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 ตลาดธุรกจิ (The Business Market)

 การแบ่งสว่นตลาด (Market Segmentation)



ลักษณะตลาดผู้บริโภค 

(The nature of Consumer Market)

• มีจาํนวนผูซื้อ้มากราย
• เป็นผูซื้อ้รายเลก็
• ความสมัพนัธร์ะหวา่งผูซื้อ้และผูข้ายมีนอ้ย
• มีการรวมตวักนัทางภมิูศาสตรแ์บบกระจายตวั
• อปุสงคต์อ่เน่ืองมาจากสนิคา้ธุรกิจ
• อปุสงคมี์ความยืดหยุน่มาก

• อปุสงคมี์ความผนัแปรนอ้ย
• เป็นการซือ้แบบมืออาชีพนอ้ย
• มีบคุคลเขา้รว่มตดัสนิใจนอ้ยกวา่
• เป็นการซือ้โดยตรงนอ้ย
• มีการแลกเปล่ียนการซือ้นอ้ย
• เป็นการเช่าซือ้นอ้ย

ขอบเขตของตลาดเฉพาะผูซื้อ้ท่ีเป็นผูบ้รโิภคหรอืครวัเรอืนท่ีซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไปเพ่ือการใชส้อย หรอื

ใชภ้ายในครอบครวั ซึง่ถือเป็นผู้บริโภคคนสุดท้าย Ultimate consumer หรือ End Users มิใช่เพ่ือทาํการขาย

ตอ่หรอืผลติตอ่ หรอืกระทาํการอยา่งใดอยา่งหนึ่งเพ่ือมุง่หวงักาํไรจากสนิคา้หรอืบรกิารท่ีซือ้ไป
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สินค้าทีข่ายในตลาดผู้บริโภค  

(Goods in consumer market)

 สนิคา้สะดวกซือ้ (Convenience goods)

 สนิคา้เลือกซือ้ (Shopping goods)

 สนิคา้เจาะจงซือ้ (Specialty goods)

 สนิคา้ไมแ่สวงซือ้ (Unsought goods)
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สินค้าทีข่ายในตลาดผู้บริโภค  

(Goods in consumer market)

สินค้าสะดวกซื้อ (Convenience goods) เป็นสินคา้ท่ีเป็นของกินของใชป้ระจาํวนั
ท่ีราคาไม่แพง ใชเ้ป็นประจาํ และเคยชินกบัย่ีหอ้ เช่น ผงซกัฟอก สบู่ ผา้อนามยั ยา
สีฟัน ไมขี้ด นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้
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สินค้าทีข่ายในตลาดผู้บริโภค  

(Goods in consumer market)

สินค้าเลือกซื้อ (Shopping goods) เป็นสนิคา้ท่ีผูซ้ือ้ตอ้งการเลือกสรรก่อนซือ้ จงึ
มกั เปรยีบเทียบคณุสมบตัติา่ง ๆ ของผลติภณัฑ ์ราคาและรูปแบบของผลติภณัฑ์
ก่อนตดัสนิใจซือ้
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สินค้าทีข่ายในตลาดผู้บริโภค  

(Goods in consumer market)

สินค้าเจาะจงซื้อ (Specialty goods) เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีลกัษณะเฉพาะตวัท่ีลกูคา้
เต็มใจท่ีจะใช้ความพยายามในการซือ้เป็นพิเศษ โดยไม่คาํนึงถึงราคาและการ
เปรียบเทียบ ลกูคา้จะระบเุฉพาะเจาะจงว่าจะซือ้สินคา้ย่ีหอ้อะไร ลกัษณะอย่างไร 
และถา้ไม่ไดต้ามท่ีระบไุวก็้จะไม่ยอมซือ้สินคา้ตราอ่ืนทดแทน เช่น นาฬิกาบางย่ีหอ้ 
นํา้หอม เป็นตน้
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สินค้าทีข่ายในตลาดผู้บริโภค  

(Goods in consumer market)

สินค้าไม่แสวงซ้ือ (Unsought goods) เป็นสนิคา้ท่ีมีผูบ้รโิภคไมรู่จ้กั และไมค่ดิท่ี
จะซือ้ จนกระทั่งไดรู้จ้กัและเห็นโฆษณา  เช่น  พจนานกุรม ประกนัชีวิต
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บทบาทในการซือ้ 

(Buying roles)

ผูร้เิริม่ 

(Initiator)

ผูมี้อิทธิพล 

(Influencer)

ผูต้ดัสินใจ 

(Decider)

ผูซ้ือ้ 

(Buyer)

ผูใ้ช ้

(User)
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ผู้ริเร่ิม 

(Initiator)

บุค ค ล ท่ี รับ รู ้ถึ ง

ความจาํเป็นหรือ

ค ว า ม ต้อ ง ก า ร 

ริเริ่มซือ้และเสนอ

ความคิดเก่ียวกับ

ค ว า ม ต้อ ง ก า ร

ผลิตภณัฑ์

ผู้มีอิทธิพล

(Influencer)

บุคคลท่ีใช้คาํพูด

หรือการกระทํา

ตั้ง ใ จหรือ ไม่ ได้

ตั้งใจท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจ

ซื ้อ  แ ล ะ ก า ร ใ ช้

ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ห รื อ

บรกิาร

ผู้ตัดสินใจซือ้ 

(Decider)

ผูท่ี้ตดัสินใจใน

การซือ้สินคา้เป็น

ครัง้สดุทา้ยใน

เรือ่งตา่งๆ คือ ซือ้

หรอืไม่ซือ้ซือ้อะไร 

ซือ้ท่ีไหน และซือ้

อย่างไร

ผู้ซือ้ 

(Buyer)

ผูท้าํการซือ้สินคา้

นัน้ๆ

ผู้ใช้ 

(User)

บคุคลท่ีเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกบัการ

บรโิภค การใช้

ผลิตภณัฑ ์หรอื

บรกิาร
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ลักษณะตลาดธุรกจิ 

(The nature of business Market)

ตลาดธุรกิจ หมายถึง ตลาดท่ีผูซื้อ้ทาํการซือ้สินคา้หรือบริการเพ่ือนาํไป ประกอบ
ธุรกิจใน 3 ลกัษณะ การผลิตทางดา้นอุตสาหกรรมและการเกษตร ลกัษณะการจดัจาํหน่าย 
ทางการ คา้ปลีกและคา้ส่ง คือ ซือ้มาอย่างไรขายไปอย่างนัน้ และลกัษณะการดาํเนินธุรกิจ
บรกิารลกัษณะอ่ืนๆ โดยมี วตัถปุระสงคเ์พ่ือแสวงหากาํไรหรือรายได้

มีจาํนวนผูซ้ือ้นอ้ยราย

เป็นผูซ้ือ้รายใหญ่

ความสมัพนัธร์ะหวา่งผูซ้ือ้และผูข้ายมีมาก

มีการรวมตวักนัทางภมิูศาสตรใ์นพืน้ท่ีใกลเ้คียงกนั

อปุสงคต์อ่เน่ืองมาจากสินคา้บรโิภค

อปุสงคมี์ความยืดหยุ่นนอ้ย

อปุสงคมี์ความผนัแปรมาก

เป็นการซือ้แบบมืออาชีพมาก

มีบคุคลเขา้รว่มตดัสินใจมากกวา่

เป็นการซือ้โดยตรงมาก

มีการแลกเปลี่ยนการซือ้มาก

เป็นการเช่าซือ้มาก
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สินค้าทีข่ายในตลาดธุรกจิ  

(Goods in business market)

สินคา้วตัถดิุบและชิน้สว่นประกอบ (Material and part goods)

สินคา้ประเภททนุและอปุกรณติ์ดตัง้ (Capital and installation goods)

สินคา้พสัดแุละการบรกิาร (Supplies and service goods)
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สินค้าทีข่ายในตลาดธุรกจิ  

(Goods in business market)

สินค้าวัตถุดบิและชิน้ส่วนประกอบ (Material and part goods) สนิคา้ท่ีซือ้

ไปเพ่ือใชใ้นกระบวนการผลติ  แลว้ไดส้นิคา้สาํเรจ็รูปออกมา  เช่น  มนัสาํปะหลงั และออ้ย  

เป็นวตัถดุบิของการทาํผงชรูส  เป็นตน้
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สินค้าทีข่ายในตลาดธุรกจิ  

(Goods in business market)

สินค้าประเภททุนและอุปกรณต์ดิตัง้ (Capital and installation goods)
เป็นสนิคา้ท่ีช่วยในการผลติ เช่น เครือ่งจกัรท่ีใชบ้ดมนัสาํปะหลงักบัออ้ย แลว้นาํมาผา่น

กรรมวิธีทางเคมีใหแ้ปรสภาพเป็นผงชรูส เป็นตน้

14



สินค้าทีข่ายในตลาดธุรกจิ  

(Goods in business market)

สินค้าพสัดุและการบริการ (Supplies and service goods) เป็นสนิคา้ท่ีช่วย

อาํนวยความสะดวกในการผลติใหส้ะดวก คลอ่งตวั  เช่น  วสัดใุนการซอ่มแซมและบาํรุง

เครือ่งจกัร  วสัดุ
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สถานการณก์ารซือ้ของธุรกจิ 

(Buying situation of business market)

การซือ้แบบเดิม 

(Straight rebuy)

การซือ้แบบมีการปรบัเปลี่ยน

(Modified rebuy)

การซือ้รูปแบบใหม ่

(New buy)
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สถานการณก์ารซือ้ของธุรกจิ 

(Buying situation of business market)

17

• การซือ้แบบเดิม (Straight rebuy) หมายถึง สถานการณท่ี์ผูซ้ือ้เคยซือ้ผลิตภณัฑ์

นัน้ ๆ มาแลว้และตอ้งการซือ้ซ ํา้อีกโดยไมป่ระสงคจ์ะดดัแปลงอะไรทัง้สิน้

• การซือ้แบบมีการปรับเปล่ียน (Modified rebuy) หมายถึง สถานการณท่ี์ผูซ้ือ้เคย

ซือ้ผลิตภณัฑน์ัน้ ๆ มาแลว้ และตอ้งการซือ้ซ ํา้อีก แต่ตอ้งการครัง้ใหม่นีป้ระสงคจ์ะ

เปล่ียนแผลงอะไรบางอยา่งไดเ้หมาะสมยิ่งขึน้

• การซือ้รูปแบบใหม่ (New buy) หมายถึง การซือ้ผลิตภณัฑท่ี์ยงัไม่เคยซือ้มาก่อน



3 STEP ในการเข้าถงึกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
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การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation)

การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ไดมี้ผูค้วามหมายไวด้งันี ้
ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) ได้ให้ความหมายไว้ว่า “การแบ่งส่วนตลาด (Market

Segmentation) หมายถึง การแบ่งตลาดใหญ่ ใหเ้ป็นตลาดสว่นย่อยๆ ตามคณุลกัษณะบางประการ
ของกลุม่ผูซื้อ้

กระบวนการการแบ่งผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มย่อยๆ โดยท่ีมีความตอ้งการผลิตภัณฑแ์ละ
บรกิารท่ีคลา้ยคลงึกนั โดยถือหลกัเกณฑท่ี์ผูบ้รโิภคแต่ละคนมีความตอ้งการท่ีไม่เหมือนกนั (LAMB, 
1998,212)



การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation)
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การแบ่งส่วนตลาด โดยใช้หลักเกณฑ์การแบ่งเพ่ือให้เห็นตลาดท่ีชัดเจนก่อนท่ีจะ
กาํหนดกลุม่เปา้หมาย

สรุปความหมาย การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง 
กระบวนการการแบ่งหรือแยกลกูคา้ออกเป็นกลุ่มย่อยๆ เพ่ือใหล้กูคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีมี
ความตอ้งการคลา้ยคลึงกันมาอยู่ในกลุ่มเดียวกัน ทาํให้เพิ่มประสิทธิภาพในการ
ทาํงานทางการตลาดเขา้ถึงลกูคา้เปา้หมายแตล่ะกลุม่ ซึง่มีความตอ้งการแตกตา่งกนั



ประโยชนข์องการแบง่สว่นตลาด มีดงันี ้

1. การแบ่งส่วนตลาดทาํใหเ้กิดโอกาสในการพัฒนาผลิตภัณฑใ์หม่ การวิเคราะหส์่วนตลาดท่ี
หลากหลายของลูกคา้ท่ีมีศักยภาพอย่างรอบคอบ จะทาํใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ
ขอบเขตความพอใจท่ีเฉพาะเจาะจงของตลาดแต่ละส่วน และความตอ้งการของส่วนตลาดท่ียัง
ไม่ไดร้บัการตอบสนองอย่างเพียงพอ จึงเป็นโอกาสท่ีน่าจงูใจสาํหรบัธุรกิจในการพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหมห่รอืนวตักรรมทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความตอ้งการเหลา่นัน้

2. ช่วยนักการตลาดในการออกแบบโปรแกรมการตลาดไดอ้ย่างมีประสิทธิผลในการเขา้ถึงกลุ่ม
ลกูคา้ท่ีแตกตา่ง

3. ทาํใหก้ารจดัสรรทรพัยากรทางการตลาดมีประสิทธิภาพมากขึน้ โดยเลือกสว่นตลาดท่ีเหมาะสม
กบัทรพัยากรของบรษัิทท่ีมีอยู่

การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation)
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ขัน้ตอนในการแบ่งส่วนตลาด
1. ศึกษาและคาดคะเนขายของตลาดโดยรวม ขั้นตอนแรกเป็นการศึกษาถึงข้อมูลของตลาดมวลรวม TOTAL 

MARKET เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลเก่ียวกับขนาดของตลาด โอกาสในการขยายตวัของตลาดโอกาสสาํหรบักิจการว่ามี
ความเป็นไปไดห้รอืมีความน่าสนใจมากนอ้ยเพียงใด

2. กาํหนดเกณฑท่ี์จะนาํมาแบ่งส่วนตลาด ในขัน้ตอนนีจ้ะศกึษาและกาํหนดเกณฑม์ลูค่าของการตลาดมวลรวมได้
แลว้ นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาเกณฑท่ี์จะนาํมาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดว่ามีเกณฑใ์ดท่ีจะนาํมาใชใ้นการแบ่ง
ตลาดนัน้ไดอ้ย่างเหมาะสม

3. นาํเกณฑ์ท่ีกําหนดไปดาํเนินการแบ่งส่วนตลาด ในขั้นตอนนีจ้ะนาํเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดท่ีกาํหนดไป
ดาํเนินการ จะทาํใหไ้ดต้ลาดออกมาเป็นย่อยๆ โดยในตลาดย่อยกลุ่มเดียวกัน จะมีลกัษณะอย่างใดอย่างหนึ่ง
เหมือนกนัหรอืคลา้ยคลงึกนั

4. คาดคะเนยอดขายท่ีจะเป็นไปไดใ้นแต่ละส่วนตลาด เพ่ือพิจารณาว่าตลาดใดท่ีธุรกิจมีโอกาสจะเขา้ไปตอบสนอง
ความตอ้งการได ้สภาพการแข่งขนัเขม้ขน้มากนอ้ยเพียงใด

5. นาํผลท่ีไดจ้ากขัน้ตอนท่ี 4 เพ่ือกาํหนดตลาดเป้าหมาย เป็นขัน้ตอนในการนาํผลของการคาดคะเนยอดขายท่ี
เป็นไปตามในแต่ละส่วนลดตลาดมาทาํการวิเคราะห ์เพ่ือประเมินตลาดในแต่ละส่วนว่ามีความน่าสนใจหรือ
โอกาสความเป็นไปไดข้องตลาดในแตล่ะสว่นอยู่ในระดบัใด
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ทาํไมจงึต้องมกีารแบ่งส่วนตลาด
(Why segment the market?)

• ลกูคา้มีความตอ้งการท่ีแตกตา่งกนั

• ลกูคา้อยูก่ระจดัการจาย

• เพ่ือสรา้งความแตกตา่งในสิ่งท่ีนาํเสนอขาย

• หลีกเล่ียงการแขง่ขนัในตลาด

• สรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั

• เขา้ถึงกลุม่ลกูคา้ไดง้่ายขึน้

• สนองความตอ้งการลกูคา้ไดโ้ดยตรง
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ลักษณะของการแบ่งส่วนตลาด

• สามารถวัดได ้(Measurable) สามารถวดัขนาดและอาํนาจการซือ้ของแตล่ะสว่นตลาดได้

• สามารถเข้าถงึช่องทางการส่ือสารและการจัดจาํหน่ายได้ (Accessible by 
communication and distribution channels)

• มีความแตกตา่งในการใช้กลยุทธส่์วนประสมการตลาด (Different in its response 
to a marketing mix)

• มีตลาดตอ่เน่ือง (Durability)

• มีขนาดมากพอทีจ่ะทาํกาํไร (Substantial enough to be profitable)
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แนวคดิในการแบ่งส่วนตลาด

1. การตลาดรวม (Mass Marketing) ใชก้ลยุทธ์การผลิตผลิตภัณฑแ์บบไม่แตกต่าง คือเนน้การผลิต
จาํนวนมาก และขายใหก้ับลูกคา้ทุกคนเหมือนกัน ถือว่าไม่มีการแบ่งส่วนตลาดเลย เช่น รองเทา้
ย่ีหอ้นนัยาง ผลิตรองเทา้แบบเดียวสาํหรบัลกูคา้ทกุกลุม่

2. การตลาดแบบแบ่งส่วน (Segment Marketing) เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนๆ ตามความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคท่ีแตกต่างกนั เพ่ือผลิตสินคา้หรอืบรกิารตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่
ละกลุ่ม เช่น รองเทา้ย่ีหอ้ไนกี ้จะผลิตรองเทา้กีฬาประเภทต่างๆ ไดแ้ก่ บาสเก็ตบอล เทนนิส ฟตุบอล 
เป็นตน้

3. การตลาดส่วนย่อย (Niche Marketing) เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนย่อยๆ เพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคเฉพาะบคุคล เช่น รา้นท่ีรบัตดัรองเทา้สาํหรบัลกูคา้แตล่ะคน เป็นตน้

4. การตลาดเฉพาะบุคคล (Micro Marketing) เป็นการแบ่งส่วนตลาดท่ีมีความสมบูรณม์ากท่ีสดุ คือ 
แบง่ตลาดออกเป็นส่วนย่อยๆ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคเฉพาะบคุคล เช่น รา้นท่ีรบัตดั
เสือ้สาํหรบัลกูคา้แตล่ะคน เป็นตน้
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Market Segmentation

• Demographic - ประชากรศาสตร์

• Geographic - ภมูศิาสตร์

• Behavioral -พฤตกิรรม

• Psychographic - จติวทิยา
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ตัวแปรทีใ่ช้ในการแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค 

• ตามเขตภมูศิาสตร ์(Geographic Segmentation)

ภมิูภาค (Region)/ ขนาดของเมือง (City Size)/ ความหนาแน่น (Density)/ ภมิูอากาศ (Climate)

• ตามประชากรศาสตร ์(Demographic Segmentation)

อาย ุ(Age)/ เพศ (Gender)/ ขนาดของครอบครวั (Family Size)/ อาชีพ (Occupation)/ รายได ้

(Income)/การศกึษา (Education)/ ศาสนา (Religion)/ เชือ้ชาติ (Race)/ สญัชาติ (Nationality)

• ตามจติวทิยา (Psychographic Segmentation)

ชนชัน้ทางสงัคม (Social Class)/ รูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle)/ บคุลิกภาพ (Personality)

• ตามพฤตกิรรมศาสตร ์(Behavioral Segmentation)

วาระโอกาส (Occasion)/ ผลประโยชนท่ี์ไดร้บั (Benefit)/ สถานภาพของผูใ้ช ้(User Status)/

อตัราการใช ้(Usage Rate)/ ความภกัดีตอ่ผลิตภณัฑ ์(Loyalty Status)/ ความพรอ้มของผูซ้ือ้ 

(Readiness State)/ ทศันคติท่ีมีตอ่ผลิตภณัฑ ์(Attitude Toward Product)
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เ ก ณ ฑ์ ใ น ก า ร แ บ่ ง ส่ ว น ต ล า ด ผู้ บ ริ โ ภ ค

29



เ ก ณ ฑ์ ใ น ก า ร แ บ่ ง ส่ ว น ต ล า ด ผู้ บ ริ โ ภ ค
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เ ก ณ ฑ์ ใ น ก า ร แ บ่ ง ส่ ว น ต ล า ด ผู้ บ ริ โ ภ ค
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เ ก ณ ฑ์ ใ น ก า ร แ บ่ ง ส่ ว น ต ล า ด ผู้ บ ริ โ ภ ค
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ตัวแปรทีใ่ช้ในการแบ่งส่วนตลาดธุรกจิ 

• ตามประชากรศาสตร ์(Demographic Segmentation)

ลกัษณะอตุสาหกรรม (Industry Region)/ ขนาดของกิจการ (Company Size)/ สถานที่ตัง้ (Location)

• ตามวธีิการปฏบิัตงิาน (Operating Variables)

เทคโนโลยี (Technology)/ สถานภาพการใช ้(Using Status)/ ความสามารถของลกูคา้ (Customer 

Capabilities)

• ตามวธีิการจดัซือ้ (Purchasing Approaches)

โครงสรา้งฝ่ายจดัซือ้ (Purchasing Structure)/ โครงสรา้งอาํนาจ (Power Structure) / ความสมัพนัธท่ี์ดี

ตอ่กนั (Existing Relationships)/ นโยบายจดัซือ้ (Purchasing Policy)/ มาตรฐานจดัซือ้ (Purchasing 

Standard)

• ตามสถานการณ ์(Situation Factors)

ความเรง่ดว่น (Urgency)/ การประยกุตใ์ชง้าน (Specific Application)/ ขนาดการซือ้ (Order Size)

34



ตัวแปรทีใ่ช้ในการแบ่งส่วนตลาดธุรกจิ (ต่อ)

• ตามคุณลักษณะส่วนตัว (Personal Characteristics)

ความคล้ายกันของผู้ซื ้อ–ผู้ขาย (Buyer-Seller Similarity)/ทัศนคติท่ีมีต่อความเส่ียง (Attitude 

toward Risk)/ ความภกัดี (Loyalty)

• ตามเขตภูมิศาสตร ์ (Geographic Segmentation) เช่น ความหนาแน่นของกลุม่ลกูคา้ อตัราการ
เติบโตในแตล่ะเขตหรอืภมิูภาค และปัจจยัทางดา้นมหภาคระหวา่งประเทศ เป็นตน้

• ตามลักษณะลูกค้า (Customer Types) เช่น ประเภทผู้ซือ้ ขนาดขององค์กร วิธีการปฏิบัติงาน 
วิธีการจดัซือ้ ชนิดของอตุสาหกรรม และตาํแหน่งในหว่งโซแ่หง่คณุคา่

• ตามพฤตกิรรมผู้ซือ้ (Buyer Behavior) เช่น ความจงรกัภกัดีต่อผูข้ายปัจจยัการผลิต รูปแบบการใช ้
และขนาดของคาํสั่งซือ้
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Market segmentat ion

ข้ันตอนในการแบง่ส่วนตลาด

ศึกษาโอกาส

ทางการตลาด

ศึกษาเลือกตลาด

หรือผลิตภณัฑ์

เลือกเกณฑท่ี์จะใช ้

แบง่สว่นตลาด

วิเคราะหเ์คา้ร่าง

ของสว่นแบง่ตลาด

กาํหนดตลาด

เป้าหมาย
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การวเิคราะหป์ระชากรศาสตร์

• แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกับลักษณะประชากรศาสตร์

ประชากรศาสตร ์หมายถึง การทาํความเขา้ใจเก่ียวกับมนุษยท่ี์เก่ียวข้องกับ 

ปัจจัยทางสังคม วัฒนธรรม เศรษฐกิจ และปัจจัยอ่ืน ๆ ลักษณะทางประชากรศาสตร์

ประกอบไปดว้ย เพศ เชือ้ชาติ ศาสนา ภมูิลาํเนา ภาษา ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส 

จาํนวนบตุร สถานภาพการ ทาํงาน อาชีพ และรายได ้(สนัทดั เสรมิศร,ี 2541)
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การวเิคราะหป์ระชากรศาสตร์

ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นศาสตร์ที่ให้ความรู้เกี่ยวกับขนาด องค์ประกอบ 

การกระจาย และการเปล่ียนแปลงของประชากร โดยลักษณะทางประชากรศาสตร์

ประกอบไปดว้ยเพศ อาย ุสถานภาพทางการสมรส การศกึษา ศาสนา เชือ้ชาติ และอาชีพ 

(สปัุญญา ไชยชาญ, 2551) รายละเอียดดงันี ้

1. ปัจจยัดา้นเพศ (Sex)

2. ปจัจยัดา้นอายุ (Age) 

3. ปัจจยัดา้นการศกึษา (Education) 

4. ปัจจยัดา้นอาชีพ (Occupation)

5. ปัจจยัดา้นรายได ้(Income) หรอืสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic status)
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การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผู้บริโภค 
(Analyzing Consumer Behavior) 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) หมายถึง

เป็นการคน้หาหรอืวิจยัเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้ การใชส้ินคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค ทัง้ท่ี

เป็นบคุคล กลุ่ม หรือองคก์าร เพ่ือใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซือ้ 

การใช ้การเลือกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณท่ี์จะทาํใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ

จาํเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคเพ่ือจะไดส้ามารถจัดสรรสิ่ง

กระตุน้ หรอืกลยทุธก์ารส่งเสรมิการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้รโิภค

ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

คาํถามท่ีใชใ้นการวิเคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค คือ 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย 

Who?, What?, Why?, When?, Where?, Whom? และ How? โดยมีรายละเอียดดงันี ้
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หลกัการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค

เพือ่ใหเ้ขา้ใจ 
ความตอ้งการของกลุม่เป้าหมาย 



Q&A
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