
ความสัมพันธระหวางราคาและการตลาดเปาหมาย
(Relations of Price and Target Market)

◆ กระบวนการตัดสินใจซื้อ  (The Buying Decision Process)

◆ การแบงสวนตลาด  (Market Segmentation)

◆ การตลาดเปาหมาย  (Market Targeting)
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∙กระบวนการตัดสินใจซื้อผูบริโภค  (The Consumer Buying 
Decision Process)

∙ การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition)
∙ การคนหาขอมูลขาวสาร (Information Search)
∙ การประเมินทางเลือกกอนการซื้อ (Pre-Purchase Alternative 

Evaluation)
∙ การซื้อ (Purchase)
∙ การอุปโภคบริโภค (Consumption)
∙ การประเมินทางเลือกหลังการซื้อ (Post-Purchase Alternative 

Evaluation)
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∙กระบวนการตัดสินใจซื้อผูบริโภค  (The Consumer Buying 
Decision Process)
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∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ บทบาทในการตัดสินใจซื้อ (Buying Roles)
∙ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ (Factors For Buying 

Decision)
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∙ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผูบริโภค  (The Major Factors 
Influencing Consumer Buying Behavior)

∙ บทบาทในการตัดสินใจซื้อ  (Buying Roles)
▪ ผูริ้เริÉม (Initiator)

▪ ผูมี้อิทธิพล  (Influencer)

▪ ผูต้ดัสินใจ (Decider)

▪ ผูซื้Êอ (Buyer)

▪ ผูใ้ช ้(User)
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∙ ขัÊนตอนในกระบวนการตดัสินใจซืÊอธุรกจิ (Business Buying Process)

▪ การตระหนักถงึปัญหาและวธีิแก้ไข (Recognition of a problem and a general solution)

▪ การกาํหนดคุณลกัษณะและปริมาณทีÉต้องการจะซืÊอ (Determination of the characteristic and quantity of 
need item)

▪ รายละเอยีดคุณลกัษณะและปริมาณทีÉต้องการซืÊอ (Description of characteristic and quantity of need item)

▪ การค้นหาแหล่งผู้ขายทีÉมศัีกยภาพ (Search for potential supplier source)

▪ การจดัหาและวเิคราะห์สิÉงทีÉนํามาเสนอ (Acquisition and analysis of proposal)

▪ การประเมนิสิÉงทีÉนําเสนอและเลอืกผู้ขาย (Evaluation of Proposal and Selection of Supplier)

▪ การเลอืกรูปแบบการสัÉงซืÊอ (Selection of Order Routine)

▪ การประเมนิผลการปฏิบัตหิน้าทีÉ (Performance Review)
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∙ ปัจจัยทีÉมอีทิธิพลต่อการซืÊอธุรกจิ (The Major Influences on Business Buying)

▪ ปัจจยัทางด้านสิÉงแวดล้อม (Environmental Factor)

▪ ปัจจยัทางด้านองค์กร (Organizational Factor)

▪ ปัจจยัระหว่างบุคคล (Interpersonal Factor)

▪ ปัจจยัส่วนบุคคล (Individual Factor)
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◆ การแบงสวนตลาด  (Market Segmentation)
■ ทําไมจึงตองมีการแบงสวนตลาด (Why segment the market?)

■ การแบงสวนตลาดมีความแตกตางกัน (Segment the market is 
difference)

■ การแบงสวนตลาดที่ดีเปนอยางไร (What is the good market 
segmentation?)

■ การแบงสวนตลาดผูบริโภค (Consumer Market Segmentation 
Marketing)

■ การแบงสวนตลาดธุรกิจ (Business Market Segmentation)
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◆ ทําไมจึงตองมีการแบงสวนตลาด (Why segment the 
market?)
■ ลูกคามีความตองการที่แตกตางกัน
■ ลูกคาอยูกระจัดการจาย
■ เพื่อสรางความแตกตางในสิ่งที่นําเสนอขาย
■ หลีกเลี่ยงการแขงขันในตลาด
■ สรางความไดเปรียบในการแขงขัน
■ เขาถึงกลุมลูกคาไดงายขึ้น
■ สนองความตองการลูกคาไดโดยตรง
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◆ การแบงสวนตลาดมีความแตกตางกัน (Segment the 
market are difference)
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◆ การแบงสวนตลาดที่ดีเปนอยางไร (What is the good market 
segmentation?)

■ สามารถวัดได (Measurable)

■ สามารถเขาถึงชองทางการสื่อสารและการจัดจําหนายได 
(Accessible by communication and distribution channels)

■ มีความแตกตางในการใชกลยุทธสวนประสมการตลาด 
(Different in its response to a marketing mix)

■ มีตลาดตอเนื่อง (Durability)

■ มีขนาดมากพอที่จะทํากําไร (Substantial enough to be 
profitable)
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◆ การแบงสวนตลาดผูบริโภค (Consumer Market Segmentation 
Marketing)

■ ตามเขตภูมิศาสตร (Geographic Segmentation)
● ภูมภิาค (Region)/ ขนาดของเมอืง (City Size)/ ความหนาแน่น (Density)/ ภูมอิากาศ (Climate)

■ ตามประชากรศาสตร (Demographic Segmentation)
● อายุ (Age)/ เพศ (Gender)/ ขนาดของครอบครัว (Family Size)/ อาชีพ (Occupation)/ รายได้  (Income)/

การศึกษา (Education)/ ศาสนา (Religion)/ เชืÊอชาต ิ (Race)/ สัญชาต ิ (Nationality)

■ ตามจิตวิทยา (Psychographic Segmentation)
● ชนชัÊนทางสังคม (Social Class)/ รูปแบบการดาํรงชีวติ (Lifestyle)/ บุคลกิภาพ  (Personality)

■ ตามพฤติกรรมศาสตร (Behavioral Segmentation)
● วาระโอกาส (Occasion)/ ผลประโยชน์ทีÉได้รับ (Benefit)/ สถานภาพของผู้ใช้ (User Status)/

อตัราการใช้ (Usage Rate)/ ความภกัดต่ีอผลติภณัฑ์ (Loyalty Status)/ ความพร้อมของผู้ซืÊอ 

(Readiness State)/ ทศันคตทิีÉมต่ีอผลติภณัฑ์ (Attitude Toward Product)
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◆ การแบงสวนตลาดธุรกิจ (Business Market Segmentation)

■ ตามประชากรศาสตร (Demographic Segmentation)
● ลกัษณะอุตสาหกรรม (Industry) Region)/ ขนาดของกจิการ (Company Size)/ สถานทีÉตัÊง (Location)

■ ตามวิธีการปฏิบัติงาน (Operating Variables)
● เทคโนโลย ี(Technology)/ สถานภาพการใช้ (Using Status)/ ความสามารถของลูกค้า (Customer Capabilities)

■ ตามวิธีการจัดซื้อ (Purchasing Approaches)
● โครงสร้างฝ่ายจัดซืÊอ (Purchasing Structure)/ โครงสร้างอาํนาจ (Power Structure))/ ความสัมพนัธ์ทีÉดต่ีอกนั 

(Existing Relationships)/ นโยบายจัดซืÊอ (Purchasing Policy)/ มาตรฐานจัดซืÊอ (Purchasing Standard)

■ ตามสถานการณ (Situation Factors)
● ความเร่งด่วน (Urgency)/ การประยุกต์ใช้งาน (Specific Application)/ ขนาดการซืÊอ (Order Size)

■  ตามคุณลักษณะสวนตัว (Personal Characteristics)
● ความคลายกันของผูซื้อ –ผูขาย  (Buyer-Seller Similarity)/ ทัศนคติที่มีตอ
ความเสี่ยง  (Attitude toward Risk)/ ความภักดี  (Loyalty)
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◆ การแบงสวนตลาดธุรกิจ (Business Market 
Segmentation)
■ ตามเขตภูมิศาสตร (Geographic Segmentation) เชน 
ความหนาแนนของกลุมลูกคา อัตราการเติบโตในแตละ
เขตหรือภูมิภาค และปจจัยทางดานมหภาคระหวาง
ประเทศ เปนตน

■ ตามลักษณะลูกคา (Customer Types) เชน ประเภทผูซื้อ 
ขนาดขององคกร การปฏิบัติงาน การจัดซื้อ ชนิดของ
อุตสาหกรรม และตําแหนงในหวงโซแหงคุณคา

■ ตามพฤติกรรมผูซื้อ (Buyer Behavior) เชน ความ
จงรักภักดีตอผูขายปจจัยการผลิต รูปแบบการใช และ
ขนาดของคําสั่งซื้อ

14Asst.Prof.Dr.Pattana Sirichotpundit, Ph.D.*

ความสัมพันธระหวางราคาและการตลาดเปาหมาย
(Relations of Price and Target Market)



◆ การตลาดเปาหมาย  (Market 
Targeting)
■ การตลาดไมแตกตาง (Undifferentiated Marketing)

■ การตลาดแตกตาง (Differentiated Marketing)

■ การตลาดมุงเฉพาะสวน (Concentrated Marketing)
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◆ การตลาดไมแตกตาง (Undifferentiated Marketing)

■ เชี่ยวชาญเฉพาะผลิตภัณฑ (Product Specialization)

■ เชี่ยวชาญเฉพาะตลาด (Market Specialization)

■ เนนทุกสวนตลาด (All-Segment Concentration)
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◆ การตลาดไมแตกตาง (Undifferentiated Marketing)

■ เชี่ยวชาญเฉพาะผลิตภัณฑ (Product Specialization)
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◆ การตลาดไมแตกตาง (Undifferentiated Marketing)

■ เชี่ยวชาญเฉพาะตลาด (Market Specialization)
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◆ การตลาดไมแตกตาง (Undifferentiated Marketing)

■ ทุกสวนตลาด (All-Segment Concentration): Mass Market
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◆ การตลาดแตกตาง (Differentiated Marketing)

■ มุงตลาดสวนที่เลือก (Selective Specialization)
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◆ การตลาดมุงเฉพาะสวน (Concentrated Marketing)

■ เนนตลาดสวนเดียว (Single-Segment or Niche 
Market)
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