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  เมื่อ “ความซวย” ถูกแปลงเปน Insight Campaign สุดจึ้ง!

“ประกันติดโล” กระตุนคนไทย ใหเห็นความสำคัญของการมี

ประกันภัย บรรเทาไดเมื่อถึงคราวซวย

  

ในยุคที่การสื่อสารการตลาดตองแขงขันกันอยางเขมข

น การสรางแคมเปญที่โดดเดนและสรางผลกระทบที่แ

ทจริงตอผูบริโภคกลายเปนสิ่งที่ทาทายมากขึ้น แตมา

กไปกวาการสรางความนาสนใจ ก็ยังตองนำเสนอโปร

ดักสที่ดีมีคุณภาพใหแกผูบริโภคดวย หนึ่งในตัวอยาง

ของการสรางสรรคแคมเปญที่หยิบเอา Local Insight

ผสานความเขาใจในวัฒนธรรมไทยมาสรางสรรคเปน

กลยุทธการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ นั่นคือ แคมเปญ “

บรรเทาซวย” ของประกันติดโลโบรกเกอร โดยเงินติดล

อ ซึ่งมีกิมมิคเดนดวยการนำเอาคำวา “ซวย” ซึ่งเปนค

ำพูดติดปากของคนไทยมาตอยอดเปนแนวคิดของแค

มเปญ ซึ่งไมเพียงแตจะ Hook ความสนใจไดอยางรว

ดเร็วแลว ยังสรางความจดจำแลวยังสามารถสื่อสารถึ

งความสำคัญของประกันภัยไดแบบเขาใจงาย Market

ing Oops! ชวนวิเคราะหถึงกลยุทธเบื้องหลังความสำ

เร็จของแคมเปญที่สามารถสรางผลกระทบทั้งในระดับ

ตัวผลิตภัณฑและระดับอุตสาหกรรมประกันไดอยางไร

เบื้องหลังแคมเปญสุดสรางสรรค การผนึก Local Insi

ght + Pain Point ผูบริโภค แคมเปญ “บรรเทาซวย” ข

องประกันติดโลโบรกเกอร เกิดจากการตอบสนองตอป

ญหาจริงของสังคมไทย ที่พบวาเรื่องคารักษาพยาบาล

จากการเจ็บปวย หรือคาใชจายตางๆ จากอุบัติเหตุก็ดี

เปนคาใชจายที่สูงมาก ประกอบกับสถานการณทางก

ารเงินที่เปราะบางของคนไทย โดยพบวา 88% คนไทย

มีเงินเก็บนอยกวา 50,000 บาท รวมไปถึงทัศนคติของ

คนไทยบางสวนที่มองวาการทำประกันไมจำเปน ทำใ

หขาดความคุมครองจากประกันภัย แตเมื่อเกิดเหตุแล

วตองเผชิญกับคาใชจายกอนใหญ ซึ่งนำไปสูปญหาห

นี้สินที่ตามมาได ดังนั้น เพื่อสรางความตระหนักรูและ

ทำใหคนไทยเห็นถึงความสำคัญและความจำเปน

  

ของการมีประกัน “ประกันติดโล” จึงตั้งใจที่จะสรางสร

รคแคมเปญนี้ขึ้นมา เพื่อกระตุนเตือนสังคมไทยใหเขา

ใจถึงความจำเปนของการมีความคุมครองชีวิตและทรั

พยสินขึ้นมา เพราะเมื่อถึงยาม “ซวย” ก็จะไดเบาใจแ

ละมีสิ่งที่เอาไวชวยบรรเทา

เลนกิมมิกกับคำพูดติดปาก “ซวย” Hook ความสนใจ

ทันที อยางที่เกริ่นไววาที่มาแคมเปญเกิดจาก Local I

nsight คำพูดติดปากแบบไทยๆ โดยแบรนดเลือกใชค

ำวา “ซวย” เปนคำที่คนไทยใชเรียกสถานการณไมดีที่เ

กิดขึ้นในชีวิตประจำวัน ซึ่งสามารถสรางการเชื่อมโยง

ทาง “อารมณ” กับกลุมเปาหมายไดทันที เปนการใชภ

าษาแบบที่เขาใจงาย ไมซับซอน เหมาะกับกลุมเปาห

มายทุกระดับ มากไปกวานั้น ยังชวยใหแบรนดดูเปนกั

นเองและเขาถึงงายอีกดวย นอกจากนี้ยังเชื่อมโยงไป

ที่จุดเดนที่สำคัญของ ประกันติดโลไดอีกวาเปนโบรกเ

กอรที่เชี่ยวชาญเรื่องการดูแลและชวยเหลือลูกคาใหส

บายใจตั้งแตตอนซื้อไปจนถึงตอนเคลม ซึ่งแตกตางจา

กโบรกเกอรทั่วไปที่มักติดตอไดยากหลังจากการขายส

ำเร็จ ทั้งนี้ ในการสื่อสารแคมเปญยังทำออกมาใน 2 พ

ารท ไดแก พารทที่เปน “Social Campaign” และ “Co

mmercial Campaign” ซึ่งชวยรับสงและขยายไอเดียใ

หแกกันและกันอยางนาสนใจ เรามาวิเคราะหกันตอเล

ย

( ที่มา : MarketingOops! )
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