
บทท 2

แน วความค ิด  ท ฤษ ฎ ีและงาน ว ิจ ัยท ี่เก ี่ยวข ้อง

การศึกษาหาความเข้าใจเกี่ยวกับกระบวนการสร้างความหมายสาร เพื่อนำไปสู่ 

ความเข้าใจในกลยุทธการสื่อความหมายของโครงการทิ้งขยะแยกประเภทผ่านรายการโทรทัศน์ 

"ค ิด เป ็นใช ้เป ็น "และ',ขบวนการค ุณ สะอาด" ซ ึ่งม ีว ัตถ ุประสงค ์เพ ื่อรณ รงค ์ให ้เก ิดการใช ้ 

ทรัพยากรธรรมชาติอย่างคุ้มค่า โดยในการวิจัยครั้งนี้ไดให้ความสำคัญกับในแนวความคิด ดังนี้คือ

1. )การสื่อสารการตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing Campaign)

2. )แนวความคิดในการแก้ไขปัญหาสิ่งแวดล้อมกรณีวิกฤตการณ์ขยะพลาสติก

การส ื่อสารการตลาดเพ ื่อส ังคม  (Social Marketing Campaign)

ในขณะที่กระแสความต้องการปลูกจิตสำนึกในการรักษาสิ่งแวดล้อมในหมู่ประชา 

ชนขึ้นสูงทั่วไป ในต่างประเทศมีธุรกิจเอกชนเลือกใช้กลยุทธการตลาดที่ผสมผสานการอนุรักษ์สิ่ง 

แวดล้อมลง'ไป'ในเนี้อหาสาร,ที่ส่งไปย้งผู้บริโภค เพราะการมีภาพลักษณ์ในด้านการรักษาสิ่งแวดล้อม 

หมายถึงการเป็นธุรกิจที่ดี ซึ่งจะได้รับความนิยมชมชอบให้การสนับสนุนธุรกิจเป็นอย่างดี ด้งที่ 

ศาสตราจารย์ Heribert Meffert ซึ่งเป็นศาสตราจารย์ด้านการตลาด Munster กล่าวว่า "ผลิตภัณฑ์ 

ที่สามารถมีคำนำหน้าด้วย,'Bio"หรือ"Eco" (ปัจจุบันน่าจะรวมคำว่า Green ด้วย) จะสามารถ 

จำหน่ายได้ดีกว่าการแข่งข้นอื่นๆ ในตลาด,, ทำใหโครงการรณรงค์ด้านสิ่งแวดล้อมมีการประยุกตใช้ 

หลักการตลาดมาใช้ออกแบบ วางแผนการรณรงค์ การวางจุดยืน(Positioning^องโครงการ การ 

วางแผนใช้สื่อเพื่อการรณรงค์ ซึ่งเริ่มมาจากแนวความคิดของ พ iebe(1952^กล่าวว่า เพราะเหตุ 

ใดนักรณรงค์ จึงไม่สามารถขายความเป็นพี่เป็นน้องเหมือนกันที่คุณขายสบู่? ซึ่งจากการศึกษาของ 

เขาพบว่ามีโครงการรณรงค์เพื่อสังคมถึง 4 โครงการ ที่สามารถประสบความสำเร็จเมื่อนำหลักการ 

ตลาดมาประยุกต๎ใช้ดามองค์ประกอบทั่วไปของการตลาด คือ การออกแบบผลิตภัณฑ์ การกำหนด 

ราคาและการวางช่องทางจำหน่าย เป็นด้น

จนในที่สุดจึงได้มีการสรุปรวบรวมแนวความคิดทั่วไปของหลักการตลาดเพื่อสังคม 

เมื่อปลายทศวรรษ 1960s ว่าเป็นการออกแบบ การนำไปปฏิบัติ และการควบคุมกิจกรรมที่นำมาใช้ 

เพื่อเพิ่มการยอมรับหรือปฏิบัติตามความคิดทางสังคมจันใดจันหนึ่งให้กับประชาชนกลุ่มเป้าหมาย 

โดยใช้แนวความคิดการแยกตลาดออกเป็นส่วนๆ (Market Segment) การวิจัยผู้บริโภค หรือ การ 

สร้างความคิดและการติดต่อสื่อสาร ฯลฯ เพื่อเพิ่มการตอบสนองของกลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด 

(Kotier, 1975)
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“ขณะที่การรณรงค์เป็นมุมมองแบบอย่างของการประยุกต็ใช้วิชาการทางด้านการ 

สื่อสาร การรณรงค์ที่ประสบผลที่สุดได้ถูกทบทวนและการประยุกต็ใช้ทฤษฎีอย่างระมัดระวัง ด้งนั้น 

ผลกระทบของการรณรงค์ใต้ถูกขยา o ความและมีการพัฒนาทฤษฎีเกี่ยวกับผลกระทบของสื่อและ 

การเปลี่ยนแปลงสังคม ” ( Rice & Atten, 1989,p.9 )

“วัตถุประสงค์การรณรงค์จะต้องมีคุณค่าและผลประโยชน์เป็นรูปธรรมมากกว่า ผล 

ประโยชน์ของกลุ่ม/คณะในลักษณะนามธรรม วัตถุประสงค์ระยะยาวจะบรรลุผลได้อย่างยากเย็น 

มากกว่าการรณรงค์เพื่อผลประโยชน์ในระยะกลาง ด้งนั้น เปาหมายการรณรงค์จำเป็นที่ต้องเชื่อม 

ผลประโยชน์อนาคตกับผลประโยชน์ปัจจุบัน หรือค่านิยมที่มีอยู่ในขณะนี้ (Rice & Atkin, 1989. P

10)

หลักการพื้นฐานของการรณรงค์ทางการสื่อสารโดยทั่วไป ประกอบด้วยกระบวน 

การขั้นดอน 5 ประการ คือ

1) ผู้ทำโครงการรณรงค์จะต้องประเมินให้รู้ถึงความต้องการ จุดมุ่งหมาย และ 

ความสามารถในการตอบสนองของผู้รับสารเปาหมายเป็นอันดับแรก

r
2) การวางแผนงานการรณรงค์ และการเลือกใช้สื่ออย่างเป็นระบบ ซึ่งในส่วนของ 

การวางแผนงานการรณรงค์มักประกอบด้วยส่วนสำคัญ 3 ส่วน ด้งนี้

2.1) การวางจุดมุ่งหมายทางการสื่อสาร (Communication Goals)

เพื่อเช้าถึงมวลชนผู้รับสาร ซึ่งจำเป็นต้องมีการวางจุดประสงค์หลักเกี่ยวกับ 

ระคับผลกระทบของเนื้อหาสารที่ต้องการให้เกิดขึ้นกับองค์ประกอบทางด้านจิตวิทยาของผู้รับสาร 

เปาหมาย หรืออีกนัยหนึ่งคือผู้ส่งสารต้องการให้ผู้รับสารเกิดการตอบสนองต่อการสื่อสารนั้นอย่าง 

ไร ซึ่งปกติแล้วจะประกอบด้วยองค์ประกอบที่ต้องพิจารณาร่วมกัน 3 ด้าน คือ

ก.) องค์ประกอบด้าน "สมรรถนะทางปัญญา" (Cognition) ซึ่งรวมด้วแปรในเรื่อง 

ของความต ั ้ งใจในการร ั บสาร(Attent ion) การตระหนักร ู ้ (Aware n ess) ความเช้ าใจ 

(Comprehension) และการเรียนรู้ (Learning)
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ข.) องค์ประกอบด้าน "เจตคติ,, (Affection^เก่ียวข้องกับความล•น'1จ (Interest) 

การประเมิน (Evaluation) ทัศนคติ (Attitude) ความรู้สึก (feeling) ความเชื่อ (Conviction) และการ 

คล้อยตาม (Yielding)

ค.) องค์ประกอบด้าน "พฤติกรรม" (Conation) ซึ่งเกี่ยวพันกับเรื่องของความตั้งใจ 

หรือเจตนา (Intention) พฤติกรรม (Behavior) และการลงมือกระทำ(Action) (มนทิรา โรจนวิสุทธ, 

2539)

McGuire (1989) ได้แนะนำว่ามีบรรทัดฐาน 3 ประการ ในการประยุกต์การรณรงค์ 

เพื่อสนับสนุนการรณรงค์และการอธิบายบนวัตถุประสงค์ที่เจาะจงว่า : เรื่องที่จะรณรงค์เป็นปัญหา 

ร้ายแรงหรือไม่ มีผลกระทบสมบูรณ์จริงหรือไม่ และการจูงใจมวลชน ใช้วิธีการที่เหมาะสมที่จะทำให้ 

บรรลุเป้าหมายหรือไม่ ถ้าตรวจสอบตามบรรทัดฐาน 3 ข้อนี้ แล้วไม่พบ บางทีอาจจะต้องเปลี่ยน 

วัตถุประสงค์[หม่

2.2) กลยุทธ์ "สาร" (Message strategy) ตัวสารนับเป็นแก่นสำคัญในกระบวน 

การโน้มน้าวใจ การทำให้บุคคลกลุ่มเป้าหมายเปิดรับต่อการรณรงค์ทางการสื่อสารเรื่องใดเรื่อง

หนึ่งก็ด้วยความหวังว่า บุคคลเหล่านั้นจะได้รับอิทธิพลจากเนี้อหาสาระตังกล่าวที่สื่อไปให้ ซึ่งประ 

สิทธิภาพของสารส่วนใหญ่จะขึ้นอยู่กับลักษณะการเร้าอารมณ์ที่ใช้ (Type of Appeals) รูปแบบการ 

นำเสนอ (Presentation style) ชนิดของสารที่ต้องการสร้างให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่พึงปรารถนา 

รวมไปถึงปัจจัยทางด้านผู้ส่งสาร(Presenter) และแรงจูงใจ (Motivative) ท่ีใช้ ซึ่งในที่นี้จะพิจารณา 

ว่าเป็นองค์ประกอบส่วนหนึ่งที่เป็น"สาร,, ซึ่งมีอิทธิพลต่อการนำไปสู่การเปลี่ยนแปลงทางทัศนคติ 

ของบุคคลอยู่อย่างมาก

หลักเกณฑ์ที่จะวิเคราะห์สารที่ถ ูกนำเสนอออกไปจะให้ความสำคัญในเรื่องของ 

ความกี่ รูปแบบที่นำเสนอ ลักษณะเนื้อหาที่ใช้กระดุ้นความสนใจได้

ความถี (Frequency)

ความถี่ในการนำเสนอจะมืผลเป็นอย่างมากต่อการเรียนรู้ และการโน้มน้าวใจ

ต่างๆ แม้ว่าในบางครั้งเนื้อหาอาจจะไม่น่าสนใจนักก็ตาม ทั้งนี้'ตั้งนั้นความถี่'ในการ,นำเสนอนื้จะต้อง 

มีพอเหมาะพอควร มิฉะนั้นแล้ว ก็อาจจะเกิดผลในทางตรงกันข้ามได้ ถ้าหากมีความถี่ในการนำ 

เสนอมากจนเกินควร

ขณะเดียวกันเนื้อหาที่ถูกนำเสนอชํ้าๆ กันบ่อย โดยไม่เปลี่ยนแปลงตามควร ก็ 

อาจจะไม่ได้ผลดีนัก เนื้อหาที่นำเสนอควรจะมีความหลากหลายควบคู่ไปกับความถี่ด้วย คุณภาพ 

และปริมาณควรจะผสมผสานกันไป ช่วงเวลา (Timing) ในการนำเสนอก็เป็นสิ่งที่ต ้องนำมา
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พิจารณาเช่นกัน เวลาที่นำเสนอควรจะเป็นเวลาที่มีผู้ชมให้ความสนใจที่จะชมมากพอควร การได้ 

นำเสนอในเวลาที่ไม่ด้องเสียค่าใช้จ่ายแต่มีผู้ชมน้อย ก็อาจจะไม่เกิดประโยชน์อันใด ด้งนั้นการลง 

ทุนเพื่อใหํได้เวลาในการนำเสนอที่ดีกว่า ก็อาจจะได้ผลที่คุ้มค่ากว่า

รูปแบบ (Style)

รูปแบบที่นำเสนอแบบพื้นๆ ทั่วไป อาจจะไม่ค่อยชักจูงใจนัก ด้งนั้นการนำเสนอ 

ด้วยรูปแบบของละคร (Dramatic) แบบอารมณ์ชัน (Humorous) หรือรูปแบบที่เช้าใจง่ายดูจะทำ 

ให้น่าสนใจกว่า ซึ่งการนำเสนอนั้นอาจจะออกมาในรูปแบบของการ์ตูน มีการถาม-ตอบ หรือทำ 

เป็นละคอนสั้น ๆ รูปแบบของรายการที่สั้น  ๆ กระกัดรัดไม่เยิ่นเย้อ จะเรียกร้องผู้ชมได้มากกว่า 

รายการที่ค่อนช้างยาว จะเห็นได้ว่ารูปแบบการนำเสนอไม่สามารถกำหนดลงไปดายด้วได้ ทั่งนี้ 

ย่อมขึ้นอยู่กับความพอใจของผู้รับสาร สิ่งสำคัญก็คือต้องพยายามให้รูปแบบและเนื้อหาสามารถ

เกี่ยวช้องกับชีวิตของผู้รับสารหรือเกิดประโยชน์ต่อผู้รับสาร ง่ายต่อการเช้าใจ ก็จะสามารถสร้าง 

ความน่าสนใจได้

ลักษณะรูปแบบเนื้อหาที่ใช้กระคุ้นความสนใจ (Message Appeals) ประกอบด้วย 

6 ประเภททั่วไปด้วยกัน คือ 1 2 3 4 5 6

1. จุดเร้าอารมณ์โดยใช้ความกลัว (Fear Appeals)

2. จุดเร้าอารมณ์โดยใช้ความรู้สึกทางอารมณ์ (Emotional Appeals)

3. จุดเร้าอารมณ์โดยใช้ความโกรธ (Anger Appeals)

4. จุดเร้าอารมณ์โดยใช้ความขบขัน (Humorous Appeals)

5. จุดเร้าอารมณ์โดยใช้รางวัล (Reward as Appeals)

6. จุดเร้าอารมณ์โดยใช้แรงจูงใจ (Motivative Appeals)

จุดเร้าอารมณ์โดยใช้ความกลัว

ในการรณรงค์เรื่องสุขอนามัย (Health Campaign) การกระคุ้นให้เกิดความกลัว 

(Fear) เป็นวิธีการที่ใช่ได้ผลดีอย่างหนึ่ง (Hammeman étal, 1973 ; Capalaces and Starr, 1973) 

โดยวิธีการสร้างความกลัวให้เกิดขึ้น พร้อมทั้งขึ้แนะวิธีการป้องกันรักษาไปด้วย วิธีนื้จะได้ผลมาก 

ขึ้นถ้าหากผู้นำเสนอ (แหล่งข้อมูล) มีความนำเชื่อถือ (Highly Credible Source) ซึ่งมีนักวิจัยได้ 

ประเมินจากบุคลิกลักษณะเด่น  ๆของ Presenter มี 4 ประการคือ

ก.) ความน่าเชื่อถือและไว้วางใจ (Reliability and Trustworthiness) เช่น ความ

จริงใจ วางใจได้ ซื่อสัตย์

ข.) ความเชี่ยวชาญสามารถ (Expertness) เช่น การผ่านการศึกษา อบรม มี

ความรู้และความชำนาญเฉพาะเรื่องที่นำเสนอ
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ด.) ลักษณะความคุ้นเคย และคล้ายคลึงกันในปัญหาที่ผู้รับสารเป้าหมายเคย 

ประสบ ซึ่งจะช่วยให้สามารถสร้างความเชื่อมโยงระหว่างตัวนำสารกับบุคคลที่

ต้องการสื่อไปถึง

ง.) ความคล่องแคล่วกระฉับกระเฉง และบุคลิกดี (Dynamism)l'ชัน ความมี 

ชีวิตชีวา ดื่นตัว ไม่น่าเบื่อสำหรับเนื้อหาที่เป็นความรู้

ทั้งนื้มีการยืนยันจากการวิจัยพบว่า ระตับความกลัวจะแปรผันตามกับระดับความ 

น่าเชื่อถือของผู้ส่งสารหรือ Presenter ซึ่งหมายถึง ถ้าผู้ส่งสารมีความน่าเชื่อถือสูงย่อมสามารถใช้ 

ความกลัวในขีดระดับสูงมาใช้เพื่อการโน้มน้าวใจ ขณะที่ผู้ส่งสารมีความน่าเชื่อถือตํ่าก็ต้องใช้ความ 

กลัวในขีดระตับดํ่ามาใช้ นอกจากนื้ยังพบว่าถ้าหากประเด็นในเรื่องที่รณรงค์นั้นมีความรู้สึกเกี่ยว 

พ้บกับผู้รับสารมาก ผู้ส่งสารย่อม'ใช้'ความกลัวมาเร้าอา'รมณ1,ต้ง่ายยิ่งขึ้น เช่น ในคนสูงอายุย่อมจะ 

กระทบความรู้สึกกลัวในประเด็นของอันตรายจากโคเลสเดอรอลได้มากกว่าคนในวัยเด็ก และยังมี 

การศึกษาว่าในการเร้าอารมณ์ด้วยความกลัวระดับตํ่า จะมีผลในการโน้มน้าวใจได้มากกว่าความ 

กลัวระดับสูง เพราะถ้าหากกระคุ้นให้ผู้รับสารกลัวมากเกินไปแล้ว ผู้รับสารอาจเกิดความกระวน 

กระวาย ว้าวุ่นใจแทนที่จะให้ความสนใจในสารที่ตั้งใจส่งออกไป

จากการศึกษาเมือเร็วๆ นี โดย Freimuth, Hammond, Edgar และ Monahan ได้ 

แสดงถึงเหตุการณ์ที่เป็นระบบของการแผ่ขยายของการเร้าอารมณ์ด้วยความกลัว ซึ่งจากผลการ

วิเคราะห์เนื้อหาสาร พบว่า โครงการรณรงค์!รคเอดส์ (AIDS PSAs) ประมาณ 18% ของ PSAs มี 

ผลโดยตรงต่อกลุ่มผู้รับสารโดยทั้วไป ซึ่งถูกวัดประเภทของการใช้การเร้าอารมณ์ประเภทนี้ ขณะที่ 

PSAs จำนวนมากมุ่งตรงสู่กลุ่มคนเฉพาะ เช่น พวกดีดยา ซึ่งถูกวัดเข้าสู่ประเภทเดียวกัน (39%)

จุดเร้าอารมณ์โดยใช้ความรู้สึกทางอารมณ์

การสร้างสารให้มีสื่งปรุงแต่งที่ประกอบด้วยความรู้สึกทางอารมณ์ เช่น การมีสำ 

บัด-สำนวนในภาษาที่กระคุ้นอารมณ์ เช่นคำว่า สนองตัณหา ย่อมให้ความรู้สึกทางอารมณ์ได้ดีกว่า 

คำเรียบๆว่า สนองความต้องการ เป็นด้น

การเชื่อมโยงทางความคิดเก่าที่มีอยู่เดิมของผู้รับสารกับความคิดหรือข้อเสนอใหม่ 

ที่ผู้ส่งสารส่งออกไป เช่น ขยะเป็นสิ่งเหลือทิ้ง ต้องทำลายเพียงอย่างเดียว ซึ่งเป็นภาพลบในใจของ 

ผู้รับสาร กับข้อเสนอใหม่ว่า ขยะเป็นสื่งที่มีคุณค่าทางเศรษฐกิจถ้ามีระบบการวัดการแยกขยะเพื่อ 

นำไปสู่การรีไชเคิล อาจทำให้ความรู้สึกต่อด้านขยะพลาสติกลดลง
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การผสมผสานของสิ่งที่เป็นศิลปะ ภาษาท่าทางอากัปกริยา เช่น ภาพวาด รูปถ่าย 

การแสดงท่าทางของพิธีกร ตัวละคร มาช่วยปรุงแต่งอารมณ์ผู้รับสารให้เกิดความคล้อยดามในเนื้อ • 

หาสารที่สื่อออกไป

จุดเร้าอารมณ์โดยใช้ความโกรธ

การสร้างความรู้สึกตับช้องใจ ความโกรธ'ข้ึน'ใน'ใจของผู้รับสารเพ่ือ,ให้ผู้ร้บสาร’ห้นมา 

สนับสนุนสารของผู้ส่งสาร ซึ่งเป็นที่ใช้กันมาในการเร้าอารมณ์เพื่อสารทางการเมือง

จุดเร้าอารมณ์โดยใช้ความขบขัน

เพื่อให้ความรู้สึกผ่อนคลายในการรับสาร เช่น ในงานโฆษณาสินค้า ซึ่งผู้ซมจะไม่รู้ 

สึกหงุดหงิดหากโฆษณามาขัดจังหวะการชมละครหรือรายการกิทา และเป็นวิธีที่มักใช้ในการพูดโต้ 

วาทีที่ตัองการเปิดใจผู้ฟังให้สนใจในสิ่งที่ตัองการไนัมน้าวใจต่อไป

จุดเร้าอารมณ์โดยใช้รางวัล

เป็นการเร้าความรู้สึกทางอารมณ์ด้วยการสัญญาให้สิ่งตอบแทน เอเวอเรดด์ โร

เจอส์ ได้ยกตัวอย่างกรณีการรณรงค์การทำหมันในประเทศแถบเอเชียหลายประเทศ ซึ่งพบว่ายิ่ง 

ให้เงินมากเท่าไร ก็จะมีคนมาทำหมันมากยิ่งขึ้น

จุดเร้าอารมณ์โดยใช้แรงจูงใจ

เป็นการนำแรงจูงใจที่เกิดจาการเรียนรู้ของผู้ร้บสารมาใช้เป็นตัวเร้าอารมณ์ เช่น 

ค่านิยมในสังคม ความเชื่อในศาสนาหรือลัทธิทางการเมือง ทั้งนื้ขึ้นอยู่กับพื้นฐานของแต่ละบุคคล 

กลุ่มสังคมนั้นๆ ตังนั้นจุดเร้าอารมณ์!นที่หนึ่ง อาจใช่ได้ผล แต่จะไม่ได้ผลกับกับที่อื่นๆซึ่งมีความ 

แดกต่างกันในพื้นฐานตังกล่าวช้างตัน

ส่วนในแง่ของแรงจูงใจน้ัน Magregor (วิฑูรย์ ,2538) แบ่งการจูงใจออกเป็นทฤษฎี 

X และทฤษฎี Y โดยทฤษฎี X จะดั้งอยู่บนสมมดิฐานที่เชื่อว่าคนต้องการฟังคำสั่ง เพราะไม่ต้องรับ 

ผิดชอบและรู้สึกมีความมั่นคง คนส่วนใหญ่ต้องถูกบังคับควบคุม จึงจะปฏิบัติดาม ซึ่งแนวคิดแบบนี้ 

มี Taylor และคณะเป็นผู้สนับสนุน เพราะเชื่อว่าคนงานจะถูกแรงจูงใจจากการเพิ่มค่าตอบแทนเพื่อ 

การเพิ่มผลผลิตในการทำงาน โดยในขณะที่ทฤษฎี Y แสดงสมมติฐานในเชิงบวกที่เกี่ยวกับตัว

บุคคลและการปฏิบัติงาน เพราะดั้งอยู่บนสมมติฐานที่ว่า คนเรามีความรับผิดชอบและบังต้องการ 

ความรับผิดชอบมากยิ่งขึ้น ซึ่งเป็นแรงจูงใจที่เกิดขึ้นจากการสนองความต้องการจากภายในจิตใจ
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ฑังนี จากกรณีศึกษา Hoethome ณ Westrrn Eletric Company เมื่อปี 1927 นัก 

วิจัยพบว่าในการจูงใจกับการเพิ่มผลผลิต เกิดมีตัวแปรในการวิจัยที่ทำให้เห็นว่า การขอร้องให้ 

ความร่วมมือ การรับฟัง^วามคิดเห็น การให้ข้อมูลที่เป็นจริงได้รับรู้ การชี้แนะในการปฎิบ้ตงาน ทำ 

ให้เกิดการเพิ่มผลผลิตสูงขึ้นได้ ส่วนในกรณีศึกษา Herberg ในปี 1959 พบว่ามีปัจจัย 2 ประการที่ 

ผลต่อการกระทำคือ

1. แรงจูงใจท่ีแท้จริง เป็นปัจจัยที่เกี่ยวกับงาน เช่น ความสำเร็จ ความก้าวหน้า 

การยอมรับในสังคม ความรับผิดชอบที่สูงขึ้น

2. แรงจูงใจเสริมเพื่อการดำรงสภาพให้คงอยู่ได้ (Maintenance Factors) เป็น 

ปัจจัยเสริม เพื่อการป้องกันไม่ให้เกิดความช่นเคืองใจ หรือขวัญกำลังใจลดลง 

เช่น ผลประโยชน์ตอบแทนในรูปต่างๆ เงื่อนไขการทำงาน เป็นต้น

ลักษณะของการนำเสนอ เพื่อการชักจูงหรือโน้มน้าวใจด้วยวิธีการนำเสนอสารด้าน 

เดียว (One-sided Argument) เหมาะสำหรับเนื้อหาที่มีข้อสรุปตายตัวอยู่แล้ว หรือผู้'รับสารมี 

ความคิดเห็นคล้อยตามอยู่แล้วตั้งแต่ด้น และมีข้อแม้ว่าผู้'รับสารมีแนวโน้มว่าจะไม่ได้รับสารที่เป็น 

ปฏิปักษ์หรือขัดแย้งไดํในภายหลัง นอกจากนั้นย้งมีวิธีการนำเสนออีกรูปแบบหนึ่งคือ การนำเสนอ 

สารสองด้าน (Two-sided Arguments) เป็นลักษณะของการนำเสนอเนื้อหาโดยมีการโต้แย้งกันทาง 

ความคิดเกิดขึ้น ซึ่งเป็นวิธีการที่เหมาะสำหรับผู้'รับสารที่ค่อนข้างจะมีการศึกษาและมีฑีฑ่าที่จะโต้ 

แย้งต่อข้อมูลได้ง่าย (Lumsdaine and Janis, 1953 1- Sawyer, 1973) หรือผู้รับสารที่ค่อนข้างจะ 

เป็นคนช่างสงลัย และเกรงว่าข้อมูลที่นำเสนอจะเป็นการโฆษณาซวนเชื่อ กล่าวโดยสรุป การนำ 

เสนอสารสองด้านนำจะทำให้การจูงใจมีความมั่นใจได้มากกว่า เพราะถึงแม้ภายหลังผู้รับสารจะได้ 

รับสารที่ตรงกันข้าม ก็จะรู้สึกว่าผู้ส่งสารได้เสนอให้ใด้รับรู้อยู่ก่อนแล้ว

การออกแบบเนื้อหาสารต้องสอดประสานไปกับเป้าประสงค์ของผลกระทบที่ได้วาง 

ไวิในขั้นดอนแรก โดยคำนึงถึงว่า ควรจะกล่าวถึงอะไรและใช้รูปแบบในการนำเสนออย่างไร อาทิ 

ควรให้เนื้อสาระทั้งด้านดีและด้านเสีย หรือเพียงด้านเดียว (Positive & Negative Appeals) ใช้สาร 

ที่กระดุ้นให้เกิดความกลัวหรือเป็นการเสนอแนะ (Fear & Rational Appeals) ให้ข้อสรุปที่ชัดเจน 

หรือเปิดไว้ให้คิดเอง (Definite & Open Conclusion) การเสนอชา  ๆ หลายครั้งในเรื่องที่ยากต่อ 

ความเข้าใจก็อาจให้ผลดีกว่าการพูดเพียงหนเดียวแล้วจบกัน

2.3) ช่องทางการแพร่กระจายสาร (Message Distribution) หลังจากที่ได้กำหนด 

เป้าประสงค์และการวางกลยุทธ์ในการสร้างเนื้อหาสารแล้ว น้กสื่อสารการตลาดเพื่อลังคมยังต้อง

จัดทำแผนงานการใช้สื่อ เพื่อส่งสารให้เข้าถึงผู้รับสารเป้าหมาย โดยต้องคำนึงถึงเทคนิควิธีการ

เสนอสารในแต่ละชนิดรวมถึงความบ่อยครั้ง การเปิดรับอย่างเลือกสรรของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมี
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ความแดกด่างกันในทางสถานภาพทางเศรษฐกิจ และสังคม ลักษณะและสไตล์ของสื่อแด่ละชนิด 

รวมถึงประสิทธิภาพในการเช้าถึงกลุ่มเป้าหมายของสื่อแด่ละประเภท

รูปแบบหนึ่งของช่องทางการแพร่กระจายสาร ที่นิยมใช้ในการรณรงค์ก็คือ การสื่อ 

สารเพื่องานเฉพาะกิจ ซึ่งในการรณรงค์ต่างๆ น้ัน การสื่อสารเพื่องานเฉพาะกิจเป็นการสื่อสารอีก 

ประเภทหนึ่งที่นิยมใช้กันมาก เพราะเป็นการสื่อสารที่อาศัยสื่อด่างๆมากมายหลายชนิดที่นำมาใช้ 

ในคราวเดียวกัน หรือรวมเอาวิธีการสื่อสารในรูปแบบต่างๆมาใช้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามกิจ 

กรรมนั้น เช่น ต้องการจะให้ความรู้แก่ผู้รับสารเป้าหมายในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือการจูงใจให้ผู้รับ 

สารยอมรับสิ่งใหม่ หรือต้องการเพียงแด่กระดุ้นให้เกิดความคิดเห็นในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรืออาจ 

ต้องการไปถึงขั้นให้ผู้รับสารเป้าหมายเกิดการปรับเปลี่ยนทางพฤติกรรมในการใช้สื่อต่างๆ ร่วมกัน 

หรือใช้วิธีการสื่อสารหลายๆ รูปแบบร่วมกัน การใช้หลักที่ว่าสื่อแด่ละชนิดมีช้อดี ข้อจำกัด หรือ 

คุณสมบัติที่แตกด่างกัน และในทำนองเดียวกันวิธีการสื่อสารแด่ละรูปแบบก็มีช้อไต้เปรียบเสีย

เปรียบด่างกันด้วย แด่เมื่อนำเอาส่วนดีของสื่อแด่ละชนิดและช้อดีของวิธีการสื่อสารแด่ละประเภท 

มาใช้ร่วมกัน ก็อาจจะทำให้เกิดลัมฤทธิผลทางการสื่อสารที่สูงสุดไต้

3.)การประเมินผลอย่างต่อเนื่อง สามารถช่วยให้เกิดมีการปรับปรุงงานไต้อย่าง 

เหมาะสมกับสถานการณ์ที่แปรเปลี่ยนไป เพราะการประเมินผลเป็นส่วนหนึ่งของการบริหารงาน 

โครงการรณรงค์ ระบบการส่งข้อมูลและการย้อนกลับจะต้องไต้รับการปฏิบัติ ทั้งนี้ เนื่องจากการ 

รณรงค์เป็นเรื่องที่มีความช้บช้อน เป็นโครงการที่ใช้ระยะเวลายาวนาน ดังนั้น จึงจำเป็นที่จะต้อง 

กำหนดและเช้าใจในความต้องการและอุปนิสัย การเปิดรับสื่อของผู้รับสื่อ

ส่วนสำศัญของการออกแบบวางแผนการรณรงค์คือ การประเมินผล เพ่ือท่ีจัดทำ 

ช้อมูลและการสร้างมิติมุมมองในการพัฒนาตัวสารระหว่างแด่ละขั้นตอนของการสร้างสรรค์แผนงาน 

เปัาหมายโดยทั้วไปของการประเมินผลคือการที่จะเช้าใจสถานการณ์ทางวัฒนธรรมทางสังคมที่ 

McGuire เรียกว่า สถานการณ์สภาพแวดล้อม (เศรษฐกิจ วัฒนธรรม การเมือง จิตวิทยา ฯลฯ) ที่ถือ 

เป็นปัจจัยสำคัญในการกระดุ้นและรักษาพฤติกรรมเป้าหมายที่ไม่พึงประสงค์หรือช่วยสนับสนุนให้ 

เกิดพฤติกรรมเป้าหมายที่ต้องการ ความเช้าใจนี้ไต้มาจากการวิจัยขั้นก่อนการลงมือทำการรณรงค์ 

(Preproduction Research) ข่าวสารจึงดั้งอยู่บนพี้นฐานของการทดสอบการผลิต(การทดสอบก่อน 

การใช้งานจริง-Pretesting)

Atkin และ Freimuth อธิบายข้ันตอนการทำ Preproduction Research ว่า

3.1 การกำหนดกลุ่มผู้รับสารเป้าหมาย ใครมืความเสี่ยง ใครเป็นผู้ที่ชี้,ช่องทางการ 

สื่อสารเช้าถึงไต้ ใครมีอิทธิพลต่อกลุ่มเสี่ยง และใครไต้รับจูงใจไต้มากที่สุดกับน้อยที่สุด
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3.2 กำหนดเจาะจงพฤติกรรมเป้าหมาย ตราบเท่าที่พฤติกรรมทั่วโลกเกิดจากส่วน 

ประกอบของพฤติกรรม (ตัวอย่าง การตั้งครรภ์จะป้องกันได้หลายทาง และผลสะท้อนก็มีหลาก 

หลาย) ที่ไตัรับอิทธิพลจากปัจจัยที่เป็นไปตามสภาพแวดล้อม (ตัวอย่าง คาสนา สถานะทาง 

เศรษฐกิจสังคม กลุ่มสนับสนุน การให้ฃ่"วสารเกี่ยวกับการวางแผนครอบครัว ฯลฯ) เนื้อหาข่าวสาร 

ในการรณรงค์ควรมุ่งเน้นเจาะจงส่วนประกอบพฤติกรรมอย่างมีประสิทธิภาพ ยกตัวอย่างเช่นการ 

ประเมินผลในเรื่องข่าวสารการควบคุมนื้าหนักพบว่า ในขณะที่ผู้หญิงจะตระหนักในปัญหานื้าหนัก 

ตัวและถูกโน้มน้าวใจให้เปลี่ยนพฤติกรรม แต่ในผู้ชายกลับค่อนข้างประเมินปัญหานื้าหนักตัวของ 

ตนตํ่า โดยทั่วไปจึงไม่ค่อยจะถูกจูงใจให้เปลี่ยนพฤติกรรม และมีความคาดหวังเกี่ยวกับตนเอง

(S e lf-E fficacy^นเร ื่องของความสามารถในการลดน ั้าหน ักต ัวเองด ํ่า (Flora, Maccoby, & 

Farquhar,1989) แต่ในความจริงแล้ว McAlister, Ramirez, Galavotti และ Gallion (1989)ไดโตั 

แย้งว่า ในการเพิ่มการให้ข้อมูลข่าวสารกับผู้รับสาร (Informing Audiences) เกี่ยวกับพฤติกรรมและ 

ผลที่ตามมาของพวกเขา รวมถึงการจูงใจผู้รับสารให้เปลี่ยนพฤติกรรมที่ทำลายสุขภาพหรือเป็น 

อันตรายต่อตัวเอง การรณรงค์จำเป็นต้องใช้ทักษะของการ!]กอบรมด้วยเพื่อเปลี่ยนพฤติกรรมและ 

คงพฤติกรรมที่ถ ูกเปลี่ยนแปลงไว้ ให้ดีเท่ากับแรงตัดค้านต่อต้านอิทธิพลจากสื่อสารมวลชนหรือ 

อย่างดีที่สุดกิคือการรักษา'ไว้ให้เสมอกัน

3.3 ปฏิกิริยาตอบสนองในระตับกลาง (Elaborate Intermediate Responses) ดาม 

ที่แนะนำถึงแบบจำลองลำตับชิ้นของผลกระทบนั้นมีผลระยะยาวและพฤติกรรมที่เกิดขึ้นและเกี่ยว 

พันกัน การประเมิณผลจะช่วยอธิบายความเกี่ยวพันในขั้นตอนและขั้นตอนระยะกลางที่จะยอมปฏิบั 

ติตามข้อเสนอในการรณรงค์ ปฏิกิริยาในระยะกลางยังรวมถึงความรู้ความเข้าใจและความเชื่อในกล 

ไกของภาพลักษณ์ ทัศนคติและค่านิยม ความสะคุดตา ความสนใจเป็นพิเศษและทักษะ

3.4 การใช้ช่องทางท่ีแน่ใจได้ (Ascertain Channel Use) การใช้ประเภทของสื่อ 

โดยปราศจากความรู้ว่าสื่อตัวใดที่ผู้รับสารใช้ (เปิดรับ) ใช้(เปิดรับ)เวลาใด นานเท่าไร หรือบ่อยแค่ 

ไหน และการผสมผสานสื่ออะไรที่ทำให้การสื่อรณรงค์!รัประสิทธิผลการประเมิณผลจะช่วยอธิบาย 

การใช้สื่อและทัศนคติที่มีต่อสื่อที่แตกต่างกัน

ตังนั้น ขั้นดอนของการวิจัยก่อนการรณรงค์ (Pretesting Research) สามารถ 

อธิบายได้ ตังนื้ ( Athin & Freimutn 1 1989 )

1.การพัฒนาแนวความคิด (Development of the Concept) : แม้ว่าในการรณรงค์ 

จะมีความเช้าใจ อย่างชัดเจนในแนวความคิดที่จะสื่อสาร แต่บ่อยครั้งการทดสอบผู้ร ับสารจะ 

สามารถช่วยแนะนำและขยายภาพแนวความคิดใหม่เพื่อให้เกิดความเหมาะสมยิ่งชิ้น หรือเช้าถึง 

แหล่งข่าวสาร (สื่อ) ไค้ตรงประเด็นยิ่งชิ้น สามารถกำหนดลงไปได้เกี่ยวกับถ้อยค่า วลี หรือ การ 

อธิบายโดยใช้กลุ่มเป้าหมายและประเด็นในการรณรงค์มากำหนดเนื้อหาในข่าวสารที่ส่งออกไป



16

2.การดำณินการทดสอบ"สาร" (Executing of the Test Message) : เราจะทดสอบ 

ข่าวสารที่จะสื่อออกไปอย่างคร่าวๆ เบื้องด้นด้วยคุณสมบ้ติดังนี้ คือความตั้งใจให้เกิดผลลัพฑ์อะไร 

ความสามารถที่จะเข้าใจได้ ความตรงประเด็น หรือการควบคุมทิศทางของการสื่อสารได้ มีวิธีการ 

หลายอย่างที่จะเปีนประโยชนIนการทดสอบข่าวสารเบื้องด้น รวมทั้งวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะจง 

กลุ่ม ( Focus Group ) แบบสอบถามแบบ Self - Administered การทดสอบภาพยนตร์แบบ Day 

- After Recall การทดสอบกับผู้ปฏิปดควบคุมข่าวสารในสื่อมวลชน (Media Gatekeeper Review) 

และการวิเคราะห์ปฏิกิริยาสะท้อนกลับทางจิตวิทยา ฯลฯ

4. )การผสมผสานการใช้สื่อสารมวลชนและสื่อระหว่างบุคคลให้เสริมบทบาทซึ่งกัน 

และกัน เพื่อให้การรณรงค์เผยแพร่เข้าถึงผู้รับสารได้อย่างแน่นอนและมั่นใจ

5. )การเลือกสรรสื่อที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายของแด่ละโครงการ เพราะในแต่ละ 

โครงการย่อมมีกลุ่มเป้าหมายไม่เหมือนกัน ทั้งในแง่ความกว้าง การกระจายตัว จำนวนปริมาณและ 

ลักษณะ ตลอดจนการพฤติกรรมการเปิดรับสื่อที่ใช้ประจำ(ปรมะ สดะเวทิน, 2533)

Solomon (1989) ได้อธิบายการรณรงคืในอีกมุมมองหนึ่งว่า การรณรงค์ใด้ถูก 

สร้างขึ้นบนประสบการณ์!นด้านของการดลาดและการโฆษณา ที่เรียกว่า การตลาดเพื่อลังคม ซ่ึง 

เป็นการประยุกต์เอาการตลาดมาใช้กับแนวความคิดทางลังคม โดยตั้งอยู่บนพื้นฐานหลักการของ 

ทฤษฎีการแลกเปลี่ยนยุติธรรมและมีประโยชน์ต่อทั้งสองฝ่าย

การประยุกต์ใช้การรณรงค์อย่างมุมมองของการตลาดเพื่อลังคม จะมีเป้าหมายที่ได้ 

ความหมายและมีผลกระทบกับหลัการท้าทายทางการตลาดเบื้องด้นตังนี้

1. Product (ผลิตภัณฑ์) การนำแนวความคิดที่จะเสนอให้เป็นรูปธรรมสามารถ จับ 

ต้องได้ เช่น การวางแผนครอบครัว - ถุงยางอนามัย การรณรงค์อาจต้องพัฒนาออกมาเป็น สาย 

ผลิตภัณฑ์ ของแนวความคิด

2. Price (ราคา/ด้นทุน) ทำให้การรณรงค์นี้มีคุณค่าในสายตาของผู้รับสารเป้า 

หมาย เช่น การยอมเสียเวลา เงิน การ^นใจ การบังคับทางวัฒนธรรม (การยอมทำตาม การยอม 

รับชนชั้นเดียวกัน) ราคาอาจหมายถึงคุณค่า เช่น การรณรงค์วางแผนครอบครัวในอินเดียจะไม่แจก 

ถุงยางฟรี แต่จะจำหน่ายในราคาย่อมเยา เมื่อให้ผู้รับรู้สึกว่ามันมีราคา

3. Place (ช่องทางจำหน่าย/ขายความคิด) ช่องทางการแบ่งกระจายของการ 

รณรงค์ที่ผู้รับสารจะสามารถรับสารได้โดยสะดวก ซึ่งอาจจะต้องใช้ช่องทางหลายๆทาง
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4. Promotion (การส่งเสริม) จะส่งเสริมสนับสนุนอย่างไรแก่แนวความคิดทาง 

สังคม และผู้รับสื่อจะถูกจูงใจอย่างต่อเนื่อง การประเมินผลรูปแบบ/แบบแผนการรับสื่อและวิเคราะห์ 

ผู้รับสื่อและรวมถึงการวิเคราะห์การใช้สื่อด้วย

5. Positioning (การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์) การกำหนดความรู้สึกนึกคิดเกี่ยวกับ 

สื่งที่นำเสนอ เพื่อสร้างความแตกต่างทางบุคลิกภาพของการรณรงค์ ไม่ว่าจะเป็นลักษณะทางบวก 

หรือเข้าลบ

นอกจากนี้ Solomon ยังได้เสนอหลักการตลาดที่สำคัญประการอื่น คือ การแบ่งลัด 

ส่วนผู้รับสื่อ ความเข้าใจเกี่ยวกับสภาพของตลาดทั้งหมด การพัฒนาการให้ระบบข่าวสารและการ 

รับผลสะท้อนกลับ การผสมผสานระหว่างสื่อบ ุคคลกับสื่อสารมวลชน การใช้ประโยชน์จาก 

ทรัพยากรด้านธุรกิจ และความเข้าใจในเรื่องของการแข่งข้น

อย่างไรก็ตาม จากงานวิจัยที่ผ่านมาในหลายทศวรรษ ไดให้ข้อสรุปถึงบทบาท 

ความสามารถที่เด่นชัดของสื่อมวลซน (McQuall & Windahl, 1981) ว่ามีอิทธิพลก่อให้เกิดการ 

ตระหนักรู้หรือชี้ให้เห็นถึงประเด็นปัญหา โดยช่วยให้สาธารณชนรู้และเข้าใจ สนใจในเรื่องที่รณรงค์ 

นั้นๆ มากกว่าที่จะโน้มน้าวใจให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรม

การหว้งผลในการรณรงค์คงจะต้องใช้ระยะเวลาที่ยาวนานพอสมควร ด้งนั้นจึงต้อง 

ทำการรณรงค์อยู่เป็นประจำและอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะการให์โครงการรณรงค์มีผลถาวรในระยะ 

ยาวจะต้องมุ่งเป้าหมายที่คนรุ่นใหม่ในลังคม ด้วยการสื่อสารผ่านช่องทางโรงเรียน ระบบการศึกษา 

เพื่อสอดแทรกความคิดเรื่องของความมีระเบียบวินัย การเห็นแก่ประโยชน์ส่วนรวม การรักษา

ความสะอาด การรักษาสิ่งแวดล้อมไว้ในหลักสูตรของกระทรวงศึกษาธิการ ซึ่งเท่ากับเป็นการสร้าง 

คนรุ่นใหม่ที่มีวินัยและรับผิดชอบต่อลังคมส่วนรวม

แนวความคิดในการแกไขปัญหาสิ่งแวดล้อมกรณีวิกฤตการณขยะพลาสติก

การศึกษารายการ"คิดเป็น ใช้เป็น"และรายการ"ขบวนการคุณสะอาด" จะได้น่าเอา 

เอกสารวิจัยส่วนบุคคล เรื่อง"วิกฤตการณ์สิ่งแวดล้อมจากขยะพลาสติกและการแก่ไข"ของนายกมล 

ข้ย กัฑโรดม กรรมการผู้จัดการใหญ่ บริษัท ปีโตรเคมีแห่งชาติ จำกัด (มหาชน) มาใช้ประกอบ 

การศึกษาโครงการรณรงค์ เนื่องจากเป็นผู้ที่มีบทบาทในการกำหนดทิศทางและนโยบายในการ 

ทำงานของผู้ผลิดรายการโทรทัศน์ โดย นายกมลชัย กัทโรดม ได้มีข้อเสนอแนะในเรื่องของการ 

รณรงค์แก่ไขปัญหาขยะไว้ว่า
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ปัญหาของขยะนั้น เริ่มจากการมีขยะหลายชนิดรวมกันและมีการใช้วิธีการกำจัด

แดกด่างกันไป มีมูลค่าทางเศรษฐกิจด่างกันและมีปริมาณเพิ่มขึ้นมาก ดังนั้น จึงควรแยกขยะตั้งแต่ 

ก่อนทิ้งจากดันทางไม่ใช่มาทำปลายทาง และการแบ่งขยะออกเป็นประเภทที่พอให้เกิดความ

สะดวกในการจัดการต่อไป เช่น แยกออกเป็น

- ขยะที่สลายตัวเองได้ เช่น เศษอาหาร พืช ผลไม้

- กระดาษ โลหะ และเศษแก้ว

- พลาสติกชนิดด่าง ๆ

ส่วนขยะอันตราย เช่น หลอดนีออน แบตเตอรี่ และกระป๋องเคมี ควรแยกทิ้งด่าง 

หาก เช่นเดียวกับขยะของเสียจากโรงพยาบาล

อย่างไรก็ดาม ผลสรุปจากการวิจัยดังกล่าวพบว่า การรณรงค์เรื่องสิ่งแวดล้อมโดย 

เฉพาะการชักนำไปสู่ผลสำเร็จในเป๋าหมายของความพยายามในการหมุนเวียนนำทรัพยากรมาใช้ 

อย่างคุ้มค่านั้นจำเป็นต้องได้รับความร่วมมือจาก 3 กลุ่มสำคัญดังต่อไปนี้

(1) รัฐบาล และ/หริอหน่วยงานภาครัฐ (Government / municipal)

•  รัฐบาลต้องใช้วิธีการควบคุม และการให้การส่งเสริมสนับสนุน (Control & 

Promote) เพื่อให้เกิดความร่วมมือจากทุกฝ่าย โดยการแนะนำการแยกขยะที่ทิ้ง 

แล้วสามารถนำมาใช้ใหม่ออกจากขยะที่ไม่สามารถนำมาใช้ใหม่ได้

•  รัฐควรมีการจัดระบบการจัดเก็บขยะแยกประเภทที่ถูกต้องและมีประสิทธิภาพ

•  รัฐต้องออกข้อกำหนดให้ผู้ผลิด ทำสัญญลักษณ์ที่ภาชนะบรรจุหรือผลิตกัณฑ็ให้ 

ทราบว่าทำจากวัตถุดิบประเภทใด เพื่อให้ง่ายต่อการแยกประเภทและการรีไซเคิล

•  รัฐควรส่งเสริมเรื่องนี้อย่างจริงจังโดยเปิดโอกาสให้เอกชนลงทุนในกิจการด้านรีไซ 

เคิ่ลอย่างครบวงจร โดยส่งเสริมต้านภาษี

•  รัฐควรจัดตั้งสถาบัน ๗น "Plastic Waste Management Institute" (PWMI) เป็น

หน่วยงานที่ทำหน้าที่จัดการกับพลาสติกใช้แล้ว โดยมีหน้าที่หลักคือให้การ

สนับสนุนการวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีในการนำพลาสติกที่ใช้แล้วกลับมาใช้ใหม่ 

และการกำจัดพลาสติก ดลอดจนสร้างโรงงานต้นแบบ เพื่อนำพลาสติกกลับมาใช้ 

ใหม่ ดลอดจนการกำจัดพลาสติกที่มีประสิทธิภาพ
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•  รัฐควรประชาสัมพันธ์ และรณรงค์เห้'ประชาชนได้ตระหนักถึงปัญหามลพิษจากขยะ 

ซึ่งอาจเข้าใกล้จุดวิกฤตในอีกไม่ช้าให้หันมาร่วมกันปฎิบ้ตอย่างจริงจัง โดชอาจออก 

เป็นกฎหมายใช้บังคับต่อไป

(2) อุตสาหกรรม หรือผู้ผลิต และผู้ประกอบการ (Industries / Manufacturers)

•  การใส่รหัสสัญลักษณ์ของสินค้าว่าทำจากวัตถุดิบประเภทใด เพื่อง่ายต่อผู้บริโภค 

ในการแยกประเภทสิ่งของที่ใช้แล้ว จันเป็นประโยชน์ในการจำแนกมูลฝอย และ 

การหมุนเวียนกลับมาใช้ใหม่

•  พัฒนาให้สินค้ามีคุณภาพและมีอายุการใช้งานมากขึ้น และสามารถนำวัสดุที่เหลือ 

มาใช้ต่อได้อีก เช่น ขวดกาแฟ ขวดนํ้าดื่มต่าง ๆ (Reuse)

•  ลดการบรรจุหีบห่อของสินค้าเพื่อลดปริมาณขยะ

•  การเก็บค่ามัดจำภาชนะบรรจุเพื่อให้ผู้บริโภคนำภาชนะบรรจุคืนผู้ขาย เป็นการ 

หมุนเวียนและใช้ประโยชน์ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า

•  กระบวนการผลิต ควรส่งเสริมการผลิตสินค้าที่ไม่ทำลายสิ่งแวดล้อมหรือ Green 

Product เช่น รถยนต์ที่มีขึ้นส่วนสามารถหมุนเวียนนำกลับมาใช้ใหม่ได้อีก

•  การมีส่วนร่วมในการสร้างจิตสำนึกให้แก่ผู้บริโภค โดยการร่วมรณรงค์หรือวัดกิจ 

กรรมเผยแพร่ต่าง  ๆ รวมทั้งให้การศึกษาแก่ผู้บริโภคในโอกาสต่าง  ๆ กัน

•  กลุ่มอุตสาหกรรมพลาสติกได้รวมคัวกันก่อตั้ง"มูลนิธิพลาสติก เพื่อคุ้มครองสิ่งแวด 

ล้อม" (Plastics Foundation for the Protection of the Environment) เพิอเป็นลือ 

กลางระหว่างประชาชนและกลุ่มผู้ผลิตให้ได้รับข่าวสารซึ่งกันและกัน พร้อมกับการ 

ตรวจสอบความเป็นไปได้[นการวัดทำโครงการ,รืไซเคิล,, ต่อไปในอนาคต



2 0

(3) ผู้บริโภค (Consumer)

•  การสนับสนุนการนำสิ่งของมาใช้ชา (Reuse) เช่น ถุงพลาสติก หรือเลือกใช้บรรจุ 

ภัณฑ์'ที่สามารถเติมหรือถ่ายผลิตภัณฑ์ได้ (Refill)

•  การเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่สามารถนำไปหมุนเวียนกลับมาใช้ใหม่ได้ เพื่อส่งเสริม 

ตลาดด้านผลิตภัณฑ์ริไซเคิล

•  การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการอุปโภค บริโภคสิ่งของอย่างประหยัด และพฤติกรรม 

ในการทิ้งขยะอย่างถูกตอง

•  การแยกประเภทหลังจากใช้ประโยชน์จากสิ่งต่างๆ แล้ว โดยแยกของเหลือใช้เช่น 

กระดาษ กระป๋อง ขวด แก้ว พลาสติก ฯลฯ ที่สามารถหมุนเวียนนำกลับมาใช้ 

ใหม่ได้ (Recycle)

บริษัท ปิโดรเคมีแห่งชาติ จำกัด (มหาชน) ในฐานะผู้ประกอบการอุตสาหกรรมการ 

ผลิตวัตถุดิบด้นทางของพลาสติกและเคมีภัณฑ์สู่ผู้บริโภคและสิ่งแวดล้อมรายหนึ่ง ได้เช้ามามีส่วน 

ร่วมในการรณรงค์ชักชวนให้ประชาชนตระหนักถึงปัญหา จึงได้จัดให้มีโครงการรณรงค์ทิ้งขยะแยก 

ประเภท โดยการผลิตรายการโทรทัศน์"คิดเป็น ใช้เป็น',และ"ขบวนการคุณสะอาด" ในการจัดกิจ 

กรรมต่างๆ ข้ึน เพื่อสนับสนุนในโครงการด้งกล่าว
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