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การสราง brand ไดกลายเปนสิง่ทีสํ่าคัญที่สุดในการทาํธุรกิจในยุคนี้ไปเสียแลวทัง้นี้
เพราะวาธุรกิจที่ประสบความสําเร็จสวนใหญจะม ี brand value สูงกวา book value ที่สําคัญไป
กวานัน้คือ intangible value ที่เกิดจากการสราง brand จะไมมี upper limit นักการตลาดจงึ
สามารถเพิ่มมลูคาใหกับองคกรไดอยางไรขีดจํากัดถาคณุมีความสารารถ ผิดกับ tangible value ที่
สรางจาก fixed asset ขององคกรที่สามารถสรางไดมากเทาที่ความสามารถของทรพัยสินเหลานัน้
จะทาํไดไมวาจะเปนกําลงัผลิตสูงสุดที่เครื่องจักรจะผลิตใหได ประสิทธิภาพสูงสุดของแรงงานทีม่ี
อยูและทนุทรพัย หรือถึงแมจะมทีรัพยากรไมจํากดัแตก็คงไมสามารถทีจ่ะผลติของมาขายได
มากกวาความตองการของตลาดที่จะรองรับไดเชนนี้เปนตน 
 

นอกจากการสราง brand จะกลายไปเปน Key Success Factor ของธุรกิจแลว ส่ิงที่
สําคัญไปกวานั้นคือขบวนการและกลยทุธในการสราง brand ในสมัยนี้ก็เปลีย่นแปลงไปจาก
ขบวนการและกลยุทธของการสราง brand ในสมัยกอนอยางมากมายจนอาจเรียกไดวาเปลีย่น
จากหนามือเปนหลงั...กว็าได เรียกวาคนที่เคยสราง brand แลวประสบความสาํเร็จในอดีตแทบไม
มีความหมายในปจจุบันทัง้นี้เพราะโลกเปลี่ยนแปลงไปเยอะมาก ใครที่ยังคิดแบบเดิมๆ เกาๆ 
based on past experience มักจะหลงทางและเสยีเงนิเปลา ในวงการการสราง brand ผมขอ
ยืนยนั นัง่ยนัและนอนยันวาไมวาคุณจะเคยยิ่งใหญแคไหนก็ตามในวงการนี้ในอดีต “Your prior 
performance is no indicator of your future branding success.” 
 

ปญหาหนึง่ทีพ่บในเกือบทกุวงการของธรุกิจในปจจุบนัคือสินคาสวนใหญไมวาจะเริ่มตน
ดวยการสรางความแตกตางขนาดไหนก็ตามเมื่อถงึจุดหนึ่งจะเริ่มกลายสภาพไปเปน commodity 
product หรือ service ถาไมไดมีการสราง brand ที่ถูกตองอยางตอเนื่องและมกีารวางกลยุทธ
ทางดาน brand positioning อยางชัดเจน เมื่อไรก็ตามที่ลูกคาเกิดความรับรูตอสินคาใดวาเปน 
commodity ส่ิงที่ตามมากค็ือลูกคาจะกลายไปเปนผูทีม่ี bargaining power เหนือผูผลิตทันที โดย
ลูกคาจะเปนผูกําหนดคุณภาพของสินคาทีต่นตองการในราคาที่อยากไดนั่นหมายความวาตอง
ราคาถูก ถาเปนเชนนี้ผูผลิตก็จะเหนื่อย  



 
ผมขอยกตัวอยางเพื่อใหทานผูอานเหน็ภาพ ตวัอยางแรกคือสินคาประเภท hi-tech และ 

consumer electronics ทั้งหลายเชนโทรศัพทมือถือรุนที่เคยเปนสินคาที่มีความแตกตางเมื่อปสอง
ปกอนปจจุบนัก็กลายเปน commodity ทัง้นัน้หรือคอมพิวเตอรทัง้หลายตอนออกมาใหมๆ ก็ดูดมีี
คาแตพอเวลาผานไปไมนานแทบจะไมมีความแตกตางจากสินคาคูแขงและกลายเปน commodity 
computer เปนตน ตวัอยางที่เหน็ไดชัดในระดับ international ก็คือการที่ IBM ไดขาย PC 
operation ใหกับกลุม Lenovo ของประเทศจนีก็เปนการสงสัญญานวาสินคาในกลุม PC หรือ 
Personal Computer ไดเปลี่ยนสภาพจากที่เคยเปนอะไรที่ดูนาตื่นเตนและดู cool สําหรับผูใช PC 
มาเปนสินคาธรรมดาทั่วไปทีเ่รียกวา commodity นัน่เอง  
 

ตัวอยางที่สองคือในสมัยกอนการเดนิทางไปพักผอนที่พทัยาหรือหวัหนิเปนอะไรที่ถอืวา
ทันสมยัและคุมคาแกการรอคอย แตสมัยนี้กลับเปนเรื่องธรรมดาไปแลวคือกลายเปน commodity 
trip ไปเสียแลวหรือแมกระทัง่ภูเก็ตก็ยงัเปนเรื่องธรรมดาสําหรับหลายๆ คนไปเสียแลว ผลตามมาก็
คือไมวาจะเปนสินคาทองถิน่ การใหบริการหรือแมกระทั่งคาตัว๋เครื่องบิน คาเชาเรอืไปดําน้ําหรือไป
เที่ยวเกาะตางๆ ที่เคย charge แพงๆ พอ trip เหลานี้กลายเปน commodity ก็ทําใหไมสามารถตั้ง
ราคาไดสูงๆ เหมือนอยางทีเ่คยทําได โรงแรมที่เคยมีอยูไมกี่แหงในพัทยาและดูหรูในความรูสึกของ
นักทองเที่ยวทัว่ไปอยางเชน Royal Cliff ในสมัยกอน เมื่อเวลาผานไปมีโรงแรมใหมๆ หาดาว
เกิดขึ้นทีพ่ัทยามากมายเชน Sheraton และ Amari เปนตน ทําให Royal Cliff และอีกหลายๆ 
โรงแรมที่เคยดหูรูถาไมปรับปรุงเพื่อใหเกิดความแตกตางกอ็าจกลายไปเปน commodity hotel ได
เชนกนั 
 

จริงๆ แลวการสรางความแตกตางอยางมีประสิทธิภาพใหกับสินคาหรือบริการก็คือกลยุทธ
การสราง brand ที่สําคัญแบบหนึง่ในสมยันีน้ั่นเอง กลยุทธการสราง brand แบบนี้ในสมยักอนไม
เคยมีการพูดถงึ จะพูดถึงแตการทาํ above-the-line และ below-the-line branding campaigns 
ตางๆ ทําไมสายการบิน low cost อยาง Southwest Airline ถึงไดเปน brand ที่เขมแข็งที่สุดของ 
airline industry ในอเมริกาทั้งๆ ที่ไมเคยโฆษณาเพราะเปน low-cost airline ซึ่งโดยธรรมชาติของ
สายการบินราคาถูกก็คือ commodity airline นัน่เองเมื่อเทียบกับสายการบินใหญๆ ทัว่ๆ ไปที่ตาง
ก็ประสบปญหา capacity underutilization หรือบางรายก็หมิ่นเหมตอการลมละลาย ที่เปนเชนนีก้็
เพราะการที ่ Southwest Airline มี business model ที่แตกตางจากสายการบินอื่นๆ นัน่เองที่
สงผลใหม ีoperating efficiency, high utilization ของเครื่องบินและ productivity ของพนกังานที่
สูงกวาของคูแขง ความแตกตางที่สัมผัสไดเหลานี้ตางหากที่สราง value ที่สามารถถกู transfer ไป



ที ่ brand (ไมใชการทาํโฆษณาชวนเชื่อตางๆ) จนทําให Southwest เปน most powerful brand 
สําหรับ U.S. air travel industry ในปจจุบันนี ้
 

อีกตัวอยางหนึ่งที่ผมไดพบเห็นตอนทีท่ํางานอยูที่อเมริกาก็คือใครจะไปคิดวาสินคา
ประเภทนมสดซึ่งเปนตลาดของผูซื้อมาตลอดเพราะนมก็คือนมวนัยงัค่ําไมวาจะเปลี่ยน 
packaging หรือ labeling แบบใดก็ตาม ดงันัน้ผูผลิตนมและ supermarket จึงมักเนนกลยทุธดาน
ราคาเปนหลัก แตวันดคีนืดมีีคนพยายามสรางความแตกตางโดยผลิตนมจาก organic cow ทําให
สามารถตัง้ราคาไดสูงและสราง brand ของนมไดทัง้ๆ ที่นมเปน commodity product อยางที่เรา
ทราบๆ กนัอยู 
 

อีกตัวอยางหนึ่งจากประสพการณสวนตวัตอนทีเ่คยเปนที่ปรึกษาใหกับบริษัทผูผลิต
ปูนซีเมนตในตางประเทศรายหนึง่ อยางที่ทราบปูนซีเมนตก็คือปูนซเีมนต ไมวาเปนของบริษทัใดก็
ตามใชไหมครบั เพราะฉะนัน้โจทยของผมคือทําอยางไรจึงจะสามารถสรางใหปนูซีเมนตของเรา
เกิดความแตกตางจากปูนซีเมนตของคูแขงที่มีอยูทัว่ไปในตลาดทัง้ local brand และทีน่ําเขาจาก
ตางประเทศ จนนาํไปสูการสราง brand ที่เขมแข็งอยางยัง่ยนื หลงัจากผมทําการศึกษาเกีย่วกับ 
value chain ของธุรกิจที่ตองใชปูนซีเมนตทั้งหลายหรอืของลูกคาเรานัน่เองก็พบวาบริษัทรับเหมา
กอสรางทั้งหลายทีเ่ปนลกูคาหลักของผูผลิตปูนซีเมนตประสบปญหาคลายๆ กนัเนื่องจากตอง
ทํางานที่รับมอบหมายมาของโครงการตางๆ ใหเสร็จตามเวลาทีก่ําหนดมิฉะนั้นจะมีผลตอชื่อเสียง
และผลกําไรเนื่องจากคาใชจายที่สูงขึ้นจากการ delay และเมื่อผมศึกษาลึกลงไปอีกก็พบวาสาเหตุ
หลักอนัหนึ่งทีท่ําให construction company เหลานี้ประสบปญหานีก้็สวนใหญมาจากการขนสง
ปูนซีเมนตมาที่ project site ที่ไมตรงตอเวลา หลายๆ คร้ังมีการ delay เปนเวลานานซึง่สงผลตอ
การทาํงานที่ไมตอเนื่องและตนทนุที่สูงขึ้นเนื่องจากบริษทัตองจายคาจางรายวนัใหกบัพนกังาน 
(หลายคน) ที่ตองพาํนักอยูที่กอสรางเฉยๆ พอปนูซีเมนตมาสงก็ตองจางคนเพิ่มเพื่อรีบทาํงานให
ทันตาม tight schedule เพื่อชดเชยกับเวลาที่เสียไปเปนผลใหเกิดปญหา cost overrun ได ถา
เหตุการณนี้เกดิขึ้นบอยๆ ดงันัน้สิ่งแรกที่เราทําก็คือ six-sigma on-time delivery ผลปรากฏวา
ยอดขายเพิม่ข้ึนกวา 100% ในปแรกและปตอๆ ไปทั้งนี้เนื่องจากคูแขงโดยทัว่ไปในตลาดสามารถ
สงไดตรงเวลาเพียงแคประมาณ 30% ถงึ 40% ของจํานวนครั้งที่ตองสงทั้งหมดเทานั้นคือไมม ี
brand ใดสงไดตรงตามเวลาเลยเพราะคดิวาไม effect ธุรกิจของตนเอง ผลที่ตามมาคือปูนซีเมนต
ของเรากลายเปน the most reliable cement brand สงผลใหเราสามารถตั้งราคาสูงกวา 
commodity cement ทั่วๆ ไปไดอยางมนียัสําคัญและ market share เพิ่มข้ึนอยาง significant ทกุ
ปหลังจากนั้น 



 
การสราง brand จากการสรางใหเกิดความแตกตาง (ผมขอเรียกวา Differentiation 

branding) นั้นทําไดหลายรูปแบบ แบบแรกคือการออกแบบผลิตภัณฑใหมีรูปลักษณทีน่าสนใจ
กวาผลิตภัณฑของคูแขงอืน่ๆ ในตลาดหรืออาจเรียกวาการสราง brand แบบนี้วา Design 
branding ตัวอยางเชน iPod, iPhone และผลิตภัณฑเครื่องใชในครัวของ Braun เปนตน แบบที่
สองคือการสรางตราสนิคาจากการทาํใหผลิตภัณฑมีสมรรถนะสูงกวาของคูแขงที่เรียกวา 
Performance branding เชน Apple Power Book, MacBook Pro หรือรถยนต Porsche และ 
Lexus เปนตน 
 

การสรางตราสินคาโดยเนนความแตกตางแบบที่สามอาจเรียกวา Innovation branding 
อยางเชนการที่ Toyota และ Honda ออกรถยนตเครื่องยนต Hybrid เปนตน แบบที่ส่ีคือการสราง
ตราสินคาโดยเนนที่ความนาเชื่อถือและความคงทนของตราสินคาอยางในกรณีของเครื่องครัวและ
เครื่องซักผายีห่อ Maytag ที่มีชื่อในเรื่องความคงทนตาม brand slogan ที่โฆษณาวา “Maytag 
products are built to last.” เปนตน จงึอาจเรียกการสราง brand แบบนี้วา Durability branding 
แบบที่หาอาจเรียกวา Convenience branding อยางเชนในกรณีของ Amazon.com เปนตน แบบ
สุดทายสาํหรบัการสรางตราสินคาจากความแตกตางอาจเรียกวา Safety branding เชนรถยนตร 
Volvo และ Saab เปนตน  
  
  
 
 


