
  



Marketing Plan 
 a document that describes a situation analysis , 

marketing strategy and how to conduct marketing 
activities to achieve the business objectives and goals  
with regard to the use of marketing resources to 
maximize the response to the possibility and Changing 
of business environment, both external and 
internal affairs. 

 เอกสารทีอ่ธบิายถงึการวเิคราะหส์ถานการณ์, กลยุทธก์ารตลาด และวธิใีนการด าเนิน
กจิกรรมทางการตลาดเพือ่ใหก้จิการสามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทีมุ่ง่หวงั โดย
ค านึงถงึการใชท้รพัยากรทางการตลาดใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุในการตอบรบักบัความ
เป็นไปและแนวโน้มการเปลีย่นแปลงของสภาพแวดลอ้มในด าเนินธุรกจิทัง้ภายนอกและ
ภายในกจิการ  



แผนการตลาดท่ี
เน้นการผลิต 

แผนการตลาดท่ี
เน้นการขาย 

แผนการตลาดท่ี
เน้นลกูค้า 

แผนการตลาดส าหรบัธรุกิจ 3 ลกัษณะ 



Components of  Marketing Plan 
Analyzing marketing 

situation 

1. Executive summary 

2. Current Market Situation 

     2.1  Market Analysis 

     2.2 Competitors Analysis 

     2.3 Customer Analysis 

3. Environmental Analysis  

   (SWOT) 

       

    

 

Strategic Marketing Planning 

4. Marketing Objective    

5. Marketing Strategy  

     5.1 STP  Marketing 

  5.2 Marketing Mix Strategy 
 Product  and  Brand  Strategy  

 Pricing strategy  

 Supply chain Management and 
Distribution Strategy  

 IMC &  Promotional Strategy 

6. Action Plan and Implementation  

7. Marketing Budgeting 

 - Forecasting and Expenses  

8. Marketing Control 



Executive Summary 
ประวตัคิวามเป็นมาของบรษิทั    

ค าอธบิายผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีเ่สนอขาย  

ตลาดเป้าหมายของบรษิทั  

ระดบัการขายและก าไรทีค่าดวา่จะได ้  

คูแ่ขง่ขนั   

สว่นผสมทางการตลาดและกลยทุธ ์

“ผูบ้ริหารระดบัสงูมกัอ่านส่วนน้ีก่อน ถ้าอ่านแล้วไม่สนใจกจ็ะไม่อ่านแผนส่วนท่ีเหลือ” 
“จะเขียนได้กต่็อเมื่อท าแผนการตลาดเสรจ็ส้ินสมบรูณ์แล้ว” 



Market Analysis 
 ให้กล่าวในภาพรวมว่าในอุตสาหกรรมมีการแข่งขันรุนแรง

มากน้อยเพียงใด (ต้องมีข้อมูลยืนยัน เช่น มีปริมาณคู่แข่ง

ว่ามีจ านวนมากหรือน้อย ) 

 มูลค่ารวมของสินค้าในท้องตลาด % ส่วนแบ่งตลาดในพื้นที่

โดยประมาณ 

 แนวโน้มของตลาดและความนิยมของสินค้าในพื้นที่ที่อาศัย

อยู่ทั้งปัจจุบันและอนาคต (ใช้วิธีส ารวจทัศนคติและ

พฤติกรรมของผู้ซื้อ)  

 ใช้ข้อมูลวิจัยที่มีอยู่ให้เป็นประโยชน์ (ข้อมูลทุติยภูม)ิ 
 

 ถ้าหาข้อมูลทุติยภูมิไม่ได้ ให้ใช้ข้อมูลปฐมภูมิหรอืการสมัภาษณ์แทน   

 ต้องมีแหล่งที่มาของข้อมูลและอ้างอิงอย่างถูกต้องตามหลักบรรณานุกรม 

 ไม่ควรเกิน ½ หน้า A4 

  

 



ตวัอยา่งขอ้มลูทุตยิภมูใินแผนการตลาด 
กรณศีกึษาตลาดธุรกจิบรกิารดแูลรถยนต ์



Competitor Analysis 
 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 

 5 forces model 

 Industrial Rivalry  

 New Entries 

 Suppliers 

 Customers 

 Substitution 

 

 

วิเคราะห์ตลาดของคูแ่ข่งขันทางตรง   ส่วนแบ่งตลาดของคูแ่ข่ง  ความนิยมใน

ผลิตภัณฑ์  การตอบรับของกระแสสังคมและวิเคราะห์สินคา้ทดแทน 



Customer Analysis 
ระบุขอ้มลูพฤตกิรรมของลกูคา้ทีม่ตี่อสนิคา้ในเชงิลกึ (Insight Customer) 
เชน่ พฤตกิรรมซือ้  วถิชีวีติ ทศันคตติ่อสนิคา้หรอืตราสนิคา้  โดยอาจอา้งองิจาก
ผลวจิยัลกูคา้ทีบ่รษิทัจดัท าขึน้ ตลอดจนวเิคราะหข์อ้มลูลกูคา้ของคูแ่ขง่เพือ่เขยีน
บรรจุไวใ้นแผนดว้ย 



Environmental Analysis (Ex- Internal Analysis) 

Internal Environment  

External Envi.  



Marketing Objectives 
“Quantity + Time Frame” 

 วตัถปุระสงคด้์านการเงิน  (Financial Objective)  

 ตอ้งการผลตอบแทนจากการลงทุนของตลาดเป้าหมาย 20% 

 ตอ้งการก าไรสทุธ ิ10 ลา้นบาทในปี 2548 

 ตอ้งการสว่นครองตลาด 30% ในปี 2550  

 วตัถปุระสงคด้์านการตลาด  (Marketing Objective)  

 วตัถุประสงคใ์นการขาย 

 การวางต าแหน่งเพือ่การแขง่ขนั 

 สรา้งความภกัดใีนตราสนิคา้ 

 สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้จาก 15% เป็น 30% 

 เพิม่ชอ่งทางการจดัจ าหน่ายอกี 20%  เป็นตน้ 

 



เป้าหมายและวตัถปุระสงคท์างการตลาด 

ตวัอย่างเป้าหมายทางการตลาด 

 รกัษาลกูคา้เดมิหรอืสว่นแบง่การตลาด 

 เพิม่ปรมิาณการซือ้ของลกูคา้เดมิ 

 แสวงหาลกูคา้ใหมห่รอืเพิม่สว่นแบง่
การตลาด 

 เพิม่ปรมิาณการซือ้ซ ้าจากลกูคา้ใหม่ 

 รกัษาภาพลกัษณ์ของกจิการ 

 สรา้งการรบัรูใ้นตราสนิคา้ 

 เพือ่คนืก าไรสูส่งัคม 
 

 

ตวัอย่างวตัถปุระสงคท์างการตลาด 

 รกัษาสว่นแบง่การตลาดใหค้งอยูท่ีอ่ตัรา 
15% ใหไ้ดใ้นไตรมาสน้ี 

 เพิม่ปรมิาณการซือ้จากลกูคา้เดมิ 10% 
ภายใน 3 เดอืน 

 ตอ้งไดส้ว่นแบง่การตลาดเพิม่เตมิจากปีที่
แลว้ 5% 

 มปีรมิาณการซือ้ซ ้าจากลกูคา้ใหมห่ลงัจาก
ทดลองใชแ้ลว้ 3 เดอืน 

เป้าหมาย :นกัการตลาดจะสามารถก าหนดยทุธวธิใีนการด าเนินกจิกรรมการตลาดใหเ้ขา้เป้า 
วตัถปุระสงค ์: นกัการตลาดมตีวัชีว้ดัความส าเรจ็เป็นตวัเลขเชงิปรมิาณในเวลาทีต่อ้งการได ้  



STP  Marketing 
Market 
Segmentation 

• Identify bases for 
segmenting the target 

• Develop segment  
profiles 

Target  Marketing 

• Develop measure 
of segment 
attractiveness 

• Select target 
segments 

Market  
Positioning  

• Develop 
positioning for 
target segments 

• Develop a 
marketing mix for 
each segment 

Positioning 
สินค้าจะแตกต่างจากคู่แข่งในความรู้สึกของลกูค้าได้เม่ือสินค้ามี
ต าแหน่งทางการตลาดท่ีลกูค้ารบัรู้ได้อย่างโดดเด่น  
การวางต าแหน่งท่ีดี คือ การสร้างจดุยืนหรือพฒันาจดุขายท่ีเป็น
เอกลกัษณ์ให้แตกต่างจากคู่แข่ง โดยท่ีลกูค้ารบัรู้และยอมรบัจดุ
ขายนัน้ๆ   

 



Segmentation  Targeting and Positioning 
Segmentation 

Target 

 อายุ 

 เพศ  

 รายได้ 

 อาชีพ 

 สถานภาพสมรส 

 วิถีชีวิตความเป็นอยู่ 

 ทัศนคติต่อต่อสินค้า 

 ฯลฯ  

 

 ชาย/ หญิงวัยรุ่น อายุ..........ปี 

 ชาย/หญิงที่เริม่ท างานอาย.ุ.....ป ี

 อาชีพ : แม่บ้าน ครู อาจารย์ 

 Life Style ของชาย/ หญิง 

 ชีวิตโลดโผน สงบนิ่ง เยือกเย็น 

 พฤติกรรมซื้อ 

  ซื้อท าไม ใช้ตามเพื่อน ซื้อเพ่ือการระลึกถึง  

  ความถี ่ใช้บ่อย ใช้เป็นประจ า นานๆ ใช้ครั้ง 

ระบุกลุ่มเปา้หมายให้ชัดเจนและสอดคล้องกับผลิตภณัฑ์ 



ต้องสะกดค าว่า “ลกูค้าเป้าหมาย” ให้เป็น 
การตลาดเป็นกจิกรรมทีป่ระกอบดว้ยการคน้หาวา่ใครคอืลกูคา้ สนิคา้หรอืบรกิารอะไรที่
ลกูคา้ตอ้งการและจะใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดใดในการน าเสนอสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ 

15 

ความผิดพลาดท่ีส าคญัของผูป้ระกอบการ คือ พยายามท่ีจะเป็นทกุอย่างส าหรบัลกูค้าทกุคน ทกุเพศ
ทกุวยั ซ่ึงเป็นไปได้ยาก (วิทยา ด่านธ ารงกลู ,6-2) 

ลกูคา้หรอืกลุม่เป้าหมาย เป็นกลุม่คนทีม่ลีกัษณะใดลกัษณะหน่ึงรว่มกนั เชน่ เพศ อาย ุ
รายได ้ศาสนา อาชพี การศกึษา รสนิยม ชนชัน้  วถิชีวีติ พฤตกิรรมซือ้ เหตุผลในการซือ้  



Kulachatr C. Na Ayudhya ,2008. Consumer trend. Rotary Club of CM North  
http://lunz-lunz.blogspot.com/2009/04/amway-nutrilite-protein-powder.html 

• Elderly , not healthy 

• Trouble to eat  

• Loses of  teeth  

Suitable for kids who difficult to eat or allergic 

2 Market Segments 

Consumer Trend.pdf


Consumer Behavior 

before 
marriage 

Early 
marriage   

After 1y 
marriage 

After 10y 
marriage 

Flower 
Gift 
Restaurant 
Gem  
jewelry 

Housing 
Furniture 
Travel 
Shopping 
Car 

Home 
Appliance 
 
Children 
Accessories  

Washing 
Machine 
 
2nd Car  
 
 



Company competitive advantage 
 เราเก่งเรื่องอะไร???????????? 

 เราได้เปรียบเรื่องอะไรเป็นหลักและเป็นจุดชิงความ

ได้เปรียบในการแข่งขันหรือไม่ (Core competency) 

 What  is core competency of our products? 

 Style , Skill , Passion  

 Technology 

 Brand Image 

 Initial Price / 2nd Price 

 Marketing & Service 

 Distribution / Dealer 

 …etc “This is my 

competency” 

Zopp card Activities 



Marketing Mix Strategy 
  Product  and  Brand  Strategy  

  Pricing strategy  

  Supply chain Management and   

   Distribution Strategy  

  IMC &  Promotional Strategy 

  Corporate Social Responsibility ; CSR 

 Global warming , Green product , Social well-

fair , Donation , Moral ,Sufficient Model 

 



CSR ; Corporate Social Responsibility 

 

โลกเราใบน้ีเราใชก้นัมานานจนยบัเยนิ  ชว่ยกนัดแูลใหอ้ยูต่่อไปนานๆ หากไมแ่ลว้
โลกจะปรบัสมดุลดว้ยการลงโทษพวกเราใหย้บัเยนิเชน่กนั 



การตลาดในสถานการณ์วิกฤตหรือภัยพิบัติ 

Kulachatrakul.blogspot.com  

“เห็นโอกาสทางการตลาดใดบ้างในวกิฤตคร้ังนี”้ 



เห็นนวตักรรม  เห็นความช่วยเหลอืและความรับผดิชอบต่อสังคมยามมีพบิตัิภัย 



Green Business “การตลาดชว่ยหยดุซ ้าเตมิโลก”  

http://www.youtube.com/watch?v=VYoiXtfebzU


ECO Design (Green Products) 
  เป็นแนวคดิผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีส่อดคลอ้งกบักระแสความพอเพยีง การประหยดั การใชส้อยที่
ใชท้รพัยากรต่างๆ น้อยลง หรอืน าวสัดุมาใชใ้หมห่รอืใชซ้ ้า ลดการเบยีดเบยีนโลก 

Web ITAP  (http://www3.easywebtime.com/itap_web/ ) 

ดร.สงิห ์อนิทรชโูต 

http://www3.easywebtime.com/itap_web/
http://www3.easywebtime.com/itap_web/
http://www3.easywebtime.com/itap_web/


9 Trends that could 
change business  

next year 

1. Boomers (Again!!!) 

2. Get packing 

3. Social shopping 

4. Home sweet home 

5. Vital sign 

6. Who’s your daddy 

7. Micro green 

8. Great expectations 

9. Let’s get physical 

From -- http://www.entrepreneur.com/article/217508 

45-63 ปี 

http://www.entrepreneur.com/article/217508
http://www.entrepreneur.com/article/217508
http://www.entrepreneur.com/article/217508
http://www.entrepreneur.com/article/217508
http://www.entrepreneur.com/article/217508


Slow Marketing 

Kulachatr C. Na Ayudhya 26 

Meditation Therapy 

SPA , YOGA , Massage ,  

ทุกวันนี้  มนุษย์รีบเร่งเกินไป  ก่อเกิดการแก่งแย่ง และเอารัดเอาเปรียบ  ยุ่งเหยิงวุ่นวาย  น ามาซึ่ง

สุขภาพท่ีเสื่อมโทรมและอาชญากรรม  หากหันมามองผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีช้าลงสักนิด ค่อยๆ 

เดินไป   เชื่อสิ...จะมีกลุ่มคนบางกลุ่มท่ีต้องการความช้าเหล่านั้น มาสนองความต้องการของพวกเขา 



“สร้างความเป็นธรรมดา ลดทิฐิ  ท าสมาธิและอยู่กับตัวเองให้มากขึ้น” 

 

“ที่นี่ไม่มีอะไรจะท า”  

 (Do nothing here) 

ท่องเท่ียว ปัว ปาย เชียงคาน หลวงพระบาง เชียงของ เชิงธรรมะ  

Live as snail 



การตลาดและความพอเพยีง 
 ความอันตรายของเศรษฐกิจที่หมุนเวียนเร็วเกินไป  

เพราะเกิดจากการบรโิภคมากเกินไป  เหตุมาจากการ
โฆษณาของฝ่ายการตลาด  มคีวามต้องการใหผู้บ้รโิภค   
เสพมากๆ  บรษิัทก็จะได้เงนิมาก  กิจการก็อยู่รอดซึ่ง
เป็นเหตุและเป็นปจัจยั 

 ควรด าเนินธุรกจิบนพืน้ฐานของความพอด ีหรอืเดนิสาย
กลาง (มัชฌิมาปฏิปาทา) ใช้ชีวิตให้พอเพียงไม่ใช่
เพยีงพอ ท าการตลาดให้ช้าลง  ชวีติถ้าช้าลงจะคดิได้
มากขึน้ 

 การท าการตลาดทีอ่ยูบ่นความพอเพยีง  ไมใ่หเ้กดิการคา้
อย่างสุดโต่ง  อยู่บนพืน้ฐานของความพอเพยีง  ความมี
เหตุผล  และมีภูมิคุ้มกันให้สงัคมนัน้อยู่อย่างปกติสุข   
หากนักการตลาดใชค้วามรูค้วามสามารถไปในทศิทางที่
สรา้งแต่ขยะสงัคม เพยีงเพื่อใหก้จิการอยู่รอดโดยไม่ได้
มองผลรา้ยอกีมุมหนึ่งของสงัคม   การตลาดกจ็ะเป็นกล
ยุทธธ์ุรกจิทีเ่ป็นภยัรา้ยต่อสงัคมในระยะยาว    
 



 “มกัจะมีคนกล่าวว่า ธรรมชาติของจิตใจมนุษยจ์ะพร่องอยู่เสมอคือไม่รู้จกัพอ เติม
เท่าไหร่กไ็ม่รู้จกัเตม็ ด้ินรนขวนขวายแสวงหาเพ่ือให้ได้มา เม่ือได้มาเสพสขุสกัพกัก็
คิดจะแสวงหาส่ิงท่ีเหนือมากไปกว่านัน้อีก จึงต้องด้ินรนทกุรนทรุาย แสวงหา แม้จะ
เป็นการฉ้อโกง หลอกลวง ปิดบงัซ่อนเร้นทกุวิถีทางกข็อให้ได้มาเพ่ือถมจิตใจท่ี
พร่องอยู่เป็นนิตย ์โดยไม่ได้ค านึงถึง ศีลธรรมจรรยาบรรณหรือแม้แต่ผลท่ีอาจจะ
กระทบมาถึงตนเองและครอบครวัในภายภาคหน้า แม้การพฒันาและสร้างสรรส่ิง
ต่างๆ ให้เจริญให้มากย่ิงๆขึน้ไปเร่ือยๆเป็นส่ิงท่ีดี โลกถึงได้เจริญก้าวหน้าพฒันา
ต่อไปอย่างไม่หยดุยัง้อย่างเช่นทกุวนัน้ี แต่ศีลธรรมและความส านึกผิดชอบชัว่ดี 
กลบัตกต า่ลงไปอย่างน่ากลวั 
 



การก าหนดเป้ายอดขายและการพยากรณ์ 

เป้ายอดขายทีด่คีวรมลีกัษณะต่อไปน้ี 
 ตอ้งทา้ทายและสามารถบรรลุได ้ 

 มกีรอบเวลาทีช่ดัเจน 

 ตอ้งสามารถวดัได ้ 

ปจัจยัทีก่ระทบต่อการก าหนดเป้ายอดขาย 
  ปจัจยัเชงิปรมิาณ 

 แนวโน้มยอดขาย 

 ยอดขายรวมของตลาด 

 ปรมิาณและอตัราการซือ้ของลกูคา้ 

 ก าไรและราคาสนิคา้ 

 งบประมาณและสภาวะทางการเงนิ 

ปจัจยัทีก่ระทบต่อการก าหนดเป้ายอดขาย 
  ปจัจยัเชงิคุณภาพ 

 สถานการณ์ทางเศรษฐกจิและการเมอืง 

 สภาวะการแขง่ขนั 

 เหตุการณ์พเิศษ 

 วงจรชวีติผลติภณัฑ ์

 บุคลกิภาพของผูป้ระกอบการ 

 การเตรยีมการดา้นการตลาด 

 ความสามารถและทกัษะของผูป้ระกอบการ 

สาระส าคญัของเป้ายอดขาย คอื เป็นจุดเริม่ตน้ของการก าหนดกลยทุธต์่างๆ ทางการตลาด 
ไดแ้ก่ งบประมาณทางการตลาด เครือ่งมอืต่างๆ ทีจ่ะใชใ้นการสง่เสรมิการตลาด ก าหนด
ราคา จ านวนชอ่งทางจ าหน่ายและกลุม่เป้าหมายทางการตลาดทีส่ าคญั  



ยอดพยากรณ์ (ท่องเที่ยว) 
               

เดือน 

จ านวน 

(หนว่ย ; คน) 

ราคาขาย 

ต่อหนว่ย 

ยอดขาย 

(บาท) 
หมายเหต ุ

มกราคม 
4,000  800 

กุมภาพันธ์ 
3,000 800 

มีนาคม 
2,500 800 

เมษายน 
5,000 800 

พฤษภาคม 
2,500 800 

มิถุนายน 
2,000 800 

กรกฎาคม 
1,800 800 

สิงหาคม 
1,900 800 

กันยายน 
1,500 800 

ตุลาคม 
2,000 800 

พฤศจิกายน 
2,500 800 

ธันวาคม 
3,000 800 

รวมตลอดป ี



กจิกรรม 2553 

ม.ค ก.พ ม.ีค เม.ย พ.ค ม.ิย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค 

 Below the line 

 Event 

 Road show 

 Concert X 
 Above the line 

  Bill Board  

  Local Magazine 

 

แผนปฏิบติัการ (Action Plan) 

Objective What Where When Who Who Participate 
with 

How 
Much 

              



แผนงบประมาณ 
กิจกรรม/โครงการ/แผนงาน 2553 2554 … 

การจดัท าสือ่โฆษณา 715,000 

Event 206,000 

Tie – in  Cinema 48,000 

Product Placement 

Magazine , e-Magazine 

รวม 969,000 

ภายใต้งบประมาณ ……… ล้านบาท  



ค าแนะน าเพิ่มเติม 
  อยา่ใชแ้บบฟอรม์ใด ๆ ในการเขยีนแผนการตลาด 

  วเิคราะหต์ลาดจากขอ้มลูก่อนเขยีนเสมอ 

  วเิคราะหโ์ดยใชข้อ้มลูเทจ็จรงิเท่านัน้ อยา่ใชอ้ารมณ์หรอื  

    ความรูส้กึในการวเิคราะหเ์ดด็ขาด 

  ควรออกแบบแผนการตลาดภายใตง้บประมาณ (หา้มฝนั) 

  แผนการตลาดมกัไมป่ระสบความส าเรจ็เพราะ........................  

“ไม่ได้ท าตามแผน + ท าไม่ได้ตามแผน” 
 Download เอกสาร Kulachatrakul.blogspot.com 

  ตวัอย่างแผนธรุกิจและแผนการตลาด 
     http://www.db4business.com/business_plan.htm 

http://kulachatrakul.blogspot.com/

