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การตลาดเบื้องตน

9 786163 452528

เนื้อหาดี มีคุณภาพ ตรงตามจุดประสงครายวิชา สมรรถนะรายวิชา และคําอธิบายรายวิชาของหลักสูตร 

มุงเนนกิจกรรมตามสมรรถนะวิชาชีพใหแกผูเรียน และใบชวยสอนโดยเนนกระบวนการเรียนรูที่สําคัญ :-

Project-based Learning

Creative Economic

Thinking Skills

MAC iLink

Green Technology

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

มีแผนการจัดการเร�ยนรูที่ทันสมัย สะดวก และปรับได 

สําหรับผูสอนใชเปนแนวทางในการจัดการเร�ยนรู

สื่อ การ เร�ยน รู แบบ บูรณ า การ ความ รู สมรรถนะ  

และ กิจ นิสัยในการทํางาน
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 ● หนังสือ    1 สี  จํานวน  ........  หนา
                    2 สี  จํานวน  ........  หนา
    4 สี  จํานวน   200 หนา

 ● กระดาษ   ปอนด

 ● ความหนา   กระดาษปก    210      แกรม
    กระดาษเนื้อใน  70   แกรม

หนังสือเลมนี้เรียบเรียงตามจุดประสงครายวิชา สมรรถนะรายวิชา และคําอธิบายรายวิชา

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2562 

ของสํานักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ 

ไดผานการตรวจประเมินคุณภาพหนังสือเรียนอาชีวศึกษา หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ 

พุทธศักราช 2562 ประจําปงบประมาณ พ.ศ. 2564 ครั้งที่ 1 ประกาศลําดับที่ 320
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ยุวพา สารพัฒน์

การตลาดเบื้องต้น
20202-2001

หมวดวิชาสมรรถนะวิชาชีพ
กลุ่มสมรรถนะวิชาชีพเฉพาะ 

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2562
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จัดพิมพ์และจำ�หน่ายโดย

ผู้เขียน 	 : 	 ยุวพา สารพัฒน์

ผู้ทรงคุณวุฒิ 	 : 	 สมพิศ เล็กเฟื่องฟู

การสั่งซื้อ	 :	 ส่งธนาณัติสั่งจ่าย ไปรษณีย์ลาดพร้าว ในนาม บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำ�กัด

	 	 เลขที่ 9/99 อาคารแม็ค ซอยลาดพร้าว 38 ถนนลาดพร้าว แขวงจันทรเกษม

	 	 เขตจตุจักร กรุงเทพฯ 10900

		  % : 0-2938-2022-7  FAX : 0-2938-2028

		  www.MACeducation.com

พิมพ์ครั้งที่	 :	 1

จำ�นวนที่พิมพ	์ :	 3,000 เล่ม

ราคาจำ�หน่าย	 :	 149 บาท

ปีที่พิมพ	์ :	 2565

พิมพ์ที่	 :	 บริษัท ทีเอส อินเตอร์พริ้นท์ จำ�กัด

(สงวนลิขสิทธิ์ตามกฎหมาย ห้ามลอกเลียน ไม่ว่าจะเป็นส่วนหนึ่งส่วนใดของหนังสือเล่มนี้นอกจากจะได้รับอนุญาตเป็นลายลักษณ์อักษร)

ข้อมูลทางบรรณานุกรมของสำ�นักหอสมุดแห่งชาติ

ยุวพา สารพัฒน์.

	 การตลาดเบื้องต้น (20202-2001).-- กรุงเทพฯ : แม็คเอ็ดดูเคชั่น, 2565.

	 208 หน้า.

	 1. การตลาด.  I. ชื่อเรื่อง.

658.8

ISBN 978-616-345-252-8
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คำ�นำ�

	 ตามท่ีกระทรวงศึกษาธิการได้ประกาศใช้หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2562 เพื่อมุ่งผลิตและ
พัฒนากำ�ลังคนระดับฝีมือให้มีสมรรถนะ มีคุณธรรมจริยธรรม และจรรยาบรรณวิชาชีพ สามารถประกอบอาชีพอิสระ เป็น
ผู้ประกอบการที่มีคุณภาพ หรือประกอบอาชีพอื่นๆ ได้ตรงตามความต้องการของสถานประกอบการทั้งในประเทศและใน
ภูมิภาคอาเซียน 
	 บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำ�กัด ผู้ผลิตและจำ�หน่ายหนังสือเรียน สื่อการเรียนรู้ และวารสารทางการศึกษา ทั้งใน
ระดับการศึกษาขั้นพื้นฐาน ระดับอาชีวศึกษา ตระหนักถึงภารกิจสำ�คัญในการมีส่วนร่วมในการสนับสนุนส่งเสริมการศึกษา
ระดับอาชีวศึกษาให้บรรลุผลสมดังเจตนารมณ์ที่ตั้งไว ้จึงได้แต่งตั้งคณะทำ�งานซึ่งประกอบด้วยนักวิชาการและผู้สอน ทั้งใน
ระดบัอาชวีศกึษาและระดับอุดมศกึษาท่ีมีความเชีย่วชาญดา้นหลกัสตูรและการจดัการเรยีนรู ้ดำ�เนนิการวเิคราะหห์ลกัสตูร
ประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2562 ในแต่ละสาขาวิชาเพื่อจัดทำ�สื่อการเรียนรู ้อันประกอบด้วย
	 1.	 หนังสือเรียนที่จัดทำ�ให้ตรงกับจุดประสงค์รายวิชา สมรรถนะรายวิชา และคำ�อธิบายรายวิชา ทั้งนี้
	 โดยคำ�นงึถึงความสอดคลอ้งกบัมาตรฐานการศกึษาวชิาชพีท้ัง 3 ด้าน คอื ด้านคณุธรรม จรยิธรรมและคณุลกัษณะ
ที่พึงประสงค์ ด้านสมรรถนะแกนกลาง และด้านสมรรถนะวิชาชีพ
	 2.	 แผนการจัดการเรียนรู้ที่มุ่งเน้นการพัฒนาสมรรถนะของผู้เรียนผ่านกิจกรรมการเรียนรู้หลากหลายรูปแบบ 
เพื่อเป็นแนวทางให้ผู้สอนนำ�ไปปรับให้เหมาะสมกับธรรมชาติของผู้เรียนและจุดเน้นของสถานศึกษา
	 จุดเด่นของหนังสือเรียนชุดใหม ่มีดังนี้
	 1.	 นำ�เสนอในรูปแบบหน่วยการเรียนรู ้ที่เนื้อหาเหมาะสมต่อการเรียนรู ้แต่ยังคงไว้ซึ่งความเข้มข้นและ
ทันสมัย ทั้งนี้เนื้อหาในหนังสือเรียนมุ่งเน้นให้สัมพันธ์กับจุดประสงค์การเรียนรู้  หลักการเรียนรู้ตามสภาพจริง (Authentic 
Learning) และการประเมินผลตามสภาพจริง (Authentic Assessment)
	 2.	 แทรกกิจกรรมตรวจสอบความเขา้ใจ กจิกรรมตามสมรรถนะรายวชิา กจิกรรมการฝกึกระบวนการคดิ (Thinking 
Skills) และกิจกรรมบูรณาการให้แก่ผู้เรียน
	 3.	 พัฒนาสมรรถนะแกนกลางและสมรรถนะวิชาชีพผ่านกระบวนการปฏิบัติงานโดยใช้ใบช่วยสอนเป็นสื่อ 
สำ�หรับการฝึกกระบวนการเรียนรู้ที่สำ�คัญ เช่น การเรียนรู้จากโครงงาน (Project-based Learning)  
	 4.	 มีแบบทดสอบวัดผลสัมฤทธิ์ทางการเรียน โดยจัดทำ�แบบทดสอบให้สอดคล้องกับจุดประสงค์การเรียนรู ้
ประจำ�หน่วยการเรียนนั้นๆ ท้ายหน่วยการเรียนรู้ทุกหน่วย
	 5.	 สนบัสนุนการใชเ้ทคโนโลยกีารสือ่สารและสารสนเทศในการสบืคน้ความรู ้ดงันัน้หนงัสอืเรยีนอาชวีศกึษาแมค็
 4.0 จงึไดม้กีารเสรมิเนือ้หาเพิม่เติมทีไ่ดผ้า่นการคดักรองมาแลว้วา่เหมาะสมกบัการเรยีนรูแ้ทรกไวใ้นเนือ้หาบางหนว่ย โดย
ใช้สัญลักษณ์ ผู้เรียนสามารถใช้สมาร์ตโฟนสแกน  หรือเปิดในเว็บไซต์ maceducation.com ซึ่งมีฐานข้อมูลที่
สามารถ Download มาศึกษาได้
	 บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำ�กัด ขอขอบคุณสถานศึกษา ครู คณาจารย์  ผู้สอน ผู้เรียน และผู้ที่สนใจทุกท่านที่ให้
ความไว้วางใจในส่ือการเรียนรู้ของบริษัท บริษัทหวังเป็นอย่างยิ่งว่าสื่อการเรียนรู้ชุดนี้จะมีส่วนช่วยให้การจัดการเรียนรู้มี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อพัฒนาผู้เรียนให้มีคุณภาพทัดเทียมระดับสากลต่อไป
บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำ�กัด
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รหัส 20202-2001
วิชาการตลาดเบื้องต้น

ทฤษฎี 2 ชั่วโมง ปฏิบัติ 2 ชั่วโมง 3 หน่วยกิต

จุดประสงค์รายวิชา เพื่อให้

	 1.	เข้าใจความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการตลาด และส่วนประสมทางการตลาด

	 2.	สามารถวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค การแบ่งส่วนตลาด การกำ�หนดตลาดเป้าหมาย  

	 	 และกำ�หนดตำ�แหน่งผลิตภัณฑ์ 

	 3.	มีเจตคติและกิจนิสัยท่ีดีในการทำ�งานด้วยความซื่อสัตย์สุจริต ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์  

	 	 ความรับผิดชอบ ความสนใจใฝ่รู้ และความละเอียดรอบคอบ

สมรรถนะรายวิชา

	 1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับหลักการและส่วนประสมทางการตลาด

	 2.	วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค การแบ่งส่วนตลาด กำ�หนดตลาดเป้าหมายและตำ�แหน่ง 

	 	 ผลิตภัณฑ์ตามกลยุทธ์การตลาด

คำ�อธิบายรายวิชา

	 ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับความรู้เบ้ืองต้นการตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค การแบ่งส่วนตลาด 

การกำ�หนดตลาดเป้าหมายและการกำ�หนดตำ�แหน่งผลิตภัณฑ์ ความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ การกำ�หนด

ราคา การจัดจำ�หน่าย การส่งเสริมการตลาด จรรยาบรรณนักการตลาด และเทคโนโลยีการตลาดตาม

สถานการณ์
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ตารางวิเคราะห์สมรรถนะประจำ�หน่วย

หน่วย

การเรียนรู้ที่ ชื่อหน่วยการเรียนรู้ สมรรถนะประจำ�หน่วย

1 ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับ
การตลาด

1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการตลาด
2.	วิเคราะห์หน้าที่ของการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด
3.	นำ�หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงไปปรับใช้ในชีวิตประจำ�วัน

2 พฤติกรรมผู้บริโภค 1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
2.	วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค

3 การแบง่สว่นตลาดและการ
กำ�หนดตลาดเป้าหมาย

1.	แสดงความรูเ้กีย่วกบัการแบ่งส่วนตลาดและการกำ�หนดตลาด
เป้าหมาย

2.	วิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาดและการกำ�หนดตลาดเป้าหมาย

4 ความรูด้า้นผลติภณัฑแ์ละ
การกำ�หนดตำ�แหน่ง
ผลิตภัณฑ์

1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับความรู้ด้านผลิตภัณฑ์และการกำ�หนด
ตำ�แหน่งผลิตภัณฑ์

2.	วิเคราะห์ผลิตภัณฑ์และตำ�แหน่งผลิตภัณฑ์

5 การกำ�หนดราคา 1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับการกำ�หนดราคา
2.	วิเคราะห์และสำ�รวจราคาตามร้านค้าปลีก ค้าส่ง

6 การจัดจำ�หน่าย 1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับการจัดจำ�หน่าย
2.	วางแผนโครงสร้างการจัดจำ�หน่าย
3.	เลือกช่องทางการจัดจำ�หน่ายได้ตามความเหมาะสม

7 การส่งเสริมการตลาด 1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด
2.	วิเคราะห์การส่งเสริมการตลาด

8 จรรยาบรรณนกัการตลาด 1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับจรรยาบรรณนักการตลาด
2.	วิเคราะห์เกี่ยวกับจรรยาบรรณนักการตลาด

9 เทคโนโลยีีการตลาดตาม
สถานการณ์

1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับเทคโนโลยีการตลาดตามสถานการณ์
2.	วิเคราะห์เกี่ยวกับเทคโนโลยีการตลาดตามสถานการณ์
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สารบัญ

หน้า

หน่วยการเรียนรู้ที่ 1 ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการตลาด	 1

1.	 ความหมายของการตลาด	 2

2.	 ความสำ�คัญของการตลาด	 3

3.	 หน้าที่ของการตลาด	 4
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หน่วยการเรียนรู้ที่    

1
ความรู้เบื้องต้น

เกี่ยวกับการตลาด

ความรู้เบื้องต้น
เกี่ยวกับการตลาด

จุดประสงค์การเรียนรู้
	 1.	บอกความหมายของการตลาดได้

	 2.	อธิบายความสำ�คัญของการตลาดได้

	 3.	อธิบายหน้าที่ของการตลาดได้

	 4.	อธิบายส่วนประสมทางการตลาดได้

	 5.	อธิบายการตลาดกับการดำ�เนินงานของ

	 	 องค์กรได้

	 6.	นำ�หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงไป

ปรับใช้ในชีวิตประจำ�วันได้

สมรรถนะประจำ�หน่วย
	 1.	แสดงความรู้เกี่ยวกับความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการตลาด

	 2.	วิเคราะห์หน้าที่ของการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด

	 3.	นำ�หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงไปปรับใช้ในชีวิตประจำ�วัน

สาระการเรียนรู้
	 1.	ความหมายของการตลาด

	 2.	ความสำ�คัญของการตลาด

	 3.	หน้าที่ของการตลาด

	 4.	ส่วนประสมทางการตลาด

	 5.	การตลาดกับการดำ�เนินงานขององค์กร

	 6.	การน�ำหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงไปปรับใช้ในการตลาด
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2 การตลาดเบื้องต้น (20202-2001)

ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการตลาด

	 การตลาดมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา จากเดิมเป็นการตลาดสมัยเก่าที่มีผู ้ผลิตน้อยราย 

จะผลิตตามทรัพยากรธรรมชาติท่ีมีอยู่ โดยไม่ค�ำนึงถึงความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงใน 

การตลาดปัจจุบันจะเป็นการตลาดสมัยใหม ่ มีการแข่งขันอย่างสมบูรณ์ มีผู้ผลิตหลายรายแข่งขันกันผลิต

สนิค้าและบรกิาร โดยค�ำนงึถึงความต้องการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเป็นหลัก มกีารวจิยัตลาดว่าผูบ้รโิภค 

กลุ่มเป้าหมายมีความต้องการในเรื่องแบบ สี ราคาอย่างไร แล้วผลิตตามความต้องการนั้น ท�ำให้เกิด 

ความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายและตัดสินใจซื้อในที่สุด

1.	 ความหมายของการตลาด

	 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association: AMA)  

ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่า การตลาดเป็นกจิกรรมทางธรุกจิทีท่�ำให้สนิค้าและบรกิารผ่านจากผูผ้ลติ

ไปยงัผูบ้รโิภคเพ่ือสนองตอบความต้องการและท�ำให้ผูบ้รโิภคเกดิความพึงพอใจ และในขณะเดยีวกนักบ็รรลุ

วัตถุประสงค์ของกิจการด้วย

	 Philip Kotler ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่า เป็นการท�ำกิจกรรมกับตลาดเพื่อให้เกิดการ

แลกเปล่ียน โดยมีวตัถุประสงค์เพือ่บ�ำบดัความต้องการและสนองต่อความจ�ำเป็นของมนษุย์ ท�ำให้เกดิความ 

พึงพอใจ

	 Harry L. Hansan ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่า เป็นขบวนการค้นหาความจ�ำเป็น (Need)  

และความต้องการ (Want) ของมนุษย์ และวิเคราะห์ออกมาเพื่อที่จะค้นหาสินค้าหรือบริการที่สามารถ 

สนองตอบต่อความต้องการนั้นๆ ได้

	 McCarthy ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่า เป็นกิจกรรมทางธุรกิจที่ท�ำให้สินค้าหรือบริการ

ผ่านจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคเพื่อสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค รวมถึงเพ่ือให้

บรรลุวัตถุประสงค์ของบริษัทด้วย

	 สรุป การตลาด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมที่จะเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการจากผู้ผลิตไปสู่ 

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย
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3หน่วยการเรียนรู้ที่ 1

รูปที่ 1.1 การซื้อขายสินค้าและบริการ

(ที่มา : https://www.brandbuffet.in.th/2017/08/62yrs-yincharoen-freshmarket-marketplace/)

2. ความสำ�คัญของการตลาด

	 การตลาดเป็นการเคลื่อนย้ายสินค้าและการบริการจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ส่งผลให้

สภาพเศรษฐกิจมีการพัฒนา กิจการต่าง ๆ  เจริญก้าวหน้า ดังนั้นการตลาดจึงมีความส�ำคัญสรุปได้ดังนี้

	 2.1	ประชาชนมีงานท�ำ เมื่อมีกิจการธุรกิจเกิดขึ้นจะมีการจ้างงานในฝ่ายต่าง ๆ  ท�ำให้ประชาชน 

มีงานท�ำ มีรายได้ ท�ำให้สภาพความเป็นอยู่ดีขึ้น และช่วยยกระดับมาตรฐานการครองชีพของประชากรให้

สูงขึ้น ทั้งด้านการผลิตและการบริโภค

	 2.2	 เศรษฐกิจเกิดการขยายตัว ถ้าประชาชนมีรายได้ มีความเป็นอยู่ดีขึ้น ก็จะมีอ�ำนาจในการซื้อ

สินค้าและบริการมาบ�ำบัดความต้องการของตนเองและครอบครัวมากขึ้น ส่งผลให้เศรษฐกิจของประเทศ 

ดีขึ้น และเกิดความมั่นคงตามมา

	 2.3	 เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ ปัจจุบันเป็นการตลาดที่มีการแข่งขันสมบูรณ ์มีการวิจัยตลาดว่าผู้บริโภค

กลุ่มเป้าหมายต้องการในเรื่องแบบ สี ราคาอย่างไร แล้วผลิตตามความต้องการนั้น มีการน�ำนวัตกรรมและ

เทคโนโลยีใหม ่ๆ  มาใช้ ซึ่งส่งผลให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  ที่ตรงใจกับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด

	 2.4	ก่อให้เกิดอาชีพใหม่ ในการตลาดปัจจุบันมีการผลิตสินค้าและบริการใหม่ ท�ำให้เกิดการ 

ขยายตัวทางธุรกิจ ก่อให้เกิดอาชีพใหม่ ๆ  เช่น อาชีพพนักงานรักษาความปลอดภัยของคอนโดมิเนียม  

การบริการส่งอาหารถึงที่พัก การรับจ่ายบิลค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  เป็นต้น และสามารถใช้ทรัพยากรการบริหาร

ต่าง ๆ  ได้อย่างมีประสิทธิผล
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4 การตลาดเบื้องต้น (20202-2001)

3.	 หน้าที่ของการตลาด

	 การตลาดเป็นกิจกรรมต่อเนื่องที่เกิดจากการเคล่ือนย้ายผลิตภัณฑ์ของกิจการไปยังผู้บริโภค 

กลุ่มเป้าหมาย เพื่อก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ์ โดยมีการจัดการด้านการตลาดอย่าง

เป็นระบบที่มีคุณภาพ ส่งผลให้ประชาชน สังคม และชุมชนมีคุณภาพที่ดี หน้าที่ของการตลาดมีที่ส�ำคัญ 

มีดังนี้

	 3.1	การขาย (Selling) เป็นหน้าที่ท่ีส�ำคัญที่สุดของการตลาด คือ ช่วยให้ผู้ผลิตเข้าถึงผู้บริโภค

กลุม่เป้าหมายซึง่มจี�ำนวนมากและอยูก่ระจดักระจายด้วยต้นทนุทีต่�ำ่กว่า มกีารสร้างอปุสงค์เพือ่ให้ผูบ้รโิภค

กลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์

	 3.2	การจัดซื้อ (Buying) ตลาดจะท�ำหน้าที่เลือกผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองการซื้อของผู้บริโภค

กลุ่มเป้าหมาย อาจจะเป็นการซื้อจากผู้ผลิตโดยตรง หรือจัดซื้อผ่านพ่อค้าคนกลางก็ได้

	 3.3	การแบ่งแยกจ�ำนวน (Breaking Bulk) ตลาดจะท�ำหน้าที่เกี่ยวกับการซื้อสินค้าจากผู้ผลิต

ในปริมาณมาก และขายให้แก่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายในจ�ำนวนที่เหมาะสมส�ำหรับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย

แต่ละราย

	 3.4	คลงัสนิค้า (Warehouse) จะท�ำหน้าท่ีเกบ็รักษาสินค้าไว้รอจ�ำหน่ายจนกว่าจะมคี�ำส่ังซ้ือจาก

ผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมาย จงึเป็นการช่วยลดค่าใช้จ่ายและลดความเส่ียงภัยในการเกบ็รักษาสินค้าให้กบัผู้บริโภค

กลุ่มเป้าหมาย เช่น มีไซโลส�ำหรับเก็บสินค้าทางการเกษตร มีห้องเย็นเก็บอาหารทะเล อาหารสด เป็นต้น

	 3.5	การขนส่งสินค้า (Transportation) หมายถึง การเคลื่อนย้ายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค

กลุ่มเป้าหมายจากท่ีหนึ่งไปยังอีกท่ีหนึ่ง โดยมีการจัดการขนส่งให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์แต่ละประเภท  

เช่น การขนส่งทางบกทางรถยนต์ ทางรถไฟ การขนส่งทางน�้ำ การขนส่งทางอากาศ และการขนส่งทางท่อ 

โดยต้องมีข้อมูลนวัตกรรมใหม่ๆ เกี่ยวกับการขนส่ง เช่น โลจิสติกส์และซัพพลายเชน

	 3.6	การสนับสนุนทางการเงิน (Finance) ตลาดจะท�ำหน้าที่ให้ความช่วยเหลือด้านการเงินโดย

การให้เครดิตหรือเงินทุนมาใช้จ่ายในกิจการ และช่วยจัดเก็บเงินที่ได้จากการขายผลิตภัณฑ์

	 3.7	การรับหน้าที่การเสี่ยงภัย (Risk Taking) การประกอบกจิการในปัจจบุนัมคีวามเสีย่งมากมาย 

เช่น สนิค้าช�ำรดุระหว่างการขนส่ง สินค้าสญูหาย การลกัขโมย เกดิอคัคภียั จงึต้องมกีารรบัหน้าทีก่ารเส่ียงภัยนี้

	 3.8	การให้ข้อมูลเกี่ยวกับตลาด (Market Information) เนือ่งจากตลาดมีการเปล่ียนแปลง 

ตลอดเวลา จงึมกีารวิจยัตลาดเพือ่ให้ทราบถึงความต้องการของผู้บรโิภคเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ในเรือ่งแบบ ส ีราคา 

เป็นต้น แล้วน�ำความต้องการนัน้มาผลติ ซึง่จะท�ำให้ได้ผลติภัณฑ์ทีต่รงใจผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมายมากท่ีสดุ
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4. ส่วนประสมทางการตลาด

	 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นหวัใจของการตลาดซึง่ทกุกจิการจะต้องให้ความส�ำคญั เพือ่จะได้ผลติ

สนิค้าและบรกิารให้ตรงใจผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ

	 4.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด

	 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครือ่งมอืทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได้  

ซ่ึงกิจการผสมผสานเครื่องมือเหล่านี้ก็เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค 

กลุม่เป้าหมาย หรอืหมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีกิจการควบคมุได้ น�ำเสนอสูต่ลาดเพือ่จ�ำหน่ายให้แก่ผูบ้รโิภค

กลุม่เป้าหมายเกดิการตัดสนิใจซือ้ด้วยความพงึพอใจ

	 4.2 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด

	 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ มีองค์ประกอบ 4 ข้อ หรือ 

ทีเ่รยีกว่า 4P’s ดงันี้

	 4.2.1	ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิง่ท่ีเสนอขายสู่ตลาด โดยมกีารจดัหาการใช้หรอืการบริโภค

ทีส่ามารถท�ำให้ผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมายเกดิความพงึพอใจ

	 4.2.2	ราคา (Price) หมายถึง จ�ำนวนเงินที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือคุณค่าทั้งหมด 

ท่ีผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายรับรู้ เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึง ราคาท่ีเหมาะสม 

กบัผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม เป็นราคาทีไ่ม่สูงหรอืไม่ต�ำ่จนเกนิไป

	 4.2.3	การจัดจ�ำหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง ระบบท่ีเป็นการรวมตวัของตวัแทน 

และสถาบันคนกลาง เพื่อปฏิบัติหน้าที่ทั้งหลายตามความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยให ้

บรรลวุตัถปุระสงค์ทางการตลาด การจดัจ�ำหน่ายแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงันี้

				    1)	 ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง เส้นทางทีผ่ลติภณัฑ์ 

และกรรมสทิธิข์องผลติภณัฑ์นัน้ๆ เคล่ือนย้ายจากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมาย

	 	 	 	 2)	 การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) หรือการสนับสนุนการกระจายตัว

สนิค้าสู่ตลาด หมายถงึ งานทีเ่กีย่วข้องกบัการวางแผน การปฏบิติัตามแผน และการควบคมุการเคล่ือนย้าย

วัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าส�ำเร็จรูปจากจุดเร่ิมต้นไปยังจุดสุดท้ายในการบริโภคเพ่ือตอบสนอง 

ความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายโดยมุ่งหวังก�ำไร

ตัว
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	 4.2.4	การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครือ่งมอืการสือ่สารเพือ่สร้างความพงึพอใจ

ต่อสินค้า บริการ ความคิด หรือบุคคล โดยจูงใจให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ�ำ (Remind) 

ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการบริโภค ได้แก่

	 	 	 	 1)	 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์กร และ 

ส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิด หรือเป็นการแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ 

เพื่อให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายตัดสินใจซื้อมากขึ้น

	 	 	 	 2)	 การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) เป็นการแจ้งข่าวสารหรือเร่ืองราวที่เป็น

ประโยชน์แก่ประชาชน หรือเชิญชวนให้ปฏิบัติอย่างใดอย่างหนึ่ง เช่น การรณรงค์ให้ประหยัดพลังงาน  

การรณรงค์ให้ออกก�ำลังกาย การรณรงค์ลดการใช้ถุงพลาสติก การรณรงค์ให้ห่างไกลจากโรคร้ายต่าง ๆ  

เป็นต้น

	 	 	 	 3)	 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการเสนอขายโดยใช้บุคคล  

มีการสื่อสารระหว่างพนักงานขายและลูกค้าเพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ ์

หรือบริการด้วยการขายแบบเผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศัพท์ หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย

เพื่อให้เกิดการขายและสร้างความสัมพันธ์อันดีกับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย

	 	 	 	 4)	 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นที่กระตุ้นให้เกิด 

การซื้อหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ เป็นเครื่องมือกระตุ้นที่ใช้สนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใช้

พนักงานขาย เช่น การลดราคา การแลก การแจก การแถม เป็นต้น

5. การตลาดกับการดำ�เนินงานขององค์กร

	 การตลาดเป็นเครื่องมือทางการบริหารและจัดการที่ส�ำคัญส�ำหรับการด�ำเนินงานของกิจการ  

ไม่ว่าจะเป็นภาครัฐหรือเอกชน ดังนั้นลักษณะการด�ำเนินงานขององค์กร ได้แก่

	 5.1 การตลาดกับการดำ�เนินงานขององค์กรธุรกิจ

	 โดยทัว่ไปแล้วการด�ำเนนิงานขององค์กรธรุกจิย่อมมเีป้าหมายสงูสดุคอืการสร้างผลก�ำไรทีคุ่ม้ค่าต่อ

การลงทนุของผูถ้อืหุน้ เพือ่เป้าหมายดงักล่าว การตลาดจะเข้ามามบีทบาทต่อการด�ำเนนิงานขององค์กรนบั

ตั้งแต่การก�ำหนดการจัดตั้งเพื่อเริ่มด�ำเนินธุรกิจ หรือด�ำเนินงานตามแผนงานใด ๆ  ขององค์กรที่มีการจัดตั้ง

แล้ว ซึ่งในเบื้องต้นอาจจะเกิดจากความสามารถด้านการผลิตสินค้าหรือบริการเป็นหลัก 
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5.2 การตลาดกับการบริหารในหน่วยงานภาครัฐ

การก�ำหนดนโยบายหรอืมาตรการใด ๆ  เพือ่การบริหารและปกครองประเทศมเีป้าหมายทีต้่องการ

ยกระดับคุณภาพชีวิตของประชาชนให้สูงขึ้น โดยการสร้างเสถียรภาพและความมั่นคงแก่ระบบเศรษฐกิจ

ภายในประเทศ ซึง่หมายถงึการพยายามก่อให้เกดิการจ้างงานและสร้างรายได้ให้เกิดขึน้จากการลงทนุด�ำเนนิ

ธุรกิจภายในประเทศ และส่งออกสินค้าหรือบริการที่ผลิตได้ออกจ�ำหน่ายไปยังตลาดโลก เพื่อสร้างเม็ดเงิน

หมุนเวียนกลับมาสู่ระบบเศรษฐกิจภายในประเทศ ส่งผลไปสู่การยกระดับคุณภาพชีวิตของประชาชนใน

ประเทศให้สูงขึ้นเป็นล�ำดับ การบริหารงานที่จะก่อให้เกิดความส�ำเร็จตามเป้าหมายดังกล่าวได้จ�ำเป็นต้อง

อาศัยความรู ้ความเข้าใจกลไกการท�ำงานของการตลาดเป็นพื้นฐาน

5.3 การตลาดกับองค์กรสาธารณกุศล

เพื่อให้เห็นถึงบทบาทของการตลาดต่อองค์กรสาธารณกุศลได้ชัดเจนขึ้น สรุปได้ดังนี้

5.3.1	เป็นเครื่องมือในการคัดเลือกผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย

5.3.2	เป็นเครื่องมือในการเผยแพร่วัตถุประสงค์ บทบาทหน้าที่ และเป้าหมายขององค์กรไปยัง 

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย

 	 5.3.3	เป็นเครื่องมือในการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่องค์กร

	 5.3.4	เป็นเครื่องมือในการแสวงหาทุนหรือความร่วมมือด้านต่าง ๆ  เพื่อการด�ำเนินงานขององค์กร

ตามเป้าหมายที่ก�ำหนด

	 5.3.5	เป็นเครื่องมือในการด�ำเนินงานให้ส�ำเร็จ หรือบรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการขององค์กร

5.4 การตลาดกับองค์กรการเมือง

องค์กรการเมอืง หมายถงึ พรรคการเมอืงและกลุ่มองค์กรต่าง ๆ  ทีม่วีตัถุประสงค์เพ่ือการเคล่ือนไหว

ทางการเมือง เช่น สหภาพแรงงานต่าง ๆ  สมาพนัธ์ต่าง ๆ  การตลาดมบีทบาทอย่างมากส�ำหรับองค์กรการเมอืง 

โดยเฉพาะในด้านการสร้างภาพลักษณ์ การก�ำหนดต�ำแหน่งที่เหมาะสมทางการเมือง และการเผยแพร่

บทบาทหน้าที่หรือภารกิจขององค์กรที่มีต่อสถานการณ์ต่าง ๆ  ทางการเมืองในแต่ละจังหวะเวลา โดยอาศัย

ปัจจัยความก้าวหน้าของกิจการสื่อมวลชนมาเป็นองค์ประกอบหลักในการด�ำเนินงานเข้าด้วยกัน 
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เนื้อหาดี มีคุณภาพ ตรงตามจุดประสงครายวิชา สมรรถนะรายวิชา และคําอธิบายรายวิชาของหลักสูตร 

มุงเนนกิจกรรมตามสมรรถนะวิชาชีพใหแกผูเรียน และใบชวยสอนโดยเนนกระบวนการเรียนรูที่สําคัญ :-

Project-based Learning

Creative Economic

Thinking Skills

MAC iLink

Green Technology

หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง

มีแผนการจัดการเร�ยนรูที่ทันสมัย สะดวก และปรับได 

สําหรับผูสอนใชเปนแนวทางในการจัดการเร�ยนรู

สื่อ การ เร�ยน รู แบบ บูรณ า การ ความ รู สมรรถนะ  

และ กิจ นิสัยในการทํางาน

พ
พ
พ

พ
พ

พ
พ

 ● หนังสือ    1 สี  จํานวน  ........  หนา
                    2 สี  จํานวน  ........  หนา
    4 สี  จํานวน   200 หนา

 ● กระดาษ   ปอนด

 ● ความหนา   กระดาษปก    210      แกรม
    กระดาษเนื้อใน  70   แกรม

หนังสือเลมนี้เรียบเรียงตามจุดประสงครายวิชา สมรรถนะรายวิชา และคําอธิบายรายวิชา

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2562 

ของสํานักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ 

ไดผานการตรวจประเมินคุณภาพหนังสือเรียนอาชีวศึกษา หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ 

พุทธศักราช 2562 ประจําปงบประมาณ พ.ศ. 2564 ครั้งที่ 1 ประกาศลําดับที่ 320

  (Basic Marketing)
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