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The power of 

generating good 

content marketing 

ลงคอนเทนต์อย่างไรให้ได้
ใจลูกค้า



Content คืออะไร

ทําไม Content 
Marketing ถึง
สําคัญ



Content is the best LONG TERM 

MARKETING STRATEGY



Why?



CONTENT

is the MAIN 
REASON PEOPLE 
SPEND TIME 
everyday

KOLs



Is Content 
Enough?
ถาตองการทํา Content ใหโดนใจลูกคา



Content Marketing
= Channel ท่ีตองการ 

= ลงมือครีเอท Content

= Content ที่ถนัด

ü Facebook post

ü Video on TikTok

ü Real on IG

But… there are more



หากนึกถึง Content ท่ีสร้าง
ยอดขายได้ เราจะนึกถึง Content

แบบไหน?

KOLs



Benefits of 
CONTENT 
MARKETING



Build Brand Awareness

help EDUCATE PRODUCT & SERVICE

Great for Organic Search (SEO)

Create trust to your brand & product

build BRAND LOVE

Drive community

บทบาทของ Content 

Marketing ที่มีผลตอแบรนด

GROW RELATIONSHIP



Attract Ideal Buyers

Delivers quality leads to your 
business

Build Brand Authority (industry expert)

Most importantly

Today content can drive 

product sales!

บทบาทของ Content 

Marketing ที่มีผลตอแบรนด



Content ท่ีดี คือ?

Content ท่ีตอบโจทย
วัตถุประสงคของแบรนด

มี Graphic สวยงาม? Engagement?



สําหรับนักการตลาด

การทํา Content

ยังมีองคประกอบอีกมากมาย



รูและเขาใจ Marketing Funnel



รูปแบบ ของ Content

Engage

Watch/See

Hear Podcast, Clubhouse, Radio

Stories, Reels, Infographic

Live, AR, VR

Video, TikTok, FB Post, News

eBooks, Email



รู และเขาถึง 

Consumer 

Trend & 

Insight



อายุนอย มองแบรนดที่
คุณภาพ ความรูสึก 

ถามีสินคาท่ีคุณภาพท่ีดีกวา 

ก็พรอมท่ีเปลี่ยน

อายุมาก จะมอง
แบรนดท่ีราคา 

ถามีสินคา
ทดแทน ท่ีราคา

ถูกวา 

ก็พรอมเปล่ียน



ลูกคาเปนใคร
ไลฟสไตลเปนแบบ

ไหน
รูวาตองการสินคา

อะไร
ตองการแบบไหน

ทําไม?
Pain points คือ

อะไร
มองหาท่ีไหน มองหาอยางไร

ใครมีอิทธิพลตอ
การซ้ือ

จุดท่ีทําใหตัดสินใจ
ซ้ือ คืออะไร

กลุมเปาหมาย ที่มีความตองการซื้อสินคา



ตองการเครื่องกรองนํ้า

แบบไหนท่ีคุมคา

แบบไหนดี
ของดี ราคาไมแพง

อยากไดแบบท่ีทําเปน
นํ้าแรได

หาซ้ือไดท่ีไหน เปล่ียนไสกรองฟรีมีมั้ย



กลุมเปาหมาย ไมไดมองหาสินคา

ลูกคาเปนใคร ไลฟสไตลเปนแบบไหน
ไมรูวาตองการอะไร
ไมไดมองหาอะไร

ชอบชม content 

ลักษณะไหน

ชม Content 

ชองทางไหน
ทําไม

เราจะกระตุนตอม
ความตองการได

อยางไร

เราจะหา Pain Points 

ของลูกคาไดอยางไร

ทําอยางไรใหลูกคา
รูสึกจําเปนวาตองมี

ใครมีอิทธิพลตอการ
ซ้ือ

จุดท่ีทําใหตัดสินใจซ้ือ 

คืออะไร



ดูคอนเทนตเพลินๆ
ไมไดตองการซ้ืออะไร

ตอง
ทําใหเปาหมายรูวานํ้าแต

ละท่ีไมเหมือนกัน

ลูกคาด่ืมนํ้าทุกวัน

ตองบอกถึงคุณคา 

ของนํ้าแร

ลูกคาสามารถมีนํ้าแรด่ืมเองไดท่ีบาน ราคาถูกกวานํ้าแร
ท่ัวไป แตคุณประโยชนมากมายเทากัน ทําใหอายุยืน ไม

เจ็บไข



เลนกับ Pain point และ Insight ของลูกคา –

ครบทุกอารมณ ยอดขายถลมทลาย



The Curious Consumer

The Demanding Consumer

The Impatient Consumer

The New Breed of Consumers



THE CURIOUS CONSUMER

กอนตัดสินใจซ้ือสินคา จะตองคนหา หาขอมูลทุกอยาง ไมวาสิ่ง
น้ันจะเปนเร่ืองเล็กๆ ท้ังสินคาเล็กและใหญ

Content สําหรับคนกลุมนี้:  
§ จะตองสามารถตอบคําถามในสิ่งท่ีอยากรู 

§ หาคําตอบท่ีใช และสิ่งท่ีดีที่สุดใหกับคนกลุมน้ี







THE DEMANDING CONSUMER

มีความตองการชัดเจน 

ตองการอะไรที่ตอบโจทยในทันที 

ตองการพบเจอสิ่งที่กําลังมองหาในแตละ Moment

Content สําหรับคนกลุมนี้:  
§ ตองการ Content สินคาท่ีเฉพาะเจาะจง 

§ มีความคาดหวังในสวนของประสบการณ 
§ คาดหวังวาแบรนดหรือผูขาย จะเขาใจในสิ่งท่ีพวกเขามองหา
§ ดวยสินคาท่ีใช และ Moment ท่ีใช



Digital Camera สําหรับใชงาน VLOG

Robot ดูดฝุน  สําหรับบานขนาดใหญ



THE IMPATIENT CONSUMER

กลุมคนที่ใจรอน ตัดสินใจเร็ว 

ตองการสิ่งที่ใชหรือคําตอบในทันที

Content สําหรับคนกลุมนี้:  
นําเสนอ Content ท่ีสามารถตอบโจทยคนกลุมน้ีไดในทันที

- สรุปมาให

- อัพเดททุกวัน

- สงเร็วภายใน 1 ช่ัวโมง

- แบรนดไหนสามารถใหคําตอบกอน แบรดนน้ันอาจจะ Win



Google

Brand.com

Retail Store

Check Stock online

at Retail Store

Visit store

ตองการ TV เครื่องใหมภายใน 1 วัน

Review

Compare Price



รูพฤติกรรม การ
เสพ Content

















รู Consumer consume อยางไร
Mobile Consumption





Social 

Trend



เกาะกระแส





Examples









CUSTOMER 

JOURNEY

+ Digital 

Touchpoints



รู Consumer Touchpoints

เขาใจ Consumer Journey



Brand.com Lazada Shopee

IG TikTok ThreadsYouTubeFacebook

Online Ad

Compare site

KOLsOTT

Email Blog

OOH

Instore Ad

Transportation Ads

Newsletter

Instore Experience

Social Ad

Community

Search LIVE Streaming

Marketing Campaign



Content is at everywhere in Customer Journey

Display ad, Social 

post

Review

Get quote, Compare, 

Promotion

Research, Review

Video view, 

Web board

Interest, Like, 

Share, Comment, 

Save, FW

Search, 

Brand site

Friends, KOLs, 

Review

Experience

Trust

AWARENESS CONSIDERATION

CONVERSION

Follow/Sign up/

Order/Buy

Awareness Research Consideration Purchase Retention



รูจัก Features, 

Insight ของแตละ
Touchpoint

Website Social Mobile site Mobile app

Marketplace Messenger OOH In Store







ON THE GO LEAN FORWARD LEAN BACK

Brand.com
Marketplace



รูเทคนิค และฟเจอรของแตละ Platform
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ForYouPage Video

1.  FYP Video 2. Product Catalog 3. ATC / Buy Now 4. Check out!

Seamless touchpoint to massive sales during Mega Sales

VSA to Shop



2 in 3 F&B shoppers 
purchases in the elevated 
demand spaces were 
first-time brand 
purchases

1. Discovery

2. Consideration

3. Purchase

78% of F&B shoppers watched 
video content that translated 
into a purchase

4. Review

5. Participation

6. Repurchase
1 in 2 F&B shoppers 
watched video content 
that triggers their 
purchase intention 86% of F&B shoppers are 

likely to repurchase from 
the same brand

+7% higher if the purchase 
was primed by TikTok

82% of F&B shoppers took 
action to share and 
participate in 
conversations after their 
purchase

•Source:; Future of Commerce research by Boston Consulting Group, commissioned by TikTok. Conducted in ID, TH, VN, JP, KR, AU, Apr 2022; BCG analysis
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The funnel has evolved into an infinity loop
With Shoppertainment, users discover, experience, and buy over and over again. 





Moments



รูจัก Moments 

ความตองการของ Consumer

I want to do I want to go I want to know I want to buy



I WANT TO DO MOMENTS

I WANT TO GO MOMENTS



I WANT TO KNOW MOMENTS

I WANT TO BUY MOMENTS



Creativity



เพื่อให Content นี้
โดน ตองมี
Creativity ในการ
นําเสนอ



เราไมจําเปนตองเลนทาเดิมเสมอไป



เพื่อให Content ถูกคนพบ

เราตองรูวา SEO 

ทํางานกับ Content อยางไร
และแตละ Platform อยางไร



Technology



§ Save time

§ Conversion

§ Customer retention

§ Higher revenue

§ Customer engagement

Automated Personalized Content





Content Marketing Technologies

Technology

Automation

Personalized 

Content

Conversion
Higher 

Revenue

Publishing Tools

Creative Tools

Social Analysis Tools



ทํา Content 

อยางไรใหโดนใจ



CONSUMER
CLEAR

OBJECTIVE

RIGHT

CHANNEL
/RIGHT TIME

GET ATTENTION

/PAIN POINTS
/TRIGGER POINTS

DESIGN

CUSTOMER
JOURNEY

CREATIVITY

/REAL TIME

ทํา Content อยางไรใหโดนใจ

+ +

+ +



#1 Know your 
objectives

• Build Brand Awareness

• Build Product/Service Awareness

• Create trust and drive consideration

• Drive traffic to web site

• Increase subscriber

• Drive Trial

• Drive Sign up

• App installation

• Leads for prospect customers

• Close sales



§ Demographic

§ lifestyle

§ media touch point

§ influential

§ what they want

§ pain points

§ concerns

§ online behavior

#2 Know your audiences



#3 Design your consumer journey

Podcast

News, YouTube

Interest

Pain points



Awareness Research Consideration Purchase Retention

§ Display Ad

§ Video
§ Infographic

§ Social media

§ PR
§ Advertorial

§ Podcast

§ Product info

§ Review
§ Rating

§ Compare
§ Feedback
§ How to

§ Product demo
§ Video

§ Blog
§ Webinars
§ Discussion

§ Testimonial
§ Influencer post
§ Recommendation
§ Discussion

§ Promotion

§ Compare
§ Con’t content

§ Blog
§ Social

#4 Understand Content use in each Journey and Touchpoint



#5 Select the right channel

Different Platform Different Audiences Different Features Different Content



#6 Plan your Content & Conversation

• สินคาคืออะไร
• จุดเดนของสินคา หรือส่ิงท่ีเราตองการส่ือสาร
• สินคาของเราใหประโยชนอะไร
• สินคาของเราเพ่ิมคุณคาอะไรใหกับลูกคาไดบาง
• ทําไมลูกคาตองใชสินคาเรา
• คอนเทนตประเภทไหน ท่ีจะดึงคนกลับมาที่เว็บไซตเรา

PRODUCT



§ คอนเทนตอะไรท่ีจะเก่ียวกับกลุมเปาหมายและสินคาของเราบาง
§ คอนเทนตแบบไหนที่เพ่ิมคุณคาใหกับการใชชีวิตประจําวันของ

กลุมเปาหมายเราไดบาง 

ü ชวยแกปญหา?

ü ตอบโจทยในส่ิงที่ทนมานาน หรือหาทางออกไมได (Pain point)?

ü ชวยใหไปถึงเปาหมาย

สรางเนื้อหาคอนเทนตท่ีจะสราง Attention กับกลุมเปาหมาย โดย 

Connect กับประโยชนของสินคาและบริการท่ีเรามี

ATTENTION

#7 Plan your Content & Conversation



#8 Measure & Optimize

REACH

ENGAGEMEN

T

ACTION



Content แบบไหน
ที่คนไทยชอบดู



§ เลนกับชีวิตประจําวัน
§ แก Pain, แกไขปญหา

§ สนองส่ิงท่ีอยากรู
§ รูกอนคนอ่ืน คุยได

§ รูจัก ฟเจอร และ 
algorithm ของแตละ
platform

§ เขาใจการทํางานของ
SEO

§ ถูกท่ี (platform)

§ ถูกเวลา

§ ถูก Channel

§ ใน Moment ท่ีตองการ

§ มีความเปนไทย
§ ตลก ขํา บันเทิง

§ อลัง
§ เจง

§ อ้ึง ท่ึง
§ Real

§ คิดไมถึง คาดเดาไมได
§ ซ้ึง ดรามา

§ ไมลืม #hashtag
§ วัดผล



เลนกับ Pain point และ Insight 

ของลูกคา

ถุงเทา GQ



กวน ตลก ตอบโจทย Brand 

Love

โดน!



กวน ตลก ตอบโจทย Brand 

Love

กวน ตลก
ตอบโจทย Brand Love



REAL

อึ้ง ทึ่ง ครบทุกอารมณ

REAL



THANK YOU


