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  TOPS เปด Insight ที่ชี้ใหเห็นพฤติกรรมผูบริโภคเขาสูยุคฉลาดซื้อเ

พื่อความคุมคาผานกลยุทธดานจิตวิทยา
  

ตั้งแตเศรษฐกิจเริ่มไมดีจนคาใชจายหลายๆ อยางแพง

ขึ้น ยิ่งราคาน้ำมันชวงนี้แพงระดับตองวางแผนการเดิ

นทาง สังเกตหรือไมวา เดี๋ยวนี้เวลาไปซูเปอรมารเก็ต

วิธีการซื้อของเริ่มเปลี่ยนไป จากที่เคยมองหาแคปายล

ดราคา ตอนนี้เริ่มคิดคำนวณซับซอนขึ้น นั่นเพราะผูบ

ริโภคเริ่มคิดมากขึ้น ซับซอนขึ้นเพื่อใหเงินทุกบาทที่เสี

ยไปคุมคามากที่สุด จนกลายเปนเทรนดการชอปปงใ

นยุคปจจุบัน

หมดยุคลาของถูกสูนักวางกลยุทธสายเปย สิ่งแรก

ที่ตองทำความเขาใจผูบริโภคในยุคปจจุบันคือ บริบท

ของคนซื้อยุคนี้เปลี่ยนไปอยูในโหมด “Wait and See”

อยางเต็มตัว นั่นเพราะสภาพเศรษฐกิจที่เอาแนเอาน

อนไมได มีขาวดานลบรายลอมอยูรอบตัว ตั้งแตภาวะ

สงครามในตะวันออกกลาง ราคาน้ำมันที่พุงสูงขึ้นจน

กระทบตอตนทุนราคาสินคา ทำใหความเชื่อมั่นในการ

ใชจายลดลง แมวาจะทำใหผูบริโภคลดทอนความเชื่อ

มั่น แตก็ยังตองมีการใชจายในชีวิตประจำวันทำใหผูบ

ริโภคไมไดหยุดซื้อ แตพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนไป จา

กในอดีตที่มองหาโปรลดราคาสินคาจนกลายเปน “นัก

ลาดีล” เห็นอะไรถูกก็พุงเขาใส สูการเปน “นักวางกลยุ

ทธ” หรือลดการหาโปรโมชั่นแบบ Mass แลวหันไปมอ

งหาโปรโมชั่นที่เฉพาะ (Personalized Promotion) มา

กขึ้น โดยเฉพาะการชอปที่ตองคิดคำนวณอยางหนักว

า เงินแตละบาทที่จายไปตองไดความคุมคากลับมาสูง

สุดในมุมของตัวเอง ไมใชในมุมที่แบรนดพยายามมอ

บให

นำมาสู Insight ที่สะทอนพฤติกรรมผูบริโภคที่อาจเ

รียกไดวาเปน “Polarized Spending” หรือถาจะใหเห็

นภาพชัดคือ ผูบริโภคจะแบงกระเปาเงินตัวเองออกเป

นสองฝง

  

-มองหาความคุมคา (Seeking Value) จะเนนไปที่ขอ

งใชจำเปนในชีวิตประจำวัน พวกขาวสาร น้ำมัน น้ำยา

ลางจาน ผูบริโภคจะเริ่มไมยึดติดแบรนด ที่สำคัญผูบริ

โภคจะมีการคำนวนความคุมคา เชน ถามีสินคาแบรน

ดทางเลือกอยาง Own Brand ที่คุณภาพรับไดแตราค

าถูกกวาก็พรอมจะสวิตชเปลี่ยนไปทันที

-ยอมจายเพื่อความสุข (Spending for Happiness) เ

งินที่ประหยัดไดจากกอนแรก ผูบริโภคกลับพรอมยอม

เอาไป “เปย” ใหกับสินคากลุมพรีเมียมอยาง เนื้อวากิ

ว หรือผลไมนำเขา เพื่อเปนการฮีลใจใหรางวัลตัวเอง

หรือยอมจายเพื่อคลายเครียดจากเรื่องดานลบที่รายล

อมรอบตัว

ตอกย้ำการเปลี่ยนแปลงดวย Insight จาก Tops เพื่อใ

หเห็นภาพการเปลี่ยนแปลงที่ชัดเจนอยางเปนรูปธรรม

TOPS ธุรกิจกลุมฟูด ในเครือเซ็นทรัล รีเทล ไดเปดเผ

ยขอมูลที่นาสนใจตอกย้ำภาพการเปลี่ยนแปลงของพ

ฤติกรรมผูบริโภค โดยเฉพาะในแคมเปญ TOPS Fun

Fest ที่นำกลยุทธ “Your Choice” ดวยการนำสติ๊กเก

อรสวนลดไปแปะลดราคาบนสินคาที่ตองการซึ่งจัดขึ้น

เปนปที่ 3 โดยขอมูลในป 2025 พบวา ตลอดระยะเวล

าชวงแคมเปญพบวา

ยอดขายรวมในแคมเปญ TOPS Fun Fest เติบโตกวา

 20% -เมื่อเทียบกับป 2024

-ยอดขายตอรายเพิ่มขึ้น 22%

-ยอดซื้อตอบิลเติบโต 12%

-ความถี่ในการกลับมาซื้อซ้ำเพิ่มขึ้น 4%

-เปนลูกคาใหมถึง 17%

( ที่มา : MarketingOops! )
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