


แผนการตลาด (Marketing Plan) เป็นเอกสารท่ีอธิบายถึงการ
วิเคราะหส์ถานการณท์างการตลาด ในปัจจบุนัโดยระบถุึงจดุแข็ง จดุอ่อน โอกาส 
และอุปสรรค ก าหนดวัตถุประสงค์ และพัฒนาแผนการปฏิบัติเพ่ือให้บร รลุ
วตัถปุระสงคท่ี์ก าหนดไว ้หรือเป็นเครื่องมือสว่นกลางส าหรบัอ านวยความสะดวก
และประสานงานความพยายามทางการตลาด ซึ่งองคป์ระกอบของแผนการตลาด
ของแตล่ะโรงแรมอาจแตกต่างกนั 



 ขัน้ที่ 1 ประวตัิของบรษัิทและบทสรุปส าหรบัผูบ้รหิารของโรงแรม
เป็นการสรุปภาพรวมของแผนการตลาดแก่ฝ่ายบริหาร ซึ่งในการวางแผน

การตลาดควรตอ้งศกึษาประวตัิความเป็นมาของธุรกิจก่อน



 ขั้นที ่2 การวเิคราะหส์ถานการณท์างการตลาดในปัจจุบัน
เป็นการอธิบายถึงขอ้มูลพืน้ฐานเก่ียวกับตลาด ผลิตภัณฑ ์การแข่งขัน 

การจดัจ าหน่าย และสภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือน าไปใชใ้นการวิ เคราะห ์การ
ก าหนด และการวิจยัตลาดเป้าหมาย เพ่ือหาลกัษณะพฤติกรรมการซือ้ คาดคะเน
งบก าไรขาดทนุ รวมถึงความเป็นไปไดท้างการตลาด ซึ่งการวิเคราะหส์ถานการณ์
มีประโยชน์



 การวเิคราะหส์ภาพแวดล้อมภายใน (Internal 
environmental analysis) ประกอบด้วย เจา้ของกิจการและผู้
ถือหุน้ คณะกรรมการบรหิาร พนกังาน  วฒันธรรมองคก์ร

 การวเิคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกมหภาค (External macro 
environmental analysis) ประกอบด้วย การเมอืง เศรษฐกจิ 
สังคม วัฒนธรรมนักท่องเทีย่ว เทคโนโลย ีคู่แข่งขัน





สิง่แวดล้อมภายใน

จุดแขง็ (Strengths)
- ความสามารถพนกังาน
- ตราสนิคา้ที่เป็นที่รูจ้กั
-เทคโนโลยีล า้สมยั
-การควบคมุการจ าหน่าย
-การบรกิารท่ีไดม้าตรฐาน
-ความหลากหลายสินคา้
-กิจกรรมทางการท่องเท่ียว
-ผูน้  าทางดา้นตน้ทนุ
-การเงินท่ีมั่นคง

จุดอ่อน (Weaknesses)
- การเงินไมเ่พียงพอ
-การพฒันาสนิคา้ต ่า
-ความช านาญนอ้ย
-เทคโนโลยีลา้สมยั
-พนกังานขาดประการณ์
-ตราสินคา้ไมเ่ป็นท่ีรูจ้กั
-ตน้ทนุสงู



สิง่แวดล้อมภายนอก

โอกาส (Opportunities)
- ลกูคา้ตอ้งการความแปลกใหม่
- การขยายตลาดทั่วโลก
- การไดเ้ปรยีบในเชิงเศรษฐกิจ
- การเมืองใหก้ารสนบัสนนุ
งบประมาณในการพฒันาการทอ่งเท่ียว

- การเปลี่ยนแปลงประชากร
- สงัคมมีความปลอดภยั

อุปสรรค (Threats)
- ปัญหาเศรษฐกิจ สงัคม
- การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี
- สภาพแวดลอ้มไมเ่อือ้อ  านวย
- ความเปลี่ยนแปลงการตดัสินใจ
ซือ้ของลกูคา้



 ขั้นที ่1 การก าหนดวัตถุประสงคท์างการตลาด 
◦ วตัถุประสงคท์างการเงิน เช่น ตอ้งการอตัราผลตอบแทนจากการลงทุนก าไร
สทุธิ เป็นตน้ 
◦ วตัถุประสงคด์า้นการตลาด เช่น การสรา้งความภักดี การสรา้งการรบัรู ้ การ
สรา้งภาพลกัษณ ์การเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย



การก าหนดตลาดเป้าหมายเป็นกิจกรรมการประเมินและการเลือกหนึ่งส่วน
ตลาดหรอืมากกวา่เป็นเปา้หมายโดยจะก าหนดเปา้หมายหลงัจากแบง่สว่นการตลาด
แลว้ ส่วนการก าหนดต าแหน่งบริการเป็นการสรา้งต าแหน่งทางการแข่งขัน และ
ก าหนดรายละเอียดของส่วนประสมการตลาด ซึ่งโรงแรมรอยลั คลิฟ บีช รีสอรท์ ได้
ก าหนดตลาดเป้าหมายหลักเป็นกลุ่มลูกค้าทั้งภายในประเทศและ
ต่างประเทศทีม่าประชุมสัมมนา สว่นการก าหนดต าแหน่งบรกิารของโรงแรมรอยลั
คลิฟ บีช รีสอรท์ คือ เป็นโรงแรมสีเขียว (Green hotel) ที่มีคุณภาพการ
ใหบ้รกิารระดบัสงู     เป็นตน้



 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์บริการทางการแข่งขัน  (Competitive 
product differentiation) เป็นการก าหนดลกัษณะผลติภณัฑบ์รกิาร
ใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนัและสามารถสรา้งความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ได ้ซึ่งการสรา้ง
ความแตกตา่งทางการแขง่ขนั

 การก าหนดต าแหน่งตราผลิตภณัฑบ์ริการ (Brand positioning) เป็น
การออกแบบความแตกต่างของตราหรือธุรกิจ เพ่ือแสดงจุดเด่นและต าแหน่ง
ผลติภณัฑบ์รกิารที่มีคณุคา่ในจิตใจของกลุม่ลกูคา้เปา้หมาย

 องคป์ระกอบของผลิตภัณฑ ์(Product component) กลยุทธด์า้น
ผลิตภัณฑบ์ริการจะพิจารณาจากความแตกต่างทางการแข่งขันและองคป์ระกอบ
หรอืคณุสมบตัิของผลติภณัฑบ์รกิาร



◦ ประโยชนห์ลกั (Core benefit) หมายถึง ประโยชนพื์น้ฐานของ
ผลิตภณัฑบ์ริการท่ีลกูคา้ไดร้บัจากการซือ้บรกิารโดยตรง ซึ่งประโยชนห์ลกัของ
โรงแรมรอยลั คลิฟ บีช รสีอรท์ คือ การบรกิารอยา่งมีคณุภาพครบวงจร
◦ รูปลกัษณะผลติภณัฑ ์(Tangible product) หรือผลิตภณัฑพื์น้ฐาน 
(Basic product) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์
บริการท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูไ้ด ้ซึ่งเป็นส่วนท่ีเสริมใหบ้ริการนั้น
สมบรูณข์ึน้ 

 คณุภาพ (Quality) 
 รูปรา่งลกัษณะ 
 ตรา 



◦ ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected product) หมายถึง กลุ่มของ
คณุสมบตัิและเง่ือนไขท่ีผูซื้อ้คาดหวงัว่าจะไดร้บัและใชเ้ป็นขอ้ตกลงจากการซือ้
ผลิตภณัฑบ์ริการ การเสนอผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัจะค านึงถึงความพึงพอใจของ
ลกูคา้เป็นหลกั (Customer’s satisfaction) เช่น สิ่งท่ีผูบ้รโิภค
คาดหวังจะไดร้บัจากโรงแรมรอยัล คลิฟ บีช รีสอรท์ คือ ความสะดวกสบาย 
การบรกิาร  ที่ดี และความคุม้คา่กบัราคา เป็นตน้
◦ ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented product) หมายถึง ผลประโยชน์
เพิ่มเติมท่ีผูซื้อ้คาดหวงัว่าจะไดร้บัและใชเ้ป็นขอ้ตกลงจากการซือ้บริการ เช่น 
บรกิารเรือส าราญคาทามารานทอ่งเท่ียวหมูเ่กาะใกลเ้คียง 
◦ ผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพ (Potential Product) หมายถึง คณุสมบตัิ
ของผลิตภัณฑบ์ริการใหม่ท่ีมีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพ่ือสนองความ
ตอ้งการของลกูคา้ในอนาคต เช่น หอ้งสวีทสดุหรู หอ้งชดุเพรสซิเดนเชียล ศนูย์
ประชมุพีช เป็นตน้



 กลยุทธแ์ละโปรแกรมด้านราคา (Price strategies and 
programs) การตั้งราคาและก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคานั้นจะค านึงถึงกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ภาระการณแ์ข่งขัน ตน้ทุนการผลิต เช่น โรงแรมรอยัล คลิฟ บีช รี
สอรท์ ใชก้ลยทุธก์ารตัง้ราคาใหแ้ตกตา่งกนั

 การจัดจ าหน่าย (Distribution channel strategies and 
programs) เช่น กลยุทธ์และโปรแกรมด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของ
โรงแรมรอยัล คลิฟ บีช รีสอรท์ ได้แก่ การขายตรงโดยผ่านฝ่ายขายของโรงแรม 
เว็บไซตข์องโรงแรม 

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขาย
และผู้ซือ้เพ่ือสรา้งทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้ ประกอบด้วย เครื่องมือในการ
ติดตอ่สื่อสาร 10 ประการ 



 ขั้นที ่1 การจัดองคก์รทางการตลาด (Marketing 
organization) เป็นการก าหนดโครงสรา้งการท างานวา่ผูร้บัผิดชอบตอ้ง
ปฏิบตัิหนา้ท่ีทางการตลาดอะไรบา้ง 

 ขั้นที ่2 การปฏิบัตกิารทางการตลาด (Marketing 
implementation) เป็นการปฏิบตัิตามโปรแกรมท่ีก าหนดไวโ้ดยการมี
แนวทางในการปฏิบตัิใหส้อดคลอ้งกบัวตัถปุระสงคต์ามท่ีไดร้ะบไุว้

 ขั้นที ่3 การควบคุมทางการตลาด (Marketing control) จะ
ก าหนดวิธีการวดัผลการด าเนินงานทางการตลาด เช่น การวิเคราะหย์อดขาย
ก าไร และสว่นครองตลาด


