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นิยามของการขาย

“เราทกุคนลว้นเป็นพนกังานขายตลอดชีวิต เราขายความคิด แผนงาน ความกระตือรอืรน้ของเรา แก่ผูท่ี้เรา
ติดตอ่สมัพนัธด์ว้ย” 

เป็นค ากลา่วของ Charles M. Schwab 

“การขาย”   หมายถงึ   วิธีการหรอืกระบวนการตา่ง ๆ   ท่ีสรา้งความพงึพอใจใหเ้กิดกบัลกูคา้   ท าใหเ้กิดการ
ซือ้สินคา้หรอืบรกิาร”

 “การขายคือการมุง่เนน้ไปที่การปิดการขายและสรา้งรายได ้ตวัแทนฝ่ายขายมีปฏิสมัพนัธโ์ดยตรง
กบัลกูคา้ สรา้งความสมัพนัธแ์ละโนม้นา้วใหพ้วกเขาซือ้สินคา้และบรกิาร พวกเขาจะใชเ้ทคนิคท่ีหลากหลาย
เพ่ือปิดการขาย เช่น การโทรติดตอ่ การสาธิตสินคา้ และการเจรจาตอ่รอง”



การขายเป็นชกัจงูใจ
ลกูคา้

การขายเป็นการ
ใหบ้รกิารแก่ลกูคา้

การขายเป็นการ
ติดตอ่สื่อสาร

การขายเป็นการให้
ความช่วยเหลือ

การขายเป็นการให้
ความรูแ้กลกูคา้

การขายเป็นการ
แกปั้ญหาใหก้บัลกูคา้



ประเภทของการขาย
• การขายแบบ B2B  (Business-to-Business)

คือ กระบวนการขายสินคา้หรือบรกิารท่ีเกิดขึน้ระหว่างธุรกิจ
กบัธุรกิจ

• การขายแบบ B2C (Business-to-Consumer)

คือ การขายสินคา้หรือบริการใหก้ับผูบ้ริโภคทั่วไป ซึ่งจะเป็น
บคุคลทั่วไปหรอืผูบ้รโิภคแต่จะไมใ่ช่องคก์รหรอืธุรกิจอ่ืนๆ

• การขายตรง (Direct Selling)

การขายประเภทนีเ้ก่ียวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการ
โดยตรงใหก้บัลกูคา้โดยไมต่อ้งใชต้วักลาง

ท าใหผู้ข้ายและเช่ือมความสมัพนัธก์นัไดโ้ดยตรง

• การขายภายใน (Internal Selling)

คือ กระบวนการขายสินคา้หรือบริการภายในองคก์ร โดย
การน าสนิคา้หรอืบรกิารท่ีองคก์รมีอยู่ในสต็อกมาขายใหก้บั
สมาชิกหรือพนักงานภายในองค์กร การขายภายในมัก
เกิดขึน้เพ่ือส่งเสริมการใชส้ินคา้หรือบริการภายในองคก์ร
เองหรอืเพ่ือสง่เสรมิภารกิจและเปา้หมายขององคก์ร

• การขายภาคสนาม (Field Sales)

คือ การขายสินคา้หรือบริการโดยผูข้ายตอ้งออกไปส ารวจ
ตลาดหรือกลุ่มเป้าหมายโดยตรงเพ่ือติดต่อลูกคา้และให้
ค าแนะน าแก่ลกูคา้เก่ียวกับผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีองคก์ร
ขาย



"การตลาด คือ กิจกรรมต่างๆ ท่ีมนุษยก์ระท าข้ึนเพื่อตอบสนองต่อความ
จ าเป็นและความตอ้งการใหเ้ป็นท่ีพอใจโดยผา่นกระบวนการการแลกเปล่ียน"
Dr. Philip Kotler

“การตลาด เป็นกิจกรรมต่าง ๆ ทาง
ธุรกิจท่ีเกิดข้ึน  เพื่อใหสิ้นคา้และบริการ
เปล่ียนจากผู ้ผลิตไปสู่ผู ้บริโภคหรือ
ผูใ้ชบ้ริการนั้น ๆ โดยไดรั้บความพอใจ
และบรรลุวตัถุประสงค์ของกิจการ“
 ส ม า ค ม ก า ร ต ล า ด ข อ ง
สหรัฐอเมริกา (American  
Marketing  Association = 
A.M.A.)



การตลาดคือการใชช้่องทางท่ีหลากหลายเพื่อเขา้ถึงผูท่ี้ มีโอกาส
เป็นลกูคา้ เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์และโซเชียลมีเดีย โดยจะ
มุ่งเน้นไปท่ีการสร้างการรับรู ้และความต้องการในสินค้าหรือบ ริการ 
การตลาดท ากลยุทธก์ารตลาดดิจิทัลและแผนการตลาดเพื่อท าความเขา้
ใจความต้องการของกลุ่มเป้าหมายและพัฒนากลยุทธ์เพื่อให้เข้า ถึง
กลุม่เปา้หมายใหไ้ดม้ากท่ีสดุ



“การตลาดถือเป็นอาวุธส าคัญ
อย่างมากในระบบการตลาดยุค
ใหม่ เน่ืองจากความกา้วล ้าทาง
เทคโนโลยี และความคิด 
พฤ ติ ก ร รมขอ งผู ้บ ริ โ ภ ค ท่ี
ซบัซอ้น และหลากหลายมาก
ข้ึน จึงท าให้ทั้งสองปัจจยัเป็น
ส่ิงท่ีขบัเคล่ือน ผลกัดนัดา้น
การตลาดให้มีการแข่งขนัท่ีสูง
อย่างมาก และหากแบรนด์ใด 
องคก์รใด บกพร่องในส่วนน้ีไป 
ย่อมส่งผลอย่างมากกับการ
แข่งขนัในตลาดธุรกิจนั้นๆ”



จุดเร่ิมตน้ของส่ิงท่ีเรียกวา่ “การตลาด”

• การตลาด              วิชาเศรษฐศาสตร์

ระบบการแลกเปลี่ยนสินค้า
Barter system



Marketing Evolution
ววิฒันาการของแนวคดิทางการตลาด

“มนษุยมี์ความตอ้งการท่ีไม่จ ากดั เม่ือเปรียบเทียบกบั
ทรพัยากรในโลกท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั”



แนวคิดการผลิต (The Production Concept)

แนวคิดผลิตภณัฑ ์(The Product Concept)

แนวคิดเนน้การขาย (The Selling Concept)

แนวคิดเนน้การตลาด (The Marketing Concept)

แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม (The Society Marketing 
concept)

แนวคิดการตลาดแบบองคร์วม (The Holistic Marketing 
Concept)



แนวคิดการผลิต (The 
Production 
Concept)

แนวคิดเป็นท่ีนิยมอย่างมากในช่วงหลงัการปฎิวติัอุตสาหกรรมประมาณ
ปลายคริสตวรรษท่ี 18 ถึงตน้คริสตรวรรษท่ี 19 ในยโุรปซ่ึงีการน าเคร่ืองจกัรกลเขา้มา
ทดแทนแรงงานมนุษย ์ ท าให้การผลิตสินคา้ท่ีปกติมกัท ากนัในครัวเรือนเร่ิมขยายใน
อุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ในยุคน้ีเป็นยุคท่ีเทคนิคและเคร่ืองมือในการผลิตยงัลา้สมยั 
นั ก ก า ร ต ล า ด จึ ง ให้ ค ว า มส า คัญ กับ ก า ร ป รั บป รุ ง ป ร ะ สิ ท ธิ ภ า พ ก า ร ผ ลิ ต 
(Productivity) เพื่อให้ผลิตสินคา้ไดป้ริมาณมาก และราคาต ่ากว่าคู่แข่งขนั 
เน่ืองจากในยคุนั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการสินคา้ราคาต ่าโดยไม่ค่อยสนใจคุณภาพมาก
นกั นกัการตลาดจึงเนน้หลกัการผลิตสินคา้ต ่าโดยไม่ค่อยสนใจคุณภาพมากนกั  นกัการ
ตลาดจึงเนน้หลกัการประหยดัจากการผลิตจ านวนมาก (Economy of scale) โดย
ไม่เนน้ความหลากหลากหลายของสินคา้ใหผุ้บ้ริโภคเลือกมากนกั



แนวคิดผลิตภณัฑ ์
(The Product 
Concept)

แนวคิดน้ีเกิดข้ึนหลงัจากยุคแนวคิดเน้นการผลิตเฟ่ืองฟู มีการผลิต
สินคา้ไดม้ากข้ึนในตน้ทุนท่ีไม่ไดเ้ปรียบเสียเปรียบกนัมากนกั ผูบ้ริโภคจ่ึงเร่ิมตะ
หนักถึงคุณภาพของสินคา้มากข้ึน ในยุคนั้นนักการตลาดเร่ิมให้ความส าคญักบั
แนวคิดเนน้ผลิตภณัฑ ์โดยมุ่งพฒันาสินคา้ให้มีคุรภาพสูงกว่าเดิม เช่น รถท่ีแขง็แรง
ข้ึน มีความเร็วสูง วิทยท่ีุให้เสียงชดัเจน เป็นตน้ อยา่งไรก็ตาม การท่ีผลิตภณัฑมี์
คุณภาพดีบางคร้ังก็ยงัไม่ใช่ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ อาจเป็นเพราะราคาแพงเกินไป 
หรือผูบ้ริโภคไม่รู้สึกว่าคุณภาพหรือคุณสมบติัท่ีดีของสินคา้เป็นส่ิงจ าเป็น ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่อาจจ่ายเงินแพงข้ึนเพ่ือคุณสมบัติน้ีเพราะแทบม่มีโอกาสใช้งานตาม
คุณสมบติัน้ี ท าใหสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพสูงบางคร้ังกลบัมียอดจ าหน่ายไม่สูงนกั



แนวคิดเนน้การขาย 
(The Selling 
Concept)

เป็นแนวคิดท่ีถูกพฒันาข้ึนในราว ค.ศ. 1950 เพ่ือแกปั้ญหายอดขาย
ต ่าทั้งๆท่ีสินคา้มีคุณภาพโดยแนวคิดน้ี นกัการตลาดเช่ือว่าหากมีเทคนิคการขายและ
พนกังานขายท่ีมีความสามารถ จะสามารถโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคใหย้อมรับและตอ้งการ
สินคา้นั้นได ้โดยพนกังานขายจะช่วยอธิบายคุณสมบติัท่ีดีของสินคา้ 
 ในระยะแรก แนวคิดน้ีจะช่วยเพ่ิมยอดขายให้ผูผ้ลิตอยา่งมาก จดัไดว้่า
เป็นยคุแห่งการขาย แต่เม่ือพนกังานขายของบริษทัต่างๆแข่งขนักนัเสนอสินคา้ไปยงั
ลูกคา้มากข้ึน บ่อยคร้ังท่ีพนกังานขายให้ขอ้มูลสินคา้แก่ลูกคา้แบบเกินความจริงหรือ
หลอกลวงให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยไม่น าเสนอขอ้มูลท่ีเป็นจริง ท าให้ผูบ้ริโภค
ไม่พอใจไม่เกิดการซ้ือซ ้ า รวมทั้งมีการบอกต่อไปยงัเพ่ือน คนรู้จกั ท าให้ภาพพจน์
ของพนกังานเส่ือมลง ผูบ้ริโภคเกิดความไม่ไวว้างใจพนกังานขาย ยอดขายของสินคา้
เร่ิมต าต ่าลงจนนกัการตลาดเร่ิมพฒันาแนวคิดการตลาดยคุใหม่ช่วงปลายในยคุน้ี



แนวคิดเนน้การตลาด 
(The Marketing Concept)

แนวคิดนี้เกิดขึน้ในยุคท่ีการขายเสื่อมลง
ในช่วงประมาณกลางทศวรรษท่ี 1950 สินค้าท่ีผลิต
ออกมาเริ่มขายไดย้ากขึน้ นกัการตลาดจึงพฒันาแนวคิด
การตลาดยุคใหม่ท่ีไม่เน้นในการผลิตสินค้าแล้วค่อย
หาทางจ าหน่ายสินคา้ เช่นแนวคิดการขาย แต่เริ่มตน้ท่ี
ส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคก่อนจากนัน้จงึค่อยผลิต
สินคา้ขึน้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและ
บรรลวุตัถปุระสงคข์ององคก์ร ซึ่งในองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่
คือ ก าไรนั่นเอง

แนวคิดน่ีเป็นวคิดหลักท่ีใช้ในการด าเนิน
ธุรกิจสมยัใหม่ ดดยองคก์รท่ีสามารถเขา้ใจและตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริดภคไดด้ีกว่าย่อมมีโอกาสประสบ
ความส าเรจ็เหนือคูแ่ขง่ขนั 

ถึงแมว้่าในยคุปัจจบุนัแนวคิดการตลาดยคุ
ใหม่เป็นท่ียอมรบัอย่างกวา้งขวางแต่องคก์รหลายแห่งยงั
มีความสบัสนระหวา่งการตลาดกบัการขาย

การตลาด การขาย

1. เนน้ท่ีความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค (Customer’ 

Oriented)
2. เร่ิมตน้จากการก าหนดความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคแลว้
จดัหาหรือผลิตสินคา้เพือ่
ตอบสนองความตอ้งการ

3. มุ่งเนน้ท่ีก าไรสูงสุด
4. ใชก้ารวางแผนระยะยาวใน

การผลิตสินคา้มีการหาตลาด
ใหม่ๆเพื่อการเติบโตของ
กิจการในอนาคต

1. เนน้ท่ีความตอ้งการของ
ผูข้าย (Seller’s 

Oriented)
2.  เร่ิมตน้จากการผลิตสินคา้ 

จากนั้นจึงหาวธีิท่ีจะจ าหน่าย
สินคา้นั้น

3. มุ่งเนน้ท่ียอดขายสูงสุด
4. ใชก้ารวางแผนในระยะสั้น

ในการผลิตสินคา้และมุ่ง
เพียงตลาดท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั



แนวคิดการตลาดเพ่ือสังคม 
(The Society Marketing concept)

เป็นแนวคิดถูกพัฒนามาในช่วงทศวรรษท่ี
1980 โดยบริษัทการตลาดขนาดใหญ่ในแถบยุโรปและ
สหรัฐอเมริกา องคก์รเหล่าน้ีเห็นว่าแนวคิดทางการตลาดท่ี
มุ่งตอบสนองความต้องการของตลาดควบคู่กบัการบรรลุ
วตัถุประสงคข์ององค์กรนั้นไม่เพียงพอเน่ืองจากกิจกรรม
ทางการตลาดท่ีองคก์รหลายๆแห่งจดัท าข้ึน เช่นการโฆษณา 
รายการส่งเสริมการขายหรือแมก้ระทัง่ตวัผลิตภณัฑ์เอง มี
อิทธิพลและผลกระทบไม่เพียงต่อผู ้บริโภคและบริษัท
เท่านั้น แต่ยงัมีผลกระทบต่อสงัคมโดยรวมดว้ย 

การตลาดจึงควรให้ความส าคัญต่อสังคม
โดยรวมควบคู่ไปกับการตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคและเป้าหมายขององคก์ร องคก์รท่ียึดถือแนวคิดน้ี
ได้ท าการปรับเปล่ียนกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือให้สังคม
โดยรวมดีข้ึน 





แนวคิดการตลาดแบบองคร์วม 
(The Holistic Marketing Concept)

เป็นแนวคิดใหม่ท่ีเพิ่งถูกพฒันาต่อ
ยอดมาจากแนวคิดการตลาดเพื่อสังคม โดย
แนวคิดน้ี อธิบายการท างานทางการตลาด อย่าง
เช่ืมโยงกิจกรรม 4 ดา้นหลกัๆ ไดแ้ก่ ส่วนประสม
ทางการตลาด (Integrated Marketing) การบริหาร
การตลาดในองคก์ร (Internal Marketing) ความ
รั บ ผิ ด ช อ บ ต่ อ สั ง ค ม  (SociallyResponsible 
Marketing) และการตลาดเชิงสายสัมพนัธ์กบั
ผูเ้ก่ียวขอ้ง (Relationship Marketing)
 แนวคิดการตลาดแบบองค์รวม ได้
เพิ่มการตลาดเชิงสายสัมพันธ์ และการตลาด
ภายในองค์กรข้ึนมา จากแนวคิดการตลาดเพ่ือ
สังคมซ่ึงมีองค์ประกอบของส่วนประสมทาง
การตลาดและความรับผิดชอบต่อสังคมอยู่

การตลาด
แบบองคร์วม 

การบริหารการตลาดภายในองคก์ร 

- ฝ่ายการตลาด
- ฝ่ายบริหาร
- ฝ่ายอื่นๆ

สว่นประสมทาง
การตลาด

- การตดิตอ่ส่ือสาร
- ผลิตภณัฑแ์ละ

บรกิาร
- ชอ่งทางการ
กระจายสินคา้

การตลาดเชิงสมัพนัธก์บัผูเ้ก่ียวขอ้ง
- ลกูคา้

- ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย
- พนัธมิตร

ความรบัผิดชอบ
ต่อสงัคม
- จรยิธรรม

- สภาพแวดลอ้ม
- กฎหมาย
- ชมุชน 



ความหมายของการตลาด การตลาด แนวคิดการตลาด การ
บริหารการตลาด ความตอ้งการและความจ าเป็น

“แนวคิดทางการตลาด” Marketing 

Concept คือ แนวคิดในการด าเนิน
ธุรกิจท่ีมุ่งเนน้ท่ีการตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคควบคู่กบัการบรรลุ
วตัถุประสงคร์ะยะยาวขององคก์ร

“การตลาด” Marketing คือ
กระบวนการวางแผนและบริหารผลิต
ภณ์ัฑบ์ริการ หรือแนวความคิด ราคา 
การส่งเสริมทางการตลาด การกระจาย
ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือแนวคิดนั้นๆ เพ่ือ
ท าใหเ้กิดการเปล่ียนท่ีสร้างความพึง
พอใจแก่ผูบ้ริโภคและบรรลุ
วตัถุประสงคข์ององคก์ร

“ ก า ร บ ริ ห า ร ก า ร ต ล า ด ”  Marketing 

Management ศาสตร์และศิลป์ในการเลือกลูกคา้
เป้าหมาย การไดม้าของลูกคา้ การรักษาลูกคา้ และการเติบโตไป
พร้อมลุกคา้ ผ่านการสร้าง ส่งมอบและการส่ือสาร ท่ีสร้างคุณค่า
เพ่ิมใหก้บัลูกคา้ 
  - Dr. Philip Kotler



ตลาด Market 

“ตลาด”คือ สถานท่ีท่ีมีผูซ้ือ้และผูข้ายมาพบกนัเพ่ือ
ตกลง แลกเปล่ียนสินคา้หรอืบรกิารกนัและมีการ
เปล่ียนแปลงสิทธิความเป็นเจา้ของในสินคา้หรอื

บรกิารนัน้

“ตลาด”  ความตอ้งการของผูบ้รโิภคท่ีมีความสามารถ
ในการหาซือ้สินคา้หรอืบรกิารหนึ่งๆหรอือาจกล่าวไดว้่า

ตลาดในความหมายนีห้มายถึงผูบ้รโิภคนั่นเอง

ผูบ้รโิภคท่ีมีความตอ้งการ มีอ านาจการซือ้
เพียงพอส าหรบัสินคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ มีความ
ตัง้ใจท่ีจะซือ้บรกิารนัน้ๆและมีสิทธฺท่ีจะซือ้

สินคา้หรอืบรกิารนัน้ๆได้



ผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 2 ระดบัคือ

ระดบั พ้ืนฐาน  เรียกวา่ “ความจ าเป็น” (Need) 

ระดบัสูงสุด เรียกวา่ “ความตอ้งการ” (Want)

ความจ าเป็น Need หมายถึง สัญชาติญาณ หรือความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยท่ี์กระตุน้ ใหบุ้คคลกระท าส่ิงใด
ส่ิงหน่ึง เช่น ความหิว ความกระหาย ปัจจยั 4

ความตอ้งการ Want : ถูกพฒันาข้ึนมาจากการเรียนรู้และประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ซ่ึงท าใหเ้กิดความ
หลากหลายในทางเลือกของผูบ้ริโภค



ตัวอย่างความจ าเป็นและความต้องการ Need and Want 

ความจ าเป็น ความต้องการ

อาหาร ขา้วขาหม ู,ซาลาเปา ,ไก่ทอด, ขนมเคก้  

เสือ้ผา้ เสือ้เชิต้ เสือ้โปโล เดส แขนสัน้ แขนยาว 

ท่ีอยู่อาศยั แบบ : บา้นเดี่ยว คอนโด
ท าเล : ทองหลอ่ สขุมุวิท บางนา ป่ินเกลา้ บาง
ใหญ่

ยารกัษาโรค แบบ : ยาน า้ ยาเม็ด แคปซลู
ย่ีหอ้ : ดีคลอเจน, ซารา่, คามิโลซาน 
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Industrialization Revolution Product Centric

Marketing 
1.0

Seller

Money

Consumer4P

Brand

Information Revolution Customer Centric

Marketing 
2.0
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Money
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Brand



Social Medial Value Centric

Marketing 
3.0

Brand

Money

Customer
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Digital Society Architecture
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