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บทคัดย่อภาษาไทย  

ชื่อเรื่อง การออกแบบและสื่อสารแบรนดผ์ลิตภณัฑห์ลอดราโพ 
ผูว้ิจยั สิรกิร ช่วยชู 
ปรญิญา ศิลปศาสตรมหาบณัฑิต 
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อาจารยท์ี่ปรกึษา อาจารย ์ดร. เบญจวรรณ อารกัษก์ารุณ  

  
งานวิจัยเรื่องการออกแบบและสื่อสารแบรนดผ์ลิตภัณฑห์ลอดราโพ  มีวัตถุประสงค์ 1) 

ออกแบบอตัลกัษณต์ราสินคา้ 2) ออกแบบและสื่อสารแบรนดผ์ลิตภณัฑห์ลอดราโพที่ท  าจากตน้ราโพ  ที่
อยู่ในอ าเภอปากพนัง  จังหวัดนครศรีธรรมราช  ซึ่งงานวิจัยนีเ้ป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ  (Qualitative 
Research) โดยการสมัภาษณเ์ชิงลึก (In-depth interview) จากกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 3 กลุ่ม จ านวน 31 
คน ดังนี  ้1) กลุ่มผู้ผลิต จ านวน 8 คน 2) กลุ่มผู้ใชผ้ลิตภัณฑ์ จ านวน 8 คน และ 3) กลุ่มผู้คาดว่าจะใช้
ผลิตภณัฑ ์จ านวน 15 คน ผลการวิจยัพบว่า 1) กลุม่ผูผ้ลิตมีความตอ้งการเปลี่ยนบรรจภุณัฑ ์2) กลุม่ผูใ้ช้
ผลิตภณัฑต์อ้งการเปลี่ยนบรรจภุณัฑใ์หม้ีความสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ ์3) กลุม่ผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ์
ตอ้งการเปลี่ยนเป็นใชห้ลอดที่ท  าจากวสัดธุรรมชาติ แต่รูจ้กัหลอดที่ท  าจากวสัดธุรรมชาตินอ้ย อีกทัง้ยงัมี
คนรูจ้กัหลอดราโพนอ้ย หากกลุ่มผูผ้ลิตสามารถใหข้อ้มลูเก่ียวกับหลอดราโพไดม้ากขึน้จะช่วยใหก้ลุ่มผู้
คาดว่าจะใช้ผลิตภัณฑ์ได้รับความรู ้และส่งผลสู่การตัดสินใจซื ้อได้  ดังนั้น ผู้วิจัยจึงได้ด าเนินการ
ออกแบบอตัลกัษณต์ราสินคา้และบรรจุภณัฑ์ โดยใชส้ีเอิรธ์โทน อนัไดแ้ก่ สีครีม สีเขียว สีขาว สีน า้ตาล
เขม้ สีน า้ตาลอ่อน และสีด า ซึ่งสีเอิรธ์โทนสามารถอธิบายความเป็นธรรมชาติเหมือนกับตน้ราโพที่โตขึน้
ตามธรรมชาติได ้นอกจากนีแ้ลว้ การออกแบบตราสินคา้สามารถสื่อความหมายถึงผลิตภณัฑห์ลอดราโพ
ไดอ้ย่างครบถว้น และการออกแบบสื่อประชาสมัพันธ์ในรูปแบบแผ่นพับสามารถประชาสัมพันธ์ไดท้ั้ง
ออนไลนแ์ละออฟไลน ์โดยจดัวางรูปภาพและเนือ้หามีความน่าสนใจ การออกแบบและเนือ้หาสามารถ
ดงึดดูใหก้ลุม่ผูบ้รโิภคตดัสินใจซือ้ได ้นอกจากนีแ้ลว้ หากปรบัโทนสีหรือดงึโทนสีอื่นใหง้านออกแบบมีโทน
สีเด่นเพิ่มขึน้ จะช่วยใหก้ารออกแบบโดดเด่นและสามารถดงึดดูความสนใจจากกลุม่ผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 

 

ค าส าคญั : การออกแบบ, การสื่อสาร, หลอดราโพ, วสัดธุรรมชาติ, เป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม 
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This research discusses ways to effectively design the following: (1) brand identity; 

and (2) brand communication for Rapo straw, an environmentally friendly straw made from a 
reed (Rapo plant) in Amphoe Pak Panang in Nakhon Si Thammarat. Through the looking glass 
of qualitative research and in-depth interviews, a sample of 31 people were divided into three 
categories, as follows. First, a group of producers including eight people. Secondly, a group of 
users included eight people. Thirdly, a group of potential customers included 15 people. This 
research found the following: (1) producers wanted to change the packaging; (2) customers 
feel that packaging should reflect the environmentally friendly concept of the straws; and (3) 
many potential customers are intended to use natural straws and pointed out that there are 
limited choices of natural straws. To elaborate, only a small group of customers have prior 
knowledge of Rapo straws. They also advised that the manufacturers made the product 
information publicly available to boost the visibility of the brand and to induce the decision-
making processes of customers. Thus, the researcher has designed logo, packaging and 
brochure using earth-tone colors (cream, green white, dark brown, light brown and black) 
suitable for Rapo straws and to emphasize brand identity since they can encapsulate the natural 
concept and meaning of the straw. Moreover, a brochure is a form of advertisement that can be 
used both offline and online advertisement. These designs can elevate the urges of customers 
to make a purchase. In this regard, the expert also advised the researcher to adjust the color 
palette to capture the attention of the customers. 

 
Keyword : DESIGN, COMMUNICATION, RAPO STRAW, NATURAL INGREDIENT, 
ENVIRONMENTALLY FRIENDLY 
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กิตติกรรมประ กาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

ปริญญานิพนธ์ฉบบันีส้ามารถสมบูรณแ์ละส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาช่วยเหลือจาก
บุคคลหลาย ๆ ท่านที่คอยให้ก าลังใจ ใส่ใจ ให้ข้อเสนอแนะ และให้ค าปรึกษาด้านต่าง ๆ ที่เป็น
ประโยชนอ์ย่างยิ่งในการท าใหผู้ว้ิจยัสามารถจบปรญิญาโทได ้ผูว้ิจยัจึงอยากขอกราบขอบพระคณุทุก
ท่าน ดงัต่อไปนี ้

ดร. เบญจวรรณ อารกัษ์การุณ ที่ไดใ้หค้วามกรุณาเป็นที่ปรึกษาในการท างานวิจัยครัง้นี ้ 
ขอขอบคุณอาจารยท์ี่ใหก้ารปรกึษาที่ดี ใหข้อ้แนะน าที่ดี และการตรวจงานที่ละเอียดจากอาจารยท์ี่
ช่วยใหป้รญิญานิพนธน์ีส้  าเรจ็และสมบรูณ ์

รวมถึง ผศ. ดร. นพดล อินทรจ์นัทร ์ดร. อรรถศิษฐ์ พฒันะศิริ นายสภุฆเณศร ์ชุณหศิริรกัษ์ 
อาจารยป์ระจ าวิชาเอกการสื่อสารเพื่อสขุภาพ และอาจารยท์่านอ่ืน ๆ ในภาควิชา ที่ใหค้  าแนะน าและ
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมในเรื่องต่าง ๆ แก่ผูว้ิจัย จนท าใหผู้ว้ิจัยสามารถท าปริญญานิพนธ์นีไ้ด้อย่าง
ส าเรจ็ลลุว่ง 

ขอขอบพระคุณคุณพ่อ คุณแม่ ที่คอยใหก้ าลงัใจและบงัคับใหผู้ว้ิจัยจนจบในการศึกษานี ้ 
และขอขอบพระคุณพี่สาวที่คอยใหก้ าลงัใจ เสนอแนะ และแนะน าในทุก ๆ เรื่องตลอดเริ่มเขา้ศึกษา
ปรญิญาโทจนจบกระบวนการท าวิจยั 

ขอขอบคณุพี่ฝน พี่ติม้ พี่นอ้ง พี่ตอ้ย พี่ออน นอ้งตอง ที่ใหค้วามช่วยเหลือในการท าวิจยัและ
ใหก้ าลงัใจเสมอมาตัง้แต่เริ่มเรียนจนถึงการท าวิจยั 

ขอขอบคุณเนย มายด ์พลอย จ็อบ โย๊ะโย๋ มะปราง ภูผา ปูเป้ โรบินสนั และบุคคลอ่ืน ๆ ที่
ไม่ไดก้ล่าวถึง ที่ใหค้วามช่วยเหลือ ใหค้วามปรกึษาเป็นอย่างมาก และคอยใหก้ าลงัอยู่เสมอ ไม่ว่าจะ
เรื่องอะไรก็ตาม 

ขอขอบคณุเพื่อนร่วมชัน้เรียน พี่คิรนิ พี่ใหญ่ พี่แอ๊นท ์พี่กลอย พี่นทั พี่เอิรธ์ พลอย ขิม เรนนี่ 
เอิรธ์ ที่คอยช่วยเหลือตลอดเวลาในการเรียนวิชาต่าง ๆ และใหค้ าปรกึษาที่ดีเก่ียวกบังานวิจยั 

ขอขอบคณุตวัขา้พเจา้ที่สามารถอดทน พยายาม จนท าใหป้ริญญานิพนธน์ีส้ามารถส าเร็จ
และเสรจ็สมบรูณใ์นการศกึษานี ้
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บทที ่1 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญ 
ปัญหาสิ่งแวดลอ้มถือว่าเป็นปัญหาที่ส  าคัญอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งปัญหาสตัว์

ทะเลที่ตายจ านวนมากเนื่องจากการกินอาหารที่เป็นพลาสติกเขา้ไป เพราะคิดว่าขยะพลาสติกนัน้
เป็นอาหาร ซึ่งท าใหข้ยะพลาสติกเขา้ไปอดุตนัล าไสแ้ละสะสมในกระเพาะอาหารที่ไม่สามารถย่อย
สลายได ้โดยขยะพลาสติกเหล่านีท้  าใหส้ตัวท์ะเลรูส้ึกอ่ิม แต่ก็ท าใหส้ตัวเ์หลา่นีข้าดสารอาหารหรือ
อาหารเป็นพิษ หรือเศษพลาสติกเขา้ไปบาดอวัยวะภายใน จนท าใหพ้ิการและตายในที่สุด จาก
ฐานขอ้มูลของกรมทรพัยากรทางทะเลและชายฝ่ัง (ทช.)  ไดท้ าการศึกษาขยะทางทะเล และเผย
ขอ้มลูว่ามีขยะประเภทหลอดพลาสติกมากถึง 10% จากจ านวนขยะทัง้หมด อีกทัง้จากการรายงาน
ของ Ocean Conservancy ไดเ้ผยว่า ขยะประเภทหลอดพลาสติกถูกจัดอันดับเป็นขยะที่พบมาก
เป็นอันดับ 7 ซึ่งมีจ านวนมากถึง 409,087 ชิน้ ดังนัน้จึงสามารถกล่าวไดว้่า จากหลอดพลาสติก
ขนาดเล็ก สามารถก่อตวัจนท าใหเ้กิดเป็นขยะจ านวนมหาศาลได ้(Move World Together, 2015) 
ยกตัวอย่างจากกรณีของพะยูนมาเรียมซึ่งเป็นหนึ่งในสัตวท์ะเลหายาก ไดต้ายไปจากฝีมือของ
มนษุยท์ี่ทิง้ขยะพลาสติกลงทะเล (ชยัยศ ยงคเ์จรญิชยั, 2562) 

การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้เกิดปัญหาขยะหลายประเภทเพิ่มมากขึ ้น 
โดยเฉพาะกลุม่ขยะจากการสั่งอาหารผ่านเดลิเวอรี่ ซึ่งจากมาตรการควบคมุโรคจากรฐับาลที่ท าให้
ประชาชนทั่วประเทศตอ้งอยู่บา้น หลีกเลี่ยงการเดินทางเพื่อลดการสมัผสัและการแพรก่ระจายของ
โรค ท าให้ประชาชนจ าเป็นต้องใช้วิธีการสั่งอาหารเดลิเวอรี่ ซึ่งท าให้ปริมาณขยะจาก Food 
Delivery เพิ่มมากขึน้ถึง 15-20% ประกอบดว้ย ถุงพลาสติก กล่องพลาสติก และพลาสติกแบบใช้
ครัง้เดียวแลว้ทิง้ (สถาบนัวิจยัและพฒันาพลงังานนครพิงค ์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 2564) 

จากอัตราการใชบ้ริการการสั่งอาหารเดลิเวอรี่จ  านวน 66-68 ลา้นครัง้ที่เพิ่มขึน้มากถึง 
78-84% และแอปพลิเคชันที่ได้รับความนิยมมากที่สุดคือ LINE MAN และ Grab Food ท าให้
ศูนยว์ิจัยกสิกรไทยพบว่า สถิติการใชง้านเพิ่มมากขึน้ราว 300 - 400% เมื่อเทียบกับช่วงการเกิด
การแพรร่ะบาดของโรค นอกจากนี ้สถาบนัวิจยัเพื่อการพฒันาประเทศไทย หรือ TDRI เคยประเมิน
ไวว้่า 1 ยอดของการสั่งอาหาร จะมีขยะพลาสติกเฉลี่ย 7 ชิน้ ซึ่งประกอบไปดว้ย กลอ่งอาหาร ถงุใส่
น า้จิม้ สอ้มพลาสติก ชอ้นพลาสติก ถงุใส่ชอ้นสอ้ม ถงุน า้ซุป และถงุพลาสติกหหูิว้ส  าหรบัใส่อาหาร
ทั้งหมด ท าใหเ้กิดปริมาณขยะพลาสติกแบบใชค้รัง้เดียว (Single use-plastics) เพิ่มมากยิ่งขึน้ 
(กรมส่งเสริมคุณภาพสิ่งแวดลอ้ม, 2564) อีกทัง้ระยะเวลาการย่อยสลายของขยะพลาสติกแต่ละ
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ชนิดนัน้ใชร้ะยะเวลานาน เช่น หลอดพลาสติก แกว้พลาสติก ฝาแกว้น า้ ถงุพลาสติกใชเ้วลาในการ
ย่อยสลายนานถึง 400-450 ปี และกล่องโฟมใชร้ะยะเวลา 1,000 ปี (Thaishopadmin, ม.ป.ป.) 
นอกจากนี ้มีขยะพลาสติกเพิ่มมากขึน้ถึง 15% จากเฉลี่ยวนัละ 5,500 ตนัต่อวนั เป็น 6,300 ตนัต่อ
วัน สถาบนัสิ่งแวดลอ้มไทย ไดร้ายงานว่า จ านวนนีย้ังไม่ไดร้วมขยะอันตรายที่เกิดจากหน้ากาก
อนามยัที่ใชแ้ลว้ (กรมสง่เสรมิคณุภาพสิ่งแวดลอ้ม, 2564) 

ชาวอเมริกันมีอัตราการใช้หลอดพลาสติกที่ใช้ครั้งเดียวแล้วทิง้มาก ซึ่งกรมอุทยาน
แห่งชาติแห่งสหรฐัอเมริการายงานไวว้่า มากถึง 500/หลอดต่อวนั และประเทศองักฤษในปี 2016-
2017 จากส านกัข่าว The Independence ไดเ้ผยว่า มียอดซือ้หลอดมากถึง 12,250 หลอด (ส านกั
ข่าวสิ่งแวดลอ้ม, 2561) ในส่วนของประเทศไทยเองนัน้ซึ่งไม่ต่างกนั ส านกัข่าวมติชนออนไลนเ์ผย
ว่า ประเทศไทยใชห้ลอดพลาสติกมากถึง 5,000 ลา้นหลอดต่อปีและมีแนวโนม้ที่จะเพิ่มมากขึน้
จากพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เนื่องจากการเติบโตของเศรษฐกิจในกลุ่มธุรกิจรา้นกาแฟที่ไดร้บัการ
ตอบรบัเป็นอย่างมากในประเทศไทย (มติชนออนไลน,์ 2564) 

ดว้ยเหตุนี ้ภาครฐัจึงออกนโยบายและมาตรการเพื่อเขา้มามีบทบาทน าในการลดขยะ
พลาสติก ซึ่งจะสง่ผลต่อผูป้ระกอบการโดยตรง กระทรวงทรพัยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอ้ม (ทส.) 
เสนอแผนการลด-เลิกผลิตขยะพลาสติก 4 ชนิด ไดแ้ก่ โฟม ถุงหิว้ แกว้ และหลอดพลาสติก แบบ
เด็ดขาดในปี 2565 ดงันี ้1) จดัท าแผนปฏิบติัการดา้นการจัดการขยะพลาสติก เพื่อขบัเคลื่อนการ
ด าเนินงานเพื่อป้องกันและแกไ้ขปัญหาขยะพลาสติกที่มีผลกระทบต่อสิ่งแวดลอ้ม 2) มอบหมาย
หน่วยงานที่เก่ียวขอ้งจากทุกภาคส่วนด าเนินงานสอดประสานกันในการป้องกันและแกไ้ขปัญหา
ขยะพลาสติก เพื่อบรรลุการจัดการพลาสติกที่ยั่งยืนดว้ยเศรษฐกิจหมุนเวียน (Moving Towards 
Sustainable Plastic Management by Circular Economy) 

มาตรการลด-เลิกพลาสติก มีรายละเอียด ดงันี ้1) มาตรการลดการเกิดขยะพลาสติก ณ 
แหลง่ก าเนิด เพื่อปอ้งกนัและควบคมุตัง้แต่ขัน้ตอนการผลิต อาทิ การเลือกใชว้ัตถุดิบที่เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดลอ้ม การออกแบบหรือผลิตสินคา้และบรรจุภัณฑ ์โดยมีเป้าหมายในสรา้งความตระหนัก
และแรงจูงใจใหผู้ป้ระกอบการมีส่วนรบัผิดชอบต่อสิ่งที่เกิดขึน้จากสินคา้ของตนเอง 2) มาตรการ
ลด-เลิกใชพ้ลาสติก ณ ขัน้ตอนการบริโภค ซึ่งใหค้วามส าคัญแก่การสรา้งจิตส านึกใหป้ระชาชน
ตระหนักถึงการบริโภค เพื่อลดและเลิกใชพ้ลาสติกแบบใชค้รัง้เดียว (SUP) ที่จะมีผลกระทบต่อ
สิ่งแวดลอ้มและไม่สามารถน ากลบัเขา้สูร่ะบบเศรษฐกิจหมนุเวียนได ้(Circular Economy) และ 3) 
มาตรการจดัการขยะพลาสติกหลงัการบรโิภค ซึ่งใหค้วามส าคญัในการเพิ่มประสิทธิภาพในการน า
ขยะพลาสติกน ากลับมาใชป้ระโยชน ์ส่งเสริมใหป้ระชาชนคัดแยกขยะ และน าขยะพลาสติกมา
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ผลิตเชือ้เพลิงขยะ (Refuse Derived Fuel : RDF) สง่เสรมิใหอ้ตุสาหกรรมบางประเภทตอ้งรีไซเคิล
พลาสติก และจัดหาเทคโนโลยีการใชป้ระโยชนจ์ากขยะพลาสติกอย่างมีประสิทธิภาพ (พูนสิทธิ์ 
ว่องธวชัชยั, 2564) 

อีกทั้งยังมีนโยบาย BCG หรือ Bio-Circular-Green Economy ซึ่งรัฐบาลได้ก าหนด
นโยบายนีเ้ป็นวาระแห่งชาติ โดยมีเป้าหมายเพิ่มสดัส่วนมูลค่า GDP ของ BCG จาก 21% เป็น 
24% ภายใน 5 ปี หรือเพิ่มจาก 3.4 ลา้นลา้นบาทในปี 2563 เป็น 4.4 ลา้นลา้นบาท ในปี 2568 
สินคา้และบรกิารในกลุม่ BCG ไดแ้ก่ เกษตรและอาหาร สขุภาพและการแพทย ์พลงังาน วสัด ุและ
เคมีชีวภาพ การท่องเที่ยวและเศรษฐกิจสรา้งสรรค ์นอกจากนี ้BCG  เป็นเศรษฐกิจแนวใหม่ที่เป็น
กระแสส าคัญของโลก กล่าวคือมีความสอดคลอ้งกับเป้าหมายการพัฒนาที่ยั่งยืน (SDGs) ของ
สหประชาชาติ ซึ่งมีเป้าหมายเดียวกัน คือ การปกป้องสิ่งแวดลอ้ม การลดปัญหาโลกรอ้น ทั้งนี ้
ประโยชนข์อง BCG จะช่วยใหเ้กิดการพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมไดห้ลายดา้น โดยงานวิจัยนีจ้ะ
ตอบโจทย ์ในดา้นเศรษฐกิจ เนื่องจากมีส่วนช่วยใหป้ระชาชนสามารถสรา้งรายไดไ้ดด้ว้ยตนเอง
และลดการว่างงาน นอกจากนี ้ยังตอบโจทย์ในด้านความยั่งยืน เนื่องจากเป็นการช่วยฟ้ืนฟู
ธรรมชาติ โดยการน าตน้ไมท้ี่บุกรุกพืน้ที่ท ากินของชาวเกษตรกร น ามาใชใ้หเ้กิดประโยชนส์ูงสุด 
(ผูจ้ดัการออนไลน,์ 2564) 

ณ ปัจจุบนั ปัญหาสิ่งแวดลอ้มจึงเป็นประเด็นที่ผูค้นใหค้วามสนใจทัง้ในและต่างประเทศ
มากยิ่งขึน้ ท าใหผู้ค้นเริ่มกลบัมาใหค้วามส าคญัแก่การอนรุกัษส์ิ่งแวดลอ้มอีกครัง้ หลอดดดูน า้จาก
วสัดธุรรมชาติ จึงถือเป็นผลิตภณัฑท์ี่เขา้มาเติมเต็มความตอ้งการของสงัคมไดอ้ย่างเหมาะสม ท า
ใหม้ีโอกาสที่จะประสบความส าเร็จในอนาคต ผู้วิจัยจึงไดท้ าการส ารวจถึงวัสดุที่หาไดง้่ายตาม
ธรรมชาติ น ามาประยุกตใ์ชใ้หเ้กิดประโยชน ์ซึ่งจากผลการส ารวจพบว่า ตน้ราโพสามารถน ามาท า
เป็นหลอดที่ท ามาจากวัสดุธรรมชาติได้ โดยตน้ราโพหรือตน้หญ้าราโพ เป็นพืชตระกูลเดียวกับ
ตน้ไมไ้ผ่ สามารถพบเห็นไดม้ากในพืน้ที่รกรา้ง ลุ่มน า้ ขา้งถนน และสวนปาลม์ในพืน้ที่จังหวัด
นครศรีธรรมราช โดยพืชชนิดนีค้นทั่วไปมองว่า เป็นพืชที่ไรป้ระโยชนแ์ละก าจัดไดย้าก เนื่องจาก
หากเริ่มตดัหรือถาง ตน้ราโพสามารถงอกขึน้ใหม่ไดใ้นระยะเวลาอนัสัน้ นอกจากนี ้ตน้ราโพยงัเป็น
พืชที่บุกรุกพืน้ที่ท ากินของชาวเกษตรกร สามารถขยายพันธุไ์ดร้วดเร็ว อีกทัง้เป็นชนวนเชือ้เพลิงที่
ก่อให้เกิดไฟไหม้ป่าได้ ทางกลุ่มผู้ผลิตหรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจึงได้เล็งเห็นถึงด้านปัญหา
สิ่งแวดลอ้มและดา้นทรพัยากรในพืน้ที่ว่า สามารถน าล าตน้ราโพมาท าเป็นหลอด เพื่อเป็นการสรา้ง
มลูค่าใหแ้ก่สิ่งที่มีอยู่ใหเ้กิดประโยชนส์ูงสดุและสรา้งอาชีพใหแ้ก่คนในชุมชนใหม้ีรายได ้ซึ่งการน า
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ตน้ราโพมาท าเป็นหลอดจะช่วยลดขยะพลาสติกประเภทหลอดและช่วยลดอตัราการตายของสตัว์
ในธรรมชาติที่กินหลอดพลาสติกเป็นอาหาร 

จากเหตุผลดังกล่าวขา้งตน้ท าให้ ผูว้ิจัยจึงมีความสนใจและมีความประสงคท์ี่จะสรา้ง
ตราสินคา้ผลิตภัณฑห์ลอดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม คือ หลอดราโพที่ท ามาจากวัสดุธรรมชาติ 
ผู้วิจัยจึงได้จัดท าวิทยานิพนธ์เล่มนีข้ึน้เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
ปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ รวมถึงการเขา้ถึงขอ้มูลของหลอดราโพ โดยน า
ขอ้มลูเหล่านีไ้ปต่อยอดเพื่อออกแบบอัตลกัษณ์ตราสินคา้ผลิตภณัฑห์ลอดราโพและออกแบบการ
สื่อสารการตลาดใหห้ลอดราโพเป็นที่รูจ้กัมากขึน้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 ลกัษณะของตน้ราโพ 
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ภาพประกอบ 2 ลกัษณะของหลอดราโพ 

วัตถุประสงค ์
1. เพื่อออกแบบอตัลกัษณต์ราสินคา้หลอดราโพที่ผลิตจากตน้ราโพ 
2. เพื่อออกแบบและสื่อสารตราสินคา้หลอดราโพที่ผลิตจากตน้ราโพ 
 

ขอบเขตการศึกษา 
1. ด้านเนื้อหา 

1.1 ขอ้มลูของตน้ราโพ 
1.2 ศกึษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้หลอดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม 
1.3 ศกึษาเก่ียวกบัการสรา้งแบรนด ์
1.4 ศกึษาปัจจยัทางการตลาดและการเขา้ถึงขอ้มลูของหลอดราโพ 
1.5 ศกึษาเก่ียวกบัการออกแบบแบรนด ์
1.6 แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง 

- หลอดราโพ 
- การสรา้งแบรนด ์
- สว่นประสมทางการตลาด 
- กระบวนการตดัสินใจซือ้ 
- พฤติกรรมของผูบ้รโิภค 
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- ช่องทางการสื่อสาร 
2. ด้านกลุ่มตัวอย่าง 

เป็นการสมัภาษณเ์ชิงลกึ จ านวน 3 กลุม่ ไดแ้ก่ 
2.1 กลุ่มผูผ้ลิต จ านวน 8 คน แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม กลุ่มละ 2 คน ไดแ้ก่ ผูเ้ก็บ

เก่ียวตน้ราโพ ผูต้ดัเป็นหลอด ผูด้  าเนินการผลิตและบรรจ ุและผูจ้  าหน่าย 
2.2 กลุม่ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์จ านวน 8 คน อนัเป็นตวัแทนจ านวนทัง้หมดของผูบ้ริโภค

หลกัในปัจจบุนั 
2.3 กลุม่ผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์จ านวน 15 คน แบ่งออกเป็น 5 กลุม่ กลุม่ละ 3 

คน ไดแ้ก่ กลุ่มคนรกัษ์โลก กลุ่มคนตอ้งการสรา้งภาพลกัษณใ์หก้บัแบรนด ์กลุ่มคนนิยมของแปลก
ใหม่ กลุม่คนสนบัสนนุชมุชน และกลุม่คนมีแนวคิดทนัสมยัตอ้งการตามกระแส 

ประโยชนท์ีค่าดว่าจะได้รับ 
ผลิตภัณฑ์หลอดราโพเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึน้จากชุมชนเล็ก ๆ ในอ าเภอปากพนัง 

จังหวัดนครศรีธรรมราช จึงไม่มีการศึกษาหรืองานวิจัยที่รองรบัเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หลอดราโพ 
ผูว้ิจยัจึงมีความคาดหวงัว่า งานวิจยันีจ้ะเป็นประโยชนต่์อกลุ่มผูผ้ลิตหรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนปาก
พนงัที่ช่วยใหผ้ลิตภณัฑห์ลอดราโพมีงานวิจยัรองรบัและช่วยใหผู้อ่้านสามารถเขา้ใจและตระหนัก
ถึงหลอดราโพมากขึน้ อีกทัง้ผูว้ิจยัมีความคาดหวงัว่า งานวิจยันีส้ามารถเป็นประโยชนท์างวิชาการ
ในเชิงชมุชนหรือสงัคมเนื่องจากผูอ่้านหรือผูท้ี่มีความสนใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์ลอดราโพ สามารถ
ศกึษางานวิจยัและน าขอ้มลูที่ไดร้บัจากงานวิจยันีไ้ปเผยแพรสู่ช่มุชนหรือสงัคมได ้

ผลิตภัณฑห์ลอดราโพเป็นผลิตภัณฑท์ี่กลุ่มวิสาหกิจชุมชนเป็นผูผ้ลิตขึน้ ผูว้ิจัยจึงอยาก
เป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยสนบัสนุนกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสามารถสรา้งอาชีพดว้ยตนเอง ใหค้นในชุมชนใช้
สิ่งที่มีอยู่ในพืน้ที่ใหเ้กิดประโยชนส์งูสุดและสรา้งรายได ้ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงมีความคาดหวงัว่า ผูอ่้าน
หรือผูท้ี่มีความสนใจเก่ียวกบัสิ่งที่ท าจากวสัดธุรรมชาติสามารถน าแนวคิดดงักล่าวไปต่อยอดหรือ
พัฒนาในการสรา้งผลิตภัณฑ์ที่ท าจากวัสดุธรรมชาติในพืน้ที่ของตนเองได ้นอกจากนี ้ผูว้ิจัยมี
ความคาดหวงัว่า ประโยชนจ์ากการวิจยัครัง้นี ้จะช่วยใหผ้ลิตภณัฑห์ลอดราโพเป็นทางเลือกอย่าง
หนึ่งที่ช่วยใหผู้ใ้ชห้ลอดพลาสติกหันมาใชห้ลอดที่ท าจากวัสดุธรรมชาติแทน เพื่อลดปริมาณขยะ
ประเภทหลอดในปัจจบุนั เนื่องจากผลิตภณัฑห์ลอดราโพสามารถย่อยสลายไดง้่ายตามธรรมชาติ 
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นิยามศัพท ์
ต้นราโพ  หมายถึง พืชตระกูลเดียวกับไมไ้ผ่หรือต้นหญ้า ซึ่ง “ราโพ” เป็นชื่อเรียกใน

ภาษาถิ่นแถบป่าพรุควนเคร็ง พลทุะเลนอ้ย คนทั่วไปมองว่าเป็นวชัพืชที่ไรป้ระโยชนแ์ละก าจัดได้
ยาก เนื่องจากต่อใหต้ดัก็สามารถงอกขึน้มาใหม่ไดเ้รื่อย ๆ โดยสามารถพบเห็นไดใ้นพืน้ที่รกรา้ง รมิ
ถนน และสวนปาลม์ ของอ าเภอปากพนงั จงัหวดันครศรีธรรมราช 

หลอดราโพ  หมายถึง หลอดดดูน า้ที่ท ามาจากวสัดธุรรมชาติ ซึ่งคือตน้ราโพ 
BCG หรือ Bio-Circular-Green Economy หมายถึง เศรษฐกิจชีวภาพ เศรษฐกิจ

หมนุเวียน เศรษฐกิจสีเขียว 
B คือ เศรษฐกิจชีวภาพ (Bio-economy) เป็นเศรษฐกิจที่ เน้นการใช้ประโยชน์จาก

ทรพัยากรชีวภาพอย่างคุม้ค่า ควบคู่กับการรกัษาสมดลุสิ่งแวดลอ้ม โดยใชเ้ทคโนโลยีมาช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพการผลิตสินคา้และบรกิารใหม้ีนวตักรรมและมีมลูค่าสงู 

C คือ เศรษฐกิจหมนุเวียน (Circular Economy) เป็นเศรษฐกิจที่เนน้การใชท้รพัยากรให้
เกิดความคุม้ค่ามากที่สุด ใน 3 เรื่องหลกั คือ การใชง้านผลิตภณัฑ์เต็มวงจร (Reuse, Refurbish, 
Sharing) การแปรสภาพเพื่อกลบัมาใชใ้หม่ (Recycle, Upcycle) และการออกแบบผลิตภณัฑแ์ละ
กระบวนการผลิตเพื่อใหเ้กิดของเสียนอ้ยที่สดุ (Zero-Waste) 

G คือ เศรษฐกิจสีเขียว (Green Economy) เป็นเศรษฐกิจมุ่งเนน้การลดผลกระทบต่อโลก
อย่างยั่งยืน โดยเฉพาะดา้นสิ่งแวดลอ้ม (ผูจ้ดัการออนไลน,์ 2564) 

Refuse Derived Fuel (RDF) หมายถึง การปรบัปรุง และแปลงสภาพของขยะมูลฝอย 
ใหเ้ป็นเชือ้เพลิงแข็งที่มีคุณสมบัติในดา้น ค่าความรอ้น (Heating Value) ความชืน้ ขนาด และ
ความหนาแน่น เหมาะสมในการใชเ้ป็นเชือ้เพลิงปอ้นหมอ้ไอน า้เพื่อผลิตไฟฟ้าหรือความรอ้น และมี
องคป์ระกอบทัง้ทางเคมีและกายภาพสม ่าเสมอ (บริษัท เอนเนอรจ์ี แอนด ์เอนไวรอนเมนท ์คอน
ซลัติง้ กรุ๊ป จ ากดั, 2565) 
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บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

ในงานวิจัยเรื่อง “ การออกแบบและสื่อสารแบรนด์ผลิตภัณฑ์หลอดราโพ ” ผู้วิจัย
ท าการศึกษาภายใตก้รอบแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งเพื่อเป็นพืน้ฐานและแนวทางใน
การวิจยั โดยสามารถแบ่งแยกออกเป็น 7 หวัขอ้ ดงันี ้

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตราสินคา้ 
- องคป์ระกอบของตราสินคา้ 
- หลกัในการสรา้งตราสินคา้ 
- การสรา้งตราสินคา้ใหเ้กิดความแตกต่าง 
- หลกัในการสรา้งตราสินคา้ใหเ้กิดความแตกต่าง 
- ความส าคญัของตราสินคา้ 
- คณุค่าของตราสินคา้ 

2.2 แนวคิดเก่ียวกบัการสรา้งแบรนด ์
- ความส าคญัของการสรา้งและสื่อสารแบรนด ์

2.3 แนวคิดเก่ียวกบัการสื่อสารตราสินคา้ 
- Brand Canvas 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
- 6W1H หลกัการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้รโิภค 
- Customer Journey การเดินทางของลกูคา้ 
- กลยทุธใ์นการดงึดดูผูบ้รโิภค 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
- กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค 
- กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลั 

2.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
2.7 งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 
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2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตราสินค้า  
องคป์ระกอบของตราสินค้า 

ตราสินคา้ ประกอบไปดว้ย 5 องคป์ระกอบส าคญั ไดแ้ก่ 
1. ชื่อตราผลิตภณัฑ ์(Brand Name) หมายถึง ค า ตวัอกัษร หรือตวัเลขที่สามารถ

ออกเสียงได ้และเป็นชื่อเฉพาะของผลติภณัฑน์ัน้ๆ 
2. ตราสญัลกัษณห์รือโลโก ้(Logo) หมายถึง เป็นรูปภาพ หรือสญัลกัษณ ์ที่เป็น

เอกลกัษณข์องตราสินคา้นัน้ 
3. ลิขสิทธิ์ (Copyright) หมายถึง สิทธิคุม้ครองทางดา้นกฎหมายที่รฐับาลไดม้อบ

ใหเ้ก่ียวกับงานในดา้นต่างๆ เช่น วรรณกรรม ภาพยนตร ์เป็นตน้ ซึ่งเจา้ของผลงานจะมีสิทธิ์เป็น
เพียงผูเ้ดียวเท่านัน้ 

4. สิทธิบตัร (Patent) หมายถึง สิทธิตามกฎหมายที่ทางรฐับาลมอบใหก้บับุคคล
ที่คิดค้นหรือออกแบบสิ่งใหม่ขึน้ โดยจะออกเป็นหนังสือ ท าให้ผู ้อ่ืนไม่สามารถลอกเลียนแบบ
ผลิตภณัฑห์รือตราผลิตภณัฑก์่อนไดร้บัอนญุาต 

5. ค าขวัญ (Slogan) หมายถึง ขอ้ความหรือค าพูดสัน้ๆ ที่บ่งบอกถึงคุณสมบัติ 
หรือลักษณะเด่นของผลิตภัณฑน์ั้นๆ เพื่อใหลู้กคา้สามารถจดจ าสินคา้หรือบริการนั้นไดง้่ายขึน้ 
(ลภสัวฒัน ์ศภุผลกลุนนัทร,์ 2558, น. 100-101) 

หลักในการสร้างตราสินค้า มีดังนี ้
1. Attribute คือ รูปลกัษณภ์ายนอกที่จะท าใหผู้บ้ริโภคจ าตราสินคา้นัน้ได ้ทัง้ในส่วน

ของสี โลโก้ ชื่อ หรือบรรจุภัณฑ ์เป็นตน้ โดยนักการตลาดจะตอ้งออกแบบเพื่อใหก้ลุ่มผูบ้ริโภค
จดจ าได ้

2. Benefit คือ การบ่งบอกถึงคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ โดยผลิตภัณฑ์นั้นมี
ประโยชนอ์ย่างไร และประโยชนน์ัน้แตกต่างจากคู่แข่งอ่ืนอย่างไร เป็นประโยชนเ์ฉพาะของตรา
สินคา้นัน้หรือไม่ ซึ่งจะตอ้งท าการสื่อสารเพื่อใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้ึงคณุค่าของประโยชนเ์หล่านี ้

3. Values คือ คณุค่าหรือความรูส้กึของผูบ้ริโภคที่ผูบ้ริโภคก็อาจจะจบัตอ้งไม่ได ้เช่น 
ความรูส้ึกนึกคิด ความน่าเชื่อถือของแบรนดส์ินคา้ เป็นตน้ โดยตราสินคา้นีม้ีความสมัพันธ์ หรือ
ความรูส้ึกอย่างไรต่อผูบ้ริโภคบา้ง ซึ่งนกัการตลาดสามารถน าส่วนนีไ้ปตอกย า้ถึงภาพลกัษณข์อง
ตราสินคา้ได ้

4. Personality คือ บุคลิกภาพที่ส่งผลต่อผูใ้ชผ้ลิตภณัฑน์ัน้ๆ และการที่ผูอ่ื้นจะมอง
ว่าเราเป็นคนอย่างไรจากการใชต้ราสินคา้นัน้ เช่น ใชแ้ลว้ดเูป็นคนเก่ง ใชแ้ลว้เป็นกลุม่ไฮโซ 
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นกัการตลาดจะตอ้งสื่อไปถึงผูบ้ริโภคใหเ้ขาจดจ าสิ่งเหล่านีไ้ด ้ซึ่งการสื่อสารในการ
สรา้งตราสินคา้ ไม่ไดข้ึน้อยู่กบัสิ่งที่นกัการตลาดนัน้สื่อสารออกไป แต่เป็นสิ่งที่ผูบ้ริโภคนัน้รบัรู ้ซึ่ง
ตรงกับที่ Charotte Beers อดีตประธานที่ปรึกษาของบริษัทโฆษณาเจ.วอลเตอร ์กล่าวว่า “ 
Communications is not what you say . It’s what consumer hear ” การสื่อสารไม่ใช่เรื่องที่เรา
พดูออกไป แต่เป็นสิ่งที่ผูบ้รโิภคไดย้ิน (ลภสัวฒัน ์ศภุผลกลุนนัทร,์ 2558, น. 113-114) 

การสร้างตราสินค้าให้เกิดความแตกต่าง 
การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation) หมายถึง การแสวงหาปัจจัยที่จะท าให้

บริษัทนัน้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่ง ในรูปแบบของการสื่อความหมายไดดี้กว่าในดา้นของราคา 
การสร้างความแตกต่างให้เกิดประสิทธิภาพนั้นจะมีความเก่ียวข้องกับแนวคิดในการสร้าง
ผลิตภณัฑ ์ซึ่งผูผ้ลิตสินคา้แบบพืน้ ๆ ก็สามารถสรา้งความแตกต่างได ้โดยการใหบ้ริการ กล่าวได้
ว่า ถึงแมว้่า ราคาหรือผลิตภัณฑจ์ะเหมือนกันทุกประการ แต่ผูผ้ลิตก็สามารถท าใหเ้กิดความ
แตกต่างได ้(Michael Porter, 1980, อา้งอิงใน Thum Namprom, 2022)  

ณ ปัจจุบันทางดา้นธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ซึ่งท าใหพ้ฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วเช่นเดียวกัน ดงันัน้ การสรา้งตราสินคา้เพื่อใหผู้บ้ริโภครบัรูน้ัน้
อาจไม่เพียงพอต่อการสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่ง กลุ่มธุรกิจ จึงควรน ากลยุทธใ์หม่มาใชเ้พื่อให้
ความแตกต่างจากคู่แข่ง คือ การสรา้งความแตกต่างในการรบัรูข้องผูบ้รโิภค เช่น ความรูส้ึกนึกคิด 
เนื่องจากจะเป็นสิ่งที่ท าใหผู้บ้ริโภคตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑห์รือบริการ นอกจากนี ้นักการตลาด
จะตอ้งดึงความโดดเด่นของธุรกิจ สินค้า หรือบริการนัน้ๆ ออกมา เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดการรบัรู ้และ
ความแตกต่างจากคู่แข่งที่ยากจะเลียนแบบได ้ดงันัน้ สามารถกล่าวไดว้่า การสรา้งตราผลิตภณัฑ ์
คือ การสรา้งความแตกต่างในการรบัรูข้องผูบ้รโิภค (ลภสัวฒัน ์ศภุผลกลุนนัท,์ 2558, น. 113-141) 

หลักในการสร้างความแตกต่างของตราสินค้า (Core Differentiation Brand) 
การสรา้งตราผลิตภณัฑใ์หเ้กิดความแตกต่างที่ยั่งยืนนัน้ ประกอบไปดว้ย 3 คือ  

1. การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation) จะตอ้งสะทอ้นจากบคุลิกขององคก์ร
ที่สอดคลอ้งกับไลฟ์สไตลข์องผู้บริโภค รวมทั้งตอ้งแสดงถึงความสัมพันธ์ในรูปแบบต่างๆ เช่น 
ภาพลักษณ์ นวัตกรรม คุณภาพของสินค้าหรือบริการ ความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม ผู้บริโภค 
รวมถึงความเป็นสากลอีกดว้ย 

2. การสรา้งตราผลิตภณัฑใ์หท้รงพลงั (Energizer) คือ การสรา้งพลงัภายในของ
ตราสินคา้ (Brand Energizer) เป็นการพฒันาตราสินคา้ลกู การท าโปรโมชั่น การดงึดดูความสนใจ
จากตราสินคา้ผ่านกิจกรรมทางสงัคม โดยอาศยัตราสินคา้เป็นตวัดงึดดู 

https://en.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter


  11 

3. การสรา้งความสอดคลอ้งกับความตอ้งการของตลาดสมัยใหม่ (Relevance) 
ให้ความส าคัญกับกลุ่มผู้บริโภคทั้งในกลุ่มที่ปฏิเสธตราสินค้า กลุ่มผู้ตอบรับตราสินค้า และ
แนวโนม้ของธุรกิจในอนาคต  (David Aaker, 2004, p. 93-107) 

ความส าคัญของตราสินค้า 
ตราสินคา้มีความส าคญัต่อทัง้ผูซ้ือ้และผูข้าย ดงันี ้

1. ความส าคญัของตราสินคา้ที่มีต่อผูบ้ริโภค ดงันี ้
1.1 ตราสินคา้ท าใหผู้ซ้ือ้สามารถเรียกชื่อสินคา้ไดถ้กูตอ้ง 
1.2 ตราสินคา้ท าใหผู้ซ้ือ้รูจ้กัคณุภาพสินคา้ และเห็นความแตกต่างระหว่าง

สินคา้ 
1.3 ตราสินคา้ท าใหผู้ซ้ือ้ทราบถึงผลิตภณัฑใ์หม่จากตราสินคา้ 
1.4 ตราสินคา้ท าใหผู้ซ้ือ้มีอิสระต่อการเลือกซือ้ตราสินคา้ตราไหนก็ได ้

2. ความส าคญัของตราสินคา้ที่มีต่อผูข้ายหรือนกัการตลาด มีดงันี ้
2.1 ผูข้ายใชต้ราสินคา้ในการโฆษณา สง่เสรมิการตลาดอื่นๆ 
2.2 ตราสินคา้ช่วยสรา้งยอดขายและควบคมุสว่นครองตลาด 
2.3 ตราสินคา้ช่วยในการแนะน าสินคา้ใหม่ 
2.4 ตราสินคา้ช่วยในการก าหนดต าแหน่งตราสินคา้ (ศิริวรรณ เสรีรตัน,์ 

2543, น. 92) 
จากการกล่าวขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่า ตราสินคา้ไม่ไดเ้ป็นเพียงแค่ตราสินคา้หรือ

บรรจภุณัฑเ์ท่านัน้ แต่ตราสินคา้เป็นการรวบรวมทกุอย่างที่ผูบ้รโิภคตอ้งการรบัรูเ้ก่ียวกบัสินคา้ 
คุณค่าตราสินค้า 

คณุค่าตราสินคา้ (Brand Equity) เป็นแนวคิดที่นกัวิชาการและนกัการตลาดใหค้วาม
สนใจเป็นอย่างมากเพื่อที่จะหาค าจ ากดัความ วิธีการวดัคณุค่าของตราสินคา้ รวมถึงการศึกษาวิธี
และผลของการสรา้งตราสินคา้ (รตันา ก่ีเอี่ยม, 2552, น. 12) 

คุณค่าของตราสินคา้ เป็นกลุ่มของความสมัพันธ์ และพฤติกรรมของตราสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค ช่องทางการจัดจ าหน่ายและเจา้ของบริษัท ที่จะท าใหต้ราสินค้านั้น  ๆ สามารถสรา้ง
ยอดขายและก าไรได ้อีกทัง้ยงัท าใหต้ราสินคา้นัน้มีความแตกต่าง มั่นคง และไดเ้ปรียบจากคู่แข่ง  
(Kevin Keller, 1998, อา้งอิงใน รตันา ก่ีเอี่ยม, 2552, น. 12) 

คุณค่าของตราสินคา้ หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑท์ี่รบัรู ้(Perceived Value) ใน
มมุมองของลกูคา้ หากตราสินคา้ของธุรกิจนัน้ไดร้บัมมุมองในเชิงบวกจากผูบ้ริโภค จะท าใหส้ินคา้
จากธุรกิจนั้นสรา้งขอ้ไดเ้ปรียบจากคู่แข่ง ดังนี ้1) บริษัทสามารถลดค่าใชจ้่ายทางการตลาดได้
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เพราะการรูจ้กัตราสินคา้ (Brand Awareness) และมีความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 2) 
บริษัทจะสามารถต่อรองไดง้่ายจากผูจ้ัดจ าหน่ายและผูค้า้ปลีก เพราะผูบ้ริโภคจะคาดหวงัว่า คน
กลางจะจดัหาตราสินคา้ไวข้าย 3) บริษัทจะสามารถตัง้ราคาไดส้งูกว่าคู่แข่ง เนื่องจากการรบัรูข้อง
ตราสินคา้และคุณภาพ 4) บริษัทสามาถขายตราสินค้าไดม้ากขึน้ เนื่องจากตราสินค้ามีความ
น่าเชื่อถือสงู และลดการแข่งขนัทางดา้นราคาได ้(ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ 2543, น. 93) 

คณุค่าของตราสินคา้ มีองคป์ระกอบ 5 องคป์ระกอบ ดงันี ้
1. การตระหนกัรูใ้นตราสินคา้ (Brand Awareness) เกิดจากผูบ้ริโภคไดร้บัขอ้มลู

ข่าวสารต่าง ๆ ผ่านประสาทสมัผสั ซึ่งเกิดไดจ้ากการเปิดรบัข่าวสารของผูบ้ริโภค (Exposure) ซึ่ง
การตระหนกัรูเ้ป็นสิ่งที่ท าใหผู้บ้ริโภคทราบถึงขอ้มลูเก่ียวกับตราสินคา้ (Brand Knowledge) หรือ
ช่วยใหผู้บ้ริโภครบัรูว้่าตนเองรูข้อ้มลูอะไรเก่ียวกบัตราสินคา้นัน้ ๆ บา้ง จึงกล่าวไดว้่า การตระหนกั
รูเ้ก่ียวกับตราสินคา้เป็นการตรวจสอบความเขา้ใจของผูบ้ริโภคที่มี ต่อตราสินคา้นัน้ ๆ ทัง้ในดา้น
คณุสมบติัและประโยชนข์องสินคา้นัน้ ซึ่งเป็นองคป์ระกอบส าคญัในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

2. ความภักดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) การที่ตราสินคา้นัน้ ๆ มีผูบ้ริโภคที่
ภกัดีต่อตราสินคา้ จะเป็นประโยชนต่์อนกัการตลาด เนื่องจากนกัการตลาดสามารถคาดการณ์ถึง
ยอดขาย ก าไรไดค่้อนขา้งแม่นย า และจะสามารถใชต้น้ทุนต ่ากว่าในการท าการตลาดกับกลุ่ม
ผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ ๆ ที่ก าลงัจะเขา้มา ดงันัน้ นกัการตลาดของบริษัทนัน้ ๆ ควรท าใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความภกัดีต่อสินคา้ใหไ้ดม้ากที่สดุ 

3. การรบัรูถ้ึงคณุภาพของสินคา้ (Perceived Quality) การท าใหผู้บ้ริโภครบัรูถ้ึง
คณุภาพของสินคา้ จะสามารถยกระดบัของตราสินคา้ได ้ซึ่งในการสรา้งทศันคติใหก้บัผูบ้ริโภครบัรู ้
ถึงคุณภาพของสินคา้นัน้ นักการตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจถึง “ คุณภาพ ” ใหถู้กตอ้งก่อน ว่า
ผูบ้ริโภคนัน้มีความแตกต่างกนัอย่างไร หรือสามารถกล่าวไดอี้กมมุว่า การท าความเขา้ใจเก่ียวกบั
ลกูคา้ (Understanding Customer) ถึงจะสามารถสรา้งคณุภาพของสินคา้ที่ดีเพื่อใหเ้กิดทศันคติที่
ดีต่อผูบ้รโิภคได ้

4. การที่ผูบ้ริโภคสามารถเชื่อมโยงสิ่งต่าง ๆ ของสินคา้ (Brand Associations) 
ซึ่งประกอบดว้ย คุณลกัษณะของสินคา้ สญัลกัษณ ์พรีเซ็นเตอร ์และอ่ืน ๆ ที่เก่ียวกับตราสินคา้
รวมเขา้ดว้ยกัน ซึ่งเป็นส าคัญ รวมถึงประโยชน์ต่อการเสริมสรา้งคุณค่าของตราสินค้า ซึ่งการ
เชื่อมโยงของตราสินค้า (Brand Associations) จะถูกผลักดันด้วยเอกลักษณ์ของตราสินค้า 
(Brand Identity) 
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5. สินทรัพย์ประเภทอ่ืน ๆ ของตราสินค้า (Other Proprietary Brand Assets) 
หมายถึง ทรพัยส์ินต่าง ๆ ที่เกิดจากตราสินคา้ และสามารถประเมินเป็นค่าของตราสินคา้ได ้เช่น 
สิทธิบตัร ลิขสิทธิ์ สิทธิประโยชนจ์ากเคร่ืองหมายทางการคา้ ช่องทางการจดัจ าหน่าย สิ่งต่าง ๆ ที่
จะช่วยปกป้องจากการลอกเลียนแบบที่ท าใหเ้กิดการสับสนจากบริษัทคู่แข่ง สินทรพัยแ์ละตรา
สินคา้จึงเป็นสิ่งที่ตอ้งสรา้งใหเ้กิดความสมัพันธ์ต่อกัน เพื่อท าใหเ้กิดคุณค่าสูงสุดของตราสินคา้ 
(David Aaker, 1991, อา้งอิงใน รตันา ก่ีเอี่ยม, 2552, น. 13) 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตราสินคา้ ท าใหผู้ว้ิจยัไดร้บัรูว้่า การสรา้ง
ตราสินคา้จะตอ้งมีองคป์ระกอบหลายอย่างเพื่อรวบรวมใหเ้ป็นเอกลกัษณข์องแบรนดส์ินคา้นัน้ ๆ 
ซึ่งในการสรา้งตราสินคา้องค์ประกอบจะต้องช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดีและสื่อความหมายที่
สอดคลอ้งไปถึงผลิตภณัฑแ์ละแบรนดส์ินคา้ เพื่อใหก้ลุม่เปา้หมายสามารถจดจ าแบรนดส์ินคา้และ
เห็นความแตกต่างจากแบรนดอ่ื์น ๆ ซึ่งการสรา้งตราสินคา้ การสรา้งความสมัพันธท์ี่ดีระหว่างแบ
รนดแ์ละกลุม่เป้าหมายจะช่วยสง่เสรมิใหเ้พิ่มยอดขายและก าไรได ้นอกจากนี ้ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า 
การสรา้งการรับรูข้องแบรนด์และท าให้กลุ่มเป้าหมายมีความภักดีต่อแบรนด์ได้ จะส่งผลให้
กลุ่มเป้าหมายสามารถให้ความสนใจอย่างต่อเนื่องและสามารถลดต้นทุนในการขยาย
กลุม่เปา้หมายใหม่ในอนาคตได ้
 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการสร้างแบรนด ์
การสรา้งแบรนด ์(Branding) เป็นการสรา้งความแตกต่างใหก้ับผลิตภัณฑ ์ซึ่งจะบอก

ผู้บริโภคในสิ่งต่อไปนี ้ผลิตภัณฑ์นีคื้อใคร (Who) โดยการบอกชื่อและส่วนประกอบเพื่อสร้าง
เอกลกัษณ,์ ผลิตภณัฑท์ าอะไร (What) เป็นการบอกคณุสมบติัของผลิตภณัฑห์รือแบรนด์, สาเหต ุ
(Why) เหตผุลที่ท าใหผู้บ้รโิภคตอ้งซือ้ผลิตภณัฑห์รือแบรนด ์(กฤษณะ อิสระ, 2556, น. 16) 

จุดมุ่งหมายของการสรา้งแบรนด ์ คือ ก าหนดโครงสรา้งดา้นความคิดของผูบ้ริโภค เพื่อ
ช่วยใหผู้บ้ริโภคนัน้มีความรูแ้ละทราบถึงขอ้มลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และสามารถตดัสินใจซือ้ได้ (ศิ
ริวรรณ เสรีรตัน,์ ปริญ ลกัษิตานนท ์และ ศภุร เสรีรตัน,์ 2552, อา้งอิงใน กฤษณะ อิสระ, 2556 น. 
17) 

แนวทางในการสรา้งแบรนดใ์หป้ระสบความส าเร็จนัน้ แบรนดจ์ะตอ้งเป็นที่รูจ้ักในกลุ่ม
ผูบ้ริโภค (Brand Awareness) ตอ้งมีความรูใ้นแบรนด ์(Brand Knowledge) ที่จะสามารถน าไป
เชื่อมโยงกับกลยุทธ์ รวมถึงท าให้แบรนด์เติบโต และต้องมีการตัดสินใจในแบรนด์ (Brand 
Decision) ซึ่งมีประเด็นเก่ียวขอ้ง ดงันี ้
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1. การตัดสินใจในการสรา้งแบรนด ์(Branding Decision) ธุรกิจที่ตอ้งการจะสรา้ง
แบรนดจ์ะตอ้งตดัสินใจว่าจะท าแบรนดป์ระเภทใด ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 

1.1 การใชช้ื่อแบรนดเ์ฉพาะ (Individual Name) เป็นการตั้งชื่อใหแ้ตกต่างกัน
ส าหรบัสินคา้แต่ละชนิด ขอ้ดีส าคญัในการใชช้ื่อแบรนดท์ี่แตกต่างกัน คือผลิตภณัฑใ์ดผลิตภัณฑ์
หนึ่งลม้เหลว ก็จะไม่สง่ผลกระทบต่อสินคา้ประเภทอ่ืน 

1.2 การใช้ชื่อแบรนด์รวมส าหรับทุกผลิตภัณฑ์ (Blanket Family Names หรือ 
Blanket Family Name for all Products หรือ Family Brand) เป็นการตั้งชื่ อแบรนด์เ ดียวกัน
ส าหรบัผลิตภัณฑท์ุกชนิดในธุรกิจนัน้ ๆ เช่น รา้นอาหาร รา้นบุฟเฟ่ต ์ซึ่งมีขอ้ดี คือ ใชต้น้ทุนนอ้ย
กว่า เพราะไม่ตอ้งเสียค่าวิจัยหรือการโฆษณาในการสรา้งแบรนดใ์หม่ อีกทั้งโอกาสที่จะได้รับ
รายไดจ้ากผลิตภณัฑใ์หม่ค่อนขา้งสงู หากแบรนดห์ลกัของผูผ้ลิตดี (Philip Kotler & Kevin Keller, 
2009, p. 785) 

1.3 การใชแ้บรนดร์วมแยกกันส าหรบัผลิตภัณฑแ์ต่ละกลุ่ม (Separate Family 
Names) เป็นการตั้งแบรนด์ตามสายผลิตภัณฑ์ หรือกลุ่มผลิตภัณฑ์ หรือระดับของผลิตภัณฑ ์
เหมาะส าหรบัธุรกิจที่มีผลิตภณัฑห์ลายชนิดแตกต่างกนัไป 

1.4 การใช้ชื่ อบริษัทร่วมกับชื่ อเฉพาะ (Corporate Name Combined with 
Individual Product Names) เป็นการตัง้ชื่อธุรกิจเพื่อเป็นการแสดงความสมัพนัธร์ะหว่างชื่อบริษัท
กบัชื่อของแต่ละผลิตภณัฑ ์

2. การตดัสินใจเลือกกลยุทธ์แบรนด ์(Brand Strategy Decision) ซึ่งมีทางเลือกใน
การตดัสินใจเลือกกลยทุธ ์ดงันี ้

2.1 การขยายสายผลิตภณัฑ ์(Line Extensions) เป็นการเพิ่มรายการผลิตภณัฑ์
เขา้ไปในสายชนิดผลิตภัณฑ ์โดยใชแ้บรนดเ์ดิม เช่น ขนาด สี กลิ่น เป็นตน้  (Philip Kotler and 
Kevin Keller, 2009, p. 786) 

2.2 การสรา้งหลายแบรนด ์(Multibrands) หรือแบรนดเ์พื่อการแข่งขนั (Fighting 
Brand) เป็นการตัง้แบรนดใ์หม่ส าหรบัสินคา้ชนิดเดิม ซึ่งมีลกัษณะเหมือนหรือคลา้ยกัน เพื่อเป็น
การแข่งขนักนัเอง โดยจะแตกต่างจากแบรนดเ์ฉพาะตรงที่ แบรนดเ์ฉพาะจะมีหลายแบรนดส์ าหรับ
สินคา้แต่ละชนิด แต่กลยทุธห์ลายแบรนดเ์ป็นการใชส้  าหรบัสินคา้ชนิดเดียวกนั 

2.3 แบรนดใ์หม่ (New Brand) คือ น าเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ โดยใชช้ื่อแบรนดใ์หม่ 
2.4 การขยายแบรนด์ (Brand Extensions)  การเพิ่มผลิตภัณฑ์หรือสาย

ผลิตภณัฑโ์ดยใชช้ื่อแบรนดเ์ดิม (กฤษณะ อิสระ, 2556, น. 17) 
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ความส าคัญของการสร้างและส่ือสารแบรนด ์ 
1. แบรนดเ์ป็นสิ่งที่สมัพนัธโ์ดยตรงกบัการขาย ซึ่งการขายจะเกิดขึน้ไดน้ัน้ตอ้งอาศัย

ส่วนประกอบส าคญัอย่างหนึ่ง คือ การมีแบรนดท์ี่มีชื่อเสียง มีความน่าเชื่อถือ และมีความศรทัธา 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อผูป้ระกอบการออกสินคา้ใหม่ ภายใตแ้บรนดเ์ดิม ก็จะมีลกูคา้เป็นทนุเดิมอยู่
แลว้ ซึ่งหมายความว่าการออกสินคา้ภายใตแ้บรนดเ์ดิมจะง่ายกว่าการออกสินคา้ในแบรนดใ์หม่ 

2. การสรา้งแบรนดถื์อเป็นการสรา้งความหมายใหก้ับสินคา้ ซึ่งการสรา้งแบรนดจ์ะ
เป็นการเชื่อมโยงบางอย่างให้กับลูกค้า ในชีวิตประจ าวันของลูกค้ามีตัวเลือกมากมาย ลูกค้า
บางส่วนเลือกซือ้เพราะคณุสมบติัทางกายภาพ บางคนเลือกเพราะรสนิยมที่ทนัสมยัจากการใชแ้บ
รนดน์ัน้ ๆ ที่แบรนดอ่ื์นมอบใหไ้ม่ได ้

3. การสรา้งแบรนดจ์ะช่วยใหป้ระหยดัเวลาของผูบ้รโิภคในการตดัสินใจซือ้สินคา้หรือ
บริการ ซึ่งถา้หากแบรนดส์ามารถสรา้งความประทบัใจใหก้บัลกูคา้ได ้ก็จะท าใหล้กูคา้ตดัสินใจได้
ง่ายขึน้ โดยไม่ตอ้งศกึษาถึงคณุสมบติัของสินคา้มากนกั 

4. การสรา้งแบรนดจ์ะช่วยเพิ่มมลูค่าทางการเงินได ้(Financial Value) ซึ่งประเด็นนี ้
เป็นประเด็นส าคัญที่ผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจและตอ้งการ เนื่องจากหากแบรนดม์ีมูลค่าเพิ่ม
มากขึน้ ก็จะท าใหร้ายไดห้รือผลที่ไดร้บัมีมากขึน้เช่นเดียวกนั 

5. การสรา้งแบรนดจ์ะท าใหไ้ดร้บัผลตอบแทนมากกว่าบริษัทหรือธุรกิจที่ไม่สรา้งแบ
รนด ์เนื่องจากการสรา้งแบรนดจ์ะท าใหอ้ายุยาว ยอดขายสูง ผลตอบแทนมากขึน้ ซึ่งการไดร้บั
ผลตอบแทนทางการเงิน หรือไดร้บัผลก าไร นั่นหมายความว่า แบรนดเ์หลา่นัน้จะเป็นแบรนดอ์นัดบั
ตน้ หรือเป็นแบรนดผ์ูน้  าส าหรบักลุม่ธุรกิจกลุม่นัน้ (ศรีสดุา ธรรมบ ารุง, 2549, น. 34-36) 

แนวคิดเก่ียวกับการสรา้งแบรนด ์ผูว้ิจัยสรุปไดว้่า แบรนดจ์ะตอ้งสรา้งการรบัรูแ้ละ
ความเขา้ใจไปสูก่ลุม่เปา้หมาย เพื่อใหก้ลุม่เปา้หมายเขา้ใจว่าแบรนดส์ินคา้มีความแตกต่างจากแบ
รนดส์ินคา้อ่ืน ๆ ซึ่งส่งผลไปสู่การตดัสินใจซือ้ของกลุ่มเป้าหมาย อีกทัง้การสรา้งแบรนด ์จะตอ้งมี
ความเขา้ใจเก่ียวกับกลุ่มเป้าหมายและมีความรูเ้ก่ียวกับแบรนดส์ินคา้เป็นอย่างดี เพื่อเชื่อมโยงไป
ถึงกลยุทธใ์นการสรา้งแบรนดส์ินคา้ประเภทใหม่ที่อยู่ภายใตช้ื่อแบรนดส์ินคา้เดิม เพราะนอกจาก
จะใช้ต้นทุนในการลงทุนน้อย เนื่องจากมีฐานลูกค้าเ ดิมอยู่แล้ว ยังสามารถขยายฐาน
กลุม่เปา้หมายในวงกวา้งและเติบโตมากขึน้ 
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2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารตราสินค้า 
การส่ือสารแบรนดผ์่าน Brand Canvas จะมีองคป์ระกอบหลกัอยู่ 3 อย่าง คือ  

1. เรื่องราว (Story) ประกอบดว้ย  
1.1 ชื่อ (Name) สิ่งที่ตอ้งการใหเ้ป็นที่จดจ าของแบรนด ์
1.2 การใชข้อ้ความเพื่อแสดงต าแหน่งทางการตลาด (Positioning Statement) 

การใชค้ าที่นิยามเก่ียวกบัแบรนด ์
1.3 ค ามั่นสญัญาของแบรนด ์(Promise) สิ่งที่แบรนดจ์ะมอบใหก้ลุม่เปา้หมาย 
1.4 บุคลิกภาพแบรนด ์(Brand Personality) ค าอธิบายที่จะบ่งบอกถึงลกัษณะ

ของแบรนด ์
1.5 ภาพรวมของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของคุณ (Personas) กลุ่มลูกค้าที่ เรา

ตอ้งการจะได ้
1.6 Storyboard เลา่เรื่องราวของแบรนดเ์ป็นภาพใหเ้กิดความน่าสนใจ 

2. สญัลกัษณ ์(Symbols) ประกอบไปดว้ย 
2.1 โลโก ้(Logo) สญัลกัษณท์ี่องคก์รตอ้งการสื่อสารเรื่องราวของแบรนด ์
2.2 ชดุสี (Color Palette) สีที่จะถ่ายทอดความรูส้กึเก่ียวกบัแบรนด ์
2.3 ชดุตวัอกัษร (Typography) ตวัอกัษรที่น าเสนออารมณเ์ก่ียวกบัแบรนด ์
2.4 ภาพ (Imagery) ที่สอดคลอ้งเก่ียวกบัแบรนด ์

3. กลยทุธ ์(Strategy) ประกอบไปดว้ย 
3.1 การรบัรู ้(Awareness) ช่องทางหรือวิธีที่จะท าใหก้ลุ่มเป้าหมายตระหนกัถึง

แบรนด ์
3.2 Sale ช่องทางและวิธีการท่ีจะท าใหแ้บรนดม์ีความโดดเด่นในการขายสินคา้ 
3.3 ระหว่างการส่งมอบแบรนด ์(Delivery) ช่องทางและวิธีที่จะท าใหแ้บรนดม์ี

ความโดดเด่นระหว่างการสง่มอบแบรนดส์ินคา้ 
3.4 หลกัการส่งมอบแบรนดห์รือใชแ้ลว้ (Post-Delivery or Use) ช่องทางหรือวิธี

ที่ท าใหแ้บรนดม์ีความโดดเด่นหลงัการขายหรือหลงัการใชง้าน (Medium, 2019) 
จากการศึกษาการสื่อสารแบรนดผ์่าน Brand Canvas เป็นกลยทุธห์นึ่งที่ท าใหเ้ขา้ใจ

กระบวนการการสื่อสารแบรนด์สู่กลุ่มเป้าหมายได้ง่ายมากยิ่งขึน้และสามารถน าไปใช้ได้จริง
ส าหรบักลุ่มธุรกิจที่ตอ้งการเริ่มตน้สรา้งแบรนดส์ินคา้ ซึ่งการสื่อสารแบรนดจ์ะตอ้งใชเ้รื่องราวใน
การน าเสนอแบรนดส์ินคา้ เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ใจถึงแนวคิดหลกัของแบรนดส์ินคา้ 
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การใชต้ราสินคา้หรือสัญลักษณก์็เป็นส่วนหนึ่งที่สามารถสื่อสารแบรนดไ์ด ้และการใชก้ลยุทธ์ที่
สรา้งความโดดเด่นใหก้ับแบรนดส์ินคา้ จะช่วยใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถึงแบรนดส์ินค้าได้
มากขึน้ 

กลยุทธ์ในการสื่อสารแบรนดน์ัน้ มีหลายประเภท เช่น การโฆษณา ประชาสมัพันธ์ 
การสง่เสรมิการขาย การท ากิจกรรมต่าง ๆ เป็นตน้ โดยการสื่อสารมกัจะใชง้บประมาณจ านวนมาก
ในการท าการสื่อสารการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อใหก้ลุม่ผูบ้รโิภครูจ้กัตราสินคา้  

การสื่อสารตราสินคา้ในรูปแบบดัง้เดิม สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ แบบเหนือ
เสน้ (Above the Line) จะเป็นการสื่อสารแบรนดโ์ดยใช ้สื่อสิ่งพิมพ ์สื่อโทรทศัน ์สื่อกลางแจง้ สื่อ
วิทยุหรือสื่อในโรงภาพยนตร ์ส่วนอีกรูปแบบหนึ่ง คือ แบบใตเ้สน้ (Below the Line) โดยใชก้ารส่ง
จดหมายผ่านไปรษณีย ์การท ากิจกรรมทางการตลาด โปรโมชั่น ประชาสมัพนัธ์ 

ณ ปัจจุบนั นกัการตลาดใหค้วามสนใจมากขึน้เก่ียวกับกลยุทธ์ทางการตลาด โดยไดน้ า
รูปแบบการสื่อสารตราสินคา้ทัง้ 2 ประเภทมารวมกนั จึงกลายเป็นการสื่อสารตราสินคา้ที่เรียกว่า “ 
การสื่อสารตราสินคา้แบบผ่านเสน้ (Through the Line Communications) ”  ซึ่งเป็นการรวบรวม
กุลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อสรา้งการรบัรู ้ดึงดูดความสนใจและสรา้งการยอมรบัใหก้ับกลุ่มผูบ้ริโภคใหม้ี
ประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้ 

การสื่อสารตราสินคา้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 4 ประเด็น ไดแ้ก่ 
1. การสื่อสารตราสินคา้ที่มุ่งเนน้การใหข้อ้มูล (By Communicating Information) 

โดย Claude Hopkins ไดก้ล่าวว่า หากเราใหข้อ้มลูที่แทจ้ริงเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการมากเท่าไหร่ 
เท่ากบัเราสามารถขายสินคา้ไดม้ากเท่านัน้ ซึ่งการกล่าวของเขาก็ไม่ไดถู้กไปทัง้หมด เพราะในการ
โฆษณาบางครัง้ที่ประสบความส าเรจ็ก็ไม่ไดบ้อกขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้ทัง้หมด 

2. การสื่อสารตราสินค้าที่มุ่งสรา้งการรับรูช้ื่อเสียง ความคุน้เคย หรือจุดเด่น (By 
creating Awareness, Fame, Familiarity or Salience) ปกติแลว้กลุม่ผูบ้รโิภคมกัจะใชส้ินคา้หรือ
บรกิารท่ีคุน้เคย หรือสินคา้ที่นึกถึงเป็นอนัดบัแรก โดยมีการทดลองทางดา้นจิตวิทยาท าใหท้ราบว่า 
สิ่งเหล่านีส้่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นอกจากนีแ้ลว้ ยงัมีปัจจยัทางดา้นสงัคมที่เขา้มามีส่วน
เก่ียวข้องในการรับรู ้ตราสินค้าอีกด้วย โดยผู้บริโภคมักให้ความส าคัญเก่ียวกับตราสินค้าที่มี
ชื่อเสียง ไดร้บัความนิยม มีคนใชจ้ านวนมากและใชอ้ย่างแพร่หลาย เพราะเป็นการสื่อไปถึงว่าตรา
สินคา้นัน้มีคณุภาพ และท าใหผู้บ้ริโภคอยากมีส่วนร่วมในการใชต้ราสินคา้นัน้มากกว่าตราสินคา้
อ่ืน ซึ่งจากการคน้พบนี ้สามารถกล่าวไดว้่า การสื่อสารตราสินคา้ในวงกวา้งหรือสู่สาธารณะจะมี
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โอกาสมากกว่าการสื่อสารในส่วนบุคคล นอกจากนี ้ผูป้ระกอบการจะตอ้งศึกษาเก่ียวกับทัศนคติ
และพฤติกรรมของผูบ้รโิภค เพื่อเป็นประโยชนต่์อการสื่อสารตราสินคา้ 

3. การสื่อสารตราสินคา้เพื่อสรา้งความสมัพนัธ ์(By creating Involvement) เป็นการ
สื่อสารตราสินคา้ที่มุ่งเน้นไปทางดา้นอารมณ์ของกลุ่มผูบ้ริโภค โดยจะตอ้งมีการวางแผนอย่าง
รอบคอบบนพืน้ฐานอารมณแ์ละความรูส้กึนึกคิดของกลุ่มผูบ้ริโภค หากเกิดขอ้ผิดพลาดอาจท าให้
ตราสินคา้เกิดความเสียหายได ้

4. การสื่อสารตราสินค้าที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (By 
creating Associations that with Influence Behavior ) เป็นการสื่อสารที่กลุ่มผูบ้ริโภคมีส่วนรว่ม 
ซึ่งสามารถสง่ผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ทัง้ทางอารมณ ์หรือความรูส้ึกนึกคิดที่เขา้ร่วมกิจกรรม
ของตราสินคา้นัน้ ๆ (ธีรพนัธ ์โลห่ท์องค า, 2550, น.17-22) 

จากการศกึษาขา้งตน้ สรุปไดว้่า การสื่อสารแบรนด ์สามารถท าไดห้ลายวิธี อาทิ การ
โฆษณา การประชาสมัพันธ์ เป็นตน้ ซึ่งการสื่อสารแบรนดเ์ป็นการสรา้งการรบัรูแ้ละดึงดูดความ
สนใจจากกลุ่มเป้าหมาย อีกทัง้การสื่อสารแบรนดส์ินคา้สามารถส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้
เช่น การให้ข้อมูลของแบรนด์สินค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ ความรูส้ึกนึกคิดที่ มีต่อแบรนด์  
เป็นตน้ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
6W1H หลักการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค  

เป็นหลกัการในการตัง้ค าถามส าหรบักลุ่มผูป้ระกอบการหรือกลุ่มธุรกิจที่ตอ้งการหา
ค าตอบใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย ซึ่งเครื่องมือนีจ้ะใชใ้นการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ประกอบ
ไปดว้ย 7 อย่าง  ดงันี ้

1. Who : ใครคือกลุ่มเป้าหมาย  สามารถแบ่งไดจ้าก เพศ อายุ ที่อยู่ พฤติกรรม 
สงัคม เป็นตน้ 

2. What : อะไรคือสิ่งที่ผูบ้ริโภคตอ้งการ เป็นไดท้ัง้สินคา้หรือบริการ และอะไรที่
แบรนดส์ามารถดึงดดูลกูคา้ได ้เช่น ราคา คณุภาพ โปรโมชั่น เอกลกัษณข์องแบรนด ์หรือเรื่องราว
ของแบรนด ์เป็นตน้ 

3. Where : สามารถซือ้หรือใชบ้ริการไดจ้ากที่ไหน ลูกคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้
หรือบรกิารของแบรนดผ์่านช่องทางไหนไดบ้า้ง สามารถเป็นไดท้ัง้ทาง offline และ Online 
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4. When : จะใชบ้รกิารเมื่อไหร ่ลกูคา้จะใชส้ินคา้หรือบริการของเราช่วงเวลาไหน
บา้ง หากไดร้บัขอ้มลูในสว่นนี ้ก็สามารถน าไปต่อยอดโดยการน าเสนอสินคา้หรือบรกิารใหต้รงตาม
ช่วงเวลาของกลุม่ลกูคา้ 

5. Why : ท าไมตอ้งซือ้ แบรนดจ์ะตอ้งหาเหตุผลใหก้ับกลุ่มลูกคา้ว่าท าไมต้อง
ตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบริการของเรา แบรนดข์องเรามีจุดเด่นหรือมีความแตกต่างจากแบรนดอ่ื์น
อย่างไร 

6. Whom : ใครเป็นผูต้ัดสินใจซือ้ ในบางครัง้ผูท้ี่ตัดสินใจซือ้อาจไม่ใช่ผูท้ี่ท  าการ
ซื ้อเสมอไป ยกตัวอย่างเช่น แบรนด์ท าธุรกิจเ ก่ียวกับสินค้าหรือบริการส าหรับเด็กทารก 
เพราะฉะนั้นผู้ที่ตัดสินใจและท าการซือ้จะเป็นพ่อแม่ ซึ่งหากเราสามารถหาข้อมูลเก่ียวกับผู้
ตดัสินใจซือ้ได ้ก็จะท าใหเ้ราท าการสื่อสารไปสูผู่ท้ี่มีอ  านาจในการซือ้สินคา้หรือบรกิารโดยตรง 

7.  How : ซือ้อย่างไร แบรนด์จะต้องรูว้่า ลูกค้าเกิดความคิดหรือมีความรูส้ึก
อย่างไรในการตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบริการ ก าลงัเปรียบเทียบหรือลงัเลในการตดัสินใจซือ้หรือไม่ 
หากแบรนดส์ามารถเขา้ถึงในส่วนนีไ้ด ้ก็จะท าใหแ้บรนดส์ื่อสารเนือ้หาเพื่อตอกย า้ไปยงักลุ่มลกูคา้
ใหต้ดัสินใจซือ้สินคา้หรือบรกิารไดง้่ายขึน้ (Ad Addict, 2564) 

จากการศึกษาหลักการนี ้สามารถกล่าวไดว้่า หลักการนีเ้ป็นหลักการพืน้ฐาน
ส าคัญที่สามารถช่วยให้เข้าใจในการจัดล าดับในการตั้ง กลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ ้น  เช่น 
กลุ่มเป้าหมายคือใคร สิ่งที่กลุ่มเป้าหมายตอ้งการคืออะไร สามารถหาซือ้สินคา้หรือบริการไดจ้าก
ช่องทางไหน ตามล าดบั ซึ่งผูว้ิจยัมีความคิดเห็นว่า ค าถามดงักลา่วขา้งตน้เป็นค าถามพืน้ฐานที่แบ
รนดส์ินคา้จะตอ้งตอบกลุ่มเป้าหมายใหไ้ด ้หากสามารถตอบค าถามเหล่านีไ้ด ้ก็จะท าให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุม่เปา้หมายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

Customer Journey การเดนิทางของลูกค้า 
เครื่องมือที่จะช่วยให้ผู้ประกอบการเข้าใจถึงบริบทของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ โดยแบรนดจ์ะสามารถรบัรูไ้ดว้่า กลุม่เปา้หมายรูจ้กัแบรนดจ์ากช่องทางไหน อะไรคือ
ปัจจยัที่ท าใหก้ลุ่มเป้าหมายตัดสินใจซือ้หรือกลบัมาซือ้ซ  า้กับแบรนดส์ินคา้ รวมถึงความภักดีของ
กลุม่เปา้หมายที่มีต่อแบรนด ์ซึ่งเครื่องมือนีจ้ะท าใหแ้บรนดเ์ขา้ใจและรูจ้กักลุม่เปา้หมายมากยิ่งขึน้ 
โดย Customer Journey ประกอบไปดว้ย 6 องคป์ระกอบ อนัไดแ้ก่ 

1. การรบัรู ้(Awareness) คือ การที่กลุ่มเป้าหมายเห็นสินคา้หรือบริการของแบ
รนด ์โดยการรบัรูผ้่านสื่อโฆษณาของแบรนด ์โดยลกูคา้จะจ าไดโ้ดยเนือ้หาในรูปแบบต่าง ๆ ที่จะ
ช่วยสรา้งใหเ้กิดการรบัรู ้ซึ่งช่องทางสามารถเป็นไดท้ัง้แบบออฟไลนแ์ละออนไลน ์
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2. การคน้หาขอ้มูล (Evaluation) คือ การที่กลุ่มเป้าหมายเริ่มสนใจเลือกสินคา้
หรือบริการของแบรนด ์โดยสามารถคน้หาไดจ้ากเว็บไซต ์แฟนเพจ หรือจาก Search Engine เพื่อ
หารายละเอียดเพิ่มเติม รวมถึงการเปรียบเทียบจากเนือ้หาผ่านสื่อออนไลนแ์ละการสอบถามจาก
กลุม่คนใกลเ้คียง 

3. ตดัสินใจซือ้ (Purchase) คือ การที่ลกูคา้ตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบริการของเรา 
โดยสามารถซือ้ผ่านไดท้ัง้ทางหนา้รา้นหรือทางออนไลน ์ซึ่งในยุคดิจิทลันี ้ลกูคา้สามารถสั่งซือ้ผ่าน
ช่องทางออนไลนไ์ดง้่าย ยกตวัอย่างเช่น แอปพลิเคชนัหรือเว็บไซตข์องแบรนด ์

4. การใชง้าน (Usage) คือ ขัน้ตอนที่ส  าคญัที่สดุ เพราะเป็นขัน้ตอนที่ลกูคา้จะได้
สัมผัสกับแบรนดโ์ดยตรง  ทั้งจากสินคา้หรือบริการของแบรนด์ ซึ่งถ้าหากสามารถท าให้ลูกค้า
ประทบัใจไดก้็จะท าใหล้กูคา้พดูถึงแบรนดบ์นโลกออนไลนต์ลอดเวลา 

5. ซือ้ซ  า้ (Repurchase) คือ การที่กลุ่มลูกคา้เกิดความประทับใจในสินค้าหรือ
บริการของแบรนด ์และเกิดการซือ้สินคา้หรือบริการของเราซ า้อีกครัง้ และท าใหเ้กิดการบอกปาก
ต่อปาก โดยเฉพาะบนช่องทางออนไลน ์เช่น การเขียนรีวิว หรือการแชรส์ินคา้หรือบริการผ่านสื่อ
ออนไลน ์

6. การสนับสนุน (Advocacy) คือ การที่แบรนดส์ามารถท าใหลู้กคา้เกิดความ
ประทบัไดต้ัง้แต่การที่ลูกคา้รูจ้ักแบรนดข์องเราตลอดไปจนถึงการที่ลกูคา้ซือ้แลว้กลบัมาซือ้ซ  า้อีก
ครัง้ จะท าใหล้กูคา้เกิดความภกัดีและสนบัสนนุแบรนดข์องเราต่อไปเรื่อยๆ รวมไปถึงการบอกปาก
ต่อปาก และซึ่งในยุคนีก้ารบอกต่อผ่านสื่อออนไลนถื์อเป็นเครื่องมือส าคัญที่สรา้งผลดีให้กับแบ
รนดส์ินคา้ (STEPS Academy, 2019) 

กล่าวโดยสรุป เครื่องมือนีเ้ป็นเครื่องมือส าคญัที่ท าใหแ้บรนด์สินคา้สามารถรูจ้ัก
ตัวตนของกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึน้ โดยสามารถวิเคราะห์ได้ว่า มีปัจจัยอะไรบ้างที่ช่วยให้
กลุม่เปา้หมายสรา้งการรบัรูเ้ก่ียวกบัแบรนดส์ินคา้ได ้เช่น เนือ้หาในการสื่อสาร ช่องทางการสื่อสาร 
เป็นต้น กระบวนการตัดสินใจซือ้ที่สามารถซื ้อได้ง่าย การใช้งานที่ เป็นขั้นตอนส าคัญ หาก
กลุ่มเป้าหมายไดร้บัประสบการณท์ี่ดีจากการใชง้าน กลุ่มเป้าหมายก็จะแชรป์ระสบการณผ์่านสื่อ
ออนไลน ์ท าใหแ้บรนดส์ินคา้สามารถขยายฐานลูกคา้ไดม้ากขึน้ นอกจากนีแ้ลว้ แบรนดส์ินค้า
จะตอ้งสรา้งความประทบัใจและประสบการณท์ี่ดีใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเนื่อง ทัง้ตอบสนอง
ความตอ้งการและบริการหลงัการขาย เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายสนบัสนุนและมีความภกัดีต่อแบรนด์
สินคา้ 

 



  21 

กลยุทธใ์นการดึงดูดผู้บริโภค 
5A เป็นกลยทุธใ์นการดงึดดูผูบ้รโิภคในหนงัสือ Marketing 4.0 ดงันี ้

1. A: Aware การไดท้ราบหรือรูจ้ัก หมายถึง เป็นช่วงที่ท าใหผู้บ้ริโภครูจ้ักสินคา้
หรือบรกิารของผูป้ระกอบการว่า สินคา้ของเรานัน้มีอยู่จรงิ 

2. A: Appeal ชื่นชอบสินค้า หมายถึง ช่วงที่นักการตลาดจะต้องท าให้ลูกค้า
สนใจ ชื่นชอบในสินคา้หรือบรกิารของเราท่ามกลางคู่แข่งที่หลากหลาย 

3. A: Ask ถามต่อ การท่ีผูบ้รโิภคเริ่มจากการถามสินคา้จากคนรูจ้กัหรือจากผูท้ี่มี
ประสบการณจ์ากการใชส้ินคา้หรือบริการนัน้ๆ รวมถึงรายละเอียดของสินคา้และเช็คราคา 

4. A: Act การตดัสินใจซือ้ หากลกูคา้เกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนัน้ก็
จะเกิดการตดัสินใจซือ้ 

5. A: Advocate เกิดการแนะน าสินคา้สู่ผูอ่ื้น การที่ลกูคา้น าไปบอกเล่าสู่ผูอ่ื้นว่า
สินคา้หรือบรกิารนัน้ ดีหรือไม่ดีอย่างไร (Philip Kotler, Hermawan Kartajaya, & Iwan Setiawan, 
2017 อา้งอิงใน เกียรติกอ้ง กองเงิน, น. 7-9) 

จากแนวคิดหลักจิตวิทยาที่ เป็นแรงจูงใจผู้บริโภคข้างต้น สามารถกล่าวได้ว่า 
แรงจูงใจในการตัดสินซือ้สามารถเกิดได้จากความรูส้ึกนึกคิดของกลุ่มเป้าหมายเป็นหลัก ซึ่ง
ความรูส้ึกสามารถเป็นได้ทั้งความขัดแยง้และความเห็นพอ้ง ดังนั้น หลักส าคัญ คือ การท าให้
กลุ่มเป้าหมายตระหนักรู ้ถึงแบรนด์สินค้า สร้างความประทับ ใจหรือความชื่นชอบที่ท าให้
กลุ่มเป้าหมายรู้สึกว่า แบรนด์สินค้ามีความแตกต่างจากแบรนด์สินค้าอ่ืน ๆ  แล้วจึงท าให้
กลุ่มเป้าหมายเกิดการตัดสินใจซือ้และสรา้งประสบการณท์ี่ดีต่อการใชส้ินคา้ และสุดทา้ยท าให้
กลุม่เปา้หมายแนะน าแบรนดส์ินคา้สูผู่อ่ื้น 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
ทฤษฎีนีเ้ป็นการอธิบายทางดา้นจิตวิทยาขั้นพืน้ฐานของผูบ้ริโภคที่ท าใหน้ักการตลาด

เข้าใจถึงกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ซึ่งนักการตลาดควรท าความเข้าใจเก่ียวกับ
กระบวนการนี ้ เนื่องจากผู้บริโภคอาจไม่ได้ผ่านกระบวนการทั้งหมด อาจจะข้ามขั้นตอนหรือ
ย้อนกลับมาขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งซ  า้ก่อนที่จะตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น  ๆ โดย
กระบวนการตดัสินใจซือ้ ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ดงัต่อไป 

1.  การรับรู ้ปัญหา (Problem Recognition) ผู้บริโภครับรู ้ถึงปัญหาและความ
ตอ้งการ ซึ่งเกิดจากสิ่งกระตุ้นทัง้ภายในที่เป็นการตอบสนองความตอ้งการพืน้ฐาน เช่น ปัจจัย 4 



  22 

และสิ่งกระตุน้จากภายนอก โดยจากการเห็นในรูปแบบต่าง ๆ ขั้นตอนนีจ้ะท าใหน้ักการตลาด
สามารถวิเคราะหก์ลุม่เปา้หมายและน าไปปรบัใชก้ลยทุธท์างการตลาดเพื่อกระตุน้ผูบ้ริโภคได ้

2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) เมื่อผูบ้ริโภคถูกกระตุน้จากนกัการตลาด
ในระดับที่มากพอ ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการคน้ควา้หาขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการนัน้ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการจากการถูกกระตุน้ ซึ่งเรียกความตอ้งการในระดบันีว้่า “ ความตัง้ใจที่จะ
คน้หา (Heightened Attention)” หากผูบ้ริโภคไดร้บัการกระตุน้เพิ่มมากขึน้ จะเรียกว่า “ การ
กระท าการคน้หาขอ้มูล (Active Information Search) ” ขัน้นีเ้ป็นขั้นที่ผูบ้ริโภคพยายามคน้ควา้
ขอ้มลูจากแหลง่ต่างๆ โดยแบ่งแหลง่ขอ้มลูออกเป็น 4 กลุม่ ไดแ้ก่ 

2.1 ตวับคุคล (Personal) ไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครวั เพื่อน คนรูจ้กั 
2.2 การคา้ (Commercial) ไดแ้ก่ โฆษณา เว็บไซต ์พนกังานขาย บรรจุภณัฑ ์ชัน้

วางสินคา้ 
2.3 สาธารณะ (Public) ไดแ้ก่ สื่อสารมวลชนต่างๆ 
2.4 ประสบการณ์ (Experiential) ได้แก่ การใช้หรือทดลองสินค้านั้น โดย

แหลง่ขอ้มลูที่มีบทบาทส าคญัต่อผูบ้รโิภคมากที่สดุ คือ ตวับคุคลและสาธารณะ 
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) หลงัจากท่ีผูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มลู

เก่ียวกับผลิตภัณฑห์รือบริการอย่างเพียงพอต่อการตัดสินใจแล้ว ผูบ้ริโภคจะเริ่มประเมิน โดย
ขั้นตอนแรกผู้บริโภคจะพยายามตอบสนองความต้องการ ขั้นที่สองจะมองหาประโยชน์จาก
ผลิตภณัฑห์รือบริการนัน้ และขัน้ตอนสดุทา้ย ผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑห์รือบริการนัน้ โดย
การเปรียบเทียบเลือกสิง่ที่ตอบสนองความตอ้งการไดดี้ที่สดุ 

4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) หลงัจากผูบ้รโิภคประเมินคณุค่าของสินคา้
แล้ว ผู้บริโภคจะเลือกผลิตภัณฑ์หรือบริการที่คุ้มค่าและตรงกับความต้องการมากที่สุด ซึ่ง
องคป์ระกอบในการตัดสินใจซือ้ ประกอบไปดว้ย ตราสินคา้ (Brand) ผูข้าย (Dealer) ปริมาณ 
(Quality) ช่วงเวลา (Timing) และระบบการช าระค่าผลิตภณัฑห์รือบรกิาร (Payment Method) 

5. ความรูส้ึกภายหลังการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลังจากที่ผูบ้ริโภคได้
ผลิตภณัฑห์รือบริการแลว้ นกัการตลาดจะตอ้งทราบใหไ้ดถ้ึงระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริ โภคที่มี
ต่อผลิตภณัฑห์รือบริการนัน้ๆ เนื่องจากหากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ ก็จะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ
ซือ้ซ  า้ (Philip Kotler, 2003, อา้งอิงใน วสิน อมัโรสถ, 2564, น. 26-27) 
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ภาพประกอบ 3 แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

ที่มา: บ ารุง ศรีนวลปาน, 2561, น. 31 
 

กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคเป็นสิ่งส าคญั ซึ่งขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้มี 3 ช่วง 
ดงันี ้

1. ช่วงก่อนซือ้ ซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 3 ช่วง ไดแ้ก่ 
1.1 การรับรู ้ถึงความต้องการหรือปัญหา เกิดขึน้เมื่อบุคคลนั้นรับรู ้ถึงความ

แตกต่างของสิ่งที่มีอยู่กบัความตอ้งการของตนเอง ซึ่งความตอ้งการนีส้ามารถเกิดขึน้ไดท้ัง้ภายใน
และภายนอก ที่ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการกระตุน้และตอบสนองต่อสิ่งเรา้นัน้ ซึ่งนกัการตลาดจะตอ้ง
ท าการกระตุน้ต่อผูบ้รโิภค เพื่อใหพ้วกเขาตระหนกัถึงความตอ้งการของตนเอง 

1.2 การคน้หาขอ้มูล ขัน้นีเ้ป็นการคน้หาวิธีในการตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเอง ซึ่งมีหลายวิธีที่ผู ้บริโภคสามารถค้นหาเก่ียวกับความต้องการนั้นได้ เช่น จากเพื่อน 
ครอบครวั ช่องทางออนไลนต่์างๆ หรือแมก้ระทั่งประสบการณใ์นอดีตของตนเอง 
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1.3 การประเมินผลก่อนการตัดสินใจซือ้ ขั้นนีจ้ะเป็นการคัดเลือกสินค้าหรือ
บริการก่อนการตดัสินใจ โดยมีหลกัเกณฑห์ลกัๆ ในการประกอบการตดัสินใจ คือ เกณฑท์ี่ตรงกบั
หลกัและเหตผุล เช่น ราคา คณุภาพ เป็นตน้ และอีกหลกัเกณฑห์นึ่ง คือ ความพงึพอใจสว่นตวัของ
ผูบ้รโิภค เช่น ชื่อเสียงของตราสินคา้ รูปแบบ สี เป็นตน้ 

2. ช่วงก าลงัซือ้ 
เป็นช่วงของการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค โดยเลือกสินคา้หรือบริการที่ตรงกับ

ความตอ้งการมากที่สุด ซึ่งในขัน้ตอนนีผู้บ้ริโภคจะเกิดการตัง้ค าถามกบัตัวเองหลายค าถาม เช่น 
สาเหตทุี่ตอ้งซือ้ ซือ้ที่ไหน ซือ้อย่างไร ซือ้กบัใคร เป็นตน้ โดยมีการชั่งน า้หนกัของสินคา้หรือบริการ
นัน้ เก่ียวกบัขอ้ดี ขอ้เสีย สิ่งที่บุคคลหนึ่งพดู และทศันคติ ซึ่งจะมีอิทธิพลภายนอกเขา้มาเก่ียวขอ้ง 
ได้แก่ ทัศนคติของบุคคลอ่ืนทั้งด้านบวกและด้านลบ ปัจจัยทางการเงิน ความไม่สุภาพของ
พนกังานขาย และการไดร้บัขอ้มลูสินคา้ในดา้นลบ 

3. ช่วงภายหลงัการซือ้ 
พฤติกรรมหลังการซือ้จะเก่ียวข้องกับการเปรียบเทียบคุณค่าของสินค้าหรือ

บรกิารท่ีไดร้บัตรงกบัความคาดหวงัที่จะไดร้บัจากสินคา้หรือบริการนัน้ๆ หรือไม่ ซึ่งการเปรียบเทียบ
นีจ้ะมีการตอบสนอง 4 ประเภท ไดแ้ก่ 

1) ชื่นชอบ เพราะสินคา้หรือบรกิารตรงตามที่คาดหวงั 
2) พงึพอใจ เมื่อสินคา้หรือบรกิารเป็นไปตามที่คาดหวงั 
3) ไม่พงึพอใจ เมื่อสินคา้หรือบรกิารต ่ากว่าความคาดหวงั 
4) เกิดความสบัสน เนื่องจากไม่แน่ใจว่าสินคา้หรือบรกิารที่ไดร้บัคุม้ค่ากบัเงิน

ที่เสียไปหรือไม่ (ณฐัพล ใยไพโรจน,์ 2560, อา้งอิงใน บ ารุง ศรีนวลปาน, 2561, น. 2-3) 
กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคในยุคดิจิทัล 

วัตถุประสงค์ส  าคัญของสินค้าและบริการ คือ การท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจซื ้อ
ผลิตภณัฑห์รือบรกิารนัน้ๆ ซึ่งการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภคไม่ไดเ้กิดขึน้โดยธรรมชาติ แต่เกิดจากสิ่ง
ที่กระตุน้ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความอยากซือ้ ทัง้อิทธิพลจากการโฆษณา หรือผ่านการประชาสมัพนัธ์
ต่างๆ ซึ่ง ณ ปัจจุบนันีจ้ะเป็นโซเชียลมีเดียที่เป็นแหลง่ส าคญัในการกระตุน้ผูบ้รโิภค โดยสิ่งกระตุน้ 
(Stimuli) หมายถึง สิ่ งที่ท าให้บุคคลนั้นเกิดการตัดสินใจหรือตอบสนอง โดยสิ่งกระตุ้น 
ประกอบดว้ย 2 ประเภท ดงันี ้

1. สิ่งกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) เป็นสิ่งกระตุน้ที่ส  าคญัมาก โดยนกัการ
ตลาดจะตอ้งจัดใหเ้กิดขึน้ เพราะจะเป็นตัวกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการของผลิตภณัฑ ์ซึ่งเป็นสิ่ง
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กระตุน้ที่เก่ียวขอ้งกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ซึ่งประกอบไปด้วย 
Product Price Place และ  Promotion นอกจากนี ้ยั ง มี สิ่ ง ก ระตุ้นจากด้านสิ่ ง แ วดล้อม 
(Environment Stimuli) เป็นสิ่งกระตุ้นที่ท าให้ผู ้บริโภคเกิดความต้องการ ซึ่งเกิดจากสิ่งที่ทาง
องคก์รไม่สามารถควบคุมได ้โดยมีทัง้การกระตุน้ทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี  กฎหมาย รวมถึงทาง
วฒันธรรมและสงัคม 

2. สิ่งกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เป็นสิ่งกระตุน้ที่เกิดขึน้จากสญัชาตญาณ
หรือนิสยัของผูบ้ริโภค ซึ่งเป็นสิ่งที่ช่วยใหผู้บ้รโิภคหรือบุคคลนัน้แสดงพฤติกรรมหรืออาการอย่างใด
อย่างหนึ่งออกมา เช่น ความหิว กระตุน้ใหเ้กิดการซือ้หรือรบัประทานอาหาร (องอาจ ปะทะเวทิน, 
2557, อา้งอิงใน บ ารุง ศรีนวลปาน, 2561, น. 29-30) 

 
ภาพประกอบ 4 แบบจ าลอง  S-R Model 

ที่มา: นธกฤต วนัต๊ะเมล.์ 2555, อา้งอิงใน บ ารุง ศรีนวลปาน, 2561, น. 30 
 

โมเดลเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้รโิภค โดยแบ่งออกเป็น 3 ขัน้ ไดแ้ก่ 
1. ขัน้น าเขา้ (Input Stage) เป็นขัน้ตอนที่ผูบ้ริโภคจะไดร้บัอิทธิพลจากกิจกรรมทาง

การตลาดที่เชื่อมกับส่วนประสมทางการตลาด และอิทธิพลจากสภาพแวดลอ้มทางสังคมหรือ
วฒันธรรม เช่น ครอบครวั เพื่อน แหล่งขอ้มลูที่ไม่เป็นทางการ ซึ่งทัง้ 2 แหล่งอิทธิพลนีจ้ะส่งผลต่อ
ความตระหนกัที่ผูบ้รโิภคตอ้งการ 

2. ขัน้กระบวนการ (Process Stage) ขัน้นีเ้ป็นขัน้ตอนที่ผูบ้ริโภคตดัสินใจซือ้ ซึ่งเกิด
จากดา้นจิตวิทยา เช่น แรงจงูใจ การรบัรู ้ทศันคติ เป็นตน้ รวมถึงอิทธิพลจากการน าเขา้ ที่สง่ผลให้
ผูบ้รโิภคตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาก่อนการซือ้ รวมถึงการประเมินทางเลือก 

3. ขัน้ผลลพัธ์ (Output Stage) เป็นขัน้ที่เกิดหลงัจากผูบ้ริโภคตัดสินใจซือ้แลว้ โดย
ประกอบไปดว้ย 2 กิจกรรม 

1) พฤติกรรมการซือ้ประกอบดว้ยการทดลองซือ้ และการซือ้ซ  า้ 
2) การประเมินหลงัการซือ้ (Schiffman & Kanuk, 2007, p. 560-580) 



  26 

จากโมเดลการตัดสินใจของผู้บริโภคนี ้สามารถเป็นแนวทางใหน้ักการตลาด
ศึกษาขอ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคอย่างเป็นระบบและท าใหเ้ข้าใจถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคมากย่ิงขึน้ 
 

 
 

ภาพประกอบ 5 โมเดลการตดัสินใจของผูบ้รโิภค (Model of Consumer Decision Making) 
ที่มา: นภวรรณ คณานรุกัษ์, 2563 

 
จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคทั้งหมด 3 รูปแบบ พบว่า ทั้ง 3 

รูปแบบมีความคลา้ยคลึงกนั จะมีความแตกต่างที่การอธิบายและการสรุปของผูน้ิยามเท่านัน้  โดย
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เริ่มจากสิ่งกระตุ้นทั้งภายในและภายนอกที่สามารถตอบสนองความต้องการหรือปัญหาของ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อน าขอ้มลูไปประกอบการพิจารณาก่อนการตัดสินใจซือ้ และน าไปสู่พฤติกรรม
หลงัการซือ้ ซึ่งจะเป็นการแสดงทัศคติต่อผลิตภัณฑแ์ละแบรนดส์ินคา้ อย่างไรก็ตามโมเดลการ
ตดัสินใจของผูบ้รโิภคในรูปแบบที่ 3 จะเพิ่มแนวคิดทางจิตวิทยาของผูบ้รโิภคเขา้มาเก่ียวขอ้ง 

2.6 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด คือ เครื่องมือทางด้านการตลาดที่ น ามาใชร้่วมกัน รวมถึง

สอดคลอ้งกนัเพื่อบรรลเุป้าหมายทางการตลาดและเพื่อเพิ่มมลูค่าใหก้ับผลิตภณัฑห์รือบริการ ซึ่ง
ประกอบไปด้วย 4 ปัจจัยหลัก อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) (สถาบันส่งเสริมการสอน
วิทยาศาสตรแ์ละเทคโนโลยี, ม.ป.ป.) 

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นองคป์ระกอบส าคญัในการด าเนินงานเก่ียวกับการตลาด 
โดยเป็นปัจจัยที่ธุรกิจสามารถควบคุมได ้ซึ่งธุรกิจนัน้ ๆ จะตอ้งสรา้งส่วนประสมทางการตลาดให้
เหมาะสมในการวางกลยทุธท์างดา้นการตลาด (มหาวิทยาลยัราชภฏัอดุรธานี, ม.ป.ป.) 

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นกิจกรรมที่เกิดขึน้จากหลายองคป์ระกอบเพื่อใหอ้งค์กร
บรรลุตามเป้าหมายที่ไดว้างไว ้โดยเป็นการคาดหมายความตอ้งการของผูบ้ริโภคทัง้ในด้านของ
สินคา้หรือบรกิาร จากผูผ้ลิตสูผู่บ้รโิภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ผูบ้ริโภค (McCarthy, 
1960, อา้งอิงใน ศิรวิรรณ เสรีรตัน,์ ปรญิ ลกัษิตานนท,์ และ ศภุร เสรีรตัน,์ 2534, น. 15 ) 

ส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวคิดที่เก่ียวขอ้งกับธุรกิจที่ใหบ้ริการทัง้สินค้าอุปโภค
และบริโภคทั่วไป ซึ่งมี 4 ตัวหลักๆ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) และการสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) ซึ่งมีองคป์ระกอบ คือ 

1. ผลิตภัณฑ ์(Product) เป็นผลิตภัณฑท์ี่สามารถเป็นไดท้ัง้สินคา้หรือบริการ โดย
เป็นสิ่งที่เสนอขายแก่ผูบ้ริโภคหรือเป็นสิ่งที่ผูบ้ริโภคตอ้งการ ซึ่งผูบ้ริโภคจะไดร้บัประโยชนแ์ละ
คณุค่าจากผลิตภณัฑน์ัน้ๆ ผลิตภณัฑส์ามารถแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท์ี่สามารถจบั
ตอ้งได ้(Tangible Products) และ ผลิตภณัฑท์ี่จบัตอ้งไม่ได ้

2. ราคา (Price) เป็นตัวก าหนดรายไดข้องธุรกิจนัน้ ๆ โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคณุค่า (Value) ของผลิตภณัฑห์รือบริการกบัราคา (Price) ซึ่งผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซือ้เมื่อ
ผลิตภณัฑห์รือบริการมีคณุค่าสงูมากกว่าราคาหรือมีราคาที่เหมาะสม ดงันัน้ การก าหนดราคาจึง
ควรเหมาะสมส าหรบัผูบ้รโิภคที่จะไดร้บัผลิตภณัฑห์รือบรกิารนัน้ๆ 
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3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นสถานที่ตัง้ของผูบ้ริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ซึ่งจะ
ส่งผลต่อการรบัรูข้อ้มูลของกลุ่มผูบ้ริโภคในดา้นคุณค่าและประโยชนข์องผูบ้ริการที่ตอ้งการจะ
น าเสนอ รวมถึงช่องทางการน าเสนอของผูบ้ริการ โดยมีทัง้ช่องทางออฟไลนแ์ละออนไลน ์เพื่อให้
ผูบ้รโิภคเขา้ถึงขอ้มลูของบรกิารไดง้่ายมากยิ่งขึน้ 

4. การสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) เป็นช่องทางส าคญัของผูบ้ริการที่จะใชใ้น
การติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภค โดยเป็นการส่งเสริมทางการตลาดทั้งทางตรงและทางอ้อมผ่าน
ทางการสื่อสารในรูปแบบต่างๆ เพื่อเป็นการชกัจูง แจง้ข่าวสาร โฆษณาสู่ผูบ้ริโภค (Philip Kotler, 
1997, อา้งอิงใน รตันา ก่ีเอี่ยม, 2552, น. 17) 

จากการกล่าวขา้งตน้ สามารถสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นส่วนประสม
ของหลาย ๆ องค์ประกอบ เพื่อให้แบรนด์สินค้านั้น ๆ สามารถเพิ่มคุณค่าและมูลค่าให้กับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ อีกทั้งเพื่อให้เกิดผลส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้ โดยส่วนประสมทาง
การตลาดนี ้เป็นสิ่งที่นกัการตลาดควรศกึษา เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสื่อสารแบรนดส์ินคา้
ไปสู่กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยมีองค์ประกอบหลัก 4 องค์ประกอบ ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมทาง
การตลาด (Promotion) 

2.7 งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
ในการวิจัยเรื่อง การออกแบบและสื่อสารแบรนดผ์ลิตภัณฑห์ลอดราโพ มีวัตถุประสงค์

เพื่อออกแบบและสื่อสารตราสินค้า ดังนั้น ผูว้ิจัยจึงศึกษางานวิจัยที่เก่ียวข้องกับวัตถุประสงค์
ดังกล่าว เพื่อเป็นแนวทางให้ผู้วิจัยสามารถเข้าใจหลักของการท างานวิจัยที่เก่ียวข้องกับการ
ออกแบบและสื่อสารแบรนดส์ินคา้ อีกทัง้สามารถน าไปประยุกตใ์ชใ้นงานวิจยัได ้ผูว้ิจยัจึงใหค้วาม
สนใจเก่ียวกับงานวิจัยที่น าเสนอเก่ียวกับกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นการออกแบบและสื่อสารแบ
รนดส์ินคา้ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ของผูบ้ริโภค และการสรา้ง
ภาพลกัษณข์องตราสินคา้และผลิตภณัฑ ์ซึ่งผูว้ิจยัไดศ้กึษางานวิจยั ดงันี ้ 

แนวทางการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการลดใชห้ลอดพลาสติกในรา้นกาแฟ โดยใช ้2 กล
ยุทธ์หลัก คือ 1) การไม่เสิรฟ์หลอดพรอ้มเครื่องด่ืมแต่เตรียมไวใ้ห ้2) การไม่เสิรฟ์หลอดพรอ้ม
เครื่องด่ืมแต่ใหห้ลอดเมื่อลูกคา้รอ้งขอ สามารถสรา้งการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในรา้นกาแฟได ้
โดยการเลือกใชก้ลยุทธเ์พื่อลดการใชพ้ลาสติก โดยพิจารณาตามความเหมาะสมของรา้นกาแฟนัน้ 
ๆ ซึ่งนอกจากจะเป็นการสรา้งภาพลกัษณใ์หก้ับรา้นกาแฟแลว้ ลูกคา้ภายในรา้นยังมีส่วนร่วมใน
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การสนับสนุนการเปลี่ยนแปลงครัง้นีด้ว้ย (วิสสุตรา ตั้งธนพฤทธิ์ และบุหงา ชัยสุวรรณ.  2563: 
117-135) 

สรุปไดว้่า ทางรา้นมีความตอ้งการลดการใชห้ลอดพลาสติก ซึ่งมีกลยุทธ ์โดยแกปั้ญหา
คือการไม่แจกหลอดพลาสติก หรือการแจกหลอดเฉพาะคนที่รอ้งขอเท่านัน้ ท าใหก้ารใชว้ิธีนีเ้ป็น
การลดพลาสติกไปโดยปริยาย ซึ่งจากการศึกษางานวิจัยนีพ้บว่า หากทางผูป้ระกอบการตอ้งการ
จะลดหลอดพลาสติกในธุรกิจของตนเอง สามารถใชก้ลยทุธน์ีไ้ด ้ซึ่งนอกจากการลดหลอดพลาสติก
แลว้ ผูป้ระกอบการสามารถเปลี่ยนจากการแจกหลอดพลาสติกเป็นการแจกหลอดที่ท าจากวัสดุ
ธรรมชาติแทนได ้

การสรา้งภาพลกัษณข์องตราสินคา้และผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย 1) การสรา้งแบรนดห์รือ
ตราสินคา้ ควรสื่อไปถึงอัตลกัษณข์องผลิตภณัฑข์องธุรกิจนัน้ ๆ ดงัเช่นงานวิจยันี ้ที่เป็นการสรา้ง
แบรนดท์ี่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม ดังนัน้ อัตลกัษณข์องผลิตภัณฑค์วรสื่อไปถึงความเป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อม 2) การพัฒนาสื่อประชาสัมพันธ์และเครื่องมือการสื่อสาร ควรใช้สื่อที่มีความ
หลากหลาย อันไดแ้ก่ วิดีโอ การจัดแสดง การเปิดรา้นจัดจ าหน่ายและแสดงถึงกระบวนการผลิต 
การสรา้งเนือ้หาขอ้มลูผ่านสื่อต่างๆ รวมถึงการขายส่วนบุคคลและการฝากขายผ่านรา้นคา้ต่าง  ๆ 
(นิชาวดี ตานีเห็ง, 2562, น. 33) 

งานวิจยันีท้  าใหร้บัรูว้่า การสรา้งภาพลกัษณข์องตราสินคา้และผลิตภณัฑ ์ ควรสื่อไปใน
ทิศทางเดียวกัน รวมถึงการประชาสมัพันธ ์ซึ่งเป็นสิ่งส าคญัอย่างมาก ไม่ควรประชาสมัพันธ์ดา้น
เดียวหรือรูปแบบเดียว ควรประชาสมัพนัธห์ลายดา้น และหลายรูปแบบ ซึ่งจากการศึกษางานวิจยั
นีพ้บว่า หากตอ้งการที่จะประชาสมัพันธ์สินคา้ไปสู่กลุ่มเป้าหมาย ควรประชาสมัพันธ์ในหลาย ๆ 
ดา้น และหลายรูปแบบ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากยิ่งขึน้ รวมถึงการสื่อสารตราสินคา้ควรจะ
สื่อสารไปในทิศทางเดียวกนั เพื่อใหก้ลุม่เปา้หมายจดจ าเราไดง้่ายขึน้ 

นักท่องเที่ยวที่ท าการตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นว่าสินคา้ OTOP ของจังหวัด
สมุทรสงครามควรพัฒนาสินคา้ บริการ บรรจุภัณฑแ์ละป้ายฉลาก โดยใหแ้สดงถึงความเป็นไทย
หรือวฒันธรรมทอ้งถิ่น ส่วนดา้นภาพลกัษณข์องผลิตภณัฑ ์นกัท่องเที่ยวตอ้งการใหพ้ฒันาสินคา้ที่
อนุรกัษ์ภูมิปัญญาทอ้งถิ่น และท าการสื่อสารหรือประชาสมัพนัธส์ินค้าใหเ้ป็นที่รูจ้กัมากย่ิงขึน้ (สดุ
ถนอม ตนัเจรญิ, 2561, น. 155-166) 

สรุปไดว้่า หากกลุ่มผูป้ระกอบการหรือกลุ่มธุรกิจตอ้งการท าผลิตภัณฑท์ี่เก่ียวขอ้งกับ
สินค้าของไทย ควรแสดงความเป็นไทย หรือความเป็นภูมิปัญญาท้องถิ่นมากกว่านี ้ ซึ่งจาก
การศกึษางานวิจยันีพ้บว่า หากผลิตภณัฑห์รือสินคา้เก่ียวกบัภมูิปัญญาทอ้งถิ่นหรือเก่ียวกบัชุมชน 
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การออกแบบบรรจุภัณฑค์วรสื่อสารถึงสิ่งเหล่านั้นดว้ย เพื่อเป็นการแสดงถึงความเป็นไทย และ
ความเป็นมาของผลิตภณัฑห์รือสินคา้นัน้  

จากผลส ารวจปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ ทัศนคติที่มีต่อตราสินคา้ พฤติกรรมใน
การซือ้ และการรบัรูต้ราสินคา้ พบว่า 1) ปัจจัยที่ส่งผลท าใหผู้บ้ริโภคตัดสินใจซือ้เครื่องด่ืมที่มี
แอลกอฮอลม์ากที่สดุ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม เป็นการด่ืมเพื่อการเขา้สงัคม 2) ทศันคติที่มีต่อ
ตราสินคา้เบียรส์ิงหม์ากที่สุด ไดแ้ก่ สะดวกในการซือ้ สามารถซือ้ได้ตามรา้นสะดวกซือ้และรา้น
ขายของช าทั่วไป 3) พฤติกรรมในการตัดสินใจซือ้ คือ ผูบ้ริโภคกลบัมาซือ้ซ  า้อีก เพราะมั่นใจใน
มาตรฐานและคณุภาพของตราสินคา้ และ 4) การรบัรูต้ราสินคา้ผ่านทางโฆษณาสื่อโทรทศันม์าก
ที่สดุ โดยหากพดูถึงการโฆษณาของบริษัท สิงห ์คอปอเรชั่น จ ากดั ผูบ้ริโภคจะนึกถึงเบียรส์ิงหเ์ป็น
อนัดบัแรก ซึ่งแสดงใหเ้ห็นว่า ทศันคติดา้นการรบัรูต้ราสินคา้ของผูบ้รโิภคเป็นเชิงบวกกบัตราสินคา้
เบียรส์ิงห ์(ดวงกมล ชื่นจิตร, 2558, น. 150-158) 

จากผลการวิจัยเป็นการแสดงให้เห็นว่า เหตุผลในการตัดสินใจซือ้ ไม่ไดเ้กิดจากการ
ตอ้งการแก้ปัญหาเสมอไป แต่สามารถเกิดไดจ้ากการกระตุน้จากคนรอบขา้ง ซึ่งจากการศึกษา
งานวิจัยนีพ้บว่า กลุ่มเป้าหมายมักจะซือ้สินค้าจากการกระตุ้นของคนรอบข้าง ดังนั้น หากเรา
สามารถเจาะคนใดคนหนึ่งไดใ้นกลุม่เปา้หมาย โดยเป็นการสรา้งกระบวนการตดัสินใจซือ้ที่ดีใหก้บั
ผูบ้รโิภคบคุคลนัน้ ก็จะท าใหผู้บ้รโิภคบอกต่อ เกิดการซือ้ซ  า้ และไดก้ลุม่ผูบ้รโิภคเพิ่มมากขึน้ 

จากผลส ารวจดา้นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์ต่อการใช้
บริการดา้นอาหาร พบว่า เป็นเพศหญิงที่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี อาชีพ
นักเรียน นักศึกษา มีรายได ้5,000-10,000 บาทต่อเดือน ซึ่งผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคัญ
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ดงันี ้1) ใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์ากที่สดุ 
2) ปัจจัยดา้นสถานที่ 3) ปัจจัยดา้นการใหบ้ริการ และ 4) ปัจจัยดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
เป็นปัจจยัที่ใหค้วามส าคญันอ้ยที่สดุ (อญัธิกา แกว้ศิริ, 2560, น. 103-108) 

ผลของการวิจยัแสดงใหเ้ห็นว่า กลุ่มผูบ้ริโภค จะใหค้วามส าคญัของผลิตภัณฑม์ากกว่า
ส่วนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ เพราะต่อใหม้ีโปรโมชั่นดี หรือท าการตลาดดี แต่ถา้คณุภาพสินคา้
ไม่ดี ก็อาจท าใหผู้บ้ริโภคไม่ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑข์องเราได ้ซึ่งจากการศึกษางานวิจัยนีพ้บว่า 
ผลิตภัณฑข์องธุรกิจนั้นๆ ถือเป็นสิ่งส าคัญมากที่สุด ดังนัน้ หากคุณภาพของสินคา้ดี ก็จะท าให้
ผูบ้รโิภคเกิดการซือ้ซ  า้และบอกต่อต่อไป 
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บทที ่3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

การออกแบบและสื่อสารแบรนดผ์ลิตภัณฑห์ลอดราโพ ผูว้ิจัยมีขัน้ตอนการด าเนินการ
วิจยั ดงันี ้

3.1 ขัน้ตอนการวิจยั 
3.2 แหลง่ขอ้มลู 
3.3 ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง 
3.4 เครื่องมือที่ใชใ้นการศกึษา 
3.5 การเก็บรวบรวมขอ้มลู 
3.6 การวิเคราะหข์อ้มลู  
3.7 การน าเสนอขอ้มลู  

3.1 ขั้นตอนการวิจัย 
ในการวิจัย จะตอ้งมีล  าดับการวิจัยอย่างเป็นขัน้ตอน เพื่อใหท้างผูว้ิจัยหรือผูศ้ึกษาวิจัย

เขา้ใจถึงกระบวนการการท าวิจยั ดงันัน้ ขัน้ตอนการวิจยั แบ่งออกเป็น 8 ขัน้ตอน ดงันี ้
 
 
 
 

โดยรวบรวมขอ้มลูจากหลายแหลง่ที่มา และน ามาต่อยอดในการวิจยั 
 
 
 
 
 

โดยคิดค าถามในการสมัภาษณว์่าจะสมัภาษณก์บักลุม่เปา้หมายอย่างไร 
 
 
 
 

 

1. คน้ควา้ศกึษาขอ้มลูจากทุติยภมูิ 

2. ออกแบบค าถามสมัภาษณเ์ชิงลกึ 

3. ตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือวิจยัโดย
อาจารยแ์ละผูเ้ชี่ยวชาญ 
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โดยขั้นตอนนีจ้ะเป็นการตรวจสอบค าถามการสัมภาษณว์่าครบถ้วนหรือเพียงพอแลว้
หรือไม่ 

 
 

 
 

โดยรวบรวมค าตอบที่ไดว้่ามีความเหมือนหรือแตกต่างกนัอย่างไร 
 

 
 
 

โดยสรุปว่าสิ่งที่ไดร้บัจากกลุ่มเปา้หมายคืออะไร 
 

 
 

โดยน าค าตอบจากกลุม่เป้าหมายมาปรบัใชใ้นการออกแบบและพฒันาสินคา้ 
 
 
 
 

โดยวางแผนว่าจะท าในการตลาดในรูปแบบใดและช่องทางใดบา้ง 
 
 
 
 

โดยใหผู้เ้ชี่ยวชาญตรวจสอบว่าเหมาะสมหรือไม่ 
ภาพประกอบ 6 ขัน้ตอนการวิจยั 

4. เก็บรวบรวมขอ้มลูจากการสมัภาษณเ์ชิงลกึ 

5. สงัเคราะหข์อ้มลูที่ไดจ้ากการสมัภาษณเ์ชิง
ลกึ 

6. ออกแบบและพฒันาตราสินคา้ 

7. ออกแบบและก าหนดแผนในการสื่อสารทาง
การตลาด 

8. ตรวจสอบการออกแบบและสื่อสารตราสินคา้ 
โดยผูเ้ชี่ยวชาญ 
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3.2 แหล่งข้อมูล 
การศึกษาการวิจัยแบ่งแหล่งขอ้มูลออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ ขอ้มูลปฐมภูมิและขอ้มลู

ทติุยภมูิ ดงันี ้
3.2.1 ขอ้มลูปฐมภมูิ (Primary Data) 

ขอ้มลูที่ไดม้าจากการสมัภาษณเ์ชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุม่ตวัอย่างที่
เก่ียวขอ้ง อันไดแ้ก่ กลุ่มผูผ้ลิต คือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชน เพื่อใหท้ราบถึงขอ้มูลทั่วไปเก่ียวกับตรา
สินคา้ ในดา้นจุดมุ่งหมาย การแข่งขัน โอกาส หรืออุปสรรค ที่ท าใหเ้กิดธุรกิจ รวมถึง กลุ่มผู้ใช้
ผลิตภณัฑ ์เพื่อใหท้ราบถึงแนวคิด ทศันคติของผูบ้ริโภคที่มีต่อตราสินคา้หรือสินคา้ อิทธิพลที่สง่ผล
ต่อการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค หรือการเปลี่ยนทศันคติของผูบ้รโิภคที่ท าใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภค
นัน้เกิดความเปลี่ยนแปลง และแนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดของกลุ่มธุรกิจนี ้เพื่อน าไป
พฒันาตราสินคา้ และกลุ่มผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์เพื่อใหท้ราบถึงแนวความคิดของผูบ้ริโภคที่มี
โอกาสเปลี่ยนแปลงทัง้ทางดา้นทศันคติ แนวความคิด หรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภค รวมถึงสาเหตุ
หรือปัจจยัที่อาจท าใหผู้บ้รโิภคกลุม่นีเ้กิดการเปลี่ยนแปลง 

3.2.2 ขอ้มลูทติุยภมูิ (Secondary Data) 
การศึกษาและรวบรวมขอ้มูลจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง อัน

ไดแ้ก่ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตราสินคา้ แนวคิดเก่ียวกบัการสรา้งแบรนด ์แนวคิดเก่ียวกับ
การสื่อสารตราสินคา้ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ
การตัดสินใจซือ้ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด รวมทั้งข้อมูลที่ได้จาก
ออฟไลนแ์ละออนไลน ์

จากการรวบรวมขอ้มูลดังกล่าวขา้งตน้ จะน ามาสู่การวิเคราะหเ์พื่อใหไ้ดข้อ้มลูหลกั
ในการสรา้งตราสินคา้ และเป็นแนวทางส าหรบัการสื่อสารการตลาด 

3.3 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
โดยการวิจยัครัง้นีจ้ะเป็นการวิจัยเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) ประกอบไปดว้ย 

3 กลุม่ ดงันี ้
ประชากร 

ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาวิจัยครัง้นี ้คือ กลุ่มผูผ้ลิต กลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภัณฑ ์และ
กลุ่มผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภัณฑ ์ที่อาศัยอยู่ในนครศรีธรรมราช เนื่องจากเป็นแหล่งก าเนิดของกลุ่ม
ผูผ้ลิตหลอดราโพ 
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กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการศึกษาวิจัยในขั้นตอนนี ้ใชก้ารเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบ

เจาะจง (Purposive sampling) เพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธท์ี่มีประสิทธิภาพและเป็นไปตามจุดประสงคข์อง
การวิจัย ซึ่งงานวิจัยนีเ้ป็นงานวิจัยที่น าเสนอผลิตภัณฑห์ลอดราโพซึ่งเป็นแบรนดท์ี่เก่ียวกับสิ่งที่
เป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม หลอดที่ท าจากวสัดธุรรมชาติ ดงันัน้ กลุ่มตวัอย่างที่ผู ้ วิจยัใชใ้นงานวิจยัจึง
ตอ้งเป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีความรู ้ความเขา้ใจ และมีความสนใจทางด้านสิ่งแวดล้อม อีกทั้งยัง
สามารถตอบค าถามการสมัภาษณเ์ชิงลึกไดดี้กว่ากลุม่อ่ืน ๆ  ไดแ้ก่ กลุม่ผูผ้ลิตที่สามารถใหค้วามรู้
และมีความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์ลอดราโพ กลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภณัฑท์ี่สามารถแสดงความคิดเห็น
และค าแนะน าเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หลอดราโพเนื่องจากเป็นผู้ใช้จริง และกลุ่มผู้คาดว่าจะใช้
ผลิตภณัฑท์ี่สามารถแสดงความคิดเห็น ทศันคติ และความคาดหวงัเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์ลอดราโพ 

การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้ผลิต 
ไดแ้ก่ ผูน้  าชุมชนและกลุ่มชาวบา้นจากวิสาหกิจชุมชนปากพนงั เพื่อใหไ้ดม้าซึ่งขอ้มลูเก่ียวกบัการ
บริหารธุรกิจและจุดมุ่งหมายในการต่อยอดวัสดุธรรมชาติ กลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภัณฑ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูล
เก่ียวกบัสาเหตทุี่ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซือ้ ผลตอบรบั การใหค้วามสนใจจากลกูคา้ และกลุม่ผูค้าด
ว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์เพื่อใหไ้ดม้าถึงการเปลี่ยนแปลงทางดา้นทศันคติที่ท าใหม้ีความคิดที่อยากจะใช ้

3.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
การวิจัยครั้งนีเ้ครื่องมือที่ผู ้วิจัยเลือกใช้ในการส ารวจคือ  การศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) คือ การสมัภาษณเ์ชิงลึก (In-depth Interview) โดยกลุ่มผูผ้ลิตหรือกลุ่ม
วิสาหกิจชมุชนจากจงัหวดันครศรีธรรมราชเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์ลอดราโพ 

3.4.1 การสัมภาษณเ์ชิงลึก (In-depth Interview) 
การสมัภาษณก์ลุ่มผูผ้ลิต ประเด็นค าถาม คือ ลกัษณะค าถามภายในกลุ่มชมุชน 

ได้แก่ จุดเริ่มต้นของการน าวัสดุธรรมชาติมาสร้างเป็นผลิตภัณฑ์ จุดมุ่งหมายในการสร้าง
ผลิตภัณฑ ์รวมถึงค าถามเก่ียวกับผลิตภัณฑแ์ละการสื่อสารการตลาด ยกตัวอย่างเช่น ลกัษณะ
รูปลกัษณข์องผลิตภณัฑม์ีก่ีรูปแบบ หรือมีความแตกต่างอย่างไรบา้ง กลุ่มเป้าหมาย ช่องทางการ
ขายและการสื่อสารตราสินค้า การสมัภาษณเ์ชิงลกึจากกลุม่ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์คือ เหตผุลที่ท าใหเ้กิด
กระบวนการตัดสินใจซือ้ สาเหตุที่ท าให้ยังคงตัดสินใจใช้ผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง  และการ
สมัภาษณเ์ชิงลกึจากกลุม่ผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์คือ แนวความคิดที่มีความตอ้งการเปลี่ยนมาใช้
หลอดที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม มีความคิดเห็นอย่างไรบ้างเก่ียวกับหลอดที่ท ามาจากวัสดุ
ธรรมชาติ 
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3.4.2 วิธีการสร้างเคร่ืองมือ 
ศึกษาค้นคว้าแนวคิดที่ เ ก่ียวข้องกับการพัฒนาตราสินค้าและแนวคิดการ

เปลี่ยนแปลงทศันคติของผูบ้รโิภค รวมถึงสรา้งและปรบัปรุงค าถามในสมัภาษณเ์ชิงลึก โดยท าการ
ร่างแบบสอบถามแต่ละส่วนซึ่งค านึงถึงวัตถุประสงคแ์ละขอ้มูลที่ได้รบัจากการศึกษาคน้ควา้จาก
เอกสาร และปรึกษากับผูเ้ชี่ยวชาญร่วมดว้ย และน าค าถามการสมัภาษณไ์ปท าการสอบถามกบั
กลุม่ตวัอย่างที่ก าหนด จ านวน 31 คน ไดแ้ก่ กลุม่ผูผ้ลิตจ านวน 8 คน แบ่งออกเป็น 4 กลุม่ กลุม่ละ 
2 คน อันไดแ้ก่ ผูเ้ก็บเก่ียวตน้ราโพ ผูต้ัดเป็นหลอด ผูด้  าเนินการผลิตและบรรจุ และผูจ้  าหน่าย  
กลุม่ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์จ านวน 8 คน และกลุม่ผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์จ านวน 15 คน แบ่งออกเป็น 5 
กลุม่ กลุม่ละ 3 คน ไดแ้ก่ กลุม่คนรกัษโ์ลก กลุม่คนตอ้งการสรา้งภาพลกัษณใ์หก้บัแบรนด ์กลุม่คน
นิยมของแปลกใหม่ กลุม่คนสนบัสนนุชมุชน และกลุม่คนมีแนวคิดทนัสมยัตอ้งการตามกระแส 

3.5 การเก็บรวบรวมข้อมลู 
1. ข้อมูลปฐมภูมิ ได้แก่ การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth 

Interview) จากกลุ่มผูผ้ลิตหรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่อาศัยอยู่ในจงัหวัดนครศรีธรรมราชหรือกลุ่ม
ผูผ้ลิต จ านวน 8 คน แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม กลุ่มละ 2 คน อันไดแ้ก่ ผูเ้ก็บเก่ียวตน้ราโพ ผูต้ัดเป็น
หลอด ผูด้  าเนินการผลิตและบรรจุ และผูจ้  าหน่าย  กลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภัณฑ ์จ านวน 8 คน และกลุ่มผู้
คาดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์จ านวน 15 คน แบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม กลุ่มละ 3 คน ไดแ้ก่ กลุ่มคนรกัษ์โลก 
กลุ่มคนตอ้งการสรา้งภาพลักษณ์ให้กับแบรนด ์กลุ่มคนนิยมของแปลกใหม่ กลุ่มคนสนับสนุน
ชมุชน และกลุม่คนมีแนวคิดทนัสมยัตอ้งการตามกระแส 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ ได้แก่ ข้อมูลแนวโน้มการเติบโตของตลาดของใช้ที่ เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดลอ้ม โดยศึกษาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูที่เชื่อถือได ้ทัง้ทางออนไลนแ์ละช่องทางออฟไลน ์ซึ่ง
จะน าขอ้มลูเหล่านีม้าพิจารณาการเติบโตของการตลาดว่าเป็นไปในทิศทางใด เพื่อน าไปใชใ้นการ
ท าการตลาด  คู่แข่งทางการตลาด โดยศึกษาเพื่อใหท้ราบว่าคู่แข่งในกลุ่มตลาดเดียวกนัมีจ านวน
มากนอ้ยเพียงใด และน ามาท าการตลาดเพื่อใหเ้กิดความโดดเด่นหรือเกิดความแตกต่างจากคู่แข่ง 
งานวิจัยทางการตลาดที่เก่ียวขอ้ง โดยน ามาศึกษาว่ากระบวนการท าธุรกิจ หรือท าการตลาดมี
แนวทางหรือกระบวนการแบบใดบา้ง เพื่อจะไดน้ ามาปรบัใชก้บัธุรกิจ  ซึ่งเก็บขอ้มลูจากการสืบคน้
ดว้ยอินเทอรเ์น็ตและหอ้งสมดุต่างๆ เพื่อน ามาวิเคราะหผ์ลสรุป 
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3.6 การวิเคราะหข์้อมูล  
การวิเคราะหข์อ้มูลเชิงคุณภาพจากข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth interview) 

โดยการสรุปใจความส าคัญแยกออกมาเป็นประเด็นในรูปแบบค าพดู โดยวิธีนีเ้รียกว่า Thematic 
content analysis ซึ่งเป็นการน าค าตอบจากผู้ให้สัมภาษณ์ที่มีรูปแบบค าตอบที่คล้ายกันหรือ
เหมือนกนั แลว้น ามาวิเคราะหอ์อกมาเป็นผลสรุป ดงันี ้

ขัน้ตอนที่ 1 รวบรวมค าตอบที่ไดจ้ากการสมัภาษณเ์ชิงลกึตามกลุม่ตวัอย่าง อนัไดแ้ก่ 
กลุม่ผูผ้ลิต กลุม่ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์และกลุม่ผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์

ขัน้ตอนที่ 2 วิเคราะหแ์ละสงัเกตค าตอบที่ไดร้บัว่า มีผลค าตอบใดที่ซ  า้หรือคลา้ยกัน
หรือไม่ 

ขัน้ตอนที่ 3 น าผลลพัธท์ี่ซ  า้แยกออกเป็นประเด็นต่าง ๆ 
ขัน้ตอนที่ 4 สรุปประเด็นส าคญัทัง้หมดที่ไดร้บัจากการสมัภาษณเ์ชิงลกึ 

3.7 การน าเสนอข้อมูล  
น าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก มาวิเคราะห์ เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการ

วางแผนกลยทุธ ์ผลิตชิน้งานในการพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยมีการสรา้ง Mock Up ของบรรจภุณัฑข์ึน้ 
ซึ่งจะประกอบไปด้วยรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ ลวดลายที่จะใช้บนบรรจุภัณฑ์ และการสื่อสาร
การตลาดใหก้บัผลิตภณัฑห์ลอดราโพ โดยการสรา้งช่องทางการสื่อสารการตลาดขึน้ในรูปแบบการ
น าเสนอผ่านแผ่นพับ เพื่อให้กลุ่มผู้คาดว่าจะใชผ้ลิตภัณฑ์หรือผู้อ่านสามารถเข้าใจและไดร้บั
ความรูเ้ก่ียวกบัผลิตภณัฑห์ลอดราโพ 
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บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

งานวิจยัเรื่อง การออกแบบและสื่อสารแบรนดผ์ลิตภณัฑห์ลอดราโพ โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อการออกแบบอัตลกัษณต์ราสินคา้ และการออกแบบและสื่อสารตราสินคา้หลอดราโพที่ผลิต
จากตน้ราโพ ซึ่งเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสมัภาษณเ์ชิงลึก (In-
depth interview) โดยผลการวิจยัแบ่งตามขัน้ตอน ดงันี ้

1. การออกแบบค าถามสมัภาษณเ์ชิงลกึ 
2. เก็บรวบรวมขอ้มลูจากการสมัภาษณเ์ชิงลกึ 
3. การออกแบบและพฒันาตราสินคา้ 
4. การออกแบบสื่อในการท าการตลาด   
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ขั้นตอนที ่1 การออกแบบค าถามสัมภาษณเ์ชิงลึก  
ผูว้ิจัยด าเนินการวิจัยดว้ยการออกแบบค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth interview) 

เพื่อใหเ้หมาะสมกับแต่ละกลุ่มตัวอย่างที่ผูว้ิจัยตอ้งการสมัภาษณ ์ซึ่งผูว้ิจัยน าเสนอวัตถุประสงค์
และการน าไปประยุกตใ์ชข้องค าถามนัน้ว่า สามารถน าผลลพัธท์ี่ไดไ้ปประยุกตใ์ชด้า้นใดบา้ง โดย
แบ่งค าถามการสมัภาษณเ์ป็น 3 กลุม่ ดงันี ้ 

กลุม่ที่ 1 กลุม่ผูผ้ลิต 
กลุม่ที่ 2 กลุม่ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์
กลุม่ที่ 3 กลุม่ผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์

ตาราง 1 ค าถามสมัภาษณเ์ชิงลกึกลุม่ผูผ้ลิต 

ค าถาม วัตถุประสงค ์ การน าไปประยุกตใ์ช ้

ผลิตภณัฑม์ีก่ีรูปแบบ เพื่อน าไปศึกษาขอ้มูลว่า แต่ละรูปแบบ
เหมาะสมกับเครื่องดื่มประเภทไหนและ
สามารถเขา้ถึงตลาดกลุ่มไหนบา้ง 

น าไปออกแบบบรรจภุณัฑ ์

ผลิตภณัฑข์ายช่องทางไหน เช่น 
ส่ือออนไลน ์ผ่านหนา้รา้นอื่น ๆ 
บอกปากต่อปาก เป็นต้น และ
ประสบการณร์ะหว่างผูผ้ลิตเจอ
ในช่องทางการขาย เช่น โอกาส
หรือปัญหา เป็นตน้ 

เพื่อทราบช่องทางการขายว่า ปัจจุบนัมี
ช่องทางการขายเพียงพอหรือไม่  หรือ
ควรมีช่องทางเพิ่มหรือไม่ 

น าไปต่อยอดโดยการเปิดช่องทาง
การขายเพิ่มเติมจากช่องทางการ
ขายที่มีอยู่ 

ส่วนใหญ่ผู้ซือ้เป็นคนกลุ่มไหน 
อาศัยอยู่พืน้ที่ใด และพืน้ที่ไหน
ที่ไดก้ารตอบรบัดีที่สดุ 

เ พื่ อ ท ร าบถึ ง กลุ่ ม เ ป้ า หมาย  ว่ ามี
กลุ่มเป้าหมายกลุ่มใดและอาศยัอยู่พืน้ท่ี
ไหน 

น าไปต่อยอดดา้นบรรจภุณัฑ ์เพื่อ
จะไดต้อบโจทยก์ับกลุ่มเป้าหมาย
นัน้ ๆ 

มี ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์ ส่ ง อ อ ก
ต่างประเทศหรือไม่ หากส่งออก
ต่างประเทศ ส่งไปที่ประเทศใด 
และมีจ านวนก่ีราย 

เ พื่ อ ท ร า บ ว่ า  มี ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย
ต่างประเทศหรือไม่  และท าช่องทาง
รองรบัในการส่ือสารหรือการขาย 

น าไปต่อยอดในการออกแบบ
บรรจุภัณฑ์ส าหรับการส่งออก
ต่างประเทศ เช่น การกันความชืน้ 
ป้องกันการเกิดเชือ้ราของหลอด
ราโพ 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ค าถาม วัตถุประสงค ์ การน าไปประยุกตใ์ช ้

มี ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร พั ฒ น า
ผ ลิตภัณฑ์ห รื อ บ ร ร จุ ภัณฑ์
เพิ่มเติมหรือไม่ ยกตัวอย่างเช่น 
ต้องการบรรจุภัณฑ์ที่ เข้ากับ
ผลิตภัณฑ ์ตอ้งการ บรรจุภณัฑ์
ที่ สามารถเก็บสินค้าได้นาน  
เป็นตน้ 

เพื่อทราบว่า กลุ่มผู้ผลิตต้องการอะไร
เก่ียวกบับรรจภุณัฑ ์ 

น าไปต่อยอดในการออกแบบ
บรรจภุณัฑ ์

วตัถดุิบเพียงพอหรือไม่ หาแหล่ง
วัตถุดิบจากไหนเป็นหลักหรือมี
แหล่งรบัซือ้หรือไม่ 

เพื่อทราบถึงจ านวนของผลิตภัณฑว์่ามี
จ านวนมากนอ้ยเพียงใด 

สามารถน าไปเขียนเรื่องราวใหก้บั
ผลิตภัณฑ์ได้ อาทิ เช่น  กว่าจะ
กลายเป็นผลิตภัณฑ์หลอดราโพ 
จะต้องผ่านกระบวนการใดหรือ
หลอดราโพมีจดุเริ่มตน้อย่างไร 

รับ รู ้ข้อมูลหลอดรา โพจาก
ช่องทางใด  ซึ่งจะเป็นค าถาม
ส าหรับกลุ่มผู้ผลิต ที่ไม่ใช่กลุ่ม
แรกเริ่ม เช่น ผูเ้ก็บเก่ียวตน้ราโพ 
ผูข้าย เป็นตน้ 

เพื่อทราบว่า ขอ้มูลเก่ียวกับหลอดราโพ
มาจากแหล่งใด 

น าไปต่อยอดโดยน าผูว้ิจยัไปสู่ตน้
ตอของแหล่งที่มา แลว้จึงน าวิธีที่
บุคคลนั้นใช้ มาต่อยอดในการ
สรา้งความตระหนกั หรือท าใหค้น
รูจ้กัไดม้ากขึน้ 

รายได้ที่ ได้จากการประกอบ
อาชีพนี ้ สามารถเลี ้ยงชีพได้
หรือไม่ 

เพื่อทราบว่า หากประกอบธุรกิจนีเ้พียง
อาชีพเดียว รายได้ที่ได้จะเพียงพอต่อ
การด ารงชีวิตหรือไม่ 

น าแนวคิดที่ ได้ไปพัฒนาด้าน
การตลาด วัตถุดิบ หรือถ้าหากดี
อยู่แลว้ จะพฒันาเพิ่มไดอ้ย่างไร 

ตอ้งการพฒันาตนเองเป็นผูข้าย
หรือผูผ้ลิตหรือไม่  
(หมายถึง จะพัฒนาตนเองเป็น
ผูท้  าธุรกิจนีต้ัง้แต่แรกเริ่มหรือไม่ 
ยกตวัอย่างเช่น ผลิตหลอดราโพ 
สรา้งรายไดภ้ายใตแ้บรนดข์อง
ตนเอง และท าช่องทางการขาย
ดว้ยตนเอง) 

เพื่ อทราบว่า กลุ่มผู้ผลิตมีแนวคิดที่
ตอ้งการหรือสรา้งตนเองใหเ้ป็นเจา้ของ
ธุรกิจหรือไม่ เพราะเหตใุด 

น าแนวคิดที่ ได้ไปสร้างความ
ตระหนักให้กับผู้อื่น  หากกลุ่ม
ผูผ้ลิตมีความคิดที่ตอ้งการพฒันา
ตนเอง นั่นแสดงว่าธุรกิจหลอดรา
โพนี ้ มีจุดเด่นส าคัญที่สามารถ
ขายได ้
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

ค าถาม วัตถุประสงค ์ การน าไปประยุกตใ์ช ้

อยากแนะน าใหผู้อ้ื่นร่วมท าหรือ
ร่วมธุรกิจนี ้หรือไม่และคิดว่า 
ธุรกิจนีส้ามารถเติบโตในอนาคต
หรือไม่ 

เพื่อทราบความคิดเห็นของกลุ่มผูผ้ลิตวา่ 
มีมมุมองเก่ียวกบัธุรกิจนีอ้ย่างไร  

น าแนวคิดมาสรา้งใหผู้อ้ื่นคิดหรือ
ตระหนกัถึงธุรกิจนี ้อาทิเช่น ท าส่ิง
ใดสิ่งหนึ่ง เพื่อใหผู้อ้ื่นเชื่อว่า ธุรกิจ
นีส้ามารถเติบโตได ้มีความยั่งยืน
ในอนาคต  หรือธุรกิจสามารถ
สรา้งความตระหนกัใหผู้อ้ื่นได ้ 

ตาราง 2 ค าถามสมัภาษณเ์ชิงลกึกลุม่ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์

ค าถาม วัตถุประสงค ์ การน าไปประยุกตใ์ช ้

เหตใุดจงึตดัสินใจซือ้หลอดราโพ เพื่อทราบวตัถปุระสงคใ์นการ
ตดัสินใจซือ้ 

น าไปต่อยอดดา้นการตลาด เช่น กรณี
ผูบ้รโิภคตอบว่า ซือ้ เนื่องจากท ามาจาก
วัสดุธรรมชาติ สามารถสรา้งเรื่องราว
ใหก้บัหลอดราโพได ้

เหตผุลใดที่ท  าใหซ้ือ้หลอดราโพ
อย่างต่อเนื่อง 

เพื่อทราบปัจจยัส าคญัที่ท  าใหก้ลุม่
ผูบ้รโิภคตดัสินใจใชสิ้นคา้อย่าง
ต่อเนื่อง 

น าไปต่อยอดดา้นการตลาด เพราะหาก
กลุ่มผู้บริโภคตอบว่า หลอดราโพมี
ประโยชน์ สามารถบอกคุณค่าในการ
สรา้งการรบัรูใ้หก้บัผูอ้ื่นได ้

อยากแนะน าใหผู้อ้ื่นซือ้หลอดรา
โพหรือไม่ 

เพื่อทราบวา่ จากผูท้ี่ใชจ้รงิมคีวาม
คิดเห็นเก่ียวกบัหลอดราโพอยา่งไร 

น าไปต่อยอดไดท้ั้งดา้นการตลาดและ
บรรจุภัณฑ์ ซึ่งขึ ้นอยู่กับค าตอบของ
กลุ่มตวัอย่าง 

เหตใุดจงึซือ้หลอดราโพแทน
ผลิตภณัฑช์นิดอื่น 

เพื่อทราบถึงมุมมองใหม่  ๆ  ของ
กลุ่มผูบ้ริโภคที่อาจมีมมุมองอื่น ๆ 
ที่แตกต่างจากผูว้ิจยั 

น าไปต่อยอดเก่ียวกับการตลาด  เพื่อ
สรา้งการรบัรูต้่อผูอ้ื่น 

รูจ้ักหลอดราโพจากช่องทางใด 
อาทิเช่น เพื่อน คนรูจ้ัก หรือส่ือ
ออนไลน ์

เพื่อทราบถงึแหล่งที่มาของการ
รูจ้กัหลอดราโพจากกลุ่มผูบ้รโิภค 

น าไปต่อยอดดา้นช่องทางการขาย 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 

ค าถาม วัตถุประสงค ์ การน าไปประยุกตใ์ช ้

รบัซือ้หลอดราโพจากแหล่งใด 
การซือ้ขายสะดวกหรือไม่ 

เพื่อทราบถงึช่องทางการซือ้วา่ งา่ย 
ยุ่งยาก หรือหลายขัน้ตอนหรือไม่ 

น าไปพฒันาดา้นช่องทางการขาย  

ปัจจุบันหลอดราโพ น าไปใช้ซ  า้
หรือน าไปต่อยอดดา้นใดบา้ง 

เพื่อทราบอัตราการใช้งานของ
หลอดราโพที่ใชซ้  า้ไดแ้ละสามารถ
น าไปต่อยอดด้านอื่น  ๆ ได้ ทาง
กลุ่มผู้บริโภคได้น าไปพัฒนาต่อ
หรือไม่  

น าไปต่อยอดด้านการตลาด โดยการ
น าเสนอเรื่องราวการน าไปต่อยอดของ
กลุ่มผู้บริโภคว่า หลอดราโพสามารถ
น าไปต่อยอดดา้นอื่น ๆ ได ้

ข้อดี - ข้อเสียของหลอดราโพมี
อะไรบา้ง 

เพื่อน าขอ้ดีไปน าเสนอในการขาย 
และน าขอ้เสียมาปรบัปรุงตอ่ไป 

น าไปต่อยอดด้านบรรจุภัณฑ์  ช่อง
ทางการขาย และอื่น ๆ  ขึน้อยู่กบัค าตอบ
ของกลุ่มตวัอย่าง 

มีความคิดเห็นอย่างไรเก่ียวกับ
บ ร ร จุ ภั ณ ฑ์ ปั จ จุ บั น ห รื อ มี
ความคิดอย่างไรเก่ียวกับบรรจุ
ภณัฑบ์า้ง 

เพื่อทราบวา่ กลุ่มผูบ้รโิภคมีความ
คิดเห็นเก่ียวกบับรรจภุณัฑอ์ยา่งไร 

น าไปต่อยอดดา้นบรรจภุณัฑ ์กรณีกลุ่ม
ตวัอยา่งตอ้งการใหป้รบัปรุง 

มีความพึงพอใจในการใช้งาน
หลอดราโพมากน้อยเพียงใด ให้
คะแนน 1 - 5 โดย 5 เป็นคะแนน
สงูสดุ และเหตผุลเพราะอะไร 

เพื่อทราบถึงความพึงพอใจของ
กลุ่มผู้บริ โภค  และน าข้อมูลไป
ปรบัปรุงแกไ้ขต่อไป 

น าเหตผุลที่ไดไ้ปปรบัปรุงในดา้นนัน้ ๆ   

มีขอ้เสนอแนะถงึกลุ่มผูผ้ลิต
หลอดราโพหรือไม่และอยากให้
ผูอ้ื่นใชห้ลอดราโพหรือไม่  

เพื่อทราบขอ้มลูจากผูใ้ชจ้รงิคน
กลุ่มนีต้อ้งการเสนอแนะ 

น าไปต่อยอดดา้นตา่ง ๆ ที่กลุ่มตวัอย่าง
แนะน า 
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ตาราง 3 ค าถามสมัภาษเชิงลกึกลุม่ผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์

ค าถาม วตัถปุระสงค ์ การน าไปประยุกตใ์ช ้

มีความคดิเห็นอย่างไรกบัหลอดที่
ท  าจากวสัดธุรรมชาติ 

เพื่อทราบวา่ กลุ่มนีม้ีความคดิเห็น
อย่างไรต่อหลอดที่ท  าจากวสัดุ
ธรรมชาติ อาทิเช่น ขอ้ดี ขอ้เสีย 

น าไปต่อยอดในการปรบัปรุงผลิตภณัฑ์
หรือบรรจภุณัฑ ์

มีแนวคดิที่อยากจะใชห้ลอดที่ท  า
จากวสัดธุรรมชาตแิทนที่จะใช้
หลอดพลาสติกหรือไม ่

เพื่อทราบวา่ กลุ่มนีม้ีความคิดที่จะ
เปล่ียนแปลงในธุรกิจของตนเองไป
ในทิศทางเป็นมติรต่อสิ่งแวดลอ้ม
หรือไม่ 

น าแนวคดิที่ไดไ้ปต่อยอดในดา้นต่าง 
ๆ  ที่เก่ียวขอ้ง 

เหตใุดจงึมีแนวคิดหรือความคิด
ดงักล่าวขา้งตน้  

เพื่อทราบเหตผุลที่มาที่ไปของ
แนวคิดนัน้ ๆ  

น าไปต่อยอด อาทิเช่น กรณีกลุ่มนีต้อบ
ว่า เพราะรู ้สึกได้รับแรงจูงใจจากส่ือ 
จากคนรอบขา้ง และอื่นๆ แลว้จึงน าไป
ต่อยอดในการ ส่ือสารแบรนด์ของ
ผลิตภณัฑ ์

ปัจจบุนัใชห้ลอดประเภทไหน 
และเหตใุดถึงตดัสินใจใชห้ลอด
ประเภทนัน้  

เพื่อทราบขอ้มลูของการใชห้ลอด
และเหตผุลที่ยงัคงใชห้ลอด
ประเภทเดิมอยู ่

น าขอ้มลูที่ไดไ้ปปรบัปรุงใหเ้ขา้กบั
ผลิตภณัฑ ์

มีประสบการณก์ารใชห้ลอดที่ท  า
จากวสัดธุรรมชาติหรือไม่ (กรณีมี
ประสบการณ์ดังกล่าว  เคยใช้
แบบไหนและมีความรูส้กึอย่างไร) 

เ พื่ อ จ ะ ไ ด้ท ร า บ ว่ า  ก ลุ่ ม นี ้ มี
ประสบการณ์การใช้หลอดที่ท  า
จากวสัดธุรรมชาติหรือไม่ 

น าข้อมูลจากเหตุผลที่ไดไ้ปปรับใชก้ับ
ผลิตภณัฑ ์

รูจ้กัหลอดที่ท  าจากวสัดธุรรมชาติ
หรือไม่ หากรูจ้กั รูจ้กัชนิดใดบา้ง 

เพื่อทราบถึงขอ้มลูการรบัรูข้องผูท้ี่
คาดว่าจะใช ้

น าขอ้มูลที่ไดไ้ปดูช่องทางการขายของ
หลอดชนิดนัน้ ๆ  

ส่วนใหญ่รับ รู ้ข้อมูล เ ก่ียวกับ
หลอดที่ท  าจากวสัดธุรรมชาติจาก
ช่องทางใด 

เพื่อทราบว่า มีช่องทางใดบ้างที่
กลุ่มนีร้ับรูข้้อมูลเก่ียวกับหลอดที่
ท  ามาจากวสัดธุรรมชาติ  

น าไปต่อยอดในการส่ือสารแบรนดแ์ละ
ช่องทางการขาย 

รูจ้ักหลอดราโพหรือไม่ หากรูจ้ัก 
รูจ้กัจากช่องทางใด 

เพื่ อทราบว่า  กลุ่มนี ้รู ้จักหรือมี
ความรูเ้ก่ียวกบัหลอดราโพหรือไม่ 

น าไปต่อยอดในการพฒันาช่องทางการ
ส่ือสารแบรนดแ์ละการขาย 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 

ค าถาม วตัถปุระสงค ์ การน าไปประยุกตใ์ช ้

อยากทดลอง ใช้หลอดรา โพ
หรือไม่ เพราะเหตใุด 

เพื่อทราบว่า กลุ่มผูท้ี่คาดว่าจะใช้
ต้องการทดลองใช้หลอดราโพ
หรือไม่ 

น าข้อมูลที่ไดไ้ปต่อยอด อาทิเช่น หาก
อยากทดลองใช้ เพราะอยากลองส่ิง
ใหม่ ๆ เป็นตน้ 

มีความคาดหวงัเก่ียวกับหลอดที่
ท  าจากวัสดุธรรมชาติในส่วน
ใดบ้าง  เช่น  มีแหล่งที่ มาที่ ไป
ชัดเจน บรรจุภัณฑ์ไปในทิศทาง
เดียวกนักบัสินคา้ เป็นตน้ 

เ พื่ อ ท ร า บ ว่ า  ก ลุ่ ม นี ้ มี ค ว าม
คาดหวังเก่ียวกับหลอดที่ท  าจาก
วสัดธุรรมชาติในดา้นใดบา้ง 

น าข้อมูลที่ได้ไปต่อยอดในด้านนั้น  ๆ  
เช่น ช่องทางการขาย บรรจุภัณฑ์ เป็น
ตน้  

มีประสบการณท์ี่เจอขอ้เสียหรือมี
เหตุผลอะไรหรือไม่  ที่จะท าให้
กลุ่มตัวอย่างไม่อยากใชห้ลอดที่
ท  าจากวสัดธุรรมชาติ 

เพื่อจะไดน้ าขอ้มลูดงักล่าวไปปรบั
ใชแ้ละแกไ้ขผลิตภณัฑ ์

น า ข้อมูลที่ ไ ด้ ไ ปปรับป รุ ง ให้ดี ขึ ้น
เก่ียวกบัเรื่องนัน้ ๆ 

 

ขั้นตอนที ่2 เก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณเ์ชิงลึก (In-depth interview) 
ผู้วิจัยแบ่งกลุ่มการสัมภาษณ์เชิงลึกออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผู้ผลิต กลุ่มผู้ใช้

ผลิตภัณฑ์ และกลุ่มผู้คาดว่าจะใช้ผลิตภัณฑ์ จ านวนทั้งหมด 31 คน โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) เนื่องจากธุรกิจนีเ้ป็นธุรกิจที่มีผูรู้จ้ักนอ้ยและขนาด
เล็ก ทางผูว้ิจยัจึงท าการเลือกกลุม่ตวัอย่างจากการสมัภาษณต่์อกนั โดยการสมัภาษณเ์ชิงลกึจากผู้
ที่ไดส้มัภาษณก์่อนหนา้ ซึ่งเริ่มจากกลุ่มผูผ้ลิตที่มีฐานขอ้มูลการติดต่ออยู่แลว้ จากนัน้สอบถาม
กลุ่มผู้ใช้ผลิตภัณฑ์จากกลุ่มผู้ผลิต และสอบถามกลุ่มผู้คาดว่าจะใช้ผลิตภัณฑ์จากกลุ่มผู้ใช้
ผลิตภณัฑ ์ซึ่งผลสรุปจากการสมัภาษณจ์ะแบ่งออกเป็น 3 กลุม่ ดงันี ้ 

กลุม่ที่ 1 กลุม่ผูผ้ลิต 
กลุม่ที่ 2 กลุม่ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์
กลุม่ที่ 3 กลุม่ผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์
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กลุ่มที ่1 กลุ่มผู้ผลิต 
กลุ่มผูผ้ลิตจ านวน 8 คน แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม กลุ่มละ 2 คน อนัไดแ้ก่ ผูเ้ก็บเก่ียวตน้

ราโพ ผูต้ดัเป็นหลอด ผูด้  าเนินการผลิตและบรรจ ุและผูจ้  าหน่าย 
ค าถามที ่1 ผลิตภัณฑม์ีกี่รูปแบบ 

ผลิตภัณฑ์หลอดดูดน ้าราโพ มีขนาดเล็ก กลาง ใหญ่ ได้แก่ หลอดดูดน ้าด่ืม
ธรรมดา 15 เซนติเมตร หลอดดูดชานม 18 - 21 เซนติเมตร และหลอดดูดน า้จากขวด 21 - 25 
เซนติเมตร 

ค าถามที ่2 ผลิตภัณฑข์ายช่องทางไหน 
ขายผ่านช่องทางออนไลน ์ไดแ้ก่ Shopee Lazada เพจ Facebook และขายผ่าน

ออฟไลน ์โดยการใหผู้ข้ายไปขายตามงานอีเวนทแ์ละรา้นต่าง ๆ อีกทัง้ไม่เจอปัญหาเก่ียวกับการ
ขาย แต่มองเห็นโอกาสในการขายมากกว่า ทัง้ทางดา้นกฎหมาย สภาพแวดลอ้ม และสิ่งแวดลอ้ม 
เป็นตน้ 

ค าถามที่ 3 ส่วนใหญ่ผู้ซือ้เป็นคนกลุ่มไหน อาศัยอยู่พืน้ที่ใด และพืน้ที่ไหนที่
ได้การตอบรับดีทีสุ่ด 

กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่จะเป็นลกูคา้เดิม เช่น รา้นอาหาร รา้นกาแฟ ฯลฯ ซึ่งจะ
อยู่ในพืน้ที่จังหวัดพังงา จังหวัดภูเก็ต จังหวัดเพชรบุรี อ าเภอชะอ า จังหวัดสุราษฎรธ์านี อ าเภอ
เกาะสมยุ 

ค าถามที่  4 มีประสบการณ์ส่งออกต่างประเทศหรือไม่  หากส่งออก
ต่างประเทศ ส่งไปทีป่ระเทศใด และมีจ านวนกี่ราย 

ยงัไม่เคยสง่ออกต่างประเทศ แต่มีการวางแผนที่จะผลิตเพื่อสง่ออกต่างประเทศ 
ค าถามที ่5 มีความต้องการพัฒนาผลิตภัณฑห์รือบรรจุภัณฑเ์พ่ิมเติมหรือไม่ 

ตอ้งการปรบัเปลี่ยนบรรจุภณัฑโ์ดยไม่ตอ้งใชพ้ลาสติกหรือลดการใชพ้ลาสติกใน
บรรจภุณัฑใ์หไ้ดม้ากที่สดุ ปัจจบุนัที่ยงัคงใชพ้ลาสติก เนื่องจากตอ้งการลดตน้ทนุในการขาย 

ค าถามที่ 6 วัตถุดิบเพียงพอหรือไม่ หาแหล่งวัตถุดิบจากไหนเป็นหลักหรือมี
แหล่งรับซือ้หรือไม่ 

วตัถุดิบเพียงพอต่อการผลิตหลอดราโพ แต่เนื่องจากตน้ราโพเป็นวชัพืชที่เกิดขึน้
ตามธรรมชาติ จึงท าใหบ้างล าตน้ไม่สามารถน ามาผลิตเป็นหลอดดูดน า้ได ้เนื่องจากไม่ตรงตาม
คณุภาพที่ตอ้งการ ปัจจบุนัจึงเริ่มตดัสินใจปลกูตน้ราโพเพิ่ม เพื่อใหม้ีตวัเลือกในการคดัเลือกหลอด
ที่มีคณุภาพในการใชง้าน  
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ค าถามที่ 7 รับรู้ข้อมูลหลอดราโพจากช่องทางใด (ค าถามส าหรับกลุ่มผู้ผลิต 
ทีไ่ม่ใช่กลุ่มแรกเร่ิม) 

รบัรูข้อ้มลูหลอดราโพจากผูอ่ื้นที่รูจ้กัแบบปากต่อปาก 
ค าถามที่ 8 รายได้ที่ได้จากการประกอบอาชีพนี้ สามารถเลี้ยงตนเองได้

หรือไม่ 
คิดว่าการประกอบอาชีพนีส้ามารถเลีย้งดูตนเองไดจ้ านวน 4 คน ซึ่งทัง้ 4 คนนี ้

ไม่ไดป้ระกอบอาชีพเพียงอาชีพเดียว สว่นอีก 4 คน ใหม้มุมองว่า ควรจะประกอบอาชีพอ่ืนรว่มดว้ย 
เนื่องจากการผลิตหลอดราโพจะมีรายไดม้ากหรือนอ้ยขึน้อยู่กบัสภาพอากาศ 

ค าถามที่ 9 ตอ้งการพฒันาตนเองเป็นผูข้ายหรือผูผ้ลิตหรือไม่ 
ตอ้งการพัฒนาตนเองเป็นทั้งผูข้ายและผูผ้ลิต แต่งบประมาณไม่เพียงพอที่จะ

สรา้งธุรกิจดว้ยตนเอง อีกทัง้ยงัไม่ทราบว่าตนเองจะตอ้งเริ่มตน้จากจดุไหน 
ค าถามที่ 10 อยากแนะน าใหผู้อ่ื้นมาร่วมท าธุรกิจนีห้รือไม่และคิดว่า ธุรกิจนีส้ามารถ

เติบโตในอนาคตหรือไม่ 
อยากแนะน าให้ผู ้อ่ืนมาร่วมท า เนื่องจากกลุ่มผู้ผลิตมองว่า ธุรกิจที่เก่ียวกับ

สิ่งของรกัษโ์ลกและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้มจะเติบโตมากขึน้ในอนาคต 
กลุ่มที ่2 กลุ่มผู้บริโภค 

กลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์จ านวน 8 คน อนัเป็นตวัแทนจ านวนทัง้หมดของผูบ้ริโภคหลกัใน
ปัจจบุนั 

ค าถามที ่1 เหตุใดจึงตัดสินใจซือ้หลอดราโพ 
ไม่ต้องการสรา้งปัญหาให้กับโลกเพิ่มขึน้ อยากช่วยดูแลสิ่งแวดล้อม ลดโลกรอ้น 

เพื่อใหโ้ลกของเราน่าอยู่มากขึน้ 
ค าถามที ่2 เหตุผลใดที่ท าให้ซือ้หลอดราโพอย่างต่อเน่ือง 

เนื่องจากกฎหมายและนโยบายที่ทางรฐับาลไดก้ าหนด ลกัษณะนิสยัส่วนตัวที่เป็น
ผูใ้หค้วามส าคญัเก่ียวกบัสิ่งของรกัษ์โลกหรือสิ่งของที่ท ามาจากธรรมชาติอยู่แลว้ และคณุภาพใน
การใชง้านที่ตอบโจทยส์  าหรบัผูป้ระกอบการ 

ค าถามที ่3 อยากแนะน าให้ผู้อื่นซือ้หลอดราโพหรือไม่ 
อยากแนะน าใหผู้อ่ื้นหันมาใชห้ลอดราโพ เนื่องจากหลอดราโพสามารถช่วยลดขยะ

พลาสติกประเภทหลอดได้ อีกทั้งยังสร้างภาพลักษณ์ที่ ดีให้กับผู้ประกอบการและสถาน
ประกอบการ 
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ค าถามที ่4 เหตุใดจึงซือ้หลอดราโพแทนผลิตภัณฑช์นิดอื่น 
เนื่องจากกลุ่มผูป้ระกอบการมีประสบการณท์ดลองใชห้ลอดชนิดอ่ืน แต่หลอดชนิด

นัน้ยังไม่สามารถตอบโจทยต่์อสิ่งที่ผูป้ระกอบการตอ้งการได ้อีกทัง้ประสบการณห์ลงัการใชง้าน
เจอขอ้เสียมากกว่าขอ้ดี 

ค าถามที ่5 รู้จักหลอดราโพจากช่องทางใด 
รูจ้กัจากผูอ่ื้นแบบปากต่อปาก จากกลุม่ผูผ้ลิต และจากสื่อออนไลน ์เพจ Facebook 

ค าถามที ่6 รับซือ้หลอดราโพจากแหล่งไหน การซือ้ขายสะดวกหรือไม่ 
ซือ้ง่าย สะดวก สั่งผ่านสื่อออนไลนแ์ละผ่านทางโทรศพัท ์

ค าถามที ่7 ปัจจุบันทีใ่ช้หลอดราโพ น าไปใช้ซ า้หรือน าไปต่อยอดด้านใดบ้าง 
ผูป้ระกอบการ 2 คนที่น าไปใชซ้  า้ และอีก 6 คน น าไปต่อยอดดา้นอ่ืน ๆ เช่น โมบาย 

กระถางตน้ไม ้กรอบรูป เป็นตน้ 
ค าถามที ่8 ข้อดี - ข้อเสียของหลอดราโพมีอะไรบ้าง 

ขอ้ดี คือ เป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม สามารถลดขยะประเภทหลอดพลาสติกได ้ย่อย
สลายไดต้ามธรรมชาติ ช่วยสง่เสรมิภาพลกัษณใ์หก้บัผูป้ระกอบการ ช่วยเหลือชุมชน และคณุภาพ
ที่สามารถอยู่ไดน้านทัง้น า้เย็นและน า้รอ้น โดยไม่เปลี่ยนสภาพ 

ขอ้เสีย คือ ลกูคา้บางกลุม่ไม่ชอบเนือ้สมัผสัในการใชด้ดูน า้ บางกลุม่บอกว่าใชด้ดูน า้
แลว้รสชาติเปลี่ยน หากหลอดราโพอยู่ในพืน้ที่ชืน้ มีความเสี่ยงที่จะเกิดเชือ้ราไดง้่าย จึงตอ้งใสใ่จใน
การดแูล และมีราคาสงู 

ค าถามที ่9 มีความคิดเหน็อย่างไรเกี่ยวกับบรรจุภัณฑปั์จจุบันหรือมีความคิด
อย่างไรเกี่ยวกับบรรจุภัณฑบ์้าง 

ต้องการให้บรรจุภัณฑ์สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์มากกว่านี ้ซึ่งหากไม่สามารถลด
พลาสติกได ้100% ตอ้งการใหก้ลุ่มผูผ้ลิตลดใหไ้ดม้ากที่สุด แต่มีกลุ่มผูป้ระกอบการ 2 คน ที่เห็น
ต่าง สามารถใชเ้ป็นพลาสติกไดห้ากตอ้งการลดราคาใหถู้กลง 

ค าถามที ่10 มีความพึงพอใจในการใช้งานหลอดราโพมากน้อยเพียงใด ให้
คะแนน 1 - 5 โดย 5 เป็นคะแนนสูงสุด และเหตุผลเพราะอะไร 

กลุ่มผูบ้ริโภคให ้5 คะแนน จ านวน 4 คน และให ้4 คะแนน จ านวน 4 คน เนื่องจาก
ตอ้งการใหล้ดราคาตน้ทนุมากกว่านี ้
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ค าถามที ่11 มีข้อเสนอแนะถึงกลุ่มผู้ผลิตหลอดราโพหรือไม่และอยากให้ผู้อื่นใช้
หลอดราโพหรือไม่ 

ไม่มีขอ้เสนอแนะ แต่อยากใหก้ าลงัใจแก่กลุ่มผูผ้ลิต อีกทัง้อยากแนะน าใหค้นอ่ืนมา
ใชห้ลอดราโพ เนื่องจากหลอดราโพสามารถช่วยลดขยะพลาสติกประเภทหลอดได ้และยังสรา้ง
ภาพลกัษณท์ี่ดีใหก้บัสถานประกอบการ 

กลุ่มที ่3 ผู้บริโภคทีค่าดว่าจะใช้ 
กลุ่มผูค้าดว่าจะใช้ผลิตภัณฑ ์จ านวน 15 คน แบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม กลุ่มละ 3 คน 

ไดแ้ก่ กลุม่คนรกัษโ์ลก กลุม่คนตอ้งการสรา้งภาพลกัษณใ์หก้บัแบรนด ์กลุม่คนนิยมของแปลกใหม่ 
กลุม่คนสนบัสนนุชมุชน และกลุม่คนมีแนวคิดทนัสมยัตอ้งการตามกระแส 

ค าถามที ่1 มีความคิดเหน็อย่างไรกับหลอดทีท่ าจากวัสดุธรรมชาติ 
เป็นผลดีต่อสิ่งแวดลอ้ม ช่วยลดปัญหาโลกรอ้น ช่วยลดขยะ สามารถย่อยสลายได้

ง่าย 
ค าถามที ่2 มีแนวคิดทีอ่ยากจะใช้หลอดที่ท าจากวัสดุธรรมชาติแทนทีจ่ะใช้

หลอดพลาสติกหรือไม่ 
มีแนวคิดอยากเปลี่ยน แต่เนื่องจากมีความกงัวลดา้นคุณภาพ การเกิดเชือ้รา ท าให้

ปัจจบุนันีย้งัใชห้ลอดชนิดที่ใช ้ณ ปัจจบุนัอยู่ 
ค าถามที ่3 เหตุใดจึงมีแนวคิดหรือความคิดดังกล่าวข้างต้น 

เนื่องจากมองว่าหลอดประเภทที่ท ามาจากวัสดุธรรมชาติสามารถช่วยโลกได ้ช่วย
แก้ไขปัญหาขยะพลาสติก สามารถย่อยสลายไดง้่าย และนโยบายของรฐับาลที่ใหง้ดใช้หลอด
พลาสติก 

ค าถามที ่4 ปัจจุบันใช้หลอดประเภทไหนและเหตุใดถึงตัดสินใจใช้หลอด
ประเภทน้ัน 

ใช้หลอดกระดาษ จ านวน 3 คน เนื่องจากต้องการลดขยะพลาสติก ซึ่งสถาน
ประกอบการของผูป้ระกอบการไม่ไดใ้ชส้ิ่งของที่เป็นพลาสติก อีกจ านวน 11 คน ใชห้ลอดพลาสติก 
เนื่องจากหาซือ้ไดง้่าย ใชส้ะดวก ราคาไม่แพง และจ านวน 1 คน ใชห้ลอดพลาสติกที่สามารถย่อย
สลายไดง้่ายกว่าหลอดพลาสติกชนิดปกติ เนื่องจากมีมุมมองว่าอย่างน้อยก็สามารถช่วยโลกได้
มากกว่าการใชห้ลอดพลาสติกปกติ  
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ค าถามที ่5 มีประสบการณก์ารใช้หลอดทีท่ าจากวัสดุธรรมชาติหรือไม่ กรณีมี
ประสบการณด์ังกล่าว เคยใช้แบบไหนและมีความรู้สึกอย่างไร 

ส่วนใหญ่เคยใชห้ลอดที่ท ามาจากวัสดุธรรมชาติ เช่น หลอดกระจูด หลอดกระดาษ 
หลอดไมไ้ผ่ หลอดซงัขา้ว ซึ่งไม่ไดรู้ส้กึอะไรหลงัจากการใช ้แต่รูส้กึว่า เป็นหลอดที่น่าสนใจ 

ค าถามที ่6 รู้จักหลอดที่ท าจากวัสดุธรรมชาติหรือไม่ หากรู้จัก รู้จักชนิดใดบ้าง 
ส่วนใหญ่รูจ้ักอย่างน้อย 2 - 3 ชนิด เช่น หลอดกระจูด หลอดกระดาษ หลอดไมไ้ผ่ 

หลอดซังขา้ว โดยผูท้ี่คาดว่าจะใชใ้นกลุ่มนีเ้คยใชห้ลอดกระดาษและส่วนใหญ่ไม่ค่อยพึงพอใจ 
เนื่องจากหลอกระดาษเป่ือยง่าย 

ค าถามที ่7 ส่วนใหญ่รับรู้ข้อมูลหลอดที่ท าจากวัสดุธรรมชาติจากช่องทางใด 
รูจ้กัจากสื่อออนไลนจ์ านวน 8 คนและรูจ้กัจากผูอ่ื้นผ่านการบอกปากต่อปากจ านวน 

7 คน 
ค าถามที ่8 รู้จักหลอดราโพหรือไม่ หากรู้จัก รู้จักจากช่องทางใด 

ไม่รูจ้กัหลอดราโพจ านวน 10 คนและรูจ้กัหลอดราโพจ านวน 5 คน ซึ่งรูจ้กัมาจากการ
ไปสถานประกอบการอ่ืน ๆ 

ค าถามที ่9 อยากทดลองใช้หลอดราโพหรือไม่ เพราะเหตุใด 
กลุ่มตัวอย่างตอ้งการทดลองใช ้เนื่องจากมีมุมมองว่า หลอดชนิดนีน้่าจะสามารถ

ช่วยใหส้ถานประกอบการมีภาพลกัษณท์ี่ดีและยงัสามารถช่วยลดปัญหาสิ่งแวดลอ้มได ้
ค าถามที ่10 มีความคาดหวังเกี่ยวกับหลอดทีท่ าจากวัสดุธรรมชาติในส่วนใดบ้าง 

คาดหวังว่า อยากใหม้ีสื่อหรือขอ้มูลที่กระจายออกมาในวงกวา้งมากขึน้ ใหข้อ้มูล
เก่ียวกับหลอดราโพคืออะไร แหล่งที่มา มาจากที่ไหนอย่างชัดเจน กระบวนการท า ท าอย่างไร 
คณุภาพในการใชง้านเป็นอย่างไร มีประโยชนอ์ย่างไร และสามารถช่วยชมุชนไดอ้ย่างไรบา้ง 

ค าถามที ่11 มีประสบการณท์ีเ่จอข้อเสียหรือมีเหตุผลอะไรหรือไม่ ทีจ่ะท าให้
กลุ่มตัวอย่างไม่อยากใช้หลอดทีท่ าจากวัสดุธรรมชาติ 

ราคา คณุภาพ เชือ้รา และระยะเวลาในการเปลี่ยนสภาพในน า้ด่ืม 
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ตาราง 4 สรุปผลการวิเคราะหข์อ้มลูจากการสมัภาษณเ์ชิงลกึทัง้ 3 กลุม่ตวัอย่าง  

THEME ผู้ผลิต  
(8 คน) 

ผู้ใช้
ผลิตภัณฑ ์ 

(8 คน) 

ผู้คาดว่าจะใช้
ผลิตภัณฑ ์ 
(15 คน) 

รวมทัง้สิน้ 

จ านวน  
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

สรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีใหก้บั
ผูป้ระกอบการ 

1 5 4 10 32.26 

เป็นมิตรต่อสิง่แวดลอ้ม (ลด
ขยะ รกัษ์โลก ย่อยสลายได้
ง่าย เป็นตน้) 

8 8 15 31 100 

ลดพลาสติก 3 2 5 10 32.26 

นโยบาย (BCG) ไม่ถกูกล่าวถงึ 5 4 9 29.03 

ใชซ้  า้หรือน าไปต่อยอดดา้น
อื่น ๆ  

ไม่ถกูกล่าวถงึ 7 ไม่ถกูกล่าวถงึ 7 22.58 

รบัรูข้อ้มลูผ่านส่ือออนไลน ์ ไม่ถกูกล่าวถงึ 2 8 10 32.26 

รบัรูข้อ้มลูผ่านปากต่อปาก  8 6 7 21 67.74 

สนบัสนนุรายไดใ้หก้บัชมุชน 8 7 1 16 51.61 

อยากรบัรูข้อ้มลูขา่วสารดา้น
ต่าง ๆ เช่น คืออะไร คณุภาพ
การใชง้าน มีประโยชน์
อย่างไร เป็นตน้ 

ไม่ถกูกล่าวถงึ 4 15 19 61.29 

 
จากตารางดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงวิเคราะหข์อ้มลูจากกลุ่มตัวอย่างที่กล่าวถึงบ่อยครัง้ 

โดยจ านวนตัวเลขที่ปรากฏในตารางเป็นจ านวนคนของแต่ละกลุ่มที่แสดงใหเ้ห็นว่ากลุ่มตัวอย่าง
กลุ่มไหนกล่าวถึงหัวขอ้ใดบา้งและการกล่าวถึงในแต่ละหัวขอ้มีจ านวนก่ีคน  ดังนัน้ สามารถสรุป
ผลไดว้่า กลุ่มตัวอย่างทัง้หมดใหค้วามสนใจดา้นเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม จ านวน 31 คน (รอ้ยละ 
100) รองลงมา รบัรูข้อ้มูลผ่านปากต่อปาก จ านวน 21 คน (รอ้ยละ 67.74) และล าดับสุดท้าย 
อยากรบัรูข้อ้มูลข่าวสารดา้นต่าง ๆ จ านวน 19 คน (รอ้ยละ 61.29)  ซึ่งผลสรุปในตารางนีจ้ัดท า
เพื่อใหผู้ว้ิจัยและผูอ่้านวิจัยสามารถเขา้ใจและน าไปประยุกตใ์ชต้ามง่ายมากขึน้ อีกทัง้สามารถ
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เชื่อมโยงไปถึงการออกแบบและพัฒนาตราสินค้า รวมถึงการออกแบบสื่อเพื่อท าการตลาด 
เนื่องจากทางผู้วิจัยจะสามารถน าข้อมูลเหล่านี ้ไปพัฒนาต่อได้อย่างตรงกลุ่มเป้าหมายและ
วตัถปุระสงค ์

งานวิจยัเรื่อง การออกแบบและสื่อสารแบรนดผ์ลิตภณัฑห์ลอดราโพ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ออกแบบอตัลกัษณต์ราสินคา้ และเพื่อออกแบบและสื่อสารผลิตภณัฑห์ลอดราโพที่เป็นหลอดที่ท า
มาจากวสัดธุรรมชาติ มีเปา้หมายในการสรา้งอตัลกัษณต์ราสินคา้ เพื่อใหต้ราสินคา้และผลิตภณัฑ์
หลอดราโพมีความสอดคลอ้งกนั เพื่อน าไปสู่การสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีใหก้ับตราสินคา้จากมมุมอง
ของผูอ่ื้น เพื่อใหผู้อ่ื้นไดเ้ขา้ใจถึงวัตถุประสงคข์องตราสินคา้ อีกทัง้ยงัมีเป้าหมายในการออกแบบ
และสื่อสารตราสินคา้ เพื่อใหผู้อ่ื้นเขา้ใจและตระหนักถึงผลิตภัณฑห์ลอดราโพที่สามารถเป็นอีก
ทางเลือกหนึ่งส  าหรบัผูป้ระกอบการในการตดัสินใจซือ้หลอดที่ท ามาจากวสัดธุรรมชาติ ผูว้ิจยัจึงได้
ด าเนินการออกแบบอัตลักษณ์ตราสินค้า และการออกแบบและสื่อสารตราสินค้าตามขั้นตอน
ดงัต่อไปนี ้

ขั้นตอนที ่3 การออกแบบอัตลักษณต์ราสินค้า 
จากการวิเคราะห์และสรุปจากกลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผู้ผลิต กลุ่มผู้ใช้

ผลิตภณัฑ ์และกลุ่มผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภัณฑ ์พบว่า การออกแบบและพัฒนาตราสินคา้ประกอบ
ไปดว้ยสว่นประกอบส าคญั ดงันี ้ 

1. โทนสี  
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 7 โทนสี 

จากการวิเคราะหข์อ้มลู ผูว้ิจยัเล็งเห็นถึงความส าคญัของโทนสีจากผลสรุปที่ผูว้ิจยัไดร้บั
จากการสมัภาษณเ์ชิงลึกว่า ทัง้ 3 กลุม่ตวัอย่างใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัการเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม
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เป็นหลกั ดงันัน้ การใชส้ีเอิรธ์โทนจึงสามารถตอบโจทยก์ารเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้มได ้เนื่องจากสี
เอิรธ์โทน เป็นโทนสีที่สามารถอธิบายความเป็นธรรมชาติ แผ่นดิน ทอ้งฟ้า ใบไม ้เป็นตน้ อีกทัง้โทน
สีกลุ่มนีจ้ะช่วยให้องค์ประกอบรวมดูสบายตา (Dozzo Flamenco, 2019) ผู้วิจัยจึงแบ่งโทนสี
ออกเป็น 3 โทนสี ได้แก่ โทนสีหลักในการออกแบบตราสินค้าและผลิตภัณฑ์ คือ โทนสีครีม 
เนื่องจากเป็นโทนสีที่สื่อไปถึงโทนสีของหลอดราโพหลังจากผ่านกระบวนการท าหลอดราโพ
เรียบรอ้ยแลว้ อีกทัง้ยงัสื่อไปถึงความเรียบง่าย สามารถเขา้ไดก้บัทัง้สีโทนรอ้นและสีโทนเย็น ส่วน
โทนสีรอง คือ สีเขียวและสีขาว จะสื่อไปถึงความเป็นธรรมชาติ ป่า ใบไม ้ซึ่งอิงไปถึงลกัษณะของ
ตน้ราโพที่ขึน้ไดง้่ายตามธรรมชาติ และโทนสีอ่ืน ๆ คือ สีน า้ตาลเขม้ สีน า้ตาลอ่อน และสีด า โดย
โทนสีนีเ้พื่อสื่อไปถึงตน้ราโพที่ยงัไม่ผ่านกระบวนการท าหลอดราโพ อีกทัง้เป็นสีที่จะช่วยเสริมใหส้ี
อ่ืน ๆ เขา้กนัไดง้่ายมากขึน้ 
 

2. ตราสินค้า 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 8 ตราสินคา้ 

จากการวิเคราะหข์อ้มลู ทางผูว้ิจยัสงัเกตเห็นว่า กลุ่มตวัอย่างไดใ้หค้วามส าคญัเก่ียวกบั 
2 ประเด็นหลกั ไดแ้ก่ ความเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม รอ้ยละ 100 และการสนับสนุนรายไดใ้ห้กับ
ชุมชน รอ้ยละ 51.61 ทางผู้วิจัยจึงเห็นว่า สามารถน าข้อมูลเหล่านีเ้ข้ามามีส่วนส าคัญในการ
ออกแบบตราสินคา้ ดงันัน้ การออกแบบตราสินคา้จึงตอ้งน าเสนอ 3 ปัจจยัหลกั อนัไดแ้ก่ ตน้ราโพ
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หรือหลอดราโพ ความเป็นชมุชน และการเป็นมิตรต่อสิ่งแวดลอ้ม โดยภาพแรกที่มองเห็นไดช้ดั คือ 
ตวั R เปรียบเสมือนหลอดราโพ ส่วนดา้นในตรงกลางและปลายดา้นขวาของตัว R เปรียบเสมือน
ใบไม้ที่ขึน้ตามล าต้นราโพ และส่วนสุดท้ายประกอบไปด้วย 2 ส่วน ส่วนแรกเริ่มจากจุด 1 จุด
ทางดา้นซา้ยเปรียบเสมือนศีรษะของมนุษย ์และส่วนที่ 2 ตัว R เปรียบเสมือนล าตัวของมนุษย์ 
ดงันัน้เมื่อน ามมุมองดงักล่าวมารวมกนั จึงเกิดเป็นความหมายที่สื่อไปถึงมนุษยท์ี่เปรียบเสมือนคน
ในชมุชน การออกแบบตราสินคา้จึงออกมาเป็นดงัภาพประกอบขา้งตน้  

 
3. ตัวอักษร 

   
  
 
 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 9 ตวัอกัษร 

ตัวอักษร ผู้วิจัยแบ่งออกเป็น 2 ภาษา ได้แก่ ภาษาอังกฤษและภาษาไทย โดยตัวษร
ภาษาองักฤษ Kefa เป็นรูปแบบตวัอกัษรแบบมีเชิง มีลกัษณะเสน้ยื่นออกจากฐานและปลายอักษร
ในทางราบ มีความหนาไม่เท่ากนั ซึ่งตวัอกัษรรูปแบบนีจ้ะเหมาะสมกบัการใชใ้นการใสร่ายละเอียด
เนือ้หา และตัวอักษรภาษาอังกฤษ Bradley Hand Bold เป็นรูปแบบตัวอักษรแบบลายมือ เป็น
แบบอักษรที่ไม่เป็นทางการ ซึ่งเหมาะสมกับงานประเภทที่เนน้ความรูส้ึกสบาย ๆ หรือเป็นกันเอง 
โดยตวัอกัษรภาษาไทยจะเป็นรูปแบบตัวอักษรแบบไม่มีเชิงทัง้ 2 แบบ มีลกัษณะไม่มีเสน้ยื่นออก
จากฐานและปลายอกัษรในทางราบ ซึ่งเหมาะส าหรบัการใชเ้ป็นหวัขอ้หรือตวัใหญ่ อีกทัง้ยงัไดร้บั
ความนิยมในงานออกแบบหลายประเภท โดยเฉพาะหนังสือ เนื่องจากดูเรียบง่าย ทันสมัย เป็น
ทางการ และอ่านง่าย (มนตรี ดวงจิโน, 2557) สรุปไดว้่า ผูว้ิจัยใชต้ัวอักษรทัง้ 2 ภาษาที่สามารถ
อ่านง่าย สบายตา และเขา้ถึงไดท้กุช่วงทกุวยั 
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4. บรรจุภัณฑ ์
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

ภาพประกอบ 10 บรรจภุณัฑข์นาดเล็ก 
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ภาพประกอบ 11 บรรจภุณัฑข์นาดใหญ่ 

ผูว้ิจยัออกแบบบรรจุภณัฑใ์หต้อบสนองกับโทนสีและตวัอกัษรตามที่กล่าวไวข้า้งตน้ อีก
ทัง้น าตราสินคา้มาใชเ้พื่อแสดงความเป็นเอกลกัษณข์องแบรนด์ผลิตภณัฑห์ลอดราโพ โดยบรรจุ
ภัณฑเ์ป็นแบบกล่องที่ท ามาจากวัสดุซึ่งสามารถย่อยสลายไดง้่ายและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
นอกจากนีย้งัสามารถตอบโจทยก์ลุ่มผูผ้ลิต กลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์และกลุ่มผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ์
ที่ทัง้ 3 กลุ่มตวัอย่างที่มีความตอ้งการลดพลาสติกใหไ้ดม้ากที่สดุ ดงันัน้ การท าบรรจุภณัฑใ์หเ้ป็น
ทิศทางเดียวกบัผลิตภณัฑส์ามารถท าใหแ้บรนดผ์ลิตภณัฑห์ลอดราโพสื่อสารไปถึงความเป็นมิตร
ต่อสิ่งแวดลอ้มและรกัษ์โลก อีกทัง้สามารถสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดีใหก้บักลุ่มผูผ้ลิตหรือกลุ่มวิสาหกิจ
ชมุชนที่แสดงใหเ้ห็นถึงความใสใ่จที่มีต่อการผลิตสินคา้ 

ขั้นตอนที ่4 การออกแบบส่ือในการท าการตลาด 
จากการวิเคราะหข์อ้มลูและผลสรุปที่ผูว้ิจยัไดจ้ากการสมัภาษณเ์ชิงลึก ผูว้ิจยัเล็งเห็นว่า  

หลอดราโพเป็นหลอดที่มีคนรูจ้ักนอ้ยและไม่เป็นที่นิยมในหมู่มาก ดงันัน้ การออกแบบสื่อส าหรบั
การเพื่อใหก้ลุ่มตัวอย่างและกลุ่มผูบ้ริโภครูจ้ักหลอดราโพมากขึน้ แผ่นพับจึงตอบโจทยเ์นื่องจาก
สามารถรวบรวมขอ้มูลหลาย ๆ หัวขอ้ใหก้ลุ่มตัวอย่างและกลุ่มผูบ้ริโภค นอกจากนีแ้ผ่นพับเป็น
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รูปแบบการสื่อสารที่มีขนาดเล็ก สามารถพกพาไดส้ะดวก สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง้่าย ใช้
เงินในการลงทุนต ่า และสามารถเผยแพร่ขอ้มลูที่มีรายละเอียดไดจ้ านวนมาก (มหาวิทยาลัยราช
ภฏัสวนสนุนัทา, ม.ป.ป.) ดงันัน้ จากผลการส ารวจขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่าง ผูว้ิจยัจึงวิเคราะหข์อ้มลู
ถึงหวัขอ้หรือเนือ้หาโดยอา้งอิงจากการสมัภาษณเ์ชิงลกึที่กลุม่ตวัอย่างใหค้วามส าคญัและใหค้วาม
สนใจเก่ียวกบัหลอดราโพ อนัไดแ้ก่ ที่มาของหลอดราโพ หลอดราโพสามารถช่วยเรื่ องอะไรไดบ้า้ง 
คุณภาพการใชง้าน ขัน้ตอนการผลิต วิธีการดูแลรกัษา และช่องทางการติดต่อหรือจ าหน่าย  ซึ่ง
ผูว้ิจยัด าเนินการสรุปหวัขอ้ดงักลา่ว ดงันี ้

1.จุดเร่ิมต้นหลอดราโพ 
ราโพ ถือเป็นวชัพืชชนิดหนึ่งที่เติบโตจ านวนมากในพืน้ที่ลุม่น า้ปากพนงั มากจนท าให้

เกิดผลเสียต่อพืน้ที่ชมุชน ไม่ว่าจะเป็นการบกุรุกพืน้ที่ท ากินของชาวเกษตรกร เป็นชนวนที่ก่อใหเ้กิด
ไฟไหมป่้าพล ุอีกทัง้คนสว่นใหญ่มองว่าตน้ราโพนีถื้อเป็นตน้ไมท้ี่ไรป้ระโยชนแ์ละก าจดัไดย้าก ดว้ย
สาเหตเุหลา่นี ้จึงท าใหก้ลุม่วิสาหกิจชมุชนจากอ าเภอปากพนงั จงัหวดันครศรีธรรมราช เกิดแนวคิด
ที่น าวชัพืชในพืน้ทีมาต่อยอดใหเ้กิดประโยชนแ์ละเพื่อลดปัญหาดงักลา่ว แนวคิดนีจ้ึงเป็นที่มาที่ท า
ใหเ้กิดหลอดราโพ ซึ่งสามารถกลา่วไดว้่า หลอดราโพ คือ หลอดที่ท ามาจากวชัพืชธรรมชาตินั่นเอง 

2. ให้หลอดราโพ ช่วยโลกของเรา 
พลาสติก ถือเป็นปัจจัยส าคัญที่สรา้งปัญหาสิ่งแวดลอ้มมาอย่างยาวนาน ซึ่งส่งผล

กระทบทัง้ปัญหาขยะพลาสติกลน้โลก สตัวท์ะเลที่กลืนกินพลาสติกเป็นอาหาร หรือแมแ้ต่การย่อย
สลายที่ตอ้งใชร้ะยะเวลานาน อีกทัง้ยังมีปัญหาดา้นการแพร่ระบาดของโรคโควิด -19 ที่เขา้มามี
บทบาทส าคญัที่ท าใหข้ยะพลาสติกเพิ่มมากย่ิงขึน้ 

“หลอดราโพ” จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่จะช่วยลดขยะ
พลาสติกประเภทหลอดพลาสติกได้ ซึ่งหลอดราโพยังสามารถตอบโจทย์โมเดลเศรษฐกิจของ
รฐับาลอย่าง BCG หรือ Bio-Circular-Green Economy Model ที่เป็นการผสมผสานแนวคิดเพื่อ
พฒันาระบบเศรษฐกิจใหม้ีความสมดลุและมีความยั่งยืนมากขึน้ นอกจากนีย้งัเป็นการสรา้งรายได้
ใหก้บักลุม่วิสาหกิจชมุชนใหม้ีรายได ้สามารถเลีย้งดตูวัเองได ้และเป็นการสรา้งขวญัก าลงัใจใหค้น
กลุม่นีไ้ดเ้ชื่อมั่นว่ายงัมีคนที่ใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัสิ่งแวดลอ้มอีกดว้ย 

3. คุณภาพในการใช้งาน 
เนื่องจากหลอดราโพเป็นหลอดที่ท ามาจากวสัดธุรรมชาติ ท าใหผู้ป้ระกอบการหลาย

คนเกิดความกังวลที่จะน าไปใช้ในสถานประกอบการ ดังนั้น ทางกลุ่มวิสาหกิจชุมชนจึงได้
ท าการศกึษาขอ้มลูและทดลองการใชง้านของหลอดราโพขึน้ เพื่อเป็นสว่นประกอบในการตดัสินใจ 
โดยหลอดราโพสามารถอยู่ในน า้เย็นไดน้านและสามารถอยู่ในน า้รอ้นไดน้านกว่า 4 ชั่วโมง ซึ่งไม่
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เปลี่ยนสภาพ ไม่เป่ือย ไม่ยุ่ยง่าย ไม่มีกลิ่น ไม่ส่งผลเสียต่อรสชาติของน า้ด่ืม อีกทัง้หลอดราโพยัง
สามารถน าไปใชซ้  า้ได ้สามารถย่อยสลายไดต้ามธรรมชาติ และสามารถน าไปต่อยอดในดา้นอ่ืน ๆ 
ได ้เช่น กรอบรูป โมบาย กระถางตน้ไม ้เป็นตน้ 

4. กว่าจะเป็นหลอดราโพ 
ขัน้ตอนการผลิตหลอดราโพนัน้ จะตอ้งผ่านทัง้หมด 7 ขัน้ตอน ดงันี ้

4.1 ตดัตน้ราโพ 
4.2 น าตน้ราโพที่ตดัแลว้ไปตากใหแ้หง้ดว้ยแสงอาทิตย ์3 วนั 
4.3 ตดัตน้ราโพตามปลอ้งของล าตน้และน าไปขัดปากบนปากล่างดว้ยกระดาษ

ทราย 
4.4 ท าความสะอาดทัง้ภายในและภายนอก 
4.5 น าไปตม้เพื่อท าการฆ่าเชือ้ 
4.6 น าไปอบเพื่อท าการฆ่าเชือ้ในอุณหภูมิ 110 องศา เพื่อน าความชืน้ออกจาก

หลอดและปอ้งกนัเชือ้รา 
4.7 น าเขา้สูบ่รรจภุณัฑ ์

5. ดูแลอย่างไรให้ห่างไกลเชือ้รา 
เชือ้ราถือเป็นปัจจยัอย่างหนึ่งที่ส่งผลส าคญัต่อวสัดทุี่ท ามาจากธรรมชาติ ดงันัน้

วิธีที่สามารถช่วยแกปั้ญหานีไ้ด ้คือ การเก็บหลอดราโพใหห้่างไกลจากพืน้ที่ที่มีความชืน้ และหาก
ตอ้งการน ากลับมาใชซ้  า้แนะน าใหท้ าความสะอาดทั้งภายในและภายนอกก่อนทุกครัง้  จากนั้น
น าไปตม้ แลว้ตากแหง้ก็สามารถปอ้งกนัการเกิดเชือ้ราไดเ้ช่นกนั 

6. ช่องทางการติดต่อ 
วิสาหกิจชุมชนอ าเภอปากพนัง เลขที่ 88 หมู่ที่ 6 ถนน ต าบลบางศาลา อ าเภอ

ปากพนงั จงัหวดันครศรีธรรมราช โทร. 086-552-6247 
นอกจากเนือ้หาของขอ้มลูที่เป็นปัจจัยส าคญัของแผ่นพับแลว้ ยงัมีการออกแบบ

ที่เป็นส่วนส าคญัเพื่อใหแ้ผ่นพบัสามารถออกแบบมาไดอ้ย่างสมบูรณ ์ผูว้ิจยัจึงน าตราสินคา้ โทนสี 
และตวัอกัษรที่ไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ในขัน้ตอนที่ 3 มาประยุกตใ์ชใ้นการออกแบบแผ่นพบั เพื่อใหก้าร
ออกแบบเป็นไปในทิศทางเดียวกันทัง้หมด ผูว้ิจยัจึงไดอ้อกแบบสื่อประชาสมัพันธใ์นรูปแบบแผ่น
พบั ดงันี ้
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ภาพประกอบ 12 ดา้นหนา้ของสื่อประชาสมัพนัธแ์ผ่นพบั 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 

ภาพประกอบ 13 ดา้นหลงัของสื่อประชาสมัพนัธแ์ผ่นพบั 
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ภาพประกอบ 14 ภาพองคป์ระกอบรวมของสื่อประชาสมัพนัธแ์ผ่นพบั 

จากการออกแบบทั้งหมดข้างตน้ ผูว้ิจัยไดด้  าเนินการปรึกษากับผู้เชี่ยวชาญทางด้าน
ออกแบบทัง้หมด 3 ประเด็น ไดแ้ก่ ตราสินคา้ บรรจภุณัฑ ์และสื่อประชาสมัพนัธใ์นรูปแบบแผ่นพบั 
สามารถสรุปความคิดเห็นที่ไดร้บัจากผูเ้ชี่ยวชาญ ดงันี ้ 
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ตาราง 5 การประเมินจากผูเ้ชี่ยวชาญดา้นการออกแบบ 

ค าถาม ระดบัความคิดเห็น 
(นอ้ยที่สดุ - มากที่สดุ) 

1. ตราสินค้า 
ตราสินคา้สามารถท าใหก้ลุม่ผูบ้รโิภคเชื่อมโยงไปถึงแนวคิดหลกัใน
การผลิตของผลิตภณัฑไ์ดห้รือไม่ 

มาก 

ตราสินคา้สามารถสะทอ้นใหก้ลุม่ผูบ้รโิภคตระหนกัถึงการมีสว่น
รว่มของคนในชมุชนหรือไม่ 

ปานกลาง 

ตราสินคา้มีเอกลกัษณท์ี่แตกต่างจากตราสินคา้อ่ืนที่ผูเ้ชี่ยวชาญเคย
มีประสบการณพ์บเห็นหรือไม่ 

มาก 

2. บรรจุภัณฑ ์
บรรจภุณัฑม์ีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดหลกัของแบรนดส์ินคา้
หรือไม่  

มาก 

ผูเ้ชี่ยวชาญมีความคิดเห็นว่า บรรจภุณัฑส์ามารถใชง้านไดจ้รงิ
หรือไม่ 

มาก 

บรรจภุณัฑส์ามารถช่วยสง่เสรมิภาพลกัษณท์ี่ดีใหก้บัแบรนดไ์ด้
หรือไม่ 

มาก 

3. ส่ือประชาสัมพันธใ์นรูปแบบแผ่นพับ 
ผูเ้ชี่ยวชาญมีความคิดเห็นอย่างไรเก่ียวกบัการออกแบบสื่อ
ประชาสมัพนัธใ์นรูปแบบแผ่นพบั อาทิ โทนสี การจดัวาง ตวัอกัษร 
และภาพประกอบ เป็นตน้  

มาก 

การออกแบบสื่อประชาสมัพนัธใ์นรูปแบบแผ่นพบัสามารถดงึดดู
กลุม่ผูบ้รโิภคไดห้รือไม่ 

มาก 

เนือ้หาในสื่อประชาสมัพนัธรู์ปแบบแผ่นพบัสามารถจงูใจใหก้ลุม่
ผูบ้รโิภคตอ้งการอ่านต่อและมีผลต่อการตดัสินใจซือ้หรือไม่  

มาก 

 
จากตารางขา้งตน้ ผูเ้ชี่ยวชาญทางดา้นการออกแบบไดป้ระเมินทัง้หมด 3 ประเด็น ไดแ้ก่ 

ตราสินคา้ บรรจภุณัฑ ์และสื่อประชาสมัพนัธใ์นรูปแบบแผ่นพบั 3 ประเด็น ดงันี ้
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1. ตราสินคา้สามารถน าเสนอและสื่อสารแนวคิดหลกัในการผลิตของผลิตภัณฑไ์ด้
ตัง้แต่ครัง้แรกที่เห็นตราสินคา้ ตราสินคา้อาจจะสื่อไปถึงความเป็นชุมชน แต่ควรเพิ่มองคป์ระกอบ
อ่ืนรว่มดว้ย และมีความคิดเห็นว่า ตราสินคา้มีความแตกต่างจากแบรนดส์ินคา้อ่ืน ๆ อยู่ระดบัหน่ึง 

2. บรรจุภัณฑม์ีความสอดคลอ้งกับแบรนดไ์ดดี้ บรรจุภัณฑส์ามารถน าไปใชไ้ดจ้ริง 
และบรรจภุณัฑส์ามารถสง่เสรมิแบรนดส์ินคา้ได ้

3. การออกแบบสื่อประชาสมัพันธ์มีความกังวลในเรื่องโทนสี ที่อาจจะท าใหอ่้านไม่
ออก เนื่องจากไม่มีโทนสีเด่น อีกทั้งยังมีความเห็นว่า สื่อประชาสัมพันธ์นี ้สามารถดึงดูดกลุ่ม
ผูบ้รโิภคได ้และเนือ้หาขอ้มลูมีความน่าสนใจ อยากใหเ้พิ่มขอ้มลูเหล่านีใ้นบรรจภุณัฑแ์ละมีผลต่อ
การตดัสินใจซือ้ 

จากการประเมินขา้งตน้ สามารถสรุปการประเมินจากผูเ้ชี่ยวชาญไดว้่า ภาพรวมของ
การออกแบบทัง้หมดเหมาะสมกับภาพลกัษณข์องแบรนด ์โทนสีที่ใชเ้ขา้กับแบรนดแ์ละตัวสินคา้ 
การจดัวางรูปภาพและเนือ้หามีความน่าสนใจ โดยเฉพาะการจดัวางตราสินคา้ในหนา้แรกสามารถ
ดงึดดูกลุม่ผูบ้ริโภคได ้อีกทัง้ตราสินคา้เหมาะสมและสามารถสื่อความหมายถึงผลิตภณัฑห์ลอดรา
โพไดอ้ย่างครบถว้น จากที่กล่าวมาทัง้หมดนี ้ผูเ้ชี่ยวชาญดา้นการออกแบบมีความคิดเห็นว่า การ
ออกแบบและการสื่อสารขา้งตน้สามารถดงึดดูหรือเชิญชวนใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์
หลอดราโพได ้นอกจากนีแ้ลว้ ทางผูเ้ชี่ยวชาญไดใ้หค้ าแนะน าเพิ่มเติมเก่ียวกบัการออกแบบไวว้่า 
หากปรบัโทนสีหรือดึงโทนสีอ่ืนใหง้านออกแบบมีโทนสีเด่นเพิ่มขึน้ จะช่วยใหก้ารออกแบบโดดเด่น
และสามารถดงึดดูความสนใจจากกลุม่ผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 
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บทที ่5 
ผลการศึกษา 

งานวิจยัเรื่อง การออกแบบและสื่อสารแบรนดผ์ลิตภณัฑห์ลอดราโพ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
การออกแบบอัตลกัษณต์ราสินคา้ และการออกแบบและสื่อสารตราสินคา้หลอดราโพที่ผลิตจาก
ตน้ราโพ ซึ่งการวิจยันี ้จดัท าเพื่อการออกแบบและพฒันาแบรนดใ์หเ้ป็นที่รูจ้กัมากขึน้ อีกทัง้จดัท า
ขึน้เพื่อเป็นตัวอย่างให้กับแบรนด์สินค้าอ่ืน ๆ ในประเทศไทยที่ต้องการพัฒนาในเรื่องการ
ออกแบบอตัลกัษณต์ราสินคา้ และการออกแบบและสื่อสารตราสินคา้ใหเ้ป็นที่รูจ้กัในวงกวา้ง จาก
การด าเนินงานขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสรุปผลการด าเนินงาน โดยแบ่งหวัขอ้ ดงันี ้ 

1. สรุปผลวิจยั 
2. อภิปรายผล 
3. ขอ้เสนอแนะ 

สรุปผลวิจัย 
จากงานวิจัยเรื่อง การออกแบบและสื่อสารแบรนด์ผลิตภัณฑ์หลอดราโพ ด้วยการ

สมัภาษณเ์ชิงลึกจากกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 31 คน แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มผูผ้ลิต กลุ่มผูใ้ช้
ผลิตภณัฑ ์และกลุม่ผูค้าดว่าจะใชผ้ลิตภณัฑ ์จึงสามารถสรุปผลจากการสมัภาษณเ์ชิงลกึไดด้งันี ้ 

1. กลุ่มผูผ้ลิต พบว่า กลุ่มผูผ้ลิตมีความต้องการเปลี่ยนบรรจุภัณฑเ์ป็นหลัก โดย
ปัจจุบนับรรจุภัณฑท์ี่ใชเ้ป็นแบบพลาสติก ซึ่งกลุ่มผูผ้ลิตมีความคาดหวังว่า ไม่จ าเป็นตอ้งไม่ใช้
พลาสติกแต่อย่างนอ้ย กลุ่มผูผ้ลิตตอ้งการลดพลาสติกใหไ้ดม้ากที่สดุ เนื่องจากตอ้งการลดตน้ทุน
ในการขาย 

2. กลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภัณฑ ์พบว่า กลุ่มผู้ใชผ้ลิตภัณฑม์ีความตอ้งการเดียวกันกับกลุ่ม
ผูผ้ลิต โดยตอ้งการเปลี่ยนบรรจุภัณฑใ์หม้ีความสอดคลอ้งกับผลิตภัณฑม์ากยิ่งขึน้ ซึ่งกลุ่มผู้ใช้
ผลิตภณัฑใ์หค้วามเห็นว่า หากไม่สามารถลดพลาสติกได ้100% อย่างนอ้ยอยากใหก้ลุ่มผูผ้ลิตลด
ใหไ้ดม้ากที่สดุ 

3. กลุ่มผู้คาดว่าจะใช้ผลิตภัณฑ์ พบว่า มีความต้องการอยากเปลี่ยนจากการใช้
หลอดพลาสติกเป็นหลอดที่ท าจากวสัดธุรรมชาติ แต่รูจ้กัหลอดที่ท าจากวสัดธุรรมชาตินอ้ย จึงท า
ใหต้ัดสินใจใชห้ลอด ณ ปัจจุบัน อีกทั้งยังมีคนรูจ้ักหลอดราโพน้อย หากกลุ่มผูผ้ลิตสามารถให้
ขอ้มลูเก่ียวกบัหลอดราโพไดม้ากขึน้ เช่น หลอดราโพคืออะไร มีที่มาที่ไปอย่างไร กระบวนการ ช่วย
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ชุมชนอย่างไร เป็นตน้ จะช่วยใหก้ลุ่มตัวอย่างไดร้บัความรูแ้ละน าขอ้มูลเหล่านีไ้ปประกอบการ
ตดัสินใจซือ้ได ้ 

จากการสรุปผลจากการสมัภาษณเ์ชิงลกึขา้งตน้ ท าใหผู้ว้ิจยัสามารถสรุปผลจากการวิจยั
ไดว้่า ผลลพัธท์ี่ไดจ้ากการวิจยันีส้ามารถบรรลตุามวตัถปุระสงคท์ี่ผูว้ิจยัไดต้ัง้ไวเ้พื่อกลุม่ผูผ้ลิตหรือ
กลุม่วิสาหกิจชุมชน ดงันี ้ 

การออกแบบอตัลกัษณต์ราสินคา้ผลิตภณัฑห์ลอดราโพ 
 1. ได้ปรับอัตลักษณ์ขององค์กร อันได้แก่ โทนสี ตราสินค้า และตัวอักษรให้

ทนัสมยัและเป็นไปในทิศทางเดียวกบัผลิตภณัฑ ์
 2. ไดร้บับรรจุภณัฑรู์ปแบบใหม่ที่เขา้กับผลิตภัณฑ ์สามารถน าไปใชง้านได ้และ

ตรงต่อความตอ้งการของกลุม่ผูบ้ริโภค 
 การออกแบบและสื่อสารผลิตภณัฑห์ลอดราโพ 

 ได้รับสื่อประชาสัมพันธ์ในรูปแบบแผ่นพับ ซึ่งประกอบไปด้วย 6 หัวข้อ ได้แก่ 
จดุเริ่มตน้หลอดราโพ ใหห้ลอดราโพ ช่วยโลกของเรา คณุภาพในการใชง้าน กว่าจะเป็นหลอดราโพ 
ดแูลอย่างไรใหห้่างไกลเชือ้รา และช่องทางการติดต่อ โดยการท าสื่อประชาสมัพนัธใ์นรูปแบบแผ่น
พบัสามารถประชาสมัพนัธไ์ดท้ัง้ออนไลนแ์ละออฟไลน ์ 

อภปิรายผล  
การวิจัยเรื่อง การออกแบบและสื่อสารแบรนดผ์ลิตภัณฑห์ลอดราโพ เป็นการออกแบบ

และสื่อสาร แบรนดเ์พื่อแกไ้ขปัญหาทัง้ดา้นการออกแบบตราสินคา้และบรรจุภัณฑ ์รวมถึงแกไ้ข
ปัญหาดา้นการสื่อสาร แบรนดท์ี่มีจ  ากดัและไม่สามารถสรา้งความรูค้วามเขา้ใจใหก้บักลุม่ผูบ้ริโภค
ได ้ผูว้ิจยัจึงคน้พบประเด็นที่ควรน ามาอภิปรายผลได ้ดงันี ้ 

กลุ่มผูผ้ลิตหรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนปากพนังมองว่า การออกแบบตราสินคา้และบรรจุ
ภณัฑท์ี่สวยงามและดึงดดูลูกคา้ จะสามารถเพิ่มยอดขายและความน่าสนใจในแบรนดไ์ดม้ากขึน้ 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัวารสารของกษมา สรุเดชา อนธุชยะพงษ ์และกนัยา มั่นคง เรื่อง การออกแบบตรา
สินค้าและพัฒนาบรรจุภัณฑ์เพื่อยกระดับผลิตภัณฑ์กล้วยอบเนยของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนหมู
สวรรคห์มไูทยศรีโยธิน โดยวารสารมีขอ้สรุปว่า หลงัจากการออกแบบบรรจุภณัฑแ์ละตราสินคา้ใน
รูปแบบใหม่ ส่งผลใหก้ลุ่มวิสาหกิจชุมชนสามารถขายสินคา้ไดห้ลากหลายกลุ่มเป้าหมายมากขึน้
และสามารถน าไปขายไดต้ามรา้นขายของฝาก (กษมา สรุเดชา อนุ ธชยะพงษ์ และกนัยา มั่นคง , 
2563, น. 229-236) นอกจากนี ้เนื่องจากบรรจุภณัฑท์ี่มีรูปแบบสวยงามและการระบุรายละเอียด
ของตราสินคา้ จึงท าใหก้ลุม่ผูบ้รโิภคมีความเชื่อมั่นในกระบวนการผลิตมากขึน้ อีกทัง้ยงัสอดคลอ้ง
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กบังานวิจยัของมิยอง ซอ เรื่องการออกแบบตราสญัลกัษณแ์ละบรรจุภณัฑส์ าหรบัวิสาหกิจชุมชน
แปลงใหญ่ขนนุ ต าบลหนองเหียง อ าเภอพนสันิคม จงัหวดัชลบรุี โดยมีผลสรุปว่า การใชอ้ตัลกัษณ์
ที่โดดเด่นของชมุชน ความสามคัคีที่เป็นหนึ่งเดียวกนัของกลุม่ และโทนสีในการออกแบบตราสินคา้
และบรรจุภณัฑส์ามารถช่วยเป็นสื่อกระตุน้ใหก้บัผูบ้ริโภคเกิดความสนใจได ้(มิยอง ซอ , 2563, น. 
71-73)  

ช่องทางการสื่อสารของกลุ่มผูผ้ลิตหรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนปากพนัง มีทัง้ทางออนไลน์
และออฟไลน ์แต่จากการศึกษาขอ้มลู พบว่า ช่องทางที่ท าใหก้ลุ่มตวัอย่างรูจ้กัผลิตภณัฑห์ลอดรา
โพมาจากการพูดปากต่อปากมากกว่าช่องทางออนไลน ์ซึ่งมีความขดัแยง้กับปัจจุบนัที่สื่ออนไลน์
สามารถเผยแพร่ขอ้มูลเก่ียวกับสินคา้ไดง้่ายและหลายช่องทาง ดังนัน้ ผูว้ิจัยจึงไดน้ าเสนอขอ้มลู
เก่ียวกับผลิตภัณฑห์ลอดราโพผ่านแผ่นพับที่สามารถเผยแพร่ขอ้มูลไดท้ั้งช่องทางออนไลนแ์ละ
ออฟไลน์ ซึ่งงานวิจัยของวสันต์ สอนเขียว เรื่องการศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นโปรแกรม
ส่งเสริมการท่องเที่ยวเชิงอนุรกัษ์ในรูปแบบของแอปพลิเคชันกับการส่งเสริมในรูปแบบของสื่อ
สิ่งพิมพ ์มีหวัขอ้ที่กล่าวไวว้่า เหตใุดสื่อสิ่งพิมพถ์ึงมียงับทบาท ซึ่งค าตอบของหวัขอ้นีส้ามารถช่วย
สนับสนุนได้ว่า เนื่องจากการให้ข้อมูลของสื่อสิ่งพิมพม์ีความครบถ้วน สะดวกหาซือ้ง่าย และ
สามารถเข้าใจได้ง่าย (วสันต์ สอนเขียว , 2558, อ้างอิงใน คณะเทคโนโลยีสื่อสารมวลชน 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลธัญบรุี, 2560) 

ความต้องการของกลุ่มตัวอย่างด้านเนื ้อหา พบว่า กลุ่มตัวอย่างต้องการรับรู ้ข้อมูล
เก่ียวกบัหลอดราโพว่า มีที่มาที่ไปอย่างไร จุดเริ่มตน้ของหลอดราโพเริ่มจากจุดไหน และขอ้มลูอ่ืน 
ๆ เก่ียวกบัหลอดราโพ ที่ไม่ใช่เพียงแค่ขอ้มลูการซือ้ขาย จึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของอนุสรา เรือง
โรจนแ์ละอริสสา สะอาดนกั เรื่อง อิทธิพลของการท าการตลาดเชิงเนือ้หาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ใหผุ้บ้ริโภคใชบ้ริการ แอปพลิเคชนั Viu โดยมีขอ้สรุปว่า การท าการตลาดเชิงเนือ้หาที่ใหข้อ้มลูเชิง
เนือ้หาเก่ียวกับแอปพลิเคชัน มีผลต่อผูบ้ริโภคในการตัดสินใจใชบ้ริการแอปพลิเคชัน Viu ซึ่งเป็น
เนือ้หาที่ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค (อนุสรา เรืองโรจนแ์ละอริสสา สะอาดนัก, 2566, น. 
14-17) อีกทัง้ยังสอดคลอ้งกับงานวิจัยของกานต ์นวลนอ้ย เรื่อง การศึกษาเก่ียวกับอิทธิพลของ
การท าการตลาดเชิงเนือ้หา (Content Marketing) บนโซเชียลมีเดียที่มีต่อการที่ผูบ้ริโภคมีความ
ผูกพันซึ่งน าไปสู่ทัศนคติต่อแบรนด์ Mo-Mo-Paradise โดยมีผลวิจัยว่า การท าการตลาดด้าน
เนื ้อหาทั้งด้านความบันเทิง ด้านปฏิสัมพันธ์ และด้านเนื ้อหาข้อมูลผ่านช่องทาง Facebook 
สามารถส่งผลเชิงบวกต่อผูบ้ริโภคใหม้ีความผูกพนัและทศันคติที่ดีต่อแบรนดไ์ด้ (กานต ์นวลนอ้ย, 
2565, น. 21-25) 
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การออกแบบการสื่อสาร จากการวิเคราะหก์ารออกแบบการสื่อของกลุ่มผูผ้ลิตหรือกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนจาก 2 ช่องทาง ไดแ้ก่ การออกแบบสื่อประชาสมัพันธผ์่านงานอีเวนตแ์ละผ่านสื่อ
ออนไลน ์พบว่า มีกลุ่มผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจนอ้ย เนื่องจากการออกแบบไม่ดึงดดูและไม่น่าสนใจ 
ดงันัน้ การออกแบบใหส้ื่อประชาสมัพนัธส์ามารถดึงดูดและใหน้่าสนใจนัน้ จึงเป็นประเด็นส าคัญ 
ซึ่งการออกแบบดังกล่าวจะตอ้งรวมหลายองคป์ระกอบ เช่น โทนสี เนือ้หา รูปภาพ เป็นตน้ ซึ่ง
สอดคลอ้งกับงานวิจัยของธนภัทร ์วุทธานันท ์เรื่อง การศึกษาพัฒนาแผ่นพับประชาสัมพันธ์ใน
โครงการบรจิาคดวงตา โรงพยาบาลรามาธิบดี มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีขอ้สรุปว่า การใหข้อ้มลูที่
มีเนือ้หาชดัเจน จะท าใหผู้อ่้านเขา้ใจไดง้่าย อีกทัง้การใชโ้ทนสีที่เหมาะสมจะสามารถช่วยสนบัสนุน
เนือ้หาภายในแผ่นพับได ้และการใชรู้ปภาพที่สอดคลอ้งกับเนือ้หาจะช่วยเพิ่มการสื่อสารภายใน
แผ่นพบัไดดี้ยิ่งขึน้ (ธนภทัร ์วทุธานนัท,์ 2561, น. 42-58) 

ข้อเสนอแนะ 
1. ควรเพิ่มสื่ อในการประชาสัมพันธ์ อ่ืน  ๆ  เพิ่ม เ ติม อาทิ  การออกแบบโพสต์

ประชาสมัพนัธบ์นสื่อออนไลนแ์ละออฟไลน ์
2. ควรศกึษาหาวิธีหรือช่องทางที่สามารถท าใหผ้ลิตภณัฑห์ลอดราโพเป็นที่รูจ้กัและขยาย

กลุม่ผูบ้รโิภคไปสูก่ลุม่อื่น ๆ ได ้
3. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ เพิ่มเติมที่สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้ไดดี้

มากขึน้  
4. ควรศึกษาเก่ียวกบัประสิทธิภาพหลงัจากการใชก้ารประชาสมัพนัธว์่า สื่อที่ใชไ้ดร้บัผล

ตอบรบัอย่างไรและการประชาสมัพนัธแ์บบใดที่สามารถใชแ้ลว้เกิดประสิทธิภาพสงูสดุ 
5. น าค าติชมที่ไดร้บัจากผูเ้ชี่ยวชาญไปปรบัปรุงในงานวิจยัครัง้ต่อไป  
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