
อะโด​บีแนะ​กลยุทธ​โฆษณา​ฟ้ืนฟู​แบรนด​ใน​ชวง​ธุรกิจ

ขา​ลง​ พ​รอม​เผย​ผล​สํารวจ​ แนวทาง​เพื่อ​ชวย​ให

แบรนด​และ​นักการ​ตลาด​บรรลุ​เป า​หมาย​ใน​ชวง​เวลา

ที่​เศรษฐกิจ​ถด​ถอย

หลาย​ ๆ ประเทศ​เริ่ม​ผอน​คลาย​มาตรการ​เก็บ​ตัว​อยู​บา​น ​บริษทั​ตางๆ​ ก็​เริ่ม​มอง​หา​หนทาง​ที่​จะ​ทําตลาด​กับ​ลูกคา​ใน​รูป

แบบ​ที่​สอด​รับ​กับ​วิถี​ใหม​ ขณะ​ที่​เศรษฐกิจ​อยู​ใน​ชวง​ขา​ลง​ แต​บริษทั​ตางๆ​ ยัง​ตอง​ตัดสิน​ใจ​วา​ควร​จะ​ลง​โฆษณา​เพื่อ​เขา

ถึง​กลุม​ลูกคา​เป า​หมาย​หรือ​ไม​ อยางไร​ก็​ตาม​ ขอมูล​เชิง​ลึก​ที่​ได​รับ​จาก​ชวง​เศรษฐกิจ​ถดถอย​กอน​หน า​น้ี​ทําให​เรา​ทราบ

วาการ​ระ​งับ​ หรือ​ยุติ​การ​โฆษณา​ไมใช​ทาง​เลือก​ที่​ยัง่ยืน​สําหรับ​แบรนด​ตางๆ​ ที่​พยายาม​ฟันฝา​วิกฤต​ใน​ครัง้​น้ี​อยาง​แน

นอน

ใน​ชวง​ภาวะ​เศรษฐกิจ​ถดถอย​เมื่อ​ปี​ 2​551 จอ​หน ​เควลช ได​เขียน​บทความ​เรื่อง​ “วิธี​การ​ทําตลาด​ใน​ชวง​ธุรกิจ​ขาล​ง”

(How to Market in a Downturn) ตี​พิมพ​ใน​นิตย​สาร Harvard Business Review โดย​ระบุ​วา​ “แมวา​การ​ลด​คา

ใช​จาย​อาจ​เป็น​เรื่อง​สําคัญ​ แต​ถา​หาก​ไม​สามารถ​สง​เสริม​แบ​รน​ด หรือ​ไม​ทําการ​ตรวจ​สอบ​ความ​ตองการ​ที่​เปลี่ยนแปลง

ไป​ของ​ลูกคา​กลุม​หลักๆ​ ก็​อาจ​ลด​ทอน​ประสิทธิภาพ​การ​ดําเนิน​งาน​ใน​ระยะ​ยาว​ได​”

ภาวะ​เศรษฐกิจ​ถดถอย​ทําให​เกิด​ยอด​ขาย​ที่​หด​หาย​ เพราะ​ผู​บริโภค​ประสบ​ปัญหา​ดาน​การ​เงิน​ ดวย​เห​ตุ​น้ี Adobe

Advertising Cloud จึง​ดําเนิน​การ​สํารวจ​ความ​คิด​เห็น​ของ​ผู​บริโภค​ทัว่​โลก​กวา​ 1,000 คน​ รวม​ถึง​นักการ​ตลาด​ของ

แบรนด​ตางๆ​ กวา​ 500 คน​ เพื่อ​ตรวจ​สอบ​มุม​มอง​และ​ความ​คิด​เห็น​ที่​มี​ตอ​โฆษณา​ใน​ปัจจุบัน​ รวม​ไป​ถึง​การ​ตอบ​สนอง

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/
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/
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/
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/


ของ​แบรนด​ตางๆ​ สิ่ง​ที่​ผู​บริโภค​ตอง​การ​ และ​สิ่ง​ที่​ไม​ตอง​การ​ รวม​ถึง​โอกาส​สําหรับ​นักการ​ตลาด​ใน​การ​สราง​ความ

สําเร็จ​ที่​ยัง่ยืน

ขอมูล​สําคัญ​ที่​ได​รับ​จาก​การ​สํารวจ​มี​ดัง​น้ี​:

ผู​บริโภค​ยัง​คง​ตองการ​ดู​โฆษณา​ แบบ​เจาะจง​กลุม​เป า​หมาย​: เกือบ​ 9​0% ของ​ผู​ตอบ​แบบสอบถาม​ตองการ​ดู​โฆษณา

แบบ​เจาะจง​กลุม​เป า​หมาย​ที่​มี​ประโยชน​และ​สอด​รับ​กับ​ความ​ตองการ​ของ​พวก​เขา

ผู​บริโภค​กลุม Gen Z ยัง​คง​เป็นก​ลุม​เป า​หมาย​สําหรับ​แบรนด​หรู​: เมื่อ​เปรียบ​เทียบ​ระหวาง​คน​รุน​ตางๆ​ พ​บวา​คน​รุน

Gen Z มี​ความ​ตองการ​ดู​โฆษณา​แบรนด​ที่​หรูหรา​มาก​ที่​สุด​ โดย​กวา​ 40% ของ​ผู​บริโภค​กลุม Gen Z ตองการ​ดู

โฆษณา​ของ​แบรนด​หรู​หรา​ หรือ​สินคา​ที่​ไม​ได​จําเป็น​ตอ​การ​ดํารง​ชี​วิ​ต ทัง้ๆ​ ที่​คน​กลุม Gen Z เป็นก​ลุม​ที่​ได​รับ​ผลก​ระ

ทบ​มาก​ที่สุด​จาก​ปัญหา​เศรษฐกิจ​ที่​สืบ​เน่ือง​มา​จาก​วิกฤต​โค​วิด​-19

ผูชาย​ที่​เป็น​คน​รุน​มิ​ลเลน​เนีย​ล (Millennial) และ​พนักงาน​ประจํามี​ยอด​ใช​จาย​เพิ่ม​ขึ้น​: กวา​ครึ่ง​หน่ึง​ของ​ผูชาย​ที่​เป็น

คน​รุน​มิ​ลเลน​เนีย​ลจับ​จาย​ใช​สอย​ และ​ซื้อ​สินคา​ทาง​ออนไลน​เพิ่ม​มาก​ขึ้น​ เมื่อ​เทียบ​กับ​ชวง​กอน​การ​แพร​ระ​บาด​ และ

เกือบ​ครึ่ง​หน่ึง​ (48%) ของ​ผู​บริโภค​ทัง้หมด​ที่​มี​งาน​ประจําก็​มี​ยอด​ใช​จาย​เพิ่ม​ขึ้น​เชน​กัน​ แบรนด​ที่​เจาะ​กลุม​เป า​หมาย

น้ี​จึง​มี​แนว​โนม​ที่​จะ​ประสบ​ความ​สําเร็จ

หยุด​การ​โฆษณา​ ‘เรา​พรอม​อยู​เคียง​ขาง​คุณ​เส​มอ’​: นักการ​ตลาด​ของ​แบรนด​ตางๆ​ เชื่อ​วา​ผู​บริโภค​ตองการ​ดู​โฆษณา​ที่

แสดง​ให​เห็น​วา​แบรนด​นัน้ๆ​ ทํากิจกรรม​เพื่อ​สังคม​และ​ ‘ชวย​เหลือ​’ ​ประชาชน​อยาง​ไร​ แต​ใน​ความ​เป็น​จริง​แลว​

นักการ​ตลาด​เชื่อ​เรื่อง​น้ี​มากกวา​ผู​บริโภค​ทัว่ไป​เกือบ​ 2​0% ดัง​นัน้​อาจ​ถึง​เวลา​แลว​ที่​จะ​หยุด​โฆษณา​ที่​เกี่ยว​กับ​การ

ทํากิจกรรม​เพื่อ​สังคม​ใน​ชวง​โค​วิด​-19 และ​หัน​มา​ให​ความ​สนใจ​กับ​ “สิ่ง​จําเป็น​ตอ​การ​ดําเนิน​ชีวิต​และ​ทําให​ผูคน​ผอน

คลาย​” จาก​วิก​ฤต​น้ี

สื่อ​ที่​เป็น visual มี​ยอด​เพิ่ม​ขึ้น​อยาง​มาก​: ทีวี​และ​วิดีโอ​ที่​เชื่อม​ตอ​อินเทอรเน็ต​มี​งบ​ประมาณ​โฆษณา​เพิ่ม​ขึ้น​โดย​เฉ​ลี่​ย

32% ตาม​ขอมูล​จาก​นักการ​ตลาด​ของ​แบรนด​ตางๆ

ควร​โฆษณา​สินคา​ให​มาก​ขึ้น​: สอง​ใน​สาม​ของ​ชาว​อเมริกัน​หัน​ไป​ดู​คอน​เท​นตแบบ​คิด​คา​บริการ​กัน​มาก​ขึ้น​เมื่อ​เทียบ​กับ

ชวง​กอน​การ​แพร​ระ​บาด​ แต​คา​โฆษณา​กลับ​ลด​ลง​อยาง​มาก​ สวน​แบรนด​ที่​เจาะ​กลุม​เป า​หมาย​ผูใหญ​หรือ​ผู​ชม​ที่​เป็น

คน​รุน​เกา​ควร​จะ​ลง​โฆษณา​ใน​เว็บไซต​ขาว​ที่​อาจ​นําเสนอ​ขอมูล​เกี่ยว​กับ​สถานการณ​โค​วิด​ เพราะ​คน​กลุม​น้ี​แทบ​ไมมี

แนว​โนม​ที่​จะ​เชื่อม​โยง​แบรนด​เขา​กับ​ขอมูล​ขาวสาร​แง​ลบ

ควร​นําเสนอ​แบรนด​ใหมๆ​: ถา​แบรนด​สามารถ​ตอบ​โจทย​ความ​ตองการ​ได​อยาง​ลง​ตัว​ ผู​บริโภค​ 56% ก็​มี​แนว​โนม​ที่

จะ​ยอมรับ​แบรนด​นัน้ๆ​ แมวา​เขา​ไม​เคย​ไดยิน​ชื่อ​ของ​แบรนด​ดัง​กลาว​มา​กอน​ที่​จะ​เกิด​สถานการณ​โค​วิด

แบรนด​ที่​ใช​ประโยชน​จาก​แพลตฟอรม​ประสบการณ​ลูก​คา (Customer Experience Platform) จะ​มี​ความ​ได​เปรียบ



อยาง​เห็น​ได​ชัด​สําหรับ​การ​ปรับ​เปลี่ยน​แนวทาง​การ​โฆษณา​ให​สอด​รับ​กับ​วิถี​ใหม​ ตัวอยาง​เชน​ สามารถ​อัพเดต​โปรไฟล

ลูกคา​ได​อยาง​ละเอียด​โดย​อาศัย​ขอ​มูล​เรี​ยล​ไท​มเกี่ยว​กับ​พฤติกรรม​การ​ซื้อ​ ซึ่ง​จะ​ชวย​ให​นักการ​ตลาด​มี​ขอมูล​ที่​ทัน

สมัย​ใน​การ​เลือก​กลุม​เป า​หมาย​ของ​แคมเปญ​โฆษณา​ การ​ใช​ขอมูล​เพื่อ​ทําความ​เขาใจ​เกี่ยว​กับ​ลูก​คา​ รวม​ถึง​ปัญหา

ทาทาย​ที่​ลูกคา​พบ​เจอ​ จะ​ชวย​ให​แบรนด​ตางๆ​ รู​วา​ควร​จะ​ออก​โฆษณา​แบบ​ใด​ และ​ควร​จะ​ลง​โฆษณา​บน​เว็บไซต​ใด

บาง​เพื่อ​ให​เขา​ถึง​กลุม​เป า​หมาย​ นอกจาก​น้ี​แบรนด​เหลา​น้ี​จะ​สามารถ​จัดการ​แอ​สเซ็ทตางๆ​ สรางสรรค​ประสบการณ

สําหรับ​ผู​ใช​ และ​นําเสนอ​โฆษณา​ที่​สอดคลอง​กัน​ ตัง้แต​ขัน้​ตอน​ของ​การ​คิด​ไอ​เดีย​ไป​จนถึง​การ​ดําเนิน​การ​ และ​ขัน้

ตอน​อื่นๆ​ ทัง้หมด​น้ี​นับ​วา​มี​ความ​สําคัญ​อยาง​มาก​ตอ​บริษทั​ตางๆ​ ใน​การ​สง​เสริม​แบรนด​ที่​สอด​รับ​กับ​ความ​ตองการ

ของ​ผู​บริ​โภค

การ​ยุติ​การ​โฆษณา​อยาง​สิน้​เชิง​ไมใช​ทาง​เลือก​ที่​ดี​นัก​ ไม​วา​คุณ​จะ​ตองการ​มาก​เพียง​ใด​ก็​ตาม​ ทาง​ที่​ดี​คุณ​ควร​ปรับ

เปลี่ยน​กลยุทธ​หรือ​แนว​ทาง​ การ​วิเคราะห​ขอมูล​และ​การ​สราง​โปรไฟล​ลูกคา​ที่​ละเอียด​จะ​ชวย​ให​บริษทั​ที่​ลง​โฆษณา

ประสบ​ความ​สําเร็จ​ทัง้​ใน​ระยะ​สัน้​และ​ระยะ​ยาว​โดย​ใช​วิธี​เจาะ​กลุม​เป า​หมาย​อยาง​ตรง​จุด​ เป็น​ที่​ทราบ​กัน​ดี​วาการ

นําเสนอ​ประสบการณ​ไมใช​แนวทาง​แบบ​ครอบ​จักร​วาล​ เชน​เดียว​กับ​โฆษณา​สถานการณ​โค​วิด​-19 ตอกยํ้าให​เห็น​ถึง

ความ​จําเป็น​ใน​การ​ใช​แนวทาง​การ​ปรับ​แตง​แบบ​เฉพาะ​บุ​คคล (Personalization) เพิ่ม​มาก​ขึ้น​ รวม​ถึง​การ​ติดตอ

สื่อสาร​กับ​ลูกคา​แบบ​เรี​ยล​ไท​ม และ​การนําเสนอ​ขอมูล​ขาวสาร​ที่​สอดคลอง​กับ​ความ​ตองการ​ของ​ลูกคา​อยาง​ตอ​เน่ือง

คลิก​ที่​น่ี​เพื่อ​อาน​ขอมูล​เพิ่ม​เติม​และ​ดาวนโหลด​แนวทาง​กลยุทธ​ที่​อางอิง​การ​สํารวจ​และ​นําเสนอ​มาตรการ​ที่​นําไป​ใชได

จริง​ใน​ทาง​ปฏิบัติ​สําหรับ​การ​ลง​โฆษณา​ใน​ชวง​สถานการณ​โค​วิด​ และ​ชวง​เศรษฐกิจ​ขาล​ง


