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          ความภักดีในตราสนิ คา (Brand Loyalty) คือ การที่ผูบริโภคมีทัศนคติทีด่ีตอตราสินคา
หนึง่ไมวาจะเกิดจากความเชื่อมั่น การนกึถึง และหรือตรงใจผูบริโภค และเกิดการซื้อซ้ําตอเนื่อง
ตลอดมา  

          มีคํากลาววาการสรางลูกคาใหม 1 คน จะมีตนทนุสูงกวาการรกัษาลกูคาเกา 1 คน ถงึ 5 – 
10 เทา และในปจจุบนัเกิดความหลากหลายในตราสนิคา ประกอบกบัการใชกลยทุธทางการตลาด
มากมายเพื่อดึงดูดใจใหผูบริโภคเปลี่ยนหรือหันไปใชสินคาตราใหมๆ อยูเสมอ ดังนั้นกลยทุธที่
สําคัญทางการตลาดคือ การสรางความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) การสรางความภักดใีน
ตราสินคาจงึมคีวามจาํเปนมาก และทําใหลูกคาเกิดตนทนุทีจ่ะเปลีย่นไปใชสินคาตราอื่น ซึ่ง
อาจจะสรุปวาความภักดีในตราสินคาม ีความสาํคัญ 3 ประการดังนี ้ 

• สรางปริมาณการขายใหสูงขึ้น (High Sale Volume)  
• เพิ่มราคาใหสินคาสูงขึน้ (Premium Pricing Ability)  
• การรักษาลกูคาใหคงอยู (Customer Retention)  

          ความภกัดีในตราสินคา (Brand Loyalty) สามารถใหความหมายไดทั้งในเชิงพฤติกรรมใน
การซื้อ (Purchase Behavior) และในมุมมองเชงิจิตวทิยา (Psychological)  

มุมมองของพฤติกรรมการซื้อ (Purchase Behavior) จะเปนความหมายที่ถกูนํามาใช 
มากที่สุดเพราะสามารถวัดไดอยางงาย โดยความภักดีในตราสินคาคือการที่ผูบริโภคมีการซื้อซ้ําใน
ตราสินคาเดิม และบอยครั้งจนเกิดเปนความภักดีในตราสินคา ตัวอยาง ผูบริโภคคนหนึง่ใชบริการ
รานอาหารฟาสตฟูดตามลําดับในสัปดาหที่ผานมาดงันี ้ แมคโดนัลด แมคโดนัลด เบอรเกอคิงส 
แมคโดนัลด แมคโดนัลด เบอรเกอรคิง  

          ซึ่งจากการพิจารณาทางพฤติกรรมการซื้อ ผูบริโภคคนนี้จะเปนผูภักดีในตราสินคา แมค
โดนัลด อยางไรก็ตามการพิจารณาจากการซื้ออาจจะมีขอจํากัดและแปลความหมายผิดพลาด 
เพราะการซื้อซ้ําของผูบริโภครายหนึ่งอาจจะไมใชเกิดจากการภักดีในตราสินคาก็ได เชน อาจจะ
เกิดจากการทีไ่มมีทางเลือกอื่นเลย ทาํใหตองบริโภคอยูตราสินคาเดียว  



มุมมองเชิงจติวิทยา (Psychological) ความภักดใีนตราสินคาคอืตราสินคาทีท่ําให
ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีและผูกพนัดวยเปนอยางมาก ซึ่งทัศนคติที่ดีตอตราสินคานั้นเกิดจาก 3 สวน 
ที่สําคัญคือ 

• ความเชื่อมั่น (Confidence) ผูบริโภคจะมีทัศนคติที่ดตีอตราสินคาเมื่อเกิดความ เชื่อมั่น
ในตราสินคานัน้ ในสถานการณที่ผูบริโภคตองการซื้อสินคาถาผูบริโภคไมมีความเชื่อมั่น
ตราสินคาใดมากอนจะทาํการคนหาขอมูลเพื่อสรางความเชื่อมั่นกอนการตัดสินใจซื้อ และ
ถาตราสินคาใดที่สรางความเชื่อมั่นใหผูบริโภคไดแลว คร้ังตอไปเมื่อตองการซื้อสินคาจะ
ไมเสียเวลาในการคนหาขอมูลตอไป  

• การเขาไปอยูกลางใจผูบริโภค (Centrality) ความภกัดีในตราสินคาเกิดจากการที่ ตรา
สินคาสามารถเชื่อมโยงกับระบบความเชื่อของผูบริโภคไดและทําใหผูบริโภคเชื่อและ
ประทับตราสนิคา อยูในใจ เชน ผูชายที่เชือ่วาผูหญิงชอบกลิ่นน้ําหอม แบบหนึ่ง ถาผูผลิต
น้ําหอมเขาใจในความเชื่อนี ้ สามารถผลิตน้ําหอมที่ตรงกับระบบความเชื่อของลูกคาผูชาย
ได และสรางความภักดีในตราสินคาได เปนตน  

• ความงายในการเขาถึง (Accessibility) ความภักดีในตราสินคาเกิดขึ้นเมื่อตราสินคานัน้
มีความงายในการเขาถงึความคิดของผูบริโภค เชน เวลาที่ผูบริโภคตองการ ถายเอกสารก็
นึกถงึ Xerox หรือเมื่อนกึถึงฟาสตฟูดก็นกึถึง แมคโดนัลด เปนตน เนือ่งจากหาซื้อไดงาย 
มีการสื่อสารกบัผูบริโภคอยูเสมอ  

          ตราสินคาใดที่ทาํใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมัน่ เขามาอยูใจกลางและงายตอการเขาถึง 
ผูบริโภคไมจําเปนตองใชเวลาหรือลงทนุในการคนหาขอมูลเมื่อตองการซื้อสินคา ผูบริโภคจะเลือก
ตราสินคาที่สรางทัศนคติที่ดีเหลานั้น และเกิดเปนความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) 
นอกจากจะเปนฐานลูกคาทีม่ั่นคง ยังอาจจะแนะนําหรอืเพิ่มลูกคาใหมากขึ้นโดยไปบอกตอเพื่อน
หรือญาติสนทิอีกดวย  


