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  7 หลักจิตวิทยาการตลาดที่ทำใหแบรนดเขาถึงใจผูบริโภคไดมากขึ้น

กวาเดิม
  

ในยุคที่ทุกแบรนดแขงขันกันสรางขอความที่ “ใชที่สุด”

เพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภค นักการตลาดจำน

วนมากทุมแรงไปกับการเขียนที่สมบูรณแบบ รอยเรียง

คำอยางประณีต และสรางขอเสนอที่โดนใจมากที่สุด

แตกลับไมไดผลอะไรเลย ในขณะที่คูแขงซึ่งดูเหมือนท

ำงานแบบลวก ๆ กลับปดการขายไดอยางตอเนื่อง สิ่ง

ที่หลายแบรนดเพิ่งเริ่มเขาใจคือ การตลาดที่ดีไมไดขึ้น

อยูกับ “เราพูดอะไร” แตขึ้นอยูกับ “สมองผูบริโภคตีคว

ามอยางไร” ตางหาก หลักจิตวิทยาทั้ง 7 ขอจึงกลายเ

ปนโครงสรางความคิดที่ชวยอธิบายวาพฤติกรรมการซื้

อเกิดขึ้นไดอยางไร และทำไมบางขอความจึงไดผลที่ดี

กวาอีกขอความหนึ่ง

1. ไมมีใครอยากเปนคนแรก การตัดสินใจซื้อจำนวนม

ากเริ่มตนจากความกลัวที่จะกลายเปนคนแรกที่ซื้อ ผู

บริโภคไมลังเลเพราะไมเชื่อสินคา แตเพราะไมแนใจว

ามีใครประสบความสำเร็จในการใชงานมากอนหรือไม

 Social Proff จึงมีอิทธิพล Copywriting ใด ๆ 

2. แสดงใหเห็นสิ่งที่กำลังสูญเสีย เมื่อมีความปลอดภั

ยขึ้น สมองมนุษยจะหันไปโฟกัสสิ่งที่อาจเสียไป งานวิ

จัยดานพฤติกรรมยืนยันวา “ความเจ็บปวดจากการสู

ญเสียรุนแรงกวาความสุขจากการไดมาเปน 2 เทา” ข

อความที่สะทอนความสูญเสีย เชน “คุณกำลังเสียลูก

คาคุณภาพไปทุกสัปดาห” จึงกระตุนไดลึกกวาเสนอภ

าพผลลัพธเชิงบวก 

3. ทำใหเรียบงายที่สุด หรือไมก็พัง ความซับซอนทำใ

หผูบริโภคหยุดคิด และการหยุดคิดก็คือการไมซื้อ ทุก

ทางเลือกที่เพิ่มเขามาคือความลังเล แบรนดที่ประสบ

ความสำเร็จมักเปนแบรนดที่ลดจำนวนการตัดสินใจใ

หเหลือนอยที่สุด การทำใหเสนทางการซื้อชัดเจน ไมสั

บสน และไมมีขอมูลมาก ชวยลดภาระทางความคิด

4. ใหกอน แลวคอยขอทีหลัง หัวใจของหลักการนี้ไมใ

ชการแจกของฟรี แตคือการสราง “หนี้ทางอารมณ”

  

โดยธรรมชาติ เมื่อผูบริโภคไดรับคุณคาที่ไมคาดหวัง ส

มองจะเกิดแรงผลักดันอยากตอบแทน ความรูสึกนี้จะเ

กิดไดก็ตอเมื่อสิ่งที่ใหมีคุณคาจริง ไมใชเพียงเครื่องมือ

ปดการขาย 

5. สรางจุดอางอิงใหไดกอนมีราคา ความรูสึกวาอะไร

แพงหรือคุมไมไดขึ้นกับตัวเลข แตขึ้นกับวาเลขไหนถูก

เห็นกอน เมื่อแบรนดสามารถกำหนดจุดอางอิง ไมวาจ

ะเปนราคาเปรียบเทียบ หรือคาเสียหายจากการไมลง

มือทำ ราคาจริงจะถูกตีความตามบริบทนั้นทันที

6. สรางชองวางที่เขายังปดไมได มนุษยทนไมไดเมื่อเจ

อเรื่องที่ยังไมจบ ชองวางของขอมูลที่คางคา หรือ ope

n loop เปนเครื่องดึงดูดความสนใจที่ทรงพลัง คำถาม

ที่ยังไมมีคำตอบหรือประเด็นที่ยังไมคลี่คลายจะกระตุ

นใหผูบริโภคติดตามตอโดยไมรูตัว อยางไรก็ตาม ชอง

วางเหลานี้คือคำสัญญา 

7. สรางบันไดใหสมองไตระดับ การโนมนาวใจไมไดเกิ

ดขึ้นในครั้งเดียว แตเกิดจากการตอบตกลงเล็ก ๆ ที่สะ

สมกัน แตละการคลิก การอาน หรือการกรอกขอมูลคื

อ micro-commitment ที่คอย ๆ ทำใหผูบริโภครูสึกวา

ตัวเองพรอมเดินตอ การทำใหเสนทางเหลานี้เปนขั้นบั

นไดที่กาวงาย ไมยากเกินไป

เมื่อทั้ง 7 ขอหลักจิตวิทยาถูกรอยเรียงอยางถูกลำดับ

การโนมนาวใจจะเปลี่ยนจากความกดดันเปนแรงดึงดู

ด ผูบริโภคจะไมรูสึกวากำลังถูกขาย แตรูสึกวากำลังถู

กเขาใจ และนี่คือหัวใจของการตลาดที่ทำใหการตัดสิ

นใจซื้อเกิดขึ้นอยางเปนธรรมชาติที่สุด.

( ที่มา : MarketingOops! )
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บริษัท ลีโอ พรีซิชั่น เอ็นจิเนียริ่ง จำกัด

วันที่ 20 มกราคม 2569

เรื่อง ขอเชิญประชุมสามัญผูถือหุน ครั้งที่ 1/2569

เรียน ทานผูถือหุนของบริษัท

    ดวยคณะกรรมการของบริษัทไดมีมติใหเรียกประชุมสามัญผูถือหุน ครั้งที่ 1/2569 ในวันที่ 31 มกราคม

2569 เวลา 8:00 น. ณ 943/13 ถนนอิสรภาพ แขวงหิรัญรูจี เขตธนบุรี กรุงเทพมหานคร

เพื่อพิจารณาเรื่องตางๆ ตามระเบียบวาระดังตอไปนี้  

1. รับรองรายงานการประชุมครั้งที่ผานมา

2. รายงานผลการดำเนินงานของบริษัทและรับรองงบการเงินประจำป

3. พิจารณาแตงตั้งผูสอบบัญชีและกำหนดคาตอบแทนประจำป

4. พิจารณาแตงตั้งคณะกรรมการแทนกรรมการที่จะครบกำหนดออกตามวาระ

5. พิจารณาเงินปนผล การจัดสรรทุนสำรองตามกฎหมายและบำเหน็จกรรมการ

6. พิจารณาเรื่องอื่นๆ (ถามี)  

    ดังนั้น จึงขอเรียนเชิญทานผูถือหุนไปประชุมตามวันเวลา และสถานที่ดังกลาวขางตน โดยพรอมเพรียง

กันดวย จักขอบพระคุณยิ่ง

ขอแสดงความนับถือ

(นาย นภสินธุ ขนิษฐานันท)

กรรมการผูมีอำนาจลงนาม 
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