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การสรางตราสินคา และภาพพจนของสินคา 
 

รุงศักดิ์ ศิวาชญั* 
 
ทําไมตองสรางตราสินคา 
 

ในขณะนี้ ยุคหลังป 2000 ยุคที่ผูบริโภคเปนใหญ ดวยเทคโนโลยีอันทันสมัย สินคาถูกผลิต
ขึ้นในแตละวัน มากกวาความตองการของผูบริโภค  ลองคิดดูกันเลนๆ เม่ือคุณเดินเขาไปใน
ซุปเปอรมาเก็ต เพื่อที่จะซ้ือสบูซักกอนหนึ่ง ถาคุณไมมี ตราสินคา (Brand หรือเรียกทั่วไปวา ยี่หอ) 
ในดวงใจ แลวละก็ คุณลองคิดวาคุณจะใชเวลาเทาไหรในการเลือกซื้อสบูซักกอนหน่ึง ถาสมมุติคุณ
ใชเวลาอยางนอยประมาณ 2 นาที ในการยืนอานฉลากและคุณสมบัติของสบูยี่หอตาง ๆ ทุก ๆ ยี่หอ
ที่มีอยูในแผนกสบูของซุปเปอรมาเก็ตนั้น คุณอาจตองใชเวลาประมาณ กวา 2 ชม. ในการเลือกซื้อ
สบูซัก 1 กอน (ยังไมรวมเวลาที่ใชดมกลิ่นสบู กอนละประมาณ 30 วินาที) แตในโลกของความเปน
จริง การเลือกซื้อสินคาใด ๆ ก็ตามผูบริโภคจะมีกลุมยี่หอในดวงใจอยู 4 – 5 ยี่หอ ผูบริโภคจะเดิน
ตรงไปที่ชั้นวางสินคา เลือกดูยี่หอที่ตัวเองตองการ อาจเปรียบเทียบราคากับ 4 – 5 ยี่หออ่ืนๆที่
ชอบๆวามีการสงเสริมการขายอะไรบาง มีกลิ่นใหมออกมาไหม  
 

ขอควรสังเกตประการหนึ่งคือ ในกรณีสินคาอุปโภค บริโภค ผูบริโภคจะมีโอกาสที่จะเปลี่ยน 
Brand ไดงายกวา ถา Brand อ่ืน ๆ มีโปรโมชั่นที่นาสนใจกวา  แตถาเปนสินคาจําพวกเครื่องใชใน
ครัวเรือน อุปกรณ ไฟฟา และ รถยนต ที่เปนสินคาที่มีราคาสูง Brand ที่มีความแข็งแรงและไดรับ
การไววางใจจากผูบริโภคจะไดรับความเชื่อถือ และยากที่จะถูกทดแทนดวย Brand อ่ืน ๆ เชน 
สินคาระดับโลกตางๆ Brand ที่แข็งแรงที่คนเคย เชน Sony, Nike, Microsoft,  Coca Cola, การบิน
ไทย,  Nokia, Benz,  BMW, Volvo และอ่ืนๆ Brand เหลานี้เปน Brand ที่มีความแข็งแรงสูง ความ
นาเชื่อถือ เปน Brand Preference เปน Brand ที่มี (Positioning)ตําแหนงตราสินคา และ
ภาพลักษณที่ชัดเจน ฉะน้ันการมี Brand ที่มี positioning ที่ชัดเจน และภาพลักษณที่แข็งแรงจะทํา
ใหผูบริโภค เดินเขามาถามหาสินคาของเราเอง และชวยใหขายสินคางายขึ้น เม่ือผูบริโภคมีความ
ตองการสินคาประเภทนั้น ๆ   นอกจากนั้นแลว Brand ที่มีความแข็งแรงมาก ๆ ก็จะสามารถ
กําหนดราคาไดสูงกวา Brand ธรรมดาทั่วไปอีกดวย การสราง Brand มีความสําคัญมาก ควรอยาง
ยิ่งที่จะทราบความหมายและวิธีการสรางแบรนด ใหประสบความสําเร็จ 
 
 
 
 
                                                 
* อาจารยประจํา คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีมหานคร 
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Brand (ตราสินคา) คืออะไร  

Brand ไมใชแค logo ไมใชแคโฆษณา และไมใชแครูปแบบบรรจุภัณฑ ความหมายของ 
Brand จาก ผูรูทางโฆษณา Mr. Jack Trout กลาววา ตราสินคา หรือ Brand คือความรูสึก หรือ 
ความประทับใจโดยรวมตอสินคายี่หอน้ันๆ ที่ถูกสรางขึ้นในใจของผูบริโภค ทั้งจากการโฆษณา, 
ประสบการณการใชสินคา, ภาพพจนขององคกรและบุคลากรจากสินคาและบริการ รวมถึง 
ประสบการณใด ๆ ก็ตามเกี่ยวกับสินคาและบริการของ Brand น้ัน ๆ สรุปอีกที Brand เปนสิ่งที่จับ
ตองไมได (แตอธิบายได) ใหความรูสึก ความหมาย คุณคา รวมถึงความสัมพันธที่ดี ที่ผูบริโภคมีตอ 
Brand น่ันเอง และก็เปนเหตุผลที่คนยอมจายแพงกวา เพ่ือใหได Brand ที่ตัวเองพึงพอใจ (แมวา
บางทีอาจจะจายแบบไรเหตุผลก็ตาม เชน กระเปา รองเทา เสื้อผา Brandดังๆ จากเมืองนอก) 
 

เม่ือพอเห็นภาพแลววา Brand เปนสิ่งที่จับตองไมไดแตใหความรูสึกได (Subjective) ฉะน้ัน 
ขอทําความเขาใจเพิ่มวา Brand คือ สวนแบงในใจของผูบริโภคไมใช สวนแบงทางการตลาด 
(Market Share) โดยตรง อาจเขาใจยากหนอย แมสวนแบงทางการตลาดจะไมใช สวนแบงในใจของ
ผูบริโภค  แตจากประสบการณในวงการโฆษณา ทําใหเชื่อไดวาปจจัยเหลานี้มักจะมีความสัมพันธ
กัน เชน ถามีการใชเงินในโฆษณาประชาสัมพันธมากขึ้น สวนแบงในใจของผูบริโภคก็เพ่ิมมากขึ้น 
และทายที่สุด สวนแบงของทางการตลาด ก็นาจะมีแนวโนมที่เพ่ิมขึ้นเชนกัน ดังน้ัน การสรางแบรนด
ก็ตองยอมรับวา ไมหนีจากการโฆษณาและประชาสัมพันธ  โดยยังรวมสวนประกอบอื่นๆ ที่จําเปน
ในการสรางความสัมพันธและความรูสึกที่ดีของ Brand ตอผูบริโภคเขาอีกดวย 
 
Brand ในยุคปจจุบัน 
 

ในสังคมปจจุบันที่เทคโนโลยีมีราคาถูกลง ความรูตาง ๆ สามารถเรียนรูและพัฒนาใหทันกัน
ไดการตลาดมีสภาพที่ไดเปรียบเสียเปรียบ กันไมมากในแงความโดดเดนของสินคา ยกตัวอยางเชน 
แชมพูทุกยี่หอ สระผมได เงางาม ดําสลวย สวยเก เหมือนกัน โทรทัศน เกือบทุกยี่หอ มีจอแบน 
เหมือนกันโทรศัพท มือถือเกือบทุกยี่หอก็สามารถถายภาพได     
คําถามคือ แลวอะไรจะเปนตัวชวยที่แทจริงที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจเลือกสินคาของเราแทนการ
เลือกซื้อสินคาของคูแขง  
คําตอบสําหรับวันนี้ คือ Branding และคําตอบสําหรับวันพรุงนี้และตอๆ ไปก็คือ Branding อีก
เชนกัน 

ดังน้ัน สินคาและบริการที่ประสบความสําเร็จอยางแทจริงตองเขาใจวา Brand คืออะไร และ
องคกรนั้น ๆ ตองคิดแบบองครวมในการสรางแบรนดจึงจะสามารถสรางไดอยางมีประสิทธิผลสูงสุด. 
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การสรางตราสินคา (Branding) 
 หลักการของการสราง Brand ที่กระชับและเขาใจงายที่สุดมี 2 ระดับ 
1. การกําหนดตําแหนงทางการตลาดของสินคา (Positioning) 
2. การสรางความแตกตางทางดานความรูสึก และอารมณ  (Differentiation) 
 
การเนนตําแหนงทางการตลาดของสินคา (Positioning)  เชน 
Brand  คือ ความหรูหรา ความสําเร็จ 
BMW คือ สุนทรียภาพในการขับขี่ 
Volvo คือ ความปลอดภัย 

จะเห็นไดวา Brand รถยนตเหลานี้มี ตําแหนงทางการตลาด ( Positioning )ที่แข็งแรง และ
ไดครอบครองตําแหนงในใจของผูบริโภคมานานกวา 30 ป (positioning ยากจะถูกบันทึกไวในใจ
ของผูบริโภค แตถามันถูกบันทึกลงในสวนเล็ก ๆ ในสมองของผูบริโภคแลวมันก็ยากที่จะถูกเปลี่ยน
หรือแทนที่เชนกัน) 
ในการสราง Brand ที่ดีน้ัน เราจะตองรูจุดแข็ง คุณสมบัติพิเศษที่แตกตาง (Unique selling 
proposition) ของเรา จากนั้นนําเสนอมันออกมาบอกใหคนไดรับรูกอนคูแขง ยืนหยัดในการมีจุดยืน
อยาเปลี่ยนแปลง 
 

ทฤษฎี positioning ขอสําคัญคือ เปนที่หน่ึงในใจของผูบริโภค คนสวนใหญจะจดจําสิ่งแรกที่
เขามาใจไดเสมอ ลองถามตัวเองดู แฟนคนแรกของคุณคือใคร ?  สวนใหญจะจําได แลวคนที่ 2 และ 
คนที่ 3 ละ........เริ่มนึกไมออก คนที่ 4  คนที่ 5 ไมตองพูดถึง ไมรูแลว แฟบ คือ ผงซักฟอกเจาแรก
ที่เขาไปอยูในใจผูบริโภค จนทุกวันนี้ คนยังติดปาก พูดวาขอซื้อแฟบ แมวาจะหยิบผงซักฟอกยี่หอ
อ่ืน ๆ ก็ตาม  การเขามาเปนคนแรกในใจผูบริโภคไมวาจะเสนออะไรใหสินคาชนิดแรกที่เสนอ
คุณสมบัติน้ัน ยอมเปนการงายที่จะเขาไปอยูในใจผูบริโภค (ตองไมซํ้ากับยี่หออ่ืนที่ไดวางไวแลว) 
เม่ือ Benz คือความหรูหรา ความสําเร็จ, BMW จึงเปนยานยนต เพ่ือการขับขี่ที่สุนทรียภาพ และ
Volvo จึงตองเปนรถยนตที่ใหความมั่นใจที่สุดในดานความปลอดภัย สิ่งสําคัญที่เจาของ Brand ตอง
ตอบคําถามตัวเองใหไดกอนคือ 

1. ใครคือกลุมเปาหมาย 
2. สินคามีจุดแข็ง คุณประโยชนที่แตกตางจากสินคาอ่ืน ๆ  
3. ราคาที่เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 
4. ชองทางการจัดจําหนายที่สามารถนําสินคาไปสูกลุมเปาหมาย 
5. ชองทางการสื่อสารที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมาย 
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(ตัวอยาง) 
 ( สินคารถยนต Brand กินรี รุน Siam Classic)  

1. กลุมเปาหมายหลักคือ ผูชาย อายุ 35 - 50  อาศัยอยูในกรุงเทพ และหัวเมืองในตางจังหวัด 
รายไดมากกวา100,000 บาทตอเดือน อนุรักษนิยม ชอบของเกา และรักการขับขี่ มองหา
รถยนตอีกคัน 

2. รถยนต กินรี รุน Siam Classic เปนรถที่ผลิตในประเทศไทย100% ประหยัดน้ํามันสูงสุด 
รูปทรงเหมือนรถยนตโบราณที่ใชในรัชสมัยพระพุทธเจาหลวง 

3. ราคาประมาณ 1 ลาน ถึง 1.5 ลาน 
4. รวมมือกับคายรถยนตญ่ีปุนยักษใหญ เจาหนึ่งในการเปนตัวแทนจําหนายและบริการหลัง
การขาย  

5. โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสารตาง ๆ  
 
เม่ือสามารถตอบคําถามทั้ง 5 ไดแลว ก็พรอมที่จะกําหนดตําแหนงของสินคาในใจของผูบริโภค 

สรุป สินคาควรจะตองมีความแตกตาง เพ่ือกําหนด Positioning ที่ชัดเจน 
ตัวอยางที่เห็นไดไมนานมานี้ บัตรเครดิต ยี่หอหน่ึง ออกมาพรอมกลยุทธ บัตรใส Clear ทันสมัยเพ่ือ
คนยุคใหม หลังจากนั้นไมนานบัตรเครดิตของธนาคารแหงหนึ่งก็ออกกลยุทธบัตรเครดิตขนาดเล็ก
จ๋ิว เพ่ือคนที่ทันสมัยกวา จะเห็นไดวา กลยุทธ positioning ที่กําหนดจุดเดนของสินคาและบริการ
เปนเจาแรก เปนการงายที่จะไดรับการจดจําและบันทึกลงไปในใจของผูบริโภค 
แตอยางไรก็ตามหากสินคา ประเภทที่มีความแตกตางในแงของตัวสินคาเองนอยมาก เชน ของ
อุปโภค บริโภค เชน สบู, ยาสีฟน, เสื้อผา,ตลอดจนสินคา Hi-tech ตาง ๆ ที่แตละ Brand มีความ
แตกตางใน Function ตาง ๆ นอยมากเมื่อสินคามีความแตกตางในดานสิ่งที่จับตองไดหรือมองเห็น
ไดนอยลง การสรางความแตกตางทางดานความรูสึก และอารมณ  คือการสรางแบรนดที่เหนือไปอีก
ขั้นหนึ่ง 
 
การสรางความแตกตางทางดานความรูสึก และอารมณ  (Building Brand Image by 
Differentiation) 
 

วิธีงายที่สุดคือ หลับตาจินตนาการวา หากแทนสินคา Brand ของคุณเปนคนหนึ่งคน คนคน
น้ันจะมีลักษณะอยางไร, มีรสนิยมอยางไร, มีทัศนคติอยางไร, มี life style อยางไร, ไปเที่ยวที่ไหน 
ชอบอะไร ไมชอบอะไร เจอเคาไดที่ไหนบาง เม่ือสามารถรวบรวมขอมูลทั้งหมดไดแลว คุณจะได
ภาพรวมลักษณะทั้งกายภาพและทางดานจิตใจของบุคคลคนนั้นและสิ่งนั้นก็คือ ภาพลักษณของ
สินคานั้น ๆ (Brand Image or Brand personality) 
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อยางที่ไดกลาวไวแลววา Brand คือ ความรูสึกและความสัมพันธที่ดีที่ผูบริโภคมีตอ Brand 
น้ัน ๆ  

ดังน้ัน Brand จะเปรียบเหมือนเพ่ือน, Brand ที่ดีจะเหมือนเพ่ือนแท เพ่ือนที่เขาใจคุณ และ
คุณไวใจ เชื่อใจ และคุณพรอมที่จะเขาหาทุกเวลาเมื่อคุณตองการ หาก Brand ของคุณสามารถสราง
ความรูสึก ที่เปนเพ่ือนแทตอผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายของคุณ แลวจะก็เปนการงายมากที่ 
Brand น้ันจะประสบความสําเร็จ ทางการตลาดและเขาไปอยูในใจของผูบริโภคตลอดไป 
 


