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การตลาดผ่านสื่อสังคม

1. การตลาดผ่านสื่อสังคม เป็นการประยุกต์ใช้เทคโนโลยี

สื่อสังคมในการสร้างการสื่อสาร น าเสนอ และแลกเปลี่ยน

คุณค่าแก่ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง (Tuten & solomon, 2017)

โดยสื่อสังคมที่คนไทยนิยมใช้ ได้แก่ เฟซบุก๊ ยูทูบ และไลน์ 

2. การตลาดผ่านสื่อดิจิทัลอื่นๆ เป็นการประยุกต์ใช้

เทคโนโลยีดิจิทัล เพื่อท าการตลาด โดยรูปแบบที่ได้รับ

ความนิยมในปัจจุบันประกอบด้วย การตลาดผ่าน

เว็บไซต์และการค้นหา การตลาดผ่านอี เมล และ

การตลาดผ่านแอปพลิเคชัน ดังรายละเอียดในบท



การตลาดผ่านเฟซบุก๊ 

(Facebook)
รูปแบบการตลาดผา่นเฟซบุ๊ก

• เพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page)

คล้ า ย กั บบัญชี เ ฟ ซบุ๊ ก ส่ ว นตั ว  ( Facebook 

Account) แต่เป็นรูปแบบส าหรับธุรกิจ บุคคลสาธารณะ ที่

เปิดให้ผู้ใช้สามารถกดไลค์ เพื่อติดตามข้อมูลข่าวสารจากเพจ 

และสามารถเลือกกดไลค์ แต่ไม่ติดตามได้ด้วย เจ้าของเพจไม่

จ าเป็นต้องกดตอบรับเพื่อให้ผู้ใช้ติดตาม และไม่มีการจ ากัด

จ านวน ต่างจากเฟซบุ๊กส่วนตัวที่ต้องกดยอมรับเพิ่มเพื่อน

ก่อน และจ ากัดจ านวนเพื่อนที่ 5,000 คน



การตลาดผ่านเฟซบุก๊ 

(Facebook)
รูปแบบการตลาดผา่นเฟซบุ๊ก

• โฆษณาเฟชบุ๊ก (Facebook Ad) 

ธุรกิจสามารถโฆษณาผ่านเฟซบุ๊ก ซึ่งน าเสนอการ

บริการที่สามารถเจาะจงภูมิศาสตร์  อายุผู้ ใช้ เฟซบุ๊ก

การศึกษา ความสนใจ หรือเครื่องมือที่ใช้ชม ไม่ว่าจะเป็น

คอมพิวเตอร์หรือสมาร์ตโฟน โดยผู้ชมโฆษณาสามารถ

กดไลค์เพจได้ทันที



การตลาดผ่านเฟซบุก๊ 

(Facebook)
รูปแบบการตลาดผา่นเฟซบุ๊ก

• กลุ่มเฟซบุ๊ก (Facebook Group)

กลุ่มเฟซบุก๊คล้ายกับกลุ่มสนทนา โดยธุรกิจสามารถ

สร้ างกลุ่ มตามผลิตภัณฑ์หรื อความสนใจของลูกค้ า

กลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างช่องทางในการเข้าถึงลูกค้า กลุ่ม 

เฟซบุ๊กแบ่งเป็นกลุ่มปิด (Closed Group) ที่ผู้ใช้ต้องอาศัย

การอนุมัติจากผู้ดูแลกลุ่มก่อนจึงเข้าเป็นสมาชิกกลุ่มได้ และ

กลุ่มสาธารณะ (Public Group) ที่ผู้ใช้สามารถค้นหากลุ่ม 

และเข้าบอกรับเป็นสมาชิกกลุ่มได้ด้วยตัวเอง



ข้อดี-ข้อเสียของการตลาดผ่านเฟซบุ๊กแต่ละประเภท

ข้อเสียข้อดี

เพจเฟซบุก๊

โฆษณาเฟซบุก๊

กลุ่มเฟซบุก๊

เพจเฟซบุก๊

โฆษณาเฟซบุก๊

กลุ่มเฟซบุก๊

ฟรี และใช้ง่ายสะดวก

เจาะจงกลุ่ม

เป้าหมายไดช้ัดเจน

ฟรี 

และปฏิสัมพนัธ์สงู

การสร้างผู้ติดตามยาก และการ

มองเห็นต่ า

เสียค่าใช้จ่ายข้ึนอยู่กบั

การมองเห็นและสภาพ

การแข่งขัน

ใช้เวลาในการ

ติดต่อสื่อสารมาก



รูปแบบเนื้อหาบนเฟชบุก๊ (Facebook)

1. สถานะ (Status) การสื่อสารบนเพชบุก๊ในรูปแบบง่ายที่สุดอาจสร้างพลังให้ปัจจุบัน เฟซบุก๊ก าหนดการแสดง

สถานะด้วยฉากหลังและตัวหนังสือขนาดใหญ่ ซึ่งสัวนแต่ให้น่าสนใจและดึงดูดสายตาได้

2. รูปภาพ (Image) การโพสต์ด้วยรูปภาพสร้างปฏิสัมพันธ์ใด้มากขึ้น ภาททีสวยงามของผลิตภัณฑ์ช่วยให้รู้สึก

น่าสนใจมากขึ้น การใช้ภาพ 360 องหาช่วยก่อให้เกิดแรงบันดาลใจที่ดี

3. วิดีโอ (Video) วิดีโอเป็นรูปแบบที่ผู้ใชเ้ฟซบุ๊กสนใจมาก มีเพียงร้อยละ 15 ของวิดีโอที่เปิดเสียงไว้ ดังนั้นวิดีโอ

จ าเป็นต้องดึงดูดสายตา เข้าใจง่าย และใส่ค าพูดไว้ด้วย

4. สิงก์ (Link) ลิงก์เหมาะสมกับการแชร์ข้อมูลอุตสาหกรรม และเนื้อหาบล็อกมาทีเฟชบุก๊

5. เฟชบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) การท าเนื้อหาถ่ายทอดสดเพิ่มปฏิสัมพันธ์มากข้ึนบน เฟชบุก๊ ธุรกิจประเทศไทย

นิยมการท าเฟชบุก๊ไลฟ์เพื่อจ าหน่ายสินค้าเป็นอย่างมาก

6. เรื่องราวบนเฟซบุก๊ (Facebook Stories) เฟชบุก๊เปิดให้ผู้ใช้ถ่ายทอดเรื่องราวในรูปแบบวิดีโอ รูปภาพ เป็นเวลา 

24 ชั่วโมงก่อนลบทิ้งไป ซึ่งเป็นที่นิยมในกลุ่มมสิลิเนียสที่ต้องการแสดงเรื่องราวผ่านสื่อสังคมให้กลุ่มเครือข่ายเห็นและมี

ส่วนร่วมแสดงความคิดเห็นแค่ชั่วคราว แต่ไม่เก็บไว้ในหน้าไทม์ไลน์ถาวร 



การจัดการการตลาดผ่านเฟชบุ๊ก

1

3

2

1. ตั้งเป้าหมายการตลาดบนเฟชบุ๊กที่ชัดเจน ไม่ว่า

การตลาดผ่านเฟชบุ๊กเป็นส่วนหนึ่งของการตลาดทั้งหมด 

หรือเป็นการตลาดหลักของธุรกิจก็ตาม การตั้งเป้าหมาย

ให้แก่ การตลาดผ่าน เฟซบุ๊กเป็นเรื่องส าคัญในการวาง

ทิศทางและติดตามประสิทธิภาพการตลาดผ่านเพซบุ๊ก

ตัวอย่างเป้าหมายการตลาด

-สร้างยอดขายในกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย การวางแผนการตลาดผ่านเฟ

ซบุ๊กส่งผลให้ธุรกิจเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

อย่างมีประสิทธิภาพ

- เพิ่มคุณค่าองค์การ เนื่องจากการตลาดผ่านเฟซบุ๊กช่วยสร้าง

ภาพลักษณ์ที่องค์การต้องการ สร้างการตระหนักรู้ในแบรนต์ และ

สื่อสารข้อมูลไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย

- ติดตามความเข้าใจลูกค้าและ

คู่แข่ง การตลาดผ่านเฟซบุ๊กสามารถ

ติดตาม รับฟังและได้รับข้อมูลเก่ียวกับ

ปฏิสัมพันธ์ลูกค้าและการตลาดของคู่แข่ง



การจัดการการตลาดผ่านเฟชบุ๊ก (ต่อ)

2. เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้หลากหลายรูปแบบ เนื่องจากการโฆษณา

เป็นเครื่องมือส่งเสริมการตลาดที่เข้าถึงได้ง่าย นักการตลาดสามารถใช้

การโฆษณาในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้หลากหลายอายุ 

หลากหลายพื้นที่ภูมิศาสตร์ตั้งแต่ระดับหมู่บ้านไปถึงประเทศและภูมิภาค 

หลากหลายวิถีชีวิตตั้งแต่แม่ข้านไปจนถึงคนวัยท างานและผู้บริหาร



การจัดการการตลาดผ่านเฟชบุ๊ก (ต่อ)

3. น าเสนอคุณค่าตราผลิตภัณฑ์ได้หลากหลายรูปแบบ นักการตลาด

สามารถเลือกโฆษณาได้ในสื่อหลากหลายรูปแบบ รวมไปถึงสื่อดิจิทัล

สมัยใหม ่ส่งผลใหก้ารโฆษณาเปน็เครือ่งมือการตลาดที่สร้างคุณค่าตรา

ผลิตภัณฑ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ นักการตลาดจ าเป็นต้องตัดสินใจ

เลือกสื่อที่ใช้ในการโฆษณาที่เหมาะสม ซึ่งแต่ละสื่อมีข้อดีและข้อจ ากัดที่

แตกต่างกัน



ไลน์เป็นแอปพลิเคชันแจกฟรีส าหรับการสื่อสารออนไลน์บนเครื่องมืออิเล็กทรอนิกส์เริ่มให้บริการตั้งแต่เดือน

มีนาคม คศ. 2011 ปัจจุบันมีมากถึง 17 ภาษา สามารถส่งข้อความรูปภาพ วิดีโอ และเสียง รวมถึงการสนทนาด้วยเสียง

และการประชุมวิดีโอ ผู้ให้บริการคือ บริษัท Navar ในประเทศเกาหลี คนไทยใช้ LINE มากกว่า 33 ล้านคน เป็นอันดับ 2 

ของโลกรองจากประเทศญี่ปุ่น ปัจจุบัน LINE ไม่ใช่แค่ Application Chat รับส่งข้อความธรรมดา แต่เป็นอีกช่องทาง

ของการท าการตลาดออนไลน์ (LINE Marketing) เพราะมี Platform ที่เอื้ออ านวยต่อการสร้างธุรกิจ มีจุดเด่นอยู่

ตรงที่เจ้าของแบรนด์สามารถติดต่อส่ือสารกับลูกค้าได้ทุกที่ ทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง

การตลาดผ่านไลน์



ธุรกิจสามารถด าเนินการตลาดผ่านไลน์ที่ส าคัญได้ 3 รูปแบบ (NIPA, NDD.) ได้แก่

1. บัญชีไลน์อย่างเป็นทางการ (Official LINE Account) ธุรกิจสร้างความสัมพันธ์และการสื่อสารกับ

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายโดยตรงผ่านการส่งข่าว โปรโมชัน หรือสิ่งที่แบรนด์ต้องการสื่อต่างๆ ทั้งในรูปแบบ

ข้อความ ภาพ วิดีโอ เสียง เพื่อดึงดูดความสนใจของผู้ติดตามซึ่งผลการวิจัยออกมาว่า รูปภาพ วิดีโอ เสียง 

สามารถดึงดูดความสนใจและมีส่วนกระตุ้นท าให้ผู้บริโภคเกิดความตั้งใจซื้อสินค้ามากขึ้น นอกจากนี้ LINE มี

เครื่องมือรองรับการสื่อสารธุรกิจหลายเครื่องมือ ได้แก่

รูปแบบการตลาดผ่านไลน์



- ติดตั้งข้อความอัตโนมัติได้ถึง 3 ประเภท : ในการท าการตลาดผ่าน LINE Marketing หรือ LINE@ หากแอดมินที่ 

เป็นผู้ดูแลไม่สะดวกตอบค าถามลูกค้าในช่วงเวลาขณะนั้น แอดมินสามารถติดตั้งข้อความตอบกลับอัตโนมัติได้ โดย

ข้อความอัตโนมัตินี้มีอยู่ 3 ประเภท คือ 

1. ข้อความต้อนรับ (Greeting Message) ที่จะส่งหาลูกค้าทันทีที่ลูกค้าติดตามร้านคุณ 

2. ข้อความตอบกลับอัตโนมัติ (Auto Reply) เป็นข้อความตอบกลับทันที ที่ลูกค้าทักมา มักนิยมใช้เวลาแอดมินไม่

สะดวกตอบค าถามเพราะไม่ว่าง หรือปิดร้าน เช่น “จะรีบนะคะ”

3. ข้อความตอบกลับอัตโนมัติแบบใช้ดีย์เวิร์ด ( Keyword Auto Reply) เป็นข้อความอัตโนมัติที่แอดมินตั้งไว้ส าหรับ

ค าถามที่ถูกถามบ่อยๆ เกี่ยวกับสินค้า หากลูกค้าพิมพ์ข้อความได้ตรงกับคีย์เวิร์ดที่เราตั้งไว้ ระบบก็จะตอบค าตอบที่ตั้ง

ไว้กลับไป

รูปแบบการตลาดผ่านไลน ์(ต่อ) 1.บัญชไีลนอ์ยา่งเป็นทางการ

(Official LINE Account) 



- สร้างแบบส ารวจความคิดเห็น หรือ ความต้องการของลูกค้าได้ : ในการท า LINE Marketing การส ารวจความ

คิดเห็นและความต้องการของลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญมาก เนื่องจากแบรนด์จะได้น าผลสถิติเหล่านั้นมาเป็น Feedback เพื่อ

ปรับปรุง และพัฒนาการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้อย่างถูกวิธี ซึ่ง LINE@ ก็มีฟีเจอร์ Poll & Survey ส าหรับ

ส ารวจความต้องการหรือความเห็นของลูกค้าโดยตรง

รูปแบบการตลาดผ่านไลน ์(ต่อ) 1.บัญชไีลนอ์ยา่งเป็นทางการ

(Official LINE Account) 



- ฟังก์ชั่น Rich Message ช่วยรวมข้อความและ

รูปภาพเป็นหนึ่งเดียวกัน : LINE สามารถส่งรูปภาพ

พร้อมฝัง ink ที่จะพาลูกค้าไปยังเว็บไชต์ต่างๆ ที่ระบุ

ไว้ เป็น Rich Message ได้เหมือน LINE Official 

Account ได้มากถึง 6 จุด ท าให้ข้อความน่าดึงดูด

กว่าข้อความทั่วไป

รูปแบบการตลาดผ่านไลน ์(ต่อ) 1.บัญชไีลนอ์ยา่งเป็นทางการ

(Official LINE Account) 



- ประชาสัมพันธ์กิจกรรมระหว่างวันบนไทม์ไลน์ 

(TimeLINE) : สามารถประชาสัมพันธ์กิจกรรม

ระหว่างวันบนไทม์ไลน์ (TimeLINE) ให้ผู้ติดตาม

บัญชี LINE รับข่าวสารและข้อความของท่านผ่าน

ทางไทม์ไลน์นั้น และยังสามารถกด "ถูกใจ" หรือ

แสดงความคิดเห็นได้  นับเป็นการสื่อสารที่มี

ประสิทธิภาพอีกวิธีหนึ่ง

รูปแบบการตลาดผ่านไลน ์(ต่อ) 1.บัญชไีลนอ์ยา่งเป็นทางการ

(Official LINE Account) 



- คูปองส่งเสริมการขาย : เพิ่มยอดขายด้วยการ

สร้างคูปองส่วนลดง่ายๆ โดย LINE มีคูปองให้

เลือก 2 รูปแบบ ได้แก่  1.  E-Coupon แอดมิน

สามารถส่งคูปองนี้ ไปยัง  Friends ทั้งหมดที่

ติดตามกับบัญชี LINE ของคุณได้ เพื่อกระตุ้นให้

ลูกค้าน าส่วนลดมาซื้อสินค้าจาก ร้านค้าคุณ 2. 

Promotion Pages เป็นโปรโมชันปกติของร้าน 

แสดงผลเป็นรูปภาพ หรือ วิดีโอ หรือจะเป็นปุ่มที่

เช่ือมต่อกับเว็บไซหรือหมายเลขโทรศัพท์

รูปแบบการตลาดผ่านไลน ์(ต่อ) 1.บัญชไีลนอ์ยา่งเป็นทางการ

(Official LINE Account) 



ธุรกิจสามารถด าเนินการตลาดผ่านไลน์ที่ส าคัญได้ 3 รูปแบบ (NIPA, NDD.)

2. สติกเกอร์ไลน์ (LINE sponsored sticker) ธุรกิจสามารถใช้มาสคอตหรือสัญลักษณ์ของผลิตภัณฑ์

มาสร้างสติกเกอร์ เพื่อแจกให้แก่ผู้บริโภคใช้ฟรี ท าให้เกิดการรับรู้และจดจ าแบรนด์ เผยแพร่ภาพลักษณ์ของ

องค์กรให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น เหมาะส าหรับธุรกิจขนาดใหญ่ เพราะสติกเกอร์ไลน์ใช้งบประมาณจ านวนมาก

รูปแบบการตลาดผ่านไลน์



ธุรกิจสามารถด าเนินการตลาดผ่านไลน์ที่ส าคัญได้ 3 รูปแบบ (NIPA, NDD.)

3. โฆษณาผ่านไลน์  LINE ยังมีฟังก์ชันการโฆษณาที่เปิดโอกาสให้ธุรกิจรายเล็กและธุรกิจรายใหญ่ได้น า

โฆษณาของตนเองไปประชาสัมพันธ์ตามหน้าต่างต่างๆ ของ LINE และตามแอปพลิเคชันอื่นๆที่อยู่ในเครือข่าย 

LINE ได้ โดยมีชื่อเรียกโดยรวมว่า "LINE Display Ads" แบ่งออกเป็น 4 ช่องทาง ได้แก่

รูปแบบการตลาดผ่านไลน์



- LINE TV บริการโฆษณารูปแบบวิดีโอ โดยเน้นการเพิ่มจ านวนคนให้เห็นข้อความโฆษณาของคุณ เพื่อเป็น

การโปรโมทสินค้าและบริการที่รู้จักในวงกว้างและรวดเร็ว โดยสามารถจ าแนกประเภทออกได้เป็น โฆษณา 

Pre-Roll บน LINE TV แบบกดข้ามได้ (Skip View) และแบบกดข้ามไม่ได้ (Non Skip)

รูปแบบการตลาดผ่านไลน์ 3. โฆษณาผา่นไลน ์



- LINE TimeLINE คือ จุดที่ท าให้ LINE กลายเป็น 

Social Network อย่ า ง เต็ มตั วผู้ ใ ช้ ง านทั่ ว ไ ป

สามารถโพสต์สิ่งต่างๆ ลงบน TimeLINE เพื่อให้คน

อื่นมาเห็นและคอมเมนต์โต้ตอบกันได้ มีแพลตฟอร์ม

คล้ายคลึงกับ Facebook โดยบริการโฆษณาบนหน้า 

TimeLINEรองรับทั้งรูปแบบภาพและวิดีโอ

- LINE Moretab โฆษณาบน Moretab ที่อยู่

บนหน้าแอปพลิเคชัน LINE Chat แบ่งออกเป็นได้ทั้ง

รู ปภาพ  แล ะวิ ดี โ อ  โ ช ว์ ไ ด้ บนทุ กอุ ปกรณ์  ทั้ ง

ระบบปฏิบัติการ Android และ IOS

รูปแบบการตลาดผ่านไลน์ 3. โฆษณาผา่นไลน ์



- LINE Today เป็นแหล่งรวบรวมข้อมูล ข่าวสารต่าง ๆ ให้ผู้ใช้ LINE ทั้งบน PC และ Smartphone ไม่

พลาดทุกข่าวส าคัญ อัปเดตต่อเนื่องแบบอัดแน่นจัดเต็มตลอดทั้งวัน 12 หัวข้อ ไม่ว่าจะเป็นทั่วไป การเมือง 

อาชญากรรม บันเทิง แฟชั่น เทคโนโลยี ไลฟ์สไตล์ สุขภาพ วิดีโอ กีฬา พยากรณ์อากาศ และเศรษฐกิจ ท าให้มี

ผู้ใช้งานต่อวันเป็นจ านวนมาก โดยรองรับการโฆษณาทั้งแบบรูปภาพและวิดีโอ รับประกันได้เลยว่าการโฆษณา

ในช่องทางนี้ จะท าให้ธุรกิจสามารถเพิ่มยอดขายและสร้าง Brand Awareness ได้ดี

รูปแบบการตลาดผ่านไลน์ 3. โฆษณาผา่นไลน ์



การสนับสนุนการสื่อสารโดยตรง (Direct Sponsorship) 

• วิดีโอน าเสนอเรื่องราว (Story) เป็นวิดีโอเรื่องราวเกี่ยวกับแบรนด์ เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ทัศนคติที่ดีกับแบรนด์ 

เช่น วิดีโอกรรมวิธีการผลิตกาแอย่างมีคุณภาพของาตาร์บัค

• วิดีโอแก้ปัญหา (How to) ช่วยสร้างความน่าเชื่อถือให้กับผู้บริโภค เช่น การสอนวิธีใช้ผลิตภัณฑ์หรือสอนกรแก้ไข

ปัญหาในการใช้ผลิตภัณฑ์

• วิดีโอบทสัมภาษณ์ (Testimonial) เป็นการสัมภาษณ์บุคคลภายนอกเช่นลูกค้า เกี่ยวกับประสบการณ์การใช้

ผลิตภัณฑ์ หรือความพึงพอใจ เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือ 

การตลาดแบบหุ้นส่วน (Affiliated Links) การให้ยูทูบเบอร์ (Youtuber) ท าเนื้อหาและน าลิ๊งค์คูปองหรือ

โฆษณาอื่นๆ วางไว้หรือใส่ไว้ในเนื้อหา เป็นต้น

การสนับสนุนการรีวิวผลิตภัณฑ์ (Product Review) การให้ยูทูบเบอร์ (Youtuber) รีวิวหรือแนะน าผลิตภัณฑ์

การตลาดผ่านยูทูบ (You Tube)และวิดีโอ



1. ช่วยเพิ่มการเปลี่ยนเป็นยอดขาย (Conversion) 

2. ช่วยให้ค้นหาติดอันดับ (Search Rank) 

3. สามารถใช้ร่วมกับการตลาดผ่านสื่อสังคมอื่นหรืออีเมล (Addition with Others) 

4. สร้างความไว้วางใจและน่าเชื่อถือ (Trust and Credibility) 

5. สร้างการส่งต่อข้อมูล (Share) 

ประโยชน์ของการตลาดผ่านยูทูบและวิดีโอ



การจัดการการตลาดผา่นยทูบูและวดิีโอออนไลนส์ามารถด าเนนิการได ้(SmartInsight, 2017; Agrawal, 

2016) ดังต่อไปนี้

การจัดการการตลาดผ่านยูทูบและวิดีโอ

1. ตั้งวัตถุประสงค์ของการตลาดผ่านวิดีโอออนไลน์ 

องค์การธุรกิจควรตั้งวัตถุประสงค์การตลาดผ่านวิดีโอออนไลน์ว่าต้องการบรรลุเป้าหมาย

อะไร ซึ่งแต่ละธุรกิจมีวัตถุประสงค์แตกต่างกันไป องค์การขนาดใหญ่อาจใช้การตลาดผ่านวิดีโอ

ออนไลน์ เพื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ขององค์การให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น หรือแนะน า

วิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าซื้ออยู่แล้ว องค์การขนาดเล็กเพิ่งเริ่มต้นธุรกิจอาจต้องการแนะน า

ผลิตภัณฑ์ใหม่หรือองค์การให้รู้จัก และสร้างความสนใจทดลองใช้ ซึ่งวัตถุประสงค์จะส่งผลต่อการ

สร้างเนื้อหาและกลุ่มผู้รับชมเป้าหมายต่อไป



การจัดการการตลาดผา่นยทูบูและวดิีโอออนไลนส์ามารถด าเนนิการได ้(SmartInsight, 2017; Agrawal, 

2016) ดังต่อไปนี ้(ต่อ)

การจัดการการตลาดผ่านยูทูบและวิดีโอ

2. วางแผนเนื้อหาและแนวทางวิดีโอ 

นักการตลาดสามารถวางเนื้อหาขอบเขตของ วิดีโอ รวมถึงแนวทางการน าเสนอรูปแบบใดที่

ท าให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ ซึ่งอาจรวมแนวทางการตลาดผ่านยูทูบทั้ง 3 ประเภท คือ การสื่อสาร

โดยตรง การตลาดแบบหุ้นส่วนและการสนับสนุนการรีวิว



การจัดการการตลาดผา่นยทูบูและวดิีโอออนไลนส์ามารถด าเนนิการได ้(SmartInsight, 2017; Agrawal, 

2016) ดังต่อไปนี ้(ต่อ)

การจัดการการตลาดผ่านยูทูบและวิดีโอ

2. วางแผนเนื้อหาและแนวทางวิดีโอ 

นักการตลาดสามารถวางเนื้อหาขอบเขตของ วิดีโอ รวมถึงแนวทางการน าเสนอรูปแบบใดที่

ท าให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ ซึ่งอาจรวมแนวทางการตลาดผ่านยูทูบทั้ง 3 ประเภท คือ การสื่อสาร

โดยตรง การตลาดแบบหุ้นส่วนและการสนับสนุนการรีวิว

3. ส่งมอบผู้รับผิดชอบในการผลิต 

หากองค์กรธุรกิจต้องการสนับสนุนการผลิตวิดีโอเพื่อการสื่อสารการตลาดโดยตรง 

องค์กรสามารถผลิตภายในองค์การ หรือ จ้างผู้ให้บริการผลิตวิดีโอภายนอก วิดีโอควรมีส่วนต้นที่

น่าสนใจ เพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคคลิกชม และควรกระชับไม่ยาวจนเกินไป



การจัดการการตลาดผา่นยทูบูและวดิีโอออนไลนส์ามารถด าเนนิการได ้(SmartInsight, 2017; Agrawal, 

2016) ดังต่อไปนี ้(ต่อ)

การจัดการการตลาดผ่านยูทูบและวิดีโอ

4. น าเสนอวิดีโอออนไลน์ผ่านสื่อที่เหมาะสม 

วิดีโอสามารถน าเสนอผ่านหลากหลายแหล่ง YouTube เป็นแหล่งรวมวิดีโอขนาดใหญ่ และได้รับ

อันดับดี แต่สามารถน าวิดีโอไปเผยแพร์ใน Facebook ซึ่งมีปฎิสัมพันธ์กับลูกค้าสูงหรือ Instagram ซึ่งมี

คนไทยนิยมติดตามส าหรับผลิตภัณฑ์กลุ่มไลฟ์สไตล์ รวมไปถึงเว็บไซต์และอีเมลของบริษัท อันรวม

เรื่องราวที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์และธุรกิจเพื่อการติดตามข้อมูลเกี่ยวกับแบรนด์อย่างจริงจัง

5. ติดตามและประเมินผล 

นักการตลาดควรรวบรวมข้อมูลต่างๆ เช่น ยอดวิวยอดขาย ยอดแชร์ เพื่อพัฒนาการตลาดผ่าน

วิดีโอออนไลน์ให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 



การตลาดผา่นเวบ็ไซต์ (Web Marketing) หมายถึง การตลาดที่ใช้เว็บไซต์ในการสื่อสาร ประชาสัมพันธ์

ความเป็นมา ผลิตภัณฑ์ และแนวทางการด าเนินธุรกิจ เพื่อดึงดูดลูกค้าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ หรือ บรรลุวัตถุประสงค์

ทางการตลาด 

การตลาดผ่านเว็บไซต์และการค้นหา





1. เป็นเครื่องมือโฆษณาที่ต้นทุนต่ า 

2. สร้างความน่าเช่ือถือได้เป็นอย่างดี 

3. น าเสนอธุรกิจได้ตลอดเวลา 

4. สร้างปฏิสัมพันธ์กับผู้บริโภค 

5. สามารถเก็บข้อมูลและสนับสนุนการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 

ประโยชน์ของการตลาดผ่านเว็บไซต์



1. บริบทของเว็บไซต์ (Context) โครงสร้างของเว็บไซต์วางแบบหน้าสนใจ ความสวยงาม เสียง ภาพ เพื่อสร้าง

ความรู้สึกดี

2. เนื้อหาของเว็บไซต์ (Content) ผู้เข้าชมต้องการเนื้อหาที่สนับสนุนความเชื่อมั่นและภาพลักษณ์ของแบรนด์ หรือ

เพื่อแก้ไขปัญหาของตน

3. การสร้างชุมชน (Community) การแบ่งปันประสบการณ์การใช้งานผลิตภัณฑ์และบริการ

4. การปรับให้เฉพาะบุคคล (Customization) เช่น การทักทายด้วยชื่อสมาชิกเมื่อ Log in หรือรวมประวัติการซื้อ

และให้คะแนนส่วนลด เป็นต้น

5. การสื่อสาร (Communication) สื่อสารระหว่างแบรนด์และลูกค้า

6. การเช่ือมต่อ (Connection) การเช่ือมต่อไปยังหน้าร้านออนไลน์ในแพลตฟอรม์ต่าง ๆ เป็นต้น

7. การจัดจ าหน่าย (Commerce) การจ าหน่ายบนเว็บไซต์ เป็นต้น

การจัดการการตลาดผ่านเว็บไซต์



การตลาดผ่านเครื่องมือการค้นหา (Search Engine Marketing หรือ SEM) หมายถึง การตลาด

อินเทอร์เน็ตที่ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ให้เป็นที่รู้จักผ่านการมองเห็นในหน้าการค้นหา แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ การปรับ

อันดับเว็บไซต์ในเครื่องมือค้นหา (Search Engine Optimization หรือ SEO) และ การจ่ายค่าโฆษณาต่อคลิก 

(Pay-per-click หรือ PPC) 

 SEO (Search Engine Optimization) คือ วิธีการปรับแต่งหน้าเว็บไซต์ของคุณให้ขึ้นเป็นอันดับต้นๆ ใน

หน้า Search Engine ผ่านการปรับแต่งเว็บไซต์ และช่วยเพิ่มยอดในการเข้าชมเว็บไซต์ให้มากข้ึนเม่ือมีการค้นหา

ด้วยคีย์เวิร์ด หรือค าที่เก่ียวข้องกับเว็บไซต์หรือธุรกิจของคุณ โดยเกิดจากการปรับแต่งเว็บไซต์ เนื้อหา โค้ด และ

ความเร็วในการเข้าถึงเว็บไซต์ ท าให้เว็บไซต์มีคุณภาพมากขึ้น โดยไม่ต้องท าการซื้อพื้นที่โฆษณาบน Search Engine

การตลาดผ่านเครื่องมือการค้นหา 



1. สร้างความสนใจจากผู้บริโภคในเวลาที่เหมาะสม 

2. ด าเนินการได้ง่าย รวดเร็วในต้นทุนที่ก าหนด 

3. วัดผลได้ชัดเจน 

4. สร้างการตระหนักถึงแบรนด์ หรือ Brand Awareness 

ประโยชน์ของการตลาดผ่านการค้นหา



1. สร้างกลยุทธ์การตลาดผ่านการค้นหา 

2. เลือกค าส าคัญที่เหมาะสม 

3. ปรับปรุงเนื้อหาในเว็บไซต์ 

4. ส่งเว็บไซต์เพื่อติดดัชนีกับเครื่องมือค้นหา หรือ 

แหล่งรวมเว็บต่างๆ 

5. เช่ือมต่อเว็บไซต์ขององค์การกับเว็บไซต์อื่น 

6. วัดผลความส าเร็จ 

การจัดการการตลาดผ่านการค้นหา



การตลาดผา่นอีเมล (Email Marketing) เป็นการประยุกต์ใช้อีเมลหรือจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ในการ

ส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์ และพัฒนาความสัมพันธ์กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Ward, 2017) 

การตลาดผ่านอีเมล 

ประโยชนข์องการตลาดผา่นอีเมล

1. การตอบสนองจากผู้รับสูง

2. ผลตอบแทนต่อต้นทุนสูงกว่าสื่ออื่นๆ 

3. การสื่อสารและการวัดผลเป็นไปอย่างเฉพาะเจาะจง

การจัดการการตลาดผา่นอเีมล

1. ขออนุญาตการส่งอีเมลก่อนเสมอ 

2. สร้างฐานอีเมลของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

3. การวางแผนเนื้อหาอีเมล 

4. จัดแบ่งกลุ่มและติดตามผล 



การตลาดผ่านอีเมล 

    

       

                  

                    

                       
          

                    
                



การตลาดทางแอปพลเิคชนั (Application) 

เป็นการตลาดผลิตภัณฑ์โปรแกรมประยุกต์เป็นช่องทางในการส่งเสริมการตลาด หรือ เลือกและ

สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ ในที่นี้หมายถึง การใช้แอปพลิเคชันหรือโปรแกรมประยุกต์บนโทรศัพท์เคลื่อนที่และอุปกรณ์

สื่อสารเคลื่อนที่เป็นหลัก เนื่องจากเป็นอุปกรณ์ส่วนใหญ่ที่ได้รับความนิยมใช้ และส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

ของผู้บริโภคอยู่ในปัจจุบัน ซึ่งการใช้แอปพลิเคชันเป็นการจัดจ าหน่ายถือว่าเป็นการน าเทคโนโลยีสมัยใหม่มา

ช่วยส่งเสริมการจัดจ าหน่ายให้ประสบความส าเร็จยิ่งขึ้น

การตลาดทางแอปพลิเคชัน



การตลาดทางแอปพลเิคชนั (Application) (ต่อ)

ปัจจุบัน การจัดจ าหน่ายทางแอปพลิเคชันเป็นรูปแบบการจัดจ าหน่ายทางอิเล็กทรอนิกส์ที่เป็นการ

จัดจ าหน่ายเสริมช่องทางอื่น เช่น แอปพลิเคชันของแอร์เอเชียเสริมการจัดจ าหน่ายทางเว็บไซต์ Airasia.com 

(ยกเว้นแต่การจัดจ าหน่ายแอปพลิเคชันผ่านเอปพลิเคชัน เช่น Google Play หรือ App Store จะเป็นการจัด

จ าหน่ายหลัก) การบรรจุข้อมูลและปรับแต่งหน้าตาแอปพลิเคชันให้เหมาะสม สะดวกกับการใช้งานบน

อุปกรณ์เคลื่อนที่ยังไม่สามารถท าได้เต็มที่เท่าหน้าจอคอมพิวเตอร์ และผู้บริโภคยังไม่รู้สึกเชื่อมั่นเต็มที่กับการ

ช าระเงินผ่านแอปพลิเคชันผู้ประกอบการต้องใช้เวลาและการพัฒนาเทคโนโลยี เพื่อการสร้างความมั่นใจและ

ประสบการณ์ที่ดีในการใช้ของลูกค้า

การตลาดทางแอปพลิเคชัน



การตลาดผ่าน

สื่อดิจิทัลอื่น ๆ



การตลาดแบบอิงพิกดั หรือ Location-Based Marketing (LBM) 

เป็นกลยุทธ์การตลาดทางตรงรูปแบบใหม่ที่ ใช้

ต าแหน่งพิกัดจากโทรศัพท์มือถือของผู้บริโภคมาเชื่อมโยงกับ

ข้อเสนอทางธุรกิจที่เหมาะสมจากต าแหน่งธุรกิจที่อยู่รอบๆ 

โทรศัพท์ของผู้บริโภค (Rouse, 2012) ซึ่งอาจจะอยู่ในรูปแบบ

ของข้อความสั้นที่แสดงข้อมูล ข้อเสนอพิเศษ คูปองส่วนลด

ประจ าวัน และของแถมของแจกที่ดึงลูกค้าให้แวะไปหน้าร้าน

บริเวณใกล้เคียง

การตลาดแบบอิงพิกัดนิยมใช้เทคโนโลยีที่เรียกว่า 

Geofencing คือ การก าหนดเขตกั้นอาณาบริเวณเพื่อจะส่ง

สารโฆษณาเมื่อลูกค้าก้าวเข้ามาในบริเวณนั้น เพื่อจะดึงดูด

ความสนใจของลูกค้าได้อย่างถูกตัวบุคคล ในสถานที่และ

เวลาที่ เ หมาะสม  ผ่ านระบบของ  iBeacon ,NFC หรื อ 

Geofencing 



การตลาดแบบองิพิกัด หรือ Location-Based Marketing (LBM) (ต่อ) 

โทรศัพท์มือถอืของผู้บริโภคอยู่ในต าแหนง่ทีเ่หมาะสมกับต าแหน่งของร้านค้า

การสื่อสารออนไลน์ ประสบการณ์ออฟไลน์

แนวคิดการตลาดแบบอิงพิกัด หรือ Location-Based Marketing (LBM) 

การตลาดแบบอิงพิกัดสถานที่เชื่อมโยงโลกธุรกิจออฟไลน์ออนไลน์เข้าหากันได้ทันที ท าให้ผู้บริโภคสนใจ

ข้อเสนอการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจร้านค้าที่เรียงรายรอบตัว แบรนด์ใหญ่ๆ อาทิ Starbucks Subway 

Pizza Hut H&M ฯลฯ หันมาใช้การตลาดแบบนี้ทั้งสิ้น โดยข้อควรพิจารณาที่ส าคัญของการตลาดแบบอิงพิกัด 

คือ การเลือกข้อเสนอที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้า และส่งในเวลาและความถี่ที่เหมาะสม เพื่อป้องกันไม่ให้ลูกค้ารู้สึก

ร าคาญ และเสียความเป็นส่วนตัวไป อาจกล่าวได้ว่า การตลาดแบบอิงพิกัดเป็นการเชื่อมโยงบุคคลเข้าสู่การ

ส่งเสริมการตลาด ณ พิกัดสถานที่ที่เหมาะสม 



การตลาดแบบองิพิกัด หรือ Location-Based Marketing (LBM) (ต่อ) 

นักการตลาดสามารถใช้เทคโนโลยีการติดต่อสมาร์ตโฟนผ่านเครือข่ายอินและพิกัดสถานที่ท าให้เกิดการ

พัฒนาประสิทธิภาพการส่งเสริมการตลาดที่เฉพาะเจาะและสถานที่มากกว่าแบบด้ังเดิม (Simpson, 2016)

LBM = Place + People + Promotion



การตลาดแบบองิพิกัด หรือ Location-Based Marketing (LBM) (ต่อ) 

การส ารวจพบว่าลูกค้ารู้สึกพึงพอใจกับการตลาดผ่านพิกัดสถานที่ และส่งผลให้เกิดการซื้อเพิ่มมากขึ้น 

เนื่องจากการตลาดแบบอิงพิกัดมีประโยชน์ที่แตกต่างจากการตลาดทางตรงทัว่ไปเรียกย่อเป็น 3T คือ Tailored 

Timely Targeted (Simpson, 2016; อโณทัย งามวิชัยกิจ, 2560) ได้แก่

ประโยชน์ของการตลาดแบบองิพกิัด

1. การตลาดเฉพาะตวั (Tailored)

เนื้อหาที่ส่งภายในพิกัดสถานทีท่ าให้ลูกค้ารูส้ึกวา่เป็นเรื่องใกล้ตัว เช่น เสนอขายแฮมเบอร์เกอร์จาก

ร้านค้าในห้างสรรพสินค้าทีลู่กค้าเดินเล่นอยู่ ส่งคูปองส่วนลดของร้านเสื้อผ้าเมื่อลูกค้าเดินผ่าน ดังนั้น เม่ือได้รับ

ลูกค้าจะมีปฏิสัมพันธ์มากกว่าปกติไม่ว่าจะเป็นการสนใจ การอ่านข้อเสนอ และการซื้อเพื่อตอบสนอง เพราะอยู่ใน

อาณาบริเวณที่ลูกค้าแวะไปรับข้อเสนอได้ไม่ยากเลย



การตลาดแบบองิพิกัด หรือ Location-Based Marketing (LBM) (ต่อ) 

ประโยชน์ของการตลาดแบบองิพกิัด (ต่อ)

2. การตลาดถกูเวลา (Timely)

จุดเด่นของการตลาดผ่านพิกัดถือเป็นการเลือกน าเสนอในเวลาที่เหมาะสม เช่น ร้าน

เสื้อผ้าสามารถส่งข้อเสนอส่วนลดเสื้อผ้าในร้านเมื่อลูกค้าเดินผ่านหน้าร้านช่วงเย็นจุดเด่นของ

การตลาดผ่านพิกัดสถานที่ถือเป็นการเลือกน าเสนอในเวลาที่เหมาะสมหลังเลิกงาน หรือ 

ร้านอาหารส่งข้อเสนอพิเศษประจ าวันแก่ลูกค้าบริวณใกล้เคียงในเวลลูกค้าเริ่มหิวและมองหาร้าน

เพื่อรับประทาน เวลาที่เลือกไว้อย่างดีพอเหมาะพอเจาะกับสถานที่ที่ลูกค้าไปถึงได้ ผนวกกับ

ข้อเสนอน่าตึงดูดย่อมท าให้การตอบรับมีเปอร์เซ็นต์สูงกว่าการตลาดทางตรงแบบอื่นๆ การ

ส ารวจในสหรัฐอเมริกาพบว่าการใช้การตลาดแบบอิงพิกัคส่งผลเพิ่มความตั้งใจซื้อที่ร้านค้ามาก

ขึ้นถึง 20 เท่า



การตลาดแบบองิพิกัด หรือ Location-Based Marketing (LBM) (ต่อ) 

ประโยชน์ของการตลาดแบบอิงพิกัด (ต่อ)

3. การตลาดมุง่เป้าหมายมากขึ้น (Targeted)

การตลาดผ่านพิกัดสถานที่ย่อมถือเป็นการโฟกัสตลาดเป้าหมายได้อย่างชัดเจน เพราะ

ลูกค้าที่เข้ามาในสถานที่หนึ่งๆ ล้วนมีความต้องการและไลฟ์สไตล์เฉพาะตัวเดินผ่านร้านอาหาร

ส่วนใหญ่อมเป็นลูกค้าที่สนใจมองหาร้านกินข้าว หรือ สามารถให้ลองใช้บริการร้านอาหารได้ 

ลูกค้าที่ผ่านหน้าร้านสตาร์บัคส์ สาขาสยามสแควร์ย่อมมีลักษณะเฉพาะตัวที่แตกต่างจากสาขา

ของร้านสตาร์บัคส์บริเวณตีกอาคารส านักงาน เช่น เป็นวัยรุ่นที่สนใจเดินเล่นกับเพื่อนฝูง

มากกว่า ดังนั้น การโปรโมชันทีเสนอตาม LBM ย่อมแตกต่างกันให้เฉพาะกับเป้าหมายได้ สตาร์

บัคส์อาจเสนอส่วนลดเมนูของวัยรุ่นในภาษาเฉพาะของ เจนเนอเรชั่น Y หรือ 2 ในรูปแบบหนึ่ง และ

เสนอผู้ใหญ่คนท างานอีกข้อความในรูปแบบหนึ่ง



การตลาดแบบองิพิกัด หรือ Location-Based Marketing (LBM) (ต่อ) 

การจดัการการตลาดแบบองิพกิัด

1. วางพิกัดต าแหนง่รา้นคา้ 

เริ่มต้นองค์การธุรกิจต้องตั้งพิกัดและรายละเอียดส านักงาน ร้านค้า หรือสาขา ได้อย่าง

ถูกต้องบนสื่อดิจิทัลที่ส าคัญทางธุรกิจและเป็นที่นิยมในกลุ่มผู้บริโภค ทั้งเบอร์โทรศัพท์ เวลาเปิด

ปิด รีวิวของลูกค้า สื่อดิจิทัลอาทิเช่น Google map / Facebook / Foursquare เป็นต้น การ

ตั้งพิกัดต าแหน่งพื้นฐานเหล่านี้ช่วยให้ลูกค้าสามารถค้นหารายละเอียดของธุรกิจได้ทันที



การตลาดแบบองิพิกัด หรือ Location-Based Marketing (LBM) (ต่อ) 

การจดัการการตลาดแบบองิพกิัด (ต่อ)

2. ส่งข้อความไปยังกลุ่มเป้าหมาย 

หากองค์การธุรกิจสร้างแอปพลิเคชันเฉพาะธุรกิจ ต้องสามารถติดตามพิกัดต าแหน่งและส่ง

ข้อความได้ ผู้บริโภคนิยมเล่นสมาร์ตโฟนในช่วงการจับจ่ายซื้อของ ดังนั้น เมื่อผู้บริโภคแชร์พิกัด

ต าแหน่ง ธุรกิจสามารถส่งข้อความผ่านแอปพลิเคชันไปยังโทรศัพท์ได้ทันที ดังนั้น การสื่อสาร

การตลาดสามารถเข้าถึงลูกค้าขององค์การที่มีการโหลดแอปพลิเคชันในสถานที่ที่เหมาะสม

3. โฆษณาแบบอิงพิกัด 

เทคโนโลยีปัจจุบันสามารถส่งโฆษณาได้เมื่อผู้บริโภคอยู่ในพิกัดต าแหน่งที่ระบุไว้ ผ่าน 

Geofencing ดังนั้น ธุรกิจควรส่งโฆษณาไปยังกลุ่มลูกค้าที่เป็นเป้าหมายในเวลาที่เหมาะสมเพื่อ

โน้มน้าวให้เกิดการติดต่อที่หน้าร้านในพิกัดต าแหน่งที่ใกล้เคียง เช่น การยิงโฆษณาร้านอาหารใน

ช่วงเวลาก่อนเที่ยง เพ่ือชวนเชิญลูกค้าที่ อยู่รอบร้านมารับประทานอาหารกลางวัน เป็นต้น



ความหมายของการตลาดผา่นข้อมลูขนาดใหญ่

 ข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data) หมายถึง ข้อมูลที่ซับซ้อน หลากหลาย ปริมาณมหาศาล อันเกิดข้ึนจาก

การสื่อสารยุคดิจิทัล เช่น การค้นหาผ่านเว็บไซต์ การโพสต์ข้อความผ่านสื่อสังคมออนไลน์ การคลิกออนไลน์ 

เป็นต้น 

 การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data Marketing) เป็นการจัดการการตลาดได้อย่างมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น โดยอาศัยข้อมูลขนาดใหญ่ (Ghosh, 2015)

การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่



1. สร้างโอกาสทางธุรกิจมากขึ้น

ข้อมูลดิจิทัลขนาดมหาศาล เช่น การสื่อสารผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ปฏิสัมพันธ์บนอินเทอร์เน็ต สามารถน ามา

วิเคราะห์ถึงแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อสร้างโอกาสทางธุรกิจและการพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ได้

2. ศึกษาพฤติกรรมลูกค้า

ข้อมูลขนาดใหญ่สามารถที่จะวิเคราะห์ได้ถึงพฤติกรรมลูกค้าวา่ ลูกค้าของธุรกิจคือใคร สนใจเรื่องอะไร ซื้อ

เม่ือไร ติดต่อซื้อผลิตภัณฑ์อย่างไร และต้องการปฏิสัมพันธ์รูปแบบใด รวมไปถึงเว็บไซต์ หรือสื่อสังคมออนไลน์

ที่ลูกค้าใช้อยู่เป็นประจ า นักการตลาดสามารถออกแบบการติดต่อสื่อสารได้อย่างมีประสิทธภิาพมากยิ่งขึ้น

จากพฤติกรรมลูกค้า

การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่

ประโยชน์ของการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่



3. วัดผลกิจกรรมการตลาด

ข้อมูลผ่าน (Return on Investment, ROI) ข้อมูลขนาดใหญ่สามารถวิเคราะห์หาผลตอบแทนจากกิจกรรม

การตลาดในแต่ละช่องทางการตลาด รวมถึงประเมินประสิทธิภาพของกิจกรรมการตลาดในกลุ่มลูกค้าได้อีก

ด้วย ซึ่งส่งผลให้การทดสอบทางการตลาดเป็นไปอย่างมีประสิทธภิาพ

4. ปรับปรุงการตลาดรายบุคคล

การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่สามารถสรา้งกิจกรรมการตลาดเฉพาะบุคคลได้ตามฐานข้อมูลพฤติกรรม

ผู้บริโภคในอดีต ความรวดเร็วของการวิเคราะห์ข้อมูลขนาดใหญ่ส่งผลให้องค์การสามารถน าเสนอส่วนประสม

ทางการตลาดทีเ่ฉพาะตัวผู้บริโภคได้ทันท ี(Real Time) ลูกค้าสามารถได้ราคา การส่งเสริมการตลาด และ

ผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการส่วนบุคคลจากธุรกิจ

การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่

ประโยชน์ของการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่ (ต่อ)



5. การวิจัยทางการตลาด

ข้อมูลขนาดใหญ่เอ้ือประโยชน์ให้นักการตลาดสามารถวิจัยทั้งเชิงคุณภาพและปริมาณได้ในต้นทุนต่ าและเวลาอันรวดเร็ว

จากการส ารวจออนไลน์ และการวิเคราะห์ข้อมูล เช่น การวิจัยพฤติกรรมการเดินดูสินค้าในห้างสรรพสินค้า ซึ่งมีข้อมูล

เส้นทางการเดินของลูกค้าเป็นหมื่นแสนรายมาสรุป และแยกแยะตามข้อมูลประชากรศาสตร์ เป็นต้น

6. การวิเคราะห์การแข่งขัน

นักการตลาดสามารถวิเคราะห์ข้อมูลบนสื่อสังคมออนไลน์และสื่อดิจิทัลต่างๆ เพื่อวิเคราะห์กิจกรรมทางการตลาดและ

ผลตอบรับที่มีต่อผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน รวมถึงการประยุกต์ผลการวเิคราะห์ในการพัฒนากลยุทธก์ารตลาดเพื่อการ

แข่งขันต่อไป

7. การจัดการภาพลักษณ์

ข้อมูลขนาดใหญ่เอ้ือประโยชนให้นักการตลาดสามารถติดตามการกล่าวถึงแบรนด์บนสื่อดิจิทัล เพื่อค้นหาความคิดเห็น 

การรีวิว ประสบการณ์ทีลู่กค้ามตี่อผลิตภัณฑ์และองค์การธุรกิจ เพื่อปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ต่อไป

การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่

ประโยชน์ของการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่ (ต่อ)



1. วิเคราะห์หาโอกาสทางธุรกิจ 

ข้อมูลขนาดใหญ่ช่วยให้องค์การธุรกิจเข้าใจการแบ่งกลุ่มลูกค้าและพฤติกรรมของลูกค้า นักการตลาดควรน า

ข้อมูลเหล่านี้มาสร้างโอกาสทางธุรกิจในการสรา้งโอกาสการซื้อและเข้าถึงผู้บริโภคที่มีศักยภาพ

2. ศึกษากระบวนการตัดสินใจของลูกค้า 

ปัจจุบันการค้นหาข้อมูลดิจิทัลเป็นส่วนส าคัญในกระบวนการตัดสินใจซื้อ นักการตลาดควรน าข้อมูลการคัน

หาผ่านสื่อดิจิทัลที่น าพาไปสู่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ เพื่อสร้างกระบวนการตัดสินใจของลูกค้า และวางแผน

กลยุทธ์การสื่อสารตามกระบวนการคันหาข้อมูลและตัดสินใจ เพื่อโน้มน้าวใจผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ

การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่

การจดัการการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่



3. ติดตามแนวโน้มเครื่องมือการค้นหาเพื่อปรับปรุงกลยุทธ์ 

Google Trend หรือแนวโน้มจากเครื่องมือค้นหา Google เป็นวิธีในการใช้ Big Data เป็นอย่างดี เนื่องจาก

เป็นการน าเสนอหัวข้อที่ผู้บริโภคนิยมค้นหาในปัจจุบัน ท าให้นักการตลาดเข้าใจแนวโน้มกระแสที่ผู้บริโภค

ติดตามในปัจจุบัน อันส่งผลต่อธุรกิจในอนาคต

4. สร้างกิจกรรมการตลาดเฉพาะเจาะจงกับลูกค้า 

นักการตลาดควรน าผลการวเิคราะห์จากข้อมูลใหญ่มาสรา้งปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าที่มีประสิทธิภาพ ดังตัวอย่าง

ในกรณีศึกษาของ Tesco ที่ปรับการส่งเสริมการขายตามข้อมูลพฤติกรรมการซื้อในอดีต

การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่

การจดัการการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ ่(ต่อ)



5. สนับสนุนการตลาดเชิงเนื้อหาในสื่อดิจิทัลอื่นๆ 

ข้อมูลที่ได้จากข้อมูลขนาดใหญ่สามารถน ามาสนับสนุนการตลาดผ่านเว็บไซต์ อีเมล สื่อสังคมออนไลน์ หรือ

วิดีโอออนไลน์ได้เนื่องจากข้อมูลขนาดใหญ่ระบุความสนใจของกลุ่มลูกค้าและท าให้นักการตลาดสร้าง

การตลาดเชิงเนื้อหาที่ดึงดูดใจลูกค้าแต่ละกลุ่มได้อย่างมีประสิทธิภาพ

6. ปรับปรุงประสิทธิภาพการวเิคราะห์ข้อมูลขนาดใหญ่สม่ าเสมอ

องค์การธุรกิจจ าเป็นต้องลงทุนการปรับปรุงกระบวนการวเิคราะห์ข้อมูลให้ทนัสมัย รวดเร็ว และเหมาะสมอยู่

เสมอ เพื่อให้ติดตามข้อมูลลูกค้าที่มีประโยชน์ต่อการพัฒนากลยุทธ์การตลาดได้อย่างต่อเนื่อง

การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่

การจดัการการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ ่(ต่อ)



การตลาดผ่านข้อมูลขนาดใหญ่

คูปองที่จัดพิมพ์เฉพาะบุคคลจากการวิเคราะห์

ข้อมูลขนาดใหญ่



ความหมายของการตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์

 การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์ (AI Marketing) เป็นการประยุกต์ใช้ปัญญาประ ดิษฐ์ในการ

วิเคราะห์และน าเสนอการตลาดทีส่ร้างโดยการตลาดปัญญาประดิษฐ์ 

การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์



ความหมายของการตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์

 การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์ (AI Marketing) เป็นการประยุกต์ใช้ปัญญาประ ดิษฐ์ในการ

วิเคราะห์และน าเสนอการตลาดทีส่ร้างโดยการตลาดปัญญาประดิษฐ์ มี 3 องค์ประกอบ

1.ข้อมูลขนาดใหญ่ (Big Data) การใช้ปัญญาประดิษฐ์ รวบรวมข้อมูลขนาดใหญ่เพื่อเรียนรู้

2.การเรียนรู้สมองกล (Machine Learning) ก าหนดให้เรียนรู้ข้อมูลให้ได้ผลลัพธ์ที่แม่นย า

3. ทางแก้ปัญหาที่มีประสิทธิภาพ (Powerful Solutions) ให้ได้ผลลัพธ์ที่แม่นย า รวดเร็วกว่ามนุษย์และลึกซึ้ง

การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์



1. รับฟังและเขา้ใจลกูคา้อยา่งลกึซึง้ (Social Listening)

ธุรกิจสามารถติดตามการกล่าวถึงแบรนด์ ประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รับ ซึ่งถูกแบ่งปันบนสื่อดิจิทัล การใช้

ปัญญาประดิษฐ์คอยติดตามการรับรู้แบรนด์ การโน้มน้าวความคิด หัวข้อที่ลูกค้าสนใจ ข้อมูลลูกค้าเพิ่มเติม 

จากสื่อดิจิทัล ปัญญาประดิษฐ์สามารถเก็บรวบรวมข้อมูลมหาศาล เพื่อให้รู้จักลูกค้ามากยิ่งขึ้น และมีโอกาส

น าเสนอผลิตภัณฑ์ได้ตรงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ปัญญาประดิษฐ์เก็บรวมรวมข้อมูลมากมายมาสร้าง

บุคลิกลักษณะของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Persona) เพื่อท าให้ปฏิสัมพันธ์กับลูกค้ามีประสิทธิภาพมากขึ้น 

เนื่องจากเข้าใจลึกซึ้งถึงความต้องการ พฤติกรรมประจ า แรงจูงใจ ที่น าไปสร้างโปรแกรมการตลาดได้

เฉพาะเจาะจงยิ่งขึ้นในรูปแบบการตลาดเฉพาะบุคคล (Personalization) ได้อย่างรวดเร็วเหมือนรู้จักลูกค้า

มานาน

การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์

ประโยชนข์องการตลาดผา่นปัญญาประดิษฐ์



2. วิเคราะหค์ู่แข่ง (Competitor Analysis)

ปัญญาประดิษฐ์ไม่เพียงเก็บข้อมูลของลูกค้าและธุรกิจ แต่ยังเก็บข้อมูลการกล่าวถึงระหว่างลูกค้าและคู่แข่ง เพื่อ

น าข้อมูลปริมาณมากเหล่านี้มาวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อนของธุรกิจเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง และน าเสนอแนว

ทางการสรา้งความได้เปรียบทางการแข่งชันอย่างมีระบบ เพราะสนับสนุนด้วยข้อมูลปริมาณมาก

การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์

ประโยชนข์องการตลาดผา่นปัญญาประดิษฐ์ (ต่อ)



3. สร้างเนือ้หาและปรับใหเ้หมาะสม (Content Creation and Optimization)

ปัญญาประดิษฐ์ตอบสนองความต้องการต้านเนื้อหาให้แก่ลูกค้าได้ ไม่ว่าจะเป็นการตอบค าถาม การตอบคอม

เมนต์ หรือ การให้ข้อมูลอย่างรวดเร็วแก่ลูกค้า ซึ่งล้วนประหยัดเวลาให้แก่ฝ่ายการตลาด นอกจากนี้

ปัญญาประดิษฐ์ยังวิเคราะห์การตอบสนองของผู้รับสื่อว่า วิดีโอ ภาพ ข้อความในปริมาณสัดส่วนใดดีที่สุด ค า

ส าคัญใดที่กระตุ้นการตอบสนองของผู้บริโภคได้มากที่สุด รวมถึงการปรับเนื้อหาและช่องทางการสื่อสารให้

เหมาะสมกับผู้รับสื่อเพื่อเพิ่มการตอบสนองต่อเนื้อหาให้มากที่สุด การตลาดเชิงเนื้อหา(Content 

Marketing) ในปัจจุบันมีความแตกต่างกันในผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม ปัญญาประดิษฐ์ส่งเสริมให้เกิดการท า

การตลาดเฉพาะบุคคลได้ง่ายยิ่งขึ้น

การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์

ประโยชนข์องการตลาดผา่นปัญญาประดิษฐ์ (ต่อ)



4. บริการลกูค้า

ปัญญาประดิษฐ์สามารถวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ และให้บริการลูกค้าได้ทันทีผ่านปฏิสัมพันธ์ทางสังคมระหว่าง

ลูกค้ากับปัญญาประดิษฐ์เป็นรายบุคคล การดูแลรายบุคคลผ่านปัญญาประดิษฐ์ช่วยสร้างประสบกรณ์ทีด่ีของ

ลูกค้าและลดการเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์

การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์

ประโยชนข์องการตลาดผา่นปัญญาประดิษฐ์ (ต่อ)



1. รวบรวมข้อมูลปริมาณเพียงพอ 

เนื่องจาก AI เป็นระบบที่มีประสิทธิภาพได้โดยอาศัยการเรียนรู้จากข้อมูลขนาดใหญ่ ดังนั้น การตระเตรียม

ข้อมูลให้เพียงพอเป็นสิ่งส าคัญเช่น การใช้ AI ของ Facebook ในการจ าแนกแยกแยะใบหน้าจ าเป็นต้องอาศัย

ใบหน้าที่มากเพียงพอต่อ 1 Profile ดังนั้น Facebook ตระเตรียมการด้วยการกระตุ้นให้เกิดการโพสต์รูป

ใบหน้า หากเจ้าของบัญชีมีการโพสต์รูป โปรไฟล์ใหม่ Facebook จะเปิดให้มีการมองเห็นในคู่แข่งได้ กลุ่ม

ผู้ติดตามสูงมาก เพื่อให้เกิดความนิยมในการโพสต์รูปมากขึ้น และ Facebook เก็บ

การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์

การจดัการการตลาดผา่นปัญญาประดิษฐ์



2. วิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจ 

นักการตลาดจ าเป็นต้องมองหาโอกาสทางธุรกิจทีส่ามารถเกิดขึ้นได้จากการประยุกต์ใช้ AI เช่น การเพิ่ม

ผลตอบแทนทางการลงทุนหากน า A มาคัดกรองกลุ่มลูกค้าที่เหมาะสมส าหรับโปรแกรมการตลาดแต่ละ

โปรแกรม เป็นต้น

3. สื่อสารการตลาดแบบเฉพาะบุคคลในระดับทีเ่หมาะสม 

การวิจัย Deran Metric ปี ค.ศ. 20 16 พบว่า นักการตลาดร้อยละ 80 ระบุว่าการสื่อสารการตลาดและสร้าง

เนื้อหาแบบเฉพาะบุคคลได้ประสิทธิภาพดีกว่าเนื้อหาแบบทัว่ไปดังภาพที่ 9.4 ซึ่ง AI เป็นเทคโนโลยีที่เอ้ือ

ประโยชน์ในการตลาดรูปแบบเฉพาะเจาะจงได้เป็นอย่างดีข้อมูลได้มากขึ้น เป็นต้น

การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์

การจดัการการตลาดผา่นปัญญาประดิษฐ ์(ต่อ)



การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์

แนวโน้มการประยุกต์ใช้ AI ในอุตสาหกรรมต่าง ๆ



การตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์

กรณีศึกษาการตลาดผ่านปัญญาประดิษฐ์

บริษัท Google ให้ความส าคัญกบัการน าปัญญาประดิษฐ์ไปใช้ในในธุรกจิของ Google ทั้งหมด (AI Multiple, 2019) เครื่องมือค้นหาของ 

Google.com ใช้ AI ขับเคลื่อนผลตอบสนองจากเดิม Google.com แสดงผลการค้นหาผ่าน Algorithm ที่ก าหนดไว้ ตอนนี้ Google ใส่ 

Machine Learning เพื่อให้เรียนรู้วธิีการค้นหา และผลการคน้หาทีลู่กค้าเลอืก 

• Google map เริ่มมี Driving Mode การคาดการณ์สถานทีท่ี่ผูข้ับข่ีจะไป และช่วยในการน าทางโดยไมต่้องสั่งการได้

• Google Photos สามารถแนะน ารูปที่ผูบ้รโิภคควรแชร์ใหก้บักลุม่เพ่ือน

• Gmail มีการแนะน าการตอบกลบัผา่น Smart Reply ให้เหมาะกบัเนื้อหาอีเมลและสไตลข์องเจ้าของ Inbox

• Google Drive มกีารท านายการเข้าถึงไฟลท์ีต่้องการผา่น Google Drive ไว้ล่วงหน้า เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการท างานและประสบการณ์

การใช้ด้วย Quick Access

• Google Calendar ใช้ระบบ Al ในฟังก์ชั่น Smart Scheduling เพื่อแนะน าเวลาและหอ้งที่ควรใช้ในการประชมุ

• Google Assistant ผู้ช่วยดิจิทัลที่รับการสัง่งานดว้ยเสยีงไดห้ลายภาษาแบบ Multitasking ด้วยความรวดเรว็ เช่น ส่ง E-mail ตอบ

ข้อความแชท ค้นหารูปภาพและแชร์รปูภาพให้คูส่นทนาได้ สร้างตารางนัดหมายใหมบ่นปฏทินิ นอกจากนี้ มีฟังกช์ั่น Personal 

References ช่วยตอบค าถามต่างๆ ของผู้ใช้งานใหร้วดเร็วยิ่งขึ้น เช่น ถามอุณหภูม ิหรือ สั่งคันหารูปทีม่รีายละเอียดอย่างรูปสถานที่

ท่องเที่ยวที่มีผู้หญิงอยู่ในนัน้ เป็นต้น



การตลาดผ่าน

จักรวาลนฤมิต

(Metaverse) 



ความหมายของจักรวาลนฤมิต

จักรวาลนฤมิต หรือ เมตาเวิร์ส (Metaverse)  คือการรวมกันของค าสองค าคือ "meta" และ "verse"  

โดย Meta  หมายถึง เหนือกว่า Verse คือ จักรวาล metaverse หรือที่ราชบัณฑิตเรียกชื่อไทยให้ว่า จักรวาลนฤมิต 

ประกอบด้วยโลก 3 มิติดิจิทัลที่ผู้คนสามารถโต้ตอบและย้ายจากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่งได้



การตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (Metaverse) 

1. การคงอยู่ ต่อเนื่อง และเลื่อนไหล 

เมตาเวิร์ส (Metaverse) จะด าเนินเหตุการณ์ไปแบบต่อเนื่องเสมือนโลกจริงที่ด าเนินไปอย่างลื่นไหล ซึ่งแตกต่างจาก

ยุคสื่อสังคมที่การด าเนินเหตุการณ์ที่มีการสะดุดเป็นระยะ เช่น หากผู้บริโภคชมวิดีโอบนเฟชบุก๊ตอ้งรอให้วิดีโอจบ หรือ 

กดหยุดชั่วคราว เพื่อไปเข้าชมอีกวิดีโอหนึ่งหรือโพสต์อื่นๆ ขณะที่เมตาเวิร์สเหตุการณ์หรือเนื้อหาต่างๆ สามารถด าเนินไป

พร้อมกันได้ หากผู้บริโภคออกจากเมตาเวิร์สเนื้อหาในเมตาเวิร์สก็ยังคงด าเนินต่อไปตามเวลาอย่างต่อเนื่อง

2. การขยายตัวรองรับคนจ านวนมาก 

เมตาเวิร์ส (Metaverse) สามารถสร้างวงสังคมขนาดใหญ่คล้ายกับสังคมจริงแบบไร้ขีดจ ากัด ดังนั้น ผู้บริโภคจ านวน

มากสามารถเข้าสู่เมตาเวิร์สได้จนเป็นนามที่เรียกขานว่า จักรวาลนฤมิต เพราะมีขนาดใหญ่เปรียบเสมือนจักรวาลดิจิทัล

ลักษณะส าคัญของจักรวาลนฤมิต



การตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (Metaverse) 

3. การประสานงานร่วมกัน 

เมตาเวิร์ส (Metaverse) จะถูกสร้างจากตัวกลางสื่อดิจิทัล ธุรกิจต่างๆ รวมถึงผู้บริโภคเอง และน ามาเชื่อมต่อกันเป็น

สังคมร่วมสร้างแบบไร้รอยต่อตามแนวคิดการแบ่งปัน (Co-creation) อย่างแท้จริง เพราะผู้สร้างรายใดรายหนึ่งไม่อาจ

สร้างองค์ประกอบของเมตาเวิร์สได้ครบถ้วนและตอบสนองผู้ใช้ที่มีความต้องการอันหลากหลายได้ คล้ายคลึงกับการ

สร้างโลกดิจิทัสใหม่ ซึ่งต้องอาศัยทั้งเนื้อหาที่สร้างจากผู้ใช้ (User Generated Content) และเนื้อหาที่ สร้างจาก

องค์กรธุรกิจ (Firm Generated Content)

ลักษณะส าคัญของจักรวาลนฤมิต(ต่อ)



การตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (Metaverse) 

4. การปรับเปลี่ยนได้ตามปัจเจกบุคคล 

เมตาเวิร์ส (Metaverse) จะสามารถปรับเปลี่ยนได้ตามความต้องการของแต่ละคน ไม่ว่าจะเป็น Digital Space หรือ

กิจกรรมที่สนใจ รวมถึงตัวตนที่เป็น Avatar ที่แสดงบุคลิกและอารมณ์ ซึ่งคล้ายคลึงกับสื่อสังคมที่แต่ละบุคคลสามารถ

ตั้งนามสมมติ รูปเสมือนแทนบุคคล และแสดงออกได้อย่างอิสระเสรี รวมถึงเลือกการรวมกลุ่มเพื่อปฏิสัมพนัธ์ร่วมกัน 

(Interconnectivity) สังคมเมตาเวิร์สพัฒนาก้าวหน้าไปจากปฏิสัมพันธ์และการแสดงออกบนสื่อสังคมยุคเดิม

5. ขอบเขตเชื่อมระหว่าง Vitual และ Physical Space 

การเข้าไปอยู่ในเมตาเวิร์ส (Metaverse) จะเชื่อมประสบการณ์ทั้ง Virtual และ Physical Space เข้าด้วยกัน อาจมี

การจ าลองสถานที่กายภาพ (Physical space) ให้เข้าถึงได้ง่ายมากขึ้น หรือ น า Virtual space ของเมตาเวิร์สมาให้เข้า

ผ่าน Physical Space เพื่อเสริมสร้างประสบการณ์จินตภาพทีไ่ร้ขีดจ ากัด เช่นมหาวิทยาลัยธรรมศาสตรต์ั้งวิทยาเขตเม

ตาเวิร์สเพื่อเป็นศูนย์กลางการเรียนร็ดิจิทัล

ลักษณะส าคัญของจักรวาลนฤมิต(ต่อ)



การตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (Metaverse) 

1. ส่งเสริมการตลาดบน Metaverse ร่วมกับแพลทฟอร์ม 

ธุรกิจสามารถเริ่มต้นส่งเสริมการตลาดร่วมกับเกมหรือแพลทฟอรม์ทีม่ีแนวคิดเมตาเวิร์สอยู่แล้ว เช่น Gucci เข้าไป

สร้าง Gucci Garden Experience ซึ่งเป็นสวนส าหรับเก็บ rare item ของ Gucci ใน ROBLOX เพื่อสร้างแบรนด์ในการ

รับรู้ของกลุ่ม Generation 2 และสร้างความคุ้นเคยของนักการตลาดในการท า Experience Marketing ผ่านเมตา

เวิร์สที่มีฐานลูกค้าอยู่แล้วในเกมอย่าง Ready Player Me FORTNITE ROBLOX MINECRAFT TROVE

แนวทางการตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต



การตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (Metaverse) 

2. จัดกิจกรรมการตลาดรูปแบบเมตาเวิร์ส นักการตลาดสามารถเริ่มจัดกิจกรรม

การตลาดผ่านแพลทฟอร์มตั้งต้นของเมตาเวิร์สไม่ว่าจะเป็น Horizon Workrooms ของ Facebook หรือการจัด 

Virtual Event เริ่มใช้ VR AR และ MR ในกิจกรรมการตลาด โดยอุปกรณ์เหล่านี้สามารถจัดหาได้ง่ายขึ้น และราคาถูก

ลง เช่น การน าเสนอ Metaverse Experience ด้วย AR หรือ VR ที่บูธ หรือ ป้ายโฆษณา การออกแแบบการโต้ตอบกับ

โฆษณาในรูปแบบเกม หรือน า VR มาใช้ใน product test เพื่อให้แบรนด์เกิดประสบการณ์การท า Metaverse 

Marketing ถือว่าเป็นการเรียนรู้การตลาดเมตาเวิร์ส เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงของการตลาดดิจิทัล

แนวทางการตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (ต่อ)



การตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (Metaverse) 

3. สร้างพื้นที่เมตาเวิร์สรองรับธุรกิจในอนาคต 

อนาคตของเมตาเวิร์สท าให้ผู้บริโภคมีตัวตนเสมือนจริงแบบอวตาร แบรนด์ก็เช่นกันจ าเป็นต้องเริ่มสร้างตัวตนบน 

Metaverse ไม่ว่าจะเป็นหน้าร้าน Brand Avatar ในรูปแบบตัวแทนของแบรนด์เสมือน บาร์บีกอนของบาร์บีคิวพลาช่า

และพนักงานในร้าน รวมถึง Brand Virtual Ambassador ที่อาจเป็นดาราที่ปั้นขึ้นเพื่อสนับสนุนแบรนด์ เช่น Venus 

แบรนด์มีดโกนส าหรับผู้หญิงของ Procter & Gamble ได้สร้างอวหารที่มีผิวแบบต่างๆ ใน Animal Crossing ธุรกิจ

ไลฟ์สไตล์ เช่น แบรนด์เสื้อผ้า เครื่องประดับ สามารถพิจารณาการเปิดร้านบนเมตาเวิร์ส เช่น Prada ได้ ร่วมมือกับ 

Riders Republic เพื่อออกแบบชุดเสมือนจริงอุปกรณ์เสริม และอุปกรณ์กีฬาบนหิมะที่ผู้เล่นสามารถซื้อเพื่อใช้เป็น

อวตารได้ หรือ Gucci ขายกระเป๋าดิจิทัลบน Roblox ในราคาสูงถึง $4,000

แนวทางการตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (ต่อ)



การตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (Metaverse) 

4. ท าของสะสมดิจิทัล (Digital Collectables) 

ธุรกิจออกแบบของที่ระลึกดิจิทัลไว้สะสมโดยให้สิทธิผ่าน NFTs หรือ non-fungible tokens หมายถึง ทรัพย์สิน

หรือเหรียญดิจิทัลที่มีลักษณะเฉพาะตัวที่ใช้แสดงความเป็นเจ้าของสินทรัพย์ โดยสถาบันการเงิน Morgan Stanley 

ท านายไว้วา่ NFTs จะกลายเป็นตลาดที่มีมูลค่ากว่า 5 หมื่นล้านดอลล่าร์ในปี ค.ศ. 2030 สินค้าสะสมผ่าน NFTs จะมี

มูลค่าและกลายเป็นสินค้าธุรกิจได้ เช่น 

แบรนด์ Longines ผู้ผลิตนาฬิกาสุดหรูได้ท านาฬิกาที่มี NFT รุ่นลิมิเต็ด 45 รายการออกขาย Burberry แบรนด์เนม

สัญชาติอังกฤษปรับภาพลักษณ์แบรนด์หรูหราเก่าแก่เข้าสู่การตลาดเมตาเวิร์ส โดยท าความร่วมมือกับ Tmall มาร์เก็ต

เพลสออนไลน์เปิดขายผ้าพันคอรุ่นพิเศษสิมเิห็ด 1,000 รายการที่มาพร้อมกับกวาง Interactive NFT และร่วมมือกับ 

Block Party ของ Blanko ซึ่งเป็นเกมแบบเปิดกว้างที่มีผู้เล่นหลายคนซึ่งผู้เล่นสามารถรวบรวม อัปเกรดและขายของ

เล่นดิจิทัลได้ เพื่อเปิดขายของเล่นไวนิล NFT รูปฉลาม และเส้ือผ้าดิจิทัลตัวแรก

แนวทางการตลาดผ่านจักรวาลนฤมิต (ต่อ)
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Digital Marketing
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