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 Chief Marketing Officer  บริษทั มารเ์กต็ต้ิงไดออ็กไซด ์จ ากดั 

 แผนการตลาด คอื ผลสรุปของการคดิวเิคราะหเ์ชงิกลยุทธแ์ละมรีะเบยีบวธิปีฏบิตัอิย่างเป็นรปูธรรมทีส่ดุ หากใคร
ไดน้ าไปใชง้านและปฏบิตัติามแผนนัน้ๆ ยิง่จะท าใหอ้งคก์รไดเ้ปรยีบเหนือคู่แขง่ขนัและบรรลุเป้าหมายทางธุรกจิไดอ้ย่างมี
ประสทิธผิล เพราะแผนการตลาดทีด่แีละเยีย่มยุทธน์ัน้ต่างกผ็่านประสบการณ์รอ้นหนาวมามากมาย  ผ่านขัน้ตอน
กระบวนการทางความคดิเชงิชัน้กลยุทธอ์นัยอดเยีย่ม  มมีาตรฐานอย่างถูกวธิแีละเป็นระบบ สามารถน าไปใชง้านไดอ้ย่างมี
ประสทิธภิาพจนเป็นแผนงานในระดบัปฏบิตักิารของฝ่ายการตลาดทีทุ่กองคก์รจ าเป็นตอ้งม ี  ปัจจบุนัจงึนยิมใหเ้ดก็จบใหม ่
หรอืนกัศกึษาการตลาดหดัเขยีนแผนการตลาดกนัเพราะบางครัง้เราอาจไดไ้อเดยีใหม่ๆ จากคนรุน่หลงันี่แหล่ะ  แต่เป็นทีน่่า
เสยีดายทีแ่ผนบางแผนถูกกลัน่กรองความคดิมาเป็นเวลานาน นัง่ระดมสมองกนัหลายวนัหลายคนืแต่กลบัไม่น าไปปฏบิตัิ
เพราะนัน่คอืความลม้เหลวของแผนการตลาดแลว้ เพยีงเพราะไมป่ฏบิตัติามแผนทีว่างไวแ้ละหนัไปปฏบิตัแิบบเดมิๆ เหมอืน
ทีไ่อน์สไตน์บอกว่า “ความลม้เหลวของมนุษยม์กัอยู่ทีก่ารกระท าซ ้าๆเดมิ แลว้หวงัผลใหด้ขีึน้นัน้เป็นไปไม่ได”้ 
         แผนการตลาด ทีด่มีปีระสทิธภิาพ เริม่ตน้จากการวเิคราะหส์ถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบนัใหถ่้องแทเ้สยีก่อน 
โดยอาศยัขอ้มลูการตลาดจ านวนมหาศาลทีเ่รานยิมเรยีกกนัว่า “ระบบสารสนเทศทางการตลาด” (Marketing Information 
System) เช่น เหมอืงขอ้มลู คลงัขอ้มลู และระบบขา่วกรองอจัฉรยิะ (Marketing Intelligence) ซึง่ท าไดง้่ายมากใน
สงัคมสารสนเทศในปัจจุบนัและสิง่ส าคญัทีข่าดไม่ไดใ้นขัน้ตอนนี้ คอื ฐานข้อมูลงานวิจยัทางการตลาด (Marketing 
Research Databases)  ซึง่นบัว่าส าคญัมาก ท าใหรู้เ้ขารูเ้รา รบรอ้ยชนะรอ้ย เรยีบรอ้ยโรงเรยีนซุนว ูพอไดข้อ้มลูอนัชาญ
ฉลาดทัง้หลายแลว้กม็าวเิคราะหง์่ายๆ อย่างไม่ซบัซอ้นดว้ยโมเดล SWOT ซึง่จะท าใหน้กัรบการตลาดหากลยุทธต่์างๆได้
จาก Matrix อจัฉรยิะทีเ่รยีกกนัวา่ TOWS เพื่อน าไปคน้หา Strategic Roadmap ต่อไป   

ในขัน้ตอนทีก่ล่าวมานัน้เป็นการมองดตูนเองและสภาพแวดลอ้มตนเองเป็นหลกั เสมอืน “รูเ้รา” วเิคราะหต์นเองให้
ช ่าชองเสยีก่อนแลว้จงึค่อยท าการวเิคราะหส์ภาพเวททีีแ่ขง่ขนัหรอื “เปรยีบมวย” กนัว่าเราจะสู ้จะหลบหรอืจะเลีย่งบาล ีจะใช้
อาวุธอะไรต่อกร ซึง่โมเดลยอดนิยมทีใ่ชก้นัคอื 5 Forces Model ของ M.E. Porter เจา้พ่อผูแ้ขง็กรา้วในวงการแขง่ขนัทาง
ธุรกจิ  ซึง่จะท าใหเ้ราไดเ้รยีนรูก้ลยุทธข์องคู่แขง่ทีใ่ชก้นัอยู่ในปัจจุบนัจดัเป็นเครื่องมอืทีส่ าคญัอกีเครื่องมอืหนึ่งทีท่ าใหเ้รา “รู้
เขา” ก่อใหเ้กดิความรอบคอบในการวางแผนและไม่ประมาทในการประเมนิคู่แขง่ขนั  จากนัน้ลงรายละเอยีดเชงิลกึในการ
ก าหนดสิง่ต่างๆขององคก์ร ไดแ้ก่ 1) การวเิคราะหส์ว่นแบง่ทางการตลาด (Segmentation) ไดแ้ก่ การพจิารณาสมรภมูริบ 
หรอืสภาพภูมปิระเทศทีจ่ะท าการแขง่ขนัด ูลม ฟ้า อากาศ  วเิคราะหส์ภาพประชากรกลุ่มเป้าหมาย เพศ วยั รายได ้ชนชัน้ 
ศาสนา สภาวะทางจติวทิยาของกลุ่มเป้าหมาย และศกึษาถงึพฤตกิรรมซือ้ของกลุ่มเป้าหมายตามหลกัการวเิคราะห์
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 2) การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) เป็นการสรุปออกมาเป็นภาพใหไ้ดว้่ากลุ่มเป้าหมายทีแ่ทจ้รงิ
ของเราหน้าตาเป็นอย่างไรทีเ่ราจะน าสนิคา้หรอืบรกิารไปเสนอขาย 3) การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) ซึง่
จะเป็นการคดิแทนลกูคา้ว่าเขานกึถงึเราทนัทดีว้ยเรื่องอะไรทีเ่ราน าเสนอ  ซึง่สว่นใหญ่เราแทนดว้ย คณุค่าตราสินค้า 
(Brand Value)  สิง่ใดคอืจุดเด่นทีส่ดุทีเ่ราน าเสนอลกูคา้ใหเ้ชือ่ถอืเรามากทีส่ดุ (Value Proposition) ทัง้สามสว่นนี้รวม
เรยีกว่า STP Marketing ซึง่เป็นการก าหนดทีส่ าคญัทีส่ดุ ทีท่ าใหเ้รารบัรูเ้ป้าหมายทีแ่คบเพยีงพอทีจ่ะโฟกสัลงไปว่าจะท า
การตลาดเพื่อใคร จะท าอย่างไร ชีช้ดัลงไปในแผนการตลาดและท าการชกใหต้รงเป้าอยู่เพยีงจดุเดยีวทีใ่ช่เท่านัน้เหมอืนกบั
น ้าทีห่ยดลงหนิทุกๆวนั หนิยงักร่อนฉนัใดกฉ็นันัน้ 

ต่อไปเป็นขัน้ตอนการก าหนดวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาด  วตัถุประสงคก์ารตลาดเป็นการก าหนดว่าจะท า
อะไร เพื่อใคร เมื่อไร และเทา่ไรในเชงิกวา้งๆ แต่เป้าหมายทางการตลาดจะตอ้งถูกก าหนดใหอ้อกมาเป็นเชงิตวัเลขตาม
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หลกัการ SMART คอื S-Specific มคีวามเฉพาะเจาะจงในเรื่องทีจ่ะท าเท่านัน้ , M-Measurable ตอ้งสามารถวดัไดใ้นรปูของ
จ านวน , A-Achievable/Agree to บรรลุวตัถุประสงคไ์ดอ้ย่างเหน็พอ้งตอ้งกนั , R-Realistic มคีวามเป็นจรงิทีเ่ป็นไปไดอ้ย่าง
เป็นรปูธรรม , T-Timeliness มกีรอบระยะทีเ่หมาะสมในช่วงเวลาทีไ่ม่นานเกนิไป จากนัน้น าเอาแผนการทัง้หมดมาขมวด
รวมกนัแลว้เขา้สูข่ ัน้ตอนการพฒันาเป็นกลยุทธก์ารตลาด (Marketing Strategies) ต่อไป (อ่านต่อฉบบัหน้า) 
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