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จุ ดประสงค์ในการทำแคมเปญจุดประสงค์ในการทำแคมเปญ

เป็นการเปิดตัวสินค้าใหม่ ‘โอวัลตินน้ำตาลน้อย’ 

ทำแคมเปญเพื่อสร้างการรับรู้ และส่งเสริมยอดขาย

ของสินค้า 

ใช้เครื่องมือที่เรียกว่า CRM เพราะนอกจากช่วยสร้าง

การรับรู้แล้ว ยังสามารถเก็บฐานข้อมูลลูกค้าปัจจุบัน

ต่อยอดขยายฐานลูกค้าในอนาคต 





นอกจากการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าผ่านการสะสมแต้ม ชิงโชคแล้ว ยังมีอีก

เครื่องมือที่น่าสนใจ นั่นคือ “เกมส์” ในการส่งเสริมให้ลูกค้าได้มีประสบการณ์

ร่วมกับแบรนด์มากยิ่งขึ้น อีกทั้งยังได้ใช้เวลาอยู่กับแบรนด์ในการทำกิจกรรมที่

ยาวนานขึ้น เพิ่มการรับรู้ และตอกย้ำแบรนด์ให้อยู่ในใจกับลูกค้า (Top of

Mind) ได้เป็นอย่างดี

และเครื่องมือที่ทางโอวัลตินได้เลือกใช้คือ Function Quiz วิธีการร่วมแคมเปญ

คือ ใช้การส่งใบเสร็จเข้ามาเพื่อทำ Quiz ตอบคำถามความรู้รอบตัว ตอกย้ำ Key

Message ของแบรนด์ที่ว่า “ไม่ได้มีดีแค่ลดน้ำตาล” เพราะยังมีส่วนผสมต่างๆ ที่

ช่วยเพิ่มประโยชน์ให้แก่ร่างกาย เช่น วิตามิน B5 และวิตามิน B12 เป็นต้น 

นอกจากนั้นยังเพิ่มความสนุกด้วยการใช้กลยุทธ์ “ร่วมทีม” ชวนหนุ่มสาวชาว

ออฟฟิศมาเข้าร่วมกิจกรรม เพราะผู้บริโภคกลุ่มนี้จะเป็นหนึ่งในกลุ่มหลัก ที่มี

พฤติกรรม (Behavior) ในการเลือกซื้อเครื่องดื่มมาไว้ที่ออฟฟิศอยู่เสมอ และส่วน

ใหญ่ยังมีรูปแบบการทำงานแบบเป็นกลุ่ม ดังนั้นกิจกรรมนี้จึงสามารถเป็นอีกหนึ่ง

Activity ในยามว่างที่จะช่วยกระชับความสัมพันธ์ระหว่างทีมได้ดียิ่งขึ้น เพราะต้อง

ช่วยกันคิด ช่วยกันตอบ และยิ่งตอบถูกเยอะ ยิ่งได้คะแนนเยอะ ก็จะยิ่งมีสิทธิ์ลุ้นรับ

ของรางวัลในแต่ละสัปดาห์อีกด้วย



GamificationGamification
การออกแบบกิจกรรม หรือแคมเปญทางการตลาดโดยใช้เทคนิคจาก
การเล่นเกม เช่น กิจกรรมการแข่งขันการจัดอันดับ ระบบการให้
คะแนน มีการให้รางวัลแก่ผู้ชนะ เพื่อใช้ดึงดูดใจลูกค้า 
เป็นแคมเปญที่นำมาใช้ได้หลายแบบ เช่น การสร้างการรับรู้ สร้าง
ยอดขาย หรือสร้างการเชื่อมต่อกับแบรนด์ 
รวมไปจนถึงการทำให้ลูกค้ากลับมาซื้อผลิตภัณฑ์ ใช้บริการซ้ำ 
ซึ่งการใช้กลยุทธ์นี้จะทำให้ผู้บริโภครู้สึกอยากเข้ามามีส่วนร่วม ตื่น
เต้น สนุก เหมือนกับกำลังเล่มเกมอยู่
เป็นกลุยทธ์ทางการตลาดที่สามารถมอบประสบการณ์ใหม่ ๆ ให้กับ
ลูกค้า ด้วยการจัดแคปเปญเพื่อให้ลูกค้าได้เล่นเกมที่จะได้ทั้งสาระ
และ ความบันเทิง รวมทั้งตัวแบรนด์ยังสามารถสร้าง Engagement
และเพิ่มยอดขายออนไลน์ได้อีกด้วย



การใช้กลยุทธ์เพื่อเชื่อมความสัมพันธ์ที่ดีในระยะยาว ระหว่างแบรนด์และลูกค้า โดยผ่าน

การสร้างประสบการณ์ ทำให้ลูกค้าเกิดทัศนคติในเชิงบวกต่อแบรนด์ โดยกลยุทธ์นี้สามารถ

ใช้ได้ทั้งธุรกิจแบบ B2B (Business to Business) หรือ B2C (Business to Customer)

Engagement Marketing มุ่งเน้นการใช้กลยุทธ์เพื่อเชื่อมความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้า

ทำให้ลูกค้ารู้สึกรักและภักดีต่อแบรนด์ในระยะยาว ถึงแม้ว่ากลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้จะไม่มี

อะไรตายตัว

Engagement MarketingEngagement MarketingEngagement Marketing

ตัวอย่ า งการสร้ า ง engagement market ing 
(Facebook Po l l )

การสร้างคำถามใน Facebook group เพื่อแชร์ความคิดเห็น แบรนด์สามารถใช้

Facebook Page ตั้งคำถามเพื่อขอความเห็นจากผู้ใช้ Facebook ว่า หัวข้อที่อยากให้

ทางเพจ LIVE เป็นหัวข้ออะไร  เมื่อกดโหวดแล้ว ลูกเพจจะเห็นว่า แต่ละหัวข้อที่ได้รับ

การโหวดมีกี่เปอร์เซ็นต์



Stasher แจกถุงซิลิโคนให้แก่ลูกค้า เพื่อตระหนักถึงการใช้สินค้าที่สามารถนำกลับมาใช้ซ้ำได้ Stasher คำนึงถึงความ
สำคัญของสิ่งแวดล้อม จึงใช้ไอเดียนี้ในการทำแคมเปญขึ้นมา ทำให้ลูกค้าเกิดความชื่นชอบอย่างจริงใจ มีทัศนคติที่ดีต่อ
แแบรนด์ และสนับสนุนแบรนด์ในอนาคตต่อไป



การทำธุรกิจให้ประสบความสำเร็จนั้น นักการตลาดจะใช้กลยุทธ์ที่หลากหลายมาผสมผสานกัน เพื่อรักษาฐานลูกค้าและสร้าง

Engagement ให้ลูกค้าเกิดปฏิสัมพันธ์และความรู้สึกเชิงบวกที่ดี (หรือที่นักการตลาดเรียกว่า Engagement Marketing)  ข้อดีของการ

ใช้กลยุทธ์ที่ผสมผสานกันนี้ จะสามารถช่วยให้แบรนด์ปรับปรุงกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า และเกิดการตอบสนองใน

การบริโภคสินค้าได้ดียิ่งขึ้น ซึ่ง Engagement สามารถแยกออกมาได้ 5 ประเภท ดังนี้ 

5 ประเภทของการสร้าง Engagement5 ประเภทของการสร้าง Engagement

1. Active Engagement
วิธีนี้ นักการตลาดจะนำเสนอช่องทางที่หลากหลาย เพื่อให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงแบรนด์ได้ง่าย
และสะดวก และใช้วิธีการกระตุ้นให้ลูกค้าอยากมีส่วนร่วมกับแบรนด์ ตัวอย่างเช่น แบรนด์ตั้ง
คำถามผ่าน เว็บเพจเพื่อขอความคิดเห็นจากลูกค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่เคยใช้ หรือสินค้าที่ลูกค้า
อยากแนะนำบอกต่อให้เพื่อน วิธีนี้ลูกค้าจะมีการตอบคอมเมนต์เกี่ยวกับความเห็นส่วนตัวและ
การแท็กเพื่อนเพื่อร่วมเล่นเกมส์ 

ตัวอย่างการสร้าง Poll บน Instagram Story



2. Ethical Engagement

จากการสำรวจโพล Nielsen พบว่ากลุ่มคนรุ่นใหม่ที่เกิดในช่วงระหว่างปี 1980 ถึง 2000 (หรือที่เรียกว่า กลุ่ม
Millennials หรือ Gen Me) ให้ความสำคัญกับแบรนด์ที่มีจริยธรรมหรือแบรนด์รักษ์โลก โดยการที่แบรนด์มุ่งเน้น
ความสำคัญของหลักจริยธรรม การผลิตสินค้ารีไซเคิล หรือการใช้วัตถุดิบที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้ม ทำให้กลยุทธ์
Ethnical Engagement สร้างความรู้สึกประทับใจแก่ลูกค้าในกลุ่ม Gen Me เป็นอย่างมาก

ตัวอย่างแบรนด์ที่มีจริยธรรม
หรือแบรนด์รักษ์โลก



3. Contextual Engagement

การที่แบรนด์ได้ข้อมูลของลูกค้า โดย

ใช้ระบบเพื่อวิเคราะห์รายละเอียด

เกี่ยวกับ พฤติกรรมและความชอบ

ส่วนตัวของกลุ่มเป้าหมาย ยกตัวอย่าง

เช่น เมื่อลูกค้าสั่ งซื้อสินค้าชิ้นหนึ่ งจาก

ทางแบรนด์ ระบบจะจดจำเกี่ยวกับ

สินค้าที่ลูกค้าเคยซื้อ เมื่อมีโปรโมชั่น

หรือสินค้าล็อตใหม่ออกมา แบรนด์

อาจจะแนะนำสินค้าโดยการส่งการ

แจ้งเตือนไปให้ เพื่อแนะนำสินค้า

ใหม่ๆ



4. Convenient Engagement

วิธีที่แบรนด์สร้างโอกาสให้ลูกค้า สามารถ
บริโภคสินค้าและบริการได้อย่างสะดวก
โดยที่มุ่งเน้นวิธีการสร้างประสบการณ์ เช่น
เว็บไซต์ Amazon สร้างปุ่ม dash button
แบบกราฟฟิคขึ้น ลูกค้าแต่ละคนจะเห็น
หน้าตาของปุ่มแตกต่างกันออกไป โดยขึ้น
อยู่กับสินค้าที่ลูกค้าเคยซื้อก่อนหน้านี้ เมื่อ
ลูกค้าที่เห็นปุ่ม Dash Button ลูกค้าก็อาจจะ
กดสั่งซื้อสินค้าอีกครั้ง โดยที่ไม่ต้องกรอก
ข้อมูลซ้ำไปซ้ำมา แต่ทาง Amazon จะทำการ
จัดส่งสินค้าให้ถึงบ้าน โดยใช้ข้อมูลที่ลูกค้า
เคยกรอกเอาไว้ก่อนหน้านี้

ปุ่ม dash button ของ amazon ที่สร้างความสะดวกให้ลูกค้า



5. Emotional Engagement

การสร้างอารมณ์ให้อยู่เหนือเหตุผล มีผล
เป็นอย่างมากต่อการทำการตลาด เนื่องจาก
การสร้างความรู้สึกให้ลูกค้ารู้ชอบต่อตัว
แบรนด์ หรือสินค้า ทำให้ลูกค้าเกิด
ประสบการณ์ในเชิงบวก และรู้สึกเต็มใจซื้อ
ยกตัวอย่างเช่น การที่แบรนด์นำรายได้ส่วน
นึงไปบริจาคเพื่อช่วยเหลือองค์กรยากไร้
การสร้าง Engagement ลักษณะแบบนี้
ทำให้ลูกค้ารู้สึกดีที่ได้มีส่วนช่วยเหลือสังคม

การบริจาคเงินมูลค่า 900 ล้านบาท ของอากง “จุน วนวิทย์” ผู้ก่อตั้งพัดลมแบรนด์สัญชาติไทย “ฮาตาริ” กลายเป็นประเด็นใหญ่ที่สังคม
ยกย่องอย่างยิ่ง เนื่องจากการทำบุญโดยไม่หวังผลตอบแทนของมหาเศรษฐีของเมืองไทยเช่นนี้ เป็นสิ่งที่หลายคนอยากเห็น



2 ประโยชน์ของการใช้ Engagement Marketing2 ประโยชน์ของการใช้ Engagement Marketing

คุณเคยรู้สึกชื่นชอบและอยากสนับสนุนสินค้าและบริการแบรนด์ๆหนึ่งไหม แบรนด์ที่คุณ
เคยมีประสบการณ์ร่วมที่ดี คุณรู้สึกอยากซื้อซ้ำและอยากบอกต่อให้คนอื่นได้ใช้ด้วยเช่นกัน
ความรู้สึกเหล่านี้ คือความภักดีต่อแบรนด์ค่ะ  

1. ความภักดีต่อแบรนด์ 

2. Data : ข้อมูล งานวิจัยได้เปิดเผยว่า การสร้างประสบการณ์ที่ดีให้แก่ลูกค้า ทำให้ลูกค้าเกิดการซื้อซ้ำ และซื้อบ่อยขึ้น
ถึง 74 % อีกทั้งกลุ่มลูกค้าเหล่านี้ยังสามารถบอกต่อให้คนใกล้ตัวบริโภคสินค้าและบริการที่ตนเอง
สนับสนุนอีกด้วย 
การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างลูกค้าและแบรนด์ สามารสร้าง Engagement Marketing ด้วยวิธี
บอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ได้ถึง 50-80% 
นักการตลาดจะใช้งบประมาณ ในการใช้กลยุทธ์ Engagement Marketing ถึง 50% เนื่องจากผู้
บริหารฝ่ายการตลาดเชื่อว่ากลยุทธิ์นี้สามารถสร้าง ลูกค้าที่มีความจงรักภักดีต่อแบรนด์ได้ 59%  
การสร้างประสบการณ์ให้แก่ลูกค้า สามารถสร้าง Engagaement เพื่อให้ลูกค้าสนับสนุนและบริโภค
สินค้าได้ถึง 90%



4 เครื่องมือการสร้าง Engagement Marketing4 เครื่องมือการสร้าง Engagement Marketing

Blog postsBlog posts
ผู้ประกอบการหรือนักการตลาดสามารถเขียน

Blog หรือแบ่งปันบทความดีๆไปสู่ผู้อ่านเพื่อ

เพิ่ม Engagement ระหว่างแบรนด์และลูกค้า

เช่น การแบรนด์เครื่องสำอางค์ แชร์บทความ

How to เกี่ยวกับการแต่งหน้า หรือการแบ่งปัน

ประสบการณ์ต่างๆผ่านผู้บริโภคสินค้าตัวจริง



4 เครื่องมือการสร้าง Engagement Marketing4 เครื่องมือการสร้าง Engagement Marketing

Social mediaSocial media
โซเชียลมีเดียยอดนิยมอย่าง Facebook, Instagram,

LinkedIn และ Twitter เป็นช่องทางที่สำคัญในการ

สร้าง Engagement Marketing เนื่องจากแบรนด์

สามารถสื่อสาร หรือใช้พื้นที่โซเชียลมีเดีย เพื่อติดต่อ

ไปยังกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง



4 เครื่องมือการสร้าง Engagement Marketing4 เครื่องมือการสร้าง Engagement Marketing

Email CampaignsEmail Campaigns
แบรนด์สามารถใช้วิธีการส่ง Email ในการนำเสนอสิ่ง

ที่น่าสนใจ เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกอยากซื้อ

สินค้าออนไลน์ และลูกค้าสามารถส่งต่อ Email ไปยังผู้

อื่นได้ เพื่อบอกต่อหรือแนะนำสินค้าหรือบริการที่ตน



4 เครื่องมือการสร้าง Engagement Marketing4 เครื่องมือการสร้าง Engagement Marketing

Crowd sourcingCrowd sourcing
นักการตลาดสามารถใช้สื่อโซเชียลมีเดียต่างๆ ในการ

ร่วมแชร์ความคิดเห็น ซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้สามารถมีส่วน

ร่วมในการทำกิจกรรมที่แบรนด์สร้างขึ้น เช่นการ

ประกวด การแบ่งปันข้อมูล หรือร่วมแสดงความเห็นผ่าน

สื่อออนไลน์ 



ENGAGEMENT MARKETINGENGAGEMENT MARKETING
  ที่แบรนด์ต้องระวังที่แบรนด์ต้องระวัง

การสร้างความไว้วางใจ  
การสื่อสารที่ชัดเจน  
การกำหนดมูลค่าของสินค้า  
การมุ้งเน้นสร้างความสัมพันธ์ที่ดี 
การวางกลยุทธ์ในระยะยาว



สิ่งสำคัญที่นักการตลาดต้องสิ่งสำคัญที่นักการตลาดต้อง
ตระหนักถึงเมื่ อวางกลยุทธ์ตระหนักถึงเมื่ อวางกลยุทธ์

1. การใช้กลยุทธ์สร้างประสบการณ์ให้ลูกค้า ไม่สามารถสื่อถึงความเป็นตัวตนของลูกค้าได้ทุก
คน

ในกรณีนี้ทั้งแบรนด์และลูกค้าต่างได้ประโยชน์ทั้งสองฝ่าย เนื่องจาก
กิจกรรมที่จัดขึ้นสามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายของบริษัท ทำให้กลุ่มคนเหล่า
นี้ เกิดทัศนคติที่ดีต่อแบรนด์และกลายมาเป็นลูกค้า ส่วนกลุ่มฐานลูกค้าของ
แบรนด์ก็เพิ่มประสบการณ์ที่ดีที่อยากจะสนับสนุนแบรนด์ต่อไป อย่างไร
ก็ตาม กลุ่มลูกค้าบางกลุ่ม อาจมีความชอบหรือเป้าหมายต่างกันกับแคมเปญ
นี้ก็ได้ เช่นบางคนสนใจการรับประทานอาหารประเภทการพิ่มกล้ามเนื้อ
อย่างคาร์โบไฮเดรต หรือโปรตีน ซึ่งทางยิมอาจมุ่งเน้นการนำเสนอลูกค้า
ในการสร้างกล้ามเนื้อ และไม่ได้อยากเน้นอาหารประเภทผักใบเขียว หรือ
อาหารแคลเลอรี่ต่ำ และดังนั้นการที่แบรนด์ใช้วิธีสร้างประสบการณ์ ไม่
ได้หมายความว่าลูกค้าจะต้องมีตัวตนอย่างที่แบรนด์ตั้งไว้



2. คุณไม่ได้คิดนอกกรอบ 

การนำเสนอในเชิงสร้างสรรค์ สามารถสร้างผลลัพธ์ในเชิงบวก
ได้อย่างมหาศาล ยกตัวอย่างเช่น BarkShop ร้านขายของเล่น
สัตว์เลี้ยงที่คุณสามารถนำสุนัขของคุณได้เลือก และลองเล่นของ
เล่นได้ด้วยตัวเอง นอกจากสุนัขของคุณจะสนุกไปกับการได้
เล่นของเล่นที่หลากหลาย ทางแบรนด์ได้ติดแทร็ค RFID เมื่อ
เวลาที่สุนัขคาบ หรือเล่นของเล่นชิ้นใดชิ้นหนึ่ง RFID จะสา
มาระบุชิ้นของเล่นที่สุนัขชอบที่สุดได้อีกด้วย
ประสบการณ์ ไม่ได้หมายความว่าลูกค้าจะต้องมีตัวตนอย่างที่
แบรนด์ตั้งไว้

https://stepstraining.co/strategy/5-factors-engagement-marketing-help-customer-relationship-and-sales
https://stepstraining.co/strategy/5-factors-engagement-marketing-help-customer-relationship-and-sales


3. คุณลืมนึกถึงการสร้างความผูกพันธ์ทางด้านอารมณ์

การสร้างข้อความหรือแคปชั่นเพื่อกระตุ้น
ความรู้สึกให้โดนใจ เป็นเรื่องสำคัญมากใน
การสร้าง Engagement ตัวอย่างแบรนด์ที่
สามารถสร้างอารมณและความรู้สึกผ่าน
แคมเปญได้ดี คือ TOMS ซึ่ง TOMS จะ
บริจาครองเท้าให้แก่เด็กด้อยโอกาส 1 คู่เมื่อ
มีลูกค้าซื้อรองเท้าจากทางแบรนด์ไป 1 คู่
ทำให้กลุ่มคนที่เห็นแคมเปญรู้สึกชื่นชมใน
ตัวแบรนด์และอยากสนับสนุนในการซื้อ
รองเท้า ยิ่งไปกว่านั้น TOMS ยังจัดเตรียม
Headsets ให้แก่ลูกค้า เพื่อนำเสนอ
ประสบการณ์แก่การให้ที่มีความหมายToms สามารถสร้างอารมณและความรู้สึกผ่านแคมเปญ



สรุป 

การสร้างความรู้สึกและประสบการณ์ที่ดีต่อลูกค้า ทำให้เกิด
การบอกต่อ การซื้อซ้ำ และการแนะนำแบรนด์ให้แก่คน
ใกล้ตัว นอกจากนี้ยังสามารถเพิ่มลูกค้าได้ในระยะยาว สิ่งที่
สำคัญคือคุณอย่าลืมใส่ใจความรู้สึก และขอความคิดเห็น
จากลูกค้าเพื่อนำมาปรับปรุง เพื่อพัฒนาคุณภาพและต่อย
อดแบรนด์ได้ในอนาคต 



Gamification Marketing ทำไมใช้แล้วเวิร์กกับคนยุคนี้ ?

ตั้งแต่เมื่อก่อนมาจนถึงปัจจุบันเกมนั้นเป็นที่ชื่นชอบของผู้คนอยู่เสมอ เมื่อเวลาผ่านไป เทคโนโลยีก็พัฒนาไปมากมาย ไม่ว่าจะเด็กหรือผู้ใหญ่ก็ยัง
โหยหาการเล่นเกมให้ชีวิตตัวเองได้มีสีสันกันทั้งนั้น ไม่ว่าจะอยู่ในรูปแบบไหนก็ตาม ยิ่งยุคนี้เกมนั้นได้เข้ามาอยู่ในมือถือที่ใครก็เล่นได้ง่ายขึ้น จึง
ทำให้กลยุทธ์การตลาดแบบ Gamification Marketing นั้นเข้ากับพฤติกรรมของผู้บริโภคทุกยุค โดยเฉพาะในยุคนี้ที่ใครก็ได้ถึงได้ 

สาเหตุที่ทำให้กลยุทธ์ Gamification Marketing ประสบความสำเร็จก็เพราะ เกม มันมีผู้ชนะและผู้แพ้ ซึ่ง Gamification  นั้นใช้หลักการทาง
จิตวิทยาของ Pavlov ที่ใช้สิ่งเร้าในการกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายทำตามที่ต้องการ โดยให้รางวัลหรือลงโทษ จึงเกิดแรงขับเคลื่อนทางอารมณ์ที่อยากจะ
เอาชนะ การใช้กลุยทธ์นี้จึงทำควบคู่ไปกับการให้ของรางวัลเพื่อกระตุ้นให้คนอยากมีส่วนร่วมในกิจกรรมยิ่งขึ้นไปอีกตามหลักจิตวิทยาก็บอกไปข้างต้น 

จะทำอย่างไรเพื่อสร้างการรับรู้และสร้างความภักดีต่อแบรนด์ให้ได้มากที่สุด นั่นก็คือความท้าทายสำหรับนักการตลาดทั้งหลาย ซึ่งการนำกลยุทธ์
Gamification Marketing มาใช้ในการตลาดออนไลน์จะช่วยดึงดูดให้คนมาสนใจอยากร่วมกิจกรรม และดึงให้ลูกค้าอยู่กับแบรนด์ได้นานขึ้น อย่าง
การสะสมแต้ม ยิ่งซื้อเยอะยิ่งได้แต้มเยอะ และเพิ่มระดับสมาชิกได้ 

ยุคนี้การซื้อขายในช่องทางออนไลน์นั้นนิยมมากกว่าการเดินเข้าไปซื้อหน้าร้านมากกว่าเมื่อก่อน ทำให้ร้านค้าเสียเปรียบในด้านการสร้างปฏิสัมพันธ์กับ
ลูกค้าไป เพราะลูกค้าเป็นฝ่ายหาข้อมูลเอง แบรนด์จึงต้องเน้นกลยุทธ์ที่ช่วยสร้างการมีปฏิสัมพันธ์หรือการมีส่วนร่วมระหว่างแบรนด์กับลูกค้ามากขึ้น
อย่างการใช้ Gamification Marketing ก็เป็นสิ่งที่ช่วยในส่วนนี้ด้วยเช่นกัน ส่วนการสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้า นอกจากรูปหน้าตาสินค้า หรือ
ดีไซน์ช่องทางการขายให้สวยงาม ความสนุกก็ถือเป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับพวกเขาได้อีกทางหนึ่ง ซึ่งการใช้ คือการนำเอาองค์
ประกอบของเกมมาเพิ่มความสนุกให้กับกิจกรรม ทำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเชิงบวกกับแบรนด์

เพราะคนชอบ
การเล่นเกม 

เสพติดความรู้สึก
อยากชนะ

สร้างการรับรู้และ
การภักดีต่อแบรนด์

สร้างประสบการณ์
ที่ดีและการมีส่วน
ร่วมให้กับลูกค้า



ข้อดีของการมีเกมส์ใน Loyalty Programข้อดีของการมีเกมส์ใน Loyalty Program

ช่วยกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดพฤติกรรมซื้อซ้ำหรือ

กลับมาใช้บริการซ้ำ

ช่วยเพิ่มพฤติกรรมในการใช้บริการของลูกค้า

ช่วยเพิ่มความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้ากับแบรนด์

หรือองค์กร

ช่วยเพิ่มประสบการณ์ของลูกค้า

เป็นอีกตัวเลือกที่มีประสิทธิภาพ และได้

ผลลัพธ์ที่ดีในการทำ Loyalty Program



1. วิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย
ขั้นตอนแรกคือแบรนด์ต้องวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายของตัวเองก่อนว่าเป็นใคร อายุเท่า
ไหร่ เพศไหนบ้าง กลุ่มเป้าหมายมีความคิด ความสนใจอะไร เพื่อที่จะได้จัด
แคมเปญที่ไปกระตุ้นความสนใจ หรือความอยากเอาชนะของกลุ่มเป้าหมายได้ตรงจุด
นอกจากนี้ยังต้องวิเคราะห์ช่องทาง เทคโนโลยีที่กลุ่มเป้าหมายใช้เพิ่ม เพื่อดูว่าเรา
สามารถต่อยอดอะไรจากระบบเหล่านี้ได้บ้าง

2. วางแผนระบบการเล่นเกม
ก่อนที่แบรนด์จะจัดกิจกรรมขึ้นมาจะต้องคิดถึงระบบการเล่นเกมก่อนว่าจะใช้เกมแบบ
ไหน ระบบอะไร กติกาการเล่นคือแบบไหน รวมถึงองค์ประกอบต่าง ๆ ของเกมที่จะ
นำมาจัดแคมเปญ

3. สร้างการมีปฏิสัมพันธ์ในแคมเปญ
เมื่อวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย วางแผนระบบการเล่นเกมของกิจกรรมแล้ว ก็มาถึงขั้นตอน
ของการสร้างการมีปฏิสัมพันธ์ของคนที่มาเล่น สิ่งกระตุ้นให้คนสนุก อยากเล่น หรือ
อยากแข่งขันคืออะไร รวมไปจนถึงสิ่งที่กลุ่มเป้าหมายชวนเพื่อนคนอื่นให้มาเล่นด้วย
กัน

4. ตั้งเป้าหมายในการจัดแคมเปญ
สิ่งสำคัญสิ่งสุดท้ายคือการตั้งเป้าหมายในการจัดกิจกรรม ทำเพื่ออะไร ใช้แกนไหน
เป็นตัววัดประสิทธิภาพของแคมเปญที่จัดขึ้นมา เช่น การใช้ Engagement,
Conversion Rate หรือ Active User 

Gamif icat ion  Market ingGamif icat ion  Market ing
วิธีทำวิธีทำ





จ ากแคมเปญที่ ผ่ านมาช่ ว ยให้แบรนด์ได้ รู้ จั ก ลู กค้ า ขอ ง

ตั ว เ อ ง  ( End  User )  ได้ ม ากยิ่ ง ขึ้ น

ช่ ว ย เก็ บข้ อมู ล เชิ ง ลึ กทั้ ง ด้ านประชากรศาสตร์

( Demograph i c )  และข้ อมู ลด้ านพฤติ ก รรมการซื้ อ ก า ร

ใช้  (Customer  Behav i or )  ว่ า มี ลั กษณะการซื้ อ สิ นค้ า

อย่ า งไร  บ่ อ ยแค่ ไหน หรื อซื้ อ คู่ กั บสิ นค้ าใดบ้ า ง  

นำไปสู่ ก า ร วิ เ คร า ะห์ ข้ อมู ล  และต่ อ ยอดในการทำ ก าร

ตลาดขอ งแบรนด์ได้ ในอนาคตให้ มี ค ว าม เหมาะสมกั บ

กลุ่ ม ลู กค้ า เป้ าหมายได้ อ ย่ า งตร ง จุ ด

ระบบ CRM และ ChocoCRM ช่วยได้อย่างไร?ระบบ CRM และ ChocoCRM ช่วยได้อย่างไร?



Choco CRMChoco CRM  
ช่วยธุรกิจคุณได้ยั งไง?ช่วยธุรกิจคุณได้ยั งไง?

เพิ่มยอดขาย สร้างฐานลูกค้าประจำ เพราะลูกค้าประจำคือรายได้หลักของร้าน
เช่น สะสมแต้ม แพ็กเกจขายหน้าร้าน คูปองขายหน้าร้าน

เครื่องมือมัดใจลูกค้าประจำ เพื่อเกิดการบอกต่อให้เกิดฐานลูกค้าใหม่ๆ

เก็บฐานข้อมูลใช้งานง่าย ผ่าน บัตร เบอร์โทรศัพท์ และ Mobile App

 

Customer Analytic
เก็บและวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า เพราะ ลูกค้าประจำคือรายได้หลักของร้าน เช่น สะสมแต้ม
แพ็กเกจขายหน้าร้าน คูปองขายหน้าร้าน
ดึงลูกค้าให้กลับมาใช้บริการซ้ำ ด้วยเครื่องมือทางการตลาดที่ทันสมัย เช่น SMS , Email,
Package, E-coupon
ทีมงานการตลาดมืออาชีพ ช่วยวิเคราะห์ข้อมูลและแนะนำโปรโมชั่น กระตุ้นยอดขาย
ทีมงานกราฟิก ช่วยออกแบบสื่อสิ่งพิมพ์











ระบบสะสมแต้ม
ChocoCRM มีรูปแบบการสะสมแต้มหลากหลายรูปแบบ ที่ธุรกิจหรือแบรนด์ของคุณสามารถนำไปปรับใช้ให้เข้ากับรูปแบบ
ธุรกิจได้ เช่น การสะสมแต้มจากยอดซื้อหน้าร้าน, จากบิลใบเสร็จ, จากการซื้อสินค้าตามจำนวนที่กำหนด เป็นต้น

แพ็กเกจขายหน้าร้าน
สร้างโปรโมชันหรือแพ็กเกจได้ตามที่ต้องการอย่างไม่มีข้อจำกัด และยังสามารถตัดสิทธิ์คูปอง แพ็กเกจ ได้ตามรายการสินค้าที่
กำหนดไว้ พร้อมทั้งยังสามารถเช็กจำนวนครั้งที่คงเหลือ เพื่อให้ทราบในการใช้บริการหรือซื้อสินค้าในครั้งต่อไปได้

คูปองขายหน้าร้าน
ทำสิทธิพิเศษกับลูกค้าได้ง่ายๆ เพียงปลายนิ้ว สามารถเพิ่มช่องทางการขายให้เติบโตขึ้นได้โดยการทำคูปองอิเล็คทรอนิกส์ (E-
Coupon) เพื่อสร้างยอดขายให้เติบโตมากยิ่งขึ้น รวมถึงสร้างคูปองได้อย่างไม่จำกัด ตั้งค่าได้ตามความต้องการและความเหมาะ
สม

ระบบสมาชิกแบบแบ่งระดับ (Tier Member)
หรือสิทธิพิเศษแบบแบ่งระดับสมาชิกลูกค้า ตามสถานภาพหรือยอดสะสมของการใช้จ่าย ซึ่งการจัดสิทธิพิเศษประเภทนี้จะ
เป็นการทำให้ลูกค้ารู้สึกเป็นคนสำคัญ เช่น การแบ่งระดับกลุ่มลูกค้า VIP , Silver , Platinum และทำให้ลูกค้าเหล่านี้ได้รับ
สิทธิพิเศษก่อนใคร



Friend Referral Program
เป็นการทำการตลาดแบบง่ายๆ โดยใช้งบเพียง 0 บาท เป็นการเลือกใช้สิทธิพิเศษหรือส่วนลดต่างๆ มาเป็นของ
รางวัล เพียงแค่สมาชิกเชิญชวนเพื่อนๆ มาติดตามแบรนด์ ก็สามารถได้รับสิทธิพิเศษมากมายทั้งสมาชิกที่เชิญและ
ผู้ที่ถูกเชิญเลย

ระบบคูปองสิทธิพิเศษ Dynamic Coupon Code
สร้างประสบการณ์ที่น่าประทับใจ และส่งมอบความพิเศษให้ลูกค้าของคุณ ด้วยการสร้างแอปพลิเคชันเป็นของตัว
เอง อีกทั้งยังสามารถใช้ QR Code ช่วยในการบ่งบอกข้อมูลต่างๆ ในแคมเปญสะสมแต้ม สิทธิประโยชน์ที่ไม่
เหมือนใครจะสามารถครองใจลูกค้าได้มากกว่าเดิม

เก็บฐานข้อมูลใช้งานง่าย ผ่านบัตรสมาชิก เบอร์โทรศัพท์ และ Mobile App
สามารถเก็บข้อมูลได้อย่างง่ายดาย ไม่ว่าจะเป็น ชื่อ เบอร์โทร ยอดใช้จ่าย ช่องทางการติดต่อ หรือ สินค้าที่ซื้อขาย
และนำมาวิเคราะห์ได้ลึกถึงรายบุคคล มอบความสะดวกสบายให้กับธุรกิจของคุณในการนำข้อมูลไปใช้ส่งเสริมการ
ตลาดได้ต่อไป



พฤติกรรมการซื้อสินค้า
ช่วงเวลาที่มาหน้าร้าน
สินค้าที่ชอบซื้อเป็นประจำ
โปรโมทชั่นที่ชอบใช้บ่อยๆ
สิทธิพิเศษที่ชอบรับหรือแลก

ระบบ ChocoCRM สามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้หลากหลายรูปแบบไม่ว่าจะ
เป็น

ซึ่งจะทำให้คุณสามารถเข้าใจความต้องการของลูกค้าและจัดทำกิจกรรม
แคมเปญ หรือโปรโมชันที่เหมาะสมกับลูกค้าของคุณได้อย่างตรงกลุ่มเป้า
หมายและตรงใจได้มากขึ้น สามารถกระตุ้นยอดขาย รวมถึงสร้างรายได้ให้
เติบโตต่อไปผ่านการวิเคราะห์ด้วยระบบของ ChocoCRM

เครื่องมือที่จะทำให้การทำความรู้จักกับลูกค้าเป็นเรื่องที่ง่ายขึ้น ด้วยการ

ทำความรู้จักกับลูกค้าโดยการเก็บข้อมูลที่เป็นประโยชน์ จะทำให้คุณรู้ว่า

ลูกค้าของคุณเป็นใคร ชอบสินค้าหรือบริการไหนของคุณ และจะทำการ

สื่อสารกับลูกค้าเหล่านั้นด้วยรูปแบบใด เพราะลูกค้าแต่ละกลุ่มมีความ

ต้องการ และตอบสนองต่อโปรโมชันที่ต่างกัน



ระบบการตลาดแบบอัตโนมัติ รักษาฐานลูกค้าในระยะยาว



New Customer
Top Spending
Happy Birthday
Reward Reminder
Seasonal Promotion

การทำ Marketing Automation มีหลายรูปแบบ สามารถเลือกสร้างแคมเปญผ่านระบบ ChocoCRM ได้อย่างง่ายๆ
เช่น

ระบบการตลาดแบบอัตโนมัติที่จะช่วยให้คุณสามารถรักษาฐานลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายได้ดียิ่งขึ้น เป็นการทำ

Marketing แบบ Personalization ด้วยการใช้ข้อมูลของลูกค้า แล้วสื่อสารกลับไปแบบอัตโนมัติในรูปแบบต่างๆ

ผ่านเครื่องมือทางการตลาดที่ทันสมัย ไม่ว่าจะเป็นทาง SMS, E-Mail, Package, E-coupon รวมไปถึง LINE

Official

ซึ่งการทำ Marketing Automation จะช่วยให้คุณทำงานได้ง่ายขึ้น ประหยัดเวลาและต้นทุน แต่ได้กำไรจากการ
เพิ่มยอดขายผ่านการทำ Marketing Automation และสามารถสร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้กับลูกค้าในระยะยาวต่อไป
ได้









ส่อง 3 ตัวอย่างธุรกิจส่อง 3 ตัวอย่างธุรกิจ
ที่ทำ ที่ทำ CRM แล้วเวิร์คCRM แล้วเวิร์ค

C R MC R M  
Best Case 👍Best Case 👍





แนวคิดของ Starbucks คือ การสร้าง Customer Engagement Loop ที่สร้าง

ความประทับใจผ่านคุณค่าของแบรนด์แบบครบองค์ ตั้งแต่แรกเริ่ม (Lead)

กลายเป็นผู้สวามิภักดิ์ (Loyalty) และไปสู่ขั้นผู้บอกต่อ (Advocacy) ! และก็

ไม่ลืมโอบกอดลูกค้าที่กำลังจะหายไปให้กลับมาอีกครั้ง

โปรแกรม Starbucks Rewards เอื้อให้บุคคลทั่วไปก้าวเข้ามาเป็นสมาชิก

แรกเริ่มได้ง่าย ๆ ด้วยการแจกดาวฟรี และจากนั้นก็ใช้เพียงไม่กี่ดาวในการรับ

สิทธิพิเศษแรกเริ่ม ลูกค้าเลยไม่ได้รู้สึก “หมดแรง 😩 ” ในการเริ่มสร้าง

ความสัมพันธ์อันดีทีละนิด ๆ กับแบรนด์ ระหว่างทาง Starbucks ก็พาไปพบ

สิทธิพิเศษอื่น ๆ ที่เผลออีกทีลูกค้าก็ได้ใช้บริการ Starbucks เป็นประจำใน

หลากหลายรูปแบบ หลากหลายสาขา และหลากหลายช่องทาง

อีกหนึ่งกลยุทธ์ที่ Starbucks เข็นมาเพื่อเสริมทัพ Customer Engagement

Loop ให้แข็งแกร่งยิ่งขึ้น Starbucks คลอดสินค้า Merchandise ประเภทต่าง

ๆ มากมาย เช่น แก้ว สมุด ซึ่งก็ถือว่าประสบผลสำเร็จเป็นอย่างดี โดยเฉพาะ

Starbucks ในประเทศไทย กลุ่มสินค้า Merchandise กวาดรายได้คิดเป็น

10% ของรายได้รวมทั้งหมด





อีกหนึ่งเคสที่น่าสนใจ “DD Perks” Loyalty Program มา
เอาใจคอขนมหวาน โดยสิทธิพิเศษที่ได้รับนั้นง่ายมาก คือ
ในการซื้อโดนัททุกครั้งจะได้รับกาแฟฟรี 1 แก้ว ทั้งสมาชิก
ใหม่ และสมาชิกปัจจุบัน

ซึ่งผลตอบรับนับว่าดีเกินคาด ใครจะไปเชื่อว่าแคมเปญแจก
กาแฟฟรี จะช่วยให้ Dunkin’ Donuts มีลูกค้ามาเป็นสมาชิก
ใน DD Perks ได้มากขึ้นถึง 4 เท่า  แถมคนที่อยู่ใน DD
Perks อยู่แล้วก็ใช้จ่ายมากขึ้นกว่าเดิมถึง 33% จากที่เคยจ่ายอีก
ด้วย





ผู้พลิกวิกฤติเป็นโอกาส หลังจากที่ Amazon ปัญหาลูกค้ามักต้องการสินค้าเร็ว ๆ
ยิ่งถ้าขนส่งใช้เวลานาน ลูกค้าก็จะทยอยเลิกใช้บริการไปเรื่อย ๆ ก่อนหน้านี้
คลอดนโนบายได้ของช้ายินดีคืนเงิน หรือให้บัตรกำนัล แต่ลูกค้าก็ไม่ได้รู้สึก
ตอบโจทย์เท่าไหร่นัก

Amazon เลยแก้ปัญหานี้ด้วยการสร้าง Loyalty Program ที่เป็น Exclusive
Program หรือที่รู้จักกันดีว่า Amazon Prime ซึ่งลูกค้าที่อยากได้สิทธิพิเศษนี้
เพียงแค่จ่ายค่าธรรมเนียมรายปี ก็สามารถรับสิทธิพิเศษหลากหลายทันที
สิทธิพิเศษที่หนึ่ง 2 Days Shipping ลูกค้าจะได้รับสินค้าภายใน 1-2 วัน
ทำการเท่านั้น
สิทธิพิเศษที่สอง รับสิทธิ์ และส่วนลดมากมาย รวมไปถึงสามารถซื้อสินค้าออก
ใหม่ได้ก่อนใคร
พร้อมสิทธิพิเศษสุดท้าย รับชม Prime Video ในเครือ Amazon ฟรีทันที

ผลตอบรับดีเกินคาด ลูกค้ากว่า 60% ของ Amazon ในอเมริกา เลือกเทใจให้
กับ Loyalty Program นี้ ยอมจ่ายเป็นสมาชิก Amazon Prime พร้อมมียอด
ใช้จ่ายมากเป็น 2 เท่าเมื่อเทียบกับกลุ่มลูกค้าปกติ



ฝากไว้ให้คิด









Assignment

วิชาการจัดการตลาดและความสัมพันธ์กับลูกค้า



3. นำเสนอในรูปแบบของวีดีโอ โดยจัดทำเป็น
สไลด์ และบรรยาย จัดส่งใน classroom

ภายในวันที่ 13 สิงหาคม 2566

งานจับคู่ 2 คน
1. สรุปรายละเอียดของการจัดการตลาดและความสัมพันธ์

กับลูกค้า

2. ยกตัวอย่างกรณีศึกษาขึ้นมา 1 บริษัท/แบรนด์



1. ให้สมมติการเข้าใช้บริการในร้านอาหาร/โรงพยาบาล พร้อมเขียนแผนที่
ประสบการณ์ และอธิบายอย่างละเอียด

สำหรับนักศึกษาที่ยังขาดส่งงาน

2 จากข้อที่ 1 นักศึกษาจะมีวิธีการในการรักษาลูกค้าเก่า และหาลูกค้า
ใหม่ได้อย่างไร อธิบาย พร้อมยกตัวอย่างประกอบอย่างชัดเจน

3 จากข้อที่ 1 จุด Pain Point (จุดเจ็บปวด) ในการใช้บริการคืออะไร
แล้วจะมีวิธีการในการแก้ไขอย่างไร อธิบายพร้อมยกตัวอย่าง
ประกอบ


