก า ร ส ร า ง ค ว า ม พ อ ใ จป จ จั ย ห ลั ก ใ น ก า ร ส ร า ง ค ว า ม พ อ ใ จ

ผู รับบริการผู รับบริการ
ผูรับบริการมีความตองการและความคาดหวังสําหรับการบริการที่แตกตางกันไปในแตละคนรวมทั้งความ
ตองการนั้นยังเปลี่ยนไปสําหรับการบริการแตละคร้ัง นอกจากนี้อารมณหรือลักษณะเฉพาะของลูกคา
ยอมมีผลตอความพอใจของตน

ผูใหบริการ ส่ิงหน่ึงท่ีนักการตลาดตองทําคือการคัดเลือกพนักงานจะตองทําอยางรอบคอบ ตองมีการวัดทัศนคติของผูใหบริการ 
ตองศึกษาถึงสภาพครอบครัว ตองใหพนักงานทํางานเปนทีมพรอมท่ีจะชวยเหลือกันตลอดเวลา ตองสรางความสามัคคี ตองฝก
อบรมสรางความมุง ม่ันในการใหบริการให เ กิดในหัวใจ หรืออาจจะตองลองใหพนักงานไปทดลองใชบริการของธุรกิจคูแขงผู ใหบ ริการผู ใหบ ริการ

ส่ิงแวดลอมอ่ืนๆ ส่ิงเหลาน้ีมีผลตอความพอใจของลูกคาอยางมากย่ิงไปกวาน้ันความพอใจของลูกคา
ยังมีผลมาจากจํานวนลูกคาท่ีมาใชบริการดวยส่ิ งแวดลอม อ่ืนๆส่ิงแวดลอม อ่ืนๆ



ประเภทประเภท
ท่ี นักการตลาดควรรู

ความตองการ 3 แบบความตองการ 3 แบบ



1.

2.

3.

เรียกวาความตองการพ้ืนฐานของมนุษยท่ีหาซ้ืองายตามทองตลาดท่ัวไปและเปนส่ิงจําเปนตองมี ซ่ึงสินคาตางๆเหลาน้ีไดถูกผลิตมาสักระยะหน่ึงแลวและหลายๆธุรกิจก็ยังคงใหความ
สําคัญในการผลิตสินคาเหลาน้ีอยู และมีการพัฒนาสินคาใหดีมากย่ิงข้ึนสวนใหญจะเปนสินคาพวก Mass Product ไมวาจะเปนอาหาร เส้ือผา ตูเย็น อุปกรณเคร่ืองครัว เปนตน

ป ร ะ เ ภ ท ค ว า ม ต อ ง ก า ร  3  แ บ บป ร ะ เ ภ ท ค ว า ม ต อ ง ก า ร  3  แ บ บ
ความตองการเดิมท่ีมีอยู (Existing)ความตองการเดิมท่ีมีอยู (Existing)

ความตองการประเภทน้ีเปนความตองการท่ีมีอยูในใจแตยังไมมีการผลิตสินคาออกมาน่ันเอง ซ่ึงเปนหนาท่ีของนักการตลาดและทีมวิจัยผลิตภัณฑในการวางแผนเพ่ือผลิตออกมาใหตรงตามความตองการ ในบาง
คร้ังบริษัทไดผลิตสินคาดังกลาวออกมาแลวแตอาจยังไมเปดตัวก็ได ซ่ึงสวนใหญจะเปนสินคาท่ีนํานวัตกรรมและเทคโนโลยีมาเก่ียวของและทําใหเขากับพฤติกรรมของลูกคา เชน การมอบความสะดวกสบายในการ
ใชงาน การตอบโจทยความรวดเร็วในชีวิต เปนตน ตัวอยางท่ีเห็นก็คือ การท่ี Sony ออกตัว Walkman หรือการท่ี Apple ออก iPod เพ่ือใหลูกคาสามารถพกพาไปไดอยางสะดวกสบายในทุกๆท่ี

ความตองการแฝง (Latent)ความตองการแฝง (Latent)

ความตองการท่ียังไมไดรับการตอบสนองมากอน โดยหากบริษัทสามารถสรางโอกาสในการผลิตสินคาหรือบริการเพ่ือตอบโจทยตรงน้ีได ก็สามารถสรางปรากฎการณใหมๆพรอมท้ังสวนแบงทางการตลาดได
เปนอยางดี SPACEX ของ Elon Musk น้ันเปนตัวอยางท่ีดีในการสรางใหเกิดความตองการใหมๆในตลาด ท่ีลงทุนสรางยานทองอวกาศเพ่ือโอกาสของนักเดินทางท่ีตองการสัมผัสกับประสบการณสุดวิเศษ

ความตองการท่ีเกิดข้ึนใหม (Incipient)ความตองการท่ีเกิดข้ึนใหม (Incipient)



ความพงึพอใจให้กับลกูค้าความพงึพอใจให้กับลกูค้า

https://www.nanosoft.co.th/tips-business/85.php

การสร้างการสร้าง



1. ระดบัมาตรฐานขั�นตํ�า (Basic Service) เชน่ รา้นอาหารต้องสะอาด บรรยากาศนา่นั�ง ป�� มนํ�ามนัต้องมหีอ้งนํ�าสะอาดไวบ้รกิารลกูค้า สถานท่องเที�ยวต้องมรีถรบัสง่ไวบ้รกิารนกั
ท่องเที�ยว เป�นต้น คณุภาพพื�นฐานของบรกิารจะสรา้งความพอใจและความคาดหวงัขั�นตํ�า บางครั�งเมื�อบรกิารที�แปลกใหมข่องเราถกูคู่แขง่เลียนแบบก็จะกลายเปนบรกิาร
มาตรฐานทั�วไปทันที เชน่ ในอดตี รา้นกาแฟ ไมม่ ีWi-Fi ใหบ้รกิาร รา้นใดม ีWi-Fi ใหบ้รกิารถือวา่เป�นรา้นที�แปลกใหม ่สรา้งความแตกต่างและสามารถดงึดดูไดม้ากทีเดยีว แต่ใน
ป�จจุบนัรา้นกาแฟใดไมม่ ีWi-Fi ถือวา่เป�นรา้นที�แปลก เนื�องจาก Wi-Fi เป�นสว่นหนึ�งของรา้นกาแฟไปเสยีแล้ว

2.ระดบับรกิารที�เพิ�มขึ�นตามการลงทนุที�เพิ�มขึ�น (Marginal Service) เป�นการยกระดบัความพอใจลกูค้าจากที�ลกูค้าไดร้บับรกิารพื�นๆ หรอืมาตรฐานทั�วไป ไปสูบ่รกิารใหม่ๆ  ที�คู่
แขง่ไมม่ ีโดยการลงทนุบรกิารใหม่ๆ  เพิ�มขึ�น เชน่ รถโดยสารที�มเีบาะนวดไฟฟ�า มเีครื�องดหูนงั ฟ�งเพลงเฉพาะที�นั �ง เพื�อใหล้กูค้าพอใจมากยิ�งขึ�น โดยความคุ้มค่าของการลงทนุนี�จะ
ต้องไปทิศทางเดยีวกันกับการเพิ�มระดบัความพอใจของลกูค้าดว้ยเสมอ แต่การลงทนุบรกิารเพื�อเพิ�มคณุภาพบรกิารในระดบัสะสมเพิ�มนี� ก็ยงัถกูคู่แขง่เลียนแบบไดอี้กเชน่กัน จน
กลายเป�นคณุภาพมาตรฐาน Basic ทั�วไป จงึต้องค่อยเพิ�มการลงทนุใหม่ๆ  โดยสาํรวจความพอใจของลกูค้าตลอดเวลาแทนที�จะลงทนุครั�งเดยีวจบ

3.ระดบับรกิารที�สรา้งประสบการณป์ระทับใจใหล้กูค้า (Attractive Service) เป�นวธิสีรา้งความพอใจสงูสดุใหล้กูค้าประสบการณอ์ยา่งไมค่าดฝ�น ณ จุดที�รบับรกิาร ซึ�งอาจเกิด
จากพนักงานที�ไดร้บัการฝ�กอบรมอยา่งดหีรอืจากลกูค้าเองที�มสีว่นรว่มในบรกิารมากขึ�น อาทิ เมื�อเราไปติดต่อทําธุรกรรมทางการเงิน จะต้องมกีารกรอกฟอรม์ ใบฝาก ถอน โอน
ก่อนจงึจะสามารถไปติดต่อที�เคาท์เตอรไ์ด ้เมื�อกลางป� 2012 ธนาคารไทยพาณิชย ์สรา้งสรรค์ประสบการณใ์หม่ๆ ใหล้กูค้าโดยเมื�อต้องการติดต่อธุรกรรม ฝาก ถอน โอน เงินสดไม่
ต้องเขยีนใบกรอกฟอรม์เพื�อนาํไปยื�นที�เคาท์เตอร ์ เหมอืนแต่เดมิอีกต่อไป เพยีงแค่เดนิไปที�เคาท์เตอร ์ ก็สามารถทํารายการผา่นเจา้หนา้ที�ธนาคารไดทั้นที ซึ�งวธิดีงักล่าวสรา้ง
ประสบการณที์�ดใีหกั้บลกูค้า แต่ทกุคนจะรูห้รอืไมว่า่ กลยุทธด์งักล่าว ธนาคารทหารไทย เป�นรายแรกในตลาดที�ใหบ้รกิารลกูค้าผา่นสาขาของธนาคาร โดยไมต้่องกรอกแบบฟอรม์
"ฝาก-ถอน" ซึ�งทํามานานเกือบ 2 ป�แล้ว ซึ�งไดร้บัการตอบรบัจากลกูค้าเป�นอยา่งด ีสดุท้ายการสรา้งคณุภาพบรกิารในระดบัประสบการณ ์จาํเป�นต้องลงทนุในระยะยาวอยา่งจรงิจงั
ต่อเนื�อง จนกลายเป�นวฒันธรรมบรกิารธุรกิจที�ชว่ยหล่อหลอมพนกังานใหม่ๆ  ทกุคนใหม้กีารปฏิบติัต่อลกูค้าในทิศทางเดยีวกัน เพื�อสรา้งประสบการณใ์หมต่่อลกูค้าตลอดเวลา

การสร้างระดับมาตรฐาน  3 ระดับคือการสร้างระดับมาตรฐาน  3 ระดับคือ

ในองค์กรทางด้านธุรกิจนับว่าเป�นเรื�องที�สาํคัญ เนื�องจากการสรา้งความพงึพอใจทาํให้ผูบ้รโิภคตัดสนิใจ
ซื�อและทาํการซื�อซ�า รวมถึงการมคีวามภักดีต่อตราผลิตภัณฑ ์ซึ�งสง่ผลถึงผลกําไรระยะยาวที�ดี ทั�งนี�มหีลาย
วธิใีนการสรา้งความพงึพอใจให้กับลกูค้า การสรา้งประสบการณ์ใหม่ๆ  ให้ลกูค้าตลอดเวลา ซึ�งทั�งนี�ขอยก
ตัวอยา่ง 2 วิธคืีอ การสรา้งระดับมาตรฐานและการสรา้งมลูค่าเพิ�มให้กับผลิตภัณฑ์



1. ผลประโยชน์ที�ลูกค้าควรได้รบัจากผลิตภัณฑ์ของเรา

2. ต้นทุนของลูกค้า กล่าวคือ ต้นทุนทางด้านจิตใจที�ลูกค้าต้องยอมรบัจาก
การซื�อสินค้า หรอืแม้กระทั�งราคาของผลิตภัณฑ์ เวลาและพลังงานจากการ
ซื�อและการใช้

3. สรา้งความแตกต่าง ซึ�งเหมือนกับที�ได้กล่าวไปดังหัวข้อก่อนหน้า เช่น
การนําเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ที�แตกต่าง หรอื การเสนอบรกิารที�ดีมีคุณภาพ
เป�นต้น

4. มูลค่าที�ส่งมอบให้แก่ลูกค้า ซึ�งมูลค่าที�ส่งมอบต้องสูงกว่าต้นทุนของลูกค้า
หรอืราคาของสินค้า กล่าวคือมูลค่าของผลิตภัณฑ์ต้องสอดคล้องกับความ
คาดหวังของลูกค้า เพราะถ้าหากได้รบัมูลค่าที�ต�ากว่าที�คาดหวังก็จะเกิด
ความไม่พอใจ

การสร้างมูลค่าเพิ�มให้กับผลิตภัณฑ์นั�นต้อง
พิจารณาหลักเกณฑ์หลายประการ กล่าวคือ



อรรถประโยชน ์5 แบบอรรถประโยชน ์5 แบบ
ด�านรูปแบบ : Form Utility

ด�านภาพลักษณ� : Image Utility

ด�านสถานท่ี : Place Utility

ด�านความเป�นเจ�าของ : Procession Utility

ด�านเวลา : Time Utility

1

2

3

4

5



กิจกรรมทางการตลาดกิจกรรมทางการตลาด  
MARKETING ACTIVITIESMARKETING ACTIVITIES  

การกระทาํใดใดในทางปฏิบัติเพื่อจะทาํให�หน�าที่
ทางการตลาดบรรลุสมบูรณ�มากข้ึน เช�น หน�าที่ใน
การซื้อและการขายจะประสบความสําเร็จต�องกระทาํ
กิจกรรมทางการตลาด เช�น การโฆษณาการวิจัย
ตลาดเพื่อเป�นการค�นหาความต�องการ เป�นต�น



ถือเป�นค�าใช�จ�ายส�วนหนึ่งของกิจการบางธุรกิจใช�วิธีกําหนดเป�น
เปอร�เซ็นต�จากยอดขาย อย�างไรก็ตาม การใช�งบประมาณเพื่อจัด

ทํากิจกรรมการตลาดนัน้ จะต�องมีการศึกษาเปรียบเทียบวิธีการ
เพื่อให�การใช�งบประมาณนัน้มีความเหมาะสมและเกิดประสิทธิภาพ

สูงสุด เช�น ค�าใช�จ�ายในสื่อโฆษณา การออกแบบบู�ทเพื่อจัดแสดง
สินค�า กิจกรรมที่จะจัดภายในงาน แต�ต�องเน�นความคุ�มค�า เพื่อให�

ลูกค�านําไปบอกต�อ

      ส�วนสาํคัญอีกประการในการจัดกิจกรรมการตลาดให�ประสบความ
สาํเร็จก็คือ การคัดเลือกและบริหารจัดการสถานที่ไม�เพียงแต�ต�องเลือก

สถานที่ ที่กลุ�มเป�าหมายเดินทางสะดวกแล�ว ยังต�องมีวิธีการดาํเนิ
นอกจากนี้เวลาก็เป�นตัวแปรสาํคัญ ทัง้ในเรื่องของลมฟ�าอากาศ ห�วง
เวลานัน้มีเหตุการณ�อะไรเกิดขึ้น เช�นป�ญหาการเมือง ภัยพิบัติ หรือใน
เวลานัน้สถานที่ ที่เราจัดงาน มีงานอื่นจัดอยู� ควรจัดกี่วันดี ดังนัน้เพื่อ

ความรอบคอบ การจัดกิจกรรมการตลาดที่ดี จึงควรมีแผนฉุกเฉินเพื่อ
รับมือกับสถานการณ�ที่แปรผันอยู�เสมอ

คน งบประมาณ

ลักษณะของกิจกรรม สถานที�และระยะเวลา

เป�นป�จจัยสาํคัญที่สุดในการจัดทํากิจกรรมการตลาด
ตัง้แต�ผู�บริหารลงมาถึงพนักงานระดับล�างที่เข�าไป
เกี่ยวข�องกับกิจกรรมผู�จัดการฝ�ายการตลาดต�องกล�า
เสี่ยงและรับผิดชอบในการตัดสินใจในการที่จะพัฒนารูป
แบบกิจกรรมใหม�ๆ เกิดขึ้น อย�าติดกับดักความสาํเร็จใน
อดีต 

ลักษณะของกิจกรรม การคิดกิจกรรมที่ทําให�ลูกค�าจดจาํได�
แม�นยาํ คือกิจกรรมที่เขาไม�เคยมีประสบการณ�มาก�อน ต�องเห็น
แล�วประทับใจจนอยากรู�ว�าเป�นสินค�าของใคร เคยมีบริษัทโฆษณา
แห�งหนึ่ง เข�าไประดมทุนในตลาดหลักทรัพย� วันเป�ดตัว เขาเพียง
ให�ผู�บริหารบริษัทฯ โรยตัวด�วยเชือกลงมาจากตึก เพียงเท�านี้ก็
กลายเป�นสิ่งฮือฮาของนักลงทุน กลายเป�นข�าวหน�าหนึ่งใน
หนังสือพิมพ�ธุรกิจเกือบทุกฉบับ โดยที่ไม�ต�องใช�งบประมาณมาก
แม�เหตุการณ�นัน้จะล�วงเลยมาหลายป�

ป�จจยัในการป�จจยัในการ
ดําเนนิกิจกรรมดําเนนิกิจกรรม
ทางการตลาดทางการตลาด



การกระทําตา่งๆทางธุรกจิที�จะทาํให้สินค้าหรอื
บรกิารที�ตรงกบัความตอ้งการไดเ้กดิการเคลื�อน
ยา้ย ไปตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค หรอื
ผูใ้ชใ้นทางธุรกจิโดย เกดิการเปลี�ยนแปลงความ
เป�นเจา้ของ การเคลื�อนยา้ยสินรวมค้าตลอดจน
อํานวยความสะดวก และสนับสนนุกจิกรรมในการ
สั�งสินค้าจากผูผ้ลติไปสู่ผูบ้รโิภค รวมถงึการที�
ธุรกจิจะไดร้บัขอ้มลูข่าวสารกบัผูบ้รโิภค เพื�อนําไป
ใชใ้นการปรบัปรุงการดําเนินงานและการตลาดให้
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค
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หน้าที�ทางการตลาดหน้าที�ทางการตลาด1. หน้าที�เกี�ยวกบัการเปลี�ยนแปลงความเป�น

เจ้าของ 

2. หน้าที�ในการกระจายสินค้า 

3. หน้าที�ในการอํานวยความสะดวกและ

สนับสนนุการตลาด 

4. หน้าที�ในการอํานวยความสะดวกด้านการเงนิ

5. หน้าที�ในการหาข้อมลูข่าวสารทางการตลาด

6. หน้าที�ในการจัดมาตรฐาน

(การบรกิารลกูค้า การขนสง่ การจดัการสนิค้าคงคลัง การจดัการคําสั�ง การ
จดัการสารสนเทศ การจดัการคลังสนิค้า การเคลื�อนยา้ยสนิค้า การบรรจุภัณฑ์)

(การซื�อ และการขาย)

(ด้านผป้ระกอบการ ด้านผูบ้รโิภคหรอืผูซ้ื�อ)

(การวางแผนและพฒันาผลิตภัณฑ์ การรบัภาระความเสี�ยงภัย)





สว่นประสมการตลาดสว่นประสมการตลาด

กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด
ท่ีนํามาใช้ร่วมกัน และใช้อย่าง
สอดคล้องเพ่ือบรรลุเป้าหมาย
ทางการตลาด เพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้
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



แต่เนื�องจากส่วนประสมทางการตลาดแบบเดิมครอบคลุมเฉพาะธุรกิจสินค้าเท่านั�น จึงมีการ
เพิ�มอีก 3 องค์ประกอบเข้ามา นั�นคือ บุคคล (People) กระบวนการ (Process) และสิ�ง
แวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) เพื�อใหส้่วนประสมทางการตลาดสามารถ
ตอบโจทย์และครอบคลุมทั�งธุรกิจสินค้าและบรกิาร จึงทําใหม้ีชื�อเรยีกใหม่ว่า 7Ps



3 P ท่ีเพ่ิมเข้ามา3 P ท่ีเพ่ิมเข้ามา

PEOPLE PROCESS PHYSICAL EVIDENCE

เป�นสิ�งแวดล้อมทางกายภาพที�ลูกค้าเข้ามาใช้บริการต้องพบเจอ ใน
กรณีนี�เราจะยกตัวอย่าง ร้านขายของชํา ถ้าหากรูปแบบร้านไม่ได้
ออกแบบมาให้สวยงาม อีกทั�งการจัดร้านก็ไม่เป�นระเบียบเรียบร้อย มี
ฝุ�นละอองจับตามชั�นวางของ สิ�งแวดล้อมทางกายภาพต่างๆ เหล่านี�ที�
ลูกค้าต้องเจอ จะทําให้ลูกค้าเกิดความไม่ประทับใจและอาจจะไม่เข้า
มาใช้บริการร้านขายของชําอีกเลยก็เป�นได้ ซึ�งในส่วนของ Digital
Marketing การสร้างสิ�งแวดล้อมทางกายภาพ ที�แบรนด์ต้องทํา คือ
สร้างเว็บไซต์ให้สวยงาม ง่ายต่อการใช้งานและตรงกับความต้องการ
ของลูกค้า เพื�อเป�นการสร้างประสบการณ์ที�ดีให้แก่ลูกค้านั�นเอง

บุคคลในที�นี� คือ ผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการให้บริการ นั�นคือ
พนักงานภายในกิจการนั�นเอง ซึ�งพนักงานเป�นส่วนหนึ�งของ
กิจการและเปรียบเสมือนตัวแทนของกิจการ ถ้าหากพนักงาน
ให้บริการลูกดี ก็จะทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและกลับมา
ใช้บริการหรือซื�อซํ�าอีกครั�งได้ ซึ�งในทางตรงกันข้ามถ้าหาก
พนักงานบริการแย่ ก็จะทําให้ลูกค้าเกิดความไม่พอใจได้หรือ
เลวร้ายกว่านั�น คือ อาจจะเกิดการบอกต่อจนทําให้กิจการเสีย
ชื�อเสียงได้ ฉะนั�นทางกิจการต้องมีการสร้างจิตสํานึกใน การ
บริการ ให้กับพนักงาน โดยการจัดการอบรม การฝ�กสอนหรือ
การติดตามและประเมินผลงาน เป�นต้น 

เป�นวิธีการหรือขั�นตอนในการให้บริการหรือนําเสนอ
สินค้าให้แก่ลูกค้า เพื�อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็วและทําให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ อย่าง
เช่น เว็บไซต์ของธุรกิจ ต้องออกแบบให้หน้าเว็บไซต์
สวยงาม ใช้งานง่ายและไม่ซับซ้อน เพราะลูกค้าทุก
คนไม่ชอบความยุ่งยาก ถ้าหากเว็บไซต์ของคุณใช้
งานยุ่งยากและซับซ้อนจนเกินไปก็อาจจะทําให้ลูกค้า
ตัดใจไม่ใช้บริการหรือถอดใจไม่ซื�อสินค้าเลยก็เป�น
ได้



ส่วนประสมทางการตลาดดีต่อธุรกิจอย่างไรส่วนประสมทางการตลาดดีต่อธุรกิจอย่างไร

EXPLANATION 2

ช่วยให้ลูกค้ารู้จักและจดจําแบรนด์ได้ดียิ�งขึ�น
ช่วยให้ธุรกิจสามารถรู้ความต้องการของกลุ่มเป�าหมาย
ทําให้ธุรกิจสามารถตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มเป�าหมาย
ได้อย่างตรงจุด
สามารถวางแผนทํากลยุทธ์การตลาดได้ดีและมีประสิทธิภาพ
ทําให้ธุรกิจสามารถกําหนดกลุ่มเป�าหมายที�เหมาะสมกับสินค้า
หรือบริการของแบรนด์
ช่วยให้ธุรกิจสร้างยอดขายและกําไรได้อย่างมีประสิทธิภาพ
ทําให้ธุรกิจรู้จักและเข้าใจสินค้าหรือบริการของตนเองมากยิ�งขึ�น
ช่วยให้ธุรกิจสื�อสารแบรนด์ไปยังกลุ่มเป�าหมายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ
สร้างแคมเปญทางการตลาดได้ดีขึ�น 



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

4P'S4P'S



โดยมองตลาดของสนิค้าแต่ละชนดิใหแ้คบลงและมุง่ไปที�การสรา้งความสมัพนัธที์�ดี
และทําใหล้กูค้าซื�อซํ�าอีก

ทําใหธุ้รกิจต้องใสแ่นวคิดเรื�องความรบัผดิชอบต่อสงัคม
เขา้ไปในสนิค้าและบรกิาร

 จากชอ่งทางดั�งเดมิไปยงัชอ่งทางดจิทัิล และการสรา้ง Omnichannel ใหกั้บธุรกิจ

การตลาด การตลาด 1.01.0  - 5.0- 5.0
โดยพฒันาสนิค้าเพื�อใหต้อบความต้องการของลกูค้าและสรา้งความพงึพอใจใหม้ากที�สดุ

 ดว้ยการใชเ้ทคโนโลยแีละขอ้มูล (Data) เขา้มาชว่ยพฒันาคณุภาพชวีติและสรา้งประสบการณ์ (Customer
Experience) ที�ดขีึ�น



การเขา้ถึงผูบ้รโิภคผา่น “การผสมผสานชอ่งทาง” ทั�งหมดของธุรกิจ
เขา้ไวด้้วยกัน ไมว่า่จะเป�นชอ่งทางออฟไลนห์รอืออนไลน ์เพื�อสรา้ง
ประสบการณ์แบบไรร้อยต่อในการเลือกซื�อสนิค้าใหกั้บกลุ่มผูบ้รโิภค
เป�าหมาย เป�นการทําการตลาดแบบเน้นลกูค้าเป�นศูนยก์ลาง

O m n iO m n i
ChannelChannel  



แนวความคิดทางการตลาดแนวความคิดทางการตลาด
Marketing ConceptMarketing Concept



Needs : ความอยากได้
ความอยากได ้อยากครอบครอง
สิ�งได้สิ�งหนึ�ง เชน่ อาหาร ที�พักพิง
การพัฒนาตนเอง ความมั�นคง
สังคม ความนับถือตนเอง และ
ความเคารพ

ความตอ้งการ ความปรารถนา
ในชวีติของแตล่ะบคุคล ทั�ง
ทางสังคมและวฒันธรรม

ซึ�งสิ�งเหลา่นี� เราสามารถใชเ้งนิเพื�อ
แลกเปลี�ยนให้ไดสิ้�งเหลา่นี�มา หรอื
พดูงา่ยๆคือความตอ้งการซื�อ เมื�อเรา
เจอสิ�งใดที�สามารถสันบสนนุหรอื
ตอบสนองสิ�งที�เราตอ้งการได้

การนาํแนวความคิดทางการตลาดไปใชใ้หไ้ดผ้ลดต้ีองเขา้ใจ 3 สว่นนี�กอ่น ไดแ้ก่ 

Wants : ความต้องการ Demands : สิ�งที�มา
สนับสนุนความอยาก 

ความต้องการของเราได้



ตั ว อ ย า งตั ว อ ย า ง
ความจาํเป�นความจาํเป�น

และและ

ความต้องการความต้องการ



แนวความคิดทางการตลาดแนวความคิดทางการตลาด



PRODUCTION CONCEPTPRODUCTION CONCEPT
เป�นแนวคิดที�เก่าแก่ที�สุดใน 5 แนวความคิดทางการตลาด
ซึ�งสมัยก่อนนั�นมีผู้ผลิตเพียงไม่กี�รายที�สามารถผลิตสินค้า
ได้ รวมถึงรูปแบบสินค้าและการแข่งขันที�ยังไม่มีความ
รุนแรงมากนัก ทําให้ผู้บริหารมีให้ความสําคัญกับการผลิต
สินค้าในจํานวนมากๆเพื�อให้ต้นทุนการผลิตตํ�าและสามารถ
ตั�งราคาให้ถูกกว่าคู่แข่งได้ โดยเน้นการปรับปรุงคุณภาพ
การผลิตให้ต้นทุนตํ�าลง เพื�อขํายสินค้าในราคาถูกกว่าคู่
แข่งขัน

ตัวอย่าง : Ford Motor โรงงานผลิตชิ�นส่วน หรือ โรงงาน
แบบ OEM ต่างๆ



PRODUCT CONCEPTPRODUCT CONCEPT
เป�นแนวความคิดที�ผู้บริโภคสนใจซื�อผลิตภัณฑ์ที�มี
คุณภาพ มีสมรรถนะและมีรูปลักษณ์ที�เป�น
นวัตกรรมมากกว่าราคาของผลิตภัณฑ์ ดังนั�นกิจการ
จึงเน้นการปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์อย่างต่อ
เนื�อง เช่น สบู่ในอดีตมีแต่สบู่ก้อน แต่ในป�จจุบัน
มีทั�งสบู่ก้อนและสบู่เหลว หลายยี�ห้อแข่งขันใน
ตลาด ผู้ผลิตจึงนําเสนอผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้าในเรื�องของกํารออกแบบรูปทรง
ผลิตภัณฑ์บรรจุภัณฑ์ ราคา และช่องทางการจัด
จําหน่ายที�สะดวกหาซื�อง่าย



SELLING CONCEPTSELLING CONCEPT
แนวความคิดมุ่งการขายเป�นแนวความคิด
ที�มุ่งเน้น ถึงความพยายามในการขาย
โดยจะกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ
และต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ที�เสนอขาย
แนวความคิดนี�ใช้ได้ผลดีสําหรับสินค้าที�
ออกใหม่ ผู้บริโภคยังไม่รู้จักหรือไม่เห็น
ความจํา เป�นที�จะซื้อ เช่น ผลิตภัณฑ์
อาหารเสริม เป�นต้น



MARKETING CONCEPTMARKETING CONCEPT
เป�นแนวความคิดที�ให้ความสําคัญที�ผู้บริโภค
ต้องศึกษาความต้องการของผู้บริโภค การ
บรรลุเป�าหมายของกิจการขึ้นอยู่กับการมี
ประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลที�เหนือกว่าคู่
แข่งขัน ทั�งด้านการสร้างสรรค์ การส่งมอบ
และการสื�อสํารคุณค่าให้กับลูกค้าที�เป�นตลาด
เป�าหมาย เช่น สก๊อตเพียวเร่ เบอร์รี� มีวิตามิน
และแร่ธาตุรวม 14 ชนิด ที�สามารถบํารุง
สายตา



SOCIAL MARKETING CONCEPTSOCIAL MARKETING CONCEPT
แนวความคิดที�ให้ความสําคัญที�ผู้บ้ริโภค
และ รับผิดชอบต่อสังคม โดยนักการตลาด
จะผลิตสินค้าตรงตามความต้องการของผู้
บริโภค พร้อมทั�งส่งเสริมสังคมให้อยู่ดีกินดี
เช่น รองเท้าแบรนด์ TOMS เป�นแบรนด์
รองเท้าที�ทํากิจกรรมเพื�อสังคมที�มีชื�อเสียง
ระดับโลกกับแคมเปญ One for One หรือ
ซื�อรองเท้า 1 คู่ TOMS จะบริจาค 1 คู่ให้
กับเด็ก ๆ ในประเทศอาเจนติน่าที�
ขาดแคลนรองเท้า



THE HOLISTICTHE HOLISTIC
MARKETING CONCEPTMARKETING CONCEPT   

แนวคิดนี�อธิบายการทํางาน ทางการตลาดอย่าง
เชื�อมโยงกิจกรรม 4 ด้านหลัก ๆ ได้แก่ การบูรณา
การส่วนประสมทางการตลาด (Integrated
Marketing) การบริหารการตลาดในองค์กร
(Internal Marketing) ความรับผิดชอบต่อสังคม
(Socially Responsible)และการตลาดเชิงสาย
สัมพันธ์กับผู้เกี�ยวขอ้ง (Relationship
Marketing) 



การตลาดยุคการตลาดยุค
เทคโนโลยีดจิทัลเทคโนโลยีดจิทัล



AI : ARTIFICIAL INTELLIGENCEAI : ARTIFICIAL INTELLIGENCE  
เทคโนโลยี AI หรือป�ญญาประดิษฐ์คือการพัฒนาระบบ
คอมพิวเตอร์ให้สามารถทํางานได้เหมือนมนุษย์นั�นเองปญญาประ ดิษฐปญญาประ ดิษฐ

เพิ�มประสิทธิภาพการทํางานได้ตั�งแต่ต้นจนจบ (End-to-End)   
ระบบ AI ช่วยลดความขัดแย้ง และพัฒนาเรื�องการวิเคราะห์ข้อมูล รวมถึงการใช้ทรัพยากรที�มีอยู่ให้เกิดประโยชน์
สูงสุด ส่งผลทําให้สามารถลดค่าใช้จ่ายภายในองค์กรได้อย่างมหาศาล 
เทคโนโลยี AI ยังช่วยให้กระบวนการทํางานเดิมที�มีความซับซ้อนสามารถทํางานได้แบบอัตโนมัติ และช่วยลดเวลาที�
เครื�องจักรไม่ทํางานด้วยการคาดการณ์ความต้องการในซ่อมแซมเครื�องจักรได้แบบล่วงหน้า
เพิ�มระดับความแม่นยํา และยกระดับการตัดสินใจ
AI ช่วยเข้ามาจัดการงานที�ต้องทําในรูปแบบเดิมๆ และต้องทําแบบซํ�าๆได้ ทําให้พนักงานมีเวลาโฟกัสกับ
งานที�ต้องใช้ความคิดสร้างสรรค์มากยิ�งขึ�น
ส่งมอบประสบการณ์ที�แตกต่างให้กับลูกค้า :  ด้วยเทคโนโลยี Machine learning ที�มีการพัฒนาอย่างต่อเนื�อง
ทําให้ได้ข้อมูล Insight ของลูกค้าแบบครบลูป 360 องศา ส่งผลทําให้ธุรกิจสามารถนําเสนอสินค้า และบริการแบบ
Hyper personalizationได้ เริ�มตั�งแต่แชทบอทที�ให้บริการได้อย่างรวดเร็วแบบ 24 ชั�วโมง 
ธุรกิจสามารถใช้เทคโนโลยี AI ในการให้ข้อมูลลูกค้าได้แบบเรียลไทม์ และส่งมอบประสบการณ์ที�ประทับใจให้กับ
ลูกค้า ทําให้ธุรกิจเติบโต และรักษาฐานลูกค้าให้มาใช้บริการได้อย่างต่อเนื�อง รวมถึงยกระดับความพึงพอใจของลูกค้า
ในภาพรวมได้อีกด้วย

ประโยชน์ประโยชน์



PROCESS AUTOMATIONPROCESS AUTOMATION  
การนําระบบ automation มาใช้ในการทํางานทั�งใน
รูปแบบที�เป�นแบบดิจิทัล และเอกสารจับต้องได้ กับ
งานที�เป�น Back-office และกิจกรรมทางการเงิน
ผ่านทางระบบ Intelligent Document Processing
หรือการประมวลผลเอกสารอัจฉริยะ ที�นําเทคโนโลยี
AI มาใช้งานร่วมกับเทคโนโลยี OCR (Optical
Character Recognition) และ Robotic Process
Automation หรือ RPA เป�นการใช้โปรแกรม AI ที�
ทํางานเหมือนมนุษย์ในการป�อนข้อมูล และสามารถ
อ่านข้อมูลจากหลายๆระบบ และสามารถส่งข้อมูลกลับ
ไปยังระบบขององค์กรได้ผ่านการเชื�อมต่อ API ช่วย
ประหยัดเวลาในการทํางาน และลดข้อผิดพลาดจาก
การกรอกข้อมูลได้เป�นอย่างมาก 

ประเภทของ AI 
ท่ีประยุกตใชกับธุรกิจ 

การโอนย้ายข้อมูลจากอีเมล์ และระบบ Call center ไปยังระบบที�ใช้บันทึกข้อมูลลูกค้า เช่น การเปลี�ยนแปลงที�อยู่ของลูกค้า หรือ
เปลี�ยนแปลงการใช้บริการ เป�นต้น
การออกบัตร ATM ใหม่ เพื�อทดแทนบัตรที�หายไป  ต้องมีการเข้าถึงหลายระบบ เพื�ออัพเดทข้อมูล และจัดการเรื�องการสื�อสารกับ
ลูกค้า
อ่านเอกสารทางกฎหมาย และสัญญา และดึงข้อมูลออกมา โดยใช้การประมวลผลภาษาธรรมชาติ(Natural Language
Processing)
อ่านข้อมูลเอกสารประเภทต่างๆ เช่น บัตรประชาชน ใบเสร็จรับเงินและใบแจ้งหนี� ใบเคลมประกัน Book bank และดึงข้อมูลออก
มาได้ในรูปแบบต่างๆได้อย่างรวดเร็ว และมีความแม่นยําสูง ด้วยเทคโนโลยี OCR ที�มี AI เป�นผู้อยู่เบื�องหลัง

ตัวอยางการใชงานทางธุรกิจ 

https://aigencorp.com/blog/intelligent-document-processing
https://aigencorp.com/blog/what-is-ocr
https://aigencorp.com/blog/rpa-vs-ai
https://aigencorp.com/blog/rpa-vs-ai
https://aigencorp.com/blog/what-is-api


COGNITIVECOGNITIVE      INSIGHTINSIGHT  
การใช้ Algorithms ในการหารูป
แบบจากข้อมูลจํานวนมาก และ
สามารถแปลความหมายจากข้อมูล
เหล่านั�นได้ ทําหน้าที�เปรียบเสมือน
“นักวิเคราะห์ผู้เชี�ยวชาญ”

ประเภทของ AI 
ท่ีประยุกตใชกับธุรกิจ 

คาดการณ์สินค้าที�ลูกค้าแต่ละคนจะซื�อได้
ระบุการทุจริตในการขอวงเงินบัตรเครดิต รวมถึงการทุจริตในการเคลมประกัน
วิเคราะห์ข้อมูลการรับประกันเพื�อที�จะระบุถึงความปลอดภัย และป�ญหาเรื�องคุณภาพในธุรกิจรถยนต์ และสินค้าอื�นๆ
แสดงโฆษณาตามความสนใจของลูกค้าแต่ละบุคคลคนโดยแบบอัตโนมัติ
ให้บริษัทประกันสามารถทําโมเดลคณิตศาสตร์ประกันภัยได้อย่างแม่นยํามากขึ�น

ตัวอยางการใชงานทางธุรกิจ 



COGNITIVECOGNITIVE    ENGAGEMENTENGAGEMENT  

ประยุกต์ใช้กับโปรเจคที�ต้องการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า หรือพนักงาน
ในองค์กร โดยใช้แชทบอท หรือผู้
ช่วยอัจฉริยะ”

ประเภทของ AI 
ท่ีประยุกตใชกับธุรกิจ 

Call center อัจฉริยะ ที�สามารถให้บริการได้ 24 ชั�วโมง สามารถให้บริการได้ทั�งคําถามทั�วไป และคําถามเฉพาะเจาะจงในหลาก
หลายภาษา
เว็บไซต์ภายในบริษัทที�ตอบคําถามพนักงานในหลากหลายหัวข้อ ตั�งแต่ IT , ผลประโยชน์พนักงาน และนโยบายเรื�องการบุคคล
การแนะนําสินค้า และบริการให้กับลูกค้าแบบรายบุคคลสําหรับธุรกิจค้าปลีก เพื�อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า และเพื�อเพิ�มยอดขาย 
ระบบแนะนําการรักษารายบุคคลที�ช่วยแนะนําการรักษาโดยเฉพาะบุคคลนั�นๆ โดยดูจากข้อมูลประวัติการรักษา และประวัติของคนไข้

ตัวอยางการใชงานทางธุรกิจ 



AI : ARTIFICIAL INTELLIGENCEAI : ARTIFICIAL INTELLIGENCE  
เทคโนโลยี AI หรือป�ญญาประดิษฐ์คือการพัฒนาระบบ
คอมพิวเตอร์ให้สามารถทํางานได้เหมือนมนุษย์นั�นเองปญญาประ ดิษฐปญญาประ ดิษฐ

เพิ�มประสิทธิภาพการทํางานได้ตั�งแต่ต้นจนจบ (End-to-End)   
ระบบ AI ช่วยลดความขัดแย้ง และพัฒนาเรื�องการวิเคราะห์ข้อมูล รวมถึงการใช้ทรัพยากรที�มีอยู่ให้เกิดประโยชน์
สูงสุด ส่งผลทําให้สามารถลดค่าใช้จ่ายภายในองค์กรได้อย่างมหาศาล 
เทคโนโลยี AI ยังช่วยให้กระบวนการทํางานเดิมที�มีความซับซ้อนสามารถทํางานได้แบบอัตโนมัติ และช่วยลดเวลาที�
เครื�องจักรไม่ทํางานด้วยการคาดการณ์ความต้องการในซ่อมแซมเครื�องจักรได้แบบล่วงหน้า
เพิ�มระดับความแม่นยํา และยกระดับการตัดสินใจ
AI ช่วยเข้ามาจัดการงานที�ต้องทําในรูปแบบเดิมๆ และต้องทําแบบซํ�าๆได้ ทําให้พนักงานมีเวลาโฟกัสกับ
งานที�ต้องใช้ความคิดสร้างสรรค์มากยิ�งขึ�น
ส่งมอบประสบการณ์ที�แตกต่างให้กับลูกค้า :  ด้วยเทคโนโลยี Machine learning ที�มีการพัฒนาอย่างต่อเนื�อง
ทําให้ได้ข้อมูล Insight ของลูกค้าแบบครบลูป 360 องศา ส่งผลทําให้ธุรกิจสามารถนําเสนอสินค้า และบริการแบบ
Hyper personalizationได้ เริ�มตั�งแต่แชทบอทที�ให้บริการได้อย่างรวดเร็วแบบ 24 ชั�วโมง 
ธุรกิจสามารถใช้เทคโนโลยี AI ในการให้ข้อมูลลูกค้าได้แบบเรียลไทม์ และส่งมอบประสบการณ์ที�ประทับใจให้กับ
ลูกค้า ทําให้ธุรกิจเติบโต และรักษาฐานลูกค้าให้มาใช้บริการได้อย่างต่อเนื�อง รวมถึงยกระดับความพึงพอใจของลูกค้า
ในภาพรวมได้อีกด้วย

ประโยชน์ประโยชน์



MOBILEMOBILE  
  A P P L I C A T I O NA P P L I C A T I O N



MOBILEMOBILE  
  A P P L I C A T I O NA P P L I C A T I O N

1. เพราะโมบายแอพ (Mobile App) เป�นเครื�องมือที�ทรงประสิทธิภาพ
ในการทําโปรโมชั�น
 2. ธุรกิจเข้าถึงและได้ลูกค้าเพิ�มขึ�นแบบคาดไม่ถึง 
3. การใช้โมบายแอพเป�นช่องทางในการเพิ�มรายได้ 
4. สร้างความภักดีต่อสินค้าหรือแบรนด์
5. ลํ�าหน้าคู่แข่ง

ออกแบบหน้าจอที�เน้นประสบการณ์การใช้งานที�ดี (User Experience, UX) โดยมีเมนูที�เข้าได้ไม่ยาก ไม่สร้าง
ความสับสน และกําหนดตําแหน่งของปุ�มต่างๆ ที�ไม่ย้อนแย้งกับพฤติกรรมการใช้งาน
ออกแบบขั�นตอนการซื�อสินค้าและชําระเงินแบบทีละขั�นตอน อย่าเอาทุกอย่างใส่ในหน้าจอเดียว เพราะอุปกรณ์
โทรศัพท์มือถือไม่ใช่หน้าจอคอมพิวเตอร์ 
มีหลายทางเลือกในการชําระเงิน
มีระบบแจ้งเตือน (Push notifications) ข้อความเสนอโปรโมชั�น และส่วนลด 
อย่าลืมมีโลโก้ของตัวเองบนโมบายแอพ
มีฟ�งก์ชั�นที�รองรับเพื�อนแนะนําเพื�อน
มีฟ�งก์ชั�นในการให้บริการลูกค้าที�ง่ายและสะดวก

ปร ะ โ ยชน์ป ร ะ โ ยชน์

จุ ด เ ด่ นจุ ด เ ด่ น





การตลาดสเีขยีวการตลาดสเีขยีว

การเปลี่ยนแปลงที่ เกิดขึ้นกับพฤติกรรมผู�บริ โภค ซึ่ง เป�นไปในทิศทางที่

จาํนวนผู�บริ โภคสี เขียวทั่วโลกได� เพิ่มขึ้นอย�างต�อเนื่อง เป�นสิ่งที่ผู�ผลิตจาํ เป�น

ต�องปรับตัวให�ทันกับกระแสการเปลี่ยนแปลงดังกล�าวการเปลี่ยนแปลงที่ เกิด

ขึ้นในพฤติกรรมผู�บริ โภคนั ้นส�งผลต�อผู�ผลิตในการบังคับให�ผู�ผลิตต�อง

ผลิตด�วยกระบวนการที่ เป�นมิตรต�อสิ่งแวดล�อมมากขึ้น

GREEN MARKETINGGREEN MARKETING



การพฒันาการพฒันา
กลยทุธ�ทางการกลยทุธ�ทางการ
ตลาดสีเขยีวถกูตลาดสีเขยีวถกู
พฒันาใน 3 ระดบัพฒันาใน 3 ระดบั

การตลาดเชิงนิ เวศวิทยา

การตลาดเพื� อสิ�งแวดล้อม

การตลาดเพื� อความยั�งยืน

Ecological Green Marketing ให�ความสาํคญัในด�านการลดการใช�หรอืกาํรพึง่พา
ผลติภณัฑ�ทีไ่ม�เป�นมติรกบัสิง่แวดล�อม และการลดการแก�ไขป�ญหาทีเ่กดิจากสิง่แวดล�อมต�าง ๆ 

Environmental Marketing เป�นการตลาดในระดบัทีก่ว�างขึน้ทีใ่ห�ความสาํคญักบัการลดการ
ทาํ ลายสิง่แวดล�อม ด�วยการนาํนวตักรรมใหม�หรอืเทคโนโลยใีหม�มาใช� โดยมุ�งไปทีก่ารตอบ
สนองความต�องการของผู�บรโิภคทีใ่ส�ใจต�อสิง่แวดล�อมเพือ่สร�างโอกาสในการแข�งขนั

ัSustainable Marketing การตลาดที่มุ�งหมายเพือ่สร�างคณุค�าของลกูค�าและธรุกิจที่เกี่ยวข�องกับ
ความรบัผิดชอบต�อสงัคมและสิง่แวดล�อมในป�จจบุัน ขณะเดยีวกันธรุกิจพยายามที่จะพฒันาผลติภณัฑ�
ที่ยัง่ยนืเพือ่ส�งมอบคณุค�าที่เหนือกว�าให�กับลกูค�าด�วยการออกแบบ ราคา การกระจายสนิค�า และการ
ส�งเสรมิการตลาดไปยงักลุ�มลกูค�าเป�าหมาย ซ่งึจะต�องบูรณาการสงัคมและนิเวศวทิยาเข�าไปยงั
กระบวนการทางการตลาดทัง้หมด



การตลาดการตลาด
ความรูเ้บื�องต้นเกี�ยวกับความรูเ้บื�องต้นเกี�ยวกับ

ผศ.ดร.วริยิา บุญมาเลิศผศ.ดร.วริยิา บุญมาเลิศ

081-7215862081-7215862

wiriya boonmalertwiriya boonmalert

wiriya.bo@ssru.ac.thwiriya.bo@ssru.ac.th


