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การระบาดของโควิด 19 แสดงใหเ้ห็นถึงความอ่อนแอของผูป้ระกอบการคา้ปลีกจ านวนมาก บรษิทัท่ีจดัการขอ้มลูได้

ไม่ดีพอจะท าใหล้กูคา้ไปบรโิภคแบรนดอ์ื่นหรือช่องทางทางอื่น ในขณะที่หลายแบรนดก์เ็ริ่มส่อแววลา้หลงัเพราะขาดการผสาน 

Customer data เขา้กบั Location intelligence ที่เป็นการใชข้อ้มลู Location ใหเ้กิดประสิทธิภาพสงูสดุ  

 เหตผุลหน่ึงของธุรกิจที่ถดถอยลงมาจากการเก็บขอ้มลูในรูปแบบดัง้เดมิ เพราะในหลายบรษิัทมเีพียงผูบ้รหิารดา้น

อสงัหารมิทรพัยเ์ท่านัน้ท่ีน า Location intelligence (ดว้ยการใชเ้ทคโนโลยี GIS) ไปใชใ้นการวางแผนโลเคชนัของ Site 

ในขณะท่ีแผนกการขายและการตลาดกลบัน าขอ้มลูทางภมูิศาสตรไ์ปปรบัใชอ้ย่างชา้ ๆ ในการการเก็บขอ้มลูของลกูคา้ผ่าน  

Loyalty program, CRM database, Mobility and Footfall information รวมถงึขอ้มลูยอดขายออนไลน ์จาก

ผลการวิจยัของ RSR รายงานว่า มากกวา่ 80% ของธุรกิจคา้ปลีกเห็นความส าคญัของการน าขอ้มลูทางภมูิศาสตรม์าใชร้ว่มกบั

ขอ้มลูทางประชากรศาสตร ์(Demographic Data) และขอ้มลูสถานท่ีส าคญั (POIs) เพื่อการตดัสินใจทางธุรกิจที่ดียิง่ขึน้ แต่มี

เพียงไมก่ี่รา้นท่ีน ามาใชไ้ดอ้ย่างเชี่ยวชาญ โดย Forrester เผยวา่มีแบรนดเ์พียง 11% เทา่นัน้ท่ีน า Customer data ไปใช ้

และสามารถรกัษาฐานลกูคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ       

 แบรนดท์ี่เป็นผูน้  าตลาดเอาชนะอปุสรรคนีด้ว้ยการน าเทคโนโลยี GIS มาใชใ้นการน า Customer data มาวเิคราะห ์

จดัระเบยีบ และวางแผน ซึ่งการรู ้Insight ของเทรนดก์ารซือ้เป็นปัจจยัส าคญัที่ช่วยใหร้า้นคา้ประสบความส าเรจ็ท่ามกลาง

วิกฤติโควิด รวมทัง้ในอนาคตที่พฤติกรรมผูบ้รโิภคอาจมีความซบัซอ้นยิ่งขึน้ 

 

  

วาดภาพ Location insight จาก Consumer Data      

 การวเิคราะหด์า้นโลเคชนัจาก Customer data – ซึ่งมกัวิเคราะหโ์ดยรวมเป็นกลุ่มมากกว่าดรูายคน แสดงใหเ้ห็นวา่

คนทั่วไปมีพฤตกิรรมการบรโิภคแตกตา่งกนัอย่างไรและที่ไหน สืบเนื่องจากเทรนดร์ะยะสัน้ เช่น อตัราการฉีดวคัซีน และ

สามารถมองเห็น Insight ของเทรนดใ์นระยะยาว เช่น การกระจายตวัทางภมูศิาสตรซ์ึง่เกิดจากเทรนด ์Hybrid home office 

ที่ท าใหพ้นกังานเดินทางไปออฟฟิศเพียงไม่ก่ีวันต่ออาทติย ์และท างานท่ีบา้นในวนัท่ีเหลือ โดยผูส้งัเกตการณบ์างคนยงั

คาดการณว์่าเทรนดน์ีจ้ะยงัคงไดร้บัความนิยมไปอีกหลายปีต่อจากนี ้      

 ผูน้  าทางธุรกิจจ านวนมากใชก้ารวิเคราะห ์GIS เพื่อดแูพทเทิรน์ของบางท าเลในกลุ่มประชากรต่าง ๆ เช่น อาย ุเพศ 

รายได ้หรือไลฟ์สไตล ์โดย Location intelligence จะชว่ยในการตดัสินใจต่าง ๆ เช่น ควรจะเปิดหรือปิดรา้นคา้หรือไม่ การ

เจรจาสญัญาเช่าใหม่ หรือการปล่อยคอนเซ็ปตใ์หมเ่พื่อเป็นเจา้ของส่วนแบ่งทางการตลาด การใชป้ระโยชนจ์าก CRM 



database และการวเิคราะห ์GIS ยงัชว่ยใหธุ้รกจิสามารถสรา้ง Message เฉพาะบคุคล รวมทัง้ขอ้เสนอ และการส่ือสาร 

เพื่อใหล้กูคา้เกิดความซื่อสตัยก์บัแบรนดม์ากขึน้ในชว่งเวลาที่พฤตกิรรมการซือ้และความชื่นชอบอาจเปล่ียนแปลงได ้ซึง่

รายงานจาก McKinsey เผยวา่ 30-40% ของผูบ้รโิภคจะยงัคงเปล่ียนแบรนดท์ี่ชอบไดเ้สมอ หากพวกเขาเห็นว่าแบรนดอ์ื่น

คุม้คา่และตอบโจทยม์ากกวา่ 

 

จากประสบการณท์ี่ผ่าน เราจึงสรุป 7 ขัน้ตอนส าคญัในการรวม Customer data เขา้กบั Location analysis ดงันี ้  

 1.ระบวุิธีตัง้เปา้หมายเพื่อวดัผลส าเรจ็ (OKRs ที่จะช่วยใหก้ลยทุธข์องคณุกา้วหนา้ และยึดมั่นวิธีนัน้เสมอ)ท่ามกลาง

วิกฤติโควิด ผูบ้รหิารตอ้งตัง้เปา้หมายทางธุรกิจและผลลพัธอ์ย่างชดัเจน OKRs ไมว่่าจะเป็นการรีบาลานซย์อดขายออนไลน์

และออฟไลน ์หรือการเพิ่มรายไดใ้หเ้ท่าระดบัก่อนหนา้การระบาด จากนัน้พวกเขาจ าเป็นตอ้งมีระบบ KPIs ที่ชว่ยสง่เสรมิ

เป้าหมายต่อไป ในการระบ ุKPI ใหมุ้่งไปท่ีส่ิงส าคญัที่สดุ เช่น ยอดขาย แนวโนม้ ศกัยภาพของท าเลการคา้ รวมทัง้ Traffic บน

ออนไลน ์หรือการรกัษาลกูคา้ ซึง่ KPI เหล่านีส้ามารถใชเ้พื่อแบง่กลุ่มประเภทรา้นคา้เพื่อใหค้ณุสามารถเปรียบเทียบในส่ิงที่

คลา้ยกนั นอกจากนัน้ การใชแ้ผนท่ีอจัฉรยิะต่าง ๆ ยงัแสดงใหเ้หน็ว่าตวัชีว้ดัมีผลอย่างไรในแต่ละตลาดและแต่ละภมูิภาค ไม่วา่

จะเป็น Outlet ในอเมรกิา ไปถึงไฮสตรีทในยโุรป เพื่อใหผู้บ้รหิารสามารถวางแผนกลยทุธแ์ละวิเคราะหป์รบัปรุงแต่ละรา้นคา้ให้

ดียิ่งขึน้ได ้เมื่อระบรุา้นคา้ที่ผลประกอบการดีที่สดุในแต่ละกลุ่มแลว้ จากนัน้จึงใชก้ารวิเคราะหแ์บบ GIS เพื่อก าหนดหาส่ิงที่ท  า

ใหท้ าเลนัน้ ๆ โดดเด่นกว่าท าเลอืน่ นอกจากนัน้ การวเิคราะหจ์ านวนของพนกังาน อตัราการ Turnover และสินคา้ในสต็อก 

ยงัชว่ยใหค้ณุจบัทางในอนาคตไดด้ียิง่ขึน้ หรือแมแ้ตต่ัง้โจทยส์ถานการณท์ี่อาจเป็นไปไดต้า่ง ๆ ก็จะช่วยใหก้ารวเิคราะหแ์ละ

การปฏิบตัิเป็นไปในทิศทางเดยีวกนั เช่น ถา้เราฝึกพนกังานมากขึน้อาจท าใหย้อดขายเราเพิ่มขึน้ 5-6% หรือไม่ เป็นตน้ เมื่อมี

ขอ้มลูอยู่ในมอืจ านวนมากจึงเป็นเรื่องงา่ยที่จะบรหิารจดัการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ดงันัน้แลว้การโฟกสัที่ขอ้มลูที่เรียบง่าย 

โมเดลท่ีแข็งแรง และผลลพัธท์ี่ไม่ซบัซอ้น ย่อมท าใหเ้ห็นแนวทางที่น าไปปฏิบตัิไดจ้รงิ     

  “เราไดร้บัรายงานจากทกุดา้นในเรื่องยอดขายในแต่ละวนั คอลเลกชนัใหม่ไดร้บัการตอบรบัดีไหม ระดบั Traffic ใน

รา้นคา้ และผลกระทบของโควิดเป็นอย่างไร ทกุที่เต็มไปดว้ยขอ้มลู จึงจ าเป็นอยา่งยิง่ที่คณุตอ้งย่อยขอ้มลูเหล่านีใ้หอ้งคก์ร

เพื่อใหพ้นกังานท างานไดต้ามเปา้หมายที่ตัง้ไว”้ 

 

2. สรา้งมมุมองทางภมูิศาสตรบ์น KPI ที่ตัง้ไว ้ส าหรบัผูน้  าดา้นธุรกิจคา้ปลีก การฟ้ืนฟธูุรกจิไม่จ าเป็นตอ้งเลือกเพียง

ออนไลนห์รือออฟไลน ์หรือท่ีใดที่หน่ึง ดว้ยเหตนุีธุ้รกจิคา้ปลีกจงึจ าเป็นตอ้งพฒันามมุมองที่นา่ไวว้างใจในแต่ละตลาดที่

ด  าเนินการอยู่ ซึง่มมุมองเหล่านัน้ก็ดไูดจ้าก Customer data และจากบรบิททางภมูิศาสตรป์ระกอบกนั แต่ละประเทศหรือแต่

ละภมูิภาคต่างตอ้งการกลยทุธเ์ฉพาะของตน อย่างประเทศสวิสเซอรแ์ลนดม์ีเศรษฐกจิที่มีประสิทธิภาพ ในขณะท่ีอิตาลีและ

สเปนไดร้บัผลกระทบจากวกิฤติโควิด 19 อยา่งหนกั จึงท าใหอ้ตัราการตกงานสงู ผูบ้รโิภคขาดความเชื่อมั่น และ Traffic เขา้

รา้นนอ้ยลง ผลประกอบการของรา้นคา้แต่ละแห่งกต็่างกนั หา้งสรรพสินคา้ในเกาหลียงัคงเติบโตไดด้ี และชอปป้ิงมอลลใ์น

ตะวนัออกกลางเริ่มกลบัเขา้สู่ระดบัก่อนยคุโควิดแลว้ ในขณะที่ฝ่ังตะวนัตกยงัคงไดร้บัผลกระทบอยู่ เช่น  Times Square ใน



เมืองนวิยอรค์ซึ่งธุรกิจขึน้อยูก่บันกัท่องเที่ยวและผูเ้ดินทางเป็นประจ ายงัคงไม่ชดัเจนต่อไป    

 อีกหนึ่งปัญหาที่ผูน้  าตลาดสามารถแกไ้ดด้ว้ยการน า Location intelligence ไปใชใ้น Customer data นั่นคือการ

ท างานรว่มกนัระหว่างรา้นคา้และการขายออนไลน ์โดย GIS Dashboard สามารถใหค้ณุตดิตามการเติบโตของยอดขาย

ออนไลนท์ัง้จากลกูคา้ CRM และลกูคา้ออนไลนไ์ดใ้นระหวา่งที่หนา้รา้นคา้ตอ้งปิดตวัในช่วงโรคระบาด ลกูคา้จ านวนมากได้

ยา้ยไปช่องทางออนไลนแ์ทน ซึ่งการใช ้GIS dashboard สามารถติดตามยอดขายทางออนไลนว์า่เติบโตไปในทิศทางไหน และ

มากนอ้ยแค่ไหน และดว้ย Insight ทางภมูศิาสตรน์ีก้็ท  าใหเ้ราสามารถระบพุืน้ท่ีที่อาจพิจารณาเปิดหนา้รา้นใหม่ในอนาคต 

 จากยอดขายที่มคีวามผนัผวนในบางท าเล รา้นคา้อาจทดลองความเป็นไปไดใ้นการเปิด Pop-up store หรือ Shop-

in-shop ซึ่งเป็นทางเลือกที่มีความเส่ียงต ่าในช่วงที่ไม่สามารถคาดเดาสถานการณไ์ด ้และอาจเป็นกลยทุธใ์นชว่งหวัเลีย้ว

หวัต่อที่เป็นประโยชนใ์นกรณีที่เทรนด ์Hybrid home office อยูน่านกวา่ปีหรือสองปีนี ้ส าหรบัแนวโนม้ที่ถาวรกว่านัน้ เช่น 

บรษิัทอาจยา้ยจากแคลิฟอรเ์นยีรไ์ปเทกซสัหรือรฐัอื่น อาจช่วยในการตดัสินใจเก่ียวกบัการเปิดรา้นใหม่หรือการขยายเวลาเชา่

ใหน้านขึน้ แมว้่ายอดขายจะตกลง ผูบ้รหิารตอ้งพิจารณาอย่างระมดัระวงัในการปิดรา้น การปิดหลายท าเลอาจท าใหผู้บ้รโิภค

เห็นรา้นของเรานอ้ยลง และอาจสรา้งผลเสียต่อช่องทางชอปป้ิงออนไลนด์ว้ยเช่นกนั    

 “คณุจ าเป็นตอ้งดทูกุอยา่งอย่างใกลช้ิดในระยะนี ้ไม่เวน้แมแ้ตช่่องทางออนไลน ์โดยเทคโนโลยีอย่าง GIS จะชว่ยคณุ

ไดม้าก ถา้รา้นคา้ปิดตวัหรือยา้ยที่ เราตอ้งแน่ใจวา่เราไดพ้าลกูคา้ไปเจอช่องทางที่ถกูตอ้ง ไม่วา่จะเป็นออนไลนห์รือรา้นคา้ใหม่

ก็ตาม” – Richard Bezuidenhout, Manager, Global Distribution Operations, Swarovski 

 

    3.ผสานขอ้มลูเพื่อภาพท่ีสมบรูณC์RM database เป็นขอ้มลูเชิงลกึที่มคี่ามหาศาล เพราะลกูคา้ที่เขา้รว่ม

โปรแกรมสมาชกิมกัใชจ้่ายเป็นสองเท่าของลกูคา้ที่ Walk-in ในแต่ละปี ทัง้ยงัซือ้สินคา้ที่มมีลูค่าสงูกวา่ บรษิัทจงึควรจงูใจ

พนกังานในรา้นคา้ใหช้กัชวนลกูคา้สมคัรสมาชกิใหม้ากขึน้ ยิง่ไปกว่านัน้ การเชื่อม CRM database เขา้กบัการวเิคราะหเ์ชิง

พืน้ท่ี (Location analysis) จะชว่ยใหบ้รษิัทไดป้ระโยชนม์ากกวา่ที่คิด เพราะการรวม Mobility data เขา้กบัการซือ้ออนไลน ์

ช่วยใหร้า้นคา้สามารถอา่นความเชื่อมั่นของผูบ้รโิภคในปัจจบุนัในแบบที่คู่แข่งไม่สามารถอา่นได ้เชน่ เราก าลงัเจรจาท าสญัญา

เช่าใหมใ่นบางพืน้ท่ี โดยมีขอ้มลูที่ส  าคญัในการวเิคราะห ์จะท ามหเ้ราติดตามดขูอ้มลูว่าลกูคา้ไปท่ีไหน ขอ้มลูนีเ้มื่อน ามาไฮไลท์

บน GIS dashboard อาจช่วยกระตุน้ใหผู้บ้รหิารรา้นคา้ปลีกเสนอการลดการเชา่ หรือยา้ยต าแหน่งไปในท าเลใหม่ที่มตีลาด

เกิดใหม่ที่เหมาะสมกวา่จากการวิเคราะหแ์พทเทิรน์ของ CRM รวมทัง้ Mobility data และยอดขายออนไลน ์ท าใหเ้รา

สามารถเขา้ใจ insights ของลกูคา้ พรอ้มกบัน าความรูน้ีไ้ปปรบัเป็นกลยทุธต์่อไป 

     4.การท างานรว่มกนัภายในองคก์รชว่ยใหเ้ขา้ใจผูบ้รโิภคมากขึน้ความส าเรจ็ในยคุ Post-COVID ส าหรบัรา้นคา้

ปลีกจ านวนมาก หมายถึงการหาหนทางการท างานแบบใหม่และการรว่มมือกนั ผูท้ี่มีอ  านาจตดัสนิใจและนกัวิเคราะหด์า้น GIS 

จะตอ้งช่วยเหลือซึง่กนัและกนั เพื่อใหเ้กดิประโยชนท์ัง้ดา้น CRM และ GIS ซึ่งการชว่ยเหลือกนัง่าย ๆ อย่างเช่นการแชรข์อ้มลู

ย่อมท าใหเ้กดิผลดีอื่น ๆ ตามมา เพราะเมื่อแผนกหน่ึงแสดงใหเ้ห็นว่าใชเ้ครื่องมือ GIS อย่างไร ผูร้ว่มงานก็จะคน้พบแรงบนัดาล

ใจในการท างานไดง้า่ยขึน้ เช่น เมื่อใช ้GIS ในการวเิคราะหเ์รื่องการกระตุน้การซือ้ออนไลน ์ก็ท าใหเ้ราเขา้ถงึขอ้มลูภายในท่ีท า



ใหเ้ห็นกลุ่มลกูคา้ใหม่ที่นา่สนใจ พรอ้มท าการประเมินว่าพวกเขาใชจ้่ายมากเพยีงใดและบ่อยแค่ไหนในแต่ละครัง้ ในอดีตขอ้มลู

เหล่านีจ้ะถกูเก็บไวใ้นแผนกเดยีวเท่านัน้ การแชร ์Insight ใหก้บัเพื่อนรว่มงานในแผนกอคีอมเมิรซ์ การตลาด และผูบ้รหิารนัน้ 

ช่วยใหธุ้รกจิคา้ปลีกสามารถเทน า้หนกัไปที่ Location intelligence และ Customer intelligence ซึง่อาจท าใหเ้กิดกลยทุธ์

การหาท าเลใหม่ใหก้บัรา้นคา้ การโฆษณาออนไลนท์ี่เจาะกลุ่มไดด้ียิ่งขึน้ หรือแมก้ระทั่งการการจา้งงานใหม่ที่ใหค้ณุมั่นใจว่า

พนกังานของคณุจะเขา้ใจลกูคา้ในชมุชน         

 “คณุตอ้งส่งเสรมิการแชรข์อ้มลูภายในองคก์ร ตอ้งไม่มคีวามลบัระหว่างแผนก มนัคือการยอมใหแ้ผนกอื่นรูว้่าคณุมี

อะไรอยู่ในมือและคณุสามารถท าใหอ้ะไรไดด้ว้ยเทคโนโลยีที่คณุมีอยู่”  – Jochen Schmidt 

  5.สรา้งประสบการณใ์หก้บัลกูคา้แบบ Personalized เพื่อมอบคณุค่าที่มากกว่าการเขา้ใจลกูคา้ในทกุรายละเอยีด

ย่อมไดเ้ปรียบมากกวา่ จะเห็นไดว้่าภายหลงัจากการระบาดของโควิด ไดเ้กิดกลุม่ลกูคา้ใหม่ ในขณะที่ลกูคา้บางกลุม่ก็แสดง

พฤติกรรมใหม่ไม่เหมือนเดิม บางคนตอ้งการไดร้บัวคัซีนเป็นอยา่งมากแตก่็ยงัไมม่ั่นใจที่จะกลบัไปชอปในรา้นคา้เหมือนเดิม 

ส่วนลกูคา้ที่มีอายมุากซึ่งไมเ่คยสนใจการชอปออนไลนเ์ลยกลบัเปล่ียนมาชอปออนไลนเ์พียงช่องทางเดียว พฤติกรรมเหล่านีค้อื

การเปล่ียนแปลงที่ธุรกิจคา้ปลีกอาจพลาดได ้หากไม่น าขอ้มลูผูบ้รโิภคมาวเิคราะหผ่์านมมุมองของโลเคชนัการน า Customer 

data มาวางแผนรว่มกบัขอ้มลูดา้นจิตวิทยาและขอ้มลูประชากรจะช่วยใหธุ้รกจิคา้ปลีกสามารถเลอืกสื่อสารกบัผูบ้รโิภคในแต่

ละกลุ่มแตกตา่งกนัได ้เช่น แทนที่จะส่งโปรโมชนัเหมือนกนัทั่วทัง้ภมูิภาค และส่งข่าวใหก้บัลกูคา้กลุ่มนัน้ไดง้่ายไมยุ่่งยาก หาก

ลกูคา้เกิดเปล่ียนใจจากแบรนดข์องเราอย่างรวดเรว็ กเ็ป็นเรื่องจ าเป็นอย่างยิ่งที่รา้นคา้จะท าการส ารวจเจาะลกึด ูCustomer 

data เพื่อปรบัวิธีการเขา้หาลกูคา้ต่อไป        

 ”เมื่อรูว้่าลกูคา้กลุ่มตา่ง ๆ ซือ้สินคา้ที่ไหน ซือ้เพื่ออะไร และเขาสนใจอะไร คณุจะสามารถส่ือสารไปท่ีเขาโดยเฉพาะ

ได ้(Personalized) ในรูปแบบท่ีเขาจะรูส้กึวา่ไดร้บัความช่วยเหลอืและเก่ียวขอ้งกบัเขาอยา่งแทจ้รงิ” – Jochen Schmidt 

 

  6.รูจ้กัลกูคา้อยา่งลกึซึง้  การรูจ้กัลกูคา้อยา่งลกึซึง้ท าใหเ้รารูจ้กัแบรนดข์องเรามากยิง่ขึน้ บรษิัทท่ีสามารถจบัจดุเด่น

ต่าง ๆ ของตนเองที่แตกตา่งจากคู่แข่งย่อมสามารถใชข้อ้มลูนัน้มาปรบัใชใ้นกลยทุธข์องตน โดยเฉพาะอยา่งยิง่เรื่องที่เก่ียวกบั

ความไดเ้ปรียบทางโลเคชนั บางแบรนดป์ระสบความส าเรจ็ดา้น Foot traffic พวกเขาตอ้งการอยู่ที่หา้งสรรพสินคา้ชัน้น าและ

บนไฮสตรีท เพราะแนวโนม้ Footfall traffic ยิ่งมากยิ่งส่งผลใหย้อดขายเพิ่มขึน้ ในขณะท่ีบางบรษิัทเป็น Destination 

brand มีชื่อเสียงจากการพาคนไปพบประสบการณท์ี่หนา้รา้น ซึง่ตอ้งน่าสนใจมากพอที่จะดงึลกูคา้จากตา่งเมืองใหไ้ปท่ีรา้น 

การวเิคราะหด์ว้ย Location analysis ท าใหแ้บรนดส์ามารถระบรุา้นคา้ในอตุสาหกรรมที่ตา่งกนัท่ีดงึดดูลกูคา้ประเภทเดยีวกนั 

เช่น รา้นเสือ้ผา้ไฮเอนดอ์าจอยากอยู่ขา้งรา้น Personal care และ Beauty ที่ดงึดดูนกัชอปไฮเอนดเ์ช่นเดียวกนั เทคโนโลยี 

GIS เผยใหเ้ห็นความสมัพนัธต์ามที่กล่าวมา รวมทัง้ใหค้ณุเห็นผลลพัธข์องโลเคชนัในท าเลที่ใกลคู้แ่ข่งทัง้ในแง่บวก และลบอีก

ดว้ย และดว้ย Dashboard ต่าง ๆ ยงัชว่ยท าใหธุ้รกิจคา้ปลีกสามารถประเมิน Distribution footprint และช่วยประเมิน

ทางเลือกต่าง ๆ ทางภมูศิาสตรว์า่ส่งผลต่อการรบัรูแ้ละผลการด าเนินงานของแบรนดอ์ยา่งไร 

 



 ”ช่องทางการจดัจ าหน่ายรวมไปถึงท าเลของรา้นคา้ว่าใกลแ้บรนดอ์ื่นแค่ไหน ลว้นมีอิทธิพลต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภค

ต่อแบรนดข์องเรา และดว้ยการวเิคราะห ์Insight ของผูบ้รโิภคจะท าใหเ้ราเขา้ใจถงึความสมัพนัธน์ีว้่าเหนียวแน่นกวา่ที่เราคิด

ไวม้าก” – Richard Bezuidenhout 

 

  7.รีแบรนดห์รือออกคอนเซ็ปตใ์หม่เพื่อเชื่อมต่อการยา้ยฐานลกูคา้ผูน้  าตลาดสามารถผสมผสานการวิเคราะหเ์ชิงพืน้ท่ี

เขา้กบั Customer data เพื่อใหเ้กิด Location intelligence เพราะเมื่อพฤติกรรมลกูคา้ค่อย ๆ เปล่ียนไป แบรนดจ์ าเป็นตอ้ง

ปรบัเปล่ียนรูปโฉมหรือสรา้งสรรคค์อนเซ็ปตข์องรา้นใหม่เพื่อรกัษาลกูคา้ปัจจบุนัไวเ้ราเพิ่งจะออกคอนเซ็ปตร์า้นใหม่ทัง้หมด 27 

ที่ทั่วโลก รวมทัง้รา้นท่ีถนน Oxford ในกรุงลอนดอน ท่ี SOHO ในเมืองนวิยอรค์ และที่ Iguatemi ในเมืองซาวเปาโล ท าเล

เหล่านีล้ว้นสะทอ้นการสื่อสารแบบใหม่ของแบรนด ์พรอ้มทัง้ยงัสรา้งประสบการณท์ี่ดีใหก้บัการชอปป้ิงซึ่งช่วยยกระดบัแบรนด์

ใหด้ียิง่ขึน้ 

 

  บทสรุป ทัง้ 7 ขัน้ตอนท่ีกล่าวมานีล้ว้นท างานประสานกนั การน าขัน้ตอนใดไปใชย้่อมเกดิประโยชนก์บัขัน้ตอนอ่ืนดว้ย 

และเมื่อน าไปปฏิบตัิรว่มกนัจะชว่ยใหค้ณุไดร้บัขอ้มลูผสมผสานจากหลายแหล่ง ซึ่งท าใหม้องเห็น Insight ของผูบ้รโิภคเฉพาะ

บคุคลไดด้ียิง่ขึน้ ชดัเจนขึน้ ซึง่อาจน าไปสู่การออกสินคา้ใหม่ หรือ รา้นคา้รูปแบบใหม่ก็ได ้  เหตกุารณท์ี่ไม่คาดคิดอยา่งโควิด 

19 อาจท าใหบ้รษิัทของคณุประสบปัญหา แต่การเรียนรูจ้ากประสบการณท์ี่เกดิขึน้ดว้ยการใช ้Customer data และ 

Location intelligence จะช่วยพาคณุไปพบท่ีที่ลกูคา้คณุอยูใ่นตอนนี ้และในอีกหลายปีต่อจากนี ้บางรา้นคา้ก าลงักลายเป็น

สถานท่ีที่สรา้ง Experience ใหม่ๆ ผูค้นตอ้งการไปท่ีรา้นเพื่อถ่ายรูป และจดจ าประสบการณท์ี่เกดิขึน้ หากลกูคา้ไปท่ีรา้นของ

เราและเกิดความประทบัใจ ย่อมท าใหพ้วกเขาอยากกลบัไปท่ีรา้นอีกครัง้อยา่งแน่นอน 

 

-------------------------------------------------------------- 


