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วัตถุประสงค์ 

 ๑.  เข้าใจและอธิบายส่วนประสมทางการตลาดได้ 

 ๒.  น าส่วนประสมทางการตลาดไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานไห้เกิดประสิทธิผล  

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed)  เป็นหลักการตลาดท่ีค านึงถึงองค์ประกอบทางการตลาด 
๔ ปัจจัย ท่ีแฝงอยู่ในทุกการแลกเปล่ียนสินค้าหรือบริการส่วนประสมทางการาตลาดนี้ในภาษาอังกฤษขึ้นต้น
ด้วยตัวอักษร P ทุกตัว  ซึ่งส่วนใหญ่เรียกกันว่า “4P’s” ประกอบด้วย 
  -  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าและ/หรือบริการที่มอบให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
  -  ราคา (Price) หมายถึง การก าหนดราคาท่ีลูกค้ากลุ่มเป้าหมายต้องจ่าย เพื่อให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ 
  -  ช่องทางการจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจท่ีท าให้ผลิตภัณฑ์ไปถึงมือลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย 
  -  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางธุรกิจเพื่อส่ือสารถึงข้อดีของ
ผลิตภัณฑ์ และชักชวนให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้น  

  ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย หมายถึง ประชาชน หรือผู้มาติดต่อ หรือผู้มารับบริการ ซึ่งอาจจะเป็นเจ้าหน้าท่ี
ในหน่วยงานเดียวกันหรือจากหน่วยงานอื่นท่ีต้องติดต่องานด้วย  

 ส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P’s นี้  เป็นหัวใจในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด เป็นเครื่องมือ
ทางการตลาดท่ีผู้ท าการตลาดสามารถควบคุมได้  กล่าวคือ ผู้ท าการตลาด หรือผู้ให้บริการเป็นผู้ก าหนด
คุณภาพของสินค้า เป็นผู้ก าหนดราคาว่าถูกหรือแพง เป็นผู้ก าหนดความสะดวกสบายของช่องทางจัดจ าหน่าย 
และเป็นผู้ก าหนดวิธีการเผยแพร่และความกว้างขวางในการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารและข้อดีของผลิตภัณฑ์ 

          ต่อมามีการปรับเปล่ียนค าเรียกจาก 4P’s เป็น 4C’s  (ทุกส่วนประสมขึ้นต้นด้วยอักษร C) เป็นการปรับเปล่ียน
มุมมองโดยมุ่งเน้นจากภายนอกองค์กรสู่ภายใน (outside in) ท่ีให้ความส าคัญต่อผู้รับบริการเป็นอันดับแรก 

 หลัก ๔C’s  ประกอบด้วย 
  ๑) การแก้ไขปัญหาให้แก่ผู้รับบริการกลุ่มเป้าหมาย (Customer Solution) เป็นการพิจารณาถึง
ความต้องการของผู้รับบริการกลุ่มเป้าหมายว่ามีปัญหาความคับข้องใจใดท่ีต้องการให้ผู้ให้บริการเข้าไปแก้ไข
หรือดูแลและคิดค้นผลิตภัณฑ์หรือบริการเพื่อเป็นค าตอบของปัญหาท่ีเกิดขึ้นนั้น 
  ๒) ต้นทุนของผู้รับบริการกลุ่มเป้าหมายในการแก้ไขปัญหา (Cost to Customer) เป็นการพิจารณาถึง
ต้นทุนท่ีเกิดขึ้นของ ผู้รับบริการ กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ไ ด้มาซึ่ งการแก้ไขปัญหาให้แก่ ผู้รับบริการ 
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กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งต้นทุนนั้นอาจรวมถึงต้นทุนท่ีเป็นตัวเงิน เช่น ราคาซื้อขาย ค่าบ ารุงรักษา ดอกเบี้ยกรณีช าระ
เงินผ่อน และต้นทุนท่ีไม่ใช่ตัวเงิน อาทิ เวลา ระยะการเดินทาง ความเครียด 
  ๓) ความสะดวกสบายในการแก้ไขปัญหา (Customer Convenience) เป็นการพิจารณาถึง
ความสามารถในการเข้าถึงวิธีการแก้ไขปัญหาให้แก่ผู้รับบริการกลุ่มเป้าหมาย ของผู้รับบริการกลุ่มเป้าหมาย 
ว่ามีความยากล าบากหรือสะดวกสบายเพียงใด ซึ่งผู้ให้บริการจะต้องพิจารณาท้ังในส่วนของช่องทางในการ     
จัดจ าหน่าย รวมถึงการส่งก าลังบ ารุง (Logistics) เพื่อให้มั่นใจว่าสามารถกระจายผลิตภัณฑ์หรือบริการไปยัง
ผู้รับบริการกลุ่มเป้าหมายได้ทันเวลาและต้นทุนต่ า 
  ๔) การติดต่อส่ือสารกับผู้รับบริการกลุ่มเป้าหมาย (Customer Communication) เป็นการพิจารณา
ถึงการติดต่อส่ือสารแบบองค์รวม โดยค านึงถึงตัวผู้รับสารหรือผู้รับบริการกลุ่มเป้าหมายเป็นหลัก 

 กระบวนการคิดของประชาชนกับส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการคิด 
 การติดต่อส่ือสารกับประชาชนกลุ่มเป้าหมาย  การรับรู้ข่าวสาร 
 การแกไขปญหาใหแกประชาชนกลุมเปาหมาย  การคนหาขอมูลเพิ่มเติมเบ้ืองตน 
 ตนทุนของประชาชนในการแกไขปญหา / 
 ความสะดวกสบายในการแกไขปญหา 

 การศึกษาตนทุนรวมท่ีเกิดขึ้นเมื่อตองตัดสินใจ 

 การติดตอส่ือสารกับประชาชนกลุมเปาหมาย  การสอบถามครั้งสุดท้ายก่อนตัดสินใจ 

 หลักกุญแจแหงความสาเร็จเพื่อประโยชนสูงสุดของประชาชนหรือผูรั้บบริการ  
  – ยึดมั่นประชาชนหรือผู้รับบริการ เปนศูนยกลาง โดยเห็นภาพรวมวาภารกิจหลักของขาราชการ
ทุกคนคือการสรางประโยชนสูงสุดใหเกดิขึน้กับประชาชนหรือผู้รับบริการ  
  - สรางวัฒนธรรมการปฏิบัติงานท่ีมีธรรมาภิบาล โปร่งใส ตรวจสอบได เพื่อให้ประชาชนหรือ
ผู้รับบริการ เช่ือมั่นในหนวยงานราชการนั้น 
  - มีการประเมินผลการปฏิบัติงานอยางสม่ าเสมอ โดยมีพื้นฐานความเช่ือท่ีวาการกระท า    
ทุกครั้งมีผลลัพธเสมอ และเรียนรู้ที่จะปรับปรุงประสิทธิผลให้ดียิ่งขึ้น 

ประโยขน์ที่ได้รับ 

 มีความเข้าใจในส่วนประสมทางการตลาด และสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับการปฏิบัติงาน เพื่อขับเคล่ือน
กระบวนการบริการประชาชนของภาครัฐได้ 
 


