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คงไมมีใครสงสัยแลววาทาํไมนักการตลาดสมัยนี้จงึใหความสาํคัญกบัการสรางแบรนด 
เพราะวาถาไมมีแบรนดเสียแลวก็ดูจะเปนเรื่องยากที่จะบอกความแตกตางของสนิคาแตละชนิดได 
แบรนดจึงเปนมากกวาชื่อเรียกสินคา แตบงบอกถงึบุคลิก คุณประโยชน ความนาเชื่อถือ และยัง
แสดงถึง     “มูลคา”ของสินคานัน้ดวย 
 
            แมวาจะสรางแบรนดกันมานาน แตเอาเขาจริงก็คงไมมทีฤษฎีใดใหนกัการตลาดยดึถือ
เปนแมแบบได จะมีกเ็พยีง Framework กวาง ๆ ใหเอาไปคิดตอยอดกันเอง 
 
แบรนดดีตองโดดเดน โดนใจ 
 

-          Unique หรือความโดดเดน ตองถือวาเปนจุดสําคัญของการสรางแบรนดทีเดียว 
แตนอกจากโดดเดนแลวยงัตอง Attractive หรือ Appeal กับลูกคากลุมเปาหมายชนิดที่เหนือกวา
คูแขงดวย โดยเฉพาะอยางยิ่ง Appeal ทางดานอารมณ ซึ่งก็คงจะตองมาจากการพูดคุยสื่อสารกับ
กลุมเปาหมายอยางสมํ่าเสมอ  
 
แบรนดหมายถึง Total Experience 
 

-          ตองจําไววา ไมมีอะไรที่เล็กเกนิไป หรือใหญเกนิไปจนไมสามารถนาํเอามารวมไว
ในการสรางแบรนดได นั่นคอือยามองขามสิ่งเล็ก ๆ นอย ๆ การสรางแบรนดจะตองดูทั้งหมด ไมใช
แคเร่ืองโลโก สโลแกน หรือการโฆษณา เทานั้น 
 
แบรนดที่ดีตองมี Emotional Bonding 
 

-          แบรนดที่ดีตองมีความผูกพันทางอารมณกับผูบริโภค เพื่อทําใหผูบริโภคกลายเปน
สาวกของแบรนดใหได 
 
 



 
แบรนดที่ดีตอง Build Demand  
 

-          แบรนดดัง ๆ อยาง สตารบัคส, ไมโครซอฟท และอีกมากมายหลายแบรนด ไมได
เกิดขึ้นจากอะไร นอกจากการสรางความคาดหวงัใหกบัลูกคา เพราะฉะนั้นถาแบรนดไหนคิดวา
ตัวเองกาํลังทาํทุกอยางเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยูละกอ เปนไปไดวาคุณอาจ
กําลังเดินตามคูแขง 1 กาว เพราะอยางที่บอกวาแบรนดที่ดีตองสราง Demand  
 

-          สินคาทางดานไอที โดยเฉพาะอยางยิ่งโทรศพัทมือถือนับเปนตัวอยางทีด่ีในการ
สราง Demand ใหเกิดขึ้นกับผูบริโภค ลองคิดดูวามคีวามจาํเปนแคไหนทีโ่ทรศัพทมือถือจะตอง
เดินได ตองถายรูปได ตองเลนเกมได หรือตองเปนปาลมไดดวย แตของพวกนี้ถูกสรางขึ้นมาเพื่อทํา
ใหเกิดกระแสความตองการในหมูผูบริโภคนั่นเอง  
 
สรางแบรนด ตองเริ่มจากภายในองคกร  

-          End Consumer หรือผูบริโภคที่จะมาซื้อของไปใชมักเปนคนกลุมแรกที่นกัการ
ตลาดคิดถึงเปนกลุมแรกเมื่อคิดวาถึงเวลาตองสรางแบรนดเสียที ทัง้ ๆ การเริ่มตนสรางแบรนดกบั 
End Consumer ดวยการคิดถึงแตเร่ืองการทุมเงนิเพือ่โฆษณาหรือทํากจิกรรมตาง ๆ เปนเรื่องไม
ถูกตอง จริง ๆ แลว แบรนดที่ประสบความสําเร็จจะตองเริ่มตนสรางมาจากภายในองคกร (Internal 
Culture) นั่นคือ พนกังานทุกคน ซ่ึงถือวาเปน Brand Ambassador จะตองมคีวามเขารูความ
เขาใจเกี่ยวกับแบรนดของตัวเองและทิศทางทีก่ําลงัเดินไปอยางถองแทเสียกอน 
 

-          ที่สําคัญการสรางแบรนดจะประสบความสาํเร็จไมไดเลย ถาไมได Direction จาก
ผูบริหาร สมัยกอนการสรางแบรนดเปนเรือ่งของฝายการตลาดเทานั้น แตสมัยนี้ทกุอยางในองคกร
ถือวามีความเกี่ยวเนื่องกับแบรนดทั้งหมด องคกรก็เปนแบรนด และจุดสําคัญที่สุดอยางหนึ่งของ
แบรนดก็คือ ชือ่เสียงขององคกรนั่นเอง 
 
Creating a Brand Strategy 
 
 



-          การสรางแบรนดตองเริ่มจากการสราง Awareness เพือ่นําไปสูความคุนเคย 
(Familiarity) อันจะนําไปสู Over all Impression และ Perception สุดทายคอืการเกิดขึ้นของ 
Supportive Consumer หรือผูบริโภคที่เปนสาวกของแบรนด 
 

-          ฟงดูเหมือนงาย แตถายังไมรูวาจะเริ่มจากจดุไหน ก็คงตองเริ่มจากการทํารีเสิรช 
เพื่อคนหาผูบริโภความีความคิดเห็นอยางไรกับแบรนดของเรา แลวอาจจะตามมาดวยการ Brand 
Audit เพื่อหาคนหาความคิดของกลุมเปาหมายทีม่ีตอแบรนด นอกจากนีย้ังตองทาํ Media Audit 
เพื่อฟงเสียงอกีฝงหนึง่ เปนการเช็กความผูกพันของสื่อมวลชนเทยีบกับคูแขงขันกอนนําไปสูการ
กําหนด Positioning Differentiation  

 
-          โดยในขั้นตอนของการทาํ Brand Audit นั้น เจาของแบรนดจะตองเช็คจุดสมัผัสที่

ลูกคาตองสัมผัสทุกจุด ซึง่เปน The Moment of Truth อยาง สตารบัคส ซึ่งทาํวจิัยผูบริโภคแลว
พบวา เขาจะตองเจงแน ถาลอนช เพราะวาสนิคาของเขาแพงกวาคนอื่น 3 เทา ที่สําคัญก็คือการที่
ลูกคาตองเขาคิวรอนาน 10-12 นาทีถือวาเปน Contact Poing ที่ลูกคาไมชอบมากที่สุด แตเมื่อรู
ปญหากอนลวงหนาเขากท็ําสําเร็จดวยการเปลี่ยน Negative Consumer Experience ให
กลายเปนสิง่ทีลู่กคาชื่นชอบและอยากสัมผัสที่สุด เพราะลูกคาจะไดกลิ่นกาแฟ ไดเห็นวา Coffee 
of the Day คืออะไร ไดรับรูวามีกาแฟอีกมากมายใหลูกคามาซื้อในราคาพรีเมียม เรียกวาเปน
กระบวนการ Educate ลูกคาไปในตัว  
 
Brand Building Challenge  
 

-          ส่ิงทีท่าทายที่สุดในการสรางแบรนดก็คือ แมวาเราจะสามารถควบคุมส่ิงทีเ่รา
ส่ือสารออกไปไดทุกอยาง แตตองไมลืมวา Perception ที่ผูบริโภคจะมีตอแบรนด เปนสิง่ที่เรา
ควบคุมไมได ดวยเหตุนี้การสรางแบรนดจึงตองทาํอยางตอเนื่อง สม่ําเสมอ เพื่อทาํใหผูบริโภค
ไดรับสารตรงกับที่เราตองการสื่อมากที่สุด 
 

-          และตองพยายามไมทาํใหเกดิความประทบัใจในทางลบกับแบรนด เพราะจาก
สถิติพบวา Negative Word of Mouth จะสงผลเสียมากกวา Positive Word of Mouth นั่นคือ ถา
เกิดความรูสึกที่ไมดี คนมักจะเอาไปพูดตอใหอีก 17-20 คนที่อยูแวดลอมเขาไดรับรู (กรณีนี้ยงัไม
รวมการเอาเขาไปโพสตใน Network Community ทางอินเตอรเน็ต) ขณะทีถ่าเกดิความรูสึกที่ดี 



เขาจะนาํไปพดูตอ 3-5 คนเทานั้น แตถึงแมวาจาํนวนของ Positive Word of Mouth จะต่ํากวามาก 
ก็เปนสิง่ที่ตองทําใหเกิดขึ้นใหได เพื่อความแข็งแกรงยิง่ขึ้นของแบรนด 
 
 
    ฉบับที ่55 กันยายน 2547 
 


