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ผูบ้รโิภคเรยีกดหูมวดหมูส่นิค้า เลือกหยบิแบรนด์ลงใน   
ตะกรา้ชอ้ปป�� ง และจา่ยเงิน ทั�งหมดนี�ล้วนเป�นพฤติกรรมที�
นกัวทิยาการขอ้มูลมองวา่เป�นขอ้มูลที�ต้องวเิคราะห์

บทความนี�ใหเ้หตผุลวา่การผสมผสานระหวา่งวทิยาการ
ขอ้มูลและพฤติกรรมศาสตรน์ั�นเกิดขึ�นราวกับเป�นคู่แท้ฟ�า
ลิขติ และมคีวามจาํเป�นในการประมวลขอ้มูลเชงิลึกที�มี
ศักยภาพในการเพิ�มผลกําไรขององค์กร

“นกัการตลาดกําลังนาํ
หลักพฤติกรรมศาสตร์
มาใชใ้นแผนการตลาด
มากขึ�นเรื�อยๆ…”

Neil Hoyne,
หวัหนา้นกัยุทธศาสตร์
การวดัผล, Google 

สิ�งที�นา่สนใจคือหวัหนา้นกัยุทธศาสตรด์า้นการวดัผลของ
Google รูส้กึวา่จาํเป�นต้องแนะนาํการใชศ้าสตรเ์ชงิ
พฤติกรรม ไมใ่ชแ่ค่วทิยาการขอ้มูลเท่านั�น วทิยาการขอ้มูล
ถือเป�นมงกฎุแหง่การคิดทางธุรกิจในชว่งไมกี่�ป�ที�ผา่นมา
การจดัการขอ้มูลเพื�อเป�ดเผยขอ้มูลเชงิลึกซึ�งอาจมผีล
กระทบทวคีณูต่อความสามารถในการทํากําไร หรอืแมแ้ต่
อาจจะเปลี�ยนแปลงธุรกิจได้เลยนั�น ได้กลายเป�น                   
จอกศักดิ�สทิธิ�ที�คนทําธุรกิจจาํเป�นต้องไล่ตามค้นหา แมว้า่
วทิยาการขอ้มูลควบคู่ไปกับการเปลี�ยนแปลงทางดิจทัิลจะ
ได้รบัการยกยอ่งใหอ้ยูใ่นระดบัสงูสดุขององค์กร แต่สาขา
พฤติกรรมศาสตรที์�มคีวามเกี�ยวขอ้งแต่มกีารเขา้ใจผดิกัน
มาก กลับถกูทิ�งไวเ้บื�องหลัง สาขาวชิาทั�งสองนั�นมคีวาม
เกี�ยวขอ้งกัน เนื�องจากขอ้มูลเป�นเพยีงรอ่งรอยของ
พฤติกรรม และด้วยเหตนุี�วทิยาการขอ้มูลจงึเป�นเพยีงวธิี
การทําความเขา้ใจพฤติกรรมเท่านั�น 



ในช่วงเริ�มต้นของการตลาดดิจิทัล
การเดินทางของผู้บริโภคนั�นเรียบง่าย
และจุดเน้นของการตลาดโดยพื� นฐาน
คือการได้รับ “Yes” จากผู้บริโภค
การใช้ข้อมูลเพื� อตัดสินใจว่าเราจะนาํ
เสนอผลิตภัณฑ์ของเราให้ดีที�สุดและ
นาํเสนอต่อผู้บริโภคเพื� อเพิ�มโอกาสใน
การขายได้นั�นไม่ใช่เรื�องซับซ้อนมาก
นัก อย่างไรก็ตาม ในป�จจุบัน เส้นทาง
ของผู้บริโภคนั�นมีหลายอุปกรณ์
หลายแพลตฟอร์ม และความท้าทาย
ด้านการตลาดดิจิทัลได้ก้าวไปไกลกว่า
การทําธุรกรรมครั�งเดียว ไปสู่การ
สร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับผู้
บริโภคที�ทํากําไรได้มากที�สุด ซึ�งจะช่วย
เพิ�มผลกําไรของคุณมากที�สุดตลอด
ช่วงชีวิตของพวกเขา

การก้าวกระโดดของวิทยาการข้อมูลไม่ใช่
เรื�องน่าแปลกใจ เนื� องจากแรกเริ�มข้อมูล
จาํนวนมหาศาลถูกสร้างขึ�นเมื� อธุรกิจและ  
ผู้บริโภคเคลื� อนไหวทางออนไลน์ ทุกการ
เคลื� อนไหวของผู้บริโภคจะถูกบันทึกไว้ และ
เส้นทางดิจิทัลถูกสร้างขึ�นซึ�งนักการตลาด
ไล่ตามอย่างหิวโหย  ความจริงที�ว่า         
คุณสามารถใช้เส้นทางเหล่านี�เพื� อปรับ
แต่งปฏิสัมพันธ์ของคุณกับผู้บริโภคและ
เพิ�มโอกาสในการขายให้สูงสุดนั�นไม่ใช่
เรื� องง่าย

นอกจากนี� เทคโนโลยียังได้ก้าวลํ�าหน้า
และตอนนี�สามารถจับทุกความแตกต่าง
เล็กๆ น้อยๆ ของพฤติกรรมผู้บริโภคได้
ส่งผลให้ข้อมูลจาํนวนมากกลายเป�น      
สิ�งที�น่าประทับใจมากขึ�นเรื�อยๆ แม้ว่า
สิ�งนี�จะเพิ�มความเป�นไปได้อย่างมากใน
การเป�ดเผยข้อมูลเชิงลึกที�สามารถนําไป
ใช้ทางการตลาดได้ แต่ก็ยังเพิ�ม     
ความท้าทายในการแยกสิ�งมีประโยชน์
ออกจากของไร้ประโยชน์ และขุดค้น
ข้อมูลเชิงลึกที�เกี�ยวข้องอีกด้วย ทุกวันนี�
คุณสามารถจับทางได้ว่าใครคือผู้บริโภค
ผู้บริโภคมาจากไหน ไม่ว่าผู้บริโภคจะ
เรียกดูผลิตภัณฑ์ของคุณหรือไม่ เขามี
ปฏิกิริยากับกับผลิตภัณฑ์นานแค่ไหน
เขาดูผลิตภัณฑ์อะไรอีก ว่าจะใส่ลงในตะ
กร้าช้อปป�� ง และแน่นอนว่า เขาซื� อจริงๆ
ไหม การเปลี�ยนแปลงทางดิจิทัลได้มุ่ง
เน้นไปที�กระบวนการวางระบบเพื� อ
รวบรวมข้อมูลในเชิงลึกและซับซ้อนมาก
เกินไป



ความซบัซอ้นมมีากกวา่ความสามารถของวธิี
การวเิคราะหแ์บบเดิมๆ ดังนั�นแมชชนีเลิรน์นิง
จงึกลายเป�นเครื�องมอืสาํคัญในการปลดล็อก
ขอ้มูลเชงิลึกจากขอ้มูล เนื�องจากแมชชนี         
เลิรน์นงิมปีระสทิธภิาพสงู นกัการตลาดจาํนวน
มากจงึรูส้กึวา่ พวกเขาไมจ่าํเป�นต้องมสีว่นรว่ม
ในการคิดทางการตลาดด้วยซํ�า และสามารถ
ปล่อยใหท้กุอยา่งเป�นหนา้ที�ของแมชชนีและ       
อัลกอรธิมึเพื�อค้นหาขอ้มูลเชงิลึกของผูบ้รโิภค
นี�เป�นมุมมองที�สั �นและผดิพลาดมหนัต์

คณุค่าของขอ้มูลเชงิลึกเป�นสดัสว่นโดยตรงกับ
คณุภาพของสมมติฐานและกรอบการวเิคราะห์
ที�ใชใ้นการถอดรหสั ความคุ้นเคยกับแนวคิด
จากวทิยาศาสตรเ์ชงิพฤติกรรมและความรู้
เกี�ยวกับป�จจยัขบัเคลื�อนพฤติกรรมมนษุยที์�มี
ศักยภาพจะนาํไปสูข่อ้มูลเชงิลึกได้ง่ายกวา่ เมื�อ
เปรยีบเทียบกัการดําดิ�งลงสูแ่หล่งรวมขอ้มูล
ขนาดใหญ ่หากคณุไมท่ราบถึงเทคนิค
Anchoring, De-Anchoring, และ Re-
Anchoring คําอธบิายพฤติกรรมที�สิ�งเหล่านี�
ในขอ้มูลจะหลดุรอดจากสายตาคณุไป
พฤติกรรมศาสตรช์ว่ยใหค้ณุมไีอเดียมากมาย
เพื�อค้นหาวา่ Framing, Anchoring และ
Priming สามารถใชใ้นการชี�แนะพฤติกรรม
ของผูบ้รโิภคหรอืไม่

ทําไมไมล่องดขุูมทรพัยค์วามรูที้�มอียูจ่าก
วทิยาศาสตรพ์ฤติกรรมศาสตร ์ซึ�งได้รบัจาก
การวจิยัและการทดลองอันเขม้งวดเป�นเวลา
หลายป� เพื�อค้นหาสิ�งที�อาจเป�นแนวทาง
พฤติกรรมผูบ้รโิภคและเพื�อสรา้งแนวคิดดว้ย
ทกุสถานการณม์คีวามแตกต่างกัน แต่ไม่
จาํเป�นต้องพเิศษจนไมส่ามารถใชค้วามรูที้�มี
อยูแ่ละไมส่ามารถสรา้งแรงบนัดาลใจในการ
คิดได้

การทําความเขา้ใจ
พฤติกรรมผูบ้รโิภคและ
การปรบัปรุงกลยุทธ์
ทางการตลาดจะได้รบั
ประโยชนอ์ยา่งมากจาก

การผสมผสาน
ขอ้มูลเชงิลึกจาก
พฤติกรรมศาสตร์



นกัการตลาดที�ประสบความสาํเรจ็จะต้องบูรณาการทั�ง
วทิยาการขอ้มูลและพฤติกรรมศาสตร ์เพื�อสรา้งความสมดลุ
ระหวา่งการเพิ�มประสทิธภิาพเชงิเหตผุลกับความเขา้ใจ
พฤติกรรมของมนษุย ์เพื�อตอบสนองความต้องการของผู้
บรโิภคอยา่งมปีระสทิธภิาพ

วทิยาการขอ้มูลอยูภ่ายใต้การควบคมุของตรรกะและ
การคิดเชงิวเิคราะห ์หากการตลาดขบัเคลื�อนโดย
วทิยาการขอ้มูลเพยีงอยา่งเดียว นกัการตลาดจะ
มองวา่ ผลิตภัณฑ์เป�นกลุ่มของผลประโยชน์เชงิ
ตรรกะและมเีหตผุล และคาดหวงัวา่ผูบ้รโิภคจะไดร้บั
ประโยชนส์งูสดุจากพวกเขา ความพยายามอยา่ง
มากจากบรษัิทที�ขบัเคลื�อนด้วยขอ้มูลคือ การเพิ�ม
ประสทิธภิาพราคา ลดเวลาในการจดัสง่ และผล        
ประโยชนอื์�นๆ ที�จบัต้องได้ของผูบ้รโิภค            
วทิยาการขอ้มูลจะมุง่เนน้ไปที�การถอดรหสั
พฤติกรรมเชงิตรรกะ   ดังกล่าวโดยธรรมชาติ

อยา่งไรก็ตาม จุดเริ�มต้นของพฤติกรรมศาสตรก็์คือ
พฤติกรรมของผูบ้รโิภคมกัจะไมแ่นน่อน และ             
ผูบ้รโิภคแทบจะไมไ่ด้ใชป้ระโยชนส์งูสดุจากพวกเขา
เลย ผูบ้รโิภคอาจไมคํ่านงึถึงระยะเวลาในการจดัสง่ที�
ยาวนานขึ�น หากการรอคอยสามารถเพิ�มความ            
นา่สนใจ ใหค้วามรู ้และคาดการณล่์วงหน้าได้ เรว็กวา่
และถกูกวา่ไมไ่ด้ดีกวา่เสมอไป เมื�อมองดเูผนิๆ ทั�ง
สองแนวทางดเูหมอืนจะขดัแยง้กัน 
ความท้าทายของนกัการตลาดคือการควบคมุ        
กรอบการคิดทั�งสองที�ดเูหมอืนจะขดัแยง้กันและ
ผสมผสานกรอบความคิดเหล่านี�เขา้ด้วยกันเพื�อ
ตอบสนองความต้องการของพวกเขา นักการตลาด
ที�ประสบความสาํเรจ็คือผูที้�สามารถทํางานได้อยา่ง
ง่ายดายทั�งกับนกัวทิยาศาสตรด้์านขอ้มูลและ             
นกัวทิยาศาสตรเ์ชงิพฤติกรรม โดยยงัคงรกัษาวธิี
คิดที�เป�นเอกลักษณ์ของตนไวแ้ต่สามารถผสานเขา้
ด้วยกันได้อยา่งมปีระสทิธภิาพและทรงพลัง


