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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
 

การศึกษาเรื่อง “การประเมินผลการสื่อสารของโครงการธนาคารประชาชน ของ
ธนาคารออมสิน” ในครั้งนี้ ผูศึกษาไดนําความรู แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ
การศึกษา มาเปนกรอบแนวคิด ดังนี้   

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสาร          
2. ทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับส่ือและการเลือกรับขาวสาร 
3. แนวคิดอิทธิพลของสื่อในการสื่อสาร 
4. ทฤษฎีเกี่ยวกับความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม  
5. แนวคิดไมโครไฟแนนซ ของธนาคารกรามีน 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการสื่อสาร 

 
การสื่อสารเปนกระบวนการ (process) ที่มีความสําคัญตอมนุษยทั้งในดานการ

ดําเนินชีวิต สังคม เศรษฐกิจ และการศึกษา จนอาจกลาวไดวาการสื่อสารเปนฟนเฟองของ
เครื่องจักรกลแหงสังคมที่ทําใหสังคมดําเนินไปไดอยางไมหยุดยั้ง เนื่องจากการสื่อสารเปนทั้ง
เครื่องมือ (instrument) และวิธีการ (means) ในการกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงอยางใดอยางหนึ่ง
ทั้งตอปจเจกบุคคล ตอองคกร และตอสังคม ดังนั้น เราจึงไมอาจปฎิเสธไดวาการสื่อสารเปน
สถาบันหนึ่งของสังคมที่มีความจําเปนอยางยิ่งจนไมอาจละเลยที่จะนํามาศึกษาใหทราบและเขาใจ
ถึงองคความรูตาง  ๆ ของการสื่อสารได  ไมวาจะเปน  การศึกษาในเรื่องของความหมาย 
องคประกอบ วัตถุประสงค หรือแนวคิดทฤษฎีตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับกระบวนการสื่อสาร รวมทั้งผล
ของการสื่อสารดวย ซึ่งการศึกษาแนวคิดตาง ๆดังกลาว จะเปนหนทางที่ทําใหผูศึกษาสามารถรู  
เขาใจ วิเคราะหและประเมินคุณคาของการนําเอาการสื่อสารไปใชไดอยางถูกตองมีประสิทธิภาพ
ทั้งในระดับปจเจกบุคคล องคกรและสังคม (กิติมา  สุรสนธิ, 2548, น. 1-2) 

วอเรน ดับเบิลยู วีเวอร (Warren W. Weaver) ใหความหมายการสื่อสารไววา “คําวา
การสื่อสารในที่นี้มีความหมายกวางครอบคลุมถึงกระบวนการทุกอยางที่จิตใจของคน ๆ หนึ่งอาจมี
ผลตอจิตใจของคนอีกคนหนึ่ง การสื่อสารจึงไมหมายความแตเพียงการเขียนและการพูดเทานั้น 
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หากแตยังรวมไปถึงดนตรี ภาพ การแสดงบัลเลตและพฤติกรรมทุกพฤติกรรมของมนุษยอีกดวย 
(ปรมะ  สตะเวทิน, 2526, น. 26) 

วิลเบอร ชแรมม (Wilber Schramm) กลาววา การสื่อสารคือการมีความเขาใจ
รวมกันตอเครื่องหมายที่แสดงขาวสาร (ปรมะ  สตะเวทิน, 2526, น. 28) 

เอเวอเรท เอ็ม โรเจอรส และ เอฟ ฟลอยด ชุเมคเกอร (Everett M.Roger and F. 
Floyd Shoemaker) นิยามการสื่อสารไววา การสื่อสารคือการมีความเขาใจรวมกันตอเครื่องหมาย
ที่แสดงขาวสาร (ปรมะ  สตะเวทิน, 2526, น. 28) 

ชารลส อี ออสกูด (Charles E. Osgood) กลาวถึงการสื่อสารไววา ในความหมาย
โดยทั่วไปแลว การสื่อสารเกิดขึ้นเมื่อฝายหนึ่งคือผูสงสารมีอิทธิพลตออีกฝายหนึ่ง คือผูรับสาร โดย
ใชสัญญาณตาง ๆ ที่ถูกสงผานสื่อที่เชื่อมระหวางสองฝาย (ปรมะ  สตะเวทิน, 2526, น. 29) 

 
แบบจําลองทางการสื่อสารของเบอรโล (The Berlo Model หรือ SMCR Model) 

 
เดวิด เค เบอรโล (David K. Berlo, 1960, อางถึงใน กิติมา สุรสนธิ, 2548, น. 78) ได

สรุปองคประกอบของการสื่อสารวามี 6 ประการ คือ แหลงสาร (Communication Source)  
ผูเขารหัสสาร (Encoder) เนื้อหาขาวสาร (Message) ชองสาร (Channel) ผูถอดรหัส

สาร (Decoder)  และผูรับสาร (Communication Receiver) 
แบบจําลอง SMCR ของเบอรโล (Berlo) ไดใหความสําคัญกับส่ิงตาง ๆ คือ ผูสงสาร

คือ ผูที่ทําหนาที่สงขอมูล สารไปยังผูรับสาร โดยผานชองทางที่เรียกวาสื่อ ถาหากเปนการสื่อสาร
ทางเดียวผูสงจะทําหนาที่สงเพียงประการเดียว   แตถาเปนการสื่อสาร 2 ทาง ผูสงสารจะเปนผูรับ
ในบางครั้งดวย  ผูสงสารจะตองมีทักษะในการสื่อสาร มีเจตคติตอตนเอง ตอเร่ืองที่จะสง ตองมี
ความรูในเนื้อหาที่จะสงและอยูในระบบสังคมเดียวกับผูรับก็จะทําใหการสื่อสารมีประสิทธิภาพ 
ขาวสารในกระบวนการติดตอส่ือสารก็มีความสําคัญ ขาวสารที่ดีตองแปลเปนรหัสเพื่อสะดวกใน
การสงการรับและตีความ เนื้อหาสารของสารและการจัดสารก็จะตองทําใหการสื่อความหมายงาย
ข้ึน ส่ือหรือชองทางในการรับสารคือ ประสาทสัมผัสทั้งหา คือ ตา หู จมูก ล้ิน และกายสัมผัส และ
ตัวกลางที่มนุษยสรางขึ้นมาเชน ส่ิงพิมพ กราฟก ส่ืออิเลกทรอนิกส  ผูรับสารคือผูที่เปนเปาหมาย
ของผูสงสาร การสื่อสารจะมีประสิทธิภาพ ผูรับสารจะตองมีประสิทธิภาพในการรับรู มีเจตคติที่ดี
ตอขอมูลขาวสาร ตอผูสงสารและตอตนเอง  ดังนั้น แบบจําลองการสื่อสารตามแนวความคิดของ



 14

เบอรโลไดอธิบายถึงคุณลักษณะที่สําคัญ ๆ ขององคประกอบการสื่อสารแตละตัวที่จะมีอิทธิพลทํา
ใหการสื่อสารนั้นประสบผลสําเร็จหรือประสบผลลมเหลว   
     

ภาพที ่2.1 
แบบจําลองการสื่อสาร SMCR ของเบอรโล 

 

 
 
 

แบบจําลองทางการสื่อสารสองทาง (Two-way Communication) 
 

กิติมา สุรสนธิ (2548, น. 92) ไดกลาวไววาการสื่อสารสองทางเปนกระบวนการสื่อสาร 
ที่ผูรับสารสามารถหรือมีโอกาสสงถายทอดขอมูลที่เกี่ยวกับสารที่ไดรับจากผูสงสาร อาทิ ความรูสึก 
ความคิดเห็นที่มีตอขาวสาร การซักถามเพื่อความเขาใจ ฯลฯ  ลักษณะการสื่อสารแบบนี้มักจะ
เกิดขึ้นในกรณีทีผูสงและผูรับสารสามารถมองเห็นหนาคาตากัน อยูใกลชิดกัน หรือสามารถติดตอ
ถึงกันได  และเปนรูปแบบที่เหมาะสมในการสื่อสาร เนื่องจากผูรับมีโอกาสในการซักถาม  หรือ
แสดงความรูสึกนึกคิดที่มีตอสาร อันจะเปนประโยชนสําหรับผูสงสารที่จะทราบวา การสื่อสารใน
คร้ังนั้นของตนประสบความสําเร็จหรือไมหรือมีขอบกพรอง หรือมีอุปสรรคในการสื่อสารอะไรบาง  
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ดังนั้น จึงอาจสรุปประโยชนของการสื่อสารกลับ (Feedback) ในการสื่อสารที่สําคัญ ๆ 2 ประการ 
คือ 

1. ทําใหผูสงสารสามารถทราบไดวาการสื่อสารในครั้งนั้นประสบผลสําเร็จหรือไม
มากนอยเพียงใด เชน ในการเก็บขอมูลเกี่ยวกับการศึกษาเรื่อง ประสิทธิผลการสื่อสารโครงการ
ธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน หากกลุมตัวอยาง สามารถที่จะเขาใจแบบสอบถามและ
สามารถตอบแบบสอบถามไดยังถูกตองนั้นก็หมายความวาการสื่อสารคร้ังนี้ประสบความสําเร็จ 
ตรงกันขาม หากกลุมตัวอยาง ไมเขาใจแบบสอบถามและไมสามารถตอบแบบสอบถามไดยัง
ถูกตองนั้นก็หมายความวาการสื่อสารครั้งนี้ลมเหลวอยางสิ้นเชิง 

2. ทําใหผูสงสารสามารถนําปฏิกริยาตอบกลับ (Feedback) ดังกลาวมาปรับปรุง
หรือพัฒนาการสื่อสารในครั้งตอๆไปใหประสบผลสําเร็จมากยิ่งขึ้น  เชน ในการเก็บขอมูลเกี่ยวกับ
การศึกษาเรื่อง ประสิทธิผลการสื่อสารโครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน พบวา กลุม
ตัวอยางไมเขาใจแบบสอบถามและไมสามารถตอบแบบสอบถามไดอยางถูกตอง ดังนั้น ผูศึกษา
ตองนําขอผิดพลาดมาปรับปรุงเพื่อในการเก็บขอมูลคร้ังตอไปเพื่อไมใหเกิดความผิดพลาดซ้ําอีก 

จากแนวคิดและทฤษฎีการสื่อสาร สรุปไดวาการสื่อสารเปนกระบวนการที่มี
ความสําคัญและมีองคประกอบหลัก คือ ผูสงสาร สาร ชองทางการสื่อสารและผูรับสาร  โดยแตละ
องคประกอบมีอิทธิพลทําใหการสื่อสารนั้นประสบผลสําเร็จหรือลมเหลว ผูศึกษาไดนําแนวคิดและ
ทฤษฎีการสื่อสารมาเปนกรอบในการศึกษา เร่ืองประสิทธิผลการสื่อสารโครงการธนาคาร
ประชาชนของธนาคารออมสิน  โดยใหความสําคัญตอปฏิกริยาตอบกลับ(Feedback) ของผูรับสาร
ในรูปแบบการสื่อสารสองทาง (Two-way Communication)   เพื่อศึกษาวาหลังจากธนาคารออม
สินไดทําการสื่อสารเกี่ยวกับโครงการธนาคารประชาชนผานชองทางสื่อตาง ๆ แลว ผูใชบริการ
สินเชื่อมีความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมเกี่ยวกับโครงการธนาคารประชาชนอยางไร ซึ่งผล
การศึกษาจะเปนประโยชนในการจัดการการสื่อสารเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของโครงการธนาคาร
ประชาชน 
 
แนวคิดการสื่อสารเพื่อการพัฒนา 

  
โรเจอร (Roger, 1976, อางถึงใน กิติมา สุรสนธิ, 2548, น. 30-33)  กลาวถึง

กระบวนการ พัฒนาไมวาจะเปนการพัฒนาดานปจเจกบุคคล การพัฒนาองคกร หนวยงานทาง
สังคมหรือประเทศจําเปนตองใชการสื่อสารเปนเครื่องมือหรือวิธีการที่จะไปสูการพัฒนา เนื่องจาก
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การพัฒนา หมายถึงการเปลี่ยนแปลงสูส่ิงใหมที่ดีข้ึน (Change for Better) ซึ่งการเปลี่ยนแปลงที่
เปนพื้นฐานสําคัญก็คือ การเปลี่ยนแปลงตัวบุคคลอันเปนทรัพยากรที่สําคัญทางสังคมของประเทศ
ไทย โดยการทําใหบุคคลในสังคมมีความคิด มีความตระหนัก มีทัศนคติ และมีการประพฤติปฎิบัติ
ในลักษณะที่เอื้ออํานวยตอการพัฒนาประเทศ ดังนั้นในการพัฒนาบุคคลที่เปนกลุมเปาหมาย 
(Target Audience) ของการพัฒนาจึงมักเปนกลุมที่เปนเปาหมายซึ่งจะถูกเปลี่ยนแปลงโดย
นักพัฒนากร (Change Agent) หรือจากหนวยงานการพัฒนาตาง ๆ ซึ่งทั้งในองคกรพัฒนาและ
นักพัฒนากรก็มักจะมีวัตถุประสงคในการสื่อสารเพื่อการเปลี่ยนแปลงใน 3 เร่ืองดวยกัน คือ 

1. วัตถุประสงคที่ตองการจะเปลี่ยนแปลงในเรื่องความรู (Knowledge Change)  
เปนวัตถุประสงคการสื่อสารที่ตองการเปลี่ยนแปลงผูรับสารในดานความรู ความเขาใจและการจํา 
(Cognitive Domain) อันไดแก การถายทอดความรูประสบการณตาง ๆ ใหแกบุคคลเพื่อกอใหเกิด
ความรูความจํา (Knowledge or Recall) เกิดความเขาใจ (Understanding) สามารถนําไปใช 
(Application) นําไปวิเคราะห (Analysis) หรือสังเคราะห (Synthesis) รวมทั้งสามารถประเมินคา 
(Evaluation) เร่ืองราวเหตุการณและสิ่งตาง ๆ ได เชน บริษัทจีอีมันนี่  ซึ่งเปนบริษัทที่ใหบริการบัตร
เครดิตและสินเชื่อบุคคล  ไดทําการสื่อสารกับกลุมลูกคาผานเวปไซด โดยใหความรูเร่ืองบัตรเครดิต
การเตรียมความพรอมกอนการกู และการคํานวณรายไดคาใชจายแตละเดือน ซึ่งเปนการสื่อสารที่
มีวัตถุประสงคเพื่อใหความรู มีจุดมุงหมายใหกลุมลูกคามีความเขาใจถูกตองกอนการใชบริการ
สงผลใหการใหสินเชื่อเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 

2. วัตถุประสงคที่ตองการจะเปลี่ยนแปลงในเรื่องทัศนคติ (Attitude Change)  เปน
ความพยายามหรือความตองการในการที่จะกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงดานความคิด ความรูสึก 
(Affective Domain) หรือกลาวอีกนัยหนึ่งคือ การเปลี่ยนแปลงทางบุคลิกภาพภายใน (Internal 
Personalities) ของบุคคล อันไดแก ลักษณะนิสัย คุณธรรม คานิยม ซึ่งรวมเรียกวา ทัศนคติ 
(Attitude) การเปลี่ยนแปลงในเจตพิสัยนี้ อาจแบงออกได 5 ระดับ คือพยายามที่จะใหผูรับสารเกิด
การยอมรับ (Receiving or Attending) เกิดการตอบสนอง (Responding) เกิดคานิยม (Valuation) 
การเขาถึงแนวคิดหรือมโนคติ (Organization) และการนําไปปฎิบัติเปนนิสัย (Characteristics) ใน
เร่ืองใดเรื่องหนึ่ง เชน การเปลี่ยนทัศนคติของประชาชนทั่วไปวาการใหสินเชื่อภายใตนโยบาย
ประชานิยมของรัฐบาลนั้น รัฐบาลเปนเพียงผูกําหนดนโยบายเทานั้นการดําเนินการเปนเรื่องของ
ธนาคารออมสิน ผูกูจําเปนตองปฏิบัติตามเงื่อนไขของสินเชื่อเพื่อใหการกูเงินเกิดประโยชนสูงสดุไม
กอใหเกิดปญหาหนี้คางชําระตามมาในอนาคต  ซึ่งจะสงผลเสียตอผูกูและสงผลกระทบตอสถาบัน
การเงินในระยะยาว 
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3. วัตถุประสงคที่ตองการจะเปลี่ยนแปลงในเรื่องพฤติกรรม (Behavior or 
Performance Change)   เปนความตองการในการเปลี่ยนแปลงในดานการกระทํา (Action) ของ
บุคคลอันเปนสิ่งที่ผูอ่ืนสามารถสังเกตเห็น ดังนั้น จงอาจเรียกไดวา เปนการเปลี่ยนแปลงในดาน
พฤติกรรมหรือการกระทํา (Psychomotor Domain) ของบุคคล ซึ่งมีหลายขั้นตอน นับตั้งแตการ
ลอกเลียนแบบ (Imitation) การลงมือทําตามแบบ (Manipulation) การกระทําไดอยางถูกตอง 
(Precision) การกระทําอยางตอเนื่อง (Articulation) รวมทั้งการทําไดอยางเปนธรรมชาติ 
(Naturalization)  เชน ประชาชนที่ไดรับขาวสารเกี่ยวกับโครงการธนาคารประชาชนแลวเกิด
ความรูความเขาใจที่ถูกตองในการกูเงิน สามารถปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการกูเงินนอกระบบมาใช
บริการสินเชื่อในระบบธนาคารสงผลใหผูกูมีคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึนได 

จากแนวคิดของการสื่อสารเพื่อการพัฒนา ที่มีวัตถุประสงคในการสื่อสารเพื่อการ
เปลี่ยนแปลงที่ดีข้ึนในเรื่องความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม เปนแนวคิดที่เนนการเปลี่ยนแปลงในตัว
บุคคล จากแนวคิดนี้ผูศึกษาไดนํามาเปนกรอบความคิดเพื่อใหความสําคัญกับกลุมผูใชบริการ
สินเชื่อโครงการธนาคารประชาชนในฐานะผูรับสารนั้น  เมื่อไดรับขอมูลขาวสารจากสื่อตาง ๆ แลว  
มีความรู ทัศนคติ ตอสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชนและมีพฤติกรรมในการใชบริการอยางไร  
ผลการศึกษาสามารถนําไปสูการเปลี่ยนแปลงเพื่อการพัฒนาตัวเองตอไปไดหรือไม และยังเปนการ
ประเมินความสําเร็จในการสื่อสาร โดยประเมินผลไดจากความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมที่
เปลี่ยนแปลงไปในแนวทางที่ดีข้ึนของผูใชบริการสินเชื่อธนาคารประชาชน 

 
ทฤษฎีเกี่ยวกบัการเปดรบัสื่อและการเลือกรับขาวสาร 

 
การเปดรับ (exposure) หมายถึง การที่ประสาทสัมผัสของผูบริโภคถูกกระตุนโดย 

ส่ิงเรา  ซึ่งผูบริโภคจะเปนผูเลือกเองวาสิ่งเราใดตรงกับความตองการของตน โดยจะหลีกเลี่ยงการ
เปดรับส่ิงเราที่ตนไมตองการ ไมสนใจและเห็นวาไมสําคัญ (Assael, H., 1998, pp. 218-224, อาง
ถึงใน ชุตินันท  สิริโรจนวงศ, 2550, น. 20) 

 
การเปดรับสื่อ (Media exposure)   

 
ปจจัยตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการเปดรับส่ือ (media exposure) มีทั้งปจจัยภายในของ

ผูรับสาร  เชน  ปจจัยดานจิตวิทยา ( แรงจูงใจ ความตองการ ความสนใจ ฯลฯ) เขามาเกี่ยวของ   
รวมทั้งปจจัยภายนอก เชน โอกาสในการเขาถึงสื่อ (accessibility)  ซึ่งเริ่มตนตั้งแตการเขาถึงใน
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เชิงกายภาพ (physical accessibility)  เชน ผูรับสารอยูใกลหรือไกลจากขาวสารและสื่อ  การ
เขาถึงในเชิงเศรษฐกิจ (economic accessibility) เชน ฐานะทางเศรษฐกิจเอื้ออํานวยตอกจิการซือ้
ขาวสารหรือไม  และการเขาถึงในเชิงสังคม-วัฒนธรรม (socio-cultural accessibility) เชน ระดับ
การอานออกเขียนไดของผูรับสาร  

นอกเหนือจากปจจัยที่เกี่ยวของกับการเขาถึงสื่อแลว  ปจจัยที่มีผลตอผูรับสารในเรื่อง
การสื่อสารอีกปจจัยหนึ่งก็คือ แบบแผนการเปดรับส่ือ (กาญจนา แกวเทพ, 2548, น.187) ซึ่งมีอยู 
2 แบบ คือ 

1. พฤติกรรมการเปดรับส่ือเชิงเครื่องมือ (instrumental viewing behavior) ซึ่งเปน
การเปดรับที่ผูรับสารตั้งใจเจาะจงจะเปดรับโดยมีจุดมุงหมายวาจะนําเอาขาวสารไปใชประโยชน
บางอยาง 

2. พฤติกรรมการรับส่ือเชิงพิธีกรรม (ritualistic/habitual viewing behavior) ซึ่งเปน
การเปดรับที่ไมไดมีเปาหมายพิเศษ ไมไดต้ังจุดมุงหมายเอาไววา จะนําเอาความรูไปใชประโยชน
อะไร เปนการเปดดูเพราะความเคยชิน ดูไปเร่ือย ๆ  ไมไดเจาะจงคาดหวังอะไรเปนพิเศษ สําหรับ
แบบแผนการเปดรับส่ือแตละแบบยอมสงผลตอกระบวนการสื่อสารทั้งกระบวน 

 
กระบวนการในการเลือกรับสาร (Selective Processes) 

 
โจเซฟ ที แคลปเปอร (Klapper, 1960, pp. 19-25) ไดอธิบาย กระบวนการเลือกรับ

ขาวสารหรือเปดรับขาวสาร มี 4 ข้ันตอน ตามลําดับดังตอไปนี้ 
1. การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) เปนขั้นแรกในการเลือกชองทางการ

ส่ือสาร   บุคคลจะเลือกเปดรับส่ือและขาวสารจากแหลงสารที่มีอยูดวยกันหลายแหลง เชน การ
เลือกซื้อหนังสือพิมพฉบับใดฉบับหนึ่ง เลือกเปดวิทยุกระจายเสียงสถานีใดสถานีหนึ่งตามความ
สนใจและความตองการของตน อีกทั้งทักษะและความชํานาญในการรับรูขาวสารของคนเรานั้นก็
ตางกัน บางคนถนัดที่จะฟงมากกวาอาน ก็จะชอบฟงวิทยุ ดูโทรทัศนมากกวาอานหนังสือเปนตน  

2. การเลือกใหความสนใจ (Selective Attention) ผูเปดรับขาวสารมีแนวโนมที่จะ
เลือกสนใจขาวจากแหลงใดแหลงหนึ่ง โดยมักเลือกตามความคิดเห็น ความสนใจของตน เพื่อ
สนับสนุนทัศนคติเดิมที่มีอยูและหลีกเลี่ยงสิ่งที่ไมสอดคลองกับความรูความ เขาใจหรือ ทัศนคติ
เดิมที่มีอยูแลว เพื่อไมใหเกิดภาวะทางจิตใจที่ไมสมดุลหรือมีความไมสบายใจ ที่เรียกวา ความไม
สอดคลองทางดานความเขาใจ (Cognitive Dissonance)  
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3. การเลือกรับรูและตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation) เมื่อ
บุคคลเปดรับขอมูลขาวสารแลว ก็ใชวาจะรับรูขาวสารทั้งหมดตามเจตนารมณของ ผูสงสารเสมอ
ไปเพราะคนเรามักเลือกรับรูและตีความหมายสารแตกตางกันไปตามความสนใจ ทัศนคติ 
ประสบการณ ความเชื่อ ความตองการ ความคาดหวัง แรงจูงใจ สภาวะทางรางกาย หรือสภาวะ
ทางอารมณและจิตใจ ฉะนั้นแตละคนอาจตีความเฉพาะขาวสารที่สอดคลองกับลักษณะสวน
บุคคลดังกลาว นอกจากจะทําใหขาวสารบางสวนถูกตัดทิ้งไปยังมีการบิดเบือนขาวสารใหมีทิศทาง
เปนที่นาพอใจของแตละบุคคลดวย  

4. การเลือกจดจํา (Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจําขาวสารในสวนที่ตรง
กับความสนใจ ความตองการ ทัศนคติ ฯลฯ ของตนเอง และมักจะลืมหรือไมนําไป ถายทอดตอใน
สวนที่ตนเองไมสนใจ ไมเห็นดวย หรือเร่ืองที่ขัดแยงคานกับความคิดของตนเอง ขาวสารที่คนเรา
เลือกจดจําไวนั้น มักมีเนื้อหาที่จะชวยสงเสริมหรือสนับสนุนความรูสึกนึกคิด ทัศนคติ คานิยม หรือ
ความเชื่อของแตละคนที่มีอยูเดิมใหมีความมั่นคงชัดเจนยิ่งขึ้นและเปลี่ยนแปลงยากขึ้น เพื่อ
นําไปใชเปนประโยชนในโอกาสตอไป สวนหนึ่งอาจนําไปใชเมื่อเกิดความรูสึกขัดแยงและมีส่ิงที่ทํา
ใหไมสบายใจขึ้น 

จากทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับส่ือและกระบวนการในการเลือกรับขาวสาร พบวาผูรับ
สารมีปจจัยในการเปดรับส่ือและกระบวนการในการเลือกรับสารแตกตางกันตามความตองการ
ของแตละคน  ซึ่งปจจัยในการเขาถึงสื่อและพฤติกรรมการเปดรับส่ือเชิงเครื่องมือ  ตามแนวคิดของ
กาญจนา แกวเทพ  เปนการเปดรับที่ผูรับสารมีจุดมุงหมายวาจะนําเอาขาวสารไปใชประโยชน
บางอยาง  ผูศึกษาไดนําแนวคิดและทฤษฎีนี้มาเปนกรอบในการศึกษาวา  ผูใชบริการสินเชื่อ
โครงการธนาคารประชาชนที่มีความแตกตางทั้งดานกายภาพ ความแตกตางดานเศรษฐกิจ 
การศึกษาและอาชีพนั้น  มีการลักษณะการเปดรับส่ือและมีประเด็นของขาวสารที่เปดรับเปนไปใน
แนวทางใด   
 

แนวคิดอิทธพิลของสื่อในการสื่อสาร 
 

เกล็น จี สปารค (อางถึงใน สมสุข  หินวิมาน, 2548, น. 246) ไดต้ังคําถามวา ทําไม
การศึกษาเรื่อง “อิทธิพล” หรือ “ผลกระทบ” ของสื่อ ในการสื่อสารจึงมีความสําคัญยิ่งนัก   
สปารคสสรุปวา  เหตุผลที่เราตองสนใจเรื่อง “อิทธิพล” ของ “ส่ือ” นี้มี  4  ประการดวยกันคือ  

1. เพื่อใหคาดเดาไดวาจะเกิดอะไรขึ้น (prediction) หรืออีกนัยหนึ่งการเขาใจวาสื่อมี
อิทธิพลเชนไรจะชวยทํานายผลอันอาจจะเกิดขึ้นไดในอนาคต 
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2. เพื่อสรางคําอธิบาย (explanation) การศึกษาอิทธิพลของสื่อมีเปาหมายประการ
หนึ่งคือ ทําใหคําอธิบายไดวา ทําไมการสื่อสารจึงเขาไปมีอิทธิพลในการกําหนดความรู ทัศนคติ 
และพฤติกรรมของผูคนในสังคมได 

3. เพื่อสรางความเขาใจ (understanding) การศึกษาอิทธิพลของสื่อจะนําไปสู
ความรูวา เหตุการณตาง ๆ ที่เกี่ยวเนื่องกับการสื่อสารของมนุษย เปนผลเกี่ยวโยงมาจากการใชส่ือ
ของผูคนอยางไร 

4. เพื่อควบคุมผลอันอาจจะเกิดขึ้นได (control) ดวยเหตุผลที่วา จะนําไปสูการ
ควบคุมใหการสื่อสารผานสื่อตาง ๆ สงผลตามเจตจํานงอันดี และปองกันผลเสียอันไมพึงประสงค
ที่อาจเกิดขึ้นได  

ดังนั้นประเภทของสื่อที่แตกตางกันมีผลตอความคิด ความเชื่อ ความรูสึก ทัศนคติ
และพฤติกรรมของผูรับสารได (ปรมะ  สตะเวทิน, อางถึงใน กังสดาล อินทปญญา, 2549, น. 14-
15) ไดจําแนกสื่อไว 3 ประเภท   

1. ส่ือมวลชน (Mass Media) เปนสื่อที่สามารถนําสารจากผูสงสารไปยังผูรับสาร
เปนจํานวนมากไดในเวลาเดียวกันหรือใกลเคียงกันในเวลาอันรวดเร็ว จัดเปนชองทางหรือส่ือที่
สามารถวางแผนและกําหนดกลุมเปาหมายได ไดแก หนังสือพิมพ วิทยุกระจายเสียง โทรทัศน 
นิตยสาร และภาพยนตร 

2. ส่ือบุคคล (Personal Media) ส่ือบุคคลนั้นจัดเปนชองสารหรือส่ือที่เกี่ยวของกับ
ระบบสังคม หมายถึงตัวบุคคลที่ถูกนํามาใชในการสื่อสารกับผูรับสารในลักษณะเผชิญหนาทั้งใน
รูปของการสนทนาหรือในรูปของการประชุมกลุม   ซึ่งการใชส่ือบุคคลในการสื่อสารกอใหเกิดผลดี
คือสามารถนําขาวสารที่ตองการเผยแพรไปสูผูรับไดโดยตรงและสามารถชักจูงใหผูรับสารไดโดย
วิธีการพูดคุยแบบกันเอง สามารถทําใหการเผยแพรขาวสารเปนไปในลักษณะที่ยืดหยุน ปรับใหเขา
กับผูรับสารเปนราย ๆ ได  และยังทําใหทราบความรูสึกนึกคิดของผูรับสารไดทันที 

3. ส่ือเฉพาะกิจ (Specialized Media) เปนสื่อที่ผลิตขึ้นมาโดยมีเนื้อหาเฉพาะและ
จุดมุงหมายหลักอยูที่ผูรับสารเฉพาะกลุมเปาหมาย ไดแก ส่ือประเภทโสตทัศนูปกรณ (Audio 
Visual Media) และสื่อส่ิงพิมพตาง ๆ (Print Media) 
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โรเจอรสและสเวนนิ่ง (Rogers & Svenning) ไดเปรียบเทียบคุณลักษณะของสื่อ
บุคคลและสื่อมวลชนไวดังนี้ (Rogers & Svenning, 1969, p. 125, อางถึงใน ชุตินันท สิริโรจนวงศ, 
2550, น. 31) 

 
ตารางที่ 2.1 

การเปรียบเทยีบระหวางสื่อบุคคลกับส่ือมวลชน 
 

คุณสมบัติในการสื่อสาร ส่ือบุคคล ส่ือมวลชน 
1. ลักษณะของการสื่อสาร การสื่อสารแบบสองทาง การสื่อสารแบบทางเดียว 
2. ความรวดเร็วในการสงสารไปยัง  
คนจํานวนมาก 

ชา เร็ว 

3. ความถูกตองของสารเมื่อสงไป
ยัง  คนจํานวนมาก 

นอย นอย 

4. ความสามารถในการเลือกผูรับ
สาร 

มาก นอย 

5. ความสามารถในการที่จะขจัด
การเลือกของผูรับสาร 

มาก นอย 

6. โอกาสที่จะไดรับการสื่อสารกลับ มาก นอย 
 

ปรมะ  สตะเวทิน (2529, น. 139-143) ไดใหความเห็นวา ส่ือมวลชนไมไดมีอิทธิพล
ตอผูรับสารโดยตรง แตจะมีอิทธิพลโดยออม เนื่องจากมีปจจัยตาง ๆ ที่สกัดกั้นอิทธิพลของ
ส่ือมวลชน ไดแก ความมีใจโนมเอียงของผูรับสาร การเลือกของผูรับสาร อิทธิพลของบุคคล 
ตลอดจนระบบสื่อมวลชนหรือลักษณะของธุรกิจดานสื่อมวลชน การมีอิทธิพลของสื่อมวลชนตอ
ผูรับสารจึงเปนลักษณะผูสนับสนุนเพื่อใหทัศนคติ รสนิยม ความมีใจโนมเอียง ตลอดจนแนวโนม
ดานพฤติกรรมใหมีความเขมแข็งขึ้น พรอมที่จะแสดงออกมาเมื่อมีแรงจูงใจเพียงพอหรือมีโอกาสที่
เหมาะสม ส่ือมวลชนสามารถสรางทัศนคติและคานิยมใหมไดในกรณีที่บุคคลนั้นไมเคยมีความรู
หรือประสบการณเกี่ยวกับส่ิงนั้นมากอน  และตองไดรับสารที่เสนอเรื่องราวในแนวเดียวกันบอยๆ
เปนอิทธิพลในลักษณะสะสมไมใชอิทธิพลที่กอใหเกิดผลทันทีทันใด 
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โจเซฟ ที แคลปเปอร (Klapper, อางถึงใน สุภารักษ จูตระกูล, 2537, น. 13) กลาวถงึ
อิทธิพลของการสื่อสารมวลชนตอบุคคลในสังคมวา เปนเพียงแรงเสริมในกระบวนการโนมนาวใจ
ตอความคิดเห็น หรือทัศนคติที่มีอยูแลวของการสื่อสารมวลชน มิไดมีอิทธิพลโดยตรงตอบุคคลจึง
ตองอาศัยปจจัยอื่น ๆ ที่นอกเหนือจากการสื่อสารรวมดวย จึงจะมีอิทธิพลตอบุคคลได ซึ่งไดแก 
อุปนิสัย กระบวนการเลือกรับสาร บรรทัดฐานของกลุม การเผยแพรขาวสารโดยบุคคลหรือผูนํา
ความคิดเห็นระบบการปกครองและระบบการสื่อสารมวลชน  

โรเจอร (Rogers) และสวินนิ่ง (Svenning) ไดกลาวถึงคุณลักษณะของสื่อบุคคลไววา 
มีความสามารถในการเลือกผูรับสาร ในการที่จะขจัดการเลือกรับสารของผูรับสารและปริมาณของ
ปฏิกิ ริยาตอบกลับ  (Feedback) สูงกวาสื่อมวลชน  นอกจากนั้นยังมีประสิทธิผลในการ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติดวย (Rogers & Svenning, 1969, p. 125) 

ลาซารเฟล (Lazarsfeld) และเมน เซล (Menzel) กลาววาเมื่อพิจารณาถึงชอง
ทางการสื่อสารแลว  การสื่อสารระหวางบุคคล (Interpersonal Communication) มีประสิทธิภาพ
กวาสื่อมวลชน เพราะการพูดคุยเปนกันเองและเปนสวนตัว ทําใหเกิดความคุนเคยระหวางผูพูดกับ
ผูฟง  ซึ่งจะชวยใหผูฟงยอมรับความคิดเห็นของผูพูดไดงายขึ้น  การเห็นหนากันระหวางผูพูดกับ
ผูฟงทําใหผูพูดสามารถเปลี่ยนแปลงปรับปรุงเรื่องที่จะพูดใหเปนที่พอใจของผูฟงได และในการเหน็
หนากันนี้เองในแงจิตวิทยาแลวทําใหผูฟงซึ่งเปนเปาหมายของการชักจูงใจของผูพูดมีความรูสึกวา
ตนเองไดรับรางวัลอยางทันทีทันใด  อยางนอยที่สุดก็ในดานที่แสดงความคิดเห็นของตนตอผูพูด 
(Lazarsfeld & Menzel, 1968, p. 97) 

แชรมม (Schramm) ยังไดกลาวถึงอิทธิพลของสื่อบุคคลวามักจะเปนไปอยางไมได
ต้ังใจ  มีลักษณะยืดหยุนและกอใหเกิดความไววางใจ ความสัมพันธสวนบุคคลมีอิทธิพลมาก ทั้งนี้
เนื่องจากสาเหตุ 2 ประการคือ  ครอบคลุมและมีอิทธิพลทางดานจิตใจมากกวา  จึงอาจกลาวไดวา
การติดตอระหวางบุคคลมีเหตุผล ไมจงใจ และสามารถยืดหยุนกวาเมื่อตองประสบกับการตอตาน 
เพราะทําใหไดรับผลตอบแทน กอใหเกิดความนาเชื่อถือตอตัวผูสงสารที่มีความสัมพันธใกลชิดกัน  
และมีประสิทธิภาพในการโนมนาวใจไดโดยที่ผูรับสารไมรูตัวความสัมพันธระหวางบุคคลกอใหเกิด
ความคิดเรื่อง “ผูนําความคิดเห็น” หรือ “ผูถายทอดความคิดเห็น” ซึ่งจะเปนผูนําสารจากทางการ
ผานไปยังกลุมชนผูไมไดใชส่ือที่เปนทางการนั้น  โดยอาจบิดเบือนหรือไมบิดเบือนขาวสารนั้นก็ได 
บุคคลเหลานี้มีอยูในทุกกลุมสังคม (Schramm, 1974, p. 51) 

สมสุข  หินวิมาน (2548, น. 233)  ไดกลาวถึงสื่อเฉพาะกิจไววา ส่ือเฉพาะกิจเปนการ
ขยายศักยภาพการสื่อสารใหเขาถึงผูรับสารไดดียิ่งขึ้น  ไดแก  การสรางผูรับสารจํานวนมากขึ้นและ
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การเขาถึงผูรับสารในพื้นที่หางไกลออกไป  แมส่ือเฉพาะจะขยายสมรรถนะในการรับสาร แตก็มี
ขีดจํากัดของการใชพื้นที่ เชน โปสเตอร ใบปลิว โปสการด ที่ตองบรรจุขอมูลขาวสารลงไปในเนื้อที่
ที่กําหนดไวแลว  และมีขีดจํากัดในการผลิตทั้งนี้เพราะเทคโนโลยีส่ือเฉพาะกิจมีความซับซอน
มากกวาเมื่อเทียบกับส่ือบุคคล 

จากแนวคิดอิทธิพลของสื่อในการสื่อสารนั้น สรุปไดวาประเภทของสื่อที่แตกตางกันมี
ผลตอความคิด ความเชื่อ ความรูสึก ทัศนคติและพฤติกรรมของผูรับสารได โดยปรมะ สตะเวทิน 
ไดแบงสื่อออกเปน 3 ประเภทคือ ส่ือมวลชน ส่ือบุคคล และสื่อเฉพาะกิจ  ซึ่งผูศึกษาไดนํามาเปน
กรอบการศึกษา ในเรื่อง การประเมินผลการสื่อสารของโครงการธนาคารประชาชนของธนาคาร
ออมสิน เพื่อเปนประโยชนในการเลือกใชส่ือที่มีประสิทธิภาพที่สุดในการสื่อสาร จากธนาคาร 
ออมสินไปยังผูใชบริการสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชน 

 
ทฤษฎีความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม  

 
ทฤษฎีนี้ เปนทฤษฎีที่ใหความสําคัญกับตัวแปร 3 ตัว คือ ความรู (Knowledge) 

ทัศนคติ (Attitude) และ การยอมรับปฏิบัติ (Practice) ของผูรับสารอันอาจมีผลกระทบตอสังคม
ตอไป จากการรับสารนั้น ๆ การเปลี่ยนแปลงทั้งสามประเภทนี้จะเกิดขึ้นในลักษณะตอเนื่อง 
กลาวคือ เมื่อผูรับสารไดรับสารก็จะทําใหเกิดความรู เมื่อเกิดความรูข้ึน ก็จะไปมีผลทําใหเกิด
ทัศนคติ และขั้นสุดทาย คือ การกอใหเกิดการกระทํา ทฤษฎีนี้อธิบายการสื่อสารหรือส่ือมวลชนวา
เปนตัวแปรตนที่สามารถ เปนตัวนําการพัฒนาเขาไปสูชุมชนได ดวยการอาศัย KAP เปนตัวแปร
ตามในการวัดความสําเร็จ ของการสื่อสารเพื่อการพัฒนา จะเห็นไดวา ส่ือมวลชนมีบทบาทสําคัญ
ใน การนําขาวสารตาง ๆ ไปเผยแพรเพื่อใหประชาชนในสังคมไดรับทราบวา ขณะนี้ในสังคมมี
ปญหาอะไร เมื่อประชาชนไดรับทราบ ขาวสารนั้น ๆ ยอมกอใหเกิด ทัศนคติ และเกิดพฤติกรรม
ตอไป ซึ่งมีลักษณะ สัมพันธ กันเปนลูกโซเปนที่ยอมรับกันวา การสื่อสารมีบทบาทสําคัญ ในการ
ดําเนินโครงการตาง ๆ ใหบรรลุผลสําเร็จ ตามที่ต้ังเปาหมายไว การที่คนเดินเทามีพฤติกรรมการ
ปฏิบัติตาม กฎจราจรได ก็ตองอาศัย การสื่อสาร เปนเครื่องมืออันสําคัญในการเพิ่มพูนความรู 
สรางทัศนคติที่ดีและเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไปในทางที่เหมาะสม (สุรพงษ โสธนะเสถียร, 
2533, น. 180) 
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ความรู (Knowledge)  
 
ความรูเกิดจากประสบการณที่เรียนรูจากการตอบสนอง (Response) ตอส่ิงเรา 

(Stimulus) แลวจัดระบบเปนโครงสรางของความรูที่ผสมผสานระหวางความจํา (ขอมูล) กับสภาพ
จิตวิทยา ดวยเหตุนี้ความรูจึงเปนความจําที่เลือกสรรซึ่งสอดคลองกับสภาพจิตใจของตนเอง  

มีผูใหความหมายของความรูไว ดังนี้ 
คารเตอร วี กูด (Good, 1973, p. 325, อางถึงใน โสภิตสุดา มงคลเกษม, 2539,  

น. 42) กลาววาความรูเปนขอเท็จจริง (facts) ความจริง (truth) เปนขอมูลที่มนุษยไดรับและเก็บ
รวบรวมจากประสบการณตาง ๆ การที่บุคคลยอมรับหรือปฏิเสธสิ่งใดสิ่งหนึ่งไดอยางมีเหตุผล 
บุคคลควรจะตองรูเร่ืองเกี่ยวกับส่ิงนั้น เพื่อประกอบการตัดสินใจ นั่นก็คือ บุคคลจะตองมี
ขอเท็จจริง หรือขอมูลตาง ๆ ที่สนับสนุนและใหคําตอบขอสงสัยที่บุคคลมีอยู ชี้แจงใหบุคคลเกิด
ความเขาใจและ ทัศนคติ ที่ดีตอเร่ืองใดเรื่องหนึ่ง รวมทั้งเกิดความตระหนัก ความเชื่อ และคานิยม
ตาง ๆ ดวย 

เบอรกูน (Burgoon, 1974, p. 64) และ ริเวอร, ปเตอรสัน และ เจนเซ็น (River, 
Peterson & Jensen, 1971, p. 283) ไดกลาวถึง การศึกษาหรือความรู (Knowledge) วาเปน
ลักษณะ อีกประการหนึ่ง ที่มีอิทธิพลตอผูรับสาร ดังนั้น คนที่ไดรับการศึกษาในระดับที่ตางกัน ใน
ยุคสมัยที่ตางกัน ในระบบการศึกษาที่ตางกัน ในสาขาวิชาที่ตางกัน จึงยอมมีความรูสึกนึกคิด 
อุดมการณ และความตองการ ที่แตกตาง กันไป คนที่มี การศึกษาสูงหรือมีความรูดี จะไดเปรียบ
อยางมากในการที่จะเปนผูรับสารที่ดี เพราะคนเหลานี้ มีความรูกวางขวาง ในหลายเรื่อง มีความ
เขาใจ ศัพทมาก และมีความเขาใจสารไดดี แตคนเหลานี้ มักจะเปน คนที่ไมคอยเชื่ออะไรงาย ๆ 

ความรูในทฤษฎีการสื่อสาร นั้นอาจปรากฏไดจากสาเหตุ 5 ประการคือ (สุรพงษ 
โสธนะเสถียร, 2533, น. 120-121) 

1. การตอบขอสงสัย (Ambiguity Resolution) การสื่อสารมักจะสรางความ สับสน
ใหสมาชิกในสังคม ผูรับสารจึงมักแสวงหาสารสนเทศ โดยการอาศัยสื่อทั้งหลาย เพือ่ตอบ ขอสงสัย 
และความสับสนของตน 

2. การสรางทัศนะ (Attitude Formation) ผลกระทบเชิงความรู ตอ การปลูกฝง
ทัศนะ นั้น สวนมากนิยมใชกับสารสนเทศที่เปนนวัตกรรม เพื่อสราง ทัศนคติใหคนยอมรับ การแพร
นวัตกรรมนั้น ๆ (ในฐานะความรู) 
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3. การกําหนดวาระ (Agenda Setting) เปนผลกระทบเชิงความรูที่ส่ือกระจาย
ออกไปเพื่อใหประชาชนตระหนักและผูกพันกับประเด็นวาระที่ส่ือกําหนดขึ้น หากตรงกับภูมิหลัง 
ของปจเจกชน และคานิยมของสังคมแลว ผูรับสารก็จะเลือกสารสนเทศนั้น 

4. การพอกพูนระบบความเชื่อ (Expansion of Belief System) การสื่อสารสังคมมัก
กระจายความเชื่อ คานิยม และอุดมการณดานตาง ๆ ไปสูประชาชน จึงทําให ผูรับสาร รับทราบ
ระบบความเชื่อถือ หลากหลาย และลึกซึ้งไวใน ความเชื่อของตนมากขึ้นไปเรื่อย ๆ 

5. การรูแจงตอคานิยม (Value Clarification) ความขัดแยงในเรื่องคานิยมและ
อุดมการณเปนภาวะปกติของสังคม ส่ือมวลชนที่นําเสนอขอเท็จจริงในประเด็นเหลานี้ ยอมทําให 
ประชาชน ผูรับสารเขาใจถึงคานิยมเหลานั้นแจงชัดขึ้น 

 
ทัศนคติ  (Attitude)  

 
ทัศนคติ หมายถึง บุคลิกภาพที่สรางขึ้นได เปลี่ยนแปลงได และเปนแรงจูงใจที่

กําหนดพฤติกรรมของบุคคลที่มีตอส่ิงแวดลอมตาง ๆ (เดโช สวนานนท, 2512, น. 28) 
วิรัช ลภิรัตนกุล (2524, น. 200) ไดแบงทัศนคติออกเปน 3 ประเภท ตามการแสดงออก

ของบุคคล คือ 
1. ทัศนคติในทางบวก(Positive Attitude) เปนทัศนคติที่ชักนําบุคคลใหแสดง

พฤติกรรมในดานดีตอบุคคล เร่ืองราวหรือส่ิงตาง ๆ กอใหเกิดความรูสึกที่ดีและความรวมมือในทุก
กิจกรรมที่เกี่ยวของกับเร่ืองนั้น ๆ และนับเปนพื้นฐานที่ดีในการยอมรับความคิดหรือขอมูลใหม ๆ 

2. ทัศนคติในทางลบ(Negative Attitude) เปนทัศนคติหรือความรูสึกที่ไมดีตอบุคคล 
เร่ืองราว หรือส่ิงตาง ๆ มักเกิดขึ้นรวมกับความไมพอใจและความแตกแยก (ในกรณีตอองคกร) 
ทัศนคติดานลบนี้จะกอใหเกิดอคติข้ึนในใจของบุคคล  นําไปสูการดวนสรุปตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ 
แมจะยังไมมีความเขาใจในเรื่องนั้นอยางถองแทก็ตาม 

3. ทัศนคตินิ่งเฉย  (Passive Attitude) บางครั้งบุคคลอาจไมมีความคิดเห็นในเรื่อง
นั้นอยางสิ้นเชิงก็เปนได สวนใหญมักมีสาเหตุมาจากความหางไกลจากผลกระทบที่เกิดขึ้นหรือขาด
ขอมูลที่ชัดเจนเกี่ยวกับเร่ืองนั้น ๆ  

แดลเนียล แคทซ (Katz, 1960, pp. 163 –191) ไดอธิบายถึง หนาที่หรือกลไกของ 
ทัศนคติ ที่สําคัญไว 4 ประการ ดังนี้คือ 

1. เพื่อใชสําหรับการปรับตัว (Adjustment) หมายความวา ตัวบุคคลทุกคนจะอาศัย 
ทัศนคติ เปนเครื่องยึดถือ สําหรับการปรับ พฤติกรรม ของ ตนใหเปนไปใน ทางที่จะกอใหเกิด
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ประโยชนแกตนสูงที่สุด และใหมีผลเสียนอยที่สุด ดังนี้ ทัศนคติ จึงสามารถเปนกลไก ที่จะสะทอน 
ใหเห็น ถึงเปาหมายที่พึงประสงคและที่ไมพึงประสงคของเขา และดวยสิ่งเหลานี้เอง ที่จะทําให
แนวโนมของพฤติกรรมเปนไป ในทางที่ ตองการ มากที่สุด 

2. เพื่อปองกันตัว (Ego – Defensive) โดยปกติในทุกขณะ คนทั่วไปมักจะมีแนวโนม
ที่จะไมยอมรับความจริง ในสิ่งซึ่งเปนที่ขัดแยง กับ ความนึกคิดของตน (Self – Image) ดังนี้ 
ทัศนคติ จึงสามารถ สะทอนออกมาเปน กลไกที่ปองกันตัว โดย การแสดงออก เปนความรูสึก ดูถูก
เหยียดหยาม หรือติฉินนินทาคนอื่น และขณะเดียวกัน ก็จะยกตนเองใหสูงกวา ดวยการมี ทัศนคติ 
ที่ถือวา ตนนั้นเหนือกวาผูอ่ืน 

3. เพื่อการแสดงความหมายของคานิยม (Value Expressive) ทัศนคติ นั้นเปนสวน
หนึ่งของคานิยมตาง ๆ และดวย ทัศนคติ นี้เอง ที่จะใชสําหรับสะทอนใหเห็นถึงคานิยมตาง ๆ ใน
ลักษณะที่จําเพาะเจาะจงยิ่งขึ้น ดังนั้น ทัศนคติ จึงสามารถใชสําหรับ อรรถาธิบาย และบรรยาย
ความเกี่ยวกับ คานิยมตาง ๆ ได 

4. เพื่อเปนตัวจัดระเบียบเปนความรู (Knowledge) ทัศนคติ จะเปนมาตรฐานที่ตัว
บุคคลจะสามารถใชประเมิน และทําความเขาใจ กับ สภาพแวดลอม ที่มีอยูรอบตัวเขา ดวยกลไก
ดังกลาวนี้เอง ที่ทําใหตัวบุคคลสามารถรู และเขาใจถึงระบบ และระเบียบของสิ่งตาง ๆ ที่อยูใน
รอบตัวเขาได 

นอกจากนี้ ฟลลิป จี ซิมบาโด (Phillip G. Zimbado, 1977, pp 49-53, อางถึงใน 
นพดล ทองมั่น, 2541, น.39) กลาววา การเปลี่ยนแปลงทัศนคติข้ึนอยูกับความรู คือ มีความรูความ
เขาใจอันดีทัศนคติก็จะเปลี่ยนแปลง เมื่อทัศนคติเปลี่ยน การที่จะใหเกิดการยอมรับปฏิบัติส่ิงใด
จะตองเปลี่ยนทัศนคติเสียกอนดดยการใหความรู 

สําหรับทัศนคติของผูรับสารในการสื่อสารนั้นมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะทัศนคติ
เกี่ยวกับการใหบริการ   หากผูกูสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชนเกิดความรูสึกที่ไมดีหรือมีอคติ  
เกี่ยวกับโครงการธนาคารประชาชน หรือเกี่ยวกับรัฐบาลซึ่งเปนผูใหนโยบาย สงผลใหผูกูหลีกเลี่ยง 
ที่จะเปดรับขาวสาร ขาดความสนใจ ในขาวสารตาง ๆ จากโครงการธนาคารประชาชน  ทําให
ธนาคารไมสามารถทําใหผูกูเกิดความรูสึกที่ดี สงผลใหการสื่อสารนั้นไมประสบความสําเร็จได 
 
พฤติกรรม (Practice)  

 
เปนการแสดงออกของบุคคลโดยมีพื้นฐานมาจากความรู ทัศนคติแตกตางกัน ความ

แตกตางของความรูและทัศนคติเกิดขึ้นเพราะความแตกตางในการเปดรับส่ือและความแตกตางใน
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การแปลความสารที่ตนไดรับจึงกอใหเกิดประสบการณ  ส่ังสมที่แตกตางกันอันมีผลตอพฤติกรรม
ของบุคคล  โดยทั่วไปการสื่อสารเพื่อการโนมนาวพฤติกรรมนั้นสามารถเกิดขึ้นไดทุกระดับของการ
ส่ือสารสังคม อาจผานสื่อโดยวิธีการดังนี้  (สุรพงษ  โสธนะเสถียร, 2533, น. 123-124) 

1. การปลุกเราอารมณ (Emotional Arousal) เพื่อใหเกิดความตื่นเตนเราใจในการ
ติดตามไมวาดวยภาพหรือเสียง เชน  บรรยากาศในการประกาศปฏิวัติรัฐประหาร 

2. การเห็นอกเห็นใจ (Empathy) ดวยการแสดงความออนโยน เสียสละและความ
กรุณาปราณี  ยอมแพเพื่อความเปนพระก็อาจโนมนาวใจผูคนใหยอมรับได เชน คนไปลงคะแนน
เสียงเลือกตั้งใหก็เพราะเห็นผูสมัครคนนั้นโดนโจมตีจากผผูสมัครคนอื่น ๆ 

3. การสรางแบบอยางขึ้นในใจ (Internalized Norms) เปนการสรางมาตรฐานอยาง
หนึ่งขึ้นเพื่อใหมาตรฐานนั้นปลุกศรัทธาและเปนตัวอยางแกผูรับสารที่จะตองปฏิบัติตาม 

4. การใหรางวัล (Reward) เชน การลด แลก แจก แถม ในการโฆษณาเพื่อเปนการ
จูงใจใหเลือกซื้อสินคายี่หอนั้น ๆ 

เมื่อเกิดการสื่อสารเพื่อการโนมนาว   อาจทําใหผผูรับสารเกิดพฤติกรรมได 2 แบบคือ 
กระตุนใหเกิดพฤติกรรมใหม ๆ หรือใหมีพฤติกรรมที่ตอเนื่อง (Activation) และหยุดยั้งพฤติกรรม
เกา (Deactivation) 

หลังจากเปลี่ยนแปลงความรูและทัศนคติแลว การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพยังสงผล
ตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูรับสารดวย ซึ่งถือเปนเปาหมายทางการสื่อสารของผูสงสาร 
ทั้งนี้ นอกจากทัศนคติจะสงผลตอพฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแลว พฤติกรรมการแสดงออก
ก็มีผลตอทัศนคติดวย จงถือไดวาทัศนคติและพฤติกรรมมีความสัมพันธกันอยางใกลชิด ทั้งนี้ 
พฤติกรรมดังกลาวจะมีความหมายถึง อากัปกิริยาของคนเราที่แสดงออก ซึ่งบงบอกถึงความชอบ 
และความผูกพันตอกิจกรรมบางอยางที่สามารถสังเกตได (บุญเลิศ  ศุภดิลก, 2525, น. 641) 

การสื่อสารที่จะกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไดนั้น จะตองมีการเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติและความเชื่อเสียกอน เพราะการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมทําไดยากกวา นอกจากนี้ ยังมีขอ
สันนิษฐานที่สําคัญ ที่อางถึงเสมอในดานพฤติกรรมศาสตรคือ ทัศนคติและพฤติกรรมของคนมี
ความสัมพันธกันอยางใกลชิด ถาสามารถเปลี่ยนทัศนคติได พฤติกรรมก็ยอมเปลี่ยนแปลงตามไป
ดวย (สุมน อยูสิน, 2547, น. 152) 
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ชองวางของความรู ทัศนคติ และการมีสวนรวม (KAP Gap) 
 
ตามหลักของทฤษฎีความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมนั้น เมื่อสงสารไปยังผูรับสาร 

เพื่อที่จะใหเกิดความรู  ซึ่งนําไปสูการสรางทัศนคติ และมีผลทําใหเกิดพฤติกรรมตามทัศนคตทิีผู่รับ
สารไดเกิด อันมาจากความรูที่ไดรับจากสารของผูสงสาร แตในความเปนจริงเมื่อผูรับสารเกิด
ทัศนคติก็ไมจําเปนจะตองเกิดการยอมรับหรือเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามเสมอไป เพราะมีชองวาง
ระหวางความรูและทัศนคติกับพฤติกรรมนั่นเอง 

โรเจอร (Rogers) ไดเรียกชองวางความรู ทัศนคติ และการยอมรับการปฎิบัติ นี้วา  
KAP GAP (Rogers, Everette M. & Shoemaker, 1971, อางถึงใน นพดล ทองมั่น, 2541, น. 31) 
กลาวคือ  โดยทั่วไปเมื่อบุคคลมีความรู ทัศนคติเชนไรจะแสดงพฤติกรรมไปตามความรูและ   
ทัศนคติที่มีอยูนั้น คือ  K (Knowledge) ---> A (Attitude) ---> P (Practice) จะเกิดขึ้นอยาง
สอดคลองหรือสัมพันธกันแตจะไมเกิดขึ้นในทุกกรณีไป   ซึ่งโรเจอร ไดเสนอวิธีแกไขในการปด 
ชองวางความรู ทัศนคติ และการยอมรับการปฎิบัติ ไว  4 ประการ  ดังตอไปนี้ 

1. การใหความรูเกี่ยวกับวิธีการใหมากขึ้น กลาวคือตองใหความรูเกียวกับวิธีการให
กลุมเปาหมายเขาใจอยางแทจริง ถึงวิธีการใชหรือการปฎิบัติตามสิ่งที่เผยแพรใหนั้น 

2. การใหคําแนะนําในการปฎิบัติ ซึ่งสามารถทําไดโดยใชเจาหนาที่สงเสริมเขาไป
ติดตอกับสมาชิกที่ตองการยอมรับนวกรรมโดยใหคําแนะนําอยางใกลชิด 

3. การใหรางวัลแกผูยอมรับนวกรรมหรือยอมรับปฎิบัติเพื่อจูงใจแกสมาชิกอื่นๆที่ยัง
ไมยอมรับ 

4. การใชกลยุทธโนมนาวใจโดยใชส่ือบุคคล ที่เปนเจาหนาที่สงเสริมผูนําทาง
ความคิดเขาไปติดตอกับสมาชิกหรือเพื่อนฝูง เพื่อโนมนาวใจใหสมาชิกเกิดการยอมรับปฎิบัติอีก
ตอหนึ่ง 

ทฤษฎีความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม เปนทฤษฎีที่ใชอธิบายความสัมพันธของ
ความรู ทัศนคติ พฤติกรรมของผูรับสาร  ซึ่งเปนการเปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่อง เมื่อผูรับสารรับสาร
แลว จะเกิดความรูซึ่งความรูที่ไดอาจเปนความรูจากการสั่งสมประสบการณหรือเปนความรูที่เกิด
จากการเรียนรูใหม ธนาคารออมสินในฐานะผูสงสารยอมมีวัตถุประสงคในการสื่อสารเพื่อเพิ่มเติม
หรือเปล่ียนแปลงความรูของผูใชบริการใหเปนไปในแนวทางเดียวกัน ซึ่งการสื่อสารไมเพียงแต
สงผลตอความคิดของผูรับสารเทานั้น  ยังสงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติไดดวยแมวา
ทัศนคติจะเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดยาก หากผูใชบริการเกิดทัศนคติที่เปนลบตอองคประกอบใดใน
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การสื่อสารจะสงผลตอการแสดงออกทางพฤติกรรมตามมา ซึ่งผูศึกษาไดนําทฤษฎีนี้มาใช
ประโยชนเพื่อเปนกรอบในการศึกษาเรื่องการ ประเมินผลการสื่อสารโครงการธนาคารประชาชน 
ของธนาคารออมสิน โดยมุงเนนศึกษาการประเมินผลการสื่อสาร  ดานความรู ดานทัศนคติ และ
ดานพฤติกรรมของกลุมผูใชบริการสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชน ในฐานะผูรับสาร วาการ
ส่ือสารไดสรางความรูที่ถูกตองในการใชบริการหรือไม และความรูนั้นกอใหเกิดทัศนคติรวมถึง
พฤติกรรมในการใชบริการเปนไปในแนวทางใด 

 
แนวคิดเรื่องไมโครเครดิต ของธนาคารกรามนี 

 
แนวคิดเรื่องไมโครเครดิต (สฤณี อาชวานันทกุล, 2552)  เปนแนวคิดของ มูฮัมหมัด  

ยูนุส (Muhammad Yunus) ผูกอต้ังธนาคารกรามีน ซึ่งเปนธนาคารที่ใหสินเชื่อแกคนจนใน
ประเทศบังคลาเทศ  ยูนุสไดรับรางวัลโนเบลสาขาสันติภาพประจําป ค.ศ. 2006  โดยไดรับการยก
ยองวาเปนผูพัฒนาแนวคิดเรื่องไมโครเครดิต  ซึ่งเปนแนวคิดในการแกไขปญหาความยากจนและ
เปนตัวอยางของความสําเร็จในการใหสินเชื่อแกคนยากจน 

มูฮัมหมัด ยูนุส  ไดกอต้ังธนาคารกรามีนในป 1977  หลังจากไดติดตามปญหาของ
คนยากจนในหมูบานโจบราและพบปญหาในการขอกูเงินจากธนาคารพาณิชยในระบบ  ซึ่งไมยอม
ปลอยกูใหแกคนยากจนเนื่องจากมองวา  คนจนไมมีหลักประกันและมีความเสี่ยงสูงที่จะชําระหนี้
ไมได   โดยยูนุสเชื่อในศักยภาพของคนจนหนอย  เพราะถาคนเหลานี้ไมมีความสามารถจริง ๆ ก็
คงอดตายไปนานแลว  ขอเท็จจริงที่วาพวกเขายังมีลมหายใจพอที่จะเอาตัวรอดได ก็นาจะเปน
หลักประกันเพียงพอวาลูกหนี้เหลานี้จะตองดิ้นรนหาเงินมาชําระหนี้ใหได  เพราะพวกเขาตระหนัก
ดีวา เงินกูกอนนี้นับเปนโอกาสสุดทายของชีวิต  ไมอยางนั้นก็ตองกลับไปพึ่งพาเงินกูจากเจาหนี้
นอกระบบอีก  

ธนาคารกรามีน (Grameen Bank) กอต้ังขึ้นดวยกฎหมายพิเศษ  ดวยทุนจดทะเบียน 
100 ลานตากา (ประมาณ 50 ลานบาท) ปจจุบันมีทุนจดทะเบียน 500 ลานตากา  รัฐบาล
บังกลาเทศเปนผูถือหุนเริ่มแรกกวารอยละ 60  แตคอย ๆ ยอมลดสัดสวนของตัวเองลงมาใหแก
ลูกหนี้ของธนาคารกรามีน จนเหลือเพียงรอยละ 5.7  ในปจจุบัน เพราะยูนุสเชื่อมั่นวา ลูกหนี้ที่
ชําระคืนเงินกูตรงเวลา ควรไดรับสิทธิใหเปนผูถือหุน กรามีนจะไดเปน “ ธนาคารของคนจน”  อยาง
แทจริง ปจจุบันลูกหนี้ของกรามีนถือหุนรวมกันรอยละ 94.3  มีสิทธิเลือกกรรมการ 9 คน ใน
คณะกรรมการ 
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ธนาคารกรรมการที่เหลืออีก 3 คน เปนตัวแทนของรัฐบาล  ต้ังแตกอตั้งจนถึงปลายป 
2005 ธนาคารกรามีนปลอยเงินกูไปแลวกวา 140,000 ลานตากา ใหแกผูยากไรจํานวน 5.1 ลาน
ครัวเรือนในบังกลาเทศ  ปจจุบันมีสาขากวา 1,400 แหง  ทั่วประเทศ  ใหบริการครอบคลุมหมูบาน
กวา  51,000 แหงหรือกวา 3 ใน  4 ของหมูบานทั่วประเทศ  มีหนี้เสียต่ํากวา 2 เปอรเซ็นตของ
สินเชื่อทั้งหมด ซึ่งเปนระดับที่มาตรฐานสากลถือวาดีมาก  

ปจจัยที่นําไปสูความสําเร็จของธนาคารกรามีน  แบงไดเปน 3 ประการหลัก ๆ 
ดังตอไปนี้  

1. การยึดมั่นในเปาหมายที่จะเปนธนาคารพาณิชยที่แสวงหากําไร ไมใชองคกรการ
กุศล กลาวคือ เปนธนาคารพาณิชยที่คิดดอกเบี้ย และตองการเงินกูคืนจากลูกหนี้ ไมใชองคกรการ
กุศลเอาเงินบริจาคมาแจกใหคนจนเฉย ๆ  โดยมีขอแตกตางจากธนาคารทั่วไปตรงเปาหมายสูงสุด
ของการใหบริการตรงที่เปาหมายหลักของธนาคารพาณิชยกระแสหลักคือ การสรางผลกําไรสูงสุด 
เปาหมายของธนาคารกรามีนคือ การนําบริการของสถาบันการเงินไปสูคนจน โดยเฉพาะผูหญิง 3 
ใน 4 ของประชากร เพื่อชวยใหเขาตอสูกับความยากจน มีกําไรเลี้ยงตัวและมีฐานะมั่นคง เหลานี้
เปนเปาหมายรวมที่เกิดจากวิสัยทัศนทางสังคมและเศรษฐกิจ ซึ่งถือเปนธุรกิจเพื่อสังคม  

 และเปาหมายนี้ก็สอดคลองกันกับโมเดลธุรกิจของกรามีนดวย เพราะธนาคารที่
ปลอยสินเชื่อใหคนจนผูไมรูหนังสือที่อาศัยอยูในชนบทหางไกล ยอมตองมีคาใชจายในการ
ตรวจสอบและติดตามหนี้ ตลอดจนความเสี่ยงจากการผิดนัดชําระหนี้สูงกวาธนาคารพาณิชยปกติ 
การทํากําไรใหผูถือหุนมีผลตอบแทนสูงกวาธนาคารพาณิชยอื่น ๆ จึงเปนเรื่องยาก  นอกจากนี้
การที่กรามีนดําเนินธุรกิจจริงๆยังชวยปองกันปญหาบิดเบือนแรงจูงใจของลูกหนี้ หรือที่นัก
เศรษฐศาสตรเรียกวา Moral Hazard ที่มักเกิดขึ้นในกรณีที่คนจนคิดวาเงินกูเปนเงินใหเปลา ที่ไม
จําเปนตองใชคืน ความคิดแบบนี้ทําใหคนจนนําเงินกูไปใชจายในการอุปโภคบริโภคเสมือนเปนเงิน
ของตัวเอง แทนที่จะนําไปลงทุนในกิจกรรมที่จะสามารถกอใหเกิดรายได ความเสี่ยงดาน Moral 
Hazard เปนเหตุผลที่ยูนุสพยายามจํากัดบทบาทของรัฐในกรามีนใหเหลือนอยที่สุด เพราะยูนุส
กังวลวา หากธนาคารอยางกรามีนกลายเปนองคกรรัฐ นักการเมืองจะใชประโยชนในการสราง
คะแนนนิยมของพรรคตัวเองมากกวาสรางความเจริญอยางยั่งยืนของประเทศ  

2. การสรางกระบวนการและกลไกตาง ๆ ที่เอื้ออํานวยใหคนจนชําระหนี้ได   
ธนาคารจะใหกูไดตามศักยภาพของลูกหนี้  โดยพิจารณาจากความสามารถในการมีรายได
เพียงพอตอการชําระหนี้   นอกจากนี้ยูนุสไดคิดคนระบบอนุมัติเงินกูแบบกลุม (Solidarity group)  
คือ  คนจนที่อยากกูจะตองจับกลุม กลุมละ 5 คน  ตางคนตางเปนผูคํ้าประกันเงินกูซึ่งกันและกัน  
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ซึ่งเปนวิธีการใชแรงกดดันทางสังคมสรางแรงจูงใจใหชําระหนี้ตรงเวลา  เพราะเงินกูที่ใหกูในครั้ง
แรกนั้นมีจํานวนนอย ลูกหนี้ทุกคนในกลุมตองชําระหนี้ใหครบจํานวน กอนที่กรามีนจะอนุมัติเงินกู
กอนตอไป 

 เนื่องจากกรามีนทําธุรกิจกับคนจน ซึ่งสวนใหญไมรูหนังสือทําใหยูนุสตอง
ออกแบบเงื่อนไขเงินกูที่คอนขางยืดหยุน เชน ใหกูในจํานวนนอยเพียงพอที่จะชวยในการยังชีพ แต
ไมมากพอที่จะเอาไปใชจายฟุมเฟอยเกินตัวได คิดแตดอกเบี้ยปกติ ไมมีดอกเบี้ยทบตน และสง
พนักงานธนาคารไปเก็บเงินตามบาน แทนที่จะใหลูกหนี้เดินทางไปหาธนาคาร   นอกจากนี้กรามีน
ไมใชอัตราดอกเบี้ยผิดนัด กับลูกหนี้ที่เร่ิมผิดนัดชําระหนี้ วิธีจัดการลูกหนี้ผิดนัดของกรามีนคือ 
ยอมใหลูกหนี้ยืดอายุการชําระหนี้ออกไป และจะหยุดคิดดอกเบี้ยทันทีที่ยอดดอกเบี้ยเพิ่มข้ึนจนสูง
เทากับยอดเงินตนเทากับเปนการจํากัดยอดหนี้ที่คนจนตองจายไมวาเขาจะผิดนัดไปนานขนาด
ไหนก็ตาม  

 และผูกูที่ชําระคืนเงินกูตรงเวลาและมีเงินออมระดับหนึ่ง จะมีสิทธิ์ซื้อหุน 1 หุนใน
ธนาคาร ในราคาประมาณ 100 ตากาหรือ 50 บาท โดยกําหนดใหลูกหนี้เทานั้นที่มีสิทธิ์ซื้อหุน
ธนาคารกรามีน วิธีนี้นอกจากเปนการทําใหกรามีนเปน “ธนาคารของคนจน” จริงๆแลวยังชวย
กระตุนใหคนจนมีความกระตือรือรนที่จะติดตามผลการดําเนินงานของธนาคารในฐานะเจาของคน
หนึ่ง มาตรการเหลานี้ทําใหคนจนรูสึกอบอุนใจมีความเชื่อใจธนาคาร และมีความตั้งใจมากขึน้ทีจ่ะ
ไมผิดสัญญาเงินกู   

 กลาวโดยสรุป หลักการดําเนินงานของกรามีนไมไดต้ังอยูบนการตีคาสินทรัพย
ของลูกหนี้เหมือนธนาคารพาณิชยทั่วไป หากตั้งอยูบนศักยภาพของลูกหนี้ ธนาคารพาณิชยทั่วไป
ประเมินคาของทรัพยสินที่คนหามาไดแลว ในขณะที่กรามีนประเมินศักยภาพของคนที่พรอมจะ
แสดงออก ดวยแรงกระตุนที่ถูกตองและเหมาะสมกับสถานภาพของเขา 

3. การใหการศึกษาและมอบอํานาจแกคนจน (empowerment)  ยูนุสเรียกโมเดล
ธุรกิจขอนี้วา Trust-based Banking คือธนาคารที่มีความเชื่อมั่นในศักยภาพของคนจนในฐานะ
ลูกหนี้ ดังนั้นกรามีนจึงทุมเททั้งเงินและเวลามากมายในการหาวิธีสงเสริมใหศักยภาพที่แฝงเรนอยู
ในตัวลูกหนี้ทุกคน สามารถทําประโยชนใหพวกเขาในชีวิตจริงได ตลอดจนชวยลดความเสี่ยงใน
การดําเนินชีวิต  เชน  กรามีนใหสินเชื่อการศึกษาดอกเบี้ยต่ําสําหรับบุตรหลานของลูกหนี้ สินเชื่อที่
อยูอาศัย สินเชื่อการประมง สินเชื่อระบบชลประทาน  และกําหนดใหลูกหนี้ออมเงินรอยละ 5 ของ
เงินกูในบัญชีออมทรัพย กองทุนบํานาญ กองทุนประกันชีวิต และกองทุนฉุกเฉิน  
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กรามีนสนับสนุนใหลูกหนี้มีเปาหมายพื้นฐาน ดานสังคม การศึกษา และสุขภาพ เชน 
ใหลูกหลานทุกคนไดรับการศึกษา บานมีสวมถูกสุขลักษณะ  ไมมีใครในครอบครัวตองนอนบนพื้น  
มีเงินฝากธนาคารไมตํ่ากวา 5,000 ตากา (2,000 บาท) และมีแหลงน้ําดื่มที่สะอาด  เปาหมาย
เหลา นี้เปน “ดัชนีความจน”  ที่ยูนุสใชประเมินผลวา ในแตละปมีลูกหนี้ของกรามีนกี่ครัวเรือนที่
หลุดพนจากความยากจนได (ปจจุบันลูกหนี้กวารอยละ 58 ของกรามีนไดหลุดพนจากความ
ยากจนแลว)  

จากแนวคิดของธนาคารกรามีน ซึ่งประสบความสําเร็จในการแกไขปญหาใหกับคน
ยากจนในประเทศบังคลาเทศ  ผูศึกษาไดนําแนวคิดการใหสินเชื่อแกคนจนมาเปนแนวทางศึกษา
และวิเคราะหผูกูสินเชื่อโครงการธนาคารออมสิน  ทั้งดานลักษณะทางประชากรศาสตรของลูกหนี้ 
และดานความตองการในการพัฒนาตนเองเพื่อใหหลุดพนจากความยากจน 

  
งานวจิัยที่เกีย่วของ 

 
ปยะดา  เจริญเกรียงสกุล (2545, น. บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา ประสิทธิผลการสื่อสาร

โครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน ศึกษาเฉพาะสมาชิกที่ไดรับอนุมัติเงินกูผานสํานัก
พหลโยธิน  พบวา  กลุมตัวอยางที่ไดรับอนุมัติเงินกูผานสํานักพหลโยธิน ในชวง 2 ไตรมาสแรกของ
การดําเนินการโครงการธนาคารประชาชน (25 มิถุนายน – 25 ธันวาคม 2544) มีพฤติกรรมการ
รับรูขาวสารเกี่ยวกับโครงการธนาคารประชาชนผานสื่อวิทยุโทรทัศนมากที่สุด และสื่อที่มีผลตอ
การตัดสินใจเขารวมโครงการมากที่สุด คือ ส่ือวิทยุโทรทัศนเชนเดียวกัน  รองลงมาคือเพื่อน ญาติ 
หรือคนใกลชิด และพนักงานธนาคารออมสิน   ส่ือที่มีอิทธิพลนอยที่สุดคือปายโฆษณา แผนพับ 
ใบปลิว สําหรับประเด็นการวัดความเขาใจในวัตถุประสงคของโครงการธนาคารประชาชนวา
ตองการใหอะไรกับลูกคา  กลุมตัวอยางสวนใหญตอบวาเปนโครงการที่ตองการใหประชาชนกูเงิน
ในอัตราดอกเบี้ยต่ํา  และตองการใหผูประกอบการรายยอยกูเงินในระบบได 

เสาวคนธ  ณ ระนอง (2547, น. บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาการรับรูของผูประกอบการ
ในเขตจตุจักรเกี่ยวกับแหลงที่ไดรับขอมูลเกี่ยวกับโครงการแปลงสินทรัพยเปนทุน ความเขาใจของ
ผูประกอบการเกี่ยวกับโครงการ ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเกี่ยวกับโครงการแปลงสินทรัพย
เปนทุนของผผูประกอบการที่ไดกูเงินและไมไดกูเงิน  พบวา  แหลงขอมูลที่ประชาชนกลุมเปาหมาย
รับรูเกี่ยวกับโครงการ คือ เสียงตามสายที่จตุจักร มากที่สุด รองลงมาคือโทรทัศน และวิทยุ   
ประชาชนกลุมเปาหมายสวนใหญมีความเขาใจในขอมูลขาวสารเกี่ยวกับโครงการในระดับปาน
กลาง และมีความคิดเห็นโดยรวมวาเปนโครงการที่ดีและใหโอกาสแกประชาชน จากผลการศึกษา
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ผูวิจัยไดสรุปไววา การโฆษณาประชาสัมพันธเกี่ยวกับโครงการผานทางสื่อตาง ๆ ไปยังประชาชน
กลุมเปาหมายยังไมเพียงพอและไมมีประสิทธิภาพ อีกทั้งการประชาสัมพันธเกี่ยวกับโครงการ ไมมี
ความสม่ําเสมอ ตลอดจนความถี่ ชวงเวลา และระยะเวลาในการนําเสนอโฆษณาไมมีการวางแผน
ที่ดีทําใหไมสามารถสรางความตระหนักและการรับรูของประชาชนกลุมเปาหมายเกี่ยวกับโครงการ
ได 

ประเดิม  สงาแสง (2545, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง การเปดรับส่ือ การรับรูขอมูล
ขาวสาร และความพอใจสื่อที่ใชเผยแพรขอมูลขาวสารโครงการกองทุนหมูบานและชุมชนเมือง
แหงชาติ ศึกษากรณี อบต.บานยาง อ.เมือง จ.นครปฐม  พบวา กลุมประชาชนตัวอยางเปดรับส่ือ
โทรทัศนเพื่อรับรูขอมูลขาวสารทั่วไปมากที่สุด รองลงมาคือ เพื่อนบาน และหนังสือพิมพตามลําดับ 
ซึ่งสอดคลองกับผลการเปดรับส่ือเพื่อรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับโครงการกองทุนหมูบานและชุมชน
เมืองแหงชาติ   และประเด็นที่กลุมตัวอยางรับรูมากที่สุดคือ รับรูวาเงินกองทุนหมูบานมีประโยชน
สรางรายไดใหกับหมูบานได  และกลุมตัวอยางมีความพึงพอใจสื่อที่ใชเผยแพรโครงการในระดับ
ปานกลาง 

วิทวัส  เหมทานนท (2551, น. บทคัดยอ) ไดประเมินโครงการธนาคารประชาชนทั้ง
กอนและหลังเปดดําเนินการ   โดยศึกษาวาธนาคารออมสินไดดําเนินการตามวัตถุประสงคที่
เร่ิมตนหรือไม และศึกษาผลกระทบหลังจากไดเขารวมโครงการ  เปนการศึกษาโดยสํารวจกลุม
ตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาใหขอสรุปวา การดําเนินโครงการ
ธนาคารประชาชนในชวงแรก พ.ศ. 2544 เปนการดําเนินงานอยางเรงดวนตามนโยบายของรัฐบาล 
ทําใหประสบปญหาพนักงานไมเพียงพอและเนนการปลอยกูใหไดตามเปาหมายของรัฐบาล สงผล
ใหเกิดหนี้ที่ไมกอใหเกิดรายไดเพิ่มสูงขึ้นในปจจุบัน  

ศิริพร ปนเพ็ชร (2543, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาแผนการดําเนินงานประสัมพันธของ
ธนาคาร ออมสิน โดยศึกษาถึงปจจัยภายในและภายนอก ที่มีผลกระทบตองานประชาสัมพันธของ
ธนาคาร พบวา ธนาคารไมมีแผนงานดานประชาสัมพันธที่ชัดเจน ไมมีการสํารวจภาพลักษณและ
การประเมินผลอยางเปนทางการ  ผูบริหารบางทานไมเห็นถึงประโยชนของงานประชาสัมพันธ
สงผลใหงานประชาสัมพันธไมกาวหนาเทาที่ควร และปญหาศักยภาพของบุคลากร ยังขาด
บุคลากรที่มีความรูความสามารถและขาดความเชี่ยวชาญดานการประชาสัมพันธทําใหไมมีแผน
ประชาสัมพันธที่ถูกตองตามหลักการประชาสัมพันธ เกิดเปนอุปสรรคกับภาพลักษณ ชื่อเสียง และ
ความเชื่อถือของพนักงานและประชาชนภายนอก   จากผลการศึกษานําไปสูขอสรุปวา การกําหนด
แนวทางการวางแผนการประชาสัมพันธภาพลักษณที่ดีของธนาคารออมสิน ควรมีการกําหนดกล
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ยุทธที่สําคัญ เพื่อเปนนโยบายและแนวทางการดําเนินการอยางเปนระบบตอเนื่องเพื่อสราง
ภาพลักษณที่ดี เมื่อธนาคารมีภาพลักษณที่ดีแลวผลประกอบการของธาคารก็ยอมเจริญกาวหนา
ตามมา  
  

กรอบแนวคดิการศกึษา 
 
 
 
                            
 
 
 

 
 
 
 
 
 
                                    
                                     
 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของ
กลุมเปาหมาย 

เพศ 
อายุ 
อาชีพ 
ระดับการศึกษา 
รายได 

ความรูเกี่ยวกับสินเชื่อโครงการ
ธนาคารประชาชน 
 

ทัศนคติเกี่ยวกับสินเชื่อโครงการ
ธนาคารประชาชน 
 

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อ
โครงการธนาคารประชาชน 
 

การเปดรับขาวสารจากสื่อ 
ส่ือมวลชน 
ส่ือบุคคล 
ส่ือเฉพาะกิจ 


