
การแบ่งส่วนตลาด 
การเลือกหน่วยตลาดเป้าหมาย

และการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์

สาระการเรียนรู้

(Marketing Segmentation, Market Targeting and Market Positioning)
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(Target Market Decision)

3
การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์
(Market Positioning)

4
กลยทุธ์การตลาดในการแข่งขนั 
(Competitive Marketing Strategies)



หมายถึง การแบ่งกลุ่มลูกคา้หรือตลาดของผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึงท่ีมี
ความแตกต่างกนัออกเป็นส่วนยอ่ย ๆ หรือเป็นการจดักลุ่มลูกคา้ท่ีมีลกัษณะ
และความต้องการคล้ายคลึงกันให้อยู่รวมกันเป็นกลุ่มย่อย ๆ โดยมี
หลกัเกณฑก์ารแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค ดงัน้ี

Market Segmentationการแบ่งส่วนตลาด 

(Geographic Segmentation)

การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัภูมิศาสตร์ 1

1 ภูมิภาค

ทวีปเอเชีย ทวีปยโุรปเช่น

2 ภูมิอากาศ 

เขตร้อน เขตหนาว เขตอบอุ่นเช่น

3 ขนาดของเมือง

พ้ืนท่ีต ่ากวา่ 25,000 ตารางกิโลเมตรเช่น

4 ความหนาแน่น 

จ านวนประชากรต ่ากวา่ 10,000 คนเช่น



Market Segmentationการแบ่งส่วนตลาด 

(Demographic Segmentation)

การแบ่งส่วนตลาด
ตามหลกัประชากรศาสตร์ 

2

เ ป็นการแบ่งตลาดตามปัจจัยทางประชากรหรือ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัเพศ อายุ การศึกษาอาชีพ รายได ้
ศ า ส น า  ซ่ึ ง ตั ว แ ป ร ด้ า น ป ร ะ ช า ก ร
จ ะ มี ค ว า ม สั ม พั น ธ์ กั บ อั ต ร า ก า ร
ใช้ผลิตภณัฑ์ จึงเป็นท่ีนิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วน
ตลาดมากท่ีสุด เน่ืองจากสามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคได้
ชดัเจน 

(Psychographic Segmentation)

การแบ่งส่วนตลาด
ตามหลกัจิตวิทยา

3

เป็นการแบ่งตลาดตามวิถีการด ารงชีวิตของบุคคล ตัวแปรท่ี
น ามาใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดมีดงัน้ี

ชั้นของสงัคม (Social Class)

รูปแบบการด ารงชีวิต (Life Style)

บุคลิกภาพ (Personality)



Market Segmentationการแบ่งส่วนตลาด 

(Behavior Segmentation)

การแบ่งส่วนตลาด
ตามหลกัพฤติกรรมศาสตร์ 

4

เป็นการแบ่งตลาดตามการกระท าหรืออาการของผูบ้ริโภค 
ท่ีแสดงออกทางความคิดความรู้สึกท่ีมีต่อการซ้ือหรือต่อ
ผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาจากความรู้  ทัศนคติ การใช้
ผลิตภัณฑ์ ตัวแปรท่ีน ามาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดมีดงัน้ี

อตัราการใช ้(Usage Rate)

โอกาสในการซ้ือ (Purchase Occasion)

ผลประโยชน์ท่ีตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์(Benefit Desired)

สถานภาพของผูใ้ช ้(User Status)

ทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์(Attitude)

องคป์ระกอบของการตลาด 
(Marketing Factors)
ภาวะความพร้อม 
(Stages of Readiness)



หมายถงึ การประเมนิและเลอืกตลาดในสว่นใดสว่นหนึ่ ง
หรอืมากกวา่ หรอืทัง้หมด 

การเลอืก
ตลาดเป้าหมาย 

Target Market Decisionการเลอืกตลาดเป้าหมาย 

หมายถึง กลุ่มผู้บรโิภคหรอืส่วนตลาดที่นักการตลาด
สนใจและเลอืกทีจ่ะเขา้ไปด าเนินกจิกรรมทางการตลาด 
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคกลุม่นัน้  

ตลาดเป้าหมาย 



Target Market Decisionการเลอืกตลาดเป้าหมาย 

(Evaluating the Market Segment)

การประเมนิสว่นตลาด 1

ขนาดของสว่นตลาด
และอตัราการขยายตวั 

1.1

1 จ านวนคูแ่ขง่ขนั

โครงสรา้งความน่าสนใจของสว่น
ตลาด 

1.2

2 ผลติภณัฑอ์ื่นทีส่ามารถใชท้ดแทนกนั
ได้

3 อ านาจต่อรองของผูซ้ือ้

4 อ านาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการ
ผลติ

วตัถุประสงคแ์ละทรพัยากรของ
บรษิทั 

1.3



Target Market Decisionการเลอืกตลาดเป้าหมาย 

(Selecting the Market Segment)

การเลอืกสว่นตลาด 2

การตลาดแบบไมแ่ตกต่าง หรอืการตลาดที่
เหมอืนกนั 

2.1

สามารถชว่ยประหยดัตน้ทุนการด าเนินงานเนื่องจาก
ใชห้ลกัการผลติสนิคา้รปูแบบเดยีวกนัในปรมิาณมาก 
ท าใหล้ดตน้ทุนการผลติ ลดค่าโฆษณา และค่าใชจ้่าย
ในการวางแผนการตลาด 

กลยทุธ์

4 P's 
ตลาดเดยีวเทา่นัน้

การตลาดแบบแตกต่าง
หรอืการตลาดมุง่ต่างสว่น 

2.2

การเลอืกตลาดแบบแตกต่างนี้ จะสามารถสร้างความพงึพอใจ
และสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มาก ส่งผลให้ธุรกิจ
สามารถสร้างยอดขายได้มากในทุก   ส่วนของตลาด แต่
ขณะเดยีวกนักม็ขีอ้จ ากดัดา้นตน้ทุนคา่ใชจ้า่ยสงู

4 P's ชดุที ่1 ตลาดที ่1

กลยทุธ์

4 P's ชดุที ่2 ตลาดที ่2

4 P's ชดุที ่3 ตลาดที ่3



Target Market Decisionการเลอืกตลาดเป้าหมาย 

(Selecting the Market Segment)

การเลอืกสว่นตลาด 2

การตลาดแบบมุง่ตลาดสว่นเดยีวหรอืการตลาดมุง่
เฉพาะสว่น 

2.3

เป็นกรณีทีธุ่รกจิมองเหน็ถงึสภาพความแตกต่างของ
ตลาด หลงัจากทีไ่ดท้ าการประเมนิสว่นตลาดแล้วแต่
ธุรกจิมจีุดประสงคท์ีจ่ะเลอืกสว่นตลาดเพยีงสว่นเดยีว
ด้วยเหตุผลที่ต้องการมสี่วนครองตลาดสูงในตลาด
ขนาดเล็ก ซึ่งสามารถสร้างความเข้มแขง็ในตลาด
สว่นนัน้ได้

4 P's ตลาดที ่1

กลยทุธ์

เลอืกตลาดเดยีว
ตลาดที ่2

ตลาดที ่3

ตลาดรวม



เป็นการจัดผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่าง ชัดเจน และตรงกับความ
ต้องการ โดยเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์ของบริษัทกับผลิตภัณฑ์ของคู่
แขง่ขนั ใหอ้ยู่ในจติใจของผูบ้รโิภค ซึ่งพจิารณาไดจ้ากคุณลกัษณะต่าง 
  ดงันี้

Market Positioningการก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์

(Product Differentiation)

ความแตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์1

1 รปูแบบ

2 คุณสมบตัิ

3 ความคงทน

4 ราคา

5 ความน่าเชือ่ถอื

6 คุณภาพ



Market Positioningการก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์

(Service Differentiation)

ความแตกต่างดา้นบรกิาร 2

1 ความรวดเรว็

2 การรบัประกนั

3 การบรกิารตดิตัง้

4 การบรกิารจดัสง่สนิคา้

5 ก า ร ฝึ ก อ บ ร ม ห รื อ ใ ห้
ค าปรกึษาแกล่กูคา้

6 บรกิารบ ารุงรกัษาและซ่อม
แชม

(Personnel Differentiation)

ความแตกต่างดา้นบุคคล 3

1 ความรูค้วามสามารถของบุคลากร

2 ประสบการณ์และความช านาญ

3 ความน่าเชือ่ถอื

4 ความซื่อสตัยส์ามารถไวว้างใจได้

5 การดแูลเอาใจใสล่กูคา้

6 การตดิต่อสือ่สารกบัลกูคา้



Market Positioningการก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ ์

(Image Differentiation)

ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ 4

1 สญัลกัษณ์

2 สือ่

3 บรรยากาศ

4 การจดัเหตุการณ์พเิศษ

5 ทีม่าของผลติภณัฑ์



Competitive Marketing Strategiesกลยทุธก์ารตลาดในการแขง่ขนั 

(Market Leader Strategies)

กลยุทธก์ารแขง่ขนัทางการตลาด
ของผูน้ า 

1 วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ ท า ง ก า ร ต ล า ด ข อ ง ผู้ น า ก็ คื อ 
เพือ่รกัษาความเป็นผูน้ าโดยกลยทุธท์ีผู่น้ าใชม้ดีงันี้ 

การขยายตลาดรวม 
(Expanding the Total Market)

1.1

เป็นลกัษณะการขยายตลาดโดยการดงึดูดผู้ใช้ใหม ่
(New Users) ใหใ้ชผ้ลติภณัฑข์องบรษิทั หรอืการ
คน้หาและส่งเสรมิการใชใ้หม่ (New Uses) หรอื
อาจจะใชว้ธิกีารใหผู้บ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายมอีตัราการ
ใชเ้พิม่ขึน้ (More Usage) 

การป้องกนัโดยตัง้ป้อมรบั 
การขยายสายผลติภณัฑ์

การป้องกนัสว่นครองตลาด 
(Protecting Market Share)

1.2

การป้องกนัดา้นขา้ง 
เป็นวธิทีีผู่น้ าตอ้งขจดัจุดอ่อน
ในดา้นตา่ง   ออก
การป้องกนัดา้นหน้า 
เป็นวธิกีารวางแผนไวล้ว่งหน้า



Competitive Marketing Strategiesกลยทุธก์ารตลาดในการแขง่ขนั 

(Market Leader Strategies)

กลยุทธก์ารแขง่ขนัทางการตลาด
ของผูน้ า 

1

การขยายสว่นครองตลาด 
(Expanding Market Share)

1.3

ผูน้ าทางการตลาดจะไม่หยุดอยู่ในอตัราส่วนครอง
ตลาดที่คงที่ แต่จะต้องพยายามขยายส่วนครอง
ตลาดใหเ้พิม่ขึน้

การป้องกนัโดยการตอบโต ้
ใชก้ลยทุธห์รอืเครือ่งมอืทางการตลาดต่อสู้
กบัคูแ่ขง่

การป้องกนัสว่นครองตลาด 
(Protecting Market Share)

1.2

การป้องกนัแบบเคลือ่นที ่
เสนอผลติภณัฑห์รอืเปิดธุรกจิใหม่

การป้องกนัแบบถอยมเีชงิ 
ตดัสนิคา้บางชนดิออกไป ซึง่มยีอดขายต ่า เมือ่
มคีูแ่ขง่เขา้มา
ในตลาด



Competitive Marketing Strategiesกลยทุธก์ารตลาดในการแขง่ขนั 

(Market Challenger Strategies)

กลยุทธก์ารแขง่ขนัทางการตลาด
ของผูท้า้ชงิ 

2

การโจมตโีดยตรง 
(Frontal Attack) 

2.1

เป็นกลยทุธข์องธุรกจิทีน่ าผลติภณัฑเ์ขา้สูต่ลาดโดยเป็นรองผูน้ า และ
ต้องการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้มากขึ้น โดยใช้กลยุทธ์
ดงัต่อไปนี้

เป็นกลยุทธ์ของธุรกิจที่น าผลิตภัณฑ์เข้าสู่
ตลาดโดยเป็นรองผูน้ า และต้องการเพิม่ส่วน
แบ่งทางการตลาดให้มากขึ้น โดยใช้กลยุทธ์
ดงัต่อไปนี้

การโจมตทีางออ้ม (Flanking 
Attack) 

2.2

เป็นการใชจุ้ดเด่นหรอืจุดแขง็ที่มีอยู่น าไป
แขง่ขนัหรอืโจมตจีุดอ่อนของผูน้ า 

การโจมตโีอบลอ้ม (Encirclement 
Attack) 

2.3

เป็นการใชค้วามหลากหลายของผลติภณัฑ์
โดยเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีหลายคุณภาพ
หลายเกรดและหลายราคา เพื่อเขา้สูต่ลาด
เป้าหมาย



Competitive Marketing Strategiesกลยทุธก์ารตลาดในการแขง่ขนั 

(Market Follower Strategies)

กลยุทธก์ารแขง่ขนัทางการตลาดของผู้
ตาม 

3

การตามอยา่งใกลช้ดิ3.1

เป็นกลยุทธข์องผูต้ามต้องพยายามเพิม่สว่นแบ่งตลาดและรักษาสว่น
ครองตลาดนัน้ไว ้โดยใชก้ลยทุธด์งัต่อไปนี้

เป็นการใชส้่วนประสมทางการตลาดที่
ใกลเ้คยีงกบัคูแ่ขง่ทัง้ผูน้ าและผูท้า้ชงิ

การตามอยา่งหา่ง 3.2

เป็นการเขา้สู่ตลาดโดยตามผู้น าและผู้ท้า
ชงิทัง้ดา้นการตลาด ผลติภณัฑ ์ระดบัราคา 
และการจดัจ าหน่าย แต่ขณะเดยีวกนัก็ยงั
รกัษาความแตกต่างไว้

การเลอืกตาม 3.3

เป็นการเขา้สู่ตลาดโดยผูต้ามจะเลอืกตาม
ผูน้ าทีเ่ป็นธุรกจิทีต่นเองมคีวามช านาญ 



Competitive Marketing Strategiesกลยทุธก์ารตลาดในการแขง่ขนั 

(Market Nicher Strategies)

กลยุทธก์ารแขง่ขนัทางการตลาดของผู้
เจาะตลาด

4

เป็นกลยุทธ์ของธุรกจิรายย่อย ที่ไม่ต้องการเผชญิการแขง่ขนักบั
ธุรกจิขนาดใหญ่แต่จะใชค้วามพยายามคน้หาตลาดเลก็   แล้วใช้
ความช านาญเฉพาะดา้น เพื่อเขา้ถอืครองส่วนตลาดโดยเลอืกใช้
กลยทุธใ์หเ้หมาะสมกบัสถานการณ์และการวางต าแหน่งผลติภณัฑ์
ทีเ่หมาะสม
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