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         วัตถปุระสงค  เพื่อศึกษาการแบงสวนตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรไทย  และทางเลือกตลาดเปาหมาย  

เปนการวิจัยแบบสืบเสาะ  (Exploratory  Research)  ศึกษาจากกลุมตัวอยาง  จํานวน  200 ตัวอยาง ของ

ประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการสุมตวัอยางแบบ  Non-Proability  Sampling  วิธี  

Purposive  Sampling  แบบ Accidental  Selection  จากผูบริโภค เขตนนทบุรี ปทมุธาน ี และสยามสแควร  

กรุงเทพมหานคร  วิเคราะหสวนแบงตลาดโดยสถิติ  Hierachical  Cluster  Analysis  ผลการศึกษาพบวาตลาด

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  แบงสวนตลาดและมีทางเลือกตลาดเปาหมายได  9 สวนตลาดตามคุณภาพ

ตลาดและขนาดตลาด  

                                                                  Abstract 
The purpose of this research is to study the market segmentation of Bangkok and 

Surrounding Market and their target groups of Thai herbal products.  The exploratory research was 

sampled from 200 consumers in Bangkok (Siam-Square) and Surrounding areas (Nontaburi and 

Patumthanee). Three sampling methods consisting of non-probability sampling, purposive sampling 

and accidental sampling was used in this study. The collected data were analyzed by Hierachical 

Cluster Analysis. The results were found that the segmentations and target markets of the herbal 

products  could be categorized to be nine groups depending on the market quality and market 

size. 

 

 
 Key Word             Market  Segmentation , Market  Targeting  of  Thai  herbal Products, 

e-mail address          sasiwemon.s@ psu.ac.th 

 

………………………………………………………… 
ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร 

Department of Business Administration, Faculty of Management Sciences, Prince of Songkla University. 

 

 

 

 



 
 

2

คํานํา 
         ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย  เปนสินคาสําคัญ  สินคาหนึ่ง  ในโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  ซึ่งเปน

การเพิ่มผลผลิตและสรางมูลคาเพิ่มใหแก  สินคาเกษตร  และพืชสมุนไพร  ปจจบุันไดรับการสงเสริมใหเปนพืช

เศรษฐกิจที่มีศักยภาพ  ประเทศไทยมีสมุนไพรที่มีคุณคาอยูมากมาย  คนไทยก็มีความสามารถในการแปรรูป

สมุนไพรใหมีมลูคาเพิ่ม  รวมท้ังมีผูประกอบการหลายรายที่ตองการขยายตลาดของตนออกไปยังตางประเทศ  

ผลิตภัณฑสมุนไพรสามารถพฒันาไดหลายรูปแบบ  ไดแก  1)  ผลิตภัณฑประเภทเครื่องสําอาง  โลชั่น  สบู  

ครีมบํารุง  2)  ผลิตภัณฑประเภทอาหารเสริมสุขภาพ  3)  ผลิตภัณฑประเภทยารักษาโรค  4)  ผลิตภัณฑ

ประเภทอาหาร  ผลิตภัณฑดังกลาวพัฒนาเปนสินคาหนึ่งตําบล  หนึ่งผลิตภัณฑที่มีศักยภาพและพัฒนาเปน

สินคาระหวางประเทศไดทั้งสิ้น 

  จากการประชมุ  NATURAL  PRODUCT  EXPO  WEST  คร้ังที่  21  วันที่  8-11  มีนาคม  2544  ณ  

เมือง  ANAHEIM  รัฐแคลิฟอเนียร  สหรัฐอเมริกา  เปนการประชมุวิชาการและการแสดงนิทรรศการเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ  มผูีเขารวมประชมุประมาณ  30,000  คน  จาก  60  ประเทศ  และมผูีเขาจัด

นิทรรศการผลิตภัณฑธรรมชาติ  คือ  สมุนไพรที่ใชเปนยาและเครื่องสําอาง  จากผูผลิต  25  ประเทศ  ไมนอย

กวา  2,400  บริษัท  รวมถึงบริษัทเอกชนจากประเทศไทย  11  บริษัท  และหนวยงานราชการไทย  3  แหง  คอื  

กรมสงเสริมการสงออก  กระทรวงพาณิชย  กรมวิทยาศาสตรการแพทย  และโรงพยาบาลอภยัภูเบศร  

กระทรวงสาธารณสุข  การประชุมทางวชิาการ การพบปะผูซือ้ผูขายทั่วโลกครั้งนี้ทําใหไดขอคิดวาคนไทยควรจะ

ใชประโยชนจากสมุนไพรใหมากที่สุด  โดยสิ่งที่ควรคํานึงถึงคือ  การพัฒนาผลิตภัณฑที่เปนที่ตองการของ

ตลาดโลก  โดยอิงกับกฎหมายอาหารเสริม  และเครื่องสําอางเปนหลัก  ตองผลิตสินคาที่มีคุณภาพ  ปลอดภัย  

ใชไดผลอยาง ปจจบุันกระแสการใชผลิตภัณฑสมุนไพรในตลาดโลกสูงมากขึ้นทุกป  คนไทยจึงควรพัฒนา

วัตถุดิบใหเปนผลิตภัณฑที่ดี  เปนที่ตองการของตลาดโลกใหได  อันเปนแนวทางในการพัฒนาประเทศอยาง

ยั่งยืน 

 ผลิตภัณฑสมุนไพรไทย  ยงัคงตองพัฒนาอีกมากทั้งดานการผลิตและการตลาด  พฒันาตลาดทั้งใน

ประเทศและตางประเทศ   

การศึกษาครั้งนี้มุงศึกษาตลาดในประเทศโดยศึกษาตลาดกรุงเทพมหานคร    และปรมิณฑล 

วัตถุประสงคของโครงการวิจัย 
            1. ศึกษาการแบงสวนตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรไทย ตลาดกรุงเทพมหานคร    และปริมณฑล 

2.ศึกษาทางเลือกตลาดเปาหมายผลิตภัณฑสมุนไพรไทยตลาดกรุงเทพมหานคร    และปริมณฑล 

ทฤษฎทีี่ใชในการวิจัย 
1  ทฤษฎีการแบงสวนตลาด  กระบวนการแบงสวนตลาด  และเกณฑในการแบงสวนตลาด 
        การแบงสวนตลาด  (Marketing  Segmentation)  หมายถงึ  การแบงสวนตลาดของผลิตภัณฑชนิดใด

ชนิดหนึ่งออกจากกันเปนตลาดยอย  (Submarket)  หรือสวนตลาด  (Market  Segment)  เพื่อท่ีจะเลือกตลาด

เปาหมายตอไป  และใชสวนประสมทางการตลาดเฉพาะอยาง  เพื่อใหนักการตลาดสามารถเขาถึงลูกคาที่

ตองการได 
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ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ  (2541 : 187)  กลาวถึง  กระบวนการแบงสวนตลาดวามีลําดับขั้นตอน

การแบงสวนตลาด  3  ขั้นตอนดังนี้ 

1.  ขั้นสํารวจ  (Survey Stage)  ผูวิจัยจะสํารวจกลุมเปาหมาย  เพือ่ทราบถึงการจูงใจและพฤติกรรม

ของผูบริโภค  โดยการจัดเตรียมแบบสอบถาม  ตัวอยางขอมูลที่เกี่ยวของกับผูบริโภค  มดีังนี้  1)  การใหคะแนน

คุณสมบัติตาง ๆ ของผลิตภัณฑและความสําคัญของแตละคุณสมบัตินั้น  2)  รูจักตราสินคาและการใหคะแนน

ตราสินคา  3)  รูปแบบการใชผลิตภัณฑ  4)  ทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ  5)  ลักษณะดานประชากรศาสตร  

ภูมิศาสตร  จิตวิทยา  และพฤติกรรมศาสตรของผูวิจัย 

 2.  ขั้นวิเคราะห  (Analysis Stage)  จากขอมูลที่ไดในขั้นสํารวจ  จะนํามาวิเคราะหในดานทัศนคติ  

ประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร  จิตวิทยา  และพฤติกรรมที่มีลักษณะเดนชัดเฉพาะที่คลายคลึงกัน  โดยแยก

ออกเปนกลุม ๆ ตามลักษณะทีเ่ดนชัดนั้น 

3.  ขั้นการกําหนดโครงราง  (Profiling Stage)  จากลักษณะเดนชัด  เฉพาะอยางของแตละกลุมในขั้น

ที่สอง  จะนํามากําหนดเปนโครงราง  (เกณฑ)  ในการแบงสวนตลาด  เชน  รถยนตอาจใชเกณฑ  รายได  

คานิยม  รูปแบบการดํารงชีวิตของผูใช  ลูกคาธนาคาร  อาจใชเกณฑรายได  และอาณาเขตทางภูมิศาสตร 

หลักเกณฑในการแบงสวนตลาดผูบริโภค  (Base for segmenting consumer Market)  จากการ

คนหาตัวแปรที่สําคัญ ๆ ตัวแปรที่จะไดถือหลักเกณฑในการแบงสวนตลาด  ตัวแปรที่สําคัญ  เชน  ลักษณะตัว

แปรทางภูมิศาสตร  ประชากรศาสตรของผูซื้อ  จิตวิทยา  และพฤติกรรมผูบริโภค  ซึ่งตัวแปรเหลานี้สามารถจัด

กลุมออกเปน  2  กลุม  คือ  1)  ลักษณะของผูบริโภค  (consumer characteristics)  2)  การตอบสนองของ

ผูบริโภค  (Consumer  response)  ดังรูปท่ี  1  และแบงออกเปน  4  เกณฑ  คือ  1)  ภมูศิาสตร  

(Geographic)  2)  ประชากรศาสตร  (Demographic)  3)  จิตวิทยา  (Psychographic)  และ  4)  พฤติกรรม

ศาสตร  (Behavioristic)   

   

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่  1  การแบงสวนตลาดตามลักษณะการบริโภคและการตอบสนองของผูบริโภค  (ศิริวรรณ,  2541 : 188) 
2  ทฤษฎีการกําหนดตลาดเปาหมาย  การเลือกตลาดเปาหมาย  (Market Targeting) 

ส่ิงที่นักการตลาดตองทําหลังจากไดแบงสวนตลาดแลวคือการเลือกตลาดเปาหมาย  ศิริวรรณ  และ

คณะ  (2541 : 195)  ไดพูดถึงการกําหนดตลาดเปาหมายวา  ม ี 2  ขั้นตอน  คอื  1)  การประเมินสวนตลาดจะ

ศึกษาขนาดและความเจริญเติบโตของสวนตลาด  ความสามารถจูงใจสวนตลาด  วัตถุประสงค  และทรัพยากร

ของบริษัท  2)  การเลือกสวนตลาด  มีวิธีเลือกคือ  การเลือกตลาดที่ไมแตกตางหรือตลาดที่เหมือนกัน 

ลักษณะของผูบริโภค 
(Consumer characteristics) 

การตอบสนองของผูบริโภ(Consumer   
response) หรือพฤติกรรม (Behavior) 

ภูมิศาสตร 
(Geographic) 

ประชากรศาสตร 
(Demographic) 

จิตวิทยา 
(Psychographic) 

การแสวงหาผลประโยชน 

(Demographic) 
โอกาสซื้อ 
(Occasion) 

อัตราการใช 
(Usage rate) 

ทัศนคติ 
(Attitude) 
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(Undifferentiated  marketing)  เพื่อเสนอผลิตภัณฑหนึ่งรูปแบบ  การเลือกตลาดมุงตางสวน  (Differentiated  

marketing)  ในกรณีที่เลือกสวนแบงตลาดมากกวา  1  สวน  และการตลาดมุงเฉพาะสวน  (Concentrated  

marketing)  เปนการเลือกสวนตลาดเพียงสวนเดียว และไดกลาวถึงปจจัยที่ตองพิจารณาในการเลือกกลยุทธ

เปาหมายทางการตลาด  ไดแก  1)  ทรัพยากรของบริษัท  2)  ความคลายคลึงกันของผลิตภัณฑ  3)  วงจรชีวิต

ผลิตภัณฑ  คือ  ถาตลาดอยูในชวงแนะนําใหนําเสนอเพียง  1-2  ชนิด  ชวงเติบโตใชกลยุทธการตลาดที่

เหมือนกันและชวงเติบโตเต็มที่ควรใชวิธีการตลาดที่ตางกัน กรอบแนวคิดของโครงการวิจยั 
กรอบแนวคดิการวิจัย 
1  การแบงสวนตลาด 

ตัวแปรทีใ่ชเปนเกณฑ 
ในการแบงสวนตลาด 

1)  ตัวแปรดานภูมิศาสตร  
1.1 ภูมิภาค 

2)  ตัวแปรดาน
ประชากรศาสตร 
     2.1     อายุ  

     2.2     เพศ  

     2.3     ขนาดครอบครัว  

2.4    วัฏจักรชวีิตครอบครัว  

2.5     อาชีพ  

2.6     การศึกษา  

2.7     ศาสนา   

2.8     รายได 
3) ตัวแปรดานจิตวิทยา  
     3.1     ชั้นของสังคม 

     3.2     คานยิมและรูปแบบ

การดําเนินชีวิต       
4) ตัวแปรดานพฤติกรรม
ศาสตร 
     4.1     โอกาสในการซื้อ  

     4.2     การแสวงหา

ผลประโยชน  

     4.3     สถานะของผูซื้อ  

     4.4     อตัราการใช 

     4.5     สถานะความ

ซื่อสัตย  
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การแบงสวนตลาดของผลิตภัณฑสมุนไพรไทย 

                                   (Segmentation) 

 

                           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.การหาตลาดเปาหมาย   (เมื่อไดตลาดที่แบงเปนสวน ๆ แลว) 
   ตัวแปรที่นํามาวิเคราะห  ไดแก 

 -   ขนาดตลาด                  วเิคราะหจากพฤติกรรมผูบริโภคที่ไดจากการศึกษาตามแนว 

-                       -   คุณภาพตลาด                คิดการแบงสวนตลาดแบบ Strategically Equivalent    

                                                                                 Segmentation ของ Kale  และ Sudharshan(1987) 

                                                                             เนนการประยุกตกับกรณีศึกษาตลาดสมุนไพรไทย 

ระเบียบวธิวีจิัย 
      เปนการวิจยัแบบสืบเสาะ  (Exploratory  Research)  ศกึษาจากกลุมตัวอยาง  จาํนวน  200 ตัวอยาง 

ของประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการสุมตัวอยางแบบ  Non-Proability  Sampling  วิธ ี 

Purposive  Sampling  สุมแบบบังเอิญพบ  (Accidental  Selection)  จากผูบริโภค เขตนนทบุรี ปทุมธานี  และ

สยามสแควร  กรุงเทพมหานคร  วิเคราะหสวนแบงตลาดโดยสถิติ  Cluster  Analysis  เทคนิค  Hierachical  

Cluster  Analysis  
ประชากร  และกลุมตัวอยาง 

ประชากร  ไดแก  ผูบริโภคผลิตภัณฑสมุนไพรไทยในประเทศไทย ตลาดกรุงเทพมหานคร    และ

ปริมณฑล กลุมตัวอยาง  จาํนวน  200  ตัวอยาง 

     4.6     ภาวะความพรอม

ของผูซื้อ 

     4.7     ทัศนคติตอ

ผลิตภัณฑ  
พฤติกรรม 

การใชของ 

ผูบริโภค 

ตลาดสวนที่ 

1 

ตลาดสวนที่ 

2 

ตลาดสวนที่ 

3 

ตลาดสวนที่ 

5 

ตลาดสวนที่ 

4 

• ในแตละสวนที่จัดกลุมออกมาไดนั้นคือ  ทางเลือก

ตลาดเปาหมาย  พรอมทั้งจะทราบพฤติกรรม

ผูบริโภคในแตละตลาด 

รูปที่  2  กรอบแนวคิดในการแบงสวนตลาด 
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 แนวคิดในการกําหนดขนาดของตัวอยางใชขอมูลในอดีตกําหนดโดยถาเปนประชากรในระดับทองถิ่น 

ขนาดตัวอยางที่นิยมใช  ถามจีํานวนกลุมยอยที่จะวิเคราะหมีบาง  แตไมมากใช  200-500 ตัวอยาง (กณุฑลี  

เวชสาร.  2540  :  169) 
 เครื่องมือการศึกษา   

ใชแบบสอบถามผูบริโภคโดยกอนเก็บขอมูลจะทดสอบแบบสอบถามกบัผูบริโภคในกรุงเทพฯ  และ

ปริมณฑล  จํานวน  20  ชุด  เพื่อพจิารณาขอบกพรองของแบบสอบถาม 
สถิติที่ใชในการวิจัย 
 1.ใช  Cluster Analysis  วิเคราะหสวนแบงตลาด  โดยใชเทคนิค  Hierachical  Cluster  Analysis    

             2.ใชสถิติอัตราสวน (%)  เพื่อศึกษาขนาดของตลาด และคุณภาพของตลาดในการวิเคราะหทางเลือก

ในการกําหนดตลาดเปาหมาย 

ผลการศึกษา 
ตลาดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  แบงสวนตลาดและมีทางเลือกตลาดเปาหมายได  9 สวน ดังนี้ 

           1.ตลาดเครือ่งสําอางและอาหารเสริมสําหรับวัยรุนและวัยทํางานที่พอใจผลิตภัณฑ  
สมุนไพร 

ผูบริโภคหญิงอายุต่ํากวา  19  ป  ถึง  25  ป  กลุมสังคมระดับกลางที่สําเร็จในอาชพี  และแรงงานมี

ทักษะ  ใชผลิตภัณฑสมุนไพรบาง    พอใจท่ีคุณภาพ  ปริมาณการใชนอยเมื่อเปรียบเทียบกับเพื่อน  สนใจยี่หอ

ปานกลาง  มีทศันคติเฉย ๆ   และพอใจมากตอผลิตภัณฑสมุนไพร  มีขนาดตลาด  64.9%   
2.  ตลาดเครือ่งสําอาง  อาหาร  อาหารเสริมสุขภาพ  และยารักษาโรค วัยทํางานที่ภูมิใจใน

สินคาไทย   
ผูบริโภคชายและหญิง  อาย ุ 26-40  ป  กลุมสังคมระดับกลางที่สําเร็จในอาชีพ  บริโภคผลิตภัณฑ

สมุนไพรบาง  ปริมาณเทากับเพื่อน ๆ  ซื้อเมือ่มีการจัดแสดงสินคา  พอใจผลิตภัณฑที่ความภูมใิจในสินคาไทย  

และคุณภาพ  สนใจยี่หอเล็กนอย  มีทัศนคติเฉย ๆ ตอผลิตภัณฑสมุนไพร  มีขนาดตลาด  17.6%   
3.  ตลาดเครือ่งสําอางสมนุไพรสําหรบัขาราชการและพนักงาน  
ผูบริโภคหญิง  อายุ  30-50  ป  กลุมสังคมระดับกลางที่สําเร็จในอาชีพและพนักงานปฏิบตัิ  

ขาราชการ  บริโภคสมุนไพรในระดับมากถึงใชเปนประจําในสินคาประเภทเครื่องสําอาง  พอใจสินคาทีคุ่ณภาพ  

สนใจยี่หอมากถึงมากที่สุด  มคีวามรูเร่ืองสมุนไพรที่ซื้อมากถึงมากที่สุด  พอใจผลิตภัณฑระดับมาก  มีขนาด

ตลาด  8.0%   
4.  ตลาดยารกัษาโรค  และอาหาร สังคมผูใชแรงงานทีม่ีทักษะ  วัยกลางคน 
ผูบริโภคชายและหญิง  อาย ุ 41-50  ป  กลุมสังคมผูใชแรงงานที่มีทักษะ  ใชผลิตภัณฑเปนประจํา  ใน

ปริมาณมาก  พอใจที่คุณภาพ  ระดับความพอใจมากที่สุด  มีขนาดตลาด  1.0%   
5.  ตลาดอาหารเสริมสุขภาพและยารักษาโรควัยทํางาน 
ผูบริโภคหญิงและชาย  อายุ  19-40  ป  กลุมสังคมแรงงานที่มีทักษะและระดับกลางที่สําเร็จในอาชีพ  

มีคานิยมสวนบคุคลที่ประสิทธิภาพ  ซื้อสินคาเลือกที่ความทันสมัย  ซือ้อาหารเสริมสุขภาพและยารักษาโรค  

ปริมาณการใชปานกลาง  พอใจผลิตภัณฑระดับมาก  มีความรูเร่ืองสมุนไพรที่ซื้อระดับมาก  มีขนาดตลาด  

1.5%   
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6.  ตลาดยารกัษาโรค อาหารและอาหารเสริมสุขภาพเพื่อเปนของขวัญและซื้อตามเทศกาล 
  ผูบริโภคชาย  โสด  อายุ  19-25  ป  กลุมสังคมแรงงานที่มีทักษะ  ไมเคยใชผลิตภัณฑสมุนไพรไทย  

แตซื้อเพื่อเปนของขวัญและซือ้ตามเทศกาลในประเภทยารักษาโรค  อาหารและอาหารเสริมสุขภาพ  มีความรู

เร่ืองสมุนไพรที่ซื้อนอย  มีทัศนคติเฉย ๆ ตอผลิตภัณฑสมุนไพร  มีขนาดตลาด  3.5%   
7.  ตลาดยารกัษาโรค  ซื้อในงานจัดแสดงสินคา  ภูมิใจในสินคาไทย 

  ผูบริโภคชาย  อายุ  41  ปขึ้นไป  มีสมาชิกในครอบครัวมากกวา  5  คน  กลุมสังคมแรงงานที่มีทักษะ

และแรงงานรายไดนอย  นิยามตนเองคือ  ผูที่ตองดิ้นรน  ใชผลิตภัณฑสมุนไพรบาง  และไมเคยใช  ซือ้สินคา

ประเภทยารักษาโรค  ซื้อเมือ่มีการจัดแสดงสินคา  พอใจผลิตภัณฑที่ภูมิใจในสินคาไทย  ใชปริมาณเทากับ

เพื่อน ๆ  สนใจตรายี่หอปานกลาง  มีความรูเร่ืองสมุนไพรที่ซื้อปานกลาง  มีทัศนคติพอใจมากตอผลิตภัณฑ

สมุนไพร  มีขนาดตลาด  2.0%   
8.  ตลาดเครือ่งสําอางวัยรุนที่ตองตอสูดิน้รนและประหยัด 
ผูบริโภคหญิง  อายุต่ํากวา  19  ป  บริโภคเครื่องสําอาง  กลุมสังคมระดับกลางที่สําเร็จในอาชพี  

คานิยมที่ความสําเร็จ  และความกาวหนา  คานิยมในการดาํรงชีวิตตองฝาฟนและตอสูดิ้นรน  พอใจผลิตภัณฑ

ที่ความประหยดั  สนใจยี่หอเล็กนอย  มีความรูเร่ืองสมุนไพรที่ซื้อปานกลางถึงนอยที่สุด  มีทัศนคติพอใจมากถึง

เฉย ๆ ตอผลิตภัณฑสมุนไพร  มีขนาดตลาด  1.0%   
9.  ตลาดเครือ่งสําอางชายกลางคนที่ภูมใิจในสนิคาไทย  

       ผูบริโภคชาย  อายุ  41-50  ป  ชั้นสังคมผูดีเกา  รายไดสูง  คานิยมความสาํเร็จ  มีระเบยีบเหตุผลชอบ

ผจญภัย  บริโภคสมุนไพรบาง  ประเภทเครื่องสําอาง  ในปริมาณนอย  พอใจผลิตภัณฑที่ภูมิใจในสินคาไทย  

สนใจตรายี่หอเล็กนอย  มีความรูเร่ืองสมุนไพรที่ซื้อนอย  มีทศันคติความพอใจตอผลิตภัณฑระดับนอย  มขีนาด

ตลาด  0.5% 

วิจารณและเสนอแนะ 

  สําหรับตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรไทยในตลาดกรุงเทพฯและปริมณฑล ผลการศึกษาชี้ชัดถึงความ

แตกตางของตลาดแตละสวน การเลือกตลาดมุงตางสวนและ ตลาดมุงเฉพาะสวนจะเหมาะสมเปนอยางยิ่ง

เนื่องจากผูบริโภคในแตละตลาดมีความแตกตางกันอยางชดัเจนทั้งดานประชากรศาสตร พฤติกรรมศาสตรและ

จิตวิทยา ตัวอยางความสําเร็จของธุรกิจจากการใหความสําคัญตอการแบงสวนตลาดไดแก Nokia เปนบริษัท

หนึ่งที่ใหความสําคัญกับการแบงสวนตลาด จากงานวิจัยมลูคามหาศาล Nokia แบงกลุมลูกคาโดยใชปจจัยที่

เกี่ยวของกับพฤติกรรมการใชสินคา (usage) วิถีชีวิต (lifestyle) และความตองการ (individual Preference) 

แบงตลาดเปน 6 กลุมคือ (1) Basic ลูกคาที่ตองการใชเพียงการโทรเขา-ออก และโทรศัพทที่ทนทาน (2) 

Expression ลูกคาที่ตองการปรับแตง Feature ตางๆของโทรศัพทใหโดดเดนเปนเอกลักษณเฉพาะตัว (3) 

Classic ลูกคาที่ตองการโทรศัพทที่ดูไมทันสมัยมากเกินไป   (4) Fashion ลูกคาที่ตองการโทรศัพทที่มีขนาดเล็ก 

และออกแบบสวยงาม (5) Premium ลูกคาที่มีความสนใจในเทคโนโลยี และโทรศัพทที่มีรูปลักษณ สินคาราคา

แพง (6) Communicator ลูกคาที่ตองการโทรศัพทที่มี Feature ที่เกี่ยวของกับการสือ่สาร และเชื่อมโยงกับ

เครือขายไรสาย                           
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            หลังจาก Nokia แบงตลาดออกเปนกลุมแลวไดยึดถือกลุมของตลาดเหลานั้นเปนหลักในการดําเนิน

ธุรกิจตั้งแตการพัฒนาสินคา จนถึงการสื่อสารการตลาด Nokia จะออกสินคาเปน Series ที่แตกตางกัน เชน 

ตั้งแตรุน 8500 จนพฒันาเปน 8800 สําหรับลูกคากลุม Premium หรือ รุน 9300 สําหรับ Communicator หรือ

ลาสุดรุน7360“ลามูรคอลเลคชั่น”สําหรับกลุมFashion  

         จะเห็นไดวาแตละรุนของ Nokia นั้นแตกตางกันไมเฉพาะแตตัวสินคาเทานั้น บรรจุภณัฑ และการ

ส่ือสารทางการตลาดของสินคาแตละรุนก็แตกตางกันเพื่อใหเหมาะกับลูกคาในแตละกลุมเชนเดียวกัน 

 (http://www.businessthai.co.th/content.php?data=409494_Opinion  โดย ตามโพธ ตอสุวรรณ [3-11-

2005]) 

             การทาํการตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรไทยในตลาดกรุงเทพฯและปริมณฑลก็เชนกันเมื่อผูประกอบการ

เลือกสวนตลาดใดแลวใหจัดสวนผสมทางการตลาดใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายและตําแหนงทางการตลาด 

การศึกษาเพิ่มเติมตอไปจึงควรศึกษาตําแหนงทางการตลาดของสินคา พฤติกรรมของกลุมเปาหมาย

เพื่อการวางแผนการตลาดใหไดเปรียบในการแขงขัน 
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