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ส่วนที่ 1 เนื้อหา/องค์ความรู้จากการเข้าร่วมโครงการ  
1.1 ที่มาหรือวัตถุประสงค์ของโครงการโดยย่อ 
การเปลี่ยนแปลงที่ชาญฉลาด (Smart transformation) เป็นหนึ่งในเป้าหมายสำคัญของ APO  2025 ซึ่งเน้นการ

ช่วยเหลือธุรกิจในการปรับใช้เทคโนโลยีอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน  โดยการอบรมนี้จะเน้น
การอภิปรายถึงวิธีที่กลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิภาพสามารถสนับสนุนการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลขององค์กร  APO  มีพันธ
กิจในการส่งเสริมการพัฒนาผลผลิตของสมาชิกผ่านการพัฒนา SMEs และการยกระดับดิจิทัล การเข้าถึงอุปกรณ์ดิจิทัลและ
เทคโนโลยีอย่างง่ายดายทำให้ SMEs สามารถใช้ทรัพยากรและเข้าถึงลกูค้าท่ีเคยยากในการเข้าถึงได้ การนำเครื่องมือดิจิทัลมา
ใช้ในด้านการตลาดเชิงกลยุทธ์จึงเป็นสิ่งสำคัญในการทำให้ธุรกิจมีความยืดหยุ่นและสามารถแข่งขันได้มากข้ึน 

วัตถุประสงค์หลักของโครงการนี้  คือ การพัฒนาศักยภาพของ SMEs ในการนำกลยุทธ์ดิจิทัลมาปรับใช้เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพและความสามารถในการแข่งขันผ่านการตลาดสมัยใหม่ 

-  ทำความเข้าใจแนวคิดของการออกแบบและประเมินผลนโยบายนวัตกรรม 
- หารือเกี่ยวกับความท้าทายของระบบนิเวศนวัตกรรมที่ซับซ้อน  
- เรียนรู้เกี่ยวกับวิธีการและเครื่องมือในการออกแบบและประเมินผลกระทบและประสิทธิผลของนโยบาย

นวัตกรรม และแบ่งปันแนวปฏิบัติที่ดีที่สุดของการออกแบบและการดำเนินนโยบายนวัตกรรม 
1.2  เนื้อหา/องค์ความรู้ที่ได้จากกิจกรรมต่างๆ   

การปรับตัวสู่การเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัล แนวโน้มใหม่ในการตลาดดิจิทัลสำหรับผู้ประกอบการ SME 

โดย ARUTSOTHY ANAMALAI ผู้จัดการทั่วไปท่ี Intelligence Sandbox ซึ่งเป็นบริษัทฝึกอบรมที่ตั้งอยู่ในกรุง
กัวลาลัมเปอร์ ประเทศมาเลเซีย บทบาทของเขารวมถึงการดูแลการดำเนินงานและมสี่วนร่วมในการเติบโตของบริษัทในภาค
เทคโนโลยี Anamalai เป็นที่รู้จักในด้านการอัพเดตความรู้และทักษะอยา่งต่อเนื่องเพื่อให้ทันกับการพัฒนาล่าสดุใน
อุตสาหกรรม 
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บทนำ 

ในโลกธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน การเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลไม่ใช่เพียงทางเลือกอีกต่อไป แต่เป็น
สิ่งจำเป็นโดยเฉพาะอย่างยิ่งสำหรบัวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SMEs) ด้วยการเติบโตของเทคโนโลยดีิจิทัล SMEs มี
โอกาสที่ไม่เคยมีมาก่อนในการขยายการดำเนินงาน สร้างการมีส่วนร่วมกับลูกค้า และขับเคลื่อนการเติบโต เราจำเป็นต้อง
เข้าใจการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลและแนวโนม้ที่เกิดขึ้นใหม่ในการตลาดดจิิทัล พร้อมทั้งนำเสนอกลยุทธ์ที่ปฏิบัติได้จริงสำหรับ
ผู้ประกอบการ SME เพื่อให้ก้าวนำคู่แข่ง 
ทำไมการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลจึงสำคัญ 
1. เพ่ิมความสามารถในการแข่งขัน 

ในโลกท่ีขับเคลื่อนด้วยดิจิทลัมากขึ้น SMEs จำเป็นต้องปรับตัวเพื่อก้าวให้ทันคู่แข่งที่กำลังใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยี
ในการเพิ่มประสิทธิภาพการดำเนนิงาน เข้าถึงลูกค้าใหม่ และส่งมอบคุณค่าที่เหนือกว่า การเปลีย่นแปลงทางดิจิทัลช่วยให ้
SMEs สามารถแข่งขันได้ในระดับเดียวกัน โดยนำเสนอเครื่องมือและแพลตฟอร์มที่ครั้งหนึ่งเคยเข้าถึงได้เฉพาะบริษัทขนาดใหญ่
เท่านั้น 
ตัวอย่างเช่น 

• การใช้แพลตฟอร์มอีคอมเมิรซ์เพื่อขยายตลาดไปท่ัวโลก 
• การใช้เครื่องมือวิเคราะห์ข้อมลูเพือ่เข้าใจพฤติกรรมลูกค้าไดล้ึกซึ้งขึ้น 
• การใช้ระบบอัตโนมัติในการตลาดเพื่อส่งข้อความที่เหมาะสมในเวลาที่เหมาะสม 

2. ยกระดับประสบการณ์ของลูกค้า 
ผู้บริโภคในปัจจุบันคาดหวังการมปีฏิสัมพันธ์ที่ราบรื่นและเป็นส่วนตวัในทุกจุดสัมผสั การเปลีย่นแปลงทางดิจิทัลช่วย

ให้ SMEs สามารถใช้ประโยชน์จากข้อมูลและเทคโนโลยเีพื่อทำความเข้าใจความต้องการ ความชอบ และพฤติกรรมของลูกค้า
ได้ดีขึ้น นำไปสู่ความพยายามทางการตลาดที่มีเป้าหมายและมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
ตัวอย่างการยกระดับประสบการณ์ลูกค้า เช่น 

• การใช้ระบบ CRM เพื่อตดิตามปฏสิัมพันธ์กับลูกค้าและให้บริการที่เป็นส่วนตัวมากขึ้น 
• การใช้แชทบอทหรือ AI เพื่อให้บริการลูกค้าตลอด 24 ช่ัวโมง 
• การสร้างแคมเปญการตลาดที่ปรับแต่งตามพฤติกรรมการซื้อของลูกค้า 

3. เพ่ิมประสิทธิภาพในการดำเนินงาน 
เครื่องมือดิจิทลัสามารถปรับปรุงการดำเนินงาน ลดต้นทุน และเพิ่มผลิตภาพ ตั้งแต่การทำงานท่ีซ้ำซากให้เป็นระบบ

อัตโนมัตไิปจนถึงการบรูณาการฟังก์ชันทางธุรกิจต่างๆ การเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลช่วยให้ SMEs สามารถดำเนินงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมากขึ้นและจัดสรรทรัพยากรได้อย่างมีกลยุทธ์มากขึ้น 
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ตัวอย่างการเพิ่มประสิทธิภาพ เชน่ 
• การใช้ซอฟต์แวร์บริหารโครงการเพื่อปรับปรุงการทำงานร่วมกันและการตดิตามความคืบหนา้ 
• การใช้ระบบ ERP เพื่อบูรณาการกระบวนการทางธุรกิจต่างๆ 
• การใช้เครื่องมือวิเคราะห์ข้อมลูเพือ่ตัดสินใจเชิงกลยุทธ์บนพ้ืนฐานของข้อมูลจริง 

การเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลคืออะไร 
การเปลีย่นแปลงทางดิจิทลั หมายถึง การบูรณาการเทคโนโลยีดิจิทลัเข้ากับทุกด้านของธุรกิจ ซึ่งเปลีย่นแปลงพ้ืนฐาน

วิธีการดำเนินงานและการส่งมอบคุณค่าให้กับลูกค้า การเปลี่ยนแปลงนี้ครอบคลมุกระบวนการที่หลากหลาย ตั้งแต่การนำ
ซอฟต์แวร์และแพลตฟอรม์ใหม่ๆ  มาใช้ ไปจนถึงการคิดใหมเ่กี่ยวกับโมเดลธุรกิจและกลยุทธ์ในยุคดจิิทัล 
องค์ประกอบสำคัญของการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลสำหรับ SMEs 

1. การตัดสินใจโดยใช้ข้อมูลเป็นฐาน การใช้ประโยชน์จากการวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อให้ข้อมูลประกอบการตัดสินใจทาง
ธุรกิจ ทำความเข้าใจแนวโนม้ของตลาด และคาดการณ์พฤติกรรมของลูกค้า ตัวอย่างเช่น  

o การใช้ Google Analytics เพื่อวิเคราะห์การเข้าชมเว็บไซต์และพฤติกรรมของผู้ใช้ 
o การใช้เครื่องมือวิเคราะหส์ื่อสังคมออนไลน์เพื่อตดิตามการมสี่วนร่วมและความรูส้ึกของลูกค้า 
o การใช้ซอฟต์แวร์ Business Intelligence เพื่อสร้างแดชบอรด์และรายงานที่มีข้อมูลเชิงลึก 

2. การใช้ระบบอัตโนมัติ การนำเครือ่งมือมาใช้เพื่อทำให้กระบวนการทางการตลาด การขาย และการบริการลูกค้าเป็น
ระบบอัตโนมัติ ช่วยประหยัดเวลาและทรัพยากรสำหรับกิจกรรมเชิงกลยุทธ์มากขึ้น ตัวอย่างเช่น 

o การใช้ซอฟต์แวร์การตลาดอัตโนมตัิเพื่อจัดการแคมเปญอีเมล 
o การใช้แชทบอทเพื่อตอบคำถามที่พบบ่อยของลูกค้า 
o การใช้เครื่องมือโพสต์สื่อสังคมออนไลน์อัตโนมัตเิพื่อจัดการการมสี่วนร่วมในสื่อสังคมออนไลน ์

3. การประมวลผลแบบคลาวด์ การใช้โซลูชันบนคลาวด์สำหรับการจดัเก็บ การทำงานร่วมกัน และความสามารถใน
การขยายตัว ตัวอย่างเช่น  

o การใช้ Google Workspace หรอื Microsoft 365 สำหรับการทำงานร่วมกันและการจัดเก็บเอกสาร 
o การใช้ Salesforce หรือ HubSpot สำหรับการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ 
o การใช้ AWS หรือ Azure สำหรับการโฮสตเ์ว็บไซต์และแอปพลิเคชนั 

4. การตลาดดิจิทัล การนำช่องทางและกลยุทธ์ดิจิทัลมาใช้เพื่อเข้าถึงและสร้างการมีส่วนร่วมกับลูกคา้ออนไลน์ ตัวอย่าง  
o การทำการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์บนแพลตฟอร์มต่างๆ เช่น Facebook, Instagram, และ LinkedIn 
o การทำการตลาดเนื้อหาผา่นบล็อกและวิดโีอ 
o การทำ SEO เพื่อเพ่ิมการมองเห็นในผลการค้นหา 

แนวโน้มใหม่ในการตลาดดิจิทัล 
1. ปัญญาประดิษฐ์ (AI) และการเรียนรูส้มองกล 

ปัญญาประดิษฐ์ (AI) กำลังเปลีย่นโฉมการตลาดดิจิทลัด้วยการเปดิใช้งานประสบการณ์ที่เป็นส่วนตวัและคาดการณ์
ได้มากข้ึน สำหรับ SMEs เครื่องมอืท่ีขับเคลื่อนด้วย AI สามารถเพิ่มประสิทธิภาพทุกอย่างตั้งแต่การแบ่งส่วนลูกค้าไปจนถึงการ
สร้างเนื้อหาและการกำหนดเป้าหมายโฆษณา ช่วยให้แคมเปญการตลาดมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากขึ้น 
ตัวอย่างการใช้ AI ในการตลาดดิจทิัล 

• การใช้แชทบอท AI เพื่อให้บริการลูกค้าตลอด 24 ช่ัวโมง 
• การใช้ AI เพื่อวิเคราะห์ข้อมลูลูกคา้และสร้างข้อเสนอที่เหมาะสมเฉพาะบุคคล 
• การใช้เครื่องมือสร้างเนื้อหาท่ีขับเคลื่อนด้วย AI เพื่อผลิตบทความ หัวข้อ และคำบรรยายสื่อสังคมออนไลน ์
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2. การตลาดด้วยวิดีโอ 
 การรับชมเนื้อหาวดิีโอท่ีเพิ่มขึ้น SMEs สามารถใช้ประโยชน์จากแพลตฟอร์มต่างๆ เช่น YouTube, Instagram และ 
TikTok เพื่อสร้างเนื้อหาวิดโีอที่น่าสนใจซึ่งตรงใจกลุม่เป้าหมาย การตลาดด้วยวดิีโอช่วยเพิ่มการมองเห็นแบรนด์และเป็นสื่อท่ี
ทรงพลังสำหรับการเล่าเรื่อง 
ตัวอย่างกลยุทธ์การตลาดด้วยวดิีโอ เช่น 

• การสร้างวิดีโอสั้นท่ีให้ความรู้และความบันเทิงสำหรับ Instagram Reels หรือ TikTok 
• การผลิตวิดโีอสอนการใช้งานผลิตภัณฑเ์พื่อเผยแพร่บน YouTube 
• การถ่ายทอดสดเบื้องหลังธุรกจิหรอืการเปิดตัวผลิตภณัฑ์ใหม่ 

3. พาณิชย์บนสื่อสังคมออนไลน ์
แพลตฟอร์มสื่อสังคมออนไลน์กำลงัพัฒนาเป็นช่องทางอีคอมเมิร์ซที่ได้รับความนยิม  SMEs สามารถใช้ประโยชน์จาก

แนวโน้มนี้โดยการบรูณาการซื้อสนิค้าเข้ากับโปรไฟลส์ื่อสังคมออนไลน์ของตน ทำให้ลูกค้าค้นพบและซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น
โดยตรงจากแพลตฟอร์มสื่อสังคม 
ตัวอย่างการใช้พาณิชย์บนสื่อสังคมออนไลน์ เช่น 

• การตั้งค่าร้านค้าบน Facebook และ Instagram 
• การใช้ปุ่ม "ซื้อเลย" บนโพสต์สื่อสงัคมออนไลน ์
• การสร้างแคตตาล็อกผลิตภัณฑบ์น Pinterest 

4. การปรับแต่งสำหรับการค้นหาด้วยเสียง 
 อุปกรณ์ที่ใช้งานด้วยเสียงใช้งานแพร่หลายมากขึ้น การปรับแต่งเนื้อหาสำหรบัการค้นหาด้วยเสียงจงึมีความสำคญั 

SMEs ควรมุ่งเน้นไปท่ีคำสำคัญภาษาธรรมชาติและสร้างเนื้อหาท่ีตอบคำถามเฉพาะเพื่อปรับปรุงการมองเห็นในผลการค้นหา
ด้วยเสยีง 
กลยุทธ์สำหรับการปรับแต่งการคน้หาด้วยเสียง 

• การใช้คำถามและคำตอบแบบยาวในเนื้อหาเว็บไซต ์
• การสร้าง FAQ ที่ครอบคลุมเพื่อตอบคำถามทั่วไปของลูกค้า 
• การใช้ภาษาสนทนาในการเขียนเนื้อหาเว็บไซต ์

5. การตลาดผ่านผู้มีอิทธิพล 
การทำงานร่วมกับผู้มีอิทธิพล โดยเฉพาะอย่างยิ่งไมโครอินฟลูเอนเซอร์ (ผู้มีอิทธิพลที่มผีู้ติดตามในระดับร้อยถึงพันคน)  

เป็นวิธีที่คุ้มค่าสำหรับ SMEs ในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ การตลาดผ่านผู้มีอิทธิพลสร้างความไว้วางใจและความ
น่าเชื่อถือ ช่วยขับเคลื่อนการมสี่วนร่วมและการเข้าเป็นลูกคา้จากผูต้ิดตามได ้
ตัวอย่างกลยุทธ์การตลาดผ่านผู้มอีิทธิพล เช่น 

• การทำงานร่วมกับผู้มีอิทธิพลในท้องถิ่นเพื่อส่งเสริมผลติภณัฑ์หรือบริการของเรา 
• การสนับสนุนการรีวิวผลิตภณัฑ์หรือการสาธติโดยผูม้ีอิทธิพล 
• การจัดกิจกรรมหรือแคมเปญร่วมกับผู้มีอิทธิพล 

วิธีการนำการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลมาใช้ในกลยุทธก์ารตลาด  
1. เร่ิมต้นด้วยการตรวจสอบดิจิทัล 

ประเมินการแสดงตนทางดิจิทลัในปัจจุบันของเรา รวมถึงเว็บไซต์ โปรไฟล์สื่อสังคมออนไลน์ และช่องทางการตลาด 
ระบุช่องว่างและโอกาสในการปรบัปรุง 
ขั้นตอนการทำการตรวจสอบดิจิทลั 

• วิเคราะหป์ระสิทธิภาพของเว็บไซต์ด้วยเครื่องมือ เช่น Google Analytics 
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• ตรวจสอบการมสี่วนร่วมและการเติบโตของสื่อสังคมออนไลน์ 
• ประเมินอัตราการเปดิอ่านและการคลิกของแคมเปญอีเมล 
• รวบรวมข้อเสนอแนะจากลูกค้าเกีย่วกับประสบการณ์ดิจิทลัของพวกเขา 

2. กำหนดวัตถุประสงค์ท่ีชัดเจน 
กำหนดสิ่งที่เราต้องการบรรลุผลสำเร็จทางสื่อดจิิทัล ไม่ว่าจะเป็นการเพิ่มการรับรู้แบรนด์ การขับเคลื่อนการเข้าชม

เว็บไซตเ์พิ่มขึ้น หรือการปรับปรุงการมีส่วนร่วมของลูกค้า 
ตัวอย่างวัตถุประสงค์ทีชั่ดเจน เชน่ 

• เพิ่มการเข้าชมเว็บไซต์ 20% ภายใน 6 เดือน 
• เพิ่มอัตรา Conversion จาก 2% เป็น 3% ภายในไตรมาสถดัไป 
• เพิ่มการมสี่วนร่วมในสื่อสังคมออนไลน์ 30% ภายในปีนี ้

3. เลือกเคร่ืองมือท่ีเหมาะสม 
เลือกเครื่องมือดิจิทัลทีส่อดคล้องกับเป้าหมายทางธุรกจิของเรา ตัวอย่างเช่น หากวัตถุประสงค์ของเราคือการเพิ่มการ

มีส่วนร่วมของลูกค้า ให้พิจารณาการนำระบบการจดัการลูกค้าสัมพนัธ์ (CRM) หรือซอฟต์แวร์การตลาดอัตโนมตัิมาใช้ 
ตัวอย่างเครื่องมือดิจิทลัสำหรับ SMEs เช่น 

• ระบบ CRM Salesforce, HubSpot, Zoho CRM 
• เครื่องมือการตลาดอัตโนมตัิ Mailchimp, ActiveCampaign, Sendinblue 
• เครื่องมือการวิเคราะห์ Google Analytics, Hotjar, SEMrush 
• แพลตฟอร์มการจัดการสื่อสังคมออนไลน์ Hootsuite, Buffer, Sprout Social 

4. ลงทุนในการฝึกอบรม 
ตรวจสอบให้แน่ใจว่าทีมของเรามทีักษะที่จำเป็นในการจัดการและดำเนินกลยุทธ์ดจิิทัลอย่างมีประสิทธิภาพ การ

เรียนรู้อย่างต่อเนื่องและการพัฒนาทักษะเป็นกุญแจสำคัญในการรักษาความสามารถในการแข่งขัน 
วิธีการลงทุนในการฝึกอบรม 

• จัดการฝึกอบรมภายในองค์กรเกี่ยวกับเครื่องมือและแพลตฟอรม์ดิจทิัลใหม่ 
• ส่งเสริมให้พนักงานเข้าร่วมการประชุมและอบรมเชิงปฏิบตัิการดา้นดิจิทัล 
• ใช้แพลตฟอร์มการเรียนรู้ออนไลนเ์ช่น Coursera หรือ Udemy สำหรับหลักสูตรการตลาดดิจิทลั 
• พิจารณาจ้างผู้เช่ียวชาญด้านดิจิทลัเพื่อฝึกอบรมทีมของเรา 

5. ติดตามและปรับตัว 
การตลาดดจิิทัลมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และกลยุทธ์ต้องมีการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง ใช้การวิเคราะห์เพื่อ

ติดตามประสิทธิภาพของแคมเปญของเรา และพร้อมที่จะปรับเปลี่ยนเพื่อตอบสนองต่อแนวโน้มที่เกิดขึ้นใหม่และพฤติกรรม
ของลูกค้าท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
ขั้นตอนการติดตามและปรับตัว 

• ตั้งค่า KPI (Key Performance Indicators) ที่ชัดเจนสำหรับแต่ละแคมเปญดิจิทัล 
• ใช้แดชบอร์ดการวิเคราะหเ์พื่อติดตามประสิทธิภาพในเวลาจริง 
• จัดประชุมทมีเป็นประจำเพื่อทบทวนผลลัพธ์และปรับกลยุทธ์ 
• ทดสอบ A/B อย่างสม่ำเสมอเพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพของแคมเปญ 
• ติดตามข่าวสารและแนวโน้มในอุตสาหกรรมเพื่อระบุโอกาสใหม่ๆ 

ข้อควรพิจารณาเพ่ิมเติมสำหรับ SMEs ในการนำการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลมาใช้ 
1. การรักษาความปลอดภัยทางไซเบอร์ 
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เมื่อเราเพิ่มการใช้เทคโนโลยีดิจิทลัมากขึ้น การรักษาความปลอดภัยของข้อมูลและระบบของเราก็ยิง่มีความสำคญั
มากขึ้นเท่านั้น 
คำแนะนำด้านความปลอดภัยทางไซเบอร ์

• ใช้ซอฟต์แวร์ป้องกันไวรัสและไฟรว์อลล์ที่แข็งแกร่ง 
• ฝึกอบรมพนักงานเกี่ยวกับแนวปฏบิัติด้านความปลอดภัยทางไซเบอร์ที่ดีที่สุด 
• ใช้การรับรองความถูกต้องแบบหลายปัจจัยสำหรับบญัชีท้ังหมด 
• อัปเดตซอฟต์แวร์และระบบอย่างสม่ำเสมอ 
• สำรองข้อมูลสำคญัเป็นประจำ 

2. การปฏิบัติตามข้อกำหนด 
ตรวจสอบให้แน่ใจว่าความพยายามในการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทลัของเราสอดคล้องกับข้อกำหนดดา้นกฎระเบียบที่

เกี่ยวข้อง เช่น GDPR หรือกฎหมายคุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคลในประเทศของเรา 
ขั้นตอนการปฏิบตัิตามข้อกำหนด 

• ทำความเข้าใจกฎหมายคุม้ครองขอ้มูลที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของเรา 
• ปรับปรุงนโยบายความเป็นส่วนตัวและข้อกำหนดการใช้งานของเราให้ทันสมัย 
• ใช้กระบวนการที่ชัดเจนสำหรับการจัดการข้อมูลลูกค้า 
• พิจารณาปรึกษาผูเ้ชี่ยวชาญด้านกฎหมายเพื่อให้แน่ใจว่าเราปฏิบัติตามข้อกำหนดทั้งหมด 

3. การบูรณาการเทคโนโลยี 
เมื่อผู้ประกอบการนำเครื่องมือและแพลตฟอรม์ดิจิทลัใหม่มาใช้ ต้องมุ่งเน้นการบูรณาการเข้ากับระบบที่มีอยู่ เพื่อสร้าง

ประสบการณ์ที่ราบรื่นสำหรับทั้งพนักงานและลูกค้า 
เคล็ดลับสำหรับการบูรณาการเทคโนโลยีทีร่าบรื่น 

• สร้าง API ระหว่างแพลตฟอร์มต่างๆ เพื่อให้ข้อมูลไหลเวียนได้อย่างราบรื่น 
• ใช้แพลตฟอร์มที่ให้การบูรณาการในตัวกับเครื่องมืออ่ืนๆ ท่ีเราใช้ 
• พิจารณาใช้โซลูชันแบบรวมศูนย์ทีร่วมฟังก์ชันหลายอย่างเข้าด้วยกัน 
• ทดสอบการบรูณาการอย่างละเอียดก่อนการใช้งานจริง 

4. การสร้างวัฒนธรรมดิจิทัล 
การเปลีย่นแปลงทางดิจิทลัไม่ใช่แค่เรื่องเทคโนโลยี แตเ่ป็นเรื่องของผู้คนและวัฒนธรรมด้วย ส่งเสรมิวฒันธรรมที่เปดิ

กว้างต่อการเปลีย่นแปลงและนวัตกรรมในองค์กรของเรา 
วิธีสร้างวัฒนธรรมดิจิทลั 

• ส่งเสริมการเรียนรู้และการพัฒนาทักษะดิจิทัลอย่างต่อเนื่อง 
• เฉลิมฉลองความสำเร็จและการรเิริ่มด้านดิจิทัล 
• ส่งเสริมการทดลองและการคดินอกกรอบ 
• ให้ผู้นำเป็นตัวอยา่งในการยอมรับเทคโนโลยดีิจิทัล 
• สร้างช่องทางสำหรับข้อเสนอแนะและไอเดียจากพนักงานทุกระดับ 

บทสรุป 
การเปลีย่นแปลงทางดิจิทลัและแนวโน้มใหม่ในการตลาดดิจิทลัมอบโอกาสมากมายให้กับ SMEs ในการเพิ่ม

ความสามารถในการแข่งขัน ปรบัปรุงประสบการณ์ของลูกค้า และขับเคลื่อนการเติบโต การทำความเข้าใจการเปลี่ยนแปลง
ทางดิจิทัลว่าเกิดขึ้น "ทำไม" "อะไร" และ "อย่างไร"    ช่วยให้ผู้ประกอบการ SME พัฒนากลยุทธ์ท่ีมีประสิทธิภาพ ไม่เพียงแต่
รักษาฐานยอดขายในตลาดปัจจุบนั แต่ยังวางตำแหน่งสำหรับความสำเรจ็ในระยะยาวได้อีกด้วย 
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ไม่ว่าจะเป็น SMEs ทีเ่พิ่งเริ่มต้นการเดินทางสูด่ิจิทัลหรือกำลังมองหาวิธีเพ่ิมประสิทธิภาพการดำเนินงานท่ีมีอยู่ การ
ยอมรับการเปลีย่นแปลงทางดิจิทลัเป็นกุญแจสำคญัในการปลดล็อกโอกาสใหม่ๆ  และบรรลุผลสร้างการเติบโตอย่างยั่งยืน 
คำแนะนำสดุท้ายสำหรับผู้ประกอบการ SME 

1. เริ่มต้นด้วยการกำหนดเป้าหมายที่ชัดเจน รู้ว่าเราต้องการบรรลุอะไรด้วยการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัล 
2. เริ่มต้นเล็กๆ และขยายผล ไม่จำเป็นต้องเปลี่ยนแปลงทุกอย่างในคราวเดียว เริ่มจากโครงการนำร่องและเรียนรูจ้าก

ประสบการณ ์
3. ให้ความสำคญักับประสบการณ์ของลูกค้า ใช้เทคโนโลยดีิจิทัลเพื่อปรับปรุงการมีส่วนร่วมและความพึงพอใจของลูกค้า 
4. ลงทุนในการพัฒนาทักษะ ตรวจสอบให้แน่ใจว่าทีมของเรามีความรู้และทักษะที่จำเปน็ในการใช้ประโยชน์จาก

เครื่องมือดิจิทลั 
5. ติดตามและวัดผล ใช้การวิเคราะหเ์พื่อติดตามความคืบหน้าและปรับกลยุทธ์ของเราตามความจำเป็น 
6. ยืดหยุ่นและปรบัตัว ตลาดดจิิทัลเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ดังน้ันให้พร้อมที่จะปรบัเปลีย่นแผนของเราเมื่อจำเป็น 
7. สร้างพันธมิตร พิจารณาทำงานร่วมกับผู้เชี่ยวชาญด้านดิจิทลัหรือตัวแทนท่ีสามารถช่วยเรานำทางในภมูิทัศน์ดิจิทัลได้ 

ด้วยการนำกลยุทธ์เหล่านี้ไปใช้ SMEs สามารถใช้ประโยชน์จากพลังของการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทลัเพื่อสร้างธุรกิจที่
แข็งแกร่งข้ึน มีความยืดหยุ่นมากขึ้น และประสบความสำเร็จมากข้ึนในยุคดิจิทัล จำไว้ว่าการเปลี่ยนแปลงทางดิจิทัลเป็นการ
เดินทางอย่างต่อเนื่อง ไม่ใช่จุดหมายปลายทาง ดังนั้นให้เปิดใจรบัการเรยีนรู้ การทดลอง และการเติบโตอย่างต่อเนื่องใน
ขณะที่เรานำธุรกิจของเราไปสู่อนาคตดิจิทัล 

การวางแผนการตลาดที่มีประสิทธิภาพและกลยุทธ์เพ่ือเป็นแนวทางสำหรับธุรกิจหรือแคมเปญ 
Essentials of an Effective Marketing Planning Process and Strategies to Guide your Business or 

Campaign 

โดย Jay Mala  เป็น Chief Ecosystem Officer ที่ทำงานกับ Biji-biji Initiative และ Mereka พวกเขาเกี่ยวข้องกบั
การพัฒนาและขับเคลื่อนกิจกรรมและโปรแกรมต่าง ๆ ที่เน้นการสร้างสรรค์นวัตกรรม การให้คำปรกึษาด้านเทคโนโลยี และ
การจัดกิจกรรมสำหรับเยาวชนในมาเลเซีย 

 
ในสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในปัจจุบัน การเปลี่ยนแปลงสู่ดจิิทัลมีบทบาทสำคัญในการ

กำหนดกลยุทธ์การตลาด ไมเ่พียงแค่การนำเทคโนโลยีเข้ามาในกระบวนการทางธุรกิจเท่านั้น แต่ยังเกี่ยวข้องกับการคิดใหม่ว่า
บริษัทจะมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าอยา่งไร การวางแผนการตลาดที่มีการกำหนดอยา่งดีจะช่วยให้ธุรกิจสามารถนำทางในโลก
ดิจิทัลและประสบความสำเร็จในระยะยาวได้ 
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1. องค์ประกอบท่ีสำคัญของการวางแผนการตลาดที่มีประสิทธิภาพ 
การทำการตลาดทีม่ีประสิทธิภาพต้องการกระบวนการที่มีโครงสรา้งซึ่งช่วยให้ธุรกิจเข้าใจตลาดเป้าหมาย 

ตั้งเป้าหมาย และดำเนินกลยุทธ์เพื่อเข้าถึงลูกค้า กระบวนการวางแผนการตลาดเป็นเสมือนแผนที่นำทาง ช่วยให้ธุรกิจ
ตัดสินใจอย่างมีข้อมูล ใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ และวัดผลความสำเร็จ 
หนึ่งในองค์ประกอบสำคัญของแผนการตลาดคือ AIDA Model ซึ่งหมายถึง Attention (การดึงดดูความสนใจ), Interest 
(ความสนใจ), Desire (ความต้องการ) และ Action (การกระทำ) โมเดลนีร้ะบุขั้นตอนท่ีลูกค้าอาจผ่านก่อนตัดสินใจซื้อ 
นักการตลาดมุ่งเน้นไปท่ีการดึงดูดความสนใจผ่านเนื้อหาท่ีดึงดดูใจ เพิ่มความสนใจโดยการเน้นคณุลักษณะของสินค้า สรา้ง
ความต้องการโดยการเชื่อมโยงทางอารมณ์ และผลักดันให้เกิดการกระทำผ่านคำสั่งชัดเจน เช่น “ซื้อเลย” หรือ “ลงทะเบียน
ทันที” 

นอกจากน้ี 5C's Framework ยงัช่วยวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมท่ีธุรกิจดำเนินการ โดยพิจารณาในแง่ของ Company 
(บริษัท), Customer (ลูกค้า), Competitors (คู่แข่ง), Collaborators (พันธมิตร) และ Climate (สภาพแวดล้อม) เพื่อช่วย
ให้ธุรกิจวางกลยุทธ์ที่สอดคล้องกับโอกาสในตลาด 
2. บทบาทของการตลาดดิจิทัล 

การตลาดดจิิทัลได้เปลี่ยนแปลงวิธีที่บริษัทสื่อสารกับผู้บริโภคอย่างสิน้เชิง โดยการใช้ช่องทางดิจิทัล เช่น สื่อสังคม
ออนไลน์ เครื่องมือค้นหา และอีเมลเพื่อโปรโมทผลิตภณัฑ์และบริการ การเติบโตของแพลตฟอรม์ดิจิทัลอย่าง Google, 
Facebook และ Instagram ทำให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายขนาดใหญไ่ด้อย่างรวดเร็ว 
ประเภทของการตลาดดิจิทลัมีหลายรูปแบบ ได้แก ่
• Social Media Marketing คือการใช้แพลตฟอร์มสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram และ Twitter 
เพื่อสร้างการมีส่วนร่วมกับผู้ใช้งานผ่านโพสต์และโฆษณา 
• Content Marketing มุ่งเน้นไปที่การสร้างและแจกจา่ยเนื้อหาที่มคีุณค่า เช่น บทความ วิดีโอ และพอดแคสต์ เพื่อ
ดึงดูดและรักษาลูกค้า 
• Search Engine Optimization (SEO) เป็นกระบวนการเพิม่ประสิทธิภาพเว็บไซต์ใหต้ิดอันดบัสูงขึ้นในผลการ
ค้นหา เพ่ือเพิ่มการมองเห็นและดงึดูดผู้ชมเข้าสู่เว็บไซตม์ากขึ้น 
• Mobile Marketing มุ่งเน้นไปท่ีการเข้าถึงผู้บรโิภคบนอุปกรณม์ือถือผ่านแอปพลิเคชันหรือการสง่ข้อความที่เป็น
ส่วนตัว 
• Influencer Marketing ใช้ผู้มีอิทธิพลหรือบุคคลที่มผีู้ติดตามมากในการโปรโมทสินค้า ในขณะที่ Viral 
Marketing อาศัยกลุ่มผู้ใช้ช่วยกันเผยแพร่ข้อความทางการตลาดอย่างแพร่หลาย 

กลยุทธ์เหล่านี้มีเปา้หมายเดียวกันในการเพิ่มการรับรู้แบรนด์ ขับเคลือ่นการเข้าชมสินคา้ และสร้างยอดขาย 
3. กระบวนการวางแผนการตลาด 
กระบวนการวางแผนการตลาดประกอบด้วยขั้นตอนสำคัญหลายขั้นตอน ได้แก ่
1. Mission & Situational Analysis การกำหนดพันธกิจ วัตถุประสงค์ และคา่นิยมขององค์กร รวมถึงการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
2. Strategy Development การระบุกลุ่มเปา้หมายและพัฒนากลยุทธ์การตลาดที่สอดคล้องกับเป้าหมายทางธุรกิจ
และความต้องการของลูกค้า 
3. Implementation การดำเนินการกลยุทธ์การตลาดโดยใช้ทรัพยากรและช่องทางเพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย 
4. Evaluation การวดัความสำเร็จของความพยายามทางการตลาดผ่านตัวช้ีวัดประสิทธิภาพ (KPI) เช่น การเติบโตของ
ยอดขาย การมสี่วนร่วมของลูกค้า และผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) 
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หนึ่งในโมเดลที่สำคญัในกระบวนการนี้คือ PESO Model ซึ่งย่อมาจาก Paid, Earned, Shared และ Owned media ซึ่ง
เป็นแนวทางในการบริหารจัดการการสื่อสารในหลายช่องทางเพื่อให้ข้อความเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
4. กลยุทธ์การตลาดที่เป็นนวัตกรรม 
ในยุคของการเปลี่ยนแปลงสูด่ิจิทัล ธุรกิจต่างสำรวจแนวทางการตลาดที่สร้างสรรค์เพื่อสร้างความแตกต่างในตลาดที่หนาแนน่ 
กลยุทธ์การตลาดที่แหวกแนว ได้รับความนยิมเนื่องจากความคิดสร้างสรรค์และความสามารถในการดึงดดูความสนใจ 
ยกตัวอย่างเช่น 
• IT Movie Launch ใช้ลูกโป่งสีแดงผูกไว้กับท่อระบายน้ำเพื่อสร้างกระแสเกี่ยวกับการเปิดตัวภาพยนตร์ 
• แคมเปญ 3M's Glass ให้ผู้คนพยายามทำลายกระจกกันกระสุนเพือ่รับเงิน 3 ล้านดอลลาร์ สร้างการประชาสมัพันธ์
แพร่หลายออกไป 
• Nike's "Get Off Your Ass & Run" ใช้ม้านั่งไร้ที่น่ังในพื้นที่สาธารณะเพื่อส่งเสริมการวิ่งแทนการนั่ง 

ตัวอย่างเหล่านี้แสดงให้เห็นวา่ความคิดสร้างสรรคส์ามารถขับเคลื่อนการมีส่วนร่วมและขยายผลการตลาดได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยใช้งบประมาณโฆษณาน้อยมาก 
5. การฟังเสียงจากสื่อสังคมและการตลาดผ่านพันธมิตร 

นอกจากกลยุทธ์การตลาดแบบดั้งเดิมแล้ว Social Listening หรือการฟังเสียงจากสื่อสังคมก็กลายเป็นเครื่องมือท่ี
สำคัญสำหรับธุรกิจ การฟังเสยีงจากสื่อสังคมเป็นการเฝ้าติดตามบทสนทนาบนสื่อสังคมออนไลน์เพื่อรับรู้ความคดิเห็นของ
ลูกค้า แนวโนม้ตลาด และการรบัรู้แบรนด ์ เครื่องมืออย่าง Meltwater และ Talkwalker ช่วยให้นักการตลาดสามารถ
วิเคราะหค์วามรูส้ึก ตรวจสอบกิจกรรมของคู่แข่ง และปรับแคมเปญตามข้อมูลเรียลไทม์ได้ 

อีกแง่มุมหนึ่งของการตลาดสมยัใหม่คือ Affiliate Marketing ซึ่งธุรกิจทำงานร่วมกับพันธมติรเพื่อโปรโมท
ผลิตภณัฑ์ พันธมิตรจะไดร้ับค่าคอมมิชช่ันตามโมเดลต่าง ๆ เช่น CPA (Cost Per Acquisition), CPC (Cost Per Click) 
หรือ CPL (Cost Per Lead) โดยการติดตามตัวช้ีวัดประสิทธิภาพที่สำคัญ (KPIs) และการทดสอบ A/B ธุรกจิสามารถ
ปรับปรุงประสิทธิภาพของโปรแกรมการตลาดผ่านพันธมติรได ้
 
 

พัฒนาแผนกลยุทธ์การเข้าสู่ตลาดอย่างรอบด้านเพ่ือความสำเร็จทางการตลาด 

โดย Amaan Khan เป็นผูเ้ชี่ยวชาญด้านการพัฒนาธรุกิจและการเตบิโต โดยเน้นช่วยสตาร์ทอัพและธรุกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (SMEs) ให้สามารถขยายตัวได้ โดยส่วนมากเขาทำงานในอุตสาหกรรมเทคโนโลยสีารสนเทศ (IT) และ
อุตสาหกรรมที่เกีย่วข้อง เขายังเป็นท่ีปรึกษาในการให้บริการด้านการตลาดและการจัดการลูกค้าผ่านบริษัท Advocate 
Marketers ซึ่งมุ่งเน้นการเปลี่ยนลูกค้าให้กลายเป็นผู้สนับสนุนแบรนด์ 
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สาระสำคัญของการบรรยาย 
หัวข้อการบรรยายนี้กลา่วถึงการพัฒนา แผนกลยุทธก์ารเข้าสู่ตลาด (Go-to-Market หรือ GTM) อย่างรอบดา้น

เพื่อความสำเร็จในด้านการตลาด โดยแบ่งเป็นขั้นตอนและหัวข้อตา่งๆ ดังนี้ 
1. การวิเคราะห์สถานการณ์ภายใน 
การวิเคราะหส์ถานการณ์ภายในเป็นข้ันตอนท่ีสำคัญในการประเมินสภาพธุรกิจทีม่ีอยู่ โดยการพิจารณาลูกค้าปัจจุบันและใน
อดีต แหล่งรายได้ และกลยุทธ์ทางการตลาดในปัจจุบัน การสะทอ้นและวิเคราะห์ข้อมลูในอดีตจะช่วยให้สามารถวางแผนใน
อนาคตได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
2. การศึกษาภูมิทัศน์ตลาด 
การเข้าใจบริบทและขอบเขตของตลาดเป็นสิ่งสำคัญ โดยจำเป็นตอ้งประเมินขนาดของโอกาสในตลาด การวิเคราะห์อุปสงค ์
และคู่แข่ง การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางการตลาดด้วยเครื่องมือ SWOT Analysis ก็เป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยในการทำความ
เข้าใจจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคามที่อาจเกิดขึ้น 
3. การต้ังเป้าหมายและเลือกแคมเปญ 
การระบเุป้าหมายที่ชัดเจนและเจาะจงเป็นขั้นตอนสำคัญของแผนกลยุทธ์ การตั้งเป้าหมายที่ชัดเจนและสามารถวัดผลได้จะ
ช่วยให้ทีมทำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพและทำให้แคมเปญมีความชดัเจนมากขึ้น 
4. การกำหนดโปรไฟล์ลูกค้าเป้าหมาย 
การสร้างความเข้าใจเชิงลึกเกี่ยวกบัลูกค้าที่ต้องการและบุคคลที่เกี่ยวข้องในการตัดสินใจซื้อ การทำความเข้าใจว่าใครคือลูกค้า
เป้าหมาย รวมถึงเส้นทางการตัดสนิใจของพวกเขา จะช่วยในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ 
5. การสร้างข้อเสนอทางคุณค่า 
ข้อเสนอทางคุณค่า (Value Proposition) เป็นสิ่งสำคญัในการสือ่สารว่าทำไมลูกคา้ควรเลือกสินคา้หรือบริการของเรา โดย
ต้องสามารถแก้ไขปัญหาของลูกคา้และตอบสนองความต้องการไดด้กีว่าคู่แข่งในตลาด 
6. การกำหนดข้อความทางการตลาด 
การวางแผนโครงสรา้งของข้อความที่จะใช้ในแคมเปญการตลาดและการขาย การสร้างข้อความที่ชัดเจนและมีแนวคดิ
สนับสนุนช่วยเพิ่มโอกาสให้แคมเปญประสบความสำเร็จ 
7. การสร้าง Marketing Mix 
การสร้าง Marketing Mix หรือส่วนประสมทางการตลาดเป็นข้ันตอนสุดท้ายก่อนการนำเสนอผลิตภัณฑ์ โดยคำนึงถึงการตั้ง
ราคา การบรรจภุัณฑ์ และช่องทางการกระจายสินค้า เพื่อใหส้ามารถเข้าถึงลูกค้าได้ในเวลาที่เหมาะสม 
8. การวางแผนการดำเนินการ 
การวางแผนการดำเนินงานตามกลยุทธ์ Go To Marketing (GTM) เป็นการสร้างความโปร่งใสและความชัดเจนว่าจะ
ดำเนินการอยา่งไรเพื่อให้บรรลุเปา้หมาย การจัดตารางกิจกรรมและกำหนดบทบาทหน้าท่ีของทีมจะช่วยให้การดำเนินงาน
เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
9. การเลือกและติดตามตัวชี้วัด 
การกำหนดวิธีการติดตามผลจะช่วยให้สามารถวัดความสำเร็จของแคมเปญได้อย่างมีประสิทธิภาพ การระบุตัวช้ีวัด KPI (Key 
Performance Indicators) และการตั้งเป้าหมายจะช่วยให้ทีมสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ได้อย่างรวดเร็วตามข้อมลูที่ไดร้ับ 

 
ผลลัพธ์ที่คาดหวัง 
แผนกลยุทธ์การเข้าสูต่ลาดท่ีได้รับการพัฒนาอย่างรอบด้านจะช่วยให้ธุรกิจสามารถดำเนินงานได้ตามแผนอย่างมีประสิทธิภาพ 
ผลลัพธ์ที่คาดหวังจากการดำเนินงานตามแผนกลยุทธ์ GTM ได้แก ่
• แผนปฏิบัติการที่มีเป้าหมายชัดเจนและระยะเวลาที่ชัดเจน 
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• พื้นฐานท่ีแข็งแกร่งสำหรับแคมเปญที่มีประสิทธิภาพ 
• เอกสารทีส่ามารถนำไปใช้ในการอา้งอิงในหลายบริบท 
• ความชัดเจนและความเข้าใจลึกซึ้งเกี่ยวกับตลาด 
• ความสามารถในการคาดการณ์การลงทุนเวลาและเงิน 
• การสร้างความรูภ้ายในองค์กร 
 

ศึกษาดูงานที่บริษัท DPL ปากีสถาน 

 

 
DPL (Pvt) Ltd. เป็นบริษัทไอทีและการพัฒนาซอฟต์แวร์ที่มีชื่อเสยีงในปากีสถาน ก่อตั้งข้ึนในปี 2003 โดย Syed 

Ahmad และ Waleed Riaz โดยเริ่มต้นจากความตั้งใจที่จะเปลี่ยนแปลงการทำงานและโครงสร้างทางดิจิทัลของธุรกิจ บริษัท
มีสำนักงานใหญต่ั้งอยู่ที่กรุงอิสลามาบัด และขยายการให้บริการในสหรัฐอเมริกา สวีเดน และซาอดุีอาระเบยี DPL มีความโดด
เด่นในการนำ Agile มาใช้ในการดำเนินงาน ซึ่งช่วยส่งเสรมิวัฒนธรรมองค์กรที่เปิดกว้างและเป็นนวตักรรม โดยมีแนวทางการ
ทำงานแบบ flat structure หรอืโครงสรา้งแบน ซึ่งหมายถึงการลดลำดับขั้นระหว่างพนักงานและผู้บริหาร ทุกคนสามารถ
ทำงานร่วมกันได้อยา่งเท่าเทียม นอกจากนี ้DPL ยังสนับสนุนให้พนักงานพูดคุยและแสดงความคิดเหน็ได้อย่างอิสระ และยังมี
การสร้าง "วัฒนธรรม Rebel" ซึ่งส่งเสริมให้พนักงานกล้าที่จะคิดต่างและไมย่ึดตดิกับสถานะเดิม  

ในแง่ของบริการ DPL ให้บริการหลากหลาย เช่น การพัฒนาซอฟต์แวร์ การปรึกษาด้านกลยุทธ์ไอที และการแปลง
โฉมดิจิทลั ซึ่งครอบคลมุถึงการช่วยเหลือสตาร์ทอัพไปจนถึงองค์กรขนาดใหญ่ทั่วโลก นอกจากน้ี DPL ยังมีบทบาทสำคัญใน
การส่งเสริมและกระจายความรู้เกีย่วกับ Agile ในปากีสถาน รวมถึงการสนับสนุนโครงการ #DigitalPakistan เพื่อพัฒนาภาค
ไอทีของประเทศ DPL เติบโตอย่างต่อเนื่องทั้งในประเทศและต่างประเทศ พร้อมท้ังมีลูกค้าจากหลากหลายอุตสาหกรรม ไม่วา่
จะเป็นสุขภาพ การเงิน ยานยนต์ การศึกษา และอีคอมเมริ์ซ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งที่ทำให้บริษัทกลายเป็นผู้นำในอุตสาหกรรม
เทคโนโลยีสารสนเทศของปากีสถาน 

Syed Ahmad ได้ยกตัวอย่างกรณีศึกษาของบริษัทท่ีลม้เหลวและบริษัทที่ประสบความสำเร็จ รวมถึงการ
เปลี่ยนแปลงขององค์กรโลกในยุคอุตสาหกรรม 4.0 ซึ่งครอบคลุมถึงเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงองค์กร เช่น AI, IoT, 
Automation, Cloud/Data และ Smartphones รวมถึงการเปลี่ยนแปลงขององค์กรตั้งแต่ยคุศตวรรษที่ 20 มาจนถึง
ศตวรรษที่ 21 เขาอธิบายถึง "The Five Pillars of Digital Transformation" หรือเสาหลักท้ังห้าของการเปลี่ยนแปลงทาง
ดิจิทัล ประกอบด้วย: 

1. 4IR Technology Partner - หุน้ส่วนทางเทคโนโลยีของการปฏิวตัิอุตสาหกรรมครั้งท่ี 4 
2. CX/Digital Lab - ห้องปฏิบัติการดิจิทัลหรือประสบการณล์ูกค้า (Customer Experience) 
3. Agile Mindset - แนวคิดแบบยดืหยุ่น (Agile) เพื่อปรับตัวในสภาพแวดล้อมท่ีเปลี่ยนแปลง 
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4. Training & Coaching - การฝกึอบรมและการโค้ชเพื่อพัฒนาความรู้และทักษะ 
5. Cultural Transformation – การเปลีย่นแปลงทางวัฒนธรรมเพือ่สนับสนุนการเปลีย่นแปลงทางดจิิทัล 

 
ภาพนี้แสดงโมเดลการเปลีย่นแปลงทางดิจิทัล (Digital Transformation Model) ซึ่งครอบคลุมถึงการใช้เทคโนโลยี

ต่าง ๆ เช่น AI, RPA, IoT ในการเปลี่ยนแปลงธุรกิจใหม่และธรุกิจเดิม รวมถึงการทำงานร่วมกับหุ้นสว่นทางไอทีและทีมธุรกิจ
ข้ามสายงาน (Cross-functional Business Teams) นอกจากน้ียังแสดงถึงวิธีการที่ธุรกิจสามารถไดร้บัผลตอบแทนการลงทุน 
(ROI) อย่างรวดเร็วด้วยการใช้เทคนิค Agile หรือ Scrum โดยโครงการสามารถเริ่มสร้าง ROI ไดภ้ายใน 2-4 เดือน 

กระบวนการต่าง ๆ ในโมเดลนีเ้ริ่มจากการออกแบบประสบการณข์องลูกค้า (Customer Journeys) ซึ่งใช้เวลา
ประมาณ 15 วัน จากนั้นจึงเข้าสู่การทดสอบไอเดยี (Idea Testing) ที่ใช้เวลาประมาณ 1 เดือน และสดุท้ายคือการดำเนินการ
เต็มรปูแบบ (Implementation at Scale) ที่ใช้เวลามากกว่า 2 เดือน 

 
 
โครงสร้างของ Digital Lab ซึ่งเน้นการสร้างการเปลี่ยนแปลงโดยอาศัยการวิเคราะห์วิถีทางของลูกค้า (Customer Journey) 
การจัดทีมธรุกิจที่ทำงานร่วมกันขา้มสายงาน (Cross Functional Business Team) และการใช้เทคโนโลยีจากอุตสาหกรรม 
4.0 (Industry 4.0 Technologies) ได้แก่ ปัญญาประดิษฐ์ (AI), อินเทอร์เน็ตของสรรพสิ่ง (IoT), ระบบอัตโนมตัิ (RPA) และ
การวิเคราะห์ข้อมลู (Data Science) โดยได้รับการสนับสนุนจากทมีบริหาร (Executive DT Council) และบริษัท DPL ใน
ฐานะผู้ให้บริการด้านนวตักรรม 
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สรุป การเรยีนรู้ใน Workshop of Strategic Marketing in Digital Transformation เป็นประสบการณ์ที่เต็มไปด้วย
แรงบันดาลใจและการแลกเปลี่ยนเรียนรู้  ดิฉันไดเ้รียนรู้เกี่ยวกับการนำเทคโนโลยดีิจิทัลมาใช้ในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด
ได้เปดิโลกทัศน์ใหม่ให้เห็นถึงความสำคญัของการปรับตัวในยุคที่ธุรกิจกำลังเปลีย่นแปลงอย่างรวดเร็ว ความเข้าใจเกี่ยวกับ
เครื่องมือและแนวคิดต่าง ๆ เช่น AI, Automation, และ Data Analytics ทำให้เห็นว่าธุรกิจสามารถสร้างโอกาสใหม่ ๆ ได้
โดยไม่เพียงแค่การสร้างนวัตกรรมแต่ยังรวมถึงการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าในรูปแบบท่ีทนัสมัยและมี
ประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

ดังนั้น ความรู้ที่ไดร้ับจากการอบรมครั้งนีไ้ด้นำไปสู่แนวคดิในการขยายผลในประเทศไทย โดยการวางแผนกิจกรรมที่
จะช่วยให้ผู้ประกอบการและนักการตลาดไทยสามารถนำความรู้ทางด้านการเปลี่ยนแปลงดิจิทัลไปปรบัใช้กับธุรกิจในประเทศ
ได้อย่างเหมาะสม กิจกรรมขยายผลเหล่านี้จะเป็นการสร้างชุมชนการเรียนรู้เพื่อสนับสนุนการเปลี่ยนผ่านทางดิจิทัลในทุก
ระดับ ตั้งแต่การให้ความรู้พื้นฐานจนถึงการพัฒนานวัตกรรมใหม่ที่ตอบโจทย์ตลาดในยุคดจิิทัล 
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ส่วนที่ 2  ประโยชน์ที่ได้รับและการขยายผลจากการเข้าร่วมโครงการ  
 โปรดระบุประโยชน์ที่ได้รับจากการเข้าร่วมโครงการ โดยแบ่งเป็น 

▪ ประโยชน์ต่อตนเอง 
การเข้าร่วมโครงการนี้ทำให้ดิฉันได้รับความรู้และทักษะที่สำคัญเกี่ยวกับการออกแบบและประเมินผล
นโยบายนวัตกรรม รวมถึงการทำความเข้าใจเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลและการเปลี่ยนแปลงทาง
ดิจิทัลในยุคปัจจุบัน ทักษะที่ได้รับเหล่านี้ช่วยให้สามารถนำไปใช้กับการสอนและการวิจัยในด้านกลยุทธ์
การตลาดดิจิทัลให้แก่มหาวิทยาลัย รวมถึงการเป็นวิทยากรและที่ปรึกษาธุรกิจ SMEs ที่ต้องการใช้
ประโยชน์จากเทคโนโลยีการตลาดดิจิทัลในการแข่งขัน  
▪ ประโยชน์ต่อหน่วยงานต้นสังกัด  
ความรู้ที่ได้จากโครงการนี้ได้นำกลับมาถ่ายทอดและประยุกต์ใช้ในมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราชได้ใน
เรื่องดังต่อไปนี้ 
- การพัฒนาหลักสูตรการสอนปริญญาโทบริหารธุรกิจ กลุ่มวิชาการตลาดดิจิทัล 
- วิจัยกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดดิจิทัลเพื่อการตัดสินใจศึกษาต่อให้แก่มหาวิทยาลัย 
- จัดกิจกรรมอบรมภายในมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช เพื่อเสริมสร้างความรู้และความเข้าใจ
ให้กับนักศึกษาและบุคลากรในเรื่องการตลาดดิจิทัล และการปรับตัวเข้าสู่โลกดิจิทัลอย่างมีประสิทธิภาพ 
▪ ประโยชน์ต่อสายงานหรือวงการวิชาชีพในหัวข้อนั้นๆ  

โครงการนี้เป็นประโยชน์ต่อสายงานการศึกษาและวิชาชีพด้านการตลาดและการบริหารจัดการ 
โดยเฉพาะในบริบทของการพัฒนาวิชาชีพในการตลาดดิจิทัล การประเมินนโยบายนวัตกรรม และการ
ใช้เทคโนโลยีดิจิทัลในการปรับปรุงกระบวนการทำงานให้มีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน ดิฉันสามารถนำความรู้
ไปประยุกต์ใช้ในสายงานการสอน เพื่อขับเคลื่อนความรู้ความสามารถให้แก่นักศึกษาที่ เป็น
ผู้ประกอบการให้สามารถแข่งขันในตลาดได้ดียิ่งข้ึน 

▪ กิจกรรมการขยายผลที่ได้ดำเนินการภายในระยะเวลา 60 วันนับจากวันสุดท้ายของโครงการ  
- สอนและให้คำปรึกษากลยุทธ์การตลาดให้แก่โรงเรียนพงษ์ศิริ อ.ด่านขุนทด จ.นครราชสีมา เมื่อวันที่ 

28 กันยายน พ.ศ. 2567 
 

-  
- สอนนักศึกษาบริหารธุรกิจปริญญาโทการจัดการนวัตกรรม โดยมีหนึ่งหัวข้อเป็นนวัตกรรม

การตลาดในวันท่ี 5-6 ตุลาคม พ.ศ. 2567 
- บรรยาย สมองกล & สมองคน ปรับตัวอย่างไรในโลกที่ AI กำหนดอนาคต ที่มหาวิทยาลัยนอร์

ทกรุงเทพฯ วันที่ 20 ตุลาคม พ.ศ. 2567 
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- อบรมให้สำนักงานคณะกรรมการป้องกันและปราบปรามการทุจริตในภาครัฐ เรื่อง การ
ประยุกต์ใช้ปัญญาประดิษฐ์ในหน่วยงาน วันท่ี 30 ตุลาคม พ.ศ. 2567 

- อ บ ร ม ให้ แ ก่ บ ริ ษั ท  Marketing Connection เ รื่ อ ง  AI Application and Digital 
Transformation ในวันท่ี 5 พฤศจิกายน 2567 

▪ กิจกรรมการขยายผลที่จะดำเนินการภายใน 6 เดือนหลังเข้าร่วมโครงการ  
 กิจกรรมการขยายผล เวลา 
-  ฝึกอบรมการเปลี่ยนแปลงดิจิทัลสำหรับ SMEs (SMEs Digital Transformation Program) 
พัฒนาและเริ่มต้นโปรแกรมฝึกอบรมให้กับ SMEs เกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงดิจิทัล โดยเน้นแนวโน้ม
ดิจิทัล กลยุทธ์การตลาด และการประยุกต์ใช้ AI  ภายในช่วงเดือนตุลาคม 2024 – มิถุนายน 2025 
- เผยแพร่ความรู้ด้านการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing Workshop Series) เผยแพร่กลยุทธ์
การเปลี่ยนแปลงดิจิทัลเพื่อขยายตลาดให้แก่ SMEs ผ่านการจัดทำหนังสือการตลาดดิจิทัล (ตุลาคม 
2024 – มิถุนายน 2025) 
- AI ในการเปลี่ยนแปลงการตลาดดิจิทัล (AI in Digital Marketing Transformation): ดำเนิน
โครงการวิจัยระยะยาวเกี่ยวกับการนำ AI มาใช้ในการตลาดดิจิทัลสำหรับ SMEs ศึกษา SMEs จำนวน 
10-15 รายในภาคธุรกิจต่าง ๆ เผยแพร่ผลการวิจัยในวารสารวิชาการ และนำเสนอผลงานในท่ีประชุม
วิชาการนานาชาติ (มกราคม – มิถุนายน 2024) 
-  ฝึกอบรมและที่ ป รึกษาด้านการเปลี่ ยนแปลงดิจิทัล  (Digital Marketing andDigital 
Transformation Training and Consulting Service) ฝึกอบรมและให้คำปรึกษาแก่ SMEs 
รวมถึงการประเมินความพร้อมทางดิจิทัล การพัฒนากลยุทธ์ และการสนับสนุนการนำไปปฏิบัติ  
(มกราคม – มิถุนายน 2024) 
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▪ กำหนดการฉบับล่าสุด (Program) 
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