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บทคัดย่อ  

บทความนี้ผู้ เขียนมีวัตถุประสงค์เพื่ออธิบายขั้นตอนในการจัดการการค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล ซึ่งเป็น
กระบวนการการจัดจ าหน่าย มุ่งเน้นการน าเสนอสินค้าที่มีความหลากหลาย มีระบบการจัดการโดยอาศัยความช านาญ
และเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ซึ่งการค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล ประกอบด้วย          
8 ขั้นตอนส าคัญ ดังนี้ การก าหนดวัตถุประสงค์ การวิเคราะห์สถานการณ์ตลาด การสร้างตัวตนบนช่องทางดิจิทัล                  
การสร้าง Content บนโลกดิจิทัล การโปรโมทการโฆษณา การใช้ Search Engine การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า  
และการวัดผล ทั้งนี้เพื่อท าให้การจัดการการค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัลประสบความส าเร็จได้ในอนาคต เป็นการเพิ่ม
ช่องทางการตลาดดิจิทัล และเป็นการเพิ่มกลุ่มลูกค้าเป้าหมายรวมถึงการดูแลลูกค้าเดิมให้จงรักภักดีต่อตราสินค้า               
โดยเน้นช่องทางการท าการตลาดดิจิทัล จะท าให้ธุรกิจได้ประโยชน์สูงสุด และมีความยั่งยืนของธุรกิจทีแ่ท้จริง  

ค าส าคัญ : การจัดการ  การค้าสมัยใหม่  ดิจิทัล 
 

Abstract  

The author aims to explain the steps in managing modern trade in the digital age which is the 
distribution process focusing on presenting diverse products.  There is a management system based on 
expertise and technology to help meet the needs of customers. Modern trade in the digital age consists of 8 
important steps as follows: defining objectives, market situation analysis, creating an identity on digital channels, 
digital content creation, advertising promotion, use of search engine, customer relationship management, and 
measurement. These are done in order to make future commercial management in the digital age successful in 
the future, increasing digital marketing channels, and to increase the target customers as well as to make sure 
that the existing customers will be loyal to our brand forever. Focusing on digital marketing channels will make 
the business get the most benefit with true business sustainability. 
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1.  บทน า  
กระแสส าคัญของโลกธุรกิจปัจจุบันโลกออนไลน์

ก าลังเป็นปัจจัยส าคัญที่นิยมอย่างมากในการด าเนินธุรกิจ
สมัยใหม่ในยุคดิจิทัล คงปฏิเสธไม่ได้ว่าสื่อออนไลน์ได้เข้ามา
มีอิทธิพลต่อธุรกิจและผู้บริโภคเป็นอย่างมากไม่ว่าจะเป็น
การท าธุรกิจอะไรก็ตาม ต่างเล็งเห็นแล้วว่ามันจะท าให้ธุรกิจ
เติบโตได้อย่างรวดเร็ว หากธุรกิจสามารถจับทางได้ว่าองค์กร
จะท าการค้าสมัยใหม่อย่างไรให้โดนใจกลุ่มลูกค้ามากที่สุด
และสามารถหากลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ ได้อย่างกว้างขวางมากขึ้น
ด้วย การค้าสมัยใหม่ (Modern Trade) เป็นกระบวนการ
การจัดจ าหน่าย มุ่ งเน้นการน าเสนอสินค้ าที่ มี ความ
หลากหลาย มีระบบการจัดการโดยอาศัยความช านาญและ
เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้า สามารถซื้อขายติดต่อกันในทุกรูปแบบทั้งไกลและใกล้ 
ใช้ระบบของเทคโนโลยี  ช่วยในการจัดระเบียบสินค้ า                 
ท าธุ รกิ จทางการค้ า การควบคุ มสิ นค้ าและบริการ                     
การบริหารคน การเงินและการตลาด เมื่อพูดถึงการท า
การค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล ก็คงจะหนีไม่พ้นเรื่องการท า
การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) หลาย ๆ คนยังไม่
เข้าใจว่าคืออะไร และท าไมถึงมีความนิยมเป็นอย่างมาก                
ในปั จจุบัน ความหมายหลักของการท าตลาดดิ จิทั ล    
(Digital Marketing)  

การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing)  คือ การท า
การตลาดในสื่อต่าง ๆ ผ่านระบบอินเตอร์เน็ตที่สามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
มากมายทั่ วโลก ซึ่ งการท าการตลาดดิ จิ ทั ล (Digital 
Marketing) นั้นช่วยให้ผู้ประกอบการประหยัดค่าใช้จ่าย
อย่างมาก และมีประสิทธิภาพสูง สามารถตรวจสอบ 
วิเคราะห์ และวางแผนการท าธุรกิจได้ง่ายขึ้นด้วย สามารถ
ท าได้หลายช่องทาง ดังนี้  การใช้  Search Engine   เป็น              
การท าให้สินค้าของเราติดอันดับในการค้นหาเป็นล าดับ       
ต้น ๆ ซึ่งจะท าให้สินค้าหรือบริการของธุรกิจถูกค้นพบได้
ง่ายและถูกคลิกได้บ่อยกว่าเว็บไซต์ที่อยู่ด้านล่าง ซึ่ง Search 
Engine ที่นิยมใช้ในประเทศไทย เช่น Google การตลาดที่

ท าผ่านอีเมล (Email Marketing) เพื่อส่งข่าวสาร ข้อมูล
สินค้า โปรโมช่ันต่างๆ  ถึงลูกค้าที่ต้องการเข้าถึงและเป็น
กลุ่มเป้าหมาย Email Marketing เป็นการตลาดที่มีต้นทุน
ต่ าที่สุดเมื่อเทียบกับการตลาดในรูปแบบอื่นๆ อีกทั้งยังเป็น
การท าการตลาดที่ตรงกลุ่ม และสามารถเข้าถึงผู้รับภายใน
เวลารวดเร็ วอี กด้ วย  การท าการตลาดผ่ าน  Social 
Network ต่างๆ เช่น Facebook, Twitter, YouTube หรือ
Instagram ซึ่ ง Social Marketing ก าลั งได้ รับความนิยม
อย่างมาก เพราะมีสถิติการใช้งานสูงกว่าประเภทอื่น ๆ หรือ
ผ่ านทางช่องทาง Mobile Application E-Marketplace 
ลักษณะพิเศษของการท าตลาดดิจิทัล คือ สามารถท าการซื้อ
ขายได้ทุกๆ ที่และตลอดเวลา สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้           
ทั่วโลก มีความเป็นมาตรฐานในระดับสากล สามารถให้
ข้อมูลที่มีความซับซ้อนและความละเอียด ความสามารถใน
การสื่อสารโต้ตอบสองทาง ท าให้ข้อมูลมีจ านวนมากขึ้นและ
มีคุณภาพสูงขึ้น สามารถสื่อสารหรือเสนอขายสินค้าหรือ
บริการได้แบบรายบุคคล 
 บทความนี้ผู้ เขียนมีวัตถุประสงค์ เพื่ออธิบาย
ขั้นตอนในการจัดการการค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล ซึ่งเป็น
กระบวนการการจัดจ าหน่าย มุ่งเน้นการน าเสนอสินค้าที่มี
ความหลากหลาย มีระบบการจัดการโดยอาศัยความช านาญ
และเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้า ซึ่งประกอบด้วย 8 ขั้นตอนส าคัญ ดังนี้ การก าหนด
วัตถุประสงค์ การวิเคราะห์สถานการณ์ตลาด การสร้าง
ตัวตนบนช่องทางดิจิทัล การสร้าง Content บนโลกดิจิทัล 
การโปรโมทการโฆษณา การใช้ Search Engine  การบริหาร
ความสัมพันธ์กับลูกค้า และการวัดผล ทั้งนี้ เพื่อท าให้                 
การจัดการการค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัลประสบความส าเร็จได้
ในอนาคต เป็นการเพิ่มช่องทางการตลาดดิจิทัล และเป็น
การเพิ่มกลุ่มลูกค้าเป้าหมายรวมถึงการดูแลลูกค้าเดิมให้
จงรักภักดีต่อตราสินค้าของเราตลอดไป  โดยเน้นช่อง
ทางการท าการตลาดดิจิทัล 
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2.   เนื้อหา 
2.1 ขั้นตอนการจัดการการค้าสมัยใหม่ยุคดิจิทัล 

อิสรีย์ ด่อนคร้าม ได้กล่าวไว้ว่าการค้าสมัยใหม่ 
(Modern Trade หมายถึง กระบวนการการจัดจ าหน่าย 
มุ่งเน้นการน าเสนอสินค้าที่มีความหลากหลาย มีระบบการ
จัดการโดยอาศัยความช านาญและเทคโนโลยีเข้ามาช่วยใน
การตอบสนองความต้องการของลูกค้า สามารถซื้อขาย
ติดต่อกันในทุกรูปแบบทั้ งไกลและใกล้  ใช้ระบบของ
เทคโนโลยี ช่วยในการจัดระเบียบสินค้า ท าธุรกิจทางการค้า 
การควบคุมสินค้าและบริการ การบริหารคน การเงินและ
การตลาด 

ส านักงานดัชนีเศรษฐกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์  
ได้กล่าวไว้ว่า การค้าสมัยใหม่สามารถสรุปลักษณะที่ส าคัญ
ของการค้าสมัยใหม่ ดังนี ้

1. เป็นการค้าสมัยใหม่ ที่สามารถค้าขายติดต่อ
ไปในทุกรูปแบบท้ังใกล้และไกล 

2. ใช้ระบบของเทคโนโลยี ช่วยในการจัดระเบียบ
สินค้า ท าธุรกรรมทางการค้า และตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า 

3. ด าเนินการและบริหารจัดการด้วยระบบ
ข้อมูล และเทคโนโลยีที่ทันสมัย 

4. สินค้ามีความหลากหลาย ทั้งสินค้าอุปโภค
และบริโภค และมีการจัดหมวดหมู่ของสินค้าอย่างเป็น
ระเบียบ ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้ตามที่ตัวเองต้องการ 

5. จัดรายการส่งเสริมการขายที่จูงใจ และมีการ
ใช้ระบบการสื่อสารการตลาดออนไลน์อย่างมีประสิทธิภาพ 

ดังนั้น ตามทัศนะของผู้เขียนบทความ จึงขอ
สรุปขั้นตอนในการจัดการการค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล 
โดยเน้นช่องทางการท าการตลาดดิจิทัล ซึ่งประกอบด้วย 
8 ขั้นตอนส าคัญ ดังนี้  

2.2 การก าหนดวัตถุประสงค์ 
  การก าหนดวัตถุประสงค์ถือเป็นจุดเริ่มต้นที่

ส าคัญ บางธุรกิจมีร้านค้ามีหน้าร้านส าหรับขายสินค้าอยู่
แล้วอยากท าการตลาดดิจิทัลเพื่อสร้างลูกค้าบนช่องทาง

ออนไลน์หรือเชิญให้ลูกค้าไปเยีย่มชมสนิค้าท่ีร้านท่ีเปิดอยู่ 
(ออฟไลน์) บางธุรกิจไม่มีร้านค้าไม่มีหน้าร้าน ต้องการท า
การตลาดดิจิทัล สร้างเว็บไซต์ สร้างตัวตนออนไลน์และ
สร้างยอดขาย  ดังนั้นเราสามารถแบ่งวัตถุประสงค์ในการ
ท าการตลาดดิจิทัลได้ 4 ประเภท คือ 1. เพื่อเชิญชวนให้
ไปเยี่ยมชมท่ีร้านค้าของเขา ส าหรับกลุ่มที่มีร้านค้าอยูแ่ลว้ 
เช่น เปิดร้านขายหนังสือ ใช้การตลาดออนไลน์ สร้าง            
เว็บไชต์ เพื่อโปรโมทไปยังกลุ่มคนที่รักการอ่าน น าเสนอ
หนังสือใหม่ประจ าสัปดาห์ ประจ าเดือน หรือหนังสือ          
ขายดีติดอันดับ กระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความสนใจมาซื้อ
หนั งสื อที่ ร้ าน  ได้ ลูกค้ า เพิ่ มจาก ช่องทางออนไลน์            
2. เพื่อสร้างยอดขายออนไลน์ ส าหรับกลุ่มที่มีร้านค้าปกติ
อยู่แล้ว สร้างเว็บไซต์ อี-คอมเมิร์ซ มีระบบการช าระเงิน
ออนไลน์(E-payment) ช าระผ่านเครดิตการ์ด หรือช าระ
ในช่องทางออฟไลน์ เช่นการโอนเงิน และแจ้งหลักฐาน
การช าระเงิน เมื่อได้รับแจ้งจากลูกค้าก็ปิดการขายบน
ช่องทางออนไลน์ส่งสินค้าให้ลูกค้าต่อไป  3.เพื่อสร้าง         
การติดต่อ สร้างผู้สนใจ  ธุรกิจประเภทอุตสาหกรรมที่มี
การผลิตสินค้าครั้งละจ านวนมาก การปิดการขายเป็นการ
พูดคุยระหว่างเซลล์กับลูกค้า มีการเจรจาหลายรอบกว่า
จะตกลงท าสัญญากัน เช่น บริษัทผลิตกล่องกระดาษ จะ
ผลิตครั้งละ 2000 กล่องขึ้นไป  ไม่ได้มีวัตถุประสงค์จะ
เชิญชวนให้ลูกค้ามาที่โรงงานเพราะไม่มีหน้าร้าน ไม่ได้
ขายสินค้าเป็นช้ิน แต่มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างผู้ติดต่อ 
สร้างผู้สนใจ โดยใช้ช่องทางออนไลน์ เช่น การสร้าง
เว็บไซต์  โซเชียลมี เดีย สร้างผู้สนใจให้ติดต่อเข้ามา               
ผ่านการแชท โทรศัพท์ การกรอกแบบฟอร์ม อีเมล์  หรือ
วิธีการอื่นๆ เมื่อลูกค่าติดต่อเข้ามาก็จะเป็นหน้าที่ของ
เซลล์ที่จะพูดคุยให้รายละเอียดข้อมูลผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทแก่ลูกค้า น าไปสู่การผลิต การส่งมอบ และ               
การช าระเงินต่อไป 4. เพื่อสร้างฐานสมาชิก สร้างกลุ่ม
สมาชิกที่มีความสนใจในธุรกิจให้มากที่สุดและส่งข่าวสาร                
สร้างความสัมพันธ์จากธุรกิจไปยังกลุ่มเป้าหมาย ธุรกิจยัง
ไม่ปิดการขายต้องการที่จะมีผู้ติดตาม หรือเรียกว่าการท า 
CRM เริ่มจากลูกค้ายอมรับให้ทางเว็บไซต์เสนอสนิค้าหรอื
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บริการผ่านทางอีเมล์ พร้อมทั้งให้ข้อมูลความชอบหรือ
ความต้องการของตน ในระหว่างนั้นลูกค้าอาจจะซื้อ
สินค้าหรือบริการของเว็บไซต์บ้าง หากเกิดปัญหาทาง 
เว็บไซด์ก็พร้อมที่จะแก้ปัญหาอย่างรวดเร็ว  

  ธุรกิจไม่จ าเป็นต้องมีวัตถุประสงค์เพียงข้อเดียวใน
การท าการตลาดดิจิทัล ธุรกิจสามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมาย
ได้หลายกลุ่ม ก าหนดวัตถุประสงค์ของแต่ละกลุ่มว่าต้องการ
ความส าเร็จอย่างไร เมื่อก าหนดวัตถุประสงค์แล้วขั้นตอน
ต่อไปคือการก าหนดเป้าหมาย เพื่อให้วัดผลได้  เกณฑ์ใน  
การวัดผล เช่น เพิ่มอัตราการขยายตัวของยอดขาย ต้องการ
ส่วนแบ่งทางการตลาดเพิ่มขึ้น ต้องการให้มีจ านวนลูกค้า
เพิ่มขึ้น ต้องการช่ือเสียง และน ามาเปรียบเทียบกับผลที่
เกิดขึ้นจริงปรับปรุงแก้ไขอย่างต่อเนื่องต่อไป      

        2.3  การวิเคราะห์สถานการณ์ของตลาด  
       การวิเคราะห์สถานการณ์ของตลาด แบ่งออกเป็น 

2 ปั จจั ย  คื อ  ปั จจั ยภ ายน อก  และปั จจั ยภ าย ใน           
ปัจจัยภายนอกที่ส าคัญ คือ ลูกค้าและคู่แข่งขัน ธุรกิจ
จะต้องรู้ว่าลูกค้าของเราเป็นใคร คู่แข่งของเราเป็นใคร จะท า
ให้เราสามารถท าการตลาดในข้ันตอนต่อไปได้ง่ายขึ้น เช่น                  
การสร้างเนื้ อหาให้ตรงตามความต้องการของลูกค้ า               
การท าโฆษณาออนไลน์ให้ ตรงกับลูกค้าแต่ละกลุ่ม ใช้
เครื่องมือทางการตลาดที่เรียกว่า Marget Segmentation 
ท าได้หลายมิติ  ด้วย เพศ อายุ  ความสนใจ ไลฟ์สไตล์               
เลือกกลุ่มที่ตรงกับสินค้าของเรามากที่สุด อย่างไรก็ดี              
เราควรวิเคราะห์ด้วยว่าแต่ละกลุ่มในการตัดสินใจซื้อสินค้า
ของเราด้วยเหตุผลใด ธุรกิจสามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายได้
หลายกลุ่ม หากได้ท าความเข้าใจและแบ่งรายละเอียดที่
ชัดเจนว่าลูกค้าของเรามีกี่กลุ่มแต่ละกลุ่มตัดสินใจซื้อด้วย
ปัจจัยอะไร  ในช่องทางออนไลน์คู่แข่งขันอยู่ห่างกันเพียง
ปลายนิ้ วคลิก และมีอยู่มากมาย ตัวอย่างเช่น ในโลก
ออฟไลน์เราเปิดร้านขายรองเท้า คู่แข่งของเราคือร้านค้าที่
อยู่ท าเลใกล้กัน มีเพียง 2- 3 ร้าน แต่ในช่องทางออนไลน์ไม่
มีท าเล ไม่มีลูกค้าในท้องถิ่นใดๆจะเห็นผู้ขายเพียง 2 ราย 
ผู้ขายออนไลน์สามารถขายลูกค้าได้ทุกคนทั่วโลก ลูกค้า

สามารถเปรียบเทียบได้อย่างสะดวกว่าผู้ขายแต่ละรายมี
ความแตกต่างกันอย่างไร และตัดสินใจว่าจะติดต่อกับผู้ขาย
รายใด การรู้จักคู่แข่งขัน จึงเป็นสิ่งส าคัญ วิธีการค้นหา
คู่แข่งขันในช่องทางออนไลน์สามารถท าได้ โดย Search 
Google ด้ วยค าค้นหาหรือคี ย์ เวิร์ด ที่ ธุ รกิจเราท าอยู่               
ดูว่ามีผู้ขายรายใดบ้างที่ติดอันดับอยู่บน Google ซึ่งผลลัพธ์
ด้านบนก็คืออันดับตามพื้นที่โฆษณา อันดับตามธรรมชาติซึ่ง
อยู่ถัดลงมา เราสามารถท าความรู้จักคู่แข่งผ่านการคลิก
ผลลัพธ์บนหน้า Google เข้าไป คู่แข่งแต่ละรายมีการสร้าง
ความแตกต่างอย่างไร มีจุดเด่นอะไรเพื่อน ามาก าหนด
จุดเด่นและจุดขายของธุรกิจต่อไปการวิเคราะห์สถานการณ์
ภายนอก สิ่ งแวดล้อม เช่น เศรษฐกิจ สังคม การเมือง 
กฎหมายและเทคโนโลยี การแข่งขันทั้งทางตรงทางอ้อม  
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค การใช้สินค้าของผู้บริโภค  
ส่วนปัจจัยภายใน คือเรื่องของธุรกิจนั่นเอง รู้ว่าจุดเด่นจุด
ด้อยของสินค้าคืออะไร ใช้กลยุทธ์ดึงจุดแข็งออกมาสร้าง
เนื้อหา (Content) ใส่ในเว็บไซต์ ตอบค าถามให้ได้ว่าท าไม
ลูกค้าจึงต้องซื้อสินค้าของเรา จุดเด่นอะไรที่ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าแต่ละกลุ่มที่เราได้เลือกไว้ การวิเคราะห์
สถานการณ์ภายในเป็นการวิเคราะห์ความสามารถของธุรกิจ
ที่จะปฏิบัติตามโปรแกรมการตลาด จัดรูปแบบองค์กรเพื่อ
ปฎิ บั ติ ตามแผนการตลาด การวิ เคราะห์ ธุ รกิ จและ
ภาพลักษณ์ของธุรกิจ     

2.4 การสร้างตัวตนบนช่องทางดิจิทัล   
  หากเราจะซื้อสินค้าหรือใช้บริการ เราจะดูว่า

ธุรกิจนั้นมีความน่าเช่ือถือเพียงใด มีสินค้าหรือบริการ
อะไรบ้าง เราจะเข้าไปดูที่ช่องทางออนไลน์ที่ธุรกิจนั้นมี
ตัวตนอยู่ ซึ่งตัวตนออนไลน์นี้ได้แก่ เว็บไซต์ โซเชียลมีเดีย 
โมบายแอพพลิเคช่ัน อี-มาร์เก็ตเพลส (E-Marketplace) 
ซึ่ งมี รายละ เอี ยด  ข้ อดี -ข้ อด้ อย  ดั งนี้  1) เว็บ ไซต์             
เป็นตัวตนส าคัญอันดับแรก ข้อมูลเป็นทางการสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กับผู้เข้ามาเยี่ยมชม บอกข้อมูลทั้งหมดของ
ธุรกิจโดยการจัดหมวดหมู่ของสินค้า บอกประวัติอัน
ยาวนานของธุรกิ จ  ผ่ านหน้ าที่ เรียกว่า About us                 
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มีฟังก์ช่ันส าหรับการสั่งสินค้าและจ่ายเงินออนไลน์ ธุรกิจ
เป็ น เจ้ าของโดเมนเนม สร้างแบรนด์ผ่ านโซเชียล
แพลตฟอร์มอื่นที่เป็นตัวตนของธุรกิจ โดยน าลิงค์หน้า
เว็บไซต์ไปโพสต์ เพื่อน าลูกค้ามาที่เว็บไซต์ของเรา การ
ค้นหาผ่าน Search Engine ท าได้ง่าย คือการท าเว็บไซต์
ในปัจจุบันนี้มีเทคโนโลยีที่ช่วยให้เราท าเว็บไซต์ได้ง่ายขึ้น 
สะดวกขึ้น  ไม่ต้องใช้ผู้ที่มีความรู้ด้านเทคนิคมากเหมือน
ในอดีตแต่ธุรกิจเองต้องใส่ใจที่จะเข้าไปปรับปรุงข้อมูลให้
มีความทันสมัย การออกแบบเว็บไซต์ต้องมีความสวยงาม 
ตอบโจทย์ธีมหรือเอกลักษณ์ของธุรกิจ ในเรื่องโทนสี 
รูป แบบ  ไลฟ์ ส ไตล์  ต้ องมี เว็บมาส เตอร์  แอดมิ น                    
ในการเข้าไปดูแลเว็บไซต ์แต่เว็บไซต์ก็มขี้อท้าทายส าหรบั
ธุรกิจคือไม่สามารถท าการตลาดเชิงรุกไปสู่กลุ่มเป้าหมาย
ได้ ท าหน้าที่ตั้งรับผู้มาเยี่ยมชมซึ่งส่วนใหญ่จะมาจาก 
Search Engine ประโยชน์ของเว็บไซต์ที่ เราจะได้คือ              
การสร้างความยั่ งยืนในระยะยาว 2) โซเชียลมี เดีย 
กระบวนการท างานคือเชิญชวนผู้ใช้งานให้มาสมัคร
สมาชิกและสร้างความสัมพันธ์กัน  โซ เชียลมี เดี ย
แพลตฟอร์มที่นิยม เช่น เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ทวิตเตอร์ 
หรือแม้กระทั่งยูทูปซึ่งอยู่ในรูปวีดีโอ เหล่านี้ถือเป็นตัวตน
ออนไลน์ที่ เราสามารถโพสต์ คอมเมนต์ ในสมัยแรก 
โซเชียลมีเดียแพลตฟอร์มคือการให้คนทั่วไปเข้ามาใช้งาน
มีความสัมพันธ์โดยการเป็นเพื่อนกัน สามารถโพสต์
เรื่องราวของตนเองให้เพื่อนรู้ว่าเราก าลังท าอะไร และ               
มีปฏิสัมพันธ์กันผ่านการไลค์ คอมเมนต์ แชร์ เป็นต้น            
ในหลักของการตลาดที่มีคนอยู่รวมกันมากๆ ธุรกิจก็จะ
เข้า มาขายของไม่ว่าในโลกออฟไลน์หรือออนไลน์ บนโลก
ดิจิทัลเมื่อผู้บริโภคมารวมตัวกัน โซเชียลแพลตฟอร์มนั้น
จะเปิดโอกาสให้ธุรกิจเข้ามาสร้างตัวตน เช่น เฟสบุ๊คเพจ  
Instagram account ยูทูปชาแนล ทวิตเตอร์ชาแนล              
ซึ่งเป็นช่องของธุรกิจที่จะเข้ามาโพสต์เรื่องราวของธุรกิจ
และเข้าสู่กลุ่มผู้ติดตามตามวิธีคิดของแพลตฟอร์มนั้นๆ 
ด้วยเนื้อหาที่ดึงดูดให้ผู้บริโภคมาซื้อและปิดการขายบน
แพลตฟอร์ม แม้จะมีระบบการท าโฆษณาที่เอื้อให้ธุรกิจ
เข้าสู่เป้าหมายได้ง่ายแต่ต้องใช้งบประมาณค่าโฆษณาสูง 

การท า โฆษณ าเพื่ อ ให้ ได้ ผ ลลัพ ธ์จึ ง จ า เป็ นต้ อ งมี                   
การวางแผน ทั้งระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว เช่น   
แผนระยะสั้น เพื่อสร้างการรับรู้ แผนระยะกลางเพื่อน า
กลุ่มผู้ รับรู้มาปิดการขาย แผนระยะยาวเพื่ อสร้าง
ภาพลักษณ์ของตราสินค้า ข้อท้าท้ายอีกประการหนึ่งคือ 
ระบบของโซเชียลต่างๆ จะมีการเปลี่ยนแปลงบ่อย เช่น                  
การมองเห็นโพสต์  จะต้องมีผู้รู้คอยอัพเดตข้อมูลว่า                
เกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างไร มิฉะนั้นการโพสต์ก็จะ                
ไม่สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้ติดตามได้  การท าโฆษณาก็จะ                
ไม่เกิดผลลัพธ์ตามที่ต้องการ  3) โมบายแอพพลิเคช่ัน 
หลายธุรกิจมีโมบายแอพพลิเคช่ันเป็นของตนเองและ  
เชิญชวนให้ลูกค้าของธุรกิจดาวน์โหลดแอพพลิเคช่ัน              
โมบายแอพพลิเคช่ันท าหน้าที่ส่งการแจ้งเตือนข้อมูล
ข่าวสารที่เป็นประโยชน์ไปยังกลุ่มเป้าหมายที่ดาวน์โหลด
แล้ว ธุรกิจใดก็ตามที่เชิญชวนให้ผู้บริโภคมาดาวน์โหลด
แอพพลิเคช่ันของตนเองได้ ก็จะเกิดความสัมพันธ์ที่ลึกซึ้ง
ขึ้น มีฐานสมาชิกท่ีจงรักภักดีเป็นลูกค้าประจ า เป็นผู้ที่มา
เยี่ยมชมเว็บไซต์ของธุรกิจบ่อยๆ และพบว่าการใช้โซเชียล
มีเดียและเว็บไซต์ยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการ
ได้ครบถ้วน เช่น โมบายแอพพลิเคช่ัน ของธนาคารต่างๆ 
ที่นอกจากจะมีรายการข้อมูลบัญชีของลูกค้าแล้ว ยังมี
ฟังก์ ช่ันของการโอนเงิน ช าระบิล เติมเงินโทรศัพท์               
ซื้อขายหน่วยลงทุน ประกันรูปแบบต่างๆ ฯลฯ ซึ่งมี             
การพัฒนาอย่างต่อเนื่องเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของ
ลูกค้า แต่ก็เป็นเรื่องไม่ง่ายนักที่จะท าให้ผู้บริโภคดาวน์
โหลดแอพพลิเคช่ันของธุรกิจ หากความสัมพันธ์ไม่สูงมาก
คือต้องมีการใช้บริการอย่างสม่ าเสมอ 4. อี-มาร์เก็ตเพลส 
(E-Marketplace) คื อ  เว็ บ ไซ ต์ สื่ อ ก ล างท าห น้ าที่               
เหมือนตลาด  เป็นแหล่งข้อมูลขนาดใหญ่ในการรวบรวม
ข้อมูลผู้ซื้อผู้ขายและบริการ เป็นตลาดออนไลน์ขนาด
ใหญ่ซึ่งจะเพิ่มโอกาสในการเจอลูกค้าทั่วโลก ผู้ให้บริการ 
อี-มาร์เก็ตเพลส จะท าหน้าที่จูงใจให้ร้านค้าบนเว็บไซต์
ของเขา  และเชิญชวนให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าบนเซ็บไซต์
ของเขาเช่นกัน ได้ประโยชน์จากร้านค้าที่มาเปิดเป็นค่า
เช่าพ้ืนท่ีหรือส่วนแบ่งจากการขาย ข้อดีส าหรับผู้ขายที่อยู่                
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บนอี-มาร์เก็ตเพลส คือ ประหยัดเวลาในการน าสินค้า                
เข้ าสู่ ตลาด ลดต้นทุนในการโฆษณาประชาสัมพันธ์             
สร้างโอกาสทางการค้าได้ 24 ชม. ลดข้อจ ากัดด้านพื้นที่ 
ราคา พนักงานขาย ตัวอย่าง อี-มาร์เก็ตเพลส เช่น Lazada 
Shopee We love shopping ตลาดดอทคอมข้อดีส าหรับผู้
ซื้อบน อี-มาร์เก็ตเพลส คือ ลดต้นทุนและระยะเวลาใน           
การจัดซื้อ ค้นหาผู้ขายได้อย่างหลากหลาย สามารถลง
ประกาศซื้อเพื่ อให้ผู้ ขายติดต่อเสนอขายได้  สามารถ
เปรียบเทียบข้อมูลสินค้าและบริการได้ตามความต้องการ 
การเปิดร้านบน อี-มาร์เก็ตเพลส ท าได้ง่ายกว่าการสร้าง
เว็บไซต์ แต่ข้อจ ากัดคือไม่มีโดเมนเนมของธุรกิจเอง การโป
รโมทการประชาสัมพันธ์ ความนิยมผู้มาเยี่ยมชมมากน้อย
เพียงไรขึ้นอยู่กับ อี-มาร์เก็ตเพลส นั้นผลลัพธ์ทางธุรกิจ
ขึ้นอยู่กับช่ือเสียงของ อี-มาร์เก็ตเพลส ไม่สามารถควบคุมได้ 
แต่เริ่มต้นได้ง่ายสามารถเข้ามาทดลองขายออนไลน์ได้ง่าย 
ถ้าหากไม่ประสบความส าเร็จ ก็เลิกกิจการง่าย 

2.5 การสร้าง Content บนโลกดิจิทัล     
 Content หรือ เนื้ อหา หมายความรวมถึ ง 
เนื้อหาที่ เป็นข้อความ รูปภาพ วีดี โอ ซึ่ งธุรกิจใช้ใน            
การสื่อสารข้อมูลของตนเองไปยังกลุ่มเป้าหมาย การสร้าง
เนื้ อห าที่ มี คุณ ค่ า  ไม่ ใชการบอกว่ า เราขายอะไร             
ราคาเท่ าไหร่  เนื่ องจากบนโลกดิจิทั ล  เรามีคู่ แข่ ง             
กลุ่ ม เป้ าหมายของเรามี หลายกลุ่ ม  แต่ ละกลุ่ ม มี          
ความต้องการแตกต่างกันไป จุดเด่นที่จะน าเสนอสินค้า
ต่อกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มแตกต่างกัน ดังนั้นธุรกิจ          
จึงต้องมีการวางแผนในการสร้างเนื้อหา ท าให้เนื้อหาที่
สร้างออกมาตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมายและมี โอกาส          
สร้างยอดขายได้ดีกว่า การสร้างเนื้อหาจ าเป็นจะต้องใช้
ข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์สถานการณ์ในขั้นตอนก่อน
หน้านี้ว่ากลุ่มเป้าหมายของธุรกิจแบ่งออกเป็นกี่กลุ่มแต่
ละกลุ่มมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อด้วยปัจจัยด้านใด             
เรามีตัวตนออนไลน์ใดบ้างที่จะต้องสร้างเนื้อหาลงไป 
ข้อมูลหลักๆ ประกอบด้วย ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและ
บริการ และสินค้านั้นให้คุณประโยชน์อย่างไรต่อลูกค้า  

การสร้างเนื้อหาเราจะเน้นท่ีคุณประโยชน์ท่ีลูกค้าจะได้รับ
มากกว่าฟังก์ช่ัน เช่น นาฬิกาที่บอกว่ามีคุณสมบัติอย่างไร 
ใช้อย่างไร สามารถบอกอัตราการเต้นของหัวใจได้ ท าให้
เป็นการดูแลสุขภาพของตัวคุณเองและคนท่ีคุณรัก คุณค่า
ของการบรรยายแบบนี้จะเหนือกว่าการบอกว่าสามารถ
วัดอัตราการเต้นของหัวใจได้ เนื้อหาต้องเล่าเรื่องให้
ผู้บริโภคเข้าใจและดึงดูดให้มาซื้อสินค้าในท่ีสุด อีกหนึ่งสิ่ง
ที่สามารถน ามาสร้างเนื้อหาได้คือเรื่องของการให้ความรู้ 
สินค้าจ านวนมากผู้บริโภคตดัสนิใจซื้อจากความเช่ียวชาญ
ของผู้ขาย ดังนั้นการอธิบายว่าธุรกิจเป็นใคร มีความ
เชี่ยวชาญอย่างไรในสินค้านั้น สนับสนุนให้ลูกค้าประสบ
ความส าเร็จได้อย่างไร จะเป็นประโยชน์ต่อการสร้าง
ความน่าเช่ือถือให้ผู้ซื้อ หัวข้อที่ส าคัญได้แก่ ตัวอย่าง
ลูกค้าที่เคยใช้แล้วประสบผลส าเร็จ เว็บไซต์คือที่รวม
เนื้อหาเรื่องราวทั้งหมดของธุรกิจ โซเชียลมีเดีย เช่น 
เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ไลน์ เราสามารถโพสต์เนื้อหาบาง
แง่มุม เพื่อเข้าสู่กลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้ติดตามบนโซเชียล 
เรื่องของอีเว้นต์หรือเหตุการณ์ที่ธุรกิจไปร่วม ก็จะเสริม
ความน่าเช่ือถือได้ด้วยเช่นกัน เช่นการออกบูธในงาน
แสดงสินค้า หรือการจับมือกับ partner ก็เป็นการเพิ่ม
ความน่าเช่ือถือได้เช่นกัน หยิบบางแง่มุมไปน าเสนอบน
โซเชียลและมีการปรับแต่งแง่มุมในการโพสต์แต่ละครั้ง 
การสร้างเนื้อหาเราสามารถสร้างได้หลายมิติ เรื่องของ
การให้ข้อมูล การสร้าง story จากข้อมูลจริง น ามาสร้าง
ให้ เกิดคุณค่า ให้ความรู้  สร้างแรงบันดาลใจ ท าให้
กลุ่มเป้าหมายประสบความส าเร็จ สร้างสัมพันธ์กับฐาน
สมาชิก เชิญชวนมาร่วมกิจกรรม 

2.6 การโปรโมทและการโฆษณา  
 หลายธุรกิจใช้งบประมาณในขั้นตอนการ       
โปรโมทและโฆษณา จ านวนมากทั้งด้านแรงงานและ        
จ านวนเงิน เพื่อจะเข้าสู่กลุ่มเป้าหมายที่เราได้วิเคราะห์ 
ไว้แล้ว บนโลกอินเทอร์เน็ตผู้บริโภคจะไปยังช่องทางที่เขา
ช่ืนชอบ โซเชียลมีเดีย เฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ทวิตเตอร์ 
ไลน์ ยูทูป รวมถึงการฟังเพลงในแอพพลิเคช่ันต่างๆ           
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การโปรโมทและโฆษณาไปยังกลุ่มเป้ามายที่ก าหนดไว้ก็
ต้ องไปในสถานที่ ต่ างๆ  ข้ างต้น   เราสามารถแบ่ ง
กลุ่มเป้าหมายได้ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มคนที่มีความ
ต้ องการในสินค้ าหรือบริการ  และ เข้ ามา search            
ซึ่ง  Search Engine   ที่นิยมคือ Google ได้ส่วนแบ่ง
ทางการตลาดเกือบท้ังหมดในประเทศไทย เราจึงต้องการ
ปรากฎบนหน้าผล search ของกูเกิ้ล เพื่อเข้าถึงคนกลุ่มนี้
นั่นเอง อีกกลุ่มหนึ่งคือ กลุ่มเป้าหมายที่ไม่ได้มีความ
ต้องการโดยตรง แม้จะเป็นกลุ่มเป้าหมายของเราก็ตามแต่
ยังไม่ได้มีความต้องการในขณะนี้หรือความต้องการยังไม่
มากพอ  เมื่อใดก็ตามที่เขามีความต้องการเขาจะ search 
ดังนั้นการโปรโมทและโฆษณา คือการเข้าสู่กลุ่มคนที่  
search และไม่   search นั่นเอง  การเข้าสู่กลุ่มคนที่ 
search ท าได้โดยเครื่องมือที่ เรียกว่า Search Engine  
Marketing เพื่อให้ติดอันดับการค้นหาบนกูเกิ้ล ส่วนคน 
ที่ไม่ search แต่เขาก็ยังอยู่บนอินเทอร์เน็ตซึ่งเราต้อง
ทราบว่าเขาเป็นใคร และอยู่ที่ไหน มีพฤติกรรมอย่างไร 
เพื่อที่จะท าการตลาดไปยังกลุ่มคนเหล่านี้ มีเครื่องมือ 
เช่น facebook marketing youtube marketing หรือ
โซเชียลมีเดียมาร์เก็ตติ่งในช่องทางอื่น ๆ 

2.7 Search Engine  Marketing   
 Search Engine  Optimization ( SEO)             
คือ การท าให้หน้าเพจหน้าใดหน้าหนึ่งในเว็บไซต์ติดอยู่ใน
ผลลัพธ์ท่ีได้จากการค้นหาในล าดับต้นๆ ของเครื่องมือค้นหา 
ส าหรับในประเทศไทยก็คือกูเกิ้ลนั่นเอง กูเกิ้ลมีวิธีการ
ท างานโดยจะส่งโปรแกรม มาอ่านข้อมูลของทุกเว็บไซต์ใน
โลกและน าไปเก็บเป็นฐานข้อมูล  จัดเรียงข้อมูลที่ได้จาก
หน้าเว็บไซต์ ว่ามีหน้าไหนบ้าง เกี่ยวข้องกับเรื่องแต่ละเรื่อง 
เวลาที่ผู้บริโภคเข้ามาค้นหา กูเกิ้ลก็จะดึงข้อมูลเกี่ยวกับค า
ค้นหามาแสดง การท าให้ติดอันดับบนกูเกิ้ล มีปัจจัยที่
เกี่ยวข้องดังนี้  1 .ต้องรู้ว่าสินค้าหรือบริการของเรานั้น 
ผู้บริโภคจะค้นหาด้วยค าอะไรบ้าง เรียกว่าคีย์เวิร์ด นั่นเอง 
2. การติดอันดับตามธรรมชาติเวลาที่มีผู้บริโภคมาค้นหาท า
อย่างไร 3. ค าค้นหาที่ติดอันดับอยู่แล้วจะเพิ่มพื้นที่ให้แสดง

สู่เป้าหมายได้มากขึ้นอย่างไร  การหาค าค้นหา เริ่มจากค าที่
เรานึก คิด และมั่นใจว่าเป็นคีย์เวิร์ดของเรา หลังจากนั้นใช้
เครื่ องมื อที่ เรี ยกว่ า Keyword Tool keyword Planner 
เพื่ อดูว่ามีค าค้นหาใดอีกบ้างที่ เรานึกไม่ถึง เนื่ องจาก
พฤติกรรมการค้นหาของผู้บริ โภคจะค้นหาตามความ
คาดหวังของเขามีการคิดค าค้นหาแตกต่างกันออกไป เมื่อได้
ค าค้นหาแล้วก็มาวิเคราะห์ว่าค าใดบ้างที่ดึงความสนใจใน
การซื้อ ขั้นต่อไปคือการน าคีย์เวิร์ดใส่ในเว็บไซต์ ซึ่งเว็บไซต์
ประกอบด้วยเว็บเพจแต่ละหน้าจะมีวัตถุประสงค์ในการตอบ
โจทย์หรือค าค้นหาของลูกค้าเพียงไม่กี่ค า ในขั้นตอนนี้จะท า
ให้เว็บไซต์ของเราติดอันดับค าค้นหาตามธรรมชาติ การท า
โฆษณาเรายังหวังว่าจะน าผู้สนใจมายังเว็บไซต์ของเรา 
จุดเด่นของการท าโปรโมทโฆษณาคือเราสามารถเลือกค า
ค้นหาได้ไม่จ ากัด สามารถเขียนค าบรรยายบนหน้าค าค้นหา
ได้ตามที่เราต้องการ แต่สิ่งที่ท้าทาย คือ ทุกครั้งที่มีการคลิก
นั่ นคื อค่ าใช้จ่ ายที่ เราต้ องเสีย  ดั งนั้ นธุรกิ จจะต้ องมี                
การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายที่ดีว่ามีคุณลักษณะอย่างไร             
มีพฤติกรรมอย่างไร  ขั้นตอนหลังจากการท าโปรโมทโฆษณา 
คือ การปิดการขายการบริหารผู้ติดต่อ การบริหารค าสั่งซื้อ 
รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าเรา
ในครั้งนี้ให้มาเป็นลูกค้าที่มีความจงรักภัดดีต่อไป   

2.8 การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า  
การท า CRM หรือ Customer Relationship 

Management กลยุทธ์การบริหารเพื่อสร้างความสัมพันธ์
ที่ดีกับลูกค้า มีวัตถุประสงค์เพื่อ เพิ่มยอดขายสินค้าหรือ
บริการของธุรกิจ สร้างทัศนคติที่ดีต่อสินค้าหรือบริการ 
เพื่อให้ลูกค้ามีความจงรักภักดีต่อธุรกิจ หรือเพื่อให้ลูกค้า
แนะน าสินค้าหรือบริการต่อไปยังผู้อื่น เริ่มต้นจากการใช้
ประโยชน์จากเว็บไซต์หรือตัวตนในช่องทางดิจิทัลที่ธุรกิจ
มีอยู่ ผู้บริโภคจ านวนมากไม่สามารถตัดสินใจซื้อและ
ช าระเงินได้เลย ดังนั้นเราควรจะมีระบบแชทที่อ านวย
ความสะดวกให้ผู้บริโภคติดต่อ ส าหรับในประเทศไทยที่
นิยม ได้แก่ ไลน์ เฟสบุ๊ค อินบ๊อกซ์ อเมริกาและยุโรป 
นิยมใช้ วอตส์แอปป์ เฟสบุ๊ค จีนนิยมใช้ วีแชท การศึกษา
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และเข้าใจพฤติกรรมเหล่านี้จะช่วยสร้างผู้ติดต่อได้ง่ายขึ้น 
นอกจากการแชทแล้วยังสามารถใช้แบบฟอร์มตอบกลับ
เพื่อให้ผู้สนใจฝากค าถามไว้ หรือให้อีเมล์ติดต่อกลับ การ
จัดเก็บรายช่ือผู้ติดต่อรวมถึงสินค้าหรือบริการที่ผู้ติดต่อ
นั้นสนใจเข้าระบบ จะท าให้ทราบว่าลักษณะการติดต่อ
ของผู้ สนใจแต่ ละรายอยู่ ในขั้นตอนใด  หากมีการ
เปลี่ยนแปลงพนักงานที่ดูแลก็จะท าให้สามารถท างานได้
อย่างต่อเนื่อง การบริหารกลุ่มผู้ติดต่อที่มีประสิทธิภาพจะ
ช่วยเปลี่ยนผู้ติดต่อให้เป็นผู้ซื้อจริงได้ 

2.9 การวัดผล 
 เป็ นขั้นตอนสุดท้ าย เราควรจะทราบว่าใน
ช่วงเวลาหนึ่งๆ ที่เราท าการตลาดไปได้ผลลัพธ์ตามที่ตั้งไว้
หรือไม่  มากน้ อยเพี ยงไร เป้ าหมายที่ วัดผลได้  มี อยู่                    
3 เรื่องด้วยกัน 1) พฤติกรรม เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญที่สุด
ของการตั้งเป้าหมาย ธุรกิจอยากให้กลุ่มเป้าหมายรู้จักธุรกิจ
มากขึ้น หรืออยากให้กลุ่มเป้าหมายท าอะไรบางอย่าง                  
2) ปริมาณการเปลี่ยนแปลง ธุรกิจจะต้องระบุให้ได้ว่าอยาก
เปลี่ยนพฤติกรรมผู้บริโภคมากน้อยเพียงใด สามารถระบุ
ตัวเลขคร่าวๆ เช่น มีลูกค้าเข้ามาเยี่ยมชมหน้าเว็บไซต์
เพิ่มขึ้น 5,000 คน หรือ มีลูกค้าใหม่เดินเข้ามาที่ร้านเพิ่มขึ้น 
10% มีจ านวนผู้สนใจที่สอบถามเข้ามา จ านวนผู้ติดตาม              
3) เวลา ทุกเป้าหมายควรมีก าหนดเวลา ไม่ว่าจะเป็นปี เดือน 
หรือวัน การวัดผลด้านตัวเงินเป็นสิ่งที่ธุรกิจจะต้องท าเพราะ
เราได้ก าหนดเป้าหมายมีการวางงบบประมาณรวมถึงการใช้
ทรัพยากรบุคคล ในการท าดิจิทัล มาร์เก็ตติ่ง ธุรกิจต้องเสีย
เงินค่าโฆษณาให้กับแพลตฟอร์ม เช่น Search Engine  
Marketing ก็ จ่ าย ให้ กั บ กู เกิ้ ล  facebook advertising                
ก็จ่ายให้กับเฟสบุ๊ค หรือโปรโมทผ่าน ไลน์แอท สินค้าหลาย
อย่างผู้บริโภคจะใช้เวลาในการตัดสินใจ โดยเฉพาะสินค้าที่มี
มูลค่าสูงการท าโฆษณาจึงเป็นการเสริมการตัดสินใจ สร้าง
การรับรู้ให้ลูกค้าสนใจ ตัดสินใจซื้อ ระยะเวลา 3 เดือนจะท า
ให้เราเข้าถึงผู้บริโภคได้ครบวงจรการตัดสินใจ ใช้วิธีการ
วัดผลแบบขั้นตอนแบบกรวย ว่าเราใช้เงินดึงกลุ่มเป้าหมาย
เข้ามาในกรวย ซึ่งก็คือจ านวนกลุ่มเป้าหมายที่รู้จักเรา รับรู้

เรา จ านวนผู้ติดต่อสอบถาม ส่วนปลายสุดของกรวยคือ
จ านวนผู้ซื้อ สินค้าที่ซื้อ ซื้อเป็นเงินจ านวนเท่าใด รายได้ที่
แท้จริงเกิดขึ้นเท่าใด และรายได้นั้นแปลงเป็นก าไรของธุรกิจ
เท่าไรเมื่อเทียบกับค่าใช้จ่าย นอกจากนี้เราควรจะวัดผลที่
ไม่ได้เป็นตัวเงินควบคู่กันไปด้วย เช่น ยอดไลค์ การเข้าถึง 
การมีส่วนร่วม คอมเมนต์และการส่งต่อ จ านวนผู้รับชม 
ผู้ติดตาม ผู้มาเยี่ยมชมมาจากช่องทางไหน ใช้เวลานานเท่าไร 
และออกไปจากหน้าไหน จึงควรท าอย่างสม่ าเสมอและ
ปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง ซึ่งก็จะย้อนขึ้นไปสู่กระบวนการของ
การวิเคราะห์สถานการณ์ วิเคราะห์ตลาด สร้างเนื้อหา โป
รโมทโฆษณา บริหารความสัมพันธ์กลุ่มผู้ติดต่อ และวัดผล 
ต่อไป  
 

3. สรุป  
การจัดการการค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล ซึ่งเป็น

กระบวนการการจัดจ าหน่าย มุ่งเน้นการน าเสนอสินค้า              
ที่มีความหลากหลาย มีระบบการจัดการโดยอาศัยความ
ช านาญและเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการตอบสนองความ
ต้ องการของลู กค้ า ซึ่ งการค้ าสมั ยใหม่ ในยุ คดิ จิ ทั ล 
ประกอบด้ วย  8 ขั้ นตอนส าคั ญ  ดั งนี้  การก าหนด
วัตถุประสงค์ การวิเคราะห์สถานการณ์ตลาด การสร้าง
ตัวตนบนช่องทางดิจิทัล การสร้าง Content บนโลกดิจิทัล             
การโปรโมทการโฆษณา การใช้ Search Engine  การบริหาร
ความสัมพันธ์กับลูกค้า และการวัดผล ทั้งนี้เพื่อท าให้การ
จัดการการค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัลประสบความส าเร็จได้ใน
อนาคต เป็นการเพิ่มช่องทางการตลาดดิจิทัล และเป็น              
การเพิ่มกลุ่มลูกค้าเป้าหมายรวมถึงการดูแลลูกค้าเดิมให้
จงรักภักดีต่อตราสินค้าของเราตลอดไป  โดยเน้นช่อง
ทางการท าการตลาดดิจิทัล จะท าให้ธุรกิจได้ประโยชน์สูงสุด 
และมีความยั่งยืนของธุรกิจที่แท้จริง  
 การท า Digital Marketing จุดเริ่มต้นท่ีส าคัญคือ 
การก าหนดวัตถุประสงค์ของธุรกิจว่าต้องการบรรลุ                     
สู่ความส าเร็จด้ านใด เพื่ อการดึ งดู ดลูกค้ า การสร้าง                  
ช่องทางการขายเพิ่มเติม การเพิ่มลูกค้าใหม่ การสร้าง                   
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ผู้ติดต่อ การสร้างฐานสมาชิกเพิ่ม หรือการท า CRM โดย
สอดคล้องกับธุรกิจว่ามีช่องทางการขาย ลักษณะของลูกค้า 
วิธีการพบลูกค้าเป็นอย่างไร การก าหนดวัตถุประสงค์
สามารถก าหนดได้ หลายวั ตถุ ประสงค์  ขึ้ นอยู่ กั บ
กลุ่มเป้าหมายของแต่ละกลุ่ม และน าไปสู่การวิเคราะห์
สถานการณ์ตลาด ประกอบด้วย 2 ด้าน คือ ปัจจัยภายใน
และปัจจัยภายนอก รู้ว่าธุรกิจมีจุดเด่นอย่างไร น าจุดเด่นนี้
ออกไปสู่กลุ่มเป้าหมายได้อย่างไร การสร้างตัวตนออนไลน์
อย่างถูกต้องจะท าให้ธุรกิจได้ประโยชน์สูงสุด ซึ่งมีข้อดี
ข้อเสียแตกต่างกันไป ซึ่งเนื้อหาที่จะน าใส่ในตัวตนออนไลน์ 
สามารถน าเสนอได้หลายแง่มุม เช่น การให้ข้อมูล การสร้าง
สตอรี่จากข้อมูลจริง การสร้างคุณค่าและอรรถประโยชน์ 
สร้างแรงบั นดาลใจ ช่วยสนับสนุนให้ กลุ่ มเป้ าหมาย
ความส าเร็จ มากกว่าเน้นเนื้อหาที่ เป็นเรื่องของฟังก์ช่ัน               
การที่จะโปรโมทไปยังกลุ่มเป้าหมาย แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม 
คือกลุ่มคนที่มีความต้องการและมา Search บน  Search 
Engine และกลุ่มคนไม่ Search ซึ่งต่อมาอาจจะมา Search 
เมื่อมีความต้องการ ปัจจัยที่ท าให้หน้าเว็บไซต์ของเรา                
ติดอันดับการค้นหาก็คือ การสร้างค าค้นหาที่ตรงกับสินค้า 
หาวิธีการท าให้การค้นหาของลูกค้าติดอันดับตามธรรมชาติ 
ท าโฆษณาเพื่อให้ลูกค้าหาเราเจอ การเปลี่ยนกลุ่มผู้ที่สนใจ
เป็ นผู้ ซื้ อ  รวมถึ งการดู แลหลั งการขาย การเช่ื อม
ความสัมพันธ์กับผู้ซื้อ หรือผู้สนใจ จะช่วยท าให้เกิดการซื้อ
ซ้ าแนะน าและบอกต่อ การวัดผลและปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง
จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการท า Digital Marketing  
 ผู้ เขียนมีความเห็นว่าความท้าทายของการท า 
การตลาดดิจิทัล (Digital Marketin) ซึ่งถือว่าเป็นการจัดการ
การค้าสมัยใหม่ในยุคดิจิทัล มีผลท าให้ธุรกิจมีจ านวนลูกค้า
ที่เพิ่มขึ้นเนื่องจากเทคโนโลยีมีความสะดวก ง่ายขึ้น มีความ
ต้องการการใส่ใจการปรับปรุงข้อมูลให้ทันสมัย และยัง
ต้องการผู้ดูแลระบบเนื่องจากเทคโนโลยีของแพลตฟอร์มมี
การเปลี่ ยนแปลงบ่ อย การวิ เคราะห์พฤติ กรรมของ
กลุ่มเป้าหมาย รู้ว่าจะเข้าถึงแต่ละกลุ่มได้อย่างไร ถ้าหาก
วิเคราะห์ไม่แม่นย าก็จะท าให้เราได้ผลลัพธ์ไม่คุ้มค่ากับ
งบประมาณที่เสียไป อย่างไรก็ดีการสร้างฐานสมาชิกของ

ผู้สนใจอย่างต่อเนื่อง จะเกิดผลลัพธ์ทางธุรกิจเมื่อได้ท าครบ
ทุกกระบวนการในระยะเวลาหนึ่ง สร้างแบรนด์ที่ ชัดเจน 
สร้างการรับรู้และจดจ าทางการตลาด จะมีผู้มาเยี่ยมชมตาม
ธรรมชาติ มีการบอกต่อ การแชร์ ทั้งในช่องทางออนไลน์และ
ออฟไลน ์ นี่คือความยั่งยืนของธุรกิจอย่างแท้จริง  
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