
 
บทที ่2 

การพฒันากลยุทธ์และแผนการตลาด 
(Developing Marketing Strategies and Plans) 

 
 ส่วนผสมหลกัของกระบวนการจดัการทางการตลาด คือ มุมมองและการสร้างกลยทุธ์และ
แผนการตลาดซ่ึงสามารถน าทางใหก้บักิจกรรมทางการตลาดได ้การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดท่ี
ถูกตอ้งในระยะเวลาหน่ึง จ าเป็นตอ้งมีส่วนผสมของหลกัการและความยดืหยุน่ องคก์ารตอ้งยดึมัน่
ในกลยทุธ์และหาแนวทางใหม่ๆท่ีจะพฒันาตลอดเวลา กลยทุธ์ทางการตลาดจ าเป็นตอ้งมีความ
เขา้ใจอยา่งชดัเจนวา่จะท าการตลาดดว้ยวธีิอยา่งไร ในบทน้ีจะเร่ิมจากการตรวจสอบกลยทุธ์ กลยทุธ์
บางส่วนท่ีจะใชใ้นการสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ มนัจะจดัหามุมมองหลายๆแบบในการวางแผนและ
อธิบายถึงวธีิในการสร้างแผนการตลาดอยา่งเป็นทางการ 
 

การตลาดและคุณค่าของผู้บริโภค (Marketing and Customer Value) 
 การตลาดจะเก่ียวขอ้งกบัการตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภค งาน
ของหลายๆองคก์าร คือ การส่งคุณค่าท่ีไดก้  าไร ในภาวะเศรษฐกิจท่ีมีการแข่งขนัอยา่งรุนแรงกบัการ
เพิ่มทางเลือกของผูบ้ริโภคท่ีมีอยูม่ากมาย องคก์ารจะสามารถชนะคู่ต่อสู้ไดเ้พียงกระบวนการส่ง
คุณค่าและเลือก จดัหาและส่ือสารคุณค่าท่ีเหนือกวา่เท่านั้น 
 

กระบวนการส่งคุณค่า (The Value Delivery Process) 
 มุงมองการตลาดแบบเดิม คือ องคก์ารท าผลิตภณัฑบ์างตวัแลว้ขายมนั ในมุมมองน้ี
การตลาดเกิดข้ึนเป็นกระบวนการท่ีสอง องคก์ารรู้วา่จะท าอะไรและการตลาดจะตอ้งพยายามขาย
เพื่อใหไ้ดก้  าไร องคก์ารท่ีอยูใ่นมุมมองน้ีจะมีโอกาสท่ีดีท่ีสุดในการประสบความส าเร็จในตลาด
เศรษฐกิจท่ีสินคา้ขาดแคลน หรือผูบ้ริโภคไม่จูจ้ี้กบัคุณภาพ รูปร่างหรือรูปแบบ เช่น สายรัดรูปตวัยู
ในตลาดท่ีก าลงัพฒันา (รูปภาพท่ี 2.1) 
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รูปภาพท่ี 2.1 มุมมองการตลาดแบบเดิม 
 

มุมมองเดิมของกระบวนการธุรกิจจะไม่ประสบความส าเร็จในเศรษฐกิจท่ีผูบ้ริโภคมีความ
แตกต่างกนั และมีความตอ้งการแต่ละคนไม่เหมือนกนัในเร่ือง การรับรู้ ความชอบ และส่ิงท่ีใชใ้น
การตดัสินใจ คู่แข่งขนัท่ีฉลาดตอ้งออกแบบและส่งท่ีเสนอใหต้รงกบัตลาดเป้าหมาย ส่ิงเหล่าน้ีจะท า
ใหเ้กิดมุมมองใหม่ของกระบวนการทางธุรกิจซ่ึงท าใหก้ารตลาดเร่ิมตน้ท่ีการวางแผน แทนท่ีจะเนน้
ท่ีการผลิตและขาย บริษทัเร่ิมจะคิดถึงกระบวนการในการส่งคุณค่าถึงผูบ้ริโภค (รูปภาพท่ี 2.2) 
 
 
  
 
 
 
         
    กลยทุธ์การตลาด                                              โปรแกรมการตลาด 
 
รูปภาพท่ี 2.2 มุมมองใหม่ทางการตลาด  
 
 มุมมองเดิมของกระบวนการธุรกิจจะไม่ประสบความส าเร็จในเศรษฐกิจท่ีผูบ้ริโภคมีความ
แตกต่างกนั และมีความตอ้งการแต่ละคนไม่เหมือนกนัในเร่ือง การรับรู้ ความชอบ และส่ิงท่ีใชใ้น
การตดัสินใจ คู่แข่งขนัท่ีฉลาดตอ้งออกแบบและส่งท่ีเสนอใหต้รงกบัตลาดเป้าหมาย ส่ิงเหล่าน้ีจะท า
ใหเ้กิดมุมมองใหม่ของกระบวนการทางธุรกิจซ่ึงท าใหก้ารตลาดเร่ิมตน้ท่ีการวางแผน แทนท่ีจะเนน้
ท่ีการผลิตและขาย บริษทัเร่ิมจะคิดถึงกระบวนการในการส่งคุณค่าถึงผูบ้ริโภค (รูปภาพท่ี 2.2) 
 เราสามารถแบ่งการสร้างและส่งคุณค่าเขา้ใน 3 ขั้นตอน คือ  

1. การเลือกคุณค่า หมายถึง นกัการตลาดตอ้งท าการบา้นก่อนการผลิตสินคา้หรือบริการ
โดยนกัการตลาดตอ้งมีการแบ่งส่วนตลาด เลือกตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสมและเสนอ
คุณค่าใหต้รงกบัต าแหน่งในใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงทั้ง 3 อยา่งน้ีเรียกวา่ “กลยทุธ์ทาง
การตลาด” 

2. การจดัหาคุณค่า หมายถึง นกัการตลาดตอ้งตดัสินใจในการเลือกผลิตสินคา้หรือบริการ 
ราคาและการจดัจ าหน่ายให้ตรงกบัขั้นตอนท่ี 1 

                  เลือกคุณค่า                                              จดัหาคุณค่า                                                 ส่ือสารคุณค่า                                                                    
 

แบ่งส่วน   เลือกตลาด  ต  าแหน่ง  การพฒันา   การพฒันา ราคา    แหล่งท่ีมา  จดัจ  าหน่าย  พนกังาน     การส่งเสริม โฆษณา 
ตลาด         เป้าหมาย     ตลาด       สินคา้          บริการ                    ผลิตเอง    บริการ           ขาย             การขาย                                                                                                 



3. การส่ือสารคุณค่า หมายถึง การใชพ้นกังานขาย อินเตอร์เน็ต การโฆษณา หรือ
เคร่ืองมือการส่ือสารตลาดอ่ืนๆท่ีจะประกาศและส่งเสริมการตลาดใหก้บัสินคา้หรือ
บริการ  

ดงันั้นกระบวนการส่งคุณค่าจะเร่ิมก่อนท่ีจะผลิตสินคา้หรือบริการและพฒันาสินคา้
ต่อเน่ืองและเสนอสินคา้หรือบริการ โดยในแต่ละขั้นตอนจะมีตน้ทุนของการด าเนินงานทั้งหมด 
ยกตวัอยา่ง เช่น ญ่ีปุ่นไดพ้ฒันาทศันะการสร้างมูลค่า และกระบวนการส่งมอบมูลค่าโดยการ
เพิ่มเติมความคิดดงัต่อไปน้ี การไม่ร้ังรอเวลาในการใชข้อ้มูลป้อนกลบัจากลูกคา้ (Zero customer 
feedback time) การป้อนกลบัจากลูกคา้จะตอ้งท าอยา่งต่อเน่ืองและเกิดการเรียนรู้ถึงวธีิท่ีจะปรับปรุง
ผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์ทางการตลาด การไม่ร้ังรอเวลาในการปรับปรุงผลิตภณัฑ ์(Zero product-
improvement time) บริษทัควรประเมินความคิดเห็นของลูกคา้และบุคลากรเพื่อท าใหเ้กิดการ
ปรับปรุงคุณค่าใหดี้ท่ีสุดและรวดเร็วท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้การไม่ร้ังรอเวลาในการซ้ือ (Zero 
purchasing time) บริษทัควรไดรั้บวสัดุอะไหล่และปัจจยัการผลิตจากผูข้ายอยา่งรวดเร็ว โดยการลด
สินคา้คงเหลือและน าไปสู่การลดตน้ทุน การไม่ร้ังรอในการก าหนดเวลาในการซ้ือสินคา้ (Zero 
setup time) ท าใหบ้ริษทัสามารถผลิตผลิตภณัฑใ์หท้นักบัความตอ้งการซ้ือโดยใชต้น้ทุนต ่า ไม่มีการ
สูญเสีย (Zero defects) ผลิตภณัฑค์วรมีคุณภาพสูง ไม่มีขอ้บกพร่อง และไม่เกิดการสูญเปล่าในการ
ใชท้รัพยากร (ศิริวรรณและคณะ. 2546 : 39) 
 Nirmalya Kumar มีการใช ้3 ขั้นตอนในการเขา้สู่การตลาด คือ หน่ึง การก าหนดคุณค่าของ
ส่วนแบ่งตลาดหรือผูบ้ริโภค(ความจ าเป็นหรือความตอ้งการ) สอง ก าหนดคุณค่าท่ีเสนอ และ
สามารถก าหนดเครือข่ายแห่งคุณค่าท่ีจะส่งการใหส้ัญญาของบริการ Dartmouth’s Frederick 
Webster มองการตลาดในรูปของ หน่ึง การก าหนดกระบวนการแห่งคุณค่า (เช่น การวิจยัตลาดและ
การวเิคราะห์องคก์ารของตนเอง) สอง กระบวนการในการพฒันาคุณค่า (เช่น การพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่ กลยทุธ์ของแหล่งท่ีมา และการเลือกผูค้า้ และสาม กระบวนการในการส่งคุณค่า (เช่น การ
โฆษณาและการจดัการช่องทางจดัจ าหน่าย) 

 
โซ่คุณค่า (The Value Chain) 
 ไมเคิล พรอเตอร์ของฮาวเวอดมีการเสนอโซ่คุณค่า ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือส าหรับก าหนดทางใน
การสร้างคุณค่าใหก้บัผูบ้ริโภค ตามโมเดลอนัน้ี ทุกๆองคก์าร คือ การรวมตวักนัของกิจกรรมในการ
ด าเนินการในเร่ือง การออกแบบ การผลิต การตลาด การส่งและการสนบัสนุนผลิตภณัฑข์องมนัเอง 
โซ่คุณค่า เป็นการก าหนด 9 กลยทุธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมซ่ึงจะสร้างคุณค่าและตน้ทุนในธุรกิจ
เฉพาะ ทั้ง 9 กิจกรรมในการสร้างคุณค่าประกอบดว้ย 5 กิจกรรมหลกัและ 4 กิจกรรมสนบัสนุน 



 กิจกรรมหลกั จะครอบคลุมถึงล าดบัของการน าวตัถุดิบเขา้ไปในธุรกิจ (การขนส่งน าเขา้) 
เปล่ียนวตัถุดิบเป็นผลิตภณัฑ์ส าเร็จรูป(การด าเนินงาน) ส่งผลิตภณัฑส์ าเร็จรูป (การขนส่งออก) ท า
การตลาดใหผ้ลิตภณัฑ ์(การตลาดและการขาย) และใหบ้ริการของผลิตภณัฑ ์(บริการ) กิจกรรม
สนบัสนุน การจดัหาหรือการจดัซ้ือ การพฒันาเทคโนโลย ีการบริหารทรัพยากรมนุษย ์และ
โครงสร้างพื้นฐานขององคก์าร คือ การจดัการตามความช านาญของแต่ละแผนก และท่ีไหนก็ตาม 
หลายๆแผนก เช่น อาจจะเป็นการจดัซ้ือและจา้ง โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ารจะรวมถึงตน้ทุนใน
การบริหารทัว่ไป การวางแผน การเงิน การบญัชี กฎหมายและการติดต่อกบัรัฐบาล 
 การด าเนินงานขององคก์ารคือ เป็นการตรวจสอบตน้ทุนและผลการด าเนินงานในแต่ละ
กิจกรรมท่ีสร้างคุณค่าและหาทางท่ีจะท าใหกิ้จกรรมนั้นดีข้ึน องคก์ารควรจะคาดคะเนตน้ทุนและ
ผลการด าเนินงานของคู่แข่งขนัเพื่อเป็นการเปรียบเทียบท่ีดีท่ีสุดกนัตน้ทุนและผลการด าเนินงาน
ขององคก์ารเอง มนัอาจจะเปรียบเทียบไกลกวา่น้ี คือ การเปรียบเทียบกบัองคก์ารท่ีดีท่ีสุดของบริษทั
ท่ีดีท่ีสุดในโลกน้ี 
 ความส าเร็จขององคก์ารข้ึนอยูก่บัไม่เพียงแต่ละแผนกมีการแสดงผลงานไดดี้อยา่งไร แต่
ตอ้งรวมถึงกิจกรรมของหลายๆแผนกมีการแสดงผลงานไดดี้ดว้ยซ่ึงจะเป็นการประสานงานกนัใน
เร่ืองกระบวนการหลกัของธุรกิจ กระบวนการหลกัของธุรกิจประกอบดว้ย 

- กระบวนการในการหาตลาด (The Market sensing Process) หมายถึง กิจกรรมทั้งหมด
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดอจัฉริยะท่ีจะเผยแพร่มนัเขา้ไปในองคก์ารและปฏิบติัตาม
ขอ้มูลเหล่านั้น (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 36) 

- กระบวนการเสนอส่ิงใหม่ๆ (The new offering realization process) หมายถึง กิจกรรม
ทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยั การพฒันาและการเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงอยา่ง
รวดเร็วและภายในวงเงินท่ีจ ากดั (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 36) 

- กระบวนการไดม้าซ่ึงผูบ้ริโภค (The customer acquisition process) หมายถึง กิจกรรม
ทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก าหนดตลาดเป้าหมายและผูเ้ขา้ข่ายในการเป็นผูบ้ริโภคราย
ใหม่ (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 36) 

- กระบวนการบริหารลูกคา้เชิงสัมพนัธ์ภาพ (The customer relationship management 
process) หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้างความเขา้ใจอยา่งลึกซ้ึง 
ความสัมพนัธ์และการเสนอสินคา้ใหผู้บ้ริโภคแต่ละคน (Kotler, P. and Keller, K.L. 
2006 : 36) 

- กระบวนการการบริหารการเติมเตม็ (The fulfillment management process) หมายถึง 
กิจกรรมทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับและการอนุมติัค าสั่งซ้ือ การขนส่งผลิตภณัฑ์ตรง
เวลาและการเก็บเงิน (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 36)  

 



สมรถนะหลกั (Core Competencies) 
 ในการด าเนินงานของกระบวนการธุรกิจหลกั องคก์ารจ าเป็นตอ้งมีทรัพยากร แรงงาน 
วตัถุดิบ เคร่ืองจกัร ขอ้มูล และพลงังาน แต่เดิมองคก์ารเป็นเจา้ของและควบคุมทรัพยากรส่วนมาก
ซ่ึงเขา้มาในธุรกิจของเขาทั้งหลาย แต่สถานการณ์ในวนัน้ีมีการเปล่ียนแปลง คือ องคก์ารมากมายมี
การจา้งภายนอกท่ีใชท้รัพยากรท่ีส าคญันอ้ยกวา่ถา้เขาทั้งหลายสามารถไดม้าท่ีคุณภาพท่ีดีกวา่หรือ
ตน้ทุนท่ีต ่ากวา่ 
 สมรถนะหลกัมี 3 ลกัษณะคือ 1) มนัเป็นแหล่งของความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีมนัจะ
ท าการสนบัสนุนส่ิงท่ีส าคญัท่ีลูกคา้จะเห็นผลประโยชน์อนันั้น 2) มีการประยกุตใ์นความแตกต่างท่ี
กวา้งของตลาด และ 3) มนัเป็นการยากท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบ (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 
37) 
 

การเน้นการตลาดแบบองค์รวมและคุณค่าของผู้บริโภค (A Holistic Marketing 
Orientation and Customer Value) 
 การเนน้การตลาดแบบองคร์วมสามารถจดัหาการมองเขา้ไปในกระบวนการของการจบั
คุณค่าของลูกคา้ แนวคิดของการมองการตลาดแบบองคร์วม หมายถึง การบูรณาการส ารวจคุณค่า 
การสร้างคุณค่าและกิจกรรมการส่งคุณค่ากบัจุดประสงคข์องการสร้างความสัมพนัธ์ซ่ึงมีความ
พอใจทั้งสองฝ่ายและการร่วมกนัสร้างความมัง่คัง่ระหวา่งผูเ้ก่ียวขอ้งหลกั (Kotler, P. and Keller, 
K.L. 2006 : 38) 
 โครงสร้างการตลาดแบบองคร์วมถูกออกแบบในการก าหนด 3 ค าถามหลกัในการบริหาร
จดัการ 

1. การส ารวจคุณค่า (Value exploration) องคก์ารหน่ึงสามารถก าหนดคุณค่าในโอกาส
ใหม่ไดอ้ยา่งไร? 

2. การสร้างคุณค่า (Value creation) องคก์ารหน่ึงสามารถสร้างประสิทธิภาพในการ
สัญญาท่ีจะเสนอคุณค่าใหม่ไดอ้ยา่งไร? 

3. การส่งคุณค่า (Value delivery) องคก์ารหน่ึงสามารถในความสามารถและโครงสร้าง
พื้นฐานในการส่งคุณค่าอนัใหม่ท่ีเสนอใหมี้ประสิทธิภาพไดอ้ยา่งไร  

  

บทบาทหลกัของการวางแผนทางกลยุทธ์ (The Central Role of Strategic Planning) 
 การวางแผนเชิงกลยทุธ์ หมายถึง กระบวนการในการพฒันาและรักษากลยทุธ์ใหมี้ความ
สอดคลอ้งระหวา่งเป้าหมายขององคก์ารกบัความสามารถและโอกาสท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลงของ
ตลาด (วารุณี ตนัติวงศว์านิชและคณะ. 2545: 29) 



 ความส าเร็จของการตลาดตอ้งการองคก์ารมีความสามารถในการเขา้ใจคุณค่าของผูบ้ริโภค 
การสร้างคุณค่าของผูบ้ริโภค การส่งคุณค่าของผูบ้ริโภค การจบัคุณค่าของผูบ้ริโภค และการรักษา
ความย ัง่ยนืในคุณค่าของผูบ้ริโภค  
 การสร้าง การจดัหาและการส่ือสารคุณค่าตอ้งการความแตกต่างในดา้นกิจกรรมทาง
การตลาดมากมาย การท าให้แน่ใจในกิจกรรมท่ีเหมาะสม คือ การเลือกและการท าใหส้ าเร็จในการ
วางแผนกลยทุธ์ คือ ความยิง่ใหญ่ การวางแผนกลยทุธ์เป็นการเรียกส าหรับการกระท าใน 3 พื้นท่ี
หลกัคือ หน่ึง คือการจดัการการลงทุนในพอร์ตของธุรกิจในองคก์าร สอง การเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัใน
การประเมินจุดแขง็ของแต่ละธุรกิจโดยพิจารณาอตัราการเจริญเติบโตของตลาดและต าแหน่งของ
องคก์ารท่ีเขา้กบักบัตลาดอนันั้น สาม การก่อตั้งกลยทุธ์ ส าหรับแต่ละธุรกิจ องคก์ารตอ้งพฒันาการ
วางแผนเกมส าหรับการบรรลุวตัถุประสงคใ์นระยะยาว  
 การเขา้ใจการจดัการทางการตลาด เราตอ้งเขา้ใจการวางแผนกลยทุธ์ ส่วนมากขององคก์าร
ขนาดใหญ่จะประกอบไปดว้ย 4 ระดบั คือ ระดบัองคก์าร ระดบัหน่วยงาน ระดบัธุรกิจ และระดบั
ผลิตภณัฑ ์บริษทัแม่ขององคก์ารรับผดิชอบส าหรับการออกแบบการวางแผนกลยทุธ์ในองคก์ารเพื่อ
จะน าทางใหก้บัองคก์ารทั้งหมด มนัจะเป็นการตดัสินใจจ านวนของทรัพยากรท่ีถูกจดัสรรในแต่ละ
หน่วยงาน และธุรกิจอนัไหนท่ีจะเร่ิมหรือเลิก แต่ละหน่วยงานมีการก่อตั้งแผนท่ีครอบคลุมถึงการ
จดัสรรทุนในแต่ละธุรกิจภายในหน่วยงาน แต่ละธุรกิจพฒันาแผนกลยทุธ์ท่ีจะน าพาธุรกิจไดก้ าไร
ในอนาคต ในท่ีสุด แต่ละระดบัของผลิตภณัฑ ์(สายผลิตภณัฑ ์ตรายีห่้อ) ภายในธุรกิจจะพฒันาการ
วางแผนตลาดส าหรับการบรรลุวตัถุประสงคใ์นตลาดผลิตภณัฑ์ (รูปภาพ 2.3) 
 
                  การวางแผน                      การปฏิบติังาน                        การควบคุม 
                                    
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.3 แสดงกระบวนการวางแผนกลยทุธ์ การปฏิบติัและการควบคุม 
 การวางแผนตลาด เป็นเคร่ืองมือส าคญัส าหรับการสั่งการและการประสานงานในความ
พยายามของตลาด  การวางแผนตลาดด าเนินงานใน 2 ระดบัคือ กลยทุธ์และกลวธีิ กลยทุธ์การ

 แผนระดบัองคก์าร 
 

 

แผนระดบัหน่วยงาน 

 

แผนระดบัธุรกิจ 
 

 

แผนระดบัผลิตภณัฑ ์

การจดัโครงสร้าง
องคก์าร 
 

 

การด าเนินงาน 

การวดัผล 
 

 

การวิเคราะห์
เปรียบเทียบผล 
 

 

การแกไ้ขให้เป็นไป
ตามผล 
 



วางแผนตลาดจะเป็นการจดัวางตลาดเป้าหมายและการเสนอคุณค่าท่ีจะถูกเสนอโดยการวเิคราะห์ถึง
โอกาสทางการตลาดท่ีดีท่ีสุด กลวธีิการวางแผนตลาดจะเจาะจงกลวธีิทางการตลาด ตั้งแต่รูปร่าง
ผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาด การจดัจ าหน่าย ราคา ช่องทางการขายและบริการ (Kotler, P. and 
Keller, K.L. 2006 : 41) โดยขั้นตอนของการวางแผนกลยทุธ์มีทั้งหมด 4 ระดบั (รูปภาพท่ี 2.3) ซ่ึง
แต่ละระดบัมีดงัต่อไปน้ี คือ  
 

1. การวางแผนกลยุทธ์ในระดับองค์การและระดับแผนก (Corporate and Division 
Strategic Planning) 

 การเตรียมขอ้ความของภารกิจ นโยบาย กลยทุธ์และเป้าหมาย บริษทัแม่จะก่อตั้งโครงร่าง
ภายในท่ีซ่ึงแผนกและองคก์ารธุรกิจตอ้งเตรียมแผนของเขาทั้งหลาย บางองคก์ารใหธุ้รกิจมีอิสระ
มากในการตั้งทีมงานขายและเป้าหมายของก าไรและกลยทุธ์ องคก์ารอ่ืนๆ 
 ทุกๆองคก์ารของบริษทัแม่จะด าเนินการการวางแผนกิจกรรม 4 ขอ้ คือ 

1. การก าหนดพนัธกิจขององคก์าร 
2. การก่อตั้งกลยทุธ์ทางธุรกิจ 
3. การจดัสรรทรัพยากรไปสู่แต่ละธุรกิจ 
4. การประเมินโอกาสในการเติบโต 
 

1.1 ก าหนดพนัธกจิขององค์การ (Defining the Corporate Mission) 
 ในการก าหนดพนัธกิจ องคก์ารควรจะก าหนดค าถามท่ีเป็นนิยมของปีเตอร์ ดรัคเกอร์ คือ 
อะไรคือธุรกิจของเรา ใครคือลูกคา้ อะไรคือคุณค่าท่ีส่งไปถึงลูกคา้ อะไรท่ีธุรกิจจะเป็น อะไรท่ี
ธุรกิจของเราควรจะเป็น ค าถามง่ายท่ีดีๆเหล่าน้ีอาจจะเป็นการยากมากส าหรับองคก์ารท่ีจะตอ้งตอบ 
องคก์ารท่ีประสบความส าเร็จจะตั้งค  าถามเหล่าน้ีอยา่งต่อเน่ืองและตอบอยา่งสม ่าเสมอและทะลุปุ
โปร่ง องคก์ารตอ้งก าหนดพนัธกิจใหม่ถา้พนัธกิจอนันั้นมีการสูญเสียเครดิตหรือการก าหนดอนันั้น
ไม่สามารถสร้างความเจริญเติบโตท่ีดีท่ีสุดในระยะเวลานาน 
 องคก์ารพฒันาขอ้ความพนัธกิจ โดยการมีส่วนร่วมของผูจ้ดัการ พนกังานและลูกคา้ (ใน
หลายกรณี) ขอ้ความในพนัธกิจท่ีชดัเจนจะท าใหพ้นกังานมีความรู้สึกร่วมถึงเป้าหมาย ทิศทาง และ
โอกาสขององคก์าร ซ่ึงขอ้ความน้ีจะเป็นแนวทางช้ีน าพนกังานท่ีท างานกระจดักระจายอยูต่ามท่ี
ต่างๆใหส้ามารถปฏิบติังานไดอ้ยา่งอิสระและถูกตอ้งตามเป้าหมายขององคก์าร (ศิริวรรณและคณะ. 
2546 : 115) 



 ขอ้ความในพนัธกิจท่ีดีจะเป็นการสะทอ้นถึงวสิัยทศัน์ขององคก์าร ซ่ึงวสิัยทศัน์ ถา้เขา้ใจ
กนัอยา่งง่ายๆ คือ “ความฝันท่ีเกือบจะเป็นไปไม่ได”้ ซ่ึงจะเป็นทิศทางส าหรับองคก์ารใน 10 ถึง 20 
ปีขา้งหนา้ การก าหนดพนัธกิจท่ีดีจะมีลกัษณะทั้งหมด 5 ประการ คือ 

1. ขอ้ความในพนัธกิจควรเนน้เป้าหมายท่ีจ ากดั ขอ้ความในพนัธกิจจะตอ้งมีเป้าหมายท่ี
ชดัเจน และมีจ ากดั ไม่ใช่เป็นเป้าหมายแบบกวา้งๆ หรือมีหลายเป้าหมายท าใหทิ้ศทาง
ขององคก์ารไม่ชดัเจน 

2. ขอ้ความในพนัธกิจควรเนน้นโยบายหลกัและค่านิยมของบริษทั 
3. ขอ้ความในพนัธกิจควรก าหนดขอบเขตของการแข่งขนัท่ีบริษทัด าเนินงานอยู ่เช่น 

ขอบเขตอุตสาหกรรม ผลิตภณัฑแ์ละการประยกุตใ์ช ้สมรรถนะ ส่วนตลาด จ านวน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ เป็นตน้ 

4. ขอ้ความในพนัธกิจควรจะเป็นการมองในระยะยาว 
5. ขอ้ความในพนัธกิจควรจะสั้น จ  าง่ายและมีความหมาย 

 

1.2 การก่อตั้งกลยุทธ์ทางธุรกจิ (Establishing strategic business unit) 
 ส่วนใหญ่องคก์ารจะพยายามก าหนดตวัเองในรูปของผลิตภณัฑ ์เช่น ธุรกิจรถยนต ์หรือ
ธุรกิจเส้ือผา้  แต่ Levitt อา้งวา่การก าหนดตลาดของธุรกิจเป็นส่ิงท่ีดีกวา่การก าหนดผลิตภณัฑ ์ธุรกิจ
ตอ้งถูกมองในรูปของกระบวนการความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไม่ใช่กระบวนการในผลิตท่ีดี Levitt 
สนบัสนุนใหอ้งคก์ารก าหนดใหม่ในธุรกิจของเขาทั้งหลายในรูปของความจ าเป็นไม่ใช่ผลิตภณัฑ ์ 
 ธุรกิจสามารถถูกก าหนดในรูปของ 3 มิติคือ กลุ่มของผูบ้ริโภค ความจ าเป็นของผูบ้ริโภค
และเทคโนโลย ีพิจารณาถึงองคก์ารเล็กๆองคก์ารหน่ึงก าหนดธุรกิจในการออกแบบระบบหลอด
ไฟฟ้าท่ีใชล้วดขา้งในส าหรับสตูดิโอโทรทศัน์ กลุ่มของลูกคา้ คือ สตูดิโอ ความจ าเป็นของลูกคา้ 
คือ หลอดไฟ และเทคโนโลย ีคือ หลอดไฟฟ้าท่ีใชล้วดขา้งใน 
 ปกติองคก์ารขนาดใหญ่จดัการธุรกิจท่ีแตกต่างกนัหลายธุรกิจ แต่ธุรกิจจะมีกลยทุธ์เป็นของ
ตนเอง เยอเนอเรอร์แบ่งธุรกิจของเขา้เป็น 49 กลยทุธ์ของแต่ละธุรกิจ แต่ละธุรกิจจะมี 3 ลกัษณะคือ 

1. มนัเป็นธุรกิจเดียวหรือธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งท่ีสามารถวางแผนแยกจากส่วนท่ีเหลือขององค์
การได ้

2. มนัมีกลุ่มของคู่แข่งขนัท่ีเป็นของตนเอง 
3. มนัมีผูจ้ดัการผูซ่ึ้งจะรับผดิชอบในการวางแผนกลยทุธ์และก าไรจากผลการด าเนินงาน

และผูซ่ึ้งควบคุมปัจจยัส่วนใหญ่ท่ีมีผลกระทบต่อก าไร 
จุดประสงคข์องการก าหนดกลยทุธ์ของแต่ละธุรกิจในองคก์ารเพื่อพฒันาแยกกลยทุธ์และ

ก าหนดเงินทุนท่ีเหมาะสม ผูบ้ริหารระดบัสูงจะไดรู้้ถึงจ านวนของธุรกิจท่ีเด่นเม่ือวานน้ีกบัธุรกิจท่ี



จะเป็นในวนัพรุ่งน้ี อยา่งไรก็ตามมนัไม่สามารถเช่ือถือเพียงความรู้สึก มนัจ าเป็นตอ้งมีเคร่ืองมือใน
การวเิคราะห์แบ่งแยกธุรกิจโดยดูท่ีศกัยภาพในการท าก าไร 

 
1.3 การจัดสรรทรัพยากรไปสู่แต่ละธุรกจิ (Allocating Resources to Each SBU) 
 
เม่ือองคก์ารมีการก าหนดแต่ละธุรกิจข้ึนมาก็จ  าเป็นตอ้งมีการจดัสรรทรัพยากรของบริษทั

เขา้สู่แต่ละธุรกิจใหเ้หมาะสม เพราะวา่ แต่ละธุรกิจอยูใ่นตลาดหรืออุตสาหกรรมท่ีต่างกนั รวมทั้ง
ฐานะและต าแหน่งทางการตลาดไม่เหมือนกนัดว้ย ดงันั้นความสามารถในการท าก าไรของแต่ละ
ธุรกิจจึงแตกต่างกนั ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีของผูบ้ริหารท่ีจะตอ้งตดัสินใจลงทุนในแต่ละธุรกิจ โดยวดัจาก
ศกัยภาพในการท าก าไรเป็นหลกั เพื่อใชเ้ป็นเกณฑใ์นการจดัสรรทรัพยากรให้แต่ละธุรกิจ  

ปัจจุบนัมีตวัแบบท่ีช่วยใหผู้บ้ริหารใชใ้นการตดัสินใจวา่จะลงทุนในแต่ละธุรกิจอยา่งไรดี 
เน่ืองจากแต่ละบริษทัมีทรัพยากรท่ีมีจ ากดั   เช่น ตวัแบบของบริษทั เจนเอนรัล อิเล็กทริก ร่วมกบั
บริษทั แมคคินซียแ์อนดมัปะนี  โดยวิเคราะห์หน่วยธุรกิจออกเป็นเมตริกระหวา่งความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัของธุรกิจและเป็นอุตสาหกรรมท่ีน่าสนใจโดยผูบ้ริหารตอ้งตดัสินใจวา่จะลงทุนเพื่อ
การเติบโต การเก็บเก่ียวหรือถอนเงินสดจาก หรือรักษาธุรกิจไว ้หรือตวัแบบอ่ืนๆ ไม่วา่จะเป็น บี ซี 
จีเมตริกท่ีแบ่งตามส่วนแบ่งตลาดกบัอตัราการเจริญเติบโตท่ีจะใชเ้ป็นมาตรฐานในการตดัสินใจ
ลงทุนในธุรกิจ ซ่ึงแบ่งเป็น สุนขั (ส่วนแบ่งตลาดต ่า อตัราการเจริญเติบโตต ่า) ววั (ส่วนแบ่ง
การตลาดสูง แต่อตัราการเจริญเติบโตต ่า) เคร่ืองหมายค าถาม (ส่วนแบ่งการตลาดต ่า แต่อตัราการ
เจริญเติบโตสูง) และดาว (ส่วนแบ่งการตลาดสูง และอตัราการเจริญเติบโตสูง อยา่งไรก็ตามตวัแบบ
เหล่าน้ีจะมีความยากและเป็นนามธรรม วธีิการจดัสรรทรัพยากรแบบใหม่จะเนน้การวเิคราะห์มูลค่า
ของผูถื้อหุ้นและมูลค่าของบริษทัรวมมากกวา่ในแต่ละธุรกิจหรือไม่มีธุรกิจนั้นแลว้ การค านวณ
มูลค่าเป็นการประเมินศกัยภาพของธุรกิจบนพื้นฐานของโอกาสในการเจริญเติบโตจากการขยายใน
ตลาดโลก การเปล่ียนต าแหน่งทางการตลาด การเปล่ียนลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและกลยทุธ์ท่ีใช้
ทรัพยากรภายนอก 

 
1.4 ประเมนิองค์การในการเติบโต (Assessing Growth Opportunities) 

 การประเมินโอกาสของการเจริญเติบโตจะเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนธุรกิจใหม่ การลดขนาด
หรือการหยดุในธุรกิจเก่า แผนขององคก์ารส าหรับธุรกิจท่ีมีอยูอ่นุญาตใหท้ าโครงการยอดขายและ
ผลก าไรทั้งหมด ถา้มีช่องวา่งระหวา่งความปรารถนาของยอดขายในอนาคตและการคาดการณ์
ยอดขาย การจดัการองคก์ารจะตอ้งมีการพฒันาหรือการไดม้าซ่ึงธุรกิจใหม่เพื่อเติมเตม็ส่ิงท่ีเป็น
ช่องวา่งนัน่เอง 



 ทางเลือกท่ีหน่ึงในการก าหนดโอกาสท่ีจะเติบโตในอนาคตภายในธุรกิจเดิม เรียกวา่ 
โอกาสเนน้ธุรกิจเดิม (Intensive opportunities) ทางเลือกท่ีสอง คือ การก าหนดโอกาสในการสร้าง
หรือการไดม้าในธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม เรียกวา่ โอกาสของการบูรณาการกบัธุรกิจเดิม 
(Integrative opportunities) และทางเลือกท่ีสาม คือ การก าหนดโอกาสในการเพิ่มธุรกิจท่ีดึงดูดซ่ึง
ไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม เราเรียกวา่ โอกาสของเพิ่มธุรกิจใหม่ (Diversification opportunities) 
 การเติบโตแบบเนน้ธุรกิจเดิม (Intensive Growth) หมายถึง การบริหารงานระดบัองคก์ารท่ี
เนน้การทบทวนโอกาสในการท าธุรกิจท่ีมีอยูใ่หดี้ข้ึน Ansoff เสนอโครงร่างท่ีมีประโยชน์ของการ
ตรวจสอบโอกาสของการเติบโตแบบเนน้ธุรกิจเดิม ท่ีเราเรียกวา่ ตาข่ายการขยายตวัของผลิตภณัฑ์
และตลาด (Product-Market expansion grid) ซ่ึงเป็นการพิจารณากลยทุธ์ในการสร้างโอกาสของการ
เติบโตของผลิตภณัฑเ์ดิม ผลิตภณัฑใ์หม่และตลาด ยกตวัอยา่งเช่น ถา้บริษทัสามารถไดรั้บส่วนแบ่ง
การตลาดเพิ่มกบัผลิตภณัฑเ์ดิมในตลาดเดิม เราเรียกวา่ กลยุทธ์การเจาะตลาด แต่ถา้บริษทัสามารถ
พบหรือพฒันาตลาดใหม่ส าหรับผลิตภณัฑเ์ดิม เราเรียกวา่ กลยุทธ์การพฒันาตลาด หรือบริษทั
สามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ส าหรับตลาดเดิม เราเรียกวา่ กลยุทธ์การพฒันาผลติภัณฑ์ และถา้
บริษทัสามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ส าหรับตลาดใหม่ เราเรียกวา่ กลยุทธ์การกระจายตัว 
 การเติบโตแบบบูรณาการกบัธุรกิจเดิม (Integrative Growth) หมายถึง การเติบโตในระดบั
องคก์ารท่ีเนน้การร่วมมือกบัธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกนั เพื่อท าใหธุ้รกิจมีก าไรเพิ่มุข้ึนโดยการร่วมมือกบัผู ้
จดัหาวตัถุดิบ เช่น บริษทัรถยนตร่์วมลงทุนกบับริษทัผูผ้ลิตช้ินส่วนรถยนต ์ร่วมมือกบัผูจ้ดัจ  าหน่าย 
เช่น บริษทัรถยนตร่์วมลงทุนกบับริษทัลิสซ่ิง รถยนต ์  และการรวมตวัในระดบัเดียวกนัภายใน
อุตสาหกรรมนั้นๆ เช่น บริษทัรถยนต ์มาสดา้กบับริษทัรถยนต ์ฟอร์ด เป็นตน้ 
 การเติบโตแบบขยายธุรกิจใหม่ (Diversification Growth) หมายถึง การเติบโตแบบการ
ขยายธุรกิจใหมจ่ะมีผลเม่ือโอกาสสามารถถูกพบนอกเหนือจากธุรกิจปัจจุบนั โอกาสท่ีดีอนัหน่ึงก็
คือ หน่ึงท่ีซ่ึงอุตสาหกรรมมีความดึงดูดสูงและองคก์ารมีส่วนผสมจากจุดแขง็ของธุรกิจท่ีถูกตอ้ง
กลายเป็นผลส าเร็จ (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 47) เป็นกลยทุธ์การขยายตวัของธุรกิจโดย
มองเห็นโอกาสท่ีดีท่ีสามารถพบไดจ้ากภายนอกจากธุรกิจในปัจจุบนั ซ่ึงโอกาสท่ีดีน้ีอาจจะเป็น
อุตสาหกรรมท่ีเป็นท่ีดึงดูดใจ และธุรกิจมีส่วนประสมของธุรกิจซ่ึงเป็นจุดแขง็ท่ีท าใหธุ้รกิจประสบ
ผลส าเร็จ (Kotler. 2003 : 101) หรือเป็นกลยทุธ์ระดบับริษทัซ่ึงผูจ้ดัการพยายามท่ีจะใชท้รัพยากร
ขององคก์ารใหดี้ยิง่ข้ึนโดยการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่และตลาดใหม่ (Dessler. 1998 :675) 
 การลดขนาดและการตดัทิ้งของธุรกิจเดิม (Downsizing and Divesting Older Businesses) 
เป็นกลยทุธ์หลกัซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการลดการด าเนินงานขององคก์าร หรือลดขนาดธุรกิจท่ีลา้สมยั 
และเป็นกลยทุธ์ท่ีตดัหน่วยธุรกิจซ่ึงไม่สามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัธุรกิจได ้และเป็นธุรกิจท่ีมี
ความหวงัท่ีจะท าประโยชน์ในอนาคตไดน้อ้ย (Certo. 2000 : 552) หรือเป็นกลยทุธ์การตดัทอนซ่ึง
เก่ียวขอ้งกบัการขายบางส่วน หรือทั้งหมดขององคก์าร เม่ือหน่วยธุรกิจมีสภาพแยห่รือไม่มีวธีิการ



ใดท่ีจะช่วยใหบ้รรลุเป้าหมายองคก์ารในระยะยาว กลยทุธ์การไม่ลงทุนจึงเป็นทางเลือกท่ีจะช่วยให้
หน่วยธุรกิจสามารถคงอยูต่่อไปได ้(ศิริวรรณและคณะ 2546 : 131) 
  

2. การวางแผนกลยุทธ์ในระดับธุรกจิ (Business Unit Strategic Planning) 
 หน่วยธุรกิจเชิงกลยทุธ์ หมายถึง หน่วยธุรกิจหน่วยหน่ึงขององคก์ารซ่ึงมีภารกิจและ
วตัถุประสงคแ์ยกออกจากกนัต่างหากและสามารถวางแผนไดอ้ยา่งเป็นอิสระจากธุรกิจอ่ืนๆใน
กิจการ หน่วยธุรกิจเหล่าน้ีอาจอยูใ่นรูปแผนก สายผลิตภณัฑห์น่ึงในแผนก หรือแมแ้ต่ผลิตภณัฑ์
หน่ึง หรือตราผลิตภณัฑห์น่ึงก็เป็นได ้(วารุณี ตนัติวงศว์านิชและคณะ. 2545: 33) 
 

กระบวนการในการวางแผนกลยทุธ์ของธุรกิจประกอบดว้ย 
 
 
 

 
 

 
                              
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.4 แสดงกระบวนการวางแผนกลยทุธ์ในแต่ละธุรกิจ 
 

พนัธกจิของธุรกจิ (The Business Mission) 
 เป็นการก าหนดลกัษณะงานของหน่วยธุรกิจซ่ึงจะเขา้เก่ียวขอ้งกบั 9 ดา้น ดงัน้ี ลูกคา้ 
ผลิตภณัฑห์รือบริการ ตลาด เทคโนโลย ีเก่ียวขอ้งกบัความอยูร่อด ความเจริญเติบโตและสามารถ
สร้างก าไร ปรัชญา แนวความคิดส่วนตวั ความเก่ียวขอ้งกบัภาพลกัษณ์ชุมชนและความเก่ียวขอ้งกบั

พนัธกิจ 

สภาพแวดลอ้ม
ภายนอก 
(วิเคราะห์โอกาส
และอุปสรรค 

สภาพแวดลอ้ม
ภายใน (วิเคราะห์
จุดแขง็และ
จุดอ่อน 

เป้าหมาย วางกลยทุธ์ ก าหนด
โปรแกรม 

ด าเนินงาน 

ขอ้มูล
ยอ้นกลบัและ
ควบคุม 



พนกังานขาย (ศิริวรรณและคณะ. 2546 : 132) แต่ละธุรกิจจ าเป็นตอ้งก าหนดพนัธกิจท่ีเจาะจงท่ีอยู่
ภายในพนัธกิจท่ีกวา้งกวา่ขององคก์าร 

 
การวเิคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) 
 การประเมินในภาพรวมของจุดแขง็ขององคก์าร จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค เราเรียกวา่ 
การวเิคราะห์ SWOT  มนัจะเก่ียวขอ้งกบัการตรวจสอบสภาพแวดลอ้มทางการตลาดทั้งจากภายใน
และภายนอก 

 
การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment (Opportunity and 
Threat) Analysis 
 ธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีการติดตามสภาพแวดลอ้มระดบัมหภาค ประกอบดว้ย ดา้น
ประชากรศาสตร์ ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นธรรมชาติ ดา้นเทคโนโลย ีดา้นการเมืองกฎหมาย และดา้น
สังคมวฒันธรรม และระดบัจุลภาคท่ีส าคญั ประกอบดว้ย ผูบ้ริโภค คู่แข่งขนั ผูจ้ดัหาวตัถุดิบ ผูจ้ดั
จ  าหน่ายและตวัแทน) ซ่ึงมีผลกระทบต่อความสามารถในการท าก าไร นอกจากนั้นธุรกิจควรจะมี
การจดัตั้งระบบการตลาดแบบอจัฉริยะในการติดตามแนวโนม้และการพฒันาท่ีส าคญั และเก่ียวขอ้ง
กบัโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจดว้ย 
 จุดประสงคส์ าหรับการติดตามสภาพแวดลอ้ม คือ การเกิดข้ึนของโอกาสใหม่ๆ ในหลายๆ
ทาง การตลาดท่ีดี คือ เป็นศิลปะของการคน้พบ การพฒันาและก าไรจากโอกาส โอกาสทาง
การตลาด หมายถึง ขอบเขตของความความตอ้งการของผูซ้ื้อและความสนใจท่ีซ่ึงมีความเป็นไปได้
สูงซ่ึงองคก์ารสามารถท าก าไรโดยการสร้างความพึงพอใจในความตอ้งการอนันั้น (Kotler, P. and 
Keller, K.L. 2006 : 50) มี 3 แหล่งท่ีมาของโอกาสทางการตลาด คือ หน่ึง คือ ผลิตภณัฑบ์างอยา่ง
ขาดแคลน สอง ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูเ่ป็นผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีใหม่หรือดีเลิศกวา่คู่แข่งขนั สาม 
ทั้งหมดของผลิตภณัฑใ์หม่หรือบริการใหม่ 
 โอกาสทางการตลาด (Marketing Opportunities : O) คือ ขอบเขตของความตอ้งการ
ศกัยภาพ หรือความสนใจของผูซ้ื้อท่ีบริษทัสามารถด าเนินงานใหส้ามารถท าก าไรได ้(Kotler. 2003 
: 102) :7) ซ่ึงโอกาสสามารถมีไดห้ลายรูปแบบและนกัการตลาดตอ้งสามารถท่ีจะระบุได ้เช่น  

- องคก์ารอาจไดผ้ลประโยชน์จากแนวโนม้ของการขา้มอุตสาหกรรมและแนะน าส่วน
ประสมผลิตภณัฑห์รือบริการใหม่ๆเขา้สู่ตลาด  

- องคก์ารอาจจะท าใหก้ระบวนการซ้ือมีความสะดวกและประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
- องคก์ารสามารถตอบสนองความจ าเป็นจากขอ้มูลและค าแนะน าท่ีมากข้ึน 
- องคก์ารสามารถแนะน าสมรถนะและความสามารถใหม่ๆ 



- องคก์ารอาจสามารถส่งสินคา้หรือบริการไดร้วดเร็วข้ึน 
- องคก์ารอาจสามารถเสนอผลิตภณัฑท่ี์ราคาต ่าลงมาก 
ปัจจุบนัองคก์ารไดป้ระยกุตใ์ชก้ารวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด (MOA : Market 

Opportunity Analysis) เพื่อพิจารณาถึงความสามารถในการดึงดูดใจ และโอกาสในการท าก าไร
เพื่อใหบ้รรลุผลส าเร็จ โดยจะตอ้งตั้งค  าถาม 5 ขอ้ดงัน้ี 

- ผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากโอกาสนั้นๆสามารถระบุจ านวนไดช้ดัเจน จากตลาด
เป้าหมายท่ีระบุเอาไวห้รือไม่ 

- สามารถท่ีจะระบุต าแหน่งของตลาดเป้าหมาย รวมถึงการใชส่ื้อหรือช่องทางการคา้ท่ีมี
คน้ทุนต ่าแต่มีประสิทธิภาพไดห้รือไม่ 

- องคก์ารไดค้รอบครองหรือเขา้ถึงการวเิคราะห์ความสามารถในการผลิตและทรัพยากร
เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีจะจดัส่งผลประโยชน์ใหลู้กคา้แลว้หรือไม่ 

- องคก์ารสามารถใหผ้ลประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคไดดี้กวา่คู่แข่งขนัปัจจุบนัหรือคู่แข่งขนัใน
อนาคตหรือไม่ 

- อตัราส่วนผลตอบแทนทางการเงินขององคก์ารตรงตามหรือมากกวา่ขอ้ก าหนดของ
การลงทุนท่ีตั้งไวห้รือไม่  

 
 การพฒันาบางอยา่งของสภาพแวดลอ้มภายนอกอาจเป็นอุปสรรค สภาพแวดลอ้มท่ีเป็นอุป
สรรค ์คือ ความทา้ทายท่ีพบวา่แนวโนม้ไม่เอ้ืออ านวยหรือการพฒันาขาดการป้องกนัทางการตลาด
ท่ีจะท าใหย้อดขายหรือก าไรลดลง ดงันั้นผูบ้ริหารตอ้งคอยติดตามอุปสรรคท่ีมีผลต่อการด าเนินงาน
ของบริษทัดว้ย (Kotler, P. and Keller, K.L. 2006 : 51) 
 
 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment (Strengths/Weaknesses) 
Analysis) 
 ส่ิงหน่ึงท่ีพบจากโอกาสท่ีดึงดูดและอีกส่ิงหน่ึงท่ีสามารถไดรั้บประโยชน์จากโอกาสอนันั้น 
แต่ละธุรกิจจ าเป็นตอ้งประเมินจุดแขง็และจุดอ่อนภายใน และเป็นการวเิคราะห์ปัจจยั
สภาพแวดลอ้มต่างๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นการตลาด ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัดา้นการผลิตและปัจจยั
ต่างๆขององคก์าร (ศิริวรรณและคณะ. 2546: 135) จุดแขง็ หมายถึง ลกัษณะเด่นหรือความสามารถ
ของธุรกิจ เช่น เป็นองคก์ารใหญ่มีความสามารถและมีช่ือเสียงมานาน การทราบจุดแขง็ของธุรกิจจะ
น ามาก าหนดจุดมุ่งหมาย กลยทุธ์และโปรแกรมท่ีเหมาะสมกบัความสามารถในการท่ีเป็นองคก์าร
ใหญ่และมีช่ือเสียง จุดอ่อน หมายถึง ขอ้เสียเปรียบหรือปัญหาของหน่วยธุรกิจ เช่น ฐานะดา้น



การเงินไม่ดี ภาระดา้นดอกเบ้ียสูงมาก การทราบถึงจุดอ่อนของธุรกิจมีจุดประสงคเ์พื่อจะน ามา
แกปั้ญหาหรือแกไ้ขสถานการณ์ใหดี้ข้ึน รวมทั้งการก าหนดจุดมุ่งหมาย กลยทุธ์และโปรแกรมท่ี
เหมาะสมกบัภาระดา้นการเงินของธุรกิจต่อไป (ศิริวรรณและคณะ. 2546 : 135) 
 

การก าหนดเป้าหมาย (Goal Formulation) 
 เม่ือองคก์าด าเนินการการวเิคราะห์ SWOT แลว้ขั้นต่อไป คือ การตั้งเป้าหมาย การพฒันา
เป้าหมายท่ีเจาะจงส าหรับช่วงเวลาในการวางแผน เป้าหมายเป็นวตัถุประสงคท่ี์เจาะจงกบัขอบเขต
และเวลานั้นๆ  
 ธุรกิจส่วนใหญ่จะใชว้ตัถุประสงคห์ลายขอ้ผสมกนั ในเร่ือง ก าไร ยอดขายท่ีเติบโต ส่วน
แบ่งตลาดท่ีดีข้ึน ความเส่ียง นวตักรรมและช่ือเสียง ธุรกิจตอ้งตั้งวตัถุประสงคเ์หล่าน้ีและบริหาร
โดยวตัถุประสงค ์(Manages by objectives (MBO). ส าหรับระบบการบริหารโดยวตัถุประสงคจ์ะ
ท างานไดต้อ้งมีมาตรฐาน 4 ขอ้ คือ 

1. มนัตอ้งจะเรียงล าดบัขั้นจากความส าคญัมากไปความส าคญันอ้ย 
2. วตัถุประสงคค์วรจะเป็นเชิงปริมาณเท่าท่ีเป็นไปได ้
3. เป้าหมายควรจะเป็นไปไดจ้ริง 
4. วตัถุประสงคต์อ้งสัมพนัธ์กนั 
วตัถุประสงคส์ าคญัอ่ืนๆท่ีตอ้งเลือกอยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่น ก าไรในระยะสั้นกบัการเติบโต

ในระยะยาว การเจาะตลาดในเชิงลึกกบัตลาดปัจจุบนักบัการหาตลาดใหม่ เป้าหมายท่ีตอ้งการก าไร
กบัไม่ตอ้งการก าไร และอตัราการเติบโตสูงกบัความเส่ียงต ่า แต่ละทางเลือกจะใชก้ลยทุธ์การตลาด
ท่ีแตกต่าง ดงันั้นผูบ้ริหารทางการตลาดจ าเป็นตอ้งมีการเลือกในการก าหนดเป้าหมายท่ีชดัเจน ซ่ึง
จะมีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ต่อไป 

 
การก าหนดกลยุทธ์ (Strategic Formulation) 
 เป้าหมายแสดงอะไรท่ีธุรกิจตอ้งการใหบ้รรลุ กลยทุธ์ คือ การวางแผนด าเนินการส าหรับ
การไปถึงเป้าหมาย ทุกๆธุรกิจตอ้งออกแบบกลยทุธ์เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย ประกอบดว้ยกลยทุธ์ทาง
การตลาด และเขา้กนัไดก้บักลยทุธ์ทางเทคโนโลยแีละกลยทุธ์ทางทรัพยากร 
 

กลยุทธ์ทัว่ไปของพรอเตอร์ (Porter’s Generic Strategies) 
 ไมเคิล พรอเตอร์มีการเสนอกลยทุธ์ทัว่ไป 3 กลยทุธ์ซ่ึงจดัหากลยทุธ์ท่ีดีส าหรับการคิดกล
ยทุธ์ คือ การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนรวม ความแตกต่างและการเจาะจง 



- การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนรวม (Overall cost leadership) ธุรกิจท่ีท างานหนกัในการบรรลุ
การผลิตท่ีต ่าท่ีสุดและตน้ทุนของการจดัจ าหน่ายเพื่อท่ีวา่มนัสามารถตั้งราคาต ่ากวา่คู่
แข่งขนัและไดรั้บชยัชนะส่วนแบ่งตลาดท่ีใหญ่ องคก์ารตอ้งใชก้ลยทุธ์น้ีตอ้งมีดีดา้น
วศิวกรรม การจดัซ้ือ การผลิต และช่องทางการจดัจ าหน่ายทางกายภาพ เขาทั้งหลายมี
ความจ าเป็นดา้นการตลาดนอ้ย ปัญหาของกลยทุธ์น้ี คือ องคก์ารอ่ืนๆมกัจะแข่งขนัการ
ท าตน้ทุนให้ต ่าและอาจท าให้ก าไรลดลงเม่ือมองถึงตน้ทุนทั้งหมดโดยรวมในอนาคต 

- ความแตกต่าง (Differentiation) องคก์ารจะเนน้ในการบรรลุผลการด าเนินงานท่ีดีเลศ
ในเร่ืองผลประโยชน์ท่ีส าคญัของผูบ้ริโภคซ่ึงมีคุณค่าโดยส่วนใหญ่ในส่วนหน่ึงของ
ตลาด องคก์ารจะใชจุ้ดแขง็เหล่าน้ีจะสนบัสนุนความตั้งใจท่ีแตกต่าง ดงันั้นองคก์าร
ตอ้งคน้หาความเป็นผูน้ าดา้นคุณภาพ 

- เฉพาะเจาะจง (Focus) องคก์ารจะเจาะจงหน่ึงหรือมากกวา่ในส่วนตลาดท่ีแคบ 
องคก์ารไดรั้บรู้ถึงส่วนตลาดเหล่าน้ีอยา่งใกลชิ้ดและติดตามในส่วนของผูน้ าดา้น
ตน้ทุนหรือความแตกต่างภายในส่วนของตลาดเป้าหมาย 

 ตามท่ีพรอเตอร์ องคก์ารใชก้ลยทุธ์ท่ีเหมือนกนัตรงไปสู่กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดท่ี
เหมือนกนั เรียกวา่ กลุ่มของกลยทุธ์ องคก์ารไม่ไดป้ฏิบติัตามกลยทุธ์อยา่งชดัเจน แต่พยายามท าให้
การด าเนินกลยทุธ์ในทุกดา้นดูดีจะมีผลประกอบการแยท่ี่สุด 
 

พนัธมติรกลยุทธ์ (Strategic Alliances) 
 พนัธมิตรกลยทุธ์มากมายอยูใ่นรูปของพนัธมิตรทางการตลาด ซ่ึงตกอยูใ่น 4 ประเภท
หลกัๆคือ 

- พนัธมิตรดา้นผลิตภณัฑห์รือบริการ (Product or service alliances) เป็นวธีิการซ่ึง
องคก์ารหน่ึงใหสิ้ทธิบตัรในการผลิตสินคา้กบัประเทศอ่ืน 

- พนัธมิตรดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotional alliances) เป็นวธีิการซ่ึงบริษทัหน่ึง
ช่วยส่งเสริมการตลาดใหก้บัผลิตภณัฑห์รือบริการของบริษทัอ่ืน 

- พนัธมิตรดา้นการขนส่ง (Logistics alliances) เป็นวธีิการซ่ึงบริษทัหน่ึงใหบ้ริการ
สนบัสนุนดา้นการกระจายตวัสินคา้ร่วมกบัผลิตภณัฑข์องบริษทัอ่ืน 

- ความร่วมกนัดา้นราคา (Pricing collaborations) เป็นวธีิการซ่ึงหลายบริษทัร่วมมือกนั
ในการตั้งราคา โดยการน าเสนอในรูปส่วนลดในการตั้งราคา  

องคก์ารจ าเป็นตอ้งสร้างความคิดในการพบกบัหุน้ส่วนซ่ึงจะส่งเสริมจุดแขง็และท าลาย
จุดอ่อน พนัธมิตรท่ีมีการจดัการท่ีดีอนุญาตใหอ้งคก์ารไดย้อดขายท่ีเพิ่มข้ึนมากมีผลกระทบ
ต่อตน้ทุนท่ีต ่า การรักษาพนัธมิตรทางกลยทุธ์ องคก์ารตอ้งเร่ิมพฒันาโครงสร้างองคก์ารท่ี



จะสนบัสนุนส่ิงเหล่าน้ีและมีการก าหนดรูปแบบและจดัการการหุ้นส่วนโดยเนน้ท่ีความ
ช านาญเป็นหลกั (เรียกวา่ การจดัการหุน้ส่วนเชิงสัมพนัธ์) 

 
การก าหนดโปรแกรมและการด าเนินงาน (Program Formulation and 
Implementation) 
 เม่ือธุรกิจมีการพฒันากลยทุธ์หลกัแลว้ มนัตอ้งท ารายละเอียดโปรแกรมท่ีจะสนบัสนุนกล
ยทุธ์นั้น กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีดีสามารถลม้เหลวไดโ้ดยการด าเนินการท่ีไม่ดี ถา้หน่วยงาน
ตดัสินใจในการบรรลุการเป็นผูน้ าดา้นเทคโนโลย ีมนัตอ้งมีโปรแกรมการวางแผนจุดแขง็ในเร่ือง
แผนกวจิยัและพฒันา การเก็บเทคโนโลยอีจัฉริยะ การพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้ความเป็นผูน้ า การ
อบรมเทคนิคใหก้บัฝ่ายขาย และการพฒันาโฆษณาท่ีจะส่ือสารในดา้นความเป็นผูน้ าทางเทคโนโลย ี
ในโปรแกรมจะก าหนดรายละเอียดเพื่อตอบค าถาม คือ จะท าอะไร ใครเป็นคนท า จะท าเม่ือใด จะ
ท าอยา่งไร จะส้ินเปลืองค่าใชจ่้ายเท่าใด ต่อจากนั้นจะตอ้งมีการบอกวธีิการด าเนินงาน ซ่ึงโครงร่าง
การท างานของ McKinsey 7-S ซ่ึงเป็นองคก์ารท่ีใหค้  าแนะน าทางธุรกิจ โดยก าหนดโครงร่างการ
ท างานไว ้7 ประการ คือ โครงสร้าง กลยทุธ์ ระบบ ทกัษะ บุคลากร รูปแบบ และการสร้างคุณค่า
ร่วมกนั 
 

การย้อนกลบัและควบคุม (Feedback and Control)  
 การปฏิบติัตามกลยทุธ์องคก์ารจ าเป็นตอ้งติดตามผลและตรวจสอบการพฒันาใหม่ๆ 
สภาพแวดลอ้มบางคร้ังมีความมัน่คงจากปีต่อปี ซ่ึงสภาพแวดลอ้มแบบน้ีสามารถท านายไดง่้าย แต่มี
ภาพแวดลอ้มบางคร้ังมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วและยากท่ีจะท านาย ดงันั้นองคก์ารจ าเป็นตอ้ง
ประเมินผลการปฏิบติังานการรวบรวมขอ้มูลท่ีเกิดข้ึนจากการปฏิบติัการตามโปรแกรม กลยทุธ์ 
หรือแมแ้ต่วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้รวมทั้งการแกไ้ขปรับปรุงการท างานให้ดีข้ึน 

 
การวางแผนผลติภัณฑ์ : ธรรมชาติและเนือ้หาของการวางแผนตลาด (Product 
Planning : The Nature and Contents of a Marketing Plan) 
 ในการด าเนินการความรับผิดชอบ ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดตอ้งติดตามกระบวนการทางการ
ตลาด การท างานภายในแผนท่ีตั้งไวโ้ดยระดบัท่ีเหนือกวา่เขาทั้งหลาย ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑต์อ้งมี
การวางแผนการตลาดส าหรับผลิตภณัฑห์น่ึง สายผลิตภณัฑ ์ตรายีห่้อ ช่องทางหรือกลุ่มของ
ผูบ้ริโภค แต่ละระดบัของผลิตภณัฑ ์(สายผลิตภณัฑ ์ตรายี่หอ้) ตอ้งพฒันาแผนการตลาดเพื่อบรรลุ
เป้าหมาย 



 การวางแผนการตลาด หมายถึง การเขียนขอ้ความซ่ึงสรุปวา่ อะไรท่ีนกัการตลาดตอ้ง
เรียนรู้เก่ียวกบัตลาดและแสดงวธีิท่ีองคก์ารตอ้งวางแผนในการท่ีจะมาถึงวตัถุประสงคท์างการตลาด 
มนัรวมถึงกลวธีิท่ีจะน าทางส าหรับโปรแกรมทางการตลาดและการจดัสรรการเงินท่ีอยูใ่นช่วงเวลา
ของแผน มนัเป็นผลงานท่ีส าคญัท่ีสุดของกระบวนการทางการตลาด (Kotler, P. and Keller, K.L. 
2006 : 58)  
 การวางแผนการตลาด เป็นหน่ึงในผลผลิตท่ีส าคญัท่ีสุดของกระบวนการตลาด มนัจะเป็น
การก าหนดทิศทางและเนน้ส าหรับยีห่อ้ ผลิตภณัฑห์รือบริษทั องคก์ารท่ีไม่หวงัผลก าไรใชก้าร
วางแผนตลาดเพื่อเป็นช่องทางในการหาทุนและการด าเนินงานต่างๆ ฝ่ายรัฐบาลใชเ้พื่อสร้างการ
รับรู้จากสาธารณชนในเร่ืองการท ามาหากินและการกระตุน้อุตสาหกรรมท่องเท่ียว 
 แผนการตลาดจะอยูใ่นวงแคบกวา่แผนธุรกิจ ขอ้ความในแผนการตลาดจะบอกวา่ องคก์าร
จะบรรลุเป้าหมายผา่นการใชก้ลยทุธ์และกลวธีิท่ีชดัเจนกบัผูบ้ริโภคท่ีจุดเร่ิมตน้ มนัจะเช่ือมโยงกบั
แผนในแผนกอ่ืนๆ เช่น แผนการตลาดตั้งเป้ายอดขายต่อปีเท่ากบั 20,000 ช้ิน แผนผลิตตอ้งผลิตได้
ตามท่ีฝ่ายการตลาดตั้งเป้าหมายไว ้ฝ่ายการเงินตอ้งเตรียมเงินส าหรับค่าใชจ่้าย ฝ่ายบุคคลตอ้งตรียม
จา้งและฝึกอบรมพนกังานให้พร้อมและฝ่ายอ่ืนๆก็ตอ้งท าเช่นเดียวกนั การขาดซ่ึงการสนบัสนุนท่ี
เหมาะสมในระดบัต่างๆในเร่ืองทรัพยากรจะท าใหแ้ผนการตลาดไม่ประสบความส าเร็จ 
 แผนการตลาดตอ้งเนน้ในเร่ืองผูบ้ริโภคและคู่แข่งขนั ความมีเหตุและผลและตรงกบัสภาพ
ความเป็นจริงใหม้ากท่ีสุด มนัจ าเป็นตอ้งไดรั้บขอ้มูลจากหลายๆแผนกและพฒันาร่วมกนัในการ
ท างานเป็นทีม การวางแผนจะเป็นกระบวนการต่อเน่ืองท่ีจะตอบรับกบัสภาพการเปล่ียนแปลงท่ี
รวดเร็ว อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนบ่อยๆในการวางแผนปัจจุบนัตามท่ีผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดกล่าวคือ การ
ขาดความเป็นจริง การวเิคราะห์คู่แข่งขนัท่ีไม่เพียงพอและเนน้ระยะสั้นมากไป ถึงแมว้า่ความยาว
และรูปแบบจะมีความแตกต่างกนัในแต่ละบริษทั ส่วนใหญ่แผนการตลาดจะใชร้ะยะเวลา 1 ปีใน
หลายๆแห่งและจะมีความยาวประมาณ 5 ถึง 50 หนา้ ธุรกิจขนาดเล็กอาจจะท าแผนการตลาดท่ีสั้น
กวา่หรือมีรูปแบบแผนการตลาดท่ีนอ้ยกวา่ ขณะท่ีบริษทัขนาดใหญ่จะเนน้แผนการตลาดท่ีเป็น
ทางการมากกวา่ เพื่อใหก้ารด าเนินมีประสิทธิผล ทุกๆส่วนของแผนการตลาดควรจะมีการเขียน
รายละเอียดดว้ย บางคร้ังบริษทัจะมีการน าแผนการตลาดใส่ลงในเวป๊ไซดเ์พื่อใหทุ้กคนสามารถให้
ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะได ้แผนการตลาดมกัจะประกอบดว้ย 

- บทสรุปผูบ้ริหารและสารบญั แผนการตลาดควรจะเร่ิมดว้ยสารบญัและบทสรุปแบบ
ยอ่ส าหรับผูบ้ริหารระดบัสูงในเร่ืองเป้าหมายหลกัและขอ้เสนอแนะ 

- วเิคราะห์สถานการณ์ ขั้นตอนน้ีจะเสนอความเป็นมาในเก่ียวขอ้งกบัยอดขาย ตน้ทุน 
ตลาด คู่แข่งขนั และแรงกดดนัจากสภาพแวดลอ้มระดบัมหภาค เราจะก าหนดตลาด
อยา่งไร? มนัมีขนาดใหญ่แค่ไหน?และจะเจริญเติบโตไดม้ากนอ้ยแค่ไหน? อะไรคือ



แนวโนม้ท่ีส าคญัและเป็นปัจจยัท่ีตอ้งค านึงถึง? บริษทัจะใชข้อ้มูลทั้งหมดน้ีในการ
วเิคราะห์ SWOT 

- กลยทุธ์การตลาด ในขั้นตอนน้ีผูจ้ดัการตลาดจะก าหนดภารกิจ วตัถุประสงคก์ารตลาด
และการเงินและความจ าเป็นท่ีตลาดตอ้งตอบสนองเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจและ
ต าแหน่งในการแข่งขนั ขอ้มูลทั้งหมดมาจากแผนอ่ืนๆ เช่น ฝ่ายจดัซ้ือ ฝ่ายผลิต ฝ่าย
ขาย การเงินและทรัพยากรมนุษย ์

- การประมาณการดา้นการเงิน การประมาณการดา้นการเงินรวมถึง การพยากรณ์
ยอดขาย ค่าใชจ่้าย และการวเิคราะห์จุดคุม้ทุน ในดา้นยอดขาย คือ การพยากรณ์
ยอดขายเป็นเดือนในแต่ละผลิตภณัฑ ์ในดา้นค่าใชจ่้าย ตอ้งคาดหมายตน้ทุนของ
การตลาดในแต่ละผลิตภณัฑ ์การวเิคราะห์จุดคุม้ทุนจะเป็นการประมาณการวา่จ านวน
เท่าไหร่ท่ีบริษทัขายในแต่ละเดือนหรือระยะเวลาก่ีปีถึงจะคุม้ทุนโดยดูจากตน้ทุนคงท่ี
เป็นเดือนและตน้ทุนผนัแปรโดยเฉล่ียต่อช้ิน และวธีิท่ีมีความซบัซอ้นในการประมาณ
การก าไร คือ การวเิคราะห์ความเส่ียง ซ่ึงวเิคราะห์จาก 3 สถานการณ์ คือ ดีท่ีสุด แย่
ท่ีสุด และปานกลางส าหรับแต่ละความผนัแปรท่ีมีผลกระทบกบัก าไรภายใต้
สภาพแวดลอ้มและกลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับช่วงเวลาของแผน 

- การควบคุมการด าเนินงาน ขั้นตอนสุดทา้ยเป็นร่างเก่ียวกบัการควบคุม การตรวจสอบ
และการปรับแผนการด าเนินงาน ส่วนส าคญัคือการติดตามเป้าหมายและการเงินในแต่
ละเดือนหรือแต่ละไตรมาส ดงันั้นผูบ้ริหารสามารถทบทวนผลการด าเนินงานในแต่ละ
ช่วงและแกไ้ขใหถู้กตอ้งเพื่อตอบสนองความจ าเป็น องคก์ารบางองคก์ารรวมแผน
ฉุกเฉินไวด้ว้ย  

 
บทบาทของการวจิัย (The Role of Research) 
 การพฒันาผลิตภณัฑน์วตักรรม กลยทุธ์ท่ีประสบความส าเร็จและโปรแกรมการด าเนินงาน
ทางการตลาดจ าเป็นตอ้งมีขอ้มูลความตอ้งการท่ีทนัสมยัเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้ม คู่แข่งขนั และการ
เลือกตลาดในแต่ส่วน บ่อยคร้ังการวิเคราะห์ของขอ้มูลภายในเร่ิมจากการวเิคราะห์สถานการณ์
ปัจจุบนั เสริมดว้ยอจัฉริยะทางการตลาดและการวจิยัภาพรวมของการตลาด คู่แข่งขนั แนวโนม้ 
อุปสรรคและโอกาส แผนท่ีถูกผลกระทบนกัการตลาดจ าเป็นตอ้งใชว้ิจยัในการวดัความกา้วหนา้ใน
การบรรลุวตัถุประสงคแ์ละการก าหนดพื้นท่ีส่วนไหนท่ีตอ้งท าใหดี้ข้ึน 
 ในท่ีสุดการวจิยัตลาดช่วยนกัการตลาดเรียนรู้มากข้ึนเก่ียวกบัความตอ้งการ ความคาดหวงั 
การรับรู้ ความพอใจและความภกัดีของผูบ้ริโภค ดงันั้นแผนการตลาดควรจะร่างอะไรท่ีการวจิยั
ตลาดจะด าเนินงานและเม่ือไหร่และผลการวจิยัจะประยกุตใ์ชอ้ยา่งไร 



 

บทบาทของความสัมพนัธ์ (The Role of Relationships) 
ถึงแมว้า่แผนการตลาดจะแสดงวา่ บริษทัจะก่อตั้งและรักษาก าไรจากความสัมพนัธ์กบั

ลูกคา้ไดอ้ยา่งไร มนัจะมีผลกระทบความสัมพนัธ์ทั้งจากภายในและภายนอก หน่ึง มนัจะมี
ผลกระทบทั้งจากฝ่ายการตลาดท่ีท างานดว้ยกนัและฝ่ายอ่ืนๆท่ีจะส่งคุณค่าและสร้างความพึงพอใจ
ใหก้บัผูบ้ริโภค สอง มนัจะมีผลกระทบบริษทัจะท างานกบัผูจ้ดัหาวตัถุดิบ ผูจ้ดัจ  าหน่ายและผูร่้วม
ทุนในการบรรลุวตัถุประสงคข์องแผนไดอ้ยา่งไร สาม มนัจะมีผลกระทบต่อบริษทัในการร่วมมือ
กบัผูเ้ก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้บงัคบัของรัฐบาล ส่ือและชุมชนขนาดใหญ่ นกัการตลาดตอ้งพิจารณา
ความสัมพนัธ์ทั้งหมดเหล่าน้ีเม่ือพฒันาแผนการตลาด 
 

แผนการตลาดสู่การด าเนินงานทางการตลาด (From Marketing Plan to Marketing 
Action) 
 บริษทัส่วนใหญ่จะสร้างแผนการตลาดเป็นรายปี นกัการตลาดเร่ิมวางแผนล่วงหนา้ของการ
ด าเนินงานเก่ียวกบัวนั เวลาท่ีเก่ียวเน่ืองจากการวิเคราะห์การวจิยัตลาด ผูบ้ริหารจะทบทวนและ
ประสานงานระหวา่งแผนก โปรแกรมทางการตลาดจะเร่ิม และตรวจสอบผลท่ีต่อเน่ือง การหา
สาเหตุของส่ิงท่ีเบ่ียงเบนจากแผน และท าใหถู้กตอ้งตามความตอ้งการ บางคร้ังจะเตรียมแผนก
ฉุกเฉิน นกัการตลาดตอ้งพร้อมท่ีจะปรับแผนการตลาดใหท้นัสมยัตลอดเวลา 
 แผนการตลาดควรจะก าหนดหน่วยวดัความกา้วหนา้ในการบรรลุวตัถุประสงคอ์ยา่งไร 
ผูจ้ดัการเนน้การใชง้บประมาณ ตารางเวลาและหน่วยวดัทางการตลาดส าหรับการตรวจสอบและ
การประเมินผลการด าเนินงาน การเปรียบเทียบงบประมาณระหวา่งค่าใชจ่้ายตามแผนกบัค่าใชจ่้าย
จริงในแต่ละช่วงเวลา ตารางเวลาอนุญาตใหผู้บ้ริหารเห็นวา่เม่ือไหร่งานจะถูกก าหนดใหเ้สร็จและ
การด าเนินงานจริงเสร็จเม่ือไหร่ หน่วยวดัทางการตลาดจะติดตามผลลพัธ์โปรแกรมทางการตลาดท่ี
เห็นวา่บริษทัจะสามารถบรรลุเป้าหมายหรือไม่  


