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  จากคนดูรถ…สูคนขับ Ford: กลยุทธเปลี่ยนใจลูกคา

ในยุคที่ทุกคลิกมีความหมาย
  

อินไซตของอุตสาหกรรมยานยนตในปจจุบัน บงบอกชั

ดเจนวา ผูบริโภคใชเวลาตัดสินใจซื้อนานขึ้นกวาเดิมห

ลายเทา การจะเปลี่ยนจาก “ความสนใจ” ใหกลายเป

น “การตัดสินใจ” จึงเปนความทาทายสำคัญของทุกแ

บรนดโดยเฉพาะในธุรกิจยานยนตที่มีการแขงขันสูงอ

ยางประเทศไทย “รายการซีรีส EXECUTIVE Playboo

k” ตอนนี้ ชวนทุกคนมาฟงเบื้องหลังกลยุทธของ Ford

ประเทศไทย ในการสราง “Customer Journey ที่ไรร

อยตอ” จากหนาจอออนไลนสูโชวรูมจริง ผานบทสนท

นากับ คุณเมธัส ลิขิตสัจจากุล ผูอำนวยการฝายการต

ลาด ฟอรด ประเทศไทย ที่จะมาเลาถึงการเปลี่ยนควา

มทาทายใหกลายเปนโอกาส จากการเขาใจพฤติกรรม

ผูบริโภคยุคใหม ไปจนถึงการใช LINE Official Accou

nt ของ Ford เปนศูนยกลางเชื่อมตอ Customer Jour

ney ของลูกคาที่เปนทั้งลูกคาที่สนใจรถ Ford และผูใช

รถ Ford โดยมีเปาหมายคือ “เปลี่ยนทุกการมอง ทุกก

ารคลิก เปนการขับจริง” พรอมพิสูจนวา เมื่อเขาใจคว

ามตองการของลูกคาและสงตอประสบการณไดตรงใจ

แบรนดก็สามารถขับเคลื่อนความสัมพันธกับลูกคาได

อยางมีพลัง 

29 ปของ Ford ประเทศไทย กับ 3 แกนกลยุทธขับเคลื่

อนแบรนด ตลอดระยะเวลา 29 ป ในประเทศไทย ฟอ

รดยังคงเปนหนึ่งในแบรนดที่อยูในใจผูบริโภคอยางตอ

เนื่อง จากการเปดตัว Ford Ranger ที่บุกเบิกตลาดกร

ะบะตอนครึ่งเปนรายแรก จนถึง Ranger Raptor ที่กล

ายเปนไอคอนของรถกระบะสมรรถนะสูงราคาเกินลา

นบาทในป 2018 ความกลาในการสรางสิ่งใหม คือสิ่ง

ที่ทำใหฟอรดเปนตัวเลือกอันดับตนๆ ในตลาดรถกระ

บะและรถอเนกประสงคของไทย คุณเมธัสอธิบายวา

ฟอรดใหความสำคัญกับ 3 แกนหลักในการทำตลาด

  

1.Product Innovation – นวัตกรรมสินคาที่ตอบโจทย

ผูใชจริง ฟอรดไมหยุดพัฒนารุนใหมๆ เพื่อใหตรงกับค

วามตองการของลูกคาหลากหลายกลุม เชน Ranger

Raptor ที่ตอบโจทยทั้งคนทำงานและนักขับสายแอดเ

วนเจอร ไปจนถึงรุน Super Duty ที่เตรียมเปดตัวในอ

นาคต

2.Customer Centric – เขาใจลูกคาในทุกไลฟสไตล

ฟอรดมองลูกคาเปนศูนยกลาง เรียนรูจากขอมูลการใ

ชงานจริงเพื่อนำไปออกแบบผลิตภัณฑและบริการ เช

น กลุมลูกคาที่ใชรถเพื่อทำงาน และกลุมที่ใชขับเลนใ

นชวงสุดสัปดาห ตางก็ไดรับประสบการณที่ตรงกับคว

ามตองการของตัวเอง

3.Brand Love & Experience – แบรนดควรจะอยูใน

Customer jouney อยูใน Role ที่เหมาะสม ถูกที่ ถูกเ

วลา และสรางความผูกพันดวยประสบการณจริง ฟอร

ดเชื่อในพลังของการ “ใหลอง” ผานกิจกรรมทดลองขั

บ ทั้งในและนอกถนนจริง รวมกับดีลเลอรทั่วประเทศ เ

พื่อใหลูกคารูสึกถึงสมรรถนะและความปลอดภัยจากเ

ทคโนโลยีของฟอรดไดดวยตัวเอง

สำหรับอุตสาหกรรมยานยนตในปที่ผานมา คุณเมธัส

สะทอนวา แมตองเผชิญแรงกดดันจากเศรษฐกิจและ

กำลังซื้อที่หดตัว แตฟอรดยังคงปรับกลยุทธเพื่อตอบส

นองลูกคาในแตละกลุม เชน “โปรยิ้มกวาง” สำหรับเก

ษตรกร ที่เปดโอกาสใหเลือกรูปแบบการชำระเงินไดอ

ยางยืดหยุน ดาวนเริ่มตนเพียง 5% และกำหนดรอบจ

ายไดตามรอบผลผลิต เชน ทุก 3 เดือน หรือ 6 เดือน

( ที่มา : MarketingOops! )
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