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ความหมาย
การวางแผนการตลาด
ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร ต ล า ด  (Marketing

Planning) เป็นกระบวนการอยา่งมีระบบโดยเร่ิมตัง้แต่

การกาํหนดวตัถุประสงค ์ พิจารณาหาโอกาสทางการตลาด

และการใชท้รัพยากรอยา่งเหมาะสม เพ่ือสอดคลอ้งกบั

โอกาสทางการตลาดตา่งๆ ท่ีเกิดข้ึน และพฒันาแผนในการ

ดาํเนินงานตลอดจนระบบการควบคุมอยา่งเหมาะสม
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ความสาํคัญและบทบาทของ
แผนการตลาด

Importance and Roles of Marketing Planning

1. แผนการตลาดเปรียบเสมือนแผนท่ีช้ีนําทาง
แผนการตลาดเปรียบเสมือนแผนที่ที่ใช้ในการเดินทางซ่ึงจะ

บอกให้เราทราบตั้งแต่แรกว่าเป้าหมายที่เราต้องการจะไปถึงน้ันคือ

อะไร เส้นทางที่จะไปผ่านอะไรบ้าง มีอุปสรรค สิ่งกดีขวาง จุดแวะเติม

นํา้มัน และเสบียงอยู่ ณ ช่วงใด ถ้าเกดิกรณีฉุกเฉิน เช่น ยางแเตก รถ

เสีย จะมีจุดหยุดพัก เพ่ือขอความช่วยเหลือหรือไม่ เช่นเดียวกับ

แผนการตลาดซ่ึงจะบรรยายถึง "สภาพแวดลอ้มทางการตลาดต่างๆ

อัน ได้แก่ วัฒนธรรม สภาพแวดล้อมด้านประชากร คู่แข่งขัน 

เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี โดยพิจารณาถึง

ทรัพยากรดา้นเงินทุน ตลอดจนบุคลากรของกิจการ"
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ความสาํคัญและบทบาทของ
แผนการตลาด

Importance and Roles of Marketing Planning

2. แผนการตลาดจะช่วยใหมี้การดําเนินงานควบคมุกลยุทธไ์ดอ้ย่าง

เหมาะสม

ในการเดินทางเพ่ือถงึจุดหมาย แม้ว่าจะได้มีการวางแผนเส้นทาง

การเดินทาง ตลอดจนทราบถึงสภาพแวดล้อมต่างๆ อย่างดีแล้วกต็าม 

แต่ปัญหาต่างๆ มักเกิดขึ้นได้เสมอ เช่นเดียวกับการดาํเนินธุรกิจซ่ึงทาํ

ให้ต้องเปล่ียนแปลงจากแผนเดิมที่ได้วางไว้ แต่ถ้าเรามีการวางแผน

ตลาดไว้ จะทาํให้ทราบว่าความเบี่ยงเบนดังกล่าวน้ัน ห่างไกลจากแผน

เดิมมากน้อยเพียงใด สถานการณ์ใดบ้างที่เราสามารถควบคุมได้หรือ

ไม่ได้ซ่ึงจะทาํให้เราสามารถแก้ไข และควบคุมสถานการณ์ต่างๆ ได้

ทนัท่วงที
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ความสาํเร็จในการดําเนินงานเกิดจากความร่วมมือและ

ความผสมผสานของฝ่ายต่างๆ ทั้งภายในและภายนอกองค์กร 

ความเข้าใจในบทบาทหน้าที่และความรับผิดชอบ เพ่ือให้

สอดคล้องกบักลยุทธร์วมที่ได้กาํหนดจึงเป็นเร่ืองสาํคัญ แผนการ

ตลาดจะกาํหนดบทบาท หน้าที่ ผู้รับผิดชอบ และให้แต่ละฝ่ายได้

ทราบรายละเอียดต่างๆ ตลอดจนเห็นภาพความเช่ือมโยงของ

ทุกๆ ฝ่าย และร่วมรับรู้ ถึง วัตถุประสงค์ว่าจะทําอะไร ใคร

รับผดิชอบ และเงื่อนไขเวลาเป็นอย่างไร

ความสาํคัญและบทบาทของ แผนการตลาด
Importance and Roles of Marketing Planning

3. แผนการตลาดจะทาํใหผู้ร่้วมงานทราบในบทบาทและหนา้ท่ีความรบัผิดชอบของตน
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เน่ืองจากทรัพยากรต่างๆ มีจํานวนจํากัด แต่ขณะเดียวกันเรา

ต้องการให้เกดิผลลัพธอ์ย่างดีที่สดุ แผนการตลาดจะทาํให้มีการจัดสรร

ทรัพยากรอนัจาํกดั ได้แก่ เงินทุน บุคลากร และทรัพยากรอื่นๆ ให้เกดิ

ประสิทธิภาพมากที่สุด เราจะทราบค่าใช้จ่ายและต้นทุนที่เกิดขึ้ นในทุก

ขั้นตอน รวมทั้ง กิจกรรมทางการตลาดตั้งแต่ต้นจนจบ นอกจากน้ี 

แผนการตลาดที่ดียังจะช่วยให้เราบริหารทรัพยากรอย่างมีคุณค่าเพ่ิมขึ้น 

โดยพยายามเสริมจุดแขง็และตดัทอนจุดอ่อน และสร้างความได้เปรียบที่

แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัด้วยทรัพยากรที่ประหยัดแต่ก่อเกดิผลสาํเรจ็มาก

ที่สดุ และถ้าเรามีการตรวจสอบแผนและกลยุทธ์อย่างสมํ่าเสมอ ย่อมมี

การปรับเปล่ียนและพัฒนาแผนการตลาดเพ่ือให้เกดิประสทิธภิาพ

ความสาํคัญและบทบาทของ
แผนการตลาด

Importance and Roles of Marketing Planning

4.แผนการตลาดทาํใหเ้รามีการวางแผนการใชท้รพัยากรอย่างเหมาะสม
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แม้ ว่ า ปัญหาและอุปสรรคต่างๆ อาจ เกิดขึ้ น ไ ด้

ตลอดเวลา แต่ถ้าเรามีการพัฒนาแผนการตลาด จะทาํให้เรา

คาดการณ์ถึงปัญหา โอกาสต่างๆ ที่จะเกิดขึ้ นในอนาคต

ในช่วงระหว่างเตรียมแผน และเตรียมพร้อมในแนวทางที่จะ

แก้ไขสืบไป โดยปกติแล้วแผนการตลาดที่กาํหนดขึ้นน้ันควร

พยายามให้สอดคล้องกับโอกาสทางการตลาดที่ เกิดขึ้ น

ตลอดจนหลีกเล่ียงและแก้ไขปัญหาที่อาจเกดิขึ้น

ความสาํคัญและบทบาทของ
แผนการตลาด

Importance and Roles of Marketing Planning

5. แผนการตลาดจะช่วยใหเ้ราทราบปัญหา โอกาสและ

ภยัคกุคามต่างๆ
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รปูแบบของแผนการตลาด 

(Types of Marketing Plan)
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1. แผนการตลาดสําหรบัผลิตภณัฑใ์หม่ (The New Product Plan)

แผนการตลาดประ เภท น้ี  เต รี ยมสําห รับ

ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ หรือตราย่ีห้อซ่ึงเป็นสินค้า

ใหม่และบริษัทยังไม่เคยนําเสนอสู่ตลาดเลย ปัญหาที่

เกิดขึ้ นคือมักขาดข้อมูลและประสบการณ์สาํหรับการ

พัฒนาแผน จึงทําให้ไม่ทราบปฏิกิ ริยาตอบสนอง

ข้อเสนอแนะจากลูกค้า ตลอดจนตัวแปรต่างๆ ซ่ึงข้อมูล

ต่างๆ ที่ เราไม่ทราบน้ันมีมากมาย ในการวางแผน

ผลิตภัณฑ์ใหม่จึงมีความจาํเป็นที่จะมีการตั้งสมมุติฐาน 

โดยอาศัยสินค้าหรือบริการที่มีความคล้ายคลึงกันใน

ตลาด ทั้งจากของบริษัทเองหรือคู่แข่งขันรายอื่น และ

ผสมผสานประสบการณ์และความสามารถตลอดจน 

ทักษะและจุดแข็งของกิจการ แผนตลาดสําห รับ

ผลิตภัณฑ์ใหม่อาจครอบคลุมตั้งแต่จุดเร่ิมต้นในการ

พัฒนาสนิค้าใหม่ จนกระทั่งนาํเสนอสนิค้าสู่ตลาด

รูปแบบของ
แผนการตลาด 
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รูปแบบของ
แผนการตลาด แผนการตลาดประเภทน้ีใด้กําหนดขึ้ นมา สาํหรับ

ผลิตภัณฑ์ โครงการหรือบริการ ซ่ึงมีอ ยู่แล้วในสาย

ผลิตภัณฑ์ และเป็นแผนที่มีการทบทวนเป็นระยะๆ อย่าง

น้อยหน่ึงคร้ังต่อปี เ พ่ือปรับปรุงและเปล่ียนแปลงให้

สอดคล้องกับสถานการณ์แวดล้อม ทั้งด้านปัญหาและ

โอกาสทางธุรกจิที่เปล่ียนไป แผนการตลาดที่พัฒนาน้ีจะเป็น

แผนการดาํเนินการในอนาคต ดังน้ัน จึงต้องมีการพยากรณ์

เกี่ยวกบัข้อมูลต่างๆ ที่ไม่ทราบโดยอาจต้องทาํการวิจัยหรือ

ตั้งข้อสมมุติ ปกติแผนการตลาดประเภทน้ีเป็นแผนสาํหรับ

ปีต่อปี แต่เราอาจเตรียมแผนดังกล่าวไว้หลายๆ ปีโดยการ

ปรับเปล่ียนและเปรียบเทียบในแต่ละปีหรืออีกนัยหนึ่งคือ

ในการวางแผนสําหรับผลิตภัณฑ์น้ันเราอาจวางแผน

ครอบคลุมตลอดช่วงอายุของผลิตภัณฑ์นับจากจุดเร่ิมต้น 

คือแนะนาํสนิค้าจนกระทั่งเมื่อยอดขายตดิตลาดแล้ว

2. แผนการตลาดประจาํปี (Annual Marketing Plan)
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ประโยชนข์อง

แผนการตลาด
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ประโยชนข์อง

แผนการตลาด
2. แผนการตลาดทาํให้เรามีโอกาสได้ลูกค้า

ใหม่ๆ จากการกาํหนดกลยุทธไ์ว้ในแผน

1. แผนการตลาดที่เหมาะสมน้ัน ทาํให้เรา

สามารถเข้าถงึกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้

3. แผนการตลาดทาํให้กิจการของเรามีการ

ขยายตลาดได้มากขึ้น ตลอดจนศึกษาหาตลาด

ใหม่ๆ และส่งผลต่อส่วนครองตลาดในที่สดุ

4. แผนการตลาดทาํให้เราสามารถชนะคู่

แข่งขนัได้
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ประโยชนข์อง

แผนการตลาด
5. แผนการตลาดทาํให้เรามีการวางแผนและใช้

ท รัพยากรอ ย่ า ง คุ้ม ค่ าที่ สุ ด  อัน ส่ งผลถึ ง

ผลตอบแทนการลงทุน

6. แผนการตลาดทาํให้เราสามารถวิเคราะห์

จุดแขง็ จุดเด่นของกิจการเราในด้านต่างๆ ทั้ง

ด้านการจัดการ การตลาด บุคลากร การเงิน 

เ พ่ื อจะไ ด้นํามากําหนดกล ยุทธ์ ไ ด้อ ย่ า ง

เหมาะสม

7. แผนการตลาดทาํให้เรามองเห็นโอกาสทาง

การตลาด ขณะเดียวกันสามารถหลีกเล่ียง

ภัยคุกคามหรืออปุสรรคให้มากที่สดุ
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กระบวนการ
วางแผนการตลาด

(Marketing Planning Process)
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1. พิจารณาพันธกิจ (Mission) ขององค์การว่าคืออะไร พันธกิจขององค์กรจะทาํให้เรา

สามารถพัฒนาทศิทาง และกาํหนดเนื้อหาของการวางแผนการตลาดได้

2. วิเคราะห์สถานการณ์แวดล้อมของธุรกิจและการตลาด การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

การตลาด ตลาดเป้าหมาย และคู่แข่งขันจะช่วยให้เราสามารถทาํการตัดสนิใจปัญหาของ

ธุรกจิได้ดขีึ้น

3. พิจารณาถงึตลาดเป้าหมายหลักของสนิค้าหรือบริการของเรา โดยมีความเข้าใจและทราบ

ข้อมูลในเร่ืองของลูกค้า เพ่ือจะได้ตอบสนองความต้องการได้อย่างเหมาะสม

4. กาํหนดกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของสนิค้าหรือบริการ ซ่ึงก่อเกิดความได้เปรียบ

เชิงการแข่งขนั โดยพิจารณาถงึขดีความสามารถหลัก จุดแขง็และจุดอ่อนขององค์กร เพ่ือ

พิจารณาว่าจะใช้กลยุทธอ์ะไร ให้สอดคล้องกบัพันธกจิและวัตถุประสงค์ขององค์กร

5. พัฒนาโปรแกรมการตลาด ตลอดจนงบประมาณต่างๆ เพ่ือวางแผนการดาํเนินงาน โดย

กาํหนดรายละเอยีดเกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาด ตั้งแต่การนาํเสนอสนิค้าและบริการที่

มีคุณค่า เพ่ือสื่อคุณค่าต่างๆ น้ีไปยังผู้บริโภค ด้วยค่าใช้จ่ายและต้นทุนการตลาดที่มี

ประสทิธภิาพมากที่สดุ

กระบวนการ
วางแผนการตลาด
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วงจรการวางแผนตลาด (The Planning Cycle)
การวางแผนการตลาดอาจกล่าวได้ว่าเป็นวงจรเร่ิมตั้งแต่การวิเคราะห์ การ

วางแผน และการควบคุมทางการตลาด หลายองค์กรจะพยายามปรับปรุงแผนตลาด

เป็นประจาํปี เน่ืองจากข่าวสารข้อมูลต่างๆ มีการเปล่ียนแปลง ขณะเดียวกันตลอด

ช่วงของการวางแผนน้ันเราต้องมีการควบคุมและทบทวนแผนเพ่ือปรับเปล่ียน

ตลอดเวลา ตามขั้นตอนการวางแผนดังน้ี

การวางแผนการตลาดจัดเป็นเคร่ืองมือที่จาํเป็นอย่างย่ิง เพ่ือเป็นทศิทางใน

การดําเนินงานทางการตลาด โดยสามารถกาํหนดตลาดเป้าหมายและตําแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ ทั้งน้ี ต้องพิจารณาถึงวัตถุประสงค์หลัก และมีการกาํหนดโปรแกรมการ

ปฏบิัติงานเพ่ือเข้าถึงตลาดเป้าหมาย ซ่ึงโปรแกรมต่างๆ ต้องพิจารณาถึงโอกาสทาง

การตลาด โดยสอดคล้องกบัทรัพยากรด้านบุคลากร เวลาและงบประมาณ กล่าวโดย

สรุปคือ กระบวนการวางเผนจะเร่ิมตั้ งแต่ การวิเคราะห์ การกําหนดกลยุทธ์

โปรแกรมการปฏบิัตงิาน และควบคุมทางการตลาด
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แผนการตลาดทีม่ปีระสทิธผิล 

(Effective Marketing Planning)

1. แผนการตลาดไม่ใช่เป็นเพียงงานประจาํปีที่ต้อง

ทาํให้ลุล่วงไปตามขั้นตอนเท่าน้ัน แต่ผู้บริหารการตลาด

ควรดําเนินการตามแผนอย่างเป็นกระบวนการและ

ต่อเน่ือง โดยคาํนึงถึงสภาพแวดล้อมที่แปรเปล่ียน และ

ทรัพยากร ตลอดจนความสามารถขององค์กรตลอดเวลา
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2. แผนการตลาดควรมีความคิดสร้างสรรค์ในเชิง     

กลยุทธ ์โดยนาํเสนอสิ่งใหม่ๆ สู่ตลาด เช่น การใช้โฆษณาที่มี

ความแปลกใหม่ หรือการเปล่ียนแนวคิดในการบริหาร สนิค้า

อตุสาหกรรมจากเดิมที่มุ่งกลุ่มเป้าหมายที่เป็นลูกค้าธุรกจิ แต่

กําหนดกลยุทธ์เ พ่ือสนองกลุ่มเป้าหมายใหม่ คือกลุ่ม

ผู้บริโภค มีการใช้โฆษณาและส่งเสริมการขายเพ่ือเข้าถึง

ผู้บริโภคในวงกว้าง

Understand digital marketing 
thoroughly

แผนการตลาดทีม่ปีระสทิธผิล 

(Effective Marketing Planning)
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Analyze the global market competition

3. ผู้บริหารระดับสูงต้องสนับสนุนและมี

ส่วนร่วมในแผนตลาดน้ันๆ ประเดน็ข้อน้ีจัดว่า

สาํคัญที่สุด กิจการการตลาดหลายๆ แห่งที่

ประสบภาวะขาดทุน แต่ผู้บริหารระดับสูงได้

เข้ามามีส่วนในการร่วมวางแผนตลาดและกล

ยุทธ์การตลาดอย่างจริงจัง จนสามารถผ่านพ้น

วิกฤตการณไ์ด้

แผนการตลาดทีม่ปีระสทิธผิล 

(Effective Marketing Planning)
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การเตรียมแผนการตลาด
(Prepare Marketing Plan)
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ในการวางแผนการตลาดน้ันต้องใช้ข้อมูลซ่ึง

รวบรวมมาจากหลายๆ แหล่ง เพ่ือนาํมาพัฒนา

กลยุทธ์ (Strategy) และยุทธวิธี (Tactic) ทาง

การตลา ตลอดจนอาศัยกระบวนการจัดองค์กร 

การบริหารเวลาและตารางการปฏิบัติงานอย่างด ี

ในการเตรียมแผนตลาดน้ันเราต้องมองภาพรวม

ของงานและกจิกรรมทางการตลาดต่างๆ ที่บริษัท

ได้ทําทั้ งหมด รวมทั้ งทรัพยากรด้านเงินทุน 

บุคลากร  และอื่ นๆ ตลอดจนพิจารณาถึ ง

กระบวนการบริหารการตลาดในองค์กรของเรา
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การวางแผนการตลาดจะประกอบด้วยส่วนประกอบ 2 ส่วน

ส่วนแรก คือ ภูมิหลังการตลาด (Marketing Background)

เป็นการทบทวนสถานการณ์ทางธุรกิจ ปัญหาและโอกาสทางการ

ตลาดในส่วนตลาดของเรา  รวมทั้ง การวิเคราะห์ตําแหน่งทาง

การตลาดขององค์กรในประเดน็ต่างๆ

ส่วนหลงั คือ ส่วนของแผนการตลาด (Marketing Plan) โดย

พัฒนาจากข้อมูลและสถานการณ์จากส่วนแรก เร่ิมเรียงลาํดับจาก

วัตถุประสงค์หรือเป้าหมายยอดขาย และสิ้ นสุดลงด้วยงาน

ประชาสมัพันธ ์และแผนงานตามปฏทินิ
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ขัน้ตอนในการวางแผนการตลาด 

(Step for Marketing Planning)
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ขัน้ตอนในการวางแผนการตลาด 

(Step for Marketing Planning)

จากสองส่วนองค์ประกอบของการวางแผนการตลาด 

เราสามารถนํามาเรียงลําดับขั้ นตอนในการวางแผน

การตลาดได้ทั้งหมด 10 ขั้นตอน ขั้นที่ 1 และขั้นที่ 2 คือ

ส่วนภูมิหลังการตลาด เพ่ือทบทวนสถานการณ์ทางธุรกิจ 

ขั้นที่ 3 ถึงขั้นที่ 8 คือส่วนของแผนตลาดจริงๆ เมื่อมีการ

เตรียมแผนการตลาดแล้ว การปฏบิัติงานตามแผนและการ

ประเมินผลเป็นส่วนที่ต้องติดตามมา ซ่ึงกาํหนดให้เป็นขั้น

ที่ 9 และขั้นที่ 10

ดั ง น้ั น อ า จ ส รุ ป ไ ด้ ว่ า  ขั้ น ต อ น ก า ร ว า ง แ ผ น

ประกอบด้วย 10 ขั้นตอนดงัน้ี คือ
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 ทบทวนสถานการณข์องธุรกจิ (Business Review) ได้แก่

 ทบทวนบริษัทและผลิตภณัฑข์องบริษัท (Company and Product Review)

 การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย (Target Market Analysis)

 ยอดขายและส่วนครองตลาด (Sales and Market Share Analysis)

 การวิเคราะห์เปรียบเทยีบคู่แข่งขนั (Comparative Competitive Analysis)

 พฤตกิรรมการซ้ือของลูกค้า และอตัราการซ้ือ (Purchase Rates and Buying Habits)

 การกระจายสนิค้าและการเข้าถงึตลาด (Distribution and Penetration)

 การวิเคราะห์ความต้องการซ้ือในตลาด (Demand Analysis)

ขัน้ตอนในการวางแผนการตลาด 

(Step for Marketing Planning)

ขัน้ท่ี 1

25



ปัญหาและโอกาสทางการตลาด 

(Problems / Opportunities)

ขัน้ตอนในการวางแผน

การตลาด 

(Step for Marketing Planning)

วตัถุประสงคห์รือเป้าหมายของยอดขาย

(Sales Objectives)

ตลาดเป้าหมาย 

(Target Market)

ขัน้ท่ี 2

ขัน้ท่ี 3

ขัน้ท่ี 4
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วตัถุประสงคท์างการตลาด

และกลยทุธท์างการตลาด 

(Marketing Objectives and

Strategies)

การวางตําแหน่งผลิตภณัฑ์

(Positioning Strategy)

ขัน้ตอนในการวางแผนการตลาด 
(Step for Marketing Planning)

ขัน้ท่ี 5 ขัน้ท่ี 6
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ส่วนผสมทางการตลาดเพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการปฏบิตัิการ (Marketing Mix Implementation Tools) ได้แก่

สนิค้า / บริการ (Product/Service) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)

ตราย่ีห้อ (Branding) ข้อความที่สื่อทางโฆษณา(Advertising Message)

การใช้สื่อโฆษณา (Advertising Media) การบรรจุกณัฑ ์(Packaging)

การตั้งราคา (Pricing) การจัดการงานสนิค้า (Merchandising)

การกระจายสนิค้า (Distribution) การให้ข่าวสาร (Publicity)

การใช้พนักงานขายและการปฏบิตังิาน

(Personal Selling/Operations)

ขัน้ตอนในการวางแผนการตลาด 

(Step for Marketing Planning)

ขัน้ท่ี 7
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การบริหารงานตลาด (Execution)

ขัน้ตอนในการวางแผนการตลาด 

(Step for Marketing Planning)

แผนงบประมาณดา้นการตลาดและปฏิทินการ

ปฎิบติังาน (Marketing Plan Budget and Calendar)

ขัน้ท่ี 8

ขัน้ท่ี 9
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ขัน้ตอนในการวางแผนการตลาด 
(Step for Marketing Planning)

การประเมินผล (Evaluation)

เมื่อทราบขั้นตอนของกระบวนการทาํแผนการตลาดแล้ว ต่อไปต้องมีการจัดทาํเอกสาร

สาํหรับแผนการตลาด ซ่ึงจะเป็นเสมือนคู่มือที่ใช้ในการทาํงานการตลาด ผู้ที่เกี่ยวข้องสามารถ

พลิกดูและตรวจสอบได้ตลอดเวลาว่า เรามาถงึจุดใดแล้ว และกาํลังจะก้าวไปที่ใด มีปัญหา

หรืออปุสรรคใดบ้าง คู่มือดงักล่าวจะมีความชัดเจนโดยประกอบด้วยเน้ือหาต่างๆ ดงัน้ี

ขัน้ท่ี 10
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โครงสรา้งของแผนการตลาด  

(The Structure of the Marketing Plan)

ในการจัดทําแผนตลาดทุกคร้ังต้องมีการกําหนด

โครงสร้างก่อนเร่ิมทาํแผน เพ่ือไม่ให้ละเลยในสาระหรือ

ข้อมูลสาํคัญ ซ่ึโครงสร้างดงักล่าว มขีั้นตอนดังต่อไปนี้

บทสรุปผูบ้ริหาร (Executive Summary)

แสดงถึงแผนทั้งหมดอย่างย่อ อธิบายผลิตภัณฑ์หรือ

บริการ จุดโดดเด่นที่ชัดเจนและแตกต่างจากคู่แข่งขัน กล

ยุทธ์หลักๆ ที่ใช้ งบประมาณที่ต้องใช้ ยอดขายและกาํไรที่

คาดหวัง
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โครงสรา้งของแผนการตลาด  

(The Structure of the Marketing Plan)

1) บทนาํ (Introduction)

สินค้าหรือบริการของเราคืออะไร ให้

อธิบายรายละเอียด ตลอดจนผลิตภัณฑ์

น้ันๆ เหมาะกบัตลาดอย่างไร
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โครงสรา้งของแผนการตลาด  

(The Structure of the Marketing Plan)
2.2) สภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนั (The Competitive 

Environment)

• คู่แ ข่งขันสํา คัญของเราคือใคร ผลิตภัณฑ์ของ คู่แข่งขัน 

ประสบการณท์ี่ผ่านมา สถานภาพทางการเงิน และเงินทุนของคู่

แข่งขนั กลยุทธท์ี่คู่แข่งขนัใช้ ลูกค้ามีความช่ืนชมสนิค้าคู่แข่งขนั

มากน้อยเพียงใด จุดแขง็และจุดอ่อนของคู่แข่งขนั

2.3) สภาพแวดลอ้มภายในบริษทั (The Company 

Environment)

• สินค้าหลักคืออะไร ประสบการณ์ที่ ผ่ านมามีอะไรบ้าง

สถานภาพทางการเงิน เงินทุน และผู้จัดส่งสินค้าและคู่ค้าเป็น

อย่างไร จุคแขง็จุดอ่อนของเราคืออะไร

2) การวิเคราะหส์ถานการณ ์(Situation Analysis)

2.1) สภาพแวดล้อมมหภาค (Macro Environment)

• ความต้องการและแนวโน้ม

• ปัจจัยด้านสงัคมและวัฒนธรรม

• ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์

• ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ และเงื่อนไขต่างๆ

• ปัจจัยด้านเทคโนโลยีที่ มีผลกระทบต่อสินค้า หรือบริการ      

วัฎจักรชีวิต

• ผลิตภัณฑข์องสนิค้าเราอยู่ในวงจรชีวิตช่วงใด

• ปัจจัยด้านการเมืองและผลกระทบ

• ปัจจัยด้านกฎหมายและข้อบังคับต่างๆ
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3) ตลาดเป้าหมาย (The Target Market)

 อธิบายตลาดเป้าหมายอย่างละเอียดโดยใช้ปัจจัยการแบ่งส่วนตลาด (Segment) ด้าน

ประชากรศาสตร์ ด้านจิตวิทยา ด้านภูมิศาสตร์ รูปแบบการดาํเนินชีวิต พฤติกรรมในการซ้ือและใช้

สนิค้าหรือเกณฑอ์ื่นๆ ตามความหมาะสม เหตผุลที่มุ่งไปสู่กลุ่มเป้าหมายน้ันๆ เพราะอะไร ขนาดตลาด

ดงักล่าวใหญ่มากเพียงใด

โครงสรา้งของแผนการตลาด  

(The Structure of the Marketing Plan)
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4) ปัญหาและโอกาสทางการตลาด (Problems and Opportunities)

แสดงถงึโอกาสทางการตลาดทั้งหมดที่เกดิขึ้น และให้เหตผุลว่าเหตใุดจึงเป็นโอกาสทางการตลาด

แสดงถงึปัญหาทางการตลาดทั้งหมดที่เกดิขึ้น และให้เหตผุลว่าเหตใุดจึงเป็นปัญหาทางการตลาด

5) วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาด (Marketing Objectives and Goals)

ให้กาํหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการตลาดในรูปของยอดขาย ส่วนครองตลาด ผลตอบแทนจาก

การลงทุนหรือวัตถุประสงค์อื่นๆ พร้อมกบัเงื่อนไขเวลาที่ต้องใช้ในแต่ละวัตถุประสงค์

6) กลยทุธก์ารตลาด (Marketing Strategies)

พิจารณาทางเลือกของกลยุทธ์ทั้งหมดที่มี เช่น การเจาะตลาดสินค้าใหม่ การเจาะตลาดในแนวราบ 

(Horizontal) และแนวดิ่ง (Vertical) การใช้กลยุทธ์ตลาดเฉพาะส่วน (Niche Strategics) ตลอดจนกลยุทธ์

ผลิตภัณฑ ์(Product Life Cycle)

โครงสรา้งของแผนการตลาด  
(The Structure of the Marketing Plan)
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7) ยทุธวิธีทางการตลาด (Marketing Tactics)

 แสดงถึงการใช้กลยุทธก์ารตลาด โดยเคร่ืองมือทางการตลาดที่เรียกว่า ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ได้แก่ กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ราคา 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจาํหน่ายและกระจายสินค้า กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 

และกลยุทธอ์ื่นๆ โดยสอดคล้องกบัสถานการณท์ี่แปรเปล่ียนไป

8) การปฏิบติัการและควบคุม (Implementation and Control)

คาํนวณจุดคุ้มทุนในโครงการ แสดงตัวเลขทางการเงินในเร่ืองยอดขายและ

งบกระแสเงินสด ในแต่ละเดือนตลอดช่วงเวลาที่กาํหนด อาจเป็น 1 ปี จนกระทั่ง 

3 ปี งบประมาณที่ใช้ง่ายไปแต่ละเดือนพร้อมๆ กบังานและกจิกรรมต่างๆ ที่มีใน

แผน วิธกีารประเมนิและวัดผลของงานหรือกจิกรรมทางการตลาดเหล่าน้ัน

โครงสรา้งของแผนการตลาด  

(The Structure of the Marketing Plan)
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9) สรุป (Conclusion)
สรุปถึงประโยชน์ที่ได้รับ ต้นทุนและค่าใช้จ่าย

ต่างๆ ที่เกิดขึ้ นตลอดจนการคาดคะเนผลกําไรที่ได้ 

และอธิบายหตุผลว่าแผนการตลาดดังกล่าวของท่านจะ

สาํเรจ็ได้เพราะอะไร

โครงสรา้งของแผนการตลาด  

(The Structure of the 

Marketing Plan)

10) ภาคผนวก (Appendixes)
เสนอข้อมูลที่เกี่ยวข้องเพ่ิมเติมเพ่ือสนับสนุน

การตดัสนิใจ
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