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เน้ือหาวนัน้ี

1. Segmentation (การจัดกลุ่มลูกค้า/การแบ่งส่วนตลาด)

4. Workshop

3. Positioning (การก าหนดต าแหน่งการตลาด)

2. Targeting (การเลือกลูกค้า/ตลาดเป้าหมาย)

2Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.



เน้ือหาวนัน้ี

3Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.

ของคุณแหล่งท่ีมาของภาพ
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ของคุณแหล่งท่ีมาของภาพ
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STP

1.Segmentation 
(การจัดกลุ่มลูกค้า/

การแบ่งส่วนตลาด)

2.Targeting 
(การเลือกลูกค้า/ตลาด

เป้าหมาย)

3.Positioning 
(การก าหนดต าแหน่ง

การตลาด)

คืออะไร??
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1. Segmentation 
(การจัดกลุ่มลูกค้า/การแบ่งส่วนตลาด)

1.1 เกณฑ์
ภูมิศาสตร์

1.2 เกณฑ์
ประชากรศาสตร์

1.3 เกณฑ์
จิตวิทยา

1.4 เกณฑ์
พฤติกรรมการซื้อ



1.1 ตัวอย่างแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ภูมิศาสตร์

10Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.

เกณฑ์ทีใ่ชใ้นการแบง่ส่วนตลาด รายละเอยีดของตลาดกลุ่มยอ่ย ๆ

1.1 เกณฑ์ที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาด

- ลักษณะภูมิประเทศ - เป็นท่ีราบ ชายทะเล ภูเขา ฯลฯ

- ลักษณะภูมิภาค - ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต้ ภาคอีสาน ฯลฯ

- ลักษณะภูมิอากาศ - เขตร้อน เขตหนาว เขตร้อนชื้น ทะเลทราย ชุ่มชื้น ฯลฯ

- ลักษณะของขนาดชุมชน - จังหวัด ต าบล อ าเภอ หมู่บ้าน ฯลฯ

- ลักษณะของความเจริญของพื้นท่ีต้ังหรืออาศัย - ในเมือง นอกเมือง ชานเมือง ในหรือนอกเขตเทศบาล ฯลฯ



1.2 ตัวอย่างแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์

11Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.

เกณฑ์ท่ีใช้ในการแบ่งส่วนตลาด รายละเอียดของตลาดกลุ่มย่อย ๆ

1.2 เกณฑ์เชิงประชากรศาสตร์

- อายุ - อายตุ่ ากว่า 15 ปี 16-20 ปี 21-25 ปี 26 ปีข้ึนไป

- เพศ - เพศชาย เพศหญิง

- อาชีพ - นักเรียน นักศึกษา ค้าขาย รับจ้าง แพทย์

- รายได้ - ต่ ากว่า 5,000 บาท 5,001-7,000 บาท 7,001-9,000 บาท และ 9,000 บาทข้ึน

ไป
- ศาสนา - ศาสนาพุทธ ศาสนาคริสต์ ศาสนาอิสลาม ศาสนาอินดู

- การศึกษา - ระดับประถมศึกษา มัธยมศึกษา อุดมศึกษา

- เช้ือชาติ - เช้ือชาติไทย เช้ือชาติลาว เช้ือชาติพม่า

- สัญชาติ - สัญชาติไทย สัญชาติลาว สัญชาติพม่า

- สถานภาพ - โสด สมรส หย่าร้าง



1.3 ตัวอย่างแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์เชิงจิตวิทยา

12Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.

เกณฑ์ทีใ่ชใ้นการแบง่ส่วนตลาด รายละเอยีดของตลาดกลุ่มยอ่ย ๆ

1.3 เกณฑ์เชิงจิตวิทยา

- วิถีทางในการด าเนินชีวิต - คนท่ีอาศัยในชนบทจะมีชีวิตท่ีเรียบง่าย
- คนในเมืองใหญ่ชอบความหรูหรา

- คนท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจสูงจะใช้ชีวิตท่ีหรูหาใช้สินค้าเน้นท่ีตราสินค้า
- คนท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจปานกลางหรือต่ าใช้สินค้าเน้นท่ีราคาถูก

- บุคลิกลักษณะส่วนบุคคล - ความกล้า ความกลัว ความรักสงบ ความก้าวร้าว ความเชื่อมั่นในตนเอง 
ความทะเยอทะยาน สันโดษ ความเป็นผู้น า ผู้ตาม



1.4 ตัวอย่างแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์พฤติกรรมการซ้ือ
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เกณฑ์ทีใ่ชใ้นการแบง่ส่วนตลาด รายละเอยีดของตลาดกลุ่มยอ่ย ๆ

1.4 เกณฑ์เชิงพฤติกรรมการซื้อ

- ลักษณะการซื้อสินค้า - ซื้อเป็นประจ า ซื้อเป็นคร้ังคราว ซื้อเฉพาะโอกาสพิเศษ

- ปริมาณในการซื้อสินค้า - ซื้อคร้ังละชิ้น ซื้อคร้ังละหลายชิ้น ซื้อเยอะยกโหล

- โอกาสในการใช้ - ใช้เป็นประจ า ใช้เป็นคร้ังคราว ใช้เฉพาะในโอกาสพิเศษ

- ประโยชน์ท่ีต้องการ - คุณภาพ การใช้งาน ความประหยัด ความสะดวกบริการ

- อัตราการใช้ - ใช้ปริมาณน้อย ใช้ปริมาณปานกลาง ใช้ปริมาณมาก

- สถานภาพของผู้ใช้ - ไม่เคยใช้ ใช้เป็นคร้ังแรก เคยใช้มาก่อน ใช้ประจ า

- ความจงรักภักดีท่ีมีต่อตราสินค้าหรือ
ร้านค้า

- ใช้เพียงตราใดตราหนึ่งเป็นประจ า ไม่ยึดติดกับตรา หรือเลือกใช้เพียง 2-3 
ตราสินค้า



เน้ือหาวนัน้ี
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Targeting 

(การเลือกลูกค้า/ตลาดเป้าหมาย)

1.กลยุทธ์ตลาดรวม
2.กลยุทธ์มุ่งเฉพาะ

ตลาดส่วนเดียว

3.กลยุทธ์ตลาด

หลายส่วน



เน้ือหาวนัน้ี
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1.กลยุทธ์ตลาดรวม
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2.กลยุทธ์มุ่งเฉพาะตลาดส่วนเดียว
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3.กลยุทธ์ตลาดหลายส่วน



เน้ือหาวนัน้ี
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3.Positioning 

(การก าหนดต าแหนง่การตลาด)

3.1 ผลิตภณัฑ์ 3.2 การบรกิาร 3.3 บุคลากร 3.4 ราคา
3.5 ช่องทางการ

จัดจ าหน่วย
3.6......
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ตัวอย่างกรณีศึกษา



เน้ือหาวนัน้ี

24Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.

กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ชาล าไยเพ่ือเสริมภูมิคุ้มกันและการนอน

ที่มา: ศูนยบ์ริการวิชาการแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั (2561 หนา้ 9)



เน้ือหาวนัน้ี

25Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.

กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ชาล าไยเพ่ือเสริมภูมิคุ้มกันและการนอน

ที่มา: ศูนยบ์ริการวิชาการแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั (2561 หนา้ 9)

ชาล าไยเพื่อเสริมภูมิคุ้มกันและการนอน ผลิตภัณฑ์จากล าไยท่ีมีโอกาสทางธุรกิจ 
ดังนี้

1. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เนื่องจากปัจจุบันผลิตภัณฑ์
ด้านอาหารและเครื่องด่ืมสุขภาพมีโอกาสและมีความต้องการเพิ่มขึ้น และคนส่วนใหญ่
หันมาใสใ่จและดูแลสุขภาพกันมากขึ้น จึงมีความต้องการบริโภคอาหารและเครื่องด่ืมท่ี
ดีต่อสุขภาพ เห็นได้จากตลาดเครื่องด่ืมสุขภาพในประเทศก าลังได้รับความนิยมสูงขึ้น 



เน้ือหาวนัน้ี

26Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.

กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ชาล าไยเพ่ือเสริมภูมิคุ้มกันและการนอน

ที่มา: ศูนยบ์ริการวิชาการแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั (2561 หนา้ 9)

2. ในปัจจุบันที่ผู้บริโภคเร่ิมหันมาให้ความส าคัญกับสุขภาพตามวิถีธรรมชาติและบ าบัดอาการต่าง ๆ 
ด้วยพืชพรรณสมุนไพรท าให้ผลิตภัณฑ์ท่ีใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติ ปลอดสารเคมี มีการผลิตท่ีเป็นมิตร
กับส่ิงแวดล้อมมีแนวโน้มเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะอย่างย่ิงกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิงให้ความสนใจ
ท้ังสุขภาพและความสวยงาม ดังนั้น อุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมสมุนไพร ธุรกิจชาล าไยจึงมีแนวโน้มท่ีมี
อัตราการเจริญเติบโตและขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยชาล าไยตอบสนองความต้องการดังกล่าว 
เนื่องจากมีส่วนช่วยต้านอนุมูลอิสระ ยับย้ังเอนไซม์ อิลาส เตส (Elastase) ละ คอลลาจิ เนส
(Collagenase) ท่ีเป็นสาเหตุให้เซลล์อิลาสตินและคอนลาเจนสลายตัวท่ีสูงมากเมื่อเทียบกับมาตรฐาน 
อีกท้ังยังมีประสิทธิภาพในการกระตุ้นการสร้างคอลลาเจนเพิ่มขึ้นด้วย ซึ่งเป็นประโยชน์ส าหรับ
ผู้บริโภคท่ีใส่ใจและรักษาสุขภาพและความงาม



เน้ือหาวนัน้ี

27Asst. Prof. Wilailuk Rakbumrung, Ph.D.

กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ชาล าไยเพ่ือเสริมภูมิคุ้มกันและการนอน

ที่มา: ศูนยบ์ริการวิชาการแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั (2561 หนา้ 9)

3. รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงมากขึ้น เน้นความ
สะดวกสบาย ท างานแข่งขันกับเวลา ดังนั้น จึงนิยมบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีสะดวก
พร้อมด่ืมและรับประทาน

4. เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีสรรพคุณช่วยเรื่องเสริมสร้างภูมิคุ้มกันเพื่อให้ร่างกายแข็งแรง  
ลดความกังวลและช่วยเรื่องการนอนหลับ ซึ่งคนไทยและต่างชาติมีปัญหา
ภูมิคุ้มกันและอาการนอนไม่หลับมากขึ้น 



เน้ือหาวนัน้ี
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กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ชาล าไยเพ่ือเสริมภูมิคุ้มกันและการนอน

ที่มา: ศูนยบ์ริการวิชาการแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั (2561 หนา้ 9)

5. การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างประชากรเข้าสู่ “สังคมผู้สูงอายุ”ในปัจจุบันได้
กลายเป็นประเด็นปัญหาท่ีท่ัวโลกต่างจับจ้องและให้ความสนใจกับกระแส
ดังกล่าวเป็นอย่างมาก ซึ่งถือว่าเป็นโอกาสในการท าธุรกิจชาล าไย เนื่องจากชามี
สรรพคุณช่วยผู้ท่ีมีปัญหาการปวดเมื่อยกล้ามเนื้อตามข้อเข่า ข้อเสื่อม และเสริม
ภูมิคุ้มกัน อีกท้ังล าไยเป็นผลไม้ท่ีมีสรรพคุณหลายด้าน ส่งผลให้สามารถขยาย
ขอบเขตผลิตภัณฑ์ได้หลากหลาย



เน้ือหาวนัน้ี
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กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ชาล าไยเพ่ือเสริมภูมิคุ้มกันและการนอน

ที่มา: ศูนยบ์ริการวิชาการแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั (2561 หนา้ 9)

6. วัตถุดิบท่ีใช้ในการผลิต สามารถหาได้ง่ายในประเทศไทย เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ชาท่ีสกัด
มาจากล าไย ซึ่งเป็นผลไม้เศรษฐกิจส าคัญท่ีสร้างรายได้ให้กับประเทศไทยอย่างมหาศาล 
โดยประเทศไทยเป็นผู้ผลิตและส่งออกล าไยรายใหญ่ของโลก จึงถือเป็นโอกาสส าคัญใน
การท าธุรกิจ เนื่องจากไทยมีแหล่งเพาะปลูกล าไยเป็นจ านวนมาก 

7. เป็นผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมท่ีมีกลุ่มผู้บริโภคหลากหลาย นอกจากกลุ่มผู้สูงอายุแล้ว 
ยังตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มวัยท างานท่ีต้องการการต่ืนตัวขณะท างาน เมื่อ
ด่ืมชาล าไยจะท าให้สามารถนั่งท างานได้นานขึ้น
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1. Segmentation (การจัดกลุ่มลูกค้า/การแบ่งส่วนตลาด)

ที่มา: ศูนยบ์ริการวิชาการแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั (2561 หนา้ 9)

1.1 แบ่งตามหลักภูมิศาสตร์ เน้นขายในประเทศ ทุกภูมิภาค ทุกจังหวัด
1.2 แบ่งตามลักษณะประชากรศาสตร์ 

จ าแนกตามเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ โดยแบ่งตามกลุ่มทุกเพศ วัยท างานและกลุ่ม
ผู้สูงอายุ อายุตั้งแต่ 25 ปีขึ้นไปทุกอาชีพ เช่น พนักงานภาครัฐหรือเอกชน ราชการ เจ้าของ
ธุรกิจ แม่บ้าน คนงาน เป็นต้น มีรายได้ตั้งแต่ 15,000 บาทขึ้นไป

1.3 การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ในเชิงจิตวิทยา

               วิถีทางในการด าเนินชีวิต คนที่อาศัยในชนบทและในเมืองท่ีมีชีวิตท่ีเรียบง่าย บุคลภาพ

มีความเชื่อมั่นในตนเอง มุ่งเน้นกลุ่มผู้ท่ีรักและสนใจเร่ืองสุขภาพ รักสวยรักงาม
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1.4 แบ่งตามหลักพฤติกรรมศาสตร์  แบ่งตามรูปแบบพฤติกรรมการใช้ชีวิต ผู้ ท่ีต้องการ
ความสะดวกสบาย นิยมบริโภคผลิตภัณฑ์ท่ีสะดวกพร้อมดื่มและรับประทาน มุ่งเน้นประโยชน์
ของตัวผลิตภัณฑ์ท่ีตอบสนองพฤติกรรมของลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย กลุ่มวัยท างานและ
กลุ่มผู้สูงอายุ หรือกลุ่มท่ีมีปัญหาปวดเมื่อยตามกล้ามเนื้อตามข้อเข่า ข้อเสื่อม อยากบ ารุงสุขภาพ
ด้านการเสริมภูมิคุ้มกันและการนอนเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงมากขึ้น  ผู้ท่ีมีพฤติกรรมชอบนั่งท างาน
นาน ๆ ต้องการตื่นตัวขณะท างาน ท าให้นั่งท างานได้นานขึ้น ผู้ ท่ีมีพฤติกรรมรักสวยรักงาม
เนื่องจากชาล าไยมีสรรพคุณช่วยต้านอนุมูลอิสระ ยับยั้งเอนไซม์ อิลาส เตส (Elastase) และ

คอลลาจเินส (Collagenase) ท่ีเป็นสาเหตุให้เซลล์อิลาสตินและคอนลาเจนสลายตัวท่ีสูงมากเมื่อ
เทียบกับมาตรฐาน อีกท้ังมีประสิทธิภาพในการกระตุ้นการสร้างคอลลาเจนเพิ่มขึ้นด้วย ท้ังนี้ยังมี
ทัศนคติท่ีดีต่อชาล าไย 

1. Segmentation (การจัดกลุ่มลูกค้า/การแบ่งส่วนตลาด)
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การเลือกตลาดเป้าหมาย เป็นแบบตลาดรวม หรือตลาดมวลชน (Mass Market) 
เป็นการตลาดท่ีมุ่งความส าคัญท่ีมีการผลิตชาล าไยเสริมภูมิคุ้มกันและการนอนใน
รูปแบบเดียวกันเป็นจ านวนมาก (Mass production) โดยน าออกวางตลาดให้

ท่ัวถึง (Mass distribution) และส่งเสริมการตลาดอย่างมาก (Mass promotion) 
โดยมองตลาดว่ามีความต้องการคล้ายคลึงกัน เป็นแนวคิดท่ีมุ่งความส าคัญท่ี

การผลิต (Production-oriented) โดยมุ่งท่ีจะผลิตภัณฑ์สินค้าในรูปแบบเดียวกัน
จ านวนมาก เพื่อลดต้นทุนในการผลิต

2.Targeting (การเลือกลูกค้า/ตลาดเป้าหมาย)
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2.Targeting (การเลือกลูกค้า/ตลาดเป้าหมาย)

โดยมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก คือ
1. กลุ่มผู้สูงอายุหรือกลุ่มที่มีปัญหาเรื่องการปวดเม่ือยตามกล้ามเน้ือตามข้อเข่า ข้อเส่ือม และ

อยากบ ารุงสุขภาพด้านการกระตุ้นภูมิคุ้มกันเพื่อให้ร่างกายแข็งแรงมากขึ้น
2. กลุ่มลูกค้าทุกเพศ ทุกอาชีพ อายุตั้งแต่ 25 ปี ขึ้นไป เป็นผู้ที่รักและใส่ใจในสุขภาพ  รักสวย

รักงาม มีรูปแบบการใช้ชีวิตที่ทันสมัย ต้องการให้เกิดการตื่นตัวขณะท างาน ท าให้น่ังท างาน
ได้นานขึ้น และต้องการเครื่องดื่มที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพช่วยต้านอนุมูลอิสระ ยับยั้ง
เอนไซม์ กระตุ้นการสร้างคอลลาเจนท าให้ดูสดชื่น ไม่อ่อนเพลีย

  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง คือ
        กลุ่มลูกค้าทั่วไปที่ซ้ือเป็นของฝากให้กับบุคคลอื่น เช่น บุคคลที่รักหรือนับถือในโอกาสต่าง ๆ 
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3.Positioning (การก าหนดต าแหน่งการตลาด)

การก าหนดต าแหน่งการตลาดของผลิตภัณฑ์ ชาล าไยเพื่อเสริมภูมิคุ้มกัน
และการนอน ได้วิเคราะห์ข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้ผลิตภัณฑ์ โดยเปรียบเทียบระหว่าง ราคา และสรรพคุณ/
ประโยชน์ ก าหนดให้ระดับคะแนนแบ่งเป็น 5 ระดับ โดย คะแนน 1 

หมายถึง น้อยท่ีสุด และคะแนน 5 หมายถึง มากท่ีสุด 
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3.Positioning (การก าหนดต าแหน่งการตลาด)

ล าดับ
คุณสมบัติท่ีใช้ก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์

ชาล าไยเพื่อ
เสริมภูมิคุ้มกัน
และการนอน

ชาล าไยสวน
ในเวียง

เคร่ืองดื่มชา
ล าไยชนิดผง

กนกอัณณ์
ชาล าไย

1 ราคา 5 4 5 4
2 สรรพคุณ/ประโยชน์ 5 4 4 3
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3.Positioning (การก าหนดต าแหน่งการตลาด)
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WorkShop



จบการน าเสนอ

การเลือกกลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย

ผูช่้วยศาตราจารย์ ดร.วิไลลกัษณ ์รกับ ารุง

wilailuk.ra@ssru.ac.th
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