
รายงานของอะโดบีชี ้ ผูบริโภคในเอเชียแปซิฟิกยังคง

รูสึกดีตอแบรนด ขณะที่แบรนดตางๆ เดินหนาปรับ

กลยุทธ ตอบรับวิถีใหมในโลกธุรกิจ

ผลการสํารวจที่อะโดบีตีพิมพเผยแพรในวันน้ีระบุวา ถึงแมวาหลายๆ ประเทศจะยกเลิกมาตรการปิดประเทศหลังจาก

ที่การแพรระบาดของโควิด-19 สิน้สุดลง แตการที่ผูบริโภคตองเก็บตัวอยูบานมาเป็นเวลานานสงผลกระทบอยางมาก

ตอพฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค รวมถึงปฏิสัมพันธที่มีตอแบรนดตางๆ

การเผยแพรผลสํารวจดังกลาวเกี่ยวเน่ืองกับกิจกรรม Adobe Experience Makers Live ซึ่งมีจุดมุงหมายเพื่อชวย

ใหแบรนดตางๆ ปรับตัวใหเขากับโลกดิจิทัลไดมากขึ้น โดยนอกเหนือจากวิทยากรจากอะโดบีแลว ผูเชี่ยวชาญจาก

องคกรตางๆ เชน การทองเที่ยวสิงคโปร (STB), MediaCorp และ DBS Bank ไดรวมแบงปันขอมูลเชิงลึกและ

ประสบการณสําหรับการฟ้ืนฟูธุรกิจและการดึงดูดลูกคาอยางตอเน่ือง

นายไซมอน เดล กรรมการผูจัดการประจําภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใตของอะโดบี ใหความเห็นวา “การแพร

ระบาดของโควิด-19 เป็นปัจจัยเรงใหเกิดการเปลี่ยนแปลงอยางกวางขวางในสวนของพฤติกรรมและทัศนคติของผู

บริโภคในภูมิภาคเอเชีย-แปซิฟิก ผลการศึกษาชี้ใหเห็นอยางชัดเจนวาแบรนดที่ปรับตัวอยางรวดเร็วใหเขากับ ‘ชีวิ

ตวิถีใหม’ ในรูปแบบดิจิทัลจะสามารถสรางการรับรูและการตอบสนองตอแบรนดในระดับที่ลึกซึ้งและยัง่ยืน ควบคูไป

กับการทําใหลูกคารูสึกวาตนเองไดรับการสนับสนุน พรอมการบริการที่ดีเยี่ยมอยางแทจริง นักการตลาดจําเป็นที่จะ

ตองใหความสนใจกับลูกคาอยางจริงจัง และปรับเปลี่ยนกลยุทธดานประสบการณลูกคา (CX) ใหสอดรับกับความ
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ตองการของลูกคาแตละกลุม โดยนําเสนอขอมูลที่สอดคลองกับบริบท”

ความกังวลและสิ่งที่ผูบริโภคใหความสําคัญในชวงล็อกดาวน

COVID-19 สงผลกระทบตอชีวิตและกิจวัตรประจําวันของผูบริโภค โดยผูบริโภคกวาสามในหา (67%) มีความกังวล

ใจเกี่ยวกับผลกระทบโดยรวมของการแพรระบาด โดยเฉพาะอยางยิ่งในเรื่องของสุขภาพ (73%), ผลกระทบตอการ

ทํางาน (40%) และภาวะเศรษฐกิจ (36%) โดยทัว่ไปแลว คนรุน Millennial (72%) มีความกังวลใจมากกวาคนรุน

Gen Z (58%), เบบี้บูม (62%) และ Traditionalist (48%)

ผูบริโภคเกือบทัง้หมด (95%) ที่ตอบแบบสอบถามพรอมที่จะรอใหมีการยกเลิกขอจํากัดทัง้หมด แตมีเพียง 61% ที่

เห็นดวยกับการใชมาตรการล็อกดาวนอยางตอเน่ือง ซึ่งแนวโนมดังกลาวชี้ใหเห็นวาผูบริโภคอยากที่จะกลับไปใช

ชีวิตปกติตามเดิม สวนผูบริโภคชาวจีนที่ไมเห็นดวยกับการใชมาตรการขอจํากัดอยางตอเน่ืองมีจํานวนน อยที่สุดเมื่อ

เทียบกับประเทศอื่นๆ โดยรวมแลว ผูบริโภคในเอเชีย-แปซิฟิก (APAC) ตองการรอใหมีการยกเลิกขอจํากัดทัง้หมด

ซึ่งขัดแยงอยางสิน้เชิงกับความรูสึกของผูบริโภคในญี่ป ุนและสหรัฐฯ

ผูบริโภคมีจริยธรรมและความรับผิดชอบตอสังคมมากขึ้น

จากผลการสํารวจพบแนวโนมความใสใจตอสังคมเพิ่มมากขึ้น ดังจะเห็นไดจากการที่ผูบริโภคใหความสําคัญตอเรื่อง

ของการดูแลบุคลากร (77%) อยางไรก็ดี แบรนดตางๆ ยังคงตองพัฒนาปรับปรุงในสวนน้ีอีกมาก โดยมีผูบริโภคเกิน

กวาครึ่งหน่ึงเล็กน อยเทานัน้ (54%) ที่เห็นดวยวาแบรนดตางๆ ดําเนินการอยางเพียงพอในการดูแลสวัสดิภาพของ

พนักงาน สวนในกลุมคนรุนใหม มีความเห็นแบงเป็นสองขัว้ในเรื่องน้ี กลาวคือ คนกลุม Gen Z ใหความสําคัญกับ

เรื่องของการดูแลบุคลากรน อยกวาคนกลุม Millennial

ผูบริโภคเกือบสามในสี่ (73%) คิดวาแบรนดตางๆ จําเป็นที่จะตองนําเสนอขอมูลการตลาดในลักษณะที่สอดคลองกับ

สภาวะการณปัจจุบัน เชน กรณีของโควิด-19 ทัง้น้ีผูบริโภคในจีน (80%) และอินเดีย (83%) มีแนวโนมที่จะเห็น

ดวยกับเรื่องน้ีมากกวาประเทศอื่นๆ นอกจากนัน้ โดยทัว่ไปแลวผูบริโภคยังรูสึกวาแบรนดตางๆ มีหน าที่ที่จะตองให

ความชวยเหลืออยางจริงจังหรือใหขอเสนอพิเศษแกลูกคาในชวงเวลาที่ยากลําบากน้ี นักการตลาดในจีน (94%) และ

อินเดีย (94%) ใหความสําคัญกับเรื่องของหน าที่ดังกลาวมากที่สุด สวนอันดับสุดทายคือออสเตรเลีย (82%) สําหรับ

ในสหรัฐฯ เกือบสี่ในหา (78%) ของนักการตลาดที่ตอบแบบสอบถามระบุวาแบรนดตางๆ มีหน าที่ดําเนินการดังกลาว

ยังไมใชจุดจบของหางรานทัว่ไป

ในชวงที่มีการใชมาตรการล็อกดาวน ผูบริโภค 58% ซื้อสินคาทางออนไลนบอยครัง้มากขึ้น ขณะที่สามในสี่ (74%)

ตัง้ใจที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อสินคาในอนาคต โดยผูบริโภคในอินเดียและสิงคโปรมีความตัง้ใจในเรื่องดัง

กลาวมากที่สุด และแนนอนวาคนรุนใหมมีความตัง้ใจที่จะเปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อสินคาในอนาคตมากกวาคนรุนเกา



ซึ่งตองการคงพฤติกรรมแบบเดิมเอาไว

ถึงแมจะเกิดการแพรระบาดของโควิด-19 แตผูบริโภคเกือบสามในสี่ (70%) ตองการที่จะเลือกซื้อสินคาประเภท

ของชําดวยตนเอง ขณะที่ราวครึ่งหน่ึงเลือกใชบริการจัดสงสินคาถึงบาน (47%) และ 17% ใชวิธีสัง่ซื้อทางออนไลน

แลวไปรับของที่ราน สําหรับสินคาทุกประเภท คนรุนใหมและคนเมืองชอบที่จะใชบริการจัดสงถึงบาน ขณะที่คนรุน

เกาชอบไปเลือกซื้อที่รานโดยตรง ยกเวนสินคาประเภทสื่อ นอกจากน้ี จากทุกประเทศที่ทําการสํารวจ พบวาผู

บริโภคในออสเตรเลียชอบที่จะไปเลือกซื้อสินคาที่รานสําหรับสินคาทุกประเภท

นําเสนอขอมูลในจังหวะเวลาที่เหมาะสม

ดูเหมือนวานักการตลาดจะทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพในแงของการทําใหผูบริโภคยังคงรูสึกดีตอแบรนดในชวง

เวลาที่เกิดการแพรระบาด โดยนักการตลาดสวนใหญรูสึกวาการสื่อสารขององคกรมีลักษณะที่จริงใจ (94%) และสอด

รับกับความรูสึกของลูกคา (92%) นอกจากน้ี ผูบริโภคกวาครึ่งหน่ึง (55%) พบวาขอมูลอัพเดตเรื่องโควิด-19 ที่

เกี่ยวเน่ืองกับแบรนดเป็นขอมูลที่มีประโยชน และ 69% ตองการใหมีขอมูลอัพเดตลักษณะน้ีในอนาคต

ความถี่ในการนําเสนอขอมูล และการตรวจสอบใหแนใจวากลุมลูกคาที่เฉพาะเจาะจงไดรับทราบขอมูลที่ตองการใน

จังหวะเวลาที่เหมาะสมถือวามีความสําคัญอยางมาก ทัง้น้ีผูบริโภคสองในสามเห็นดวยวาแบรนดตางๆ สื่อสารขอมูล

ในระดับที่เหมาะสม และที่นาสนใจก็คือ เกือบหน่ึงในหา (16%) เชื่อวาแบรนดตางๆ สื่อสารขอมูลไมเพียงพอ ผู

บริโภคที่เป็นคนรุนใหมมีแนวโนมที่จะยกเลิกการสมัครรับขอมูลทางอีเมลมากขึ้น ซึ่งแสดงใหเห็นถึงความสําคัญ

ของการปรับใชแนวทางแบบเฉพาะบุคคล (Personalized) เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคากลุมตางๆ

วางแผนสําหรับการดําเนินการในระยะยาว

เพื่อตอบสนองความตองการที่แตกตางหลากหลายของลูกคา องคกรสวนใหญจึงปรับเปลี่ยนกลยุทธในระยะยาวเผื่อ

วาสถานการณการแพรระบาดจะกินเวลาเกินกวาหน่ึงปี (79%) และยังเปลี่ยนแปลงแนวทางสําหรับกิจกรรมดานการ

ตลาดในอนาคต (82%) ที่จริงแลว นักการตลาดขององคกรตางๆ ในเอเชียแปซิฟิกมีแนวโนมที่จะดําเนินการ

เปลี่ยนแปลงในระยะยาวมากกวานักการตลาดในสหรัฐฯ การเปลี่ยนแปลงที่วาน้ีไดแก การเปลี่ยนไปใชชองทางอื่น

สําหรับการทําตลาด (75%), การเปลี่ยนกลุมเป าหมายหลักในการทําตลาด (58%) และการปรับเปลี่ยนการจัดสรร

ทรัพยากรสําหรับพื้นที่ตางๆ (47%)

แบรนดตางๆ ไดรับประโยชนอยางชัดเจนจากการสื่อสารขอมูลเรื่องโควิด-19 ตอสาธารณชน โดยนักการตลาดเกือบ

สามในสี่ (71%) ระบุวาองคกรของตนไดจัดตัง้ทีมงานเฉพาะกิจดานโควิด-19 เพื่อจัดการเกี่ยวกับแคมเปญการตลาด

และการนําเสนอขอมูล ทัง้น้ีนักการตลาดในออสเตรเลีย (55%) และสิงคโปร (67%) มีแนวโนมที่จะจัดตัง้ทีมงาน

เฉพาะกิจน อยกวา ขณะที่นักการตลาดในจีน (81%) และอินเดีย (80%) มีแนวโนมที่จะดําเนินการดังกลาวมากกวา

ในทางตรงกันขาม ไมถึงครึ่งหน่ึงของนักการตลาดในญี่ป ุนและสหรัฐฯ ระบุวามีการจัดตัง้ทีมงานพิเศษสําหรับเรื่องน้ี



การจัดตัง้ทีมงานเฉพาะกิจดานโควิด-19 กอใหเกิดผลดีอยางชัดเจน โดยนักการตลาดสวนใหญในเอเชียแปซิฟิก

รูสึกวา กิจกรรมดานการตลาด/การสื่อสารขององคกรมีลักษณะจริงใจ (94%) และสอดรับกับความรูสึกของลูกคา

(92%)

การศึกษาน้ีดําเนินการโดยบริษทัวิจัย Advanis สําหรับอะโดบี โดยสํารวจความคิดเห็นของผูบริโภค 4,001 คนใน

บางประเทศในภูมิภาคเอเชีย-แปซิฟิก (APAC) ไดแก ออสเตรเลีย จีน อินเดีย และสิงคโปร รวมถึงนักการตลาด

1,200 คนในจีน อินเดีย สิงคโปร และออสเตรเลีย ในชวงระหวางวันที่ 1 – 17 มิถุนายน 2563

สามารถดาวนโหลดรายงานฉบับเต็มไดจากเว็บไซตของอะโดบี – รายงานสําหรับผูบริโภค | รายงานสําหรับนักการ

ตลาด


