
ฉบับที่ 2641 วันที่ 10 กรกฎาคม 2568 ใบอนุญาตพิมพเลขที่ สสช95/2560 ISSN 2586-9299

  ถอดรหัส 4Cs กลยุทธมัดใจลูกคาผานการสราง “ภาพจำ”

ใหแบรนด
  

ในยุคที่ความไมแนนอนเปนสิ่งแนนอน การรักษาลูกค

าใหอยูกับเราจึงเปนสิ่งสำคัญที่สุด เพราะตนทุนการห

าลูกคาใหมในปจจุบันสูงขึ้น และพฤติกรรมลูกคาก็เป

ลี่ยนใจเร็วขึ้นมากกวาเดิม ดังนั้นการสราง “ภาพจำ”

ที่ดีใหกับลูกคาถือเปนหัวใจสำคัญในการทำธุรกิจยุค

ปจจุบัน ซึ่งจะชวยรักษาลูกคาเกาจึงเปนสิ่งทาทายอย

างมาก ผานกลยุทธ 4Cs ที่คุณสกุลรัตน ตันยงศิริ ผูอ

ำนวยการธุรกิจ SME จาก LINE Thailand จะมาเลาเ

พื่อชวยใหธุรกิจสรางประสบการณที่ดีใหกับลูกคา

Communicate สื่อสารอยางไรใหโดนใจและรูสึก การ

สื่อสารในยุคนี้จำเปนอยางยิ่งตองสื่อสารในแบบ “Per

sonalize” ใหมากขึ้น ดวยการแบงกลุมลูกคา (Custo

mer Segmentation) เพื่อสงขอความที่ตรงใจและเจา

ะจงกลุมเปาหมายแตละคน ซึ่งจะชวยทำใหลูกคารูสึก

วา เขาคือคนพิเศษ นอกจากนี้ การสื่อสารแบบเรียลไ

ทม (Real-time / Contextual Marketing) ก็มีความส

ำคัญมากเชนกัน ตัวอยางกรณีศึกษา เชน เหตุการณแ

ผนดินไหวที่ผานมา ผูประกอบการ SME บางรายสาม

ารถบรอดแคสตขอความถึงลูกคาไดอยางรวดเร็ว เพื่อ

แจงสถานการณและสรางความมั่นใจ ซึ่งแสดงใหเห็น

ถึงการปรับตัวที่รวดเร็ว หรือในกรณีของแบรนด Mad

ame Fin ที่ใชกลยุทธ Real-time Marketing โดยการ

บรอดแคสตโปรโมชั่น “Flash Sale” ทันทีหลังวันหวย

ออก เพื่อกระตุนยอดขายในชวงเวลาที่ลูกคามีกำลังซื้

อและมีความตองการ

Connect สรางคอนเทนตใหอยากมีสวนรวม หนึ่งในก

ารเชื่อมตอกับลูกคาใหมีประสิทธิภาพ คือ การสรางสร

รคคอนเทนตที่ทำใหลูกคาเกิดความรูสึก “อยากมีสวน

รวม” และอยากพูดคุยดวย ซึ่งคอนเทนตที่สรางขึ้นมา

จะตองสรางประโยชน ความสะดวกสบาย และที่สำคั

ญคือตองกระตุนใหเกิดความรูสึกอยากซื้อสินคาในทั

นที ยกตัวอยางกรณีศึกษาที่นาสนใจ

  

อยางแบรนด Heng Heng Seafood ที่ไมไดสรางคอน

เทนตขึ้นมาเพื่อเนนการบอกโปรโมชั่นตรงๆ แตใชวิธีก

ารสรางวิดีโอคอนเทนตที่แสดงถึงความสะดวกสบายใ

นการทำอาหารทะเลใหลูกทานภายในไมกี่นาที ทำให

ลูกคาสัมผัสไดถึงคุณคาของสินคา และอยากซื้อตาม

ขึ้นมาทันที

Convert สรางใหเสนทางการซื้อใหงายที่สุด เมื่อลูกค

ามีความตองการอยากซื้อ ก็จะตองทำใหการซื้อนั้นงา

ยและสะดวกรวดเร็วที่สุด ตามพฤติกรรมผูบริโภคในป

จจุบันที่ตองการความสะดวกรวดเร็ว โดยไมสรางจุดแ

วะพักหรือ “เอะ” ใหลูกคาคิดลังเลระหวางการตัดสินใ

จซื้อ ซึ่งแบรนดควรทำหารออกแบบ Customer Journ

ey ใหเปนแบบ “Seamless Journey” เพื่อใหลูกคาสา

มารถคลิกเลือกซื้อสินคาไดทันที โดยไมตองลิงกไปที่อื่

นและตองสามารถทำการซื้อไดใน 3 คลิก ยกตัวอยาง

กรณีศึกษาของ Madame Fin ที่เมื่อลูกคาเห็นโฆษณ

าแลวอยากซื้อก็สามารถกดซื้อไดทันที โดยไมตองแวะ

ไมตองรอ ทำใหการการรับชมคอนเทนตเปลี่ยนเปนย

อดขายเกิดขึ้นไดอยางรวดเร็ว นอกจากนี้การสรางคว

ามรูสึกพิเศษ (Exclusivity) ดวยการออกโปรโมชั่นหรื

อสินคาเฉพาะกลุมลูกคา ก็เปนอีกหนึ่งกลยุทธที่ชวยก

ระตุนการซื้อไดดี เชนกรณีศึกษาอยางแบรนด Merge

ที่ออกสินคา Exclusive Product เฉพาะทาง LINE O

A และมีการแจงลูกคาลวงหนาวาจะออกสินคาชวงเว

ลาไหน ทำใหลูกคามารอซื้อและสรางยอดขายไดเพิ่ม

ขึ้น 23 เทาตอวัน

( ที่มา: MarketingOops )



วันที่ 10 กรกฎาคม 2568 หนา 2

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

หนา 2

http://www.tcpdf.org

