
แผนการตลาดแบบมืออาชีพ (ตอนกลยทุธก์ารตลาด) 
กลุฉัตร ฉัตรกลุ ณ อยุธยา (kulachatrakul@gmail.com) 

 Chief Marketing Officer  บริษทั มารเ์กต็ต้ิงไดออ็กไซด ์จ ากดั 

 หลงัจากวเิคราะหส์ถานการณ์ตลาดและองคป์ระกอบของตลาดเป้าหมายไปแลว้ต่อจากสว่นนี้คอื การก าหนดลงไป
ในแผน (Determination) สว่นนี้ รวมเรยีกว่า “กลยุทธก์ารตลาด” (Marketing Strategy) ซึง่ประกอบไปดว้ย 4 P’s คอื 
Product , Price , Place , Promotion และสว่นขยาย (Extended) เพื่อความเขา้ใจในธุรกจิบรกิาร คอื People , Physical 
evidence และ Process  ขอขยายความดงันี้ 
            Products  สว่นของผลติภณัฑม์สีองลกัษณะ คอื สนิคา้ (Goods) และ บรกิาร (Services) โดยตอ้งอธบิาย
คุณลกัษณะของ ผลติภณัฑห์ลกั (Core Product) ประโยชน์หลกัทีผู่บ้รโิภคไดร้บัจากผลติภณัฑ ์ สว่นประกอบทีร่บัรูไ้ดข้อง
ผลติภณัฑ ์ (Actual Product) เช่น ชื่อผลติภณัฑ ์ตราสนิคา้ หบีห่อ รปูร่าง คุณภาพ ผลติภณัฑค์วบ (Augmented Product) 
สว่นทีผู่บ้รโิภคไดร้บันอกเหนือไปจากผลติภณัฑ ์ เช่น การบรกิารหลงัขาย การรบัประกนัสนิคา้ การตดิตัง้ฟร ี การขนสง่ 
จากนัน้กไ็ปก าหนดตราสนิคา้  (Brand Name) อ่านออกเสยีงได ้สญัลกัษณ์หรอืเครื่องหมายการคา้ (Brand Mark or Trade 
Mark) ทีม่องเหน็ได ้แต่อ่านออกเสยีงไม่ได ้รวมกนัเรยีกวา่ ตราสินค้า (Brand)  
           Prices ราคาเป็นสว่นทีเ่ราตอ้งการทีส่ดุ ถา้ตัง้ราคาสงูกว่าคู่แขง่ สนิคา้เราตอ้งดกีว่า ไม่เหมอืนใครหรอืเป็นสนิคา้
ใหม่ ถา้ตัง้ราคาเท่ากบัคู่แขง่ สนิคา้เราจะเหมอืนคู่แขง่ใหแ้บ่งกนัท ามาหากนิ แต่ถา้ตดัราคาหรอืตัง้ราคาต ่ากว่าคู่แขง่ แสดง
ว่าสนิคา้เราสูคู้่แขง่ไม่ได ้ตอ้งการยอดขายหรอืเป็นน้องใหมใ่นตลาดใหพ้งึระวงัสงครามราคา ดงันัน้ปัจจยัก าหนดราคาตอ้งดู
ปฏกิริยิาจากคูแ่ขง่ขนั เมื่อกจิการหนึ่งก าหนดราคาออกมาย่อมสง่ผลกระทบต่อคู่แขง่ในตลาดเดยีวกนัเสมอ ราคามอีทิธพิล
ต่อการชกัจงูใจลกูคา้  กจิการควรเลีย่งไปสรา้งนวตักรรมในสว่นประสมการตลาดดา้นอื่นดกีว่า   โดยมากก าหนดราคาโดย
บวกก าไรเขา้ไปในตน้ทุนสนิคา้ (Cost Plus) หรอืก าหนดราคาโดยเปรยีบเทยีบกบัคู่แขง่ขนั  หรอืโดยการประมลูหรอื
ประกวดราคา  
         Places คอืสถานทีจ่ าหน่ายหรอืช่องทางกระจายสนิคา้ การเลอืกช่องทางจ าหน่ายใดๆ ขึน้อยู่กบัความตอ้งการและ
ความสะดวกของลกูคา้ โดยบรษิทัตอ้งมกี าไรหรอืประหยดัและตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของผลติภณัฑ ์เช่น ช่องทางภาครฐั 
(Government Supported) คนกลาง (Intermediaries)  ผูแ้ทนจ าหน่าย (Dealer) ตลาดกลาง คา้ปลกี คา้สง่ (Marketplace) 
มพีนกังานขาย (Company Sales force) มเีวบ็ไซตร์า้นคา้ (e-Commerce) , สือ่สงัคมออนไลน์ (Social Media) รา้นคา้เป็น
ของตนเอง (Retail Store outlet) Direct Sales และ MLM แต่ถา้เป็นบรกิารโดยมากจะใชส้ือ่ออนไลน์เพื่อบอกต าแหน่งพกิดั
ทีอ่ยู่พรอ้มกบัค าแนะน า (Review and Location Based Marketing) 
       Promotions การสง่เสรมิการตลาดมชี่องทางอนัหลากหลายใหเ้ลอืกใช ้ เช่น การโฆษณา (Advertising) การ
ประชาสมัพนัธ ์(Public Relation)  การใชบุ้คคลสือ่สารงานขาย (Personal Selling) การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) 
ลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การจดักจิกรรมพเิศษ (Event Marketing) การเป็นผูอุ้ปถมัภ ์
(Sponsorship Marketing แต่ตอ้งมวีางแผนการใชเ้ครื่องมอืเหล่านี้อย่างเหมาะสมสอดคลอ้งกนัอย่างประหยดัและเขา้ถงึ
กลุ่มเป้าหมายอย่างมปีระสทิธภิาพ  
        People ในทีน่ี้ หมายถงึ พนกังาน (Employees) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก (Selection) การฝึกอบรม (Training) 
การจงูใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั พนกังานตอ้งมี
ความสามารถ มทีศันคตทิีด่สีามารถตอบสนองต่อลกูคา้ มคีวามคดิริเ่ริม่ มคีวามสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสรา้ง
ค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
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         Physical evidence and Presentation (การสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ) โดยพยายามสรา้งคุณภาพ
โดยรวม (Total Quality Management ;TQM) ตวัอย่าง โรงแรมตอ้งพฒันาลกัษณะทางกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิาร 
เพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลกูคา้ (Customer-value proposition) ไม่ว่าจะเป็นดา้นความสะอาดความรวดเรว็ หรอืผลประโยชน์
อื่นๆ  
          Process (กระบวนการ) เพื่อสง่มอบคุณภาพในการใหบ้รกิารกบัลกูคา้ไดร้วดเรว็และสรา้งความพงึพอใจใหก้บั
ลกูคา้ (Customer satisfaction) 
        จากนัน้เขา้สูข่ ัน้ตอนการปฏบิตักิาร (Implementing) ในขัน้ตอนแรกนี้จะประกอบดว้ยการพยากรณ์ยอดขาย
ประจ าวนั ประจ าสปัดาหแ์ละประจ าเดอืน ค่าพยากรณ์อยู่บนเหตุผลของแต่ละธุรกจิ หรอืแต่ละเทศกาลของแต่ละภูมภิาค  ค่า
พยากรณ์ยงัขึน้อยู่กบัฤดกูาลดว้ย บางธุรกจิขายดใีนหน้าฝน บางธุรกจิขึน้กบัสภาวะการปิด-เปิดเทอม ค่าพยากรณ์จงึ
แตกต่างกนัไปตามชนิดธุรกจิ  ขัน้ตอนทีส่องของการปฏบิตักิาร คอื การน าเอาแผนการทัง้หมดมาลง Timeline หรอื “Gantt 
Chart” ว่า “ใคร  ท าอะไร  ทีไ่หน เมื่อไร อย่างไรและเท่าไร” มาประกอบร่างกนัเป็นแผนการตัง้แต่ตน้ปีจนถงึปลายปี เรยีกว่า 
“ค่าใชจ้า่ยทางการตลาด” ซึง่เกดิจากการวางแผน 7 P’s ในชว่งก่อนหน้านี้   เช่น  ช่วงตน้ปีอาจมกีารโฆษณาผ่านสือ่ป้าย  
ดว้ยงบประมาณ 10,000 บาท เมื่อครบปีกร็วมยอดค่าใชจ้่ายทัง้หมดว่าเราใชเ้งนิไปเท่าไรน ามาเปรยีบเทยีบกนัทุกๆปี  ในปี
แรกๆ ของแผนมกัจะค่าใชจ้่ายการตลาดค่อนขา้งสงู และเรายงัสามารถพยากรณ์ไดว้่าจะใหค้่าใชจ้่ายสงูขึน้ตามอตัราการ
เตบิโตทางเศรษฐกจิดว้ยสดัสว่นเป็นเปอรเ์ซน็ต ์
                                                                 ****************************** 
 

 


