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Week 1:



ความภักดีต่อแบรนด์ (Loyalty) คือข้ันตอนสุดท้ายใน Marketing Funnel

ความภักดีต่อแบรนด์ คือการท่ีลูกค้ามีการซื้อซ้า และเป็นกระบอกเสียงให้กับแบรนด์ในท้ายท่ีสุด

Introduction to customer loyalty



วิธีการสร้างความเชื่อใจ ส าหรับธุรกิจ E-commerce
● น าเสนอสินค้าท่ีมีคุณภาพท่ีตรงตามความต้องการของลูกค้า

● การันตีคุณภาพของสินค้า

● มีนโยบายการคืนเงินท่ีดี

● มีนโยบายการส่งฟรีและนโยบายการคืนสินค้า

● มีการบริการลูกค้าอย่างมีคุณภาพ

● ปกป้องดูแลข้อมูลส่วนตัว และข้อมูลทางการเงินของลูกค้า

เม่ือลูกค้ามีความเช่ือใจในแบรนด์ โอกาสท่ีลูกค้าคนน้ันๆ จะกลายมาเป็นลูกค้าท่ีมี

ความภักดีต่อแบรนด์ก็จะสูงข้ึนเช่นเดียวกัน
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วิธีการสร้างความรู้สึกของการเปน็ Community

● การมีส่วนร่วมกับลูกค้าบน Social Media

● พยายามผลักดันสนับสนุนให้ลกูค้าแบง่ปนัประสบการณกั์บลูกค้ารายอ่ืนผ่านคอนเทนต์ท่ีลูกค้า

เป็นคนท าข้ึนมาเอง เช่นการเขียนรีวิว (User-generated content)

● เล่าถึงเร่ืองราวเบื้องหลังของแบรนด์ และแสดงถึงว่าสิ่งท่ีแบรนด์ให้คุณค่านั้นสอดคล้องกันกับ

สิ่งท่ีลูกค้าให้คุณค่าอย่างไร (Values alignment)
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วิธีการท่ีจะชว่ยให้ลูกค้ารู้สึกเชื่อมโยงกับแบรนด์อยู่เสมอ

● การมีโปรแกรม Subscription ส าหรับสินค้าท่ีลูกค้าซื้อบ่อยๆ โดยควรจะให้ลูกค้าเป็นคนก าหนดความถ่ีในการส่ง

ของได้ และโปรแกรมจะต้องง่ายต่อการยกเลิก เพื่อไม่ใหล้กูค้ารู้สกึว่าโดนบงัคับ

● การท า Dynamic Remarketing เพื่อแสดงโฆษณาเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีผู้ท่ีเคยเข้ามาเว็บไซต์ได้เคยดูไปก่อน

หน้านี้

● Email Marketing หรือการใช้ข้อมูลมาท าแคมเปญอีเมลท่ีเฉพาะคน (Personalized email) เช่นการส่ง อีเมลย้า

เตือนส าหรับคนท่ีเคยหยุดการซื้อกลางคัน หรืออีเมลแนะน าสินค้าท่ีเก่ียวข้องกับสินค้าท่ีลูกค้าคนนั้นเคยซื้อไปแล้ว

● การมี Rewards Program หรือ Loyalty Programs (โปรแกรมเพื่อการสร้างความภักดีต่อแบรนด์)
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Rewards Program คือวิธีการทางการตลาดท่ีมีจุดประสงค์เพื่อการสร้างฐานลูกค้าท่ีมีความภักดีต่อแบ

รนด์ โดยใช้วิธีการให้ส่ิงจูงใจบางอย่างกับลูกค้าท่ีกลับมาซ้ือซ้า

ยกตัวอย่างสิ่งจูงใจเหล่านั้น เช่น การใหส้ินค้าฟร,ี การส่งฟรี, การใหส้่วนลด, คูปอง หรือการรับเงินคืนบางส่วน

ส าหรับการซ้ือครั้งนั้นๆ (Cash back)

Rewards programs



ประเภทของ Rewards Programs

● Points Programs (การสะสมคะแนน): การให้คะแนนกับลูกค้าตามมูลค่าท่ีได้ก าหนดไว้ ต่อการซื้อแต่ละคร้ัง

● Spend-Based Programs (ก าหนดยอดใชจ่้าย): โปรแกรมท่ีจะให้สิ่งจูงใจบางอย่างกับลูกค้าท่ีมียอดใช้จ่ายถึงตาม

เกณฑ์ท่ีก าหนดในการซื้อหนึ่งคร้ัง

● Tier-Based Programs (การแบง่ระดับข้ันลกูค้า): การจัดระดับของลูกค้าตามยอดใช้จ่ายท่ีลูกค้ามีกับบริษัท

● Subscriptions: โปรแกรมท่ีจะให้แรงจูงใจพิเศษกับลูกค้าท่ีมียอดใช้จ่ายอย่างสม่าเสมอกับบริษัท
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3 ค าถามท่ีธุรกิจควรจะต้องนึกถึง เพื่อการท า Rewards Programs ให้ส าเร็จและมปีระสิทธภิาพ

● เราจะสร้างประสบการณท่ี์เป็นสว่นตัวได้อยา่งไร? (Personalized experience)

Personalization คือการสร้างประสบการณ์ท่ีเหมาะกับแต่ละคน หลายบริษัทใช้วิธีการใช้ช่ือของลูกค้าในทุกช่องทางการ

สื่อสาร หรือการให้แรงจูงใจบางอย่างกับกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่มตามพฤติกรรมการซ้ือของ

● เราจะท ายงัไงให้ Rewards Program ของเราเป็นท่ีต้องการ และสามารถท าส าเร็จได้? (Desirable and attainable)

Rewards Program จะมีประสิทธิภาพท่ีสุดก็ต่อเม่ือมันมีข้อเสนอท่ีน่าสนใจต่อลูกค้าพอท่ีเขาจะต้องการเข้าร่วม แต่ก็ต้อง

สามารถเข้าร่วมได้ง่ายๆ ด้วย เช่นการซ้ือครบ 100 บาท เพื่อได้ลด 5% อาจจะไม่น่าสนใจเท่าซ้ือครบ 100 บาทได้ลด 25% 

ในการซ้ือคร้ังต่อไป

● เราจะสร้าง Community ภายในกลุ่มลกูค้าของเราอยา่งไร?

อาจมีลูกค้าบางกลุ่มท่ีไม่ได้เพียงสนใจแต่สินค้าท่ีตัวเองซ้ือ แต่สนใจ Community ท่ีเก่ียวข้องกับสินค้าเหล่าน้ันด้วย 

เม่ือลูกค้าอยู่ใน Community ท่ีเราสร้างไว้แล้ว ก็มีโอกาสท่ีจะกลับมาซ้ือซ้าใหม่ได้อีกเร่ือยๆ

Rewards programs



Dynamic remarketing

การท า Dynamic Remarketing โดย Google Ads เป็นวิธีท่ีจะช่วยดึงลูกค้าท่ีเคย

เข้าเว็บมาดูสินค้าบางอย่างบนเว็บไซต์แล้ว กลับเข้ามาในเว็บไซต์อีกคร้ัง

ตัวอย่างเช่น ลูกค้าเข้ามาในหน้าเว็บเราแล้ว และเลือกสินค้าใส่ลงตะกร้าแล้ว แต่

ตัดสินใจกดออกโดยท่ียังไม่ได้ซ้ือ เราก็จะสามารถใช้ Dynamic Remarketing ในการ

แสดงโฆษณาของสนิค้าท่ีอยู่ในตะกร้า หรือสนิค้าท่ีเก่ียวข้อง และ Personalized 

ให้กับลกูค้าในท่ีต่างๆ ได้

เป็นการโน้มน้าวให้ผู้ท่ีเคยเข้ามาในเว็บไซต์แล้วกลับมาอีกคร้ังพร้อมกระตุ้นให้เกิด

การซ้ือให้ส าเร็จ



การส่ือสารหลังการซื้อ คือ ปฏิสัมพันธ์ใดๆ ก็ตามท่ีลูกค้ามีกับแบรนด์

หลังจากการซื้อ

เหตุผลท่ีเราควรท า Post-Purchase Communication
● เพื่อเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าปัจจุบัน

● เพิ่มจ านวนผู้เข้าชมร้านออนไลน์ของเรา

● ช่วยให้แบรนด์อยู่ในความทรงจ าของลูกค้าเสมอ เหนือคู่แข่งรายอ่ืนๆ

● ช่วยให้ลูกค้ารู้สึกว่าการซ้ือน้ันเป็นการตัดสินใจท่ีถูกต้อง

● เพ่ิมความภักดีต่อแบรนด์และเพ่ิมผู้คนท่ีจะเป็นกระบอกเสียงของแบรนด์

Post-purchase follow-up methods



อีเมล
● การส่งอีเมลขอบคุณสัน้ๆ (Thank you emails) พร้อมข้อความแสดงความขอบคุณส าหรับการซื้อของ

● อีเมลขอความคิดเหน็ (Review request emails) จะช่วยท าให้เราเห็นถึงประสบการณ์ของลูกค้าท่ีมีต่อแบรนด์ และ

เรายังสามารถน าข้อความนั้นมาใช้สนับสนุนสินค้าเราต่อได้ ถ้าความคิดเห็นเป็นในทางบวก

● อีเมลส ารวจความพงึพอใจของลกูค้า (Customer satisfaction survey) จะเป็นตัววัดว่าสินค้าหรือบริการนั้นๆ ตรง

ตามความคาดหมายหรือเกินความคาดหมายของลูกค้า

● อีเมลท่ีจะกระตุ้นใหล้กูค้าเกิดการกลับมาซื้อซ้า (Replenish emails) อีเมลแจ้งเตือนให้ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้าท่ีเคยซื้อ

อยู่แล้ว แต่ก าลังจะใช้หมด เช่น แชมพูท่ีปกติซื้อประจ า

Post-purchase follow-up methods



Social Media
เช่น ลูกค้าอาจใช้ Hashtag หรือ Tag ร้านค้าในโพสต์ของตัวเอง ท าให้เราเข้าไปดู และตอบลูกค้าได้ไวข้ึน

Direct Mail
● การส่งจดหมายหรือข้อมูลท่ีเก่ียวกับแบรนด์ผ่านทางไปรษณยี์

● การส่งไปรษณีย์จะมีเสน่ห์ในเชิงของความคลาสสิค ท่ีวิธีการต่างๆ ท่ีเป็นดิจิทัลไม่สามารถเทียบได้ เนื่องจาก

ลูกค้าบางส่วนเช่ือว่าการส่งไปรษณีย์แสดงให้เห็นถึงความใส่ใจของแบรนด์

Post-purchase follow-up methods



เทคนิคการส่ือสารหลังการซื้ออย่างมปีระสิทธภิาพ

● สร้างประสบการณท่ี์เปน็สว่นตัว (Personalized experience) เช่น การทักทายลูกค้าด้วยช่ือของเขา

● สื่อสารอยา่งมีจังหวะ (Pace your communication) ระวังไม่ให้ลูกค้ารู้สึกโดนทับถมด้วยข้อความจากแบรนด์ท่ีมาก

เกินไป

● ใหแ้รงจูงใจในการซื้อ (Offer incentives to shop) โดยการให้ส่วนลดหรือเงินคืนเป็นวิธีท่ีดีท่ีจะกระตุ้นให้ลูกค้า

กลับมาซื้อของท่ีร้าน

Post-purchase follow-up methods



การส ารวจลูกค้า เป็นวิธีท่ีจะท าให้เราได้ Feedback ท่ีเราต้องการจากลูกค้า โดยจะช่วยให้เราเข้าใจความ
ต้องการและความสนใจของลูกค้าเหล่าน้ันได้

Survey customers and ask
effective questions

เทคนิคการต้ังค าถาม

● ควรถามค าถามปลายเปิด หลีกเล่ียงการถามค าถามท่ีจะช้ีน า หรือการท่ีจะกระตุ้นให้ผู้ตอบ ตอบในแบบท่ี

ก าหนดไว้

● หลีกเล่ียงการมีตัวเลือกในการตอบท่ีมีความหมายซ้อนกัน

● แสดงความเคารพ และการยอมรับในความหลากหลาย (Respectful and inclusive)

● ใช้ภาษาท่ีแสดงถึงหรือสอดคล้องกับบุคลิกภาพของแบรนด์



Survey customers and ask
effective questions

ค าถามท่ีอยู่ใน Post-purchase Survey เช่น

"What is one thing we can improve about our website experience?"

คิดว่าเราควรพัฒนาอะไรเก่ียวกับประสบการณ์การใช้เว็บไซต์ของเรา?

"Do you anticipate purchasing from us again in the future?" 

คุณคิดว่าคุณจะกลับมาซ้ือสินค้าของเราในอนาคตอีกหรือไม่?

หรือค าถามท่ีให้ลูกค้าบอกข้อมลูของตัวเอง ส าหรับการขายคร้ังต่อไป เช่น

"When is your birthday?" วันเกิดของคุณ 

"On a scale of 1 to 10, how likely are you to recommend our company to a friend?" 

จากคะแนน 1-10 คุณจะแนะน าเราให้เพื่อนๆ ขนาดไหน



การบริการลูกค้า คือ การแนะน าหรือการสนับสนุนท่ีบริษัทมอบให้ลูกค้าท้ัง
ช่วง ก่อน ระหว่าง และหลังการซื้อ

How to provide excellent
customer service

ช่องทางการบริการลูกค้า
● อีเมล: เป็นหน่ึงในช่องทางท่ีดีท่ีเราจะสามารถจัดการกับความคาดหวังของลูกค้าได้ โดยการระบุช่วงเวลา

ตอบกลับท่ีลูกค้าจะได้รับจากร้านบนเว็บไซต์
● Live Chat: ช่องทางท่ีลูกค้าจะได้สื่อสารกับตัวแทนของบริษัทแบบทันทีทันใด เหมาะกับบริษัทใหญ่ท่ีมี

พนักงานเยอะๆ
● Chatbots: ช่องทางท่ีสามารถสื่อสารกับลูกค้าโดยตรงได้ แต่จะไม่เหมาะกับการตอบค าถามท่ีซับซ้อน
● Social Media: ช่องทางท่ีท าให้เราสื่อสารกับลูกค้าได้ท้ังแบบสาธารณะ และแบบส่วนตัว

Multi-channel Customer Service คือท่ีเรามีช่องทางการดูแลลูกค้าหลายๆ ช่องทาง



Measure customer satisfaction

Customer Satisfaction (CSAT) Survey

● คือการส ารวจความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อสินค้าหรือบริการ

Net Promoter Score (NPS) Survey

● แบบส ารวจท่ีมีค าถามเดียว

● ให้ผู้ตอบประเมินแนวโน้มในการท่ีจะบอกต่อหรือแนะน าบริษัท, สินค้า หรือบริการ ให้กับเพื่อน

หรือเพื่อนร่วมงาน โดยมีระดับคะแนน 0 ถึง 10 ส าหรับการไม่มีแนวโน้มท่ีจะบอกต่อเลย จนถึง

การมีโอกาสสูงมากท่ีจะแนะน า



Measure customer satisfaction

Usability Survey

● การซ้ือขายส่วนใหญ่จะเกิดข้ึนบนร้านค้าออนไลน์ (Online store) ส าหรับธุรกิจ E-commerce

● Usability Survey เป็นการดูความพึงพอใจของลูกค้าต่อเว็บไซต์ของบริษัท และจะบอกถึง

ปัญหาท่ีลูกค้าอาจจะพบเจอระหว่างการเลือกซ้ือของ



Analyze trends for an 
online store

Week 2:



การวิเคราะห์ขอ้มลู เป็นหน่ึงในทางท่ีดีท่ีสุด ท่ีจะท าให้เรารู้ว่าส่ิงใดบนร้านค้าของเราท่ีก าลังไปได้ดี หรือ

ส่ิงใดท่ีก าลังมีปัญหา

วิธีการวัดความส าเร็จของธุรกิจ E-commerce ข้ึนอยู่กับเป้าหมายท่ีบริษัทต้ังไว้

ส่วนส าคัญของการต้ังเป้าหมาย คือการวาง Metrics และ KPI ท่ีจะใช้วัดเป้าน้ันๆ 

KPI คือการวัดผลท่ีใช้ในการดูว่าตอนน้ีธุรกิจมีความส าเร็จขนาดไหนท่ีจะบรรลุเป้าหมายทางธุรกิจหรือเป้าหมายทางการตลาดท่ีต้ัง

ไว้ในท้ายท่ีสุดแล้ว

Analyze data to measure e-commerce 
success



การเปรียบเทียบผลลัพธ์ของแต่ละ metrics แบบรายไตรมาส (Quarter over quarter) จะ

เป็นประโยชน์ต่อร้านค้า E-commerce ใหม่

ในขณะท่ี ร้านค้าเก่าท่ีอยู่มาอย่างน้อยสองปี จะนิยมใช้การเปรียบเทียบท้ังแบบ 

รายไตรมาส (Quarter over quarter) และ รายปี (Year over year) ในการวัดการเติบโต

และรายได้ของร้าน

ร้านค้าเก่าท่ีอยู่มาอย่างน้อยสองปีหรือมากกว่า จะมีข้อมูลท่ีมากกว่าและมีความสมัพนัธ์

กับลกูค้าท่ียาวนานกว่า น่ันหมายความว่าบริษัทจะสามารถเห็นข้อมูลของ Metrics ต่างๆ 

ในช่วงระยะเวลาท่ีนานข้ึน และจะสามารถเน้นวัด Metrics ท่ีเก่ียวกับเร่ืองความภักดีของ

ลูกค้าต่อแบรนด์ได้อย่างจริงจังมากกว่า

Analyze data to measure e-commerce 
success



Customer Lifetime Value (CLV): จ านวนเงินโดยประมาณท่ีเราจะคาดว่าจะได้รับจากลูกค้าหน่ึงราย ตลอดช่วงระยะเวลาท่ี

ลูกค้าอยู่กับเรา

Brand Advocacy: วัดจ านวนลูกค้าท่ีโปรโมตแบรนด์ผ่านการบอกต่อ (ลูกค้าท่ีเป็นกระบอกเสียงของแบรนด์)

Net Promoter Score (NPS): 

● Metric ท่ีวัดเร่ือง Brand Advocacy โดยการถามลูกค้าถึงความภักดีท่ีมีต่อแบรนด์

● ข้อมูล NPS จะเก็บโดยการท าการส ารวจ (Survey) ท่ีจะถามลูกค้าถึงแนวโน้มท่ีมี ในการท่ีจะบอกต่อหรือแนะน าแบ

รนด์ให้กับเพื่อนหรือเพื่อนร่วมงาน

Analyze data to measure e-commerce 
success



Email Marketing Analytics: 

● เปอร์เซนต์ของผู้ใช้ท่ีเปดิอีเมล

● เปอร์เซนต์ของผู้รบัอีเมลท่ีเปิดลิงก์ในอีเมล และท าบางอย่างท่ีเป็นเปา้หมาย

ท่ีเราต้องการส าเร็จ เช่น การซื้อของ

● เปอร์เซนต์ของผู้รบัอีเมล ท่ีขอยกเลิกการรับข่าวสารหลังจากท่ีเปิดอีเมล

Analyze data to measure e-commerce 
success



Shopify’s Analytics จะชว่ยให้บริษัทในเร่ืองต่อไปน้ี

● ตรวจสอบดกิูจกรรมล่าสดุท่ีเกิดขึ้นในรา้นค้า

● เหน็ข้อมูลท่ีเก่ียวกับลูกค้าของร้าน

● ตรวจสอบความเร็วของเว็บไซต์

● วิเคราะหธุ์รกรรมท่ีเกิดขึ้นในรา้นค้า

Shopify analytics and reports



ใน Shopify คุณจะสามารถดส่ิูงต่างๆ เหล่าน้ีได้

Live View: จะช่วยให้เราเห็นกิจกรรมต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนในร้านค้าในขณะนั้นแบบ Real-time

Overview Dashboard: ประโยชน์ของ Overview Dashboard 

● แสดงภาพรวมประสิทธิภาพของร้านค้าในช่องทางการขายท้ังหมด  ในช่วงเวลาหนึ่ง

● แสดง Metrics ต่างๆ ท่ีส าคัญต่อร้านค้า เช่น ข้อมูลท่ีส าคัญเก่ียวกับผู้ท่ีเข้ามาชมร้านค้า ยอดขาย และ ค าสั่งซื้อ

● แสดง Metrics อ่ืนๆ เช่น จ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์, ยอดขายท้ังหมด Conversion Rate, มูลค่าการสั่งซื้อเฉล่ีย (Average order 

value) และสินค้าท่ีก าลังขายดีในช่วงเวลานั้น

มูลค่าการสั่งซื้อเฉล่ีย (Average order value) จะเป็น Metrics ท่ีแสดงให้เห็นถึงจ านวนเงินเฉล่ียท่ีลกูค้าแต่ละคนใช้ไปในการสั่งซื้อ

แต่ละคร้ัง

Shopify analytics and reports



Shopify analytics and reports



Analytics Report: เราสามารถดูข้อมูลเพิ่มเติมของ Metrics ต่างๆ จากการดูรีพอร์ต

ตัวอย่างรีพอร์ตเช่น การเงิน Finances, Customer Acquisition, Inventory, Customer Behavior, และ Marketing

Shopify analytics and reports



Metrics ท่ีใช้ในการติดตามดูการเติบโตและรายได้ของร้าน E-commerce

เราจะวัดจ านวนผู้เข้าชมท้ังหมด และช่องทางไหนน ามาซึ่งกลุ่มคนท่ีมีคุณภาพ

มากท่ีสุด

ผู้เข้าชมท่ีมคีุณภาพ คือ กลุ่มคนท่ีมีโอกาสการซื้อ และผันตัวเองเป็นลูกค้าสูง

Conversion Rate คือ อัตราของผู้ท่ีเข้ามาชมเว็บไซต์และท าบางอย่างท่ีเป็น

เป้าหมายท่ีเราต้องการส าเร็จ เช่น การซื้อของ

Cart Abandonment Rate คือ จ านวนเปอร์เซนต์ของผู้บริโภคท่ีมีการหยิบของใส่

ตะกร้าแล้ว แต่ตัดสินใจออกจากร้านไปโดยท่ีไม่ได้สั่งซื้อ

Monitor growth and revenue for an 
e-commerce store



Cost Per Acquisition (CPA) คือต้นทุนเฉล่ียในการหาคนท่ีอาจจะเป็น

ลูกค้าในอนาคต

Customer Acquisition Cost (CAC)  คือต้นทุนเฉล่ียในการท่ีจะได้มา

ซึ่งลูกค้าท่ีซื้อสินค้าหนึ่งคน

ตัวช้ีวัดท่ีส าคัญอีกตัวหนึ่งของ E-commerce คือ มูลค่าการสั่งซื้อโดย

เฉล่ีย (Average order value) ท่ีจะบอกถึงจ านวนเงินเฉล่ียท่ีลูกค้าแต่

ละคนใช้ในการซื้อในแต่ละคร้ัง

การเพิม่มูลค่าการสัง่ซื้อโดยเฉล่ียจะท าใหร้้านค้ามีรายได้ท่ีเพิม่ข้ึน

Monitor growth and revenue for an 
e-commerce store



Customer Lifetime Value คือ รายได้โดยเฉล่ียท่ีเราได้รับจากลูกค้าหน่ึงราย ในช่วงระยะเวลาหน่ึง

CLV เป็น Metric หน่ึงท่ีส าคัญ เพราะจะช่วยให้บริษัทสามารถวัดความภักดีของลูกค้าต่อแบรนด์ได้

Customer Retention Rate (อัตราการรกัษาลกูค้าเก่า) คือ จ านวนเปอรเ์ซนต์ของลูกค้าท่ีบรษัิทรกัษาไว้ได้

ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง

CRR เป็นอีก Metric หนึ่งท่ีจะช่วยใหบ้ริษัทวัดความภักดีต่อแบรนด์ได้ (Brand loyalty)

Monitor growth and revenue for an 
e-commerce store



Conversion Rate Optimization คือกระบวนการการ

เพิ่มจ านวนอัตราของ ผู้ท่ีเข้ามาชมเว็บไซต์และท า

บางอย่างท่ีเป็นเป้าหมายท่ีเราต้องการส าเร็จ

เราสามารถใช้ Heatmap ในการเก็บข้อมูลพฤติกรรม

ของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้เว็บไซต์ เพื่อจะท าให้เราเข้าใจว่า

ลูกค้าใช้เว็บไซต์เราอย่างไร โดยเราสามารถน าข้อมูล

ตรงนี้ไปใช้เพื่อปรับปรุงเว็บไซต์ของเราได้

Use data to improve the performance 
of an e-commerce store



ถ้าต้องการรู้ว่ารูปแบบไหนของเว็บไซต์ท่ีจะมีประสิทธภิาพมากกว่ากัน เราสามารถใช้ A/B Testing เพื่อเปรียบเทียบ

ประสิทธภิาพระหว่างสองรูปแบบได้ โดยเมื่อจบการทดสอบ รูปแบบท่ีมีอัตรา Conversion สูงกว่าจะเป็นฝ่ายชนะไป

วิธีการเพ่ิมมลูค่าการส่ังซ้ือโดยเฉล่ีย (Average order value)
● Cross-selling คือ เทคนิคการขายสินค้า โดยการผลักดันให้ลูกค้าซ้ือสินค้าอ่ืนท่ีเก่ียวข้องกับสิ่งท่ีเขาก าลังซ้ืออยู่เพิ่มเติม

● Upselling คือ เทคนิคการขายสินค้า ท่ีจะพยายามกระตุ้นให้ลูกค้าใช้จ่ายมากข้ึน โดยโน้มน้าวให้ลูกค้าซ้ือสินค้าน้ันๆ ในรุ่นท่ีสูงกว่า 

เพื่อให้ลูกค้าซ้ือสินค้าท่ีมีราคาสูงข้ึน

กลยุทธ์โดยท่ัวไปอ่ืนๆ เช่น การต้ังราคาข้ันตา่ในการซ้ือเพื่อแลกกับการสง่ฟรี, จัดโปรโมชันส าหรับการซ้ือสนิค้าเป็น Set และการให้สิง่จูงใจ

หรือสิง่ของเล็กๆ น้อยๆ ผ่าน Rewards Program เม่ือลูกค้าใช้จ่ายครบจ านวนท่ีก าหนด

Use data to improve the performance 
of an e-commerce store



การวิเคราะห์ขอ้มลูผลิตภัณฑ์ (Product analytics) คือการตรวจสอบ ติดตาม และวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อ

ศึกษาถึงปฏิกิริยาของลูกค้าท่ีมีต่อสินค้าหรือบริการของเรา

Evaluate product performance



ประโยชนข์องการท า Product Analytics

● ประเมินว่าสินค้านั้นประสบความส าเร็จหรือไม่

● เพื่อหาเหตุผลว่าท าไมสนิค้าน้้นถึงขายได้ไมดี่เท่าท่ีควร

● หาโอกาสหรือช่องทางในการปรับปรุง

● เพื่อหลีกเล่ียงการขายสินค้าท่ีไม่เปน็ประโยชนกั์บบริษัท หรือสินค้าท่ีจะท าลายภาพลักษณ์ของแบรนด์

● ช่วยให้บริษัทวางแผนและจัดการสินค้าคงคลัง (Inventory)

○ การรู้ว่าสินค้าไหนขายดีท่ีสุด และการเข้าใจถึงพฤติกรรมการซื้อในแต่ละเทศกาลของลูกค้า จะท าให้

บริษัทรู้ว่าเม่ือไรท่ีควรสั่งซื้อของ และจ านวนของสินค้าท่ีควรสั่ง

● ประเมินประสิทธิภาพของแคมเปญการตลาด ถึงผลกระทบท่ีมีต่อยอดขาย

Evaluate product performance



Metrics หรอืตัวชีวั้ดท่ีใชเ้พื่อวิเคราะหป์ระสทิธภิาพ

● จ านวนคร้ังท่ีคนเข้ามาดูสนิค้า

● Conversion Rate ของสนิค้า หรือจ านวนเปอร์เซนต์ของลูกค้าท่ีตัดสินใจซื้อ หลังจากท่ีเข้ามาดูสินค้า

○ วิธเีพิม่ Conversion Rate

■ อัปเดตหน้ารายละเอียดสินค้า โดยการใช้รูปท่ีชัดข้ึนหรือมีคุณภาพท่ีดีข้ึน และมีฟีเจอร์ให้ลูกค้า

สามารถซูมขยายดูส่วนท่ีต้องการดูรายละเอียดเพิ่มได้ 

■ เพิม่รูปของสนิค้าในสต่ีางๆ ท่ีมีให้เลือก ในหลายๆ มุม 

■ ปรับรายละเอียดของสนิค้าให้เล่าถึงประโยชน์ท่ีลกูค้าจะได้รับ รายละเอียดทางเทคนิคของสินค้า 

ตารางขนาดของสินค้า หรืออธิบายข้อมูลต่างๆ ท่ีอยู่บนบรรจุภัณฑ์ ได้อีกด้วย

Metrics used to analyze performance



Metrics หรอืตัวชีวั้ดท่ีใชเ้พื่อวิเคราะหป์ระสทิธภิาพ
● จ านวนการซื้อใหม่ๆ เทียบกับจ านวนคนท่ีกลับมาซื้อซ้า (Unique purchases compared to recurring purchases)

● อัตราก าไรสุทธิ (Net profit margin) และ ยอดขายท่ีได้จากการลงโฆษณา (Return on ad spend)

● อัตราการคืนสินค้าหรือเปอร์เซนต์ของสินค้าท่ีถูกน ามาขอคืนเงินหลังจากท่ีขายไปแล้ว

○ อาจดูว่ามีสินค้าไหนเป็นพิเศษท่ีมีอัตราการคืนสูงกว่าปกติ เมื่อเทียบกับสินค้าอ่ืนๆ ในประเภทเดียวกัน

Metrics used to analyze performance



Prepare for Jobs in 
Digital Marketing and
E-commerce 

Week 3:



Portfolio คือการรวบรวมงานท่ีดีท่ีสดุของเรา เพื่อแสดงใหเ้หน็ถึงประสบการณท์ างาน สไตล์งาน หรือวิธกีารท างาน

Portfolio ควรจะสามารถท าให้เห็นภาพ ถึงความสัมพันธ์กันระหว่างผลงานหรือสิ่งท่ีเราเคยท า กับประสบการณ์ในด้าน 

Digital Marketing และ E-commerce ท่ีเรามี ยกตัวอย่างเช่น โฆษณาท่ีเคยท า, โพสต์ใน Social Media, แคมเปญ, วิดีโอ, 

ตัวอย่างการตลาดผ่านทางอีเมล และอ่ืนๆ อีกมากมาย

Tips to prepare a portfolio for job 
applications



รูปแบบของ Portfolio

● Portfolio ในรูปแบบเว็บไซต์: ผู้จ้างงานจะสามารถเข้ามาดูงานต่างๆ ท่ีเรารวบรวมไว้ได้อย่างง่ายดายผ่าน URL ซ่ึงเรา

สามารถสร้างเว็บไซต์ได้โดยใช้โปรแกรมสร้างเว็บไซต์ส าเร็จรูป (Website Builder) เช่น Google Sites หรือ Wix

● การน าเสนอแบบ Slideshow: การท าในรูปแบบน้ีจะใช้เวลาน้อยกว่าแบบเว็บไซต์ และสามารถท าได้ผ่านโปรแกรม

น าเสนองาน (Presentation Software) เช่น Microsoft PowerPoint หรือ Google Slides

● Portfolio ในรูปแบบเอกสารสิง่พมิพ:์ สามารถท าได้ผ่านโปรแกรมเช่น Google Docs, Canva หรือ Adobe InDesign

Tips to prepare a portfolio for job 
applications



● จัดระเบยีบงาน: จัดเรียงเอางานท่ีสามารถแสดงถึงศักยภาพหรือทักษะท่ีเรามีมากท่ีสุดข้ึนมาอยู่ด้านบนสุด

● สรุปสิง่ท่ีท าในแต่ละงาน รวมถึงเป้าหมายของงานนั้นๆ และผลลัพธ์ท่ีได้

● เน้นทักษะท่ีสามารถน าเอามาปรับใช้กับงานส่วน Digital Marketing หรือ E-commerce ได้ และอธิบายว่ามัน

มีความสอดคล้องหรือส่งเสริมกันในด้านไหน อย่างไร

● แสดงใหเ้หน็ถึงความอยากท่ีจะเรยีนรู้ โดยการใส่ความรู้สึกท่ีมีต่องานท่ีเคยท า และอธิบายว่าจะสามารถ

น าเอาสิ่งท่ีได้เรียนรู้จากงานนั้นๆ ไปปรับใช้ในอนาคตอย่างไร

Tips when creating a portfolio



Digital Marketing vs E-commerce

Finding your path and perfect role

E-commerce

● จะสนใจด้านการซื้อขายผลิตภัณฑ์หรือบริการอ่ืนๆ ผ่านช่องทางออนไลน์
● ท า Rewards Program เพื่อเพิ่มความจงรักภักดีของลูกค้าต่อแบรนด์ (Customer loyalty) รวมถึง

การท าแคมเปญโฆษณาผ่าน Google Ads หรือการปรับปรุงเว็บไซต์

Digital Marketing

● จะสนใจเรื่องการท าการตลาดให้สินค้าหรือบริการโดยใช้ช่องทางออนไลน์
● เน้นการดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมายโดยการสื่อสารผ่านทางอีเมล, โพสต์คอนเทนต์ใน

Social Media หรือสื่อวิดีโอ



ต าแหน่งงานท่ัวไป
● Digital Marketer

● Content Strategist

● E-commerce Digital Strategist

● Digital Marketing Strategist

● Marketing Assistant

Finding your path and perfect role

ต าแหน่งงานของผูช้ านาญการเฉพาะด้าน
● Social Media Strategist 

● PPC Specialist

● Email Marketer

● SEO Specialist 

● Social Video Producer



Agencies 
● เอเจนซ่ีจะท างานแยกตัวจากบริษัท ท้ังเล็ก และใหญ่ ท่ีถูกจ้างมาให้ท า

● ในการท างานกับเอเจนซ่ี จะเป็นไปได้น้อยมากท่ีเราจะได้เป็นคนก าหนดทิศทางของงาน เพราะมักจะเป็นสิ่งท่ีทางบริษัท

ลูกค้า หรือบริษัทท่ีมาว่าจ้างเอเจนซ่ีจะก าหนดมาอยู่แล้ว

In-house
● ทีมในบริษัทท่ีดูแลการตลาดของผลิตภัณฑ์ภายใต้บริษัทตัวเอง

● เหตุผลท่ีบริษัทจะเลือกใช้ทีมประเภทน้ีเช่น เพื่อลดต้นทุน, เพื่อให้การท างานระหว่างทีม กับบริษัท มีความชัดเจน ความ

โปร่งใส หรืออาจจะเป็นเหตุผลท่ีบริษัทต้องการเก็บความลับหรือการห่วงเร่ืองของการรักษาความเป็นส่วนตัวของลูกค้า

หรือผู้ใช้งาน

Choose your work environment



Freelancing

● อาชีพอิสระ ไม่จ าเป็นต้องอยู่กับบริษัทใดบริษัทหนึ่งแบบระยะยาว

● สามารถท างานร่วมกับลูกค้าได้หลายราย ลักษณะเหมือนการท างานในเอเจนซี่ แต่จะต่างกันตรงท่ีจะ

สามารถเจาะจงได้ว่าจะรับท าในส่วนของต าแหน่ง หรือบทบาทไหน

● ผู้ท่ีท าฟรีแลนซ์โดยส่วนมากจะเป็นผู้ท่ีรอบรู้ในหลายๆ ด้าน เพราะการมีทักษะหรือความรู้ในหลายๆ ด้านจะ

ท าให้ผู้ท่ีท าฟรีแลนซ์ท างานได้กับหลายบริษัท

Choose your work environment



Resume คือ เอกสารความยาว 1 - 2 หน้า ท่ีเราท าข้ึนเพื่อบ่งบอกถึงประสบการณ์ ทักษะ และ

ความส าเร็จท่ีเรามีหรือเคยได้รับมา

CV คือ เอกสารท่ีแสดงถึงประวัติทางการศึกษา และประสบการณ์การท างานในสายอาชีพ ของผู้สมัครแบบครบถ้วน 

ถึงแม้โดยส่วนใหญ่แล้วท้ังสองค าจะถูกใช้แทนกันได้ แต่ Resume จะสั้น และบอกอย่างชัดเจนกว่าถึงทักษะ และคุณสมบัติของ

ผู้สมัครส าหรับต าแหน่งงานน้ันๆ เรียงตามปีท่ีเกิดข้ึน

Create a resume



ข้ันตอนแรกของการสัมภาษณ์งาน คือการสัมภาษณ์แบบเบ้ืองต้น (Preliminary interview) โดยจะเป็น

การคุยกันแบบเร็วๆ ผ่านทางโทรศัพท์ หรือทาง Video Chat

จุดประสงค์ของการสัมภาษณ์ในข้ันตอนนี้ เพื่อให้พนักงานท่ีเก่ียวข้องจากบริษัทนั้นๆ มารับรู้และรวบรวมข้อมูลเบื้องต้น

เก่ียวกับเรา

การสัมภาษณ์คร้ังท่ีสอง ซึ่งมักจะถูกเรียกว่า Follow-up Interview จะเป็นการคุยกันแบบเจาะลึกมากข้ึน โดยมีแนวโน้มท่ี

จะมีพนักงานจากทีมท่ีเราจะเข้าไปท างานด้วย เข้าร่วมในการสัมภาษณ์ด้วย

หลังจากนั้น จะมีการแจ้งผลของการสัมภาษณ์ไม่ว่าจะผ่านหรือไม่

Introduction to the interview process



หน่ึงในส่ิงท่ีส าคัญท่ีสุดในการเตรียมตัวส าหรับการสัมภาษณ์งานคือ การหาขอ้มลูก่อนการสัมภาษณง์าน 

เพราะจะท าให้เรารู้ว่าความสนใจ หรือเป้าหมายของเราเหมาะกับส่ิงท่ีบริษัทเป็นหรือไม่

ประโยชน์อีกด้านคือจะท าให้เห็นถึงช่ือเสียงท้ังทางด้านดี และไม่ดีของบริษัท โดย การรับรู้ว่าคนท่ัวไปพูดถึงบริษัทน้ันอย่างไรเป็นหน่ึง

ในทางท่ีจะท าให้เราเห็นว่าลักษณะการท างานในบริษัทน้ันๆ เป็นประมาณไหน

การหาข้อมูลก่อนการสัมภาษณ์จะช่วยเราต้ังแต่ตอนการยื่นใบสมัคร จนไปถึงตอนสมัภาษณ ์เพราะเราสามารถน าข้อมูลท่ีได้ไปศึกษา

มา น ามาใส่ประกอบไปได้กับท้ัง Cover Letter, Resume และยังสามารถใช้พูดหรืออ้างถึงในช่วงการถูกสัมภาษณ์ได้ด้วย ส่ิงน้ีจะเป็น

การแสดงออกให้ผู้สัมภาษณ์เห็นว่าเรามีการเตรียมตัวมาอย่างดี และจะเป็นสิ่งท่ีท าให้ผู้สัมภาษณ์เห็นว่าเราจริงจังกับต าแหน่งน้ันๆ

Get to know your interviewer



การหาขอ้มลูก่อนการสัมภาษณง์าน

● ค้นหาและท าความเข้าใจกับความต้องการหรือความคาดหวังของต าแหน่งงานท่ีก าลังสมัคร ท าได้โดยการอ่านจากรายละเอียด

งานในส่วนของค าอธิบายงาน การหาช่องทางติดต่อไปยังคนท่ีเคยท างานด้านคล้ายๆ กัน หรือคนท่ีก าลังท าต าแหน่งน้ีอยู่

● รวบรวมข้อมูลเก่ียวกับตัวบริษัท และสนิค้าหรือบริการท่ีเขามี เข้าไปยังเว็บไซต์ของบริษัทเพื่อหาข้อมูลเก่ียวกับความส าเร็จ 

มูลค่า และวัฒนธรรมขององค์กรน้ัน รวมถึงหาข้อมูลเก่ียวกับช่ือเสียงของบริษัทท้ังด้านดีและไม่ดี เพื่อดูวิธีการรับมือหรือวิธีท่ี

บริษัทตอบสนองต่อสิ่งน้ันๆ

● นึกถึงค าถามสมัภาษณ์ท่ัวไปท่ีเป็นท่ีใช้บ่อยๆ อาจใช้ Search Engine ช่วยในการหาโดยใช้ Keyword เช่น “ค าถามสัมภาษณ์

งานต าแหน่งด้าน E-commerce”

● ให้เพื่อน หรือครอบครัว ช่วยเป็นคนถามค าถามจากลิสต์ท่ีเตรียมไว้ให้

Pre-interview research



ทุกข้ันตอนของการสัมภาษณ์ล้วนมีโอกาสท่ีจะให้เราสร้างความสัมพันธ์ท่ีเป็นมิตรกับผู้สัมภาษณ์

เพื่อให้การส่ือสารเป็นไปได้ง่ายข้ึน

Build rapport with interviewers

การสร้างความสัมพนัธท่ี์ดีกับผูสั้มภาษณ์

● หาข้อมูลเก่ียวกับผู้สมัภาษณ ์: หาข้อมูลพื้นฐานท่ีจะท าให้พอรู้ว่าเขาเป็นใคร และประสบการณ์ในสาย

อาชีพเป็นอย่างไร เช่น การดูข้อมูลเขาใน Linkedin ไม่ควรรุกล้าเข้าไปใน Social Media หรือ 

ช่องทางอ่ืนๆ ของเขาท่ีไม่ได้เก่ียวกับงาน

● เปน็ตัวเอง : มีการแบ่งปันเรื่องต่างๆ เก่ียวกับตัวเราบ้างเพื่อการสร้างความสัมพันธ์ ในขณะเดียวกันก็

ต้องยังคงความมือเป็นอาชีพ และเคารพขอบเขตความเป็นส่วนตัวของผู้สัมภาษณ์



● ผ่อนคลาย: การก าหนดลมหายใจเข้าออก และการฝึกซ้อมการตอบค าถามก่อนการสัมภาษณ์ จะสามารถช่วยให้

ผ่อนคลายได้

● ถามค าถาม: นอกเหนือจากค าถามเก่ียวกับวัฒนธรรมหรือความส าเร็จขององค์กรแล้ว ยังสามารถถามเก่ียวกับสิ่งท่ี

เขาคิดว่าคุ้มค่าต่อการท างาน หรือ ทิศทางของบริษัทท่ีเขาชอบมากท่ีสุด

● ศึกษาข้อมูลด้านวัฒนธรรมขององค์กร: เราสามารถน าเอาสิ่งต่างๆ ท่ีเป็นวัฒนธรรมขององค์กรนั้นๆ มาเล่าได้ว่าสิ่ง

นั้นเหมือนหรือแตกต่างกับเราอย่างไร

● ควรใช้ภาษาท่ีเปน็มืออาชีพในทุกๆ ขั้นตอนของการหางาน ไม่ว่าทางองค์กรนั้นๆ จะใช้ภาษาแบบไหน การใช้ภาษา

ท่ีเป็นมิตรเกินไปอาจจะท าให้ผู้สัมภาษณ์เข้าใจได้ว่า เราไม่เหมาะท างานในสภาพแวดล้อมท่ีเป็นมืออาชีพ

Build rapport with interviewers

การสร้างความสัมพนัธอั์นดีกับผูสั้มภาษณ์



STAR ย่อมาจาก Situation (สถานการณ์), Task (งาน), Action (การกระท า), Result (ผลลัพธ์)
● ควรพยายามเล่าค าตอบท่ีสั้นๆ และตรงประเด็น

● ส่วนใหญ่แล้วเล่าแค่หน่ึง หรือสองประโยคส าหรับแต่ละกระบวนการของ STAR ก็เพียงพอแล้ว

● เล่าตัวอย่างของค าตอบท่ีเป็นไปตาม STAR

● ม่ันใจว่าเข้าใจแต่ละส่วนจริงๆ เพราะอาจจะต้องตอบค าถามว่าส่วนน้ีของค าตอบ คือส่วนไหนของ STAR

Use STAR method to answer interview 
questions



Elevator Pitch คือ ค าอธิบายส้ันๆ ท่ีอธิบายแนวคิด ในแบบท่ีเข้าใจง่าย และน่าจดจ า

จะมีประโยชน์เวลาท่ีเราต้องการจะแนะน าตัวเร็วๆ ให้กับผู้อ่ืนในแวดวงธุรกิจ เพื่อสร้าง Connection ตามงาน Networking Event 

หรือในบริษัท

ในท่ีน้ี Elevator Pitch จะเน้นการบอกว่า เราเป็นใคร ประสบการณ์ และสิ่งท่ีท าให้เราน่าสนใจต่างจากคนอ่ืนๆ ท่ีเพิ่งเร่ิมต้นในสาย

งาน  Digital Marketing หรือ E-commerce Specialist

Develop an elevator pitch



องค์ประกอบของ Elevator Pitch
● Intro (บทน า): เราเป็นใคร บทบาทของเราตอนน้ีคืออะไร และค าสั้นๆ ท่ีบ่งบอกถึงประสบการณ์ท่ีผ่านมาในสายอาชีพ

● Explain Background (อธิบายประสบการณ)์: ประสบการณ์ท่ีเหมาะสมและสอดคล้องท่ีจะสามารถปรับใช้กับงานได้

● Show Excitement (แสดงให้เห็นถึงความสนใจ): สิ่งท่ีท าให้เราต่ืนเต้นท่ีจะท างานในแวดวงน้ี และเล่าถึงความชอบใน

งานท่ีเคยได้ท า

Develop an elevator pitch



Practice Peer-graded Assignment: 
Activity: Create an e-commerce 
portfolio and present it to your peers



Certificate Review
Week 4:



ใน Week 4 จะไมม่ ีQuiz แล้ว แต่จะเปน็การให้เราได้ใช ้Certificate ท่ีได้รับอย่างคุ้มค่า เพื่อเตรียมให้

เราเร่ิมต้นสายงาน Digital Marketing หรือ E-commerce ได้

1. อัปเดต Resume ของเรา หากไม่มี Resume อยู่แล้ว สามารถโหลด Template ต้ังต้นไปใช้ได้

2. อัปเดต Education หรือ Licenses and Certifications Section ใน Linkedin

3. อัปเดต Skills ใน Linkedin

4. อัปเดต Summary หรือ About ใน Linkedin

Showcase your work



เราสามารถรับ Badge จาก Credly และแชร์สู่ Social Media ของเราได้

Claim your certificate badge



ในทุกๆ บท จะม ีGlossary ให้อยู่แล้ว แต่เราสามารถโหลด Glossary ของค าท้ังหมดได้ท่ีน่ี

ในคอร์สน้ี เราม ีGlossary ภาษาไทย ท่ีเน้นค าส าคัญๆ แนบให้ด้วย

Digital Marketing & E-commerce 
Certificate glossary




