
Marketing Management

Marketing Management



การจัดการดา้นการตลาดMarketing Management

การจัดการการตลาดโดยส่วนใหญ่จะเกี่ยวข้อง
กับเรื่องเหล่านี้
• การวิเคราะห์ตลาด
• การวิเคราะห์คู่ค้า
• การวิเคราะห์คู่แข่งขัน
• การวิเคราะห์ลูกค้า
• การวางแผนด้านสินค้า
• การวางแผนด้านราคา
• การวางแผนด้านส่งเสริมการตลาด
• การวางแผนด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
• การวางแผนประชาสมัพันธ์
• การสร้างแบรนด์
________________________________

สินค้าที่เหมาะสมกับตลาด
ความตระหนักรู้ + ความสนใจ
จากลูกค้า
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การวิเคราะห์ตลาด (Marketing Analysis)Marketing Management

การวิเคราะห์ทางการตลาดเป็นกระบวนการทางธุรกิจที่ส าคัญมากในขั้นแรก ซึ่งจะท าให้เราได้รู้
ถึงทิศทางการตลาด ความต้องการ ความคาดหวัง โอกาสและอุปสรรคในการท าธุรกิจ หากขาด
การวิเคราะห์ทางการตลาดอย่างดีแล้ว อาจจะท าให้ธุรกิจไม่ประสบความส าเร็จได้ในระยะยาว



การวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis)Marketing Management



การวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis)Marketing Management

การวิเคราะห์ลูกค้าจะดูหลากหลายมิติเช่น การดึงดูดลูกค้าและการได้ลูกค้า  (Attract & 
Acquire) การมีส่วนร่วมของลูกค้า (Customer Engagement) ประสบการณ์ของลูกค้า 
(Customer Experience) การรักษาลูกค้าไว้ให้ได้ (Customer Retention) และการเติบโต
ชองกลุ่มลูกค้า (Customer Growth)



การวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitor Analysis)Marketing Management



ระดับของการแบง่ส่วนตลาด (Market Segment Level)Marketing Management

Segmentation Targeting Positioning
Marketing Strategy
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Market Segmentation (การแบ่งส่วนตลาด)Marketing Management

การแบ่งส่วนตลาด (Market 
Segmentation) เป็นการแบ่งกลุ่มลูกค้า

ออกเป็นส่วนๆโดยพจิารณาจากลักษณะและ
คุณสมบัติของลูกค้าที่แตกต่างกัน เพื่อให้
สามารถเข้าใจกลุ่มลูกค้าได้ดียิง่ขึ้นจะได้
ตอบสนองได้ตรงความต้องการมากขึ้น



ระดับของการแบง่ส่วนตลาด (Market Segment Level)Marketing Management
ระดับของการแบ่งส่วนตลาด แบ่งออกเป็น 4 ระดับ

1.การาตลาดรวม (Mass Marketing) ใช้กลยุทธ์การ
ผลิตผลิตภัณฑแ์บบไม่แตกต่าง คือเน้นการผลิตจ านวนมาก 
และขายให้กับลูกค้าทุกคนเหมือนกัน ถือว่าไม่มีการแบ่ง
ส่วนตลาดเลย เช่น รองเท่ายี่ห้อนันยาง ผลิตรองเท้าแบบ
เดียวส าหรับลูกค้าทุกกลุ่ม

2.การตลาดแบบแบ่งส่วน (Segment Marketing) 
เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนๆ ตามความต้องการของ
ผู้บริโภคที่แตกต่างกนั เพื่อผลิตสินค้าหรือบริการตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม เช่น รองเท้ายี่ห่อไนกี้ 
จะผลิตรองเท้ากีฬาประเภทตา่งๆ ได้แก่ บาสเก็ตบอล 
เทนนิส ฟุตบอล เป็นต้น

3.การตลาดส่วนย่อย (Niche Marketing) เป็นการ
แบ่งตลาดออกเป็นส่วนยอ่ยๆ เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคเฉพาะบุคคล เช่น ร้านที่รับตัดรองเท้าส าหรับ
ลูกค้าแต่ละคน เป็นต้น

Niche Marketing

Mass Marketing



ระดับของการแบง่ส่วนตลาด (Market Segment Level)Marketing Management

Product Place Promotion

Price

Marketing Mixes (4Ps)

Marketing Mixes หรือที่ได้ยิน
บ่อยๆว่า 4Ps เป็นการก าหนด
ส่วนประสมทางการตลาดเพือ่ที่จะ
ดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาสนใจและ
ตัดสินใจที่จะลองใช้สินค้าและใน
ที่สุดยินดีที่จะจ่ายเงินเพือ่ซื้อสินค้า 
รวมทั้งแนะน าสินค้าให้กับลูกค้า
อื่นต่อไปด้วย
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Marketing Mixes | Channels - Social Media PyramidMarketing Management



ส่วนประสมทางการตลาดใหม่ (New Marketing Mixes)Marketing Management



Value Proposition CanvasMarketing Management

ในการผลิตสินค้าหรือบริการที่จะโดนใจลูกค้านั้นจะต้องมีการวิเคราะห์ลูกคา้อย่างละเอียดถึ่ถ้วนไม่ว่าจะเป็นสิ่ง
ที่ลูกค้าจะต้องท า (Customer Jobs) ในการบริโภคสินค้า รวมถึง สิ่งที่ท าให้ลูกค้ามีความสุข (Gains) และสิ่ง

ที่ที่ให้ลูกค้าไม่มีความสุข (Pains) เพื่อที่จะมาท าเป็นสินค้าหรือบริการ (Products/Services) ที่
เพิ่มความสุข (Gain Creators) และลดความทุกข์ (Pain Reliever) ให้แก่ลูกค้าได้อย่างเหมาะสม
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