
6 ข้ันตอนการตลาดออนไลน ์การเปล่ียนจากคนแปลกหน้าไป 

เป็นลูกค้าตลอดกาล 

 

การแข่งขนัอย่างรุนแรงของการตลาดดิจิทลัท าใหเ้ราตระหนกัไดว้่า แทจ้รงิแลว้การแข่งขนัไม่ใช่การแข่งกบั

คู่แข่งทางธุรกิจคนอ่ืนไกล แต่เป็นการแข่งกบัตวัเอง และ ความสนใจของลกูคา้มากกว่า เพราะ บนโลก

ออนไลนม์ีสื่ออยู่เป็นจ านวนมาก และจะมากขึน้เรื่อยๆ อย่างไรก็ตาม การท าการตลาดดิจิทลัยงัคลา้ยการ

ท าตลาดแบบดัง้เดิมอยู่ แต่สิ่งที่แตกต่างอย่างเห็นไดช้ดัคือ ลกัษณะทางกายภาพ ขัน้ตอนการท า และ

กลุม่เปา้หมาย ดงันัน้เราขอน าเสนอ 6 ขัน้ตอนการเปลี่ยนจากคนแปลกหนา้ เป็นลกูคา้ตลอดกาล ที่จะ

ช่วยใหก้ารท าการตลาดดิจิทลัของคณุชดัเจนมากขึน้ และมมุมองการท าการตลาดดิจิทลัของคณุจะไม่

เหมือนเดิมอีกต่อไป   ขัน้ตอนที่ 1 Awareness สรา้งการรบัรู ้ขอ้ดีของการใชก้ารตลาดออนไลนคื์อ

ความสามารถในการ ‘สรา้งการรบัรู’้ โดยใชง้บประมาณในการเริ่มตน้ที่ต  ่า และสามารถวดัผลไดเ้รว็และ

สะดวกกว่าสื่อ Traditional media  สว่นขอ้เสียคือ บนโลกออนไลนม์ีสื่ออยู่เป็นจ านวนมากกว่า 

และต่างแข่งขนักนัอย่างรุนแรงเพื่อใหเ้สียงของตนเขา้ถึงการรบัรูข้องผูมุ้่งหวงั กรณีที่แบรนดข์องคณุยงัไม่

เป็นที่รูจ้กัในวงกวา้ง หากเราไม่ท าการตลาดออนไลนเ์พื่อสรา้งการรบัรูอ้ย่างมีประสิทธภาพและถกูทาง ก็

เปรียบเสมือนธุรกิจของคณุไม่มีตวัตนบนโลกออนไลนเ์ลย ดงันัน้! สิ่งที่จ  าเป็นตอ้งท าในขัน้ตอนนีคื้อ การ

สื่อสารใหก้ลุม่เปา้หมายของคณุเขา้ใจว่าท าไมพวกเขาเหลา่นัน้ จึงเหมาะสมกบัสินคา้หรือบริการของแบ

รนด ์คณุสามารถสรา้งการรบัรูผ้่านการตลาดออนไลนไ์ด ้2 รูปแบบดงันี ้แบบที่ 1 – การใช ้Inbound 

Marketing การใชก้ารตลาดแบบดงึดดูใหค้นเขา้มาหาคณุผ่านช่องทางออนไลน ์หรือ Inbound 

Marketing ซึ่งเริ่มถกูพดูถึงในประเทศไทยมากขึน้ สื่อสารดว้ย Content Marketing การท า 

Search Engine Optimization (SEO) ใหถ้กูหาเจอบน Google การใชส้ื่อ Social 

Media ต่าง ๆ เช่น Facebook, LINE, Youtube หรือ Instagram เป็นตน้ การใช ้

Email Marketing การตลาดแบบปากต่อปาก การสื่อสารผ่านเว็บบอรด์ การท า Inbound 

Marketing นีจ้ะเนน้ไปที่การใชช้่องทางที่ไม่มีค่าใชจ้่าย โดยสามารถอ่านขอ้มลูเพิ่มเติมไดจ้าก

บทความ 6 ช่องทางการเพิ่ม Traffic ส าหรบั E-commerce แบบฟรี ๆ แต่ไดผ้ลชะงดั แบบที่ 2 – 

การใช ้Outbound Marketing คือการใชก้ารตลาดแบบผลกั โดยหลกัแลว้จะใชก้ารโฆษณาผ่าน 

Social Media ต่าง ๆ ซึ่งขอ้ดีของการลงโฆษณาบนสื่อออนไลนก์็คือ สามารถลงโฆษณาโดยใช้

งบประมาณเริ่มตน้ที่ต  ่าไดอ้ย่างแม่นย าและตรงกลุม่กว่าสื่อแบบ Traditional ประเภท โทรทศัน,์ วิทยุ 



หรือสื่อสิ่งพิมพ ์และนอกจากนัน้ยงัสามารถวดัผลไดอ้ย่างเรว็และสะดวก Facebook Ads LINE 

Broadcast Google Text/Image Ads Youtube Video Ads Instagram 

Ads   ขัน้ตอนที่ 2 Discovery การคน้พบ วตัถุประสงคเ์พื่อสรา้งการรบัรูใ้หก้บัแบรนด ์และมีโอกาส

ที่จะกลายมาเป็นลกูคา้ในภายหลงั โดยวิธีใหค้วามรูผ้่าน Content และก่อเกิดการบอกต่อ โดยใน

ขัน้ตอนนีผู้ค้นจะเริ่มไดข้อ้มลูผ่านหผู่านตาเก่ียวกบัสินคา้หรือบรกิารของแบรนดเ์ราหรือมีการรบัรูว้่า มี

สินคา้หรือบรกิารท่ีน่าจะตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้โดยผูค้นจะเริ่มคน้หาขอ้มลูบนโลกออนไลน์

เพื่อเรียนรูศ้กึษาหาขอ้มลูเพิ่มเติม ซึ่งวิธีแรกที่มกันึกถึงคือ การพิมพค์ าคน้หาบน Google แลว้เขา้เยี่ยม

ชมเว็บไซตท์ี่มีขอ้มลูที่เป็นประโยชน ์และในขัน้ตอนนีน้ี่เองที่ผูค้นจะเริ่มคน้พบแบรนดข์องเรา ในกรณีที่

เว็บไซตข์องเรา ติดอนัดบัหนา้แรกบนผลการคน้หาของ Google ซึ่งคณุสามารถอ่านเพิ่มเติมไดใ้น

บทความ SME ตอ้งรู!้ พืน้ฐานท าแบรนดใ์หติ้ด Google และในขัน้ตอนนี ้Content ถือเป็นสิ่งที่

ส  าคญัมาก ๆ คณุจ าเป็นตอ้งวางกลยทุธแ์ละท าการตลาดใหก้บั Content โดยจุดประสงคใ์นขัน้ตอนนี ้

ไม่ใช่เพื่อการขายหรือการน าเสนอสิทธิพิเศษใด ๆ แต่ใหโ้ฟกสัไปที่การใหข้อ้มลูที่จ  าเป็นและเป็นประโยชน์

ต่อผูอ่้าน   ขัน้ตอนที่ 3 Consideration การพิจารณา วตัถปุระสงคเ์พื่อใหไ้ดม้าซึ่งลกูคา้ที่จ่ายเงินซือ้

สินคา้หรือบรกิารของแบรนด ์ผ่านวิธีการใหข้อ้มลูที่สามารถช่วยแกไ้ขปัญหา ตอบสนองความตอ้งการ หรือ

การอธิบายว่า สินคา้หรือบริการของเราช่วยใหช้ีวิตของพวกเขาเหลา่นัน้ดีขึน้ไดอ้ย่างไร ในขัน้ตอนนี ้คณุ

สามารถสื่อสารและน าเสนอแก่ผูบ้รโิภคไดโ้ดยตรงว่า สินคา้หรือบริการของเรานัน้ สามารถช่วยแกไ้ขปัญหา

ของพวกเขาไดอ้ย่างไร และท าไมพวกเขาเหลา่นัน้จึงเหมาะสมกบัสินคา้หรือบรกิารของแบรนดเ์รา ขอ้ควร

ระวงัคือ ในขัน้ตอนนีผู้ค้นยงัไม่ปักใจเชื่อคณุซะทีเดียว เพราะอย่าลืมว่ายงัมีขอ้มลูจากเว็บไซตข์องคณุมี

ขอ้มลู เว็บไซตข์องคู่แข่งอีกมากมาย ก็มีขอ้มลูที่น่าสนใจเช่นเดียวกนั และในขัน้ตอนนีเ้อง หากคณุสามารถ

เผยแพร ่Content ที่ตอบโจทยพ์วกเขาได ้ผูบ้ริโภคก็เริ่มเห็นความแตกต่างและเริ่มเปรียบเทียบขอ้มลู

ของแต่ละแบรนดไ์ดช้ดัเจนยิ่งขึน้ สิ่งที่คณุสามารถน าเสนอรูปแบบของ Content ในขัน้ตอนนี ้ควรจะ

เป็นกรณีศกึษาเก่ียวกบัสินคา้ หรือบรกิารของแบรนดค์ณุ Content ประเภท How-to ใหค้วามรูใ้น

การน าสินคา้หรือบรกิารของคณุไปใชแ้กไ้ขปัญหาหรือตอบโจทยต่์าง ๆ ที่มีอยู่ในใจของผูบ้รโิภค

รายละเอียดและขอ้มลูเชิงลกึของสินคา้หรือบรกิารของคณุ   ขัน้ตอนที่ 4 Conversion การเปลี่ยนเป็น

ลกูคา้ วตัถปุระสงคเ์พื่อปิดการขายกบัลกูคา้ โดยการแสดงรายละเอียดและขอ้มลูของสินคา้โดยน าเสนอ

จดุเด่นและน าเสนอคณุค่าที่เป็นเอกลกัษณเ์ฉพาะของแบรนดค์ณุ ในขัน้ตอนนีผู้บ้รโิภคมีความสนใจอย่าง

ยิ่งที่ตอ้งการจะท าการซือ้ขายกบัแบรนดข์องคณุ โดยอาจตอ้งการการโนม้นา้วและเพิ่มความมั่นใจอีก



เล็กนอ้ยจากคณุ เพียงใหค้ณุกระตุน้ใหถ้กูจุด ผูบ้รโิภคก็พรอ้มที่จะจ่ายเงินใหค้ณุในทนัที ดงันัน้ ในขัน้ตอน

นี ้คณุสามารถน าเสนอการขายอย่างตรงไปตรงมา (และถา้หากคณุพบว่าการขายแบบ Hard Sell ของ

แบรนดค์ณุมนัเวิรค์ ก็จงใชใ้นการปิดการขายใหจ้งได)้ สิ่งที่คณุตอ้งท าในขัน้ตอนนีก้็คือ Social Proof 

หรือ Testimonials ที่ช่วยเพิ่มความน่าเชื่อถือใหก้บัแบรนด ์รีวิวจากลกูคา้ที่เคยอดุหนนุไปก่อนหนา้นี ้

และใชร้ะบบการรบัช าระเงินที่น่าเชื่อถือและมีระบบป้องกนัสงูเพื่อปกป้องขอ้มลูของลกูคา้   ขัน้ตอนที่ 5 

Customer Relationship การสานสมัพนัธก์บัลกูคา้ วตัถปุระสงคเ์พื่อการติดต่อสื่อสารกบัลกูคา้ 

เพื่อน าไปสูก่ารเป็นลกูคา้ในระยะยาว ผ่านวิธีการออกแบบและสรา้ง Content ส าหรบัลกูคา้ที่เคย

อดุหนนุมาแลว้โดยเฉพาะ ในขัน้ตอนนีล้กูคา้ไดซ้ือ้สินคา้หรือบริการของเราไปเป็นที่เรียบรอ้ยแลว้ แต่งาน

ของเรายงัไม่จบเพียงเท่านัน้ ยงัตอ้งมีการสง่สินคา้ ขอรีวิวจากลกูคา้ รบัประกนัสินคา้ และใหค้วามรู้

เพิ่มเติม เก่ียวกบัผลิตภณัฑต์วัอ่ืน ๆ ของบริษัท เพื่อปทูางไปสูก่ารซือ้ซ  า้ หรือใชส้ินคา้หลาย ๆ อย่างรว่มกนั 

ในขัน้ตอนนี ้จ าเป็นตอ้งออกแบบค าสื่อสารที่แตกต่างออกไป จากขัน้ตอนแรก ๆ ที่พวกเขาเหลา่นี ้ยงัไม่ได้

เป็นลกูคา้ของเรา ขัน้แรก ใหค้ณุค านวณมลูค่าทัง้หมดที่จะเกิดขึน้ตลอดช่วงชีวิตของลกูคา้แต่ละราย มีสตูร

ค านวณดงันี ้Customer Lifetime Value (CLV) = ระยะเวลาที่ลกูคา้ใชบ้รกิาร (ปี) x 

(จ านวนสปัดาหใ์น 1 ปี x มลูค่าเฉลี่ยของลกูคา้ x ก าไรเฉลี่ยของลกูคา้) ยกตวัอย่าง… หากสินคา้ของ

คณุคือ สบู่สมนุไพร ราคา 100 บาท โดยคาดว่าลกูคา้จะยงัคงเลือกใชส้ินคา้ของเราเป็นเวลา 10 ปี โดย

มลูค่าเฉลี่ยของลกูคา้ที่จบัจ่ายใชส้อยในแต่ละสปัดาห ์คือ 100 บาท โดยก าไรเฉลี่ยของลกูคา้อยู่ที่ 

20% — ดงันัน้ Customer Lifetime Value (CLV) = 10 x (52 x 100 x 

0.20) = 10,400 บาท เมื่อรูต้วัเลขของ Customer Lifetime Value แลว้ นั่นคือตวัเลขที่

ลกูคา้คนหนึ่ง ๆ จะสรา้งก าไรใหก้บัเราได ้ดงันัน้ งบประมาณที่ใชใ้นการรกัษาฐานลกูคา้ ก็ไม่ควรจะเกิน

ตวัเลขนี ้เพราะหากมีค่าการตลาดที่สงูกว่าที่ค  านวณเอาไวอ้าจมีโอกาสขาดทนุ   ขัน้ตอนที่ 6 

Retention การรกัษาฐานลกูคา้เดิม วตัถุประสงคก์ารรกัษาฐานลกูคา้เดิมเอาไว ้และเกิดการซือ้ซ  า้ 

ผ่านกระบวนการบรกิารหลงัการขาย ใหค้วามช่วยเหลือกบัลกูคา้ในดา้นต่าง ๆ โดยในขัน้ตอนนีต้อ้ง

ออกแบบ Content Marketing ที่แตกต่างออกไป เพราะในขัน้ตอนนี ้จะเนน้ที่การเพิ่มยอดขายจาก

ฐานลกูคา้เดิมเป็นหลกั ซึ่งจะช่วยประหยดังบประมาณในการท าการตลาดไดอ้ย่างมาก เนื่องจากเป็น

ลกูคา้ที่คุน้เคย และรูจ้กักบัสินคา้เป็นอย่างดี และหากสินคา้หรือบริการของแบรนดส์ามารถตอบโจทยแ์ละ

ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดดี้แลว้ดว้ยนัน้ ก็ใชก้ารโนม้นา้วหรือยื่นขอ้เสนอเพียงเล็กนอ้ย ก็ท าให้

เกิดการซือ้ซ  า้ไดอ้ย่างไม่ยากเย็นเท่ากบัคนที่ยงัไม่เคยเป็นลกูคา้ของเรามาก่อน ลกัษณะ Content 



Marketing ที่ตอ้งท า อาทิ การใหข้อ้มลูความรูเ้ชิงลกึที่ลกูคา้สามารถน าไปประยกุตใ์ชก้บัสินคา้และ

บรกิารของคณุไดอ้ย่างเต็มประสิทธิภาพมากขึน้ โดยคณุอาจท าในรูปแบบของเอกสารดิจตอลแจก หรือ

วีดีโอคลิปดี ๆ ใหร้บัชม รวมไปถึงการสง่ขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ ในรูปแบบของ Voucher และ 

Coupon เป็นตน้   ทัง้หมดนีคื้อ 6 ขัน้ตอนในการเปลี่ยนจากคนแปลกหนา้ใหก้ลายมาเป็นลกูคา้ตลอด

กาล โดยหากดจูากสถิติของการใชง้บประมาณในการท าการตลาดแลว้จะพบว่า ตน้ทุนในการหาลกูคา้ใหม่

นัน้ สงูกว่าลกูคา้เดิมถึง 6 เท่า เป็นอย่างนอ้ย ดงันัน้ หากธุรกิจของคณุ มีการจดัท าวางแผนกลยทุธด์า้น 

Content Marketing ที่เหมาะสมกบัทกุขัน้ตอน ก็จะท าใหธุ้รกิจของคณุเติบโตอย่างยั่งยืนและ

มั่นคง   Resources: 

http://www.marketingprofs.com/articles/2016/29582/todays-digital-

marketing-funnel-and-how-to-optimize-your-conversions 

https://marketing.risdall.com/blog/the-online-marketing-funnel 

http://www.adone.com.hk/images/digitalmarketingfunnel.jpg 

https://www.hubspot.com/inbound-marketing 

https://moz.com/beginners-guide-to-content-mark 

 

อ่านเพิ่มเติมไดท้ี่: https://stepstraining.co/strategy/6-steps-convert-stranger-

to-customer-2 

https://stepstraining.co/strategy/6-steps-convert-stranger-to-customer-2
https://stepstraining.co/strategy/6-steps-convert-stranger-to-customer-2

