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การตลาดของผู้ประกอบการในยุคดิจทัิล    
 Marketing for Entrepreneur in Digital Era 

 
ปราโมช  ธรรมกรณ์1* และ  ภัททริา  แก้วเกิด2 

 
1. บทนํา 
 การตลาดมีความเกี่ยวข้องกับชีวิตประจําวันของ
ผู้บริโภค จะเห็นได้จากว่าการตลาดได้พยายามที่จะ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา 
จึงทําให้เกิดการเคลื่อนย้ายสินค้าหรือบริการจากผู้ผลิต
หรือผู้ขายไปยังผู้ซื้อหรือผู้บริโภค การตลาดยังมีหน้าที่ที่
สําคัญในการที่จะทําให้สินค้าหรือบริการไปถึงมือผู้บริโภค
คนสุดท้าย การตลาดมีความเป็นมาและมีการเปลี่ยนแปลง
จากอดีตถึงปัจจุบัน มีการวิวัฒนาการตลาดจากอดีต ซึ่ง
วิวัฒนาการการตลาดได้เกิดขึ้นต่อเนื่องมาจากการผลิต
และการขายสินค้า [1] การมีทักษะและความรู้พื้นฐานใน
การประกอบธุรกิจ (Entrepreneurship Literacy) ใน
ระดับพื้นฐาน ซึ่งการตลาด เป็นส่วนประกอบสําคัญอย่าง
ยิ่ง ถือได้ว่าเป็นทักษะสําคัญหนึ่งของผู้คนในศตวรรษที่ 
21 การตลาดเป็นกระบวนการของการสื่อสารคุณค่าของ
สินค้าหรือบริการไปยังผู้บริโภค การตลาดอาจถูกตีความ
ว่าเป็นศิลปะแห่งการขายสินค้าหรือบริการ แต่การขาย
นั้นเป็นเพียงส่วนหนึ่งของการตลาด ความก้าวหน้าและ
พัฒนาทางด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีที่เกิดจาก
สติปัญญาของมนุษย์ทําให้ทุกต้องปรับตัว ไม่อาจหยุดนิ่ง
อยู่กับที่ เพื่อให้สามารถก้าวทันการเปล่ียนแปลงดังกล่าว
ได้อย่างไม่ตกยุคและไม่ล้าสมัย [2] 
 การตลาดอาจถูกมองว่าเป็นหน้าที่ขององค์กรและ
กลุ่มกระบวนการเพ่ือการผลิต การส่งสินค้าและการ
ส่ือสารคุณค่าไปยังผู้บริโภค และการจัดการความสัมพันธ์
ต่ อ ลูกค้า  ในทางที่ เ ป็นประโยชน์แก่องค์กรและ
ผู้เกี่ยวข้อง การจัดการการตลาดเป็นศิลปะของการเลือก
ตลาดเป้าหมาย ตลอดจนการได้มาและการรักษาลูกค้า 
ผ่านทางการจัดหาคุณค่าของลูกค้าที่เหนือกว่าคู่แข่ง 
 

 มีปัจจัยอย่างหลัก ๆ ที่องค์กรสามารถเลือกเพื่อนําไป
ดําเนินการธุรกิจได้แก่ เน้นการผลิต เน้นผลิตภัณฑ์ เน้น
การขาย เน้นการตลาด และเน้นการตลาดองค์รวม ซึ่ง
องค์ประกอบท้ัง 4 ของการตลาดองค์รวมคือ การตลาดที่
มีความสัมพันธ์ การตลาดภายใน การตลาดครบวงจร 
และการตลาดรับผิดชอบต่อสังคม กลุ่มของภาระหน้าที่ที่
สําคัญต่อการจัดการการตลาดที่ประสบผลสําเร็จ
ประกอบไปด้วย การมองการตลาดเชิงลึก การติดต่อ
เชื่อมโยงกับลูกค้า การสร้างตราสินค้าที่มั่นคง การสร้าง
สินค้าหรือบริการท่ีตอบสนองลูกค้า การส่งสินค้าและ
การส่ือสารคุณค่า การสร้างความเจริญเติบโตในระยะยาว 
และการพัฒนากลยุทธ์และแผนการตลาด การตลาด
เกิดขึ้นเพราะมนุษย์รู้จักการแลกเปล่ียนและค้นพบ
แนวคิดที่สําคัญว่าการที่เราจะได้รับความพึงพอใจในการ
แลกเปลี่ยนใด ๆ เราต้องเป็นผู้ที่สร้างความพึงพอใจสูงสุด
ให้แก่ผู้ที่เรามุ่งจะแลกเปล่ียนด้วย โดยคําว่าสูงสุดนั้น
หมายถึงเหนือกว่าคู่แข่งรายอื่น ๆ ทั้งหมด ซึ่งแน่นอนว่า
เมื่อกลุ่มเป้าหมายประเมินว่าเราสามารถสร้างความพึง
พอใจให้ได้สูงสุด ก็ย่อมเลือกหรือยอมจ่ายส่ิงแลกเปล่ียน
ให้เราเหนือกว่ารายอื่นๆ ในหลักของการตลาด บางทีเรา
อาจจะไม่สนใจที่จะรู้ว่ามีทฤษฎีอะไร อย่างไรบ้าง โดย
สําหรับบางท่าน การตลาด เป็นเรื่องที่เข้าใจและประยุกต์ 
ใช้ได้ตามความรู้สึกของตนเองโดยไม่จําเป็นต้องอ่านจาก
หนังสือ ขณะเดียวกันก็จะเห็นว่า การตลาด เกี่ยวข้องกับ
ทุกวงการ ทุกเรื่องในชีวิตเพราะทั้งโลกใช้ระบบการ
แลกเปล่ียนตามความพึงพอใจกัน เช่น สินค้ากับราคา 
ความรู้ประสบการณ์ทักษะพิเศษกับตําแหน่งงานและ
เงินเดือน การให้บริการกับค่าบริการ การนําเสนอที่สร้าง
ความพึงพอใจให้ผู้บริหารกับคําชมเชยหรือรางวัลที่ได้รับ 
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2. ความหมายของการตลาด (Definition of 
marketing) 
 การตลาด ในความหมายท่ีส้ันและง่ายคือการสร้าง
ความพึงพอใจให้กลุ่มเป้าหมายเพือ่ให้เกิดการแลกเปลี่ยน
ที่เราบรรลุวัตถุประสงค์ ส่วนความพึงพอใจหมายถึงการ
ได้รับส่ิงที่ต้องการหรือตามที่คาดหวัง การจะสร้างให้
กลุ่มเป้าหมายเกิดความพึงพอใจได้ ส่ิงแรกจึงต้องศึกษา
ความจําเป็น ความต้องการหรือความคาดหวังของ
กลุ่มเป้าหมาย ส่วนเครื่องมือทางการตลาดที่มีการใช้และ
พูดถึงอย่างแพร่หลาย ก็คือส่วนผสม (Mix) ของ
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการ
จําหน่ายและส่งมอบ (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) หรือที่เรียกว่า 4P’s จึงเป็น ส่วนผสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือก็คือ ส่วนผสมในการ
สร้างความพึงพอใจให้กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
แลกเปล่ียนที่ เราบรรลุวัตถุประสงค์  ส่วนในด้าน
วัตถุประสงค์ก็เป็นไปได้ [3] ว่าบางเครื่องมือที่ใช้อาจจะ
มุ่งบรรลุวัตถุประสงค์ระยะสั้นแต่ที่สุดแล้วต้องบรรลุ
วัตถุประสงค์ในระยะยาว เช่น ระยะสั้นภายในหน่ึง
สัปดาห์ กิจกรรมการตลาดหน่ึงมุ่งให้กลุ่มเป้าหมาย
กดไลค์ (Like) ที่เฟซบุ๊ก (Facebook) ระยะกลางและ
ระยะยาวคือเพื่อให้กลุ่มเป้าหมายยังคงติดตามข่าวสาร
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ืองมีทัศนคติทางบวกจนถึง
ซื้อหรือทดลองใช้ผลิตภัณฑ์มีการซื้อซ้ํา เกิดความภักดตี่อ
ตราสินค้าแลบริการแนะนําตราสินค้ากับผู้อื่น จนถึง
สินค้าประเภทอื่นด้วย 
 
3. วิวัฒนาการของการตลาด (Evolution of 
Marketing) 
 จากการตลาด 1.0 ที่เราทําการตลาดโดยเน้นไปที่
สินค้าหรือบริการของเราและมีวิวัฒนาการจากอดีตมา
เป็นการตลาด 2.0 โดยให้ความสําคัญของตัวลูกค้า เรา
เน้นการทําการตลาดไปที่ลูกค้า และหลังจากนั้นก็เกิด
เป็นการตลาด 3.0 ขึ้นมาหลังจากที่อินเตอร์ เน็ต 
(Internet) เข้ามามีอิทธิพลในการจับจ่ายซื้อของของ
ลูกค้า โดยที่เราจะทําการตลาดตรงไปท่ีสังคมที่ลูกค้าอยู่
หรือตัวลูกค้า หลังจากนั้นในปัจจุบันเทคโนโลยีเปล่ียนไป
อย่างรวดเร็ว โซเชียลมีเดีย (Social Media) เข้ามามี
อิทธิพลมาก ในการจับจ่ายซื้อของของลูกค้า ทําให้เกิด

การตลาด 4.0 ขึ้นมา ซึ่งเป็นการต่อยอดของการตลาด 
3.0 โดยเราจะทําการตลาดให้เน้นไปที่ความเป็นคนของ
ลูกค้าวิถีชีวิตของลูกค้าที่ เปล่ียนไปบนโลกออนไลน์ 
(Online) อะไรคือการเปล่ียนแปลงของลูกค้าบนโลก
ออนไลน์ วิธีการทําการตลาดแบบเดิม ๆ ที่คุณพยายามที่
จะสร้างการรับรู ้( Awareness) มาก ๆ เพื่อบอกว่าสินค้า
ของคุณดีอย่างไร และหวังว่าลูกค้าจะซื้อสินค้าของคุณ 
วิธีนี้มันอาจจะไม่ได้ผลสําหรับคนในโลกออนไลน์ ณ 
ปัจจุบัน เพราะว่าคนในโลกออนไลน์ ณ ปัจจุบันเขาไม่
เชื่อข้อมูลจากการโฆษณา แต่เขาเชื่อถือข้อมูลจากเพื่อน ๆ 
คนในครอบครัว หรือจากคอมเมนท์บนเฟสบุ๊คส์ จาก
กระทู้บนอินเตอร์เน็ต มากกว่าข้อมูลโฆษณาจากเจ้าของ
ของสินค้า หรือจากดาราช่ือดัง เหตุผลเพราะว่าคนในโลก
ออนไลน์ ณ ปัจจุบัน ได้รับข้อมูลในแต่ละวันมีจํานวน
มาก และการที่จะหาเวลาในการศึกษาข้อมูลก็มีน้อยลง 
มีสมาธิน้อยลงอีกด้วย แต่มีข้อมูลไหลเข้ามาจากทุก
ช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นออนไลน์ (Online) หรือออฟไลน์ 
(Offline) ดังนั้น คนในโลกออนไลน์อยู่ในภาวะที่สับสน 
และไม่อยากจะเช่ือข้อมูลจากโฆษณาที่รู้สึกว่าสินค้านั้นดู
เกินจริง ดังนั้น คนบนโลกออนไลน์จึงหันไปเชื่อถือใน
ข้อมูลจากแหล่งที่เขาเชื่อถือ และรู้สึกว่าเชื่อถือได้ จาก
เพื่อน ๆ ของเขา จากคนในครอบครัว จากคอมเมนท์บน
เฟสบุ๊คส์ หรือจากกระทู้บนอินเตอร์เน็ต ซึ่งจะทําให้
สินค้าที่ไม่ดีจริงอยู่บนโลกออนไลน์ไม่ได้ ณ ปัจจุบัน คุณ
ไม่สามารถที่จะปิดบังจุดอ่อน จุดไม่ดี ของสินค้าของได้ 
แต่ในทางกลับกัน ถ้าสินค้าดีจริง และคุณสามารถท่ีจะ
เลือกกลยุทธ์ในการทําออนไลน์มาร์เก็ตติ้ง (Online 
Marketing) ที่เหมาะสม คนบนโลกออนไลน์พร้อมที่จะ
ทําการตลาดให้กับคุณ พร้อมที่จะบอกต่อให้กับคุณ 
ดังนั้นต้องพยายามทําความเข้าใจ และศึกษาเส้นทางที่
ลูกค้าใช้ในการเลือกซื้อสินค้าและพยายามที่จะหา
ช่องว่างต่าง ๆ ในเส้นทางเหล่านั้น เพื่อที่จะมีส่วนร่วมใน
การช่วยลูกค้าตัดสินใจในการซื้อสินค้า สังคมปัจจุบันนี้
เป็นสังคมของการแข่งขัน  ความเร่งรีบการส่งเสริม
การตลาดสินค้า และบริการของคุณก็เช่นกัน  ต้องการให้
ลูกค้าตอบสนอง หรือทําบางส่ิงบางอย่างตามผลลัพธ์ที่
คุณคาดหวังไว้ใช้หรือไม่ โดยเฉพาะความสนใจที่มีต่อ
โฆษณา และการส่งเสริมการขาย  ความเร่งรีบในสังคม
ปัจจุบันส่งผลต่อการรับชม รับฟัง ต่อโฆษณา และการ
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ส่งเสริมการขายเป็นอย่างมาก ความจํากัดทางด้านเวลา
ดังกล่าวนี้หากไม่ให้ความสนใจ หรือคิดหาวิธีการต่าง ๆ 
ในการดึงความสนใจให้อยู่กับโฆษณา การส่งเสริมการ
ขายอาจไม่ประสบความสําเร็จ 
  ฉะนั้นจะเสนอรายการกลยุทธ์การตรวจสอบ ที่ทั่ว
โลกรู้จักกันว่า "AIDA" ซึ่งกฎดังกล่าวสามารถนําไป
ประยุกต์ใช้ได้กับการส่งเสริมการขายและ การโฆษณาได้
ทุกประเภท  และต้องมีประโยชน์แน่นอน  
 ความสนใจ (A= Attention) ดึงดูดให้ลูกค้าที่กําลัง
ชมส่ือการส่งเสริมการตลาด ให้รับฟังและได้ยินในส่ิงที่
กําลังเสนอ อาจจะเป็นรูปภาพที่น่าสนใจ เสียงที่เร้า
อารมณ์ การใช้ตัวอักษรพาดหัวการโฆษณาที่น่าสนใจ  
การร้องเพลง หรืออะไรก็ได้ที่เสนอออกมาแล้ว สามารถ
เรียกความสนใจของผู้ชมให้หันมารับฟังการนําเสนอ 
 ความเอาใจใส่ (I = Interest) เมื่อสามารถดึงดูดความ
สนใจ ด้วยวิธีใดก็ตามตามข้อแรกเรียบร้อยแล้ว ตอนน้ี 
ต้องชักนํา ชักจูงเขาให้เข้ามามีส่วนร่วมในกิจกรรมที่ทําอยู่ 
ต้องเร้าอารมณ์เขาด้วยส่ิงที่พวกเขารู้สึกสนใจ และต้อง
ทําทุกทางที่ให้เขาจดจ่ออยู่กับส่ิงที่กําลังนําเสนอให้ได้ 
 ความปรารถนา (D = Desire) หลังจากที่ทําให้เขาจด
จ่อ ในโฆษณา และการส่งเสริมการตลาดได้แล้ว และเป็น
ขั้นตอนที่ยากที่สุดของ AIDA คือต้องให้เขาเกิดความ
ปรารถนาในส่ิงที่นําเสนอ   
 การลงมือทํา (A= Action) ต้องบอกถึงเหตุผลให้กับ
ลูกค้าอย่างชัดเจน ถึงส่ิงที่พวกเขากําลังจะทํา ต้องบอก
ถึงเหตุผลที่ชัดเจนที่สุด ว่าทําไมพวกเขาต้องทําในสิ่งที่
นําเสนอและเชื่อมโยงไปท่ีสินค้าหรือบริการที่กําลัง
นําเสนอ 
 ส่ิงที่สําคัญที่สุดในการโฆษณาสินค้า และบริการก็คือ 
ส่ิงที่กลุ่มเป้าหมายกําลังคิด  พวกเขาได้ทําในส่ิงที่
ต้องการให้เกิดการกระทําหรือไม่ การทําการส่งเสริม
การตลาด และโฆษณาทุกครั้งจะต้องมีการทดสอบและ
เลือกส่ิงที่ดีที่สุดออกมาคือการส่งเสริมการตลาดที่ทรง
พลังมาก [3] 
 ในยุคดิจิทัลกําลังทําการเปล่ียนแปลงองค์กรแบบ
ดั้งเดิมจากการพลิกผันและการเปล่ียนผ่านทางดิจิทัล
อย่างส้ินเชิงที่กําลังเกิดขึ้นทุกวันนี้ทําให้เกิดคล่ืนลูกใหม่
ในทุกอุตสาหกรรม ซึ่งมีผลกระทบทั้งองค์กรไปจนถึง
ระดับบุคคล จึงจําเป็นที่จะต้องติดตามความก้าวหน้าของ

เทคโนโลยีว่ากําลังเดินไปยังทิศทางใด เพื่อเตรียมตัวให้
สามารถคงอยู่ในตลาดต่อไปได้และเพ่ือให้แน่ใจว่าจะ
สามารถก้าวตามทันแนวโน้มทางดิจิทัลได้การใช้กลยุทธ์
ดิจิทัลในการดําเนินงาน จากข้อมูลของนักวิจัยจาก 
Gartner และ IDC คาดว่า รายได้เชิงดิจิทัลจะเติบโต
อย่างมากในอนาคตข้างหน้า ซึ่งการคาดการณ์ของแต่ละ
สถาบันวิจัยมีแนวโน้มและผลการวิเคราะห์ [4] ดังต่อไปนี้ 
  (1) วิสัยทัศน์ด้านดิจิทัลมีความชัดเจนและมีความ
สอดคล้องกันกับองค์กรต่าง ๆ จะเริ่มมองไปที่ภาพรวม
ของดิจิทัล มีการมุ่งเน้นไปที่การบูรณาการ แผนกต่างๆ 
ให้มีขนาดลดลง และ 60% ของภาคธุรกิจจะทําการ
แต่งตั้ ง ผู้บริหารใหม่ เฉพาะด้านดิจิทัลเพื่อกําหนด
วิสัยทัศน์และการริเริ่มระบบดิจิทัลขององค์กรโดยเฉพาะ 
  (2) การเพิ่มขึ้นของรายได้เชิงดิจิทัล (Digital 
Revenue) จะเข้ามาเปล่ียนรูปแบบธุรกิจ ก่อนหน้านี้ 
ฝ่ายสารสนเทศ ไม่ได้ทําหน้าที่สร้างรายได้โดยตรงให้แก่
องค์กร แต่ปัจจุบัน ฝ่ายสารสนเทศจะเข้ามามีบทบาทที่
สําคัญมากขึ้นภายในองค์กร ไม่ว่าจะเป็นองค์กรขนาด
ใหญ่หรือแม้แต่ในองค์กรขนาดเล็ก ด้วยการสร้างรายได้
เชิงดิจิทัลความคิดริเริ่มและความท้าทายใหม่ ๆ 
  (3) สังคมในยุคนี้เป็นสังคมยุคดิจิทัลที่ส่ือและ 
เทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการดําเนินชีวิต โลกถูกย่อให้เล็ก
ลงด้วยเทคโนโลยี การติดต่อส่ือสาร การสืบค้นข้อมูล
ต่างๆ เป็นได้อย่างสะดวกและรวดเร็วนั้นส่งผลต่อวิธีคิด
ตั้งแต่วัยเด็กจนถึงคนสูงวัย แล้วการอยู่อย่างคนร่วมสมัย
ในยุคดิจิทัลต้องมีการปรับตัว เพื่อให้มีประสิทธิภาพและ
เท่าทันเทคโนโลยีและสังคมที่มีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลาได้นั้น ต้องพัฒนาความรู้และมีการคิด
วิเคราะห์ข้อมูลข่าวสารและการแสดงความคิดเห็นต่างๆ 
ในโลกออนไลน์ เพื่อนํามาสู่การใช้ข้อมูลสารสนเทศเพื่อ
การตัดสินใจได้อย่างถูกต้องและเท่าทันสถานการณ์ต่อ
การเติบโตของสังคม โลกธุรกิจและบริการออนไลน์ที่
เปล่ียนปลง ตลอดจนรูปแบบการศึกษาที่เปล่ียนเป็นการ
เรียนรู้ตลอดชีวิต 
 
4. การตลาดในยุคดิจิทัล (Digital Marketing) 
 เส้นทางที่ ลูกค้าเดินมาหาสินค้าหรือบริการคือ
เส้นทางที่ลูกค้าจะเดินเพื่อมาซื้อสินค้าหรือบริการจาก
คุณ หรือเส้นทางที่ลูกค้าจะเดินมาซื้อสินค้าของคุณ จะมี 
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4 ขั้นตอนอธิบายโดยนักการตลาด ฟิลิป คอตเลอร์ 
(Philip Kotler) โดยใช้ตัวอักษร A นําหน้าเพื่อให้เกิดการ
จดจําได้ง่ายมากขึ้น เพราะจะมีอยู่ 4A ด้วยกัน [1] 
 4.1 การรับรู้ (Aware) คือ การรับรู้ การรับรู้เกี่ยวกับ
สินค้าหรือบริการของคุณ ซึ่งทุก ๆ คน ที่ทําออนไลน์มาร์
เก็ตติ้งหรอืทาํธุรกิจบนโลกออนไลน์ได้ทําอยู่แล้วก็คือการ
โฆษณาบนเฟสบุ๊คส์ ยูทูป กูเกิล เพื่อให้ ลูกค้ารับรู้
เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการของคุณ สร้างการรับรู้ตรา
สินค้า (Brand Awareness) นี่คือขั้นตอนการรับรู้ 
(Aware) โดยหวังว่าลูกค้าจะสามารถท่ีจะจดจําสินค้า
หรือบริการของเราได้ ซึ่งขั้นตอนน้ีลูกค้าเริ่มจะเห็นสินค้า
หรือชื่อสินค้าแล้วและอาจจะจําได้บ้างไม่ได้บ้างเมื่อมีการ
โฆษณามากขึ้นเรื่อยๆ ขั้นต่อไปลูกค้าจะเกิด A ตัวที่สอง 
 4.2 ดึงดูดใจ (Appeal) คือ ลูกค้ารู้สึกสนใจในตรา
สินค้า รู้สึกถูกดึงดูดเข้าไป ลูกค้า เริ่มที่จะจดจําสินค้า
หรือชื่อของสินค้าได้ จดจําได้มากขึ้น จากเวลาส้ัน ๆ เริ่ม
จดจําได้นานขึ้น หรือเป็นสินค้าที่อยู่ในเป้าหมายที่ลูกค้า
ที่กําลังจะตัดสินใจซื้ออยู่แล้ว หลังจากนั้นในขั้นต่อไปคือ 
A ตัวที่สาม  
 4.3 สอบถาม (Ask) คือ ถาม ลูกค้าเริ่มสนใจในสินค้า
และเริ่มสอบถาม สอบถามใคร ณ ปัจจุบัน คือสอบถาม
เพื่อน ๆ สอบถามจากญาติสนิท พี่น้องในครอบครัว ดู
คอมเมนท์จากเฟสบุ๊คส์ หาในกูเกิล เพื่อจะหาข้อมูล
เปรียบเทียบกอ่นตัดสินใจซ้ือ ส่วนขั้นตอนสุดทา้ย ซึ่งเป็น
การตัดสินใจซื้อ 
 4.4 ลงมือทํา (Act) คือ การตัดสินใจซื้อ หลังจากที่
ลูกค้าเปรียบเทียบข้อมูล และได้ข้อมูลในระดับหนึ่งและ
ทําการตัดสินใจซื้อ เลือกสินค้าหรือบริการที่เขาต้องการ 
เพราะฉะนั้นเส้นทางของลูกค้าที่จะซื้อสินค้าจะมี 4 
ขั้นตอน ซึ่งประกอบด้วย การรับรู้ (Aware) ดึงดูดใจ 
(Appeal) สอบถาม (Ask) และลงมือทํา (Act)  เป็น
ขั้นตอนการซ้ือสินค้าของลูกค้าแบบทั่ว ๆ ไปแต่ ฟิลิป 
คอตเลอร์ (Philip Kotler)  เห็นว่ามาร์เก็ตติ้ง 4.0 มีแค่ 
4A ไม่พอต้องมีอีก 1A รวมเป็น 5A และเป็นตัวที่สําคัญ
จะใช้คําว่า Advocate ความหมาย Advocate เป็นคําที่
ใกล้เคียงคําว่า Support หรือ Recommend ความหมาย
คือหลังจากที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าและมีการใช้สินค้า
หรือบริการแล้ว เขาจะไปบอกต่อกับคนอื่น ๆ คือพลังใน
การบอกต่อบนโลกออนไลน์ ซึ่งจะไปบอกต่อบนโลก

ออนไลน์ เขาจะไปแนะนําสินค้าของคุณให้กับคนที่เขา
รู้จักคนที่ใกล้ชิดกับเขาได้ใช้ส่ิงดี ๆ เหมือนกับเขาน่ีคือ 
(Advocate) เพราะฉะน้ันตอนนี้ในโลกของมาร์เก็ตติ้ง 4.0 
จะต้องมี 5A คือลูกค้าจะมาซื้อสินค้าหรือบริการจะเริ่ม
จาก การรับรู้ (Aware) ดึงดูดใจ (Appeal) สอบถาม 
(Ask) ลงมือทํา (Act) สนับสนุน (Advocate) ซึ่งจะไม่
เหมือนการทําการตลาดในอดีต เวลาทําโฆษณา คุณหวัง
ว่าจะสร้างการรับรู้ (Aware) หรือ (Brand Awareness ) 
ให้ลูกค้าเห็นสินค้ามาก ๆ และพยายามจะเปลี่ยนการ
รับรู้ ( Awareness ) ให้มาเป็นการลงมือทํา (Act) หรือ
การซ้ือสินค้าหรือบริการ แต่ในมาร์เก็ตติ้ง 4.0 ฟิลิป  
คอตเลอร์ (Philip Kotler) บอกว่าส่ิงที่สําคัญพอ ๆ กับ
การซ้ือก็คือ พลังในการบอกต่อ (Advocate ) หรือ 
(Advocacy) เพราะเรารู้อยู่แล้วว่าพลังการบอกต่อตัวนี้มี
อิทธิพลมากๆ ในที่จะทําให้ลูกค้าคนอื่น ๆ ซื้อสินค้าหรือ
บริการ เมื่อคุณเห็นภาพเส้นทางการเดินของลูกค้าแล้ว
ลูกค้าจะเดินเป็น 5 ขั้นตอนอย่างนี้ ซึ่งต้องขึ้นอยู่กับ
ธุรกิจและขึ้นอยู่กับชนิดของสินค้าหรือบริการ เส้นทางที่
ลูกค้าจะซื้อสินค้าของคุณ จะมีอยู่ 5 ขั้นตอนนี้เราจะมี
ช่องทางตรงไหนที่เราจะเข้าไปมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
ซื้อกับลูกค้า เราต้องมาดูแต่ละช่องทาง 
 1. การรับรู้ (Aware) การสร้างการรับรู้ไม่ยากใน 
ปัจจุบัน เช่น ทําโฆษณาบนยทููป บนเฟสบุ๊คส์ บนกูเกิล ก็
สามารถทําได้เพื่อให้เขาเห็นสินค้า เห็นแบรนด์ของเรา
หลาย ๆ ครั้ง 
 2. ดึงดูดใจ (Appeal) คือการที่ลูกค้าจดจําสินค้าหรือ
แบรนด์ของคุณได้ การทําโฆษณาลูกค้าจะจดจําได้หรือไม่ 
ณ ตอนนี้ก็คือ โฆษณาท่ีคุณทําเป็นภาพนิ่งเฉย ๆ ดู 
ไม่น่าสนใจ อาจจะเปล่ียนใหม่ เช่น ทําให้โฆษณาเป็น
แบบเคล่ือนไหวได้ ทําภาพให้น่าสนใจ หรือเรียกว่า 
Content Marketing เพื่อให้ลูกค้าจดจําแบรนด์ของเรา
ได้ ถ้ายังจําไม่ได้อีกก็ต้องหาอะไรเพ่ิมอีกหรือไม่ใส่ 
Remarketing เข้าไป Remarketing คือ ทําให้โฆษณา
กลับไปแสดงซํ้าในกลุ่มคนที่เคยเข้ามาในเว็บไซต์ของคุณ 
หรือกลุ่มคนที่เคยเข้ามาในเฟสบุ๊คส์ของคุณ หรือกลุ่มคน
ที่เคยดูวีดีโอต่าง ๆ ในยูทูป สามารถทําได้เพื่อให้เขาเกิด
ดึงดูดใจ (Appeal) หรือทําให้เขาจดจําแบรนด์หรือสินค้า
ของคุณได้ อย่างนี้เราพอมีช่องทางที่จะแทรกเข้าไปได้ 
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 3. สอบถาม (Ask) คือ ลูกค้าเริ่มจําแบรนด์เราได้ เริ่ม
ค้นหาข้อมูลจาก กูเกิล เป็นแหล่งแรกที่คนส่วนใหญ่เข้า
ไปหาข้อมูล ถ้าคุณมีเฟสบุ๊คส์แฟนเพจอย่างเดียว อาจไม่
พอ จะต้องแทรกเข้าไปโดยการทําโฆษณาด้วย Google 
Adwords ให้โฆษณาติดบนกูเกิลเสิร์ซหน้าแรกตามคีย์
เวิร์ดที่เกี่ยวข้องกับสินค้า หรือธุรกิจของคุณ ซึ่งคุณอาจ
ต้องสร้างเว็บไซตห์รอืทีเ่รยีกว่า Block ขึ้นมาเพื่อจะเขียน 
Content ต่าง ๆ เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการของคุณและ
หวังว่าจะไปติดบน กูเกิลเสิร์ซ โดยธรรมชาติเมื่อลูกค้า
ของคุณเข้าไปค้นหาอาจจะเห็นของคุณบ้างนี่ก็เป็น
ช่องทางหน่ึงหรือเรารู้อยู่แล้วว่าคนไทยชอบเล่นไลน์ ถ้า
ธุรกิจของคุณยังไม่มีไลน์แอด อาจจะต้องเพิ่มไลน์แอด 
เพื่อเป็นช่องทางให้ลูกค้าส่งข้อมูลมาถามคุณเกี่ยวกับ
สินค้าหรือบริการเพื่อเขาจะไปเปรียบเทียบได้เพราะคน
ส่วนใหญ่ไม่อยากให้เบอร์มือถือ ไม่อยากให้อีเมลล์ 
เพราะเขาไม่มีเวลาจะเช็คอีเมลล์ เพราะฉะน้ันไลน์แอด 
จะเป็นช่องทางหนึ่งที่คุณจะแทรกเข้าไปได้ 
 4. ลงมือทํา (Act) เมื่อเขาตัดสินใจซื้อสินค้าหรือ 
บริการแล้วต้องหันกลับมาดูธุรกิจของเราว่า ลูกค้าซื้อ
สินค้าของเราสะดวกหรือไม่เรามีออนไลน์อยู่แล้วแต่เวลา
ที่เขาต้องซื้อ เขาต้องขับรถมาที่ร้านของเราหรือไม่เป็นไป
ได้หรือไม่ที่เราจะทํา Delivery หรือเป็นไปได้หรือไม่ที่เรา
อาจจะต้องทําเช่นถ้ายังไม่รับบัตรเครดิตเราควรเริ่มต้องมี
บัตรเครดิตแล้ว หรือมีบัตรเครดิตอยู่แล้วเริ่มต้องมีผ่อน 
0% ทําอย่างไรให้เรามีส่วนที่จะมีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้อของลูกค้าในช่องทางเหล่านี้ หลังจากน้ันยังไม่พอ 
ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) บอกไว้ว่าในยุค 4.0 มา
จบที่การตัดสินใจซื้อลูกค้าซื้อสินค้าของเรา 
 5. ต้องมีการไปบอกต่อในโลกออนไลน์ (Advocate) 
เพราะเรารู้แล้วว่าการบอกต่อจะเป็นแหล่งที่ลูกค้าราย 
อื่น ๆ เขาดูข้อมูลและจะตัดสินใจซ้ือสินค้าจากเรา เราจะ
ทําอย่างไรให้ลูกค้าของเราไปบอกต่อให้ได้ เพราะฉะน้ัน
เราต้องมีการบริหารจัดการเกี่ยวกับการบอกต่อที่เป็นลบ  
เราจะทําอย่างไร ถ้ามีการบ่นของลูกค้า ส่ิงเหล่านี้ 
เจ้าของธุรกิจต้องไปคิดต่อครับ เพราะว่าในโลก 4.0 การ
บอกต่อมันมีผลอย่างมากทั้งบวกและลบหลังจากที่เรารู้
แล้วว่ามาร์เก็ตติ้ง 4.0 โดยฟิลิป คอตเลอร์ (Philip 
Kotler) บอกไว้ว่าเราต้องพยายามที่จะสร้าง พลังการ
บอกต่อหรือคนที่จะเป็นพลังบอกต่อส่ิงดี ๆ ของสินค้า

ของเราบนโลกออนไลน์มาก ๆ ธุรกิจและการตลาดในยุค
เศรษฐกิจดิจิทัลของไทย ผู้ประกอบการทั้งหลาย
จําเป็นต้อง “รับแรงกระแทกจากความเปล่ียนแปลงครั้ง
ใหญ่” ซึ่งเป็นการเปลี่ยนโอนสู่ความเป็นดิจิทัล หรือ 
Digital Transformationไม่อย่างนั้นแล้วก็จะไม่สามารถ
อยู่รอดต่อไปได้ ขณะที่อุตสาหกรรมที่จะได้รับผลกระทบ
อย่างหนัก ได้แก่ อุตสาหกรรมแรงงาน และธุรกิจที่เป็น
ตัวกลางในการติดต่อและจัดหา เนื่องจากปัจจุบันมีการ
นําเครื่องจักรและปัญญาประดิษฐ์มาใช้ในการผลิตมาก
ขึ้น ทําให้ความต้องการแรงงานคนน้อยลง ประกอบกับ
การที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงส่ิงที่ต้องการได้โดยตรงจาก
การค้นหาและบริการออนไลน์ ทําให้ความจําเป็นในการ
ติดต่อผ่านบุคคลที่ 3 น้อยลง ความเปลี่ยนแปลงที่มากับ
ยุคดิจิทัล  หรือเรียกว่า “disruption” เป็นการเปิด
โอกาสใหม่สําหรับผู้ประกอบธุรกิจ และมองว่าระบบ
โครงสร้างพื้นฐานของรัฐ  ที่จะทําให้หมู่บ้านต่าง ๆ ทั่ว
ประเทศ [5] สามารถเข้าถึงอินเทอร์เน็ตได้ จะสร้าง
ช่องทางใหม่ๆสําหรับธุรกิจดิจิทัลให้สามารถเข้าถึงผู้คน
ในพื้นที่ต่าง ๆ ได้อย่างทั่วถึง ซึ่งหมายถึง ธุรกิจประเภทอี
คอมเมิ ร์ ซ  หรื อการขายสินค้ าออนไลน์  รวมถึ ง
อุตสาหกรรมหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ การรักษาโรค
ทางไกล ระบบไปรษณีย์ - โลจิสติกส์ และบริการอื่นๆอีก
มากมาย สามารถใช้โอกาสนี้ในการต่อยอดโครงสร้าง
พื้นฐานเพื่อเพิ่มมูลค่าและสร้างการลงทุนใหม่ ๆ ได้ 
นอกจากนี้ IoT (Internet of Things) หรืออุปกรณ์ที่
สามารถติดต่อส่ือสารระหว่างกันเพื่อความสะดวกสบาย
และฟังก์ชั่นการใช้งานที่มากขึ้น ยังเป็นอีกส่ิงที่กําลังมี
บทบาทมากข้ึน เนื่องจากทุกวันนี้พฤติกรรมของผู้บริโภค
จะเน้นไปที่ความสะดวกสบาย เข้าใจง่าย และไม่
จําเป็นต้องเป็นทางการมากนักเพื่อความรวดเร็ว ทําให้
สินค้าและบริการใหม่ๆที่มีดิจิทัลเข้ามาแทรกได้รับความ
นิยมมากขึ้น [6] ในสมัยก่อนถ้าพูดถึงกลยุทธ์ทาง
การตลาด คงเคยได้ยินคําว่า AIDA แต่ปัจจุบันนี้คงจะ
หมดยุคของ AIDA แล้ว ถ้าจะก้าวสู่ยุค 4.0 ก็ต้องใช้กล
ยุทธ์ใหม่ที่มัดใจลูกค้าได้ดีกว่าเดิม ก็คือกลยุทธ์ 5A’s ซึ่ง
เป็นกลยุทธ์ที่ ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ใช้ใน
ปัจจุบัน 
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5. กลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลในโลกออนไลล์ 
 ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) [1] บอกไว้ว่าจะมี
กลุ่มคนอยู่ 3 กลุ่ม ที่จะมีผลต่อความต้องการที่จะสร้าง
พลังการบอกต่อจะต้องทําการตลาดไปที่กลุ่มคน 3 
กลุ่มนี้ ใช้ตัวย่อว่า YWN เริ่มจากกลุ่มคนกลุ่มแรก 
    5.1  กลุ่มวัยรุ่น (Youth) คือ วัยรุ่นเพราะว่าส่ิงต่าง ๆ 
หรือ เทรนด์ต่าง ๆ บนโลกออนไลน์ส่วนใหญ่เกิดจากกลุ่ม
คนเหล่านี้ กลุ่มวัยรุ่นเป็นธรรมชาติ ใช้คําว่า Digital 
Natives คือ เกิดมาก็อยู่ในโลกดิจิทัลชอบลองของใหม่ ๆ 
เป็นผู้นําเทรนด์ ถ้าการตลาดของคุณทําอยู่ในคนกลุ่มนี้
อยู่แล้วก็ถือว่าเป็นโชคดี แต่ถ้าคุณต้องการที่จะสร้างพลัง
การบอกต่อหรือ Advocacy มาก ๆ แนะนําให้ทํา
การตลาดในกลุ่มคนที่เป็นวัยรุ่น เพราะว่ากลุ่มคนวัยรุ่น
ในอนาคตก็จะเป็นกลุ่มคนที่เป็นลูกค้าหลักของคุณ  กลุ่ม
คนเหล่านี้เป็นกลุ่มคนท่ีมีความสําคัญในการสร้างการ
บอกต่อ มีอิทธิพลในโลกออนไลน์  
 5.2  กลุ่มผู้หญิง (Women) คือ ผู้หญิงกับผู้ชายมีการ
ซ้ือสินค้าที่แตกต่างกัน ถ้าเป็นผู้ชายเส้นทางในการซื้อ
สินค้าของเขาจะง่ายและส้ันมาก คือถ้าจะตัดสินใจซ้ือ
แล้วซ้ือเลย ทําให้เสร็จส้ินแต่ผู้หญิงไม่ใช่แบบน้ัน ผู้หญิง
เป็นเพศที่ละเอียดอ่อน จะเลือกซื้อสินค้าต้องคุ้มค่า  
คุ้มราคา คุ้มเงิน เพราะฉะนั้นจะใช้เวลาพอสมควรในการ
ที่จะเลือกหาสินค้าที่ดีที่สุด ในราคาที่ดีที่สุด เพราะฉะนั้น
ถ้าคุณสามารถที่จะทําให้ผู้หญิงเหล่านี้ซื้อสินค้าของคุณ
ได้ แสดงว่าเยี่ยมยอดมาก หลังจากนั้นแล้ว กลุ่มคน
เหล่านี้จะยินดีที่จะเป็นนักการตลาดมืออาชีพให้กับคุณ
โดยความสมัครใจ เพราะเขาชอบที่จะแชร์ ส่ิงดี ๆ ให้กับ
คนใกล้ชิดได้ใช้ส่ิงดี ๆ เหมือนเขา เพราะฉะน้ัน ถ้าคุณ
ต้องการทําการตลาดเพ่ือให้เกิดการบอก กลุ่มคนผู้หญิงก็
เป็นอีกหนึ่งทีคุ่ณควรจะใหค้วามสนใจในการทําการตลาด
ได้เป็นอย่างดี 
 5.3 กลุ่มชาวเน็ต (Netizens) คือพลเมืองอินเตอร์เน็ต
หรือประชากรที่ใช้อินเตอร์เน็ต ก็คือ ผู้ที่ใช้อินเตอร์เน็ต 
และมีส่วนร่วมในการสร้างคอนเทนส์บนอินเตอร์เน็ตด้วย 
เช่น มีการเขียนเรื่องราวบนบล็อก การรีวิวส่ิงต่าง ๆ เขา
ยินดีที่จะแชร์ข้อมูล ชอบที่จะทําการคอมเมนท์ข้อมูล 
ต่าง ๆ เขียนกระทู้ต่าง ๆ  ซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้จะมีอิทธิพล
ในการที่จะส่งเรื่องราวหรือข้อมูลต่าง ๆ ไปให้กลุ่มคน 
อื่น ๆ รับทราบบนโลกออนไลน์ เพราะฉะนั้นเพื่อที่จะ

สร้างพลังการบอกต่อมาก ๆ  สําหรับสินค้าหรือบริการ
ของคุณ คุณจะมองมาที่กลุ่มคนสามกลุ่มนี้ กลุ่มคน
เหล่านี้ เป็นกลุ่มคนที่จะมีอิทธิพลในโลกออนไลน์ใน
ปัจจุบันเป็นอย่างมาก โลกถูกทําให้เล็กลงสําหรับการใช้
ชีวิตในยุคดิจิทัล เป็นสังคมที่ส่ือและเทคโนโลยีมีอิทธิพล
ต่อการเติบโตของเศรษฐกิจและสังคม ส่งผลต่อวิธีคิดของ
มนุษย์ตั้งแต่วัยเด็กจนถึงคนสูงวัย เกิดการเปล่ียนแปลง
ของประชากรโลกและสิ่งแวดล้อม ทัศนคติด้านการ
บริโภคของมนุษย์เปล่ียนแปลงไปเป็นยุคที่ผู้บริโภคร่วม
เข้ามามีบทบาทกําหนดทิศทางของสินค้า อันเป็นผลมา
จากการเกิดขึน้ของวัฒนธรรมอินเตอรเ์น็ตในช่วงศตวรรษ
ที่ 21 
 
6.  ผู้ประกอบการดิจิทัล (Digital Entrepreneurship)  
 ประเทศไทยจะต้องมีการพัฒนาทางด้านวิทยาการ 
ความคิดสร้างสรรค์ นวัตกรรม วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี 
การวิจัยและพัฒนา แล้วต่อยอดในกลุ่มเทคโนโลยีและ
อุตสาหกรรมเป้าหมายได้ ซึ่งเป็นที่มาของการเกิด Digital 
Entrepreneur เพราะเป็นการมุ่งเน้นการสร้างธุรกิจด้วย
เทคโนโลยีดิจิทัลให้เกิดเป็นสินค้าและบริการบนพ้ืนฐาน
ของการสร้างสรรค์นวัตกรรมผสมผสานเข้ากับการทํา
ธุรกิจ ทั้งยังเป็นการส่งเสริมธุรกิจขนาดเล็กและขนาด
กลางเป็นกลไกสําคัญในการขับเคล่ือนระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศ [7] ธุรกิจจะอยู่รอดอย่างไรในภาวะ
เศรษฐกิจที่ยากลําบาก ที่จะให้โอกาสใหม่ในธุรกิจใน
ทศวรรษนี้ ได้แก่ การเปล่ียนแปลงรูปแบบการกระจาย
ความมั่งค่ังในระดับโลก การเติบโตของเมือง การเร่งเข้าสู่
เศรษฐกิจระดับโลกที่ให้ความสําคัญต่อส่ิงแวดล้อม 
ค่านิยมสังคมที่เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว  ความพร้อมขอ
งงคุณโดยใช้กลยุทธ์เพื่อการเติบโต เพื่อให้ธุรกิจของคุณ
ก้าวผ่านภาวะเศรษฐกิจที่กําลังเปล่ียนแปลงน้ีไปได้อย่าง
เติบใหญ่และมั่นคง [8] จากการเป็นผู้นําในอุตสาหกรรม
ทุกอุตสาหกรรมจะพบกับความท้าทายในการตัดสินใจ
ครั้งใหญ่เกี่ยวกับอนาคตขององค์กรที่ต้องแข่งขันกับ
องค์กรขนาดเล็กที่ใช้เทคโนโลยีดิจิทัลใหม่ ๆ ซึ่งกําลังยึด
พื้นที่ market share อย่างรวดเร็ว และจะทําให้องค์กร
ดั้งเดิมมีปัญหาและอุปสรรคในการดํารงอยู่ในตลาด อีก
ทั้งจะทําให้ความได้เปรียบในการแข่งขันของธุรกิจดั้งเดิม
ลดลง ดังนั้นธุรกิจดั้งเดิมเหล่านี้จะต้องปรับตัวอย่าง
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รวดเร็วหรอืเส่ียงทีจ่ะตอ้งออกจากธุรกิจไป โดยต้องมีการ
ตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงอันเน่ืองมาจากดิจิทัลของ
ธุรกิจให้บริการที่ ผู้ให้บริการ จะต้องเข้าร่วมโดยใช้
แอพพลิเคชั่นในโทรศัพท์เคล่ือนที่ ทําให้ลูกค้าสามารถ
เรียกใช้บริการได้อยา่งง่าย ผู้ประกอบการจาํเป็นที่จะต้อง
รู้วิธีการสร้างองค์กรที่มุ่งเน้นการเจริญเติบโต และการ
แข่งขัน เพื่อให้สามารถป้องกันส่ิงที่เคยลงทุนและสร้างไว้
ในอดีต และยังคงสามารถสร้างอนาคตได้อย่างรวดเร็ว 
ซึ่งประโยชน์จากการนําเทคโนโลยีดิจิทัลมาใช้ และ
จํานวนประชากรที่ใช้ช่องทางดิจิทัลที่เพิ่มมากขึ้น ทําให้
องค์กรสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ในจํานวนมาก 
 
7.  บทสรุปการตลาดของผู้ประกอบการในยุคดิจิทัล     
 การเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจจะทําให้สามารถสร้าง
มูลค่าให้สูงขึ้น มีปฏิสัมพันธ์กับสังคมแบบใหม่ และทําให้
วิธีคิดทางธุรกิจเปล่ียนแปลงไปอย่างส้ินเชิง ซึ่งการ
เปล่ียนแปลงครั้งใหญ่อันเน่ืองมาจากเทคโนโลยีดิจิทัลจะ
ครอบคลุมถึงการเปล่ียนแปลงที่เกิดขึ้นในอุตสาหกรรม 
โดยการเปล่ียนผ่านดิจิทัลจะช่วยนําทางให้ธุรกิจสามารถ
เปล่ียนแปลงอย่างมีประสิทธิภาพ ด้วยวิธีการจัดการใหม่ ๆ 
จากเดิมเราทําการตลาดแบบท่ีเรียกว่า ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) ช่องทาง การจําหน่ายและส่ง
มอบ (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
หรือที่เรียกว่า 4P’s แต่เม่ือยุคดิจิทัล เข้ามาเราต้องทํา
บางอย่างเพิ่มเข้าไปอีกโดยจะเริ่มจากการรับรู้ (Aware) 
ดึงดูดใจ (Appeal) สอบถาม (Ask) ลงมือทํา (Act) 
สนับสนุน (Advocate) หรือที่เรียกว่า 5A’s เพื่อนํามา
คาดการณ์ฐานะทางธุรกิจในอนาคต ตลอดจนหา
จุดบกพร่องของธุรกิจ เพื่อนํามาแก้ไขและปรับปรุงให้ดี
ขึ้นเพื่อสร้างการเติบโตทางธุรกิจ และกลุ่มบุคคลที่มี
อิทธิพลในโลกออนไลล์จะเป็นกลุ่มคนที่จะมีผลต่อความ
ต้องการที่จะสร้างพลังการบอกต่อจะต้องทําการตลาดไป
ที่กลุ่มคน 3 กลุ่มนี้โดยใช้ตัวย่อว่า YWN คือ กลุ่มวัยรุ่น 
(Youth) กลุ่มผู้หญิง (Women) กลุ่มชาวเน็ต (Netizens) 
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