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 ความส าคัญของการสร้างและการจัดการ Digital Marketing 

Strategy ก็คือ เพื่อให้เกิดความเข้าใจไปในทิศทางเดยีวกันของทมีงานหรอืองค์กร 

ดังนั้น เราจงึจ าเปน็ตอ้งสร้างให้ชดัเจนก่อนการเริ่มตน้ท าการตลาดออนไลน์ 

จุดประสงค์ก็เพือ่ก าหนดให้การท างานในองค์กรได้ท างานเป็นขั้นเป็นตอนอย่างเป็น

ระบบ 

  และนอกจากนัน้ การท า Digital Marketing Strategy จะช่วยทบทวนให้

เราเข้าใจธุรกิจของเราได้ดียิง่ขึ้นได้อีกด้วย เพราะเดมิที เราอาจจะเห็นคู่แบง่หรือ 

แบรนด์อืน่ ๆ ใช้กลยุทธ์แตกต่างกันไป เราก็สนใจใช้ตามบ้าง แต่อาจจะไดผ้ลลัพธ์ไม่ดี

ดังที่คาดเอาไว้ เพราะกลยุทธน์ั้น อาจจะไมค่่อยเหมาะสมกับแบรนด์ของคุณ 

  ในทางกลับกัน เพียงแค่คุณเปลี่ยนกลยุทธไ์ปใช้ชอ่งทางที่แบรนด์ของคุณถนัด

และตรงชอ่งทางที่กลุม่เป้ าหมายของคุณรวมตัวกันอยู่ คุณก็อาจท าชอ่งทางนัน้ได้
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ดีกว่าใคร ๆ และกลายเปน็ Top of mind ของลูกค้าบนโลกออนไลน์ได้ในที่สุด โดย

ในบทความนีจ้ะใช้หลกัการที่ชื่อว่า SOSTAC® (ซอส-แตค) ซึง่เปน็โครงสร้างของการ

ท า E-marketing ทีถู่กพัฒนาขึ้นโดย PR Smith และ Dave Chaffey และน าไป

ปรับใช้กับธุรกิจอยา่งแพร่หลาย 

  โดย SOSTAC® คือ การก าหนดกรอบของกระบวนการการวางแผนด้าน

การตลาดออนไลน์ ทีจ่ะช่วยวางโครงสร้างและระบบการจดัการทั้งหมด เพื่อเปน็การ

เตรียมพร้อมก่อนท าการตลาดออนไลนจ์ริง ๆ โดยจะรองรบัเหตกุารณ์ 

วัตถุประสงค์ กลยทุธ ์เทคนิค วิธีการ และการควบคุมกระบวนการทั้งหมด 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

6 ขัน้ตอนในการสรา้ง SOSTAC® แบบ Step by Step 

ขัน้ตอนที ่1 : Situation Analysis – การวเิคราะหส์ถานการณ ์

ในขั้นตอนนี้ จะท าใหเ้ราเขา้ใจในธุรกิจของตนเองไดช้ัดเจนยิง่ขึ้นวา่ ณ ปัจจบุัน ธุรกิจ

ของเราอยู่ในจุดใดแลว้ ซึ่งส่ิงที่คุณใช้ในการพิจารณาในขัน้ตอนนีก็้คือ 5’s 

Performance ในสถานการณป์จัจบุนัเปน็อยา่งไร 

 Sell – สถานการณ์การขาย (ปัจจุบนัขายอย่างไร?, ขายชอ่งทางใด?, ลูกค้า

เข้ามาซือ้สินคา้ไดอ้ย่างไร?, รักษาฐานลูกคา้เก่าให้กลบัมาซื้อซ้ าอย่างไรบ้าง?) 

 Serve – วธิีการบรกิารลกูคา้ในปจัจบนัเปน็อยา่งไร? 

 Sizzle – คณุคา่ทีม่อบใหแ้กล่กูคา้มอีะไรบา้ง? 

 Speak – ปกตแิลว้ใชว้ธิีการใดในการสือ่สารกบัลกูคา้ แลว้สือ่สารกบัลกูคา้

อยา่งไรบา้ง? 

 Save – วธิีการเพิม่ประสทิธภิาพใหก้บัธรุกจิในปจัจบุนัมหีรอืไมอ่ยา่งไร? 

  

ตอ่มา SWOT Analysis การวิเคราะห์สภาพองค์กรในปจัจุบนั เพือ่ค้นหาจดุแขง็ 

จุดออ่น โอกาสและอปุสรรคในการด าเนนิงาน 

 Strength – จุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรยีบของคุณคอือะไร? 

 Weaknesses – จุดอ่อนหรอืข้อเสียเปรยีบของคุณคืออะไร? 

 Opportunities – โอกาสของคุณคืออะไร? 

 Threats – อุปสรรค ข้อจ ากัดหรือภยัคุกคามของคุณคอือะไร? 



Ref: วิธีการวิเคราะหด์้วย SWOT อย่างละเอียด 

 Market Research – คน้ควา้และวจิยัตลาด 

Primary Information 

คือการทีเ่ราค้นควา้และวิจยัด้วยตัวเราเองหรือการจ้างใครสักคนเพือ่ออกไปคน้ควา้

หาขอ้มูลมา โดยวิธีการต่าง ๆ ดังนี้… 

 สัมภาษณ์ผูอ้ื่นโดยตงหรืออาจใช้การโทรสอบถาม 

 ส่งผลโหวตทางออนไลน์หรอื Email 

 ตั้งค าถามในกระทู้ออนไลนท์ี่เก่ียวข้องกับตลาด 

  

Secondary Information 

คือการทีเ่ราศึกษาขอ้มูลที่ถูกค้นคว้าโดยหน่วยงานอื่น หรอืเป็นการศึกษา Case 

Study ต่าง ๆ ที่ถูกเผยแพร่อยู่แล้ว แล้วจงึน ามาปรบัใช้กับองคก์รเรา 

  

Competitor Analysis – การวเิคราะหค์ูแ่ขง่ 

จุดประสงค์ก็เพือ่ส ารวจว่าคู่แขง่ทีเ่ปน็ผูน้ าในตลาดนัน้ใช้กลยุทธ์ใดในการด าเนนิการ 

รวมไปถึงการวเิคราะห์จุดแขง็และจดุออ่นของคู่แข่ง เพื่อน ามาปรบัใช้กับสินคา้หรอื

บริการขององค์กรเรา โดยเริ่มตน้ที่การตั้งค าถามดังนี้ 

 ใครคือคู่แข่งในตลาดของคุณบา้ง? 

 สินค้าหรอืบริการที่คู่แข่งขายคืออะไร? 

 ส่วนแบ่งทางการตลาดของแตล่ะเจ้าเปน็อยา่งไรบา้ง? 

 กลยุทธ์ในอดตีที่คู่แข่งเคยใช้มีอะไรบา้ง? 

http://www.stou.ac.th/Offices/rdec/headquater/upload/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%B0%E0%B8%AB%E0%B9%8C%20SWOT.pdf


 กลยุทธป์ัจจบุันที่คู่แขง่ก าลังใชอ้ยู่มอีะไรบ้าง? 

 ส่ือที่คู่แขง่ใช้ในการโปรโมทสินคา้และบริการใช้สื่อใดบ้าง? 

 คู่แข่งใชง้บประมาณดา้นการตลาดเทา่ไหร่? 

 จุดแขง็ จุดอ่อน ของคูแ่ข่งคอือะไร? 

 คู่แข่งเปดิโอกาสหรอืชอ่งว่างอะไรให้เราเข้าไปท าการตลาดไดบ้้าง? 

  

ขัน้ตอนที ่2: Objectives – วตัถปุระสงค ์

การก าหนดวตัถุประสงค์ ก็เหมือนกับการก าหนดเป้ าหมายที่คุณต้องการจะไป หาก

ขั้นตอนที่ 1 คือการก าหนดจุดที่คุณยืน ขัน้ตอนนีค้ือการก าหนดจดุหมายทีคุ่ณ

ต้องการจะไปนัน่เอง 

โดยจะใชห้ลักการ 5’s มาช่วยในการก าหนด Objectives 

 Sell – ก าหนดเป้ าหมายในการขายและการรักษาฐานลูกคา้เอาไว้ 

 Serve – ก าหนดเป้ าหมายในการบริการเพือ่ให้ลูกค้าเกิดความพงึพอใจมาก

ที่สุด 

 Sizzle – ก าหนดเป้ าหมายในการสร้างคณุค่าให้กับสนิค้าหรือบริการให้เกิน

ความคาดหมายของลกูค้า 

 Speak – ก าหนดเป้ าหมายในการส่ือสารเพือ่ให้ลูกค้ามีส่วนร่วม 

 Save – ก าหนดเป้ าหมายในการเพิ่มประสิทธิภาพ 

  

ขัน้ตอนที ่3 : Strategy – กลยทุธ ์



ขั้นตอนนี้คือการก าหนดกลยทุธ์ในการที่จะน าพาคุณไปให้ถึง Objectives ที่ตัง้

เอาไวโ้ดยใช้หลักการ STOP & SIT 

STOP 

 Segments – แบ่งกลุ่มลูกคา้เป้ าหมาย 

 Target markets – ระบุกลุ่มตลาดเป้ าหมาย 

 Objectives – ทบทวนวัตถุประสงค ์

 Positioning – การวางต าแหนง่ในตลาด 

 SIT 

 Sequence – การคิดกลยุทธ์ตามล าดับสถานะปจัจบุันของลูกคา้ ลูกค้าเกิด

ความเชื่อมั่นในแบรนด(์Trust), ลูกค้าทดลองใช้สินคา้หรอืบริการของแบรนด์

(Try), ลูกค้าซือ้สินค้าของแบรนด์(Buy) 

 Integration (CRM & Database) – วางแผนพัฒนาและปรบัปรุงระบบ 

Customer Relationship Management (CRM) หรือระบบการจัดการ

สานสัมพันธ์ของลูกคา้ และจดัการฐานข้อมลูของลูกค้า (Database) 

 Targeting and segmentation – การตั้งเป้ าหมายและการแบ่งออกเป็น

ส่วน ๆ 

ขัน้ตอนที ่4 : Tactics – ยทุธวธิ ี

เมื่อก าหนดกลยทุธ์ไดแ้ล้ว ก็ต้องมีวิธีการทีจ่ะใช้ในการลงมือปฎิบตัิ เพือ่ส่งผลให้ 

Strategy ที่วางเอาไว้ให้บรรลุผล 

การก าหนด Tactics ตามกฎ 8P 

Product – ผลติภณัฑ ์



 การสร้างผลิตภัณฑ์ให้ตอบโจทยผ์ู้บริโภค 

 การเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์กับของคู่แขง่ 

 การเลือกวตัถุดิบในการผลติ 

 การจัดการในกระบวนการผลติสินคา้ 

 Price – ราคา 

 การก าหนดราคาขายจากต้นทุนการผลิต 

 การก าหนดราคาขายจากคุณค่าที่สง่มอบ 

 การก าหนดราคาให้สูงกว่าในตลาดเพือ่วางต าแหนง่เป็นสินค้าระดับบน 

 การก าหนดราคาใหต้่ ากว่าตลาดเพื่อแยง่ชิงฐานลูกค้า 

 Place – ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย 

 การขายสู่ผูบ้ริโภคโดยตรง จะมีก าไรที่สูงกว่า 

 การขายผ่านตัวแทนขายหรอืพ่อค้าคนกลาง ก าไรจะลดลง แตย่อดขาย

โดยรวมจะสูงขึน้ 

 Promotion – การสง่เสรมิการตลาด 

 สามารถใช้วิธีการ ลด แลก แจก แถม หรือการจัดแคมเปญต่าง ๆ 

 Packing – บรรจภุณัฑ ์

 บรรจุภัณฑ์ที่ดี สามารถช่วยเพิ่มมลูค่าของสินค้าได้ 

 บรรจุภัณฑ์ที่โดดเด่นจะช่วยให้มีโอกาสขายได้มากกว่าคู่แข่งที่อยูข่้างกัน 

 Personal – การใชบ้คุคล 



 ใช้นักขายในการช่วยเพิ่มยอดขาย ท าการตลาดแบบรุก โดยบุกเขา้หาลูกค้าโดย

ไม่ต้องรอใหลู้กค้าเขา้มาที่ร้านก่อน 

 Public Relation – ขา่วสาร 

 ใช้การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือชอ่งทางตา่ง ๆ ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อช่วย

ส่งเสริมภาพลักษณ์และทศันคตทิี่ดีตอ่แบรนด์ 

 Power – การใชพ้ลงั 

 ใช้อ านาจในการต่อรองเพื่อใหบ้ริษัทได้รับข้อเสนอและผลประโยชนสู์งสุด 

ขัน้ตอนที ่5 : Actions – ลงมอืปฎบิตั ิ

ขั้นตอนการ Actions การรายระบุรายละเอียดของส่ิงทีจ่ะต้องลงมอืท าจาก 

Tactics ที่ได้วางเอาไว้ โดยการมอบหมายงานให้กับผู้รบัผิดชอบ ซึ่งอาจค านงึถึง

องค์ประกอบเหลา่นี ้

 ก าหนดขอบเขตความรับผิดชอบ 

 ระบุรายละเอียดและกระบวนการในการท างาน 

 การใช้ทรัพยากรภายในองค์กรและทักษะของพนักงาน 

 การใช้หน่วยงานภายนอกที่มคีวามเชีย่วชาญ 

  

ขัน้ตอนที ่6 : Control – ควบคมุ 

ในขั้นตอนนี้คอืขัน้ตอนการตรวจสอบวา่ Tactics และ Actions ที่ก าหนดเอาไว้ว่า

ส่งผลใหเ้ขา้ใกล้หรือบรรลุ Objective ที่ตัง้เอาไว้หรอืไม่ ถ้าไม่ ก็ให้ท าการ

ปรับเปลีย่น Tactics และ Actions แล้วคอยตรวจสอบผลลัพธท์ี่เกิดขึ้น 



  

หวัขอ้การท ารายงานเพือ่วดัผล 

 รายงานและวัดผล 5S ภายใต้ Objectives ที่ตั้งเอาไว ้

 Key Performance Indicators (KPI) 

 Web Analytics – วิเคราะห์สถิตขิองเวบ็ไซต ์

 ตรวจสอบ User Experience (UX) ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่มตี่อแบ

รนด ์

 รายงานประสิทธิภาพของการส่ือสาร 

 ความถี่ในการรายงานผล 

 กระบวนการและขัน้ตอนการรายงานผล 

และนี่ก็คอื 6 ขั้นตอนในการท างานโดยใช้กระบวนการของ SOSTAC® ซึ่งจะก าหนด

กรอบการท างานและกลยุทธท์ั้งหมดที่จ าเปน็ต้องใช้และส่ือสารใหเ้ข้าใจไปในทิศทาง

เดียวกันทัง้องค์กร เพือ่ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ในการผลักดนัสินค้าหรอืบริการให้

มียอดขายพุง่ทะยานอย่างมั่นคงและเป็นระบบ 

ที่มา : http://stepstraining.co/strategy/6-steps-to-digital-marketing-strategy 
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