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TEST - Customer Desirability 

ทดสอบขีดความสามารถในการคืนผลตอบแทนจากการลงทุนดานการตลาด (Return On 
Marketing Investment: ROM-I) หรือ “ROI Marketing” 

“...ตั้งใจทุมงบการตลาด รุกหนักเร่ืองพัฒนาแบรนด ปลุกปนทีมงานหาลูกคา (Customer 
Development Officer: CDO) หวังใจใหธุรกิจโตวันโตไว แตคิดไปคิดมา สิ่งที่ทำนั้นคุมคาแค
ไหน คืนวันผานไป ดันไมเจง สถานการณกลับกลายเปน “เขาขั้นเจง” ในสถานการณเชนนี้ 
หากอยากจะไปตอ “ขอโอกาสปรับตัว” ตองทำอยางไรถึงจะไดผลลัพธที่ดี?...”
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Critical Questions? 
ใชงบประมาณในการทำการตลาด เกิดผลิตภาพหรอืไม?  
สรางการรับรู เพ่ิมยอดขาย หรอื การสรางแบรนด ไปแลว  

“คุมคา” แคไหน? มีประสิทธิภาพเพียงใด  
ถาจะปรับ “ทิศทาง” การส่ือสารใหม ตองทำอยางไร ? 

ตนทุน / หนวย (cost-pers) มีคาเทาไหร ?  
revenue streams แตละ category น้ัน “healthy” แคไหน ? อาทิ 

1) Cost per Thousand Impression (CPM “cost per mille”),  
2) Cost per Click (CPC) vs Click Through Rate (CTR),  

3) Cost per Conversion (CPC) incl Cost per Sale (CPS) or  
B2C; Customer Acquisition Cost (CAC) / B2B; Cost per Lead (CPL), 

4) “Cost Ratio Model” CPS < Gross Margin หรือ CAC < CLV; 1 : 3

http://strategyzer.com/vpd
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Return  
On 
Equity 
/ ROE
อัตราตอบแทน 
ตอสวนผูถือหุน (ROE)  
วัดความสามารถในการ 
ทำกำไรของบรษัิท 
ชวยใหผูถือหุนรูวาเงินลงทุนของตนเกิด 
ผลิตภาพ (productivity) มากนอยเพียงใด

ความสามารถ 
ในการทำกำไร 
profitability

ประสิทธิภาพ 
ในการใช้ประโยชน์ 

จากสินทรัพย์ 
asset use  
efficiency

การก่อหน้ี 
ทางการเงิน 
financial  
leverage
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Return  
On 
Assets 
/ ROA
อัตราตอบแทน 
ตอสวนสินทรัพยรวม (ROA)  
วัดความสามารถในการ 
ทำกำไรโดยใชสินทรัพยของบรษัิท 
ชวยใหผูถือหุนรูวาเงินลงทุนของตนเกิด 
ผลิตภาพ (productivity) มากนอยเพียงใด

ความสามารถ 
ในการทำกำไร 
profitability

ประสิทธิภาพ 
ในการใช้ประโยชน์ 

จากสินทรัพย์ 
asset use  
efficiency

การก่อหน้ี 
ทางการเงิน 
financial  
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ROE = Net Income
Equity ROA = Net Income

Total Assets

Financial Leverage Ratio = Total Assets
Equity

Return  
On 
Assets 
/ ROA = 9%

Return  
On 
Equity 
/ ROE = 12%

ROE = 180,000
1,500,000

อัตราตอบแทน ตอสวนผูถือหุน (ROE)  
ใชเงินทุนสวนตัวซ้ือคอนโด 1,500,000 บาท กูเพ่ิม 
500,000 บาท เพ่ือซ้ือคอนโดมูลคา 2,000,000 บาท 
ปลอยใหเชาเดือนละ 15,000 บาท 
คิดจาก 
กำไร / ทุน = 180,000 / 1,500,000 = 0.12

อัตราตอบแทน ตอสวนสินทรัพยรวม (ROA)  
คอนโดมูลคา 2,000,000 บาท (ทรัพยสิน = หน้ีสิน + 
ทุน; 500,000 + 1,500,000) ปลอยใหเชาเดือนละ 
15,000 บาท ไดผลตอบแทนตอป 180,000 บาท 
คิดจาก 
กำไร / สินทรัพย = 180,000 / 2,000,000 =  0.09

ROA = 180,000
2,000,000
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ROE = Net Income
Equity ROA = Net Income

Total AssetsReturn  
On 
Assets 
/ ROA = 9%

Return  
On 
Equity 
/ ROE = 36%

ROE = 180,000
500,000

อัตราตอบแทน ตอสวนผูถือหุน (ROE)  
ใชเงินทุนสวนตัวซ้ือคอนโด 500,000 บาท กูเพ่ิม 
1,500,000 บาท เพ่ือซ้ือคอนโดมูลคา 2,000,000 บาท 
ปลอยใหเชาเดือนละ 15,000 บาท 
คิดจาก 
กำไร / ทุน = 180,000 / 500,000 = 0.36

อัตราตอบแทน ตอสวนสินทรัพยรวม (ROA)  
คอนโดมูลคา 2,000,000 บาท (ทรัพยสิน = หน้ีสิน + 
ทุน; 500,000 + 1,500,000) ปลอยใหเชาเดือนละ 
15,000 บาท ไดผลตอบแทนตอป 180,000 บาท 
คิดจาก 
กำไร / สินทรัพย = 180,000 / 2,000,000 =  0.09

ROA = 180,000
2,000,000
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ROE = Net Income
EquityReturn  

On 
Equity 
/ ROE = 12%

ROE = 180,000
1,500,000

ROE = Net Income
EquityReturn  

On 
Equity 
/ ROE = 36%

ROE = 180,000
500,000

Leverage = 2,000,000
1,500,000    X1.3 Leverage = 2,000,000

500,000    X4

Financial Leverage Ratio = Total Assets
Equity

Note: การใช Leverage เพื่อการลงทุน คือ การที่นักลงทุนตองการลงทุนในธุรกิจ
หรือสินทรัพยบางอยาง แตมีขอจำกัดเร่ืองเงินลงทุน ทำใหตองใชการกูยืมเงินเพื่อให
สามารถมีเงินที่เพียงพอไปลงทุน โดยทีต่นทุนของการกูยืมเงินก็คือภาระดอกเบ้ีย
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Return  
On 
Marketing Investment 
/ ROM-I
อัตราตอบแทน 
จากการลงทุนดานการตลาด (ROM-I) 
วัดความสามารถในการสรางการรับรูแบรนด 
และประสิทธิภาพทางการตลาดของบรษัิทชวยให 
ผูถือหุนรูวาเงินลงทุนของตนให 
ผลิตภาพ (productivity) มากนอยเพียงใด

ความสามารถ 
ในการทำกำไร 
profitability

ประสิทธิภาพ 
ในการใช้ประโยชน์ 

จากสินทรัพย์ 
asset use  
efficiency

การก่อหน้ี 
ทางการเงิน 
financial  
leverage

PAR BAR
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หัวใจสำคัญ 
ของการทำการตลาดในยุคปจจุบัน คือการวัดผล  

งบประมาณท่ีทุมลงไปกับการโฆษณาบนส่ือตางๆ ท้ังออฟไลนและ
ออนไลน “คุมคาแคไหน" สรางรายไดหรอืกำไรมากนอยเพียงใด  
ชองทางใดสราง ROI หรอืผลตอบแทนตอการลงทุนไดสูงท่ีสุด 

สามารถนำขอมูลใดบางมาวเิคราะห 
เพ่ือปรับปรุงแนวทางทำการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ

Source: The New Customer Path 
by Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan (2017)
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WHY ARE THEY 
IMPORTANT?

Return  
On 
Marketing Investment 
/ ROM-I

PAR BAR
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AWARE APPEAL ASK ACT ADVOCATE

ฉันรูจัก ฉันชอบ ฉันเชื่อ ฉันซ้ือ ฉันบอกตอ

90 / 100 45 / 100 20 / 100 18 / 100 10 / 100
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AWARE APPEAL ASK ACT ADVOCATE

ฉันรูจัก ฉันชอบ ฉันเชื่อ ฉันซ้ือ ฉันบอกตอ

Purchase Action Ratio - PAR

( ACT / AWARE )

#iGTCCoLAB



Source: The New Customer Path 
by Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan (2017)

@mjuigtc w w w . m j u i g t c . c o m

AWARE APPEAL ASK ACT ADVOCATE

ฉันรูจัก ฉันชอบ ฉันเชื่อ ฉันซ้ือ ฉันบอกตอ

Brand Advocacy Ratio - BAR

( ADVOCATE / AWARE )
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Purchase 
Action 
Ratio 
/ PAR
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อัตราสวนการซ้ือ (PAR)  
วัดความสามารถของบรษัิท 
ในการ “เปล่ียน”  
ผูบรโิภคท่ีรับรูแบรนด 
ใหตัดสินใจซ้ือ

PAR = 20% ; 0.2 (18/90) 

จากประชากร 100 คนในตลาด  
มี 90 คนท่ีนึกถึงแบรนด A ไดทันที 
/ Brand Awareness = 90% (90/100) 

ในจำนวนน้ีมีเพียง 18 คน ท่ีตัดสินใจซ้ือแบรนด A  
/ Market Share = 18% (18/100)

Act

Total Market

Customer Buying

Brand X

Total Market

Market Share

Aware

Total Market

Customer Aware of

Brand X

Total Market

Brand Awareness

÷

÷

÷

=

=

=

AWARE APPEAL ASK ACT ADVOCATE

90% 18%

PAR = 0.2 (18/90) 
Market Share  

Brand Awareness
PAR = 0.2 


(18/90)
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Brand 
Advocacy 
Ratio 
/ BAR
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อัตราสวนการ 
สนับสนุนแบรนด (BAR)  
วัดความสามารถของบรษัิท 
ในการ “เปล่ียน”  
ผูบรโิภคท่ีรับรูแบรนด  
ใหเปนการสนับสนุนท่ีภักดี 
ตอแบรนด

AWARE APPEAL

ASK ACT ADVOCATEAPPEAL

ASK ACT

BAR   =

LOYALTY   =

Possible Company Intervention


to Increase Conversion Rates

ATTRACTION

repositioning


marketing communication

CURIOSITY

community marketing


content marketing

COMMITMENT

channel management


sales force management

AFFINITY

loyalty program

customer care

× × ×

90% 18%45% 20%

45% 20% 18% 10%

0.50 0.45 0.90 0.55

BAR = 10%  
0.1 (10/90)
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อัตราสวนการ 
สนับสนุนแบรนด (BAR)  
วัดความสามารถของบรษัิท 
ในการ “เปล่ียน”  
ผูบรโิภคท่ีรับรูแบรนด  
ใหเปนการสนับสนุนท่ีภักดี 
ตอแบรนด

LOYALTY   =

Possible Company Intervention


to Increase Conversion Rates

ATTRACTION

repositioning


marketing communication

CURIOSITY

community marketing


content marketing

COMMITMENT

channel management


sales force management

AFFINITY

loyalty program

customer care

0.50

A2 / A1 ; 0.45 / 0.90

0.45

A3 / A2 ; 0.20 / 0.45

0.90

A4 / A3 ; 0.18 / 0.20

0.55

A5 / A4 ; 0.10 / 0.18

A1 - 0.9 A2 - 0.45 A3 - 0.20 A4 - 0.18 A5 - 0.10

Mapping 
Industry 
Archetypes 
/ BAR = 10%

#iGTCCoLAB
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LOYALTY   =

Possible Company Intervention


to Increase Conversion Rates

ATTRACTION

repositioning


marketing communication

CURIOSITY

community marketing


content marketing

COMMITMENT

channel management


sales force management

AFFINITY

loyalty program

customer care

0.50

A2 / A1 ; 0.45 / 0.90

0.45

A3 / A2 ; 0.20 / 0.45

0.90

A4 / A3 ; 0.18 / 0.20

0.55

A5 / A4 ; 0.10 / 0.18

A1 - 0.9 A2 - 0.45 A3 - 0.20 A4 - 0.18 A5 - 0.10

Mapping 
Industry 
Archetypes 
/ BAR = 10%

channel management

sales force management 

loyalty program

customer care

Low Cost

High Impact

FUNNEL | Durables COMMITMENT AFFINITY

อัตราสวนการ 
สนับสนุนแบรนด (BAR)  
วัดความสามารถของบรษัิท 
ในการ “เปล่ียน”  
ผูบรโิภคท่ีรับรูแบรนด  
ใหเปนการสนับสนุนท่ีภักดี 
ตอแบรนด
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X4 Major 
Industry 
Archetypes 
/ 4 Types

Source: The New Customer Path 
by Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan (2017)

@mjuigtc w w w . m j u i g t c . c o m

แสดงทัศนภาพขอมูล 
“แมแบบธุรกิจ (archetypes)”  
ระบุแนวทางปรับปรุงการทำงาน
ของบรษัิท / แบรนด โดยคำนึงถึง  
ผูบรโิภคท่ีรับรูแบรนด  
ใหเปนการสนับสนุนท่ีภักดี 
ตอแบรนด

DOOR KNOB

A1 A2 A3 A4 A5
Increase Affinity

TRUMPET

A1 A2 A3 A4 A5
Increase Commitment

FUNNEL

A1 A2 A3 A4 A5
Increase Commitment


Increase Affinity

GOLDFISH

A1 A2 A3 A4 A5
Optimise Curiosity


Increase Commitment

Increase Affinity

LOYALTY   =

Possible Company Intervention


to Increase Conversion Rates

ATTRACTION

repositioning


marketing communication

CURIOSITY

community marketing


content marketing

COMMITMENT

channel management


sales force management

AFFINITY

loyalty program

customer care

community marketing

content marketing
channel management

sales force management

loyalty program

customer care

loyalty program

customer care

channel management

sales force management

channel management

sales force management
loyalty program

customer care

FMCG B2B Luxury Durables
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Source: The New Customer Path 
by Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, Iwan Setiawan (2017)

@mjuigtc w w w . m j u i g t c . c o m

อัตราสวนการ 
สนับสนุนแบรนด (BAR)  
The key characteristics of 
perfect brand where  
the BAR score is 1 (100%) 
Awareness = Advocacy

A1 - Aware A2 - Appeal A3 - Ask A4 - Act A5 - Advocate

Symmetrical 
Bowtie 
Pattern 
/ BAR = 100%

A1 = A5

A2 = A4

Customers do not feel the 
need to research the brand 

on their own, and the volume 
of Ask is at its lowest
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Step 1 ประเมินปฏิสัมพันธ 
(Customer Interaction)

Step 2 คำนวณอัตราสวนการซ้ือ 
(Purchase Action Ration: PAR)

Step 3 คำนวณอัตราสวนการสนับสนุน 
(Brand Advocacy Ratio: BAR)

Step 4 พัฒนาตนรางแมแบบธุรกิจ 
(Business Archetype Mapping)

#PADTHAI#10
iGTC Internal Consulting Service (2023)  
powered by

1

2

3

4

To-Be Customer Journey 
Beachhead Market 
Service Blueprint
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