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หนังสือ การตลาด 4.0 ชี้ให้เห็นการเปลี่ยนแปลงส�ำคัญในโลกการตลาด 

และกลุ่มผู้บริโภค น�ำเสนอเรื่อง “เส้นทางผู้บริโภคในยุคดิจิทัล” อย่างละเอียด และ

แนวทางส�ำคัญของการตลาด 4.0 เริ่มจากการตลาดท่ีให้ความส�ำคัญกับความ 

เป็นมนุษย์ ซึ่งเน้นการท�ำให้แบรนด์มีคุณลักษณะคล้ายมนุษย์ จากน้ันจะศึกษา 

เรือ่งการตลาดคอนเทนต์ (content marketing) ให้ละเอยีดย่ิงข้ึน เพ่ือสร้างบทสนทนา

ที่โดนใจผู้บริโภค รวมทั้งการน�ำการตลาดแบบเข้าถึงแบรนด์ได้ทุกช่องทาง หรือ 

omnichannel marketing มาใช้เพ่ิมยอดขาย และการเจาะลึกเรือ่งความผกูพัน และ

การมีส่วนร่วมของผู้บริโภคในยุคดิจิทัล

ฟิลปิ คอตเลอร์ ผูเ้ขียนหนงัสอื การตลาด 4.0 เป็นศาสตราจารย์กิตติคณุด้าน

การตลาดระหว่างประเทศ ผูไ้ด้รบัการยกย่องให้เป็นบดิาแห่งวชิาการตลาดสมยัใหม่  

หนังสือพิมพ์ The Wall Street Journal จัดอันดับให้เป็น 1 ใน 6 ยอดนักคิด 

ที่ทรงอิทธิพลที่สุดในโลกธุรกิจ เขาได้เขียนหนังสือ การตลาด 3.0 ตีพิมพ์ในปี 2010 

ซึ่งกล่าวถึงการเปลี่ยนแปลงจากการตลาดแบบเน้นผลิตภัณฑ์ (product-driven 

marketing) หรอืการตลาด 1.0 ไปสูก่ารตลาดแบบยดึถอืผูบ้รโิภคเป็นศนูย์กลาง 
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(customer-centric marketing) หรือการตลาด 2.0 จนมาเป็นการตลาดที่ให้ความ

ส�ำคัญต่อความเป็นมนุษย์ (human-centric marketing) หรือการตลาด 3.0 และ

หลังจากนั้น การหลอมรวมเทคโนโลยีหลายๆ อย่างส่งผลต่อแนวทางด้านการตลาด

ทัว่โลก ท�ำให้เกิดแนวโน้มใหม่ๆ ซึง่ในทีส่ดุจะท�ำให้เกิดการหลอมรวมการตลาดดจิทิลั

กับการตลาดแบบดั้งเดิมในโลกไฮเทค จ�ำเป็นต้องมีแนวทางการตลาดแบบใหม่  

ซึง่การตลาดควรปรบัให้เข้ากับลกัษณะของเส้นทางผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นไปในโลกดิจทัิล

เนื้อหาในหนังสือ การตลาด 4.0 นี้แบ่งเป็น 3 ตอน ในแต่ละตอนแบ่งเป็น 

บทย่อยๆ และสรุปด้วยบทส่งท้าย จบด้วยค�ำถามส่งท้ายที่ว่า คุณพร้อมจะท�ำให้

ลูกค้า “ว้าว” หรือยัง 

ผู้เขียนได้กล่าวถึงเนื้อหาของหนังสือเล่มนี้ไว้ในบทน�ำว่า 

“ตอนแรกของหนังสอืเล่มนีก้ล่าวถงึข้อสงัเกตท่ีผูเ้ขยีนมต่ีอเหตุการณ์ต่างๆ 

ที่เกิดขึ้นในโลกที่เราอาศัยอยู่ เริ่มจากการยอมรับการเปลี่ยนแปลงของพลัง 3 อย่าง 

ที่มีอิทธิพลต่อโลกของเรา และศึกษาต่อไปว่าการเชื่อมโยงถึงกัน (connectivity)  

ท�ำให้ชีวิตมนุษย์เปลี่ยนไปอย่างไร นอกจากน้ียังวิเคราะห์อย่างเจาะลึกเรื่อง

วัฒนธรรมย่อยทีส่�ำคญัในโลกดจิทัิลของกลุม่ผูเ้ยาว์วัย (youth) กลุม่ผูห้ญิง (women) 

และกลุม่ชาวเนต็ (netizen) ทีจ่ะกลายมาเป็นพ้ืนฐานของกลุม่ผูบ้รโิภคสายพันธ์ุใหม่”

ในตอนแรกน้ีเป็นเรือ่ง แนวโน้มพ้ืนฐานทีก่�ำหนดวิถีทางการตลาด แบ่งเป็น  

4 บท แต่ละบทจะมีบทสรุปรวมเนื้อหาไว้ให้ทบทวนอีกครั้ง และมีการตั้งค�ำถาม

ชวนคิดเก่ียวกับธุรกิจของผูอ่้านเป็นการย�ำ้ให้อ่าน คดิทบทวนตามเนือ้หาทีอ่่าน ดังนี้

ตอนที่ 1 	แนวโน้มพื้นฐานที่ก�ำหนดวิถีทางการตลาด

บทที่ 1  	 อ�ำนาจอยู่ในมือผู้บริโภคที่เชื่อมถึงกัน

		  -  ผู้บริโภคมีลักษณะการรวมตัวกันทางสังคมกว้างมากขึ้น

บทที่ 2  	 ความจริงที่ขัดแย้งกันทางการตลาด และผู้บริโภคท่ีเชื่อมโยง 

ถึงกัน

		  -  ความจรงิก็คือผูบ้รโิภคทกุวันน้ีเชือ่ความคดิเหน็ของบคุคลอืน่มาก



208 แนะน�ำหนังสือ

บทที่ 3 	 วัฒนธรรมย่อยที่มีพลังโน้มน้าวใจในโลกดิจิทัล

		  -   กลุม่ผูเ้ยาว์วัย (youth) ผูห้ญิง (women) และชาวเน็ต (netizen)  

		     หรือกลุ่ม YWN เป็นกลุ่มที่มีพลังโน้มน้าวสูงที่สุด

บทที่ 4  	 การตลาด 4.0 ในระบบเศรษฐกิจดิจิทัล

		  -  การผสมผสานการตลาดแบบดั้งเดิมกับการตลาดดิจิทัล

“ตอนท่ี 2 กล่าวถึงบทบาทของนักการตลาดท่ีมีต่อการเพ่ิมผลิตภาพ  

(productivity) โดยอาศยัความเข้าใจเรือ่งเส้นทางผูบ้รโิภคในยุคดจิทัิล แนะน�ำตวัชีว้ดั 

ทางการตลาดยุคใหม่ ตลอดจนมุมมองใหม่ในการพิจารณาแนวทางปฏิบัต ิ

ทางการตลาด เจาะลกึในรายละเอยีดของธุรกิจส�ำคญับางธุรกิจเพ่ือดวู่า ธุรกิจเหล่านัน้ 

จะสามารถน�ำไอเดียเรื่องการตลาด 4.0 ไปใช้ได้อย่างไร”

ในตอนที่ 2 นี้เป็นเร่ืองกรอบใหม่ในการท�ำงานด้านการตลาดในระบบ

เศรษฐกิจดจิทิลั ซึง่ได้ยกตวัอย่างการท�ำการตลาดใหม่ๆ ของบรษิทัใหญ่ๆ หลายแห่ง 

ที่ส่งผลถึงความส�ำเร็จของบริษัทเหล่านั้น ท�ำให้การน�ำเสนอแนวคิดการตลาด 4.0 

ชัดเจนขึ้นในตอนที่ 2 แบ่งออกเป็น 3 บท ดังนี้

ตอนที่ 2 กรอบใหม่ในการท�ำงานด้านการตลาดในระบบเศรษฐกิจดิจิทัล

บทที่ 5 	 เส้นทางผู้บริโภคสายใหม่

		  -  เป็นการน�ำเสนอเส้นทางการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคจากการ

ตลาดแบบ 4A’s มาเป็น 5A’s ที่ส่งผลจากการรับรู้สู่การสนับสนุน และได้น�ำเสนอ

โมเดล 5A’s กับเส้นทางผู้บริโภคไว้อย่างชัดเจน
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  บทที; 3 วฒันธรรมย่อยทีJมพีลงัโน้มน้าวใจในโลกดจิทิลั 
   - กลุ่มผูเ้ยาว์วยั (youth) ผูห้ญงิ (women) และชาวเน็ต (netizen) หรอืกลุ่ม YWN เป็นกลุ่ม
ทีJ 
   มพีลงัโน้มน้าวสูงทีJสุด 

  บทที; 4 การตลาด 4.0 ในระบบเศรษฐกจิดจิทิลั 
   - การผสมผสานการตลาดแบบดั Oงเดมิกับการตลาดดจิทิลั 

 “ตอนที; 2 กล่าวถึงบทบาทของนักการตลาดทีJมีต่อการเพิJมผลิตภาพ (productivity) โดยอาศยัความเข้าใจ
เรืJองเสน้ทางผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลั แนะนําตัวชีOวดัทางการตลาดยุคใหม่ ตลอดจนมุมมองใหม่ในการพิจารณาแนวทาง
ปฏิบตัิทางการตลาด เจาะลึกในรายละเอยีดของธุรกิจสําคญับางธุรกจิเพืJอดูว่า ธุรกจิเหล่านั OนจะสามารถนําไอเดียเรืJอง
การตลาด 4.0 ไปใชไ้ดอ้ย่างไร” 
 ในตอนทีJ 2 นีOเป็นเรืJองกรอบใหม่ในการทํางานดา้นการตลาดในระบบเศรษฐกิจดจิทิลั ซึJงไดย้กตัวอย่างการทํา
การตลาดใหม่ ๆ ของบริษัทใหญ่ ๆ หลายแห่งทีJส่งผลถึงความสําเร็จของบริษัทเหล่านั Oน ทําให้การนําเสนอแนวคิด
การตลาด 4.0 ชดัเจนขึOนในตอนทีJ 2 นีO แบ่งออกเป็น 3 บท ดงันีO 

 ตอนที; 2 กรอบใหม่ในการทํางานดา้นการตลาดในระบบเศรษฐกจิดจิทิลั 
  บทที; 5 เสน้ทางผูบ้รโิภคสายใหม่ 
   - เป็นการนําเสนอเส้นทางการตัดสินใจซืOอของผู้บริโภคจากการตลาดแบบ 4A’s มาเป็น 
5A’s ทีJ 

   ส่งผลจากการรบัรู้สู่การสนับสนุน และได้นําเสนอโมเดล 5A’s กับเส้นทางผู้บริโภคไว้
อย่าง 
   ชดัเจน 
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  บทที; 6 ตวัชีOวดัผลติภาพทางการตลาด 
   - กล่าวถึงตัวชีOวดั การรบัรู้ (awareness) และการสนับสนุน (advocacy) ตามโมเดล 5A’s 
คอื  

อตัราส่วนการซืOอ (Purchase Action Ratio) หรอื PAR และอตัราส่วนการสนับสนุนแบรนด์  
(Brand Advocacy Ratio) หรอื BAR ซึJงเป็นตวัชีOวดัผลตอบแทนดา้นการตลาดไดอ้ย่างด ี

  บทที; 7 แม่แบบทางธุรกจิ และแนวทางปฏบิตัทิีJด ี

ฉัน
รู้จัก 

 
ฉัน
เชืAอ 

ฉันซอ  ฉันแนะนําต่อ ฉันชอบ 

แผนภมิู โมเดล 5A’s กบัเส้นทางผู้บริโภค 
แผนภูม ิโมเดล 5A’s กับเส้นทางผู้บริโภค

	

บทที่ 6 	 ตัวชี้วัดผลิตภาพทางการตลาด

		  -  กล่าวถึงตัวชี้วัด การรับรู้ (awareness) และการสนับสนุน 

(advocacy) ตามโมเดล 5A’s คือ อัตราส่วนการซื้อ (Purchase Action Ratio) หรือ 

PAR และอัตราส่วนการสนับสนุนแบรนด์ (Brand Advocacy Ratio) หรือ BAR  

ซึ่งเป็นตัวชี้วัดผลตอบแทนด้านการตลาด

บทที่ 7 	 แม่แบบทางธุรกิจ และแนวทางปฏิบัติที่ดี

		  -  แม่แบบทางธุรกิจ 4 แบบ คือ การบริหารแบรนด์ ช่องทางขาย 

ทีมงานขาย และบริการ เป็นแนวทางปฏิบัติที่ดีทางการตลาด

“ตอนท่ี 3 อธิบายถึงกลวิธีส�ำคัญทางการตลาด 4.0 อย่างละเอียด  

โดยเริ่มจากการตลาดที่ให้ความส�ำคัญกับความเป็นมนุษย์ ซึ่งเน้นการท�ำให้แบรนด์

มีคุณลักษณะคล้ายมนุษย์ ศึกษาเร่ืองการตลาดคอนเทนต์ (content marketing) 

ให้ละเอียดย่ิงขึ้น เพ่ือสร้างบทสนทนาท่ีโดนใจผู้บริโภค ชี้ให้เห็นว่านักการตลาด 

จะสามารถน�ำการตลาดแบบเข้าถึงแบรนด์ได้ทุกช่องทาง (omnichannel marketing)  

มาใช้เพ่ิมยอดขายได้อย่างไร เจาะลึกเรื่องความผูกพัน และการมีส่วนร่วมของ 

ผู้บริโภค (customer engagement) ในยุคดิจิทัล”

A1 A2 A3 A4 A5

ฉันซื้อฉันเชื่อฉันชอบฉันรู้จัก ฉันแนะน�ำต่อ
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ในตอนที่ 3 นี้เป็นการใช้แนวคิดทางมานุษยวิทยามาเป็นแนวคิดในการ
ท�ำการตลาด คือ การให้ความส�ำคัญกับความเป็นมนุษย์ และแบรนด์ก็มีลักษณะ
คล้ายมนุษย์ ท�ำให้แบรนด์ดูมีความน่าสนใจข้ึน ในตอนน้ีแบ่งเป็น 4 บท และ 
ตามด้วยบทส่งท้ายเป็นการสรุปการท�ำตลาดให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ และ
ความประทับใจจนเกิดอาการ “ว้าว” 

ตอนที่ 3 	การตลาดเชิงกลวิธีในระบบเศรษฐกิจดิจิทัล
บทที่ 8 	 การตลาดท่ีให้ความส�ำคญักับความเป็นมนษุย์เพ่ือเพ่ิมความน่า 

		  สนใจแก่แบรนด์
		  -  เป็นการสร้างความเข้าใจในมิติความเป็นมนุษย์จากการวิจัย 

		      	มานุษยวิทยาเชิงดิจิทัล เพ่ือท�ำให้แบรนด์มีมิติความเป็น 
			   มนุษย์มากขึ้น

บทที่ 9 	 การตลาดคอนเทนต์เพ่ือกระตุ้นความอยากรู้อยากเห็นเก่ียวกับ 
		  แบรนด์

		  -  อธิบายการตลาดคอนเทนต์ซ่ึงเป็นการโฆษณายุคใหม่ท่ีจะ 
			   ท�ำให้เกิดการสนทนาพูดคุยกันเกี่ยวกับแบรนด์

บทที่ 10 	การตลาดแบบเข้าถึงแบรนด์ได้ทุกช่องทาง เพ่ือเสรมิสร้างความ 
		  มุ่งมั่นที่มีต่อแบรนด์

		  -  	เป็นการรวมช่องทางการตลาดออนไลน์ และออฟไลน ์
			   เข้าด้วยกัน

บทที่ 11 	การตลาดความผกูพันและการมส่ีวนร่วมเพ่ือยกระดบัความนยิม 
		  ชมชอบแบรนด์

		  -  การเสริมสร้างประสบการณ์ดิจิทัลท่ีน่าประทับใจด้วย 
			   แอพพลิเคชั่นส�ำหรับอุปกรณ์ส่ือสารเคลื่อนท่ี บริหาร 
			   ความสัมพันธ์กับลูกค้าผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย

บทส่งท้าย มาท�ำให้ลูกค้า ว้าว ! กันเถอะ
		  ว้าว คือ ความพึงพอใจ และความประทับใจในประสบการณ์  

(ที่ได้รับบริการซึ่งจะท�ำให้เกิด) ความผูกพันตลอดไป
หนังสือ การตลาด 4.0 เป็นหนังสือท่ีให้แนวทางการท�ำงานด้าน 

การตลาดซึ่งยึดถือผู้บริโภคซึ่งอยู่ในยุคดิจิทัล เป็นศูนย์กลางในการท�ำการตลาด  
ซึง่เป็นกลุม่ผูบ้รโิภคทีม่คีวามหลากหลาย แต่เป็นผูบ้รโิภคยุคดจิทิลั จงึจ�ำเป็นท่ีธุรกิจ
จะต้องมองหาวิธีการบริหารการตลาดให้เท่าทันกับผู้บริโภคในทุกๆ ด้าน


