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Dave Chaffey ได้จำแนกเมตริกสำหรับการประเมินผลการตลาดด้วยเนื้อหา (Content

Marketing Metrics) ออกเป็น 4 ด้านสำคัญ ซึ่งสอดคล้องกับกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค

ในแต่ละขั้นตอน และสามารถใช้วัดประสิทธิภาพของเนื้อหาในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค

ตลอดเส้นทางการตัดสินใจซื้อ (Customer Journey) ได้อย่างเปน็ระบบ

Content
Pillars



1. Entertain

(การสร้างความบันเทิง)

Content Pillars

2. Educate

(การให้ความรู้)

3. Inspire

(การสร้างแรงบันดาลใจ)

4. Convince

(การชักจูงและสร้างความเชื่อ

มั่น)



การสร้างความบันเทิง (Entertain) เป็นองค์ประกอบสำคัญที่เหมาะสำหรับ

ช่วงเริ่มต้นของเส้นทางการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค หรือขั้นการรับรู้

(Awareness Stage)

โดยมีเป้าหมายเพื่อดึงดูดความสนใจและสร้างอารมณ์ร่วมให้กับผู้บริโภคผ่าน

เนื้อหาที่มีความสนุกสนาน น่าสนใจ และสามารถจดจำได้ง่าย 

ตัวอย่างเนื้อหาที่อยู่ ในกลุ่มนี้  ได้แก่ วิดีโอที่ผลิตโดยแบรนด์ เกม กิจกรรมการ

แข่งขัน กิจกรรมถาม–ตอบ (Q&A) ตลอดจนเนื้อหาในรูปแบบไวรัล (Viral

Content) ที่สามารถกระจายการรับรู้ไปยังผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว

1. Entertain



Content



2. Educate
การให้ความรู้  (Educate) เป็นองค์ประกอบที่เหมาะสำหรับช่วงการรับรู้

(Awareness Stage) ในเส้นทางการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเช่นเดียวกัน

แต่เน้นการใช้เหตุผล (Rational Appeal) ในการสื่อสาร 

เพื่อให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูล ความรู้  และความเข้าใจที่ถูกต้องเกี่ยวกับสินค้า บริการ

หรือประเด็นที่เกี่ยวข้อง เนื้อหาในกลุ่มนี้ช่วยสนับสนุนการตัดสินใจของผู้บริโภค

ผ่านข้อมูลที่มีประโยชน์ 

ตัวอย่างเนื้อหาที่เหมาะสม ได้แก่ อินโฟกราฟิก รายงานแนวโน้มตลาดและการขาย

ข่าวสารออนไลน์ การแนะนำสินค้าและบริการ วิดีโอสาธิตการใช้งานสินค้า ตลอด

จนหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-book) และเอกสารให้ความรู้ในรูปแบบต่าง ๆ



SAMPLE CONTENT : EDUCATE

https://www.tiktok.com/@nawhatstory/video/7381013453412044040?lang=en


3. Inspire
การสร้างแรงบันดาลใจ (Inspire) เป็นองค์ประกอบที่มุ่งเน้นการจูงใจผู้บริโภค

ผ่านอารมณ์ ความรู้สึก และคุณค่าที่รับรู้ ได้ (Emotional Appeal) 

เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกเชื่อมโยง เห็นประโยชน์ และเกิดทัศนคติเชิงบวกต่อ

แบรนด์ จึงมีความเหมาะสมกับช่วงการพิจารณาและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

เนื้อหาในกลุ่มนี้มักมุ่งสร้างแรงบันดาลใจ ความเชื่อมั่น และความผูกพันกับ

แบรนด์ 

ตัวอย่างเนื้อหาที่เหมาะสม ได้แก่ การใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงหรือผู้ทรงอิทธิพล

(Influencers) ในการรับรองผลิตภัณฑ์ การสร้างชุมชนออนไลน์ (Online

Community) รวมถึงการนำเสนอเรื่องราวและข่าวสารออนไลน์ที่สามารถ

สร้างแรงบันดาลใจและกระตุ้นความรู้สึกร่วมของผู้บริโภคได้



TikTok Awards



TikTok Hub



4. Convince
การชักจูง (Convince) เป็นองค์ประกอบที่เหมาะสำหรับช่วงการตัดสินใจซื้อ

(Purchase Stage) ของผู้บริโภค โดยเน้นการใช้เหตุผล (Rational

Appeal) 

เพื่อสร้างความเชื่อมั่น ลดความลังเล และสนับสนุนให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ

สินค้าหรือบริการ 

เนื้อหาในกลุ่มนี้มุ่งนำเสนอข้อมูลที่มีความชัดเจน น่าเชื่อถือ และสามารถตอบข้อ

สงสัยของผู้บริโภคได้อย่างครบถ้วน 

ตัวอย่างเนื้อหาที่เหมาะสม ได้แก่ กรณีศึกษา (Case Study) การนำเสนอ

คุณลักษณะและคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ การสาธิตการใช้งานสินค้า ข้อมูลและ

คู่มือด้านราคา ตลอดจนวิดีโอสาธิตผลิตภัณฑ์ ซึ่งช่วยให้ผู้บริโภคเห็นคุณค่าและ

ประโยชน์ของสินค้าได้อย่างเป็นรูปธรรม



Content Convince



VIDEO CONTENT
HERO, HUB AND HELP





เนื้อหาที่ถูกสร้างขึ้นเพื่อดึงดูดความสนใจของผู้คนในวงกว้างและสร้างการรับรู้ให้กับแบรนด์ (Brand

Awareness)

มักเป็นเนื้อหาขนาดใหญ่ที่มีการเล่าเรื่อง (Storytelling) อย่างทรงพลัง เต็มไปด้วยอารมณ์ ความรู้สึก

และความคิดสร้างสรรค์ เพ่ือสร้างความประทับใจและกระตุ้นให้เกิดการแชร์ต่อในวงกว้าง

เนื้อหาประเภทนี้มักมีลักษณะเฉพาะเจาะจง เน้นความบันเทิงและการสร้างประสบการณ์ร่วมทางอารมณ์ให้กับ

ผู้ชม ส่งผลให้สามารถเข้าถงึผู้คนจํานวนมากได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว

ต้องใช้งบประมาณและทรัพยากรในการผลิตค่อนข้างสูง และมักถูกใช้ในโอกาสสำคัญหรือแคมเปญขนาด

ใหญ่ของแบรนด์

Hero Content 



เนื้อหาที่ถูกสร้างขึ้นเพื่อรักษาความสัมพันธ์และสร้างการมีส่วนร่วม (Engagement) กับกลุ่มเป้าหมายที่รู้จักแบรนด์

แล้ว หลังจากผู้บริโภคได้รับรู้และเกิดความตระหนักต่อแบรนด์จาก Hero Content เนื้อหาในรูปแบบ Hub จะมุ่งนำ

เสนอเรื่องราวที่สอดคล้องกับความสนใจ ความต้องการ และพฤติกรรมของผู้บริโภคอย่างต่อเน่ือง

เนื้อหามีลักษณะเป็นการให้ข้อมูล ความรู้ หรือความบันเทิงในรูปแบบที่ผู้ชมสามารถติดตามได้เป็นประจำ เช่น การแนะนำ

สินค้า การให้ข้อมูลเกี่ยวกับราคา การแบ่งปันประสบการณ์ หรือการนำเสนอเนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับไลฟ์สไตล์ของกลุ่มเป้า

หมาย จึงเหมาะกับช่วงการพิจารณาและประเมินทางเลือก (Consideration Stage) ในเส้นทางการตัดสินใจของผู้

บริโภค

การผลิต Hub Content จำเป็นต้องอาศัยการวิเคราะห์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย เพื่อนำมาพัฒนาเป็นเนื้อหา

ที่สามารถนำเสนอได้อย่างต่อเนื่องในหลายตอนหรือหลายรูปแบบตามช่วงเวลาที่กำหนด ซึ่งช่วยสร้างความคุ้นเคย ความ

ผูกพัน และการมปีฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคกับแบรนด์ในระยะยาว

Hub Content 



เนื้อหาที่ถูกสร้างขึ้นเพื่อตอบคำถาม แก้ปัญหา หรือให้ข้อมูลที่ผู้บริโภคกำลังค้นหาโดยตรง โดยมีเป้าหมายเพื่อเติมเต็มความต้องการเฉพาะ

ด้านของผู้บริโภคในช่วงเวลาที่ต้องการข้อมูลหรือคำแนะนำ เนื้อหาประเภทนี้อาจผลิตโดยแบรนด์เอง หรือร่วมมือกับผู้สร้างเนื้อหา

(Content Creator/YouTuber) ในการผลิตและเผยแพร่

จุดเด่นคือ ผู้บริโภคมักเป็นฝ่ายค้นหาเนื้อหาเหล่านี้ด้วยตนเองผ่านเครื่องมือค้นหา (Search Engine) หรือแพลตฟอร์มต่าง ๆ เมื่อเกิด

ข้อสงสัยหรือมีความต้องการเฉพาะด้าน ดังนั้น Help Content จึงช่วยให้แบรนด์สามารถสื่อสารกับผู้บริโภคในลักษณะที่เป็นธรรมชาติ

ตอบสนองความต้องการได้ตรงจดุ และสร้างความน่าเชื่อถอืในฐานะแหล่งข้อมูลท่ีมีคณุค่า

เนื้อหาประเภทนี้มักอยู่ในรูปแบบของการรีวิวสินค้า คลิปสอนใช้งาน (How-to) คู่มือการใช้งาน การให้บริการลูกค้า บทความในบล็อก

(Blog) อินโฟกราฟิก (Infographic) พอดแคสต์ (Podcast) รวมถึงเนื้อหาที่ได้รับการออกแบบเพื่อรองรับการค้นหาผ่าน

Search Engine Optimization (SEO)

การสร้าง Help Content ที่มีประสิทธิภาพจำเป็นต้องอาศัยการศึกษาความต้องการ ปัญหา และพฤติกรรมการค้นหาของผู้บริโภค เพื่อ

นำข้อมูลดังกล่าวมาพัฒนาเปน็เนื้อหาท่ีสามารถตอบคําถามและแก้ไขปัญหาได้อย่างตรงประเดน็

Help Content 



Hero Content 



Hub Content 



Help Content 
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Hero Content 



จาก Hero Content นี้ควรจะมี Hub และ Help Content

อะไรบ้างท่ีสอดคล้องและสื่อถึงความเป็น Campaign เดียวกัน

WORKSHOP
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