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บททีÉ 2. ผลติภณัฑแ์ละการตลาด

  ผลติภณัฑคื์ออะไร และกระบวนการพฒันา

  กลยุทธก์ารตลาดเบืÊองตน้ (4Ps: Product, Price, Place, Promotion)

  เขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

  การตลาดยุคดจิทิลัและ Social Media
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ผลติภณัฑค์ืออะไร

 มมุมองกวา้ง

 สนิคา้: สิÉงจบัตอ้งได ้เช่น สมารท์โฟนหรือขวดเครืÉองดืÉม

 บริการ: ประสบการณ์ทีÉจบัตอ้งไม่ได ้เช่น การจองโรงแรมหรือบริการจดัส่ง

 ความคิด: แนวคิดหรือซอฟตแ์วร ์เช่น แอปพลเิคชนัช่วยจดัการเวลา

 ประสบการณ:์ การสรา้งความประทบัใจ เช่น ทริปสปาหรูหรืออเีวนตเ์สมอืนจริง

 ตวัอย่าง

 แอปพลเิคชนัจดัการงาน (Todoist): ช่วยเพิÉมประสทิธภิาพการทาํงาน 

 https://www.zipeventapp.com/
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คุณลกัษณะหลกั

 คุณภาพ (Quality)

 ความคงทนและประสทิธิภาพของสนิคา้/บริการ

 ตวัอย่าง: สมารท์โฟน ทีÉกนันํ Êาและกนัฝุ่ น IP69 

 คุณค่า (Value)

 ผลลพัธท์ีÉผูบ้ริโภคไดร้บัเทยีบกบัราคาทีÉจ่าย

 ตวัอย่าง: แผนสมาชกิฟิตเนส จ่ายรายเดอืนแลกกบัคลาสหลายรูปแบบและโคช้ส่วนตวั

 แบรนดแ์ละบรรจุภณัฑ ์(Brand & Packaging)

 ภาพลกัษณแ์ละการสืÉอสารตวัตนของสนิคา้

 ตวัอย่าง: แพก็เกจครีมบาํรุงผวิ 
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กรณีศึกษา “Apple วธิีสรา้งคุณค่าและแบรนดใ์หแ้ขง็แกร่ง”

 การตลาด Apple หาคาํตอบวา่ทาํไมจงึเป็นแบรนดย์อดเยีÉยมกวา่ทศวรรษ

Case Study: กลยุทธก์ารตลาดของ Apple –
 การตลาด Apple หาคาํตอบวา่ทาํไมจงึเป็นแบรนดย์อดเยีÉยมกวา่ทศวรรษ
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กระบวนการพฒันาผลติภณัฑ์

1. Idea Generation การระบุโอกาส 

2. Idea Screening การคดักรองไอเดยี

3.   Concept & Prototype การพฒันารูปแบบและตน้แบบ

4.  Market Testing การทดสอบตลาด

5.  Commercialization การเปิดตวั

6.  Post-launch Review การตดิตามผลและปรบัปรุง
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1. การระบโุอกาส (Idea Generation) 
 การระดมไอเดยีจากหลายแหลง่ช่วยใหเ้กดิโอกาสใหม่ๆ

 สรา้งคลงัแนวคิดทีÉหลากหลาย ลดความเสีÉยงไอเดยีตนั

 เปิดทางใหน้วตักรรมตอบโจทยเ์ทรนดต์ลาดและความตอ้งการลูกคา้

 เป็นจุดเริÉมตน้ทีÉสาํคญัทีÉสุด ถา้ไอเดยีไม่ด ีก็ไปต่อไม่ได ้

7



2. Idea Screening  การคดักรองไอเดยี

 คดักรองไอเดยีเพืÉอคงเฉพาะแนวทางทีÉเป็นไปไดจ้ริง

 ประหยดัเวลาและทรพัยากรโดยเลีÉยงไอเดยีทีÉไมส่อดคลอ้งกลยุทธ์

 ช่วยวดัศกัยภาพเชิงธุรกจิ ท ัÊงตน้ทุน ตลาด และความเสีÉยง

 สรา้งมาตรฐานการประเมนิ ทาํใหก้ารตดัสนิใจโปร่งใสและชดัเจน
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3. Concept & Prototype  การพฒันารูปแบบและตน้แบบ

 แปลงไอเดยีเป็นตน้แบบ เพืÉอทดสอบฟงักช์นัและรูปลกัษณ์

 ใหภ้าพจาํลองชดัเจน แกไ้ขปรบัปรุงไดก่้อนลงทนุหนกั

 ตรวจสอบความเป็นไปไดท้างเทคนิคและการผลติ

 สรา้งแรงจูงใจใหท้มีและผูม้ส่ีวนไดส่้วนเสยี เหน็ภาพจรงิของผลติภณัฑ์
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4. Market Testing การทดสอบตลาด

 นาํตน้แบบไปทดลองกบักลุ่มเป้าหมาย เพืÉอเก็บขอ้มลูเชิงลกึ

 ยนืยนัความตอ้งการจริงในตลาด ลดความเสีÉยงลม้เหลวเมืÉอเปิดตวั

 เก็บ Feedback เพืÉอปรบัปรุงคุณภาพ ฟงักช์นั หรอืบรรจุภณัฑ์

 ประเมนิกลยุทธร์าคา ช่องทางจาํหน่าย และการสืÉอสารการตลาด
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5. Commercialization การเปิดตวั

 เปิดตวัผลติภณัฑสู่์ตลาดอย่างเป็นทางการ

 จดัสรรทรพัยากรการผลติ โลจสิติกส ์และช่องทางจาํหน่ายไดค้รบถว้น

 สรา้งความตืÉนเตน้ผ่านแคมเปญการตลาด–อเีวนตเ์ปิดตวั

 ทาํใหเ้กดิยอดขายจรงิ และเริÉมสรา้งรายไดค้ืนทนุ
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6. Post-launch Review  การติดตามผลและปรบัปรุง

 วเิคราะหผ์ลลพัธแ์ละเรยีนรูเ้พืÉอพฒันารุ่นถดัไป

 ตรวจวดัตวัชีÊวดัสาํคญั เช่น ยอดขาย ส่วนแบง่ตลาด และความพงึพอใจลูกคา้

 ระบจุดุอ่อน–จดุแขง็ของผลติภณัฑแ์ละกระบวนการ

 ช่วยใหท้มีพรอ้มรบัมอืกบักระบวนการปรบัปรุงหรอืการขยายไลนผ์ลติภณัฑ์
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กลยุทธก์ารตลาดเบืÊองตน้ 4Ps
1. Product: สนิคา้และบริการทีÉตอบโจทยต์ลาด

 ความสาํคญั การออกแบบและพฒันาผลติภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการลูกคา้ สรา้งความแตกต่างเหนือคู่แขง่ และสะทอ้น

คุณค่าแบรนด์

 ครอบคลุมคุณลกัษณะหลกัท ัÊงคุณภาพ รูปลกัษณ์ ฟงักช์นั และบรรจุภณัฑ์

2. Price: การตัÊงราคาใหเ้หมาะสมและสรา้งมูลค่า

 ความสาํคญั กาํหนดราคาทีÉลูกคา้ “พรอ้มจ่าย” และสรา้งกาํไรใหธุ้รกจิ ท ัÊงยงัสามารถแข่งขนัหรือแทรกตวัในตลาดได ้

 ครอบคลุมรูปแบบราคา เช่น ราคาพรีเมยีม, ราคาบกุตลาด (penetration), ราคาปรบัตามความยดืหยุ่นของ

อปุสงค ์(dynamic)
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กลยุทธก์ารตลาดเบืÊองตน้ 4Ps (ต่อ)

3. Place: ช่องทางจดัจาํหน่ายและการเขา้ถงึลูกคา้

 ความสาํคญั เลอืกช่องทางทีÉลูกคา้ใชจ้ริง สะดวก และเชืÉอมโยงประสบการณ์ไดค้รบวงจร ลดตน้ทุนโลจสิตกิส์

 ครอบคลุมการขายหนา้รา้น อคีอมเมริซ์ ตวัแทนจาํหน่าย Pop-up Store หรอืบรกิารส่งถงึบา้น

4. Promotion: การสืÉอสารและกระตุน้การตดัสนิใจซืÊอ

 ความสาํคญั สรา้งการรบัรูแ้บรนด ์กระตุน้ความสนใจ และเสริมแรงซืÊอผ่านขอ้เสนอพเิศษ

 ครอบคลุมการโฆษณา กจิกรรมส่งเสริมการขาย สืÉอสงัคมออนไลน ์และการสืÉอสารแบบบคุคลต่อบุคคล
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ตวัอย่าง การตลาดเบืÊองตน้ 4 Ps

เครืÉองดืÉมสมทูตีÊ เพืÉอสุขภาพคาํอธิบายP

สมทูตีÊผกัผลไมร้วม
คุณลกัษณะ, คุณภาพ, รูปแบบ, 

บรรจภุณัฑ์
Product

ราคาช่วงโปรโมชั Éน 59 บาท ปกต ิ75ราคา, ส่วนลด, เงืÉอนไขการชาํระเงนิPrice

วางขายศูนยอ์าหาร, ขายในแอปฯ Food Delivery
ช่องทางจดัจาํหน่าย, โลจสิตกิส,์ 

ทาํเล
Place

แจก e-coupon หลงักด Like / Share เพจ FB, โปรฯ วนัแม่ ซืÊอ 1 

แถม 1, 8.8

การสืÉอสารการตลาด, โฆษณา, 

กจิกรรมส่งเสริมการขาย
Promotion
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เขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

  ปจัจยัภายใน

  แรงจูงใจ (Motivation)
  ทศันคตแิละค่านิยม (Attitudes & Beliefs)

  ปจัจยัภายนอก

  วฒันธรรมและสงัคม (Culture & Society)
  กลุ่มอา้งองิ (Reference Groups)
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ปจัจยัภายใน

 แรงจูงใจ (Motivation)
แรงจูงใจทาํหนา้ทีÉเป็นตวัขบัเคลืÉอนใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซืÊอสนิคา้

ความสาํคญั • ทาํไมลูกคา้ถงึใหคุ้ณค่ากบัสนิคา้ใดสนิคา้หนึÉงมากกวา่ 
• ระบุไดว้า่ธุรกจิควรเนน้คุณสมบตัิใดเพืÉอกระตุน้การซืÊอ

กรณีศึกษา 

Starbucks ใชก้ลยุทธ ์“Self-Reward” ดว้ยเมนูพรเีมยีมราคาแพงเลก็นอ้ย เพืÉอกระตุน้ให ้
ลูกคา้ซืÊอเป็นรางวลัตวัเองหลงัทาํงานหนกั ความรูส้กึสาํเร็จและผ่อนคลายจงึเป็นแรงจูงใจหลกัทีÉขบัยอดขายเมนู
เหล่านีÊ
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ปจัจยัภายใน (ต่อ)

ทศันคติและค่านิยม (Attitudes & Beliefs)

 ทศันคติและค่านิยมเป็นตวักรองว่าผูบ้ริโภคจะยอมรบัหรอืปฏเิสธสนิคา้หรือแบรนดใ์ด

 ความสาํคญั • กาํหนดแนวทางการสืÉอสารและตาํแหน่งแบรนด ์(positioning) ใหส้อดคลอ้งกบักลุม่เป้าหมาย 

• ช่วยลดความเสีÉยงจากการส่งขอ้ความการตลาดผดิทศิทาง

 กรณีศึกษา The Body Shop เนน้ค่านิยมเรืÉองความย ั Éงยนืและไมท่ดลองกบัสตัว ์(cruelty-free) จงึ
สืÉอสารเรืÉองส่วนผสมธรรมชาติและบรรจภุณัฑร์ไีซเคิล เพืÉอสอดรบัทศันคตขิองกลุม่ลูกคา้ทีÉใหค้วามสาํคญักบัสิÉงแวดลอ้ม
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ปจัจยัภายนอก

 วฒันธรรมและสงัคม (Culture & Society)
 ค่านิยมและบรรทดัฐานทางสงัคมกาํหนดกรอบความคิดของผูบ้รโิภคในวงกวา้ง

 ความสาํคญั • ช่วยใหเ้ขา้ใจพฤตกิรรมท ั Éวไป เช่น รูปแบบการใชจ่้าย เทศกาล หรือพธิีทางวฒันธรรม • สาํคญัสาํหรบั
การปรบัสนิคา้หรอืแคมเปญใหเ้หมาะสมกบัแต่ละภมูภิาค

 กรณีศึกษา McDonald’s ปรบัเมนูทอ้งถิÉนในแต่ละประเทศ เช่น เพืÉอใหส้อดคลอ้งกบัวฒันธรรมการกนิและ
รสนิยมของผูบ้ริโภคในแต่ละสงัคม
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ปจัจยัภายนอก (ต่อ)

กลุ่มอา้งองิ (Reference Groups)

 กลุม่เพืÉอน ครอบครวั หรอืบคุคลมชีืÉอเสยีงทีÉผูบ้ริโภคใชเ้ป็นมาตรฐานการตดัสนิใจ

 ความสาํคญั • แรงกดดนัทางสงัคม (social pressure) และการเลยีนแบบ (social proof) ช่วย

เร่งการยอมรบัแบรนดใ์หม่ • แบรนดส์ามารถใช ้Influencer หรอื Ambassador ไดต้รงเป้าหมาย
มากขึÊน

 กรณีศึกษา ลซ่ิา Brand Ambassador
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สรุปเปรยีบเทยีบปจัจยัภายใน vs ภายนอก

ผลกระทบเชิงกลยทุธ ์ลกัษณะสาํคญัปจัจยั

ออกแบบคุณสมบตัเิพืÉอตอบสนองความตอ้งการแรงขบัภายใน ฟืÊ นฟูอารมณ์แรงจูงใจ

สืÉอสารแบรนดใ์หส้อดรบัค่านิยมผูบ้รโิภคกรอบความเชืÉอและคุณค่าทศันคต ิ& ค่านิยม

ปรบัผลติภณัฑ/์แคมเปญใหเ้หมาะสมกบัแต่ละพืÊนทีÉบรรทดัฐาน ธรรมเนียม ประเพณีวฒันธรรม & สงัคม

เลอืกใชอ้นิฟลูเอนเซอรห์รอืกิจกรรมบอกต่อบคุคลหรอืกลุ่มทีÉมอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซืÊอกลุม่อา้งองิ
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การตลาดยุคดิจทิลั

การตลาดยุคดจิทิลั (Digital Marketing) คือการใชเ้ทคโนโลยแีละอนิเทอรเ์น็ตเพืÉอเขา้ถงึลูกคา้อย่างมี
ประสทิธภิาพ โดยมช่ีองทางหลกัทีÉธุรกจินิยมใชด้งันีÊ : 

1. เวบ็ไซตแ์ละอคีอมเมิรซ์ (Website & E-commerce)
 เป็น “หนา้รา้นออนไลน”์ ทีÉลูกคา้เขา้มาคน้หาขอ้มลูสนิคา้และบริการ

 รองรบัการซืÊอขายแบบออนไลน ์พรอ้มระบบชาํระเงนิและตดิตามคาํส ั ÉงซืÊอ

 ใช ้SEO เพืÉอใหเ้วบ็ไซตต์ดิอนัดบัใน Google และเพิÉม Traffic แบบธรรมชาติ

ตวัอย่าง: ikea เปิดเวบ็ไซตพ์รอ้มระบบตะกรา้สนิคา้และโปรโมชั Éนเฉพาะสมาชกิ
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การตลาดยุคดิจทิลั (ต่อ)

2. โซเชียลมีเดีย (Social Media Marketing)
 ใชแ้พลตฟอรม์อย่าง Facebook, Instagram, TikTok, LINE เพืÉอสรา้งการรบัรูแ้ละสืÉอสารกบัลูกคา้

 เหมาะกบัการสรา้งคอนเทนตท์ีÉเขา้ถงึงา่ย เช่น วดิโีอส ัÊน, ภาพสนิคา้, รีววิจากลูกคา้

ตวัอย่าง: รา้นอาหารโพสตเ์มนูใหม่บน TikTok พรอ้มแฮชแทก็ #เมนูสุขภาพยอดฮิต
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จุดเด่นตวัอย่างประเภทแฮชแท็ก

คนคน้เยอะ เขา้ถงึกวา้ง
#สุขภาพด ี#อาหารคลนี 

#TikTokFood
ยอดนิยม

เจาะกลุม่เป้าหมายเฉพาะ#เมนูขา้วกลอ้งไขต่ม้ #สายฟิตโปรตนีสูงเฉพาะทาง

สรา้งการจดจาํแบรนด์#starbucks
#starbucks pure matcha

แบรนด์



การตลาดยุคดิจทิลั (ต่อ)

 3. โฆษณาออนไลน ์(Online Advertising)
 PPC (Pay-Per-Click): จ่ายเมืÉอมคีนคลกิโฆษณา เช่น Google Ads
 Display Ads: แบนเนอรบ์นเวบ็ไซตพ์นัธมติร

 Remarketing: ดงึลูกคา้ทีÉเคยเขา้ชมเวบ็ไซตก์ลบัมาอกีคร ัÊง

ตวัอย่าง: คาเฟ่ในกรุงเทพฯ ใช ้Google Ads 
กบัคาํคน้ “กาแฟใกลฉ้นั” เพืÉอดงึลูกคา้ใหม่
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การตลาดยุคดิจทิลั (ต่อ)

 4. Email Marketing
 ส่งอเีมลแจง้โปรโมช ั Éน ข่าวสาร หรือเนืÊอหาทีÉมคุีณค่าใหลู้กคา้

 ใชร้ะบบ Automation และ Segmentation เพืÉอส่งขอ้ความตรงกลุม่เป้าหมาย
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การตลาดยุคดิจทิลั (ต่อ)

5. SEO & SEM (Search Engine Optimization & Marketing)
 SEO: ปรบัเวบ็ไซตใ์หต้ิดอนัดบัในผลการคน้หาแบบธรรมชาติ

 SEM: ซืÊอโฆษณาเพืÉอใหเ้วบ็ไซตป์รากฏในอนัดบัตน้ๆ ของ Google
ตวัอย่าง: บริษทัทวัรท์าํบทความ “10 ทีÉเทีÉยวญีÉปุ่ นหนา้หนาว” เพืÉอดงึ Traffic จาก Google
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การตลาดยุคดิจทิลั (ต่อ)

6. วดีิโอและคอนเทนต ์(Video & Content Marketing)
 สรา้งเนืÊอหาทีÉใหค้วามรูห้รือความบนัเทงิ เช่น YouTube, Reels, Blog
 ช่วยสรา้งภาพลกัษณแ์บรนดแ์ละความเชืÉอม ั Éนจากผูบ้ริโภค

ตวัอย่าง https://youtu.be/fa_nDddbqdY?si=wD5ocwhek2wH1cqt
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การตลาดบน Social Media
การตลาดบน Social Media คือ การนาํแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยีมาใชส้รา้งการรบัรูแ้บรนด ์ดงึดูดผูต้ดิตาม และ
กระตุน้ใหเ้กดิการซืÊอหรือมสี่วนร่วมกบัธุรกิจ ผ่านเนืÊอหาทีÉออกแบบมาอย่างมยุีทธศาสตรบ์นช่องทางต่างๆ

 วตัถปุระสงคห์ลกั

 สรา้งการรบัรูแ้บรนด ์(Brand Awareness)

 กระตุน้การมส่ีวนร่วมของผูต้ดิตาม (Engagement)
 เก็บขอ้มลูเพืÉอสรา้งโอกาสทางธุรกิจ (Leads)

 ผลกัดนัใหเ้กิดการซืÊอหรือกระทาํตามเป้าหมาย (Conversion)

 เพิÉมจาํนวนผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซตห์รือหนา้ขาย (Traffic)
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ขัÊนตอนสาํคญั
 วางกลยุทธ ์(Strategy)

 กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย พฤติกรรม และช่องทางทีÉใช่

 ตัÊงเป้าหมายเชงิตวัเลข เช่น ยอดเขา้ถงึ ยอดไลก ์หรือยอดขาย

 เลอืกแพลตฟอรม์ทีÉเหมาะสม

 พจิารณาความถนดัของเนืÊอหาและกลุ่มผูใ้ชใ้นแต่ละช่องทาง

 สรา้งและวางแผนเนืÊอหา (Content Planning)

 กาํหนดธีม ปฏทินิการโพสต ์และรูปแบบสืÉอ เช่น ขอ้ความ รูปภาพ วดิโีอ

 บรหิารชมุชน (Community Management)
 ตอบคอมเมนต ์แชท และรีววิ สรา้งความสมัพนัธร์ะหวา่งแบรนดก์บัผูต้ิดตาม

 วเิคราะหผ์ลและปรบัปรุง (Analytics & Optimization)

 ตดิตาม KPI เช่น Reach, Engagement Rate, Conversion Rate
 ปรบักลยุทธบ์นฐานขอ้มลูจริงเพืÉอประสทิธภิาพสูงสุด
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การตลาดบน Social Media
 Facebook แพลตฟอรม์ยอดนิยมทีÉตอบโจทยท์ ัÊงรา้นคา้และองคก์ร มฟีีเจอรส์นบัสนุนธุรกิจครบ ท ัÊงโพสต ์ภาพ วดิโีอ และ

ระบบโฆษณาแบบเจาะกลุม่

 Instagram เหมาะกบัแบรนดท์ีÉตอ้งการสรา้งภาพลกัษณผ่์านรูปภาพหรือวดิโีอส ัÊน จุดเด่นคือการเลา่เรืÉองดว้ย Visual 
Content อย่างมสีไตล ์

 TikTok คอนเทนตว์ดิโีอส ัÊนคือหวัใจของแพลตฟอรม์นีÊ  เหมาะกบัแบรนดท์ีÉตอ้งการเขา้ถงึกลุ่มคนรุ่นใหม่ผ่านความคิดสรา้งสรรค์
และไวรลั

 Twitter (X) โดดเด่นเรืÉอง Real – Time Content และการเกาะกระแสผ่านแฮชแทก็ เหมาะกบัการอปัเดต
ข่าวสาร สรา้งบทสนทนา และเชืÉอมต่อกบัผูต้ดิตามอย่างรวดเร็ว

 LINE แอปแชทยอดนิยมในไทยทีÉกลายเป็นเครืÉองมอืสืÉอสารทางธุรกิจ ม ีLINE OA ทีÉช่วยใหแ้บรนดส์ืÉอสารแบบ
เฉพาะเจาะจง (Personalized) ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ

 YouTube เหมาะกบัการเล่าเรืÉองเชงิลกึผ่านวดิโีอ สามารถสรา้งฐานผูต้ิดตาม และใชเ้ป็นคลงัคอนเทนตท์ีÉเสริมความน่าเชืÉอถอื
ของแบรนด์

 LinkedIn แพลตฟอรม์สาํหรบัสายมอือาชพี เหมาะกบัธุรกิจประเภท B2B หรือแบรนดท์ีÉตอ้งการสรา้งภาพลกัษณอ์งคก์รให ้
ดูน่าเชืÉอถอืและมคีวามเชีÉยวชาญ
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ศึกษาเพิÉมเตมิ

 Social Media Marketing คืออะไร? รูจ้กัการตลาดบน Social Media
 Social Media Marketing คืออะไร? การตลาดออนไลนท์ีÉธุรกจิตอ้งรู ้
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Q&A
aj.nattawadee@gmail.com
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