
ความรู้พื� นฐานความรู้พื� นฐาน
เ กี� ย ว กั บ ก า ร ต ล า ดเ กี� ย ว กั บ ก า ร ต ล า ด

ผศ.ดร.วริยิา บุญมาเลิศผศ.ดร.วริยิา บุญมาเลิศ

081-7215862081-7215862

wiriya boonmalertwiriya boonmalert

wiriya.bo@ssru.ac.thwiriya.bo@ssru.ac.th



การตลาดการตลาด
การตลาด 1.0 - 5.0

สว่นประสมทางการตลาด : 4P 

การวเิคราะหส์ถานการณท์างการตลาด

พฤติกรรมผูบ้รโิภค

การแบง่สว่นตลาด การตลาดเป�าหมาย และการ

กําหนดตําแหนง่ผลิตภัณฑ์ : STP

กลยุทธก์ารตลาด

Digital Marketing



โดยมองตลาดของสนิค้าแต่ละชนดิใหแ้คบลงและมุง่ไปที�การสรา้งความ
สมัพนัธที์�ดแีละทําใหล้กูค้าซื�อซํ�าอีก

ทําใหธุ้รกิจต้องใสแ่นวคิดเรื�องความรบัผดิชอบต่อสงัคม
เขา้ไปในสนิค้าและบรกิาร

 จากชอ่งทางดั�งเดมิไปยงัชอ่งทางดจิทัิล และการสรา้ง Omnichannel ใหกั้บธุรกิจ

การตลาด 1.0 - 5.0
โดยพฒันาสนิค้าเพื�อใหต้อบความต้องการของลกูค้าและสรา้งความพงึพอใจใหม้ากที�สดุ

 ด้วยการใชเ้ทคโนโลยแีละขอ้มูล (Data) เขา้มาชว่ยพฒันาคณุภาพชวีติและสรา้งประสบการณ์
(Customer Experience) ที�ดขีึ�น



การเขา้ถึงผูบ้รโิภคผา่น “การผสมผสานชอ่งทาง”
ทั�งหมดของธุรกิจเขา้ไวด้ว้ยกัน ไมว่า่จะเป�นชอ่งทางออฟ
ไลนห์รอืออนไลน ์เพื�อสรา้งประสบการณแ์บบไรร้อยต่อใน
การเลือกซื�อสนิค้าใหกั้บกลุ่มผูบ้รโิภคเป�าหมาย เป�นการ
ทําการตลาดแบบเนน้ลกูค้าเป�นศูนยก์ลาง
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ChannelChannel  
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สถานการณ์ดา้นตลาด  เป�นการนาํเสนอขอ้มูลของตลาดเป�าหมาย ขนาด และความเติบโตของตลาด มี
การแสดงใหเ้หน็ตัวเลข หลายป�ที�ผา่นมา และยงัมขีอ้มูลเกี�ยวกับความต้องการของลกูค้า การรบัรู ้และ
แนวโน้มพฤติกรรมการซื�อ

สถานการณ์ดา้นผลิตภัณฑ์  เป�นการนาํเสนอยอดขายสนิค้า (ในรปูจาํนวนหนว่ยและจาํนวนเงิน)  ใน
หลายป�ที�ผา่นมา ราคา กําไรขั�นต้น และกําไรสทุธิ

สถานการณ์ดา้นการแขง่ขนั เป�นการระบุคู่แขง่ขนัรายสาํคัญ (คู่แขง่ขนัทางตรง คู่แขง่ขนัทาง
อ้อม)ขนาดคู่แขง่ขนั เป�าหมาย สว่นครองตลาด จุดแขง็จุดอ่อน คณุภาพผลิตภัณฑ์ กลยุทธท์างการ
ตลาด และพฤติกรรมของคู่แขง่ขนั 

สถานการณ์ดา้นการจดัจาํหนา่ย เป�นการเสนอขอ้มูลเกี�ยวกับขนาด และความสาํคัญของชอ่งทาง
จาํหน่ายแต่ละชอ่งทาง

สถานการณ์ดา้นสิ�งแวดล้อมมหภาคเป�นการอธบิายแนวโนม้ของสิ�งแวดล้อมมหภาคอยา่งกวา้งๆ เชน่
ประชากรศาสตร ์เศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมอืง กฎหมาย สงัคมและวฒันธรรมซึ�งสิ�งแวดล้อมเหล่านี�
ถือวา่เป�นโอกาสและอุปสรรคต่อการกําหนดกลยุทธท์างการตลาด 

การวเิคราะห์สถานการณท์างการตลาดในป�จจุบนัการวเิคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดในป�จจุบนั    

Current Marketing Situation

เป�นการนาํเสนอขอ้มูลภมูหิลัง
ของตลาด ผลิตภัณฑ์ 
คู่แขง่ขนั การจดัจาํหนา่ย 
และสิ�งแวดล้อมมหภาค 



อุปสรรค (Threats)  

เป�นอุปสรรคที�เกิดจาก

สิ�งแวดล้อมภายนอก ซึ�ง

ธุรกิจจาํเป�นต้องกําหนด

กลยุทธก์ารตลาดให้

สอดคล้องและแก้ป�ญหา

อุปสรรคต่างๆ ที�เกิดขึ�น

การวเิคราะห ์SWOT  (SWOT Analysis)  
เป�นการระบุถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค  ที�กระทบต่อสายผลิตภัณฑ์

 จุดแขง็ (Strengths)  
เป�นความแขง็แกรง่ที�เกิด
จากสิ�งแวดล้อมภายใน  
เชน่ จุดแขง็ด้านสว่นประสม
การตลาด/ การเงิน/ การ
ผลิต/ บุคลากร/ การ
บรหิารงาน และการจดั
องค์กร

จุดอ่อน (Weakness)  
เป�นป�ญหาที�เกิดจากสิ�ง
แวดล้อมภายในดา้น
ต่างๆ ของบรษัิท  
บรษัิทจะต้องหาวธิกีาร
แก้ป�ญหานั�น

โอกาส (Opportunities)  เป�นขอ้ได้
เปรยีบซึ�งวเิคราะหจ์ากสิ�งแวดล้อม
ภายนอกที�บรษัิทแสวงหาโอกาสเพื�อ
มากําหนดกลยุทธก์ารตลาดที�เหมาะ
สมกับสิ�งแวดล้อมนั�น  ประกอบด้วย
สิ�งแวดล้อมจุลภาค (ลกูค้า คู่แขง่ ผู้
ผลิต คนกลาง) และสิ�งแวดล้อม
มหภาค (ประชากรศาสตร ์เศรษฐกิจ
เทคโนโลย ีสงัคมวฒันธรรม
การเมอืง กฎหมาย
ทรพัยากรธรรมชาติ)
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การแสดงออกหรอืการกระทําของบุคคลที�
เกี�ยวขอ้งกับการค้นหา การเลือกซื�อ และ
การใชส้นิค้าหรอืบรกิาร การประมวลผล
หรอืการจดัการรบัสนิค้าหรอืบรกิารที�
บุคคลนั�นคาดวา่จะสามารถตอบสนอง
ความต้องการของตนเองได ้ดําเนนิ
กระบวนการในการตัดสนิใจซื�อที�อยูม่า

ก่อนซึ�งมผีลต่อการใชอ้อกนั�น

พฤติกรรมผูบริ โภคพฤติกรรมผูบริ โภค

ConsumerConsumer

Behav iorBehav ior



การปรบัคอนเทนต์ใหเ้ป�นแบบ Personalization การวิเคราะหพ์ฤติกรรมลูกค้ามีความสาํคัญ เพราะใน
ป�จจุบัน ลูกค้าคาดหวังตอนเทนต์ที�เป�นแบบ Personalization เป�นอย่างมาก

ทําไมคุณควรทําการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า?ทําไมคุณควรทําการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า?

คุณค่าที�ลูกค้าได้รบั ความจาํเป�นของธุรกิจที�สาํคัญอีกอย่างหนึ�ง คือ ความสามารถในการคาดการณ์คุณค่าที�
ลูกค้า ได้รบัโดยรวม ซึ�งการวิเคราะหพ์ฤติกรรมของลูกค้าช่วยพัฒนากระบวนการนี�ได้ ด้วยการระบุลักษณะ
เฉพาะของลูกค้าในอุดมคติ และการกําหนดเป�าหมาย Persona นี� จะทําใหธุ้รกิจของคุณสามารถดึงดูด ลูกค้าที�
มีความภักดีต่อแบรนด์ได้ก่อนที�คู่แข่งของคุณจะทํา

การปรบัคอนเทนต์ใหเ้หมาะสม (Content Optimization)
ข้อมูลที�คุณได้รบัจากการวิเคราะหพ์ฤติกรรมของลูกค้าสามารถใช้เพื�อเพิ�มประสิทธิภาพแคมเปญการ
ตลาดของคุณได้ ไม่เพียงแต่จาํกัดการโฟกัสของคุณไปยังกลุ่มลูกค้าที�มีคุณค่าที�สุดใหแ้คบลงเท่านั�น
แต่คุณยังสามารถมีส่วนรว่มกับพวกเขาในช่องทางที�พวกเขาต้องการได้อีกด้วย โดยการวิเคราะหน์ี�
ยังช่วยใหคุ้ณนาํเสนอคอนเทนต์ในเวลาที�มีประสิทธิภาพสูงสุด เพื�อสรา้งผลลัพธ์ที�ดีได้

นอกจากนี� คุณจะยังได้รบัข้อมูลเชิงลึกว่า ป�ญหาของแต่ละ Persona เกิดขึ�นที�ตรงไหน ซึ�งจะช่วย
เพิ�มโอกาสในการขายแบบ Up-sell และ Cross-sell ได้

การรกัษาลูกค้า
แม้ว่าการดึงดดลกค้าที�มีความภักดีจะเป�นสิ�งสาํคัญ แต่การรกัษาพวกเขาไว้ก็สาํคัญไม่แพ้กัน



พฤติกรรมของผูบ้รโิภคที�มคีวามต้องการที�
ซบัซอ้นมากขึ�นสง่ผลใหธุ้รกิจต้องปรบั
กลยุทธห์นัมารว่มมอืเป�นพนัธมติรกัน
ภายในหว่งโซอุ่ปทาน ธุรกิจที�อยูใ่นหว่งโซ่
อุปทาน สามารถตอบสนองความต้องการ
ของลกูค้าโดยรว่มมอืกันและอาศัยการ
วเิคราะห ์big data ในการวางแผนธุรกิจ
ตั�งแต่ธุรกิจปลายนํ�าอยา่งธุรกิจค้าปลีกที�เขา้
ถึงขอ้มูลความต้องการของลกูค้าไดใ้กล้ชดิ
ที�สดุมาสูธุ่รกิจต้นนํ�าอยา่งผูผ้ลิต เพื�อให้
สามารถออกแบบสนิค้าที�ตอบโจทยค์วาม
ต้องการเฉพาะเจาะจงในแต่ละกลุ่ม ตลอด
จนใชป้ระโยชนจ์าก big data ในการบรหิาร
จดัการสต็อกสนิค้า การกําหนดราคา ไป
จนถึงการดําเนนิกลยุทธก์ารตลาดโดย
ประยุกต์ใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาชว่ย





ทําใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงความต้องการของผูบ้รโิภคในสงัคม เขา้ใจถึงแนว
โน้มของความเปลี�ยนแปลงความต้องการของตลาดในป�จจุบนัและแนวโนม้ที�จะ
เป�นไปในอนาคต

นาํขอ้มูลเกี�ยวกับพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที�ศึกษาไดม้าปรบัปรงุผลิตภัณฑ์ให้
สอดคล้องกับความต้องการ

1

2

3

4

ทําใหผู้ผ้ลิตสามารถผลิตสนิค้าหรอืบรกิารตรงกับความต้องการของผูบ้รโิภค
หรอืผูใ้ชแ้ละกลุ่มเป�าหมายไดม้ากขึ�น

ทําใหน้กัการตลาดสามารถค้นพบตลาดใหม่ๆ ได้ และทําการตอบสนองให้
สอดคล้องกับตลาดนั�นๆ

ประ โยชนข อ งก า ร ศึ กษ าพฤ ติ กรรม ผู บ ริ โ ภคประ โยชนข อ งก า ร ศึ กษ าพฤ ติ กรรม ผู บ ริ โ ภค

ขอ้มูลที�ไดร้บัจากการศึกษาเกี�ยวพฤติกรรมผูบ้รโิภคมาใชใ้นการวางแผนการ
ตลาดปรบัปรงุกิจกรรมทางการตลาด และกําหนดกลยุทธท์างการตลาดใหม้ี
ความสอดคล้องกับสถานการณต์ลาดในป�จจุบนันั�นได้

5



ท ฤ ษ ฎี เ ก่ี ย ว กั บท ฤ ษ ฎี เ ก่ี ย ว กั บ
ค ว า ม ต อ ง ก า ร ข อ ง ม นุ ษ ยค ว า ม ต อ ง ก า ร ข อ ง ม นุ ษ ย

เน่ืองจากการตลาดคือการดําเนินกิจการของธุรกิจท่ีจะตอบสนองความตองการของ
มนุษย ในสังคม ใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดตลอดเวลา นักการตลาดจึงจําเปนตองมี
ความรูความเขาใจ เก่ียวกับลักษณะ ของ ความตองการของมนุษย (Abraham
Maslow)ไดกลาวถึงความตองการของมนุษยไววา มนุษยทุกคน เกิดมา ตองมี

ความตองการไมมีท่ีส้ินสุด และความตองการของมนุษยตามแนวคิดของ อับราฮัม
มาสโลว จัดลําดับ ได 5 ข้ันตอน 



ลําดับขั�นของความต้องการพื�นฐาน 5 ขั�นลําดับขั�นของความต้องการพื�นฐาน 5 ขั�น
Maslow's hierarchy of needsMaslow's hierarchy of needs   



 เป�นความต้องการส่วนหนึ�งของสังคมความต้องการในขั�นนี�เป�นความต้องการที�ต้องการการยอมรบั
ในด้านความรูค้วามสามารถจากเพื�อนรว่มงานต้องการการยอมรบัจากสังคมที�ตนสังกัดอยู่

ความต้องการที�เกิดต่อเนื�องจากความต้องการในขั�นตอนที� 3 เมื�อสังกัดเกิดการยอมรบัในความรู้
ความสามารถแล้วต้องการจะถูกพัฒนาไปสู่ความต้องการการยกย่องการให้เปรยีบการยอมรบัความ
เป�นผู้นําในองค์กรและครอบครวัและเพื�อนรว่มงาน

ความต้องการในขั�นนี�จัดอยู่เป�นความต้องการขั�นสูงสุดของมนุษย์ที�จะประสบความสําเรจ็ในชีวิตที�
เดินคาดหวังไว้ เช่น การเป�นเจ้าของกิจการความต้องการเป�นผู้นําสูงสุดในองค์กรประเภทหรอืบรรลุ
จุดหมายในชีวิต เป�นต้น

ความต้องการทางสงัคมและความตอ้งการทางความรกั (love
and belonging need) 

ความต้องการการยอมรบัและยกยอ่ง (Esteem Need) 

ความต้องการสมหวงัหรอืความสาํเรจ็ในชีวติ (Self
Actualization Need)

ลําดับขั�นของลําดับขั�นของ
ความต้องการความต้องการ

พื�นฐานพื�นฐาน

ความต้องการในขั�นนี�จัดเป�นความต้องการแรกของมนุษย์ที�จะขาดไม่ได้เป�นความต้องการขั�น
พื�นฐานที�มีความจําเป�นต่อการมีชีวิตอยู่ความต้องการด้านป�จจัย 4 ได้แก่ อาหาร ที�อยู่ เครื�อง
นุ่งห่ม ยารกัษาโรค

เป�นความต้องการที�เกิดขึ�น เมื�อความต้องการขั�นพื�นฐานหรอืการป�จจัย 4 ได้รบัการตอบสนอง
แล้วมนุษย์ จะเกิดความต้องการมีชีวิตอยู่อย่างปลอดภัยใส่ใจสุขภาพมากขึ�น

ความต้องการทางดา้นรา่งกาย (Physiological Need) 

ความต้องการความมั�นคงปลอดภยัในชีวติและทรพัยส์นิ
(safety needs) 



6W1H6W1H
ทฤษฎีการ ศึกษาและ
วิ เครา ะห์พฤติกรรมผู้
บริโภค  เพื� อนาํมาวาง
กลยุทธ์ทางการตลาด
ตามหากลุ่ ม เป� าหมาย
ของ ธุร กิจ  ให้ยอดขาย
เ ติบ โตได้อย่ างมี
ปร ะสิทธิภาพ



จาก 7 ป�จจัยข้างต้นสรุปออกมาเป�น
5 พฤติกรรมผู้บริโภคของป� 2023



อาจไม่ใช่เรื�องแปลก เพราะตั�งแต่ป�  2021 เราจะเหน็ผู้ประกอบการเจ้า
ใหญ่ออกกลยุทธ์ Personalise และ Customise สินค้า-บรกิารกัน
หลากหลาย ตั�งแต่เบสิกไปยันแอดวานซ ์เช่น 

การ “Personalisation” หรอื “ออกแบบการ “Personalisation” หรอื “ออกแบบ
สินค้า-บรกิารเฉพาะบุคคล”สินค้า-บรกิารเฉพาะบุคคล”  

Nike เป�ดใหลู้กค้า
ออกแบบรองเท้า
ของตัวเอง 

Officine Universalle Buly เสนอบรกิารสลักชื�อบน
ผลิตภัณฑ์ของแบรนด์   



IKEA ที�เป�ด “Ideas Factory” ใหดี้ไซน์เนอ
รม์ือสมัครรว่มออกแบบผลิตภัณฑ์ 
DHL เป�ดพื�นที�ใหลู้กค้าออกแบบวิธีการส่ง
พัสดุแบบใหม่เพื�อแก้ป�ญหาของส่งช้า
นันยางที�ออกรองเท้าแตะช้างดาว Black
Pink ฉลองศิลป�นพรอ้มกับลูกค้า ซึ�งก็เป�น
แคมเปญที�ได้ผลตอบรบัดีทั�งยอดขายและ
ภาพลักษณ์

ตัวอย่างของการ “เอาคนใช้จรงิ” มาช่วย
ออกแบบ ทั�ง 

ต้องการมีส่วนร่วมมากขึ�นต้องการมีส่วนร่วมมากขึ�น



“ข่าวเยอะจนน่าปวดหวั” หรอื “ตามเทรนด์จนเหนื�อย” คือ พฤติกรรมหนึ�งที�อาจเกิดขึ�นในหมู่ผู้
บรโิภคป�หน้า ซึ�งเทคโนโลยีมีส่วนสาํคัญมากที�ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมนี� 
ดังนั�นในป� 2023 ผู้บรโิภคจึงใหค้วามสาํคัญ “สุขภาพกาย-สุขภาพใจ” มากขึ�น และจะแสวงหา
สรา้งไลฟ�สไตล์หรอืผลิตภัณฑ์เพื�อกําจัดความเครยีด McKinsey รายงานว่าในสหรฐัอเมรกิา
ธุรกิจกลุ่ม Wellness และ Self-Care มีรายได้ราว 4,500 ล้านดอลลารส์หรฐัในป�ที�ผ่านมา
และมีแนวโน้มจะโตขึ�นอีกในป�ถัด ๆ ไป 

เหน็ดเหนื�อยหมดไฟเหน็ดเหนื�อยหมดไฟ

บรษัิทเครื�องสาํอาง
Selfmade ออกผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวควบคู่ไปกับการปรบั
ฮอรโ์มน-จิตใจใหส้มดุลผ่านส
เต็ปการปรนนิบัติผิว ผลลัพท์
คือสุขภาพผิวและจิตใจที�ดีขึ�น

ตัวอย่างธุรกิจ wellness ที�น่า
สนใจ เช่น 



Local Alike บรษัิทรฐัวิสาหกิจเพื�อชุมชน พัฒนาสินค้าเพื�อสรา้งรายได้ใหกั้บคนใน
พื�นที� ภายใต้แบรนด์ Local Aroi และ Local Alot
NGL ธุรกิจผลิตหมอนและเครื�องใช้จากยางพารา ช่วยเพิ�มมูลค่าใหกั้บเกษตรกรรม
ยางพาราไทย 
Lays ที�ผลิตจากมันฝรั�งในไรที่�เชียงใหม่เพื�อส่งเสรมิเกษตรในพื�นที�

หลายบรษัิทที�ระดมทุนกับ PeerPower ก็เกิดขึ�นจากผลผลิตในชุมชนเช่นกัน เช่น

สนับสนุนชุมชนเพื�อสังคมและความยั�งยืนสนับสนุนชุมชนเพื�อสังคมและความยั�งยืน



 ซุปเปอรม์ารเ์ก็ต
Coles ที�ขาย
ผลิตภัณฑ์ไซส์ใหญ่
ในราคาถูกกว่าปกติ
เพื�อสรา้งความรูส้ึก
คุ้มค่าใหกั้บผู้
บรโิภค 

ใช้จ่ายอย่างรูค่้าใช้จ่ายอย่างรูค่้า



สาํหรบัธุรกิจขายของเล่นเดก็ออนไลน์สาํหรบัธุรกิจขายของเล่นเดก็ออนไลน์
6 W 1 H6 W 1 H

ขอบคณุขอ้มูลจาก :ขอบคณุขอ้มูลจาก :  
https://www.bangkokbanksme.com/en/know-theory-6w1h-help-find-customers-online-businesseshttps://www.bangkokbanksme.com/en/know-theory-6w1h-help-find-customers-online-businesses



สมาคมการค้าของเล่นฯ หอการค้าไทย และพันธมิตรธุรกิจ จัดงาน Kind + Jugend ASEAN 2023 รับ
โอกาสตลาดส่งออกของเล่นเด็กของไทย โตต่อเน่ือง ปี 64 ขยายตัว 30% มูลค่า 8 พันล้านบาท จากอานิสงส์
จีนส่งออกชะงัก
นางอุไรวรรณ บุนนาค นายกสมาคมการค้าของเล่นและผลิตภัณฑ์เด็กไทย เผยว่า ตลาดของเล่นเด็กในไทย
ไม่ค่อยได้รับความนิยมมากนัก เพราะพฤติกรรมคนไทยไม่นิยมซ้ือของเล่น คาดการณ์ว่าหากเทียบกับค่าใช้
จ่ายในครัวเรือน 100% จะมี 10% ท่ีใช้จ่ายเงินสําหรับสินค้าฟุ่มเฟือย และในจํานวนน้ีมีเพียง 1% ท่ีเลือก
ซ้ือของเล่นเด็ก



ตลาดส่งออกหลัก ได้แก่ สหรัฐอเมริกา 80% ท่ี

เหลืออีก 20% ได้แก่ ญ่ีปุ่น อินเดีย เป็นต้น

ส่วนปี 2565 

คาดการณ์ว่าตลาดส่งออกของเล่นเด็กของไทย

จะโตข้ึนอีก 20% หรือมูลค่ากว่า 9,600 ล้าน

บาท ส่วนการจะกลับไปแตะท่ี 10,000 ล้าน

บาทอีกคร้ัง อาจจะเป็นไปได้ยาก เพราะผู้

ประกอบการส่วนใหญ่เป็นรายย่อย จากเดิมท่ี

เคยเป็นต่างชาติเข้ามาจ้างผลิตเพ่ือส่งออก

ด้านสมาคมการค้าของเล่นฯ ปัจจุบันมีสมาชิกท่ี

เป็นผู้ประกอบการของเล่นและผลิตภัณฑ์เด็ก

ประมาณ 100 ราย แบ่งเป็นโรงงานผลิตเพ่ือ

ส่งออก 50-60 ราย ส่วนหน่ึงรับจ้างผลิตให้กับ

ผู้ส่งออก และเป็นผู้นําเข้าและจัดจําหน่าย





เป�นเครื�องมือทางการตลาดที�ใช้วิเคราะห์ เพื�อการเข้าถึงและเจาะกลุ่ม
ลูกค้าได้ตรงตามเป�าหมาย ทําให้รู้ชัดตั�งแต่เริ�มต้นทําธุรกิจว่า สินค้าและ
บริการที�มีนั�นจะตอบโจทย์ใครบ้าง โดยสามารถตั�งโจทย์ 6W1H ให้กับ
ทุกสินค้าและทุกธุรกิจ ตั�งแต่ธุรกิจขายหมูป��งไปจนถึงธุรกิจขนาดใหญ่
มูลค่าหลายพันล้าน

6 W 1 H6 W 1 H



ต้องตอบคําถามนี�ให้ได้ก่อนว่าลูกค้าคือใคร เพศอะไร ชาย-หญิง
หรืออยู่ในช่วงวัยไหน มีรายได้มากหรือน้อย ซึ�งกลุ่มลูกค้าจะมีผล
ต่อการกําหนดราคาและรูปแบบผลิตภัณฑ์ อาจตอบได้ว่า
**ลูกค้าที�ซื�อของเล่นต้องเป�นกลุ่มคุณแม่มือใหม่ ลุง ป�า น้า อา
ปู� ย่า ตายาย ที�ต้องการหาของเล่นให้ลูกหลาน

1. Who ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย1. Who ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย



เมื�อลูกค้าเข้ามาดูสินค้าในระบบการขายของทางร้าน หรือเว็บไซต์ สิ�งที� ลูกค้าต้องการ
จะเป�นอะไรได้บ้าง

- ของเล่นเด็ก ทุกเพศวัย แนวกระตุ้นพัฒนาการ ของเล่นในกระแสตาม
แฟชั�น ของเล่นจากการ์ตูนแอนิเมะที�กําลังโด่งดัง หนังสือเสริมทักษะของเด็ก
ก่อนวัยเรียน และเด็กโตปฐมวัย คุณภาพดี ไม่มีพิษหรือสารตกค้าง ที� เข้ามา
แล้วมีให้เลือกตามกรุ๊ป หมวดหมู่ความต้องการ ในราคาที� เหมาะสม

2. What อะไรคือสิ�งที� ลูกค้าต้องการ2. What อะไรคือสิ�งที� ลูกค้าต้องการ



ลูกค้ากลุ่มเป�าหมายที�เราตั�งไว้จะอยู่ที�ไหนได้บ้าง เพื�อที�จะได้นําของเล่นไปขายไป
จนถึงการวิเคราะห์ถึงหีบห่อ บรรจุภัณฑ์ใส่ของเล่น ว่าจําเป�นหรือไม่ที�จะต้องพัฒนา
ให้ดีขึ�น เพื�อให้เข้ากับกลุ่มลูกค้าที�ตั�งเป�าไว้
- ตามสื�อโซเชียลมีเดีย หรือเว็บเพจเกี�ยวกับเด็ก กรุ๊ปโซเชียล และคุณแม่คนทํางาน
ทั�วไปที�ไม่มีเวลาได้ออกไปซื�อสินค้านอกบ้าน กลุ่มพ่อแม่ที�มีลูกหลานอยู่ต่างจังหวัด
หรือใน Marketplace

3. Where ลูกค้าอยู่ที� ไหน3. Where ลูกค้าอยู่ที� ไหน



เป�นการวิเคราะห์หาช่วงเวลาที�ลูกค้าสามารถซื�อสินค้าได้ เช่น ซื�อได้เฉพาะช่วงต้น
เดือน กลางเดือน ปลายเดือน หรือทุกวัน หรือตามเทศกาลงานต่างๆ สําหรับของ
เล่นจัดเป�นสินค้าที�สามารถซื�อได้ทุกช่วงเวลา เพราะราคาต่อหน่วยไม่แพงมาก 
- ลูกค้าจะซื�อของเล่นเมื�อต้องการส่งเสริมพัฒนาการให้ลูกหลาน อยากเห็นลูกหลาน
มีความสุข ลูกหลานต้องการ เพราะเป�นของเล่นตามกระแส เป�นวันสําคัญตาม
เทศกาลต่างๆ เช่น คริสมาสต์ ป�ใหม่ วันเกิด จบการศึกษา เรียนดี

4. When เมื�อไหร่ที� ลูกค้าต้องการซื�อของเล่น4. When เมื�อไหร่ที� ลูกค้าต้องการซื�อของเล่น



เป�นการวิเคราะห์หาแรงจูงใจว่า ทําไมลูกค้าจึงซื�อสินค้าของเรา ทําไมไม่ไปซื�อเจ้าอื�น
หรืออย่างอื�น เพื�อนํามาปรับพัฒนาเป�นจุดขายและจุดแข็งให้อยู่เหนือคู่แข่ง
- เพราะเข้ามาในระบบหน้าร้านของเราแล้วสามารถสืบค้นหาได้ง่าย มีการจัดกรุ๊ป
ตามหมวดหมู เช่น ช่วงวัย ของเล่นจากการ์ตูนดัง อย่างวันพีช นารูโตะ เบย์เบลด
ฯลฯ มีความหลากหลาย มีโปรโมชั�นล่อใจ ราคาไม่แพงมาก คุณภาพดี ปลอดภัย

5. Why ทําไมเขาต้องซื�อของเล่นจากเรา5. Why ทําไมเขาต้องซื�อของเล่นจากเรา



เป�นทฤษฎีการใช้ Influencers วิเคราะห์ว่าในการซื�อสินค้าแต่ละครั�งของลูกค้า 1
คน จะมีใครบ้างที�เป�นแรงจูงใจ ทําให้อยากซื�อสินค้านั�นๆ เช่น สินค้าที�มีราคาสูง
อาจต้องให้ภรรยาหรือสามีตัดสินใจร่วมกัน ซึ�งในส่วนของของเล่นเป�นสินค้าที�ราคา
ไม่แพง เข้าถึงได้ง่าย คนที�มีผลต่อการซื�อของเล่นอาจมีไม่มากเท่าสินค้าชนิดอื�น และ
อาจเป�นเพียงคนธรรมดาที�มีอิทธิพลต่อชีวิตของลูกค้า 
- ลูก หลาน เด็กๆ สามี ภรรยา ป�า น้า หลาน กระแสการ์ตูนดัง เพื�อนในชั�นเรียน
หนังการ์ตูน สื�อโซเชียล

6. Whom เขาเชื�อใคร ใครบ้างที� มีผลต่อการซื�อของเล่น6. Whom เขาเชื�อใคร ใครบ้างที� มีผลต่อการซื�อของเล่น



การตัดสินใจซื�อสินค้าของลูกค้าอาจต่างกันออกไปในสินค้าแต่ละประเภท โดยอาจ
ตัดสินใจด้วยราคา ชื�อเสียงความอร่อย หรือโปรโมชั�นที�ดึงดูดใจไม่เหมือนกันใน
แต่ละครั�ง
- โดยลูกค้าจะซื�อของเล่น ก็อาจเป�นเรื�องของการเข้าถึงสินค้าได้ง่าย พบเห็นได้
ทั�วไป ราคาไม่แพง มีการโปรโมทให้เห็นได้ทั�วไป ทั�งในเว็บไซต์และสื�อโซเชียลมี
เดีย รวมถึงเข้าร่วมตามแคมเปญดังต่างๆ เช่น 11-11 เป�นต้น

7. How ลูกค้าตัดสินใจซื�อสินค้าอย่างไร7. How ลูกค้าตัดสินใจซื�อสินค้าอย่างไร



การตลาดการตลาด
การตลาด 1.0 - 5.0

สว่นประสมทางการตลาด : 4P 

การวเิคราะหส์ถานการณท์างการตลาด

พฤติกรรมผูบ้รโิภค

การแบง่สว่นตลาด การตลาดเป�าหมาย และการ

กําหนดตําแหนง่ผลิตภัณฑ์ : STP

กลยุทธก์ารตลาด

Digital Marketing



กลยุทธใ์นการเลือกกลุ่มเป�าหมายทางการตลาด สามารถแบง่ออกไดเ้ป�น 3
องค์ประกอบ คือ Segmentation การแบง่สว่นตลาด Targeting
กลุ่มเป�าหมาย Positioning จุดยนืของแบรนด์

STP MarketingSTP Marketing  



จากข้อมูลจากข้อมูล

สามารถนํามาสามารถนํามา
เชื� อมโยงกับเชื� อมโยงกับ
การตลาดได้การตลาดได้
อย่างไรบ้างอย่างไรบ้าง



การเลือกกลุ่มตลาดเป�าหมาย วา่เราจะนําเสนอสนิค้าใหกั้บใคร ใครคือลกูค้าของเรา ซึ�ง Targeting
จะเป�นการเลือกกลุ่มลกูค้าหลังจากเราไดจ้ดัหมวดหมูข่องลกูค้าจากการทํา Segmentation เพราะ
เราไมส่ามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าไดทั้�งหมดดว้ยผลิตภัณฑ์หรอืบรกิารเดยีว เราจงึ
ต้องเลือกกลุ่มเป�าหมายใหช้ดัเจน โดย Targeting สามารถแบง่ตลาดออกได้ดงันี�

T a r g e t i n gT a r g e t i n g



P o s i t i o n i n gP o s i t i o n i n g
Positioning จุดยนืของแบรนด ์เมื�อเลือกไดแ้ล้ววา่จะเขา้ทําตลาดไหน ต่อมาสิ�งที�ต้องทําคือ
การเลือกจุดยนืของแบรนดว์า่แบรนดม์จุีดเดน่ในเรื�องอะไร จุดไหนที�สามารถชนะคู่แขง่ได ้และ
สามารถเอาชนะใจของลกูค้าได ้ในการกําหนด Positioning นั�นสามารถเลือกวธิกีารไดห้ลาย

แบบเชน่การชู Feature ของสนิค้า หรอืตัว Key Benefit ของสนิค้าบรกิาร



การตลาดการตลาด
การตลาด 1.0 - 5.0

สว่นประสมทางการตลาด : 4P 

การวเิคราะหส์ถานการณท์างการตลาด

พฤติกรรมผูบ้รโิภค

การแบง่สว่นตลาด การตลาดเป�าหมาย และการ

กําหนดตําแหนง่ผลิตภัณฑ์ : STP

กลยุทธก์ารตลาด

Digital Marketing



MARKETINGMARKETING  
S T R A T E G YS T R A T E G Y

แบบแผนพื�นฐานหรอืแนวทางที�ถกู
กําหนดขึ�นสาํหรบัสรา้งผลิตภัณฑ์ เพื�อ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป�า
หมายและตลาดเป�าหมาย โดยผูป้ระกอบ
การจะต้องจดัสรรทรพัยากรของประเทศ
มาใชใ้หเ้กิดประโยชนต่์อผลผลิต แบง่ใช้
สดัสว่นต่าง ๆ  ทางการตลาดใหเ้หมาะสม
สาํหรบัการดาํเนนิงาน รวมทั�งดาํเนนิงาน
ในขั�นตอนต่าง ๆ  โดยประกอบไปด้วย การ
ตัดสนิใจ การกําหนดระดบัค่าใชจ้า่ยการ
ตลาด การกําหนดตําแหนง่ผลิตภัณฑ์
การกําหนดกลยุทธส์ว่นผสม และการ
กําหนดตลาดเป�าหมายทางการตลาด
อยา่งชดัเจน จนสามารถบรรลเุป�าหมาย
ทางเศรษฐกิจที�ตั�งไวไ้ด้



เป�าหมายและ
วตัถปุระสงค์

การจดัสรร
ทรพัยากร

การไดเ้ปรยีบ
ทางการแขง่ขนั

พลัง
เสรมิแรง

กลยุทธท์างการตลาดจะต้องสามารถสง่เสรมิ และสนบัสนุนหนว่ยธุรกิจของบรษัิท
ใหเ้ป�นอันหนึ�งอันเดียวกัน ทั�งทางดา้นการตลาด การจดัสรรทรพัยากร และดา้นขดี
ความสามารถในการแขง่ขนัของบรษัิท

องค์ประกอบของกลยุทธท์างการตลาด

ขอบเขต 
กลยุทธก์ารทางการตลาดจะต้องมขีอบเขตของการดาํเนนิงานที�ครอบคลมุ รวม
ทั�งจะต้องมกีารกําหนดสดัสว่นสาํหรบัการปฏิบติังานที�มสีว่นขอ้งเกี�ยวกับการใช้
กลยุทธอ์ยา่งชดัเจน

กลยุทธท์างการตลาดจะต้องมกีารกําหนดเป�าหมาย วตัถปุระสงค์ รวมทั�งกําหนดระดบั
ความสาํเรจ็ของการดาํเนินงานใหช้ดัเจน ตัวอยา่งเชน่ การตั�งเป�าหมายกําไรที�เพิ�มขึ�น
เป�าหมายผลตอบแทนจากการลงทนุ หรอืเป�าหมายการเติบโตของยอดขาย เป�นต้น

กลยุทธท์างการตลาดจะต้องมกีารจดัสรรทรพัยากรต่างๆ มาใชใ้หเ้กิดประโยชนไ์ด้
อยา่งสงูสดุ ไมว่า่จะเป�นทรพัยากรทางการเงิน ทรพัยากรสาํหรบัการลงทนุ รวมทั�ง
ทรพัยากรบุคคล

กลยุทธท์างการตลาดจะต้องมกีารระบุการได้เปรยีบทางการแขง่ขนั เพื�อเป�น
ประโยชนส์าํหรบัผูป้ระกอบการ ใหส้ามารถวางแผนการดาํเนินงานในขั�นต่อๆ ไปได้
อยา่งมปีระสทิธภิาพ



กลยุทธ์การตลาด 8P

Packaging Personel Public Relation

Product Price Place

Power

Promotion



กลยุทธท่ีไดรับการยอมรับวามีประสิทธิภาพ สําหรับการดําเนินงาน
ทางการตลาดจากนักธุรกิจท่ัวโลก อีกท้ังยังเปนกระบวนการ
ทํางานท่ีสามารถเห็นผลลัพธความกาวหนาไดอยางชัดเจน ซ่ึงถือ
ไดวาเปนกลยุทธข้ันพ้ืนฐานสําหรับการพัฒนาและตอยอดเปน
กลยุทธอ่ืน ๆ ไดในอนาคต ดังน้ันผูประกอบการจึงควรเรียนรูและ
ศึกษาใหเขาใจความหมายท่ีแทจริงของกลยุทธดังกลาว เพ่ือการ
ประกอบธุรกิจท่ีมีคุณภาพและย่ังยืน

MARKETING STRATEGYMARKETING STRATEGY 8P8P



กลยุทธท์างด้านราคา โดยการกําหนดราคาของสนิค้านอกจากผูป้ระกอบการ จะต้องคํานงึถึง
ป�จจยัต้นของทนุการผลิตแล้ว ยงัต้องคํานงึถึงสภาพการแขง่ขนัของสนิค้าชนดินั�นๆ ในตลาด
ซึ�งสาํหรบัสนิค้าที�มคีู่แขง่ทางการตลาดมากผูป้ระกอบการสามารถใชว้ธิกีารกําหนดราคาสนิค้า
ใหน้้อยกวา่เพื�อแยง่ชงิฐานลกูค้า หรอือาจจะทําการกําหนดราคาใหส้งูกวา่เพื�อจดัวางตําแหนง่
สนิค้าใหอ้ยูเ่หนือกวา่ตลาดคู่แขง่ไดเ้ชน่เดยีวกัน

Product

Price

Place

กลยุทธช์อ่งทางการจดัจาํหนา่ย เป�นกลยุทธที์�ผูป้ระกอบการควรพจิารณาวางแผนใหด้ี
เนื�องจากชอ่งทางกระจายสนิค้าที�เลือกใช ้สามารถสง่ผลต่อกําไรโดยรวมที�ผูป้ระกอบการจะไดร้บั
โดยชอ่งทางการจดัจาํหนา่ยทางการตลาดในป�จจุบนัมอียูส่องรปูแบบ ไดแ้ก่ การขายผา่นพอ่ค้า
คนกลางและการขายสูผู่บ้รโิภคโดยตรง ซึ�งชอ่งทางการขายสูผู่บ้รโิภคโดยตรงจะสามารถสรา้ง
ผลกําไรได้สงู ตรงขา้มกับการขายผา่นพอ่ค้าคนกลางที�จะสามารถสรา้งยอดการขายไดส้งูกวา่

กลยุทธท์างการตลาดที�เกี�ยวขอ้งกับผลิตภัณฑ์ เป�นกลยุทธที์�มคีวามเกี�ยวขอ้งกับการตัดสนิใจ
ซึ�งผูป้ระกอบการจะต้องทําการพจิารณาออกแบบตัวผลิตภัณฑ์ทั�งหมด ใหส้ามารถสรา้งความ
พงึพอใจและตอบสนองความต้องการของผูใ้ชง้านผลิตภัณฑ์ได ้ทั�งการตั�งเป�าหมายคณุสมบติั
สนิค้า การเลือกใชว้ตัถดิุบในกระบวนการผลิต รวมทั�งการนาํสนิค้าไปเปรยีบเทียบจุดเดน่และ
จุดดอ้ยกับกับผลิตภัณฑ์ของคู่แขง่ทางการตลาด เพื�อเป�นประโยชนส์าํหรบัการพฒันาสนิค้าให้
มคีณุภาพที�ดีขึ�นต่อไป



Promotion

โปรโมชั�นหรอืการสง่เสรมิการตลาด เป�นกลยุทธห์นึ�งที�สามารถเพิ�มประสทิธภิาพในการขาย
สนิค้าใหแ้ก่ผูป้ระกอบการไดอ้ยา่งดี โดยกลยุทธดั์งกล่าวที�ถกูนาํมาใชจ้ะต้องมคีวามสอดคล้อง
รวมทั�งสามารถสง่เสรมิกลยุทธอื์�นๆ ได้ในเวลาเดียวกัน ตัวอยา่งเชน่ การลดราคาสนิค้า การ
แถมสนิค้า หรอืการแจกสนิค้า เป�นต้น ซึ�งหากโปรโมชั�นที�ผูป้ระกอบการเลือกใชส้ามารถตอบ
โจทยค์วามต้องการของผูบ้รโิภคได้ ก็จะสง่ผลใหส้ามารถเพิ�มยอดขายไดม้ากยิ�งขึ�น

Packaging

Personel

พนกังานขาย ซึ�งถือไดว้า่เป�นกลยุทธที์�มคีวามเป�นเอกลักษณเ์ฉพาะบุคคล ไมส่ามารถทําการ
ลอกเลียนแบบได้ง่าย โดยหากผูป้ระกอบการมพีนักงานขายที�มคีวามรู ้มากประสบการณ์
รวมทั�งมคีวามสามารถในการจูงใจผูบ้รโิภค จะสามารถชว่ยเพิ�มยอดขายใหแ้ก่ธุรกิจไดอี้ก
ทางหนึ�งโดยการใชป้ระโยชน์จากความสามารถของบุคคล

บรรจุภัณฑ์เปรยีบเสมอืนเป�นหน้าตาของสนิค้า ผูป้ระกอบการจงึจาํเป�นต้องใหค้วามสาํคัญ
ในการวางกลยุทธท์างการตลาดสาํหรบับรรจุภัณฑ์ โดยมเีป�าหมายในการสรา้งความ
สวยงามโดดเดน่ รวมทั�งความแตกต่างอยา่งมเีอกลักษณใ์หแ้ก่ผลิตภัณฑ์ เพื�อที�จะสามารถ
ดงึดดูความสนใจจากผูบ้รโิภคไดม้ากกวา่สนิค้าในตลาดคู่แขง่ จนสามารถสรา้งยอดขาย
และกําไรที�เพิ�มขึ�นได้



กลยุทธท์างการตลาดเกี�ยวขอ้งกับอํานาจ เป�นกลยุทธที์�ใชส้าํหรบัการต่อ
รอง ควบคมุ รวมทั�งแลกเปลี�ยนผลประโยชนท์างการค้ากับคู่แขง่ทางการ
ตลาด ซึ�งอํานาจต่อรองที�ผูป้ระกอบการมจีะสามารถสรา้งขอ้เสนอที�ดีที�สดุ
ใหแ้ก่ธุรกิจได้

Public Relation

Power

กลยุทธก์ารใชข้า่วสารในการชกัจูงผูบ้รโิภค ถือวา่เป�นวธิกีารทางการ
ตลาดที�มคีวามเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมการใชช้วีติของผูค้นใน
ป�จจุบนั ที�สื�อต่างๆได้เขา้มามอิีทธพิลในสงัคมมากขึ�น โดยกลยุทธด์งั
กล่าวเป�นกลยุทธที์�ชว่ยเพิ�มทัศนคติเชงิบวกต่อผลิตภัณฑ์ของผูบ้รโิภค
รวมทั�งสามารถสรา้งภาพลักษณที์�ดีใหแ้ก่สนิค้าไดเ้ชน่กัน

กลยุทธก์ารตลาด 8P ถือได้วา่เป�นเครื�องมอืทางการตลาดพื�นฐานในการทําธุรกิจ สาํหรบั
ผูป้ระกอบการทกุประเภท โดยธุรกิจต่าง ๆ  ในป�จจุบนัที�เกิดขึ�นมามากมายนั�น มทัี�งธุรกิจที�
ล้มเหลว และธุรกิจที�สามารถดําเนนิไปไดจ้นประสบความสาํเรจ็ ซึ�งมเีหตผุลเนื�องมาจาก
บรษัิทที�ล้มเหลวทางธุรกิจไมส่ามารถสรา้งกลยุทธก์ารตลาด 8P ขึ�นมาไดอ้ยา่งครบองค์
ประกอบ ดงันั�นกลยุทธก์ารตลาด 8P จงึควรถกูนาํไปใชป้ระโยชนใ์นการดําเนนิธุรกิจเพื�อ
สรา้งความสาํเรจ็ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการ



การตลาดการตลาด
การตลาด 1.0 - 5.0

สว่นประสมทางการตลาด : 4P 

การวเิคราะหส์ถานการณท์างการตลาด

พฤติกรรมผูบ้รโิภค

การแบง่สว่นตลาด การตลาดเป�าหมาย และการ

กําหนดตําแหนง่ผลิตภัณฑ์ : STP

กลยุทธก์ารตลาด

Digital Marketing



MARKETINGMARKETING  

  
DIGITALDIGITAL



ขอบคุณข้อมูลจาก https://seo-winner.com/What-is-digital-marketingขอบคุณข้อมูลจาก https://seo-winner.com/What-is-digital-marketing



การใช้เทคโนโลยีดิจิทัลทําการตลาด โดย
ไม่จําเป็นต้องเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต เช่น
ป้ายบิลบอร์ด, โฆษณาผ่านทางทีวีบน BTS,
โปรโมช่ันต่าง ๆ บนหน้าจอแท็บเล็ตใน
ร้าน 7-11

การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) มี 2 แบบการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) มี 2 แบบ

แต่ป�จจุบันผู้คนส่วนใหญ่ก็มักเรียก การตลาดดิจิทัล (Digital
Marketing) รวมกันกับการตลาดออนไลน์ (Online Marketing)
แล้ว เพราะส่วนใหญ่การตลาดมักจะทําบนออนไลน์

การใช้เทคโนโลยีดิจิทัลทําการตลาดผ่านส่ือ
ออนไลน์ ท่ีต้องมีการเช่ือมต่ออินเตอร์เน็ต
โดยไม่รวมกับส่ือออฟไลน์ อย่างท่ีเราได้
อธิบายไว้ข้างต้น

Offline MarketingOffline Marketing  Online MarketingOnline Marketing  



SEO

Search . . .

Digital MarketingDigital Marketing
การทําการตลาดรูปแบบหนึง่โดยการโปรโมทสินค้า
หรอืบรกิารผา่นทางสือ่ดิจทิลั และสามารถสรา้งการมี
ส่วนรว่มกบัผูบ้รโิภค เพือ่เพิ่มยอดขายโดยใชก้ลยุทธ์
ต่างๆ ทางสือ่ดิจทิลั ซึง่กําลงัเป็นทีนิ่ยมกนัอยา่งแพร่
หลายในปัจจุบนั เน่ืองจากผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถึงสือ่
เหล่านีไ้ด้งา่ย และสามารถเขา้ถึงได้ทุกทีทุ่กเวลา
ตลอด 24 ช ั่วโมง

นอกจากนีก้ารตลาดดิจทิลัคืออกีทางเลือกหนึง่ของ
การสรา้งการรบัรูใ้ห้เกิดขึน้กบัธุรกิจแบรนด์ใหม ่ทําให้
การรบัรูใ้นวงกวา้งไมใ่ชเ่ร ือ่งทีย่ากอกีต่อไป อกีทั้งยงั
สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายทีกํ่าหนดไวใ้นจํานวนมาก
ได้โดยตรง ธุรกิจแบรนด์ใหมจ่งึมีโอกาสทีจ่ะเป็นที่
รูจ้กัและเติบโตได้อยา่งรวดเรว็ผา่นชอ่งทางต่างๆ ของ
การตลาดแบบดิจทิลั

Social MediaSocial Media
MarketingMarketing

AffiliateAffiliate  
MarketingMarketing

Search EngineSearch Engine
OptimizationOptimization

Search EngineSearch Engine
MarketingMarketing

ContentContent
MarketingMarketing

E-MailE-Mail
MarketingMarketing Online PROnline PR



โซเชียลมีเดียจะเป็นตัวช่วยผลักดันให้เว็บไซต์ของคุณเป็นท่ี
รู้จักและขยับข้ึนไปอยู่ในอันดับท่ีดี ข้ึนในเว็บไซต์ของ Google
ซ่ึงข้อดีของการทําการตลาดบนสังคมออนไลน์ หรือโซเชียลมี
เดีย คือ สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ตรงตามกลุ่มเป้าหมาย
รวดเร็วทันใจ และช่วยในการประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้เกิดการ
บอกต่อในหมู่มากได้อย่างง่ายดาย ช่องทางท่ีสามารถใช้ใน
การทําการตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย ได้แก่
- Facebook              - Twitter
- Instagram             - Snapchat
- Pinterest              - Google+
- LinkedIn

Social Media MarketingSocial Media Marketing Content Content MarketingMarketing
เน้ือหากลายเป็นส่วนประกอบท่ีสําคัญสูงสุดสําหรับการผลิตส่ือ
ออนไลน์ในยุคเทคโนโลยีปัจจุบัน จากคํากล่าวท่ีว่า "Content is
King" บ่งบอกได้ถึงคุณค่าของการสร้างเน้ือหาท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงจะ
ช่วยส่งเสริมเว็บไซต์ให้มีคุณภาพย่ิงข้ึนเช่นกัน โดยวิธีการสร้าง
และแจกจ่ายเน้ือหาท่ีมีคุณค่าให้กับกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีจุด
ประสงค์ให้กลุ่มเป้าหมายกลับมาสร้างรายได้ให้ธุรกิจของคุณ
โดยช่องทางท่ีมีส่วนช่วยในการตลาดด้วยการใช้เน้ือหา ได้แก่
- บล็อกโพสต์ (Blogs)
- หนังสืออิเล็กทรอนิกส์และบทความข้อเสนอแนะ
- Infographics
- โบรชัวร์ออนไลน์และลุคบุ๊ค



เป็นการทําการตลาดบนอินเตอร์เน็ตรูปแบบใหม่ โดย
อาศัยตัวแทนโฆษณา เซลล์แมน ตัวแทนจําหน่าย
คนเชียร์สินค้า รวมถึงผู้ รี วิวสินค้า โดยได้รับผล
ตอบแทนในรูปแบบค่าคอมมิชช่ันจากเจ้าของสินค้า
หรือบริการน้ันๆ ซ่ึง ณ ปัจจุบันใครๆ ก็สามารถเป็นผู้
ช่วยขายสินค้าได้ เพราะการทํา Affiliate น้ันง่ายมาก
เพียงแค่ช่วยโปรโมทสินค้าบนเว็บไซต์ หรือทาง
Social Media ของตัวคุณเอง เช่น
- แชร์ผ่าน Facebook, Instagram
- แชร์โฆษณาวิดีโอผ่านทาง YouTube

AffiliateAffiliate Marketing Marketing Search Engine OptimizationSearch Engine Optimization
การใช้เน้ือหาในการทําการตลาดสามารถช่วยเพ่ิม
ประสิทธิภาพกลไกการค้นหาผ่าน SEO ได้ และ
ทําให้เว็บไซต์ของคุณติดอันดับในหน้าของการ
ค้นหา ซ่ึงจะเป็นการเพ่ิมปริมาณผู้เข้าชมเว็บไซต์ได้
โดยช่องทางท่ีจะได้รับประโยชน์จากการค้นหา SEO
ได้แก่
- Websites
- Blogs
- Infographics

SEO

Search . . .



เป็นรูปแบบการทําการตลาดออนไลน์บนหน้าแสดงผลการค้นหา
(Search Result Page) อาทิ Google, Yahoo!, Bing, Baidu เป็นต้น
โดยการทําโปรโมช่ันกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายซ่ึงเป็นผู้ใช้งาน Search
Engine เพ่ือให้รู้จักเว็บไซต์ สินค้า หรือบริการของคุณ และนํามาซ่ึง
ยอดผู้ใช้เว็บไซต์และเพ่ิมโอกาสในการขายสินค้าและบริการให้มากย่ิง
ข้ึน ซ่ึงใช้ PPC (Pay Per Click) ในการลงโฆษณาบนหน้าแสดงผล
การค้นหา โดยท่ีคิดค่าใช้จ่ายจากการคลิกตัวข้อความโฆษณา แม้ว่า
โฆษณาจะแสดงข้ึนมา แต่หากไม่มีการคลิกเกิดข้ึน ก็จะไม่เสียเงินใน
การลงโฆษณาแต่อย่างใด ระบบโฆษณาแบบ PPC ท่ีเป็นท่ีนิยมท่ัว
โลก ได้แก่
- โฆษณาแบบชําระเงินบน Facebook
- การโปรโมทผ่าน Twitter
- ข้อความผ่าน LinkedIn

Search Engine Search Engine MarketingMarketing E-Mail MarketingE-Mail Marketing
ในยุคปัจจุบันบริษัทต่างๆได้ทําการตลาดผ่านทาง Email
เพ่ือเป็นการแจ้งข่าวสาร โปรโมช่ัน หรือส่วนลดพิเศษ
แก่สมาชิกหรือลูกค้าของบริษัท ตลอดจนเป็นการนําผู้ใช้
Email ไปยังเว็บไซต์ของบริษัท ซ่ึงประเภทของ Email ท่ี
ส่งไปอาจเป็นการนําเสนอในรูปแบบ
- Email ข้อมูลข่าวสาร
- Email ติดตามผู้เข้าชมและดาวน์โหลดข่าวสารบน
เว็บไซต์
- Email ต้อนรับลูกค้าใหม่
- โปรโมช่ันวันหยุดสําหรับสมาชิก



ประชาสัมพันธ์ออนไลน์ คือการติดต่อส่ือสารแบบสองทาง โดยนําเสนอข่าวสารได้ท้ังข้อความ ภาพ
เสียง วิดีโอ กราฟิก ผ่านทางบล็อกและเว็บไซต์ คล้ายกับการประชาสัมพันธ์แบบด้ังเดิม แต่ทําในพ้ืนท่ี
ออนไลน์ เช่ือมโยงเครือข่ายท่ัวโลกเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอย่างรวดเร็ว แลกเปล่ียนประสบการณ์อย่างไร้
พรมแดน ทุกสถานการณ์ ทุกเวลา ทุกสถานท่ี ในช่วงเวลาพร้อมๆ กัน ได้แก่
- รีวิวออนไลน์เก่ียวกับธุรกิจของคุณ
- ความคิดเห็นบนเว็บไซต์ส่วนตัวหรือบล็อก

Online PROnline PR



Sale PageSale Page

Sale Page น้ันเหมาะกับผู้ขายท่ีต้องการ
สร้างประสบการณ์ในการซ้ือสินค้าท่ีไม่ยุ่ง
ยากให้กับผู้ซ้ือ ซ่ึงการซ้ือขายท่ีง่าย ก็จะ
เป็นส่วนหน่ึงในการดึงดูดลูกค้าให้กลับมา
ซ้ือสินค้าหรือบริการซ้ําอีกคร้ัง หรือเกิด
การบอกต่อได้อีกด้วย ดังน้ัน Sale Page
จึงเป็นส่ิงท่ีธุรกิจทุกธุรกิจควรจะมี เพราะ
เว็บเซลเพจจะช่วยแสดงข้อมูลเก่ียวกับ
สินค้ารวมไปถึงวิธีการส่ังซ้ือและวิธีการ
ชําระเงินไว้ด้วยกัน โดยเว็บเซลเพจจะ
ช่วยให้สินค้าของคุณดูโดดเด่นและน่าส่ัง
ซ้ือ ซ่ึงข้ันตอนการส่ังซ้ือท่ีง่ายบนเว็บเซล
เพจ ก็จะช่วยเพ่ิมยอดขายให้กับสินค้า
ของคุณได้ด้วย



ประโยชน ท่ีมีตอธุรกิจออนไลนประโยชน ท่ีมีตอธุรกิจออนไลน
Sale PageSale Page

1. รองรบัได้ทุกธุรกิจ และออกแบบใช้งานง่าย (สามารถออกแบบได้ด้วยตัวเอง
และสรา้งง่ายๆ ทั�งคอมพิวเตอร ์สมารท์โฟน แท็บเล็ต และไอแพด)
2. รองรบัสื�อทุกรูปแบบ (ข้อความ รูปภาพ VDO) เช่น คลิปรวีิวสินค้า
3. สรา้งตัวเลือกสินค้าได้อย่างไม่จาํกัด
4. มีปุ�มที�กระตุ้นใหลู้กค้า สั�งซื�อสินค้าได้ง่ายๆ
5. ไม่ต้องลงทุนสูง เหมือนการทําเว็บไซต์ แต่มีระบบหลังบ้าน เก็บข้อมูลการซื�อ
6. ช่วยทําใหก้ารป�ดการขายกับลูกค้า ป�ดได้ง่ายขึ�น ทําใหเ้สียเวลาและเสียโอกาสน้อยลง
7. ยิงโฆษณาสรา้งยอดขายง่ายๆ ด้วย Facebook Ads Conversion
8. แชรลิ์งก์ได้ เป�นอีกช่องทางหนึ�งที�ช่วยเพิ�มยอดขายได้มากขึ�น
9. เข้าถึงง่าย เพราะมีอยู่หน้าเดียว ไม่ต้องเสียเวลาโหลดหลายครั�ง
10. นาํเสนอข้อความครบ จบในหน้าเดียว ไม่เยิ�นเย้อ ถูกจรติคนยุคโซเชียล
11. สรา้งความสนใจใหก้ลุ่มเป�าหมายได้ ตรงกับไลฟ�สไตล์ของคนในโลกออนไลน์
12. เป�นการตลาดที�ต้นทุนตํ�า แต่ใหผ้ลตอบรบัดีกว่าการตลาดที�ลงทุนสูงกว่า
13. ง่ายต่อการรบัข้อมูลของกลุ่มเป�าหมาย เพราะครบและจบในหน้าเดียว
14. กระตุ้นใหส้ินค้าดูน่าสนใจมากยิ�งขึ�น









ความแตกต่างความแตกต่าง Digital Marketing และ 
Online Marketing 



Digital Marketing สามารถทําได้บนอุปกรณ์เทคโนโลยี ไม่ว่าจะเป�น LED
Billboard หรอื SMS Message รวมถึงแอปพลิเคชั�นบนโทรศัพท์ที�
สามารถใช้ได้แบบไม่มี Internet เป�นต้น ขอแค่เป�นช่องทางดิจิทัลที�แบรนด์
สามารถสื�อสารกับลูกค้าได้ก็นับเป�น Digital Marketing แล้ว
Digital Marketing อาศัย ‘สื�อกลาง’ ที�เป�นช่องทางดิจิทัลในการเชื�อมต่อ
กับลูกค้าและ Online Marketing อาศัย ‘Internet’ ในการสื�อสารและส่ง
สารเกี�ยวกับสินค้าและบรกิารของแบรนด์เราใหกั้บลูกค้าของเรา
Digital Marketing เป�นการทําการตลาดผ่านสื�อดิจิทัลหรอือุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ และ Online Marketing คือวิธีการทําการตลาดรูปแบบหนึ�ง
ที�อาศัย Internet ในการดาํเนินการ

ความแตกต่างความแตกต่าง Digital Marketing และ 
Online Marketing 


