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นักวางกลยทุธสรางแบรนดระดับโลก “เดวิด เคทชัม” ชูแนวทางสรางแบรนดใหประเทศ
และบริษัทในเอเชียผานการตลาดแบบขั้นบันได ที่ตองเริ่มต้ังแตการบอกถงึคุณลักษณะของ
ผลิตภัณฑตอผูบริโภคกอนจะสื่อไปถึงเหตุผลที่ควรซื้อ ไลไปจนถึงการเปน Brand Essence ที่
สามารถสรางความสัมพันธอยางยั่งยืนในใจผูบริโภคไดระบุ 7 เคล็ดลับนําแบรนดโกอินเตอร พรอม
วิเคราะหการแบรนดิ้งประเทศไทยที่ผานการทองเที่ยวตองสื่อขอความงาย ชัดเจน ไมซับซอน สวน
การสรางแบรนดของสินคาไทยมีโอกาสเกดิทั้งสนิคาประเภทเทคโนโลยี เบียร ทองเที่ยว ธนาคาร 
และของเลน 

 
นายเดวิด เคทชัม ผูกอต้ังและซีอีโอ Ustream Asia เชีย่วชาญดานการวางแผนการตลาด

และกลยุทธ และสรางสรรคแคมเปญของแบรนดระดับโลกที่ประสบความสาํเร็จ บรรยายพิเศษใน
การสัมมนา“New Paradigms in Branding” ในหวัขอ “Asian Brands to The World” วา จาก
ประสบการณที่เขาทํางานใหลูกคาและรวมงานกับเอเยนซี่ตางๆ ลูกคาสวนใหญเปนบริษัทขาม
ชาติที่ขยายธุรกิจมายังเอเชยี เชน eBay และ MSN จุดมุงหมายในการขยายแบรนดมายงัตลาด
เอเชียของแบรนดยุโรปและสหรัฐฯ ก็เพื่อตองการสงรายไดกลับประเทศ 

 
เขาไดทําวจิัยและมีความสนใจเกี่ยวกับแบรนดเอเชียทีม่ีศักยภาพกาวไปสูระดับสากลได 

และถึงเวลาแลวสําหรับบริษัทในเอเชีย ที่แมวาจะยงัไมไดเติบโตในตลาดบานเกิดอยางเตม็ที ่ แตก็
กาวไปสูสากลไดโดยไมตองใชเวลานานถงึ 20 - 40 ปเหมือนอดีต เพราะปจจุบนับริษัทในเอเชยีมี
กระบวนการทีน่ําทั้งจุดแข็งจดุออนมาวิเคราะหและแกปญหาไดอยางดี 
เทรนดการตลาดเอเชียเปลีย่นไป 

 
เขาชี้ใหเห็นการตลาดในเอเชยีที่เปลีย่นไปคอื จากความสมัพันธทางธุรกจิที่มีอยูแคใน

วงจาํกัดก็เปลีย่นแปลงไปสูความสัมพันธใหมทีม่ีพืน้ฐานอยูบนการทาํธุรกิจ การบรหิารจากเดมิที่
เนนแตสมาชิกในครอบครัวหรือรัฐบาล ก็เปลี่ยนไปเปนการมุงความสนใจไปที่ลูกคา ความ
เคลื่อนไหวจากเดิมที่มุงเนนกลยุทธระยะสัน้และกิจกรรมสงเสริมการขายเปลี่ยนเปนการสรางกล
ยุทธในระยะยาว และทาํแคมเปญที่ผลักดนัโดยการตลาด ผูผลิตหรือบริษัทไมเพยีงแตสง



สินคาออกมาเทานั้น แตบริษัทตองกระตุนความตองการของลูกคาใหมากขึ้นดวย 
Push & Pull Marketing 
 

ประเด็นสําคญัของการเปลีย่นแปลงที่เคทชัมเนนคือ วิวัฒนาการจากการตลาดแบบ Push 
Marketing เปน Pull Marketing โดยปจจัยแรกที่สําคัญคือ เร่ืองราคา การมุงเนนไปที่ตัวสนิคาหรอื
ผลิตภัณฑก็เปลี่ยนเปนการเนนผูบริโภค เพราะความพอใจของผูบริโภคสําคัญกวาการจัดจําหนาย 
 

แบรนดก็เปนอีกปจจัยหนึง่ที่สําคัญและจาํเปนสาํหรับการตลาดแบบ Pull จะตองมกีาร
ลงทนุในสิง่ทีจ่บัตองไมได (Intangibles) เชน การลงทนุดานการวิจัยและพัฒนา (R&D) หลาย
บริษัทไมใหความสําคัญกับสวนนี ้แตความเปนจริงแลวแลว เนื่องจากแบรนดเกี่ยวของกับผูบริโภค
ในแงมุมตางๆ เชน ในดานสงัคม ซพัพลายเออร และส่ือ บริษัทจึงจาํเปนตองทําวจิัยเกี่ยวกบั
ผูบริโภค ไมวาจะเปนวิถีชวีิตหรือส่ิงทีพ่วกเขาตองการ ที่สําคัญแบรนดตองเปนของจริงและ
สรางสรรคออกมาจากบริษทัจริงๆ เราไมสามารถหลอกลวงผูบริโภคได 
 

นอกจากนีพ้นกังาน ฝายขาย หรือลูกคาลวนแตมีความสําคัญ บริษัทเขาใจถึงคุณคาของ
แบรนดอยูแลว ซึ่งปจจัยนี้เปนสวนสําคัญในการสรางความไดเปรียบและนํามาซึง่การเติบโตของ
ธุรกิจ 
 

เขาชี้วาหลักเกณฑสําหรับการตลาดที่ดี ไดแก การสรางความแตกตาง เชน การวาง
ตําแหนงสินคา แบรนด และภาพลักษณ รวมถงึสรางสภาพแวดลอมทีก่อใหเกิดการขาย และเมื่อ
บริษัทมีกลยุทธโดยภาพรวม (Strategy) ก็สามารถนําเอากลยทุธระยะสั้น (Tactic) เขามารวมทาํ
การตลาดได เพื่อใหเกิดมูลคาโดยรวม ทั้งแกบริษัทเองและแกประเทศ 
 

พื้นฐานสาํคัญของกลยทุธดานการตลาดคอื การสรางความรับรูที่สอดคลองกับความเปน
จริงในปจจุบนั เชนเดยีวกับกบัประเทศไทย แบรนดเดนๆ ในเอเชียที่ติดอันดับระดับโลกไดแก โต
โยตา ฮอนดา โซนี่ ซัมซุง นินเทนโด พานาโซนิค และนิสสัน 
 

นายเคทชัมคาดการณวาในอีก 5 ป จะเหน็แบรนดเอเชยีติดอันดับ 100 แบรนดระดับโลก
มากขึ้น โดยอาจไมใชเพยีงบริษัทของญี่ปุนเทานั้น แตจะเปนของประเทศอื่นๆ ในเอเชียมากขึ้น 
 



สําหรับแบรนดในเอเชีย ขณะนี้ทีก่าวหนาไปอยางมาก ไดแก Legend ซึ่งเปนแบรนด
คอมพิวเตอรจากไตหวนั ซัมซุง HSBC เบียร แบรนดเกี่ยวกับการทองเที่ยวและแบรนดสินคา
อิเล็กทรอนกิสของผูบริโภค 
 

ส่ิงที่บริษทัหรอืประเทศจะตองดําเนินการนั่นคือการสรางหวงโซคุณคา (Up the value 
chain) เร่ิมตนจากผูผลิตทีว่าจาง OEM (Original Equipment Manufacturers) ODM (Original 
Design Manufacturing) และขยับข้ึนเปนแบรนดระดับทองถิ่นหรือภูมิภาคนั้นๆ กอนจะขึน้สูความ
เปนแบรนดสากล 
 
การตลาดขั้นบันได 

เขาไดเสนอโมเดลการวางตาํแหนงของแบรนดแบบขั้นบันไดวา การทํา แบรนดตองเริม่
จากขั้นพืน้ฐานที่สุด ซึ่งคือการอธิบายลกัษณะของแบรนดหรือสินคา (Functional Attributes) 
ตอมาจึงบอกขอดี จุดเดนของแบรนดเพื่อใหเหตุผลที่ควรซื้อสินคา (Rational Benefits) ตอมาจึง
เชื่อมโยงกับเร่ืองของความรูสึก (Emotional Benefits) ตอมาก็ข้ึนสูลักษณะหรือบุคลิกของแบรนด 
(Personality) และข้ันสูงสุดคอืหัวใจของ แบรนด (Brand Essence) 
 

ข้ันบันไดนี ้คือข้ันตอนการทาํแบรนดจาก 0 ถึง 100 ทฤษฎีนี้ฟงดูเปนสิ่งที่จับตองไมไดแต
มีความสาํคัญเปนอยางมากกับแบรนด ตัวอยางของรูปแบบการวางตาํแหนง แบรนดตามรูปแบบ
ข้ันบันได คือแอปเปล คอมพวิเตอร โดยขั้นแรกคือการบอกผูบริโภควา แอปเปลคืออะไร และสินคา
ของแอปเปล ใชทําอะไร เชน สินคา iPod iMac Poworbook สโลแกน Think Different ซึ่งแอปเปล
ส่ือสารนิยามไดชัดเจนมากขั้นตอมาคือขอดีหรือจุดเดนของแบรนด เชน วัสดุไททาเนียม ดูดี เปน
อุปกรณที่ใหคนใชงานไดงาย แบรนด ในเอเชีย หลายแบรนดพัฒนาขัน้แรกและขั้นที่สองไดดีมาก 
เราเหน็แคมเปญการตลาดจาํนวนมากที่อยูในขั้นตอนการอธิบายแบรนดหรือสินคาขั้นที่ 1 และ 2 
 

ข้ันตอมาคือ การสรางความรูสึกเกี่ยวกับแบรนด เปนสิง่ที่ทาํไดยาก แบรนดแอปเปล
นําเสนอความคิดสรางสรรค ความทันสมัยและความเปนสินคาสวนตัว สวนบุคลิกของแบรนดคือ 
ฉลาด ชัดเจน และไมตามใคร 
 

ข้ันสูงสุดคือหวัใจของแบรนด แอปเปลนําเสนอดานความคิดสรางสรรค สําหรับแบรนด
เอเชียที่สวนมากอยูในขั้นที่ 1 และ 2 ตองพัฒนาไปสูข้ันสูงขึ้น เนื่องจากแบรนดเหลานั้นมกัเนน
เร่ืองราคา แพก็เกจ โปรโมชนัและกลยทุธ 4P เร่ืองของความรูสึกอาจเปนสิ่งที่แบรนดเอเชียไมได



คํานึงถึงมากนกั ถาแบรนดใดยังไมไดพิจารณาขั้นตอนทีเ่หลือก็ควรเริ่มไดแลว 
 

อยางไรก็ด ีแบรนด บริษัทและสภาพแวดลอมทางการตลาดมีการเปลีย่นแปลงอยูเสมอๆ 
ดังนัน้บุคลิกทีเ่หมาะสมของแบรนดเมื่อ 6 เดือนที่แลวอาจไมเหมาะสมสําหรับตอนนี ้จึงตอง
พัฒนาตอไป 
 
ตองวางตําแหนงแบรนด 

ที่ผานมาแบรนดในเอเชยียงัไมใหความสาํคัญกับการวางตําแหนงแบรนด ตัวอยางของแบ
รนดระดับโกลบอลที่วางตาํแหนงไดดี คือ HP ที่ใชสโลแกน Invent เปนการวางตําแหนง การวาง
ตําแหนงสามารถแบงออกไดเปนหลายประเภท ไดแก การวางตามลกัษณะเดนของแบรนด เชน
การสงสนิคาภายใน 1 วัน อยาง FedEx วางตามคุณประโยชนของแบรนด ตามการใชงานเฉพาะ
ดาน ตามการใชงานสําหรับธุรกิจเฉพาะตามการตั้งมาตรฐานเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง อยางที่พี
แอนดจี หรือโซนี่ทาํการวางตําแหนงสินคาที่ไมเกี่ยวของกับตัวสนิคา เชน an airline that’s a hotel 
และตามการผสมผสานการวางตําแหนงตางๆ ขางตน 
 

แบรนดในเอเชียสวนมากยงัไมไดคิดแบบนี้ เนื่องจากเหตุผล 2 ประการหลักคือ ประการ
แรก พวกเขาไมคิดวาจําเปนตองคิดแบบนั้น พวกเขาขยายตลาดและในหลายๆ อุตสาหกรรม 
การตลาดไมไดชวยดึงสวนแบงตลาดเพยีงแตชวยใหตลาดโดยรวมเติบโต 
 

อีกเหตุผลคือ เร่ืองของการจดัจําหนายที่มปีระสิทธิภาพอยูแลว พวกเขาจึงคิดวาไม
จําเปนตองสนใจประเด็นเหลานี ้เพยีงแคหาผูจัดจาํหนายดีๆ แลวก็สงสินคาไป เทานี้ก็ขายสินคา
ได แตจริงๆ แลวการตลาดทัง้หมดตองคาํนึงการวางตาํแหนงแบรนดดวย 
แบรนดเกาหล-ีจีน ติดอันดับ 
 

มีตัวอยางแบรนดเอเชียที่ประสบความสาํเร็จในระดับสากล เชน ซัมซุง ที่เร่ิมจากสนิคา
ไมโครเวฟ และลงทนุดานการวิจัยและพฒันา อีกทั้ง ออกสนิคาใหมอยางสมjeเสมอ และยงัใชกล
ยุทธโกลบอล เชน ธีม DigitALL หรือ Everyone’ invited สรางความรูสึกมีสวนรวมสําหรับผูบริโภค
และไมรูสึกวาสินคามีราคาแพงหรืออยูในระดับไฮเอนดเกินไป ขอมูลวจิัยทาํใหซัมซุงรูวา ผูบริโภค
ตองการความรูสึกพิเศษ ซัมซุงจึงใชสโลแกนดังกลาว 
 



นอกจากนีซ้ัมซุงยงันาํแบรนดเขารวมเปนสปอนเซอรในอีเวนทสําคัญๆ ระดับโลก เชน การ
แขงขันกีฬาโอลิมปกและการแขงขันกีฬาเอเชียนเกมส มีการทาํโฆษณาแฝง ดังที่เห็นในภาพยนต 
Matrix Reloaded เหตุผลอีกประการคือแบรนดมีนิยามที่ชัดเจนดวย เชน Leading the Digital 
 

ในจีนมีแบรนดที่ประสบความสําเร็จ คือ ลูกอม White Rabbit ซึ่งสงออกไปยังเอเชยีใต
และภูมิภาคอื่นๆ White Rabbit เร่ิมจากสงสินคาไปจาํหนายยังวอลลมารทในราคาถูกมากโดยไม
มีแบรนดซึ่งมจีุดประสงคเพือ่ใหเขาสูกระบวนการจัดจําหนาย และในปที่แลวจงึเริ่มจัดจําหนาย
สินคาไปยงัวอลลมารทภายใตแบรนด White Rabbit 
 

พวกเขาพบวา การมีแบรนดใหผลดีกวามาก แบรนดลงทนุดานโฆษณาเปนจํานวนรอย
กวาลานดอลลารสหรัฐฯ เพือ่ขยายตลาด ซึ่งเงนิจาํนวนนี้ถือวาไมมากสําหรับการทาํแบรนดโก
ลบอล 
 

แบรนดจากจนีอีกแบรนดทีโ่ดงดังมากคือ Haier ซึ่งเปนแบรนดเครื่องใชไฟฟาที่เจาะตลาด
สหรัฐฯ ดวยกลยุทธเชิงรุกโดยแบรนดเจาะกลุมเฉพาะ เชน ขายเครื่องซักผาและตูเยน็ขนาดเลก็
สําหรับบารและหอพกันกัศึกษา แบรนดยังสามารถสรางความนาเชื่อถอืในฐานะแบรนด
เครื่องใชไฟฟาและสินคาอิเลก็ทรอนกิส เปนที่จับตาตอไปวา Haier จะสามารถประสบความสาํเร็จ
เหมือนซัมซงุหรือโซนี่หรือไม 
 
เคล็ดลับนาํแบรนดโกอินเตอร 

เขาชี้วา มีเคล็ดลับสรางแบรนดออกสูระดับสากลอยู 7 ประการ คือ 
1.ความเกี่ยวของของแบรนด โดยสรางฐานตลาดในประเทศใหแข็งแกรงกอนแลวจึงใช

ประโยชนจากความแข็งแกรงดังกลาว 
2. เมื่อเขาสูตลาดโลกแลวตองรักษาพนัธะสัญญาของแบรนดใหได 
3. ตองใชหลักการตลาด 4P ดวย(Product, Price Place Promotion) 
4. แบรนดจําเปนตองโดดเดนดานใดดานหนึง่ เชน สตารบัคสแตในขณะเดียวกนักต็องมี

ความยืดหยุนตามแตละตลาดดวย 
5. ไมควรทําขามขั้น คุณตองรูตัวเองวาเปนใครและทําอะไรอยู ดําเนนิตามขั้นตอนของการ

สรางหวงโซคณุคา 
6. กลยุทธราคา เร่ิมจากตลาดหรูหรือไมก็ตลาดระดับลาง 
7. ถาตองการประสบความสําเร็จในตลาดประเทศ ควรมีบริษัทยอยในประเทศนัน้ๆ 



นายเคทชัมยังใหความเหน็วาธุรกิจไทยทีม่โีอกาสในการเติบโตไปสูระดับสากล ไดแก 
สินคาเทคโนโลยี เชน สินคาอิเล็กทรอนกิสและคอมพิวเตอร เบียร ธุรกิจเกี่ยวกับการทองเที่ยว 
ธนาคาร และของเลน 

สวนสนิคาระดับลาง ไดแก ซอสตางๆ ผูประกอบการของไทยควรสรางสภาพแวดลอมของ
ธุรกิจใหเกิดการลงมือปฏิบตัิจริง โดยวางกลยุทธภาพรวม (Strategy) และมีการดําเนินการตาม
แผน (Tactic) ใหสอดคลองกัน 
 
แบรนดิ้งประเทศไทยยังสบัสน 

สําหรับการทาํการตลาดของประเทศไทยนัน้ เคทชัมวเิคราะหวา ประเทศไทยสามารถทํา
การตลาดได ในสายตาชาวตางชาติ เพราะไทยเปนตลาดที่ยอดเยีย่มและนาสนใจ และแบรนดของ
ไทยก็มีสินคาเปนทีย่อมรับ สําหรับมิติของไทยที่สามารถมองเห็นไดคอื ชองวางที่จาํเปนจะตอง
แกไขใหเต็ม กอนที่จะดูที่มิตอ่ืินๆ ตอไป 

 
ประเทศไทยมคีวามซับซอน แตก็มีเอกลักษณ ดังนั้นเมือ่ตองการสรางแบรนดใหประเทศ

เปนที่รูจกั จึงควรสื่อสารขอความเดียวทีง่าย ๆ และชัดเจนออกสูสากลเพื่อไมใหเกดิความสับสน 
 
จะเหน็ไดวาทีผ่านมาประเทศไทยโดดเดนในการสงเสริมการทองเทีย่ว แตก็ควรมีการดึง

แคจุดเดนบางอยางมานําเสนอ เพื่อดึงดูดกลุมนกัทองเทีย่วถงึแมจะมหีลายจุดเดนกต็าม การที่
ประเทศไทยมกีารใชหลายตอหลายสวนในการทําประชาสัมพนัธเปนจุดขายมากเกนิไป ทําให
กลุมเปาหมายไมสามารถจาํไดหมดวา เราพยายามเสนออะไรไปบาง 

 
การเพิม่โครงการตางๆ ก็เชนกัน การทองเทีย่วแหงประเทศไทยมีการจัดโครงการตางๆ 

เพื่อสงเสริมการทองเที่ยวไทย เชน Unseen Thailand หรือ Be My Guest ฯลฯ เหลานี้อาจสราง
ความสับสนใหกับนักทองเที่ยวได และทาํใหไมนาสนใจเทาที่ควร 

 
ในการนําเสนอเครื่องหมายการคาก็เชนกนั เปนเหมือนตัวแทนของบรษิัทที่จะสามารถทํา

ใหลูกคาที่เห็นสัญลักษณแลว สามารถนึกถึงบริษทัและผลิตภัณฑของบริษัทนั้นๆ จําเปนตองใชส่ิง
ที่เขาใจและจดจําไดงาย 

 
บางบริษทัใชสัญลักษณที่เปนลักษณะของการใชพูกนัวาดเหมือนกับของจีนเพื่อความมี

พลัง และเปนเอกลักษณที่ด ีแตเมื่อออกสูตางประเทศก็จะเกิดปญหาวา ยากตอการจดจํา ดังนัน้



การที่จะหลกีหนีจากความซับซอนเหลานี้คือ ความเรยีบงาย และงายตอการจดจาํ มีความพิเศษ 
 

การที่จะใหสินคาของเอเชียเปนไปในทิศทางที่ดีนัน้จําเปนตองประชาสมัพันธใหเกิดความ
นาสนใจ ตัวอยางเชน เครื่องดื่มชูกาํลังคาราบาวแดง ทีม่ีการใช Brand to Brand Strategy รวมถึง
การทาํโฆษณาที่ไมใชดารานักแสดง แตนําเสนอความเปนนกัสูของคนไทยก็เปนอกีหนึง่งานที่โดด
เดนและแตกตาง 
 

เขาสรุปในทายที่สุดวา การสรางแบรนดระดับสากลนั้น ส่ิงแรกที่ควรคาํนงึถงึ คือ การตี
โจทยใหแตก ในเรื่องของผลติภัณฑและลูกคาวา ลูกคาในแตละประเทศมีความแตกตางกันเกือบ
ทุกๆ เร่ือง การที่จะทําใหลูกคาทุกประเทศชอบสินคาชนดิเดียวกนัเปนเรื่องยาก 
 

สําหรับธุรกิจขนาดเล็กเปนอกีธุรกิจหนึง่ทีม่ีเงนิลงทุนนอย แตก็มีความเปนไปไดในการ
สรางความเชือ่มั่นใหกับลูกคา เพราะการสรางความนาเชื่อถือ ก็คือการสรางแบรนดอยางหนึง่ 
 


