
บทที ่7 
การตลาดส าหรับอุตสาหกรรมบริการ



“การตลาด”  (Marketing) 

กระบวนการท่ีเช่ือมโยงระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค                โดย
การแลกเปล่ียนซ่ึงกนัและกนัเพื่อผลประโยชน์ของทั้งสองฝ่าย



การตลาด

การตลาดระดบักลยุทธ์ การตลาดระดบัยุทธการ



การตลาดระดบัยุทธการ

ห รื อ เ รี ย ก อี ก อ ย่ า ง ว่ า  Marketing  

Mix  (ส่วนผสมการตลาด) 4Ps , 7Ps  หรือ  15Ps  ตัวอย่าง  
เช่น  ถ้าเราต้องการจะเป็นสินค้าบริการที่มีคุณภาพสูงอย่างโรงแรมโอเรียน
เต็ลที่ติดอนัดับโลก  ดังน้ันขบวนการพฒันาสินค้าบริการของเราจึงต้องเน้น
มาที่คุณภาพ  การท าโฆษณาก็ต้องเน้นแนวคุณภาพการขยายก็ต้องใช้
พนักงานขายที่มีคุณภาพ  ราคาก็ควรตั้งสูงบุคลากรที่ให้บริการก็ต้องมี
คุณภาพ  ฯลฯ  น่ันคือ P ทุกข้อถูกก าหนดไว้แล้วด้วยกลยุทธ์
Positioning  ของเราเอง



ส่วนผสมทางการตลาด 15 P’s

 สินคา้หรือบริการ (Product)
 ราคา (Price)
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย/สถานท่ี (Place)
 การส่งเสริมการขาย (Promotions)
 จุดยนืผลิตภณัฑ์ (Positioning)
 จิตวิทยาการขาย (Psychology)
 พนัธมิตรทางธุรกิจ(Partnership)



ส่วนผสมทางการตลาด 15 P’s

 การมีส่วนร่วมทางธุรกิจ (Participation)
 การขายรวม (Packaging)
 บุคคล  (People) 

 ฤดูกาลทางการท่องเท่ียว (Period)
 สภาพแวดลอ้มทางดา้นการท่องเท่ียว (Politics) 
 ความคิดเห็นสาธารณะทางการท่องเท่ียว (Public Opinion) 
 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 

 สภาพแวดลอ้มดา้นผลิตภณัฑแ์ละสถานประกอบการ
(Physical Evidence) 



นอกจากนีนั้กการตลาดกต้็องสนใจ  “U concept”  

ทางการตลาดที่ส าคญัคือ

 ตราสินคา้หรือช่ือสินคา้ (Branding)
 การท าสินคา้หรือบริการท่ีตอบสนองตรงตามความตอ้งการของผูซ้ื้อแต่ละ

บุคคล (Mass  Customization)
 การตลาดแบบกลุ่มสัมพนัธ์ (Affinity  Group  Marketing  

หรือ  Club  Marketing) 

 การตลาดแบบสร้างความถ่ี (Frequency  Marketing) 

 การตลาดท่ีรวดเร็ว  (Turbo  Marketing) 


