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จุ ดประสง ค์ในการ ทําแคมเปญจุดประสง ค์ในการ ทําแคมเปญ

เป็นการเปิดตัวสินค้าใหม่ ‘โอวัลตินน้ําตาลน้อย’ 

ทําแคมเปญเพ่ือสร้างการรับรู้ และส่งเสริมยอดขาย

ของสินค้า 

ใช้เคร่ืองมือท่ีเรียกว่า CRM เพราะนอกจากช่วยสร้าง

การรับรู้แล้ว ยังสามารถเก็บฐานข้อมูลลูกค้าปัจจุบัน

ต่อยอดขยายฐานลูกค้าในอนาคต 





นอกจากการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าผ่านการสะสมแต้ม ชิงโชคแล้ว ยังมีอีก

เคร่ืองมือท่ีน่าสนใจ น่ันคือ “เกมส์” ในการส่งเสริมให้ลูกค้าได้มีประสบการณ์

ร่วมกับแบรนด์มากย่ิงข้ึน อีกท้ังยังได้ใช้เวลาอยู่กับแบรนด์ในการทํากิจกรรมท่ี

ยาวนานข้ึน เพ่ิมการรับรู้ และตอกย้ําแบรนด์ให้อยู่ในใจกับลูกค้า (Top of

Mind) ได้เป็นอย่างดี

และเคร่ืองมือท่ีทางโอวัลตินได้เลือกใช้คือ Function Quiz วิธีการร่วมแคมเปญ

คือ ใช้การส่งใบเสร็จเข้ามาเพ่ือทํา Quiz ตอบคําถามความรู้รอบตัว ตอกย้ํา Key

Message ของแบรนด์ท่ีว่า “ไม่ได้มีดีแค่ลดน้ําตาล” เพราะยังมีส่วนผสมต่างๆ ท่ี

ช่วยเพ่ิมประโยชน์ให้แก่ร่างกาย เช่น วิตามิน B5 และวิตามิน B12 เป็นต้น 

นอกจากน้ันยังเพ่ิมความสนุกด้วยการใช้กลยุทธ์ “ร่วมทีม” ชวนหนุ่มสาวชาว

ออฟฟิศมาเข้าร่วมกิจกรรม เพราะผู้บริโภคกลุ่มน้ีจะเป็นหน่ึงในกลุ่มหลัก ท่ีมี

พฤติกรรม (Behavior) ในการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมาไว้ท่ีออฟฟิศอยู่เสมอ และส่วน

ใหญ่ยังมีรูปแบบการทํางานแบบเป็นกลุ่ม ดังน้ันกิจกรรมน้ีจึงสามารถเป็นอีกหน่ึง

Activity ในยามว่างท่ีจะช่วยกระชับความสัมพันธ์ระหว่างทีมได้ดีย่ิงข้ึน เพราะต้อง

ช่วยกันคิด ช่วยกันตอบ และย่ิงตอบถูกเยอะ ย่ิงได้คะแนนเยอะ ก็จะย่ิงมีสิทธ์ิลุ้นรับ

ของรางวัลในแต่ละสัปดาห์อีกด้วย



GamificationGamification
การออกแบบกิจกรรม หรือแคมเปญทางการตลาดโดยใช้เทคนิคจาก
การเล่นเกม เช่น กิจกรรมการแข่งขันการจัดอันดับ ระบบการให้
คะแนน มีการให้รางวัลแก่ผู้ชนะ เพ่ือใช้ดึงดูดใจลูกค้า 
เป็นแคมเปญท่ีนํามาใช้ได้หลายแบบ เช่น การสร้างการรับรู้ สร้าง
ยอดขาย หรือสร้างการเช่ือมต่อกับแบรนด์ 
รวมไปจนถึงการทําให้ลูกค้ากลับมาซ้ือผลิตภัณฑ์ ใช้บริการซ้ํา 
ซ่ึงการใช้กลยุทธ์น้ีจะทําให้ผู้บริโภครู้สึกอยากเข้ามามีส่วนร่วม ต่ืน
เต้น สนุก เหมือนกับกําลังเล่มเกมอยู่
เป็นกลุยทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถมอบประสบการณ์ใหม่ ๆ ให้กับ
ลูกค้า ด้วยการจัดแคปเปญเพ่ือให้ลูกค้าได้เล่นเกมท่ีจะได้ท้ังสาระ
และ ความบันเทิง รวมท้ังตัวแบรนด์ยังสามารถสร้าง Engagement
และเพ่ิมยอดขายออนไลน์ได้อีกด้วย



การใช้กลยุทธ์เพ่ือเช่ือมความสัมพันธ์ท่ีดีในระยะยาว ระหว่างแบรนด์และลูกค้า โดยผ่าน

การสร้างประสบการณ์ ทําให้ลูกค้าเกิดทัศนคติในเชิงบวกต่อแบรนด์ โดยกลยุทธ์น้ีสามารถ

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

Engagement Marketing มุ่งเน้นการใช้กลยุทธ์เพ่ือเช่ือมความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้า

ทําให้ลูกค้ารู้สึกรักและภักดีต่อแบรนด์ในระยะยาว ถึงแม้ว่ากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใช้จะไม่มี

อะไรตายตัว

Engagement MarketingEngagement MarketingEngagement Marketing

ตัวอ ย่างการส ร้าง engagement market ing 
(Facebook Po l l )

การสร้างคําถามใน Facebook group เพ่ือแชร์ความคิดเห็น แบรนด์สามารถใช้

Facebook Page ต้ังคําถามเพ่ือขอความเห็นจากผู้ใช้ Facebook ว่า หัวข้อท่ีอยากให้

ทางเพจ LIVE เป็นหัวข้ออะไร  เม่ือกดโหวดแล้ว ลูกเพจจะเห็นว่า แต่ละหัวข้อท่ีได้รับ

การโหวดมีก่ีเปอร์เซ็นต์



Stasher แจกถุงซิลิโคนให้แก่ลูกค้า เพ่ือตระหนักถึงการใช้สินค้าท่ีสามารถนํากลับมาใช้ซ้ําได้ Stasher คํานึงถึงความ
สําคัญของส่ิงแวดล้อม จึงใช้ไอเดียน้ีในการทําแคมเปญข้ึนมา ทําให้ลูกค้าเกิดความช่ืนชอบอย่างจริงใจ มีทัศนคติท่ีดีต่อ
แแบรนด์ และสนับสนุนแบรนด์ในอนาคตต่อไป



การทําธุรกิจให้ประสบความสําเร็จน้ัน นักการตลาดจะใช้กลยุทธ์ท่ีหลากหลายมาผสมผสานกัน เพ่ือรักษาฐานลูกค้าและสร้าง

Engagement ให้ลูกค้าเกิดปฏิสัมพันธ์และความรู้สึกเชิงบวกท่ีดี (หรือท่ีนักการตลาดเรียกว่า Engagement Marketing)  ข้อดีของการ

ใช้กลยุทธ์ท่ีผสมผสานกันน้ี จะสามารถช่วยให้แบรนด์ปรับปรุงกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า และเกิดการตอบสนองใน

การบริโภคสินค้าได้ดีย่ิงข้ึน ซ่ึง Engagement สามารถแยกออกมาได้ 5 ประเภท ดังน้ี 

5 ประเภทของการสร้าง Engagement5 ประเภทของการสร้าง Engagement

1. Active Engagement
วิธีน้ี นักการตลาดจะนําเสนอช่องทางท่ีหลากหลาย เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงแบรนด์ได้ง่าย
และสะดวก และใช้วิธีการกระตุ้นให้ลูกค้าอยากมีส่วนร่วมกับแบรนด์ ตัวอย่างเช่น แบรนด์ต้ัง
คําถามผ่าน เว็บเพจเพ่ือขอความคิดเห็นจากลูกค้าเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท่ีเคยใช้ หรือสินค้าท่ีลูกค้า
อยากแนะนําบอกต่อให้เพ่ือน วิธีน้ีลูกค้าจะมีการตอบคอมเมนต์เก่ียวกับความเห็นส่วนตัวและ
การแท็กเพ่ือนเพ่ือร่วมเล่นเกมส์ 

ตัวอย่างการสร้าง Poll บน Instagram Story



2. Ethical Engagement

จากการสํารวจโพล Nielsen พบว่ากลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีเกิดในช่วงระหว่างปี 1980 ถึง 2000 (หรือท่ีเรียกว่า กลุ่ม
Millennials หรือ Gen Me) ให้ความสําคัญกับแบรนด์ท่ีมีจริยธรรมหรือแบรนด์รักษ์โลก โดยการท่ีแบรนด์มุ่งเน้น
ความสําคัญของหลักจริยธรรม การผลิตสินค้ารีไซเคิล หรือการใช้วัตถุดิบท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้ม ทําให้กลยุทธ์
Ethnical Engagement สร้างความรู้สึกประทับใจแก่ลูกค้าในกลุ่ม Gen Me เป็นอย่างมาก

ตัวอย่างแบรนด์ท่ีมีจริยธรรม
หรือแบรนด์รักษ์โลก



3. Contextual Engagement

การท่ีแบรนด์ได้ข้อมูลของลูกค้า โดย

ใช้ระบบเพ่ือวิเคราะห์รายละเอียด

เก่ียวกับ พฤติกรรมและความชอบ

ส่วนตัวของกลุ่มเป้าหมาย ยกตัวอย่าง

เช่น เม่ือลูกค้าส่ัง ซ้ือสินค้าช้ินหน่ึงจาก

ทางแบรนด์ ระบบจะจดจําเ ก่ียวกับ

สินค้าท่ี ลูกค้าเคยซ้ือ เม่ือมีโปรโมช่ัน

หรือสินค้าล็อตใหม่ออกมา แบรนด์

อาจจะแนะนําสินค้าโดยการส่งการ

แจ้งเตือนไปให้ เพ่ือแนะนําสินค้า

ใหม่ๆ



4. Convenient Engagement

วิธีท่ีแบรนด์สร้างโอกาสให้ลูกค้า สามารถ
บริโภคสินค้าและบริการได้อย่างสะดวก
โดยท่ีมุ่งเน้นวิธีการสร้างประสบการณ์ เช่น
เว็บไซต์ Amazon สร้างปุ่ม dash button
แบบกราฟฟิคข้ึน ลูกค้าแต่ละคนจะเห็น
หน้าตาของปุ่มแตกต่างกันออกไป โดยข้ึน
อยู่กับสินค้าท่ีลูกค้าเคยซ้ือก่อนหน้าน้ี เม่ือ
ลูกค้าท่ีเห็นปุ่ม Dash Button ลูกค้าก็อาจจะ
กดส่ังซ้ือสินค้าอีกคร้ัง โดยท่ีไม่ต้องกรอก
ข้อมูลซ้ําไปซ้ํามา แต่ทาง Amazon จะทําการ
จัดส่งสินค้าให้ถึงบ้าน โดยใช้ข้อมูลท่ีลูกค้า
เคยกรอกเอาไว้ก่อนหน้าน้ี

ปุ่ม dash button ของ amazon ท่ีสร้างความสะดวกให้ลูกค้า



5. Emotional Engagement

การสร้างอารมณ์ให้อยู่เหนือเหตุผล มีผล
เป็นอย่างมากต่อการทําการตลาด เน่ืองจาก
การสร้างความรู้สึกให้ลูกค้ารู้ชอบต่อตัว
แบรนด์ หรือสินค้า ทําให้ลูกค้าเกิด
ประสบการณ์ในเชิงบวก และรู้สึกเต็มใจซ้ือ
ยกตัวอย่างเช่น การท่ีแบรนด์นํารายได้ส่วน
นึงไปบริจาคเพ่ือช่วยเหลือองค์กรยากไร้
การสร้าง Engagement ลักษณะแบบน้ี
ทําให้ลูกค้ารู้สึกดีท่ีได้มีส่วนช่วยเหลือสังคม

การบริจาคเงินมูลค่า 900 ล้านบาท ของอากง “จุน วนวิทย์” ผู้ก่อต้ังพัดลมแบรนด์สัญชาติไทย “ฮาตาริ” กลายเป็นประเด็นใหญ่ท่ีสังคม
ยกย่องอย่างย่ิง เน่ืองจากการทําบุญโดยไม่หวังผลตอบแทนของมหาเศรษฐีของเมืองไทยเช่นน้ี เป็นส่ิงท่ีหลายคนอยากเห็น



2 ประโยชน์ของการใช้ Engagement Marketing2 ประโยชน์ของการใช้ Engagement Marketing

คุณเคยรู้สึกช่ืนชอบและอยากสนับสนุนสินค้าและบริการแบรนด์ๆหน่ึงไหม แบรนด์ท่ีคุณ
เคยมีประสบการณ์ร่วมท่ีดี คุณรู้สึกอยากซ้ือซ้ําและอยากบอกต่อให้คนอ่ืนได้ใช้ด้วยเช่นกัน
ความรู้สึกเหล่าน้ี คือความภักดีต่อแบรนด์ค่ะ  

1. ความภักดีต่อแบรนด์ 

2. Data : ข้อมูล งานวิจัยได้เปิดเผยว่า การสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้แก่ลูกค้า ทําให้ลูกค้าเกิดการซ้ือซ้ํา และซ้ือบ่อยข้ึน
ถึง 74 % อีกท้ังกลุ่มลูกค้าเหล่าน้ียังสามารถบอกต่อให้คนใกล้ตัวบริโภคสินค้าและบริการท่ีตนเอง
สนับสนุนอีกด้วย 
การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างลูกค้าและแบรนด์ สามารสร้าง Engagement Marketing ด้วยวิธี
บอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ได้ถึง 50-80% 
นักการตลาดจะใช้งบประมาณ ในการใช้กลยุทธ์ Engagement Marketing ถึง 50% เน่ืองจากผู้
บริหารฝ่ายการตลาดเช่ือว่ากลยุทธ์ิน้ีสามารถสร้าง ลูกค้าท่ีมีความจงรักภักดีต่อแบรนด์ได้ 59%  
การสร้างประสบการณ์ให้แก่ลูกค้า สามารถสร้าง Engagaement เพ่ือให้ลูกค้าสนับสนุนและบริโภค
สินค้าได้ถึง 90%



4 เคร่ืองมือการสร้าง Engagement Marketing4 เคร่ืองมือการสร้าง Engagement Marketing

Blog postsBlog posts
ผู้ประกอบการหรือนักการตลาดสามารถเขียน

Blog หรือแบ่งปันบทความดีๆไปสู่ผู้อ่านเพ่ือ

เพ่ิม Engagement ระหว่างแบรนด์และลูกค้า

เช่น การแบรนด์เคร่ืองสําอางค์ แชร์บทความ

How to เก่ียวกับการแต่งหน้า หรือการแบ่งปัน

ประสบการณ์ต่างๆผ่านผู้บริโภคสินค้าตัวจริง



4 เคร่ืองมือการสร้าง Engagement Marketing4 เคร่ืองมือการสร้าง Engagement Marketing

Social mediaSocial media
โซเชียลมีเดียยอดนิยมอย่าง Facebook, Instagram,

LinkedIn และ Twitter เป็นช่องทางท่ีสําคัญในการ

สร้าง Engagement Marketing เน่ืองจากแบรนด์

สามารถส่ือสาร หรือใช้พ้ืนท่ีโซเชียลมีเดีย เพ่ือติดต่อ

ไปยังกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง



4 เคร่ืองมือการสร้าง Engagement Marketing4 เคร่ืองมือการสร้าง Engagement Marketing

Email CampaignsEmail Campaigns
แบรนด์สามารถใช้วิธีการส่ง Email ในการนําเสนอส่ิง

ท่ีน่าสนใจ เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกอยากซ้ือ

สินค้าออนไลน์ และลูกค้าสามารถส่งต่อ Email ไปยังผู้

อ่ืนได้ เพ่ือบอกต่อหรือแนะนําสินค้าหรือบริการท่ีตน



4 เคร่ืองมือการสร้าง Engagement Marketing4 เคร่ืองมือการสร้าง Engagement Marketing

Crowd sourcingCrowd sourcing
นักการตลาดสามารถใช้ส่ือโซเชียลมีเดียต่างๆ ในการ

ร่วมแชร์ความคิดเห็น ซ่ึงกลุ่มคนเหล่าน้ีสามารถมีส่วน

ร่วมในการทํากิจกรรมท่ีแบรนด์สร้างข้ึน เช่นการ

ประกวด การแบ่งปันข้อมูล หรือร่วมแสดงความเห็นผ่าน

ส่ือออนไลน์ 



ENGAGEMENT MARKETINGENGAGEMENT MARKETING
  ที�แบรนด์ ต้องระวังที�แบรนด์ ต้องระวัง

การสร้างความไว้วางใจ  
การส่ือสารท่ีชัดเจน  
การกําหนดมูลค่าของสินค้า  
การมุ้งเน้นสร้างความสัมพันธ์ท่ีดี 
การวางกลยุทธ์ในระยะยาว



สิ�งสาํ คัญที�นักการตลาดต้องสิ�งสาํ คัญที�นักการตลาดต้อง
ตระหนักถึงเมื� อวางกลยุทธ์ตระหนักถึงเมื� อวางกลยุทธ์

1. การใช้กลยุทธ์สร้างประสบการณ์ให้ลูกค้า ไม่สามารถส่ือถึงความเป็นตัวตนของลูกค้าได้ทุก
คน

ในกรณีน้ีท้ังแบรนด์และลูกค้าต่างได้ประโยชน์ท้ังสองฝ่าย เน่ืองจาก
กิจกรรมท่ีจัดข้ึนสามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายของบริษัท ทําให้กลุ่มคนเหล่า
น้ี เกิดทัศนคติท่ีดีต่อแบรนด์และกลายมาเป็นลูกค้า ส่วนกลุ่มฐานลูกค้าของ
แบรนด์ก็เพ่ิมประสบการณ์ท่ีดีท่ีอยากจะสนับสนุนแบรนด์ต่อไป อย่างไร
ก็ตาม กลุ่มลูกค้าบางกลุ่ม อาจมีความชอบหรือเป้าหมายต่างกันกับแคมเปญ
น้ีก็ได้ เช่นบางคนสนใจการรับประทานอาหารประเภทการพ่ิมกล้ามเน้ือ
อย่างคาร์โบไฮเดรต หรือโปรตีน ซ่ึงทางยิมอาจมุ่งเน้นการนําเสนอลูกค้า
ในการสร้างกล้ามเน้ือ และไม่ได้อยากเน้นอาหารประเภทผักใบเขียว หรือ
อาหารแคลเลอร่ีต่ํา และดังน้ันการท่ีแบรนด์ใช้วิธีสร้างประสบการณ์ ไม่
ได้หมายความว่าลูกค้าจะต้องมีตัวตนอย่างท่ีแบรนด์ต้ังไว้



2. คุณไม่ได้คิดนอกกรอบ 

การนําเสนอในเชิงสร้างสรรค์ สามารถสร้างผลลัพธ์ในเชิงบวก
ได้อย่างมหาศาล ยกตัวอย่างเช่น BarkShop ร้านขายของเล่น
สัตว์เล้ียงท่ีคุณสามารถนําสุนัขของคุณได้เลือก และลองเล่นของ
เล่นได้ด้วยตัวเอง นอกจากสุนัขของคุณจะสนุกไปกับการได้
เล่นของเล่นท่ีหลากหลาย ทางแบรนด์ได้ติดแทร็ค RFID เม่ือ
เวลาท่ีสุนัขคาบ หรือเล่นของเล่นช้ินใดช้ินหน่ึง RFID จะสา
มาระบุช้ินของเล่นท่ีสุนัขชอบท่ีสุดได้อีกด้วย
ประสบการณ์ ไม่ได้หมายความว่าลูกค้าจะต้องมีตัวตนอย่างท่ี
แบรนด์ต้ังไว้

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

การสร้างข้อความหรือแคปช่ันเพ่ือกระตุ้น
ความรู้สึกให้โดนใจ เป็นเร่ืองสําคัญมากใน
การสร้าง Engagement ตัวอย่างแบรนด์ท่ี
สามารถสร้างอารมณและความรู้สึกผ่าน
แคมเปญได้ดี คือ TOMS ซ่ึง TOMS จะ
บริจาครองเท้าให้แก่เด็กด้อยโอกาส 1 คู่เม่ือ
มีลูกค้าซ้ือรองเท้าจากทางแบรนด์ไป 1 คู่
ทําให้กลุ่มคนท่ีเห็นแคมเปญรู้สึกช่ืนชมใน
ตัวแบรนด์และอยากสนับสนุนในการซ้ือ
รองเท้า ย่ิงไปกว่าน้ัน TOMS ยังจัดเตรียม
Headsets ให้แก่ลูกค้า เพ่ือนําเสนอ
ประสบการณ์แก่การให้ท่ีมีความหมายToms สามารถสร้างอารมณและความรู้สึกผ่านแคมเปญ



สรุป 

การสร้างความรู้สึกและประสบการณ์ท่ีดีต่อลูกค้า ทําให้เกิด
การบอกต่อ การซ้ือซ้ํา และการแนะนําแบรนด์ให้แก่คน
ใกล้ตัว นอกจากน้ียังสามารถเพ่ิมลูกค้าได้ในระยะยาว ส่ิงท่ี
สําคัญคือคุณอย่าลืมใส่ใจความรู้สึก และขอความคิดเห็น
จากลูกค้าเพ่ือนํามาปรับปรุง เพ่ือพัฒนาคุณภาพและต่อย
อดแบรนด์ได้ในอนาคต 



Gamification Marketing ทําไมใช้แล้วเวิร์กกับคนยุคน้ี ?

ต้ังแต่เม่ือก่อนมาจนถึงปัจจุบันเกมน้ันเป็นท่ีช่ืนชอบของผู้คนอยู่เสมอ เม่ือเวลาผ่านไป เทคโนโลยีก็พัฒนาไปมากมาย ไม่ว่าจะเด็กหรือผู้ใหญ่ก็ยัง
โหยหาการเล่นเกมให้ชีวิตตัวเองได้มีสีสันกันท้ังน้ัน ไม่ว่าจะอยู่ในรูปแบบไหนก็ตาม ย่ิงยุคน้ีเกมน้ันได้เข้ามาอยู่ในมือถือท่ีใครก็เล่นได้ง่ายข้ึน จึง
ทําให้กลยุทธ์การตลาดแบบ Gamification Marketing น้ันเข้ากับพฤติกรรมของผู้บริโภคทุกยุค โดยเฉพาะในยุคน้ีท่ีใครก็ได้ถึงได้ 

สาเหตุท่ีทําให้กลยุทธ์ Gamification Marketing ประสบความสําเร็จก็เพราะ เกม มันมีผู้ชนะและผู้แพ้ ซ่ึง Gamification  น้ันใช้หลักการทาง
จิตวิทยาของ Pavlov ท่ีใช้ส่ิงเร้าในการกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายทําตามท่ีต้องการ โดยให้รางวัลหรือลงโทษ จึงเกิดแรงขับเคล่ือนทางอารมณ์ท่ีอยากจะ
เอาชนะ การใช้กลุยทธ์น้ีจึงทําควบคู่ไปกับการให้ของรางวัลเพ่ือกระตุ้นให้คนอยากมีส่วนร่วมในกิจกรรมย่ิงข้ึนไปอีกตามหลักจิตวิทยาก็บอกไปข้างต้น 

จะทําอย่างไรเพ่ือสร้างการรับรู้และสร้างความภักดีต่อแบรนด์ให้ได้มากท่ีสุด น่ันก็คือความท้าทายสําหรับนักการตลาดท้ังหลาย ซ่ึงการนํากลยุทธ์
Gamification Marketing มาใช้ในการตลาดออนไลน์จะช่วยดึงดูดให้คนมาสนใจอยากร่วมกิจกรรม และดึงให้ลูกค้าอยู่กับแบรนด์ได้นานข้ึน อย่าง
การสะสมแต้ม ย่ิงซ้ือเยอะย่ิงได้แต้มเยอะ และเพ่ิมระดับสมาชิกได้ 

ยุคน้ีการซ้ือขายในช่องทางออนไลน์น้ันนิยมมากกว่าการเดินเข้าไปซ้ือหน้าร้านมากกว่าเม่ือก่อน ทําให้ร้านค้าเสียเปรียบในด้านการสร้างปฏิสัมพันธ์กับ
ลูกค้าไป เพราะลูกค้าเป็นฝ่ายหาข้อมูลเอง แบรนด์จึงต้องเน้นกลยุทธ์ท่ีช่วยสร้างการมีปฏิสัมพันธ์หรือการมีส่วนร่วมระหว่างแบรนด์กับลูกค้ามากข้ึน
อย่างการใช้ Gamification Marketing ก็เป็นส่ิงท่ีช่วยในส่วนน้ีด้วยเช่นกัน ส่วนการสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับลูกค้า นอกจากรูปหน้าตาสินค้า หรือ
ดีไซน์ช่องทางการขายให้สวยงาม ความสนุกก็ถือเป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับพวกเขาได้อีกทางหน่ึง ซ่ึงการใช้ คือการนําเอาองค์
ประกอบของเกมมาเพ่ิมความสนุกให้กับกิจกรรม ทําให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเชิงบวกกับแบรนด์

เพราะคนชอบ
การเล่นเกม 

เสพติดความรู้สึก
อยากชนะ

สร้างการรับรู้และ
การภักดีต่อแบรนด์

สร้างประสบการณ์
ท่ีดีและการมีส่วน
ร่วมให้กับลูกค้า



ข้อดีของการมีเกมส์ใน Loyalty Programข้อดีของการมีเกมส์ใน Loyalty Program

ช่วยกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดพฤติกรรมซ้ือซ้ําหรือ

กลับมาใช้บริการซ้ํา

ช่วยเพ่ิมพฤติกรรมในการใช้บริการของลูกค้า

ช่วยเพ่ิมความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้ากับแบรนด์

หรือองค์กร

ช่วยเพ่ิมประสบการณ์ของลูกค้า

เป็นอีกตัวเลือกท่ีมีประสิทธิภาพ และได้

ผลลัพธ์ท่ีดีในการทํา Loyalty Program



1. วิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย
ข้ันตอนแรกคือแบรนด์ต้องวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายของตัวเองก่อนว่าเป็นใคร อายุเท่า
ไหร่ เพศไหนบ้าง กลุ่มเป้าหมายมีความคิด ความสนใจอะไร เพ่ือท่ีจะได้จัด
แคมเปญท่ีไปกระตุ้นความสนใจ หรือความอยากเอาชนะของกลุ่มเป้าหมายได้ตรงจุด
นอกจากน้ียังต้องวิเคราะห์ช่องทาง เทคโนโลยีท่ีกลุ่มเป้าหมายใช้เพ่ิม เพ่ือดูว่าเรา
สามารถต่อยอดอะไรจากระบบเหล่าน้ีได้บ้าง

2. วางแผนระบบการเล่นเกม
ก่อนท่ีแบรนด์จะจัดกิจกรรมข้ึนมาจะต้องคิดถึงระบบการเล่นเกมก่อนว่าจะใช้เกมแบบ
ไหน ระบบอะไร กติกาการเล่นคือแบบไหน รวมถึงองค์ประกอบต่าง ๆ ของเกมท่ีจะ
นํามาจัดแคมเปญ

3. สร้างการมีปฏิสัมพันธ์ในแคมเปญ
เม่ือวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย วางแผนระบบการเล่นเกมของกิจกรรมแล้ว ก็มาถึงข้ันตอน
ของการสร้างการมีปฏิสัมพันธ์ของคนท่ีมาเล่น ส่ิงกระตุ้นให้คนสนุก อยากเล่น หรือ
อยากแข่งขันคืออะไร รวมไปจนถึงส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายชวนเพ่ือนคนอ่ืนให้มาเล่นด้วย
กัน

4. ต้ังเป้าหมายในการจัดแคมเปญ
ส่ิงสําคัญส่ิงสุดท้ายคือการต้ังเป้าหมายในการจัดกิจกรรม ทําเพ่ืออะไร ใช้แกนไหน
เป็นตัววัดประสิทธิภาพของแคมเปญท่ีจัดข้ึนมา เช่น การใช้ Engagement,
Conversion Rate หรือ Active User 

Gamif icat ion  Market ingGamif icat ion  Market ing
วิธีทําวิธีทํา





จ ากแคมเปญ ท่ี ผ่ านมา ช่ วยใ ห้แบรน ด์ไ ด้ รู้ จั ก ลู ก ค้ าขอ ง

ตั ว เ อ ง  ( End  User )  ไ ด้ม าก ย่ิ ง ข้ึน

ช่ วย เ ก็บ ข้ อ มู ล เ ชิ ง ลึ ก ท้ั ง ด้ านประชากรศาสต ร์

(Demograph i c )  และ ข้ อ มู ล ด้ านพฤ ติกรรมการ ซ้ื อก าร

ใ ช้  (Customer  Behav i or )  ว่ า มี ลั กษณะการ ซ้ื อ สิน ค้ า

อ ย่ า งไร  บ่ อยแ ค่ไหน ห รื อ ซ้ื อ คู่ กับ สิน ค้ าใด บ้ า ง  

นําไป สู่ ก าร วิ เคร า ะ ห์ ข้ อ มู ล  และ ต่ อยอดในการ ทํา ก าร

ตลาดขอ งแบรน ด์ไ ด้ในอนาคตให้ มีค ว าม เหมาะสม กับ

ก ลุ่ ม ลู ก ค้ า เ ป้ าหมายไ ด้ อ ย่ า งตร ง จุ ด

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



Choco CRMChoco CRM  
ช่วยธุรกิจคุณได้ยังไง?ช่วยธุรกิจคุณได้ยังไง?

เพ่ิมยอดขาย สร้างฐานลูกค้าประจํา เพราะลูกค้าประจําคือรายได้หลักของร้าน
เช่น สะสมแต้ม แพ็กเกจขายหน้าร้าน คูปองขายหน้าร้าน

เคร่ืองมือมัดใจลูกค้าประจํา เพ่ือเกิดการบอกต่อให้เกิดฐานลูกค้าใหม่ๆ

เก็บฐานข้อมูลใช้งานง่าย ผ่าน บัตร เบอร์โทรศัพท์ และ Mobile App

 

Customer Analytic
เก็บและวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า เพราะ ลูกค้าประจําคือรายได้หลักของร้าน เช่น สะสมแต้ม
แพ็กเกจขายหน้าร้าน คูปองขายหน้าร้าน
ดึงลูกค้าให้กลับมาใช้บริการซ้ํา ด้วยเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีทันสมัย เช่น SMS , Email,
Package, E-coupon
ทีมงานการตลาดมืออาชีพ ช่วยวิเคราะห์ข้อมูลและแนะนําโปรโมช่ัน กระตุ้นยอดขาย
ทีมงานกราฟิก ช่วยออกแบบส่ือส่ิงพิมพ์











ระบบสะสมแต้ม
ChocoCRM มีรูปแบบการสะสมแต้มหลากหลายรูปแบบ ท่ีธุรกิจหรือแบรนด์ของคุณสามารถนําไปปรับใช้ให้เข้ากับรูปแบบ
ธุรกิจได้ เช่น การสะสมแต้มจากยอดซ้ือหน้าร้าน, จากบิลใบเสร็จ, จากการซ้ือสินค้าตามจํานวนท่ีกําหนด เป็นต้น

แพ็กเกจขายหน้าร้าน
สร้างโปรโมชันหรือแพ็กเกจได้ตามท่ีต้องการอย่างไม่มีข้อจํากัด และยังสามารถตัดสิทธ์ิคูปอง แพ็กเกจ ได้ตามรายการสินค้าท่ี
กําหนดไว้ พร้อมท้ังยังสามารถเช็กจํานวนคร้ังท่ีคงเหลือ เพ่ือให้ทราบในการใช้บริการหรือซ้ือสินค้าในคร้ังต่อไปได้

คูปองขายหน้าร้าน
ทําสิทธิพิเศษกับลูกค้าได้ง่ายๆ เพียงปลายน้ิว สามารถเพ่ิมช่องทางการขายให้เติบโตข้ึนได้โดยการทําคูปองอิเล็คทรอนิกส์ (E-
Coupon) เพ่ือสร้างยอดขายให้เติบโตมากย่ิงข้ึน รวมถึงสร้างคูปองได้อย่างไม่จํากัด ต้ังค่าได้ตามความต้องการและความเหมาะ
สม

ระบบสมาชิกแบบแบ่งระดับ (Tier Member)
หรือสิทธิพิเศษแบบแบ่งระดับสมาชิกลูกค้า ตามสถานภาพหรือยอดสะสมของการใช้จ่าย ซ่ึงการจัดสิทธิพิเศษประเภทน้ีจะ
เป็นการทําให้ลูกค้ารู้สึกเป็นคนสําคัญ เช่น การแบ่งระดับกลุ่มลูกค้า VIP , Silver , Platinum และทําให้ลูกค้าเหล่าน้ีได้รับ
สิทธิพิเศษก่อนใคร



Friend Referral Program
เป็นการทําการตลาดแบบง่ายๆ โดยใช้งบเพียง 0 บาท เป็นการเลือกใช้สิทธิพิเศษหรือส่วนลดต่างๆ มาเป็นของ
รางวัล เพียงแค่สมาชิกเชิญชวนเพ่ือนๆ มาติดตามแบรนด์ ก็สามารถได้รับสิทธิพิเศษมากมายท้ังสมาชิกท่ีเชิญและ
ผู้ท่ีถูกเชิญเลย

ระบบคูปองสิทธิพิเศษ Dynamic Coupon Code
สร้างประสบการณ์ท่ีน่าประทับใจ และส่งมอบความพิเศษให้ลูกค้าของคุณ ด้วยการสร้างแอปพลิเคชันเป็นของตัว
เอง อีกท้ังยังสามารถใช้ QR Code ช่วยในการบ่งบอกข้อมูลต่างๆ ในแคมเปญสะสมแต้ม สิทธิประโยชน์ท่ีไม่
เหมือนใครจะสามารถครองใจลูกค้าได้มากกว่าเดิม

เก็บฐานข้อมูลใช้งานง่าย ผ่านบัตรสมาชิก เบอร์โทรศัพท์ และ Mobile App
สามารถเก็บข้อมูลได้อย่างง่ายดาย ไม่ว่าจะเป็น ช่ือ เบอร์โทร ยอดใช้จ่าย ช่องทางการติดต่อ หรือ สินค้าท่ีซ้ือขาย
และนํามาวิเคราะห์ได้ลึกถึงรายบุคคล มอบความสะดวกสบายให้กับธุรกิจของคุณในการนําข้อมูลไปใช้ส่งเสริมการ
ตลาดได้ต่อไป



พฤติกรรมการซ้ือสินค้า
ช่วงเวลาท่ีมาหน้าร้าน
สินค้าท่ีชอบซ้ือเป็นประจํา
โปรโมทช่ันท่ีชอบใช้บ่อยๆ
สิทธิพิเศษท่ีชอบรับหรือแลก

ระบบ ChocoCRM สามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้หลากหลายรูปแบบไม่ว่าจะ
เป็น

ซ่ึงจะทําให้คุณสามารถเข้าใจความต้องการของลูกค้าและจัดทํากิจกรรม
แคมเปญ หรือโปรโมชันท่ีเหมาะสมกับลูกค้าของคุณได้อย่างตรงกลุ่มเป้า
หมายและตรงใจได้มากข้ึน สามารถกระตุ้นยอดขาย รวมถึงสร้างรายได้ให้
เติบโตต่อไปผ่านการวิเคราะห์ด้วยระบบของ ChocoCRM

เคร่ืองมือท่ีจะทําให้การทําความรู้จักกับลูกค้าเป็นเร่ืองท่ีง่ายข้ึน ด้วยการ

ทําความรู้จักกับลูกค้าโดยการเก็บข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ จะทําให้คุณรู้ว่า

ลูกค้าของคุณเป็นใคร ชอบสินค้าหรือบริการไหนของคุณ และจะทําการ

ส่ือสารกับลูกค้าเหล่าน้ันด้วยรูปแบบใด เพราะลูกค้าแต่ละกลุ่มมีความ

ต้องการ และตอบสนองต่อโปรโมชันท่ีต่างกัน



ระบบการตลาดแบบอัตโนมติั รกัษาฐานลกูค้าในระยะยาว



New Customer
Top Spending
Happy Birthday
Reward Reminder
Seasonal Promotion

การทํา Marketing Automation มีหลายรูปแบบ สามารถเลือกสร้างแคมเปญผ่านระบบ ChocoCRM ได้อย่างง่ายๆ
เช่น

ระบบการตลาดแบบอัตโนมัติท่ีจะช่วยให้คุณสามารถรักษาฐานลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายได้ดีย่ิงข้ึน เป็นการทํา

Marketing แบบ Personalization ด้วยการใช้ข้อมูลของลูกค้า แล้วส่ือสารกลับไปแบบอัตโนมัติในรูปแบบต่างๆ

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

Official

ซ่ึงการทํา Marketing Automation จะช่วยให้คุณทํางานได้ง่ายข้ึน ประหยัดเวลาและต้นทุน แต่ได้กําไรจากการ
เพ่ิมยอดขายผ่านการทํา Marketing Automation และสามารถสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีให้กับลูกค้าในระยะยาวต่อไป
ได้









ส่อง 3 ตัวอย่างธุรกิจส่อง 3 ตัวอย่างธุรกิจ
ท่ีทํา ท่ีทํา CRM แล้วเวิร์คCRM แล้วเวิร์ค

C R MC R M  
Best Case 👍Best Case 👍





แนวคิดของ Starbucks คือ การสร้าง Customer Engagement Loop ท่ีสร้าง

ความประทับใจผ่านคุณค่าของแบรนด์แบบครบองค์ ต้ังแต่แรกเร่ิม (Lead)

กลายเป็นผู้สวามิภักด์ิ (Loyalty) และไปสู่ข้ันผู้บอกต่อ (Advocacy) ! และก็

ไม่ลืมโอบกอดลูกค้าท่ีกําลังจะหายไปให้กลับมาอีกคร้ัง

โปรแกรม Starbucks Rewards เอ้ือให้บุคคลท่ัวไปก้าวเข้ามาเป็นสมาชิก

แรกเร่ิมได้ง่าย ๆ ด้วยการแจกดาวฟรี และจากน้ันก็ใช้เพียงไม่ก่ีดาวในการรับ

สิทธิพิเศษแรกเร่ิม ลูกค้าเลยไม่ได้รู้สึก “หมดแรง 😩 ” ในการเร่ิมสร้าง

ความสัมพันธ์อันดีทีละนิด ๆ กับแบรนด์ ระหว่างทาง Starbucks ก็พาไปพบ

สิทธิพิเศษอ่ืน ๆ ท่ีเผลออีกทีลูกค้าก็ได้ใช้บริการ Starbucks เป็นประจําใน

หลากหลายรูปแบบ หลากหลายสาขา และหลากหลายช่องทาง

อีกหน่ึงกลยุทธ์ท่ี Starbucks เข็นมาเพ่ือเสริมทัพ Customer Engagement

Loop ให้แข็งแกร่งย่ิงข้ึน Starbucks คลอดสินค้า Merchandise ประเภทต่าง

ๆ มากมาย เช่น แก้ว สมุด ซ่ึงก็ถือว่าประสบผลสําเร็จเป็นอย่างดี โดยเฉพาะ

Starbucks ในประเทศไทย กลุ่มสินค้า Merchandise กวาดรายได้คิดเป็น

10% ของรายได้รวมท้ังหมด





อีกหน่ึงเคสท่ีน่าสนใจ “DD Perks” Loyalty Program มา
เอาใจคอขนมหวาน โดยสิทธิพิเศษท่ีได้รับน้ันง่ายมาก คือ
ในการซ้ือโดนัททุกคร้ังจะได้รับกาแฟฟรี 1 แก้ว ท้ังสมาชิก
ใหม่ และสมาชิกปัจจุบัน

ซ่ึงผลตอบรับนับว่าดีเกินคาด ใครจะไปเช่ือว่าแคมเปญแจก
กาแฟฟรี จะช่วยให้ Dunkin’ Donuts มีลูกค้ามาเป็นสมาชิก
ใน DD Perks ได้มากข้ึนถึง 4 เท่า  แถมคนท่ีอยู่ใน DD
Perks อยู่แล้วก็ใช้จ่ายมากข้ึนกว่าเดิมถึง 33% จากท่ีเคยจ่ายอีก
ด้วย





ผู้พลิกวิกฤติเป็นโอกาส หลังจากท่ี Amazon ปัญหาลูกค้ามักต้องการสินค้าเร็ว ๆ
ย่ิงถ้าขนส่งใช้เวลานาน ลูกค้าก็จะทยอยเลิกใช้บริการไปเร่ือย ๆ ก่อนหน้าน้ี
คลอดนโนบายได้ของช้ายินดีคืนเงิน หรือให้บัตรกํานัล แต่ลูกค้าก็ไม่ได้รู้สึก
ตอบโจทย์เท่าไหร่นัก

Amazon เลยแก้ปัญหาน้ีด้วยการสร้าง Loyalty Program ท่ีเป็น Exclusive
Program หรือท่ีรู้จักกันดีว่า Amazon Prime ซ่ึงลูกค้าท่ีอยากได้สิทธิพิเศษน้ี
เพียงแค่จ่ายค่าธรรมเนียมรายปี ก็สามารถรับสิทธิพิเศษหลากหลายทันที
สิทธิพิเศษท่ีหน่ึง 2 Days Shipping ลูกค้าจะได้รับสินค้าภายใน 1-2 วัน
ทําการเท่าน้ัน
สิทธิพิเศษท่ีสอง รับสิทธ์ิ และส่วนลดมากมาย รวมไปถึงสามารถซ้ือสินค้าออก
ใหม่ได้ก่อนใคร
พร้อมสิทธิพิเศษสุดท้าย รับชม Prime Video ในเครือ Amazon ฟรีทันที

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



ฝากไว้ให้คิด









Assignment

วิชาการจัดการตลาดและความสัมพันธ์กับลูกค้า



3. นําเสนอในรปูแบบของวดีโีอ โดยจดัทําเป�น
สไลด ์และบรรยาย จดัสง่ใน classroom

ภายในวนัที� 13 สงิหาคม 2566

งานจบัคู่ 2 คน
1. สรปุรายละเอียดของการจดัการตลาดและความสมัพนัธ์

กับลกูค้า

2. ยกตัวอยา่งกรณศึีกษาขึ�นมา 1 บรษัิท/แบรนด์



1. ให้สมมติการเขา้ใชบ้รกิารในรา้นอาหาร/โรงพยาบาล พรอ้มเขยีนแผนที�
ประสบการณ ์และอธบิายอยา่งละเอียด

สาํหรบันกัศึกษาที�ยงัขาดสง่งาน

2 จากขอ้ที� 1 นกัศึกษาจะมวีธิกีารในการรกัษาลกูค้าเก่า และหาลกูค้า
ใหมไ่ด้อยา่งไร อธบิาย พรอ้มยกตัวอยา่งประกอบอยา่งชดัเจน

3 จากขอ้ที� 1 จุด Pain Point (จุดเจบ็ปวด) ในการใชบ้รกิารคืออะไร
แล้วจะมวีธิกีารในการแก้ไขอยา่งไร อธบิายพรอ้มยกตัวอยา่ง
ประกอบ


