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ฉบับที่แลวผมไดพูดถึงกลยทุธการสราง brand แบบ nontraditional ในรูปแบบใหมดวย
การสรางใหเกดิความแตกตางที่ผมขอเรียกวา Differentiation branding ซึ่งมีอยูหลากหลายกล
ยุทธดวยกนัไมวาจะเปน Design branding, Performance branding, Innovation branding, 
Durability branding, Convenience branding และ Safety branding เปนตน ถาทานผูอาน
สังเกตุใหดีๆ จะเหน็วาการสรางตราสินคาแบบที่ผมเสนอแนะนี้จะแตกตางจากการสรางตราสินคา
โดยทัว่ๆ ไปทีบ่ริษัทสวนใหญนิยมทํากันนั่นคือเนนการทุมเงินลงไปกบัการสราง creative brand 
story ในสื่อตางๆ โดยเฉพาะสื่อโทรทัศน เพื่อใหคนจดจาํเรื่องราวเหลานัน้ในรูปแบบที่เราอยากจะ
ใหเปนและในที่สุดจะเกิด brand image ข้ึนในใจของลูกคาจากเรือ่งราวเหลานัน้ การสรางตรา
สินคาแบบนี้แนนอนจะคอนขางตื่นเตนเราใจและสามารถ create buzz ไดในชวงที่มีโฆษณา
ออกมาถาทาํไดดีแตอาจจะไมยั่งยืนเทาที่ควรถาผลิตภัณฑไมสามารถ deliver ตามที ่ brand 
promise ไวในโฆษณาตางๆ ได ผิดกับกลยุทธการสรางตราสนิคาทีผ่มไดนําเสนอในฉบับที่แลวที่
คอนขางจะเนนที ่ functional branding คือเนนการสรางตราสินคาจากคุณสมบัติของสินคาที่
เหนือกวาคูแขงที่มีอยูจริงแลวจึงเริ่มสรางเรื่องราวจากตรงนี้ใหดนูาสนใจกวาสิง่ทีม่ีอยูจริง 
 

นอกจากกลยทุธการสรางตราสินคาดังกลาวแลวในปจจุบันยงัมีการทาํ brand โดยสราง
ความแตกตางในแงของสิ่งแวดลอมหรือบรรยากาศของสถานทีท่ี่จําหนายสนิคาตวัอยางเชน 
Starbucks ที่มีการสรางบรรยากาศในรานและนาํ Wi-Fi มาใชเพื่อใหลูกคาเกิดความพงึพอใจและ
ยอมจายเงนิซือ้กาแฟที่มีราคาแพงกวากาแฟทั่วไปที่มีขายอยูตามทองถนนหลายเทาตัว อีก
ตัวอยางที่เหน็ไดชัดก็คือรานขายหนังสือสมัยใหมไมวาจะเปนรานขายหนงัสือ Borders หรือ 
Barnes & Noble ในอเมรกิาที่ลูกคาสามารถดื่ม cappuccino ขณะพลิกดเูพื่อเลอืกซื้อหนังสือที่
สนใจในราน  
 

อีกตัวอยางทีผ่มอยากจะเลาใหฟงจากประสบการณตอนที่อยูอเมริกาคือรานขาย
เฟอรนิเจอรรานหนึ่งที่ผมเคยเปนลกูคาประจําจนกระทั่งรูจักคุนเคยกับเจาของรานเพราะลูกของ
เจาของรานกค็ือลูกศิษยของหลกัสูตร executive MBA ที่ผมสอนอยูที่อเมริกานัน่เอง ภายในรานที่
มีอยูประมาณ 5 ชั้นจะมีโรงภาพยนตร IMAX และรานอาหารทีน่าสนใจหลายรานรวมทั้งที่วิง่เลน



และสวนสนุกเล็กๆ พรอมเครื่องเลนที่นาสนใจสําหรับเด็กๆ จะเห็นไดวารานคาเหลานี้เปนมากกวา
รานคาปลกีทัว่ๆ ไปที่เราคุนเคยกนัที่พยายามขายแตของเทานัน้ แตรานคาเหลานี้ไดทําใหตัวเอง
กลายไปเปนจดุหมายปลายทางหรือ destination ของนักช็อปทัง้หลายจึงทําใหรานเหลานี้สามารถ
สราง store traffic ไดไมต่ํากวาหาพนัคนทุกวนัหยุดสุดสัปดาห (เมื่อหาปที่แลวนะครับ) แทนที่จะ
ไดลูกคาเพียงไมกี่รอยคนถาวาง position ของตัวเองเปนแครานคาปลีกทั่วๆ ไปเทานัน้ สงผลให
ยอดขายตอตารางฟุตของรานเฟอรนิเจอรรานนี้อยูที่ประมาณ $1,000 ในขณะที่คาเฉลีย่ของ
อุตสาหกรรมคาปลีกในอเมริกาในชวงนั้นอยูที่ $150 ตอตารางฟุตเทานัน้ นอกจากนัน้การ
หมุนเวียนของสินคาคงคลงัหรือ inventory turnover อยูที่ 13 คร้ังตอปในขณะที่คาเฉลีย่ของ
อุตสาหกรรมอยูที่เพยีงหนึ่งหรือสองครั้งตอปเทานัน้ 
 

เราจะเห็นไดวาในยุคนี้สินคาและการใหบริการแทบทกุประเภทพยายามดิ้นรนสราง 
brand กันทั้งนั้น สําเร็จบางไมสําเร็จบางก็ข้ึนอยูกับวาใครจะเขาใจขบวนการสราง brand และมี
กลยุทธในการสราง brand ไดดีกวากนั สาเหตทุี่เปนเชนนีก้็เพราะวา strong brand จะไดเปรียบ 
weak brand และ global brand ก็จะไดเปรียบ local brand ในทกุๆ ดานเชนกนั ผมขอ
ยกตัวอยางจากประสบการณที่เกิดกับตัวเองตอนที่อยูทีอ่เมริกามหีลายครั้งที่ผมตองขับรถทางไกล
ระหวางรัฐหรือบินไปเมืองตางๆ เพื่อไปทาํงานและทาํธุระและเกือบทกุครั้งที่ไปก็ตองมีการนอนคาง
คืนทัง้สิ้น ส่ิงหนึง่ที่ผมตองเลือกก็คือจะนอนพักที่โรงแรมไหนด ี ในแตละเสนทางทีขั่บรถผานหรือ
เมืองทีบ่ินไปลงก็จะมีโรงแรมตางๆ มากมายทัง้ local hotel หรือ Boutique hotel ตางๆ ที่ผมไม
คอยคุนเคยเทาไร ถึงแมจะเปนโรงแรมระดับหาดาวกต็ามแตถาผมจะตองจายเงนิคาหองพักใน
ราคาระดับหาดาวโดยไมรูวา brand เหลานีท้ี่ผมไมรูจักจะทาํใหผมผิดหวังหรือไม ในที่สุดผมก็ตอง
ลงเอยเลือก brand-name hotel เกือบทกุครั้งเพราะเปนที่รูจักและมัน่ใจวาจะไดรับอะไรตอบแทน
กับเงนิจํานวนไมนอยที่ตองจายไปกับคาพักโรงแรมระดับหาดาว สรุปก็คือสินคาทีม่ี strong brand 
ตางๆ ไดกลายไปเปน default brand of choice ของลูกคาไปโดยปริยายเพราะตราสินคาเหลานี้
เปรียบเหมือนเครื่องหมายของการรับประกันคุณภาพของสินคาที่เพิ่มความมัน่ใจใหกับลูกคา 

 
โดยเฉพาะในยามที่ลูกคาไมไดมีความรูมากนกัเกีย่วกับสินคาประเภทนั้นๆ หรือไมมีเวลา

มากนักที่จะไป shop หาขอมูลมาเปรียบเทียบเพื่อดูวา brand ไหนดีกวากนั แตเมื่อไดลองใช 
brand ที่คุนเคยเหลานี้ไปแลวถามัน ok ก็มักจะใชตอไปโดยไมเปลี่ยนแปลงงายๆ  
ตราสินคาที่แข็งแรงและประสบความสาํเร็จมากๆ กจ็ะกลายไปเปนคําศัพทหรือชื่อที่ลูกคาใชใน
การเรียกสนิคาประเภทนั้นๆ เชนแทนที่จะเรียกกระดาษชําระก็เรียก Kleenex แทนที่จะเรียกพลา
สเตอรปดแผลก็เรียก Band-Aid หรือแทนที่จะเรียกเครือ่งถายเอกสารก็เรียก Xerox แทนจนติด



ปากและเปนที่ยอมรับทั่วไปในสังคม คุณสมบัติตางๆ เหลานี้แหละครับทีท่ําใหลูกคายอมควัก
กระเปาจายคาสวนตางระหวางสินคา name brand กับสินคาที่ไมไดสราง brand หรือ weak 
brand ทั้งๆ ที่อาจมีคุณภาพใกลเคียงกันหรือในบางรายสินคา non brand กลับมีคุณภาพ
เหนือกวาสินคา name brand ดวยซ้ําไป 
 

แตอยางไรก็ตามสําหรับสินคาอุปโภคบริโภคถาสินคา name brand ไมไดมีคุณภาพที่
เหนือกวาสินคา non brand จริงในที่สุดลูกคาก็จะเลิกใชและเปลี่ยนมาใชสินคา non brand ใน
ที่สุดดังจะเหน็ไดจากปรากฏการณที่มีสินคา private label หรือ house brand วางขายอยูเคียงคู
กับสินคา brand name เต็มไปหมดใน chain supermarket และ chain drugstore ตางๆ  
 

ทายนี้กอนที่ผมจะจบเรื่องของ Differentiation branding ผมขอสรุปส้ันๆ วาการสรางตรา
สินคาแบบนีจ้ะยั่งยืนกวาการสรางตราสินคาแบบเดิมๆ แตที่สําคญัคือจะตองหา point of 
differentiation ใหเจอและตองเปนความแตกตางที่ลูกคาตองการและยังไมไดรับการตอบสนองที่ดี
เทาที่ควรจากสินคาของคูแขงที่มีอยูในทองตลาด ที่สําคัญไปกวานัน้คือในขบวนการของการสราง 
brand จะตองพยายามเนนการสื่อสารความแตกตางเหลานี้คูไปกับ brand อยางตอเนื่องและ
สม่ําเสมอไปสูกลุมลูกคาเปาหมายใหไดอยางมีประสิทธิภาพเพื่อใหเกิด positive attitude ตอ 
brand ผมขอยกตัวอยางของการสรางตราสินคาในรูปแบบนี้ไดอยางดีที่ผมเคยเห็นที่อเมริกาคอื
เครื่องซักผายีห่อ Maytag ที่มีชื่อเสียงทางดานความทนทานและ reliability ของสินคา Maytag 
สราง brand โดยใช long-running ad campaign ที่ใชชื่อวา “the loneliest guy in town” นาํ
แสดงโดยพนกังานซอมเครือ่งของ Maytag ที่อยูในชดุ uniform ที่ตองนั่งรออยูอยางโดดเดี่ยว
เดียวดายใน office ของบริษัทเพื่อรอเสียงโทรศัพทจากลูกคาที่อาจจะโทรมาเพื่อเรียกใหไปซอม
เครื่องซักผาของ Maytag ที่มีปญหาที่บาน แตรอแลวรอเลาโทรศัพทก็ไมเคยดงัเสียทีจนพนักงาน
คนนี้เกิดอาการเบื่อหนายและมีอาการเหมอืนคนซึมเศราที่ถูกทอดทิง้อยางเดียวดายสมกับเปน 
“the loneliest guy in town”  หนงัโฆษณาเรื่องนี้เปนการสื่อใหผูบริโภคแบบออมๆ ใหเหน็ถงึ 
product reliability ของ Maytag นั่นเองที่ไมวาจะมหีรือไมมี warranty ก็ไมเคยตองพึง่ repair 
man ในสายตาของผมๆ คิดวาหนงัโฆษณาเรื่องนี้ควรจะไดรับรางวัลโฆษณาดีเดนแหงป 


