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  5 กลยุทธเปลี่ยนฉลากธรรมดาใหกลายเปนเครื่องมือขายทรงพลัง
 

ลองนึกถึงเวลาที่คุณเดินเลือกสินคาใน Supermarket 

บนชั้นวางมีสินคาหลายสิบแบรนดที่ดูคลายกัน แตกลั

บไมมีเวลาศึกษารายละเอียดทุกชิ้น สิ่งแรกที่มองเห็น

จึงไมใชคุณภาพของสินคา แตเปน “ฉลาก” และ “บรร

จุภัณฑ“ ผูบริโภคตัดสินใจจากสิ่งที่เห็นกอนเสมอ ฉลา

กจึงไมใชเพียงพื้นที่สำหรับใสชื่อสินคา รายละเอียดส

วนผสม หรือขอมูลตามกฎหมายเทานั้น แตเปนเครื่อง

มือสื่อสารที่ทรงพลังที่สุดชิ้นหนึ่งของแบรนด เพราะเป

นจุดแรกที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจวาจะหยิบสินคา

ขึ้นมาดูตอ หรือเดินผานไป ในโลกที่การแขงขันรุนแรง

ขึ้นทุกวัน การปรับปรุงฉลากใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น

อาจเปนหนึ่งในวิธีเพิ่มยอดขายที่คุมคาที่สุดโดยไมจำ

เปนตองเปลี่ยนตัวสินคาเลย

1. เปลี่ยนแพ็กเกจใหม สรางความรูสึกเหมือนไดสินค

าใหม หนึ่งในปรากฏการณที่เกิดขึ้นกับสินคาหลายปร

ะเภทคือ เมื่อมีการเปลี่ยนดีไซนบรรจุภัณฑหรือฉลาก

ผูบริโภคมักรูสึกวาสินคานั้นเปนสินคาใหม แมวาสูตร

หรือคุณภาพภายในจะยังเหมือนเดิมทุกอยางก็ตาม เ

หตุผลสำคัญมาจากสมองของผูบริโภคมักตอบสนองต

อความแปลกใหม การเปลี่ยนรูปแบบบรรจุภัณฑจึงชว

ยดึงดูดสายตาและกระตุนใหลูกคาอยากทดลองซื้ออีก

ครั้ง หลายแบรนดใชกลยุทธนี้ในการรีเฟรชภาพลักษ

ณ เพิ่มความทันสมัย และสรางกระแสความสนใจใหม

ใหกับสินคาเดิมที่อยูในตลาดมานาน แมยอดขายที่เพิ่

มขึ้นอาจไมไดอยูตลอดไป แตก็เปนวิธีที่ชวยปลุกควา

มสนใจของตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ

2. สีของฉลากสงผลตอการตัดสินใจมากกวาที่คิด งา

นวิจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคจำนวนมากพบวา “สี” เ

ปนหนึ่งในปจจัยสำคัญที่สุดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

แบบฉับพลัน กอนที่ลูกคาจะอานรายละเอียดใด ๆ พว

กเขาจะรับรูความรูสึกจากสีของสินคาเสียกอน สีเขียว

มักเชื่อมโยงกับสุขภาพและธรรมชาติ สีน้ำเงินใหควา

มรูสึกนาเชื่อถือและเปนมืออาชีพ

 

3. ผูบริโภคยุคใหมมองหาสิ่งที่ดีตอสุขภาพ ปจจุบันผู

คนใหความสำคัญกับสุขภาพมากกวาที่เคย ไมวาจะเ

ปนอาหาร เครื่องดื่มหรือผลิตภัณฑสำหรับการใชชีวิต

หากสินคาของคุณมีคุณสมบัติที่ดีกวาทางเลือกอื่น ไม

วาจะเปนน้ำตาลนอยกวา ไขมันต่ำกวา โซเดียมนอยก

วา หรือใชวัตถุดิบจากธรรมชาติ ขอมูลเหลานี้ควรถูกสื่

อสารอยางชัดเจนบนฉลาด

4. เพิ่มเรื่องราวเล็ก ๆ เพื่อสรางประสบการณใหลูกคา

ในอดีต การพิมพขอมูลที่แตกตางกันในแตละชิ้นอาจเ

ปนเรื่องยุงยาก แตปจจุบันเทคโนโลยีการพิมพทำใหแ

บรนดสามารถสรางประสบการณที่นาสนใจมากขึ้นได

หลายแบรนดเลือกใสขอความสั้น ๆ เรื่องราวสนุก ๆ

หรือเกร็ดความรูบนบรรจุภัณฑ บางแบรนดใสคำคม

บางแบรนดใสชื่อเฉพาะ บางแบรนดใชมุกตลกหรือขอ

ความสรางแรงบันดาลใจ แมจะเปนรายละเอียดเล็กน

อย แตสิ่งเหลานี้ชวยสรางความรูสึกเชื่อมโยงระหวาง

ลูกคากับแบรนดไดอยางดี เมื่อสินคาไมไดเปนเพียงสิ

นคา แตกลายเปนประสบการณ ผูบริโภคก็มักจดจำแ

บรนดไดมากขึ้น

5. ใช Smart Label เพื่อเพิ่มคุณคาหลังการขาย การใ

ช Smart Label หรือฉลากอัจฉริยะผาน QR Code แท

นที่จะมีขอมูลจำกัดอยูบนพื้นที่เล็ก ๆ ของฉลาก แบร

นดสามารถเชื่อมลูกคาไปยังขอมูลเพิ่มเติมผานเว็บไซ

ตไดทันที ลูกคาสามารถเรียนรูที่มาของวัตถุดิบ ขั้นตอ

นการผลิต วิธีการใชงาน หรือเรื่องราวของแบรนดไดอ

ยางละเอียด ปจจัยสำคัญที่ชวยสรางความเชื่อมั่นใหกั

บผูบริโภค แมจะตองลงทุนมากกวาการปรับดีไซนทั่วไ

ป แตผลตอบแทนในระยะยาวคือความสัมพันธที่แข็งแ

รงขึ้นระหวางแบรนดและลูกคา

( ที่มา : MarketingOops! )
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