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  เขาใจจิตวิทยาแหงการทำ Positioning ที่ทำใหแบรนดคุณ

แตกตางจากคนอื่น
  

หากถามวา “ทำไมผูคนถึงเลือก แบรนดหนึ่งแทนอีกแ

บรนดหนึ่ง” หลายคนอาจตอบวาเพราะ ดีไซนบาง รา

คาบาง คุณภาพบาง หรือการตลาดที่ดีกวาบาง แตคว

ามจริงลึกกวานั้นมาก เพราะผูคนไมไดซื้อแค “สินคา”

พวกเขาซื้อ “ความหมาย” ซื้อ “Identity” และซื้อ “Stor

y” ที่สะทอนภาพตัวตนในใจ นี่คือการทำงานที่แทจริง

ของแบรนดใน “จิตใจของผูบริโภค” การทำ Brand Po

sitioning คือการทำ “ภาพจำ” ที่เกิดขึ้นในใจผูคนทุกค

รั้งเมื่อไดยินชื่อแบรนด เปนการเอาแบรนดไปใสในชอ

งวางในสมองไวในหมูแบรนดนับรอย และเมื่อการรับรู

ไดถูกสรางขึ้นแลว ก็แทบจะเปลี่ยนไมไดอีกเลย ดังนั้

น การที่แบรนดที่ยิ่งใหญไมไดพยายามดึงดูดทุกคน แ

ตเลือกยึดครอง “ความคิดผูบริโภค” คือสิ่งที่ทรงพลังที่

สุดในใจลูกคา เพราะสมองของผูคนเหมือนตลาดที่แอ

อัด เต็มไปดวยเสียงโฆษณาและรานคาตาง ๆ แตแบร

นดที่ชนะคือแบรนดที่พูดตรงกับ “อารมณความตองก

าร” สมองของมนุษยชอบทางลัดทางความคิด หรือที่เ

รียกวา “Heuristics” มนุษยไมวิเคราะหทุกแบรนดอย

างเทาเทียม แตจะใชภาพจำและความรูสึกเปนตัวตัด

สิน การทำ Brand Positioning จึงทำหนาที่สรางทาง

ลัดนี้ใหผูบริโภค สมองจะจดจำไดวา “เมื่อคุณตองการ

สิ่งนี้ แบรนดนี้คือคำตอบที่ไวใจได” เชน Coca-Cola เ

ชื่อมโยงกับความสุขและการอยูรวมกัน, Apple กับนวั

ตกรรมและสถานะ, Tesla กับวิสัยทัศนและการทาทา

ยอนาคต ทั้งหมดนี้ไมไดเกิดจากการตลาดเทานั้น แตเ

กิดจากความเขาใจลึกถึง “ความรูสึกที่ผูคนอยากรูสึก”

เมื่อซื้อ แบรนดที่แข็งแกรงมักจะขยับขึ้น “Maslow’s

Hierarchy of Needs” จากระดับการใชงาน ไปสูระดั

บอารมณ และสุดทายคือระดับ Identity ที่ซึ่งการซื้

อไมใชเรื่องของสินคาอีกตอไป แตคือการยืนยันตัวตน

เชน เมื่อใครบางคนเลือกใช Apple เขาไมไดเลือกโทร

ศัพท แตเลือก

  

“ความเปนคนที่แตกตางและทันสมัย” หากแบรนดยัง

อยูเพียงระดับฟงกชัน ก็จะตองแขงขันกันดวยราคา แ

ตเมื่อขึ้นสูระดับอัตลักษณได การแขงขันจะกลายเปนเ

รื่องของ “ความหมาย” และในโลกของแบรนด “ความ

หมาย” ยอมชนะทุกอยาง

ในมิติทางจิตวิทยา การวางตำแหนงที่ทรงพลังมักเกิด

จากแรงขับ  3 ประการ

1.Cognitive Resonance หรือความสอดคลองในควา

มคิด ที่ผูบริโภครูสึกวา “นี่แหละ ฉันเลย” เมื่อแบรนดส

ะทอนคานิยมและวิธีคิดของเขาอยางพอดี

2.Emotional Familiarity ความคุนเคยทางอารมณ เพ

ราะมนุษยชอบสิ่งที่รูสึกปลอดภัย แบรนดที่รักษาเอกลั

กษณอยางสม่ำเสมอจะสรางความไววางใจโดยไมตอ

งพูดมาก

3.Symbolic Association การเชื่อมโยงเชิงสัญลักษณ

ที่ทำใหแบรนดฝงอยูในความทรงจำ เชน Apple Logo

ที่ถูกกัดครึ่งหนึ่งไมไดเปนเพียงสัญลักษณของเทคโนโ

ลยี แตเปนสัญญะของ “นวัตกรรมและรสนิยม” หรือเค

รื่องหมายถูกของ Nike ที่ไมใชเพียงโลโก แตคือ “การ

อนุญาตใหคุณรูสึกวาตัวเองทรงพลัง” 

หัวใจของการวางตำแหนงแบรนดคือการเขาใจ “ความ

ตองการของมนุษย” ที่ซอนอยูหลังพฤติกรรมการซื้อ สิ

นคาอาจตอบโจทยความตองการ แตแบรนดที่ยิ่งใหญ

จะตอบสนอง “แรงปรารถนา” เชน ความเปนสวนหนึ่ง

ความมั่นใจ เสรีภาพ หรือเกียรติยศ เมื่อคุณรูวาผูคน

อยากรูสึกอยางไร การสื่อสารทุกชิ้นก็จะมีทิศทางเดียว

กัน เพื่อกระตุนอารมณนั้นใหเกิดซ้ำ ๆ จนกลายเปนภ

าพจำ แบรนดที่ประสบความสำเร็จที่สุดคือแบรนดที่ส

ราง “ความจำทางอารมณ” ในใจผูบริโภค ไมเพียงสื่อ

สารซ้ำ แตเปนการสรางระบบรับรูที่ทำงานอัตโนมัติ 

( ที่มา : MarketingOops! ) 
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เรื่อง ขอเชิญประชุมสามัญผูถือหุน ครั้งที่ 1/2568

เรียน ทานผูถือหุนของบริษัท

    ดวยคณะกรรมการของบริษัทไดมีมติใหเรียกประชุมสามัญผูถือหุน ครั้งที่ 1/2568 ในวันที่ 30

พฤศจิกายน 2568 เวลา 10:00 น. ณ สำนักงานบริษัท : 21 ซอย รังสิต-ปทุมธานี14ซอย8 ต.ประชาธิปตย

อ.ธัญบุรี จ.ปทุมธานี เพื่อพิจารณาเรื่องตางๆ ตามระเบียบวาระดังตอไปนี้  

1. รับรองรายงานการประชุมครั้งที่ผานมา

2. รายงานผลการดำเนินงานของบริษัทและรับรองงบการเงินประจำป

3. พิจารณาแตงตั้งผูสอบบัญชีและกำหนดคาตอบแทนประจำป

4. พิจารณาแตงตั้งคณะกรรมการแทนกรรมการที่จะครบกำหนดออกตามวาระ

5. พิจารณาเงินปนผล การจัดสรรทุนสำรองตามกฎหมายและบำเหน็จกรรมการ

6. พิจารณาเรื่องอื่นๆ (ถามี)  

    ดังนั้น จึงขอเรียนเชิญทานผูถือหุนไปประชุมตามวันเวลา และสถานที่ดังกลาวขางตน โดยพรอมเพรียง

กันดวย จักขอบพระคุณยิ่ง

ขอแสดงความนับถือ

(นาย เจคอป เอ็ดวิน โฮลเดอร)

กรรมการผูมีอำนาจลงนาม 
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