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NOTESNOTES
กลุ่ม Baby boomer จะเป็นกลุ่มที่ใส่ใจในเรื่อง

สุขภาพ ครอบครัว โดยสินค้าที่เหมาะสมที่จะลงทุนกับ

คนกลุ่มนี้ คือ สินค้าเพื่อสุขภาพ ประกันสุขภาพและ

บริการท่องเที่ยว คนในยุค Baby boomer จะชอบ

Established brand โดยเฉพาะพวกแบรนด์ที่มีความ

น่าเชื่อถือ เก่าแก่ และเป็นที่รู้จัก

Baby BoomerBaby Boomer



NOTESNOTES
กลุ่ม Gen X จะพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินค้า ต้อง

ศึกษาข้อมูลและรีวิวจากผู้ใช้จริงเพื่อประกอบการตัดสิน

ใจ ซึ่งคนกลุ่มนี้จะรับสารทางออนไลน์โดยผ่านคนใกล้

ชิดหรือสำนักข่าวที่น่าเชื่อถือ อีกทั้งเป็นกลุ่มที่มีความ

Loyalty ต่อแบรนด์สูง มีแบรนด์โปรดในใจ ดังนั้น

การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า Gen X จะเป็นผลดี

ต่อแบรนด์มากๆ

Gen XGen X



NOTESNOTES
กลุ่ม Gen Y เป็นกลุ่มที่ติด Social media ในการใช้ชีวิตประจำ

วัน ส่งผลให้  เทรนด์ Food is a new Fashion มาแรงในกลุ่ม

Gen Y นอกจากนั้นการเลือกซื้อสินค้าและบริการของคนกลุ่มนี้

จะเน้นรูปแบบที่ทันสมัย มีเอกลักษณ์และมีคุณค่าในสังคม

โดยจะเน้นไปที่ช่องทางออนไลน์ เช่น Shopee Lazada และ

Social commerce ดังนั้นการทำการตลาดสำหรับคนกลุ่มนี้

ต้องใช้แพลตฟอร์มออนไลน์ มีการรีวิวจากผู้ใช้จริงและต้องมี

ความสะดวกสบายในการใช้งาน

Gen YGen Y



NOTESNOTES
กลุ่ม Gen Z จะใช้เวลาอยู่บน Social media เป็นส่วนใหญ่ ใช้ได้

อย่างเชี่ยวชาญ พวกเขารู้จักการจับกลุ่มกันเป็นสังคมบนโลก

ออนไลน์และนิยมเสพสื่อออนไลน์มากกว่ากลุ่มอื่น ดังนั้นแบรนด์

ควรมีการประชาสัมพันธ์สินค้าหรือบริการผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์

ต่างๆ หรือบนเว็บไซต์ ที่มีข้อมูลละเอียด สามารถติดต่อเข้าถึงได้ง่าย

ไม่มีขั้นตอนยุ่งยาก พวกเขาคาดหวังในเรื่องคุณภาพ แบรนด์ และ

โปรโมชั่น ดังนั้นการทำการตลาดผ่าน Influencer หรือ KOL จะมี

ผลต่อการตัดสินใจของกลุ่ม Gen Z ได้ดี

Gen ZGen Z



NOTESNOTES
กลุ่ม Gen Alpha จะมีความรู้เรื่องเทคโนโลยีเยอะ คุ้นเคยกับโลก

ของเทคโนโลยี ชอบเสพออนไลน์วิดีโอหรือเล่นเกมเป็นประจำ มอง

เห็นเทคโนโลยีเป็นส่วนหนึ่งของชีวิต

พฤติกรรมผู้บริโภค: แม้ว่าตอนนี้กลุ่มคน Gen Alpha จะยังเด็กอยู่

แต่ก็ถือว่ามีผลต่ออิทธิพลในการเลือกซื้อของพ่อแม่ รวมถึงการดึงดูด

กับพวก Micro Influencer ในสิ่งที่เขาติดตาม โดยเฉพาะ

Platform สำหรับกลุ่ม Alpha อย่าง Youtube และ Streaming

ต่างๆจะมีบทบาทต่อการเลือกซื้อของพวกเขา

Gen AlphaGen Alpha











(1) WHO - ใครคือกลุ่มเป้าหมายของเรา(1) WHO - ใครคือกลุ่มเป้าหมายของเรา

คำถามนี้ส่วนมากแล้วจะใช้วิธีการแบ่งกลุ่มเป้า
หมายตามประชากรศาสตร์, จิตวิทยา, พฤติกรรม
ศาสตร์, และ ภูมิศาสตร์ เอาง่ายๆ มันคือการ
กำหนดข้อมูลทั่วไปไม่ว่าจะเป็น เพศ, อายุ, ที่อยู่,
พฤติกรรม, สังคม ของกลุ่มเป้าหมายที่คิดว่าเป็นก
ลุ่มเป้าหมายที่สินค้าหรือบริการของเราจะเข้าไป
ตอบสนองความต้องการของเขาได้ ซึ่งเราจะรู้ข้อมูล
เหล่านี้ได้ด้วยการใช้หลักการ STP 



(2) WHAT - อะไรคือสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ(2) WHAT - อะไรคือสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ

หลังจากรู้ว่าลูกค้าเป็นใครแล้ว เราต้องมาวิเคราะห์
ต่อว่า ‘อะไร’ คือสิ่งที่ลูกค้าต้องการจากสินค้าหรือ
การบริการ และอะไรคือสิ่งที่แบรนด์ของเราจะ
สามารถดึงดูดให้ลูกค้าเขามาใช้บริการได้ อาทิ
เช่น ราคา, คุณภาพ, โปรโมชั่น, เรื่องราว,
เอกลักษณ์ของแบรนด์ เป็นต้น เพื่อที่จะได้นำ
ความต้องการเหล่านี้ไปปรับใช้กับแบรนด์จนเกิด
เป็นแบรนด์ที่ตอบสนองความต้องการได้ตรงจุด
มากขึ้น



(3) WHERE - สามารถซื้อหรือใช้บริการได้จากที่ไหน(3) WHERE - สามารถซื้อหรือใช้บริการได้จากที่ไหน

ในส่วนนี้เราต้องรู้ลูกค้าของเรามักจะใช้
บริการผ่านช่องทางไหน จะเป็นหน้าร้านที่
เป็น Offline หรือการเข้าถึงการบริการผ่าน
Online เราจะต้องมีช่องทางที่สนับสนุนการ
เข้าถึงการใช้งานให้กับลูกค้า ในส่วนนี้เรา
ต้องแบ่งสักส่วนให้เหมาะสมกับรูปแบบการ
ใช้บริการของลูกค้า



(4) WHEN - จะใช้บริการเมื่อไหร่(4) WHEN - จะใช้บริการเมื่อไหร่

ต่อไปเป็นในส่วนของช่วงเวลา เราต้องรู้ว่า
ลูกค้ามักจะใช้งานสินค้าหรือการบริการของ
เราตอนไหน ซื้อตอนไหน เข้ามาดูตอน
ไหน หากเราสามารถรู้ถึง Data ส่วนนี้ จะ
ทำให้เราสามารถกำหนดการนำเสนอข้อมูล
สินค้าหรือคอนเทนต์ส่งเสริมการขายได้ตรง
กับช่วงเวลาที่ลูกค้ามีความต้องการนั่นเอง



(5) WHY - ทำไมต้องซื้อ(5) WHY - ทำไมต้องซื้อ

เราต้องตอบให้ได้ว่า ทำไมลูกค้าถึงต้องซื้อสินค้า
หรือใช้บริการของเรา ไม่ว่าจะด้วยเหตุผลว่า ซื้อมา
ใช้งาน, ซื้อมาขายต่อ, ซื้อมาสะสม, ซื้อมาสำรอง
เป็นต้น ทั้งนี้รวมไปถึงว่าแบรนด์ของเรามีจุดเด่น
อะไรที่แตกต่างจากแบรนด์อื่นที่มีสินค้าคล้ายๆ กัน
ด้วย หากเรารู้คำตอบตรงนี้จะยิ่งทำให้แบรนด์เรามี
เอกลักษณ์และมีการบริการที่ตรงกับความต้องการ
มากขึ้นไปอีก



(6) WHOM - ใครเป็นผู้ตัดสินใจซื้อ(6) WHOM - ใครเป็นผู้ตัดสินใจซื้อ

ในหลายๆ ครั้ง การซื้อสินค้าหรือใช้บริการสักชิ้น ผู้
ตัดสินใจอาจไม่ใช่ผู้ที่ทำการซื้อเสมอไป อาทิเช่น
หากเราขายสินค้าเด็ก ผู้ที่มีอำนาจในการตัดสินใจ
ซื้อก็คือพ่อแม่ เราจะทำการสื่อสารอย่างไรเพื่อให้
พ่อแม่ยินยอมที่จะจ่ายให้กับสินค้านี้เพื่อลูกของพวก
เขา หากเรารู้ว่าใครคือคนตัดสินใจมันจะทำให้เรา
รู้ว่าเราควรจะสื่อสารอย่างไรให้ตรงกับคนที่มีอำนาจ
ตัดสินใจที่แท้จริงนั่นเอง



(7) HOW - ซื้ออย่างไร(7) HOW - ซื้ออย่างไร

ในหลายๆ ครั้ง การซื้อสินค้าหรือใช้บริการสัก
ชิ้น ผู้ตัดสินใจอาจไม่ใช่ผู้ที่ทำการซื้อเสมอไป
อาทิเช่น หากเราขายสินค้าเด็ก ผู้ที่มีอำนาจใน
การตัดสินใจซื้อก็คือพ่อแม่ เราจะทำการสื่อสาร
อย่างไรเพื่อให้พ่อแม่ยินยอมที่จะจ่ายให้กับ
สินค้านี้เพื่อลูกของพวกเขา หากเรารู้ว่าใครคือ
คนตัดสินใจมันจะทำให้เรารู้ว่าเราควรจะสื่อสาร
อย่างไรให้ตรงกับคนที่มีอำนาจตัดสินใจที่แท้จริง
นั่นเอง


