


STP คือ การแบง่สว่นตลาด แลว้ก าหนดกลุม่เปา้หมาย จากนัน้ก็วางแหลง่
ผลติภณัฑล์งในตลาด 
 การแบง่สว่นตลาด(Segmentation)

 ก าหนดกลุม่เปา้หมาย (Targeting)

 วางแหลง่ผลติภณัฑล์งในตลาด (Positioning)

เครื่องมือวิเคราะหก์ารตลาด การเลือกกลุม่เปา้หมาย การจดัต าแหน่งสินคา้ 
โดยหนา้ที่ของ STP คือการก าหนดเปา้หมาย จดัทิศทาง และ วางแผนกลยทุธส์  าหรบั
การสรา้งและสื่อสาร ‘จดุขาย’ ของสนิคา้ใหต้รงกบักลุม่เปา้หมายหลกัมากที่สดุ



 Segmentation คืออะไร – การวิเคราะหส์ว่น Segmentation 
หรอืการวิเคราะหส์ว่นแบง่ตลาด เป็นการดวูา่จากตลาดรวมทัง้หมดมีสว่นไหนของ
ตลาดที่สรา้งยอดขายหรอืสรา้งก าไรใหก้บัเราเป็นพิเศษหรอืมีสว่นไหนที่ท  าใหเ้รา
ขาดทนุเป็นพิเศษหรอืเปลา่

 Targeting คืออะไร – การท า Targeting หรอืการเลือก
กลุม่เปา้หมายคือการดขูอ้มลูจาก Segmentation แลว้เลือกกลุม่เปา้หมาย
ที่มีขนาดและศกัยภาพในการเติบโตมากท่ีสดุ ซึง่กลุม่เปา้หมายที่เราเลือกมาตอ้ง
เหมาะกบัสินคา้และองคก์รของเราดว้ย

 Positioning คืออะไร – การท า Positioning หรอืการวางต าแหน่ง
สนิคา้คือการสรา้งจดุขาย (Unique Selling Point) ใหก้บัสินคา้ของ
เรา ซึง่จดุขายนีต้อ้งตรงกบักลุม่เปา้หมายหลกัและตอ้งมีวิธีการน าเสนอที่เหมาะกบั
กลุม่เปา้หมายของเราดว้ย



STP Analysis คือเครื่องมือในการสรา้งกลยทุธก์ารตลาดและเป็นเครื่องมือ
ในการตดัสนิใจ STP เหมาะส าหรบัการวิเคราะหผ์ลิตภณัฑห์รอืบรกิาร เพ่ือท่ีจะเลือกหาตลาด
และกลยทุธท่ี์เหมาะสมท่ีสดุ ซึง่ขอ้ดีของการใช ้STP หากเทียบกบัเครื่องมือการท าธุรกิจอ่ืน 
หากเทียบกบัเครื่องมือการวิเคราะหธ์ุรกิจอย่างอ่ืนแลว้ จดุเดน่ท่ีการวิเคราะห ์STP ก็
คือ STP สามารถน ามา ‘ใชด้  าเนินการ’ จรงิไดม้ากกว่า

เครื่องมือเช่น Porter’s Five Forces และ SWOT เหมาะส าหรบั 
‘การดภูาพรวมธุรกิจ’ มากกวา่การ ‘วิเคราะหเ์จาะเฉพาะสนิคา้’ และ การดงึขอ้มลูมา ‘ใชส้รา้ง
กลยทุธ’์ แน่นอนวา่สิ่งท่ีดีท่ีสดุก็คือการใชเ้ครื่องมือเหลา่นีร้วมกนัเพ่ือท่ีจะเก็บขอ้มลูใหไ้ดม้าก
ท่ีสดุก่อนท่ีจะเริม่สรา้งกลยทุธ์

ยกตวัอยา่งเชน่ การวิเคราะห ์SWOT หรอื Porter’s Five Forces 
จะอธิบายไดแ้คว่า่จดุออ่นและจดุแข็งของธุรกิจเรา…เทียบกบัปัจจยัอ่ืนๆแลว้มีอะไรบา้ง แต ่
STP-4P จะสามารถบอกไดท้นัทีวา่กลยทุธต์อ่ไปท่ีเราควรจะท าคืออะไร



ขัน้ตอนที ่1: วธีิวเิคราะห ์Segmentation

หลกัการของ Segmentation ก็คือ การประเมินมลูคา่ของลกูคา้แต่
ละกลุม่วา่คุม้ที่จะคา้ขายดว้ยหรอืเปลา่ ลกูคา้แตล่ะกลุม่จะมีคณุสมบตัิไมเ่หมือนกนั 
และการท าการตลาดเจาะกลุม่ลกูคา้ที่สรา้งมลูคา่ใหเ้รามากที่สดุ คือกลยทุธก์ารตลาดที่
มีประสทิธิภาพมากที่สดุ

การแบง่กลุม่ลกูคา้สามารถเป็นการแบง่โดยปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ปัจจยั
ดา้นพฤติกรรม ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และปัจจยัดา้นภมูิศาสตร ์ยกตวัอยา่งเชน่ หากคณุ
เปิดบรษัิททวัร ์คณุอาจจะแบง่ลกูคา้เป็นกลุม่เที่ยวแบบครอบครวั กลุ่มเที่ยวหรู และกลุม่
วยัรุน่เป็นตน้ ตวัอยา่งการแบง่กลุม่การลกูคา้มีดงันีค้รบั



ขัน้ตอนที ่1: วธีิวเิคราะห ์Segmentation ตวัอย่างการแบง่กลุม่การลกูคา้มีดงันีค้รบั
 Demographic ประชากรศาสตร ์– การแบง่กลุม่ลกูคา้ดว้ยวิธีประชากรศาสตรเ์ป็นวิธีที่นกัการตลาดใชบ้อ่ย

ท่ีสดุ ยกตวัอย่างเช่น เพศ อาย ุระดบัการศกึษา หนา้ท่ีการงานเป็นตน้
 Behavioral พฤตกิรรม – พฤติกรรมของลกูคา้จะบอกไดว้่าลกูคา้ซือ้ของยงัไง และซือ้ของเม่ือไร เว็บขายของ

ออนไลนส์ว่นมากจะเก็บขอ้มลูพวกนีไ้วไ้ดเ้ยอะและสามารถแบง่กลุม่ลกูคา้เป็นหมวดต่างๆตาม ‘มลูค่าสนิคา้ท่ีซือ้’ 
‘จ านวนครัง้ท่ีซือ้’ หรอืแมแ้ต่ ‘จ านวนสนิคา้ท่ีซือ้’ เป็นตน้

 Psychographics จติวทิยา – การแบง่กลุม่ทางจิตวิทยาจะดวู่า ‘ท าไม’ ลกูคา้ถึงซือ้สนิคา้ นกัจิตวิทยาเชื่อว่า
ทกุคนใชอ้ารมณใ์นการสนบัสนนุการตดัสนิใจเสมอ เพราะฉะนัน้นิสยัและอารมณจ์งึเป็นปัจจยัที่ส  าคัญมากในการ
แบง่กลุม่ลกูคา้ ยกตวัอย่างเช่น ลกูคา้ท่ีซือ้เพราะอยากมีไลฟ์สไตลท่ี์ดีขึน้ ซือ้เพราะเป็นงานอดิเรก ซือ้เพราะความจ าเป็น 
ซือ้เพ่ือลดความเสี่ยง เป็นตน้ วิธีเก็บขอ้มลูทางจิตวิทยาท าไดผ้่านการสมัภาษณล์กูคา้และการท าแบบสอบถาม 
ยกตวัอย่างก็คือการที่ Facebook สามารถเก็บขอ้มลูพวกนีไ้ดผ้่านทาง Like ท่ีเรากดในเพจต่างๆ

 Geographical ภมูิศาสตร์ – เป็นวิธีการแบง่กลุม่ลกูคา้ท่ีน่าจะเขา้ใจง่ายท่ีสดุแลว้ครบั ในสมยัก่อนท่ีขอ้มลูยงั
ไมส่ามารถเขา้ถึงทกุคนไดอ้ย่างในยคุอินเตอรเ์น็ตทกุวนันี ้นกัการตลาดสว่นมากก็เลือกที่จะลงโฆษณาติดปา้ยใหญ่ๆ
ประจ าพืน้ที่ หรอืไปออกงานเทรดแฟรป์ระจ าจงัหวดัเพ่ือที่จะโปรโหมดสนิคา้ประจ าพืน้ที่เป็นตน้ครบั



สินค้า: Iphone 12 Pro Max ราคา 45,000 
บาท

ธุรกิจ สินค้าและบริการ ส าหรับธุรกิจแบบ SME

Segmentation
เพศ: ทกุเพศ
อาย:ุ 22-50 (เพราะคาดวา่มีรายไดจ้ากการท างานแลว้)
ท่ีอยูอ่าศยั: กรุงเทพ ปรมิณฑลและจงัหวดัใหญ่ๆ (เพราะมี GDP)
รายได:้ มากกวา่ 35,000 บาท ขึน้ไป (ซึง่นา่จะซือ้สดหรอืมีบตัรเครดิตเพื่อผอ่นได)้
การศกึษา: ปรญิญาตรีขึน้ไป (เพราะนา่จะมีงานท่ีมั่นคงท า)
รสนิยม: ชอบเทคโนโลยี ตดิแบรนด ์
ฐานขอ้มลูลกูคา้: เป็นผูใ้ชไ้อโฟนอยูแ่ลว้จะดีมาก (ขายลกูคา้เก่าง่ายกวา่หา
ลกูคา้ใหม)่

Segmentation: 
กลุม่ธุรกิจท่ีนา่จะเป็นลกูคา้คณุได้
พืน้ท่ี: เนน้บรษิัทท่ีอยู ่กทม. และปรมิณฑล เอาไวก้่อน
ขนาดของทีมขาย: ประมาณ 10 คนขึน้ไป
ขนาดของกิจการ: มลูคา่ประมาณ 100-500 ลา้นบาท
ประเภทของธุรกิจ: การขาย ไอที ขนสง่ ก่อสรา้ง อิเลกทรอนิกส์
การเกษตร ฯลฯ

Targeting: คือการเลือกกลุม่เปา้หมายท่ีนา่จะมีศกัยภาพในการซือ้
สงูสดุก่อน ไมจ่  าเป็นตอ้งเลือกทกุกลุม่ แตเ่ลือกกลุม่แบบจ ากดัตาม
งบประมาณท าการตลาด เป็นตน้ Target ท่ีเลือกคือ คนท่ีอยูก่ทม. และ
ปรมิณฑลก่อน เจาะกลุม่คนท างานบรษิัทชัน้น า รายไดส้งู และมุ่งเนน้การ
ขายกบัคนท่ีใชไ้อโฟนอยูแ่ลว้ โดยเฉพาะตัง้แตรุ่น่ 10 ขึน้ไปเพราะชอบไอโฟน

Targeting: เนน้ลกูคา้ทกุกลุม่ท่ีจดั Segmentation 
มาแลว้ก่อน โดยเริ่มจากธุรกิจท่ีเป็นคูแ่ขง่โดยตรงกบัลกูคา้ปัจจบุนัหรือ
มีขนาดใกลเ้คียงกนั มีธุรกิจคลา้ยๆ กนั เพ่ือใช ้Success 
Story ในการอา้งความนา่เช่ือถือไดง้่ายมากขึน้

Positioning คือการวางต าแหนง่ของสินคา้ใหก้ลุม่เปา้หมายหาเจอ
แบบง่ายท่ีสดุ สามารถตดัสินใจซือ้ไดอ้ยา่งสะดวก และเขา้กบัไลฟ์สไตลข์อง
พวกเขา ซึ่งกลุม่ท่ีเราเลือกไปแลว้นัน้ เราจงึจดัวางต าแหนง่ของสินคา้ใหมี้
หนา้รา้นอยูท่ี่หา้งชัน้น า หนา้รา้นดดีู พนกังานบรกิารดี ซึ่งสอดคลอ้งกบัไลฟ์
สไตลข์องพวกเขาเป็นหลกั และมีชอ่งทางออนไลนก์บัโฆษณาดว้ยการเนน้
ความหรูหรา ใชง้านง่าย ดทูนัสมยั

Positioning: จดักลุม่สินคา้และบรกิารดว้ยการมุง่เนน้ความ
นา่เช่ือถือเป็นหลกั ราคาสินคา้และบรกิารอยูใ่นระดบัท่ีจบัตอ้งได ้มี
ราคาสินคา้หลกั 10,000-100,000 ตอ่ปีและเป็นแบบ 
Subscription หรือซอฟทแ์วรอ์อนไลนเ์พ่ือใหบ้รษิัทเล็ก
ประหยดัคา่ใชจ้า่ยกบัธุรกิจ SME เขา้ถึงได ้และไมจ่  าเป็นตอ้งสรา้ง
สินคา้ท่ีมีเทคโนโลยีขัน้สงูท่ีเหมาะสมกบัองคก์รระดบัใหญ่โตท่ี
พนกังานเป็นพนัคนเพราะจะเพิ่มคา่ใชจ้า่ยกบัสูข้าใหญ่ไม่ได้



ข้ันตอนที ่2: วิธีวิเคราะห ์Targeting

ในขัน้ตอนนีเ้ราตอ้งเลือกวา่กลุม่ลกูคา้จาก ข้ันตอนที ่1 Segmentation 
วิเคราะหถ์งึกลุม่ไหนเหมาะท่ีสดุกบัธุรกิจหรอืสนิคา้ ตอ้งวิเคราะหปั์จจยัต่างๆท่ีจะสง่ผลกระทบ
ตอ่ก าไร โดยสว่นมากปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสดุก็คือก าไรโดยรวมของกลุม่ลกูคา้นี ้(Market 
Size) และโอกาสในการเติบโตในอนาคต (Market Growth) ในสว่นของบรษัิท
จะตอ้งวิเคราะหเ์รอืงของทรพัยากรท่ีจะตอ้งมีมากพอและเหมาะสมพอท่ีจะบรกิารกลุ่มลกูคา้นี ้

ยกตวัอยา่งเชน่ หากเรารูว้า่ลกูคา้กลุม่แรกสรา้งก าไรรวมใหเ้ราได ้1,000,000 บาทตอ่
ปี กลุม่ท่ีสองสรา้งก าไรใหเ้ราได ้1,500,000 บาทตอ่ปี และกลุม่ท่ีสามสรา้งก าไรใหเ้ราได ้
500,000 บาทตอ่ปี เราก็ควรเลือกกลุม่ลกูคา้ท่ีสองไวเ้ป็นตวัเลือกแรก หากเรามีทรพัยากรใน
บรษัิทมากพอ เราคอ่ยหาวิธีเจาะตลาดกลุม่อ่ืนท่ีสรา้งก าไรใหเ้รานอ้ยลงมาหน่อย ในโลกท่ี
สมบรูณแ์บบเราจะสามารถเลือกกลุม่เปา้หมายไดท้กุกลุม่เพราะเรามีทรพัยากรมากพอครบั



Targeting : การก าหนดลูกค้าเป้าหมาย
ขัน้ตอนที่สองของกระบวนการ STP Marketing คือ การตดัสนิใจว่า

จะก าหนดเปา้หมายแบบใด จากการแบง่กลุม่ที่คณุไดท้  าไวใ้น
หวัขอ้ Segmentation คณุตอ้งระบผุูท้ี่มีโอกาสซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของคณุ
ตามความตอ้งการของพวกเขา เพราะคณุไมส่ามารถขายสนิคา้ใหก้บัทกุคนได ้

เปา้หมายหลกัของการก าหนดลกูคา้เปา้หมายคือ การพิจารณาวา่ลกูคา้กลุม่
ใดที่มีแนวโนม้จะเปลี่ยนแปลงมาเป็นลกูคา้ (Conversion) ที่คณุตอ้งการมาก
ที่สดุ



กลยทุธใ์นการก าหนดเปา้หมายทางการตลาด จะเก่ียวขอ้งกบัการประเมินความ
สนใจของคนแต่ละกลุม่ และเลือกกลุม่คนท่ีสนใจจะเขา้ท าการตลาด ทางเลือกของแบรนดม์กั
ขึน้อยูก่บักลุม่เปา้หมายท่ีคิดวา่จะท าให ้บรษัิท มีมลูคา่มากท่ีสดุ การเลือกวา่คณุตอ้งการท่ีจะ
ท าการตลาดกบัผูบ้รโิภคท่ีคาดหวงัในวงกวา้งหรอืแคบเพียงใดนัน้ ถือเป็นหนึ่งกญุแจส าคญัของ
ความส าเรจ็

โดยกลุม่ลกูคา้เปา้หมายสามารถแยกไดด้งันี ้
 ในตลาดแบบกวา้ง (Mass) : จะมองลกูคา้คือพิซซา่ทัง้แผ่นไม่มีการแบง่ประเภทของ
ลกูคา้ สนิคา้และรูปแบบการตลาดจะเหมือนกนั

 การตลาดแบบแบง่สว่น (Segment) : จะแบง่ลกูคา้ออกเป็นหลายกลุม่ เหมือนแบง่
ชิน้พิซซา่ สนิคา้และการตลาดจะท าเพ่ือตอบสนองกลุม่นัน้ๆ

 การตลาดเฉพาะสว่น (Niche) : จะคน้หาความตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจง แลว้ผลติ
สนิคา้หรอืบรกิารท่ีตอบสนองพวกเขาเพียงอย่างเดียว





การตลาดแบบไมแ่ตกตา่ง หรอืมกัถกูเรยีกอีกแบบวา่การตลาด
มวลชน (Mass Market) กลยทุธก์ารตลาดแบบนีจ้ะไม่สนตอ่การ
แบง่กลุม่และการก าหนดเปา้หมาย โดยถือวา่ตลาดทัง้หมดเป็น
กลุม่เปา้หมายเดียว ทุกคนเป็นลูกค้าทีมี่ศักยภาพ วิธีการเลือก
กลุม่เปา้หมายแบบมวลชน (Mass) เหมาะสมท่ีสดุส าหรบัสนิคา้ท่ี
บรโิภคกนัอย่างแพรห่ลาย เช่น น า้มนัเชือ้เพลิง น า้อดัลม ผลิตภณัฑ์
สขุอนามยัสว่นบคุคล จดุส าคญัของการตลาดแบบมวลชน (Mass) คือ 
การเขา้ถงึผูค้นใหม้ากท่ีสดุโดยหวงัวา่พวกเขาจะเขา้มาเป็นลกูคา้ของคณุ 
ขอ้ดีของการตลาดแบบมวลชนนีคื้อ ประหยดัตน้ทนุตอ่หนว่ย 
(Economy of scale) คณุจะสามารถผลติสนิคา้ชนิดเดียวหรือ
สื่อโฆษณาชิน้เดียวแลว้ใชก้บัทกุคน



ข้อดขีองการตลาดแบบไม่แตกต่าง
◦ ความคุม้ทนุในระยะยาว
◦ ไมจ่  าเป็นตอ้งเปลี่ยนแปลงสนิคา้หรอืรูปแบบโฆษณาอยา่งสม ่าเสมอ
◦ ไมจ่  าเป็นตอ้งวิจยัตลาดเชิงลกึ
◦ การเขา้ถึงผูค้นไดม้าก ช่วยใหผู้ค้นรบัรูแ้ละจดจ าแบรนดไ์ดดี้

จุดด้อยของการตลาดแบบไม่แตกต่าง
◦ อาจไมไ่ดส้รา้งลกูคา้ท่ีมีความภกัดีต่อแบรนด์
◦ หากเกิดการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจจะสง่ผลตอ่สนิคา้ 

เช่น ราคา ความชอบ หรอื อตัราเงินเฟอ้
◦ คู่แข่งจากการเจาะตลาดดว้ยลกูคา้กลุม่เลก็ๆ อาจตอบสนองแบบเฉพาะเจาะจงกว่า

ตัวอย่าง :
◦ Coca- Cola เป็นตวัอย่างท่ีดีท่ีสดุในการก าหนดเปา้หมายโดยไมมี่การแบง่กลุม่ความแตกต่าง กลุม่

ลกูคา้เป็นไดท้ัง้ เด็ก ไปจนถึงผูส้งูอาย ุคนในเมืองไปจนถึงคนชนบท สนิคา้ประเภทนีจ้ะมีตน้ทนุการผลติท่ีคงท่ี 
แต่มีการลงทนุอย่างมากในดา้นการท าการตลาดเพ่ือเขา้ถึงกลุม่เปา้หมายและเพิ่มยอดขาย

◦ M&M’s แบรนดท่ี์มีช่ือเสียงเรื่องขนมช็อคโกแลตรูปแบบเมด็ที่มีสีสนัตา่งกนั เป็นอีกตวัอย่างท่ีดีของการท า
ตลาดแบบไมแ่ตกต่าง (Mass) บรษัิทตอบสนองผูค้นทกุวยั ดว้ยสนิคา้และรูปแบบโฆษณาท่ีไม่แตกต่างกนั 
อย่างที่คณุเห็นผลติภณัฑข์อง M&M’s ไมว่่าผ่านมาก่ีปีก็ยงัคงเหมือนเดิม



การก าหนดเปา้หมายทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ท าใหก้ลุ่ม
ลกูคา้และมีความชดัเจนมากย่ิงขึน้ การตลาดรูปแบบนีมี้ช่ือเรยีกว่า 
“การตลาดแบบแบง่กลุม่” โดยจะพิจารณากลุม่ลกูคา้แยกเป็นกลุม่เปา้หมาย
หลกัจ านวนหนึ่ง และอาจจะมีกลุม่ย่อยอีกจ านวนหนึ่ง (อาจจะ 2 กลุม่ขึน้
ไป) ท่ีผ่านการพิจารณาวา่จะช่วยเพ่ิมมลูค่าใหบ้รษัิทไดม้ากท่ีสดุ การตลาด
แบบแตกต่างเหมาะอย่างย่ิงส  าหรบัธรุกิจคา้สง่และคา้ปลีก เน่ืองจาก
สามารถเขา้ถึงกลุม่เปา้หมายท่ีแตกต่างกนัได ้เม่ือใชก้ลยทุธนี์บ้รษัิทของคณุ
ตอ้งพึ่งช่องทางการสง่เสรมิการขายท่ีหลากหลาย โดยใหค้วามส าคญักบั
แพลตฟอรม์ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้อาจจะช่องทางเดียวหรือ
หลากหลายช่องทาง การท าเช่นนีท้  าใหแ้บรนดส์ามารถสง่ขอ้ความท่ีเป็น
สว่นตวัมากขึน้และสามารถมอบประสบการณท่ี์ยอดเย่ียมใหก้บั
กลุม่เปา้หมายได ้ในการสรา้งกลยทุธท์างการตลาดท่ีแตกต่างมีวิธีการ
พิจารณา



การสรา้งกลยทุธท์างการตลาดที่แตกต่างมีวิธีการพิจารณาดงันี ้:
1.ก าหนดกลุ่มเป้าหมายของคุณ : ขัน้ตอนที่ส  าคญัที่สดุคือการก าหนดว่าลกูคา้หลกัของคุณคือใคร เพ่ือ
จดุประสงคนี์ค้ณุตอ้งกลบัไปพิจารณาหวัขอ้ การแบง่กลุม่ตลาด (Segmentation) เพ่ือแยกลกัษณะของ
ลกูคา้ เช่น อาย ุเพศ สถานภาพ รายได ้ลกัษณะนิสยั และขอ้มลูที่จ  าเป็นทัง้หมดท่ีชว่ยใหคุ้ณแบง่ลกูคา้ออกเป็น
กลุม่ได้
2.ก าหนดความต้องการเฉพาะของลูกค้า : การก าหนดความตอ้งการของลกูคา้ คณุสามารถหาไดจ้าก 
Psychographic Segmentation : การแบง่กลุม่ตามหลกัจิตวิทยา ในหวัขอ้การท าวิจยัเชิง
สมัภาษณ ์หรอื การคน้หาจากประวตัิพฤติกรรมการซือ้ของ หรอื อาจจะท าการวิจยัจากประวตัิการคน้หาสนิคา้บน
อินเตอรเ์น็ตก็เป็นอีกหนึ่งช่องทาง เพ่ือคน้หาว่าลกูคา้สนใจหรอืซือ้ผลติภณัฑใ์ดเป็นประจ า
3.สร้างข้อเสนอส าหรับกลุ่มต่างๆ : เมื่อคณุทราบความตอ้งการของลกูคา้แลว้ ก็ถึงเวลาท่ีคุณจะสรา้ง
ผลติภณัฑห์รอืบรกิาร และมอบขอ้เสนอพิเศษใหก้บัพวกเขา ตวัอย่างเช่น ถา้คณุเปิดฟิตเนส แลว้กลุม่ของลกูคา้
เป็นคนชอบออกก าลงักายแต่เลกิงานดกึ คณุอาจจะสรา้งขอ้เสนอพิเศษส าหรบัการออกก าลงักายช่วงดกึ (ท่ีคน
สว่นใหญ่ไมไ่ดใ้ชง้าน) ก็จะเป็นขอ้เสนอพิเศษเฉพาะกลุม่ได้
4.ระบุช่องทางการส่งเสริมการขายทีคุ่ณต้องการใช้ : ในการเขา้ถึงลกูคา้คณุตอ้งเลือกวิธีท่ีเหมาะสมในการโป
รโมทผลติภณัฑข์องคณุ ในหวัขอ้นีค้ณุควรศกึษาเพิ่มเตมิเก่ียวกบั Marketing 
Communication เพ่ือใหเ้ขา้ใจช่องทางการสื่อสารการตลาดมากยิ่งขึน้ครบั



ข้อดขีองการตลาดแบบแตกตา่ง
 สรา้งโอกาสในการเขา้ถงึความตอ้งการและความคาดหวงัที่แทจ้รงิของลกูคา้
 มีโอกาสในการเลือกลกูคา้ตามความตอ้งการของแบรนด์
 ไดน้ าเสนอสินคา้หรอืบรกิารที่เหมาะสมใหก้บัคนที่เหมาะสม
 สามารถใชท้รพัยากรอยา่งมีประสิทธิภาพ
 รายไดเ้พิ่มขึน้

จุดดอ้ยของการตลาดแบบแตกตา่ง
 ตน้ทนุในการโฆษณาเพื่อเขา้ถงึลกูคา้เพิ่มขึน้ จากการแยกโฆษณาเพื่อเจาะลกูคา้แต่ละกลุ่ม
 ไมส่ามารถคาดเดาการตอบสนองที่แตกตา่งกนัของลกูคา้ได้
 เกิดการแข่งขนัระดบัสงูในธุรกิจที่น าเสนอผลติภณัฑใ์หก้บัผูบ้รโิภคโดยใชร้าคาเป็นตวัน า

ตวัอยา่ง :
 Toyota แบรนดร์ถยนตส์ญัชาติญ่ีปุ่ นที่ผลิตรถออกมาหลากหลายกลุม่ลกูคา้ ตวัสินคา้และรูปแบบ

การตลาดก็แตกตา่งกนั ตวัอยา่งเช่นToyota Yaris กลุม่เปา้หมายคือกลุม่คนพึง่เริ่มท างาน ทัง้หญิง
และชาย วยั 22 – 30 ปี รายไดไ้มม่าก / Toyota Camry กลุม่เปา้หมายหลกัคือผูช้าย อายุ 35 –
54 ท างานประจ า มีรายไดเ้ฉลี่ย 50,000 บาท/เดือน / LEXUS ที่เป็นรถส าหรบัผูบ้รหิาร ผูช้าย ที่มีรายได้
มากกวา่ 120,000 บาท/เดือน ตอ้งการความหรูหรา จะเห็นวา่ทัง้ 3 กลุม่แตกตา่งกนัอยา่งสิน้เชิง



การตลาดเฉพาะสว่นหรอืศพัทท์ี่เราคุน้หวูา่ “Niche 
Market” เป็นการตลาดที่มีความเขม้ขน้ในการท าการตลาด โดย
แบรนดจ์ะใชค้วามพยายามและทรพัยากรทัง้หมดในการพฒันา
ผลติภณัฑแ์ละการท าการตลาดส าหรบักลุม่ลกูคา้เปา้หมายโดยเฉพาะ 
กลยทุธนี์มี้ประสทิธิภาพและเหมาะอยา่งย่ิงส าหรบัธุรกิจขนาดเลก็ 
เน่ืองจากชว่ยใหบ้รษัิทโฟกสัไปที่ตลาดเดียวและสรา้งกลุ่มลกูคา้ที่ภกัดี
ตอ่แบรนดข์ึน้มา ส าหรบั STP Marketing การตลาดแบบ
เฉพาะสว่นนีส้ามารถเป็นจดุเริม่ตน้ส าหรบักลยทุธท์างการตลาดที่จะ
ตามมาของคณุ ซึง่หลงัจากที่มีฐานลกูคา้ท่ีเหนียวแน่นแลว้คอ่ยขยาย
ไปยงักลุม่เปา้หมายที่กวา้งขึน้

https://www.goodmaterial.co/niche-market/


ข้อดขีองการตลาดแบบเฉพาะส่วน
 คณุจะเป็นมืออาชีพท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ท่ีคณุเลือก
 มีโอกาสในการวิเคราะหแ์ละท าความเขา้ใจกลุม่ลกูคา้เปา้หมายอยา่งถ่องแท้
 มีจดุคุม้ทนุต ่า เน่ืองจากไมมี่การผลิตและการโฆษณาจ านวนมาก
 มีลกูคา้ท่ีภกัดีมากขึน้และตรงตามความตอ้งการ
จุดด้อยของการตลาดแบบเฉพาะส่วน
 การพึง่พาความตอ้งการของลกูคา้สงู การเปล่ียนแปลงแมเ้พียงเล็กนอ้ยจะท าใหแ้คมเปญการตลาด

ของคณุประสิทธิภาพลดลง
 ความเส่ียงของความลม้เหลวในการท าการตลาด

ตัวอย่าง :Rolls-Royce แบรนดร์ถหรูสญัชาติองักฤษท่ีก่อตัง้ในปี 1904 Rolls-Royce 
จบักลุม่ Niche แบบเขม้ขน้ ลกูคา้ของแบรนดมี์อยูก่วา่ 120 ประเทศ ดา้นตวัผลิตภณัฑข์ึน้ช่ือใน
เรื่องของคณุภาพท่ียอดเย่ียมและราคาท่ีสงู – กลุม่ลกูคา้เปา้หมายคือ เจา้ของกิจการระดบัสงูท่ีมี
ทรพัยส์ินอยา่งนอ้ย 300 ลา้นดอลลาร ์โดยแบรนดร์ถยนตร์ายนีจ้ะเขา้ถงึลกูคา้โดยการใชจ้ดหมายท่ีลง
นามสว่นตวัถงึลกูคา้โดยตรงประหนึง่เทียบเชิญ และแบรนดส์ามารถขายไดป้ระมาณ 800 คนัตอ่ปี



ขัน้ตอนที ่3: วธีิวเิคราะห ์Positioning

การตลาดคือการแขง่ขนัทางมมุมอง ไมไ่ดแ้ขง่ดว้ยสนิคา้’ ตอ้งทราบถงึกลุม่
ลกูคา้ของพงึพอใจสนิคา้แบบไหน และมีความสามารถในการจา่ยแค่ไหน ตอ่ไปก็คือการ 
‘สร้างต าแหน่งสินค้า’ ที่เหมาะสมกบักลุม่ลกูคา้พวกนีม้ากที่สดุ วิธีที่นกัการตลาด
นิยมท าคือการใช ้Marketing Mix 4P ซึง่ก็คือการวิเคราะหว์า่ ราคา
ผลติภณัฑ ์ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และ การสง่เสรมิการขาย (Price Product 
Placement Promotion) มีอะไรบา้ง

Positioning ที่ดีตอ้งเปรยีบเทียบกบัคูแ่ขง่ดว้ย โดยสิ่งท่ีเราตอ้งท าให้
ไดก็้คือการ ‘จุดขาย’ ที่จะท าใหส้นิคา้หรอืบรกิารของเราแตกตา่งกบัคูแ่ขง่และดมูีคา่ใน
มมุมองของลกูคา้



ความสามารถที่มีอิทธิพลต่อ การรบัรูข้องผูบ้รโิภค เก่ียวกบัแบรนดห์รอื
ผลติภณัฑท์ี่สมัพนัธก์บัคูแ่ขง่ วตัถปุระสงคข์องการวางต าแหน่งทางการตลาด คือการ
สรา้งภาพลกัษณห์รอืเอกลกัษณข์องแบรนดห์รอืผลติภณัฑ ์เพ่ือใหผู้บ้ริโภครบัรูใ้น
ลกัษณะที่เราตอ้งการ



ประเภทของกลยุทธก์ารก าหนดต าแหน่ง
กลยทุธก์ารก าหนดต าแหนง่มีหลายประเภท น่ีคือตวัอยา่งของกลยทุธก์ารก าหนดต าแหนง่ 

คุณลักษณะและประโยชนข์องผลิตภัณฑ์

• การเช่ือมโยงแบรนด ์/ ผลิตภณัฑข์องคณุ กบัคณุลกัษณะบางอย่างหรอืกบัคณุค่าท่ีเป็นประโยชน์

ราคาสินค้า

• ราคาเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลกูคา้ ถา้ผลิตภณัฑืมีราคาต ่าในระดบัคณุภาพท่ีเหมาะสมมกัจะไดฐ้านลกูคา้
จ านวนมาก

คุณภาพของผลิตภัณฑ์

•คณุภาพจะช่วยใหค้ณุไม่ตอ้งแข่งกบัสงครามราคาไดม้ากท่ีสดุ ในบางตลาดเช่นเครื่องส าอางหรู น า้หอม นาฬกิา หรอื รถยนต ์
คณุภาพจะเป็นสิ่งท่ีก าหนดคู่แข่ง

การใช้ผลิตภัณฑแ์ละการประยุกตใ์ช้

• เช่ือมโยงแบรนด ์/ ผลิตภณัฑข์องคณุกบัการใชง้านเฉพาะ



ประโยชนข์อง STP Marketing
ถา้หากคณุยงัไมแ่น่ใจวา่การวเิคราะหก์ารตลาดดว้ย Segmentation Targeting 

Positioning เป็นเครื่องมือที่จะช่วยใหค้ณุสามารถเปลี่ยนแปลงธุรกิจของคณุใหด้ีขึน้ไดอ้ยา่งไร ผมก าลงั
จะชีแ้จงถงึประโยชนห์ลกัๆบางสว่นที่จะไดร้บั วา่ STP ช่วยคณุไดม้ากกวา่แนวทางการท าการตลาดแบบเดิมๆ
 การส่ือสารของแบรนดท์ีถู่กตอ้งเหมาะสม : เมื่อคณุรูว้า่กลุม่เปา้หมายของคณุคือใคร อยูท่ี่ไหน อายุ

เทา่ไหร ่วิธีการพดูคยุเป็นอยา่งไร คณุจะสามารถสื่อสารไดต้รงใจผูร้บัสารมากยิ่งขึน้
 เลือกช่องทางท าการตลาดไดอ้ยา่งแม่นย า : การที่คณุรูว้า่ลกูคา้ของคณุคือใคร นิสยัอยา่งไร รูปแบบการ

ใชชี้วิตเป็นแบบไหน จะช่วยใหค้ณุสามารถเลือกสื่อในการท าการตลาดเพื่อพดูคยุกบัพวกเขาไดอ้ยา่งถกูตอ้ง
มากยิ่งขึน้ และจะช่วยประหยดัตน้ทนุคา่การตลาดที่ไมจ่  าเป็นเพื่อหวา่นหาลกูคา้ทัง้ประเทศที่ไมรู่ว้า่จะมีคน
สนใจสกัเทา่ไหร่

 การวิจยัตลาด และ การพฒันาผลิตภณัฑท์ีด่ขีึน้ : ในขัน้ตอนวิจยัผลิตภณัฑ ์คณุจะสามารถเจาะจงไปหา
กลุม่ลกูคา้ที่คณุไดว้างแผนไว ้ขอ้ค าแนะน าในการพฒันาผลิตภณัฑใ์หด้ีขึน้คือ สอบถามการใชง้าน ความ
ตอ้งการเชิงลกึ เพื่อน ามาพฒันาผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งแมน่ย าและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ตอ่ไป

 ช่วยยกระดบัการแข่งขันของรายยอ่ย : STP คือ เครื่องมือที่ช่วยใหร้ายยอ่ยสามารถท าการวิจยัลงลกึใน
สว่นของการตลาดและมองหาชอ่งวางของตลาดไดอ้ยา่งครอบคลมุในหลายมิติ และสรา้งผลิตภณัฑเ์พื่อตอบ
โจทยล์กูคา้ของตนเองได้


