การวางแผนการตลาด
การวางแผนและวิธีการเขียนแผนงานทางการตลาด  คือหัวข้อของ Productivity  Talk  ประจำเดือนกุมภาพันธ์  ในครั้งนี้ทางสถาบันเพิ่มผลผลิตแห่งชาติได้รับเกียรติจากคุณทรงพล  เนรกัณฐี  ผู้ช่วยผู้อำนวยการ  สายเฟอร์นิเจอร์สำนักงาน จาก บมจ. โมเดอร์นฟอร์ม  กรุ๊ป  มาเป็นวิทยากรให้ความรู้และอธิบายถึงแผนงานทางการตลาดที่ดีให้กับผู้เข้าฟัง
  แผนการจัดการและแผนการตลาดเปรียบเสมือนหางเสือของนาวาธุรกิจ  การทำธุรกิจใดๆถ้าไร้ซึ่งแผนการที่ดี  การตลาดที่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย  ต่อให้ผลิตภัณฑ์ดีมีคุณภาพสูงแค่ไหน  ถ้าขายไม่ได้  ธุรกิจนั้นก็ไม่อาจถึงริมฝั่งความสำเร็จที่ตั้งเอาไว้  ผู้ประกอบการธุรกิจบางรายอาจจะคิดว่าเรื่องของแผนการตลาดเป็นสิ่งไม่จำเป็นนัก ยิ่งในธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง (SMEs) จะให้ภาพตรงนี้ได้ค่อนข้างชัดคือส่วนใหญ่นึกอยากจะผลิตอะไรก็ทำไปอย่างนั้น  ไม่มีการสำรวจตลาดว่าความต้องการของลูกค้าเป็นเช่นไร  ไม่ได้ผลิตโดยเน้นที่ลูกค้าแต่เน้นที่สินค้าเป็นหลักทำให้บางครั้งสินค้าที่ผลิตออกมาขายไม่ได้  แต่เดิมปัญหาตรงนี้อาจจะยังมีไม่มากเพราะทางเลือกของผู้บริโภคมีจำกัด แต่กระแสของการโลกาภิวัฒน์ในปัจจุบันทำให้เกิดการแข่งขันในตลาดสูง ถึงเราไม่ได้ออกไปแข่งขันกับต่างประเทศด้วยการส่งสินค้าออก ผู้ประกอบการจากต่างชาติก็เป็นฝ่ายเข้ามาทำธุรกิจในบ้านเราและดึงเอาลูกค้าไป นั่นเพราะเขามีแผนการตลาดที่ดีกว่า ทำให้สามารถจับจุดลูกค้าได้ถูก  ซึ่งเราต้องยอมรับว่าต่างชาติเก่งกว่าคนไทยตรงที่ว่าเขาให้ความสำคัญกับการศึกษาความต้องการของมนุษย์ซึ่งถือเป็นกลุ่มเป้าหมายในอนาคต  เพราะเขามองว่าการตลาดเป็นเรื่องของสามัญสำนึก ยิ่งทราบข้อมูลได้ลึกก็จะยิ่งรู้ว่าต้องทำอย่างไรถึงจะตรงกับความต้องการ  
การเขียนแผนงานทางการตลาดที่ดีควรจะประกอบด้วย  8  หัวข้อหลักดังต่อไปนี้
1.    บทสรุปของแผนงานทั้งหมด  และตารางแสดงเนื้อหา (Executive  summary  and table of contents) :  เป็นส่วนนำเสนอแผนงานทั้งหมดโดยย่อ  บ่อยครั้งที่ผู้บริหารจะดูเฉพาะส่วนสรุปในขณะที่พิจารณาเนื้อหาอื่นๆเป็นการอ้างอิง
2.    สภาพรวมของตลาดปัจจุบัน (Current marketing situation) :  เป็นส่วนที่บรรยายสภาพรวมของตลาด  เพื่อใช้วิเคราะห์หาโอกาส  เราต้องทราบว่าตลาดขณะนั้นอยู่ในช่วงรุก  หรือรับ  จึงค่อยวางแผนการผลิต  และทำการตั้งราคาให้เหมาะกับสภาพตลาด
3.  โอกาสในการขายและการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ (Opportunity  and issue analysis) : ผลของการวิเคราะห์ควรจะเป็นในเชิงสถิติเพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือให้กับข้อมูล 
4.    วัตถุประสงค์ (Objectives) :  การเขียนวัตถุประสงค์ควรจะเป็นเรื่องที่สามารถวัดผลได้  เพราะหากไม่สามารถวัดค่าความสำเร็จที่เกิดขึ้นได้  ก็ไม่สามารถนำไปปฏิบัติได้
 5.   กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing  strategy) : แผนการที่จะใช้  ควรจะมีการแบ่งกลุ่มตลาดเป้าหมาย  เป็นระดับของปฐมภูมิ (primary) และ  ระดับทุติยภูมิ(secondary)  เพราะบ่อยครั้งที่ผู้ซื้อไม่ใช่ผู้บริโภคโดยตรง  ตัวอย่าง  ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์สำนักงานระดับบนส่วนมากจะขายผ่านมัณฑนากร   เพราะมัณฑนากรเป็นผู้มีอิทธิพลต่อการเลือกของผู้บริโภคอีกต่อหนึ่ง  ดังนั้นกลยุทธการตลาดที่ดีต้องแยกแยะให้ได้ว่ากลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่แท้จริงคือใคร 
6.    โปรแกรมการปฏิบัติงาน (Action  programs) : ควรทำเป็นแผนการดำเนินงานเพื่อตรวจสอบความก้าวหน้าในแต่ละช่วงของการปฏิบัติงาน  แต่เดิมเรามีแต่แผนในอากาศ  ซึ่งขาดรายละเอียด และการบ่งชี้ลักษณะงาน บ่งชี้ขั้นตอนการทำงาน  ทำให้งานไม่ก้าวหน้า  เพราะไม่สามารถวัดความคืบหน้าได้
7.    รายการแสดงผลการปฏิบัติงานทั้งที่เป็นกำไรและขาดทุน  (Projected  profit-and-loss statement) : เป็นการคาดการณ์สถานะทางด้านการเงินเพื่อวิเคราะห์หาจุดคุ้มทุนในการลงทุน
8. มาตรการควบคุม (Controls) : คือมาตรการที่ใช้ตรวจสอบและวัดความคืบหน้าของแผนทางการตลาดทั้งหมด
เนื้อหาทั้ง 8 หัวข้อข้างต้นคือหัวข้อหลักๆที่ควรจะมีอยู่ในแผนการตลาดของคุณ  แต่นั่นก็ยังไม่ได้เป็นการรับประกันว่าแผนการตลาดของคุณจะสัมฤทธิ์ผลจนกว่าจะได้มีการนำไปปฏิบัติ  อีกทั้งแผนการตลาดจะดีหรือไม่ดีนั้นยังมีปัจจัยอีกหลายประการที่เกี่ยวข้อง และยังต้องขึ้นอยู่กับความเข้าใจในองค์กรของคุณ  นักการตลาดที่ดีต้องรับทราบว่าองค์กรของตนนั้นอยู่ในอุตสาหกรรมการผลิตหรือการบริการคือรู้ว่าตัวเองทำธุรกิจอะไร  ต้องทราบยุทธศาสตร์การจัดการองค์กรของตน เพราะเราจะวางแผนและทิศทางขององค์การได้ก็ต่อเมื่อทราบถึงจุดยืนของตนเองเสียก่อน  ซึ่งอาจจะดูได้จากวิสัยทัศน์ของผู้บริหาร   บางครั้งแผนการตลาดดีแต่ขัดกับแผนการจัดการองค์กรทั้งหมด  ก็ไม่อาจก่อให้เกิดผลดีกับองค์กรได้ 
