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1 น ้ำผลไมเ้พ่ือสุขภำพแบบคั้นสด

2 กิมจิบรรจุส ำเร็จรูปพร้อมรับประทำน 4 ขำ้วหอมนิลและขำ้วกลอ้ง Pack ส ำเร็จรูป

3 เห็ดหอม



Kulachatr Chatrakul Na Ayudhya

Segmentation(การแบ่งส่วนตลาด)

เกณฑ์การแบง่สว่นตลาด

– แบ่งตามสถานที่ตั้งตามสภาพภูมิศาสตร์ ; จังหวัด ภาค 
ประเทศ  ขนาดจังหวัด (จ านวนประชากร) ต่างประเทศ

– แบ่งตามเกณฑ์ประชากรศาสตร์ ; เพศ อายุ รายได้ 
การศึกษา ศาสนา ขนาดครอบครัว

– แบ่งตามเกณฑ์จิตวิทยา ; ชั้นสังคม รูปแบบการด าเนินชีวิต 
บุคลิกภาพ 

– แบ่งตามเกณฑ์พฤติกรรมศาสตร์ ; 
• โอกาสในการซื้อ ; ซื้อสม่ าเสมอ ซื้อในโอกาสพิเศษ

• การแสวงหาผลประโยชน์ ; ประหยัด สะดวก ภูมิใจ คุณภาพ

• ความถี่ในการซ้ือ ; ซื้อบ่อย  นานๆ ครั้ง ไม่เคยซื้อ 

• วัตถุประสงค์ในการซื้อ ; ซื้อเป็นของฝาก ซื้อใช้เอง  ซื้อเพราะ
ชอบ ซื้อเพื่อสะสม

• อัตราการใช้ ; ใช้น้อย  ใช้ปานกลาง  ใช้มาก  ใช้ทั้งครอบครัว



ทดลองฝึกการแบ่งส่วนตลาด



Profitability  “ต้องมีก าไร”

Consistency
“สอดคลอ้งกบัความเก่งของเรา”

Accessibility
“ต้องเขา้ถึงได”้



Mr.,Mrs. Smith

•The newly married couple.

คู่แต่งงำนใหม่
พฤติกรรมทัว่ไปจำกกำรส ำรวจ

•Like very much in… 

– Thailand beach ชอบทะเลไทย
– Thai food  ชอบอำหำรไทย
– Thai dance ชอบกำรแสดงไทยๆ

– Boutique hotel & resort

รสนิยมท่ีพกัแบบบูติครีสอร์ท

• They have long weekend 
in Thailand ตอ้งกำรจะมำอยูร่ะยะ
ยำวรำวๆ 2-3 สัปดำห์



John 
and Emma 

• They are very old 

80 & 75 

respectively 

• Happy ,friendly

• Love travelling 

But 

• Trouble in eating

• High blood 

pressure 



Kulachatr C. Na Ayudhya ,2008. Consumer trend. Rotary Club of CM North 
http://lunz-lunz.blogspot.com/2009/04/amway-nutrilite-protein-powder.html



ปรับรสชำดใหเ้หมำะกบัเดก็

ใหพ้อ่แม่เป็นสมำชิก ซ้ือ
จ ำนวนมำกมีส่วนลด

ใหคุ้ณยำยมีส่วนร่วมกบั
โปรแกรมผูสู้งวยั

ปรับรสชำดใหม่
ใหเ้หมำะกบักำร
ด่ืมของคุณตำ

เกบ็ขอ้มูลควำมตอ้งกำรของลูกคำ้   มำสร้ำงแคมเปญทำงกำรตลำด   เจำะตลำดเป้ำหมำยเฉพำะรำย    จะสำมำรถ
ท ำก ำไรไดใ้นระยะยำว  ดกีว่าหว่านแหด้วยการส่งเสริมการขายแบบ ลด แลก แจก แถม



เกณฑใ์นการแบง่สว่นตลาด ลกัษณะของเกณฑท์ีเ่หมาะสมในการเป็นลกูคา้นกัทอ่งเทีย่ว

ลักษณะสนิคา้ ระยะสัน่ 1 ปี ระยะกลาง - ยาว

น ้ำผลไมค้ั้นสด น ้ำผลไมค้ั้นสดบรรจุขวด

ภมูศิาสตร์ อ.เมอืง จ.พะเยา เชยีงใหม ่

ประชากรศาสตร์ กลุม่เป้าหมายหลัก กลุม่เป้าหมายรอง

อาย ุ   / เพศ หญงิ อาย ุ20 ปีขึน้ไป หญงิ 35 ขึน้ไปและกลุม่คนรักสขุภาพทัว่ไป

รายได ้ ปานกลาง  เพราะเป็นวยัเรยีน กลาง - สงู

อาชพี นักศกึษาและท างานตอนตน้ -

ศาสนา ถา้ไดท้กุศาสนาก็ไมต่อ้งระบุ

จติวทิยา 
ชัน้สงัคม/ วถิดี าเนนิชวีติ

ชัน้กลางบนขึน้ไป (B+ … A) 

รักสขุภาพ  ใชช้วีติระมัดระวงั หว่งใยครอบครัว

พฤตกิรรม /ทัศนคตติอ่สนิคา้ ทัศนคตทิีด่ตีอ่ผลไมแ้ละอาหารเพือ่สขุภาพ และมคีวามรูเ้กีย่วกบัโภชนาการ

โอกาสในการซือ้ มโีอกาสมากเพราะบรโิภคไดบ้อ่ยครัง้หรอืทกุเวลาเพือ่ตัวเอง

การแสวงหาผลประโยชน์ เป็นผูค้ดิถงึผลประโยชนจ์ากการบรโิภคผลไมแ้ละคณุคา่ของการดืม่น ้าผลไม ้

ตวัอยำ่งของกำรก ำหนดส่วนตลำด : น า้ผลไม้เพ่ือสุขภาพ



เกณฑใ์นการแบง่สว่นตลาด ลกัษณะของเกณฑท์ีเ่หมาะสมในการเป็นลกูคา้

ภมูศิาสตร์ พะเยา , BKK , ยโุรป  , USA , 

ประชากรศาสตร์ ลกูคา้ปลายน ้า ลกูคา้ตัวกลาง

ชาย-หญงิ วยัท างาน แมบ่า้น  พอ่ครัว กลุม่ลกูคา้ผูจ้ าหน่ายผลติภัณฑ์
อาหารขายปลกีทั่วไป

รา้นขายขา้ว รา้นขายอาหาร     
ซปุเปอรม์าเก็ต หา้งสรรพสนิคา้

จติวทิยา      
ชัน้สงัคม ชัน้กลางบนขึน้ไป (B+ … A) ; HI SO

วถิดี าเนนิชวีติ รักบา้น (Living House) รักครอบครัว  
หว่งใยสขุภาพ

พฤตกิรรม

ทัศนคตติอ่สนิคา้ ทัศนคตติอ่การบรโิภคอาหารคณุภาพดี เป็นขา้วไทยทีม่คีณุภาพด ีเชือ่ถอืได ้

ความพรอ้มในการซือ้ มรีายไดเ้หลอืพอบรโิภคของมคีณุภาพ มคีวามพรอ้มในการเจรจาธรุกจิสงู

โอกาสในการซือ้ มโีอกาสมากในการชือ้เพือ่ใชเ้อง 

ตวัอยำ่งของกำรก ำหนดส่วนตลำด : ข้าวบรรจุถุงส่งออก



คุณสมบัติอันโดดเด่นเป็นลักษณะเฉพาะของสินค้าหรือบริการ โดยเป็น

กระบวนการที่ธุรกิจพยายามสร้างการรับรู้ในความนึกคิดของผู้บริโภคที่มีต่อ
ผลิตภัณฑ์



Positioning
• Real Positioning : ต ำแหน่งผลติภณัฑท์ีแ่สดงใหเ้หน็ไดท้ำงกำยภำพ รปู 

รส กลิน่เสยีง สมัผสั เชน่ 

– เป็นรำยแรกของโลก มแีหง่เดยีวในโลก เลยีนแบบไมไ่ดเ้ลย 

– เป็นนวตักรรมและท ำกำรจดทะเบยีนทรพัยส์นิทำงปัญญำไว้

– มปีระสทิธภิำพดกีวำ่ สวยกวำ่ ทนนำนกวำ่ หอมกวำ่ สะดวกกวำ่ คูแ่ขง่ใดๆ

– ตอกย ำ้ในจุดยนืและรกัษำคุณภำพไวอ้ยำ่งยัง่ยนืไมเ่ปลีย่นแปลง

• Emotional or Psychological Positioning : ต ำแหน่ง
ผลติภณัฑท์ีร่บัรูไ้ดต้ำมอำรมณ์หรอืควำมรูส้กึและประสบกำรณ์ ซึง่มกัเป็นควำมเชื่อ
สว่นตวัของบุคคลหรอืกำรยอมรบัในสงัคม เชน่ 

– ใชแ้ลว้รูส้กึดดู ี สง่เสรมิภำพพจน์  ยกระดบัฐำนะทำงสงัคม

– ใชแ้ลว้สง่เสรมิบุคลกิควำมเป็นชำย  ใชแ้ลว้รูส้กึเท ่ ดดูมีสีกุล



Positioning / Slogan / Logo

Volvo. For life 
Safety 

Saving 
Energy

Ford. 

Feel the 
difference.

สรำ้งบำ้นเสรจ็
ก่อนขำย

เน้นคณุภาพ

และการน าธรรมชาติ
รอบๆตวัมาไว้ในบ้าน

เน้นวถิคีนรุน่ใหม่
ชำวกรงุ ไมต่อ้ง
เดนิทำงไกล

http://www.textart.ru/database/english-advertising-slogans/car-brand-advertising-slogans.html



อตัลกัษณ์

“Stand out in the crowd”









“Place” Inspiration 





STP  Marketing
Market 
Segmentation

• Identify bases 
for segment ting 
the target

• Develop 
segment  
profiles

Target  Marketing

• Develop 
measure of 
segment 
attractiveness

• Select target 
segments

Market  
Positioning 

• Develop 
positioning for 
target segments

• Develop a 
marketing mix 
for each 
segment

Positioning
สินค้าจะแตกต่างจากคู่แข่งในความรู้ สึกของลูกค้าได้เม่ือสินค้ามี
ต าแหน่งทางการตลาดท่ีลกูค้ารบัรู้ได้อย่างโดดเด่น 
การวางต าแหน่งท่ีดี คือ การสร้างจุดยืนหรือพัฒนาจุดขายท่ี เป็น
เอกลกัษณ์ให้แตกต่างจากคู่แข่ง โดยท่ีลูกค้ารบัรู้และยอมรบัจุดขาย
นัน้ๆ 



แนวกำรเขียน STP 
เพื่อหำค ำตอบวำ่

– Segment กลุ่มไหน
• กลุ่มหลกั
• กลุ่มรอง

– Target คือใครบอกชดัๆมำเลย
– Positioning ของสินคำ้คืออะไร

• ขอ้ควำม 
• สโลแกน / ค ำขวญั
• Logo 

• CI

“Branding” 

เพื่อกำรจดจ ำและระลึกถึง



ทดลองเขียน STP เลยครับ !!!


