
 
บทที่ 2 

ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเรื่องกลยุทธการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสสําหรับใบตองสตูดิโอ

ดอทคอม มีทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังตอไปนี ้

 

แนวคิดการดําเนินธุรกิจในรูปแบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce: E-Commerce) 
(ดนุวศิน เจริญ, 2553) 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การประกอบธุรกิจการคาผานส่ืออิเล็กทรอนิกสตางๆ     

ไมวาจะเปนโทรศัพท โทรสาร โทรทัศน คอมพิวเตอร และอินเทอรเน็ต ความหมายของพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสไมไดจํากัดเฉพาะอินเทอรเน็ตอยางเดียว อาจจะเกิดในลักษณะเครือขายปด (Private 

Network) ก็ได เชน การใช EDI (Electronic Data Interchange) ซ่ึงเปนระบบเครือขายปดระหวาง

บริษัทคูคา พาณิชยอิเล็กทรอนิกสมีบทบาทมากในปจจุบัน เนื่องจากเปนรูปแบบของการทําธุรกิจท่ี

สามารถลดคาใชจายท่ีไมจําเปนตองมีสถานท่ี รูปแบบการเขาถึงลูกคาท่ีมากขึ้น ไมมีขอกําจัดใน

เรื่องสถานท่ี หรือเวลา 

 ปจจัยสําเร็จของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
1. สามารถทําการซ้ือขายไดทุกๆ ท่ีและตลอดเวลา (Ubiquity) สามารถเขาถึงไดทุกท่ีท่ี

สามารถเช่ือมตออินเทอรเน็ตได ระยะทาง และสถานท่ีไมใชขอจํากัดอีกตอไป นอกจากนีลู้กคาของ

บริษัทก็ไมจําเปนตองอยูในพ้ืนท่ีหรือประเทศเดียวกันกับบริษัท การเดินทางไมใชอุปสรรคอีก

ตอไป 

2. สามารถเขาถึงไดท่ัวโลก (Global Reach) ดําเนินการคาอยางไรพรมแดนท่ัวโลก เขาถึง

ลูกคาไดท่ัวโลก และเปดดําเนินการคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง ลูกคาในธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปน

ลูกคาท่ีไมมีขอจํากัดในดานการเดินทาง ลูกคาสามารถอยูท่ีไหนในโลก (ท่ีมีอินเทอรเน็ต) 

3. มีความเปนมาตรฐานในระดับสากล (Universal Standards) อินเทอรเน็ตเปนเทคโนโลยี

ท่ีแตกตางจากเทคโนโลยีการส่ือสารในลักษณะอ่ืนๆ เชน ทีวี หรือวิทยุ รวมท้ังระบบโทรศัพท ท่ีแต

ละประเทศมีมาตรฐานท่ีแตกตางกัน อินเตอรเน็ตเปนระบบท่ีมีมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก ทําให

ผูขายมีตนทุนขายท่ีต่ํา และทําใหผูซ้ือมีตนทุนในการคนหาสินคาและบริการตลอดเชนกัน 

4. สามารถใหขอมูลท่ีซับซอนและมีรายละเอียด (Richness) สามารถใชประชาสัมพันธ

สินคาโดยนําเสนอขอมูลมัลติมีเดียตางๆ เชน รูปภาพ ภาพเคล่ือนไหว (Animation) วีดีโอ เปนตน 
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เพ่ือชวยในการแสดงรายละเอียดของสินคาและบริการไดมากกวาในอดีตท่ีใชชองทางเพียงไมกี่

ชองทางเทานั้น เชน โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร เปนตน ทําใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการท่ีสงผาน

ไปยังลูกคามีระดับความลึกซ้ึงมากขึ้น 

5. ความสามารถในการส่ือสารโตตอบสองทาง (Interactivity) อินเทอรเน็ตแตกตางจากเทค

โลโลยีการส่ือสารอ่ืนๆ เชน ทีวี และวิทยุ ท่ีการติดตอส่ือสารเปนไปในลักษณะทิศทางเดียวกัน

เทานั้น แตอินเตอรเน็ตสามารถสรางการติดตอส่ือสารในลักษณะ 2 ทิศทางได เชน เว็บบอรด บล็อก 

เครือขายสังคมออนไลน เปนตน ทําใหทราบผลตอบรับ (Feedback) ของลูกคา และทราบถึงความ

ตองการของลูกคามากขึน้ 

6. ทําใหขอมูลมีจํานวนมากขึ้นและคุณภาพสูงขึ้น (Information Density) ขอมูลเกี่ยวกับ

สินคาและบริการท่ีถูกสงไปยังลูกคานั้น มีความหนาแนนมากขึ้น กลาวคือ สงผานขอมูลได

หลากหลายขึ้น และมีขอมูลจํานวนมาก เปนขอมูลท่ีมีคุณภาพขึ้น ทําใหผูบริโภคสามารถทราบวา

ราคาท่ีแทจริงเปนเทาไหร และตนทุนของผูขายเปนอยางไร นอกจากนี้แลว ผูขายยังสามารถกําหนด

กลุมลูกคาเปนสวนๆ (Segment) เพื่อตั้งราคาขายท่ีแตกตางกันในแตละสวนอีกดวย 

7. สามารถส่ือสารหรือเสนอสินคาและบริการแบบรายบุคคล (Personalization/ 

Customization) ในอดีตนั้นธุรกิจจะใชผูแทนจําหนาย (Salesman) ในการติดตอกับลูกคาโดยตรง 

แตในปจจุบัน การดําเนินธุรกิจเชิงพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจะใชเว็บไซตในการติดตอลูกคา และมี

การจัดทําประวัติลูกคา (Customer Profile) ดวย ทําใหทราบถึงความตองการของลูกคา บริษัท

สามารถนําเสนอสินคาใหตรงกับความตองการของทุกๆ คน 

 
แนวคิดการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Electronic Mail Marketing) (เสรี วงษมณฑา, 
2547) 

การตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การสงขาวสารการตลาดจากคอมพิวเตอร

เครื่องหนึ่งไปยังคอมพิวเตอรของผูรับขาวสารอีกเครื่องหนึ่ง โดยสงผานทางระบบเครือขาย 

(Networks) ผูรับขาวสารสามารถเรียกขาวสารนั้นออกมาดูเม่ือใดก็ได โดยไมตองพิมพขอความหรือ

ขาวสารลงแผนกระดาษ นักส่ือสารการตลาดจึงใชเครื่องมือนี้สงขาวสารการเสนอขายและการ

สงเสริมการตลาด เพื่อกระตุนใหลูกคาส่ังซ้ือสินคา ตลอดจนใหคําแนะนําแกลูกคาและรับ

ขอเสนอแนะจากลูกคา 
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ปจจัยกําหนดความสําเร็จของการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (กันตฐศิษฎ เลิศไพรงาม, 
2550) 
 ปจจัยกําหนดความสําเร็จ (Success Factor) ของการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส สวน

ใหญจะคลายคลึงกับปจจัยกําหนดความสําเร็จของการตลาดทางตรง (Direct Mail) ปจจัยเหลานี้

สามารถใชตรวจสอบ (Checklist) ไดวาแคมเปญการตลาดมีโอกาสประสบความสําเร็จมากนอย

เพียงใด ปจจัยกําหนดความสําเร็จประกอบดวย 

1. การกําหนดกลุมเปาหมาย (Targeting) คือ การเลือกรายช่ือกลุมเปาหมายตามเกณฑตางๆ 

เชน อายุ เพศ รายได ท่ีอยู ความสนใจ พฤติกรรมการบริโภค หรือพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต 

ฯลฯ ท่ีตรงกับสินคาและบริการ 

2. ขอเสนอ (Offer) คือ ส่ิงท่ีกลุมเปาหมายคาดหวังจะไดรับ ถาพวกเขาคลิกลิงกในอีเมล

ของคุณ ขอเสนอท่ีดีตองชัดเจนและดึงดูดความสนใจไดมากพอ 

3. ความคิดสรางสรรค (Creative) ความคิดสรางสรรคของอีเมล โฆษณาท่ีสงไปยังลูกคา 

หรือกลุมเปาหมาย ประกอบดวยการออกแบบ, การจัดวางองคประกอบ, การใชสี, รูปภาพ, ขนาด

ตัวอักษร, เนื้อหา และภาษาท่ีใช 

4. การกําหนดเวลา (Timing) หมายถึง การเลือกวันท่ี และเวลา สงอีเมลท่ีเหมาะสม เชน 

ชวงเวลาใดของวัน, วันใดในสัปดาห, วันทํางาน หรือวันหยุด, ชวงเดือนใด หรือชวงเทศกาลพิเศษ

อะไร เปนตน 

5. การกําหนดคุณลักษณะตางๆ (Attributes) การกําหนดคุณลักษณะตางๆ ท่ีปรากฏใน

อีเมลท่ีสงไปใหลูกคา หรือกลุมเปาหมาย เชน การกําหนดหัวเรื่อง, ชื่อผูสงอีเมล, รูปแบบวันท่ี และ

รูปแบบไฟลอีเมล การกําหนดคุณลักษณะท่ีไมเหมาะสมสามารถทําใหอีเมลโฆษณาที่ออกแบบมา

อยางดีกลายเปนอีเมลขยะในสายตาของผูรับได 

6. การออกแบบแลนดิ้งเพ็จ (Landing Page) ท่ีใชงานงาย และเฉพาะเจาะจง มีคําแนะนําให

ผูรับอีเมลทําขั้นตอนตางๆ ไดอยางงายดาย จะสงผลตอความสําเร็จของแคมเปญการตลาดทาง

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสอยางมาก 

กฎ 40/40/20 ของการตลาดทางตรง กลาวไววาความสําเร็จของแคมเปญการตลาด รอยละ 

40 ขึ้นกับคุณภาพของรายช่ือ รอยละ 40 ขึ้นกับคุณภาพของขอเสนอ และอีกรอยละ 20 ขึ้นอยูกับ

คุณภาพของความคิดสรางสรรค จะเห็นไดวากฎ 40/40/20 นี้ตรงกันกับปจจัยกําหนดความสําเร็จ

ของการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 3 ตัวแรก กฎ 40/40/20 น้ีจึงนํามาใชกับการตลาดทาง

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไดเชนกัน (กันตฐศิษฎ เลิศไพรงาม, 2550) 
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กลยุทธการหาลูกคาของเว็บไซต (Web-Based Customer Acquisition Strategy) (Dave Chaffey, 
2007) 

1. การยื่นขอเสนอเพ่ือให ผู ท่ี เขามาเ ย่ียมชมเว็บไซตยินดี ท่ีจะมอบท่ีอยูไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสและรายละเอียดสวนตัว 

2. การใชส่ือออนไลนและออฟไลนตางๆ ในการส่ือสารไปยังกลุมลูกคาเปาหมายเพ่ือ

กระตุนใหเขามาเยี่ยมชมเว็บไซต 

3. การปรับปรุงรูปแบบเว็บไซตใหใชงานไดงาย เพ่ือนําเสนอส่ิงจูงใจท่ีจะมอบใหลูกคา 

4. การออกแบบขอมูลรายละเอียดสวนตัวของลูกคาท่ีตองการจัดเก็บและการออกแบบ

แบบฟอรมท่ีจะใหลูกคากรอกขอมูล 

5. การกําหนดระดับความยินยอมของลูกคา โดยใหลูกคาสามารถเลือกท่ีจะยอมรับ

หรือไมยอมรับการติดตอส่ือสารผานทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ตลอดจนรูปแบบหรือขอบเขต

ของขอมูลท่ีลูกคายินยอมท่ีจะรับผานทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

6. การกําหนดนโยบายการรักษาความลับของขอมูลลูกคา (Privacy Statement) 

ประกอบดวย การกําหนดความเปนเจาของรายช่ือ การนําไปใช การเปดเผยขอมูลใหแกพันธมิตร

ทางธุรกิจ กระบวนการจัดเก็บขอมูล การรักษาความปลอดภัยของขอมูล และการเขาถึงขอมูลของ

ผูใช 

7. การกําหนดวิธีการท่ีลูกคาจะยกเลิกการติดตอส่ือสารผานทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

8. การติดตามการรับลงทะเบียน ซ่ึงจะแตกตางกันไปตามรูปแบบของขอเสนอท่ียื่นใหแก

ลูกคา เชน การโทรศัพทติดตอไปยังลูกคา หรือการสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกสแสดงความขอบคุณ

ไปยังลูกคา เปนตน 

 
การรวบรวมรายช่ือที่อยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Building a house e-mail list) (Dave Chaffey, 
2007) 

การรวบรวมรายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเริ่มตนโดยการกําหนดวัตถุประสงค ซ่ึง

โดยปกติจะมีวัตถุประสงค ดังนี้ 

1. เพ่ือเพ่ิมจํานวนของรายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสภายในระยะเวลาท่ีกําหนด 

2. เพ่ือเพ่ิมสัดสวนของรายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีไดลงช่ือยินยอมรับขาวสาร

และขอเสนอจากองคกรธุรกิจ 

3. เพ่ือเพ่ิมอัตราสวนของรายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตองและยังคงเปนท่ีอยู

ท่ีสามารถใชติดตอส่ือสารได 
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4. เพ่ือเพ่ิมคุณภาพในการกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายจากการรวบรวมขอมูลอ่ืนๆ ของ

ลูกคานอกจากที่อยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

5. เพ่ือเพ่ิมคุณภาพของขอมูลโดยการกําหนดรายการขอมูลสวนตัวของลูกคาท่ีตองการ

จัดเก็บใหเฉพาะเจาะจง สามารถนําไปใชประโยชนได 

 

การสนับสนุนกระบวนการรวบรวมรายชื่อที่อยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสโดยใชวิธีออนไลน (Online 
methods to help build a house list) (Dave Chaffey, 2007) 

1. การรับลงทะเบียนผานทางเว็บไซตโดยการยื่นขอเสนอหรือส่ิงจูงใจใหแกผูท่ีเขามา

เย่ียมชมเว็บไซต 

2. การยื่นขอเสนอใหแกลูกคาโดยใชส่ือออฟไลนแลวใหลูกคาตอบรับขอเสนอโดย

ลงทะเบียนผานทางเว็บไซต 

3. การเชารายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจากพันธมิตรทางธุรกิจแลวสงไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสไปเชิญชวนใหลูกคาลงช่ือยินยอมรับขาวสารหรือขอเสนอโดยการแทรกการ

เช่ือมโยงไปกับขอความเพื่อใหลูกคาสามารถคลิกเขามายังเว็บไซตไดโดยตรง 

4. การแนบโฆษณาไปกับจดหมายขาวของพันธมิตรทางธุรกิจท่ีสงไปใหลูกคา ซ่ึงจะ

คลายคลึงกับการเชารายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส แตจะมีประสิทธิภาพทางดานตนทุนและ

สามารถมุงไปยังกลุมเปาหมายไดดีกวา 

5. การฝากโฆษณาไวท่ี เว็บไซตของพันธมิตรทางธุรกิจเพ่ือเชิญชวนใหลูกคามา

ลงทะเบียน 

6. การตลาดแบบแพรพันธุ (Viral Marketing) โดยการยื่นขอเสนอหรือส่ิงจูงใจใหแก

ลูกคาเพ่ือใหลูกคาแนะนําใหผูอ่ืนมาลงทะเบียนหรือมอบรายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสของ

บุคคลอ่ืนใหแกธุรกิจ 

7. วิธีการออนไลนในรูปแบบอ่ืนๆ เชน การจายผลตอบแทนใหแกเว็บไซตท่ีมีการ

เช่ือมโยงมายังเว็บไซตของธุรกิจ (Pay per click) หรือการใชโปรแกรมคนหา (Search engine) เปน

ตน 

8. ใชบริการการตอทายช่ือไปรษณียอิเล็กทรอนิกส สําหรับลูกคาท่ีทราบช่ือและนามสกุล

แตไมทราบท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ตัวอยางเชน ลูกคาช่ือ John Smith ทํางานในบริษัท

ไอบีเอ็ม ท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีเปนไปได คือ John.Smith@ibm.com เปนตน นอกจากนี้ยัง

สามารถใชบริการการตรวจสอบขอผิดพลาดจากการพิมพท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไดอีกดวย 
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การสนับสนุนกระบวนการรวบรวมรายชื่อที่อยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสโดยใชวิธีออฟไลน (Offline 
methods to help build a house list) (Dave Chaffey, 2007) 

1. การใชแบบฟอรมลงทะเบียนหรือแบบฟอรมการส่ังสินคาท่ีใหลูกคากรอกท่ีอยู

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

2. การใหพนักงานขายท่ีไปเยี่ยมลูกคาสอบถามจากลูกคา 

3. การสอบถามจากลูกคาเม่ือลูกคาติดตอมายังศูนยบริการลูกคาทางโทรศัพท 

4. การสอบถามจากลูกคาเม่ือใชกลยุทธการตลาดทางไกล (Telemarketing) 

5. การสอบถามจากลูกคาท่ีจุดขายสินคา 

6. การจัดงานแสดงสินคาหรือการประชุมและมีการรับลงทะเบียน 

7. การแนบจดหมายตอบกลับไปกับการยื่นขอเสนอของไปรษณียทางตรง (Direct Mail) 

8. การใหลูกคาตอบกลับขอเสนอของไปรษณียทางตรงหรือโฆษณาตางๆ ทางโทรศัพท 

 
การวางแผนแคมเปญจไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (E-Mail Campaign Planning) (Dave Chaffey, 
2007) 

1. การกําหนดวัตถุประสงค (Objective setting) เริ่มจากการพิจารณาแผนการตลาด

โดยรวม แลวพิจารณาถึงความสมดุลระหวางกิจกรรมการหาลูกคาใหม การรักษาลูกคาปจจุบัน และ

การสรางตราสินคา กลยุทธท่ีมุงเนนการหาลูกคาใหมจะมีจุดมุงหมายเพ่ือเพ่ิมอัตราผลตอบแทนโดย

การมีลูกคาใหมเพ่ิม การหาลูกคาใหมจะดําเนินควบคูไปกับการรักษาลูกคาปจจุบัน เนื่องจากตนทุน

ท่ีใชในการหาลูกคาใหมมักจะมีมูลคาสูง สงผลใหกําไรต่ําหากเปรียบเทียบกับกลยุทธการรักษา

ลูกคาปจจุบันซ่ึงจะใชตนทุนไมสูงมากนัก 

2. การวางแผนงบประมาณ (E-mail campaign budgeting) โดยการคํานวณผลตอบแทน

ตอการลงทุน (Return on investment: ROI) การกําหนดตนทุนท่ียอมเสียไดตอผลประโยชนท่ีจะ

ไดรับ เชน บริษัทท่ีใหบริการดานบัตรเครดิตมีการกําหนดตนทุนท่ียอมเสียไดเทากับ 50 ปอนดตอ

บัตรเครดิต 1 ใบ เปนตน การคํานวณอัตราการตอบสนอง (Response Rates) และอัตราการทํา

ขั้นตอนท่ีกําหนดจนเสร็จ (Conversion Rate) ตอยอดขาย ซ่ึงจะทําใหเราสามารถประเมินไดวาควร

จะใชไปรษณียอิเล็กทรอนิกส หรือหาวิธีการหรือส่ืออ่ืนๆ ดีกวา 

ในบางแคมเปญจมีวัตถุประสงคหลักเพ่ือการรวบรวมรายชื่อท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

(List Building) ซ่ึงตองกําหนดตนทุนท่ียอมเสียไดสําหรับการไดมาของท่ีอยูไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส เพ่ือใชในการควบคุมคาใชจาย การคํานวณผลตอบแทนตอการลงทุนเปนแนวคิดท่ี

สําคัญในการกําหนดคาใชจายทุกประเภท ซ่ึงจะแสดงใหเห็นถึงความสามารถในการทํากําไรใน
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รูปแบบตางๆ โดยท่ัวไปผลตอบแทนตอการลงทุนคํานวณไดจาก 

ROI % = 100 X ผลตอบแทนท่ีไดจากการลงทุน / ตนทุนรวม 

การคํานวณผลตอบแทนตอการลงทุนสําหรับการส่ือสารทางการตลาด คํานวณไดจาก  

ROI % = 100 X (รายได – (ตนทุนสินคาขาย+ตนทุนการส่ือสาร)) / ตนทุนการส่ือสาร 

การประมาณการรายได คํานวณไดจาก 

รายไดรวม = จํานวนผูตอบกลับท้ังหมด หรือจํานวนลูกคา X มูลคาส่ังซ้ือเฉล่ียตอราย 

รายไดตอลูกคา = รายไดรวม / จํานวนผูตอบกลับท้ังหมด หรือจํานวนลูกคา 

 การประมาณการตนทุน 

 ตนทุนรวมของการทําแคมเปญจการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะประกอบดวย

ตนทุนตางๆ ดังนี้ 

 การประมาณการตนทุนผันแปร ประกอบดวย 

 ตนทุนรายชื่อรวม = จํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไป X ตนทุนรายช่ือตอราย

 ในกรณีท่ีเปนเจาของรายช่ือเอง ตนทุนรายช่ือรวมจะเทากับ 0   

 ตนทุนการสง = จํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไป X ตนทุนการสงตอราย  

 ตนทุนการสงตอรายจะขึ้นอยูกับขนาดของขอความ ภาพกราฟก รวมท้ังการจัดการดาน

ความปลอดภัยของไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ในกรณีท่ีมีการดําเนินการสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส

เองและไดรวมเปนสวนหนึ่งของตนทุนดานเทคโนโลยีสารสนเทศแลว ตนทุนการสงจะเทากับ 0 

 ตนทุนสวนเพ่ิม (fulfillment cost) = จํานวนผูตอบกลับท้ังหมด หรือจํานวนลูกคา X ตนทุน

สวนเพ่ิมตอราย 

 ตนทุนสวนเพ่ิมจะขึ้นอยูกับขอเสนอท่ีมีใหลูกคา เชน คาของขวัญ คาจัดสง เปนตน  

 การประมาณการตนทุนคงท่ี ประกอบดวย คาออกแบบและสรางสรรคไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส คาออกแบบและสรางสรรคหนาเว็บเฉพาะท่ีเช่ือมโยงไวกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

(Landing page) และคาใชจายในการรวบรวมขอมูลลูกคา คาติดตั้งระบบตางๆ เพ่ือการสงไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส และตนทุนสวนเพ่ิมคงท่ี 

 ตนทุนอ่ืนๆ ท่ีไมไดรวมอยูในตนทุนตางๆ ขางตน ไดแก ตนทุนการรวบรวมรายช่ือท่ีอยู

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ตนทุนการจัดการฐานขอมูล ตนทุนการทดสอบรายช่ือ ตนทุนคา

ซอฟตแวรสําหรับจัดทําเว็บเพ็จหรือการออกแบบไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีพัฒนาโดยใชภาษา 

ตนทุนการปรับปรุงรายช่ือใหถูกตองทันสมัย ตนทุนการวัดผลและจัดทํารายงาน 

3. การออกแบบแคมเปญจ (Campaign design) โดยใชโครงรางของ Smith และ Taylor 

ซ่ึงประกอบดวยตัวแปรท่ีสําคัญ 4 ประการ เรียงลําดับตามความสําคัญโดยสถาบันการตลาดทางตรง
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แหงประเทศอังกฤษ (the UK Institute of Direct Marketing) ไดแก การกําหนดกลุมเปาหมาย 

(Targeting) การออกแบบขอเสนอ (Offer) การกําหนดชวงเวลาท่ีเหมาะสม (Timing) และการ

ออกแบบความคิดสรางสรรค (Creative) 

3.1 การกําหนดกลุมเปาหมาย ในแคมเปญจการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสหมายถึง

การแบงรายช่ือท้ังหมดออกเปนกลุมยอยเพ่ือสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส โดยมีแนวทางตามเกณฑ

ตางๆ ดังนี ้

1) ขอมูลประชากรศาสตร (Demographic Data) เปนขอมูลท่ีบอกวาลูกคาเปนใคร เชน 

อายุ เพศ การศึกษาอาชีพ รายได เปนตน 

2) ขอมูลเชิงจิตวิทยา (Lifestyle or Psychographic Data) เปนขอมูลท่ีบอกวาลูกคาเปน

อยางไร ประกอบดวยขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติหรือบุคลิกภาพ และรูปแบบการดําเนินชีวิตของ

กลุมเปาหมาย เชน ความชอบ ความสนใจ ทัศนคติ เปนตน 

3) ขอมูลลักษณะเฉพาะขององคกรสําหรับการค าแบบธุรกิจและธุรกิจ  (B2B 

Organization) เชน ขนาดธุรกิจ ประเภทอุตสาหกรรม จํานวนพนักงาน เปนตน 

4) ขอมูลประเภทของสินคาท่ีลูกคาส่ังซ้ือเพ่ือใชในการจําแนกลูกคาตามกลุมหรือประเภท

ของสินคา 

5) ประวัติการซ้ือ ประเมินจากรูปแบบหรือลักษณะการซ้ือในอดีตของลูกคา เชน ความถ่ี 

มูลคา เปนตน 

6) เกณฑมูลคาลูกคา (Customer Value) โดยใชการวิเคราะหมูลคาตลอดชีวิตของลูกคา 

(Life Time Value:  LTV) คํานวณหารายไดหรือกําไรจากลูกคาแตละรายในชวงระยะเวลาหน่ึง 

7) เกณฑความภักดีของลูกคา (Customer Loyalty) โดยใชการวิเคราะห RFM (RFM 

Value Analysis) ประกอบดวย ความลาสุดท่ีเกิดการกระทําหรือการตอบสนอง (Recency) หมายถึง 

จํานวนวันนับตั้งแตลูกคาหรือกลุมเปาหมายเกิดการกระทําครั้งลาสุดขึ้น เชน ซ้ือสินคาครั้งลาสุด 

เย่ียมชมเว็บไซตครั้งลาสุด หรือเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสครั้งลาสุด เปนตน ความถ่ีในการซ้ือ 

(Frequency) หมายถึง ความถ่ีหรือจํานวนครั้งท่ีเกิดการกระทําในชวงระยะเวลาหน่ึงๆ เชน ความถ่ี

ในการซ้ือสินคา ความถ่ีในการเขามาเย่ียมชมเว็บไซต เปนตน และมูลคาการบริโภค (Monetary 

Value) หมายถึง มูลคาหรือจํานวนเงินท่ีลูกคาใชจายในชวงระยะเวลาหน่ึงๆ เชน มูลคาซ้ือเฉล่ียตอ

ครั้ง มูลคาซ้ือเฉล่ียตอป เปนตน 

8) รูปแบบของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีลูกคาพอใจจะรับ ไดแก รูปแบบท่ีมีเพียง

ขอความ (text) และรูปแบบท่ีมีท้ังขอความและภาพกราฟก 

9) ระยะเวลาท่ีลูกคาลงทะเบียนเพ่ือรับขาวสารทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส โดยปกติ
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อัตราการตอบสนองจากลูกคาจะมีคาสูงหากไดรับการติดตอทันทีหลังจากลงทะเบียน 

10) ระดับการตอบสนองตอไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีไดรับ แบงเปนกลุมตางๆ ดังนี ้

- กลุมท่ีไมเปดอาน เพราะหัวเรื่องไมดึงดูดความสนใจหรือเพราะผูรับยังไมมี

เวลาเปดด ู

- กลุมท่ีเปดอานแตไมคลิกการเชื่อมโยงท่ีแนบไปกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

เพราะเนื้อหาของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสหรือขอเสนอไมดึงดูดผูรับมากพอ 

- กลุมท่ีคลิกไปยังหนาเว็บเฉพาะท่ีเช่ือมโยงไวกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส แต

ไมเกิดการกระทํา 

- กลุมท่ีเกิดการกระทํา เชน ลงทะเบียนเลนเกมสหรือซ้ือสินคา 

3.2 การออกแบบขอเสนอ เปนองคประกอบท่ีใชดึงดูดใหกลุมเปาหมายเกิดการตอบสนอง 

มีลําดับความสําคัญรองจากการกําหนดกลุมเปาหมาย สําหรับการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส

นั้นเราใชขอเสนอเพื่อดึงดูดใหเกิดการตอบสนอง 2 ประเภท ไดแก กลุมเปาหมายยินยอมมอบท่ีอยู

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ขอมูลพ้ืนฐาน และอนุญาตใหติดตอทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสได การ

ตอบสนองอีกประเภท คือ การตอบสนองตอจดหมายขาวหรือตอบรับขอเสนอทางไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส  

ขอเสนอจะตองสอดคลองกับกลุมเปาหมายและเปนคุณคาท่ีผูรับคาดหวังวาจะไดรับ ซ่ึง

อาจประกอบดวยคุณคาอยางใดอยางหนึ่งหรือมากกวาหนึ่งอยางตอไปนี ้

1) คุณคาเชิงขอมูลขาวสาร (Information Value) คือ ขอมูลหรือขาวสารท่ีเปนประโยชน

ตอกลุมเปาหมาย สามารถชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางานใหดียิ่งขึ้น ไดแก รายงานและผลการ

สํารวจวิจัยท่ีใหกลุมเปาหมายดาวนโหลดไดเองหรือสงใหทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ขอมูล

ขาวสารนี้อาจอยูในรูปของจดหมายขาว การสนทนาออนไลนกับผูเช่ียวชาญ หรือการสัมมนาแบบ

ออนไลนก็ได ขอมูลขาวสารท่ีสงใหผูรับควรจะสอดคลองกับสินคาและบริการ ตลอดจนสนับสนุน

การหาลูกคาใหมของธุรกิจ 

2) คุณคาเชิงมูลคา (Monetary Value) คือ ขอเสนอท่ีมีมูลคาเปนตัวเงินโดยตรง เชน 

สวนลด ซ้ือหนึ่งแถมหนึ่ง รายการแขงขัน หรือการจับรางวัล เปนตน 

3) คุณคาเชิงเอกสิทธ์ิเฉพาะ (Privilege Value) คือ ขอเสนอท่ีกลุมเปาหมายจะไดรับสิทธิ

พิเศษท่ีแตกตางกันตามเง่ือนไขเฉพาะ เชน ระดับสิทธิการเขาถึงขอมูลในเว็บไซตท่ีแตกตางกัน

สําหรับลูกคาท่ีสมัครสมาชิกและชําระเงิน ลูกคาท่ีลงทะเบียน และลูกคาท่ัวไป 

4) คุณคาเชิงบริการ (Service Value) คือ ขอเสนอท่ีเปนบริการเสริมหรือเพ่ิมความสะดวก

รวดเร็วใหกับลูกคา เชน บริการแจงเตือนตางๆ เปนตน 
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5) คุณคาเชิงธุรกรรม (Transaction Value) การทําธุรกรรมของเว็บไซตอีคอมเมิรซ (E-

Commerce) อาจมีขอเสนอเพื่อจูงใจ หรือกระตุนลูกคาใหกรอกขอมูล หรือทําขั้นตอนอ่ืนเพ่ิมเติม 

เชน การสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ หรือเว็บไซตเพ่ือการปรับปรุงบริการตางๆ 

เปนตน 

6) คุณคาดานความบันเทิง (Entertainment Value) ไดแก เกมส คลิปวิดีโอ โดยปกติจะใช

ในการตลาดแบบแพรพันธุสําหรับกลุมลูกคาท่ีเปนผูบริโภคท่ัวไป 

การออกแบบใหมีขอเสนอหลายขอรวมกันจะมีประสิทธิภาพดีกวาการมีขอเสนอเพียงขอ

เดียว โดยจะแบงออกเปน ขอเสนอหลัก (Primary Offer) หมายถึง ขอเสนอท่ีออกแบบมาเพื่อดึงดูด

กลุมเปาหมายใหเกิดการตอบสนอง และขอเสนอรอง (Secondary Offer) หมายถึง ขอเสนอท่ีชวย

กระตุนใหกลุมเปาหมายตัดสินใจเร็วขึ้น 

ส่ิงท่ีตองคํานึงถึง คือ ตนทุนของขอเสนอจะตองอยูในขอบเขตของงบประมาณท่ีตั้งไว

เพ่ือใหไดรับผลตอบแทนท่ีคุมคากับการลงทุน 

3.3 การกําหนดชวงเวลาท่ีเหมาะสม การเลือกวันท่ีและเวลาสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ี

เหมาะสมจะขึ้นอยูกับพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของกลุมเปาหมาย โดยท่ัวไปเวลาท่ีเหมาะสม

สําหรับผูบริโภคท่ัวไป คือ ชวงเวลาเย็นและวันหยุด สวนเวลาท่ีเหมาะสมสําหรับผูบริโภคประเภท

ธุรกิจองคกร คือ วันอังคารหรือวันพฤหัสบดี ท้ังนี้ยังมีปจจัยอ่ืนๆ ที่จะตองพิจารณารวมอีก 

เนื่องจากธุรกิจแตละประเภทมีเง่ือนไขหรือตัวแปรท่ีแตกตางกัน ซ่ึงธุรกิจอาจจะใชขอมูลการเย่ียม

ชมเว็บไซตศึกษาดูวันท่ีและเวลาท่ีมีผูเยี่ยมชมมากท่ีสุดเพ่ือนําไปใชเปนขอมูลประกอบรวมกับการ

ทดสอบเพ่ือหาวันท่ีและเวลาท่ีเหมาะสมในการสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

3.4 การออกแบบความคิดสรางสรรค 

1) พฤติกรรมการใชไปรษณียอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภค 

การสรางสรรคไปรษณียอิเล็กทรอนิกสใหเกิดประสิทธิผลตามตองการ ควรเร่ิมจาก

การศึกษาทําความเขาใจพฤติกรรมการใชไปรษณียอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคเปนส่ิงแรกกอน 

จากผลการสํารวจวิจัยโดยดับเบ้ิลคลิก (Doubleclick) ในป ค.ศ. 2005 พบวาผูบริโภคชาว

อเมริกันไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเฉล่ียเปนจํานวน 361 ฉบับตอสัปดาห ซ่ึงเปนจดหมายขยะ

รอยละ 70 และมีเพียงรอยละ 6 ท่ีเปนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีผูรับไดอนุญาตใหสงมาได เม่ือ

พิจารณาในแงของเวลา จากการสํารวจของ Grant Thorton ในป ค.ศ. 2005 พบวาผูใชไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสท่ัวไปใชเวลาในการจัดการไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเฉล่ีย 1 ช่ัวโมง 30 นาทีตอวันเม่ือ

ผูบริโภคไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส พวกเขามีวิธีจัดการตามลําดับ ดังนี ้
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- ลบท้ิงทันที 

- เปดอาน 

- ทําตามขั้นตอนท่ีแสดงไวในไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

- ท้ิงไวในตูรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

ดวยวิธีการจัดการขางตน ผูบริโภคจะใชเวลาเฉล่ีย 1 ช่ัวโมงตอวันเพ่ือจัดการไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสจํานวน 50-100 ฉบับ และดวยปริมาณไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีผูบริโภคไดรับเพ่ิม

มากขึ้นเรื่อยๆ ผูบริโภคจะใชเวลาตอไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 1 ฉบับนอยลง ซ่ึงส่ิงแรกท่ีผูบริโภค

จะทําเม่ือไดรับคือลบท้ิงทันที 

ทําอยางไร จึงจะไมทําใหไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสงไปยังผูรับท่ีมีเวลาจํากัด และไดรับ

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจํานวนมากเหลานี้ ไมลบท้ิงทันที ตรงกันขามสามารถดึงดูดความสนใจ 

และทําใหพวกเขาเปดดู จนกระท่ังเกิดการกระทําในท่ีสุด ส่ิงเหลานี้คืองานสําคัญของการ

สรางสรรคไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

2) ขอจํากัดทางดานเทคโนโลยใีนการใชไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Technology restraints) 

- การแสดงผลบนจอภาพคอมพิวเตอร (Resolution of the Screen) 

การกําหนดคาการแสดงผลบนจอภาพคอมพิวเตอรมีผลท้ังตอไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสท่ีพัฒนาโดยใชภาษาช้ันสูงและแบบขอความ โดยปกตินักออกแบบไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสเพ่ือการโฆษณาจะกําหนดคาการแสดงผลบนจอภาพคอมพิวเตอรอยางนอยเทากับ 

1280 x 1024 พิกเซล โดยจากการศึกษาความนิยมในการกําหนดความละเอียดของจอภาพของ

ผูบริโภคโดย OneStat.com ในป 2005 แสดงดังตารางท่ี 1 
 

ตารางที่ 1 แสดงความนิยมในการกําหนดความละเอียดจอภาพของผูบริโภค  

การกําหนดความละเอียดของจอภาพคอมพิวเตอร (หนวย : พิกเซล) รอยละ 
1024 x 768 57.38 

800 x 600 18.23 

1280 x 1024 14.18 

1152 x 864 4.95 

1600 x 1200 1.67 

1280 x 800 1.56 

1600 x 1024 0.55 

ท่ีมา: Dave Chaffey 2007 
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จากตารางท่ี 1 จะเห็นไดวา เกินครึ่งหนึ่งของผูบริโภคนิยมกําหนดการ

แสดงผลจอภาพคอมพิวเตอรเทากับ 1024 x 768 พิกเซล เราจึงควรออกแบบและทดสอบไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสสําหรับการโฆษณาใหแสดงผลบนจอภาพคอมพิวเตอรท่ีความละเอียดนี้เปนหลัก 

อยางไรก็ตาม การแสดงผลบนจอภาพคอมพิวเตอรท่ีความละเอียดนี้ไมเหมาะ

กับการแสดงเนื้อหาไปรษณียอิเล็กทรอนิกสในบานหนาตางการอาน (Preview Pane: การแสดงผล

แบบหนึ่งท่ีทําใหผูใชงานสามารถมองเห็นเนื้อหาสวนหนึ่งของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไดทันที 

โดยไมจําเปนตองเปดด)ู เพราะผูบริโภคจะตองเล่ือนแถบเล่ือนหนาจอ (Scroll Bar) ท่ีอยูทางขวามือ

เพ่ือใหมองเห็นเนื้อหาท่ีอยูดานลาง วิธีแกปญหานี้ ใหกําหนดความกวางของการแสดงผลบน

จอภาพเปนนอยกวา 500 พิกเซลแทน 

- ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ท่ีพัฒนาโดยใชภาษาช้ันสูง (HTML) หรือแบบ

ขอความ (Text) 

นักการตลาดเช่ือวาไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีพัฒนาโดยภาษาช้ันสูง ดึงดูด

ผูบริโภคไดมากกวาแบบขอความ และผลการสํารวจวิจัยก็ชวยยืนยันความเช่ือนี้ กลาวคือ ไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสท่ีพัฒนาโดยใชภาษาช้ันสูงจะมีอัตราการตอบสนองโดยเฉล่ียมากกวาแบบขอความ

อยูถึง 1.4 – 1.7 เทา (ท่ีมา: Doubleclick (2002)) 

อยางไรก็ตาม ควรกําหนดทางเลือกใหผูบริโภคเลือกรับไดท้ัง 2 รูปแบบ การ

เลือกใชเทคโนโลยี MIME (Multipurpose Internet Mail Extensions) กับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส

สําหรับการโฆษณาเปนทางออกหนึ่งในการแกไขขอจํากัดทางดานเทคโนโลยีนี้ MIME เปน

มาตรฐานท่ีใหผูใชรับสงไฟลไดหลายชนิด โดยโปรแกรมท่ีติดตั้งลงบนเครื่องของผูรับจะทําการ

ตรวจสอบวาสามารถแสดงผลไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีพัฒนาจากภาษาชั้นสูงไดหรือไม ถาไมอาจ

ทําไดก็จะแสดงผลในแบบขอความแทน 

- การกําหนดการแสดงผลไปรษณียอิเล็กทรอนิกสในบานหนาตางการอาน 

(Preview Pane) และโปรแกรมสกัดกั้นรูปภาพ (Image Blocking) 

จากผลการสํารวจวิจัยทําใหทราบวา 

(1) รอยละ 90 ของผูบริโภคดูเนื้อหาไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจากบาน

หนาตางการอาน 

(2) รอยละ 75 ของผูบริโภคนิยมกําหนดการแสดงผลไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสในบานหนาตางการอานในแนวนอน รอยละ 25 ท่ี

เหลือนิยมกําหนดใหแสดงผลในแนวตั้ง 
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(3) รอยละ 53 ของเครื่ อง เ ซิรฟ เวอร ผู ใหบริการ ไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส  หรือเครื่องของผูรับจะสกัดกั้นรูปภาพจาก

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท้ังหมด หรือบางสวนโดยอัตโนมัต ิ

(4) รอยละ 45 ของผูรับไมเคยดาวนโหลดรูปภาพในบานหนาตาง

การอาน 

(5) รอยละ 50 ของผูรับไมเคยเพ่ิมท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไวใน

รายช่ือผูติดตอ (Contact List) (Email Labs, 2005) 

ดังนั้น เราจะตองออกแบบไปรษณียอิเล็กทรอนิกสภายใตขอจํากัด และ

พฤติกรรมการใชงานไปรษณียอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคท่ีเนื้อหาไมสามารถแสดงผลในบาน

หนาตางการอานไดท้ังหมด และการถูกสกัดกั้นรูปภาพ 

การออกแบบและทดสอบประสิทธิภาพของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะตอง

ทดสอบใน 2 ประเด็นตอไปนี้ เพ่ือดูวาไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะสามารถดึงดูดความสนใจ

ผูบริโภคใหตองการเปดดูและดาวนโหลดรูปภาพเพ่ือดูรายละเอียดท้ังหมดไดหรือไม 

(1) การแสดงผลในบานหนาตางการอานท้ังแนวนอนและแนวต้ัง 

(2) การแสดงผลไปรษณีย อิ เล็กทรอนิกส ท่ีไมปรากฏรูปภาพ 

เนื่องจากถูกสกัดกั้น 

- การแนบไฟลรูปภาพไปกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Embedded images) 

จะชวยลดปญหาของการสกัดกั้นรูปภาพโดยการแนบไฟลรูปภาพไปใน

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส อยางไรก็ตามควรจะพิจารณาถึงขนาดของไฟลไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ี

จะมีขนาดใหญขึ้น รวมทั้งผูใหบริการไปรษณียอิเล็กทรอนิกสบางรายจะไมแสดงรูปภาพนอกจาก

ผูใชจะเลือกดาวนโหลด เชน Hotmail เปนตน 

- ระบบไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีผูบริโภคใช 

ผูบริโภคสามารถเลือกเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสผานเว็บเพ็จหรือผาน

โปรแกรมประยุกตตางๆ เชน Microsoft Outlook เปนตน นอกจากนี้ยังเลือกใชระบบไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสท่ีแตกตางกัน เชน Hotmail, Yahoo หรือ Gmail เปนตน เพ่ือใหม่ันใจวาไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสจะแสดงผลไดอยางถูกตองในระบบตางๆ จําเปนตองทดสอบการแสดงผลท่ีคาดวา

ผูบริโภคใชงานเปนสวนใหญ 
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3) โครงสรางการสรางสรรคไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (E-mail creative structure) 

- การกําหนดวัตถุประสงคของการสรางสรรคไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

การออกแบบไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีดี ควรเริ่มจากการตั้งคําถามวา “ส่ิงท่ี

ตองการจากผูรับหรือกลุมเปาหมายคืออะไร” 

(1) ตองการให ผูรับทําอะไร หมายถึง ตองการใหผูรับเกิดการ

ตอบสนองอย างไร หรือ เกิดการกระทําอะไร จะขึ้นกับ

วัตถุประสงคของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสงไปใหผูรับ เชน 

ตองการใหเปดอาน คลิกการเช่ือมโยง ลงทะเบียน หรือส่ังซ้ือ

สินค า  เปนต น  กลไ กการ ตอบสน องจะ ตองสัม พันธกั บ

วัตถุประสงคท่ีตองการ เชน ทําอยางไรจึงจะใหผูรับเปดอาน ทํา

อยางไรผูรับจึงจะคลิกการเช่ือมโยง ขอเสนอและแรงจูงใจอะไร

ท่ีจะทําใหเกิดการกระทําเหลานี้ขึ้น การออกแบบไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสเพ่ือการโฆษณาตองเปนไปเพื่อสนับสนุนใหเกิด

การกระทําตามท่ีตองการ 

(2) ตองการใหผูรับคิดอะไร หมายถึง ความคิดในเชิงเหตุผลของผูรับ

ในการพิจารณาวาคุณคา และประโยชนท่ีพวกเขาจะไดรับคือ

อะไร ตรงกับส่ิงท่ีพวกเขาคาดหวังหรือไม ขอเสนอหลักและ

ขอเสนอรองสอดคลองและสนับสนุนซ่ึงกันและกันหรือไม ตอง

ทําอยางไรใหขอเสนอนาเช่ือถือและเปนประโยชนสําหรับผูรับ

อยางแทจริง 

(3) ตองการใหผูรับรูสึกอยางไร หมายถึง การสรางแรงจูงใจทางดาน

อารมณท่ีมีผลตอผูรับ การออกแบบไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีดี 

เชน การจัดวางองคประกอบ การใชสี รูปภาพ ถอยคําภาษา ลวน

มีอิทธิพลโนมนาวใจ สรางแรงจูงใจทางดานอารมณความรูสึก

ของผูรับท่ีมีตอสินคาและบริการได 

- ช่ือผูสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (From Line) 

เปนสวนประกอบสําคัญสวนแรกท่ีมีผลตอการเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส

ของผูรับ และเปนสวนแรกท่ีผูรับมองเห็น โดยปกติผูรับจะกวาดตาดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสในตู

รับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจากซายไปขวา และผูรับจะมองเห็น “ผูสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส” เปน
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ส่ิงแรกกอนมองเห็น “หัวเรื่อง” 

ส่ิงสําคัญท่ีตองใหความสนใจคือ ตองแนใจวาผูรับรูจักผูสง มิฉะนั้นผูรับจะ

ลบไปรษณียอิเล็กทรอนกิสท้ิงทันที เพราะเขาใจวาเปนจดหมายขยะ (Spam) 

โดยปกติการใชรายช่ือของผู ใหบริการ เช ารายช่ือ ช่ือผูสงไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสจะเปนช่ือของเจาของรายชื่อ เ พ่ือบอกใหผูรับทราบวา ธุรกิจท่ีสงไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสมาใหผูรับไดมีการใชรายช่ือโดยไดรับความยินยอมหรือไม และเปนการปองกัน

ปญหาท่ีผูรับเขาใจวาเปนจดหมายขยะเพราะผูรับไมคุนเคยกับช่ือผูสง 

กรณีท่ีเปนรายช่ือของธุรกิจเอง ยอมมีทางเลือกในการสรางสรรคไดมากกวา 

นักการตลาดสวนใหญจะใชช่ือของธุรกิจเปนช่ือผูสงเพราะเปนทางเลือกท่ีปลอดภัยท่ีสุด ยกเวนวา

ผูรับรูวาผูสงเปนใคร มีตําแหนงอะไร ก็จะสามารถใชช่ือของผูอํานวยการฝายลูกคาสัมพันธ รอง

ประธานฝายการตลาด หัวหนาฝายปฏิบัติการ หรือหัวหนาฝายบริการก็ไดท้ังส้ิน 

การจะกําหนดวาควรใชช่ือและตําแหนงของใครเปนผูสง ตองเริ่มจาก

การศึกษาตําแหนงทางการตลาดของสินคา หรือบริการใหชัดเจนกอน จากนั้นจึงกําหนดช่ือผูสงท่ี

จะเขาไปอยูในใจของกลุมเปาหมายใหได  

- หัวเรื่อง (Subject Line) 

หัวเรื่องสามารถสรางความประทับใจใหเกิดกับผูอานได เทคนิคคือการ

กําหนดหัวเรื่องท่ีสามารถดึงดูดความสนใจ ส้ัน กระชับ แตครอบคลุมส่ิงท่ีตองการบอกผูอาน 

สมเหตุสมผล นาเช่ือถือ และมีความเปนไปได และท่ีสําคัญคือ ตองทําใหหัวเรื่องแตกตางไปจากหัว

เรื่องของจดหมายขยะท่ีมักตั้งช่ือหัวเรื่องวา “เงินลานรอคุณอยู แคคุณใชอินเทอรเน็ตนั่งทํางานท่ี

บานใหเรา” หัวเรื่องลักษณะนี้มักจะไมใชหัวเรือ่งของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสแบบท่ีผูรับยินยอมให

ติดตอส่ือสารทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

ถาภายใน 3 วินาทีแรก หัวเรื่องไมสามารถสรางความประทับใจและดึงดูดให

ผูรับตองการเปดดูเนื้อหาของไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ผูรับก็จะไมสนใจไปรษณียอิเล็กทรอนิกส

ฉบับนั้นและจะลบท้ิงทันที นักการตลาดมักเปรียบ “หัวเรื่อง” เหมือนพาดหัวขาวหนังสือพิมพ 

เพราะท้ัง 2 ส่ิงนี้ลวนมีจุดประสงคเดียวกัน คือ ดึงดูดความสนใจของผูอานใหติดตามรายละเอียด

ของเนื้อหาตอไป 

ดังนั้น ส่ิงสําคัญท่ีทาทายความสามารถและทักษะของนักการตลาดจึงอยูท่ีการ

ทําอยางไรจึงจะดึงดูดความสนใจของผูอาน ไมทําใหผูอานเห็นไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเปน

จดหมายขยะ ทําอยางไรจึงจะมีหัวเรื่องท่ีดึงดูดสายตาและความสนใจไดมากท่ีสุด ส้ัน กระชับ แต

ไดใจความและนาเช่ือถือ 
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ดัวยขอจํากัดของการแสดงผลบนจอภาพคอมพิวเตอร เราจึงสามารถใช

ตัวอักษรเพียง 60-70 ตัวอักษร (รวมชองวางแลว ประมาณ 5-6 ตัวอักษร) ท่ีจะนําเสนอทุกส่ิงทุก

อยาง ไมวาจะเปนขอเสนอ จุดเดนและขอดีของสินคา เรื่องราวนาสนใจตางๆ ดวยตัวอักษรไมเกิน

จํานวนนี้เทานั้น 

วิธีการเขียนหรือกําหนดหัวเรื่องแบบตางๆ ท่ีนิยมใช มีดังนี้ 

(1) หัวเรื่องแบบตรงเปาหมาย เปนการบอกส่ิงท่ีผูสงตองการให

ผูอานรูอยางตรงไปตรงมา ถาเปนการเสนอขายสินคา ก็ใหบอก

ใหชัดเจนวาผูสงคือใคร และขอเสนอท่ีดีท่ีสุดคืออะไร การเขียน

หัวเรื่องแบบนี้  ตองนําเอาขอดีของสินคา หรือจุดเดนของ

ขอเสนอท่ีเปนเสมือนคําสัญญาท่ีจะใหกับผูอานมาเปนสวนหนึ่ง

ของหัวเรื่อง ใชส่ิงลอใจมาดึงดูดพวกเขาใหอยากเปดเขามาอานดู

เนื้อหา 

(2) หัวเรื่องแบบตั้งคําถาม หัวเรื่องแบบตั้งคําถามวาใคร อะไร ท่ี

ไหน เม่ือไร อยางไร และทําไมนี้ เปนหัวเรื่องท่ีนิยมใช และใชได

ผลอยูบอยๆ คําถามท่ีตั้งขึ้นตองมีความเกี่ยวของกับผูอาน เม่ือ

พวกเขาเห็นคําถาม ก็อดท่ีจะคนหาคําตอบไมได หรือตองการรู

ตอไปวาคําตอบท่ีเฉลยอยูในเน้ือหาไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเปน

อยางไร 

(3) หัวเรื่องท่ีใชเครื่องหมายหรือสัญลักษณประกอบ หัวเรื่องแบบนี้

เปนการใชเครื่องหมายหรือสัญลักษณแสดงหัวขอยอยเปน

เครื่องหมายนําสายตาวางไวหนาหัวเรื่อง เพ่ือทําใหเกิดความ

สะดุดตา หัวเรื่องแบบนี้นิยมใชเม่ือตองการโฆษณาเนื้อหาขอมูล 

หรือรายละเอียดบางสวนของสินคา เชน รายการหนังสือของ

สํานักพิมพ โดยใสเครื่องหมายหรือสัญลักษณหนาหัวเรื่องซ่ึง

อาจเปนช่ือหนังสือ วาทะเด็ด คํานิยม หรือดึงเอาบางสวนของ

เนื้อหาในหนังสือมาก็ได โดยไมจําเปนตองแสดงรายละเอียด

ของเนื้อหาท้ังหมด 

(4) หัวเรื่องแบบอิงกระแสนิยม การกําหนดหัวเรื่องโดยนําเอาส่ิงท่ี

ผูบริโภคกําลังใหความสนใจหรือเปนท่ีนิยมมาเปนสวนหนึ่งของ

หัวเรื่อง แตกระแสนิยมนั้นก็ตองไปกันไดกับสินคา ขอเสนอ 
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และเนื้อหาขอมูลดวย 

(5) หัวเรื่องแบบทําใหเปนเรื่องสวนตัว หัวเรื่องแบบนี้สามารถใช

รวมกับหัวเรื่องแบบตางๆ ท่ีกลาวมาขางตนได การกําหนดหัว

เรื่องแบบนี้จะอาศัยซอฟตแวรจัดการขอมูลแบงกลุมขอมูลเพ่ือ

กําหนดความเปนสวนตัวของหัวเรื่อง เชน ระบุช่ือและนามสกุล

ของผูรับไวในหัวเรื่อง หรือใชขอมูลพ้ืนฐานลูกคา เชน วันเกิด 

อาชีพ สินคาท่ีสนใจ ฯลฯ มาเปนขอมูลกําหนดหัวเรื่องแบบนี้

โดยเฉพาะ 

ถาหากไดลองใชหัวเรื่องแบบตางๆ ท่ีกลาวมาขางตนหมดทุกรูปแบบแลว แต

ก็ยังไมประสบผลสําเร็จ อาจตองลองใชการใหสวนลด สิทธิพิเศษ การห่ันราคา ฯลฯ เพ่ือดึงดูด

ผูอานแทน แตถารอยละ 90 ของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสตางเลือกใชวิธีนี้ ผูรับก็จะไมสนใจ

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีมีหัวเรื่องแบบนี้อีกตอไป ดังนั้น การมีขอเสนอ คําสัญญาและประโยชนท่ี

แทจริงใหกับผูอานจึงยังเหมาะสมกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสแบบท่ีไดรับความยินยอมจากลูกคา 

มากกวาการเนนเพียงกลยุทธดานราคาเทานั้น 

โดยสรุปแลว การเขียนหัวเรื่องเพ่ือดึงดูดความสนใจของผูอานควรเปนดังนี ้

(1) กระตุนใหเกิดความรูสึกอยากจะเปดอานไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

(2) วิธีตั้งคําถามกับผูอาน 

(3) การโยงเขากับเหตุการณหรือเทศกาลพิเศษ 

(4) วิธีตรงไปตรงมาดวยการพูดถึงขอเสนอหรือประโยชนท่ีผูอานจะ

ไดรับ 

(5) ทําใหเปนสวนตัวโดยการใสช่ือผูรับเปนสวนหนึ่งของหัวเรื่อง 

ส่ิงท่ีควรเล่ียงในการเขียนหัวเรื่อง 

(6) อยาเขียนหัวเรื่องยาวเกินไป 

(7) อยาเขียนหัวเรื่องเหมือนวากําลังตะโกนใสลูกคา โดยเฉพาะกรณี

ท่ีใชภาษาอังกฤษในหัวเรื่อง ระมัดระวังการใชตัวอักษรพิมพ

ใหญเปนพิเศษ เพราะอาจถูกตีความวากําลังตะโกนใสลูกคา 

(8) อยาใชภาษาท่ีดูตลกขบขันจนเกินไป 

(9) อยาทําใหหัวเรื่องดูเหมือนจดหมายขยะ 
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- แถบปายโฆษณาและหัวเรื่องของเนื้อหา (Banner and headline) 

สวนเริ่มตนของเนื้อหาในไปรษณียอิเล็กทรอนิกสมีความสําคัญมาก จากการ

สํารวจของ Email Labs (2005) พบวา ผูอานรอยละ 49 จะสนใจดูเพียง 2-3 บรรทัดแรกเทานั้นแลว

จึงตดัสินใจวาจะอานตอหรือไม 

แถบปายโฆษณาและสวนหัวเรื่องของเนื้อหาในไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะ

รวมเปนสวนเดียวกันหรือแยกกันก็ได โดยปกติถาแยกเปน 2 สวนจะใหผลดีกวา แถบปายโฆษณา

ไมควรแสดงขอความโฆษณามากเกินไปและควรแสดงชื่อผูสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเพ่ือสราง

ความนาเช่ือถือใหแกผูรับ 

สําหรับจดหมายขาวนั้น แถบปายโฆษณาอาจจะใชแสดงเมนูเพ่ือเช่ือมโยงไป

ยังเว็บไซตหรือแสดงรายการสินคาตางๆ เพ่ือใหผูอานสามารถคลิกการเช่ือมโยงเพ่ือซ้ือสินคาได

ทันที 

ในบางครั้งอาจจะแทรกขอความส้ันๆ หรือการเช่ือมโยงโดยใชตัวอักษรขนาด

เล็กไวท่ีสวนบนของแถบปายโฆษณา เพื่อใหลูกคาท่ีตองการอานเนื้อหาผานหนาเว็บ (Browser) 

สามารถคลิกท่ีการเช่ือมโยงในสวนบนนี้ได ซ่ึงจะชวยแกปญหาในกรณีท่ีผูรับไมสามารถอาน

ขอความหรือดูรูปภาพในไปรษณียอิเล็กทรอนิกสผานโปรแกรมท่ีผูรับใชอยูได 

สวนหัวเรื่องของเนื้อหา (Headline) ในไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ในบางครั้ง

นักการตลาดเลือกท่ีจะไมแสดงสวนหัวเรื่องนี้ เนื่องจากใจความสําคัญถูกแสดงไวในหัวเรื่อง 

(Subject Line) แลว 

หัวเรื่องของเนื้อหาไมควรซํ้ากับหัวเรื่องของไปรษณียอิเล็กทรอนิกส แตควร

ใชขยายความของหัวเรื่องเกี่ยวกับขอเสนอท่ีตองการเสนอใหแกผูรับ 

การเขียนหัวเรื่องของเนื้อหาควรใชรูปแบบและขนาดตัวอักษรท่ีตางไปจาก

สวนของเนื้อหา โดยปกติตัวอักษรขนาดใหญจะใหผลดีกวาหรืออาจจะเนนใหเปนอักษรตัวหนาก็

ไดในกรณีท่ีมีขอจํากัดเรื่องขนาดของไฟลไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ในบางครั้งอาจใชหัวเรื่องของ

เนื้อหาท่ีเปนภาพกราฟกแตควรพิจารณาใหใชอยางเหมาะสมเพราะโดยปกติผูรับจะกวาดตาดู

ขอความท่ีเปนหัวเรื่องเพ่ือตัดสินใจในเบ้ืองตนวาจะอานตอไปหรือไม นอกจากนี้การใชภาพกราฟก

อาจถูกสกัดกั้นโดยโปรแกรมของผูใช 

- คําทักทาย (Salutation) 

การเขียนคําทักทายผูอานไมใชสวนท่ีสําคัญในไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีจะ

ชวยเพ่ิมอัตราการตอบสนอง แตคําทักทายเปนสวนแรกท่ีจะสรางความประทับใจใหแกผูรับ คํา

ทักทายจะเปนตัวบงบอกอารมณวาเนื้อหาเปนทางการหรือเปนแบบสนุกสนาน จากการทดสอบทํา
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ใหทราบวาโดยท่ัวไปหากระบุช่ือผูรับไวในสวนของคําทักทายจะชวยใหเกิดการตอบสนองที่ดีขึ้น 

คําทักทายท่ีเหมาะสมจะแตกตางกันไปตามลักษณะของแตละบุคคล โดยท่ัวไปผูอานท่ีมีอายุมากจะ

ชอบคําทักทายท่ีเปนทางการมากกวา สวนผูอานท่ีอยูในกลุมวัยรุนจะชอบคําทักทายท่ีเปนกันเอง

มากกวา 

- ยอหนาแรก (Lead/opening/first paragraph) 

ยอหนาแรกของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะตองมีลักษณะดังตอไปนี ้

(1) ดึงดูดผูรับ เม่ืออานยอหนาแรก ผูรับจะตัดสินใจวาจะอานตอหรือ

จะลบท้ิง ดังนั้น ยอหนาแรกจึงจะตองดึงดูดผูรับใหได 

(2) สนับสนุนหัวเรื่อง โดยการใชขอความอธิบายรายละเอียดของ

สวนหัวเรื่อง (Subject line) เพ่ิมเติม 

(3) สรุปสาระสําคัญของเนื้อหาท้ังหมด 

(4) รวมสวนการเช่ือมโยงท่ีตองการใหลูกคาคลิกไวท่ีสวนยอหนา

แรกนี้ เลยหากลูกคาสนใจในขอเสนอก็สามารถคลิกท่ีการ

เช่ือมโยงไดทันที 

- เนื้อเรื่อง (Body copy) 

สวนนี้มีไวสําหรับผูอานท่ีตองการรายละเอียดเพิ่มเติม ซ่ึงยังคงมีความสนใจ

ในขอเสนอแตยังไมไดคลิกการเช่ือมโยงเพื่อตอบสนองตอขอเสนอดังกลาว เปนกลุมผูอานท่ี

ตองการการอธิบายรายละเอียดเพ่ิมเติมและสรางความม่ันใจ เนื่องจากในสวนนี้เราสามารถใส

รายละเอียดไดมาก เราจึงอาจจะใชการแยกรายละเอียดเปนหัวขอยอยๆ แลวขึ้นตนดวยตัวอักษร

แบบตัวหนา ซ่ึงจะทําใหลูกคาสามารถกวาดตาเพ่ืออานรายละเอียดสําคัญได สวนเนื้อเรื่องควร

ประกอบดวยสวนตางๆ ดังนี้ 

(1) การอธิบายลักษณะสําคัญตางๆ ของขอเสนอ เชน กําหนด

ระยะเวลา หรือเง่ือนไขของขอเสนอ 

(2) การอธิบายสิทธิพิเศษหรือผลประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ 

(3) คําอธิบายขั้นตอนตางๆ ท่ีชัดเจนในการตอบรับขอเสนอ 

(4) คําอธิบายถึงกระบวนการท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับขอเสนอ 

ในการตลาดทางตรงสวนเนื้อเรื่องจะอธิบายรายละเอียดท้ังหมดของ

คุณลักษณะและผลประโยชนของขอเสนอเพื่อดึงดูดใหผูอานเกิดการตอบสนอง แตในการตลาด

ทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไมควรแสดงรายละเอียดมากเกินไป เพราะรายละเอียดท้ังหมดควรจะ

แสดงไวท่ีเว็บไซต ซ่ึงจะตองดึงดูดใหผูอานคลิกการเช่ือมโยงไปยังหนาเว็บไซตดังกลาว วิธีการ
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โดยท่ัวไปจะใชสัญลักษณแสดงหัวขอยอยในการอธิบายคุณลักษณะและผลประโยชนของขอเสนอ 

และถึงแมวาการสรุปสาระสําคัญในสวนเนื้อเรื่องจะเปนวิธีท่ีดีแตก็ไมควรใหส้ันเกินไปซ่ึงจะทําให

ไมสามารถดึงดูดผูอานได นอกจากนี้เนื้อเรื่องควรจะแสดงคําอธิบายรายละเอียดตางๆ ท่ีเกี่ยวของ

กับเสนอโดยแสดงใหเห็นเปนขั้นตอนท่ีผูอานจะตองปฏิบัติตามหากตองการตอบรับขอเสนอนี ้

- สวนทาย (The close) 

วัตถุประสงคหลักของสวนทายคือการกระตุนใหผูอานเกิดการกระทํา 

สวนทายจึงควรจะแสดงการเชื่อมโยงท่ีจะใหผูอานคลิก ผูอานจํานวนมากมักจะเล่ือนแถบเล่ือนลง

มาอานเฉพาะท่ีสวนทาย ในสวนนี้จึงควรสรุปใจความสําคัญของเนื้อเรื่องท้ังหมดอีกครั้งหนึ่ง 

- คําลงทาย (Sign-off) 

จะเปนแบบเฉพาะบุคคลหรือไมเฉพาะบุคคลก็ได แบบเฉพาะบุคคลจะใชช่ือ

บุคคลเปนช่ือผูสงซ่ึงจะใหผลดีในกรณีท่ีผูอานรูจักพนักงานคนใดคนหน่ึงในธุรกิจ เชน หัวหนา

แผนกบริการลูกคา เปนตน หรือในกรณีท่ีเจาของธุรกิจเปนผูท่ีมีช่ือเสียงก็อาจจะใชช่ือเจาของได แต

บางครั้งนักการตลาดจะเห็นวาวิธีนี้เปนการสรางความนาเช่ือถือท่ีไมถูกตอง สําหรับคําลงทายท่ีไม

เฉพาะบุคคลมักจะใชกับรายช่ือท่ีไดมาจากการเชา 

- ปจฉิมลิขิต (The postscript) 

มักจะใชในการตลาดทางตรงเพ่ือเปนเคร่ืองมือในการดึงดูดใหลูกคาเกิดความ

สนใจและตอบสนอง ในการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสมักจะไมคอยใชปจฉิมลิขิตเพราะ

ขอความในไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะเปนการส่ือสารในรูปแบบการสนทนา ในขณะท่ีปจฉิมลิขิต

จะมีลักษณะเปนทางการและยังแสดงถึงความตองการขายสินคาอยางเปดเผยมากเกินไป อยางไรก็

ตาม ปจฉิมลิขิตอาจใหผลดีหากลูกคากวาดตาผานขอความท้ังหมดและไปหยุดท่ีปจฉิมลิขิตซ่ึงเรา

สามารถใชขอความสรุปสาระสําคัญท่ีจะสามารถถึงดูดผูอานได 
- ขอบังคับ/ขอปฏิบัต ิ(Mandatory inclusions) 

เปนการแสดงขอความเกี่ยวกับความยินยอมตามกฎหมายท่ีลูกคาไดสมัครรับ

ขาวสารทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจากบริษัท นโยบายการรักษาความลับของขอมูลลูกคา รวมท้ัง

ช่ือและสถานท่ีติดตอของบริษัท นอกจากนี้ควรแสดงขอความส้ันๆ เพ่ืออธิบายวาลูกคาไดรับ

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสฉบับนี้เนื่องจากไดลงทะเบียนไว เพราะลูกคาบางรายอาจลืมและคิดวาเปน

จดหมายขยะ 

สําหรับขั้นตอนการยกเลิกรับขาวสารทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสนั้นควรจะ

แสดงใหเห็นอยางชัดเจนและสามารถเขาใจไดงาย โดยปกติควรจะใหผูรับสามารถแจงยกเลิกการ

รับขาวสารไดโดยการตอบกลับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีไดรับจากบริษัทโดยใหลูกคาตั้งช่ือหัว
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เรื่องวา “ขอยกเลิกรับขาวสารทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส” หรือโดยใหลูกคาสามารถคลิกการ

เช่ือมโยงเพ่ือยกเลิกซ่ึงขอความอธิบายไมจําเปนตองมีลักษณะท่ีเปนทางการ แตอาจใชขอความใน

ลักษณะท่ีมีลูกเลนเพ่ือใหลูกคารูสึกวาไมนาจะยกเลิกรับขาวสาร 

ส่ิงท่ีจะตองแสดงไวในสวนนี้คือนโยบายการรักษาความลับของขอมูลสวนตัว

ลูกคา โดยอาจจะแสดงการเช่ือมโยงไปยังเว็บเพ็จใหลูกคาคลิกเขาไปอานได  นอกจากนี้

สวนประกอบท่ีสําคัญอีกสวนหนึ่งคือการอธิบายถึงท่ีมาของการไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส

รวมทั้งการแสดงขอมูลของผูสงดวย 

4)  การสรางสรรครูปแบบไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (E-mail creative formatting) 
มีวัตถุประสงคเพ่ือสรางงานออกแบบที่ทําใหเกิดความพึงพอใจซ่ึงจะชวยดึงดูดใหผูรับมี

อารมณรวม และในขณะเดียวกันเพ่ือเนนใหเกิดการกระทํา การคิด และเกิดความรูสึก โดยจะตองทํา

ใหเกิดความสมดุลระหวางรูปภาพและขอความ ในตลาดผูบริโภคมักจะใชรูปภาพครึ่งหนึ่งและ

ขอความครึ่งหนึ่งหรืออาจจะใชรูปภาพมากกวาขอความซ่ึงจะชวยสรางความรูสึกอบอุนเปนกันเอง

ใหกับตราสินคา ในขณะท่ีตลาดธุรกิจหรือในจดหมายขาวท่ีตองการส่ือสารขอความสาระสําคัญจะ

ตางออกไปโดยขอความมักจะมีอํานาจดึงดูดมากกวา 
- การเนนย้ําขอความสําคัญ (Achieving emphasis) 

การเนนย้ําความสําคัญของขอเสนอ ผลประโยชนและสวนของการตอบสนอง 

เราสามารถใชวิธีการตางๆ ดังนี ้

(1) การใชอักษรตัวใหญสําหรับขอความภาษาอังกฤษ แตไมควรใช

มากเกินไป 

(2) การใชชองวางกอนและหลังคํา รวมท้ังชองวางระหวางบรรทัด 

ซ่ึงจะใชไดดีในการทําใหขอเสนอหรือสวนของการตอบสนองมี

จุดเดน 

(3) การใชสัญลักษณแสดงหัวขอยอยโดยเฉพาะเครื่องหมายดอกจัน

จะใหผลดีในการอธิบายลักษณะของขอเสนอและผลประโยชนท่ี

ลูกคาจะไดรับ 

(4) การใชแผงขอมูลโดยกําหนดใหสีพ้ืนหลังตางกับสีของขอความ 

จะชวยใหสามารถกวาดสายตาอานขอความสําคัญไดดียิ่งขึ้น 
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(5) การแบงหมวดหมูของขอความหรือการใชตัวอักษรหัวขอยอยท่ีมี

ขนาดใหญขึ้นในกรณีท่ีมีพ้ืนท่ีมากพอ 

(6) การใชยอหนาส้ันๆ สําหรับหนึ่งหรือสองประโยค 

(7) การใชอักษรตัวหนาหรือขนาดใหญในไปรษณียอิเล็กทรอกนิกส

ท่ีพัฒนาโดยภาษาช้ันสูง 

(8) การขีดเสนใตสีน้ําเงินใตขอความท่ีเปนการเช่ือมโยงซ่ึงจะดึงดูด

สายตาของเอกสารออนไลนไดด ี

จะเห็นไดวาการเนนยํ้าขอความสําคัญสวนใหญจะคลายกับการตลาดทางตรง 

แตจะตองระมัดระวังในบางกรณี เชน ไมควรใชการขีดเสนใตสําหรับขอความท่ีไมใชการเช่ือมโยง

ซ่ึงอาจทําใหผูใชเขาใจผิดและเม่ือคลิกท่ีขอความแลวไมเกิดการตอบสนองใดๆ อาจทําใหผูรับเกิด

ความรําคาญได การใชอักษรตัวเอียงในเอกสารออนไลนจะทําใหอานยาก แตก็อาจใชในยอหนา

ส้ันๆ สําหรับหนังสือรับรองตางๆ นอกจากนี้เราไมควรใชเครื่องหมายอัศเจรียในขอความท่ีเปน

เรื่องตลกขบขันหรือเรื่องท่ีเปนจุดเดนมากนัก 
- รูปแบบตัวอักษร (Fonts) 

สําหรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสในรูปแบบขอความ การแสดงรูปแบบ

ตัวอักษรจะขึ้นอยูกับการกําหนดคาเบ้ืองตนของโปรแกรมที่ใชเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสของ

ผูใชแตละคน เราจึงไมสามารถควบคุมได 

สําหรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีพัฒนาโดยใชภาษาช้ันสูง สามารถกําหนด

ไดวาจะใชตัวอักษรรูปแบบใด โดยปกติสําหรับเอกสารออนไลนภาษาอังกฤษมักจะใชตัวอักษร

ประเภทไมมีสวนงอนโคงของสวนปลายสุดของตัวอักขระ (sans-serifed font) ซ่ึงจะอานไดงายกวา 

- สวนของการตอบสนอง (Call-to-action) 

ผูรับแตละคนจะคลิกการเช่ือมโยงเพ่ือตอบสนองตอขอเสนอในเวลาท่ีตางกัน 

ผูรับท่ีสนใจขอเสนอมักจะตัดสินใจคลิกการเช่ือมโยงท่ีสวนบนของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสทันที 

ในขณะท่ีผูรับบางรายตองการอานรายละเอียดตอไปจนจบกอนและหากยังมีความสนใจในขอเสนอ

จึงจะคลิกการเช่ือมโยงท่ีสวนทาย ดังนั้น การเช่ือมโยงท่ีมองเห็นไดงายและสามารถคลิกไดควรจะ

แสดงใหเห็นทันทีท่ีผูรับเปดดูและควรจะแสดงใหเห็นไดตลอดเม่ือผูรับเล่ือนหนาไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสลงมา ถึงแมการเช่ือมโยงท้ังหมดท่ีแสดงไวจะเปนอันเดียวกันก็ตาม 

สําหรับแคมเปญจท่ีเฉพาะเจาะจง ควรจะมีหนาเว็บเฉพาะท่ีเช่ือมโยงไวกับ

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเพียงหนาเดียวท่ีรวมขั้นตอนตางๆ ใหผูใชทําตาม และไมควรมีการ
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เช่ือมโยงท่ีจะเช่ือมไปยังหนาเว็บท่ีแสดงขอมูลท่ัวไปของบริษัทซ่ึงไมเกี่ยวของกับขอเสนอ แต

สําหรับจดหมายขาวนั้นสามารถแทรกการเช่ือมโยงไปยังหนาเว็บตางๆ กันหลายหนาได โดยจะตอง

ไมใหสังเกตเห็นไดงายเกินไปหรือจะตองไมหันเหความสนใจของผูรับไปจากขอเสนอหลักท่ี

ตองการเสนอใหลูกคา 

การทําใหสวนของการตอบสนองเปนจุดเดนควรจะแยกการเช่ือมโยงออกมา

เปนอีกบรรทัดและควรอธิบายถึงขั้นตอนการคลิกใหชัดเจน รวมท้ังสามารถใชอักษรตัวใหญไดดวย 

5)  การออกแบบหนาเว็บเฉพาะท่ีเช่ือมโยงไวกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Landing pages) 
หนาเว็บเฉพาะท่ีเช่ือมโยงไวกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสควรจะมีลักษณะดังตอไปนี้ 

- มีหนาเว็บเฉพาะสําหรับแตละแคมเปญจการตลาด 

- ออกแบบใหสอดคลองกับแคมเปญจ 

- สรุปขอเสนอตางๆ โดยไมใสรายละเอียดมากเกินไปยกเวนในกรณีท่ีไม

สามารถใสรายละเอียดไวในไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไดมากนัก 

- ใหรายละเอียดขอมูลท่ีจําเปนกับลูกคาเฉพาะสวนท่ีเกี่ยวของเทานั้น 

- ใหลูกคากรอกเฉพาะขอมูลท่ีจําเปนเทานั้น 

- อยาใสการเช่ือมโยงท่ีไมเกี่ยวของเพ่ือเช่ือมโยงไปยังสวนอ่ืนของเว็บไซต 

- ควรทดสอบการทํางานของการเช่ือมโยงและหนาเว็บ 

- แสดงการเช่ือมโยงไปยังนโยบายความเปนสวนตัว 

4. การรวบรวมแนวทางการจัดแคมเปญจ (Campaign integration) หมายถึง การรวบรวม

ส่ือตางๆ ท้ังออฟไลนและออนไลนท่ีจะใชรวมกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเพ่ือใหเกิดการส่ือสาร

หลายทางซ่ึงจะทําใหไดผลสําเร็จท่ีดีขึ้น 

5. การสรุปความคิดรวบยอด (The creative brief) หมายถึง การสรุปรายละเอียดและ

เปาหมายของแคมเปญจ เพ่ือเปนแนวทางใหแกนักการตลาดผูรับผิดชอบการจัดแคมเปญจสามารถ

นําไปใชติดตามดูแลใหการดําเนินงานเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไว การสรุปความคิดรวบยอดควร

ประกอบดวยรายละเอียด ดังนี ้
5.1 เปาหมายการตลาด 

5.2 กลุมเปาหมายของแคมเปญจ 

5.3 ขอเสนอหลักและขอเสนอรองคืออะไร และประกอบดวยคุณคาอะไรบาง 

5.4 เวลาเริ่มตนแคมเปญจ วันท่ีและเวลาสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

5.5 การผสมผสานระหวางส่ืออิเล็กทรอนิกสกับส่ือออฟไลนอ่ืนๆ 

5.6  ความคิดสรางสรรคหรือธีมหลักของงานโฆษณา 
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5.7  ตราสินคาซ่ึงจะทําใหเกิดการจดจําตราสินคาในแงคุณคาท่ีกลุมเปาหมายจะไดรับท้ัง

ใน ดานเหตุผลและอารมณ 

5.8  รูปแบบไฟลไปรษณียอิเล็กทรอนิกส การใชสี รูปแบบตัวอักษรและภาษา 

5.9  เว็บไซตยอยท่ีมีรูปแบบและขอมูลเฉพาะสําหรับแตละแคมเปญจ 

5.10 ขอมูลท่ีตองการรวบรวม 

5.11 ขอกําหนดตางๆ 

6. การวัดผล (Measurement) 

6.1 อัตราการไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Receipt rate) หมายถึง สัดสวนระหวาง

จํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสามารถสงถึงผูรับตอจํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไป 

คํานวณไดจาก 

Receipt rate = (nSent - nBounced)/nSent 

nSent  หมายถึง   จํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไปทั้งหมด 

nBounced หมายถึง  จํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตีกลับ 

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตีกลับ (Bounce) มี 2 ประเภท ไดแก ซอฟทเบานซ (Soft 

bounce) หมายถึง ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตีกลับเพราะในขณะน้ันเครือขายท่ีใหบริการของ

ผูรับไมสามารถทํางานไดตามปกติ ซ่ึงผูสงสามารถสงไดอีกครั้งภายหลัง ประเภทท่ีสอง ไดแก 

ฮารดเบานซ (Hard bounce) หมายถึง ไปรษณยีอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตีกลับเนื่องจากท่ีอยูไมถูกตอง 

จํานวนของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตีกลับเปรียบไดกับจํานวนของลูกคาท่ีไม

ตอบสนองตอแคมเปญจของการตลาดทางตรงนั่นเอง สําหรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะทําใหเรา

ทราบวาลูกคาคนใดไมสนใจไดงายกวา และสามารถตดัสินใจยกเลิกการติดตอกับลูกคาดังกลาวเพ่ือ

ไมตองสูญเสียตนทุน 

จํานวนไปรษณียท่ีถูกตีกลับเนื่องจากท่ีอยูไมถูกตองนั้นถือวาเปนประเด็นสําคัญ หากมี

จํานวนมากแสดงใหเห็นวารายการท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีมีอยูเปนขอมูลท่ีไมถูกตองหรือ

อาจจะลาสมัยแลว 

6.2 อัตราการเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Reader rate) หมายถึง สัดสวนระหวางจํานวน

ผูท่ีเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสตอจํานวนผูท่ีไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส คํานวณไดจาก 

Reader rate = nReaders/nRecipients 

nReaders หมายถึง  จํานวนผูท่ีเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

nRecipients หมายถึง  จํานวนผูท่ีไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 
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จํานวนผูท่ีเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะไดมาจากจํานวนครั้งท่ีรูปภาพซ่ึงแทรกอยูใน

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีพัฒนาโดยภาษาช้ันสูงถูกดาวนโหลดจากเซิรฟเวอร 

อัตราการเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเปรียบไดกับจํานวนของลูกคาท่ีตัดสินใจเปดดู

จดหมายในการตลาดทางตรงนั่นเอง อยางไรก็ตามเราไมสามารถทราบไดวามีไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสจํานวนเทาใดท่ีถูกลบท้ิงทันที ในชวงเวลาไมกี่ปท่ีผานมาอัตราการเปดอานไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสลดความสําคัญลงไปมากเนื่องจากผูรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสสวนใหญเลือกใช

โปรแกรมสกัดกั้นไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีมีรูปภาพ (Image Blocking) เพ่ือหลีกเล่ียงการรับ

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสโฆษณาโดยเฉพาะ 

6.3 อัตราการคลิกการเช่ือมโยง (Clickthrough rate: CTR) หมายถึง สัดสวนระหวาง

จํานวนการคลิกการเช่ือมโยงท่ีแทรกไปในไปรษณียอิเล็กทรอนิกสตอจํานวนผูท่ีเปดดูไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส หรือตอจํานวนผูท่ีไดรับไปรษณียอิ เล็กทรอนิกส  หรือตอจํานวนไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไปทั้งหมด 

อัตราการคลิกการเช่ือมโยง (Clickthrough rate: CTR) คํานวณไดจาก 

Clickthrough rate = nClick on Links/nReaders  หรือ 

Clickthrough rate = nClick on Links/nRecipients  หรือ 

Clickthrough rate = nClick on Links/nSent 

nClick on Links หมายถึง  จํานวนครั้งท่ีมีการคลิกการเช่ือมโยงท่ีแทรกไปใน 

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

nReaders หมายถึง  จํานวนผูท่ีเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

nRecipients หมายถึง  จํานวนผูท่ีไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

nSent  หมายถึง   จํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไปทั้งหมด 

อัตราการคลิกการเช่ือมโยงเปนเครื่องมือวัดท่ีสําคัญเนื่องจากสามารถแสดงใหเห็นถึง

ความสําเร็จของการออกแบบความคิดสรางสรรคและขอเสนอท่ีมีใหแกผูรับ 

อัตราการคลิกการเช่ือมโยงสามารถวัดไดหลายวิธี โดยปกติจะแสดงเปนคารอยละโดย

เทียบกับจํานวนผูท่ีเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (nReaders) ซ่ึงจะใชวัดประสิทธิผลของความคิด

สรางสรรคและขอเสนอท่ีมีใหแกลูกคา แตในการวัดผลสําเร็จโดยรวมของแคมเปญจควรจะแสดง

เปนคารอยละโดยเทียบกับจํานวนผู ท่ีไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสและจํานวนไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไปทั้งหมดดวย 
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ในกรณีท่ีมีการแทรกการเช่ือมโยงมากกวาหนึ่งไวในขอความท่ีสงไป การคํานวณอัตราการ

คลิกการเช่ือมโยงโดยคิดจากจํานวนครั้งท่ีมีการคลิกท้ังหมดอาจไมใชส่ิงท่ีถูกตอง เพราะลูกคาบาง

คนอาจคลิกการเช่ือมโยงมากกวาหนึ่งครั้ง วิธีแกปญหาสามารถทําไดโดยการนับจํานวนครั้งของ

การคลิกการเชื่อมโยงท่ีไมซํ้ากันสําหรับลูกคาแตละคน (Unique Clicks) แทนการนับจํานวนครั้ง

ของการคลิกการเช่ือมโยงท้ังหมด 

6.4 อัตราการทําขั้นตอนท่ีกําหนดจนเสร็จ (Conversion rate) หมายถึง สัดสวนระหวาง

จํานวนผูท่ีคลิกการเช่ือมโยงมายังเว็บเพ็จและกรอกแบบฟอรมจนเสร็จตอจํานวนการคลิกการ

เช่ือมโยงท่ีแทรกไปในไปรษณียอิเล็กทรอนิกส คํานวณไดจาก 

Conversion rate = nComplete form/nClickthroughs 

nComplete form หมายถึง  จํานวนผูท่ีทําตามขั้นตอนท่ีกําหนดจนเสร็จ 

nClickthroughs หมายถึง  จํานวนผูท่ีคลิกการเช่ือมโยงท่ีแทรกไปในไปรษณีย 

    อิเล็กทรอนิกส 

จํานวนของผูท่ีคลิกการเช่ือมโยงมายังหนาเว็บเพ็จและกรอกขอมูลในแบบฟอรมท่ีเตรียม

ไว เชน การกรอกขอมูลเพ่ือลงทะเบียนรับของรางวัล เปนตน อัตราการคลิกแสดงถึงจํานวนส่ิงท่ีจะ

เปล่ียนมาเปนผลไดตางๆ ไมวาจะเปนการลงทะเบียนเพ่ือยอมรับจดหมายขาวหรือแคตตาล็อก

สินคา หรือแมกระท่ังการซ้ือแคตตาล็อกก็ตาม ซ่ึงอัตราการทําขั้นตอนท่ีกําหนดจนเสร็จดังกลาวไม

สามารถวัดไดจากการตลาดทางตรงในรูปแบบเดิม 

6.5 อัตราการตอบสนอง (Response rate) หมายถึง สัดสวนระหวางจํานวนผูท่ีคลิกการ

เช่ือมโยงตอจํานวนผู ท่ีเปดดูไปรษณีย อิเล็กทรอนิกส  หรือตอจํานวนผูท่ีไดรับไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส หรือตอจํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไปทั้งหมด 

อัตราการตอบสนองของแคมเปญจไปรษณียอิเล็กทรอนิกสเหมือนกับขอมูลท่ีไดจาก

แคมเปญจการตลาดทางตรงนั่นเอง โดยผลตอบรับสวนใหญจะไดรับภายใน 2-3 วัน การรายงานผล

อัตราการตอบสนองสามารถแสดงไดหลายวิธี ดังนี้ 

อัตราการตอบสนอง 1 คือ สัดสวนระหวางจํานวนผูท่ีคลิกการเช่ือมโยงตอจํานวนผูท่ีเปดดู

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส อัตราการตอบสนองแบบนี้มักจะถูกรายงานโดยบริษัทตัวแทนหรือ

ผูบริหารเพ่ือแสดงถึงความสําเร็จของแคมเปญจ เนื่องจากจะไดตัวเลขท่ีมีคามาก 

อัตราการตอบสนอง 2 คือ สัดสวนระหวางจํานวนผูท่ีคลิกการเช่ือมโยงตอจํานวนผูท่ีไดรับ

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส เปนอัตราสวนท่ีแสดงถึงอัตราความสําเร็จของแคมเปญจในภาพรวมได

ดีกวาอัตราการตอบสนอง 1 
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อัตราการตอบสนอง 3 คือ สัดสวนระหวางจํานวนผูท่ีคลิกการเช่ือมโยงตอจํานวนไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไปทั้งหมด 

อัตราการตอบสนอง 4 คือ สัดสวนระหวางจํานวนผูท่ีคลิกการเชื่อมโยงแลวทําขั้นตอนท่ี

กําหนดจนเสร็จตอจํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีสงออกไปท้ังหมด โดยปกติขั้นตอนท่ีกําหนด

จะหมายถึงการกรอกขอมูลจากแบบฟอรม หรืออาจจะหมายถึงการซ้ือสินคาก็ได อัตราการ

ตอบสนอง 4 สามารถแสดงถึงอัตราความสําเร็จของแคมเปญจไดดีท่ีสุด 

6.6 อัตราการปฏิเสธการรับขอมูล (Rejects rate หรือ Opt-out rate) หมายถึง สัดสวนของ

จํานวนผูรับท่ีขอยกเลิกการรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสตอจํานวนผูท่ีไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

คํานวณไดจาก 

Opt-out rate = nUnsubscribe/nRecipients 

nUusubscribe  หมายถึง  จํานวนผูท่ีขอยกเลิกการรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

nRecipients หมายถึง  จํานวนผูท่ีไดรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

การพิจารณาอัตราการปฏิเสธการรับขอมูลของแตละแคมเปญจเทียบกับคาเฉล่ียจะมี

ประโยชนมาก ถาอัตราการปฏิเสธการรับขอมูลมีคาสูง แสดงใหเห็นถึงปญหาในการออกแบบ

เนื้อหาหรือความกลมกลืนในขอความท่ีสงไปยังลูกคา 

6.7 อัตราการสงตอไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Referral rate) หมายถึง สัดสวนของจํานวน

ผูตอบรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกสงตอตอจํานวนผูสงตอไปรษณียอิเล็กทรอนิกส อัตราการสง

ตอไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะใชวัดความสําเร็จของการตลาดแบบแพรพันธุ (Viral element) ใน

แคมเปญจการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสหากมีการยื่นขอเสนอเพ่ือจูงใจใหมีการสงตอ

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไปยังผูรับอ่ืนๆ อัตราการสงตอไปรษณียอิเล็กทรอนิกสจะคํานวณไดจาก 

Referral rate = Number of referrals/number of respondents 

Number of referrals หมายถึง  จํานวนผูตอบรับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูก 

     สงตอ 

Number of respondents หมายถึง  จํานวนผูสงตอไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

7. การวิเคราะหผลของแคมเปญจ (Continuous improvement of campaigns)  
การกําหนดคาเฉล่ียอุตสาหกรรมเพื่อเปรียบเทียบผลของแคมเปญจคอนขางทําไดยาก 

เนื่องจากคาประมาณการจะแตกตางกันไปตามรูปแบบของแคมเปญจและประเภทธุรกิจ โดยท่ัวไป

เราสามารถใชผลลัพธจากการทําแคมเปญจการตลาดท่ีผานมา และผลการทดสอบแคมเปญจมา

เปรียบเทียบรวมดวย เพ่ือใหไดคาประมาณการท่ีใกลเคียงความจริงมากท่ีสุด ดังตอไปนี ้
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7.1 จํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีตีกลับเพราะท่ีอยูไมถูกตองไมควรมากกวารอยละ 5 
สําหรับรายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีมีคุณภาพ การตีกลับเพราะท่ีอยูไมถูกตองไมควร

มากกวา รอยละ 5 หากอัตราการตีกลับอยูท่ีรอยละ 5 – 10 แสดงวาถึงเวลาท่ีตองมีการปรับปรุง

รายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส วิธีการแกไขปญหาดังกลาวขึ้นอยูกับสาเหตุตางๆ ท่ีทําใหเกิด

ปญหาขึ้น กรณีท่ีไมไดปรับปรุงรายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสใหทันสมัยมาเปนเวลานาน 

จะตองปรับปรุงขอมูลดังกลาว ซ่ึงในความเปนจริงแลวท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตีกลับถึง 3 

ครั้งควรจะถูกลบท้ิงออกไป การติดตามอัตราการตีกลับเปนเรื่องท่ีสําคัญมาก ท่ีอยูของลูกคาควรจะ

ปรับปรุงใหทันสมัยอยูเสมอ ซ่ึงอาจทําไดโดยการสอบถามจากลูกคาเม่ือลูกคาติดตอเขามายังบริษัท 

สวนในกรณีท่ีจํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตีกลับเนื่องจากท่ีอยูของผูรับไมถูกตองแสดงให

เห็นถึงปญหาในการจัดเก็บขอมูลลูกคาในเบ้ืองตน วิธีท่ีจะทําใหขอมูลจากลูกคามีความถูกตอง 

ไดแก การใหลูกคากรอกท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสสองครั้ง การยืนยันการรับจดหมายขาวสอง

ครั้ง และการตรวจสอบรูปแบบการกรอกที่อยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 
ในบางกรณี การนําเขาขอมูลลูกคาโดยพนักงานนําเขาขอมูลอาจจะมีคุณภาพต่ํา ซ่ึงสามารถ

ปรับปรุงไดโดยการใหการอบรมแกพนักงานโดยเนนในสวนวิธีการตรวจสอบ (Valid) ความ

ถูกตองของท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

7.2 จํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตีกลับเนื่องจากปญหาของผูใหบริการ  (Mail 

Server) โดยปกติจะอยูในชวงรอยละ 1 - 2 ซ่ึงไมจําเปนตองแกปญหาเนื่องจากเซิรฟเวอรผู

ใหบริการจะพยายามสงใหมโดยอัตโนมัติจนกวาจะสําเร็จ 

7.3 อัตราการเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไมควรนอยกวารอยละ 10-30 หากมีผลนอยกวา

นี้ อาจเกิดจากหัวเรื่องของไปรษณียอิเล็กทรอนิกส เนื่องจากผูรับจะเปดอานเม่ือเห็นวาหัวเรื่อง

เกี่ยวของกับตนเองเทานั้น นอกจากนี้ในบางครัง้อาจเกิดจากความผิดพลาดบางอยางของไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส เชน การกําหนดกลุมเปาหมายท่ีไมถูกตอง การนําเสนอขอเสนอในหัวเรื่องไม

สอดคลองกับกลุมเปาหมายหรือไมดึงดูดใจมากพอ การแกปญหาเหลานี้ทําไดโดยการทดสอบโดย

การเปล่ียนหัวเรื่อง ช่ือผูสง วันท่ีและเวลาสง เพ่ือดูวาตัวแปรใดมีผลทําใหผูรับเปดดูไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส  

7.4 อัตราการคลิกการเช่ือมโยงไมควรนอยกวารอยละ 5-10 หากมีผลนอยกวานี้ แสดงให

เห็นถึงปญหาท่ีเกิดจากความคิดสรางสรรคหรือความสัมพันธระหวางขอความและขอเสนอ ซ่ึงอาจ

แยกเปนประเด็นตางๆ ไดดงันี้ 

- ตําแหนงของการเช่ือมโยง หากขอความในไปรษณียอิเล็กทรอนิกสมีความยาว
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มากเกินไป และการเชื่อมโยงแทรกอยูท่ีสวนทายของขอความเทานั้น ผูรับอาจ

ไมไดดูเนื้อหาจนถึงสวนทายสุด จึงไมเกิดการคลิกการเช่ือมโยงขึ้น ไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสสําหรับการโฆษณาที่ดีตองแทรกการเช่ือมโยงไวท้ังสวนบน 

สวนกลาง และสวนทายของขอความ 

- ความโดนเดนของการเช่ือมโยง การเช่ือมโยงควรจะเห็นไดงาย ชัดเจน ใน

กรณีท่ีไปรษณียอิเล็กทรอนิกสใชรูปแบบท่ีมีแตขอความ (Text) ควรจะแยก

การเช่ือมโยงไวบรรทัดหนึ่งตางหาก การเช่ือมโยงท่ีดีตองเห็นไดงาย ชัดเจน 

และทําใหรูวาสามารถคลิกได 

- การตอบสนองตอการเช่ือมโยงท่ีแตกตางกันของผูรับ ผูรับแตละคนมีการ

ตอบสนองตอการเช่ือมโยงแตละประเภทแตกตางกัน บางคนชอบคลิกการ

เช่ือมโยงท่ีเปนขอความ บางคนชอบคลิกการเช่ือมโยงท่ีเปนรูปภาพ จึงควรมี

การเช่ือมโยงท้ัง 2 ประเภทเผ่ือเปนทางเลือกสําหรับผูรับไวดวย 

- ขนาดของไฟลไปรษณียอิเล็กทรอนิกส จะขึ้นอยูกับความยาวของขอความ 

จํานวนและขนาดของรูปภาพท้ังหมด การควบคุมขนาดของไฟลใหแสดงผล

ภาพใน 8-10 วินาที สําหรับผูใชอินเทอรเน็ตความเร็ว 56 kbps ซ่ึงเปนเวลาท่ี

ผูใชสวนใหญมีความอดทนท่ีจะรอการแสดงผลของไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

ถาใชเวลานานกวานี้ ผูรับอาจจะลบไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท้ิงหรือไมคิดจะดู

ตอไป ขนาดของไฟลจึงไมควรเกิน 30 กิโลไบต การทดสอบเวลาในการดาวน

โหลดไฟลไปรษณียอิเล็กทรอนิกสกอนเริ่มแคมเปญจจึงเปนเรื่องจําเปนอยาง

ยิ่ง 

- รูปแบบและเนื้อหาของไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไมดึงดูดความสนใจของผูรับ 

ไมจูงใจ หรือกระตุนใหผูรับอยากจะคลิกเขาไปดูเนื้อหาเพ่ิมเติมในหนาเว็บ

เฉพาะท่ีเช่ือมโยงไวกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกสหรือในเว็บไซต ปญหานี้

เกี่ยวของกับเรื่องของการออกแบบความคิดสรางสรรค 

- ขอเสนอ จูงใจผูรับมากพอหรือไม ตรงกับส่ิงท่ีผูรับคาดหวังหรือไม และ

กระตุนใหผูรับอยากเขารวมแคมเปญจหรือไม ส่ิงเหลานี้มีผลตอการดึงดูดให

ผูรับเกิดการกระทําไดท้ังส้ิน 

7.5 อัตราการทําขั้นตอนท่ีกําหนดจนเสร็จไมควรนอยกวารอยละ 40-60 เม่ือผูรับคลิกการ

เช่ือมโยงแสดงใหเห็นวามีความสนใจในส่ิงท่ีนําเสนอ ผูรับไดใชเวลาอานและประเมินไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส ซ่ึงมีความเปนไปไดถึงรอยละ 40 ท่ีจะไดลูกคาท่ีตอบรับแคมเปญจ ถาหากอัตรา
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ดังกลาวต่ํากวารอยละ 40 ประเด็นสําคัญท่ีจะตองพิจารณา ไดแก 

- จํานวนคําถามท่ีตองตอบ หรือจํานวนเว็บเพ็จท่ีตองคลิกเขาไปดู หากมีมาก

เกินไปจะทําใหผูรับหมดความอดทนท่ีจะทําตามขั้นตอนตางๆ จนครบ 

- ขอเสนอ ถึงแมในขั้นนี้ ผูรับจะสนใจในขอเสนอ แตก็ยังมีส่ิงท่ีตองระมัดระวัง

และควรตรวจสอบดูวาขอเสนอใชไดจริง ขอเสนอท่ีเขียนไวในหัวเรื่องหรือ

ในไปรษณียอิเล็กทรอนิกสอาจไมดึงดูดความสนใจไดจริงเม่ือถึงเวลาท่ีผูรับ

ตั้งใจจะทําขั้นตอนท่ีกําหนดใหจนเสร็จ 

- นโยบายการรักษาความลับของขอมูลลูกคา จะตองแทรกการเช่ือมโยง

นโยบายการรักษาความลับของขอมูลลูกคาหรือเนนใหผูรับเกิดความม่ันใจท่ี

จะทําขั้นตอนท่ีกําหนดจนเสร็จ โดยเฉพาะขั้นตอนการใหขอมูลสวนตัว 

- การออกแบบหนาเว็บเฉพาะท่ีเช่ือมโยงไวกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ท่ีไม

สอดคลองกับแคมเปญจหรือสินคา หรืออาจทําใหผูรับเกิดความไมม่ันใจหรือ

ความสะดวกงายดายท่ีจะทําขั้นตอนตางๆ 

ตารางที่ 2 แสดงเกณฑโดยท่ัวไปท่ีใชวิเคราะหผลสําเร็จของแคมเปญจ 

การวัดความสําเร็จ เกณฑโดยท่ัวไป 

จํานวนไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีตีกลับเพราะท่ีอยูไมถูกตอง < 5% 

อัตราการเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส > 10-30% 

อัตราการคลิกการเช่ือมโยง > 5-10% 

อัตราการทําขั้นตอนท่ีกําหนดจนเสร็จ > 40-60% 

ท่ีมา: ดัดแปลงมาจากแนวทางการวิเคราะหผลของแคมเปญจการตลาดทางไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสโดย Dave Chaffey 2007 

8. การทดสอบ (Testing) แบงออกเปน 2 ประเภท ไดแก 

8.1 การทดสอบประสิทธิภาพของแคมเปญจ (Efficiency Testing) เปนการทดสอบวา

โฆษณาจะสงถึงกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด และแสดงผลไดอยางถูกตอง เปนการทดสอบในเชิง

เทคนิคและสวนท่ีเกี่ยวของกับเทคโนโลยี ประกอบดวย การทดสอบความสามารถในการสง

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Deliverability) เพ่ือดูวาไปรษณียอิเล็กทรอนิกสสงถึงเซิรฟเวอรหรือไม 

การทดสอบการเช่ือมโยงตางๆ สามารถเช่ือมโยงไปยังหนาเว็บท่ีตองการไดถูกตองหรือไม เปนตน 

8.2 การทดสอบประสิทธิผลของแคมเปญจ (Effectiveness Testing) เปนการทดสอบตัว

แปรตางๆ เพ่ือใหทราบวาตัวแปรไหนมีผลตอความสําเร็จของแคมเปญจ การกําหนดเง่ือนไขใหกับ

ตัวแปรแตละตัวถูกตองเหมาะสมหรือไม มีตัวแปรไหนบางท่ีตองปรับเปล่ียนเพื่อใหบรรลุผลตาม
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เปาหมายการตลาดท่ีวางไวมากท่ีสุด ประกอบดวยการทดสอบตัวแปรตอไปนี ้

- การแบงรายช่ือกลุมเปาหมาย (Segment Targeted) เพ่ือดูวาการเลือกรายช่ือ

กลุมเปาหมายถูกตองหรือไม 

- ขอเสนอ (Offer) เพ่ือดูวาการออกแบบขอเสนอตรงตามความตองการของ

กลุมเปาหมายหรือไม ขอเสนอแบบไหนดึงดูดความสนใจของกลุมเปาหมาย

ไดมากกวา 

- หัวเรื่อง (Subject Line) เปนส่ิงแรกท่ีกลุมเปาหมายเห็นซ่ึงมีผลตอการ

ตัดสินใจเปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ดังนั้นจึงตองลองกําหนดหัวเรื่องแบบ

ตางๆ เพ่ือทดสอบเปรียบเทียบวาหัวเรื่องแบบใดท่ีทําใหกลุมเปาหมายอยาก

เปดดูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสมากท่ีสุด 

- รายการขอมูล (Items) นอกจากการทดสอบโดยการแบงรายช่ือกลุมเปาหมาย

ตามเกณฑหลักๆ เปนกลุมตางๆ แลว ยังสามารถทดสอบรายชื่อโดยการ

แบงกลุมตามรายการขอมูล เชน เพศ พ้ืนท่ี เพ่ือดูผลลัพธของรายการขอมูล

หรือตัวแปรท่ีสนใจเปนพิเศษ 

- รูปแบบหรือหนาตาของไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ทดสอบการเลือกใชสี การใช

ภาษา การจัดวางตําแหนง (Layout) ตําแหนงของการเช่ือมโยง ตําแหนงของ

รูปภาพ และความยาวของเนื้อหา 

- เนื้อหาขอมูลสําคัญ ทดสอบการนําเสนอเนื้อหาขอมูลสําคัญแบบใดให

สอดคลองกับสินคาและกลุมเปาหมายมากท่ีสุด เปนแบบมุงการขายสินคา

โดยตรง (Hard Sell) หรือจูงใจสรางอารมณ (Soft Sell) เทานั้น 

- วันท่ีและเวลาสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ทดสอบวันท่ีและเวลาสงไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสท่ีจะทําใหเกิดการตอบกลับมากท่ีสุด 

- การเช่ือมโยง กลุมเปาหมายคลิกเขามาจากการเช่ือมโยงใด จากการเชื่อมโยง

หัวเรื่อง การเช่ือมโยงแบบรูปภาพ การเช่ือมโยงของแถบโฆษณา โลโก หรือ

สัญลักษณตางๆ 

- หนาเว็บเฉพาะท่ีเช่ือมโยงไวกับไปรษณียอิเล็กทรอนิกส นอกจากการทดสอบ

ความถูกตองในการทํางานของหนาเว็บเฉพาะในสวนของการทดสอบ

ประสิทธิภาพของแคมเปญจแลว ยังตองทดสอบในแงของการใชงานของ

กลุมเปาหมายดวย เชน คําถามมีความชัดเจนและเขาใจไดงายหรือไม การ

กรอกแบบฟอรมสะดวกหรือไม คําแนะนําในการทําขั้นตอนตางๆ มีสวน
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ชวยเหลือกลุมเปาหมายไดจริงหรือไม 

- ความถ่ีในการสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส คือการทดสอบเพื่อหาความถ่ีท่ี

เหมาะสมในการสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกสใหกลุมเปาหมาย 

- ผูสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกสควรเปนช่ือบริษัทหรือช่ือบุคคล ถาเปนช่ือบุคคล

ควรเปนช่ือใคร ตําแหนงอะไร 

หลักการทดสอบแคมเปญจการตลาดไปรษณียอิเล็กทรอนิกส 

หลักการท่ัวไปของการทดสอบแคมเปญจการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไมแตกตาง

จากหลักการทดสอบแคมเปญจการตลาดทางตรง ดังนี ้

- การแบงกลุมเปาหมายท่ีตองการทดสอบเปน 2 กลุม คือ กลุมท่ีตองการ

ทดสอบและกลุมควบคุม 

- การทดสอบแตละครั้งใหทดสอบตัวแปรเพียงตัวเดียวเทานั้น ถาทําการ

ทดสอบตัวแปรมากกวา 1 ตัวในคราวเดียวกัน เชน ทดสอบ “หัวเรื่อง” กับ 

“ขอเสนอ” รวมกัน ผลลัพธท่ีไดไมอาจบอกไดวาเปนผลมาจากตัวแปรตัวใด 

- จํานวนกลุมตัวอยางท่ีทดสอบ ตองเปนจํานวนท่ีมีนัยสําคัญทางสถิติ กลาวคือ 

เปนจํานวนรายช่ือท่ีสามารถเปนตัวแทนของรายช่ือกลุมหนึ่งๆ ได โดยปกติ

จะเทากับรอยละ 10 ของจํานวนรายช่ือท้ังหมด 

- กําหนดรหัสเฉพาะ (Keycode) ใหละเอียดชัดเจน เพ่ือใชทดสอบตัวแปรตางๆ 

ซ่ึงจะทําใหไดผลการทดสอบท่ีแมนยํา และการอานความหมายของผลลัพธได

งาย รวมท้ังยังสามารถนําผลการทดสอบที่ไดไปใชกําหนดกลยุทธการตลาด 

และองคประกอบตางๆ เชน ขอเสนอ เนื้อหาขอมูล รูปแบบไฟลไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส ฯลฯ ใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายไดชัดเจน

ยิ่งขึ้น 

การกําหนดรหัสเฉพาะควรครอบคลุมตัวแปรตางๆ ดังนี ้

(1) รายช่ือ (List) หมายถึง แหลงท่ีมาของรายช่ือ 

(2) กลุมเปาหมาย (Segment Targeted) 

(3) วันท่ีและเวลาสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Deployment) 

(4) ขอเสนอ (Offer) 

(5) หัวเรื่อง (Subject Line) 

(6) เนื้อหา (Content) 

(7) การเช่ือมโยง (Hyperlink) 



38 
 

(8) รูปแบบไฟลไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Format) 

(9) การเช่ือมโยงสวนของการตอบสนอง (Call to action link) 

- เม่ือมีความจําเปนใหทําการทดสอบซํ้าอีกอีกครั้ง ถาผลการทดสอบระหวางตัว

แปร 2 ตัวมีคาใกลเคียงกันมาก เชน มีความแตกตางกันแครอยละ 5-10 อาจ

ตองทดสอบตัวแปร 2 ตัวนี้ซํ้าอีกครั้งหนึ่ง การทดสอบซํ้าสามารถมีผลลัพธท่ี

เหมือนกันได สาเหตุอาจเกิดจากปญหาคุณภาพขอมูลก็ได 

- นําผลลัพธของแคมเปญจท่ีไดไปประยุกตใชกับแคมเปญจการตลาดในอนาคต 

ปญหาท่ีนักการตลาดสวนใหญพบ คือ การขาดการจัดเก็บขอมูลการตอบกลับ

อยางเปนระบบ ทําใหไมสามารถนําผลสําเร็จท่ีผานมาไปใชกับแคมเปญ

การตลาดในอนาคตได 

ในขณะท่ีการทดสอบดูจะเปนแนวคิดท่ีดีและสมเหตุสมผล แตในความเปนจริงการ

ทดสอบเปนส่ิงท่ีตองใชเวลามาก ในบางครั้งตองใชตนทุนสูง และบางคร้ังอาจทําใหการดําเนิน

แคมเปญจชากวาเวลาท่ีกําหนด จึงควรพิจารณาถึงหลายแนวทางสําหรับการทดสอบท่ีเหมาะสม 
9. การบริหารแคมเปญจและการจัดสรรทรัพยากร (Campaign management and 

resourcing) เกี่ยวของกับการเลือกวิธีการจัดการขอมูลและโปรแกรมประยุกตท่ีใชในแคมเปญจ ซ่ึง

ธุรกิจสามารถเลือกใชบริการจากบริษัทตางๆ หรือพัฒนาขึ้นใชเอง 

 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

Randy Duermyer (2007) อธิบายถึงการตลาดทางอินเทอรเน็ต (Internet Marketing) วา

หมายถึง การผสมผสานระหวางเครื่องมือออนไลนตางๆ เพ่ือใชในการเพ่ิมยอดขายใหแกธุรกิจ ซ่ึง

ใชได ท้ังธุรกิจออนไลนเต็มรูปแบบหรือบางสวน รวมท้ังธุรกิจ ท่ีไมใชแบบออนไลนดวย 

วัตถุประสงคท่ีสําคัญของการตลาดทางอินเทอรเน็ต คือ เพ่ือส่ือสารขอความเกี่ยวกับธุรกิจและ

สินคาหรือบริการไปยังลูกคา เพื่อการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมหรือธรรมชาติของลูกคา และเพ่ือขาย

สินคาหรือบริการ สวนประกอบท่ีสําคัญของการตลาดทางอินเทอรเน็ต ไดแก เว็บไซต ซ่ึง

ประกอบดวยขอความ รูปภาพ เสียงและภาพเคล่ือนไหวท่ีใชสําหรับส่ือสารคุณสมบัติและ

ประโยชนของสินคาหรือบริการไปยังลูกคา การตลาดโดยเครื่องมือคนหา (Search Engine 

Marketing: SEM) ซ่ึงจะแสดงช่ือเว็บไซตของธุรกิจท่ีสอดคลองกับคําท่ีผูใชคนหา การตลาดทาง

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Email Marketing) เปนการกระจายขาวสารเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ

รวมทั้งการสอบถามความเห็นหรือผลตอบรับของลูกคาผานทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส การใช

แผนปายโฆษณา (Banner Advertising) โดยฝากไวกับเว็บไซตอ่ืนๆ และการสงเสริมการขาย
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ออนไลน (Online Promotion) เปนการกระตุนใหเกิดกิจกรรมผานทางเว็บไซต โดยใชกระดาน

สนทนาซ่ึงลูกคาและธุรกิจสามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นตลอดจนขาวสารอ่ืนๆ ได การตลาดทาง

อินเทอรเน็ตเปนกลยุทธท่ีมีความสําคัญตอธุรกิจประเภทท่ีไมมีท่ีตั้งของรานคา (Home Business) 

ซ่ึงจะชวยใหลูกคารับรูถึงรายละเอียดตางๆ ของธุรกิจโดยใชตนทุนไมมากและสามารถกระจาย

ขาวสารไดกวางไกล 

Loren McDonald (2005) กลาวถึงการตลาดโดยความยินยอมของลูกคา (Permission 

Marketing) วาเปนเคร่ืองมือพ้ืนฐานท่ีจะตองมีในการทําการตลาด ไมใชเปนเพียงทางเลือกท่ีจะทํา

หรือไมทําก็ได โดยเฉพาะการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส ถือวาความยินยอมของลูกคาเปน

มาตรฐานการปฏิบัติสําหรับนักการตลาดท่ีดําเนินกิจกรรมถูกตองตามกฎหมาย เนื่องจากทําให

ไดรับผลตอบแทนท่ีดีกวาและสามารถสรางความเช่ือถือและความภักดีในตราสินคาใหแกลูกคาได

ดีกวา ถึงแมวาการรวบรวมรายช่ือท่ีอยูไปรษณียอิเล็กทรอนิกสท่ีไดรับความยินยอมจะใชตนทุน

มากกวาและไดจํานวนรายช่ือนอยกวา แตเปาหมายของการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสคือ

การไดรับผลตอบแทนสูงและการสรางความสัมพันธกับลูกคามากกวาการคํานึงถึงจํานวนของ

รายช่ือ 

Alterian Group (2006) ไดสํารวจความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญดานการตลาดจํานวน 540 

รายจากทวีปอเมริกาเหนือ ยุโรป และเอเชีย โดยมีวัตถุประสงคมุงไปท่ีความสัมพันธระหวาง

กิจกรรมการตลาดแบบออนไลนและออฟไลน ผลการสํารวจแสดงใหเห็นถึงการเติบโตของ

การตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกส โดย 85% ของผูตอบแบบสอบถามคาดวาจะมีการใชจาย

สําหรับการตลาดทางตรงในรูปแบบออนไลนเพ่ิมขึ้นในป ค.ศ. 2007 และมีเพียง 1% เทานั้นท่ีคิดวา

จะมีการใชจายลดลง ส่ือท่ีใชในกิจกรรมการตลาดแบบออนไลนมากท่ีสุดคือไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกส และรองลงมาคือไปรษณียทางตรง ซ่ึงแสดงใหเห็นวาถึงแมจะมีกิจกรรมการตลาด

แบบออนไลนมากขึ้น แตกิจกรรมการตลาดแบบออฟไลนก็ยังคงดําเนินควบคูกันไป โดย

ผูเช่ียวชาญดานการตลาดจะใชไปรษณียอิเล็กทรอนิกสรวมกับส่ือออฟไลนอ่ืนๆ เนื่องจากเช่ือวาจะ

ชวยเพ่ิมอัตราผลตอบแทนไดดียิ่งกวา และ 44% ของผูเช่ียวชาญดานการตลาดคิดวาจะบริหาร

กิจกรรมการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสภายในองคกรในขณะท่ี 29% จะใชบริการจากบริษัท

ตางๆ ท่ีใหบริการดานนี้ 

MailerMailer (2007) ผูใหบริการดานการจัดการแคมเปญจการตลาดทางไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสไดจัดทํารายงานสรุปจากขอมูลของลูกคาจํานวน 3,200 รายท่ีไดสงไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสไปยังผูรับจํานวน 300 ลานรายในชวงระหวาง 1 ก.ค. - 31 ธ.ค. 2007 จากรายงาน

พบวาอัตราการเปดอานไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (Open Rates) ลดลง 2% เม่ือเทียบกับครึ่งปแรก 
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และเพ่ิมขึ้น 3% เม่ือเทียบกับชวงเวลาเดียวกันของปท่ีแลว โดย 74% ของผูท่ีเปดอานจะเปดอาน

ภายใน 24 ช่ัวโมง หลังจากไดรับ สวนอัตราการคลิกการเชื่อมโยง (Click Rates) ลดลงเล็กนอย 

ประมาณ 0.25% และวันท่ีเหมาะสมในการสงคือวันจันทร อังคารและในชวงวันหยุดจะมีแนวโนม

ท่ีผูรับจะเปดอานและคลิกมากกวา การใชหัวขอท่ีส้ันคอนขางจะไดผลตอบรับสูงกวา การปรับแตง

ไปรษณียอิเล็กทรอนิกสใหสอดคลองกับผูรับแตละราย (Personalization) จะไดรับความสนใจ

มากกวา นอกจากนี้ยังพบวาการมีจํานวนรายช่ือนอยไมไดมีผลโดยตรงตออัตราการเปดอานและ

คลิก และการสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกสไปยังผูรับจํานวนนอยอาจจะทําใหสามารถกําหนด

กลุมเปาหมายไดดีกวา และยังใสรายละเอียดไดสอดคลองกับผูรับมากกวาดวย สวนอัตราไปรษณีย

อิเล็กทรอนิกสท่ีถูกตีกลับลดลงเล็กนอยจากตนป 

Mark Brownlow (2009) กลาวถึงวันท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกส

ไปยังลูกคาโดยใชขอมูลอางอิงจากรายงานการวัดผลการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสของ

บริษัทเมลเลอรเมลเลอร (MailerMailer) ท่ีเก็บขอมูลตั้งแตป ค.ศ. 2004 – 2008 โดยจากรายงานทํา

ใหทราบวาวันและเวลาท่ีเหมาะสมในการสงไปรษณียอิเล็กทรอนิกสสําหรับการโฆษณาคือวัน

อาทิตยชวงเย็นหรือวันจันทร เนื่องจากมีจํานวนผูเปดอานและคลิกการเช่ือมโยงมากท่ีสุด อยางไร  

ก็ตามผูเช่ียวชาญแนะนําวาวิธีการท่ีดีท่ีสุดในการหาวันและเวลาท่ีเหมาะสมในการสงคือการศึกษา

ขอมูลลูกคาของแตละบริษัท และทําการทดสอบจากกลุมลูกคาดังกลาว รวมท้ังยังตองคํานึงถึงปจจัย

อ่ืนๆ เชน ชวงเวลาท่ีผูรับไดรับเปนชวงวันหยุดเทศกาลหรือไม เปนตน แตหากบริษัทเพ่ิงเริ่มตนทํา

แคมเปญจการตลาดทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสและยังขาดขอมูลประวัติการติดตอส่ือสารกับลูกคา

ทางไปรษณียอิเล็กทรอนิกสก็สามารถใชผลการศึกษาจากรายงานของบริษัทอ่ืนๆ เพ่ือเปนแนวทาง

ได 

WebConstulting.com.au (2007) อธิบายถึงอัตราคอนเวอรชัน (Conversion Rate) วา 

หมายถึง ตัวช้ีวัดความสามารถในการชักจูงกลุมเปาหมายใหตอบสนองตอส่ิงท่ีไดนําเสนอให โดย

กระบวนการตอบสนองในแตละขั้นจะมีทางเลือกใหกลุมเปาหมายตัดสินใจท่ีจะตอบรับเพ่ือไปยัง

ขั้นตอนถัดไปหรือยกเลิกการตอบสนองตอส่ิงท่ีนําเสนอให ความสําเร็จในการเปล่ียนสถานะจาก

กลุมเปาหมายมาเปนลูกคาของธุรกิจจึงอยูท่ีการสรางความพึงพอใจและการจูงใจกลุมเปาหมาย 

อัตราคอนเวอรชันในแตละกระบวนการคํานวณไดจากจํานวนผูท่ีตอบรับตอจํานวนกลุมเปาหมาย

ท้ังหมด สําหรับการวิเคราะหอัตราคอนเวอรชันนั้นเริ่มจากการกําหนดขั้นตอนในการตอบสนอง        
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ของกลุมเปาหมายซ่ึงจะแตกตางกันไปตามกระบวนการจูงใจของแตละธุรกิจ โดยอาจจะวัดท้ังแบบ

ออนไลนและออฟไลน การวิเคราะหอัตราคอนเวอรชันจะทําใหเราทราบถึงแนวโนมและรูปแบบ

พฤติกรรมท่ีนาสนใจของกลุมเปาหมายซ่ึงนําไปสูการพัฒนาส่ิงจูงใจเพ่ือเพ่ิมจํานวนลูกคาใหแก

ธุรกิจ 


