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ส่วนผสมทางการตลาด หรือ Marketing Mix  

กลยุทธ์การตลาดที่นิยม

การตลาดแบบองค์รวม



ส่วนผสมทางการตลาด
หรือ Marketing Mix
(7 P's)   



Product
การจัดการด้านผลิตภัณฑ์หรือการ
บริการ 



Price การจัดการด้านราคา 

การตั้งราคาให้แตกต่างกัน 
การตั้งราคาตามจิตวิทยา 
การตั้งราคาสำหรับสินค้าหรือบริการใหม่
หรือสินค้าหรือบริการที่ปรับปรุงใหม่ 
การตั้งราคาสินค้าหรือบริการที่เสื่อมความ
นิยม 
การตั้งราคาเพื่อส่งเสริมการตลาด 





Place 
การจัดการด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 



Promotion 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด

                  1 ) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
                  2) การโฆษณา (Advertising) 
                  3) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หรือหน่วย
งานขาย (Sell Force)
                  4) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) 
                  5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 



การวิเคราะห์ 

ลูกค้าสัมพันธ์
(CRM-Customer Relationship Management)

การออกแบบผลิตภัณฑ์และบริการ 

การปฏิสัมพันธ์และมอบผลิตภัณฑ์และบริการให้แก่ลูกค้า 

การรักษาลูกค้าเก่าและแสวงหาลูกค้าใหม่ (Loyalty
Program) 



ตัวอย่างการประชาสัมพันธ์



People กลยุทธ์ด้านพนักงาน 



Process กลยุทธ์ด้านกระบวนการ 



Physical Evidence 

กลยุทธ์ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 



Holistic Marketing
การตลาดแบบองค์รวม 
Presentations are communication tools that can be used
as demonstrations, lectures, speeches, reports, and
more. Most of the time, they’re presented before an
audience. It serves a variety of purposes, making them
powerful tools for convincing and teaching.



การตลาดสัมพันธภาพ (relationship marketing) 

หลักการการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดแบบองค์รวม

การตลาดแบบบูรณาการ (integrated marketing) 

การตลาดภายในองค์กร (internal marketing) 

การตลาดเพื่อผลสำเร็จของการดำเนินธุรกิจ
(performance marketing) 



การตลาดสัมพันธภาพ (Relationship Marketing) 

การสร้างเครือข่ายกับผู้
ประกอบการภาคธุรกิจสปา

การสร้างเครือข่ายความ
ร่วมมือกับหน่วยงานภาค
รัฐ

สนับสนุนการใช้ถุดิบใน
ท้องถิ่น



การตลาดแบบบูรณาการ 
(Integrated Marketing) 

ประกอบด้วย 8 ตัวแปร คือ 
1) ผลิตภัณฑ์ 
2) ราคา 
3) ช่องทางการจัด จำหน่าย 
4) สื่อสารการตลาด 
5) บุคลากร 
6) กระบวนการบริการ 
7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
8) ประสิทธิภาพและคุณภาพ 



การตลาดภายใน 
(Internal Marketing) 



การตลาดเพื่อผลสำเร็จของ
การดำเนินธุรกิจ 
(performance marketing) 

ประกอบไปด้วยตัวชี้วัด 5 ด้าน 
1) ด้านการเงิน (financial perspective) 
2) ด้านลูกค้า (customer perspective) 
3) ด้านกระบวนการภายใน (internal
business process) 
4) ด้านการเรียนรู้ และพัฒนา (learning and
growth) 
5) มุมมองทางด้านการเติบโตที่ยั่ งยืน
(sustainable growth) 



คุ ณ ภ า พ ก า ร บ ริ ก า ร
ข อ ง ธุ ร กิ จ ส ป า



คุ ณ ภ า พ บ ริ ก า ร  
( S E R V I C E  Q U A L I T Y )  

MODERN

FASHION

BRAND

“"การให้บริการที่สามารถสนองความต้องการได้ตรงตาม
ความต้องการหรือเกินความคาดหวังของลูกค้า และทำให้
ลูกค้าเกิดความพอใจ"

"ช่องว่างระหว่างความคาดหวัง และการรับรู้ ของลูกค้าเกี่ยว
กับบริการที่ได้รับจริง"



อ ง ค์ ป ร ะ ก อ บ พื้ น ฐ า น ที่ ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ ช้
ใ น ก า ร ตั ด สิ น คุ ณ ภ า พ ข อ ง ก า ร
บ ริ ก า ร  

MODERN

FASHION

BRAND

ความไว้วางใจ (Reliability) 
การตอบสนองความต้องการ (Responsiveness) 
ความสามารถของผู้ให้บริการ (Competence) 
การเข้าถึงการบริการ (Access) 
ความมีอัธยาศัย (Courtesy) 



อ ง ค์ ป ร ะ ก อ บ พื้ น ฐ า น ที่ ผู้ บ ริ โ ภ ค ใ ช้
ใ น ก า ร ตั ด สิ น คุ ณ ภ า พ ข อ ง ก า ร
บ ริ ก า ร  

MODERN

FASHION

BRAND

การติดต่อสื่อสาร (Communication) 
ความน่าเชื่อถือ (Credibility) 
ความปลอดภัย (Security) 
การเข้าใจและการรู้จักลูกค้า (Understanding /
Knowing the Customer) 
กความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangible)





ปั จ จั ย ที่ ส ร้ า ง ค ว า ม ค า ด ห วั ง
ข อ ง ลู ก ค้ า

WORD OF MOUTH COMMUNICATION
PERSONAL NEEDS AND PREFERENCES 
PAST EXPERIENCE 
EXTERNAL COMMUNICATION 

 


