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บทนํา 
เม่ือเราเข�าสู�ยุคดิจิทัลท่ีข�อมูลมีบทบาทสําคัญอย�างมากต�อการดําเนินธุรกิจ 
การตลาดก็เป�นอีกหน่ึงสาขาท่ีได�รับอิทธิพลจากความก�าวหน�าทางเทคโนโลยีและ
การเติบโตของข�อมูลอย�างมหาศาล การตลาดแบบด้ังเดิม (Traditional Marketing) 
ท่ีอาศัยสัญชาตญาณและประสบการณ�เป�นหลักอาจไม�เพียงพออีกต�อไป ในขณะท่ี
การตลาดท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล หรือ Data-Driven Marketing กําลังกลายเป�น
กุญแจสําคัญในการสร�างความได�เปรียบทางการแข�งขันและความสําเร็จในระยะยาว
ของการตลาดยุคใหม� 
 
Data-Driven Marketing เป�นแนวทางการตลาดท่ีใช�การวิเคราะห�และตีความข�อมูล
เชิงลึก (Insights) เพ่ือช�วยในการการตัดสินใจทางการตลาดแทนท่ีจะอาศัยเพียงแค�
สัญชาตญาณ ประสบการณ�หรือการคาดเดา โดยการใช�ข�อมูลในการขับเคล่ือนการ
ตัดสินใจทางการตลาดน้ันจะช�วยให�นักการตลาดสามารถเข�าใจพฤติกรรมและความ
ต�องการของลูกค�าได�ดีย่ิงข้ึนกว�าเดิม สามารถสร�างแคมเปญท่ีมีประสิทธิภาพสูงข้ึน 
และบรรลุผลตอบแทนท่ีดีข้ึนจากการลงทุนทางการตลาด 
 
อย�างไรก็ตาม การนํา Data-Driven Marketing มาใช�ในองค�กรอาจเป�นเร่ืองท�าทาย
สําหรับหลายธุรกิจ ต้ังแต�การเก็บรวบรวมและจัดการข�อมูลท่ีมีคุณภาพ ไปจนถึงการ
สร�างวัฒนธรรมองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล หนังสือเล�มน้ีมีจุดมุ�งหมายท่ีจะ
อธิบาย Data-Driven Marketing โดยนําเสนอแนวคิด เทคนิค และกลยุทธ�ท่ีเข�าใจ
ง�ายและนําไปปฏิบัติได�จริง เพ่ือช�วยให�ท้ังนักการตลาด เจ�าของธุรกิจ นักวิเคราะห�
ข�อมูล และผู�ท่ีสนใจทุกคน สามารถใช�ประโยชน�จากพลังของข�อมูลเพ่ือสร�างกลยุทธ�
การตลาดท่ีชาญฉลาดและเติบโตอย�างย่ังยืน  
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ไม�ว�าคุณจะเป�นมือใหม�ในวงการ Data-Driven Marketing หรือต�องการเพ่ิมพูน
ทักษะของตนเองให�ลึกซ้ึงย่ิงข้ึน หนังสือเล�มน้ีจะเป�นคู�มือท่ีครอบคลุมและเข�าใจง�าย
สําหรับการปลดล็อคศักยภาพสูงสุดของข�อมูลในด�านการตลาด เพ่ือสร�างกลยุทธ�ท่ี
ชาญฉลาดและขับเคล่ือนการเติบโตทางธุรกิจในโลกการตลาดต�อจากน้ี 
 
ณัฐพัชญ� วงษ�เหรียญทอง 
ผู�เรียบเรียง 
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บทที่ 1: ทําความเข�าใจ Data-Driven Marketing 
 
ในโลกธุรกิจยุคใหม�ท่ีมีการแข�งขันสูงและเทคโนโลยีก�าวหน�าอย�างรวดเร็ว การตลาดก็
จําเป�นต�องปรับตัวและพัฒนาอย�างต�อเน่ืองเพ่ือตอบสนองต�อความต�องการของ
ลูกค�าท่ีเปล่ียนแปลงไป ท�ามกลางความท�าทายเหล�าน้ี Data-Driven Marketing 
หรือการตลาดท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล ได�กลายเป�นแนวทางสําคัญท่ีช�วยให�ธุรกิจ
สามารถเข�าใจลูกค�ามากกว�าเดิม ตัดสินใจอย�างแม�นยํากว�าเดิม และสร�างกลยุทธ�ท่ีมี
ประสิทธิภาพมากกว�าเดิม อย�างไรก็ตาม ก�อนท่ีจะก�าวเข�าสู�การประยุกต�ใช� Data-
Driven Marketing เราจําเป�นต�องทําความเข�าใจพ้ืนฐานและแนวคิดสําคัญท่ี
เก่ียวข�องเสียก�อน 
 

นิยามและขอบเขตของ Data-Driven Marketing 

 
Data-Driven Marketing คือการนําข�อมูลมาใช�ในการขับเคล่ือนการตัดสินใจและกล
ยุทธ�ทางการตลาด แทนท่ีจะอาศัยเพียงสัญชาตญาณหรือประสบการณ�เพียงอย�าง
เดียว การตลาดแบบน้ีอาศัยการเก็บรวบรวม วิเคราะห� และตีความข�อมูลเชิงลึก
เก่ียวกับลูกค�า ตลาด และประสิทธิภาพของแคมเปญ เพ่ือนําไปสู�การตัดสินใจท่ีชาญ
ฉลาดและการปรับปรุงผลลัพธ�ทางการตลาดอย�างต�อเน่ือง 
 
แต�การกล�าวแบบน้ี ไม�ได�แปลว�าการตลาดแบบด้ังเดิมจะไม�ได�ใช�ข�อมูลแต�อย�างใด 
เพราะนักการตลาดแบบด้ังเดิมน้ันก็มีการใช�ข�อมูลท่ีช่ือว�า “สัญชาติญาณ” และ 
“ประสบการณ�” เป�นข�อมูลในการตัดสินใจ ซ่ึงตัวสัญชาติญาณและประสบการณ�น้ัน
แท�จริงก็มาจากการสะสมข�อมูลมากมายของตัวนักการตลาดน่ันเอง แต�ส่ิงเหล�าน้ีถูก
ทําให�ชัดข้ึนและข�อมูลต�าง ๆ น้ันถูกจัดเก็บและนํามาประมวลผลได�ดีข้ึนในยุคดิจิทัล 
และน่ันทําให�นิยามของ Data-Driven Marketing ในป�จจุบันจะโฟกัสไปกับการตลาด
ท่ีนําข�อมูลดิจิทัลท่ีธุรกิจมีเพ่ือนํามาใช�ในการขับเคล่ือนการตลาดของตัวเอง 
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น่ันทําให� Data-Driven Marketing ในยุคดิจิทัลให�ความสําคัญกับการใช�ข�อมูลท่ีมา
จากการปฏิสัมพันธ�ของลูกค�าผ�านหลากหลายช�องทาง และการวัดผลท่ีลึกกว�าเดิม
ด�วยข�อมูลท่ีละเอียดและครอบคลุมมากข้ึน และน่ันจะกลายเป�นรากฐานทําให�ธุรกิจ
เป�ดโอกาสท่ีจะสามารถสร�างประสบการณ�ท่ีเฉพาะเจาะจง (Personalized 
Experience) มากข้ึนสําหรับลูกค�าแต�ละราย นําไปสู�การเพ่ิมความพึงพอใจ ความ
ภักดี และการเติบโตของยอดขายในระยะยาว 
 
Data-Driven Marketing สามารถต�อยอดไปใช�ได�ในหลากหลายอุตสาหกรรม ต้ังแต�
การค�าปลีก การท�องเท่ียว ไปจนถึงการเงินและการดูแลสุขภาพ ไม�ว�าจะเป�นการสร�าง
แคมเปญโฆษณาแบบเจาะจงกลุ�มเป�าหมาย การปรับแต�งข�อเสนอและราคาให�เหมาะกับ
แต�ละบุคคล ไปจนถึงการให�บริการลูกค�าท่ีรวดเร็วและตรงใจ การใช�ข�อมูลเป�นตัว
ขับเคล่ือนถูกมองว�าเป�นหัวใจสําคัญท่ีจะสามารถสร�างความได�เปรียบทางการแข�งขัน
และผลักดันการเติบโตของธุรกิจได�อย�างมีนัยสําคัญในป�จจุบัน 
 

ความสําคัญและประโยชน�ของ Data-Driven Marketing 

 
เม่ือเราเข�าสู�ยุคท่ีข�อมูลมีปริมาณมากข้ึน เกิดเทคโนโลยีท่ีเข�ามาจัดการข�อมูลได�ดีข้ีน
การนําข�อมูลมาใช�ในการขับเคล่ือนการตัดสินใจทางการตลาดจึงกลายเป�นหัวใจ
สําคัญสําหรับธุรกิจท่ีต�องการประสบความสําเร็จในระยะยาวเน่ืองจาก Data-
Driven Marketing มอบประโยชน�มากมายท่ีช�วยให�ธุรกิจสามารถเติบโตและแข�งขัน
ได�ในตลาดท่ีมีพลวัตสูงอย�างในป�จจุบัน 
 
ประการแรก Data-Driven Marketing ช�วยให�ธุรกิจเข�าใจลูกค�าในเชิงลึกมากข้ึน 
ด�วยการวิเคราะห�ข�อมูลพฤติกรรมการซ้ือ ประชากรศาสตร� และความสนใจของ
ลูกค�า ธุรกิจสามารถสร�างโปรไฟล�ลูกค�าท่ีละเอียดและแม�นยํา ซ่ึงช�วยในการ
สร�างสรรค�เน้ือหา ข�อเสนอท่ีตรงใจและเก่ียวข�องกับลูกค�ามากท่ีสุด การเข�าใจลูกค�า
อย�างลึกซ้ึงน้ีเองท่ีจะนําไปสู�การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ การเพ่ิมอัตราการ
ตอบสนอง และการสร�างความสัมพันธ�ท่ียาวนานกับลูกค�า 
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นอกจากน้ี Data-Driven Marketing ยังช�วยปรับปรุงประสิทธิภาพและผลตอบแทน
จากการลงทุนของแคมเปญการตลาด (Return on Investment – ROI) ด�วยการ
ติดตามและวัดผลท่ีละเอียดข้ึน ธุรกิจสามารถเห็นว�ากิจกรรมใดให�ผลลัพธ�ท่ีดีและ
กิจกรรมใดควรปรับปรุง การทดสอบและปรับแต�งแคมเปญอย�างต�อเน่ืองน้ีเองท่ีจะ
ช�วยให�ธุรกิจสามารถปรับงบประมาณการตลาดได�อย�างดีข้ึนและเพ่ิมผลตอบแทน
จากการลงทุนได�มากกว�าเดิม 
 
ในอีกด�านหน่ึงน้ัน การทํา Data-Driven Marketing เองก็สามารถสร�าง
ประสบการณ�ท่ีดีข้ึนให�กับลูกค�าหรือผู�ใช�งาน เพราะเม่ือธุรกิจสามารถเข�าใจข�อมูล
ของลูกค�าแล�วก็สามารถท่ีจะคาดการณ�ได�ว�าควรจะนําเสนอประสบกาณณ�ใดให�กับ
ลูกค�า อย�างเช�นท่ี Netflix เรียนรู�วิธีการพฤติกรรมการดูคอนเทนต�ของลูกค�าจน
สามารถนําเสนอหน�าจอแสดงคอนเทนต�ได�ตรงใจกับลูกค�ามากข้ึน เร่ืองแพลตฟอร�ม 
E-commerce อย�าง Shopee และ Lazada ท่ีใช�ข�อมูลการดูและซ้ือสินค�าเพ่ือ
นําเสนอสินค�าท่ีเก่ียวข�อง เพ่ิมโอกาสในการสร�างยอดขายได�มากกว�าเดิม 
 

องค�ประกอบสําคัญของ Data-Driven Marketing 

 
การทํา Data-Driven Marketing ให�ประสบความสําเร็จน้ันต�องอาศัยองค�ประกอบ
สําคัญหลายอย�างท่ีทํางานร�วมกันอย�างเป�นระบบ เร่ิมต้ังแต�การมีข�อมูลท่ีมีคุณภาพ
และเก่ียวข�องกับการตลาด ซ่ึงอาจมาจากแหล�งข�อมูลภายในเช�นระบบ CRM และ
ช�องทางออนไลน� หรือแหล�งข�อมูลภายนอกเช�นข�อมูลคู�แข�งและข�อมูลอุตสาหกรรม 
ข�อมูลเหล�าน้ีต�องได�รับการรวบรวม จัดเก็บ และจัดการอย�างเป�นระบบ เพ่ือให�สะดวก
ต�อการนํามาใช�งาน 
 
จากน้ัน ข�อมูลจะถูกนํามาผ�านกระบวนการวิเคราะห� ซ่ึงในหลายองค�กรจะมีเทคโนโลยี
และเคร่ืองมือท่ีเข�ามาช�วยอย�างเช�น ระบบ Business Intelligence, แพลตฟอร�ม 
Data Analytics, หรือเคร่ืองมือการวิเคราะห�ข�อมูลข้ันสูงอ่ืนๆ ท่ีช�วยให�สามารถ
ประมวลผลข�อมูลจํานวนมากและสกัดข�อมูลเชิงลึกท่ีมีคุณค�าได�อย�างมีประสิทธิภาพ 
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นอกจากเทคโนโลยีแล�ว การมีทีมงานท่ีมีทักษะและความเช่ียวชาญด�านการวิเคราะห�
ข�อมูลก็เป�นอีกองค�ประกอบสําคัญ ทีมงานเหล�าน้ีไม�เพียงแค�ต�องมีความรู�ด�านเทคนิค
ในการจัดการและวิเคราะห�ข�อมูลเท�าน้ัน แต�ยังต�องมีความเข�าใจในด�านการตลาดและ
ธุรกิจ เพ่ือให�สามารถตีความและนําข�อมูลเชิงลึกไปประยุกต�ใช�ได�อย�างเหมาะสม ซ่ึงใน
บางธุรกิจก็อาจจะไม�ได�มีเทคโนโลยีในการช�วยประมวลผล แต�ก็อาศัยทีมงานท่ีมี
ความสามารถในการวิเคราะห�ข�อมูลเข�ามาดําเนินการในข้ันตอนน้ีก็ได� 
 
แล�วเม่ือจบกระบวนการวิเคราะห�ข�อมูลเพ่ือให�ได�มาซ่ึงข�อมูลเชิงลึกแล�ว ก็จะเข�าสู�
กระบวนการท่ีจะนําข�อมูลเชิงลึกท่ีได�น้ันไปใช�ดําเนินการต�อไป เช�นการสร�างคอนเทนต�
ให�กับลูกค�า การสร�างข�อเสนอท่ีเหมาะสม หรือการปรับกิจกรรมการตลาดท่ีมีอยู� 
เป�นต�น 
 
น่ันทําให�ส่ิงสําคัญอีกประการคือการมีกลยุทธ�ด�านการใช�ข�อมูล (Data Strategy) ท่ี
ชัดเจนในการนําข�อมูลไปใช�ขับเคล่ือนการตัดสินใจและการดําเนินงานทางการตลาด 
ต้ังแต�การกําหนดวัตถุประสงค�และตัวช้ีวัด ไปจนถึงการปรับใช�ข�อมูลเชิงลึกในการ
สร�างแคมเปญ การปรับปรุงประสบการณ�ลูกค�า และการวัดผลอย�างต�อเน่ือง 
 
ส�วนสําคัญอีกอย�างท่ีอาจจะไม�ได�เป�นองค�ประกอบท่ีอยู�ในกระบวนการทํา Data 
Driven แต�ก็มีส�วนสําคัญมากจนถูกกล�าวถึงเสมอเวลาพูดเร่ือง Data-Driven 
Marketing ก็คือการสร�างวัฒนธรรมองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูลซ่ึงเป�นรากฐาน
สําคัญของการทํา Data-Driven Marketing ให�ย่ังยืนโดยองค�กรต�องส�งเสริม
ความคิดท่ีมีข�อมูลเป�นศูนย�กลางในการตัดสินใจ สนับสนุนการแบ�งป�นและใช�ข�อมูล
ร�วมกันระหว�างหน�วยงาน และส�งเสริมการเรียนรู�และพัฒนาทักษะด�านการวิเคราะห�
ข�อมูลอย�างต�อเน่ือง เพ่ือให�ทุกคนในองค�กรตระหนักถึงคุณค�าของข�อมูลและสามารถ
ใช�ประโยชน�จากข�อมูลในการขับเคล่ือนการเติบโตทางธุรกิจได�อย�างเต็มศักยภาพ 
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วิวัฒนาการของ Data-Driven Marketing 

 
อย�างท่ีกล�าวไปก�อนหน�าว�าการใช�ข�อมูลเพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจทางการตลาดน้ัน
ไม�ใช�เร่ืองใหม� แต�มีวิวัฒนาการมาอย�างต�อเน่ืองตามความก�าวหน�าของเทคโนโลยี 
ย�อนกลับไปในยุคก�อนอินเทอร�เน็ต ธุรกิจใช�ข�อมูลพ้ืนฐานเช�น ข�อมูลประชากรศาสตร� 
และการวิจัยตลาดแบบด้ังเดิม เพ่ือทําความเข�าใจลูกค�าและตลาดในระดับหน่ึง แต�
ข�อมูลเหล�าน้ีมักมีข�อจํากัดในแง�ของความละเอียด ความทันสมัยของข�อมูล และ
ความสามารถในการนําไปใช�งาน และน่ันทําให�หน่ึงในคุณสมบัติของนักการตลาดท่ี
เก�งในสมัยก�อนน้ันคือ “มีความรู�ในตลาด” หรือไม�ก็องค�กรจําเป�นต�องมีทีมท่ี
ทําการศึกษาข�อมูลของตลาด (Market Reaserch) อย�างต�อเน่ือง 
 
แต�เม่ืออินเทอร�เน็ตและเทคโนโลยีดิจิทัลเข�ามามีบทบาทมากข้ึน ธุรกิจเร่ิมมีการเก็บ
ข�อมูลพฤติกรรมออนไลน�ของลูกค�า เช�น ข�อมูลการเย่ียมชมเว็บไซต� การค�นหา และ
การโต�ตอบกับอีเมล� ข�อมูลเหล�าน้ีช�วยให�ธุรกิจสามารถเข�าถึงข�อมูลเชิงลึกท่ีมีความ
เฉพาะเจาะจงและทันสมัยมากข้ึน รวมท้ังสามารถวัดผลและปรับแต�งแคมเปญ
การตลาดได�รวดเร็วกว�าเดิมจนไปถึงระดับเรียลไทม� 
 
ในขณะเดียวกัน การเติบโตอย�างก�าวกระโดดของ Big Data ท่ีมาพร�อมกับการ
แพร�หลายของส่ือสังคมออนไลน� อุปกรณ�มือถือ และ Internet of Things ได�ผลักดัน
ให�เกิดการพัฒนาของ Data-Driven Marketing อย�างมาก ธุรกิจสามารถเข�าถึง
ข�อมูลจํานวนมหาศาลเก่ียวกับพฤติกรรม ความชอบ และความต�องการท่ี
หลากหลายของลูกค�า ตลอดจนข�อมูลแวดล�อมต�างๆ เช�น สภาพอากาศและสถานท่ี 
ท่ีสามารถนํามาใช�ประกอบการตัดสินใจทางการตลาดได�ดีกว�าเดิม 
 
นอกจากนีแล�ว เทคโนโลยี Machine Learning และ AI ในป�จจุบันก็เข�ามามีบทบาท
สําคัญในการยกระดับขีดความสามารถในการวิเคราะห�ข�อมูลขนาดใหญ� การทํานาย
พฤติกรรมของลูกค�า และการให�คําแนะนําท่ีเฉพาะบุคคลได�อย�างแม�นยํา น่ันทําให�
แนวโน�มในอนาคตของ Data-Driven Marketing จะเน�นไปท่ีการใช�เทคโนโลยี
ป�ญญาประดิษฐ�ในการตอบสนองต�อลูกค�าแบบเรียลไทม� การสร�างประสบการณ�ท่ี
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เฉพาะตัวข�ามช�องทาง และการตัดสินใจอัตโนมัติด�านการตลาด (Marketing 
Automation) โดยอาศัยข�อมูลจํานวนมาก ธุรกิจท่ีสามารถใช�ประโยชน�จากข�อมูล
และเทคโนโลยีเหล�าน้ีได�อย�างเต็มศักยภาพจะมีโอกาสเป�นผู�นําในการแข�งขันทาง
การตลาดในยุคดิจิทัลเหนือคู�แข�ง 
 

ความท�าทายในการนํา Data-Driven Marketing มาใช� 
 
แม�จะดูว�ามีประโยชน�อย�างมาก แต�การนํา Data-Driven Marketing มาใช�ให�ประสบ
ความสําเร็จน้ันไม�ใช�เร่ืองง�าย ธุรกิจต�องเผชิญกับความท�าทายหลายประการ 
ประการแรกคือการจัดการกับข�อมูลจํานวนมหาศาลหรือ Big Data ท่ีมาจาก
หลากหลายแหล�ง ท้ังแบบมีโครงสร�างและไม�มีโครงสร�าง การรวบรวม จัดเก็บ 
ประมวลผล และวิเคราะห�ข�อมูลขนาดใหญ�ให�ได�ข�อมูลเชิงลึกท่ีมีคุณภาพและทันต�อ
การใช�งานน้ันต�องอาศัยทรัพยากรด�านเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมและความเช่ียวชาญของ
บุคลากร 
 
นอกจากน้ี การรักษาความเป�นส�วนตัวและความปลอดภัยของข�อมูลลูกค�าเป�นอีก
ความท�าทายสําคัญ ในยุคท่ีผู�บริโภคตระหนักถึงคุณค�าของข�อมูลส�วนบุคคลมากข้ึน
และมีกฎหมายคุ�มครองข�อมูลท่ีเข�มงวด ธุรกิจต�องมีมาตรการท่ีชัดเจนในการเก็บ
รวบรวม จัดเก็บ และใช�ข�อมูลของลูกค�าอย�างโปร�งใสและปลอดภัย รวมถึงต�อง
สามารถตอบสนองต�อสิทธิของลูกค�าในการเข�าถึงและควบคุมข�อมูลของตนเองได� 
 
ความท�าทายอีกประการหน่ึงคือการปรับเปล่ียนกระบวนการและวัฒนธรรมองค�กร
ให�ขับเคล่ือนด�วยข�อมูล การทํา Data-Driven Marketing ให�ย่ังยืนน้ันไม�ใช�แค�การนํา
เทคโนโลยีมาใช� แต�ต�องอาศัยการปรับเปล่ียนท่ัวท้ังองค�กร ต้ังแต�การปรับ
กระบวนการทํางานให�เอ้ือต�อการใช�ข�อมูลในการตัดสินใจ ไปจนถึงการสร�างทัศนคติ
และทักษะด�านการวิเคราะห�ให�กับพนักงานในทุกระดับ ซ่ึงอาจต�องใช�ระยะเวลาและการ
ลงทุนในการฝ�กอบรมอย�างต�อเน่ือง 
 



 9 

นอกจากน้ี การขาดแคลนบุคลากรท่ีมีทักษะด�านการวิเคราะห�ข�อมูลและเข�าใจ
การตลาดไปพร�อมกันก็เป�นอีกความท�าทาย ธุรกิจจําเป�นต�องมีกลยุทธ�ในการสรร
หา พัฒนา และรักษาบุคลากรท่ีมีความสามารถในการแปลงข�อมูลให�เป�นข�อมูลเชิงลึก
ทางการตลาดท่ีสามารถนําไปปฏิบัติได�จริง ไม�ว�าจะเป�นการจ�างนักวิเคราะห�ข�อมูลมือ
อาชีพ การยกระดับทักษะของทีมการตลาดเดิม หรือการสร�างความร�วมมือระหว�าง
ทีมการตลาดและทีมเทคโนโลยี 
 

บทสรุปท�ายบท 

 
ในบทน้ี เราได�ทําความเข�าใจถึงแนวคิดพ้ืนฐานของ Data-Driven Marketing ซ่ึงเป�น
แนวทางการตลาดท่ีใช�การวิเคราะห�ข�อมูลเป�นตัวขับเคล่ือนกลยุทธ�และการดําเนินงาน
ทางการตลาด เราได�เรียนรู�ถึงความสําคัญและประโยชน�ของ Data-Driven 
Marketing ในการช�วยให�ธุรกิจเข�าใจลูกค�า ปรับปรุงประสิทธิภาพของแคมเปญ และ
เพ่ิมผลตอบแทนจากการลงทุน นอกจากน้ีเรายังได�เข�าใจถึงองค�ประกอบสําคัญใน
การทํา Data-Driven Marketing ให�ประสบความสําเร็จ รวมถึงวิวัฒนาการของ
การตลาดด�วยข�อมูลต้ังแต�อดีตจนถึงป�จจุบัน 
 
สําหรับธุรกิจท่ีต�องการเร่ิมต�นนํา Data-Driven Marketing มาใช� ส่ิงสําคัญคือต�อง
มีความเข�าใจในแนวคิดพ้ืนฐานและกําหนดเป�าหมายท่ีชัดเจนว�าต�องการใช�ข�อมูลเพ่ือ
ปรับปรุงผลลัพธ�ทางการตลาดในด�านใดบ�าง จากน้ันจึงค�อยๆ สร�างโครงสร�าง
พ้ืนฐานด�านข�อมูล ไม�ว�าจะเป�นการจัดหาเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมและวิเคราะห�
ข�อมูล การพัฒนากระบวนการในการนําข�อมูลมาใช�งาน รวมถึงการสรรหาและ
พัฒนาบุคลากรท่ีมีทักษะท่ีเก่ียวข�อง ส่ิงสําคัญคือการเร่ิมต�นทีละข้ันตอน เรียนรู�และ
ปรับปรุงอย�างต�อเน่ือง และสร�างความร�วมมือระหว�างฝ�ายต�างๆ เพ่ือขับเคล่ือน
องค�กรไปสู�การเป�น Data-Driven Organization อย�างย่ังยืนในระยะยาว 
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บทที่ 2: ประเภทของข�อมูลในการตลาด 
 
การเข�าใจถึงประเภทของข�อมูลท่ีมีอยู�และสามารถนํามาใช�ประโยชน�ได�น้ันเป�นส่ิง
สําคัญในโลกของ Data-Driven Marketing ข�อมูลท่ีแตกต�างกันช�วยให�เราสามารถ
สร�างความเข�าใจเก่ียวกับลูกค�า ตลาด และประสิทธิภาพทางการตลาดได�อย�างลึกซ้ึง
และรอบด�าน ในบทน้ี เราจะสํารวจประเภทของข�อมูลท่ีสําคัญในบริบทของการตลาด 
รวมถึงวิธีการนําข�อมูลเหล�าน้ีมาใช�เพ่ือขับเคล่ือนกลยุทธ�และการดําเนินงานทาง
การตลาดให�มีประสิทธิภาพสูงสุด 
 

ภาพรวมของประเภทข�อมูลในการตลาด 

 
การจัดหมวดหมู�ข�อมูลในบริบทของการตลาดสามารถทําได�หลากหลายรูปแบบ 
อย�างไรก็ตาม ในท่ีน้ีเราจะแบ�งข�อมูลออกเป�น 3 ประเภทหลัก ได�แก� ข�อมูลลูกค�า ข�อมูล
ตลาด และข�อมูลด�านการดําเนินงาน การทําความเข�าใจและใช�ประโยชน�จากข�อมูลท้ัง 
3 ประเภทน้ีจะช�วยให�นักการตลาดสามารถสร�างกลยุทธ�ท่ีเฉพาะเจาะจง เข�าถึง
กลุ�มเป�าหมายได�ตรงจุด และปรับปรุงผลลัพธ�ทางการตลาดได�อย�างต�อเน่ือง 
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ข�อมูลลูกค�า (Customer Data) 

 
ข�อมูลลูกค�าเป�นข�อมูลท่ีเก่ียวข�องกับลักษณะ พฤติกรรม และปฏิสัมพันธ�ของลูกค�า
กับแบรนด�หรือธุรกิจ ข�อมูลเหล�าน้ีมีความสําคัญอย�างย่ิงในการทําความเข�าใจความ
ต�องการ ความชอบ และรูปแบบการตัดสินใจของลูกค�า ซ่ึงจะนําไปสู�การสร�าง
แคมเปญและข�อความท่ีเฉพาะเจาะจงและเก่ียวข�องกับลูกค�ามากข้ึน ข�อมูลลูกค�า
โดยท่ัวไปน้ันสามารถแบ�งย�อยได�เป�น 3 ประเภท ได�แก� 
 

- ข�อมูลประชากรศาสตร� (Demographic Data): ข�อมูลพ้ืนฐานของลูกค�า 
เช�น เพศ อายุ รายได� ระดับการศึกษา อาชีพ และท่ีอยู�อาศัย ข�อมูลเหล�าน้ี
ช�วยให�นักการตลาดสามารถกําหนดกลุ�มเป�าหมายและเข�าใจลักษณะของ
ลูกค�าในเชิงลึกมากข้ึน เช�น การใช�ข�อมูลอายุและรายได�ในการกําหนด
กลุ�มเป�าหมายสําหรับผลิตภัณฑ�ท่ีมีราคาสูง  

- ข�อมูลพฤติกรรม (Behavioral Data): ข�อมูลท่ีสะท�อนพฤติกรรมและการ
โต�ตอบของลูกค�ากับแบรนด� เช�น ประวัติการซ้ือ การเข�าชมเว็บไซต� การเป�ด
อ�านและคลิกอีเมล ความชอบและความสนใจท่ีแสดงออกผ�านการค�นหาหรือ
การมีส�วนร�วมในโซเชียลมีเดีย ข�อมูลพฤติกรรมช�วยให�นักการตลาดเข�าใจ
ลูกค�าในเชิงลึกมากข้ึน และสามารถสร�างแคมเปญท่ีตอบสนองต�อความ
ต�องการและความสนใจท่ีแท�จริงของลูกค�าได� เช�น การแนะนําสินค�าท่ี
เก่ียวข�องตามประวัติการซ้ือ หรือการส�งอีเมลท่ีมีเน้ือหาตรงกับความสนใจ
ของลูกค�า 

- ข�อมูลการทําธุรกรรม (Transactional Data): ข�อมูลท่ีเก่ียวข�องกับการ
ซ้ือขายและปฏิสัมพันธ�ทางการเงินระหว�างลูกค�ากับธุรกิจ เช�น รายการ
สินค�าหรือบริการท่ีซ้ือ มูลค�าและความถ่ีในการซ้ือ ช�องทางท่ีใช�ในการซ้ือ 
(เช�น หน�าร�าน ออนไลน� แอปพลิเคชัน) ข�อมูลเหล�าน้ีมีประโยชน�อย�างมากใน
การวิเคราะห�มูลค�าตลอดช�วงชีวิตของลูกค�า (Customer Lifetime Value) 
การระบุลูกค�าท่ีมีความภักดีสูง และการปรับกลยุทธ�การตลาดและการขาย
ให�เหมาะสมกับแต�ละกลุ�มลูกค�า 
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ข�อมูลตลาด (Market Data) 

 
ข�อมูลตลาดเป�นข�อมูลท่ีเก่ียวข�องกับสภาพแวดล�อมภายนอกท่ีส�งผลต�อธุรกิจและ
การแข�งขันในตลาด ข�อมูลเหล�าน้ีช�วยให�นักการตลาดสามารถปรับกลยุทธ�ให�
สอดคล�องกับสถานการณ�และแนวโน�มของตลาด รวมถึงเข�าใจจุดแข็งจุดอ�อนของ
คู�แข�งเพ่ือสร�างความได�เปรียบในการแข�งขัน ข�อมูลตลาดสามารถแบ�งย�อยได�เป�น 2 
ประเภท ได�แก� 
 

- ข�อมูลแนวโน�มในอุตสาหกรรม (Industry Trend Data): ข�อมูลท่ีสะท�อน
ถึงการเปล่ียนแปลงและทิศทางของอุตสาหกรรมท่ีธุรกิจดําเนินงานอยู� เช�น 
อัตราการเติบโต สัดส�วนตลาดของผู�เล�นต�างๆ การเปล่ียนแปลงของ
พฤติกรรมผู�บริโภคในอุตสาหกรรม กฎระเบียบใหม�ๆท่ีส�งผลกระทบ ข�อมูล
เหล�าน้ีสามารถหาได�จากรายงานอุตสาหกรรม บทวิเคราะห�ของผู�เช่ียวชาญ 
และการวิจัยตลาด การติดตามและใช�ประโยชน�จากข�อมูลแนวโน�ม
อุตสาหกรรมจะช�วยให�ธุรกิจสามารถปรับตัวและกําหนดกลยุทธ�ให�
สอดคล�องกับทิศทางของตลาดได�อย�างทันท�วงที 

- ข�อมูลคู�แข�ง (Competitor Data): ข�อมูลท่ีเก่ียวข�องกับผู�เล�นอ่ืนๆในตลาดท่ี
แข�งขันกับธุรกิจของเรา เช�น ส�วนแบ�งการตลาด ผลิตภัณฑ�และบริการ กล
ยุทธ�ด�านราคาและการส�งเสริมการตลาด รวมถึงจุดแข็งจุดอ�อนของคู�แข�งแต�
ละราย ข�อมูลเหล�าน้ีสามารถรวบรวมได�จากการวิจัยตลาด การวิเคราะห�
เว็บไซต�และโซเชียลมีเดียของคู�แข�ง รวมถึงการสอบถามลูกค�าหรือพนักงาน
ขายท่ีมีปฏิสัมพันธ�กับคู�แข�ง การวิเคราะห�ข�อมูลคู�แข�งจะช�วยให�ธุรกิจสามารถ
ประเมินสถานะของตนเองในตลาด ระบุช�องว�างหรือโอกาสในการแข�งขัน และ
พัฒนากลยุทธ�ท่ีเหนือกว�าคู�แข�งได� เช�น การปรับราคาให�แข�งขันได� หรือการ
พัฒนาผลิตภัณฑ�ท่ีมี Unique Selling Proposition ท่ีโดดเด�นกว�าคู�แข�ง 
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ข�อมูลด�านการดําเนินงาน (Performance Data)  

 
ข�อมูลการดําเนินงานเป�นข�อมูลท่ีสะท�อนถึงผลลัพธ�และความคุ�มค�าของกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีได�ดําเนินการไป ข�อมูลเหล�าน้ีมีความสําคัญอย�างย่ิงในการวัดผลสําเร็จ
ของแคมเปญ การปรับปรุงประสิทธิภาพการตลาดอย�างต�อเน่ือง และการจัดสรร
งบประมาณการตลาดอย�างเหมาะสม ข�อมูลการดําเนินงานสามารถแบ�งย�อยได�เป�น 2 
ประเภท ได�แก� 
 

- ข�อมูลที่เป�นตัวชี้วัดแคมเปญ (Campaign Metrics): ข�อมูลท่ีใช�ในการ
วัดผลการดําเนินงานของแคมเปญการตลาดแต�ละคร้ัง เช�น จํานวนการเข�า
ชม (Impressions) อัตราการคลิก (Click-through Rate) อัตราการแปลง
เป�าหมาย (Conversion Rate) จํานวนผู�ติดตาม การมีส�วนร�วม และการแชร�
ในโซเชียลมีเดีย เป�นต�น ข�อมูลเหล�าน้ีช�วยให�นักการตลาดสามารถประเมินว�า
แคมเปญน้ันๆบรรลุเป�าหมายท่ีวางไว�หรือไม� มีจุดใดท่ีต�องปรับปรุงหรือเพ่ิม
ประสิทธิภาพ และสามารถเปรียบเทียบความสําเร็จของแคมเปญต�างๆได� 

- ข�อมูลผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI Data): ข�อมูลท่ีแสดงถึงความ
คุ�มค�าของการลงทุนในกิจกรรมทางการตลาด โดยเปรียบเทียบรายได�หรือ
ผลกําไรท่ีเกิดข้ึนกับต�นทุนท่ีใช�ไปในการดําเนินการ ตัวอย�างเช�น รายได�ท่ี
เพ่ิมข้ึนจากแคมเปญส�งเสริมการขาย กําไรท่ีเพ่ิมข้ึนจากการปรับปรุง
ประสบการณ�ของลูกค�า หรือมูลค�าตลอดช�วงชีวิตของลูกค�าใหม�ท่ีเกิดจาก
แคมเปญการตลาด การวิเคราะห�ข�อมูลผลตอบแทนจากการลงทุนจะช�วยให�
นักการตลาดสามารถจัดลําดับความสําคัญของกิจกรรมทางการตลาด และ
จัดสรรงบประมาณไปยังแคมเปญหรือช�องทางท่ีให�ผลตอบแทนสูงสุด 
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แหล�งข�อมูลการตลาดอื่นๆ 

 
นอกเหนือจากข�อมูลหลัก 3 ประเภทท่ีกล�าวมาแล�ว ยังมีแหล�งข�อมูลอ่ืนๆท่ีสามารถ
นํามาใช�เพ่ือเสริมความเข�าใจเก่ียวกับลูกค�าและตลาดให�ลึกซ้ึงย่ิงข้ึน เช�น 
 

- การวิจัยการตลาดเชิงปฐมภูม ิ(Primary Market Research): เป�นการ
เก็บข�อมูลโดยตรงจากกลุ�มเป�าหมาย ผ�านวิธีการต�างๆเช�น แบบสอบถาม 
การสัมภาษณ�เชิงลึก การสนทนากลุ�ม (Focus Group) เป�นต�น ข�อมูลท่ีได�
จากการวิจัยเชิงปฐมภูมิมักมีความเฉพาะเจาะจงและตอบโจทย�ของธุรกิจได�
ตรงจุด แต�อาจมีต�นทุนและใช�เวลามากกว�าการใช�ข�อมูลทุติยภูมิท่ีมีอยู�แล�ว 

- การวิจัยการตลาดเชิงทุติยภูม ิ(Secondary Market Research): เป�น
การนําข�อมูลท่ีมีการเก็บรวบรวมไว�แล�วมาใช�ประโยชน� เช�น รายงาน
อุตสาหกรรมจากหน�วยงานวิจัยต�างๆ บทวิเคราะห�แนวโน�มโดยผู�เช่ียวชาญ 
หรือข�อมูลเชิงสถิติท่ีหน�วยงานวิจัยตลาดได�ทําการสํารวจไว�แล�ว ข�อดีของ
การใช�ข�อมูลทุติยภูมิคือมีต�นทุนท่ีถูกกว�า และสามารถเข�าถึงได�ง�ายและ
รวดเร็ว แต�ข�อมูลอาจไม�ตรงกับความต�องการของธุรกิจท้ังหมด และอาจไม�
ทันสมัยเท�ากับการเก็บข�อมูลปฐมภูมิเอง 

- ข�อมูลแวดล�อมภายนอก (External Environmental Data): เป�นข�อมูลท่ี
เก่ียวข�องกับป�จจัยแวดล�อมภายนอกท่ีอาจส�งผลต�อพฤติกรรมของลูกค�า
และตลาด เช�น สภาพอากาศ ช�วงเทศกาลและวันหยุด เหตุการณ�สําคัญทาง
การเมืองหรือเศรษฐกิจ การนําข�อมูลเหล�าน้ีมาวิเคราะห�ร�วมกับข�อมูลภายใน
ของธุรกิจจะช�วยให�สามารถคาดการณ�แนวโน�มของตลาดและวางแผน
การตลาดให�สอดคล�องได�ดีย่ิงข้ึน เช�น การจัดแคมเปญส�งเสริมการขายตาม
ช�วงเทศกาล หรือการปรับแผนส่ือสารการตลาดให�เหมาะสมกับเหตุการณ�ท่ี
เกิดข้ึน 
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บทสรุปท�ายบท 

 
จากท่ีกล�าวมาในบทน้ี จะเห็นได�ว�าข�อมูลในการทํา Data-Driven Marketing น้ันมี
ความหลากหลาย ต้ังแต�ข�อมูลเก่ียวกับลูกค�า ตลาด ไปจนถึงข�อมูลเก่ียวกับ
ประสิทธิภาพการดําเนินงานทางการตลาด แต�ละประเภทของข�อมูลต�างมีประโยชน�
และบทบาทในการขับเคล่ือนการตัดสินใจทางการตลาด ไม�ว�าจะเป�นการกําหนด
กลุ�มเป�าหมาย การสร�างข�อความในการส่ือสาร การพัฒนากลยุทธ�เพ่ือเอาชนะคู�แข�ง 
ไปจนถึงการปรับปรุงประสิทธิภาพและผลตอบแทนของแคมเปญ 
 
อย�างไรก็ตาม ส่ิงสําคัญคือการนําข�อมูลเหล�าน้ีมาใช�งานร�วมกันอย�างมีประสิทธิภาพ 
การมองข�อมูลแต�ละส�วนแยกจากกันอาจทําให�เห็นเพียงภาพเดียวของลูกค�าหรือ
ตลาด แต�การนําข�อมูลทุกอย�างมาประกอบกันจะช�วยสร�างความเข�าใจแบบรอบด�าน 
ท่ีนําไปสู�การตัดสินใจทางการตลาดท่ีแม�นยําและตอบโจทย�มากข้ึน ตัวอย�างเช�น การ
นําข�อมูลประชากรศาสตร�ของลูกค�ามาวิเคราะห�ร�วมกับข�อมูลพฤติกรรมการซ้ือ 
ข�อมูลแนวโน�มของตลาด และผลตอบรับจากแคมเปญท่ีผ�านมา จะทําให�สามารถ
ออกแบบแคมเปญท่ีเฉพาะเจาะจงและน�าสนใจสําหรับลูกค�ากลุ�มน้ันๆได�อย�างแท�จริง 
นอกจากน้ี ข�อมูลประสิทธิภาพจากแคมเปญก�อนหน�าก็ยังสามารถนํามาปรับปรุง
การส่ือสารและกลยุทธ�ในคร้ังถัดไปให�ดีย่ิงข้ึนได�อีกด�วย 
 
ในโลกของ Data-Driven Marketing การเรียนรู�และการนําข�อมูลมาใช�อย�างเต็ม
ศักยภาพจึงเป�นหัวใจสําคัญ นักการตลาดท่ีมีความเข�าใจอย�างลึกซ้ึงเก่ียวกับ
ประเภทและแหล�งข�อมูลต�างๆ รวมถึงความสามารถในการนําข�อมูลมาผสมผสานเพ่ือ
สร�างข�อมูลเชิงลึกท่ีมีประโยชน� จะเป�นผู�ท่ีสามารถสร�างกลยุทธ�และดําเนินงาน
ทางการตลาดได�อย�างมีประสิทธิภาพและประสบความสําเร็จในระยะยาว  
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บทที่ 3: วิธีการเก็บข�อมูล (Data Collection Methods) 
 
การมีข�อมูลท่ีถูกต�อง ครบถ�วน และทันสมัยเป�นป�จจัยสําคัญในการสร�างกลยุทธ�
การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ อย�างไรก็ตาม การเก็บรวบรวมข�อมูลท่ีมีคุณภาพน้ัน
ไม�ใช�เร่ืองง�าย องค�กรจําเป�นต�องมีความเข�าใจในวิธีการและเคร่ืองมือต�างๆท่ีใช�ในการ
เก็บข�อมูล ท้ังจากแหล�งข�อมูลภายในและภายนอก รวมถึงต�องคํานึงถึงประเด็นด�าน
จริยธรรมและความเป�นส�วนตัวของข�อมูลด�วย ในบทน้ี เราจะมาสํารวจวิธีการและ
เทคโนโลยีสําคัญๆในการเก็บรวบรวมข�อมูลเพ่ือนํามาใช�ในการทําการตลาดยุคใหม� 
 

ความสําคัญของการเก็บรวบรวมข�อมูลที่มีคุณภาพ 

 
คุณภาพของข�อมูลมีผลอย�างมากต�อการตัดสินใจทางการตลาด ข�อมูลท่ีไม�ถูกต�อง 
ไม�ครบถ�วน หรือล�าสมัย อาจนําไปสู�การวางแผนกลยุทธ�ท่ีผิดพลาดและส�งผลเสียต�อ
ผลลัพธ�ทางธุรกิจได� ในทางตรงกันข�าม ข�อมูลท่ีมีคุณภาพสูงจะช�วยให�นักการตลาด
สามารถเข�าใจลูกค�าและตลาดได�อย�างลึกซ้ึง นําไปสู�การสร�างกลยุทธ�ท่ีตรงเป�าและมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
 
ลักษณะของข�อมูลท่ีมีคุณภาพประกอบด�วย: 
 

- ความถูกต�อง (Accuracy): ข�อมูลต�องถูกต�องและปราศจากข�อผิดพลาด 

- ความครบถ�วน (Completeness): ข�อมูลต�องครบถ�วนและครอบคลุมทุก
ส�วนท่ีจําเป�นต�อการวิเคราะห� 

- ความทันสมัย (Timeliness): ข�อมูลต�องเป�นป�จจุบันและทันต�อการนําไปใช�
งาน 

- ความสอดคล�อง (Consistency): ข�อมูลต�องถูกเก็บและจัดเก็บในรูปแบบท่ี
สอดคล�องกันในทุกระบบ 
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การสร�างวัฒนธรรมองค�กรท่ีให�ความสําคัญกับคุณภาพของข�อมูล รวมถึงการมี
กระบวนการและเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมในการจัดการข�อมูล จะช�วยให�การเก็บรวบรวม
ข�อมูลเป�นไปอย�างมีประสิทธิภาพและนําไปสู�การทํา Data-Driven Marketing ท่ี
ประสบความสําเร็จ 
 

การเก็บข�อมูลจากแหล�งข�อมูลภายใน (Internal Data Sources) 

 
แหล�งข�อมูลภายในองค�กรเป�นจุดเร่ิมต�นท่ีสําคัญในการเก็บรวบรวมข�อมูลของลูกค�า
และการดําเนินธุรกิจ ข�อมูลเหล�าน้ีมักถูกเก็บอยู�ในระบบต�างๆขององค�กร เช�น ระบบ
บริหารความสัมพันธ�ลูกค�า (CRM) ระบบการวางแผนทรัพยากรทางธุรกิจ (ERP) 
และระบบขายหน�าร�าน (POS)  
 

- ระบบ CRM (Customer Relationship Management): ระบบ CRM 
เป�นซอฟต�แวร�ท่ีใช�ในการจัดเก็บและจัดการข�อมูลของลูกค�า เพ่ือช�วยในการ
สร�างและรักษาความสัมพันธ�กับลูกค�าในระยะยาว ข�อมูลท่ีจัดเก็บในระบบ 
CRM มักรวมถึงข�อมูลการติดต�อ ประวัติการซ้ือ และการมีปฏิสัมพันธ�ต�างๆ 
ระหว�างลูกค�ากับธุรกิจ ข�อมูลเหล�าน้ีสามารถนํามาใช�ในการสร�างความ
เข�าใจเก่ียวกับพฤติกรรมและความต�องการของลูกค�า รวมถึงใช�ในการ
วางแผนกลยุทธ�การตลาดเชิงรุกท่ีเฉพาะเจาะจงกับลูกค�าแต�ละราย 

 

- ระบบ ERP (Enterprise Resource Planning): ระบบ ERP เป�น
ซอฟต�แวร�ท่ีใช�ในการบริหารจัดการทรัพยากรและกระบวนการทางธุรกิจ
ขององค�กร ข�อมูลท่ีจัดเก็บในระบบ ERP มักครอบคลุมถึงข�อมูลการขาย 
สินค�าคงคลัง และข�อมูลการผลิต ข�อมูลเหล�าน้ีสามารถนํามาใช�ในการ
วิเคราะห�ประสิทธิภาพทางการตลาดและการดําเนินงาน เช�น การวิเคราะห�
ยอดขาย การวางแผนการผลิตสินค�าให�สอดคล�องกับความต�องการของ
ตลาด หรือการปรับกลยุทธ�ราคาตามต�นทุนการผลิตท่ีเปล่ียนไป 
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- ระบบ POS (Point of Sale) และระบบ e-Commerce: ระบบ POS และ 
e-Commerce เป�นระบบท่ีใช�ในการจัดเก็บข�อมูลการขายและพฤติกรรม
การซ้ือของลูกค�า ท้ังการขายแบบออฟไลน�ผ�านหน�าร�าน และการขายแบบ
ออนไลน�ผ�านเว็บไซต�หรือแอปพลิเคชัน ข�อมูลท่ีได�จากระบบเหล�าน้ีมี
รายละเอียดของสินค�าท่ีขาย จํานวนและมูลค�าการซ้ือ ช�วงเวลาท่ีซ้ือ และ
ข�อมูลของลูกค�าท่ีซ้ือ ข�อมูลการขายเหล�าน้ีสามารถนํามาใช�ในการวิเคราะห�
แนวโน�มของสินค�าท่ีได�รับความนิยม การปรับส�วนผสมทางการตลาด และ
การทําการตลาดแบบเรียลไทม�กับลูกค�าท่ีกําลังซ้ือสินค�าอยู� 

 
นอกจากระบบท่ีกล�าวมาแล�วน้ัน บางธุรกิจท่ีมีขนาดเล็กและไม�ได�มีต�นทุนในการ
จัดเก็บข�อมูลท่ีเยอะ ก็อาจจะใช�ระบบอ่ืนในการเก็บข�อมูลภายใน ซ่ึงอาจจะเป�นการทํา
ไฟล�ข�อมูลแบบง�าย ๆ ใน Microsoft Excel หรือ Google Sheet เพ่ือทําการ
รวบรวมข�อมูลท่ีเกิดข้ึนของธุรกิจ เช�น ข�อมูลการซ้ือขาย รายช่ือของลูกค�า จํานวน
ยอดขายท่ีเกิดข้ึน ก็ได� 
 

การเก็บข�อมูลจากแหล�งข�อมูลภายนอก (External Data Sources) 

 
นอกเหนือจากข�อมูลภายในองค�กรแล�ว ข�อมูลจากแหล�งภายนอกก็มีความสําคัญไม�
แพ�กันในการสร�างความเข�าใจท่ีรอบด�านเก่ียวกับลูกค�าและตลาด ข�อมูลภายนอก
เหล�าน้ีสามารถเก็บรวบรวมได�จากแพลตฟอร�มออนไลน�ต�างๆ โดยเฉพาะโซเชียล
มีเดียและเว็บไซต�ท่ีเป�นจุดเช่ือมต�อระหว�างธุรกิจกับลูกค�า 
 

- โซเชียลมีเดีย (Social Media): โซเชียลมีเดียเป�นแหล�งข�อมูลขนาดใหญ�ท่ี
สามารถให�ข�อมูลเชิงลึกเก่ียวกับลูกค�าได�มากมาย ข�อมูลท่ีสามารถเก็บ
รวบรวมผ�านโซเชียลมีเดีย ได�แก� ข�อมูลประชากรศาสตร�ของผู�ใช� ความสนใจ 
พฤติกรรมการมีส�วนร�วม เน้ือหาท่ีสร�างโดยผู�ใช� และข�อมูลเก่ียวกับแบรนด�
หรือสินค�า การเก็บรวบรวมและวิเคราะห�ข�อมูลจากโซเชียลมีเดียสามารถทํา
ได�ผ�านเคร่ืองมือและเทคนิคต�างๆเช�น Social Listening ท่ีใช�ในการติดตาม
การพูดคุยและกระแสท่ีเก่ียวข�องกับแบรนด� หรือ Social Media Analytics 
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ท่ีใช�ในการวัดผลและวิเคราะห�ประสิทธิภาพของแคมเปญบนโซเชียลมีเดีย 
ข�อมูลเหล�าน้ีสามารถนําไปใช�ในการวางแผนกลยุทธ�การตลาดบนโซเชียล
มีเดียให�ตรงกับความสนใจและพฤติกรรมของกลุ�มเป�าหมายได�อย�างแม�นยํา 

 

- เว็บไซต�และแพลตฟอร�มออนไลน�: นอกจากโซเชียลมีเดียแล�ว เว็บไซต�ของ
องค�กรเองก็เป�นอีกแหล�งข�อมูลสําคัญท่ีไม�ควรมองข�าม การติดต้ังเคร่ืองมือ 
Web Analytics เช�น Google Analytics บนเว็บไซต�จะช�วยให�สามารถเก็บ
ข�อมูลเก่ียวกับผู�เย่ียมชมเว็บไซต�ได�อย�างละเอียด ไม�ว�าจะเป�นจํานวนผู�เข�าชม 
ระยะเวลาในการเย่ียมชม หน�าท่ีมีผู�เข�าชมมากท่ีสุด ช�องทางท่ีผู�เข�าชมมาจาก 
รวมไปถึงข�อมูลประชากรศาสตร�และความสนใจของผู�เย่ียมชมเว็บไซต� ข�อมูล
เหล�าน้ีสามารถนํามาใช�ในการปรับปรุงประสบการณ�การใช�งานบนเว็บไซต� 
การปรับปรุงเน้ือหาให�ตรงกับความสนใจของผู�เข�าชม และการเพ่ิมอัตราการ
แปลงเป�าหมายจากผู�เย่ียมชมให�กลายเป�นลูกค�า 

 
นอกจากน้ี ยังมีแหล�งข�อมูลภายนอกอ่ืนๆท่ีสามารถนํามาใช�เสริมในการทํา Data-
Driven Marketing เช�น: 
 

- บริษัทข�อมูลและนักวิเคราะห�ภายนอก (Third-party Data Providers & 
Analysts) ท่ีรวบรวมและวิเคราะห�ข�อมูลเชิงลึกเก่ียวกับตลาดและลูกค�าใน
อุตสาหกรรมต�างๆ  

- หน�วยงานรัฐและองค�กรไม�แสวงหาผลกําไรท่ีเผยแพร�ข�อมูลเชิงสถิติและ
รายงานเก่ียวกับอุตสาหกรรมและตลาด 

- แหล�งข�อมูลเป�ด (Open Data) ท่ีเผยแพร�ชุดข�อมูลต�างๆท่ีเก่ียวข�องกับธุรกิจ
และการตลาดท่ีสามารถนํามาใช�ได�ฟรี 

 
การนําข�อมูลจากหลากหลายแหล�งมาผสมผสานกันจะช�วยให�ได�ข�อมูลเชิงลึกท่ีรอบ
ด�านและสามารถนําไปใช�ในการวางแผนกลยุทธ�ทางการตลาดได�อย�างมีประสิทธิภาพ
ย่ิงข้ึน 
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เทคโนโลยีและเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข�อมูล 

 
ในยุคของ Big Data การเก็บรวบรวมและจัดการข�อมูลจํานวนมหาศาลกลายเป�น
โอกาสสําคัญของธุรกิจโดยงอาศัยเทคโนโลยีและเคร่ืองมือท่ีทันสมัยเข�ามาช�วยให�การ
รวบรวม จัดเก็บ และประมวลผลข�อมูลเป�นไปอย�างมีประสิทธิภาพมากข้ึนกว�าแต�ก�อน 
 

- เทคโนโลย ีBig Data และ Data Warehousing: Big Data หมายถึง
ข�อมูลท่ีมีปริมาณมหาศาล มีความหลากหลาย และมีการเปล่ียนแปลงอย�าง
รวดเร็ว ซ่ึงไม�สามารถจัดการได�ด�วยเทคโนโลยีฐานข�อมูลแบบเดิม ในการ
จัดการกับ Big Data จําเป�นต�องใช�เทคโนโลยี ท่ีออกแบบมาเพ่ือจัดเก็บและ
ประมวลผลข�อมูลขนาดใหญ�โดยเฉพาะ ส�วน Data Warehousing เป�น
กระบวนการในการรวบรวมและจัดเก็บข�อมูลจากหลากหลายแหล�งไว�ในท่ี
เดียว เพ่ือให�สามารถนําข�อมูลมาใช�ในการวิเคราะห�และสนับสนุนการ
ตัดสินใจได�อย�างมีประสิทธิภาพ การใช�เทคโนโลยี Big Data และ Data 
Warehousing จะช�วยให�ธุรกิจสามารถเก็บรวบรวมและใช�ประโยชน�จาก
ข�อมูลจํานวนมหาศาลได�อย�างเต็มศักยภาพ 

 

- เทคโนโลย ีIoT (Internet of Things): IoT หมายถึงเครือข�ายของอุปกรณ�
ต�างๆท่ีเช่ือมต�อกันผ�านอินเทอร�เน็ต และสามารถเก็บรวบรวมและแลกเปล่ียน
ข�อมูลซ่ึงกันและกันได� อุปกรณ� IoT ไม�ได�จํากัดอยู�แค�คอมพิวเตอร�และสมาร�ท
โฟนเท�าน้ัน แต�ยังรวมถึงอุปกรณ�อย�างเซ็นเซอร� สมาร�ทวอทช� หลอดไฟ
อัจฉริยะ และอ่ืนๆอีกมากมาย ข�อมูลท่ีเก็บรวบรวมผ�านอุปกรณ� IoT 
สามารถนํามาใช�ในการสร�างประสบการณ�ท่ีเฉพาะเจาะจงและเก่ียวข�องกับ
ผู�บริโภคมากข้ึน ยกตัวอย�างเช�น การใช�ข�อมูลจากสมาร�ทวอทช�เพ่ือให�
คําแนะนําด�านสุขภาพและการออกกําลังกายท่ีเหมาะกับผู�ใช�แต�ละคน หรือ
การใช�เซ็นเซอร�ตรวจจับตําแหน�งเพ่ือส�งโปรโมช่ันเฉพาะบุคคลเม่ือลูกค�าเดิน
ผ�านหน�าร�าน เป�นต�น 
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- เทคโนโลย ีAI และ Machine Learning: ป�ญญาประดิษฐ� (Artificial 
Intelligence: AI) และการเรียนรู�ของเคร่ือง (Machine Learning) เป�น
เทคโนโลยีท่ีมีบทบาทสําคัญมากข้ึนในการเก็บรวบรวมและวิเคราะห�ข�อมูล
ทางการตลาด AI ช�วยให�คอมพิวเตอร�สามารถทํางานท่ีต�องอาศัยความ
เฉลียวฉลาดในระดับท่ีใกล�เคียงมนุษย� ในขณะท่ี Machine Learning ช�วยให�
ระบบคอมพิวเตอร�สามารถเรียนรู�และปรับปรุงประสิทธิภาพได�ด�วยตัวเอง
ผ�านการวิเคราะห�ข�อมูลจํานวนมาก ตัวอย�างการนํา AI และ Machine 
Learning มาใช�ในการทําการตลาด เช�น การใช� Chatbot ท่ีขับเคล่ือนด�วย 
AI ในการให�บริการลูกค�าแบบอัตโนมัติ การใช�อัลกอริทึม Machine 
Learning ในการแนะนําสินค�าท่ีเก่ียวข�องกับพฤติกรรมของลูกค�า หรือการ
ใช� AI ในการวิเคราะห�ข�อมูลโซเชียลมีเดียเพ่ือระบุกระแสและความคิดเห็นท่ีมี
ต�อแบรนด� เป�นต�น 

 

ข�อพิจารณาด�านจริยธรรมและความเป�นส�วนตัวของข�อมูล 

 
ในขณะท่ีเทคโนโลยีช�วยให�การเก็บรวบรวมข�อมูลของลูกค�าทําได�ง�ายและมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ธุรกิจก็จําเป�นต�องให�ความสําคัญกับประเด็นด�านจริยธรรมและ
ความเป�นส�วนตัวของข�อมูลด�วยเช�นกัน การละเมิดความเป�นส�วนตัวหรือใช�ข�อมูลของ
ลูกค�าในทางท่ีไม�เหมาะสมอาจส�งผลเสียต�อความไว�วางใจและช่ือเสียงของแบรนด�ใน
ระยะยาว 
 
ในหลายประเทศท่ัวโลกได�มีการออกกฎหมายและข�อบังคับเพ่ือควบคุมการเก็บและ
การใช�ข�อมูลส�วนบุคคล เช�น GDPR (General Data Protection Regulation) ของ
สหภาพยุโรป และ PDPA (Personal Data Protection Act) ของประเทศไทย 
กฎหมายเหล�าน้ีมีเป�าหมายเพ่ือปกป�องสิทธิของเจ�าของข�อมูลและกําหนดหน�าท่ีของผู�
เก็บรวบรวมและใช�ข�อมูลส�วนบุคคล  
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หลักการสําคัญของการเก็บและใช�ข�อมูลอย�างมีจริยธรรม ได�แก�: 
 

- ความโปร�งใส (Transparency): องค�กรต�องแจ�งให�ลูกค�าทราบอย�างชัดเจน
ถึงข�อมูลท่ีถูกเก็บรวบรวม วัตถุประสงค�ในการใช�ข�อมูล และสิทธิของลูกค�าใน
การเข�าถึงและควบคุมข�อมูลของตนเอง 

- การขอความยินยอม (Consent): การเก็บรวบรวมและใช�ข�อมูลส�วนบุคคล
ต�องได�รับความยินยอมจากเจ�าของข�อมูลก�อน โดยลูกค�าต�องสามารถให�
หรือถอนความยินยอมได�โดยง�าย  

- การรักษาความปลอดภัย (Security): องค�กรต�องมีมาตรการท่ีเหมาะสมใน
การปกป�องข�อมูลจากการเข�าถึงหรือใช�งานโดยไม�ได�รับอนุญาต รวมถึงต�อง
มีแผนรับมือเม่ือเกิดเหตุการณ�ข�อมูลร่ัวไหลด�วย 

 
การสร�างความไว�วางใจและความโปร�งใสในการจัดการข�อมูลของลูกค�า รวมถึงการมี
นโยบายและแนวปฏิบัติท่ีชัดเจนในการรักษาความเป�นส�วนตัวของข�อมูล จึงเป�นส่ิงท่ี
ทุกธุรกิจต�องให�ความสําคัญควบคู�ไปกับการใช�ประโยชน�จากข�อมูลอย�างชาญฉลาด 
 

บทสรุปท�ายบท 

 
จากท่ีกล�าวมาท้ังหมดในบทน้ี จะเห็นได�ว�าการเก็บรวบรวมข�อมูลเพ่ือนํามาใช�ในการ
ทํา Data-Driven Marketing น้ันสามารถทําได�หลากหลายวิธี ท้ังจากแหล�งข�อมูล
ภายในองค�กร เช�น ระบบ CRM, ERP, POS และภายนอกองค�กร เช�น โซเชียลมีเดีย
และเว็บไซต� ซ่ึงในป�จจุบันมีเทคโนโลยีและเคร่ืองมือท่ีทันสมัย เช�น Big Data, IoT, AI 
และ Machine Learning ท่ีช�วยให�การเก็บรวบรวมและวิเคราะห�ข�อมูลเป�นไปได�อย�าง
มีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 
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อย�างไรก็ตาม ในการเลือกใช�วิธีการเก็บข�อมูลน้ัน ธุรกิจจําเป�นต�องพิจารณาป�จจัย
หลายประการ ได�แก�: 
 

- วัตถุประสงค�ในการนําข�อมูลไปใช�: ต�องกําหนดให�ชัดเจนว�าต�องการข�อมูล
ประเภทใดเพ่ือตอบโจทย�เป�าหมายทางการตลาดใด 

- กลุ�มเป�าหมายของข�อมูล: ต�องเข�าใจว�ากลุ�มลูกค�าเป�าหมายมีพฤติกรรมและ
ช�องทางในการติดต�อส่ือสารแบบใด เพ่ือเลือกแหล�งข�อมูลท่ีเหมาะสม 

- งบประมาณและทรัพยากรท่ีมี: การเก็บรวบรวมและวิเคราะห�ข�อมูลมีต�นทุน
ท้ังในแง�ของเทคโนโลยีและบุคลากร จึงต�องเลือกวิธีการท่ีสอดคล�องกับ
งบประมาณและทรัพยากรท่ีมี 

- ทักษะและความเช่ียวชาญของทีม: ต�องประเมินความพร�อมและ
ความสามารถของทีมในการรวบรวมและวิเคราะห�ข�อมูล หากจําเป�นอาจต�อง
มีการฝ�กอบรมเพ่ิมเติม 

- กฎหมายและจริยธรรมในการใช�ข�อมูล: ต�องทําความเข�าใจและปฏิบัติตาม
กฎหมายท่ีเก่ียวข�องกับการเก็บและใช�ข�อมูลส�วนบุคคล รวมถึงยึดม่ันในหลัก
จริยธรรมของการใช�ข�อมูลอย�างเคร�งครัด 

 
ในทางปฏิบัติ ธุรกิจส�วนใหญ�มักจะใช�การผสมผสานวิธีการและแหล�งข�อมูลต�างๆเข�า
ด�วยกัน เพ่ือให�ได�ข�อมูลท่ีครบถ�วน รอบด�าน และตอบโจทย�การนําไปใช�ประโยชน�มาก
ท่ีสุด ยกตัวอย�างเช�น ธุรกิจอีคอมเมิร�ซสามารถใช�ข�อมูลการซ้ือของลูกค�าจากระบบ 
e-Commerce ของตนเอง ร�วมกับข�อมูลพฤติกรรมการใช�งานเว็บไซต�จาก Web 
Analytics และข�อมูลความคิดเห็นของลูกค�าท่ีมีต�อแบรนด�จากโซเชียลมีเดีย มา
วิเคราะห�เพ่ือปรับปรุงประสบการณ�ของลูกค�าและเพ่ิมยอดขายให�ดีย่ิงข้ึน 
 
อย�างไรก็ตาม ส่ิงสําคัญท่ีสุดในการเก็บรวบรวมข�อมูลไม�ใช�แค�ปริมาณ แต�เป�น
คุณภาพและความเก่ียวข�องของข�อมูล ธุรกิจต�องมีกลยุทธ�ท่ีชัดเจนในการเลือกเก็บ
เฉพาะข�อมูลท่ีมีประโยชน�และสอดคล�องกับเป�าหมายทางการตลาด รวมถึงต�องมี
กระบวนการในการตรวจสอบ ทําความสะอาด และอัปเดตข�อมูลอย�างสม่ําเสมอ 
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เพ่ือให�ม่ันใจว�าข�อมูลท่ีนํามาใช�ในการวางแผนการตลาดน้ันมีความถูกต�อง เป�น
ป�จจุบัน และเช่ือถือได� 
 
การมีความเข�าใจท่ีดีเก่ียวกับวิธีการและเทคโนโลยีในการเก็บข�อมูล รวมถึงมีกลยุทธ�
ในการเลือกใช�ข�อมูลอย�างชาญฉลาดจะเป�นรากฐานสําคัญท่ีทําให�ธุรกิจสามารถทํา 
Data-Driven Marketing ได�อย�างเต็มศักยภาพ ซ่ึงนําไปสู�การสร�างประสบการณ�ท่ี
ดีให�กับลูกค�าและความได�เปรียบในการแข�งขันท่ีย่ังยืน  
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บทที่ 4: เทคนิคการวิเคราะห�ข�อมูล (Data Analysis 
Techniques) 
 
ในบทท่ีแล�ว เราได�เรียนรู�เก่ียวกับวิธีการและเทคโนโลยีต�างๆในการเก็บรวบรวมข�อมูล
ท้ังจากแหล�งภายในและภายนอกองค�กร ซ่ึงเป�นข้ันตอนแรกท่ีสําคัญในการทํา Data-
Driven Marketing อย�างไรก็ตาม การมีข�อมูลเพียงอย�างเดียวน้ันยังไม�เพียงพอ ส่ิง
สําคัญต�อมาคือการสกัดข�อมูลเชิงลึกและคุณค�าจากข�อมูลดิบเหล�าน้ันผ�านการ
วิเคราะห�ข�อมูลอย�างเป�นระบบ ในบทน้ี เราจะมาสํารวจเทคนิคและวิธีการต�างๆในการ
วิเคราะห�ข�อมูลทางการตลาด ซ่ึงจะช�วยให�นักการตลาดสามารถเข�าใจลูกค�าและ
ตลาดในเชิงลึก และนําไปสู�การตัดสินใจเชิงกลยุทธ�ท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
 

ภาพรวมของการวิเคราะห�ข�อมูลในบริบทของการตลาด 

 
การวิเคราะห�ข�อมูลเป�นหัวใจสําคัญของการทํา Data-Driven Marketing เพราะเป�น
กระบวนการท่ีช�วยเปล่ียนข�อมูลดิบให�กลายเป�นข�อมูลเชิงลึกท่ีสามารถนําไปใช�
ประโยชน�ได�จริง ไม�ว�าจะเป�นการเข�าใจพฤติกรรมของลูกค�า การปรับปรุง
ประสิทธิภาพของแคมเปญ หรือการคาดการณ�แนวโน�มในอนาคต การวิเคราะห�
ข�อมูลท่ีมีประสิทธิภาพจะช�วยให�นักการตลาดสามารถตัดสินใจบนพ้ืนฐานของข�อมูล
จริง แทนท่ีจะใช�แค�สัญชาตญาณหรือประสบการณ�เดิมๆ 
 
ในบริบทของการตลาด สามารถแบ�งการวิเคราะห�ข�อมูลออกเป�น 4 ประเภทหลัก ได�แก� 
 

- การวิเคราะห�เชิงพรรณนา (Descriptive Analytics): เป�นการวิเคราะห�
เพ่ืออธิบายหรือสรุปข�อมูลท่ีเกิดข้ึนในอดีตหรือป�จจุบัน เช�น ลักษณะของ
กลุ�มลูกค�า แนวโน�มของยอดขาย 

- การวิเคราะห�เชิงวินิจฉัย (Diagnostic Analytics): เป�นการวิเคราะห�เพ่ือ
ค�นหาสาเหตุหรือป�จจัยท่ีอยู�เบ้ืองหลังเหตุการณ�หรือผลลัพธ�ท่ีเกิดข้ึน เช�น 
ป�จจัยท่ีทําให�ลูกค�าซ้ือหรือไม�ซ้ือสินค�า 
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- การวิเคราะห�เชิงทํานาย (Predictive Analytics): เป�นการวิเคราะห�เพ่ือ
คาดการณ�เหตุการณ�หรือผลลัพธ�ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต เช�น การทํานาย
พฤติกรรมการซ้ือของลูกค�า การทํานายยอดขายในช�วงเทศกาล 

- การวิเคราะห�เชิงแนะนํา (Prescriptive Analytics): เป�นการวิเคราะห�เพ่ือ
แนะนําทางเลือกหรือการตัดสินใจท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการดําเนินการ เช�น การ
กําหนดราคาท่ีเหมาะสม การเลือกช�องทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุด 

 
การทําความเข�าใจประเภทของการวิเคราะห�ข�อมูลเหล�าน้ีจะช�วยให�นักการตลาด
สามารถเลือกใช�เทคนิคท่ีเหมาะสมกับวัตถุประสงค�และข�อมูลท่ีมีอยู�ได�อย�างมี
ประสิทธิภาพ 
 

การวิเคราะห�เชิงพรรณนา (Descriptive Analytics) 

 
การวิเคราะห�เชิงพรรณนาเป�นรูปแบบพ้ืนฐานท่ีสุดของการวิเคราะห�ข�อมูล โดยมี
วัตถุประสงค�เพ่ืออธิบายหรือสรุปลักษณะของข�อมูลท่ีมีอยู�ในป�จจุบันหรือท่ีผ�านมา 
เช�น การวิเคราะห�ลักษณะประชากรศาสตร�ของกลุ�มลูกค�า การวิเคราะห�การกระจาย
ตัวของยอดขายตามสินค�าหรือภูมิภาค การสรุปผลการดําเนินงานของแคมเปญ
การตลาด เป�นต�น 
 
เทคนิคท่ีมักนิยมใช�ในการวิเคราะห�เชิงพรรณนา เช�น 
 

- การวิเคราะห�ข�อมูลเชิงสถิติพื้นฐาน เช�น การหาค�าเฉล่ีย ค�ามัธยฐาน ค�า
ฐานนิยม ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

- การวิเคราะห�แนวโน�ม (Trend Analysis) เพ่ือดูการเปล่ียนแปลงของตัว
แปรตามช�วงเวลา เช�น การเติบโตของยอดขายในรอบป�ท่ีผ�านมา 

- การวิเคราะห�การกระจายตัวของข�อมูล (Distribution Analysis) เพ่ือดู
การแจกแจงความถ่ีของข�อมูลในแต�ละกลุ�ม เช�น การแบ�งกลุ�มลูกค�าตามอายุ
หรือพฤติกรรมการซ้ือ 
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ตัวอย�างของการประยุกต�ใช�การวิเคราะห�เชิงพรรณนาในการตลาด เช�น 
 

- การวิเคราะห�ลักษณะของลูกค�า (Customer Profiling) โดยใช�ข�อมูล
ประชากรศาสตร� ข�อมูลการซ้ือ และข�อมูลพฤติกรรมต�างๆ เพ่ือแบ�งกลุ�มและ
จัดทําโปรไฟล�ของลูกค�าแต�ละกลุ�ม ซ่ึงจะช�วยให�สามารถทําการตลาดแบบ
เจาะจงกลุ�มเป�าหมายได�ดีข้ึน 

- การวิเคราะห�ยอดขาย (Sales Analysis) โดยใช�ข�อมูลการขายในอดีตเพ่ือ
สรุปแนวโน�มของยอดขาย ความนิยมของสินค�าแต�ละประเภท รวมถึง
ประสิทธิภาพของช�องทางการขายต�างๆ 

- การวิเคราะห�ประสิทธิภาพของแคมเปญ (Campaign Performance 

Analysis) โดยใช�ตัวช้ีวัดต�างๆ เช�น จํานวนการเข�าชม อัตราการคลิก อัตรา
การแปลงเป�าหมาย เพ่ือประเมินว�าแคมเปญน้ันๆบรรลุวัตถุประสงค�ท่ีวางไว�
มากน�อยเพียงใด 

 
การวิเคราะห�เชิงพรรณนาเป�นจุดเร่ิมต�นท่ีสําคัญในการทําความเข�าใจภาพรวมของ
ตลาดและลูกค�า ก�อนท่ีจะนําไปสู�การวิเคราะห�ในเชิงลึกด�วยเทคนิคอ่ืนๆต�อไป 

 

การวิเคราะห�เชิงวินิจฉัย (Diagnostic Analytics) 

 
หากการวิเคราะห�เชิงพรรณนาเป�นการมองภาพรวมของสถานการณ�ป�จจุบัน การ
วิเคราะห�เชิงวินิจฉัยจะเป�นการขุดลึกลงไปเพ่ือหาสาเหตุหรือป�จจัยท่ีซ�อนอยู�เบ้ืองหลัง
เหตุการณ�หรือผลลัพธ�ท่ีเกิดข้ึน เป�าหมายของการวิเคราะห�เชิงวินิจฉัยคือการตอบ
คําถามว�า "ทําไม" เหตุการณ�บางอย�างจึงเกิดข้ึน หรือ "อะไร" คือป�จจัยท่ีมีอิทธิพล
ต�อผลลัพธ�ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงจะช�วยให�นักการตลาดสามารถระบุจุดแข็ง จุดอ�อน โอกาส 
และอุปสรรคได�อย�างชัดเจนมากข้ึน 
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เทคนิคท่ีมักนิยมใช�ในการวิเคราะห�เชิงวินิจฉัย เช�น 
 

- การวิเคราะห�สหสัมพันธ� (Correlation Analysis) เพ่ือหาความสัมพันธ�
ระหว�างตัวแปรต�างๆ เช�น ความสัมพันธ�ระหว�างยอดขายกับงบประมาณ
โฆษณา 

- การวิเคราะห�การถดถอย (Regression Analysis) เพ่ือศึกษาผลกระทบ
ของตัวแปรอิสระ (เช�น ราคา คุณสมบัติของสินค�า) ท่ีมีต�อตัวแปรตาม (เช�น 
ยอดขาย ความพึงพอใจของลูกค�า) 

- การทดสอบสมมติฐานทางสถิต ิ(Hypothesis Testing) เพ่ือตรวจสอบ
ว�าความแตกต�างระหว�างกลุ�มหรือความสัมพันธ�ระหว�างตัวแปรท่ีพบน้ันมี
นัยสําคัญทางสถิติหรือไม� เช�น การทดสอบว�าแคมเปญโฆษณาใหม�ทําให�
ยอดขายเพ่ิมข้ึนอย�างมีนัยสําคัญหรือไม� 

 
ตัวอย�างของการประยุกต�ใช�การวิเคราะห�เชิงวินิจฉัยในการตลาด เช�น 
 

- การวิเคราะห�ป�จจัยที่มีผลต�อการซื้อ (Purchase Driver Analysis) โดย
ใช�เทคนิคการวิเคราะห�การถดถอยเพ่ือค�นหาว�าป�จจัยใด (เช�น ราคา 
คุณภาพ แบรนด�) มีอิทธิพลมากท่ีสุดต�อการตัดสินใจซ้ือของลูกค�า ซ่ึงจะ
ช�วยให�สามารถปรับกลยุทธ�องค�ประกอบสําคัญทางการตลาดได�อย�าง
เหมาะสม 

- การวิเคราะห�ความสัมพันธ�ระหว�างแคมเปญกับยอดขาย (Campaign-

Sales Correlation Analysis) โดยใช�เทคนิคการวิเคราะห�สหสัมพันธ�เพ่ือ
ดูว�ามีความสัมพันธ�ระหว�างกิจกรรมทางการตลาดท่ีทํา (เช�น การลดราคา 
การโฆษณา) กับยอดขายในช�วงเวลาเดียวกันหรือไม� ซ่ึงจะช�วยให�สามารถ
ประเมินประสิทธิผลของแคมเปญและปรับกลยุทธ�ในอนาคตได� 

 
การวิเคราะห�เชิงวินิจฉัยจะช�วยให�นักการตลาดเข�าใจความสัมพันธ�เชิงเหตุและผล
ระหว�างป�จจัยต�างๆ ซ่ึงเป�นพ้ืนฐานสําคัญในการวางแผนกลยุทธ�การตลาดท่ีมี
ประสิทธิภาพและตอบสนองต�อความต�องการของลูกค�าได�ดีย่ิงข้ึน 
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การวิเคราะห�เชิงทํานาย (Predictive Analytics) 

 
ในขณะท่ีการวิเคราะห�เชิงพรรณนาและเชิงวินิจฉัยเน�นท่ีการอธิบายและทําความเข�าใจ
เหตุการณ�ท่ีเกิดข้ึนในอดีตหรือป�จจุบัน การวิเคราะห�เชิงทํานายจะมุ�งเน�นไปท่ีการ
คาดการณ�ส่ิงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต โดยอาศัยรูปแบบและความสัมพันธ�ท่ีซ�อนอยู�ใน
ข�อมูลท่ีมีอยู� เป�าหมายของการวิเคราะห�เชิงทํานายคือการสร�างโมเดลท่ีสามารถ
ทํานายผลลัพธ�ในอนาคตได�อย�างแม�นยํา ซ่ึงจะช�วยให�นักการตลาดสามารถวางแผน
เชิงรุกและตัดสินใจได�ดีข้ึน 
 
เทคนิคท่ีมักนิยมใช�ในการวิเคราะห�เชิงทํานาย เช�น 
 

- การวิเคราะห�อนุกรมเวลา (Time Series Analysis) เพ่ือคาดการณ�
แนวโน�มในอนาคตจากข�อมูลในอดีตท่ีเรียงตามลําดับเวลา เช�น การทํานาย
ยอดขายรายเดือนในอีก 1 ป�ข�างหน�า 

- การทําเหมืองข�อมูล (Data Mining) เพ่ือค�นหารูปแบบและความสัมพันธ�ท่ี
ซ�อนอยู�ในชุดข�อมูลขนาดใหญ� เช�น การค�นหากฎความสัมพันธ� 
(Association Rules) ระหว�างสินค�าท่ีมักถูกซ้ือร�วมกัน 

- โมเดลการเรียนรู�ของเครื่อง (Machine Learning Models) เช�น โมเดล
ต�นไม�ตัดสินใจ (Decision Trees) และโมเดลป�าแบบสุ�ม (Random Forests
ซ่ึงจะเป�นการเรียนรู�รูปแบบจากข�อมูลในอดีตและใช�ทํานายผลลัพธ�ใหม� ๆ ได� 

 
ตัวอย�างของการประยุกต�ใช�การวิเคราะห�เชิงทํานายในการตลาด เช�น 
 

- การทํานายพฤติกรรมของลูกค�า (Customer Behavior Prediction) 

เช�น การทํานายโอกาสท่ีลูกค�าจะซ้ือสินค�า การทํานายมูลค�าตลอดช�วงชีวิต
ของลูกค�า (Customer Lifetime Value) การทํานายการตอบสนองต�อ
แคมเปญทางการตลาด ซ่ึงจะช�วยให�สามารถวางแผนกลยุทธ�และส่ือสารกับ
ลูกค�าแต�ละรายได�อย�างเหมาะสม 
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- การทํานายความต�องการสินค�า (Demand Forecasting) โดยใช�ข�อมูล
การขายในอดีต ร�วมกับป�จจัยอ่ืนๆ เช�น ฤดูกาล เทศกาล กิจกรรมส�งเสริม
การขาย ในการคาดการณ�ปริมาณความต�องการสินค�าในอนาคต ซ่ึงมี
ประโยชน�ในการวางแผนการผลิต การส่ังซ้ือวัตถุดิบ และการบริหารสินค�า
คงคลัง 

- การทํานายอัตราการสูญเสียลูกค�า (Customer Churn Prediction) 
โดยใช�ข�อมูลพฤติกรรมและปฏิสัมพันธ�ของลูกค�ามาสร�างโมเดลเพ่ือทํานาย
โอกาสท่ีลูกค�าจะเลิกใช�บริการหรือเปล่ียนไปใช�แบรนด�คู�แข�ง ซ่ึงจะช�วยให�
สามารถระบุลูกค�าท่ีมีความเส่ียงสูงและดําเนินมาตรการรักษาลูกค�าได�
ทันท�วงที 

 
การวิเคราะห�เชิงทํานายจะช�วยให�นักการตลาดสามารถมองเห็นโอกาสและความเส่ียง
ล�วงหน�า และปรับกลยุทธ�ให�สอดคล�องกับแนวโน�มในอนาคต อย�างไรก็ตาม ความ
แม�นยําของการทํานายข้ึนอยู�กับคุณภาพของข�อมูลและความเหมาะสมของเทคนิคท่ี
ใช�ในการสร�างโมเดล จึงต�องมีการตรวจสอบและปรับปรุงโมเดลอย�างสม่ําเสมอ 

การวิเคราะห�เชิงแนะนํา (Prescriptive Analytics) 

 
การวิเคราะห�เชิงแนะนําเป�นข้ันสูงสุดของการวิเคราะห�ข�อมูล โดยมีวัตถุประสงค�เพ่ือให�
คําแนะนําหรือการตัดสินใจท่ีเหมาะสมท่ีสุดเก่ียวกับสถานการณ�ในอนาคตท่ีอาจ
เกิดข้ึน ซ่ึงเป�นการต�อยอดจากผลการวิเคราะห�เชิงทํานาย การวิเคราะห�เชิงแนะนําจะ
พิจารณาทางเลือกและผลลัพธ�ท่ีเป�นไปได�ท้ังหมด และเสนอทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด
บนพ้ืนฐานของเง่ือนไขและข�อจํากัดต�างๆ 
 
เทคนิคท่ีมักใช�ในการวิเคราะห�เชิงกําหนด เช�น 
 

- การวิเคราะห�การตัดสินใจ (Decision Analysis) ซ่ึงใช�ทฤษฎีการตัดสินใจ
และแผนภูมิต�นไม� (Decision Trees) ในการประเมินทางเลือกและผลลัพธ�ท่ี
อาจเกิดข้ึน โดยพิจารณาถึงความไม�แน�นอนและความเส่ียงท่ีเก่ียวข�อง 
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- การหาค�าที่เหมาะสมที่สุด (Optimization) เพ่ือค�นหาทางเลือกหรือการ
ตัดสินใจท่ีให�ผลลัพธ�ท่ีดีท่ีสุดภายใต�เง่ือนไขและข�อจํากัดท่ีกําหนด เช�น การ
หาสัดส�วนงบประมาณโฆษณาท่ีเหมาะสมท่ีสุดระหว�างส่ือต�างๆ ภายใต�
งบประมาณท่ีจํากัด 

- การจําลองสถานการณ� (Simulation) เพ่ือสร�างแบบจําลองของระบบหรือ
กระบวนการ และทดสอบผลลัพธ�ท่ีอาจเกิดข้ึนภายใต�สถานการณ�ต�างๆ เช�น 
การจําลองสถานการณ�เพ่ือดูผลกระทบของการเปล่ียนแปลงราคาท่ีมีต�อ
ยอดขายและกําไร 

 
ตัวอย�างการประยุกต�ใช�การวิเคราะห�เชิงกําหนดในการตลาด เช�น 
 

- การกําหนดราคาที่เหมาะสม (Price Optimization) โดยใช�เทคนิคการหา
ค�าท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการหาจุดสมดุลระหว�างราคาท่ีทําให�ได�กําไรสูงสุด กับ
ความสามารถในการแข�งขันและความต�องการของตลาด 

- การเลือกช�องทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพสูงสุด (Marketing Mix 

Optimization) โดยใช�เทคนิคการวิเคราะห�การตัดสินใจและการหาค�าท่ี
เหมาะสมท่ีสุด ในการจัดสรรงบประมาณและทรัพยากรไปยังช�องทางและ
กิจกรรมการตลาดต�างๆ เพ่ือให�ได�ผลตอบแทนสูงสุด 

- การวางแผนสินค�าคงคลังและห�วงโซ�อุปทาน (Inventory & Supply 

Chain Planning) โดยใช�การวิเคราะห�เชิงกําหนดร�วมกับการทํานายอุป
สงค� ในการหาระดับสินค�าคงคลังและกําลังการผลิตท่ีเหมาะสม รวมถึงการ
จัดการวัตถุดิบและขนส�งอย�างมีประสิทธิภาพ 

 
การวิเคราะห�เชิงกําหนดจะช�วยให�นักการตลาดสามารถตัดสินใจเชิงกลยุทธ�ได�อย�าง
มีประสิทธิภาพ โดยพิจารณาถึงป�จจัยและเง่ือนไขต�างๆอย�างรอบด�าน อย�างไรก็ตาม 
การวิเคราะห�เชิงกําหนดต�องอาศัยการบูรณาการข�อมูลจํานวนมากจากหลายแหล�ง 
รวมถึงต�องมีการกําหนดตัวแปรและเง่ือนไขท่ีถูกต�องและสมเหตุสมผล ดังน้ันจึง
จําเป�นต�องอาศัยความเช่ียวชาญและความร�วมมือจากทีมท่ีหลากหลาย ท้ังนักการ
ตลาด นักวิเคราะห�ข�อมูล และผู�เช่ียวชาญในแต�ละสาขาท่ีเก่ียวข�อง 
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การเลือกเครื่องมือและซอฟต�แวร�ในการวิเคราะห�ข�อมูล 

 
การเลือกเคร่ืองมือและซอฟต�แวร�ท่ีเหมาะสมมีความสําคัญอย�างย่ิงในการทําให�การ
วิเคราะห�ข�อมูลเป�นไปอย�างมีประสิทธิภาพ โดยมีป�จจัยท่ีต�องพิจารณาหลายประการ 
เช�น 
 

- ประเภทและขนาดของข�อมูลท่ีต�องการวิเคราะห� เช�น ข�อมูลโครงสร�าง ข�อมูล
ไม�มีโครงสร�าง ข�อมูลขนาดใหญ� (Big Data) 

- ความซับซ�อนของการวิเคราะห�ท่ีต�องการทํา เช�น สถิติพ้ืนฐาน การวิเคราะห�
ข้ันสูง การทําเหมืองข�อมูล 

- งบประมาณและต�นทุนของเคร่ืองมือหรือซอฟต�แวร�- ทักษะและความ
เช่ียวชาญของทีมในการใช�เคร่ืองมือหรือซอฟต�แวร�น้ันๆ 

- ความสามารถในการบูรณาการกับระบบอ่ืนๆในองค�กร เช�น ระบบ CRM 
ระบบ ERP 

- การสนับสนุนและการให�บริการหลังการขายของผู�ให�บริการ 
 
ในป�จจุบัน มีเคร่ืองมือและซอฟต�แวร�ในการวิเคราะห�ข�อมูลทางการตลาดมากมาย 
ต้ังแต�เคร่ืองมือท่ีเน�นความง�ายในการใช�งานสําหรับผู�ใช�ท่ัวไป ไปจนถึงเคร่ืองมือท่ีมี
ความซับซ�อนและยืดหยุ�นสูงสําหรับนักวิเคราะห�ข�อมูลมืออาชีพ ตัวอย�างเคร่ืองมือ
ยอดนิยม เช�น 
 

- Google Analytics: เคร่ืองมือวิเคราะห�เว็บไซต�ท่ีใช�ง�าย ให�ข�อมูลเชิงลึก
เก่ียวกับลักษณะผู�เข�าชมเว็บไซต� พฤติกรรมการใช�งาน และประสิทธิภาพ
ของแคมเปญออนไลน� 

- Tableau: ซอฟต�แวร�ในการวิเคราะห�ข�อมูลเชิงภาพ (Data Visualization) ท่ี
ช�วยให�สามารถสร�างรายงานและแดชบอร�ดท่ีมีประสิทธิภาพได�อย�างรวดเร็ว 
เหมาะสําหรับผู�ใช�ในระดับกลางถึงสูง 
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- SAS และ SPSS: ซอฟต�แวร�การวิเคราะห�ข�อมูลเชิงสถิติแบบครบวงจร ท่ีมี
เคร่ืองมือในการจัดการข�อมูล วิเคราะห� และรายงานผลในตัว เหมาะสําหรับ
องค�กรขนาดใหญ�ท่ีมีความซับซ�อนของข�อมูลสูง 

 
ในการเลือกเคร่ืองมือและซอฟต�แวร� ควรเลือกให�เหมาะสมกับความต�องการและ
ข�อจํากัดขององค�กร โดยอาจเร่ิมต�นจากเคร่ืองมือท่ีใช�ง�ายและมีต�นทุนต่ําก�อน แล�ว
ค�อยๆเพ่ิมความซับซ�อนเม่ือมีความจําเป�น นอกจากน้ี ควรคํานึงถึงการฝ�กอบรมและ
พัฒนาทักษะของทีมในการใช�เคร่ืองมือเหล�าน้ันด�วย เพ่ือให�สามารถใช�ประโยชน�จาก
เคร่ืองมือได�อย�างเต็มประสิทธิภาพ 
 

การนําเสนอและการตีความผลการวิเคราะห�ข�อมูล 

 
การวิเคราะห�ข�อมูลจะไม�เกิดประโยชน�มากนักหากไม�สามารถส่ือสารและนําไปใช�ใน
การตัดสินใจได�อย�างมีประสิทธิภาพ ดังน้ัน การนําเสนอและการตีความผลการ
วิเคราะห�จึงเป�นทักษะท่ีสําคัญอย�างย่ิงสําหรับนักการตลาดยุคใหม� 
 
ในการนําเสนอผลการวิเคราะห�ข�อมูล ควรใช�วิธีการท่ีช�วยให�ผู�รับสารสามารถเข�าใจ
และเห็นข�อมูลเชิงลึกได�อย�างชัดเจน เช�น 
 

- การใช�กราฟิกและแผนภูมิท่ีเหมาะสมกับประเภทของข�อมูล เช�น กราฟเส�น
สําหรับแสดงแนวโน�ม แผนภูมิวงกลมสําหรับแสดงสัดส�วน แผนภูมิแท�ง
สําหรับเปรียบเทียบ 

- การใช�โทนสีและการออกแบบท่ีช�วยเน�นประเด็นสําคัญและส่ือความหมายได�
ชัดเจน เช�น การใช�สีแดงสําหรับเน�นตัวเลขท่ีต่ํากว�าเป�าหมาย การใช�ขนาด
ตัวอักษรท่ีใหญ�ข้ึนสําหรับข�อมูลท่ีสําคัญ 

- การใช�อินโฟกราฟิก (Infographics) ในการสรุปข�อมูลเชิงลึกท่ีสําคัญและ
ซับซ�อนให�เข�าใจง�าย 

- การสร�างแดชบอร�ด (Dashboards) ท่ีรวบรวมตัวช้ีวัดและข�อมูลท่ีสําคัญไว�
ในท่ีเดียว ง�ายต�อการติดตามและเปรียบเทียบ 
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นอกจากการนําเสนอท่ีน�าสนใจแล�ว การตีความผลการวิเคราะห�อย�างถูกต�องและ
เป�นประโยชน�ก็มีความสําคัญไม�แพ�กัน ผู�วิเคราะห�ข�อมูลควรสามารถอธิบายผลการ
วิเคราะห�ในบริบทของธุรกิจ ช้ีให�เห็นนัยสําคัญของข�อค�นพบ รวมถึงให�คําแนะนําท่ี
สามารถนําไปปฏิบัติได�จริง นอกจากน้ี การส่ือสารผลการวิเคราะห�ไปยังผู�มีส�วนได�
ส�วนเสีย เช�น ผู�บริหารระดับสูง ทีมขาย และหน�วยงานอ่ืนๆ ก็ต�องอาศัยทักษะในการ
ปรับข�อความและวิธีการนําเสนอให�เหมาะสมกับผู�ฟังแต�ละกลุ�มด�วย เพ่ือให�ทุกคน
สามารถเข�าใจและนําข�อมูลไปใช�ประโยชน�ได�อย�างมีประสิทธิภาพ 
 
ตัวอย�างของการนําเสนอข�อมูลทางการตลาดท่ีน�าสนใจและมีประสิทธิภาพ เช�น 
 

- แดชบอร�ดท่ีแสดงตัวช้ีวัดหลักของแคมเปญการตลาดแบบเรียลไทม� พร�อม
กับการเปรียบเทียบกับเป�าหมายและช�วงเวลาท่ีผ�านมา 

- อินโฟกราฟิกท่ีสรุปเส�นทางของลูกค�า (Customer Journey) ต้ังแต�การรับรู�
แบรนด�ไปจนถึงการซ้ือซ้ํา พร�อมระบุจุดสัมผัสและป�จจัยท่ีมีอิทธิพลในแต�ละ
ข้ันตอน 

- รายงานการวิเคราะห�การตอบสนองของลูกค�าต�อข�อเสนอพิเศษ โดยใช�
กราฟและตารางในการแสดงอัตราการแปลงและยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน พร�อม
ข�อเสนอแนะในการปรับปรุงข�อเสนอในอนาคต 

 

บทสรุปท�ายบท 

 
ในบทน้ี เราได�เรียนรู�เก่ียวกับเทคนิคและวิธีการต�างๆในการวิเคราะห�ข�อมูลทาง
การตลาด ต้ังแต�การวิเคราะห�เชิงพรรณนาเพ่ือสรุปลักษณะและแนวโน�มของตลาด
และลูกค�า การวิเคราะห�เชิงวินิจฉัยเพ่ือระบุสาเหตุและป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อผลลัพธ�
ทางการตลาด การวิเคราะห�เชิงทํานายเพ่ือคาดการณ�เหตุการณ�หรือพฤติกรรมใน
อนาคต ไปจนถึงการวิเคราะห�เชิงแนะนําเพ่ือแนะนําทางเลือกและการตัดสินใจท่ี
เหมาะสมท่ีสุด 
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การนําผลการวิเคราะห�ข�อมูลไปใช�ในการกําหนดและปรับปรุงกลยุทธ�การตลาด ส่ิง
สําคัญคือต�องมองข�อมูลเชิงลึกท่ีได�จากมุมมองเชิงกลยุทธ� ไม�ใช�แค�มองเป�นตัวเลข
หรือข�อมูลทางเทคนิคเท�าน้ัน ต�องตีความและเช่ือมโยงข�อมูลเข�ากับวัตถุประสงค�และ
ความท�าทายทางธุรกิจท่ีสําคัญ  
 
ตัวอย�างของการนําผลการวิเคราะห�ข�อมูลมาใช�ในเชิงกลยุทธ� เช�น 
 

- นําข�อมูลลูกค�าท่ีได�จากการวิเคราะห�เชิงพรรณนามากําหนดกลุ�มเป�าหมาย
ใหม� และพัฒนาผลิตภัณฑ�หรือบริการให�ตรงกับความต�องการของแต�ละกลุ�ม 

- ใช�ข�อมูลเชิงลึกท่ีได�จากการวิเคราะห�เชิงวินิจฉัยในการระบุจุดอ�อนใน
กระบวนการขาย แล�วปรับปรุงกลยุทธ�การขายและฝ�กอบรมพนักงานขายให�
มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

- ประยุกต�ใช�ผลการทํานายพฤติกรรมและความต�องการของลูกค�า ในการ
พัฒนากลยุทธ�การส่ือสารการตลาดแบบเจาะจงรายบุคคลและแบบเรียลไทม� 

- นําข�อแนะนําท่ีได�จากการวิเคราะห�เชิงแนะนํา เช�น ราคาและส�วนผสมทางการ
ตลาดท่ีเหมาะสม มากําหนดแผนการดําเนินงานเพ่ือเพ่ิมความสามารถใน
การแข�งขันและผลกําไร 

 
นอกจากน้ี ส่ิงสําคัญคือต�องมีการทบทวนและปรับปรุงการวิเคราะห�ข�อมูลอย�าง
สม่ําเสมอ เน่ืองจากตลาดและพฤติกรรมของลูกค�ามีการเปล่ียนแปลงอยู�ตลอดเวลา 
การติดตามและปรับใช�ข�อมูลเชิงลึกล�าสุดจะช�วยให�กลยุทธ�การตลาดมีความทันสมัย
และสอดคล�องกับสภาพแวดล�อมทางธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงอยู�เสมอ 
 
การวิเคราะห�ข�อมูลไม�ใช�เร่ืองท่ีทําคร้ังเดียวจบ แต�ควรเป�นกระบวนการท่ีต�อเน่ืองและ
บูรณาการเข�ากับการทํางานทางการตลาดในทุกข้ันตอน ต้ังแต�การวางแผน การ
ปฏิบัติ ไปจนถึงการประเมินผลและปรับปรุง ในแต�ละข้ันตอน ข�อมูลและการวิเคราะห�จะ
ช�วยให�เกิดการเรียนรู�และการตัดสินใจท่ีชาญฉลาดย่ิงข้ึน ซ่ึงจะนําไปสู�ผลลัพธ�
ทางการตลาดท่ีดีข้ึนในท่ีสุด 
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อย�างไรก็ตาม การนําการวิเคราะห�ข�อมูลมาใช�ในการตลาดอย�างมีประสิทธิภาพน้ัน 
ไม�ได�ข้ึนอยู�กับเทคโนโลยีหรือเคร่ืองมือเพียงอย�างเดียว แต�ยังต�องอาศัยการปลูกฝ�ง
วัฒนธรรมองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล (Data-Driven Culture) ท่ีทุกคนให�
ความสําคัญกับการตัดสินใจบนพ้ืนฐานของข�อมูลและหลักฐานเชิงประจักษ� รวมถึง
การมีทักษะและความเช่ียวชาญท่ีจําเป�นในการแปลงข�อมูลให�เป�นข�อมูลเชิงลึกและ
นําไปใช�ได�จริง 
 
ท�ายท่ีสุด การวิเคราะห�ข�อมูลเป�นเคร่ืองมือและกระบวนการท่ีทรงพลัง ท่ีจะช�วยให�
นักการตลาดสามารถเข�าใจลูกค�าและตลาดในเชิงลึก คาดการณ�แนวโน�มในอนาคต 
และตัดสินใจเชิงกลยุทธ�ได�อย�างชาญฉลาด อย�างไรก็ตาม การใช�ประโยชน�สูงสุดจาก
การวิเคราะห�ข�อมูลต�องอาศัยท้ังศาสตร�และศิลป� ท้ังความเข�าใจในเทคนิคและ
เคร่ืองมือ ควบคู�ไปกับความคิดสร�างสรรค�และการประยุกต�ใช�อย�างเหมาะสมกับ
บริบทของธุรกิจ  
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บทที่ 5: การประยุกต�ใช�การวิเคราะห�ข�อมูล  
 
เม่ือข�อมูลได�กลายเป�นสินทรัพย�ท่ีมีค�าอย�างย่ิงสําหรับธุรกิจ การมีความเข�าใจเชิงลึก
เก่ียวกับลูกค�า ตลาด และประสิทธิภาพของแคมเปญการตลาด ผ�านการวิเคราะห�
ข�อมูลอย�างเป�นระบบ สามารถสร�างความได�เปรียบในการแข�งขันและเพ่ิมผลกําไร
ให�กับธุรกิจได�อย�างมหาศาล อย�างไรก็ตาม การมีความรู�เพียงทฤษฎีอย�างเดียวน้ัน
ไม�เพียงพอ นักการตลาดจําเป�นต�องรู�วิธีนําเทคนิคและเคร่ืองมือการวิเคราะห�ข�อมูล
ไปประยุกต�ใช�ให�เกิดประโยชน�สูงสุดในบริบทของ Data-Driven Marketing 
 
ในบทน้ี เราจะสํารวจวิธีการประยุกต�ใช�การวิเคราะห�ข�อมูลในแต�ละข้ันตอนของ
กระบวนการ Data-Driven Marketing ต้ังแต�การเตรียมและจัดการข�อมูล การใช�
เทคนิคการวิเคราะห�เชิงพรรณนา เชิงวินิจฉัย และเชิงทํานาย ไปจนถึงการตีความ
ผลลัพธ�และการนําข�อมูลเชิงลึกไปใช�ในการวางแผนกลยุทธ�และปรับปรุงแคมเปญ
การตลาด ผ�านตัวอย�างและกรณีศึกษาจากธุรกิจจริง เพ่ือให�ผู�อ�านได�เห็นภาพ
ชัดเจนถึงวิธีการนําแนวคิดและทฤษฎีไปสู�การปฏิบัติ นอกจากน้ี เรายังจะกล�าวถึง
เคร่ืองมือและเทคโนโลยีท่ีเป�นประโยชน� รวมถึงกลยุทธ�ในการพัฒนาทักษะการ
วิเคราะห�ข�อมูลของทีมงานการตลาด ซ่ึงเป�นป�จจัยสําคัญท่ีจะช�วยให�องค�กรสามารถ
ใช�ประโยชน�จากข�อมูลได�อย�างเต็มศักยภาพ 
 
เม่ือจบบทน้ี ผู�อ�านจะมีความเข�าใจอย�างลึกซ้ึงถึงวิธีการประยุกต�ใช�การวิเคราะห�
ข�อมูลใน Data-Driven Marketing สามารถเลือกใช�เทคนิคและเคร่ืองมือท่ีเหมาะสม
กับความต�องการขององค�กร รวมถึงวางแผนพัฒนาความสามารถในการวิเคราะห�
ข�อมูลของทีมงานได�อย�างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจะเป�นรากฐานสําคัญในการสร�างกล
ยุทธ�การตลาดท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูลท่ีประสบความสําเร็จ 
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การเตรียมข�อมูลเพื่อการวิเคราะห� 
 
ก�อนท่ีจะเร่ิมต�นการวิเคราะห�ข�อมูล ข้ันตอนแรกท่ีสําคัญคือการเตรียมและจัดการ
ข�อมูลให�พร�อมสําหรับการวิเคราะห� ข�อมูลดิบท่ีเก็บรวบรวมมาได�อาจมีป�ญหาหลาย
ประการ เช�น ข�อมูลไม�สมบูรณ� ข�อมูลไม�ถูกต�อง หรือข�อมูลมีรูปแบบท่ีไม�เหมาะสมกับ
การวิเคราะห� ดังน้ัน การทําความสะอาดและจัดระเบียบข�อมูลจึงเป�นส่ิงจําเป�นเพ่ือให�
ได�ผลการวิเคราะห�ท่ีแม�นยําและน�าเช่ือถือ 
 
การตรวจสอบคุณภาพข�อมูล (Data Quality Check) 

 
ข้ันตอนแรกในการเตรียมข�อมูลคือการตรวจสอบคุณภาพของข�อมูลท่ีมีอยู� ซ่ึง
ประกอบด�วย: 
 

- ความครบถ�วนของข�อมูล (Data Completeness): ตรวจสอบว�ามีข�อมูล
ท่ีขาดหายไปหรือไม� และมีผลกระทบต�อการวิเคราะห�มากน�อยเพียงใด 

- ความถูกต�องของข�อมูล (Data Accuracy): ตรวจสอบความผิดพลาด
หรือความไม�สอดคล�องของข�อมูล เช�น ค�าผิดปกติ (Outliers) หรือข�อมูลท่ีไม�
ตรงกับความเป�นจริง 

- ความสอดคล�องของข�อมูล (Data Consistency): ตรวจสอบว�าข�อมูลมี
รูปแบบและโครงสร�างท่ีสอดคล�องกันหรือไม� โดยเฉพาะอย�างย่ิงเม่ือรวบรวม
ข�อมูลจากหลายแหล�ง 

 
ตัวอย�าง: บริษัท XYZ เป�นผู�ผลิตสินค�าสําหรับสัตว�เล้ียง พวกเขารวบรวมข�อมูล
ยอดขายและข�อมูลลูกค�าจากระบบ CRM, ระบบ POS, และเว็บไซต�อีคอมเมิร�ซ 
หลังจากตรวจสอบคุณภาพข�อมูล พวกเขาพบว�ามีข�อมูลท่ีอยู�ของลูกค�าบางส�วนไม�
ครบถ�วน และมีข�อมูลอายุของสัตว�เล้ียงท่ีผิดปกติในบางรายการ (เช�น อายุเป�นลบ
หรือเกิน 100 ป�) พวกเขาจึงดําเนินการแก�ไขข�อมูลเหล�าน้ันก�อนนําไปวิเคราะห�ต�อ ซ่ึง
ช�วยให�ผลการวิเคราะห�มีความน�าเช่ือถือมากข้ึน 
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การทําความสะอาดข�อมูล (Data Cleaning) 

 
หลังจากตรวจสอบคุณภาพข�อมูลแล�ว ข้ันตอนต�อไปคือการทําความสะอาดข�อมูล
เพ่ือแก�ไขป�ญหาท่ีพบ ซ่ึงอาจรวมถึง: 
 

- การจัดการกับค�าที่หายไป (Handling Missing Values): วิธีการจัดการ
กับข�อมูลท่ีขาดหายไป เช�น การลบแถวท่ีมีข�อมูลไม�ครบถ�วน การแทนท่ีด�วย
ค�าเฉล่ีย (Mean) หรือค�าท่ีเหมาะสมอ่ืนๆ ข้ึนอยู�กับบริบทและประเภทของ
ข�อมูล 

- การจัดการกับค�าผิดปกต ิ(Handling Outliers): การระบุและจัดการกับ
ค�าผิดปกติท่ีอาจส�งผลต�อการวิเคราะห� เช�น การลบค�าผิดปกติออก หรือ
การแทนท่ีด�วยค�าท่ีสมเหตุสมผลกว�า 

- การปรับรูปแบบข�อมูล (Data Formatting): การปรับเปล่ียนรูปแบบของ
ข�อมูลให�สอดคล�องและเหมาะสมกับการวิเคราะห� เช�น การแปลงวันท่ีให�อยู�ใน
รูปแบบเดียวกัน การแยกหรือรวมคอลัมน�ข�อมูล เป�นต�น 

 
ตัวอย�าง: บริษัทประกันรถยนต�แห�งหน่ึงต�องการวิเคราะห�ป�จจัยท่ีส�งผลต�อการ
เรียกร�องค�าสินไหมทดแทน พวกเขารวบรวมข�อมูลจากใบเคลมประกันย�อนหลัง 5 ป� 
แต�พบว�ามีข�อมูลท่ีไม�สมบูรณ�ในบางคอลัมน� เช�น ข�อมูลอายุของผู�เอาประกัน และ
มูลค�าความเสียหายท่ีผิดปกติในบางรายการ (เช�น มีค�าเป�นศูนย�หรือติดลบ) ทีมงาน
จึงทําความสะอาดข�อมูลโดยการแทนท่ีอายุท่ีหายไปด�วยค�ามัธยฐาน (Median) และ
ลบรายการท่ีมีมูลค�าความเสียหายผิดปกติออกไป ก�อนนําข�อมูลไปวิเคราะห�หาป�จจัย
ท่ีมีผลต�อการเรียกร�องค�าสินไหม ซ่ึงช�วยให�ผลการวิเคราะห�มีความน�าเช่ือถือและ
สามารถนําไปใช�ปรับปรุงกลยุทธ�และการกําหนดราคาประกันได�ดีย่ิงข้ึน 
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การจัดโครงสร�างข�อมูล (Data Structuring) 

 
นอกจากการทําความสะอาดข�อมูลแล�ว การจัดระเบียบและโครงสร�างของข�อมูลก็มี
ความสําคัญต�อประสิทธิภาพในการวิเคราะห�ข�อมูลเช�นกัน ซ่ึงอาจรวมถึง: 
 

- การรวมข�อมูล (Data Integration): การรวบรวมและผนวกข�อมูลจาก
หลายแหล�งให�อยู�ในท่ีเดียวกัน เพ่ือให�ง�ายต�อการวิเคราะห�และหา
ความสัมพันธ�ระหว�างตัวแปรต�างๆ 

- การจัดรูปแบบตาราง (Table Formatting): การจัดโครงสร�าง
ตารางข�อมูลให�เหมาะสม เช�น การสร�างคอลัมน�ใหม�ท่ีคํานวณมาจากคอลัมน�
อ่ืน (เช�น รายได�รวม = ราคาต�อช้ิน x จํานวนช้ิน) หรือการแยกตารางข�อมูลท่ี
มีข�อมูลหลายประเภทออกเป�นหลายตาราง เพ่ือให�วิเคราะห�ได�ง�ายข้ึน 

- การปรับรูปแบบข�อมูล (Data Transformation): การปรับเปล่ียนรูปแบบ
ของข�อมูลให�เหมาะกับการวิเคราะห�ในแต�ละกรณี เช�น การแปลงข�อมูล
ตัวอักษร (Text) ให�เป�นตัวเลข (Numeric) ท่ีส่ือถึงหมวดหมู� การสร�างตัวแปร
หุ�น (Dummy Variables) จากข�อมูลท่ีมีหลายประเภท หรือการปรับมาตรา
ส�วนของข�อมูล (Data Scaling) ให�อยู�ในช�วงท่ีเหมาะสม 

 
ตัวอย�าง: บริษัท DEF เป�นผู�ให�บริการสตรีมม่ิงวิดีโอ พวกเขามีข�อมูลการรับชมของ
ผู�ใช�จากแอปพลิเคชันบนสมาร�ทโฟนและเว็บไซต� ซ่ึงมีรูปแบบและโครงสร�างท่ีแตกต�าง
กัน ทีมงานจึงต�องทําการรวมข�อมูลจากท้ังสองแหล�ง โดยจัดให�อยู�ในรูปแบบตาราง
เดียวกัน นอกจากน้ี พวกเขายังสร�างคอลัมน�ใหม�ท่ีระบุประเภทของอุปกรณ�ท่ีใช�รับชม 
(เช�น 1 = สมาร�ทโฟน, 2 = คอมพิวเตอร�) และแปลงข�อมูลระยะเวลาการรับชมจาก
หน�วยวินาที ให�เป�นหน�วยนาที เพ่ือให�ง�ายต�อการทําความเข�าใจ การจัดโครงสร�าง
ข�อมูลน้ีช�วยให�ทีมงานสามารถวิเคราะห�พฤติกรรมการรับชมในภาพรวมและ
เปรียบเทียบความแตกต�างระหว�างการใช�งานบนสมาร�ทโฟนและเว็บไซต�ได�อย�างมี
ประสิทธิภาพ 
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การเตรียมข�อมูลเป�นข้ันตอนท่ีสําคัญท่ีสุดก�อนการวิเคราะห�ข�อมูลเชิงลึก เพราะ
คุณภาพของข�อมูลจะส�งผลโดยตรงต�อคุณภาพของผลการวิเคราะห�และการ
ตัดสินใจทางธุรกิจท่ีตามมา การลงทุนเวลาและความพยายามในการทําความสะอาด
และจัดระเบียบข�อมูลให�เรียบร�อยต้ังแต�ต�น จะช�วยประหยัดเวลาและป�องกันป�ญหาท่ี
อาจเกิดข้ึนภายหลังได� ดังน้ัน นักการตลาดและนักวิเคราะห�ข�อมูลจึงควรให�
ความสําคัญกับข้ันตอนน้ี และมีกระบวนการท่ีชัดเจนในการตรวจสอบและปรับปรุง
คุณภาพของข�อมูลอย�างสม่ําเสมอ เพ่ือให�ม่ันใจว�าข�อมูลพร�อมสําหรับการวิเคราะห�
และการนําไปใช�ประโยชน�อย�างเต็มประสิทธิภาพ 
 
ในส�วนต�อไป เราจะมาดูวิธีการประยุกต�ใช�เทคนิคการวิเคราะห�ข�อมูลประเภทต�างๆ ใน
การทําความเข�าใจลูกค�าและตลาดให�ลึกซ้ึงย่ิงข้ึน เร่ิมต้ังแต�การวิเคราะห�เชิงพรรณนา 
ซ่ึงเป�นพ้ืนฐานสําคัญในการสรุปและอธิบายลักษณะของข�อมูลท่ีมีอยู� ก�อนจะต�อยอด
ไปสู�การวิเคราะห�ในระดับท่ีซับซ�อนมากข้ึน เพ่ือขุดหาข�อมูลเชิงลึกท่ีซ�อนอยู� ซ่ึงจะ
นําไปสู�การวางแผนกลยุทธ�และการดําเนินงานทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 

การวิเคราะห�เชิงพรรณนา (Descriptive Analytics) 

 
หลังจากท่ีเราได�ข�อมูลท่ีผ�านการทําความสะอาดและจัดโครงสร�างเรียบร�อยแล�ว 
ข้ันตอนแรกในการวิเคราะห�ข�อมูลทางการตลาดมักเร่ิมต�นด�วยการวิเคราะห�เชิง
พรรณนา ซ่ึงเป�นการใช�สถิติพ้ืนฐานและการสร�างรายงานเพ่ือสรุปและอธิบาย
ลักษณะของข�อมูลท่ีมีอยู� การวิเคราะห�เชิงพรรณนาช�วยให�เราเข�าใจภาพรวมของ
สถานการณ�ป�จจุบัน ไม�ว�าจะเป�นลักษณะของกลุ�มลูกค�า ผลการดําเนินงานของ
แคมเปญ หรือแนวโน�มของตลาด ซ่ึงเป�นจุดเร่ิมต�นท่ีสําคัญในการระบุประเด็นหรือ
โอกาสท่ีน�าสนใจ ก�อนจะขยายผลต�อไปด�วยการวิเคราะห�ในเชิงลึกมากข้ึน 
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การใช�สถิติเบื้องต�นเพื่อสรุปและอธิบายข�อมูล 

 
ในการวิเคราะห�เชิงพรรณนา เรามักใช�มาตรวัดทางสถิติพ้ืนฐานในการสรุปลักษณะ
สําคัญของข�อมูล เช�น 
 

- ค�ากลาง (Central Tendency): ได�แก� ค�าเฉล่ีย (Mean), มัธยฐาน 
(Median), และฐานนิยม (Mode) ซ่ึงบอกถึงจุดศูนย�กลางหรือค�าท่ีเป�น
ตัวแทนของข�อมูล 

- การกระจายตัวของข�อมูล (Dispersion): เช�น ส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) และพิสัย (Range) ท่ีบอกถึงการแตกต�างหรือการ
กระจายตัวของข�อมูลรอบๆ ค�ากลาง 

- การแจกแจงความถี ่(Frequency Distribution): การนับจํานวนหรือร�อย
ละของข�อมูลในแต�ละกลุ�มหรือช�วง เพ่ือดูการกระจายตัวของข�อมูลใน
ภาพรวม 

 
ตัวอย�าง: บริษัท XYZ วิเคราะห�ข�อมูลลูกค�าจากระบบ CRM พบว�า อายุเฉล่ียของ
ลูกค�าอยู�ท่ี 35 ป� โดยส�วนใหญ� (ฐานนิยม) อยู�ในช�วงอายุ 30-39 ป� คิดเป�น 35% ของ
ลูกค�าท้ังหมด และเม่ือพิจารณายอดซ้ือเฉล่ียต�อคร้ัง พบว�ามีค�าเท�ากับ 500 บาทโดย
มีส�วนเบ่ียงเบนมาตรฐานท่ี 150 บาทซ่ึงช้ีให�เห็นถึงการกระจายตัวของยอดซ้ือท่ี
ค�อนข�างสูง ข�อมูลเหล�าน้ีช�วยให�ทีมการตลาดเข�าใจภาพรวมของฐานลูกค�าและ
พฤติกรรมการซ้ือได�ดีข้ึน ก�อนจะนําไปสู�การวิเคราะห�ในรายละเอียดต�อไป 
 
การวิเคราะห�แนวโน�ม (Trend Analysis) 

   
การวิเคราะห�แนวโน�มเป�นเทคนิคการวิเคราะห�เชิงพรรณนาท่ีสําคัญ โดยเป�น
การศึกษาการเปล่ียนแปลงของตัวแปรท่ีสนใจตามช�วงเวลา เช�น ยอดขาย จํานวน
ลูกค�า หรือส�วนแบ�งการตลาด ซ่ึงจะช�วยให�เราเห็นทิศทางหรือรูปแบบของข�อมูลใน
ระยะยาว การวิเคราะห�แนวโน�มมักนําเสนอในรูปแบบของกราฟเส�น (Line Chart) ท่ี
แสดงค�าของตัวแปรในแกนต้ัง และเวลาในแกนนอน โดยอาจใช�เทคนิคทางสถิติ เช�น 
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การวิเคราะห�การถดถอย (Regression Analysis) เพ่ือสร�างเส�นแนวโน�มท่ีสะท�อนถึง
ทิศทางหลักของข�อมูล 
 
ตัวอย�าง: บริษัทเคร่ืองสําอางหน่ึงนําข�อมูลยอดขายรายเดือนย�อนหลัง 3 ป�มาทําการ
วิเคราะห�แนวโน�ม พวกเขาพบว�า แม�จะมีความผันผวนในบางช�วง แต�ภาพรวมของ
ยอดขายมีแนวโน�มเติบโตข้ึนอย�างต�อเน่ืองประมาณ 10% ต�อป� โดยเฉพาะในช�วงไตร
มาสท่ี 4 ของทุกป�ท่ีมีการเติบโตสูงกว�าปกติ ซ่ึงอาจเช่ือมโยงกับแคมเปญส�งเสริมการ
ขายในช�วงเทศกาลปลายป� ข�อมูลแนวโน�มน้ีช�วยให�ทีมการตลาดเห็นศักยภาพในการ
เติบโตของธุรกิจ และเตรียมแผนรับมือกับปริมาณความต�องการท่ีเพ่ิมข้ึนในแต�ละไตร
มาสได�อย�างเหมาะสม 
 
การวิเคราะห�การกระจายตัวของข�อมูล (Distribution Analysis) 

 
นอกจากการดูค�ากลางและแนวโน�มแล�ว การทําความเข�าใจรูปแบบการกระจายตัว
ของข�อมูลก็มีความสําคัญไม�แพ�กัน โดยเฉพาะอย�างย่ิงเม่ือต�องการแบ�งกลุ�มหรือจัด
ประเภทข�อมูล การวิเคราะห�การกระจายตัวของข�อมูลมักใช�กราฟฮิสโตแกรม 
(Histogram) ท่ีแสดงความถ่ีหรือจํานวนข�อมูลในแต�ละช�วงค�า หรือกราฟกล�อง (Box 
Plot) ท่ีแบ�งข�อมูลออกเป�นควอร�ไทล� (Quartile) และแสดงตําแหน�งของค�ามัธยฐาน 
ค�าสูงสุด-ต่ําสุด และค�าผิดปกติ การวิเคราะห�การกระจายตัวของข�อมูลช�วยให�เราเห็น
รูปแบบท่ีซ�อนอยู� เช�น การแบ�งกลุ�มตามช�วงอายุของผู�บริโภค หรือการกําหนดเกณฑ�
ในการจัดกลุ�มลูกค�าตามมูลค�าการซ้ือขาย  
 
ตัวอย�าง: บริษัทประกันชีวิตแห�งหน่ึงต�องการจัดกลุ�มลูกค�าตามมูลค�าเบ้ียประกันราย
ป� จากข�อมูลลูกค�า 10,000 ราย พวกเขาพบว�า มูลค�าเบ้ียประกันมีการกระจายตัว
ค�อนข�างกว�าง โดยมีค�ามัธยฐานอยู�ท่ี 55,000 บาท ต�อป� และมีค�าเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ท่ี 24,00 บาท เม่ือแบ�งข�อมูลตามควอร�ไทล� พบว�า 25% ล�างของลูกค�ามีเบ้ียประกัน
น�อยกว�า 37,000 บาท ต�อป� ในขณะท่ี 25% บนมีเบ้ียประกันมากกว�า 80,000 ต�อป� 
และเม่ือแบ�งกลุ�มลูกค�าตามช�วงเบ้ียประกัน พบว�ากลุ�มท่ีมีสัดส�วนมากท่ีสุด (38%) 
จ�ายเบ้ียประกันในช�วง 37,000-70,000 บาท ต�อป� ข�อมูลเหล�าน้ีช�วยให�บริษัท
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สามารถแบ�งกลุ�มลูกค�าตามมูลค�า และวางกลยุทธ�การตลาดและการให�บริการท่ี
เหมาะสมสําหรับแต�ละกลุ�มได� เช�น การมอบสิทธิพิเศษมากข้ึนสําหรับกลุ�มลูกค�า
มูลค�าสูง หรือการออกแบบแผนประกันราคาประหยัดเพ่ือเจาะกลุ�มลูกค�าระดับล�าง 
 
การสร�างรายงานและแดชบอร�ด (Reports and Dashboards) 

 
อีกแง�มุมท่ีสําคัญของการวิเคราะห�เชิงพรรณนา คือการนําเสนอข�อมูลในรูปแบบท่ี
เข�าใจง�ายและนําไปใช�ประโยชน�ได�จริง ซ่ึงมักอยู�ในรูปของรายงานและแดชบอร�ดท่ีสรุป
ตัวช้ีวัดและข�อมูลสําคัญ ท้ังในภาพรวมและเจาะลึกในประเด็นท่ีน�าสนใจ เช�น 
 

- รายงานสรุปผลการดําเนินงานรายเดือน/รายไตรมาส: ท่ีแสดงตัวเลข
ยอดขาย ยอดลูกค�าใหม� อัตราการรักษาลูกค�า และตัวช้ีวัดผลการ
ดําเนินงานหลักอ่ืนๆ เปรียบเทียบกับเป�าหมายและช�วงเวลาท่ีผ�านมา 

- รายงานการวิเคราะห�ลูกค�า: ท่ีสรุปข�อมูลประชากรศาสตร� พฤติกรรม และ
มูลค�าการซ้ือของลูกค�าแต�ละกลุ�ม เพ่ือใช�ในการวางแผนกลยุทธ�การตลาด
และแคมเปญท่ีเฉพาะเจาะจง 

- แดชบอร�ดสําหรับผู�บริหาร: ท่ีรวบรวมตัวช้ีวัดและข�อมูลสําคัญท่ีผู�บริหาร
ระดับสูงต�องการติดตาม เช�น ส�วนแบ�งการตลาด ผลตอบแทนจากการลงทุน
ด�านการตลาด และการเติบโตของรายได� ในรูปแบบท่ีกระชับและเข�าใจง�าย 

 
เคล็ดลับ: ในการออกแบบรายงานและแดชบอร�ด ควรคํานึงถึงกลุ�มผู�ใช�งานและ
วัตถุประสงค�เป�นหลัก เช�น รายงานระดับปฏิบัติการอาจต�องการข�อมูลท่ีละเอียดและ
เจาะลึก ในขณะท่ีแดชบอร�ดสําหรับผู�บริหารระดับสูงอาจเน�นไปท่ีข�อมูลในภาพรวม
และตัวช้ีวัดท่ีสําคัญท่ีสุด ควรเลือกใช�รูปแบบการนําเสนอ เช�น กราฟ แผนภูมิ ตาราง 
ให�เหมาะกับประเภทของข�อมูล และส่ือความหมายได�ชัดเจน ใช�การเน�นสีหรือขนาด
เพ่ือช้ีให�เห็นประเด็นท่ีสําคัญ และจัดวางองค�ประกอบต�างๆ ให�อ�านง�ายและเป�นระเบียบ 
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การวิเคราะห�เชิงวินิจฉัย (Diagnostic Analytics) 

 
การวิเคราะห�เชิงพรรณนาช�วยให�เราเห็นภาพรวมของสถานการณ�หรือประเด็นท่ี
น�าสนใจ แต�บางคร้ังอาจยังไม�เพียงพอท่ีจะอธิบายสาเหตุท่ีแท�จริงหรือป�จจัยท่ีซ�อนอยู�
เบ้ืองหลังข�อมูล ซ่ึงน่ันคือจุดท่ีการวิเคราะห�เชิงวินิจฉัยเข�ามามีบทบาท เป�าหมายของ
การวิเคราะห�เชิงวินิจฉัย คือการค�นหาคําตอบว�า "ทําไม" ส่ิงท่ีเกิดข้ึนจึงเป�นเช�นน้ัน 
โดยอาศัยการต้ังสมมติฐานและการทดสอบความสัมพันธ�ระหว�างตัวแปรต�างๆ ในชุด
ข�อมูล ผลลัพธ�ของการวิเคราะห�เชิงวินิจฉัยจะช�วยให�นักการตลาดสามารถระบุป�จจัย
ท่ีมีอิทธิพลต�อพฤติกรรมของลูกค�า ผลการดําเนินงานของแคมเปญ หรือ
ความสําเร็จของผลิตภัณฑ�ได�ชัดเจนมากข้ึน ซ่ึงจะนําไปสู�การวางแผนกลยุทธ�และการ
แก�ป�ญหาได�ตรงจุดย่ิงข้ึน 
 
การวิเคราะห�สหสัมพันธ� (Correlation Analysis) 

 
การวิเคราะห�สหสัมพันธ�เป�นเทคนิคทางสถิติท่ีใช�ในการหาความสัมพันธ�ระหว�างตัว
แปร 2 ตัวหรือมากกว�า โดยพิจารณาว�าเม่ือตัวแปรหน่ึงเปล่ียนแปลงไป ตัวแปรอ่ืนจะ
เปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกันหรือตรงกันข�ามหรือไม� และมากน�อยเพียงใด 
ความสัมพันธ�น้ีนิยามด�วยค�าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ� (Correlation Coefficient) ท่ีมี
ค�าระหว�าง -1 ถึง 1 โดยท่ีค�าเป�นบวกหมายถึงตัวแปรท้ังสองแปรผันในทิศทาง
เดียวกัน ค�าเป�นลบหมายถึงตัวแปรแปรผกผันกัน และค�าสัมบูรณ�ท่ีสูงแสดงถึง
ความสัมพันธ�ท่ีแข็งแกร�ง อย�างไรก็ตาม ส่ิงสําคัญคือต�องเข�าใจว�าการมี
ความสัมพันธ�กันไม�ได�หมายความว�าตัวแปรหน่ึงเป�นสาเหตุของอีกตัวแปรเสมอไป แต�
อาจเกิดจากตัวแปรอ่ืนท่ีไม�ได�นํามาพิจารณาก็เป�นได� 
 
ตัวอย�าง: บริษัทอีคอมเมิร�ซแห�งหน่ึงต�องการทําความเข�าใจป�จจัยท่ีส�งผลต�อยอดขาย
ในเว็บไซต� พวกเขานําข�อมูลยอดขายรายวันมาวิเคราะห�ร�วมกับป�จจัยอ่ืนๆ เช�น 
จํานวนผู�เข�าชมเว็บไซต� อัตราการคลิก และจํานวนข�อความอีเมลท่ีส�งในแต�ละวัน ผล
การวิเคราะห�สหสัมพันธ�พบว�า ยอดขายมีความสัมพันธ�เชิงบวกในระดับสูงกับ
จํานวนผู�เข�าชมเว็บไซต�และมีความสัมพันธ�เชิงบวกปานกลางกับอัตราการคลิกแต�ไม�
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มีความสัมพันธ�ท่ีมีนัยสําคัญกับจํานวนอีเมลท่ีส�งข�อมูลน้ีช้ีให�เห็นว�า การเพิ�ม
ปริมาณผู�เข�าชมเว็บไซต�และการปรับปรุงอัตราการคลิกน�าจะช�วยผลักดันยอดขายได�
มากกว�าการส�งอีเมลจํานวนมาก อย�างไรก็ตาม การทดสอบและวิเคราะห�เพ่ิมเติม
ยังคงจําเป�นเพ่ือยืนยันผลลัพธ�น้ี 
 
การวิเคราะห�การถดถอย (Regression Analysis)  

 
ในขณะท่ีการวิเคราะห�สหสัมพันธ�ช�วยบอกเราเก่ียวกับความสัมพันธ�ระหว�างตัวแปร 
การวิเคราะห�การถดถอยจะนําไปอีกข้ันด�วยการพยากรณ�การเปล่ียนแปลงของตัว
แปรตามท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลงของตัวแปรอิสระ น่ันคือการใช�ความสัมพันธ�
ระหว�างตัวแปรท่ีทราบค�ามาสร�างสมการทํานายผลลัพธ�ท่ีต�องการ  
 
กรณีศึกษา: ร�านอาหารแห�งหน่ึงต�องการเข�าใจป�จจัยท่ีส�งผลต�อยอดขายประจําวัน 
จากข�อมูลการขายย�อนหลัง 1 ป� พวกเขานํายอดขายมาวิเคราะห�การถดถอยร�วมกับ
ป�จจัยต�างๆ เช�น จํานวนลูกค�า ราคาเฉล่ียต�อบิล สภาพอากาศ และวันในสัปดาห� ผล
การวิเคราะห�พบว�า จํานวนลูกค�ามีอิทธิพลต�อยอดขายมากท่ีสุด โดยเม่ือจํานวน
ลูกค�าเพ่ิมข้ึน 1 คน ยอดขายจะเพ่ิมข้ึนเฉล่ีย 500 บาท ในขณะท่ีราคาเฉล่ียต�อบิลมี
ผลเล็กน�อยต�อยอดขาย ส�วนสภาพอากาศและวันในสัปดาห�ไม�มีนัยสําคัญทางสถิติ 
จากผลลัพธ�น้ี ร�านอาหารจึงตัดสินใจมุ�งเน�นกลยุทธ�การตลาดไปท่ีการเพ่ิมจํานวน
ลูกค�ามากกว�าการข้ึนราคา และไม�จําเป�นต�องปรับเปล่ียนกลยุทธ�ตามสภาพอากาศ
หรือวันในสัปดาห� 
 
การทดสอบสมมติฐานทางสถิต ิ(Hypothesis Testing) 

 
การทดสอบสมมติฐานทางสถิติเป�นเคร่ืองมือสําคัญในการวิเคราะห�เชิงวินิจฉัย ซ่ึง
ช�วยให�เราสามารถตรวจสอบความสัมพันธ�หรือความแตกต�างระหว�างกลุ�มตัวอย�าง
ได�อย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ ตัวอย�างของสมมติฐานท่ีนักการตลาดอาจสนใจ
ทดสอบ เช�น 
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- ความแตกต�างของยอดขายเฉล่ียระหว�างกลุ�มลูกค�าท่ีได�รับโปรโมช่ันและกลุ�ม
ท่ีไม�ได�รับ 

- ความสัมพันธ�ระหว�างการใช�จ�ายโฆษณาและอัตราการจดจําแบรนด�ของ
ลูกค�า 

- ความแตกต�างของอัตราการตอบสนองต�อแคมเปญระหว�างกลุ�ม
ประชากรศาสตร� (เช�น เพศ อายุ ภูมิภาค)  

 
ตัวอย�าง: บริษัทผลิตยาสีฟันแห�งหน่ึงพัฒนาสูตรใหม�ท่ีอ�างว�าให�ผลลัพธ�ในการทําให�
ฟันขาวกว�าสูตรเดิม 25% พวกเขาทําการทดสอบกับกลุ�มตัวอย�างผู�บริโภคจํานวน 
100 คน โดยให�ใช�ยาสีฟันสูตรใหม�เป�นเวลา 2 สัปดาห� และวัดค�าความขาวของฟัน
ก�อนและหลังการใช� สมมติฐานหลักคือสูตรใหม�ให�ผลไม�แตกต�างจากสูตรเดิม และ
สมมติฐานทางเลือกคือสูตรใหม�ให�ผลแตกต�างจากสูตรเดิมอย�างมีนัยสําคัญ ผลการ
ทดสอบพบว�า ค�าเฉล่ียความขาวของฟันเพ่ิมข้ึน 28% ซ่ึงมีนัยสําคัญทางสถิติ สรุป
ได�ว�ายาสีฟันสูตรใหม�ให�ผลแตกต�างจากสูตรเดิมจริง ซ่ึงสนับสนุนข�ออ�างของบริษัท 
และนําไปสู�การตัดสินใจวางจําหน�ายผลิตภัณฑ�ใหม�สู�ตลาด 
 

การวิเคราะห�เชิงทํานาย (Predictive Analytics) 

 
ในขณะท่ีการวิเคราะห�เชิงวินิจฉัยมุ�งเน�นท่ีการอธิบายสาเหตุหรือป�จจัยของส่ิงท่ี
เกิดข้ึนแล�ว การวิเคราะห�เชิงทํานายจะก�าวไปอีกข้ันด�วยการพยากรณ�ส่ิงท่ีมีแนวโน�ม
จะเกิดข้ึนในอนาคต โดยอาศัยแบบจําลองทางสถิติหรือการเรียนรู�ของเคร่ือง 
(Machine Learning) ท่ีฝ�กจากข�อมูลในอดีต เป�าหมายของการวิเคราะห�เชิงทํานาย
คือการสร�างแบบจําลองท่ีสามารถคาดการณ�ผลลัพธ�หรือพฤติกรรมในอนาคตได�
อย�างแม�นยํา เพ่ือใช�เป�นข�อมูลประกอบการวางแผนกลยุทธ�และการตัดสินใจทาง
ธุรกิจได�ดีย่ิงข้ึน ตัวอย�างการใช�งานในด�านการตลาดได�แก� การทํานายยอดขาย การ
ทํานายอัตราการสูญเสียลูกค�า หรือการทํานายการตอบสนองต�อข�อเสนอทาง
การตลาด 
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การวิเคราะห�อนุกรมเวลา (Time Series Analysis) 

 
การวิเคราะห�อนุกรมเวลาเป�นเทคนิคทางสถิติท่ีใช�ในการทํานายค�าของตัวแปรใน
อนาคตจากข�อมูลในอดีตท่ีเรียงตามลําดับเวลา ตัวอย�างเช�น ยอดขายรายเดือน 
จํานวนลูกค�าใหม�รายสัปดาห� หรือปริมาณการเข�าชมเว็บไซต�รายวัน การวิเคราะห�
อนุกรมเวลามีหลายรูปแบบ เช�น การหาค�าเฉล่ียเคล่ือนท่ี (Moving Average) ท่ีใช�
ค�าเฉล่ียของช�วงเวลาท่ีผ�านมาในการทํานายค�าถัดไป การปรับเรียบด�วยฤดูกาล 
(Seasonal Adjustment) ท่ีขจัดผลกระทบของความผันผวนตามฤดูกาลออกจาก
ข�อมูล หรือวิธี ARIMA (Autoregressive Integrated Moving Average) ท่ีรวม
การถดถอยในตัว การหาค�าเฉล่ียเคล่ือนท่ี และการปรับความแตกต�างของอนุกรม
เวลาเข�าด�วยกัน การเลือกใช�เทคนิคท่ีเหมาะสมข้ึนอยู�กับรูปแบบและคุณสมบัติของ
ข�อมูล รวมถึงความซับซ�อนของการทํานายท่ีต�องการ 
 
ตัวอย�าง: ร�านขายดอกไม�แห�งหน่ึงต�องการทํานายยอดขายในช�วงเทศกาลวาเลนไทน�
ป�หน�า จากข�อมูลยอดขายรายวันในช�วง 5 ป�ท่ีผ�านมา พวกเขาสังเกตเห็นรูปแบบท่ี
ชัดเจนของการเพ่ิมข้ึนของยอดขายในช�วงสัปดาห�ก�อนวันวาเลนไทน� และการลดลง
หลังจากน้ัน ดังน้ัน พวกเขาจึงใช�เทคนิคการปรับเรียบด�วยฤดูกาลเพ่ือขจัดความผัน
ผวนตามฤดูกาลของยอดขายออกไปก�อน จากน้ันจึงใช�วิธี ARIMA ในการสร�าง
แบบจําลองการทํานาย ผลลัพธ�แสดงว�ายอดขายในช�วงวาเลนไทน�ป�หน�ามีแนวโน�ม
เพ่ิมข้ึนประมาณ 10% เม่ือเทียบกับป�ท่ีแล�ว ร�านดอกไม�จึงวางแผนการส่ังซ้ือวัตถุดิบ
และจัดสรรพนักงานให�เพียงพอต�อความต�องการท่ีเพ่ิมข้ึน ซ่ึงช�วยให�พวกเขา
สามารถให�บริการลูกค�าได�อย�างมีประสิทธิภาพและเพ่ิมความพึงพอใจในช�วง
เทศกาลสําคัญน้ี 
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การทําเหมืองข�อมูล (Data Mining) 

 
การทําเหมืองข�อมูลเป�นกระบวนการค�นหารูปแบบ ความสัมพันธ� และข�อมูลเชิงลึกท่ี
ซ�อนอยู�ในชุดข�อมูลขนาดใหญ� เพ่ือใช�ในการทํานายหรือตัดสินใจ เป�นเทคนิคท่ีรวม
ศาสตร�ทางสถิติ การเรียนรู�ของเคร่ือง และระบบฐานข�อมูลเข�าด�วยกัน เทคนิคท่ีใช�ใน
การทําเหมืองข�อมูลมีหลากหลาย เช�น 
 

- การจัดกลุ�ม (Clustering): การแบ�งข�อมูลออกเป�นกลุ�มย�อยท่ีมีความ
คล�ายคลึงกันภายในกลุ�ม และแตกต�างจากกลุ�มอ่ืน เช�น การแบ�งกลุ�มลูกค�า
ตามลักษณะประชากรศาสตร�และพฤติกรรม 

- การหากฎความสัมพันธ� (Association Rules): การค�นหาความสัมพันธ�
หรือการเกิดร�วมกันบ�อยๆ ของสินค�าหรือเหตุการณ� เช�น ลูกค�าท่ีซ้ือสินค�า 
A มักจะซ้ือสินค�า B ควบคู�กันไปด�วย 

- การจําแนกประเภท (Classification): การสร�างแบบจําลองเพ่ือจัดข�อมูล
ใหม�ให�เข�ากลุ�มหรือประเภทท่ีกําหนดไว�ล�วงหน�า เช�น การจําแนกลูกค�าเป�น
กลุ�มท่ีมีแนวโน�มจะตอบสนองต�อแคมเปญหรือไม�ตอบสนอง โดยอิงจาก
ข�อมูลการตอบสนองในอดีต 

 
ตัวอย�าง: ซูเปอร�มาร�เก็ตแห�งหน่ึงต�องการเพ่ิมยอดขายโดยการจัดโปรโมช่ันท่ี
เหมาะสมกับความต�องการของลูกค�าแต�ละกลุ�ม พวกเขาจึงนําข�อมูลการซ้ือสินค�า
ของลูกค�า 500,000 รายการ มาทําการทําเหมืองข�อมูล โดยใช�เทคนิคการจัดกลุ�ม
เพ่ือแบ�งลูกค�าออกเป�น 5 กลุ�มตามประเภทสินค�าท่ีซ้ือและมูลค�าการซ้ือ จากน้ันจึงใช�
เทคนิคการหากฎความสัมพันธ�เพ่ือค�นหาสินค�าท่ีมักถูกซ้ือร�วมกันในแต�ละกลุ�ม 
ผลลัพธ�พบว�า กลุ�มลูกค�าท่ีซ้ือสินค�าเพ่ือสุขภาพมักซ้ือผักและผลไม�ควบคู�ไปกับ
อาหารเสริม ในขณะท่ีกลุ�มลูกค�าท่ีซ้ือสินค�าสําหรับเด็กมักซ้ือขนมขบเค้ียวและของเล�น
ควบคู�กัน ซูเปอร�มาร�เก็ตจึงออกแบบโปรโมช่ันส�วนลดสําหรับการซ้ือสินค�าเป�นชุด 
โดยจับคู�สินค�าท่ีมักถูกซ้ือร�วมกันในแต�ละกลุ�มเป�าหมาย ซ่ึงส�งผลให�ยอดขายเพ่ิมข้ึน 
15% ในช�วงโปรโมช่ัน 
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การใช�โมเดลการเรียนรู�ของเครื่อง (Machine Learning Models) 

 
Machine Learning คือสาขาย�อยของ AI ท่ีเน�นการพัฒนาอัลกอริทึมท่ีสามารถ
เรียนรู�และปรับปรุงประสิทธิภาพได�ด�วยตัวเองจากข�อมูลท่ีป�อนเข�าไป โดยไม�ต�องมี
การเขียนคําส่ังหรือกฎท่ีชัดเจน ทําให�สามารถค�นหารูปแบบท่ีซับซ�อนและสร�าง
แบบจําลองการทํานายได�แม�นยํากว�าวิธีทางสถิติแบบด้ังเดิม โมเดลของ Machine 
Learning ท่ีนิยมใช�ในการวิเคราะห�เชิงทํานายทางการตลาด ได�แก� 
 

- โมเดลต�นไม�ตัดสินใจ (Decision Trees): แบบจําลองท่ีใช�โครงสร�างคล�าย
ต�นไม�ในการจําแนกหรือทํานายผลลัพธ� โดยเร่ิมจากข�อมูลท่ีมีอยู� (โหนด
ราก) แล�วทําการแบ�งข�อมูลออกเป�นก่ิงก�านสาขาตามเง่ือนไขของตัวแปร
ต�างๆ จนกระท่ังถึงโหนดใบท่ีให�ผลลัพธ�สุดท�าย เช�น โมเดลต�นไม�ตัดสินใจท่ีใช�
ทํานายว�าลูกค�าจะซ้ือสินค�าหรือไม� โดยพิจารณาจากตัวแปรอย�างเพศ อายุ 
รายได� และประวัติการซ้ือ 

- โมเดลป�าแบบสุ�ม (Random Forests): เทคนิคท่ีใช�การรวมผลทํานายจาก
โมเดลต�นไม�ตัดสินใจจํานวนมากเข�าด�วยกัน เพ่ือลดความแปรปรวนและเพ่ิม
ความแม�นยําของการทํานายโดยรวม มักใช�ในการทํานายผลลัพธ�ท่ีมีตัวแปร
ต�นจํานวนมาก หรือข�อมูลท่ีมีความซับซ�อนสูง 

 
ตัวอย�าง: บริษัทประกันภัยแห�งหน่ึงต�องการเพ่ิมประสิทธิภาพในการรักษาลูกค�าไว� 
โดยการระบุลูกค�าท่ีมีความเส่ียงสูงท่ีจะยกเลิกกรมธรรม� และนําเสนอข�อเสนอพิเศษ
เพ่ือรักษาลูกค�ากลุ�มน้ีไว� พวกเขานําข�อมูลลูกค�า 100,000 รายการ ซ่ึงประกอบด�วย
ตัวแปรอย�างอายุ เพศ ประเภทกรมธรรม� ระยะเวลาท่ีเป�นลูกค�า และมูลค�ากรมธรรม� 
มาใช�ในการสร�างโมเดลเพ่ือทํานายโอกาสท่ีลูกค�าจะยกเลิกกรมธรรม�ในป�ถัดไป 
หลังจากฝ�กสอนโมเดลด�วยข�อมูลในอดีตและทดสอบความแม�นยําแล�ว บริษัทนํา
โมเดลไปใช�ในการคัดกรองลูกค�าท่ีมีความน�าจะเป�นในการยกเลิกสูง และส�งอีเมล
ข�อเสนอพิเศษไปยังลูกค�ากลุ�มน้ีโดยเฉพาะ ผลปรากฏว�า อัตราการรักษาลูกค�าใน
กลุ�มเส่ียงเพ่ิมข้ึน 20% เม่ือเทียบกับช�วงเวลาเดียวกันของป�ก�อน ในขณะท่ีต�นทุนใน
การรักษาลูกค�าลดลง 30% เน่ืองจากสามารถกําหนดเป�าหมายได�แม�นยํามากข้ึน 
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การตีความผลการวิเคราะห�และการนําไปใช� 
 
การวิเคราะห�ข�อมูลไม�ว�าจะด�วยเทคนิคใดก็ตาม จะไม�ก�อให�เกิดประโยชน�เต็มท่ีหาก
ขาดการตีความและการนําผลลัพธ�ไปใช�อย�างเหมาะสม การตีความผลการวิเคราะห�
เป�นศิลปะในการแปลงตัวเลขและข�อมูลดิบให�กลายเป�นข�อมูลเชิงลึกท่ีสามารถนําไป
ปฏิบัติได�จริง ซ่ึงต�องอาศัยท้ังความเข�าใจในเทคนิคการวิเคราะห� ความเข�าใจในธุรกิจ
และบริบทการตลาด รวมถึงความคิดสร�างสรรค�ในการมองเห็นโอกาสหรือแนวทาง
ใหม�ๆ 
 
การตีความผลลัพธ� (Interpreting Results) 

 
ในการตีความผลการวิเคราะห�ข�อมูล ผู�วิเคราะห�ควรพิจารณาประเด็นต�อไปน้ี: 
 

- ความมีนัยสําคัญทางสถิต ิ(Statistical Significance): ผลลัพธ�ท่ีได�มี
นัยสําคัญทางสถิติหรือไม� น่ันคือ มีโอกาสน�อยแค�ไหนท่ีผลลัพธ�ท่ีเห็นจะ
เกิดข้ึนโดยบังเอิญ  

- ขนาดของผลกระทบ (Effect Size): นอกเหนือจากการมีนัยสําคัญทาง
สถิติแล�ว ขนาดหรือความแรงของความสัมพันธ�หรือความแตกต�างท่ีพบก็มี
ความสําคัญ ผลกระทบท่ีมีขนาดเล็กอาจไม�คุ�มค�าในการลงทุนปรับเปล่ียน 
แม�จะมีนัยสําคัญทางสถิติก็ตาม 

- ความสําคัญทางธุรกิจ (Business Relevance): ผลการวิเคราะห�ท่ีได�
สอดคล�องและตอบโจทย�ทางธุรกิจหรือไม� สามารถนําไปใช�แก�ป�ญหาหรือ
ปรับปรุงกระบวนการทางการตลาดได�อย�างไร หากผลลัพธ�ไม�สามารถนําไป
ปฏิบัติได�จริง ก็อาจจําเป�นต�องปรับเปล่ียนวิธีการหรือต้ังคําถามใหม� 

- ข�อจํากัดและข�อควรระวัง (Limitations and Caveats): ผลการวิเคราะห�
อาจมีข�อจํากัดหรือข�อควรระวังท่ีเกิดจากคุณภาพของข�อมูล การเลือก
วิธีการวิเคราะห� หรือการตีความ ซ่ึงผู�วิเคราะห�ควรระบุและส่ือสารอย�าง
ชัดเจน เพ่ือไม�ให�เกิดการนําผลลัพธ�ไปใช�อย�างผิดๆ 
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ตัวอย�าง: จากการวิเคราะห�การถดถอยพบว�า การใช�จ�ายโฆษณาบนโซเชียลมีเดียมี
ความสัมพันธ�เชิงบวกกับยอดขายอย�างมีนัยสําคัญ โดยทุกๆ การเพ่ิมงบโฆษณา 
1,000 บาท จะทําให�ยอดขายเพ่ิมข้ึนโดยเฉล่ีย 5,000 บาท ซ่ึงถือเป�นผลตอบแทนท่ีดี
และคุ�มค�าต�อการลงทุน อย�างไรก็ตาม ควรมีการวิเคราะห�เพ่ิมเติมเก่ียวกับ
ประสิทธิภาพของโฆษณาในแต�ละแพลตฟอร�มโซเชียลมีเดีย เพ่ือปรับสัดส�วนการใช�
งบประมาณให�เหมาะสม นอกจากน้ียังต�องคํานึงถึงป�จจัยอ่ืนๆท่ีอาจส�งผลต�อ
ยอดขายด�วย เช�น ฤดูกาล กิจกรรมส�งเสริมการขาย และคุณภาพของผลิตภัณฑ� 
เพ่ือไม�ให�เกิดการลงทุนท่ีไม�ก�อให�เกิดผลกําไรสูงสุด 
 
การแปลงข�อมูลเป�นข�อมูลเชิงลึก (Turning Data into Insights) 

 
การมีผลการวิเคราะห�ท่ีถูกต�องเป�นเพียงจุดเร่ิมต�น ส่ิงสําคัญคือการนําผลลัพธ�
เหล�าน้ันมาประยุกต�ใช�เพ่ือสร�างข�อมูลเชิงลึกท่ีนําไปสู�การตัดสินใจและการดําเนินการ
ได�จริง ซ่ึงอาจทําได�หลายวิธี เช�น 
 

- การมองหาสาเหตุที่แท�จริง (Identifying Root Causes): ข�อมูลเชิงลึกท่ี
ดีควรช้ีให�เห็นถึงสาเหตุหลักท่ีอยู�เบ้ืองหลังปรากฏการณ�ท่ีสังเกตได� ไม�ใช�แค�
อธิบายอาการหรือผลท่ีเกิดข้ึน เช�น การทราบว�ายอดขายลดลงเพราะ
ป�ญหาคุณภาพของผลิตภัณฑ� ไม�ใช�เพราะราคาแพงเกินไป จะนําไปสู�การ
แก�ไขป�ญหาได�ตรงจุดมากกว�า 

- การเชื่อมโยงกับกรอบแนวคิดทางธุรกิจ (Connecting to Business 

Frameworks): การนําข�อมูลเชิงลึกมาเช่ือมโยงกับแนวคิดหรือกรอบการ
ทํางานท่ีใช�อยู�ในการตลาด เช�น องค�ประกอบสําคัญทางการตลาด (4Ps) 
เส�นทางของลูกค�า (Customer Journey) หรือ BCG Matrix จะช�วยให�
ผู�เก่ียวข�องเห็นภาพได�ง�ายข้ึนและสามารถนําไปใช�ร�วมกับความรู�เดิมท่ีมีอยู� 

- การระบุโอกาสและความเสี่ยง (Identifying Opportunities and 

Risks): ข�อมูลเชิงลึกไม�ควรมุ�งเน�นแต�ป�ญหาหรืออุปสรรคเท�าน้ัน แต�ควร
ช้ีให�เห็นถึงโอกาสในการเติบโตหรือพัฒนาด�วย เช�น ข�อมูลเก่ียวกับช�องว�าง
ในตลาดท่ียังไม�มีใครเข�าไปแข�งขัน หรือแนวโน�มพฤติกรรมผู�บริโภคท่ี
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เปล่ียนไป ในขณะเดียวกันก็ต�องระบุถึงความเส่ียงหรือภัยคุกคามท่ีอาจ
เกิดข้ึนด�วย 

- การให�ข�อเสนอแนะที่ปฏิบัติได� (Providing Actionable 

Recommendations): ข�อมูลเชิงลึกท่ีดีควรนําไปสู�ข�อเสนอแนะท่ีสามารถ
นําไปปฏิบัติได�จริง ไม�ใช�เป�นเพียงข�อมูลเชิงพรรณนา ตัวอย�างเช�น แทนท่ีจะ
บอกเพียงว�า "กลุ�มลูกค�า X มียอดซ้ือเฉล่ียต่ํากว�ากลุ�มอ่ืน" ข�อมูลเชิงลึก
ควรบอกต�อไปด�วยว�า "เราควรพัฒนาแคมเปญการตลาดเฉพาะกลุ�ม X ท่ี
เน�นการเพ่ิมความถ่ีในการซ้ือ ด�วยการนําเสนอโปรโมช่ันทุก 2 สัปดาห�" 

 
ตัวอย�าง: จากการวิเคราะห�ข�อมูลโซเชียลมีเดีย บริษัท ABC พบว�า มีการพูดถึงแบ
รนด�ในแง�ลบเป�นจํานวนมากในกลุ�มผู�ใช�อายุน�อย โดยเฉพาะในประเด็นเก่ียวกับความ
ไม�สะดวกในการใช�งานเว็บไซต�และแอปพลิเคชัน นักการตลาดจึงนําข�อมูลน้ีไป
เช่ือมโยงกับกรอบแนวคิดเส�นทางของลูกค�า และพบว�าลูกค�ากลุ�มน้ีมีความไม�พอใจ
สูงในข้ันตอนการค�นหาและชําระเงิน แสดงให�เห็นโอกาสในการปรับปรุงประสบการณ�
ดิจิทัลของลูกค�า ทีมการตลาดจึงเสนอแนะให�ทีม IT ปรับปรุง UX/UI ของเว็บไซต�และ
แอปพลิเคชันให�ใช�งานง�าย รวดเร็ว และสอดคล�องกับความคุ�นเคยของผู�ใช�รุ�นใหม�มาก
ข้ึน พร�อมกับวางแผนแคมเปญดิจิทัลเพ่ือส่ือสารถึงการเปล่ียนแปลงและสร�างการมี
ส�วนร�วมกับกลุ�มเป�าหมาย ผลท่ีได�คือ การพูดถึงแบรนด�ในแง�ลบลดลง 60% ใน
ระยะเวลา 3 เดือน และอัตราการคลิกผ�านเว็บไซต�เพ่ิมข้ึน 25% ในกลุ�มผู�ใช�อายุน�อย 
 
การใช�ข�อมูลในการวางแผนกลยุทธ� (Strategic Planning) 

 
ในระดับกลยุทธ� ผลลัพธ�จากการวิเคราะห�ข�อมูลจะช�วยให�นักการตลาดทบทวนและ
ปรับทิศทางการดําเนินงาน เพ่ือให�สอดคล�องกับสถานการณ�และโอกาสท่ี
เปล่ียนแปลงไป ตัวอย�างของการนําข�อมูลไปใช�ในการวางแผนกลยุทธ� เช�น 
 

- การกําหนดกลุ�มเป�าหมาย (Target Segmentation): การวิเคราะห�ข�อมูล
ลูกค�าทําให�เราเข�าใจความแตกต�างของกลุ�มลูกค�าแต�ละกลุ�มมากข้ึน ท้ังในแง�
ของลักษณะประชากรศาสตร� พฤติกรรม และความต�องการท่ีหลากหลาย 
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ซ่ึงจะช�วยให�สามารถกําหนดกลุ�มเป�าหมายท่ีชัดเจนและเฉพาะเจาะจงมากข้ึน 
รวมถึงการจัดลําดับความสําคัญของแต�ละกลุ�ม 

- การปรับกลยุทธ�ให�เข�ากับวงจรชีวิตของลูกค�า (Customer Lifecycle 

Strategy): การวิเคราะห�ข�อมูลตลอดวงจรชีวิตของลูกค�า ต้ังแต�การรับรู� 
การพิจารณา การซ้ือ ไปจนถึงการซ้ือซ้ํา ทําให�เราเห็นถึงจุดสัมผัสท่ีสําคัญ 
ช�องทางท่ีมีประสิทธิภาพ และโอกาสในการปรับปรุงประสบการณ�ลูกค�า ซ่ึง
นําไปสู�การวางกลยุทธ�การส่ือสารและการให�บริการท่ีเหมาะกับแต�ละข้ันตอน 
เพ่ือเพ่ิมการมีส�วนร�วม การซ้ือ และความภักดี  

- การปรับองค�ประกอบสําคัญทางการตลาด (Marketing Mix 

Optimization): ข�อมูลเชิงลึกจากการวิเคราะห�ประสิทธิภาพของ
องค�ประกอบสําคัญทางการตลาด (4Ps) สามารถนํามาปรับกลยุทธ�
ผลิตภัณฑ� ราคา ช�องทางจัดจําหน�าย และการส�งเสริมการตลาดให�เหมาะสม
ย่ิงข้ึน เช�น การปรับปรุงคุณภาพหรือบรรจุภัณฑ�ของสินค�าตามคําติชมของ
ลูกค�า การปรับโครงสร�างราคาให�แข�งขันได�ในตลาด การเพ่ิมช�องทางการ
ขายท่ีได�ผลดี และการปรับสัดส�วนงบประมาณโฆษณาไปยังส่ือท่ีมี
ผลตอบแทนจากการลงทุนสูงสุด 

 
ตัวอย�าง: บริษัท XYZ วิเคราะห�ข�อมูลการใช�งานผลิตภัณฑ�ของลูกค�า และพบว�า
ลูกค�าท่ีมีมูลค�าตลอดช�วงชีวิตสูงสุด (High Lifetime Value) มักเป�นกลุ�มท่ีใช�
ผลิตภัณฑ�อย�างต�อเน่ืองเป�นประจํา แต�มีความถ่ีในการซ้ือต่ํากว�าศักยภาพท่ีแท�จริง 
บริษัทจึงปรับกลยุทธ�มาเน�นการเพ่ิมความถ่ีในการซ้ือและการซ้ือซ้ําในกลุ�มลูกค�าน้ี 
ด�วยการพัฒนาโปรแกรมสมาชิกระดับ VIP ท่ีมอบสิทธิพิเศษ ส�วนลด และของรางวัล
ตามความถ่ีในการซ้ือ พร�อมกับแคมเปญอีเมลส�วนตัวท่ีส�งเน้ือหาและข�อเสนอท่ี
เก่ียวข�องกับแต�ละบุคคล ผลท่ีได�คือ ยอดซ้ือเฉล่ียต�อลูกค�าต�อเดือนในกลุ�ม VIP 
เพ่ิมข้ึน 30% และอัตราการรักษาลูกค�าเพ่ิมข้ึน 20% ในระยะเวลา 1 ป� 
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การประยุกต�ใช�ในแคมเปญการตลาด (Campaign Implementation) 

 
นอกจากการใช�ในการวางแผนระดับกลยุทธ�แล�ว การวิเคราะห�ข�อมูลยังสามารถ
นํามาประยุกต�ใช�ในการออกแบบและปรับปรุงแคมเปญการตลาดได�อย�างมี
ประสิทธิภาพมากข้ึนด�วย ไม�ว�าจะเป�นการวิเคราะห�ผลการดําเนินงานของแคมเปญท่ี
ผ�านมา เพ่ือระบุจุดแข็งและจุดอ�อนท่ีควรปรับปรุง หรือการนําข�อมูลเชิงลึกเก่ียวกับ
ลูกค�ามาใช�ในการสร�างสรรค�เน้ือหาและข�อความท่ีตรงใจกลุ�มเป�าหมายมากข้ึน 
ตัวอย�างการประยุกต�ใช�ข�อมูลในแคมเปญการตลาด เช�น 
 

- การทดสอบและปรับปรุงอย�างต�อเนื่อง (Continuous Testing and 

Optimization): การวิเคราะห�ผลตอบรับของแคมเปญแบบเรียลไทม� ช�วยให�
นักการตลาดสามารถทดสอบและปรับแต�งองค�ประกอบต�างๆ เช�น ข�อความ 
ภาพ หรือช�วงเวลาในการส่ือสาร แล�วนําส่ิงท่ีได�ผลดีท่ีสุดไปขยายผลต�อ และ
เลิกใช�ส่ิงท่ีไม�เกิดประสิทธิภาพ ซ่ึงช�วยเพ่ิมผลตอบแทนจากการลงทุนและลด
ความสูญเปล�าได�อย�างมาก 

 

- การตลาดแบบเจาะจงบุคคล (Personalized Marketing): ข�อมูลเชิงลึก
เก่ียวกับลักษณะ ความต�องการ และพฤติกรรมเฉพาะบุคคลของลูกค�า ช�วย
ให�นักการตลาดสามารถปรับแต�งเน้ือหา ข�อเสนอ และประสบการณ�ให�ตรงใจ
ลูกค�าแต�ละคนได�มากข้ึน ท้ังบนเว็บไซต� อีเมล โซเชียลมีเดีย หรือแม�แต�ส่ือ
นอกบ�าน เช�น บิลบอร�ดอัจฉริยะ ซ่ึงนําไปสู�การสร�างปฏิสัมพันธ�และความ
ผูกพันท่ีแข็งแกร�งระหว�างแบรนด�กับลูกค�า 

 

- การตลาดแบบอัตโนมัต ิ(Marketing Automation): การวิเคราะห�ข�อมูล
พฤติกรรมของลูกค�า เช�น การเป�ดอีเมล การคลิกลิงก� หรือการเข�าชมหน�า
เว็บไซต� ช�วยให�สามารถกําหนดเง่ือนไขในการส�งสารการตลาดท่ีเก่ียวข�อง
โดยอัตโนมัติ เช�น การส�งอีเมลแนะนําสินค�าท่ีคล�ายกับท่ีลูกค�าเคยซ้ือ การ
แสดงโฆษณาเตือนความจําสําหรับสินค�าท่ีลูกค�าเคยดูแต�ยังไม�ได�ซ้ือ หรือ
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การส�งข�อความทักทายลูกค�าท่ีไม�ได�ใช�บริการนานเกินกว�ากําหนด ซ่ึงช�วย
เพ่ิมโอกาสในการขายและรักษาลูกค�าไว�ได�ดีข้ึน 

 
ตัวอย�าง: แบรนด�เส้ือผ�า DEF ใช�ข�อมูลจากโซเชียลมีเดียและเว็บไซต�ในการวิเคราะห�เท
รนด�แฟช่ันท่ีได�รับความนิยมและสไตล�ท่ีลูกค�าแต�ละกลุ�มสนใจ จากน้ันจึงสร�างคอล
เล็กชันใหม�ท่ีผสมผสานเทรนด�เหล�าน้ันกับดีไซน�เอกลักษณ�ของแบรนด� พร�อมท้ังปรับ
การนําเสนอในแต�ละแพลตฟอร�มให�สอดคล�องกับความชอบของกลุ�มเป�าหมาย เช�น 
ใช�ภาพและวิดีโอท่ีมีสีสันสดใสบน Instagram เพ่ือดึงดูดกลุ�มวัยรุ�น ในขณะท่ีใช�ภาพท่ี
ดูหรูหราและโทนสีเรียบง�ายบน Facebook เพ่ือตอบโจทย�กลุ�มลูกค�าท่ีมีอายุมากกว�า 
ผลท่ีได�คือ คอลเล็กชันใหม�สามารถขายหมดภายใน 2 สัปดาห� และยอดขายรวมของ
แบรนด�เพ่ิมข้ึน 40% เม่ือเทียบกับคอลเล็กชันก�อนหน�า โดยมาจากการเพ่ิมข้ึนของ
ยอดขายในกลุ�มวัยรุ�น 60% และกลุ�มลูกค�าอายุมากกว�า 30% ตามลําดับ 
 

เครื่องมือและเทคโนโลยีสําหรับการวิเคราะห�ข�อมูล 

 
การเลือกใช�เคร่ืองมือและเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม เป�นป�จจัยสําคัญท่ีช�วยให�การวิเคราะห�
ข�อมูลเป�นไปอย�างมีประสิทธิภาพ และสามารถนําผลลัพธ�ไปใช�ประโยชน�ได�จริง ใน
ป�จจุบันมีเคร่ืองมือท่ีหลากหลาย ต้ังแต�สเปรดชีตพ้ืนฐานไปจนถึงแพลตฟอร�มการ
วิเคราะห�ข�อมูลข้ันสูงท่ีใช�ป�ญญาประดิษฐ� การเลือกเคร่ืองมือท่ีเหมาะสมกับความ
ต�องการและขีดความสามารถขององค�กร จะช�วยให�สามารถใช�ประโยชน�จากข�อมูลได�
อย�างเต็มศักยภาพ  
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การเลือกเครื่องมือที่เหมาะสม (Choosing the Right Tools) 

 
ในการเลือกเคร่ืองมือและเทคโนโลยีสําหรับการวิเคราะห�ข�อมูล ควรพิจารณาป�จจัย
ต�อไปน้ี: 
 

- ความต�องการในการวิเคราะห� (Analytical Needs): เคร่ืองมือท่ีเลือกใช�
ควรตอบโจทย�ประเภทและความซับซ�อนของการวิเคราะห�ท่ีต�องการ เช�น 
หากต�องการทํารายงานเชิงพรรณนาพ้ืนฐาน เคร่ืองมือท่ีใช�งานง�ายอย�าง 
Excel หรือ Google Sheets ก็อาจเพียงพอ แต�หากต�องการทําการ
วิเคราะห�ข้ันสูง เช�น การทําเหมืองข�อมูลหรือแมชชีนเลิร�นนิง ก็อาจ
จําเป�นต�องใช�แพลตฟอร�มท่ีมีความสามารถสูงกว�า เช�น Python, R หรือ 
SAS 

- ปริมาณและความหลากหลายของข�อมูล (Data Volume and Variety): 
ขนาดและความซับซ�อนของข�อมูลมีผลต�อการเลือกเคร่ืองมือด�วย หากมี
ข�อมูลขนาดใหญ� (Big Data) ท่ีมาจากหลายแหล�งและรูปแบบ อาจต�องใช�
เทคโนโลยีอย�าง Hadoop หรือ Spark ในการจัดเก็บและประมวลผล ในขณะ
ท่ีข�อมูลท่ีมีโครงสร�างชัดเจนอาจใช�ฐานข�อมูลแบบด้ังเดิมอย�าง MySQL หรือ 
PostgreSQL ก็เพียงพอ 

- ความสามารถในการบูรณาการ (Integration Capabilities): เคร่ืองมือ
ท่ีเลือกควรสามารถทํางานร�วมกับระบบอ่ืนๆ ในองค�กรได�อย�างราบร่ืน ไม�ว�า
จะเป�นการดึงข�อมูลจากแหล�งต�างๆ การแชร�ผลลัพธ�กับผู�ใช�งาน หรือการส�ง
ต�อข�อมูลไปยังแพลตฟอร�มอ่ืนๆ เพ่ือการใช�งานต�อยอด การมีระบบนิเวศน�ท่ี
เช่ือมต�อกันจะช�วยให�การทํางานมีประสิทธิภาพ ลดความซ้ําซ�อน และเพิ�ม
คุณค�าให�กับข�อมูลมากข้ึน 

- ความง�ายในการใช�งาน (Ease of Use): เคร่ืองมือท่ีดีควรใช�งานง�ายและมี
อินเตอร�เฟสท่ีเป�นมิตรกับผู�ใช� เพ่ือให�ทีมงานสามารถเรียนรู�และนําไปใช�
ประโยชน�ได�อย�างรวดเร็ว ซ่ึงมีความสําคัญมากโดยเฉพาะสําหรับผู�ใช�ท่ีไม�ใช�
นักวิเคราะห�ข�อมูลโดยตรง เช�น นักการตลาดหรือผู�จัดการผลิตภัณฑ� การมี
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ฟีเจอร�อย�างการลากแล�วปล�อย (Drag and Drop) หรือเทมเพลตสําเร็จรูป 
จะช�วยให�การวิเคราะห�ข�อมูลทําได�ง�ายและรวดเร็วข้ึน 

- งบประมาณและค�าใช�จ�าย (Budget and Costs): แน�นอนว�างบประมาณท่ี
มีอยู�ก็เป�นป�จจัยหลักในการเลือกเคร่ืองมือ เน่ืองจากเคร่ืองมือและเทคโนโลยี
การวิเคราะห�ข�อมูลมีต้ังแต�ฟรีไปจนถึงราคาหลักล�านบาท การประเมินความ
คุ�มค�าระหว�างเม็ดเงินท่ีลงทุนไปกับประโยชน�และคุณค�าท่ีจะได�รับจึงมี
ความสําคัญอย�างย่ิง ท้ังน้ีไม�ได�หมายความว�าเคร่ืองมือราคาแพงจะดีท่ีสุด
เสมอไป บางคร้ังเคร่ืองมือฟรีหรือโอเพนซอร�สก็มีความสามารถเพียงพอ
สําหรับงานวิเคราะห�ท่ัวไป ข้ึนอยู�กับการเลือกใช�ให�เหมาะสมกับความ
ต�องการและทรัพยากรท่ีมี 

 
ตัวอย�าง: สําหรับธุรกิจขนาดเล็กท่ีมีงบประมาณและทีมงานจํากัด เคร่ืองมือท่ีใช�งาน
ง�ายและมีค�าใช�จ�ายต่ํา เช�น Excel, Google Sheets หรือ Power BI อาจเพียงพอ
สําหรับการทํารายงานและการวิเคราะห�ข้ันพ้ืนฐาน ส�วนธุรกิจขนาดกลางอาจ
พิจารณาลงทุนในเคร่ืองมือท่ีมีความสามารถมากข้ึน เช�น Tableau, Qlik หรือ 
Sisense ท่ีช�วยในการวิเคราะห�ข�อมูลและสร�างภาพนําเสนอได�อย�างมืออาชีพ ในขณะ
ท่ีธุรกิจขนาดใหญ�ท่ีมีปริมาณข�อมูลมหาศาลและต�องการทําการวิเคราะห�ข้ันสูง อาจ
ต�องใช�แพลตฟอร�มอย�าง Hadoop, Spark หรือ SAS ท่ีรองรับ Big Data และมี
เคร่ืองมือการวิเคราะห�ท่ีหลากหลาย แต�ไม�ว�าจะเลือกใช�เคร่ืองมือใด ส่ิงสําคัญคือต�อง
ม่ันใจว�าตอบโจทย�ความต�องการและคุ�มค�ากับการลงทุน และมีการวางแผนการ
เรียนรู�และใช�งานเคร่ืองมือเหล�าน้ันอย�างเหมาะสมด�วย 
 
การฝ�กอบรมและพัฒนาทักษะ (Training and Skill Development) 

 
นอกเหนือจากการเลือกเคร่ืองมือท่ีเหมาะสมแล�ว การลงทุนในการพัฒนา
ความสามารถของทีมงานก็มีความสําคัญไม�แพ�กัน เน่ืองจากทักษะและความ
เช่ียวชาญของผู�ใช�งานจะเป�นตัวกําหนดว�าจะสามารถใช�ประโยชน�จากเคร่ืองมือและ
ข�อมูลท่ีมีอยู�ได�มากน�อยแค�ไหน การฝ�กอบรมและพัฒนาทักษะด�านการวิเคราะห�
ข�อมูลควรครอบคลุมหัวข�อต�อไปน้ี: 
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- ทักษะการใช�งานเครื่องมือ (Tool-Specific Skills): การเรียนรู�วิธีการใช�
งานเคร่ืองมือท่ีเลือกใช�ให�เช่ียวชาญ ท้ังในแง�ของฟีเจอร� ฟังก�ชัน และเทคนิค
ต�างๆ จะช�วยให�สามารถใช�ประโยชน�จากเคร่ืองมือได�อย�างเต็มท่ี ซ่ึงอาจทําได�
ผ�านการอบรมภายในองค�กร การเรียนรู�ด�วยตนเองจากทรัพยากรออนไลน� 
หรือการส�งพนักงานไปอบรมภายนอกกับผู�เช่ียวชาญหรือบริษัทผู�ให�บริการ
โดยตรง 

- ความรู�พื้นฐานทางสถิติและการวิเคราะห�ข�อมูล (Basic Statistical and 
Analytical Knowledge): แม�จะมีเคร่ืองมือท่ีช�วยให�การวิเคราะห�ข�อมูลทํา
ได�ง�ายข้ึน แต�ความรู�พ้ืนฐานด�านสถิติและแนวคิดการวิเคราะห�ข�อมูลยังคงมี
ความสําคัญ เพ่ือให�สามารถเลือกใช�เทคนิคท่ีเหมาะสม ตีความผลลัพธ�ได�
อย�างถูกต�อง และหลีกเล่ียงข�อผิดพลาดท่ัวไปในการวิเคราะห�ข�อมูล การจัด
อบรมหรือส�งพนักงานไปเรียนหลักสูตรท่ีเก่ียวข�องจะช�วยสร�างรากฐานท่ี
แข็งแกร�งให�กับทีมงาน 

- ทักษะการนําเสนอและเล�าเรื่องราวด�วยข�อมูล (Data Visualization and 

Storytelling Skills): การส่ือสารผลการวิเคราะห�ข�อมูลอย�างมี
ประสิทธิภาพเป�นส�วนสําคัญในการสร�างผลกระทบและการนําไปใช�ประโยชน�
ได�จริง การฝ�กทักษะการออกแบบรายงานและการนําเสนอให�น�าสนใจ เข�าใจ
ง�าย และโน�มน�าวใจ จะช�วยให�นักการตลาดสามารถส่ือสารข�อมูลเชิงลึกให�กับ
ผู�มีอํานาจตัดสินใจได�ดีย่ิงข้ึน ซ่ึงอาจทําได�ผ�านการอบรมด�านการออกแบบ
ข�อมูลเชิงภาพ (Data Visualization) หรือการนําเสนออย�างมืออาชีพ 

- ความเข�าใจในธุรกิจและกลยุทธ� (Business and Strategic 

Understanding): การมีความรู�ด�านการวิเคราะห�ข�อมูลเพียงอย�างเดียวไม�
เพียงพอ นักการตลาดจําเป�นต�องเข�าใจบริบทของธุรกิจ กลยุทธ� และ
เป�าหมายขององค�กรด�วย เพ่ือให�สามารถวิเคราะห�ข�อมูลและตีความผลลัพธ�
ภายใต�กรอบของความต�องการทางธุรกิจ การสร�างความเข�าใจร�วมกัน
ระหว�างฝ�ายการตลาด ฝ�ายเทคโนโลยี และฝ�ายอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข�อง จะช�วยให�
เกิดการประสานความร�วมมือท่ีดีในการนําข�อมูลไปใช�ประโยชน�ในเชิงกลยุทธ� 
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เคล็ดลับ: ในการพัฒนาทักษะการวิเคราะห�ข�อมูลของทีมงาน ส่ิงสําคัญคือต�องทํา
อย�างต�อเน่ืองและสอดคล�องกับเป�าหมายของธุรกิจ การกําหนดแผนการฝ�กอบรม
ประจําป� การสร�างชุมชนนักวิเคราะห�ข�อมูลภายในองค�กรเพ่ือแลกเปล่ียนความรู� การ
สร�างวัฒนธรรมการเรียนรู�และการทดลองอย�างต�อเน่ือง และการวัดผล
ความก�าวหน�าของทักษะควบคู�ไปกับผลลัพธ�ทางธุรกิจ จะช�วยให�การพัฒนา
บุคลากรด�านการวิเคราะห�ข�อมูลเป�นไปอย�างมีประสิทธิภาพและย่ังยืน นอกจากน้ี 
การส�งเสริมให�พนักงานได�ใช�ทักษะใหม�ๆ กับโครงการจริง และการให�รางวัลกับ
ความสําเร็จในการนําข�อมูลไปสร�างผลลัพธ�ทางธุรกิจ ก็จะช�วยสร�างแรงจูงใจและ
ความมุ�งม่ันในการพัฒนาความสามารถด�านน้ีอย�างต�อเน่ืองในระยะยาว 
 

บทสรุปท�ายบท 

 
ในบทน้ี เราได�เรียนรู�วิธีการประยุกต�ใช�การวิเคราะห�ข�อมูลใน Data-Driven 
Marketing อย�างเป�นรูปธรรม ต้ังแต�การเตรียมข�อมูลท่ีมีคุณภาพ การใช�เทคนิคการ
วิเคราะห�ข้ันพ้ืนฐานอย�างการวิเคราะห�เชิงพรรณนา ไปจนถึงการวิเคราะห�ข้ันสูงอย�าง
การวิเคราะห�เชิงทํานายและการเรียนรู�ของเคร่ือง รวมถึงการตีความผลลัพธ�และ
แปลงข�อมูลให�กลายเป�นข�อมูลเชิงลึกท่ีสามารถนําไปใช�ในการวางแผนกลยุทธ�และการ
ดําเนินงานได�จริง 
 
เราได�เห็นตัวอย�างและกรณีศึกษาท่ีหลากหลายของการนําการวิเคราะห�ข�อมูลไป
สร�างคุณค�าให�กับแคมเปญการตลาดและกิจกรรมทางธุรกิจ ไม�ว�าจะเป�นการใช�ข�อมูล
ลูกค�าเพ่ือเพ่ิมความเข�าใจและการตอบสนองท่ีเฉพาะเจาะจง การวิเคราะห�ผลตอบรับ
ของแคมเปญเพ่ือปรับปรุงให�ดีย่ิงข้ึน หรือการใช�เทคนิคการทํานายเพ่ือคาดการณ�
ความต�องการและวางแผนการผลิตสินค�า ซ่ึงล�วนส�งผลให�ธุรกิจสามารถตัดสินใจได�
อย�างชาญฉลาดและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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นอกจากน้ี เรายังได�เรียนรู�ถึงความสําคัญของการเลือกใช�เคร่ืองมือท่ีเหมาะสมกับ
ความต�องการและขนาดของธุรกิจ รวมถึงการลงทุนในการพัฒนาทักษะของทีมงาน
ให�สามารถใช�ประโยชน�จากเคร่ืองมือและข�อมูลเหล�าน้ันได�อย�างเต็มศักยภาพ ซ่ึงถือ
เป�นองค�ประกอบสําคัญไม�แพ�กันในการสร�างวัฒนธรรม Data-Driven ภายใน
องค�กร 
 
อย�างไรก็ตาม การนํา Data-Driven Marketing มาใช�น้ันไม�ได�จบลงแค�การเรียนรู�
เคร่ืองมือและเทคนิคการวิเคราะห�ข�อมูล แต�ยังรวมถึงการปรับเปล่ียนกระบวนการคิด
และการทํางานในทุกระดับ ให�อิงกับข�อมูลและหลักฐานเชิงประจักษ�มากข้ึน การมี
ความคิดท่ีเป�ดกว�าง กล�าทดลอง และพร�อมปรับตัวไปกับข�อมูลใหม�ๆอยู�เสมอ จึงเป�น
ทัศนคติท่ีสําคัญท่ีจะช�วยให�นักการตลาดและธุรกิจสามารถใช�ประโยชน�จาก Data-
Driven Marketing ได�อย�างเต็มท่ีในระยะยาว 
 
ท�ายท่ีสุด ส่ิงสําคัญท่ีต�องระลึกเสมอคือ การวิเคราะห�ข�อมูลไม�ใช�จุดหมายปลายทาง
ในตัวเอง แต�เป�นเคร่ืองมือท่ีจะช�วยให�เราสามารถตอบสนองความต�องการของลูกค�า
ได�ดีย่ิงข้ึน ด�วยการส่ือสารท่ีเฉพาะเจาะจง การสร�างประสบการณ�ท่ีดีเย่ียม และการ
ส�งมอบคุณค�าอย�างต�อเน่ือง การนําข�อมูลไปผสมผสานกับความคิดสร�างสรรค� 
ความเข�าใจในผู�บริโภค และกลยุทธ�การสร�างแบรนด� จึงจะสามารถนําไปสู�การเติบโต
ทางธุรกิจท่ีย่ังยืนได�ในท่ีสุด  
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บทที่ 6: Data-Driven Marketing แบบไม�มีเทคโนโลย ี
 
ในบทท่ี 5 เราได�เรียนรู�เก่ียวกับเคร่ืองมือและเทคโนโลยีต�างๆ ท่ีช�วยในการวิเคราะห�
ข�อมูลเพ่ือขับเคล่ือน Data-Driven Marketing ไม�ว�าจะเป�นแพลตฟอร�มการ
วิเคราะห�ข้ันสูง เทคโนโลยีบ๊ิกดาต�า หรือระบบป�ญญาประดิษฐ� อย�างไรก็ตาม สําหรับ
หลายๆ ธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจขนาดเล็กหรือผู�ประกอบการรายย�อย การลงทุนใน
เทคโนโลยีเหล�าน้ีอาจดูเป�นเร่ืองท่ียากหรือไกลตัว ทําให�รู�สึกว�า Data-Driven 
Marketing เป�นส่ิงท่ีเข�าไม�ถึงหรือไม�เหมาะสําหรับตนเอง 
 
แต�ในความเป�นจริงแล�ว Data-Driven Marketing ไม�ได�จํากัดอยู�แค�การใช�เทคโนโลยี
เท�าน้ัน แก�นแท�ของมันคือการใช�ข�อมูลท่ีมีอยู�เพ่ือสร�างความเข�าใจท่ีลึกซ้ึงข้ึนเก่ียวกับ
ลูกค�า ตลาด และธุรกิจของเรา แล�วนําความเข�าใจน้ันไปสู�การปรับปรุงกลยุทธ�และ
กิจกรรมทางการตลาดให�ดีย่ิงข้ึน ซ่ึงหลักการเหล�าน้ีสามารถนําไปปฏิบัติได� แม�จะไม�มี
เทคโนโลยีท่ีซับซ�อนก็ตาม 
 
ในบทน้ี เราจะมาสํารวจวิธีการทํา Data-Driven Marketing สําหรับธุรกิจท่ียังไม�
พร�อมหรือไม�จําเป�นต�องลงทุนในเทคโนโลยีการวิเคราะห�ข�อมูลข้ันสูง โดยจะเน�นไปท่ี
การใช�ข�อมูลท่ีหาได�ง�าย เช�น ข�อมูลจากการขายหรือการสํารวจ ร�วมกับการวิเคราะห�
ข�อมูลด�วยเคร่ืองมือพ้ืนฐานอย�าง Excel ซ่ึงเป�นทักษะท่ีทุกคนพอจะมีอยู�แล�ว เราจะ
แสดงให�เห็นวิธีการนําข�อมูลเหล�าน้ีมาสร�างความเข�าใจเชิงลึกเก่ียวกับลูกค�าและการ
แข�งขัน การนําไปสู�การออกแบบแคมเปญและกลยุทธ�การตลาดท่ีตอบโจทย�มากข้ึน 
ตลอดจนการติดตามและปรับปรุงผลลัพธ�อย�างต�อเน่ือง โดยจะยกตัวอย�าง
กรณีศึกษาจากธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จในการใช�ข�อมูลท่ีมีอยู�ให�เกิดประโยชน�
สูงสุด 
 
ท�ายท่ีสุด เราจะพูดถึงส่ิงสําคัญท่ีสุดในการทํา Data-Driven Marketing น่ันคือการ
สร�างวัฒนธรรมขององค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล ซ่ึงเป�นรากฐานในการนําข�อมูลมา
ใช�ประโยชน�อย�างเต็มศักยภาพ โดยไม�จําเป�นต�องรอให�พร�อมทุกด�านเสียก�อน ผู�อ�าน
จะเข�าใจว�า Data-Driven Marketing เป�นส่ิงท่ีธุรกิจทุกขนาดสามารถเร่ิมต�นทําได�
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ทันที ด�วยทรัพยากรท่ีมีอยู� ขอเพียงมีความต้ังใจจริงและทัศนคติท่ีถูกต�องต�อคุณค�า
ของข�อมูลเท�าน้ัน เม่ือถึงเวลาท่ีธุรกิจพร�อมมากข้ึน จึงค�อยศึกษาการนําเทคโนโลยีมา
เสริมให�การทํา Data-Driven Marketing เกิดผลลัพธ�ท่ีย่ิงใหญ�ข้ึนไปอีก ตามท่ีได�
กล�าวไว�ในบทท่ี 5 
 

การเก็บรวบรวมข�อมูลแบบง�าย  

 
จุดเร่ิมต�นของการทํา Data-Driven Marketing คือการมีข�อมูลท่ีเพียงพอและ
เก่ียวข�องกับการตัดสินใจทางการตลาด ซ่ึงอาจดูเป�นความท�าทายสําหรับธุรกิจท่ี
ไม�ได�มีระบบการจัดเก็บข�อมูลอัตโนมัติหรือเคร่ืองมือท่ีซับซ�อน แต�ในความเป�นจริงแล�ว 
การเก็บรวบรวมข�อมูลพ้ืนฐานท่ีสําคัญสามารถทําได�ไม�ยาก ด�วยวิธีการท่ีเรียบง�าย
และใช�ต�นทุนไม�สูงนัก ไม�ว�าจะเป�นการสํารวจและการสอบถามความคิดเห็น ไปจนถึง
การนําข�อมูลจากการขายท่ีมีอยู�มาใช�ให�เกิดประโยชน� 
 
การทําแบบสํารวจและสอบถามลูกค�า (Surveys and Interviews) 

 
หน่ึงในวิธีท่ีตรงไปตรงมาท่ีสุดในการรวบรวมข�อมูลเก่ียวกับลูกค�าคือการถามพวก
เขาโดยตรง ไม�ว�าจะเป�นผ�านการสํารวจด�วยแบบสอบถาม หรือการสัมภาษณ�เชิงลึก
แบบตัวต�อตัว การพูดคุยกับลูกค�าช�วยให�เราได�รับข�อมูลเชิงลึกท่ีมีคุณค�า เช�น: 
 

- ข�อมูลประชากรศาสตร�พ้ืนฐาน เช�น เพศ อายุ อาชีพ และรายได�  
- พฤติกรรมการซ้ือ เช�น ความถ่ีในการซ้ือ ป�จจัยในการเลือกซ้ือ และความ

ภักดีต�อแบรนด� 
- ความคิดเห็นและทัศนคติท่ีมีต�อสินค�าหรือแบรนด�ของเรา เทียบกับคู�แข�ง 

- ความต�องการและความคาดหวังในอนาคต เช�น สินค�าหรือบริการท่ีต�องการ
ให�มีเพ่ิมเติม 

 
ในการทําแบบสอบถาม เราสามารถใช�เคร่ืองมือออนไลน�ฟรีอย�างง�ายดาย เช�น 
Google Forms ซ่ึงช�วยให�สร�างแบบสอบถาม เก็บข�อมูล และวิเคราะห�ผลได�โดย
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อัตโนมัติ หรือหากต�องการคุยกับลูกค�าโดยตรง ก็สามารถทําการสัมภาษณ�แบบตัว
ต�อตัวหรือทางโทรศัพท� กับกลุ�มตัวอย�างลูกค�าจํานวนหน่ึง เพ่ือเจาะลึกประเด็น
สําคัญๆ เพ่ิมเติม การรวบรวมข�อมูลเหล�าน้ีอย�างสม่ําเสมอ จะช�วยให�เราเข�าใจความ
ต�องการท่ีเปล่ียนแปลงไปของลูกค�า และนํามาสู�การตัดสินใจท่ีดีข้ึนในระยะยาว 
 
การใช�ข�อมูลจากการขาย (Sales Data) 

 
อีกแหล�งข�อมูลหลักท่ีทุกธุรกิจมักมีอยู�แล�วคือข�อมูลจากการขาย ไม�ว�าจะเป�นใบเสร็จ 
รายงานยอดขาย หรือฐานข�อมูลลูกค�าจากการซ้ือของ ข�อมูลเหล�าน้ีมีประโยชน�อย�าง
มากหากนํามาวิเคราะห�ในมุมท่ีถูกต�อง ตัวอย�างของข�อมูลเชิงลึกท่ีสามารถได�จาก
ข�อมูลการขาย เช�น: 
 

- ยอดขายและสัดส�วนการขายของแต�ละสินค�า ท่ีบอกถึงความนิยมและกําไรท่ี
ได�รับ 

- ความถ่ีในการซ้ือของลูกค�าแต�ละราย ท่ีบ�งช้ีถึงความภักดีและมูลค�าตลอด
ช�วงอายุของลูกค�า 

- ยอดขายตามช�วงเวลา เช�น ฤดูกาล วันในสัปดาห� หรือเวลาในแต�ละวัน ท่ีจะ
ช�วยคาดการณ�อุปสงค�ในอนาคต 

- ประสิทธิภาพของช�องทางการขายแต�ละช�องทาง เช�น หน�าร�าน เว็บไซต� หรือ
ตัวแทนจําหน�าย 

 
การจดบันทึกข�อมูลการขายอย�างเป�นระบบ ไม�ว�าด�วยมือหรือด�วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร�พ้ืนฐานอย�าง Excel ก็ถือเป�นจุดเร่ิมต�นท่ีดีในการทํา Data-Driven 
Marketing โดยเม่ือมีข�อมูลสะสมจํานวนหน่ึง เราจะสามารถเห็นแนวโน�ม รูปแบบ และ
ข�อสังเกตท่ีน�าสนใจ ท่ีจะนําไปสู�การปรับกลยุทธ�ทางการตลาดท่ีดีข้ึนได� 
 
ตัวอย�าง: ร�านเบเกอร่ีแห�งหน่ึงเก็บข�อมูลยอดขายของขนมแต�ละชนิดในแต�ละวันไว�ใน 
Excel เป�นเวลา 6 เดือน เม่ือลองนําข�อมูลมาทํากราฟเทียบกับช�วงเวลา พบว�าเค�ก
ช็อกโกแลตขายดีเป�นพิเศษในวันศุกร�และวันหยุดนักขัตฤกษ� ในขณะท่ีขนมป�งและพาย
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ขายดีในช�วงสายวันธรรมดา จากข�อมูลเหล�าน้ี ร�านจึงวางแผนการผลิตขนมในแต�ละ
วันให�สอดคล�องกับความต�องการมากข้ึน รวมถึงออกโปรโมชันส�งเสริมการขายเค�ก
ช็อกโกแลตในช�วงวันหยุด ซ่ึงช�วยเพ่ิมยอดขายได� 20% โดยไม�ต�องใช�เทคโนโลยีท่ี
ซับซ�อนแต�อย�างใด 
 

การวิเคราะห�ข�อมูลด�วยวิธีพื้นฐาน 

 
เม่ือมีข�อมูลจากการสํารวจและการขายแล�ว ข้ันตอนต�อไปคือการวิเคราะห�ข�อมูล
เหล�าน้ันให�กลายเป�นข�อมูลเชิงลึกท่ีนําไปใช�ประโยชน�ได� ซ่ึงแม�จะไม�มีเคร่ืองมือวิเคราะห�
ข�อมูลท่ีซับซ�อน แต�ก็สามารถทําได�ด�วยวิธีการพ้ืนฐานและใช�เคร่ืองมือท่ีเข�าถึงได�ง�าย 
ไม�ว�าจะเป�นการวิเคราะห�ข�อมูลด�วยมือ หรือการใช�โปรแกรมอย�าง Microsoft Excel 
ซ่ึงเป�นทักษะท่ีใครๆ ก็พอจะทําได� 
 
การวิเคราะห�ข�อมูลด�วยตนเอง (Manual Data Analysis) 

 
ในกรณีท่ีมีข�อมูลไม�มากนัก การวิเคราะห�ข�อมูลด�วยมือก็เป�นทางเลือกท่ีเหมาะสม เช�น 
การนับจํานวนคําตอบในแต�ละข�อของแบบสอบถาม แล�วสรุปเป�นเปอร�เซ็นต�หรือ
คะแนนเฉล่ีย หรือการจัดกลุ�มคําตอบท่ีคล�ายกันจากการสัมภาษณ�ลูกค�า แล�วดูว�า
ประเด็นไหนถูกพูดถึงบ�อยท่ีสุด การใช�กระดาษ ปากกา และเคร่ืองคิดเลขอย�างง�าย ก็
สามารถช�วยจับประเด็นสําคัญและเห็นภาพรวมของข�อมูลได�แล�ว 
 
นอกจากน้ี เรายังสามารถใช�การวาดกราฟหรือแผนภูมิด�วยมือ เพ่ือแสดง
ความสัมพันธ�ของข�อมูล เช�น กราฟเส�นแสดงยอดขายตามช�วงเวลา กราฟวงกลม
แสดงสัดส�วนยอดขายแต�ละสินค�า หรือแผนภูมิแท�งเปรียบเทียบความพึงพอใจใน
ประเด็นต�างๆ การมองข�อมูลในรูปแบบภาพ จะช�วยให�เราเห็นแนวโน�มและข�อสังเกตได�
ง�ายข้ึน 
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แน�นอนว�าการวิเคราะห�ข�อมูลด�วยมืออาจจะเหมาะกับข�อมูลชุดเล็กๆ และใช�เวลามาก
หากข�อมูลมีจํานวนมาก แต�ก็ถือเป�นจุดเร่ิมต�นท่ีดีในการฝ�กสังเกตและตีความข�อมูล 
ก�อนจะค�อยๆ เพ่ิมความซับซ�อนในการวิเคราะห�มากข้ึนเม่ือจําเป�น 
 
การใช�เครื่องมือพื้นฐาน (Basic Tools) 

 
หากต�องทํางานกับข�อมูลท่ีมีปริมาณมากข้ึน หรือต�องการวิเคราะห�ในเชิงลึกมากข้ึน 
เราสามารถใช�เคร่ืองมือพ้ืนฐานอย�าง Microsoft Excel มาช�วยได� ด�วยฟังก�ชันการ
คํานวณและสร�างกราฟต�างๆ เช�น  
 

- ฟังก�ชันสถิติพ้ืนฐาน เช�น SUM(), AVERAGE(), MAX(), MIN() ช�วยให�สรุป
ตัวเลขท่ีสําคัญจากข�อมูลได�อย�างรวดเร็ว  

- Pivot Table ช�วยให�จัดรูปแบบและสรุปข�อมูลตามมิติท่ีต�องการ เช�น 
ยอดขายตามสินค�า ตามภูมิภาค ตามช�วงเวลา 

- ฟังก�ชันการสร�างกราฟแบบต�างๆ ช�วยให�นําเสนอข�อมูลเชิงภาพได�ง�ายข้ึน 
เพ่ือเห็นความสัมพันธ�ท่ีซ�อนอยู� 

 
การลงทุนเวลาเรียนรู�การใช� Excel เพ่ิมเติม จะช�วยให�เราสามารถวิเคราะห�ข�อมูลได�
ลึกและรวดเร็วมากข้ึน โดยไม�จําเป�นต�องใช�โปรแกรมเฉพาะทางท่ีมีราคาแพง ซ่ึงเป�น
ทักษะท่ีจําเป�นอย�างย่ิงสําหรับนักการตลาดยุคใหม� 
 
ตัวอย�าง: เจ�าของร�านขายส�งอะไหล�รถยนต�รายหน่ึง รวบรวมข�อมูลการขายของป�ท่ี
ผ�านมาจากใบเสร็จท้ังหมดเข�าในไฟล� Excel โดยมีรายละเอียดของรหัสสินค�า จํานวน
ท่ีขาย ราคา วันท่ีขาย และประเภทลูกค�า (ร�านซ�อม, อู� หรือลูกค�ารายย�อย) จากน้ันจึง
ใช� Pivot Table ในการสรุปยอดขายรวมของสินค�าแต�ละประเภท แบ�งตามกลุ�มลูกค�า 
และเลือกแสดงผลเป�นกราฟแท�ง  
 
ผลปรากฏว�าสินค�ากลุ�มน้ํามันเคร่ืองมียอดขายสูงสุด โดยมาจากลูกค�าประเภท       
อู�ซ�อมรถเป�นหลัก ในขณะท่ีอะไหล�ช�วงล�างและเบรกขายได�น�อยกว�าท่ีควร จากข�อมูลน้ี 
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เจ�าของร�านจึงตัดสินใจจัดโปรโมชันส�วนลดสําหรับลูกค�าอู�ซ�อมรถท่ีซ้ือน้ํามันเคร่ือง
จํานวนมาก พร�อมท้ังจัดแคมเปญส�งเสริมการขายอะไหล�ช�วงล�างและเบรก โดยแนบ
ใบปลิวไปกับใบเสร็จการซ้ือของลูกค�าแต�ละราย หลังจากทําแคมเปญไปได� 3 เดือน 
ยอดขายรวมของร�านเพ่ิมข้ึน 15% โดยสินค�ากลุ�มเป�าหมายมียอดเติบโตสูงสุด แม�ใช�
การวิเคราะห�ข�อมูลแบบง�ายๆ แต�ก็สามารถนําไปสู�กลยุทธ�ท่ีมีประสิทธิภาพได�เป�น
อย�างดี 
 

การทําความเข�าใจลูกค�าและตลาด 

 
เม่ือเก็บและวิเคราะห�ข�อมูลข้ันพ้ืนฐานได�แล�ว เราก็สามารถนําข�อมูลน้ันมาสร�างความ
เข�าใจเก่ียวกับลูกค�าและตลาดให�ลึกซ้ึงย่ิงข้ึน ซ่ึงเป�นหัวใจสําคัญของการทํา Data-
Driven Marketing โดยไม�จําเป�นต�องใช�เทคนิควิเคราะห�ท่ีซับซ�อนมากนัก เพียงแค�
รู�จักมองและตีความข�อมูลท่ีมีอยู�ให�เป�น เราก็สามารถเห็นภาพของลูกค�าและการ
แข�งขันในตลาดได�ชัดเจนข้ึนแล�ว 
 
การวิเคราะห�กลุ�มลูกค�า (Customer Segmentation) 

 
ข�อมูลจากการสํารวจและการขายท่ีผ�านมาช�วยให�เราเห็นความแตกต�างหลากหลาย
ของลูกค�า ท้ังในแง�ของลักษณะประชากรศาสตร� รูปแบบการใช�ชีวิต และพฤติกรรม
การซ้ือ หากเราสามารถแบ�งลูกค�าออกเป�นกลุ�มย�อยตามคุณลักษณะเหล�าน้ีได� เราก็
จะสามารถวางแผนกลยุทธ�และส่ือสารได�ตรงใจแต�ละกลุ�มมากข้ึน ยกตัวอย�างการ
แบ�งกลุ�มลูกค�าอย�างง�าย เช�น 
 

- แบ�งตามข�อมูลประชากรศาสตร� เช�น กลุ�มลูกค�าวัยรุ�น กลุ�มวัยทํางาน
ตอนต�น กลุ�มผู�สูงอายุ 

- แบ�งตามระดับรายได�ของกลุ�มเป�าหมาย เช�น กลุ�มรายได�น�อย กลุ�มรายได�
ปานกลาง กลุ�มรายได�สูง 

- แบ�งตามพฤติกรรมการซ้ือ เช�น กลุ�มท่ีซ้ือบ�อยแต�จํานวนน�อย กลุ�มท่ีซ้ือถ่ีและ
จํานวนมาก กลุ�มท่ีซ้ือเฉพาะช�วงลด 
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- แบ�งตามความภักดีของลูกค�า เช�น กลุ�มลูกค�าประจํา กลุ�มท่ีซ้ือสินค�าสลับกับ
แบรนด�อ่ืน กลุ�มลูกค�าใหม� 

 
เม่ือแบ�งกลุ�มลูกค�าได�ชัดเจนแล�ว ลองมองหาคุณลักษณะร�วมของลูกค�าในแต�ละกลุ�ม 
ว�ามีความชอบ ความต�องการ หรือพฤติกรรมอย�างไร เพ่ือท่ีจะได�ปรับสินค�าและ
บริการให�โดนใจ ต้ังราคาให�เหมาะสมกับกําลังซ้ือ และใช�ข�อความหรือโปรโมชันท่ีดึงดูด
ในการส่ือสาร  
 
การวิเคราะห�การแข�งขัน (Competitor Analysis)  

 
ในการทําความเข�าใจตลาด นอกจากมองลูกค�าแล�ว เรายังต�องหันมามองคู�แข�งด�วย 
การเก็บข�อมูลและวิเคราะห�การแข�งขันจะทําให�เราทราบจุดแข็ง จุดอ�อน กลยุทธ� และ
ตําแหน�งทางการตลาดของคู�แข�งแต�ละราย เพ่ือนํามาปรับกลยุทธ�ของเราให�สามารถ
แข�งขันได�ในระยะยาว แหล�งข�อมูลท่ีใช�ศึกษาคู�แข�งได�แก� 
 

- เว็บไซต�และโซเชียลมีเดียของคู�แข�ง ท่ีแสดงให�เห็นตําแหน�งทางการตลาด ไลน�
ผลิตภัณฑ� และวิธีการส่ือสาร 

- ใบปลิว แคตตาล็อก หรือโฆษณาต�างๆ ท่ีบอกข�อมูลสินค�า ราคา และโปรโม
ชันของคู�แข�ง 

- บทวิเคราะห�อุตสาหกรรมและบทความข�าว ท่ีพูดถึงกลยุทธ�และความ
เคล่ือนไหวของธุรกิจคู�แข�ง 

- การสอบถามลูกค�า ตัวแทนจําหน�าย หรือพนักงานขาย ท่ีเคยมี
ประสบการณ�กับสินค�าของคู�แข�ง 

 
เม่ือได�ข�อมูลเก่ียวกับคู�แข�งมาสักระยะ ให�ลองวิเคราะห�ดูว�าแต�ละรายมีจุดแข็งหรือจุด
ขายอะไร มีกลุ�มลูกค�าเป�าหมายเป�นใคร ใช�กลยุทธ�ด�านผลิตภัณฑ� ราคา ช�องทาง และ
การส�งเสริมการตลาดอย�างไร จากน้ันเปรียบเทียบกับของเราเพ่ือหาช�องว�างทางการ
แข�งขัน (Competitive Gap)  
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เช�น คู�แข�งอาจเน�นตลาดระดับบนท่ีให�ความสําคัญกับคุณภาพ ในขณะท่ีเรามุ�งเน�น
ตลาดระดับกลางท่ีต�องการความคุ�มค�า เราจึงสามารถเพ่ิมความได�เปรียบได�ด�วย
การปรับสินค�าให�มีคุณภาพท่ีใกล�เคียงกันแต�ราคาถูกกว�า หรือเพ่ิมบริการหลังการ
ขายให�ดีกว�าในราคาใกล�เคียงกัน เป�นต�น 
 
ตัวอย�าง: เจ�าของร�านทําผมรายหน่ึงทําแบบสอบถามลูกค�าท่ีเข�ามาใช�บริการ 100 
คน เก่ียวกับอาชีพ รายได� ความถ่ีในการทําผม เหตุผลท่ีเลือกมาร�านน้ี และความพึง
พอใจในบริการท่ีได�รับ พบว�าลูกค�าส�วนใหญ�เป�นพนักงานออฟฟิศท่ีมีรายได�ปาน
กลาง มาทําผมเดือนละ 1-2 คร้ัง โดยเลือกมาท่ีน่ีเพราะใกล�ท่ีทํางาน ชอบสไตล�การ
ตัดผม และได�รับบริการท่ีเป�นกันเองจากช�างทําผม  
 
จากข�อมูลน้ี เจ�าของร�านจึงวางตําแหน�งทางการตลาดเป�น "ร�านทําผมสําหรับวัย
ทํางาน ท่ีให�บริการเป�นกันเอง ในราคาสบายกระเป�า" โดยจัดโปรโมชันส�วนลดพิเศษ
สําหรับลูกค�าท่ีแนะนําเพ่ือนมาทําผมด�วย ในขณะเดียวกันก็ศึกษาคู�แข�งท่ีเป�นร�านทํา
ผมรายใหญ�ในละแวกเดียวกันพบว�า แม�จะมีสาขามากและมีบริการท่ีหลากหลายกว�า 
แต�ก็มีราคาแพงและบริการดูเป�นทางการ  
 
ร�านจึงเน�นการสร�างความแตกต�างด�วยบรรยากาศร�านท่ีอบอุ�นเป�นกันเอง และการ
ส่ือสารผ�านโซเชียลมีเดียถึงโปรโมชันราคาพิเศษสําหรับสมาชิกเป�นประจํา ซ่ึงช�วย
รักษาลูกค�ากลุ�มเดิมและดึงดูดลูกค�าใหม�ท่ีชอบความคุ�มค�าได�ดี 
 

การปรับแต�งกลยุทธ�การตลาด 

 
เม่ือเข�าใจลูกค�าและคู�แข�งในตลาดดีแล�ว เราก็ถึงเวลานําข�อมูลเชิงลึกเหล�าน้ันมาใช�
ปรับปรุงกลยุทธ�การตลาด ท้ังในระดับของแผนการตลาดโดยรวม ไปจนถึงกิจกรรม
ทางการตลาดแต�ละคร้ัง การปรับแต�งกลยุทธ�ท่ีอิงกับข�อมูลช�วยให�เราม่ันใจว�าส่ิงท่ี
กําลังทําน้ันตรงกับความต�องการของตลาดอย�างแท�จริง ซ่ึงนําไปสู�ประสิทธิภาพทาง
การตลาดท่ีดีข้ึนได�แม�จะไม�ได�ใช�เคร่ืองมือหรือเทคโนโลยีท่ีซับซ�อน 
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การสร�างแคมเปญการตลาดจากข�อมูลที่ม ี(Campaign Development) 

 
ข�อมูลท่ีได�จากการสํารวจ การวิเคราะห�การขาย และการศึกษาคู�แข�ง จะช�วยช้ีนํา
ทิศทางในการสร�างแคมเปญการตลาดท่ีตรงเป�าและมีประสิทธิภาพมากข้ึน เร่ิมต้ังแต�
การกําหนดวัตถุประสงค�ของแคมเปญท่ีสอดคล�องกับความต�องการของ
กลุ�มเป�าหมาย การเลือกข�อความและส่ือท่ีโดนใจลูกค�าแต�ละกลุ�ม ไปจนถึงการวางกล
ยุทธ�ราคาและโปรโมชันท่ีสามารถแข�งขันได�ในตลาด  
 
ตัวอย�าง: จากการสัมภาษณ�ลูกค�าของร�านขายเฟอร�นิเจอร� พบว�าลูกค�าส�วนใหญ�
เป�นคู�แต�งงานใหม�ท่ีกําลังตกแต�งบ�าน มักซ้ือสินค�าหลายช้ินพร�อมกันเพ่ือประหยัด 
และชอบการบริการจัดส�งและติดต้ังให�ถึงบ�าน ร�านจึงออกแคมเปญ "แต�งบ�านให�สวย
ในงบประหยัด" ท่ีเน�นการขายเป�นชุด (Package) โดยให�ส�วนลดเม่ือซ้ือครบชุด
ห�องนอน ชุดห�องน่ังเล�น หรือชุดห�องทานข�าว พร�อมบริการจัดส�งและติดต้ังฟรี และ
ยังจัดการประกวด "Before & After" ผ�านโซเชียลมีเดีย ให�ลูกค�าแชร�ภาพห�องก�อน
และหลังตกแต�งด�วยสินค�าของทางร�าน เพ่ือลุ�นรับคูปองส�วนลดในการซ้ือคร้ังต�อไป 
แคมเปญน้ีได�รับการตอบรับท่ีดี ทําให�ยอดขายเพ่ิมข้ึน 30% ในช�วง 3 เดือนแรก 
 
การปรับปรุงแผนการตลาด (Marketing Plan Improvement)  

 
นอกจากการสร�างแคมเปญเฉพาะกิจแล�ว ข�อมูลของลูกค�าและคู�แข�งยังสามารถ
นํามาใช�ปรับกลยุทธ�การตลาดในระยะยาวได�ด�วย เช�น การปรับองค�ประกอบสําคัญ
ทางการตลาด (4Ps) ให�เหมาะกับกลุ�มเป�าหมายและสถานการณ�การแข�งขันมากข้ึน  
 
ยกตัวอย�างเช�น หากพบว�า ลูกค�าส�วนใหญ�ให�ความสําคัญกับคุณภาพมากกว�าราคา 
เราอาจปรับกลยุทธ�ด�านผลิตภัณฑ�ด�วยการเพ่ิมคุณภาพวัตถุดิบ ปรับสูตรการผลิต 
หรือเพ่ิมฟีเจอร�พิเศษ เพ่ือตอบโจทย�ความต�องการของลูกค�าได�ดีข้ึน  
 
หรือถ�าพบว�าช�องทางการขายหน�าร�านไม�ได�ผลเท�าไหร�แล�ว เน่ืองจากลูกค�าส�วนใหญ�
นิยมซ้ือของออนไลน�มากข้ึน เราอาจต�องปรับสัดส�วนงบประมาณการตลาด ให�เน�นไป
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ท่ีการทําการตลาดดิจิทัลและพัฒนาระบบ e-Commerce ให�ดีข้ึน เพ่ือเข�าถึงและ
ตอบสนองพฤติกรรมผู�บริโภคท่ีเปล่ียนไปได�ทันท�วงที 
 
ตัวอย�าง: ผู�ผลิตอาหารสําเร็จรูปแช�แข็งรายหน่ึงประสบป�ญหายอดขายตกลงอย�าง
ต�อเน่ือง จากการสํารวจกลุ�มลูกค�าเป�าหมาย พบว�าผู�บริโภคกังวลเร่ืองปริมาณ
โซเดียมและสารปรุงแต�งท่ีเยอะเกินไปในอาหารแช�แข็ง บริษัทจึงปรับสูตรการผลิตเพ่ือ
ลดปริมาณโซเดียมและใช�วัตถุดิบออร�แกนิคมากข้ึน พร�อมใช�บรรจุภัณฑ�แบบใหม�ท่ีดู
ทันสมัยและเน�นความเป�นธรรมชาติ ประกอบกับการทําแคมเปญโฆษณาท่ีเน�น
ภาพลักษณ�ด�านสุขภาพและอาหารคลีน ผลปรากฏว�ายอดขายของบริษัทกลับมา
เติบโตอีกคร้ัง และสามารถขยายฐานลูกค�าไปสู�กลุ�มคนรุ�นใหม�ท่ีใส�ใจสุขภาพมากข้ึน
อีกด�วย 
 

การติดตามและประเมินผล 

 
อีกหน่ึงองค�ประกอบสําคัญของ Data-Driven Marketing คือการวัดผลและติดตาม
ผลลัพธ�ของกิจกรรมทางการตลาด เพ่ือให�รู�ว�าส่ิงท่ีทําลงไปน้ันได�ผลหรือไม� มาก
น�อยแค�ไหน และมีจุดใดท่ีควรปรับปรุงบ�าง การประเมินผลไม�จําเป�นต�องใช�เคร่ืองมือท่ี
ยุ�งยาก บางคร้ังการใช�วิธีเรียบง�ายก็สามารถให�ข�อมูลเชิงลึกท่ีมีประโยชน�ได�เช�นกัน 
 
การติดตามผลลัพธ� (Performance Tracking) 

 
แม�จะไม�มีเคร่ืองมือท่ีซับซ�อน แต�เราสามารถติดตามผลลัพธ�ของแคมเปญการตลาด
หรือกิจกรรมส�งเสริมการขายได�ด�วยวิธีการพ้ืนฐาน เช�น  
 

- การเก็บสถิติยอดขายก�อนและหลังการทํากิจกรรม เพ่ือดูว�ายอดขายเพ่ิมข้ึน
หรือไม� 

- การนับจํานวนคูปองส�วนลดท่ีถูกใช� เพ่ือวัดการตอบรับของลูกค�าท่ีมีต�อตัว
โปรโมชัน 
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- การถามลูกค�าว�ารู�จักแบรนด�หรือสินค�าของเราผ�านช�องทางใด เพ่ือประเมิน
ช�องทางการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ 

- การสอบถามความพึงพอใจของลูกค�าท่ีมาใช�บริการ เพ่ือวัดคุณภาพของ
สินค�าและบริการ 

 
การเก็บข�อมูลเหล�าน้ีอย�างต�อเน่ืองจะทําให�เราเห็นภาพการเปล่ียนแปลงในระยะยาว 
และสามารถปรับกลยุทธ�ได�อย�างทันท�วงทีหากผลลัพธ�ไม�เป�นไปตามท่ีคาดหวัง 
 
การประเมินผลและปรับปรุง (Evaluation and Optimization) 

 
เม่ือเก็บข�อมูลผลการดําเนินงานได�สักพักแล�ว ก็ถึงเวลาประเมินผลและมองหาโอกาส
ในการปรับปรุง เทียบผลลัพธ�ท่ีได�กับเป�าหมายท่ีวางไว� ว�าบรรลุตามแผนหรือไม� มาก
น�อยแค�ไหน มีส�วนไหนของแผนท่ีทําได�ดี หรือมีจุดอ�อนท่ีต�องแก�ไข จากน้ันก็นํา
บทเรียนท่ีได�มาปรับแผนในระยะต�อไป เพ่ือให�ได�ผลลัพธ�ท่ีดีย่ิงข้ึนอย�างต�อเน่ือง 
 
ตัวอย�าง: แฟรนไชส�ร�านกาแฟพรีเมียมแห�งหน่ึงต�องการเพ่ิมยอดขายเคร่ืองด่ืมใหม�
จึงจัดแคมเปญแจก "แก�วเก็บความเย็น" ให�ลูกค�าท่ีสะสมแต�มครบ 10 แต�ม ภายใน 1 
เดือน โดยการซ้ือเคร่ืองด่ืมแก�วใหม�แต�ละแก�วจะได� 1 แต�ม  
 
หลังจบแคมเปญ เจ�าของร�านเก็บข�อมูลจํานวนแก�วท่ีแจกไปได� และยอดขายเคร่ืองด่ืม
ใหม�ในช�วงน้ัน เปรียบเทียบกับยอดขายก�อนทําแคมเปญ พบว�ามีลูกค�ามารับแก�วเป�น
จํานวนมาก และยอดขายเคร่ืองด่ืมเพ่ิมข้ึน 25% แต�ต�นทุนค�าแก�วท่ีแจกไปก็สูงเกือบ
เท�ากับรายได�ท่ีเพ่ิมข้ึน  
 
ดังน้ัน ในแคมเปญถัดไป ร�านจึงปรับเง่ือนไขเป�นต�องสะสม 15 แต�ม แล�วเพ่ิมของแถม
อ่ืนๆท่ีมีต�นทุนถูกลง เช�น คูปองส�วนลด หรือขนมคู�กาแฟ ซ่ึงก็ยังได�ผลตอบรับท่ีดี
จากลูกค�า ในขณะท่ีสามารถรักษาระดับกําไรไว�ได�มากข้ึน จากน้ันร�านก็นําแนวทางน้ี
ไปขยายผลใช�กับสาขาอ่ืนๆ และปรับรูปแบบไปเร่ือยๆ ตามผลตอบรับ 
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บทสรุปท�ายบท 

 
Data-Driven Marketing ไม�จําเป�นต�องพ่ึงพาเทคโนโลยีหรือเคร่ืองมือวิเคราะห�ข้ัน
สูงเสมอไป แม�แต�ธุรกิจขนาดเล็กหรือผู�ประกอบการรายย�อยก็สามารถเร่ิมต�นใช�
ข�อมูลเพ่ือการตัดสินใจทางการตลาดได� ด�วยการเก็บข�อมูลอย�างง�ายจากการสํารวจ 
การสอบถาม หรือการสังเกตพฤติกรรมลูกค�าและตลาด จากน้ันนํามาวิเคราะห�ด�วย
วิธีพ้ืนฐาน เช�น การจดบันทึกด�วยมือ การใช�โปรแกรมอย�าง Excel เพ่ือค�นหารูปแบบ
และข�อสังเกตท่ีน�าสนใจ 
 
เม่ือมีความเข�าใจลูกค�าและการแข�งขันมากพอแล�ว ธุรกิจสามารถนําความรู�น้ันมา
ปรับกลยุทธ�และกิจกรรมทางการตลาดให�สอดคล�องและมีประสิทธิภาพมากข้ึน ไม�ว�า
จะเป�นการออกแบบแคมเปญ การปรับส�วนผสมทางการตลาด ไปจนถึงการปรับปรุง
การให�บริการ นอกจากน้ี การติดตามผลลัพธ�และเก็บข�อมูลอย�างสม่ําเสมอยังช�วยให�
ธุรกิจสามารถปรับกลยุทธ�ได�อย�างเหมาะสมตามการเปล่ียนแปลงของตลาดอีกด�วย  
 
ตัวอย�างจําลองของท้ังธุรกิจขนาดเล็กและผู�ประกอบการรายย�อยท่ีกล�าวถึงในบทน้ี 
ไม�ว�าจะเป�นร�านอาหาร ร�านขายของชํา หรือแม�ค�าขายขนม ต�างแสดงให�เห็นว�า หากมี
การเก็บข�อมูล สังเกต และวิเคราะห�อย�างเป�นระบบแม�จะไม�ซับซ�อน ธุรกิจก็สามารถได�
ข�อมูลเชิงลึกท่ีมีคุณค�า ซ่ึงนําไปสู�การปรับปรุงผลิตภัณฑ� บริการ และกลยุทธ�ทาง
การตลาดให�ตรงใจลูกค�าและสร�างผลลัพธ�ท่ีดีข้ึนได� 
 
อย�างไรก็ตาม การทํา Data-Driven Marketing ให�ย่ังยืนในระยะยาวน้ัน ต�องอาศัย
มากกว�าแค�เทคนิคหรือเคร่ืองมือ ส่ิงสําคัญคือการปลูกฝ�งวัฒนธรรมองค�กรท่ี
ขับเคล่ือนด�วยข�อมูล ท่ีทุกคนตระหนักถึงคุณค�าของข�อมูล และนําข�อมูลมาใช�เพ่ือการ
พัฒนาและตัดสินใจอย�างสม่ําเสมอ โดยผู�นําต�องเป�นแบบอย�างท่ีดี และจัดให�มีการ
เรียนรู�และให�รางวัลสําหรับพฤติกรรมท่ีพึงประสงค� ซ่ึงหากสามารถทําได�แล�ว ไม�ว�า
เทคโนโลยีจะก�าวหน�าไปเพียงใด องค�กรก็จะพร�อมท่ีจะใช�ประโยชน�จากข�อมูลได�อย�าง
เต็มศักยภาพเสมอ 
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บทที่ 7: ข�อผิดพลาดที่พบบ�อยในการทํา Data-Driven 
Marketing 
 
การทํา Data-Driven Marketing เป�นกลยุทธ�ทางการตลาดยุคใหม�ท่ีมีศักยภาพใน
การเปล่ียนแปลงวิธีการดําเนินธุรกิจและสร�างความได�เปรียบทางการแข�งขัน อย�างไร
ก็ตาม ในการนําข�อมูลมาใช�เพ่ือขับเคล่ือนการตัดสินใจและแคมเปญทางการตลาดน้ัน 
หลายธุรกิจมักเผชิญกับความท�าทายและข�อผิดพลาดท่ีทําให�ไม�สามารถใช�ประโยชน�
จากข�อมูลได�อย�างเต็มศักยภาพ 
 
ต้ังแต�ความเข�าใจผิดเก่ียวกับข�อมูล การใช�ข�อมูลท่ีไม�ถูกต�องหรือไม�เก่ียวข�อง ไปจนถึง
การขาดการบูรณาการข�อมูลและการให�ความสําคัญกับปริมาณมากกว�าคุณภาพ 
ข�อผิดพลาดเหล�าน้ีสามารถส�งผลเสียต�อประสิทธิภาพของกลยุทธ�การตลาด ทําให�
สูญเสียทรัพยากร และพลาดโอกาสในการสร�างความสัมพันธ�กับลูกค�า 
 
การเรียนรู�จากความผิดพลาดเป�นส�วนสําคัญของกระบวนการพัฒนาและปรับปรุง
อย�างต�อเน่ือง ในบทน้ี เราจะสํารวจข�อผิดพลาดท่ีพบบ�อยในการทํา Data-Driven 
Marketing วิเคราะห�สาเหตุและผลกระทบของข�อผิดพลาดเหล�าน้ัน พร�อมท้ังแนะนํา
วิธีแก�ไขและแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดเพ่ือหลีกเล่ียงข�อผิดพลาดเหล�าน้ี 
 
ผ�านกรณีศึกษาจากธุรกิจต�างๆ เราจะได�เห็นตัวอย�างท่ีเป�นรูปธรรมของความท�าทาย
ท่ีธุรกิจเผชิญในการนําข�อมูลมาใช� รวมถึงบทเรียนสําคัญท่ีสามารถนํามาประยุกต�ใช�
เพ่ือปรับปรุงแนวทางการทํา Data-Driven Marketing ของคุณเอง 
 
เม่ือคุณเรียนรู�ท่ีจะระบุและแก�ไขข�อผิดพลาดเหล�าน้ี คุณจะสามารถพัฒนากลยุทธ�ท่ี
ขับเคล่ือนด�วยข�อมูลท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน ช�วยให�คุณเข�าใจลูกค�าได�ดีย่ิงข้ึน 
ตัดสินใจอย�างชาญฉลาด และส�งมอบผลลัพธ�ทางธุรกิจท่ีดีข้ึนในท่ีสุด 
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ความเข�าใจผิดเกี่ยวกับข�อมูล (Data Misconceptions) 

 
หน่ึงในข�อผิดพลาดท่ีพบบ�อยท่ีสุดในการทํา Data-Driven Marketing คือความ
เข�าใจผิดเก่ียวกับข�อมูลเอง ซ่ึงอาจนําไปสู�การตัดสินใจและกลยุทธ�ท่ีไม�มีประสิทธิภาพ 
ในหัวข�อน้ี เราจะพิจารณาความเข�าใจผิดท่ีพบบ�อยสองประการ ได�แก� การคิดว�ามี
ข�อมูลมากเท�าไหร�ก็ย่ิงดี และการสรุปผลโดยไม�คํานึงถึงบริบทหรือข�อจํากัดของข�อมูล 
 
การคิดว�ามีข�อมูลมากเท�าไหร�ก็ยิ่งด ี

 
ในยุคของ Big Data หลายธุรกิจมักเช่ือว�าการมีข�อมูลมากข้ึนจะนําไปสู�การตัดสินใจ
ท่ีดีข้ึนเสมอ อย�างไรก็ตาม ความจริงก็คือ การมีข�อมูลจํานวนมากโดยปราศจากการ
จัดการและกลยุทธ�ท่ีเหมาะสมอาจนําไปสู�ความสับสนและการตัดสินใจท่ีผิดพลาดได� 
 
ตัวอย�างเช�น บริษัท XYZ ซ่ึงเป�นผู�ค�าปลีกออนไลน�ได�รวบรวมข�อมูลจํานวนมหาศาล
เก่ียวกับลูกค�า ต้ังแต�ข�อมูลประชากรศาสตร�ไปจนถึงประวัติการซ้ือและปฏิสัมพันธ�บน
เว็บไซต� อย�างไรก็ตาม พวกเขาพบว�าตัวเองจมอยู�ในกองข�อมูลท่ีไม�มีโครงสร�าง ทําให�
ไม�สามารถสกัดข�อมูลเชิงลึกท่ีมีความหมายและนําไปใช�ประโยชน�ได� จนกระท่ังพวก
เขาจ�างData Scientist เพ่ือจัดระเบียบและวิเคราะห�ข�อมูล ทําให�สามารถระบุรูปแบบ
พฤติกรรมและความชอบของลูกค�า ซ่ึงนําไปสู�การปรับปรุงการแบ�งกลุ�มลูกค�าและ
แคมเปญการตลาดแบบเจาะจงตามกลุ�มเป�าหมาย 
 
กรณีน้ีแสดงให�เห็นว�าแม�ข�อมูลจะเป�นส่ิงสําคัญ แต�เพียงแค�มีข�อมูลจํานวนมากน้ันไม�
เพียงพอ ส่ิงสําคัญคือต�องมีกลยุทธ�ในการจัดระเบียบ วิเคราะห� และใช�ประโยชน�จาก
ข�อมูลเหล�าน้ันเพ่ือให�ได�ข�อมูลเชิงลึกท่ีสามารถนําไปปฏิบัติได� 
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เพ่ือหลีกเล่ียงความเข�าใจผิดน้ี ธุรกิจควร: 
 

- มุ�งเน�นท่ีคุณภาพและความเก่ียวข�องของข�อมูล ไม�ใช�แค�ปริมาณ 

- ลงทุนในโครงสร�างพ้ืนฐานและเคร่ืองมือในการจัดการข�อมูล เพ่ือให�สามารถ
จัดระเบียบและเข�าถึงข�อมูลได�อย�างมีประสิทธิภาพ 

- พัฒนากลยุทธ�ท่ีชัดเจนสําหรับการใช�ประโยชน�จากข�อมูล โดยมีเป�าหมาย
และวัตถุประสงค�เฉพาะ 

- จัดสรรทรัพยากรและทักษะท่ีจําเป�นในการวิเคราะห�และตีความข�อมูลอย�างมี
ประสิทธิภาพ 

 
การสรุปผลโดยไม�คํานึงถึงบริบทหรือข�อจํากัด 

 
อีกความเข�าใจผิดท่ีพบบ�อยคือการสรุปผลจากข�อมูลโดยไม�คํานึงถึงบริบทหรือ
ข�อจํากัด การมองข�อมูลแบบแยกส�วนโดยไม�พิจารณาป�จจัยแวดล�อมอาจนําไปสู�การ
ตีความท่ีผิดพลาดและการตัดสินใจท่ีไม�เหมาะสม 
 
ยกตัวอย�างเช�น ทีมการตลาดของร�านค�าปลีกออนไลน� ABC สังเกตเห็นว�ายอดขาย
เพ่ิมข้ึน 20% ในช�วงไตรมาสท่ีผ�านมา พวกเขาสรุปว�ากลยุทธ�การตลาดใหม�ท่ีเป�ดตัว
ในช�วงเวลาดังกล�าวประสบความสําเร็จเป�นอย�างมาก อย�างไรก็ตาม พวกเขาละเลยท่ี
จะพิจารณาว�าการเพ่ิมข้ึนน้ันอาจเป�นผลมาจากป�จจัยอ่ืน เช�น เทศกาลช�อปป�้ง
ประจําป�ท่ีเกิดข้ึนในช�วงเวลาเดียวกัน เม่ือพวกเขาลงทุนเพ่ิมในกลยุทธ�การตลาดน้ัน
ในไตรมาสถัดไป พวกเขากลับพบว�ายอดขายไม�ได�เพ่ิมข้ึนตามท่ีคาดไว� ผลท่ีได�คือ
การใช�จ�ายงบประมาณไปโดยไม�จําเป�นในแคมเปญท่ีไม�ได�ผลในระยะยาว 
 
กรณีน้ีแสดงให�เห็นถึงความสําคัญของการพิจารณาบริบทท่ีกว�างข้ึนเม่ือตีความ
ข�อมูล การเพ่ิมข้ึนของยอดขายอาจเกิดจากหลายป�จจัย และการสรุปผลโดยไม�ได�
วิเคราะห�สาเหตุท่ีแท�จริงอาจนําไปสู�การลงทุนในกลยุทธ�ท่ีไม�มีประสิทธิภาพ 
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เพ่ือหลีกเล่ียงความเข�าใจผิดน้ี ธุรกิจควร: 
 

- พิจารณาข�อมูลอย�างรอบด�าน โดยคํานึงถึงบริบทและป�จจัยภายนอกท่ีอาจมี
ผลกระทบ 

- ใช�เทคนิคการวิเคราะห�ข�อมูลข้ันสูง เช�น การวิเคราะห�สหสัมพันธ�และการ
วิเคราะห�การถดถอย เพ่ือระบุความสัมพันธ�และสาเหตุท่ีแท�จริง 

- ทดสอบสมมติฐานและข�อสรุปโดยใช�การทดลองและการวิเคราะห�ทางสถิติ 
แทนท่ีจะยึดตามข�อสรุปเบ้ืองต�น 

- มีการส่ือสารและแลกเปล่ียนข�อมูลระหว�างทีมต�างๆ เพ่ือให�มีมุมมองท่ี
ครอบคลุมย่ิงข้ึนในการตีความข�อมูล 

 
แนวทางแก�ไขและวิธีปฏิบัติที่ดีที่สุด 

 
เพ่ือเอาชนะความเข�าใจผิดเก่ียวกับข�อมูลและใช�ประโยชน�จากข�อมูลอย�างมี
ประสิทธิภาพ ธุรกิจควรปฏิบัติตามแนวทางต�อไปน้ี: 
 

1. กําหนดวัตถุประสงค�และตัววัดความสําเร็จ (KPIs) ที่ชัดเจน: ก�อนเร่ิม
รวบรวมหรือวิเคราะห�ข�อมูล ให�กําหนดเป�าหมายท่ีชัดเจนว�าคุณต�องการ
บรรลุอะไรด�วยข�อมูลเหล�าน้ัน กําหนดตัวช้ีวัดท่ีสามารถวัดความคืบหน�าได� 
วัตถุประสงค�ท่ีชัดเจนจะช�วยให�คุณมุ�งเน�นไปท่ีข�อมูลท่ีสําคัญท่ีสุดและ
หลีกเล่ียงการรวบรวมข�อมูลท่ีไม�จําเป�น 

 
2. ให�ความสําคัญกับคุณภาพและความเกี่ยวข�องของข�อมูล: แทนท่ีจะมุ�งเน�น

แต�ปริมาณ จงเลือกแหล�งข�อมูลท่ีเช่ือถือได�และเก่ียวข�องกับเป�าหมายทาง
ธุรกิจของคุณ ทําความสะอาดและตรวจสอบข�อมูลอย�างสม่ําเสมอเพ่ือขจัด
ความผิดพลาดหรือความไม�สอดคล�องกัน คุณภาพของข�อมูลมี
ความสําคัญย่ิงกว�าปริมาณเสมอ 
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3. พิจารณาบริบทและข�อจํากัดของข�อมูล: ในการตีความข�อมูล ให�พิจารณา
ป�จจัยแวดล�อมและข�อจํากัดท่ีอาจส�งผลต�อผลลัพธ� ตรวจสอบให�แน�ใจว�า
คุณเข�าใจท่ีมาของข�อมูลและสมมติฐานท่ีเป�นพ้ืนฐานของการวิเคราะห� ระบุ
ตัวแปรแทรกซ�อนท่ีอาจส�งผลต�อการค�นพบและปรับแนวทางของคุณตาม
ความเหมาะสม 

 
4. ใช�การทดสอบและการทดลองเพื่อตรวจสอบสมมติฐาน: อย�าพ่ึงพา

ข�อสรุปเบ้ืองต�นเพียงอย�างเดียว ทดสอบสมมติฐานของคุณผ�านการ
วิเคราะห�ทางสถิติ การทดสอบ A/B หรือการทดลองแบบอ่ืน ๆ วิธีน้ีจะช�วย
ให�คุณตรวจสอบว�าการตีความข�อมูลของคุณถูกต�องและลดโอกาสท่ีจะเกิด
ข�อสรุปท่ีผิดพลาด 

 
5. ส�งเสริมวัฒนธรรมการตัดสินใจบนพื้นฐานของข�อมูล: ปลูกฝ�งความคิด

ในเชิงวิเคราะห�ในท่ัวท้ังองค�กรและสนับสนุนให�พนักงานต้ังคําถามและ
แสวงหาข�อมูลท่ีมีหลักฐานสนับสนุนเม่ือต�องตัดสินใจ ให�การฝ�กอบรมและ
ทรัพยากรท่ีจําเป�นเพ่ือพัฒนาทักษะและความสามารถในการใช�ข�อมูล การ
เสริมสร�างวัฒนธรรมข�อมูลท่ีแข็งแกร�งจะช�วยลดความเข�าใจผิดและส�งเสริม
การปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดท่ัวท้ังองค�กร 

 
สรุปแล�ว การเอาชนะความเข�าใจผิดเก่ียวกับข�อมูลน้ันต�องอาศัยการวางแผนเชิงกล
ยุทธ� กระบวนการท่ีเข�มงวด และแนวทางแบบองค�รวม แทนท่ีจะเพียงแค�รวบรวมข�อมูล
จํานวนมาก ธุรกิจควรมุ�งเน�นไปท่ีคุณภาพ ความเก่ียวข�อง และการนําข�อมูลไปใช�งาน
จริง การวิเคราะห�ข�อมูลอย�างรอบคอบ พิจารณาบริบทท่ีกว�างข้ึน และใช�การทดสอบ
เพ่ือตรวจสอบสมมติฐาน ซ่ึงจะช�วยให�ได�ข�อมูลเชิงลึกท่ีน�าเช่ือถือและสามารถนําไป
ปฏิบัติได� 
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การใช�ข�อมูลที่ไม�ถูกต�องหรือไม�เกี่ยวข�อง (Using Irrelevant or 

Inaccurate Data) 

 
การใช�ข�อมูลท่ีไม�ถูกต�องหรือไม�เก่ียวข�องเป�นอีกหน่ึงข�อผิดพลาดท่ีพบบ�อยในการทํา 
Data-Driven Marketing ข�อมูลท่ีไม�ถูกต�องหรือไม�เก่ียวข�องสามารถนําไปสู�การ
ตัดสินใจท่ีผิดพลาดและกลยุทธ�การตลาดท่ีไม�มีประสิทธิภาพ ในส�วนน้ี เราจะ
กล�าวถึงสองประเด็นหลัก ได�แก� การใช�ข�อมูลท่ีเก�าเกินไป และการใช�ข�อมูลท่ีไม�
สอดคล�องกับกลุ�มเป�าหมายหรือวัตถุประสงค� 
 
การใช�ข�อมูลที่เก�าเกินไป 

 
ในโลกท่ีเปล่ียนแปลงอย�างรวดเร็วของเรา ข�อมูลมีแนวโน�มท่ีจะล�าสมัยอย�างรวดเร็ว 
การใช�ข�อมูลเก�าอาจทําให�เกิดการตัดสินใจท่ีไม�ถูกต�องและข�อเสนอท่ีไม�เก่ียวข�องกับ
ผู�บริโภค 
 
ตัวอย�างเช�น บริษัท DEF ซ่ึงเป�นผู�ผลิตผลิตภัณฑ�อิเล็กทรอนิกส� ใช�ข�อมูลการสํารวจ
ความพึงพอใจของลูกค�าจากป� 2018 เพ่ือออกแบบแคมเปญการตลาดในป� 2023 
พวกเขามุ�งเน�นไปท่ีคุณสมบัติของผลิตภัณฑ�และช�องทางการส่ือสารท่ีลูกค�าช่ืนชอบ
ในอดีต อย�างไรก็ตาม พฤติกรรมและความต�องการของผู�บริโภคได�เปล่ียนแปลงไป
อย�างมากในช�วง 5 ป�ท่ีผ�านมา ส�งผลให�แคมเปญไม�สอดคล�องกับความต�องการ
ป�จจุบันของตลาด 
 
เพ่ือหลีกเล่ียงสถานการณ�เช�นน้ี ธุรกิจควร: 
 

- ตรวจสอบให�แน�ใจว�าข�อมูลน้ันทันสมัยและเก่ียวข�อง ก�อนท่ีจะนําไปใช�ในการ
ตัดสินใจทางการตลาด 

- ทําการวิจัยตลาดอย�างสม่ําเสมอเพ่ือติดตามการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม
และความต�องการของผู�บริโภค 
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- ใช�ข�อมูลแบบเรียลไทม� (Real-time Data) เม่ือเป�นไปได� เพ่ือให�เข�าใจลูกค�าได�
ดีย่ิงข้ึน 

- ประเมินความถูกต�องและความเก่ียวข�องของแหล�งข�อมูลเป�นประจํา 
 
การใช�ข�อมูลที่ไม�สอดคล�องกับกลุ�มเป�าหมายหรือวัตถุประสงค� 
 
ข�อผิดพลาดอีกประการหน่ึงคือการใช�ข�อมูลท่ีไม�สอดคล�องกับกลุ�มเป�าหมายหรือ
วัตถุประสงค�ทางการตลาดของแคมเปญ การทําเช�นน้ีอาจนําไปสู�การส่ือสารท่ีไม�ตรง
จุดและความพยายามทางการตลาดท่ีสูญเปล�า 
 
ตัวอย�างเช�น แบรนด�เคร่ืองสําอาง GHI ใช�ข�อมูลเก่ียวกับผู�ชายวัยกลางคนในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ�บํารุงผิวใหม� แต�กลับกําหนดเป�าหมายไปยังผู�หญิงวัยรุ�น ผลลัพธ�ท่ี
ได�คือผลิตภัณฑ�และข�อความการตลาดท่ีไม�ได�รับการตอบรับเท�าท่ีควรจาก
กลุ�มเป�าหมายท่ีต�องการ เน่ืองจากไม�ตรงกับความต�องการและรสนิยมของพวกเขา 
 
เพ่ือหลีกเล่ียงข�อผิดพลาดน้ี ธุรกิจควร: 
 

- ระบุกลุ�มเป�าหมายและวัตถุประสงค�ทางการตลาดอย�างชัดเจนก�อนเร่ิม
รวบรวมหรือวิเคราะห�ข�อมูล 

- เลือกแหล�งข�อมูลและตัวช้ีวัดท่ีเก่ียวข�องโดยตรงกับกลุ�มเป�าหมายและ
เป�าหมายเหล�าน้ัน 

- ทําการวิจัยตลาดเพ่ือทําความเข�าใจลักษณะทางประชากรศาสตร� ความ
ต�องการ และพฤติกรรมของกลุ�มเป�าหมาย 

- ตรวจสอบความสอดคล�องของข�อมูลกับกลุ�มเป�าหมายอยู�เสมอก�อนนําไปใช�
ในการตัดสินใจ 

 
 

 

 



 81 

แนวทางแก�ไข  

 
เพ่ือหลีกเล่ียงการใช�ข�อมูลท่ีไม�ถูกต�องหรือไม�เก่ียวข�อง ธุรกิจควรปฏิบัติตามแนวทาง
เหล�าน้ี: 
 

1. กําหนดกลุ�มเป�าหมายและวัตถุประสงค�ให�ชัดเจน: เร่ิมต�นด�วยการระบุ
กลุ�มเป�าหมายและวัตถุประสงค�ทางการตลาดอย�างชัดเจน ทําความเข�าใจถึง
ความต�องการ พฤติกรรม และช�องทางส่ือสารท่ีพวกเขาช่ืนชอบ การมีความ
เข�าใจท่ีชัดเจนเก่ียวกับส่ิงท่ีคุณต�องการบรรลุและใครท่ีคุณต�องการเข�าถึง จะ
ช�วยให�คุณสามารถระบุข�อมูลท่ีเก่ียวข�องและเป�นประโยชน�ท่ีสุด 

 
2. ให�ความสําคัญกับความทันสมัยและความเกี่ยวข�องของข�อมูล: 

ตรวจสอบอายุและท่ีมาของข�อมูลก�อนนําไปใช� ข�อมูลท่ีเก�าเกินไปอาจไม�
สะท�อนถึงความเป�นจริงและแนวโน�มในป�จจุบัน ดังน้ันจึงควรใช�ข�อมูลล�าสุด
ท่ีสุดเท�าท่ีจะเป�นไปได� นอกจากน้ี ให�ประเมินความเก่ียวข�องของข�อมูลกับ
กลุ�มเป�าหมายและวัตถุประสงค�ของคุณอย�างสม่ําเสมอ เพ่ือให�แน�ใจว�าข�อมูล
ท่ีคุณใช�น้ันสอดคล�องกับส่ิงท่ีคุณต�องการทํา  

 
3. ทําการตรวจสอบคุณภาพข�อมูลอย�างสมํ่าเสมอ: ตรวจสอบความถูก

ต�อง ความสมบูรณ� และความสอดคล�องของข�อมูลอย�างต�อเน่ือง ค�นหา
ผิดปกติ ค�าสูงสุด-ต่ําสุด หรือข�อมูลท่ีหายไป และแก�ไขป�ญหาเหล�าน้ีก�อนท่ีจะ
ดําเนินการวิเคราะห� การทําความสะอาดและตรวจสอบข�อมูลเป�นประจําจะ
ช�วยลดความเส่ียงของการสรุปผลท่ีผิดพลาดหรือการตัดสินใจท่ีไม�ถูกต�อง 

 
4. ใช�แหล�งข�อมูลที่หลากหลาย: อย�าพ่ึงพาแหล�งข�อมูลเพียงแหล�งเดียว ใช�

ข�อมูลจากหลายแหล�งเพ่ือสร�างมุมมองท่ีครอบคลุมย่ิงข้ึนของกลุ�มเป�าหมาย
และตลาด การผสมผสานข�อมูลจากการวิจัยทางการตลาด ข�อมูล
พฤติกรรม ข�อมูลโซเชียลมีเดีย และแหล�งอ่ืนๆ สามารถช�วยให�ได�ข�อมูลเชิงลึก



 82 

ท่ีมีความหมายและลดความเส่ียงของการตัดสินใจบนพ้ืนฐานของข�อมูลท่ีไม�
สมบูรณ�หรือไม�ถูกต�อง 

 
5. ทําการทดสอบและปรับปรุงอย�างต�อเนื่อง: ทดสอบประสิทธิภาพของการ

ตัดสินใจและกลยุทธ�ท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูลของคุณอย�างสม่ําเสมอ ติดตาม
ตัวช้ีวัดท่ีสําคัญและปรับแนวทางของคุณตามความจําเป�น หากผลลัพธ�ไม�
เป�นไปตามท่ีคาดไว� ให�ตรวจสอบคุณภาพและความเก่ียวข�องของข�อมูลท่ี
คุณกําลังใช� และทําการปรับเปล่ียนตามความเหมาะสม การทดสอบและ
เรียนรู�อย�างต�อเน่ืองจะช�วยให�คุณสามารถระบุและแก�ไขป�ญหาได�อย�าง
รวดเร็ว ทําให�ม่ันใจได�ว�าคุณกําลังใช�ข�อมูลท่ีถูกต�องและเก่ียวข�องในการ
ขับเคล่ือนการตัดสินใจทางการตลาด 

 
ในท่ีสุดแล�ว การหลีกเล่ียงการใช�ข�อมูลท่ีไม�ถูกต�องหรือไม�เก่ียวข�องน้ันต�องอาศัยการ
มีสมาธิ ความใส�ใจในรายละเอียด และความมุ�งม่ันในการปรับปรุงอย�างต�อเน่ือง โดย
ให�ความสําคัญกับคุณภาพและความเก่ียวข�องของข�อมูล ทําการประเมินและปรับปรุง
อย�างสม่ําเสมอ ธุรกิจสามารถหลีกเล่ียงข�อผิดพลาดท่ัวไปเหล�าน้ี และใช�ข�อมูลเพ่ือ
ขับเคล่ือนกลยุทธ�ทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพและเก่ียวข�องมากข้ึน 
 

การขาดการบูรณาการข�อมูล (Lack of Data Integration) 

 
ธุรกิจจํานวนมากมีข�อมูลท่ีกระจัดกระจายอยู�ในระบบและแพลตฟอร�มต�างๆ ทําให�
เกิดความท�าทายในการรวบรวม วิเคราะห� และใช�ประโยชน�จากข�อมูลอย�างมี
ประสิทธิภาพ การขาดการบูรณาการข�อมูลสามารถนําไปสู�มุมมองท่ีไม�สมบูรณ�ของ
ลูกค�าและประสิทธิภาพทางการตลาด ส�งผลให�เกิดการส่ือสารท่ีไม�สอดคล�องกัน 
ประสบการณ�ของลูกค�าท่ีไม�ราบร่ืน และโอกาสทางการตลาดท่ีสูญเสียไป 
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ป�ญหาของ Data Silos 

 
หน่ึงในอุปสรรคหลักในการบูรณาการข�อมูลคือการมีข�อมูลท่ีแยกจากกันอยู�ในไซโล 
(Data Silos) แต�ละแผนกหรือทีมอาจมีระบบและแหล�งจัดเก็บข�อมูลของตนเอง ซ่ึงทํา
ให�ไม�สามารถแบ�งป�นและเข�าถึงข�อมูลได�อย�างง�ายดาย 
 
ตัวอย�างเช�น บริษัท JKL มีข�อมูลลูกค�าท่ีเก็บแยกกันในแผนกขาย แผนกการตลาด 
และแผนกบริการลูกค�า แต�ละแผนกมีมุมมองของลูกค�าท่ีไม�สมบูรณ�และไม�สามารถ
เข�าถึงข�อมูลท่ีเก็บโดยแผนกอ่ืนๆ ได� ผลท่ีตามมาคือ การส่ือสารท่ีไม�สอดคล�องกัน 
ข�อเสนอท่ีไม�เก่ียวข�อง และการพลาดโอกาสในการขายต�อเน่ืองหรือการทําการตลาด
แบบครอสชาแนล (Cross-channel Marketing) 
 
เพ่ือแก�ไขป�ญหาน้ี ธุรกิจควร: 
 

- ระบุและทําลาย Data Silos โดยการรวบรวมข�อมูลจากแหล�งต�างๆ ให�อยู�ในท่ี
เดียว 

- ใช�แพลตฟอร�มการจัดการข�อมูลลูกค�า (Customer Data Platforms - 
CDPs) เพ่ือรวมและจัดระเบียบข�อมูลจากหลายแหล�ง 

- สร�างกระบวนการและนโยบายท่ีส�งเสริมการแบ�งป�นข�อมูลและความร�วมมือ
ระหว�างทีม 

- ใช�เคร่ืองมือการวิเคราะห�และการมองเห็นข�อมูลท่ีสามารถเข�าถึงได�จากท่ัวท้ัง
องค�กร 

 
ความสําคัญของการมีกลยุทธ�การบูรณาการข�อมูล 

 
เพ่ือใช�ประโยชน�จากพลังของข�อมูลอย�างเต็มท่ี ธุรกิจต�องมีกลยุทธ�การบูรณาการ
ข�อมูลท่ีชัดเจนและครอบคลุม กลยุทธ�น้ีควรพิจารณาแหล�งข�อมูลท้ังหมด กําหนด
มาตรฐานข�อมูลท่ีเป�นท่ียอมรับ และสร�างสภาพแวดล�อมท่ีข�อมูลสามารถไหลเวียนได�
อย�างอิสระระหว�างทีมและระบบ 
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ตัวอย�างเช�น บริษัท MNO ได�ลงทุนใน Customer Data Platform (CDP) เพ่ือรวม
ข�อมูลลูกค�าจากหลายแหล�ง เช�น ระบบ CRM แพลตฟอร�มอีคอมเมิร�ซ โซเชียลมีเดีย 
และระบบการสนับสนุนลูกค�า ด�วยการมีมุมมองแบบรวมศูนย� 360 องศาของลูกค�า
แต�ละราย ทีมต�างๆ สามารถทํางานร�วมกันเพ่ือสร�างประสบการณ�ท่ีเป�นส�วนตัวและ
สอดคล�องกันในทุกจุดสัมผัส ส�งผลให�ความผูกพันของลูกค�าและอัตราการรักษา
ลูกค�าเพ่ิมข้ึนอย�างมีนัยสําคัญ 
 
ในการพัฒนากลยุทธ�การบูรณาการข�อมูลท่ีมีประสิทธิภาพ ธุรกิจควร: 
 

- ประเมินภูมิทัศน�ข�อมูลในป�จจุบันและระบุแหล�งข�อมูลท้ังหมด 

- กําหนดชุดข�อมูลหลักและมาตรฐานข�อมูลท่ีจะใช�ท่ัวท้ังองค�กร 

- เลือกแพลตฟอร�มและเคร่ืองมือท่ีเหมาะสมเพ่ือรวบรวม จัดเก็บ และวิเคราะห�
ข�อมูล 

- สร�างกระบวนการสําหรับการไหลเวียนของข�อมูลและการทํางานร�วมกันข�าม
หน�าท่ี 

- ฝ�กอบรมพนักงานเก่ียวกับการใช�ข�อมูลอย�างมีประสิทธิภาพและหน�าท่ีของ
พวกเขาในระบบนิเวศของข�อมูล 

 
แนวทางแก�ไข 

 
เพ่ือเอาชนะความท�าทายของการขาดการบูรณาการข�อมูลและสร�างกลยุทธ�ข�อมูลท่ี
ราบร่ืนและเช่ือมโยงกัน ธุรกิจควรปฏิบัติตามแนวทางเหล�าน้ี: 
 

1. รวบรวมและรวมข�อมูลให�เป�นศูนย�กลาง: ข้ันตอนแรกในการบูรณาการ
ข�อมูลคือการระบุและการรวบรวมข�อมูลจากทุกแหล�งท่ีเก่ียวข�อง ไม�ว�าจะเป�น
ระบบภายใน ช�องทางดิจิทัล หรือแหล�งภายนอก พิจารณาลงทุนใน
แพลตฟอร�มการจัดการข�อมูลลูกค�า (CDP) หรือระบบการจัดการข�อมูล
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หลัก (Master Data Management - MDM) ซ่ึงสามารถช�วยคุณในการ
รวบรวม เช่ือมโยง และเข�าถึงข�อมูลได�ง�ายข้ึน 

 
2. กําหนดมาตรฐานและการกํากับดูแลข�อมูล: พัฒนาชุดมาตรฐานและ

แนวทางปฏิบัติด�านข�อมูลท่ีสอดคล�องกันท่ัวท้ังองค�กร ซ่ึงรวมถึงการ
กําหนดนิยามข�อมูล ประเภทของข�อมูล รูปแบบการจัดเก็บ และนโยบายการ
เข�าถึง สร�างโครงสร�างการกํากับดูแลข�อมูลท่ีชัดเจนเพ่ือตรวจสอบให�แน�ใจว�า
มีการปฏิบัติตามมาตรฐานเหล�าน้ี ซ่ึงจะช�วยสร�างความม่ันใจในคุณภาพและ
ความสอดคล�องของข�อมูลในทุกระบบ 

 
3. ส�งเสริมวัฒนธรรมการแบ�งป�นข�อมูลและการทํางานร�วมกัน: สนับสนุน

การไหลเวียนของข�อมูลอย�างอิสระระหว�างทีมและแผนก สร�างกระบวนการ
ทํางานและช�องทางการส่ือสารท่ีช�วยให�การแบ�งป�นและการทํางานร�วมกัน
เป�นไปได�ง�าย ให�ความสําคัญกับการโปร�งใสของข�อมูลและทําให�การตัดสินใจ
บนพ้ืนฐานของข�อมูลเป�นส�วนหน่ึงของวัฒนธรรมองค�กรของคุณ 

 
4. ลงทุนในเครื่องมือและแพลตฟอร�มการวิเคราะห�: เพ่ือใช�ประโยชน�จากพลัง

ของข�อมูลท่ีบูรณาการแล�ว ให�ลงทุนในเคร่ืองมือและแพลตฟอร�มการ
วิเคราะห�ท่ีเหมาะสม เคร่ืองมือเหล�าน้ีควรช�วยให�คุณสามารถสํารวจ 
วิเคราะห� และนําเสนอข�อมูลเชิงลึกได�อย�างมีประสิทธิภาพ รวมท้ังทําให�ทีม
ต�างๆ สามารถเข�าถึงและใช�งานข�อมูลได�ง�ายข้ึน เลือกเคร่ืองมือท่ีมีความ
ยืดหยุ�นและขยายขนาดได� เพ่ือรองรับความต�องการด�านข�อมูลท่ีเพ่ิมข้ึนของ
คุณ 

 
5. วัดผลและปรับปรุงอย�างต�อเนื่อง: ประเมินประสิทธิภาพของกลยุทธ�การบูร

ณาการข�อมูลอย�างสม่ําเสมอ ติดตามตัวช้ีวัดหลัก เช�น คุณภาพข�อมูล 
อัตราการรวมข�อมูล และการใช�ประโยชน�จากข�อมูลในการตัดสินใจ ระบุ
โอกาสในการปรับปรุงและทําการปรับเปล่ียนตามความจําเป�น การบูรณา
การข�อมูลควรเป�นกระบวนการท่ีพัฒนาอย�างต�อเน่ือง โดยให�ธุรกิจของคุณ
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ปรับตัวให�เข�ากับสภาพแวดล�อมและความต�องการด�านข�อมูลท่ีเปล่ียนแปลง
ไป 

 
ในบริบทของ Data-Driven Marketing การบูรณาการข�อมูลเป�นกุญแจสําคัญใน
การเข�าใจลูกค�าของคุณอย�างแท�จริง ส�งมอบประสบการณ�ท่ีดึงดูดใจ และขับเคล่ือน
การเติบโตทางธุรกิจ โดยการสร�างกลยุทธ�การบูรณาการข�อมูลอย�างรอบคอบ 
ทําลาย Data Silos และส�งเสริมวัฒนธรรมท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล ธุรกิจสามารถใช�
ประโยชน�จากข�อมูลท่ีพวกเขามีอยู�ได�อย�างเต็มท่ี และปลดล็อกศักยภาพของ Data-
Driven Marketing ไปสู�การเติบโตและความสําเร็จในอนาคต 
 

การมุ�งเน�นที่ปริมาณมากกว�าคุณภาพ (Focusing on Quantity Over 

Quality) 

 
ในยุคของ Big Data ธุรกิจจํานวนมากตกหลุมพรางในการรวบรวมข�อมูลจํานวน
มหาศาลโดยไม�คํานึงถึงคุณภาพหรือความเก่ียวข�อง การมุ�งเน�นไปท่ีปริมาณข�อมูล
อย�างเดียวโดยไม�มีกลยุทธ�ท่ีชัดเจนว�าจะใช�ข�อมูลเหล�าน้ันอย�างไร อาจนําไปสู�ความ
สับสนและการตัดสินใจท่ีไม�ถูกต�อง แทนท่ีจะช�วยให�เกิดความเข�าใจท่ีลึกซ้ึงย่ิงข้ึนและ
ผลลัพธ�ทางธุรกิจท่ีดีข้ึน การมุ�งเน�นท่ีปริมาณเพียงอย�างเดียวกลับอาจส�งผลเสียต�อ
ประสิทธิภาพของกลยุทธ� Data-Driven Marketing ได� 
 
การรวบรวมข�อมูลโดยไม�มีวัตถุประสงค�ที่ชัดเจน 

 
ข�อผิดพลาดประการหน่ึงท่ีพบบ�อยคือการรวบรวมข�อมูลเป�นจํานวนมากโดยไม�มี
วัตถุประสงค�ท่ีชัดเจนว�าจะใช�ข�อมูลน้ันอย�างไร แม�ว�าความสามารถในการเก็บ
รวบรวมข�อมูลจํานวนมากอาจดูน�าประทับใจ แต�หากปราศจากกลยุทธ�ท่ีดี การ
กระทําดังกล�าวอาจนําไปสู� "ภาวะล�นข�อมูล" (Data Overload) ซ่ึงองค�กรจะจมอยู�
ท�ามกลางข�อมูลจํานวนมหาศาลโดยไม�สามารถดึงข�อมูลเชิงลึกท่ีมีความหมาย
ออกมาได� 
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ตัวอย�างเช�น บริษัท PQR ลงทุนจํานวนมากในเทคโนโลยีการรวบรวมข�อมูล และเร่ิม
เก็บรวบรวมข�อมูลจากทุกแหล�งท่ีเป�นไปได� ต้ังแต�ข�อมูลการใช�งานเว็บไซต�ไปจนถึง
ข�อมูลโซเชียลมีเดีย อย�างไรก็ตาม พวกเขาไม�มีแผนท่ีชัดเจนว�าจะใช�ข�อมูลเหล�าน้ีเพ่ือ
ปรับปรุงกลยุทธ�ทางการตลาดหรือส�งมอบคุณค�าให�กับลูกค�าอย�างไร ผลท่ีได�คือการ
มีฐานข�อมูลขนาดใหญ�ท่ีไม�ได�ใช� ในขณะท่ีทรัพยากรและงบประมาณถูกใช�ไปกับการ
จัดการและจัดเก็บข�อมูลเหล�าน้ัน โดยไม�ส�งผลกระทบในเชิงบวกต�อผลลัพธ�ทางธุรกิจ 
 
เพ่ือหลีกเล่ียงสถานการณ�เช�นน้ี ธุรกิจควร: 
 

- กําหนดวัตถุประสงค�และเป�าหมายท่ีชัดเจนสําหรับความพยายามในการ
รวบรวมข�อมูล 

- ระบุชุดข�อมูลและตัวช้ีวัดท่ีสําคัญท่ีสุดสําหรับการบรรลุเป�าหมายเหล�าน้ัน 

- ให�ความสําคัญกับคุณภาพและความเก่ียวข�องของข�อมูลมากกว�าปริมาณ 

- พัฒนากลยุทธ�ท่ีชัดเจนสําหรับการแปลงข�อมูลให�เป�นข�อมูลเชิงลึกท่ีสามารถ
ปฏิบัติได� 

 
การละเลยคุณภาพและความเกี่ยวข�องของข�อมูล 

 
ในความพยายามท่ีจะได�ข�อมูลจํานวนมากท่ีสุด ธุรกิจบางแห�งมองข�ามความสําคัญ
ของคุณภาพและความเก่ียวข�องของข�อมูล การรวบรวมข�อมูลท่ีไม�ถูกต�อง ไม�
สมบูรณ� หรือไม�เก่ียวข�อง สามารถนําไปสู�การวิเคราะห�ท่ีบิดเบือนและการตัดสินใจท่ี
ผิดพลาดได� 
 
ยกตัวอย�างเช�น ทีมการตลาดของบริษัท STU ต�องการเพ่ิมฐานข�อมูลของตนให�ได�
มากท่ีสุด พวกเขาซ้ือรายช่ืออีเมลจากบุคคลท่ีสามจํานวนมากและเพ่ิมลงในระบบ 
CRM โดยไม�ได�ตรวจสอบความถูกต�องหรือความเก่ียวข�องของข�อมูล เม่ือพวกเขา
เร่ิมใช�ข�อมูลน้ีเพ่ือส�งอีเมลแคมเปญ พวกเขาพบว�าอัตราการเป�ดอ�านและการมีส�วน
ร�วมต่ํามาก นอกจากน้ี ยังมีการร�องเรียนจํานวนมากจากผู�รับท่ีไม�ได�ให�ความ
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ยินยอมในการรับการติดต�อ ส่ิงน้ีไม�เพียงแต�ส�งผลเสียต�อประสิทธิภาพของแคมเปญ
เท�าน้ัน แต�ยังเป�นการเส่ียงต�อช่ือเสียงและความน�าเช่ือถือของแบรนด�อีกด�วย 
 
เพ่ือหลีกเล่ียงป�ญหาน้ี ธุรกิจควร: 
 

- ให�ความสําคัญกับคุณภาพของข�อมูลเหนือปริมาณ 

- กําหนดเกณฑ�คุณภาพข�อมูลและทําการตรวจสอบข�อมูลอย�างสม่ําเสมอ 

- รวบรวมข�อมูลเฉพาะจากแหล�งท่ีเช่ือถือได�และเก่ียวข�องกับกลุ�มเป�าหมาย 

- ให�ความสําคัญกับคุณภาพของการมีส�วนร�วมและการโต�ตอบมากกว�าเพียง
แค�ปริมาณของผู�ติดต�อ 

 
แนวทางแก�ไข  

 
เพ่ือเปล่ียนจากการมุ�งเน�นท่ีปริมาณไปสู�คุณภาพและความเก่ียวข�องของข�อมูล ให�
ปฏิบัติตามแนวทางเหล�าน้ี: 
 

1. กําหนดชุดข�อมูลหลักและตัวชี้วัดสําคัญ: เร่ิมต�นด�วยการระบุชุดข�อมูลท่ี
สําคัญท่ีสุดสําหรับกลยุทธ�ทางการตลาดของคุณ และตัวช้ีวัดหลักท่ีจะ
ขับเคล่ือนการตัดสินใจ จากน้ันให�มุ�งเน�นไปท่ีการรวบรวมและปรับปรุงข�อมูล
เหล�าน้ี การจัดลําดับความสําคัญของข�อมูลท่ีมีคุณภาพและมีความ
เก่ียวข�องจะช�วยให�คุณได�ข�อมูลเชิงลึกท่ีตรงเป�ามากข้ึน ในขณะเดียวกันก็
ช�วยลดความซับซ�อนและต�นทุนในการจัดการข�อมูลจํานวนมาก 

 
2. กําหนดมาตรฐานและกระบวนการคุณภาพข�อมูล: พัฒนาชุดมาตรฐาน

คุณภาพข�อมูลท่ีสอดคล�องกันในท่ัวท้ังองค�กร ให�ความสําคัญกับความ
ถูกต�อง ความสมบูรณ� ความสอดคล�อง ความทันกาล และความเก่ียวข�อง
ของข�อมูล จัดทํากระบวนการสําหรับการตรวจสอบและยืนยันข�อมูลอย�าง
สม่ําเสมอ เพ่ือให�ม่ันใจว�าข�อมูลของคุณเป�นไปตามมาตรฐานเหล�าน้ี การมี
วินัยในเร่ืองคุณภาพข�อมูลจะช�วยลดเสียงจากการตัดสินใจท่ีผิดพลาดและ
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ช�วยให�คุณม่ันใจได�ว�าพนักงานและผู�มีส�วนได�ส�วนเสียจะได�รับข�อมูลท่ีเช่ือถือ
ได� 

 
3. เน�นคุณภาพของการมีส�วนร�วมกับลูกค�า: แทนท่ีจะมุ�งเน�นไปท่ีการเพ่ิม

จํานวนลูกค�า ให�ให�ความสําคัญกับการปรับปรุงคุณภาพของการมีส�วน
ร�วมกับฐานลูกค�าท่ีมีอยู�ของคุณ พัฒนาความเข�าใจอย�างลึกซ้ึงเก่ียวกับ
ลูกค�าของคุณ พฤติกรรม และความต�องการของพวกเขา จากน้ันใช�ข�อมูล
เชิงลึกเหล�าน้ีเพ่ือส�งมอบข�อความและประสบการณ�ท่ีตรงเป�าหมาย เก่ียวข�อง 
และมีคุณค�า การเน�นย้ําคุณภาพแทนปริมาณจะช�วยเพ่ิมความจงรักภักดี
ของลูกค�า ความพึงพอใจ และการรักษาลูกค�า 

 
4. ลงทุนในเครื่องมือและทักษะการวิเคราะห�: เพ่ือรับประโยชน�สูงสุดจาก

ข�อมูลท่ีมีคุณภาพ ลงทุนในเคร่ืองมือและแพลตฟอร�มการวิเคราะห�ท่ี
เหมาะสม เคร่ืองมือเหล�าน้ีควรช�วยให�คุณสามารถประมวลผลและวิเคราะห�
ข�อมูลจํานวนมากได� รวมท้ังช�วยให�คุณสามารถระบุรูปแบบ แนวโน�ม และ
ข�อมูลเชิงลึกท่ีเป�นประโยชน�ได� นอกจากน้ียังต�องพัฒนาทักษะและ
ความสามารถในการวิเคราะห�ข�อมูลของทีมงานด�วย เพ่ือให�พวกเขา
สามารถใช�ประโยชน�สูงสุดจากเคร่ืองมือเหล�าน้ีและแปลงข�อมูลเป�นข�อมูลเชิง
ลึกท่ีนําไปใช�ได�จริง 

 
5. วัดผลและปรับปรุงอย�างต�อเนื่อง: ติดตามผลกระทบของกลยุทธ�ข�อมูลของ

คุณอย�างต�อเน่ือง และประเมินว�าการมุ�งเน�นคุณภาพข�อมูลส�งผลต�อผลลัพธ�
ทางธุรกิจอย�างไร ติดตามตัวช้ีวัดประสิทธิภาพหลัก เช�น อัตราการมีส�วน
ร�วมของลูกค�า อัตราการแปลงลูกค�า และผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) 
ของแคมเปญ ใช�ข�อมูลเชิงลึกท่ีได�มาเพ่ือระบุโอกาสในการปรับปรุงและปรับ
กลยุทธ�ของคุณตามความจําเป�น การปรับปรุงคุณภาพข�อมูลควรเป�น
กระบวนการต�อเน่ือง โดยมีการทบทวนและการปรับเปล่ียนอย�างสม่ําเสมอ
เพ่ือให�แน�ใจว�าคุณยังคงได�รับผลลัพธ�ท่ีดีท่ีสุด 

 



 90 

ในท่ีสุดแล�ว การมุ�งเน�นท่ีคุณภาพและความเก่ียวข�องของข�อมูลแทนท่ีจะเป�นปริมาณ
น้ันเป�นส่ิงสําคัญสําหรับความสําเร็จในการทํา Data-Driven Marketing ข�อมูลท่ีมี
คุณภาพสูงและเก่ียวข�องจะช�วยให�เกิดความเข�าใจลูกค�าได�ดีข้ึน การตัดสินใจท่ีชาญ
ฉลาดย่ิงข้ึน และผลลัพธ�ทางธุรกิจท่ีดีข้ึน ในทางกลับกัน การมุ�งเน�นท่ีปริมาณอย�าง
เดียวโดยไม�คํานึงถึงคุณภาพจะนําไปสู�ความสับสน การตัดสินใจท่ีผิดพลาด และ
ผลลัพธ�ท่ีไม�ดี ด�วยการให�ความสําคัญกับคุณภาพข�อมูลและการลงทุนใน
กระบวนการและเคร่ืองมือท่ีเหมาะสม ธุรกิจสามารถเปล่ียนข�อมูลให�เป�นข�อได�เปรียบ
ทางการแข�งขันท่ีแท�จริงและขับเคล่ือนการเติบโตอย�างย่ังยืนได� 
 

บทสรุปท�ายบท 

 
ในบทน้ี เราได�สํารวจข�อผิดพลาดท่ีพบบ�อยในการทํา Data-Driven Marketing ซ่ึง
รวมถึงความเข�าใจผิดเก่ียวกับข�อมูล การใช�ข�อมูลท่ีไม�ถูกต�องหรือไม�เก่ียวข�อง การ
ขาดการบูรณาการข�อมูล และการมุ�งเน�นท่ีปริมาณมากกว�าคุณภาพ เราได�
ตรวจสอบผลกระทบของข�อผิดพลาดเหล�าน้ีท่ีมีต�อผลลัพธ�ทางการตลาดและ
ความสัมพันธ�กับลูกค�า และได�ให�คําแนะนําเก่ียวกับวิธีแก�ไขและวิธีปฏิบัติท่ีดีท่ีสุด 
 
ผ�านกรณีศึกษาจากโลกแห�งความเป�นจริง เราได�เห็นตัวอย�างท่ีเป�นรูปธรรมของส่ิงท่ี
อาจผิดพลาดได�เม่ือใช�ข�อมูลในทางท่ีไม�เหมาะสมหรือทําตามข�อมูลท่ีไม�ถูกต�อง เราได�
เรียนรู�บทเรียนสําคัญเก่ียวกับความสําคัญของความเป�นส�วนตัวและความยินยอม
ของลูกค�า ความจําเป�นในการตรวจสอบความถูกต�องและความเก่ียวข�องของข�อมูล 
และความเส่ียงของการพ่ึงพาข�อมูลเพียงอย�างเดียวโดยไม�คํานึงถึงบริบทหรือการ
ทดสอบแนวคิด 
 
ในขณะท่ี Data-Driven Marketing มีศักยภาพมหาศาลในการปรับปรุง
ประสิทธิภาพของแคมเปญ เพ่ิมประสบการณ�ของลูกค�า และขับเคล่ือนการเติบโตทาง
ธุรกิจ ก็สําคัญเช�นกันท่ีจะตระหนักถึงข�อจํากัดและอคติท่ีอาจเกิดข้ึนได�ในการ
วิเคราะห�ข�อมูล นักการตลาดจําเป�นต�องมีแนวทางท่ีครอบคลุมและคํานึงถึงจริยธรรม



 91 

ในการใช�ข�อมูล โดยให�ความสําคัญกับคุณภาพ ความถูกต�อง และความโปร�งใสเหนือ
ส่ิงอ่ืนใด 
 
โดยการเรียนรู�จากข�อผิดพลาดในอดีตและนําแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดมาใช� ธุรกิจ
สามารถหลีกเล่ียงข�อผิดพลาดท่ัวไปของ Data-Driven Marketing และสร�างกล
ยุทธ�ท่ีสร�างประโยชน�ให�กับลูกค�าอย�างแท�จริง ในโลกท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูลมากข้ึน
เร่ือย ๆ การมีแนวทางท่ีชาญฉลาดและมีความรับผิดชอบในการใช�ข�อมูลจะเป�นกุญแจ
สําคัญในการสร�างความได�เปรียบในการแข�งขันและความสําเร็จในระยะยาว 
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บทที่ 8: ความท�าทายในการทํา Data-Driven Marketing 
 
การใช� Data-Driven Marketing ได�กลายเป�นส่ิงจําเป�นสําหรับธุรกิจท่ีต�องการ
เติบโตและประสบความสําเร็จ อย�างไรก็ตาม การนําข�อมูลมาใช�ขับเคล่ือนกลยุทธ�และ
การตัดสินใจทางการตลาดน้ันไม�ใช�เร่ืองง�าย ธุรกิจจํานวนมากต�องเผชิญกับความ
ท�าทายและอุปสรรคต�างๆ ในการเปล่ียนผ�านไปสู�วัฒนธรรมองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วย
ข�อมูลอย�างแท�จริง 
 
ความท�าทายเหล�าน้ีอาจครอบคลุมต้ังแต�การเปล่ียนแปลงทัศนคติและการทํางาน
ร�วมกันภายในองค�กร การพัฒนาทักษะและความรู�ด�านการวิเคราะห�ข�อมูล ไปจนถึง
การเลือกเทคโนโลยีและเคร่ืองมือท่ีเหมาะสมสําหรับความต�องการเฉพาะของธุรกิจ 
นอกจากน้ี ข�อจํากัดด�านงบประมาณและทรัพยากร รวมถึงความกังวลด�านความ
เป�นส�วนตัวและจริยธรรม ก็เป�นอุปสรรคสําคัญท่ีองค�กรต�องเผชิญในการใช�ประโยชน�
จากข�อมูลอย�างเต็มศักยภาพ 
 
ถึงแม�ว�าการเอาชนะความท�าทายในการทํา Data-Driven Marketing จะไม�ใช�เร่ือง
ง�าย แต�ก็เป�นส่ิงท่ีทําได�และคุ�มค�าอย�างย่ิง การมีกลยุทธ�ท่ีชัดเจนและการดําเนินการ
เชิงรุกเพ่ือจัดการกับอุปสรรคเหล�าน้ีจะช�วยให�ธุรกิจสามารถใช�ประโยชน�จากข�อมูลได�
อย�างเต็มประสิทธิภาพ นําไปสู�ความเข�าใจลูกค�าท่ีลึกซ้ึงย่ิงข้ึน การตัดสินใจท่ีมีข�อมูล
รองรับ และผลลัพธ�ทางการตลาดท่ีดีข้ึน 
 
ในบทน้ี เราจะสํารวจความท�าทายหลักท่ีธุรกิจเผชิญในการทํา Data-Driven 
Marketing รวมถึงกลยุทธ�และแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดสําหรับการเอาชนะอุปสรรค
เหล�าน้ี ไม�ว�าคุณจะเป�นองค�กรขนาดเล็กท่ีเพ่ิงเร่ิมต�นการเดินทางด�านข�อมูลหรือ
องค�กรขนาดใหญ�ท่ีมีประสบการณ� คุณจะได�เรียนรู�เทคนิคเชิงปฏิบัติสําหรับการสร�าง
วัฒนธรรมองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล การพัฒนาทักษะท่ีจําเป�นในทีมของคุณ 
การเลือกเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม และอ่ืนๆ อีกมากมาย 
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โดยการเข�าใจและเอาชนะความท�าทายเหล�าน้ี องค�กรของคุณสามารถปลดล็อก
ศักยภาพอันย่ิงใหญ�ของ Data-Driven Marketing และขับเคล่ือนการเติบโตทาง
ธุรกิจในอนาคต 
 

การสร�างวัฒนธรรมองค�กรที่ขับเคลื่อนด�วยข�อมูล (Data-Driven 

Culture) 

 
การนํา Data-Driven Marketing มาใช�อย�างประสบความสําเร็จไม�ได�เก่ียวกับ
เทคโนโลยีหรือเคร่ืองมือเพียงอย�างเดียว แต�ยังเก่ียวกับการมีวัฒนธรรมองค�กรท่ีให�
ความสําคัญกับการตัดสินใจบนพ้ืนฐานของข�อมูลอีกด�วย ในองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วย
ข�อมูล พนักงานทุกคนเข�าใจคุณค�าของข�อมูล ใช�ข�อมูลเพ่ือขับเคล่ือนกลยุทธ�และการ
ดําเนินงาน และมุ�งม่ันท่ีจะปรับปรุงคุณภาพและการเข�าถึงข�อมูลอย�างต�อเน่ือง 
 
อย�างไรก็ตาม การสร�างวัฒนธรรมดังกล�าวน้ันไม�ใช�เร่ืองง�าย องค�กรมักเผชิญกับ
อุปสรรคต�างๆ เช�น การต�อต�านการเปล่ียนแปลง ทัศนคติแบบไซโล และการขาดความ
เป�นผู�นําท่ีมุ�งเน�นด�านข�อมูล พนักงานอาจยึดติดกับวิธีการทํางานแบบเดิมๆ และลังเล
ท่ีจะยอมรับวิธีการทํางานใหม�ท่ีเน�นข�อมูลเป�นศูนย�กลาง หรือไม�เห็นคุณค�าและความ
เก่ียวข�องของข�อมูลกับบทบาทของตน 
 
เพ่ือเอาชนะความท�าทายเหล�าน้ี ผู�นําองค�กรจําเป�นต�องแสดงความมุ�งม่ันอย�างจริงจัง
ต�อการสร�างวัฒนธรรมท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล น่ีรวมถึงการกําหนดวิสัยทัศน�ท่ี
ชัดเจน การส่ือสารประโยชน�ของ Data-Driven Approach อย�างสม่ําเสมอ และการ
ทําตัวเป�นแบบอย�างโดยใช�ข�อมูลในการตัดสินใจเชิงกลยุทธ� 
 
การฝ�กอบรมและการสนับสนุนอย�างต�อเน่ืองก็มีความสําคัญเช�นกัน พนักงานควร
ได�รับโอกาสในการพัฒนาทักษะด�านการวิเคราะห�ข�อมูลและการใช�เคร่ืองมือท่ี
เก่ียวข�อง รวมถึงการรับคําแนะนําและข�อเสนอแนะเก่ียวกับวิธีการใช�ข�อมูลในบทบาท
ของตน การสร�างชุมชนแห�งการเรียนรู�ภายในองค�กร ซ่ึงพนักงานสามารถแบ�งป�น
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ความรู� ความท�าทาย และแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุด สามารถช�วยส�งเสริมวัฒนธรรม
การทํางานร�วมกันและการแบ�งป�นองค�ความรู� 
 
การตระหนักถึงและยกย�องความสําเร็จท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูลก็เป�นส่ิงสําคัญ องค�กร
ควรเฉลิมฉลองและให�รางวัลแก�บุคคลและทีมท่ีใช�ข�อมูลเพ่ือขับเคล่ือนผลลัพธ�ทาง
ธุรกิจท่ีดีข้ึน ส่ิงน้ีจะช�วยเสริมแรงพฤติกรรมท่ีต�องการและแสดงให�เห็นถึงคุณค�าของ
วัฒนธรรมองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล 
 
การเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรมไม�ได�เกิดข้ึนในช่ัวข�ามคืน องค�กรต�องมุ�งม่ันในการ
ส่ือสารอย�างต�อเน่ือง ให�การสนับสนุน และส�งเสริมความคิดแบบ Data-First ในระยะ
ยาว ด�วยความอดทน การฝ�กฝน และความเป�นผู�นําท่ีเข�มแข็ง องค�กรสามารถสร�าง
วัฒนธรรมท่ีมีข�อมูลเป�นส�วนสําคัญในการตัดสินใจและการดําเนินงานทุกด�าน ซ่ึง
รากฐานอันสําคัญเพ่ือความสําเร็จใน Data-Driven Marketing 
 

การพัฒนาทักษะและความรู�ด�านข�อมูลให�กับทีม (Data Skills and 

Literacy) 

 
องค�ประกอบสําคัญอีกประการหน่ึงในการขับเคล่ือนกลยุทธ� Data-Driven 
Marketing ท่ีประสบความสําเร็จคือการมีทีมงานท่ีมีทักษะและความรู�ด�านการ
วิเคราะห�ข�อมูลท่ีแข็งแกร�ง ไม�ว�าจะเป�นนักการตลาด นักวิเคราะห� หรือผู�เช่ียวชาญ
ด�านเทคนิค สมาชิกในทีมทุกคนควรมีความเข�าใจพ้ืนฐานเก่ียวกับแนวคิดและเทคนิค
การวิเคราะห�ข�อมูล รวมถึงสามารถใช�เคร่ืองมือท่ีเก่ียวข�องเพ่ือสํารวจ จัดการ และ
ส่ือสารข�อมูลเชิงลึกได� 
 
อย�างไรก็ตาม องค�กรหลายแห�งพบว�ามีช�องว�างด�านทักษะและความรู�ท่ีจําเป�นในหมู�
พนักงาน การขาดความเข�าใจเก่ียวกับแนวคิดด�านข�อมูลและการวิเคราะห� สามารถ
นําไปสู�การตีความข�อมูลท่ีผิดพลาด การตัดสินใจท่ีไม�มีประสิทธิภาพ และการใช�
ประโยชน�จากข�อมูลได�ไม�เต็มศักยภาพ 
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เพ่ือแก�ไขป�ญหาน้ี ธุรกิจจําเป�นต�องให�ความสําคัญกับการพัฒนาทักษะด�านข�อมูล
และปลูกฝ�งความรู�ให�กับพนักงานอย�างจริงจัง ส่ิงน้ีสามารถทําได�ผ�านการผสมผสาน
โปรแกรมการฝ�กอบรมอย�างเป�นทางการ เวิร�คช็อปแบบมีส�วนร�วม โอกาสในการ
เรียนรู�แบบ Peer-to-Peer และทรัพยากรสําหรับการเรียนรู�ด�วยตนเอง 
 
องค�กรควรเร่ิมต�นด�วยการประเมินระดับทักษะและความรู�ของพนักงานในป�จจุบัน 
รวมถึงระบุช�องว�างท่ีสําคัญระหว�างสถานะป�จจุบันและสถานะท่ีต�องการ จากน้ันจึง
พัฒนาแผนการฝ�กอบรมตามลําดับความสําคัญ โดยมุ�งเน�นท่ีสมรรถนะหลักท่ีจําเป�น
สําหรับบทบาทและหน�าท่ีต�างๆ 
 
การฝ�กอบรมควรครอบคลุมหัวข�อต�างๆ ต้ังแต�พ้ืนฐานด�านข�อมูล (Data Literacy) 
ไปจนถึงเทคนิคการวิเคราะห�ข้ันสูง ท้ังน้ีข้ึนอยู�กับบทบาทและระดับความเช่ียวชาญ
ของแต�ละบุคคล สําหรับพนักงานทุกคน การเรียนรู�วิธีการตีความและส่ือสารข�อมูล
อย�างมีประสิทธิภาพ รวมถึงวิธีการนําเสนอข�อมูลเชิงลึกด�วยภาพท่ีมีความหมาย 
ถือเป�นทักษะสําคัญ สมาชิกในทีมท่ีมีบทบาทเฉพาะทางมากข้ึน เช�น Data Scientist 
หรือนักวิเคราะห�การตลาด อาจต�องการการฝ�กอบรมเพ่ิมเติมในด�านการจัดการ
ข�อมูล สถิติ การเรียนรู�ของเคร่ือง และเทคนิคการวิเคราะห�เชิงคาดการณ� 
 
นอกเหนือจากโปรแกรมการฝ�กอบรมอย�างเป�นทางการแล�ว องค�กรยังสามารถ
ส�งเสริมการพัฒนาทักษะด�านข�อมูลผ�านโอกาสในการเรียนรู�แบบ Peer-to-Peer 
ตัวอย�างเช�น การจับคู�พนักงานท่ีมีประสบการณ�ด�านการวิเคราะห�ข�อมูลกับพนักงาน
ท่ีมีประสบการณ�น�อยกว�า ในรูปแบบของการเป�นพ่ีเล้ียง สามารถช�วยถ�ายทอด
ความรู� และส�งเสริมการแบ�งป�นแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดภายในทีม การจัดต้ังชุมชนนัก
ปฏิบัติ (Community of Practice) ภายใน ซ่ึงพนักงานสามารถแบ�งป�นความรู� 
แลกเปล่ียนความคิดเห็น และร�วมมือกันแก�ไขป�ญหา ก็สามารถช�วยพัฒนาทักษะและ
ส�งเสริมวัฒนธรรมการเรียนรู�อย�างต�อเน่ืองได�เช�นกัน 
 
นอกจากน้ี การทําให�พนักงานเข�าถึงทรัพยากรการเรียนรู�ด�วยตนเองได� ไม�ว�าจะเป�น
บทช�วยสอนออนไลน� หลักสูตรการเรียนรู�ทางไกล หรือห�องสมุดเน้ือหาดิจิทัล ก็เป�น
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วิธีท่ีมีประสิทธิภาพในการสนับสนุนการพัฒนาทักษะอย�างต�อเน่ือง องค�กรสามารถ
สร�างแรงจูงใจให�พนักงานใช�ประโยชน�จากทรัพยากรเหล�าน้ี ด�วยการกําหนด
เป�าหมายการเรียนรู�ส�วนบุคคลและการให�รางวัลแก�การพัฒนาทักษะ 
 
ในป�จจุบันมีเคร่ืองมือและแพลตฟอร�มจํานวนมากท่ีออกแบบมาเพ่ือทําให�การเรียนรู�
ด�านข�อมูลและการวิเคราะห�เป�นเร่ืองง�ายและเข�าถึงได�มากข้ึนสําหรับผู�ใช�ในแผนกต�างๆ 
ต้ังแต�การตลาดไปจนถึงการเงินและการปฏิบัติการ การลงทุนในเคร่ืองมือเหล�าน้ีและ
การฝ�กอบรมพนักงานให�ใช�เคร่ืองมือเหล�าน้ีอย�างมีประสิทธิภาพ สามารถช�วยเร�ง
การยกระดับทักษะด�านข�อมูลท่ัวท้ังองค�กรได�อย�างมาก 
 
ในกรณีท่ีต�องการความเช่ียวชาญเฉพาะด�านหรือขีดความสามารถข้ันสูง องค�กร
อาจพิจารณาสร�างความร�วมมือกับสถาบันการศึกษา บริษัทท่ีปรึกษา หรือ
ผู�เช่ียวชาญในอุตสาหกรรม เพ่ือพัฒนาโปรแกรมการฝ�กอบรมแบบกําหนดเองและ
แนวทางแก�ไขป�ญหา การทํางานร�วมกับพันธมิตรภายนอกสามารถช�วยให�องค�กร
เข�าถึงองค�ความรู�ใหม�ล�าสุดและแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุด ตลอดจนช�วยเร�งการพัฒนา
ความสามารถด�านข�อมูลภายใน 
 
การสร�างทีมท่ีมีความรู�และทักษะด�านการวิเคราะห�ข�อมูลเป�นกระบวนการต�อเน่ือง ซ่ึง
ต�องอาศัยความมุ�งม่ันและการลงทุนอย�างจริงจังในการฝ�กอบรมและการพัฒนา
พนักงาน อย�างไรก็ตาม ผลตอบแทนท่ีได�รับ ท้ังในแง�ของการตัดสินใจท่ีดีข้ึน 
นวัตกรรมท่ีเพ่ิมข้ึน และผลการดําเนินงานท่ีดีข้ึน ล�วนคุ�มค�ากับการลงทุน ด�วยทีมท่ีมี
ความสามารถและความม่ันใจในการใช�ประโยชน�จากข�อมูล องค�กรจะอยู�ในตําแหน�งท่ี
ดีในการปลดล็อกศักยภาพเต็มรูปแบบของ Data-Driven Marketing และขับเคล่ือน
การเติบโตทางธุรกิจ 
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การเลือกเครื่องมือและเทคโนโลยีที่เหมาะสม 

 
การทํา Data-Driven Marketing ให�ประสบความสําเร็จ ต�องอาศัยการมีเคร่ืองมือ
และเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมเพ่ือรวบรวม จัดเก็บ วิเคราะห� และแสดงภาพข�อมูล อย�างไร
ก็ตาม ด�วยตัวเลือกมากมายท่ีมีอยู�ในตลาด การเลือกแพลตฟอร�มและโซลูชันท่ี
เหมาะสมท่ีสุดสําหรับความต�องการเฉพาะขององค�กรอาจเป�นเร่ืองท�าทาย ธุรกิจ
จําเป�นต�องใช�นําทางในภูมิทัศน�ของเทคโนโลยีการตลาดและการวิเคราะห�ข�อมูลท่ี
เปล่ียนแปลงอย�างรวดเร็ว และตัดสินใจอย�างชาญฉลาดเก่ียวกับการลงทุนด�าน
เทคโนโลยี 
 
ในการเลือกเคร่ืองมือและแพลตฟอร�ม ส่ิงสําคัญคือต�องพิจารณาป�จจัยหลาย
ประการ ประการแรก เคร่ืองมือเหล�าน้ีควรตอบสนองความต�องการและวัตถุประสงค�
เฉพาะทางธุรกิจขององค�กร ไม�มีแพลตฟอร�มใดท่ีเหมาะสมกับทุกองค�กร ดังน้ันจึง
เป�นเร่ืองสําคัญท่ีจะต�องกําหนดความต�องการท่ีชัดเจนและเลือกโซลูชันท่ีตรงกับ
ความต�องการเหล�าน้ันมากท่ีสุด 
 
ประการท่ีสอง ความสามารถในการทํางานร�วมกันและการผสานรวมกับระบบท่ีมีอยู�
เป�นข�อพิจารณาท่ีสําคัญ เคร่ืองมือใหม�ควรทํางานได�อย�างราบร่ืนกับแพลตฟอร�ม
เทคโนโลยีท่ีองค�กรมีอยู� เช�น ระบบ CRM ระบบอัตโนมัติทางการตลาด และ
แพลตฟอร�มการวิเคราะห� ส่ิงน้ีจะช�วยให�ม่ันใจได�ว�าข�อมูลสามารถไหลเวียนได�อย�าง
ง�ายดายในท่ัวท้ังองค�กร และหลีกเล่ียงป�ญหาเร่ืองไซโลข�อมูล 
 
ประการท่ีสาม คือการพิจารณาถึงความสามารถในการปรับขนาดและการเติบโตใน
อนาคต เม่ือองค�กรพัฒนาความสามารถด�านการตลาดและการวิเคราะห�ข�อมูล 
เคร่ืองมือและแพลตฟอร�มท่ีใช�ควรสามารถปรับขนาดตามปริมาณข�อมูลและความ
ซับซ�อนท่ีเพ่ิมข้ึนได� การเลือกโซลูชันท่ีมีความยืดหยุ�นและสามารถปรับขนาดได� จะ
ช�วยให�องค�กรสามารถเติบโตและพัฒนากลยุทธ� Data-Driven Marketing ได�อย�าง
ต�อเน่ือง โดยไม�ต�องเปล่ียนแพลตฟอร�มบ�อยๆ 
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นอกจากน้ี งบประมาณและทรัพยากรท่ีมีอยู�ก็เป�นป�จจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือก
เทคโนโลยี ในขณะท่ีเคร่ืองมือข้ันสูงบางอย�างอาจมีคุณสมบัติท่ีทรงพลัง แต�ก็อาจมี
ราคาแพงและต�องใช�ความเช่ียวชาญจํานวนมากในการใช�งานอย�างมีประสิทธิภาพ 
การหาสมดุลท่ีเหมาะสมระหว�างการลงทุนในเทคโนโลยีและผลตอบแทนท่ีคาดหวัง จึง
เป�นส่ิงสําคัญในการกําหนดงบประมาณและจัดลําดับความสําคัญของทรัพยากร 
 
เม่ือประเมินตัวเลือกต�างๆ องค�กรควรทําการวิจัยอย�างละเอียดและเปรียบเทียบ
คุณสมบัติ ราคา และการบริการสนับสนุนท่ีเสนอโดยผู�ให�บริการต�างๆ การพูดคุยกับ
องค�กรอ่ืนๆท่ีมีความต�องการคล�ายคลึงกัน และการทดลองใช�ผลิตภัณฑ�ผ�านการ
ทดลองใช�ฟรีหรือโครงการนําร�อง สามารถให�ข�อมูลเชิงลึกท่ีมีค�า ก�อนท่ีจะมีการ
ลงทุนคร้ังใหญ� 
 
เม่ือมีการนําเคร่ืองมือและแพลตฟอร�มใหม�มาใช� การฝ�กอบรมผู�ใช�และการสนับสนุน
อย�างต�อเน่ืองมีความสําคัญอย�างย่ิงในการให�แน�ใจว�าจะถูกใช�งานอย�างเต็มศักยภาพ 
พนักงานควรได�รับการฝ�กอบรมเก่ียวกับคุณสมบัติและความสามารถสําคัญ รวมถึง
วิธีปรับใช�เคร่ืองมือเหล�าน้ีในบทบาทของตน การลงทุนในการฝ�กอบรมท่ีมีคุณภาพจะ
ช�วยขจัดความล�าช�าในการนําไปใช�งานและช�วยให�องค�กรเห็นผลตอบแทนจากการ
ลงทุนเทคโนโลยีได�เร็วย่ิงข้ึน 
 
ในท่ีสุดแล�ว การเลือกเคร่ืองมือและเทคโนโลยีควรจะเป�นกระบวนการท่ีต�อเน่ือง โดย
ทําการประเมินและปรับแต�งตามความจําเป�นเพ่ือให�ม่ันใจถึงการตอบสนองความ
ต�องการทางธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงอยู�เสมอ เน่ืองจากภูมิทัศน�ของเทคโนโลยีด�าน
การตลาดและการวิเคราะห�ข�อมูลยังคงพัฒนาอย�างต�อเน่ือง องค�กรจึงต�องคอย
ติดตามเทรนด�และนวัตกรรมใหม�ๆ และพร�อมท่ีจะปรับเปล่ียนกลยุทธ�ด�านเทคโนโลยี
เม่ือจําเป�น การรักษาความยืดหยุ�นและความคล�องตัวจะช�วยให�องค�กรคง
ความสามารถในการแข�งขันและยังคงใช�ประโยชน�จากเทคโนโลยีล�าสุดเพ่ือขับเคล่ือน 
Data-Driven Marketing  
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การรับมือกับข�อจํากัดด�านงบประมาณและทรัพยากร   

 
การใช�ประโยชน�จากศักยภาพท่ีแท�จริงของ Data-Driven Marketing มักจะต�อง
เผชิญข�อจํากัดด�านงบประมาณและทรัพยากร ธุรกิจต�องลงทุนในเทคโนโลยี 
เคร่ืองมือ และการฝ�กอบรมพนักงาน ซ่ึงอาจดูเป�นความท�าทายเม่ืองบประมาณมี
อย�างจํากัด แม�แต�องค�กรขนาดใหญ�ก็ยังต�องจัดลําดับความสําคัญและจัดสรร
ทรัพยากรอย�างรอบคอบ เพ่ือให�ได�ผลลัพธ�สูงสุด 
 
หน่ึงในกลยุทธ�หลักในการรับมือกับข�อจํากัดทางทรัพยากร คือการเน�นกิจกรรมและ
ความคิดริเร่ิมท่ีมีโอกาสสูงสุดท่ีจะสร�างผลกระทบ แทนท่ีจะพยายามครอบคลุมทุก
พ้ืนท่ี องค�กรควรระบุกรณีการใช�งานท่ีสําคัญท่ีสุดสําหรับ Data-Driven 
Marketing เช�น การเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานบางอย�าง หรือการเพ่ิมความภักดี
ของลูกค�า จากน้ันจึงจัดลําดับความสําคัญของการลงทุนและความพยายามท่ีจะใช�
เพ่ือให�บรรลุเป�าหมายเหล�าน้ัน 
 
การใช�ประโยชน�จากเคร่ืองมือและแพลตฟอร�มฟรีหรือราคาไม�แพง ก็สามารถช�วย
จัดการกับข�อจํากัดด�านงบประมาณได�เช�นกัน ในขณะท่ีเคร่ืองมือฟรีมักจะมีฟังก�ช่ัน
การทํางานน�อยกว�าเวอร�ชันท่ีต�องเสียเงิน แต�สามารถให�วิธีท่ีคุ�มค�าในการเร่ิมต�นกับ 
Data-Driven Marketing และสร�างความสามารถในระดับพ้ืนฐานได� บางคร้ัง
องค�กรอาจสามารถใช�ชุดของเคร่ืองมือราคาไม�แพง เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค�ท่ี
คล�ายกันกับแพลตฟอร�มราคาแพงเพียงอย�างเดียวได� ความคิดสร�างสรรค�และความ
ยืดหยุ�นเป�นส่ิงจําเป�นเม่ือพิจารณาตัวเลือก 
 
อีกกลยุทธ�หน่ึงท่ีช�วยได�คือการเร่ิมต�นด�วยโครงการท่ีมีขนาดเล็ก ใช�เงินลงทุนน�อย 
แต�สามารถสร�างผลกระทบได�สูง การแสดงให�เห็นถึงคุณค�าทางธุรกิจผ�านโครงการ
นําร�องท่ีประสบความสําเร็จ สามารถช�วยรักษาการสนับสนุนและงบประมาณ
เพ่ิมเติมสําหรับความพยายามในการทํา Data-Driven Marketing ในอนาคต การ
พิสูจน�แนวคิด (Proof of Concept - POC) แบบเล็กๆ ยังทําให�องค�กรมีความเส่ียง
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น�อยในกรณีท่ีส่ิงต�างๆ ไม�เป�นไปตามแผน ทําให�มีพ้ืนท่ีในการทดลองและปรับปรุง 
ก�อนท่ีจะใช�เงินลงทุนมากข้ึน 
 
การวัดและการส่ือสารเก่ียวกับผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) ของโครงการ 
Data-Driven Marketing อย�างต�อเน่ืองก็มีความสําคัญไม�แพ�กัน ควรมีการติดตาม
ตัวช้ีวัดประสิทธิภาพหลัก (KPIs) อย�างรอบคอบ และแปลเป�นผลลัพธ�ทางธุรกิจท่ี
เป�นรูปธรรม เช�น ยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน การประหยัดต�นทุน หรือความพึงพอใจของ
ลูกค�าท่ีสูงข้ึน การแสดงให�เห็นถึงผลตอบแทนท่ีวัดได� เม่ือเทียบกับการลงทุน จะช�วย
เน�นย้ําถึงคุณค�าของข�อมูลในฐานะตัวขับเคล่ือนผลลัพธ�ทางธุรกิจ ทําให�สามารถ
ขอรับการจัดสรรงบประมาณและทรัพยากรเพ่ิมเติม 
 
โดยการมุ�งเน�นไปท่ีโครงการท่ีมีผลกระทบสูง การใช�ประโยชน�จากเคร่ืองมือราคาไม�
แพง และการพิสูจน�ความคุ�มค�าอย�างต�อเน่ือง องค�กรสามารถเอาชนะข�อจํากัดด�าน
งบประมาณและทรัพยากร และเร่ิมใช�ประโยชน�จากศักยภาพของ Data-Driven 
Marketing ได� แม�จะต�องเผชิญกับข�อจํากัดเหล�าน้ีก็ตาม ส่ิงสําคัญคือต�องคิดอย�าง
สร�างสรรค� ยืดหยุ�น และมุ�งม่ันท่ีจะแสดงให�เห็นถึงคุณค�าตลอดเวลา ด�วยการทํางาน
อย�างชาญฉลาดและการต้ังเป�าหมายอย�างมีกลยุทธ� แม�แต�องค�กรท่ีมีทรัพยากร
จํากัดก็สามารถบรรลุผลลัพธ�ท่ีโดดเด�นผ�าน Data-Driven Marketing ได� 
 

การจัดการกับข�อกังวลด�านความเป�นส�วนตัวและจริยธรรม (Privacy 

and Ethical) 

 
การเก็บรวบรวม การวิเคราะห� และการใช�ข�อมูลของลูกค�าเพ่ือขับเคล่ือนกิจกรรม
ทางการตลาดน้ัน นํามาซ่ึงข�อกังวลท่ีสําคัญเก่ียวกับความเป�นส�วนตัวและจริยธรรม 
ความไว�วางใจของลูกค�าเป�นส่ิงสําคัญและหากบุกรุกถือว�าเป�นความเส่ียง องค�กร
ต�องจัดการความสมดุลอย�างระมัดระวังระหว�างการใช�ประโยชน�จากข�อมูลเพ่ือ
ปรับปรุงประสบการณ�ของลูกค�า กับการปกป�องความเป�นส�วนตัวและสิทธิของลูกค�า 
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แนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดเร่ิมต�นจากความโปร�งใสเก่ียวกับข�อมูลท่ีองค�กรเก็บรวบรวม
และวิธีท่ีจะนําไปใช� ลูกค�าควรได�รับแจ�งอย�างชัดเจนเก่ียวกับข�อมูลท่ีเก็บรวบรวม 
วัตถุประสงค�ในการใช�ข�อมูล และสิทธ์ิของพวกเขาในการควบคุมข�อมูลของตน 
นโยบายความเป�นส�วนตัวควรเข�าถึงได�ง�าย เข�าใจง�าย และอัปเดตอยู�เสมอเพ่ือสะท�อน
ถึงการปฏิบัติใดๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 
เม่ือเก็บรวบรวมข�อมูลส�วนบุคคล องค�กรควรได�รับความยินยอมท่ีชัดแจ�งจากลูกค�า
ก�อน ความยินยอมน้ีควรเป�นทางเลือกแบบ Opt-in ซ่ึงหมายความว�าลูกค�าต�อง
ดําเนินการอย�างแข็งขันเพ่ือให�ความยินยอม แทนท่ีจะถูกรวมไว�โดยค�าเร่ิมต�น ลูกค�า
ควรมีตัวเลือกอย�างชัดเจนในการเลือกไม�ใช�ข�อมูลบางประเภท และสามารถเพิกถอน
ความยินยอมได�ตลอดเวลา 
 
เม่ือจัดเก็บและประมวลผลข�อมูลส�วนบุคคล ต�องดําเนินการด�วยความระมัดระวังเพ่ือ
รักษาความปลอดภัยและความเป�นส�วนตัว ควรมีมาตรการป�องกันท่ีแข็งแกร�ง เช�น 
การเข�ารหัส และการควบคุมการเข�าถึง เพ่ือปกป�องข�อมูลจากการละเมิดหรือการใช�
ในทางท่ีผิด ข�อมูลควรเก็บไว�เฉพาะเท�าท่ีจําเป�นต�อวัตถุประสงค�ทางการตลาดท่ีระบุ
ไว�เท�าน้ัน และลบท้ิงเม่ือไม�จําเป�นอีกต�อไป 
 
การปฏิบัติตามข�อบังคับด�านความเป�นส�วนตัวในท�องถ่ินเป�นอีกส่ิงสําคัญ กฎระเบียบ
ต�างๆ เช�น กฎระเบียบการคุ�มครองข�อมูลท่ัวไปของสหภาพยุโรป (General Data 
Protection Regulation - GDPR) ได�กําหนดบรรทัดฐานใหม�สําหรับการปกป�อง
ความเป�นส�วนตัวของข�อมูล องค�กรจําเป�นต�องทําความเข�าใจและปฏิบัติตาม
ข�อกําหนดของ GDPR และระเบียบข�อบังคับท่ีคล�ายคลึงกันในเขตอํานาจศาลท่ีตน
ดําเนินการ การไม�ปฏิบัติตามอาจส�งผลให�ถูกปรับอย�างหนักและความเสียหายต�อ
ช่ือเสียง 
 
นอกเหนือจากความกังวลด�านความเป�นส�วนตัวแล�ว ข�อพิจารณาด�านจริยธรรมท่ี
กว�างข้ึนก็มีความสําคัญเช�นกัน ในการใช�ข�อมูลของลูกค�าเพ่ือขับเคล่ือนกิจกรรมทาง
การตลาด องค�กรควรพิจารณาถึงผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนกับป�จเจกบุคคลและสังคม
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โดยรวม กลยุทธ� Data-Driven บางอย�าง เช�น การกําหนดราคาตามพฤติกรรมหรือ
การนําเสนอผลิตภัณฑ�บนพ้ืนฐานของข�อมูลกลุ�มประชากร อาจนําไปสู�การเลือก
ปฏิบัติหรือผลกระทบทางลบอ่ืนๆ 
 
เพ่ือแก�ไขป�ญหาเหล�าน้ี องค�กรควรพัฒนากรอบจริยธรรมท่ีชัดเจนสําหรับการใช�
ข�อมูลของลูกค�า กรอบน้ีควรอธิบายหลักการท่ีช้ีนําการตัดสินใจ เช�น ความยุติธรรม 
ความโปร�งใส และการไม�เอารัดเอาเปรียบ และกําหนดกระบวนการสําหรับการประเมิน
และการบรรเทาความเส่ียงทางจริยธรรม นักการตลาดควรได�รับการฝ�กอบรม
เก่ียวกับแนวทางจริยธรรมเหล�าน้ี และได�รับการกระตุ�นให�พิจารณาผลกระทบทาง
จริยธรรมของการตัดสินใจและการกระทําของตน 
 
ในท่ีสุด ความไว�วางใจของลูกค�าและช่ือเสียงขององค�กรข้ึนอยู�กับการใช�ข�อมูลอย�างมี
จริยธรรมและรับผิดชอบ แม�ว�าการค�นพบเชิงลึกทางการตลาดท่ีได�จากข�อมูลอาจมี
ค�ามาก แต�ต�องไม�ได�มาด�วยการเสียสละความเป�นส�วนตัวหรือความเช่ือม่ันของลูกค�า 
การปฏิบัติต�อข�อมูลของลูกค�าด�วยความเคารพและความระมัดระวังสูงสุด เป�น
ส่ิงจําเป�นในการสร�างและรักษาความสัมพันธ�ท่ียาวนานและเป�นประโยชน�ต�อท้ังสอง
ฝ�าย 
 

กลยุทธ�การเตรียมพร�อมสําหรับองค�กร  

 
เม่ือมีการเอาชนะความท�าทายหลักๆ ของ Data-Driven Marketing ได�แล�ว ก็ถึง
เวลาท่ีองค�กรต�องประเมินความพร�อมและพัฒนากลยุทธ�เพ่ือปลดล็อคประโยชน�ท่ี
แท�จริงของการตลาดท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล การนํา Data-Driven Marketing มาใช�
อย�างประสบความสําเร็จ ต�องอาศัยความต้ังใจและความมุ�งม่ันในทุกระดับของ
องค�กร 
 
ข้ันตอนแรกคือการประเมินระดับความพร�อมขององค�กรในป�จจุบัน ในด�าน
ความสามารถด�านข�อมูลและการวิเคราะห� วัฒนธรรมองค�กร และโครงสร�างพ้ืนฐาน
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ด�านเทคโนโลยี องค�กรต�องระบุจุดแข็ง ช�องว�าง และโอกาสในการปรับปรุงในแต�ละด�าน 
เพ่ือให�ได�ภาพรวมของความพร�อมในป�จจุบันและส�วนท่ีต�องมุ�งเน�นในอนาคต 
 
โดยอ�างอิงจากการประเมินน้ี องค�กรสามารถสร�างแผนปฏิบัติการสําหรับการป�ด
ช�องว�างด�านทักษะ เทคโนโลยี และกระบวนการท่ีสําคัญ แผนน้ีควรจะจัดลําดับ
ความสําคัญของโครงการและแนวคิดริเร่ิม ระบุผู�มีส�วนรับผิดชอบ และกําหนดกรอบ
เวลาและเป�าหมายท่ีชัดเจน ควรมีการส่ือสารแบบองค�รวมเพ่ือให�พนักงานทุกคน
เข�าใจบทบาทของตนในการก�าวไปสู�การเป�นองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล 
 
การสนับสนุนและความมุ�งม่ันจากผู�นําระดับสูงเป�นส่ิงสําคัญอย�างย่ิงสําหรับ
ความสําเร็จ ผู�บริหารระดับสูงควรเป�นผู�สนับสนุนท่ีมองเห็นได�ชัดสําหรับการริเร่ิม 
Data-Driven Marketing โดยส่ือสารคุณค�าของการตัดสินใจบนพ้ืนฐานของข�อมูล 
จัดสรรทรัพยากรท่ีจําเป�น และขจัดอุปสรรคท่ีอาจขัดขวางความคืบหน�า พวกเขา
ควรทําเป�นตัวอย�างโดยใช�ข�อมูลเพ่ือขับเคล่ือนการตัดสินใจทางกลยุทธ�ของตนเอง 
และเรียกร�องความรับผิดชอบในการปฏิบัติตามวัฒนธรรมการตัดสินใจบนพ้ืนฐาน
ของข�อมูล 
 
การมีส�วนร�วมและการสนับสนุนจากผู�มีส�วนได�ส�วนเสียท่ีสําคัญในทุกหน�วยงานของ
องค�กรยังมีความสําคัญ ไม�ว�าจะเป�นฝ�ายไอที การตลาด การเงิน หรือฝ�ายปฏิบัติการ 
ทุกแผนกต�องเข�าใจคุณค�าของ Data-Driven Marketing และมีส�วนร�วมในการนําไป
ปฏิบัติ การสร�างทีมข�ามสายงาน ซ่ึงรวมถึงตัวแทนจากหน�วยงานต�างๆ สามารถช�วย
ให�ม่ันใจได�ว�ามีการส่ือสารและการประสานงานในท่ัวท้ังองค�กร รวมถึงช�วยระบุโอกาส
ในการใช�ประโยชน�จากข�อมูลในแนวทางใหม�ๆ 
 
เพ่ือให� Data-Driven Marketing ฝ�งลึกอยู�ในองค�กร ควรมีการบูรณาการเข�ากับ
กระบวนการและการตัดสินใจหลักๆ เช�น การวางแผนกลยุทธ� การพัฒนาผลิตภัณฑ� 
และการจัดสรรงบประมาณ ข�อมูลไม�ควรถูกพิจารณาแยกต�างหากหรือเป�นความคิด
หลังใช� แต�ควรเป�นส�วนสําคัญของวงจรการดําเนินงานและการตัดสินใจ 
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การกําหนดตัวช้ีวัดประสิทธิภาพหลัก (KPIs) ในระดับองค�กร เพ่ือติดตาม
ความสําเร็จของความพยายามในการใช� Data-Driven ก็เป�นเร่ืองสําคัญเช�นกัน KPI 
เหล�าน้ีอาจรวมถึงร�อยละของการตัดสินใจทางการตลาดท่ีขับเคล่ือนโดยข�อมูล การมี
ส�วนร�วมของพนักงานในการฝ�กอบรมด�านการวิเคราะห�ข�อมูล หรือผลกําไรท่ีเพ่ิมข้ึน
โดยสามารถสืบย�อนกลับไปยังแคมเปญ Data-Driven การวัดผลและรายงานความ
คืบหน�าท่ีเทียบกับเป�าหมายเหล�าน้ีเป�นประจํา จะช�วยรักษาโมเมนตัมและทําให�เกิด
ความมุ�งม่ันท่ีมีต�อกระบวนการเปล่ียนแปลง 
 
ในท่ีสุดแล�ว การก�าวไปสู�การเป�นองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูลเป�นการเดินทางท่ี
ต�อเน่ือง ไม�ใช�เหตุการณ�ท่ีเกิดข้ึนเพียงคร้ังเดียว องค�กรจําเป�นต�องปรับตัวและพัฒนา
อย�างต�อเน่ืองเม่ือเทคโนโลยี ตลาด และความต�องการของลูกค�าเปล่ียนแปลงไป การ
ส�งเสริมวัฒนธรรมแห�งการเรียนรู� การทดลอง และการปรับปรุงอย�างต�อเน่ืองจะช�วย
ให�องค�กรคล�องตัวและสามารถปรับตัวให�เข�ากับสภาพแวดล�อมท่ีเปล่ียนแปลงอย�าง
รวดเร็ว 
 
ด�วยแนวทางเชิงกลยุทธ�และการมุ�งม่ันสู�การเตรียมความพร�อมอย�างต�อเน่ือง องค�กร
จะสามารถใช�ประโยชน�จากศักยภาพท่ีย่ิงใหญ�ของ Data-Driven Marketing และ
รักษาความได�เปรียบในการแข�งขันในโลกยุคดิจิทัล 
 

บทสรุปท�ายบท 

 
ในบทน้ี เราได�สํารวจความท�าทายหลักท่ีองค�กรเผชิญในการนํา Data-Driven 
Marketing มาใช� และเสนอกลยุทธ�เชิงปฏิบัติเพ่ือเอาชนะอุปสรรคเหล�าน้ัน 
 
เราได�เน�นถึงความสําคัญของการสร�างวัฒนธรรมองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล ซ่ึง
ให�ความสําคัญกับการตัดสินใจบนพ้ืนฐานของข�อมูลและส�งเสริมความคิดแบบ 
Data-First ในทุกระดับขององค�กร การปลูกฝ�งวัฒนธรรมดังกล�าวต�องอาศัยการ
สนับสนุนจากผู�นําระดับสูง การส่ือสารท่ีชัดเจน และการฝ�กอบรมอย�างต�อเน่ือง 
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เราได�เน�นถึงความจําเป�นในการพัฒนาทักษะและความรู�ด�านการวิเคราะห�ข�อมูล ซ่ึง
เป�นส่ิงจําเป�นสําหรับการประยุกต�ใช� Data-Driven Marketing อย�างมีประสิทธิภาพ 
องค�กรต�องลงทุนในการฝ�กอบรมและการพัฒนาพนักงาน เพ่ือสร�างทีมท่ีมีความ
ชํานาญด�านข�อมูลและมีศักยภาพในการใช�ข�อมูลเพ่ือขับเคล่ือนการตัดสินใจทาง
การตลาด 
 
ในด�านการเลือกเทคโนโลยีและเคร่ืองมือท่ีเหมาะสม เราได�ให�คําแนะนําในการเลือกโซลู
ชันท่ีตรงกับความต�องการเฉพาะทางธุรกิจ รวมท้ังข�อพิจารณาด�านการทํางาน
ร�วมกันกับระบบท่ีมีอยู� ความสามารถในการปรับขนาด และการคํานึงถึงงบประมาณ 
การติดตามเทรนด�ในอุตสาหกรรมอย�างต�อเน่ืองและมีความคล�องตัวในการ
ปรับเปล่ียนกลยุทธ�ด�านเทคโนโลยีเม่ือจําเป�น เป�นส่ิงสําคัญต�อการคงความสามารถ
ในการแข�งขันไว�ได� 
 
เม่ือพูดถึงการเอาชนะข�อจํากัดด�านงบประมาณและทรัพยากร เราได�เน�นถึงความ
จําเป�นในการมุ�งเน�นไปท่ีการริเร่ิมท่ีมีผลกระทบสูง การใช�ประโยชน�จากเคร่ืองมือและ
ทรัพยากรท่ีมีราคาไม�แพง และการสร�างหลักฐานเพ่ือพิสูจน�คุณค�าของ Data-
Driven Marketing ผ�านการวัดผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) 
 
ในแง�ของความเป�นส�วนตัวและจริยธรรม เราได�เน�นถึงความสําคัญของความโปร�งใส 
การขอความยินยอมจากลูกค�า และการปกป�องข�อมูล การพัฒนากรอบแนวทางด�าน
จริยธรรมท่ีชัดเจนสําหรับการใช�ข�อมูลของลูกค�าและการพิจารณาถึงผลกระทบท่ี
อาจมีต�อความไว�วางใจและช่ือเสียง เป�นส่ิงจําเป�นอย�างย่ิง 
 
สุดท�าย เราได�พูดถึงกลยุทธ�เพ่ือการเตรียมความพร�อมสําหรับการเป�นองค�กรท่ี
ขับเคล่ือนด�วยข�อมูล ต้ังแต�การประเมินความพร�อมในป�จจุบันในการจัดการกับข�อมูล 
ไปจนถึงการพัฒนาแผนปฏิบัติการเพ่ือป�ดช�องว�างท่ีสําคัญ การมีส�วนร�วมของผู�นํา
ระดับสูงและผู�มีส�วนได�ส�วนเสียหลักจากทุกสายงาน รวมท้ังการบูรณาการข�อมูลเข�า
กับกระบวนการตัดสินใจหลักขององค�กรมีความสําคัญอย�างย่ิง 
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การเดินทางสู� Data-Driven Marketing เป�นกระบวนการท่ีต�อเน่ือง ซ่ึงต�องอาศัย
ความมุ�งม่ัน ความสามารถในการปรับตัว และการปรับปรุงอย�างต�อเน่ือง แม�ว�าความ
ท�าทายท่ีต�องเผชิญน้ันจะสําคัญ แต�ประโยชน�ท่ีอาจได�รับ ท้ังในด�านความเข�าใจลูกค�า
ท่ีลึกซ้ึงย่ิงข้ึน กลยุทธ�ท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน และการเติบโตอย�างย่ังยืนทางธุรกิจ ก็
คุ�มค�ากับการลงทุน 
 
ด�วยการวางกลยุทธ�อย�างชาญฉลาด การวางแผนจากบนลงล�าง และความมุ�งม่ันใน
การลงมือทํา ทุกองค�กรสามารถเร่ิมต�นเดินทางสู�การเป�นองค�กรท่ีขับเคล่ือนด�วย
ข�อมูลและปลดล็อกศักยภาพท่ีแท�จริงของ Data-Driven Marketing 
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บทที่ 9: อนาคตของ Data-Driven Marketing 
 
ในโลกของการตลาดยุคใหม� การเปล่ียนแปลงและการเปล่ียนแปลงเป�นเร่ืองปกติ 
เทคโนโลยีใหม�ๆ แนวโน�มของผู�บริโภค และวิธีปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดกําลังพัฒนาอย�าง
รวดเร็ว สําหรับนักการตลาดท่ีต�องการรักษาความสามารถในการแข�งขันและประสบ
ความสําเร็จในระยะยาว จึงเป�นเร่ืองสําคัญอย�างย่ิงท่ีจะต�องคาดการณ�และปรับตัวให�
เข�ากับการเปล่ียนแปลงเหล�าน้ี 
 
เม่ือมองไปข�างหน�า อนาคตของ Data-Driven Marketing ดูเหมือนจะเต็มไปด�วย
โอกาสท่ีน�าต่ืนเต�น ความก�าวหน�าในด�านการวิเคราะห�ข�อมูลข้ันสูง ป�ญญาประดิษฐ� 
และการเรียนรู�ของเคร่ือง กําลังเป�ดประตูสู�ระดับใหม�ของการเข�าใจลูกค�า การ
ปรับเปล่ียนประสบการณ� และการเพ่ิมประสิทธิภาพการตลาด ในขณะเดียวกัน 
ความเร็วท่ีเพ่ิมข้ึนของข�อมูลและเทคโนโลยีในยุคดิจิทัลกําลังผลักดันให�เกิดการตลาด
แบบเรียลไทม� ซ่ึงองค�กรจะสามารถตอบสนองต�อพฤติกรรมและความต�องการของ
ลูกค�าได�ทันทีทันใด 
 
ในบทน้ี เราจะสํารวจแนวโน�มและการพัฒนาหลักบางประการท่ีกําลังจะกําหนด
อนาคตของ Data-Driven Marketing เราจะเจาะลึกถึงการเติบโตของการวิเคราะห�
ข�อมูลข้ันสูง ตรวจสอบผลกระทบของ AI และ Machine Learning ต�อการตลาด และ
สํารวจศักยภาพท่ีเพ่ิมข้ึนของการตลาดแบบเรียลไทม� ผ�านกรณีศึกษาและตัวอย�าง
จากโลกแห�งความเป�นจริง เราจะแสดงให�เห็นว�าเทคโนโลยีเหล�าน้ีถูกนํามาใช�เพ่ือ
ขับเคล่ือนผลลัพธ�ทางธุรกิจท่ีดีข้ึนและสร�างการเช่ือมต�อกับลูกค�าได�ลึกซ้ึงย่ิงข้ึน 
 

การเติบโตของการวิเคราะห�ข�อมูลขั้นสูง (Advanced Data Analytics) 

 
หน่ึงในแนวโน�มท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีกําลังกําหนดอนาคตของ Data-Driven Marketing 
คือการเติบโตอย�างรวดเร็วของการวิเคราะห�ข�อมูลข้ันสูง ในขณะท่ีในอดีต นักการ
ตลาดส�วนใหญ�พ่ึงพาการวิเคราะห�เชิงพรรณนา ซ่ึงมุ�งเน�นไปท่ีการสรุปส่ิงท่ีเกิดข้ึนใน
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อดีต ป�จจุบันมีความต�องการมากข้ึนสําหรับการวิเคราะห�เชิงทํานาย (Predictive 
Analytics) และการวิเคราะห�เชิงกําหนด (Prescriptive Analytics) 
 
การเพิ่มขึ้นของ Predictive Analytics และ Prescriptive Analytics 

 
Predictive Analytics ใช�เทคนิคทางสถิติ การเรียนรู�ของเคร่ือง และการทําเหมือง
ข�อมูลเพ่ือวิเคราะห�ข�อมูลในอดีต และทํานายเหตุการณ�ในอนาคตหรือพฤติกรรมท่ีมี
แนวโน�มเกิดข้ึน ตัวอย�างเช�น โมเดล Predictive อาจถูกใช�เพ่ือระบุลูกค�าท่ีมีแนวโน�ม
จะเลิกใช�ผลิตภัณฑ� ทํานายความน�าจะเป�นท่ีลูกค�าจะตอบสนองต�อข�อเสนอ หรือ
คาดการณ�ปริมาณการซ้ือในอนาคต ด�วยข�อมูลเชิงลึกเหล�าน้ี นักการตลาดสามารถ
ดําเนินการเชิงรุกเพ่ือป�องกันการสูญเสียลูกค�า เพ่ิมประสิทธิภาพแคมเปญ และเพ่ิม
การขายให�สูงสุด  
 
ในขณะเดียวกัน Prescriptive Analytics ก�าวไปไกลกว�าการทํานาย โดยให�คําแนะนํา
เฉพาะเจาะจงเก่ียวกับมาตรการท่ีควรดําเนินการเพ่ือให�ได�ผลลัพธ�ท่ีต�องการ โดยใช�
เทคนิคการหาค�าท่ีเหมาะสมท่ีสุดและการจําลองสถานการณ�เพ่ือระบุกลยุทธ�ท่ีดีท่ีสุด
จากทางเลือกต�างๆ ตัวอย�างเช�น ระบบ Prescriptive อาจแนะนําส�วนประสมของ
ผลิตภัณฑ�ท่ีเหมาะสมท่ีสุดสําหรับลูกค�าแต�ละราย ช�องทางการส่ือสารท่ีมี
ประสิทธิภาพสูงสุดสําหรับแคมเปญท่ีกําหนด หรือการปรับราคาแบบไดนามิกเพ่ือ
เพ่ิมกําไรให�สูงสุด 
 
กรณีศึกษา: การใช� Predictive Analytics เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพแคมเปญการตลาด 
 
ลองพิจารณาตัวอย�างของผู�ค�าปลีกออนไลน�ท่ีใช� Predictive Analytics เพ่ือ
ปรับปรุงแคมเปญอีเมลการตลาด บริษัทได�พัฒนาโมเดลท่ีวิเคราะห�ข�อมูลพฤติกรรม
ของลูกค�า เช�น ประวัติการซ้ือ การมีส�วนร�วมกับอีเมล และการโต�ตอบบนเว็บไซต� เพ่ือ
ทํานายว�าลูกค�าแต�ละรายมีแนวโน�มท่ีจะซ้ือสินค�าใหม�หรือตอบสนองต�อข�อเสนอ
ส�งเสริมการขายหรือไม� 
 



 109 

จากน้ัน บริษัทได�ใช�ข�อมูลเชิงลึกน้ีเพ่ือปรับแต�งเน้ือหาของอีเมลและข�อเสนอให�ตรงกับ
ความสนใจและระดับความมุ�งม่ันของลูกค�าแต�ละราย ผลลัพธ�ท่ีได�คือการเพ่ิมข้ึน
อย�างมากของอัตราการเป�ด อัตราการคลิก และยอดขาย ด�วยการใช� Predictive 
Analytics เพ่ือกําหนดเป�าหมายและปรับแต�งการส่ือสารให�ดีข้ึน ร�านค�าปลีกสามารถ
มีส�วนร�วมกับลูกค�าได�อย�างมีประสิทธิภาพมากข้ึนและขับเคล่ือนการเติบโตของ
รายได� 
 
ความท�าทายและข�อพิจารณาในการนําการวิเคราะห�ขั้นสูงมาใช� 
 
แม�ว�าการวิเคราะห�ข้ันสูงจะมีประโยชน�มากมาย แต�องค�กรก็ต�องตระหนักถึงความท�า
ทายและข�อพิจารณาบางประการ ประการแรก การสร�างโมเดลท่ีแม�นยําต�องอาศัย
ปริมาณข�อมูลท่ีเพียงพอและมีคุณภาพสูง ข�อมูลท่ีไม�สมบูรณ� ล�าสมัย หรือไม�ถูกต�อง
อาจนําไปสู�การคาดการณ�ท่ีผิดพลาดและการตัดสินใจท่ีผิดพลาด องค�กรต�องลงทุน
ในโครงสร�างพ้ืนฐานและกระบวนการเพ่ือให�แน�ใจว�าข�อมูลท่ีรวบรวม จัดเก็บ และ
วิเคราะห�มีความถูกต�องและเป�นป�จจุบัน 
 
นอกจากน้ี ยังมีข�อกังวลด�านจริยธรรมท่ีเก่ียวข�องกับการใช�ข�อมูลเพ่ือการ
คาดการณ�พฤติกรรมของลูกค�าและการตัดสินใจทางธุรกิจ องค�กรต�องแน�ใจว�า
โมเดลการวิเคราะห�ข�อมูลน้ันเป�นธรรม โปร�งใส และไม�ทําให�เกิดอคติหรือการเลือก
ปฏิบัติท่ีไม�เป�นธรรมโดยไม�ได�ต้ังใจ นอกจากน้ียังจําเป�นต�องวางมาตรการท่ีเหมาะสม
เพ่ือปกป�องความเป�นส�วนตัวและความปลอดภัยของลูกค�า เน่ืองจากการวิเคราะห�ข้ัน
สูงอาจเก่ียวข�องกับการใช�ข�อมูลท่ีละเอียดอ�อน 
 

ผลกระทบของ AI และ Machine Learning ต�อการตลาด  

 
การพัฒนาท่ีควบคู�ไปกับการเติบโตของการวิเคราะห�ข�อมูลข้ันสูงคือความก�าวหน�าใน
ป�ญญาประดิษฐ� (AI) และการเรียนรู�ของเคร่ือง (Machine Learning) ท่ีกําลังเปล่ียน
รูปแบบวิธีการทําการตลาดด�วยข�อมูล AI มีศักยภาพในการประมวลผลข�อมูล
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จํานวนมหาศาล ตรวจจับรูปแบบและข�อมูลเชิงลึกท่ีซ�อนอยู� และทําการตัดสินใจ
อัตโนมัติท่ีเลียนแบบการเรียนรู�และการให�เหตุผลของมนุษย�ได�อย�างรวดเร็ว  
 
การใช� AI เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการตลาดและการตัดสินใจ 

 
นักการตลาดกําลังใช� AI เพ่ือปรับปรุงหลายแง�มุมของกลยุทธ�และการดําเนินงานทาง
การตลาด ตัวอย�างเช�น อัลกอริทึม AI สามารถใช�ในการแบ�งส�วนการตลาด โดยระบุ
กลุ�มลูกค�าท่ีมีลักษณะคล�ายคลึงกันและความชอบหลายมิติได� คุณสมบัติเหล�าน้ี ท่ี
เรียกว�าการแบ�งกลุ�มลูกค�า (Customer Segmentation) สามารถใช�เพ่ือกําหนด
เป�าหมายการตลาดท่ีเจาะจงมากข้ึนและปรับแต�งข�อความท่ีเก่ียวข�องมากข้ึน 
 
นอกจากน้ี AI ยังถูกใช�ในการกําหนดราคาแบบไดนามิก โดยอัลกอริทึมสามารถ
วิเคราะห�ป�จจัยต�างๆ เช�น อุปสงค� การแข�งขัน และพฤติกรรมของลูกค�าแบบเรียลไทม� 
เพ่ือปรับราคาให�เหมาะสมสําหรับสินค�าหรือบริการแต�ละรายการ ส่ิงน้ีทําให�ธุรกิจ
สามารถเพ่ิมกําไรให�สูงสุดโดยยังคงแข�งขันได� 
 
AI ยังมีศักยภาพในการปฏิวัติการสร�างเน้ือหาด�วย ด�วยความสามารถในการ
วิเคราะห�ปริมาณข�อมูลจํานวนมาก ระบบ AI สามารถระบุหัวข�อและรูปแบบเน้ือหาท่ี
น�าสนใจท่ีสุดสําหรับกลุ�มเป�าหมายท่ีกําหนด ย่ิงไปกว�าน้ัน อัลกอริทึมการสร�าง
ภาษาธรรมชาติยังสามารถใช�เพ่ือสร�างคําบรรยาย บล็อกโพสต� หรือแม�กระท่ัง
โฆษณาโดยอัตโนมัติ ช�วยให�นักการตลาดปรับขนาดการผลิตเน้ือหาและประหยัดเวลา
และทรัพยากรได� 
 
ศักยภาพของ Machine Learning ในการปรับแต�งประสบการณ�ลูกค�า 

 
Machine Learning ซ่ึงเป�นสาขาย�อยของ AI มีบทบาทสําคัญในการปรับ
ประสบการณ�ลูกค�าให�เป�นรายบุคคลมากข้ึน ด�วยการวิเคราะห�พฤติกรรม ความชอบ 
และบริบทของผู�ใช� อัลกอริทึมการเรียนรู�ของเคร่ืองสามารถนําเสนอคําแนะนํา
ผลิตภัณฑ�ท่ีเหมาะสม เน้ือหาท่ีเก่ียวข�อง และข�อเสนอท่ีเป�นส�วนบุคคลได�แบบเรียลไทม� 
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ยกตัวอย�างเช�น Netflix ใช� Machine Learning เพ่ือส�งเสริมรายการและภาพยนตร�
ท่ีปรับให�เหมาะกับแต�ละบุคคล โดยอิงจากประวัติการรับชมและการให�คะแนนของผู�ใช� 
อัลกอริทึมน้ีพิจารณาป�จจัยต�างๆ เช�น ประเภท นักแสดง และความคล�ายคลึงกับผู�ใช�
รายอ่ืนท่ีมีรสนิยมคล�ายคลึงกัน เพ่ือนําเสนอเน้ือหาท่ีตรงกับความสนใจของแต�ละ
บุคคล ส�งผลให�ผู�ใช�มีส�วนร�วมและความพึงพอใจเพ่ิมข้ึน เช�นเดียวกับการเพ่ิมอัตรา
การรักษาสมาชิก 
 
ผลกระทบของ AI ต�อการเพิ่มประสิทธิภาพแคมเปญและการปรับการตลาดให�
เหมาะสม 

 
นอกจากน้ี AI ยังสามารถใช�เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการทดสอบและการปรับปรุง
ประสิทธิภาพแคมเปญการตลาด ด�วยเทคนิค เช�น การทดสอบ A/B อัตโนมัติและการ
ทดลองแบบหลายตัวแปร อัลกอริทึมสามารถทดสอบโครงร�างและข�อความจํานวน
มากสําหรับแคมเปญการโฆษณาหรือการส่ือสารผ�านทางอีเมล โดยจะตรวจจับตัว
แปรท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดและดําเนินการตัดสินใจเพ่ือการปรับให�เหมาะสมอย�าง
ต�อเน่ืองโดยอัตโนมัติ 
 
ตัวอย�างบริษัทท่ีใช� AI ในการปรับแต�งการตลาดอีเมลคือ Stitch Fix ซ่ึงเป�นบริการ
สมัครสมาชิกในจัดส�งเส้ือผ�าส�วนบุคคล โดย Stitch Fix จะใช�อัลกอริทึม Machine 
Learning ท่ีจะวิเคราะห�ข�อมูลลูกค�าจํานวนมาก รวมถึงไซต�เส้ือผ�า รูปแบบ 
งบประมาณ และข�อเสนอแนะจากสไตลิสต� จากข�อมูลน้ีระบบสามารถปรับแต�งเน้ือหา
อีเมลและคําแนะนําสินค�าให�กับลูกค�าแต�ละราย ส�งผลให�อัตราการเป�ดอ�านอีเมล การมี
ส�วนร�วม และการซ้ือสินค�าสูงข้ึน อีกท้ังยังปรับปรุงประสิทธิภาพของแคมเปญและ
ผลตอบแทนจากการลงทุนโดยรวมให�ดีข้ึน 
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การเพิ่มความสําคัญของการตลาดแบบเรียลไทม� (Real-Time 

Marketing) 

 
ด�วยการเร�งตัวของเทคโนโลยีและข�อมูลดิจิทัล ความสามารถในการตอบสนองต�อ
ข�อมูลและเหตุการณ�แบบเรียลไทม�กําลังกลายเป�นความสามารถท่ีจําเป�นสําหรับ
นักการตลาด การตลาดแบบเรียลไทม�เก่ียวข�องกับการติดตามตรวจสอบข�อมูลและ
การโต�ตอบของผู�บริโภคอย�างต�อเน่ือง และการตอบสนองอย�างรวดเร็วด�วยการ
ส่ือสารหรือข�อเสนอท่ีเก่ียวข�อง 
 
ความสามารถในการตอบสนองต�อข�อมูลและเหตุการณ�แบบเรียลไทม� 
 
เม่ือแบรนด�สามารถติดตามและตอบสนองต�อข�อมูลแบบเรียลไทม�ได� พวกเขาจะ
สามารถใช�ประโยชน�จากแนวโน�มท่ีกําลังเกิดข้ึน โอกาส และบทสนทนาท่ีเก่ียวข�องได� 
ยกตัวอย�างเช�น ในระหว�างไฟดับท่ีเกิดข้ึนในระหว�างการแข�งขันซูเปอร�โบว�ลป� 2013 
แบรนด�คุกก้ี Oreo ได�ทวีตภาพท่ีมีข�อความว�า "คุณสามารถจุ�มได�ในความมืด" โดย
เช่ือมโยงไปกับสถานการณ�ป�จจุบัน ทวีตน้ีกลายเป�นไวรัลอย�างรวดเร็ว สร�างการมี
ส�วนร�วมจํานวนมากและสร�างการพูดถึงแบรนด�ในเชิงบวก น่ีเป�นตัวอย�างท่ีดีของการ
ใช�การตลาดแบบเรียลไทม�เพ่ือสร�างการมีส�วนร�วมและเช่ือมต�อกับผู�ชมในช�วงเวลาท่ี
เหมาะสม 
 
อย�างไรก็ตาม การตลาดแบบเรียลไทม�ยังคงมีความท�าทายอยู� องค�กรต�องมี
โครงสร�างพ้ืนฐานและกระบวนการท่ีเหมาะสมเพ่ือรวบรวม ประมวลผล และทําการ
ตัดสินใจจากข�อมูลแบบเรียลไทม� น่ีรวมถึงการมีเคร่ืองมือเพ่ือติดตามตรวจสอบ
แหล�งข�อมูลจํานวนมาก วิเคราะห�ข�อมูลแบบเรียลไทม� และนํากลยุทธ�ไปปฏิบัติได�อย�าง
รวดเร็ว นอกจากน้ี ทีมการตลาดจําเป�นต�องมีทักษะ ความคล�องตัว และการอํานาจ
การตัดสินใจเพ่ือตอบสนองต�อข�อมูลเชิงลึกท่ีเกิดข้ึนใหม�ได�ทันที 
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การใช�ประโยชน�จากข�อมูลแบบเรียลไทม�เพื่อส�งเสริมการขายและการมีส�วนร�วม
ของลูกค�า 

 
นอกเหนือจากการตอบสนองต�อเหตุการณ�และกระแสท่ีเกิดข้ึน ข�อมูลแบบเรียลไทม�ยัง
สามารถนํามาใช�เพ่ือส�งเสริมการขายและกระตุ�นการมีส�วนร�วมของลูกค�าได� 
ตัวอย�างเช�น ผู�ค�าปลีกสามารถใช�ข�อมูลตําแหน�งแบบเรียลไทม�เพ่ือส�งข�อเสนอหรือ
คูปองท่ีเก่ียวข�องไปยังโทรศัพท�มือถือของลูกค�า เม่ือพวกเขาอยู�ใกล�ร�านค�า 
ร�านอาหารสามารถใช�ข�อมูลการจราจรแบบเรียลไทม�เพ่ือกระตุ�นให�เกิดการส่ังอาหาร
เม่ือความต�องการลดลง โดยการส�งข�อความส�งเสริมการขายท่ีกําหนดเป�าหมายใน
ช�วงเวลาท่ีมีความเคล่ือนไหวน�อย 
 
อนาคตของการตลาดแบบเรียลไทม�และการใช�ประโยชน�จาก Streaming Data 

 
เม่ือเทคโนโลยีพัฒนาไปอย�างต�อเน่ือง เราสามารถคาดหวังการเติบโตและการนํา
การตลาดแบบเรียลไทม�ไปใช�มากข้ึนเร่ือยๆ ความก�าวหน�าในการประมวลผลแบบ 
Streaming และการวิเคราะห�แบบ In-Memory ช�วยให�องค�กรสามารถรวบรวม 
วิเคราะห� และดําเนินการกับข�อมูลได�เร็วกว�าท่ีเคย เซ็นเซอร� อุปกรณ� IoT และการ
เช่ือมต�อแบบ 5G ท่ีทันสมัยข้ึนจะช�วยเพ่ิมปริมาณและความเร็วของข�อมูลแบบ
เรียลไทม�ท่ีสามารถนํามาใช�เพ่ือขับเคล่ือนการมีส�วนร�วมและการตัดสินใจ 
 
นอกจากน้ีเรายังอาจเห็นการผสานรวมท่ีแน�นแฟ�นมากข้ึนระหว�างการตลาดแบบ
เรียลไทม�และเทคโนโลยี AI เช�น แชทบอทท่ีขับเคล่ือนด�วย AI และผู�ช�วยเสมือนจริง
สามารถใช�ข�อมูลบริบทแบบเรียลไทม�เพ่ือให�บริการลูกค�าและข�อเสนอท่ีปรับให�เหมาะ
กับแต�ละบุคคลได�ทันที อัลกอริทึมการเรียนรู�ของเคร่ืองสามารถวิเคราะห�ข�อมูล 
Streaming จากโซเชียลมีเดียและแหล�งอ่ืนๆ เพ่ือระบุแนวโน�มหรือโอกาสใหม�ๆ แบบ
เรียลไทม�ท่ีแบรนด�สามารถตอบสนองได� 
 
อย�างไรก็ตาม การใช�ประโยชน�จากศักยภาพเต็มรูปแบบของ Streaming Data และ
การตลาดแบบเรียลไทม�จําเป�นต�องมีการลงทุนอย�างมากในโครงสร�างพ้ืนฐานด�าน
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เทคโนโลยี การวิเคราะห�ข�อมูล และความสามารถในการปรับตัวขององค�กร แบรนด�
ยังต�องระมัดระวังในการรักษาสมดุลระหว�างการตอบสนองต�อข�อมูลแบบเรียลไทม�กับ
การรักษาภาพลักษณ�และข�อความหลักของแบรนด�อย�างเหมาะสม อีกท้ังต�องไม�มาก
เกินไปจนรบกวนลูกค�า 
 

บทสรุปท�ายบท 

 
Data-Driven Marketing มีการพัฒนาอยู�ตลอดเวลา ซ่ึงขับเคล่ือนโดย
ความก�าวหน�าทางเทคโนโลยีและความต�องการเชิงลึกท่ีมากข้ึนเก่ียวกับลูกค�าและ
ตลาด นักการตลาดท่ีต�องการประสบความสําเร็จในอนาคตจะต�องสามารถ
คาดการณ� ปรับตัว และใช�ประโยชน�จากแนวโน�มใหม�ๆ เหล�าน้ี 
 
จากการเติบโตของการวิเคราะห�ข�อมูลข้ันสูง เราได�เห็นศักยภาพของ Predictive 
Analytics และ Prescriptive Analytics ในการทํานายพฤติกรรมของลูกค�าและ
แนะนํากลยุทธ�ท่ีเหมาะสมท่ีสุด เม่ือใช�งานได�ถูกต�อง การวิเคราะห�ข�อมูลข้ันสูงสามารถ
ทําให�การตัดสินใจด�านการตลาดดีข้ึนอย�างมาก ปรับปรุงประสิทธิภาพแคมเปญ และ
ขับเคล่ือนการเติบโตของรายได� 
 
ในขณะเดียวกัน AI และ Machine Learning ก็ปฏิวัติวิธีการทําการตลาดด�วยข�อมูล
ด�วยเช�นกัน ศักยภาพของ AI ในการประมวลผลข�อมูลจํานวนมหาศาล ให�ข�อมูลเชิง
ลึก และทําการตัดสินใจโดยอัตโนมัติ ช�วยให�นักการตลาดสามารถปรับปรุงการ
แบ�งกลุ�ม การกําหนดราคา การสร�างเน้ือหา และประสบการณ�ของลูกค�าในระดับท่ี
เหนือกว�าท่ีเคยทําได� อย�างไรก็ตาม ความท�าทายด�านจริยธรรมยังคงมีอยู�เน่ืองจาก
อัลกอริทึมเหล�าน้ีสามารถเลียนแบบอคติและการเลือกปฏิบัติได�หากไม�ได�รับการ
ตรวจสอบ 
 
อีกแนวโน�มท่ีสําคัญคือการเข�ามามีบทบาทมากข้ึนของการตลาดแบบเรียลไทม� 
ความสามารถในการรวบรวม ประมวลผล และตอบสนองต�อข�อมูลและเหตุการณ�
ในทันที กําลังกลายเป�นจุดแข็งทางการแข�งขันท่ีสําคัญ ไม�ว�าจะใช�ในการตอบสนองต�อ
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กระแสท่ีเกิดข้ึน ส�งข�อเสนอแบบเรียลไทม� หรือสร�างการมีส�วนร�วมบนโซเชียลมีเดีย 
การตลาดแบบเรียลไทม�สามารถช�วยให�แบรนด�มีความเก่ียวข�องและมีประสิทธิภาพ
มากข้ึนในยุคดิจิทัล 
 
ความพร�อมสําหรับอนาคตของ Data-Driven Marketing จําเป�นต�องมีการ
เตรียมพร�อมอย�างต�อเน่ืองและการลงทุนในเทคโนโลยีและความสามารถท่ีกําลัง
เกิดข้ึนใหม� องค�กรจําเป�นต�องเข�าใจและนําเทรนด�เหล�าน้ีไปใช�อย�างมีกลยุทธ� ใน
ขณะเดียวกันก็ไม�ละเลยข�อกังวลด�านจริยธรรมและความท�าทายด�านการนําไปใช� โดย
เน�นการสร�างโครงสร�างและกระบวนการท่ีเหมาะสม พัฒนาทักษะในทีม และสร�าง
วัฒนธรรมการเรียนรู�และการปรับตัวอย�างต�อเน่ือง นักการตลาดสามารถ
เตรียมพร�อมสําหรับอนาคตท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูลท่ีน�าต่ืนเต�นย่ิงข้ึน 
 
การเปล่ียนผ�านเข�าสู�ยุค Data-Driven Marketing ใหม�น้ีไม�ใช�เร่ืองง�าย แต�สัญญาว�า
จะให�รางวัลอย�างใหญ�หลวงสําหรับแบรนด�ท่ียอมรับและปรับตัวได� นักการตลาดท่ีล้ํา
สมัยจะใช�ประโยชน�จากพลังของข�อมูล เทคโนโลยี และความคิดสร�างสรรค�เพ่ือเข�าถึง
ผู�บริโภคในระดับท่ีลึกซ้ึงมากกว�าท่ีเคยทําได� พวกเขาจะเป�นผู�กําหนดมาตรฐาน
สําหรับการตลาดท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูลในศตวรรษท่ี 21 และสร�างกลยุทธ�ท่ีทรงพลัง
เพ่ือขับเคล่ือนการเติบโต นวัตกรรม และความเป�นผู�นําในตลาด 
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บทที่ 10: บทสรุป 
 

ตลอดท้ังหนังสือเล�มน้ี เราได�สํารวจโลกของ Data-Driven Marketing โดย
ครอบคลุมต้ังแต�พ้ืนฐานไปจนถึงกลยุทธ�และเทคนิคข้ันสูง เราได�เรียนรู�ถึงพลังของ

ข�อมูลในการขับเคล่ือนการตัดสินใจทางการตลาดท่ีชาญฉลาดย่ิงข้ึน สร�างความ

เข�าใจลูกค�าในเชิงลึก และขับเคล่ือนผลลัพธ�ทางธุรกิจท่ีดีข้ึน เราได�เห็นว�าการนํา 

Data-Driven Marketing มาใช�เป�นกระบวนการท่ีต�องอาศัยการวางแผนอย�าง

รอบคอบ ความร�วมมือในทุกระดับขององค�กร และการปรับปรุงอย�างต�อเน่ือง 

ในบทสรุปน้ี เราจะรวบรวมประเด็นสําคัญและข�อค�นพบหลักจากหนังสือ พร�อมให�
คําแนะนําท่ีเป�นรูปธรรมสําหรับการนําหลักการ Data-Driven Marketing ไป

ประยุกต�ใช�ในองค�กรของคุณ เราจะสรุปข้ันตอนสําคัญในการพัฒนากลยุทธ� Data-

Driven Marketing และแนะนํา Checklist และแผนปฏิบัติการสําหรับผู�ท่ีกําลังจะ

เร่ิมต�น ด�วยความเข�าใจและเคร่ืองมือท่ีถูกต�อง คุณจะพร�อมท่ีจะเร่ิมต�นการเดินทาง
ของ Data-Driven Marketing และปลดล็อกศักยภาพเต็มรูปแบบของการใช�ข�อมูล

เพ่ือขับเคล่ือนความสําเร็จทางการตลาด 

สรุปประเด็นสําคัญและข�อค�นพบหลักจากหนังสือ  

ตลอดหน�าต�าง ๆ ของหนังสือเล�มน้ี เราได�สัมผัสกับแนวคิดและธีมหลักท่ีหลากหลาย 

ซ่ึงท้ังหมดน้ีล�วนอยู�ในแก�นแท�ของ Data-Driven Marketing ต�อไปน้ีเป�นสรุปประเด็น
สําคัญท่ีเกิดข้ึนซ้ํา ๆ และข�อค�นพบหลักท่ีควรจดจํา: 

- ความสําคัญของการใช�ข�อมูลเพ่ือขับเคล่ือนการตัดสินใจทางการตลาด: ใน

โลกดิจิทัลท่ีมีการแข�งขันสูงในป�จจุบัน การใช�ข�อมูลเพ่ือให�ข�อมูลเชิงลึกและนํา

ทางการตัดสินใจทางการตลาดน้ันไม�ใช�ทางเลือกอีกต�อไป แต�เป�นส่ิงจําเป�น 

ธุรกิจท่ีสามารถใช�ประโยชน�จากข�อมูลเพ่ือทําความเข�าใจ กําหนดเป�าหมาย 
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และมีส�วนร�วมกับลูกค�าได�อย�างชาญฉลาดจะได�เปรียบทางการแข�งขันอย�าง

มาก 

- ประเภทของข�อมูลและเทคนิคการวิเคราะห�ท่ีสําคัญ: Data-Driven 

Marketing อาศัยข�อมูลในรูปแบบต�าง ๆ รวมถึงข�อมูลลูกค�า ข�อมูลตลาด 

และข�อมูลประสิทธิภาพ เช�นเดียวกับการนําเทคนิคการวิเคราะห�ท่ี

หลากหลายมาใช� ต้ังแต�การวิเคราะห�เชิงพรรณนาพ้ืนฐานไปจนถึงการ

วิเคราะห�ข้ันสูงเชิงทํานายและเชิงกําหนด การเข�าใจความแตกต�างและการ
ประยุกต�ใช�ข�อมูลและเทคนิคเหล�าน้ีจะช�วยปลดล็อกข�อมูลเชิงลึกท่ีทรงพลังใน

การนําทางกลยุทธ�การตลาด 

- บทบาทของวัฒนธรรมองค�กร ความสามารถ และโครงสร�างพ้ืนฐาน: การใช�

ประโยชน�จากข�อมูลอย�างมีประสิทธิภาพต�องอาศัยมากกว�าแค�การลงทุนใน
เทคโนโลยี จําเป�นต�องมีการเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรมท่ีส�งเสริมการ

ตัดสินใจโดยใช�ข�อมูลเป�นพ้ืนฐาน การลงทุนในทักษะการวิเคราะห�ข�อมูลและ

การตลาดของทีม และโครงสร�างพ้ืนฐานทางเทคนิคท่ีสนับสนุนการรวบรวม 

การจัดการ และการใช�ข�อมูล ความสําเร็จใน Data-Driven Marketing ต�อง

อาศัยความมุ�งม่ันและความร�วมมือในทุกระดับขององค�กร 

- ข�อผิดพลาดท่ีพบบ�อยและแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุด: หนทางสู� Data-Driven 

Marketing น้ันเต็มไปด�วยส่ิงท่ีต�องระวัง เราได�สํารวจข�อผิดพลาดท่ัวไป เช�น 

การใช�ข�อมูลท่ีไม�ถูกต�องหรือไม�เก่ียวข�อง การขาดการบูรณาการข�อมูล และ
การเน�นปริมาณมากกว�าคุณภาพ การเข�าใจและหลีกเล่ียงข�อผิดพลาด

เหล�าน้ีเป�นส่ิงสําคัญสําหรับการสร�างกลยุทธ� Data-Driven Marketing ท่ี
ประสบความสําเร็จ ในขณะเดียวกันก็นําแนวทางปฏิบัติท่ีดีท่ีสุดไปใช� 

- แนวโน�มและการพัฒนาในอนาคต: Data-Driven Marketing เป�นสายงานท่ี

มีการพัฒนาอย�างต�อเน่ือง ซ่ึงขับเคล่ือนด�วยความก�าวหน�าทางเทคโนโลยี
และความต�องการข�อมูลเชิงลึกท่ีลึกซ้ึงย่ิงข้ึนเก่ียวกับลูกค�าและตลาด 



 118 

แนวโน�มท่ีสําคัญท่ีจะกําหนดอนาคตของ Data-Driven Marketing ได�แก� 

การเติบโตของ Predictive และ Prescriptive Analytics การใช� AI และ 
Machine Learning เพ่ิมข้ึน และความสําคัญท่ีเพ่ิมข้ึนของการตลาดแบบ

เรียลไทม� การติดตามและปรับให�เข�ากับการพัฒนาเหล�าน้ีจะช�วยให�แบรนด�
เป�นผู�นําในการนําทางภูมิทัศน�การตลาดท่ีเปล่ียนแปลงอย�างรวดเร็ว 

การสร�างกลยุทธ� Data-Driven Marketing สําหรับธุรกิจ 

การนําหลักการ Data-Driven Marketing ไปปฏิบัติในองค�กรของคุณเร่ิมต�นด�วย
การพัฒนากลยุทธ�ท่ีชัดเจนและได�รับการวางแผน ให�ทําตามข้ันตอนสําคัญเหล�าน้ี

เพ่ือกําหนดทิศทางและทางเดินท่ีชัดเจนสําหรับการริเร่ิม Data-Driven Marketing: 

ขั้นตอนที่ 1: กําหนดเป�าหมายและวัตถุประสงค�ทางธุรกิจ 

- เร่ิมต�นด�วยการกําหนดเป�าหมายท่ีชัดเจน วัดได� และสอดคล�องกับวิสัยทัศน�
และลําดับความสําคัญเชิงกลยุทธ�โดยรวมขององค�กร 

- ตัวอย�างเป�าหมายอาจรวมถึง การเพ่ิมการรับรู�ถึงแบรนด� การเพ่ิมยอดขาย 

การปรับปรุงการรักษาลูกค�า หรือการเติบโตของส�วนแบ�งการตลาด 

- ผูกเป�าหมายกับตัวช้ีวัดท่ีชัดเจนและกรอบเวลา เพ่ือเป�นแนวทางและวัด

ความสําเร็จของความพยายามด�านการตลาด 

ขั้นตอนที่ 2: ระบุและจัดลําดับความสําคัญของโอกาสที่ขับเคลื่อนด�วยข�อมูล 

- ประเมินสภาพแวดล�อมด�านข�อมูลในป�จจุบันของคุณและระบุพ้ืนท่ีท่ีการ
วิเคราะห�ข�อมูลเชิงลึกสามารถส�งผลกระทบอย�างมีนัยสําคัญต�อแนวทาง

การตลาดและการสร�างมูลค�า 

- จัดลําดับความสําคัญของโอกาสเหล�าน้ีโดยพิจารณาถึงผลกระทบทาง

ธุรกิจท่ีอาจเกิดข้ึน ความพร�อมของข�อมูล และความซับซ�อนของการนําไปใช� 

เพ่ือมุ�งเน�นไปท่ีความคิดริเร่ิมท่ีให�ผลตอบแทนสูงสุด 
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ขั้นตอนที่ 3: พัฒนาแผนปฏิบัติการเพื่อใช�ประโยชน�จากข�อมูล 

- สร�างแผนปฏิบัติการโดยละเอียดท่ีระบุโครงการและกลยุทธ� Data-Driven 

Marketing ท่ีคุณต�องการดําเนินการ 

- แตกย�อยโครงการลงเป�นกิจกรรม ระบุทรัพยากรและทักษะท่ีจําเป�น 

มอบหมายความรับผิดชอบ และกําหนดกรอบเวลาท่ีชัดเจน 

- กําหนดงบประมาณและจัดสรรทรัพยากรท่ีจําเป�นเพ่ือผลักดันความคิดริเริ�ม

ท่ีสําคัญ ให�ความสําคัญกับการลงทุนในพ้ืนท่ีท่ีสัญญาว�าจะให�ผลตอบแทน

สูงสุดและผลกระทบมากท่ีสุด 

ขั้นตอนที่ 4: ดําเนินการและวัดผลกระทบ 

- เม่ือได�รับการอนุมัติแล�ว ให�ดําเนินการตามแผนและเร่ิมดําเนินโครงการและ

กลยุทธ�ท่ีกําหนด 

- กําหนด KPI ท่ีสําคัญเพ่ือติดตามความสําเร็จ และมีการติดตามและ
ประเมินผลอย�างต�อเน่ืองเพ่ือติดตามความคืบหน�า 

- ปรับแผนตามการเรียนรู�และข�อมูลเชิงลึกใหม�ๆ ท่ีสะสมระหว�างการ

ดําเนินงาน ใช�วิธีการทีดลองแบบคล�องตัวเพ่ือปรับปรุงอย�างต�อเน่ือง 

- ส่ือสารความสําเร็จและบทเรียนท่ีได�รับให�ท่ัวท้ังองค�กร ช้ีให�เห็นถึงผลกระทบ

และมูลค�าท่ีการริเร่ิมด�านข�อมูลสร�างข้ึนเพ่ือสร�างแรงผลักดันและการ
สนับสนุนอย�างต�อเน่ือง 
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Checklist และแผนปฏิบัติการสําหรับการเริ่มต�น 

สําหรับองค�กรท่ีพร�อมจะเร่ิมต�นการเดินทางสู� Data-Driven Marketing ต�อไปน้ีเป�น 

Checklist ระดับสูงของข้ันตอนสําคัญท่ีต�องพิจารณา: 

 [  ] รวบรวมผู�มีส�วนได�ส�วนเสียที่สําคัญและจัดตั้งทีมข�ามสายงาน 

- ระบุผู�มีส�วนได�ส�วนเสียหลักจากท่ัวท้ังองค�กร รวมถึงการตลาด การขาย    

ไอที และผู�บริหารระดับสูง 

- จัดต้ังทีมข�ามสายงานเพ่ือร�วมกันพัฒนาและดําเนินการตามกลยุทธ� Data-

Driven Marketing 

 [  ] ประเมินระดับความพร�อมด�านข�อมูลและระบุช�องว�างที่สําคัญ 

- ตรวจสอบสถาป�ตยกรรมและโครงสร�างพ้ืนฐานด�านข�อมูลในป�จจุบันเพ่ือ
ประเมินคุณภาพ การเข�าถึง และความพร�อมใช�งานของข�อมูล 

- ระบุช�องว�างหรือข�อจํากัดท่ีสําคัญท่ีต�องแก�ไขเพ่ือเป�ดใช�งาน Data-Driven 

Marketing 

[  ] ประเมินขีดความสามารถด�านเทคโนโลยีและระบุการลงทุนที่จําเป�น 

- ตรวจสอบสถาป�ตยกรรมเทคโนโลยีการตลาดและการวิเคราะห�ข�อมูลของ

คุณเพ่ือประเมินความเพียงพอของเคร่ืองมือและระบบท่ีมีอยู� 

- ระบุช�องว�างด�านความสามารถและจัดลําดับความสําคัญของการลงทุนเพ่ือ
สนับสนุนการตลาดแบบ Data-Driven 

[  ] กําหนดกลยุทธ�และแผนปฏิบัติการโดยมีเป�าหมายที่ชัดเจน 

- ทําตามกระบวนการท่ีระบุไว�ข�างต�นเพ่ือกําหนดเป�าหมาย ระบุโอกาส และ

พัฒนาแผนปฏิบัติการทางการตลาดแบบ Data-Driven 
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- กําหนดโครงการ มอบหมายความรับผิดชอบ และจัดต้ังเส�นทางและกรอบ

เวลาท่ีชัดเจนสําหรับการดําเนินการ 

 [  ] ฝ�กอบรมและพัฒนาทีมในด�านการวิเคราะห�ข�อมูลและทักษะการตลาด 

- ลงทุนในโปรแกรมการฝ�กอบรมและพัฒนาเพ่ือยกระดับทักษะด�านการ

วิเคราะห�ข�อมูลและดิจิทัลของทีมการตลาดและธุรกิจของคุณ 

- ส�งเสริมวัฒนธรรมการเรียนรู�อย�างต�อเน่ืองและการพัฒนาทักษะเพ่ือให�ทัน
กับภูมิทัศน�ด�าน Data-Driven ท่ีพัฒนาอย�างรวดเร็ว 

 [  ] กําหนด KPI และติดตามอย�างสมํ่าเสมอ 

- ระบุตัวช้ีวัดและดัชนีช้ีวัดประสิทธิภาพหลักท่ีสอดคล�องกับเป�าหมายและ

วัตถุประสงค�ทางธุรกิจท่ีกําหนดไว� 

- วางกระบวนการในการติดตามและรายงานตัวช้ีวัดเหล�าน้ีอย�างสม่ําเสมอ

เพ่ือประเมินผลกระทบของความพยายามด�านการตลาดแบบ Data-Driven 

 

หลังจากดําเนินการตาม Checklist น้ี ก็ถึงเวลาลงมือทํา แผนการดําเนินงาน

ระดับสูงสําหรับการเป�ดตัวความพยายามทางการตลาดแบบ Data-Driven 

สามารถออกแบบได�ดังตัวอย�างน้ี:  

- เดือนท่ี 1-2: รวบรวมผู�มีส�วนได�ส�วนเสียและจัดต้ังทีม ประเมินความพร�อม

ด�านข�อมูลและเทคโนโลยีในป�จจุบัน 

- เดือนท่ี 3-4: พัฒนากลยุทธ�และแผนปฏิบัติการของ Data-Driven 

Marketing กําหนดเป�าหมาย ระบุโอกาส และกําหนดทรัพยากรท่ีจําเป�น 

- เดือนท่ี 5-6: เร่ิมดําเนินโครงการและกลยุทธ�ท่ีมีลําดับความสําคัญสูงบาง
ประการ รวมถึงการฝ�กอบรมทีมและการพัฒนาทักษะ 
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- เดือนท่ี 7-12: ขยายการดําเนินงานตามผลลัพธ� ติดตามตัวช้ีวัดสําคัญ

อย�างต�อเน่ือง ปรับแต�ง และปรับปรุงตามข�อเท็จจริงใหม�ๆ 

แน�นอนว�า แผนและกรอบเวลาท่ีแน�นอนของคุณจะข้ึนอยู�กับสภาพแวดล�อมและ
สถานการณ�เฉพาะขององค�กรของคุณ ขนาดและความซับซ�อนของธุรกิจ ระดับความ

พร�อมด�านข�อมูลในป�จจุบัน และทรัพยากรท่ีมีอยู�ล�วนเป�นป�จจัยท่ีกําหนดระยะเวลา
การดําเนินการ อย�างไรก็ตาม ส่ิงสําคัญคือต�องเร่ิมต�นด�วยการวางแผนท่ีดี การ

มอบหมายความรับผิดชอบท่ีชัดเจน และความรู�สึกร�วมกันถึงทิศทางและจุดมุ�งหมาย 

 

บทสรุปส�งท�าย 

เราหวังว�าหนังสือเล�มน้ีได�ให�ความรู� แรงบันดาลใจ และเคร่ืองมือท่ีคุณต�องการเพ่ือ
เร่ิมต�นหรือพัฒนาการเดินทางของ Data-Driven Marketing การตลาดแบบ Data-

Driven เป�นการเปล่ียนเกมท่ีสัญญาว�าจะปฏิวัติวิธีท่ีแบรนด�เข�าใจ มีส�วนร�วม และ
สร�างคุณค�าให�กับลูกค�า ดังน้ัน จึงเป�นทักษะท่ีจําเป�นอย�างย่ิงสําหรับนักการตลาดยุค

ใหม�ทุกคน  

ไม�ว�าคุณจะยังใหม�กับแนวคิดเร่ือง Data-Driven Marketing หรือกําลังมองหาวิธี
พัฒนากลยุทธ�ของคุณให�ดีข้ึน หลักการและกลยุทธ�ท่ีอธิบายไว�ในท่ีน้ีสามารถช�วย

คุณนําทางได� ด�วยความเข�าใจท่ีลึกซ้ึงย่ิงข้ึนเก่ียวกับพลังของข�อมูล วิธีการรวบรวม

และวิเคราะห�ข�อมูลอย�างมีประสิทธิภาพ และวิธีปรับใช�ข�อมูลเชิงลึกเพ่ือขับเคล่ือนท้ัง
กลยุทธ�และการดําเนินงานทางการตลาด คุณพร�อมท่ีจะก�าวไปข�างหน�าด�วยความ

ม่ันใจมากข้ึนในฐานะนักการตลาดท่ีขับเคล่ือนด�วยข�อมูล 

แต�จําไว�ว�าน่ีเป�นเพียงจุดเร่ิมต�น Data-Driven Marketing เป�นการเดินทางท่ีต�อเน่ือง 

ซ่ึงต�องอาศัยการเรียนรู� การทดลอง และการปรับตัวอย�างต�อเน่ือง ในขณะท่ี

เทคโนโลยี พฤติกรรมของผู�บริโภค และแนวทางปฏิบัติในอุตสาหกรรมยังคงพัฒนา
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ต�อไป จึงเป�นเร่ืองสําคัญท่ีจะต�องติดตามแนวโน�มท่ีเกิดข้ึนใหม� พัฒนาทักษะของคุณ 

และปรับกลยุทธ�ของคุณให�เข�ากับสภาพแวดล�อมท่ีเปล่ียนแปลงอยู�เสมอ 

การเดินทางของ Data-Driven Marketing ท่ีประสบความสําเร็จต�องอาศัยการ

ผสมผสานทักษะด�านเทคนิคกับความคิดสร�างสรรค� การรวมหลักการท่ีขับเคล่ือน

ด�วยข�อมูลเข�ากับการเล�าเร่ือง ความเป�นมนุษย� และคุณค�าของแบรนด� นักการตลาดท่ี
ใช�ประโยชน�จากจุดแข็งของท้ังสองฝ�ายจะสามารถส�งมอบแคมเปญท่ีมีความเก่ียวข�อง 

น�าดึงดูด และมีประสิทธิภาพอย�างแท�จริง 


