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ความหมายความหมาย

กระบวนการในการแบ่งผู้บริโภคออก

เป็นกลุ่มย่อย ๆ โดยจัดผู้บริโภคที่มี

ความต้องการในผลิตภัณฑ์หรือบริการที่

คล้ายคลึงกันมาอยู่เป็นกลุ่มเดียวกัน และ

แยกกลุ่มผู้บริโภคที่มีความต้องการที่แตก

ต่างกันออกมาจากกัน

Segmentation Segmentation 



1. การตลาดมวลชน (Mass Marketing) มุ่งความสำคัญที่การผลิตสินค้าในรูปแบบเดียวกันเป็นจำนวนมาก โดยมอง

ว่าตลาดมีความคล้ายคลึงกันทั้งหมดจึงให้ความสำคัญกับการผลิต โดยการผลิตสินค้าแบบเดียวกันจะสามารถลดต้นทุน

ในการผลิตได้ เช่น สินค้าอุปโภคบริโภค เช่น แปรงซักผ้า น้ำตาล น้ำดื่ม เป็นต้น

2. การตลาดมุ่งที่ส่วนของตลาด (Segment Marketing) แนวคิดนี้มองว่าตลาดมีความต้องการที่แตกต่างกันองค์กรจะ

ต้องจัดผลิตภัณฑ์และส่วนประสมทางการตลาดให้แตกต่างกันสำหรับแต่ละตลาดเป้าหมายทำให้สามารถตอบสนอง

ลูกค้าได้ดีขึ้น เช่น จีเอ็มเอ็มแกรมมี่ ผลิตเพลงออกคอนเสิร์ต ผลิตภาพยนตร์ ละครทีวีละครเวที รายการข่าว เป็นต้น

3. การตลาดโดยมุ่งที่ตลาดกลุ่มเล็ก (Niche Marketing) เป็นกลุ่มที่มีความต้องการสินค้าหรือบริการที่เฉพาะเจาะจง

เป็นกลุ่มที่เล็กกว่าส่วนของตลาด เนื่องจากตลาดมีขนาดใหญ่จึงมีคู่แข่งขันมากแต่ตลาดกลุ่มเล็กนี้จะมีคู่แข่งเพียงราย

เดียว หรือไม่กี่รายและพร้อมที่จะจ่ายเงินซื้อสินค้าราคาแพง มีความต้องการที่เฉพาะเจาะจง เช่น สินค้ามีคุณภาพดี

เด่นเป็นพิเศษ 

Segmentation มี 6 ระดับ



4. การตลาดท้องถิ่น (Local Marketing) เป็นการใช้กลยุทธ์เพื่อตอบสนองความต้องการของคนใน

ท้องถิ่น จะยึดถือลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ (Demographics) ค่านิยมและรูปแบบการดำรง

ชีวิต (Value and Lifestyles) แต่ละชุมชนท้องถิ่นเป็นหลัก เช่น สินค้าพื้นเมือง 

5. การตลาดมุ่งเฉพาะบุคคล (Individual Marketing) เป็นลักษณะตลาดที่มุ่งไปที่ลูกค้ารายใดราย

หนึ่งโดยเฉพาะ เช่น การผลิตตัวมาสคอต เฉพาะแบบสำหรับลูกค้า

6. การตลาดที่ลูกค้าต้องรับผิดชอบตัวเอง (Self Marketing) เป็นการตลาดที่ลูกค้าช่วยเหลือตัวเอง

ในการซื้อสินค้า ซึ่งผู้บริโภคแต่ละรายต้องใช้ความรับผิดชอบมากขึ้นในการพิจารณาผลิตภัณฑ์และ

ตราสินค้า เช่น การขายสินค้าออนไลน์ หรือขายผ่านทางโทรศัพท์ ซึ่งปัจจุบันวิธีนี้กำลังเป็นที่นิยม

Segmentation มี 6 ระดับ



เพื่อเป็นการกำหนดกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจเพื่อเป็นการกำหนดกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ  

เพื่อให้ผลิตภัณฑ์และบริการตรงกับความต้องการเพื่อให้ผลิตภัณฑ์และบริการตรงกับความต้องการ

ของกลุ่มเป้าหมายของกลุ่มเป้าหมาย  

เพื่อได้มาซึ่งข้อมูลที่จำเป็นของธุรกิจเพื่อได้มาซึ่งข้อมูลที่จำเป็นของธุรกิจ  

เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขันเพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน  

วัตถุประสงค์ของการแบ่งส่วนตลาดวัตถุประสงค์ของการแบ่งส่วนตลาด  



งานสำคัญของผู้บริหารการตลาดในการวิเคราะห์และแบ่งส่วนตลาด จะต้องมีการกำหนดตลาดรวม ให้ได้เสียก่อนว่า
ใครคือผู้ซื้อหรือผู้ถูกชักจูงให้ซื้อสินค้านั้น ๆ จากนั้นจึงดำเนินการแบ่งส่วนตลาดรวมออกเป็นส่วน ๆ โดยผู้บริหาร
การตลาดจะต้องรวบรวมข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อประกอบการตัดสินใจเลือกส่วนแบ่งตลาดที่เหมาะสมกับกิจกรรมให้มาก
ที่สุด เป็นตลาดเป้าหมาย  ซึ่งข้อมูลที่ผู้บริหารการตลาดแสวงหา ได้แก่ คุณสมบัติของผู้บริโภคในแต่ละส่วนตลาด  
พฤติกรรมการซื้อ  ความชอบพอ  รูปแบบของการดำเนินชีวิต  กระบวนการตัดสินใจซื้อ  คุณลักษณะสินค้าที่คาด
หวัง  อีกทั้งต้องรู้ศักยภาพของสินค้าหรือบริการเพื่อนำมาเป็นจุดขาย ในการนำมาวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์  เพื่อสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันและการแสวงหากำไรจากตลาดส่วนแบ่งนั้น ๆ  ซึ่งผู้บริหารการตลาดจะทำสำเร็จผลอ
ย่างมีประสิทธิภาพ  ต้องมีการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดแต่ละตลาดเป้าหมายด้วยเช่นกัน 



หลักเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดหลักเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด  

ตลาดที่ลูกค้าซื้อสินค้าเพื่อนำไปบริโภคในครัว เรือน
ลักษณะของผู้บริโภคเป็นปัจจัยที่เห็นชัดเจนสำหรับการ
พิจารณากลุ่มผู้บริโภคที่จะกลายเป็นลูกค้าของกิจการ
ธุรกิจ เช่นมีกลุ่มผู้บริโภคที่ต้องการรับประทานอาหารตาม
ภัตตาคาร ในขณะที่กลุ่มผู้บริโภคที่อยู่ในช่วงวัยรุ่ นถึงวัย
ทำงานที่นิยมอาหารญี่ปุ่น 

ตลาดผู้บริโภคตลาดผู้บริโภค
ตลาดของสินค้าหรือบริการที่ถูกซื้อเพื่อเป็นวัตถุดิบหรือชิ้น
ส่วนของการผลิตใช้ภายในกิจการเพื่อการจัดจำหน่ายต่อ
หรือเพื่อประโยชน์ในเชิงธุรกิจเช่น วัตถุดิบ วัสดุ ชิ้นส่วน
ประกอบภายในโรงงาน เครื่องเขียนที่ซื้อเพื่อใช้ภายใน
สำนักงาน และสินค้าอื่น ๆ  ที่ซื้อเพื่อการจัดจำหน่ายต่อ
ภายในร้านค้าปลีก 

ตลาดธุรกิจตลาดธุรกิจ



ตลาดที่ลูกค้าซื้อสินค้าเพื่อนำไปบริโภคในครัว เรือน ลักษณะของผู้บริโภคเป็นปัจจัยที่เห็นชัดเจนสำหรับการ
พิจารณากลุ่มผู้บริโภคที่จะกลายเป็นลูกค้าของกิจการธุรกิจ เช่นมีกลุ่มผู้บริโภคที่ต้องการรับประทานอาหาร
ตามภัตตาคาร ในขณะที่กลุ่มผู้บริโภคที่อยู่ในช่วงวัยรุ่ นถึงวัยทำงานที่นิยมอาหารญี่ปุ่น 

ตลาดผู้บริโภคตลาดผู้บริโภค



ตลาดของสินค้าหรือบริการที่ถูกซื้อเพื่อเป็นวัตถุดิบหรือชิ้นส่วนของการผลิตใช้ภายในกิจการเพื่อการจัด
จำหน่ายต่อ หรือเพื่อประโยชน์ในเชิงธุรกิจเช่น วัตถุดิบ วัสดุ ชิ้นส่วนประกอบภายในโรงงาน เครื่องเขียนที่
ซื้อเพื่อใช้ภายในสำนักงาน และสินค้าอื่น ๆ  ที่ซื้อเพื่อการจัดจำหน่ายต่อภายในร้านค้าปลีก 

ตลาดธุรกิจตลาดธุรกิจ

เกณฑ์ประชากรศาสตร์ แบ่งตามประเภทของตลาดธุรกิจหรืออุตสาหกรรม ขนาดของธุรกิจ ที่ตั้ง

ของธุรกิจ เป็นต้น

ตัวแปรด้านการดำเนินงาน ด้านเทคโนโลยี หรือความสามารถในการบริการลูกค้า

วิธีการซื้อของลูกค้า ดูจากลักษณะการซื้อ และความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้ากับธุรกิจ

ลักษณะเฉพาะของบุคคลที่ซื้อ ความคล้ายคลึงกันระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ทัศนคติที่มีต่อความ

เสี่ยงของลูกค้า และความซื่อสัตย์ของลูกค้า

สถานการณ์ซื้อของผู้ซื้อ โดยดูว่าเป็นการซื้อแบบเร่งด่วน ลักษณะการนำสินค้าไปใช้  และขนาด

ของคำสั่งซื้อ
















