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	 ในการดำ�เนินธุรกิจปัจจุบันจะสำ�เร็จได้ จำ�เป็นต้องอาศัยหลายองค์ประกอบ หลายส่วน การตลาด 

ก็เป็นส่วนสำ�คัญเพราะเป็นงานที่เกี่ยวเนื่องกับลูกค้าที่เป็นส่วนทำ�รายได้ให้กับธุรกิจ และทำ�ให้ธุรกิจอยู่รอด 

ภายใต้สภาวการณ์แข่งขันปัจจุบัน 

1.1 คำ�จำ�กัดความของการตลาด
	 การตลาด (Marketing) เป็นงานส่วนหนึ่งในการดำ�เนินธุรกิจ ที่มีความเกี่ยวข้องกับบุคคลภายนอก 

ธรุกจิ น่ันกค็อื “ลกูค้า” ลกูคา้เปน็สว่นสำ�คญัทีท่ำ�ให้ธรุกจิมีรายไดแ้ละอยูร่อดไดท้า่มกลางการแข่งขันทัง้จากภาย 

ในประเทศ และคู่แข่งขันจากต่างประเทศ ขอบเขตของงานทางการตลาดสามารถศึกษาได้จากคำ�จำ�กัดความ 

ของการตลาด ดังรายละเอียดต่อไปนี้

	 ความหมายของการตลาดได้มีนักวิชาการหลายท่าน ได้ให้คำ�จำ�กัดความไว้ ดังนี้

	 การตลาด คือการดำ�เนินกิจกรรมที่ทำ�ให้วัตถุประสงค์ขององค์กรประสบความสำ�เร็จ โดยการ 

ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และควบคุมให้สินค้าและบริการจากผู้ผลิตไปยังลูกค้าให้ลูกค้าได้รับ 

ความพอใจจากสินค้าและบริการนั้น (Perreault, Cannon and McCarthy, 2011, p.6)

	 การตลาด คือกระบวนการที่บริษัทสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าเพื่อดึง

มูลค่าจากลูกค้ากลับมายังบริษัท (Kotler and Armstrong, 2018, p.28)

	 การตลาด คือเรื่องเกี่ยวกับการระบุ และตอบสนองความต้องการของมนุษย์และสังคม (Kotler and 

Keller, 2012, p.27)

	 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association) ได้ให้คำ�จำ�กัดความ 

ของการตลาดไว้ว่า การตลาด คือกิจกรรมขององค์กร และกระบวนการในการสร้างสรรค์ สื่อสาร ส่งมอบ และ 

แลกเปลี่ยนข้อเสนอที่มีคุณค่าต่อลูกค้า คู่ค้า และสังคมโดยรวม (Kotler and Keller, 2012, p.29)

	 โดยสรปุ การตลาด คอืกจิกรรมในการตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของลกูค้า และบรรลุ

วัตถุประสงค์ขององค์กร

บทที่ 

1

แนวคิดทางการตลาด
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1.2 แนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept)
	 แนวคดิทางการตลาด หมายถงึการท่ีองค์กรใช้ความพยายามโดยมีเปา้หมายในการสรา้งความพงึพอใจ

ให้แก่ลูกค้า และองค์กรได้รับกำ�ไรจากความพยายามนั้น (Perreault, Cannon and McCarthy, 2011, p.16)		

	 แนวคดิในการออกแบบ และดำ�เนินกลยทุธท์างการตลาด ม ี5 รปูแบบ (Kotler and Armstrong, 2018, 

p.35) รายละเอียดดังนี้

	 1.2.1	 แนวคิดด้านการผลิต (Production concept)

		  แนวคิดด้านการผลิตเป็นแนวคิดอยู่ภายใต้ความคิดที่ว่า ผู้บริโภคจะชื่นชอบผลิตภัณฑ์ที่หาซื้อ 

ได้ง่ายและมีราคาท่ีสามารถซื้อได้เป็นอย่างมาก ดังนั้นองค์กรควรให้ความสำ�คัญกับการปรับปรุงประสิทธิภาพ

ทางการผลิต และการจัดจำ�หน่าย ซ่ึงแนวคิดนี้เป็นแนวคิดที่เก่าแก่ที่สุด แต่ก็ยังใช้ได้ในบางสถานการณ์  

ตัวอย่างเช่น ตลาดในประเทศจีนที่มีการแข่งขันสูง ผู้ผลิตคอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ Lenovo และผู้ผลิตเครื่องใช ้

ไฟฟ้าในบ้าน Haier ใช้วิธีการผลิตภายใต้ค่าแรงที่ตํ่า และประสิทธิภาพการผลิตที่สูง เพื่อกำ�หนดราคาใน 

ระดับต่ํา และกระจายสินค้าในปริมาณมาก ทำ�ให้ผู้บริโภคสามารถหาซื้อได้ง่าย และเป็นราคาที่ผู้บริโภคสามารถ

ซื้อผลิตภัณฑ์ได้ เป็นต้น

	 1.2.2 	แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์ (Product concept)

	 แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์เป็นแนวคิดอยู่ภายใต้ความคิดที่ว่า ผู้บริโภคจะชื่นชอบผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ 

ประสิทธิภาพ และคุณสมบัติสูงสุด ดังนั้นธุรกิจควรใช้ความพยายามทั้งหมดในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์อย่าง 

ต่อเนื่อง การพัฒนาปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง เป็นสิ่งที่สำ�คัญที่สุดของกลยุทธ์การตลาด แต่ก ็

จะมองแค่การพัฒนาปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์เพียงอย่างเดียวไม่ได้ เพราะอาจจะเป็นการมองที่แคบเกินไป  

เพราะในบางกรณีผู้บริโภคก็ไม่ต้องการผลิตภัณฑ์เพียงชนิดเดียวท่ีดีที่สุด แต่อาจจะต้องการวิธีการอื่น หรือ 

ผลิตภัณฑ์รูปแบบอื่นมาตอบสนองความต้องการของตนเองมากกว่าผลิตภัณฑ์เดิมท่ีเพิ่มเติมคุณภาพ ตัวอย่าง 

เช่น ธุรกิจผลิตกับดักหนู ที่คิดพัฒนากับดักหนูที่ มีคุณภาพและประสิทธิภาพให้ดี ข้ึนกว่าเดิม แต่ 

ในขณะเดยีวกันผูบ้รโิภคอาจจะไมไ่ดต้อ้งการกบัดกัหนทูีม่คีณุภาพดข้ึีน แตอ่าจจะตอ้งการวธิกีารอืน่ในการไลห่นู  

เช่น สเปรย์ไล่หนู คล่ืนความถี่ไล่หนู เป็นต้น และในบางกรณีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพอย่างต่อเนื่อง 

ก็จะไมป่ระสบความสำ�เรจ็ หากผู้บริโภคพงึพอใจกบัผลติภัณฑ์เดมิอยู่แลว้ (Kotler and Armstrong, 2018, p.35)  

ดังนั้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ควรจะต้องพิจารณายอดขายประกอบการตัดสินใจ ถ้ายอดขายยังอยู่ในระดับที่

พึงพอใจก็ไม่มีความจำ�เป็นต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ธุรกิจเองก็ยังไม่แน่ใจว่าจะตอบสนองกับความต้องการของ 

ผูบ้ริโภคไดด้กีวา่ผลติภณัฑเ์ดมิ เพราะอาจจะทำ�ใหย้อดขายทีอ่ยูใ่นระดับทีพ่อใจแลว้ อาจจะลดลงจนสร้างปญัหา

ให้กับธุรกิจได้

	 1.2.3 	แนวคิดด้านการขาย (Selling concept)

		  แนวคิดด้านการขายเป็นแนวคิดอยู่ภายใต้ความคิดที่ว่า ผู้บริโภคจะไม่ซ้ือสินค้าของบริษัทให้

เพียงพอต่อการใช้ เว้นแต่ธุรกิจจะดำ�เนินการขายและส่งเสริมการขายในวงกว้าง แนวคิดน้ีเหมาะกับผลิตภัณฑ ์

ท่ีผูบ้ริโภคไมเ่คยคิดจะซ้ือ (unsought product) จงึจำ�เปน็ตอ้งอาศยัการขาย และการสง่เสรมิการขายหลากหลาย 
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