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  ถอดรหัส 4Cs กลยุทธมัดใจลูกคาผานการสราง “ภาพจำ”

ใหแบรนด
  

ในยุคที่ความไมแนนอนเปนสิ่งแนนอน การรักษาลูกค

าใหอยูกับเราจึงเปนสิ่งสำคัญที่สุด เพราะตนทุนการห

าลูกคาใหมในปจจุบันสูงขึ้น และพฤติกรรมลูกคาก็เป

ลี่ยนใจเร็วขึ้นมากกวาเดิม ดังนั้นการสราง “ภาพจำ”

ที่ดีใหกับลูกคาถือเปนหัวใจสำคัญในการทำธุรกิจยุค

ปจจุบัน ซึ่งจะชวยรักษาลูกคาเกาจึงเปนสิ่งทาทายอย

างมาก ผานกลยุทธ 4Cs ที่คุณสกุลรัตน ตันยงศิริ ผูอ

ำนวยการธุรกิจ SME จาก LINE Thailand จะมาเลาเ

พื่อชวยใหธุรกิจสรางประสบการณที่ดีใหกับลูกคา

Communicate สื่อสารอยางไรใหโดนใจและรูสึก การ

สื่อสารในยุคนี้จำเปนอยางยิ่งตองสื่อสารในแบบ “Per

sonalize” ใหมากขึ้น ดวยการแบงกลุมลูกคา (Custo

mer Segmentation) เพื่อสงขอความที่ตรงใจและเจา

ะจงกลุมเปาหมายแตละคน ซึ่งจะชวยทำใหลูกคารูสึก

วา เขาคือคนพิเศษ นอกจากนี้ การสื่อสารแบบเรียลไ

ทม (Real-time / Contextual Marketing) ก็มีความส

ำคัญมากเชนกัน ตัวอยางกรณีศึกษา เชน เหตุการณแ

ผนดินไหวที่ผานมา ผูประกอบการ SME บางรายสาม

ารถบรอดแคสตขอความถึงลูกคาไดอยางรวดเร็ว เพื่อ

แจงสถานการณและสรางความมั่นใจ ซึ่งแสดงใหเห็น

ถึงการปรับตัวที่รวดเร็ว หรือในกรณีของแบรนด Mad

ame Fin ที่ใชกลยุทธ Real-time Marketing โดยการ

บรอดแคสตโปรโมชั่น “Flash Sale” ทันทีหลังวันหวย

ออก เพื่อกระตุนยอดขายในชวงเวลาที่ลูกคามีกำลังซื้

อและมีความตองการ

Connect สรางคอนเทนตใหอยากมีสวนรวม หนึ่งในก

ารเชื่อมตอกับลูกคาใหมีประสิทธิภาพ คือ การสรางสร

รคคอนเทนตที่ทำใหลูกคาเกิดความรูสึก “อยากมีสวน

รวม” และอยากพูดคุยดวย ซึ่งคอนเทนตที่สรางขึ้นมา

จะตองสรางประโยชน ความสะดวกสบาย และที่สำคั

ญคือตองกระตุนใหเกิดความรูสึกอยากซื้อสินคาในทั

นที ยกตัวอยางกรณีศึกษาที่นาสนใจ

  

อยางแบรนด Heng Heng Seafood ที่ไมไดสรางคอน

เทนตขึ้นมาเพื่อเนนการบอกโปรโมชั่นตรงๆ แตใชวิธีก

ารสรางวิดีโอคอนเทนตที่แสดงถึงความสะดวกสบายใ

นการทำอาหารทะเลใหลูกทานภายในไมกี่นาที ทำให

ลูกคาสัมผัสไดถึงคุณคาของสินคา และอยากซื้อตาม

ขึ้นมาทันที

Convert สรางใหเสนทางการซื้อใหงายที่สุด เมื่อลูกค

ามีความตองการอยากซื้อ ก็จะตองทำใหการซื้อนั้นงา

ยและสะดวกรวดเร็วที่สุด ตามพฤติกรรมผูบริโภคในป

จจุบันที่ตองการความสะดวกรวดเร็ว โดยไมสรางจุดแ

วะพักหรือ “เอะ” ใหลูกคาคิดลังเลระหวางการตัดสินใ

จซื้อ ซึ่งแบรนดควรทำหารออกแบบ Customer Journ

ey ใหเปนแบบ “Seamless Journey” เพื่อใหลูกคาสา

มารถคลิกเลือกซื้อสินคาไดทันที โดยไมตองลิงกไปที่อื่

นและตองสามารถทำการซื้อไดใน 3 คลิก ยกตัวอยาง

กรณีศึกษาของ Madame Fin ที่เมื่อลูกคาเห็นโฆษณ

าแลวอยากซื้อก็สามารถกดซื้อไดทันที โดยไมตองแวะ

ไมตองรอ ทำใหการการรับชมคอนเทนตเปลี่ยนเปนย

อดขายเกิดขึ้นไดอยางรวดเร็ว นอกจากนี้การสรางคว

ามรูสึกพิเศษ (Exclusivity) ดวยการออกโปรโมชั่นหรื

อสินคาเฉพาะกลุมลูกคา ก็เปนอีกหนึ่งกลยุทธที่ชวยก

ระตุนการซื้อไดดี เชนกรณีศึกษาอยางแบรนด Merge

ที่ออกสินคา Exclusive Product เฉพาะทาง LINE O

A และมีการแจงลูกคาลวงหนาวาจะออกสินคาชวงเว

ลาไหน ทำใหลูกคามารอซื้อและสรางยอดขายไดเพิ่ม

ขึ้น 23 เทาตอวัน

( ที่มา: MarketingOops )
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