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  บทเรียนการตลาด เมื่อ Funnel เดิมพัง! การตัดสินใจซื้อมีอายุ

สั้นลงจนนาตกใจ! แบรนดของคุณพรอมรับมือแลวหรือยัง?
  

เพิ่งผานชวงเทศกาลคึกคักอยางตรุษจีนและวาเลนไท

นไมนาน หลายแบรนดคงยังอยูในโหมดถอดบทเรียน

วาแคมเปญที่ยิงออกไปไดผลแคไหน ยอดขายตามเป

าหรือเปลา และที่นาสนใจคือ ปนี้ทั้งสองเทศกาลมาช

นกันแบบหางกันไมกี่สัปดาห ทำใหนักการตลาดหลา

ยคนตองรับมือกับงบประมาณและ creative ที่ตองวิ่ง

พรอมกันสองทาง แตถาสังเกตใหดี จะพบวามีอะไรบา

งอยางเปลี่ยนไปในพฤติกรรมของผูบริโภค ไมใชแคใน

ไทย แตเปนเทรนดระดับโลกที่ขอมูลจากชวงชอปปงเ

ทศกาลปลายปในสหรัฐฯ เพิ่งยืนยันออกมาชัดเจน นั่น

คือ เสนทางจากการคนพบสินคาไปสูการกดซื้อสั้นลง

อยางที่ไมเคยเปนมากอน

ยอดขายยังโต แมผูบริโภคกังวลเรื่องเศรษฐกิจ ทามก

ลางความกังวลเรื่องเงินเฟอ ราคาสินคา และความไม

แนนอนทางเศรษฐกิจ หลายคนคาดวาผูบริโภคจะชะ

ลอการใชจาย แตผลที่ออกมากลับสวนทาง ขอมูลจาก

Mastercard ระบุวายอดขายคาปลีกในชวง Thanks

giving ถึง Cyber Monday เติบโต 4.1% เมื่อเทียบกั

บปกอน และยอดขายออนไลนพุงขึ้นถึง 10.4%

แลวแบรนดควรปรับตัวยังไง? เมื่อ funnel หดสั้นลง ก

ลยุทธการตลาดก็ตองปรับตาม ดังนั้น นี่คือ 5 สิ่งที่ควร

ทำในป 2026 นี้

1.เช็กความพรอมฝงมือถือกอนเลย ติดตามวายอดขา

ยของคุณมาจากมือถือกี่เปอรเซ็นต ตัวเลขนี้สะทอนห

ลายอยางมากเกี่ยวกับประสิทธิภาพของ ecommerc

e และควรเปนตัวชี้นำการตัดสินใจเรื่องการพัฒนาชอ

งทางขายตอไป

2.อยามองขาม “เรื่องพื้นฐาน” ที่ลูกคาคาดหวัง ปจจุบั

น BNPL (Buy Now, Pay Later) อยาง Klarna หรือตั

วเลือกผอนชำระ, digital wallet และระบบรีวิวสินคาที่

นาเชื่อถือ ไมใชของพิเศษอีกตอไปแลว แตเปน “มาตร

ฐานขั้นต่ำ” ที่ลูกคาคาดหวังจากรานออนไลนทุกราน

  

3.เริ่มขยับขึ้นไปบน Funnel เมื่อเว็บไซตพรอมแลว ให

เริ่มลงทุนกับโฆษณา upper-funnel บนแพลตฟอรมอ

ยาง Meta การโฆษณาในสวนนี้เนน visual เปนหลัก

ดังนั้น ภาพที่มีคุณภาพและสื่อสาร Brand identity ได

ชัดเจนจึงสำคัญมาก สำหรับทีมที่ไมมีดีไซเนอร ปจจุบั

นมีเครื่องมือ AI อยาง Google Imagen ชวยสราง cr

eative ไดอยางรวดเร็ว

4.อยาทิ้ง Email Marketing แมจะมีชองทางใหมๆ เกิ

ดขึ้นเรื่อยๆ แต email ยังใหผลตอบแทนที่แข็งแกรง ข

อมูลพบวาลูกคาหลายรายมีรายไดจาก email เพิ่มขึ้น

30–40% ในชวงเทศกาลปที่แลว แบรนดที่ละเลยชอง

ทางนี้กำลังเสียโอกาสใหคูแขงโดยไมรูตัว

5.จับตา AI แตอยาละทิ้งสิ่งที่ไดผลอยูแลว AI กำลังเป

นที่พูดถึงอยางมาก แตในความเปนจริง traffic จาก A

I มายังเว็บไซตอีคอมเมิรซยังคิดเปนเพียง 0.28% เทา

นั้น สิ่งที่ยังสรางผลลัพธจริงๆ คือ SEO ที่แข็งแรง, pai

d media ที่มีประสิทธิภาพ และ User experience ที่

ดี ทดลองใชฟเจอร AI ใหมๆ ได แตอยาหันหลังใหกล

ยุทธที่ยังใหผลอยู

บทสรุป กลับมาที่เทศกาลที่เพิ่งผานไป ทั้งตรุษจีนและ

วาเลนไทนปนี้สอนอะไรหลายอยาง โดยเฉพาะเรื่องค

วามสำคัญของ “ชวงเวลาแหงการตัดสินใจ” ที่สั้นลงทุ

กป!ผูบริโภคไมไดรอใหแบรนด warm up พวกเขานา

นๆ อีกแลว ดังนั้น ถาประสบการณไมลื่น ความไวใจไ

มเกิดทันที

( ที่มา : MarketingOops! )
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