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                                                  บทที่  1 
                                  ที่มาและความสําคัญ 
 

 
1.1    ที่มาและความสาํคัญ 

  
ความเปนมาและววิัฒนาการของตุกตาในโลกสากล   

 

     ตุกตามีมาต้ังแตสมัยโบราณราว  40,000  ปมาแลว  โดย 'โฮโมเซเปยนส'  หรือ
มนุษยรุนแรก เมื่อคนในยุคแรกเร่ิมบอกเลาตํานานอภินิหารของเทพเจาและสรางวหิารเพื่อบูชา
เทพเจาข้ึน   โดยในสมัยนัน้ตุกตาจะเปนรูปปนเล็ก ๆ  ของผูหญิงรางทวม  มทีรวงอกใหญ   
หนาทองโปงพองราวกับมีครรภซึ่งเปนสัญลักษณของความอุดมสมบูรณ ปนข้ึนจากดินเหนียว  
และยังมีการสรางตุกตาจากข้ีผ้ึง หนิ เหล็ก หรือสําริด  ใหมีลักษณะเหมือนกับเทพเจาทัง้หลาย
อีกดวย   ตอมาในประเทศอินเดียราว 2,000 ปกอนคริสตศักราช   มกีารปนรูปพราหมณข่ีหลงั
หาน  พระศิวะข่ีวัวกระทิง และพระมเหสีอุมาเทวีข่ีเสือ  ขณะเดียวกนัในประเทศอียิปตก็มีการ
ฝงกลองซ่ึงบรรจุตุกตาไปพรอมกับศพของผูสูงศักด์ิ  โดยคนในยุคนั้นตางเห็นวาตุกตาเหลานี้จะ
กลายเปนคนรับใชที่จะตามไปคอยปรนนิบติัรับใชผูตายในภพหนา ซึ่งตุกตาเหลานี้เรียกวา
“ตุกตารูปบูชา” 

     “ตุกตารูปบูชา”  เร่ิมเปลี่ยนมาเปน  “ตุกตาของเลน ” เมื่อรูปปนเล็ก ๆ เหลานี้ถกูทํา
ข้ึนมาเพื่อเปนตัวแทนของคนธรรมดาสามัญบาง  เชน  รูปคนรับใชชาวอียปิต  เพราะในสมัยนั้น
ถาเด็กๆ เอารูปสักการะที่เปนตุกตารูปบูชามาเลนจะเปนการลบหลูของสูง  แตถาเปนรูปปน
ของมนุษยคนทั่วไปกย็อมรับได   ตุกตาของเลนในยุคแรกที่พบในดินแดนตะวนัออกกลางและ
ใกล ไมอยูในรูปของเด็กทารกเหมือนกับตุกตาในสมยัปจจุบัน แตมักจะอยูในรูปของผูใหญตัว
เล็ก ๆ  ในขณะที่ตุกตาทารกในปจจุบนัไมบงบอกเพศที่แนชัด แตเพศของตุกตาโบราณจะเหน็
ไดชัดเจน   กลาวคือตุกตาผูหญิงโดยทัว่ไปจะมทีรวดทรงองคเอว สวนตุกตาผูชายจะมีอวัยวะ
เพศแสดงอยูดวย เพราะในสมัยนั้นถือกันวาเปนเร่ืองปกติที่รูปแทนตัวมนษุยผูใหญจะแสดง
รายละเอียดทีถู่กตองเหมือนจริง 

        ตอมาในราว  500   ปกอนคริสตกาล ทั้งกรีก และโรมันมี “ ตุกตาของเลน”   ซึ่ง
แขนขาขยับเคลื่อนไหวไดและมีผมทีท่าํจากผมคนจริงๆ มีขอตอตรงสะโพก บา ขอศอก และหัว
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เขาเชื่อมกนัไวดวยเข็มหมุด  ตุกตากรีกสวนใหญในสมัยนั้นเปนตุกตาผูหญิงซึง่นยิมเลนกนัมาก
ในหมูเด็กผูหญิง 

การเปล่ียนแปลงจาก  “ตุกตาผูใหญ”  มาเปน “ตุกตาทารก“ ไมมีหลักฐานอธบิาย
ไวมากนัก   หลักฐานเกาเทาที่มีอยูกลาวไววา “ตุกตาทารก“ เร่ิมมีววิฒันาการในยคุกรีกโบราณ 
(ศตวรรษที่ 3 กอนคริสตกาล)   เมื่อเร่ิมมคีนประดิษฐตุกตาทารกวางไวในวงแขนของตุกตาแม  
ปรากฏวาในเวลาไมนานนกัความนิยมใน“ตุกตาทารก” ก็มีมากกวา “ตุกตาผูใหญ”   การศึกษา
จิตวิทยาสมัยใหมชวยอธิบายความเปล่ียนแปลงขอนี้ได  เพราะเมื่อใหเด็กผูหญิงเลือกระหวาง
ตุกตาผูใหญกบัตุกตาทารก เด็กจะเลือกตุกตาทารกเหมือนกันหมดโดยมองวาตุกตาเปน “ทารก
นอย” ของตัวเอง  และมองตัวเองเปนเสมือน “คุณแม”  เปนการแสดงบทบาทความสัมพันธชวง
ตนระหวางตัวเด็กกับมารดาข้ึนใหม เมื่อเร่ิมยุคคริสเตียน เด็กชาวกรีกและโรมันก็เร่ิมสนุกกับ
การเลนตุกตาไมและตุกตาดินเหนียวระบายสีที่เคล่ือนไหวได   เด็ก ๆ จะเลนแตงตัวใหตุกตา
ดวยเส้ือผาชุดจิ๋ว และจัดวางเคร่ืองเรือนในบานตุกตาอยางสนุกสนาน  (108 ซองคําถาม, 
นิตยสารสารคดี, 2550: ออนไลน ) 

                                                                         

               

 

                                                         

                                                       ภาพที่ 1.1     ภาพตุกตาโบราณ                                                      

     ประวัติทีม่าของตุกตาตัวเล็กตัวนอยนัน้ ความจริงแลวมีอายุยอนหลังไปจนถึงยุค      
ไอยคุปตสมัยป 1900 กอนคริตสศักราช ชาวไอยคุปตโบราณนิยมปนตุกตาเพื่องานพิธีกรรม
สําคัญๆ ซึ่งพธิีกรรมอันสําคัญยิ่งของชาวไอยคุปต คือ “พิธีศพ” ในงานฝงศพบรรจศุพของคน
ใหญคนโตทีม่ฐีานะ มักนิยมบรรจุตุกตาพิธ ีหรือ Ritual Doll  เขาไปกับศพดวย   ตุกตาเหลานี้
เรียกวา “ชวาบติ” (Shwabti) บาง  “เซอรดับ” (Serdub) บาง   มีความหมายตางกนัคนละ
จุดประสงค  “ชวาบติ” เปนตุกตาคนรับใชที่ใหไปรับใชคนตายในโลกหนา    แต “เซอรดับ” เปน
ตุกตาที่เชื่อวาจะคอยปกปองศพ โดยเปนตุกตาที่ประกอบดวยเดือยกลไกกระเด่ืองตางๆ เพื่อให
สามารถทิ่มแทงคนที่บกุรุกสุสานใหตายได            
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                       ภาพที่  1.2    ตุกตาขาวโพดและตุกตาราชวงศถัง 

        

    นอกจากไอยคุปตซึ่งมีอารยธรรมความเจริญกอนใครแลว   จีนก็เปนชาติเกาแกอีก
ชาติหนึ่งที่ทาํตุกตาใหลูกหลานเลน   เร่ิมจาก ตุกตาสมัยราชวงศถัง (เมื่อราว 1500 ปกอน
คริสตกาล)  ซึง่ทาํดวยดินเผาทีน่าจะแตกหักทําลายไดงาย แตกลับอยูยงคงกระพนัมาจนถึงยุค
นี ้ แสดงใหเหน็วาสมัยนั้นนยิมทาํตุกตาดินเผากันมากมาย   พบมากในฮวงซุยและใชเปนสวน
หนึง่ของพิธีศพ  สวนในอินเดีย  ญ่ีปุน  อินเดียนแดง  ตลอดจนถึงคนไทยโบราณ  ลวนทําตุกตา
สําหรับผูใหญพอๆ กับของเด็ก  สําหรับเด็กนัน้ตุกตาเปน “ของเลน”   แตวาสําหรับผูใหญตุกตา
เปน “ของจริง”  เพราะเอาไปใชในพิธกีรรมหลายอยาง  ซึ่งสวนใหญหนกัไปในทางพิธีไสยเวท   
เชน   ตุกตาเสียกบาลของไทยสมัยสุโขทัย   เปนตน 

คนโบราณไมจํากัดวาตุกตาตองเลนเฉพาะเด็กผูหญิงเทานัน้ พวกเขาจะใหตุกตา
แกเด็กชายพอๆ กับใหแกเด็กผูหญิงดวย เชน ชาติโบราณอยางจีน ญ่ีปุน อินเดีย ตลอดจน
อินเดียนแดงหลายเผา ลวนใหตุกตาแกเด็กผูชาย  แตรูปรางของตุกตาจะทะมัดทะแมงกวา เชน  
ตุกตาทหารบาง นักรบบาง   ในขณะที่เด็กหญิงไดตุกตาผูหญิงที่สวยออนหวาน  วากันวาตุกตา
เปนศูนยรวมแหงจนิตนาการของเด็กชายเด็กหญิงพอๆ กนั นอกจากนีย้ังเปนเพือ่นเลนคลาย
เหงา เปนที่ระบายอารมณเวลาโกรธ  เปนของสะสมทีก่อใหเกิดของความคิดสรางสรรคแกเด็ก     
และท่ีสําคัญกคื็อสําหรับเด็กผูหญิงแลว ตุกตาจะชวยกระตุนสัญชาตญาณความเปนแมให
เพิ่มข้ึนโดยไมรูตัวอีกดวย   ดังนัน้ตุกตาเด็กเลนในยุคนีจ้ึงหมายถึง  ของเลนที่นอกจากจะเปน
ของสะสมแลวยังใชเลนเพื่อความสนุกสนานเพลิดเพลิน 

     เมื่อเวลาผานไปตุกตากพ็ัฒนาตัวเองไปดวย “ตุกตา” ในฐานะของเลนเด็กจะมี
รูปรางและแตงกายตามสมยันิยม  ในยุคกลางของยุโรป (ค.ศ. 476 - 1453) ตุกตามักทาํดวยไม
แกะสลักตกแตงดวยเส้ือผาอาภรณตามแฟช่ันของยุคนัน้  พอถงึสมัยเรอเนสซองส (ค.ศ.1400 – 



4 
 

1600) วิวัฒนาการของตุกตาก็กาวหนาไปอีก โดยจะเหน็ไดวาเด็กหญิงในตระกูลสูงหรือรํ่ารวย
ก็จะส่ังทําตุกตาท่ีมหีนาตาเหมือนตัวเอง  ความนิยมตุกตาแฟช่ัน (Fashion Doll) นี้ จะมีอยูใน
กลุมคนช้ันสูงหรือคนทีม่ีฐานะดีเทานั้น   เนื่องจากตุกตาแฟช่ันจะมีราคาที่คอนขางสูง  และการ
ซื้อหาเส้ือผาอาภรณใหตุกตา หรือการปรับเปล่ียนใบหนาตุกตาตองมีคาใชจายสูง ซึ่งแนวคิดนี้
เองก็ไดยอนกลับมาฮิตอีกในปจจุบนั เชน ตุกตาบลายธ จะเห็นไดจากการนําบลายธมา
แตงหนา  หรือปรับเปล่ียนใบหนาใหเหมือนกับตัวเอง  การแตงตัวใสเส้ือผาใหบลายธ  รวมไป
ถึงเคร่ืองประดับ  กระเปา  แอคเซสซาร่ีตางๆ ลวนตองใชคาใชจายสูง    ผูวิจยัจึงเหน็วาการ
เลนบลายธจงึมีความแตกตางในดานชนช้ัน (Class Different) ของผูเลนดวย     กลาวคือดวย
สาเหตุที่วาราคาของตุกตาบลายธที่คอนขางสูง อุปกรณและเส้ือผาตางๆ  รวมทั้งการทาํคัส
ตอมบลายธกล็วนแตมีคาใชจายทั้งส้ิน   ผูเลน ตุกตาบลายธสวนใหญ  จึงมักเปนคนช้ันกลาง
ไปจนถึงชนช้ันสูงเชนเดียวกับผูเลนตุกตาแฟช่ันในสมัยกอน     ดังนัน้จึงพอสรุปไดวา “ตุกตา
แฟชั่น” สามารถสะทอนความหมายของผูเลนวาเปนคนในวงสังคมช้ันกลางไปจนถงึชั้นสูง   
รวมทัง้เปนคนที่รักและสนใจในแฟช่ัน  ทัง้นี้เนื่องจากตุกตาแฟช่ันมักจะมีราคาคอนขางสูงซึง่ผู
เลนจะตองมีฐานะทางการเงนิที่ดี  หรือมีกลุมสังคมที่มีส่ิงสนใจรวมกนัเชน    ชื่นชอบในแฟชัน่
และความสวยงาม    เปนตน  

 ความเปนมาและวิวัฒนาการของตุกตาในประเทศไทย 

  
       เชนเดียวกับวิวฒันาการของตุกตาในโลกสากล ตุกตาของไทยเมื่อแรกเร่ิมก็ไมได

ประดิษฐข้ึนเพื่อใหเด็กเลน   แตมีวัตถุประสงคเพื่อจะใชในพิธีฝงศพบาง หรือบรรจุในสถานทีท่ี่
ศักด์ิสิทธิ์ตามความเช่ือ   ตอมามีคนไปขุดพบจึงนํารูปปนที่อาจจะมีทัง้คนและสัตวกลับบาน
เพื่อฝากเด็ก เมื่อเด็กชอบ  ผูใหญจึงทําตุกตาข้ึนเพื่อใหเด็กไดเลนโดยตรง ตุกตาทีท่าํข้ึนในตอน
นั้นมกัทาํงายๆ รูปแบบไมซับซอนโดยใชวสัดุใกลตัว เชน  ดิน ผา ไม รังไหม ฯลฯ   ตุกตาที่
นับวาเกาแกทีสุ่ดเปนตุกตารูปศรีษะผูหญิงไวผมแสกกลาง (ลําตัวสูญหายไป)  ทําดวยดินเผา
หรือปูนปนต้ังแตสมัยทวารวดี  ในราวพทุธศตวรรษที ่11 – 14  พบที่เหมืองอูทอง  จ.สุพรรณบุรี    
อีกแบบหนึง่ทีพ่บเปนศีรษะผูหญิงมุนผมสูงกลางกระหมอม มีเกี้ยวรัดผม  ตุกตาทีน่าสนใจเปน
พิเศษไดแก ตุกตารูปคนเล้ียงสัตว ทาํดวยดินเผาสีแดงพบในบริเวณขุดแตงเจดียหมายเลข 13     
ซึ่งเปนเจดียฐาน 8 เหล่ียมสันนษิฐานวาอาจเปนตุกตาสําหรับเด็กเลนหรืออาจจะเปนเคร่ืองราง
ของขลังตามคติชาวอินเดีย 
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ประเภทของตุกตาไทย 

1.  ตุกตาท่ีใชในพธิีกรรม   ตุกตาประเภทน้ีประดิษฐข้ึนเพื่อใชในพธิีกรรม ตาง ๆ เชน  ตุกตา
ศาลพระภูมิ  เปนตุกตาคนรับใชชายหญิง  และชางมา   ตุกตาชะนีสีเหลืองใชในพิธทีอดผาปา  
เปนตน  

2.  ตุกตาสําหรับเด็กเลน   ตุกตาประเภทนี้ประดิษฐข้ึนเพื่อใหเด็กเลนมักทําอยางงายๆ  จาก
วัสดุทีห่าไดใกลๆ ตัว  

3.  ตุกตาฝมอื     ตุกตาประเภทน้ีประดิษฐข้ึนเพื่อแสดงฝมือทางศิลปะ ใหเด็กและผูชมไดชม
ความงามอันประณีตละเอียดออน ซึ่งผูประดิษฐตุกตาประเภทน้ีนบัวาเปนศิลปนที่ควรแกการ
ยกยอง   ตุกตาฝมือทีม่ีชือ่เสียงและมีคุณคาทางศิลปวัฒนธรรม   มีหลายลักษณะดวยกนั   
ดังนี ้ 

3.1  ตุกตาชาววงั    ศิลปนผูประดิษฐ คือ นางเฉง สาครวาสี   (สกุลเดิม สุวรรณโน)  

 

 

 

 

3.2  ตุกตาบางกอกดอลล   ศิลปนผูประดิษฐ  คือ  คุณหญิงทองกอน จันทวิมล เปน
ตุกตาตัวโขน  ตัวละครจากวรรณคดีและละครรําตางๆ  
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                           3.3     ตุกตาชาวบานอยุธยา    ศิลปนผูประดิษฐ  คือ  นางสาวสุดใจ เจริญสุข  

 

 

 

 

 

                  3.4  ตุกตาของนายจักรพันธุ โปษยกฤต เปนตุกตาที่แสดงศิลปวัฒนธรรมไทยท่ี
ประดิษฐข้ึนดวยความประณีตบรรจงสูงมาก  อันที่จริงแลวนายจักรพันธุ โปษยกฤต  เปนจิตร
กร   แตบางคร้ังก็ผลิตผลงานศิลปะไทยหลายแขนงดวยกนั  เชน ทําตัวหุน   ซึ่งจัดแสดงเปน
คร้ังคราว   โดยเปนผูเชิดหุนเอง  เคร่ืองแตงตัวหุนของนายจักรพนัธุนั้น ปกและประดับเคร่ือง
แตงตัวทีท่ําจากทองและพลอยจริงๆ 

 

                           

 

 

 

        4.  ตุกตาตามความเชื่อพื้นบาน  ตุกตาประเภทนี้ประดิษฐข้ึนงายๆ ดวยฝมอืชาวบาน มีดังนี ้

4.1    ตุกตาเสียกบาล  เปนตุกตาดินเผาเคลือบสมัยสุโขทยั  

4.2    ตุกตาแกบน  เปนตุกตาทีป่ระดิษฐข้ึน หรือซ้ือหามา "แกบน"  หลังจากมกีารบน
บานศาลกลาว  

4.3    ตุกตากุมาร   สวนมากจะเปนตุกตาเคร่ืองปนดินเผา  ทาํเปนเด็กผูชายไวจุก  

4.4     ตุกตานางกวัก  เปนหญิงสาวแตงตัวสวยงามสวมกระบังหนา ทาวแขนซายและ
ยกมือขวากวักไปขางหนา  
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       การเลนตุกตาในสมยักอนจะเลนหรือบริโภคในเชิงอรรถประโยชน (Use Value) 
ตัวอยางเชน  การเลนตุกตาเพ่ือความเพลิดเพลิน  เปนเพื่อนเลนคลายเหงา  และเปนของสะสม
ที่กอใหเกิดความคิดสรางสรรคแกเด็ก   นอกจากนัน้ยงัมีสวนชวยในการพัฒนาการของเด็กใน
แตละชวงอายอีุกดวย   ในกระบวนของเลนตางๆ นัน้  ตุกตา เปนของเลนทีน่ิยมกนัมากทกุยุค
ทุกสมยั เปนส่ิงที่ชวยลดชองวางระหวางเด็กและผูใหญ การที่ผูใหญใหตุกตาแกเด็กนั้นเปนการ
แสดงความรักของผูใหญที่มตีอเด็ก กอใหเกิดความอบอุนแกเด็กและทําใหเกิดความรักความ
ผูกพัน ดังที่สมเด็จพระมหาสมณเจากรมพระยาวชิรญาณวโรรส ทรงนพินธไวในหนงัสือ    
"พระประวัติตรัสเลา" (2544) ตอนหนึง่ถึงคุณคาของตุกตาวา "..การเลนตุกตากใ็หความรูได
เหมือนกนั เลนตุกตาตัวใหญ เรารักตุกตาเปนลูก เราไดความรูสึกวาผูใหญของเราทานรักเรา
อยางไร นี้เปนกตัญู  เราเอาอยางผูใหญทาํใหแกตุกตา หรือจักทําแกคนภายหนา นี้เปน
บุพการี และยังรูจักเย็บผา ผสมสียอมผา เคร่ืองแตงตุกตา และอ่ืนๆ อีก เลนตุกตาตัวเล็กๆทํา
ใหเราสังเกตวธิีจัดเหยาเรือนและจัดการงานของผูใหญเพื่อจําเอามาเลนตุกตา..."      

    
      ตุกตาใหทัง้ความอบอุนและความสุขทางใจแกเด็กและแกผูใหญ  ดังที่โรสแมรี  

วอรเนอร และอิลารี ฟลลิปส เขียนไวในวารสาร "สวัสดี" ของบริษัท การบนิไทย จาํกัด 
(มหาชน) ฉบับเดือนมกราคม - กมุภาพนัธ ค.ศ.1978 วา  "ตุกตาเปนส่ิงสากลที่ใหความสุขใจ 
เปนเพื่อน เปนความพงึพอใจและภาคภูมิใจของคนจํานวนหลายพันคนทั่วทุกมุมโลก ไมวา
ผูเยาวหรือผูใหญลวนแตรักตุกตา  ผูสะสมตุกตามีต้ังแตสมเด็จพระราชินีจนถึงคนสามัญ จนถงึ
ผูรักและซาบซึง้ในความนารักของตุกตานอย ๆ หลายเผาพนัธุ   จนถึงเด็กหญิงนอยๆ ที่แสนจะ
ต่ืนเตนเม่ือ โอบกอดตุกตาสุดที่รักอยางแสนสุขโดยไมคํานงึถงึเชื้อชาติ  การแตงกายและราคา
คางวดของมัน "  

       
         เม่ือตุกตากลายเปนของสะสม   แสดงใหเห็นถึงลักษณะการบริโภคในเชิง

เศรษฐศาสตรคาแลกเปล่ียน  (Exchange Value)   คือการซื้อหาตุกตาเพื่อการเก็บสะสม    
ดังนั้นจึงพบวามีการผลิตตุกตาสําหรับสะสมข้ึนมาขาย   ซึ่งผูซื้อสวนมากก็คือผูใหญ  เชน   
ตุกตาของฝร่ังเศสคือ    ตุกตา TETE   JUMEAU  ที่ผลิตเมื่อป 1930  (ปจจุบันอายุ 78 ป)     
ถือวาเปนสุดยอดตุกตาที่บรรดานักสะสมยอมจายเงินในราคาสูงเพื่อจะมีไวใน ครอบครอง
โดยเฉพาะในกลุมชนชั้นสูง   TETE   JUMEAU  ทําจากพอรซเลนจึงมีความสวยงามเปน
เอกลักษณเฉพาะตัว   มีการประทับตราดวยหมึกสีแดงไวบริเวณสวนหวัดานลางมีรหสัตัวอักษร
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และเลขหมายกํากับไว  "TETE"  เปนโมเดลตัวแรกของตุกตาจูโมที่ไดรับจดทะเบียนรับรองอยาง
ถูกตอง    TETE  JUMEAU  มีความสวยงามถึงขนาดเคยถูกยกใหเปนตุกตาที่สวยที่สุดในโลก 

 
 
 
   
 
 
                                            
                              ภาพที่   1.3    ตุกตา   TETE   JUMEAU 
 

      จากตุกตาที่เปนเพียงของเลนและเปนของสะสมของสังคมชั้นสูง  ซึ่งนอกจากจะ
เปนลักษณะการบริโภคแบบเศรษฐศาสตรคาแลกเปล่ียนแลว (Exchange Value)   การสะสม
ตุกตาที่มีราคาแพงของคนช้ันสูงยังแสดงใหเห็นถึงลักษณะการบริโภคเชิงสัญญะ ( Sign 
Value)  อีกดวย    เนื่องจากราคาของตุกตาสะสมมักจะมีราคาที่คอนขางสูง   จึงเปนส่ิงสะทอน
ใหเห็นวาผูเลนหรือสะสมผูนั้นเปนคนมีฐานะดีหรือรํ่ารวย    และจากลักษณะของตุกตาที่เร่ิม
เปล่ียนเปน   “ตุกตาแฟช่ัน”    ที่ผลิตข้ึนมาเพื่อตอบสนองความตองการของผูเลนหรือผูสะสมที่
ชื่นชอบตุกตาที่สามารถนํามาเสริมเติมแตงใหตรงกับความตองการของตัวเอง    นอกจากความ
สวยงามแลว   “ตุกตาแฟช่ัน”   ยังมีคุณสมบัติใหมที่เพิ่มเขามาอีก    คือ  สามารถเปล่ียนเส้ือผา  
เคร่ืองแตงตัว  แตงหนา   หรือสามารถดัดแปลงใบหนาใหเหมือนเจาของที่เปนคนจริงๆ ได   
การเสริมเติมแตงดังที่กลาวมาจะตองใชทั้งความใสใจและความทุมเท     จากคุณสมบัติที่กลาว
มาจะเห็นไดวาตุกตาไมไดเปนเพียงตุกตาท่ีเอาไวต้ังโชว    หรือเปนเพียงตุกตาสําหรับเด็ก
เหมือนสมัยกอนอีกตอไป      ตุกตาแฟช่ันจึงกลายเปนตุกตาสําหรับผูใหญที่อยูในชนชั้นกลาง
ข้ึนไปถึงชนชั้นสูงที่มีฐานะทางการเงินคอนขางดี     เนื่องจากตุกตาแฟช่ันจะมีราคาที่คอนขาง
สูง    และตุกตาแฟช่ันสวนใหญจะตองอาศัยการเลนที่มีจินตนาการสูง   และผูใหญมักจะมี
ความสนใจในแฟชั่นมากกวาเด็ก     

                   
       ในชวงศตวรรษที่ 19  ของฝร่ังเศส  มีตุกตา   Parisien Doll  ที่ถูกสรางข้ึนเพื่อเปน

ของเลนฟุมเฟอย    สวนตุกตาเด็กเลนแบบเดิมๆ ก็มีจํานวนลดนอยลง   มีนักวิชาการเคยกลาว
ไววาการเกิดข้ึนของตุกตา Barbie (ค.ศ.1959)  ถือเปนการปฎิวัติคร้ังยิ่งใหญ  เนื่องจาก 
Barbie เปนตุกตาแฟช่ันที่มีรูปรางเปนผูใหญ แตที่จริงแลวมันก็คือตุกตาเด็กเลนที่แตกตางไป
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จากตุกตาของยุโรปทั้งหมดที่อยูในลักษณะตุกตาผูหญิง  Barbie ไดรับความสนใจและมี
อิทธิพลอยางมากในการบริโภคแฟช่ันของคนยุคนั้นอยางแพรหลาย    และไดรับความนิยม
จากนั้นปนตนมา  (Juliette  Teers, The Fashion Doll , 2004:116 ) 

        สําหรับรูปแบบการเลนตุกตาของเด็กหรือผูใหญในสมัยปจจุบันนั้น    อาจมี
ลักษณะการเลนที่แตกตางกันออกไป   บางคนมีตุกตาเพียงตัวเดียวก็สามารถพูดคุยเปนเพื่อน
เลน  เสมือนตุกตานั้นๆ เปนเพื่อนที่ซื่อสัตยทีส่ามารถรับฟงทุกเร่ืองราวของตัวเอง    หรือบางคน
ก็อาจจะเลนกับตุกตา   โดยการจับมาแตงตัว  แตงหนา  ทําผม  มีกระเปา รองเทา อุปกรณ
เคร่ืองใชใหเหมือนๆ กับตัวเอง     บางคนก็อาจจะพาตุกตาติดตัวไปตามที่ตางๆ  ซึ่งอาจมีบางที่
ผูใหญบางคนอาจมีความรูสึกเขินอายที่จะเลนตุกตาอยางเปดเผย  จึงอาจจะใชวิธีพกตุกตาไว
ในกระเปาบาง  ถุงบาง    เพื่อเปนการซอนความอายที่อาจจะมีใครมองพวกเขาเหลานั้นวาโต
เปนผูใหญแลว  ยังเลนตุกตาเปนเด็กๆ อยูอีก     ตุกตา นอกจากจะเปนเพื่อนเลนมีคุณคาทาง
จิตใจของทั้งเด็กและผูใหญแลว   บางคนที่รักและหลงใหลในตุกตาตัวไหนแลวก็จะอดไมไดกับ
การสะสมตุกตาที่ตัวเองรัก      ซึ่งสาเหตุก็มักจะเกิดจากการที่ตุกตาแบบที่ชอบอาจจะมีการ
ออกคอลเล็คช่ันใหมๆ มากระตุนใหคนที่รักตุกตาตัวนัน้ๆ อดไมไดที่จะซื้อหามาไวในครอบครอง  
จึงเปนที่มาของการสะสมตุกตานั่นเอง     

        Ressell  Belk  (2007)  กลาววานักสะสมมีความสุขตรงที่ไดแสวงหาส่ิงของเพื่อ
เติมเต็มคอลเล็กชั่นของตนใหสมบูรณ แมของเหลานั้นเปนของฟุมเฟอยทีห่าประโยชนอะไร
ไมได Abbas (1988) กับ Appadurai (1986)  กลาววา  สําหรับนักสะสมแลวการเสาะหาวัตถุ
เพื่อเขาสูคอลเล็กชั่น เปนการกระทําของการทําใหเกิดการโดดเดนข้ึน (singularizing) กับเปน
การลดทอนการเปนสินคาทัว่ไป  (decommoditizing)   โดยเมื่อวัตถุเขาสูคอลเล็กชัน่ “สภาวะ
ของการเปนสินคาทีซ่ื้อมาขายไปแบบเดิมของมัน” จะยุติทันท ี และกลายเปนของที่โดดเดนที่
ไมไดแลกเปล่ียนอยางเสรีกบัส่ิงของทีม่ีมลูคาทางเศรษฐกิจเทากนัอีกตอไป มูลคาของมันไดไป
ผูกติดกับคอลเล็กชั่นทั้งหมด  ซึ่งคอลเล็กชั่นก็คือกลุมส่ิงของที่นกัสะสมสรางข้ึนมา บอยคร้ัง
เปนการนําวัตถุออกมาจากวงจรเศรษฐกจิเดิมของมัน หรือชุบตัวมันจากของไรคากลายเปน
ของข้ึนหิง้ไป  

 
     ในสังคมบริโภคนิยมการสรางนยิามใหกับตัวตนดวยวัตถุที่เราบริโภคดูจะกลายเปน

เร่ืองปกติวิสัยไปเลยก็วาได  เส้ือผา อาหาร ส่ิงของ และบริการตางๆ  ที่เราจับจายซ้ือหามานัน้  
เปนมากกวาเพื่อประโยชนใชสอย  หากเปนไปเพื่อคุณคาเชิงสัญญะของสินคานั้นดวย เราจะ
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พบวาสินคาทกุชนิดตางพยายามสรางคุณคาเชิงสัญญะเฉพาะตัวใหสินคาของตนเอง (ชูศักด์ิ   
ภัทรกุลวณิชย, 2539) 

    
      Jean Baudrillard (1968) ไดสรุปไววาหัวใจของการสะสมมไิดอยูที่คุณคาของ

วัตถุที่สะสมในตัวมนัเองแตอยูที่คุณคาเชิงแบบแผนของระบบการสะสม  (Le systeme des 
objects, อางถึงใน ชูศักด์ิ  ภัทรกุลวณิชย, 2539)   ดังนั้นจากมุมมองของ Baudrillard  เชื่อวา  
“การบริโภคสัญญะ”  จะทําใหสินคาขายไดไมมีส้ินสุด 

 

        ตุกตา  ถือเปนอันดับตนๆ ของของสะสมทีน่ักสะสมนิยม  และในปจจุบนัจะเห็น
ไดวาผูที่ชืน่ชอบการเลนตุกตานัน้ไมไดจํากดัการเลนอยูทีเ่ด็กๆ เทานั้น จะเหน็ไดวาผูใหญหลาย
คนโดยเฉพาะหญิงสาวกย็ังชื่นชอบการเลนตุกตาอยู   เพยีงแตวาลักษณะหรือชนดิของตุกตา   
อาจจะแตกตางจากตุกตาทีผ่ลิตมาสําหรับเด็กเล็กๆ   ผูใหญที่เลนตุกตาก็อาจจะมีจุดประสงค
การเลนที่แตกตางกนัไป บางคนก็อาจเลนเพื่อคลายเหงา  บางคนก็เลนเพราะประทบัใจและช่ืน
ชอบตุกตานัน้ๆ   เปนการสวนตัวจนกลายเปนการสะสม   และตอเนือ่งไปจนเปนการรวมกลุม  
ผูที่รักและสะสมตุกตาชนิดเดียวกนั เพือ่แลกเปล่ียนความคิดเหน็เกี่ยวกบัส่ิงทีสนใจรวมกนัคือ
ตุกตาชนิดที่ชอบนั่นเอง  

         ตุกตาท่ีเปนที่นิยมสาํหรับผูสะสมท่ัวโลกม ี 5  อันดับ  ดังน้ี (ที่มา: เว็บไซตเด็กดีดอทคอม) 

1.  Barbie 

 

 

 

       ตุกตาบารบี้ (Barbie) ถือเปนตุกตาแฟช่ัน ที่เปนขวัญใจเด็กๆ และสาวๆ มานาน
หลายทศวรรษ บารบี้ถูกเปดตัวเม่ือวนัที่ 9 มีนาคม ค.ศ.1959 ในงานของเลน TOY FAIR ที่เมือง
นิวยอรก สหรัฐอเมริกา  บารบี้ถูกผลิตข้ึนโดยบริษัทแมตเทล  โดย เอลเลียต แฮนดเลอร และ ฮา
โรลด แมตสัน ตอมาแมตสันขายหุนสวนหนึง่ของตัวเองใหแฮนดเลอรกับรูธภรรยาของเขา  ซึง่
เขามารวมธุรกิจในป ค.ศ.1948  แมวาคูสาม-ีภรรยา แฮนดเลอรจะมีประสบการณดานธุรกจิ  
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มานอย และมีเงินทนุก็นอย  แตหลังสงครามโลกคร้ังที่ 2 ความที่ประชากรที่เกิดข้ึนในยุคเบบ้ีบูม
มีเพิ่มข้ึน ขณะที่ผูผลิตตุกตามีนอย จงึทาํใหบริษทัแมตเทลมีโอกาสในการหาตลาดไดมาก ป 
ค.ศ. 1959  แมตเทลจึงผลิตตุกตา "บารบี้"  ซึ่งนําช่ือมาจากลูกสาวตัวเอง "บารบารา" บารบี้ทาํ
ใหบริษัท แมตเทล กลายเปนบริษัทยักษใหญที่ผลิตและจําหนายของเลนไปทัว่  ภายในปแรกที่
เปดตัวบารบี ้ บริษัทแม็ทเทล สามารถขายบารบี้ไดกวา 300,000 ตัว ดวยราคาตัวละ 3 เหรียญ 
เสนหของบารบี้ใชวาจะอยูทีห่นาตาและเส้ือผาที่สวยๆ เทานั้น แตใครที่ไดเปนเจาของบารบี้และ
เก็บสะสมไวนานวันมูลคากลับยิ่งสูงคาข้ึน สําหรับในประเทศไทย บริษัท ดีทแฮลม  เปนตัวแทน
จําหนายตุกตาบารบี้ ซึง่ก็ไดรับความนยิมอยางมาก  เนื่องจากในเวลาน้ันบารบี้เปนตุกตาแฟช่ัน
ผูหญิงตัวแรก   ที่มีขนาดกะทัดรัด มีรูปทรงลอยตัว    และมีลักษณะที่เหมือนคนจริง “บารบี้”    
มีอิทธพิลกับเด็กที่กาํลังจะเร่ิมเปนสาวเกอืบทั่วโลก มากกวาความเปนเพื่อนเหมือนตุกตาทั่วไป   
โดยเด็กๆตางก็มีความฝนทีอ่ยากจะโตข้ึนแลวสวยทันสมัยเหมือนบารบี้   แตต้ังแตป ค.ศ. 2007  
กระแสความนยิมของบารบีก้็ถูกลดลงโดยการเขามาของตุกตาบลายธ    แตอยางไรก็ตามบารบี้
ก็ยังคงมีกลุมแฟนพันธุแทอยู     ซึง่บริษทัผูผลิตบารบี้เองก็พยายามปรับกลยุทธทางการตลาด
มากข้ึน โดยการจัดอีเวนทมากข้ึน  จากเดิมที่จัดชวงปดเทอมปละ 2 คร้ัง  คือ เดือนมีนาคมและ
ตุลาคม    ปจจุบันกลุมลูกคาบารบี้มี  2 กลุมหลัก  คือ   เด็กอายุ  3-8 ป  คิดเปน  80%   ราคา
ของบารบี้สําหรับเด็กกลุมนี้จะอยูที ่300-800 บาท  และอีก 20%  เปนนกัสะสมหรือผูใหญที่เลน
บารบี้มาต้ังแตเด็ก  ซึ่งราคาจะสูงกวาคือ 2,000 -6,000 บาท   ซึง่กลุมหลังนี้เองท่ีทําใหยอดขาย
บารบี้ลดลงไปเนื่องจากราคาอยูในระดับเดียวกนั  คนเลนบารบี้จงึหนัไปเลนบลายธ เนื่องจาก
เห็นวาบลายธเลนไดหลากหลายกวาและสามารถปรับเปลี่ยนตุกตาใหเปนดังที่ใจตองการได  ซึง่
ในขณะที่บารบี้ไมสามารถทาํได 

2.   TeddyBear  
 

 

        

                                               

          Teddy  Bear  กําเนดิอยางเปนทางการในป  ค.ศ. 1903  ที่ประเทศเยอรมัน โดย
ในคร้ังแรกยังไมไดเรียกมันวาหมีเท็ดด้ี จนกระทั่ง เทโอดอร รูสเวลทประธานาธิบดีของ
สหรัฐอเมริกาในขณะน้ัน  ซึง่เปนคนทีช่อบลาหมีเปนชีวิตจิตใจ  จนมีนกัวาดการตูนคนหนึง่
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เขียนภาพลอเลียนโดยมีเจาหมีตัวเล็กๆ อยูขางหลังตลอดเวลา   ทําใหทกุคนเรียกหมีตัวนัน้วา
เจาเท็ดด้ี ตอมาพอคาหวัใสขาวอเมริกนัไดส่ังซื้อตุกตาหมีจากนางมาการเร็ต  เท    ซึง่เปน
ผูออกแบบจํานวน  3,000 ตัว    ตุกตาหมีเท็ดด้ีจึงกําเนิดข้ึนอยางเปนทางการนับแตบัดนั้นเม่ือ
ตุกตาหมีขายดีข้ึนเร่ือยๆ จึงเกิดการเลียนแบบกันมากข้ึน   ทําใหหลานชายของนางมาการเร็ต 
เท  ตองสรางเอกลักษณของตัวตุกตาข้ึนมา โดยทําเปนกระดุมติดอยูทีหู่และมีแถบผาช้ินเล็กๆ 
เขียนวา Steiff ซึ่งก็คือช่ือบริษัทผูผลิตนัน่เอง   ปจจุบันบริษทั Steiff ผลิตตุกตาหมีเท็ดด้ี
ประมาณปละ 1.5 ลานตัว โดยหมีเท็ดด้ีที่แพงที่สุดในประวัติศาสตรคือ หมทีี่ทาํข้ึนในป ค.ศ.
2000  ที่มีชื่อวา Teddy Bear  "Louis Vuittan"   ที่มีมูลคารวมแลวประมาณ 2 แสนยูโร   

 
3.  Hello  Kitty  

  

 

 
 
 

          Hello Kitty   เกิดข้ึนอยางเปนทางการในป  ค.ศ.1972  ที่ลอนดอน ประเทศ
อังกฤษ   คิตต้ีถูกสรางข้ึนบนกระดานวาดภาพ   ในป ค.ศ. 1975 ก็มีการทาํคิตต้ีเปนโมเดล
พลาสติกเล็กๆ ข้ึน  ตอมาในป 1976 คิตต้ีเร่ิมปรากฏอยูตามกลองอาหารชุด  และไมนานก็ไดมี
การตูนชุดออกมาในสหรัฐอเมริกา นอกจากนัน้ยงัมีละครทีวีอีกดวย   ป ค.ศ.1980 คิตต้ีอยู
ในกิ๊ฟชอปตางๆ   และขามไปโดงดังในญ่ีปุน   ป ค.ศ. 1990  คิตต้ีมีพื้นที่แสดงของตนเองที่
เมืองมีชื่อวา  "Sanrio Puroland"  อยูที่เมอืงทามะ ประเทศญ่ีปุน  สามารถดึงดูดคนไดมากกวา 
1.4 ลานคนตอป   และในป  ค.ศ. 1991 ที่เกาะคิวชู  ในญ่ีปุนถึงกับมีการสรางสวนสาธารณะที่
เปนเสมือนอาณาจักรของคิตต้ี 

 
4.     Rika-Chan 
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          ตุกตาริกะจัง  กาํเนดิอยางเปนทางการเมื่อป ค.ศ. 1967  โดยบริษัท TAKARA 
ของญ่ีปุน  หลังจากทีน่ักเขียนการตูนช่ือ   มิยาโกะ มากิ ไดสรางสรรคตุกตาริกะจัง ข้ึนมาใหมี
รูปรางหนาตาคลายคนญ่ีปุนมากกวาชาวยุโรป ทําใหเด็กสาวชาวญ่ีปุนในสมยันัน้เพลิดเพลิน
กับการเลนตุกตาเปนพิเศษ เพราะตุกตาริกะจังมีรูปแบบการแตงตัวตามแฟช่ันและการเลนไม
แพตุกตาบารบี้    ริกะจังนั้นสามารถทํายอดขายไดมากกวา  53  ลานตัวทัว่โลก       

               
5.   Blythe 

  
          

 

   
  

            

 

        ตุกตาบลายธ (BLYTHE) เปนตุกตาแฟชัน่ยอดนยิมที่มาแรงและมีกระแส
ความนิยมอยางสูงมากภายในระยะเวลาไมกี่ปที่ผานมา  ตุกตาบลายธเร่ิมเขามาในเมืองไทย 
เมื่อป พ.ศ.2550 ซึง่ก็ยงัมีแนวโนมเปนทีน่ิยมข้ึนเร่ือยๆ เพราะสามารถเลนไดหลากหลาย      
ทั้งเปลีย่นเส้ือผา   และเคร่ืองประดับตางๆ ขณะที่รูปรางก็สามารถบิดไดอิสระ  สามารถโพสทา
เหมือนคนไดจริงๆ ไมเพียงแตสนุกกับการแตงตัวเทานั้น แตเสนหอยูที่อารมณความรูสึกที่ 
บลายธสามารถสื่อออกมาไดหลายแบบผานการโพสทาเวลาถายรูป   

        BLYTHE  (อานออกเสียงวา ‘Blahyth‘ หรือ “บลายธ” ) ถูกผลิตข้ึนเม่ือเมื่อ     
ป พ.ศ. 2515 (ค.ศ.1972)  โดยโรงงานผลิตของเลน KENNER ในประเทศสหรัฐอเมริกาได
วาจางนักออกแบบของเลน ชื่อ อลิสสัน  แคทซแมน  ( ALISSON KATZMAN )  จาก  MARVIN 
GLASS & ASSOCIATES  โปรดักซชั่นเฮาสของเลนช่ือดังใหออกแบบตุกตา โดยมีโจทยวาตอง
มีความแตกตางจากตุกตาตัวอ่ืนๆ  ที่มีอยูตามทองตลาดในขณะน้ัน       



14 
 

     ในปนั้นเอง(ค.ศ. 1972) บลายธจงึไดถือกําเนิดข้ึนมาพรอมทรงผมแฟช่ันยุค 70s    
มีทั้งหมด 4 สี 4 แบบ (ดังภาพ) เคร่ืองแตงกายกวา 12 ชุด และส่ิงที่โดดเดนเหนือส่ิงอื่นใดคือ 
ดวงตา ที่สามารถเปล่ียนสี และมุมมองของดวงตาได โดยการดึงหวงที่อยูดานหลังศีรษะ ซึ่ง
ความแปลกใหมนีถ้ือเปนส่ิงทีน่าต่ืนเตน แตบลายธกก็ลับไมเปนทีน่ิยมในสมัยนัน้เพราะดวงตา
ที่กลมโตทําใหเด็กๆ พากันหวาดกลัว  การผลิตบลายธจึงตองถกูปดตัวลงหลังจากที่วางตลาด
ไดเพียง 1  ป          

 

                    

 

 

           ภาพที ่ 1.4     ภาพตุกตาบลายธยุคแรก   ( Kenner  Blythe )            

        ป พ.ศ. 2542  (30 ปตอมา)  จีนา กาแรน (Gina Garan) โปรดิวเซอรรายการทีวี
ชาวสหรัฐฯ ไดรับตุกตาบลายธเปนของขวัญจากเพื่อนแลวหลงรักบลายธทันที ประจวบกับตอน
นั้นเธอกําลังหดัถายภาพดวยกลอง SINGLE LEN REFLECT(SLR) เธอจึงนาํบลายธไปถายรูป
ตามสถานที่ตางๆ จนมีภาพของบลายธมากมายมามารถนาํมาตีพมิพเปนหนังสือรวมภาพถาย
ชื่อ “THIS IS BLYTHE” และ “FIRECRACKER ALTERNATIVE BOOK”  (Chronicle Books, 
2000)  ซึ่งขายไดมากกวา 100,000 เลม   จึงนบัเปนการเปดตัวบลายธใหกลับมาเปนที่รูจกัอีก
คร้ัง   และในป 2001 หนังสือเลมนี้ยงัไดรับรางวัล  Firecracker Alternative Book of the Year 
ไดรับการตีพิมพกวา 100,000 เลม และยังมีการพิมพออกมาเร่ือยๆ จนถึงปจจุบนั     
นอกจากนัน้ยงัมีนทิรรศการภาพถายในชวงเทศกาลคริสตมาสในปถัดมา สงผลใหชื่อของจีนา
และตุกตาบลายธโดงดังและเปนที่รูจักไปทั่วโลก   ตอมาในป พ.ศ. 2544  HASBRO  ผูสืบทอด
กิจการของโรงงาน KENNER ไดขายลิขสิทธิ์การผลิตบลายธใหกับ  TAKARA บริษัทของเลน
ของญ่ีปุน   ตุกตาบลายธเร่ิมเปนที่รูจกัของชาวญ่ีปุน   ดวยการเปนพรีเซนเตอรโฆษณาทาง
โทรทัศนใหกับหางสรรพสินคาช่ือ  ปารโก (PARCO)  จากตุกตาที่เคยคางสตอกกถ็ูกถามหา 
จนกลายเปนของมีคาที่หายาก  ราคาที่ต้ังไวบนเวบ็ไซตประมูลอีเบย (ebay) เร่ิมตน 35 เหรียญ
สหรัฐฯ ถีบตัวสูงข้ึนไปถงึ 350 เหรียญสหรัฐฯ บางตัวที่เปนลิมิเต็ดเอดิชั่น  อยางคอลเลคช่ันวนิ
เทจก็มีราคาสูงถึง 1,000 เหรียญสหรัฐฯ           
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         Gina Garan  ถือวาเปนผูฟนคืนชพีตุกตาบลายธใหกลับเปนที่นยิมอีกคร้ัง เธอเกิด
ใน NewYork สหรัฐอเมริกา  กอนหนาที่หนังสือรวมภาพถายบลายธจะพิมพออกจําหนาย 
Gina และ Junko Wong  โปรดิวเซอรผูชวยของเธอจาก Cross World Connections (CWC) 
ไดรวมกันทําหนังโฆษณาสําหรับหางสรรพสินคา Parco ในญ่ีปุน  โดยใหตุกตาบลายธเปน
นางเอก หลังจากนั้นไมนาน CWC ก็รวมกับบริษัท TAKARA ผลิตตุกตาบลายธรุนใหมออกมา 
โดยที่ CWC จะเปนผูออกแบบตุกตา ทรงผม เส้ือผา  และกลองบรรจ ุ   ผลที่ไดรับดีเกินความ
คาดหมายโดยเฉพาะในแถบเอเชีย เนื่องจากการนาํออกขายหรือประมูลทางอินเตอรเนตมักจะ
ไดราคาสูง    ปจจุบนั Gina  เปนชางภาพอยางเปนทางการของบลายธ  และ Junko  ก็เปน 
Producer  ของเธอ  โดยเดือนมิถนุายนของทุกป จะมีการจัดงานแฟชั่นโชวในชื่อวา Annual 
Blythe Charity Fashion Show ที่กรุงโตเกียว ซึง่จะมนีกัออกแบบเส้ือผาชั้นนําจากทั่วโลก เชน  
John Galliano, Prada, Gucci, Vivienne Westwood, Issey Miyake, Versace, Sonia 
Rykiel  และอีกมาก   มาออกแบบเส้ือผาใหกับบลายธและนางแบบบน cat walk นอกจากนี ้
บลายธยังเปนนางแบบใหกบัโฆษณาทางโทรทัศน ตางๆ   อีกดวย 

        Junko Wong  กับ  Gina  Garan  ยังรวมกนัสรางกระแสความนิยมบลายธมาก
ข้ึนอีกโดยการรวมกันจัดนทิรรศการตางๆเกี่ยวกบับลายธอยางตอเนื่อง  ดวยความที่ทัง้คูเปน
โปรดิวเซอรทีค่นหนึ่งมาจากโลกตะวันตก และคนหนึง่มาจากโลกตะวนัออก ทําใหไอเดียการจัด
นิทรรศการโดนใจกลุมคนในแวดวงแฟช่ันอยางมาก   ซึ่งเธอทั้งสองก็มักจะใชบลายธเขาไปรวม
ดวย  โดยเฉพาะงาน  Annual Blythe Charity Fashion Show   ซึ่งจัดข้ึนเปนประจําทกุป  
กลายเปนแหลงรวมสุดยอดดีไซเนอรฝมือดีของหองเสื้อแบรนดเนมชื่อดังจากทุกมุมโลก เชน  
John Galliano, Prada, Gucci, Vivienne Westwood, Issey Miyake, Versace, Sonia 
Rykiel ฯลฯ   มารวมกันออกแบบเส้ือผาใหกับเหลานางแบบและตุกตาบลายธ  เพื่อสวมเดินบน
แคตวอลก กลางกรุงโตเกียว  เรียกไดวาโลกแฟชั่นของคนจริงๆ  ทาํอะไรไดบลายธก็สามารถทาํ
ไดเชนกัน     

       ดวยสาเหตุที่ตุกตาบลายธมีทีม่าและถูกผลิตจากตางประเทศ มกีระแสความนยิม
มาจากตางประเทศ และตอเนื่องไปถงึประเทศตางๆ ทัว่โลกรวมทัง้ประเทศไทย  ดังนัน้ผูวิจยัจึง
เห็นวา เชนเดียวกับสินคาประเภทอ่ืนๆ ที่มทีี่มาจากตางประเทศและไดรับความนิยมในสังคม  
เชน  เส้ือผา  เคร่ืองสําอาง  นาฬิกา  น้ําหอม ฯลฯ   ซึ่งมักจะไดรับการยอมรับในหมูผูบริโภคที่มี
ฐานะทางการเงินดี ถึงแมสินคาเหลานั้นจะมีราคาแพงแตพวกเขาจะเชื่อวาสินคาเหลานัน้มักจะ
มีคุณภาพดี และท่ีสําคัญยงัสามารถสะทอนใหเห็นถึงรสนิยมที่ดีของตัวเอง  รวมทั้งสะทอนถึง
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ฐานะทางการเงิน สถานะทางสังคมของตัวเอง ดังนั้นจึงถือวาพฤติกรรมดังกลาวเปนลักษณะ
ของการบริโภคเชิงสัญญะ   (Sign Value)   ทัง้ส้ิน 

 

การแพรกระจายความนิยมตุกตาบลายธในประเทศไทย   

                        

      ตุกตาบลายธในเมืองไทยก็ไดรับความนิยมสูงไมตางจากประเทศอ่ืนๆ  จนสามารถ
เบียดกระแสความนิยมตุกตาแฟช่ันยอดนยิมตลอดกาลอยาง บารบี ้ ไปอยางเห็นไดชัด เหน็ได
จากการที่คนนิยมเลนบารบี้นอยลง    ซึง่ยงัคงมีเฉพาะแฟนพันธุแทจริงๆ เทานั้นที่ยงัเลนอยู     
โดยเฉพาะภายใน 2-3 ปทีผ่านมาจนปจจุบัน   (ป พ.ศ. 2550-2552) กระแสความนิยมของ
ตุกตาบลายธไมเพียงจํากัดอยูแตในกลุมคนเลนตุกตาเทานัน้ ในแวดวงแฟช่ันจะเห็นวามเีส้ือ
เพนตลายตุกตาบลายธมากมายหลายหลายแบบ กระเปา ตุมหู แมกระทั่งลายปลอกหมอน ผา
ปูที่นอน กรอบรูป และส่ิงของเคร่ืองใชตางๆ ก็มีภาพของตุกตาบลายธ   นอกจากนีเ้ร่ืองราวหรือ
กระแสความดังของตุกตาบลายธกจ็ะเห็นผานส่ือส่ิงพิมพตางๆ   ตัวอยางที่แสดงในภาพที่ 1.5 

 

 

 

 

 

                                                   ภาพที่   1.5     ภาพบลายธบนส่ือส่ิงพิมพตางๆ    

การประกอบสรางความหมายของตุกตาบลายธ 

   จากกระแสความนิยมของบลายธในยุคปจจุบัน ที่สามารถเบียดความนยิมของตุกตา
บารบี้ที่ไดชื่อวาเปนตุกตายอดนิยมตลอดกาลได เปนเพราะจุดเดนของบลายธที่มีความ
แตกตางจากตุกตาบารบี้ คือ ดวงตาที่กลมโตสามารถเปล่ียนสีดวงตาได  บางคนก็เห็นวา   
บลายธมองแลวดูมีชีวิตกวาบารบี้ มีใบหนาสวยนิง่เหมือนครุนคิดอะไรบางอยาง และท่ีสําคัญ 
บลายธ ดูเหมือนเปนผูหญิงธรรมดาที่ผูเลนสามารถจับมาแตงตัวไดหลากสไตลมากกวาบารบี ้ 
สามารถใสเส้ือผาไดทุกแนวเหมือนคนจริง  ซึง่ตางจากบารบี้จะมีลุคทีดู่หรูหราสงางาม  เหมือน
เปนเจาหญิงมากกวาคนธรรมดา กลุมผูเลนบารบี้จงึอาจจะมวีงจาํกัดมากกวา สาวกของ 
บลายธสวนใหญคือกลุมหญิงและผูฉิง (เพศที่สาม) ข้ีเหงาวัยทาํงานที่ชอบการแตงตัว  บางคน
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สมมุติใหบลายธเปนนองสาว  บางคนสมมุติใหเปนลูกสาว คอยเปลี่ยนองคทรงเคร่ือง  และ
สะสมเปน collection จากบลายธที่เปนของเลนในอดีตทีถู่กลืมไปแลวชวงหนึง่จงึกลับมาฮิตอีก
คร้ังในปจจุบนั  (สยามธุรกิจ, ตุลาคม  2551)                

    สาเหตุประการหนึ่งทีท่ําใหตุกตาบลายธกลายเปนทีน่ิยม  คือ  การ “บอกตอ” ใหคน
มาซื้อสินคา (บลายธ) ทัง้ดวยวาจาและพฤติกรรมตางๆ ที่ส่ือไปยงัคอมมูนิต้ีเดียวกนั ยิ่งในยุค
อินเทอรเน็ตเฟองฟูบวกกับพฤติกรรมแบบไทยๆ ที่ชอบอวดของรักใหคนรูจักหรืออาจจะไมรูจัก
ไดเห็นการแชรขอมูลบนอินเทอรเน็ต การส่ือสาร และการรวมตัวของชุมชนออนไลน ลวนเปน
วิธีการบอกตอที่เปนไปโดยธรรมชาติของเหลาสาวกที่แบรนดแทบไมตองทําอะไรดวยตัวเองเลย    
(Positioning Magazine, มีนาคม 2552) 

       กระแสความนิยมบลายธในเมืองไทยสูงสุด คือในชวงตนเดือนกมุภาพนัธ (2552)    
จากการเปดตัวของราน The Doll House ในราน QConceptStore ที่ขายทุกส่ิงอยางที่
เกี่ยวกับบลายธ อีกสาเหตุทีก่ระแสบลายธอยูๆ ก็แรงข้ึนเพราะเปนขาวลงหนาหนึง่หนังสือพิมพ
ไทยรัฐ ฉบับวันที่ 6 กุมภาพนัธ 2552  วา “ฮิตไฮโซ-ดารา ตัวละแสน ตุกตาบลายธ”  
ประชาสัมพันธของรานคิวคอนเซ็ปตสโตร จงึเชื่อวานี่คือกระแสที่ทาํใหบลายธอยูในความนยิม
อยางมาก ราน The Doll House เปน Official Store  แหงที ่2 ของบลายธในเมืองไทย    เกิด
จากการรวมทนุระหวางเจาของรานคิวคอนเซ็ปตสโตร   กับ ชมพู อารยา เอฮารเก็ต ดาราสาว
ชื่อดัง ซึ่งชมพูเองก็ถือเปนคนที่คล่ังไคลตุกตาบลายธทีม่ีสะสมมากกวา 200 ตัว  จึงรวมหุนเปด
รานนี้ข้ึน   

      ผูเลนบลายธบางคนก็ชอบบลายธในลักษณะเดิมๆ (Original) แตก็มีบางคนกช็อบ
ที่จะปรับเปล่ียน (Customize)  ไมวาจะเปน ผิวหนา  ดวงตา  สีผม  กส็ามารถทําได และการได
แชรขอมูลตางๆ  เกี่ยวกับตุกตาบลายธผานโลกออนไลน (website) ดวยแลว  กลุมคนรัก 
บลายธก็จะสามารถเขาถงึขอมูลตางๆ ไดงาย มีการปรึกษา และการแลกเปล่ียนความรูซึง่กนั  
สําหรับสังคมของคนรักบลายธก็มกัจะส่ือสารกันตามกระทู เว็บบอรด หรือฟอร่ัม ในเว็บไซตที่
เกี่ยวกับบลายธ    โดยเฉพาะผูเลนมือใหมมักจะใชอินเทอรเน็ตเปนชองทางในการหาขอมูล 

    เบญจพร อณิรักษกุล ผูจดัการรานลีโอทอยรานขายของเลนนําเขา และเปน Official 
Blythe Shop รานแรกของเมืองไทย กลาววาบลายธทาํยอดขายสูงถึง 90%  ของรายไดทั้งหมด
ที่เขารานเวลานี ้ ตอนนี้คิดวาคนไทยไมตํ่ากวา 20-30% รูจักบลายธและความนิยมเร่ิมกระจาย
ออกไปสูตางจงัหวัดแลว   คนที่เลนก็เพิ่มจาํนวนข้ึนเร่ือยๆ ยอดขายบลายธในรานโตข้ึนถึง20%
เมื่อเทียบกับ 2  ปกอน  (พ.ศ2550)  ที่บลายธเร่ิมเปนทีรู่จัก   (ladyissue, 2009 : online)                            
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     กลุมผูเลนบลายธเกือบ 100% จัดวาเปนสาวกของแบรนดที่สําคัญ “สาวก” เหลานี้
ยังชวย “บอกตอ” ใหคนมาซื้อสินคาทัง้ดวยวาจาและพฤติกรรมตางๆ ที่ส่ือไปยังคอมมนูิต้ี 
(community website) เดียวกัน ยิ่งคนยคุอินเทอรเน็ตเฟองฟู บวกกบัพฤติกรรมแบบไทยๆ ที่
ชอบอวดของรักใหคนรูจักหรืออาจจะไมรูจกัไดเห็นการแชรขอมูลบนอินเทอรเน็ต การสื่อสาร
และการรวมตัวของชุมชนออนไลน  จึงลวนเปนวธิีการบอกตอที่เปนไปโดยธรรมชาติของเหลา
สาวก ที่แบรนดแทบไมตองทาํอะไรดวยตัวเองเลย กระแสความดังของบลายธอีกอยางวัดได
จาก   เมื่อมกีารคนหาคําวา Blythe ในเวบ็ไซต  Google   จะมีเว็บไซตเกี่ยวกับบลายธที่หาได
มากกวา 7,800,000 เว็บไซต ในเวลา 0.05 วนิาที เฉพาะหนาของประเทศไทย กม็ีถงึ  455,000   
ที่หาไดในเวลา 0.09 วินาท ี  (ผูจัดการออนไลน, 2552: ออนไลน) 

       ปจจัยที่ทําใหตุกตาบลายธโดงดังจนไดรับความนิยมอยางสูงนอกจากสื่อส่ิงพิมพ         
และส่ือโทรทัศนแลว    โลกออนไลนก็เปนอีกสาเหตุหนึ่งที่ชวยใหเกิดกระแสความนิยมของ 
บลายธ  จะเห็นไดจากหลังจากที่บลายธออกโฆษณาทีวีแคเพียงขามคืน  ก็มีคนเขาไปประมูล
ซื้อบลายธในเว็บไซตอีเบย  (eBay)   ทําใหราคาเพิ่มข้ึนรอยเทาจาก 35 เหรียญเปน 350 
เหรียญ  สวนการประมูลของเว็บไซต Yahoo ก็หมดสตอกอยางรวดเร็วเชนกัน  รุนที่แพงและหา
ยากที่สุดก็คือ   คอลเลกชั่นวินเทจ (Blythe  Vintage) ราคาตัวละ 1,000 เหรียญ   ปจจุบันรุน  
ลิมิเต็ดบางรุนของบลายธสามารถทาํราคาไดถึง 1.5 - 2.0  แสนบาทหลังจากผานไปไมถึง 10 ป 

       ผูที่เลนตุกตาบลายธไมวาจะเปนกลุมผูเลนในประเทศไทย หรือตางประเทศ   
มักจะมกีารรวมกลุมทาํกิจกรรมตางๆ รวมกัน เพื่อแลกเปล่ียนความคิดเห็น ความรู  และปญหา
ตางๆ  เกี่ยวกบัตุกตาบลายธ มกีารจัดต้ัง  website  Blythe Community ตางๆ    เพื่อใหเปน
แหลงพบปะพดูคุยระหวางคนรักบลายธดวยกนั ปจจุบนัม ี  website  เกี่ยวกับตุกตาบลายธมี
มากมาย หนึ่งในชุมชนออนไลนยอดฮิตของกลุมคนรักตุกตาบลายธในเมืองไทย คือ   เวบ็ไซต   
blythethailand.com  กอต้ังข้ึนเม่ือวนัที ่7  เดือน 7  ป  2007   เปดตัวในเดือนแรกจากจํานวน
สมาชิกแค  7 คน   และมีสมาชิกออนไลนพรอมกัน 3 คน  ปจจุบัน (มถิุนายน 2552)   มีสมาชิก
ใหมเพิม่ข้ึนวันละ  773  คน   พรอมดวยจํานวน  Page View   ทีท่ะยานข้ึนเปน 3.9 ลานครั้งตอ
เดือน  ทุกวนันีย้อดสมาชกิบนเว็บไซต blythethailand.com ยังเปนกราฟทีพุ่งข้ึน แตที่
สังเกตเห็นไดชัดคือการเปดพื้นที่ใหพูดคุยแลกเปล่ียนซือ้ขาย  รวมทั้งจัดกจิกรรมที่มีประโยชน  
คนรักบลายธไดรวมพลแลกเปล่ียนความรูเร่ืองการแปลงโฉม ตัดเย็บเส้ือผา ทําขาวของ
เคร่ืองใชขนาดจิ๋ว   เรียนรูการถายรูป   และมีการจัดมตีต้ิงตางๆ   
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        “คุณเอ”  เวบมาสเตอรของเว็บไซต  blythethailand.com กลาววา "กระแสบลายธ
ที่เติบโตเร็วมากในเมืองไทย สวนหนึง่นาจะมาจากการทีด่าราและคนมีชื่อเสียงในสังคมที่หนัมา
สะสมตุกตาบลายธ จากที่ไมมีใครรูจักก็ทาํใหบลายธไดรับความนยิมมากข้ึน สวนหน่ึงก็อาจจะ
เปนแฟช่ัน แตคนที่เปนแฟนพันธุแทที่ชอบอยางจริงจงัก็มีอยูมาก อีกสาเหตุที่สําคัญนาจะ
เปนมาจากการนําเสนอบลายธผานส่ือตางๆ  ทัง้หนงัสือพิมพ  นิตยสาร  และรายการโทรทัศน   
ที่นาํเสนอผานการสัมภาษณดาราหรือคนดังที่เลนบลายธ และการทาํสกูปเร่ืองตุกตาบลายธ
ตางๆ  จึงทาํใหคนดูรูจักและสนใจมากข้ึน สวนชองทางการส่ือสารที่มีสวนสําคัญในการทําให 
บลายธเปนที่รูจักของคนทั่วไป หรือเรียกวาเปนชองทางในการรับรูขอมูลตางๆเกีย่วกับบลายธ 
และเปนชองทางสําหรับการติดตอส่ือสารกันระหวางผูเลนบลายธดวยกัน คือ  ส่ืออินเทอรเน็ต 
กลุมผูเลนบลายธที่รวมกลุมกัน จะมีชองทางการติดตอส่ือสารกันโดยการกอต้ังเว็บไซต       
เพื่อรวมกันทํากิจกรรมตางๆ แลกเปล่ียนขอมูลขาวสารเกี่ยวกบับลายธ จะมีการเขาเว็บดูกระทู 
รวมกิจกรรมมีตต้ิงตางๆ และคนกลุมนี้คงไมใชแคเลนตามกระแส"  (ผูจัดการออนไลน, มีนาคม 
2552: ออนไลน)                      

                 สวนเว็บไซตอ่ืนๆ เชน www.thisisblythe.com, www.ichigoheaven.com, 
www.blythedoll.com    และ   www.leo-toy.com    ตัวอยางเว็บไซตบลายธที่เปนที่นยิม 

               1.    เว็บไซต    BlytheThailand.com 

                  

 

 

 

                                                      

                                                ภาพที่    1.6      เว็บไซต   BlytheThailand.com 

 เว็บไซตนีจ้ะมีทุกเร่ืองเกี่ยวกับตุกตาบลายธ  ต้ังแตทาํความรูจักเบ้ืองตน    ไปจนถึง
การปรับแตงทกุสวน มีเครือขายออนไลน  คอรสสอนเทคนิคตางๆ  มขีาวคราวของบลายธตางๆ 
รวมไปถึงการส่ังซื้อสินคาทีม่ีระบบติดตามการจัดสงออนไลนไวดวย 
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           2.       เว็บไซต   Ichigoheaven.com 

 

 

 

                   

 

                        

                  ภาพท่ี   1.7       เว็บไซต   Ichigoheaven.com 

      เวบ็ไซตนีจ้ะมีขอมูลตุกตาบลายธตางๆ และ ม ี webboard ใหพูดคุยแลกเปล่ียน
ความคิดเหน็  รวมทั้งมบีลายธใหเลือกครบทั้งตัวใหญ  ตัวเล็ก เส้ือผา หนาผม  ไปถึงรองเทา  
รวมทัง้เปนแหลงรวมสินคาฝากขาย  และการซ้ือ-ขาย บลายธทั้งมือหนึง่และมือสอง  เนื่องจาก
มีผูเลนบางคนเลนบลายธแบบเก็งกาํไรคือ ซื้อบลายธมาเก็บไว   เม่ือเห็นวาราคาในตลาดสูงก็
เอาออกมาขายเพื่อจะไดกาํไร และก็มีบางคนที่รับจางทาํศัลยกรรม (custom/modify) ใบหนา
ของบลายธเพือ่ทําใหบลายธสวยข้ึน ใหมเีอกลักษณไมเหมือนใคร  สวนบางคนกท็าํศัลยกรรม 
บลายธแลวนาํมาขายโดยเพิ่มราคาใหสูงขึ้นจากเดิม   เปนตน                     

       เมื่อมีกลุมผูเลนตางๆ มีการพูดคุยติดตอกันผานทางเว็บไซต ซึ่งถือวาเปนชองทาง
การติดตอหลักของกลุมผูเลนบลายธ และมีการพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดซึ่งกนัและกันจนเปน
ที่รูจักคุนเคยกันแลว ก็จะมกีารจัดกิจกรรมที่เกีย่วกับตุกตาเพื่อเปนการสรางความสัมพันธอันดี
ตอกัน และที่สําคัญเพื่อรวมกนัทาํกิจกรรมกับตุกตาที่ตัวเองรัก รวมทัง้สินคาตางๆ ก็จะจับ
กระแสความฮติของบลายธ โดยรวมเปนสปอนเซอรกิจกรรมกับตุกตาบลายธ  เพื่อดึงลูกคา จะ
มีมากข้ึนเร่ือยๆ  เชน  การจดั  work shop  สอนและแขงขันการตัดชุดใหบลายธ   การจัด work 
shop ดัดแปลงใบหนา (customize) การประกวดคูเหมือนระหวางตุกตาบลายธกับเจาของ  
การจัดประกวดถายรูปตุกตาบลายธจากสถานที่ตางๆ  ซึ่งกจิกรรมนี้ถือวาเปนกิจกรรมที่นยิม   
เนื่องจากตุกตาบลายธเปนตุกตาทีถ่ายรูปออกมาแลวสวย   และกิจกรรมการจัดแฟช่ันโชวโดย
ใหตุกตาบลายธเปนนางแบบ   เปนตน   
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ตัวอยางกิจกรรมของสินคาและธุรกิจตางๆ ที่ใชตุกตาบลายธรวมเปนสวนสงเสริมการขาย   

 

   -     งาน   BLYTHE A WONDER WORLD   จัดโดยหางสยามพารากอน 
 
  

  

 

 

 

-    งานประกวดศลัยกรรม (Modify ) ตุกตาบลายธ  จัดโดยหางเซ็นทรัลพระราม 3 

 

           

 

 

 

       -     งานประกวดถายรูปตุกตาบลายธ   จัดโดยกลอง Olympus 

 

 

 

 

 

 



22 
 

- งานกิจกรรมประกวดเปลีย่นสีผมตุกตาบลายธ  จัดโดยผลิตภัณฑชวารสคอฟ 

 

 

 

 

 

     -    งาน  Veta the Purple Stage Shine for BLYTHE    จัดโดยแบรนดวีตา 

 

 

 

 

 

    ตัวอยางภาพกิจกรรมตางๆ ของกลุมผูเลนบลายธ 

     -     เว็บไซต  BlytheThailand.com   New Year 2009  Meeting    

 

 

 

 

 

 



23 
 

             -   การจัดแฟช่ันโชวบลายธที่ญ่ีปุน  (14  สิงหาคม  2551)    

 
 
 
 
 
 

 
      -    กลุมคนรักตุกตาบลายธในอเมริกา   โดยเว็บไซต www.thisisblythe.com   ไดมี 
การจัดกิจกรรมเพื่อระดมเงินชวยเหลอืผูประสบภยัสึนามิ   

 
 
 
 
 

 
 
         ตัวอยางกลุมผูเลนตุกตา บลายธ ในประเทศตางๆ  
 
             -   กลุมผูเลนบลายธ     ที่แวนคูเวอร, แคนาดา              

 
 
 
 
 

            -    กลุมผูเลนบลายธ    ที่ซานฟรานซิสโก , สหรัฐอเมริกา 
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            -    กลุมผูเลนบลายธ  ที่ชิคาโก , สหรัฐอเมริกา 
 

 

 

                   

                     
 

        จากกระแสความนยิมบลายธอยางสูงในระยะเวลา 2-3 ปที่ผานมา (พ.ศ. 2550 - 
2552) ตุกตาบลายธก็ยงัครองกระแสความนิยมอยางตอเนื่อง จะเหน็ไดวาชวงนี้คนไทย
โดยเฉพาะสาวๆ วัยเร่ิมทํางานก็หนักลับมาเลนตุกตาอีกคร้ัง  ในขณะเดียวกนักระแสความนิยม
ตุกตาบารบี้ (Barbie) กลับลดนอยลงจนเหลือแคกลุมแฟนพันธุแทของบารบี้จริงๆ เทานัน้   
ถึงแมวาราคาของตุกตาบลายธจะคอนขางสูงมาก แตหญิงสาวหลายคนกพ็ยายามที่จะหามา
ไวในครอบครอง สาเหตุเนือ่งจากตุกตาบลายธสามารถจับแตงตัวไดหลากหลายแบบมากกวา
บารบี้ที่มีภาพลักษณที่ดูเปนเจาหญิง แตในทางตรงกนัขามตุกตาบลายธกลับเปนเสมอืน
ตัวแทนของหญิงสาวธรรมดาๆ ที่ใสเส้ือผาอะไรก็ได   และยังมีคุณสมบัติพิเศษกคื็อสามารถ
ปรับเปล่ียนสีของดวงตา ปรับแขนขาใหบดิเปล่ียนอริยาบทได  ทําใหจัดโพสทาถายรูปไดสวย  
ซึ่งตุกตาอ่ืนๆ รวมทัง้บารบี้ไมสามารถทาํได   ดวยความโดดเดนและแตกตางดังกลาวจงึทาํให 
บลายธเปนทีน่ิยมในเวลาอันรวดเร็ว    จากตุกตาแฟช่ันในอดีตทีเ่ปนวัฒนธรรมเฉพาะของคน
ชั้นสูง ( High Culture)  ก็เปล่ียนแปลงไปกลายเปนวฒันธรรมแพรหลาย  ( Pop Culture)     

 
      ผูทีน่ิยมตุกตาบลายธนัน้ ไมเวนแมกระทัง่เหลาคนดังตางๆ ไมวาจะเปนดารา  

นักรอง และเหลาคนดังตางๆ  หลายคนกห็ลงไหลและช่ืนชอบตุกตาบลายธจนกลายเปนนัก
สะสมตุกตาบลายธกนัหลายคน  จากการที่เหลาคนดังทั้งหลายหนัมาช่ืนชอบและเลนตุกตา 
บลายธนี้เอง นอกจากจะถือวาเปนส่ือบุคคลที่ชวยสรางกระแสใหตุกตาบลายธใหเปนที่รูจกั 
และทวีความนิยมจนไดรับความสนใจจากคนทัว่ไป ยังกลายเปนผูนําแฟช่ันใหคนทัว่ไปเกิดการ
เลียนแบบและช่ืนชอบตามอีกดวย   

 
 
 



25 
 

ตัวอยางคนดังที่ชอบตุกตาบลายธ                                  

 "ชมพู"  อารยา เอ ฮารเกต็           

     

 

  

          "ชมพู"  อารยา เอ ฮารเก็ต   ถือเปนคนดังทีเ่ปนนกัสะสมตุกตาบลายธ  ระดับตนๆ 
ของเมืองไทย จากความทีเ่ปนนกัแสดงที่มีชื่อเสียงของชมพู เธอจงึถือวาเปนผูทีส่รางกระแส
ความดังใหตุกตาบลายธในเมืองไทยอยางมาก เนื่องจากความชอบสวนตัวและการสะสมตุกตา 
บลายธอยางจริงจัง  และเม่ือขาวของเธอกับตุกตาบลายธปรากฏออกไปตามส่ือตางๆ  กท็ําให
หลายๆ คนทีไ่มเคยรูจัก กเ็ร่ิมรูจักและหลายคนก็เร่ิมสนใจตุกตาบลายธมากข้ึนเร่ือยๆ ชมพู
กลาวถึงที่มาในการเร่ิมสะสมตุกตาบลายธวา เดิมทไีมคิดจะสะสมแตมีเพื่อนดาราคือแตงโม 
(ภัทรธิดา พัชระวีรพงษ) ซื้อมาให 1 ตัว    หลังจากนั้นกช็อบและซ้ือมาตลอด    คร้ังแรกที่ซื้อก ็
6-7  ตัวเลย  ใชเวลาไมถึงเดือนก็ม ี30 ตัวแลว    ถารุนไหนยังไมมกี็ซือ้  ตุกตาทีม่ีราคาแพงท่ีสุด
ในบรรดาตุกตาที่สะสมทัง้หมดประมาณ 60  กวาตัว   นั่นก็คือราคา 2 หม่ืนบาทซึง่บินไปซื้อที่
ประเทศญ่ีปุนดวยตัวเอง แถมกอนซื้อตองอีเมลไปส่ังซ้ือไวลวงหนาดวยสวนสาเหตุที่ราคาแพง
มาก  เพราะเปนตุกตาครบรอบป 2004     ซึง่ผลิตออกมาเปนจํานวนนอย 

      ชมพูกลาววาจริงๆ ราคาตุกตา 1 ตัว   ราคาจะประมาณ 3,500 บาท   สวนราคา
จะแพงหรือไมแพงอยูที่รุนดวย ถาคนที่ไมเขาใจเขาก็จะมองวาสะสมอะไรไรสาระ   แตถาเขามา
อยูในกลุมจะรูวา มันไมใชเลนๆ เลย  เพราะมีคนกลุมหนึง่ที่เขาชอบเหมือนเรา  ถามวาหมดเงนิ
ไปเยอะม้ัยกับการซื้อตุกตา เรียกวาหมดไปเยอะ แตตุกตาพวกนีข้ายคืนไดทุกช้ินเพราะเขามี
ราคา  พอเราเร่ิมสะสม เราก็เร่ิมศึกษาจากหนังสือบาง จากเว็บไซตบาง  หรือมีคนที่เขาสะสม
อยูแลวมาแนะนําบาง และตอนนี้ชมพูกไ็ดรวมหุนกับเพื่อนเปดรานขายตุกตาบลายธอยางเปน
ทางการชื่อรานวา '' เดอะ ดอลล เฮาส (The Doll House )''   ภายใตรานขายสินคา  ''คิวคอน
เซปตสโตร (Qconceptstore)'' ที่หางสยามพารากอนซ่ึงภายในรานมีตุกตาบลายธรุนลิมิ
เต็ดอิดิชั่น และรุนอ่ืนๆ พรอมทั้งเส้ือผา  วกิ  และเคร่ืองประดับ  รานนี้เปน Official  Store แหง
ที่สอง (รานแรกคือราน LeoToy) ซึ่งราน The Doll House นี้เกิดจากการรวมหุนระหวาง 
QConceptStore  และชมพู   (siamdara, 2009: ออนไลน)                                                                        
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 ออฟ-ปองศักด์ิ    

 

 

 

 

     “ออฟ ปองศักด์ิ รัตนพงศ” นักรองหนุมชื่อดัง เร่ิมสะสมตุกตาบลายธเนื่องจากชอบ
ตามพี่สาว  จากเริ่มชอบตอนแรกก็เร่ิมชอบมากข้ึนเร่ือยๆ  ก็เลยสะสมมาเร่ือยๆ   ตอนนี้ม ี 40 
กวาตัวแลว  ราคาแพงที่สุดก็หมืน่กวาบาท สวนใหญกจ็ะซื้อที่เมืองไทยนี่เอง   มีไมกี่ตัวที่ซื้อที่
เมืองนอก  ไมกลัววาจะโดนหาวาเปนเกยเลนตุกตาเพราะจริงๆ ถาเขาไปดูในเว็บไซต   ก็จะเหน็
ผูชายเลนบลายธมากพอๆกบัผูหญิง ดังนัน้ออฟจงึคิดวาผูชายเลนตุกตาก็ไมแปลกอะไร   
(สยามดารา, กุมภาพนัธ 2552)          

 อู  ภาณุ  สุวรรณโน 
 
                  
 
 
 
 

 
      ไมจาํกัดเฉพาะสาวๆ เทานั้น  ยงัมีชายหนุมอีกไมนอยทีห่ลงเสนหตุกตาบลายธ 
หนึง่ในนั้นก็คือ พระเอกหนุม "อู-ภาณุ สุวรรณโณ" จากทีเ่หน็บรรดาเพื่อนนกัแสดงหลงเสนห
ตุกตาบลายธกันหลายคน อูจึงเกิดไอเดียทําธุรกิจโมดิฟายด (ปรับเปล่ียน/ศัลยกรรม)บลายธ    
ทั้งนี้นอกจากจะทําใหตุกตาของตัวเองสวยงามโดดเดน เปนเอกลักษณเฉพาะตัวแลว  ยังเปน
การเพิม่มูลคาใหกับตุกตาไดอีกทาง  อูเปดรานช่ือโมเน  ที่จตุจกัร พลาซาโซนเอ ซอย 7 และ
สวนลุม ไนทบาซาร โซนลพบุรี ซอย 7   ลูกคาสวนใหญก็เปนบรรดาเพื่อนๆ ดารานกัแสดง    
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      การทําศัลยกรรมตุกตาบลายธ  หรือที่ในกลุมผูสะสมมักเรียกกันวา  การคัสตอม  
(CUSTOM) หรือโมดิฟายด (MODIFY) เปนหนึง่ในกิจกรรมยอดนิยมอยางหนึง่ของผูเลน
ตุกตาบลายธ คือ การเอา บลายธ มาแตงหนา  แตงตาใหม ตามใจเจาของ  มีต้ังแตการนํามา
เปดกะโหลก ขัดผิวพนใหม (เพราะบลายธจะผิวเงา เปนมนั บางคนก็อาจจะคิดวาดูแลว
พลาสติก)  เปล่ียนสีแกวตา พนสีเปลือกตา ติดขนตาใหม  เจาะหู เจาะปาก เจาะชองปากใหอา 
ทําผมใหมเพิม่เชือกที่ดึงแลวหลับตาฯลฯ แลวแตความคิดสรางสรรคและความชํานาญของแต
ละคน     การทําศัลยกรรมบลายธ    ผูเลนสามารถเลือกทําใหตุกตาบลายธออกมาหนาเหมือน
ตัวเองไดอีกดวย ตุกตาบลายธที่ไดรับโมดิฟายดหรือผานการคัสตอมแลวสวย  ก็อาจจะขายได
ราคามากข้ึน  (Value Added) เพราะจะมีเอกลักษณทีโ่ดดเดนกวาตัวอ่ืนๆ  และท่ีสําคัญคือจะ
ไดบลายธที่ไมเหมือนใคร              

        
         ตัวอยางวธิีสอนการดัดแปลง Blythe จากเวบ็ไซต    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

       

      จากกระแสความนิยมบลายธที่มีอยางสูงนี้เอง    จึงกอใหเกิดวัฒนธรรมการ
เลนตุกตาบลายธที่แตกตางจากวัฒนธรรมการเลนตุกตาชนิดอ่ืนๆ กลาวคือ คนที่รักบลายธ
ตัวจริงอาจไมใชแคมีบลายธจํานวนมากๆ   ไวสะสม   หรือเพื่อเก็บไวขายเก็งกําไรเทานั้น    
แตส่ิงที่พิเศษแตกตางนั้นคือ    การได  “ปนเติมเสริมแตง”   เปล่ียนตุกตาธรรมดาให
กลายเปนตุกตาที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว    ซึ่งถือวาเปนเพิ่มมูลคา  ( Value Added )  และ
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การสรางความแตกตาง  ( Sign  Value)  ใหแกตุกตาบลายธ   ผูเลนบลายธบางคนจึงนิยม
การ  “คัสตอม” (custom)  หรือการศัลยกรรมแปลงโฉมตุกตารวมอยูดวย     การเพิ่มมูลคา 
(Value Added)  หมายถึง     เมื่อมีการคัสตอมบลายธแลวจะทําใหราคาของบลายธสูงข้ึน    
สามารถขายตอไดราคามากข้ึน    สวนการสรางความแตกตาง  (Sign Value)    ก็คือการที่
ผูเลนตองการใหบลายธของตัวเองมีความแตกตางจากตัวอ่ืนๆ    หรือบางคนตองการใหบ
ลายธมีหนาตาเหมือนตัวเอง    จึงนําบลายธไปคัสตอม    และอีกวิธีเลนที่โดยทั่วไปที่ผูเลน
นิยม   คือ    การนําบลายธมาแตงตัวเปลี่ยนเส้ือผา   ทรงผม   มีรองเทา   กระเปา  แอค
เซสซาร่ีตางๆ     และการพาไปถายรูปตามสถานที่ตางๆ    ซึ่งหลายคนที่ชื่นชอบตุกตาบ
ลายธตางก็เห็นวาบลายธสามารถจับแตงตัวและถายรูปออกมาไดสวย    เปนตุกตาท่ี
ถายรูปข้ึน  มีหลายมุมที่ถายออกมาแลวเหมือนนางแบบที่เปนคนจริงๆ     บางคนก็รักและ
ใสใจบลายธเสมือนเปนเพื่อน    เปนนอง   หรือเปนลูก    ซึ่งถือวาเปนการสรางโลกของ
ความเปนตัวเอง  (Self  Identity)  ข้ึนมา    ซึ่งไมสามารถทําไดในโลกที่เปนจริง    

สรุปลักษณะเฉพาะของตุกตาบลายธ 

- ตุกตาบลายธดูเสมือนมีชวีติ   
- สามารถคัสตอม  (custom) / โมดิฟายด (Modify)  ไดตามตองการ 
- เปนตุกตาสําหรับผูใหญ  
- เปนตุกตาที่สะทอนถึงสถานะ    และชนชั้นในสังคม  (Classed Doll) 
- เปนตุกตายอดนิยมแหงยุค   (Popular Culture)  
- เปนตุกตาที่แสดงถึงความทนัสมัย   (Fashion  Doll) 

 
           การศึกษาการบริโภคสัญญะและบทบาทการส่ือสารของกลุมผูเลนตุกตา 

บลายธในคร้ังนี้    ผูศึกษาตองการศึกษาวาผูเลนมีทัศนคติตอตุกตาบลายธผานการบริโภค
สัญญะอยางไร     รวมทั้งผูเลนมีความคิด   ความรูสึกวาบลายธเปนมากกวาตุกตาทั่วๆ ไป
อยางไร    และลักษณะการเลนตุกตาบลายธของแตละคนเหมือน    หรือแตกตางกันอยางไร    
ตลอดจนศึกษาการรวมกลุมของผูเลนตุกตาบลายธ    เพื่อแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารตางๆ  
และการทํากิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวกับบลายธผานการใชส่ือหรือพื้นที่สาธารณะชนิดใด     และ
ลักษณะใดบาง  รวมทั้งศึกษาวามีชองทางดานส่ือสารมวลชนใดบาง ที่เปนเคร่ืองมือในการ
แพรกระจายความนิยมของตุกตาบลายธใหเปนที่รูจักในสังคม    จนกลายเปนที่ชื่นชอบ
จนกระทั่งทําใหเกิดกระแสตุกตาบลายธฟเวอรได  
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           1.2    ปญหานําวจิัย 

 
1. การบริโภคสัญญะของกลุมผูเลนตุกตาบลายธเปนอยางไร  
2. บทบาทการส่ือสารมีความสัมพันธกับผูเลนตุกตาบลายธอยางไร  

 
   1.3      วัตถุประสงคของการวิจัย 

 
1. เพื่อศึกษาแบบแผนการบริโภคสัญญะของกลุมผูเลนตุกตาบลายธ 
2. เพื่อศึกษาบทบาทของการส่ือสารของกลุมผูเลนตุกตาบลายธในการสราง ถายทอด 

และ  บริโภคสัญญะ 
 

   1.4     นิยามศัพท 
 

1. การบริโภคสัญญะเชิงตรรกะวิทยา     คือ  ลักษณะการบริโภคที่ไมไดจํากัดอยูที่
ประโยชนจากคุณลักษณะที่แทจริงของสินคาเพียงอยางเดียวนั้น  Jean Baudrillard  จึงได
เสนอ   “ทฤษฏีการบริโภคเชิงตรรกวิทยา”   เพื่อแสดงใหเห็นวาการบริโภควัตถุหรือสินคา
จะตองประกอบดวยความหมายที่หลากหลาย   4   ประการ    ดังนี้   คือ   (อางใน Charles 
Levin, 1981: 66-67) 

1.  ตรรกวิทยาเชิงหนาที่ของการใชหรือเชิงอรรถประโยชน    (The Functional 
Logic of Use Value)  

2. ตรรกวิทยาเชิงเศรษฐศาสตรของคาแลกเปลี่ยน    (The Economic Logic 
of Exchange Value) 

3. ตรรกวิทยาของคาสัญญะ      (The Logic of Sign Value) 
4. ตรรกวิทยาของคาแลกเปล่ียนเชิงสัญลักษณ   (The Logic of Symbolic  

Exchange) 

             2.   ตุกตาบลายธ   คือ   ตุกตาแฟช่ันที่เปนหญิงสาว   ที่มีกระแสนิยมมากที่สุดในยุคนี้     
ตุกตาบลายธมี  2  ขนาด    คือ   Neo  Blythe   มีความสูงสิบสองนิ้ว   และ  Petite  Blythe  สูง
ขนาดหนึ่งในสามของ  Neo  Blythe     บลายธถูกผลิตข้ึนคร้ังแรกในป 1972  โดยบริษัท  
Kenner  ของสหรัฐอเมริกา    โดยมีความพิเศษและเอกลักษณที่โดดเดนตางจากตุกตาชนิด
อ่ืนๆ   คือ   ดวงตาที่กลมโตและสามารถเปล่ียนสีดวงตาไดถึง 4  สี   โดยการดึงที่หวงดานหลัง     
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นอกจากนั้นยังสามารถบิดแขนบิดขาไดอยางอิสระ     ทําใหผูเลนสามารถนําบลายธมาจัดโพส
ทาถายรูปไดสวยเสมือนนางแบบจริงๆ      แตบลายธกลับไมประสบความสําเร็จดานยอดขาย
เนื่องจากเด็กๆ กลัว    จึงหยุดการผลิตในปถัดมานั่นเอง      บลายธกลับมาเปนที่รูจักอีกคร้ังใน
ป  1999   จากการที่บริษัท  Kenner    ไดขายลิขสิทธิ์การผลิตบลายธใหบริษัท  Takara  ของ
ญ่ีปุน     และ  "Gina   Garan"   โปรดิวเซอรรายการโทรทัศนไดนําบลายธไปถายภาพใน
สถานที่ตางๆ   จนสามารถนํามารวมตีพิมพเปนหนังสือเลมแรกช่ือ   This is Blythe    ซึ่งเมื่อ
วางจําหนายก็เปนที่ชื่นชอบ     เห็นไดจากยอดจําหนายที่สูงถึง  100,000 เลม      ตอมาจีนาได
พบกับ "จุนโกะ หวอง"   จึงไดรวมกันนําบลายธมาเปนนางเอกภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศน
ในแคมเปญคริสตมาสป  2000  ของหาง  Parco หางสรรพสินคาช่ือดังในญ่ีปุน    จึงถือเปน
การเปดตัวบลายธสูสายตาชาวญ่ีปุนและชาวโลก    บลายธจึงไดรับความนิยมจากนั้นเปนตน
มา   Petite Blythe  ราคาจะอยูที่ 1,000 กวาบาทข้ึนไป   สวน  Neo Blythe   ราคาเร่ิมตนที่ 
3,000 กวาบาท     และมีทุกราคาไปจนถึงหลักแสนบาท    แตละรุนจะมีชื่อเฉพาะ   มีราคาที่
แตกตางกันข้ึนอยูกับลูกเลน   สีตา สีผม  เส้ือผา   อุปกรณที่แถมมา   บลายธถูกผลิตออก
มาแลวหลายรอยรุน   โดยเฉลี่ยจะผลิตออกมาทุกเดือน   และจะไมมีการผลิตรุนเดิมซ้ําอีก       
รุนแรกๆ ที่ไมมีการผลิตซ้ําและหายากก็จะเปนที่ตองการของนักสะสมจึงทําใหมีราคาที่สูงมาก 

 

           3. บทบาทการส่ือสาร   หมายถงึ   บทบาทในดานตางๆ ของการสื่อสารทีใ่ชเพื่อการ
ตอบสนองความตองการ และการสรางความพึงพอใจใหแกตนเอง และกลุม เชน บทบาทหนาที่
ในการสรางอัตลักษณของตนเองหรือกลุม ใชเพื่อแสวงหาความม่ันคงในจิตใจ ใชเพื่อส่ือสารกับ
คนอ่ืนๆ เพื่อชีวิตทางสังคม เปนตน  ในที่นีจ้ะสนใจบทบาทของการส่ือสารของกลุมผูเลน
ตุกตาบลายธในการสราง  ถายทอด และบริโภคสัญญะเปนพิเศษ นอกจากนี้จะวัดจากสื่อตางๆ 
ที่สมาชิกในกลุมใช เชน ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล ส่ือกิจกรรม   ส่ือสมัยใหม  คือ  internet   และ   
ส่ือวัตถุ   ซึง่กคื็อตุกตาบลายธ     
 
            4. ส่ือมวลชน  หมายถึง  ชองทางการส่ือสารทีส่ามารถส่ือสารไปถึงคนจํานวนมากที่มี
ความหลากหลาย ไดอยางรวดเร็วภายในเวลาเดียวกนัหรือใกลเคียงกัน   ในทีน่ี้หมายถึง
หนงัสือพมิพ   นิตยสาร  โทรทัศน   
 
            5.   ส่ือสมัยใหม   ไดแก   อินเทอรเน็ต   และอาจจะรวมไปถงึโทรศัพทมือถอื   
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            6. ส่ือบุคคล หมายถงึ บุคคลที่เปนส่ือในการเผยแพรความนิยมบลายธใหกระจาย
ออกไป  เชน  ดารา  นักรอง คนมีชื่อเสียงตางๆ  และยังรวมไปถงึการพูดคุยบอกตอระหวางผู
เลนดวยกัน   
 
            7.  ส่ือกิจกรรม ไดแก  กิจกรรมเกี่ยวกบับลายธตางๆ ที่จัดข้ึน  เชน การประกวดแตงตัว
ตุกตา  การจัดกิจกรรมเดินแฟช่ันโชวตุกตา   การจัดกิจกรรม workshop  คัสตอมตุกตา 
(Custom/Modify)   การประกวดถายรูปตุกตา   การประกวดตัดชุดตุกตา   เปนตน   
 

1.5   ขอบเขตการวิจัย 
 
               ผูวจิัยจะดําเนนิการเก็บขอมูลบุคคล ระหวางเดือนธันวาคม 2552 ถึง เดือน
กุมภาพนัธ 2553   โดยแยกการสัมภาษณผูเลนออกเปน  3   กลุม      ดังนี้  

• กลุมที ่ 1 ผูเลนตุกตาที่เลนเพื่อการสะสมอยางเดียว (Collectors) โดยเลนแบบไม
ปรับเปล่ียนตุกตา   (Non  Modify)    ผูวจิัยไดสัมภาษณผูเลน  จํานวน  10  คน 

• กลุมที ่ 2  ผูเลนตุกตาที่เลนอยางจริงจัง มีการสะสมและมีการปรับเปล่ียนตุกตา
(Modify )  โดยผูวิจัยจะสัมภาษณเจาะกลุมผูเลน  10   คน 

• กลุมที่  3  กลุมผูจําหนาย  (Suppliers) ที่คลุกคลีและมีความรูเกี่ยวกับตุกตาบลายธ   
และเลนบลายธดวย โดยผูวิจัยจะสัมภาษณจํานวน 3 ราน คือราน The Doll 
House@Qconceptstore,  รานโมเน    และรานตัวโปรด 

 
1.6  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 
      1.     เพื่อแสดงใหเห็นถึงการนําแนวคิดตรรกะการบริโภคมาใชในการวิเคราะหการสื่อ

ความหมายของกลุมผูเลนตุกตาบลายธ   ซึ่งตุกตาบลายธถือเปนวัตถุหรือส่ิงของที่มีลักษณะ
พิเศษตางจากสินคาประเภทอ่ืนๆ   

      2.   เพื่อชวยใหผูบริโภคมีความเขาใจและตระหนักรูเกี่ยวกับตรรกะการบริโภคที่ปรากฎ
อยูทั่วไปในสังคมการบริโภค 

 
 



 

                                            บทที่  2 
           แนวคิด  ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ         
       

       การศึกษาวิเคราะหการบริโภคสัญญะ และบทบาทของการส่ือสารของกลุมผูเลน
ตุกตาบลายธ   มีแนวคิด   ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ   ดังนี ้

             
1. แนวคิดเกี่ยวกบัการบริโภคสัญญะและตรรกะการบริโภค 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสาร 
3. แนวคิดเกี่ยวกบักลุมและการส่ือสารภายในกลุม 
 

2.1  แนวคิดการบริโภคสัญญะและตรรกะการบริโภค 
 

     เนื่องจากสัญญะวิทยาเปนแนวทางการศึกษาดานการสื่อสารที่มุงใหความสนใจ
วิธีการสรางและบริโภคสัญญะตางๆ   จากสิ่งใดสิ่งหนึ่ง   ผูวิจัยจึงตองการนําแนวคิดสัญญะ
วิทยามาเปนแนวทางในการวิเคราะหการบริโภคสัญญะของผูเลน บลายธ   เพื่อส่ือใหเห็นถึง
ความหมายของตุกตาบลายธในมุมมองหรือการรับรูความหมายของผูลนคนนั้นๆ    รวมทั้ง
ศึกษาลักษณะการบริโภคสัญญะจากตุกตาบลายธของแตละคนวามีลักษณะที่เหมือนหรือ
ตางกันอยางไร   และสัญญะตางๆ   เหลานั้นกอใหเกิดผลกระทบตอตัวผูเลนและสังคมอยางไร 

 
       2.1.1  แนวคิดการบริโภคสัญญะและตรรกะการบริโภค  ของ  Jean  Baudrillard 
 
                  ฌอง โบรดริยารด (Jean Baudrillard)  เห็นวาในเศรษฐศาสตรแบบด้ังเดิมนัน้    
ไมสามารถอธบิายเร่ืองการบริโภคในสังคมปจจุบันไดอยางเพียงพอ  เนื่องจากสังคมปจจุบันได
แปรเปล่ียนเปนสังคมแหงการบริโภคไปเสียแลว   ในสังคมแหงการบริโภคนี้ประโยชนใชสอยถกู
ทําใหหมดบทบาทลงอยางส้ินเชิง  ดวยเรื่องของความแตกตางและการบริโภคเชิงสัญญะ ซึง่
วัตถุจะถกูกาํหนดในฐานะที่เปนสวนประกอบ ในการสรางบรรยากาศของระบบคุณคาในสังคม
สมัยใหม ดังนัน้การอธิบายการบริโภคโดยเศรษฐศาสตรแบบเดิมจึงไมเพียงพอในปจจุบันแต
การบริโภคจะเปนปรากฏการณของมิติทางสังคมและวฒันธรรม  
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   โบดริยารด มีความเหน็วาทฤษฎีเกีย่วกบัวัตถุและการบริโภคในสังคมปจจุบัน ไมได

ต้ังอยูบนพื้นฐานที่วาดวยเร่ืองของอรรถประโยชน (utility) หรือทฤษฎีแหงความพึงพอใจ          
(pleasure)  โดยทั่วไป     แตนาจะวางอยูบนรากฐานของการสรางคุณคาและความหมายของ
วัตถุทีถู่กสรางข้ึนมาในสังคม ซึง่ต้ังอยูบนตรรกะแหงความแตกตาง (difference) และเปน
เงื่อนไขทีท่ําใหมนษุยกาวเขาสูการบริโภคเชิงสัญญะ    (อธิคม โกมลวิทยาธร,2548)  

 
          การศึกษาวัฒนธรรมการบริโภคของโบดริยารด จึงเนนประเด็นหลักไปที่ "การ
บริโภค"  เนื่องจาก   "ความจริงเกี่ยวกับการบริโภคไมไดมีหนาที่เกี่ยวของกับความร่ืนรมย   หาก
เปนหนาทีห่นึง่ของการผลิต ดังนัน้มนัจงึไมไดเปนเร่ืองของปจเจก แตเปนเร่ืองของสวนรวม
โดยตรงทัง้หมด เชนเดียวกบัการผลิตเชิงวัตถุ"   กลาวอีกนยัหนึ่งกคื็อ เมื่อสินคาชนิดหนึ่งถกู
ผลิตข้ึนมามันยอมตองมีคุณคาทางการใชสอย ฉะนั้นมนัยอมถกูผลิตซ้ําเพื่อตอบสนองทั้งความ
ตองการและความจาํเปนตองใชของเรา   ดังนัน้การบริโภคคือปจจัยสําคัญที่อยูควบคูกับการ
ผลิตนั่นเอง    นอกจากนัน้โบดริยารดยังนยิามการบริโภควา  “เปนการกระทําอันเปนระบบของ
การจัดการกับสัญญะ”  (a systematic act of the manipulation of signs)  กลาวคือ ในระบบ
บริโภคนิยม สินคาหรือวัตถุไมไดหมายถึงแตตัวของมันเองอีกตอไป หากแตเปนสัญญะส่ือไปถึง
สถานภาพหรือวิถีชีวิตหนึง่ นอกจากนัน้สินคาและหนาที่ในการเปนสัญญะ   ยังเช่ือมโยงกันใน
สายสัมพันธทีไ่รซึ่งเหตุผลหรือกฎเกณฑ แตถูกทําใหดูเปนเร่ืองธรรมชาติที่ใครตอใครก็เห็นพอง
ตองกัน   (สุรเดช  โชติอุดมพันธ, 2550)  

 
       ในหนงัสือ For a Critique of the Political Economy of the Sign (1981 อางใน 
เกษม เพ็ญพนิันท, 2550) โบดริยารดไดจัดวางระนาบของคุณคาทางการใชสอยและคุณคา
ทางการแลกเปล่ียนใหม ดวยการสอดแทรกระบบสัญญะเขามาในการวิเคราะหการบริโภค ที่
ความหมายทางสังคมที่ปรากฏอยูในสินคา ไดกลายเปนปจจัยหลักทีม่าควบคุมการแลกเปล่ียน 
ดวยเหตุนี้ โบดริยารด   จงึไดจัดวางระนาบความสัมพนัธออกเปน   2   ชุด คือ  

 
1. ระหวางคุณคาการแลกเปล่ียนและคุณคาการใชสอย  หรือสินคาที่นาํมาแลกเปล่ียน

และประโยชนใชสอยของมัน  
 

2. ระหวางรูปลักษณทางสัญญะและความหมายของสัญญะ เขาไดจัดวางคูความ
สัมพันธเหลานี้ใหมใหเกีย่วเนื่องกับสินคาที่เราบริโภค โดยพิจารณาจาก   "หนาที่ในเชิงชวงช้ัน
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ระหวางรูปแบบที่ครอบงําอยูและรูปแบบที่อางอิง (หรือส่ิงที่กลาวถึง)"   ดังนัน้คุณคาทางการ
แลกเปล่ียนกบัรูปแบบทางสัญญะจึงเปนสิ่งเดียวกัน เพราะวาส่ิงที่เรานาํมาแลกเปล่ียนไมใช
ความเปนวัตถ ุ (materiality) หรือแรงงานที่ผลิตมันข้ึนมาแลวใหมูลคาแกสินคานั้นๆ หากข้ึนอยู
กับรูปแบบที่ปรากฏใหเราไดเห็น ในขณะเดียวกนัคุณคาทางการใชสอย กับความหมาย
ทางสัญญะเทยีบเคียงไดวาเปนสิ่งเดียวกนั เพราะมนับงบอกถงึส่ิงที่เราตระหนกัถึงประโยชนที่
ไดรับหรือความหมายที่กํากบัสามัญสํานึกของเราวา มนัมีนัยทางสังคมวัฒนธรรมของสินคา  

 
      โบดริยารดแจงความสัมพันธที่เกี่ยวเนือ่งกันนีว้า จะเกิดข้ึนไดกต็อเมื่อเราเขาใจถึง
ระบบตรรกของสินคา ที่มูลคาของคุณคาทางการแลกเปล่ียนและคุณคาทางการใชสอยเปนตัว
บงชี้วาสินคาเปนสินคาที่มีราคาเพยีงใด ในขณะที่ระบบตรรกของสัญญะบงบอกรูปลักษณ
ทางสัญญะและความหมายทางสัญญะเปนตัวบงชี้นยัตางๆ ที่ทาํใหเราบริโภคสินคาตรรกแหง
การบริโภคของโบดริยารด  

 
          โบดริยารด (1981) กลาววามีตรรกวิทยาอยู 4 ชุดที่มีความเก่ียวเนื่องสมัพันธ

กับตรรกแหงการบริโภค   (logic of consumption)    อันไดแก  
 

1. ตรรกวิทยาเชิงหนาที่ของการใช (A functional logic of use value) ซึ่งเปน
ตรรกวิทยาในเชิงปฏิบัติของวัตถุหรือเปนตรรกวิทยาเชิงอรรถประโยชน (utility) หรือกลาวอีก
นัยหนึง่ คือ การมองวัตถุในฐานะเปนเคร่ืองมือเคร่ืองใช  (tool/instrument)  

2. ตรรกวิทยาเชิงเศรษฐศาสตรของคาการแลกเปล่ียน (An economic logic of 
exchange value) ซึ่งเปนตรรกวิทยาเชิงเปรียบเทียบคา (equivalence) หรือถาพูดในเชิงตลาด 
คือ การมองวตัถุในฐานะสินคา  (commodity)  

3. ตรรกวิทยาคาสัญญะ (A logic of sign value) ซึ่งเปนตรรกวทิยาแหงความ
แตกตางหรือตรรกวิทยาของสถานะ (status) โดยวัตถุจะถูกมองในฐานะที่เปนสัญญะ (sign) ที่
บงบอกสถานภาพทางสังคม (standing) อัตลักษณ (identity) รูปแบบการใชชีวิต (style) 
เกียรติภูมิ (prestige) หรืออํานาจ (power) ของบุคคลหนึ่ง  

4. ตรรกวิทยาการแลกเปล่ียนเชิงสัญลักษณ (A logic of symbolic exchange) ซึ่ง
เปนตรรกวทิยาหลายความหมาย (ambivalence) โดยวัตถุจะอยูในฐานะทีเ่ปนของขวัญ
(gift)หรือเปนสัญลักษณแทนความสัมพนัธ  
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   นอกจากนี้โบดริยารด ยังเสนอวา วัฒนธรรมของโลกยุคหลังสมัยใหมมีเนื้อหาหลักอยู
ที่   (พฒันา กติิอาษา, 2546 : 128-129)  

1.  เศรษฐกิจที่เนนเร่ืองการผลิตกับวัฒนธรรมที่คร้ังหนึ่งเปนเพียงแบบแผนหรือวิถี
ชีวิตกลายเปนส่ิงที่แยกกันไมออก เศรษฐกิจกับวัฒนธรรมไมมีเสนแบงแยกกันอีกตอไป 
วัฒนธรรมสมัยใหมกลายมาเปนวัฒนธรรมของสัญญะ (Culture of Sign) ที่สามารถนํามาผลิต
เปนสินคา ซื้อขายแลกเปลี่ยนกันในทองตลาด เศรษฐกิจที่มีมูลคามากที่สุดและมีความยั่งยืน
มากที่สุดมีฐานมาจากวัฒนธรรมแทบทั้งส้ิน เชน ภาพยนตร ดนตรี แฟช่ันเส้ือผา เคร่ืองสําอาง
เสริมความงาม 

2.   เศรษฐกิจเชิงวัฒนธรรมของโลกสมัยใหมเดินทางมาถึงจุดเปล่ียนที่สําคัญ 
กลาวคือ สินคาที่มีมูลคาที่สุดในตลาดโลกไมใชสินคาและบริการในความหมายด้ังเดิม หากแต
เปนขาวสารขอมูล โดยเปล่ียนจากการผลิตสินคาและบริการที่มีฐานอยูที่การใช
ทรัพยากรธรรมชาติมาเปนการผลิตความรูและขาวสารขอมูล  

3.  ลักษณะที่โดดเดนของวัฒนธรรมโลกยุคหลังทันสมัยอยางหน่ึง คือ การสราง
ความจริงที่เหนือจริง (hyperreality) โดยผานกระบวนการผลิตซํ้าแบบจําลองหรือปลอมแปลง
เลียนแบบ (simulation) โดยอาศัยเทคโนโลยีที่กาวหนาซับซอนเขาชวย ความจริงไมใชส่ิงที่มี
อยูแลว ไมใชส่ิงที่ไมตาย แตเปนส่ิงที่ถูกสรางข้ึน และถูกสรางข้ึนไดหลายรูปแบบ ดวยความ
เจริญกาวหนาของเทคโนโลยีการส่ือสาร ความจริงที่เหนือความจริงที่ไดรับการกลาวถึงมาก
ที่สุด ไดแก การติดตอส่ือสารผานโทรทัศน เครือขายอินเทอรเน็ต ภาพยนตร การจัดแสดง
นิทรรศการในพิพิธภัณฑ การโฆษณาผานส่ือมวลชนตางๆ การเดินทางทองเที่ยว หรือ
แมกระทั่งการจัดสวนสนุกกลางแจง เชน ดิสนียแลนด  

 
                   ในความคิดของโบดริยารด   ความเสมือนจริง (simulation)  คือ ความเปนจริงที่
เราสัมผัสกนัอยูนัน้ กลับกลายเปนส่ิงที่ทาํใหเกิดข้ึนอยางที่เปนจริงได เมื่อการรับรูของเราตอ
ความเปนจริง ไมไดเกิดข้ึนจากการเขาถงึเนื้อแทหรือเนือ้ในของความเปนจริงนั้นๆ แตการรับรู
ของเราเกิดข้ึนจากความเสมือนจริง ทีค่วามเปนจริงไดกลายเปนองคประกอบของการทําให
สมจริง นี่ไมไดหมายความวา ความเสมือนจริงคือภาพลวงตา แตเปนความจริงที่ยิง่กวาจริง  

 
                    ในบทสัมภาษณของโบดริยารด เขาไดแจกแจงนัยยะของความเสมือนจริงคือการ
ทําใหเปนจริง ในขณะที่เรารับรูมันอยางที่เปนจริง "การทําใหมองเห็นโลกอยางทีเ่ปนจริงผาน
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยี   คือ   ความเสมือนจริง - กระบวนการทําใหเหน็โลกอยางที่เปน
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จริงนี้ หมายถึง การไลตะเพิดพื้นที่ของภาพลวงตาใหสูญหายไป"    สําหรับโบดริยารดแลว 
ความเสมือนจริงไมไดเกิดข้ึนมาเพื่อทดแทนความจริง ปกปดความจริง หรือแมกระทัง่กลายเปน
ความจริงแทน แตความเสมือนจริงคือส่ิงที่เปนจริงอยางที่มนัเปนเชนนัน้จริงๆ ดังเชนที ่        
โบดริยารด ยกตัวอยางวา ความสําเร็จของดิสนียแลนด ข้ึนอยูกับความสามารถในการสราง
จินตนาการและความคิดฝนในโลกแบบเด็กๆ ใหกับผูเขาเทีย่วชม โดยการปกปดหรือหลีกเล่ียง
ที่จะนําเสนอความจรงิทีว่า โลกของผูใหญและชีวิตจริงนัน้อยูแยกตางหากออกไป ในหวงเวลานี ้
ผูที่เขาเที่ยวชมสวนสนุกกําลังอยูในดินแดนเนรมิต ดินแดนในนิทานหรือจินตนาการเทานัน้ จง
ทําตัวใหสนกุสนานแบบเด็กๆ ใหถงึที่สุด   (เกษม เพ็ญพินนัท, 2550: 79-79) 
 

      ทั้งนี้ การนําความหมายหรือคุณคาทางวัฒนธรรมใสเขาไปในตัวสินคา  จึงทําให
สินคาไดแปรสภาพจากมูลคาพื้นฐานไปเปนมูลคาสัญญะ   และกอใหเกิดผลตามมา   คือ 
สัญญะจะทําใหมนุษยสามารถบริโภคไดอยางไมส้ินสุด   เพราะมนุษยจะไมบริโภคเพียงเพราะ
ความตองการทางวัตถุอีกตอไป    หากแตจะบริโภคเพราะความตองการทางสัญญะ     โดย
พบวามนุษยยุคหลังสมัยใหมไดปลดสินคาช้ินเดิมทิ้งไป     มิใชเพราะคุณคาการใชงานหรือ
อรรถประโยชนของสินคานั้นหมดลงแลว    หากแตเปนเพราะคุณคาเชิงสัญญะของสินคาชิ้น
นั้นไดหมดสิ้นลงแลว     ยกตัวอยางเชน    เส้ือผาจะไมไดถูกเปล่ียนเพราะความชํารุดเพียง
อยางเดียว   แตเปนเพราะความลาสมัย    หมดอายุทางวัฒนธรรมไปแลว ซึ่งจะเห็นวามีสินคา
ประเภทอ่ืนจํานวนมากในสังคมที่ถูกเชื่อมโยงเขากับระบบความหมายและการใหคุณคา
ลักษณะนี้ 
 

        ดวยเหตุนี้หากพิจารณาในแงการผลิตแลว     การนําความหมายหรือคุณคาทาง
วัฒนธรรมใสเขาไปในตัวสินคา   ก็เพื่อทําใหขยายปริมาณการบริโภคของผูคนไดมากข้ึน   โดย
หากปราศจากความหมายเหลานีแ้ลว     การบริโภคสินคาก็ถูกจํากัดอยูทีค่วามตองการพื้นฐาน
เทานั้น   ซึ่งทําใหเกิดการบริโภคไดนอยจนเกิดปญหาสินคาลนตลาด       แตดวยความหมาย
ทางวัฒนธรรมนี้เอง   จึงไดชวยใหสินคาที่ยังไมหมดอายุการใชงานนั้น    ไดหมดอายุทาง
วัฒนธรรมไปแลว    นํามาสูการบริโภคสินคาใหมเพื่อสรางระบบคุณคาเช่ือมโยงระหวางสินคา
กับผูบริโภค     อันเปนระบบที่นําไปสูการบริโภคที่ไมส้ินสุดและสามารถชวยแกปญหาเร่ือง   
สินคาลนตลาดทุนนิยมดังที่ไดกลาวมาแลวขางตนได 
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      นอกจากนี้หากพิจารณาในแงการบริโภค     ลักษณะดังกลาวก็เปนลักษณะของ
สังคมผูบริโภคที่โลกของสินคาไดถูกใสความหมายทางวัฒนธรรมลงไป    เปนการบริโภคสินคา
ที่มีความหมายทางสัญญะ     ตัวสินคาไมไดดํารงบทบาทในฐานะประโยชนใชสอย     แตมี
หนาที่เปนตัวส่ือสารเพื่อบงบอกภาพลักษณของตัวผูใช  (The symbolization and use of 
material goods as communicators not just utilities)   ตรรกะของการบริโภคจึงมีสภาวะเปน
พลวัต   คือ  สามารถเติบโตไปไดเร่ือยไมมีส้ินสุด   เพราะไดสะทอนแนวคิดเกี่ยวกับสินคาออก
มาอยางตอ เนื่ อง    โดยอาง อิง สินคา เข า ไวกับความหมายที่ ผู ผ ลิตตองการ  (Mike 
Featerstone,1991:84-85)  

 
       สําหรับตรรกศาสตรหรือตรรกวิทยา  (Logic)  คือ   วิชาที่วาดวยกฎเกณฑการใช

เหตุผลหรือกฎเกณฑของการพิสูจน   (กีรติ บุญเจือ, 2522:113)  หรือ  คือปรัชญาที่วาดวยการ
วิเคราะหและการตัดสินความสมเหตุสมผลในการอางเหตุผล   (พจนานุกรมศัพทปรัชญา
อังกฤษ-ไทย, 2548:57) 

 
       ลักษณะของตรรกวิทยาในการบริโภคที่ปรากฏในการเลนตุกตาบลายธ พบไดจาก

การที่ผูเลนแตละคนไมไดเลนหรือรูสึกกับตุกตาบลายธเปนเพียงแคตุกตาเหมือนกับที่คนทั่วไป
ในสังคมรับรูวา     ตุกตาเปนของเลนชนิดหนึ่ง    แตพวกเขาเลนโดยที่รูสึกวาบลายธไมใชเพียง
สินคาที่เรียกวาตุกตาเทานั้น    พวกเขารูสึกวานอกจากบลายธจะเปนแคตุกตาแลว ยังสามารถ
เปนอะไรไดอีกมากมาย   เชน  เปนเพื่อน  เปนนอง  เปนลูก หรือเปนเสมือนตัวเราเอง   ที่
สามารถจับมาแตงตัว   มาถายรูป   เปนส่ิงที่นําแฟชั่น  และเสมือนเปนเพื่อนที่มีชีวิต     
นอกจากนั้นการบริโภคเชิงตรรกะท่ีพบจากการเลนตุกตาบลายธ คือ   การเลนบลายธเสมือน
การแสดงตัวตนของตัวเองผานการศัลยกรรมแปลงโฉมบลายธใหหนาตาเหมือนตัวเอง   หรือ
การจับบลายธแตงตัวใหเหมือนตัวเอง   และยังสะทอนใหเห็นวาผูที่เลนบลายธ  คือ  ผูที่อยูใน
สังคมช้ันกลางไปจนถึงสูง    เนื่องจากการเลนบลายธตองมีปจจัยดานการเงินที่คอนขางมาก    
เพราะราคา บลายธรวมทั้งเคร่ืองแตงตัวตางๆ   ลวนถือวาราคาคอนขางสูง 

 
      ในขณะที่ตรรกวิทยาของคาสัญญะ  (The Logic of Sign Value)  เปนตรรกะที่

สถานะของวัตถุ ไดเปนตัวแทนในการสรางสัญญะอยางใดอยางหนึ่งใหแกเจาของ   โดยจะเปน
การสรางสัญญะเพื่อความแตกตาง   เชน    การสวมใสเส้ือผาที่มียี่หอและราคาแพงของชน
ชั้นสูงและชนช้ันกลางนั้น    มีความหมายมากไปกวาการสวมใสเคร่ืองนุงหมเพื่อปดรางกาย    
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โดยเส้ือผาที่มียี่หอนั้นจะมีคุณคาเชิงสัญลักษณที่บงบอกเปนนัยถึงรสนิยมและชนช้ันของผูสวม
ใส    และเปนการสรางความแตกตาง (Distinction)  ใหกับบุคคลนั้นๆ     ในขณะที่ในมุมมอง
ของชนช้ันลางและชนช้ันกลาง   การที่จะพยายามหาเส้ือผาที่มียี่หอมาใสบาง  แมจะเปนยี่หอที่
ลอกเลียนแบบมาก็ตาม    แตการบริโภคดังกลาวก็ไดเปนการยกระดับหรือเลื่อนชนชั้นทาง
จินตนาการ  แมวาในความเปนจริง (Reference) คนจนก็ยังคงจนอยู  ในกรณีผูบริโภคระดับ
ลางไดบริโภคสัญญะของสินคาไปเชนเดียวกันดวยกระบวนการเลียนแบบชนชั้นที่เหนือกวา   
(Imitation)  

       ลักษณะของตรรกวิทยาประเภทนี้ที่ปรากฏในการเลนตุกตาบลายธ  คือ  การที่ผู
เลนมีตุกตาบลายธในครอบครองมากๆ    หรือมีรุนลิมิเต็ดที่หายากและราคาสูง  ก็จะแสดงให
เห็นวาผูเลนคนนั้นมีฐานะดี   มีรสนิยมสูง  และเปนคนที่นําแฟช่ัน   หรือการมีชุด เส้ือผา หรือ 
อุปกรณแอคเซสซาร่ีมากๆ  ก็จะยิ่งแสดงวาคนๆ นั้นมีศักยภาพในการเลนสูง  มีรสนิยมดี   มี
เงินและมีฐานะ    ยิ่งถามีการนําบลายธไปศัลยกรรมเปล่ียนแปลงใบหนาใหเหมือนตัวเอง  ก็
อาจจะหมายถึง  การที่ผูเลนคนนั้นๆ  อยากจะมีนองสาว  หรือลูกสาว  ที่หนาตาเหมือนตัวเอง
เพื่อที่ตัวเองจะไดดูแลและใหความรักอยางใกลชิดเสมือนเปนญาติ    แตบางคนก็นําบลายธไป
ศัลยกรรมใบหนา   เพียงเพื่อตองการเปล่ียนแปลงบลายธของตัวเองใหมีเอกลักษณเฉพาะตัว   
ไมอยากใหเหมือนใคร 

 
        การใชแนวคิดเกี่ยวกับตรรกะวิทยาการบริโภค   เขามาเปนกรอบในการศึกษา

การเลนตุกตา บลายธ    จะเปนสวนหนึ่งที่จะชวยใหเขาใจในกระบวนการตัดสินใจของผูเลนบ
ลายธวา   จะอยูบนหลักตรรกวิทยาแหงการบริโภคแบบใด   ส่ือมวลชนก็เปนเคร่ืองมือหลักที่ถูก
ใชในการสรางความตองการบริโภคจากตรรกะน้ีเองทําใหอิทธิพลของการตัดสินใจซื้อและ
บริโภคไดยายความสําคัญไปที่คุณคาเชิงสัญญะเปนหลัก     จนบางคร้ังเราอาจพบวาสินคาได
แปลงสภาพไปเปนสัญญะอยางสมบูรณ   จนที่สุดไมสามารถหาตนกําเนดิหรือแหลงอางอิงของ
นัยยะที่ปรากฏตัวพรอมกับวัตถุนั้นๆ ไดเลย      

                                        

          อนึง่ หากจะอธิบายกจิกรรมการบริโภคตามแนวคิดเร่ืองปรากฏการณรวม 
(collective phenomena) ของ  Durkheim   ซึ่งเปนนกัคิดอีกคนหนึง่ที่ Baudrillard ไดนํา
กรอบความคิดของเขามาใชในการพิจารณาสังคมบริโภค ก็กลาวไดวาการบริโภคนั้นเปน  
"พฤติกรรมรวม" ของสังคม (collective behaviour)   อันเกิดข้ึนจากแรงผลักดันของสถาบัน
ตางๆและผลจากระบบคุณคาในสังคม  การบริโภคจึงไมใชเร่ืองของความสุขสําราญ   แตนาจะ



39 

เปนส่ิงที่เราถกูบังคับ เปนหนาที่ของเราทีต่องบริโภคมากกวา  เพราะ "เราถูกส่ังสอนและเรียนรู
ที่จะบริโภค"  (we must be trained, we must learn to consume)  แมวาการบริโภคจะถูก
มองวาเปนพฤติกรรมรวม  แตในสังคมสมัยใหมรูปแบบการบริโภคก็ถูกกระตุนใหเกิดข้ึนจาก
แนวคิดที่เนนความเปนปจเจก (individualizing) เปนการผลิตสินคาที่ตอบสนองตอความ
ตองการเฉพาะบุคคล   เนนความโดดเดนและแตกตาง กลายเปนหนวยการบริโภคที่ถูกทําให
เล็กลง (atomizing) ซึ่งในทัศนะของ Baudrillard การที่ปจเจกชนคนหาหนทางที่จะทาํให
ตนเองมีความแตกตางเฉพาะตัวนัน้ เปนเร่ืองของรหัสหรือระบบของความแตกตาง (system of 
differences) ที่ทาํใหปจเจกคลายคลึงหรือแตกตางจากคนอ่ืนๆ   เขาจึงใหขอสรุปไวอยางหนึ่ง
วา  การศึกษาเร่ืองสังคมวทิยาการบริโภค   รวมไปจนถึงเร่ืองอ่ืนๆ นั้นจะตองเปล่ียนแปลงระดับ
ของการศึกษาจากระดับของจิตสํานึก ไปสูตรรกะทางสังคมในระดับของจิตไรสํานึกของสัญญะ
และรหัส  

       ตามที ่  George Ritzer  (1998) ไดเขียนไวในบทนาํของ  The Consumer 
Society : Myths and Structures  ทาํใหเห็นวา   สําหรับ Baudrillard แลว  การบริโภคไมใช
เพียงการจับจายสินคาอยางสนุกสนาน   หรือเพื่อสรางความสุขสําราญหรือปลดปลอยปจเจก
ใหเปนอิสระจากความตองการโดยการบริโภควัตถุเทานัน้ แตการบริโภคคือโครงสรางในสังคม
ซึ่งมีอิทธิพลเหนือปจเจกชน ในขณะทีม่นัสามารถมองวาเปนการจัดการเชิงโครงสราง เปน
ปรากฏการณรวมของสังคม และเปนเหมือนศีลธรรมจรรยา (morality) ในนยัหนึง่      แตเหนือ
ส่ิงอ่ืนใดมนัคือระบบของสัญญะที่ถูกใสรหัสกํากับเปนแบบแผนในกระบวนการสื่อความหมาย
ของวัตถ ุ  มันเปนเร่ืองของการควบคุมใชสอยวัตถหุรือสินคา ในฐานะที่เปนเคร่ืองหมายที่ใชใน
ระบบการติดตอส่ือสารและแลกเปล่ียน ปจเจกชนทั้งหลายถูกบังคับใหตองใชระบบดังกลาว 
และการใชระบบที่วานี้ผานรูปลักษณของการบริโภคก็เปนวิธกีารสําคัญอยางหนึง่ ในการ
ติดตอส่ือสารกับบุคคลอ่ืนๆ ซึ่งอุดมการณ  (ideology)   หรือคุณคาเชิงอุดมคติ (ideological 
values)   ทีผู่กโยงอยูในระบบนี้เองท่ีนําผูคนไปสูความเช่ือที่บิดเบือนวา พวกเขาจะมีความสุข 
มั่งค่ัง สมบูรณพรอม และจะไดรับการปลดปลอยโดยวิถีของการบริโภค  ซึ่งทัง้นีผู้วิจัยเห็นวา 
อํานาจของโครงสรางทางสังคมดังกลาวสามารถปรับเปล่ียนหรือแปรเปล่ียนได ข้ึนอยูกับปจจัย
ดานอ่ืนดวย เชน ปจจัยทางดานเศรษฐกจิ   คือ  ความสามารถในการจับจายของปจเจกในการ
ซื้อสินคาตางๆ  ดวย   
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        โบดริยารด ยังมีแนวคิดวา “วัตถ”ุ ระบบด้ังเดิมระบบหนาที่สังคมเปนผู
เปล่ียนแปลงความหมายของวัตถุในระบบด้ังเดิมเปนระบบหนาที่ใหม วัตถุถูกกําหนดให
ตอบสนองจุดมุงหมายและมีหนาที ่ 3 ประการ คือ วัตถุมีหนาที่พืน้ฐานเบ้ืองตนสําหรับใชสอย
ในชีวิตประจาํวัน  การสนองความเรงเรา (Pulsions) ความตองการพืน้ฐาน และความสัมพันธ
ทางสัญลักษณระหวางคนกับวัตถ ุ วัตถสุวนใหญมหีนาที่และความสําคัญภายใตเงื่อนไขทีว่า   
วัตถุนัน้จะสามารถรวมตัวเขาไปในระบบหนาที ่ และองคการหนึ่งๆ ไดอยางไร    ดังนัน้คุณคา
ในวัตถ ุ รูปพรรณสัณฐานยอมไมปรากฏในตัววัตถโุดยลําพงั แตคุณคาจะปรากฏในฐานะ
สวนประกอบของระบบหนึ่งที่คนสรางข้ึนโดยพิจารณาจากปรากฏการณที่วา วัตถุถกูจัดเขากับ
วัตถุอ่ืนอยางไร ความสําคัญและหนาทีข่องวัตถุถกูกําหนดโดยตัวแบบซ่ึงนาํวัตถนุั้นเขาไปใช 
โดยพิจารณาคุณคาของวัตถุ ผานคุณสมบัติในการนําไปใชรวมกับส่ิงอ่ืนๆ ของวตัถุนั้นสังคม
บริโภคมีลักษณะสําคัญบงชี้ถึงตรรกวทิยาทางสังคม สัญลักษณทําหนาที่แทนส่ิงหนึง่ส่ิงใดที่
ขาดหายไป วัตถุไมมหีนาที่ทางประโยชนใชสอย แตมีหนาที่แสดงสัญญะอยางหนึ่งทําให
แตกตางจากผูอ่ืน ดังนัน้วตัถุจะไมถูกบริโภคในฐานะทีเ่ปนวัตถ ุ แตจะถูกบริโภคสวนที่เปน
ความแตกตาง ตรรกวิทยาแหงการบริโภคจําแนกได 4 ประการ คือ 

 
1.     ตรรกวิทยาเชิงหนาที่ของการใชวัตถุอาจไดรับการพิจารณาวามีประโยชนใชสอย

มีมูลคาการใชหรือเรียกวา คุณคาเชิงปฏิบัติ 
2.     ตรรกวิทยาเชิงเศรษฐศาสตรของคาการแลกเปล่ียน วัตถุที่ถูกกําหนดใหเปน

สินคาจะมีมูลคาการแลกเปล่ียนหรือเรียกวา กฎของส่ิงที่เทียบเทากัน 
3.     ตรรกวิทยาคาสัญญะ เปนตรรกวิทยาเชิงฐานะในสังคม วัตถุที่มีสถานภาพ

สัญญะ   จะอยูภายใตมูลคาเชิงสัญญะ หรือเรียกวา ตรรกของความแตกตาง 
4.    ตรรกวิทยาของคาการแลกเปลี่ยนเชิงสัญลักษณ    เปนตรรกวิทยาหลาย

ความหมาย  (Ambivalence)   หรือตรรกวิทยาเชิงการให (Give)   หรือเปนสัญลักษณ หรือ
เรียกวา ตรรกของความเปนสองแงมุม 

 
        โบดริยารด  กลาวถึง    สังคมบริโภคมีลักษณะเฉพาะ กลาวคือ    การทําใหคน

บริโภคสัญญะที่เปนนามธรรม   2  ประเด็น  คือ  มูลคาการใชเปนผลจากความสัมพันธทาง
สังคมท่ีมีแฝงลักษณะนามธรรมซอนไวในสายตาผูบริโภค การผลิตและแนวคิดการผลิต
เกี่ยวกับแรงงานนับเปนกิจกรรมทางการผลิตของมนุษยหากแรงงานหลุดพนจากความสัมพันธ
ทางการผลิตจะบังเกิดความมั่นคงทางสังคม  โบดริยารด เสนอแนวการวิเคราะหและสราง
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กรอบทฤษฎีการแลกเปล่ียนเชิงสัญลักษณ     เรียกวา   “กฎโครงสรางของมูลคา”   (les 
structurate de la valeur)  และแนวคิดวิเคราะหสัญญะ สินคาในแงมุมของโลกแหงวัฒนธรรม
แบงประเภทของสินคาออกไดเปน 2   ชนิด  คือ   สินคาแบบทั่วไป และสินคาทางวัฒนธรรม    
พื้นฐานแนวคิดของนักทฤษฎีสัญญวิทยาเช่ือวาโลกแหงความจริงที่เปนอยูนั้น (given) ยังไมมี
ความหมายอะไร (meaning) จนกวาจะมีผูไปกําหนดความหมาย    หรือมีกลไกไปกําหนด
ความหมาย การวิเคราะหสัญญะ เกี่ยวกับความสัมพันธระหวางคนกับวัตถุ (สินคา)   มีหลาย
ระดับ     ระดับแรกเปนความสัมพันธแงการใชประโยชน    ระดับที่สองเปนความสัมพันธใน
เชิงสัญญะภายใตสังคมบริโภคและสังคมแหงสัญญะ    กอนสินคาถูกบริโภคสินคาตอง
เปล่ียนเปนสัญญะแบบตางๆ กอน   เชน  บรรจุภัณฑ   การกําหนดราคา การวางบนชั้นที่
จําหนาย ฯลฯ   รหัสของการจัดระเบียบระดับช้ันของสินคาสอดคลองกับโครงสรางลําดับช้ัน
ของสังคม     ดังนั้นบุคคลจึงบริโภควัตถุไปพรอมกับสัญญะ การที่สินคาแปรสภาพเปน สัญญะ    
สงผลกระทบหลายประการ เชน สัญญะจะทําใหมนุษยบริโภคไดโดยไมส้ินสุด    มีความ
ปรารถนาเพื่อจะมีความหมายทางสังคม และอิทธิพลของสัญญะเปนตัวกําหนดแบบแผนของ
การบริโภค    อนึ่งระบบสัญญะในสังคมปจจุบันวิเคราะหจากจุดเร่ิมตนความเปนมา
ของสัญญะจะพบความสัมพันธระหวาง 3 ส่ิง  (กาญจนา แกวเทพ, 2541)   คือ 

 

 ของจริง  (reference)  

 สัญญะ/ตัวหมาย  (Signifier)  

 และตัวหมายถึง   (Signified)  
 

   จุดเดนของแนวคิดสัญญวิทยาเก่ียวกับสังคมบริโภคทําใหเขาใจระบบความสัมพันธ  
ระหวางเรากับวัตถุ  วัตถุถูกกําหนดใหตอบสนองจุดมุงหมาย และมีหนาที่ 3 ประการ วัตถุใน
สังคมบริโภคมีหนาที่แสดงสัญญะอยางหนึ่งทําใหผูบริโภคแตกตางจากผูอ่ืน ดังนั้นวัตถุจึงไม
ถูกบริโภคในฐานะวัตถุ แตจะถูกบริโภคในสวนที่เปนเปนความแตกตาง วัตถุแตกตางกัน 4 
ประการ คือ  

 
1.    ตรรกวิทยาเชิงหนาที่ของการใช  
2.    ตรรกวิทยาเชิงเศรษฐศาสตรของคาการแลกเปล่ียน 
3.    ตรรกวิทยาคาสัญญะ 
4.    ตรรกวิทยาของคาการแลกเปลี่ยนเชิงสัญลักษณ     
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           2.1.2  แนวคิดสญัศาสตรและสัญญวทิยา  ของ   Ferdinand de Saussure  
 

    สัญศาสตร (Semiotics) และสัญญวิทยา (Semiology) มาจากรากศัพทภาษากรีก 
วา Semeion แปลวา sign หรือ สัญญะ คําวา Semiotics เปนคําที ่ ชารลส เอส เพียรส 
(Charles S.pierce) นักปรัชญาชาวอเมริกันใช และแพรหลายในวงวชิาการสหรัฐอเมริกา     
คําวา Semiology เปนคําที่เฟอรดินานด เดอโซซูร (Ferdinard de Saussure)  นักภาษาศาสตร
ชาวสวิสเซอรแลนดบัญญัติข้ึน และนิยมใชในวงวิชาการยุโรป (สรณี วงศเบ้ียสัจจ, 2545)     
ฌอง  โบดริยารด   (ฌอง ฟรองซัว ซิบซัก , 2531)  เขียน “ระบบของวัตถุ” ไดต้ังคําถามเกี่ยวกับ
ฐานะ บทบาทของวัตถุในสังคมอุตสาหกรรมวา  เรามีชีวติอยูกับวัตถุอยางไร  เรามองเหน็ความ
จริงจากวัตถุเหลานี้ในแงใดนอกจากนีย้ังไดอธิบายโครงสรางตางๆ ทีม่ีบทบาทในการจัดการให
ความหมาย และการจัดลําดับการกาํหนดสถานะภาพของวัตถ ุ ทําใหเขาใจความสัมพนัธ
ระหวางเรากับวัตถ ุ  จาํแนกได  3  ระบบ   ดังนี ้

 
1.   การจัดระบบของวัตถุดวยรูปธรรม ไดแก โครงสรางการจัดการ ใหบรรยากาศ 
2.    การจัดระบบของวัตถุจากความคิดเหน็สวนตัว ไดแก ของสะสม ของเลน 
3.    การจัดระบบที่เกิดจากภาพพจน ไดแก ความศรัทธา ความเชื่อ การโฆษณา 
 
    การศึกษาตามแนวทางของ F. de Sassure นักภาษาศาสตรชาวสวิส ใหความ

สนใจวิเคราะหสัญญะดวยแนวคิดความสัมพันธเชิงโครงสราง   โดยเฉพาะโครงสรางระหวาง
สวนยอย  สัญญะในทรรศนะของ Saussure นั้น คือวัตถุทางกายภาพที่มีความหมาย 
ประกอบดวยตัวหมาย (Signifier) และตัวหมายถึง (Signified) และเมื่อมีการนําสัญญะมาใช 
(Signification) จะใหความหมายที่โยงใยไปถึงวัตถุที่อยูในโลกแหงความเปนจริง    โดยเขียน
เปนภาพ ดังนี้    คือ     (Fiske, 1982: 43-44)  

                                         
           Sign 

 
       Composed of 
                                                      Signification 

  Signifier                               Signified           External Reality or  Meaning 

            (Physical Existence of the sign)          (Mental Concept) 
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    ตัวหมาย  จึงหมายถึง   ลักษณะหรือรูปแบบในเชิงรูปธรรมที่สัมผัสไดดวยอายตนะ 
(สัมผัสทั้ง 5)   เชน  เสียงของคํา  ภาพถาย   สวนตัวหมายถึงนั้น    คือความคิดในเชิงนามธรรม
ที่เปนตัวใหความหมายอางอิง     การที่ตัวหมายถึงจะสรางความหมายได  ก็ตอเมื่อมี
ความสัมพันธกับตัวหมายถึงแบบไมตายตัว เพราะฉะนั้นการที่จะเขาใจความหมายท่ีมีอยูได    
จึงตองอาศัยการเรียนรู นั่นคือวาตองมีความสัมพันธกันอยางมีระบบของสองส่ิงอยางแนชัด   
ซึ่งเรียกวารหัส (Code) เพื่อชวยในการตีความหมายของสัญญะ ในการศึกษาเกี่ยวกับรหัสไดมี
นักคิดหลายคนกลาวถึงกระบวนการส่ือสารในสวนของรหัส  โดย John Fiske (1982:19,64) 
กลาววารหัสคือ    กระบวนการที่ใชในการสรางความหมายข้ึนมา   ซึ่งระบบสัญญะหรือรหัสถูก
สรางข้ึนมาโดยสมาชิกของคนในสังคมที่ใชรหัสนั้น   ดังนั้นการศึกษารหัสยอมหมายถึง
การศึกษามุมมองตางๆของสังคม    เพราะรหัสคือระบบของการใหความหมายรวมกันของ
สมาชิกในกลุมวัฒนธรรมเดียวกัน  ซึ่งประกอบไปดวยสัญญะและกฎเกณฑหรือแบบแผนวา
ดวยการใชและการเช่ือมโยงสัญญะใหสัมพันธกับการพัฒนาที่ซับซอนในวัฒนธรรมนั้น 

 
    การศึกษาสัญญะในแนวคิดของ  Saussure   จะตองศึกษาโดยพิจารณารวมกับ

องคประกอบอ่ืนๆ   ในระบบ    เปนการศึกษาความสัมพันธ เ ชิงโครงสราง  (Structural 
Relationship)   ซึ่งไดจําแนกออกเปน   2    สวนคือ 

 
1. Paradigmatic  เปนชุดของสัญญะท่ีมีความหมายเหมือนกัน (Set of 

Signs) โดยท่ีทุก  unit  ที่อยูใน  paradigm  เดียวกันนั้นจะตองมีลักษณะบางอยางรวมกัน    
แตในเวลาเดียวกัน     สัญญะเหลานี้จะตองมีเอกลักษณที่แยกออกจากกันอยางชัดเจน    จาก
คุณลักษณะดังกลาวการจัดระบบสัญญะดวยวิธีการ  Paradigmatic  จึงเปนเร่ืองที่เกี่ยวกับ
การเลือก  (Structural Relation of Choices)  ซึ่งหากเราเลือกสัญญะยอยที่อยูใน Paradigm 
เดียวกันมาใชก็จะไมทําใหความหมายเปลี่ยนไป   เชน สัญญะนางเอกแบบไหนที่ปรากฎใน
ละครแตละเร่ือง 

 
2. Syntagmatic เปนวิธีประกอบสัญญะยอยๆ  เขาดวยกันตามลําดับ

ข้ันตอนเพ่ือใหไดความหมายที่ตองการ   ตัวอยางที่เราคุนเคยอยูในชีวิตประจําวันคือเร่ืองของ
ภาษาในกรณีที่มีการเปล่ียนแปลงลําดับข้ันตอน    ก็อาจจะทําใหส่ือความหมายเปลี่ยนแปลง
ไป  เปรียบไดกับ การเรียงลําดับตางกันขององคประกอบประโยคที่วา “โจรหนีตํารวจ”   ก็จะให
ความหมายที่แตกตางกับ  “ตํารวจหนีโจร” เปนตน 
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      Roland Barthes (อางจากสมสุข หินวิมาน, 2534:50,54)  ไดชี้ใหเห็นวา
กระบวนการสรางมีอยูสองข้ันตอน คือ   ความหมายนัยตรง เปนกระบวนการสรางความหมาย
ข้ันตอนแรก  ดังที่ Saussure เสนอไว    หมายถึงความสัมพันธข้ันพื้นฐานระหวางสัญลักษณ
นั้นๆ กับตัวอางอิง   กลาวคือ เปนการใหความหมายกับส่ิงที่กลาวถึงโดยตรง  เปนความหมาย
ที่มีลักษณะเปนสากล (Universality) นั่นหมายถึงเปนความหมายเดียวกันสําหรับทุกๆคน  และ
เปนสภาวิสัย (Objectivity) คืออางอิงข้ึนมาโดยไมมีการประเมินคุณคาจากตัวผูใชความหมาย
และปราศจากความโนมเอียงในคานิยมใดคานิยมหนึ่ง 

  
        กระบวนการสรางความหมายข้ันที่สอง    คือความหมายทางสังคมหรือ

ความหมายนัยประหวัด (Connotation)   ซึ่งความหมายในข้ันนี้จะแปรเปล่ียนไปตาม
วัฒนธรรมการรับสารในแตละบริบทสังคม    โดยความหมายทางสังคมจะเกิดข้ึนไดจากการ
กําหนดรูปแบบของตัวใหความหมาย (Signifier) การควบคุมความหมายทางสังคมจะกระทํา
ไดโดยการเปลี่ยนตัวใหความหมายหรือตัวสัญลักษณ   แตยังคงตัวความคิดนามธรรมหรือตัวที่
ถูกใหความหมาย  (Signified)  เอาไว      

 
    Barthes   กลาวในบทความเร่ือง   Rhetorique de I’image   (อางจากประชา        

สุวีรานนท, 2538)   โดยไดวิเคราะหใหเห็นการใชภาพถายสรางความเปนธรรมชาติ  หรือความ
จริงจอมปลอม ใหแกสัญญะที่ส่ือสารแฝงหลายความหมายในสื่อโฆษณา (หรือที่ Barthes 
เรียกในบทความนี้วาสัญญะทางวัฒนธรรม) ความจริงจอมปลอมนี้เองที่ทําหนาที่กลบเกล่ือน
ระบบความหมายแฝงหรือมายาคติที่ดูโจงแจงเกินไป   หรือกลาวอีกนัยหนึ่งคือ   ทําใหสารแฝง
แลดูเหมือนสารตรงที่สถาปนาแลวทําใหผูอานไมพยายามใชปญญาในการวิเคราะหวิพากษ
เทาไหรนัก   เพราะดูเหมือนวาธรรมชาติเปนตัวชวยการสถาปนาสัญญะทางวัฒนธรรมเหลานี้
ข้ึนมาเอง  จึงเปนส่ิงที่ยอมรับโดยมิตองกังขา   (สรณี วงศเบ้ียสัจจ, 2543:32) 

 
       นอกจากนี้  Barthes  (อางจากประชา สุวีรานนท, 2538: 117,119) ยังกลาววา

ภาพโฆษณาประกอบดวยสาร 3 ประเภท คือสารที่เปนภาษา (a linguistic message) สารที่
เปนภาพและมีรหัส  (a coded iconic message) สารที่เปนภาพแตไมมีรหัส  (a non-coded 
iconic message) โดย Barthes ไดกลาวถึงความสัมพันธระหวางวัจนภาษาและภาพไววา    
ภาษามีบทบาทสองประการในการประกอบภาพ คือ   สารที่เปนภาษานั้นมีบทบาทตอสารที่
เปนภาพใน 2 รูปแบบ   คือบทบาทหนาที่ในการรับชวงสื่อความหมายตอ  (relay)   ซึ่งหมายถึง
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วาขอความกับภาพจะเสริมกันและกันใหสมบูรณและขับดันกันใหดําเนินไปขางหนา    ซึ่งมัก
พบในส่ือการตูนหรือการตูนชอง  โดยทั้งคําและภาพตางก็เปนชิ้นสวนยอยๆ ในวากยสัมพันธ 
(syntagm) หรือโครงสรางใหญ    โดยสารจะรวมตัวกันอยางมีเอกภาพและเปนที่เขาใจไดก็
เฉพาะในระดับของการรวมตัวที่สูงกวาคําหรือภาพลวนๆ ระดับที่เร่ืองหรือเร่ืองเลา  สวนหนาที่
ประการที่สอง  คือ    กํากับความหมายของภาพ (anchorage) โดยหมายถึงต้ังแตการระบุหรือ
บรรยายความหมายตรงซ่ึงเปนการชวยใหผูดูสารเลือกระดับจักษุสัมผัสที่ถูกตอง    ทําหนาที่
ปรับโฟกัสทั้งทางสายตาและทางความเขาใจไปพรอมๆ กัน     รวมไปถึงการทําหนาที่หนวง
เหนี่ยวไมใหความหมายแฝงลอยตัวมากเกินไป    หาไมแลวภาพอาจถูกลากเขาสูอัตวิสัยของ  
ผูดูมากเกินไป  

 
         การนําแนวคิดสัญญวิทยามาเปนกรอบในการศึกษาการบริโภคสัญญะของผูเลน

ตุกตาบลายธ     เนื่องจากวาลักษณะการเลน     ความรูสึก   และภาพที่ปรากฎออกมาจะมีการ
ส่ือความหมายทั้งในทางตรงและทางออม    อยางไรก็ตามเนื่องจากแนวคิดสัญญะนั้นมองการ
ส่ือสารวาเปนการผลิตและแลกเปล่ียนของความหมาย (Production and Exchange of 
meaning)  โดยใหความสนใจวาสารหรือตัวบทมีปฎิสัมพันธอยางไรกับผูรับสารในกระบวนการ
สรางความหมายและศึกษากระบวนการของการสรางความหมาย   (Signification)   ที่ตัวบท
และบริบท  (Text and Culture) ของผูรับสาร   ดังนั้นการศึกษาจากผูเลนบลายธจึงมี
ความสําคัญ และจึงเปนที่มาของการวิเคราะหลักษณะการบริโภคสัญญะและตรรกะการ
บริโภคของผูเลนตุกตาบลายธ 

 
     ทั้งนี้การถอดรหัสความหมายเปนข้ันตอนของการสรางความหมายที่เกิดข้ึนเมื่อมี

การปฎิสัมพันธหรือการตอรองระหวางผูรับสารกับตัวบท    ซึ่งข้ันตอนการตอรองนี้จะเกิดข้ึน
เมื่อผู รับสารไดนําเอาแงของประสบการณทางวัฒนธรรมของตนเองมาสัมพันธกับรหัส
หรือสัญญะ    ที่ประกอบข้ึนมาเปนตัวบทนั้นๆ     และผู รับสารที่มีความแตกตางทาง
ประสบการณและวัฒนธรรมก็ยอมสามารถที่จะอานความหมายจากตัวบทเดียวกันไดแตกตาง
กัน    โดยที่ไมเรียกวาเปนความผิดพลาดของการสื่อสาร    ตัวบทหรือสารจึงไมใชส่ิงที่ถูกสง
จากผูสงสารไปยังผูรับสาร     แตเปนองคประกอบภายในความสัมพันธเชิงโครงสรางกับ
องคประกอบอ่ืนๆ   อันไดแก    ผูรับสาร   กับ   วัตถุจริง      ดังรูป 
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                                       MESSAGE / TEXT 

 
 
 
 
         MEANING 
 

 
  PRODUCER/ READER             REFERENT                    
   

              
    ลักษณะดังกลาวสอดคลองกับ  Hall    ที่ใหความสนใจกับข้ันตอนของการใช / การ

บริโภค  (Use/Consumption) ของผูรับสาร    โดยที่มองวาขาวสารนั้นไมไดสําคัญเพียงแควา
ไดผลิตข้ึนมาอยางไรเทานั้น    แตยังสําคัญวาขาวสารนั้นถูกบริโภคอยางไร   ซึ่งในข้ันตอนการ
รับสารนั้นผูรับสารจะนําตนเองเขาไปสรางความหมายดวย    ดังนั้นความหมายที่เกิดข้ึนจึง
อาจจะเหมือนหรือตางกับผูผลิตสารก็ได     

 
            2.2    แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับการสื่อสาร 

 
       การสื่อสาร (Communication) เปนกระบวนการการถายทอดสารระหวางมนุษย 

โดยผานเคร่ืองมือที่เรียกวา “ภาษา” เพื่อติดตอกัน     ดวยวธิีการตางๆ อันจะสงผลใหฝายผูสง
สารและผูรับสารเกิดความเขาใจไดตรงกัน เชน การถายทอดความรูสึกนึกคิด การบอกเลา
เร่ืองราว ประสบการณ เปนตน แตละบุคคลอาจนําวธิีการหรือมกีระบวนการสื่อสารที่แตกตาง
กันไปตามความเหมาะสมหรือความจําเปนของตนเองและคูส่ือสาร 

 
                  วัตถุประสงคของการสื่อสาร 

 
1. เพื่อแจงใหทราบ (To Inform) เปนวัตถปุระสงคที่ผูสงสารตองการเผยแพร

หรือบอกกลาว  เร่ืองราว เหตุการณตางๆ กิจกรรม นโยบาย ความเคล่ือนไหว ของตนเองหรือ
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หนวยงานใหผูรับสาร ไดทราบ ผูรับสารกม็ีความประสงคที่จะไดรับทราบขาวสาร เพื่อนาํไปใช
ในชีวิตประจาํวัน หรือเปนขอมูลสําหรับการตัดสินใจ 

2. เพื่อใหการศึกษา  (To Educate) เปนวัตถุประสงคที่ผูสงสารตองการใหผูรับ
สารไดเรียนรู และเกิดความเขาใจที่ลึกซึง้มากกวาการไดรับทราบ 

3. เพื่อโนมนาว (To Persuade)   เปนวัตถุประสงคที่ผูสงสารตองการใหผูรับ
สารเกิดความรูสึกชอบใจ สนใจ คลอยตาม สนับสนนุและตองการที่จะปฏิบัติตาม  

4. เพื่อความบันเทิง (To Entertain) เปนวัตถปุระสงคที่ผูสงสารตองการใหผูรับ
สารเกิดความพอใจ สนุกสนาน  

 
ประเภทของการสื่อสาร 
 
1. การสื่อสารภายในบุคคล  คือการส่ือสารกับตนเอง 
2. การสื่อสารระหวางบุคคล เปนการส่ือสารระหวางบุคคลสองหรือสามคน 

เพื่อแลกเปล่ียนความรู ความ   คิดเหน็และสรางสัมพันธระหวางกนั 
3. การสื่อสารกลุมยอย เปนการส่ือสารภายในกลุมคนจํานวนหนึ่ง ซึง่ผูสงสาร

สามารถที่จะพูดคุยโตตอบกันไดโดยตรงและท่ัวถงึ 
4. การสื่อสารกลุมใหญ  เปนการส่ือสารระหวางคนจาํนวนมากซ่ึงอยูในสถานที่

เดียวกนัหรือใกลเคียงกัน โดยอาจจะใชส่ือโสตทัศน เขาชวย 

5. การสื่อสารมวลชน เปนการส่ือสารที่ผูสงสาร ซึ่งอาจมีมากกวา  1 คน สง
ขาวสารไปยงัผูรับสารที่มีเปนจํานวนมาก ซึงอาศัยอยูในสถานที่ตางๆ หางไกลกัน ไดอยาง
รวดเร็ว ภายในระยะเวลาเดียวกนัหรือใกลเคียงกนั โดยผานทางส่ือมวลชนตางๆ 
 

     ในฐานะที่มนุษยเปน “สัตวสังคม” มนุษยดํารงชีวิตอยูรวมกันเปนกลุมและใช
ประโยชนจากสภาวะความเปนกลุมในการดําเนินกิจกรรมมากมายหลายลักษณะ ยิ่งกวาสัตว
ชนิดอ่ืนใดในโลก บรรดากิจกรรมทางสังคมเหลานี้ดําเนินไปไดในทางปฏิบัติบนพื้นฐานของ
กิจกรรมชนิดหนึ่งที่เรียกกันวา “การส่ือสาร” (วรพล พรหมิกบุตร, 2534) ซึ่งเราไมสามารถ
ปฏิเสธถึงความสําคัญของการส่ือสารในสังคมไทย ทั้งนี้เปนเพราะวาบุคคลในสังคมจําเปน
อยางยิ่งที่จะตองแลกเปล่ียน ความคิดเห็น ความรู ทัศนคติ และประสบการณตางๆ ผานการ
ส่ือสาร ทั้งการส่ือสารระหวางบุคคล การส่ือสารที่มีส่ือกั้นกลาง หรืออาศัยส่ือตางๆ เชน ส่ือ
อิเล็กทรอนิกส ส่ือเฉพาะกิจ   ส่ือประเพณี  ส่ือทองถิ่น และส่ือมวลชน เพื่อที่จะสามารถดํารง
ตนอยูในกลุมหรือในสังคมนั้นไดอยางมีความสุข   (กาญจนา แกวเทพ, 2543) 
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                     โดยทั่วไปกระบวนการส่ือสารตามหลักทฤษฏีทางนิเทศศาสตร มักจะนึกถงึ
องคประกอบสําคัญ  4   องคประกอบคือ 

 
1. ผูสงสาร (Sender) 
2. สาร (Message) 
3. ส่ือหรือชองทางการส่ือสาร (Media/Channel)  
4. ผูรับสาร (Receiver)  

 
การนิยามความหมายของการส่ือสารมี 2 รูปแบบใหญๆคือ Transmission Model 

กับ Ritualistic Model (กาญจนา แกวเทพ. 2541)  ในแบบแรก (Transmission Model)  
พิจารณาวา การสื่อสารคือการสงขาวสารจากผูสงผานทางชองทางส่ือตางๆ ไปยังผูรับสาร ใน
นิยามนี ้ ฐานะของผูสงสารและผูรับสารจะไมเสมอภาคกัน โดยผูสงสารมีฐานะเหนือกวา
เนื่องจากเปนผูควบคุมกระบวนการส่ือสาร  เชน การสื่อสารมวลชน เปนตน    สวนในอีกแบบ
หนึง่ คือแบบ Ritualistic Model นัน้ เหน็วาการส่ือสารเปนกระบวนการแลกเปล่ียนความหมาย
ซึ่งกนัและกนัระหวางผูสงสารและผูรับสารซ่ึงจะผลัดเปล่ียนหมุนเวียนบทบาทกันอยูตลอดเวลา 
(shared meaning)   โดยฐานะของผูสงสารและผูรับสารจะเสมอภาคกัน เชน การสื่อสาร
ระหวางบุคคล เปนตน  

 
      กลาวอีกนยัหนึ่ง ผูสงสารและผูรับสาร ก็คือ บุคคลหรือกลุมบุคคลทั่วไปในสังคม 

กระบวนการสือ่สารดําเนนิไปเมื่อมีผูสงสารดวยวิธีการตางๆ ไปยงัผูรับสารซ่ึงอาจจะเปนการ
ส่ือสารทางเดียว (One – way Communication) โดยมีทิศทางจากผูสงสารไปยังผูรับสาร
เทานั้น หรือ เปนการส่ือสารสองทาง (Two – way Communication) ที่เปนการแลกเปล่ียน
ขาวสารความหมายไปมาระหวางกนั โดยไมผูกขาดการเปนผูสงสารหรือผูรับสารอยางตายตัว 
แตไมวาจะเปนการส่ือสารแบบใด กระบวนการส่ือสารจะดําเนนิไปไดในทางปฏิบติัก็ตอเม่ือม ี
“ส่ือ”   ที่สามารถใชประโยชนไดในขณะดําเนนิกิจกรรมการสื่อสาร 

 
     เมื่อกลาวถึง “ส่ือ” บุคคลสวนใหญมกันึกถึงส่ือที่ใชกันอยูในการส่ือสารมวลชนเปน

หลัก เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร โทรทัศน วิทย ุภาพยนตร หรืออาจจะนึกถึงส่ือในรูปแบบใหมๆ  
เชน อินเทอรเน็ต โทรศัพทมือถือ เปนตน แมวา “ส่ือ” เหลานี้จะมีบทบาทเปนอยางสูงใน
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กระบวนการการส่ือสารในทกุวันนี้ก็ตาม ทวามนษุยกย็งัมี “ส่ือ” ที่มปีระโยชนในทางปฏิบัตินบั
แตอดีตจบจนปจจุบัน   ซึ่งก็คือ “ส่ือบุคคล” นั่นเอง    ซึ่งหากพิจารณาสถานการณรอบตัวใน
ชีวิตประจําวัน เห็นไดวาการสื่อสารผานส่ือบุคคลยังคงดําเนนิไปในสภาวะการณตางๆ          
ในสังคม เชน การพูดคุยระหวางสมาชกิในครอบครัว เครือญาติ เพื่อนบาน การสนทนาในกลุม
เพื่อน การแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหวางแมบานกับคนขายของ การบรรยายของครูหรือ
อาจารยในชั้นเรียน   ฯลฯ 

 
   นอกเหนือจากส่ือบุคคลแลว ในอดีตกาลมนษุยในสงัคมตางๆ ไดพัฒนาเคร่ืองมือที่

เปนวัตถหุรือส่ิงประดิษฐหลายชนิดข้ึน เพื่อใชในการสื่อสาร ส่ิงประดิษฐเหลานี้อาจจะเปน
เคร่ืองมือเชิงวตัถุ ซึ่งถูกออกแบบจากพืน้ฐานเทคโนโลยีที่เรียบงาย เชน การใชควนัไฟ หรือแสง
ไฟกระพริบเปนส่ือสงสาร การใชถาน หรือสีจากธรรมชาติเปนเคร่ืองมือในการวาดภาพบนผนัง
หนาผา ถ้ํา เพื่อส่ือความหมาย กระทัง่การแตงแตมสีสันบนใบหนา หรือตามรางกาย เพื่อ
ส่ือสารสงผานความหมายบางประการสูบคุคลอ่ืน ฯลฯ  แมวาในปจจุบันส่ิงประดิษฐที่ใชในการ
ส่ือสารมักสรางข้ึนดวยเทคโนโลยทีี่กาวหนาและซับซอน เชน ดาวเทยีมส่ือสาร เทคโนโลยี
ดิจิตอล มัลติมีเดีย ฯลฯ ก็ตาม ทวายังมีส่ิงประดิษฐอีกมากที่ผลิตดวยเทคโนโลยทีีไ่มยุงยากนัก 
แตสามารถใชส่ือความหมายจากผูสงสารไปยังผูรับสารได เชน รูปภาพ  สต๊ิกเกอร  โปสเตอร  
เส้ือผา  เข็มกลัด  นาฬกิา  หมวก   เปนตน 

 
     ดังทีก่ลาวมาจะเหน็ไดวา ส่ือหรือชองทางการส่ือสารเปนองคประกอบที่สําคัญใน

กระบวนการสือ่สารของมนษุย เนื่องจากส่ือทาํหนาที่นาํพาขาวสารจากบุคคลหนึง่ไปสูอีก
บุคคลหนึ่ง หรือเปนชองทางใหผูสงสารและผูรับสารมีปฏิสัมพันธระหวางกนั อยางไรก็ตาม
การศึกษาส่ือยอมไมสามารถแยกออกจากบริบทของการส่ือสารได ดังนัน้กอนที่เราจะทาํความ
เขาใจสื่อ   จึงตองทําความเขาใจในบทบาทหนาที่ของการส่ือสารกอน 

 
     เมื่อกลาวถึงบทบาทหนาที่ของการส่ือสารที่แพรหลายอยูในปจจุบนั เปนแนวคิดที่

ไดรับอิทธิพลมากจากทฤษฏีหนาทีน่ิยม  (functionalism)  แนวคิดหลักของทฤษฏีหนาทีน่ิยมนี้ 
ไดมีนักทฤษฏีหนาทีน่ิยมกลาวไววา  คําวา Function นั้น นกัสังคมวิทยาไดใหนยิามวาเปน 
“กระบวนการ”  สําคัญที่ระบบยอยตางทํางานเพื่อตอบสนอง ”ความตองการ” (need) ของ
ระบบใน “การธํารงรักษาการดํารงอยู” (maintenance) ของระบบนัน้ การทาํหนาทีดั่งกลาวนัน้
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ตองมีการประสานซ่ึงกนัและกัน (interdependence) ระหวางระบบยอยๆ และแสดงออกมา
เปนกิจกรรมตางๆ” (activities)  (Merton, 1967 อางถึงใน กาญจนา แกวเทพ, 2549) 

 
       ทฤษฏีหนาที่นิยมนี้     สามารถจําแนกแนวคิดยอยออกเปนสองกลุมใหญดวยกัน

คือ แนวคิดบทบาทหนาที่เชิงสังคม  (Social Functionalism)  และแนวคิดบทบาทหนาที่เชิง
ปจเจกบุคคล  (Individual Functionalism) โดยที่ในแนวคิดบทบาทหนาที่เชิงสังคม (Social 
Functionalism) จะเนนหนักวาปจเจกบุคคลและสถาบันยอยๆ จะตองชวยกันทําหนาที่เพื่อ
ตอบสนองความตองการของระบบใหญทั้งหมด  คือ เสถียรภาพ ความมั่นคง และความ
ตอเนื่องของระบบ แตในแนวคิดบทบาทหนาที่เชิงปจเจกบุคคล  (Individual Functionalism)  
นั้น   จะมองจากจุดยืนและผลประโยชนของปจเจกบุคคลออกไปวา ปจเจกบุคคลจะไปใช
สถาบันตางๆ เพื่อตอบสนองความตองการของบุคคลไดอยางไร ในวงการสื่อสารมวลชน 
ตัวแทนของ  Individual Functionalism  ก็คือ Uses & Gratifications Approach นั่นเอง    
(Blumler & Katz, 1974   อางถึงใน กาญจนา    แกวเทพ, 2549) 

 
       ในสวนของงานวิจัยนี้ผูวิจัยจะหยิบยกแนวคิดทฤษฏีหนาที่เชิงปจเจกบุคคล  

(Individual Functionalism)   มาชวยเปนกรอบในการวิจัยเปนหลัก    โดยที่ทฤษฏีหนาที่เชิง
ปจเจกบุคคล (Individual Functionalism) นั้นมีตนกําเนิดจาก Raymond Bauer (1964) 
(กาญจนา แกวเทพ, 2549)   ที่เขียนบทความเร่ือง “The Obstinate Audience”      ในชวง
ทศวรรษที่ 1960      ซึ่งเปนชวงเวลาที่กระแสที่เช่ือในอิทธิพลของส่ือมวลชนยังมีอานุภาพอยู 
Bauer เสนอแนวคิดคัดคานกระแสหลักเกี่ยวกับ คุณลักษณะของผูรับสารวา พวกเขามิไดมี
ลักษณะต้ังรับ (passive) แบบที่ทฤษฏีส่ือกระแสหลักคาดคิดไว แตผูชมเปนกลุมคนที่ active มี
เปาหมายและมีวัตถุประสงคที่แนนอนทั้งในการแสวงหาและการเลือกใชส่ือประเภทตางๆ 
หลักการที่ผูชมเขามาเลือกการสื่อสาร   หรือเลือกใชส่ือประเภทตางๆ นั้น   เปนไปตามหลักของ
ทฤษฏีการแลกเปล่ียน  (Exchange Theory)   กลาวคือ   ผูชมมีความคาดหวังอยูแลววา   
“ลงทุนดวยเวลาในการใชส่ือประเภทนี้ จะใหความพอใจไดมากกวาการใชส่ือประเภทน้ัน เปด
ทีวีชองนี้จะใหความสนุกสนานไดมากกวาชองนั้น”    เปนตน 

     Blumler & Katz (1974) (กาญจนา แกวเทพ, 2549) ไดศึกษาเร่ืองการใชส่ือ
ประเภทตางๆ  ผลการศึกษาพบวาเพือ่ตอบสนองความตองการและการใหความพึงพอใจแก
ผูใชส่ือ  โดย Blumler & Katz ไดรวบรวมรายช่ือความตองการทางจิตใจและสังคม  มาจัด
หมวดหมู   ตัวอยางเชน 
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 ใชส่ือเพื่อตอกย้ําคานิยมของตัวเอง เชน ในกรณีวนัแม เราตองการจะซ้ือ
ของขวัญใหแมเพื่อแสดงความกตัญู  และเม่ือเราเปดวิทย ุมีโฆษณาเก่ียวกับการซ้ือของขวัญ
ตอบแทนความกตัญูตอแม    เราก็จะติดตามฟงเพือ่ใหไดความมัน่ใจวา  ส่ิงที่เราทํานัน้คน
อ่ืนๆ กท็ําเชนเดียวกนั 

 ใชเพื่อติดตอส่ือสารกับคนอ่ืนๆ เพื่อสรางชีวิตทางสังคม  เชน งานวิจัยของ
ไศลทิพย (2535) (อางถึงในกาญจนา แกวเทพ, 2549) เร่ืองการดลูะครโทรทัศนของผูหญิง      
ก็เพื่อเอาเร่ืองราวจากละครไปเปนหวัขอพดูคุยในกลุมเพื่อนฝูง 

 ใชเพื่อแสวงหาความม่ันคงทางจิตใจ (securities & reassure)  ในสมัยกอน
เมื่อเวลาที่คนไทยกลุมใจ วธิีการตอบสนองความตองการดังกลาวอาจจะไดแกการไปวัดทําบุญ  
รดน้ํามนต สะเดาะเคราะห เมื่อทําแลวสบายใจ มีความมั่นคงทางจิตใจเพิ่มมากข้ึน    แตใน
ปจจุบันนี้เด็กวัยรุนอาจจะใชวิธีโทรศัพทเขาไปคุยกับ DJ ของรายการเพลงเพื่อขอคําแนะนาํ
ประกอบความม่ันใจแทน 

 ใชส่ือเพื่อแสวงหาความหมายและทาํความเขาใจ (make sense)   เชน การ
เปดคอลัมนดูดวงชะตา เปดรับชมรายการธรรมะ การดูโฆษณาประกนัภัยแลวไดพบวาชีวิตนี้ไม
แนนอน   ฯลฯ 

 การใชส่ือเพื่อสรางเอกลักษณของตนเองหรือของกลุม    ในอดีตชนเผาตางๆ 
เคยใชการสวมเส้ือผาเพื่อบอกวาตนเองเปนคนเผาอะไร ดังนั้นเส้ือผาเคร่ืองแตงกายก็ถือเปน
เคร่ืองหมายแสดงความเปนเอกลักษณของกลุม  เชนเดียวกับวัยรุนทีแ่ตงตัว  แตงหนา  ทําผม
แนวเกาหลีก็แสดงวาเปนเอกลักษณของกลุมวัยรุน  K-POP  

 การใชส่ือเพื่อยกระดับวัฒนธรรมตนเองใหสูงข้ึน ตัวอยางเชน การติดตาม
อานคอลัมนพาเทีย่วตางประเทศของผูหญิง เพื่อใหเปนคนหูตากวางมากข้ึน หรือการดูรายการ
โทรทัศนประเภทปรับปรุงบุคลิกภาพใหดีข้ึน เปนตน 

 
        จากแนวคิดดังกลาว งานวิจัยชิน้นี้จะนาํแนวคิดเร่ือง ทฤษฏีหนาที่เชิงปจเจก

บุคคล (Individual Functionalism) มาใชเพื่อวิเคราะหถึงบทบาทหนาที่ของการส่ือสารในการ
รวมกลุมกนัทาํกิจกรรมของผูเลนตุกตาบลายธ วาการส่ือสารนัน้มบีทบาทหนาทีใ่นการ
ตอบสนองตอการใชงานของผูรับสารหรือผูเลน หรือไม อยางไร และเปนบทบาทหนาที่อะไรบาง 
แนวคิดเร่ืองการสื่อสารดังทีก่ลาวมาสวนใหญใหความสนใจอยูที่องคประกอบ 2 ดานของการ
ส่ือสาร  คือ   ตัวส่ือ (media/channel)  กับตัวผูรับสาร (audience)   นอกจากนี้ยงัมักเนน
การศึกษาไปที ่ “ส่ือ” หรือชองทางการส่ือสารในรูปแบบของส่ือมวลชนเปนหลัก โดยที่ไมไดให
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ความสําคัญกบัการศึกษาการส่ือสารรูปแบบอ่ืนๆ เชน ส่ือบุคคล ส่ือสัญลักษณ ส่ือวัตถุ หรือส่ือ
อ่ืนๆ เทาใดนกั   นอกจากนี ้บทบาทของส่ือในสวนที่เกี่ยวกับวฒันธรรมยอยนีม้ีอยู 2 ดานเสมอ 
ในดานหนึ่งส่ือจะมีบทบาทในการทําลายวัฒนธรรมยอย เพื่อสถาปนาหรือเสริมสรางความ
เขมแข็งใหแกวัฒนธรรมหลัก แตในอีกดานหนึง่ส่ือก็อาจจะมีบทบาทชวยสงเสริมความเปน
ปกแผนของวฒันธรรมยอยๆ  รูปธรรมที่เห็นชัดเจนคือ การมีส่ือของกลุมวัฒนธรรมยอยเปนของ
ตนเอง   เชน กลุมคนไทยที่อาศัยอยูในสหรัฐอเมริกาจะมกีารออกหนังสือพิมพของตนเอง    
เพื่อสรางอัตลักษณของวฒันธรรมยอยใหสามารถดํารงอยูได ทามกลางวงลอมของวัฒนธรรม
หลัก   และวฒันธรรมยอยอ่ืนๆ   (กาญจนา แกวเทพ, 2544) 

 
      ตามที่กลาวมาทาํใหเหน็ถึงบทบาทหนาที่ของส่ือและการส่ือสาร ในการสรางและ

ธํารงรักษาไวซึง่กลุมและวัฒนธรรมของบุคคลและสังคม อยางไรก็ตาม หากเราพิจารณาเฉพาะ
บทบาทของส่ือมวลชนเพียงส่ือเดียว อาจไมเพยีงพอในการทําความเขาใจปรากฏการณการ
ส่ือสารในสังคมไทยไดอยางครอบคลุมและรอบดานโดยเฉพาะในกรณีที่เปนการส่ือสารภายใน
กลุมหรือวฒันธรรมยอย เพราะกระบวนการส่ือสารมีหลายปจจัย มีหลายมิติ และตองอาศัย
ระยะเวลานานจึงจะพิสูจนไดวาการส่ือสารอะไรกอใหเกดิผลอะไรตอสังคม โดยในการศึกษาใน
คร้ังนี้ ผูวิจยัจะทาํการศึกษาถงึบทบาทของการส่ือสารภายในกลุมผูเลนตุกตาบลายธ วามี
ลักษณะอยางไร  สงผลอยางไร และมีสวนชวยธาํรงวฒันธรรมการรวมกลุมของผูเลนตุกตาบ
ลายธอยางไร  รวมทัง้บทบาทของการส่ือสารในการสราง ถายทอด และบริโภคสัญญะของ
ตุกตา บลายธ 

 
2.3   แนวคิดเกี่ยวกับกลุมและการสื่อสารภายในกลุม  

 
      Feldman และ Arnold (1983 อางถงึในจารุณี พัชรพมิานสกุล, 2542) ไดให

ความหมายของกลุมวา  คือ   คนต้ังแต 2 คนข้ึนไป ที่มารวมกัน โดยลักษณะสําคัญ   คือ 
 

1.   มีปฏิสัมพนัธกนั 
2.   รับรูวาตนเองมีความสนใจและเปาหมายรวมกัน 
3.   มารวมกนัเพื่อความสําเร็จของกิจกรรมในการทํางาน 
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      จากคํานิยามขางตนพอจะสรุปไดวา “กลุม” คือ การรวมตัวกันของบุคคลซ่ึง         
มีปฏิสัมพันธรวมกนั มีความสนใจรวมกนั มีเปาหมายรวมกัน หรือการแสดงออกรวมกันในเร่ือง
ใดเร่ืองหนึง่ และรูสึกวาเปนพวกเดียวกนั เชน  เดียวกับการรวมกลุมของผูเลนตุกตาบลายธ        
ที่เปนการรวมกลุมของบุคคลที่มีความสนใจรวมกัน คือ  มีความรักและช่ืนชอบตุกตาบลายธ
เหมือนกนั จงึมีการรวมกันทาํกิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวกับตุกตา และมีการติดตอส่ือสารเช่ือมโยง
ถึงกนัและกนั ทั้งนี้กเ็พื่อมีจุดประสงคเดียวกนัคือ การพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเหน็กัน      
การใหขอมูลตางๆ ทีเ่กี่ยวกับตุกตาแกกันและกนัทั้งๆ ที่ไมรูจักกันเปนการสวนตัวมากอน       
แตเมื่อมีการติดตอส่ือสารกันแลวก็จะเปนการสรางความสัมพนัธใหมๆ  ตอไปเร่ือยๆ   

 
      จากคํานิยามดังกลาวทําใหเราไดทราบถึง ลักษณะของกลุมวาจะตองมีคนต้ังแต  

2 คนข้ึนไป มารวมตัวกัน ซึ่งสอดคลองกับธรรมชาติของมนุษย  ตามที่นักจิตวิทยาและนักสังคม
วิทยาไดศึกษา และกลาวไววาการดํารงชีวิตของมนุษยในสังคมนั้น มนุษยไมสามารถที่จะอยู
ตามลําพังได แตจําเปนตองอยูรวมกันเปนกลุมโดยการรวมกลุมนี้มีสาเหตุมาจากปจจัยหลาย
อยางซึ่งนักวิชาการหลายทานไดอธิบายไว ดังนี้ 

 
    Rosenfeld   (1973, อางถึงใน ยุบล เบ็ญจรงคกิจ, 2534) ไดกลาวถึง เหตุผลที่ทํา

ใหคนมารวมกลุมกัน    โดยสรุปจากทฤษฏีพื้นฐานในการสรางความสัมพันธระหวางบุคคลของ  
Shutz   ซึ่งกลาววา   ความตองการของบุคคลแตละคนมีอยู  3  ประการ   คือ  

 
1. ตองการมีสังกัดหรือเปนเจาของส่ิงใดสิง่หนึ่ง 
2. ตองการมีอํานาจและการควบคุม 
3. ตองการความรักทัง้ในแงรักคนอ่ืน และตองการใหคนอ่ืนรัก 
 

   Rosenfeld เห็นวา ความตองการดังกลาวนี้ เปนเหตุผลที่ชวยอธิบายวาเหตุใดมนุษย
จึงรวมตัวกันเปนกลุมยอย หรือมีแนวโนมที่จะรวมตัวกนัเปนกลุมอยูเสมอ การสื่อสารระหวาง
สมาชิกภายในกลุม การสรางความผูกพนั ความการชวยกนัแกปญหาและการตัดสินใจ การ
โตตอบกัน ฯลฯ   ส่ิงเหลานี้จะทําใหกลุมสามารถตอบสนองความตองการของสมาชิกได  

 
    “การรวมกลุมกัน”ยังสามารถมองในแงของจิตวิทยาวาอาจมาจากสาเหตุจงูใจอยาง

ใดอยางหนึง่ ดังตอไปนี้    (ฉลอง ภิรมยรัตน, 2521) 
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1. เพราะความชอบพอเปนสวนตัวกับสมาชิก  หรือที่เรียกวาถกูเพื่อน ชกัจูงไป 
2. เพราะพอใจในจุดมุงหมายของกลุมนัน้หรือจุดมุงหมายตอบสนอง

อุดมการณของตนเองจึงไปเขากลุม 
3. เพราะพอใจในกิจกรรมของกลุมซึ่งใหความสนุกสนาน หรือใหความพึงพอใจ

อยางที่ตนตองการ ในบางคร้ังแมวาตนเองจะไมสนใจตอจุดมุงหมายของกลุม  แตก็พอใจที่จะ
ไดทํากิจกรรมของกลุม หรืออาจจะเปนทางที่กลับกนัก็ได 

4. เพราะพอใจทัง้กิจกรรมและจุดมุงหมายของกลุม 
5. เพราะพอใจทีจ่ะมีสัมพันธกริิยากับบุคคลอ่ืน ซึง่เปนสมาชิกกลุม ตาม

ลักษณะความตองการทางจิตวิทยา คือ ความตองการทีจ่ะมีสวนผูกพนัอยูกับบุคคลอ่ืน (Need 
for Affiliation) บุคคลที่มีความตองการประเภทน้ีสูง จะเขาเปนสมาชิกกลุมไดโดยงายทั้งๆ ที่ไม
วาจะชอบในจดุมุงหมายหรือกิจกรรมของกลุมหรือไม ขอเพียงวาใหตนเองหลุดพนจากสภาพ
การเปนอยูอยางโดดเด่ียวเทานัน้ 

 
     นอกจากนีก้ารที่กลุมจะดํารงอยูไดนัน้ จาํเปนที่จะตองใชการสือ่สารเขามามสีวน

สําคัญ เพราะการส่ือสารระหวางสมาชกิจะชวยสรางความเขาใจรวมกัน ทาํใหกลุมสามารถ
ดําเนนิงานไดโดยบรรลุวัตถุประสงคที่ต้ังไว ซึง่ปริมาณและคุณภาพการสื่อสารของคนในกลุม
นั้น ข้ึนอยูกับตัวแปรดังตอไปนี ้

 
1. สถานภาพของสมาชิก (Member status) 
      สถานภาพของสมาชิก หมายถึง คุณสมบัติของสมาชิกที่เปนที่ยอมรับ หรือ

ปรารถนาของสังคม จากการศึกษาพบวา สมาชิกที่มีสถานภาพสูงจะส่ือสารมากกวาสมาชิกที่
มีสถานภาพตํ่า  กลาวคือ สมาชิกที่มีสถานภาพสูงจะสื่อสารกับสมาชิกที่สถานภาพสูงดวยกัน
บอยคร้ังกวาส่ือสารกับสมาชิกที่มีสถานภาพตํ่าและสมาชิกที่มีสถานภาพตํ่าจะส่ือสารบอยคร้ัง
กวากับสมาชิกที่มีสถานภาพตํ่าดวยกัน   และผลการวิจัยบางเร่ืองพบวา สมาชิกที่มีสถานภาพ
ตํ่า อาจจะสื่อสารอยางไมเปนมิตร  เมื่อเขาหวังอยางยิ่งที่จะมีสถานภาพสูงข้ึน  

 
2. ขนาดของกลุม (group size) 
       ขนาดของกลุมมีความสัมพันธกับการส่ือสาร เมื่อกลุมใหญข้ึนระดับของ

ปฏิกิริยายอนกลับ (Feedback) จะลดนอยลง ทาํใหการส่ือสารผิดพลาดมากวาขนาดกลุมเล็ก 
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และเพิ่มความขัดแยงไมเปนมิตรตอกัน  นอกจากนี ้ ขนาดของกลุมยังมีผลตอความพงึพอใจ
ของสมาชิกเชนกนั 

 
3. บรรทัดฐานของความสอดคลอง (Conformity) 
       บรรทัดฐานความสอดคลองและการส่ือสารมีความสัมพันธกนั คือ สมาชิกที่

เบ้ืองตนมีความเหน็ไมสอดคลองกับกลุมจะเปนเปาหมายที่ถกูมุงเพิ่มประสิทธิภาพการส่ือสาร 
หากเขายงัคงไมสอดคลองกบักลุมเหมือนเดิม เขาก็จะถกูปฏิเสธการสือ่สารดวย 

 
4. การรวมตัวกันของกลุม (Cohesiveness)  
       กลุมที่รวมตัวกนัเหนียวแนน การสื่อสารของสมาชิกจะเทาเทยีมกนั มปีริมาณ

การสื่อสารมาก และมองวาการส่ือสารมีคุณคา มากกวากลุมที่มีสมาชิกรวมตัวกันนอย  และ
การสื่อสารระหวางสมาชิกกลุมที่มีการรวมตัวกันสูง จะมีประสิทธิภาพมากกวาการส่ือสารของ
กลุมที่รวมตัวกันนอย 

 
5. โครงสรางอํานาจ (Power Structure) 
        โครงสรางอํานาจ หมายถงึ อิทธพิลของสมาชิกกลุมที่มีตอการเปลี่ยนแปลง

ความคิดเหน็ในระหวางการอภิปราย ตลอดจนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม จากการศึกษาพบวา 
มีความสัมพนัธระหวางอํานาจของสมาชิกกลุมกับพฤติกรรมการส่ือสาร ขณะเดียวกันทิศทาง
และเนื้อหาของการสื่อสารกไ็ดรับอิทธิพลมาจากโครงสรางอํานาจในกลุมดวย 

 
6. บทบาท (Role) 
       บทบาทของบุคคลสําคัญในกลุม จะมีความสัมพันธกับปริมาณการพูดกับ

สมาชิก และไดรับการพดูดวยจากสมาชิกกลุม  นอกจากนี้ปริมาณการส่ือสารยังมี
ความสัมพันธกับขอเสนอแนะและความคิดที่ดี 

 
7. บุคลิกของสมาชิก (Member personality) 
       บุคลิกของสมาชิกมีผลกระทบอยางชดัแจงตอพฤติกรรมการสื่อสาร ทั้งนี้ในแง

ของการวัดบุคลิกของสมาชิกจากการตอส่ิงกระตุนจากบุคคลตางๆ ในกลุม  ในสถานการณ
ตางๆนัน้  จะอยูบนหลักการที่วา การเปล่ียนแปลงของสถานการณกอใหเกิดการตอบสนองของ
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บุคคลแตกตางกัน รวมทัง้ความแตกตางในปริมาณการส่ือสาร อัตราการส่ือสาร และประเภท
ของการสื่อสาร 

 
8.  การงานของกลุม  ( Group tasks ) 
          การบรรลุความสําเร็จของการงานหรือเปาหมายของกลุม มคีวามสัมพันธ

กับการส่ือสาร   ทั้งนี้ปริมาณของการสงและการรับขาวสาร ตลอดจนการออกแบบการไหลของ
ขาวสาร เพือ่ใหเกิดความคิดข้ึนในกลุมนั้นลวนมีความสัมพนัธกับการประสบความสําเร็จของ
กลุม เมื่อการงานหรือเปาหมายของกลุมมคีวามยากปานกลาง 

 
       จากตัวแปรที่กลาวมาขางตนนั้น ในการวิเคราะหบทบาทของการส่ือสารระหวาง

กลุม  ผูเลนตุกตาบลายธซึ่งผูวิจัยจะนําตัวแปรตางๆ เหลานี้มาเปนเกณฑในการวิเคราะหวาตัว
แปรเหลานี้มีสวนเกี่ยวของกับการส่ือสารเพื่อการรวมกลุมของผูเลนตุกตา รวมไปถึงการส่ือสาร
ระหวางการทํากิจกรรมรวมกันอยางไร เชน สมาชิกแตละคนมีบทบาทอะไรบางในกลุม ขนาด
ของกลุมมีความสัมพันธกับการส่ือสารอยางไร และใชการสื่อสารอะไรบางในการธํารงรักษา
เครือขายของกลุมใหคงอยูไว    จากแนวคิดเกี่ยวกับกลุมแสดงใหเห็นวา เม่ือบุคคลไดมีการ
รวมกลุมกันข้ึนแตละคนจะมีการติดตอส่ือสารกัน โดยมีการแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารกันใน
แนวลักษณะตางๆ รวมถึงทําหนาที่ของตนเพื่อใหกลุมดํารงอยูและดําเนินไปได ดังนั้น ผูวิจัยจึง
ไดนําแนวคิดนี้มาใชวิเคราะห การรวมกลุมของผูเลนตุกตาบลายธวามีการรวมกลุมกันโดย
อาศัยรูปแบบการติดตอส่ือสารในแบบตางๆอยางไร         มีพฤติกรรมการส่ือสารอยางไร  มี
การติดตอส่ือสารกันอยางไร เนื้อหาหรือขอมูลในการส่ือสารมีอะไรบาง            มีกิจกรรมตางๆ   
ที่เกี่ยวของกับตุกตาบลายธอยางไร 

                   
งานวจิัยที่เกีย่วของ 

 

 งานวิจัยของ   วรท   สวนดอก  (2549)  เร่ือง   การสื่อความหมาย
ตรรกะการบริโภคของงานมหกรรมแสดงสินคา    ผูวิจัยไดศึกษาการส่ือความหมาย
ตรรกะการบริโภคของงานมหกรรมแสดงสินคาวามีปจจัยใดบางที่มีผลตอการสรางตรรกะการ
บริโภคของผูผลิตสาร   ตลอดจนศึกษาลักษณะตรรกะการบริโภคและปจจัยที่มีผลตอการสราง
ตรรกะการบริโภคของผูบริโภค    โดยใชแนวคิดการบริโภคเชิงตรรกวิทยา   แนวคิดสัญญะ
วิทยา   แนวคิดการออกแบบและองคประกอบโฆษณา และแนวคิดภาพนิมิตเปนกรอบในการ
วิเคราะห     ซึ่งผลการวิจัยไดแสดงใหเห็นวางานมหกรรมแสดงสินคาเปนส่ือชนิดใหมในสังคม
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การบริโภค     ที่ถูกผูผลิตสารประกอบสรางความหมายจากชุดของสัญญะ  (Set of Sign)       
ที่ผสมผสานคุณคาแทจริงและคุณคาเชิงสัญญะของงานมหกรรมแสดงสินคาเขาไวดวยกันเพื่อ
กระตุนการบริโภคของผูบริโภค    ทั้งนี้ผลวิจัยสะทอนใหเห็นถึงฐานะภาพนิมิต (Simulacra) 
ของงานมหกรรมแสดงสินคา    ที่กําลังบิดเบือนความแตกตางระหวางความจริงและส่ิงที่ถูก
สรางข้ึนใหมีจริง    ซึ่งสอดคลองกับผูผลิตที่ตองการหลอหลอมใหผูบริโภคไมตองใชตรรกะการ
บริโภคที่อยูในโลกความจริงมากนัก    แตใหมาใชตรรกะการบริโภคในโลกความจริงเชิงสมมติ   
(Hyperreality)  ใหมากข้ึน  นอกจากนี้พบวาผูผลิตงานมหกรรมแสดงสินคา  ส่ือความหมาย
ตรรกะการบริโภคโดยมีสัดสวนของตรรกะเชิงสัญญะและตรรกะของคาแลกเปล่ียนเชิง
เศรษฐศาสตรมากตามลําดับ     ทั้งนี้ข้ึนอยูกับปจจัยเปาหมายการจัดงาน   ประเภทของสินคา    
พฤติกรรมการเดินงานของผูบริโภค  แนวคิดและงบประมาณการจัดงาน     ในขณะที่ผูบริโภค
ใชตรรกะการบริโภคงานมหกรรมแสดงสินคา  โดยมีตรรกะเชิงประโยชนใชสอยและตรรกะของ
คาแลกเปลี่ยนเชิงเศรษฐศาสตรมากตามลําดับ  โดยมีปจจัยที่เขามากําหนด  ไดแก   ประเภท
และราคาของสินคา   และประสบการณตรงของผูบริโภค 
 

       จากงานวิจัยจะเห็นวา    ผูวิจัยไดศึกษาการส่ือความหมายตรรกะการบริโภคของ
งานมหกรรมแสดงสินคาวามีปจจัยใดบางที่มีผลตอการสรางตรรกะการบริโภคของผูผลิตสาร   
และลักษณะตรรกะการบริโภคและปจจัยตางๆ  ที่มีผลตอการสรางตรรกะการบริโภคของ
ผูบริโภค    ตลอดจนลักษณะการผลิตสารที่ส่ือความหมายผานส่ือโฆษณาทางหนังสือพิมพ   
ทั้งการส่ือความหมายแบบ  วัจนภาษา และอวัจนภาษา    ซึ่งแนวคิดและทฤษฎีดังกลาว
สอดคลองและใกลเคียงกับงานวิจัยเร่ืองการบริโภคสัญญะและบทบาทของการส่ือสารของกลุม
ผูเลนตุกตาบลายธของผูวิจัย     ซึ่งใชแนวคิดเกี่ยวกับตรรกะวิทยาการบริโภค เขามาเปนกรอบ
ในการศึกษา   เพื่อจะเปนสวนหนึ่งที่จะชวยใหเขาใจในกระบวนการตัดสินใจของผูเลนบลายธ
วาจะอยูบนหลักตรรกวิทยาแหงการบริโภคแบบใด   ส่ือมวลชนก็เปนหนึ่งเคร่ืองมือหลักที่ถูกใช
ในการสรางความตองการบริโภค      จากตรรกะนี้เองทําใหอิทธิพลของการตัดสินใจซื้อและ
บริโภคไดยายความสําคัญไปที่คุณคาเชิงสัญญะเปนหลัก      
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     งานวิจัยของ    เฉลิมวรรณ   หอทองคํา  (2545)   เร่ือง  ตรรกะการ
บริโภคและลักษณะสื่อคือสารของโทรศัพทเคลื่อนที่      ผูวิจัยศึกษาวาปจจุบันโลกได
พัฒนากาวไกลและมีการเขามาของเทคโนโลยีที่ทันสมัย   โดยเฉพาะคอมพิวเตอร  และ
โทรศัพทมือถือ   จึงทําใหการส่ือสารระหวางมนุษยจึงมีการแปรรูปเขาไปอยูในกระบวนการ
ส่ือสารผานเคร่ืองมือ  หรือเทคโนโลยีมากข้ึน  จากสังคมปจจุบันที่มีการเปลี่ยนแปลงอยาง
ตอเนื่องและมากมาย   ทําใหขอมูลขาวสารจําเปนอยางยิ่งในการตัดสินใจ   ดังนั้นความ
ตองการทางดานการสื่อสารจึงเปนส่ิงสําคัญ  จนเราจะเห็นไดวามีการลงทุนในราคาสูงเพื่อจะ
หาอุปกรณทางการส่ือสารมาชวยใหเกิดประสิทธิภาพ  และความคลองตัวในการส่ือสารใหมาก
ยิ่งข้ึน  และการพัฒนาการที่กาวหนาของเทคโนโลยีการสื่อสารที่มีอุปกรณส่ือสารเขามานี้เอง  
จึงทําใหรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนในสังคมเปล่ียนไปดวย  ผูคนก็จะติดตอกันสะดวกมาก
ข้ึน  ติดตอกันไดทุกที่ทุกเวลา   ส่ิงที่ใชในการติดตอส่ือสารมักอยูในรูปขอมูลหรือสัญลักษณที่
ถูกทําใหเปนสากลซึ่งสามารถเขาใจไดทั่วโลก หนึ่งในอุปกรณที่ชวยใหการส่ือสารระหวาง
มนุษยใหสะดวกในยุคโลกาภิวัฒน   คือ โทรศัพทเคล่ือนที่  หรือโทรศัพทมือถือ  ซึ่งสามารถ
ติดตอพูดคุยกันไดไมวาจะอยูที่ไหน  ทําใหผูคนไมพลาดการติดตอส่ือสาร  และสามารถรับรู
ขอมูลขาวสารที่เคล่ือนไหวตลอดเวลาในยุคของขอมูลขาวสารมีอิทธิพลอยางมากไดเปนอยางดี  
ซึ่งถือวาเปนรูปแบบใหม  ทําใหปจจุบันนี้ ได รับการยอมรับวาเปนอุปกรณที่ ใหความ
สะดวกสบายตอชีวิตของผูคน ผูวิจัยจึงตองการศึกษาวา     ปจจัยใดบางที่ทําใหผูคนสวนใหญ
ในสังคมใหความสนใจ  และหันมาใชโทรศัพทมือถือกันอยางแพรหลาย   ราวกับเปนปจจัยที่ 5 
ที่มีความสําคัญตอการดํารงชีวิต   และโทรศัพทมือถือในฐานะที่เปนส่ือชนิดหนึ่ง  ไดส่ืออะไร
และมีลักษณะสําคัญอะไรแฝงอยูในตัวของมันเอง  เพื่อใหสอดรับกับความตองการของ
ผูบริโภคอยางตอเนื่อง และในวงกวาง   จนกลายเปนส่ือใหมที่มีความสําคัญตอกระบวนการ
ส่ือสารยุคใหมที่มีความรวดเร็วในการสงผานขอมูล   ขาวสารของเทคโนโลยีใหมในสังคม     
และผูวิจัยยังตองการศึกษาอีกวาผูใชโทรศัพทมือถือมีเหตุผลอะไร  และมีปจจัยใดบางในการใช
โทรศัพทมือถือ   และโทรศัพทมือถือในฐานะที่เปนส่ือมีคุณสมบัติสอดรับกับความตองการ
เหลานั้นของผูบริโภคไดอยางไร       
             
                      ผูวิจัยไดยกแนวคิดตรรกะการบริโภคยุคหลังสมัยใหมของ  Jean Baudrillard ที่
เห็นวาสังคมยุคใหมเปนสังคมแหงการบริโภค (Consumption Society)  กอใหเกิดตรรกะการ
แลกเปล่ียนเชิงสัญลักษณ (Symbolic Exchange Value)   และตรรกะการบริโภคคุณคา
เชิงสัญญะ (Sign Value)   ซึ่งแตกตางจากเดิมที่ผูบริโภคจะบริโภคสินคาจากประโยชนใชสอย 
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( Use Value)   และการแลกเปล่ียนเชิงเศรษฐศาสตร ( Exchange Value)        แตเนื่องจาก
การบริโภคยุคใหมจะไมไดอยูบนรากฐานความตองการในตัวสินคา    แตจะข้ึนอยูกับการสราง
ความหมายของสินคาที่อยูบนความตองการที่แตกตางกัน      ซึ่งจะเปนการทําใหมนุษยหันมา
บริโภคสินคาตางๆ ผานทางสัญญะมากข้ึน      และทําใหการบริโภคสินคาจากประโยชนใชสอย
คอยๆ   ถูกลดบทบาทลงไป      ซึ่งแนวคิดตรรกะการบริโภค  4  แบบของ  Jean Baudrillard    
นี้ผูวิจัยสามารถนํามาใชเปนแนวคิดในการศึกษาตรรกะการบริโภคตุกตาบลายธไดเปนอยางดี 
  

  งานวิจัยของ  ฐิติมา   ธารารัตนกลุ  (2548)   เร่ือง  กระบวนการสื่อสาร
กลุมและอัตลักษณของ “ศิลปนเพลงอินด้ี”  ผลการศึกษาพบวา  กระบวนการสื่อสารกลุม
ของศิลปนอินด้ีจะเปนการส่ือสารระหวางบุคคล เนื่องจากกลุมศิลปนมีขนาดเล็ก มีทัศนคติไป
ในทางเดียวกนั สวนในการทํางาน ก็จะรวมตัวกนัทํางานไดตามหองบันทกึเสียง หรือบานเพื่อน
คนใดคนหนึ่ง ทุกคนจะรับผิดชอบงานที่ตนถนัด และทํางานกนัอยางมอิีสระ สวนอัตลักษณของ
ศิลปนอินด้ี คือ ลักษณะเฉพาะของแตละวงจะแตกตางกนัไป  ไมวาจะเปนชื่อวง  
บุคลิกลักษณะของสมาชกิในวง   การแตงกาย  แนวดนตรี  เนื้อหาเพลง  ข้ันตอนการทาํงาน    
ตลอดจนรูปแบบการแสดงคอนเสิรต ซึ่งส่ิงเหลานีถ้ือเปนเสนหของแตละวง แตมีจุดรวมที่ศิลปน
อินด้ีมีเหมือนกัน คือ การไดปลดปลอยจินตนาการความคิดผานบทเพลง ผานการแสดงออก
ทางดนตรี ที่เปนอิสระ ไมมีใครบังคับ สวนกระบวนการสื่อสารกลุมชวยใหศิลปนอินด้ียงัดํารง
อยูได   คือ มกีารสรางเครือขายพนัธมิตรของกลุมอินด้ีดวยกนั ตลอดจนมีชองทางจัดจําหนาย
ผลงานจากบริษัทจัดจาํหนายและรานคาปลีกสําหรับเพลงอินด้ี 

จากงานวิจยัชิน้นี ้  เนนศึกษาในดานของผูสงสาร (Sender)  นั่นคือ กลุมศิลปน
เพลงอินด้ี ในขณะที่งานวิจยัของผูวิจยันัน้  จะเนนศึกษาการส่ือสารระหวางกลุมยอยคือ กลุมผู
เลนตุกตาบลายธ วามีลักษณะการส่ือสารภายในกลุมและระหวางกลุมกันอยางไร  และเปน
การรวมกลุมเพื่อทาํกจิกรรมใดบาง 
 

  งานวิจัยของ จุฑามาส  กรีติกสกิร ( 2542)  เร่ือง รปูแบบการดําเนิน
ชีวิตของเด็กวัยรุนกับการใชประโยชนจากสื่อมวลชน ผูวิจัยศึกษาวา การรับขอมูลขาวสาร
จากส่ือของวัยรุนในยุคปจจุบัน มีหลากหลายชองทาง  เชน  จากส่ือวิทย ุ  หนงัสือพิมพ และ
โทรทัศน     ซึ่งถือไดวาเปนส่ือในยุค  Modern  แตก็มีส่ือยุคใหมที่วัยรุนหรือคนยุคปจจุบนัใช
เปนชองทางในการเขาถึงขอมูลขาวสารอยางแพรหลาย  คือ Computer และ Internet   ซึ่งกถ็ือ
วาปรากฏการณนี้เขาสูยุค  Post Modern  นอกจากการใชส่ือ computer หรือ  internet ในการ
รับรูขอมูลขาวสารตางๆ แลว    วัยรุนและคนยุคใหมยงัใชประโยชนจากส่ืออินเทอรเน็ตในการ
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ใชคนหาขอมูลอยางกวางขวาง ซึง่เสมือนยอโลกทั้งโลกเขามาอยูแคปลายนิ้วมือเทานัน้
นอกเหนือจากนั้นยังสามารถใช internet เปนส่ือกลางในการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลที่อยู
หางไกลกันไมวาจะเปนทั่วประเทศหรือทัว่โลกอยางรวดเร็วภายในอึดใจเดียวเทานั้น และสังคม
วัยรุนในปจจุบันนี ้ จึงสามารถกลาวไดวาปรากฏการณในการวจิัยคร้ังนี้จัดอยูในยุคทั้งสอง  คือ 
Modern และ   Post Modern  ไมสามารถแยกออกไดอยางชัดเจน    
                       

      วัยรุนสวนใหญในปจจุบันจะมีการแสดงอัตลักษณ เพื่อแสดงความแตกตาง  
เนื่องจากยุคปจจุบันเปนที่ทราบกันดีวา จํานวนประชากรในสังคมมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน วัยรุน
จึงพยายามสรางจุดเดนหรือความเดนของตัวเองออกมาใหมากที่สุด   อาทิเชน  การรับเอา
วัฒนธรรม หรืออิทธิพลตางๆ จากตางประเทศเขามาใช   เชน  แฟชั่นการแตงกาย ทรงผม 
แตงหนา เพลง ดนตรี   และการนิยมชมชอบในตัวศิลปนคนโปรด   เปนตน    เราจะเห็นไดวาใน
สมัยกอนเราอาจจะยังไมคอยพบเห็นวัยรุนแตงตัวแปลกๆ หรือแตงตัวลํ้าสมัยมากนัก  แตใน
ปจจุบันนี้จะเห็นไดวาวัยรุนจะกลาที่จะแตงตัวตามแฟช่ันมากข้ึน    ซึ่งนั่นก็เพื่อตองการให
ตัวเองโดดเดน  เปนจุดสนใจจากเพศตรงขางหรือคนทั่วไป  และไมอยากเหมือนใคร  โดยวัยรุน
บางคนก็อาจจะแสดงออกเด่ียวๆ  มาคนเดียว    แตบางคนก็ชอบที่จะรวมเปนกลุมในการ
แตงตัวแรงๆ  เปนไปในแนวเดียวกัน อาจจะเหมือนกันหรือคลายคลึงกันก็ได      สวนการเลือก
รับขาวสารจากส่ือของวัยรุน     วัยรุนจะเลือกรับขาวสารจากส่ือที่ทันสมัยมากกวา   และมักจะ
มีกลุมสังคมของตนเอง    ทั้งนี้ก็เพื่อที่จะมีชองทางการรับขอมูลขาวสารที่ทันสมัย    และ
ตองการมีชองทางในการแสดงความคิดเห็นภายในกลุมคนวัยเดียวกันอีกดวย   เชน   วัยรุน
มักจะใช  internet    เพื่อเปนชองทางการเปดรับขาวสารจากทั่วโลก    หรือใชเพื่อแลกเปล่ียน
ขอมูลขาวสารกันระหวางกลุม   เชน   website  Hi5  , website Multiply  , website 
Facebook    ซึ่งเปน website  ที่เปนแหลงรวมของวัยรุนทั่วโลกที่จะสามารถเขามาสงขาว  
พูดคุย    ลงรูปภาพ และยังสามารถสงขอความถึงกันไดอยางรวดเร็ว      นอกเหนือจากนั้น   
website   เหลานี้ยังเปดใหวัยรุนไดแสดงความคิดไดอยางอิสระ 

 
      จากการวิจัยพบวา   วัยรุนและวัยทํางานมักจะใชชองทางการส่ือสารท่ีเปนส่ือยุค

ใหม   เนื่องจากความรวดเร็ว   และทันสมัย   โดยเฉพาะ  computer   และ  internet   ซ่ึงผูวิจัย
เห็นวา    เปนการศึกษาท่ีเกี่ยวของใกลเคียงกับการศึกษาลักษณะการส่ือสารของกลุมผูเลน
ตุกตาบลายธ      ซ่ึงสามารถนํามาอางอิงในการวิจัยได 



 

                              บทที่ 3 

                     ระเบียบวิธีวิจัย 
 

       การศึกษาวิจัยเร่ือง “การบริโภคสัญญะและบทบาทการสื่อสารของกลุมผู

เลนตุกตาบลายธ”  เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยจะใชการ
สังเกตแบบไมมีสวนรวม  (Non-Participant Observation)  การสนทนาอยางไมเปนทางการ 
(Informal Conversation)  การสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview)  และการศึกษา
ขอมูลจากเอกสารและเวปไซตตางๆ  (Documentary Data)     โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 
     3.1   แหลงขอมูล 

 
               ในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทาํการรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ   ดังนี ้     

     

3.1.1  แหลงขอมูลบุคคล    ในการรวบรวมขอมูล    ผูวิจัยจะทําเก็บขอมูลจาก
การสัมภาษณผูเลนตุกตาบลายธทัว่ไปอยางไมเปนทางการจํานวน  30   คน   รวมทั้งเก็บขอมูล
ผูเลนจากเว็บไซตบลายธ  3  เว็บไซต   จํานวน  90   คน    รวม  120  คน    นอกจากนั้นผูวิจัย
ยังสัมภาษณเจาะลึกผูเลน  และผูจําหนายบลายธ   เพื่อใหไดขอมูลที่หลากหลาย  โดยแบง
ออกเปน   3    กลุม    ไดแก 
 

 กลุมที ่1     ผูเลนตุกตาที่เลนแบบไมมีการปรับเปล่ียน  (Non Modify)         
1.     ณัฐดา    สวางไสว                    อายุ  31 ป              พนกังานบริษัท  
2.      ญาษิดา   กิจธนากิตติ              อาย ุ 31 ป             พนักงานบริษัท              

     3.      อภัสนันท   วงษสุขอนันต          อาย ุ29 ป              พนักงานบริษัท   
4.     ฐิตินนัท     เงินแพ                     อาย ุ24 ป               คาขาย 
5.     สุชิรา   ทรัพยสุวรรณ                 อายุ 33 ป               พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
6.      ปยะวรรณ   เณรผึง้                  อาย ุ35 ป               Graphic Design 
7.      ศุภมาศ   ควรรับสวน                อายุ 22 ป              นกัศึกษา 
8.      ณิชานนัท   ชาวงษ                   อาย ุ24 ป              พนักงานบริษัท 
9.      กรรณิการ   โตรส                     อาย ุ43 ป              พนักงานรัฐวสิาหกิจ 

   10.      พักตรวิภา  อังควฒันะ              อาย ุ37 ป              พนกังานของรัฐ 
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 กลุมที ่2     ผูเลนตุกตาที่เลนแบบมีการปรับเปล่ียนตุกตา ( Modify/Custom )  
  1.       ชมพู อารยา  เอ ฮารเก็ต                 อายุ 27 ป            ดารานกัแสดง       

                 2.       อนรรคนงค  จันทรพาหริกิจ            อายุ 23 ป             ธุรกิจสวนตัว 
                3.        วานิตา  ศรีเฟองฟุง                        อายุ 23 ป            นักศึกษาปริญญาโท 
                4.        เฟรน    Yukun                              อายุ 19 ป             นักศึกษา 
                5.        วีณะกัญญา  ปล่ังกมล                   อายุ 35 ป             ธุรกิจสวนตัว 
                6.        อาจารี  รดิศวงศ                             อายุ 43 ป             พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

  7.       กุลภัสร  เทพูปถมัป                        อายุ 28 ป             พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
                 8.      สุจิต  เหลืองประกาย                      อายุ 30 ป             พนักงานของรัฐ 

  9.       ภาวัตติ  ธารีอภิชิต                         อายุ 22 ป             นักศึกษา 
                10.      ฟองฟา   วิสูตรชัย                          อายุ 44 ป             พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 

   กลุมที่ 3  กลุมผูจาํหนาย  (Suppliers)  ที่คลุกคลีและมีความรูเกี่ยวกับตุกตา 
บลายธ  และเลนบลายธดวย  โดยผูวิจยัจะสัมภาษณจาํนวน 3 ราน  คือ ราน  The Doll House 
@ QconceptStore   รานโมเน    และรานตัวโปรด 

 
3.1.2   แหลงขอมูลเอกสาร 

 
3.1.2.1  เอกสารส่ิงพิมพ และนิตยสาร  ที่มีคอลัมนหรือบทความเกี่ยวกับ

ตุกตา บลายธ เพื่อทราบถงึขาวคราวความเคล่ือนไหว  และศึกษาความรูสึก  การปฏิสัมพันธ
ระหวางผูเลนกับตุกตา และผูเลนกับกลุมผูเลนดวยกนั   รวมทั้งคนนอกที่ไมไดสนใจเลนตุกตา 
บลายธ 

3.1.2.2    วิทยานิพนธและงานวิจยัตางๆ ที่เกีย่วของ  
 

3.1.3    แหลงขอมูลประเภทภาพขาว   
 
    ในการวจิัยคร้ังนี้   ผูวิจยัจะทําการศึกษาขอมูลจากภาพขาวในส่ือส่ิงพิมพ และ

ส่ือทางอินเทอรเน็ตตางๆ ที่เกี่ยวของกับตุกตาบลายธ   เพื่อศึกษาลักษณะของผูเลน    การ
รวมกลุมทํากจิกรรมรวมกนั   รวมถงึศึกษาพฤติกรรมตางๆ  ของกลุมผูเลน  
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3.1.4    แหลงขอมูลประเภทสื่อกิจกรรม 
 
     ผูวิจัยจะทาํการศึกษาขอมูลจากส่ือส่ิงพิมพ และเว็บไซตบลายธ เกี่ยวกับ

กิจกรรมประเภทตางๆ (Event)  เชน  การจัดกิจกรรมการประกวดแตงตัวตุกตา  การจัด
กิจกรรมเดินแฟช่ันโชวตุกตา   การจัดกจิกรรม workshop   คัสตอมตุกตา (Custom/Modify)  
การประกวดถายรูปตุกตา   การประกวดตัดชุดตุกตา  เปนตน  ซึง่จากการทาํกิจกรรมตางๆ
รวมกันนี ้  จะทําใหผูวิจยัสามารถเก็บขอมูลการส่ือสารระหวางผูเลน และการส่ือสารระหวาง
กลุมไดเปนอยางดี  เพื่อทําใหการสงัเกตและการเก็บขอมูลมีความหลากหลายมากข้ึน 

 
3.1.5    แหลงขอมูลจากอินเทอรเน็ต 

 
ผูวิจัยจะทําการศึกษาขอมูลจากเว็บไซตในอินเทอรเน็ต   โดยศึกษาและวิเคราะห

วาอินเทอรเน็ตเปนส่ือที่เปนตัวกลางท่ีมีอิทธิพลในการทําใหตุกตาบลายธเปนที่รูจักและเปนที่
นิยมของคนทั่วไปมากนอยแคไหน  และศึกษาถึงขอมูลที่เกี่ยวของกับตุกตาบลายธผานทาง
เว็บไซต   รวมทั้งศึกษาเว็บไซตเฉพาะกลุมของผูเลนตุกตาบลายธ      เพื่อจะไดเห็นถึงเนื้อหาใน
การสื่อสารของกลุมผูเลนผานทางเว็บบอรด โดยจะทําการศึกษาขอมูลตางๆ   ผานทางเว็บไซต     
ดังนี้ 

www.blythethailand.com 
www.ichigoheaven.com 
www.leo-toy.com 

 
3.2   การเกบ็รวบรวมขอมูล 

 
      ผูวิจยัจะใชตัวผูวิจัยเปนเคร่ืองมือหนึ่งในการเก็บรวบรวมขอมูล การจดจํา และ

เคร่ืองมือที่จะชวยในการบนัทึกขอมูล ไดแก  สมุดจด  กลองถายภาพ   เคร่ืองบันทึกเสียง  
เพื่อใหไดขอมลูที่มีความถกูตอง    วิธีการเก็บขอมูลหลักมี  3  วิธี   คือ   การสังเกตแบบไมมี
สวนรวม   การสนทนาอยางไมเปนทางการ   และการสัมภาษณแบบเจาะลึก  
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1.   การสังเกตแบบไมมีสวนรวม   ( Non Participant Observation )  
 

     ผูวิจัยจะเขาไปสังเกตการณแบบไมมีสวนรวม กับกลุมผูเลนตุกตาบลายธใน
กิจกรรมที่จัดข้ึน โดยผูวิจยัจะไดเขาไปสังเกตแบบไมมีสวนรวมในงาน  “VETA The Purple 
Stage Shine For Blythe ”  ที่สยามพารากอนในวันที ่  30 พฤษภาคม 2552  และงาน “The 
Doll House 1st Anniversary & BLYTHE 8th Anniversary Fashion Obssession”  ที่สยาม
พารากอน ในวันที่  5-6 กุมภาพันธ 2553     โดยจะทําการสังเกต     ดังนี ้

 
1.1    สังเกตวาผูเลนมีเพศ  และวัยอะไรบาง   
1.2    พฤติกรรมของผูเลนทีม่ีตอตุกตาเปนอยางไร   
1.3    ผูเลนมีพฤติกรรมระหวางการรวมทาํกิจกรรม   อยางไร    

 
2.   การสนทนาอยางไมเปนทางการ  ( Informal Conversation )  
 

   ผูวจิัยจะทําการซักถามพูดคุยในชวงเวลาตางๆ โดยจะสัมภาษณในเวลาที่
กลุมเปาหมายสะดวกในการพูดคุย   โดยที่การสนทนาอยางไมเปนทางการนี ้ อาจเปนการ
สนทนาระหวางผูวิจัยกับกลุมตัวอยาง  1  คน หรือ ในลักษณะผูวิจยักับกลุมตัวอยางหลายคน   
โดยการสนทนาจะพูดคุยซักถามเกี่ยวกับ  

 
 2.1    อายุ       เพื่อที่จะไดขอมูลวาผูเลนอยูในชวงอายุใดบาง 
 2.2  อาชีพและรายได   เพื่อที่จะไดทราบขอมูลเกี่ยวกับระดับชีวติความเปนอยู  

และเช่ือมโยงไปถึงฐานะทางการเงนิของผูเลน   วามีสวนในการตัดสินใจเลนอยางไร  เนื่องจาก
ตุกตาบลายธเปนตุกตาที่มีราคาคอนขางสูง  

 
3. การสัมภาษณแบบเจาะลึก  (In-depth Interview ) 

 
  ผูวิจัยจะใชวิธกีารสัมภาษณแบบเจาะลึก  ทั้งแบบเปนทางการ และไมเปนทางการ 
ผูวิจัยจะเนนการสังเกตและการเขาไปเปนสวนหนึง่ของกจิกรรม เพื่อชวยใหเขาถงึกลุมตัวอยาง 
อันนาํไปสูการสนทนาแบบไมเปนทางการ และการสัมภาษณแบบเจาะลึกตอไป 
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3.3    การวิเคราะหขอมลู 
 

1.    วิเคราะหขอมูลที่ไดมาจากการสังเกตแบบไมมีสวนรวม  โดยวิเคราะหบทบาทท่ีได
จากการบริโภคสัญญะของผูเลนตุกตาบลายธ    วาผูเลนมีลักษณะการเลนตุกตาบลายธ
อยางไร    รวมทั้งการส่ือสารระหวางการรวมกลุม  

2.     วิเคราะหลักษณะการส่ือสารของกลุมผูเลน   ในเว็บไซตของบลายธเนื่องจาก
อินเทอรเน็ตเปนชองทางการส่ือสารหลักของกลุมผูเลน 

3.    วิเคราะหโดยการตีความกลุมผูเลนตุกตาจากอายุ  เพศ   ฐานะ อาชีพ  เพื่อที่จะได
ขอมูลที่วาผูเลนมีความแตกตางดานชนชั้น  หรือฐานะที่เหมือนหรือแตกตางกัน    อยางไร   

4.    วิเคราะหจากบทสนทนาอยางไมเปนทางการ แลวนํามาวิเคราะหพฤติกรรมของผูเลน
ตุกตาบลายธการตัดสินใจเขากลุม    และลักษณะการรวมกลุมกันทํากิจกรรมตางๆ 

 
 3.4    การนําเสนอขอมูล 

 
1.    นําเสนอขอมูลของการบริโภคสัญญะของผูเลนตุกตาบลายธ   
2.    นําเสนอขอมูลที่เกีย่วกับพฤติกรรมของผูเลนและการรวมกลุมผูเลนตุกตาบลายธ

รวมทัง้พฤติกรรมการเลนตุกตาและการสื่อสารระหวางคนเลนดวยกนั 
3.     นาํเสนอขอมูลเกี่ยวกับบทบาทของการส่ือสารในการทําหนาทีเ่ผยแพรและธํารง

รักษาการรวมกลุมของผูเลนตุกตาบลายธ             
                                   



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 

 

ผูบริโภคตุกตา 
บลายธ

คุณลักษณะของผูบริโภค 

ผูเลน

กรอบแนวคิดในการวิเคราะห  (Conceptual Framework) 

ผูขาย 
สื่อตางๆ

สื่อโทรทศัน 

สื่อสิ่งพิมพ

สื่ออินเตอรเนต 

สื่อบุคคล

การรวมกลุม

แรงจูงใจในการเลน อาชีพ  รายได วุฒิการศึกษา  

 ตรรกะการบริโภค 

เลนแบบปรับเปลี่ยน 
(Modify) 

เลนแบบไมปรับเปลี่ยน         
(Non Modify) 

   ตรรกะเชิงอรรถประโยชน     (Logic of  Use value) 
ตรรกะเชิงเศรษฐศาสตรคาแลกเปลี่ยน    (Logic of  Exchange value) 
ตรรกะคาแลกเปลี่ยนเชิงสัญลักษณ    (Logic of  Symbolic Exchange value) 
ตรรกะคาสัญญะ   (Logic of  Sign value) 
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                                                   บทที่ 4 

                  ตุกตาบลายธในฐานะที่เปนส่ิงประกอบสรางการบริโภคสัญญะ 
 

                                              
      เนื่องจากการที่จะทําความเขาใจการบริโภคสัญญะ และตรรกะการบริโภคของผูเลน
ตุกตาบลายธนั้นตองทราบถึงประวัติ ทีม่า และลักษณะของตุกตาบลายธทีถู่กประกอบสราง
ความหมายเสียกอน  โดยในบทนี้ผูวจิัยจะกลาวถึงประวัติ  ที่มา และคุณลักษณะตางๆ ของ
ตุกตาบลายธ ในฐานะที่เปนสัญญะตลอดจนลักษณะการบริโภคสัญญะจากตุกตาบลายธ      
ดังตอไปนี้ 
 
 4.1      ประวัติและความเปนมาของตุกตาบลายธ   (ตางประเทศ) 
 
        Blythe  คือ  ตุกตาที่ถกูออกแบบและผลิตข้ึนในป ค.ศ. 1972   โดยโรงงานผลติ
ของเลนในสหรัฐอเมริกาทีช่ือ่ Kenner ภายใตแนวคิดที่ตองการสรางบลายธใหมีเอกลักษณ
แตกตางจากตุกตาอ่ืนๆ ที่มีอยูแลวขณะนัน้ ดังนัน้โมเดลตุกตาทัง้ 4 แบบ  คือ  Blythe  Karess  
Willow  และ  Skye  จึงถกูคิดคนข้ึนมา  Kenner ไดวาจางดีไซเนอรนักออกแบบของเลนชือ่   
Allison  Katzman  จากสตูดิโอออกแบบของเลนที่มีชื่อเสียงช่ือ   Marvin Glass & Associates   
ใหผลิตตุกตาบลายธข้ึนมา     
 
        ตุกตาบลายธจึงถูกออกแบบและผลิตข้ึนคร้ังแรกในป  ค.ศ.1972  โดยมีทรงผมยอด
ฮิตในยุค  70s  ซึ่งมทีั้งหมด 4 สี 4 แบบ   และมีแฟชั่นเคร่ืองแตงกายสไตลวินเทจทีม่ีให  Mix & 
Match   กวา 12 ชุด   สวนรูปลักษณภายนอกนัน้ถกูออกแบบข้ึนมาอยางโดดเดน   มีดวงตา
กลมโตที่สามารถเปลี่ยนสีดวงตาไดถงึ  4 สี  คือ เขียว  ชมพ ู สม และน้ําเงนิ  เพียงแคดึงหวงที่
อยูหลังศีรษะ   แตดวยดวงตาทีก่ลมโตนีเ่องกลับกลายเปนวาเด็กๆ ในยุคนัน้พากันหวาดกลัว     
เหตุนี้จงึทาํใหบลายธไมเปนที่นยิม   จนกระทั่งตองปดตัวลงหลังจากทีอ่อกวางขายในตลาดได
แคเพียง 1 ปเทานั้น    ประมาณ 30 ป ตอมา (ค.ศ.1999)  จากตุกตาเด็กเลนที่คร้ังหนึ่งคือ
สินคาเหลือคางสตอก   ถึงตอนนี้บลายธกลับกลายเปนตุกตายอดนิยมแหงยุค  
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        Gina  Garan  ถือเปนบุคคลสําคัญที่ทําใหบลายธกลายเปนที่รูจักไปทั่วโลก   Gina   
เกิดใน NewYork สหรัฐอเมริกา  ถึงแมวา Gina จะมตุีกตามาแลวมากมายหลายตัว  แตใน
ตอนนัน้เธอกย็ังไมรูจักบลายธมากอน    จนกระทั่งในป  ค.ศ1999   เพื่อนสนิทของ Gina  ไดให
ตุกตาบลายธเธอจากการประมูลจาก ebay  นั่นคือคร้ังแรกที่เธอไดเจอกับบลายธ  2-3   ป
ตอมา  เมื่อ Gina ยายเขาไปอยูในอพารตเมนทใหม  เธอเจอกลอง SLR เกาๆ   ตัวหนึ่งซึง่
เจาของกลองคนกอนทิ้งเอาไว  เธอจึงทดลองถายภาพบลายธทั้งๆ ที่ไมเคยเรียนถายภาพ
จริงจังมากอน    จนสามารถนําภาพบลายธทีถ่ายทัง้หมดมารวมเลมตีพิมพ   เปนหนงัสือ This 
Is Blythe  (Chronicle Books, 2000)   ซึ่งหนังสือเลมนี้จึงถือเปนการเปดตัวบลายธกลับมาสู
โลกอีกคร้ัง  นอกจากนัน้ในป 2001 หนังสือเลมนี้ยงัไดรับรางวัล Firecracker Alternative 
Book of the Year  เนื่องจากไดรับการตีพิมพกวา 100,000 เลม     และยังมกีารพมิพออกมา
เร่ือยๆ  จนถึงปจจุบัน 

 
 
 
   
                                                  
                                                   ภาพที่ 4.1     Gina   Garan  

 

     แตกอนหนาทีห่นงัสือ  This Is Blythe  จะพมิพออกจําหนาย Gina ไดแนะนําตุกตา 
บลายธกับ producer ของเธอ คือ Junko Wong จากบริษัท Cross World Connections 
(CWC) งานแรกของเธอทีท่าํดวยกนัก็คือ  หนงัโฆษณาที่ม ี ตุกตาบลายธ เปนตัวเอกสําหรับ
เครือขายหางสรรพสินคา Parco ในญ่ีปุน    หลังจากนัน้ไมนาน CWC รวมกับบริษทัของเลนใน
ญ่ีปุน  ชื่อ Takara ก็เร่ิมผลิตตุกตาบลายธรุนใหมออกมา   โดยที่ CWC จะเปนผูออกแบบ
ตุกตา  ทรงผม  เส้ือผา และกลองบรรจ ุ    ผลตอบรับกดี็เกินความคาดหมายโดยเฉพาะในแถบ
เอเชีย    นักสะสมตุกตารุนใหมตางต้ังหนาต้ังตารอตุกตารุนใหมที่ผลิตออกมา 6  แบบในแตละ
ป และอาจจะนําออกขายหรือประมูลทางอินเทอรเน็ต   ซึง่ก็มักจะไดราคาสูงเปนหลายๆ เทา 
                            

        ปจจุบนั Gina เปนชางภาพอยางเปนทางการของบลายธ และ Junko ก็คือ 
Producer ของเธอ   Gina ยังมหีนงัสือเกี่ยวกบับลายธเลมอ่ืนๆ อีก เชน Blythe on Beauty 
(Chronicle Books, 2001); Dear Blythe, Love Gina, vols. I and II (CWC Books 2002, 
2003); และเลมลาสุด Blythe Style (CWC Books, 2004) งานของ Gina ยังไดตีพิมพในสื่อ
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ส่ิงพิมพอ่ืนๆ  อีก  เชน    The New York Times, Women’s Wear Daily, People, The Times 
(London), The Village Voice, The Miami Herald และ The Dallas Morning News 

 
 

 
 
 
 
                                    ภาพที่  4.2     Gina Garan  และ  Junko Wong      

                              
      เมื่อบริษทั Hasbro (ผูสืบทอดกิจการจาก Kenner) ไดมอบลิขสิทธิ์การผลิตตุกตา 

บลายธใหกับบริษัท  Takara  ของประเทศญ่ีปุน บลายธเร่ิมเปนที่รูจกัของคนญ่ีปุนจากการเปน 
พรีเซ็นเตอรโฆษณาในเคมเปญคริตสมาสและปใหมป ค.ศ.2000 ใหกับหางสรรพสินคา Parco 
และถูกเผยแพรทางโทรทัศน จากนั้นเพยีงช่ัวขามคืนตุกตาบลายธก็กลายเปนตุกตายอดนยิม
ทันที   โดยเห็นไดจากราคาประมูลบลายธบนเว็บ eBAY ที่ดีดตัวพุงสูงข้ึนจากเดิม  35 เปน  
350 เหรียญสหรัฐ  รวมถงึบนเว็บประมูลของ Yahoo  บลายธก็ถูกขายหมดสตอกถึง   4  คร้ัง
ดวยกัน    ตัวที่มีราคาแพงและหายากท่ีสุด    คือบลายธคอลเลกช่ันวนิเทจ   ซึง่ราคาอยูที่ตัวละ 
1,000 เหรียญสหรัฐ   จากขอมูลเหลานีจ้ะเหน็ไดวา  เนื่องจากในชวงเวลานั้นตุกตาบลายธยัง
ไมเปนที่รูจกัของผูคน เมื่อมีการเผยแพรการกลับมาของบลายธผานทางส่ือสารมวลชน ไดแก  
โทรทัศน   ซึง่เปนส่ือที่เขาถึงมวลชนไดอยางกวางขวาง   ซึง่ในยุคปจจุบันเราจะทราบกนัดีอยู
แลววา  แทบทุกบานก็จะตองมีโทรทัศน ดังนัน้เม่ือมกีารเผยแพรโฆษณาท่ีมีบลายธผานทาง
โทรทัศน  จึงเปนการงายทีบ่ลายธจะผานสายตาของผูชม  เมื่อผูชมเกิดความชอบบลายธ และ
มีการเปดประมูล บลายธทางอินเทอรเนต็  ผูคนทีช่ื่นชอบมากและอยากไดมาครอบครอง ก็จะ
เขาไปประมูล บลายธจนทําใหราคาประมูลสูงข้ึนไปหลายเทา    ผูวิจัยจึงเหน็วานอกจากส่ือทั้ง
สองจะมีบทบาทสําคัญในการเผยแพรบลายธใหเปนที่รูจักทัว่ไปในสังคมแลว  ยงัมีบทบาทใน
การกระตุนใหเกิดความนิยมและความตองการมีตุกตาบลายธเปนของตัวเอง   แมวาจะเปนการ
ประมูลในราคาที่สูงก็ตาม     
 
      ตอมาในป 2001 บริษัท Takara ไดออกแบบบลายธตัวแรก 'Parco Limited 
Edition'   จํานวน 1,000 ตัว  ขายทีห่าง Parco  และขายหมดเกล้ียงในเวลาไมถึงชัว่โมง    และ
ผลิตบลายธหลายรุนตามมาอีก  ไดแก  Mondrian , Rosie Red , Holly Wood , All Gold in 
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One , Kozy Kape inspired , Aztec Arrival , Sunday Best  และ  Miss Anniversary Blythe 
ซึ่งเปนคอลเลกช่ันพิเศษที่ทาํข้ึนเพื่อเปนการฉลองวันเกดิครบรอบ 1 ปของนีโอบลายธ  และใน
ปนั้นเองมกีารเปดตัว บลายธขนาดใหมคือ  ' Petite Blythe '   ที่มีขนาดตัวที่เล็กกะทัดรัดเพียง 
4 1/2 นิ้ว   มสีีตาใหเลือกเพียงสีเดียว    แตสามารถขยบัเปลือกตาข้ึน-ลงได    และยังสามารถ
ดัดสวนตางๆ ใหเคล่ือนไหวไดมากข้ึน   ซึ่งการที่มีการผลิตบลายธขนาดเล็กออกมา  ถือไดวา
เปนความหลากหลาย (Variety) ที่ทางผูผลิตตองการใหเปนทางเลือกใหผูเลน   เนื่องจาก 
บลายธตัวเล็ก (Petite Blythe) นอกจากมีขนาดตัวเล็กแลว  ยังมีราคาที่ตํ่ากวาบลายธตัวใหญ
(Neo Blythe) มาก   จึงถือเปนทางเลือกสาํหรับคนที่ชอบและอยากซ้ือบลายธแตมงีบประมาณ
จํากัด 
                                                           

     กระแสความดังของบลายธยังมีอยางตอเนื่องและรวดเร็ว เพราะหลังจากที่ Gina 
กับ Junko Wong  ไดรวมมือกันจัดนทิรรศการตางๆ  ทีเ่กี่ยวกับบลายธ  เชน การจัดนิทรรศการ 
บลายธ  การจดัแฟช่ันโชวบลายธ   ทําใหบลายธเปนที่รูจักมากข้ึน   และการทีน่าํบลายธไปเปน
นางแบบโฆษณาทางโทรทศัน จนไดรับความสนใจจากคนทัว่ไปโดยเฉพาะคนในแวดวงแฟช่ัน    
จากส่ิงนี้เองผูวิจัยเห็นวา  เปนส่ิงที่แสดงใหเหน็เดนชัดวาบลายธเปนตุกตาแฟช่ัน   ที่คนที่มี
ความช่ืนชอบแฟชั่น  การแตงตัว  ความทันสมยั   รวมไปถึงบุคคลในแวดวงแฟช่ันตางก็ชืน่ชอบ   
โดยเหน็ไดจากการจัดงานแฟชั่นโชวตุกตาบลายธประจําเดือนมิถนุายนของทุกป ซึง่ภายในงาน
จะมีการรวมสุดยอดดีไซเนอรฝมือดีของหองเส้ือแบรนดเนมชื่อดังจากทุกมุมโลก  เชน   John 
Galliano , Prada , Gucci , Vivienne Westwood , Issey Miyake , Versace , Sonia Rykiel   
มารวมกันออกแบบเส้ือผาใหกับเหลาตุกตาบลายธ เพื่อสวมเดินคูกบันางแบบตัวจริงบน
แคตวอลคกลางกรุงโตเกียว   

 
 

 
 
     

                                             
                                                                           
                                                      ภาพที่  4.3      งาน  Annual Blythe Charity Fashion Show  ที่ญี่ปุน          
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        อยางไรก็ดีผูวิจัยเห็นวา  กระแสความนิยมบลายธที่มาแรงจนทาํใหความนิยม  
บารบี้แผวลงไปนั้น เนื่องจากความหลากหลายของบลายธจะมีมากกวาบารบี้ รูปแบบการ
แตงหนา  ทรงผม และการแตงกายของบารบี้ ยงัคงเปนลักษณะของเจาหญิงในนิยาย ทาํให
เปนการยากท่ีเจาของตุกตาบารบี้ที่เปนคนธรรมดาจะแตงตัวใหเหมือนบารบี ้  ในขณะที่บลายธ
ถูกออกแบบใหมีภาพลักษณเปนผูหญิงธรรมดา มีแนวการแตงกาย ที่เปดกวางใหเจาของได
ถายทอดรสนยิมการแตงกายของตัวเองไปสูตุกตา ในกรณีที่เจาของตองการแตงตัวตุกตาให
เหมือนตัวเองก็ทําไดงาย  รวมทัง้การแตงกายตามโอกาสตางๆ  เชน  ชุดกฬีา  ชุดเที่ยว หรือ
แฟชั่นตามฤดูกาลเหมือนทีค่นจริงๆ ใสกัน จึงพบวาเจาของกับตุกตาบลายธมักจะมีบุคลิกที่
ใกลเคียงกนั    

  
          คุณจิรัฐ   บวรวฒันะ  รองประธานกรรมการสวนงานพัฒนาธุรกจิ  และการตลาด 
โรส  มีเดีย แอนด เอ็นเทอรเทนเมนท และ ผูบริหารชอง Cartoon Channel ทางทีวีดาวเทียม   
กลาววา   “บารบี้ เหมือนตุกตาของเด็กทีม่ีอายุระหวาง 6-12 ป   ขณะที่บลายธไมใชของเลน
เด็ก  แตเปนกลุมของเฟรสจอบเบอร (วยัที่เร่ิมทํางานใหมๆ) นักศึกษา หรือผูใหญ  เพราะมี
ราคาที่คอนขางแพง ทวาแมจะไมใชกลุมลูกคาเดียวกัน แตกระแสความดังของบลายธสงผลให
ภาพลักษณของบารบี้ออกมาในลักษณะ Out of Date หรือกลายเปนตุกตาโบราณตกยุคไป    
จึงเชื่อวาอีกไมนานบารบี้นาจะมีการรีเฟรชแบรนด (Refresh Brand) หรือทํากิจกรรมการตลาด
อยางหนักเพื่อทําใหบารบี้กลับมา”  
 
4.2  การแพรกระจายความนิยมบลายธผานสื่อในสังคมไทย 
                

        นอกจากการเผยแพร และนําเสนอบลายธใหเปนที่รูจักของคนทั่วโลกผานส่ือ
กิจกรรมตางๆ  ของ  Gina Garan  และ Junko Wong  รวมทัง้ทางบริษัทผูผลิต   เชน  การจดั
แฟชั่นโชวบลายธ   การจัดกจิกรรมประกวดภาพถายบลายธ  การจัดงานนิทรรศการบลายธใน
ประเทศตางๆแลว  เมื่อภาพกิจกรรมตางๆ เหลานัน้ไดถูกเผยแพรออกไปผานสื่อตางๆ  ออกไป  
ลวนเปนการทาํใหบลายธเปนที่รูจักมากข้ึน นอกจากนัน้เร่ืองราวของตุกตาบลายธยังถูก
เผยแพรผานส่ือมวลชนอีกหลายชองทาง และชองทางส่ือตางๆเหลานัน้ก็ถือเปนชองทางสําคัญ
ที่ทาํใหบลายธกลายเปนที่รูจัก   และกลายเปนที่นยิมของคนทั่วไปอยางรวดเร็ว     โดยมีดังนี ้
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           4.2.1   สื่อสิง่พิมพ   ( Printed  Media )    
 
    
 
 
 
 
 
 
      ภาพที ่   4.4    ตั วอยางหนังสือพิมพ และนิตยสาร ที่มีการตีพิมพภาพและเร่ืองราวของตุกตาบลายธ  

 

        หนงัสือพมิพและนิตยสาร ถือเปนส่ือที่ชวยเผยแพรและประชาสัมพันธบลายธให
เปนที่รูจกัจนกลายเปนตุกตายอดนิยมข้ึนมาในสังคม  นอกจากนั้นยังมีหนงัสือรวมภาพบลายธ
ของ  Gina Garan ซึ่งเปนการรวมภาพถายภาพบลายธที่เธอถายดวยตัวเองตามสถานที่ตางๆ    
เลมแรกช่ือ This Is Blythe ภาพตุกตาบลายธเหลานัน้ถูกตีพิมพและเผยแพรโดยผานการสราง
สัญญะที่ทาํใหบลายธเปนเสมือนนางแบบ ที่สามารถโพสทาทางไดไมตางจากนางแบบที่เปน
คนจริงๆ  ความแปลกใหมนาสนใจนี้เองทําใหหลายคนเร่ิมรูจักและสนใจบลายธมากข้ึน เปน
จุดเร่ิมตนทีท่ําใหความนิยมตุกตาบลายธกลับมาอีกคร้ัง  และในป 2001 หนงัสือรวมภาพบ
ลายธของ Gina ยังไดรับรางวัล  Firecracker Alternative Book of the Year    ซึง่ไดรับการ
ตีพิมพกวา 100,000 เลม ถือวาบลายธไดรับความนิยมและเปนปรากฏการณที่ทาํใหเกดิ
กระแสความนยิมตุกตาบลายธออกไปในวงกวาง    สงผลใหชื่อของ Gina  Garan  และตุกตา 
บลายธเปนที่รูจักและโดงดังไปทั่วโลก   ตัวอยางหนงัสือของ Gina ที่วางจําหนายทัว่โลก   
รวมทัง้ในประเทศไทยก็มีวางจําหนายที่ราน  Asia  Book   และรานคิโนะคุนยิะ 
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                         ภาพที่ 4.5     ตัวอยางผลงานหนังสือของ   Gina   Garan 

 
 
 
 
                                                             This is Blythe  
        ( เปนหนังสือเลมแรก  ไดรางวัล  Firecracker Alternative Book of the Year ในป 2001)  

 
  
 
 

 
Dear Blythe เลม 1 (ป 2002)        Dear Blythe เลม 2 (ป 2003)           Blythe Style (ป 2004 )        

                   
 
 
 

 
   Darling Blythe (ป 2006)       Blythe Moment  (ป 2006)       Blythe Rhapsody (ป 2007) 

 
 
 
 

                                                            
       NA WAHINE 'AULI'I (ป 2007)        Me & My Blythe (ป 2007)        Blythe A Wonder World ( ป 2004 )      
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     4.2.2    สื่อโทรทัศน   ( Television ) 
 
       เนื่องจากโทรทัศนเปนส่ือที่เขาถงึผูคนในสังคมไทย ในทุกบานทกุครอบครัวมากที่สุด   
การนาํบลายธไปออกรายการโทรทัศน จึงถือวาเปนการเผยแพรบลายธออกไปในสังคมไดอยาง
งาย  รวดเร็ว  และสามารถเขาถึงคนกลุมใหญไดมาก  นอกจากคนวงกวางที่ไมเคยรูจกับลายธ
มากอน  จะไดรับรูวาตุกตาบลายธคืออะไร   และมีความเปนมาอยางไร   ซึง่บางคนดูแลว
อาจจะรูสึกสนใจ ชอบเฉยๆ รวมไปถึงกลัว หรือไมชอบเลยก็ตาม   แตอยางนอยการที่บลายธ
ถูกนาํเสนอผานส่ือโทรทัศนออกไป  ทําใหคนที่ชมอยูไดรับรูวามีตุกตานี้เกิดในสังคม และรับรู
ถึงกระแสความโดงดังของตุกตาบลายธ   
 
 
 
 
 
                 
                                   
                                                ภาพที่ 4.6     รายการเจ็ดกะรัต    
        
                    รายการเจ็ดกระรัต ออกอากาศเดือน เมษายน,2552  ทางสถานโีทรทศันสีชอง 7     
ไดเชิญผูจัดการรานลีโอทอย (รานขายบลายธรานแรกในไทย) ไปสัมภาษณเกี่ยวกบัเร่ืองตุกตา 
บลายธ พรอมกับเชิญดาราที่เลนบลายธมารวมรายการ คือ  แตงโม ภัทรธิดา และชมพู  อารยา 
โดยมีนีโน เมทน ี เปนพธิีกร ซึ่งหลังจากรายการออกอากาศกเ็กิดกระแสนิยมบลายธมากข้ึน  
หลายคนใหความสนใจ   และเร่ิมหนัมาเลนตุกตาบลายธเพิม่มากข้ึน                  
                             

“รูจักบลายธมาหลายเดือนแลวคะ  เจอนองตามเว็บแตก็ยังไมไดสนใจมาก  จนมาดู
ทีวีรายการที่พีช่มพูเอานองบลายธไปออก ดูไปดูมานารักมากๆชอบนองมากๆ  อยาก
ไดนองแตยังไมมีตังคซื้อสุดที่รักก็เลยซ้ือให หลังจากนัน้ก็เขาเว็บดูแตนองทุกวนัเลย”   
(mYlove, Ichigoheaven.com/webboard, 05/09/08 ) 
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               นอกจากนัน้ยังพบวามกีารนาํตุกตาบลายธเขาไปรวมเปนสวนหนึง่ของละครโทรทัศน 
หลายเร่ือง  เชน  ละครเร่ืองไฟโชนแสง  ละครเร่ืองเมียหลวง  ละครเร่ืองทัดดาวบุษยา  เปนตน 
ซึ่งเปนการยืนยันกระแสความนิยมบลายธในยุคนี ้
 
 
 

 
 
 
 
      

                                 ภาพที่  4.7     ภาพบลายธในละครโทรทัศนไฟโชนแสง 

 
“ตอนแรกไมรูจักตุกตาตัวนี้เลยคะ วนันึงนั่งดูละครไฟโชนแสงเห็นบลายธ เหน็แลว
รูสึกนารักดีชอบเลย จากนัน้ก็เร่ิมเก็บรูปจากเน็ตมาเร่ือยๆ แลวก็คล่ังไคลบลายธไป
เลย”  (พลอย, อาย ุ23 ป, สัมภาษณวนัที ่  6 กุมภาพนัธ 2553) 

                                                                    
4.2.3   สื่อบุคคล ( Personnal Media ) 

 

    ส่ือบุคคล เปนส่ือทีม่ีสวนในการเผยแพรความนยิมบลายธใหกระจายออกไปเชนกัน  
การพูดคุย บอกตอระหวางคนเลนบลายธดวยกนั  และการที่คนเลนบลายธมกัจะนาํบลายธติด
ตัวไปไหนมาไหนดวย   เชน   บางคนไปนั่งรานกาแฟแลวหยิบบลายธข้ึนมาเลน  มาหวีผม   
ถายรูป ซึง่บางคนที่เหน็ก็อาจมีทัง้รูสึกชอบ หรือไมชอบก็ได  พฤติกรรมของเหลาคนรักบลายธ
ทั้งหลายเหลานี้     ถือเปนส่ือเชิงรุกและเปนการเผยแพรบลายธใหคนทั่วไปรูจัก   

 

"ไปเที่ยวที่ไหนก็ชอบพานองไปดวย ในกระเปาก็จะมีเส้ือผาของนองหลายชุด เพื่อ
เปล่ียนใหเขากับสถานทีท่ี่จะไป  ก็มนีะที่ไดยินคนวาตุกตาอะไรนากลัว  แตก็ไมสนใจ 
เพราะคนที่เขามาเลนเพราะรูสึกวานองนารักก็มีเยอะ"  (เฟรน, อายุ 22 ป, 6 
กุมภาพนัธ 2553) 
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“ชอบพานองไปกับเราดวย  เพราะอยากใหคนอ่ืนเหน็ความนารักของนอง  เพื่อนๆที่
เห็นก็ชอบนะ  เขามาเลนกบันองกนัใหญเลย   บางคนก็ถามวาเลนยังไง  ซื้อที่ไหน 
อยากมีนองบาง  อะไรเงีย้ะ”    (Pink, Ichigoheaven.com, 12/01/10)    

“เลนบลายธเพราะเพื่อนๆ และญาติสนิทเลนคะมนิชอบพาบลายธไปดวยทกุทีย่กเวน
ที่โรงเรียนเพราะยังไมไดรับอนุญาตใหเอานองไปเลนคะ เวลาเอาไปไหนดวยก็มคีน
เขามาเลนกบันองทุกทีคะ”(นองมนิมนิ,อายุ12 ขวบ, blythethailand.com,19/02/09)         

                           

    นอกจากน้ียังรวมไปถงึการเลนบลายธของดาราและคนดังตางๆ ที่ทาํใหเกิดกระแส
เลียนแบบคนดังข้ึน จะเห็นไดจากกระแสความนิยมบลายธในเมอืงไทยแรงสุดขีดในชวงตน
เดือนกุมภาพนัธ 2552     จากการเปดตัวของราน  The Doll House @ QConceptStore ที่หาง
พารากอน   ในวนัที่ 6 กุมภาพนัธ 2552 ที่ขายทุกส่ิงอยางที่เกีย่วกับบลายธ   โดยภายในงานมี
การรวมดารานักแสดงช่ือดังจํานวนมาก  โดยเฉพาะระดับนางเอกทีช่ืน่ชอบบลายธมาเปนแขก
ในวนัเปดราน กลายเปนแรงดึงดูดที่สรางกระแสใหบลายธดังยิง่ข้ึน ประชาสัมพันธของรานให
ความเห็นวา “สาเหตุที่กระแสบลายธอยูๆก็แรงข้ึนอีกเพราะมันเปนขาวลงหนาหนึ่งหนงัสือพมิพ
ไทยรัฐวา ฮิตไฮโซ-ดารา ตัวละแสน ตุกตาบลายธ”   ดังนั้นกระแสขาวนี้จึงถือวา  ดาราหรือคน
ดัง  เปนส่ือบุคคลที่ชวยทําใหบลายธเปนที่สนใจ    และกลายเปนที่รูจักของคนทั่วไป  

 

     “คุณเอ” เว็บมาสเตอร ผูกอต้ังเว็บไซต blythethailand.com ซึ่งเปนเว็บไซตอยาง
เปนทางการของบลายธที่ไดรับความนยิมในกลุมผูเลนบลายธ ไดใหความเห็นเกี่ยวกับกระแส
ความนิยม บลายธผานดาราและคนดังไววา  "กระแสบลายธที่เติบโตเร็วในเมืองไทย ผมคิดวา
สวนหนึง่นาจะเปนมาจากการนําเสนอผานส่ือ และดาราท่ีหันมาสะสมตุกตาบลายธกม็สีวน
อยางมาก  จากที่ไมมีใครรูจัก ทําใหบลายธไดรับความนยิมมากข้ึน   สวนหนึง่อาจจะเปน
แฟชั่นดวยที่ชอบตามกระแสดารา  แตคนที่เปนแฟนพนัธุแทที่ชอบอยางจริงจัง  เขาเว็บดูกระทู
ทุกวนั มารวมกิจกรรมมีตต้ิงบอยๆกม็ีจํานวนมาก และคนกลุมนี้คงไมใชแคเลนตาม
กระแส"  (ผูจัดการออนไลน , มีนาคม 2552: ออนไลน) 
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           4.2.4    สื่อสารทางการตลาด   ( Marketing  Madia ) 
 
    เนื่องจากกระแสความนิยมบลายธสูงตุกตาบลายธจึงถูกนาํไปใชเปนส่ือเพื่อประโยชน
ทางการตลาดอยางมากมาย   เชน 
 
     -   บริษัท Cadbary Japan ใชบลายธเปนพรีเซนเตอรโฆษณาหมากฝร่ัง  " Whiteen P.S "  
 
 
 
 
                                                                 
                                     
                                        ภาพท่ี 4.8     ภาพโฆษณาหมากฝร่ัง  Whiteen P.S 

 
   -   บริษัท Henkel Lion Cosmetics ของญ่ีปุนใชบลายธเปนนางแบบสําหรับผลิตภัณฑ 
 
 
 
                            
                                 
                                      ภาพท่ี  4.9    ภาพโฆษณาผลิตภัณฑเปล่ียนสีผม 

 
        นอกจากน้ันยังมกีิจกรรมสงเสริมการตลาดของสินคาและบริการตางๆ ที่อาศัย

กระแสความนยิมของตุกตาบลายธ ในการนําเอาบลายธมารวมโปรโมทสินคาโดยผานการจัด
กิจกรรมในรูปแบบตางๆ เพื่อดึงดูดความสนใจลกูคาทัง้ทีเ่ปนกลุมผูที่ชืน่ชอบบลายธและคน
ทั่วไป      ตัวอยางเชน   
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                   -    งานประกวดถายรูปตุกตาบลายธจัดโดยกลอง   OLYMPUS 

 
 
 
 
 
 
 
                         ภาพที่ 4.10     โปสเตอรงานประกวดถายรูปบลายธของกลอง  Olympus  

 
                 ผลิตภัณฑกลองโอลิมปส จัดกิจกรรมประกวดการถายภาพตุกตาบลายธเพื่อชิง
รางวัลในงาน  Photo Hitech ที่หาง Fashion  Island วันที ่ 28 มีนาคม 2552    สาเหตุที่
ผลิตภัณฑโอลิมปสจัดงานนี ้ เนื่องจากการถายรูปบลายธในอริยาบทตางๆ  และในสถานที่
ตางๆ ถือเปนกิจกรรมที่คนเลนบลายธสวนใหญนิยมเปนอันดับตน ๆ  ดังที่ Gina Garan  บุคคล
ที่เปนผูเผยแพรบลายธกลับมาใหสังคมรูจกั ไดกลาวเอาไววาบลายธเปนเสมือนนางแบบที่โพส
ทาทางถายรูปไดไมตางจากนางแบบที่เปนคนจริงๆ ถายรูปออกมาไดสวยทกุมุม  และคนที่
เลนบลายธหลายคนก็เหน็ดวยกับความคิดนี้  
 

                         “ชอบถายรูปคะ  รูสึกวาเคาถายรูปข้ึนมาก  ถายออกมาสวย  บางมุมมองแลว
เหมือนเคามีชวีิตเลย”   (ปยวรรณ  เณรผ้ึง, อายุ 35 ป,อาชีพ Graphic Gesigner)   

 
                         “หลงเสนหความนารักของนอง  ยิ่งเวลาถายรูปแลว  เคาสวยมาก  เปนนางแบบที่

สวยนารัก  และเคาก็สามารถเปลี่ยนลุคไปไดเร่ือยๆ ตามที่เราจินตนาการ”  (สุชิรา  
ทรัพยสุวรรณ, อาย ุ33 ป, อาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ)  

 
 

     ดังนัน้การนําเอาจุดนี้มาเปนการสงเสริมการตลาดของกลองโอลิมปส   จึงถือไดวา
เปนการใชประโยชนจากกระแสความนิยมการบริโภคของคนในสังคม 
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         4.2.5     สื่ออินเทอรเน็ตและสือ่กิจกรรม     
 
           อินเทอรเน็ต  ถือเปนส่ือสมัยใหม  (New Media Communication)  ที่เปนสังคม
เครือขายออนไลน  (Social Network Online)   ที่เปนชองทางหลักสําคัญในการเผยแพร 
บลายธใหเปนที่รูจักจนทาํใหเกิดกระแสความนยิมตุกตาบลายธ และยังเปนส่ือที่ธาํรงให 
บลายธเปนทีน่ิยมอยางตอเนื่องมาจนปจจุบัน (พ.ศ.2553) เร่ิมตนจากการที่ตุกตาบลายธถูก
เปดตัว และเปนที่รูจักจากโฆษณาทางโทรทัศนในการเปนนางแบบโฆษณาหางสรรพสินคา 
Parco ที่ญ่ีปุน (พ.ศ.2543)  หลังจากนั้นกม็ีคนเขาไปประมูลซ้ือบลายธบนเว็บไซตอีเบย (ebay) 
ในอินเทอรเนต็ทําใหราคาเพิ่มข้ึน  รอยเทาจาก 35 เหรียญเปน 350 เหรียญสหรัฐฯ  สวนการ
ประมูลบนเว็บไซต  Yahoo  ก็หมดอยางรวดเร็วเชนกนั   รุนที่แพงและหายากที่สุดกคื็อ  บลายธ
คอลเลกช่ันวนิเทจ (Blythe Vintage Collection) ราคาอยูที่ตัวละ 1,000 เหรียญสหรัฐ  แตใน
ปจจุบัน (มิถนุายน,2552)  รุนลิมิเต็ดบางรุนของบลายธสามารถทําราคาไดถึง 1.5- 2.0   แสน
บาทหลังจากเวลาผานไปไมถึง 10 ป จึงถือไดวาอินเทอรเน็ตเปนส่ือทีม่ีสวนสําคัญในการ
เผยแพรและเปนชองทางการติดตอส่ือสารของคนเลนบลายธ 
 
         นอกจากนั้นการจัดต้ังชมุชนออนไลน  (Blythe Online Community) บนเว็บไซต
ในอินเทอรเนต็สําหรับกลุมคนเลนบลายธเพื่อเปนแหลงพบปะพูดคุยตอบโต (Interactive)  
ระหวางคนรักบลายธดวยกนั หนึ่งในชุมชนออนไลนที่เปนทีน่ัดพบของกลุมคนรักตุกตาบลายธ
ที่เปนทีน่ิยมในเมืองไทยคือเว็บไซต blythethailand.com โดยเหน็ไดจากจํานวน PageView  ที่
สูงถึง 3.9 ลานครั้งตอเดือน (สํารวจเมื่อเดือนมิถนุายน พ.ศ.2552)  เปนพืน้ที่เพื่อพูดคุย
แลกเปล่ียนความคิดเหน็ตางๆ การติดตอซื้อขายบลายธ นอกจากนั้นยังเปนสถานที่
ประชาสัมพันธการจัดกิจกรรมตางๆ มีการต้ังกระทูถามตอบปญหา  และแลกเปล่ียนความรู
ตางๆ  เกี่ยวกบั บลายธ 
 

      ในเว็บไซตเกี่ยวกบับลายธสวนใหญจะมีบริการสั่งซื้อบลายธออนไลน  สวนชุมชน 
(Community) ของผูเลนบลายธคือ  การพบกันไดตามกระทู  เว็บบอรด หรือฟอร่ัม ตามเว็บไซต
ที่เกี่ยวกับบลายธ  

“ถาจะถามวาบลายธเร่ิมฮิตจริงๆ ในเมืองไทยเมื่อไหรไมมีใครตอบได แตลักษณะ
การเกิดกระแสของบลายธก็เหมือนแบรนดเส้ือผาแบรนดหนึ่ง เชน อาจจะเปน     
แบรนดจากออสเตรเลีย เร่ิมจากคนที่เคยไปเรียน ไปอยู จากนัน้ก็มกีารนาํสินคามา
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ขายผานออนไลน  ทําใหขอมูลเขาถงึคนไดมากข้ึน บลายธก็เหมือนแบรนดเหลานีท้ี่
เร่ิมจากกลุมเล็กๆ แลวมีอินเตอรเน็ตเปนตัวแพร” (เนติศาสตร มั่งสวัสด์ิ,  
ประชาสัมพันธราน  Q ConceptStore) 

 
       กระแสความนยิมบลายธในส่ืออินเทอรเน็ตวัดไดจาก  เมื่อมีการคนหาคําวา Blythe  
ในเว็บไซต  Google  จะมีเวบ็ไซตเกี่ยวกับบลายธที่หาไดมากกวา  7,800,000 เว็บไซต  ในเวลา 
0.05 วินาที   โดยเฉพาะหนาของประเทศไทยก็มีถงึ 455,000 ที่หาไดในเวลา 0.09 วินาท ี
( ขอมูลจากPositioning  Magazine,  ผูจัดการออนไลน, มนีาคม 2552)   
 
ตัวอยางเว็บไซตบลายธของประเทศไทย 
 
 1.   เว็บไซต    Blythethailand.com 
 
 
                        
       
                                                                      
                                       
                                       
                                             
                                         ภาพที่  4.11    เว็บไวต   Blythethailand.com                       
                      

      เวบ็ไซตนีจ้ะมีทกุเร่ืองเกีย่วกับตุกตาบลายธ     ต้ังแตทําความรูจักเบ้ืองตนไปจนถึง
การปรับแตงทกุสวน  มีเครือขายออนไลน คอรสสอนเทคนิคตางๆ  มีขาวคราวของบลายธตางๆ    
รวมไปถึงการส่ังซื้อสินคาทีม่ีระบบติดตามการจัดสงออนไลนไวดวย   จิตรลดา  ศุภชัยมงคล   
ผูกอต้ังเว็บไซตกลาววา   ผูคนเขามาในเวบ็ไซตเพื่อพูดคุยเร่ืองตุกตาบลายธของตัวเอง และเขา
ไปโพสรูปบลายธของตัวเอง  ทั้งแบบออริจนิัลและแบบทีคั่สตอมแลวจนกลายเปนชมุชนคนรักบ
ลายธขนาดยอมๆ    ปจจุบนั (สิงหาคม,2552) เว็บไซตนี้มีสมาชิกกวา 9,000 ราย   และมียอด
เพจววิ  (page view) มากกวา  6,000,000 คร้ัง   
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"ชวงแรกตุกตาบลายธในเมอืงไทยหายากมาก (เร่ิมมรีานจําหนายในประเทศไทย
เมื่อปลายปพ.ศ2549) เว็บนี้จึงเปดข้ึนเพือ่อยากแชรคนซื้อ ตอนนัน้เคยเขาเว็บไซต
ของญ่ีปุน แตก็ไมมีหนาที่ใหลูกคาส่ังซื้อ  คือคนเลนถาไมบินไปซื้อทีฮ่องกงก็ตองรอ
ซื้อแบบนําเขาซึ่งราคาแพง เว็บนี้จงึเปนเวบ็ไซตภาษาไทยที่รวบรวมแทบทุกส่ิงที่คน
รัก บลายธตองการ ไมวาจะเปนการอัพเดตขาวคอลเล็กช่ันที่ออกใหม  เร่ืองราวนารู  
และประวัติความเปนมาตางๆ เกี่ยวกับบลายธ tip และเทคนิควธิกีาร Modify 
Blythe, Blythe shop, บอรดพูดคุย สอบถามเกี่ยวกับตุกตา" (ไชยยศ กอสุวรรณ
พิพัฒน, ผูจัดการออนไลน, มีนาคม 2552: ออนไลน)     

                           
          เมื่อมีการเขามาแชรขอมูลกันบอยคร้ังจึงมกีารนัดพบปะกัน   เกดิกิจกรรมคนรัก 
บลายธข้ึน   เชน   งาน workshop สอนคัสตอมบลายธ    และสอนตัดชุดบลายธคร้ังแรก  จัด
โดยเว็บไซต  blythethailand   เมื่อวนัที่ 12 ตุลาคม 2551   โดยมีคนมารวมงานกวา 200 คน    
ปจจุบันเว็บไซตนี้เปนแหลงพบปะ  พูดคุย  แลกเปล่ียนขอมูลเกี่ยวกบัตุกตาบลายธ  ไมวาจะ
เร่ืองเส้ือผา  การคัสตอม   แอคเซสเซอร่ี   ปญหาที่เจอหรือขอควรระวังตางๆ   รวมทัง้การซ้ือ-
ขายบลายธ  ชองทางการส่ือสารระหวางผูเลนทางอินเทอรเน็ตยงัมีชองทางอ่ืนๆ  อีก  เชน  Hi5,  
Facebook, Twitter และ Multiply  เปนตน   ซึง่ชองทางการส่ือสารทางอินเทอรเนต็ชวยกระตุน
ใหเกิดสังคมคนรักบลายธใหมีความเหนียวแนน (Stickness) มากข้ึน  หลังจากนัน้ก็มกีารจดั
กิจกรรมตางๆ มาอยางตอเนื่อง ตัวอยางกิจกรรม (Event) ที่ผานมาของเว็บไซต  
blythethailand.com    
 

- Photo Contest บนเว็บไซต ( กันยายน- ตุลาคม 2551 ) 
- Workshop I   Basic Customize ( ตุลาคม 2551) 
- Workshop II  Doll Photography  (พฤศจกิายน 2551) 
- Happy New Year 2009 ( ธันวาคม 2552) 
- Blythethailand Interview (กุมภาพนัธ 2552) 
- Pattaya Trip ( มีนาคม 2552) 
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2.  เว็บไซต   Ichigoheaven.com    
 
 
  
 
                   
 
                  
                                         
                                                 ภาพที่  4.12    เว็บไซต   Ichigoheaven.com       

                                             
                   เว็บไซตนี้จะเปนแหลงรวมขอมูลตางๆ  และประวัติตุกตาบลายธ   ม ี webboard 
เพื่อเปนชองทางการส่ือสารของผูเลน รวมทัง้ผูที่สนใจเขาไปพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็น 
และสอบถามปญหาตางๆ   นอกจากนัน้ยังมีการซื้อขายบลายธ   เส้ือผา   ถึงรองเทา 
เคร่ืองประดับ  อุปกรณที่เกีย่วกับบลายธ ตลอดจนการโมดิฟายดบลายธ รวมทัง้เปนแหลงรวม
สินคาและอุปกรณเกี่ยวกับบลายธฝากขาย   และบลายธมือสอง    
   
3. เว็บไซต  Leo-Toy.com    
 
 
      
 
 
 
                                        
                                                                    
                                                                                                                                                             
                                                   ภาพที่  4.13    เว็บไซต   Leo-Toy.com        
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            การรวมกลุมของผูเลนบลายธในเวบ็ไซตตางๆ ถือเปนอีกชองทางหนึ่งในการ
แพรกระจายความนิยมบลายธออกไปอยางกวางขวาง  เมื่อผูเลนบลายธมีการกอต้ังกลุม         
( Blythe Community ) ในเว็บไซต    นอกจากจะเปนที่พบปะ  พูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเหน็
ระหวางผูเลนดวยกนัแลว  ยังมีการรวมกนัทาํกิจกรรมตางๆ และจากคุณสมบัติของอินเทอรเนต็    
ที่เปนส่ือยุคใหมที่เปนชองทางส่ือสารมวลชนท่ีสะดวกและงายที่สุด ในการเขาไปคนหาขอมูล
เกี่ยวกับบลายธ    คนที่สงสัยอยากรูวาบลายธคืออะไร  มาจากไหน  ทําไมไดรับความนยิมและ
ทําไมคนถึงหลงไหลคล่ังไคล ก็สามารถเขาไปหาขอมูลจากอินเทอรเน็ตไดงายเชนกนั การ
รวมกันทาํกิจกรรมของผูเลนบลายธ ถอืวาเปนการชวยสรางและธํารงความสัมพนัธระหวางผู
เลนบลายธใหแนนแฟนยิง่ข้ึน   
 
ตัวอยางกิจกรรมของผูเลนบลายธ  ( Blythe Community Activities) 
 

1.    งาน  BlytheThailand  Work Shop  คร้ังที ่1   จัดโดยเว็บไซต  BlytheThailand  รวมกับ 
The Style by TOYOTA  วนัที ่ 12 ตุลาคม 2551   ที ่ The Style by TOYOTA ชั้น 3 สยาม 
สแควร  จัดข้ึนเพื่อเปนการพบปะสังสรรค แลกเปล่ียนความรูเร่ืองการคัสตอมและการออกแบบ
ตัดชุดตุกตาบลายธอยางงายๆ สามารถนาํไปทําเองไดจริง 

 

 

 

 

                    

                         ภาพที ่ 4.14    ภาพกิจกรรม  BlytheThailand  Work Shop  คร้ังที่ 1                                             

2.     งาน BlytheThailand Trip (คร้ังที1่) การเดินทางไปทํากจิกรรมรวมกนัของสมาชิกเว็บไซต
Blythethailand  ที่พัทยา  ในวนัอาทิตยที ่15 มีนาคม 2552    ซึ่งเปนการรวมทาํกจิกรรมตาม
สถานที่ตางๆ  เชน สถานที ่  เมืองจําลอง ตลาดน้ําส่ีภาค ไรองุนซิลเวอรเลค ศูนยอนุรักษพันธุ
เตาทะเล  ชายหาดบานอําเภอ รานอาหารสุดทางรัก   ทั้งนี้จุดประสงคก็เพื่อเช่ือมสัมพันธ  และ
สรางเสริมมิตรภาพระหวางผูเลนบลายธ 
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                                            ภาพที่  4.15     ภาพกิจกรรม BlytheThailand Trip  to Pattaya   

                          
3.     งาน   Ichigo Heaven 1st Anniversary Party   วันที่ 2 กันยายน 2551    เปนกิจกรรมที่
จัดข้ึนในโอกาสครบรอบ 1 ปของเว็บไซต Ichigoheaven.com ซึ่งเปนอีกเว็บไซตที่ไดรับความ
นิยมในเมืองไทย   ภายในงานนอกจากเปนการจัดข้ึนเพื่อพบปะพูดคุยระหวางสมาชิกดวยกนั
แลว ยงัมกีิจกรรมประกวดแตงตัวบลายธ และถายรูปรวมกัน    ซึง่เปนการกระชับความสัมพันธ
ระหวางผูเลน  ไดมาพบคุยกนัโดยเฉพาะเร่ืองของตุกตาบลายธ 
 
 
 
 
 
 
 
              
                    ภาพที่  4.16     ภาพกิจกรรม  Ichigo  Heaven 1st  Anniversary  Party    

 
4.    งาน  Blythethailand  New Year Party  2010   จัดข้ึนวันที่  21 ธันวาคม  2552    ที่
โรงแรม TwinTower เปนงานกจิกรรมสงทายปเกาตอนรับปใหม ที่จัดข้ึนโดยเว็บไซต  
Blythethailand.com จุดประสงคเพื่อเปนการพบปะกันระหวางสมาชิก และเปดโอกาสให
บุคคลทั่วไปเขารวมงานดวย ภายในงานมีกิจกรรมประกวดการแตงกายเหมือนของเจาของและ
ตุกตาบลายธ   การจับสลากของขวัญ    การขายบลายธและอุปกรณตางๆ เกี่ยวกับบลายธ       
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                        ภาพที่   4.17      งาน  Blythethailand New Year Party 2010 

 
       นอกจากการติดตอส่ือสารกันระหวางกลุมคนเลนบลายธผานการจัดกิจกรรม มตีต้ิง
ตางๆ การติดตอส่ือสารกันทางอินเทอรเน็ตก็มีความสําคัญมาก เนื่องจากการส่ือสารกันทาง
อินเทอรเน็ตจะนําไปสูการนดัพบเพื่อรวมกันจัดกิจกรรมรวมกนัระหวางคนเลน  ผูเลนสวนใหญ
จึงมักจะเขาไปในเว็บไซตบลายธ สวนจุดประสงคที่เขาไปนอกจากเพื่อเขาไปคนหาขอมูลตางๆ  
(Informations) เกี่ยวกับบลายธแลว ยังเพือ่เสริมสรางสัมพันธภาพระหวางผูเลนดวยกันอีกดวย     
จุดประสงคของการเขาไปในเว็บไซตบลายธก็มีแตกตางกันออกไป     ดังตัวอยาง 
 

       ตัวอยางจากเว็บไซต  blythethailand.com   พบวาจํานวนกระทูทีพู่ดคุยเกีย่วกับเร่ือง
ขอมูลทั่วไปของบลายธมากท่ีสุด  จํานวน 55,316 มากกวากระทูคําถามเกี่ยวกับปญหาบลายธ  
27,620    และกระทูสอบถามเร่ืองรุนและราคาของบลายธ  26,146   ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
     
 

 
                        ภาพที่  4.18    ภาพหนาตางกระทูบนเว็บไซต  blythethailand.com       
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 ตัวอยางจากเว็บไซต Leo-Toy.com พบวาจํานวนกระทูทีเ่ขาไปพูดคุยเร่ืองทัว่ไป พบ
มากที่สุด คือ 406  รองลงมาคือกระทูสอบถามราคา 289 และกระทูสอบถามปญหาของ 
บลายธ  189   ตามลําดับ   

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
                               ภาพที่  4.19      ภาพหนาตางกระทูบนเว็บไซต  Leo-Toy.com    

          
    สรุปจากขอมูลจุดประสงคในการเขาไปเว็บไซตบลายธคือการเขาไปสอบถามเร่ืองราว
ทั่วๆไป รองลงมาคือเขาไปเพื่อซื้อ-ขายบลายธ (Exchange) การเขาไปเพื่อพดูคุยสอบถาม
แลกเปล่ียนความคิดเหน็ปญหาตางๆ เกี่ยวกับบลายธ (Sharing)  เปนลําดับ     ผูวิจัยจึง
สามารถสรุปไดวา สาเหตุที่คนเขาไปในเว็บไซตเพื่อหาขอมูลบลายธเปนเปอรเซ็นตที่มากที่สุด   
เนื่องจากการเขาไปในเว็บไซตของคนเหลานั้น เปนทัง้การเขาไปดูเพื่ออยากรูวาบลายธคืออะไร    
และการเขาไปเพื่อหาขอมูลหรือเพื่ออัพเดตขอมูลเกี่ยวกบับลายธ  

 
4.3      ประเภทของตุกตาบลายธ     
          
                 ตุกตาบลายธมี  2   ประเภท   คือ  นีโอบลายธ (Neo Blythe)  เปนตุกตาขนาดใหญ  
14 ½ นิ้ว  สามารถเปล่ียนสีตาได 4 สี โดยการดึงหวงทีด่านหลังศรีษะ  มีลักษณะเดนคือหัวโต  
ตาโต    และเปอรตีบลายธ (Petite Blythe)  เปนตุกตาขนาดเล็ก 4 ½ นิ้ว   ไมสามารถเปล่ียนสี
ตาได   แตบางรุนสามารถลืมตาและหลับตาได  โดยมรีายละเอียดดังนี ้
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4.3.1   Petite  Blythe 
 
                  Petite Blythe  คือ   ตุกตาบลายธตัวเล็กที่มีขนาดตัวเพียง 4 ½ นิ้ว โดยถูกผลิต
คร้ังแรกในเดือนมิถนุายน ป ค.ศ.2002   ในการฉลองครบรอบ 1 ปหลังจากที ่  CWC  และ 
Takara  ไดผลิตบลายธรุนแรกออกมา   (CWC Limited Edition: PARCO Limited)โดย  petite 
blythe   มีรุนตางๆ  ดังนี ้
 
 
                          
         
      
- รุนป 2002 
                 
                Petite Blythe รุนแรกๆ จะไมสามารถปดตา และโพสทาได  จะมีสายหอยสําหรับ
เปนพวงกุญแจ    Petite Blythe หรือบลายธตัวเล็กรุนแรกที่ผลิตออกมาก็คือ PBL Kozy Kape 
Inspired และมี Petite Blythe   แบบนี้ผลิตออกมาประมาณ 15 รุน    คือ 
 

Jun. 2002 

PBL-01: Kozy Cape
PBL-02: Hollywood  
PBL-03: Rosie Red  
PBL-04: Mondrian  

Sep. 2002 

PBL-05: Cosmo Afternoon
PBL-06: Sunday Best  
PBL-07: Bohemian Beat-I  
PBL-08: Bohemian Beat-II  

Nov. 2002 
PBL-09: Paisley Star
PBL-10: Asian Butterfly  
PBL-11: Rouge Noir  
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PBL-12: Snow Wonder

Mar. 2003 
PBL-13: Pop Up World Pajama Party  
PBL-14: Weekend Artist  
PBL-15: All Gold In One  

 
 
 
 
 
 

- รุนป 2003 
 
                    ป 2003  CWC ก็ไดผลิต Petite Blythe รุนใหม  (New Eye & Body versions)  
ที่สามารถโพสทา และปดตาไดเมื่อจับตัวตุกตานอนลง แตในสวนรองเทาก็ยงัเปนแบบเพนทสี
เหมือนเดิม รุนแรกที่ผลิตออกมาเปนแบบ  New Eye & Body type  ก็คือ  PBL-16: 
Hollywood Returns  ดังนี ้
 

Mar.2003 PBL-16: Hollywood Returns

Jul. 2003 

PBL-17: Aloha Spirit
PBL-18: Cinnamon Girl 
PBL-19: Sewing My Way - pink 
PBL-20: Sewing My Way - blue 

Sep. 2003 
PBL-21: Aztec Arrival Inspired
PBL-22: Totally Tartan 

Oct. 2003 
PBL-23: Pop Up Pinky Doodle Poodle 
PBL-24: Midnight Hour 
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Jan. 2004 
PBL-25: Skate Date
PBL-26: Very Inspired By Pow Wow Poncho 

Mar. 2004 

PBL-27: Kitchen Queen
PBL-28: Tea for Two 
PBL-29: Plum Blossom 
PBL-30: Romantic Western 

May. 2004 
PBL-31: Rainy Day
PBL-32: Sailing Sailing 

Jun. 2004 PBL-33: Something Blue

Jul. 2004 
PBL-34: Caribbean Jewel
PBL-35: Sunset Surfer 

Aug. 2004 
PBL-36: Mademoiselle Rosebud
PBL-37: Classy Classmate 

Sep. 2004 PBL-38: Orange Munchkin

Oct. 2004 PBL-39: Cutie March

Nov. 2004 PBL-40: Spirit and Spice 

Jan. 2005 PBL-41: I Love You It’s True

Feb. 2005 
PBL-42: First Prom
PBL-43: Groovy Groove 

Apr. 2005 
PBL-44: Cassandra Black
PBL-45: Forest Clover(bean’s magazine x CWC 
collaboration doll) 
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May. 2005 PBL-46: Please Plie´

Jun. 2005 PBL-47: Kingyo-Bijin (Goldfish Beauty) 

Jul. 2005 PBL-48: Butter Cake Afternoon

Aug. 2005 PBL-49: Mamalade Heart

Sep. 2005 PBL-50: Tokyo Toddler

Oct. 2005 
PBL-51: Jingle Santa
PBL-33: Something Blue (re-issue) 

Nov. 2005 PBL-52: Tatianna Black

Dec. 2005 PBL- 53 Hollywood Hills Party

Jan. 2006 
PBL-48: Butter Cake Afternoon (re-issue) 
PBL-49: Mamalade Heart (re-issue) 

Feb. 2006 
PBL-54: Baby Bloomers
PBL-55: Friendly Giraffe 

Mar. 2006 

PBL-56: Apple Sweet Angel 
PBL-57: Shanghai Season 
PBL-58: Wake Up Kiss 
PBL-44: Cassandra Black (re-issue) 

Apr. 2006 PBL-59: Spring ChocolatPBL-60: Samedi Marche 

May. 2006 
PBL-18: Cinnamon Girl (re-issue)
PBL-32: Sailing Sailing (re-issue) 
PBL-35: Sunset Surfer (re-issue) 
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Jun. 2006 
PBL-61: Running Deer
PBL-62: Rainbow Wish 

Aug. 2006 
PBL-63: Magical Wand
PBL-64: Long Farewell 

Sep. 2006 
PBL-65: Tsuki Usagi
PBL-66: Piccadilly Dolly Encore 

 
 
 
                                
 
 

- รุนป 2004 
                
                     ป 2004   CWC ไดออก Petite Blythe   ที่มีคํานาํหนาวา “Perfect”   ซึ่งก็คือการ
นํา   Petite Blythe ในเวอรชั่นแรกออกมาทําใหม      เปนแบบ New Eyes & Body type   ซึ่งก็
ไดรับความนิยมเปนอยางมาก  เชน  Perfect Rosie Red,  Perfect Preisley Star  และ 
Perfect Asian Butterfly    

Feb. 2004 
P-PBL 01: Perfect Hollywood
P-PBL 02: Perfect Mondrian  
P-PBL 03: Perfect Rosie Red  

Jan. 2006 
P-PBL 04: Perfect Paisley Star
P-PBL 05: Perfect Asian Butterfly  
P-PBL 06: Perfect Cosmo Afternoon  

Aug. 2006 
P-PBL 07: Pefect Sunday Best
P-PBL 08: Perfect Bohemian Beat  
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-  รุนป 2006                     
                    
                    ปลายป 2006   ก็ไดมี Petite Blythe   เวอรชั่นใหมที่สามารถเปล่ียนรองเทาได  
และไมไดใชวิธีการเพนทสีอีกตอไป Petite Blythe  ที่ออกมาเปนแบบ  TIPTOE   มีดังนี ้
 

Nov. 2006 
PBL-67: Alps Letter (Tip-toe)
PBL-68: Skate Date Returns (Tiptoe)  

Dec. 2006 PBL-69: Feel The Sky (Tiptoe)

Jan. 2007 
PBL-70: St. Choco Luv
PBL-71: Pretty From Head To Toe (TipToe)  

Mar. 2007 PBL-72: Playful Pigtails (TipToe)

Apr. 2007 
PBL-73: Dainty Biscuit (Tiptoe)
PBL-74: Care Free Tee (TipToe)  

Jun. 2007 PBL-75: Na Pua Liko (TipToe)

Jul. 2007 PBL-76: Save The Animals (TipToe)  

Aug. 2007 PBL-77: Pinky Doodle Poodle Returns (TipToe)  

Sep. 2007 PBL-78: Baby Bonnie’s Little Lodge (Tip-Toe)  

Oct. 2007 PBL-79: Miss Macaroon (TipToe)
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                        นอกจากนั้น CWC  ยงัไดผลิตรุน  Limited   ออกมาอีกดวย     ดังนี ้ 
  
 

Jun. 2003 CWC Limited Edition: Honey Bunny

Jul. 2003 
CWC Limited Edition: Courtney Tez by NIKE the 
2nd Anniversary doll NIKE x CWC collaboration)  

Dec. 2003 CWC Limited Edition: Fairy Girl

Apr. 2004 CWC Limited Edition: Happy Everyday  

Jul. 2004 
CWC Limited Edition: Art Attack 1 CWC 
 Art Attack 2(Blythe 3rd Anniversary doll)  

Sep. 2004 CWC Limited Edition: Princess Tutuphant  

Dec. 2004 
CWC Limited Edition: Li’l Heart by Milk 
(MILK x CWC collaboration doll)  

Mar. 2005 CWC Limited Edition: Intensive Care

Jul. 2005 
CWC Limited Edition: Roxy Baby by Quicksilver  
(ROXY x CWC collaboration doll)  

Nov.2005 
CWC Limited Edition: Tommy february Petite Blythe   
Limited Edition: White Magic  

Feb. 2006 
CWC Limited Edition: Royal Pierot and Victorian ia
Monarch  

Mar. 2006 CWC Limited Edition: Love Bambinyo  

Jun. 2006 CWC Limited Edition: Bunny Black
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CWC Limited Edition: Darling Diva
(Blythe 5th Anniversary doll)  

Oct. 2006 CWC Limited Edition: Last Kiss

Dec. 2006 
CWC Limited Edition: Clionetti
Campaign Shop Limited Edition: Inossy  

Mar. 2007 
CWC Limited Edition: Ultimate Tour (TipToe) 
CWC Limited Edition: Spunky Punky  

May. 2007 CWC Limited Edition: Lemon Butter

Aug. 2007 
Campaign Shop Limited Edition: Princess a la
lmode(Blythe 6th Anniversary doll)  
CWC Limited Edition: Butterfly Wings  

Dec. 2007 Campaign Shop Limited Edition:Chu Chu Chan  

May. 2008 CWC Limited Edition: Charlotte Champignon 

            
 

4.3.2    Neo  Blythe       
          

      Neo Blythe  เปนตุกตาบลายธตัวใหญ ขนาด 14 ½  นิว้   บลายธขนาดนี้จะเปนที่
นิยมมากกวา  Petite Blythe โดยจะเหน็ไดจากยอดขายบลายธทัว่โลก  Petite Blythe จะอยูที ่
20%  ในขณะที่ยอดขายของ Neo Blythe จะสูงถึง  80%  (Positioning, สิงหาคม 2552: 58 )         
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                         Auburn          Blonde           Redhead             Brunette 
                          ภาพที่  4.20   Kenner  Blythe   (Neo Blythe รุนแรก )  ทั้ง 4  แบบ 

 
          Kenner  Blythe   คือ  ตนแบบของนโีอบลายธ  ถูกผลิตข้ึนคร้ังแรกในป ค.ศ. 1972  
และออกแบบโดย  Marvin Glass Associates  ซึ่งเปน Studio   ออกแบบของเลนช้ันนาํในสมยั
นั้น   ซึง่ในตอนแรกออกวางจําหนาย 4 รุน   ใชชื่อแตกตางกนัคือ   Blythe , Karess , Willow  
และ Skye  แตเมื่อมีการวางจําหนายจริงกลับใชเพยีงชื่อเดียวคือ Blythe   ตุกตาบลายธ
สามารถเปล่ียนสีตาไดส่ีสีคือ สีฟา สีชมพ ูสีเขียว และ สีสม     เหมือนกันทั้ง 4 รุน 
 
 
 
 
 
 
                                         
                 ภาพท่ี  4.21    ภาพเปรียบเทียบขนาดระหวาง   Neo  Blythe  และ   Petite  Blythe 

 
 
 
 
                                   
 

 
                           ภาพที่  4.22    ภาพบลายธที่สามารถเปล่ียนสีดวงตาได 4 สี 
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                    ในป 1972   Kenner Blythe  ถูกวางจําหนายไปทัง่โลก  ไดแก  อังกฤษโดยบริษัท
ของเลน ชื่อ  Palitoy  และท่ีออสเตรเลียโดยบริษัท Toltoys  ซึ่งดานหลังของกลองทีจ่ําหนายใน
บางประเทศจงึไมเหมือนกนั  นอกจากนี้กย็ังม ี version ทีว่างขายในประเทศญ่ีปุนในชวงเวลา
นั้น โดยบริษทั  Tomy   แตจะมีการใชชื่อวา ไอ ไอ จัง  (AiAi Chan)   นอกจากตุกตาทัง้ 4 แบบ 
ซึ่งมี  สีผม  ทรงผม และเส้ือผาที่แตกตางกันแลว  ทาง Kenner  ยังผลิตและจําหนายชุดเส้ือผา
สําหรับตุกตาบลายธ  ถงึ 12  แบบ    รวมทั้ง  accessories ตางๆ  เชน   วิกผม   แวนกนัแดด   
และ ตูเส้ือผา   ซึง่ทัง้หมดก็เปนไปตามแฟช่ันในสมัยนัน้  จงึเหน็ไดวาบลายธเปนตุกตาสําหรับ 
ผูรักแฟช่ันอยางแทจริง   แตการวางจําหนายในปนั้นเอง  เด็กๆ ในสมัยนัน้กลับเหน็วาบลายธ
เปนตุกตาหัวโต  ตาโต และนากลวัเกนิไป ทาง Kenner จึงตองหยุดการผลิตในปลายปเดียวกนั    
แตก็ยังพบวามีการวางขายลดราคาในรานคาอีกเพียงไมกีปกห็ายไปจากตลาดโดยสิ้นเชิง   
   
             ตอมาในป 2001  บริษัท Takara ของญ่ีปุนที่ไดลิขสิทธิ์การผลิตจาก  Kenner   
ไดผลิตบลายธใหมใหดูโดดเดนข้ึน  แตยังคงเอกลักษณเดิมของบลายธไว   คือ หัวโต  ตาโต  
ขนาดเทาเดิมพรอมกับช่ือใหมวา  “Neo Blythe”  ซึ่งการผลิตบลายธคร้ังหลังนี้ไดรับการตอบ
รับจากผูเลนมากกวายุคแรก    เนื่องจากการกลับมาของบลายธในยคุหลัง   บลายธถูกเปดตัว
โดย Gina Garan  ที่ถายรูปบลายธตามที่ตางๆ และนํามาตีพิมพเผยแพรใหคนในสังคมรูจัก   
ดังนัน้ภาพลักษณที่ Gina ทีเ่ปนหญิงสาววัยทาํงานเลน บลายธจงึเปนแรงบันดาลใจ   หรือเปน
ภาพที่คนทัว่ไป  โดยเฉพาะผูใหญที่เปนหญิงสาวเหน็วาบลายธเปนตุกตาทีผู่ใหญเลนได     
และจากภาพถายบลายธในอริยาบทตางๆ  ที่ดูสวยเหมือนนางแบบตัวนอยๆ   ก็ชวยทําใหคนดู
เห็นความนารัก และรูสึกวาไมนากลัว   นับแตนั้นมาจึงมีคอลเลกช่ันตางๆ ของ Neo Blythe 
เกิดข้ึนมากมาย ไมวาจะเปนบลายธตัวแรก Parco Limited Edition  ตามมาดวยคอลเลกช่ัน 
Mondrian, Rosie Red, Holly Wood, All Gold in One, Kozy Kape inspired, Aztec Arrival 
inspired, Sunday Best และ Miss Anniversary Blythe     ซึง่เปนคอลเลกช่ันพิเศษที่ทาํข้ึน
เพื่อเปนการฉลองวนัเกิด ครบรอบ 1 ป ของ   Neo Blythe  
 
        4.3.2.1   รุนของนีโอบลายธ    (Neo Blythe Bodies) 
 
               ตุกตานีโอบลายธที่ผลิตออกมาในแตละรุน จะมีรูปแบบที่เปนเอกลักษณที่แตกตาง
กันออกไป    โดยมีรายละเอียดดังนี ้
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1.    BL (Blythe Type)   ในชวงป 2001-2002     Neo Blythe ไดผลิตออกมาพรอมกบั
รูปลักษณที่เปล่ียนแปลงไปอยางรวดเร็ว กลายเปนตุกตาท่ีมีอิทธิผลตอแวดวงแฟชัน่   ดวยบอด้ี
แบบตุกตา Licca   ตุกตา 6 ตัวแรกที่ปฏิวัติตุกตารูปแบบเดิมๆ   ดวยลูกตาที่มีความแวววาว 
และพ้ืนผิวหนาที่ออนนุม หลังจากนัน้ก็มกีารปรับเปล่ียนรูปแบบตา    พรอมกับแตงแปลือกตา
ใหมีความกระจางชัดเจนข้ึน รวมถงึการปรับเปล่ียนสีผิวหนาใหมนัวาวข้ึนดวย  
 
2.   EBL ( Excellent Blythe )  ในป 2003 Takara     ฉลองวันครบรอบ 1 ปแรกของ Blythe    
ดวยการเปดตัว Excellent Blythe ที่มีรูปแบบใกลเคียงกับตนแบบเดิมของ Kenner จะตางกนัก็
ตรงวัสดุ  ยกตัวอยางเชน  รุน Cinnamon Girl     ทีผ่ลิตข้ึนจากพลาสติกและยางสีเขม   มี
ความโปรงใสมันวาว  จนมาถึงรุน Fruit Punch แตพลาสติกที่ใชทําลูกตาจะเปนโทนสีสวางข้ึน            
( หลังจากที่หยุดผลิต EBL Dolls Takara  ก็ไดผลิตตุกตา Blythe  รุนใหมคือ Margaret Meets 
Ladybug และ Samedi Marche ออกมาตีตลาดของเลนอีกอยางตอเนื่อง )  ดังภาพที ่ 4.23 
 
 
 
 
         
 
                        Cinnamon Girl              Fruit Punch                  Samedi Marche  
                                                   ภาพที่  4.23     Excellent   Blythe  

 
3.    SBL  ( Superior Blyhte ) : ในป 2004 - ปจจุบัน    ยงัคงอิง Blythe ตนแบบด้ังเดิมของ 
Kenner ( 1972 ) มากที่สุด    แตรูปแบบนั้นเปลี่ยนใหมหมด เร่ิมจากการยกเคร่ืองเปล่ียนต้ังแต
ใบหนา ไปจนถึงโครงสรางภายใน ไมวาจะเปนลูกตาที่มคีวามแวววาวข้ึน รวมถึงชิน้สวนตางๆที่
ประกอบอยูดานหลังก็ถูกทาํใหดูสมทูข้ึน พรอมกับเพิ่มชิน้สวนใหมบริเวณหนังศีรษะเพื่อเพิม่
น้ําหนกัและความทนทานมากข้ึนดวย  
 
4.   RBL ( Radiant Blythe ) :  ในป 2006   Radiant Blythe  ถกูผลิตข้ึนมาตีตลาดอีกคร้ัง    
ภายใตบอด้ีที่เหมือนกับ SBL และ EBL   แตแตกตางกนัที่ตรงสวนโคงของเปลือกตาที่ดูลึกและ
มีมิติข้ึน   เชน  รุน   Darling Diva , Last Kiss และ Star Dancer     ดังภาพที ่4.24 

 



98 

 
 
 
 
                                        
                  
                          Darling Diva              Last Kiss             Star Dancer  
                                            ภาพที่  4.24       Radiant Blythe   

 
       จากขอมูลดังกลาว ผูวจิัยเหน็วาการที่บลายธผลิตรุนตางๆ ออกมาหลายรุนนั้น  
นอกจากเหตุผลทางการตลาดที่ตองการกระตุนใหเกิดความตองการ (Demand) ในการซื้อแลว   
ยังเปนการสรางเสนหใหกับผลิตภัณฑ คือ การทาํใหผูเลนมีการรอคอยบลายธรุนใหมที่จะ
ออกมา   สําหรับคนที่ชืน่ชอบบลายธตัวจริงก็จะต้ังหนาต้ังตารอคอยที่จะเหน็บลายธรุนใหมๆ  
วาจะออกมาหนาตา ทรงผม การแตงหนาตางๆ เปนอยางไร  สวยถกูใจหรือไม  นอกจากนั้น 
บลายธรุนเกาก็จะมีราคาที่สูงเนื่องจากเปนความตองการของผูเลนทีช่อบสะสม  เปนตน   ซึ่งส่ิง
เหลานี้กถ็ือเปนลักษณะการบริโภคแบบตรรกะคาสัญญะ  (Logic of Sign Value)   ที่ผูบริโภค
นอกจากจะชืน่ชอบในผลิตภัณฑ (บลายธ) แลวยงัตองการเปนเจาของผลิตภัณฑทีห่ายาก   
หรือชอบสะสมส่ิงของที่มีเพยีงนอยชิน้ในโลก ทัง้นี้ก็เพื่อตองการแสดงถึงความโดดเดนมีรสนิยม   
และตองการบงบอกถงึความมีฐานะของตัวเอง   เนื่องจากบลายธรุนเกาทีห่ายากยอมมีราคาที่
สูงเปนหลายเทาจากราคาด้ังเดิม   
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ตารางที่   4.1       ตุกตาบลายธรุนแรกๆ   ที่ผลิตโดยบริษัท   Takara  ประเทศญี่ปุน 

 



100 

 
 
 
ตุกตาบลายธรุนตางๆ   ที่ถกูผลิตออกมาในแตละป    มีดังนี ้   ( ป  2001 -2008 )  
 
                 Neo Blythe Released 2001 
1 Parco (Limited) - Parco (short/abbrv)  
2 Mondrian- YSL, Mondrian(matte face)  
3 Mondrian (FAO exclusive) - YSL, Mondria(matte face)  
4 Mondrain (FAO exclusive) - YSL, Mondria(shiny face  ,relaxed eye)  
5 Hollywood - Hollywood, HW(matte face)  
6 Hollywood (FAO exclusive)- Hollywood, HW(shiny face)  
7 Rosey Red - Rosy, RR (matte face)  
8 All Gold In One - Goldie (matte face)  
9 Kozy Kape Inspired - Kozy (matte face)  
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                Neo Blythe Released 2002 
1 Aztec Arrival - Aztec,AA  
2 Sunday Best - SB  
3 Dotty Dot - DD  
4 Miss Anniversary (Limited) - Miss A  
5 Bohemian Beat - BB  
6 Piccadilly Dolly - Picca  
7 Asian Butterfly - AB  
8 Skate Date - SD  
9 Rouge Noir - RN  
 
          Neo Blythe Released 2003 
1 Cinnamon Girl - CG  
2 Cherry Berry -CB  
3 Excellent Hollywood -HW  
4 Tea For Two - T42  
5 Disco Boogie - DB  
6 Bohemian Beats Again - BBA  
7 Courtney Tez by Nike(Limited) - Nike  
8 Love Mission - LM  
9 Fancy Pansy - FaPa  
10 Fruit Punch - FruPu  
11 Very Cherry Berry - VCB  
12 Superior Skate Date - SSD  
13 Very Inspired by Pow Wow Poncho - PWP  
 
         Neo Blythe Released 2004 
1 Velvet Minuet (Korean Toys R Us 1st Anniversay Limited) - VM  
2 Silver Snow - SS  
3 Sunday Very Best -SVB  
4 I Love You Its True -ILYIT  
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5 Happy Every Day (Over The Stripes) [Limited] - OTS  
6 Lounging Lovely - LL  
7 French Trench - FT  
8 Paradis by Mono Comme Ca (Limited) - MCC  
9 Birdie Blue - BB  
10 Art Attack (Limited) - AA  
11 Mademoiselle Rosebud - MRB  
12 Samedi Marche - SM  
13 Groovy Groove - GG  
14 Mittens by Blythe (Limited) - Mitten  
15 Lil’ Heart Blythe (Limited) - Milk  
 
              Neo Blythe Released 2005 
1 Tweedly Do - TD  
2 Inspired by Pinafore Purple - PP  
3 Margaret Meets Ladybug (Limited) - MML  
4 V-Smash - VSmash, VS  
5 Candy Carnival - CC  
6  Roxy Blythe (Limited) - Roxy  
7 Good Neighbor Cafe - GNC  
8 Cinema Princess - CP  
9 Tommy February 6 Blythe (Limited) - TF6  
10 Samedi Marche Encore - SMe  
11 Asian Butterfly Encore - ABe  
12  Rendez-vous Chou Chou (Limited) - RCC, Chou Chou  
13 White Magic Morning (Limited) - WMM  
14 White Magic Afternoon - WMA  
15 White Magic Night - WMN  
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           Neo Blythe Released 2006 
1 Merry Skier - MS  
2 Cute and Curious (Limited) - C&C or Cucu  
3 BlackBerry Bush (Limited) - BBB  
4 Tea For Two Encore - T42e  
5 Rosie Red Encore - RRe  
6 Strawberry Millefeuille (Limited) - SMF  
7 Night Flower - NF  
8 Honey Bunny Once More - HB  
9 Prima Dolly Ashlette - PD1A  
10 Prima Dolly Ginger - PD1G  
11 Prima Dolly Violet - PD1V  
12 Darling Diva (Miss A6) [Limited] - Diva  
13 Piccadilly Dolly Encore - PDe  
14 Last Kiss (Limited) - LK  
15 Star Dancer - SD  
16 Yukinonamidahime (Limited) - Yuki  
17 Ichigo Heaven (Limited) - IH  
 
            Neo Blythe Released 2007 
1 Prima Dolly Melon (Limited) - PDM  
2 Feel The Sky - FTS  
3 Prima Dolly Aubrey - PD2A  
4 Prima Dolly Saffy - PD2S  
5 Prima Dolly Ebony - PD2E  
6 Tailor Gibson (Shop Limited) - TG  
7 Ultimate Tour (Limited) - UT  
8 Rainy Day Parade (Shop Limited) - RDP  
9 Gentle River (Limited) - GR  
10 My Best Friend - MBF  
11 Prima Dolly Peach [limited] - PDP  
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12 Save the Animal - STA  
13 Princess à la Mode (Miss A6) - PAM  
14 Hello Harvest - HH  
15 Prima Dolly Cassis [limited] - PDC  
16 Cloud 9 Bowl - C9B  
17 Dainty Biscuit - DaBi  
18 Mrs. Retro Mama [limited] - MRM  
19 Enchanted Petal - EP  
20 Angelica Eve - AE  
21 Odekake Kimono Musume [limited] - OKM  
22 Mod Molly - MM  
 
             Neo Blythe Released 2008 
1 Welcome Winter -WW  
2 Prima Dolly Ashlet Encore - PD1Ae  
3 Prima Dolly Saffy Encore - PD2Se  
4 Prima Dolly Aubrey Encore - PD2Ae  
5 Happy Harbor - HaHa  
6 Natasha Moore - NM  
7 Heart of Montmartre [limited] - HM, HoM  
8 Can Can Cat - CCC  
9 Precocious Candy’s Mushroom [limited] - PCM  
10 Prima Dolly Peony [limited] - PDP2  
11 Christina the Bride [limited] (Miss A7) - CTB  
12 Eleanor the Forest Dancer [limited] (Miss A7) - EFD  
13 Milky Way Sugar - MWS  
14 Miss Sally Rice  
15 Bow Wow Trad  
16 Cousin Olivia  
17 Veronica Lace  
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        4.3.2.2   ราคาของบลายธ  (Price) 
 
       นีโอบลายธ (Neo Blythe) ราคาเร่ิมตนประมาณ 3,000 กวาบาท  และมีทุกราคาไป
จนถงึหลักแสนบาท ผลิตออกมาแลวรอยกวารุน (ขอมูล มิถุนายน,2552)  รุนที่ผลิตมาแลวจะ
ไมมีการผลิตซ้าํอีก   ซึง่จุดนีเ้องถือวาเปนจุดเดนของบลายธที่มีมูลคาทางการผลิต (Invention) 
ที่สูงมาก   เนื่องจากคนบางคนก็มีความตองการที่อยากจะแตกตาง   หรืออยากจะพิเศษกวา
คนอ่ืน    แตละรุนราคาก็แตกตางไปตามลูกเลน ทัง้สีตา  สีผม  เส้ือผา อุปกรณทีแ่ถมมาทั้งนี้
ข้ึนอยูกับความนิยม     
    
         สาเหตุหลายประการทีท่ําใหบลายธมีราคาที่สูง เนื่องจากทางบริษัทผูผลิตใชหลัก   
กลยุทธทางการตลาด   เชน   การผลิตบลายธออกมาในชวงโอกาสสาํคัญตางๆ  เปนรุนลิมิเต็ด  
อิดิชั่น  ซึ่งมวีตัถุประสงคใหเปนที่ระลึก   ยอดการผลิตจะคอนขางจํากัด ถือเปนการเรียกกระแส
ของแฟนพันธุแทบลายธที่จะตองขวนขวายหามาครอบครองใหได    ราคาของบลายธรุนลิมิเต็ด 
อิดิชั่นเหลานี้จงึคอนขางสูงกวาปรกติ   บลายธรุนพิเศษเหลานี้  บางตัวจะมีราคาที่สูงข้ึนเร่ือยๆ 
เมื่อเวลาผานไป เชน รุนทีร่ะลึกครบรอบวันเกิดบลายธปแรก  คือ รุน Miss Anniversary         
ที่ราคาตอนทีอ่อกมาคือ  20,000 บาท  แตปจจุบัน  (มิถุนายน,2552) ราคาสูงถงึ  250,000 
บาท    และยงัมีรุน Princess a la Mode ที่ออกมาในโอกาสครบรอบวันเกิด 6 ป     ตอนแรก
ราคาหม่ืนตนๆ แตปจจุบันนี้ราคาพุงถึงหลักแสน  และรุน CWC Limited Edition  รุน  Fashion 
Obsession Jenna (มิถุนายน 2009)  ทีท่างบริษัทผลิตออกมาฉลองครบรอบวันเกิดครบ 8 ป  
ซึ่งผลิตออกมาไมเกนิ  3,000 ตัว   ตัวใหญ    ( Neo Blythe)  ราคาประมาณ 10,000 บาท    
ตัวเล็ก ( Petite Blythe) ราคาประมาณ  1,000 บาท    และอีกเหตุผลทางการตลาดคือ   
ความถี่ในการผลิตบลายธ  ที่ผลิตออกมาเฉล่ียเพียงแคเดือนละ 1 รุน   หรืออยางมากไมเกิน    
3 รุน   ซึง่ในปจจุบันนี้ (มิถนุายน,2552)  บลายธถูกผลติออกมาแลวเกินกวา 120  รุน    รุนไหน
หมดแลวหมดเลย จะไมมีการผลิตเพิ่ม    ซึ่งเหตุนี้เองที่ทาํใหบลายธรุนเกาๆ  ยิง่ดูมีคุณคายิ่ง
ผลิตออกมานอย    ก็ยิง่จะทําใหคนเลนอยากไดมาเปนเจาของใหได     ถือเปนความภูมิใจที่ได
ของที่หายาก    นอกจากนัน้บางคนยงัรูสึกวาการเลนบลายธ   คือการไดเปนเจาของตุกตาที่ไม
มากจนเฝอเกนิไป   ไมเปนสินคาที่มีอยูทัว่ไปอยางหลากหลาย (Mass Product) และนอกจาก
จะเปนของเลนที่มีคุณคาทางใจแลวยังเปนตุกตาที่มีมูลคาเพิ่มอยูในตัวอีกดวย การซื้อบลายธ
สําหรับบางคนจึงไมใชแคการซื้อมาสะสมเทานั้น    แตยังตองการเพิ่มพนูความภูมิใจที่ไดเปน
เจาของตุกตาที่หายาก  ราคาแพง   ที่คนทัว่ๆ  ไปไมม ี  
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                   กลยุทธทางการตลาดอีกประการหนึ่งคือ   การที่บริษทัผูผลิตมีการวางเงื่อนไขการ
ซื้อบลายธรุนใหมๆ   โดยการใหรานตัวแทนจําหนายอยางเปนทางการ (Official Shop)  ส่ังจอง
ลวงหนา    ( Pre –Order)   โดยการจายเงินมัดจําลวงหนาอยางนอย  30%  นานถึง 6 เดือน   
โดยบลายธรุนใหมที่ส่ังจองจะมีใหเห็นเปนภาพราง  ( Sketch ) เทานั้น     หรือบางรุนคนส่ังจอง
อาจจะไมเห็นหนาตาบลายธลวงหนาเลย  ซึ่งตัวแทนจําหนายตางตองยอมจายเงนิ    เนื่องจาก 
บลายธยังเปนที่ตองการของตลาดหรือผูเลนอยูมาก และม่ันใจวาบลายธที่ออกมาตองสวยและ
มีคุณภาพดี   สามารถขายไดแนนอน   เชนเดียวกบัผูเลนที่ศึกษาหาขอมูลบลายธรุนใหมๆ    
ถาตรงกับความชอบและตองการกย็อมที่จะจายเงนิจอง และมัดจํากับรานเพื่อจะไดไมพลาด 
บลายธรุนที่รอคอย     ซึ่งวิธทีางการตลาดของบริษัทผูผลิต  (CWC)  เหลานี้     นอกจากจะทาํ
ใหไดยอดสั่งซือ้และเงินที่แนนอนแลวยังสามารถควบคุมตนทนุการผลิตไดอีกดวย      
 
                     ผูวิจัยเห็นวาจากขอมูลพฤติกรรมเหลานี ้ สามารถโยงเขากับหลักตรรกวิทยา
คาสัญญะ (Logic of Sign Value) โดยบลายธจะถูกมองในฐานะที่เปนสัญญะที่บงบอก
สถานภาพทางสังคม  (status)  อัตลักษณ (identity)    คือ    รูสึกภาคภูมิใจที่ไดเปนเจาของ
ตุกตาที่ไมเหมอืนใคร   เปนตุกตาราคาแพงที่สามารถบงบอกถึงฐานะ  รสนิยม  รูปแบบการใช
ชีวิต  (style)   สวนการนาํมาขายแลกเปล่ียนกนั พฤติกรรมนี้เขากบัตรรกวิทยาเศรษฐศาสตร
คาการแลกเปล่ียน (Logic of Exchange Value)  ทีว่ัตถุ (บลายธ) ที่ถกูมองในฐานะสินคา 
(Commodity)  ที่สามารถนาํมาซ้ือขายหรือแลกเปล่ียนใหเปนเงนิได  การผลิตบลายธในโอกาส
พิเศษเปนรุนลิมิเต็ด  ที่ผลิตออกมาในจํานวนไมมาก มีวตัถุประสงคเพือ่ใหเปนที่ระลึก   ก็แสดง
ถึงพฤติกรรมการบริโภคสัญญะ (Sign Value) ที่ผูเลนตองการเก็บบลายธรุนทีห่ายาก  มีเพียง
ไมกี่ตัวในโลกไวเปนของตัวเอง ทั้งนีน้อกจากเพื่อความสขุทางใจแลว  ยังเปนการบงบอกฐานะ    
แสดงความดูดีมีรสนิยมนั่นเอง    
 
           
 
 

 



 

                                         บทที่  5  
                    คุณลักษณะทางประชากรของผูเลนบลายธ 
 
 

     ในบทนี้จะแสดงขอมูลทางประชากรและลักษณะเฉพาะของผูเลนบลายธ  เพื่อที ่
จะไดนํามาวิเคราะหถงึลักษณะพฤติกรรมการบริโภค โดยนําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณกลุม
ตัวอยางที่เปนผูเลนและผูจําหนายตุกตาบลายธ รวมทั้งขอมูลในเว็บไซตบลายธบนอินเทอรเน็ต 
มาวิเคราะหควบคูกันไป เพื่อใหสามารถเขาใจการสื่อความหมายตรรกะการบริโภค
ขณะเดียวกนัก็จะไดวิเคราะหลักษณะตรรกะการบริโภคของผูเลนบลายธ ทัง้ผูเลนและผู
จําหนาย   ทัง้ลักษณะการเลนอยางเดียวไมมีการปรับเปล่ียน  (Non-Modify)   การเลนแบบ
ปรับเปล่ียน  (Modify)    ซึง่มีรายละเอียดดังนี้       
 
 5.1   แรงจูงใจในการเลนบลายธ 
 
       เมื่อพิจารณาจากลักษณะและพฤติกรรมการเลน  สามารถแบงแรงจูงใจในการเลน
ออกเปน  3   ลักษณะ   ดังนี้   
  
            5.1.1   เปนคนที่รักหรือชื่นชอบตุกตาอยูแลว   ผูเลนกลุมนี้จะเปนกลุมคนที่ชืน่
ชอบตุกตาอยูกอนแลว เมื่อมาเจอตุกตาบลายธกห็ลงรักและประทับใจ  รูสึกสนกุ หรือมีกลุมที่
เลนดวยกัน   (Community)   

 
“ชอบตุกตาอยูแลว พอมาเจอรูปนองในเว็บก็ชอบเลย แตเจอราคาก็ขยาดอยู
เหมือนกนัแตทําไงไดละคะใจมันรักก็เลยเก็บตังซื้อคะ” 
(Bee, Ichigoheaven.com, 21/06/08 ) 
 
 
“เพิ่งรูจักนองบลายธ เมื่อเดือนที่แลวนี้เองคะ ชอบแลวก็อยากไดมากๆ  เปดเน็ต
หาขอมูลทุกวนั พอดีคุณแมไปเที่ยวฮองกงเลยซื้อมาฝาก ดีใจสุดๆ เลย”  (pakitta, 
blythethailand.com, 18/08/08) 
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                                               5.1.2   บุคลิกภาพสวนตัว    เชน   เปนคนที่เหงา  อยูในสังคมใหญ  ไมมีเพื่อน  

เปนลูกคนเดียว  ฐานะการเงนิอยูในเกณฑดี  หรือเปนคนที่อยูในวงสงัคมช้ันสูง  กลุมคนเหลานี้
จะรูสึกวาบลายธเปนเสมือนเพื่อน  เชนเดียวกับบางคนที่เล้ียงสุนัข  หรือสัตวเปนเพือ่น 

   
 “เหน็บลายธมาซักพักแลวคะ แตก็ไมไดชอบมาก พอวันนั้นไปเดินเลน เจอรานนงึ
ขายเต็มรานกเ็ดินเขาไปดู  แลววันนึงคุนแมไปเดินดวย  คุณแมก็เลยซ้ือให บอก
วาจะไดเปนเพื่อน   สงสัยคุณแมเห็นเราเปนลูกคนเดียวไมมีเพื่อนเลน คงกลัวจะ
เหงามัง๊  คุณแมนารักที่สุดเลย” (พลอย, Ichigoheaven.com, 01/07/08) 
 
“ตอนนี้มีบลายธแลวเกือบ 20 ตัวได   ราคารวมนาจะเปนแสนแลวมั๊ง  แตก็โอเค
คุณแมก็ไมไดวาอะไร   ในเมื่อเคาใหความสุขเรา   ทาํใหเราหายเหงา  แถมยังเปน
เพื่อนที่รับฟงเราไดทุกอยาง”  (แจน, สัมภาษณ, 30 พฤษภาคม 2552) 

 
         

                 5.1.3   กลุมท่ีชอบแฟช่ันหรือชอบสิ่งใหมๆ   (Trend  Setters)    กลุมนี้เปน
กลุมคนที่เลนบลายธตามแฟช่ัน    เพื่อเอาไวเสริมสถานภาพ ( Status) สะทอนบุคลิกภาพ   ซึง่
คนกลุมนี้มักจะรูสึกวาถามกีจ็ะไมตกเทรนด (Trend)  อะไรที่อยูในกระแสนิยมก็ตองมีดวย   แต
กลุมนี้บางคนพอเลนบลายธไปสักพัก ก็อาจจะเบ่ือแลวเลิกเลนเมื่อกระแสความนิยมตกไป หรือ
อาจจะชอบหรือรักบลายธอยางจริงจังก็ได   

 
“เห็นนองจากในเน็ตคะเห็นปุบปงปบ นองเคานารัก หลังจากหาขอมูลทั้งวนัทัง้ 
ตอนนี้เลนมา 3 เดือนกวาๆ มี 6 ตัวคะ  อยากบอกวานองเคามีมนตสะกด   ถาคิด
จะเร่ิมเลนแลวตองเตรียมตัวเตรียมใจมนัจะหยุดไมอยู  ชอบแตงตัวใหเคาคะ  ทัง้
เส้ือผา วิก รองเทา  แถมรุนใหมๆ  ออกถีม่ากๆ  เราก็อยากใหนองเราสวยดวยสิ” 
(mumumoo, blythethailand.com,11/04/08 )    
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 “ตอนแรกไมรูจักตุกตาตัวนี้เลยคะ  แตรูวามนัฮิตมากๆ ดาราหลายคนก็เลนกนั
เยอะ กเ็ลยไปซื้อมาเลนบาง ไมอยากตกเทรนด แตก็ชอบนะรูสึกวาเคานารักดี” 
(น้ํา, blythethailand.com, 01/05/08) 
 

 5.2     คุณลกัษณะของผูเลนบลายธ 
 

       ขอมูลดานคุณลักษณะทางประชากรของผูเลนบลายธ จากที่ผูวิจัยไดเก็บขอมูล
สัมภาษณผูเลนบลายธทัว่ไปทั้งโดยการตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) 30 ชุด และเก็บ
ขอมูลจากแบบสอบถามในเว็บไซตบลายธ 3 เว็บไซต คือ blythethailand.com และ  
ichigoheaven.com  และ  Leo-toy.com   90  ชุด   รวมทั้งส้ิน  120  ชุด    สามารถนํามาสรุป
ลักษณะทางประชากรและพฤติกรรมการบริโภคของกลุมตัวอยาง    ไดดังนี ้

 

   รายไดตอเดือนของผูเลนบลายธ 
                                                            
                      
 
 
 
 
                                                                                                      
 
 
 
                                           ตารางที่  5.1   รายไดตอเดือนของผูเลนบลายธ 

 
     จากขอมูลในตารางพบวา ผูที่เลนตุกตาบลายธที่มีรายไดตอเดือน   นอยกวา 20,000 
บาทพบมากทีสุ่ด   รองลงมาคือ  20,000- 40,000 บาท    ซึ่งสามารถโยงขอมูลนีเ้ขากับชวง
อายุของผูเลนบลายธที่ผูเลนบลายธสวนใหญอาย ุ21-30 ป    ดังนั้นจึงนาํมาวิเคราะหไดวาคน
ที่อยูในชวงอายุนี้โดยสวนมากจะเปนคนที่เพิง่เรียนจบ และเร่ิมงานไดไมนานนักและจะมีรายได
อยูในระดับนี ้ สวนผูที่มีรายไดต้ังแต 40,000 บาทข้ึนไป จะสนใจตุกตาบลายธนอยลงไป
ตามลําดับ เมื่อเปรียบเทียบกับขอมูลจากการสํารวจของเว็บไซต Blythethailand.com   

   Frequency Percent 

นอยกวา 20,000 บาท 58 48.3 

20,001-30,000 บาท 28 23.3 

30,001-40,000 บาท 24 20.0 

40,001-50,000 บาท 3 2.5 

50,001-60,000 บาท 4 3.3 

มากกวา 60,000 บาท 2 1.7 

Total 120 100 
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(สํารวจเมื่อวันที1่ กรกฎาคม 2552)    พบวารายไดของผูเลนบลายธจะอยูระหวาง 15,000 - 
30,000 บาท   จึงใกลเคียงกบัขอมูลในตารางที่รายไดของผูเลนอยูที ่  20,000 - 30,000   บาท  
 

 เพศของผูเลนตุกตาบลายธ 

  Frequency Percent 

เพศชาย 5 4.2 

เพศหญิง 115 95.8 

 Total 120 100.0 
                                            ตารางที่  5.2    เพศของผูเลนตุกตาบลายธ 

 
     จากตารางพบวา กลุมตัวอยางทีเ่ปนเพศหญิงมีความสนใจในการเลนตุกตาบลายธ

มากกวาผูชาย   จากการวจิัยทางจิตวิทยา ใหความเห็นวาผูหญิงกบัผูชายมีความแตกตางกนั
ทั้งในเร่ืองความคิด คานยิม และทัศนคติ ทัง้นีเ้พราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาทและ
กิจกรรมของคนท้ังสองเพศไวตางกัน  ผูหญิงมกัจะเปนคนที่มีจิตใจออนไหวหรือเจาอารมณ   
โอนออนผอนตาม  และเปนแมบานแมเรือนและจากกระแสความนิยมในเร่ืองแฟช่ัน ความ
ทันสมยัตางๆ ทีถู่กเผยแพรผานส่ือมวลชนตางๆ ผูหญิงก็มักจะมีพฤติกรรมการเปดรับกระแส
ความนิยมเหลานัน้จากส่ือมวลชนไดมากกวาผูชาย   ดังขอมูลจากบทความ “ของเลนลูก” 

ตีพิมพในเว็บไซต women.kapook.com,13 พฤศจิกายน 2552 แสดงความเหน็ไววา   
“เด็กผูหญิงทีช่อบตุกตานาจะมีมากกวาเด็กชาย ซึง่เด็กผูหญิงก็จะชอบตุกตาที่เปนเด็กผูหญิงที่
มีลักษณะสวยงามออนหวาน  และพูดคุยเหมือนเปนเพื่อนหรือนองสาว (มากกวาเปนพี่สาว) 
สวนเด็กผูชายก็จะชอบตุกตาผูชายที่มีลักษณะแข็งแรง  เชน  หุนยนต  หรือนกัรบ”  และอาจ 
จะกลาวไดวาเนื่องจากวาบลายธเปนตุกตาประเภทท่ีเปน “ตุกตาแฟชั่น” ที่ดูเปนเร่ืองของ
ผูหญิงนั่นเอง   แตทัง้นีก้็จากการสํารวจกจ็ะพบวามีผูชายจํานวนหน่ึงที่เลนบลายธดวย 
 

“ไมเห็นแปลกตรงไหนเลย ผูหญิงเลนของเลนผูชายเยอะแยะไปคะ” (NaM, 
Ichigoheaven.com, 08/05/08 )       

         

“เมื่อกอนก็กลัวคนรูวาตัวเองเปนผูชายแตชอบเลนตุกตา เด๋ียวนี้ไมกลัวแลวเอา
ความสุขของตัวเองเปนเกณฑไมสนใคร ไมไดทําใหใครเดือดรอน ใครจะวาไม
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แมนก็ไมสน เพราะวาคนเลนบลายธไมไดมานัง่ดูวาใครแมนไมแมน เรารักนอง
เหมือนกนัแคนั้นเราก็เปนเพื่อนกนัได”   (เต, Ichigoheaven.com, 08/05/08 ) 
 
“มันเปนสวนนอยที่ผูชายจะเลนของเลนที่ผูหญิงเลนกนัแตก็ไมใชวาจะไมมี เพือ่น
ผูชายของแตมก็ชอบมาถามวาตุกตาอะไร  เทาไหร เลนยังไง  แถมยังมาขอเลน
ดวยซํ้าอยางแฟนก็ยังบอกวาดูๆไปก็นารักดีนะแตแพงเวอรแตก็ชวยต้ังชื่อดวยนะ”   
(Chertam, Ichigoheaven.com, 09/05/08 ) 

 
      จากขอมูลจากการสัมภาษณดังกลาวทาํใหเห็นไดวา     ถงึแมวาผูหญิงจะเปนกลุม
ใหญที่เลนบลายธแตผลจากการสํารวจทางเว็บไซตทีว่า มีผูชายเลนตุกตาบลายธหรือไม         
พบวามีผูชายเลนตุกตาบลายธเชนกัน แตเมื่อเปรียบเทียบกับผูหญิงก็ยงัถือเปนสัดสวนที่นอย
กวา   ผูวจิัยจงึเหน็วา สาเหตุดังกลาวเนื่องจากเพศหญิงยังคงเปนเพศที่ชอบแฟช่ัน  และรักสวย
รักงามมากกวาผูชาย   และการเลนบลายธซึ่งเปนตุกตาแฟช่ัน   ก็สะทอนใหเห็นวาคนๆ นั้น
เปนคนชอบแฟชั่น  ชอบความทันสมัย   รักสวยรักงามและชอบแตงตัว   ซึง่เปนคุณสมบัติ
โดยทั่วไปของเพศหญิง 
   

     อายุของผูเลน 

     Frequency Percent 

ตํ่ากวา 20 ป 25 20.8

21-30 ป 67 55.8

31-40 ป 23 19.2

41-50 ป 5 4.2

Total 120 100.0
                                                       ตารางท่ี  5.3     อายุของผูเลน 

 

    จากขอมูลในตารางพบวา   ผูเลนบลายธมีอายุระหวาง 21-30 ปมากที่สุดคิดเปน
รอยละ  55.8  สวนผูเลนทีม่ีอายุระหวาง 41-50  ปนอยที่สุดคิดเปนรอยละ  4.2   จึงสามารถ
สรุปไดวา ผูเลนประมาณคร่ึงหนึง่อยูในชวงวัยเรียนจบและเร่ิมทํางานจะเลนบลายธมากท่ีสุด 
(อายุ 21-30 ป) รองลงมาคือวัยรุนที่อยูในชวงมธัยมศึกษา  และอุดมศึกษา (อายุตํ่ากวา 20 ป) 
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ตามลําดับ   จากขอมูลดังกลาวสามารถวิเคราะหไดวาผูเลนบลายธที่อยูในชวงวัยเรียนจบข้ัน
อุดมศึกษา และเร่ิมทาํงานมีจํานวนมากที่สุด  เนื่องจากเปนวัยที่อยูในชวงตอระหวางวัยรุนถงึ
วัยทาํงาน  และเปนชวงวัยทีน่ิยมแฟช่ัน   ความทันสมัย   มีเพื่อน   ทีสํ่าคัญคือเร่ิมมีรายไดเปน
ของตัวเองเนื่องจากสามารถใชเงินซื้อบลายธไดดวยตัวเอง    สวนวัยผูใหญที่อายุ  40 ปข้ึนไป
พบวาเลนบลายธเชนกันเพียงแตจะพบเปนจํานวนนอยเมือ่เทียบกบัเด็กและวัยรุน     สรุปไดวา
การเลนตุกตาบลายธไมไดจาํกัดการเลนเฉพาะเด็กๆ   เหมือนกับการเลนตุกตาในอดีตที่ผานมา   
โดยจะมทีั้งวัยทํางานหรือนิสิต   นักศึกษา 

“ยุคนี้ใครยังคิดวาตุกตาเปนแคของเลนเด็กละก็เชยสุดๆ ไมตองอ่ืนไกล  ดูอยาง
บารบี้และบลายธ  ไมตองพิสูจนก็เหน็กนัอยูวา  กลุมคนเลนและคนสะสมไมใช
เฉพาะเด็ก   เพราะสําหรับคนรักตุกตาแลว  เร่ืองวัยอาจไมใชปญหาใหญ ในเมื่อ
พวกเขาเหน็แลววาคุณคาของของรักของพวกเขานัน้  เปนมากกวาแคตุกตาเสีย
อีก”  (Doll Lover,  wiseknow.com, 7 ตุลาคม 2552) 

 

“เพิ่งเร่ิมเลนประมาณเดือนนึงแลว   รูจักนองจากรุนพีท่ี่มหาลัยคะ  ตอนแรกเหน็
ก็นากลัวนิดๆ แตพอเห็นรูปถายที่รุนพี่เคาถายๆเอาไว นารักสุดสุด..อยางกับ
นางแบบ ถายรูปไหนก็สวย ตอนนี้เลยกลายเปนนอง blythelism ไปแลวคะ”         
(aurora, Ichigoheaven.com, 11/07/08) 

 

       เหตุผลที่ซือ้บลายธ 

 Frequency Percent 

ความชอบสวนตัว 85 70.8 

ความสวยงาม 28 23.3 

ความเพลิดเพลินใจ 5 4.2 

งานอดิเรก 1 .8 

เพื่อการสะสม 1 .8 

Total 120 100.0 
                                                   ตารางที่  5.4   เหตุผลที่ซื้อบลายธ 
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               จากขอมูลในตาราง พบวาเหตุผลที่ผูเลนซือ้ตุกตาบลายธเกิดจากความชอบสวนตัว
มากที่สุด คือ มีความชอบในตัวตุกตาอยูแลว หรือเหน็วาตุกตาบลายธนารัก  รองลงมาคือซ้ือ
เพราะเหน็วาบลายธมีความสวยงาม  ถายรูปแลวสวย เหมือนนางแบบ   นอกจากนัน้ยังมีความ
เพลิดเพลินใจ   เลนเปนงานอดิเรก    และสําหรับคนที่ชอบมากกจ็ะมกีารสะสมตามลําดับ  
 

                นอกจากน้ัน ผูวิจยัยังไดเก็บขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของผูเลนบลายธ บนเว็บไซต  
blythethailand.com   โดยการสํารวจของนิตยสาร  Positioning   เพิม่เติมดวย     ดังนี้   

                                                    

    อาชพีของผูเลนบลายธ 
                
                                           
 
 
 
 
 
 
                                                            
                                                แผนภาพที่   5.1   อาชีพของผูเลนบลายธ 
                    (สํารวจเม่ือวันที่1 กรกฎาคม 2552  : อางอิงจากนิตยสาร Positioning, สิงหาคม, 2552)     

 
        จากตารางจะพบวา อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจะเลนบลายธมากเปนอันดับหนึ่ง 
คือ 32.7 % รองลงมาคือ นักเรียนนกัศึกษา กิจการสวนตัว ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ  รับจาง
ทั่วไป  และอ่ืนๆ จึงสรุปไดวาคนเลนบลายธสวนมากจะเปนผูที่ทาํงานแลว  และมีรายไดเปน
ของตัวเอง แตก็จะมีบางที่เปน นักเรียน/นักศึกษา ที่อาจยังตองอาศัยเงนิจากพอแมผูปกครอง
ในการนํามาซ้ือบลายธ   ซึ่งระดับฐานะทางการเงินก็จะตองอยูในระดับที่คอนขางดี   
 
 
 

อาชพีของผูเ้ล่นบลายธ ์

นักเรียนนักศกึษา
25.4%

กจิการส่วนตัว
24.3%

อื่นๆ
6.8%

พนักงาน
บรษัิทเอกชน

32.7%

ขา้ราชการ/
พนักงานรัฐวสิาหกจิ

7.9%

รับจา้งทั่วไป
2.9%
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   วฒุิการศึกษาของผูเลนบลายธ    
     
                  
    
 
 
 
 
 

                                               
                                                                                              แผนภาพที่  5.2      วุฒิการศึกษาของผูเลนบลายธ        

                (สํารวจเมื่อวันที่1 กรกฎาคม 2552  : อางอิงจากนิตยสาร Positioning, สิงหาคม, 2552)         

      
    จากตารางพบวา ผูเลนสวนมากมีวุฒกิารศึกษาปริญญาตรี รองลงมาคือปริญญาโท  

มัธยมศึกษา  อนุปริญญา  และประถมศึกษาเปนอันดับสุดทาย   จากขอมูลจึงสรุปไดวาผูเลน 
บลายธศึกษาปริญญาตรีและโทมากที่สุด สามารถวเิคราะหไดวาผูเลนบลายธจะเปนวยัรุนที่
กําลังเรียนมธัยม/ระดับอุดมศึกษา หรือจบปริญญาตรีไปจนถงึวัยผูใหญ   หรือวัยทาํงานที่เรียน
จบแลวและมีรายไดเปนของตัวเอง  

 

 รายไดของผูเลนบลายธ   
             
 
 
 
 
 
 
 
                                                      
                                           แผนภาพที่ 5.3   รายไดของผูเลนบลายธ             
           (สํารวจเมื่อวันที่1 กรกฎาคม 2552  : อางอิงจากนิตยสาร Positioning, สิงหาคม, 2552)     

รายไดข้องคนเล่นบลายธ ์

ระหว่าง 
15,001-30,000 บาท

37.2%

ระหว่าง 
30,001-45,000 บาท

12.0%

มากกว่า 
45,000 บาท

14.4%

ตํ่ากว่า 15,000 บาท
36.4%

วุฒกิารศกึษาของผูเ้ล่นบลายธ ์

ประถมศกึษา
0.5%

มัธยมศกึษา
6.5%ปรญิญาโท

19.2%
อนุปรญิญา
หรือเทียบเท่า

2.6%

ปรญิญาตรี
หรือเทียบเท่า

71.2%
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         ในสวนของราคา  เนื่องจากบลายธมีราคาที่คอนขางสูง  ดังนัน้รายไดหรือกําลังการซ้ือ
ของผูเลนบลายธจึงมีสวนสําคัญ   จากตารางจะเหน็วารายไดของผูเลนบลายธสวนใหญคือ  
อยูที ่ 15,000-30,000 บาท   รองลงมาคือ ตํ่ากวา 15,000 บาท  และ 30,000 เปนตนไป   ซึง่
จะเหน็ไดวาขอมูลนี้ตรงกับขอมูลกลุมตัวอยาง 120 คนที่ผูวิจยัไดเก็บมากอนหนานี้  คือ  รายได
ของผูเลนจะอยูระหวาง ตํ่ากวา 15,000 – 30,000 บาท     จึงสรุปไดวาลูกคาหลักของ บลายธ
จะอยูทีว่ัยเร่ิมทํางานทีม่ีรายไดอยูที่ 15,000 - 30,000 บาท  ซึง่เราสามารถนํามาวเิคราะหตอ
ไดวา รายไดที่อยูในเกณฑนี้จะเปนอัตราเงินเดือนของผูเร่ิมทาํงานที่เพิง่เรียนจบปริญญาตรี  
หรือโท    เปนสวนใหญนัน่เอง   
 
                     สรุปจากขอมลูทางประชากรของกลุมตัวอยางผูเลนบลายธ    สามารถวิเคราะห
ไดวา  กลุมตัวอยาง คือ กลุมผูเลนตุกตาบลายธ  มีลักษณะของความเปนชนช้ันกลางที่อาศัย
ในเมือง  คือ  ไดรับการศึกษาที่ดี มีรายไดพอสมควร  รวมทั้งมีความสามารถในการเขาถงึ
เทคโนโลยีสมยัใหม และมีกจิกรรมตางๆ   เชน   การเดินเลนตามหางสรรพสินคา   การสังสรรค
กับเพื่อนฝูง   แสดงถงึรูปแบบการดําเนินชีวิตของชนชัน้กลางที่อาศัยอยูในเมืองไดเปนอยางดี     
นอกจากนีก้ลุมคนเหลานี้ยังมีพฤติกรรมการใชส่ือและการเขาถึงส่ืออยางสม่ําเสมอ   ซึ่งแสดง
ถึงการมีฐานะทางการเงินทีดี่  และความสามารถในการเขาถึงส่ือไดโดยงาย   เชน  ส่ือสมัยใหม 
(อินเทอรเน็ต) แสดงวากลุมตัวอยางจะตองเปนคนทีม่ีความรู และมีรายไดทีดี่พอสมควร  
นอกจากนี้ความพยายามในการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับบลายธในอินเทอรเน็ต รวมถึงการเขาไป
ใชอยางสม่ําเสมอ แสดงถงึความเปนผูรับสารที่มีความกระตือรือรน  (Active audience) 

 
           กระแสความนิยมของตุกตาบลายธในชวง 2-3  ปที่ผานมา (พ.ศ.2550-2552)  
ถึงแมวาจะเบียดกระแสความนิยมของตุกตายอดนิยมตลอดกาลอยางบารบี้ไปได ดวยจุดแข็ง
ของบลายธคือคุณสมบัติที่มีความหลากหลายในการเลน โดยสามารถปรับเปล่ียนได ซึ่งความ
แตกตางนี้สามารถครองใจคนรักตุกตาไดอยางลงตัว   แตอยางไรกต็ามบารบี้กถ็อืวายงัมีแฟน
พันธุแททีย่ังรักเหนียวแนน  เพียงแตอาจจะปนใจมาชอบบลายธบาง  ทั้งนี้เนื่องจากตุกตาแต
ละประเภทก็มเีอกลักษณที่แตกตางกนัไป คนรักตุกตาแตละคนก็จะเลือกรักและสนใจในตุกตา
ที่ตรงกับความตองการของตัวเองและจากกระแสการเปล่ียนแปลงทัง้ทางสังคม  และเทคโนโลยี
ที่เกิดข้ึนอยูตลอดเวลา เราจะพบวามีการเกิดของตุกตาชนิดใหมๆ ข้ึนอยางตอเนื่อง  เชน  
ตุกตา BJD (Ball Jointed Doll)  ของเกาหลีที่สามารถดัดแขนขาได  ซึ่งก็กาํลังไดรับความนิยม
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เชนกนั  สรุปเปรียบเทียบคุณสมบัติและความแตกตางของตุกตายอดนิยมทั้ง 3  คือ บลายธ  
บารบี้  และ  BJD    ไดดังตาราง  
 
ตารางที่  5.5     คุณสมบัติและความแตกตางระหวาง ตุกตาบลายธ  ตุกตาบารบี้  และ ตุกตา BJD    

     รายการ บลายธ บารบี ้ BJD 
จุดเดน - ปรับเปล่ียน (Custom)ได

หลากหลายตามท่ีตองการ 
-เปนแบรนดที่ยาวนาน 
กวา50ป 
-เนนทักษะเรียนรูสําหรับ 
เด็ก 

- ใบหนาสวย 
- จัดทาทางไดหลายแบบ 
- มีการผูกเร่ืองราวเพื่อให 
เกิดความตองการสะสม 
- มีหลายขนาดใหเลือก 

จุดดอย - บางมุมมองแลวอาจทําให 
รูสึกนากลัว 

- ความหลากหลายนอย - ราคาสูง 
 

กลุมเปาหมาย - วัยรุนถึงวัยผูใหญ -เด็กและผูใหญที่ชอบสะสม - ผูใหญที่คอนขางมีฐานะ 
กลยุทธทาง
การตลาด 

-  Social   Network Online 
-  มีการจัด Event  และเปด 
shop ใหมๆ 
-  Celebrity Marketing 

-โปรโมชั่น ณจุดขาย 
-Event  ชวงปดเทอม 

-  Social  Network Online 
-  การจัด Event ตางๆ 

ราคา - เฉล่ียตํ่าสุด 5,000 บาท - เฉล่ียตํ่าสุด 600 บาท - เฉล่ียตํ่าสุด 10,000 บาท 
            ( Blythe’s Chain,  2552: 58) 

 
                   เมื่อเปรียบเทยีบจากจุดเดนของตุกตาทั้ง 3  ชนิด    ตุกตาบลายธจะมีความโดด
เดนคือ สามารถปรับเปล่ียนศัลยกรรมไดดังใจตองการ  จึงถือวาเปนจุดดึงดูดใหผูเลนสนใจ   
สวน BJD มีใบหนาที่สวยงาม และสามารถปรับเปล่ียนไดแตราคาสูงมาก ผูเลนในกลุมนี้จงึยงั
มีปริมาณนอยเม่ือเทียบกับกลุมลูกคาบลายธ สวนบารบี้ไมสามารถปรับเปล่ียนไดผูเลนจึงไม
นิยมเทาที่ควร 
 
5.3   ลกัษณะการบริโภคตุกตาบลายธ 

 

    เนื่องดวยคุณลักษณะพิเศษของตุกตาบลายธที่สามารถเลนไดหลากหลาย  ไมวาจะ
เปนการเปล่ียนสีดวงตาได 4 สีจากการดึงสายดานหลัง การที่ผูเลนสามารถปรับเปล่ียน  
(Modify) บลายธใหออกมาในแบบที่ตองการได  เชน   สามารถเปล่ียนวิกผม  แตงตัว  แตงหนา 
เปล่ียนขนตา   ลบความมนับนใบหนาทาํหนาใหดานเพื่อใหเวลาถายภาพ ไมเกิดการสะทอน
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ของแสงและเงาบนใบหนา ทาํใหการถายภาพไดสวยงามยิ่งข้ึน  จากคุณลักษณะทีห่ลากหลาย
ดังกลาว จึงกอใหเกิดลักษณะการบริโภคหรือการเลนบลายธของผูเลนที่แตกตางกนัออกไป  
โดยผูวิจัยจะวิเคราะหใน 2  แงมุม    ดังนี ้

 

        5.3.1    การซ้ือบลายธ        
 
       ลักษณะการซื้อบลายธของผูเลนแตละคน  จะมีความแตกตางกนัออกไปจะข้ึนอยู
กับความสะดวกและความพอใจ   โดยมชีองทางการซ้ือหลากหลายทางดังตอไปนี ้

 
5.3.1.1   การซ้ือบลายธทางอินเทอรเน็ต   

  
    ชองทางการซื้อทางอินเทอรเน็ต เปนชองทางยอดนยิมอันดับตนๆ    ของคนรักบลายธ 
เหตุผลหลักกคื็อความสะดวกที่สุด สวนราคาการซือ้บลายธที่คนนิยมซ้ือทางอนิเทอรเน็ตก็มี
หลากหลายข้ึนอยูกับสถานะทางการเงินของผูเลนแตละคน   โดยพบวาผูเลนที่มงีบประมาณใน
การซื้อดวยเงนิในระหวาง 500 - 1,000 บาท   พบมากเปนอันดับตนๆ แสดงใหเหน็วาผูเลน 
บลายธที่ชอบแตอาจจะมีงบประมาณจํากัดมีจํานวนมาก ในขณะเดียวกนัผูเลนทีม่ีงบประมาณ
ในการซื้อสูงคือ มากกวา 5,000 บาทข้ึนไปก็อยูในเกณฑที่สูงรองลงมา   แสดงวาผูเลนที่มี
ความสามารถในการซื้อสูงกอ็ยูในสัดสวนที่ไมตางกันนกั      ดังกราฟ  

 
 
        
 
 
 
 
 

 
                          แผนภาพที่  5.4    จํานวนคาใชจายในการซื้อบลายธทางอินเทอรเน็ต  
     (ที่มาจากการสํารวจของ   blythethailand.com   (อางอิงจากนิตยสาร Positioning, สิงหาคม, 2552) 

 

จํานวนเงนิท ีซ่ ือ้สนิคา้บน Website

นอ้ยกวา่ 500 บาท
25.9%

500 - 1,000 บาท
30.6%

5,000 บาทขึ้นไป
17.5%

3,001 - 4,000 บาท
4.2%

2,001 - 3,000 บาท
6.3% 1,001 - 2,000 บาท

9.4%

4,001 - 5,000 บาท
6.0%
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  “ชอบซื้อทางเน็ต  เพราะสะดวกดี  แลวบางรุนราคาถูกกวาซ้ือตามราน  แตตอง
เลือกเว็บที่เชื่อถือไดดวยนะ”   (กอย, สมัภาษณ, 6  มกราคม 2553) 
 
 “ชอบซื้อบลายธทางเว็บไซตคะ  ซื้อมาต้ังแตตัวแรก ตอนนี้ม ี 4 ตัวแลว”    (น้ํา, 
สัมภาษณ, 6  มกราคม 2553) 

 
 

5.3.1.2  การซ้ือบลายธจากรานตัวแทนจาํหนายอยางเปนทางการ  
 

ปจจุบัน (กุมภาพันธ,2553) ในประเทศไทยมีราน  official shop ทีไ่ดรับลิขสิทธิ์การ
ขายอยางเปนทางการจากบริษัทผูผลิตทีญ่ี่ปุน  (CWC)   มี  4  รานคือ  ราน  Leo-Toy   ราน  
The Doll House@ QConceptStore    ราน   IchigoHeaven   และราน    Dollita 
 

 “ซื้อที่รานของพี่ชมพูคะ (The Doll House) ทีพ่ารากอน ที่ชอบซื้อทีน่ี่เพราะสะดวก
ดีและมีรุนใหเลือกเยอะแนใจไดวาเปนของถูกลิขสิทธิ”์  (เมย, blythethailand.com, 
10/01/10) 
 

     “ซื้อบลายธที่ราน Ichigo heaven  เพราะรานอยูใกลบาน   จริงๆ วันนั้นไมไดต้ังใจ
ซื้อแคไปเดินดูแตแลวก็อดใจไมไหว  เลยซือ้มา 1 ตัวคะ” (โบ, blythethailand.com, 
10/01/10)  

 
 
                  การซื้อบลายธจากรานตัวแทนจําหนาย  จะมีราคาที่แนนอนและถือวาคอนขางสูง
กวารานทั่วๆไป   เนื่องจากจะไดบลายธที่ถูกลิขสิทธิ ์  และม่ันใจไดถึงคุณภาพและไดบลายธ
ของจริงแนนอน ดังนั้นผูเลนที่ชอบซื้อบลายธกลุมนี้สามารถสะทอนใหเหน็ลักษณะการบริโภค
เชิงสัญญะ (Consumption of Sign Value)   ไดจากการซื้อที่ตองใชเงนิจํานวนมากซึ่งแสดงให
เห็นวาผูเลนกลุมนี้ไมไดสนใจในแงราคาเทาใดนัก   แตจะซื้อเพราะความสะดวก และมั่นใจใน
คุณภาพสินคาเทานัน้    นอกจากน้ันยังหมายถึงการมีสถานะทางการเงินที่ดี    
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         5.3.1.3   การซ้ือจากตางประเทศ  โดยแหลงใหญที่เปนทีน่ิยม คือฮองกง   และญ่ีปุน 
 
          ผูเลนที่ชอบซ้ือบลายธจากตางประเทศ ซึ่งพบวาจะมีทั้งคนที่ต้ังใจซื้อบลายธ    และ
ผูที่ไปทองเทีย่วแลวซ้ือมาดวย    เหตุผลทีซ่ือ้เนื่องจากรูสึกวาไดราคาถกู   
 

 “ซื้อบลายธดวยตัวเอง ตัวนี้ซื้อจากฮองกงเม่ือปที่แลว (2552) เพราะตอนนัน้ซื้อที่
ฮองกงราคาจะถูกกวาที่เมืองไทยมาก”  (แจน, blythethailand.com, 10/01/10) 
 
 “ซื้อที่ญ่ีปุนคะ ไปเที่ยวกับครอบครัว ราคาถูกกวาในเว็บอีก” (แพร, สัมภาษณ, 16 
มกราคม 2553) 

 
               การซ้ือบลายธจากตางประเทศ ก็เปนส่ิงสะทอนใหเห็นลักษณะการบริโภคเชิงสัญญะ  
(Consumption of Sign Value)  ที่ผูเลนบลายธเหลานัน้มีสถานะทางสังคมอยูในระดับสูง  
หรือมีสถานะทางการเงินทีดี่   สามารถเดินทางไปทองเท่ียวตางประเทศได    ซึง่ไมใชเร่ืองงาย
นักสําหรับผูทีม่ีสถานะทางการเงนิตํ่าที่จะเดินทางไปตางประเทศได   เนื่องจากคาใชจายมักจะ
สูงนัน่เอง     นอกจากนัน้การที่ผูซื้อเห็นวาการซ้ือบลายธจากตางประเทศมีราคาถูก   ก็สามารถ
เชื่อมโยงถึงลักษณะการบริโภคเชิงเศรษฐศาสตรคาแลกเปลี่ยน  (Consumption of Exchange 
Value)  ไดอีกเชนกนั 
  
            5.3.1.4     การซ้ือจากรานทัว่ๆ ไป   เชน   ตามหางสรรพสินคา  หรือตามตลาด
ทั่วไป    ผูเลนกลุมนี้จะไมมขีอจํากัดในการซื้อมากนัก   หากเหน็วาบลายธที่ไหนถูกใจก็ซื้อเลย   
         

 “ซื้อทียู่เนีย่นมอลล  รานตัวโปรดคะ  เหน็รานนี้มานานแลวเดินผานบอยๆ ชอบนอง
มาก   ก็เลยเก็บตังคซื้อ”   (นุช, blythethailand.com, 10/01/10) 
 
“ถาเจอตัวที่ชอบที่รานไหนก็ซื้อไดหมด  เพราะวาราคาคงไมตางกนัมาก” (ไอซ, 
blythethailand.com, 16 /01/10) 
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                  การซื้อบลายธของผูเลนกลุมนีจ้ะซื้อจากความสะดวก   และความพอใจของตัวเอง
เปนหลัก  ผูวจิัยจึงเหน็วาลักษณะการบริโภคของผูเลนกลุมนี้จะไมเนนไปในเชงิสัญญะมากนัก     
แตจะเปนลักษณะของการบริโภคสินคาในเชิงอรรถประโยชน (Consumption of Use Value) 
มากกวา  
 

                5.3.2     ลักษณะการเลนบลายธ    
 

         หากพิจารณาตามคุณลักษณะพเิศษที่โดดเดนของตุกตาบลายธ ที่แตกตางจาก
ตุกตาตัวอ่ืนๆ คือสามารถปรับเปล่ียนได     ผูวิจัยจึงแบงลักษณะการเลนบลายธออกเปน  2  
ประเภทใหญๆ   คือ  การเลนแบบปรับเปล่ียน (Modify)   และการเลนแบบไมปรับเปล่ียน   
(Non  Modify) 

   
                 5.3.2.1     การเลนแบบไมปรับเปลี่ยน    (Non Modify) 
 

       เปนการเลนบลายธแบบออริจินัลหรือแบบด้ังเดิม ในที่นีห้มายถงึไมมีการศัลยกรรม
หรือโมดิฟายดบลายธใหเปล่ียนไปจากเดิม    เนื่องจากผูเลนในกลุมนี้จะชอบเลนบลายธโดย
ลักษณะการเลนจะเลนเพยีงแคเปล่ียนเส้ือผา เคร่ืองแตงกายใหบลายธ  การถายรูป  หวีผม ลูบ
หัว   กอด  หอม  หรือการต้ังไวชื่นชม     บางคนก็คิดวาบลายธแบบด้ังเดิมถาจะขายก็จะขายได
งายกวา เปนตน    ซึ่งลวนข้ึนอยูกับความชอบสวนตัวและความนิยมของแตละบุคคล    

 

 “เลนแบบไมโมคะ  ดูแลวขลังดี  ดูเปนด้ังเดิม  เวลาเบือ่ๆ อยากเปล่ียนนองหรือขาย
ก็จะยงัเปนออริจินัลดวย  แตจริงๆ นองทีโ่มแลวสวยๆ กข็ายไดราคาสูงเหมือนกนั  แต
ก็ตองแลวแตคนชอบดวย  ซึ่งตางจากแบบออริจินัลที่คนจะชอบมากกวา “ (แจ, 
สัมภาษณ, 9  มกราคม 2553)  
 
“เลนมาเกือบ 2 ปได ชอบนองแบบเดิมๆคะ แตเห็นนองๆ ที่โมแลวสวยก็ชอบ
เหมือนกนันะ แตสําหรับนองของตัวเองขอสวยธรรมชาติคะ”  (จูน, สัมภาษณ, 30 
มกราคม 2553)   
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              5.3.2.2       การเลนแบบปรบัเปลี่ยน   (Modify) 
 

                 การปรับเปล่ียนบลายธ (Modify) เปนคุณสมบัติพิเศษอันโดดเดนที่ตอบสนองความ
พึงพอใจของผูเลนที่ตองการปรับเปล่ียนบลายธของตัวเอง ใหเปนแบบใดก็ไดที่ตองการ  และ
หนึง่ในนั้นคือการโมดิฟายดบลายธให "หนาเหมือน" กับเจาของ การทําศัลยกรรมหรือ
โมดิฟายดเสมือนการสรางงานศิลปะชิน้หนึ่ง  เปนการทําใหตุกตาเปน Limited  มีตัวเดียวใน
โลก     ซึ่งผูวจิัยเหน็วาเขากับพฤติกรรมตรรกะการบริโภคคาสัญญะ  (Logic of Sign Value)  
ที่ผูเลนตองการทําใหตุกตาของตนเองใหมีเอกลักษณเฉพาะตัวและไมเหมือนใคร   นอกจากนัน้
การทาํบลายธใหออกมาหนาเหมือนตัวเอง หรือการแตงหนาใหบลายธในแบบที่ตัวผูเลนเอง
ตองการแตงแตไมกลาแตงในชีวิตจริง   กแ็สดงใหเหน็วาบลายธถูกทาํใหแสดงถงึสถานะ   และ
สะทอนความเปนตัวของตัวเองออกมา  

                                
“การทาํศัลยกรรมนองไมวาจะเปนการเปล่ียนสีตา  การเปล่ียนสีผิว  เปล่ียนสีริม
ฝปาก  ซึ่งหลายคนพอเลนไปสักพักเร่ิมเบือ่  อยากใหนองโดดเดนไมเหมือนใครก็จะ
ศัลยกรรม  ก็จะถือวาไดตุกตาตัวใหม”    (พิม, Ichigoheaven.com, 16/01/10) 
 
“ ชอบโมนองมากๆ คะ    คิดวาเสนหของบลายธอยูที่เราสามารถโมไดเนี่ยแหละไม
งั้นเอาไปที่ไหนก็หนาซ้ํากันไปหมด     แตพอโมแลวเราก็จะมีเพียงคนเดียว    และ
ทําใหนองเคานารักไปอีกแบบคะ   เราวาของอยางนี้อยูที่คนชอบคะ    นองบางรุน
เราวาหนารักอยูแลว  ก็จะแคเอามาพนหนาหรือแตงหนาใหม   แตไมตองทําอะไร
เพิ่มมากนักก็นารักแลว“    (นก, blythethailand.com, 04/05/09 )      

 
      การศัลยกรรมปรับเปล่ียนบลายธ (Custom/Modify)  เปนกิจกรรมยอดนิยมอันดับ
ตน ๆ ของการเลนบลายธ    กิจกรรมนี้เกดิจากการที่คนเลนตองการใหตุกตาบลายธของตัวเอง
ใหมีเอกลักษณแตกตาง  ไมเหมือนใคร   และเปนแบบที่ตัวเองตองการ  เชน  อยากใหสวย
หวาน   สวยเปร้ียว   เปนเด็กนารัก  หรือเปนสาวหาว  แกน  เฮี้ยว  ซึง่แลวแตจินตนาการของแต
ละคน   ซึ่งความคิดนีก้็แพรหลายและเปนทีน่ิยมมาก   จะเหน็ไดวามีธุรกิจรับศัลยกรรมแปลง
โฉม บลายธเกิดข้ึนอยางมากมาย     โดยปรกติการซื้อบลายธในแตละคร้ัง   ภายในกลองจะมี
ชุดและเคร่ืองประดับตางๆ มาใหดวย ข้ึนอยูกับรุน บางรุนก็จะใหชุดเส้ือผา  และอุปกรณ
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เคร่ืองประดับตางๆ  มาใหหลายช้ิน   แตบางรุนก็อาจจะมีเส้ือผามาแค  1 ชุด  แตผูเลนบลายธ
สวนใหญก็ลวนอยากใหตุกตาของตัวเองมีเสื้อผา   เคร่ืองประดับหลายๆ แบบ   จงึเปนที่มาของ
การตัดเส้ือผาให บลายธดวยตัวเอง    หรือใครที่ตัดเองไมเปนกจ็ะซื้อตามรานทั่วไป  หรือส่ังซื้อ
ทางเว็บไซต   
 
  การทาํศัลยกรรมตุกตาบลายธ หรือที่ในกลุมผูเลนและผูสะสมมักเรียกวาการคัสตอม 
(CUSTOM) หรือ โมดิฟายด ( MODIFY)  เปนหนึง่ในกิจกรรมยอดนิยมอยางหนึ่งของผูเลน
ตุกตาบลายธ  นัน่คือการเอาบลายธมาแตงหนาใหม  ต้ังแตการนาํมาเปดกะโหลก  ขัดผิวพน
ใหม   (เพราะบลายธจะผิวเงา  เปนมัน บางคนก็อาจจะคิดวาดูแลวพลาสติก) เปล่ียนสีแกวตา 
พนสีเปลือกตา ติดขนตาใหม เจาะหู เจาะปาก เจาะชองปากใหอา ทาํผมใหมเพิ่มเชือกที่ดึง
แลวหลับตา  ซึ่งแลวแตความคิดสรางสรรคและความชาํนาญของแตละคน  การทาํศัลยกรรม 
บลายธ  ผูเลนสามารถเลือกทําใหตุกตาบลายธออกมาหนาเหมือนเจาของได   โดยการทาํจะ
สังเกตจากลักษณะการยิม้ทีมุ่มปาก  ดวงตา  และทรงผมเปนแบบไหนก็ทําศัลยกรรมออกมาให
เหมือนเจาของตุกตาตัวนั้น  ซึง่ออกมาอาจจะไมไดเหมือนมากนักแตก็จะมีโครงรางคลายๆ ที่
สามารถสังเกตได     ราคาการทาํศัลยกรรมก็ถือวาคอนขางสูงพอๆ กับราคาบลายธตัวหนึง่    
ซึ่งในขณะนี้ถาจะเอาตุกตามาทาํคัสตอมจึงตองรอคิวเปนเดือน    การคัสตอมบลายธ   ถือเปน
การเพิม่มูลคาอีกอยางหนึ่งใหบลายธ   ตัวอยางเชน  บลายธแบบด้ังเดิมที่ราคาอยูที่ประมาณ  
8,000 บาท   แตเมื่อนําไปคัสตอม  ในราคา 15,000 บาท  เมื่อนําไปวางขายราคาก็จะเพิม่ข้ึน
เปน 23,000 บาท    สวนคาคัสตอมที่ตางประเทศจะเร่ิมจาก 7,000 – 20,000 บาท    สวนใน
เมืองไทยจะอยูที ่ 3,000 - 10,000 บาท ซึ่งปจจุบนัมีการแขงขันกนัสูงข้ึนเร่ือยๆ ฝมอืก็ดีข้ึนมาก
เทียบเทากับตางประเทศ หลายคนขายบลายธที่คัสตอมไปเพื่อที่จะนาํเงนิไปซื้อบลายธรุนใหมๆ    
สลับหมนุเวยีนกนัไป  

 
5.4    แบบแผนการบริโภคของผูเลนตุกตาบลายธ 
 

  ลักษณะการเลนบลายธของผูเลนแตละคนจะมีลักษณะการเลนทีห่ลากหลาย ซึง่บาง
คนเลนดวยความรูสึกทีว่าบลายธเปนเพียงตุกตาที่นารักตัวหนึง่   จึงเลนเสมือนเปนของเลนที่
เลนเพื่อความสนุก แตบางคนก็เลนเพราะรูสึกวาบลายธใหความสุขทางใจที่ลึกซึ้งลงไปอีก  เชน  
การเลนบลายธนอกจากเห็นวาบลายธเปนตุกตาทีน่ารักแลว ยังเลนเนือ่งจากเหน็วาบลายธเปน
ส่ิงที่มีคุณคาทางใจ    บางคนเลนเพราะในวัยเด็กไมมีโอกาสเลนหรือไมมีตุกตาเลน    เมื่อโต
ข้ึนมาและชอบบลายธจงึใชโอกาสนี้เลนเพื่อทดแทนส่ิงที่ขาดไป       
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     ตุกก้ี  สุดารัตน  บุตรพรหม  นกัแสดงตลกหญิงชื่อดัง   ก็เปนอีกคนที่ชืน่ชอบตุกตา 

บลายธและเลนบลายธทดแทนในวยัเด็ก   ที่เคยอยากเลนตุกตาแตก็ไมมีโอกาสไดเลน  
 

 “ทุกวนันีห้นมูกีินมีอยูมากข้ึน  แตยังใชเงนิเหมือนตอนที่ยังไมม ี เพื่อนยังงงวาทาํไมยัง
ใชของถูก ทําไมไมรูจักใหรางวัลตัวเอง  หนูบอกวาหนูใหรางวัลตัวเองตลอด รางวัลที่วาคือการ
โอนเงนิกลับไปใหครอบครัวมากเทาที่จะมากไดเส้ือผา เคร่ืองสําอาง หนูมองวาเปนของนอก
กาย จํานวนเงนิเดือนที่โอนไปใหพอแมที่เพิ่มมากข้ึนตางหากที่ทาํใหภูมิใจ ของที่มหีนูไดมาดวย
การหยอดกระปุกอยาง ตุกตาบลายธ  มนัเปนตุกตาที่แพงนะ  แตหนูชอบมากเพราะตอน
เด็กๆ หนูไมเคยไดเลนตุกตาเลย แตเชื่อไหมวาหนกู็ซื้อบลายธดวยระบบผอนจายอาทิตยละ
500  บาท”   (Sudsapda, 2553 : online) 

 
         สวนบางคนที่เลนบลายธเพื่อคลายเหงา  เนื่องจากเปนลูกคนเดียว  มีเพื่อนนอย  
เปนคนคอนขางเกบ็ตัว  หรือเพื่อตองการหากิจกรรมทาํใหคลายเหงา  เพื่อที่จะไดมจีุดสนใจให
ทํา  และเม่ือไดเลนแลวก็รูสึกวาตนเองมีเพื่อน  มนีองสาว  หรือมีใครสักคนอยูดวย   และท่ี
สําคัญคือ  ผูเลนสามารถทาํอะไรกับบลายธของตัวเองได    เชน    แตงตัวอยางไรก็ไดตามที่ใจ
ตองการ  ปรับเปล่ียนบลายธอยางไรก็ได  โดยจะทําใหสวยงามยิ่งข้ึน   ทาํใหเหมือนตัวเอง   
หรือทําใหออกมาแปลกๆ ไมเหมือนใครเลยก็ได     ซึง่การกระทาํเหลานี ้นอกจากจะทําใหผูเลน
รูสึกวาตนเองมีความสําคัญ    รูสึกวาตนเองมีสิทธิ์  มีอํานาจในการเปล่ียนแปลงบลายธอยางไร
ก็ได   ตางจากชีวิตจริงที่ไมสามารถทําได    นอกจากนั้นบางคนยงัรูสึกวาการเลนบลายธโดย
การจับบลายธแตงใหออกมาตามใจตัวเองนั้น เนื่องจากในชีวิตจริงของตัวเองอยากแตงตัวแบบ
นั้นๆ  แตไมสามารถแตงได  เพราะไมกลาพอ  หรือไมเหมาะกับชีวิตประจําวนั  จงึมีความสุขที่
จะแตงตัวใหบลายธของตัวเอง  เปนการถายทอดความตองการ หรือความฝนของตนผานตุกตา 
บลายธ   ซึ่งก็เปนการสรางความสุขได   
 

 “รูสึกวาเคาเปนนอง แบบวาเปนลูกคนเดียวดวยคะ เวลาเหงาๆ กช็อบคุยกะเคา  
ทักทายกันตอนเชาและกอนเขานอน ลูบหวัอันนี้ทาํตอนกลับจากทํางาน หอมนอง
อันนีท้ํากอนข้ึนหองนอน”   (pookiejub, blythethailand.com, 05/09/09) 
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“เอามาลูบหัว  เหมือนลูกคนนึง  แลวก็ถายรูป  หาชุดใหมๆ  ใหลูกใส    ตัดเองบาง   
หาซ้ือบาง  แกเหงาไดดีมากๆ” (bigarmy, blythethailand.com, 05/09/09) 
 
“ประทับใจหลงัจากไดเปนของขวัญวนัเกิดก็รักเลย รูสึกวาบลายธเปนตุกตาที่
เหมือนเคาคิดอะไรอยู  คิดวาเคาเปนตุกตาท่ีมีสมอง ไมรูเปนเพราะเคาหัวโตหรือ
เปลา  แลวคิดวาเคามเีสนหในตัวเองอยางไรบอกไมถกู  รูวาเคามีแรงดึงดูดใหเรา
สนใจเคาได บลายธทําใหตัวเองนิ่งข้ึน  ดวยความที่เคาเปนเพื่อนสาวทีน่ารัก พอ
เราอยูกับเคามากๆ เคาทําใหเรามีความ soft ลง มีความละเมียดละมัยข้ึน   จาก
เมื่อกอนจะรูสึกวาตวัเองแข็งๆ และหาวๆ  แตพอมีนองบลายธทําใหเรามีจุดโฟกสั 
มีส่ิงที่ดึงดูดเราใหสนใจในส่ิงๆ นงึไดแบบไมนาเช่ือ และท่ีสําคัญทําใหเรามี
ความสุข  ชมวาเสนหของเขา คือ เขาเหมือนมีชีวิต มันเหมือนคิดอะไรอยู เวลา
เลนกับเขาเหมือนเรามีอารมณสนุกมากกวาตุกตายีห่ออ่ืนๆ เขาเปนตุกตาที่มีคา
แรกเตอร ถามวามนัเปลืองเงนิมั้ยกับการที่เราสะสม มนักเ็ปลือง แตเรามีความสุข 
ชมไมไดแนะนาํใหมาเลนกันเถอะ  แตชมวาแตละคนมีความสุขไมเหมือนกนั    
ชมมีความสุขที่ไดหยิบเขามาแตงชุดนัน้ชดุนี้ ถึงเขาจะไมพูดจา แตก็ทําใหเรามี
สมาธิอยูกับเขา”   (ชมพู อารยา เอ ฮารเกต็, สัมภาษณ, 6 กุมภาพนัธ 2553) 
 
 “เลนบลายธเปนการใชเวลาวางกับจินตนาการของตัวเอง และรูสึกวากลับไปเปน
เด็กอีกคร้ัง” (ฐิตินันท เงนิแพ, สัมภาษณ, 9 มกราคม 2553) 

 
 “ชอบบลายธเพราะชอบถายภาพ   และบลายธเปนตุกตาที่สามารถเลาเร่ืองราว
ตางๆ  แทนเราได  ไมวาจะอามณสุข  เศรา  เหงา  เคาไดหมด”  (ญาษิดา  กิจธนา
กิตติ, สัมภาษณ, 16 มกราคม 2553) 

 
“ต่ืนเชามาก็มองหนานองกอนออกจากบานใหพอสดช่ืน   แลวเลือกพานองไปที่
ทํางาน 1 นาง สลับกันไปคะ เด๋ียวนองเคานอยใจ เปล่ียนเส้ือผาใหนอง  แลวก็คุย
กับนองบางเล็กนอยคะ      อันนี้เฉพาะเวลาอยูคนเดียวหรืออยูกะแฟนคะ  อยูขาง
นอกกลัวคนหาวาบาเหมือนกัน”   (PAM, blythethailand.com, 06/05/09)  
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         จากขอมลูดังกลาว สามารถวิเคราะหไดวาผูเลนบลายธเหลานัน้รูสึกวาตุกตาบลายธ
เปนมากกวาตุกตาตัวหนึง่   แตยังมีคุณคามากกวานัน้  โดยเฉพาะคุณคาทางจิตใจ  สําหรับคน
ที่เปนลูกคนเดียวก็จะรูสึกอยากมีพี่ หรือนอง แลวพอมาเจอบลายธจึงรูสึกวาอยากใหเปน
นองสาว คนที่ข้ีเหงาก็รูสึกวาบลายธเปนเพื่อน จึงนาํบลายธเขามามีสวนรวมในกิจกรรม
ชีวิตประจําวันของตัวเองดวย บางคนก็รูสึกวาบลายธทาํใหชีวิตตัวเองเปล่ียนไป   คือทําใหชีวิต
ตัวเองมีจุดโฟกัสใหสนใจ  มีจุดสนใจใหกบัชีวิตมากยิ่งข้ึน   ผูวจิัยจงึเหน็วาลักษณะพฤติกรรม
ทั้งหลายเหลานี้ลวนเปนพฤติกรรมการบริโภคเชิงสัญญะ   (Consumption of  Sign )   ทัง้ส้ิน  

 
             Jean Baudrillard (1981)  มีความเหน็วาในเศรษฐศาสตรแบบด้ังเดิมนั้นไม
สามารถอธิบายเร่ืองการบริโภคในสังคมปจจุบันไดอยางเพียงพอ เนื่องจากสังคมปจจุบันได
แปรเปล่ียนเปนสังคมแหงการบริโภค  กลาวคือในสังคมแหงการบริโภคยุคใหม ประโยชนใช
สอยจากสินคาจะถกูลดบทบาทลง  ทดแทนดวยการบริโภคเชิงสัญญะ   Baudrillard   จงึเชื่อ
วาทฤษฎีเกีย่วกับวัตถุและการบริโภคในสังคมปจจุบนั ไมไดต้ังอยูบนพื้นฐานที่วาดวยเร่ืองของ
อรรถประโยชน (utility)  หรือทฤษฎีแหงความพึงพอใจ (pleasure) เพียงเทานัน้    แตนาจะวาง
อยูบนรากฐานของการสรางคุณคาและความหมายของวัตถุทีถู่กสรางข้ึนมาในสังคม จึงทําให
มนุษยยุคปจจุบันกาวเขาสูการบริโภคเชิงสัญญะมากยิง่ข้ึน 

 
        ทัง้นี้การนําความหมายหรือคุณคาทางวฒันธรรมใสเขาไปในตัวสินคา  คือ ตุกตา 

บลายธ  จึงทาํใหตุกตาบลายธซึ่งเปนสินคาไดแปรสภาพจากมูลคาพืน้ฐานไปเปนมูลคาสัญญะ     
เกิดการบริโภคตุกตาบลายธที่ไมไดเปนเพียงตุกตา  แตเปนตุกตาที่มีความหมายตอความรูสึก
ของผูเลน เปนตุกตาที่สงผลตอชีวิตประจําวนัของผูเลน โดยที่ผูเลนเหลานั้นรูสึกวาบลายธ
นอกจากใหความสุขในฐานะตุกตาแลว ยงัใหความสุขในฐานะการเปนเพือ่นคลายเหงา      
เปนเพื่อนรูใจ   หรือเปนนองสาวสําหรับผูที่ไมมีพีน่อง  ซึ่งผลที่ตามมา  คือ การบริโภคสัญญะ
เหลานี้จะทําใหมนษุยสามารถบริโภคไดอยางไมส้ินสุด  เพราะมนษุยจะไมบริโภคเพียงเพราะ
ความตองการทางวัตถุอีกตอไป   หากแตจะบริโภคเพราะความตองการทางสัญญะ   โดยพบวา
มนุษยยุคหลังสมัยใหมไดปลดสินคาช้ินเดิมทิ้งไป ไมใชเพราะคุณคาการใชงานหรือ
อรรถประโยชนของสินคานัน้หมดลงแลว   หากแตเปนเพราะคุณคาเชิงสัญญะของสินคาช้ินนัน้
ไดหมดสิ้นลงแลว   ยกตัวอยางเชน  เส้ือผาจะไมไดถูกเปล่ียนเพราะความชํารุดเพยีงอยางเดียว 
แตเปนเพราะความลาสมัย  ซึ่งเราจะเหน็วามสิีนคาประเภทอื่นอีกจํานวนมากในสังคม           
ที่ถูกเช่ือมโยงเขากับระบบความหมายและการใหคุณคาลักษณะนี ้
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      ทัง้นี้เนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคทีพ่บจากผูเลนบลายธ   นอกจากพบวาผูเลนที่
เลนบลายธในฐานะที่เปนตุกตา   โดยการเลนเปลี่ยนเส้ือผา  ถายรูป  หวีผม  ต้ังโชว   ซึง่แสดง
ถึงการบริโภคในเชิงอรรถประโยชน (Consumption of Use Value)   ยังพบไดอีกวาผูเลนบาง
คนเลนบลายธดวยแรงบันดาลใจ  และจากความรูสึก  เชน  การเลนบลายธเพือ่คลายเหงา   
การเลน บลายธเพราะตองการเพื่อนใหมๆ   การเลนบลายธเพื่อทดแทนส่ิงทีห่ายไปในวัยเด็ก   
(ในวัยเด็กไมไดเลนตุกตา)  การเลนตามความนิยมหรือตามกระแสแฟช่ันดารา หรือ คนดัง   
และการเลนเนื่องจากอยากแสดงความเปนคนทันสมัย  หรูหรา   และแสดงความมีระดับใน
สังคม เปนตน  ซึ่งแสดงถึงลักษณะการบริโภคในเชิงสัญญะ  (Consumption of Sign Value)   
นอกจากนัน้การที่ผูเลนมีการซ้ือ-ขายบลายธ   ทัง้การซ้ือขายจากรานตัวแทนจําหนาย   จาก
เว็บไซต  และจากการซื้อขายแลกเปล่ียนระหวางกลุมผูเลนดวยกัน แสดงถึงลักษณะการบริโภค
ในเชิงคาแลกเปล่ียนเชงิเศรษฐศาสตร (Consumption of Exchange Value)  และนอกจากนัน้
ผูวิจัยยงัพบไดวาผูเลนมีการซื้อบลายธเพื่อใหเปนของขวญัใหกับคนที่รักดวย ซึง่แสดงใหเห็นวา
เปนลักษณะการบริโภคในเชิงคาแลกเปล่ียนเชิงสัญลักษณ (Consumption of Symbolic 
Exchange)   ดังนัน้จากขอมูลดังกลาวขางตน  ผูวจิัยจงึเห็นไดวาลักษณะพฤติกรรมการบริโภค
ของผูเลนบลายธเขากับแนวคิดตรรกะการบริโภคของ  Jean   Baudrillard   ไดทัง้ 4  ประการ 
            
            อนึง่ ในสังคมปจจุบันสัญญะเปนตัวกาํหนดการวิเคราะหสัญญะเกี่ยวกบั
ความสัมพันธระหวางคนกับวัตถ ุ (สินคา)  ซึ่งมี  2  ระดับ  คือ  ระดับแรกเปนความสัมพันธ    
ในแงการใชประโยชน ระดับที่สองเปนความสัมพนัธในเชิงสัญญะภายใตสังคมบริโภคและ
สังคมแหงสัญญะเชนเดียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของผูเลนตุกตาบลายธ ซึง่พบวาสัมพนัธกับ
ทฤษฎีตรรกวทิยาแหงการบริโภคทั้ง  4   ประการของ   Jean  Baudrillard  ดังกลาว   สรุปได
ดังตารางที่  5.6  



 
 ตารางที่    5.6      สรุปลักษณะตรรกะการบริโภคตุกตาบลายธ 

ตรรกะการบริโภคเชิง 
ประโยชนใชสอย 

ตรรกะการบริโภคของ 
คาแลกเปลี่ยนเชิงเศรษฐศาสตร 

 
ตรรกะการบริโภคเชิงสัญญะ

ตรรกะการบริโภคของ 
คาแลกเปลี่ยนเชิง สัญลกัษณ 

1.การเลนตุกตาบลายธเสมือนเปนตุกตา
ทั่วๆไป   โดยที่ไมปรับเปลี่ยน 

1.มีชองทางการจําหนายตุกตาบลายธหลาย
ชองทาง  เชน รานตัวแทนจําหนาย ที่ไดรับ
ลิขสิทธิ์จากบริษัทผูผลิตอยางเปนทางการ 
รานขายตุกตา บลายธทั่วไปที่สั่งซื้อและนําเขา
จากตางประเทศที่มีการเสียภาษีอยางถูกตอง
ตามกฏหมาย, การซื้อ-ขายทางอินเทอรเน็ต 
ถือเปนชองทางที่คนนิยมมากอีกชองทางหนึ่ง

1.เปนตุกตาระดับพรีเมี่ยม       
 ที่มีราคาตั้งแต 3,000 บาทขึ้นไปจน 
ถึงหลักแสน    จึงเปนสิ่งสะทอนความ 
เปนคนมีฐานะและอยูในวงสังคมชั้นสูง 

1.  การซื้อบลายธเปนของขวัญแทนใจ  ระหวาง 
คนในครอบครัว   เพื่อน   หรือคนพิเศษ 

2.เปนตุกตาที่มีความแตกตางจากตุกตา 
อื่นๆ  ตามทองตลาด    คือ   สามารถ
ปรับเปลี่ยนศัลยกรรม (Custom) ได   

2. มีรานจําหนายสินคาที่เกี่ยวของกับบลายธ  
อาทิ  เสื้อผา  กระเปา   เครื่องประดับรวมทั้ง
อุปกรณตางๆ  

2. ชวยสรางสถานภาพ  และบุคลิกภาพ
ของเจาของใหโดดเดน  แสดงถึงความ 
เปนคนทันกระแสแฟชั่น(Trend Setter )

 

3.สามารถเปลี่ยนสีดวงตาไดถึง 4 สี   โดย
การดึงที่หวงดานหลัง และสามารถดัด 
แขน ขา  เพื่อเปลี่ยนทาทาง ใหโพสทา
ถายรูปได 

 
 
 

 

3. มีการจัดงานสงเสริมการขายของสินคา 
ตางๆ  โดยใชบลายธเขามารวมเปน 
พรีเซนเตอร   เพื่อเรียกลูกคาที่ชื่นชอบบลายธ
ใหซื้อสินคานั้นๆ  อาจมีการจัดโปรโมชั่น  เชน 
เมื่อซื้อสินคาในงานก็จะมีสิทธิ์ซื้อบลายธ   
 หรือประมูลบลายธไดในราคาถูกเปนตน 
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4.  บลายธเปนเพื่อนคลายเหงา  เสมือน 
เปนนอง   เปนลูกสาว  หรือเปนเพื่อน   

 

   

5.ชวยตอบสนองความโหยหาความสุข 
ในวัยเด็กของคนที่รูสึกวาความสุขในวัย 
เด็กขาดหายไป  เชน ในวัยเด็กไมมีโอกาส
ไดเลน  หรือไมมีโอกาสไดเลนตุกตาที่เคย
อยากเลน 

 
 

   

 
 

                  จากตารางขางตนจะเห็นไดวา  การเลนตุกตาบลายธ  ประกอบดวยคุณลักษณะตรรกะการบริโภค   ทั้ง 4  ประการ  ของ Jean Baudrillard   ไมวาจะ
เปนเชิงประโยชนใชสอย (Use Value)  เชิงคาแลกเปลี่ยนเชงิเศรษฐศาสตร  (Exchange Value)  ซึง่ผสานเขากับการบริโภคเชิงสัญญะ (Sign Value) และคา
แลกเปลี่ยนเชงิสัญลักษณ (Symbolic Exchange Value)   จากลักษณะดังกลาวจะเหน็ไดวากระแสการบริโภคสัญญะตุกตาบลายธมีอยางมากและตอเนื่องและไม
สิ้นสุด
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                                                        บทที่  6     

          การวิเคราะหแบบแผนการบริโภคของกลุมผูเลนตุกตาบลายธ   
    
 

     ในบทนี ้ ผูวิจัยไดนาํแนวคิดสัญวิทยาและตรรกะการบริโภคในการวิเคราะหตัวสาร  
โดยนําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูเลน และผูจําหนายตุกตาบลายธ รวมทัง้ขอมลูการส่ือสาร
ระหวางผูเลนในเว็บไซตบลายธบนอินเทอรเน็ต   มาวิเคราะหควบคูกนัไปเพื่อใหสามารถเขาใจ
การสื่อความหมายตรรกะการบริโภค   ขณะเดียวกนักจ็ะไดวิเคราะหลักษณะตรรกะการบริโภค
ของผูเลนบลายธทัง้ผูเลน และผูจําหนายทั้งลักษณะการเลนอยางเดียวไมมกีารปรับเปล่ียน 
(Non-Modify) การเลนแบบปรับเปล่ียน (Modify) การเลนคนเดียวหรือเลนเปนกลุมเล็กๆ 
(Community)  และผูเลนกลุมใหญที่เปนเครือขายออนไลนบนส่ืออินเทอรเน็ต  (Social Online 
Community) เพื่อใหทราบวาผูเลนแตละประเภทมีตรรกะการบริโภคตุกตาบลายธในลักษณะ
ใดบาง    ในทีน่ี้ผูวิจยัจะแบงผูเลนตุกตาบลายธออกเปน  2  ประเภทหลักๆ  คือ   ผูเลน   และผู
จําหนายซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้    
 
6.1   ประเภทของผูเลนบลายธ    
 

             6.1.1    ผูเลน    (Player)                 

    ในงานวิจัยชิ้นนี ้  ผูวิจยัไดแบงกลุมผูเลนตุกตาบลายธออกเปน  2   กลุม  คือ   กลุม
ผูเลนบลายธอยางเดียวไมไดมีการปรับเปล่ียนตุกตา (Non-Modify) อีกกลุมคือ ผูเลนที่เลน 
บลายธแบบมกีารปรับเปล่ียน (Modify)  สาเหตุที่ผูวิจยัไดมีการแบงกลุมผูเลนบลายธออกเปน 
2 กลุมดังกลาว เนื่องจากผูวิจัยเห็นวาลักษณะการเลนทัง้ 2 แบบ มีความแตกตางกนัทั้ง
ลักษณะการเลนและลักษณะการบริโภค กลาวคือผูเลนทั้งสองกลุมจะมีลักษณะการเลน 
รวมทัง้มุมมอง   การสื่อความหมาย และความรูสึกตอบลายธที่แตกตางกนั  จากการที่ผูวิจัยได
สอบถามขอมลูเบ้ืองตนเกี่ยวกับลักษณะทั่วไป ของผูเลนบลายธจากแบบสอบถาม 
(Questionnaire) และจากขอมูลการสัมภาษณจากเว็บไซต blythethailand.com,  
ichigoheaven.com  และ  Leo-toy.com    รวมทัง้หมด  120 ชุด    พบวาผูเลนบลายธ   มทีั้ง
เพศหญิงและเพศชาย  และเลนบลายธแบบไมปรับเปล่ียน (Non-modify) และแบบปรับเปล่ียน 
(Modify)   โดยมีชวงวยัต้ังแตที่ยังเปนนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาไปจนถงึกลุมวัยทํางาน (อายุ 15-
30 ป โดยประมาณ)    นอกจากนี้ผูวิจยัยังไดมีโอกาสเขาไปทําการสังเกตแบบไมมีสวนรวมเพื่อ
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หาขอมูลเพิ่มเติม  โดยผูวจิัยไดเขาไปสังเกตแบบไมมีสวนรวมในงาน  “VETA The Purple 
Stage Shine For Blythe”  ที่สยามพารากอนในวันที ่30 พฤษภาคม 2552  ซึ่งมีผูเขารวมงาน
ประมาณ 200 คน  และงาน “The Doll House 1st Anniversary & BLYTHE  8th Anniversary 
Fashion Obssession”  ที่สยามพารากอนในวันที่ 5-6 กุมภาพนัธ 2553  ที่มผูีเขารวมงาน
ประมาณทัง้ 2 วันประมาณ  500 คน  จากการสังเกตผูวจิัยพบวากลุมผูเลนจะมีผูหญิงมากกวา
ผูชาย  และชวงอายุมีต้ังแตวัยรุนตอนตนจนถึงวัยทาํงาน   และมีลักษณะการเลนบลายธแบง
ออกเปน  2  ลักษณะคือ    เลนแบบปรับเปล่ียน (Modify)  และเลนแบบไมปรับเปล่ียน  (Non-
Modify) ซึ่งตรงตามที่ไดทําการสอบถามขอมูลเบ้ืองตนจากแบบสอบถามและขอมลูในเว็บไซต 
บลายธ ผูวิจยัจึงไดใชเกณฑ  “ลักษณะการเลนบลายธแบบแบบปรับเปลี่ยน (Modify) 

และเลนแบบไมปรับเปลีย่น (Non-Modify)”  มาเปนเกณฑและวิเคราะหถงึลักษณะการ
บริโภคของกลุมผูเลนบลายธ เพื่อที่จะทําใหเราเห็นถึงความแตกตางของพฤตกิรรมการเลน การ
แสดงออกทางการส่ือสารระหวางผูเลน   ตลอดจนลักษณะทางดานประชากร    รวมถึงลักษณะ
พฤติกรรมดานอ่ืนๆ  

 
         จากการเขาไปสังเกตุการณในกิจกรรมของผูเลนลายธแบบไมมีสวนรวมของผูวจิัย   
และจากการขอมูลการสัมภาษณตางๆของผูเลนบลายธ   ผูวิจัยสามารถวิเคราะหไดวากลุม
ตัวอยางเหลานี้ มีระดับความเปนอยูที่เปนชนชั้นกลางท่ีอาศัยอยูในเมือง มีการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษาจนถึงอุดมศึกษาข้ึนไป   มีรายไดพอสมควรในการทีจ่ะใชจายในการเลนตุกตา 
บลายธ  รวมทั้งมีความสะดวกในการเขาถึงส่ือเทคโนโลยีสมยัใหมโดยเฉพาะส่ืออินเทอรเน็ต   
มีความสนใจในการเขารวมกิจกรรมรวมกนั เชน มีการคุยกันผานเว็บบอรด การซื้อขายสินคา 
การใชอินเทอรเน็ตเปนชองทางในการรับสงขอมูลตางๆ เปนตน     ทัง้หมดนี้ลวนแสดงใหเห็นได
วาเปนรูปแบบการดําเนินชวีติของชนชัน้กลางจนถึงสูง ที่อาศัยอยูในเมืองไดเปนอยางดี  
นอกจากนีย้ังมีพฤติกรรมการใชส่ือ  และการเขาถึงส่ือมวลชนอยางสม่ําเสมอ   แสดงถึงการมี
ฐานะทางการเงินที่ดี เปนทีท่ราบกนัดีวาอินเทอรเน็ตเปนส่ือสมัยใหมที่กลุมตัวอยางกลุมนีน้ิยม
ใชในการติดตอส่ือสารกัน นอกจากนั้นผูเลนบลายธยงันยิมใชอินเทอรเน็ตในการแสวงหาขอมูล
ตางๆ อีกดวย   จากการทีผู่วิจัยไดเก็บขอมูลและสังเกตพฤติกรรมของผูเลน จากแหลงขอมูล
ตางๆ ไมวาจะเปนแบบสอบถาม  การสัมภาษณ และขอมูลจากสังคมออนไลนของผูเลน 
บลายธตางๆในอินเทอรเน็ต ผูวจิัยจึงแบงลักษณะพฤติกรรมการบริโภคของผูเลนบลายธ
ออกเปน  2  ประเภท  คือ  เลนแบบปรับเปล่ียน  (Modify)   และเลนอยางเดียวไมปรับเปล่ียน  
(Non-Modify)   
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                     6.1.1.1      ผูเลนบลายธแบบปรับเปลี่ยน   ( Modify )   

                  นอกจากบลายธเปนตุกตาที่แสดงถึงความทนัสมัย และเปนตุกตาแฟช่ันแหงยุค
ปจจุบันแลว บลายธยังมเีอกลักษณเฉพาะตัวอันโดดเดนที่สรางแรงดึงดูดใหผูเลนตุกตาหนัมา 
เลือกที่จะเลนบลายธแทนตุกตาบารบีท้ี่มชีื่อเสียงมายาวนาน    นัน่คือการโมดิฟายด  (Modify)   
ขอมูลในตารางตอไปนี้คือ ขอมูลการสัมภาษณเจาะลึกกลุมตัวอยางผูเลนแบบโมดิฟายด  10 
คนถึงเหตุผลที่ชอบเลนบลายธแบบปรับเปล่ียน (Modify)  

ตารางที่   6.1   เหตุผลที่ผูเลนชอบเลนบลายธแบบปรับเปล่ียน  (Modify)  
            เหตุผลท่ีชอบโมดิฟายด 

    ผูเลน                                               
ตองการความ
หลากหลาย 

เพ่ือใหออก 
มาในแบบที่
ตองการ 

อยากใหสวย 
ขึ้นหรือนารัก 
มากขึ้น 

ตองการใหเปน
เอกลักษณ 
 ไมเหมือนใคร 

1. ชมพู อารยา  เอ ฮารเก็ต  อายุ 27 ป   
อาชีพดารานักแสดง 

   

2. อนรรคนงค  จันทรพาหิรกิจ  อายุ 23 ป  
ธุรกิจสวนตัว 

 


  

3. วานิตา    ศรีเฟองฟุง  อายุ 23 ป  
นักศึกษาปริญญาโท 

 


  

4. เฟรน Yukun   อายุ 19 ป          
 นักศึกษา 

 


  

5.  วีณะกัญญา  ปล่ังกมล อายุ 35 ป 
 ธุรกิจสวนตัว 

  
 

6. อาจารี  รดิศวงศ    อายุ 43 ป       
พนักงานงานรัฐวิสาหกิจ 

  
 

 

7. กุลภัสร  เทพูปถัมป    อายุ 28 ป  
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 


  

8. สุจิต  เหลืองประกาย    อายุ 30 ป   
ลูกจางของรัฐ 

  
 

 

9. ภาวัตติ  ธารีอภิชิต   อายุ 22 ป       
นักศึกษา 

  
 

 

10. ฟองฟา  วิสูตรชัย  อายุ 44 ป   
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  
 

 

           รวม (Total) 1 4 4 1
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               จากขอมูลการสัมภาษณกลุมตัวอยางผูเลนแบบปรับเปล่ียนทั้ง  10 คน   เหตุผล     
ที่ชอบการบลายธเลนแบบปรับเปล่ียนหรือโมดิฟายด สรุปไดวาผูเลนสวนใหญจะชอบ
ปรับเปล่ียนบลายธเพื่อใหสวยงามย่ิงข้ึน  และตองการใหบลายธออกมาเหมือนที่ใจตองการ
เปนจํานวนมากท่ีสุดและเปนจํานวนเทากนั    สวนที่ตองการใหบลายธมีเอกลักษณไมเหมือน
ใครและตองการความหลากหลายพบในจํานวนที่นอยกวา จากขอมลูนี้จึงวิเคราะหไดวาผูเลน 
บลายธที่ชอบปรับเปล่ียน   เนื่องจากตองการใหบลายธของตัวเองสวยงามตามที่ใจตองการ 
 

         นอกจากการโมดิฟายด จะเปนคุณสมบัติเดนที่ตอบสนองความพึงพอใจของผูเลน
ที่ตองการปรับเปล่ียนบลายของตัวเองใหเปนแบบที่ตองการในคอนเซปตตุกตาสะสม       “หนึง่
เดียว ในโลก” โดยเฉพาะการทําศัลยกรรม “หนาเหมือน” กับเจาของ   ซึ่งการทาํศัลยกรรมหรือ
โมดิฟายดก็เหมือนการสรางงานศิลปะชิน้หนึง่   เปนการทําใหตุกตาเปน Limited  มีตัวเดียวใน
โลก    ซึ่งผูวิจยัเหน็วาเปนพฤติกรรมตรรกะการบริโภคเชงิสัญญะ  ที่ผูเลนหรือผูบริโภคตองการ
ทําใหตุกตาของตนเองมีเอกลักษณเฉพาะตัว  และไมเหมือนใคร  นอกจากน้ันการทําบลายธให
ออกมาหนาเหมือนตัวเอง กแ็สดงใหเหน็วาบลายธถูกทาํใหแสดงถงึสถานะ และสะทอนความ
เปนตัวของตัวเองออกมา   

         การโมดิฟายดบลายธ ถือวาเปนส่ิงทาทายความสามารถของผูเลนในการทํา 
บลายธของตัวเองออกมาไมใหเหมือนใคร  ไมวาจะเปนการโมดิฟายดบลายธดวยตัวเองหรือให
คนอ่ืนทําให  ซึ่งบลายธทีโ่มดิฟายดแลวสวยถูกใจผูเลน  แลวยงัสามารถขายไดในราคาเพิ่มข้ึน
เปนเทาตัวไดอีก ส่ิงเหลานี้ลวนเปนผลใหตุกตาบลายธสามารถสรางมูลคาเพิม่ทั้งทางดาน
จิตใจและทางดานเศรษฐศาสตร  ซึ่งสามารถโยงเขากับพฤติกรรมการบริโภคเชิงตรรกะ
เศรษฐศาตรคาแลกเปล่ียน  (Consumption of Exchange Value)    คือการแลกเปลี่ยนซ้ือขาย
นั่นเอง 

 

“หลงรักบลายธเพราะความไมเหมือนใคร ไมเหมือนบารบี้ ที่เลนอะไรไมคอยได    
แตบลายธเราสามารถโมดิฟายดได  ถายรูปก็ข้ึน โดยเฉพาะคนทีถ่ายรูปเกงๆ  ถาย
ออกมาแลวจะเหมือนคนจริงเลย” (นนัทาภรณ ลิมปแสงทอง, สมัภาษณ, 19 
กุมภาพนัธ  2552) 
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         การโมดิฟายดบลายธ   คือ การที่ผูเลนที่ตองการเปล่ียนแปลง ปรับเปล่ียนบลายธ
ของตัวเองใหเปนไปในลักษณะที่ตองการ   เชน  การศัลยกรรมใบหนา  การขัดใบหนาบลายธ
ใหมีผิวดาน  และแตงหนาใหใหม   การเหลาปากใหเปนรูปแบบตางๆ    การเปลีย่นอายชิพ          
( ลูกตาและสีตา)  และการปลูกผม เปนตน  ซึง่การที่บลายธสามารถปรับเปล่ียนไดเชนนีถ้ือเปน
คุณสมบัติหลัก และเอกลักษณเฉพาะตัวของตุกตาบลายธที่ไมเหมือนตุกตาตัวอ่ืนๆ  ที่ผานมา 
ซึ่งคุณสมบัติเฉพาะนี้เองท่ีเปนเหมือนเสนหของบลายธอีกประการที่ผูเลนเหน็ตรงกนัวา มันทํา
ใหพวกเขาสามารถทีจ่ะเนรมิตบลายธของตัวเองออกมา  ไมใหเหมือนใครในโลกก็ยอมได    
การที่จะปรับเปล่ียน บลายธใหเปนอยางไร   สามารถทาํไดตามที่ตองการ    ยิ่งเมื่อผูเลนไดแชร
ขอมลู และแลกเปล่ียนขอมลูเร่ืองการโมดิฟายดบลายธผานโลกออนไลน (Internet)   ดวยแลว      
ผูเลนก็สามารถเขาถึงขอมูลตางๆไดงาย นอกจากนัน้ยังสามารถปรึกษาวธิีการและปญหาการ
โมดิฟายดผานเน็ตเวิรคบลายธ  (Blythe Network) ในเครือขายไดอีกมากมาย     สาเหตุที่ตอง
มีขอมูลและทีป่รึกษาในการโมดิฟายดบลายธ   เนื่องจากการทาํตองอาศัยความรูความชํานาญ 
เชน  การกรีดปากถากรีดไมเปนก็จะพงัเลย   การโมดิฟายดที่งายที่สุดก็คือการแตงหนา       
เร่ิมจากการขัดหนาจากมันเปนดาน   และเปล่ียนสีตา   ซึ่งสามารถเรียนรูไดจากเว็บไซต 
 
          สําหรับข้ันตอนการคัสตอมตุกตาบลายธ  ถือวาคอนขางยุงยาก และตองอาศัย
ความชํานาญ  เนื่องจากตองถอดชิ้นสวนของตุกตาของมาทั้งหมด   ซึ่งลักษณะของตุกตา     
ในปจจุบนัมีอยู 2 รุน คือ รุน SBL กบั RBL โดยความแตกตางอยูที่จาํนวนนอ็ต บริเวณ
ดานหลังหัวตุกตา และขนาดดวงตา  สําหรับ SBL ตาจะมีขนาดเล็กกวา และจํานวนน็อตนอย 
กวา  เพราะมีน็อตเพียง 2 ตัว สําหรับ RBL จะมนี็อต 3 ตัว   และในขณะที ่RBL ราคาแพงกวา 
แตไดรับความนิยมมากกวา ซึ่งรุน SBL จะทําไดยากกวารุน RBL เพราะจํานวนนอ็ตนอยกวา   
ตอมาก็มาถึงข้ันตอนการลงมือคัสตอม (Custom)  ตามความตองการของลูกคา    ซึ่งสามารถ
ทําไดทกุสวน   ราคาคาทาํมีดังนี้   การเปล่ียนสีตา (คูละ 100 บาท)   พนหนาใหดานสําหรับ
การถายรูปจะมีความสวยงามกวา (300 บาท)   การเหลาตาใหโตข้ึน (200 บาท)  เพนทเปลือก
ตา (200 บาท)  ปรับระดับสายตา (150 บาท)   เหลาปากใหมีมติิพรอมเพิ่มฟน (750 บาท)   
แตงหนาใหม (700 บาท)  เปล่ียนทรงผม (600 บาท)   การโมดิฟายดบลายธทีน่ยิมมากที่สุด  
คือ การเหลาปาก  ใหรูปปากเล็กๆ  ตัดผมมา  ทาํบ๊ิกอายใหหนาตาแบวข้ึน   ซึง่ถือวาเปนความ
นิยมที่ใกลเคียงกับของมนุษยมากข้ึน และส่ิงทีน่าทึง่ทีก่ําลังตามมาอยางตอเนื่อง คือ "การ
แปลงเพศ"   เนื่องจากตุกตาบลายธเปนผูหญิง   คนเลนจึงนาํมาแปลงเพศใหหนาตา  ผิวพรรณ  
ทรงผมเปนผูชาย   ซึง่ก็สามารถทาํไดเชนกัน 
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     ภาพที่  6.1    บลายธที่โมดิฟายดแลวโดยทั่วไป   และ บลายธที่โมดิฟายดแบบแปลงเพศเปนชาย 

 
      
        
 
 
 
   ภาพที่  6.2     ตัวอยางชิ้นสวนตุกตาบลายธขณะนําออกมาโมดิฟายด    และอุปกรณในการโมดิฟายด 

 
         คุณสมบัติการปรับเปล่ียน หรือโมดิฟายด (Modify)  ถือเปนคุณสมบัติที่แตกตาง
อยางชัดเจนระหวาง   ตุกตาบลายธ (Blythe)  กับ  ตุกตาบารบี ้ (Barbie)  ทีบ่ารบี้มีลูกเลน
เพียงแคการเปล่ียนเคร่ืองแตงกาย ทาํใหบารบี้ขาดเสนหไปเม่ือเทยีบกับบลายธ  อยางไรก็ดีใน
ความคิดเหน็ของบางคน    ตุกตาบลายธอาจมีความสวยงามนอยกวาบารบี้เพราะบลายธหัวโต  
ใบหนาใหญ  ในขณะที่ลําตัวมีขนาดเดียวกับบารบี ้  ประกอบกับลักษณะตากลมโต  ทาํใหดู  
นากลัว  แตการที่ตุกตาบลายธมีลักษณะหัวโต หนาใหญ เพราะบลายธมีกลไกอยูภายในศรีษะ
ที่ถือเปนลูกเลน  คือ  การมหีวงดานหลังที่ดึงแลวทําใหลูกตาเปลี่ยนสีได    สวนใบหนาที่ใหญก็
เพื่อใหผูเลนสนุกกับแตงหนาตุกตา  เชน   การแตงหนา    เปล่ียนขนตาเปล่ียนสีตาได  
 
        คุณจิรัฐ  บวรวฒันะ รองประธานกรรมการสวนงานพัฒนาธุรกจิ และการตลาด 
โรส มีเดีย แอนด เอ็นเทอรเทนเมนท และ ผูบริหารชอง Cartoon Channel ทางทีวดีาวเทยีม  
กลาววา  “การโมดิฟายด  คือ การสรางความสนกุใหกับผูบริโภคสงผลใหเกิดธุรกิจใหมคือ  การ
รับจางโมดิฟายดตุกตาบลายธ  เกิดเปนโลคัลคอนเทนต (Local Content) โดยตุกตาเปน
เสมือน มีเดีย (Media) ตัวหนึ่ง    สวนส่ิงตางๆ  ทีน่ําเขามาประกอบกับตุกตาถือเปนคอนเทนต 
(Content) เรียกไดวาบลายธ สรางกระแสนิวมีเดีย (New Media) ใหเกิดข้ึนไดอยางแทจริง” 
(กรุงเทพธุรกิจ, 19 กุมภาพนัธ 2552) 
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     อยางไรก็ดี เนื่องจากรูปแบบการแตงกายของบารบี้ยงัเปนลักษณะของเจาหญิงใน

นิยาย  จึงทาํใหเปนการยากท่ีเจาของตุกตาบารบี้จะแตงตัวใหเหมือนบารบี้ ในขณะที่บลายธ
ถูกออกแบบใหมีการแตงกายที่เปดกวาง ใหเจาของไดถายทอดรสนิยมการแตงกายของตัวเอง
ไปสูตุกตา  และอาจมีการแตงกายตามโอกาสตางๆ เชน ชุดกีฬา ชุดเที่ยว หรือแฟชั่นตาม
ฤดูกาลเหมือนที่คนจริงๆใสกัน  จึงมกัพบวาเจาของกบัตุกตาบลายธมักมีบุคลิกทีใ่กลเคียงกนั     
ดังภาพที่  6.3 

 
 
 
 
       
 
 
 
 
 
 
                                  ภาพที ่  6.3      ตัวอยางบลายธที่ผานการโมดิฟายดแลว     

                                        
“เวลานี้คนสวนมากทีน่ิยมเลนตุกตาบลายธ จะชอบนําบลายธของตัวเองออกมา 
โมดิฟายดกันมากข้ึน เพราะจะเหน็ความแตกตางไดชดัเจนวาสวยข้ึน นารักข้ึนจริงๆ   
แตก็มีหลายคนอาจจะคิดวาการทาํศัลยกรรมบลายธโหดมาก รับไมได แตการ
ศัลยกรรมบลายธ  นอกจากไดบลายธที่ไมเหมือนใครแลว   ยังแสดงใหเห็นวามันเปน
กิจกรรมทีท่ําใหเราเกิดความคิดสรางสรรค และไมใชแคการเลนตุกตาแบบไรสาระ”    
(ออม, สัมภาษณ, วนัที่ 9 มกราคม 2553) 
                        
“ การทําศัลยกรรมนองไมวาจะเปนการเปล่ียนสีตา การเปล่ียนสีผิว เปล่ียนสีริมฝปาก  
ซึ่งหลายคนพอเลนไปสักพกัเร่ิมเบ่ือ อยากใหนองไมเหมือนใคร ก็จะศัลยกรรม ซึ่งก็มี
อุปกรณเสริมตางๆ หรือมีคนรับทาํศัลยกรรม ราคาประมาณ 3,000 บาทข้ึนไป ก็จะถือ
วาไดตุกตาตัวใหม”   (พิม, Ichigoheaven.com, 16 มกราคม 2553) 
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“เราก็ชอบโมนองนะคะ   เราวาโมนิดๆ หนอยๆ   ใหนองนารักยิ่งข้ึนไปอีก   ยิ่งถาเราโม
เองเเลว จะยิ่งรูสึกผูกพันบอกไมถูก”  (notesy1982, blythethailand.com,15/01/10) 
 
“ ชอบโมนองคะ   คิดวาเสนหของบลายธอยูที่เราสามารถโมไดเนีย่แหละ ไมงัน้เอาไปที่
ไหนกห็นาซํ้ากันไปหมด  แตพอโมแลวเราก็จะมเีพยีงคนเดียว   และทําใหนองเคานารัก
ไปอีกแบบคะ เราวาของอยางนี้อยูที่คนชอบคะ   นองบางรุนเราวานารักอยูแลวก็จะแค
เอามาพนหนาและไมทําอะไรเพิ่มเลย”  (นก, blythethailand.com,15/01/10 )       

 
 
        คุณชนิดา เพชรคง  อาย ุ26 ป   อาชีพกราฟฟคดีไซเนอร   เปนอีกคนท่ีเปนเจาของ
ตุกตาบลายธตัวใหญ 12 ตัว ตัวเล็ก 10 ตัว  เธอเร่ิมสะสมต้ังแต 4 ปที่แลว (2548-2553)    
สมัยทีย่ังไมมีใครรูจักตุกตาบลายธในเมืองไทยเลยก็วาได  เธอบอกวาเดินเจอที่รานขายของเลน
เห็นแลวก็ชอบเลย ตอมาไมนานก็เร่ิมซื้อจากตัวเล็ก แลวคอยขยับไปเปนตัวใหญ “ชอบบลายธ
เพราะเหตุผลที่วา หัวโต ชอบสีหนา สีตา แลวแตละตัวจะไมเหมือนกนัเลย เวลาถายรูปออกมา
ก็จะเหมือนคนจริงๆ  แตเพือ่นบางคนก็กลัวบลายธ”    ดังนัน้จากที่เคยสะสมตุกตาคิตต้ีมากอน   
เธอก็เลยหันมาเลนบลายธแทน  โดยจะเนนรุนวนิเทจเกาๆ   เพราะตางจากของใหม  ทัง้วสัดุ   
สีหนา สีตา สีแกม สีผม  สีผิว   แตสวนใหญที่ซื้อเพราะชอบคาแรคเตอร    ซื้อรุนโมดิฟายดแลว
เชนกนัเพราะสวยแปลกตาไปอีกแบบ   เร่ิมซื้อบลายธต้ังแตตอนเรียน   พอเรียนจบทํางานเองก็
พยายามทาํงานพิเศษมากข้ึน เพื่อหาเงินมาซื้อตุกตา  ไมไดซื้อทุกเดือน    แตซื้อมาเร่ือยๆ ไมได
เอาเงนิเดือนมาซ้ือ   เพราะเสียดาย  แตจะเอาเงนิที่ทาํงานพิเศษมาซ้ือมากกวา   เธอยังบอกอีก
วา  การโมดิฟายดตุกตาบลายธรวมทัง้การแตงตัวใหบลายธในแบบตางๆ   ถือเปนการสรางแรง
บันดาลใจ  (Self-Inspiration) ใหผูเลนรูสึกสนุก และมีความคิดสรางสรรค   กลาวคือ  คนที่เลน
นาจะเปนคนที่ชอบความแปลกใหม  ความแตกตาง  ความทาทาย   ชอบแฟช่ัน   ชอบความ
ทันสมยั  พอมีบลายธเปนของตัวเองกจ็ะตองอยากหาอะไรมาใสใหตุกตา    บางคนก็อยากให 
บลายธแตงตัวเหมือนตัวเอง  หรืออยากทํานูนอยากทาํนี ่  อยากทําเคร่ืองประดับใหนองใส    
อยากถายรูปออกมาสวยๆ     ซึง่ทัง้หมดเหมือนเปนแรงบันดาลใจที่สําคัญอยางหนึง่   (กรุงเทพ
ธุรกิจ,19 กุมภาพนัธ 2552 ) 
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        6.1.1.2      ผูเลนแบบไมปรับเปลี่ยน  (Non-Modify)   
  
        ผูเลนกลุมนี้จะชืน่ชอบการเลนบลายธแบบที่ไมปรับเปล่ียน   ชอบแบบด้ังเดิม  คือ
ซื้อมามีลักษณะอยางไรก็ชอบอยางนัน้  แตจะเลนเพยีงแคการเปลีย่นเส้ือผา  เคร่ืองแตงตัว  
อุปกรณตางๆ มากกวา  หรือเนนไปที่การถายรูป  ซึ่งพวกเขาก็มีเหตุผลในความชอบที่แตกตาง
กันไป   ซึ่งบางคนไมชอบการศัลยกรรมหรือปรับเปล่ียนบลายธ  เพราะเหน็วาบลายธแบบเดิม
นารักอยูแลว  บางคนก็ยังไมมั่นใจวาเมื่อปรับเปล่ียนแลวจะออกมาสวยอยางที่ตองการหรือไม  
และยังมีบางคนที่มีความรูสึกวาสงสารและรับไมได หากจะตองนาํบลายธของตัวเองไป
ปรับเปล่ียนหรือศัลยกรรม เนื่องจากขั้นตอนการทาํจะตองมกีารเปดกะโหลก เจาะดวงตา      
ขัดใบหนา  เจาะห ู  เจาะปาก เปนตน   ดังนั้นจงึรูสึกวาโหดรายและรับไมได    ดังภาพที ่6.4 
 

 
 
 
 
 

                                         
                                 ภาพที่   6.4      ภาพบลายธที่กําลังถูกศัลยกรรม (Custom/Modify) 

 
 

            ขอมูลในตารางตอไปนี้คือ  ขอมูลการสัมภาษณเจาะลึกผูเลนแบบไมปรับเปล่ียนจาก
กลุมตัวอยางจํานวน  10    คนถึงเหตุผลที่ชอบการเลนแบบไมปรับเปล่ียน 
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       ตารางที ่  6.2     เหตุผลที่ผูเลนชอบเลนบลายธแบบไมปรับเปล่ียน (Non Modify)  

                  เหตุผลท่ีไมชอบปรับเปล่ียน 

         ผูเลน                                          

ยังไมกลา   
ไมม่ันใจวา 
จะออกมาดีหรือไม

สงสาร   
รับไมได 

แบบธรรมชาติ  
ก็นารักอยูแลว 

ถาจะขาย 
ก็ขายไดงาย 

1. ปยะวรรณ  เณรผ้ึง   อายุ 35 ป           
Graphic Design  

  

2. ฐิตินันท   เงินแพ  อายุ 24 ป       
คาขาย 

 


  

3.ลิสา  ภาวสุทธิกุล  อายุ 27 ป       
อาชีพอิสระ 

 
 

 


4.ณัฐดา  สวางไสว อายุ 32 ป      
  พนักงานบริษัท 

 
  

 

5.ญาษิดา  กิจธนากิตติ  อายุ 32 ป  
พนักงานงานรัฐวิสาหกิจ 

  
  

6.สุชิรา  ทรัพยสุวรรณ  อายุ 33 ป    
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 
  

7.ณิชานันท  ชาวงษ   อายุ 24 ป  
  พนักงานบริษัท     

8.ศุภมาศ  ควรรับสวน   อายุ 22 ป   
นักศึกษา 

  
 

 

9.กรรณิการ  โตรส อายุ 43 ป      
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

  
 

 

10.พักตรวิภา   อังควัฒนะ  อายุ 37 ป   
พนักงานของรัฐ 

  
 

 

      รวม  (Total) 2 2 5 1
                    
        

               จากขอมูลการสัมภาษณสรุปไดวา ผูเลนชอบเลนบลายธแบบเดิมๆ ไมปรับเปล่ียน  
เพราะรูสึกวาบลายธแบบเดิมก็สวยนารักอยูแลว    เปนจํานวนมากท่ีสุดคือ 5 คน   สวนผูเลนที่
รูสึกวาการปรับเปล่ียนหรือศัลยกรรมบลายธของตัวเองเปนส่ิงที่ยังรับไมได เพราะรูสึกสงสาร   
และท่ีรูสึกวายงัไมมั่นใจวาการเอาบลายธไปปรับเปล่ียน/โมดิฟายดแลวจะออกมาสวย และถูกใจ 
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หรือไม มีจาํนวนเทากันคืออยางละ 2 คน  และผูที่รูสึกวาบลายธที่เปนแบบด้ังเดิมจะขายไดงาย
และราคาดีกวาพบนอยที่สุด คือ 1  คน 

 
             ในสวนของผูเลนที่เลนแบบไมปรับเปล่ียน  (Non Modify)   เมื่อพิจารณาจากลักษณะ
การเลนก็ยงัสามารถแยกออกเปน   2   ประเภทไดอีก     ดังนี ้
 
                  (i)  ผูเลนแบบไมปรับเปล่ียนที่เปนหนาใหม  เพิง่เร่ิมตนเลนหรือมีบลายธเพียงแค
ไมกี่ตัว ที่ชอบบลายธแบบด้ังเดิมไมชอบการปรับเปล่ียน หรือยงัไมกลาทีจ่ะนาํบลายธไป
ปรับเปล่ียน    เนื่องจากยังรูสึกเสียดาย       หรือไมมัน่ใจวาบลายธจะออกมาสวยดังใจหรือไม 
  

“เพิ่งมนีองแค 1 คะ  ยงัไมคิดจะพานองไปโมคะ ยงัไมกลาเส่ียง สงสารนอง เหน็เคา
เปดกะโหล ขัดหนา เอาลูกตาออกมาแลวทาํใจยังไมได ชอบนองแบบเดิมๆ มากกวา  
ถึงหนาจะมันไปบางยงัไงก็นารัก” ( จุบ, สมัภาษณ, 23 ธันวาคม 2552)      
     
 “เร่ิมเลนไมถึงปคะ  ตอนแรกเหน็คนฮิตกเ็ฉยๆ   แตพอเห็นบอยๆ เขาก็เออ..นารักดี  
ก็เลยเร่ิมหารุนที่ชอบ แลวเก็บตังคซื้อเลยคะ  ชอบนองแบบออริจินัลมากกวา   แตถา
เห็นของคนอืน่ที่โมนองแลวกรู็สึกสวยดี  แตสําหรับตัวเองคงยงักอนขอศึกษาขอมูลไป
กอน และอีกอยางการโมนองก็ใชเงินมากอยู”  (ตูน, สัมภาษณ, 6 มกราคม 2553) 
 
“ยังมีไมเยอะคะ  เลนแบบไมโมคะ  ดูแลวขลังดี  ดูเปนด้ังเดิม  เวลาเบ่ือๆ อยาก
เปล่ียนนองหรือขายก็จะยังเปนออริจินัลดวย  แตจริงๆ นองที่โมแลวสวยๆ ก็ขายได
ราคาสูงเหมือนกนั แตกต็องแลวแตคนชอบดวย ซึ่งตางจากแบบออริจินัลที่คนจะชอบ
มากกวา”   ( แจ, สมัภาษณ, 9 มกราคม 2553)  
 
 

“ซื้อบลายธไดประมาณ1 ป เพราะชอบในลักษณะเฉพาะของบลายธตอนแรกซ้ือไว
ต้ังโชวที่บาน ตอมาเมื่อเลนไดซักระยะทาํใหรูสึกเหมือนวาตุกตามีชีวติ มีจิตใจ  อยาก
นําออกไปขางนอก ไปเที่ยวที่ไหนก็นาํตุกตาบลายธติดตัวไปเสมอ ถาพบเครื่องแตง
กายของตุกตาที่สวยๆ  กจ็ะซื้อ   ตอนน้ียังไมคิดจะโมนอง   เวลาวางๆ   ก็จะนาํข้ึนมา    
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หวีผม  ทําใหรูสึกไมเหงา  และเวลาไปเทีย่วก็จะรูสึกวาไมไดไปคนเดียว ถึงแมวาจะ
เปนตุกตาตัวเล็กๆ ทีห่ลายคนคิดวาไมมีชีวิต แตสวนตัวแลวตุกตาบลายธ
เปรียบเสมือนเพื่อนคนหนึ่ง”  (มนัสนนัท, สัมภาษณ, 6 มกราคม 2553) 

 

                        (ii)    ผูเลนที่เลนบลายธมาเปนระยะเวลานานแลว   หรือมีบลายธในครอบครอง
หลายตัว    แตไมชอบปรับเปล่ียน  (Modify)    

 
“เลนมานานแลวประมาณ 3 ป  มีบลายธ 5 ตัว  เปนออริจินัลทัง้หมด  ไมเอานองๆ   
ไปโม   เพราะยังใจไมถงึพอ  สงสารเคากลัวเคาเจ็บ จริงๆ ก็อยากเหมอืนกัน ถาทาํคง
ทําเล็กๆ นอยๆ อยางแตงหนาใหม  เปล่ียนสีปาก  ติดขนตา ยังไมกลาถึงข้ันโมแบบ
เต็มที”่ ( ปยะวรรณ, สมัภาษณ, 9  มกราคม 2553)  
 
“มีบลายธ 7 ตัว  ตัวใหญ 5  ตัวเล็ก 2   ไมมีโมดิฟายดคะ  ชอบนองแบบด้ังเดิม
มากกวา  ถงึมหีลายตัว  ก็ไมเบ่ือคะ  อยากใหนองๆ มายงัไงก็เปนยงังัน้คะ”    ( แนน, 
สัมภาษณ, 11 มกราคม 2553) 
 
“เลนมาเกือบ 3  ปได  ชอบนองแบบเดิมๆ คะ แตเห็นนองๆ ที่โมแลวสวยก็ชอบ
เหมือนกนันะ  แตสําหรับนองของตัวเองขอสวยธรรมชาติคะ” (จูน, สัมภาษณ, 30 
มกราคม 2553)   
 

     จากขอมูลเมื่อนํามาวิเคราะหเขากับตรรกะบริโภค ผูวิจยัสามารถสรุปไดวาลักษณะ
พฤติกรรมของผูเลนบลายธทัง้สองแบบ คือ ทั้งแบบปรับเปล่ียนและไมปรับปรับเปล่ียนนั้น   
เมื่อวิเคราะหเขากับตรรกะการบริโภค พบวาสามารถโยงเขากับแนวคิดตรรกะบริโภคของ   
Jean  Baudrillard  ไดทั้ง 4 ประการ  ทั้งนีจ้ากขอมูลการสัมภาษณและขอมูลจาก 
หนงัสือพมิพกรุงเทพธุรกิจ (มิถุนายน, 2552)  พบวาผูเลนที่เลนบลายธโดยการปรับเปล่ียน   
นอกจากจะมีความสนุกสนานในการปรับเปล่ียนตุกตาของตัวเองแลว  ยังชื่นชอบในความ
หลากหลายของการปรับเปลี่ยนบลายธใหเปนดังใจตองการ   ดังนัน้ความตองการที่จะแตกตาง
และตองการให บลายธของตัวเองมีเอกลักษณเฉพาะตัวนี้เอง  ส่ือใหเห็นวาผูเลนตองการแสดง
สถานะ  (Status)   ตัวตนของตนใหโดดเดนไมซ้ําใคร    แตสําหรับบางคนการโมดิฟายดบลายธ  
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แสดงใหเหน็วาเปนคนมีความคิดสรางสรรค   ในสวนเสื้อผาของบลายธพบวาสวนมากจะไมดู
อลังการเปนเจาหญิงเหมือนบารบี้ แตจะเปนชุดธรรมดาๆ เหมือนกับที่คนใสจริงใน
ชีวิตประจําวัน  อาจเปนชุดเดรส  ชุดกระโปรงส้ัน  ชุดกฬีา  ใสเสื้อยืด  กางเกงขาส้ันไปจนถึงชุด
แบบเจาหญิง   นอกจากน้ันก็มีแอคเซสเซอร่ี  เปนผาคาดผม  หมวก  กระเปา สรอยคอ  รองเทา 
ฯลฯ   ตามทีม่ีคนเคยกลาวเอาไววา  “ของเลนแสดงตัวตนของคนเลน”   ดังนั้นการที่ผูเลน
สามารถเปล่ียนบลายธทีเ่ปนเพยีงแคตุกตาตัวหนึง่ ใหเหมือนคนคนหนึ่งจริงๆ  สามารถสะทอน
ใหเหน็ถงึความรูสึกนึกคิด  ตลอดจนจิตใจของผูเลน  ซึง่บางคนปรับเปล่ียนบลายธใหเหมือน
ตัวเอง  เพราะตองการถายทอดความเปนเอกลักษณของตัวเอง  หรือแสดงความเปนเจาของ  
สวนคนที่ปรับเปล่ียนบลายธใหเปนแบบอ่ืนๆที่ตองการ  นอกจากความชอบสวนตัวแลว ยังอาจ
มีความหมายถึงความตองการลึกๆ ภายในจิตใจที่อยากจะเปนเชนนัน้ เชน  การปรับเปล่ียน 
บลายธใหเปนสาวร็อค หรือพั๊งค   สาวเซก็ซี่  สาวเปร้ียว  เปนคนดังเปนสาวหวาน เปนเจาหญิง  
ทั้งหมดนีย้อมแสดงถึงตรรกะการบริโภคเชงิสัญญะ (Logic of Sign Value)  จากตุกตาบลายธ
ทั้งส้ิน   นอกจากนั้นยังพบลักษณะการบริโภคอื่นๆ อีก  ไดแก ตรรกะบริโภคเชิงอรรถประโยชน 
(Logic of  Use Value)  คือ การนยิมเลนบลายธในรูปแบบตุกตาทั่วๆไปโดยไมชอบการ
โมดิฟายด และตรรกะบริโภคเชิงเศรษฐศาสตรคาแลกเปล่ียน (Logic of Exchange Value)  
คือ การซื้อขายบลายธ  หรือการนาํบลายธไปจางใหรานโมดิฟายดให   เปนตน 

 
  6.1.2   ผูจาํหนาย   (Supplier)   

 
       เนื่องจากผูวิจัยเห็นวา    ผูเลนบลายธไมไดจํากัดอยูที่ผูเลนคนใดคนหนึ่ง  หรือกลุม
ใดกลุมหนึ่ง  หากแตผูเลนบลายธมหีลากหลายประเภท   นอกเหนอืจากผูเลนในฐานะที่เปนผู
ซื้อแลว ยงัมีผูเลนในฐานะที่เปนผูขายอีกดวย ดังนัน้ผูวิจยัจึงเหน็วาควรจะมีการวิเคราะห
ลักษณะการบริโภคของผูจําหนายบลายธดวย ทัง้นีก้็เพื่อใหไดขอมูลตรรกะการบริโภคของผู
เลนบลายธใหหลากหลาย   โดยผูวิจัยแบงประเภทของผูจําหนายบลายธออกเปน  3   ประเภท    
ดังนี ้
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              (i)     ผูที่เลนบลายธ   หรือช่ืนชอบบลายธกอนแลวจึงเปนผูจําหนาย 
 

   จากการสังเกตและสัมภาษณกลุมตัวอยาง  พบวาผูขายบลายธประเภทนี้จะที่เร่ิมตน
จากความรักความชอบ หรือเลนบลายธมากอนแลว  พอมีความชอบเปนการสวนตัวประจวบ
กับการไดคลุกคลีกับตุกตาบลายธ จงึเกิดแรงบันดาลใจในการอยากเปดรานจําหนายอยาง
จริงจัง    

 “เคยเห็นบลายธนานแลว และรูสึกชอบบลายธเปนทนุเดิมอยูแลว   คิดวาถาไดอยู
กับบลายธทัง้วันคงมีความสุข พอเร่ิมมีคนนาํเขาจากตางประเทศมาขาย และมี
กระแสแรงก็สมัครเปนตัวแทนจําหนาย”   (คุณเนติศาสตร  มั่งสวัสด์ิ , สัมภาษณ, 15 
มกราคม 2553) 
 

“รักตุกตาบลายธมานาน จนถึงจุดที่รูจักตัวตนของตุกตาจริงๆ ถึงขนาดทําศัลยกรรม
ได ฉะนั้นใครที่อยากทาํตุกตาเปนธุรกจิ ก็แนะนําวาตองเปนคนที่เลนตุกตา  ซึง่สวน
ใหญธุรกิจใหมๆ ในบานเราตอนนี ้ จะเปนการผันตัวเองจากคนเลนมาเปนคนขาย 
บางคนเลนแลวเบ่ือก็อาจนาํมาขายทอดตลาดเปนสินคามือสอง มันจงึเกิดแมคาหนา
ใหมในวงการนี้เพิม่ข้ึน แตถาคิดจะทาํจริงๆแนะนําวาควรเร่ิมตนจากเลก็ๆ แลวคอยๆ 
เรียนรูไปก็จะอยูในธุรกิจนี้ได”   (เบญจพร  อภิรักษกุล, 2552: 122) 

 

“ชอบบลายธเพราะเปนตุกตาทีน่ารักดี มหีลายบุคลิก ถายรูปก็สวย  ติดตามมาต้ังแต
ยังไมมคีนนาํเขามาขายในเมืองไทย   เคยส่ังซื้อเองจากทางอินเทอรเน็ต  พอกระแส
ดังมากๆ เร่ิมมีรานนําเขามาขาย ก็เลยสนใจเปดรานขายบาง   แลวอีกอยางนอกจาก
ขายบลายธแลวยังสามารถขายแอคเซสเซอร่ีตางๆ  รวมทัง้ยงัตัดเส้ือผาของบลายธ
ขายเองดวย”   ( พีช, สัมภาษณ, 6 มกราคม 2553)  

 
 
 
 
 
 



143 

 

 
(ii)    ผูที่จําหนายบลายธมากอนแลวจงึเลน 

 
                ผูเลนประเภทนี้จะเปนผูเลนทีจ่าํหนายตุกตาชนิดอ่ืนๆ อยูกอนแลว  หรือบางราน    
ก็จะจําหนายตุกตาแฟช่ันตามกระแสนยิม  เชน   บารบี้   Bratz   จนกระทัง่เมือ่มีกระแสของ 
บลายธเขามาก็นํามาจําหนาย    และภายหลังกเ็ลนบลายธไปดวย 
 

 “ขายตุกตาอ่ืนอยูกอนแลว พอลูกคาถามหาบลายธกค็นหาจากอินเทอรเน็ต และอาน
เจอจากหนงัสือพิมพ  แลวก็ชอบในความนารักของบลายธ  ก็เลยขายดวยเลนดวย”        
(ปรีดา  ศรีสมทุร, รานตัวโปรด, สัมภาษณ,  6 มกราคม 2553) 
 
“ที่รานขายตุกตาบารบี้ และตัวเองก็เลนบารบี้มากอนพอเห็นบลายธก็ชอบ และนํามา
ขาย  อีกอยางที่รานขายตุกตาตามกระแสนิยมอยูแลว”  (คุณศศิธร ยิ้มพยัคฆ, ราน   
โมเน,  สัมภาษณ, 9  มกราคม  2553) 

 
(iii)      ผูจาํหนายบลายธที่ไมเลนบลายธ 

 
       ผูจาํหนายประเภทนี้   สวนมากจะเปนเจาของกิจการจําหนายตุกตาอยูกอนแลว   
และสวนใหญก็จะไมไดเนนจําหนายตุกตาบลายธเพยีงอยางเดียวเทานั้น  แตมักจะจําหนาย
ตุกตาหลากหลายชนิด   รวมไปถึงแอคเซสเซอร่ีของตุกตาแตละประเภทดวย จากการเก็บขอมูล
และสัมภาษณของผูวิจัย   พบผูวามีผูทีจ่าํหนายบลายธแตไมไดเลนบลายธดวยเชนกนั 
 

 “ไมเลน เพราะท่ีรานขายตุกตาหลายแบบ ก็เลยไมไดรูสึกวาบลายธแตกตางจากตุกตา
ตัวอ่ืนๆ และอีกอยางมีตุกตาชนิดใหมๆ เวียนเขามาเร่ือยๆ  ก็เลยไมไดต้ังใจเลนตัวไหน
เปนพิเศษ  แตก็ตองติดตามขาวสารขอมลูเกี่ยวกับบลายธเอาไวแนะนําลูกคา”   (ณัฐ, 
ราน Siam Doll, สัมภาษณ,  7 มกราคม 2553 ) 
 
“ที่รานขายบลายธมาประมาณ 2 ป  โดยสวนตัวไมไดเลน  อาจเปนเพราะทาํงาน
ประจําดวย ก็เลยไมมีเวลาเลนคะ และอีกอยางเหน็บลายธที่รานทุกวนัก็ชนิ  ความรูสึก
สวนตัวคิดวาที่เคาเปนทีน่ิยมเพราะเคาเปนตุกตาที่เลนไดหลายแบบ”  (ออย, รานฟา
ใส (หลังการบินไทย),  สัมภาษณ,  6 มกราคม  2553)        
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              จากขอมูลทางเว็บไซตและจากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง พบวามีผูจําหนายบลายธ
ทั้งเลน  และไมเลนบลายธ     ซึ่งสรุปออกมาไดดังนี ้ 
 

             1.   ผูที่ชอบบลายธหรือเลนบลายธกอนแลวเกดิความคิดในการเปดรานจําหนายบลายธ    
             2.   ผูที่เปดรานจําหนายบลายธกอน   แลวเกดิความชอบและเลนบลายธภายหลัง   
             3.   ผูที่จําหนายบลายธ  แตไมเลนบลายธ    

 
                 จากขอมูลที่สรุปไดดังกลาว   ผูวิจัยจงึเห็นวาผูจาํหนายบลายธที่เลนบลายธดวย   
จะพบไดมากกวาผูจาํหนายที่ไมเลนบลายธ ดังนั้นเพื่อจะศึกษาและวิเคราะหลักษณะแบบ
แผนการบริโภคของผูเลนตุกตาบลายธในสวนที่เปนผูจําหนายที่เลนบลายธดวย ใหละเอียด   
ลงไป    ผูวิจัยจึงไดเก็บขอมลูการสัมภาษณผูจําหนายบลายธ     ทัง้หมด  3   ราน  ดังนี ้
 

 
1.        คุณปรีดา  ศรีสมทุร     รานตัวโปรด     (ต้ังอยูทีห่างยูเนี่ยนมอลล)  
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2.       คุณศศิธร     ยิ้มพยัคฆ      รานโมเน     (ต้ังอยูที่ตลาดนัดสวนจตุจักร)    
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

3.         คุณเนติศาสตร    มั่งสวัสด์ิ     ราน    The Doll House @ Qconceptstore  
                                         
 
 
 
 
 
 
 
                   
                   

 
    

                     สาเหตุที่ผูวิจยัเลือกเก็บขอมลูจากรานดังกลาว เนื่องจากทั้ง 3 รานนี้เปนราน     
ที่มีชื่อเสียงที่คนเลนบลายธรูจักเปนอยางดี   นอกจากนัน้ราน The Doll House   ยังเปนราน
ตัวแทนจําหนายบลายธอยางเปนทางการที่ไดรับลิขสิทธิ์จากบริษทั CWC (Cross World 
Connections) ของประเทศญี่ปุน  ซึง่เปนบริษัทผูผลิตอีกดวย  นอกจากนัน้ยงัเปนรานที่มียอด
จําหนายสูงสุด  (Top Shop)  ในประเทศไทย (ขอมูล ณ  วันที ่ 14  มกราคม 2553 )            
รานตัวแทนจําหนายดังกลาว          รวมทั้งรานคาที่ไมไดเปนตัวแทนอยางเปนทางการนอกจาก             
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จะจําหนายตุกตาบลายธแลว สวนใหญยังจําหนายแอคเซสเซอร่ีและอุปกรณตางๆ ที่เกี่ยวกับ 
บลายธตางๆ ที่เปนแฮนดเมด (Hand Made) จากกลุมคนมีฝมือ  อาทิเชน  ถงุเทา  แวนตา 
รองเทา เส้ือผา ที่ดึงตา วิกผม ลูกตา (Eye Chip) ที่มีราคาจากรอยบาทตนๆ  ไปจนถึงหลักพนั   
ซึ่งการจําหนายอุปกรณเหลานี้   ก็สามารถดึงลูกคาใหกลับมาซ้ือเพิ่มเติมไดไมจํากัดจํานวนช้ิน
และจํานวนครัง้อีกดวย 

 

 “ลูกคาที่เดินเขามาในราน   เมื่อซื้อบลายธแลวสวนใหญก็จะซื้อเส้ือผา และรองเทา 
ใหบลายธไปดวย  และถามาคร้ังตอๆ ไปก็จะมาหาซื้อแอสเซสเซอร่ีใหนอง    เพราะ
แทบจะไมมีคนเลนบลายธคนไหนที่ไมแตงตัวใหตุกตา” (แบงค, ประชาสัมพันธราน 
The Doll House,  สัมภาษณ, 14 มกราคม 2553) 

 
                 จากขอมูลที่ไดการสัมภาษณทัง้ผูเลน และผูจําหนายบลายธ  สามารถนํามาสรุป
และวิเคราะหลักษณะการบริโภคไดดังตารางที6่.3ดังตอไปนี้



 

        ตารางที่  6.3      สรุปการวิเคราะหลักษณะตรรกะบริโภคจากขอมูลการสัมภาษณผูจําหนายบลายธจากกลุมตัวอยาง     จํานวน  3  ราน 

   คําถาม     รานตัวโปรด    ลกัษณะตรรกะ 
    การบรโิภค 

รานโมเน   ลกัษณะตรรกะ 
   การบริโภค 

ราน The Doll House ลักษณะตรรกะ 
 การบริโภค 

1. เหตุจูงใจสําคัญที่ขาย 
บลายธ 

ที่รานขายตุกตาอยูแลว   
และชอบบลายธเปนการ
สวนตัว 

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

ที่รานขายตุกตาอยูแลว
พอเห็นบลายธก็ชอบ 
เพราะนารัก  และที่ราน
ขายตุกตาตามกระแส 
นิยมอยูแลว 

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

ชอบบลายธเปนทุนเดิม 
อยูแลว  คิดวาถาไดอยูกับ
บลายธทั้งวันคงมีความสุข

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

2. เลนบลายธดวยหรือไม 
  ถาเลนเลนอยางไรบาง 

เลน 
- แตงตัว   เปลี่ยนสีตา 
 คัสตอม 

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

เลน                              
- พาไปเที่ยว    ถายรูป 
 เปลี่ยนเสื้อผา  คัสตอม

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

เลน  
- ชอบแบบ Original ไม
เปลี่ยนแปลง           
- เปลี่ยนชุด    ถายรูป   

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

3. มีงบประมาณในการซื้อ
แตละครั้งหรือไม อยางไร 
 
 

มี ไมเกิน 10,000.-บาท 
 

ตรรกวิทยา
เศรษฐศาสตรคา
แลกเปลี่ยน 
(logic of exchange 
value) 

ไมมี   แลวแต
ความชอบเปนหลัก 
 

ตรรกวิทยา
เศรษฐศาสตรคา
แลกเปลี่ยน 
(logic of exchange 
value) 

มี    แตถารุนนั้น
สมเหตุสมผลจริง   และ
สมราคา ก็ยอมรับได 
 

ตรรกวิทยา
เศรษฐศาสตรคา
แลกเปลี่ยน 
(logic of exchange 
value) 

4. บลายธมีเอกลักษณแตก  
ตางจากตุกตาอื่นๆอยางไร 

เปนตุกตาวินเทจที่แนว  
ที่สุด   แฟชั่นสุดๆ 
เปลี่ยนแปลงไดอยางที่ใจ
ตองการ 

ตรรกะคาสัญญะ 
(logic of sign value) 

มีลูกเลนมากกวาตุกตา 
 อื่น  เปลี่ยนแปลงได 
ตามตองการ 

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

นารัก  มีบุคลิกดูแลวสวย
เหมือนนางแบบ    
  สามารถเปลี่ยนแปลงได 

ตรรกะคาสัญญะ 
(logic of sign value) 
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5. ลักษณะการเลนบลายธ 
(เลนอยางเดียว/โมดิฟายด) 

ทั้งสองอยาง ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

เลนอยางเดียว      
พาไปเที่ยวและ ถายรูป 

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

เลนอยางเดียว  ไมชอบ
โมดิฟายด   เพราะดูไม
ธรรมชาติ   

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

7.  คิดเห็นอยางไรกับ  
 คนที่เลนบลายธตามแฟชั่น  
หรือเลียนแบบดารา  คนดัง 

คนที่ชอบแฟชั่น ก็จะตาม
แฟชั่นอยูแลว เพื่อให    
ตัวเองอินเทรนดอยูตลอด
ถาคนชอบบลายธจริง 
ก็ชอบเปนเรื่องปกติ 

ตรรกะคาสัญญะ 
(logic of sign value) 

คิดวาคนพวกนั้นคงเลน 
 ไมนาน  อาจจะเบื่อเร็ว 
เพราะไมไดชอบจริง 

ตรรกะคาสัญญะ 
(logic of sign value) 

ไมมีความเห็น   เปนสิทธิ 
สวนบุคคล   ทุกคนมีเหตุ 
มีผลในการเลนตางกัน 

ตรรกะคาสัญญะ 
(logic of sign value) 

8.  คิดวาเหตุผลใดที่ 
ทําใหบลายธแซงกระแส    
ความนิยมบารบี้ได 

บลายธมีลูกเลนมากกวา ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

เพราะบารบี้เปนเหมือน 
 เจาหญิง เลนไดไมมาก 
แตบลายธเปนเหมือน
เด็กผูหญิงธรรมดาที่ 
เลนไดหลากหลาย 

ตรรกะคาสัญญะ 
(logic of sign value) 

เพราะบลายธสามารถเลน 
ไดหลากหลายกวาบารบี้  
มีมุมที่ถายรูปไดสวย    
สามารถคัสตอมไดทั้งตัว 

ตรรกวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

9. ประโยชนของบลายธ  
 

ทดแทนการเลนตุกตาใน
วัยเด็ก เปนของสะสมที่
ชอบ  มี กิจกรรมทํา ได
เพื่ อนใหมที่ ชอบอะไร
เหมือนกัน  ไดเปนสไต-
ลิสต 

ตรรกะวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

 ช ว ย ค ล า ย เ ค รี ย ด   
ไ ด เ พื่ อ น ใ ห ม  มี
ความคิดสรางสรรคใน
การเลน เชน เปลี่ยน
ชุด  เปลี่ยนสีตา ได
อาชีพ  สรางรายได 

ตรรกะวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
 (logic of use value) 

รู สึกวาเปนมากกวาของ
เลน  มีคุณคาทางจิตใจ  
เปนเสมือนเพื่อนคลาย
เหงา    

ตรรกะวิทยาเชิง 
อรรถประโยชน 
(logic of use value) 

10.เคยซื้อ   หรือใหบลายธ 
ใครหรือไม 

ยังไมเคยซื้อให แตเคย
ให บ ล าย ธ ตั ว เ อ ง กั บ
นองสาว   

ตรรกะคาแลกเปลี่ยน  
เชิงสัญลักษณ 
(logic of symbolic 
exchange) 

สวนใหญจะเปนให 
บลายธเปนของขวัญ 
ลูกคาในโอกาสพิเศษ 
เชน งานปใหม 

ตรรกะคาแลกเปลี่ยน
เชิงสัญลักษณ 
(logic of symbolic 
exchange) 

          ยังไมเคย 
 

               
 
              - 
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                จากขอมูลในตารางพบวา ผูจาํหนายบลายธทั้ง 3 ราน นอกจากจําหนายบลายธ 
(Exchange Value) แลว  ยังมีความชอบบลายธเปนพืน้ฐานและเลนบลายธทัง้แบบปรับเปล่ียน
และไมปรับเปล่ียน(Use Value)   บางคนเลนบลายธเพือ่คลายเหงา   บางคนเลนทดแทนความรูสึก
ขาดในวัยเด็ก (Sign Value) บางคนเคยซ้ือบลายธใหนองสาวหรือลูกคา  (Symbolic Exchange 
Value)  ดังนัน้จึงสามารถสรุปไดวาผูจําหนายบลายธมีลักษณะตรรกะบริโภคทั้ง  4    ประการ    
 
6.2     การวิเคราะหพฤติกรรมการบรโิภคดวยแนวคิดตรรกะการบริโภค           
 
              จากการเก็บขอมูลจากผูเลนบลายธทัว่ไปทัง้จากการตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) 
30 ชุด และเก็บขอมูลจากแบบสอบถามในเว็บไซตบลายธ 3 เว็บไซต คือ  blythethailand.com  
และ  ichigoheaven.com  และ  Leo-toy.com   90  ชุด   รวมทัง้หมด  120 ชุด   สามารถนาํ
ขอมูลมาสรุปเปนกราฟไดดังนี ้
 

1. เหตุผลที่เลนบลายธ 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
                                                                                

แผนภาพที่   6.1    เหตุผลที่เลนบลายธ     

                  
                   ขอมูลจากกราฟ พบวาเหตุผลที่ผูเลนเลนบลายธเนื่องจากความชอบสวนตัวมาก
ที่สุดคือ 57%  รองลงมาคือเพราะความสวยงาม 20%    สวนชอบเพราะรูสึกวาทนัสมัย  เปนงาน
อดิเรก  เพราะความเพลิดเพลินใจ เปนของสะสม  เพือ่เปนของขวญัและเพื่อความมีหนามีตาใน
สังคม  พบในสัดสวนที่นอยลงไปตามลําดับ  
 

เหตุผลที่ทําใหซ้ือ้ตุก๊ตาบลายธ์

ความสวยงาม
20%

ความชอบส่วนตัว
57%

สะสม
4%งานอดเรก

5% เป็นของขวัญ
2%

ความเพลดิเพลนิใจ
4%

ทันสมัย
6%

มหีนา้มตีาในสังคม
2%
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         2.     ลักษณะการเลนบลายธ 
 

 
 
 
 
 
                                                                           
  

 
                                                                                
                                                           แผนภาพท่ี    6.2    ลักษณะการเลนบลายธ                                     

                     
                     จากกราฟจะเห็นไดวาผูเลนมีลักษณะการเลนทีห่ลากหลาย  โดยจะพบวาผูเลนจะ
ชอบแตงตัว  เปล่ียนเส้ือผาใหบลายธมากที่สุด คือ 27%  รองลงมาคือถายภาพบลายธ  22%    พา
ไปเที่ยว 13%   หวีผม  พาไปเที่ยว  ต้ังไวดูเพื่อช่ืนชม  ตัดเส้ือผาให  และพูดคุยดวย  ตามลําดับ  ซึ่ง
ผูเลนบางคนกอ็าจจะมีลักษณะการเลนหลายๆ  ลักษณะรวมกนัไป   

 
          3.     ประโยชนของบลายธ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

                    
                                                                  แผนภาพที่   6.3     ประโยชนของบลายธ 

 

เลน่บลายธ์

ตัง้ไวเ้ฉยๆ
7%

ตัดเส ือ้ผา้ให ้
6%แต่งหนา้ โมดฟิายด์

10%
พาไปเทีย่ว

13%

ถ่ายรูป
22%

พูดคุยดว้ย
4%

หวผีม
11% แต่งตัว เปลีย่นเส ือ้ผา้

27%

ประโยชนข์องตุก๊ตาบลายธ์

ใชเ้วลาว่าง
15%

คลายความเหงา
63%

มกีลุ่มเพือ่น
15%

มคีวามคดิสรา้งสรรค์
7%
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                   จากกราฟ  พบวาผูเลนบลายธเห็นวาขอดีหรือประโยชนของบลายธในความคิดของ
พวกเขามากทีสุ่ดคือ   เปนเพื่อนชวยคลายเหงา  63%    สวนรองลงมาคือ ทําใหมกีลุมเพื่อนใหมๆ 
ที่ชื่นชอบในส่ิงเดียวกัน และเปนการใชเวลาวางใหเปนประโยชน  พบในสัดสวนเทากนัคือ 15%  
และท่ีเหน็วาการเลนบลายธทําใหเกิดความคิดสรางสรรคพบเปนอันดับสุดทาย  คือ  7% 
 

    4.    ความรูสึกตอบลายธ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

                                                         
แ
  แผนภาพที่    6.4     ความรูสึกตอบลายธ          

                                             
                    จากแผนภาพ สรุปไดวาผูเลนรูสึกตอบลายธเปนเพียงตุกตามากที่สุด คือ 44 %  
รองลงมาคือ รูสึกวาเปนนอง 35% และเปนเพื่อน เปนลูกตามลําดับ ซึง่แสดงใหเห็นวาผูเลน         
มีลักษณะการบริโภคบลายธทั้งในเชิงอรรถประโยชน(Use Value) และบริโภคเชิงสัญญะ (Sign 
Value)   
 

                   จากขอมูลดังกลาวขางตน   สามารถนํามาสรุปไดวาผูบริโภคทั้งสองกลุมจะมีลักษณะ
การบริโภคไมแตกตางกนัมากนกั  เนื่องจากผูเลนและผูจําหนายที่เลนบลายธตางก็มีความรูสึกที่
คลายกนัคือ  นอกจากที่รูสึกวาชอบตุกตาบลายธทีม่ีความนารักในฐานะที่เปนตุกตา  แลวยังชอบ
เพราะบลายธมีความพิเศษในการปรับเปล่ียน (Modify) หรือคัสตอม (Custom) ใหเปนอยางไรก็ได
ดังที่ใจตองการ  เชน  บางคนก็อยากใหบลายธหนาตาเหมือนตัวเอง   บางคนกอ็ยากใหบลายธ
หนาเหมือนดาราที่ชอบ     หรือบางคนก็ชอบจับบลายธแตงตัว      แตงหนาในสไตลที่ตัวเองชอบได 

ความรูส้กึที่มตีอ่ตุก๊ตาบลายธ์

เป็นนอ้ง
35%

เป็นลูก
6%เป็นเพือ่น

15%

เป็นตุ๊กตา
44%
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อยางไมจาํกัด    สําหรับบางคนที่เปนลูกคนเดียว  หรือมีเพื่อนนอย  ก็มักจะรูสึกวาบลายธเปน
เพื่อนหรือเปนนองชวยใหคลายเหงา   ในสวนผูขายบางคนที่ขายตุกตาตามกระแสแฟช่ันอยูแลว 
เมื่อกระแส บลายธมาแรงจึงไมพลาดที่จะนํามาจําหนาย    นอกจากนัน้พวกเขายงัรูสึกวาบลายธ
เปนตุกตาแฟช่ันที่ชวยส่ือใหเหน็วาผูเลนเปนคนที่ทนัสมัย  ไมตกกระแสแฟช่ัน    จากขอมูลตางๆ 
เหลานี้สามารถเช่ือมโยงเขากับแนวคิดของ  Jean Baudrillard  ทีว่าสังคมทนุนยิมในปจจุบนัเปน
สังคมแหงการบริโภค (The Social of Consumption)  ที่มนษุยมคีวามพึงพอใจจากการไดบริโภค
วัตถุ   ซึ่งหมายถึงการซ้ือขายตุกตาบลายธ  แตการบริโภควัตถุและสินคาตางๆ   เหลานั้นไมไดถกู
บริโภคในแงวตัถุ   และแลกเปล่ียนดวยความพงึพอใจทางเศรษฐศาสตรเทานัน้     แตยังถูกบริโภค
โดยมีความหมายนัยยะที่แฝงไปพรอมกบัการบริโภคดวย โดยทีค่วามหมายนยัยะดังกลาวนีไ้ด
แสดงออกถึงฐานะทางสังคมและสัญลักษณ  คือ วัตถหุรือสินคาในสังคมการบริโภคนั้น นอกจาก
จะมีประโยชนใชสอย (Use Value)  แลว    วัตถุหรือสินคาเหลานัน้ยงัไดถูกกําหนดใหอยูในฐานะที่
เปนส่ิงบงบอกความเปนตัวตน  สถานะ  และความรูสึกทางจิตใจของผูบริโภคอีกดวย    ทั้งนี้การนาํ
ความหมายหรือคุณคาทางวัฒนธรรมใสเขาไปในตัวสินคา  จึงทําใหสินคาไดแปรสภาพจากมูลคา
พื้นฐานไปเปนมูลคาสัญญะ  และกอใหเกดิผลตามมา  คือ    การบริโภคสัญญะ (Sign Value)ที่จะ
ทําใหมนษุยสามารถบริโภคไดอยางไมส้ินสุด    เพราะมนุษยจะไมบริโภคเพียงเพราะความตองการ
ทางวัตถุอีกตอไป  แตตองการบริโภคสินคานั้นๆ เพื่อประโยชนในแงความรูสึกและคุณคาทางจิตใจ
อีกดวย 

 

“ชอบเอานองมาจับแตงตัว  ทาํผม  แลวถายรูปคะ   แตถาไมไดเลน   ก็จะเดินไปลูบหัว
ลูกๆ  กลัวเคาจะนอยใจ”    (JoUnD, Blythethailand.com ,  5  กุมภาพันธ 2553) 

 

“ชอบหอมนองคะ  หอมเชาหอมเยน็   พูดกับนองทุกวนัเลย   ไมรูวาเปนอยูคนเดียวหรือ
เปลา บางทกีคุ็ยตอบโตกันกับนองคุยกนัเปนเร่ืองเปนราวเลยคะสนุกดีทําใหหายเหงา”   
( Modern_littleblythe, Blythethailand.com,  5 กุมภาพันธ 2553 ) 
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               จากการเก็บขอมลูลักษณะพฤติกรรมการบริโภคของกลุมตัวอยางผูเลนบลายธ 120 คน
ดังกลาว      สามารถนาํมาวิเคราะหเขากับแนวคิดตรรกะการบริโภคของ   Jean   Baudrillard    
ไดดังตารางตอไปนี้ 

                
            ตาราง  6.4      สรุปลักษณะพฤติกรรมการบริโภคจากการสํารวจผูเลนบลายธ   120    คน 

            
              พฤติกรรมการบริโภค 

 
ตรรกะ

คาสัญญะ 

ตรรกะ
เชิงอรรถ
ประโยชน 

ตรรกะเชิง
เศรษฐศาสตร

คา
แลกเปล่ียน 

ตรรกะคา
แลกเปล่ียน

เชิง
สัญญลักษณ 

1.เหตุผลในการเลน 
-ความสวยงาม   

  
    

-ความเพลิดเพลินใจ    

-ทันสมยั /  ตามแฟช่ัน    

-มีหนามีตาในสังคม    

-ความชอบสวนตัว    

-เปนงานอดิเรก    

-เปนของขวัญ   

-เปนของสะสม / เก็งกําไร    

2.ลักษณะการเลน 
-ต้ังไวเฉยๆ   

  
    

-แตงตัว/ เปล่ียนเส้ือผา    

-ตัดเส้ือผาให    

-แตงหนา  /โมดิฟายด   

-พาไปเทีย่ว    

-ถายรูป    

-พูดคุยดวย    

-หวีผม / ลูบผม      

- กอด/  หอม   



154 

 

3.ประโยชนของบลายธ 
-ใชเวลาวางใหเปนประโยชน  

  
    

-เปนเพื่อนคลายความเหงา    

-มีความคิดสรางสรรค    

-ไดกลุมเพื่อนใหมๆ / มีกจิกรรมรวมกัน    

4. ความรูสกึตอบลายธ  
- เปนนอง   
- เปนลูก   
- เปนเพื่อน   
- เปนตุกตา   

รวม 11 11 2 1 

 
 

                 จากขอมูลที่ผูวจิยัไดมาจากแบบสอบถาม(Questionnaire)  การสัมภาษณ (Interview)   
และขอมูลจากเว็บไซต  (Blythe Website)   เมื่อโยงเขากับแนวคิดทฤษฎีตรรกะบริโภคของ   Jean  
Baudrillard   ก็จะพบวาลักษณะพฤติกรรมการบริโภคของผูเลนบลายธ จะประกอบไปดวยตรรกะ
การบริโภคทั้ง  4 ประการโดยจะพบไดมากนอยแตกตางกนัไป   เร่ิมจากพบพฤติกรรมการบริโภค
ในเชิงตรรกะคาสัญญะ (The Logic of Sign Value) และตรรกวิทยาเชิงหนาที่ของการใชหรือ
เชิงอรรถประโยชน  (A Logic of Symbolic Exchange) พบมากที่สุด คือ 11 คนเทากัน             
สวนตรรกะคาแลกเปล่ียนเชงิเศรษฐศาสตร (The Economic Logic of Exchange Value)  และ
ตรรกวทิยาของคาแลกเปล่ียนเชิงสัญลักษณ  (A Logic of Symbolic Exchange) ก็พบในจาํนวน 2 
และ 1 คนตามลําดับ   ดังนัน้จากสรุปการวิเคราะหลักษณะการบริโภคทั้งผูเลน และผูจําหนาย 
บลายธ  ผูวิจยัจึงสามารถนาํมาสรุปไดวาลักษณะตรรกะการบริโภคของผูเลนบลายธทั้งผูเลนที่เปน
ผูซื้อ และผูเลนที่เปนผูขาย  ตางก็มีลักษณะการบริโภคในเชิงตรรกวทิยาของ  Jean  Baudrillard   
ที่คลายคลึงกนัทัง้ 4   ประการ    คือ   

    
1. ตรรกะการบริโภคเชิงหนาที่ของการใช  (A functional logic of use value)  หรือเปน

ตรรกวิทยาเชิงอรรถประโยชน  (Utility) ในที่นี้คือ  การที่ผูเลนและผูจําหนายบลายธชอบบลายธ
และเลนบลายธในฐานะที่เปนสินคา (ตุกตา)   
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2.   ตรรกะการบริโภคในเชิงเศรษฐศาสตรของคาการแลกเปล่ียน  (An economic logic of 
exchange value)  ซึ่งเปนตรรกวิทยาเชิงเปรียบเทียบคา  (equivalence)  หรือถาพูดในเชิงตลาด
คือการมองวัตถุในฐานะเปนสินคา (commodity)นั่นคือ   การซื้อและการขายตุกตาบลายธนั่นเอง   
 

3.  ตรรกวิทยาการแลกเปล่ียนเชงิสัญลักษณ (A logic of symbolic Exchange) ซึ่งเปน
ตรรกวิทยาหลายความหมาย (Ambivalence)  โดยวัตถุจะอยูในฐานะที่เปนของขวญั (gift)   หรือ
เปนสัญลักษณ (Symbol) แทนความสัมพันธ  โดยจากการที่ผูวิจยัไปรวมสังเกตการณในงาน
กิจกรรมวนัปใหมของรานโมเน  ในวนัที ่9 มกราคม 2553  ผูวิจัยพบวาเจาของราน  คือ คุณศศิธร  
ยิ้มพยัคฆ ไดมีการมอบตุกตาบลายธตัวเล็ก  (Petite Blythe) เปนของขวัญปใหมกบัลูกคาประจาํ
ที่มารวมงาน  เพื่อเปนการตอบแทนลูกคา   ซึง่กท็ําใหลูกคาเกิดความประทับใจ                  

4.  ตรรกวิทยาคาสัญญะ (A logic of sign value)  เปนตรรกวิทยาแหงความแตกตางหรือ
ตรรกวิทยาของสถานะ (status) โดยทีว่ัตถุจะถกูมองในฐานะที่เปนสัญญะ (sign) ที่บงบอก
สถานภาพทางสังคม (standing) อัตลักษณ (identity) รูปแบบการใชชีวิต (style) ของบุคคล       
จากการเก็บขอมูลและสัมภาษณกลุมตัวอยางที่เปนทัง้ผูเลนและผูจําหนาย   

                     
                     จากการเก็บขอมูลของผูวิจยัจากการจัดทาํแบบสอบถามผูเลนทั่วไป จาํนวน 30 
คน  และขอมลูจากเว็บไซตบลายธ  จาํนวน  90  คน รวมทัง้หมด  120  คน   สรุปลักษณะตรรกะ
การบริโภคของผูเลนบลายธ   ไดดังนี้  
 
ตารางที่   6.5      สรุปพฤติกรรมการบริโภคของกลุมตัวอยางผูเลนบลายธ     จํานวน 120 คน 

ตรรกะการบริโภค             ขอมูลพฤติกรรมผูเลน จํานวน (คน)
 
     
 
 
1. ตรรกะการบริโภคเชิงอรรถ-
ประโยชน 

 

1.  สาเหตุที่เลนบลายธ 
-    ความชอบสวนตัว 

 
67 

-    ความสวยงาม 26 

-    เพ่ือความเพลิดเพลิน 5 

-    เพ่ือสะสม 4 

-    เปนงานอดิเรก 3 
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 2. ตรรกะการบริโภคเชิงสัญญะ 
-    แสดงถึงความทันสมัย  นําแฟช่ัน 10 

-    สะทอนถึงความมีหนามีตาในสังคม 3 

3.  ตรรกะการบริโภคคาแลกเปล่ียน
เชิงสัญลักษณ 

-    เปนของขวัญ 2 

     

 
 

                             รวม             120 

 
 
 
 
 
 
 1.  ตรรกะการบริโภคเชิงอรรถ-
ประโยชน 
 

2.   เลนบลายธอยางไร 
-     แตงตัว   เปล่ียนเส้ือผา 

  
                81 

-     ถายรูป 67 

-     พาไปเที่ยว 41 

-      หวีผม  ลูบหัว 36 

-      แตงหนา    ปรับเปล่ียน (Modify) 38 

-      ต้ังไวเฉยๆ  นั่งมอง 24 

-     ตัดเส้ือผาให 18 

 2.   ตรรกะการบริโภคเชิงสัญญะ 
-     พูดคุยดวย 13 

                              รวม 318 * 

 
 
 1.  ตรรกะการบริโภคเชิงอรรถ-
ประโยชน 
        

3.   ประโยชนของบลายธ 
-    ใชเวลาวางใหเปนประโยชน 

 
18 

-    ทําใหผอนคลายความเหงา 74 

-    ทําใหเกิดความคิดสรางสรรค 10 

 2. ตรรกะการบริโภคเชิงสัญญะ 
-     ทําใหเกิดกลุมเพื่อน 18 

 
 

                             รวม 120 
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  1.   ตรรกะการบริโภคเชิงสัญญะ 

4.   ความรูสึกตอบลายธ 
-    เปนนอง 

 
42 

-    เปนลูก 7 

-    เปนเพื่อน 17 

2.   ตรรกะการบริโภคเชิงอรรถ-
ประโยชน 

-    เปนตุกตา 54 

                                รวม               120 

                      *  คําถามนี้ผูเลนสามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ 
                            
 
                                    สรุปการวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภคจากตารางขางตนออกมาไดดังนี ้

 
                         1.   สาเหตุการเลนบลายธ  พบวากลุมตัวอยางเลนบลายธจากความชอบตุกตา
เปนการสวนตัวอยูแลว พบมากที่สุด คือ 67 คน  สวนที่เหน็วาบลายธมีความสวยงาม  เห็นเปน
งานอดิเรก  เลนเพื่อสะสม  และเลนเพื่อความเพลิดเพลิน พบรวมกนัเปนจํานวน 38 คน  ซึ่งตรง
กับลักษณะตรรกะบริโภคเชิงอรรถประโยชน (Logic of Use Value)  ซึ่งพบในสัดสวนที่มากท่ีสุด   
สวนผูเลนทีช่อบบลายธเนื่องจากเห็นวาการเลนบลายธแสดงใหเห็นถึงความทันสมัย นําแฟชั่น   
ซึ่งตรงกับลักษณะตรรกะบริโภคเชิงสัญญะ (Logic of Sign Value) จํานวน 26  คน   พบใน
สัดสวนที่รองลงไป 

 
                        2.  ลักษณะการเลนบลายธ   กลุมตัวอยางเลนบลายธในลักษณะตรรกะเชิงอรรถ
ประโยชน (Logic of Use Value) มากที่สุด   คือ  เลนแตงตัว  เปล่ียนเส้ือผา พบถงึ 81 คน   สวน
เลนโดยการถายรูป  พาไปเที่ยว  หวีผม แตงหนา โมดิฟายด   ต้ังโชวไวดู  และตัดเส้ือผาให   พบ
ในสัดสวนเรียงลําดับลงไป  สวนผูเลนที่เลนบลายธโดยการพูดคุยดวย  ซึง่แสดงถึงลักษณะ
ตรรกะบริโภคเชิงสัญญะ (Logic of Sign Value)  พบนอยกวาในจํานวน 13  คน  

 
                        3.   ประโยชนของบลายธในความคิดของกลุมตัวอยางผูเลนบลายธ   พบวาผู
เลนสวนใหญเห็นวาบลายธชวยคลายเหงามากที่สุด คือ  74 คน  รองลงมาคือ  เปนการใชเวลา
วางใหเปนประโยชน  18  คน   และทําใหเกิดความคิดสรางสรรค  10  คน    ซึ่งพฤติกรรมทั้งหมด 
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ตรงกับตรรกะบริโภคเชิงอรรถประโยชน (Logic of Use Value)   สวนที่เหน็วาบลายธทาํใหเกิด
กลุมเพื่อนใหมๆ  ซึง่ตรงกบัลักษณะตรรกะบริโภคเชิงสัญญะ (Logic of Sign Value) พบใน
สัดสวนที่นอยลงมา   คือ จาํนวน 18 คน       
                    
                      4.  ความรูสึกตอบลายธ     พบวาผูเลนมีตรรกะการบริโภคเชิงสัญญะ (Logic of 
Sign Value) คือ  รูสึกวาบลายธเปนนอง  เปนเพื่อน  และเปนลูก  มากท่ีสุดคือ   66   คน   สวนผู
เลนที่รูสึกวาบลายธเปนเพียงตุกตาตัวหนึง่  ซึ่งตรงกับตรรกะบริโภคเชิงอรรถประโยชน (Logic of 
Use Value)  พบจํานวน  54  คน     ถือวาเปนสัดสวนที่ใกลเคียงกนั  

          
                       เมื่อพิจารณาจากคุณลักษณะเฉพาะของตุกตาบลายธ ที่มีเอกลักษณโดดเดนไม
เหมือนกับตุกตาท่ีมีอยูแลวตามทองตลาดทั่วไป  คือ สามารถปรับเปล่ียน (Modify/Custom) ได 
ทั้งนี้เนื่องจากวัสดุที่ผลิตมาเอ้ือตอการปรับเปล่ียนหรือศัลยกรรมไดอยางหลากหลาย ไมวาจะ
เปนการขัดใบหนา แตงหนาใหม เหลาปากใหม เจาะห ู เปล่ียนลูกตา (Eye Chip) แตใน
ขณะเดียวกนัผูวิจัยยงัพบวาผูเลนบางคนหรือบางกลุมก็นิยมเลนแบบไมปรับเปล่ียน แตจะชืน่
ชอบบลายธแบบเดิมๆและเลนเพยีงการเปล่ียนเส้ือผา ถายรูป ต้ังไวโชว เปนตน ซึ่งจะพบวา
พฤติกรรมดังกลาวถือเปนลักษณะตรรกะการบริโภคในเชิงอรรถประโยชน (Logic of Use Value)      
นอกจากนัน้บลายธยงัเปนตุกตาระดับพรีเมี่ยมที่ราคาคอนขางสูง จงึมีกลุมเปาหมายเปนคนทีม่ี
ฐานะระดับ B ข้ึนไป   ดังนัน้คนเลนจึงมทีั้งคนที่เลนเพราะชอบเลนตุกตาอยูแลว   และคนที่เลน
เนื่องจากอยากแสดงตัวตนใหมีสถานะ (Status) ใหโดดเดนกวาคนอ่ืน   หรืออยากแสดงใหเห็นวา
ตัวเองทันสมยั ทันกระแสนิยมที่เกิดข้ึนในสังคม ซึ่งแสดงถึงลักษณะตรรกะการบริโภคใน
เชิงสัญญะ (Logic of Sign Value)   สวนการซื้อขายบลายธจงึตองอาศัยเงนิในการแลกเปล่ียน
คอนขางมาก ก็สะทอนใหเห็นถึงลักษณะตรรกะการบริโภคเชิงเศรษฐศาสตรคาแลกเปลี่ยน 
(Logic of Exchange Value)  นอกจากนัน้ยังพบพฤติกรรมผูเลนซื้อบลายธใหเปนของขวัญใหแก
ผูอ่ืนในวาระพเิศษตางๆอีกดวย ซึง่เปนลักษณะตรรกะการบริโภคในเชิงแลกเปล่ียนเชิงสัญลักษณ  
(Logic of Symbolic Exchange)  ดังนัน้ผูวิจยัจึงสรุปไดวาลักษณะพฤติกรรมการบริโภคของผู
เลนบลายธที่กลาวทั้งหมด ลวนสามารถโยงเขากับแนวคิดทฤษฎีตรรกวิทยาแหงการบริโภคของ   
Jean Baudrillard    ไดทั้ง 4  ประการ   คือ 
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     1.    ตรรกวิทยาเชิงหนาที่ของการใช  (Logic of Use Value) 

2.  ตรรกวิทยาเชงิเศรษฐศาสตรของคาการแลกเปลี่ยน   (Logic of Exchange Value)      
3.  ตรรกวิทยาคาสัญญะ   (Logic of Sign Value)      
4.  ตรรกวิทยาของคาการแลกเปล่ียนเชิงสัญลักษณ  (Logic of Symbolic Exchange)    

              
        ซึ่งในการสรุปผลการศึกษานี้ผูวิจยัจงึเนนไปทีก่รอบแนวคิดดังกลาว      ซึ่งไดแก 
 
                   1.   ตรรกวทิยาเชิงหนาที่ของการใช (A Functional Logic of Use Value) ซึ่งเปน
ตรรกวิทยาในเชิงปฏิบัติของวัตถุหรือเปนตรรกวิทยาเชิงอรรถประโยชน (utility) หรือกลาวอีกนัย
หนึง่   คือ การมองวัตถุในฐานะเปนเคร่ืองมือเคร่ืองใช   (tool/instrument)  โดยวัตถุนัน้จะมี
คุณคาในเชิงปฏิบัติ  เชน  นาฬิกามีหนาที่ของการใชคือ  เปนเคร่ืองมือที่ใชบอกเวลา   เส้ือผามี
หนาที่เพื่อปกปดรางกาย เปนตน ลักษณะของตรรกวิทยาประเภทน้ีเมื่อเปรียบเขากับลักษณะ
พฤติกรรมการเลนบลายธ    จะเหน็ไดวาผูเลนทัง้ 2 ประเภทตางก็เหน็วาบลายธเปนของเลน   ที่
เปนตุกตาประเภทหนึ่ง    
 

 “ชอบเพราะบลายธเปนตุกตาทีน่ารักมากคะ ดวงตาเปล่ียนสีเปล่ียนมุมมองได 
เวลาเอามาถายรูปแลวจะมีชวีิตชีวามากกวาตุกตาอ่ืนๆ พอหาขอมูลและดูรูปมากๆ 
จะเกิดอาการหลง ก็เลยตัดสินใจซื้อ”  (อนรรคนงค จันทรพาหิรกิจ, สัมภาษณ, 9 
มกราคม 2553) 
 
“บลายธหนาตานารัก ผิวนุมเหมือนคนเลย สามารถปรับเปล่ียนไดใหม เชน สีตา 
ทรงผม แตงหนา” (อาจารี  รดิศวงศ, สัมภาษณ, 25 มกราคม 2553) 
 
“เปนตุกตาที่สวย  มีดวงตาโต  เปลี่ยนสีไดนารักดี    มีสีผม   ทรงผมหลากหลายทรง
ใหเก็บเปนของสะสม”  (ณิชานนัท ชาวงษ, สัมภาษณ, 18 กุมภาพนัธ 2553)  

 
                    2.  ตรรกวิทยาเชิงเศรษฐศาสตรของคาการแลกเปล่ียน (An Economic Logic of 
Exchange Value)   ซึ่งเปนตรรกวิทยาเชิงเปรียบเทียบคา (equivalence)    หรือถาพูดในเชงิ
ตลาด   คือการมองวัตถุในฐานะสินคา (commodity)  เชน   การนําสินคาไปแลกเปล่ียนเปนราคา
คางวดวามีราคาเทาไหร  โดยมักจะอยูในรูปแบบความสัมพันธระหวางผูผลิตกับผูบริโภค    แตใน 
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บางคร้ังมูลคาการแลกเปล่ียนอาจอยูในรูปแบบอ่ืนเพื่อเอ้ือประโยชนใหแกผูบริโภค โดยผาน
รูปแบบการจัดรายการสงเสริมการขายสินคาของผูผลิต   เชน   การจัดงานกิจกรรมใหลูกคา
มารวมสนุกและแจกของแถมเม่ือซ้ือสินคา  และการแจกของรางวัลแกผูโชคดี    เปนตน    แนวคิด
นี้เมื่อพจิารณาเขากับลักษณะพฤติกรรมการบริโภคตุกตาบลายธ   นั่นคือการซ้ือขายบลายธโดย
การแลกเปล่ียนดวยเงนิ 
 

“รุน  Beatrice Vest   จะเปดใหจองวนัไหน  หรือวางจําหนายยงัไงคะ  เหน็รานอ่ืนๆ 
เปดใหจอง pre-oder  กันแลว”   (Jum, Ichigoheaven.com, 17/10/09) 
 
“ส่ังซื้อบลายธรุน  Prima Dolly Ashlette ไปแตสินคาหมด  ไมทราบวาจะมาอีกมัย้
คะและมาเมื่อไหร  ถาสินคามาแลวรบกวนเมลลแจงหรือโทรแจงดวยนะคะ จะโอน
เงินเขาบัญชี ขอบคุณคะ”   (nounoon, Ichigoheaven.com, 10/10/09) 
 
 “ตอนแรกชอบซื้อบลายธที ่ ebay เพราะสามารถ Bid ไดและมีรุนที่หายาก          
แตหลังจากปจจุบันมีขายในไทยเยอะข้ึน  และราคาก็พอรับได  ก็เร่ิมซื้อจากรานคา
ในไทยเพราะไดเห็นตัวจริงดวย”  (วีณะกญัญา ปล่ังกมล, สัมภาษณ, 9 มกราคม 
2553) 

 
                    3.    ตรรกวทิยาคาสัญญะ   (The Logic of Sign Value)  ซึง่เปนตรรกวิทยาแหง
ความแตกตางหรือตรรกวิทยาของสถานะ (status) โดยวัตถุจะถูกมองในฐานะทีเ่ปนสัญญะ 
(sign) ที่บงบอกสถานภาพทางสังคม (standing) อัตลักษณ (identity) รูปแบบการใชชีวิต (style)  
ตรรกวิทยาของคาสัญญะ  เปนตรรกะที่สถานะของวัตถ ุ  ไดเปนตัวแทนในการสรางสัญญะอยาง
ใดอยางหนึง่ใหแกเจาของ  โดยจะเปนการสรางสัญญะเพ่ือความแตกตาง   เชนการสวมใสเส้ือผา
ที่มียีห่อและราคาแพงของชนช้ันสูงและชนชั้นกลางน้ัน    มีความหมายมากไปกวาการสวมใส
เคร่ืองนุงหมเพื่อปดรางกาย     โดยที่เส้ือผายี่หอนัน้จะมีคุณคาเชิงสัญลักษณที่บงบอกเปนนัยถงึ
รสนิยมและชนช้ันของผูสวมใส และเปนการสรางความแตกตาง (Differentiate) ใหกับบุคคลนัน้ๆ     
ในขณะที่ในมมุมองของชนช้ันลางและชนชั้นกลาง   การที่จะพยายามหาเส้ือผาที่มยีี่หอมาใสบาง  
แมจะเปนยี่หอที่ลอกเลียนแบบมาก็ตาม     แตการบริโภคดังกลาวก็ไดเปนการยกระดับหรือเล่ือน
ชนชั้นทางจินตนาการ       แมวาในความเปนจริง (Reference) คนจนก็ยังคงจนอยู         ในกรณี 
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ผูบริโภคระดับลางไดบริโภคสัญญะของสินคาไปเชนเดียวกนั ดวยกระบวนการเลียนแบบชนช้ันที่
เหนือกวา   (Imitation)  
                     

       ดังนัน้   เมื่อนํามาวิเคราะหเขากับลักษณะและพฤติกรรมผูเลนบลายธ  จะเห็นไดวา
หลายคนเลนบลายธ เพราะรูสึกวาบลายธเปนนางแบบที่ถายรูปไดสวย นอกจากนัน้ยังรูสึกวา 
บลายธเปนส่ิงที่ชวยเสริมสถานะ   บงบอกถึงความมีฐานะทางการเงนิที่ดี   เนื่องจากบลายธมี
ราคาสูง  ผูเลนจึงตองมีฐานะทางการเงนิที่อยูในระดับดี     และยังรวมถงึการทีบ่ลายธเปนตุกตา
แฟชั่น  ที่ชวยสะทอนใหผูเลนดูเปนคนทนัสมัยและมีรสนิยมในเร่ืองแฟช่ันที่ดี      ผูเลนบางคนจงึ
รูสึกวาบลายธนอกจากเปนเพียงตุกตาแลว ยงัชวยเสริมสรางภาพลักษณตางๆ ใหตัวเองได  
ดังนัน้ผูเลนบางคนจึงรูสึกวาบลายธเปนมากกวาเพยีงแคตุกตาตัวหนึ่ง  แตพวกเขาเหน็วาบลายธ
เปนเหมือนเพือ่น     หรือเปนนองสาวที่ชวยใหพวกเขาคลายเหงา   
                

     “คําถามยอดฮิต คือ ทําไมตองเรียกบลายธวา “นอง” ทั้งที่บลายธเปนส่ิงไมมชีีวิต   
ซะหนอย พวกเราก็ตอบวาเพราะมีความรูสึกวานองเคาเปนนองของเรา   หรือเหมือนลูกสาว     
ทุกคนที่เลนก็เรียกนองหมดนะ  ไมมีใครเรียกวาตุกตาเลย   เพราะในความรูสึกของเราเคาเหมือน
เปนคนคนหนึง่  จะมีการต้ังชื่อใหดวย    แลวพวกเราก็จะชอบพูดคุยกบัเคา  แลวเหมือนนองเคาก็
ชอบคุยดวย  ซึ่งจริงๆ แลวมันก็คือคิดไปเองเหมือนจนิตนาการข้ึนมา  อยางเวลาอยูในหองคน
เดียวก็จะแบบ…ตัวเองหิวขาวหรือเปลา…ไปกินขาวม้ัย...เด๋ียวพาไปเทีย่วนะคะ อะไรแบบนี้” 

                    ( เอกพจน พัฒนานารักษ,  2552: ออนไลน) 
 
             ผูเลนบางคนเลนบลายธ เพราะเห็นวาบลายธเปนตัวแทนแหงความเปนแฟช่ัน   
ความทันสมัย  ทีพ่วกเขาสามารถนาํเอาแฟช่ันที่ตัวเองช่ืนชอบแตไมสามารถแตงตัวแบบนั้นไดเอง 
มาแตงแฟช่ันแนวนัน้ๆ ใหกบับลายธของตัวเอง  เสมือนวาบลายธเปนนางแบบที่สามารถพรีเซนต
รสนิยมแฟชัน่ของตัวเองออกมา ดวยลักษณะพิเศษของบลายธที่เปนตุกตาที่สามารถปรับเปล่ียน   
หรือแตงใหเปนอะไรก็ไดตามจินตนาการโดยไมจํากัด 
 

 “ชอบทีน่องไมเหมือนใคร   ชวงนีพ้อดีชอบแฟช่ันแปลกๆ แนวญ่ีปุน   แตแฟชั่นญ่ีปุน
บางแบบเรากใ็สเองไมได  ก็เลยชอบที่ไดตัดชุด  แตงตัวใหนอง  แลวก็ชอบที่ไดโมฯ 
นอง  เปล่ียนทาทางและความรูสึก  เหมอืนเราไดปลดปลอยความคิดสรางสรรคของ
ตัวเอง”   (วานติา ศรีเฟองฟุง, สัมภาษณ, 6 กุมภาพนัธ 2553) 
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 “บลายธมีเอกลักษณมากๆ ครับ   เธอเหมอืนมีชีวิตเลย   บางมุม  เธอจะหนาบ้ึง บาง
มุมเธอจะหนางอน  บางมุมเธอจะยิ้มได  ทัง้ๆ ที่หนาเธอก็ไมไดเปล่ียนอะไรเลยเปน
เร่ืองที่แปลกมาก และอีกอยางเธอสวยเหมือนนางแบบเลย ถายรูปข้ึนมากๆ” (เกง, 
Ichigoheaven.com, 10/01/10) 
 
“ชอบเอามาลูบหัว  เหมือนลูกคนนงึ   แลวก็ถายรูป  หาชุดใหมๆ ตามแฟช่ันใหลูกใส    
ตัดเองบาง หาซ้ือบาง แลวแตแบบที่ชอบ  ที่สําคัญแกเหงาไดดีมากๆ “ (มิ่งขวญั  
อินทรพาณิชย,  สัมภาษณ, 30 มกราคม 2553) 

 
                 นอกจากนั้นยังมีผูเลนบางสวนที่ผูวิจัยเหน็วา   ความนิยมและกระแสความดังของ 
ตุกตาบลายธที่ถูกแสดงผานส่ือตางๆ ไมวาจะเปนสื่อมวลชน เชน นิตยสาร โทรทัศน  อินเทอรเนต็  
ตลอดจนส่ือบุคคลตางๆ   ที่เปนดาราหรือคนดัง  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลนบลายธของพวก
เขาเหลานัน้  โดยการที่ผูเลนเหลานัน้เช่ือวาดารา หรือคนดังเหลานั้น  เปนผูนําแฟชั่น  ดังนั้นการ
ที่จะแสดงวาตนเองเปนคนทนัสมัย  ไมตกกระแสความนยิม  จึงตองมบีาง   ซึง่คนเหลานี้จะมทีัง้
คนที่ชอบบลายธตามกระแสความดัง   อาจจะเลนไปแคชวงระยะเวลาหนึ่ง   เมื่อกระแสความ
นิยมบลายธลดลงก็อาจจะเปล่ียนความนยิมไปช่ืนชอบสิ่งอื่นๆ ตามแฟชั่นที่ผลัดเปลี่ยนหมุนเวียน
มา    แตในขณะที่บางคนทีช่ื่นชอบอยางจริงจังก็อาจจะเลนไปตลอดก็เปนได    
   
 
            
 
 
 
                                       ภาพท่ี  6.5    ภาพดารา นักแสดง  ที่เลนบลายธ                      

 
                     จะเหน็วาผูเลนทกุประเภทลวนมีพฤติกรรมการบริโภคตุกตาบลายธ ในแบบตรรกะ
การบริโภคเชิงสัญญะ เพียงแตกตางกันที่ลักษณะการเลนเทานั้น  นัน่คือผูเลนรูสึกตรงกันวา 
บลายธนอกจากเปนตุกตาตัวหนึ่ง  แตยงัเปนเสมือนนอง  เสมือนเพื่อน  เสมือนนางแบบที่ถายรูป
ไดสวย เปนเสมือนเพื่อนที่มชีีวิต  นอกจากนัน้ยังรูสึกวาบลายธทําใหพวกเขาดูมีรสนิยมดี    ดูเปน
คนทนัสมัย และยังสงเสริมใหภาพลักษณของพวกเขาดูหรูหรา  เนื่องจากบลายธเปนตุกตาที่ราคา 
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แพง   ดังนัน้ผูเลนจึงตองมีฐานะทางการเงนิที่ดี  สวนผูเลนที่เลนตามกระแสความนยิม  หรือตาม
ดาราคนดัง    ก็เนื่องจากอยากเปนคนที่ไดชื่อวาไมตกกระแสนิยมนั่นเอง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                                         ภาพที่   6.6      บลายธในภาพของนางแบบแฟชั่น         

 
                 4.   ตรรกวิทยาการแลกเปล่ียนเชงิสัญลักษณ (A logic of symbolic exchange)  
โดยวัตถุจะอยูในฐานะที่เปนของขวัญ (gift)  หรือเปนสัญลักษณแทนความสัมพันธระหวางผูให
และผูรับ   เพือ่แสดงถึงความรูสึกทางใจใหแกกนัและกนั   
   

“มีบลายธ 1 ตัว คุณแมซื้อใหเปนของขวัญวันเกิด ก็ต้ังโชวไวเหมอืนตุกตาทั่วไป  
ไมไดนําออกไปไหนดวยเหมอืนคนอ่ืนๆ”    (ชลลดา นาคหิรัญญ, Leo-Toy.com, 
06/01/10) 
 
“ตอนแรกห็นตามเว็บไซต รูสึกวาตุกตาอะไร หัวโต แลวคิดวามันมีจริงหรือเปลา พอ
ถึงวนัเกิดตัวเอง มเีพื่อนซื้อมาใหเปนของขวัญจากนั้นกบ็าคล่ังเลย”  (ชมพู อารยา 
เอ ฮารเก็ต, สมัภาษณ, 6 กุมภาพนัธ 2553) 
 
“ตัวแรกเพื่อนซ้ือมาเปนของขวัญปใหมครับ ดีใจมาก เพราะอยากไดมาต้ังแตตอน
อยูป1 เห็นคร้ังแรกที่สยาม  เหน็แวบแรกก็รักเลย แตตอนนัน้ยังไมไดรูจักเทาไหร  
จนมาตอนนีป้4 แลวถึงจะมกีะเคา”  (คอปเตอร,  Ichigoheaven.com, 11/04/08) 
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             จากขอมูลขางตน พบวาผูเลนบางคนใหบลายธเปนของขวัญบุคคลที่เปนทีรั่ก  เนื่องจาก
ตองการใหพวกเขาเหลานั้นรูจักบลายธ   และรักบลายธเหมือนตัวเอง   
 

 “เคยซ้ือใหเพือ่นวนัเกิดเยอะมาก สวนนึงก็เพราะเรามีรานขายดวย เคยซ้ือใหเพื่อน
ที่ชอบอยูแลว และคนที่ยงัไมชอบ พอซือ้ใหเคากก็ลายเปนชอบหลายคน” (ชมพู 
อารยา  เอ ฮารเก็ต, สัมภาษณ,  6 กุมภาพันธ 2553) 
 
 “เคยซ้ือเปนของขวัญวนัเกิดใหเพื่อนคะ เพราะวาอยากใหเคาชอบดวย จะไดเลน
เหมือนกนั” (วานิตา ศรีเฟองฟุง, สัมภาษณ, 6 กุมภาพนัธ 2553) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

                                                                                      บทที่  7 
                            ชองทางการส่ือสารและบทบาทการส่ือสารในกลุมผูเลนบลายธ 

 
 

   เนื่องจากการสื่อสารระหวางผูเลนบลายธ ถือวาเปนส่ิงที่มีบทบาทสาํคัญในการสงผาน
ขอมูล  การแลกเปล่ียนความคิดเห็น ความรูสึกที่มีรวมกนั และเปนการเสริมสรางมิตรภาพ
ระหวางผูเลนดวยกนั  ดังนัน้ผูวิจยัจึงเหน็วาควรศึกษาชองทางการส่ือสารและลักษณะการส่ือสาร
ของผูเลน เพื่อจะไดทราบถึงลักษณะและพฤติกรรมของผูเลนตลอดจนตรรกะการบริโภคในอีก
แงมุมหนึง่     

 

    การแพรกระจายความนยิมบลายธนัน้ นอกจากการเผยแพร และนําเสนอบลายธให
เปนที่รูจกัของคนทั่วโลกผานส่ือกิจกรรมตางๆ  ของ  Gina Garan  และ Junko Wong  รวมทัง้
ทางบริษัทผูผลิต  เชน   การจัดแฟช่ันโชวบลายธ  การจัดกิจกรรมประกวดภาพถายบลายธ     
การจัดงานนิทรรศการบลายธในประเทศตางๆแลว เมื่อภาพกิจกรรมตางๆ เหลานัน้ไดถูกเผยแพร
ออกไปผานส่ือตางๆออกไป  ลวนเปนการทําใหบลายธเปนที่รูจกัมากข้ึน  นอกจากนัน้เร่ืองราว
ของตุกตาบลายธยงัถกูเผยแพรผานส่ือมวลชนอีกหลายชองทาง   และชองทางส่ือตางๆ เหลานัน้
ก็ถือเปนชองทางสําคัญที่ทาํใหบลายธกลายเปนที่รูจัก   และกลายเปนทีน่ิยมของคนทัว่ไปอยาง
รวดเร็ว     โดยมีดังนี ้  

 
   1. ส่ือส่ิงพิมพ  ไดแก    หนังสือ  หนงัสือพิมพ  นิตยสาร 
   2.  ส่ือโทรทศัน  ไดแก  รายการวาไรต้ีทางโทรทัศน   และละครโทรทศัน 
   3.  ส่ือบุคคล  ไดแก  บุคคลที่มีสวนในการเผยแพรความนิยมบลายธใหกระจายออกไป 
   4. ส่ือสารทางการตลาด  เชน  การใชบลายธเปนสวนหน่ึงในกิจกรรมสงเสริมการตลาด 
   5.  ส่ือสมัยใหม   คือ  อินเทอรเน็ต  
 
  ในทีน่ี้ผูวิจยัจะกลาวถึงชองทางการสื่อสารหลัก ที่ผูเลนนยิมใชเพื่อเปนชองทางในการ

พูดคุย   ส่ือสารระหวางกนั   คือ    ส่ืออินเทอรเน็ต   (Internet)  และส่ือกิจกรรม 
 

 
   (i)  อินเทอรเน็ต เปนชองทางการสื่อสารหลักที่เปนทีน่ิยมของผูเลนบลายธ   นอกจาก

ผูเลนจะใชชองทางนี้ในการเขาไปคนหาขอมูลขาวสารใหมๆ  หรือการเขาไปเพื่ออัพเดตเร่ืองราว
ตางๆ ของบลายธ เชน ขอมลูบลายธรุนใหมๆ  ราคา การซื้อ- ขาย  ปญหาตางๆ  และเกร็ดความรู
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ทั่วไป   นอกจากนัน้อินเทอรเน็ตยังเปนชองทางการสื่อสารหลักที่ไรพรมแดนระหวางผูเลนบลายธ
ดวยกัน ในการเขาไปพูดคุยและสอบถามขอมูลตางๆ   
 
                  เปนทีท่ราบกนัดีวา  อินเทอรเน็ต (Internet)  เปนส่ือทีม่ีบทบาทสูงมากในสงัคม
บริโภคยุคปจจุบัน เพราะอินเทอรเน็ตมีคุณลักษณะของส่ือที่กวางไกลไรพรมแดน เปนเคร่ืองมอื
ติดตอส่ือสารเช่ือมโยงระหวางคนในสังคมไดอยางสะดวกและรวดเร็ว   ไมวาจะเปนชองทางใน
การคนควาหาขอมูล  และความรูใหมๆ   เปนชองทางการติดตอส่ือสารระหวางกนัและกนัอยาง
เสรีและกวางขวาง      เชนเดียวกับสังคมของผูเลนบลายธ    ส่ืออินเทอรเน็ต   นอกจากจะเปนส่ือ
ที่ผูเลน  หรือผูที่ไมไดเลนก็ตาม     ตางก็ใชเปนชองทางในการเขาไปคนหาขอมูลตางๆ   เกีย่วกับ 
บลายธ ไมวาจะเปนประวติัความเปนมา รุน ราคา ตลอดจนเขาไปดูขาวและกิจกรรมตางๆ     
นอกจากนัน้ อินเทอรเน็ตยังเปนชองทางที่ผูเลนบลายธเขาไปเพื่อพูดคุยแลกเปล่ียนความรู 
ตลอดจนเปนส่ือกลางในการทํากิจกรรมรวมกนั     
 

     นอกจากผูเลนบลายธจะใช  “อินเทอรเน็ต” เปนชองทางที่ใชในการสื่อสารระหวาง    
ผูเลนและเปนชองทางที่ผูเลนบลายธนยิมเขาไปคนหาขอมูลเกี่ยวกับบลายธมากทีสุ่ดนอกจากนัน้
อินเทอรเน็ตยงัถือเปนชองทางในการรับรูและรูจักบลายธเปนคร้ังแรกอีกดวย   

 

 รูจักบลายธจากชองทางใด 

      Frequency Percent

เพื่อน  ญาติ  คนรูจัก (ส่ือบุคคล) 42 35.0 

อินเทอรเน็ต 39 32.5 

หนงัสือพมิพ  นิตยสาร 15 12.5 

โทรทัศน 13 10.8 

อ่ืนๆ  เชน   พบจากรานขายบลายธ 10 8.3 

                  Total 120 100 
                                                            ตารางที่   7.1     รูจักบลายธจากชองทางใด 
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    จากขอมูลการสัมภาษณกลุมตัวอยางผูเลนบลายธ 120 คนในตารางพบวา  ผูที่เลน

จะรูจักตุกตาบลายธไดจากหลากหลายชองทาง   แตจะรูจักบลายธจากเพื่อน ญาติ คนรูจัก  และ
ทางอินเทอรเน็ตมากกวาชองทางส่ืออ่ืนๆ  และจากตัวเลขพบวาผูเลนจะรูจักบลายธจากเพื่อน  
ญาติ  คนรูจัก  จะมีความใกลเคียงกับชองทางการรูจักบลายธจากอินเทอรเน็ต    จากขอมูลแสดง
ใหเหน็วาการบอกปากตอปาก (mouth to mouth) และการพูดคุยแนะนําบลายธใหกนัและกนั 
(introduce) ถอืวาเปนส่ือระหวางบุคคลทีม่ีประสิทธิภาพท่ีสุด  เนื่องจากโดยธรรมชาติแลวมนุษย
จะมีความไวเนื้อเช่ือใจบุคคลใกลชิด หรือบุคคลที่ตัวเองรูจัก เมื่อมกีารพูดคุย บอกตอ ก็เปนการ
ถายทอดขอมูลใหกระจายออกไป    เชนเดียวกับชองทางอินเทอรเนต็    ซึง่พบวาสัดสวนตัวเลขไม
แตกตางกนัมากนกั  พบวาผูเลนนิยมเขาไปคนควาหาขอมูลเร่ืองตุกตาบลายธมากเชนกัน จาก
ขอมูลแสดงใหเห็นวาส่ืออินเทอรเน็ต   ถอืวาเปนส่ือออนไลนที่เขาถงึไดงาย   เนือ่งจากสะดวก  
และไดขอมูลที่กวางขวาง   ครบถวน       
 

 “รูจักจากเพื่อนคะ” (เฟรน, สัมภาษณ, 15 มกราคม 2553 ) 
 
 “รูจักจากญาติที่เลนบลายธมากอน  แลวก็ทางส่ืออินเทอรเน็ตคะ” (พิมพวดี เดคิ,  
สัมภาษณ, 15 มกราคม 2553) 
 
 “เดิมททีํางานฝมือกระเปา quilt เปนงานอดิเรก  แลวมีเพื่อนๆเอารูปบลายธมา 
ใหดู รูสึกวาตุกตาอะไรนารักดี ตัดชุดใหใสไดดวย  ถายรูปก็ส่ืออารมณไดดี”            
(สุเบญจา  วงษกุย, สัมภาษณ, 15 มกราคม 2553) 
 
“รูจักคร้ังแรกตอนทีน่องสาวท่ีเปนลูกพี่ลูกนองกันพานอง Mod Molly มาเทีย่วบาน  
แอบคิดในใจวาตุกตาอะไรทาํไมหวัโต ตาโต ตัวลีบ  แตก็แอบมา search หาใน 
googleแลวก็เห็นถึงความนารักของนอง จนกระทั่งมาเห็นภาพของนอง Veronica 
Lace กีซซซซเด็กอะไรนารักที่สุด”(stubborngal, Ichigoheaven.com, 21/11/08) 
 
“เห็นคร้ังแรกในบอรดของ coffee prince ชอบมาก  กเ็ลย save ไวบน desktop 
หนาคอมทีท่ํางาน ไมนานไปอานเจอในหนังสือมีคนสะสม  และพยายามคนขอมูล
ในเว็บไซต  รักบลายธเหมือนลูกแทๆเลยคะ แตกลัวกระเปาแฟบจังคงตองหยุดดู 
ซี่ร่ีสเกาหลีซักระยะซะแลว”   (pattyza, Ichigoheaven.com ,15/05/08 ) 



168 

 

 
“เห็นคร้ังแรกจากกระทูในเวบ็พันทิปคะ เห็นแลวตอนนัน้ชอบมากแตคิดวาในไทย
ไมมีขาย ก็เลยเงียบๆไป พอไดทราบเกี่ยวกับของสะสมของคุณชมพู  ตอมชอบ
นองผุดข้ึนมาอีกรอบเลย  หาขอมูลในเวบ็ไซตทุกวนั  ตอนนี้ก็เลยพยายามเก็บเงนิ
มาขอรับนองไปเล้ียงบางคะ”  (ใบตอง, Ichigoheaven.com, 26/06/08 ) 
 

“คร้ังแรกเจอในอินเทอรเน็ตคะ หลังจากนัน้ก็ลองศึกษาวามนัคือตุกตาอะไร นารัก
ดี แลวกไ็ปเจอที ่Paragon  ตัดสินใจซื้อมาตัวนงึคะ ชื่อนอง Rosie  ตัวที ่2 ซื้อทาง
อินเทอรเน็ต”  (ลูกอม, Ichigoheaven.com, 21/05/09 ) 

 

       จากที่ทราบกันดีวายุคปจจุบันเปนยคุของเทคโนโลยี    การเขาไปคนหาขอมูลจาก
อินเทอรเน็ตจงึเปนชองทางที่ไดรับความนยิมสูงสุด  เนือ่งจากในสังคมเมืองจะพบไดทั่วไป   และ
เปนการส่ือสารที่ใชงานไดงาย  สะดวกรวดเร็ว    ดังนั้นการส่ือสารและสังคมออนไลน  ( Mass & 
Social Network Online)   จึงมีบทบาทสําคัญในยุคปจจุบัน  รวมทั้งการส่ือสารระหวางผูเลน 
บลายธดวยกนัเอง ดังนั้นจงึเกิดชุมชนออนไลนในอินเทอรเน็ตเพื่อเปนชองทางหลักที่คนเลน 
บลายธมกันยิมเขาไปพบปะ   พูดคุย    และคนหาขอมูลเกี่ยวกบับลายธ        

                ในการวิจยัคร้ังนีผู้วิจัยจะยกตัวอยางเว็บไซตบลายธในประเทศไทย ที่ผูเลนนยิมใชเปน
ชองทางในการเขาไปเพื่อติดตอส่ือสารกัน   3     เว็บไซตดังนี ้
 

1.   เว็บไซต Blythethailand.com    
                                                  
 
 
 
 

                                         
 

 
 
                                                                        ภาพที่ 7.1    เว็บไซต   Blythethailand.com    
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2.  เว็บไซต Ichigoheaven.com    
                                                          
 
                                                                                   
 
                                                                                     
 
 
                                                                                     
 
 
                                                                                  
                                                                    ภาพที่ 7.2     เว็บไซต   Ichigoheaven.com    

 
 

3. เว็บไซต Leo-toy.com    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                              
                                                                                ภาพท่ี  7.3      เว็บไซต Leo-toy.com    
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                   จากขอมูลในเว็บไซตตัวอยางขางตน  สามารถสรุปไดวาในสวนของเนื้อหา อันไดแก  
หัวขอและกระทูสนทนา จะมีหลากหลายเร่ืองราว  ทัง้เร่ืองความรูทั่วไป  สอบถามเรื่องบลายธรุน
ใหมๆ สอบถามปญหาตางๆ ลงภาพโชวบลายธของตัวเอง คุยเร่ืองความรูสึกทัว่ๆไป และกิจกรรม
ตางๆ  จากความหลากหลายและอิสระในการส่ือสารนี้เอง  ดังนั้นชองทางน้ีจงึถือเปนชองทางการ
ส่ือสารของผูเลนบลายธทีเ่ปนทีน่ิยมมาก โดยจะเหน็ไดจากจํานวนกระทูในแตละเวบ็บอรด   และ
จํานวนความถี่ในการเขาไปชมก็มีจาํนวนหลักพนัจนถงึหลักแสน  ที่สําคัญชองทางการส่ือสาร
ทางอินเทอรเน็ต ก็เปนชองทางที่คนทัว่ไปที่ใชอินเทอรเน็ตสามารถเขาไปติดตอส่ือสารกันไดโดยที่
ไมรูจักกันมากอนก็ได  เพยีงแตมีความชอบในส่ิงเดียวกัน  ก็สามารถเขาไปพูดคุยกัน จนกระทั่ง
รูจัก กลายเปนความคุนเคยจนเปนความสนิทสนม พูดคุยเร่ืองราวตางๆ และชวยเหลือกันจนเกดิ
มิตรภาพอันดี     

 
           ตัวอยางหวัขอกระทูในเวบ็บอรดตางๆ  ทีผู่เลนบลายธนิยมเขาไปพดูคุยสื่อสาร 
 

 ขาวสารเกีย่วกับบลายธรุนใหมๆ (Blythe News) 

CWC Exclusive Neo Blythe “Tarts & Tea” 

 

Jan 19, 2010 : Neo Blythe “Tarts & Tea” ก็จะเปนรุน Exclusive  
ซึ่งก็จะผลิตเพียง 3500 ตัว และกําหนดจะวางจําหนายในเดือน  
กุมภาพันธ 2010 คะ 

[illustration] CWC Exclusive Neo Blythe “Tarts & Tea”! 

 

Dec 28, 2009 : รูป Illustrate ของ CWC Exclusive Neo Blythe  
รุนใหม “Tarts & Tea” 
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CWC Exclusive Petite Blythe “Pure Punthic” 

 

CWC Exclusive Petite Blythe Pure Punthic เปนรุน Limited  
Edition 3,000 ตัว จาก MIELE DOLCE ซึ่งก็เปนทีมที่ไดรางวัล 
 Miss Popularity ในการประกวด Blythe Beauty Contest  
คร้ังแรกในป 2006 

 
 

 ตัวอยางกระทูสอบถามปญหาตางๆ  ในเว็บบอรดของ  ichigoheaven.com 
 

  แขนนองเปนรอย... 
“ชวยดวยคะ พึ่งไดนองมาคะ พอแกะออกมาแขนนองตรงตนแขนเปนรอยจุดสีดํา 
กลุมใจมากเพราะนองใสแขนกุดไมไดเลยใครมีวิธีแกบอกกันหนอยนาขอบคุณมาก”   
(TON, IchigoHeaven.com, 09/05/08) 
 
 “อาจเปนเพราะเส้ือทีน่องใสมาสีตกใสก็ไดนะครับ ลองใชยางลบดนิสอถูดู หรือไมก็
ใชสเตครีนเช็ดดูแตจริงๆ เด๋ียวรอยกอจะจางไปเองแตอาจจะนานหนอยเวลาอาบน้ํา
นองก็คอยถูนะครับ”  ( ichigo PR, IchigoHeaven.com, 09/05/08 ) 

 
 วิธีดูแลผม 
 “ขอคําแนะนาํการดูแลผมนองคะ เราเอานองมาสระผมไดรผมไดมั้ยคะ” (Pom 
IchigoHeaven.com, 07/05/08) 
 
“นองสระผมไดคับจะใสครีมนวดหรือทรีตเมนทดวยกอได ถานองผมบางกอใส
เฉพาะปลายอะคับหมักทิง้ใวสัก  คร่ึงชัวโมงแลวลางออก  แตตอนสระควรระวังน้ํา
จะไปโดนขนตานองนะคับ  ถาไปโดนขนตากอจะหลุดออกมาเลยอะคับ  สวนเร่ือง
ไดรผมนองหามเด็ดขาดนะคับถาผมนองโดนความรอนจะละลายทนัทคัีบ” (ichigo 
PR , IchigoHeaven.com, 07/05/08) 
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“เวลาจะสระผม อยาสระหนามานะคะ  เด๋ียวน้าํโดนหนานอง ถาปลายผมหยกิ อยา
ขยี้  เวลาสระ ถูใหเปนฟองกพ็อ  แลวตอนหว ี กห็ามขยีผ้ม  เพราะผมจะพนักนั  หวี
เฉพาะ ตรงทีม่ันเรียบก็พอคะ หรือถาอยากหวีปลายดวย ก็หวีแลวจัดทรงใหมเอา 
(NaM, IchigoHeaven.com, 07/05/08 ) 
 
ลูกสาวแขนเปอนคา  
“เมื่อคืนลองเส้ือ jecket jeans ใหนองคะ  ใสไมถงึหานาทีถอดออก กร๊ีดล่ันบานเลย
แขนนองเปอน ใชสเตยคลีนเช็ดก็ไมออก ใครพอมวีิธทีําใหแขนนองหายมั่งมั๊ยคะ
แลวเส้ือนองเวลาเพ่ือนๆซื้อมาตองเอาไปซกักอนรึเปลาถงึสีไมตกใสนอง” (แหวน, 
IchigoHeaven.com, 05/02/08 ) 
 
“โอว..เร่ืองนี้เปนปญหาโลกแตกของคุณแมนอง Blythe ทุกคนเลยคา ..บอกตามตรง
แกยาก ตองระวังหนอยเวลาใสเสื้อผาสีเขมๆ ถาเปนขา อาจจะกันไดดวยการใสถงุ
นองกนัเอาไวชั้นนงึกอน  เพราะวาสเตคลีนเนีย้ก็ลบไดระดับนึงคะ ถาเปอนนิดเดียว
ลองใชยางลบลบออกถาไมออกก็ลอง สเตคลีน   โปะเอาไวเลยนานๆ แลวคอยเช็ด
ออกคะ  อยาเศรานะคะ”  (webmaster, IchigoHeaven.com, 05/02/08) 
 

   กระทูซ้ือ-ขายบลายธ 
 

อยากไดนองราคาไมสูงมาก  
 “อยากลองเลนดูบางไมเคยซื้อมาเลนเลยชวยเเนะนําหนอยนะคะ เอาเเบบราคาไม
สูงมาก   ขอบคุณลวงหนาคะ”    (พลอย, IchigoHeaven.com, 05/11/09) 
 

“รุนที่ราคาไมสูงมากสวนใหญก็จะเปนรุนที่เพิง่ออกวางจําหนายใหมๆ  หรือเปนรุนที่
ไมใช limitededition คะลองดูในหมวด NeoBlythe นะคะ เทาทีย่ังมอียูในราน จะเริ่ม
จากที่ 5,000 บาท”  (webmaster, IchigoHeaven.com, 06/11/09 ) 
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สั่งซ้ือ Blythe 

“นุนส่ังซื้อปลายธรุน Prima Dolly Ashlet แตสินคาหมด   ไมทราบวาจะมาอีกมั้ยคะ  
และมาเมื่อไหรถาสินคามาแลวรบกวนเมลลแจงหรือโทรแจงดวยนะคะ”  (nounoon, 
IchigoHeaven.com, 10/10/09) 

“Prima Dolly Ashlette เปนรุนนานมากแลวคะ ถามี order ส่ังเขามาใหมตอนนี ้
อาจจะราคาสงูข้ึนไปมากพอสมควรแลวคะ  เพราะโดยปกติแลวตุกตา Blythe รุน
เกาๆ และสินคาที่หมดไปจากหนาwebถาจะส่ังรอบใหมจะตองเช็คราคาใหมคะ”  
(webmaster, IchigoHeaven.com, 11/10/09 ) 

 

“อยากรูวานอง bwt ยังเหลืออยูรึเปลาคับ แลววกิผมละอันทีห่มดไปแลวมีอีกรึเปลา
ครับ วางๆจะไปซ้ือนองที่รานนะครับ”   (คลัง, IchigoHeaven.com, 05/07/09)           
    

     จากขอมูลพบวากระทูสอบถามเกร็ดความรูเกีย่วกับบลายธ กระทูปรึกษาปญหา
ตางๆ ของบลายธ  และกระทูซื้อขายที่มีการสอบถามรุนและราคาบลายธ  เปนกระทูที่นยิมอันดับ
ตนๆ ทัง้นี้เนื่องจากเว็บไซตบลายธ  โดยเฉพาะเว็บไซตหลักๆ  ลวนเปนแหลงศูนยรวมที่ผูที่สนใจ
และช่ืนชอบบลายธมกัจะนยิมเขาไป    โดยมีจุดประสงคในการเขาไปที่คลายคลึงกัน ดังนัน้จึงมี 
ผูเลนทีม่ีความรูและประสบการณเกี่ยวกบั บลายธในเร่ืองที่แตกตางกัน  ที่เขาไปเพื่อใหขอมลู
ใหมๆ และชวยแกไขปญหาตางๆ   ตลอดจนเขาไปเพื่อถายทอดความรูและประสบการณที่ตัวเอง
มีใหผูเลนคนอ่ืนๆ ที่สนใจ    ตลอดจนการซื้อขายบลายธทางเว็บไซตที่นาเชื่อถือ    โดยเฉพาะถา
เปน official website ของบริษัทผูผลิตบลายธ  หรือเว็บไซตของรานขายบลายธมีชื่อเสียง    ผูเลน
ก็มักจะใหความไววางใจและเช่ือถือในการเขาไปสอบถามราคา และสั่งซื้อบลายธ เพราะนอกจาก
จะไดบลายธทีเ่ปนของจริงถกูตองตามลิขสิทธิ ์  ไดรุนที่หลากหลาย และยังเชื่อถอืไดวาไดสินคา
แนนอน    ซึง่พฤติกรรมนี ้ เปนตรรกะบริโภคที่เปนทั้งตรรกะการบริโภคเชิงหนาที่ของการใชหรือ
เชงิอรรถประโยชน (The Functional Logic of Use Value)  ซึง่เปนการมองวัตถ ุ  คือ  ตุกตา 
บลายธในฐานะเปนเคร่ืองมอืเคร่ืองใช (tool/instrument) และเปนตรรกวิทยาเชิงเศรษฐศาสตร
ของคาการแลกเปลี่ยน (An economic logic of exchange value)  ซึ่งเปนการมองวัตถุในฐานะ
เปนสินคา  (commodity)  เพื่อซ้ือ-ขายแลกเปล่ียนกัน      
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                      (ii)   สื่อกิจกรรม   นอกจากนัน้เม่ือมีการติดตอ พูดคุยกันทางเว็บไซต  และ
รวมกันเปนสังคมออนไลนแลว (Blythe Online Community)  จึงเปนทีม่าของการจัดกิจกรรม
ตางๆ รวมกนั   ทั้งนี้วัตถุประสงคหลักๆ ก็คือ  เพื่อพบปะ สังสรรค  พูดคุย  และทาํกิจกรรมรวมกนั  
อาทิเชน  การจัด  workshop  สอนตัดเส้ือผาใหบลายธ  การจัด workshop สอนโมดิฟายดบ
ลายธ  และการประกวดแตงตัว  แตงหนาใหบลายธ   ตลอดจนการนัดพบสังสรรคกันในโอกาส
เทศกาลสําคัญตางๆ  เชน  งานปใหม  งานครบรอบเว็บไซตหรือรานขายบลายธ     เปนตน 

 

  ภาพงานกิจกรรมตางๆ ของกลุมคนเลนบลายธ 

-   งานกิจกรรมIchigoHeaven1stAnniversaryParty                  

 

 

 

 

                              ภาพที่  7.4   งานกิจกรรมครบรอบ 1 ป ของราน  Ichigo  Heaven                                           

                  งาน   IchigoHeaven 1st Anniversary Party จัดที่ราน Coffee Mania  วนัที ่  31 
สิงหาคม 2551   ภายในงานมีกิจกรรมประกวดแตงตัวตุกตาบลายธเพือ่ชิงรางวัล   การจับฉลาก
ของขวัญการซื้อขายบลายธและอุปกรณของบลายธ การรวมกนัรับประทานอาหาร และถายรูป  
ซึ่งผูมารวมงานเปนทัง้สมาชกิเว็บไซต และบุคคลทั่วไปที่สนใจ   ถอืวาเปนกิจกรรมที่จัดข้ึนเพื่อ
พบปะพูดคุย  เพื่อกระชับสัมพันธภาพระหวางผูเลน  จากที่เคยพูดคุยส่ือสารกันแบบออนไลน  
บนเว็บบอรดกม็ีโอกาสไดเจอหนากนัและรูจัก    จนบางคนก็สนทิสนมจนกลายเปนเพื่อนใหม   

 

 “สนุกมากๆ เลย เกือบไมไดไปแลว ไดของรางวัลดวย แตก็ซื้อเส้ือผานองไปเยอะ
เหมือนกนั  กระเปาฟบไปเลย”  (ปริม, IchigoHeaven.com, 31/08/08 ) 
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  “อยากใหมีงานแบบนี้อีกบอยๆมีความสุขมาก นองบลายธของแตละคนสวยๆ ทั้งนัน้
เลย ที่สําคัญไดรูจักเพื่อนใหมๆ เยอะเลย”   ( TaZZ, IchigoHeaven.com, 01/09/08) 
 

                         -     งานกิจกรรม    Blythethailand  Happy New Year Party & Festival  2010  
 
 

 

 

                                        ภาพที่    7.5   Blythethailand   Happy New Year Party & Festival  2010                 

                 งานกิจกรรมปใหมของเว็บไซต  Blythethailand  จัดข้ึนวนัที ่  21 ธันวาคม  2552   
ที่โรงแรม Twin Tower  เปนกิจกรรมทีจ่ัดข้ึนเปนประจําทกุป  มวีตัถุประสงคเพือ่ใหสมาชิก
เว็บไซต  และบุคคลทั่วไปที่สนใจเขารวมทํากิจกรรม  เชน  การซือ้ขายตุกตาบลายธทั้งมือหนึ่ง  
และมือสอง รวมทัง้อุปกรณ  แอคเซสเซอร่ีตางๆ  การประกวดแตงกายคูเหมือนระหวางบลายธ
และเจาของ   และการจับรางวัล  ซึ่งกิจกรรมตางๆ เหลานี้ชวยใหเกิดมิตรภาพอันดีระหวางผู
เลนบลายธ  ภายในงานนอกจากจะมีการพูดคุยส่ือสารกันเร่ืองบลายธแลวยังมีการสานตอ
ความสัมพันธ   เปนเพื่อน   เปนพี่เปนนองกันตอไปอีกดวย     

         

“วาวว..อยากไดนองกลับบานเหมือนกันอะ แตแบกตังคไปไมเยอะ สินคานารักๆ 
ทั้งนั้นเลย  ไดความสนุก มากมาย มิตรภาพ  ถงึจะไมไดรูจักใครมากนกั แตก็อบอุน
มากของขวัญก็ดีคะถูกใจไดชุดนองมาดวย  ขอบคุณผูสนับสนนุของขวัญดวยนะคะ   
สุดทายกลับบานอยางหมดตัว”   ( ปอ, Blythethailand.com, 23/12/09 ) 
 
“ไดรอยย้ิม ไดรูจักเพื่อนใหมที่ชอบนองบลายธเหมือนๆ กนัคะ ไดรองเทานองมา
หลายคูเลยขอบคุณ Blythethailand คะทีจ่ัดงานนี“้   (หนงิ, Blythethailand.com, 
24/12/09 ) 
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                  สรุปจากที่ผูวิจยัไดกลาวมาในตอนตนวา กลุมผูเลนบลายธจะมีการจัดกิจกรรม
ระหวางสมาชิกในกลุม   หรือเปนกจิกรรมใหคนทั่วไปเขารวมงานโดยพบวาจะจัดข้ึนตลอดทั้งป    
ข้ึนอยูกับโอกาสพิเศษตางๆ  เชน  วันครบรอบเปดราน  งานปใหม งานมีตต้ิงตามสถานที่ตางๆ   
ทั้งนี้ก็เพื่อใหผูเลนมาพบปะ  พูดคุย  และทําความรูจักกนั  มีกิจกรรมทํารวมกนั    ที่สําคัญทาํให
เกิดมิตรภาพระหวางผูเลนทีช่ื่นชอบ บลายธเหมือนกัน    ทําใหมเีพื่อนและกลุมเพือ่นใหมๆ  มาก
ข้ึน   
 
                 เมือ่พิจารณาจากขอมูลขางตน   และนํามาวิเคราะหกับแนวคิดทฤษฎีเร่ืองการสื่อสาร 
(Communication Theory)    จะเหน็วาในฐานะที่มนษุยเปน “สัตวสังคม” มนุษยดํารงชีวิตอยู
รวมกันเปนกลุม และใชประโยชนจากสภาวะความเปนกลุมในการดําเนินกิจกรรมมากมาย      
ยิ่งกวาสัตวชนดิอ่ืนใดในโลก บรรดากิจกรรมทางสังคมเหลานี้ดําเนินไปไดในทางปฏิบัติบน
พื้นฐานของกจิกรรมชนิดหนึ่งที่เรียกกันวา  “การสื่อสาร” (วรพล พรหมิกบุตร, 2534)     ซึ่งเราไม
สามารถปฏิเสธถึงความสําคัญของการส่ือสารในสังคมไทย ทั้งนีเ้ปนเพราะวาบุคคลที่อยูรวมกัน
ในสังคม     จําเปนอยางยิ่งทีจ่ะตองแลกเปล่ียน ความคิดเห็น   ความรู   ทัศนคติ    และ
ประสบการณตางๆ  ผานการส่ือสาร ทั้งการส่ือสารระหวางบุคคล การสื่อสารโดยอาศัยส่ือตางๆ 
เชน ส่ืออิเล็กทรอนิกส    ส่ือเฉพาะกิจ   ส่ือประเพณี    ส่ือทองถิน่ และส่ือมวลชน เพื่อที่จะ
สามารถดํารงตนอยูในกลุมหรือในสังคมนัน้ไดอยางมีความสุข    (กาญจนา แกวเทพ, 2543)     

 
        จากที่ผูวจิัยเคยกลาวไวในเบ้ืองตนวา  การเลนบลายธมทีัง้การเลนแบบคนเดียว  

และการเลนแบบรวมกลุม   ซึง่การเลนทั้งสองลักษณะนั้นลวนแตอาศัยการสื่อสารทั้งส้ิน   การ
เลนแบบคนเดียวก็อาศัยการส่ือสาร ไดแก  การสื่อสารระหวางตัวเองกับตุกตาบลายธโดยการ
สมมุติวาบลายธเปนเพื่อน เหมือนนอง มีการพูดคุยดวย หรือเลนกบับลายธเสมือนบลายธเปน
ส่ิงมีชีวิต นอกจากน้ันยังมกีารใชส่ือสารมวลชน  คือการใชอินเทอรเน็ตในการเขาไปคนหาขอมูล 
บลายธ   สวนการเลนบลายธแบบรวมกลุม   นอกจากจะมีการติดตอส่ือสารที่ไมแตกตางจากการ
เลนแบบคนเดียวแลว  ยงัมีการส่ือสารระหวางกลุมผูเลนดวยกันผานส่ือสารมวลชน  เชน  
โทรศัพท  อินเทอรเน็ต ซึง่หวัขอการส่ือสารก็มีหลากหลายเชน  การพดูคุยเร่ืองทั่วไป  เร่ืองปญหา
ของบลายธ  เร่ืองรุนใหมๆ ที่กําลังจะออก  เร่ืองงานกิจกรรมตางๆ  รวมถงึลง    รูปบลายธของ
ตัวเองใหผูเลนคนอ่ืนๆ รวมชืน่ชม    ดังนัน้จากลักษณะการเลนบลายธตางๆ ดังทีก่ลาวมาลวน
ตองอาศัยการส่ือสารเขามาเก่ียวของทัง้ส้ิน    Robert  Escarpit  (1975,อางถึงใน สุรียรัตน  
โกสุมศุภมาลา,2550)    ไดกลาวถึงการรวมกลุมหรือ    “Group Set”   วาเปนกลุมคนที่มีลักษณะ 
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คลายคลึงกนั   และอาจจะยังไมรูตัววามีคนทีม่ีลักษณะความชอบคลายคลึงกัน  

จนกระทั่งส่ือนํามาเผยแพรโดยส่ือทําใหเกิด “การปฏิสัมพันธ” (Interaction)  กนัระหวางคนใน
กลุม   และทาํใหเกิดกลุมข้ึน  โดยส่ือเปนผูที่เกี่ยวของในการสรางวฒันธรรมกลุมใหกับผูรับสาร    
โดยผูรับสารมีโอกาสที่จะเลือกรับสารที่ตนคิดวาเหมาะสมและถูกใจ เพื่อเพิ่มคุณคาในแง
สติปญญาและกลายเปนวฒันธรรมของกลุมตอไป   

 
   เนื่องจากการสื่อสารทางอินเทอรเน็ตถือเปนชองทางหลักที่สําคัญ  ทั้งสําหรับตัวผูเลน

และระหวางผูเลนดวยกัน และยังมอิีทธิพลในการเผยแพรและธํารงการเลนบลายธใหกระจาย
ออกไป โดยจะเหน็ไดวาผูเลนสวนใหญจะรูจักบลายธคร้ังแรกผานชองทางอินเทอรเน็ต   หรือจาก
การสื่อสารกันทางอินเทอรเน็ต 

 
 “คร้ังแรกเหน็ตามเว็บไซต  รูสึกวาตุกตาอะไรหัวโต    แลวคิดวามนัมจีริงหรือเปลา 
พอถึงวันเกิดตัวเอง มเีพื่อนซื้อมาใหเปนของขวัญวันเกดิ จากนัน้กบ็าคล่ังเลย”  
(ชมพู อารยา เอ ฮารเก็ต, สมัภาษณ, 6 กุมภาพนัธ  2553) 
 
 “รูจักบลายธจาก Forward mail และรูปถายบลายธของ Gina Garan บน
อินเทอรเน็ต”  (วีณะกัญญา  ปล่ังกมล, สมัภาษณ, 9 มกราคม 2553) 
 
“ตอนแรกไมรูจักตุกตาตัวนี้เลย มีวนันงึ เลนเน็ตแลวไปเจอรูปตุกตาตัวนี ้ แตก็ยงั
ไมรูวาคือตุกตาอะไร ก็เร่ิมเกบ็รูปมาเร่ือยจากเน็ต  แลวกรู็วาคือBlytheหลังจากนั้น
มาก็คล่ังไคลบลายธไปเลยคะ”  (pawee, blythethailand.com, 01/05/08 ) 
 
 

       เมื่อมีการส่ือสารกันบนอินเทอรเน็ตแลว ก็จะเกิดการปฏิสัมพันธกันในลักษณะตางๆ 
และมีการรวมตัวกันเปนกลุม (Online Community) มีการพูดคุย  ตลอดจนมีการรวมกันทาํ
กิจกรรมตางๆ  สําหรับคอมมูนิต้ีของบลายธ  ผูเลนบลายธเจอกันไดตามกระทู  เวบ็บอรด  หรือ
ฟอร่ัม    ตามเว็บไซตที่เกีย่วกับบลายธ    “ถาจะถามวาบลายธเร่ิมฮิตจริงๆ ในเมืองไทยเมื่อไหรไม
มีใครตอบได แตลักษณะการเกิดกระแสของบลายธก็เหมือนแบรนดเส้ือผาแบรนดหนึ่ง เชน 
อาจจะเปนแบรนดจากออสเตรเลีย  เร่ิมจากคนที่เคยไปเรียน ไปอยู   จากนัน้ก็มกีารนําสินคามา
ขายผานออนไลนทางอินเทอรเน็ตทําใหขอมูลเขาถงึคนไดมากข้ึน   ตุกตาบลายธก็เหมือนแบรนด 
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เหลานี้ทีเ่ร่ิมจากกลุมเล็กๆ แลวมีอินเตอรเน็ตเปนตัวแพร”    (ผูจัดการออนไลน , มีนาคม 

2552 : ออนไลน)        
 

                     จะเหน็ไดวาการส่ือสารยังถอืเปนสวนประกอบสําคัญทีท่ําใหเกิดการรวมกลุมผูเลน 
และทําใหกลุมยังคงดํารงอยูได    เนื่องจากอินเทอรเน็ตเปนชองทางการสื่อสารของผูเลนบลายธ 
ในการเปนสถานที่พบปะ  พูดคุย  ปรึกษาปญหาตางๆ  ของการเลนบลายธ  ตลอดจนพูดคุยกนั
เร่ืองอ่ืนๆ    ทัง้นี้เนื่องจากอินเทอรเน็ตเปนส่ือยุคใหมทีก่วางไกลไรพรมแดน  สะดวก รวดเร็ว และ
แทบทุกคนในสังคมเมืองก็ลวนรูจักและใชอินเทอรเน็ตเปนเคร่ืองมือส่ือสาร โดยเฉพาะใน
เว็บไซตบลายธตางๆ จะมีเว็บบอรด หรือ ฟอร่ัม ที่เปนพืน้ทีก่ลางที่สําคัญที่ผูเลนบลายธเขามา
แลกเปล่ียนขอมูลขาวสาร มาสรางความสัมพันธกนั  โดยเปนชองทางในการนดัหมายการทาํ
กิจกรรมตางๆ รวมกนั  เชน การจัดกิจกรรมประกวดการแตงตัวบลายธ   การจัดประกวดภาพถาย 
บลายธ   การจัด workshop  สอนการโมดิฟายดบลายธ  รวมถงึกิจกรรมอ่ืนๆ   ซึง่กิจกรรมเหลานี้
ถือเปนสวนหนึ่งของการส่ือสารของกลุม ที่เปนปจจัยสําคัญที่ทาํใหกลุมมีความสัมพันธอันดีและ
มีความเขมแข็งมากข้ึน  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
                                                บทที่ 8 
                          สรุปผลการวิจัย  และขอเสนอแนะ 
 
 

  การศึกษาเร่ือง “การบริโภคสัญญะและบทบาทการส่ือสารของกลุมผูเลนตุกตาบลายธ” 
ในคร้ังนี ้  ผูศึกษาตองการศึกษาวาผูเลนมทีัศนคติตอตุกตาบลายธผานการบริโภคสญัญะอยางไร 
รวมทัง้ผูเลนมคีวามคิด และความรูสึกวาบลายธเปนมากกวาตุกตาทัว่ๆ ไปอยางไร และลักษณะ
การเลนตุกตาบลายธของแตละคนเหมือนหรือแตกตางกนัอยางไร ตลอดจนศึกษาการรวมกลุม
ของผูเลนตุกตาบลายธ  เพื่อแลกเปล่ียนขอมูลขาวสารตางๆ  และการทาํกิจกรรมตางๆ ที่เกี่ยวกับ 
บลายธผานการใชส่ือหรือพืน้ที่สาธารณะชนิดใดและลักษณะใดบาง รวมทั้งศึกษาวามีชองทาง
ดานส่ือสารมวลชนใดบาง ที่เปนเคร่ืองมอืในการแพรกระจายความนยิมของตุกตาบลายธใหเปน
ที่รูจักในสังคม    จนกลายเปนที่ชืน่ชอบและเปนตุกตายอดนิยมแหงยุค    
 

   กรอบแนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวของกับการศึกษาวิจัยในคร้ังนี ้ จะเนนไปที่แนวคิดการ
บริโภคเชิงตรรกวิทยา   และแนวคิดเร่ืองบทบาทการส่ือสาร 
 
    ในสวนของระเบียบวธิีวิจยันั้น ผูวิจัยไดใชการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research)  โดยใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview)  การสังเกต (Observation) 
และการศึกษาขอมูลจากเอกสารตางๆ (Documentary Data) ไดแก   นิตยสาร  และแหลงขอมูล
ที่สําคัญคือ อินเทอรเน็ต  และพิจารณาจากลักษณะคุณสมบัติพิเศษของตุกตาบลายธที่แตกตาง
จากตุกตาอ่ืนๆ     ดังตารางที่  8.1 
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ตารางที่    8.1      คุณสมบัติเฉพาะของตุกตาบลายธ 

       คุณสมบัติเฉพาะของตุกตาบลายธ  (Attribute Analysis of BLYTHE) 
1. เปนตุกตาท่ีมีความแตกตาง (Differrentiate)   
จากตุกตาตัวอื่นๆ ที่มีอยูตามทองตลาด คือการ
ปรับเปล่ียนหนาตา  ทรงผม   ดวงตา  ตลอดจน 
แตงหนาตุกตา(Custom) ใหเปนแบบที่ตองการได   

7.   เปนตุกตาท่ีสามารถเปล่ียนสีดวงตาไดถึง 4 สี     
โดยการดึงที่หวงดานหลัง 

2.    เปนตุกตาระดับพรีเม่ียมท่ีมีราคาต้ังแต  3,000 
 บาทขึ้นไป  จนถึงหลักแสน   

8.   เปนตุกตาท่ีสามารถดัดแขน ขา เพ่ือเปล่ียน 
ทาทาง ใหโพสทาถายรูปได 

3.    เปนตุกตาที่ตอบสนองจินตนาการไดกวางไกล   
จากการท่ีผูเลนสามารถออกแบบ  หรือแตงตุกตา 
ใหเปนอะไรก็ได   เน่ืองจากบลายธถูกผลิตขึ้นมา 
โดยวัสดุที่เปนพลาสติกท่ีเอื้อตอการขัดเกลา 
และแตงหนาใหม   รวมทั้งการแตงตัว   แตงหนาให
เหมือนตัวเอง  หรืออาจจะแตงใหเปนสาวเปร้ียว    
สาวหวาน   เปนไดหลายบุคลิกท่ีตองการ    

9.  เปนตุกตาที่ตอบสนองความโหยหาความสุขใน 
วัยเด็กของคนที่รูสึกวาความสุขในวัยเด็กขาดหายไป 
 เชน ในวัยเด็กไมมีโอกาสไดเลน  หรือไมมีโอกาส 
ไดเลนตุกตา  หรือของเลนท่ีเคยอยากเลน 

4   เปนการสรางสัมพันธภาพระหวางผูเลนดวยกัน   
 และรวมไปถึงกลุมใหญ  เพ่ือพูดคุย ปรึกษาเร่ืองตางๆ
เก่ียวกับบลายธ หรือการนําบลายธของตัวเอง 
มาอวดกันและกัน 

10.   เปนตุกตาที่ถายรูปไดขึ้น     ถายรูปออกมาแลว 
ดูสวยเสมือนนางแบบ 

5.   เปนตุกตาท่ีเปนเพื่อนคลายเหงา  หลายคนมัก 
จะเลนบลายธโดยการพูดคุยดวย   เสมือนวาบลายธ 
เปนนอง  เปนลูกสาว  และเปนเพ่ือน บางคนก็ชอบ 
นําบลายธเปนเพื่อนติดตัวไปไหนมาไหนดวย 

11.   เปนตุกตาที่ชวยสรางใหเกิดธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกับ
บลายธ  เชน  ธุรกิจขายเส้ือผา  รองเทา   อุปกรณตางๆ

4. เปนตุกตาท่ีชวยสรางสถานภาพ   และบุคลิกภาพ
ของเจาของใหโดดเดน   แสดงถึงความเปนคนทัน
กระแสแฟช่ัน    (Trend Setters ) 

 

                         ( ที่มา  : นติยสาร Positioning, สิงหาคม, 2552) 
             
                  จากลักษณะพิเศษของตุกตาบลายธดังตารางขางตน จะเห็นวาบลายธมีคุณสมบัติที่
สามารถตอบสนองการเลนไดหลากหลาย และมีเอกลักษณเฉพาะตัวที่โดดเดนทีสุ่ดคือ บลายธ
สามารถปรับเปล่ียนได (Modify/Custom)  ดังนัน้ผูวิจัยจงึนาํมาเปนเกณฑในการแบงประเภท
ของผูเลนบลายธออกเปน 2    ประเภทคือ     
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8.1    ผูเลนบลายธแบบปรับเปลีย่น   (Modify)    
  
                    การปรับเปล่ียนหรือโมดิฟายดบลายธ คือ การที่ผูเลนที่ตองการเปลีย่นแปลง    
ปรับเปล่ียนบลายธของตัวเองใหเปนไปในลักษณะที่ตองการ  เชน  การศัลยกรรมใบหนา  การขัด
ใบหนาบลายธใหมีผิวดานและแตงหนาใหใหม   การเหลาปากใหเปนรูปแบบตางๆ   การเปล่ียน
อายชิพ (ลูกตาและสีตา) และการปลูกผมใหม  เปนตน ซึง่การที่บลายธสามารถปรับเปล่ียนได
เชนนี ้ก็ถือเปนคุณสมบัติหลักและเอกลักษณเฉพาะตัวของตุกตาบลายธที่ไมเหมือนตุกตาตัวอ่ืนๆ
ที่ผานมา  ซึ่งคุณสมบัติพิเศษนี้เองที่เปนเหมือนเสนหของบลายธอีกประการที่ผูเลนตางเหน็
ตรงกันวามนัทําใหพวกเขาสามารถที่จะเนรมิตบลายธของตัวเองออกมา  ไมใหเหมือนใครในโลก
ก็ได ยิ่งเม่ือผูเลนไดแชรขอมูล  และแลกเปล่ียนขอมูลเร่ืองการโมดิฟายดบลายธผานโลกออนไลน 
(Internet) ดวยแลว    ผูเลนก็สามารถเขาถึงขอมูลตางๆ ไดงาย   นอกจากนัน้ยังสามารถปรึกษา
วิธีการและปญหาการโมดิฟายดผานเนต็เวิรคบลายธ (Blythe Network) ในเครือขายไดอีก
มากมาย     สาเหตุที่ตองมขีอมูลและที่ปรึกษาในการโมดิฟายดบลายธ    เนื่องจากการทําตอง
อาศัยความรูความชํานาญ เชน  การกรีดปากถากรีดไมเปนก็จะพงัเลย   การโมดิฟายดที่งายที่สุด
กคื็อการแตงหนา  เร่ิมจากการขัดหนาจากมันเปนดาน   และเปล่ียนสีตา  ซึง่สามารถเรียนรูได
จากเว็บไซต  หรือจากผูเลนดวยกนัเอง 
 

      นอกจากการโมดิฟายดจะเปนคุณสมบัติเดน ที่ตอบสนองความพึงพอใจของผูเลนที่
ตองการปรับเปล่ียนบลายของตัวเอง ใหเปนแบบที่ตองการในคอนเซปตตุกตาสะสม "หนึ่งเดียว" 
ในโลก โดยเฉพาะการทาํศัลยกรรม "หนาเหมือน" กับเจาของ   ซึ่งการทําศัลยกรรมหรือโมดิฟายด
ก็เหมือนการสรางงานศิลปะชิ้นหนึง่     เปนการทาํใหตุกตาเปน Limited  มีตัวเดียวในโลก        
ซึ่งผูวิจยัเหน็วาพฤติกรรมนีต้รงกับตรรกะการบริโภคเชิงสัญญะ   ที่ผูเลนหรือผูบริโภคตองการทํา
ใหตุกตาของตนเองมีเอกลักษณเฉพาะตัว และไมเหมอืนใคร  นอกจากนั้นการทําบลายธให
ออกมาหนาเหมือนตัวเอง  ก็แสดงใหเห็นวาบลายธถกูทําใหแสดงถงึสถานะ  และเปนส่ิงสะทอน
ความเปนตัวของตัวเองออกมา    
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                                 ภาพที่  8.1    ภาพบลายธที่ผานการปรับเปล่ียน  (Modify) แลว 
                                

“ชอบนองที่โมดิฟายดแลวมากกวา เพราะดูแลวมีเอกลักษณ หนาตาไมเหมือนใคร 
แลวถาโมแลวหนาตานารัก  เวลาไปไหนก็มีแตคนชม   รูสึกภูมิใจคะ  แมวาจะไมได
โมเองมีลูกสาวอยูสองคนก็เอาไปโมหมดเลยคะ”                 
(noonamka, Blythethailand.com, 01/01/09) 
 
“ชอบโมนองคะ  โมนิดๆหนอยๆ นองจะนารักยิ่งข้ึนไปอีก     ยิง่ถาเราโมดวยตัวเอง 
เเลวจะยิ่งรูสึกผูกพันบอกไมถูก  เเตสวนที่บางคนโมนองเปนคาเเรคเตอรผีๆ หลอนๆ  
อันนัน้ไมชอบเลย”  (มิ่งขวัญ อินทรพาณิชย, สัมภาษณ, 30 มกราคม 2553) 
 
“เราก็เปนคนนึงที่ชอบโมนอง   นองจะไดไมเหมือนคนอ่ืน  เปนตัวเดียวในโลก  คิดอีก
แบบสําหรับคนท่ีแอนต้ีเร่ืองโมนองนี่ ก็ลองคิดซะวาถานองสวยตามสไตลที่เราอยาก
ได แลวเราไดลงมือทาํเองนีจ่ะภูมิใจมากๆ แถมสวยไมเหมือนใครดวย  ถือเปนศิลปะ
อีกแขนงนึงเลยก็วาไดนะ”  (Pimdeed, Blythethailand.com, 01/01/09) 
 

             แตในขณะเดียวกนั ก็มีผูเลนบางสวนที่อาจจะพอใจกับการเลนบลายธแบบเดิมๆ ไมตอง
มีการปรับเปล่ียน  หรือโมดิฟายดใดๆ   
 
8.2       ผูเลนบลายธแบบไมปรับเปลีย่น   (Non Modify)   
      
                ผูเลนบลายธบางคนก็จะนิยมเลนบลายธแบบด้ังเดิม โดยไมตองมีการปรับเปล่ียนหรือ
โมดิฟายด    ทั้งนี้เนื่องจากเห็นวาบลายธแบบเดิมๆ มีเสนหและนารักอยูแลว  และบางคนก็รูสึก
วายงัไมกลาทีจ่ะนําไปโมดิฟายด   เนื่องจากไมมัน่ใจวาจะออกมาสวยอยางใจหรือไม  บางคนก็
รูสึกสงสาร   รับไมไดที่จะเหน็บลายธของตัวเองจะถูกถอดชิ้นสวนออกมา       และบางคนที่ซื้อมา 
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เพื่อเกง็กําไรอยากขายตอ  ก็คิดวาบลายธแบบเดิมๆ  จะขายไดราคาดีและขายไดงายกวา   โดย
ลักษณะเดนของบลายธแบบด้ังเดิมคือใบหนาจะมัน    ซึ่งผูเลนบางคนเหน็วาเวลาถายรูปใบหนา
จะดูมัน       จงึเปนเหตุผลของผูเลนที่ชอบบลายธแบบปรับเปล่ียน   เพราะจะไดเปล่ียนใบหนาให
ดานงายตอการแตงหนาใหม    และถายรูปออกมาไดสวย     ซึง่ก็แลวแตมุมมองของแตละคน 
 

 
 
 
 
 
 
 
                            ภาพที่ 8.2      ภาพบลายธแบบด้ังเดิมไมไดปรับเปล่ียน    
 

                 จากขอมูลขางตน เนื่องจากผูเลนจะมทีั้งผูทีช่ื่นชอบบลายธแบบปรับเปล่ียน และชอบ
แบบเดิมๆ ไมปรับเปล่ียน    ดังนัน้ผูวิจยัจึงเห็นวาการทีจ่ะไดขอมูลพฤติกรรมการบริโภคของผูเลน
ทั้ง  2  แบบนั้น  นอกจากจะตองมีการศึกษา   และเก็บขอมูลโดยการพูดคุยและสัมภาษณ       
การเขาไปสังเกตแบบไมมีสวนรวมในการทํากจิกรรมตางๆ รวมไปถึงขอมูลการส่ือสารบนสื่อ
อินเทอรเน็ต   ซึ่งถือวาเปนแหลงขอมูลทีสํ่าคัญ  เนื่องจากอินเทอรเน็ตถือวาเปนส่ือมวลชนหลักที่
สําคัญในการเปนส่ือกลางการติดตอส่ือสารระหวางผูเลนบลายธ ทัง้หมดนี้ก็เพื่อที่จะไดขอมูลที่
หลากหลายเพ่ือที่จะนํามาวิเคราะหและศึกษาลักษณะการบริโภคของผูเลน    

 
                ซึ่งในการสรุปผลการศึกษานี้ผูวิจัยจงึเนนไปที่กรอบแนวคิดดังกลาว      ซึ่งไดแก 
 
                   1.   ตรรกวทิยาเชิงหนาที่ของการใช (A Functional Logic of Use Value) ซึ่งเปน
ตรรกวทิยาในเชิงปฏิบัติของวัตถุหรือเปนตรรกวิทยาเชิงอรรถประโยชน (utility) หรือกลาวอีกนัย
หนึง่   คือ การมองวัตถุในฐานะเปนเคร่ืองมือเคร่ืองใช   (tool/instrument)  โดยวัตถุนัน้จะมี
คุณคาในเชิงปฏิบัติ  เชน  นาฬิกามีหนาที่ของการใชคือ  เปนเคร่ืองมือที่ใชบอกเวลา   เส้ือผามี
หนาที่เพื่อปกปดรางกาย เปนตน ลักษณะของตรรกวิทยาประเภทน้ีเมื่อเปรียบเขากับลักษณะ
พฤติกรรมการเลนบลายธ    จะเหน็ไดวาผูเลนทัง้ 2 ประเภทตางก็เหน็วาบลายธเปนของเลน   ที่
เปนตุกตาประเภทหนึ่ง    
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 “ชอบเพราะบลายธเปนตุกตาทีน่ารักมากคะ ดวงตาเปล่ียนสีเปล่ียนมุมมองได 
เวลาเอามาถายรูปแลวจะมีชวีิตชีวามากกวาตุกตาอ่ืนๆ พอหาขอมูลและดูรูปมากๆ 
จะเกิดอาการหลง  ก็เลยตัดสินใจซื้อ”  (อนรรคนงค  จันทรพาหิรกจิ, สัมภาษณ, 9 
มกราคม 2553) 
 
“บลายธหนาตานารัก ผิวนุมเหมือนคนเลย สามารถปรับเปล่ียนไดใหม เชน สีตา 
ทรงผม   แตงหนา”   (อาจารี  รดิศวงศ, สมัถาษณ, 25 มกราคม 2553) 
 
“เปนตุกตาที่สวย  มีดวงตาโต    เปล่ียนสีไดนารักดี    มีสีผม   ทรงผมหลากหลาย
ทรงใหเก็บเปนของสะสม”  (ณิชานนัท  ชาวงษ, สมัภาษณ, 18 กุมภาพนัธ 2553)  
 

 
                    2.  ตรรกวิทยาเชิงเศรษฐศาสตรของคาการแลกเปล่ียน (An Economic Logic of 
Exchange Value)   ซึ่งเปนตรรกวิทยาเชิงเปรียบเทียบคา (equivalence)    หรือถาพูดในเชงิ
ตลาด   คือการมองวัตถุในฐานะสินคา (commodity)   เชน  การนําสินคาไปแลกเปล่ียนเปนราคา
คางวดวามีราคาเทาไหร  โดยมักจะอยูในรูปแบบความสัมพันธระหวางผูผลิตกับผูบริโภค    แตใน
บางคร้ังมูลคาการแลกเปล่ียนอาจอยูในรูปแบบอ่ืนเพื่อเอ้ือประโยชนใหแกผูบริโภค โดยผาน
รูปแบบการจัดรายการสงเสริมการขายสินคาของผูผลิต  เชน  การจัดงานกจิกรรมใหลูกคามารวม
สนุกและแจกของแถมเมื่อซ้ือสินคา  และการแจกของรางวัลแกผูโชคดี    เปนตน    แนวคิดนี้เมือ่
พิจารณาเขากบัลักษณะพฤติกรรมการบริโภคตุกตาบลายธ นั่นคือการซื้อขายบลายธโดยการ
แลกเปล่ียนดวยเงนิ 
 

“รุน  Beatrice Vest   จะเปดใหจองวนัไหน  หรือวางจําหนายยงัไงคะ  เหน็รานอ่ืนๆ 
เปดใหจอง pre-oder  กันแลว”   (Jum, Ichigoheaven.com, 17/10/09) 
 
“ส่ังซื้อบลายธรุน  Prima Dolly Ashlette ไปแตสินคาหมด  ไมทราบวาจะมาอีกมัย้
คะและมาเมื่อไหร  ถาสินคามาแลวรบกวนเมลลแจงหรือโทรแจงดวยนะคะ จะโอน
เงินเขาบัญชี ขอบคุณคะ”   (nounoon, Ichigoheaven.com, 10/10/09) 
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 “ตอนแรกชอบซื้อบลายธที ่ ebay เพราะสามารถ Bid ไดและมีรุนทีห่ายาก แต
หลังจากปจจุบันมีขายในไทยเยอะข้ึน  และราคาก็พอรับได  ก็เร่ิมซื้อจากรานคาใน
ไทยเพราะไดเห็นตัวจริงดวย” (วีณะกัญญา ปล่ังกมล, สัมภาษณ, 9 มกราคม 
2553) 

 
                   3.  ตรรกวทิยาคาสัญญะ   (The Logic of Sign Value)  ซึ่งเปนตรรกวิทยาแหง
ความแตกตางหรือตรรกวิทยาของสถานะ (status) โดยวัตถุจะถูกมองในฐานะทีเ่ปนสัญญะ 
(sign) ที่บงบอกสถานภาพทางสังคม (standing) อัตลักษณ (identity) รูปแบบการใชชีวิต (style)  
ตรรกวิทยาของคาสัญญะ    เปนตรรกะที่สถานะของวตัถุ   ไดเปนตัวแทนในการสรางสัญญะ
อยางใดอยางหนึง่ใหแกเจาของ     โดยจะเปนการสรางสัญญะเพ่ือความแตกตาง   เชนการสวม
ใสเส้ือผาที่มยีีห่อและราคาแพงของชนช้ันสูงและชนช้ันกลางนัน้    มีความหมายมากไปกวาการ
สวมใสเคร่ืองนุงหมเพื่อปดรางกาย    โดยที่เส้ือผายี่หอนัน้จะมีคุณคาเชิงสัญลักษณที่บงบอกเปน
นัยถงึรสนยิมและชนช้ันของผูสวมใส   และเปนการสรางความแตกตาง (Differentiate) ใหกับ
บุคคลนั้นๆ     ในขณะที่ในมมุมองของชนช้ันลางและชนชั้นกลาง   การที่จะพยายามหาเส้ือผาที่มี
ยี่หอมาใสบาง แมจะเปนยี่หอที่ลอกเลียนแบบมาก็ตาม แตการบริโภคดังกลาวก็ไดเปนการ
ยกระดับหรือเล่ือนชนชัน้ทางจินตนาการ   แมวาในความเปนจริง (Reference) คนจนก็ยงัคงจน
อยู ในกรณีผูบริโภคระดับลางไดบริโภคสัญญะของสินคาไปเชนเดียวกนั ดวยกระบวนการ
เลียนแบบชนชั้นที่เหนือกวา   (Imitation)  
                             

       ดังนัน้   เมื่อนํามาวิเคราะหเขากับลักษณะและพฤติกรรมผูเลนบลายธ  จะเห็นไดวา
หลายคนเลนบลายธ เพราะรูสึกวาบลายธเปนนางแบบที่ถายรูปไดสวย นอกจากนัน้ยังรูสึกวา 
บลายธเปนส่ิงที่ชวยเสริมสถานะ บงบอกถงึความมีฐานะทางการเงินทีดี่  เนื่องจากบลายธมีราคา
สูง  ผูเลนจึงตองมีฐานะทางการเงนิที่อยูในระดับดี     และยงัรวมถงึการที่บลายธเปนตุกตาแฟช่ัน  
ที่ชวยสะทอนใหผูเลนดูเปนคนทนัสมัยและมีรสนิยมในเรื่องแฟช่ันที่ดี      ผูเลนบางคนจงึรูสึกวา 
บลายธนอกจากเปนเพยีงตุกตาแลว ยงัชวยเสริมสรางภาพลักษณตางๆ ใหตัวเองได   ดังนั้นผูเลน
บางคนจึงรูสึกวาบลายธเปนมากกวาเพียงแคตุกตาตัวหนึ่ง  แตพวกเขาเหน็วาบลายธเปนเหมือน
เพื่อน  หรือเปนนองสาวที่ชวยใหพวกเขาคลายเหงา   
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     “คําถามยอดฮิต คือ ทําไมตองเรียกบลายธวา “นอง” ทั้งที่บลายธเปนส่ิงไมมชีีวิต   

ซะหนอย พวกเราก็ตอบวาเพราะมีความรูสึกวานองเคาเปนนองของเรา   หรือเหมือนลูกสาว     
ทุกคนที่เลนก็เรียกนองหมดนะ  ไมมีใครเรียกวาตุกตาเลย   เพราะในความรูสึกของเราเคาเหมือน
เปนคนคนหนึง่  จะมีการต้ังชื่อใหดวย    แลวพวกเราก็จะชอบพูดคุยกบัเคา  แลวเหมือนนองเคาก็
ชอบคุยดวย  ซึง่จริงๆ แลวมันก็คือคิดไปเองเหมือนจนิตนาการข้ึนมา  อยางเวลาอยูในหองคน
เดียวก็จะแบบ…ตัวเองหิวขาวหรือเปลา…ไปกินขาวม้ัย...เด๋ียวพาไปเทีย่วนะคะ อะไรแบบนี้” 
(เอกพจน พัฒนานารักษ, ”เล้ียงลูกเล้ียงหลาน”, 2552 : ออนไลน) 
 
         ผูเลนบางคนเลนบลายธเพราะเห็นวาบลายธเปนตัวแทนแหงความเปนแฟช่ัน  ความ
ทันสมยั ทีพ่วกเขาสามารถนาํเอาแฟช่ันที่ตัวเองช่ืนชอบแตไมสามารถแตงตัวแบบนัน้ไดเอง      
มาแตงแฟช่ันแนวนัน้ๆ ใหกับบลายธของตัวเอง   เสมือนวาบลายธเปนนางแบบที่สามารถพรี
เซนตรสนิยมแฟช่ันของตัวเองออกมา ดวยลักษณะพเิศษของบลายธที่เปนตุกตาที่สามารถ
ปรับเปล่ียน   หรือแตงใหเปนอะไรก็ไดตามจินตนาการโดยไมจํากัด 
 

 “ชอบทีน่องไมเหมือนใคร  ชวงนี้พอดีชอบแฟช่ันแปลกๆ แนวญ่ีปุน   แตแฟชั่นญ่ีปุน
บางแบบเรากใ็สเองไมได  ก็เลยชอบที่ไดตัดชุด  แตงตัวใหนอง  แลวก็ชอบที่ไดโม
นอง เปล่ียนทาทางและความรูสึก เหมือนเราไดปลดปลอยความคิดสรางสรรคของ
ตัวเอง” (วานติา ศรีเฟองฟุง, สัมภาษณ, 6 กุมภาพนัธ 2553) 
 
 “บลายธมีเอกลักษณมากๆ ครับ  เธอเหมือนมีชวีิตเลย  บางมุม  เธอจะหนาบ้ึง  
บางมุมเธอจะหนางอน  บางมุมเธอจะยิ้มได  ทั้งๆ ที่หนาเธอก็ไมไดเปลี่ยนอะไรเลย
เปนเร่ืองที่แปลกมาก และอีกอยางเธอสวยเหมือนนางแบบเลย ถายรูปข้ึนมากๆ” 
(เกง, Ichigoheaven.com, 10/01/10) 
 
“ชอบเอามาลูบหัว  เหมือนลูกคนนงึ  แลวก็ถายรูป  หาชุดใหมๆ ตามแฟช่ันใหลูกใส    
ตัดเองบาง หาซ้ือบาง แลวแตแบบที่ชอบ  ที่สําคัญแกเหงาไดดีมากๆ “ (มิ่งขวัญ  
อินทรพาณิชย,  สัมภาษณ, 30 มกราคม 2553) 
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                นอกจากน้ันยังมผูีเลนบางสวนที่ผูวิจยัเหน็วา   ความนยิมและกระแสความดังของ 
ตุกตาบลายธที่ถูกแสดงผานส่ือตางๆ ไมวาจะเปนสื่อมวลชน เชน นิตยสาร โทรทัศน  อินเทอรเนต็  
ตลอดจนส่ือบุคคลตางๆ   ที่เปนดาราหรือคนดัง  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลนบลายธของพวก
เขาเหลานัน้  โดยการที่ผูเลนเหลานัน้เช่ือวาดารา หรือคนดังเหลานั้น  เปนผูนําแฟชั่น  ดังนั้นการ
ที่จะแสดงวาตนเองเปนคนทนัสมัย  ไมตกกระแสความนยิม  จึงตองมบีาง   ซึง่คนเหลานี้จะมทีัง้
คนที่ชอบบลายธตามกระแสความดัง   อาจจะเลนไปแคชวงระยะเวลาหนึ่ง   เมื่อกระแสความ
นิยมบลายธลดลงก็อาจจะเปล่ียนความนยิมไปช่ืนชอบสิ่งอื่นๆ ตามแฟชั่นที่ผลัดเปลี่ยนหมุนเวียน
มา    แตในขณะที่บางคนทีช่ื่นชอบอยางจริงจังก็อาจจะเลนไปตลอดก็เปนได    
   
 
            
 
 
 
           

 
                                        ภาพท่ี  8.3    ภาพดารา นักแสดง  ที่เลนบลายธ                      

 
                จะเห็นวาผูเลนทกุประเภทลวนมีพฤติกรรมการบริโภคตุกตาบลายธ ในแบบตรรกะการ
บริโภคเชิงสัญญะ เพยีงแตกตางกนัที่ลักษณะการเลนเทานั้น  นัน่คือผูเลนรูสึกตรงกันวาบลายธ
นอกจากเปนตุกตาตัวหนึ่ง  แตยังเปนเสมือนนอง  เสมือนเพื่อน  เสมือนนางแบบที่ถายรูปไดสวย  
เปนเสมือนเพือ่นที่มชีีวิต  นอกจากนัน้ยงัรูสึกวาบลายธทําใหพวกเขาดูมีรสนิยมดี    ดูเปนคน
ทันสมยั และยังสงเสริมใหภาพลักษณของพวกเขาดูหรูหรา  เนื่องจากบลายธเปนตุกตาที่ราคา
แพง   ดังนัน้ผูเลนจึงตองมีฐานะทางการเงนิที่ดี  สวนผูเลนที่เลนตามกระแสความนยิม  หรือตาม
ดาราคนดัง    ก็เนื่องจากอยากเปนคนที่ไดชื่อวาไมตกกระแสนิยมนั่นเอง  
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                                                                         ภาพที่   8.4      บลายธในภาพของนางแบบแฟชั่น         

 
                 4.   ตรรกวิทยาการแลกเปล่ียนเชงิสัญลักษณ (A logic of symbolic exchange)  
โดยวัตถุจะอยูในฐานะที่เปนของขวัญ (gift)  หรือเปนสัญลักษณแทนความสัมพันธระหวางผูให
และผูรับ   เพือ่แสดงถึงความรูสึกทางใจใหแกกนัและกนั   
   

“มีบลายธ 1 ตัว คุณแมซื้อใหเปนของขวญัวันเกิด  ก็ต้ังโชวไวเหมือนตุกตาทัว่ไป  ไมได
นําออกไปไหนดวยเหมือนคนอ่ืนๆ”    (ชลลดา นาคหิรัญญ, blythethailand.com, 
09/01/10) 
 
“ตอนแรกห็นตามเว็บไซต รูสึกวาตุกตาอะไร หัวโต แลวคิดวามันมีจริงหรือเปลา พอถึง
วันเกิดตัวเอง มีเพื่อนซ้ือมาใหเปนของขวญัจากนัน้ก็บาคล่ังเลย” (ชมพู อารยา เอ ฮาร
เก็ต, สัมภาษณ, 6 กุมภาพนัธ 2553) 
 

“ตัวแรกเพื่อนซ้ือมาเปนของขวัญปใหมครับ  ดีใจมาก เพราะอยากไดมาต้ังแตตอนอยูป1
เห็นคร้ังแรกทีส่ยาม   เหน็แวบแรกก็รักเลย   แตตอนนัน้ยังไมไดรูจักเทาไหรจนมาตอนนี้
ป4 แลวถึงจะมีกะเคา”   (คอปเตอร, Ichigoheaven.com, 11/04/08) 
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                      จากขอมูลขางตน พบวาผูเลนบางคนใหบลายธเปนของขวัญบุคคลที่เปนที่รัก  
เนื่องจากตองการใหพวกเขาเหลานัน้รูจักบลายธ   และรักบลายธเหมือนตัวเอง   
 

 “เคยซ้ือใหเพือ่นวนัเกิดเยอะมาก สวนนึงก็เพราะเรามีรานขายดวย เคยซ้ือใหเพื่อนที่
ชอบอยูแลว และคนที่ยงัไมชอบ  พอซือ้ใหเคากก็ลายเปนชอบหลายคน” (ชมพู 
อารยา  เอ ฮารเก็ต, สัมภาษณ,  6  กุมภาพนัธ 2553) 
 
 “เคยซ้ือเปนของขวัญวนัเกิดใหเพื่อนคะ เพราะวาอยากใหเคาชอบดวย จะไดเลน
เหมือนกนั” (วานิตา ศรีเฟองฟุง, สัมภาษณ, 6 กุมภาพนัธ 2553) 

 
 
บทบาทการสื่อสารของผูเลนบลายธ   
 
                  Junko Wong  ผูบริหารของ Cross World Connection (CWC) บริษัทผูผลิตบลายธ 
ประเทศญ่ีปุน กลาววาบลายธเปนเหมือนคอมมูนิต้ี (Community) หนึง่ในสังคม  ทีผู่เลนสามารถ
ใชเปนส่ือแสดงออกถงึบุคลิกของตัวเองออกมา เมื่อมีการพูดคุย ทําใหผูเลนมีสังคมเพิ่มข้ึน แถม
เปนกลุมที่ชืน่ชอบในส่ิงเดียวกัน  โดยมีบลายธเปนจุดเร่ิมตน  และเปนจุดศูนยกลาง   จากนัน้ก็
ขยายไปสูการคุยกันในหวัขออ่ืนๆ  ทั้งงาน  สไตลของตัวเอง  รวมถงึการแชรความรูสึกกันละกนั    
( Manager, 05/05/08 : online) 
  
             การเขาถงึกลุมคนเลนบลายธบนอินเทอรเนต็ จะเหน็ไดวาปจจุบันทั้งผูเลนและ        
ผูจําหนายตางก็ใชอินเทอรเน็ตเปนชองทางหลัก ในการสรางกระแสบลายธใหปรากฏสูสาธารณะ
ตลอดจนเปนชองทางการส่ือสารระหวางผูเลนดวยกันมากข้ึน  รวมไปจนถึงการส่ือสารระหวาง
บุคคลในการเผยแพรบลายธ  ซึง่เปรียบเสมือนเปนส่ือบุคคลที่ชวยส่ือสารบลายธออกไปใหสังคม
รูจัก    ปจจุบนันี้ในสังคมโดยเฉพาะสังคมเมือง  จะเห็นวาหลายคนเลนบลายธมักจะถือติดตัวไป
ไหนมาไหนดวย  ไปนัง่เลนจบิกาแฟก็หยบิมาเลน    มาหวีผม  เพื่อแกเหงา   และยังมพีฤติกรรม
ของเหลาดาราที่มกันาํ บลายธพกติดตัวไปกองถายละครจนกลายเปนขาวออกทางส่ือมวลชน
ตางๆ  ทัง้หมดนี้ลวนเปนการใชการสื่อสารทั้งส้ิน       
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พฤติกรรมการสื่อสารของผูเลนบลายธ 

 
                ในสวนของพฤติกรรมของผูเลนบลายธ   ในที่นี้ผูวิจัยจะแบงออกเปน 2 ชองทาง  คือ   
การสื่อสารของผูเลนทางส่ืออินเทอรเน็ต เนื่องจากอินเทอรเน็ตเปนชองทางการส่ือสารสมัยใหมที่
คนในสังคมเมืองเขาถงึไดงาย สะดวกและรวดเร็ว และการส่ือสารผานส่ือบุคคล ที่มีอิทธิพลใน
การเผยแพรบลายธใหเปนทีน่ิยม   ทั้งนี้โดยการศึกษาผานการสมัภาษณ  การสังเกตการณจาก
ขอมูลส่ือส่ิงพมิพ   คือ    นิตยสาร   และการเก็บขอมูลบนอินเทอรเน็ต 
 

(i) การสื่อสารบนสื่อสมยัใหม หรืออินเทอรเน็ต   (Internet) 
 
             อินเทอรเน็ต   คือ  ส่ือสมัยใหม  ในที่นี้คือเว็บไซตและเว็บบอรด   ในการชวยใหผู
เลนไดเปนสถานที่ติดตอ  ส่ือสาร ไปจนถงึการรวมกลุมเปนสังคมออนไลน  (Online Community)  
และเปนแหลงขอมูลขาวสาร นอกจากนีย้ังเปนพืน้ทีท่ี่ผูเลนสามารถใชติดตอกันไดโดยงาย  
รวดเร็วและประหยัด  เชน   หนาตางเว็บบอรด (Webboard) หรือฟอร่ัม (Forum)  ที่เปนสถานที่
พูดคุย ในหวัขอตางๆ  อยางอิสระเสรี  ภายไดการดูแลของเว็บมาสเตอร (Web Master)  ซึ่ง
ชองทางการส่ือสารดังกลาว   ถือเปนชองทางการส่ือสารหลักของผูเลนบลายธ ที่ผูเลนแทบทุกคน
เขาถึงไดอยางสะดวกและงายที่สุด    นอกจากการเขาไปพูดคุยส่ือสารกันแลว  ยังมกีารเขาไปใน
เว็บไซต บลายธบนอินเทอรเน็ตเพื่อคนควาขอมูลเกี่ยวกบับลายธอีกดวย  เชน  การเขาไปดู
ขาวสารเกีย่วกับบลายธรุนใหมๆ   ราคา   ปญหาตางๆ ที่พบ   เปนตน 
 
ตัวอยางหัวขอการสื่อสารของผูเลนบลายธ  บนเว็บบอรด/ ฟอร่ัม  ในอินเทอรเน็ต 
 

 Ichigoheaven   Webboard    หัวขอ :  เร่ืองทั่วไป     (ขอมูล  ณ วันที่  5  มกราคม 2553)    
  

คุณๆคิดอยางไรกับผูชายเลนBlythe...
คําถามนี้สืบเนื่องมาจาก...เห็นเพื่อนบางคนชอบถามบอยๆวา เลนอะไรแบบนี้ดวยเหรอ  
เราก็รูสึกมนัแปลกเหรอ แตอันที่จริงก็คิดๆ เหมือนกนัวา ผูชายทั่วไป...คงไมเลนมัง๊ 
แค...อยากจะรูความเห็นคนอ่ืนๆวาคุณ...คิดอยางไรกับผูชายเลนตุกตา Blythe     
อยากจะรู  ไมซีเรียสครับ   ขอบคุณครับ 
ชื่อ: เอก (08/05/08 16:52) 
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ไมเห็นแปลกตรงไหนเลย   ทีผู่หญิงเลนของเลนผูชายเยอะแยะไป คะ ^ ^!!!  
ตอบ: NaM (08/05/08 18:53) 

 

Firsttime....withblythe 
หวัดดีคะอยากมาแชรประสบการณที่ไดรูจักนองคร้ังแรกกะทุกคนคะสําหรับตัวเองรูจักนอง 
ครงแรกจากหนังสือ Oops! ที่สัมภาษณชมพูอะคะ เห็นคร้ังแรกตกหลุมรักเลยเพราะชอบ 
ตุกตาอยูแลว (เมื่อกอนเลน Barbie กะ BratZ) แตดวยความยุงเลยไมไดทําไรมาก  
จนเมื่อตอนส้ินปไปเดินโลตัสปนเกลาไปเจอรานลีโอทอยคะ โห ยืนตะลึงอยูที่ราน  
เดินอยูเปนชั่วโมงเลยอะ ก็เลยเอาเวบไซดรานเคามาหาขอมูล ต้ังแตนัน้ทกุวนัเขาแตเวบหารูป 
หาขอมูล สะสมความอยากไดมาเร่ือยๆ จนคลอดนองคนแรกเม่ือ 27 ม.ค.เปนนอง WW คะ 
 แลวกห็ยุดไมอยูตอนนีม้ีลูก 6 คนแลว ต้ังแตไดนองมามคีวามสุขกะการอยูกะเคา 
แลวก็เขาเวบ อานนูนอานนีม่ากๆ เลยคะ แลวเพื่อน ๆ ละคะมี First time กะนอง Blythe  
ยังไงบางเอย.... 
ชื่อ: amm (10/04/08 23:54) 

คร้ังแรกไปเห็นที่แถวสะพานเหล็กคะรานเดียวกับคุณ amm นัน่แหละคะเห็นแลวชอบมาก
อยากไดมาก แตพอไปถามเจาของรานกอไดประสบการณไมคอยดีมาเลยไมซื้อ  
กลับมาเลยเขาgoogle หาคําวา Blythe แลวมาเจอรานพี่พิมนี่แหละคะแคเขามาหนาแรก 
กอต่ืนตาต่ืนใจสุดสุดเลยคะ โทรมาคุยกับพี่พิมยิ่งประทบัใจในความเปนกนัเอง  
เลยซ้ือตัวแรก (5ตัวแรกมากกวา)กบัพีพ่ิมนัดเจอกนัที ่PARAGON ยิ่งประทับใจในความนารัก 
ของนองและพีพ่ิมมากคะตอนนี้มนีองแลว 8 นางชวงนี้กอไดแตเก็บเงินหาชุด 
มาใสใหนองคะประหยัดทางอื่นมาจายทางนี้แทน  
ตอบ: บุมคะ (11/04/08 07:22) 
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  Ichigoheaven Webboard  หวัขอ : สอบถามปญหา (ขอมูล ณ วนัที ่15  มกราคม 2553)  
    

ชวยดวยคะใครเคยสายดึงเปล่ียนสีตากับpullringนองหลุดบางคะ?
 เมื่อวานเลนนอง Aztec แรงไปหนอย เชือกกับ pull ring หลุดออกมาเลยคะ ดึงตอนแรก 
ก็รูสึกฝดๆ แตก็ยังไปฝนดึงเพื่อที่จะเปล่ียนสีตา และแลวก็กระเด็นออกมากเลย โฮ เศราจัง  
ใครเคยเจออยางนี้บางคะ ควรจะสงไปซอมรึเปลา กลัวจังเลยเพราะไมเคยเปดหวันองเลย 
สักคนเคยเห็นคนอ่ืนเปดหัวนอง นากลัวมากๆ ยงัทําใจไมไดคะ ขอความเหน็ดวยคา  
แลวรุนBL เนีย่เปดหัวยากไหมคะ  
ชื่อ: ปน (24/03/08 20:34) 

ถาสายหลุดออกมาทั้งเสนเลย คงตองเปดหัวนองละคะ แตมวาถาคุณปนไมเคยเปดหัวนอง 
ควรสงใหชางแกไขใหดีกวาคะ เพื่อความชัวยคะ นองเปดหัวก็ไมเปนอะไรนะคะ ไมนากวัคะ 
 เพราะประกอบแลวก็เหมือนเดิมแหละคะคนอ่ืนยงัเอาไปเปล่ียนกลไกหลับตาคางไรกาน 
เยอะแยะเลย มะตองกวันาคา แตมคิดวาชางแกไขไดแนนอนคะ เปนกําลังใจให ^0^V   สูๆ      
ตอบ: Chertam (24/03/08 21:37) 

 

 

 Ichigoheaven  Webboard  หัวขอ : ซ้ือ-ขายบลายธ (ขอมูล ณ วนัที่  5  มกราคม 2553)   
 

อยากไดนองราคาไมสูงมาก คือวาอยากลองเลนดูบางอะคะ ไมเคยซ้ือมาเลนเลย 
ชวยเเนะนําหนอยนะคะเอาเเบบราคาไมสูงมากขอบคุณลวงหนาคะ 
ชื่อ: พลอย (05/11/09 19:15) 

รุนที่ราคาไมสูงมากสวนใหญก็จะเปนรุนที่เพิง่ออกวางจําหนายใหมๆ คะหรือเปนรุนที่ไมใช
 limited edition  คะลองดูในหมวด  Neo Blythe นะคะ  
ตอบ: webmaster (06/11/09 11:32) 
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    Blythethailand  Webboard   หัวขอ :  เรื่องทั่วไป (ขอมูล  ณ วนัที ่ 26  ธันวาคม 2552)    
  

ความรูสึกแรกกับบลายธ 
รูจักนองคร้ังแรกตอนท่ีนองสาวที่เปนลูกพี่ลูกนองกนัพานอง Mod Molly มาเทีย่วบาน แอบคิด 
ในใจ  ตุกตาอะไร  หวัแบน  ตาโต   ตัวลีบ   แตก็แอบเก็บขอมูลไวในใจแลวเอามา  search 
หาใน google แลวก็เห็นถึงความนารักของนองหลายๆรุน  แตก็ยังไมถกูใจตัวไหนจริงจัง   
ที่จริงจงักอแพงม่ักๆ จนกระทั่งมาเห็นภาพตัวจริงๆ ของนอง Veronica Lace  แลวกีซซซ... 
 เด็กอะไรนารักที่สุด ก็เลยเสียตังคในกระเปาและจนไดเนี่ยละคะ 
ตอบ: -`๏’- stubborngal -`๏’- (21/11/08 17:35) 
 

ไมมีเหตุผลอ่ืนใดครับ   เหน็แลวรักทนัท ี  เพระเธอชางเปนสาวยนอยที่ชางแตงตัว   อินเทรนด 
ใสอะไรก็ดูดีดูนารัก    นั่งจองเธอผานจอคอมทุกวัน   จนในที่สุดกม็ีโอกาสรับเธอเขามา 
เปนหนึง่ในสมาชิกครอบครัว    ทีม่ีพวกพี่ๆอยางบารบี้อยูคร่ึงบานแลว  ตอนนีพ้ี่สาวบารบี้ทั้งหลาย
คงตองเพื่อที่ใหนองสาวตาโตที่สุดในบานคนนี้แลว    นองตัวแรกที่เพิง่รับมาก็คือนอง Ashtina  
ตอนนีน้องเปล่ียนช่ือ แลวครับช่ือ Brownie  
ตอบ: simple (27/12/08 13:30) 

                   
     จากขอมูลการส่ือสารของผูเลนบลายธ บนเว็บบอรดหรือฟอร่ัมในอินเทอรเน็ต  ซึง่ถือ

วาเปนชองทางการส่ือสารหลักของผูเลน จะเหน็วาหวัขอสนทนาจะมีหลากหลาย แตจากการ
สังเกตของผูวจิัยพบวา   หวัขอการส่ือสารหลักๆ  จะมหีัวขอพูดคุยเร่ืองทัว่ไปมากทีสุ่ด  หัวขอซ้ือ
ขาย   หัวขอสอบถามปญหา  และหวัขอกจิกรรมก็พบในสัดสวนที่รองลงไป 
 

(ii) สื่อบุคคล   (Personal  Media) 
 
          ส่ือบุคคล ในการวิจยัคร้ังนี้หมายถึงบุคคลที่มีสวนในการเผยแพรและส่ือสารบลายธ
ใหกระจายออกไป   เพราะส่ือบุคคล   มีสวนในการเปนสื่อกลางทีท่ําใหบุคคลทั่วไปไดรูจักบลายธ   
จนสงผลใหเกดิความชืน่ชอบ  และหันมาเลนบลายธในที่สุด   ซึง่ในทีน่ี้ผูวิจยัจะกลาวถงึส่ือบุคคล
ที่มีบทบาทสําคัญในการส่ือสารของการเลนบลายธ    ดังนี ้
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                 1.  Gina  Garan     เปนส่ือบุคคลแรก  ทีน่ําบลายธใหกลับมาเปนทีน่ิยม   ถือเปน
บุคคลสําคัญที่ทาํใหบลายธกลายเปนที่รูจักไปทั่วโลก    Gina   เกิดใน Newyork, สหรัฐอเมริกา 
เมื่อจบชั้นมัธยมที ่ Ardsley High School  แลวเขาศึกษาตอที่ Elizabeth Seton College ใน
สาขาวทิยุและโทรทัศน    ถงึแมวา Gina จะมีตุกตามาแลวมากมายหลายตัว  แตเธอก็ยังไมรูจกั 
บลายธมากอน   จนกระทัง่ในป  ค.ศ 1999  เพื่อนสนิทของ Gina ไดเปดตุกตาตัวหนึง่ซึง่เปด
ประมูลขายอยูใน ebay    นั่นคือคร้ังแรกที่เธอไดเจอกบับลายธ      2-3   ปตอมา  เมื่อ Gina ยาย
เขาไปอยูในอพารตเมนทใหม  เธอเจอกลอง SLR เกาๆ   ตัวหนึ่งซึง่เจาของกลองคนกอนทิง้เอาไว  
เธอจึงทดลองถายภาพบลายธทัง้ๆ  ที่ไมเคยเรียนถายภาพจริงจังมากอน    จนสามารถนาํภาพบ
ลายธที่ถายทัง้หมดมารวมเลมตีพิมพ      เปนหนังสือ This Is Blythe  (Chronicle Books, 2000)   
ซึ่งหนังสือเลมนี้จึงถือเปนการเปดตัวบลายธกลับมาสูโลกอีกคร้ัง  นอกจากนัน้ในป 2001 หนงัสือ
เลมนี้ยงัไดรับรางวัล Firecracker Alternative Book of the Year  เนื่องจากไดรับการตีพิมพกวา 
100,000 เลม     และยังมีการพิมพออกมาเรื่อยๆ  จนถงึปจจุบัน       หนังสือรวมภาพบลายธของ 
Gian จงึถือเปนส่ือที่ชวยเผยแพรและประชาสัมพนัธบลายธใหเปนที่รูจกัจนกลายเปนตุกตา   
ยอดนิยมข้ึนมาในสังคม ทัง้ในตางประเทศและรวมถึงประเทศไทย  จากภาพที่คนทั่วไปเห็นวา 
บลายธถายรูปออกมาสวยเหมือนนางแบบ เปนจุดเร่ิมตนทีท่ําใหความนยิมตุกตาบลายธกลับมา
อีกคร้ัง   และในป 2001  หนงัสือรวมภาพบลายธของ Gina   ยังไดรับรางวัล  Firecracker 
Alternative Book of the Year    ซึง่ไดรับการตีพิมพกวา 100,000 เลม  ถือวาบลายธไดรับความ
นิยมอยางสูง และเปนปรากฏการณที่ทาํใหเกิดกระแสความนยิมตุกตาบลายธออกไปในวงกวาง    
สงผลใหชื่อของ  Gina และตุกตาบลายธเปนที่รูจกัและโดงดังไปทัว่โลกจากนัน้เปนตนมา   ดังนัน้  
Gina  Garan  จึงถือเปนส่ือบุคคลแรกที่มีบทบาทในการเผยแพรและส่ือสารบลายธใหกระจาย
ออกไปในสังคม 
 
               2.   ดารา และคนมีชื่อเสยีง    ถือเปนอีกส่ือบุคคลที่มีอิทธิพลและมีบทบาทตอ
การสื่อสารของการเลนบลายธ ในทีน่ี้ผูวิจยัจํากัดขอบเขตเฉพาะในประเทศไทยเทานั้น    
 

 “วนันัน้ดูทวีีเจอพี่ชมพูเลน ก็เลยอยากเลนบาง จากนัน้ก็ไปหารูปนองจากเน็ตแลวไป
ไปมามาก็หลงรักในพริบตา ชอบนองมากๆ”   (Film, Ichigoheaven.com, 09/03/09) 
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“ตอนแรกเหน็ในนิตยสาร Oop! ที่มีสัมภาษณดาราทีเ่ลนบลายธ รูสึกวาทําไมฮิตจัง 
ตอนนัน้ไมคอยชอบราคาเพราะแพงมาก แตมันก็ดูนารักดีสามารถทํานูนนี่ไดหลาย
อยางไมเหมือนตุกตาทั่วไป พอไดไปเห็นนองตัวเปนๆแลวก็หลงไหลเหมือนโดนยา
เสนห”   (ไอติม, Ichigiheaven.com, 21/04/09) 
 
“รูจักนองคร้ังแรกจากรายการราตรีสโมสรที่สัมภาษณชมพูคะ เหน็คร้ังแรกตกหลุมรัก
เลย ชมพูนารัก บลายธก็นารัก  และตัวเองก็ชอบตุกตาอยูแลว  จนเม่ือตอนส้ินปไป
เดินโลตัสปนเกลาไปเจอรานลีโอทอยคะ โอโห..ยนืตะลึงอยูที่ราน เดินอยูเปนชั่วโมง
เลยอะ ก็เลยเอาเว็บไซดรานเคามาหาขอมูล จนคลอดนองคนแรกเม่ือ 27 ม.ค.คะ”     
(ออย, Leo-Toy.com, 10/04/08) 

 
       จากขอมลูดังกลาวจะเห็นไดวา  ดาราหรือคนดัง   ก็มีสวนในการตัดสินใจเลน 

บลายธของผูเลนเชนกัน   ผูเลนบางคนอาจจะมีพื้นฐานความชอบตุกตาเปนการสวนตัวอยูแลว     
เมื่อมีแรงกระตุนจากดาราหรือคนดังที่ชืน่ชอบ หรือบางคนอาจมีความเชื่อทีว่าดาราหรือคน
ดังนัน้ๆ เปนผูนําแฟชั่น  มีภาพลักษณทีท่นัสมัย  จึงรูสึกวาอยากเลนบาง  เพื่อที่ตัวเองจะไดดูเปน
คนทนัสมัย  ดังนัน้ดาราหรือคนดัง จงึมบีทบาทในการส่ือสารและชวยเผยแพรความนยิมบลายธ
ผานส่ือมวลชนตางๆ  ออกไป        

 

       จากผลการศึกษา  ความนิยม “ตุกตาบลายธ”   ที่เปนตุกตาแฟช่ัน (Fashion Doll)     
ที่พบวาในอดีตจะเปนที่นยิมอยูในกลุมชนช้ันสูงหรือกลุมคนทีม่ีฐานะดีเทานัน้ เนื่องจากตุกตา
แฟชั่นจะมีราคาที่คอนขางสูง และการเลนก็ตองซื้อหาเส้ือผาอาภรณใหตุกตาหรือการปรับเปล่ียน
ใบหนาตุกตาตองมีคาใชจายสูง     เชนเดียวกับปจจุบนั ตุกตาบลายธ ก็เปนตัวแทนตุกตาแฟช่ัน
ยอดนิยมของยุคนี้  จากคุณสมบัติพิเศษของบลายธที่สามารถปรับเปลี่ยนได  เชน  แตงหนา  หรือ
ปรับเปล่ียนใบหนาใหคลายกับบุคลิกของเจาของหรือใครก็ได การแตงตัวใสเส้ือผาใหบลายธ 
รวมถึงการเสริมแตงเคร่ืองประดับ  กระเปา  แอคเซสซาร่ีตางๆ  ลวนมคีาใชจายสูง    ผูวิจยัจึงเหน็
วาการเลนบลายธแสดงถึงความแตกตางในดานชนช้ัน (Class Different) ของผูเลนดวย     
กลาวคือดวยสาเหตุที่ราคาของตุกตาบลายธที่คอนขางสูง อุปกรณ และเส้ือผาตางๆ  รวมทัง้การ
ปรับเปล่ียน (Modify/Custom) บลายธกล็วนแตมีคาใชจายทั้งส้ิน   ผูเลนบลายธสวนใหญจึงมกั
เปนคนช้ันกลางไปจนถึงชนชั้นสูง หรือกลุมคนทีม่ีรายไดพอสมควร เชนเดียวกับผูเลนตุกตาแฟช่ัน
ในสมัยกอน     ดังนัน้จึงพอสรุปไดวา  “ตุกตาแฟช่ัน”  สามารถสะทอนวัฒนธรรมและความหมาย 
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ของผูเลน  วาเปนคนในวงสังคมชั้นกลางไปจนถึงชั้นสูง   รวมทั้งสะทอนวาเปนคนที่รักและสนใจ
ในแฟช่ัน   หรือมีกลุมสังคมที่มีส่ิงสนใจรวมกันเชน    ชืน่ชอบในแฟชัน่และความสวยงาม    

                     กลาวโดยสรุป ลักษณะพฤติกรรมการบริโภคของผูเลนบลายธจะมีลักษณะการ
บริโภคที่ไมแตกตางกนัมากนัก  นอกจากพบวาผูเลนมพีื้นฐานที่คลายกัน คือ ชอบตุกตาบลายธ
เพราะ ความนารักในฐานะทีเ่ปนตุกตาแลว ยงัชอบในคุณลักษณะพิเศษของบลายธในการ
ปรับเปล่ียน (Modify) หรือคัสตอม (Custom) ใหเปนอยางไรก็ไดดังที่ใจตองการ (Self - 
Construction)   เชน  บางคนตองการใหบลายธหนาตาเหมือนตัวเอง   บางคนก็อยากใหบลายธ
หนาเหมือนดาราที่ชอบ  หรือบางคนก็ชอบจับบลายธแตงตัว หรือแตงหนาในสไตลที่ตัวเองชอบ
ไดอยางไมจํากัด หรือบางคนแตงหนาหรือแตงตัวใหบลายธในแบบที่ตัวเองอยากทํา แตไม
สามารถทําไดเองในชีวิตจริง สวนบางคนที่เปนลูกคนเดียว หรือมีเพื่อนนอย กม็ักจะรูสึกวา 
บลายธเปนเพือ่นหรือเปนนองชวยใหคลายเหงา   ในสวนของผูขายบลายธ บางคนขายตุกตาตาม
กระแสนิยมอยูแลว   เมื่อกระแสบลายธมาแรงจึงไมพลาดที่จะนํามาจําหนาย  นอกจากนั้นพวก
เขายังรูสึกวาบลายธเปนตุกตาแฟช่ันที่ชวยส่ือใหเหน็วาผูเลนเปนคนที่ทนัสมัย ไมตกกระแสแฟชั่น      
จากขอมูลตางๆ เหลานี้สามารถเช่ือมโยงเขากับแนวคิดตรรกะการบริโภค  ทัง้ 4 ประการของ  
Jean Baudrillard  ทีว่าสังคมบริโภคยุคปจจุบันเปนสังคมแหงการบริโภค (The Social of 
Consumption) ที่มนุษยไมไดมีความพึงพอใจจากการไดบริโภควัตถุหรือสินคาในฐานะที่เปน
เพียงสินคา (Use Value) เทานั้น  แตยังรวมไปถึงการซ้ือขายแลกเปลี่ยนดวยความพึงพอใจทาง
เศรษฐศาสตร (Exchange Value) รวมทั้งจากผลการศึกษายังพบวาผูเลนหรือผูขายบางคน มี
ลักษณะการบริโภคในเชิงคาการแลกเปล่ียนเชิงสัญลักษณ (Symbolic Exchange Value)   คือ   
การใหบลายธเปนของขวัญกับบุคคลที่เปนที่รัก โดยวัตถุหรือตุกตาบลายธจะอยูในฐานะที่เปน
ของขวัญ (gift) หรือเปนสัญลักษณแทนความสัมพนัธระหวางผูใหและผูรับ  นอกจากนัน้ยงัพบวา
ลักษณะการบริโภคตุกตาบลายธของผูเลนมีความหมายนัยยะที่แฝงไปพรอมกับการบริโภคในเชิง
วัตถุหรือสินคา คือ การบริโภคเชิงสัญญะ (Sign Value) ดวย  โดยทีค่วามหมายนยัยะดังกลาวนี้
ไดแสดงออกถึงฐานะทางสังคมและสัญลักษณ คือ วัตถุหรือสินคาในสังคมการบริโภคนัน้  
นอกจากจะมีประโยชนใชสอยแลว    วัตถุหรือสินคาเหลานัน้ยงัไดถูกกําหนดใหอยูในฐานะที่เปน
ส่ิงบงบอกความเปนตัวตน  สถานะ  และความรูสึกทางจิตใจของผูบริโภคอีกดวย    ทัง้นี้การนํา
ความหมายหรือคุณคาทางจิตใจใสเขาไปในตัวสินคา    จึงทําใหสินคาไดแปรสภาพจากมูลคา
พื้นฐานไปเปนมูลคาสัญญะ  และกอใหเกดิผลตามมา  คือ  การบริโภคสัญญะ (Sign Value) ที่
จะทําใหมนุษยสามารถบริโภคไดอยางไมส้ินสุด         เพราะมนุษยจะไมบริโภคเพียงเพราะความ 
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ตองการทางวตัถุเพียงอยางเดียว แตตองการบริโภคสินคานั้นๆ เพื่อประโยชนในแงความรูสึกและ
คุณคาทางจิตใจอีกดวย     ซึ่งจะพบไดมากในสังคมบริโภคยุคปจจุบัน 

 
 

ขอเสนอแนะ 
 
       จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “การบริโภคสัญญะและบทบาทการส่ือสารของกลุมผู
เลนตุกตาบลายธ”   ทําใหผูวิจัยเห็นวา  ยงัมีประเด็นในการวิจยัทีน่าสนใจจะศึกษา  หรือทาํการ
ตอยอดตอไป    คือ 
 
                         1. การศึกษาวิจยัในคร้ังนี้มุงศึกษาการส่ือความหมายตรรกะการบริโภคจากส่ือ
อินเทอรเน็ต โดยการวจิยัในอนาคตอาจสามารถศึกษาจากส่ือประเภทอ่ืนไดบาง เชน  ส่ือ
โทรทัศน    วทิยุ   หรือส่ือส่ิงพิมพตางๆ   
 
                        2.    เนื่องจากปจจุบนันี้ (มีนาคม  พ.ศ. 2553)  พบวานอกจากตุกตาบลายธจะ
เปนตุกตายอดนิยมแหงยุคนี้แลว  ขณะนี้มีการเกิดของตุกตาแฟช่ันชนิดอ่ืนๆ ข้ึนตามมาอีกมาก  
และกลายเปนวาเกิดกระแสการกลับมานิยมเลนตุกตากันอีกโดยที่ผูเลนก็จะเปนผูใหญมากย่ิงข้ึน   
ทั้งๆ ที่ในอดีตเราจะพบวาตุกตาจะเปนของเลนสําหรับเด็กๆ  แตในสังคมบริโภคยุคใหมนี ้  
ผูใหญกลับหนัมาเลนตุกตามากข้ึน   จึงนาจะมีประเด็นการศึกษาวา  การที่ผูใหญยอนกลับมา
เลนตุกตาที่ชืน่ชอบ เนื่องมาจากสาเหตุใดบาง  ตลอดจนศึกษาลักษณะการบริโภคของผูเลน
ตุกตาเหลานัน้  วามกีารบริโภคสัญญะเหมือนหรือแตกตางจากบลายธอยางไร 
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7     √     √ √ √  √   √     √   
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13     √     √    √ √  √     √   
14     √    √ √ √ √ √ √ √ √   √     √ 
15     √      √   √     √     √ 
16  √        √    √      √    √ 
17     √     √ √   √      √ √    
18 √         √   √ √  √  √    √   
19     √     √   √ √      √   √  
20  √       √ √ √ √ √ √ √ √   √     √ 
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สาเหตุที่เลนบลายธ เลนบลายธอยางไร ประโยชนของบลายธ ความรูสึกตอบลายธ 

คว
าม
สว

ยงา
ม 

เพล
ิดเพ

ลิน
ใจ 

ทัน
สม

ัย 

มีห
นา
มีต

าใน
สัง

คม
 

ชอ
บส

วน
ตัว

 

งาน
อดิ

เรก
 

เปน
ขอ

งข
วัญ

หร
ือข

อง
ฝา
ก 

เพื่อ
สะ

สม
 

ตั้ง
ไว
เฉย

ๆ นั่
งม
อง

 

แต
งตั
ว เ
ปล

ี่ยน
เสื้อ

ผา 

ตัด
เสื้อ

ผา
ให

 

แต
งห

นา
 โม

ดิฟ
าย 

พา
ไป

เที่ย
ว 

ถา
ยร
ูป 

พูด
คุย
ดว

ย 

หว
ีผม

 ลูบ
หัว

 

ใช
เวล

าวา
งให

เปน
ปร

ะโ
ยช

น 

ทํา
ให

ผอ
นค

ลา
ยค
วาม

เหง
า 

ทํา
ให

เกิด
คว

าม
คิด

สร
างส

รร
ค 

ทํา
ให

เกิด
กล

ุมเพื่
อน

 

เปน
นอ

ง 

เปน
ลูก

 

เปน
เพื่อ

น 

เปน
ตุก

ตา
 

21        √  √  √        √  √   
22  √        √   √ √  √  √     √  
23 √         √   √ √   √      √  
24     √     √    √      √    √ 
25 √         √    √  √  √     √  
26  √        √  √  √    √      √ 
27     √     √  √  √  √  √      √ 
28 √         √ √   √      √    √ 
29     √     √   √ √  √    √    √ 
30     √     √   √ √    √     √  
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31     √      √  √ √    √      √ 
32     √    √ √    √  √  √      √ 
33     √     √ √  √ √    √   √    
34        √ √         √      √ 
35     √         √    √     √  
36     √        √     √   √    
37      √    √   √ √   √       √ 
38     √     √    √    √      √ 
39      √    √ √   √    √      √ 
40     √     √   √ √    √   √    
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41     √      √  √     √      √ 
42        √  √ √  √ √    √   √    
43     √      √  √ √    √   √    
44     √     √    √  √  √   √    
45     √     √    √  √  √      √ 
46     √     √        √   √    
47     √    √          √  √    
48     √     √   √ √  √  √   √    
49        √    √        √ √    
50     √      √       √   √    
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51     √      √   √    √   √    
52 √            √ √    √   √    
53 √          √ √      √      √ 
54   √       √   √    √    √    
55     √     √    √    √      √ 
56 √         √  √ √ √     √  √    
57 √         √    √    √      √ 
58   √       √    √      √ √    
59     √     √   √     √      √ 
60   √       √   √       √    √ 
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ุมเพื่
อน

 

เปน
นอ
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เปน
ลูก

 

เปน
เพื่อ

น 

เปน
ตุก

ตา
 

61       √  √       √ √       √ 
62    √      √  √  √      √ √    
63     √     √  √      √      √ 
64    √      √  √    √   √  √    
65   √      √         √     √  
66     √     √  √  √  √ √    √    
67       √      √ √     √     √ 
68     √       √      √     √  
69 √           √        √    √ 
70    √      √  √      √     √  

207
207



 
 

 

เลน 
(ลําดับที่) 

สาเหตุที่เลนบลายธ เลนบลายธอยางไร ประโยชนของบลายธ ความรูสึกตอบลายธ 

คว
าม
สว

ยงา
ม 

เพล
ิดเพ

ลิน
ใจ 

ทัน
สม

ัย 

มีห
นา
มีต

าใน
สัง

คม
 

ชอ
บส

วน
ตัว

 

งาน
อดิ

เรก
 

เปน
ขอ

งข
วัญ

หร
ือข

อง
ฝา
ก 

เพื่อ
สะ

สม
 

ตั้ง
ไว
เฉย

ๆ นั่
งม
อง

 

แต
งตั
ว เ
ปล

ี่ยน
เสื้อ

ผา 

ตัด
เสื้อ

ผา
ให

 

แต
งห

นา
 โม

ดิฟ
าย 

พา
ไป

เที่ย
ว 

ถา
ยร
ูป 

พูด
คุย
ดว

ย 

หว
ีผม

 ลูบ
หัว

 

ใช
เวล

าวา
งให

เปน
ปร

ะโ
ยช

น 

ทํา
ให

ผอ
นค

ลา
ยค
วาม

เหง
า 

ทํา
ให

เกิด
คว

าม
คิด

สร
างส

รร
ค 

ทํา
ให

เกิด
กล

ุมเพื่
อน

 

เปน
นอ

ง 

เปน
ลูก

 

เปน
เพื่อ

น 

เปน
ตุก

ตา
 

71   √      √       √  √   √    
72     √     √  √  √      √ √    
73     √     √  √      √      √ 
74     √     √  √    √  √   √    
75   √      √         √   √    
76     √     √  √  √  √ √    √    
77     √        √ √    √      √ 
78     √       √      √     √  
79 √           √        √    √ 
80     √     √  √      √     √  
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ผูเลน 
(ลําดับที่) 

สาเหตุที่เลนบลายธ เลนบลายธอยางไร ประโยชนของบลายธ ความรูสึกตอบลายธ 

คว
าม
สว

ยงา
ม 

เพล
ิดเพ

ลิน
ใจ 

ทัน
สม

ัย 

มีห
นา
มีต

าใน
สัง

คม
 

ชอ
บส

วน
ตัว

 

งาน
อดิ

เรก
 

เปน
ขอ

งข
วัญ

หร
ือข

อง
ฝา
ก 

เพื่อ
สะ

สม
 

ตั้ง
ไว
เฉย

ๆ นั่
งม
อง

 

แต
งตั
ว เ
ปล

ี่ยน
เสื้อ

ผา 

ตัด
เสื้อ

ผา
ให

 

แต
งห

นา
 โม

ดิฟ
าย 

พา
ไป

เที่ย
ว 

ถา
ยร
ูป 

พูด
คุย
ดว

ย 

หว
ีผม

 ลูบ
หัว

 

ใช
เวล

าวา
งให

เปน
ปร

ะโ
ยช

น 

ทํา
ให

ผอ
นค

ลา
ยค

วาม
เหง

า 

ทํา
ให

เกิด
คว

าม
คิด

สร
างส

รร
ค 

ทํา
ให

เกิด
กล

ุมเพื่
อน

 

เปน
นอ

ง 

เปน
ลูก

 

เปน
เพื่อ

น 

เปน
ตุก

ตา
 

81 √         √  √      √      √ 
82     √     √    √    √   √    
83 √         √   √ √    √      √ 
84 √         √   √ √    √   √    
85     √        √ √    √     √  
86     √     √  √      √      √ 
87 √        √ √  √      √      √ 
88     √     √   √ √    √   √    
89     √     √     √ √  √   √    
90     √     √  √  √    √     √  
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ผูเลน 
(ลําดับที่) 

สาเหตุที่เลนบลายธ เลนบลายธอยางไร ประโยชนของบลายธ ความรูสึกตอบลายธ 

คว
าม
สว

ยงา
ม 

เพล
ิดเพ

ลิน
ใจ 

ทัน
สม

ัย 

มีห
นา
มีต

าใน
สัง

คม
 

ชอ
บส

วน
ตัว

 

งาน
อดิ

เรก
 

เปน
ขอ

งข
วัญ

หร
ือข

อง
ฝา
ก 

เพื่อ
สะ

สม
 

ตั้ง
ไว
เฉย

ๆ นั่
งม
อง

 

แต
งตั
ว เ
ปล

ี่ยน
เสื้อ

ผา 

ตัด
เสื้อ

ผา
ให

 

แต
งห

นา
 โม

ดิฟ
าย 

พา
ไป

เที่ย
ว 

ถา
ยร
ูป 

พูด
คุย
ดว

ย 

หว
ีผม

 ลูบ
หัว

 

ใช
เวล

าวา
งให

เปน
ปร

ะโ
ยช

น 

ทํา
ให

ผอ
นค

ลา
ยค

วาม
เหง

า 

ทํา
ให

เกิด
คว

าม
คิด

สร
างส

รร
ค 

ทํา
ให

เกิด
กล

ุมเพื่
อน

 

เปน
นอ

ง 

เปน
ลูก

 

เปน
เพื่อ

น 

เปน
ตุก

ตา
 

91 √         √     √ √  √   √    
92     √    √ √     √   √      √ 
93   √      √ √        √   √    
94 √        √ √   √     √      √ 
95 √         √  √        √    √ 
96   √       √  √ √ √  √  √      √ 
97 √         √   √ √  √  √      √ 
98     √    √       √  √      √ 
99     √     √ √ √    √  √   √    
100     √     √  √    √  √      √ 
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ผูเลน 
(ลําดับที่) 

สาเหตุที่เลนบลายธ เลนบลายธอยางไร ประโยชนของบลายธ ความรูสึกตอบลายธ 

คว
าม
สว

ยงา
ม 

เพล
ิดเพ

ลิน
ใจ 

ทัน
สม

ัย 

มีห
นา
มีต

าใน
สัง

คม
 

ชอ
บส

วน
ตัว

 

งาน
อดิ

เรก
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ขอ

งข
วัญ

หร
ือข

อง
ฝา
ก 

เพื่อ
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เฉย

ๆ นั่
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ตัด
เสื้อ

ผา
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งห

นา
 โม
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เที่ย
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ถา
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ูป 

พูด
คุย
ดว

ย 

หว
ีผม

 ลูบ
หัว

 

ใช
เวล

าวา
งให

เปน
ปร

ะโ
ยช

น 

ทํา
ให

ผอ
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ลา
ยค
วาม

เหง
า 

ทํา
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เกิด
คว

าม
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างส
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ทํา
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เกิด
กล

ุมเพื่
อน
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นอ

ง 

เปน
ลูก

 

เปน
เพื่อ

น 

เปน
ตุก

ตา
 

101     √     √        √   √    
102 √          √ √  √   √       √ 
103 √             √    √      √ 
104     √        √ √   √    √    
105 √        √       √  √   √    
106      √    √ √   √   √    √    
107   √       √   √ √    √    √   
108 √         √  √     √       √ 
109     √     √  √       √    √  
110 √         √     √ √   √     √ 
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ผูเลน 
(ลําดับที่) 

สาเหตุที่เลนบลายธ เลนบลายธอยางไร ประโยชนของบลายธ ความรูสึกตอบลายธ 

คว
าม
สว

ยงา
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ลิน
ใจ 

ทัน
สม
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มีห
นา
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ใช
เวล

าวา
งให

เปน
ปร

ะโ
ยช

น 

ทํา
ให

ผอ
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เหง
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น 

เปน
ตุก

ตา
 

111 √         √     √ √  √      √ 
112   √       √   √ √     √     √ 
113     √    √ √     √ √  √   √    
114 √            √ √    √      √ 
115     √     √   √ √         √  
116     √     √   √ √   √       √ 
117 √        √      √ √  √   √    
118     √     √  √      √      √ 
119     √       √ √ √    √      √ 
120     √     √  √      √   √    
รวม 26 5 10 3 67 3 2 4 24 81 18 38 41 67 13 36 18 73 10 19 42 7 17 54 
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           แบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติและความคิดเหน็ตอตุกตาบลายธ 
 

                แบบสอบถามน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือสอบถามความคิดเห็นของบุคคลทั่วไปที่มีตอตุกตาบลายธ   และการเลนตุกตา 
บลายธ เพ่ือจะนําขอมูลที่ไดไปประกอบการทําวิจัยในหัวขอ  “ การบริโภคสัญญะและบทบาทการสื่อสารของกลุมผูเลน
ตุกตาบลายธ”    สําหรับการศึกษาปริญญาโท   ภาควิชาการสื่อสารมวลชน   คณะนิเทศศาสตร    จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย   
 

คําแนะนํา    แบบสอบถามน้ีมี 2 สวน 
สวนที่ 1   ขอมูลเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
สวนที่  2  เก่ียวกับความคิดเห็นและทัศนคติตอตุกตาบลายธ 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
สวนท่ี  1  :  เก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
 

1.1 เพศ 

 �   ชาย    �   หญิง                                      �   อ่ืนๆ 
  

1.2 อายุ 
              �    ต่ํากวา   20  ป    �   41-50 ป 
 �   21-30 ป     �   50 ปข้ึนไป 
 �   31-40 ป 
 

1.3       การศึกษา 
              �   ต่ํากวาปริญญาตรี             �    ปริญญาตรี                      �   สูงกวาปริญญาตรี              
 
1.4     อาชีพ 

          �   นักเรียน / นักศึกษา           �    พนักงานบริษัท                  �   ขาราชการ / รัฐวิสาหกจิ    
            �   ธุรกิจสวนตัว                     �     อ่ืนๆ  โปรดระบุ…………………………… 
 

1.5    รายไดเฉล่ียตอเดือน 

      �   นอยกวา  20,000   บาท     �  20,001- 30,000   บาท      �     30,001- 40,000    บาท          

       �    40,001- 50,000 บาท       �  50,001- 60,000  บาท        �     มากกวา  60,000   บาท 
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       สวนท่ี  2   :  พฤติกรรมในการซ้ือตุกตาบลายธ 
 

1. รูจักบลายธไดอยางไร  หรือจากที่ไหน 

         �  เพื่อน      �  หนังสือพิมพ, นิตยสาร            � โทรทัศน            �  อินเทอรเน็ต    
         �  อ่ืนๆ  โปรดระบุ.....................................................................................................   
 
      2.    เร่ิมเลนบลายธมานานเทาไหร      
         �   0-3 เดือน             �  3-6 เดือน                  �   6-12 เดือน         �   1-2 ป         

         �   2-3 ป                  �   มากกวา 2  ปข้ึนไป 
 

3.    มีบลายธทั้งหมดกี่ตัว 

         �     1-3 ตัว           �     4-6 ตัว           �   7-10 ตัว            �    มากกวา 10 ตัวข้ึนไป          
 

4. เหตุสําคัญท่ีทําใหซ้ือบลายธ 
           �     ความสวยงาม        �    ความเพลิดเพลินใจ     �   ความทันสมัย      
           �     ความมีหนามีตาในสังคม          �    ความชอบสวนตัว 
           �     งานอดิเรก         �     เปนของขวัญหรือเปนของฝาก          �     เพื่อการสะสม 

�      อ่ืนๆ  โปรดระบุ................................................................................. 
 

5. โดยสวนใหญซ้ือบลายธจากที่ใด 
         �  หางสรรพสินคา     �   รานขายบลายธท่ัวๆ ไป      �     ส่ังซ้ือทางอินเทอรเน็ต 

�  ซ้ือจากตางประเทศ    
 
       6. ในการเลือกซ้ือบลายธของทานในแตละคร้ัง ใครเปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
          �  ตัวเอง     �  เพื่อน        �    ครอบครัว          �     ส่ือตางๆ เชน โทรทัศน, อินเทอรเนต็ 
 

7.  ราคาบลายธโดยเฉล่ียท่ีทานซ้ือ  (ตอการซ้ือ 1 คร้ัง) 
           �   ต่ํากวา 5,000 บาท        �   5,000- 7,000 บาท            �     7,001 – 10,000 บาท 

� มากกวา 10,000 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี  3   :  พฤติกรรมในการเลนตุกตาบลายธ 
 
1.  เลนบลายธอยางไรบาง  ( ตอบไดมากวา 1 ขอ) 

      �    ตั้งไวเฉยๆ  นั่งมอง           �    แตงตัว, เปล่ียนเส้ือผา             �   ตัดเส้ือผาให         
      �    แตงหนา, โมดิฟาย            �    พาไปเท่ียว                            �   ถายรูป        
� พูดคุยดวย                       �     หวีผม, ลูบหัว 
�  อ่ืนๆ  โปรดระบุ …………………………………………………… 

      
2. ประโยชนของบลายธ  ในความคิดเหน็ของทาน 

� รูจักใชเวลาวาใหเปนประโยชน 

� ทําใหผอนคลายความเหงา 

� ทําใหเกิดความคิดสรางสรรค  ( ในการแตงตัว,ตัดชุด, ตกแตงใบหนา ฯลฯ ) 

� ทําใหเกิดกลุมเพื่อนที่มีความชอบเหมือนกัน   มีสังคมทีก่วางข้ึน 
 
3. เคยเขาเว็บไซตบลายธ  ( Blythe Community Website)  หรือไม 

  � เคย โปรดระบุ...........................................................................................................                       
�         ไมเคย   ( ขามไปขอ 5 ) 

 
4. เขาเว็บไซตบลายธเพื่อจุดประสงคใด  ( ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

         �   เพื่อหาขอมูลตางๆ   เกี่ยวกับบลายธ     �    เขาไปดูวามีเร่ืองราวหรือขาวอะไรใหมๆ 
          �   เพื่อติดตามขาว และกิจกรรมตางๆ       �   เพือ่เขาไปคุยแลกเปล่ียนขอมูลตางๆ  
          �   เขาไปดูเฉยๆ                                        �    เขาไปเพื่อซ้ือ-ขายบลายธ 
5. ความรูสึกตอบลายธอยางไร 

          �  เปนนอง         �   เปนลูก            �   เปนเพื่อน        �     เปนตุกตา 
          �  อ่ืนๆ   โปรดระบ.ุ........................................................................... 
6. ลักษณะการเลนบลายธ  

          �   เลนคนเดยีว          �   เลนกับเพื่อนเฉพาะกลุม      
            �   เลนเปนกลุมใหญ  มีเครือขาย   หรือเปนสมาชิกออนไลนในเว็บไซต              
           �   อ่ืนๆ  โปรดระบ.ุ......................................................... 
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7. เหตุผลในการเขากลุมเลนบลายธ 

             �      ไดแลกเปล่ียนขอมูลซ่ึงกันและกัน               �   ไดรวมกันทํากจิกรรมตางๆ     
             �     ไดปรึกษาปญหาตางๆ เกี่ยวกับบลายธ        
              �      เปนท่ีๆ เปดกวางในการไดอวด   หรือโชวบลายธของตัวเอง  

�    ไดอัพเดตขอมูลใหมๆ  ที่เกี่ยวกบับลายธ   
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คําถามสัมภาษณผูเลนแบบปรับเปล่ียน  (Modify/Custom) 
 
                 คําถามน้ีจัดทําขึ้นเพื่อสอบถามความคิดเห็นของผูเลนตุกตาบลายธ   และลักษณะการเลนตุกตาบลายธ  
(ของผูเลนที่เลนแบบปรับเปล่ียน / Modify )  เพ่ือจะนําขอมูลที่ไดไปประกอบการทําวิจัยในหัวขอ   “ การบริโภคสัญญะ
และบทบาทการส่ือสารของกลุมผูเลนตุกตา บลายธ”  สําหรับการศึกษาปริญญาโท  ภาควิชาการส่ือสารมวลชน  คณะ
นิเทศศาสตร    จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย   
 

ช่ือ------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
อายุ----------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
อาชีพ-------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําถาม 
 1.   ทานรูจักบลายธไดอยางไร   หรือจากที่ไหน 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
2.    เหตุจูงใจสําคัญที่ทาํใหทานเลนบลายธ     
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

            3.     ทานเลนบลายธอยางไรบาง   
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

       4.   ทานมีบลายธทัง้หมดก่ีตัว  และวางแผนจะซ้ือเพิ่มอีกหรือไม    เพราะเหตุใด 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
5. โดยสวนใหญทานซ้ือบลายธจากทีไหน   เหตุผลที่ซื้อจากทีน่ั้นๆ 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 6.    ในการเลือกซื้อบลายธของทานในแตละคร้ัง   ส่ิงใดมีอิทธพิลในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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7.    ราคาบลายธโดยเฉล่ียที่ทานซ้ือ  (ตอการซื้อ 1 คร้ัง) 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
8. ราคามีสวนในการตัดสินใจซือ้มากนอยเพยีงใด     
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
9. ทานมีงบประมาณในการซือ้บลายธในแตละคร้ังหรือไม    อยางไร 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
10.  ทานซ้ือบลายธดวยเงินตัวเองทั้งหมดหรือไม 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
11.   ประโยชนของบลายธ  ในความคิดเหน็ของทาน 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
12. ทานเปนสมาชิกเว็บไซตบลายธ  หรือเคยเขาไปในเว็บไซตบลายธหรือไม ( ถาเคย..โปรดระบุ )   
จุดประสงคที่เขาไปในเว็บไซตนั้นๆ   และเขาไปทําอะไรบาง    
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
13.  ทานเคยไปรวมกิจกรรมเก่ียวกับบลายธหรือไม   อยางไร 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
14.  ทานคิดวาบลายธมีเอกลักษณแตกตางจากตุกตาอ่ืนๆ  อยางไร 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
15.  รูสึกอยางไรกบักระแสความดังของบลายธ 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
16.  ทานคิดอยางไรเกีย่วกับกระแสที่วาบลายธมาเร็วไปเร็ว 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
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17.   ทานมีแผนอยางไรหากความนิยมบลายธลดลง 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
18. รูสึกอยางไรที่มีคนคิดวาบลายธเปนตุกตาราคาแพง  ไรสาระ  ตองเปนคนรวยถงึจะเลนได 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
19. หลังจากเลนบลายธแลว  ทําใหชีวิตเปล่ียนแปลงไปหรือไม   อยางไร 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
20.  เหตุผลหลักในการตัดสินใจเลนบลายธของทาน  เนือ่งจากกระแสความดัง  หรือเพราะตัวตุกตาเอง   
โปรดอธิบาย 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
21.   ทานคิดเห็นอยางไรกับคนที่เลนบลายธตามแฟชั่น   หรือเลียนแบบดารา  และคนดัง 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
23.  ทานคิดวาตุกตาบลายธชวยสรางธุรกิจอ่ืนๆ อยางไรบาง 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
24.   ทานคิดวาเหตุผลใดทีท่ําใหบลายธสามารถเบียดกระแสความนยิมบารบี้ไปได 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
25.  ทานเคยขายบลายธทีม่ีอยูหรือไม   เพราะเหตุใด 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
26. ทานเคยซ้ือบลายธใหคนอ่ืนหรือไม   ถาเคยซื้อใหเนื่องจากสาเหตุใด 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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27. ตุกตาบลายธของทานเกิดปญหา   ทานปรึกษาใคร   หรือทาํอยางไร 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
28. ทานมีกลุมเลนบลายธหรือไม  ถามี  สวนใหญมักจะพูดคุยหรือติดตอกันอยางไรบาง 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
29. เหตุผลหลักทีท่านชอบปรับเปล่ียน ( Modify ) บลายธ     และเพื่อจุดประสงคใด 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
30. ทานโมดิฟายดบลายธดวยตนเอง หรือใหผูอ่ืนทาํให  
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
31. ทานมีบลายธที่โมดิฟายดแลวทัง้หมดก่ีตัว   และมี plan จะทาํอีกหรือไม 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
32.  ทานเคยแนะนาํบลายธใหคนอ่ืนรูจัก   หรือชักชวนคนอ่ืนใหเลนบลายธหรือไม  อยางไร 
 -----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
33. ทานรูสึกอยางไร   หากมีคนมาตําหนทิานวาเลนบลายธแลวส้ินเปลืองเงินโดยใชเหตุ  
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
34.  ทานเลน   หรือเคยเลนตุกตาตัวอ่ืนๆ  อีกดวยหรือไม  ( ถามี  โปรดอธิบายสาเหตุที่ชอบ )  
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
35.   ทานติดตามขาวสารของบลายธจากชองทางส่ือมวลชนใดบาง   เพราะเหตุใด 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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                 คําถามสัมภาษณผูเลนแบบไมปรับเปลี่ยน  (Non Modify)      
                   
                      คําถามน้ีจัดทําขึ้นเพื่อสอบถามความคิดเห็นของผูเลนตุกตาบลายธ   และลักษณะการเลนตุกตาบ
ลายธ  (ของผูเลนท่ีเลนอยางเดียว)  เพื่อจะนําขอมูลที่ไดไปประกอบการทําวิจัยในหัวขอ   “ การบริโภคสัญญะและ
บทบาทการส่ือสารของกลุมผูเลนตุกตาบลายธ”  สําหรับการศึกษาปริญญาโท  ภาควิชาการส่ือสารมวลชน  คณะนิเทศ
ศาสตร    จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย   
 

ช่ือ------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
อายุ----------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
อาชีพ-------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
คําถาม 
 1.   ทานรูจักบลายธไดอยางไร   หรือจากท่ีไหน 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
2.    เหตุจูงใจสําคัญท่ีทําใหทานเลนบลายธ     
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
3. ทานเลนบลายธอยางไรบาง   
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
4. ทานมีบลายธท้ังหมดกี่ตวั  และวางแผนจะซ้ือเพ่ิมอีกหรือไม    เพราะเหตุใด 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
5. โดยสวนใหญทานซ้ือบลายธจากทีไหน   เหตุผลท่ีซ้ือจากท่ีนั้นๆ 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
    6.    ในการเลือกซ้ือบลายธของทานในแตละคร้ัง   ส่ิงใดมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
7.    ราคาบลายธโดยเฉล่ียท่ีทานซ้ือ  (ตอการซ้ือ 1 คร้ัง) 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

221



 

 

 
 
8. ราคามีสวนในการตัดสินใจซ้ือมากนอยเพียงใด     
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
9. ทานมีงบประมาณในการซ้ือบลายธในแตละคร้ังหรือไม    อยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
10.   ประโยชนของบลายธ  ในความคิดเหน็ของทาน 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
11.  ทานเปนสมาชิกเว็บไซตบลายธ  หรือเคยเขาไปในเว็บไซตบลายธหรือไม จุดประสงคท่ีเขาไปใน
เว็บไซตนัน้ๆ   และเขาไปทําอะไรบาง    
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
12.  ทานเคยไปรวมกิจกรรมเกีย่วกับบลายธหรือไม   อยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------  
13.  ทานคิดวาบลายธมีเอกลักษณแตกตางจากตุกตาอืน่ๆ  อยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
14. รูสึกอยางไรกบักระแสความดังของบลายธ 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
15.   ทานคิดอยางไรเก่ียวกับกระแสท่ีวาบลายธมาเร็วไปเร็ว 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
16.   ทานมีแผนอยางไรหากความนิยมบลายธลดลง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
17. รูสึกอยางไรท่ีมีคนคิดวาบลายธเปนตุกตาราคาแพง  ไรสาระ  ตองเปนคนรวยถึงจะเลนได 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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18. หลังจากเลนบลายธแลว  ทําใหชีวติเปล่ียนแปลงไปหรือไม   อยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
19.  เหตุผลหลักในการตัดสินใจเลนบลายธของทาน  เนื่องจากกระแสความดัง  หรือเพราะตวัตุกตา 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
20.   ทานคิดเห็นอยางไรกับคนท่ีเลนบลายธตามแฟช่ัน   หรือเลียนแบบดารา  และคนดัง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
21.  ทานคิดวาตุกตาบลายธชวยสรางธุรกจิอ่ืนๆ อยางไรบาง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
22.   ทานคิดวาเหตุผลใดท่ีทําใหบลายธสามารถเบียดกระแสความนิยมบารบ้ีไปได 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
23.  ทานเคยขายบลายธท่ีมีอยูหรือไม   เพราะเหตุใด 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
24. ทานเคยซ้ือบลายธใหคนอ่ืนหรือไม   ถาเคยซื้อใหเนื่องจากสาเหตุใด 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
25. ถาตุกตาบลายธของทานเกดิปญหา   ทานปรึกษาใคร   หรือทาํอยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
26. ทานมีกลุมเลนบลายธหรือไม  ถามี  สวนใหญมักจะพูดคุยหรือติดตอกันอยางไรบาง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
27. ทานติดตามขาวสารเกี่ยวกบับลายธผานชองทางส่ือสารมวลชนประเภทใดบาง   อยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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28.  ทานเคยแนะนาํบลายธใหคนอ่ืนรูจัก   หรือชักชวนคนอ่ืนใหเลนบลายธหรือไม   เพราะเหตุใด 
 -----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
29. ทานรูสึกอยางไร   หากมีคนมาตําหนิทานวาเลนบลายธแลวส้ินเปลืองเงนิโดยใชเหตุ  
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
30.  ทานเลน หรือเคยเลนตุกตาตัวอ่ืนๆ  อีกดวยหรือไม  ( ถาม ี โปรดอธิบายสาเหตุที่ชอบ )  
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
31.  ทานเลนบลายธเพื่อความเพลิดเพลินเทานั้น   หรือต้ังใจเก็บเปนของสะสม  หรือเพื่อเกง็กําไร 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
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คําถามสัมภาษณผูจําหนายบลายธ 

 

                        คําถามน้ีจัดทําขึ้นเพื่อสอบถามความคิดเห็นของ ผูจําหนายตุกตาบลายธ   และลักษณะการเลน
ตุกตาบลายธ    เพื่อจะนําขอมูลที่ไดไปประกอบการทําวิจัยในหัวขอ  “ การบริโภคสัญญะและบทบาทการส่ือสารของ
กลุมผูเลนตุกตาบลายธ”  สําหรับการศึกษาปริญญาโท  ภาควิชาการสื่อสารมวลชน  คณะนิเทศศาสตร    จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย   
 

คําถาม 
 1.   ทานรูจักบลายธไดอยางไร   หรือจากท่ีไหน 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
2.    เหตุจูงใจสําคัญท่ีทําใหทานขายบลายธ     
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
3. ท่ีรานทานรับบลายธมาจากทีไหน   เหตุผลท่ีซ้ือจากท่ีนั้นๆ 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
4. ลักษณะการซ้ือบลายธของลูกคาโดยสวนใหญ 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
5. ท่ีรานรับทําโมดิฟายดบลายธหรือไม   เพราะเหตุใด 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
6. ทานเลนบลายธเองดวยหรือไม     ถาเลน,  เลนอยางไรบาง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
7.   ทานมีบลายธท้ังหมดกีต่วั  และวางแผนจะซ้ือเพ่ิมอีกหรือไม    เพราะเหตุใด 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

    8.    ถาทานเลนบลายธเองดวย   ในการเลือกซ้ือบลายธของทานในแตละคร้ัง   ส่ิงใดมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือ มากท่ีสุด 

-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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9.   ราคาบลายธโดยเฉล่ียท่ีทานซ้ือ  (ตอการซ้ือ 1 คร้ัง) 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
10. ราคามีสวนในการตัดสินใจซ้ือมากนอยเพียงใด 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
11. ทานมีงบประมาณในการซ้ือบลายธในแตละคร้ังหรือไม   อยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
12.   ประโยชนของบลายธ  ในความคิดเหน็ของทาน 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
13.   ทานเคยเขาเว็บไซตบลายธหรือไม   ( ถาเคย..โปรดระบุ )   จดุประสงคท่ีเขาไปในเว็บไซตนั้นๆ   
และเขาไปทําอะไรบาง   เคยไปรวมกิจกรรมที่เกี่ยวกับบลายธหรือไม    อยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
14. ทานคิดวาบลายธมีเอกลักษณแตกตางจากตุกตาอ่ืนๆ อยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
15. ลักษณะการเลนบลายธของทาน   ( เลนอยางเดียว / โมดิฟายด )   
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
16. รูสึกอยางไรกบักระแสความดังของบลายธ 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
17. คิดอยางไรเกีย่วกับกระแสท่ีวาบลายธมาเร็วไปเร็ว 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
18.   ทานมีการรองรับอยางไร   หากความนิยมบลายธลดลง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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19.   รูสึกอยางไรท่ีมีคนคิดวาบลายธเปนตุกตาราคาแพง  ไรสาระ  ตองเปนคนรวยถึงจะเลนได 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
20.  ลูกคาท่ีมาซ้ือสวนใหญเปนกลุมใด     และสวนใหญเปนลูกคาประจําหรือขาจร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
21. หลังจากเลนบลายธแลว  ทําใหชีวติทานเปล่ียนแปลงไปหรือไม   อยางไร 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
22.  ทานคิดวาเหตุผลหลักในการตัดสินใจเลนบลายธ เนื่องจากกระแสความดัง  หรือเพราะตัวตุกตา 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
23. ทานคิดเหน็อยางไรกับคนท่ีเลนบลายธตามแฟช่ัน  หรือเลียนแบบดารา  และคนดัง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
24.  ทานคิดวาตุกตาบลายธชวยสรางธุรกิจอ่ืนๆ อยางไรบาง 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
25.   ทานคิดวาเหตุผลใดท่ีทําใหบลายธสามารถเบียดกระแสความนิยมบารบ้ีไปได 
-----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 
 
 

**** ขอขอบพระคุณทุกทาน    ท่ีใหความรวมมือในการใหขอมูลการทําสํารวจเปนอยางดี**** 
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                                                      ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 

 
                   พิมพจุฑา คูหะรัตน   จบการศึกษาปริญญาตรีศิลปศาสตรบัณฑิต เอกวิชาภาษาฝร่ังเศส  

วิชาโทภาษาอังกฤษ   จากมหาวิทยาลัยขอนแกน    เม่ือเรียนจบก็เขาทํางานที่บริษัท การบินไทย 
จํากัด (มหาชน) จนถึงปจจุบัน   เขาศึกษาตอที่จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  ในระดับปริญญาโท  
หลักสูตรนิ เทศศาสตรมหาบัณฑิต  ภาควิชาการสื่อสารมวลชน  ภาคนอกเวลาราชการ                 
ปการศึกษา2551                                                                     
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