
ดิจิทัลทรานสฟอรเมชัน
และการดำเนินธุรกิจในปจจุบัน 

คำที่เปนที่กำลังเปนกระแสสำหรับแบรนดในอนาคตคือ "ดิจิทัลทรานสฟอรเมชัน" นั่นหมายถึงการเขาถึงขอมูล การสรางกลยุทธการเปลี่ยนแปลง การเลือก
ใชเทคโนโลยีที่เหมาะสม และการคิดคนวิธีการทำงานหรือไอเดียผลิตภัณฑใหมๆ

ถาอยางนั้นดิจิทัลทรานสฟอรเมชันหมายถึงอะไร คำนิยามโดยทั่วไปคือการปรับเปลี่ยนการทำงานเปนระบบดิจิทัลในทุกขั้นตอน ยกตัวอยางเชนในดานการ
สื่อสาร โดยเนนใชชองทางดิจิทัลที่มากขึ้นและพัฒนาการสื่อสารที่เฉพาะบุคคลมากขึ้นโดยใชฐานขอมูลลูกคาที่เหมาะสม

จากมุมมองของเรา เราเชื่อวาดิจิทัลทรานสฟอรเมชันควรรวมถึง "การเปลี่ยนแปลงสำหรับยุคดิจิทัล" นั่นคือการเปลี่ยนระบบความคิด เทคโนโลยีที่ใช ขั้น
ตอนและกระบวนการดำเนินการ โดยหลักการพื้นฐานในการสรางแบรนดและการตลาดยังคงเหมือนเดิม แตสิ่งที่เปลี่ยนแปลงคือ "วิธีการ" ที่เราเลือกใช ตอน
นี้เรามีเครื่องมือดิจิทัลที่หลากหลาย ทั้งอุปกรณ แกดเจ็ต แอปพลิเคชัน และแพลตฟอรมที่จะชวยใหเราสรางประสบการณที่ยอดเยี่ยมมากยิ่งขึ้นใหกับลูกคา
ของเราและสงเสริมการเติบโตของเราอยางรวดเร็วแตหลักการพื้นฐานยังคงเดิมนั้นคือ
      วิธีการสรางความสัมพันธที่มีความหมายกับลูกคา 
      วิธีการสรางจุดแตกตางที่ชัดเจนจากคูแขง 
      โอกาสที่จะนำเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหมมาปรับใชแบรนดของเรา
แบรนดที่สามารถปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลงและนำมาใชในระบบของตนอยางเต็มที่มีโอกาสสูงที่จะชิงสวนแบงการตลาดและชนะใจของผูบริโภคได

และคำแนะนำที่จะทำใหแบรนดใชดิจิทัลทรานสฟอรเมชันอยางประสบความสำเร็จคือ

1.เริ่มจาก “ลูกคาของเรา แบรนดของเรา คูแขงของเราและบริบทที่เราดำเนินการอยู เนื่องจากปจจุบันมีขอมูลมากมายที่เราสามารถนำมาใชได เราจึง
จำเปนตองทำการตรวจสอบและเชื่อมโยงขอมูลเหลานั้นเพื่อใหไดขอมูลที่สำคัญเพื่อนำมาใชในการตัดสินใจ”
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ผูบริโภคมีความสัมพันธกับแบรนดที่ซับซอนมากขึ้น

การสื่อสารในชวงกอนยุคดิจิทัลเปนแบบทางเดียวทางเดียว นั่น
คือแบรนดเปนผูสงขอมูลใหกับผูบริโภค แตณ.ปจจุบันผูบริโภค
คาดหวังการสื่อสารระบบสองทางเพราะฉะนั้นแบรนดตองฟง
ผูบริโภคเพื่อที่จะสามารถตอบสนองพวกเขาได

ในชวงกอนยุคดิจิทัลแบรนดคือผูมีอิทธิพลหลัก แตณ.ปจจุบัน
ผูบริโภคนั้นสามารถเขาถึงเครือขายของผูมีอิทธิพลทางความ
คิดที่ซับซอนมากขึ้น (การโฆษณา การสปอนเซอร การรีวิว
สินคา เพื่อน อินฟลูเอนเซอร)
ดังนั้นแบรนดตองทำความเขาใจเครือขายนี้ เพื่อเขารวมเปน
สวนหนึ่งของระบบได

เนนการสรางโมเดลการวิเคราะหที่เปนรูปแบบเดียวกัน

เพิ่มความสามารถในการจัดการขอมูลที่มีความหลากหลายไมเปนแบบแผน
รวบรวมและตีความบทสนทนาในชองทางตางๆ 
(โซเชียลมีเดีย เว็บไซตรีวิวสินคา โทรศัพท และการพูดคุยผาน
อีเมลกับบริษัท)
ระบุบุคคลที่มีอิทธิพลสำคัญที่เหมาะสมสำหรับหมวดหมูและ
แบรนดของคุณ

บทบาทของผูนำในการวิเคราะหขอมูลเชิงลึกคือหาโอกาส
จากความสัมพันธเหลานี้

การสรางโมเดลการวิเคราะหที่เปนรูปแบบเดียวกันเพื่อเรียนรู
วาทรัพยากรตาง ๆ มีปฏิสัมพันธและมีผลตอขั้นตอนตาง ๆ ใน
กระบวนการของการสรางแบรนดอยางไร 
(การเขาใจและการสนับสนุน) และทำความเขาใจวาขั้นตอนหนึ่ง
ของกระบวนการนี้มีผลตอขั้นตอนอื่นอยางไร
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TMRS INSIGHT FLASH



2. ใชดิจิทัลอยางถูกตอง
โฆษณาดิจิทัลกำลังเปนที่นิยมอยางมาก แบรนดกำลังยายไปใชแพลตฟอรมดิจิทัลมากขึ้นเพื่อสรางการรับรู การมีสวนรวมกับแบรนด รวมไปถึงขายและ
ติดตามผลลัพธ จากงาน “Discovering of Human Insigths through greater innovation and technology” ที่จัดขึ้นโดย ESOMAR/TMRS เมื่อเดือน
พฤษภาคม ป 2023 ที่ผานมา เราไดเห็นเรื่องราวที่สรางแรงบันดาลใจจาก GQ และ Roojai ที่มีการการปรับตัวใหเขากับดิจิทัลทรานสฟอรเมชันและใช
ประโยชนสูงสุดจากชองทางดิจิทัล

เพื่อเปนการใชงานดิจิทัลเปนไปไดอยางถูกตอง เราควรยอนกลับมาใชแนวคิดของการมีลูกคาเปนศูนยกลาง พิจารณาพฤติกรรมการใชสื่อดิจิทัลของผู
บริโภค และใชประโยชนจากขอมูลเหลานี้ในการสรางแบรนด สรางการเคลื่อนไหวและโปรโมทสินคา ในป 2022 มีการคาดการณวาโฆษณาดิจิทัลนั้นจะ
ครอบคลุมกวา60%ของยอดการใชจายกับสื่อโฆษณาทั่วโลก โดยวิดีโอดิจิทัลและการโฆษณาทางโซเชียลมีเดียจะเปนสวนสำคัญของการใชจายดังกลาว 
และมีการคาดการณวาการใชจายกับสื่อดิจิทัลนั้นจะเพิ่มขึ้นอีกในป 2023 (Kantar, Media Reaction Study, 2023)

เพื่อประเมินผลลัพธของแคมเปญดิจิทัลตางๆที่มีตอแบรนด ผูโฆษณามักจะพิจารณาใช Brand Lift Study ซึ่งการศึกษาดังกลาวไดรับการพัฒนาเปน
มาตรฐานของอุตสาหกรรมตั้งแตมีการเริ่มใชครั้งแรกในป 1996 และการประเมินผลดวยวิธีนี้ไดรับการใชงานอยางแพรหลายในทุกๆป โดยผูลงโฆษณาใช
การศึกษานี้เพื่อประเมินประสิทธิภาพโดยรวมของแคมเปญ ใชเปนแนวทางการตัดสินใจเลือกสื่อที่จะใช และเรียนรูเพื่อการปรับปรุงสำหรับอนาคต แตปญหา
หนึ่งที่ยังคงอยูแมวาจะมีการใชงานการศึกษานี้อยางแพรหลาย นั้นก็คือการรายงานผลที่จะเกิดขึ้นเมื่อแคมเปญสิ้นสุดลงแลว ซึ่งอาจตอบโจทยผูโฆษณา
ที่ตองการระบุวิธีที่ดีที่สุดกอนที่แคมเปญจะเริ่มเพื่อใหไดผลลัพธสูงสุด

ซึ่งในปจจุบัน เทคโนโลยีใหมสามารถชวยในเรื่องนี้ไดโดยการAIเพื่อทำนายประสิทธิภาพของเนื้อหาดิจิทัลไดอยางรวดเร็ว แบรนดสามารถทดสอบเนื้อหา
เชิงสรางสรรคในระดับที่ตองการไดเพื่อระบุวาโฆษณาใดจะชวยสรางBrand Liftที่ไดดีที่สุด นอกจากนี้AIยังสามารถใหขอมูลเชิงพฤติกรรมและทัศนคติเพื่อ
ใหมีความเขาใจเพิ่มมากขึ้น และนี่จะเปนครั้งแรกที่ผูโฆษณาสามารถคาดการณผลของเนื้อหาเชิงสรางสรรคไปไดมากกวาแคแคมเปญ 
"ผานหรือไมผานเกณฑที่กำหนด" เพื่อใหมั่นใจวาโฆษณาจะตรงกับเปาหมายในการสรางแบรนดมากยิ่งขึ้น เชน เพิ่มการรับรูและสงเสริมความสนใจในผู
บริโภค AIนั้นสามารถใชเพื่อทำ rapid batch testing และ meta-analysis ซึ่งเราสามารถใชองคประกอบเชิงสรางสรรคเชน ความตลก ความยั่งยืน หรือ
เมื่อแบรนดปรากฏครั้งแรก เพื่อระบุวาเนื้อหาแบบใดเปนที่จะสามารถกอใหเกิด brand impact ในหมวดสินคาและประเภทผลิตภัณฑตาง ๆ ไดมากที่สุด 
(Kantar, LinnkAI, 2023)
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การแขงขันมาจากหลากหลายที่และหลากหลาย value 
models

ในชวงกอนยุคดิจิทัลการแขงขันจะมาจากภายในหมวดหมูเดียวกัน 
แตณ.ปจจุบันภาพรวมการแขงขันมีความหลากหลายมากขึ้น ยก
ตัวอยางเชนผูผลิตรถยนตไมเพียงแตแขงขันกันเองแตยังตองแขงขัน
กับ Tesla, Google, Uber/Lyft และในอนาคตอาจตองแขงขันกับผู
ผลิตซอฟตแวรสำหรับรถยนตอีกดวย 
ดังนั้นแบรนดจำเปนตองติดตามการเปลี่ยนแปลงของกลุมคูแขงที่
อาจจะเกิดขึ้น

ยุคดิจิทัลยังเปนสาเหตุทำใหตัวกลางเชน Facebook, Amazon, 
GrubHub มีอิทธิพลมากขึ้น และในขณะเดียวกันองคกรตางๆก็
พยายามผลักดันตัวเองใหเปนตัวกลางโดยการติดตอลูกคา
โดยตรง โดยโครงสรางตลาดเหลานี้กำลังสรางvalue offering 
ใหมๆที่หลากหลายมากขึ้น
ดังนั้นแบรนดตองทำความเขาใจ value model ที่เปนตัวเลือก
สำหรับลูกคา

ปรับเทียบคาของ value offering ใหเขากับภาพรวมของตลาด
และกลุมของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ

ติดตามการเปลี่ยนแปลงของคูแขงและภาพรวมการแขงขัน
จำแนกภาพรวมของตลาดตาม need-based segments
ระบุความตองการของลูกคาที่กำลังจะเกิดขึ้นรวมไปถึงคูแขง
ใหมๆ การวิเคราะหขอมูล การคนหาจากโซเชียลมีเดียเปนแหลง
ขอมูลสำคัญในการระบุเทรนดที่กำลังจะเกิดขึ้น  

บทบาทของผูนำในการวิเคราะหขอมูลเชิงลึกคือชวยในการนำเสนอ
คุณคาของแบรนดใหตรงกับความตองการของผูบริโภค

ใช conjoined analysis เพื่อระบุ value models ที่เหมาะสมที่สุด
สำหรับนวัตกรรมตางๆ สามารถทดสอบ Minimal Viable 
Products (MVP) โดยใชกระบวนการคนหาขอเท็จจริง
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ขอมูลมีอยูเปนจำนวนมาก

ในชวงกอนยุคดิจิทัลความทาทายหลักคือการเขาถึงขอมูล แต
ณปจจุบัน 3 องคประกอบของBig data (ปริมาณ ความรวดเร็ว และ
ความหลากหลาย) ไดเปลี่ยนความทาทายจากเดิมเปนการจัดการ
จำนวนขอมูลที่มีอยูมาก
ดังนั้นแบรนดจึงตองใชขอมูลใหเกิดความคุมคามากที่สุด

ในยุคดิจิทัลนักการตลาดจำเปนตองใชขอมูลในการประกอบการ
ตัดสินใจ พวกเขาตองเขาถึงขอมูลที่ถูกตองประมวลผล และแสดง
ผลในรูปแบบที่ทำใหการตัดสินใจงายขึ้น

แบรนดตองใหการเขาถึงและความรูใหกับผูตัดสินใจที่เหมาะสม

ทำใหขอมูลเชิงลึกเอื้ออำนวยตอการตัดสินใจ

ระบุขอมูลที่มีความหมาย
ตรวจสอบขั้นตอนการตัดสินใจโดยใหคำนิยามสิ่งที่ตองตัดสินใจ
รวมไปถึงขอมูลที่จำเปนสำหรับการตัดสินใจ
รวบรวมและประสานขอมูลที่เกี่ยวของรวมไปถึง non-tradition-
al datasets (วิดีโอ เสียง รูปภาพ)
ใชการวิเคราะหเพื่อทำความเขาใจสาเหตุ-เหตุผล ของขอมูล เพื่อ
หาขอมูลเชิงลึกที่มีประโยชน

บทบาทของผูนำในการวิเคราะหขอมูลเชิงลึกคือชวยใหแบน
สามารถนำขอมูลเหลานี้มาใชไดอยางเปนประโยชน

สรางเครื่องมือในการวางแผนหรือพยากรณเพื่อเปน
ประโยชนตอการตัดสินใจ
สรางฐานขอมูลที่สามารถนำขอมูลเชิงลึกไปใชเปนกิจกรรม
ทางการตลาดได
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Source: Shardul Wartikar, Kantar, 2023



3) เรียนรู-ทดลอง-เรียนรู  
เพื่อใหดิจิทัลทรานสฟอรเมชันประสบความสำเร็จ ความตอเนื่องในการเรียนรูและดำเนินการมีความสำคัญอยางมาก ตัวอยางเชน GQ ที่ตองเรียนรูเกี่ยว
กับการใช TikTok ในการสรางความมีสวนรวมในกลุมผูบริโภครุนใหม โดยการเรียนรูสิ่งใหมและรวบรวมไอเดียใหมหลายอยางเพื่อนนำมาปรับใชนั้นสงผล
ใหยอดขายเพิ่มสูงขึ้นอยางมีนัยสำคัญ

ขอมูลจาก Kantar’s most innovative brand study แสดงใหเห็นวาแบรนดที่ประสบความสำเร็จนั้นมองหานวัตกรรมใหมๆอยูตลอดและพรอมที่จะเรียน
รูจากความผิดพลาดของตนเอง พวกเขาพยายามออกจากวิธีการคิดแบบเดิมๆ และหันมาใหความสำคัญกับการทดลองขอสมมติฐานตางๆ สำรวจสิ่งที่
ไมรู และคนหาและเขาถึงพื้นที่โอกาสที่มีความแตกตางอยางชัดเจน พวกเขายังใหความสำคัญกับวิธีการดำเนินการและการทำความเขาใจประสิทธิภาพของ
นวัตกรรมที่มีอยู

การเปลี่ยนแปลงในความตองการพื้นฐานที่เกิดขึ้นจากโรคระบาดนั้นยังไมไดเกิดขึ้นอยางชัดเจน แตผูนำดานนวัตกรรมนั้นไมกลัวการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิด
ขึ้น เพราะพวกเขาเตรียมพรอมสำหรับอนาคตและทำการทดสอบสมมติฐานสำคัญพรอมกับตรวจสอบความเหมาะสมอยางตอเนื่อง ดังนั้นจึงตอง เรียนรู 
ทดลองและเรียนรูอยางตอเนื่อง

“พรอมที่จะทดลองและลมเหลว”
คุณ Selman Careaga ประธานของ Global Coca-Cola Category ไดกลาวไววา เขารูสึกภูมิใจที่ Coke นั้นมีวัฒนธรรมองกรคที่ทุกคนพรอมที่จะทดลอง
สิ่งตางๆ คุณ Selman อธิบายวาเหตุผลที่ทีมของเขาประสบความสำเร็จนั้นมาจากการที่เขาใหสิทธิการตัดสินใจทั้งหมดกับทีมเพื่อใหทีมรูสึกถึงความเรง
ดวนในสิ่งที่ทำอยู

“คุณสามารถพูดถึงไอเดียไดตลอดเวลา แตหากคุณไมลงมือทำ ก็ไมมีประโยชนเลย... ดังนั้นฉันเชื่อวาความรูสึกถึงความเรงดวนเปนสิ่งที่สำคัญมาก”

Dr. Nicki Morley มีการพูดคุยกับ Shafik Saba, ซึ่งมีตำแหนงเปน Global Lead for Front-End Innovation ที่ Haleon, เพื่อพูดคุยถึงพลังของ
นวัตกรรมในการขับเคลื่อนการเติบโตในตอนใหมของรายการ Future Proof โดยคุณ Shafik ไดพูดถึงวิสัยทัศนของเขาเกี่ยวกับการออกแบบความคิด 
เนนแบรนดเปนศูนยกลาง และการสรางพื้นฐานที่แข็งแรง

4) คิดและวางแผนอนาคต
เพื่อที่จะเปนแบรนดในอนาคตที่ประสบความสำเร็จ พวกเราจำเปนตองออก
จากกรอบความคิดเดิมๆและเตรียมตัวรับมือกับสิ่งที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาค 
นวัตกรรมคือแรงกระตุนที่ไมไดมีผลกับการสรางแบรนดเทานั้น แตยังสงผล
ถึงอนาคตหมวดหมูสินคาและภาพรวมของตลาดอีกดวย แบรนดที่มีนวัต
กรรมและเปนผูนำตลาดยังคงมีการพัฒนาและเติบโตอยางตอเนื่อง โดยสวน
มากบริษัทดานเทคโนโลยีมักจะเปนจะเปนผูนำในการวางแผนอนาคต แตทุก
แบรนดไมวาจะเล็กหรือใหญ หรือเปนประเภทธุรกิจแบบใดก็สามารถเปนผูนำใน
การวางแผนอนาคตได โดยการวางแผนอนาคตคือการใชมุมมองทั้งแบบ 
outide-in และ insdie-out ในการจัดการกับปญหาของผูบริโภคที่มีมา
ยาวนานและมีการเปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่อง

ความสามารถในการตอบโจทยความตองการของมนุษยนำไปสูการเติบโต
ของแบรนด ในขณะที่เราดำเนินธุรกิจภายใตอนาคตที่ไมชัดเจนและปรับ
เปลี่ยนองคกรตามดิจิทัลทรานสฟอรเมชัน เราตองใหความตองการของผูคน
เปนหัวใจหลักของทุกๆขั้นตอน
Source: Kantar Inspiration thought leadership, 2023
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