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ในยุคปจจุบัน หลายธุรกิจคงไมอาจปฏิเสธความสําคัญของการสรางแบรนด หากมองกัน
ดีๆ แลวในชีวิตประจําวันของทุกทานสัมผัสกับแบรนดมากมายตั้งแตตื่นนอนจนเขานอน บางคน
อาจจะมีแบรนดเขาไปอยูในฝนดวยแตกรณีนี้อาจจะดูโอเวอรสักนิด ในโลกของแบรนดนั้นหากลอง
สังเกตกันดูแลว จะพบวามีแบรนดทั้งที่ประสบความสําเร็จและไมประสบความสําเร็จ แลว
เบื้องหลังของความสําเร็จคืออะไร หากทานจะทําใหแบรนดประสบความสําเร็จอยางยั่งยืนจะทํา
อยางไร  วันนี้ผมขอใชพื้นที่นี้ ในการแลกเปลี่ยนมุมมองและประสบการณครับ 
 

หากอานหนังสือหรือฟงการอบรม สัมมนาในหลายๆที่จะมีผูใหคํานิยามของแบรนดไว
มากมาย แตสําหรับผมแลวอยากใหนิยามสั้นๆ วา แบรนด คือ ประสบการณ การสรางแบรนดก็คือ
การสรางประสบการณ ประสบการณของแบรนด (Brand Experience) เปนประสบการณที่ลูกคา
หรือกลุมเปาหมายแตละคนไดสัมผัสหรือมีปฏิสัมพันธกับแบรนดในทุกๆ ชวงเวลา โดยทุกๆ จุด
สัมผัสจะชวยสงเสริมสนับสนุนใหกลุมเปาหมายไดเกิดการรับรูในภาพรวมที่เกี่ยวของกับแบรนด
นั้น ซึ่งอาจจะเปนประสบการณในแบบธรรมดาเฉยๆ ประสบการณแบบเลวราย หรือประสบการณ
ที่ดี ในสังคมของผูบริโภคมักจะสัมผัสกับจุดสัมผัสของแบรนดตางๆ อาทิ การโฆษณาผานสื่อตางๆ 
(วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ออนไลน โทรทัศน)  

สัมผัสกับเอกลักษณตางๆของแบรนด อาทิ โลโก บรรจภัุณฑ การสื่อสารขององคกร สัมผัส
กับสภาพแวดลอมของแบรนด อาท ิ การจัดตกแตงบรรยากาศในราน เปนตน ส่ิงเหลานีจ้ะหลอ
หลอมใหคนเรามีการรับรูตอแบรนดใดแบรนดหนึ่งได ดังนั้นจึงอาจสรุปไดวาประสบการณของ
ผูบริโภคที่มีตอแบรนดจะเกดิขึ้นจากการทีลู่กคาพบ เห็น รับรูหรือสัมผัสกับจุดสัมผัสแบรนด 
(Brand Touch Points) ดวยเหตนุี้ผูบริหารแบรนดจึงตองใหความสาํคัญและใสใจกับการบรหิาร
จุดสัมผัสดังกลาวเพื่อใหเกดิประสบการณในทางบวก 
 

การบริหารจัดการจุดสัมผัสแบรนด จะกอใหเกิดประโยชนในหลายๆ ประการ อาท ิ
1.ทําใหลูกคาของแบรนดกลายสภาพเปนแฟนพนัธุแทของแบรนด เกิดความภักดีอยาง

ตอเนื่อง และนัน่หมายถึงผลกําไรระยะยาว โดยที่แบรนดจะเสียคาใชจายในการโนมนาวลกูคา
กลุมนีน้อยลง 
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2.เปนการแสดงใหลูกคาไดเห็นถึงศักยภาพของบริษัท ความสามารถของแบรนด 
3.ทําใหลูกคาเกิดประสบการณทางบวกตอแบรนด 
4.สามารถใชจดุสัมผัสแบรนดในการเก็บขอมูลจากลกูคา ศึกษาถงึความตองการ

บางอยาง โดยเฉพาะอยางยิง่จุดสัมผัสที่สามารถโตตอบกับลูกคาได อาท ิพนักงาน 
5.สามารถนาํเสนอเนื้อหาสารหรือแกนแทของแบรนดผานจุดสัมผัสทีเ่หมาะสมที่ไมได

จํากัดอยูเพียงแคส่ือโฆษณา แตทุกๆจดุสัมผัสที่ผูบริโภคมีโอกาสรับรูเกี่ยวกับแบรนด 
6.หากมีการบริหารจุดสัมผัสแบรนดตางๆอยางเปนระบบ และมีความสอดคลองประสาน

อยางกลมกลนืกนั (Brand Harmonization) ยอมทําใหแบรนดอยูในรองในรอย มีความสม่ําเสมอ 
และสะทอนตวัตนของแบรนดไดดี 

ผมคอนขางจะชอบวิธกีารแบงจุดสัมผัสแบรนดของ Scott M. Davis ที่มีการแบงจดุสัมผัส
แบรนดไวอยางนาสนใจและมีความเปนไปไดในการนาํไปประยุกตใชกบัการทาํงานจริง โดยไดแบง
จุดสัมผัสแบรนดตามพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค  
 

 

ภาพแสดงจุดสัมผัสแบรนดลําดับตามพฤติกรรมการซื้อ 
(ที่มา : เขาถงึจาก
http://www.prophet.com/downloads/articles/Harmonizing%20Your%20Touchpoints%20(
SD%20TL).pdf) 

1.จุดสัมผัสแบรนดที่กอใหเกดิประสบการณกอนการซื้อ (Pre-purchase Experience) 
เปนจุดสัมผัสที่ลูกคาจะใชในการตัดสินใจ เปนขอมูลประกอบการพิจารณากอนที่จะตัดสินใจซื้อ
แบรนดนั้น ซึ่งจุดสัมผัสแบรนดที่อยูในกลุมนี้ไดแก โฆษณาตามสื่อตางๆ ที่จะทําหนาทีเ่ปน
นางกวักใหผูบริโภคเกิดความสนใจ กระตุนความปรารถนาอยากไดข้ึนมา ขาวประชาสัมพนัธการ
เปดตัวสินคาใหม บริการใหม เว็บไซตที่ผูบริโภคสามารถเขาถงึไดงายขึ้นในทกุวนันี ้ ส่ือไปรษณีย
ทางตรงหรือ Direct Mail ทีเ่ลือกสงตรงถงึกลุมเปาหมายที่แทจริง เปนตน 
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2.จุดสัมผัสแบรนดที่กอใหเกดิประสบการณขณะซื้อ (Purchase Experience) เปนจุด
สัมผัสที่ผูบริโภคมีโอกาสพบเจอ หรือติดตอดวย ขณะหรือระหวางที่ผูบริโภคกาํลังดําเนนิการซื้อ
หรือใชบริการ จุดสัมผัสแบรนดในกลุมนี้ไดแก พนักงานขาย หรือบุคคลที่ทาํหนาทีเ่ปนดานหนาใน
การใหบริการลูกคา ใหคาํแนะนํา ความรูในการใชสินคา การจัดแสดงสินคา ส่ือ ณ จุดซื้อตางๆ 
บรรยากาศภายในอาคาร สํานักงาน บรรจุภัณฑ เปนตน จุดสัมผัสนี้ยงัมีสวนผลักดันใหลูกคา
ตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น 

3.จุดสัมผัสแบรนดที่กอใหเกดิประสบการณหลังการซื้อ (Post-purchase Experience) 
เปนจุดสัมผัสที่ผูบริโภคจะไดพบเจอหรือติดตอดวยหลงัจากที่ไดใชบริการสินคาหรอืบริการนัน้ไป
แลว ไดแก คุณภาพของสนิคาหรือบริการ การบริการลูกคาหลงัการขาย การแกปญหาใหลูกคา 
คอลลเซ็นเตอร โปรแกรมการสรางความภักดีใหลูกคา ประสบการณที่เกิดขึ้นหลงัการซื้อนับเปนจุด
สัมผัสที่จะมีสวนชี้ชะตาแบรนดไมยิ่งหยอนไปกวาจุดสมัผัสสองประเภทแรก เพราะจุดสัมผัสนีน้บั
ชวงเวลาแหงความเปนจริงหรืออาจเรียกวา The Moment of Truth ที่ลูกคาจะไดรับรูถึงคุณภาพ
ของแบรนดในทุกๆ ดาน ไมวาจะเปนการใชงานจรงิ บริการที่มีใหหลังจากซื้อ รวมถึงการแสดง
ความรับผิดชอบตางๆของแบรนด ถาจุดสัมผัสแบรนดที่กอใหเกดิประสบการณกอนการซื้อทํา
หนาทีเ่ปนนางกวัก จุดสัมผัสแบรนดที่กอใหเกิดประสบการณหลงัการซื้อก็นาจะเปนการรักษา
พันธะสัญญาที่แบรนดไดสัญญาไวนัน่เอง 
 

ลองหนักลับมาพิจารณาที่แบรนดในธุรกิจของทานกนัดนูะครับวา ทานเตรียมจุดสัมผัสทั้ง
สามกลุมนี้ไวพรอมแลวหรอืยัง ถายงัหรือไมไดทําอยางจรงิจัง ผมขอแนะนําใหทานลองทาํ 
Customer Journey หรือการสํารวจเสนทางการเดินทางของลูกคาในแบรนดหรือธุรกิจของทานดู
วาลูกคาตองพบเจอกับอะไร ส่ิงใด และอยางไรบาง จากนัน้เตรียมจุดสัมผัสเหลานัน้ใหพรอม เพือ่
มอบประสบการณแหงแบรนดที่ดีใหกับลูกคาและทาํใหประสบการณนั้นเปนประสบการณที่
ผูบริโภคหรือลูกคาของเราขาดไมไดเพราะมันเขาไปอยูในชีวิตเขาเรียบรอยแลว เหมือนกับที่ Stan 
Richards แหง The Richards Group กลาวไวอยางนาสนใจวา “We don’t just want people to 
buy a brand, we want people to buy into a brand, to make it part of their lives” 
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