
STP Model คือเครื่องมือทางการตลาดที่วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการแบ่งส่วนตลาด ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
และวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์จะน ามาใช้ในประกอบการวางแผนกลยุทธ์                 
เพ่ือให้ธุรกิจบรรลุเป้าหมายตามที่ตั้งไว้ 
 
 
   ขั้นตอนของการใช้เครื่องมือ STP จะมีอยู่ 3 ส่วน คือ 
Segmentation หมายถึง การแบ่งส่วนตลาด โดยใช้หลักเกณฑ์การแบ่งเพ่ือให้เห็นตลาดที่ชัดเจนก่อนที่      
จะก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งสามารถใช้ปัจจัยในการแบ่งส่วนตลาดดังนี้ 
 - แบ่งตามหลักประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) ซึ่งมีตัวแปรในการก าหนดส่วนตลาด 
คือ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา เชื้อชาติ ศาสนา ขนาดของครอบครัว 
- แบ่งตามหลักภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) เป็นการวิเคราะห์พื้นที่ของกลุ่มเป้าหมายว่าพ้ืนที่
ในการท าการตลาดหรือขายผลิตภัณฑ์ควรเป็นที่ใด โดยมีตัวแปรในการแบ่งคือ ประเทศ ภูมิภาค จังหวัด พ้ืนที่
ในจังหวัด เช่น ใจกลางเมือง หมู่บ้าน ชนบท 
- แบ่งตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) แบ่งส่วนตลาดจากกลุ่มประชากรโดยใช้หลัก
จิตวิทยา มีตัวแปรที่ใช้ในการแบ่ง คือ รูปแบบการด าเนินชีวิต ค่านิยม บุคลิกของผู้ใช้ ชนชั้นทางสังคม 
- แบ่งตามหลักพฤติกรรมศาสตร์ (Behavior Segmentation) ศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้ของตลาด
เป้าหมาย โดยมีตัวแปรที่ใช้ในการวัดผล คือ โอกาสของการใช้ ความถี่ในการใช้ อัตราการใช้ ประโยชน์ที่ได้รับ
จากสินค้า ความภักดีต่อสินค้า 
 
Targeting หมายถึง การก าหนดตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาว่าตลาดเป้าหมายโดยมีขั้นตอนในการเลือก
ตลาดเป้าหมายดังนี้ 
   1. ประเมินสถานการณ์ตลาด โดยพิจาณาถึงขนาดของตลาด ความยากง่ายในการเข้าตลาด จ านวนคู่แข่ง
ในตลาด ความรุนแรงทางการแข่งขันในตลาด ผู้น าตลาดคือใคร 
 
   2. เลือกตลาดเป้าหมาย โดยการเลือกตลาดจะต้องมีความสัมพันธ์กับผลิตภัณฑ์ โดยวิธีเลือกตลาดจะมีดังนี้  
     2.1 มุ่งตลาดเฉพาะส่วนโดยใช้ผลิตภัณฑ์เดียว โดยมีสินค้าหรือบริการเพียงอย่างเดียวเพ่ือตอบสนองต่อ
กลุ่มเป้าหมายเดียวเท่านั้น การด าเนินธุรกิจในตลาดเฉพาะส่วนจะใช้ต้นทุนต่ าแต่มีความเสี่ ยงสูงด้วยเช่นกัน 
     2.2 มุ่งตลาดหลายส่วนโดยใช้หลายผลิตภัณฑ์ ธุรกิจจะมีสินค้าหรือบริการหลายอย่างที่สามารถตอบสนอง
ให้กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม โดยแต่ละตลาดจะมีความต้องการที่ต่างกัน ดังนั้นกลยุทธ์ที่ใช้จะต้องมีหลายกล
ยุทธ์เพื่อความสอดคล้องกับแต่ละกลุ่มเป้าหมาย 
     2.3 มุ่งตลาดหลายส่วนโดยใช้ผลิตภัณฑ์เดียว อาศัยจุดเด่นหรือความเชี่ยวชาญในผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวแต่
กระจายผลิตภัณฑ์ไปยังหลายๆตลาด อย่างไรก็ตามกลยุทธ์ในการด าเนินการก็ย่อมเปลี่ยนไปตามกลุ่มลูกค้า
ด้วย 



 
     2.4 มุ่งตลาดส่วนเดียวโดยใช้ผลิตภัณฑ์หลายชนิด เจาะตลาดกลุ่มเป้าหมายเพียงตลาดเดียวโดยศึกษา
ความต้องการของตลาดนั้ นและน าสินค้ าหรื อบริการตอบสนองความต่อความต้องการในนั้ น 
     2.5 มุ่งตลาดรวม เป็นการขายสินค้าหรือบริการหลายประเภทให้กับกลุ่มเป้าหมายทุกกลุ่ม ซึ่งผลิตภัณฑ์ใน
กลุ่มนี้จะเป็นประเภทสินค้าอุปโภคบริโภคที่ใช้ในชีวิตประจ าวันที่ไม่เฉพาะเจาะจงกับคนกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง       
ต้องใช้เงินทุนจ านวนมากในการจัดการและท าการตลาด 

Positioning หมายถึง การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ โดยจะต้องมีการพิจารณาเรื่องจุดเด่นของ
ผลิตภัณฑ์ คุณภาพ ความทนทาน รูปลักษณ์ รูปแบบ ราคาของผลิตภัณฑ์ การใช้งานได้ตามวัตถุประสงค์ การ
ซ่อมแซมสามารถท าได้ง่าย ซึ่งปัจจัยเหล่านี้จะต้องเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันในตลาดว่าเรามีอะไรที่ดีกว่าหรือ
ด้อยกว่า เมื่อวิเคราะห์เสร็จสิ้นเราจะสามารถทราบได้ว่าผลิตภัณฑ์ของเราอยู่ในต าแหน่งใดในตลาด หรืออาจ
สร้างแผนภาพเพ่ือให้เห็นต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ได้ชัดเจนยิ่งขึ้น ดังตัวอย่างด้านล่าง 
 
แผนภาพตัวอย่างดังกล่าวเป็นแผนภาพที่แสดงให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์ของธุรกิจมีราคาและคุณภาพสูงกว่าคู่
แข่งขัน โดยก าหนดให้แกน x เป็นระดับราคา ส่วนแกน Y เป็นแกนที่แสดงถึงคุณภาพ อย่างไรก็ตามเรา
สามารถน าเกณฑ์ข้ออ่ืนๆมาเป็นมาตรวัดของทั้งสองแกนได้ เช่น ความทนทาน การใช้งานได้หลากหลาย           
เป็นต้น 


