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CONTACT ME 
081-904-7663

supatra.lo@ssru.ac.th
www.ssrudlp.ssru.ac.th/teacher/SUPATRA_LOOK

CLASSROOM
=คะแนนรวม 100 คะแนน=
1.แบบสอบถาม: 30 คะแนน Marketing
2.แบบสัมภาษณ์: 30 คะแนน Consumer
3.แบบกรณีศึกษา: 30 คะแนน Behavior
4.มีสว่นรว่มในชั�นเรยีน: 10 คะแนน Design

FB: Supatra A Lookraks IG: sketchabookgmd

คะแนน 30 = เนื้อหา+รูปแบบ+สรุป คะแนน 10 = ดลุยพ์นิิจของผูส้อน
(ความถูกต้องสอดคล้องแนวคิด คําถาม สรุป) (คิดแปลกใหม ่น่าสนใจ)

https://ssrudlp.ssru.ac.th/teacher/SUPATRA_LOOK?s=&y=?preview=1
https://www.facebook.com/share/16WAy8ZT7k/?mibextid=wwXIfr
https://www.instagram.com/sketchabookgmd?igsh=MXhxa2w3MWJraXY0dw%3D%3D&utm_source=qr


Marketing
การตลาด >> การวางแผนธุรกิจเพื�อสรา้งความสมัพนัธ์

COURSE SYLLABUS
คำอธบิายรายวชิา

กลยุทธ์ทางการตลาด และพฤติกรรมของผู้บริโภค แรงจูงใจ ปัจจัย
การตัดสนิใจ และบทบาทของผูบ้รโิภคในการออกแบบและการวจิยั
Marketing strategies and consumer behavior motivation,
decision factors, and consumer role for researching and
design.

Consumer
ผู้บริโภค >> กลุ่มเป�าหมายในการออกแบบสนิค้า บรกิาร

Behavior
พฤติกรรม >> ลักษณะเฉพาะตัวของบุคคล ความชอบ 

Design
การออกแบบ >> การออกแบบสินค้า ผลิตภัณฑ์ สื�อ

การศึกษาการตลาดเพื่อให้นักออกแบบมองภาพรวมของธุรกิจที่จะ
สร้างสรรค์ผลงานการออกแบบสินค้า บริการต่างๆ ให้ตรงใจกลุ่ม
เป้าหมายหรือผู้บริโภคเพื่อสร้างความแปลกใหม่ น่าสนใจ ที่ดึงดูด
ความต้องการไดม้ากกวา่คู่แขง่ในตลาด



What
เพื่อออกแบบ >> ผลิตภัณฑ์/สื่อ (PRODUCT-MEDIA)

When
ใช้งานเมื่อไร >> ความต้องการใชง้านของผูบ้รโิภค

Where
ใช้งานที่ไหน >> สถานที่ใชง้านของสนิค้า ผลิตภัณฑ์ สื�อ

Concept =5W1H=

Why
ใช้ทำอะไร/ ทำไมต้องใช้ >> ลักษณะการใชง้านของสค้ิา

Who
ใครใช้งาน >> พฤติกรรมผู้บริโภคกับตลาดกลุ่มเป้าหมาย 

How
ใช้งานอย่างไร >> วิธกีารใชง้าน ขั�นตอนการใช้

CONCEPTION OF DESIGN
แนวคิดในการออกแบบ

***การเขียนแนวคิดในการออกแบบ(Concept) ไม่จำเป็นต้องมีครบทุกตัว 
ขึ้นอยูกั่บสนิค้าหรอืผลิตภัณฑ์ ผลงานกราฟ�กหรอืสื�อมลัติมเีดียที�ออกแบบ

การเขียนแนวคิดในการออกแบบที่ชัดเจนจะช่วยให้การเก็บรวบรวม
ข้อมูล วิเคราะห์ สรุปข้อมูลสู่งานออกแบบได้อย่างแม่นยำ มีจุดเด่น
สไตล์การออกแบบที่สร้างความแปลกใหม่และน่าสนใจสอดคล้องกับ
ความต้องการทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโิภคได้



MARKETING
การตลาด คือ กระบวนการที่ธุรกิจใช้เพื่อเข้าใจและตอบ
สนองความต้องการของลูกค้า โดยเริ่มจากการศึกษา
พฤติกรรมและความชอบของผู้บริโภคจากนั้นก็วางแผน
และสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการที่สามารถตอบโจทย์เหล่า
นั้นได้ การตลาดไม่ใช่แค่การขายสินค้า แต่ยังรวมถึงการ
สร้างแบรนด์ การเลือกกลุ่มเป้าหมาย การตั้งราคา การ
เลือกชอ่งทางการขาย

การตลาด (Marketing) คือ กระบวนการทั้งหมดที่ธุรกิจ
ใช้เพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยมุ่งเน้นที่การทำ
ความเข้าใจความต้องการของลูกค้า การสร้าง นำเสนอ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ตอบโจทย์ รวมถึงการสื่อสาร
คุณค่าของสินค้าหรือบริการนั้นๆ ให้กับลูกค้า การตลาดไม่
ได้จำกัดอยู่แค่การขาย แต่รวมถึงการวิเคราะห์ตลาด การ
วางแผน การพัฒนา การโฆษณา การบรกิารลกูค้า

ที่มา : www.google.com 



MARKETING
•สรุป การตลาด คือ การวางแผนธุรกิจ วางกลยุทธ์
เพื่อนำเสนอผลิตภัณฑ์และสื่อสารผลงานออกแบบให้
ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงการสร้าง
แบรนด์และสง่เสรมิการขาย



IMPORTANT

ที่มา : www.google.com 

สรุป: นักออกแบบสามารถนำข้อมูลทางการตลาด วางแผน พัฒนา
ผลิตภัณฑ์ สรา้งสื�อโฆษณา สง่เสรมิการขายในหลายชอ่งทาง

=ความสำคัญของการตลาด= 

 • เข้าใจลูกค้า: การตลาดเริ่มต้นจากการศึกษา
พฤติกรรมและความชอบของลูกค้า เพื่อระบุความ
ต้องการและความพึงพอใจของพวกเขา 
 • สร้างคุณค่า: การสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ตอบ
โจทย์ความต้องการของลูกค้า และสร้างคุณค่าที่ทำให้
ลูกค้ารู้ สึกว่าคุ้มค่าที่จะซื้อ 
 • สื่อสารกับลูกค้า: การสื่อสารคุณค่าของสินค้าหรือ
บริการผ่านช่องทางต่างๆ เพื่อให้ลูกค้าเป้าหมายรับรู้
และสนใจ 
 • สร้างความสัมพันธ์: การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้า ทำให้ลูกค้าพึงพอใจและกลับมาซื้อซ้ำ 

 • ช่วยให้ธุรกิจเติบโต: การตลาดที่มีประสิทธิภาพช่วย
ให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น เพิ่ม
ยอดขาย และสร้างผลกำไร 
 • สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน: การตลาดที่
แตกต่างและสร้างสรรค์ช่วยให้ธุรกิจมีความโดดเด่น
และเป็นที่จดจำในตลาด 
 • สร้างความภักดีของลูกค้า: การสร้างความสัมพันธ์
ที่ดีกับลูกค้า ช่วยให้ลูกค้าเกิดความภักดีต่อแบรนด์และ
มาซื้อซ้ำ 



4P
PRODUCT >> PRICE >> PLACE >> PROMOTION

5P
+ PEOPLE

6P
+ PERSONALIZATION >> PRIVACY 

MARKETING MIX
องค์ประกอบการตลาด
องค์ประกอบทางการตลาดเป็นส่วนหนึ่งของ กลยุทธการตลาด
ที่ช่วยวางแผน วิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า กลุ่มเป้าหมาย
ซึ่งเป็นผู้บริโภคได้ง่ายขึ้น เมื่อต้องการนำเสนอสินค้า บริการใหม่
ด้วยขอ้มูลทางการตลาดที�ใชใ้นการออกแบบไดเ้ป�นอยา่งดี

7P
+ PE0PLE >> PROCESS >> PHYSICAL EVIDENCE

องค์ประกอบ 4P ใช้ตั้งต้นในการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดที่
จะนำไปใช้ในการออกแบบผลิตภัณฑ์/สื่อ กำหนดราคา ตำแหน่ง
สินค้า หรือสถานที่จำหน่าย รวมถึงการโปรโมทสินค้า
ส่วนที่เพิ่มเติม 5P, 6P, 7P, 8P, 9P ตามต้องการ
และนำไปใช้ได้อย่างเหมาะสมตามสถานการณ์       



9P
+ PACKAGING >> POWER >> PLATFORM >>
PARTNER >> PERFORMANCE ผลลัพธก์ลยุทธก์ารตลาด

8P
+ PACKAGING >> PHYSICAL EVIDENCE << POWER +

7P

สรุป: การเลือกใช้ส่วนผสมทางการตลาดแบบใดนั้น
ขึ้นอยู่กับสถานการณ์การออกแบบ การตลาดต้อง
ศึกษารอบด้าน มีกลยุทธ์ คือ การวางแผนที่ดี รู้ ความ
ต้องการผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมายชัดเจน วิเคราะห์
ข้อมูลเพื�อนาํไปใชอ้อกแบบได้อยา่งมปีระสทิธภิาพ

+ PE0PLE >> PROCESS >> PHYSICAL EVIDENCE

 =หลักฐานทางกายภาพ=

ที่มา : www.google.com 



MARKETING
STRATEGY
    กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy)
คือ แผนงานที่ครอบคลุมและเป็นระบบเพื่อให้ธุรกิจ
สามารถบรรลุเป้าหมายทางการตลาดที่ตั้ งไว้ โดยมี
การวิเคราะห์ตลาด, กำหนดกลุ่มเป้าหมาย,เลือกช่อง
ทางการสื่อสารที่เหมาะสม, และวางแผนการส่งเสริม
การขาย 
     การวางแผนทางการตลาดที่ดีช่วยสร้างแรงจูงใจ
และการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคและการออกแบบได้
เนื่องจากบทบาทผู้บริโภคมีส่วนสำคัญในการวิจัยสู่
ผลงานการออกแบบ

ที่มา : www.google.com 



Solution 2
เพิ่มโอกาสทางธุรกิจ: การวางแผนที่ดีช่วยให้ธุรกิจ
สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ
และเพิ่มโอกาสในการขาย 

Solution 1
กำหนดทิศทาง: ช่วยให้ธุรกิจมีทิศทางที่ชัดเจนในการ
ดำเนินกิจกรรมทางการตลาด 

Solution 3
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน: การมีกลยุทธ์
ที่แตกต่างและโดดเด่น ช่วยให้ธุรกิจสามารถสร้าง
ความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง 

Solution 4
เพิ่มประสิทธิภาพในการใช้ทรัพยากร: ช่วยให้ธุรกิจ
สามารถจัดสรรงบประมาณและทรัพยากรต่างๆ 
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

IMPORTANT
=ความสำคัญของกลยุทธ์ทางการตลาด= 

ที่มา : www.google.com 



การกำหนดกลุ่มเป้าหมาย:ระบุกลุ่มลูกค้าที่ธุรกิจต้องเข้าถึง 

Solution 2

Solution 1
 การวิเคราะห์ตลาด: ศึกษาและทำความเข้าใจตลาด, คู่แข่ง,
และกลุ่มเป�าหมาย

Solution 3
การกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning): 
สร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์หรือบริการในใจลูกค้า 

Solution 4
การเลือกช่องทางการตลาด (Marketing Channels):
เลือกช่องทางที่เหมาะสมในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย 

Solution 5
การส่งเสริมการขาย (Promotion): วางแผนกิจกรรมส่ง
เสริมการขาย เช่น โฆษณา, จัดโปรโมชั่น, ประชาสัมพันธ์ 

Solution 6
การวัดผลและปรับปรุง: ติดตามผลลัพธ์และปรับปรุง
กลยุทธ์อย่างต่อเนื่อง 

COMPONANTS
=องค์ประกอบกลยุทธ์ทางกาตลาด= 

ที่มา : www.google.com 



Example: 
กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) 5Ps, 6Ps, 7Ps           
4Ps: Product, Price, Place, Promotion
กลยุทธ์การตลาดแบบดิจิทัล (ใช้ช่องทางออนไลน์ทำตลาด) 

       (Digital Marketing Strategy)
       Online: Website, Social Media, Email, etc. 

กลยุทธ์การตลาดแบบเน้นความสัมพันธ์ 
       (Relationship Marketing) สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ 
       ลูกค้า เพื่อให้เกิดความภักดีในระยะยาว 



Step 1 :กำหนดวตัถปุระสงค์
ระบุเป้าหมายทางการตลาดที่ต้องการชัดเจน 

Step 2 : วิเคราะห์สถานการณ์
ศึกษาขอ้มูลตลาด, คู่แขง่, กลุ่มเป�าหมาย

Step 3 :  กำหนดกลุม่เป�าหมาย
ระบุกลุ่มลูกค้าที่ต้องการเข้าถึง 

Step 4 : เลือกชอ่งทางการตลาด
เลือกช่องทางที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ 

Step 5 : วางแผนกิจกรรม
กำหนดแผนปฏิบัติการ, งบประมาณ, เวลา 

Step 6 : วัดผลและปรบัปรุง
ติดตามผลลัพธ์ ปรับปรุงกลยุทธ์สม่ำเสมอ 

การวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาด
การกำหนดรูปแบบการทำงานวางแผนปฏิบัติการ
ล่วงหน้าเป็นสิ่งสำคัญ จำเป็นในการดำเนินธุรกิจ
ทุกรปูแบบ เพื�อตลาดและผูบ้รโิภคที�ตรงเป�าหมาย

ที่มา : www.google.com 



Timing



CONCEPTION

เพื่อออกแบบ Product (what)
สำหรับ Brand-Co., (who)
ที่สามารถ Special List (etc.)

**5W1H: what-when-where-why-who-how

OF DESIGN



BEHAVIOR
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีผลต่อ
การออกแบบผลิตภัณฑ์หรือบริการ
สำหรบัผูใ้ชง้านและผูร้บับรกิาร

CONSUMER
ผู้บรโิภค กลุ่มเป�าหมาย กลุ่มลกูค้า
ผูใ้ชบ้รกิาร หรอื อื�นๆ ที�ใชเ้รยีก

แตกต่างกันไป

ความต้องการของผูบ้รโิภค



GENERATION
-Baby Boomers (2489-2507) 
อายุระหว่าง 70-61 ปี                
-Generation X (2508-2522)
อายุระหวา่ง 60-46 ป�
-Generation Y (2523-2540)
หรือ Millennials 45-28 ป�
-Generation Z (2541-2555)
อายุระหวา่ง 27-13 ป�
-Generation Alpha (2556-ปัจจุบนั)
*BETA

•EDUCATION
          -ปฐมวัย

          -ประถม(ต้น)
    -ประถม(ปลาย)
       -มัธยม(ต้น)
   -มัธยม(ปลาย)

      -มหาวิทยาลัย
ป.ตรี
*ป.โท

*ป.เอก
*กศน.



NEW MARKET
=สิ่งที�ต้องปรบัตัว=

1.Reposition หรือ Rebuild Brand

2.เข้าใจกลุ่มลูกค้าให้ลึก(กลุ่มเฉพาะ)
ความเชื่อ อารมณ ์วฒันธรรม กิจกรรม

3.Social Platform = Storytelling
Platform พูดให้ได้ใจ=ยอดจะตามมา

4.อย่ากลัวแบรนด์จนี แต่ต้องเขา้ใจเขา

5.เริ่มทดลองตั้งแต่วันนี้ ไม่มี PDCA 
มีแต่ Learn-Test-Learn : Scale up!

CONSUMER

ที่มา : THE STANDARD



=การตลาดแบบจริงใจ=
=THE STANDARD= 2025 (The Secret Sauce)

ปัจจุบันการตลาดใหม่เปลี่ยนแปลงไปในรูปแบบที่จริงใจ
ผู้บริโภคแบ่งเป็นกลุ่มที่แตกต่างตามชอบ ไม่ใช่แค่เรื่อง
ประชากรศาสตร์ เพศ วัย รายได้เท่านั้น (Demography)
แต่จะเป็นเรื่องของสังคมรุ่ นใหม่ Psychographic and
Indentity-Driven เช่น สายสุขภาพ สายมินิมอล สายสุ
นทรีย์(Esthetic) สายสปอร์ต(Sport) สายสรีท(Street)
เป็นสงัคมที�มกีารรวมตัวกันชดัเจนมากขึ�น(Community)

การทำตลาดจะทำแบบเดิมไม่ได้ ต้องมีการวางแผนใหม่
Brand Incremental Value คุณค่าที่จะต้องส่งมอบให้
กับลูกค้าหรือผู้บริโภคต้องมีเครื่องมือ โดยเฉพาะ คุณค่า
วัฒนธรรม ที่ผู้บริโภคในสังคมใหม่สร้าง Value ที่มาจาก
Culture คือ Culture Identity แบรนด์ต้องเข้าไปพูดคุย
Community Builder Audience  Indentity ทำความ
เข้าใจอัตลักษณ์ของผู้บริโภค ในสังคมนั้นๆ กลุ่มที่ไม่ระบุ
เพศ วัย ที�ชื�นชอบในสิ�งเดียวกันมกัจะอยูใ่นสงัคมเดยีวกัน

อัตลักษณแ์ละวฒันธรรมของกลุ่มเฉพาะจงึมคีวามสาํคัญ

ที่มา : THE STANDARD



การสื่อสารทางการตลาด การโฆษณา
หมดยุค TVC ต้องใช้ Performance Marketing ใช้ AI
มาช่วยในการวัดผล ไม่ใช่การทำโฆษณาแบบเดิม Ad เดิม
*เน้นการพูดถึงความจริงใจของแบรนด์ตัวเอง ผ่านช่อง
ทางออนไลน์ Platform Online: TIKTOK, IG, FB 

การตลาดแบบใหม่ 3R: Real-Raw-Relevant
Real: จริงใจ นำเสนอตามความเป็นจริง จากผู้ใช้จริง
Raw: ดิบ ไม่ต้องจัดฉาก ทำตามปกติ
Relevant: เกี่ยวข้อง เชื่อมโยงกลุ่มผ่านตัวแทน
(เชื่อมโยงด้วย Influencer+Creator)
มีความนา่เชื�อถือเพราะเป�นคนจรงิที�ใช้

*Brand Vibes: บรรยากาศของแบรนด์ที่สร้างให้รับรู้
(Experience on ground)เป็นส่วนหนึ่งของแบรนด์
*Founder Led Brands: เล่าชีวิต CEO เชื่อมโยงคน
*Brand Identity: Culture วัฒนธรรมที่บ่งบอกตัวตน
*Brand Awaness: Ad งานโฆษณาที่ยังคงต้องมีบ้าง
*New Commerce Models: ขายของไม่ต้องมีหน้าร้าน
Social-Live-Direct: ช่องทางขาย-ไลฟ์สด-ขายตรง 
(Social Commerce: shopee, lazada)
E-Commerce ยุคเก่าเปลี่ยนไปแล้ว โซเชียลมีเดียจำเป็น
New-Commerce เน้นโซเชียลก่อน ขายในพื้นที่จริง
Multi Level Store ขายตามเทศกาล มีร้านออนไลน์ 
(ร้านค้าออนไลน์ที�ต้องปรากฏในสถานที�จรงิบา้ง)

E-COMMERCE
=การสื่อสารทางการตลาดรูปแบบใหม=่

ที่มา : THE STANDARD



=การตลาดกับทนุวฒันธรรม=
Cultural Juggernaut แบรนด์วัฒนธรรมระดับโลก
ที่ต้องให้คุณค่าทางวัฒนธรรม Storytelling ต้องมี
การเล่าเรื่องราว สร้างสังคมกลุ่ม Retailtainment
(Retail+Entertainment) ไม่ได้เป็นการซื้อสินค้าใน
แบบเดิมๆ แต่ดื่มด่ำไปกับวัฒนธรรมและสังคมกลุ่ม
ร้านมีการจัดดีสเพลย์ให้เกิดประสบการณ์ใหม่ให้กับ
ผู้บริโภค มีกิจกรรมร่วมกันกับแบรนด์ ไม่ใช่แค่การ
ขายสินค้า เช่น จัดแสดงงานศิลปะ ร้านอาหาร คาเฟ่
กิจกรรม คือ มหาอำนาจทางวัฒนธรรม (Cultural
Juggernaut) ทำไมต้องใช้พรีเซนเตอร์ระดับโลกมา
เจอกัน???

ที่มา : THE STANDARD



Research
Instruments

เครื่องมอืในงานวจิยั



2.Interview
แบบสัมภาษณ:์ สาํหรบัผูเ้ชี�ยวชาญที�เกี�ยวขอ้ง

1.Questionnaire
แบบสอบถาม: สำหรบักลุ่มเป�าหมาย-ผูบ้รโิภค

3.Case Study
กรณีศึกษา: เพื�อเปรยีบเทียบผลงานใกล้เคียง

ผลงานการออกแบบส่วนใหญผ่า่นการเก็บรว่มรวมขอ้มูลและ
วเิคราะหแ์นวทางในการออกแบบดว้ยเครื�องมอืวจิยัรปูแบบที�
เหมาะสม เพื�อใหไ้ดข้อ้มูลเชื�อมโยงกับแนวคิดในการออกแบบ
โดย 3 เครื่องมอื ที�นยิมใชใ้นการวจิยัเพื�อการออกแบบ มดีงันี�

เครื่องมอืวจิยัในงานออกแบบ
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Tools for research
เครื่องมือในงานวิจัย ที่นิยมใช้ค้นหาข้อมูลจากผู้บริโภค
หรือกลุ่มเป้าหมาย คือ แบบสอบถาม ซึ่งสะดวกต่อการ
ให้ข้อมูลและสรุปผล แต่ในบางกรณีก็ต้องใช้ควบคู่กับ
เครื่องมืออื่นๆ เพื่อความน่าเชื่อถือ เนื่องจากคำตอบที่
ได้มาสว่นใหญ่จะเป�นความชื�นชอบสว่นบุคคล



Question

Answer

ความเกี่ยวข้อง     ความชอบส่วนบุคคล      ความเชื่อมโยง  

อยู่ในขอบเขต       ไม่ควรมีแค่ ใช่/ไม่ใช่       นำไปใชง้านได้
เคย/ไม่เคย

YES
NO



Approach 1 แบบสอบถาม
ตัวอย่างใบปะหน้าของแบบสอบถามต้อง
อธิบายรายละเอียดเกี�ยวกับงานออกแบบ

Example
Format1

ที่มา: ผลงานนักศึกษารุน่พี� สาขาวชิาการออกแบบกราฟ�กและมลัติมเีดยี



Approach 1 แบบสอบถามค่าระดบัคะแนน

Example
Format1

ตัวอย่าง: รายละเอียดแบบสอบถาม ที่มีการกำหนดค่าระดับ
คะแนน (Rating Scale) ในงานออกแบบ

ที่มา: ผลงานนักศึกษารุน่พี� สาขาวชิาการออกแบบกราฟ�กและมลัติมเีดยี



Approach 2 : แบบสัมภาษณ์
ตัวอย่างใบปะหน้าของแบบสัมภาษณ์ต้อง
แจกแจงรายละเอียดเกี�ยวกับผูเ้ชี�ยวชาญ

Example
Format2

ที่มา: ผลงานนักศึกษารุน่พี� สาขาวชิาการออกแบบกราฟ�กและมลัติมเีดยี



Approach 3 แบบกรณีศึกษา
ตัวอย่างใบปะหน้าของแบบสัมภาษณ์ต้อง
แจกแจงรายละเอียดเกี�ยวกับผูเ้ชี�ยวชาญ

Example
Format3

ที่มา: ผลงานนักศึกษารุน่พี� สาขาวชิาการออกแบบกราฟ�กและมลัติมเีดยี



การสรุปผลสู่การออกแบบ ต้องสรุปผลจากตาราง
วิเคราะห์และผลรวมท้ายตารางทั้งหมดก่อน โดยจะ
สรุปยอ่ยที�ละสว่นก่อน

Marketing & Consumer
Behavior for Design.

ที่มา: ผลงานนักศึกษารุน่พี� สาขาวชิาการออกแบบกราฟ�กและมลัติมเีดยี



Research 
Analysis

การวิเคราะห์ขอ้มูลงานวจิยั



(ที่มา: วิเชียร เกตุสิงห์. 2537)
1. ค่าร้อยละ 
ร้อยละ = จำนวนที่เลือก(ความถี่) X 100
                             จำนวนผู้ตอบ
2. ค่าเฉลี่ย
ค่าเฉลี่ย = ผลบวกของค่าที่เลือกตอบ
                         จำนวนผูต้อบ

***ใช้ค่าเฉลี�ยเมื�อแบบสอบถามใชว้ธิใีหค่้าระดับคะแนน
ในการตอบ(Rating Scale) ดังนี�
5 หมายถึง ใหค้ะแนนสงูสดุ
4 หมายถึง ใหค้ะแนนสงู
3 หมายถึง ใหค้ะแนนปานกลาง
2 หมายถึง ใหค้ะแนนน้อย
1 หมายถึง ใหค้ะแนนน้อยที�สดุ

สถิติที�ใชใ้นการวจิยั • MEAN  %
ค่ารอ้ยละ(%)ค่าเฉลี�ย



สถิติที�ใชใ้นการวจิยั
•วิธีหาค่าร้อยละ (เปอร์เซ็นต์)
       จำนวนที่ได้ X 100              18 X 100  = 22.5
   กลุ่มตัวอย่างของการวิจัย           80

กลุ่มตัวอยา่งของการวจิยัเป�น รอ้ยละ 22.5 (22.5 %)

•วิธีหาค่าเฉลี่ย (Mean)
       ผลบวกของระดับความคิดเห็นทั้งหมด
                กลุ่มตัวอยา่งของการวจิยั

(5+3+5+5+2+1+5+4+1+5) = 36 = 3.6
                   10                           10
ค่าเฉลี�ยความคิดเหน็ในเรื�องนี� = 3.6 ในคะแนนเต็ม 5
หมายความว่า เหน็ด้วยเป�นอยา่งมากตามขอ้คําถาม

• MEAN  %
ค่ารอ้ยละ(%)ค่าเฉลี�ย



การแปลความหมายค่าเฉลี่ยที่
คำนวณได้
ค่าเฉลี�ย 4.50-5.00 หมายถึง คะแนนสงูมาก
ค่าเฉลี�ย 3.50-4.49 หมายถึง คะแนนสงู
ค่าเฉลี�ย 2.50-3.49 หมายถึง คะแนนปานกลาง
ค่าเฉลี�ย 1.50-2.49 หมายถึง คะแนนน้อย
ค่าเฉลี�ย 1.00-1.49 หมายถึง คะแนนน้อยที�สดุ

• MEAN    %

***วิธีหาค่าร้อยละจากแบบสอบถามที่เลือกคำตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ โดยกำหนด N ใหม่ ตามจำนวนคนตอบ
แทน N เดิม จากจาํนวนที�แจกแบบสอบถาม(50ชุด)

จำนวนคำตอนแต่ละตัวเลือกX100  25X100=26.32%
จำนวนคนตอบทั้งหมด(ข้อ)                95
 
**กรณีคำตอบแต่ละข้อตอบซ้ำได้ จำนวนตัวคูณและตัว
หารจะแตกต่างไปในแต่ละคําถาม คิดค่ารอ้ยละได้ต่างกัน



เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม สัมภาษณ์ กรณีศึกษา
สรุปเพื่อนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลสู่การออกแบบ
โดยเลือกใช ้แผนภมู ิแผนภาพ กราฟ แสดงผลที�ดงู่าย

Item 1 Item 2 Item 3 Item 4 Item 5 Item 6
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ตัวอย่าง: แผนภูมแิท่ง หรอื กราฟแท่ง

การสรุปผลวเิคราะห์ขอ้มูล



ตัวอย่าง: แผนภูมแิท่ง กราฟเสน้ แผนภาพวงกลม %

การสรุปขอ้มูลด้วยภาพ

ที่มา: www.pinterest.com



ตัวอย่าง: แผนภูมแิท่ง กราฟเสน้ แผนภาพวงกลม %

แผนภาพแบบต่างๆ

ที่มา: www.pinterest.com



ตัวอย่าง: แผนภูมิแท่ง(Bar) แผนภาพวงกลม(Pie) 

แผนภูมแิท่ง แผนภาพวงกลม

ที่มา: www.pinterest.com



ตัวอย่าง: แผนภูมแิท่ง(Bar Chart) รปูแบบต่างๆ

แผนภูมแิท่ง(Bar Chart)

ที่มา: www.pinterest.com



ตัวอย่าง: แผนภาพวงกลม(Pie Chart) รูปแบบต่างๆ

แผนภาพวงกลม(Pie Chart) 

ที่มา: www.pinterest.com



ตัวอย่าง: แผนภูมแิท่ง หรอื กราฟแท่ง (ผลงาน นศ.)

แผนภูมิแท่ง (Bar Charts) เป็นแผนภูมิที่ประกอบด้วยแกน
นอน แกนตั้ง ที่นิยมแสดงออกมาในรูปแท่งสี่เหลี่ยมที่สามารถ
บอกความสูงได้ เหมาะสำหรับใช้การเปรียบเทียบจำนวนของ
ข้อมูลในแต่ละชุด

การสรุปผลด้วยแผนภมูแิท่ง

(ที่มา: https://www.9experttraining.com/articles)

ที่มา: ผลงานนกัศึกษารุน่พี� สาขาวชิาการออกแบบกราฟ�กและมลัติมเีดยี



ตัวอย่าง: กราฟเส้น(Line Chart/ Line Graph)

การสรุปผลด้วยกราฟ
แผนภาพวงกลม (Pie Chart) คือ แผนภาพที่ใช้แสดง
สัดส่วนของข้อมูล โดยการแบ่งวงกลมออกเป็นส่วนๆ
แต่ละส่วนแทนปริมาณหรือสัดส่วนของข้อมูลหนึ่งๆ 
เมื่อนำส่วนต่างๆ มารวมกัน จะเท่ากับ 100% ของข้อมูล
ทั้งหมด

กราฟเส้น (Line Graph) คือ กราฟที่ใช้แสดงการเปลี่ยน
แปลงของข้อมูลตามลำดับเวลา โดยการพล็อตจุดข้อมูล
และเชื่อมต่อด้วยเส้นตรง เพื่อให้เห็นแนวโน้มและรูปแบบ
ของข้อมูลที�เปลี�ยนแปลงไป

(ที่มา : www.google.com) 

(ที่มา : www.google.com) 

ที่มา: www.google.com



ตัวอย่าง: แผนภาพ และ แผนภาพวงกลม

การสรุปผลด้วยแผนภาพ

ที่มา: ผลงานนักศึกษารุน่พี� สาขาวชิาการออกแบบกราฟ�กและมลัติมเีดยี



Assessment 1
แบบสอบถาม: 30 คะแนน
เลือกหัวข้อจากแบบฝึกหัด
ในชั้นเรียน นำรายละเอียด
แนวคิดในการออกแบบมา
ใช้ตั้งคำถาม คำตอบ ตาม
ทฤษฎี หลักการออกแบบ

Assessment 
Practice

Assessment 2
แบบสัมภาษณ์: 30 คะแนน
เลือกผู้เชี่ยวชาญเกี่ยวข้อง
กับสินค้าหรือบริการในด้าน
การออกแบบ ประสบการณ์
ในการทำงานการออกแบบ
สามารถให้แนวทางชดัเจน

Assessment 3
กรณีศึกษา: 30 คะแนน
เลือกผลงานที�สอดคล้อง
และใกล้เคียงการอกแบบที�
ต้องการ โดยวเิคราะหต์าม
องค์ประกอบงานออกแบบ
กราฟ�กและมลัติมเีดยี

Practice
แบบสอบถาม: 10 คะแนน
เลือกผลิตภัณฑ์ตามความ
สนใจในการออกแบบ โดย
เขยีนแนวคิดงานออกแบบ
ใหถ้กูต้องสอดคล้องความ
ต้องการตามวธิกีารเขยีน

*คะแนน 30 = เนื้อหา+รูปแบบ+สรุป คะแนน 10 = ความชื�นชอบผูส้อน
(ความถูกต้องสอดคล้องของคำถามและสรุป)  (คิดแปลกใหม ่น่าสนใจ)



Step 1 : Marketing/ Mix 4P

07.2025

Step 4 : Format

08.2025

Step 3 : Behavior

08.2025

Step 2 : Consumer/ Custumer

07.2025

Roadmap
แนวทางการสอน 15 สัปดาห์ 

Step 5 : FINAL

09.2025



การตลาดกับการออกแบบ

www.youtube.com

www.google.com

การออกแบบให้โดนใจ

Reference
เอกสารอ้างอิง.____

www.pinterest.con

การวิจยัเพื�อการออกแบบ

พฤติกรรมผู้บรโิภคกับการออกแบบ
สุภัทรา ลูกรักษ์. 2567. พฤติกรรมผู้บริโภค.
กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา

สุภัทรา ลูกรักษ์. 2567. พฤติกรรมผู้บริโภค.
กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา

สุภัทรา ลูกรักษ์. 2567. พฤติกรรมผู้บริโภค.
กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา

สุภัทรา ลูกรักษ์. 2567. พฤติกรรมผู้บริโภค.
กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา

https://wisesight.com/th/articles/marketin
g-strategy/?

https://youtu.be/J94Z06UtoAA?
si=5pUUG8YG3jUl58ac

ผลงานนักศึกษารุน่พี�
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	CLASSROOM
	=คะแนนรวม 100 คะแนน= 1.แบบสอบถาม: 30 คะแนน Marketing 2.แบบสัมภาษณ์: 30 คะแนน Consumer 3.แบบกรณีศึกษา: 30 คะแนน Behavior 4.มีส่วนร่วมในชั้นเรียน: 10 คะแนน Design

	COURSE SYLLABUS
	คำอธิบายรายวิชา
	Marketing
	การตลาด >> การวางแผนธุรกิจเพื่อสร้างความสัมพันธ์

	Consumer
	ผู้บริโภค >> กลุ่มเป้าหมายในการออกแบบสินค้า บริการ

	Behavior
	พฤติกรรม >> ลักษณะเฉพาะตัวของบุคคล ความชอบ

	Design
	การออกแบบ >> การออกแบบสินค้า ผลิตภัณฑ์ สื่อ



	CONCEPTION OF DESIGN
	แนวคิดในการออกแบบ
	Concept =5W1H=
	What
	เพื่อออกแบบ >> ผลิตภัณฑ์/สื่อ (PRODUCT-MEDIA)

	When
	ใช้งานเมื่อไร >> ความต้องการใช้งานของผู้บริโภค

	Where
	ใช้งานที่ไหน >> สถานที่ใช้งานของสินค้า ผลิตภัณฑ์ สื่อ

	Why
	ใช้ทำอะไร/ ทำไมต้องใช้ >> ลักษณะการใช้งานของสิค้า

	Who
	ใครใช้งาน >> พฤติกรรมผู้บริโภคกับตลาดกลุ่มเป้าหมาย

	How
	ใช้งานอย่างไร >> วิธีการใช้งาน ขั้นตอนการใช้



	MARKETING
	การตลาด คือ กระบวนการที่ธุรกิจใช้เพื่อเข้าใจและตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยเริ่มจากการศึกษาพฤติกรรมและความชอบของผู้บริโภคจากนั้นก็วางแผนและสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการที่สามารถตอบโจทย์เหล่านั้นได้ การตลาดไม่ใช่แค่การขายสินค้า แต่ยังรวมถึงการสร้างแบรนด์ การเลือกกลุ่มเป้าหมาย การตั้งราคา การเลือกช่องทางการขาย
	การตลาด (Marketing) คือ กระบวนการทั้งหมดที่ธุรกิจ ใช้เพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยมุ่งเน้นที่การทำ ความเข้าใจความต้องการของลูกค้า การสร้าง นำเสนอ ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ตอบโจทย์ รวมถึงการสื่อสารคุณค่าของสินค้าหรือบริการนั้นๆ ให้กับลูกค้า การตลาดไม่ได้จำกัดอยู่แค่การขาย แต่รวมถึงการวิเคราะห์ตลาด การวางแผน การพัฒนา การโฆษณา การบริการลูกค้า

	MARKETING
	IMPORTANT
	=ความสำคัญของการตลาด=
	• เข้าใจลูกค้า: การตลาดเริ่มต้นจากการศึกษาพฤติกรรมและความชอบของลูกค้า เพื่อระบุความต้องการและความพึงพอใจของพวกเขา   • สร้างคุณค่า: การสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า และสร้างคุณค่าที่ทำให้ลูกค้ารู้สึกว่าคุ้มค่าที่จะซื้อ   • สื่อสารกับลูกค้า: การสื่อสารคุณค่าของสินค้าหรือบริการผ่านช่องทางต่างๆ เพื่อให้ลูกค้าเป้าหมายรับรู้และสนใจ   • สร้างความสัมพันธ์: การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ทำให้ลูกค้าพึงพอใจและกลับมาซื้อซ้ำ
	• ช่วยให้ธุรกิจเติบโต: การตลาดที่มีประสิทธิภาพช่วยให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น เพิ่มยอดขาย และสร้างผลกำไร   • สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน: การตลาดที่แตกต่างและสร้างสรรค์ช่วยให้ธุรกิจมีความโดดเด่นและเป็นที่จดจำในตลาด   • สร้างความภักดีของลูกค้า: การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า ช่วยให้ลูกค้าเกิดความภักดีต่อแบรนด์และมาซื้อซ้ำ
	สรุป: นักออกแบบสามารถนำข้อมูลทางการตลาด วางแผน พัฒนา ผลิตภัณฑ์ สร้างสื่อโฆษณา ส่งเสริมการขายในหลายช่องทาง



	MARKETING MIX
	องค์ประกอบการตลาด

	4P
	PRODUCT >> PRICE >> PLACE >> PROMOTION

	5P
	+ PEOPLE

	6P
	+ PERSONALIZATION >> PRIVACY

	7P
	+ PE0PLE >> PROCESS >> PHYSICAL EVIDENCE
	องค์ประกอบ 4P ใช้ตั้งต้นในการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดที่จะนำไปใช้ในการออกแบบผลิตภัณฑ์/สื่อ กำหนดราคา ตำแหน่งสินค้า หรือสถานที่จำหน่าย รวมถึงการโปรโมทสินค้า ส่วนที่เพิ่มเติม 5P, 6P, 7P, 8P, 9P ตามต้องการ และนำไปใช้ได้อย่างเหมาะสมตามสถานการณ์


	7P
	+ PE0PLE >> PROCESS >> PHYSICAL EVIDENCE

	8P
	+ PACKAGING >> PHYSICAL EVIDENCE << POWER +
	=หลักฐานทางกายภาพ=


	9P
	+ PACKAGING >> POWER >> PLATFORM >> PARTNER >> PERFORMANCE ผลลัพธ์กลยุทธ์การตลาด
	สรุป: การเลือกใช้ส่วนผสมทางการตลาดแบบใดนั้น ขึ้นอยู่กับสถานการณ์การออกแบบ การตลาดต้องศึกษารอบด้าน มีกลยุทธ์ คือ การวางแผนที่ดี รู้ความต้องการผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมายชัดเจน วิเคราะห์ข้อมูลเพื่อนำไปใช้ออกแบบได้อย่างมีประสิทธิภาพ

	MARKETING STRATEGY
	กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) คือ แผนงานที่ครอบคลุมและเป็นระบบเพื่อให้ธุรกิจสามารถบรรลุเป้าหมายทางการตลาดที่ตั้งไว้ โดยมีการวิเคราะห์ตลาด, กำหนดกลุ่มเป้าหมาย,เลือกช่องทางการสื่อสารที่เหมาะสม, และวางแผนการส่งเสริมการขาย       การวางแผนทางการตลาดที่ดีช่วยสร้างแรงจูงใจและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคและการออกแบบได้ เนื่องจากบทบาทผู้บริโภคมีส่วนสำคัญในการวิจัยสู่ผลงานการออกแบบ

	IMPORTANT
	=ความสำคัญของกลยุทธ์ทางการตลาด=
	Solution 1
	กำหนดทิศทาง: ช่วยให้ธุรกิจมีทิศทางที่ชัดเจนในการดำเนินกิจกรรมทางการตลาด

	Solution 2
	เพิ่มโอกาสทางธุรกิจ: การวางแผนที่ดีช่วยให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเพิ่มโอกาสในการขาย

	Solution 3
	สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน: การมีกลยุทธ์ที่แตกต่างและโดดเด่น ช่วยให้ธุรกิจสามารถสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง

	Solution 4
	เพิ่มประสิทธิภาพในการใช้ทรัพยากร: ช่วยให้ธุรกิจสามารถจัดสรรงบประมาณและทรัพยากรต่างๆ  ได้อย่างมีประสิทธิภาพ


	COMPONANTS
	=องค์ประกอบกลยุทธ์ทางกาตลาด=
	Solution 1
	การวิเคราะห์ตลาด: ศึกษาและทำความเข้าใจตลาด, คู่แข่ง, และกลุ่มเป้าหมาย

	Solution 2
	การกำหนดกลุ่มเป้าหมาย:ระบุกลุ่มลูกค้าที่ธุรกิจต้องเข้าถึง

	Solution 3
	การกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning):  สร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์หรือบริการในใจลูกค้า

	Solution 4
	การเลือกช่องทางการตลาด (Marketing Channels): เลือกช่องทางที่เหมาะสมในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

	Solution 5
	การส่งเสริมการขาย (Promotion): วางแผนกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น โฆษณา, จัดโปรโมชั่น, ประชาสัมพันธ์

	Solution 6
	การวัดผลและปรับปรุง: ติดตามผลลัพธ์และปรับปรุงกลยุทธ์อย่างต่อเนื่อง


	Example:
	การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด
	การกำหนดรูปแบบการทำงานวางแผนปฏิบัติการล่วงหน้าเป็นสิ่งสำคัญ จำเป็นในการดำเนินธุรกิจ ทุกรูปแบบ เพื่อตลาดและผู้บริโภคที่ตรงเป้าหมาย
	Step 1 :กำหนดวัตถุประสงค์
	ระบุเป้าหมายทางการตลาดที่ต้องการชัดเจน

	Step 2 : วิเคราะห์สถานการณ์
	ศึกษาข้อมูลตลาด, คู่แข่ง, กลุ่มเป้าหมาย

	Step 3 :  กำหนดกลุ่มเป้าหมาย
	ระบุกลุ่มลูกค้าที่ต้องการเข้าถึง

	Step 4 : เลือกช่องทางการตลาด
	เลือกช่องทางที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ

	Step 5 : วางแผนกิจกรรม
	กำหนดแผนปฏิบัติการ, งบประมาณ, เวลา

	Step 6 : วัดผลและปรับปรุง
	ติดตามผลลัพธ์ ปรับปรุงกลยุทธ์สม่ำเสมอ


	Timing
	CONCEPTION

	OF DESIGN
	เพื่อออกแบบ Product (what) สำหรับ Brand-Co., (who) ที่สามารถ Special List (etc.)

	CONSUMER
	ความต้องการของผู้บริโภค

	BEHAVIOR
	GENERATION
	•EDUCATION
	NEW MARKET

	CONSUMER
	=สิ่งที่ต้องปรับตัว=
	1.Reposition หรือ Rebuild Brand
	2.เข้าใจกลุ่มลูกค้าให้ลึก(กลุ่มเฉพาะ) ความเชื่อ อารมณ์ วัฒนธรรม กิจกรรม
	3.Social Platform = Storytelling Platform พูดให้ได้ใจ=ยอดจะตามมา
	4.อย่ากลัวแบรนด์จีน แต่ต้องเข้าใจเขา
	5.เริ่มทดลองตั้งแต่วันนี้ ไม่มี PDCA  มีแต่ Learn-Test-Learn : Scale up!

	=การตลาดแบบจริงใจ=
	=THE STANDARD= 2025 (The Secret Sauce)
	ปัจจุบันการตลาดใหม่เปลี่ยนแปลงไปในรูปแบบที่จริงใจ ผู้บริโภคแบ่งเป็นกลุ่มที่แตกต่างตามชอบ ไม่ใช่แค่เรื่องประชากรศาสตร์ เพศ วัย รายได้เท่านั้น (Demography) แต่จะเป็นเรื่องของสังคมรุ่นใหม่ Psychographic and Indentity-Driven เช่น สายสุขภาพ สายมินิมอล สายสุนทรีย์(Esthetic) สายสปอร์ต(Sport) สายสรีท(Street) เป็นสังคมที่มีการรวมตัวกันชัดเจนมากขึ้น(Community)
	การทำตลาดจะทำแบบเดิมไม่ได้ ต้องมีการวางแผนใหม่ Brand Incremental Value คุณค่าที่จะต้องส่งมอบให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภคต้องมีเครื่องมือ โดยเฉพาะ คุณค่าวัฒนธรรม ที่ผู้บริโภคในสังคมใหม่สร้าง Value ที่มาจาก Culture คือ Culture Identity แบรนด์ต้องเข้าไปพูดคุย Community Builder Audience  Indentity ทำความเข้าใจอัตลักษณ์ของผู้บริโภค ในสังคมนั้นๆ กลุ่มที่ไม่ระบุเพศ วัย ที่ชื่นชอบในสิ่งเดียวกันมักจะอยู่ในสังคมเดียวกัน
	อัตลักษณ์และวัฒนธรรมของกลุ่มเฉพาะจึงมีความสำคัญ

	E-COMMERCE
	=การสื่อสารทางการตลาดรูปแบบใหม่=
	การสื่อสารทางการตลาด การโฆษณา หมดยุค TVC ต้องใช้ Performance Marketing ใช้ AI มาช่วยในการวัดผล ไม่ใช่การทำโฆษณาแบบเดิม Ad เดิม *เน้นการพูดถึงความจริงใจของแบรนด์ตัวเอง ผ่านช่องทางออนไลน์ Platform Online: TIKTOK, IG, FB
	การตลาดแบบใหม่ 3R: Real-Raw-Relevant Real: จริงใจ นำเสนอตามความเป็นจริง จากผู้ใช้จริง Raw: ดิบ ไม่ต้องจัดฉาก ทำตามปกติ Relevant: เกี่ยวข้อง เชื่อมโยงกลุ่มผ่านตัวแทน (เชื่อมโยงด้วย Influencer+Creator) มีความน่าเชื่อถือเพราะเป็นคนจริงที่ใช้
	*Brand Vibes: บรรยากาศของแบรนด์ที่สร้างให้รับรู้ (Experience on ground)เป็นส่วนหนึ่งของแบรนด์ *Founder Led Brands: เล่าชีวิต CEO เชื่อมโยงคน *Brand Identity: Culture วัฒนธรรมที่บ่งบอกตัวตน *Brand Awaness: Ad งานโฆษณาที่ยังคงต้องมีบ้าง *New Commerce Models: ขายของไม่ต้องมีหน้าร้าน Social-Live-Direct: ช่องทางขาย-ไลฟ์สด-ขายตรง  (Social Commerce: shopee, lazada) E-Commerce ยุคเก่าเปลี่ยนไปแล้ว โซเชียลมีเดียจำเป็น New-Commerce เน้นโซเชียลก่อน ขายในพื้นที่จริง Multi Level Store ขายตามเทศกาล มีร้านออนไลน์  (ร้านค้าออนไลน์ที่ต้องปรากฏในสถานที่จริงบ้าง)


	=การตลาดกับทุนวัฒนธรรม=
	Cultural Juggernaut แบรนด์วัฒนธรรมระดับโลก ที่ต้องให้คุณค่าทางวัฒนธรรม Storytelling ต้องมีการเล่าเรื่องราว สร้างสังคมกลุ่ม Retailtainment (Retail+Entertainment) ไม่ได้เป็นการซื้อสินค้าในแบบเดิมๆ แต่ดื่มด่ำไปกับวัฒนธรรมและสังคมกลุ่ม ร้านมีการจัดดีสเพลย์ให้เกิดประสบการณ์ใหม่ให้กับ ผู้บริโภค มีกิจกรรมร่วมกันกับแบรนด์ ไม่ใช่แค่การขายสินค้า เช่น จัดแสดงงานศิลปะ ร้านอาหาร คาเฟ่ กิจกรรม คือ มหาอำนาจทางวัฒนธรรม (Cultural Juggernaut) ทำไมต้องใช้พรีเซนเตอร์ระดับโลกมาเจอกัน???

	Research Instruments
	เครื่องมือวิจัยในงานออกแบบ
	1.Questionnaire
	แบบสอบถาม: สำหรับกลุ่มเป้าหมาย-ผู้บริโภค

	2.Interview
	แบบสัมภาษณ์: สำหรับผู้เชี่ยวชาญที่เกี่ยวข้อง

	3.Case Study
	กรณีศึกษา: เพื่อเปรียบเทียบผลงานใกล้เคียง

	Tools for research
	Questionnaire
	Interview
	Case Study

	Question
	Answer
	YES NO

	Example Format
	Approach 1 แบบสอบถาม
	ตัวอย่างใบปะหน้าของแบบสอบถามต้อง อธิบายรายละเอียดเกี่ยวกับงานออกแบบ


	Example Format
	Approach 1 แบบสอบถามค่าระดับคะแนน
	ตัวอย่าง: รายละเอียดแบบสอบถาม ที่มีการกำหนดค่าระดับคะแนน (Rating Scale) ในงานออกแบบ


	Example Format
	Approach 2 : แบบสัมภาษณ์
	ตัวอย่างใบปะหน้าของแบบสัมภาษณ์ต้อง แจกแจงรายละเอียดเกี่ยวกับผู้เชี่ยวชาญ


	Example Format
	Approach 3 แบบกรณีศึกษา
	ตัวอย่างใบปะหน้าของแบบสัมภาษณ์ต้อง แจกแจงรายละเอียดเกี่ยวกับผู้เชี่ยวชาญ


	Marketing & Consumer Behavior for Design.
	การสรุปผลสู่การออกแบบ ต้องสรุปผลจากตารางวิเคราะห์และผลรวมท้ายตารางทั้งหมดก่อน โดยจะสรุปย่อยที่ละส่วนก่อน

	Research  Analysis
	สถิติที่ใช้ในการวิจัย

	• MEAN  %
	(ที่มา: วิเชียร เกตุสิงห์. 2537) 1. ค่าร้อยละ  ร้อยละ = จำนวนที่เลือก(ความถี่) X 100                              จำนวนผู้ตอบ 2. ค่าเฉลี่ย ค่าเฉลี่ย = ผลบวกของค่าที่เลือกตอบ                          จำนวนผู้ตอบ
	สถิติที่ใช้ในการวิจัย

	• MEAN  %
	•วิธีหาค่าร้อยละ (เปอร์เซ็นต์)        จำนวนที่ได้ X 100              18 X 100  = 22.5    กลุ่มตัวอย่างของการวิจัย           80
	การแปลความหมายค่าเฉลี่ยที่คำนวณได้

	• MEAN    %
	***วิธีหาค่าร้อยละจากแบบสอบถามที่เลือกคำตอบได้มากกว่า 1 ข้อ โดยกำหนด N ใหม่ ตามจำนวนคนตอบ แทน N เดิม จากจำนวนที่แจกแบบสอบถาม(50ชุด)
	จำนวนคำตอนแต่ละตัวเลือกX100  25X100=26.32% จำนวนคนตอบทั้งหมด(ข้อ)                95

	การสรุปผลวิเคราะห์ข้อมูล
	เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม สัมภาษณ์ กรณีศึกษา สรุปเพื่อนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลสู่การออกแบบโดยเลือกใช้ แผนภูมิ แผนภาพ กราฟ แสดงผลที่ดูง่าย

	การสรุปข้อมูลด้วยภาพ
	ตัวอย่าง: แผนภูมิแท่ง กราฟเส้น แผนภาพวงกลม %

	แผนภาพแบบต่างๆ
	ตัวอย่าง: แผนภูมิแท่ง กราฟเส้น แผนภาพวงกลม %

	แผนภูมิแท่ง แผนภาพวงกลม
	ตัวอย่าง: แผนภูมิแท่ง(Bar) แผนภาพวงกลม(Pie)

	แผนภูมิแท่ง(Bar Chart)
	ตัวอย่าง: แผนภูมิแท่ง(Bar Chart) รูปแบบต่างๆ

	แผนภาพวงกลม(Pie Chart)
	ตัวอย่าง: แผนภาพวงกลม(Pie Chart) รูปแบบต่างๆ

	การสรุปผลด้วยแผนภูมิแท่ง
	แผนภูมิแท่ง (Bar Charts) เป็นแผนภูมิที่ประกอบด้วยแกนนอน แกนตั้ง ที่นิยมแสดงออกมาในรูปแท่งสี่เหลี่ยมที่สามารถบอกความสูงได้ เหมาะสำหรับใช้การเปรียบเทียบจำนวนของข้อมูลในแต่ละชุด
	(ที่มา: https://www.9experttraining.com/articles)

	ตัวอย่าง: แผนภูมิแท่ง หรือ กราฟแท่ง (ผลงาน นศ.)

	การสรุปผลด้วยกราฟ
	แผนภาพวงกลม (Pie Chart) คือ แผนภาพที่ใช้แสดงสัดส่วนของข้อมูล โดยการแบ่งวงกลมออกเป็นส่วนๆ แต่ละส่วนแทนปริมาณหรือสัดส่วนของข้อมูลหนึ่งๆ  เมื่อนำส่วนต่างๆ มารวมกัน จะเท่ากับ 100% ของข้อมูลทั้งหมด
	กราฟเส้น (Line Graph) คือ กราฟที่ใช้แสดงการเปลี่ยน แปลงของข้อมูลตามลำดับเวลา โดยการพล็อตจุดข้อมูลและเชื่อมต่อด้วยเส้นตรง เพื่อให้เห็นแนวโน้มและรูปแบบ ของข้อมูลที่เปลี่ยนแปลงไป
	(ที่มา : www.google.com)
	(ที่มา : www.google.com)
	ตัวอย่าง: กราฟเส้น(Line Chart/ Line Graph)


	การสรุปผลด้วยแผนภาพ
	ตัวอย่าง: แผนภาพ และ แผนภาพวงกลม

	Assessment  Practice
	Assessment 1
	แบบสอบถาม: 30 คะแนน เลือกหัวข้อจากแบบฝึกหัดในชั้นเรียน นำรายละเอียดแนวคิดในการออกแบบมาใช้ตั้งคำถาม คำตอบ ตามทฤษฎี หลักการออกแบบ

	Assessment 2
	แบบสัมภาษณ์: 30 คะแนน เลือกผู้เชี่ยวชาญเกี่ยวข้อง กับสินค้าหรือบริการในด้านการออกแบบ ประสบการณ์ในการทำงานการออกแบบ สามารถให้แนวทางชัดเจน

	Assessment 3
	กรณีศึกษา: 30 คะแนน เลือกผลงานที่สอดคล้องและใกล้เคียงการอกแบบที่ต้องการ โดยวิเคราะห์ตามองค์ประกอบงานออกแบบกราฟิกและมัลติมีเดีย

	Practice
	แบบสอบถาม: 10 คะแนน เลือกผลิตภัณฑ์ตามความสนใจในการออกแบบ โดยเขียนแนวคิดงานออกแบบให้ถูกต้องสอดคล้องความต้องการตามวิธีการเขียน
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