
แผนการตลาด
บททีˑ 4 

1. ความหมายของแผนการตลาด  
2. การวางแผนการตลาด  
3. องค์ประกอบของแผนการตลาด



ความหมายของแผนการตลาด 

หมายถึง การกําหนดแผนงานหรือสิˑงทีˑผู้ประกอบการต้อง
กระทํากับธุรกิจของตนเอง เพˑือเป˞นแนวทางในการดําเนินธุรกิจให้
ไปสู่เป̝าหมายทˑีกําหนดไว้ โดยมีการกําหนดเรืˑองต่าง ๆ ได้แก ่
ภาพรวมของตลาดและการพยากรณ์ยอดขาย ส่วนประสมทาง
การตลาด กลุ่มเป̝าหมาย คู่แข่งขัน การกําหนดตําแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ทางการตลาด และงบประมาณการปฏิบัติการ
ตามกลยุทธท์างการตลาด



การวางแผนการตลาด 
ขั˓นตอนทˑี 1 รวบรวมข้อมูลเชิงกลยุทธ์

• วิสัยทัศน์ของธรุกิจ พันธกิจ ค่านิยม วัตถุประสงค์และเป˔าหมายธุรกิจ กลยุทธ์ทางธุรกิจ

ขั˓นตอนทˑี 2 รวบรวมข้อมูลทางการตลาด

• การสาํรวจสถานสภาพทางการตลาด การวจิัยตลาด การสรุปข้อมูลผลการดาํเนินงาน

ขั˓นตอนทˑี 3 วิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน

• การวิเคราะห์สว่นแบ่งการตลาด  การวเิคราะห์การแบ่งส่วนผู้บรโิภค
การวิเคราะห์สว่นคลองตลาดสัมพันธ์ การวิเคราะห์ความรุนแรงของการแข่งขนั

ขั˓นตอนทˑี 4 กําหนดวตัถุประสงคก์ลยุทธ์การตลาดและเปา̝หมาย 

ขั˓นตอนทˑี 5 ระบุแผนปฏิบตัิการทางการตลาด

ขั˓นตอนทˑี 6 ตรวจสอบความเป˞นรปูธรรมของแผนการตลาด



องค์ประกอบของแผนการตลาด
แผนการตลาด เป˞นองค์ประกอบของส่วนเน˓ือหาในแผนธุรกิจทˑีจะแสดงให้เห็นองค์ประกอบดังน˓ี 
 

1. ภาพรวมของตลาดและการพยากรณย์อดขาย  
2. ส่วนประสมทางการตลาด 
3.กลุ่มเป˔าหมาย  
4. คู่แขง่ขัน  
5.การกาํหนดตําแหน่งผลติภัณฑ์  
6.กลยุทธ์ทางการตลาด  
7.งบประมาณการปฏิบัติการตามกลยุทธ์ทางการตลาด 



1. ภาพรวมของตลาดและการพยากรณย์อดขาย

ฐาปนา บุญหล้า, และพงษ์ศักด̨ิ ชิวชรัตน์ (2550, หน้า 65) อธิบายไว้ว่า 
ภาพรวมของตลาด คือ สภาวะทˑัวไปของตลาด ทีˑแสดงรายละเอียดครอบคลุมถึง
ขนาด หรือมูลค่าการซื˓อขายตลาด จํานวน ผู้ซื˓อ จํานวนผู้ผลิต การคาดการณ์
ยอดขาย และส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจ เพˑือให้ผู้อ่านแผนธุรกิจได้เข้าใจสภาพ
ของธุรกิจประเภทน˓ี ซึˑง รัชกฤช คล่องพยาบาล (2553, หน้า 5) ให้ข้อเสนอแนะไว้
ว่า ผู้พิจารณาแผนธุรกิจจะให้ความสนใจด้านข้อมูลของตลาดทˑีมีอยู่อย่างครบถ้วน 
ถูกต้อง มีการแสดงปริมาณความต้องการปริมาณสินค้าและบริการ เพˑือเป˞นส่วน
หนˑึงของการพิจารณาอนุมัติแผนธุรกิจนี˓ 



วธิีการเขียนภาพรวมของตลาดและการพยากรณย์อดขาย

รายการ ปxทีˑ 1 ปxทีˑ 2 ปxทีˑ 3 ปxทีˑ 4 ปxทีˑ 5
ยอดขายต่อปx (บาท) 
ส่วนแบ่งตลาด (%)
อืˑน ๆ (ระบ)ุ

โครงสร้างทัˑวไปของธุรกิจ................................... (ระบุประเภทสินค้าหรือบริการ) มีสภาพการแข่งขัน
... . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .(เช่น แข่งขันรุนแรง, ค่อนข้างรุนแรง, ไม่มีการแข่งขัน ฯลฯ) โดยในพ˓ืนทีˑ
..............................มีมูลค่าการซื˓อขายประมาณปˣละ ................... บาท มีผู้ดําเนินธุรกิจในประเภทเดียวกัน
จํานวน ................... ราย แบ่งเป˞นคู่แข่งขันขนาดใหญ่............ ราย คู่แข่งขันขนาดกลาง............. ราย 
และคู่แข่งขันขนาดเล็ก.............. ราย 

โดยธุรกิจเป˞นกิจการขนาด........................................................ (เช่น ขนาดใหญ่, ขนาดกลาง, ขนาด
เล็ก) มียอดขายท˓ังสิ˓นประมาณ.................................... บาทต่อปˣ ปริมาณ......................(สินค้าหรือบริการ) 
หน่วยตอ่ปˣ คิดเป˞นส่วนแบ่งตลาดประมาณ ..............................................%

คาดว่าเมˑือธุรกิจ ....................(ระบุชˑือธุรกิจ) ได้ดําเนินตามแผนธุรกิจนี˓แล้ว จะส่งผลให้มีการ
เปลีˑยนแปลงดังนี˓ 



2. สว่นประสมทางการตลาด 

สินคา้หรอืบริการ (product) คือ การแสดงให้เห็นถึงวิธีการกําหนดลักษณะสินค้า
หรอืบรกิารทˑีตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเป˔าหมาย ได้แก่ จุดเด่นของสินค้าหรือบริการ 
เชน่ คุณภาพการออกแบบคณุลักษณะ ประโยชน์ใช้สอย ความทนทาน มาตรฐาน 
ชืˑอเสียง หรือลักษณะอืˑน ๆ ทˑีธุรกิจมีความโดดเด่นกว่าคู่แข่งขัน และสินค้าทดแทน

ราคา (price) คือ การแสดงให้เห็นถึงวิธีการกําหนดราคาหรือการต˓ังราคาเพˑือ
ตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเป˔าหมาย ได้แก่ ราคาต่อหน่วย ส่วนลดราคา รอบ
ระยะเวลาการชําระ เครดิตการคา้ เป˞นต้น 

การจัดจาํหน่าย (place distribution) คือ การแสดงให้เหน็ถึงวิธีการกําหนดการ
จัดจําหน่ายเพˑือตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเป̝าหมาย ในการทˑีจะให้ลูกค้าเป̝าหมาย
สามารถใช้บริการได้โดยสะดวก ไดแ้ก่ รูปแบบของการจดัจําหน่าย การครอบคลุม
พ˓ืนทˑีจําหน่าย ทําเลทˑีตั˓ง เป˞นต้น



วธิีการเขียนสว่นประสมทางการตลาด 

ชืˑอสินค้าหรือบริการ ................................................................................................................................... 
 

จุดเดน่ของสินค้าหรือบริการ ................................................................................................................. 
.................................................................................................................................................................................
(เช่น คุณภาพ การออกแบบคุณลกัษณะ ประโยชน์ใช้สอย ความทนทาน มาตรฐาน ชืˑอเสยีง หรืออˑืน ๆ ) 
สินค้าทดแทน  ได้แก่ ..................................................................................................................................

ด้านราคา มีการกําหนดราคาปลีก ต่อหนว่ย ................................................................................ บาท 
กรณีซื˓อในราคาส่ง มกีารกําหนดราคาส่ง ต่อหน่วย ................................................................ บาท 
มีการใหส่้วนลดราคา ต่อหน่วย ............................. บาท มีเครดิตทางการค้า ................................

ด้านการจัดจาํหนา่ย 
ขายเอง คิดเป˞น ............... % 

ขายปลีก คิดเป˞น ............... %   พ˓ืนทีˑจาํหน่าย .........................................................
ขายส่ง คิดเป˞น ............... %   พ˓ืนทีˑจาํหน่าย ........................................................ 

ขายผ่านตัวแทน คิดเป˞น ............... %  พ˓ืนทีˑจําหน่าย ........................................................ 

รูปภาพประกอบ



3. กลุ่มเป˔าหมาย

รัชกฤช คล่องพยาบาล (2553, หน้า A-08) อธิบายประเด็นการกําหนดลูกค้าเป̝าหมายไว้ว่า คือ 
การแสดงถึงลักษณะของกลุ่มลูกค้าทีˑธุรกิจคาดว่าจะจําหน่ายสินค้าสินค้าหรือบริการให้ โดยการกําหนดกลุ่ม
ลูกค้าเป˔าหมายควรระบุกลุ่มเป̝าหมายให้เฉพาะเจาะจง เนืˑองจากสินค้าและบริการทีˑผลิตขึ˓นนั˓นจะตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าเฉพาะกลุ่มหนึˑงกลุ่มใดเท่านั˓น อาจไม่สามารถสนองความต้องการของทุกคนทีˑมี
อํานาจในการซ˓ือ ผู้เขียนแผนธุรกิจจึงจําเป˞นต้องวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป˔าหมาย เพˑือทีˑจะนําไปกําหนดแผนการ
ตลาดและกลยุทธ์ต่าง ๆ เพˑือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป̝าหมายอย่างมีประสิทธิภาพ 
 นอกจากการอธิบายถึงลักษณะของกลุ่มลูกค้าทีˑคาดว่าจะจําหน่ายสินค้าสินค้าหรือบริการให้ หาก
เป˞นธุรกิจเดมิทีˑมีการต่อยอด ผู้ประกอบการอาจจะระบลุูกค้ารายใหญ่ของธุรกิจ โดยแจกแจงข้อมูล ดังน˓ี
 1. รายชืˑอลูกคา้
 2. ทีˑอยู่และหมายเลขทีˑติดต่อได้
 3. มูลค่าการซื˓อขายต่อเดือน
 4. ความสัมพันธ์กับลูกค้ารายพิเศษ เป˞นต้น 
 หากธุรกิจมีแผนการทีˑจะขยายธุรกิจในอนาคต ผู้เขียนแผนธุรกิจควรมีการแสดงข้อมูลของกลุ่ม
ลูกค้าเป̝าหมายใหม่ทีˑอาจจะเกิดขึ˓นในอนาคต แสดงยอดขาย ระยะเวลาในการขยายฐานลูกค้าใหม่ พร้อมทั˓ง
ปˏญหา อุปสรรค และวิธีการแก้ไขต่าง ๆ ด้วย



วิธีการเขียนกลุม่เป˔าหมาย
ชืˑอสินค้าหรือบริการ.......................................................................................................................    
มีกลุ่มลูกค้าเป̝าหมาย คอื ..........................................................................................................
(ระบุให้ละเอียดถึง ข้อมูลเชิงประชากร เชิงภูมิศาสตร์ เชิงจิตวิทยา เชิงพฤติกรรม)         
จากยอดขายของปˣทีˑผ่านมาสามารถแจกแจงลูกค้าทˑีสําคัญ 5 อันดับแรกได้ดังนี˓
 
 
 
 

โดยปˏจจัยสําคัญทˑีอาจกระทบต่อตลาดเป˔าหมาย คือ ................................................................................................
ในอนาคตกิจการมีแผนทีˑจะขยายฐานลูกค้าของ (ชืˑอสินคา้หรือบรกิาร) ..........................................................
ไปยังกลุ่ม คือ ................................................................................................................................................................................ 
โดยคาดว่าจะทําให้ยอดขายเพˑิมข˓ึนได้ .........................% 
ซึˑงคาดว่าการขยายฐานลูกค้าใหม่น˓ีจะใช้เวลาประมาณ .................................................................................เดือน 
และคาดวา่จะ..............(พบ/ไม่พบ) อุปสรรคในด้าน........................................................................................................... 
ซึˑงกิจการมีแผนจะแก้ไข/ลดอุปสรรคดังกล่าว ด้วยการ...........................................................................................

รายชืˑอลกูค้า ทีˑอยู่และเบอรโ์ทรศพัท์ มลูค่าการซื˓อตอ่เดอืน 
(บาท)

คิดเป˞นรอ้ยละของ
ยอดขาย

ความสัมพันธก์บักจิการ

1.
2.
3.  
4.
5.



4. คู่แขง่ขนั

คู่แขง่ขันเป˞นอีกปˏจจัยสําคัญในการเขียนแผนการตลาด เพราะคู่แข่งขันจะเป˞นผู้
เข้ามาขายสินค้าและบริการให้กับผู้บริโภคในตลาดเดียวกันกับธุรกิจ ทําให้ส่วนแบ่ง
ตลาดของธุรกิจลดลง ผู้เขียนแผนธุรกิจจึงต้องวิเคราะห์ประเด็นต่าง ๆ เพˑือเป˞น
ข้อมูลในการตัดสินใจในการดําเนินธุรกิจของตนเองต่อไป ผ่านการแสดงข้อมูลของคู่
แข่งขัน ผ่านการวิเคราะห์วิเคราะห์สภาพการแข่งขันในตลาดว่าเป˞นการแข่งขันกันใน
ด้านใด มีรายใดบ้าง การเปรียบเทียบในเรˑืองส่วนประสมทางการตลาดระหว่างธุรกิจ
ของตนเองกับคู่แข่งขัน แนวโน้มการเปลˑียนแปลงพฤติกรรมของลูกค้าเป˔าหมาย 
รวมถึงแนวโน้มการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ด้วย 



ตัวอย่างการวิเคราะหค์ูแ่ข่งขนั

ธุรกิจ : นํ˓าดืˑม ทˑีมา:https://www.winkintergroup.com 
/drinking_water_business/drinking_water/

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



วิธีการเขียนคูแ่ขง่ขนั

จากอดีตทีˑผ่านมาจนถึงปˏจจุบันสภาพการแข่งขันภายในตลาด (ชืˑอสินค้าหรือบริการ) 
.................................................................................................................................................................................................. 
มีการแข่งขันทีˑ...................................................... (เช่น การแข่งขันรุนแรง ค่อนข้างรุนแรง ไม่มีการ
แข่งขัน เป˞นต้น)  โดยการแข่งขันจะเป˞นด้าน.................................................................................................. 
(เช่น ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ คุณภาพ ราคา การแย่งชิงการจําหน่าย 
การวิจยัและพัฒนา เป˞นต้น) เป˞นหลัก รองลงมาเป˞นการแข่งขันในด้าน.........................................
ซึˑงมีแนวโน้มการแข่งขันในอนาคตคาดว่าจะมีการปรับเปลˑียนเป˞นการแข่งขันทีˑ............................. 
(เช่น การแข่งขันรุนแรง ค่อนข้างรุนแรง ไมม่ีการแข่งขัน เป˞นต้น) เนืˑองจาก…….………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………...............................……….

โดยมีคู่แข่งขันหลกัและคู่แข่งขันรอง ดังน˓ี
 

รายชืˑอคูแ่ข่งขนั ส่วนแบง่การตลาด (%)
1.
2.
3.



การเปรยีบเทยีบ คู่แข่งขนัรายที ˑ1 คู่แข่งขนัรายที ˑ2 คู่แข่งขนัรายที ˑ3

ดา้นสนิคา้หรอืบรกิาร
ดา้นราคา

ดา้นการจัดจาํหนา่ย

ดา้นสง่เสรมิการตลาด

การเปรียบเทียบเรืˑองส่วนประสมการตลาดกับคู่แข่งขัน ดังต่อไปน˓ี (ระบุระดับการ
เปรียบเทยีบในระดับเหนือกว่า เทียบเท่า และตํˑากว่า)

ทั˓งนี˓ ลูกค้าในปˏจจุบันของกิจการ...................... (มีหรือไม่มี) แนวโน้มจะเปลˑียนไปใช้
ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันด้วยเหตุผลหลัก คือ .................................................................. ประกอบกับ 
แนวโน้มทˑีจะมีผู้ประกอบการรายใหม่เพˑิมขึ˓นในอนาคตอันใกล้นี˓ ซึˑงผู้ประกอบการรายใหม่คาด
ว่าจะมีกําลังผลิต............................. ต่อปx และจําหน่ายในพ˓ืนทˑี..................................(เช่น จังหวัด 
ภูมิภาค ท˓ังประเทศ)

อย่างไรก็ตาม ภายหลังกิจการดําเนินงานตามแผนธุรกิจแล้ว คาดว่าจะ......................
(ส่งผลหรือไม่ส่งผล) ให้สภาพการแข่งขนัในตลาดเปลˑียนแปลงไป........................................................... 



1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เช่น ลักษณะของผลิตภัณฑ์ 
รูปแบบ ขนาด คุณประโยชน์ ความคงทน วัตถุดิบ และลักษณะพิเศษ
อˑืน ๆ เช่น นมไทยเคนมาร์ดเป˞นนมโคแท้ไม่ใช้นมผง วอลโว่เป˞น
รถยนต์เพˑือความปลอดภัย เป˞นตน้

2. คุณสมบัติด้านการบริการ เช่น ความรวดเร็วในการบริการ 
การส่งถึงทีˑ ผู้ให้บริการมีความรู้ ประสบการณ์ความชํานาญในการ
ให้บริการ

3. คุณสมบัติด้านคุณภาพและราคา ได้แก่ คุณสมบัติในเรืˑอง
ความทันสมัย คุณภาพดี ราคาสูง เช่น บัตรอเมริกันเอ็กซ์เพรส 
กําหนดตําแหน่งตัวเองไว้ในระดบัสงู มีเกียรติ มีบารมี เป˞นตน้

4. คุณสมบัติด้านการใช้และผู้ใช ้เช่น สําหรับใช้สําหรับกระชับผวิ 
ใช้เพˑือให้ผิวขาวใช้กับวัยรุ่นหรือสําหรับคนรุ่นใหม่ เด็กหรือผู้ใหญ่ 
ผู้หญิงหรือผู้ชาย

5. คุณสมบัติด้านเทคโนโลยี เช่น รองเท้าไนก˓ี Air Max 360 
เป˞นรองเท้ารองรับการกระแทก รู้สึกเสมือนเดินบนอากาศ

6. คุณสมบัติอˑืน ๆ เชน่ ความเก่าแกแ่ละตราสินค้าเป˞นทียˑอมรบั 
ภาพตัวอย่างการกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑอุ์ตสาหกรรมรถยนต์
ทˑีมา: 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. สินค้าหรือบริการทˑีมีความหลายหลาย และเพียงพอกับความตอ้งการซ˓ือ
3. การพัฒนาสินคา้และบริการใหม่ ๆ อยู่เสมอ 
4. การสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าหรอืบริการ
5. การเพˑิมมูลค่าของสินค้าหรือบริการ
6. การสร้างตราสินค้าให้เป˞นทˑีรู้จกัแพรห่ลาย
7. การเพˑิมสายผลิตภัณฑ์
8. การปรับเปลˑียนสินคา้ทั˓งหมด โดยการเลิก เปลˑียน ย้าย หรือการเพˑิม เป˞นต้น
9. การเน้นการบริการหลังการขาย



กลยุทธท์างการตลาด

กลยุทธ์
การตลาด

กิจกรรมทางการตลาด

ดา้นราคา
 

1. เปลีˑยนราคา (เพˑิม/ลด) และส่วนลดทางการค้า
2. เปลีˑยนระยะเวลาการให้เครดิต (เพˑิม/ลด)
3. ส่วนลดพิเศษ หรือแถมสินค้า
4. กําหนดราคาขาย เป˞นขายเหมา-ขายส่ง ขายรายชิ˓น-ขายเป˞นชดุใหญ่ ๆ
5. การกําหนดราคาแบบการต˓ังราคาสูง
6. การกําหนดราคาแบบเจาะตลาด
7. การกําหนดราคาตามคุณภาพของสินค้า ไม่ใช้กลยุทธ์การตัดราคา
8. การกําหนดราคาโดยใช้กฎอุปสงคแ์ละอุปทาน
9. การกําหนดราคาตามมูลค่าของสินค้าหรือบริการ
10. ราคาโดยทัˑวไปในอุตสาหกรรมนั˓น ๆ



กลยุทธท์างการตลาด

กลยทุธ์
การตลาด

กิจกรรมทางการตลาด

ด้านการจัด
จําหน่าย
 

1. พัฒนาระบบการจัดจําหน่าย
2. ตั˓งตัวแทนจําหน่ายในแต่ละพ˓ืนทˑี
3. ปรับระบบการติดต่อสˑือสาร รวมถึงการบริหารเป˞นรายลูกค้าอย่างมี

ประสิทธิภาพ
4. การขยายพ˓ืนทˑีจาํหนา่ย



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. เพˑิมการโฆษณาทางสืˑอต่าง ๆ 
2. ออกรา้น/ออกงานนิทรรศการ/งานแสดงสินค้า
3. เพˑิมเวลาการให้บริการและจุดใหบ้รกิาร
4. ลด/แลก/แจก/แถม ดว้ยคูปอง, แสตมป˜ หรือการสะสมอˑืน ๆ 
5. ชิงรางวัลเป˞นครั˓งคราว



ปˏจจุบันธุรกิจได้ใช้กลยุทธ์ทางการตลาด ดังน˓ี
• กลยุทธ์ด้านสินค้าหรือบริการ
• ......................................................................................................................
• ......................................................................................................................
• กลยุทธ์ด้านราคา
• ......................................................................................................................
• ......................................................................................................................
• กลยุทธ์ด้านการจัดจาํหนา่ย
• ......................................................................................................................
• ......................................................................................................................
• กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด
• ......................................................................................................................
• ......................................................................................................................

วิธีการเขียนกลยุทธท์างการตลาด



รายการ ปxทีˑ 1 ปxทีˑ 2 ปˣทีˑ 3 ปxทีˑ 4 ปxทีˑ 5
ค่าใช้จ่ายในการปรับปรุง/พัฒนาสินค้าหรือบริการ 
ค่าใช้จ่ายในการลดราคาสินค้าหรือบริการ
ค่าใช้จ่ายในการจัดการการจัดจําหน่าย
ค่าใช้จ่ายในการจัดการส่งเสริมการตลาด
ค่าใช้จ่ายในการเพˑิมพนักงานขายและให้ค่าตอบแทน
พิเศษแก่พนักงานขาย
อืˑน ๆ 

7. งบประมาณการปฏบิตักิารตามกลยทุธท์างการตลาด 


