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บทนํา

การทําการตลาดออนไลน 3 ปใหหลังมาชองทางท่ีจะขาดไปไมไดเลยคือชองทางโซเชียลมีเดีย 

ท่ีเราเอาไวใชอัปเดตขาวสารบานเมือง ไปจนกระท่ังอัปเดตขาวสารจากคนสนิท เพ่ือน และ 

ครอบครัวของเรา 

สําหรับนักการตลาด โซเชียลมีเดียจึงยังคงเปนชองทางสําคัญท่ีขาดไปไมได เพียงแตเม่ือเราวาง

กลยุทธทางดานชองทางหลังจากทําการวิเคราะหการเดินทางของลูกคาผาน Customers 

Journey บนโลกออนไลนแลว เราจะเห็นไดวาโซเชียลมีเดียมีบทบาทหนาท่ีเปน ประตูบานแรก ท่ีจะ

ตอบโจทยเร่ืองของการทําแบรนดใหเปนท่ีรูจัก (Brand Awareness) ทําใหผูติดตามเขาถึงและมี

ปฏิสัมพันธกับแบรนดแบบสนิทชิดเช้ือกันมากข้ึน(Reach and Engagement) รวมถึงบางคร้ังจะ

ไดผลพลอยไดสงไปทางเร่ืองของ Sales Conversion หรือ ยอดขายไดอีกดวยแตการใชชองทาง

โซเชียลมีเดีย เพียงชองทางเดียว ไมไดเปนการตอบโจทยและการันตีไดวาเราจะประสบความ

สําเร็จสําหรับการทําการตลาดบนโลกออนไลน เพราะ ตองยอมรับวา ณ ปจจุบัน พฤติกรรมของ

ผูบริโภคตอ 1 วัน มีการคนหาขอมูลอัปเดตขาวสารผานโซเชียลมีเดียมากกวา 1 ชองทางอยาง

แนนอน 

เราจึงขอเร่ิมตนจากขอมูลพ้ืนฐานเพ่ือเปนประโยชนแกทานดังตอไปน้ีคะ



ความหมายของโซเชียลมีเดีย

โซเชียลมีเดีย หมายถึง พ้ืนท่ีบนโลกออนไลนท่ีเปดโอกาสใหเราไดแสดงความคิดเห็น แบงปน

คอนเทนต ส่ิงท่ีเราสนใจ รวมถึงสรางเปนสังคมชุมชนบนโลกออนไลนไดอีกดวย ความหมาย

ของโซเชียลมีเดียแทจริงแลว ไมไดมีจุดประสงคเพ่ือการขาย แตมีไวเพ่ือ แบงปน “คอนเทนต”

แตเม่ือยุคสมัยเปล่ียนไป ตามหลักการโฆษณา ท่ีไหนมีจํานวนคนเยอะข้ึนท่ีน้ันก็เปนแหลงท่ีเรา

สามารถโฆษณาสินคา และทําใหคนเห็นส่ือเราไดเยอะข้ึน เราก็จะคุมคากับงบประมาณท่ีใชไปกับ

การโฆษณาไดมากข้ึนคะ 

โซเชียลมีเดียในยุคแรกๆ ท่ีเรารูจักกันเร่ิมตนต้ังแตชวงเวลาไหน… 

ยอนกลับไปเม่ือประมาณป 2000 หลายๆ คนจะเร่ิมรูจักพ้ืนท่ีท่ีทําใหเราไดรูจักเพ่ือนแปลกหนาจาก 

MSN , ICQ และ แชรความสนใจ หรือ หาเพ่ือนใหมไดในพ้ืนท่ีกระทูตางๆ ไมวาจะเปนเว็บ dek-d.com,

 Hi5,sanook.com, Facebook 

ณ ปจจุบัน หากไปคนหาโซเชียลมีเดีย ผานแอปพลิเคชันบนมือถือของเรา จะเห็นวามีโซเชียลมีเดีย 

เจาเล็ก เจาใหญใหเราเลือกอยางหลากหลาย จนลายตาเลยทีเดียว แตแนนอนวาในประเทศไทยป 

2019 น้ัน เราคงยึดโซเชียลมีเดียท่ีใหญท่ีสุดในโลกจากยอดสถิติผูใชงานจาก Hootsuite และ 

wearesocial  อยาง Facebook กอน รองลงมาก็คือ YouTube Instagram และ Twitter ตาม

ลําดับ เราจะเร่ิมเห็นการเปล่ียนแปลงไปของผูใชโซเชียลมีเดีย เพราะผูท่ีมีเวลาวางมากข้ึนใน

การใชโซเชียลมีเดีย ก็ยังเปนกลุมคน วัยเรียนจนถึงกลุมคนเพ่ิงเร่ิมทํางานท่ีมีอายุ 18 - 24 ป

มากท่ีสุดอยูดี ในหลักการน้ีเปนหลักการปกติตามการพัฒนาของชวงวัยของคนเรา 



จึงทําให 2 - 3 ปน้ี หากใครท่ีใชโซเชียลมีเดียเปนหลักในการส่ือสาร จะตองหันไปเร่ิมใช Instagram, 

Twitter และ YouTube มากข้ึนทาง Facebook เองจะเร่ิมมีจุดประสงคในการใชท่ีเปล่ียนไปไมวา

จะใชเพ่ือติดตามขาวสาร จากส่ือตางๆ ใชเพ่ืออัปเดตความเคล่ือนไหวของเพ่ือน แสดงความคิดเห็น

ท้ังเร่ืองสวนตัว เศรษฐกิจ บานเมือง และ การเมืองเปนตน 

เราจะขอสรุปขอมูลเพ่ือประกอบการเรียนรูของทุกทานและเพ่ือเปนประโยชนตอธุรกิจของทาน

เราจะขอเร่ิมตนดวยสถิติของการใช Social Media ในประเทศไทยของเรา ต้ังแตป 2016 - 2018 

โดยแบงตาม กลุมอายุของผูใชงาน วามีการเปล่ียนไปในทิศทางใดบาง สถิติจาก OFCOM ป 2018
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สถิติจาก : https://www.ofcom.org.uk/__data/assets/pdf_file/0022/117256/CMR-2018-narrative-report.pdf

จากสถิติดังกลาวมาจะเห็นไดวาในชองทางของ Facebook ในป 2016 - 2018 น้ัน ผูใชงานท่ี

อายุ 55 ปข้ึนไป เร่ิมใชงานใน Facebook มากข้ึนอยางเห็นไดชัด และในชองทางของ Instagram

น้ันผูใชงานในทุกกลุมอายุก็ไดเพ่ิมข้ึนอยางตอเน่ืองต้ังแตป 2016 - 2018 แสดงใหเห็นถึงกลุม

ผูใชงาน ท่ีเร่ิมหันมาอยูฝง Instagram มากข้ึนและหลายๆธุรกิจเร่ิมจะเขามาทําการตลาดตางๆ

ผานชองทาง Instagram มากข้ึน
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สถิติ Digital 2019 Thailand (January 2019) โดย Hootsuite และ wearesocial บอกถึงยอด

การใชงานโซเชียลมีเดียจากแพลทฟอรมตางๆ ของผูใชงานในประเทศไทย โดย 3 อันดับโซเชียล

มีเดียท่ีคนไทยใชงานมากท่ีสุดไดแก Facebook YouTube และ Line ตามลําดับ จากสถิติการใช

งานน้ีผูอานสามารถนํามาใชในการจัดลําดับความสําคัญของชองทางโซเชียลมีเดียตางๆ ในการ

วางแผน โฆษณา ทําคอนเทนต และการวางงบประมาณตางๆ เพ่ือใหธุรกิจของทานบรรลุตาม

เปาหมาย

ภาพจาก : https://www.slideshare.net/DataReportal/digital-2019-thailand-january-2019-v01

เม่ือเราเห็นสถิติท่ีเกิดข้ึน เพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ ในแตละชองทาง แตมีอัตราเติบโตสําหรับผูใชงานแตกตาง

กันและการเร่ิมเปดชองทางไมไดแปลวาเรามีชองทางน้ัน แลวเราจะประสบความสําเร็จ เราจึงขอ

นําเสนอ ข้ันตอนท่ีจะชวยใหคุณใชชองทางโซเชียลมีเดีย ไดอยางมีกลยุทธและมีทิศทางมากข้ึนคะ 



ข้ันตอนการใชโซเชียลมีเดียให
ประสบความสําเร็จในโลกออนไลน

1.ต้ังเปาหมายหรือจุดประสงคแตละชองทาง
สําหรับการต้ังเปาหมายในการใชโซเชียลมีเดีย อยากใหอางอิงจากเร่ืองของการทํา Marketing

Funnel หรือการนําเสนอสาร (Content) ผานส่ือหลากหลายชองทางในแตละชวงการเดินทาง

ของลูกคาถาจะใหเห็นภาพงายๆ จะเร่ิมเรียงข้ันตอนการเดินทางของลูกคาดังตอไปน้ี

1.1 Reach & Awareness การเขาถึงและการรับรู 
ในชวงน้ี เรายังไมไดต้ังเปาหมายในการใชโซเชียลมีเดีย เพ่ือการขาย แตเราจะเนนการเขาถึงยอด

การมองเห็น วิดีโอ คอนเทนต เทาน้ัน เหมาะสําหรับในชวงท่ีตองการเปดตัวสินคาใหม หรือ 

แคมเปญใหม เพ่ือทําใหเปนท่ีรูจักในวงกวางมากท่ีสุด 

1.2 Engagement กระตุนใหเกิดปฏิสัมพันธระหวางแบรนดกับผูชม/ ผูติดตาม 
เราจะสรางคอนเทนตท่ีเนนการกระตุน ใหเกิดการ Take Action และ การสรางปฏิสัมพันธเชน

การทํา Content ประเภท Poll, Vote, ถามความคิดเห็น, กระตุนใหเกิดการแชรคอนเทนต หรือ 

สงตอใหกับคนท่ีคุณรัก เปนตน เพราะฉะน้ันเราก็ตองเลือก โซเชียลมีเดียท่ีมีฟเจอรท่ีตอบรับ

คอนเทนตเหลาน้ี อาทิเชน Facebook, Twitter Poll แต การต้ังเปาหมายเพียงอยางเดียว ก็ไม

ไดเปนปจจัยหลักท่ีจะทําใหเราสามารถตัดสินใจเลือกใชชองทางไดใชท่ีสุด เรายังตองทําการ

วิเคราะหลูกคา ซ่ึงหลายๆ ทานจะทราบกันดีอยูแลววา ณ ยุคน้ีคือยุค Outside-In หรือ Customer 

Centric หรือ การวางกลยุทธตางๆจะเกิดจากการวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา และนํามาจับคูกับ

จุดแข็งท่ีเรามีอีกที จะตางจากการวางกลุยทธการตลาดในสมัยแบบออฟไลนอยางเห็นไดชัด 

เพราะฉะน้ัน ในข้ันตอนท่ี 2 เราจะขอย้ําความสําคัญในการวิเคราะหพฤติกรรมลูกคาบนโลกออนไลน

อีกคร้ังคะ 



1.3 Lead Generation การสรางฐานขอมูลลูกคา 
เปาหมาย การใชโซเชียลมีเดียในข้ันตอนน้ีถือวาเปนการตอบโจทยอีกกาว เพ่ือจะนําไปสูเร่ืองของ

ยอดขาย สําหรับทานใดท่ีไมคุนเคยกับคําวา Lead Generation 

 ความหมายก็คือ การสรางฐานขอมูลลูกคา เพ่ือนํามาตอยอดในหลักการตลาดและการขาย

เพ่ิมอยางตอเน่ือง อาทิเชน เราจะเร่ิมเห็น โครงการอสังหาริมทรัพยตางๆ ใชโซเชียลมีเดียสําหรับ

การโฆษณา คอนเทนตจะเปนในเชิงขาย เพ่ือใหเรากาวไปหาเขากอนโดยการกรอก ขอมูลเพ่ือ

แลกเปล่ียนกับโปรโมชันหรือสิทธิพิเศษบางอยางกลับมา หากเรามีเปาหมายน้ี วิธีการเลือกใช

โซเชียลมีเดีย เราจะเลือกชองทางท่ีมีฟเจอรตอบโจทยเร่ืองของ Lead Generation อาทิเชน 

Facebook, Instagram หรือ Linkedin สําหรับธุรกิจ B2B ท่ีอาศัยความนาเช่ือถือสูงเปนตน

1.4 Sell  เปาหมายสําหรับการขาย
พอมาถึงตรงน้ี เราจะเร่ิมวัดผลลัพธจากชองทางท่ีลูกคาคุนเคยในการสนทนาเพ่ือซ้ือสินคา 

บริบทจะเปล่ียนจากเปาหมาย 1-2 โดยส้ินเชิงจะมีการถามรายละเอียดเร่ืองการชําระเงิน สําหรับ

ธุรกิจไหนท่ีลูกคายังไมคุนชิน หรือ กลัวการชําระเงินแบบ Full E-commerce เราก็จะสามารถปด

การขายไดจากโซเชียลมีเดีย ท่ีมีบริการเร่ืองของ Conversational Marketing เปนหลัก คือชอง

ทางท่ีลูกคาสามารถพูดคุยกับเราได อาทิเชน Messenger ของ Facebook, Direct Message จาก 

Instagram และ Line@ มากกวา  คําวาชองทางในข้ันตอนน้ีคือ Content Marketing ท่ีแตกตาง

จากเปาหมายท่ี 1, 2, และ 3 เพราะการสรางคอนเทนตเพ่ือกระตุนยอดขายสําหรับตลาดไทย

ตองมีลูกลอลูกชน เปรียบเสมือนมีตัวตนอยางแทจริง เพ่ือถามคําถามและใหขอมูลลูกคาในโลก

ออนไลนไดอยางแทจริง และ บริการไดตรงใจกับส่ิงท่ีลูกคามองหา หรือหาก ใครจะใชชองทาง 

โซเชียลมีเดียเพ่ือ Full E-Commerce เลย ณ ป 2019 น้ีก็เถียงไมไดเลยวาท้ังชองทาง 

Facebook และ Instagram ก็ปลอย ฟเจอรเพ่ือตอบโจทยเร่ืองการปดการขายอัตโนมัติแบบไม

ตองออกจากแพลตฟอรมเลย 

 



เพ่ือมาตอบโจทย Social Commerce ใหกับธุรกิจบนโลกออนไลน หรือทายท่ีสุด เราจะใชชองทาง 

โซเชียลมีเดียเพ่ือกระตุนใหเกิดการซ้ือผาน E-Commerce Platform ชองทางท่ีเหมาะสมสําหรับ

การโฆษณาเพ่ือนําผูมุงหวังเขาสูการขายในเว็บไซตก็ยังคงเปน Facebook และ Instagram อยู 

เพียงแต เราตองวิเคราะหกลุมลูกคากอน วางชองทางใหถูกกอน อีกเชนเคย 

นอกจากเปาหมายพ้ืนฐานสุดคลาสสิกท่ีเรานําเสนอไปแลวเบ้ืองตน เราขอเสริมความเขาใจให

ชัดเจนผานจุดประสงคการเลือกใช โซเชียลมีเดียตามหลักการ  5s  ของ  Dave Chaffey and

PR Smith จาก แพลตฟอรม Smart Insight ท่ีรวบรวมวิจัยสําหรับ Digital Marketing Plan 

ไวอยางดี โดยเร่ิมตนจาก 



1.การขาย (Sell) - การเพ่ิมยอดขาย 
เราสามารถเพ่ิมยอดขายไดจากการส่ือสารผานชองทางโซเชียลมีเดียซ่ึงเปนเคร่ืองมือท่ีจะชวยสราง

ความนาสนใจใหลูกคาไดรูจักและเกิดการจดจํา (Acquisition and Retention tools) แบรนดของ

เราไมวาจะเปนสินคาหรือบริการน้ันจะนําไปสูการขายท่ีเพ่ิมข้ึนอีกดวย เน่ืองจากลูกคาสามารถ

เขาถึงสินคาและบริการของเราไดกวางขวางมากย่ิงข้ึนรวมไปถึงเร่ืองของโปรโมช่ันหรือสวนลด

ตางๆ ท่ีสามารถรับขาวสารไดจากหลากหลายชองทางมากข้ึน เชน Email ชองทางโซเชียลมีเดีย

ตางๆ Facebook, Instagram, Twitter, Line, LinkedIn รวมถึงเว็บไซตของคุณเปนตน

2. บริการ (Serve) - เพ่ิมมูลคา
เราสามารถใชชองทางโซเชียลมีเดียในการเพ่ิมมูลคาใหกับแบรนดของคุณได โดยการสรางความ

พึงพอใจและประโยชนท่ีเพ่ิมเติมจากการใหบริการลูกคาของคุณไมวาจะเปน การตอบคําถาม 

ใหคําปรึกษาแนะนํา รับฟงความคิดเห็นเพ่ือนําไปพัฒนาปรับปรุงผานชองทางตางๆ และ การมอบ

คุณคาบางอยางแกลูกคาไมวาจะเปนคอนเทนตท่ีดีมีประโยชน หรือ E-book ฟรี ท่ีมีเน้ือหา

คอนเทนตคุณภาพ 

5s  - Dave Chaffey and PR Smith

Sell

Speak

ServeSave

Sizzle

5S’s



การต้ังจุดประสงคของการใหบริการคือ การทําใหลูกคาไดรับประโยชนสูงสุด และตระหนักวา 

คอนเทนตน้ีจะสามารถชวยเหลือลูกคาเราอยางไร ขอเสนอหรือบริการน้ีจะเปนประโยชนตอพวก

เขาอยางไร ท่ีสําคัญเราแสดงใหเห็นอยางไรวาเรารับฟงและใหความสําคัญกับความตองการ 

คําถาม ขอเสนอแนะตางๆ ของพวกเขา

3.การพูดคุย (Speak) - สรางความสัมพันธระหวางลูกคา
ชองทางโซเชียลมีเดียไมเพียงแตเปนชองทางการขายท่ียอดเย่ียมเทาน้ัน แตยังสามารถเปน

ชองทางท่ีสรางความสัมพันธท่ีดีระหวางแบรนดกับลูกคาไดเปนอยางดี ซ่ึงการมีความสัมพันธ

ท่ีดีกับลูกคาน้ันนับเปนอีกหน่ึงกุญแจสูความสําเร็จ และ ในการส่ือสารระหวางลูกคาน้ันจะไรขีด

จํากัดท้ังวิธีและเวลาในการส่ือสารอีกตอไป ดวยชองทางโซเชียลมีเดียตางๆท่ีจะสามารถสราง

ความใกลชิดกับลูกคามากย่ิงข้ึน ไดทุกท่ีทุกเวลา ไมวาจะเปนการแบงปนความรู การสนทนา 

แลกเปล่ียนความคิดเห็นตลอดจนสามารถสํารวจความคิดเห็น ความตองการวาลูกคามีความ

สนใจในเร่ืองใดเปนพิเศษ หรือการส่ือสารผาน Influencer ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

4. ประหยัด (Save) - ลดคาใชจาย
การต้ังเปาหมายในการลดคาใชจายของธุรกิจโดยการใชโซเชียลมีเดียเขามาชวยในการทํางาน

สามารถลดไดท้ังคาใชจาย ลดตนทุน แลวยังมีโอกาสไดรับขอมูลการเขาชมของลูกคา หรือ

การมีสวนรวมตางๆ ทําใหเราเขาใจความตองการของลูกคาไดมากข้ึน  ทําใหไดขอมูลท่ีตรงตาม

ความตองการ มีความแมนยํามากข้ึน และสามารถนําขอมูลไปใชตอใหเกิดประโยชน โดยท่ี

ไมตองเสียแรง เวลา คาใชจายในการทําแบบสอบถาม และลดความผิดพลาดของงานได เม่ือ

เทียบกับรูปแบบการทํางานแบบด้ังเดิม



5. การขยายแบรนด (Sizzle) - ขยายแบรนดของคุณผานโซเชียลมีเดีย
คําวา Sizzle หมายถึง เปาหมายสูงสุดท่ีนักการตลาดหลายทานอยากจะสรางประสบการณท่ีดี

และการมีสวนรวมกับแบรนด โดยการส่ือสารออกมาในรูปแบบตางๆผานชองทางโซเชียลมีเดีย

เพ่ือประกาศถึงจุดยืนของแบรนดส่ิงท่ีแบรนดเปน ในการสรางประสบการณท่ีดีแกลูกคา การนํา

เสนอขอเสนอใหมและประสบการณใหมทางออนไลนผานชองทางตางๆของคุณใหเปนไปอยาง

ราบร่ืนและกลับมาใชบริการของคุณอีกคร้ัง เพ่ือท่ีจะชวยเพ่ิมความพึงพอใจ และสรางการบอก

ตอไปยังผูอ่ืน

2.เขาใจลูกคาวิเคราะห Customer Journey และ Digital Touchpoint
การเขาใจลูกคา หลักการน้ีใครๆ ก็พูด แตหลายตอหลายคร้ังท่ีเรามองขามและไมไดใหเวลากับ

รายละเอียดในการวิเคราะหอยางแทจริง หลักการการวิเคราะหลูกคา สําหรับการวางกลยุทธบน

โลกออนไลนจะมีท้ังหมดอยู 4 ปจจัยท่ีเราจะตองวิเคราะห โดยเร่ิมตนจาก

2.1 Customers Personas ตอบโจทยภาพรวมคราวๆ ลูกคาของเราคือใคร
ถาเปนภาษาการตลาดเราจะใชคําวา Segmentation แบงกลุมลูกคาใหชัดเจน ใครใชใครไมใช

ลูกคาของเรา ซ่ึงมีตัวอยางและเทมเพลตอยูใน Ebook 3 ข้ันตอนวิเคราะหเจาะลึก ความตองการ

และพฤติกรรมลูกคา บนโลกออนไลน 

ลิงกดาวนโหลด https://docs.stepstraining.co/fm02-customer-analysis-ebook

2.2 Customers Avatar การวิเคราะหลักษณะลูกคาเชิงลึก
ท่ีจะถูกพัฒนาจากการวิเคราะห Customers Personas จุดประสงคเพ่ือนําไปใชออกแบบกลยุทธ

ทางดานคอนเทนต 

 

  



2.3 Digital Touchpoint ชองทางบนโลกดิจิทัลท่ีลูกคาเราใชตอหน่ึงวัน
การวิเคราะห Digital Touchpoint คือการวิเคราะหในเชิง ความถ่ี และ จํานวนเวลาท่ีลูกคาใชชอง

ทางน้ันๆ เราจะไดวางแผนสําหรับการผลักคอนเทนตใหลูกคาเห็นถ่ีก่ีคร้ังตอหน่ึงวัน

2.4 การวิเคราะห Customer Journey หรือการเดินทางของลูกคา 
เปนการวิเคราะหลูกคาเพ่ือศึกษาถึงกระบวนการกอนตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการของเราน้ัน 

ผานกระบวนการใด และผานชองทางไหนบนโลกโซเชียลมีเดียบาง หลังจากการวิเคราะห 

Customer Journey เราสามารถนําขอมูลท่ีไดน้ันนําไปวางแผนกลยุทธทางการตลาด และ

วางแผนงบประมาณท่ีจะนําไปใชในการลงทุนแตละชองทาง เน่ืองจาก ลูกคา 1 ทานใช

โซเชียลมีเดียท่ีหลากหลายชองทางเราจึงตองทําการวางแผนแบงงบประมาณกระจายไปใน

แตละชองทางวาควรใหความสําคัญกับชองทางใดมากกวาเพ่ือใหการทํางานน้ันมีประสิทธิภาพ

มากท่ีสุดท้ังการมีสวนรวมของลูกคาและยอดขาย 

 ดังน้ันการทํา Customer Journey  จะสอดคลองกันกับการทํา Digital Touchpoint 

เพราะนําขอมูลท่ีไดจากท้ังสองทางมาวิเคราะหรวมกัน ซ่ึงท้ังสองน้ีมีความแตกตางกันดังน้ี

 
Customer Journey คือ

การเดินทางของลูกคาผานชองทางตางๆ 

จะชวยใหเราเขาใจมากข้ึนวาชองทางท่ีเราควรใช 
และ ไมควรใชคือชองทางใดบาง และ งบประมาณ 

ในการท่ีเราตองทุมไปเพ่ือการพัฒนา

Digital Touch Point คือ

จุด/ ชองทางตางๆ ท่ีผูบริโภคไดสัมผัส / เดินทาง
ผานในแตละวันตามพฤติกรรมของพวกเขา โดยยัง

กอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการน้ันๆ
ไมมีการเฉพาะเจาะจงวาเปนการเดินทางผานชอง

ทางเพ่ือตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ  



นอกจากวิเคราะหการเดินทางของลูกคากอนตัดสินใจซ้ือสินคามาประกอบกับ Digital Touchpoint

เราจะเร่ิมตอบโจทยไดชัดข้ึนแลววาเราควรใชชองทางใดใน การส่ือสาร และ ความถ่ีในการส่ือสารควร

อยูในระดับไหน ขอมูลท่ีจะชวยประกอบความชัดเจนไดมากข้ึน คือตองรูลึกวาผูบริโภคแตละวัย แตละ

รุนเขาใชโซเชียลมีเดียไหนมากสุดในชวงเวลาไหน 

กลุมคนในชวงวัยตางๆ

พ.ศ. 2508 - 2523

พ.ศ. 2524 - 2543

เกิดหลัง พ.ศ. 2544 

พ.ศ. 2489 - 2507

GENERATION X

GENERATION Y

GENERATION Z

BABY BOOMERS

วิเคราะหจุดประสงคของลูกคา และ ความตองการในชองทางน้ันๆ 



พ.ศ. 2489 - 2507
BABY BOOMERS

เปนยุคท่ีการพัฒนาเทคโนโลยียังไมทันสมัยมากเทาไรนัก

กิจกรรมยอดฮิต
1.เลนส่ือสังคมออนไลน เชน Facebook, Twitter, Instagram (รอยละ 84.7) 

2. การรับ-สงอีเมล (รอยละ 81.1) 

3.การพูดคุย/โทรศัพทผาน ทางออนไลน เชน Line, Facebook Messenger, Face Time 

(รอยละ 75.1)

ชวงวันทํางาน Baby Boomer 
1.การเลนส่ือสังคมออนไลน เชน Facebook, Twitter, Instagram (2 ช่ัวโมง 51 นาทีตอวัน) 

2.เปนการดูโทรทัศน/ ดูคลิปวิดีโอ/ ดูภาพยนตร/ ฟงเพลงทางออนไลนผานแอปพลิเคชัน เชน 

YouTube, Netflix, Spotify (2 ช่ัวโมงตอวัน) 

3. การพูดคุย/ โทรศัพท ผานทางออนไลน (1 ช่ัวโมง 52 นาทีตอวัน)

วันหยุดพักผอน Baby Boomer จะใชเวลาในการทํากิจกรรมตางๆ มากกวาในวันทํางาน

1.ใชเวลาในการเลน ส่ือสังคมออนไลน (2 ช่ัวโมง 47 นาทีตอวัน) 

2.ดูโทรทัศน/ ดูคลิป วิดีโอ/ ดูภาพยนตร/ ฟงเพลงทางออนไลน (2 ช่ัวโมง 37 นาทีตอวัน)

3.เปนการเลนเกมออนไลน (2 ช่ัวโมง 2 นาทีตอวัน)



พ.ศ. 2508 - 2523
GENERATION X

เปนยุคท่ีมีการพัฒนาไอทีใหมีความทันสมัยมากข้ึนกวากลุม Baby Boomer 

กิจกรรมยอดฮิต
1.การใชส่ือสังคมออนไลน เชน Facebook, Twitter, Instagram  (รอยละ 91.2) 

2.การรับ-สงอีเมล (รอยละ 86.5) 

3.การพูดคุย/ โทรศัพทผานทางออนไลน เชน Line, Facebook Messenger, Face Time 

(รอยละ 75.9) 

ชวงวันทํางานของ Gen X 
1.จะใชเวลาในการเลนส่ือสังคมออนไลน เชน Facebook, Twitter, Instagram โดยมีจํานวน

ช่ัวโมงการใชอินเทอรเน็ต (2 ช่ัวโมง 57 นาทีตอวัน) 

2. เปนการดูโทรทัศน/ ดูคลิปวิดีโอ/ ดูภาพยนตร/ ฟงเพลงทางออนไลนผานแอปพลิเคชัน เชน 

YouTube, Netflix, Spotify (1 ช่ัวโมง 59 นาทีตอวัน) 

3. เปนการพูดคุย/ โทรศัพทผานทางออนไลน (1 ช่ัวโมง 58 นาทีตอวัน) 

วันหยุดพักผอน Gen X จะใชเวลาในการทํากิจกรรม ตางๆ เปนไปในทิศทางเดียวกัน

กับในชวงวันทํางาน/ วันเรียนหนังสือ 

1.เลนส่ือสังคมออนไลน (3 ช่ัวโมง 2 นาทีตอวัน)

2.ดูโทรทัศน/ ดูคลิปวิดีโอ/ ดูภาพยนตร/ ฟงเพลงทางออนไลน (2 ช่ัวโมง 40 นําทีตอวัน) 

3. เปนการพูดคุย/ โทรศัพทผานทางออนไลน  (1 ช่ัวโมง 52 นําทีตอวัน) 



พ.ศ. 2524 - 2543
GENERATION Y

เปนกลุมคนท่ี เติบโตมาพรอมกับคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ตและเทคโนโลยีสารสนเทศ 

กิจกรรมยอดฮิต
1.การใชส่ือสังคมออนไลน เชน Facebook, Twitter, Instagram (รอยละ 96.7) 

2.การรับ-สงอีเมล (รอยละ 76.0) 

3.การพูดคุย/ โทรศัพทผานทางออนไลน เชน Line, Facebook Messenger, Face Time 

(รอยละ 74.0) 

ชวงวันทํางาน/วันเรียนหนังสือ Gen Y  
1. ใชเวลาในการเลนส่ือสังคมออนไลน เชน Facebook, Twitter, Instagram 

(3 ช่ัวโมง 45 นาทีตอวัน)

2. เปนการดูโทรทัศน/ ดูคลิปวิดีโอ/ ดูภาพยนตร/ ฟงเพลงทางออนไลนผานแอปพลิเคชัน เชน 

YouTube, Netflix, Spotify (2 ช่ัวโมง 28 นําทีตอวัน) 

3. เปนการพูดคุย/ โทรศัพท ผานทางออนไลน เชน Line, Facebook Messenger, Face Time 

(2 ช่ัวโมง 6 นาทีตอวัน)   

วันหยุดพักผอน Gen Y จะใชเวลาในการทํากิจกรรม ตางๆ มากกวาวันทํางาน/ วันเรียน

หนังสือ โดยใชเวลาในการเลนส่ือสังคมออนไลน

1. การใชอินเทอรเน็ต (อยูท่ี 4 ช่ัวโมง 12 นาทีตอวัน) 

2. การดูโทรทัศน/ ดูคลิปวิดีโอ/ ดูภาพยนตร/ ฟงเพลงทางออนไลน (3 ช่ัวโมง 2 นาทีตอวัน) 

3. เปนการเลนเกมออนไลน (2 ช่ัวโมง 22 นาทีตอวัน) 



เกิดหลัง พ.ศ. 2544 
GENERATION Z

เปนเจนเนอเรช่ันท่ีเกิดมาก็ถูกแวดลอมไปดวยเทคโนโลยีแลว จากผลการสํารวจ  

กิจกรรมยอดฮิต
1.การใชส่ือสังคมออนไลน เชน Facebook, Twitter, Instagram (รอยละ 92.5) 

2.การคนหาขอมูลประกอบการทํางาน/การเรียนหนังสือ  (รอยละ 76.1) 

3.การพูดคุย/โทรศัพทผานทางออนไลน เชน Line, Facebook Messenger, Face Time 

(รอยละ 71.6) ตํามลําดับ

ชวงวันวันเรียนหนังสือ Gen Z 
1.เวลาในการเลนส่ือสังคมออนไลน เชน Facebook, Twitter, Instagram 

(3 ช่ัวโมง 16 นาทีตอวัน) 

2. ดูโทรทัศน/ ดูคลิปวิดีโอ/ ดูภาพยนตร/ ฟงเพลงทางออนไลนผานแอปพลิเคชัน เชน YouTube,

Netflix, Spotify (2 ช่ัวโมง 41 นาทีตอวัน) 

3. เลนเกมออนไลน (1 ช่ัวโมง 59 นาทีตอวัน)  

วันหยุดพักผอน Gen Z 
1.เวลาในการเลนส่ือสังคมออนไลน (4 ช่ัวโมง 1 นาทีตอวัน) 

2.ดูโทรทัศน/ ดูคลิปวิดีโอ/ ดูภาพยนตร/ ฟงเพลงทางออนไลน (3 ช่ัวโมง 26 นาทีตอวัน)

3.การเลนเกมออนไลน (2 ช่ัวโมง 15 นาทีตอวัน)



Purpose Best For Limitation

Build Relationships Building Brand Loyalty Limited Reach

Build Relationships Lead Generation Image and Short Video

News&Article Conversation Public Relations >140 Character

Search 
“How to”

Brand Awareness Resource Intensive

Conversation 1 on 1 Customer Retention Limited Interaction

3.ออกแบบคอนเทนตใหเหมาะสมกับประเภทของลูกคา และ ชองทาง
การออกคอนเทนตตางๆใหเหมาะสมกับแตละชองทางน้ันถือเปนอีกหน่ึงปจจัยท่ีสําคัญเชนกัน 

เราตองคํานึงถึงขนาดของคอนเทนตตางๆวาสัดสวนท่ีเหมาะสมพอดีกับแตละชองทางหรือไม 

เพ่ือท่ีเม่ือเราส่ือสารออกไปแลวน้ันคอนเทนตมีองคประกอบท่ีเหมาะสมจะทําใหการส่ือสารน้ันมี

คุณภาพมากย่ิงข้ึน เรามาดูกันดีกวาคะ วาแตละชองทางน้ันมีจุดเดนและขอจํากัดอะไรบาง

จุดเดนและขอจํากัดของ Social Media ตางๆ

แทรกคอนเทนตพี่พล



1. Facebook 

User : แพลตฟอรมอันดับหน่ึงในปจจุบัน (2019) ท่ีจํานวนผูใชเยอะมากท่ีสุด โดยคนสวนใหญก็
จะเปน Gen Y (อายุประมาณ 21 - 38) เปนสวนใหญตามมาดวย Gen X (อายุประมาณ 39 - 53) 
Baby Boomer (อายุ 54 - 72) และ Gen Z (อายุต้ังแต 20 ลงมา) ท่ีคอยๆลดลงไปเร่ือยๆ

Behavior : Facebook มักจะมีคนใชงานตลอดท้ังวันเม่ือมีเวลาวาง ใชเวลาส้ันๆ แตดูบอย 
ติดตามชีวิตเพ่ือน ครอบครัว แฟนเพจท่ีสนใจ 

Content ท่ีเหมาะสม : โดยสวนใหญเหมาะสําหรับเน้ือหาท่ีดึงดูด นาสนใจ มีวิดีโอเวลาส้ันๆ 
(1-3 นาที) หรือเน้ือหาอานไมยาวมาก Quote คําส้ันๆโดนๆ ท่ีแชรตอไดงาย

Objective : ดวยเปนแพลตฟอรมท่ีมีผูใชจํานวนมากใชเวลาสวนใหญอยูบนแฟลตฟอรมน้ี เปน
กลุมคนท่ีมีกําลังซ้ือมากพอสมควร และดวย Facebook สามารถทําโฆษณาไดอยางเจาะลึก จึงยัง
เปนแพลตฟอรมท่ีท้ังสามารถ สรางการรับรู (Brand Awareness), สรางปฎิสัมพันธ 
(Engagement), สรางกลุมคนท่ีมีความสนใจ (Lead Generation), เปนชองทางดูแลลูกคา 
(Facebook Messenger), และปดการขายไดอยางดี (Conversion)

Limitation : ดวยในปจจุบันการแขงขันสูงมาก ทําใหการเขาถึงกลุมเปาหมายทําไดยากข้ึนและ
มีความทาทาย ถาขาดกลยุทธและความรูในการทําการตลาดและการโฆษณาท่ีดี อาจตกเปน
เหย่ือเสียคาโฆษณาใหกับFacebook แตไมไดผลลัพธตามท่ีตองการไว



2. Instagram

User : แพลตฟอรมลูกของ Facebook ท่ีเนนภาพและวิดีโอส้ันๆ เปนหลัก โดยคนสวนใหญท่ีใช
แพลตฟอรมน้ีจะมีคาเฉล่ียอายุท่ีนอยลงเม่ือเปรียบเทียบกับสองแพลตฟอรมขางตน ซ่ึงประกอบ
ไปดวย Gen Z และ Gen Y เปนหลัก

Behavior : พฤติกรรมของชาว Instagram น้ันจะไถน้ิวอยางรวดเร็วในการรับชมรูปภาพและ
วิดีโอตางๆ 

Content ท่ีเหมาะสม : แนนอนวาตองเปนรูปภาพท่ีสวยและดึงดูดผูใช Instagram เปนหลัก 
รวมถึงตอนหลังจะสามารถโพสตวิดีโอแบบส้ันๆไดไมเกิน 1 นาที และ ฟงกชันใหมของ Instragram
กับ IG TV ท่ีกําลังมาแรงกับเทรนตของวิดีโอ 

Objective : การทําโฆษณาบน Instagram ก็สามารถทําไดดี ท้ังการสรางการรับรู (Brand- 
Awareness) และตอนน้ีก็สรางยอดขาย (Conversion) ไดเปนอยางดีในบางอุตสาหกรรม เชน 
ความสวยความงาม เคร่ืองสําอาง สินคาแฟช่ันและอาหาร

Limitation : ยังมีขอจํากัดในการใชรูปภาพหรือวิดีโอไดเพียงจํานวนไมเกิน 1 นาทีเทาน้ัน



3. Twitter

User : จริงๆ Twitter ก็มีมานานแลว ท่ีเปนศูนยกลางการกระจายขาวของส่ือตางๆ รวมถึง
ศิลปน ดารา คนดังในแวดวงตางๆ แตในปจจุบันกําลังเปนแหลงรวมตัวของคนรุนใหมท้ัง Gen Y 
และ Gen Z

Behavior : พฤติกรรมของชาว Twitter น้ัน จะติดตามส่ิงท่ีตนเองสนใจ โดยการติดตาม
ศิลปน ดารา คนดังในแวดวง รวมถึงส่ือตางๆบนโลกออนไลน รวมถึง #hashtag ท่ีเปนท่ีนิยม

Content ท่ีเหมาะสม : ปจจุบันยังเนนเร่ืองของตัวหนังสือลวนๆ ถึงแมวาตอนน้ีจะสามารถโพสต
รูปภาพลงได แตความนิยมหลักๆก็ยังเปนตัวหนังสือ

Objective : ชองทาง Twitter เหมาะสําหรับการใหขอมูลขาวสารเปนอยางดี รวมถึงการสราง
เหลาสาวกผูติดตามบนโลกออนไลน รวมถึงการสรางกระแส ซ่ึงแพรหลายกระจายตัวไดอยาง
รวดเร็ว

Limitation : มีขอจํากัดในเร่ืองของตัวอักษรไดไมเกิน 140 ตัวอักษรเทาน้ัน



4. YouTube

User : แพลตฟอรมวิดีโอยักษใหญ ท่ีมีจํานวนผูใชเยอะรองลงมาจาก Facebook โดยคนสวน
ใหญก็จะเปนท้ัง Gen Y Gen Z Gen X และ Baby Boomer ตามลําดับ

Behavior : ดวยเปนแพลตฟอรมวิดีโอท่ีมีระยะเวลาท่ียาวข้ึนมาหนอย ผูใชจะใชเวลาท่ีนานข้ึนใน
การรับชมแตละคร้ัง อาจจะเปนในเวลาเดินทาง เวลาพัก เวลาเลิกงาน หรือกอนนอน เพ่ือรับชม
วิดีโอท่ีสนใจ

Content ท่ีเหมาะสม : โดยสวนใหญเหมาะสําหรับเน้ือหาท่ีมีใชเวลาไดนานข้ึนต้ังแต 3 นาทียาว
ไปจนถึงเปนช่ัวโมงก็ดี 

Objective : พฤติกรรมของคนดู YouTube จะใชเวลานานบนแพลตฟอรมเพ่ือดูส่ิงท่ีตนสนใจ 
เน้ือหาในการโฆษณาจะตองทําใหนาสนใจ นาติดตาม ชวนใหดูโฆษณาจนจบหรือติดตามตอไปใน
ชองทางอ่ืนๆ ดังน้ันจุดประสงคหลักในการทําโฆษณาจะเนนในการสรางการรับรู (Brand-
Awareness) ไดเปนอยางดี

Limitation : การโฆษณาบน YouTube จะมีระยะเวลาส้ันหรือสามารถกดขามได ความ
สรางสรรคในการทําช้ินโฆษณาคือส่ิงจําเปน เพ่ือใหผูชมสงสัยหรืออยากดูโฆษณาตอ และสนใจใน
การใชสินคา/บริการของเราตอไป



5. Line

User : แพลตฟอรม Line น้ันเปนชองทางท่ีผูคนใชในการส่ือสารกันแบบ 1 ตอ 1 เปนหลัก โดย
ผูใชก็มีหลากหลายกลุมอายุ ต้ังแต Baby Boomer ไปจนถึง Gen Z

Behavior : พฤติกรรมหลักจะเปนการส่ือสารกัน 1 ตอ 1 รวมถึงเปนชองทางติดตาม Line@ 
ท่ีเราสนใจ รวมถึงจะมีกลุมตางๆท่ีเราเขารวมเอาไว

Content ท่ีเหมาะสม : ถาพูดถึง Line@ Content น้ันเปนไดต้ังแต ตัวหนังสือ รูปภาพ รวมถึง
วิดีโอ หรือลิงกเพ่ือใหผูอานคลิกตอไปยังปลายทางท่ีวางไว

Objective : จุดประสงคหลักของ Line น่ันคือการทํา Customer Retention หรือระบบการดูแล
รักษาลูกคาไดเปนอยางดี ท่ีทําใหคุณสามารถลดรายจายในการโฆษณาออกไปหาลูกคาใหม

Limitation : Line@ จะเปน แพลตฟอรมในการติดตอและรักษาลูกคามากกวาการท่ีจะหาลูกคา
ใหมๆ จึงจําเปนตองวางแผนในการใหคอนเทนต หรือโปรโมชันใหกับผูติดตามอยางสม่ําเสมอ



1080 px
x

1350 px

1080 px
x

1080 px

Photo Sizes

1.Facebook  
รูปภาพปกมี ขนาด 1620 x 1080 px 

รูปภาพเน้ือหา ขนาด 1080 x 1080 px

Photo Sizes

ขนาดของคอนเทนตแบบ รูปภาพ ในแตละชองทาง

2.Instagram
รูปแบบส่ีเหล่ียมจัตุรัส ขนาด 1080 x 1080 px 

รูปแบบส่ีเหล่ียมผืนผา ขนาด 1080 x 608 px

1080 px
x

608 px

Photo Size

1080 px
x

1080 px

Photo Size Photo Size



3.Line
รูปภาพ ขนาด 1040 x 1040 px สามารถเช่ือมตอรูปภาพลิงกไปยังเว็บไซตได

1040 px
x

1040 px

Photo Size Photo Size

4.Twitter
รูปภาพ ขนาด 1024 x 512 px 

สามารถลงรูปภาพไดสูงสุด 4 ภาพ ในคร้ังเดียว

Photo Size

1024 px
x

512 px

Photo Size



ขนาดบนโทรทัศน� 2560 x 1440 px 

ขนาดบนคอมพ�วเตอร�
2560 x 423 px

ขนาดที่สามารถดูได�ทุกอ�ปกรณ�
1546 x 423 px

ขนาดบนแท็ปเล็ต
1855 x 423 px

5.YouTube
ขนาดบนโทรทัศน 2560 x 1440 px

ขนาดบนคอมพิวเตอร 2560 x 423 px

ขนาดบนแท็ปเล็ต 1855 x 423 px

ขนาดท่ีสามารถดูไดในทุกอุปกรณคือ 1546 x 423 px 



ขนาดของคอนเทนตแบบ วิดีโอ ในแตละชองทาง
1.Facebook

9 : 16
Storie Video

1080 x 1920

16 : 9
Landscape Video

1080 x 608

1 : 1
Square Video

1080 x 1080

4 : 5
Portrate Video

1080 x 1350

2.Instagram

9 : 16
IG Storie
1080 x 1920

16 : 9
Landscape Video

1080 x 608

1 : 1
Square Video

1080 x 1080

4 : 5
Portrate Video

1080 x 1350



3.YouTube

16 : 9
Landscape Video

1080 x 608

4.Twitter

16 : 9
Landscape Video

1080 x 608

4 : 5
Portrate Video

1080 x 1350



ซ่ึงในการทําคอนเทนตมีหลากหลายรูปแบบท่ีแตกตางกันไปตามความเหมาะสมในแตละชองทาง

ดังตอไปน้ี

Video
Infograpgics
Quiz
Podcast
Photo Series
Pictures
How to
Create Lists
Blog Posts
E-books
Research(Stats)
Reviews
Text Quote
Real Time Content
Pure Text
Graphs



4.ติดตามผล วัดผล เก็บสถิติ และ สรางความแตกตาง 
ในการติดตามผล วัดผล เก็บสถิติ ตางๆน้ันเปนส่ิงท่ีเราใชวัดผลวาส่ิงท่ีเราวางแผน ปฎิบัติกันมา

น้ันสามารถเปนไปตามเปาหมายท่ีเราวางแผนกันมาไดหรือไม เพ่ือท่ีเราจะไดรูวาควรปรับปรุงแกไข

พัฒนากันอยางไรเพ่ือใหธุรกิจของเราน้ันสามารถบรรลุเปาหมายท่ีวางเอาไวได

ในการใชโซเชียลมีเดียใหประสบความสําเร็จน้ันเราจะตองวางแผนวา “เราอยากวัดผลอะไร” เพราะ

ในการวัดผลน้ันของแตละชองทางก็มีการวัดผลท่ีแตกตางกันในไปตามจุดประสงคท่ีเราไดกําหนด

เชน ตองการสราง Awareness ในตัวสินคาเปดใหมบน Facebook เราก็เลือกสังเกตยอด Reach,

Like, Comments, และ Share ก็จะทําใหเราไมสามารถวัดผลท่ีตรงตอส่ิงท่ีเราตองการได เปนตน 

โดยเราควรกําหนดเปนตัวเลขใหชัดเจนจะงายตอการดูผลลัพธ และวัดผลของงานวาเปนไปตาม

แผนหรือไม แลวผิดพลาดเพราะอะไร

ซ่ึงการวัดผลจากโซเชียลมีเดียชองทางตางๆน้ันเราสามารถวัดผลจาก Awareness, 

Consideration, Conversion แลวดูวาหากเราตองการสราง Awareness ผานชองทาง 

Facebook น้ันเราตองวัด KPI จากอะไร ตามตารางคะ



Social Media Awareness Consideration Conversion

Facebook Reach Impression Like Comment Share Purchase Lead Generation

Facebook Ad Reach, Impression, Recall lift
Link click, Engagement, 
Messaging reply, Video 
views,Leads

Landing Page View, add to 
cart, adds to wishlist, 
Shopvisits (using Pixel)

Instagram Reach, Impression
Click, Comment, Following 
Growth Rate, Like, Hashtag, 
Mention, Repost

Website click, Email click, Get 
direction click, Purchase

Line Reach, Number of Broadcast Follower, Reply, Block Purchase, Link click

Twitter
Impression, Number of 
Broadcast

Like, Retweet, Reply, 
Message, Following, Growth 
Rate, Hashtag

Purchase, Link click

YouTube Impression, Views
Watch time, Like, Comment, 
Subscriber Growth Rate

Purchase, Link click

1.3 Lead Generation การสรางฐานขอมูลลูกคา 
เปาหมาย การใชโซเชียลมีเดียในข้ันตอนน้ีถือวาเปนการตอบโจทยอีกกาว เพ่ือจะนําไปสูเร่ืองของ

ยอดขาย สําหรับทานใดท่ีไมคุนเคยกับคําวา Lead Generation 

 ความหมายก็คือ การสรางฐานขอมูลลูกคา เพ่ือนํามาตอยอดในหลักการตลาดและการขาย

เพ่ิมอยางตอเน่ือง อาทิเชน เราจะเร่ิมเห็น โครงการอสังหาริมทรัพยตางๆ ใชโซเชียลมีเดียสําหรับ

การโฆษณา คอนเทนตจะเปนในเชิงขาย เพ่ือใหเรากาวไปหาเขากอนโดยการกรอก ขอมูลเพ่ือ

แลกเปล่ียนกับโปรโมชันหรือสิทธิพิเศษบางอยางกลับมา หากเรามีเปาหมายน้ี วิธีการเลือกใช

โซเชียลมีเดีย เราจะเลือกชองทางท่ีมีฟเจอรตอบโจทยเร่ืองของ Lead Generation อาทิเชน 

Facebook, Instagram หรือ Linkedin สําหรับธุรกิจ B2B ท่ีอาศัยความนาเช่ือถือสูงเปนตน

1.4 Sell  เปาหมายสําหรับการขาย
พอมาถึงตรงน้ี เราจะเร่ิมวัดผลลัพธจากชองทางท่ีลูกคาคุนเคยในการสนทนาเพ่ือซ้ือสินคา 

บริบทจะเปล่ียนจากเปาหมาย 1-2 โดยส้ินเชิงจะมีการถามรายละเอียดเร่ืองการชําระเงิน สําหรับ

ธุรกิจไหนท่ีลูกคายังไมคุนชิน หรือ กลัวการชําระเงินแบบ Full E-commerce เราก็จะสามารถปด

การขายไดจากโซเชียลมีเดีย ท่ีมีบริการเร่ืองของ Conversational Marketing เปนหลัก คือชอง

ทางท่ีลูกคาสามารถพูดคุยกับเราได อาทิเชน Messenger ของ Facebook, Direct Message จาก 

Instagram และ Line@ มากกวา  คําวาชองทางในข้ันตอนน้ีคือ Content Marketing ท่ีแตกตาง

จากเปาหมายท่ี 1, 2, และ 3 เพราะการสรางคอนเทนตเพ่ือกระตุนยอดขายสําหรับตลาดไทย

ตองมีลูกลอลูกชน เปรียบเสมือนมีตัวตนอยางแทจริง เพ่ือถามคําถามและใหขอมูลลูกคาในโลก

ออนไลนไดอยางแทจริง และ บริการไดตรงใจกับส่ิงท่ีลูกคามองหา หรือหาก ใครจะใชชองทาง 

โซเชียลมีเดียเพ่ือ Full E-Commerce เลย ณ ป 2019 น้ีก็เถียงไมไดเลยวาท้ังชองทาง 

Facebook และ Instagram ก็ปลอย ฟเจอรเพ่ือตอบโจทยเร่ืองการปดการขายอัตโนมัติแบบไม

ตองออกจากแพลตฟอรมเลย 

 

ในโซเชียลมีเดีย แตละชองทาง ตางก็มีคาสถิติท่ีท้ังตางกันและเหมือนกัน ซ่ึงการเช็คคาเหลาน้ัน

สามารถทําไดโดยใช Tool จากทางโซเชียลมีเดียน้ันๆ เชน

• Facebook Page Insights

• Instagram Insights

• Google Analytics

• YouTube Analytics

• Twitter Analytics

• Pinterest Analytics

• LinkedIn Analytics

หลังจากท่ีไดอานบทความน้ีแลว อยาลืมเอาไปปรับใชกับธุรกิจของคุณเองนะคะ 

ติดตามอัปเดตความรูคอนเทนตของ STEPS Academy ไดท่ี https://stepstraining.co/blog


