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การแบ่งส่วนตลาด
การกําหนดตลาดเป้าหมาย

และกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์
1

หวัขอ้เนื* อหา
u แนวคิดการกาํหนดตลาดเฉพาะสว่น 
u การแบง่สว่นตลาด
u หลกัเกณฑใ์นการแบง่สว่นการตลาด
u การกาํหนดตลาดเป้าหมาย
u การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์
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แนวคิดการกําหนดตลาดเฉพาะส่วน 
u การกาํหนดตลาดเฉพาะส่วน หรือกลยุทธก์ารตลาดตามเป้าหมายนี5  หรือที7 เรียกวา่ STP 

marketing ซึ7 งคาํวา่ STP ยอ่มาจาก Segmenting, Targeting และ 

Positioning หมายถึงเครื7 องมือการตลาดตามเป้าหมาย 3 ประการ ดงันี5   

u 1. การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation หรือ Segmenting) เป็น

การแบง่ตลาดของกลุม่ผูซื้5 อสาํหรบัผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหนึ7 งออกเป็นตลาดยอ่ย ๆ ที7 แตกตา่งกนั เพื7 อ

กาํหนดคุณสมบติัของแตล่ะสว่นตลาด และเลือกสว่นตลาดที7 มีศกัยภาพ 

u 2. การกาํหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting หรือ Targeting) เป็น

กิจกรรมในการประเมินผลและการเลือกสว่นตลาด (market segments) ที7 มีศกัยภาพที7

บริษทัเห็นวา่เหมาะสมกบัทรพัยากรและความชาํนาญของมีศกัยภาพในการสรา้งยอดขายและทาํกาํไร

ใหก้บับริษทั 
3

แนวคิดการกําหนดตลาดเฉพาะส่วน

u 3. การกาํหนดตําแหน่งผลิตภณัฑใ์นตลาด (Market Positioning หรือ 
Positioning) เป็นการกาํหนดตาํแหน่งทางการแขง่ขนัสาํหรบัผลิตภณัฑ ์โดย

เปรียบเทียบคุณสมบติัและสถานะของผลิตภณัฑข์องบริษทักบัคูแ่ขง่ขนัในตลาด 
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การแบ่งส่วนตลาด
u การแบง่สว่นตลาด (market segmentation) หมายถึงกระบวนการ

แบง่กลุม่ผูซื้; อที? มีลกัษณะแตกตา่งกนัออกเป็นกลุม่ยอ่ย ๆ ที? มีลกัษณะบางอยา่งเหมือนกนั 
และมีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการที? คลา้ยคลึงกนั 

u ประโยชนข์องการแบ่งส่วนตลาด
u J. ชว่ยใหบ้ริษทัแบง่แยกกลุม่เป้าหมายที? มีความแตกตา่งกนัออกจากกนั เพื? อทาํความเขา้ใจ

กลุม่เป้าหมายในแตล่ะสว่นไดช้ดัเจนยิ? งขึ;น
u R. ชว่ยใหบ้ริษทัสามารถใชเ้ป็นเกณฑใ์นการเลือกตลาดเป้าหมายที? มีลกัษณะเหมาะสมกบั

ผลิตภณัฑ ์ศกัยภาพ และทรพัยากรของบริษทัที? มีอยู ่

u W. ชว่ยใหท้ราบถึงความตอ้งการและขอบเขตความพึงพอใจของแตล่ะสว่นตลาดที? มีความ
แตกตา่ง 5

การแบ่งส่วนตลาด

u !. ชว่ยใหส้ามารถประยุกตแ์กไ้ขรูปแบบผลิตภณัฑห์รือบริการใหเ้ขา้สูก่ารแขง่ขนัในตลาด

ใหม ่และการขยายกลุม่ลูกคา้ได ้

u I. ชว่ยใหลู้กคา้ไดร้บัสินคา้และบริการทีL ตรงกบัความตอ้งการอยา่งแทจ้ริง

u N. ชว่ยใหลู้กคา้เกิดความภกัดีในตราสินคา้ เนืL องจากไดร้บัความพึงพอใจจากสินคา้หรือ

บริการอยา่งเต็มทีL

u R. ชว่ยป้องกนัการโจมตีจากคูแ่ขง่ขนัในตลาดได ้เนืL องจากลูกคา้มีความภกัดีตอ่ตราสินคา้

u T. ชว่ยใหส้ามารถปรบัปรุงแผนการตลาดและงบประมาณทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม
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กระบวนการการแบ่งส่วนตลาด

u แบง่ออกเป็น  3 ข ั.นตอน

u /. ขั4นสํารวจ (Survey Stage) ข ั.นแรกนักการตลาดตอ้งทาํการสาํรวจขอ้มูลตา่ง ๆ ของ

ตลาดกอ่น เพื? อทราบถึงขอ้มูลอนัเป็นปัจจยัสาํคญัในการแบง่สว่นตลาด

u 7. ขั4นวิเคราะห ์(Analysis Stage) เป็นการวิเคราะหข์อ้มูลจากการสาํรวจเพื? อหาตลาดที?

มีศกัยภาพ โดยแบง่ขอ้มูลออกเป็นกลุม่ตามลกัษณะเฉพาะที? คลา้ยคลึงกนั

u =. ขั4นกาํหนดโครงร่าง (Profiling Stage) เป็นการนําลกัษณะเดน่เฉพาะของแตล่ะ

กลุม่มาแบง่ตามเกณฑก์ารแบง่สว่นตลาด 7

รูปแบบของการแบ่งส่วนตลาด
u พิจารณาถึงความชอบ ความตอ้งการ ความพอใจ และพฤติกรรมของตลาดที= มีตอ่ผลิตภณัฑ ์

ประกอบดว้ย 3 รูปแบบ 
u 2. ความชอบเหมือนกนั (Homogeneous Preferences) คือการที= ผูบ้ริโภคทุก

คนในตลาดนัKนมีความชอบ ความตอ้งการ ความพอใจ และพฤติกรรมทางการตลาดที= ไมแ่ตกตา่งกนั 

u =. ความชอบกระจดักระจาย (Diffused Preferences) ผูบ้ริโภคแตล่ะคนมี
พฤติกรรมทางการตลาด ความชอบ ความตอ้งการ เกี= ยวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ตกตา่งกนัอยา่ง
มาก ในกรณีนีK โดยท ั=วไป ผูผ้ลิตจะเลือกนําเสนอผลิตภณัฑที์= เป็นมาตรฐาน เพราะจะเป็นที= ยอมรบัของ
คนสว่นใหญ่

u A. ความชอบเป็นกลุ่มหลายกลุ่ม (Clustered Preferences) มีลกัษณะคลา้ยกบั
กรณีแรก แตค่วามชอบความตอ้งการที= เหมือนกนันัKนถูกแบง่ออกเป็นกลุม่ๆ อยา่งชดัเจน 

8



13/01/68

3

หลกัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค 

u =. การแบ่งส่วนตามภูมิศาสตร ์(Geographic) เป็นการแบง่สว่นตลาดโดยถือเกณฑต์าม

ลกัษณะทางภูมิศาสตรที์C แตกตา่งกนัของตลาด ไดแ้ก ่เขตพืI นทีC  จาํนวนประชากร สภาพอากาศ หรือ

ความหนาแน่นของประชากร 

u A. การแบ่งส่วนตามประชากรศาสตร ์(Demographic) เป็นการแบง่สว่นตลาดตาม

ปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก ่อายุ เพศ ขนาด ครอบครวั รายได ้การศึกษา อาชีพ วฏัจกัรชีวิต

ครอบครวั ศาสนา เชืI อชาติ สีผิว ขนาดครอบครวั วงจรชีวิตครอบครวั เป็นตน้

9

หลกัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค

u <. การแบ่งส่วนตามหลกัจิตวิทยา (Psychographic) เป็นการแบง่สว่น
ตลาดโดยใชเ้กณฑค์วามแตกตา่งของวิถีการดาํเนินชีวิต หรืออาจใชค้วามแตกตา่งกนัของ

บุคลิกลกัษณะ (ความคิด ความรูสึ้ก การกระทาํ ความเชืL อ วฒันธรรม) เป็นตวัแบง่สว่น
ตลาด ไดแ้ก ่ช ัPนสงัคม รูปแบบการดาํเนินชีวิต และบุคลิกลกัษณะ 

u C. การแบ่งส่วนตามพฤติกรรม (Behavioral) เป็นการแบง่ตลาดตาม

พฤติกรรม เพืL อใหท้ราบการกระทาํของลูกคา้และการโตต้อบของลูกคา้  เชน่ นิสยัการซืP อ 
นิสยัการใชผ้ลิตภณัฑ ์สถานะของผูใ้ช ้การตอบสนองตอ่คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
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การแบ่งส่วนสําหรบัตลาดผูบ้ริโภค

ตวัแปรการแบ่งส่วนตลาด ตวัอย่างการแบ่งส่วนตลาด
1. ภมูิศาสตร ์
1.1 ประเทศ - ไทย จีน ญี) ปุ่ น ฯลฯ
1.2 ขอบเขต - ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาค

ตะวนัตก ภาคใต ้
1.3 จาํนวนประชากร - 500,000-

1,000,000/1,000,001-
5,000,000/5,000,00 คนขึAนไป

1.4 สภาพอากาศ - รอ้น รอ้นชืA น ฝน หนาว
1.5 ความหนาแน่น - ในเมือง ชนบท ชานเมือง
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2.ประชากรศาสตร ์

2.1 เพศ - ชาย หญิง

2.2 อายุ - ตํ+ากวา่ 6 ปี , 6-12, 13-19, 20-28, 
29-35, 36-45, 46 ปีขึ3นไป

2.3 อาชีพ - นักศึกษา พนักงานบริษัท เจา้ของกิจการ ขา้ราชการ 

แมบ่า้น ฯลฯ
2.4 รายได ้ - สูง กลาง ต ํ+า

2.5 การศึกษา - ประถมศึกษา มธัยมศึกษา ปริญญาโท ปริญญาเอก

2.6 เชื7อชาติ - ไทย จีน ญี+ ปุ่ น อเมริกนั ฯลฯ

2.8 สีผิว - ขาว เหลืองเขียว ดาํ
2.9 ขนาดครอบครวั - 1-2 คน, 3-4 คน, 4-6 คน, 7 คนขึ3นไป
2.10 วงจรชีวิตครอบครวั - โสด แตง่งานยงัไมม่ีบุตร มีบุตรเล็ก มีบุตรโต บุตรทาํงาน 

เกษียณ
12

การแบ่งส่วนสําหรบัตลาดผูบ้ริโภค
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3. จิตวิทยา (Psychographic)

3.1 ชั+นสงัคม - ระดงัสูงอยา่งสูง ระดงัสูงอยา่งต ํ/า ระดบักลางอยา่ง
สูง ระดบักลางอยา่งต ํ/ า ระดบัลา่งอยา่งสูง ระดบั
ลา่งอยา่งต ํ/า

3.2 รปูแบบการดําเนินชีวิต - กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น

3.3 บคุลิกภาพ - มีความเชื/ อม ั/นในตวัเอง ชอบเป็นผูน้ํา ชอบเป็นผู ้
ตาม ชอบรวมกลุม่ ชอบเก็บตวั ฯลฯ
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การแบ่งส่วนสําหรบัตลาดผูบ้ริโภค

4. พฤติกรรม (Behavioral)

4.1 โอกาสในการซื1อ - ซื# อสม ํ(าเสมอ/ซื# อเฉพาะโอกาสพิเศษ

4.2 การแสวงหาผลประโยชน์ - ความประหยดั ความสะดวกสบาย ความภาคภูมิใจ 

คุณภาพ

4.3 สถานภาพการใช ้ - ไมเ่คยใช ้เลิกใช ้ใชม้าก ใชค้รั#งแรก ใชป้ระจาํ

4.4 อตัราการใช ้ - นอ้ย ปายกลาง มาก

4.5 สถานภาพความซืBอสตัย ์ - มีความซื( อสตัยใ์นตราผลิตภณัฑสู์ง/ปานกลาง/ตํ(า

4.6 ภาวะความพรอ้ม - ไมรู่จ้กั รูจ้กั มีความสนใจ มีความตอ้งการ มีความ

ต ั#งใจซื# อ

4.7 ทศันคติต่อผลิตภณัฑ์ - พอใจ ชอบ เฉย ๆ ไมช่อบ เกลียด
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การแบ่งส่วนสําหรบัตลาดผูบ้ริโภค

การแบ่งส่วนสําหรบัตลาดอุตสาหกรรม
ตวัแปรการแบ่งส่วนตลาด ตวัอย่างการแบ่งส่วนตลาด

1. ประชากรศาสตร ์(Demographic)

1.1 อุตสาหกรรม

1.2 ขนาดของบริษทั

1.3 ที@ต ัAงของบริษทั

- กลุม่อุตสาหกรรมที. เป็นกลุม่เป้าหมาย เชน่ 
อุตสาหกรรมรถยนต ์อุตสาหกรรมอาหารกระป๋อง หรือ

อุตสาหกรรมเครื. องหนัง ฯลฯ
- เล็ก กลาง ใหญ่
- ขอบเขตทางภูมิศาสตร์

2.ต ัวแปรด ้านการดํ า เ นิ น ง าน  (Operating 

Variables)
2.1 เทคโนโลยี

2.2 สถานะของผูใ้ช ้

2.3 ความสามารถในการใหบ้ริการลูกคา้

- ใชเ้ทคโนโลยีสูง/ต ํ.า

- เคยใชสิ้นคา้/ไมเ่คยใชสิ้นคา้
- ตอ้งการบริการของบริษทัมาก/นอ้ย
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ตวัแปรการแบ่งส่วนตลาด ตวัอย่างการแบ่งส่วนตลาด
2 .  วิ ธี ก า ร ซื: อ ข อ ง ลู ก ค ้ า  (Purchasing 

Approach)

3.1 การจดัองคก์ารในการซื/ อของลูกคา้
3.2 โครงสรา้งอาํนาจของลูกคา้
3.3 ลกัษณะความสมัพนัธร์ะหวา่งบริษทักบัลูกคา้
3.4 นโยบายการซื/ อของลูกคา้

3.5 เกณฑก์ารซื/ อของลูกคา้

- การจดัการแบบรวมอาํนาจ/กระจายอาํนาจ
- ฝ่ายทีJ มีอาํนาจในบริษทั ฝ่ายขาย ฝ่ายผลิต ฯลฯ
- มีความสมัพนัธอ์นัดี/ยงัไมม่ีความคุน้เคย
- ระบบการซื/ อ การทาํสญัญา การประมูล การเชา่ การ

ใหบ้ริการ
- คุณภาพของสินคา้ การบริการ ราคา

?. ปัจจ ัยด ้านสถานการณ์การซื: อ  (Situational 

Factors)

4.1 ความเร่งดว่นในการซื/ อ

4.2 การนําผลิตภณัฑไ์ปใช ้
4.3 ขนาดของคาํส ัJงซื/ อ

- ตอ้งการการขนสง่ทีJ รวดเร็วหรือไม ่
- ใชบ้างสว่น/ใชท้ ั/งหมด
- ลูกคา้รายใหญ/่รายยอ่ย
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ตวัแปรการแบ่งส่วนตลาด ตวัอย่างการแบ่งส่วนตลาด
2. ลกัษณะเฉพาะบุคคลของผูซื้Cอ

5.1 ความคลา้ยคลึงกนัของธุรกิจของผูซื้8 อ-
ผูข้าย
5.2 ทศันคติที= มีตอ่ความเสี= ยงของลูกคา้
5.3 ความซื= อสตัยข์องลูกคา้

- คลา้ยคลึงกนัมาก/คลา้ยคลึงกนับางส่วน

- ความเสี= ยงมาก/นอ้ย
- มีความภกัดี/สูง/นอ้ย/ไมมี่

17

การแบ่งส่วนตลาดที0มีประสิทธิภาพ

u วดัไดจ้ากประสิทธิผลของการแบง่สว่นตลาด (effective segmentation มี

หลกัเกณฑด์งันีC

u 8. สามารถวดัออกมาได ้(Measurable) สามารถวดัขนาดและอาํนาจในการซืC อของ

แตล่ะสว่นตลาดได ้

u A. ตลาดมีขนาดใหญ่พอเพียง (Substantial) สามารถสรา้งยอดขายและกาํไร

ไดม้ากพอ

u H. สามารถที0จะเขา้ถึงได ้(Accessible) สามารถเขา้ถึงและตอบสนองความตอ้งการ

ของตลาดได ้

u K. สามารถดําเนินการได ้(Actionable) สามารถใชโ้ปรแกรมการตลาด จูงใจตลาด

เป้าหมายยา่งไดผ้ล

u M. มีลกัษณะแตกต่าง (Differentiable) สามารถตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจได ้
18

การกําหนดตลาดเป้าหมาย
u การกาํหนดตลาดเป้าหมาย (targeting) หมายถึงการประเมินและการเลือก
ส่วนตลาดส่วนใดส่วนหนึ= งหรือมากกวา่จากการแบง่ส่วนตลาดมาเป็นตลาดเป้าหมาย
u ขั1นตอนการกําหนดตลาดเป้าหมาย
u 1. การประเมินส่วนตลาด (Evaluating) เพื= อเลือกส่วนตลาดที= เหมาะสม 
u 1.1 ขนาดและความเจริญเติบโตของส่วนตลาด (Size and Growth of Market 

Segment)
u 1.2 โครงสรา้งความจูงใจของส่วนตลาด (Segment Structural 

Attractiveness) 
u 1.3 วตัถุประสงคแ์ละทรพัยากรของบริษทั (Company Objectives and 

Resources) 
19

u 2. การเลือกส่วนตลาด (Selecting) เลือกสว่นตลาดที/ ประเมินแลว้วา่เหมาะสมที/ จะ

เป็นตลาดเป้าหมาย

u 2.1การตลาดแบบไม่แตกต่าง (Undifferentiated Marketing) เป็น

การเสนอผลิตภณัฑห์นึ/ งรูปแบบโดยมองวา่ตลาดมีความตอ้งการเหมือนกนั

u 2.2การตลาดแบบแตกต่าง (Differentiated Marketing) เป็นวิธีการ

เลือกสว่นตลาดแบบมุง่สว่นตลาดที/ มีความแตกตา่งกนัมากกวา่หนึ/ งสว่นตลาด 

u 2.3การตลาดแบบมุ่งเฉพาะส่วน (Concentrated Marketing) เป็นการ

เลือกสว่นตลาดเพียงสว่นเดียว (single segment) เพื/ อใชก้ลยุทธก์ารตลาดในการสรา้ง

ความพึงพอใจใหแ้กต่ลาดไดต้รงกบัความตอ้งการของตลาด 

20

การกําหนดตลาดเป้าหมาย
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u วิธีการเลือกส่วนตลาดเป้าหมาย จากการเลือกส่วนตลาดทั1ง 3 รูปแบบที9 กลา่วมา สามารถ
แบง่การเลือกส่วนตลาดไดเ้ป็น      5 วิธี

21

การกําหนดตลาดเป้าหมาย การเลือกส่วนตลาดเป้าหมาย

u 1. มุ่งตลาดเดียว (Single Segment Concentration) เป็นการเสนอ
ผลิตภณัฑช์นิดเดียวเขา้สูต่ลาดสว่นเดียว การมุง่ม ั@นในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใน

สว่นการตลาดสว่นใดสว่นหนึ@ งโดยเฉพาะ ดว้ยผลิตภณัฑห์รือบริการเฉพาะสว่นนัKน 

u 2. มุ่งความเชี9ยวชาญเฉพาะผลิตภณัฑ ์(Product Specialization) เป็น
การเสนอผลิตภณัฑช์นิดเดียวเขา้สูทุ่กสว่นตลาด การมุง่ไปในสว่นตลาดที@ การผลิตสินคา้/บริการ

เฉพาะที@ ชาํนาญออกมาตอบสนอง ความตอ้งการในหลายสว่นตลาด

u 3. มุ่งความเชี9ยวชาญเฉพาะตลาด (Market Specialization) เป็นการ
เสนอผลิตภณัฑห์ลายอยา่งเขา้สูส่ว่นตลาดเดียว การมุง่สว่นตลาดที@ มงเนน้ไปที@ กลุม่ตลาดเดียว 
โดยการตอบสนองดว้ยหลายผลิตภณัฑ์

22

u 4. มุ่งเชี(ยวชาญหลายส่วนตลาด (Selective Specialization) เป็น

การเลือกสว่นตลาดที2 บริษทัมีความเชี2 ยวชาญ มีความสามารถสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

และทรพัยากรของบริษทัในการตอบสนองตอ่ตลาดนัGนๆ การเลือกสว่นตลาดที2 บริษทัมีความ

เชี2 ยวชาญ มีความสามารถสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละทรพัยากรของบริษทั ในการ

ตอบสนองตอ่ตลาด

u 5. มุ่งครอบคลุมทกุส่วนตลาด (Full Market Coverage) เป็นการ

เสนอผลิตภณัฑห์ลากหลายรูปแบบเขา้สูห่ลายๆสว่นตลาดหรือทุกสว่นตลาด การเสนอ

ผลิตภณัฑห์ลากหลายรูปแบบเขา้สูห่ลายสว่นตลาดหรือทุกสว่นตลาด สว่นใหญจ่ะเป็น

สินคา้มวลชน (Mass Market)

23

การเลือกส่วนตลาดเป้าหมาย การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์
u การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(positioning) หมายถึง การสรา้งลกัษณะเดน่ของผลิตภณัฑที์D

คาดวา่จะตรงตามความตอ้งการของตลาด นําเสนอใหต้ลาดไดร้บัรูแ้ละจดจาํตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์

โดยเปรียบเทียบกบัตาํแหน่งของคูแ่ขง่ขนัของธุรกิจ

u นักการตลาดตอ้งพิจารณาถึงหลกัเกณฑต์า่ง ๆ ดงันีR

u 4. การวิเคราะหค์ณุสมบติัผลิตภณัฑ์ เป็นการวิเคราะหคุ์ณสมบติัผลิตภณัฑท์ ัRงของบริษทัและคูแ่ขง่

ขนั โดยวิเคราะหถึ์งคุณสมบติั เชน่คุณภาพ (quality) ลกัษณะ (feature) แบบ 

(style) ตราผลิตภณัฑ ์(brand) บรรจุภณัฑ ์(package) ฯลฯ ทราบถึงความแตกตา่ง

ทางการแขง่ขนั 

u ?. การวิเคราะหล์กัษณะตลาดเป้าหมายและการเลือกตลาดเป้าหมาย นําขอ้มูลจากการแบง่

สว่นตลาดมาทาํการวิเคราะหว์า่ตลาดมีลกัษณะอยา่งไร มีพฤติกรรมอยา่งไร มีเกณฑใ์นการตดัสินใจ

เลือกผลิตภณัฑอ์ยา่งไร และตอ้งการผลประโยชน์อะไรจากผลิตภณัฑบ์า้ง
24
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u !. วิธีการกาํหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ ์ที# เป็นลกัษณะโดดเดน่ของผลิตภณัฑใ์นดา้นตา่ง ๆ 

u?.A กาํหนดตามคุณสมบติั (Attribute Positioning) เนน้คุณสมบติัหรือลกัษณะที# ทาํใหผ้ลิตภณัฑ ์

นัMนแตกตา่งจากผลิตภณัฑที์# มีอยูใ่นตลาด เชน่ ยาดมโป๊ยเซียน ใชด้มใชท้าในหลอดเดียวกนั

u?.V กาํหนดตาํแหน่งตามผลประโยชน์ (Benefit Positioning) เนน้ประโยชน์ที# ไดเ้ปรียบหรือคุณคา่ที#

ทาํใหผ้ลิตภณัฑน์ัMนมีความพิเศษ เชน่ รถยนต ์Mitsubishi Mirage ประหยดันํMามนักวา่ ไปไดไ้กลกวา่

u?.? กาํหนดตามการใชห้รือการนําไปใช ้(Use or Application Position) เนน้การใชง้านหรือ

การนําไปใชใ้นบริบทหรือการสถานการณที์# เฉพาะเจาะจง เชน่ เบอรดี์M  กาแฟสาํเร็จรูปพรอ้มดื# ม 

u?.] กาํหนดตามผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์(User Positioning) เนน้การตอบสนองตอ่ความตอ้งการและความพึง

พอใจของกลุม่ลูกคา้ที# เฉพาะเจาะจง เชน่ บา้นเอืM ออาทร บา้นสาํหรบัผูมี้รายไดน้อ้ย

u 25

การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ u!.# กาํหนดตามคูแ่ข็งขนั (Competitor Positioning) เนน้การแตกตา่งหรือคุณลกัษณะทีA ทาํให ้
ผลิตภณัฑมี์ความเป็นเอกลกัษณแ์ละคุณคา่เมืA อเทียบกบัผลิตภณัฑข์องคูแ่ข็งขนัในตลาด สยามพารา

กอน หา้งสรรพสินคา้ทีA ใหญเ่ป็นอนัหนึA งในเอเชีย

u!.Q กาํหนดตามประเภทของผลิตภณัฑ ์(Product Category Positioning) เนน้ลกัษณะหรือ
คุณสมบติัทีA เฉพาะเจาะจงของประเภทผลิตภณัฑน์ัVน เชน่ มือถือ Samsung จอบางไรข้อบ

u!.Y กาํหนดตามคุณภาพและ/หรือราคา (Quality and/or Price Positioning) เนน้ใหลู้กคา้เขา้ใจ
วา่ผลิตภณัฑน์ัVนมีคุณภาพและ/หรือราคาทีA เหมาะสมสาํหรบัความตอ้งการของพวกเขา เชน่  ผงซกัฟอกเพค จา่ยแพง

กวา่ทาํไม

u!.] กาํหนดตาํแหน่งตามวฒันธรรม (Cultural Positioning) เนน้คุณลกัษณะทีA เป็นไปตามความคาดหวงั
หรือคา่นิยมของกลุม่บริโภคในวฒันธรรมทีA เฉพาะเจาะจงในการตดัสินใจซืV อของลูกคา้ เชน่ ไทยประกนัชีวิต บริษทั a 

เดียวของคนไทย เพืA อคนไทย

u!.b กาํหนดจากการใชวิ้ธีร่วมกนั (Multifunction Positioning) เนน้การผสมผสานคุณสมบติัหลาย

อยา่งในผลิตภณัฑเ์ดียวทีA สามารถใหแ้กลู่กคา้ เชน่ ผลิตภณัฑต์ราสิงหที์A เนน้ความเป็นไทยและคุณภาพของผลิตภณัฑ ์26

u 4. การทดสอบแนวความคิดเกี1ยวกบัตําแหน่งของผลิตภณัฑ ์เพื$ อความถูกตอ้งเหมาะสม

ของการกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์โดยใชแ้นวคาํถามดงันีH

u4.1 ผลิตภณัฑมี์ประโยชน์ที$ ชดัเจนและเชื$ อถือไดห้รือไม่

u4.2 ผลิตภณัฑส์ามารถแกป้ัญหาและตอบสนองความตอ้งการไดห้รือไม่

u4.3 มีผลิตภณัฑอื์$ นที$ สามารถสนองความตอ้งการในรูปแบบเดียวกนัแลว้หรือยงั

u4.4 การต ัHงราคามีความเหมาะสมกบัคุณคา่ของผลิตภณัฑห์รือไม่

u4.5 ทา่นจะซืH อผลิตภณัฑนี์H หรือไม่

u4.6 ทา่นคิดวา่ใครคือผูใ้ชผ้ลิตภณัฑแ์ละใชบ้อ่ยแคไ่หน

27

การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์

u !. การกาํหนดแผนผงัแสดงตําแหน่งผลิตภณัฑ์ กาํหนดตาํแหน่งบนผงัแสดงตาํแหน่ง โดยยึด
เกณฑต์ามลกัษณะจุดเดน่ของผลิตภณัฑม์าแสดงเปรียบเทียบกบัตาํแหน่งของผลิตภณัฑข์องคู ่
แขง่ขนั

u 8. การเปลี<ยนตําแหน่งผลิตภณัฑใ์หม่ (Brand Repositioning) เป็นการ
เปลีH ยนตาํแหน่งของตราผลิตภณัฑใ์หมี้ความเหมาะสมกบัสถานการณท์างการตลาดยิH งขึMน หรือ
เปลีH ยนสว่นตลาดเป้าหมายใหมี้ความเหมาะสมยิH งขึMน 
uO.Q การเปลีH ยนตาํแหน่งสูต่ลาดสว่นลา่ง (Trading Down) 

uO.T การเปลีH ยนตาํแหน่งสูต่ลาดสว่นบน (Trading Up) 

28

การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์



13/01/68

8

29

การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์ คําถามทา้ยบท
• !. คน้หาความหมายของการกาํหนดตลาดเฉพาะสว่น (STP Segments) จาก

แหลง่อา้งอิงตา่งๆ และสรุปความหมายตามความเขา้ใจของนักศึกษา

• F. บอกเหตุผลทีK ทาํใหธุ้รกิจในปัจจุบนัใชก้ลยุทธก์ารกาํหนดตลาดเฉพาะสว่น  และ

เป้าหมาย 3 ประการ ของการกาํหนดตลาดเฉพาะสว่น 

• O. การแบง่สว่นตลาดคืออะไร ชว่ยใหป้ระโยชน์ตอ่การตลาดของธุรกิจอยา่งไร 

• S. อธิบายวา่กระบวนการการแบง่สว่นตลาดประกอบดว้ยข ัTนตอนอะไรบา้ง 

• U. อธิบายรูปแบบของการแบง่สว่นตลาด มีรูปแบบอะไรบา้ง พรอ้มท ัTงยกตวัอยา่ง

ประกอบการอธิบาย

30

• !. อธิบายหลกัเกณฑใ์นการแบง่สว่นตลาดผูบ้ริโภค และการแบง่สว่นสาํหรบัตลาด

อุตสาหกรรม มีตวัแปรทีI ถือเป็นหลกัเกณฑใ์นการแบง่สว่นตลาดอยา่งไรบา้ง 

• N. การแบง่สว่นตลาดทีI มีประสิทธิภาพมีหลกัเกณฑอ์ะไรบา้ง

• P. อธิบายการกาํหนดตลาดเป้าหมายคืออะไร มีข ัRนตอนสาํคญัอะไรบา้ง 

• T. อธิบายกลยุทธก์ารเลือกสว่นตลาดมีวิธีอะไรบา้ง  แตล่ะแบบจะมีความเหมาะสมกบัผู ้

จาํหน่ายผลิตภณัฑ ์และลกัษณะของการตลาดทีI แตกตา่งกนัอยา่งไร พรอ้มยกตวัอยา่ง

ประกอบ  

• WX. อธิบายการกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑคื์ออะไร นักการตลาดตอ้งพิจารณาถึง

หลกัเกณฑก์ารกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑอ์ะไรบา้ง
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