
 
     

                       
 

บทที่ 4 
การก าหนด STP 

Segmentation  Target  Positioning  



 
     

                       
 

การแบ่งส่วนตลาด  (Segmentation) 
          คือ การแบ่งตลาดใหญ่หน่ึงตลาด ให้เป็น
ตลาดส่วนย่อยๆ ตามคุณลักษณะบางประการของ
กลุ่มผู้ซือ้  



 
     

                       
 

การแบ่งส่วนตลาดที่มีประสิทธิภาพ 

1. เป็นตลาดส่วนย่อย ทีม่ีคุณสมบัตคิล้ายกนัชัดเจน 
2. เป็นกลุ่มลูกค้าทีส่ามารถหาข้อมูลได้ชัดเจน 
3. กจิการท ากจิกรรมการตลาดเข้าถึงได้ 
4. ตลาดมีขนาดผู้ซ้ือมากพอ 
5. มีการตอบสนองหรือการซ้ือ หรือมีก าลงัซ้ือ 
 
 



 
     

                       
 

ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด 

1. เปรียบเทียบโอกาสทางการตลาดแต่ละกลุ่มลูกค้าได้ 
2. ปรับปรุงโปรแกรมการตลาดได้เหมาะสม 
3. จัดสรรงบประมาณแต่ละส่วนตลาดได้เหมาะสม 



 
     

                       
 

ตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาด 

ภูมิศาสตร์ 
Geographic 

ประชากรศาสตร์ 

Demographic  

จิตนิสัย 
Psychographic 

พฤตกิรรม 
ตอบสนองจากการ
ซ้ือ Response 

Behavior 



 
     

                       
 

ตารางแสดงตัวแปรที่ใช้แบ่งตลาดสินค้าอุปโภคบริโภค 
 (Segmenting Consumer Market) 

ท่ี ตวัแปร รายละเอียด 

1. เชิงภมิูศาสตร ์(Geographic Variable) 

ขนาดชุมชน 

ความหนาแน่นของประชากร 

ภมิูประเทศ 

ภมิูอากาศ 

 

ภาคกลาง ภาคเหนือ ภาคใต้ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

จงัหวดั อ าเภอ ต าบล หมู่บ้าน ฯลฯ 

ใจกลางเมือง ชานเมือง ชนบท ห่างไกลความเจริญ 

อากาศร้อน อากาศหนาว  



 
     

                       
 

ท่ี ตวัแปร รายละเอียด 

2 เชิงประชากรศาสตร ์ 

(Demographic Variable) 

อาย ุ

เพศ 

วฏัจกัรชีวิตครอบครวั 

รายได้ 

อาชีพ 

ศาสนา 
การศึกษา 
เช้ือชาติ 

สญัชาติ 

สถานภาพทางสงัคม 

(Social Class) 

 

 

แบง่กลุ่มอาย ุเช่น ต า่กว่า 5 ปี  5-10 ปี 11-15 ปี  
ชาย  หญิง 
ไม่เกิน 4 คน  4-6 คน 7-10 คน 

ต า่กว่า 5,000 บาท 5,000-7,000 บาท 7,000 บาทขึน้ไป 

นักศึกษา ค้าขาย รบัจ้าง แพทย ์วิศวกร ฯลฯ 

พทุธ มสุลิม คริสตไ์ทย  
ประถม มธัยม ปวส. ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

ไทย จีน อเมริกนั 

ไทย จีน อเมริกนั 

ชนชัน้กลาง ชนชัน้สงู ชนชัน้ผูใ้ช้แรงงาน 



 
     

                       
 

ท่ี ตวัแปร รายละเอียด 
3 ลกัษณะจิตนิสยั (Psychographic) 

แบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) 
บุคลิกภาพ (Personality) 

 

ความเป็นอยู่ง่ายๆ เจ้าระเบียบ สนัโดษ ชอบ 

ความหรหูรา 
ก้าวร้าว ทะเยอทะยาน ผู้น า ผู้ตาม รกัสงบ เข้มแขง็ อ่อนแอ 

4 ลกัษณะพฤติกรรมสนองตอบจากการ
ซ้ือ (Response Behavior) 
ลกัษณะการซ้ือ 

พิจารณาผลประโยชน์ใช้สอย 

สถานะผู้ใช้ 

อตัราการใช้ 

ความภกัดีกบัตราสินค้า 
ความพร้อมในการซ้ือ 

ทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์

ปฏิกิริยาต่อปัจจยัการตลาด 

 

 

ซ้ือประจ า ซ้ือเป็นครัง้คราว ซ้ือเฉพาะโอกาสพิเศษ 

คณุภาพ การใช้งาน บริการ ความประหยดั ความสะดวก 

ไม่เคยใช้ เคยใช้มาก่อน ใช้ครัง้แรก ใช้เป็นประจ า 
ผู้ใช้น้อย ผู้ใช้ปานกลาง ผู้ใช้มาก 

ไม่ ปานกลาง มาก แน่นแคว้น ชอบเปล่ียนตรา 
ไม่มีความต้องการ ไม่รูจ้กัสินค้า รู้จกัแต่ไม่สนใน ตัง้ใจจะซ้ือ 

กระตือรือร้น ยอมรบั ไม่สนใจ ปฏิเสธ ไม่เหน็ความแตกต่าง 
คณุภาพ ราคา การโฆษณา ลด แลก แจก แถม ชิงโชค การบริการ  



 
     

                       
 

การแบ่งส่วนตลาดธุรกจิ 

      ตลาดธรุกิจ ประกอบด้วยผู้ซือ้ท่ีมีทัง้ผู้ผลติ ผู้จ าหน่ายตอ่ 
และหน่วยงานของรัฐ ซึง่มีลกัษณะการด าเนินงานแตกตา่งกนั 
วิธีการในการจดัซือ้แตกตา่งกนั เกณฑ์ท่ีใช้ในการแบง่สว่น
ตลาดส าหรับตลาดธรุกิจ จงึมีได้หลายลกัษณะดงัตอ่ไปนี ้



 
     

                       
 

เกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดธุรกจิ 

• กลุ่มประเภท, กลุ่มขนาด, กลุ่มสถานที่ 1.ลักษณะธุรกิจ 

• ใช้แรงงานหรือเคร่ืองจักร, การน าผลิตภณัฑ์ไปใช้, 
อัตราการใช้, ขนาดหรือปริมาณการใช้ 2.การปฏบิัติงาน 

• โครงสร้างการจัดซือ้, ขนาดการส่ังซือ้, ความสัมพนัธ์
กับผู้ซือ้, นโยบายการซือ้, เกณฑ์การตัดสินใจซือ้ 3.วิธีการจัดซือ้ 



 
     

                       
 

การก าหนดตลาดเป้าหมาย  
(Market Targeting)  

      การก าหนดตลาดเป้าหมาย หมายถึง การน าผลจากการ
แบ่งส่วนตลาด Segmentation หรือการแบ่งกลุ่มลูกค้า
ออกเป็นกลุ่ มย่อยๆ แล้ว มาเลือกกลุ่ มลูกค้าที่มีความ
น่าสนใจที่สุด และธุรกิจคัดเลือกกลุ่มดังกล่าวมาเป็นกลุ่ม
ลูกค้าหลัก  โดยมุ่งท าการตลาดกับกลุ่มน้ัน  เป็นกลุ่มแรก
ซ่ึงจะเป็นกลุ่มทีค่าดว่าจะท าก าไรสูงสุดให้กบัธุรกจิได้  



 
     

                       
 

การก าหนดตลาดเป้าหมาย  
Targeting Marketing 

หลกัในการพจิารณาตลาดเป้าหมาย 
1. ตลาดมีขนาดใหญ่และมีการเติบโตของตลาด 
2. โครงสร้างของตลาด จ านวนคู่แข่งขนั อ านาจซ้ือของผู้  
    ซ้ือ การผูกขาด 
3. ทรัพยากรและวตัถุประสงค์ของบริษทั มีเพยีงพอและ 
    ปรับปรุงได้ 



 
     

                       
 

กลยุทธ์การเลือกใช้วธีิการแบ่งส่วนตลาด 
1. การตลาดที่ไม่มีความแตกต่าง 
    (Undifferentiated marketing)  
2. การตลาดที่มีความแตกต่าง  
    (Difference Marketing) 
 3. การตลาดทีมุ่่งเน้นส่วนแบ่งทางการตลาดใดตลาด    
     หน่ึง (Concentrated Marketing)  
     “Niche  Marketing” 



 
     

                       
 

การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

Product positioning คือ การสร้างจุดเด่นเฉพาะที่เข้า
ไปครองใจกลุ่มผู้ซ้ือ ให้เกดิการยอมรับและจดจ าและ
เลือกผลติภัณฑ์เราเสมอ  



 
     

                       
 

ขั้นตอนในการก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์  
(Steps in positioning strategy) 

         ปริศนา มีจินดา (2550, หน้า 66 – 71) ระบุขั้นตอนในการก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์ เป็น
กระบวนการทีป่ระกอบไปด้วยขั้นตอนต่างๆ  
 
 ขั้นที่ 1 การระบุถึงข้อได้เปรียบทางการแข่งขนั 
 ขั้นที ่2 การเลือกข้อได้เปรียบทางการแข่งขันที่เหมาะสม  
 ขั้นที ่3 การเลือกกลยุทธ์การก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์โดยรวม 
 ขั้นที่ 4 การออกแบบลกัษณะที่จะส่ือสารต าแหน่งผลติภัณฑ์ให้เกดิ    
                          ประสิทธิผลสูงสุด  
 ขั้นที่ 5 การส่ือสารและการส่งมอบต าแหน่งผลติภัณฑ์ที่เลือกสรร 



 
     

                       
 

ตัวอย่างการเขียนแผนผงัต าแหน่งผลติภัณฑ์ 
 (Product positioning map) 

ก าหนดแกนคุณสมบัตเิด่นสินค้า 2 ประการ ให้สินค้า เนสเล่โยเกิต 
1.ไขมันสูง 

1.ไขมันต ่า 



 
     

                       
 1.ไขมันสูง 

ไขมันต ่า 

2.รสชาตอิร่อย 2. รสชาตไิม่อร่อย 

ก าหนดคุณสมบัตเิด่นประการที่ 2  



 
     

                       
 

ก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์ที่เด่นชัดให้เห็นใน 
Positioning Map 

1.ไขมันสูง 

ไขมันต ่า 

2.รสชาตอิร่อย 2. รสชาตไิม่อร่อย 

เนสเล่ โยเกติ 



 
     

                       
 

หลกัของการก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์ 
1.เลือก
หลาย

ต าแหน่ง
ก่อน

ตัดสินใจ 
2. ต าแหน่ง
ต้องมัน่คง 
คลาสสิก 

3. กรณซี ้า
กบัคู่แข่งๆ
ต้องไม่
มัน่คง 

4. ต้องสู้กบั
คู่แข่งขนัได้ 

5. ไม่ควรให้ศิลปะ
ในการโฆษณาบด

บงัต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ์  



 
     

                       
 

กจิกรรรมในช้ันเรียนวเิคราะห์ STP “ร้านคอมพวิเตอร์” 

1.  นศ.ใช้เกณฑ์อะไรในการแบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่ม 1-2
เกณฑ์ (Segmentation) 

2.  ลูกค้าเป้าหมายหลกัคือใคร ลูกค้าเป้าหมายรองคือใคร 

 (Target) 

3.    วาดแผนทีต่ าแหน่งผลติภณัฑ์ให้เห็นคุณสมบัตเิด่น 2 
ประการ และวางต าแหน่งให้เห็นชัดเจน (Positioning) 



 
     

                       
 Thank you for your attention 


