
อะโดบีแนะกลยุทธโฆษณาฟ้ืนฟูแบรนดในชวงธุรกิจ

ขาลง พรอมเผยผลสํารวจ แนวทางเพื่อชวยให

แบรนดและนักการตลาดบรรลุเป าหมายในชวงเวลา

ที่เศรษฐกิจถดถอย

หลาย ๆ ประเทศเริ่มผอนคลายมาตรการเก็บตัวอยูบาน บริษทัตางๆ ก็เริ่มมองหาหนทางที่จะทําตลาดกับลูกคาในรูป

แบบที่สอดรับกับวิถีใหม ขณะที่เศรษฐกิจอยูในชวงขาลง แตบริษทัตางๆ ยังตองตัดสินใจวาควรจะลงโฆษณาเพื่อเขา

ถึงกลุมลูกคาเป าหมายหรือไม อยางไรก็ตาม ขอมูลเชิงลึกที่ไดรับจากชวงเศรษฐกิจถดถอยกอนหน าน้ีทําใหเราทราบ

วาการระงับ หรือยุติการโฆษณาไมใชทางเลือกที่ยัง่ยืนสําหรับแบรนดตางๆ ที่พยายามฟันฝาวิกฤตในครัง้น้ีอยางแน

นอน

ในชวงภาวะเศรษฐกิจถดถอยเมื่อปี 2551 จอหน เควลช ไดเขียนบทความเรื่อง “วิธีการทําตลาดในชวงธุรกิจขาลง”

(How to Market in a Downturn) ตีพิมพในนิตยสาร Harvard Business Review โดยระบุวา “แมวาการลดคา

ใชจายอาจเป็นเรื่องสําคัญ แตถาหากไมสามารถสงเสริมแบรนด หรือไมทําการตรวจสอบความตองการที่เปลี่ยนแปลง

ไปของลูกคากลุมหลักๆ ก็อาจลดทอนประสิทธิภาพการดําเนินงานในระยะยาวได”

ภาวะเศรษฐกิจถดถอยทําใหเกิดยอดขายที่หดหาย เพราะผูบริโภคประสบปัญหาดานการเงิน ดวยเหตุน้ี Adobe

Advertising Cloud จึงดําเนินการสํารวจความคิดเห็นของผูบริโภคทัว่โลกกวา 1,000 คน รวมถึงนักการตลาดของ

แบรนดตางๆ กวา 500 คน เพื่อตรวจสอบมุมมองและความคิดเห็นที่มีตอโฆษณาในปัจจุบัน รวมไปถึงการตอบสนอง

https://www.thaimediapr.com/%e0%b8%ad%e0%b8%b0%e0%b9%82%e0%b8%94%e0%b8%9a%e0%b8%b5%e0%b9%81%e0%b8%99%e0%b8%b0%e0%b8%81%e0%b8%a5%e0%b8%a2%e0%b8%b8%e0%b8%97%e0%b8%98%e0%b9%8c%e0%b9%82%e0%b8%86%e0%b8%a9%e0%b8%93%e0%b8%b2%e0%b8%9f/
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ของแบรนดตางๆ สิ่งที่ผูบริโภคตองการ และสิ่งที่ไมตองการ รวมถึงโอกาสสําหรับนักการตลาดในการสรางความ

สําเร็จที่ยัง่ยืน

ขอมูลสําคัญที่ไดรับจากการสํารวจมีดังน้ี:

ผูบริโภคยังคงตองการดูโฆษณา แบบเจาะจงกลุมเป าหมาย: เกือบ 90% ของผูตอบแบบสอบถามตองการดูโฆษณา

แบบเจาะจงกลุมเป าหมายที่มีประโยชนและสอดรับกับความตองการของพวกเขา

ผูบริโภคกลุม Gen Z ยังคงเป็นกลุมเป าหมายสําหรับแบรนดหรู: เมื่อเปรียบเทียบระหวางคนรุนตางๆ พบวาคนรุน

Gen Z มีความตองการดูโฆษณาแบรนดที่หรูหรามากที่สุด โดยกวา 40% ของผูบริโภคกลุม Gen Z ตองการดู

โฆษณาของแบรนดหรูหรา หรือสินคาที่ไมไดจําเป็นตอการดํารงชีวิต ทัง้ๆ ที่คนกลุม Gen Z เป็นกลุมที่ไดรับผลกระ

ทบมากที่สุดจากปัญหาเศรษฐกิจที่สืบเน่ืองมาจากวิกฤตโควิด-19

ผูชายที่เป็นคนรุนมิลเลนเนียล (Millennial) และพนักงานประจํามียอดใชจายเพิ่มขึ้น: กวาครึ่งหน่ึงของผูชายที่เป็น

คนรุนมิลเลนเนียลจับจายใชสอย และซื้อสินคาทางออนไลนเพิ่มมากขึ้น เมื่อเทียบกับชวงกอนการแพรระบาด และ

เกือบครึ่งหน่ึง (48%) ของผูบริโภคทัง้หมดที่มีงานประจําก็มียอดใชจายเพิ่มขึ้นเชนกัน แบรนดที่เจาะกลุมเป าหมาย

น้ีจึงมีแนวโนมที่จะประสบความสําเร็จ

หยุดการโฆษณา ‘เราพรอมอยูเคียงขางคุณเสมอ’: นักการตลาดของแบรนดตางๆ เชื่อวาผูบริโภคตองการดูโฆษณาที่

แสดงใหเห็นวาแบรนดนัน้ๆ ทํากิจกรรมเพื่อสังคมและ ‘ชวยเหลือ’ ประชาชนอยางไร แตในความเป็นจริงแลว

นักการตลาดเชื่อเรื่องน้ีมากกวาผูบริโภคทัว่ไปเกือบ 20% ดังนัน้อาจถึงเวลาแลวที่จะหยุดโฆษณาที่เกี่ยวกับการ

ทํากิจกรรมเพื่อสังคมในชวงโควิด-19 และหันมาใหความสนใจกับ “สิ่งจําเป็นตอการดําเนินชีวิตและทําใหผูคนผอน

คลาย” จากวิกฤตน้ี

สื่อที่เป็น visual มียอดเพิ่มขึ้นอยางมาก: ทีวีและวิดีโอที่เชื่อมตออินเทอรเน็ตมีงบประมาณโฆษณาเพิ่มขึ้นโดยเฉลี่ย

32% ตามขอมูลจากนักการตลาดของแบรนดตางๆ

ควรโฆษณาสินคาใหมากขึ้น: สองในสามของชาวอเมริกันหันไปดูคอนเทนตแบบคิดคาบริการกันมากขึ้นเมื่อเทียบกับ

ชวงกอนการแพรระบาด แตคาโฆษณากลับลดลงอยางมาก สวนแบรนดที่เจาะกลุมเป าหมายผูใหญหรือผูชมที่เป็น

คนรุนเกาควรจะลงโฆษณาในเว็บไซตขาวที่อาจนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับสถานการณโควิด เพราะคนกลุมน้ีแทบไมมี

แนวโนมที่จะเชื่อมโยงแบรนดเขากับขอมูลขาวสารแงลบ

ควรนําเสนอแบรนดใหมๆ: ถาแบรนดสามารถตอบโจทยความตองการไดอยางลงตัว ผูบริโภค 56% ก็มีแนวโนมที่

จะยอมรับแบรนดนัน้ๆ แมวาเขาไมเคยไดยินชื่อของแบรนดดังกลาวมากอนที่จะเกิดสถานการณโควิด

แบรนดที่ใชประโยชนจากแพลตฟอรมประสบการณลูกคา (Customer Experience Platform) จะมีความไดเปรียบ



อยางเห็นไดชัดสําหรับการปรับเปลี่ยนแนวทางการโฆษณาใหสอดรับกับวิถีใหม ตัวอยางเชน สามารถอัพเดตโปรไฟล

ลูกคาไดอยางละเอียดโดยอาศัยขอมูลเรียลไทมเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งจะชวยใหนักการตลาดมีขอมูลที่ทัน

สมัยในการเลือกกลุมเป าหมายของแคมเปญโฆษณา การใชขอมูลเพื่อทําความเขาใจเกี่ยวกับลูกคา รวมถึงปัญหา

ทาทายที่ลูกคาพบเจอ จะชวยใหแบรนดตางๆ รูวาควรจะออกโฆษณาแบบใด และควรจะลงโฆษณาบนเว็บไซตใด

บางเพื่อใหเขาถึงกลุมเป าหมาย นอกจากน้ีแบรนดเหลาน้ีจะสามารถจัดการแอสเซ็ทตางๆ สรางสรรคประสบการณ

สําหรับผูใช และนําเสนอโฆษณาที่สอดคลองกัน ตัง้แตขัน้ตอนของการคิดไอเดียไปจนถึงการดําเนินการ และขัน้

ตอนอื่นๆ ทัง้หมดน้ีนับวามีความสําคัญอยางมากตอบริษทัตางๆ ในการสงเสริมแบรนดที่สอดรับกับความตองการ

ของผูบริโภค

การยุติการโฆษณาอยางสิน้เชิงไมใชทางเลือกที่ดีนัก ไมวาคุณจะตองการมากเพียงใดก็ตาม ทางที่ดีคุณควรปรับ

เปลี่ยนกลยุทธหรือแนวทาง การวิเคราะหขอมูลและการสรางโปรไฟลลูกคาที่ละเอียดจะชวยใหบริษทัที่ลงโฆษณา

ประสบความสําเร็จทัง้ในระยะสัน้และระยะยาวโดยใชวิธีเจาะกลุมเป าหมายอยางตรงจุด เป็นที่ทราบกันดีวาการ

นําเสนอประสบการณไมใชแนวทางแบบครอบจักรวาล เชนเดียวกับโฆษณาสถานการณโควิด-19 ตอกยํ้าใหเห็นถึง

ความจําเป็นในการใชแนวทางการปรับแตงแบบเฉพาะบุคคล (Personalization) เพิ่มมากขึ้น รวมถึงการติดตอ

สื่อสารกับลูกคาแบบเรียลไทม และการนําเสนอขอมูลขาวสารที่สอดคลองกับความตองการของลูกคาอยางตอเน่ือง

คลิกที่น่ีเพื่ออานขอมูลเพิ่มเติมและดาวนโหลดแนวทางกลยุทธที่อางอิงการสํารวจและนําเสนอมาตรการที่นําไปใชได

จริงในทางปฏิบัติสําหรับการลงโฆษณาในชวงสถานการณโควิด และชวงเศรษฐกิจขาลง


