
แผนการตลาด
บทที 4 

1. ความหมายของแผนการตลาด  
2. การวางแผนการตลาด  
3. องค์ประกอบของแผนการตลาด



ความหมายของแผนการตลาด 

หมายถึง การกําหนดแผนงานหรือสิงทีผู้ประกอบการต้อง
กระทํากับธุรกิจของตนเอง เพือเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจให้
ไปสู่เปาหมายทีกําหนดไว้ โดยมีการกําหนดเรืองต่าง ๆ ได้แก ่
ภาพรวมของตลาดและการพยากรณ์ยอดขาย ส่วนประสมทาง
การตลาด กลุ่มเปาหมาย คู่แข่งขัน การกําหนดตําแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ทางการตลาด และงบประมาณการปฏิบัติการ
ตามกลยุทธท์างการตลาด



การวางแผนการตลาด 
ขนัตอนที 1 รวบรวมข้อมูลเชิงกลยุทธ์

• วิสัยทัศน์ของธรุกิจ พันธกิจ ค่านิยม วัตถุประสงค์และเปาหมายธุรกิจ กลยุทธ์ทางธุรกิจ

ขนัตอนที 2 รวบรวมข้อมูลทางการตลาด

• การสาํรวจสถานสภาพทางการตลาด การวจิัยตลาด การสรุปข้อมูลผลการดาํเนินงาน

ขนัตอนที 3 วิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน

• การวิเคราะห์สว่นแบ่งการตลาด  การวเิคราะห์การแบ่งส่วนผู้บรโิภค
การวิเคราะห์สว่นคลองตลาดสัมพันธ์ การวิเคราะห์ความรุนแรงของการแข่งขนั

ขนัตอนที 4 กําหนดวตัถุประสงคก์ลยุทธ์การตลาดและเปาหมาย 

ขนัตอนที 5 ระบุแผนปฏิบตัิการทางการตลาด

ขนัตอนที 6 ตรวจสอบความเปนรปูธรรมของแผนการตลาด



องค์ประกอบของแผนการตลาด
แผนการตลาด เปนองค์ประกอบของส่วนเนือหาในแผนธุรกิจทีจะแสดงให้เห็นองค์ประกอบดังนี 
 

1. ภาพรวมของตลาดและการพยากรณย์อดขาย  
2. ส่วนประสมทางการตลาด 
3.กลุ่มเปาหมาย  
4. คู่แขง่ขัน  
5.การกาํหนดตําแหน่งผลติภัณฑ์  
6.กลยุทธ์ทางการตลาด  
7.งบประมาณการปฏิบัติการตามกลยุทธ์ทางการตลาด 



1. ภาพรวมของตลาดและการพยากรณย์อดขาย

ฐาปนา บุญหล้า, และพงษ์ศักดิ ชิวชรัตน์ (2550, หน้า 65) อธิบายไว้ว่า 
ภาพรวมของตลาด คือ สภาวะทัวไปของตลาด ทีแสดงรายละเอียดครอบคลุมถึง
ขนาด หรือมูลค่าการซือขายตลาด จํานวน ผู้ซือ จํานวนผู้ผลิต การคาดการณ์
ยอดขาย และส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจ เพือให้ผู้อ่านแผนธุรกิจได้เข้าใจสภาพ
ของธุรกิจประเภทนี ซึง รัชกฤช คล่องพยาบาล (2553, หน้า 5) ให้ข้อเสนอแนะไว้
ว่า ผู้พิจารณาแผนธุรกิจจะให้ความสนใจด้านข้อมูลของตลาดทีมีอยู่อย่างครบถ้วน 
ถูกต้อง มีการแสดงปริมาณความต้องการปริมาณสินค้าและบริการ เพือเปนส่วน
หนึงของการพิจารณาอนุมัติแผนธุรกิจน ี



วธิีการเขียนภาพรวมของตลาดและการพยากรณย์อดขาย

รายการ ปท ี1 ปท ี2 ปท ี3 ปท ี4 ปท ี5
ยอดขายต่อป (บาท) 
ส่วนแบ่งตลาด (%)
อนื ๆ (ระบ)ุ

โครงสร้างทัวไปของธุรกิจ................................... (ระบุประเภทสินค้าหรือบริการ) มีสภาพการแข่งขัน
... . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .(เช่น แข่งขันรุนแรง, ค่อนข้างรุนแรง, ไม่มีการแข่งขัน ฯลฯ) โดยในพืนที
..............................มีมูลค่าการซือขายประมาณปละ ................... บาท มีผู้ดําเนินธุรกิจในประเภทเดียวกัน
จํานวน ................... ราย แบ่งเปนคู่แข่งขันขนาดใหญ่............ ราย คู่แข่งขันขนาดกลาง............. ราย 
และคู่แข่งขันขนาดเล็ก.............. ราย 

โดยธุรกิจเปนกิจการขนาด........................................................ (เช่น ขนาดใหญ่, ขนาดกลาง, ขนาด
เล็ก) มียอดขายทังสินประมาณ.................................... บาทต่อป ปริมาณ......................(สินค้าหรือบริการ) 
หน่วยตอ่ป คิดเปนส่วนแบ่งตลาดประมาณ ..............................................%

คาดว่าเมือธุรกิจ ....................(ระบุชือธุรกิจ) ได้ดําเนินตามแผนธุรกิจนีแล้ว จะส่งผลให้มีการ
เปลยีนแปลงดังน ี



2. สว่นประสมทางการตลาด 

สินคา้หรอืบริการ (product) คือ การแสดงให้เห็นถึงวิธีการกําหนดลักษณะสินค้า
หรอืบรกิารทีตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเปาหมาย ได้แก่ จุดเด่นของสินค้าหรือบริการ 
เชน่ คุณภาพการออกแบบคณุลักษณะ ประโยชน์ใช้สอย ความทนทาน มาตรฐาน 
ชือเสียง หรือลักษณะอนื ๆ ทีธุรกิจมีความโดดเด่นกว่าคู่แข่งขัน และสินค้าทดแทน

ราคา (price) คือ การแสดงให้เห็นถึงวิธีการกําหนดราคาหรือการตังราคาเพือ
ตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเปาหมาย ได้แก่ ราคาต่อหน่วย ส่วนลดราคา รอบ
ระยะเวลาการชําระ เครดิตการคา้ เปนต้น 

การจัดจาํหน่าย (place distribution) คือ การแสดงให้เหน็ถึงวิธีการกําหนดการ
จัดจําหน่ายเพือตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเปาหมาย ในการทีจะให้ลูกค้าเปาหมาย
สามารถใช้บริการได้โดยสะดวก ไดแ้ก่ รูปแบบของการจดัจําหน่าย การครอบคลุม
พืนทีจําหน่าย ทําเลทีตงั เปนต้น



วธิีการเขียนสว่นประสมทางการตลาด 

ชอืสินค้าหรือบริการ ................................................................................................................................... 
 

จุดเดน่ของสินค้าหรือบริการ ................................................................................................................. 
.................................................................................................................................................................................
(เช่น คุณภาพ การออกแบบคุณลกัษณะ ประโยชน์ใช้สอย ความทนทาน มาตรฐาน ชอืเสยีง หรืออืน ๆ ) 
สินค้าทดแทน  ได้แก่ ..................................................................................................................................

ด้านราคา มีการกําหนดราคาปลีก ต่อหนว่ย ................................................................................ บาท 
กรณีซอืในราคาส่ง มกีารกําหนดราคาส่ง ต่อหน่วย ................................................................ บาท 
มีการใหส่้วนลดราคา ต่อหน่วย ............................. บาท มีเครดิตทางการค้า ................................

ด้านการจัดจาํหนา่ย 
ขายเอง คิดเปน ............... % 

ขายปลีก คิดเปน ............... %   พืนทจีาํหน่าย .........................................................
ขายส่ง คิดเปน ............... %   พืนทจีาํหน่าย ........................................................ 

ขายผ่านตัวแทน คิดเปน ............... %  พืนทจีําหน่าย ........................................................ 

รูปภาพประกอบ



3. กลุ่มเปาหมาย

รัชกฤช คล่องพยาบาล (2553, หน้า A-08) อธิบายประเด็นการกําหนดลูกค้าเปาหมายไว้ว่า คือ 
การแสดงถึงลักษณะของกลุ่มลูกค้าทีธุรกิจคาดว่าจะจําหน่ายสินค้าสินค้าหรือบริการให้ โดยการกําหนดกลุ่ม
ลูกค้าเปาหมายควรระบุกลุ่มเปาหมายให้เฉพาะเจาะจง เนืองจากสินค้าและบริการทีผลิตขึนนันจะตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่มหนึงกลุ่มใดเท่านัน อาจไม่สามารถสนองความต้องการของทุกคนทีมี
อํานาจในการซือ ผู้เขียนแผนธุรกิจจึงจําเปนต้องวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเปาหมาย เพือทีจะนําไปกําหนดแผนการ
ตลาดและกลยุทธ์ต่าง ๆ เพือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเปาหมายอย่างมีประสิทธิภาพ 
 นอกจากการอธิบายถึงลักษณะของกลุ่มลูกค้าทีคาดว่าจะจําหน่ายสินค้าสินค้าหรือบริการให้ หาก
เปนธุรกิจเดมิทมีีการต่อยอด ผู้ประกอบการอาจจะระบลุูกค้ารายใหญ่ของธุรกิจ โดยแจกแจงข้อมูล ดังนี
 1. รายชือลูกคา้
 2. ทอียู่และหมายเลขทีติดต่อได้
 3. มูลค่าการซือขายต่อเดือน
 4. ความสัมพันธ์กับลูกค้ารายพิเศษ เปนต้น 
 หากธุรกิจมีแผนการทีจะขยายธุรกิจในอนาคต ผู้เขียนแผนธุรกิจควรมีการแสดงข้อมูลของกลุ่ม
ลูกค้าเปาหมายใหม่ทีอาจจะเกิดขึนในอนาคต แสดงยอดขาย ระยะเวลาในการขยายฐานลูกค้าใหม่ พร้อมทัง
ปญหา อุปสรรค และวิธีการแก้ไขต่าง ๆ ด้วย



วิธีการเขียนกลุม่เปาหมาย
ชอืสินค้าหรือบริการ.......................................................................................................................    
มีกลุ่มลูกค้าเปาหมาย คอื ..........................................................................................................
(ระบุให้ละเอียดถึง ข้อมูลเชิงประชากร เชิงภูมิศาสตร์ เชิงจิตวิทยา เชิงพฤติกรรม)         
จากยอดขายของปทผี่านมาสามารถแจกแจงลูกค้าทีสําคัญ 5 อันดับแรกได้ดังนี
 
 
 
 

โดยปจจัยสําคัญทีอาจกระทบต่อตลาดเปาหมาย คือ ................................................................................................
ในอนาคตกิจการมีแผนทจีะขยายฐานลูกค้าของ (ชอืสินคา้หรือบรกิาร) ..........................................................
ไปยังกลุ่ม คือ ................................................................................................................................................................................ 
โดยคาดว่าจะทําให้ยอดขายเพิมขึนได้ .........................% 
ซงึคาดว่าการขยายฐานลูกค้าใหม่นีจะใช้เวลาประมาณ .................................................................................เดือน 
และคาดวา่จะ..............(พบ/ไม่พบ) อุปสรรคในด้าน........................................................................................................... 
ซงึกิจการมีแผนจะแก้ไข/ลดอุปสรรคดังกล่าว ด้วยการ...........................................................................................

รายชอืลกูค้า ทีอยู่และเบอรโ์ทรศพัท์ มลูค่าการซือตอ่เดอืน 
(บาท)

คิดเปนรอ้ยละของ
ยอดขาย

ความสัมพันธก์บักจิการ

1.
2.
3.  
4.
5.



4. คู่แขง่ขนั

คู่แขง่ขันเปนอีกปจจัยสําคัญในการเขียนแผนการตลาด เพราะคู่แข่งขันจะเปนผู้
เข้ามาขายสินค้าและบริการให้กับผู้บริโภคในตลาดเดียวกันกับธุรกิจ ทําให้ส่วนแบ่ง
ตลาดของธุรกิจลดลง ผู้เขียนแผนธุรกิจจึงต้องวิเคราะห์ประเด็นต่าง ๆ เพือเปน
ข้อมูลในการตัดสินใจในการดําเนินธุรกิจของตนเองต่อไป ผ่านการแสดงข้อมูลของคู่
แข่งขัน ผ่านการวิเคราะห์วิเคราะห์สภาพการแข่งขันในตลาดว่าเปนการแข่งขันกันใน
ด้านใด มีรายใดบ้าง การเปรียบเทียบในเรืองส่วนประสมทางการตลาดระหว่างธุรกิจ
ของตนเองกับคู่แข่งขัน แนวโน้มการเปลียนแปลงพฤติกรรมของลูกค้าเปาหมาย 
รวมถึงแนวโน้มการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ด้วย 



ตัวอย่างการวิเคราะหค์ูแ่ข่งขนั

ธุรกิจ : นําดมื ทีมา:https://www.winkintergroup.com 
/drinking_water_business/drinking_water/

ทีมา:https://thestandard.co/Singapore 
-to-ban-sugary-drink-ads/



วิธีการเขียนคูแ่ขง่ขนั

จากอดีตทีผ่านมาจนถึงปจจุบันสภาพการแข่งขันภายในตลาด (ชอืสินค้าหรือบริการ) 
.................................................................................................................................................................................................. 
มีการแข่งขันท.ี..................................................... (เช่น การแข่งขันรุนแรง ค่อนข้างรุนแรง ไม่มีการ
แข่งขัน เปนต้น)  โดยการแข่งขันจะเปนด้าน.................................................................................................. 
(เช่น ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ คุณภาพ ราคา การแย่งชิงการจําหน่าย 
การวิจยัและพัฒนา เปนต้น) เปนหลัก รองลงมาเปนการแข่งขันในด้าน.........................................
ซงึมีแนวโน้มการแข่งขันในอนาคตคาดว่าจะมีการปรับเปลียนเปนการแข่งขันท.ี............................ 
(เช่น การแข่งขันรุนแรง ค่อนข้างรุนแรง ไมม่ีการแข่งขัน เปนต้น) เนืองจาก…….………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………...............................……….

โดยมีคู่แข่งขันหลกัและคู่แข่งขันรอง ดังนี
 

รายชอืคูแ่ข่งขนั ส่วนแบง่การตลาด (%)
1.
2.
3.



การเปรยีบเทยีบ คู่แข่งขนัรายท ี1 คู่แข่งขนัรายท ี2 คู่แข่งขนัรายท ี3

ดา้นสนิคา้หรอืบรกิาร
ดา้นราคา

ดา้นการจัดจาํหนา่ย

ดา้นสง่เสรมิการตลาด

การเปรียบเทียบเรืองส่วนประสมการตลาดกับคู่แข่งขัน ดังต่อไปนี (ระบุระดับการ
เปรียบเทยีบในระดับเหนือกว่า เทียบเท่า และตํากว่า)

ทังนี ลูกค้าในปจจุบันของกิจการ...................... (มีหรือไม่มี) แนวโน้มจะเปลียนไปใช้
ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันด้วยเหตุผลหลัก คือ .................................................................. ประกอบกับ 
แนวโน้มทีจะมีผู้ประกอบการรายใหม่เพิมขึนในอนาคตอันใกล้นี ซึงผู้ประกอบการรายใหม่คาด
ว่าจะมีกําลังผลิต............................. ต่อป และจําหน่ายในพืนที..................................(เช่น จังหวัด 
ภูมิภาค ทังประเทศ)

อย่างไรก็ตาม ภายหลังกิจการดําเนินงานตามแผนธุรกิจแล้ว คาดว่าจะ......................
(ส่งผลหรือไม่ส่งผล) ให้สภาพการแข่งขนัในตลาดเปลียนแปลงไป........................................................... 



1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เช่น ลักษณะของผลิตภัณฑ์ 
รูปแบบ ขนาด คุณประโยชน์ ความคงทน วัตถุดิบ และลักษณะพิเศษ
อืน ๆ เช่น นมไทยเคนมาร์ดเปนนมโคแท้ไม่ใช้นมผง วอลโว่เปน
รถยนต์เพือความปลอดภัย เปนตน้

2. คุณสมบัติด้านการบริการ เช่น ความรวดเร็วในการบริการ 
การส่งถึงที ผู้ให้บริการมีความรู้ ประสบการณ์ความชํานาญในการ
ให้บริการ

3. คุณสมบัติด้านคุณภาพและราคา ได้แก่ คุณสมบัติในเรือง
ความทันสมัย คุณภาพดี ราคาสูง เช่น บัตรอเมริกันเอ็กซ์เพรส 
กําหนดตําแหน่งตัวเองไว้ในระดบัสงู มีเกียรติ มีบารมี เปนตน้

4. คุณสมบัติด้านการใช้และผู้ใช ้เช่น สําหรับใช้สําหรับกระชับผวิ 
ใช้เพือให้ผิวขาวใช้กับวัยรุ่นหรือสําหรับคนรุ่นใหม่ เด็กหรือผู้ใหญ่ 
ผู้หญิงหรือผู้ชาย

5. คุณสมบัติด้านเทคโนโลยี เช่น รองเท้าไนกี Air Max 360 
เปนรองเท้ารองรับการกระแทก รู้สึกเสมือนเดินบนอากาศ

6. คุณสมบัติอืน ๆ เชน่ ความเก่าแกแ่ละตราสินค้าเปนทยีอมรบั 
ภาพตัวอย่างการกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑอุ์ตสาหกรรมรถยนต์
ทีมา: http://blog.wrightobara.com/develop-your-trade-marketing-strategy 
-5-easy-steps 

5. การกําหนดตําแหนง่ผลติภัณฑ์



6. กลยุทธท์างการตลาด

กลยุทธ์
การตลาด

กิจกรรมทางการตลาด

ดา้นสินคา้
หรือบริการ
 

1. การนําเสนอจุดแข็งของสินค้าหรือบริการ เช่น คุณภาพตามมาตรฐาน 
ประโยชน์ใช้สอย

2. สินค้าหรือบริการทีมีความหลายหลาย และเพียงพอกับความตอ้งการซือ
3. การพัฒนาสินคา้และบริการใหม่ ๆ อยู่เสมอ 
4. การสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าหรอืบริการ
5. การเพิมมูลค่าของสินค้าหรือบริการ
6. การสร้างตราสินค้าให้เปนทีรู้จกัแพรห่ลาย
7. การเพิมสายผลิตภัณฑ์
8. การปรับเปลียนสินคา้ทงัหมด โดยการเลิก เปลียน ย้าย หรือการเพิม เปนต้น
9. การเน้นการบริการหลังการขาย



กลยุทธท์างการตลาด

กลยุทธ์
การตลาด

กิจกรรมทางการตลาด

ดา้นราคา
 

1. เปลยีนราคา (เพิม/ลด) และส่วนลดทางการค้า
2. เปลยีนระยะเวลาการให้เครดิต (เพิม/ลด)
3. ส่วนลดพิเศษ หรือแถมสินค้า
4. กําหนดราคาขาย เปนขายเหมา-ขายส่ง ขายรายชนิ-ขายเปนชดุใหญ่ ๆ
5. การกําหนดราคาแบบการตังราคาสูง
6. การกําหนดราคาแบบเจาะตลาด
7. การกําหนดราคาตามคุณภาพของสินค้า ไม่ใช้กลยุทธ์การตัดราคา
8. การกําหนดราคาโดยใช้กฎอุปสงคแ์ละอุปทาน
9. การกําหนดราคาตามมูลค่าของสินค้าหรือบริการ
10. ราคาโดยทวัไปในอุตสาหกรรมนัน ๆ



กลยุทธท์างการตลาด

กลยทุธ์
การตลาด

กิจกรรมทางการตลาด

ด้านการจัด
จําหน่าย
 

1. พัฒนาระบบการจัดจําหน่าย
2. ตงัตัวแทนจําหน่ายในแต่ละพืนที
3. ปรับระบบการติดต่อสือสาร รวมถึงการบริหารเปนรายลูกค้าอย่างมี

ประสิทธิภาพ
4. การขยายพืนทีจาํหนา่ย



กลยุทธท์างการตลาด

กลยุทธ์
การตลาด

กิจกรรมทางการตลาด

ด้านการ
สง่เสริม
การตลาด
 

1. จดัทีมขายพิเศษ-ขายตรง
2. จดัระบบรางวัลและคอมมสิชันให้ทีมขายใหม่
3. จดัรูปแบบ Campaign การขายใหม่ ๆ
4. ใช้ Direct Mail ช่วย แล้วเสรมิด้วย Tele selling รวมถึง Social 

Network 
ในระบบอินเตอรเ์น็ต

1. เพิมการโฆษณาทางสือต่าง ๆ 
2. ออกรา้น/ออกงานนิทรรศการ/งานแสดงสินค้า
3. เพิมเวลาการให้บริการและจุดใหบ้รกิาร
4. ลด/แลก/แจก/แถม ดว้ยคูปอง, แสตมป หรือการสะสมอืน ๆ 
5. ชิงรางวัลเปนครังคราว



ปจจุบันธุรกิจได้ใช้กลยุทธ์ทางการตลาด ดังนี
• กลยุทธ์ด้านสินค้าหรือบริการ
• ......................................................................................................................
• ......................................................................................................................
• กลยุทธ์ด้านราคา
• ......................................................................................................................
• ......................................................................................................................
• กลยุทธ์ด้านการจัดจาํหนา่ย
• ......................................................................................................................
• ......................................................................................................................
• กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด
• ......................................................................................................................
• ......................................................................................................................

วิธีการเขียนกลยุทธท์างการตลาด



รายการ ปท ี1 ปท ี2 ปท ี3 ปท ี4 ปท ี5
ค่าใช้จ่ายในการปรับปรุง/พัฒนาสินค้าหรือบริการ 
ค่าใช้จ่ายในการลดราคาสินค้าหรือบริการ
ค่าใช้จ่ายในการจัดการการจัดจําหน่าย
ค่าใช้จ่ายในการจัดการส่งเสริมการตลาด
ค่าใช้จ่ายในการเพิมพนักงานขายและให้ค่าตอบแทน
พิเศษแก่พนักงานขาย
อืน ๆ 

7. งบประมาณการปฏบิตักิารตามกลยทุธท์างการตลาด 


