
การสรางคุณคาใหตรายีห่อ (Brand Management) ตอนที่ 3 

หลักการพืน้ฐานของการสราง Brand management การสรางคณุคาใหตรายีห่อ จะมี
ประสิทธิภาพดีนั้น บริษัทควรสรางปจจัยตางๆ ใหครบทุกปจจัย ถาขาดปจจัยใดปจจัยหนึ่ง ตรา
ยี่หออาจมีคุณคา ไมอยูในระดับที่ชนะใจ ลูกคาตลอดไป แตถาสินคามคีุณคาจะทาํใหผูบริโภคเกิด
ความศรัทธาและสงผลใหบริษัทไดรับประโยชนหลายประการ  

1.ตําแหนงของตราสินคา ตราสินคาในผลิตภัณฑประเภทเดียวกนัอาจจะมีหลายยีห่อ 
โดยวางตําแหนงในดานความนิยมของผูบริโภคในการยอมรับ การจดจํา และลําดับการเลือกซื้อ ซึ่ง
สามารถจาํแนกไดดังนี ้ 

1.Bench-Mark หรือ Primary Brand คือ ตราหรือยีห่อผูนําในสินคาชนิดนัน้ อาจจะเปน
สินคาที่ตองนาํดวยคุณภาพ ราคา  และตดิตลาดเปนที่รูจักกันเปนอยางดี  

2.Secondary Brand คือ สินคาที่ไดรับการยอมรับในฐานะตัวเลือกแมวาคุณภาพจะใกล
กับผูนาํ แตก็ดูเหมือนจะเปนสินคาที่เปนขอเลือกที่จะไปตัดสินใจกันที่ราคา หรือองคประกอบอื่น 
สินคาแบบนีม้กัถูกเรียกวา Me-too Brand คือทําเสนอคลายคลึงกับ Brand ผูนํา และพยายามชู
ขอเดนของตนเองใหไดอยูเสมอ  

3.Tertiary Brand หรือ Cheap Brand เปน ตรายีห่อสินคา ที่ไมสามารถวางตาํแหนงใน
ฐานะการแขงขันคุณภาพและความนิยมได ก็จะวางเปนสินคาราคาถูก มกัจะสรางสีสันประเภทลด 
แลก แจก แถม แตถาไมพยายามสรางคณุภาพใหดีข้ึนเปนสินคาประเภท Me-too มีแตลดคุณภาพ
ลง เพื่อใหราคาถูกจนบางทีเปนตราที่ไมมีความหมายในตนเองเลย เปนประเภท Product with 
name ซึ่งจะตองเลี่ยงภาวะอันตรายแบบนี้ใหได วิธีเดียวคือ คุณภาพที่จะตองพัฒนาอยางตอเนื่อง 
จะเปนตวัสรางความนาเชื่อถือใหได  

2. ความซื่อสัตยตอตรายี่หอ ( Brand Loyalty ) ความซื่อสัตยตอตรายี่หอ หมายถงึ 
การที่ผูบริโภครักและศรัทธาในสินคายี่หอหนึง่จนยากทีจ่ะเปลี่ยนใจไปใชสินคายีห่ออ่ืน ผูบริโภค
จะมีความรูสึกคุนเคยกับตรายี่หอนั้น ความซื่อสัตยตอตรายี่หอมหีลายระดับ ผูบริโภคมีความ
พอใจตอสินคายี่หอใดยีห่อหนึง่ และซื้อสินคานั้นดวยความเคยชิน  

ตัวอยางเชน เคยซื้อแชมพูซนัซิล เมื่อเขาไปในหางสรรพสินคา (Supermarket) ดวยความ
เคยชินเขาจะซื้อแชมพูซันซลิ แตอยางไรก็ตามเขาพรอมจะเปลีย่นใจไปใชแชมพูยีห่ออ่ืนถามี
เหตุผลเพยีงพอ อาทเิชน ถายีห่ออ่ืนมีราคาถูกกวาในขณะทีคุ่ณสมบัติเทากันหรือยี่หออ่ืนมี



สวนผสมของสารบํารุงเสนผมที่มากกวา เปนตน ในระดับที่สูงขึน้ไปเปนระดับของความพอใจมาก  
ในระดับนี้ผูบริโภคเปลี่ยนใจไปใชสินคายีห่ออ่ืนยากกวาระดับที่สอง เพราะเขาคิดวาการเปลีย่น
การใชสินคายีห่อหนึ่งไปยงัอกียี่หอหนึ่งมีความเสีย่งเกิดขึ้น เสี่ยงที่จะไปพบสินคาทีด่อยกวาสนิคา
เกา เขาคิดวานั่นเปนตนทนุของการเปลี่ยนยีห่อ (Switching Cost) แตอยางไรก็ตามก็ยงัมีโอกาส
เปนไปไดที่เขาจะเปลี่ยนยีห่อ  

ถายีห่อใหมมีเหตุผลที่ดีมากจนทาํใหเขาคดิวานาจะลองใชยี่หอใหม ในระดับสูงขึ้นที่
เรียกวาระดับ ชอบ ความซื่อสัตยในระดับนี้ ผูบริโภคจะชื่นชอบสนิคายีห่อนัน้ และนับวาเปน
เสมือนเพื่อน หมายความวา มีความคุนเคย รักใครชอบพอ โอกาสที่เขาจะเปลี่ยนไปใชยีห่ออ่ืน
เปนไปไดยากมาก ในระดับนี้ความพอใจที่ผูบริโภคมีตอยี่หอนัน้มีความรูสึกและอารมณ (Feeling 
and Emotion) เขามาเกี่ยวของ ดังนัน้แมยี่หออ่ืนมีเหตผุลที่จะชกัจูงใหเปลี่ยนยีห่อก็ตาม แตถาไม
ประทับใจความรักและศรัทธาที่ผูบริโภคมตีอสินคายีห่อหนึง่อยางมาก เปนความซื่อสัตยที่แนน
แฟน เขาจะซือ้ยี่หอนัน้อยางสม่ําเสมอ ปกปองยีห่อนัน้ และรอคอยถายี่หอนั้นยังไมผลิตสินคาใหม  

คุณคาของความซื่อสัตยตอตรายี่หอ การที่ผูบริโภคมีความซื่อสัตยตอตรายี่หอใดยีห่อหนึ่ง
มีประโยชนตอตรายี่หอนั้น ดังนี ้ 

1.ทําใหลดตนทุนทางการตลาด (Reduced Marketing Costs)  

2.ทําใหคนกลางทางการตลาดชื่นชอบ (Trade Leverage)  

3.สามารถดึงดูดลูกคาใหม (Attracting New Customers)  

4.เปนอุปสรรคตอคูแขงขัน (Competitor's Threats)  

วิธีการสรางความซ่ือสัตยตอตรายี่หอ การทาํใหผูบริโภคซื่อสัตยตอตรายีห่อ ทํา
ไดหลายวธิีดังนี้  

1.ปฏิบัติตอลูกคาอยางถกูตอง (Treat The Customer Right)  

2.ใกลชิดลูกคา (Stay Close to The Customers) โดยการจัดตั้งฝายบริการลูกคา 
(Customer Service) ข้ึน เพือ่ทําหนาที่ในการสรางความสัมพนัธกับลูกคา ทั้งเพื่อรักษาฐานลกูคา
เดิมใหซื่อสัตยตอบริษัทตลอดไป โดยทั่วไปหนาทีง่านสรางความสัมพนัธมีดงันี ้ 

•ติดตามการใชงานของสนิคา  



•รับฟงขอรองทุกขหรือขอเสนอแนะที่ลูกคามีตอสินคาหรือบริการ  

•ติดตามผลการตัดสินใจในเรื่องที่ลูกคารองทุกขหรือเสนอแนะ และแจงใหลูกคาทราบ  

•ติดตามผลของการตัดสินใจในเรื่องที่ลูกคารองทุกขหรือเสนอแนะ และแจงใหลูกคาทราบ  

•กําหนดกลยทุธการตลาดหรือจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อรักษาสมัพันธภาพที่ดีลูกคา  
การใกลชิดลูกคานีท้ําใหลูกคาซื่อสัตยตอบริษัทและยากที่จะเปลี่ยนใจไปสินคาหรือบริการยี่หออ่ืน  

3.ตรวจสอบระดับความพึงพอใจของลูกคา (Measure Customer Satisfaction) อยูเสมอ  

4.ทําใหลูกคารับรูถึงตนทนุในการเปลีย่นยีห่อ (Create Switching Cost)  

5.สรางปจจัยอื่นๆ ทีท่ําใหตรายี่หอมีคุณคา (Other Propriety Brand Assets) 

นอกจากการสรางคุณคาทัง้ 4 วิธีดังกลาวแลว ยังมีปจจัยอื่นๆ อีกที่จะชวยสรางคุณคา
ใหแกตรายีห่อ และเปนการสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขันเมื่อเปรียบเทียบกบัคูแขง อาทิ
เชน 

•เครื่องหมายการคา (Trade Mark)  

•สิทธิบัตร (Patent)  

•รางวัล (Prize)  

•มาตรฐานสากล (Standard) เชน ISO 9000 หรือ ISO 14000 ฯลฯ 

 


