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บทที่ 8

การตลาดดจิทิลัผา่นเวบ็ไซตแ์ละการคน้หา

อเีมล และแอปพลเิคชนั
บทนี้จะกลา่วถงึการตลาดดจิทิลัผา่นเวบ็ไซตแ์ละการคน้หา อเีมล และแอปพลเิคชนั

ซึง่เป็นสือ่ดจิทิลัทีนิ่ยมใชใ้นปัจจบุนั พรอ้มดว้ยกรณีศกึษาของแต่ละรปูแบบ
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การตลาดผา่นเวบ็ไซตแ์ละการคน้หา

การตลาดผา่นเวบ็ไซต์ (Web Marketing) หมายถงึ การตลาดทีใ่ชเ้วบ็ไซตใ์นการสือ่สาร ประชาสมัพนัธค์วาม

เป็นมา ผลติภณัฑ์ และแนวทางการด าเนินธรุกจิ เพือ่ดงึดดูลกูคา้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ หรอื บรรลวุตัถุประสงค์

ทางการตลาด

การตลาดผา่นเครือ่งมอืการคน้หา (Search Engine Marketing หรอื SEM) หมายถงึ การตลาด

อนิเทอรเ์น็ตทีป่ระชาสมัพนัธเ์วบ็ไซตใ์หเ้ป็นทีรู่จ้กัผา่นการมองเหน็ในหน้าการคน้หา แบง่เป็น 2 ประเภท คอื การ

ปรบัอนัดบัเวบ็ไซตใ์นเครือ่งมอืคน้หา (Search Engine Optimization หรอื SEO) และ การจา่ยคา่

โฆษณาต่อคลกิ (Pay-per-click หรอื PPC) 
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การตลาดผา่นเวบ็ไซต์

ประโยชน์ของการตลาดผา่นเวบ็ไซต์

1) เป็นเครือ่งมอืโฆษณาทีต่น้ทนุต ่า

2) สรา้งความน่าเชือ่ถอืไดเ้ป็นอยา่งดี

3) น าเสนอธรุกจิไดต้ลอดเวลา

4) สรา้งปฏสิมัพนัธก์บัผูบ้รโิภค

5) สามารถเกบ็ขอ้มลูและสนบัสนุนการตลาดผา่นสือ่สงัคมออนไลน์
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การตลาดผา่นเวบ็ไซต์ (ต่อ)

การจดัการการตลาดผา่นเวบ็ไซต์

1) บรบิทของเวบ็ไซต์ (Context) 

2) เน้ือหาของเวบ็ไซต์ (Content) 

3) การสรา้งชมุชน (Community) 

4) การปรบัใหเ้ฉพาะบุคคล (Customization) 

5) การสือ่สาร (Communication) 

6) การเชือ่มต่อ (Connection) 
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การตลาดผา่นการคน้หา

การตลาดผา่นเครือ่งมอืการคน้หา (Search Engine Marketing หรอื SEM) หมายถงึ การตลาด

อนิเทอรเ์น็ตทีป่ระชาสมัพนัธเ์วบ็ไซตใ์หเ้ป็นทีรู่จ้กัผา่นการมองเหน็ในหน้าการคน้หา แบง่เป็น 2 ประเภท

(Roberts & Zahay, 2014) คอื

1) การปรบัอนัดบัเวบ็ไซตใ์นเครือ่งมอืคน้หา (Search Engine Optimization หรอื SEO) 

2) การจา่ยคา่โฆษณาต่อคลกิ (Pay-per-click หรอื PPC)
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การตลาดผา่นการคน้หา(ต่อ)

ประโยชน์ของการตลาดผา่นการคน้หา

1) สรา้งความสนใจจากผูบ้รโิภคในเวลาทีเ่หมาะสม

2) ด าเนินการไดง้า่ย รวดเรว็ในตน้ทนุทีก่ าหนด

3) วดัผลไดช้ดัเจน

4) สรา้งการตระหนกัถงึแบรนด์ หรอื Brand Awareness 
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การตลาดผา่นการคน้หา (ต่อ)

การจดัการการตลาดผา่นการคน้หา

1) สรา้งกลยทุธก์ารตลาดผา่นการคน้หา

2) เลอืกค าส าคญัทีเ่หมาะสม

3) ปรบัปรงุเน้ือหาในเวบ็ไซต์

4) สง่เวบ็ไซตเ์พือ่ตดิดชันีกบัเครือ่งมอืคน้หา หรอื แหลง่รวมเวบ็ต่างๆ

5) เชือ่มต่อเวบ็ไซตข์ององคก์ารกบัเวบ็ไซตอ์ื่น

6) วดัผลความส าเรจ็
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กรณีศกึษาการตลาดผา่นเวบ็ไซตแ์ละการคน้หา

แคตตาลอ็กของอเิกยีบนเวบ็ไซตท์ีแ่สดงใหเ้หน็ค าส าคญัทีแ่หวกแนว
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กรณีศกึษาการตลาดผา่นเวบ็ไซตแ์ละการคน้หา (ต่อ)

เวบ็ไซต์ของ Agoda.com แสดงขอ้มลูโรงแรมแบบจดัอนัดบัคะแนนและราคาจากการรวีวิของลกูคา้ (15 ธนัวาคม
2560)
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การตลาดผา่นอเีมล

การตลาดผา่นอเีมล (Email Marketing) เป็นการประยกุตใ์ชอ้เีมลหรอืจดหมายอเิลก็ทรอนิกสใ์นการส่งเสรมิ

การตลาดของผลติภณัฑ์ และพฒันาความสมัพนัธก์บัลกูคา้กลุม่เป้าหมาย (Ward, 2017) 
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การตลาดผา่นอเีมล (ต่อ)

ประโยชน์ของการตลาดผา่นอเีมล

1) การตอบสนองจากผูร้บัสงู

2) ผลตอบแทนต่อตน้ทนุสงูกวา่สือ่อื่นๆ

3) การสือ่สารและการวดัผลเป็นไปอยา่งเฉพาะเจาะจง
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การตลาดผา่นอเีมล (ต่อ)

การจดัการการตลาดผา่นอเีมล

1) ขออนุญาตการสง่อเีมลก่อนเสมอ

2) สรา้งฐานอเีมลของลกูคา้กลุม่เป้าหมาย

3) การวางแผนเน้ือหาอเีมล

4) จดัแบง่กลุม่และตดิตามผล
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กรณีศกึษาการตลาดผา่นอเีมล

    

       

                  

                    

                       
          

                    
                

การตลาดผ่านอเีมลของบิก๊ซี (15 ธนัวาคม 2560)
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การตลาดทางแอปพลเิคชนั

การตลาดทางแอปพลเิคชนั (Application) เป็นการตลาดผลติภณัฑ์ โดยใชโ้ปรแกรมประยกุตเ์ป็นชอ่งทางใน

การสง่เสรมิการตลาด หรอื เลอืกและสัง่ซือ้ผลติภณัฑ์

ขอ้แนะน าในการตลาดผา่นแอปพลเิคชนั

1) พฒันารปูแบบแอปพลเิคชนัใหเ้หมาะสมแก่การใชง้านบนอุปกรณ์สือ่สารเคลือ่นที่

2) สรา้งประสบการณ์รว่มของลกูคา้ในการใชแ้อปพลเิคชนั
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กรณีศกึษาการตลาดผา่นแอปพลเิคชนั

การตลาดผ่านแอปพลเิคชนัของสตารบ์คัส์
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บทที่ 7

การตลาดผา่นสือ่สงัคม
จากบทน้ีเป็นตน้ไปจะกลา่วถงึ การตลาดผา่นสือ่ดจิทิลัทีนิ่ยมอยูใ่นปัจจบุนั

โดยเน้ือหาแบง่ออกตามสือ่ดจิทิลัทีใ่ช้
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การตลาดผา่นเฟซบุ๊ก

รปูแบบการตลาดผา่นเฟซบุ๊ก

1) เพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page)

2) โฆษณาเฟซบุ๊ก (Facebook Ad) 

3) กลุม่เฟซบุ๊ก (Facebook Group) 

รปูแบบ ข้อดี ข้อเสีย

เพจเฟซบุก๊ ฟรี
และใชง้า่ยสะดวก

การสรา้งผูต้ดิตามยาก
และการมองเหน็ต ่า

โฆษณาเฟซบุก๊ เจาะจงกลุม่เป้าหมาย
ไดช้ดัเจน

เสยีค่าใชจ้่ายขึน้อยู่กบั
การมองเหน็และสภาพ
การแขง่ขนั

กลุ่มเฟซบุก๊ ฟรี
และปฏสิมัพนัธส์งู

ใชเ้วลาในการ
ตดิต่อสือ่สารมาก

ขอ้ด-ีขอ้เสยีของการตลาดผา่นเฟซบุ๊กแต่ละประเภท
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การตลาดผา่นเฟซบุ๊ก (ต่อ)

รปูแบบเน้ือหาบนเฟซบุ๊ก

1) สถานะ (Status) 

2) รปูภาพ (Image) 

3) วดิโีอ (Video) 

4) ลงิก์ (Link) 

5) เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 

6) เรือ่งราวบนเฟซบุ๊ก (Facebook Stories) 
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การตลาดผา่นเฟซบุ๊ก (ต่อ)

การจดัการการตลาดผา่นเฟซบุ๊ก

1) ตัง้เป้าหมายการตลาดบนเฟซบุ๊กทีช่ดัเจน

2) เขา้ถงึกลุม่ลกูคา้เป้าหมายไดห้ลากหลายรปูแบบ

3) น าเสนอคณุคา่ตราผลติภณัฑไ์ดห้ลากหลายรปูแบบ
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กรณีศกึษาการตลาดผา่นเฟซบุ๊ก

ธุรกจิเจควิปมูา้นึ่ง
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การตลาดผา่นไลน์

รปูแบบการตลาดผา่นไลน์

1) บญัชไีลน์อยา่งเป็นทางการ (Official LINE Account) 

2) สตกิเกอรไ์ลน์ (LINE sponsored sticker) 

3) โฆษณาผา่นไลน์



การตลาดดจิทิลั

รศ.ภญ.ดร. อโณทยั (เนะ) งามวชิยักจิ http://www.facebook.com/anothaimarketing

Chapter 7Page 7

กรณีศกึษาการตลาดผา่นไลน์

LINE OA ของบิก๊ซทีีแ่ยกตามสาขาทีใ่กลล้กูคา้



การตลาดดจิทิลั

รศ.ภญ.ดร. อโณทยั (เนะ) งามวชิยักจิ http://www.facebook.com/anothaimarketing

Chapter 7Page 8

การตลาดผา่นยทูบูและวดิโีอ

1) การสนบัสนุนการสือ่สารโดยตรง (Direct Sponsorship) 

a. วดิโีอน าเสนอเรือ่งราว (Story) 

b. วดิโีอแกปั้ญหา (How to) 

c. วดิโีอบทสมัภาษณ์ (Testimonial) 

2) การตลาดแบบหุน้สว่น (Affiliated Links) 

3) การสนบัสนุนการรวีวิผลติภณัฑ์ (Product Review) 
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การตลาดผา่นยทูบูและวดิโีอ (ต่อ)

ประโยชน์ของการตลาดผา่นยทูบูและวดิโีอ

1) ชว่ยเพิม่การเปลีย่นเป็นยอดขาย (Conversion) 

2) ชว่ยใหค้น้หาตดิอนัดบั (Search Rank) 

3) สามารถใชร้ว่มกบัการตลาดผา่นสือ่สงัคมอื่นหรอือเีมล (Addition with Others) 

4) สรา้งความไวว้างใจและน่าเชือ่ถอื (Trust and Credibility) 

5) สรา้งการสง่ต่อขอ้มลู (Share) 
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การตลาดผา่นยทูบูและวดิโีอ (ต่อ)

การจดัการการตลาดผา่นยทูบูและวดิโีอ

1) ตัง้วตัถุประสงคข์องการตลาดผา่นวดิโีอออนไลน์

2) วางแผนเน้ือหาและแนวทางวดิโีอ

3) สง่มอบผูร้บัผดิชอบในการผลติ

4) น าเสนอวดิโีอออนไลน์ผา่นสือ่ทีเ่หมาะสม

5) ตดิตามและประเมนิผล
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กรณีศกึษาการตลาดผา่นยทูบูและวดิโีอ

วดิโีอช่องยทูบูเก๋ไก๋สไลเดอร์ (10 กรกฎาคม 2562)
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บทที่ 9

การตลาดผา่นสือ่ดจิทิลัอื่นๆ
บทน้ีจะกลา่วถงึ การตลาดสมยัใหมไ่มไ่ดอ้าศยัเพยีงแต่เทคโนโลยอีนิเทอรเ์น็ตเทา่นัน้

รปูแบบการตลาดสมยัใหมท่ีอ่าศยัความกา้วหน้าของเทคโนโลยดีจิทิลัอื่นเริม่มบีทบาทมากขึน้

ระบบระบพุกิดัต าแหน่งภมูศิาสตร์ หรอื Geographic Positioning System (GPS) 

เกดิขึน้ในระบบสมารต์โฟน ขอ้มลูขนาดใหญ่และปัญญาประดษิฐ์ ทีเ่ขา้มาชว่ยเพิม่ประสทิธภิาพทางการตลาด
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การตลาดแบบองิพกิดั

การตลาดแบบองิพกิดั หรอื Location-Based Marketing (LBM) เป็นกลยทุธก์ารตลาดทางตรง

รปูแบบใหมท่ีใ่ชต้ าแหน่งพกิดัจากโทรศพัทม์อืถอืของผูบ้รโิภคมาเชือ่มโยงกบัขอ้เสนอทางธรุกจิทีเ่หมาะสมจาก

ต าแหน่งธรุกจิทีอ่ยูร่อบๆ โทรศพัทข์องผูบ้รโิภค (Rouse, 2012) 

 

 
                                    

แนวคดิการตลาดแบบองิพกิดัหรอื LBM
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การตลาดแบบองิพกิดั (ต่อ)

ประโยชน์ของการตลาดแบบองิพกิดั

1) การตลาดเฉพาะตวั (Tailored)

2) การตลาดถกูเวลา (Timely)

3) การตลาดมุง่เป้าหมายมากขึน้ (Targeted)
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การตลาดแบบองิพกิดั (ต่อ)

การจดัการการตลาดแบบองิพกิดั

1) วางพกิดัต าแหน่งรา้นคา้

2) สง่ขอ้ความไปยงักลุม่เป้าหมาย

3) โฆษณาแบบองิพกิดั
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กรณีศกึษาการตลาดแบบองิพกิดั

การส่งเสรมิการขายดว้ยเทคโนโลยี LBM ของสตารบ์คัสบ์นหน้าจอมอืถอื
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การตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่

ความหมายของการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่

ขอ้มลูขนาดใหญ่ (Big Data) หมายถงึ ขอ้มลูทีซ่บัซอ้น หลากหลาย ปรมิาณมหาศาล อนัเกดิขึน้จากการ

สือ่สารยคุดจิทิลั เชน่ การคน้หาผา่นเวบ็ไซต์ การโพสตข์อ้ความผา่นสือ่สงัคมออนไลน์ การคลกิออนไลน์ เป็น

ตน้ การตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่ (Big Data Marketing) เป็นการจดัการการตลาดไดอ้ยา่งมี

ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ โดยอาศยัขอ้มลูขนาดใหญ่ (Ghosh, 2015)
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การตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่ (ต่อ)

ประโยชน์ของการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่

1) สรา้งโอกาสทางธุรกจิมากขึน้

2) ศกึษาพฤตกิรรมลกูคา้

3) วดัผลกจิกรรมการตลาด

4) ปรบัปรงุการตลาดรายบุคคล

5) การวจิยัทางการตลาด

6) การวเิคราะหก์ารแขง่ขนั
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การตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่ (ต่อ)

การจดัการการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่

1) วเิคราะหห์าโอกาสทางธรุกจิ

2) ศกึษากระบวนการตดัสนิใจของลกูคา้

3) ตดิตามแนวโน้มเครือ่งมอืการคน้หาเพือ่ปรบัปรงุกลยทุธ์

4) สรา้งกจิกรรมการตลาดเฉพาะเจาะจงกบัลกูคา้

5) สนบัสนุนการตลาดเชงิเน้ือหาในสือ่ดจิทิลัอื่นๆ

6) ปรบัปรงุประสทิธภิาพการวเิคราะหข์อ้มลูขนาดใหญ่สม ่าเสมอ
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กรณีศกึษาการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่

คปูองทีจ่ดัพมิพเ์ฉพาะบุคคลจากการวเิคราะหข์อ้มลูขนาดใหญ่
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การตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์

ความหมายของการตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์

การตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์ (AI Marketing) เป็นการประยกุตใ์ชปั้ญญาประ ดษิฐใ์นการวเิคราะหแ์ละ

น าเสนอการตลาดทีส่รา้งโดยการตลาดปัญญาประดษิฐ์ ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบทีส่ าคญั

1) ขอ้มลูขนาดใหญ่ (Big Data) 

2) การเรยีนรูส้มองกล (Machine Learning) 

3) ทางแกปั้ญหาทีม่ปีระสทิธภิาพ (Powerful Solutions) 
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การตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์ (ต่อ)

ประโยชน์ของการตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์

1) รบัฟังและเขา้ใจลกูคา้อยา่งลกึซึง้ (Social Listening)

2) วเิคราะหค์ูแ่ขง่ (Competitor Analysis) 

3) สรา้งเน้ือหาและปรบัใหเ้หมาะสม (Content Creation and Optimization) 

4) บรกิารลกูคา้
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การตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์ (ต่อ)

การจดัการการตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์

1) รวบรวมขอ้มลูปรมิาณเพยีงพอ

2) วเิคราะหโ์อกาสทางธรุกจิ

3) สือ่สารการตลาดแบบเฉพาะบคุคลในระดบัทีเ่หมาะสม
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กรณีศกึษาการตลาดผา่นปัญญาประดษิฐ์

บรษิทั Google ใหค้วามส าคญักบัการน าปัญญาประดษิฐไ์ปใชใ้นในธุรกจิของ Google ทัง้หมด (AI Multiple, 

2019) 

 Google map 

 Google Photos 

 Gmail 

 Google Drive 

 Google Calendar 

 Google Assistant 
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กรณีศกึษาการตลาดผา่นขอ้มลูขนาดใหญ่ (ต่อ)

แนวโน้มการประยุกต์ใช้ AI ในอุตสาหกรรมต่างๆ
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บทที่ 3

การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั
ในบทน้ีจะกลา่วถงึประเภทการซือ้ ผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งในการตดัสนิใจซือ้

และกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค การจดัการกระบวนการซือ้ของผูบ้รโิภคในยคุดจิทิลั

กรณีศกึษาทางธรุกจิของอเิกยี
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ประเภทการซือ้ของผูบ้รโิภคบุคคล

    
        
       
       

     

    

                                                                  

                                                 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ดดัแปลงจาก Kotler and Armstrong (2016, Fig.5.5, p.182)
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ผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งในกระบวนการตดัสนิใจซือ้

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคบคุคลประกอบไปดว้ยบคุคลหรอืกลุม่คนผูม้สีว่นเกีย่วขอ้งหรอืมบีทบาทในการ

ตดัสนิใจซือ้ ซึง่แบง่เป็น 5 บทบาท คอื

1) ผูร้เิริม่ (Initiator) 

2) ผูช้กัจงู (Influencer) 

3) ผูต้ดัสนิใจซือ้ (Decider) 

4) ผูซ้ือ้ (Purchaser) 

5) ผูใ้ช้ (User) 
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กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคบุคคลและตวัอยา่งการซือ้รถ
ดดัแปลงจาก Solomon, Marshall and Stuart (2015, Fig.6.1, p177)
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กระบวนการตดัสนิใจซือ้และกลุ่มตราผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคพจิารณา

ดดัแปลงจาก Kotler and Keller (2016, Fig.6.5, p.196)
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การจดัการกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในยคุดจิทิลั

วถิทีางลกูคา้ (Customer Journey) หมายถงึ กระบวนการพฒันาประสบการณ์ลกูคา้ทีม่ตี่อผลติภณัฑ์ อนั

ประกอบดว้ย 3 ชว่งเวลาทีส่ าคญั (Lemon & Verhoef, 2016) ไดแ้ก่

1) ก่อนการซือ้ (Pre-purchase) 

2) การซือ้ (Purchase) 

3) หลงัการซือ้ (Post-purchase) 
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ประสบการณ์จากจุดสมัผสั (Touch Point) 

1) จดุสมัผสัของแบรนดโ์ดยตรง (Brand Owned Touch Point) 

2) จดุสมัผสัของหุน้สว่น (Partner-owned Touch Point) 

3) จดุสมัผสัของลกูคา้ (Customer-owned Touch Point) 

4) จดุสมัผสัจากแหลง่ภายนอก ( Social/external Touch Point) 
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โมเดลในการจดัการกระบวนการซือ้ของลกูคา้ในยุคดจิทิลั

โมเดล Hook ของ Eyan (2014)

ทีม่า: Eyan (2014)
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กรณีศกึษาอเิกยี (IKEA)

 ชว่งก่อนการซือ้ IKEA น าเสนอแคตตาลอ็กทัง้รปูแบบเลม่และดจิทิลั

 ชว่งการซือ้ IKEA ค านึงถงึประสบการณ์ในการเลอืกซือ้สนิคา้ ดงันัน้ หน้ารา้น IKEA จดัแสดงใหเ้หน็

บรรยากาศจรงิของเฟอรน์ิเจอรท์ีป่ระดบัประดาในหอ้งต่างๆ ทีล่กูคา้สามารถลองนัง่ ลองนอนได้

เมือ่ชมรา้นไดค้รึง่ทาง IKEA จดับรกิารรา้นอาหารในราคาไมแ่พง และสถานทีเ่ลน่ฟรขีองเดก็ควบคูไ่ปเพือ่

สรา้งประสบการณ์ครอบครวัทีใ่ชเ้วลาซือ้สนิคา้รว่มกนัในวนัหยดุไดอ้ยา่งเพลดิเพลนิ

 ชว่งหลงัการซือ้ IKEA เสนอประสบการณ์การต่อเฟอรนิ์เจอรด์ว้ยตวัเอง ซึง่ลกูคา้อาจต่อขึน้คนเดยีว

หรอืท ากบัเพือ่นหรอืคนในครอบครวั เฟอรนิ์เจอรข์อง IKEA ใหคู้ม่อื และเครือ่งมอืการประกอบทีส่ามารถท า

ไดเ้องทีบ่า้น
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กรณีศกึษาอเิกยี (IKEA)

หน้าจอการเลอืกซือ้สนิคา้ของ IKEA

ทีม่า: https://uxdesign.cc/why-i-love-ikea-9f8903450e7a
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บทที่ 2

การวเิคราะหแ์ละปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบั

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั
ในบทน้ีจะกลา่วถงึการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีนิ่ยมใช้ ไดแ้ก่ 5W1H และแบบจ าลองกลอ่งด า

รวมถงึปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั

ทัง้ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ดา้นสงัคม ดา้นบคุคล และดา้นจติวทิยา พรอ้มกรณีศกึษาบเีอน็เคโฟรต์เีอต
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การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ย 5W1H

การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ย 5W1H Analysis คอื การวเิคราะหท์ าความเขา้ใจสถานการณ์ใหก้ระจา่ง

แจง้ โดยการใชค้ าถามรอบดา้น 5W1H 

องคป์ระกอบของ 5W1H ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหปั์ญหา
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การวเิคราะห์ 5W1H ส าหรบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

1) ใครซือ้ผลติภณัฑแ์ละใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ (Who) 

2) ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What) 

3) ท าไมผูบ้รโิภคซือ้ (Why) 

4) ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด (When) 

5) ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where) 

6) ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How)
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การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ยแบบจ าลองกล่องด า

แบบจ าลองกลอ่งด า (Blackbox Model) หมายถงึ แบบจ าลองทีเ่สนอความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคอนั

เปรยีบเสมอืนกลอ่งด าในตวัผูบ้รโิภคแต่ละบคุคลทีน่กัการตลาดไมอ่าจทราบหรอืคาดคะเนไดแ้น่ชดั

ตวักระตุน้
Stimulus

กลอ่งด า
Blackbox
(Internal 

Process)

การตอบสนอง
Response

ทฤษฎี S-R
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แบบจ าลองกล่องด าส าหรบัผูบ้รโิภค
ส่ิงกระตุ้นภายนอก

(Stimuli)

ความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค
(Buyer’s Black Box)

การตอบสนองของผู้บริโภค
(Buyer’s Responses)

ส่ิงกระตุ้นทางการ
ตลาด
ผลติภณัฑ์
ราคา
การจดัจ าหน่าย
การสง่เสรมิการตลาด

ลกัษณะของผู้บริโภค
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม
ปัจจยัดา้นสงัคม
ปัจจยัดา้นบุคคล
ปัจจยัดา้นจติวทิยา

การเลือกผลิตภณัฑ์
การเลอืกตรายีห่อ้
การเลอืกผูข้าย
การเลอืกเวลาในการซือ้
การเลอืกปรมิาณการซือ้

ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ
เศรษฐกจิ
เทคโนโลยี
การเมอืง
วฒันธรรม

กระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค
การรบัรูปั้ญหาความตอ้งการ
การแสวงหาขอ้มลู
การประเมนิทางเลอืก
การตดัสนิใจซือ้
พฤตกิรรมหลงัการซือ้
ทีม่า: Kotler & Keller  (2016; p. 
187, Fig.6.1)



การตลาดดจิทิลั

สงวนลขิสทิธิ ์ (Copyright) © 2021 รศ.ภญ.ดร. อโณทยั (เนะ) งามวชิยักจิ http://www.facebook.com/anothaimarketing

Chapter 2Page 6

ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural 

Factors)

a. วฒันธรรม (Culture)

วฒันธรรม (Culture) เป็นเหตุพืน้ฐานในการ

แสดงออกของบุคคล ไดร้บัการถ่ายทอดเรยีนรูจ้าก

ครอบครวัผา่นรปูแบบคณุคา่สงัคม คา่นิยม หรอื

แบบแผนความประพฤติ วฒันธรรมสมัพนัธก์บั

ประเทศหรอืภมูภิาค อนัสง่ผลต่อการจดัการ

การตลาด

วฒันธรรมความนอบน้อมของคนไทย(บน) คนญี่ปุ่ น(ล่าง)
ทีม่า: https://www.gsb.or.th/services/ชองทางการใหบรการ/รถเค

ลอนท.aspx และ
http://www.kanebo.com/beautyadvice/omotenashi/omotenashi

.html
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural 

Factors)

b. วฒันธรรมยอ่ย (Sub-culture)

แต่ละวฒันธรรมจะประกอบดว้ย วฒันธรรมยอ่ย

เป็นคณุคา่รว่มภายในกลุ่มบุคคลทีม่ขีนาดเลก็กวา่

วฒันธรรมยอ่ยสมัพนัธก์บัเชือ้ชาติ ศาสนา หรอื

พืน้ทีภ่มูศิาสตร์

ลซ่ิาวง BlackPink เกาหลโีฆษณาให้ AIS
ทีม่า: 

https://www.youtube.com/watch?v=XWneLydB6Ac



การตลาดดจิทิลั

สงวนลขิสทิธิ ์ (Copyright) © 2021 รศ.ภญ.ดร. อโณทยั (เนะ) งามวชิยักจิ http://www.facebook.com/anothaimarketing

Chapter 2Page 8

ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors)

c. ชนชัน้ทางสงัคม (Social Class)

ชนชัน้ทางสงัคมเป็นขัน้ทีม่กีารจดัระดบัในสงัคมอยา่งถาวร เพือ่แบ่งแยกใหไ้ดส้มาชกิทีม่คีณุค่า ความสนใจ และ

พฤตกิรรมทีค่ลา้ยคลงึกนัไวด้ว้ยกนั
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

2. ปัจจยัดา้นสงัคม (Social Factors)

a. กลุ่มและเครอืขา่ยสงัคม

(Group and Social Networks)

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดร้บัอทิธพิลจากกลุ่มยอ่ยที่

บุคคลเป็นสมาชกิอยู่ หรอืกลุ่มอา้งองิทีผู่บ้รโิภคใช้

อา้งองิแต่ไมไ่ดเ้ป็นสมาชกิ
ช่องยทูบูเก๋ไก๋สไลเดอรท์ีม่ผีูต้ดิตามมากทีส่ดุในประเทศไทย (วนัที่ 30 พฤษภาคม 2562)

ทีม่า: https://www.youtube.com/c/kayNutticha
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

2) ปัจจยัดา้นสงัคม (Social Factors)

b. การสือ่สารแบบบอกต่อ

(Word-of-Mouth)

การตดิต่อสือ่สารขอ้มลูระหวา่งบุคคลตัง้แต่สองคน

ขึน้ไป ในขอ้มลูผลติภณัฑ์ ค าแนะน า และ

ประสบการณ์สว่นตวัในการใชผ้ลติภณัฑ์

หน้า Twitter เกีย่วกบัการลวกหมีห่ยกของ MK

ทีม่า: https://www.marketingoops.com/news/viral-update/meeyok/
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

2) ปัจจยัดา้นสงัคม (Social Factors)

c. ครอบครวั (Family)

ครอบครวัเป็นโครงสรา้งทางสงัคมทีม่บีทบาทอยา่ง

ยิง่ต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค เน่ืองจาก

บทบาทบุคคลในครอบครวัมสีถานะ

มัน่คงและใกลช้ดิกบัผูบ้รโิภค

ช่องยทูบู 2MadamesTV (วนัที่ 30 พฤษภาคม 2562)

ทีม่า: https://www.youtube.com/c/2MadamesTVChannel
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

2) ปัจจยัดา้นสงัคม (Social Factors)

d. บทบาทและสถานะทางสงัคม (Roles and Status)

บทบาทของบุคคลและสถานะทางสงัคมแสดงใหเ้หน็ถงึอทิธพิลทางความคดิทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เชน่ ผูบ้รหิาร

ระดบัสงูในบรษิทัอยูใ่นฐานะผูน้ าทางความคดิ และเพือ่นรว่มงานอยูใ่นฐานะกลุ่มสงัคม ซึง่สง่อทิธพิลต่อพฤตกิรรมของ

พนกังานในบรษิทั
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

3) ปัจจยัดา้นบคุคล (Personal Factors)

a. อายแุละต าแหน่งในวงจรชวีติ

(Age and Stage in Life Cycle)

โฆษณาบนยทูบูของเครือ่งส าอางรกัษาสวิวยัรุน่
ทีม่า: https://www.youtube.com/watch?v=45myaTGSRhw
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

3) ปัจจยัดา้นบคุคล (Personal Factors)

b. อาชพี (Occupation)

โฆษณาเทสโก้ โลตสัทีเ่น้นพฤตกิรรมการท างานของคนท างานออฟฟิศ
ทีม่า: https://www.youtube.com/watch?v=nNw0CNNty2I
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

3) ปัจจยัดา้นบคุคล (Personal Factors)

c. สถานะทางเศรษฐกจิ (Economic Situation)

d. รปูแบบการด าเนินชวีติ (Lifestyle)

เป็นรปูแบบการใชช้วีติทีบ่่งชีใ้หเ้หน็แนวทางการใชเ้วลาและทรพัยากรของบุคคล แสดงถงึลกัษณะจตินิสยัที่

นอกเหนือจากชนชัน้ทางสงัคมหรอืบุคลกิภาพอนัประกอบดว้ยรปูแบบ AIO ไดแ้ก่ กจิกรรม (Activity) 

ความสนใจ (Interest) และความคดิเหน็ (Opinion) 
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

4) ปัจจยัดา้นจติวทิยา (Psychological Factors)

a. แรงจงูใจ (Motivation) 

แรงจงูใจ เป็นความตอ้งการภายในจติใจทีผ่ลกัดนัใหบุ้คคลกระท าการเพือ่ตอบสนอง โดยแรงจงูใจเกีย่วขอ้งกบัทฤษฎี

ส าคญั 3 ทฤษฎี

i. ทฤษฎขีองฟรอยด์ (Freud’s Theory) พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเป็นการตอบสนองต่อสิง่เรา้โดยรวมจากแรงจงูใจสว่นลกึทีม่ ี

ต่อผลติภณัฑ์

ii.ทฤษฎขีองมาสโลว์ (Maslow’s Theory) พฤตกิรรมของมนุษยเ์กดิ ขึน้จากความตอ้งการทีเ่ฉพาะเจาะจงในชว่งระยะเวลา

หนึ่ง เขาอธบิายว่าความตอ้งการของมนุษยม์ลีกัษณะเป็นล าดบัขัน้ 5 ขัน้ตัง้แต่ความตอ้งการต ่าสดุคอืความตอ้งการดา้นร่างกาย

ความตอ้งการความปลอดภยั ความตอ้งการดา้นสงัคม ความตอ้งการการยกย่อง และ ความตอ้งการการตระหนกัรูใ้นตวัเอง
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

4) ปัจจยัดา้นจติวทิยา (Psychological Factors)

บนัไดความตอ้งการ 5 ขัน้ของมาสโลว์
ทีม่า: Solomon (2017, Fig 5.2, p.179)
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

4) ปัจจยัดา้นจติวทิยา (Psychological Factors)

a. แรงจงูใจ (Motivation) 

แรงจงูใจ เป็นความตอ้งการภายในจติใจทีผ่ลกัดนัใหบุ้คคลกระท าการเพือ่ตอบสนอง โดยแรงจงูใจเกีย่วขอ้งกบัทฤษฎี

ส าคญั 3 ทฤษฎี

iii.ทฤษฎสีองปัจจยัของเฮอร์ซเบอรก์ (Herzberg’s Theory)

เฟรดรคิ เฮอรซ์เบอรก์ (Fredric Herzberg) พฒันาทฤษฎสีองปัจจยัซึง่แยกปัจจยัออกเป็น 2 ประการ

(Kotler & Keller, 2016) คอื ปัจจยัพืน้ฐาน (Dissatisfier) และปัจจยัสรา้งสขุ (Satisfier)
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

4) ปัจจยัดา้นจติวทิยา (Psychological Factors)

a. การรบัรู้ (Perception)

การรบัรู้ เป็นกระบวนการทีบุ่คคลเลอืกจดัการและแปลผลขอ้มลู เพือ่แปลความหมายออกมา

i. การรบัรูแ้บบเลอืกสรร (Selective Perception)

• การเลอืกทีจ่ะสนใจ (Selective Attention)

• การเลอืกทีจ่ะบดิเบอืน (Selective Distortion)

• การเลอืกเกบ็รกัษา (Selective Retention) 

ii.การรบัรูผ้า่นจติใตส้ านึก (Subliminal perception)

การรบัรูผ้า่นจติใตส้ านึก (Subliminal perception) เป็นการรบัรูโ้ดยผูบ้รโิภคไมรู่ส้กึตวัแต่สง่ผลต่อพฤตกิรรม
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ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ)

4) ปัจจยัดา้นจติวทิยา (Psychological Factors)

a. การรบัรู้ (Perception)

การรบัรู้ เป็นกระบวนการทีบุ่คคลเลอืกจดัการและแปลผลขอ้มลู เพือ่แปลความหมายออกมา

iii.การเรยีนรู้ (Learning) 

การเรยีนรู้ เป็นการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมของแต่ละบุคคลจากประสบการณ์ พฤตกิรรมมนุษยโ์ดยสว่นใหญ่

iv.ความเชือ่และทศันคติ (Belief and Attitude)

ความเชือ่ (Belief) เป็นความคดิของบุคคลทีอ่ธบิายต่อสิง่ต่างๆ บนโลก โดยอาจเกดิขึน้จากความรูอ้ย่างแทจ้รงิ หรอืความ

คดิเหน็สว่นบุคคล หรอืการคาดเดา รวมถงึอารมณ์ความรูส้กึของผูบ้รโิภคดว้ย

ทศันคติ (Attitude) เป็นแนวทางการประเมนิความรูส้กึและความคดิเหน็ทีเ่ป็นแบบแผนของบุคคล (Solomon, 
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ทฤษฎี Elaboration Likelihood Model (ELM) 

ทฤษฎี Elaboration Likelihood Model (ELM) คดิขึน้โดย Petty and Cacioppo (1986) 

โดยเป็นทฤษฎทีีก่ลา่วถงึการโน้มน้าวใจผูบ้รโิภค สามารถกระท าไดผ้า่น 2 เสน้ทาง ดงัแสดงในภาพ เป็น

ไดอะแกรมแสดงการเปรยีบเทยีบการโน้มน้าวใจผูบ้รโิภค 2 รปูแบบ

Elaboration Likelihood Model (ELM) ในการโน้มน้าวใจ
ทีม่า: Solomon (2017, Fig 8.7, p.323)
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ทฤษฎี Elaboration Likelihood Model (ELM) -

ต่อ
1) โน้มน้าวใจทางตรง (Central Route of Persuasion) เป็นการน าขอ้มลูมาโน้มน้าวใจใหเ้กดิความ

สนใจ เพือ่มุง่หมายใหเ้กดิกระบวนการคดิอยา่งมเีหตุผล

2) โน้มน้าวใจทางออ้ม (Peripheral Route of Persuasion) เป็นการสรา้งความดงึดดูใจกระตุน้ให้

เกดิแรงจงูใจทางดา้นอารมณ์ความรูส้กึ
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กรณีศกึษาบเีอน็เคโฟรต์เีอต (BNK48)

การเกดิขึน้ของวง BNK48 แสดงใหเ้หน็ปัจจยัภายในของบคุคลทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ อาจเน่ืองมาจากความชืน่

ชอบภาพลกัษณ์ แรงจงูใจจากบคุลกิของสมาชกิในวง รวมถงึการผสมผสานวฒันธรรมญีปุ่่ นและกระแสการ

ประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ดจิทิลัไวอ้ยา่งน่าสนใจ ปัจจยัภายในของผูบ้รโิภคสง่ผลต่อการตดัสนิใจสนบัสนุนสนิคา้ของ

วง BNK48 และสนิคา้ทีส่มาชกิในวงเป็นพรเีซนเตอรใ์หใ้นฐานะผูม้อีทิธพิลต่อแฟนคลบัทีต่ดิตาม ฐานลกูคา้แฟน

คลบัของ BNK48 รอ้ยละ 44 เป็นกลุม่นิสตินกัศกึษาวยัเริม่ท างาน รองลงไปคอืกลุม่คนวยัท างานเจเนอเรชัน่วาย

25-34 ปี รอ้ยละ 27 สว่นใหญ่เลอืกตดิตามสมาชกิในวง BNK48 ผา่นสือ่ดจิทิลัและการพบปะในงานออฟไลน์ที่

ตูป้ลาและเวทคีอนเสริต์
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กรณีศกึษาบเีอน็เคโฟรต์เีอต (BNK48) (ต่อ)

สมาชกิวง BNK48

ทีม่า: https://teen.mthai.com/campus_star/142832.html
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บทที่ 4

ความรูเ้บือ้งตน้เกีย่วกบัการตลาดดจิทิลั
บทน้ีจะกลา่วถงึความรูเ้บือ้งตน้เกีย่วกบัการตลาดดจิทิลั ประกอบดว้ย

ความหมายและความส าคญัของการตลาดดจิทิลั ความแตกต่างระหวา่งการตลาดดจิทิลักบัการตลาดดัง้เดมิ

รปูแบบการตลาดดจิทิลั กรณีศกึษาทางธรุกจิทีเ่กีย่วขอ้งของบรษิทั LEGO
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ความหมายของการตลาดดจิทิลั

การตลาดดจิทิลั หมายถงึ กระบวนการการตลาดทีอ่งคก์ารใชเ้ทคโนโลยดีจิทิลัในการประสานงานกบัลกูค้า หรอืผูม้ ี

สว่นเกีย่วขอ้ง เพือ่รว่มกนัสรา้ง สือ่สาร น าเสนอ และรกัษาคณุคา่ใหเ้กดิขึน้
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การเปรยีบเทยีบการตลาดดัง้เดมิและการตลาดดจิทิลั
การตลาดดัง้เดิม การตลาดดิจิทลั

พืน้ท่ีการเข้าถึง จ ากดัดว้ยพืน้ที่ ขยายไดไ้มม่ขีดีจ ากดัทางภมูศิาสตร์

การเข้าถึง ใชก้ารเขา้ถงึดว้ยบุคคลมากกว่า เขา้ถงึกลุ่มผูร้บัสือ่ไดง้า่ยและมากขึน้ โดยลดการตดิต่อทาง
กายภาพลง

ลกัษณะการส่ือสาร ตอ้งอาศยัสือ่ทางกายภาพทีเ่หน็ไดห้ลายครัง้ สามารถปรบัเปลี่ยนไดต้ามสือ่ดจิทิลั เช่น วดิโีอบน
YouTube เน้ือหาภาษาทีต่่างกนัไปตามเวบ็แต่ละประเทศ

การรบัรู้ส่ือ เขา้ใจงา่ย การสือ่สารตรงไปตรงมา ปรบัเปลี่ยนกลยทุธต์ามตลาดเป้าหมายได้ ซึง่การสือ่สารท า
ไดต้ลอดเวลาผ่านอุปกรณ์ดจิทิลั

ปฏิสมัพนัธ์ เป็นการใหข้อ้มลูทางเดยีวเป็นสว่นใหญ่ และมี
ปฏสิมัพนัธก์บัผูร้บัสือ่ไดจ้ ากดั

สามารถสรา้งปฏสิมัพนัธก์บัผูร้บัสือ่ได้ เกบ็ขอ้มลูจากลูกคา้
กลบัได้

ต้นทุน ตน้ทุนสือ่ค่อนขา้งสงูกว่า โดยเฉพาะสิง่พมิพ์
วทิยุ โทรทศัน์

ตน้ทุนค่อนขา้งไดป้ระสทิธผิลสงู ไมม่คี่าใชจ้่ายในการ
เผยแพร่ อาจมตีน้ทุนการโฆษณา แต่ยงัต ่ากว่าการตลาด
ดัง้เดมิโดยเปรยีบเทยีบ

การวดัผล วดัผลไดย้าก ตอ้งอาศยัการวจิยัการตลาด
ประกอบ

วดัผลไดง้า่ยดว้ยตวัวเิคราะห์ เพื่อตรวจสอบประสทิธภิาพ
การตลาดได้

ท่ีมา: http://www.mystechdynamics.com/traditional-marketing-versus-digital-
market ing/? fbclid=IwAR3IHWFThMOISFyQISXB71US9dL75Sut8wve-

bfHElLEbYEzZgjxSuQY_ mI
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เปรยีบเทยีบการสง่สารในการตลาดดัง้เดมิและการตลาดดจิทิลั

ดดัแปลงจาก Chaffey and Ellis-Chadwick (2016, Fig. 1.13, p.38)
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ความส าคญัการตลาดดจิทิลั
1) ลดตน้ทุนการตลาด

2) เหน็ผลตอบสนองทนัที

3) เพิม่ยอดการซือ้

4) สรา้งผลตอบแทนการลงทุนสงูกวา่

5) สรา้งแบรนด์

6) สรา้งความผกูพนัสงูกวา่

7) วเิคราะหล์กูคา้และคูแ่ขง่ผา่นขอ้มลูดจิทิลั
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รปูแบบการตลาดสมยัใหม่

1) การมุง่เน้นการสรา้งประสบการณ์ของลกูคา้ (Customer Experience)

2) การมุง่เน้นเน้ือหา (Content) 

3) การเชือ่มต่อทกุชอ่งทาง (Omnichannel Distribution) 

4) การสง่เสรมิตลาดผสมผสานผา่นสือ่ดจิทิลัและเทคโนโลยสีมยัใหม่ (Digital Integrative 

Communication) 

5) การเกบ็ขอ้มลูและท าการวดัผล (Data and Measurement) 
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กรณีศกึษาเลโก้ (LEGO)

กรณีศกึษา LEGO แสดงใหเ้หน็การปรบัตวัของธรุกจิของเลน่เดก็ตัง้แต่อดตีถงึปัจจบุนั โดยผสมผสานการตลาด

ดจิทิลัรว่มกบัการตลาดแบบดัง้เดมิ

เน้ือหาบน YouTube ทีส่ามารถเชื่อมต่อของเล่น LEGO กบัสมารต์โฟนได้
ทีม่า: https://youtu.be/1DHZwSOVKBY
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บทที่ 10

จรยิธรรมและกฎระเบยีบทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั

บทน้ีกลา่วถงึจรยิธรรมและกฎระเบยีบทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั

ผูเ้ขยีนหยบิยกจรยิธรรมของสมาคมการตลาดสหรฐัอเมรกิา

มาพจิารณาคูก่บักรณีศกึษาทางการตลาดดจิทิลั กฎระเบยีบทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั

ซึง่เป็นเรือ่งจ าเป็นทีน่กัการตลาดดจิทิลัตอ้งค านึงถงึในการด าเนินการตลาดปัจจบุนั
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จรยิธรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั

ความหมายของจรยิธรรม

จรยิธรรมการตลาด (Marketing Ethics) เป็นการน าขอ้ควรประพฤตปิฏบิตัทิีส่งัคมยอมรบัมาใชใ้นการ

ด าเนินการตลาด ซึง่เกดิขึน้จากความรบัผดิชอบต่อสงัคมของผูป้ระกอบการธรุกจิ
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จรยิธรรมการตลาดดจิทิลัพรอ้มกรณีศกึษา

1) ความซื่อสตัยต์่อผูอ้ื่น (Honesty) 

กรณีศกึษาคดหีลอกขายของในโลกออนไลน์

โพสต์เนื้อหาการฉ้อโกงของมจิฉาชพี
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จรยิธรรมการตลาดดจิทิลัพรอ้มกรณีศกึษา (ต่อ)

2) การรบัผดิชอบทางธรุกจิ (Responsibility)

กรณีศกึษาเกมออนไลน์

เมื่อวนัที่ 1 พฤศจกิายน พ.ศ. 2561 มผีูป้กครองหามบตุรชายอายุ 13 ปี เขา้รบัการรกัษาทีโ่รงพยาบาลน่าน หลงัมอีาการปากสัน่ ใจสัน่ มอืเทา้เยน็ แขนขาอ่อนแรง ไม่

สามารถควบคมุตวัเองได้ คาดมาจากสาเหตุเดก็ชายเลน่เกมออนไลน์ทัง้วนัทัง้คนืนานตดิต่อกนัหลายวนั ไมพ่กัผอ่น ไมท่านอาหาร และน ้า ท าใหร้่างกายขาดน ้าและสารอาหารจน

เกดิภาวะร่างกายชอ็ก โดยผูป้กครองเดก็ชาย 13 ปี เลา่วา่ ตนเองตอ้งออกไปขายของทัง้กลางวนัและกลางคนื จงึปลอ่ยลกูอยูบ่า้นคนเดยีวเป็นประจ า และลกูชายชอบนัง่อยู่

หน้าจอ และเลน่เกมแบบนัน้โดยไมล่กุไปไหนจนดกึดื่น และเมื่อสปัดาหท์ีผ่า่นมาเหน็ลกูชายเลน่เกมต่อสูอ้อนไลน์ตดิต่อกนัมานานกว่าสปัดาห์ จนกระทัง่ในวนัที่ 1 พฤศจกิายน

พ.ศ. 2561 ทีผ่า่นมา พบวา่ลกูชายมอีาการลกัษณะชอ็ก ตวัเกรง็ มอืเทา้เยน็ แขนขาอ่อนแรงไมส่ามารถควบคมุตวัเองได้ จงึรบีน าสง่โรงพยาบาล ทัง้น้ีแพทยแ์ละพยาบาล

ตรวจรกัษาพบวา่เดก็มอีาการอ่อนเพลยีรุนแรง ตอ้งรบีใหน้ ้าเกลอืแร่เพื่อใหร้่างกายมแีร่ธาตุ ซึง่ขณะน้ีมอีาการดขีึน้ตามล าดบั แพทยเ์ตอืนผูป้กครองควรจ ากดัเวลาการดโูทรทศัน์

เลน่เกม และใชส้มารต์โฟนของเดก็ใหไ้มเ่กนิวนัละ 2 ชัว่โมงต่อวนั สว่นเดก็ทีอ่ายตุ ่ากวา่ 2 ขวบไมค่วรใหด้คูอมพวิเตอรแ์ละโทรศพัทโ์ดยเดด็ขาด ทัง้น้ีเมื่อเดก็ดโูทรทศัน์และ

สมารต์โฟนตดิต่อกนัเป็นเวลานานจะสง่ผลกระทบดา้นลบต่อเดก็ทัง้สขุภาพกาย การเรยีน และพฒันาการดา้นต่างๆ นอกจากน้ี การจอ้งมองจอภาพเป็นเวลานานยงัมสีว่นท าลาย

สมองและท าใหป้ระสทิธภิาพเรื่องความจ าถดถอย
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จรยิธรรมการตลาดดจิทิลัพรอ้มกรณีศกึษา (ต่อ)

3) ความยตุธิรรม (Fairness) 

กรณศีกึษาเมจกิสกนิ

ชว่งเดอืนเมษายน พ.ศ. 2561 มผีูเ้สยีหายจ านวนมาก

เดนิทางเขา้รอ้งทุกขท์ีส่ านกังานต ารวจแหง่ชาติ ใหด้ าเนินคดกีบั

บรษิทั เมจกิ สกนิ จ ากดั ซึง่บรษิทัดงักลา่วผลติสนิคา้อาหารเสรมิ

ยีห่อ้ดงัหลายประเภท ไดแ้ก่ apple slim slim milk

snow milk Fern เมจกิ สกนิ ชโินชิ ตรชีฎา และ

Mezzo โดยสนิคา้ดงักลา่วจะใชเ้ครื่องหมายการคา้ของส านกังาน

คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ปลอม ตดิเครื่องหมายการคา้

ภาพแสดงโรงงานทีไ่มม่กีารขออนุญาตและไมไ่ดม้าตรฐาน
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จรยิธรรมการตลาดดจิทิลัพรอ้มกรณีศกึษา (ต่อ)

4) การใหค้วามเคารพ (Respect)

กรณศีกึษาเฟซบุ๊กเบลเยีย่ม

ศาลประเทศเบลเยีย่มตดัสนิให้ Facebook หยุดการตดิตามผูใ้ชโ้ดยมไิดข้ออนุญาต สง่ผลให้ Facebook ตอ้งลบขอ้มลูทีเ่กบ็ไวภ้ายหลงัผล

การตดัสนิ การฟ้องรอ้งเริม่ตน้ขึน้เมือ่กุมภาพนัธ์ ค.ศ. 2018 เมือ่เกดิขอ้สงสยัว่า Facebook มกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูการคน้หาทาง

อนิเทอรเ์น็ต ซึง่นิตกิรประเทศเบลเยีย่มตัง้ขอ้สงสยัว่าอยู่ในขา่ยละเมดิความเป็นสว่นตวั เนื่องจากการใช้ cookies ตดิตามไปถงึเวบ็ไซต์

ภายนอก ซึง่สง่ผลใหบ้รษิทั Facebook ถูกตัง้ค่าเสยีหายสงูถงึ €250,000 หรอืประมาณ 8 ลา้นบาท ต่อวนั ซึง่ รชิารด์ แอลลนั รอง

ประธานบรษิทัเฟซบุ๊กแสดงความคดิเหน็ว่า บรษิทัไดใ้ช้ cookies และ pixels ระดบัมาตรฐานทีใ่ชก้บัในสหภาพยุโรป ซึง่ Facebook 

ไดร้บัขอ้มลูจากเวบ็ไซต์และแอปพลเิคชนัทีเ่ชือ่มต่อกบับรกิารของ Facebook เท่านัน้ โดย Facebook ไมไ่ดน้ิ่งนอนใจในการแสดงใหผู้ใ้ช้

เหน็ว่ามเีวบ็ไซต์และแอปพลเิคชนัใดบา้งทีส่ง่ขอ้มลูให้ Facebook  ทางเลอืกทัง้หลายทีผู่ใ้ชส้ามารถเลอืกได้ รวมถงึการใหค้วามรูแ้ละการปรบั
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กฎระเบยีบทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั

1) การคุม้ครองสทิธผิูบ้รโิภค

a. กฎหมายรฐัธรรมนูญแห่งราชอาณาจกัรไทยฉบบัปัจจุบนั (พ.ศ. 2540) 

b. กฎหมายธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส์ พ.ศ. 2544

c. กฎหมายคุม้ครองขอ้มลูสว่นบุคคล

d. ประมวลกฎหมายอาญา

e. พระราชบญัญตัวิา่ดว้ยการกระท าความผดิเกีย่วกบัคอมพวิเตอร์ พ.ศ. 2550 และทีแ่กไ้ขเพิม่เตมิ
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กฎระเบยีบทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั (ต่อ)

2) การคุม้ครองการช าระเงนิ

การควบคมุใหเ้กดิการช าระเงนิอยา่งปลอดภยัและเป็นธรรมถอืเป็นเรือ่งส าคญัในการตลาดดจิทิลั เน่ืองจากผูซ้ือ้ไมพ่บ

ผูป้ระกอบการ และผูป้ระกอบการไมเ่หน็ตวัตนของผูซ้ือ้เชน่กนั กฎหมายทีก่ าหนดนโยบายและมาตรการการรกัษา

ความปลอดภยัทางระบบสารสนเทศในการตลาดดจิทิลัในประเทศไทย ไดแ้ก่ พระราชกฤษฎกีาวา่ดว้ยการ

ควบคมุดแูลธรุกจิบรกิารการช าระเงนิทางอเิลก็ทรอนิกส์ พ.ศ. 2551 ทีอ่อกโดยธนาคารแหง่ประเทศไทย
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กฎระเบยีบทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั (ต่อ)

3) การขึน้ทะเบยีนผูป้ระกอบการธรุกจิดจิทิลั

a. กฎหมายทะเบยีนพาณิชย์

b. กฎหมายขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545

c. กฎหมายธุรกรรมทางอเิลก็ทรอนิกส์ พ.ศ. 2544



การตลาดดจิทิลั

รศ.ภญ.ดร. อโณทยั (เนะ) งามวชิยักจิ http://www.facebook.com/anothaimarketing

Chapter 10Page 10

กฎระเบยีบทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั (ต่อ)

4) การจดัเกบ็รายไดจ้ากการประกอบกจิการพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์

a) กฎหมายทะเบยีนพาณิชย์

b) กฎหมายขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545

c) กฎหมายศุลกากร

d) กฎหมายภาษอีากร
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กฎระเบยีบทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั (ต่อ)

5) การคุม้ครองลขิสทิธิแ์ละการละเมดิในเน้ือหาการสือ่สาร

a) กฎหมายทะเบยีนพาณิชย์

b) กฎหมายลขิสทิธิ ์

c) ประมวลกฎหมายแพง่และอาญาในการสือ่สารขอ้มลู
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กรณีศกึษาธุรกจิรา้นอาหารทะเลแหลมเกตุดา้นการใชส้ือ่ดจิทิลัท าการตลาด

กรณีศกึษารา้นอาหารแหลมเกตุ แสดงใหเ้หน็การ

ละเมดิทางธรุกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตลาดดจิทิลั ที่

มุง่เน้นการสง่เสรมิการขายมากจนเกนิไป โดยขาด

การค านึงถงึความเป็นไปไดท้างธรุกจิในการบรกิาร

ลกูคา้ไดต้ามค ามัน่สญัญา

บตัรรบัประทานอาหารราคา 100 บาทต่อคน



ความรู้เบ้ืองตน้
ของการตลาด

ดิจิทลั

อ.ดร. นธาย ุวนัทยะกุล

วทิยาลยันวตักรรมและการจดัการ



NAME OR LOGO

การตลาด (Marketing) หมายถึง 
กระบวนการหรือวิธีการท่ีจะน าสินคา้และบริการจาก
แหล่ง ของผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย และส่ิงส าคญั
ท่ีตอ้งพิจารณาคือ สามารถตอบสนองความพึงพอใจ
และสร้างความประทบัใจผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุดโดยท า
ก าไรสูงสุดใหแ้ก่องคก์ร

ความหมายและความเขา้ใจของ
การตลาดดิจิทลั

2



NAME OR LOGO

การตลาดดิจิทัล หมายถึง เทคนิควิธีการ
น าเสนอผลิตภณัฑ์และบริการไปยงัผูบ้ริโภค โดยอาศยั
อุปกรณ์เคร่ืองมือ และเทคโนโลยีท่ีทันสมัย เข้ามา
สนบัสนุน โดยเฉพาะเคร่ืองมือทาง อิเลก็ทรอนิกส์และ
การบริหารจดัการ โดยอาศยัเครือข่ายเทคโนโลย ีท่ีเรียก
กนัว่า Network System เขา้มาประสม
ประสานกนัอยา่งเป็นระบบ โดยโครงข่ายโทรคมนาคม
(Telecomunication Network) 

3



NAME OR LOGO

การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic 
Marketing) คือการท ากิจกรรมทางการตลาด
โดย ประสมประสานกบัระบบเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม
ให้สามารถส่ือสารและเสนอผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้ า 
กลุ่มเป้าหมายไดเ้ขา้ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีคาด
วา่จะสามารถสนองความตอ้งการไดใ้ห้มาก ท่ีสุด โดย
อาศยัรูปแบบท่ีรวดเร็วสะดวกของระบบอิเลก็ทรอนิกส์
เผยแพร่ไปสู่ผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็ว และทัว่ถึงอย่าง
กวา้งขวาง

4



NAME OR LOGO

การตลาดทางดิจิทัล มีรายละเอียดและ
ธรรมชาติท่ีแตกต่างกบัการตลาดแบบเดิม มาก แต่ก็ยงั
อาศัยวิธีการตลาดแบบเดิมมาเป็นพ้ืนฐานในการ
ด าเนินการ การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ มีลกัษณะพิเศษ มี
เ ง่ือนไขเพ่ิมมากข้ึน และยงัมีการเปล่ียนแปลงรูป
แบบอย่างรวดเร็ว รวมทั้งเทคนิค อุปกรณ์ เทคโนโลย ี
ส่ิงท่ีส าคญัก็ตอ้งให้ทนัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ทนัต่อการแข่งขนัท่ีรุนแรง เพราะคู่แข่งมีการพฒันา
รูปแบบในการท าการตลาดตลอดเวลา

5



NAME OR LOGO

การท าการตลาดดิจิทัล เป็นกิจกรรมท่ี
เรียกวา่มีการส่ือสารแบบ 2 ทาง (2 way Com
munication) หมายถึง กิจกรรมท่ีน าเสนอ
ออกไปยงักลุ่มเป้าหมาย และกลุ่มเป้าหมายนั้ นท า
กิจกรรม ตอบกลบัมา เช่น นกัการตลาดส่ง SMS ไป
หาลูกค้าว่าสามารถดาวน์โหลดริงโทนเพลงดังจาก
ละคร ไดฟ้รี ท่ีหมายเลข 5488 แลว้ลูกคา้ท่ีสนใจก็
จะส่ง SMS ไปโหลดเพลงดงักล่าวมาไวใ้ชใ้นมือถือ 
รูป แบบน้ีก็ เป็นวิธีการส่ือสารแบบ 2 ทางท่ีเห็น
โดยทั่วไป และต้องสามารถส่ือสารกับผู ้บริโภคได้
ตลอด เวลา (24 hrs / 7 days) เช่น เรา
สามารถจ่ายค่าโทรศพัทไ์ดต้ลอดเวลาท่ีร้านเซเวนอีเลฟ
เวน่ และจะ ตอ้งเป็นการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด
โดย อาศยัเคร่ืองมืออิเลก็ทรอนิกส์มาท าการตลาด ไม่วา่ 
จะเป็น อินเทอร์เน็ต โทรศพัท์ และยงัสามารถก าหนด
กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน

6



NAME OR LOGO

ลกัษณะการเช่ือมต่อเครือข่าย

Electronic Marketing Telecom network Internet website 
webblog

Internal Business

7



NAME OR LOGO

Niche Market ตอ้งเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีก าหนดไวแ้ลว้อยา่งชดัเจน เช่น บริษทัแกรมม่ี ท า 
ธุรกิจเก่ียวกบัเพลงลูกทุ่ง แนวหมอล า ตอ้งการขยายตลาดโดยเจาะลูกคา้ท่ีชอบเพลงประเภทน้ีท่ีรัฐ ลอสแอง
เจลลิส ประเทศสหรัฐอเมริกา และมีพฤติกรรมท่ีชอบดาวน์โหลดเพลงบนอินเทอร์เน็ต จึง เปิดเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบั
เพลงลูกทุ่งแนวหมอล าข้ึนมา โดยสามารถโหลดเพลงมาฟังได ้แต่ตอ้งสมคัรเป็น สมาชิกสามารถก่อน และการ
บริการอ่ืน ๆ ได ้ตามสิทธิท่ีจะสร้างความพึงพอใจจากลูกคา้



NAME OR LOGO

การตลาดดิจิทลั เป็นการท างานไม่มีวนัหยดุ นอกจากเกิดปัญหา เช่น ไฟดบัหรือเคร่ือง มืออิเลก็ทรอนิกส์
นั้นอยู่ในสถานะท่ีไม่พร้อมในการใช้งาน ปัจจุบนัน้ีถา้มีคน กล่าวถึง E-Marketing เราก็จะตอ้งนึกถึง
อินเทอร์เน็ตทันที เพราะส่ิงน้ีเป็นเคร่ืองมือชนิดเดียวท่ีเราเห็นได้ว่าสามารถอธิบาย เหตุผลในเร่ืองการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ไดดี้ท่ีสุด ซ่ึงรูปแบบการท าตลาดผ่านอินเทอร์เน็ตนั้น เราเรียก ว่า การตลาดออนไลน์ (Online 
Marketing) ซ่ึงตลาดประเภทน้ีก าลงัมาแรงเป็นท่ีนิยมในเมืองไทยใน ปัจจุบนั และยงัเป็นวิธีการหาเงิน หา
รายไดข้องคนท่ีสนใจท่องอินเทอร์เน็ตอีกดว้ย
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NAME OR LOGO

การตลาดดิจิทลั เป็นรูปแบบการท าการตลาดท่ีค่อนขา้งใหม่กบัคนไทยและยงัไม่แพร่ หลายเท่าท่ีควร เพราะยงัขาดความรู้ในการท าการตลาดอย่าง
ถูกตอ้งหรืออาจจะท าตลาดค่อนขา้ง ล าบาก กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนมากยงัไม่นิยมมากนกัถา้เทียบกบัต่างประเทศ ทั้ง ๆ  ท่ีกลุ่มผูใ้ชเ้ทคโนโลยีดิจิทลั เพ่ิมจ านวนและ
ปริมาณมากข้ึนเร่ือย ๆ  แต่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามเวบ็ไซตต่์าง ๆ  ยงัมีปริมาณต ่าอาจจะยงัไม่เขา้ใจและยงัไม่เช่ือถือในความซ่ือสัตยข์องผูข้ายก็มีส่วนท าให้ตลาด 
ยงัไม่เติบโต
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NAME OR LOGO

Electronic Marketing 
กบั Marketing Mix 

Prioritize

Lorem ipsum dolor
sit amet

Authorize

Lorem ipsum dolor
sit amet

Monetize

Lorem ipsum dolor
sit amet
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NAME OR LOGO

ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) เดิมของการท ากิจกรรมทางการตลาดท่ีสามารถน า มาท าการตลาดร่วมอาจสรุปได ้4 ขอ้ดงัน้ี

Product ผลิตภณัฑข์องสินคา้ยีห่อ้ต่าง  ๆเดิมการน าเสนอขายในหนา้ร้านทัว่ไปผูบ้ริโภค สามารถหยบิเลือกได ้สมัผสัได ้แต่การน าเสนอบน
เวบ็ไซตไ์ม่สามารถสัมผสัได ้จะสมัผสัไดเ้ฉพาะภาพ และรูปทรง/รูปแบบเท่านั้น ส่วนดีคือสะดวกในการเลือกคน้หาไดง่้าย มีหลายแหล่งหลายรูปแบบท่ีน า ไปเป็น
ขอ้มูลในการเลือกผลิตภณัฑท่ี์พอใจมากท่ีสุดของลูกคา้
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NAME OR LOGO

Price ส่วนราคาของสินคา้ท่ีแสดงบนหนา้เวบ็ไซตน์ั้น สามารถเปรียบเทียบราคา ความ แตกต่าง ๆ  ไดห้ลายราคาและง่ายกวา่การ
สั่งซ้ือ สะดวกสบายในการจ่ายช าระค่าสินคา้ และสินคา้ส่ง มาถึงท่ีบา้นหรือท่ีท างานอยา่งรวดเร็ว ท าให้ค่าใชจ่้ายต ่ากว่าการเดินหาซ้ือสินคา้ตาม
ร้านคา้ทัว่ไป 
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NAME OR LOGO

Place ส่วนท่ีจดัจ าหน่าย เป็นร้านคา้บนเวบ็ไซตท์ าให้เจา้ของร้านบริหารจดัการร้านคา้ ปรับปรุง แกไ้ขใหท้นัสมยัและตรงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ท าใหลู้กคา้เขา้มาชมสินคา้ได ้อยา่งสะดวก รวดเร็ว และยงัมีสินคา้ใหเ้ลือกอยา่งมากมาย ท่ีส าคญัเจา้ของร้านคา้ไม่ตอ้งมีโกดงัเก็บ สินคา้ไวเ้อง ถา้มี
ลูกคา้สัง่สินคา้เขา้มาก็สามารถส่งรายการสินคา้นั้นไปใหร้้านคา้หรือผูผ้ลิตส่งให้ลูกคา้ ไดท้นัที
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NAME OR LOGO

Promotion การส่งเสริมการขายนั้น การท าการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ จะท าไดอ้ยา่ง รวดเร็ว ทนัเหตุการณ์ เพ่ิมสีสนั และรูปแบบตามตอ้งการ
ไดต้ลอดเวลา แถมยงัสามารถท าลิงกข์อง ร้านไปฝากไวต้ามเวบ็ไซตต่์าง  ๆได ้การท า Promotion ร้านคา้หรือการโปรโมตสินคา้โดยอาศยัระบบ 
อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีก าลงัมาแรงเป็นท่ีนิยมมากในยคุน้ี เช่น ระบบสงัคมเน็ตเวร์ิก (Social Marketing) โดยอาศยั E-mail หรือ
Facebook เขา้มาช่วยในการโฆษณาสินคา้และกิจกรรมทางการ ตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพในระดบัตน้ทุนท่ีต ่า แถมเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่ง
รวดเร็วในปริมาณ ท่ีกวา้งไกลและกวา้งขวางทัว่ทุกมุมโลก
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NAME OR LOGO

ลกัษณะการตลาดดิจิทลั

Unique 

Lorem ipsum dolor
sit amet

First to Market

Lorem ipsum dolor
sit amet

Tested

Lorem ipsum dolor
sit amet

Authentic

Lorem ipsum dolor
sit amet
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NAME OR LOGO

1. ตลาดแบบน้ีเป็นการท าตลาดแบบเฉพาะเจาะจง (Niche Market) เพราะลูกคา้ท่ีเปิด เวบ็ไซตมี์เป้าหมายในใจอยูแ่ลว้วา่ตอ้งการอะไร 
ตอ้งการหาขอ้มูล ตอ้งการจะซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการ ก็ จะพิมพข์อ้ความท่ีตอ้งการลงไป หรือเขา้ไปในเวบ็ไซตสิ์นคา้ประเภทนั้นเลย เช่น ผูต้อ้งการซ้ือเส้ือผา้ ก็จะเขา้มา
ดูเวบ็ท่ีน าเสนอสินคา้ประเภทเส้ือผา้
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NAME OR LOGO

2. เป็นการแบ่งส่วนลูกคา้ตามพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) โดยพิจารณาจาก พฤติกรรม ในการบริโภค 
อุปโภคของลูกคา้วา่สนใจต่อสินคา้หรือบริการใด และวถีิชีวติของลูกคา้ ซ่ึง ปัจจยัเหล่าน้ีเป็นส่ิงก าหนดพฤติกรรมของลูกคา้ การเสนอสินคา้ก็จะตรงกบัลูกคา้ เช่น 
พฤติกรรม ผูช้ายกบัผูห้ญิงมีรสนิยมแต่งกนัอยา่งไร การน าเสนอสินคา้ตอ้งค านึงถึงเง่ือนไขนั้นดว้ย 
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NAME OR LOGO

3. การตลาดแบบตวัถึงตวั (Personalize Marketing หรือ P-Marketing) กิจกรรมการตลาดวิธี น้ี ลูกคา้จะ
ก าหนดรูปแบบการรับบริการของสินคา้และบริการไดต้ามความตอ้งการของตนเอง วิธีน้ีจะ แตกต่างกบัสินคา้อ่ืน เช่น มีบางบริษทั น าเสนอรายการอาหารทาง
อินเทอร์เน็ตให้แม่บา้นเลือกวา่วนั น้ีจะท าอาหารอะไร โดยให้แม่บา้นเลือกประเภทของวตัถุดิบท่ีจะน ามาปรุงอาหาร และระยะเวลาใน การประกอบอาหารไดด้ว้ย
ตวัเอง โดยแม่บา้นจะเขา้ไปเลือกเมนูอาหารและพร้อมกระบวนการต่าง  ๆในการปรุงอาหาร
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NAME OR LOGO

4. การท าตลาดแบบน้ีมีกลุ่มลูกคา้ท่ีสามารถเขา้ถึงอยูท่ ัว่โลกและรวดเร็วทนัที เพราะการ ส่ือสารทางระบบอินเทอร์เน็ต น้ีสามารถเขา้ถึงครอบคลุมได้
ทุกพ้ืนท่ีทัว่โลก ท าใหก้ารท ากิจกรรม ทางการตลาดเปิดกวา้ง เติบโตอยา่งต่อเน่ือง และมีอนาคต 
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NAME OR LOGO

5. การท าธุรกิจแบบใหม่น้ี สามารถติดต่อคา้ขายแลกเปล่ียนกนัไดต้ลอดเวลา ผูซ้ื้อ ผูข้าย สามารถแลกเปล่ียนขอ้มูล ข่าวสารกนัไดต้ลอด 365 วนั 
และตลอด 24 ช.ม. อตัราชัว่โมงการท างาน มากข้ึน ผลประกอบการก็ยอ่มมีแนวโนม้มากข้ึนเช่นกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการตอ้งมีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณา คือการให้ขอ้มูล
ของสินค้าและบริการท่ีถูกต้อง ก็เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค เพราะผู ้บริโภคจะรู้จักและเกิดความรู้ในสินค้า (Product 
Knowledge) จากขอ้มูลในเวบ็ไซต ์ตอ้งเป็น รายละเอียดท่ีครบถว้นในตวัสินคา้ท่ีจะน าเสนอ ไม่ว่าจะเป็นราคา รูปแบบ การจ่ายเงิน การส่งของ และ
รายการอ่ืน  ๆท่ีจ  าเป็นใหม้ากท่ีสุด เพราะบนเวบ็ไซต ์ไม่มีพนกังาน คอยตอบค าถามและแนะน า สินคา้ 
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NAME OR LOGO

6. การท าธุรกิจออนไลน์เป็นกิจกรรมทางการตลาดแบบบูรณาการ คือการน าเทคนิคหลาย รูปแบบมาใชร่้วมกนัตามความเหมาะสมบนเวบ็ไซต ์เช่น 
การโฆษณาสินคา้ การขาย การช าระเงิน ขั้นตอนการส่งสินคา้ กิจกรรมธุรกรรมต่าง ๆ  จะอาศยัท าบนเวบ็ไซตท์ั้งหมด ดงันั้นผูท่ี้จะท าการตลาดอิเลก็ทรอนิกส์ตอ้ง
ศึกษาและท าความเขา้ใจใหดี้ 
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NAME OR LOGO

7. เป็นการส่ือสารกนั 2 ทาง โดยผูซ้ื้อกบัผูข้ายสามารถโตต้อบ ส่ือสารขอ้มูลและติดต่อกนั ไดท้นัที ทั้งภาพ เสียง และรายละเอียดของสินคา้ โดย
ตน้ทุนต ่าท่ีสุด
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NAME OR LOGO

8. เป็นการท าธุรกิจท่ีสะดวก แถมลงทุนต ่ามาก เพราะใช้บุคลากรจ านวนน้อย การติดต่อ ส่ือสารทางธุรกรรมทางการตลาดท าได้รวดเร็วและ
เปล่ียนแปลง ขอ้เสนอและรายละเอียดเง่ือนไข เพ่ิมเติมไดง่้าย ส่วนถา้เป็นการตลาดแบบเดิม การจดัท ารายการสินคา้หรือช้ินผลิตภณัฑ์ของสินคา้ กวา่จะพร้อมในการ
โฆษณาจะตอ้งใชเ้วลานาน ทั้งยงัใชง้บประมาณค่อนขา้งสูง ยิง่คู่แข่งมากข้ึน การ โฆษณายอ่มมากข้ึนเท่าตวั แต่ถา้ใชร้ะบบอิเลก็ทรอนิกส์มาช่วยท าการตลาด เจา้ของ
ธุรกิจหรือนกัการ ตลาดสามารถท างานไดเ้ร็วและ ตน้ทุนต ่า ส่ิงท่ีดีอีกอยา่งของการท าธุรกิจแบบน้ีคือ ไม่จ าเป็นตอ้งมี สินทรัพยถ์าวรท่ีมีราคาแพง เช่น ส านกังาน 
อุปกรณ์สนบัสนุนการท างาน เฟอร์นิเจอร์ ค่าน ้า ค่าไฟ เพราะการท าธุรกิจในการติดต่อกบัลูกคา้จะใชเ้พียงโปรแกรมและคอมพิวเตอร์เท่านั้น
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NAME OR LOGO

9. สินคา้บางประเภทลูกคา้สามารถดาวน์โหลด ไปใชง้านไดเ้ลย  เช่น เพลง ภาพยนต์ โปรแกรมคอมพิวเตอร์ หรือแมแ้ต่สินคา้ประเภทอ่ืน ก็สามารถ
จดัส่งใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว

25



NAME OR LOGO

ส่วนประสมทางการตลาดดิจิทลั

การท าการตลาดแบบเดิม โดยทัว่ไปแล้วจะ
อาศยัหลักท่ีเป็นส่วนผสมทางการตลาด ท่ีเรียก กันว่า 4 

Ps คือ ผลิตภณัฑ ์(Product), ราคา (Price), 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม การขาย 
(Promotion) ส่วนการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ เป็น
การตลาดลกัษณะพิเศษ จ าเป็นอยา่งยิง่ ตอ้งปรับรูปแบบการ
ท ากิจกรรมให้มาก และหลากหลายมากข้ึนเพ่ือให้ทนัต่อ
การเปล่ียนแปลงของ เทคโนโลยี และความต้องการของ
ผูบ้ริโภคท่ีนับวนัจะซับซ้อนมากข้ึน จึงต้องเพ่ิมส่วนผสม
ทางการ ตลาด ท่ีนักการตลาดอิเล็กทรอนิกส์จะได้น ามา
ปรับใช้ เ พ่ือประยุกต์ใช้ในการวางแผน เพ่ือให้เข้ากับ 
ผลิตภณัฑ์ และธรรมชาติของ แต่ละผลิตภณัฑ์ของกิจการ 
โดยส่วนผสมทางการตลาด
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บทที่ 1

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั
ในบทน้ีจะกลา่วถงึความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค การเปลีย่นแปลงของผูบ้รโิภคในปัจจบุนั

ความส าคญัของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในทางการตลาดต่อการแบง่สว่นการตลาด

การพฒันากลยทุธท์างการตลาดและการตดิตามผลทางการตลาด

กรณีศกึษาทางธรุกจิเกีย่วขอ้ง
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ความหมายพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behaviour) หมายถงึ กระบวนการเกีย่วกบัการเลอืก การตดัสนิใจซือ้ การ

ใช้

และการทิง้ภายหลงัการบรโิภค “ผลติภณัฑ”์ อาจจะเป็นสนิคา้ บรกิาร ประสบการณ์ หรอืแนวคดิเพือ่ตอบสนอง

ความตอ้งการหรอืความจ าเป็นของ“ผูบ้รโิภค” ทีเ่ป็นไดท้ัง้ปัจเจกบคุคล กลุม่บคุคลหรอืองคก์ารธรุกจิ สถาบนั
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กลุ่มมลิลเินียล (Millenial)

กลุม่มลิลเินียล (Millenial) เป็นชือ่เรยีกกลุม่ผูบ้รโิภคทีเ่กดิตัง้แต่ปี ค.ศ. 1977-2000 เชีย่วชาญการใช้

เทคโนโลยดีจิทิลั ทัง้คอมพวิเตอร์ สมารต์โฟน และ Smart Device อื่นๆ คอ่นขา้งใชจ้า่ยกบัเครือ่ง มอื

อุปกรณ์สือ่สารมาก และใชเ้วลาบนสือ่ดจิทิลัอยา่งต่อเน่ืองในกจิกรรมประจ าวนัทกุอยา่ง กลุม่มเีพิม่ขึน้เดน่ชดัใน

ประเทศแถบทวปีเอเชยี
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ววิฒันาการยคุดจิทิลั

ววิฒันาการยคุดจิทิลั
ทีม่า: อโณทยั งามวชิยักจิ. (2563). หน่วยที่ 8 แนวคดิการตลาดดจิทิลั. ใน
เอกสารการสอนชุดวชิา 32489 การตลาดรว่มสมยัและการตลาดดจิทิลั. นนทบุร:ี 

โรงพมิพม์หาวทิยาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช
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สือ่ดจิทิลัทีป่รากฏอยูบ่นอุปกรณ์น าเสนอ 3 รปูแบบใหญ่

1) เครือ่งคอมพวิเตอรต์ัง้โต๊ะและพกพา (Desktop / Laptop / Notebook) 

2) สมารต์โฟนและแทบ็เลต็ (Smart Phone and Tablet) 

3) รปูแบบอื่นๆ (Other Platforms) เชน่ อุปกรณ์เกมเพลยส์เตชนั คอีอสดจิทิลั สือ่ประชาสมัพนัธท์าง

จอภาพ
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กจิกรรมการสือ่สารดจิทิลัทีพ่บในอุปกรณ์ทัง้ 3 รปูแบบของผูบ้รโิภค

 การเขา้ถงึเวบ็ไซต์ (Web Access) 

 การรบัสง่อเีมล (Email) 

 การใชแ้อปพลเิคชนั (Application) 

 การรบัขา่วสารทีส่นใจ (Feed-in) 

 การตดิต่อสือ่สารผา่นสือ่สงัคมออนไลน์ (Social Network)

 การรบัชมวดิโีอออนไลน์ (Online VDO) 
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ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั

ตอ้งค านึงถงึในการพฒันากลยทุธ์ (Ryan, 2016, pp.15-16) ไดแ้ก่
1) การเชือ่มโยงถงึกนั (Interconnectivity)

บรกิารส านกังานเสมอืนของบรษิทั Regus.co.th
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ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั

ตอ้งค านึงถงึในการพฒันากลยทุธ์ (Ryan, 2016, pp.15-16) ไดแ้ก่
2) การเขา้ถงึแหลง่ขอ้มลู (Information Playing Field)

เปรยีบเทยีบ Webrooming และ Showrooming

ทีม่า: https://www.openbravo.com/blog/showrooming-vs-
webrooming-the-present-and-future-of-shopping-in-retail-

infographic/?fbclid=IwAR0aSp878KMeS92DY_KxVOrjbQjZIhFtoT7fkf

SJu7sE-8cpigcLsSV0quk
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ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั

ตอ้งค านึงถงึในการพฒันากลยทุธ์ (Ryan, 2016, pp.15-16) ไดแ้ก่
3) การมุง่เน้นความเกีย่วขอ้ง (Relevance Focus)

Hotelcombined.com เสนอทีพ่กัในวนัและสถานทีท่ีส่นใจรวมทัง้ตวักรองดา้นราคาสิง่อ านวยความ
สะดวก
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ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั

ตอ้งค านึงถงึในการพฒันากลยทุธ์ (Ryan, 2016, pp.15-16) ไดแ้ก่
4) การเกดิขึน้ของตลาดกลุม่เฉพาะมากขึน้ (Growing Niche)

กลุ่ม Facebook ทีช่ื่อวิง่ดว้ยกนั ชลบุรี
ทีม่า: 

https://www.facebook.com/groups/1075857072458090/
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ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั

ตอ้งค านึงถงึในการพฒันากลยทุธ์ (Ryan, 2016, pp.15-16) ไดแ้ก่
5) การสรา้งเน้ือหาสว่นบคุคล (Personal Micropublishing)

การแบ่งหอ้งต่างๆ บน Pantip.com ทีส่ามารถสรา้งเน้ือหาสว่นบุคคลได้
ทีม่า: https://pantip.com/
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ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั

ตอ้งค านึงถงึในการพฒันากลยทุธ์ (Ryan, 2016, pp.15-16) ไดแ้ก่
6) การพฒันาสูล่กูคา้มอือาชพี (Rising Prosumer)

ตวัอยา่งลูกคา้มอือาชพีทีเ่ป็นบวิตี้บลอ็กเกอรร์วีวิเครือ่งส าอาง
ทีม่า: https://m.youtube.com/c/littlefahsai
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ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลั

ตอ้งค านึงถงึในการพฒันากลยทุธ์ (Ryan, 2016, pp.15-16) ไดแ้ก่
7) ความตอ้งการใหต้อบสนองทนัที (On Demand)

การใช้ AVA ในการใหบ้รกิารลูกคา้ของ Air Asia
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ความส าคญัของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยคุดจิทิลัในทางการตลาด

1) การแบง่สว่นตลาด (Market Segmentation)

2) การพฒันากลยทุธก์ารตลาด (Marketing Strategy) 

3) การตดิตามผลทางการตลาด (Marketing Outcome)

a. ต าแหน่งทางการตลาดของผลติภณัฑ์ (Product Positioning)

b. ยอดขายและผลก าไร (Sales and Profit) 

c. ความพงึพอใจของลกูคา้ (Customer Satisfaction) 

d. ความภกัดขีองลกูคา้ (Customer Loyalty)
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กรณีศกึษาธุรกจิเน็ตฟลกิซ์ (Netflix)

กรณีศกึษาเน็ตฟลกิซ์ (Netflix) เกดิขึน้จากการเปลีย่นแปลง ธรุกจิรองรบัพฤตกิรรมการดภูาพยนตข์อง

ผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงจากการเชา่หนงั เป็นการดภูาพยนตรผ์า่นอนิเทอรเ์น็ต

ทีม่า: https://www.netflix.com


