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  ทำไมคำวา Sold Out ถึงทรงพลัง? 3 จิตวิทยาที่ทำให Limited

Drop ขายเร็ว
  

สินคาบางชิ้นตอนแรกเราอาจยังลังเลวาจะซื้อดีหรือเป

ลา แตพอเห็นคำวา Limited Edition เหลือจำนวนจำ

กัด หรือมีเวลานับถอยหลัง ความรูสึกกลับเปลี่ยนทัน

ที คำถามในหัวเริ่มกลายเปน “ถารอตอ จะยังมีใหซื้อห

รือเปลา” นี่คือพลังของ Scarcity หรือความหายาก ซึ่ง

สามารถเปลี่ยนวิธีที่ผูบริโภคประเมินสินคาได โดยเฉพ

าะสินคาจำนวนจำกัด คอลเลกชันพิเศษ และ Limited

Drop Lazada อางถึงอินไซตจาก Mintel ที่ระบุวา คว

ามหายาก ความเอ็กซคลูซีฟ และการเขาถึงที่จำกัด ส

ามารถสรางความรูสึกเรงดวนและเพิ่มแรงดึงดูดใหสิน

คาได หากมองผาน Psychology ปรากฏการณนี้อธิบ

ายไดดวย 3 กลไกสำคัญ คือ FOMO, Social Signali

ng และ Effort Justification

1. FOMO ยิ่งรูวาอาจพลาด การตัดสินใจก็ยิ่งเร็วขึ้น

FOMO หรือ Fear of Missing Out คือความรูสึกกลัวว

าจะพลาดบางสิ่งที่มีโอกาสเกิดขึ้นเพียงชวงเวลาหนึ่ง

เมื่อสินคามีขายตลอด ผูบริโภคสามารถกลับไปคิด เป

รียบเทียบราคา อานรีวิว หรือรอโปรโมชันรอบถัดไปได

แตพอมีจำนวนจำกัดหรือเวลานับถอยหลัง การรอก็เริ่

มมีตนทุน เพราะทุกนาทีที่ผานไปอาจหมายถึงโอกาส

ที่สินคาจะหมด Lazada ระบุวา จำนวนสินคาที่จำกัด

เวลานับถอยหลัง และกระแสบน Social Media สามา

รถเรงการตัดสินใจซื้อ เพราะผูบริโภคเริ่มคิดถึงโอกาส

ที่จะพลาดสินคา หากยังไมตัดสินใจในเวลานั้น Scarc

ity จึงทำหนาที่สราง Deadline ใหการตัดสินใจ และยิ่

งสินคามี Demand อยูกอน ความรูสึกกลัวพลาดก็ยิ่ง

ทำงานไดงายขึ้น

2. Social Signaling ของหายากสามารถบอกอะไรบา

งอยางเกี่ยวกับเจาของ สินคาลิมิเต็ดหลายชิ้นมีคุณคา

ทางสังคมอยูดวย การครอบครองสินคาบางอยางสาม

ารถบอกไดวาเจาของเปนแฟนของแบรนด สนใจเทรน

ดไหน หรืออยูใน Community แบบใด

  

ในทาง Psychology เรื่องนี้เรียกวา Social Signaling

โดยสินคาสามารถทำหนาที่เปน Social Currency ที่ช

วยใหคนสื่อสารตัวตนผานสิ่งที่เลือกซื้อ Lazada ระบุว

า Limited Edition สามารถแสดงถึงความเปนแฟนขอ

งแบรนด การติดตามเทรนด หรือการเขาถึงสินคาที่มีข

อจำกัด ตัวอยางหนึ่งคือ Sanrio Characters: The E

xclusive Collection at Lazada ที่นำ Hello Kitty, Ku

romi และ Cinnamoroll มารวมทำคอลเลกชันพิเศษกั

บแบรนดไทยหลายราย กรณีนี้มี Fandom รองรับอยู

แลว เมื่อ Character ที่แฟนมีความผูกพันถูกนำมารว

มกับสินคา Exclusive ความหายากจึงยิ่งมีความหมา

ย

3. Effort Justification ยิ่งตองพยายาม ยิ่งรูสึกวาสิ่งที่

ไดมามีคา Effort Justification คือแนวคิดที่อธิบายวา

เมื่อเราใชความพยายามกับบางสิ่งมากขึ้น เรามักใหคุ

ณคากับผลลัพธนั้นมากขึ้นตามไปดวย Limited Drop

จำนวนมากจึงทำใหชวงกอนซื้อกลายเปนสวนหนึ่งขอ

งประสบการณ คนอาจตองติดตามขาว จำวันเปดขาย

รอ Countdown หรือเตรียมกดซื้อทันทีที่ระบบเปด ค

วามพยายามเหลานี้สามารถเพิ่มความผูกพันกับสินค

าได Lazada เปรียบกระบวนการลักษณะนี้คลายการ

“ลาสมบัติ” เพราะผูบริโภคตองติดตาม รอเวลา และแ

ขงขันเพื่อซื้อ ตัวอยางคือ Collaboration ระหวาง Rall

y Movement และ BOYY ซึ่ง Lazada ระบุวาคอลเลก

ชันพิเศษขายหมดภายใน 1 นาที ประสบการณการกด

ซื้อจึงกลายเปนสวนหนึ่งของคุณคาที่ผูบริโภครับรู แล

ะยังสรางบทสนทนาตอหลังเปดขาย ทั้งคนที่ซื้อทันแล

ะคนที่พลาด

( ที่มา : MarketingOops! )



วันที่ 08 ตุลาคม 2569 หนา 2

หนา 2



วันที่ 08 ตุลาคม 2569 หนา 3

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

หนา 3

http://www.tcpdf.org

