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ระยะนี้ทานคงสังเกตเห็นการเปลี่ยนแปลงหนาตา สีสัน แมกระทั่งชื่อของธนาคารพาณิชยหลายแหงไม
วา ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารไทยพาณิชย และที่ดูจะจาบ กวาเพื่อนคือ ธนาคารกรุงศรีอยุธยา 
 ธนาคารกรุงศรีอยุธยาเปนตัวอยางของการสรางบุคลิกภาพ (Personality) ใหมใหกับแบรนดเดิมที่ดู 
เงียบ…อนุรักษนิยม….เชย….แก ทั้งนี้เกิดจากองคประกอบตางๆ  ที่แสดงออก  เชน สีประจําธนาคารที่เปนสี
น้ําตาลเขม  การเปนผูสนับสนุนรายการจดหมายเหตุกรุงศรี ทางโทรทัศนชอง 7 สี (ที่มักจะเสนอแตเรื่องเกาๆ) 
ฯลฯ 
 ทั้งนี้อาจจะเปนเพราะในอดีตกอนเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ “ตมยํากุง” ธนาคารกรุงศรีอยุธยาจัดเปนหนึ่งใน
ยักษใหญที่ไมจําเปนตองลดตัวมาจับลูกคารายยอย 
 แตหลังวิกฤตเศรษฐกิจหลายธนาคารลมหายตายจาก สวนที่เหลือหลายแหงก็ถูกตางชาติเขามาถือหุน
ใหญ ธนาคารทุกแหงจําเปนตองปรับตัวอยางเรงดวนและปรับตัวเขาหาลูกคารายยอย ธนาคารกรุงศรีอยุธยาก็
เชนกัน โดยเริ่มดวยการเปลี่ยนโลโกและสีประจําธนาคารเปนสีเหลืองสดใสแทนสีน้ําตาลเขม แลวก็ปรับ
ภาพลักษณบุคลิกภาพสาขาและพนักงานใหมใหดูทันสมัยดวยเทคโนโลยีและมี “หัวใจ” ที่พรอมใหบริการมาก
ข้ึน พูดคุยกับลูกคาอยางเพื่อนและสรางความอุนใจใหลูกคาทุกครั้งที่มาใชบริการเหมือนการมาหาเพื่อนทีคุ่นเคย
กัน 
 แคนี้ยังคงไมเร็วพอที่จะทําใหเปลี่ยนบุคลิกใหมได ธนาคารกรุงศรีอยุธยาจําเปนตองหาคนที่เปน “Talk 
of The Town” มานําเสนอบุคลิกใหมของธนาคารแลวก็มาลงตัวที่นักเทนนิสระดับโลกฮีโรของชาวไทย “ภราดร 
ศรีชาพันธ” ที่ชวยเรงใหลูกคาเปาหมายใหมที่เปนวัยรุนยอมรับบุคลิกใหมของธนาคารเร็วข้ึนและชวยลด
ชองวางระหวางลูกคากลุมวัยรุนและกลุมวัยคนทํางาน(กลุมลูกคาเดิม) ใหแคบลง แถมสิ่งที่ตามมาคือการใช 
“เจาบอล” ในการทําประชาสัมพันธและสงเสริมการขายตางๆ แมวางานนี้ตองจายคาตัวคุณภราดรถึง 8 ลาน
บาทหากรวมกับคาสื่อโฆษณาและกิจกรรมอื่นๆ  ก็ราว 40 ลานบาทแตก็คุมคาทีเดียว 
 ที่เลามาคือตัวอยางของความสําเร็จในการสรางแบรนดดวย “Brand Personality” หลายแบรนดก็ใช
กลยุทธนี้ไมวาจะเปน “Marlboro”  “Levi’s” ฯลฯ และที่ดูจะเปนสุดยอดคงตองยกนิ้วให “Harley Davidson” 
 Harley Davidson รถจักรยานยนตที่เปนมากกวารถจักรยานยนตธรรมดา เพราะบุคลิกภาพของแบ
รนดที่บงบอกถึงความเปน “อเมริกัน ความแข็งแกรง และความเปนอิสระจากสังคมเมือง กฎ กติกา” มีลูกคาที่
เปนสาวกของ Harley Davidson อยูทั่วโลกโดยเฉพาะในสหรัฐอเมริกา เชื่อหรือไหมครับ มีคนสัก Tatto โลโกของ 
Harley Davidson มากที่สุดแมวาหลายคนในจํานวนนั้นไมไดเปนเจาของรถจักรยานยนต Harley รวมทั้งเสื้อผา
และสิ่งละอันพันละนอยที่มีตรา  Harley Davidson อยู  
 Harley จัดเปนบริษัทผลิตมอเตอรไซดที่รวยที่สุดในสหรัฐ อเมริกา ทั้งที่ผลิตไดแคเพียงละปละ 
100,000 คัน (ไมพอขายทุกปครับ) นอกจากนี้ยงัมีรายไดอีกมากมายจากเสื้อผาและอุปกรณอื่นๆ ทั้งที่ในอดีตไม
นานมานี้ บริษัทนี้เกือบลมละลายเพราะไมสามารถแขงขันกับรถจักรยานยนตจากญี่ปุนได ที่รอดจนมายิ่งใหญ
ไดทุกวันนี้ก็เพราะ “Harley Davidson เปนมากกวาแบรนด มันคือ จิต วิญญาณ ของคนที่ตองการ
บุคลิกภาพ ของความเปนอิสระ อดทน และรักการผจญภัย”  

*วิทยากรที่ปรึกษาอิสระ 



 “Brand Personality” นี้พอจะอธิบายคราวๆ ใหเขาใจคือ บุคลิกลักษณะของ “คน” ที่สรางใหกับแบ
รนด ทั้งนี้เพราะแบรนดไมมีชีวิต จิตใจ และลูกคาที่เปนเปาหมายของการยอมรับเปน “คน” เพราะฉะนั้นจึงตอง
ใชบุคลิกภาพของ “คน” มาสื่อใหเขาใจ 
 การสรางบุคลิกภาพใหแบรนดเหมือนการสรางบุคลิกภาพใหกับคนไมวา เปนการแตงเนื้อ
แตงตัว สีสัน กิจกรรม รูปแบบการดําเนินชีวิต สิ่งเหลานี้พอจะแบงไดเปน  2  กลุมดังนี้ 
  1.กลุมที่เกี่ยวพันกับผลิตภัณฑ อาจจะเปนในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง เชน 
   -ประเภทของผลิตภัณฑ เชน โรงเรียน ธนาคาร 
   -บรรจุภัณฑ เชน ขวดโคก ขวดเหลาวอดกา Absolut 
   -ลักษณะพิเศษ เชน ไมฝาเฌอรา 
  2.กลุมที่ไมเกี่ยวพันกับผลิตภัณฑ อาจจะเปนในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง เชน 
   -ประเทศผูผลิต เชน รถยนต Audi 
   -ภาพพจนบริษัท เชน The Body Shop 
   -การสนับสนุนรายการ เชน เบียรชาง (สนับสนุนการแขงขันกีฬา ) 
   -สัญลักษณ เชน บุหรี่ Marlboro 
 ทานคงเห็นไดชัดเจนวาภาพคาวบอยทําใหบุหรี่ Marlboro มีบุคลิกภาพที่เปนชายชาติอาชาไนย หรือ 
ประเทศเยอรมันทําใหรถยนต Audi มีบุคลิกภาพของความแข็งแกรงทนทาน 
 หรืออยางสินคาไทยที่ขายดีไปทั่วโลก “กระทิงแดง” ที่ฝร่ังรูจักในนาม “Red Bull” โลโกรูปกระทิงสีแดง
วิ่งชนกันบนวงกลมสีเหลืองก็บงบอกบุคลิกภาพของแบรนดไดเปนอยางดี 
 การใชสัญลักษณหรือตัวการตูนมาสรางบุคลิกภาพใหแบรนดมีขอดีมากกวาการใชบุคคลที่มีชื่อเสียง 
ทั้งนี้เพราะสัญลักษณหรือตัวการตูนไมรูจักแก ไมรูจักตาย ไมมีอวนหรือผอมทั้งยังไมตองหวงเรื่องพฤติกรรมหรือ
การกระทําซึ่งอาจมีผลเสียตอแบรนดอยางเชน “คาราบาวแดง” หากเนนใช “แอด คาราบาว” เปนบุคลิกภาพของ
แบรนดก็ตองระวังควบคุมไมให คุณแอด สรางวีรกรรมไมดีกับผูชมคอนเสิรต(เหมือนบางครั้งในอดีต) การใช
สัญลักษณ เขาควาย ยอมควบคุมดูแลไดงายกวาแนนอน  นอกจากนี้สัญลักษณสามารถปรับแตงใหเหมาะสม
กับกาลสมัยไดเชน McDonald’s ที่เพิ่งจะปรับตัวการตูน Mr. Ronald ใหดูเปนวัยรุนข้ึน 
 ในวงการคอมพิวเตอรก็มีการใชตัวการตูนมาชวยปรับบุคลิกภาพของแบรนดเชนคอมพิวเตอรยี่หอ 
“Apple” ที่ใชสัญลักษณรูป แอปเปลถูกกัดทําใหแบรนดดูออนวัยและเปนกันเองมากกวาคอมพิวเตอร “IBM” ซ่ึง
ดูแกและจริงจังเกินไป “IBM” แกปญหานี้ดวยการใชตัวการตูน “Charlie Chapin” มาสรางบุคลิกภาพใหมที่ดู
ออนวัย และเปนมิตรกับคอมพิวเตอรสวนบุคคลรุน PC Junior ซึ่งก็ไดผลดี 
 แหลงกําเนิดของผลิตภัณฑก็นํามาใชสรางบุคลิกภาพใหแบรนดได เชน วิสกี้ “Jack Daniel” ที่ใช
บรรยากาศธรรมชาติ ธารน้ํา ของรัฐเทนเนสซี่มาชวยสรางบุคลิกภาพที่ดู สุขุม นุมลึก 
 จากการวิจัยนักการตลาดพบวาผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาที่มีบุคลิกภาพของแบรนดที่สอดคลอง
เหมาะสมกับบุคลิกของตนเอง ในความเปนจริงบุคลิกภาพที่วานี้ยังแบงไดเปน 2 ประเภทคือบุคลิกภาพจริง
และบุคลิกภาพที่เขาตองการ 
 ผูบริโภคบางคนเลือกซื้อเสื้อผายี่หอ  “Carmel Trophy” เพราะตองการมีบุคลิกภาพแบบขาลุย รักการ
ผจญภัยทั้งที่ในสภาพที่เปนจริงเขาอาจไมมีบุคลิกภาพนั้นเลย ถาเปนเชนนี้ละกอหลับตานึกดูไดเลยวาใสเสื้อผา
ยี่หอนี้แลวก็ไมทําใหดูดีตามที่ตองการ 



 นักการตลาดมักใชบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีบุคลิกภาพที่ตองการมาสรางแบรนดเพราะตองการใหลูกคา
เปาหมายฝนอยากที่จะเปนเหมือนกันโดยซื้อสินคาแบรนดนั้นๆ 
 กางเกง “Levi’s” โดยรวมแลวมีบุคลิกภาพของความอดทน ความเปนคาวบอย (ที่ไมรักสวยรักงามสัก
เทาไร) บุคลิกภาพนี้ยอมไมเหมาะกับ “Levi’s 501” ที่ตองการใหดูกระฉับกระเฉง และเปนวัยรุนที่รักสนุกและมี
หุนดี (เซ็กซี่) “Levi’s” แกปญหานี้ดวยการใชพรีเซ็นเตอรที่เปนวัยรุนดูดี(เซ็กซี่) ในการโฆษณาประชาสัมพันธ แต
ก็ยังคงบุคลิกภาพของความเปนยีนสไว 
 ทัศนคติของผูบริโภคแบบนี้เปนเรื่องของอารมณมากกวาเหตุผลดังนั้นผูบริโภคอาจจะเปลี่ยนแบรนดใน
สถานการณและสิ่งแวดลอมที่เปลี่ยนไป เชน ผูบริโภคอาจจะใชคอมพิวเตอรยี่หอ “Apple” ที่บานเพราะเขา
ตองการมีบุคลิกภาพที่สบายๆ แตผูบริโภคคนเดียวกันนี้อาจจะใชคอมพิวเตอรยี่หอ “IBM” หรือ “Dell” เมื่ออยูที่
ทํางานเพราะตองการใหคนทั่วไปมองเขาวาเปนมืออาชีพและจริงจังกับการงานมากกวา เรื่องแบบนี้สังคมไทย
พบบอยโดยเฉพาะคุณผูหญิงที่เลือกใชแบรนดของเสื้อผา ฯลฯ ตามสถานการณหรือตองการใหคนอื่นมองใหเปน
อยางที่ตองการ 
 ขอสําคัญในการสรางบุคลิกภาพใหแบรนดคือบุคลิกภาพที่เลือกใชตองเหมาะกับลักษณะทาง
กายภาพของสินคานั้นๆ ผูบริโภคจึงจะยอมรับและมีทัศนคติตอแบรนดตามที่ตองการ 
 เบียรสิงหเปนเบียรที่อยูกับคนไทยมารวม 70 ปแนนอนครับบุคลิกภาพหนึ่งที่มีนอกจากความเปนไทย
แลวคือความเกาแก ดูไมทันสมัย ผลที่ตามมาคือลูกคาหลักของเบียรสิงหเปนคนวัยกลางคนขึ้นไปซึ่งไมเปนผลดี
ตอยอดขายเพราะลูกคากลุมนี้กําลังในการดื่มยอมลดลงตามสังขาร บริษัทบุญรอด บริวเวอร่ี จึงตองปรับ
บุคลิกภาพใหมดวยการปรับลดดีกรีแอลกอฮอลลเปลี่ยนขวดและฉลากใหมที่ดูหนุมข้ึนและก็เลือกดาราวัยรุน
ใหญที่มีบุคลิกภาพที่ตองการมาสราง “Brand Personality” ใหมทานคงนึกถึงโฆษณาที่ใช ดอม–อู–เคน สาม
หนุม (สามขวด)ไดนะครับ 
 เมื่อสรางบุคลิกภาพของแบรนดไดตามที่ตองการแลว กิจกรรมใดที่กระทําภายใตแบรนดนี้ยอมสอถึง 
พฤติกรรมของแบรนด (Brand Behavior) และยอมมีผลตอความสัมพันธกับลูกคาเปาหมาย จากตัวอยางเดิม
หากเบียรสิงหในบุคลิกภาพใหมนี้มีกิจกรรมทางการตลาดดวยการลดราคาหรือแถมของแถมที่ไมทันสมัยบอยๆ 
ยอมเปนพฤติกรรมที่ลูกคาเปาหมายไมอยากมีความสัมพันธดวย (ไมซื้อ) ทานลองนึกภาพคนที่แตงตัวดูดีมี
บุคลิกภาพของคนสมัยใหม แตพูดจา กิริยาไมสุภาพ ทานคงปฏิบัติตอเขาแตกตางจากภาพที่เห็นในตอน
แรก 
 บุคลิกภาพของแบรนดทําใหเกิดความแตกตางและเปนเอกลักษณ “Brand  Personality” ชวยใหทาน
มีแนวทางในการทํากิจกรรมทางการตลาดและสื่อสารกับกลุมลูกคาเปาหมายไดเหมาะสมและทรงพลังอยางยิ่ง
ในการสรางแบรนด 


