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รูปแบบของ E-commerce
● Physical Goods: อะไรท่ีจับต้องได้ เช่น กระเป๋า รองเท้า

● Digital Goods: E-book ท่ีซ้ือจากทางออนไลน์และดาวน์โหลดเก็บไว้ในเคร่ือง

● Services: รูปแบบของการบริการอ่ืนๆ เช่น บริการให้ค าแนะน าด้านสุขภาพ, 

บริการให้ค าแนะน าด้านธุรกิจ หรือ บริการตามทักษะท่ีเช่ียวชาญ เช่น บริการ

ออกแบบกราฟกิ

● Software: โปรแกรมท่ีซ้ือผ่านทางออนไลน์และดาวน์โหลดลงมาในเคร่ือง

คอมพิวเตอร์

What is e-commerce?
E-commerce คือการซื้อขายสินค้าหรือบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ต โดยเรียกกันท่ัวไปว่า “e-comm” 
โดย E-commerce ช่วยให้เราวางขายสินค้าหรือบริการของเราผา่นทางเว็บไซต์ และรับเงินค่าสินค้าหรือ
บริการน้ันๆ จากลูกค้า ผ่านทางออนไลน์



The benefits of selling online

ข้อดีของการขายสินค้าออนไลน์

● ลูกค้าสามารถซ้ือสินค้าจากท่ีไหน และเมื่อไรก็ได้

● ลดค่าใช้จ่ายในช่วงเร่ิมต้น และ ส่วนของการผลิตได้

● ขายสินค้าได้เร็วข้ึน

● ปรับตามความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว

● เข้าถึงลูกค้าท่ีก าลังมองหาสินค้าท่ีอาจจะไม่มีขายในร้านค้าออฟไลน์

ท่ัวไป

● ขายสินค้าได้หลากหลายมากขึ้น โดยไม่ต้องสนใจเรื่องการวางสินค้า

บนช้ันวางในร้าน

● สามารถขายสินค้าให้กับผู้คนได้ท่ัวโลก



The benefits of selling online

ข้อเสยีของการขายของออนไลน์

● อัตราการคืนสนิค้าอาจจะมีมากข้ึน เพราะลูกค้าไม่สามารถดูรายละเอียดหรือลองใช้สินค้าได้ก่อน

● ต้องพิจารณาเร่ืองค่าใช้จ่ายในการจัดสง่ เน่ืองจากลูกค้าส่วนใหญ่จะคาดหวังให้ร้านค้ามีโปรโมชันการส่งฟรี ซ่ึงโปรโม

ชันน้ันจะกลายเป็นค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมท่ีจะท าให้ก าไรของบริษัทน้อยลง

● ไม่สามารถน าเสนอหรือบริการลูกค้าแบบตัวต่อตัวแบบท่ีร้านค้าแบบออฟไลน์ท าได้



Get to know the basics of e-commerce

Traffic คือจ านวนการเข้าชมของเว็บไซต์

Landing Page หมายถึงหน้าแรกท่ีผู้เข้าชมเจอเม่ือเข้ามา

ในเว็บไซต์ โดยสามารถเป็นได้ท้ังหน้า Home หน้า

รายละเอียดสินค้า หรือหน้าใดๆ บนเว็บไซต์ก็ได้

Call to Action คือ ค าแนะน าท่ีบอกกับลูกค้าว่าสิ่งท่ีควร

ท าต่อไปคืออะไร เช่น Call to Action เช่นป่ ุมท่ีเขียนว่า Add 

to Cart บนหน้ารายละเอียดสินค้า



Get to know the basics of e-commerce

ตะกร้าสนิค้าออนไลน์ (Digital Shopping Cart) เทียบได้กับรถเข็นสินค้า ท่ีจะเก็บรายการสินค้าท้ังหมดท่ีลูกค้าวางแผนท่ีจะซ้ือไว้

หลังจากท่ีลูกค้าเลือกซ้ือของเสร็จ ลูกค้าจะเข้าสู่ข้ันตอนการช าระเงิน

เม่ือลูกค้าช าระเงินเสร็จสมบูรณ์ การด าเนินการน้ันจะถูกนับว่าเป็น Conversion

Conversion คือ การท ากิจกรรมบางอย่างท่ีมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ เช่นการกดซ้ือ

ร้านค้า e-commerce จะถูกสร้างบน e-commerce platform ซึ่งเป็นโปรแกรมท่ีจะช่วยให้เราสามารถ
ขายสินค้าหรือบริการได้บนพื้นท่ีออนไลน์



Market research

ประโยชน์ของการท าการวิจัยทางการตลาด 

● ช่วยให้เราเข้าใจกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน ท าให้เรารู้ถึงวิธีการท่ี

จะเข้าถึงกลุ่มคนท่ีเราต้องการ โดยสามารถใช้ข้อความท่ี

ถูกต้อง ในเวลาท่ีถูกต้องได้

● ช่วยให้เราสามารถวางกลยุทธ์ท่ีจะใช้งบประมาณทาง

การตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ

การวิจัยทางการตลาด คือ กระบวนการการรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับส่ิงท่ีลูกค้าต้องการ
และรูปแบบความชอบของลูกค้า



Market research

รูปแบบของการวิจัยทางการตลาด

● การวิจัยเบื้องต้น (Primary Research) คือ การวิจัยท่ีเราท าข้ึนมาเอง ยกตัวอย่างเช่น 

การท าแบบส ารวจ (Surveys) การสัมภาษณ์ การสังเกตการณ์ หรือการท า Focus 

Group

● การวิจัยข้ันทติุยภมิู หรือการวิจัยข้ันรอง (Secondary Research) หรือ การวิจัยท่ีท าโดย

คนอ่ืน คือ การท่ีเรารวบรวมข้อมูล เช่น ข้อมูลเชิงลึกของลูกค้า ผลส ารวจ ผลการ

สัมภาษณ์ เป็นต้น จากแหล่งข้อมูลอ่ืนๆ ท่ีมีการตีพิมพ์เผยแพร่



Market research

ส่ิงท่ีควรพจิารณาในการท าการวิจัยทางการตลาด

● ขนาดของตลาด หรือจ านวนลูกค้าท่ีคาดว่ามีโอกาสท่ีจะซื้อในตลาดนั้น

● กลุ่มเปา้หมาย หรือกลุ่มคนท่ีมีโอกาสสูงในการท่ีจะซื้อสินค้าของบริษัท

● คู่แข่ง หรือผู้ขายอ่ืนๆ ท่ีอยู่ในตลาดนั้นอยู่แล้ว



Market research

แหล่งท่ีมาของสินค้า

● Custom Manufacturing (การผลิตแบบก าหนดได้เอง): 

บริษัทสามารถออกแบบและสร้างสินค้าได้ตามแบบท่ี

ต้องการ สามารถท าได้โดยการผลิตกันเองภายใน (In-house) 

หรือโดยการร่วมมือกับผู้ผลิตคนอ่ืนๆ

● Vendor / Wholesale Supplier (ผู้จ าหน่ายหรือผู้ขายสง่):

สินค้าท่ีบริษัทน ามาขายจะเป็นสินค้าของแบรนด์ท่ีลูกค้ารู้จัก

และเช่ือใจอยู่แล้ว

● Dropshipping: คือการจัดส่งสินค้าจากคลังสินค้า โดยสินค้า

จะถูกจัดส่งจากผู้ผลิตไปยังลูกค้าโดยตรง

Product Sourcing หรือ วิธีการท่ีธุรกิจจัดหาสินค้าท่ีจะขายให้แก่ลูกค้า



Branding in e-commerce
Branding (การสร้างแบรนด์) คือการโปรโมตสินค้าหรือบริการโดยการระบุตัวสินค้าน้ันๆ ด้วยแบรนด์ของ

สินค้า

แก่นหลักของ แบรนด์ คือ

● ความรู้สึกท่ีลูกค้ามีต่อบริษัทและสินค้าของบริษัทนั้นๆ 

● วิธีการดูแลลูกค้าของบริษัท 

● วิธีการแก้ปัญหาของบริษัทเมื่อได้ท าอะไรผิดไป

แบรนด์ คือเร่ืองราวความเป็นมาของบริษัท และการท่ีลูกค้าให้คุณค่าในสิ่งเดียวกับคุณค่าท่ีบริษัทสนับสนุน



Branding in e-commerce

คุณภาพ คือส่วนส าคัญท่ีเราควรมใีนการสร้างแบรนด์ของเรา
● ลูกค้าต้องการท่ีจะสามารถพึ่งพาสินค้าของเราได้

● ลูกค้าต้องการสามารถติดต่อบริษัทได้ เมื่อต้องการความช่วยเหลือ

● ลูกค้าต้องการมีปฏิสัมพันธ์กับแบรนด์ท่ีท าให้ชีวิตเขาง่ายข้ึน และเข้ากับ Lifestyle 

ของตัวเอง



Learn About 
Online Stores

Week 2:



Overview of e-commerce stores
ร้านค้า E-commerce คือร้านค้าท่ีขายสินค้าออนไลน์ และลูกค้าสามารถเลือกซื้อสินค้า เพิ่มสินค้าลงในตะกร้า 

และจ่ายเงินซื้อสินค้าน้ัน ได้ในร้าน E-commerce

องค์ประกอบพื้นฐานท่ีเว็บไซต์ท่ีเปน็ร้านค้าออนไลน์ควรจะต้องมี



Homepage หรือ หน้าหลักของเว็บไซต์ ท่ีจะชว่ยให้ลูกค้าเขา้ใจได้ว่าบริษัทขายสินค้าประเภทไหน



Navigation Bar ท่ีส่วนบนสุดของเว็บไซต์ เป็นท่ีรวมล้ิงต่างๆ ท่ีจะพาไปสู่หน้าอ่ืนๆ ของเว็บไซต์ได้



ฟังก์ชนัการ Search เช่น Search Bar ท่ีจะชว่ยใหล้กูค้าท่ีรู้อยู่แล้วว่าตัวเองต้องการอะไร สามารถใสค่ าเพื่อค้นหา

สินค้าน้ันในร้านได้เลย



หน้ารายละเอียดสินค้า หรือในบางคร้ังจะเรียกกันว่า PDPs คือหน้าท่ีจะอธบิายถึงรายละเอียดของสินค้าน้ันๆ 

ภายในหน้าน้ันอาจประกอบไปด้วย ค าอธบิายสินค้า รูปภาพ ข้อมลูจ าเพาะของสินค้า และ รีวิวสินค้า



ตะกร้าสินค้า (Shopping Cart)



ระบบการช าระเงินออนไลน์ ท่ีจะชว่ยลูกค้าสามารถเลือกวิธกีารจัดส่ง ใส่ขอ้มลูการช าระเงิน และด าเนินการซื้อ

สินค้าได้อย่างสมบูรณท์างออนไลน์



หน้าอ่ืนๆ ท่ีส าคัญเชน่ Customer Support, Contact Information, นโยบายการคืน หรือเปล่ียนสินค้า และขอ้มลู

การส่งของ



Overview of e-commerce stores

Responsive Website หมายความว่า การท่ีเว็บไซต์นั้นๆ จะสามารถแสดงผลได้อยา่งสมบูรณไ์ม่ว่าจะถกูเปดิข้ึนบนอุปกรณ์

แบบใดก็ตาม ท้ังคอมพิวเตอร์ มือถือ หรือ แท็ปเล็ต โดยการมีเว็บไซต์ท่ี Responsive จะช่วยให้ประสบการณ์ในการเลือกซื้อ

สินค้าของลูกค้าเป็นไปอย่างสะดวกและมีประสิทธิภาพ

Web Accessibility หมายถึงการท่ีเว็บไซต์ หรือ แอปพลิเคชัน นั้นถูกออกแบบและสร้างข้ึนมาเพื่อให้ผู้พิการสามารถใช้ได้



Overview of e-commerce stores

ถ้าธุรกิจมีร้านค้าแบบออฟไลนด้์วย (Brick and Mortar) สิ่งส าคัญท่ีควรจะใส่บนเว็บไซต์คือ สถานท่ีของร้าน

ร้านค้า E-commerce ส่วนใหญ่ถูกสร้างขึ้นโดยใช้ E-commerce Platformซึ่งจะช่วยให้การจัดการร้าน เช่น การเพิ่มหรืออัป

เดตสินค้า การจัดการดูแลค าสั่งซื้อของลูกค้า การรับเงิน การจัดการด้านการจัดส่งและคลังสินค้า และอีกหลายๆ ส่วน

นั้นสามารถท าได้ในท่ีเดียว



E-commerce platforms
แพลตฟอรม์ท่ีเป็นท่ีรูจั้กโดยท่ัวไป เช่น Wix, Shopify, BigCommerce, Squarespace, 

WooCommerce และ Magento

หนึ่งในข้อแตกต่างระหว่างแพลตฟอร์มแต่ละรายก็คือ รูปแบบของโปรแกรมท่ีแพลตฟอร์มนั้นๆ ใช้ โดยจะแยกได้เป็น

โปรแกรมท่ีเป็น Open Source กับโปรแกรมท่ีเป็นแบบ SaaS หรือ Software as a Service



โปรแกรมท่ีเป็น Open Source จะเปิดให้ผู้ใช้สามารถเข้าถึงและปรับแก้โค้ดของแพลตฟอร์มน้ันๆ ได้ 

น่ันหมายความว่าบริษัทจะสามารถปรับแต่งร้านค้า E-commerce ของตัวเองไปในรูปแบบไหนก็ได้ตามท่ีต้องการ

E-commerce platforms

ขอ้ดี
● บริษัทสามารถควบคุมท้ังรูปแบบและการท างานของร้านของตัวเอง

ได้อย่างสมบูรณ์
● บริษัทสามารถปรับแต่งร้านไปในรูปแบบใดก็ได้ตามท่ีต้องการ

ขอ้เสยี
● ต้องมีทักษะการเขียนโค้ดและทักษะทางด้านเทคนิคท่ีจ าเป็นต่อการ

สร้างและดูแลร้านค้าออนไลน์
● จะมีค่าใช้จ่ายด้าน Hosting แยกออกไป



E-commerce platforms
SaaS คือ โปรแกรมรูปแบบหน่ึงท่ีให้บริการผ่านทางอินเทอร์เน็ตหรือบนเว็บไซต์ โดยผู้ท่ีจะใช้งาน จะต้อง

ช าระเงินในรูปแบบ Subscription (การจ่ายรายเดือน หรือ รายปี) เพื่อใช้งาน

แพลตฟอร์มท่ีเป็น SaaS E-commerce จะใหผู้้ใช้สามารถปรบัแต่งสิง่ต่างๆ ได้ส่วนหนึ่ง แต่ผู้ใช้จะไม่สามารถเข้าถึง

ตัวโค้ดได้



E-commerce platforms
ข้อดี

● รวมบริการทุกอยา่งในท่ีเดียว ท้ังเร่ือง Hosting, การดูแลเรื่องระบบความปลอดภัย ไป

ถึงการดูแลบริการลูกค้า

● เปน็มิตรกับผู้ใช้ทกุคน ไม่จ าเป็นต้องเขียนโปรแกรมเป็น

● มีรูปแบบต่างๆ พร้อมใหเ้ลือกใช้ และมีโปรแกรมท่ีใช้ง่าย ช่วยให้ธุรกิจสามารถเปิดร้าน

ได้อย่างรวดเร็ว แม้จะไม่มีทักษะด้านเขียนโค้ดเลยก็ตาม

ข้อเสยี

● มีข้อจ ากัดในการท่ีจะปรับแต่งในสว่นต่างๆ

● Third-party App หรือ ช่องทางการขายอาจจะมีใหเ้ลือกอยู่แค่บางรายหรือบางช่องทาง

เท่านั้น

● มีข้อจ ากัดในช่องทางการช าระงิน



Introduction to building an e-
commerce store
ในส่วนนี้ เราจะได้ลองเปิดรา้น E-commerce Store ของตัวเอง โดยท าตามข้ันตอนท่ีสอน
● ต้ังแต่การเร่ิมสร้าง Account ใน Shopify

● การเพิ่มสินค้าใน Shopify

● รู้จักกับเคร่ืองมือต่างๆ ท่ีจะมาช่วยในการท าการตลาด การขาย และการวิเคราะห์ข้อมูล

● ปรับแต่งธีม

● เปล่ียนช่ือเว็บ Domain



Add products to a Shopify store

ในช่วงนี้ จะเป็นการสอนวิธีเพิม่สินค้าใน Shopify

ส่ิงส าคัญท่ีควรรูคื้อ

● Alt Text: คือข้อความอธิบายสั้นๆ เก่ียวกับรูปนั้น จะช่วยให้ 

Screen Reader และ Search Engines เข้าใจว่ารูปนั้นคือรูป

อะไร

● Stock Keeping Unit หรือ SKU: รหัสสินค้าเฉพาะของแต่ละ

สินค้า ท่ีผู้ค้าใช้ในการระบุผลิตภัณฑ์นั้นๆ ช่วยในการติดตาม

สินค้านั้นๆ ในคลังสินค้าและยอดขายของสินค้าแต่ละตัว

● URL: ท่ีอยู่ของเว็บ (Web Address) ท่ีเรียกกันว่า Domain



Add products to a Shopify store

ลักษณะของค าอธบิายสนิค้าท่ีดี

● บอกลูกค้าได้ว่าสินค้านี้ตรงกับความต้องการของเขาอย่างไร

● บอกคณุสมบติัของสนิค้า โดยแยกเป็นหวัข้อย่อยๆ

● อธบิายถึงคณุสมบติัพื้นฐานของสนิค้า



Finish setting up a Shopify store

การเปิดช่องทางในการช าระเงินหลายช่องทางเป็นสิ่งท่ีดี เพราะจะท าให้

ลูกค้าสามารถเลือกวิธท่ีีตัวเองต้องการได้ ซึ่งจะช่วยลดปัญหาท่ีอาจ

เกิดข้ึนในข้ันตอนการช าระเงินได้

ก าหนดวิธกีารในการจัดสง่สนิค้า (Shipping and Delivery)

เราสามารถสร้างโค้ดลดราคาได้ท่ีสว่นของ Discounts 

เม่ือลูกค้าใส่โค้ดตอนช าระเงิน ลูกค้าก็จะได้รับส่วนลดนั้นๆ ไป 

เรายังสามารถสร้างการลดราคาท่ีจะท าการลดราคาสินค้าให้อัตโนมัติ

ต้ังแต่สินค้าอยู่ในตะกร้าสินค้าของลูกค้าได้อีกด้วย



Set up your Google Merchant Center 
account and link it to Shopify
Google Merchant Center คือ เคร่ืองมือส าหรับนักโฆษณาในการเพิ่มข้อมูลร้านค้าและสินค้าไปยัง 

Google เพื่อใช้ในการแสดงโฆษณาในรูปแบบ Shopping รวมถึงใช้กับบริการอ่ืนๆ ของ Google

วิธีสร้างบัญช ีGoogle Merchant Center

● มีบัญชีอย่างน้อยหนึ่งบัญชีกับ Google

● มีธุรกิจและเว็บไซต์

● มีการแสดงข้อมูลสินค้าท่ีเป็นข้อมูลล่าสุดบนร้านค้า ท่ีบอกถึงราคา, ข้อความท่ีบอกถึง

ความพร้อมในการจ าหน่าย และข้อมูลด้านการส่งสินค้า



Add Google and other shopping 
channels in Shopify

การเพิม่ชอ่งทางการขายเป็นผลดีท้ังกับลูกค้าและ

ธุรกิจ

นอกเหนือจากการช่วยให้เราเข้าถึงลกูค้าได้มากข้ึนแล้ว การเพิ่ม

ช่องทางการขายหลายๆ ช่องทางผ่าน Shopify จะช่วยให้เรา

สามารถจัดการดูแลร้าน E-commerce ของเราง่ายข้ึน

เราสามารถท่ีจะโปรโมตสินค้า, ขายสินค้า, จัดการค าสั่งซื้อ รวมถึง

การจัดการคลังสินค้า ได้ในท่ีเดียว



Ads and campaigns 
in e-commerce

Week 3:



Advertise online
การโฆษณาออนไลน์ คือการตลาดรูปแบบหน่ึงท่ีใช้อินเทอร์เน็ตในการส่งข้อความส่งเสริมการขายให้แก่
ผู้บริโภค

ข้อดีหลักๆ 4 ข้อของการโฆษณาออนไลน์

● คุ้มค่ากับราคา

● ความสามารถในการเข้าถึงคนท้ังโลก

● ความสามารถในการเก็บข้อมูลเพื่อการวางกลยุทธ์ในการสร้างแบรนด์อย่างมีประสิทธิภาพ

● สร้างได้ง่ายและรวดเร็ว

นักโฆษณามีการปรับงบประมาณเพื่อเปล่ียนมาโฆษณาบนออนไลน์ เพื่อให้การใช้จ่ายในด้านโฆษณามีประสิทธิภาพมากขึ้น

CPM คือ ราคาของโฆษณาต่อการดู 1,000 คร้ัง



Advertise with Google Ads campaigns

แคมเปญ คือ เครื่องมือท่ีใช้สร้าง และเริ่มต้นวางแผน

เก่ียวกับวิธท่ีีจะโปรโมตสินค้าหรอืบรกิาร ผ่านเครือข่าย

ต่างๆของ Google ท่ีประกอบไปด้วย Search Results, 

Websites, Videos, Mobile Apps, Maps, Shopping Lists 

และอ่ืนๆ อีกมากมาย



Advertise with Google Ads campaigns

รูปแบบของแคมเปญโฆษณาท่ีเปน็ท่ีใชบ่้อย 4 รูปแบบส าหรับ E-commerce คือ

● Shopping: เป็นการแสดงรายการข้อมูลสินค้า บนหน้าผลการค้นหา และในแท็บ Shopping

● Search: จะเป็นโฆษณาแบบข้อความท่ีจะแสดงบนหน้าผลการค้นหา เวลาคนค้นหาค าท่ีเก่ียวข้องกับสินค้าหรือ

บริการนั้นๆ 

● Display: เป็นโฆษณาท่ีจะแสดงในรูปแบบรูปภาพบนเว็บไซต์ต่างๆ

● Video: เป็นการลงโฆษณารูปแบบวิดีโอบน YouTube ไม่ว่าจะเป็นในหน้าผลการค้นหา หรือบนวิดีโอ ท้ังในช่วงก่อน 

หลัง หรือระหว่างท่ีวิดีโอนั้นก าลังเล่นอยู่ แคมเปญรูปแบบวิดีโอจะช่วยสร้างการรับรู้ของแบรนด์ เพราะจะช่วยให้

ลูกค้าท่ีมีโอกาสซื้อในอนาคตพบเจอกับสินค้าของเรา



Understand Smart Campaigns

Smart Campaign คือ เคร่ืองมือการจัดการแคมเปญแบบอัตโนมัติบน 

Google Ads ท่ีจะช่วยในการโปรโมตธุรกิจของเรา 

โดยถูกดีไซน์มาเพ่ือธุรกิจขนาดเล็กและนักโฆษณาท่ีเพ่ิงเร่ิมต้น

Smart Campaign เป็นการน าเสนอประสบการณ์ในการท าการตลาดท่ี

ง่ายขึ้น โดยการรวม Search และ Display Campaigns เข้าด้วยกัน และ

ปล่อยให้ Google ช่วยจัดการควบคุมแคมเปญให้



Understand Smart Campaigns
ข้อดีหลักๆ 3 ข้อของ Smart Shopping Campaigns

● เพิม่ประสทิธภิาพงานโฆษณา: โดยระบบจะท าการรวมเอารายการสนิค้าของเรา (Product feed) กับช้ินงานของเราท่ีเป็น

รูปภาพและข้อความต่างๆ มาท าเป็นโฆษณาเพื่อลงบนเครือข่ายต่างๆ ซ่ึงระบบจะเลือกโชว์ตัวโฆษณาท่ีมีประสทิธิภาพท่ีสดุ 

นอกจากน้ีระบบจะมีการปรับตามสัญญาณต่างๆ แบบ Real-time เช่น ค าท่ีผู้คนใช้ค้นหา, เวลา และอุปกรณ์ท่ีใช้ เพื่อท่ีจะ

สามารถเลือกน าเสนอสินค้าให้กับผู้ท่ีมีโอกาสสูงท่ีจะซ้ือสินค้าน้ันๆ ได้

● การเสนอราคาอัตโนมติั: Google มีระบบในการวิเคราะห์และคาดการณ์มูลค่าของ Conversion ท่ีอาจจะเกิดข้ึน ในทุกคร้ังท่ีมี

คนค้นหาสินค้าหรือบริการน้ันๆ ท่ีเราก าลังโฆษณาอยู่ และ Google ก็จะปรับราคาประมูล (Bid) ให้อัตโนมัติ

● การผสานรวมท่ีง่ายดายกับระบบอ่ืนๆ: ระบบมีช่องทางท่ีจะต่อกับแพลตฟอร์มบุคคลท่ีสาม (Third-party platform) เช่น 

Shopify หรือ WooCommerce ได้อย่างง่ายๆ ท าให้เราสามารถท่ีจะเร่ิมสร้างและจัดการแคมเปญผ่านแพลตฟอร์มท่ีมีอยู่ได้เลย



Create a Smart Shopping campaign

ในบทน้ี จะสอนวิธกีารสร้าง Smart Shopping Campaign

สิ่งท่ีต้องจ าก็คือ เม่ือคุณเลือก Smart Shopping Campaign ให้เลือก 

Goal เป็น Sales

โดยปกติแล้ว แคมเปญประเภท Smart Shopping จะต้ังค่าราคา

ประมูลท่ีจะท าให้ได้ยอดขายท่ีสูงท่ีสุด โดยไม่เกินงบประมาณท่ีต้ังไว้



Explore seasonality in e-commerce

Seasonality หรือท่ีเรียกว่า Seasonal Marketing (การตลาดตามเทศกาล) หมายถึงความผันผวนท่ีเกิดข้ึนเป็นปกติ

ของจ านวนผู้เข้าชมร้านค้าออนไลน์ ในช่วง วันหยุด, ช่วงกิจกรรมต่างๆ และช่วงของแต่ละสภาพอากาศแบบราย

ไตรมาสหรือรายปี

ธุรกิจร้านค้าออนไลน์จะใช้เทศกาลหรือฤดูกาลเหล่านั้น ในการดูว่าช่วงเวลาไหนท่ีธุรกิจจะมีโอกาสในการท่ีจะได้ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน

หรือลดลง



Explore seasonality in e-commerce

On-season
คือช่วงเวลาท่ีลูกค้ามีแนวโน้มในการท่ีจะซ้ือสินค้ามากขึ้น เน่ืองจากสภาพอากาศ หรือเหตุการณ์
พิเศษต่างๆ ช่วงน้ีจะเป็นช่วงท่ีธุรกิจจะมีความส าเร็จในการขายมากท่ีสุด

Off-season
คือช่วงท่ีลูกค้ามีแนวโน้มท่ีจะใช้เวลาในการตัดสินใจซ้ือสินค้านานข้ึน โดยเฉพาะสินค้าขนาดใหญ่ท่ี
มีราคาสูง ช่วงน้ีจะเป็นช่วงท่ีธุรกิจจะประสบกับความชะลอตัวท้ังจ านวนผู้เข้าชมร้านท่ีน้อยลง และ
ยอดขายท่ีลดลง



Explore seasonality in e-commerce

เป้าหมายของการท าการตลาดช่วง Off-season คือการเน้นการสร้างการรับรู้ต่อแบรนด์ให้แข็งแรงกว่าและ

มากกว่าคู่แข่ง เพื่อท่ีคนจะได้รู้จัก และเข้ามาหาเราช่วง On-season
● พยายามหา และดึงดูดกลุ่มคนกลุ่มใหม่ๆ 

● สร้างตัวตนบน Social Media ให้แข็งแรงข้ึน การเพิ่มการรับรู้ของแบรนด์ท่ีมากข้ึน จะช่วยให้เราสามารถเพิ่มจ านวนลูกค้าท่ีจะมา

เข้าร้านเราในช่วงเวลาท่ีคึกคักท่ีสุดของปีได้ด้วย

● สร้างคอนเทนต์ท่ีมีคณุภาพ คอนเทนต์ท่ีดีต้องใช้เวลาและความพยายาม รวมถึงความคิดสร้างสรรค์ท่ีจะท าให้คอนเทนต์น้ันเป็นท่ี

จดจ า

● ใช้ช่วงน้ีในการโปรโมตสินค้าท่ีอาจจะไม่ค่อยเป็นท่ีสนใจมาก แต่ยังวางขายอยู่

● การแบ่งกลุ่มลูกค้าตามสถานท่ีท่ีลูกค้าอยู่ ในทางภูมิศาสตร์



Use Google Ads to plan for seasonality

การเข้าใจเก่ียวกับฤดูกาลการซ้ือจะท าให้เราสามารถวางแผนล่วงหน้า

ได้ เพราะมันจะช่วยให้เราเห็นถึงแนวโน้มของสิง่ท่ีจะเกิดข้ึน

ในอุตสาหกรรมน้ันๆ ในแต่ละช่วงเวลา

The Performance Planner คือ เคร่ืองมือท่ีช่วยให้เราสามารถ

คาดการณ์ผลกระทบ ท่ีอาจเกิดข้ึนจากเทศกาล หรือวิธีการซ้ือของคนท่ี

อาจเปล่ียนไป ในช่วงเทศกาลท่ีก าลังจะมาถึง และยังช่วยให้เราสามารถ

ต้ังค่า Budget และ Bid ได้อย่างมีประสิทธิภาพส าหรับแคมเปญท่ีจะ

เปิดเร่ือยๆ ตลอดปี



Optimize your e-commerce marketing 
strategies

1. วิจัยหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับช่วงเฟื่ องฟหูรือตกต่าของ

อุตสาหกรรมน้ันๆ 
เพราะการท่ีเรารู้ว่าช่วงไหนท่ีตลาดจะมีความคึกคักหรือชะลอตัว จะ

เป็นสิ่งท่ีส าคัญมากต่อการวางแผนล่วงหน้าส าหรับธุรกิจของเรา

- Google Trends เป็นเคร่ืองมือท่ีพัฒนาโดย Google ท่ีจะท าให้

เราสามารถเห็นได้ว่าผู้คนในแต่ละสถานท่ีท่ัวโลกก าลังค้นหา

อะไรอยู่บน Google



Optimize your e-commerce marketing 
strategies

2. ท าให้ข้ันตอนการเลือกซื้อของมีความง่ายท่ีสุด

● Shopping Cart Abandoner คือคนท่ียกเลิกการซ้ือกลางคัน หรือคนท่ีเร่ิมเข้าข้ันตอนการช าระเงินส าหรับการสั่งซ้ือของทาง

ออนไลน์แล้ว แต่สุดท้ายแล้วก็ตัดสนิใจไม่ซ้ือ

● ลูกค้าอาจจะเจอกับบางข้ันตอนท่ีอาจจะก่อให้เกิดความไม่พอใจจนท าให้ตัดสินใจปิดออกจากร้าน และไม่กลับมาอีกเลย ซ่ึง

เราเรียกปัญหาเหล่าน้ันว่า Pain Points โดยในทาง E-commerce จะหมายถึงปัญหาบางอย่างท่ีลูกค้าปัจจุบันหรือผู้ท่ีมี

โอกาสเป็นลูกค้าในอนาคต พบเจอ ระหว่างท่ีอยู่บนเว็บไซต์

○ การแก้ปัญหาเหล่าน้ันจะช่วยพัฒนาประสบการณ์การซ้ือของลูกค้าท่ีมีต่อแบรนด์ และอาจจะช่วยดึงลกูค้าท่ีเคย

ออกไปแล้วกลับมาท่ีเว็บไซต์ได้อีกคร้ัง



Optimize your e-commerce marketing 
strategies

3. พิจารณาการต้ังราคาใหม่
● การมีราคาท่ีสูงไปอาจจะท าให้ลูกค้าไม่เลือกสินค้าของเรา

● สิ่งท่ีส าคัญคือการท่ีจะต้องต้ังราคาของสินค้าแต่ละช้ินให้มีความสมเหตุสมผล ต่อท้ังลูกค้าใหม่และลูกค้าเก่า



Engage Customers 
with an Online Store

Week 4:



Customer Engagement คือการมีปฏิสัมพันธ์ และอารมณ์

ความรู้สึกร่วมกันระหว่างลูกค้ากับแบรนด์

หน่ึงในวิธีท่ีดีท่ีสุดในการดึงดูดลูกค้า และเสริมความแข็งแรงให้กับ

ความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้ากับแบรนด์คือการสร้างประสบการณ์

เฉพาะ หรือสร้างประสบการณส์ว่นตัวให้กับลกูค้า (Personalized 

experience)

Create an engaging online experience 
for customers



การสร้างประสบการณเ์ฉพาะให้กับลกูค้า (Personalization)

คือการมอบประสบการณ์ท่ีถูกปรับแต่งมาเฉพาะส าหรับลูกค้ารายน้ัน 

ยกตัวอย่างเช่น ทางร้านสามารถจัดท าวิดีโอแนะน าลูกค้าส าหรับวิธีในการวัดขนาดร่างกายตัวเองอย่างแม่นย า เพื่อเป็นการช่วย

ลูกค้าในการหาชุดสูทท่ีพอดีตัว

นอกจากการแนะน าแบบเฉพาะบุคคลแล้ว การมี Rewards Program ก็เป็นอีกทางหน่ึงท่ีจะช่วยดึงดูดลูกค้าได้เช่นกัน

Rewards Program คือกลยุทธ์การตลาดเพื่อการสร้างความภักดีต่อแบรนด์ (Customer loyalty) โดยใช้แรงจูงใจในการผลักดันให้

ลูกค้าซ้ือสินค้าจากแบรนด์เราต่อไปเร่ือยๆ 

Create an engaging online experience 
for customers



ข้ันตอนการช าระเงินท่ีราบร่ืน และปลอดภัยจะช่วยให้ลูกค้าได้

ประสบการณ์ท่ีดี และยังมีส่วนช่วยเพิ่มจ านวนยอดขายอีกด้วย

ข้ันตอนการช าระเงินเป็นส่วนท่ีส าคัญส าหรับเส้นทางการซื้อ

ของของลูกค้า

เพราะจะเป็นข้ันตอนท่ีลูกค้าจะต้องตัดสินใจระหว่างการซื้อ

สินค้าให้ส าเร็จ หรือการออกจากร้านไป

Introduction to the checkout process



ข้ันตอนการซื้อของคือ
● ใส่ของในตะกร้า

● เข้าสู่ข้ันตอนการซ้ือ (Checkout process)

● ถ้าลูกค้ามี Account (บัญชีผู้ใช้) อยู่แล้ว สามารถ Sign In ได้เลย หรือสามารถ Sign In ผ่าน Social 

Account เช่น Facebook, Google หรือ Apple

● หากไม่มี Account อยู่แล้ว สามารถลงทะเบียนใหม่ หรือซ้ือในนาม Guest ได้ 

● กดสั่งซ้ือ

● ใส่ข้อมูลการจัดส่ง เลือกวิธีการจัดส่ง

● เลือกวิธีการช าระเงิน ผ่าน POS System

● กดยืนยันการสั่งซ้ือ

Introduction to the checkout process



E-commerce POS System หรือระบบจัดการการ

ขาย คือโปรแกรมท่ีจะช่วยให้ธุรกิจสามารถจัดการ

ธุรกรรมต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนจากลูกค้าออนไลน์ได้

โปรแกรม POS บางตัว จะสามารถจัดการได้ท้ังธุรกรรมท่ี

เกิดข้ึนท้ังแบบออนไลน์ และการซ้ือท่ีหน้าร้าน ซ่ึงท าให้

ร้านค้าท่ีมีการผสมผสานท้ังออนไลน์ และออฟไลน์ 

สามารถจัดการกับทุกธุรกรรมท่ีอาจะเกิดข้ึนได้ ด้วย

โปรแกรมเดียว

Introduction to the checkout process



เหตุผลท่ีคนยกเลิกการซื้อของกลางคัน

● ส่วนใหญ่จะเป็นเพราะลูกค้าแค่เข้ามาดูเฉยๆ ยังไม่ได้พร้อมท่ีจะซ้ือ

● มีค่าส่ง ค่าภาษี หรือค่าธรรมเนียมต่างๆ ท่ีเพิ่มเข้ามาทีหลัง ท่ีสูงเกินไป 

● ร้านบังคับให้ต้องมีการสร้างบัญชีก่อนการซ้ือ

● ข้ันตอนการช าระเงินเยอะและซับซ้อนเกินไป

● ไม่สามารถใช้วิธีการช าระเงินท่ีอยากจะใช้ได้

● ใช้เวลานานในการส่งสินค้า

● เจอปัญหาบางอย่างตอนก าลังจะช าระเงิน เช่น  มีปัญหาใช้โค้ดส่วนลดไม่ได้, 

มี Pop-ups ท่ีบอกถึงข้อผิดพลาดเด้งข้ึนมา หรือเว็บไซต์ล่ม การท่ีเว็บไซต์มี

ปัญหาจะท าให้ลูกค้าเร่ิมรู้สึกหวาดระแวง และเสียความเช่ือใจไป

● ไม่พอใจนโยบายการคืนสินค้า

Common reasons for cart abandonment



Order Fulfillment คือข้ันตอนต้ังแต่การรับค าส่ังซื้อจนไปถึงการส่งสินค้าน้ันๆ ให้ลูกค้า รวมไปถึง

กระบวนการส่ังซื้อ การเลือกของจากคลังสินค้าหรือชั้นวาง แพ็กสินค้า และส่งสินค้าไปยังลูกค้า

การจัดการดแูลคลังสินค้าเองภายในองค์กร

● บริษัทสามารถดูแลควบคุมคุณภาพได้ดีท่ีสุด

● สามารถเลือกใช้ Packaging ท่ีเหมาะกับแบรนด์ได้มากท่ีสุด

● อย่างไรก็ตาม จะต้องใช้เวลาและความพยายามอย่างมาก เพราะนอกจากจะต้องมีพื้นท่ีท่ีกว้างพอท่ีจะเก็บสินค้าท้ัง

หมดแล้ว ยังต้องมีพนักงานเพียงพอท่ีจะด าเนินการตามค าสั่งซ้ือด้วย

Get products to customers



Dropshipping คือการท่ีสนิค้าถูกสง่ออกจาก Supplier โดยตรงไปถึงลกูค้า

ข้อดีของ Dropshipping
● บริษัทจะสามารถ Outsource งานใหญ่ๆ อย่างการจัดการ และส่งของน้ี ไปท่ีอ่ืนได้

● เปิดร้านค้าออนไลน์ง่ายข้ึน

● หลีกเล่ียงความเสี่ยงท่ีจะมากับการซ้ือและสต๊อกของท่ีอาจจะขายไม่ได้

Get products to customers



Fulfillment Service (บริการคลังสินค้า) คือ บริษัทของบุคคลภายนอกท่ีให้บริการการเก็บสต๊อกสินค้า

รวมถึงดูแลการเตรียม และจัดส่งสินค้า

ถึงร้านค้า E-commerce จะเป็นฝ่ายท่ีเป็นเจ้าของสินค้า แต่ร้านค้าจะยังต้องส่งสินค้าไปท่ีคลังสินค้าเพื่อจัดเก็บและท าการจัดส่งไป

ยังลูกค้าอีกทีหน่ึง

ข้อดี
● มีเวลามากข้ึนท่ีจะดูในส่วนของการขายสินค้าและการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า

แทนท่ีจะมัวแต่ดูเร่ืองการแพ็กหรือส่งของ

● ช่วยดูแลในเร่ืองการคืนสินค้าแทนได้

● สามารถจัดส่งได้เร็วกว่า เพราะคลังสินค้าจะมีกระจายอยู่หลายท่ี

Get products to customers


