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โดยทั่วไปแลว้ทกัษะทางการบริหาร (Skill) กับความสามารถในทางปฏิบตัิการนัน้ย่อม

แตกต่างกนั คนท่ีทาํงานดีอาจจะเป็นนกับรหิารท่ีไม่ดีก็ได ้เป็นตน้ว่า พนกังานขายของเก่ง อาจจะ

เป็นผูจ้ดัการขายท่ีไมดี่ก็ได ้เพราะขาดทกัษะทางการบรหิาร

ศิริ ภู่พงษวั์ฒนา (2533) ไดเ้สนอแนะเก่ียวกับบทบาทและหนา้ท่ีของผูบ้ริหารการตลาด 

คือ การเขา้ใจงานในหนา้ท่ีของผูบ้รหิารการตลาดโดยทั่วไป ไดแ้ก่ การวิเคราะห ์การวางแผน การ

บริหารงาน และการควบคุมงานให้เป็นไปตามแผนท่ีกาํหนดไว้ โดยส่วนใหญ่จะมุ่งเน้นการ

วิเคราะห์ การวางแผน การบริหารงาน และการควบคุมงานไปท่ีส่วนประสมการตลาด 4 P's 

มากกวา่อยา่งอ่ืน
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Philip Koler (1984) ไดใ้หค้วามเห็นวา่ ผูบ้รหิารการตลาดยงัตอ้งมีงานขัน้

พืน้ฐานทางการตลาด (Basic Marketing) อีก คือ พยายามกระตุน้ใหต้ลาดเกิด

ความตอ้งการสินคา้ หรอืการบรกิารของบรษัิท ซึง่ในการท่ีจะกระตุน้ใหต้ลาดเกิด

ความตอ้งการสินคา้หรอืบรกิารของบรษัิทไดน้ัน้ ผูบ้รหิารการตลาดจะตอ้งเขา้ใจ

ถงึลกัษณะของความตอ้งการหรอือปุสงค์
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เชาว ์ โรจนแสง (2527) ได้กล่าวเกี่ยวกับหน้าที่ของผู้บริหารการตลาดว่าหน้าที่ของผู้บริหาร

การตลาดน้ัน จะตอ้งมีหน้าทีท่างการตลาด 6 ประการดว้ยกันคอื

1. หน้าทีใ่นการวิเคราะหต์ลาด (The Market Analysis Function) เป็นการวิเคราะหว์า่ ธุรกิจและ

องคก์ารอ่ืน ๆ เรยีนเก่ียวกบัความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้รโิภคอยา่งไร นอกจากนัน้ ยงัวิเคราะหถ์ึงวา่ 

ผูบ้รโิภคสามารถหาผูท่ี้สนองความตอ้งการไดห้รอืไม่ อย่างไร จากนัน้ก็จะทาํหนา้ท่ีบอกอปุสงค ์อปุทาน และ

ลกัษณะของตลาด หนา้ท่ีนีจ้งึเรยีกวา่ "การวิเคราะหก์ารตลาด"

การวิเคราะหต์ลาดเป็นกระบวนการท่ีต่อเน่ืองท่ีปรากฏก่อน และหลงัการแลกเปลี่ยนทางการตลาด 

การวิเคราะหต์ลาดวดัความตอ้งการในความคิด สินคา้หรือบริการท่ีองคก์าร และบุคคลสามารถทาํขึน้ การ

วิเคราะหต์ลาดยงัรวมถงึ กิจกรรมของผูซ้ือ้หรอืผูใ้ช ้การคน้หาเพ่ือการสนองความจาํเป็นและความตอ้งการ
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เชาว ์โรจนแสง (2527) ได้กล่าวเกี่ยวกับหน้าที่ของผู้บริหารการตลาดว่าหน้าที่ของผู้บริหาร

การตลาดน้ัน จะตอ้งมีหน้าทีท่างการตลาด 6 ประการดว้ยกันคอื

2. หน้าทีใ่นการส่ือข้อความ (Communication Function) แมว้า่การสื่อขอ้ความจะถกูกลา่วถึงเป็น

สิ่งท่ีสองก็ตาม แต่ก็ไม่มีลาํดบัว่าหนา้ท่ีไหนจะตอ้งกระทาํก่อนหรอืหลงั ดงัตวัอย่างคือ การสื่อขอ้ความทาํได้

ตลอดกระบวนการทางการตลาด ผูเ้ช่ียวชาญทางการตลาดไดก้ล่าวว่า "การสื่อขอ้ความนัน้ เป็นพลงัของ

การตลาดอย่างเหนียวแน่น และเป็นการจดัโครงข่ายทางเดินของขอ้มลูท่ีใหค้วามรูเ้ก่ียวกบัพฤติกรรมของผู้

เป็นสมาชิกของระบบตลาดทัง้หมด"
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เชาว ์โรจนแสง (2527) ได้กล่าวเกี่ยวกับหน้าที่ของผู้บริหารการตลาดว่าหน้าที่ของผู้บริหาร

การตลาดน้ัน จะตอ้งมีหน้าทีท่างการตลาด 6 ประการดว้ยกันคอื

3. หน้าทีใ่นการทาํใหสิ้นค้าแตกต่างกัน (The Product Differentiation Function) นอกจากหนา้ท่ี

ในการวิเคราะหก์ารตลาด และหนา้ท่ีในการสื่อสารขอ้มลูแลว้ ต่อไปก็จะเป็นวิธีการปรบัปรุงผลิตภณัฑเ์พ่ือ

สรา้งความพึงพอใจในการแลกเปลี่ยนหนา้ท่ีทางการตลาดท่ีปรบัปรุงการเสนอขายของผูข้าย เพ่ือใหเ้ป็นท่ี

พอใจในการสนองความตอ้งการของผูซ้ือ้ การปรบัปรุงการเสนอขายของผูข้ายในอนัท่ีจะสนองความตอ้งการ

ของผูซ้ือ้เรยีกวา่ "การทาํใหส้ินคา้แตกตา่งกนั" (Product Differentiation)

การปรบัปรุงผลิตภณัฑเ์พ่ือใหเ้ป็นท่ีตอ้งการของผูอ่ื้นใหม้ากท่ีสดุเป็นหนา้ท่ีในการทาํใหส้ินคา้แตกตา่ง 

ทาํให้ผู้บริหารการตลาดสามารถแยกผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน นั่นคือ ผลิตภัณฑ์สามารถออกแบบให้ดู

เหนือกวา่ของคูแ่ขง่ทัง้หลาย ซึง่สามารถสรุปเป็นแนวหลกัไดด้งันี ้
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3.1 การทาํใหส้ินคา้แตกต่างกันเป็นหนา้ท่ีทางการตลาดท่ีทาํการปรบัปรุงผลิตภณัฑท่ี์เสนอต่อผูซ้ือ้

ผูข้าย ซึง่ทาํใหเ้กิดประโยชนใ์นการแลกเปลี่ยน

3.2 การทาํใหส้ินคา้แตกต่างกันทาํใหก้ารตลาดสามารถผลิตผลิตภณัฑท่ี์ดีกว่าคู่แข่งขัน และเป็นท่ี

พอใจของตลาด

3.3 การเปลี่ยนแปลงผลิตภณัฑอ์าจเก่ียวขอ้งกบัการเปลี่ยนแปลงในตวัสินคา้ เปลี่ยนแปลงขอ้มลู การ

เปลี่ยนแปลงทางจิตวิทยา หรอืการเปลี่ยนแปลงอ่ืน ๆ ในการสรา้งความพงึพอใจเพ่ือสนองความตอ้งการในตวั

ผลิตภณัฑ์
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เชาว ์โรจนแสง (2527) ได้กล่าวเกี่ยวกับหน้าที่ของผู้บริหารการตลาดว่าหน้าที่ของผู้บริหาร

การตลาดน้ัน จะตอ้งมีหน้าทีท่างการตลาด 6 ประการดว้ยกันคอื

4. หน้าทีใ่นการแบ่งส่วนตลาด (The Market-segmentation Function) ไม่มีผูข้ายคนใดสามารถ

สรา้งความพึงพอใจใหก้บัผูซ้ือ้ไดท้ัง้หมด จึงเป็นความจาํเป็นท่ีจะตอ้งอาศยัหนา้ท่ีทางการตลาดโดยเฉพาะ

ของผูบ้รหิารการตลาด ในการท่ีจะทาํตลาดแคบเขา้ หนา้ท่ีดงักล่าวนบัไดว้่าเป็นสว่นหนึ่งของกระบวนการ ใน

การแบ่งส่วนตลาดหลกัของหนา้ท่ีในการแบ่งส่วนตลาด คือ การแบ่งส่วนตลาดเป็นหนา้ท่ีทางการตลาดท่ีผูมี้

สว่นรว่มในตลาดท่ีคาดหมายไวแ้สวงหาความพอใจในการแลกเปลี่ยน ทัง้ผูซ้ือ้และผูข้ายใชก้ลยทุธใ์นการแบง่

สว่นตลาดเพ่ือทาํใหง้านทางดา้นการตลาดงา่ยขึน้
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เชาว ์โรจนแสง (2527) ได้กล่าวเกี่ยวกับหน้าที่ของผู้บริหารการตลาดว่าหน้าที่ของผู้บริหาร

การตลาดน้ัน จะตอ้งมีหน้าทีท่างการตลาด 6 ประการดว้ยกันคอื

5. หน้าทีใ่นการตค่ีา (The Valuation Function) การวิเคราะหต์น้ทนุและรายได ้เรยีกวา่ "หน้าทีใ่น

การตค่ีา" ซึง่คลา้ยกบัหนา้ท่ีในการวิเคราะหต์ลาด 

การตีคา่นบัวา่เป็นกระบวนการต่อเน่ืองท่ีเกิดขึน้ก่อนจะมีความสมัพนัธต์อ่กนัในการแลกเปลี่ยน ขณะ

เจรจาต่อรองและภายหลงัการแลกเปลี่ยน สิ่งท่ีสนับสนุนขัน้พืน้ฐานของกิจกรรมในหนา้ท่ีในการตีค่าก็คือ 

ราคา ถึงแมว้่าความสมัพนัธท์างการตลาดอาจจะไม่ตอ้งเก่ียวขอ้งกบัราคาเสมอไปก็ตาม แต่ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบั

การตลาดทกุคนก็ยงัตอ้งเก่ียวขอ้งกบัตน้ทนุ และผลประโยชนท์างการคา้ 

ขอ้สาํคัญในทางการตลาดก็คือ  รายได้จะต้องสูงกว่าต้นทุนในความสัมพันธ ์การแลกเปลี่ยน

ตน้ทนุในท่ีนีมี้ความหมายมากกวา่เงิน สว่นผลประโยชนอ์าจเป็นไดท้ัง้รูปธรรม นามธรรมและทางจิตวิทยา
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หลกัแนวคิดเก่ียวกบัหนา้ท่ีในการตีคา่ คือ

5.1 การประเมินค่า คือ หน้าท่ีทางการตลาดท่ีผู้ท่ีมีส่วนร่วมในการตลาดแต่ละคนพยายามท่ีจะ

พิจารณาถงึวา่ผลประโยชนใ์นการทาํการแลกเปลี่ยนนัน้คุม้คา่หรอืไม่

5.2 การวิเคราะหต์น้ทนุและผลประโยชนใ์นการตลาดย่อมเก่ียวขอ้งกบัตน้ทนุท่ีเป็นตวัเงินและตน้ทนุ

อยา่งอ่ืน เช่น เวลา แรงพยายาม ผลประโยชนท่ี์เป็นรูปธรรม จิตวิทยา และความเช่ือ

5.3 หากผลประโยชนข์องการแลกเปลี่ยนท่ีคาดหมายไม่ปรากฏว่าสงูกว่าตน้ทนุแลว้การแลกเปลี่ยนก็

จะไมเ่กิด 

5.4 มลูคา่ (ความพอใจ) อาจเพ่ิมขึน้ โดยการทาํใหผ้ลมีประโยชนม์ากขึน้หรอื โดยทาํใหต้น้ทนุตํ่าลง

5.5 การแลกเปลี่ยนในตลาดเสร ีผูมี้สว่นรว่มในการตลาดทกุคนจะไดร้บัประสบการณใ์นการเพ่ิมความ

พอใจ และในตลาดดงักลา่วผลประโยชนท่ี์ไดม้กัสงูกวา่ตน้ทนุ
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เชาว ์โรจนแสง (2527) ได้กล่าวเกี่ยวกับหน้าที่ของผู้บริหารการตลาดว่าหน้าที่ของผู้บริหาร

การตลาดน้ัน จะตอ้งมีหน้าทีท่างการตลาด 6 ประการดว้ยกันคอื

6. หน้าที่ในการแลกเปล่ียน (The Exchange Function) หนา้ท่ีในการแลกเปลี่ยนเป็นหนา้ท่ี

เก่ียวกบัการจดัการเก่ียวกบัการเงินท่ีจาํเป็น การขนส่ง ผ่อนส่ง การบรกิาร การประกนั การเก็บรกัษา จดัการ

แลกเปลี่ยน หรอืการปรบัปรุงตา่ง ๆ เพ่ือสนบัสนนุการแลกเปลี่ยน

 หลงัจากความสมัพันธ์ทางการตลาดไดมี้การต่อรองและตกลง และไดมี้การตดัสินใจว่าตน้ทุนและ

ผลประโยชนเ์ป็นท่ีพอใจแลว้ ปัญหาท่ีเกิดก็คือ การทาํใหเ้กิดการแลกเปลี่ยน โดยทั่วไปปัญหาสาํคญัก็คือ 

การเงิน หากปราศจากการจัดเตรียมการเก่ียวกับเครดิตเสียแล้ว ตลาดบา้น รถยนต ์เฟอรนิ์เจอร ์การ

รกัษาพยาบาล การทอ่งเท่ียว เครือ่งใชแ้ละการซือ้ท่ีสาํคญั ๆ ก็จะเสียหายหมด 
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1. การกาํหนดภารกจิของธุรกจิ

2. การจัดตัง้หน่วยธุรกจิ

3. การจัดสรรทรัพยากรไปยังหน่วยธุรกจิ

4. การวางแผนธุรกจิใหม่และลดขนาดของธุรกจิเดมิลง

การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ
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การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ 1. การกาํหนดภารกจิของธุรกจิ 
ธุรกิจจะตอ้งมีการกาํหนดภารกิจหรือวตัถปุระสงคข์อง

การดาํเนินงานธุรกิจ ใหมี้ความชดัเจน มีความสอดคลอ้งกบั

สภาพแวดลอ้มทางการตลาดท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไป โดย

กาํหนดทิศทาง โอกาส และจุดประสงค ์เพ่ือใหบ้รรลุผลถึง

เปา้หมายทีตัง้ไว้

การกําหนดภารกิจของธุรกิจท่ีดีจะช่วยให้บริษัทมี

เป้าหมายและทิศทางท่ีชัดเจนมากขึน้ มีกรอบหรือแนว

ทางการบริหารงานใหก้ับฝ่ายต่างๆ และเพ่ือเป็นแนวทางใน

การทาํงานแก่บุคคลภายในบริษัทให้ปฏิบัติตามได้อย่าง

ถกูตอ้ง
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การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ 2. การจัดตัง้หน่วยธุรกจิ

บริษัทโดยส่วนใหญ่มักจะมีกลุ่มธุรกิจย่อยๆ อยู่เป็น

จาํนวนมากภายใตก้ารบริหารของงานบริษัทท่ีสังกัดอยู่ใน

กลุม่บรษัิทเดียวกนั การกาํหนดธุรกิจจะใชต้วัผลิตภัณฑเ์ป็น

ตวักาํหนดธรุกิจยอ่ย

 การกาํหนดผลิตภัณฑท่ี์เสนอขายจะช่วยทาํใหมี้การ

กาํหนดกลุ่มลกูคา้เป้าหมายการตลาดไดง้่ายขึน้ เพ่ือจะได้

คน้หาความจาํเป็นและความต้องการของลูกค้าเหล่านีไ้ด ้
ด้วยการนําเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเหมาะสมกับความ

ตอ้งการของลกูคา้
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การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ 3. การจัดสรรทรัพยากรแต่ละหน่วยธุรกจิเชิงกลยุทธ์

 ความสาํคัญของการจัดสรรทรัพยากรแต่ละหน่วย

ธุรกิจเชิงกลยทุธ ์คือ การจดัสรรทรพัยากรใหก้ับแต่ละหน่วย

ธุรกิจ โดยพิจารณาจากอตัราการเติบโตของตลาด สว่นครอง

ตลาด กาํไร เป็นตน้

การจดัแบ่งธุรกิจโดยเนน้เป้าหมายในดา้นการทาํกาํไร

อาจใชเ้ครื่องมือในการวดัหรอืประเมินผลภาพรวมขององคก์ร

ธุรกิจ BCG และตวัแบบ GE ไดจ้ากรายละเอียดของวิธี

ประเมินธรุกิจดงัตอ่ไปนี้
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การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ 3.1 วิธีการตามตัวแบบผัง BCG (The Boston 

consulting Group  Approach)

ตวัผงัแบบ BCG นีเ้กิดขึน้มาจากการคิดคน้ของบรษัิท

ท่ีใหค้าํปรึกษาทางดา้นธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงชั้นนาํของอเมริกา

โดยมีการพฒันารูปแบบของผงัท่ีนาํมาใชว้ดัและประเมินผล

ธรุกิจจากการใชต้ารางผสมระหวา่งปัจจัยในด้านการเติบโต

ของตลาดรวมร่วมกับปัจจัยที่เป็นส่วนครองตลาดของ

บริษัทมาเป็นตวักาํหนด ซึง่ประกอบไปดว้ย

การพิจารณา BCG Matrix เป็นการพิจารณาปัจจยัท่ี

ทางบริษัทมีจุดเด่นหรือมีกิจกรรม ท่ีสามารถประเมินได ้2

ปัจจยัคือ

1. สว่นแบง่ทางการตลาดของบรษัิท                          

2. อตัราการเจรญิเติบโตของอตุสาหกรรม
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ตารางผสมการเตบิโตและส่วนแบง่ตลาดของผัง BCG

19

แกนตัง้ท่ีเป็นอตัราการเติบโตของตลาดโดยรวม

แกนนอนเป็นสว่นแบง่ทางการตลาดของบรษัิทท่ีมีอยู่



การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ BCG Matrix ทัง้ 4 ช่องจะประกอบดว้ย Cash Cows, 

Stars, Question Marks และ Dogs โดยแตล่ะช่องของ BCG 

Matrix หรือ Growth Share Matrix มีความหมายและควร

เลือกใชก้ลยทุธ ์ดงันี ้

1. Cash Cows คือ สว่นแบง่ตลาดสงู ตลาดเติบโตตํ่า

ควรนาํเงินท่ีไดไ้ปลงทนุตอ่ (Reinvest)

2. Stars คือ ส่วนแบ่งตลาดสูง ตลาดเติบโตสูง ควร

ลงทนุเพ่ือรกัษาสว่นแบง่ตลาดตอ่

3 .  Question Marks คือ ส่วนแบ่งตลาดตํ่ า  ตลาด

เติบโตสงู ตอ้งเลือกลงทนุใหก้ลายเป็น Star หรอืทิง้

4. Dogs คือ ส่วนแบ่งตลาดตํ่า ตลาดเติบโตตํ่า ตอ้ง

ปรบัปรุงหรอืทิง้
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การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ 3.2 วิ ธีการตามตัวแบบ GE (The General Electric

Model)  วิธีการวัดและประเมินตามตัวแบบของ GE ซึ่งเป็น

การคิดคน้และสรา้งขึน้โดยบรษัิท General Electric ท่ีนาํมาใชใ้น

การวดัประเมินธุรกิจตา่ง ๆ จากการใชปั้จจยัท่ีเป็นตวัแปรหลายๆ 

ตวันาํมาคิดรวมเขา้ดว้ยกนั

 ปัจจยัท่ีใชใ้นการพิจารณา

1. ปัจจยัการเจรญิเติบโตของตลาด  

2. ปัจจยัในการแขง่ขนั

ธุรกจิใดไปไดด้มีากนัน้ ตอ้งมแีรงดึงดูดทางการตลาดทีสู่ง

ควบคูไ่ปกบัความแขง็แกร่งของธุรกิจดว้ย
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การวัดหรือประเมินธุรกจิตามตวัแบบของ GE

การวเิคราะห ์GE Matrix

การใช้ GE Matrix เ พ่ือใช้กลยุทธ์

ระดับองค์กร (Corporate Strategy) ตาม

หลักการจัดการเชิงกลยุทธ์ จะเริ่มตน้จาก

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั

ทัง้ภายใน (Business Unit Strength) และ

ภายนอก (Industry Attractiveness) โดย

แบ่งระดบัคะแนนออกเป็นสูง กลาง และตํ่า
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จากการวดัทัง้ 2 ตวัปัจจยันัน้ ผูบ้รหิารธุรกิจและตลาดตอ้งมีการกาํหนดปัจจยัย่อยๆ 

ดว้ยการใหน้ํา้หนกัท่ีเป็นอตัราสว่น โดยปัจจยัท่ีเป็นแรงดงึดดูทางการตลาด คือ ขนาดของ

ตลาดโดยรวม อตัราการเติบโตประจาํปี กาํไรสว่นเกิน ความเขม้ขน้ของการแข่งขนัในตลาด 

การใชเ้ทคโนโลยี และอตัราเงินเฟอ้ เป็นตน้

 สว่นปัจจยัย่อยท่ีเป็นจดุแข็งของธุรกิจ คือ การมีสว่นแบง่ทางการตลาดท่ีมาก การ

เติบโตของสว่นแบง่การตลาด คณุภาพผลิตภณัฑ ์การยอมรบัในตราสินคา้ และการสง่เสรมิ

การตลาด 

 เม่ือมีการใหน้ํา้หนกัหรอือตัราสว่นในตวัปัจจยัตา่ง ๆ แลว้ก็จะทาํใหท้ราบไดว้่า ธุรกิจ

ยอ่ยตา่ง ๆ ใดท่ีมีศกัยภาพของธรุกิจท่ีสงูกวา่กนั ซึง่วธีิการวัดตามตัวแบบของ GE นีจ้ะมี

ความละเอยีดในการวัดมากกว่าตัวแบบทีเ่ป็นผัง BCG 

 หลงัจากนัน้ จงึนาํกลยทุธด์า้นตา่งๆ เขา้มาประยกุตใ์ชใ้หมี้ความเหมาะสมกบัธุรกิจ
ในแตล่ะหน่วยธรุกิจท่ีไดมี้การประเมินและวดัผลไวแ้ลว้



การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ
4. การวางแผนธุรกจิใหม่และการลดขนาดของธุรกจิเดมิลง

 มีการวางแผนงานของธรุกิจท่ีมีอยูใ่นเครอืของบรษัิท มีธุรกิจ

ใดท่ีมีความเป็นไปไดก้ับการเติบโตในอนาคต ก็ตอ้งมีการพฒันา 

ธุรกิจเพ่ิมขึน้หรือธุรกิจใดท่ีไม่มีการเติบโต ก็ควรลดขนาดในการ

ดาํเนินธุรกิจลงหรืออาจมีการยุบหรือเลิกธุรกิจท่ีไม่มีการเติบโต

ออกไปจากแผนงาน ซึ่งในการวางแผนงานทางด้านธุรกิจนีจ้ะ

เก่ียวขอ้งกับโอกาสในการเติบโตของธุรกิจในปัจจุบัน หรือสรา้ง

ธุรกิจใหม่ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิมท่ีมีอยู่ และการสรา้งธุรกิจใหม่ท่ี

ไมเ่ก่ียวขอ้งกบัธรุกิจเดิมท่ีมีอยูก็่ไดคื้อ
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การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ
4.1 การเตบิโตในธุรกจิเดมิ

ผูบ้รหิารงานธุรกิจตอ้งทาํการวิเคราะหห์าโอกาสจากธุรกิจท่ี

มีอยู่เดิมว่าสามารถทาํการปรับปรุงให้ธุรกิจท่ีเป็นอยู่ได้มีการ

เติบโตอยา่งตอ่เน่ืองขึน้ไปในอนาคตไดอ้ยา่งไร 

- บริษัทอาจทาํการขยายตลาดผลิตภัณฑไ์ดด้ว้ยการใชก้ล

ยทุธก์ารเจาะตลาดโดยอาศยัผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีอยู่ไปยงัตลาดเดิม

ท่ีเคยขายอยู่ดว้ยวิธีการเพ่ิมการใชแ้ละการซือ้ของผูบ้ริโภคใหมี้

จาํนวนเพ่ิมขึน้มากขึน้ไปจากเดิม

- อาจใชก้ลยทุธก์ารพฒันาตลาดใหม่ดว้ยการนาํผลิตภณัฑ์

เดิมเขา้ไปเสนอขายอยา่งลกูคา้ใหม่

- อาจใชก้ลยทุธก์ารพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่เขา้สู่ตลาดเดิมท่ี

มีอยูก็่ได้

- การพฒันาผลติภณัฑใ์หมเ่ขา้สูต่ลาดใหมเ่พ่ิมขึน้
25



การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ

กลยุทธท์ีน่าํมาใช้ในการขยายการเตบิโตของธุรกจิเดมิ
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การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ
4.2 การเตบิโตแบบผสมรวม

เ ป็นการขยายการเติบโตในยอดการขายสินค้าทาง

การตลาดของธุรกิจดว้ยการนาํวิธีการผสมผสานรูปแบบของการ

ดาํเนินธุรกิจท่ีมีอยู่ดว้ยกัน ขยายสายการผลิตไปขา้งหลงั หรือไป

ขา้งหนา้ และอยูใ่นแนวระดบัเดียวกนัในอตุสาหกรรมเดียวกนั
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การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ
4.3 การเตบิโตแบบเปลี่ยนแนวธุรกจิ

เป็นการค้นหาโอกาสทางธุรกิจ นอกเหนือไปจากการ

ดาํเนินงานธุรกิจท่ีเป็นอยู่ของบริษัทโดยรวม ซึ่งโอกาสของธุรกิจ

ใหม่ท่ีเกิดขึน้จะมีแรงดึงดดูทางอตุสาหกรรมท่ีสงูกว่า และมีความ

เป็นไปได้ท่ีธุรกิจจะใช้จุดแข็งท่ีมีอยู่เข้าสู่ธุรกิจกลุ่มใหม่ ๆ ได้

โดยงา่ย
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การวางแผนเชิงกลยุทธข์องธุรกจิ
4.4 การลดขนาดของธุรกจิเตมิลง

เป็นการท่ีบรษัิทไม่สามารถพฒันาธุรกิจใหม่ขึน้ได ้แต่ยงัคง

ตอ้งการท่ีจะรกัษาธุรกิจท่ีมีอยู่เดิมไวเ้พียงบางสว่น ดว้ยวิธีการเก็บ

เก่ียวผลประโยชนท่ี์มีอยู่จากการลดขนาดการใชท้รัพยากรของ

ธุรกิจลงบางส่วน และทําการลดต้นทุนและค่าใช้จ่ายในการ

ดาํเนินงานใหมี้ความเหมาะสมกบัสถานการณท์างธุรกิจและตลาด

ท่ีเป็นอยู ่และมองหาโอกาสของธรุกิจใหม่ๆ  ในอนาคตตอ่ไป
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กระบวนการบริหารงานด้านการตลาด
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วเิคราะห์
โอกาสทาง
การตลาด

วจิัยและ
เลือกตลาด
เป้าหมาย

ออกแบบ
กลยุทธ์

การตลาด

จัด
โปรแกรม
กจิกรรม
การตลาด

การ
ปฏบัิตกิาร
และการ
ควบคุม



กระบวนการบริหารงานด้านการตลาด
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1. วเิคราะหโ์อกาสทางการตลาด

เป็นขัน้ตอนแรกของการวางแผนการตลาดโดยทั่วไป ท่ีบรษัิทตอ้งทาํการวิเคราะหศ์กัยภาพทางการตลาด

ท่ีเป็นอยู่ ถึงปัญหาอปุสรรคและโอกาสทางการตลาด ปรชัญาการทาํงาน วตัถปุระสงค ์ทรพัยากรท่ีมีอยู่ รูปแบบ

การบรหิารงานการจดัองคก์าร ขอ้จาํกดัทางการเงิน ทกัษะของบคุลากรในการบรหิารและการตลาด และจดุแข็ง

จดุออ่นของผลติภณัฑ์

หลงัจากนัน้ก็ทาํการวิเคราะหส์ิ่งแวดลอ้มภายนอก ไดแ้ก่ ปัจจัยภายนอกท่ีสง่ผลตอ่การตลาดของบรษัิท 

เช่น ปัจจัยทางด้านการเมือง กฎหมาย สังคม วัฒนธรรมเศรษฐกิจ ประชากร เทคโนโลยี ธรรมชาติ และ

ภมิูศาสตร ์เพ่ือคน้หาปัญหาและโอกาสทางการตลาดสาํหรบับรษัิท ทาํใหท้ราบถึงขอ้มลูท่ีจาํเป็นตอ่การวางแผน

การตลาดท่ีถกูตอ้ง เพ่ือจะไดห้ลีกเลี่ยงปัญหาขอ้ผิดพลาดตา่งๆ ท่ีอาจเกิดขึน้ได้
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2. การวจิัยและการเลือกตลาดเป้าหมาย

เพ่ือเป็นการเลือกตลาดเป้าหมายทางการตลาดท่ีเหมาะสม และถกูตอ้งกับการทาํการตลาดของบริษัท 

อาจตอ้งมีการวิจยัการตลาดเพ่ิมเติม เพ่ือใหไ้ดข้อ้มลูสาํหรบัการตดัสินใจในสิ่งแวดลอ้มทางการตลาดท่ีเป็นกลุม่

ผูซื้อ้และผูบ้ริโภคผลิตภัณฑ ์รวมไปถึงแนวโน้มการตลาดและคู่แข่งขัน และยังตอ้งทาํความเข้าใจปัจจัยท่ี

นาํมาใชใ้นการตดัสินใจซือ้ของตลาดผูบ้รโิภคหรือตลาดธุรกิจ เม่ือมีขอ้มลูการตลาดเพียงพอต่อการตดัสินใจใน

การกาํหนดและประเมินสว่นตลาดเปา้หมาย การแบง่สว่นตลาด ทาํการเลือกตลาดเปา้หมายท่ีมีความเหมาะสม

กับวิธีการตลาดของบริษัทมากท่ีสดุ และหลีกเลี่ยงการแข่งขนักับคู่แข่งขนัท่ีมีอยู่ในตลาด โดยการสรา้งความ

แตกตา่งดว้ยตวัสนิคา้และบรกิาร บคุลากร ภาพลกัษณ ์และองคก์ร
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3. การออกแบบกลยุทธก์ารตลาด

ทาํการออกแบบการใชก้ลยทุธก์ารตลาดต่างๆ เช่น การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัตลาด

เป้าหมายท่ีไดก้าํหนดไว ้ใชก้ลยุทธส์่วนประสมการตลาดท่ีประกอบไปดว้ยกลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ ์

ราคา การจดัจาํหนา่ยและการสง่เสรมิการตลาด ใหเ้หมาะสมกบัตลาดเปา้หมาย 

ในการตดัสินใจใชก้ลยุทธก์ารตลาดที่ผิดพลาดจะทาํใหบ้ริษัทเสียเวลาและเสียค่าใชจ้่ายใน

การบรหิารงานดา้นตา่งๆ ดงันัน้ ตอ้งมีการเลือกใชใ้หมี้ความเหมาะสมกบัสถานการณท์างการตลาดท่ี

เป็นอยูใ่นขณะนัน้ดว้ยเชน่กนั
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4. การจัดวางโปรแกรมการตลาด

เป็นการนาํกลยทุธก์ารตลาดตา่งๆ ท่ีไดมี้การกาํหนดไวเ้ขา้ไปสูแ่ผนงาน ดว้ยการจดัทาํโปรแกรม

ท่ีมีกิจกรรมต่างๆ ในดา้นการตลาด เพ่ือใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นตลาดเป้าหมายได ้โปรแกรมการ

ดาํเนินกิจกรรมตามกลยุทธ์การตลาดต่างๆ ท่ีไดว้างไว ้มีรายละเอียดผูร้บัผิดชอบกิจกรรมตลอด

ระยะเวลา 1 ปี โดยมีการกาํหนดงบประมาณสาํหรบัการใชเ้งินตามกิจกรรมการตลาดต่างๆ ตลอด

ระยะเวลาของแผน เพ่ือใหกิ้จกรรมต่างๆ ท่ีเป็นกลยทุธก์ารตลาดเขา้สูเ่ปา้หมายและวตัถปุระสงคข์อง

แผนการท่ีกาํหนดไว ้
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5. การปฏบิัตกิารและการควบคุม

เม่ือแผนการตลาดไดมี้การจดัวางและมีการกาํหนดแลว้ตอ้งนาํแผนการตลาดนี ้ไปดาํเนินการ

และทาํการควบคมุ ซึ่งเป็นการรว่มมือกนัของบคุคลภายในฝ่ายการตลาดและผูท่ี้เก่ียวขอ้งของบรษัิท 

ดว้ยการปฏิบติัการตามแผนงานตอ้งมีการควบคุมและการประเมินผลท่ีดี โดยมีการกาํหนดผลการ

ปฏิบติักิจกรรมท่ีสามารถทาํการวดัผลได ้การดาํเนินกิจกรรมต่างๆ ไดบ้รรลผุลหรือทาํไปแลว้เป็นไป

ตามกาํหนดเวลาท่ีวางไว้
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