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  ใชAIชวยหา“ลูกคาที่ใช”ไดอยางไรเพื่อที่จะทำการตลาดใหถูกคน
 

หลายครั้งปญหาของการตลาดไมไดเริ่มจากโฆษณาที่

ไมดี Website ที่ไมนาสนใจ หรือ Content ที่ไมนาอา

น แตเริ่มตนจากคำถามที่งายกวานั้นวา “เรากำลังสื่อ

สารกับใคร?” ตอใหทำโฆษณาไดดีแคไหน เขียนอีเมล

ไดดี หรือมี Website ที่สวยงาม หากคนที่เห็นสารเหล

านั้นไมใชคนที่มีปญหาและความตองการตรงกับสินค

า โอกาสที่จะเปลี่ยนจากคนดูเปนลูกคาก็ยังนอยอยูดี

นี่จึงเปนเหตุผลที่แบรนดจำนวนมากเริ่มใหความสำคั

ญกับสิ่งที่เรียกวา Ideal Customer Profile หรือ ICP

มากขึ้น

1. อยามองลูกคาแคจากขอมูลประชากร การรูเพศ อา

ยุ รายได หรืออาชีพยังมีประโยชน แตไมควรเปนจุดจ

บของการทำ ICP สิ่งที่นักการตลาดควรถามตอคือ ลูก

คากำลังเจอปญหาอะไร ปญหานั้นเกิดขึ้นเมื่อไร กอน

หนานี้พวกเขาเคยลองแกดวยวิธีไหน และอะไรคือเหตุ

ผลที่ทำใหตัดสินใจลงมือในที่สุด เพราะพฤติกรรมการ

ซื้อจำนวนมากไมไดเกิดขึ้นเพียงเพราะคน “อยากไดสิ

นคา” แตเกิดจากบางอยางที่ทำใหรูสึกวา ถึงเวลาตอง

แกปญหาแลว

2. หาใหเจอวา “ชวงเวลาไหน” ที่ลูกคาเริ่มมองหา IC

P ที่ดีควรมองใหลึกถึงชวงเวลาที่ลูกคาเริ่มคนหาทางเ

ลือก ลองถามวาอะไรเปนตัวกระตุนใหเขาเริ่มคนหา

Google เปดดูรีวิว เปรียบเทียบราคา หรือถามความคิ

ดเห็นจากคนอื่น สำหรับธุรกิจหนึ่ง อาจเปนเพราะยอด

ขายตก สำหรับอีกธุรกิจหนึ่งอาจเปนเพราะ Website

ไมมีลูกคาใหม หรือบางคนอาจเพิ่งพบวาระบบที่ใชอยู

ไมสามารถรองรับการเติบโตของบริษัทไดอีกตอไป

3. ใช AI ชวยจัดระเบียบขอมูล แตอยาให AI เปนคนส

รางลูกคาขึ้นมาเอง AI มีบทบาทสำคัญในการทำ ICP

เพราะชวยรวบรวมและวิเคราะหขอมูลจำนวนมากไดเ

ร็วขึ้น แตสิ่งที่ไมควรทำคือการเปด ChatGPT แลวสั่งว

า “สรางลูกคาในอุดมคติใหหนอย” จากนั้นนำคำตอบ

ไปใชทันที

 

4. เมื่อได ICP แลว ตองนำไปใชกับทุกจุดของการตลา

ด ปญหาที่เกิดขึ้นบอยคือธุรกิจทำ ICP เสร็จแลวเก็บไ

วในไฟลหนึ่ง และไมเคยนำกลับมาใชอีก จริง ๆ แลว I

CP ควรเปนเหมือนเข็มทิศของการตลาด หากบริษัทข

ายระบบ CRM Website โฆษณา และ Marketing Au

tomation การสื่อสารวา “เรามีบริการครบทุกดาน” อา

จไมไดทำใหลูกคารูสึกวากำลังพูดกับตัวเอง

5. คนหาขอมูลดวยภาษาของลูกคา หลังจากรูแลววา

ลูกคาคือใครและกำลังเจอปญหาอะไร ขั้นตอไปคือกา

รเขาไปดูวาเขาใชภาษาแบบไหนในการพูดถึงปญหานั้

น ลองคนหา Google ดวยคำที่ลูกคานาจะใชจริง ดูค

ำแนะนำจากระบบคนหา อานรีวิวคูแขง เขาไปดูคำถา

มใน Reddit หรือ Social Media และสังเกตวาผูคนพู

ดถึงปญหาเดียวกันอยางไร

6. ICP ที่ดีไมจำเปนตองยาว แตตอง “ชัด” สุดทายแล

ว ธุรกิจไมจำเปนตองสรางเอกสาร ICP ยาว 50 หนา

สิ่งสำคัญคือการตอบคำถามพื้นฐานใหไดอยางชัดเจน

ใครกำลังมีปญหา? เขาตองการอะไรแทนสิ่งที่กำลังเจ

ออยู? อะไรทำใหเขาเริ่มคนหา? อะไรทำใหเขายังไมตั

ดสินใจซื้อ? และที่สำคัญที่สุดคือ เมื่อเขาเจอแบรนดข

องเรา เราควรพูดอะไรเพื่อใหเขารูสึกวา “นี่แหละคือสิ่

งที่กำลังตามหา”

ในยุคที่ AI สามารถชวยสรางโฆษณา เขียนบทความ

หรือผลิต Content ไดแทบทุกประเภท ความไดเปรียบ

ของแบรนดจึงอาจไมไดอยูที่วาใครสราง Content ได

มากกวา แตอยูที่วา ใครเขาใจลูกคาไดลึกกวา และรูว

าจะพูดอะไรกับเขาในเวลาที่ใช

( ที่มา : MarketingOops! )
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