


กลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหม่ที่น่าสนใจ บางอย่างเราอาจคาดไม่ถึง
“กลยุทธ์ที่มปีระสิทธิภาพ” สามารถเพิ่มยอดขายและลดต้นทุน

โดยที่ยังคงคุณภาพของสินค้าได้อย่างดีเยี่ยม



กลยุทธ์ (Strategy) 
กลวิธีหรือแบบแผนส าคัญที่ถูกวางไว้ส าหรับการด าเนินงานใด ๆ เพื่อใช้เป็น

เครื่องมอืในการสรา้งความส าเร็จ และสง่ผลใหบ้รรลวุัตถุประสงคท์างการตลาดทีต่ัง้ไว้ 
• ซึ่งกลยุทธ์ไม่ใช่หมายถึงเพียงแค่การจดัวางแผนการท างานเพื่อสร้างความส าเร็จ

เพียงเท่านั้น 
• แต่ยังถูกใช้เป็นเครื่องมือส าหรับการต่อสู้แข่งขันกันในการเขา้ถึงกลุม่เปา้หมายของ

บริษัทและตลาดคูแ่ข่ง 
• โดยกลยุทธ์เบื้องต้นที่ผู้ผลิตจะต้องมีคือการด าเนนิงานทีม่ขีั้นตอน การตดัสนิใจใน

เกี่ยวกบังบประมาณคา่ใช้จา่ยทางการตลาดทีเ่หมาะสม รวมทั้งจะต้องสามารถจัดสรร
ทรัพยากรที่มีอยู่มาใช้ให้เกิดประโยชน์และได้ผลงานที่มีคุณภาพสูงสุด



กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) 
แบบแผนพื้นฐานหรือแนวทางที่ถูกก าหนดขึ้นส าหรับสร้างผลิตภัณฑ์ เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายและตลาดเป้าหมาย โดยผู้ประกอบการ
จะต้องจัดสรรทรัพยากรของประเทศมาใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อผลผลิต แบ่งใช้สัดส่วน
ต่าง ๆ ทางการตลาดให้เหมาะสมส าหรับการด าเนินงาน รวมทั้งด าเนินงานในขั้นตอน
ต่าง ๆ โดยประกอบไปด้วย 

• การตัดสินใจ 
• การก าหนดระดับค่าใช้จ่ายการตลาด 
• การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
• การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสม 
• การก าหนดตลาดเป้าหมายทางการตลาดอย่างชัดเจน



องค์ประกอบของกลยทุธ์ทางการตลาด
1. ขอบเขต กลยุทธ์การทางการตลาดจะต้องมีขอบเขตของการด าเนินงานที่ครอบคลุม รวมทั้งจะต้องมีการก าหนด
สัดส่วนส าหรับการปฏิบัติงานที่มีส่วนข้องเกี่ยวกับการใช้กลยุทธอ์ย่างชัดเจน
2. เป้าหมายและวตัถปุระสงค์ กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องมีการก าหนดเป้าหมาย วัตถุประสงค์ รวมทั้งก าหนดระดับ
ความส าเร็จของการด าเนินงานให้ชัดเจน ตัวอย่างเช่น การตั้งเป้าหมายก าไรที่เพิ่มขึ้น เป้าหมายผลตอบแทนจากการ
ลงทุน หรือเป้าหมายการเติบโตของยอดขาย เป็นต้น
3. การจดัสรรทรพัยากร กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องมีการจดัสรรทรัพยากรต่างๆ มาใช้ให้เกิดประโยชน์ได้อย่าง
สูงสุด ไม่ว่าจะเป็นทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากรส าหรบัการลงทุน รวมทั้งทรัพยากรบุคคล
4. การไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขัน กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องมีการระบุการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพื่อเป็นประโยชน์
ส าหรับผู้ประกอบการ ให้สามารถวางแผนการด าเนินงานในขัน้ต่อๆ ไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ
5. พลังเสรมิแรง กลยุทธ์ทางการตลาดจะต้องสามารถส่งเสริม และสนับสนุนหน่วยธุรกิจของบริษัท ให้เป็นอันหนึ่งอัน
เดียวกัน ทั้งทางด้านการตลาด การจัดสรรทรัพยากร และด้านขีดความสามารถในการแขง่ขันของบริษัท



กลยุทธ์การตลาด 7P

กลยุทธ์ทางการตลาดที่ ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ผู้เป็นเจ้าของแนวคิด
โดย 7Ps นี้มีพื้นฐานมาจาก ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือที่รู้จักกันดี
ในชื่อ 4P ที่คุ้นเคย ซึ่งมีองค์ประกอบดังนี้ Product, Price, Place, Promotion
อธิบายง่ายๆ 7Ps คือ 4P เวอร์ชั่นอัพเกรด เพื่อให้ครอบคลุมกับธุรกิจที่อยู่ในหมวด 
การบริการ  โดยได้เพิ่ม P เข้ามาอีก 3 ตัว

ในปัจจุบันนี้ กลยุทธ์ 4P นั้นไม่พอส าหรับธุรกิจบริการอีกต่อไป ซึ่งจะเห็นได้ว่า P 
ทั้ง 3 ตัวที่เพิ่มเข้ามา ทั้งหมด มีความส าคัญกับธุรกิจบริการ แต่อย่างไรก็ตาม 7P ก็ยัง
สามารถน าไปปรับใช้กับธุรกิจที่ขายสินค้าได้เช่นเดียวกัน



กลยุทธ์การตลาด 7P

1. Product
กลยุทธ์ทางการตลาดทีเ่กี่ยวขอ้งกับผลติภัณฑ์ เป็นกลยุทธ์ที่มีความเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ ซึ่งผู้ประกอบการจะต้อง
ท าการพิจารณาออกแบบตัวผลิตภัณฑ์ทั้งหมด ให้สามารถสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความต้องการของ
ผู้ใช้งานผลิตภัณฑ์ได ้ทั้งการตั้งเป้าหมายคุณสมบัติสินค้า การเลือกใช้วัตถุดิบในกระบวนการผลิต รวมทั้งการน าสินคา้
ไปเปรียบเทียบจุดเด่นและจุดด้อยกับกับผลิตภัณฑข์องคู่แข่งทางการตลาด เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับการพัฒนาสินค้า
ให้มีคุณภาพที่ดีขึ้นต่อไป



PRODUCT : 

- Quality จากข้อมูลที่ทราบและการเปรียบเทียบจากคู่แข่ง “การบินไทย” จัดเป็นสายการ

บินอันดับต้นที่ได้รับการยอมรับ ด้วยรางวัลการันตีมากมาย ด้วยการบินสายการบินแห่งชาติ

- Style เสนอจุดยืนของการเป็นสายการบินแห่งชาติได้คอ่นข้างด ีจากการสื่อสารของ

โฆษณาหลายๆชุด ค่อนข้างตอกย ้าความเป็นสายการบินแห่งชาติด้วย traditional execution

- Options มีหลากหลายบริการเพื่อรองรับความต้องการของผู้บริโภคที่แตกต่างกนั

- Brand ถือว่าเป็นแบรนด์ที่น่าเชื่อถือ และน่าสนใจทเีดยีวส้าหรับนักเดินทางที่ต้องการ

ประสบการณ์ที่ดเีย่ียมจากทางสายการบิน



2. Price
กลยุทธ์ทางด้านราคา โดยการก าหนดราคาของสินค้านอกจากผูป้ระกอบการ จะต้องค านึงถึงปัจจัยต้นของทุนการ
ผลิตแล้ว ยังต้องค านึงถึงสภาพการแข่งขันของสินค้าชนิดนั้นๆ ในตลาด ซึ่งส าหรับสินค้าที่มีคู่แข่งทางการตลาดมาก
ผู้ประกอบการสามารถใช้วิธีการก าหนดราคาสินค้าให้น้อยกว่าเพื่อแย่งชิงฐานลูกค้า หรืออาจจะท าการก าหนดราคาให้
สูงกว่าเพื่อจัดวางต าแหน่งสินค้าให้อยู่เหนือกว่าตลาดคู่แข่งได้เช่นเดียวกัน

กลยุทธ์การตลาด 7P





3. Place
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการควรพิจารณาวางแผนให้ดี เนื่องจากช่องทางกระจาย
สินค้าที่เลือกใช้ สามารถส่งผลต่อก าไรโดยรวมที่ผู้ประกอบการจะได้รบั โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายทางการตลาดใน
ปัจจุบันมีอยู่สองรูปแบบ ได้แก่ การขายผ่านพ่อค้าคนกลางและการขายสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง ซึ่งช่องทางการขายสู่
ผู้บริโภคโดยตรงจะสามารถสร้างผลก าไรได้สูง ตรงข้ามกับการขายผา่นพ่อค้าคนกลางที่จะสามารถสร้างยอดการขาย
ได้สูงกว่า

กลยุทธ์การตลาด 7P



PLACE :

- Distribution ช่องทางการจัดจ้าหน่ายตั๋วของสายการบินค่อนข้างหลากหลายและ

สะดวกกับผู้บริโภคหลายกลุ่ม นอกจาก Counter ของสนามบิน ยังมี Dealer บริษัททัวร์

ต่างๆ และที่ส้าคัญในปัจจุบันได้มีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้เป็นช่องทางการ

จ้าหน่ายที่ท้าให้ผู้บริโภคท่ีมีการด้าเนินชีวิตที่ซับซ้อนได้สะดวก สบายขึ น โดยการมี 

Application ของสายการบินบน Smart Phone

- Coverage หากนอกจากช่องทางการจัดจ้าหน่ายที่ครอบคลุมยังมีฐานการบินหลักที่

ครอบคลุมอีกด้วย



4. Promotion
โปรโมชั่นหรือการส่งเสริมการตลาด เป็นกลยุทธ์หนึ่งที่สามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการขายสินค้าให้แก่ผู้ประกอบการ
ได้อย่างดี โดยกลยุทธ์ดังกล่าวที่ถูกน ามาใช้จะต้องมีความสอดคล้อง รวมทั้งสามารถส่งเสริมกลยุทธ์อื่นๆ ได้ในเวลา
เดียวกัน ตัวอย่างเช่น การลดราคาสินค้า การแถมสินค้า หรือการแจกสินค้า เป็นต้น ซึ่งหากโปรโมชั่นที่ผู้ประกอบการ
เลือกใช้สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้ ก็จะส่งผลให้สามารถเพิ่มยอดขายได้มากย่ิงขึ้น

กลยุทธ์การตลาด 7P



PROMOTION :

เครือ่งมอืที่ใชใ้นการสง่เสรมิการตลาดของสายการบนินั น ค่อนข้างใชก้ารสื่อสารแบบครบ

วงจร หรือ ที่เรียกวา่ IMC [Integrated Marketing Communication]

- การโฆษณา (Advertising)

- การประชาสัมพันธ ์(Public Relations)

- พนักงานขาย (Personal Selling)

- การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion)

- กิจกรรมการตลาด (Event Marketing)

ตลอดจนการใชก้ารสือ่สารในรปูแบบของ Brand Communication ทุกอยา่งที่อยูร่ายรอบ

ตราสนิค้า แบรนด ์ล้วนมสีว่นเกีย่วข้อง และกอ่ใหเ้กดิผลกระทบ ต่อการสือ่สารตราสนิคา้ด้วยกัน

ทั งสิ น



บริษัท ดีเอชแอล เอ็กซ์เพรส เป็นผู้ให้บริการขนส่งสินค้าทางอากาศระหว่าง

ประเทศรายใหญ่ เป็นที่รู้จักในตลาดโลก มีความพร้อม ความเชี่ยวชาญ ด้านระบบการ

จัดการ บุคลากร เทคโนโลยี เครื่องมือและอุปกรณ์ รวมถึงเงินลงทุนและเป็นผู้น้าใน

ตลาดด้านการขนส่งสินค้าทางอากาศระหวา่งประเทศ มีการจัดการกลยุทธ์ทางการตลาด

ที่หลากหลายสามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคในตลาดได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ โดยปัจจุบัน บริษัท ดีเอชแอล เอ็กซ์เพรสได้พัฒนาการขนส่งเพ่ือถึงมือ

ผู้บริโภคแบบ Door-to-Door และการใช้ทคโนโลยีเพื่อติดตามการขนส่ง



กลยุทธด์้านผลติภณัฑ์ (Product Strategy)

- ให้บริการแบบครบวงจรด้านการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ

- ลูกค้าสามารถเลือกใช้บริการได้ตามความต้องการและมบีริการเสริมเพิ่มเติม คือ

1. Basic Product = ให้บริการขนส่งพัสดุภัณฑ์เร่งด่วนจากหน้าประตูต้นทางถึงหน้า

ประตูปลายทาง (Door-to-Door Service) รวมถึงการให้บริการคลังสินค้าทางอากาศ เช่น

- รับสินค้าจากผู้ส่งสินค้าเพ่ือน้าเข้าเก็บในคลังสินค้าที่ต้นทาง

- งานด้านเอกสาร การออก AWB และ Manifest 

- งานขนถ่ายสินค้าและจัดเส้นทางการบินทั งแบบ Direct Flight และ 

Transit Flight โดยเน้นประสิทธิภาพของเครื่องบิน เช่น ความรวดเร็ว พื นที่ว่างส้าหรับการ

บรรจุสินค้า ความปลอดภัยในการขนส่งสินค้า (เลอืกบริการได้ตามความต้องการความเร็ว

ระดับ ปกติ 5-7 วัน หรือ ความเร็วกว่าปกติ 3-4 วัน หรือ ความเร็วพิเศษ 1-2 วัน)



กลยุทธด์้านผลติภณัฑ์ (Product Strategy) (ต่อ)

2. Added Product = บริการอื่นๆ เพ่ิมเติมที่นอกเหนือจากการขนส่งสินค้า

- ให้ค้าปรึกษาเกี่ยวกับการจัดการโลจิสติกส์และซัพพลายเชนโซลูช่ัน

- การให้บริการแบบ Outsource (คลังสินค้า Big C)

- การด้าเนินการเกี่ยวกับพิธีการศุลกากร

- การขนส่งสินค้าพิเศษต่าง ๆ เช่น สินค้าควบคุมอุณหภูมิ สินค้าอันตราย

การขนส่งระหว่างประเทศอย่างต่อเนื่องหลายรูปแบบ การขนส่งแบบเช่าเหมาล้า





กลยุทธด์า้นราคา (Price Strategy)

- DHL ใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการค้านวณราคาค่าบริการ 

- ผู้ใช้บริการสามารถเข้าไปที่หน้า Website DHL กรอกข้อมูลสินค้าและ

สามารถค้านวณราคาเองเบื องต้นได้

- ใช้กลยทุธ์การตั งราคาแบบผสมผสานตามกลไกของตลาด (Market-

Driven) โดยวิเคราะห์ตลาด สภาพแข่งขัน ความต้องการในการซื อบริการของผู้บริโภค

อปุสงค์และอปุทานตามหลักเศรษฐศาสตร์และเทยีบราคาขายบริการของคู่แข่ง (Demand 

and Supply)

- คิดราคาตามน ้าหนัก Gross Weight เปรียบเทียบกับ Volume Weight 

- ค้านวณตามระยะทาง ราคาสอดคล้องกับคุณภาพบริการ (High Price –

High Quality) 

- คิดราคาในอัตราพิเศษส้าหรับสินค้าพิเศษบางชนิด เช่น Special Goods 

หรือ DG





กลยุทธด์้านสถานทีช่อ่งทางการจัดจ้าหนา่ย (Place Strategy)

- ปัจจุบัน บริษัท ดีเอซแอล มีสาขามากกว่า 220 สาขากระจายอยู่ท่ัวโลกผู้บริโภค

สามารถเข้าถึง DHL Service Center ได้ตามจุดต่างๆ ที่ส้าคัญ เช่น ในประเทศไทย มีสาขา

อยู่ในห้างสรรพสินค้า ตลาดนัดจตจัุกร ตลาดค้าส่งแพลททินั่ม ฯลฯ เป็นต้น

- มีบริการ Call Center, Application และช่องทางออนไลน์ ทาง Website ที่ลูกค้า

สามารถติดต่อเข้ามาเพ่ือใช้บริการของ บริษัท ดีเอซแอล 

- รวมถึงมีพันธมิตรต่างๆ ที่ช่วยในการเข้าถึงลูกค้าทั่วโลก เช่น บริษัท Cappelletti 

Spa ผู้น้าด้านลอจิสติกส์จากประเทศอิตาล ีบริษัท Higgs ผู้น้าในเรื่องขนส่งครบวงจร

ส้าหรับหนังสือพิมพ์และนิตยสารในอังกฤษและเบลเยี่ยม หรือบริษัท Power Europe ผู้น้า

ทางด้านซัพพลายเชนครบวงจรของยุโรป เป็นต้น





กลยุทธด์้านสง่เสรมิการตลาด (Promotion Strategy)

DHL มีการท้าการส่งเสริมการตลาดผา่นสื่อต่าง ๆ อย่างต่อเนื่องและหลากหลาย 

เช่น บริษัท ดีเอชแอล ได้มีการท้าการส่งเสริมการตลาดผ่านสื่อต่างๆ อย่างต่อเนื่องและ

หลากหลาย เช่น 

- การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ Facebook, Twitter, Instagram, 

Line Application, Youtube เพ่ือสร้างการรับรู้ส้าหรับกลุ่มลูกค้าใหม่และตอกย ้าเตือน

กระตุ้นให้เกิดความต้องการใช้บริการซ ้าส้าหรับลูกค้าเก่า

- การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น Videos - TV, Newspaper, Bill Boards, 

Brochures, Electronic-Media

- การจัดสัมมนาแนะน้าบริการใหม่ๆโดยเชิญสื่อมวลชลเข้ามาท้าข่าว เช่น 

การประกาศซื อเครื่องบินใหม่ การขยายเส้นทางการให้บริการในจุดต่างๆ หรือการเปิดตัว

เป็นพันธมิตรกับคู่ค้ารายใหม่ เป็นต้น



กลยุทธ์ด้านสง่เสรมิการตลาด (Promotion Strategy) (ต่อ)

- การตลาดทางตรง ส่งเมล์อัพเดตข้อมูลข่าวสารใหม่ๆ และประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าทราบ

- การใช้พนักงานขายตรงเข้าไปเสนอการขายลูกค้ารายใหม่ๆ และดแูลลกูค้ารายเก่าสร้าง

ความสัมพันธ์อันดีกระตุ้นให้เกิดการใช้บริการอย่างต่อเนื่อง โดยบริษัท ดีเอซแอล ให้สวัสดิการ ค่า

คอมมิชช่ันและโบนัสเป็นแรงจูงใจให้พนักงานขายผลักดันยอดขายให้เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้

- การจัดการส่งเสริมการขายโดยให้ส่วนลดพิเศษในงานหรือเทศกาลที่ส้าคัญต่างๆ เช่น ในงาน

ฉลองวันชาติของประเทศมาเลเชยี ลูกค้าที่ต้องการส่งสินค้าออกจากประเทศมาเลเซียในช่วงเวลา

ดังกล่าวจะได้รับส่วนลด 20% หากช้าระผ่านบัตรเครดิตที่ร่วมรายการ เป็นต้น

- การใช้บัตรสะสมไมล์ หากสะสมได้คะแนนถึงลูกค้าจะได้สิทธิพิเศษ ในการใช้บริการครั งต่อไป

รวมถึงทุกครั งที่ใช้บริการของ บริษัท ดีเอซแอล ลูกค้าจะได้ลุ้นจับรางวัลพิเศษต่างๆ มากมาย

- การเป็นพันธมิตรทางด้านกีฬา บริษัท ดีเอชแอล ได้เข้าไปเป็นพันธมิตรในรายการแข่งกีฬาที่

ส้าคัญระดับโลก เช่น การแข่งขันฟตุบอล การแข่งขันรถฟอร์มูล่วัน การแข่งขันรักบี  และการแข่งขัน

ต่างๆท่ัวโลก เพ่ือเป็นการสร้างการรับรู้และตระหนักในตราสินค้า







PRODUCT PRICE PLACE PROMOTION

PEOPLE PROCESS
PHYSICAL 
EVIDENCE



People Process Physical
“คน” ที่ท ำให้เกิดกำร
ให้บรกิำรนัน้ได้

- กำรพฒันำบคุคล
- กำรฝึกอบรม
- กำรใหบ้รกิำร
- บทสนทนำตำ่ง ๆ
- กำรรบัมอืลูกคำ้
- กำรโต้ตอบกบัลูกคำ้

กระบวนกำรที่ท ำให้เกดิ
กำรบรกิำร

- ขั้นตอนกำรให้บรกิำร
- กำรควบคุม
- กำรรกัษำมำตรฐำน
- กำรตรวจสอบบริกำร

สิ่งแวดล้อมของสถำนที่
ให้บรกิำร

- พื้นทีข่องกำรบรกิำร
- กำรออกแบบ
- บรรยำกำศ
- ผังพื้นทีจุ่ดบรกิำร



Product :
Price:
Place:
Promotion:
People:
Process:
Physical:

บริกำรเงินฝำก, สินเชือ่
ดอกเบี้ย, ค่ำธรรมเนียม

TV, ป้ำยโฆษณำ, Social Media
สำขำ, ATM, Application

กำรให้บริกำรของพนักงำนสำขำ
ขั้นตอนกำรให้บริกำรเปิดบัญชี
สำขำที่ให้บริกำร



STP Model เครื่องมือวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งส่วนตลาด

STP Model เป็นเครื่องมือทางการตลาดชนิดหนึ่งที่ถูกน ามาใช้เพื่อ วิเคราะห์ข้อมูล
เกี่ยวกับการแบ่งส่วนตลาด การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์อย่างเหมาะสม และการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายหลัก โดยข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์นี้ก็จะถูกน ามาใช้เพื่อประกอบการ
วางแผนกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจให้บรรลุตามเป้าหมายที่ตั้งไว้





STP Model เครื่องมอืวเิคราะห์ข้อมูลแบ่งสว่นตลาด

Segmentation คืออะไร – การวิเคราะห์ส่วน Segmentation หรือ การวิเคราะห์
ส่วนแบ่งตลาด เป็นการดูว่าจากตลาดรวมทั้งหมดมีส่วนไหนของตลาดที่สร้างยอดขาย
หรือสร้างก าไรให้กับเราเป็นพิเศษ หรือมีส่วนไหนที่ท าให้เราขาดทุนเป็นพิเศษหรือเปล่า



Targeting คืออะไร – การท า Targeting หรือการเลือกกลุ่มเป้าหมาย คือ 
การดูข้อมูลจาก Segmentation แล้วเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีมีขนาดและ

ศักยภาพในการเติบโตมากที่สุด 
ซึ่งกลุ่มเป้าหมายที่เราเลือกมาต้องเหมาะกับสินค้าและองค์กรของเราด้วย

STP Model เครื่องมอืวเิคราะห์ข้อมูลแบ่งสว่นตลาด



Positioning คืออะไร – การท า Positioning หรือการวางต าแหน่งสินค้า 
คือการสร้างจุดขาย (Unique Selling Point) ให้กับสินค้าของเรา 

ซึ่งจุดขายนี้ต้องตรงกับกลุ่มเป้าหมายหลักและต้องมีวิธีการน าเสนอที่เหมาะกับ
กลุ่มเป้าหมายของเราด้วย

STP Model เครื่องมอืวเิคราะห์ข้อมูลแบ่งสว่นตลาด



การแบ่งส่วนตลาด (S: Segmentation)

บริษัท ดีเอซแอล ใช้การแบ่งส่วนตามวัตถุประสงค์และความต้องการของลูกค้าที่

อยู่ในแต่ละพื นที่ ที่ต้องการความสะดวก รวดเร็ว ขนส่งพัสดุแบบเร่งด่วนและส่ง

สินค้าแบบหน้าประตูบ้านถึงหน้าประตูบ้าน โดยส่วนแบ่งการตลาดที่ส้าคัญ คือ

ผู้ใช้บริการรายย่อย



การคัดเลอืกตลาดเป้าหมาย (T: Targeting)

ผู้ผลิตหรือกลุ่มผู้บริโภคท่ีต้องการความสะดวก รวดเร็ว ความปลอดภัยและ

ความน่าเชื่อถือบริการแบบครบวงจรในการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศ 

โดยใช้การขนส่งสินค้าแบบ Door-to-Door



การวางต้าแหนง่ทางการตลาด (P: Positioning)

การวางต้าแหน่งทางผลิตภัณฑ์ของบริษัท ดีเอซแอล เน้นในเรื่องของความรวดเร็ว

ในการส่งมอบสินค้าและบริการแบบครบวงจร เทียบกับราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ

การบริการ ท้าให้ได้เปรียบคู่แข่งรายอ่ืนซึ่งยังมีการวางต้าแหน่งทางการตลาดที่ไม่

ชัดเจน



STP Model เป็นตัวช่วยส าคัญท่ีจะท าให้ทราบถึงรายละเอียดของกลุ่มเป้าหมาย
ได้มากขึ้น สามารถน ารายละเอียดเหล่านี้มาใช้เพ่ือวางแผนกลยุทธ์การตลาดได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ นอกจากนี้ก็สามารถที่จะเพิ่มยอดขายให้สูงขึ้นพร้อมกับลดค่าใช้จ่ายใน

ส่วนของต้นทุนได้โดยที่ยังคงคุณภาพของสินค้าได้อย่างดีเยี่ยม 
ท าให้สามารถวางทิศทางในการวางแผนจัดการด้านต่าง ๆ ได้อย่างตรงจุด

STP Model เครื่องมอืวเิคราะห์ข้อมูลแบ่งสว่นตลาด


