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การสร้างจุดเด่นให้สนิค้า 
 

เมื�อคุณตัดสินใจจะเริ�มต้นธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจ

ออนไลน์ซึ�งมีสินค้าหลากหลายชนิด จากหลายเจ้าของธุรกิจ 

มันเป�นเรื�องที�หลีกเลี�ยงไม่ได้เลยที�จะมีสินค้าชนิดเดียวกับคุณ 

หรือใกล้เคียงกัน เมื�อ demand มีปริมาณเท่าเดิมแต่ supply 

มีเพิ�มขึ�นทําให้เกิดส่วนแบ่งทางการตลาดถูกกระจายไปยังธุรกิจ

แบบเดียวกันมากขึ�น การแข่งขันที�สูงขึ�นนี�จึงเป�นตัวกระตุ้นให้

ผู้ทําธุรกิจต้องมีการหากลยุทธ์การขายใหม่ๆเพื�อล่อใจลูกค้า 

และอีกเหตุผลหนึ�งก็คือในขณะที�คุณทําธุรกิจมาจนถึงจุดที�เรียก

ได้ว่าอิ�มตัวแล้ว อย่างเช่นยอดขายก็ไม่ได้เพิ�มหรือลดมากนัก 

คุณก็ควรจะหันมาให้ความสนใจว่าตัวสินค้าของคุณจะดึงอะไร

มานําเสนอใหม่ได้บ้าง เพื�อสร้างความได้เปรียบให้กับสินค้าของ

คุณเอง การสร้างจุดเด่นให้สินค้าจึงเป�นกลยุทธ์สําคัญอย่าง

หนึ�งที�ควรเอามาใช้ 

1.ลดราคาบา้งเพื�อกระตุ้นยอดขาย การกาํหนดราคา

สินค้าในช่วงแรกๆนั�นก็เป�นไปตามกลไกตลาดราคาของสินค้า

ชนิดเดียวกันอาจไม่แตกต่างกันมากมายเพื�อหลีกเลี�ยงการปะทะ

กันระหว่างคู่แข่งทางการค้า สร้างมิตรดีกว่าสร้างศัตรูนะ! 

กําไรที�เกิดขึ�นนั�นมาจากความพยายามในการลดต้นทุนของคุณ

เอง จําไว้เสมอว่าลูกค้าจะตัดสินใจซื�อของออนไลน์ก็ต่อเมื�อ

สินค้านั�นราคาตํ�ากว่าท้องตลาด นั�นหมายถึงรวมค่าขนส่งแล้ว 

คุณต้องพยายามกระตุ้นให้ลูกค้าสนใจที�จะเลือกซื�อสินค้าจาก

คุณ และการกระตุ้นที�ดีที�สุดก็คือการลดราคา! แต่ไม่ใช่การลด

ราคาแบบพรํ�าเพรื�อ หรือลดอยู่ตลอดปีตลอดชาติ หากแต่เป�น

การจัดช่วงลดราคาสําหรับสินค้าที�คงเหลือในปริมาณมากเพื�อ

กระตุ้นให้เกิดการซื�อสินค้าชนิดนั�น แม้ว่าจะได้กําไรน้อยลงซัก

นิดแต่มันคุ้มค่าตรงเครดิตของคุณในการจะซื�อสินค้าล็อตต่อไป

มาลง คุณอาจได้ส่วนลดมากขึ�น หรือมีโควต้าให้เครดิตของมา

ก่อน เนื�องจากคุณสามารถกระจายสินค้าได้เร็ว ผู้ขายย่อม

 
S M E s  K n o w l e d g e  C e n t e r  



326 

พยายามเอาใจคุณไว้อย่างแน่นอน ใจเย็นๆมองผลในระยะยาว

ไว้ เมื�อกระ ตุ้นสินค้าชนิดหนึ� งเป� นระยะ เวลาหนึ� งแล้วก็ ใ ห้

หมุนเวียนไปยังสินค้าชนิดอื�นบ้างเพื�อกระตุ้นยอดขายเช่นกัน 

การลดราคาก็ยังรวมไปถึงฟรีค่าขนส่งก็เป�นอีกหนึ�งกลยุทธ์ของ

การลดราคา คุณลองนึกดูเอาว่าในมุมมองของลูกค้านั�นเมื�อ

เข้ามาเยี�ยมชมเว็บไซต์ของคุณแต่ละครั �งก็จะมีโปรโมชั�นลดราคา

สินค้าชนิดหนึ�ง ก็ตั�งใจไว้ว่าจะซื�อ แต่เมื�อเข้ามาคราวต่อไป

ปรากฏว่าโปรโมชั�นเปลี�ยนเป�นสินค้าอีกชนิดไปแล้ว ลูกค้าจะเกิด

ความเสียดายว่าน่าจะรีบซื�อตอนลดราคา และแน่นอนว่าหากมี

โปรโมชั�นต่อไปที�ลูกค้าสนใจเค้าจะรีบชิงซื�อไว้ก่อนเลยแม้ว่าจะยัง

ไมได้ใช้ก็ตาม บางทีการทําธุรกิจให้มีความยั�งยืนก็ต้องอาศัย

จังหวะและเวลาเพราะการค้าขายผู้ตัดสินใจซื�อไม่ใช่คุณซึ�งเป�น

ผู้ขาย การทําความเข้าใจผู้ซื�อเป�นเรื�องที�ควรทําอย่าเร่งเร้าใน

การขายเกินไป 

2. ขายจุดที� เป�นข้อได้เปรียบ หากสินค้าของคุณมี

จุดเด่นที�เหนือกว่าคู่แข่งแล้วล่ะก็จงนําเสนอมันซะ ไม่ว่าจะเป�น 

ทนกว่า ใช้นานกว่า ประสิทธิภาพสูงกว่า เห็นผลเร็วกว่า 

อย่างนี�เป�นต้น สิ�งเล็กๆน้อยๆเหล่านี�แหละที�จะเป�นตัวกระตุ้นการ

ตัดสินใจซื�อของลูกค้า ลูกค้าที�มีความสนใจในสินค้าประเภท

เดียวกันนั�นย่อมต้องเคยใช้สินค้ามาบ้าง เค้าจะรู้ได้ทันทีว่าข้อ

ได้เปรียบที�คุณนําเสนอไว้นั�นมันทําให้ลูกค้าได้ประโยชน์เพิ�มขึ�น

จริงหรือไม่ ยกตัวอย่างเช่น คุณมีสินค้าเป�นรองเท้ายี� ห้อหนึ�ง

ซึ�งใช้สําหรับวิ�ง จุดเด่นของสินค้าคุณก็อาจจะเป�น รุ่นนี�ออกมา

เพื�อป้องกันการกระแทกเป�นพิเศษทําให้ลดอาการบาดเจ็บที�เข่า

ได้ มีผลการวิจัยรับรองและทดสอบแล้วว่าลดการกระแทกได้ถึง 

30% อย่างนี�เป�นต้น ลูกค้าที�เป�นนักวิ�งและใช้รองเท้าวิ�งอยู่เป�น

ประจําจะเข้าใจได้ทันทีว่ารองเท้ารุ่นนี�มีประโยชน์กับเขานะ เพราะ

ในขณะที�วิ�งเขาจะรู้สึกได้ถึงแรงกระแทกทําให้เกิดอาการบาดเจ็บ

ที�เข่าจริง ก็จะเกิดความสนใจอยากลองสินค้านี�ดูบ้าง เมื�อคุณ

เป�นผู้ขายนอกจากต้องเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคแล้วคุณยัง

ต้องเข้าใจปัญหาที�เกิดจากการใช้สินค้าเหล่านั�นด้วย เพราะนี�

เป�นช่องว่างสําคัญในการสรรหาสินค้าที�ตอบโจทย์ให้ลูกค้า

ได้มากขึ�น ลูกค้าจะสัมผัสได้ทันทีว่าคุณมีความเอาใจใส่ต่อ

ลูกค้าและสินค้า ความเชื�อมั�นก็จะเกิดกับธุรกิจของคุณอย่าง

แน่นอน 

 

3. ให้ลูกคา้ไดล้องสินค้าตวัอย่างบา้ง หากสินค้าของ

คุณมีประสิทธิภาพที� ดีแล้วก็ควรมีการจัดสรรส่วนหนึ�งไว้

สําหรับล่อใจลูกค้า สินค้าที�ลูกค้าเคยใช้มาแล้วมีความชื�นชอบ

อยู่แล้วหากอยากให้ลูกค้าหันมาลองสินค้าใหม่ๆบ้างก็ต้องมี

การนําเสนอสินค้านั�นให้ลูกค้าได้ลองใช้กัน และเชื�อได้แน่ว่าหาก

สินค้าที�คุณเลือกมานั�นมีประสิทธิภาพที�ดีจริงแล้วล่ะก็ มันก็ไม่มี

เหตุผลใดที� ลูกค้าจะไม่ ตัดสินใจเปลี�ยนมาใช้สินค้าของคุณ 

จากนั�นก็สามารถจัดโปรโมชั�นพิเศษลดราคาต่อไปได้อีกระยะหนึ�ง 

เมื�อสินค้าติดตลาดแล้วก็ตั�งราคาเป�นปกติได้ 

4. package ที�แตกต่างทําให้ลูกค้ารู้สึกแตกต่าง ใน

กรณีที� สินค้าที� คุณเลือกมานั�นเป�นสินค้าที�มีการขายกันเป�น

จํานวนมาก แต่ก็ เป� นสินค้าที� ไ ด้รับความนิยมสูงอยู่เสมอ 

จุดเ ด่นที� จะสร้างทํ า ได้ยากมากเนื�องจากลูกค้าเข้า ใจใน

สรรพคุณของสินค้าดีอยู่แล้ว การทําให้เกิดความแตกต่างอีก

วิธีหนึ� งซึ� ง ได้ผลดีอยู่เสมอก็ คือการออกแบบบรรจุภัณฑ์

(Package) ซึ�งจะช่วยขับให้สินค้านั�นดูโดดเด่นขึ�นมาทันตาเห็น

อย่างไม่น่าเชื�อ ยกตัวอย่างง่ายๆ หากคุณทําธุรกิจขายเสื�อผ้า

แล้วการส่งให้ลูกค้าโดยการเพิ�มการออกแบบถุงที�ใส่ให้เป�นโลโก้

และเบอร์โทร เว็บไซต์ของคุณ หรืออะไรก็ตามที�ช่วยให้ลูกค้าอื�น

ได้ เ ห็นแล้วสะดุดตา จะ เป� นกล่องก็ ได้ แต่อย่าลืมว่าการ

ออกแบบที� ดีนั�นต้องทําให้ผู้ที� เห็นทราบได้ทันทีว่าเป�นสินค้า

ประเภทใด มาจากที� ไหน ใครเป�นผู้จําหน่าย ติดต่ออย่างไร 

ข้อมูลเหล่านี�ถือว่าค่อนข้างเยอะหากคุณยัดมันลงใน package 

ทั �งหมดแล้วแทนที�จะเป�นผลดีกลับจะให้ผลในทางตรงกันข้าม 

บนpackage จะดูรกตาจนไม่น่ามองดังนั�นหากเป�นไปได้ให้ใช้

ภาพช่วยบอกเล่าเรื�องราวจะดีมาก เหมือนคําซึ�งเป�นคําโปรยใน

หนังสือพิมพ์โฆษณา San Antonio Light หนังสือพิมพ์

ท้องถิ�นของเท็กซัส อเมริกาที� ว่า หนึ�งภาพเท่ากับพันคํา ( 

One picture is Worth a thousand words ) ดูเหมือน

อาจจะเป�นเรื�องที� ค่อนข้างยากแต่มันคือสิ�งที�ท้าทายในการ

ออกแบบ package เหล่านี�มาเพื�อจูงใจลูกค้า แน่นอนว่าลูกค้า

จะรู้ได้ทันทีเช่นกันว่าสินค้าคุณแตกต่าง และคุณให้ความสําคัญ

กับสินค้าของคุณมากเพียงใด ที�เหลือก็ปล่อยให้การตัดสินใจ

เป�นเรื�องของผู้บริโภคเอง หากที�คุณทํามันยังไม่ได้ผลกับยอด

การขาย คุณก็ลองปรับเปลี�ยนให้เหมาะสมดู อย่าหยุดที�จะ

พัฒนาบรรจุภัณฑ์ เพราะมันจะเป�นตัวแทนการนําเสนอสินค้าที�

ดีที�สุดในอนาคตของคุณเอง 
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5. ทําการสาธิตการใช้บ้าง ภาพเคลื�อนไหวช่วยให้

ลูกค้าผ่อนคลายสายตาจากการอ่านเพียงสรรพคุณ การ

นําเสนอโดยใช้การสาธิตการใช้ไม่ว่าจะด้วยพรีเซนเตอร์ หรือ

การทําเป�นแอนิเมชั�นก็ช่วยให้คุณเพิ�มยอดขายได้ทั �งสิ�น ลูกค้า

ส่วนมากเชื�อว่าสื�อวีดีทัศน์จะรวบรวมรายละเอียดสําคัญๆของ

สินค้านั�นเอาไว้อย่างครบถ้วนแลว้ โดยที�ไม่ต้องไปเลือกอ่านทีละ

หัวข้อให้เมื�อย ซึ�งในการสาธิตนี�คุณสามารถจะสอดแทรกอะไรก็

ได้ไว้เพื�อจะนําเสนอให้กับลูกค้า อย่างเช่น กรรมวิธีการผลิตที�

จะแสดงให้เห็นว่าขั �นตอนการผลิตทุกขั �นตอนนั�นมีมาตรฐาน 

ถูกสุขอนามัย มีสถานที�ผลิตสินค้าที� เป�นรูปธรรมจริง ความ

เชื�อมั�นที�เพิ�มขึ�นก็จะทําให้ยอดขายเพิ�มขึ�นเช่นกัน นอกจากนี�การ

สร้างสโลแกนสั�นๆ เก๋ๆ จําได้ง่ายๆก็ช่วยให้ลูกค้าจดจําสินค้า

ของคุณได้เร็วขึ�น โดยพยายามสอดแทรกสโลแกนนี�ในทุกๆการ

นําเสนอสินค้าของคุณ  

ทุกอย่างในการนําเสนอจุดเด่นให้สินค้าของคุณนั�น

เชื�อมโยงกันเป�นระบบเดียว ประสิทธิภาพที�จะเกิดขึ�นนั�นก็ขึ�นอยู่

กับว่าคุณมีการลงรายละเอียดในแต่ละหัวข้อมากน้อยต่างกัน

เพียงใด เป�นเรื�องที� ต้องทํากันอย่างสมํ�าเสมอ เมื�อคุณได้

ตัดสินใจที�จะทําธุรกิจแล้วก็ต้องเตรียมใจในเรื�องเหล่านี�ไว้ให้

พร้อมเพราะคุณต้องเป�นฝ่ายวิ�งเข้าหาเงิน รายได้ที�ได้มาจะมาก

หรือน้อยก็ขึ�นอยู่กับความขยันและตั�งใจของตัวคุณนั�นเอง คุณ

เองนั�นมีความสุขในการได้บริหารการขายสินค้าของคุณหรือไม่ 

ถ้าใช่ การคิดค้นกลยุทธ์การขายต่างๆให้กับสินค้าคุณจะไม่ใช่

เรื�องที�น่าเบื�อสําหรับคุณเลย มันจะเป�นเรื�องที�สนุกเสียมากกว่า 

สิ�งที�ควรจะยึดถือเป�นหลักเลยก็คือลูกค้า เป�นสิ�งที�คุณจะต้องให้

ความสําคัญมากที�สุดไม่ว่าจะเป�นเรื�องพฤติกรรมในการบริโภค 

ความต้องการในสินค้าและบริการ ปัญหาที�ลูกค้ามักพบ และ

ท้ายที�สุดก็คือทําธุรกิจของตัวเองต้องใจเย็นๆ อย่าเร่งรีบเพราะ

การเร่งรีบอาจทํา ใ ห้คุณปิดการขายได้ เร็วโดยที�อาจไม่ ไ ด้

ประทับใจลูกค้าเลยก็ได้ ความรู้สึกที�แตกต่างกันระหว่างมีสินค้า

ดีๆมานําเสนอให้ลองใช้ สนใจอยากจะลองหรือไม ่กับยัดเยียดใส่

มือว่าซื�อเถอะ ดีอยู่แล้ว คนกันเอง จะไม่ทําให้เกิดการใช้ซ� � า

อย่างแน่นอน 
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