
ฉบับที่ 2952 วันที่ 17 พฤษภาคม 2569 ใบอนุญาตพิมพเลขที่ สสช95/2560 ISSN 2586-9299

  เมื่อสินคาและบริการของคุณซับซอน จะทำการตลาดอยางไร

ใหคนเขาใจไดงาย ๆ ทันที
  

การตลาดสมัยใหม หลายคนมักเชื่อวา “ยิ่งสินคาซับซ

อน ยิ่งตองใชเครื่องมือการตลาดที่ล้ำที่สุด” ไมวาจะเป

น AI, Automation หรือ Viral Content รูปแบบใหม แ

ตในความเปนจริง กลับเปนแนวคิดที่สวนทาง เพราะแ

ทจริงแลว ยิ่งสินคามีความซับซอนมากเทาไร วิธีการสื่

อสารกลับตอง “เรียบงายและเปนมนุษย” มากขึ้นเทา

นั้น

1. ความซับซอนตองการเวลา ไมใชความเร็ว สินคาที่

มีรายละเอียดมาก หรือมีขั้นตอนการใชงานที่ตองอธิบ

าย ยอมไมสามารถสื่อสารผานวิดีโอสั้นหรือโฆษณาไ

มกี่วินาทีไดอยางมีประสิทธิภาพ แมเครื่องมือเหลานี้จ

ะชวยสรางการรับรู แตไมสามารถปดการขายไดจริง สิ่

งที่จำเปนคือ Long Form Content การอธิบายแบบค

อยเปนคอยไป และการเปดพื้นที่ใหลูกคาไดตั้งคำถาม

เพราะยิ่งลูกคาเขาใจมากเทาไร โอกาสในการตัดสินใ

จก็ยิ่งเพิ่มขึ้นเทานั้น

2. ประสบการณแบบจับตองได สรางความเชื่อมั่นไดม

ากกวา ไมมีอะไรทรงพลังไปกวาการได “เห็นกับตา” แ

ละ “ทดลองดวยตัวเอง” ตอใหคำอธิบายดีแคไหน หรื

อ Video Production ดีแคไหน ก็ไมสามารถแทนประ

สบการณจริงได ในอดีต การขายสินคาผานการสาธิต

ถึงบานอาจเปนเรื่องปกติ แตในปจจุบัน แบรนดสามา

รถปรับวิธีการใหเหมาะสมมากขึ้น 

3. ยิ่งซับซอน ยิ่งตองใกลชิดลูกคา สินคาที่ตองอาศัยค

วามเขาใจหลายขั้นตอน ไมสามารถปลอยใหลูกคาเรีย

นรูดวยตัวเองทั้งหมดได แบรนดจำเปนตองทำหนาที่ม

ากกวาแคผูขาย แตตองกลายเปน “ผูแนะนำ” หรือแม

กระทั่ง “ผูดูแล” การมีทีมที่สามารถตอบคำถามไดแบ

บ Realtime การนัดหมายเพื่ออธิบายรายละเอียด หรื

อแมแตการพูดคุยผานโทรศัพท ลวนเปนเครื่องมือที่มี

ประสิทธิภาพมากกวาการปลอยใหลูกคาไปคนหาขอ

มูลเองในระบบที่ซับซอน ในบริบทนี้ 

  

4. อยาทำใหเรื่องงาย กลายเปนเรื่องยาก ในทางกลับ

กัน หากสินคาของคุณเปนสิ่งที่ผูบริโภคเขาใจอยูแลว เ

ชน สินคาทั่วไปในชีวิตประจำวัน การใชกระบวนการซื้

อที่ซับซอนเกินไปจะกลายเปนอุปสรรคทันที ลูกคาไม

ตองการ Download App หรือ สมัครสมาชิก หรือ ตั้งร

หัสผานหลายขั้นตอน เพียงเพื่อจะซื้อของที่พวกเขาเข

าใจอยูแลว ความพยายามในการ “ทำใหดูล้ำ” อาจกล

ายเปนการสราง Friction ในการซื้อโดยไมจำเปน ดังนั้

น การออกแบบ Customer Experience ควรสอดคล

องกับระดับความซับซอนของสินคาเสมอ

5. เริ่มจากคำถามพื้นฐานของลูกคา หนึ่งในวิธีที่มีประ

สิทธิภาพที่สุดในการจัดการกับความซับซอน คือการตั้

งคำถามงาย ๆ วา ลูกคาสับสนตรงไหน? พวกเขาหยุด

อยูที่ขั้นตอนไหน? ยังมีคำถามอะไรที่ยังไมไดรับคำตอ

บ? การสราง FAQ ที่ชัดเจน การจัดทำเอกสารอธิบาย

หรือแมแตการพิมพขอมูลออกมาในรูปแบบที่จับตองไ

ด อาจดูเปนวิธีที่ไมทันสมัย แตกลับตอบโจทยความต

องการของลูกคาไดดีกวาการบังคับใหพวกเขาเรียนรูผ

านระบบที่ยุงยาก สินคาที่ซับซอนไมไดตองการการตล

าดที่ซับซอนตามไปดวย ตรงกันขาม มันตองการการสื่

อสารที่ชัดเจน จริงใจ และเขาถึงได แบรนดที่ประสบค

วามสำเร็จไมใชแบรนดที่ใชเครื่องมือใหมลาสุดเสมอไ

ป แตคือแบรนดที่เขาใจวา “ลูกคาตองการอะไรเพื่อจะ

ตัดสินใจ” และเลือกใชวิธีการที่เหมาะสมที่สุดในการพ

าพวกเขาไปถึงจุดนั้น

( ที่มา : MarketingOops! )
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