
หน่วยที่ 7
การก าหนดกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย



ความส าคญัของการแบ่งส่วนการตลาด

•  ช่วยใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ไดต้รงกลุ่ม
•  ส่ือสารทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
•  เพิ่มโอกาสในการแข่งขนัและยอดขาย



ความหมายของการแบ่งส่วนการตลาด

•  การแบ่งกลุ่มลูกค้าออกเป็นกลุ่มย่อยทีม่ีลกัษณะคล้ายกนั
• เพ่ือให้สามารถพฒันาแผนการตลาดเฉพาะกลุ่มได้



วตัถุประสงค์ของการแบ่งส่วนการตลาด

• เพ่ือเข้าใจความต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่ม
• เพ่ือพฒันาผลติภัณฑ์/บริการให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย
• เพ่ือใช้ทรัพยากรทางการตลาดอย่างมปีระสิทธิภาพ



เกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด 
(Segmentation Bases)

1. ประชากรศาสตร ์(Demographic)
• อายุ, เพศ, รายได,้ การศึกษา, อาชีพ
2. ภมูิศาสตร ์(Geographic)
• ประเทศ, ภมิูภาค, เมือง, สภาพภมิูอากาศ
3. จติวิทยา (Psychographic)
• ไลฟ์สไตล,์ ค่านิยม, บุคลิกภาพ
4. พฤตกิรรม (Behavioral)
• ความถีใ่นการซือ้, ความภกัดตี่อแบรนด,์ ประโยชนท์ีต่อ้งการ



คุณสมบัตขิองการแบ่งตลาดทีด่ี

• วดัผลได้ (Measurable)
• เข้าถึงได้ (Accessible)
• มขีนาดเหมาะสม (Substantial)
• สามารถท าการตลาดได้ (Actionable)
• แตกต่างชัดเจน (Differentiable)



ความหมายของการเลือกตลาดเป้าหมาย

•Market Targeting คอื การคัดเลือก
กลุ่มลูกค้าย่อยทีม่ศัีกยภาพและเหมาะสม
ทีสุ่ดส าหรับผลิตภณัฑห์รือบริการของเรา

 เป้าหมายคอื: ท าการตลาดเฉพาะกลุ่ม
เพือ่ใหเ้กดิประสิทธิภาพสูงสุด



ขั้นตอนก่อนการเลือกตลาดเป้าหมาย

• วเิคราะห์ตลาด: แบ่งส่วนตลาด (Segmentation)
• ประเมินศักยภาพ: ขนาด, การเติบโต, ความสามารถในการแข่งขนั
• เลือกตลาดเป้าหมาย (Targeting)
• ก าหนดต าแหน่งแบรนด์ (Positioning)



กลุ่มลูกค้าเป้าหมายคืออะไร

•  ความหมาย: กลุ่มลูกค้าทีม่คุีณสมบัตเิฉพาะทีธุ่รกจิต้องการเข้าถึง
• ตัวอย่าง: ลูกค้าทีม่อีายุ 25-35 ปี, อาศัยในเมือง, สนใจสินค้าแฟช่ัน



ความส าคญัของการก าหนด
กลุ่มเป้าหมาย

• ช่วยให้ส่ือสารทางการตลาดตรงจุด
• เพิม่ประสิทธิภาพในการใช้ทรัพยากร
• สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั



ตัวอย่างจริง
•  ธุรกจิ: ร้านกาแฟสไตล์มินิมอล
• กลุ่มเป้าหมาย: วยัท างาน 23-35 ปี, อาศัยในเมือง, 
นิยมถ่ายรูป, ใช้โซเชียลมีเดีย



เคร่ืองมือช่วยวเิคราะห์ลูกค้า
• แบบสอบถามออนไลน์
• ข้อมูลจาก Social Media

• Google Analytics

• CRM (Customer Relationship 
   Management)



ความหมายของการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์

•การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์คอื การก าหนดจุดยนื
ของแบรนด/์สินค้าในใจของลูกค้าเป้าหมาย

 จุดประสงค:์ เพือ่ใหลู้กค้ามองเหน็ความ
แตกต่างและจดจ าแบรนดข์องเราได้ชัดเจน



ท าไมต้องวางต าแหน่งสินค้า

•สร้างความแตกตา่งจากคู่แข่ง
•เพิม่การจดจ าแบรนด์
•ท าใหก้ลุ่มเป้าหมายเข้าใจ “คุณค่า” ทีไ่ด้รับ
•สื่อสารการตลาดตรงจุดและชัดเจนยิง่ขึน้



องค์ประกอบของการวางต าแหน่ง 
(Positioning Elements)

• กลุ่มเป้าหมาย (Target Audience)
• ความต้องการของลูกค้า (Customer Needs)
• คุณค่าหลกัทีเ่สนอ (Value Proposition)
• จุดเด่น/จุดแตกต่าง (Differentiation)
• เหตุผลสนับสนุน (Reason to Believe)



ตัวอย่าง Positioning Statement

ตัวอย่าง: Starbucks

• "ส าหรับคนท างานทีต่้องการบรรยากาศทีผ่่อน
คลายและกาแฟคุณภาพสูง, Starbucks คือร้าน
กาแฟพรีเมยีมทีม่อบประสบการณแ์ละพืน้ที่
พักผ่อน เพราะเราใหค้วามส าคัญกับคุณภาพและ
การบริการระดับโลก"
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