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1. NMsULEIUNAIA (Segmentation)
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STRATEGIC TARGETING FOR BUSINESS GROWTH

2. m3szynguanAnlvung (Targeting)
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3. mﬁLﬂiﬂzﬁmwﬁadmﬂmgnﬁ'ﬂ (Customer Needs Analysis)
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4. mia%ﬂmmﬁﬂﬁgﬂﬁﬂ (Value Proposition / Customer Value Creation)

Wmnegeaauesnisinnisidanagnsfensaisnuanndadu ednugiugniuazaiennuianalalussezen:

®  anuuandnfilanau (Differentiation): N1sasdnanwaluazamsgILUUINTATnNUAlanfuLavilend1guY
1 3 Yo

agiuladn

e nsdswaUUINIsiBanIEEY (Service Excellence): LHuAuInIET wilud wagiiruafnanimdeuenlunsinse
Usgaunu

o nsuitymilitgndn (Problem Solving): msiluiivsnwviediinauenieendianunsaudlodemeanugenvesgninle
agilusyansnm

®  AuAuA (Cost-Benefit): mulvigndnsuihansslemiviennuasainauienlasuliu dargandidunu Mislusu

il 9

v a o o
FEU 1A wagAunegneundely



< 4 '
239AUTZNBUNITATINAMAN

Differentiation

Service Excellence

Problem Solving

Cost-Benefit

Y o o

aLuuEIAgy (Focus Area)
v e o -

lenanwallaruInNIINUINg

1nsgIunsuiRnu

ﬁ’J'liJGﬁ\‘i‘\}ﬂLLﬁ%T)ﬂL%’J

Usgansanintiasian

CUSTOMER VALUE /.
/  PROPOSITION

NAANSNAIANIS

ANUAATURUTUA

audsyrivlansnny

aulindaluiioondn

AuassninAreaIAns



	เอกสารประกอบการสอน วิชาการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
	หน่วยที่ 3 การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
	1. การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
	2. การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
	3. การวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า (Customer Needs Analysis) 
	4. การสร้างคุณค่าให้ลูกค้า (Value Proposition / Customer Value Creation) 


