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บทที ่2 
แนวคดิและทฤษฎ ี

ในการศึกษา แนวคิดและทฤษฎี ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาการจ าแนกกลุ่มลูกคา้สินเช่ือทะเบียน
รถยนต์ ธนาคารทิสโก้ จ  ากัด(มหาชน) สาขาขอนแก่นผูว้ิจยัได้รวบรวม แนวคิดและทฤษฎีท่ี
เก่ียวขอ้ง ตามล าดบัเน้ือหาท่ีเป็นสาระส าคญัดงัน้ี 
      1.ประวติัธนาคารทิสโก ้จ ากดั (มหาชน) 
      2.รายละเอียดผลิตภณัฑสิ์นเช่ือทะเบียน ทิสโก ้ออโต ้แคช 
      3.เกณฑก์ารพิจารณาสินเช่ือ 
      4.การแบ่งส่วนตลาด ( Market Segmentation ) 
      5.กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
      6.การแบ่งส่วนตลาดท่ีมีประสิทธิผล (Effective segmentation) 
      7.ตลาดเป้าหมาย ( Target Marketing ) 
      8.การเลือกตลาดเป้าหมาย (Selecting Target Market) 
      9.การก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์(Positioning The Product) 
      10.หลกัเกณฑก์ารแบ่งกลุ่มลูกคา้ของธนาคารทิสโก ้จ ากดั (มหาชน) 
      11.นโยบายการใหสิ้นเช่ือของธนาคารทิสโก ้จ ากดั (มหาชน) 
      12.นโยบายการบริหารความเส่ียงจากการใหสิ้นเช่ือ 
      ซ่ึงมีรายละเอียดในแต่ละหวัขอ้ต่อไปน้ี 

1.ประวตัิธนาคารทสิโก้ จ ากัด (มหาชน) 
      ธนาคารทิสโก้ จ  ากดั (มหาชน)  (“ธนาคารทิสโก้”) เร่ิมประกอบธุรกิจธนาคารพาณิชยต์ั้งแต่
วนัท่ี 1 กรกฎาคม 2548 ภายหลงัไดรั้บใบอนุญาตให้ประกอบธุรกิจธนาคารพาณิชยเ์ต็มรูปแบบจาก
กระทรวงการคลงั โดยธนาคารทิสโก้ให้บริการทางการเงินเต็มรูปแบบ อาทิเช่น บริการสินเช่ือ
ลูกค้ารายย่อยและลูกค้าธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม บริการสินเช่ือธุรกิจลูกค้าขนาดใหญ่ 
บริการเงินฝากรายยอ่ย บริการลูกคา้ธนบดีธนกิจ บริการประกนัชีวิตและประกนัภยั บริการจดัการ
การเงิน และบริการคสัโตเดียน เป็นตน้ ตั้งแต่เร่ิมประกอบธุรกิจธนาคารพาณิชย ์สินทรัพยข์อง
ธนาคารทิสโกเ้ติบโตอยา่งรวดเร็วจนปัจจุบนัมีขนาดสินทรัพยม์ากกวา่ 130,000 ลา้นบาท พร้อมกบั
ไดร้ายงานผลประกอบการท่ีแขง็แกร่งท่ามกลางความผนัผวนทางเศรษฐกิจต่างๆ ตลอดระยะเวลา 5 
ปีท่ีผา่นมา โดยสามารถขยายฐานสินเช่ือโดยรวมไดอ้ยา่งต่อเน่ือง พร้อมทั้งยงัรักษาคุณภาพสินเช่ือ
ไวไ้ดเ้ป็นอยา่งดี โดยมีสัดส่วนหน้ีท่ีไม่ก่อให้เกิดรายไดเ้ฉล่ียเพียงร้อยละ 2.3 ของสินเช่ือรวมในปี 
2552 และ ณ ส้ินปี 2552 ธนาคารทิสโกมี้สาขาทั้งส้ิน 43 สาขา 
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2.รายละเอยีดผลติภัณฑ์สินเช่ือทะเบียน ทสิโก้ ออโต้ แคช 
       ทิสโก ้ออโต ้แคช : สินเช่ือทะเบียนเล่มรถยนต์ สินเช่ือส าหรับผูท่ี้เป็นเจา้ของรถยนต์ปลอด
ภาระ และตอ้งการเงินลงทุนระยะสั้น อตัราดอกเบ้ียต ่า ขั้นตอนง่าย สะดวก รวดเร็ว ไม่ตอ้งโอน
ทะเบียน ไม่ตอ้งจอดรถ รับเงินรวดเร็วภายใน 1 วนัท าการ 
2.1จุดเด่นของผลติภัณฑ์คือ  
      1.ลูกคา้เจา้ของรถยนต์ น าทะเบียนรถมาไวก้บัทิสโก ้โดยไม่ตอ้งโอนเล่มทะเบียน  
(ลูกคา้ยงัมีช่ือเป็นเจา้ของรถในสมุดทะเบียนเหมือนเดิม) 
      2.ค่าธรรมเนียม มีเพียงรายการเดียวคือ ค่าธรรมเนียมการกู ้คิดเพียง 1.5% ของยอดกู ้ 
      3.รับเงินไดร้วดเร็วภายใน 1 วนัท าการหลงัไดรั้บการอนุมติั  
      4.ค่างวดผอ่นช าระถูกกวา่ เพราะเป็นสัญญาเงินกู ้
      5.ไม่มีค่าปรับหากปิดบญัชีก่อนก าหนด 
2.2คุณสมบัติของผู้กู้ 
      1.บุคคลธรรมดา นิติบุคคล และ ชาวต่างชาติตอ้งมีใบต่างดา้วหรือมีช่ือในทะเบียนบา้น 
      2.มีอายรุะหวา่ง 20-70 ปี 
      3.ผูกู้ต้อ้งเป็นเจา้ของกรรมสิทธ์ิรถยนตเ์ท่านั้น 
2.3เอกสารประกอบการพจิารณาสินเช่ือ 
      บุคคลธรรมดา  
            -ส าเนาบตัรประชาชนของผูข้อสินเช่ือ และผูค้  ้าประกนั (เซ็นรับรองส าเนาถูกตอ้ง) 
            -ส าเนาทะเบียนบา้นของผูข้อสินเช่ือ และผูค้  ้าประกนั (เซ็นรับรองส าเนาถูกตอ้ง) 
            -ส าเนาบญัชีของธนาคารยอ้นหลงั 6 เดือน 
            -ส าเนาทะเบียนรถยนต ์
      นิติบุคคล 
            -ส าเนาหนงัสือรับรองบริษทัประทบัตราบริษทั พร้อมผูมี้อ านาจลงนาม 
            -ส าเนาบตัรประชาชนของผูข้อสินเช่ือ และผูค้  ้าประกนั (เซ็นรับรองส าเนาถูกตอ้ง) 
            -ส าเนาทะเบียนบา้นของผูข้อสินเช่ือ และผูค้  ้าประกนั (เซ็นรับรองส าเนาถูกตอ้ง) 
            -ส าเนาบญัชีของธนาคารยอ้นหลงั 6 เดือน 
            -ส าเนาทะเบียนรถยนต ์
3.เกณฑ์การพจิารณาสินเช่ือ 
      ในการพิจารณาสินเช่ือเบ้ืองต้นมีหลกัเกณฑ์ท่ีใช้ในการพิจารณาพอสรุปได้ 2 แนวทาง คือ
แนวทางตามหลกัการ 3P และแนวทางตามหลกัการ 6C 
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       หลกัการ 3P มีประเด็นส าคญัในการพิจารณา ดงัน้ี 
       1.วตัถุประสงค์ของการกู้เงิน (Purpose) พนักงานสินเช่ือหรือผูท่ี้ท  าหน้าท่ีพิจารณาสินเช่ือ
จ าเป็นตอ้งรู้ว่าสินเช่ือท่ีให้ไปนั้นผูข้อสินเช่ือน าไปใช้เพื่อกิจการใด และกิจการนั้นมีลู่ทางและ
โอกาสของความส าเร็จไดม้ากนอ้ยเพียงใด 
       2. การช าระหน้ีคืน (Payment) การวเิคราะห์ความเป็นไปไดข้องวตัถุประสงคข์องการกูเ้งินแลว้
ก็จะท าใหส้ามารถทราบไดว้า่ลูกคา้สามารถช าระหน้ีไดอ้ยา่งไรและเม่ือใด 
       3.การป้องกันความเส่ียง (Protection) หลักในการพิจารณาเงินกู้นั้ นนอกจากพิจารณา
วตัถุประสงคแ์ละการช าระหน้ีแลว้ ส่ิงท่ีส าคญัท่ีขาดเสียไม่ไดก้็คือการประเมินความเส่ียงวา่โอกาส
ท่ีจะไม่ไดรั้บการช าระหน้ีสูงหรือไม่ ถา้มีความเส่ียงสูงก็ปฏิเสธ 
        หลกัการ 6C มีประเด็นท่ีส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณา ดงัน้ี 
       1. คุณสมบติัของผูกู้ ้ (Character) เป็นลักษณะส่วนตวัของตวับุคคลแต่ละคนท่ีแตกต่างกัน 
ดงันั้น การพิจารณาคุณสมบติัของบุคคลท่ีจะกูเ้งินจึงเป็นเร่ืองส าคญั    การพิจารณาคุณสมบติัของผู ้
กูเ้ป็นเร่ืองท่ีละเอียดอ่อนและจะตอ้งพิจารณาให้ครอบคลุมในทุกดา้น ถึงแมจ้ะเป็นเร่ืองยากแต่ก็
สามารถท่ีจะท าได้ ส่ิงส าคัญท่ีจะต้องพิจารณาตัวบุคคลผู ้ขอกู้ ได้แก่ ช่ือเสียง อุปนิสัยใจคอ 
สถานภาพทางสังคม สภาพการสมรส ความรู้ ความสามารถในการประกอบการ เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะ
ท าใหส้ามารถคาดคะเนความตั้งใจท่ีจะช าระหน้ีของลูกคา้ (Willing to Pay) ไดดี้ยิง่ข้ึน 
       2.ความสามารถในการช าระหน้ี (Capacity) เป็นคุณสมบติัท่ีพิจารณาว่าบุคคลท่ีจะขอกูน้ั้นมี
ความประพฤติดี มีความตั้งใจเพียงใด แต่ถ้าไม่สามารถน าเงินกู้ไปใช้ให้เกิดประโยชน์มีรายได้
พอท่ีจะช าระหน้ีไดก้็จะมีความเส่ียงค่อนขา้งสูงในการให้กู ้การพิจารณาความสามารถในการช าระ
หน้ี(Ability to pay) โดยการพิจารณาจากรายไดเ้พียงอยา่งเดียวคงไม่เพียงพอท่ีจะบอกไดว้า่ผูข้อกูจ้ะ
ช าระหน้ีไดเ้พราะผูข้อกูอ้าจมีหน้ีสินท่ีจะตอ้งช าระเป็นจ านวนมากดงันั้นจะตอ้งพิจารณาถึงหน้ีสิน
และรายจ่ายของผูกู้ร้ายนั้นๆทั้งหมดเพื่อประกอบการพิจารณาดว้ย ระยะเวลาก็มีผลต่อความสามารถ
ในการช าระหน้ีไดเ้ช่นกนัจึงกล่าวไดว้า่ความสามารถในการช าระหน้ีของผูกู้เ้ป็นผลมาจากปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบต่อรายได้ ค่าใช้จ่าย และหน้ีสินท่ีมีอยู่ ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อรายได้ ค่าใช้จ่าย และ
หน้ีสินของผูกู้ท่ี้ส าคญั ไดแ้ก่ อายุ สุขภาพ ความสามารถในการประกอบอาชีพ ความมัน่คงของ
กิจการ ภาวะการผลิตและการตลาด 
       3. เงินทุนตนเอง (Capital) การก าหนดใหมี้ทุนตนเองมาสมทบในการประกอบการในสัดส่วนท่ี
เหมาะสมจะท าใหกิ้จการนั้นมีความมัน่คงยิง่ข้ึน และส่งผลต่อความมัน่คงในการช าระหน้ีในอนาคต 
       4. หลกัประกนั (Collateral) เป็นปัจจยัท่ีท าให้ธนาคารผูใ้ห้กูมี้ความเช่ือมัน่วา่เงินท่ีจะให้กูน้ั้น
จะได้รับการช าระคืน หลกัประกนัจะช่วยลดความเส่ียงของการให้ได้  ดงันั้นการวิเคราะห์และ
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ประเมินมูลค่าของหลกัประกนัจึงตอ้งท าอยา่งละเอียดเพื่อลดความสูญเสียจากกรณีท่ีลูกหน้ีไม่ช าระ
หน้ีและหลกัประกนัจะตอ้งมีมูลค่าไม่นอ้ยกวา่จ านวนเงินกูท่ี้ธนาคารใหกู้ ้
       5. สภาวะแวดลอ้มและสถานการณ์ต่างๆ (Condition) การเปล่ียนแปลงของสถานการณ์หรือ
สภาวะแวดลอ้มภายนอก ทั้งจากภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมายและสภาวะแวดลอ้มทาง
ธรรมชาติย่อมมีผลต่อความเส่ียงในการให้สินเช่ือเพราะปัจจัยเหล่าน้ีจะส่งผลกระทบต่อ
ความสามารถในการช าระหน้ีของผูกู้ท้ ั้งทางตรงและทางออ้ม 
      6. ประเทศท่ีติดต่อดว้ย (Country) เป็นคุณสมบติัประการส าคญัในปัจจุบนัท่ีตอ้งพิจารณา ถึงแม้
จะเป็นการใหสิ้นเช่ือในประเทศ แต่ลูกคา้อาจท าธุรกิจน าเขา้ ส่งออก ซ่ึงมีความเส่ียงจากกฎระเบียบ
ในการคา้โลก อตัราแลกเปล่ียนระหว่างสกุลเงิน การกีดกนัทางการคา้ รสนิยมท่ีเปล่ียนไป หรือ
ภาวะโรคร้ายแรงซ่ึงเป็นสาเหตุส าคญัท าใหก้ารคา้ระหวา่งประเทศไม่ราบร่ืน ก็จะส่งผลต่อประมาณ
การรายรับ และมีปัญหาไม่สามารถช าระหน้ีไดต้ามท่ีตกลงไว ้
4.การแบ่งส่วนตลาด ( Market Segmentation ) 
      มีความหมายดงัน้ี  
      1.เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มของผูซ้ื้อท่ีแตกต่างกนัโดยถือเกณฑ์ความจ าเป็น ลกัษณะ หรือ
พฤติกรรม ซ่ึงตอ้งการผลิตภณัฑ์หรือส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั (Armstrong and 
Koltler. 2007 : G-4) 
      2.เป็นขั้นตอนการก าหนดกลุ่มลูกค้าตามลักษณะความต้องการท่ีคล้ายกัน แล้วใช้กลยุทธ์
การตลาดท่ีสามารถจูงใจแต่ละกลุ่มตลาดนั้น (Solomon. 2007 :626) 
      3.เป็นขั้นตอนการแบ่งส่วนตลาดรวมของสินคา้และบริการออกเป็นกลุ่มย่อยหลายๆกลุ่ม ซ่ึง
สมาชิกภายในแต่ละกลุ่มจะมีความหมายเหมือนกนั โดยเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่ออุปสงค ์
(Etzel, Walker and Stanton. 2007 : 674) 
      4.เป็นกลุ่มย่อยซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของตลาดของตลาดใหญ่ มีการใช้โปรแกรมการตลาดและการ
รณรงคก์ารโฆษณา 
      5.เป็นการแบ่งตลาดของผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึงออกตามลกัษณะความตอ้งการท่ีคลา้ยคลึง
กนัออกเป็นตลาดยอ่ย (Submarket) หรือส่วนตลาด (Market Segment)เพื่อท่ีจะเลือกตลาดใดตลาด
หน่ึงหรือหลายตลาดเป็นเป้าหมายต่อไป 
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การแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค 
      หลกัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค (Based for segmenting consumer market) จาก
การศึกษาพบวา่มีตวัแปรท่ีส าคญัท่ีใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภค ดงัน้ี   
      1.ภูมิศาสตร์ (Geographic) 
      2.ประชากรศาสตร์ (Demographic) 
      3.จิตวทิยา (Psychographic) 
      4.พฤติกรรม (Behavioristic) 
      การแบ่งส่วนตลาดทางภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation)  
      เป็นการแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั เช่น ประเทศ รัฐ ภูมิภาค เมือง 
หรือประเทศเพื่อนบา้น โดยบริษทัอาจจะด าเนินงานในพื้นท่ีแห่งเดียว หรือบางส่วน หรือทั้งหมด 
แต่จะมุ่งเฉพาะตวัแปรทอ้งถ่ิน  
      การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์(Demographic segmentation) 
       เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้หลกัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย ขนาด ความหนาแน่น 
ท าเลท่ีตั้ง อายุ เพศ ศาสนา อาชีพ และลกัษณะอ่ืนๆ  (Armstrong and Kotler. 2007 : G-2) หรือเป็น
การแบ่งส่วนตลาดตามขนาด โครงสร้าง และการกระจายของประชากร (Blackwell, Miniard and 
Engel. 2006 :736) การแบ่งส่วนตลาดตามปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีนิยมใชก้นัอยา่งแพร่หลาย 
ไดแ้ก่ อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได ้การศึกษา และอาชีพ ซ่ึงใชใ้นการแยกแยะความแตกต่าง
ของกลุ่มลูกคา้ โดยถือเกณฑจ์ากความตอ้งการของลูกคา้ และพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์ของลูกคา้ 
ซ่ึงมกัจะมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ ดงัน้ี 
      1.อายุ(Age) อายุเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้คนมีความคิด และพฤติกรรมท่ีเหมือนหรือแตกต่างกนั 
และเน่ืองจากผลิตภณัฑ์ หรือบริการจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่าง นกัการตลาดจึงจะใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างของ
ส่วนตลาด นักการตลาดได้ค้นหาความตอ้งการของส่วนตลาดส่วนลึก(Niche market) โดยมุ่ง
ความส าคญัตลาดอายชุ่วงนั้น 
      2.เพศ(Sex) เป็นตวัแทนจากการวิจยัทางจิตวิทยาแสดงให้เห็นว่า ผูห้ญิงกับผูช้ายมีความคิด 
ค่านิยม และทศันคติแตกต่างกนั เน่ืองจากสังคมและวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดบทบาทและกิจกรรม
ของผูห้ญิงและผูช้ายไวแ้ตกต่างกนั ซ่ึงผูห้ญิงนั้นถูกจูงใจง่ายกว่าผูช้าย รวมทั้งผูห้ญิงเป็นเพศท่ีมี
จิตใจอ่อนไหวหรือเจ้าอารมณ์(Emotional) มีความโอนอ่อนผ่อนตาม (Submissive) มีความเป็น
แม่บา้น และหยัง่ถึงจิตใจของคนได้ดีกว่าผูช้าย ในขณะท่ีผูช้ายมกัใช้เหตุผลมากกว่าและจดจ า
ข่าวสารไดม้ากกวา่ผูห้ญิง เพศจึงเป็นตวัแปรหน่ึงท่ีมีบทบาทต่อการเลือกใชบ้ริการ 
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      3.สถานะทางสังคม และเศรษฐกิจ(Social-Economic status) หมายถึง พื้นฐานทางครอบครัว
(Family Background) อาชีพ(Occupation) รายได ้(Income) รวมทั้งเช้ือชาติและชาติพนัธ์ุ(Race and 
Ethnic Group) 
            พื้นฐานทางครอบครัว (Family Background) ทฤษฎีทางสังคมวิทยาไดย้อมรับวา่ครอบครัว
เป็นสังคมแรกของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ความคิด ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคล 
            อาชีพ(Occupation) มกัมีอิทธิพลต่อการบริโภคของผูบ้ริโภค อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
แนวคิด อุดมการณ์ ค่านิยมต่อส่ิงต่าง ๆ เช่น คนท่ีมีอาชีพรับราชการจะค านึงถึงเร่ืองของสวสัดิการ 
ศกัด์ิศรี และเกียรติภูมิของความเป็นขา้ราชการ ซ่ึงต่างจากคนท่ีท างานธุรกิจเอกชนท่ีค านึงถึงรายได ้
และการมีศกัด์ิศรีดว้ยเงินทองท่ีสามารถซ้ือส่ิงของท่ีตนเองตอ้งการไดเ้พื่อรักษาสถานภาพทางสังคม 
            รายได(้Income) เป็นส่ิงท่ีก าหนดความรู้สึกนึกคิด และความตอ้งการเก่ียวกบัส่ิงต่างๆและ
พฤติกรรมต่างๆ ของคน 
            เช้ือชาติและชาติพนัธ์ุ(Race and ethnic group) คนในแต่ละเช้ือชาติจะมีวฒันธรรมยอ่ยเป็น
ของตนเอง ซ่ึงจะเป็นตวัก าหนดค่านิยม ทศันคติ ความคิด และพฤติกรรมของคนในเช้ือชาตินั้นๆ 
      4.การศึกษา(Education) การศึกษาหรือความรู้มีอิทธิพลต่อการเลือกรับการบริการสาขาวิชาท่ี
แตกต่างกนัของแต่ละบุคคล ยอ่มก่อให้เกิดความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ รสนิยม ค่านิยม และความ
ตอ้งการท่ีไม่เหมือนกนั 
     5.สถานภาพ(Status) สถานภาพสมรสเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีเป็นตวัแปรท่ีส าคญั เน่ืองจากคนโสด
จะมีความคิดท่ีเป็นอิสระมากกว่า และมีความตอ้งการท่ีเป็นของตนเองมากกว่าคนท่ีแต่งงานแล้ว 
เพราะไม่ตอ้งรับผดิชอบต่อบุคคลอ่ืน และไม่มีภาระผกูพนั 
     6.ศาสนา(Religion) คนท่ีนับถือศาสนาท่ีแตกต่างกันจะมีความคิด ความเช่ือ ค่านิยมและ
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไป 
     7.ภูมิล าเนา(Geographic distribution) ถ่ินท่ีอยูอ่าศยัของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อความคิด ความเช่ือ 
ทศันคติ รสนิยม ค่านิยม ความตอ้งการ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคตามวฒันธรรมย่อยของแต่ละ
ภูมิภาคและวฒันธรรม 
5.กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
       คือ กลุ่มลูกคา้สินเช่ือทะเบียนรถยนต์ “ทิสโก ้ออโต ้ แคช” ธนาคาร ทิสโก ้จ ากดั (มหาชน) 
สาขาขอนแก่น 
      กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หมายถึง กลุ่มท่ีมีความตอ้งการ รสนิยมการซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือบริการ
เหมือนๆ กนั การก าหนดตลาดเป้าหมายเกิดจากการแบ่งส่วนตลาดโดยใชคุ้ณลกัษณะของผูบ้ริโภค
ท่ีมีความเหมือนๆ กนั และสามารถสร้างยอดขายไดด้ว้ยตน้ทุนท่ีถูกท่ีสุด การพฒันาตลาดเป้าหมาย
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เร่ิมจากการเลือกจากกลุ่มผูซ้ื้อหรือผูใ้ชสิ้นคา้ในวงกวา้ง แลว้แบ่งส่วนตลาดและเลือกส่วนตลาดท่ี
คิดวา่มีประสิทธิผลและสามารถส่ือไปยงักลุ่มผูซ้ื้อ เพื่อท าให้ผูซ้ื้อท าการซ้ือสินคา้หรือบริการใน
การแบ่งส่วนตลาดเพื่อกลุ่มเป้าหมายนั้น กลุ่มแรกท่ีก าหนดไดอ้ย่างชดัเจนคือ กลุ่มเป้าหมายหลกั 
(Primary Target) ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีตรง และตอ้งการส่ือถึงโดยตรง กลุ่มเป้าหมายอีกกลุ่มหน่ึง
อาจมีการก าหนดไวคื้อ กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีเล็กกวา่ แต่มีแนวโนม้
ขยายและมีก าไรสูง ซ่ึงรวมถึงกลุ่มท่ีมีอิทธิพล (Influencer) ต่อการซ้ือสินคา้  
6.การแบ่งส่วนตลาดทีม่ีประสิทธิผล (Effective segmentation) 
      ในการแบ่งส่วนตลาดท่ีเหมาะสมนั้นจะตอ้งพิจารณาถึงส่ิงต่อไปน้ี 
      1.ตอ้งปรากฏชดัแจง้และสามารถวดัได้ (Measurable) ส่วนของตลาดท่ีแบ่งตอ้งสามารถวดั
ขนาดอ านาจในการซ้ือ และคุณสมบติัของลูกคา้ในแต่ละส่วนของตลาดได ้
      2.ตอ้งมีขนาดตลาดท่ีใหญ่เพียงพอ (Substantial) เป็นส่วนตลาดท่ีมีขนาดของยอดขายและก าไร
เพียงพอกบัการด าเนินงาน 
      3.ตอ้งสามารถเขา้ถึงได ้(Accessible) เป็นส่วนตลาดท่ีบริษทัสามารถเขา้ถึงและตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาดส่วนนั้นไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
     4.ตอ้งสามารถด าเนินการไดจ้ริง (Actionable) ในกรณีน้ีตอ้งสามารถก าหนดโปรแกรมการตลาด
ท่ีมีผลในการดึงดูดใจและใหบ้ริการในส่วนตลาดนั้นได ้
     5.ตอ้งสามารถท าให้แตกต่างจากคู่แข่งขนัได ้(Differentiable) เป็นส่วนตลาดท่ีลูกคา้มองเห็น
ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขัน และสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจได ้
7.ตลาดเป้าหมาย ( Target Marketing ) 
      ในการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) เป็นขั้นของการวเิคราะห์ผูบ้ริโภคเพื่อจดัผูบ้ริโภค
ออกเป็นกลุ่มๆตามพฤติกรรมหรือปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการ ในส่วนท่ีเป็นตลาด
เป้าหมาย (Target Marketing) เป็นการเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีแบ่งออกไปแลว้ (Segment) ใหต้รงกบั
สินคา้และบริการท่ีกิจการน าเสนอสู่ตลาด เช่น เม่ือไดแ้บ่งผูบ้ริโภคออกเป็นสตรีและบุรุษ ส าหรับ
สินคา้เคร่ืองส าอาง และแบ่งต่อออกเป็นสตรีวยัรุ่น วยัท างาน และสูงวยั และไดแ้บ่งต่อเป็นระดบั
รายไดสู้ง ปานกลาง และต ่า ท าใหเ้คร่ืองส าอางเอสเตท้ราบวา่ผลิตภณัฑข์องตนจะเขา้สู่ตลาดใด 
เช่นอาจครอบคลุมตลาดเคร่ืองส าอางสตรีทุกวยัแต่มีรายไดสู้ง และเคร่ืองส าอางเมบีลินเขา้สูตลาด
สตรีทุกวยัและรายไดป้านกลาง เป็นตน้ สินคา้ของบางกิจการอาจเขา้สู่ตลาดเป้าหมายท่ีแคบลงไป
อีก เช่นกระเป๋าของเวอซาเช่ เขา้หากลุ่มวยัรุ่นฐานะดี ท่ีมีรสนิยมทางศิลปะค่อนขา้งฉูดฉาด ในขณะ
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ท่ีของจาคอบจะเขา้กลุ่มเป้าหมายท่ีมีฐานะปานกลาง รสนิยมเรียบๆ ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งเลือก
ตลาดเป้าหมายใหต้รงกบัสินคา้และบริการของตน 
8.การเลอืกตลาดเป้าหมาย (Selecting Target Market) 
      การท่ีนักการตลาดสามารถแบ่งผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มท่ีมีลักษณะเหมือนหรือคล้ายคลึงกัน
(Market Segment) ท าใหส้ามารถพิจารณาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ (Buying Behavior) ของผูบ้ริโภค
แต่ละกลุ่มได ้ดงันั้นขอ้มูลของผูบ้ริโภคในแต่ละส่วนแบ่งตลาด (Market Segment Profile) ซ่ึง
ประกอบด้วยจ านวนผูบ้ริโภค ลักษณะความต้องการสินค้าและบริการ และโอกาสท่ีสามารถ
จ าหน่ายสินคา้ให้แก่ผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นๆถูกน าไปใช้ตดัสินใจวา่กิจการมุ่งขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค
ในส่วน(Segment)ใด 
      การเลือกตลาดเป้าหมายตอ้งพิจารณาร่วมกบัปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด(Marketing Mix)
ของกิจการ กล่าวคือ กิจการมีสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย ราคาของผลิตภณัฑ์ดงักล่าว วิธีการ
น าเสนอและแนวทางในการส่งเสริมการจ าหน่าย เม่ือพิจารณาร่วมกบักลุ่มผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม 
ท าให้กิจการทราบกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเหมาะสมกบัสถานะภาพทางด้านส่วนผสมทางการตลาดของ
กิจการ แต่โดยทัว่ไปแล้วการเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายนั้น นักการตลาดตอ้งค านึงถึงหลายๆ
องคป์ระกอบไดแ้ก่ 
      1.ขนาดและการเจริญเติบโตของตลาด (Size and Growth) ขนาดหมายถึงจ านวนผูบ้ริโภค
เป้าหมายท่ีซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีกิจการน าเสนอขาย ส่วนการเจริญเติบโตหมายถึงปริมาณท่ีจะ
เพิ่มข้ึนของผูบ้ริโภค ตวัอย่างเช่น ในช่วงท่ียงัไม่มีผา้ออ้มส าเร็จจ าหน่ายในทอ้งตลาด ผูผ้ลิตเช่น
แพมเพอร์สมองเห็นโอกาสท่ีจะจดัจ าหน่ายผา้ออ้มส าเร็จแบบใชแ้ลว้ทิ้งไม่ตอ้งซกั แต่ราคาสูงกว่า
ผา้ออ้มท่ีเป็นผา้ แต่เม่ือพิจารณาแม่ท่ีมีรายไดสู้ง มีเวลานอ้ย และสามารถประมาณจ านวนออกมา ก็
เป็นขนาดของตลาด ในขณะท่ีการเจริญเติบโตของตลาดหมายถึงจ านวนท่ีเพิ่มข้ึนของผูใ้ช้ผา้ออ้ม
ส าเร็จรูปและคู่แต่งงานท่ีจะมีบุตรในอนาคต หากสูงกวา่ในปัจจุบนัก็เป็นการเจริญเติบโตของตลาด 
หากจ านวนดงักล่าวมีแนวโนม้ลดลง ก็แสดงเห็นการหดตวัของตลาด แต่ขนาดและการเจริญเติบโต
ของตลาดเพียงปัจจยัเดียวไม่ใช่ส่ิงท่ีใชก้  าหนดตลาดเป้าหมาย เพราะตลาดท่ีมีขนาดใหญ่มีคู่แข่งขนั
มาก และท าใหบ้างกิจการไม่สามารถแข่งขนัได ้
      2.การแข่งขนั (Competitive) เป็นปัจจยัส าคญัอีกประการหน่ึงในการก าหนดตลาดเป้าหมายของ
ธุรกิจ ความส าคญัของคู่แข่งขนัไดแ้ก่ เป็นผูเ้ขา้มาขายให้กบัผูบ้ริโภคในส่วนของตลาดเดียวกนักบั
กิจการ ท าให้ส่วนแบ่งตลาด(Market Share)ของกิจการลดลง การพิจารณาในส่วนน้ีได้แก่การ
พิจารณาในส่วนของความแข็งแกร่งของกิจการ หากกิจการมีความแข่งแกร่งเหนือกวา่คู่แข่งขนัใน
หลายๆดา้นก็สามารถครอบครองส่วนแบ่งตลาดไดใ้นระดบัท่ีคุม้ค่าต่อการด าเนินงานดา้นการตลาด 
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เช่นในอดีตผูบ้ริโภคในเขตเมืองเช่นกรุงเทพซ้ืออาหารสดจากตลาด แต่เม่ือบ๊ิกซี คาร์ฟู หรือโลตสั
มองท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเดียวกนัแต่มีความแข็งแกร่งกวา่ในทุกดา้น ท าให้สามารถครอบครองส่วนแบ่ง
ตลาดดงักล่าวได้ จนตลาดสดหลายๆแห่งปริมาณการขายลดลงหรือผูข้ายรายย่อยบางรายเลิกไป 
หรืออีกตวัอย่างไดแ้ก่รถยนตน์ัง่จากเกาหลีท่ีเขา้มาจ าหน่ายในประเทศไทยเม่ือหลายปีก่อน แต่ไม่
ประสบความส าเร็จเน่ืองจากคู่แข่งขนัเป็นรถยนต์จากประเทศญ่ีปุ่นท่ีมีการตลาดท่ีแข็งแกร่งกว่า 
และสามารถช่วงชิงตลาดคืนได้ ท าให้ส่วนแบ่งตลาดรถยนต์นัง่จากเกาหลีลดลงจนไม่คุม้ค่าการ
ด าเนินงาน 
      3.ความสอดคลอ้งกบัเป้าหมายของกิจการ (Compatible with The Company Goals)ในหลาย
กรณีท่ีการด าเนินงานของกิจการหรือเป้าหมายของกิจการเป็นตวัช้ีบอกผูบ้ริโภคเป้าหมาย กล่าวคือ
กิจการก าหนดแผนการท่ีเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการเป็นเบ้ืองแรก และลกัษณะของสินคา้และบริการ
เหล่านั้นแสดงให้เห็นลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาซ้ือ เช่น รถยนต์นั่งโรสลอยย์ แสดงให้เห็น
ลกัษณะของผูบ้ริโภคเป้าหมายเป็นคนรวยและมีระดบัมาก หรือพ่อครัวผูถ้นดัอาหารญ่ีปุ่น และไม่
ถนัดท าอาหารอ่ืนเลย เม่ือเปิดร้านอาหารของตัวเองก็มีเป้าหมายให้เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นใน
ศูนย์การค้าท่ีมีระดับ เห็นได้ว่าลูกค้าเป้าหมายควรเป็นกลุ่มใด หรือผูผ้ลิตรายหน่ึงมีเป้าหมาย
อนุรักษข์นมไทยๆจึงผลิตขนมไทยโดยเนน้ต ารับดั้งเดิมออกจ าหน่าย ผูบ้ริโภคเลยกลายเป็นผูสู้งวยั
หรือกลุ่มคนท่ีนิยมความเป็นไทย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเป้าหมายของกิจการ 
9.การก าหนดต าแหน่งของผลติภัณฑ์ (Positioning The Product) 
      ในการท่ีกิจการผลิตสินค้าหรือบริการชนิดใดชนิดหน่ึงออกสู่ตลาดนั้น เม่ือกิจการได้กลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีแน่ชดัแลว้ ตอ้งมีการก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ดว้ย เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ของ
กิจการเป็นท่ียอมรับต่อผูบ้ริโภคในระยะยาวส าหรับรายละเอียดในเร่ืองการก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภณัฑมี์ดงัต่อไปน้ี 
      การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning The Product) หมายถึง กระบวนการสร้าง
ความรู้สึก การรับรู้หรือการยอมรับให้เกิดแก่ผูบ้ริโภค ต่อภาพลกัษณ์ของกิจการหรือของผลิตภณัฑ์
เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัโดยทัว่ไป 
      ต  าแหน่งของผลิตภณัฑ์ (Product Position) หมายถึง ความรู้สึกถึงคุณลกัษณะของสินคา้ท่ี
ผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้ยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึงเม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนั เช่น ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกวา่เคร่ืองส าอาง
เอสเต้เป็นเคร่ืองส าอางระดับสูง ราคาแพง ในขณะท่ีมีความรู้สึกว่าเคร่ืองส าอางมิสทีนเป็น
เคร่ืองส าอางท่ีระดบัราคาคนทัว่ไปซ้ือได ้หรือกระเป๋าหลุยส์วิตตองเป็นกระเป๋าราคาแพง ใช้แลว้
รู้สึกมีระดบั ในขณะท่ีกระเป๋าจาคอบมีราคาสมเหตุสมผลและราคาไม่แพง หรือรายการโทรทศัน์
อาจจ าแนกต าแหน่งของผลิตภณัฑ์โดยพิธีการและผูแ้สดง เช่นรายการชยับดินทร์โชวโ์ดยมีพิธีกร
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หม ่า จ๊กม๊ก กบัรายการสมาคมชมดาวโดยพิธีกร แคทรียา แมคอินทอช เม่ือพิจารณาเน้ือหา พิธีกร
แลว้แมผู้ช้มกลุ่มเดียวกนัชมก็จะมีความรู้สึกแตกต่างกนัในเร่ืองระดบัของรายการ 
      ขั้นตอนในการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Stage of Product Positioning) การท่ีนกัการตลาดจะ
ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑข์องตนเม่ือเทียบกบัคู่แข่งในตลาด สามารถท าเป็นอยา่งขั้นตอนไดด้งัน้ี 
            1.ก าหนดคุณลักษณะท่ีผูบ้ริโภคใช้แบ่งแยกความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกัน 
นักการตลาดจะต้องทราบก่อนว่าสินคา้ท่ีตนก าลงัก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์นั้น ข้ึนเป็นปัจจยั
ส าคัญปัจจัยใด เช่น ราคา คุณภาพ ประเทศผูผ้ลิตหรือการใช้งาน เช่นเส้ือผา้และของประดับ
หลากหลายชนิด ถา้มีราคาแพงจะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงคุณค่า ดงันั้นการผลิตสินคา้คุณภาพดีแต่
จ าหน่ายด้วยราคาถูก สินค้าเหล่านั้นก็จะถูกมองว่าเป็นของในระดับต ่าอยู่ดี หรือในบางสังคม
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัประเทศท่ีผลิตมาก โดยเฉพาะประเทศอุตสาหกรรมท่ีมีความเจริญมกั
ไดรั้บการยอมรับ เช่น สหรัฐประเทศในกลุ่มยุโรปและญ่ีปุ่น สินคา้ท่ีผลิตจากประเทศเหล่าน้ีไดรั้บ
การยอมรับจากผูบ้ริโภคในประเทศต่างๆ แมคุ้ณภาพไม่แตกต่างจากสินคา้ในประเทศนั้นๆมาก 
            2.ก าหนดความส าคญัของปัจจยัท่ีใช้เป็นตวัแบ่ง เน่ืองจากปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งมีหลายปัจจยั
รวมๆกนัแต่ผูก้  าหนดตอ้งเขา้ใจชดัเจนวา่ปัจจยัใดส าคญักวา่ปัจจยัใด เช่นเคร่ืองส าอาง มีทั้งคุณภาพ 
ราคา ประเทศผูผ้ลิต และปัจจยัใดเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุด ผูก้  าหนดตอ้งมุ่งไปท่ีปัจจยันั้น หากทั้ง
สามปัจจยัส าคญัพอกนั การท่ีสามารถท าใหผ้ลิตภณัฑมี์ปัจจยัทั้งสามครบ ท าให้ประสบความส าเร็จ
ในการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์เช่นหากผูผ้ลิตน ้ าหอมพบวา่ หอมทนและไม่ฉุนเป็นการแสดงถึง
คุณภาพท่ีดีของน ้ าหอม ราคาแพงและการผลิตจากประเทศฝร่ังเศสได้รับการยอมรับ ดงันั้นหาก
กิจการ A ผลิตน ้ าหอมมีคุณภาพดงักล่าว แต่ผลิตในประเทศไทยและเป็นของคนไทย จ าหน่ายใน
ราคาไม่แพง น ้ าหอม A จะถูกผูบ้ริโภคมองอยูใ่นระดบัต ่า ในขณะท่ีผูผ้ลิตน ้ าหอม B สามารถผลิต
ได้ด้วยคุณภาพเท่ากัน แต่ผลิตจากประเทศฝร่ังเศสและจ าหน่ายในราคาสูงกว่ากันสิบเท่า แต่
ผูบ้ริโภคยอมรับวา่น ้าหอม B อยูใ่นต าแหน่งท่ีสูงกวา่ 
            3.พิจารณายี่ห้อท่ีเป็นของคู่แข่งขนัโดยตรง ถา้กิจการพิจารณาแลว้วา่แนวโนม้ของคู่แข่งขนั
โดยตรงเป็นผูใ้ด กิจการก็สามารถศึกษาไดว้า่ผูบ้ริโภครับรู้สถานภาพของคู่แข่งไดอ้ยา่งไร 
            4.ก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ของกิจการท่ีจะให้ผูบ้ริโภครับรู้ การท่ีกิจการมีคู่แข่ง
โดยตรง ไม่ไดห้มายความวา่ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ตอ้งเหมือนกบัคู่แข่งขนัจึงถือวา่เป็นคู่แข่ง เช่น
การท่ีผูบ้ริโภครับรู้วา่รถยนตน์ัง่เบนซ์กบับีเอ็มคือคู่แข่งขนักนัโดยตรง แต่ภาพลกัษณ์ของเบนซ์ใน
หลายๆประเทศคือ รถยนต์นั่งระดบัสูงท่ีหรูหราสง่างาม และภาพลกัษณ์ของบีเอ็มคือรถยนต์นั่ง
ระดบัสูงท่ีมีประสิทธิภาพวิง่เร็ว 
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            5.ก าหนดแนวทางพื้นฐานในการสร้างต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์ถา้กิจการก าหนดแลว้วา่จะท า
ใหต้ าแหน่งผลิตภณัฑข์องตนมีลกัษณะอยา่งไรในสายตาผูบ้ริโภค ดงันั้นขั้นตอนน้ีคือท าอยา่งไรให้
ผูบ้ริโภคมีความคิดในลกัษณะท่ีกิจการตอ้งการต่อผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอขาย เช่นการก าหนดแนวทาง
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ก าหนดแนวทางในการเผยแพร่ข่าวสารเป็นตน้ 
            6.พฒันาส่วนผสมทางการตลาดให้ตอบสนองต าแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีกิจการก าหนด เช่น
กิจการท่ีผลิตเคร่ืองส าอางอย่างคลินิก เอสเต ้ท่ีก าหนดให้ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัสูง 
และผลิตภณัฑ์จะอยูใ่นระดบัสูงไดอ้ยา่งไร กิจการก าหนดให้ส่วนผสมทางการตลาดทั้งหมดอยูใ่น
ระดบัสูง กล่าวคือผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูงเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค ราคาสูง สถานท่ีวางจ าหน่ายอยู่
ตามดีพาร์ทเม็นทส์โตร์ระดบัสูง หรูหราและลกัษณะการส่งเสริมการตลาดก็ตอ้งท าอยา่งเหมาะสม
และมีระดับ ผลิตภัณฑ์ยี่ห้อดังกล่าวจึงมีคุณภาพท่ีดีเป็นท่ียอมรับ ราคาแพงและขายอยู่ใน
ห้างสรรพสินค้าท่ีหรูหราและการโฆษณาหรือการส่งเสริมการจ าหน่ายก็จะเห็นอยู่ในนิตยสาร
ระดบัสูงของแต่ละประเทศเท่านั้น และตอ้งมีลกัษณะท่ีเหมือนกนัในทุกประเทศดว้ยจึงรักษาภาพ
ต าแหน่งผลิตภณัฑไ์วไ้ด ้
      ปัจจัยทีก่ าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์ (Factors for Determining The Product Position) 
      ในทางปฏิบติัแล้วนักการตลาดสามารถใช้หลายปัจจยัในการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์และ
สินค้าแต่ละชนิด ตลาดแต่ละแห่งอาจต้องใช้ปัจจัยท่ีแตกต่างกันในการก าหนดต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑ ์ในท่ีน้ีขอเสนอปัจจยัท่ีใชก้  าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑเ์จด็ชนิดดงัต่อไปน้ี 
      1.การก าหนดต าแหน่งโดยประโยชน์ (Position By Benefit) เป็นการก าหนดต าแหน่งจาก
ประโยชน์ท่ีผลิตภณัฑ์สามารถตอบสนองได้แตกต่างจากคู่แข่งขนั เช่นการท่ีธุรกิจเล็กๆผลิตสบู่
ออกจ าหน่าย กิจการเหล่านั้นไม่สามารถสู้คู่แข่งขนัท่ีเป็นกิจการขนาดใหญ่ได ้จึงมกัใชค้วามเป็นสบู่
สมุนไพรเป็นตวัก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของตน ท าให้ผูบ้ริโภคเห็นประโยชน์จากผลิตภณัฑ์
นั้นๆหรือรถยนต์วอลโว่ท่ีเคยเน้นให้เห็นภาพความเป็นรถยนต์ท่ีปลอดภยั ดงันั้นในลกัษณะของ
รถยนตเ์หมือนกนั ผูบ้ริโภคจะเช่ือมัน่วา่รถวอลโวใ่ห้ความปลอดภยัสูงกวา่ยี่ห้ออ่ืนๆรถนิสสันเคยมี
ภาพของความเป็นรถยนตป์ระหยดัน ้ามนัในยคุหน่ึง 
      2.การก าหนดต าแหน่งโดยใชร้าคาหรือคุณภาพ (Position By Price or Quality) เป็นการใชร้าคา
หรือคุณภาพในการสร้างความรู้สึกต่อผลิตภณัฑห์รือบริการ เช่น วอลมาร์ตเป็นท่ียอมรับวา่จ าหน่าย
สินคา้ในราคาและคุณภาพท่ีเช่ือถือได ้และขายถูกทุกวนั “Everyday Low Price”จนกระทัง่ไม่วา่ห้าง
ใดประกาศลดราคาก็ไม่จ  าเป็นตอ้งเปล่ียนจากวอลมาร์ตไปซ้ือท่ีอ่ืน ส่วนสินคา้ฟุ่มเฟือยหลายชนิด 
ราคาเป็นปัจจยัก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์อยา่งเห็นไดช้ดั เช่นเคร่ืองส าอางมิสทีน กบัเคร่ืองส าอาง
คริสตเ์ตียนดิออร์ เส้ือ Bossini U2 MNG กบัห่านคู่ เป็นตน้ 
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      3.การก าหนดต าแหน่งโดยใชเ้วลาในการใช ้(Position By Time Of User Or Application) เช่น
เคร่ืองด่ืมเกลือแร่เกเตอเรดใชด่ื้มหลงัออกก าลงักายเหน่ือยๆกระทิงแดงใชด่ื้มเวลาใชแ้รงงาน น ้ าส้ม
ทรอปิคกาน่าในอเมริกาใช้ส าหรับด่ืมในตอนเช้า ดังนั้ นเม่ือพิจารณาต าแหน่งผลิตภัณฑ์แล้ว 
เคร่ืองด่ืมเกเตอเรดจะเหมาะกับนักกีฬา ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์จึงอยู่ในระดบักลางๆในขณะท่ี
ความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมีต่อกระทิงแดงมุ่งไปท่ีเป็นเคร่ืองด่ืมส าหรับผูใ้ช้แรงงาน ราคาจึงตอ้งไม่สูง
เพื่อใหเ้หมาะกบัต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์ส่วนน ้าส้มทรอปิคกาน่าเหมาะกบัการด่ืมตอนเชา้ ท าให้มุ่ง
ไปท่ีผูบ้ริโภคระดบักลางและระดบัสูงท่ีมีรายไดสู้ง ต าแหน่งของผลิตภณัฑจึ์งสูงและราคาก็สูงดว้ย 
      4.การก าหนดต าแหน่งโดยผูใ้ชท่ี้มีช่ือเสียง (Position By Product User Or Spokesperson) เช่น
รองเทา้ไนก้ีใช้ไมเคิล จอร์แดนและไทเกอร์ วูด๊ สร้างภาพลกัษณ์รองเทา้ของบริษทั หรือใช้แหม่ม 
แคทรียาโฆษณาสมูธอี 
      5.การก าหนดต าแหน่งโดยใชคู้่แข่งขนัทางตรง (Position By Time Of Direct Comparison) 
โดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคจ านวนมากท่ีพิจารณาผลิตภณัฑ์โดยการเปรียบเทียบกบัหลายๆยี่ห้อ และ
หลานกรณีอาจมีการใชอ้า้งอิงกบัผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งดว้ย เช่นรถยนตซู์บารุของผูผ้ลิตญ่ีปุ่นไดรั้บ
การยกยอ่งวา่เป็น “ออด้ีญ่ีปุ่น”กล่าวคือขบัเคล่ือนส่ีลอ้เหมือนกนั ประสิทธิภาพสูงเร้าใจในการขบั
เหมือนออด้ีจากเยอรมนั 
      6.การก าหนดต าแหน่งจากกลุ่มของผลิตภณัฑ์ (Position By Product Class Or Category) เช่น
ผลิตภณัฑ์บางชนิดจดัอยู่ในกลุ่มอาหารเพื่อสุขภาพ โรงแรมและรีสอร์ทหลายแห่งจดัตวัเองเขา้อยู่
ในกลุ่มสุขภาพ และมีสปาบริการ 
      7.การก าหนดต าแหน่งโดยพิจารณาจากประเทศผูผ้ลิต(Position By Country Of Origin) สินคา้
บางชนิดมีช่ือเสียงและไดรั้บการยอมรับตามประเทศผูผ้ลิต เช่นไวน์จากฝร่ังเศสหรือออสเตรเลีย 
เคร่ืองจกัรอุปกรณ์จากเยอรมนั เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าในบา้นจากญ่ีปุ่น เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายจากอิตาลีและ
ฝร่ังเศส  เป็นตน้ สินคา้เหล่าน้ีมกัอา้งแหล่งผลิตในการสร้างความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ของตนให้
แตกต่างจากผูอ่ื้น 
      กล่าวโดยสรุปแลว้การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นท่ีนกัการตลาดจะตอ้งทราบ 
มิฉะนั้นก็ไม่สามารถวางแผนการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ได้อย่างเหมาะสม เพราะต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑท่ี์กิจการก าหนดมีผลต่อตน้ทุนสินคา้ ระดบัราคา การวางจ าหน่ายและวิธีการโฆษณาและ
เผยแพร่ข้อมูลให้คนรู้จกั ดงันั้นการไม่เขา้ใจต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ท่ีแท้จริง ท าให้ไม่ประสบ
ความส าเร็จทางการตลาดแมจ้ะใชเ้งินทุนและความพยายามมากเพียงใด 
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10.หลกัเกณฑ์การแบ่งกลุ่มลูกค้าของธนาคารทสิโก้ จ ากดั (มหาชน) 
      โดยทัว่ไปกิจการสถาบนัการเงินหรือธนาคารจะแบ่งลูกคา้กลุ่มสินเช่ือ ดงัน้ี 
      1.กลุ่มลูกคา้เกรด Gold เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีไม่ผิดนดัช าระหน้ีนบัแต่วนัท่ีถึงก าหนดช าระและไม่มี
สัญญาณใดๆแสดงวา่จะมีการผดินดัช าระหน้ี 
      2.กลุ่มลูกคา้เกรด Silver เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีคา้งช าระหน้ีไม่เกิน 1 เดือนนบัแต่วนัท่ีถึงก าหนดช าระ  
      3.กลุ่มลูกคา้เกรด Bronze เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีคา้งช าระหน้ีไม่เกิน 2 เดือนนับแต่วนัท่ีถึงก าหนด
ช าระ 
11.นโยบายการให้สินเช่ือของธนาคารทสิโก้ จ ากดั (มหาชน) 
      ธนาคารมีนโยบายท่ีจะเน้นการขยายตวัของสินเช่ือธุรกิจอย่างระมดัระวงั โดยในการอนุมติั
สินเช่ือใหม่ ธนาคารจะพิจารณาถึงศกัยภาพของธุรกิจ โอกาส ความสามารถในการช าระคืนหน้ี 
และหลักประกัน ตลอดจนอตัราผลตอบแทนท่ีเหมาะสมกับความเส่ียงของสินเช่ือแต่ละราย 
ธนาคารจะเนน้การขยายตวัของสินเช่ือไปในตลาดท่ีมีความช านาญ มีความเส่ียงในระดบัท่ียอมรับ
ได ้และใหผ้ลตอบแทนท่ีเหมาะสม ในกรณีท่ีธนาคารตอ้งการเขา้สู่ตลาดสินเช่ือใหม่ ธนาคารจะท า
การวเิคราะห์ถึงโอกาสและปัจจยัความเส่ียงต่างๆอยา่งทัว่ถึงก่อน 
      นโยบายหลักประกันแตกต่างกันตามประเภทของสินเช่ือ โดยธนาคารมีระบบการบริหาร
หลกัประกนัท่ีรัดกุม มีกลไกท่ีใช้ในการรักษาระดบัมูลค่าของหลกัประกนัให้อยู่ตามเง่ือนไข เพื่อ
ควบคุมความเส่ียงจากความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึน อยา่งไรก็ตาม ธนาคารอาจพิจารณาให้สินเช่ือแบบ
ไม่มีหลักประกันกับผูกู้ ้ท่ีมีความน่าเช่ือถือสูงเป็นรายๆไป ในการประเมินมูลค่าหลักประกัน 
ธนาคารไดก้ าหนดให้มีการประเมินราคาทรัพยสิ์นท่ีใชเ้ป็นหลกัประกนัโดยผูป้ระเมินราคาอิสระ
หรือหน่วยประเมินราคาทรัพยสิ์นของธนาคารก่อนการเบิกใช้วงเงินกู ้รวมทั้งมีการทบทวนราคา
ประเมินอยา่งสม ่าเสมอ โดยมีกลุ่มอนุกรรมการประเมินราคาหลกัประกนั ท าหนา้ท่ีรับผิดชอบใน
การอนุมติัการประเมินราคาหลกัประกนัโดยผูป้ระเมินราคาภายในและผูป้ระเมินราคาอิสระ ตาม
นโยบายของกลุ่มท่ีได้วางไวภ้ายใตห้ลกัเกณฑ์ของธนาคารแห่งประเทศไทยและหน่วยงานอ่ืนท่ี
เก่ียวขอ้ง 
      ในการให้สินเช่ือลูกคา้แต่ละราย ธนาคารมีขั้นตอนและหลกัเกณฑ์การพิจารณาคุณสมบติัของ
ลูกคา้ท่ีชดัเจนรัดกุมเพื่อให้ไดลู้กคา้ท่ีมีคุณภาพ ในขณะเดียวกนัสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม โดยมีหน่วยงานอิสระท่ีท าหน้าท่ีสอบทานและดูแลกระบวนการให้
สินเช่ือใหเ้ป็นไปตามระเบียบท่ีก าหนด 
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12.นโยบายการบริหารความเส่ียงจากการให้สินเช่ือ 
      คณะกรรมการบริหารความเส่ียงของธนาคาร (Risk Management Committee) ซ่ึงประกอบดว้ย
ผูบ้ริหารระดบัสูงจากสายงานต่างๆเป็นผูพ้ิจารณาก าหนดนโยบาย กฎเกณฑ์ และขั้นตอนโดยรวม
ของการบริหารความเส่ียงจากการให้สินเช่ือ โดยมีคณะกรรมการพิจารณาสินเช่ือ (Credit 
Committee) และหวัหนา้สายควบคุมสินเช่ือ(Chief Credit Officer) เป็นผูดู้แลการบริหารความเส่ียง
ของสินเช่ือแต่ละรายการ นอกจากน้ีคณะกรรมการพิจารณาสินเช่ือท่ีมีปัญหา (Problem Loan 
Committee) ท าหน้าท่ีดูแลติดตามการจดัการลูกหน้ีท่ีมีปัญหา และพิจารณาตั้งส ารองค่าเผื่อหน้ี
สงสัยจะสูญในระดบัท่ีเหมาะสม นอกจากน้ี คณะกรรมการการบริหารความเส่ียงของธนาคารจะ
รายงานการปฏิบติังานตรวจสอบต่อคณะกรรมการบริหารความเส่ียงของธนาคารอย่างสม ่าเสมอ 
ภายใตห้ลกัเกณฑก์ารก ากบัของธนาคารแห่งประเทศไทย 
      ธนาคารทิสโก้มีหน่วยงานพิจารณาคุณภาพสินเช่ือแยกออกจากหน่วยงานการตลาด เพื่อท า
หน้าท่ีพิจารณาและให้ความเห็นอย่างเป็นอิสระในการอนุมติัสินเช่ือ และมีหน่วยงานสอบทาน
สินเช่ือซ่ึงข้ึนตรงกบัหน่วยงานตรวจสอบภายในและคณะกรรมการตรวจสอบท าหน้าท่ีสอบทาน
ความถูกตอ้งและโปร่งใสของการใหสิ้นเช่ือ 
      ธนาคารทิสโกไ้ดน้ าระบบจดัอบัดบัความน่าเช่ือถือของสินเช่ือ(Credit Grading)มาใช้ในการ
ประเมินความเส่ียง ทั้งส าหรับสินเช่ือธุรกิจ และสินเช่ือรายย่อย โดยไดเ้ร่ิมด าเนินการเก็บขอ้มูล
ประวติัประวติัการช าระเงินแยกตามผลการจดัอนัดบัความน่าเช่ือถือเพื่อประเมินคุณภาพของระบบ 
และเพื่อให้สอดคลอ้งกบัการพฒันาตามกฎการด ารงเงินกองทุนของ Basel committee for Banking 
Supervision ฉบบัใหม่ ภายใตว้ิธีการใชก้ารจดัอนัดบัความน่าเช่ือถือภายใน (Internal Rating Based 
Approach - IRB) ทั้งน้ีผลท่ีจะไดรั้บในระยะยาว คือ การประเมินความเส่ียงดา้นเครดิตท่ีแม่นย  าและ
การใชเ้งินกองทุนของธนาคารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพอยา่งสูงสุด 
      ส าหรับการควบคุมความเส่ียงดา้นการกระจุกตวัของสินเช่ือ ธนาคารก าหนดให้มีวงเงินความ
เส่ียงส าหรับแต่ละกลุ่มสินเช่ือ (Concentration Limits) ท่ีก าหนดให้สามารถให้สินเช่ือต่อผูกู้ห้รือ
กลุ่มผูกู้ ้1 รายไดไ้ม่เกินระดบัท่ีก าหนดส าหรับสินเช่ือแต่ละประเภท และติดตามควบคุมการกระจุก
ตวัของสินเช่ือธุรกิจในแต่ละภาคอุตสาหกรรม (Industry Limit) ให้อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสม โดย
พิจารณาร่วมกับการกระจุกตัวของเงินลงทุนในตราสารทุนในแต่ละภาคอุตสาหกรรมด้วย 
นอกจากน้ีธนาคารยงัปฏิบัติตามกฎเกณฑ์ของธนาคารแห่งประเทศไทยอย่างเคร่งครัด ตาม
ขอ้ก าหนดในการใหสิ้นเช่ือหรือลงทุนในกิจการของผูอ่ื้นหรือก่อภาระผกูพนัหรือจ่ายเงินตามภาระ
ผกูพนัเพื่อบุคคลหน่ึงบุคคลใด (Single Lending Limit)  
 


