
กลยุทธวงจรชีวิตผลิตภัณฑ

ความหมายวงจรชีวิตผลิตภัณฑ
วงจรชีวิตผลิตภัณฑ (product life cycle) หมายถึง 

รูปแบบหรือแนวโนมของยอดขายและกําไรจากความตองการ

หรือความนิยมในการซื้อผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่งของลูกคา

เมื่อชวงเวลาที่เปล่ียนแปลงไป วงจรชีวิตผลิตภัณฑประกอบดวย 

4 ขั้น ไดแก ขั้นแนะนํา (introduction) ขั้นเจริญเติบโต 

(growth) ขั้นเจริญเติบโตเต็มที่หรือขั้นอ่ิมตัว (maturity) และ

ขั้นตกต่ํา (decline) 



การศึกษาเร่ืองวงจรชีวิตผลิตภัณฑตองคํานึงถึง

แนวความคิดเกี่ยวกับวงจรของดีมานด (demand life

cycle curve) วงจรของเทคโนโลยี (technology life

cycle) และวงจรชีวิตตราสินคา (brand life cycle) 

หรือวงจรชีวิตรูปแบบผลิตภัณฑ (product-form life 

cycle) 



ปจจัยที่มีผลตอรูปแบบวงจรชีวติผลิตภัณฑ
1. เทคโนโลยี

2. การแผขยายนวัตกรรม

3. ความชอบของผูบริโภค

4. การเปล่ียนแปลงสภาวะแวดลอม

5. การทดลองซื้อและการซื้อซ้ํา



กลยุทธการตลาดสําหรับวงจรชีวติผลติภณัฑ
การจัดการกลยุทธการตลาดควรใหสอดคลองกับ

วงจรชีวิตผลิตภัณฑแตละขั้นดังนี้
1. ขั้นแนะนํา เปนชวงที่ผลิตภัณฑถูกนําออกวาง

ตลาดในชวงแรก ยอดขายเพ่ิมอยางชา ๆ คาใชจายสูงจึง
ทําใหกําไรต่ําหรือขาดทุน



กลยุทธการตลาดที่ใชในขั้นแนะนํา ไดแก แสวงหา

กลุมเปาหมายที่เปนกลุมผูบุกเบิกสินคา  

- ดานผลิตภัณฑ เนนรูปแบบมาตรฐานที่กระตุน

ความตองการพื้นฐานมากกวาการกระตุนความตองการ

เลือกสรรในตราสินคา 

- ดานราคา กําหนดราคาสูงสําหรับผลิตภัณฑที่เปน

นวัตกรรม



กลยุทธการตลาดที่ใชในขั้นแนะนํา

- ดานชองทางการจัดจําหนาย ใชนโยบายการจัจําหนาย

แบบเลือกสรร (selective distribution) และกําหนโ

โครงสรางชองทางการจัดจําหนายคอนขางส้ัน 

- ดานการสงเสริมการตลาด จูงใจใหทดลองใชดวย

การแจกตัวอยาง แนะนําใหรูจักดวยการโฆษณา และสงเสริม

การขายสูคนกลางเพื่อการรับผลิตภัณฑไปจําหนาย



2. ขั้นเจริญเติบโต  เปนขั้นที่ยอดขายเพิ่มขึ้นอยาง

รวดเร็วคูแขงขันเร่ิมเขาสูตลาด ยอดขายเพิ่มขึ้นในสัดสวนที่

มากกวาคาใชจายที่เพิ่มขึ้น 

กลยุทธการตลาดที่ใช ไดแก การมุงสูสวนตลาดใหม 

- ดานผลิตภัณฑ ทําการปรับปรุงคุณภาพ ลักษณะ

และรูปแบบผลิตภัณฑใหม ๆ เพื่อใหเขาถึงตลาดที่มีลักษณะ

เฉพาะมากขึ้น



กลยุทธการตลาดที่ใชขั้นเจริญเติบโต 
- ดานราคา กําหนดราคาแบบคงที่ หรือลดลงเพื่อกีดกัน

คูแขง 

- ชองทางการจัดจําหนาย ใชนโยบายการจัดจําหนาญ

อยางทั่วถึง การเขาถึงชองทางการจัดจําหนายใหม และกระจาย

สินคาอยางมีประสิทธิภาพ 

- การสงเสริมการตลาด ใชการโฆษณาแบบเนนความภักดี

ในตราสินคาสําหรับลูกคาเกา และการโฆษณาเพื่อการเขาสูตลาด

สวนใหม



3. ขั้นการเจริญเติบโตเต็มที่หรืออ่ิมตัว เปนขั้นที่อัตราการ

เพิ่มขึ้นของยอดขาย คูเขงเพิ่มมากขึ้น 

กลยุทธการตลาดที่ใช ไดแก การปรับปรุงตลาดดวย

การเปล่ียนตัวผูไมเคยใช การเขาสูสวนตลาดใหม และเพิ่มอัตรา

การใช

- ดานผลิตภัณฑ ปรับปรุงดานคุณภาพ และรูปลักษณ

ของผลิตภัณฑ

- ดานราคา ปรับปรุงราคา โดยการตั้งราคาใหแตกตาง

และ/หรือลดราคา



กลยุทธการตลาดที่ใชในขั้นเจริญเติบโตเต็มที่หรืออ่ิมตัว 

- ชองทางการจัดจําหนาย ใชนโยบายการจัด

จําหนายอยางทั่วถึงเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหม และ

รักษาชองทางการจัดจําหนายเดิมที่มีประสิทธิภาพ 

- ดานการสงเสริมการตลาด โฆษณาโดยเนนความ

แตกตางในตราสินคาและผลประโยชน สงเสริมการขายสู

คนกลาง พนักงานขายและลูกคา 



4. ขั้นถดถอย เปนขั้นที่ยอดขายและกําไรของสินคาลดลง

กลยุทธการตลาดที่ใช ไดแก รักษาลูกคาที่มีความภักดี

- ดานผลิตภัณฑ  ลดการผลิตสินคายอดขายต่ํา ตัด

รายการผลิตภัณฑไมมีกําไรออกจากตลาด เปล่ียนตําแหนง

ผลิตภัณฑใหม

- ดานราคา ลดราคาเพื่อรักษายอดขาย หรือปรับ

ราคาสูงขึ้นกับตลาดกลุมยอยที่ยังคงมีความภักดี



กลยุทธการตลาดที่ใชในขั้นถดถอย

- ดานชองทางการจัดจําหนาย ตัดชองทางการจัด

จําหนายที่ไมมีประสิทธิภาพออก เพื่อลดคาใชจาย

- ดานการสงเสริมการตลาด  ลดการโฆษณา ให

สวนลดสําหรับผลิตภัณฑรวมหอหรือขายควบ แตโดยภาพ

รวมสงเสริมการขายระดับต่ํา
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