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Digital Marketing Strategy



Customer 
Journey

กลยทุธ์
ช่องทางการ
สื่อสาร



ONLINE MARKETING
Knowing Customer Journey 

1) Awareness รบัรู ้

2) Research สืบคน้

3) Consideration พิจารณา

4) Buy ซือ้





Generic Strategy for any business



What is LEADS?

People or company who are in 
initial phase of sales process

*How about your LEADS?



How you identify LEADS?

 นามบตัร?

 ผูต้ิดตามเพจ?

 บคุคลท่ีไดร้บัการแนะน าจากคอนเน๊คชั่น?

 Business data จาก Google?



Lead Nurturing Strategy

Chatbot Marketing Workflow & Funnel



Leveling your LEADS

• Low involvement

• Medium involvement

• High involvement

• Qualified Leads



Define your own customer status:

Leads

Qualified Leads

Applied

Enrollment



Getting high-quality LEADS 

 เลือกช่องทางใหถ้กู

 ใชเ้ทคนิคใหถ้กู

 ใชเ้ทคนิคการสื่อสารแบบ interactive 
เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูเชิงลกึ



Channeling LEADS?

 Offline leads from events

 Offline leads from referral

 Online leads from Push Strategy

 Online leads from Pull Strategy



What is PROSPECTS?

People who indicated an interest 
in your product or service and 
likely to have ability to buy.

*How about your PROSPECTS?





How you identify Prospect?

 คนท่ีเขา้มาใน website?

 คนท่ีท าการคลกิ?

 คนท่ีโทรมา?

 คนท่ี email มา?



Transform them into PROSPECT !



Changing Leads to Prospects

• Driving more engagement 

• สรา้งการมีสว่นรว่ม

• Keep in-touch with useful info

• สรา้งการสื่อสารอยา่งตอ่เน่ืองดว้ยคอนเทน้ทท่ี์มี
ประโยชน์

• Push with hard-sell promotion

• กระตุน้การซือ้ทกุครัง้ท่ีมีโอกาส



Different Channel for your 
Strategy

 Push Strategy for LEADS

 Pull Strategy for PROSPECTS

 CRM for CUSTOMERS



Offline techniques:

 ใชก้ลยทุธท์ดลองใช ้ทดลองเรยีน ทดลองท า

 ทีมขายตอ้งสื่อสารดีเขา้ถึงลกูคา้

 จดัสมัมนา และอีเวน้ท์

 Networking



Online & Personalization 
techniques:

 ใช ้keywords ใหถ้กูตอ้ง

 พยายามเขา้ถึงการมองเห็น

 เจาะกลุม่เปา้หมายใหต้รง

 Re-target effectively



Choosing the right Keywords:

 Brand term

 Generic term

 Related term

 Competitor term 





Workshop:

 Identify your brand term

 Identify 3 generic terms

 Identify 5 related terms

 Identify 3 competitor terms



Promoting your Keywords to 
be visible:

 SEO keyword optimization

 PPC keyword optimization

 Social media keyword 
optimization



Make it more visible

Employee Advocacy



Being Visible on facebook

 I = Interest

 P = Post

 C = Creator

 T = Type

 R = Recency



Target effectively:

 Target by location

 Target by demographics

 Target by interests

 Target people who liked your page

 Target lookalike audience









Re-Target effectively:

 Re-target by Look-alike method

 Re-target by related interest

 Re-target by Re-marketing



Significant of CONTENT

Story

Contents

Contents are the Foundation of acquiring audience 



Using interactive contents to 
get in-depth info about leads:

 Creative contents

 Interactive contents

 Friendly form to fill out

 Questions that can identify 
opportunities



Creative Questionnaire:

คณุคือคนยคุไหน?

1985 – 1995     

1996 – 2005

2006 – 2015



Tools to help you create interactive contents on 
your website:

• SnapApp

•Qzzr

•Guide.co

•Apester





Friendly contents to get FRIENDS

 Interactive contents

 Relevant contents

 Sincere contents

 Trusted contents



Example:

1. คณุมีความสนใจท่ีจะออกก าลงักายมัย้? Yes              No     

2. คณุมีความสนใจท่ีจะสมคัรเป็นสมาชิกกบั Virgin มัย้?               Yes              No

3. คณุมีความสนใจท่ีจะสมคัรภายใน 6 เดือนนีม้ัย้?                        Yes             No



Factors that drive customers forward

• Reminded

• Suggested

• Motivational

• Savings

• Complementary

• Fear of missing out

• Shopping Enthusiasts

• Decision Fatigue



Shopping Enthusiasts                      Decision Fatigue

• ช่วงภาวะอารมณร่ื์นเริงมคีวามสุข สนุกกับ
การชอ็ปป้ิง

สรา้งบรรยากาศ           อธัยาศยัพนกังานขาย

โปรโมชั่นสง่เสรมิการขาย

มุง่เนน้ไปที่การใชอ้ารมณแ์ละความรูส้กึ

• ช่วงภาวะอารมณเ์หน่ือยล้าขีเ้กยีจคดิหรือท าการ
เปรียบเทยีบใดๆ

ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร        

ขอ้มลูเชิงสรุปจากพนกังายขาย          ขอ้มลูสัน้เขา้ใจง่าย

กระบวนการที่สัน้กระชบั



Transform them into CUSTOMERS





Acquiring Customers



Acquiring People

Acquiring Audience

Acquiring Friends

Acquiring Partners



Partner

Customer who has sense of ownership





Different Channel for your 
Strategy

 Push Strategy for LEADS

 Pull Strategy for PROSPECTS

 CRM for CUSTOMERS



CRM Strategy

• Personalization Strategy

• Automation Strategy



Workshop: Design your strategy on each stage

Media, Contents, 
Techniques for LEAD

For PROSPECT

For 
CUSTOMER




