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 Chief Marketing Officer  บริษทั มารเ์กต็ต้ิงไดออ็กไซด ์จ ากดั 

 “ได้อย่างกต้็องเสียอย่าง”  เป็นความจรงิทีทุ่กกฎเกณฑต์อ้งยอมรบัว่าไม่มกีารตลาดใดๆทีไ่ดไ้ปเสยีทุกอย่าง 
หากท าส าเรจ็อย่างใดอย่างหนึ่งแลว้มกัจะตอ้งสญูเสยีอกีสิง่หนึ่งเสมอ เป็นขอ้ยกเวน้กรณีของ “Virgin” Brand ระดบัโลกทีม่ี
เพยีง Brand เดยีวแต่ใชไ้ดก้บัสนิคา้และบรกิารทุกประเภท ไม่วา่จะเป็น Virgin Music, Virgin Airline, Virgin Mobile,  Virgin 
Hotel, Virgin Radio, Virgin Books , Virgin Wine, etc. คงจะมเีพยีง Brand เดยีวในโลกทีเ่ลยีนแบบไม่ไดท้ีถ่อืว่าการท า
ธุรกจิ คอื การผจญภยั (จากหนงัสอื Like A Virgin ของรชิารด์ แบรนสนั)  
          “รูอ้ะไร รูใ้ห้เช่ียวชาญเถิดจะเกิดผล” การแตกไลน์สายผลติภณัฑเ์ป็นการฝ่าฝืนกฎทองค าทีน่ิยมกนัมากทีส่ดุใน
การท าการตลาด เพราะง่ายมากเสยีจนเกดิ “ความมกัง่าย” ของการตลาดเพราะนกัธุรกจิคดิผดิว่า Brand ดทีีต่ดิตลาดแลว้
เอาไปใสส่นิคา้อะไรกข็ายได ้ ซึง่เป็นความเชื่อทีผ่ดิมากๆ จากการที ่Jack Trout พยายามเตอืนเสมอในการใช ้Brand สนิคา้
อย่างไม่ระวงัอาจจะเป็นการตดิกบัดกัตวัเองเพราะสนิคา้เก่าทีใ่ช ้ Brand เดมิอยู่หากไม่แขง็แรงจรงิๆ จะน าพาเอาสนิคา้ใหม่
ลม้เหลวตามไปดว้ยและอาจจะพากนัลม้เหลวไปทัง้ยวง  สนิคา้และการบรกิารถา้หากไมแ่ตกไลน์เลย เก่งแต่เพยีงเรื่องเดยีว  
ท าอะไรกม็คีวามชดัเจน เช่น McDonald เก่งเรื่องเบอรเ์กอร ์ KFC เก่งเรื่องไก่  Pizza Company เก่งแต่เรื่องพซิซ่า Dunkin 
เก่งเรื่อง โดนทั ไม่มใีครขา้มสายพนัธุห์รอือาจหาญไปช่วงชงิการตลาดของคู่แขง่ในศาสตรท์ีต่นไม่เชีย่วชาญเลย  ทีเ่หน็จะมี
กแ็ต่ Assortment ทีข่ายขา้มกนัไปอยู่บา้ง (KFC ขายเบอรเ์กอร ์McDonald ขายไก่) แต่กไ็มใ่ช่สนิคา้หลกัทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ 
        ในเมอืงไทยบา้นเรามสีายพนัธุแ์ท้ๆ  ทีเ่รยีกว่าเป็นผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะเรื่องอย่างเช่น MK สกุี ้  ผูน้ าและผูเ้ชีย่วชาญเรื่อง
สกุีแ้ต่เพยีงอย่างเดยีวและขยายกจิการไดถ้งึ 300 สาขาไดยไมข่ายแฟรนไชส ์ สว่น ภตัตาคาร “Yayoi” ซึง่เป็นบรษิทัลกูของ 
MK กถ็นดัแต่เรื่องอาหารญีปุ่่ น  เวลาท าการตลาดกไ็ม่สบัสนกบั MK สามารถท าการตลาดไดโ้ดยไม่ตอ้งหว่งภาพลกัษณ์จะ
กระเทอืนถงึกนั  จงึเชื่อว่ากฎแห่งการเสยีสละถูกตัง้ขึน้มาใหข้ดัแยง้กบักฏการขยายสายผลติภณัฑก์เ็พราะเหตุผลนี้  หรอื
แมแ้ต่หา้งสรรพสนิคา้ทีเ่หมอืนกนัแต่ต่างกลุ่มเป้าหมายกนักย็งัตอ้งใช ้ Brand ต่างกนั เช่น หา้งเดอะมอลลเ์ก่งในดา้น
หา้งสรรพสนิคา้ของชาวบา้น  ถา้หากยา้ยไปในกลุ่มระดบัสงูหรอืกลุ่มบนกเ็ปลีย่นชื่อเป็น หา้งเอม็โพเรยีมกบัสยามพารากอน 
เพราะจากผลวจิยัพบว่า หา้งทัง้สามนัน้ทัง้สนิคา้และราคาแตกต่างกนัอย่างสิน้เชงิจะใชช้ื่อปนกนัไม่ได ้  ทีน่ี้ลองมาทบทวน
กนัดนู๊ะครบั  ว่าเรามสีนิคา้อะไรบา้งทีค่งเสน้คงวาเชีย่วชาญเฉพาะเรื่องกนับา้ง 
       “กาโตวเฮา้ส”์  เชีย่วชาญเรอืง “เบเกอรี”่  
       “มาม่า” เชีย่วชาญเรื่อง “บะหมีก่ึง่ส าเรจ็รปู”  
       “ดคีอลเจน” เชีย่วชาญเรื่อง “ยาลดไขล้ดน ้ามกู”  
       “Powerbuy” เชีย่วชาญเรือ่ง “เครื่องใชไ้ฟฟ้า”  
       นี่คอืผูเ้ชีย่วชาญผูป้ฏบิตัติาม “กฎแห่งการเสยีสละ” ไม่โลภมากและไม่เสีย่งในการน าเอา Brand ทีไ่รต้วัตนไปปะปนกบั 
Brand เดมิทีผู่บ้รโิภครบัรูแ้ลว้ การใช ้Brand เก่าแลว้แตกไลน์นบัเป็นความเสีย่งทีผู่บ้รหิารเลอืกใช้ เน่ืองจากว่าประหยดังบ
โฆษณา  ก าไรดแีละเกดิไดร้วดเรว็กจ็รงิอยู่  แต่นัน่เป็นความคดิระยะสัน้ เพราะหากคดิไปในระยะยาวแลว้ถอืว่าไม่คุม้เพราะ 
Brand ใหม่ไมม่วีญิญาณและ DNA ของ Brand ทีจ่ะหลอกผูบ้รโิภคไปในระยะยาวได ้ การเสยีสละ Brand เก่าทีม่ชีื่อเสยีงถอื
เป็นการตดัสนิใจทีเ่ฉยีบขาดของผูบ้รหิารทีจ่ะสรา้ง Brand ใหม่เฉพาะทางทีม่คีวามเชีย่วชาญเฉพาะตนและม ีDNA เป็นของ
ตนเอง  การจะสรา้งกลยุทธใ์หม่ๆ  ย่อมท าไดภ้ายใตเ้งื่อนไขที ่Brand นัน้ตอบสนองโดยไมต่อ้งเกรงใจ   ทีส่ าคญันอกจากจะ
เป็นการกระจายความเสีย่งแลว้ยงัเป็นการเคารพความคดิของผูบ้รโิภคทีต่อ้งการคนเก่งเฉพาะทาง แต่ถา้เป็นการใชช้ื่อ
เดยีวกนัเช่นนัน้แลว้จะเรยีกว่า แบรนดอ์งคก์ร (Corporate Brand) ซึง่จะไดก้ล่าวต่อไป  
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