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• แผนการตลาดเป็นส่วนที่มีความส าคัญอีกส่วนหนึ่งของแผนธุรกิจ 
• แผนการตลาดเป็นเสมือนทัพหน้าที่จะน าพาธุรกิจไปสู่ความส าเร็จเพราะการตลาด

จะท าให้ลูกค้าหรือผู้บริโภคตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าของเรา 

• ผู้ประกอบการจึงควรต้องมีความรู้ในเรื่องการวางแผนการตลาด

บทน า



ความหมายของแผนการตลาด

ฮิสริช ปีเตอร์และเชฟเฟิร์ด (Hisrisch,  Peters  & Shepherd, 2010, p. 208)
กล่าวว่าแผนการตลาดเป็นการอธิบายถึงเงื่อนไขและกลยุทธ์ที่มี
ความสัมพนัธก์ับสินค้าและบริการ

อ านาจ ธีระวนิช (2549, หน้า 247) กล่าวว่าแผนการตลาด 
หมายถ ึง แผนท ี ่ประกอบด ้วย การว ิ เคราะห ์ตลาดใน
อุตสาหกรรมและส่วนตลาดที่กิจการใช้เป็นตลาดเป้าหมาย
ภาวะการณ์แข่งขันในตลาดว่าใครคือคู ่แข่งและกลยุทธ์
การตลาดในการด าเนินธุรกิจ 



ความหมายของแผนการตลาด
ฐาปนา บุญหล้า (2550, หน้า 31) กล่าวว่าแผนการตลาดเป็นส่วนหนึ่งในแผนธุรกิจ โดยจะ
บอกถึงข้อมูลต่าง ๆ ได้แก่ ตลาดหรือกลุ่มเป้าหมาย กลยุทธ์สินค้า บริการ กลยุทธ์ราคา กลยุทธ์
การจัดจ าหน่าย การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ กลยุทธ์การขาย และประมาณการขายและ
การตลาด

วิพุธ อ่องสกุล และธัชวรรณ กนิษฐ์พงศ์ (2550, หน้า 60) กล่าวว่าแผนการ
ตลาด หมายถึง การอธิบายถึงกลยุทธก์ารตลาด รวมถึงวิธีการของธุรกิจ
ว่าจะท ายอดขายใหไ้ดต้ามทีค่าดไว้อย่างไร 

ธนวุฒิ พิมพกิ์ (2558, หน้า 194)  กล่าวว่าแผนการตลาดถือเป็นส่วนส าคัญที่ผู้
ลงทุนหรือผู้ให้กู้ให้ความส าคัญเป็นพิเศษ 



ความหมายของแผนการตลาด

สรุปแผนการตลาด หมายถึง เป็นแผนส่วนหนึ่งของแผนธุรกิจที่อธิบาย
เกี่ยวกับการตลาดของธุรกิจเพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจให้ ไปสู่
เป้าหมายที่ก าหนดไว้ ได้แก่ การก าหนดเป้าหมายของธุรกิจ การวิเคราะห์
ลูกค้าเป้าหมาย การวิเคราะห์คู่แข่งขัน การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ตลอดจน
การก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 



การเขียนแผนการตลาดที่ดี

ขั้นตอนการเขียนแผนธุรกิจที่ดี มี 7 ขั้นตอน ดังนี้ (เกียรติรัตน์ จินดามณี, 2559) 
ขั้นตอนที่ 1  ก าหนดกลุ่มเป้าหมายลูกค้า 
ขั้นตอนที่ 2 วางต าแหน่งสินค้าหรือบริการ
ขั้นตอน ที่ 3 พัฒนาเครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาดที่เหมาะสม
ขั้นตอนที่ 4  ก าหนดเป้าหมายยอดขาย 
ขั้นตอนที่ 5 การเข้าถึงตัวกลางสื่อท้ังออฟไลน์และออนไลน์ 
ขั้นตอนที่ 6  สร้างชุมชน (Community) ให้กับลูกค้า  
ขั้นตอนที่ 7 ให้ลงมือปฏิบัติอย่ามีแต่แผนแต่ไม่ลงมือท า



องค์ประกอบของแผนการตลาด
1. เป้าหมายทางการตลาด

รายละเอียดเกี่ยวกับเป้าหมายทางการตลาดของกิจการที่ด าเนินอยู่หรือที่ตั้ง
ไว้โดยอาจระบุเป็นส่วนแบ่งทางการตลาดและตลาดเป้าหมาย



องค์ประกอบของแผนการตลาด

ตัวอย่างการเขียนเป้าหมายทางการตลาด

ที่มา:  (ศรีสุภา สหชัยเสรี, สริวิรรณ โฉมจ ำรูญ และสภุำกร ภรูสิปัญโญ, 2548, หนำ้ 27)

เป้าหมายทางการตลาด
1. ปลุกเร้าจริยธรรมในผู้บริหารพนักงานขายและ

พนักงานอื่นๆ
2. สร้างการรับรู้ให้แก่ผู้บริโภคโดยก าหนดไว้ในอัตราที่

แน่นอนเช่น 10 เปอร์เซ็นต์ของผู้บริโภคจะรับรู้ตรายี่หอ้สินค้า
3. สร้างยอดขายโดยมีก าหนดภายในระยะเวลาจ ากัด

เช่นภายใน 1 ปีให้เพิ่มยอดขาย 5%



องค์ประกอบของแผนการตลาด

• ผู ้เขียนแผนการตลาดต้องวิเคราะห์กลุ ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจ และ
ก าหนดว่ากลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจตนเอง เป็นกลุ่มคนประเภทใด ซึ่ง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายดังกล่าว จะเป็นคนที่จะมาซื้อสินค้าหรือบริการของเรา 
ผู้เขียนแผนการตลาดจึงจ าเป็นต้องวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ด้วยการ
ระบุให้เฉพาะเจาะจง ซึ่งนิยมใช้เครื่องมือทางการตลาด STP ในการก าหนด

2. ลูกค้าเป้าหมาย



องค์ประกอบของแผนการตลาด
Segmentation



องค์ประกอบของแผนการตลาด

เชิงภูมิศาสตร์ หมายถึง สินค้าหรือบริการของธุรกิจจะสามารถเสนอขาย
ให้กับกลุ่มลูกค้าที่แบ่งตามเขตพ้ืนที่ เช่น ภูมิภาค เขตเมือง เขตชุมชน หรือ
เขตตามภูมิอากาศ ผู้ประกอบการต้องเลือกสภาพพื้นที่ของกลุ่มลูกค้าให้
เหมาะสมกับสินค้าหรือบริการของธุรกิจ ตัวอย่างการวิเคราะห์ เช่น ถ้า
ประกอบธุรกิจขายเสื้อกันหนาว ก็ต้องเลือกกลุ่มลูกค้าในเขตที่มี อากาศ
หนาวเย็น หรือหากเปิดร้านไอศกรีม ต้องเลือกกลุ่มลูกค้าในเขตพื้นที่ร้อน 

Segmentation ในการก าหนดลูกค้าเป้าหมาย

ศุภชาต เอี่ยมรัตนกูล (2557, หน้า 39 – 55) อธิบายเกณฑใ์นการก าหนดไว้ดงันี้



องค์ประกอบของแผนการตลาด

เชิงจิตนิสัย หมายถึง สินค้าหรือบริการของธุรกิจจะสามารถเสนอขาย
ให้กับกลุ่มลูกค้าที่มีสภาพจิตใจที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือ
บริการ เช่น ชั้นของสังคม วิธีการด าเนินชีวิต หรือบุคลิกภาพ 

เชิงประชากร หมายถึง สินค้าหรือบริการของธุรกิจจะสามารถเสนอขายให้กับกลุ่ม
ลูกค้า ที่มีตัวแปรเชิงประชากร เช่น อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได้ อาชีพ 
การศึกษา ศาสนา เชื้อชาติ หรือสัญชาติ



องค์ประกอบของแผนการตลาด

เชิงพฤติกรรม หมายถึง สินค้าหรือบริการของธุรกิจจะสามารถเสนอขายให้กับกลุ่ม
ลูกค้าที่มีพฤติกรรมต่าง ๆ เช่น โอกาสซื้อ ผลประโยชน์ สถานภาพการใช้สิ นค้า 
อัตราการใช้สินค้า ความภักดี ความพร้อม และปัจจัยการตลาด

ผู้เขียนแผนธุรกิจต้องวิเคราะห์ว่า สินค้าหรือบริการของ
ธุรกิจมุ่งตอบสนองวัตถุประสงค์ใด และจะเลือกลูกค้า
เป้าหมายประเภทใดให้จะสอดคล้องกับสินค้าหรือบริการ
ของธุรกิจ หากผู ้ เข ียนแผนธุรก ิจเล ือกกลุ ่มล ูกค ้ า
เป้าหมายได้ตรงกับสินค้าหรือบริการของธุรกิจจะท าให้มี
โอกาสทางการตลาดมากขึ้น 



องค์ประกอบของแผนการตลาด
นอกจากนี้ ในปัจจุบันที่การตลาดเข้าสู่ยุคการตลาด 4.0 Wong (2011, pp. 46-53) กล่าว ถึงแนวทางการสื่อสาร

การตลาด 4.0 ว่ำช่องทำงหลกัในกำรเขำ้ถึงผูบ้รโิภค คือ กำรใชเ้ครื่องมือสื่อสำรเคลื่อนท่ี (Mobile Devices) และสื่อ
สังคมออนไลน์ (social media) เป็นการสื่อสารแบบทันทีทันใด (Real time) คือ สามารถให้ข้อมูลแก่ลูกค้าได้ทันทีที่
ลูกค้าต้องการ ดังนั้น การก าหนดลูกค้าเป้าหมายด้วยพฤติกรรมการใช้สื่อสังคมออนไลน์ (social media) ของลกูคำ้จึง
เป็นสิ่งท่ีควรตอ้งน ำมำพิจำรณำรว่ม



องค์ประกอบของแผนการตลาด

• ระบุลูกค้าเป้าหมายจากการท า segmentation
• หากเป็นธุรกิจเดิมที่มีการต่อยอด ผู้ประกอบการอาจจะระบุลูกค้ าราย

ใหญ่ของธุรกิจ โดยแจกแจงข้อมูล เช่น ยอดขายของลูกค้าแต่ละราย
ความสัมพันธ์กับลูกค้ารายพิเศษ เป็นต้น

3.  ลูกค้าเป้าหมาย (Targeting)



องค์ประกอบของแผนการตลาด

4. คู่แข่ง

การศึกษาข้อมูลของคู่แข่งขันก็เป็นเรื่องที่มีความส าคัญเช่นกัน ทั้งการวิเคราะห์สภาพการ
แข่งขันในตลาดปัจจุบัน คู่แข่งขันหลักและคู่แข่งขันรองของธุรกิจ การเปรียบเทียบยอดขาย
หรือ ส่วนแบ่งตลาดของคู่แข่งขัน การเปรียบเทียบจุดแข็งและจุดอ่อนระหว่างธุรกจิของตนเอง
กับคู่แข่งขัน แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของลูกค้าเป้าหมาย รวมถึงแนวโน้มการเข้า
มาของผู้ประกอบการรายใหม่ด้วย หากธุรกิจมีการวิเคราะห์ตามประเด็นข้างต้น จะท าให้
ผู้ประกอบการทราบข้อมูลของคู่แข่งขัน และน าข้อมูลเหล่านั้นไปใช้ในการตัดสินใจในการ
ด าเนินธุรกิจของตนเองต่อไปตัวอย่างการ เขียนคู่แข่ง ดังภาพ



องค์ประกอบของแผนการตลาด

ที่มา: (อ ำนำจ ทบัทิม, พงษส์นัติ ์ตนัหยง และพชัรกนัต ์นิมิตรศดกิลุ, 2561, หนำ้ 8)



องค์ประกอบของแผนการตลาด
5. การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning)

การสร้างลักษณะเด่นของผลิตภัณฑ์ที ่คาดว่าจะ
ตรงตามความต้องการของตลาด ธุรกิจจ าเป็นต้องน าเสนอ
ให้ตลาดได้รับรู้ และจดจ าต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของตนเอง 
ทั้งนี้ เพื่อเป็นการตอกย ้าการน าเสนอคุณสมบัติที่สามารถ
ครองใจลูกค้าได้ การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์สามารถ
เลือกใช้กลยุทธ์ในการก าหนดต าแหน่งได้หลายวิธี ดังนี้ 



องค์ประกอบของแผนการตลาด

1. การก าหนดต าแหน่งตามราคาและคุณภาพ เช่น ปลากระป๋องอะยัม ก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ว่าคุณภาพดี ราคาสูง

2. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามลักษณะผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ เป็นการก าหนดต าแหน่งที่แสดง
ให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์ดังกล่าวเหมาะกับผู้ใช้กลุ่มใด เช่น บ้านเอื้ออาทร ราคาต ่าเหมาะส าหรับผู้มี
รายได้น้อย

3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามคุณสมบัติ หรือประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ เป็นการก าหนด
ต าแหน่งโดยน าเอาคุณสมบัติ หรือประโยชน์ของผลิตภัณฑ์มาเป็นตัวก าหนด ยาดมโป๊ยเซียน ใช้
ดมใช้ทาในหลอดเดียวกัน



องค์ประกอบของแผนการตลาด

4. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามการใช้หรือการน าไปใช้ เป็นการแสดงให้เห็นว่ า
ผลิตภัณฑ์นั้นน าไปใช้อย่างไร เช่น ซอสบางยี่ห้อระบุว่าสามารถใช้ได้ทั้งแกง นึ่ง ทอด

5. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ตามระดับชั้นผลิตภัณฑ์ เป็นการแสดงให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์
ยี่ห้อนั้นเป็นผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในระดับใด เช่น การก าหนดต าแหน่งว่าผลิตภัณฑ์ของตนเป็น
ผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้น า ซึ่งแสดงว่าเป็นผลิตภัณฑ์ชั้นดี

6. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์เพื่อแสดงการแข่งขัน เป็นความพยายามบอกกับตลาดว่า
ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจดีกว่าคู่แข่งขัน เช่น ผงซักฟอกบางยี่ห้อระบุว่า จ่ายแพงกว่าท าไม

7. การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์แบบผสมผสานเป็นการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์โดยยึด
หลักเกณฑ์หลาย ๆ อย่างร่วมกัน



องค์ประกอบของแผนการตลาด



องค์ประกอบของแผนการตลาด

6.กลยุทธ์ทางการตลาด 

กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นการแสดงถึงวิธีการหรือกระบวนการทางการตลาด
ที่จะน าเสนอสินค้าและบริการเพื่อให้ถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ก าหนด โดยจะ
แบ่งเป็น 4 ส่วน (ชัยเสฏฐ์ พรหมศร,ี 2556, หน้า 73-77)



องค์ประกอบของแผนการตลาด

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product strategy) เป็นการแสดงให้เห็นถึงวิธีการก าหนด
ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือสินค้าที่ตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยองค์ประกอบใน
ส่วนนี้ควรแสดงไว้ในกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ โดยทั่วไป ได้แก่ คุณภาพ การออกแบบ
คุณลักษณะ ประโยชน์ใช้สอย ความทนทาน มาตรฐาน ชื่อเสียง เป็นต้น



องค์ประกอบของแผนการตลาด

 กลยุทธ์ของสายผลิตภัณฑ์ (Product  line)

 กลยุทธ์ด้านตราสินค้า (Branding)

 กลยุทธ์ด้านบริการ (Services)

 กลยุทธ์ด้านบรรจุภัณฑ์และฉลาก (Packaging  &  Labeling)

 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ใหม่ (New  Product Development)

 กลยุทธ์ด้านการรับประกัน (Warrantee)



องค์ประกอบของแผนการตลาด

2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy) เป็นการแสดงให้เห็นถึงวิธีการก าหนดราคาหรือ
การตั้งราคาเพื่อตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย องค์ประกอบในส่วนนี้ ควรแสดงไว้
ในกลยุทธ์ด้านราคาโดยทั่วไป เช่น ราคาต่อหน่วย ส่วนลดราคา รอบระยะเวลาการ
ช าระ เครดิตการค้า เป็นต้น



องค์ประกอบของแผนการตลาด
กลยุทธ์การก าหนดราคา
 ก าหนดราคาแบบบวกเพิ่ม (Market  Pricing)

 ก าหนดจากคุณค่าที่ลูกค้าประเมิน (Perceived – value 
pricing)

 ก าหนดจากคู่แข่งในตลาด (Go – rating  pricing)

 ก าหนดเพ่ือส่งเสริมการขาย (Promotional  Pricing)

 ก าหนดเพ่ือให้ลูกค้าซื้อสินค้าหลัก (Bait and Switch Pricing)

 ก าหนดแบบยอมขาดทุน (Loss – leader pricing)

 ก าหนดแบบถูกทุกวัน (Everyday  Low  price, EDLP)

เกณฑก์ารก าหนดราคา

 ก าหนดราคาสูงกว่าราคาตลาด 
(Above  market  price)

 ก าหนดที่ราคาตลาด (Market  
Price)

 ก าหนดราคาที่ต ่ากว่าราคาตลาด 
(Below  Market  Price)



องค์ประกอบของแผนการตลาด

3. กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place strategy) เป็นการแสดงให้เห็นถึงวิธีการก าหนด
ช่องทางการจัดจ าหน่าย เพื่อตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ในการที่จะให้ลู กค้า
เป้าหมายสามารถใช้บริการได้โดยสะดวก องค์ประกอบในส่วนที่ควรแสดงไว้ในกลยุทธ์
ด้านการจัดจ าหน่าย โดยทั ่วไป ได้แก่ ร ูปแบบของช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ครอบคลุมพื้นที่จ าหน่าย ท าเลที่ตั้ง ความสะดวกของลูกค้าผู้ซื้อสินค้า เป็นต้น 



องค์ประกอบของแผนการตลาด

4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) เป็นการแสดงให้
เห็นถึงวิธีการก าหนดวิธีการในการส่งเสริมการตลาดเพื่อตอบสนองต่อกลุ่มลู กค้า
เป้าหมาย ในการที่จะให้ลูกค้าเป้าหมาย รับรู้ จดจ า มีความสนใจและตัดสินใจในการ
เลือกซื้อสินค้า หรือเป็นการเพิ่มยอดขายสินค้าจากเดิมที่เป็นอยู่ กลยุทธ์ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดโดยทั่วไป ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การใช้พนักงาน
ขาย การใช้กิจกรรมส่งเสริมการขาย และการท าการตลาดทางตรง     



องค์ประกอบของแผนการตลาด
การโฆษณา สื่อที่ใช้โทรทัศน์,  หนังสือพิมพ์, นิตยสาร, ป้ายโฆษณา, จดหมายสื่อ On-line, วิทยุ

การประชาสมัพันธ์ ใช้การแถลงข่าว, การพบปะสื่อมวลชน, การแจ้งข่าว, การจัดกิจกรรม, 
Sponsorship,  การจัดสัมมนา

การใช้พนักงานขาย ใช้การเสนอขาย, การแสวงหาลูกค้า, การโน้มน้าวและจูงใจลูกคา้,
การปิดการขาย,  การติดตามลูกค้า

การส่งเสริมการขาย ใช้สินค้าตัวอย่าง, ของแถม, คูปองส่วนลด, แสตมป,์ การชิงโชค, 
การแข่งขัน, ส่วนลด, การให้ส่วนเพิม่, การรับประกัน

การตลาดทางตรงใช้การสง่จดหมายทางตรง, การส่งแคตตาล็อกสั่งสินค้าทางไปรษณีย,์ การตลาดทาง
โทรศัพท์, การโฆษณาที่ตอบสนองโดยตรงผ่านจดหมายทางตรง อินเตอร์เน็ตและสื่อสิ่งพิมพ์   



แบบฝึกหัดบทที่ 4
1. จงบอกความหมายของแผนการตลาด 

2. จงอธิบายการก าหนดลูกค้าเป้าหมาย

3. การวิเคราะห์คู่แข่งขันมีความส าคัญอย่างไร

4. จงอธิบายการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์

5. กลยุทธ์ทางการตลาดทั้ง 4 ส่วน ประกอบด้วย กลยุทธ์อะไรบ้าง 

จงอธิบาย
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