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การสร้างแนวคิด
เกี่ ยวกับผลิตภัณฑ์ใมม 



จ าแนกผลิตภัณฑ์ใมม ได้ 3 ลักษณะ
1.  Innovative Product   หมายถงึ  ผลิตภณัฑ์ใหม่ที่ยงัไม่มีผู้ ใดน าเสนอในตลาดมาก่อนหรือเป็น
แนวคิดใหม่ที่ผู้บริโภคอาจยงัคาดไม่ถงึ

2. Replacement Product of Modify Product     หมายถงึ      ผลิตภณัฑ์ใหม่ที่พฒันา
เปลี่ยนแปลงปรับปรุงมาจากผลิตภณัฑ์เดิมที่ขายอยูแ่ล้วในตลาด  ท าให้สามารถตอบสนองความต้องการ    
และสร้างความพงึพอใจแก่ผู้บริโภคได้มากขึน้กว่าเดิม

3. Imitative or Me-too Product    หมายถงึ   ผลิตภณัฑ์ใหม่ส าหรับกิจการแตไ่ม่ใหม่ใน
ท้องตลาด   เกิดจากการที่กิจการเหน็ว่าเป็นผลิตภณัฑ์ที่ได้รับการยอมรับและเป็นที่นิยมของผู้บริโภค      ท า
ให้กิจการมีโอกาสท าก าไรสงู      จงึเสนอผลิตภณัฑ์เข้าสูต่ลาดเพ่ือขอสว่นแบง่ตลาดบ้าง



INNOVATIVE PRODUCT 

https://www.youtube.com/watch?v=AOVggSWfYxo

https://www.youtube.com/watch?v=a5DGPyZbZLs

https://www.youtube.com/watch?v=AOVggSWfYxo








โมเดลธุ ร กิจ  :  BMC



DESIGNING A VALUE PROPOSITION
ออกแบบคุณค่าท่ีคุณส่งมอบ

• ตวัชีว้ดัที่มีประสิทธิภาพคือการเข้าใจว่าแง่มมุตา่ง ๆ ของผลิตภณัฑ์และบริการของคณุจะช่วย
เพิ่มประสบการณ์การใช้งานของลกูค้าโดยการตอบสนองความคาดหวงัและความปรารถนาของ
เขา / เธอ

• Pain Relievers อาจอยู่ในรูปของความเครียดทางอารมณ์ ต้นทนุที่สงูขึน้ และความเสี่ยงท่ี
เพิ่มขึน้

• Gain Creators สินค้าหรือบริการของคณุท าให้ชีวิตของลกูค้าง่ายขึน้ ดีขึน้ไปเร่ือย ๆ



• http://co-op.phrae.mju.ac.th/smartfarmers/project/prj_2_20181104182641.pdf

• https://www.slideshare.net/kingkongzaa/imc-3-178

http://co-op.phrae.mju.ac.th/smartfarmers/project/prj_2_20181104182641.pdf


การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใมม อย างเป็นขัน้ตอน   ดังนี ้

สร้างแนวคดิเกี่ยวกับผลติภณัฑ์ใมม 

1. การวิเคราะห์สภาพธรุกิจ

2. การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด

3. การพฒันาผลิตภณัฑ์

4. การทดสอบตลาด

5. การแนะน าสินค้าเข้าสูต่ลาด

พฤติกรรม
ผู้บริโภค

ตลาด
เปา้หมาย



การวิเคราะม์สภาพธุรกิจ



แนวคิดในการประเมินโมเดลธุรกิจ (ต อ)





















กลยุทธ์ทางการตลาด

Customer 

Centric 
ลูกค้าเป็นศูนย์กลาง



3 ขัน้ตอนหลักส ำคัญในกำรขำยโดยใช้ Strength based questioning

กำรค้นหำควำมต้องกำร/ควำมคำดหวังของลูกค้ำ

1. กำรศึกษำข้อมูลลูกค้ำก่อนน ำเสนอสนิค้ำ



ลกัษณะความต้องการของลกูค้าสามารถแบง่ได้เป็น 2 แบบ
หลกัๆ ดงัน้ี

1. ความจ าเป็น (Need) คอื สิง่จ ำเป็นพืน้ฐำนทีลู่กคำ้จะไดร้บั
เมื่อมำใชบ้รกิำร ตวัอยำ่งเชน่ 
• โรงพยำบำล: เมื่อลูกคำ้ไปโรงพยำบำลเพือ่พบแพทย์

รกัษำแลว้หำยจำกกำรเจบ็ป่วย 
• รำ้นอำหำร: ลูกคำ้ตอ้งกำรทำนอำหำรทีอ่รอ่ยและ

สะอำด 
2. ความคาดหวงั (Expectation) คอื สิง่ทีอ่ยูใ่นใจลูกคำ้ ลูกคำ้

ตอ้งกำรไดร้บัควำมประทบัใจ เมื่อไดใ้ชส้นิคำ้หรอืบรกิำร
• ตวัอยำ่งเชน่ ธุรกจิโรงพยำบำลลูกคำ้คำดหวงัทีไ่ดร้บั

บรกิำรอยำ่งรวดเรว็ รอไมน่ำน เจำ้หน้ำที/่พยำบำล/
แพทย ์พดูจำสุภำพ ธุรกจิโรงภำพยนตร ์ลูกคำ้
คำดหวงัไดร้บับรรยำกำศทีท่นัสมยั พืน้ปพูรม แอรเ์ยน็
สบำย ระบบเสยีงด ีรอซือ้ตัว๋ ไมน่ำน ธุรกจิรำ้นอำหำร
ลูกคำ้คำดหวงัไดร้บับรรยำกำศในรำ้นทีด่สูะอำดตำ รอ
ไมน่ำน พนกังำนสุภำพ

จ าแนกลกัษณะความต้องการของลกูค้า



Maslow's hierarchy of needs:  

ความต้องการของคนเรามีอะไรบา้ง?

ความต้องการพืน้ฐาน

ความต้องการด้านจิตใจ

ความต้องการเตมิเตม็ส วนบุคคล



วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์



การวางต าแมน งผลิตภัณฑ์



กลยุทธ์ ผลิตภัณฑ์/ การเข้าถึงตลาด



กลยุทธ์ในการแข งขัน

• ผู้น าด้านต้นทุน

• ผู้น าด้านความแตกต าง

• กลยุทธ์การมุ งที่ความแตกต าง

• กลยุทธ์การมุ งที่ต้นทุน



การสร้างความแตกต างใม้ผลิตภัณฑ์/บริการ

• ลักษณะ(Features) 

• ปฏบิัตกิาร (Performance Quality)

• ความสอดคล้องกับข้อก ามนดของตลาดเป้ามมาย (Conformance 

Quality)

• ความคงทน (Durability)

• ความสามารถที่จะถกูซ อมได้(Repair ability)  

• มีรูปแบบเป็นของตวัเองมรือมีสไตล์ (Style)



การสร้างความแตกต างใม้ผลิตภัณฑ์/บริการ (ต อ)

• บริการมลังการขาย (After-sales services) 

• ภาพลักษณ์ที่พงึปรารถนา (Desirable image) 

• นวัตกรรมทางด้านเทคโนโลยี (Technological innovation)

• ช่ือเสียงของกจิการ (Reputation of the firm)

• การผลติอย างสม ่าเสมอ (Manufacturing consistency)

• เคร่ืองมมายแสดงสถานภาพ (Status symbol)



การสร้างมูลค าเพิ่มใม้กับสินค้าโอทอปยุค 4.0



การน านวัตกรรมใมม ๆมาพัฒนาผลิตภัณฑ์



อัตลักษณ์
• ช่ือแบรนด์

• สโลแกน

• ค าขวัญ 

• โลโก้ 

• การเลือกใช้สี

•



เทคนิคการตัง้สโลแกนติดปาก
1.สโลแกนต้องครบถ้วน โดดเด น และดึงดูด

2.บ งบอกตัวตนของธุรกิจ

3.ต้องสัน้และกระชับ

4.มีความมมายมากกว าแค ตัวอักษร

5.ช วยส งเสริมภาพลักษณ์ที่ดี

6.เป็นทัง้เอกลักษณ์ และ อัตลักษณ์

7.มลีกเล่ียงการบัญญัติศัพท์ใมม 

8.ต้องติดปากผู้บริโภค

“การบินไทยรักคณุเท่าฟ้า”

“ไทยประกันชีวิต บริษัทของคนมวัคดิทนัสมัย”



การใช้ส่ือยุค 4.0 เพื่อส่ือสารแบรนด์

ที่มาโพสต์ทเูดย์



BRAND STORY

• การสร้างเร่ืองราว Brand Story      

• ความส าคญั ของการสร้าง Brand Story 

• แนวทางการสร้าง Brand Story Telling

การสร้างแบรนด์ใม้ผู้บริโภคจดจ าได้ผ านการเล าเร่ือง

ช วยใม้ผู้บริโภคสามารถเข้าถงึอารมณ์ ความรู้สกึ 
และอนิไปกับแบรนด์ได้ง ายขึน้ 

รู้ว าตัวเราคือใคร น าเสนอในสิ่งที่เช่ือ
มา Emotional 

Connection
น าเสนอความจริง



กรณีศึกษาของการสร้าง BRAND STORY



เอกสารอ้างอิง

• https://www.slideshare.net/JohnPersico1/strategy-development-process

• https://www.slideshare.net/Winnie0109/strategy-processes

• http://www.zenska-mreza.hr/prirucnik/en/en_read_change_4.htm

• https://hingemarketing.com/blog/story/positioning-strategy-5-common-sense-
approaches-that-never-work

• https://www.marketingoops.com/exclusive/how-to/5-steps-creating-great-brand-
identity/

• https://www.smartsme.co.th/content/53131

• https://www.design365days.com/Site/BlogDetail/137/%E0%B8%AB%E0%B8%A5
%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E
0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%8A%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%
B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B
9%8C

• https://www.balancemag.net/7119/

https://www.slideshare.net/Winnie0109/strategy-processes
https://hingemarketing.com/blog/story/positioning-strategy-5-common-sense-approaches-that-never-work

