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บทคัดย4อ 

ในปfจจุบันพฤติกรรมของผูoบริโภคมีความเปลี่ยนแปลงอยuางชัดเจน โดยเฉพาะในบริบทของการจัดงาน

อีเวนตyที่ผูoเขoารuวมคาดหวังประสบการณyเฉพาะตัวและการมีสuวนรuวมเชิงลึกมากกวuาการรับสารแบบทางเดียว 

บทความวิชาการฉบับนี้มุuงศึกษาวิธีการออกแบบกลยุทธyการสรoางเนื้อหาสำหรับการจัดการอีเวนตyใหoสอดคลoอง

กับพฤติกรรมผูoบริโภคยุคใหมu โดยใชoกรอบแนวคิดหลัก 3 ประการ ไดoแกu (1) Customer Persona เพื่อทำ

ความเขoาใจกลุuมเป�าหมายในเชิงลึกทั้งดoานประชากรศาสตรyและจิตวิทยา (2) Event Consumer Journey  

เพื ่อวิเคราะหyประสบการณyของผู oบริโภคในแตuละจุดสัมผัสตลอดเสoนทางกuอน ระหวuาง และหลังอีเวนตy  

และ (3) Event Engagement Funnel ที่อิงกับโครงสรoางของ AIDA Model เพื่อออกแบบเนื้อหาที่เหมาะสม

ในแตuละชuวงของกระบวนการมีสuวนรuวม ผลการวิเคราะหyและการทบทวนวรรณกรรมแสดงใหoเห็นวuาการสรoาง

เนื้อหาที่ตรงกับแรงจูงใจและความคาดหวังของกลุuมเป�าหมายในแตuละชuวงของ Event Consumer Journey  

มีบทบาทสำคัญตuอการสรoางความผูกพันกับแบรนดyอยuางยั่งยืน การเลือกใชoชuองทางสื่อสารและเครื่องมือดิจิทัล

อยuางเหมาะสม เชuน TikTok Instagram YouTube และอีเมล สามารถเพิ ่มประสิทธิภาพในการสื ่อสาร 

และกระตุoนการมีสuวนรuวมไดoอยuางเป�นระบบ ทั้งน้ีผูoเขียนไดoนำเสนอกรณีศึกษาอีเวนตyระดับโลก อาทิ Apple 

Event Tomorrowland Festival และ TEDx Bangkok เพื่อสะทoอนใหoเห็นถึงแนวทางการประยุกตyใชoกลยุทธy

ในบริบทจริงอยuางมีประสิทธิภาพ ขoอเสนอแนะจากบทความวิชาการน้ีชี้วuาการออกแบบเนื้อหาโดยใชoขoอมูล 

เชิงลึกของผู oบริโภคเป�นฐาน มีศักยภาพในการยกระดับประสบการณyผู oเขoารuวมจากการเป�นเพียงผู oชม 
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ใหoกลายเป�นผูoรuวมสรoางคุณคuา และสuงผลตuอความสัมพันธyในระยะยาวระหวuางแบรนดyกับผูoบริโภคในบริบท 

ของการจัดการอีเวนตyอยuางย่ังยืน 

 

คำสำคัญ : การสรoางลูกคoาตoนแบบ, พฤติกรรมผูoบริโภคยุคใหมu, เสoนทางของผูoบริโภค,กลยุทธyการสรoางเน้ือหา,

การจัดการอีเวนตy 

 

Abstract 

In the contemporary context, consumer behavior has undergone significant 

transformation, particularly in the field of event management, where attendees increasingly 

expect personalized experiences and meaningful engagement rather than passive, one-way 

communication. This study aims to explore strategic approaches to content creation for event 

management that align with the expectations of modern consumers. The research is grounded 

in three core conceptual frameworks:  ( 1)  Customer Persona, which facilitates an in- depth 

understanding of the target audience by incorporating demographic and psychographic data; 

( 2)  Event Consumer Journey, which maps consumer experiences across various touchpoints 

before, during, and after the event; and ( 3)  Event Engagement Funnel, structured upon the 

AIDA Model, which guides the design of appropriate content for each stage of consumer 

engagement.  Findings from the analysis and literature review reveal that tailoring content to 

the motivations and expectations of the target audience at each stage of the Event Consumer 

Journey is instrumental in fostering sustained brand engagement. The strategic deployment of 

communication channels and digital tools—such as TikTok, Instagram, YouTube, and email—

significantly enhances the effectiveness of communication and systematically drives 

engagement.  To illustrate practical application, the author presents case studies from 

renowned global events, including the Apple Event, Tomorrowland Festival, and TEDxBangkok, 

demonstrating effective implementation of the proposed frameworks.  The recommendations 

derived from this study suggest that content design based on consumer insights can transform 

event attendees from passive observers into active co- creators of value.  Furthermore, this 

approach contributes to strengthening long- term relationships between brands and 

consumers, thereby promoting sustainable event management practices.  
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บทนำ 

ผูoบริโภคในยุคดิจิทัลไมuไดoทำหนoาที่เพียงเป�น “ผูoรับสาร ” (Receiver)  อีกตuอไป แตuมีบทบาทเพิ่มข้ึน

ในฐานะ “ผู oร uวมสรoางประสบการณy” (Experience Co-Creator) กับแบรนดy โดยเฉพาะเมื ่อเทคโนโลยี 

และโซเชียลมีเดียเขoามามีอิทธิพลตuอรูปแบบการบริโภคอยuางลึกซึ้ง (Wang, 2023) พฤติกรรมการเสพส่ือ 

ก็เปลี่ยนแปลงตาม โดยเฉพาะในกลุuมคนรุuนใหมuที่มีแนวโนoมใชoแพลตฟอรyมอยuาง TikTok, Instagram Reels 

และ YouTube Shorts ซึ่งสuงผลใหoชuวงความสนใจของผูoบริโภคลดลง และเนื้อหาที่สื ่อสารจึงตoองกระชับ 

และดึงดูดมากขึ้นภายในระยะเวลาสั้น (The Standard, 2023) มากไปกวuานั้น ผูoบริโภคยุคใหมuยังคาดหวัง

ความเป�นสuวนตัวของประสบการณy (Personalize) ที่ไดoรับ โดยตoองการเนื้อหาที่ตรงกับความสนใจของตนเอง

และมีโอกาสในการโตoตอบกับแบรนดyอยuางจริงจัง ซึ่งพฤติกรรมแบบนี้สามารถอธิบายผuานแนวคิดเรื่องการสรoาง

คุณคuารuวม (Value Co-Creation) ที ่มีผลโดยตรงตuอความพึงพอใจและความภักดีตuอแบรนดyในระยะยาว  

(Lyu, Cao, & Yang, 2022)  นอกจากนี ้ ผ ู oบร ิโภคในยุคปfจจุบันยังใหoความสำคัญกับ “ประสบการณy 

(Experiences)” มากกวuาการรับสารเชิงขoอมูล ผู oบริโภคมีความคาดหวังการมีสuวนรuวม (engagement)  

กับคอนเทนตyและกิจกรรมที่มีความหมายเฉพาะที่ตนเองสนใจ เชuน การไดoโตoตอบกับครีเอเตอรy หรือการไดoรับ

คอนเทนตyที ่ตอบโจทยyความสนใจเฉพาะกลุ uม (Personalized Content) มากกวuาคอนเทนตyแบบสื ่อสาร 

ทางเดียวแบบในอดีต  (GroupM Thailand,2024) 

ในบริบทของการจัดการงานอีเวนตy (Event Management) ผู oบริโภคในปfจจุบันใหoความสำคัญ 

กับประสบการณyที่มีความหมายมากกวuาการรับสารเชิงขoอมูลแบบเดิม ผูoจัดงานอีเวนตyจึงตoองออกแบบรูปแบบ

การสื่อสารที่ตอบสนองตuอความตoองการการมีสuวนรuวม เชuน การใชoวิดีโอสั้นเพื่อกระตุoนความสนใจ หรือการเลuา

เรื่องผuานครีเอเตอรyที่เชื่อมโยงกับกลุuมเป�าหมาย (NielsenIQ, 2024; Ipsos, 2024) นอกจากนี้ ชuองทางดิจิทัล

อยuาง LINE, Facebook และ TikTok ก็มีบทบาทสำคัญในการสื่อสารแบบมีสuวนรuวมที่สามารถเสริมสรoาง

ประสบการณyท่ีหลากหลายและตรงจุดกับผูoบริโภคไทยในยุคปfจจุบัน (Digital Marketing for Asia, 2024) 

คำถามสำคัญท่ีตามมาคือ “กลยุทธ(การสร,างเน้ือหาสำหรับอีเวนต(ในยุคป=จจุบันควรยึดหลักเกณฑ(ใด

จึงจะมีประสิทธิภาพ?” จากการศึกษาวรรณกรรมที่เกี่ยวขoองพบวuา การพัฒนาเนื้อหาที่สามารถตอบสนอง 

ตuอพฤติกรรมของผูoบริโภคยุคใหมuไดoอยuางมีประสิทธิผล จำเป�นตoองอoางอิงเครื่องมือวิเคราะหyและวางแผนเชิงกล

ยุทธyท่ีสำคัญ 3 ประการ ไดoแกu 1) การสรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) – การจำลองตัวตนของลูกคoา

ในอุดมคติจากการรวบรวมและวิเคราะหyขoอมูลที่มีอยูu เพื่อใหoเขoาใจลึกซึ้งถึงขoอมูลประชากร พฤติกรรมการบริโภค 

และแรงจูงใจในการตัดสินใจของกลุuมเป�าหมาย (Survicate ,2025)  2) Consumer Journey – การวางแผน
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เสoนทางการเดินทางของลูกคoาเพื่อแสดงใหoเห็นถึงประสบการณyที่มีตuอแบรนดyหรืองานอีเวนตyในแตuละจุดสัมผัส 

ตั้งแตuชuวงเริ่มรับรูoจนถึงการเขoารuวมและมีปฏิสัมพันธyอยuางลึกซึ้ง (Salesforce,2024) และ 3) Engagement 

Funnel – ขั้นตอนการออกแบบกลยุทธyการมีสuวนรuวม ที่ชuวยกำหนดประเภทเนื้อหาที่เหมาะสมในแตuละชuวง

ของกระบวนการ ตั้งแตuการดึงดูดความสนใจ สรoางความสนใจอยuางตuอเนื่อง ไปจนถึงการกระตุoนใหoเกิดการ 

มีสuวนรuวมและความผูกพันตuอแบรนดyหรือกิจกรรม (Hallam,2022) 

จากประเด็นดังกลuาว บทความน้ีจึงมีวัตถุประสงคyในการศึกษาวิธีการออกแบบกลยุทธyการสรoางเนื้อหา

สำหรับการจัดการอีเวนตyโดยใชoเครื่องมือทั้งสามขoางตoน เพื่อใหoสามารถตอบสนองตuอพฤติกรรมผูoบริโภค 

ท่ีเปล่ียนแปลงไดoอยuางมีประสิทธิภาพและย่ังยืน 

 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขZอง (Literature Review) 

การสรZางลูกคZาตZนแบบ (Customer Persona)  

แนวคิดเร่ือง การสรoางลูกคoาตoนแบบ  (Customer Persona)  ถือเป�นพัฒนาการสำคัญในกระบวนการ

ทำความเขoาใจผูoบริโภค โดยเฉพาะในยุคที่พฤติกรรมผูoบริโภคมีความซับซoอนและมีความคาดหวังเฉพาะตัว 

มากขึ้น การสรoางลูกคoาตoนแบบ  (Customer Persona)  หมายถึง การจำลองลักษณะของกลุuมเป�าหมาย 

ในอุดมคติของธุรกิจหรือแบรนดy โดยมีจุดมุuงหมายเพื่อสรoางความเขoาใจเชิงลึกตuอความตoองการ พฤติกรรม  

และแรงจูงใจของลูกคoาอยuางรอบดoาน แทนที่จะพึ่งพาขoอมูลพื้นฐานทางประชากรศาสตรyเพียงอยuางเดียว 

แนวคิดนี้เริ่มตoนจากวงการออกแบบซอฟตyแวรy โดย Alan Cooper (1990)  ไดoเสนอแนวทางนี้ในชuวงปลาย

ทศวรรษ 1990 เพื่อชuวยใหoนักพัฒนาระบบสามารถเขoาใจ “ผูoใชoเป�าหมาย” (Target Group) ไดoอยuางแทoจริง 

กuอนที่แนวคิดดังกลuาวจะไดoรับการขยายผลและถูกนำมาใชoในสาขาตuาง ๆ เชuน การออกแบบประสบการณyผูoใชo 

(UX Design) และการตลาดเชิงกลยุทธy (Marketing Strategy) 

การสรoางลูกคoาตoนแบบ  (Customer Persona)  ชuวยใหoทีมงานหรือผูoจัดกิจกรรมสามารถมองเห็นภาพ

ของลูกคoาที ่ชัดเจน โดยเฉพาะในแงuของพฤติกรรมการตัดสินใจ ความคาดหวัง และแรงจูงใจสuวนบุคคล  

ซึ่ง Pruitt และ Grudin (2003) ชี้ใหoเห็นวuา การสรoางลูกคoาตoนแบบ  (Customer Persona) ไมuไดoเป�นเพียง 

การระบุวuาใครคือกลุuมเป�าหมายเทuานั้น แตuยังชuวยตอบคำถามวuา “ทำไม” พวกเขาจึงเลือกกระทำสิ่งใดสิ่งหน่ึง

ในบริบทที่เฉพาะเจาะจง การทำความเขoาใจในระดับจิตวิทยาและพฤติกรรมเหลuานี้จะชuวยใหoการออกแบบ

บริการหรือประสบการณyตuาง ๆ มีความสอดคลoองกับชีวิตจริงของผูoบริโภคมากย่ิงข้ึน 

ดังนั ้น การสรoางลูกคoาตoนแบบ  (Customer Persona)   ที ่สมบูรณyควรประกอบดoวยทั ้งขoอมูล

ประชากรศาสตร y  (Demographics) เช uน อาย ุ  เพศ รายได o  และการศ ึกษา และข oอม ูลจ ิตว ิทยา 

(Psychographics) เชuน ความเชื ่อ คuานิยม ไลฟ¦สไตลy และแรงจูงใจภายใน (Mandala System,2022)  

ทั้งนี้ Kotler และ Keller (2016) ไดoเนoนวuาการตลาดยุคใหมuไมuอาจพึ่งพาขoอมูลเชิงปริมาณเพียงอยuางเดียวไดo 

https://so13.tci-thaijo.org/index.php/jame/about


5 

https://so13.tci-thaijo.org/index.php/jame/about 

แตuจำเป�นตoองเขoาใจปfจจัยภายในที่ขับเคลื่อนพฤติกรรมของผูoบริโภค ซึ่งมักสะทoอนอยูuในขoอมูลจิตวิทยา  

โดยในแงuทฤษฎี แนวคิด การสรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) สอดคลoองกับทฤษฎีพฤติกรรม 

ตามแผน (Theory of Planned Behavior) ของ Ajzen (1991) ซึ่งเสนอวuาการกระทำของมนุษยyมีรากฐาน 

มาจากเจตคติ ความคาดหวังของสังคม และการควบคุมตนเองที่บุคคลรับรูoไดo องคyประกอบเหลuานี้สามารถ

สะทoอนผuาน การสร oางล ูกค oาต oนแบบ (Customer Persona) เพ ื ่อใช oพยากรณyพฤติกรรมการบริโภค  

ในขณะเดียวกัน แนวคิด Jobs-To-Be-Done ของ Christensen และคณะ (2016) ชuวยเสริมวuา ลูกคoาไมuไดo

เพียงแคuตoองการผลิตภัณฑyหรือบริการเทuานั้น แตuพวกเขามี “งาน” หรือเป�าหมายบางอยuางที่ตoองการใหoสินคoา

หรือประสบการณyนั้นชuวยตอบโจทยy ดังนั้น การสรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) ที่ดีควรสามารถ

สะทoอนเป�าหมายภายในหรือเจตนาท่ีแทoจริงของผูoบริโภคไดo 

กระบวนการสรoางลูกคoาตoนแบบ  (Customer Persona Process)   ที่มีประสิทธิภาพควรตั้งอยูuบน

พื้นฐานของขoอมูลจริง มากกวuาการคาดเดาหรือภาพจำที่ไมuมีหลักฐานรองรับ วิธีการที่ใชoรวมถึงการสัมภาษณy

เชิงลึก การวิเคราะหyพฤติกรรมจากดิจิทัลแพลตฟอรyม การสำรวจดoวยแบบสอบถาม และการสังเกต 

ในภาคสนาม Goodwin (2009) แนะนำใหoผสมผสานขoอมูลเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ เพื ่อใหoไดoขoอมูล 

ที่ครอบคลุมทั้งเชิงลึกและเชิงสถิติ ซึ่งจะนำไปสูuการสรoาง Persona ที่สะทoอนความเป�นจริงของกลุuมเป�าหมาย

ไดoดีท่ีสุด 

ในบริบทของการจัดอีเวนตy การใชoลูกคoาตoนแบบ มีบทบาทสำคัญตuอความสำเร็จของกิจกรรม  

เพราะชuวยใหoผูoจัดสามารถออกแบบเนื้อหา กิจกรรม และชuองทางการสื่อสารที่ตอบสนองตuอความตoองการ

เฉพาะของผูoเขoารuวมแตuละกลุuมไดoอยuางแมuนยำ เชuน กลุuมวัยทำงานมักใหoความสำคัญกับโอกาสทางอาชีพ  

การเรียนรูo และการสรoางเครือขuาย ดังนั้นอีเวนตyที่ตอบโจทยyกลุuมนี้ควรมีลักษณะที่เป�นทางการ มีกิจกรรม 

เชิงวิชาชีพ เชuน การสัมมนาและเวิรyกช็อปโดยผู oเชี ่ยวชาญ ขณะที ่กลุ uมวัยรุ uนหรือนักศึกษามักมองหา 

“ประสบการณy” ที่สนุกสนาน โดดเดuน และสามารถแชรyผuานโซเชียลมีเดียไดo จึงเหมาะกับกิจกรรมที่มีลูกเลuน

ทางเทคโนโลยี เชuน AR/VR หรือการมีสuวนรuวมของศิลป«นและ influencer แมoวuา การสรoางลูกคoาตoนแบบ  

(Customer Persona)   จะเป�นเครื่องมือที่ทรงพลังในการวางกลยุทธyและออกแบบประสบการณyผูoบริโภค  

แตuก็มีขoอจำกัดที่ตoองระมัดระวัง เชuน การสรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) ที่ตายตัวหรือเหมารวม

เกินไปอาจทำใหoมองขoามความหลากหลายของกลุuมเป�าหมาย และการใชoขoอมูลที่ไมuถูกตoองหรือไมuสมบูรณyอาจ

นำไปสูuการออกแบบที่คลาดเคลื่อนจากความเป�นจริง ดoวยเหตุนี้ การพัฒนา Persona จึงควรเป�นกระบวนการ

ที่มีการตรวจสอบ ปรับปรุง และอิงจากขoอมูลใหมuอยuางสม่ำเสมอ เพื่อใหoสามารถตอบสนองความตoองการ 

ท่ีเปล่ียนแปลงของผูoบริโภคไดoอยuางมีประสิทธิภาพและเทuาทัน 

ผูoเขียนสรุปไดoวuา การสรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) คือ การจำลองลักษณะของลูกคoา 

ในอุดมคติของธุรกิจ โดยอิงจากขoอมูลจริง ทั้งดoานประชากรศาสตรyและจิตวิทยา เพื่อทำความเขoาใจผูoบริโภค 
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ในเชิงลึก แนวคิดนี้เริ่มตoนจากวงการออกแบบซอฟตyแวรyและถูกนำไปใชoใน UX และการตลาดเชิงกลยุทธyอยuาง

แพรuหลาย การสรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) ที ่ม ีประสิทธิภาพชuวยใหoสามารถออกแบบ

ประสบการณyหรือกิจกรรมที่ตอบโจทยyกลุuมเป�าหมายไดoอยuางแมuนยำ โดยอาศัยวิธีการเก็บขoอมูลที่หลากหลาย 

เชuน การสัมภาษณy การสำรวจ และการวิเคราะหyพฤติกรรมผูoใชo แนวคิดนี้สอดคลoองกับทฤษฎีพฤติกรรม 

ตามแผน และแนวคิด Jobs-To-Be-Done ซึ่งชuวยใหoเขoาใจแรงจูงใจที่อยูuเบื้องหลังพฤติกรรมผูoบริโภคไดoลึกซ้ึง

ยิ่งขึ้น โดยเฉพาะในบริบทของการจัดอีเวนตy Persona สามารถใชoกำหนดเนื้อหาและกิจกรรมใหoตรงกับความ

ตoองการเฉพาะของกลุuมเป�าหมายแตuละกลุuม เชuน วัยทำงานกับวัยรุuน อยuางไรก็ตาม การสรoาง Persona ยังมี

ขoอจำกัด เชuน การเหมารวมเกินไปหรืออิงจากขoอมูลที่ไมuถูกตoอง ซึ่งอาจสuงผลตuอความแมuนยำในการออกแบบ

ประสบการณyผูoใชo 

เสZนทางของผูZบริโภคในบริบทของอีเวนต= (Event Consumer Journey) 

Consumer Journey หรือ “เสoนทางของผูoบริโภค” หมายถึง กระบวนการทั้งหมดที่ผูoบริโภคดำเนิน

ผuาน ตั้งแตuชuวงเริ่มตoนที่ยังไมuรูoจักแบรนดyหรือกิจกรรม ไปจนถึงหลังการมีสuวนรuวมและการสรoางความสัมพันธy

ตuอเนื่องกับแบรนดyในระยะยาว แนวคิดนี้เนoนการเขoาใจประสบการณyของผูoบริโภคแบบองคyรวม (Holistic 

Experience) ซึ่งประกอบดoวยมิติดoานอารมณy การรับรูo และการมีสuวนรuวมในแตuละชuวงของการเดินทาง ทั้งน้ี 

การทำความเขoาใจ Consumer Journey อยuางเป�นระบบจะชuวยใหoนักออกแบบอีเวนตyสามารถพัฒนาแผนงาน

ท่ีตอบสนองตuอความคาดหวังของผูoรuวมงานไดoอยuางแมuนยำและครบถoวน (Lemon & Verhoef, 2016) 

 
ภาพท่ี 1 เสoนทางของผูoบริโภคในบริบทของอีเวนตy ( Consumer Journey Event) 

ท่ีมา: ปรับปรุงจาก Liveto Blog (2023). How to create an event customer journey map. 

สืบคoนจาก https://blog.liveto.io/en/liveto-blog/how-to-create-an-event-customer-journey-

map?utm_source=chatgpt.com 

ในบริบทของการจัดอีเวนตy เสoนทางของผูoบริโภคสามารถจำแนกออกเป�น 5 ขั้นตอนสำคัญที่สะทoอน

พฤติกรรมและปฏิสัมพันธyของผูoรuวมงานในแตuละชuวง ไดoแกu 1) Awareness – การสรoางการรับรูo ชuวงแรกสุด

https://so13.tci-thaijo.org/index.php/jame/about
https://blog.liveto.io/en/liveto-blog/how-to-create-an-event-customer-journey-map?utm_source=chatgpt.com
https://blog.liveto.io/en/liveto-blog/how-to-create-an-event-customer-journey-map?utm_source=chatgpt.com
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ของ Consumer Journey คือ การทำใหoกลุuมเป�าหมายรูoจักและตระหนักถึงการมีอยูuของงานอีเวนตy โดยใชoกล

ยุทธyการสื่อสารที่หลากหลาย เชuน การใชoโฆษณาผuานสื่อดิจิทัล การประชาสัมพันธy (PR) การใชo Influencer 

หรือกิจกรรมการตลาดเชิงสรoางสรรคyบนแพลตฟอรyมที่กำลังไดoรับความนิยม เชuน TikTok และ Instagram 

จุดมุuงหมายของขั้นตอนนี้คือการกระตุoนความสนใจและสรoางความรูoสึกอยากมีสuวนรuวม (Qualtrics, n.d.; 

WWM, 2024).  2) Consideration – การพิจารณาเขoารuวม ในขั้นตอนนี้ผูoบริโภคเริ่มพิจารณาวuาจะเขoารuวม 

อีเวนตyหรือไมu โดยอิงจากขoอมูลตuาง ๆ ที่ไดoรับ เชuน รายละเอียดของกิจกรรม รายชื่อวิทยากร โปรแกรมงาน 

ความนuาสนใจของรูปแบบการจัดงาน รวมไปถึงความคิดเห็นหรือรีวิวจากผูoที่เคยเขoารuวมงานในอดีต ปfจจัย

เหลuานี้มีผลตuอการตัดสินใจ และสามารถสuงผลโดยตรงตuออัตราการลงทะเบียน (Qualtrics, n.d.; Factors.ai, 

2025). 3) Registration – การลงทะเบียนหรือซื้อบัตร เมื่อตัดสินใจเขoารuวม ผูoบริโภคจะเขoาสูuขั้นตอนของการ

ลงทะเบียนหรือการซื้อตั๋ว ซึ่งควรเป�นประสบการณyที่ราบรื่น รวดเร็ว และใชoงานงuาย โดยระบบจำหนuายบัตร

ออนไลนy (Online Ticketing) ควรมี UX ที่ดี และมีการเสนอสิทธิพิเศษ เชuน สuวนลด Early Bird เพื่อกระตุoน

ใหoเกิดการตัดสินใจอยuางรวดเร็ว (Glue Up, 2024).  4) Participation – การมีสuวนรuวมในงาน ขั ้นตอนน้ี 

เป�นชuวงเวลาสำคัญที่สุด เพราะเป�นการสรoางประสบการณyจริงของผูoบริโภคภายในงาน ความประทับใจที่ไดoรับ

จะสuงผลตuอความรูoสึกตuอแบรนดyโดยตรง องคyประกอบที่สำคัญไดoแกu การออกแบบพื้นที่งาน (Venue Design), 

การจัดโซนกิจกรรมตuาง ๆ เชuน Workshop, Exhibition, Selfie Zone, การใชoเทคโนโลยี เชuน AR/VR รวมไป

ถึงการจัดการดoานโลจิสติกสy เชuน ระบบเช็คอิน เจoาหนoาที่บริการ และความพรoอมของเวทีหรือระบบเสียง 

(Glue Up, 2024). และ 5) Post-Event Sharing – การสรoางกระแสหลังจบงาน หลังจากอีเวนตyสิ ้นสุดลง 

ความสัมพันธyระหวuางผูoบริโภคกับแบรนดyยังสามารถดำเนินตuอไปผuานกิจกรรมในชuวงหลังงาน เชuน การสuง

แบบสอบถามประเมินความพึงพอใจ การสuงขoอความขอบคุณผuานอีเมล หรือการสรoางแคมเปญกระตุoน 

ใหoผูoเขoารuวมแชรyภาพ/วิดีโอของตนเองบนโซเชียลมีเดีย พรoอมใหoรางวัลสำหรับคอนเทนตyที่มี Engagement สูง 

สิ่งเหลuานี้ไมuเพียงชuวยรักษาความสัมพันธy แตuยังสรoางการรับรูoใหมuในกลุuมเป�าหมายวงกวoางอีกดoวย (Splash, 

2025) ในแตuละขั ้นตอนของ Consumer Journey นั ้นจะมีสิ ่งที ่เรียกวuา Touchpoints หรือ “จุดสัมผัส”  

ซ่ึงเป�นชuองทางหรือจุดท่ีแบรนดyมีปฏิสัมพันธyกับผูoบริโภค ไมuวuาจะเป�นทางตรงหรือทางอoอม หาก Touchpoints 

เหลuานี ้ไดoรับการออกแบบและบริหารจัดการอยuางมีประสิทธิภาพ จะชuวยสuงเสริมประสบการณyเชิงบวก 

ที่เชื่อมโยงกันอยuางตuอเนื่อง และสuงผลตuอความพึงพอใจและความผูกพันในระยะยาว การทำ Touchpoint 

Mapping เป�นเทคนิคสำคัญที่ใชoเพื่อวางแผนและประเมินประสบการณyของผูoบริโภคในแตuละชuวง โดยการระบุ

วuาผู oบริโภคมีความรูoสึกหรือรับรู oสิ ่งใดในแตuละ Touchpoint เชuน ในชuวงการสรoางการรับรู o (Awareness)  

อาจเนoนการออกแบบ Banner Ads หรือการใชoผูoมีอิทธิพลทางความคิด (Influencer) ในการพูดถึงกิจกรรม 

สuวนในข้ันตอน Registration ตoองใหoความสำคัญกับ UX ของเว็บไซตyการลงทะเบียน ในข้ันตอน Participation 

ตoองคำนึงถึงความราบรื่นของระบบเช็คอิน คุณภาพของเวที และพนักงานบริการ และในชuวงหลังจบงาน 

https://so13.tci-thaijo.org/index.php/jame/about
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(Post-Event) การสuงจดหมายขอบคุณ (Thank You Letter) และการเก็บความคิดเห็นผuานแบบสอบถาม 

หรือการฟfงเสียงบนสื ่อสังคมออนไลนy (Social Listening) ก็ถือเป�นจุดสัมผัส (Touchpoints) ที ่ส uงผล 

ตuอความรูoสึกท่ีมีตuอแบรนดyในระยะยาว (Salesforce, 2023; TechTarget, 2023; Segment, 2024) 

Lemon และ  Verhoef (2016) ส ร ุ ป ว u า  “ The customer journey is not linear; it involves 

multiple touchpoints across channels. Designing for continuity and consistency is critical.”  

ซึ ่งสะทoอนใหoเห็นวuาเสoนทางของผู oบริโภคไมuไดoเป�นเสoนตรง แตuเป�นกระบวนการที ่ม ีการเปลี ่ยนผuาน 

และปฏิส ัมพันธyหลายรูปแบบ การออกแบบประสบการณyที ่สอดคลoองและตuอเนื ่องในทุกจุดสัมผัส 

จึงเป�นส่ิงจำเป�นในการสรoางความพึงพอใจและความผูกพันท่ีย่ังยืน 

สรZางเน้ือหาท่ีตอบสนองความผูกพันสำหรับงานอีเวนต= (Event Engagement Funnel) 

Engagement Funnel – ขั ้นตอนการออกแบบกลยุทธyการมีส uวนรuวม  เป�นแนวคิดที ่อธ ิบาย

กระบวนการสรoาง “ความผูกพัน” (Engagement) ระหวuางผู oบริโภคกับแบรนดyในลักษณะเป�นลำดับข้ัน  

โดยมีเป�าหมายเพื ่อเปลี ่ยนผู oบร ิโภคจาก “ผู oท ี ่ เพ ิ ่งร ู oจ ัก” (Awareness Stage) ไปสู u “ผู oท ี ่ม ีส uวนรuวม 

อยuางกระตือรือรoน” (Active Participation) อยuางเป�นระบบ (Funnel.io, 2025) แนวคิดนี้มีความเชื่อมโยง

โดยตรงกับ AIDA Model ซึ่งเป�นโมเดลทางการตลาดแบบคลาสสิกที่ประกอบดoวย 4 ขั้นตอนหลัก ไดoแกu  

การดึงดูดความสนใจ (Attention) การสรoางความสนใจตuอเนื ่อง (Interest) การกระตุ oนความปรารถนา 

(Desire) และการกระตุoนการลงมือทำ (Action)  (HubSpot, 2025) 

 
ภาพท่ี 2  AIDA Model 

ท่ีมา: ปรับปรุงจาก Smart Insights. (2025). AIDA model. สืบคoนจาก  

https://www.smartinsights.com/traffic-building-strategy/offer-and-message-development/aida-

model/?utm_source=chatgpt.com 

 

ในบริบทของ Event Management โมเดล AIDA สามารถนำมาประยุกตyใชoในการวางแผนกลยุทธy

การสื่อสารและการออกแบบเนื้อหาตuาง ๆ ในแตuละขั้นของ Event Consumer Journey เพื่อสรoางแรงจูงใจ

และกระตุoนใหoเกิดการมีสuวนรuวมไดoอยuางมีประสิทธิภาพ ดังน้ี  1) Attention – การดึงดูดความสนใจ (Create 

https://so13.tci-thaijo.org/index.php/jame/about
https://www.smartinsights.com/traffic-building-strategy/offer-and-message-development/aida-model/?utm_source=chatgpt.com
https://www.smartinsights.com/traffic-building-strategy/offer-and-message-development/aida-model/?utm_source=chatgpt.com
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Event Awareness) ในระยะเริ่มตoนของการสื่อสารเพื่อโปรโมตอีเวนตy จุดมุuงหมายหลักคือการ ดึงดูดความ

สนใจจากกลุuมเป�าหมาย ผuานเนื้อหาที่โดดเดuน เชuน วิดีโอทีเซอรyที่กระชับแตuดึงดูด การใชoภาพที่กระตุoนอารมณy 

หรือความรuวมมือกับ Influencer ที่มีความเกี่ยวขoองกับกลุuมเป�าหมายหลัก เป�าหมายของชuวงนี้คือทำใหo

ผูoบริโภค หยุดดูและจดจำ อีเวนตyที่แบรนดyนำเสนอ (HubSpot, 2025).  2)  Interest – การสรoางความสนใจ

ตuอเน่ือง (Build Interest and Anticipation) เม่ือผูoบริโภคเร่ิมสนใจในอีเวนตyแลoว เน้ือหาควรเจาะลึกและตอบ

ขoอสงสัย เชuน ขoอมูลเกี่ยวกับวิทยากรพิเศษ ตารางกิจกรรม กิจกรรมเสริม หรือสิทธิพิเศษภายในงาน การเป«ด

พื้นที่สำหรับถาม-ตอบบนโซเชียลมีเดีย หรือการใชoระบบลงทะเบียนแสดงความสนใจ (pre-registration) 

สามารถชuวย เชื่อมโยงการรับรูoใหoเกิดความสนใจที่ตuอเนื่อง และเริ่มสรoางความสัมพันธyกับผูoบริโภค (Hanlon, 

2025).  3) Desire – การกระตุoนความตoองการ (Inspire Participation Desire) ในขั้นนี้ ผูoบริโภคควรเริ่มรูoสึก

วuา “อยากมีสuวนรuวม” กับอีเวนตy โดยมองเห็นคุณคuาและความพิเศษของการเขoารuวม คอนเทนตyที ่มี

ประสิทธิภาพในชuวงนี้อาจประกอบดoวย วิดีโอเบื้องหลังการเตรียมงาน บทสัมภาษณyผูoเคยเขoารuวมงาน หรือ รีวิว

และ Vlog จาก Influencer เพ่ือสรoางภาพความรูoสึก “อยากเป�นสuวนหน่ึง” ของประสบการณyน้ัน  (Corporate 

Finance Institute, n.d.)  และ 4) Action – การกระตุoนใหoลงมือทำ (Drive Real Participation) ขั ้นตอน

สุดทoายคือการ แปลงความสนใจเป�นการกระทำจริง เชuน การซื้อตั๋ว ลงทะเบียนเขoารuวม หรือการแชรyโพสตy

กิจกรรมไปยังเครือขuายตนเอง กลยุทธyเพิ่มเติม เชuน ราคาพิเศษสำหรับผูoลงทะเบียนกuอน (Early Bird Pricing) 

โปรโมช่ันพิเศษสำหรับผูoแชรyโพสตy หรือเกมลุoนรางวัลจากการลงทะเบียน สามารถเพ่ิมแรงจูงใจในการมีสuวนรuวม

ไดoอยuางมีนัยสำคัญ  (HubSpot, 2025) 

การออกแบบคอนเทนตyใหoสอดคลoองกับแตuละขั้นของ AIDA Model ถือเป�นหนึ่งในกลยุทธyหลักของ 

Event Engagement Funnel โดยเฉพาะในอุตสาหกรรมการจัดอีเวนตyที่ตoองการสรoางประสบการณyตuอเนื่อง

ท้ังกuอน ระหวuาง และหลังงานเสร็จส้ิน อีกท้ังยังสามารถเช่ือมโยงกับเคร่ืองมือวัดผลท่ีเป�นรูปธรรม เชuน 1) Click 

Through Rate (CTR) ในขั ้น Attention  2) Post Engagement ในขั ้น Interest 3) จำนวนการดูและแชรy 

Behind-the-Scenes Content ในขั้น Desire และ 4) อัตราการลงทะเบียนและเขoารuวมจริง (Conversion 

Rate) ในขั้น Action การประยุกตyใชoโมเดลนี้จึงไมuเพียงชuวยในการออกแบบประสบการณyของผูoบริโภค แตuยัง 

เสริมสรoางความผูกพันระยะยาวกับแบรนดy (Brand Loyalty) ผuานการมีสuวนรuวมที่มีความหมายและตuอเนื่องใน

ทุกชuวงของ Event Consumer Journey 

 

แนวทางการออกแบบกลยุทธ=การสรZางเน้ือหาสำหรับการจัดการอีเวนต= 

ข้ันตอนการวางแผน (Planning) 

การวางแผนกลยุทธyในการออกแบบประสบการณyผูoบริโภค โดยเฉพาะในบริบทของอีเวนตy จำเป�น 

ตoองอาศัยกระบวนการวิเคราะหyและวางแผนอยuางเป�นระบบ เพื่อใหoสามารถสรoางเนื้อหาที่ตรงจุด มีผลตuอการ

https://so13.tci-thaijo.org/index.php/jame/about
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ตัดสินใจ และสuงเสริมความผูกพันระหวuางผูoบริโภคกับกิจกรรมที่จัดขึ้น โดยมีขั ้นตอนสำคัญที่สัมพันธyกับ

หลักการของ Customer Persona, Event Consumer Journey และ Event Engagement Funnel ดังน้ี 

1) กระบวนการเริ ่มตoนจาก การศึกษาพฤติกรรมผูoบริโภคและการเก็บขoอมูลเชิงลึก (Consumer 

Insight) โดยใชoทั้งวิธีเชิงคุณภาพ เชuน การสัมภาษณyเชิงลึก (In-depth Interview) การสังเกตพฤติกรรมการใชo

สื่อดิจิทัล และการวิเคราะหyความคิดเห็นจากโซเชียลมีเดีย (Social Listening) รuวมกับวิธีเชิงปริมาณ เชuน  

การใชoแบบสอบถาม (Survey) หรือ Web Analytics ขoอมูลท่ีไดoจะชuวยใหoเขoาใจความตoองการ แรงจูงใจ ปfญหา

ที่ผู oบริโภคเผชิญ และลักษณะการตัดสินใจเขoารuวมกิจกรรมตuาง ๆ จากขoอมูลที่รวบรวมไดo (Attest, 2024; 

Forsta, 2023)  จะนำไปสูu การสรoางลูกคoาตoนแบบ  ซึ่งเป�นการจำลองตัวแทนของลูกคoาในอุดมคติที่สะทoอน

ลักษณะประชากร (Demographic) และจิตวิทยา (Psychographic) ของกลุ uมเป�าหมาย ทั ้งเพศ อายุ 

การศึกษา พฤติกรรมการใชoสื่อ ความสนใจ และคuานิยม Persona จะชuวยใหoทีมวางแผนสามารถระบุความ

คาดหวังและจุดที ่ควรสื ่อสารใหoตรงกับความรู oสึกของกลุ uมเป�าหมายอยuางชัดเจน (Think Orion, 2023)   

2) ถัดมา คือขั้นตอนการสรoาง แผนที่ เสoนทางของผูoบริโภค  (Event Consumer Journey ) หรือการวิเคราะหy

เสoนทางการปฏิสัมพันธyของผูoบริโภคกับการจัดอีเวนตyในแตuละชuวงเวลา ตั้งแตuกuอน งาน ระหวuางงาน และหลัง

งาน โดยระบุ Touchpoints หรือจุดสัมผัสสำคัญในแตuละชuวง ซึ่งในแตuละ Touchpoint ผูoบริโภคจะมีความ

ตoองการและความคาดหวังที่แตกตuางกัน การเขoาใจ Event Consumer Journey อยuางละเอียดจะชuวยใหo

สามารถระบุ “ชuวงเวลาสำคัญ” ที่คอนเทนตyจะสามารถสรoางอิทธิพลไดoสูงสุด ไมuวuาจะเป�นการกระตุoนการรับรูo 

การสรoางความเชื่อมั่น หรือการจูงใจใหoลงมือมีสuวนรuวม  (Sweap, 2024; Bizzabo, 2023) 3) ขั้นตอนการ

ออกแบบกลยุทธyการมีสuวนรuวมเพื ่อสนองความผูกพันสำหรับงานอีเวนตy (Event Engagement Funnel)  

ตามลำดับขั ้นของ AIDA Model ไดoแกu การดึงดูดความสนใจ (Attention) การสรoางความสนใจตuอเนื ่อง 

(Interest) การกระตุoนความปรารถนา (Desire) และการกระตุoนการลงมือทำ (Action) การออกแบบคอนเทนตy

ในแตuละขั ้นควรมีเป�าหมายที ่ชัดเจน เชuน วิดีโอโปรโมทเพื ่อสรoางกระแสในชuวง การดึงดูดความสนใจ 

(Attention)  การสรoางคอนเทนตyเบื้องหลังเพื่อกระตุoนอารมณyในชuวง การกระตุoนความปรารถนา (Desire)  

หรือการใชoกิจกรรมที่เนoนการมีสuวนรuวมและปฏิสัมพันธyกับผูoเขoารuวม (Interactives) และแคมเปญสuงเสริม 

การแบuงปfนขoอมูล เนื้อหา หรือประสบการณyของแบรนดy ผuานการแชรyบนโซเชียลมีเดียหรือชuองทางออนไลนy

ตuาง ๆ (Sharing Campaign) เพื ่อผลักดันการมีสuวนรuวมในชuวงการกระตุoนการลงมือทำ (Action) (Smart 

Insights, 2025; HubSpot, 2025)   โดยการดำเนินการตามขั้นตอนเหลuานี้จะชuวยใหoการวางแผนกลยุทธy

เนื้อหามีความเป�นระบบ มีความเขoาใจผูoบริโภคในเชิงลึก และสามารถออกแบบประสบการณyที่สอดคลoองกับ

เป�าหมายของแบรนดyไดoอยuางมีประสิทธิภาพในทุก Touchpoint ของการส่ือสาร 
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การเลือกเคร่ืองมือและช4องทางเพ่ือออกแบบกลยุทธ=ส่ือสารเพ่ือสรZางการมีส4วนร4วม 

หนึ่งในปfจจัยสำคัญของการสื่อสารทางการตลาดและการออกแบบประสบการณyผูoบริโภค คือการ

เลือกใชoเครื ่องมือและชuองทางที ่เหมาะสมกับลักษณะของกลุ uมเป�าหมาย และสอดคลoองกับลำดับข้ัน 

ของ Engagement Funnel อยuางมีประสิทธิภาพ ในบริบทของการจัดอีเวนตyซึ่งตoองอาศัยการสรoางกระแส 

ความตื่นเตoน และการมีสuวนรuวมอยuางตuอเนื่อง การเลือกแพลตฟอรyมสื่อสารจึงตoองพิจารณาทั้งจากพฤติกรรม

ของผูoบริโภคและลักษณะเฉพาะของแตuละชuองทาง 

แพลตฟอรyมดิจิทัลตuาง ๆ เชuน TikTok, Instagram, YouTube และ E-mail Marketing ตuางมีบทบาท

เฉพาะใน Consumer Journey โดย TikTok และ Instagram เหมาะสำหรับการสรoางการรับรูo ดoวยเนื้อหาส้ัน

ที่กระตุoนความสนใจไดoรวดเร็วและมีแนวโนoมกลายเป�นไวรัลสูง สuวน YouTube เหมาะกับการนำเสนอเนื้อหาท่ี

ลึกขึ้น เชuน วิดีโอเบื้องหลัง สารคดีสั้น หรือรีวิวประสบการณy ขณะท่ี การตลาดผuานอีเมล (E-mail Marketing) 

สามารถนำมาใชoไดoอยuางมีประสิทธิภาพทั้งในชuวง การพิจารณา (Consideration) และชuวง หลังจบงาน (Post-

Event) ไดoอยuางมีประสิทธิภาพ ดoวยความสามารถในการสuงสารสuวนบุคคล (personalized content)  

และกระตุoนใหoเกิดการตอบสนอง เชuน การจองตั๋ว หรือการตอบแบบสอบถาม (Caldwell Chamber, 2025; 

WordStream, 2025; Beehiiv, 2024)  

ควบคูuไปกับการเลือกชuองทางคือการ ออกแบบเนื้อหาที่หลากหลายและสอดคลoองกับบริบทของแพลตฟอรyม 

เชuน วิดีโอสั้น (Short-form Video) สำหรับ TikTok อินโฟกราฟ«กที่ใหoขoอมูลกระชับสำหรับ Instagram Live 

หรือ Behind the Scene สำหรับ YouTube และ Facebook Live เพื ่อสรoางความรู oส ึกมีสuวนรuวมแบบ

เรียลไทมy รวมถึงการเขียนอีเมลที่มีความเป�นสuวนตัวสำหรับกลุuมเป�าหมายเฉพาะ เชuน ผูoที่เคยเขoารuวมงานในป³

กuอน เพื่อกระตุoนใหoกลับมาเขoารuวมอีกครั ้ง  (Caldwell Chamber, 2025; WordStream, 2025; Beehiiv, 

2024)  เนื้อหาที่ออกแบบควรคำนึงถึงอารมณy ความสนใจ และแรงจูงใจของกลุuมเป�าหมายในแตuละชuวงของ 

Journey เชuน ในชuวงกuอนงานอาจใชoว ิด ีโอโฆษณาที ่เนoนความตื ่นเตoนและประสบการณyใหมuท่ีรออยูu 

(Attention), ขณะใกลoวันงานอาจนำเสนอขoอมูลเชิงลึก เชuน Line-up ของกิจกรรม (Interest และ Desire), 

และหลังจบงานควรมีการรวบรวมภาพความประทับใจพรoอมกระตุoนใหoผูoเขoารuวมแชรyผuานโซเชียลมีเดีย (Action 

และ Post-Engagement) (Sprout Social, 2025)  ดังนั้น การเลือกเครื่องมือและชuองทางตoองมีความเขoาใจ 

ในธรรมชาติของแตuละแพลตฟอรyม และความสามารถในการสรoาง Engagement ท่ีแตกตuางกันไป การวางแผน

ใหoชuองทางสื่อสารและประเภทเนื้อหาทำงานรuวมกันอยuางบูรณาการ จะชuวยสรoางประสบการณyผู oบริโภค 

ท่ีตuอเน่ือง สรoางการรับรูoเชิงบวก และเสริมความสัมพันธyระหวuางผูoเขoารuวมกับแบรนดyอยuางย่ังยืน 
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ตัวอย4างเชิงกลยุทธ=และการประยุกต=ใชZกลยุทธ=การสรZางเน้ือหาในแต4ละช4วงของการจัดการอีเวนต= 

เพื่อใหoการออกแบบประสบการณyผูoบริโภคสอดคลoองกับหลักการของ ขั้นตอนการออกแบบกลยุทธy 

การมีสuวนรuวมและเสoนทางของผูoบริโภค  การนำกลยุทธyเนื้อหาที่เหมาะสมมาใชoในแตuละชuวงเวลาของการจัด 

อีเวนตyถือเป�นปfจจัยสำคัญที่ชuวยเพิ่มประสิทธิภาพในการสื่อสาร และสuงเสริมการมีสuวนรuวมไดoอยuางเป�นระบบ 

ตัวอยuางกลยุทธyที่สามารถนำไปประยุกตyใชoไดoจริงมีดังน้ี 1) การใชoไมโครอินฟลูเอนเซอรy (Micro-influencer) 

โปรโมตกuอนงาน ในชuวงกuอนการจัดอีเวนตy การสรoางการรับรูo (Awareness) และความเชื่อมั่นในกลุuมเป�าหมาย

สามารถทำไดoผuานการใชo Micro-influencer ซึ่งแมoจะมีผูoติดตามไมuมากเทuา แมโครอินฟลูเอนเซอรy (Macro-

influencer) แตuมีความใกลoชิดและความนuาเชื่อถือในกลุuมเฉพาะสูง กลยุทธyนี้มักมีประสิทธิภาพในการสรoาง 

Engagement ในระดับท่ีลึกกวuาการใชoส่ือโฆษณาท่ัวไป โดยสามารถใหoไมโครอินฟลูเอนเซอรy แชรyประสบการณy

จากป³กuอน แสดงภาพเบื้องหลังการเตรียมงาน หรือสรoางคอนเทนตy Teaser ที่กระตุoนความอยากรูoอยากเห็นไดo 

(Eventbrite, 2024)  2) การนำเสนอเนื้อหายuอยที่มีปฏิสัมพันธyกับผูoเขoารuวมระหวuางการจัดงาน ขณะงานกำลัง

ดำเนินอยูu การมีสuวนรuวมแบบเรียลไทมyเป�นกุญแจสำคัญในการสรoางประสบการณyที่มีพลัง กลยุทธyที่ไดoรับ 

ความนิยมและไดoผลดี คือการสรoางเนื้อหายuอยที่มีปฏิสัมพันธyกับผูoชม เพื่อดึงดูดความสนใจและเพิ่มการจดจำ

แบรนดyอยuางมีประสิทธิภาพ  เชuน แบบสำรวจ (Polls), คำถามตอบไว (Quick Quiz) เกมสั้น ๆ ผuานแอป  

หรือการถuายทอดสด (Live) พรoอมแชตพูดคุยกับผูoชม ซึ่งสามารถใชoบนแพลตฟอรyมอยuาง Instagram Story 

หรือ Facebook Live เพื่อกระตุoนการมีสuวนรuวมทันทีภายในพื้นที่อีเวนตy ทั้งยังสามารถเก็บขoอมูลความรูoสึก

หรือ Feedback ไดoในเวลาเดียวกัน (EventsAir, 2023).  3) การผลิตวิดีโอสรุปไฮไลตyของงานที ่จ ัดข้ึน  

เพื่อเผยแพรuหลังจบกิจกรรม พรoอมแนบคำเชิญเขoารuวมงานในครั้งถัดไป เพื่อสรoางความตuอเนื่องและรักษา 

ความสนใจของกลุuมเป�าหมายหลังอีเวนตyส้ินสุด การรักษาความสัมพันธyกับผูoรuวมงานและการขยายผลสูuกิจกรรม

ในอนาคตถือเป�นหัวใจสำคัญของชuวง Post-Engagement กลยุทธyที ่นิยมใชoคือการผลิต Highlight Clip  

ที่รวบรวมชuวงเวลานuาประทับใจของงาน เชuน ภาพกิจกรรม คำพูดของผูoเขoารuวม หรือโมเมนตyพิเศษ พรoอมแนบ

ขoอความหรือคำเชิญสำหรับการลงทะเบียนในกิจกรรมครั้งถัดไป เทคนิคนี้ไมuเพียงชuวยสรoางความตuอเนื่อง 

ของแบรนดy แตuยังชuวยเปลี่ยนผูoเขoารuวมในปfจจุบันใหoกลายเป�นผูoเผยแพรuประสบการณyในเชิงบวกไปยังเครือขuาย

ของตนอีกดoวย (Boost Brands, 2023)  ตัวอยuางเหลuานี้แสดงใหoเห็นวuาการออกแบบกลยุทธyเนื้อหาในแตuละ

ชuวงของอีเวนตy หากมีการวางแผนและประยุกตyใชoอยuางเหมาะสม ไมuเพียงชuวยเพิ่มการรับรูoและการเขoารuวม  

แตuยังสuงเสริมความผูกพันระยะยาวกับกลุuมเป�าหมาย และวางรากฐานสำหรับกิจกรรมหรือแคมเปญในอนาคต

อยuางย่ังยืน 

 

 

https://so13.tci-thaijo.org/index.php/jame/about


13 

https://so13.tci-thaijo.org/index.php/jame/about 

กรณีศึกษาโดยการประยุกต=ใชZกลยุทธ= การสรZางลูกคZาตZนแบบ เสZนทางของผูZบริโภคและการมีส4วนร4วม 

เพ่ือสนองความผูกพันในงานอีเวนต=ระดับโลก 

การวิเคราะหyกรณีศึกษาของงานอีเวนตyระดับโลก เชuน Apple Event, Tomorrowland Festival, 

และ TEDxBangkok แสดงใหoเห็นถึงการนำกล การสรoางลูกคoาตoนแบบ  เสoนทางของผูoบริโภคและการมีสuวนรuวม

เพื่อสนองความผูกพัน มาประยุกตyใชoในการออกแบบประสบการณyผูoบริโภคอยuางมีประสิทธิภาพ โดยแตuละงาน

มีแนวทางเฉพาะในการสรoางการมีสuวนรuวมและความผูกพันกับผูoเขoารuวมงาน ดังน้ี 

การสรZางประสบการณ=แบบบูรณาการของ  บริษัท Apple  Inc. 

Apple แสดงใหoเห็นถึงการสรoางประสบการณyผูoบริโภคแบบบูรณาการผuานกระบวนการ 3 ข้ันตอนหลัก 

ไดoแกu การสรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) การวางเสoนทางของผูoบริโภค (Customer Journey 

Mapping) และการสรoางการมีสuวนรuวมและความผูกพันในงานอีเวนตy (Event Engagement Funnel) 

ซ่ึงท้ังหมดน้ีสะทoอนถึงแนวคิดเชิงกลยุทธyท่ีมุuงเนoนความเขoาใจในผูoบริโภคอยuางลึกซ้ึงและตuอเน่ือง 

เริ ่มตoนจาก การสรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) Apple ใหoความสำคัญกับการศึกษา

พฤติกรรมและความตoองการของกลุuมเป�าหมายอยuางละเอียด โดยเฉพาะกลุuมคนรุuนใหมuที่ใหoความสำคัญ 

กับเทคโนโลยี ดีไซนy และไลฟ¦สไตลyระดับพรีเมียม ขoอมูลเชิงลึกเหลuานี้ถูกนำไปใชoในการกำหนดเนื้อหา รูปแบบ

งาน และกลยุทธyการส่ือสาร เพ่ือใหoผูoบริโภครูoสึกวuาแบรนดy “เขoาใจ” และ “ตรงใจ” ต้ังแตuแรกเห็น 

ต uอมาค ือ การวางเส oนทางของผ ู oบร ิ โภค (Customer Journey Mapping) Apple ออกแบบ

ประสบการณyของผูoบริโภคอยuางเป�นระบบ โดยครอบคลุมทั้งกuอน ระหวuาง และหลังงานอีเวนตy เชuน การปลuอย

ทีเซอรyและคลิปโปรโมตผuานสื่อออนไลนyเพื่อสรoางความสนใจ (Attention & Interest) การนำเสนอผลิตภัณฑy

ใหมuอยuางเป�นจังหวะ พรoอมกับชuวงไฮไลตyอยuาง “One More Thing” เพื่อกระตุoนความตoองการ (Desire)  

และตามดoวยการเป«ดใหoส่ังซ้ือลuวงหนoา การส่ือสารผuานอีเมล และการติดตามผล (Action) เพ่ือใหoผูoบริโภคมีสuวน

รuวมอยuางเต็มท่ี 

สุดทoายคือ การสรoางการมีสuวนรuวมและความผูกพัน (Event Engagement Funnel) Apple วางกล

ยุทธyการสรoางเนื ้อหาที ่ครอบคลุมตั ้งแตuการดึงดูดความสนใจไปจนถึงการกระตุ oนใหoเกิดการมีสuวนรuวม 

และการลงมือทำจริง (Engagement & Conversion) โดยอาศัยการออกแบบประสบการณyแบบองคyรวม  

ท่ีทำใหoผูoบริโภครูoสึกวuาตนเองเป�นสuวนหน่ึงของแบรนดy และนำไปสูuความภักดีในระยะยาว 
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ตารางท่ี 1 แสดงการสรoางประสบการณyแบบบูรณาการของ  บริษัท Apple  Inc. ผuาน AIDA Model 

การเชื่อมโยงอยuางกลมกลืนของทั้งสามกระบวนการนี้ สะทoอนใหoเห็นวuา Apple ไมuเพียงแคuจัดงาน 

อีเวนตyเพื่อเป«ดตัวผลิตภัณฑy แตuยังสรoางประสบการณyที่นuาจดจำและมีพลังตuอการตัดสินใจของผูoบริโภคอยuาง

ลึกซ้ึงและย่ังยืน 

การสรZางประสบการณ=ท่ียากจะลืมเลือนของงาน Tomorrowland Festival  

Tomorrowland เริ่มตoนจากการ สรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) อยuางชัดเจน โดยมุuงเป�า

กลุ uมคนรุ uนใหมuที ่รักในเสียงดนตรีอิเล็กทรอนิกสy มีความหลงใหลในวัฒนธรรมการแสดงสด การแตuงตัว

สรoางสรรคy และการแสวงหาประสบการณyใหมu ๆ กลุuมเป�าหมายนี้ใหoความสำคัญกับการเชื่อมโยงอารมณy  

ความเป�นชุมชน และการหลีกหนีจากโลกความจริงสูuโลกแหuงจินตนาการ ซึ่งทีมผูoจัดใชoขoอมูลเหลuานี้ในการ

ออกแบบธีมของงาน สื่อประชาสัมพันธy และกิจกรรมตuาง ๆ ใหo “ตรงใจ” และ “มีความหมาย” ตuอผูoเขoารuวม

งานแตuละคน จากนั ้น Tomorrowland ใชoแนวคิด การวางเสoนทางของผู oบริโภค (Customer Journey 

Mapping) อยuางละเอียด ครอบคลุมตั้งแตuชuวงกuอนเริ่มงาน (Pre-Event) เชuน การเป«ดขายบัตรแบบลุoนสิทธ์ิ 

(Global Journey) การปลuอยวิดีโอทีเซอรy บทเพลงพิเศษ และเนื้อหาสรoางกระแสผuานชuองทางโซเชียลมีเดีย 

จนถึงชuวงระหวuางงาน (During Event) ที่เนoนการจัดโชวyบนเวทีสุดอลังการ การใชoเทคโนโลยีแสง สี เสียงแบบ 

Immersive และการมอบประสบการณyเสมือนโลกแฟนตาซี และไปจนถึงหลังจบงาน (Post-Event) ผuานการ

เผยแพรuวิดีโอ Aftermovie ที่ถuายทอดอารมณyรuวม ความประทับใจ และการกระตุoนใหoเกิดการกลับมาเขoารuวม

ในป³ถัดไป สิ่งที่ทำใหo Tomorrowland แตกตuางคือความสามารถในการ สรoางการมีสuวนรuวมและความผูกพัน 

(Event Engagement Funnel) อยuางตuอเนื่องและลึกซึ้ง ไมuใชuแคuในชuวงเวลาใดเวลาหนึ่งของงาน แตuตลอดทั้งวงจร 

ตั้งแตuการสรoางความอยากเขoารuวมงาน (Interest & Desire) ผuานแคมเปญออนไลนyระดับโลก ไปจนถึงการ

กระตุoนใหoผูoรuวมงานกลายเป�นผูoผลิตเนื้อหา (UGC) เชuน การแชรyภาพ การแตuงตัว และวิดีโอรีวิว ซึ่งชuวยตuอยอด

พลังของแบรนดyและทำใหoงานเทศกาลกลายเป�น “วัฒนธรรม” มากกวuางานเฉพาะกิจ 

Attention

การส%งคำเชิญท่ีมีความ
ลึกลับและการใช9ส่ือ

โฆษณาท่ีเน9นการสร9าง
ความคาดหวัง เช%น การ
ใช9คำว%า "One More 

Thing" เพ่ือกระตุ9นความ
สนใจและการพูดถึงในส่ือ

สังคมออนไลนV 

Interest 

การนำเสนอข9อมูล
ผลิตภัณฑVและเทคโนโลยี

ใหม% ๆ ผ%านการ
ถ%ายทอดสดท่ีมีการ

ออกแบบอย%างพิถีพิถัน 
เพ่ือสร9างความสนใจและ
ความเข9าใจในผลิตภัณฑV 

Desire 

การเน9นคุณสมบัติเด%น
ของผลิตภัณฑVและการ

แสดงให9เห็นถึงประโยชนV
ท่ีผู9บริโภคจะได9รับ เพ่ือ
กระตุ9นความต9องการใน

การเป_นเจ9าของ 

Action 

การเป̀ดให9ส่ังจองหรือซ้ือ
ผลิตภัณฑVทันทีหลังจาก
การเป̀ดตัว พร9อมกับการ

ใช9กลยุทธVการตลาด
ดิจิทัลเพ่ือกระตุ9นการ

ตัดสินใจซ้ือ 
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ตารางท่ี 2 แสดงการสรoางประสบการณyท่ียากจะลืมเลือนของงาน Tomorrowland Festival 

Tomorrowland ไมuไดoเป�นเพียงเทศกาลดนตรี แตuคือ ประสบการณyแบบองคyรวม ที่ผูoคนทั่วโลกรอคอย 

รูoสึกมีสuวนรuวม และอยากกลับมาอีกครั้งในทุก ๆ ป³ ดoวยการวางกลยุทธyอยuางเป�นระบบตามแนวคิดเดียวกับ 

ที่แบรนดyระดับโลกอยuาง Apple ใชo นั่นคือ การสรoาง “ความรูoสึก” และ “ความผูกพัน” ที่ยากจะลืมเลือนในใจ

ของผูoเขoารuวม 

การสรZางชุมชนแห4งการเรียนรูZและแรงบันดาลใจ โดย TEDx Bangkok  

TEDxBangkok เริ่มตoนจาก การสรoางลูกคoาตoนแบบ (Customer Persona) โดยเนoนกลุuมผูoเขoารuวมที่มี

ความสนใจในแนวคิดใหมu ความรูoขoามศาสตรy ความคิดสรoางสรรคy และการเปลี่ยนแปลงสังคม กลุuมเป�าหมาย

เหลuานี้มักเป�นคนรุuนใหมu นักศึกษา นักธุรกิจ และผูoที่ใฝ·หาการเติบโตทางความคิด TEDxBangkok จึงออกแบบ

หัวขoอการบรรยาย กิจกรรม และประสบการณyภายในงานใหoตรงกับความสนใจของกลุuมเป�าหมาย เพื่อใหo

ผูoรuวมงานรูoสึกวuา “น่ีคืองานของฉัน” และมีความรูoสึกเป�นเจoาของรuวมกับชุมชน 

จากนั้นจึงใชo การวางเสoนทางของผูoบริโภค (Customer Journey Mapping) อยuางเป�นระบบ ตั้งแตu

ชuวงกuอนงาน (Pre-Event) ดoวยการเผยแพรuแนวคิดและคลิปบรรยายจากป³กuอนหนoา การแนะนำ Speaker 

อยuางสรoางความนuาสนใจ และการสรoางพื้นที่แลกเปลี่ยนความคิดผuานโซเชียลมีเดีย ชuวงระหวuางงาน (During 

Event) TEDxBangkok ไมuไดoเป�นเพียงเวทีการพูด แตuยังเป�นพื้นที่สรoางปฏิสัมพันธy เชuน กิจกรรมกลุuมยuอย 

นิทรรศการ และเวิรyกช็อป ท่ีกระตุoนใหoเกิดการแลกเปล่ียนเรียนรูoแบบมีสuวนรuวม และหลังจบงาน (Post-Event) 

ผ ู oจ ัดย ังคงสื ่อสารตuอผuานชuองทางออนไลนy การเผยแพรuคลิปบรรยายยoอนหลัง และการเป«ดพื ้นท่ี 

TEDxCommunity เพ่ือใหoเกิดการพูดคุย แลกเปล่ียนความคิด และสรoางแรงบันดาลใจอยuางตuอเน่ือง 

สิ ่งที ่ TEDxBangkok ทำไดoอยuางโดดเดuนคือ การสรoางการมีสuวนรuวมและความผูกพัน (Event 

Engagement Funnel) ในเชิงลึก โดยไมuจำกัดเฉพาะในวันงานเทuานั้น แตuขยายไปสูuการสรoาง “ชุมชนแหuงแรง

บันดาลใจ” ที ่ผู oคนสามารถกลับมาเชื ่อมโยงกันผuานแนวคิดและการสนับสนุนซึ ่งกันและกันในระยะยาว 

ผูoเขoารuวมไมuไดoเป�นเพียงผูoฟfง แตuกลายเป�นสuวนหน่ึงของขบวนการคิดและการเปล่ียนแปลงท่ี TEDx สนับสนุน 

Attention 

การใช9วิดีโอโปรโมทท่ีมี
ความสร9างสรรคVและการใช9
ส่ือสังคมออนไลนVเพ่ือสร9าง
กระแสความสนใจล%วงหน9า 

Interest 

การนำเสนอข9อมูลเก่ียวกับ
ศิลป̀นและกิจกรรมต%าง ๆ 

ภายในงานผ%านเว็บไซตVและ
แอปพลิเคชัน เพ่ือสร9าง
ความสนใจและการวาง

แผนการเข9าร%วม 

Desire 

การจัดทำวิดีโอเบ้ืองหลัง
และการแชรVประสบการณV
ของผู9เข9าร%วมงานจากปe
ก%อน เพ่ือกระตุ9นความ
ต9องการในการเข9าร%วม 

Action 

การเป̀ดให9จองบัตรเข9า
ร%วมงานผ%านระบบออนไลนV
ท่ีสะดวกสบาย และการใช9
โปรโมช่ันพิเศษเพ่ือกระตุ9น

การตัดสินใจ 
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ตารางท่ี 3 แสดงการการสรoางชุมชนแหuงการเรียนรูoและแรงบันดาลใจ โดย TEDx Bangkok 

ดoวยการบูรณาการกลยุทธyทั้งสามดoานอยuางลงตัว TEDxBangkok จึงไมuเพียงแตuจัดอีเวนตyการบรรยาย 

หากแตuไดo กuอรuางสรoางชุมชน ที่เชื่อมโยงผูoคนหลากหลายเขoาดoวยกันผuานความรูo ความฝfน และพลังของแรง

บันดาลใจอยuางย่ังยืน 

 

บทวิเคราะห=และขZอเสนอแนะ (Discussion & Recommendations) 

การออกแบบกลยุทธyเนื้อหาเพื่อสรoางการมีสuวนรuวมในงานอีเวนตy โดยอิงจากแนวคิดของ การสรoาง

ล ูกค oาต oนแบบ (Customer Persona) การวางเส oนทางของผ ู oบร ิ โภค (Customer Journey Mapping)   

และการสรoางการมีสuวนรuวมและความผูกพัน (Event Engagement Funnel) ถือเป�นแนวทางที่มีประสิทธิภาพ

อยuางสูงในยุคดิจิทัล ซ่ึงผูoบริโภคมีความซับซoอนในพฤติกรรมและความคาดหวัง การวิเคราะหyในบทน้ีจะช้ีใหoเห็น

จุดแข็งของแนวคิดดังกลuาว พรoอมท้ังเสนอแนวทางพัฒนาเพ่ิมเติมสำหรับการจัดงานในอนาคต  

จุดเดuนของการออกแบบเนื้อหาแบบอิงพฤติกรรม คือ ความสามารถในการสรoางประสบการณyท่ี  

“ตรงใจ” และ “เฉพาะเจาะจง” ตuอกลุ uมเป�าหมายแตuละกลุ uม ดoวยการวิเคราะหyพฤติกรรม ความชอบ  

และแรงจูงใจของผูoบริโภคอยuางเป�นระบบ เนื้อหาที่ผลิตขึ้นจึงไมuใชuการสื่อสารแบบมวลรวมทั่วไป แตuเป�นการ

สื่อสารที่มีความหมาย มีบริบท และสามารถสรoางความรูoสึกมีสuวนรuวมที่แทoจริง ทั้งนี้ ความสำเร็จของกลยุทธyน้ี

สะทoอนใหoเห็นจากกรณีศึกษาหลายงาน เชuน Apple Event ที่นำเสนอเนื้อหาตรงกับความสนใจของผูoชม 

อยuางแมuนยำ หรือ Tomorrowland Festival ที่ผสานคอนเทนตyและประสบการณyจริงเขoาดoวยกันอยuางลื่นไหล 

สuวน TEDxBangkok ซึ ่งเริ ่มจากการกำหนดลักษณะสuวนบุคคล ของ “นักเรียนรู oตลอดชีวิต” (lifelong 

learners) ผuานการเผยทีเซอรyหัวขoอและผูoบรรยายเพื่อสรoางความสนใจ ตuอดoวยการออกแบบเสoนทางของ

ผูoบริโภค ใหoผูoเขoารuวมไดoพูดคุยเวิรyกช็อปและสรoางเครือขuายระหวuางงาน แลoวตอกย้ำ การสรoางการมีสuวนรuวม

และความผูกพัน หลังงานดoวยการปลuอยคลิปสรุปไฮไลตy เป«ดกลุuมออนไลนyแลกเปลี่ยนความคิด และชวนผูoชม

กลับมาเป�นอาสาสมัครหรือผูoบรรยายรุuนตuอไป 

ปfจจัยสำคัญที ่ทำใหoกลยุทธyประสบความสำเร็จ ไดoแกu การมีความเขoาใจผู oบริโภคอยuางลึกซ้ึง 

ผuานการศึกษาขoอมูลจากหลายแหลuง ไมuวuาจะเป�นเชิงคุณภาพหรือเชิงปริมาณ การสรoาง Customer Persona 

จากขoอมูลจริง รวมถึงการเก็บและวิเคราะหyขoอมูลอยuางตuอเนื่องเพื่อปรับปรุงกลยุทธyใหoทันตuอการเปลี่ยนแปลง

Attention 

การใช9ส่ือสังคมออนไลนV
และการร%วมมือกับ 

Influencer เพ่ือสร9างการ
รับรู9และความสนใจใน

หัวข9อของงาน 

Interest  

การนำเสนอข9อมูลเก่ียวกับ
วิทยากรและหัวข9อการ

บรรยายผ%านเว็บไซตVและ
ช%องทางต%าง ๆ เพ่ือสร9าง
ความสนใจและการวาง

แผนการเข9าร%วม 

Desire 

การแชรVวิดีโอการบรรยาย
จากปeก%อนและการจัด

กิจกรรมเสริมเพ่ือกระตุ9น
ความต9องการในการเข9า

ร%วม 

Action  

การเป̀ดให9ลงทะเบียนเข9า
ร%วมงานผ%านระบบ

ออนไลนV และการใช9
โปรโมช่ันพิเศษเพ่ือ
กระตุ9นการตัดสินใจ 
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ของพฤติกรรมผูoบริโภค อีกทั้งการวางโครงสรoางเนื้อหาใหoสัมพันธyกับแตuละชuวงของ Event Engagement 

Funnel ชuวยใหoผูoบริโภคมีประสบการณyท่ีตuอเน่ืองและไมuสะดุด ซ่ึงเป�นหัวใจของการสรoางความผูกพันระยะยาว 

ขoอเสนอแนะสำหรับผูoจัดงานในอนาคต คือ การนำแนวคิดการวางแผนเนื้อหาแบบหลายชuองทาง 

อยuางบูรณาการ (Omnichannel Content Planning) มาใชoในการวางแผนกลยุทธyส่ือสาร เพ่ือใหoเน้ือหาท่ีผลิต

ขึ้นสามารถเชื่อมโยงกันไดoระหวuางชuองทางตuาง ๆ อยuางมีประสิทธิภาพ ไมuวuาจะเป�นโซเชียลมีเดีย อีเมล เว็บไซตy 

หรือแอปพลิเคชันของงาน การเชื่อมตuอขoอมูลและเนื้อหาเหลuานี้ควรมีความสอดคลoองทั้งในแงuของภาพลักษณy 

(Brand Consistency) และจังหวะของการสื่อสาร (Timing & Context) นอกจากนี้ควรใชoเทคโนโลยีชuวย 

ในการต ิดตามพฤติกรรมผ ู oบร ิ โภค เช uน ระบบ CRM, Heatmap หร ือ AI-based Recommendation  

เพ่ือพัฒนาเน้ือหาใหoตอบโจทยyเฉพาะบุคคลไดoมากย่ิงข้ึน 

ดังนั้น ผูoจัดงานควรใหoความสำคัญกับ “การเก็บขoอมูลหลังงาน” ทั้งในรูปแบบเชิงสถิติ (เชuน จำนวน

ผูoชม Engagement Rate) และเชิงคุณภาพ (เชuน ความคิดเห็น ความรู oสึก) เพื ่อสะทoอนถึงประสิทธิภาพ 

ของกลยุทธyที่ใชo และเพื่อเป�นขoอมูลสำหรับการปรับปรุงในกิจกรรมครั้งถัดไป กลuาวโดยสรุป การออกแบบ

เนื ้อหาแบบอิงพฤติกรรม ไมuเพียงแตuชuวยเพิ ่มประสิทธิภาพในการสื ่อสารและการมีสuวนรuวมในระยะส้ัน  

แตuยังเป�นพ้ืนฐานสำคัญในการสรoางความผูกพันในระยะยาวระหวuางแบรนดyกับผูoบริโภคในบริบทของงานอีเวนตy

ยุคใหมu 

 

สรุป 

ในยุคที่พฤติกรรมผูoบริโภคเปลี่ยนแปลงอยuางรวดเร็วและซับซoอน การจัดการอีเวนตyไมuสามารถใชo 

รูปแบบเดิมที ่เนoนเพียงการประชาสัมพันธyหรือการโปรโมตงานแบบมวลรวมอีกตuอไป ผู oบริโภคยุคใหมu 

ใหoความสำคัญกับประสบการณyที่ “มีความหมาย” และ “สอดคลoองกับตัวตน” มากขึ้น พวกเขาคาดหวังวuา

เนื้อหาที่ไดoรับจะไมuใชuเพียงขoอมูลทั่วไป แตuตoองสามารถเชื่อมโยงกับความสนใจ ความรูoสึก และแรงจูงใจเฉพาะ

บุคคลไดoอยuางแทoจริง จากบริบทดังกลuาว บทความนี้จึงเสนอแนวทางการ ออกแบบกลยุทธyการสรoางเนื้อหา 

สำหรับงานอีเวนตy โดยมี พฤติกรรมของผูoบริโภค เป�นจุดตั้งตoนในการวางแผน ซึ่งครอบคลุมทั้งในเชิงโครงสรoาง 

วิธีคิด และกระบวนการดำเนินงาน ผuานเครื ่องมือหลัก 3 ประการ ไดoแกu  1) การสรoางลูกคoาตoนแบบ 

(Customer Persona) 2) การวางเสoนทางของผู oบริโภค (Customer Journey Mapping)  และการสรoาง 

การมีสuวนรuวมและความผูกพัน (Event Engagement Funnel) 

การสรoางลูกคoาตoนแบบ คือ การรวบรวมและวิเคราะหyขoอมูลพฤติกรรมของกลุuมเป�าหมาย แลoวจำลอง

เป�นภาพแทนของผูoบริโภคในแตuละกลุuม เพื่อใหoสามารถออกแบบเนื้อหา กิจกรรม และชuองทางการสื่อสาร 

ที ่เฉพาะเจาะจง ไมuใชuการสื ่อสารแบบกวoาง ๆ แตuเป�นการสuงสารที ่ตรงใจและมีบริบทการวางเสoนทาง 

ของผูoบริโภค เป�นการออกแบบประสบการณyในแตuละชuวงที่ผูoเขoารuวมมีปฏิสัมพันธyกับงานอีเวนตy ตั้งแตuกuอนเริ่มงาน 

https://so13.tci-thaijo.org/index.php/jame/about
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ระหว uางงาน และหลังจบงาน เพ ื ่อให oท ุกข ั ้นตอนมีความตuอเน ื ่อง และช uวยส uงเสร ิมการต ัดส ินใจ 

อยuางเป�นธรรมชาติ โดยไมuรูoสึกวuาถูกบังคับหรือเชิงขาย และการสรoางการมีสuวนรuวมและความผูกพัน เป�นการ

ออกแบบกลยุทธyเนื้อหาใหoสอดคลoองกับระดับแรงจูงใจของผูoบริโภค เริ่มจากการสรoางการรับรูo (Awareness) 

กระตุoนความสนใจ (Interest) เพิ่มความตoองการ (Desire) กระตุoนการมีสuวนรuวม (Action) และตuอยอดสูuความ

ภักดีหรือการสนับสนุนแบรนดyในระยะยาว (Loyalty/Advocacy) 

แนวทางน้ีไดoรับการพิสูจนyแลoวจากกรณีศึกษาหลายกรณี เชuน Apple Event ท่ีสามารถนำเสนอเน้ือหา

ใหoสอดคลoองกับความคาดหวังของผูoใชoเทคโนโลยีระดับพรีเมียม  Tomorrowland Festival ที่วางแผนเสoน 

ทางประสบการณyของผูoเขoารuวมอยuางละเอียดตั้งแตuการขายบัตรจนถึงการสื่อสารหลังงาน และ TEDxBangkok 

ที ่ใชoกลยุทธyในการสรoางชุมชนแหuงการเรียนรู o โดยเนoนกลุ uมเป�าหมายที ่เป�น “นักเรียนรู oตลอดชีวิต”  

และออกแบบเนื้อหาเพื่อสรoางแรงบันดาลใจที่ยั่งยืน เมื่อผูoจัดงานอีเวนตyสามารถบูรณาการเครื่องมือทั้งสามน้ี

เขoาดoวยกันอยuางเป�นระบบ จะทำใหoเนื้อหาทั้งหมดของงานมีความสอดคลoอง สuงเสริมซึ่งกันและกันในทุกจุด

สัมผัส (touchpoints) กับผูoบริโภค ตั้งแตuการดึงดูดความสนใจกuอนงาน การสรoางประสบการณyระหวuางงาน  

ไปจนถึงการตuอยอดความสัมพันธyหลังงาน ผลลัพธyที่ไดoไมuเพียงแคuความประทับใจในชuวงเวลานั้น แตuยังสามารถ

เปล่ียนผูoเขoารuวมใหoกลายเป�นผูoสนับสนุนแบรนดyในระยะยาวอยuางย่ังยืน 

ผู oเขียนจึงกลuาวโดยสรุปไดoวuา การออกแบบกลยุทธyการสรoางเนื ้อหาที่อิงจากพฤติกรรมผูoบริโภค  

ไมuใชuแคu “การสื่อสาร” แตuคือ “การสรoางความสัมพันธyผuานประสบการณy” ซึ่งถือเป�นหัวใจสำคัญของการจัดอี

เวนตyในยุคใหมuท่ีแบรนดyตoองแขuงขันดoวยความเขoาใจ ไมuใชuเพียงแคuการขาย 
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