
 

  

บทที่ ๒ 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

การศึกษาเรื่อง นวัตกรรมการสื่อสารกับการยอมรับระบบการประมูลดวยระบบอิเล็ก-
ทรอนิกส (E-Auction) ขององคการปกครองสวนทองถ่ินในเขตปริมณฑล  ผูวิจัย 
ไ ด ทํ า ก า ร ศึ ก ษ า ท ฤ ษ ฎี  แ น ว ค ว า ม คิ ด  แ ล ะ ผ ล ง า น วิ จั ย อ่ื น  ๆ  ที่ เ กี่ ย ว ข อ ง 
เพื่อนํามาเปนแนวทางในการวิจัยคร้ังนี้ 

 
  ทฤษฎีและแนวความคิดที่นํามาศึกษาในงานวิจัยคร้ังนี้ ประกอบดวย 

๑. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเผยแพรนวัตกรรม 
๒. ทฤษฎีการสื่อสารและการเผยแพรนวัตกรรม 
๓. แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยการสื่อสาร 
๔. แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารในองคกร 
๕. แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
๖. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเผยแพรนวัตกรรม 
 

โรเจอสและชูเมคเกอร (Rogers and Shoemaker, ๑๙๗๑) ไดใหคําจํากัดความ 
การเผยแพร นวัตกรรม (Diffusion of Innovation) ไววาเปนกระบวนการที่นวัตกรรมถูกสื่อสาร
ผานชองทางการสื่อสารในชวงระยะเวลาหนึ่งไปยังสมาชิกในระบบสังคม ดังนั้น ในการเผยแพร
นวัตกรรม ทุกชนิดจะตองมีองคประกอบ ๔ ประการ ซ่ึงเรียงลําดับดังตอไปนี้ 

๑. นวัตกรรม 
๒. ชองทางการสื่อสาร 
๓. ในชวงระยะเวลาหนึ่ง 
๔. สมาชิกในระบบสังคม 
 

ดวยระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) เปนแนวคิดใหม 
ที่ถูกนํามาใชในการประมูลจัดซื้อ จัดจาง ในหนวยราชการ การเผยแพรขาวสารในเรื่อง 
ระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) จากผูบริหารไปสูบุคลากร 
และจากผูใหบริการตลาดกลางฯ ไปยังผูบริหารองคการบริหารสวนทองถ่ินนั้น จึงเปนนวัตกรรม 



  

 

๙ 

ใหมที่ผูเผยแพรตองการใหกลุมเปาหมายเกิดการยอมรับในระบบฯ ดังนั้น ในการวิจัยคร้ังนี้ 
จึงมีเปาหมายในการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จ ในการยอมรับระบบการประมูลดวย 
ระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) ของผูบริหารและบุคลากร 

 
๑. นวัตกรรม 

 
โรเจอส (Rogers) ใหนิยามคําวา นวัตกรรม (Innovation) ไวดังนี้ นวัตกรรม หมายถึง 

ความคิด การกระทํา หรือส่ิงของ ซ่ึงบุคคลเห็นวาเปนของใหม ไมวาสิ่งนั้นจะเปนของใหม 
โดยนับเวลาตั้งแตแรกพบหรือไมแตขึ้นอยูกับการที่บุคคลรับรูวาสิ่งนั้นเปนของใหมโดยความเห็
นของบุคคลเอง ซึ่งจะเปนเครื่องตัดสินการตอบสนองของบุคคลที่มีตอส่ิงนั้น ถาบุคคล 
เห็นวาอะไรเปนสิ่งใหมสําหรับตน ส่ิงนั้นก็จะเปนนวัตกรรม (Rogers and Shoemaker, ๑๙๗๑) 
นอกจากโรเจอสแลว  ยังมีบุคคลอื่น  ๆ  อีก  เชน  บาร เนต  (Barnett, ๑๙๕๓ ) 
ไดใหความหมายของนวัตกรรมสรุปไดว า  นวัตกรรม  หมายถึง  แนวความคิดตาง  ๆ 
แบบแผนพฤติกรรมหรือส่ิงของใหม ๆ ที่แตกตางไปจากของที่มีอยูเดิม ซ่ึงของใหมในที่นี้ 
ครอบคลุมทั้งสิ่งที่สามารถสัมผัสไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง ๕ เชน  แบบแผนพฤติกรรม 
ส่ิงประดิษฐ วิทยาการใหม ๆ และสิ่งที่มองไมเห็นเปนวัตถุ เชน  ความเชื่อ ความนึกคิด 
ซ่ึงเปนเรื่องใหมในความคิดของบุคคล 
 
 จากนิยามของบุคคลทั้งสองขางตน จะเห็นไดวาคําวา “ใหม” ในเรื่องของนวัตกรรมนั้น 
ไมจําเปนจะตองเปนความรูใหมของบุคคล เพราะบุคคลอาจเคยมีความรูเกี่ยวกับสิ่งนั้นมาบาง
แลว เพียงแตยังไมไดพัฒนาทัศนคติที่จะชอบหรือไมชอบ จะรับหรือปฏิเสธนวัตกรรมนั้น  
ดังนั้น “ความใหม” ของนวัตกรรมจึงอาจเปนความใหมในเรื่องของความรู ทัศนคติ หรือเกี่ยวกับ 
การตัดสินใจที่จะใชหรือจะรับนวัตกรรม 
 
 สรุปไดวา นวัตกรรม (Innovation) เปนความคิด การปฏิบัติการ หรือวัตถุส่ิงของที่ถูกรับ 
รูวาใหมในสายตาของแตละบุคคล หรือหนวยงานที่จะยอมรับนวัตกรรม  นวัตกรรมอาจจะสราง 
ความพอใจใหกับผูยอมรับนวัตกรรมคนหนึ่งในสถานการณหนึ่ง แตอาจไมเปนที่พอใจกับผูยอม 
รับนวัตกรรมอีกคนหนึ่งในสถานการณเดียวกัน 
 
 ดังนั้น การเผยแพรนวัตกรรมเปนประเภทของการเปลี่ยนแปลงทางสังคมในโครงสราง  
(Structure) และหนาที่ (Function) ของระบบสังคม (Social System) การเปลี่ยนแปลงดังกลาว 
จะเกิดก็ตอเมื่อมีการยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรมนั้น 



  

 

๑๐ 

๒. ชองทางการสื่อสาร 
 

 การสื่อสารเพื่อการเผยแพรนวัตกรรม เปนกระบวนการเผยแพรที่สาร (Message) ถูกสง 
ผานจากแหลงขาว (Source) ไปยังผูรับสาร (Receiver) ผานทางชองทางการสื่อสาร 
(Communication channel) โดยมีวัตถุประสงค ที่จะเปลี่ยนแปลงความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม 
บางอยางของผูรับสาร 
 
 ในการเลือกชองสารหรือส่ือนั้นก็มีเกณฑบางประการที่ผูสงสารสามารถนํามาใชในการ
ตัดสินใจเลือกสื่อใหเหมาะสมกับสถานการณการสื่อสาร (ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘) ไดดังนี้ 
 

a. มีส่ืออะไรใหเลือกใชไดบาง 
b. มีเงินมากนอยแคไหนในการใชส่ือ 
c. ความนิยมของผูสงสาร 
d. ส่ือใดเขาถึงประชาชนมากที่สุด 
e. ส่ือใดมีอิทธิพลมากที่สุด 
f. ส่ือใดเหมาะกับวัตถุประสงคของผูสงสารมากที่สุด 
g. ส่ือใดเหมาะกับเนื้อหาของสารมากที่สุด 
 

๓. ชวงระยะเวลาหนึ่ง 
 
 เปนองคประกอบที่สําคัญองคประกอบหนึ่งในการพิจารณากระบวนการเผยแพรนวัตกรรมในแง
ตอไปนี้ 
 

๓.๑ กระบวนการตัดสินใจรับนวัตกรรม (The innovation-Decision Process) 
เปนกระบวนการที่แตละบุคคลสรางทัศนคติตอการรับรูนวัตกรรม เพื่อการตัดสินใจที่จะยอมรับ 
หรือปฏิเสธนวัตกรรมกระบวนการนี้ประกอบดวยข้ันตอนในชวงระยะเวลาหนึ่งของบุคคล หรือ 
องคการที่จะประเมินการรับรูนวัตกรรม และตัดสินใจที่จะรับเอาความคิดไปปฏิบัติตอ 
หรือไม 

 
ในการเผยแพรนวัตกรรมเพื่อกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ หรือพฤติกรรมของ 

กลุมเปาหมายนั้น โรเจอสและชูเมคเกอร (๑๙๘๓) กลาววาจะตองมีการผานกระบวนการตัดสิน 
ใจยอมรับนวัตกรรมซึ่งมีอยู ๕ ขั้นตอน คือ 



  

 

๑๑ 

 
๑. ขั้นความรู (Knowledge Stage) คือ ขั้นที่บุคคลทราบวามีนวัตกรรมนั้นอยูและได 

แสวงหาความรู ความเขาใจเกี่ยวกับนวัตกรรมนั้น ความรูเกี่ยวกับนวัตกรรมในขั้นนี้แบงออกเปน 
๓ ลักษณะ คือ 

- ความรูหรือความตระหนักวานวัตกรรมนั้นมีอยู 
 

- ความรูวาจะใชนวัตกรรมอยางไรจึงจะเหมาะสมในกรณีนี้ปริมาณของความ
รูจะตองมากขึ้นตามลําดับความซับซอนของนวัตกรรม 
 

- คว าม รู เ กี่ ย ว กั บนวั ต ก ร รมนั้ น  ๆ  เ ช น  ร ะบบก า รปร ะมู ล ด ว ย 
ระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) เปนระบบที่บุคลากรสามารถตรวจ 
สอบความโปรงใสในการประมูลไดอยางเปนระบบ โดยมีเกณฑวัดคุณภาพ 
ที่แนนอน และเชื่อถือได 

 
นักวิชาการดานการเผยแพรนวัตกรรมใหความเห็นวา ความรูที่ทําใหเกิดการตื่นตัวตอ 

นวัตกรรมที่บุคคลไดรับ คือ จุดเริ่มตนตอพฤติกรรม ซ่ึงเปนความตื่นตัว ที่เกิดขึ้นโดยไมไดตั้งใจ 
โดยบุคคลทั่วไปมีแนวโนมในการเลือกรับขาวสาร (Selective Exposure, ๑๙๕๙) 
นั่นคือบุคคลมีความโนมเอียงที่จะเลือกรับสารจากผูสงสาร ที่เราพอใจเทานั้น และโดยปกติแลว 
บุคคลจะเลือกรับสารจากแหลงที่ เสนอความคิด  ที่สอดคลองกับความสนใจ 
ค ว า ม ต อ ง ก า ร แ ล ะ ทั ศ น ค ติ ข อ ง ต น ทั้ ง โ ด ย รู ตั ว แ ล ะ ไ ม รู ตั ว  ทั้ ง นี้ 
เพราะวาโดยธรรมชาติแลวคนเรามีความตองการที่จะปกปอง รักษาและสงเสริมความเปนตัว 
ของตัวเอง 

 
Hassinger โตแยงวา คนจะไมรับขาวสารเกี่ยวกับนวัตกรรมถาพวกเขารูสึกวาไม 

ตองการนวัตกรรม และแมบุคคลจะไดรับขาวสารเกี่ยวกับนวัตกรรม นวัตกรรมนั้นก็ยัง 
ไมมีอิทธิพลตอบุคคลนั้น จนกวาเขาจะเห็นวาสามารถตอบสนองความตองการและตรงกับ 
ทัศนคติและความเชื่อของเขา ดังนั้น กระบวนการตัดสินใจรับนวัตกรรมของบุคคลจึงอยูที่ 
ทัศนคติและความเชื่อที่มีตอนวัตกรรม 

 
อยางไรก็ตาม โรเจอส (Rogers) เชื่อวา การติดตอรับขาวสารจากสื่อมวลชนตาง ๆ การ 

ติดตอกันระหวางบุคคล การติดตอกับผูทําหนาที่เปลี่ยนแปลง การมีสวนรวมในสังคมและการ 
เดินทางไปในที่ตาง ๆ มีบทบาทตอบุคคลในการมีความรูความเขาใจนวัตกรรมในขั้นนี้ 



  

 

๑๒ 

 
๒. ขั้นการจูงใจ (Persuasion Stage)  

เปนขั้นที่บุคคลมีทัศนคติชอบหรือไมชอบนวัตกรรมนั้น ๆ โดยบุคคลจะแสวงหา 
ขอมูลเกี่ยวกับนวัตกรรม และนําขอมูลที่ไดมาพิจารณารวมกับสถานภาพสวนตัว 
ของเขาวาการที่เขาจะรับนวัตกรรมนั้นมาใชจะกอใหเกิดผลดี หรือผลเสียอยางไร 
ตอตัวเขา ทั้งในปจจุบันและอนาคต บุคคลจึงตองการแรงเสริม (Reinforcement) 
จากการติดตอกันระหวางบุคคล ในการพัฒนาทัศนคติ ชอบ หรือไมชอบนวัตกรรม 
ดวยเหตุนี้ บุคคลจึงนําเอาคุณลักษณะเกี่ยวกับนวัตกรรม ๕ ประการตอไปนี้ 
มาพิจารณา เปนแรงเสริมทางทัศนคติของผูยอมรับนวัตกรรม ไดแก 

 
๒.๑   คุณประโยชนเชิงเปรียบเทียบ (Relative advantage) ระดับคุณประโยชนเชิง 
เปรียบเทียบวัดจาก สถานะทางเศรษฐกิจ สถานะทางสังคม ความสะดวกสบาย 
ความพึงพอใจ ยิ่งไดรับรูประโยชนเชิงเปรียบเทียบมากเทาไร อัตรายอมรับที่เร็ว 
จะยิ่งมากขึ้นเทานั้น 
 
๒.๒ ความเขากันได (Compatibility) นวัตกรรมที่สอดคลองเขากัน ไดกับคานิยม 
ประสบการณในอดีตและความตองการของผูยอมรับจะถูกยอมรับไดเร็วกวาความคิ
ดที่ไมอาจเขากันไดกับคานิยมและปทัสถานของระบบสังคม 
 
๒.๓ ความยุงยากสลับซับซอน (Complexity) บางนวัตกรรมนั้นยากตอ การเขาใจ 
และการนําไปใชบางนวัตกรรม สมาชิกในสังคมเขาใจงาย ก็จะไดรับการยอมรับ 
อยางรวดเร็วกวานวัตกรรมที่มีความยุงยาก 

 

๒.๔ สามารถทดลองได (Trial ability) นวัตกรรมใด ซ่ึงสามารถแบงออกเปนสวน 
ๆ เพื่อนําไปทดลองใชในปริมาณเล็ก ๆ ได จะถูกยอมรับไดรวดเร็ว กวานวัตกรรม 
ซ่ึ งไมสามารถแบ งออก เปนสวน เล็ก  ๆ  ได  ทั้ งนี้ เพราะผู รับ รู สึกว าตน 
มีความเสี่ยงนอย 
 
๒.๕ สามารถสังเกตได (Observability) คือ การที่ผลของนวัตกรรมเปนสิ่งที่ 
สามารถมองเห็นไดโดยสมาชิกในระบบสังคม ยิ่งสมาชิกในระบบสังคม สามารถ 
มองเห็นผลของนวัตกรรมไดงายเพียงใดนวัตกรรมนั้นก็จะถูกยอมรับไดงาย 

 



  

 

๑๓ 

ขั้นการจูงใจนี้จะนําไปสูการเปล่ียนแปลงในดานพฤติกรรมที่แสดงออก โดยสัมพันธกับ
ทัศนคติที่มีอยู แตมีบางครั้งที่ทัศนคติและการกระทําไมมีความสัมพันธกัน นอกจากนี้แลว
รูปแบบของทัศนคติตอการเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ตอนวัตกรรม ไมไดเปนตัวนําไปสูการ
ตัดสินใจยอมรับหรือไมยอมรับโดยตรงหรือในทันทีเสมอ 

 
๓. ขั้นการตัดสินใจ (Decision Stage) ในขั้นนี้บุคคลจะตองตัดสินใจวาจะยอมรับ 

หรือไมยอมรับนวัตกรรมในขั้นนี้บุคคลใกลชิดที่เคยมีประสบการณเกี่ยวกับนวั
ต-ก ร ร ม ม า ก อ น จ ะ มี บ ทบ า ท ใ น ก า ร ท ด ล อ ง น วั ต ก ร ร มท า ง อ อ ม 
ห รื อ เ ป น ก า ร ท ด ล อ ง  ผ า น ค น อื่ น 
รวมทั้งการสาธิตการใชนวัตกรรมในสถานการณของตัวเขาเอง เพื่อดูวา 
มันมีประโยชนพอที่จะยอมรับหรือไม 

 
ส่ิงสําคัญในกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวัตกรรม เมื่อพิจารณาตามหลักเหตุและผล 

สามารถนําไปสูการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมหรือปฏิเสธนวัตกรรม ในความเปนจริงนั้นในแต 
ละขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวัตกรรม อาจมีการปฏิเสธนวัตกรรมเกิดขึ้นไดใน 
ทุกขั้นตอน เชน อาจมีการปฏิเสธนวัตกรรมในขั้นความรูโดยการลืมหลังจากที่มีการตระหนักใน 
ขั้นตนนี้แลว และอาจเกิดขึ้นไดหลังจากตัดสินใจยอมรับไปแลว การหยุดกลางคันก็สามารถ 
เกิดขึ้นไดในขั้นการยืนยัน 

 
การปฏิเสธนวัตกรรมในขั้นตัดสินใจมี ๒ แบบ คือ 

 
๓.๑ Active Rejection คือการพิจารณาการยอมรับนวัตกรรม (รวมถึงการทดลอง) 

แตตัดสินใจไมยอมรับนวัตกรรม 
 

๓.๒ Passive Rejection คือการไมยอมรับนวัตกรรม (Non-Adoption) คือ การที่บุคคลนั้น ๆ 
ไมเคยคิดพิจารณาวาจะยอมรับนวัตกรรมนั้น ๆ  
 

อยางไรก็ตาม เมื่อบุคคลยอมรับนวัตกรรมไปแลว  อาจมีโอกาสที่จะเลิกการยอมรับ
นวัตกรรมไดเชนเดียวกันดังที่โรเจอส (๑๙๘๓) กลาวไววา การเลิกยอมรับนวัตกรรม 
(Discontinuance) คือ การตัดสินใจเลิกใชหรือเลิกยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรมภายหลังจากที่
ยอมรับนวัตกรรมแลวในตอนตน ซ่ึงอาจแยกประเภทของการเลิกยอมรับนวัตกรรมออกเปน ๒ 
ประเภท คือ 



  

 

๑๔ 

๑. การเลิกยอมรับนวัตกรรมและไปรับนวัตกรรมใหมที่ดีกวาเดิม (A Replacement  
Discontinuance) คือ ดีกวาในความรูสึกของผูเปลี่ยนนวัตกรรมจากเกาไปใหม 

 
๒. การตัดสินใจเลิกยอมรับนวัตกรรมเพราะไมพอใจกับคุณสมบัติ (ผลหรือประโยชน) ของ 

นวัตกรรม (A Disenchantment Discontinuance) ความไมพอใจนี้อาจมาจากการที่นวัตกรรม
ไมเหมาะสมกับผูใช  และไมเกิดประโยชนมากกวาการปฏิบัติแบบเกาที่ เคยใชมา  หรือ 
การเลิกยอมรับนวัตกรรมอาจมาจากการใชนวัตกรรมอยางผิด ๆ จึงไมกอใหเกิดประโยชนกับ
บุคคลนั้น  จากการคนควาวิจัยของ Johnson และ Van Den Ban (๑๙๕๙) Leuthold (๑๙๖๕-
๑๙๖๗) Bishop and Conghenor (๑๙๖๔) Silverman and Bailey (๑๙๖๑) Deutschmann and 
Howens (๑๙๖๕) สรุปความเห็นตรงกันวา “ ผูรับนวัตกรรมชามักมีแนวโนมที่จะเลิกยอมรับ 
นวัตกรรมมากกวาผูยอมรับนวัตกรรมที่เร็วกวา” 

 
๓. ขั้นการลงมือปฏิบัติ (Implementation Stage) เกิดขึ้นเมื่อบุคคลนํานวัตกรรมไป 

ใช ขั้ นการลงมื อป ฏิบั ตินี้ เ กี่ ย วข อ งกับการ เปลี่ ยนแปลงพฤติ กรรมที่ แสดงออกมา 
การลงมือปฏิบัตินี้มักจะเกิดขึ้นตามหลังขั้นตอนการตัดสินใจมากกวาจะเกิดขึ้นเองโดยตรง 

 
ในขั้นลงมือปฏิบัติ  แมวาบุคคลนั้นไดตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมไปแลวก็ตาม 

เขาก็ยังคงมีความไมแนใจในผลของนวัตกรรมที่คาดไวอยูเขาจึงอาจยังคงแสวงหาขอมูลเพื่อตอบ
ขอสงสัยของตนเองเชน เขาจะสามารถรับนวัตกรรมไดจากที่ไหน จะใชนวัตกรรมไดอยางไร 
ปญหาในการดําเนินการที่จะตองพบ และวิธีการแกไขปญหานั้น ในขั้นตอนนี้เจาหนาที่พัฒนา 
จะมีบทบาทในการใหความชวยเหลือทางเทคนิคแกผูที่เร่ิมนํานวัตกรรมนั้นไปใช 

 
๔. ขั้นยืนยัน (Confirmation Stage) ขั้นยืนยันจะเกิดขึ้นหลังจากการตัดสินใจ

ระยะเวลาหนึ่ง บุคคลจะแสวงหาแรงเสริม (Reinforcement) เพื่อสนับสนุนการตัดสินใจของเขา 
เจาหนาที่สงเสริมตองใหขาวสารความรูที่สนับสนุนการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมของบุคคลตอ
ไป ถาไมมีการติดตามผลตอไป ผูยอมรับนวัตกรรมอาจเลิกยอมรับนวัตกรรมนั้นก็ได 

 
ขั้นการยืนยันบุคคลจะพยายามหลีกเลี่ยงสภาวะที่ไมสอดคลอง และพยายามลดความ 

ไมพอง (Dissonance) ลง ซ่ึงสงผลถึงพฤติกรรมที่มีตอนวัตกรรมดังนี้ 
 

๕.๑   เมื่อบุคคลรูสึกวาตนตองการนวัตกรรมหรือมีปญหาจะแสวงหาขาวสารเกี่ยวกับนวัต 
กรรม เพื่อแกไขปญหา ซ่ึงปรากฏการณนี้จะเกิดขึ้นในขั้นความรูของกระบวนการตัดสินใจเกี่ยว 



  

 

๑๕ 

กับนวัตกรรม 
 

๕.๒  เมื่อบุคคลรับรูเกี่ยวกับแนวคิดใหม (New Idea) และเกิดทัศนคติที่ดีตอนวัตกรรม
แตยังไมยอมรับ บุคคลนั้นจะถูกกระตุนจากภายในจิตใจเพื่อลดความไมสมดุลลง ใหยอมรับ 
นวัตกรรมเพื่อใหเกิดความพองกันระหวางสิ่งที่เขาเชื่อ และสิ่งที่เขากําลังทําอยู ซ่ึงพฤติกรรม 
นี้มักเกิดขึ้นในขั้นของการตัดสินใจ และขั้นลงมือปฏิบัติของกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับ 
นวัตกรรม 
 

๕.๓ หลังจากยอมรับนวัตกรรมแลว บุคคลจะมีการแสวงหาขาวสารเพิ่มเติม เพื่อสนับสนุน 
การตัดสินใจยอมรับ ถาขาวสารที่ไดภายหลังมีผลวาการยอมรับนวัตกรรมนั้นไมควรรับ ทําให 
บุคคลนั้นเกิดความไมพองกันหรือไมสมดุลกันระหวางความเชื่อและพฤติกรรมซึ่งอาจทําใหเลิก 
ยอมรับนวัตกรรมนั้น ๆ  แตถาไดรับขาวสารที่ดีเกี่ยวกับนวัตกรรมในภายหลังอีก ก็อาจจะกลับ 
มายอมรับใหมอีกครั้ง พฤติกรรมการเลิกยอมรับหรือยอมรับในภายหลังจะเกิดในขั้นการยืนยัน 
ของกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวัตกรรม 

 
ในขั้นตอนตาง ๆ ของกระบวนการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมนั้น สามารถแสดงใหเห็น 

ในแผนภาพกระบวนการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรม ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



  

 

๑๖ 

     ชองทางการสื่อสาร 
 
เงื่อนไขที่มีมากอน ๑.ความรู ๒.การจูงใจ ๓.การตัดสินใจ ๔.การนําไปปฏิบัติ ๕.การยืนยัน 
 
๑.การปฏิบัติที่มีอยูกอน             ๑. การยอมรับนวัตกรรม 
๒.ความตองการ / ปญหา  
๓.การเปนนวัตกรรม         ป ฏิ บั ติ สื บ เ นื่ อ ง ต อ ไ ป             

ถูกเลิกใชภายหลังเนื่องจาก 

๔.บรรทัดฐานของระบบสังคม                  ๑.มีนวัตกรรมดีกวามาใช 

                     ๒.เกิดความไมพอใจใน 
          ผลของนวัตกรรม 
 

 
 คุณลักษณะ คุณลักษณะ 
 ของผูรับสาร ของนวัตกรรม 
 ๑.ลักษณะทาง ๑.ประโยชนเชิงเทียบ 

    เศรษฐกิจและ ๒.ความเขากันได          ๒. การปฏิเสธนวัตกรรม 
    สังคม ๓.ความสลับซับซอน 
 ๒.ตัวแปรของบุคคล ๔.ความสามารถใน   ยอมรับภายหลัง ยังคงปฏิเสธตอไป 
 ๓.พฤติกรรมการ    การนําไปทดลองใชได 
    สื่อสาร ๕.ความสามารถใน 
     การสังเกตผลได 

 
แผนภาพที่ ๑  กระบวนการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรม (Rogers, ๑๙๘๓) 

 
 ๓.๒ ประเภทของผูยอมรับนวัตกรรม โรเจอส (Rogers ๑๙๘๓) กลาววา เมื่อพิจารณา 
จากความเร็วหรือความชาในการยอมรับนวัตกรรมนั้น สามารถแบงประเภทของผูยอมรับ 
นวัตกรรมออกเปน ๕ ประเภท ดังแสดงใหเห็นเปนรูปโคงปกติในแผนภาพที่ ๒ ดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

๑๗ 

๑๐๐% 
๙๐% 
๘๐% 
๗๐% 
๖๐% 
๕๐% 
๔๐% 
๓๐% 
๒๐% 
๑๐% 
๐% 

 X – ๒SD X- SD X X + SD 
 

 
แผนภาพที่ ๒  การแบงประเภทของผูยอมรับนวัตกรรมโดยอาศัยความเร็วหรือความชา 

ในการยอมรับนวัตกรรมเปนเกณฑในการแบง 
 

๑. พวกชอบของใหม (Innovators : Venturesome) เปนพวกที่ชอบเสี่ยงภัย  ตัดสิน 
ใจเร็ว กลาเสี่ยงอันตราย และเต็มใจที่จะรับผลที่เกิดขึ้นอยางหลีกเลี่ยงไมได 
เนื่องมาจากความลมเหลวของนวัตกรรมที่พวกเขารับมาใช 
 

๒. พวกรับเร็วสวนแรก (Early Adoptors : Respectable) เปนพวกที่นาเชื่อถือ 
มีคุณสมบัติของการเปนผูนําทางความคิดมากที่สุด บุคคลอื่น ๆ ที่จะยอมรับ
น วั ต ก ร ร ม มั ก ไ ป ข อ ค ว า ม เ ห็ น จ า ก พ ว ก รั บ เ ร็ ว ส ว น แ ร ก ก อ น 
พวกนี้จะทําหนาที่ เสมือน  “ผูตรวจสอบ” นวัตกรรมใหบุคคลอื่น  ๆ 
วาควรจะยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรมนั้น 
 

๓. พวกรับเร็วสวนมาก (Early Majority : Deliberate) เปนพวกรอบคอบ 
อยูระหวางพวกยอมรับนวัตกรรมเร็วมากและพวกยอมรับนวัตกรรมคอนขางชา 
และใชระยะเวลาในการตัดสินใจรับนวัตกรรมยาวนานกวาพวกชอบลองของใหม 
และพวกรับเร็วสวนแรก จึงมีฐานะเปนผูนําทางความคิดในระบบสังคมนอยมาก 

พวกชอบของใหม พวกรับเร็วสวนแรก พวกชอบของใหม พวกรับชาสวนมาก พวกลาหลัง 

2.5% 13.5% 34% 34% 16% 

เวลา 



  

 

๑๘ 

๔. พวกรับชาสวนมาก (Late Majority : Skeptical) เปนพวกชอบสงสัย 
การยอมรับนวัตกรรมของพวกนี้อาจเกิดจากความจําเปนในทางเศรษฐกิจ หรือเกิด 
จากแรงกดดันทางสังคมที่บังคับใหตองยอมรับนวัตกรรม และตองแนใจเสียกอนวา 
นวัตกรรมนั้น ๆ ไมมีความเสี่ยงอันตรายใด ๆ แลวจึงยอมรับ 

๕. พวกลาหลัง (Laggards : Traditional) พวกยึดถือประเพณีเกา การตัดสินใจ 
เกี่ยวกับสิ่งใด ๆ จะทําไปโดยอาศัยพื้นฐานของสังคมที่เคยตัดสินใจมาแลว หรือเคย 
ทํามาแลวโดยบรรพบุรุษรุนกอน ๆ การตัดสินใจรับนวัตกรรมของพวกลาหลัง 
จะเปนไปอยางเชื่องชามากจนนวัตกรรมนั้นอาจลาสมัย 

 
๓ .๓  อัตราการยอมรับนวัตกรรมในระบบสังคม  หมายถึง  ความสัมพันธระหวาง 

ระยะเวลาการยอมรับนวัตกรรมของสมาชิกในสังคมอัตราการยอมรับนี้วัดจากจํานวน สมาชิกใน
ระบบสังคมที่ยอมรับนวัตกรรมในชวงเวลาหนึ่ง  นวัตกรรมใดที่มีคุณสมบัติเหนือกวานวัตกรรมอื่น 
มี แ น ว โ น ม ที่ จ ะ ไ ด รั บ ก า ร ย อ ม รั บ จ า ก ส ม า ชิ ก ข อ ง สั ง ค ม ไ ด ร ว ด เ ร็ ว ก ว า 
และอัตราการยอมรบัในนวัตกรรมอยางเดียวจะแตกตางกันไปในแตละสังคมดวย 

 
๕. สมาชิกในระบบสังคม 
หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลที่ไมเปนทางการ สมาชิกในองคกรหรือในระบบสังคม 

ยอย ซ่ึงสมาชิกจะรวมตัวกันเพื่อแสวงหาทางแกปญหารวมกันเพื่อกระทําการใดที่มีเปาหมาย 
รวมกัน 

 
ในการเผยแพรนวัตกรรมใดก็ตามนวัตกรรมอาจจะไดรับหรือปฏิเสธโดยบุคคลในสังคม 

หรือโดยระบบสังคมก็ได ความสัมพันธระหวางระบบสังคมและการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรม 
อาจจะพิจารณาไดจากลักษณะของการตัดสินใจประเภทตาง ๆ (Type of Innovation Decision) 
ซ่ึงมีอยูดวยกัน ๔ ประเภท คือ (ปรมะ สตะเวทิน,๒๕๓๘) 

 
๑. การตัดสินใจระดับบุคคล (Optional Decision) คือการที่บุคคลตัดสินใจดวย 

ตั ว เ อ ง ไ ด โ ด ย อิ ส ร ะ ว า จ ะ ย อ ม รั บ ห รื อ ไ ม ย อ ม รั บ น วั ต ก ร ร ม นั้ น 
ผลของการตัดสินใจจะกระทบ 
ตอบุคคลนั้น ๆ ไมสงผลถึงคนอื่น 
 

๒. การตัดสินใจโดยกลุมหรือ โดยสวนรวม  (Collective Decision) 
ทุกคนมีสวนรวมในการตัดสินใจและตอการเสี่ยงคลายกันกับการแสดงประชามติ



  

 

๑๙ 

ต อ อ น วั ต ต ก ร ร ม  วิ ธี ก า ร ตั ด สิ น คื อ ใ ช เ สี ย ง ข า ง ม า ก  ดั ง นั้ น  ผ ล
ของการตัดสินใจจะกระทบถึงทุกคนในสังคมนั้น 

 
๓. การตัดสินใจโดยผู มี อํานาจอยางเปนทางการ  (Authority Decision) 

เปนการตัดสินใจโดยคนๆ เดียวหรือกลุมบุคคลกลุมเดียวที่มีอํานาจตัดสินใจในการ
นํานวัตกรรมมาใชผลของการตัดสินใจจะกระทบตอคนในองคกร 

 
๔. การตัดสินใจจากกลุมคนในครั้งท่ี ๒ (Contingent Decision) เปนการตัดสินใจครั้งที่ 

๒ หลังจากตัดสินใจในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งใน ๓ ประเภทขางตนมาแลว เชน 
การซื้อเครื่องคอมพิวเตอรมาใชในโรงเรียน เปนการตัดสินใจของผูมีอํานาจ คือ 
อาจารยใหญของโรงเรียน จากนั้นครูแตละคนอาจตัดสินใจรับหรือไมรับเครื่องมือก็
ได 

 
สําหรับการดําเนินการวิจัยคร้ังนี้ถือวานวัตกรรม คือ ระบบการประมูลดวยระบบ

อิเล็กทรอนิกส (E-Auction) ซ่ึงมีกระทรวงการคลัง และกรมบัญชีกลาง และผูใหบริการตลาด 
กลางดานการกําหนดนโยบาย  เปนผู เผยแพรนวัตกรรมนี้  ผานชองทางการสื่อสาร  คือ 
การออกเอกสารคําสั่ง การประกาศนโยบาย ส่ือบุคคล ส่ือเฉพาะกิจเพื่อนํานวัตกรรมไปสูกลุม 
เปาหมาย คือ ผูบริหารองคการปกครองสวนทองถ่ิน และบุคลากรในหนวยงาน 

 
ระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) เปนความคิดใหมที่เผยแพร 

เขามาในองคกร การที่บุคลากรจะยอมรับชาหรือเร็วนั้น ขึ้นอยูกับความไดเปรียบเชิงเทียบ 
คือบุคลากรคิดวาการมีระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) จะทําใหการ 
ทํางานดานการจัดซื้อจัดจางสามารถพัฒนาไดดีกวา และมีความโปรงใสมากกวา เพราะการมี 
ระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) จะชวยใหสามารถประเมินศักยภาพ 
ดานการใชเทคโนโลยรสารสนเทศในการบริหารงานขององคกร และมีประโยชนตอการทํางาน 
ของบุคลากรมากกวาระบบการทํางานแบบเดิม ทั้งนี้ หากระบบการประมูลดวยระบบ 
อิเล็กทรอนิกส (E-Auction) มีความเขากันไดหรือสอดคลองกับความตองการของบุคลากรแลว 
บุคลากรก็มีแนวโนมที่จะยอมรับนวัตกรรมนี้ แตหากระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส 
(E-Auction) มีความยุงยากหรือสลับซับซอนในการปฏิบัติ ก็เปนเรื่องยากตอการเขาใจและใช 
เวลานานในการใหบุคลากรยอมรับ ดังนั้นหากสามารถสังเกตไดวากอใหเกิดผลดีกวาระบบ 
เดิมที่เคยปฏิบัติ ก็หมายถึง บุคลากรอาจยอมรับนวัตกรรมนี้ 

 



  

 

๒๐ 

ทฤษฎีการสื่อสารและการเผยแพรนวัตกรรม 
 

การสื่อสารและการเผยแพรนวัตกรรมมีความแตกตางในบางประการที่สําคัญ คือ 
การเผยแพรนวัตกรรมเกี่ยวของกับขาวสารที่เปนความคิดใหม ส่ิงใหม หรือวิธีปฏิบัติใหมอยาง 
เดียว สวนการสื่อสารเกี่ยวของกับขาวสารทุกประเภท นอกจากนี้การสื่อสารมุงการเปลี่ยนแปลง 
ในระดับความรู  หรือทั ศนคติ  โดยการศึ กษาตั วแปรในแหล งสาร  สาร  ช องสาร 
ผูรับสารในกระบวนการของการสื่อสาร เชน อาจสงสารโดยผูสงสารเปนผูที่มีความนาเชื่อถือสูง 
มีความรูความเชี่ยวชาญมาก เพื่อที่จะมีผลตอการเปลี่ยนแปลงในดานความรูหรือทัศนคติ 
ของผู รับสาร   ในขณะที่การเผยแพรนวัตกรรมมุงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  นั่นคือ 
การยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรม การเผยแพรนวัตกรรมถือวาการเปลี่ยนแปลงในระดับความรู 
และทัศนคติเปนขั้นตอนหนึ่งของกระบวนการในการตัดสินใจที่จะยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรม 

 
ปรมะ สตะเวทิน (๒๕๓๘) อธิบายไววา แบบจําลองการเผยแพรนวัตกรรม (Diffusion 

Model) เปรียบเทียบไดกับแบบจําลองการสื่อสาร (Communication Model S-M-C-R-E) แตสาร 
(Message) ในแบบจําลองการเผยแพรนวัตกรรม คือ ตัวนวัตกรรม (Innovation) 

 
 แบบจําลองการสื่อสาร แบบจําลองการเผยแพรนวัตกรรม 
S Sources = แหลงสาร Sources = แหลงสาร 
M Message = สาร / ขาวสาร Innovation = นวัตกรรม 
C Channel = ชองทางการสื่อสาร Communication Channel = ชองทางการสื่อสาร 
R Receiver = ผูรับสาร Member of a Social System = สมาชิกในระบบสังคม 
E Effect = ผล / ปฏิกิริยาที่มีตอสาร Consequence over time = ผลในชวงระยะเวลาหนึ่ง 
 

 

 

 

 

 

 



  

 

๒๑ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยการสื่อสาร 
 

แหลงสารและคุณลักษณะของแหลงสาร (Source or Sender)  
 

ถือไดวาเปนองคประกอบสําคัญในกระบวนการสื่อสาร ผูสงสารจึงมีบทบาทในการ 
ช้ีนําวา พฤติกรรมการสื่อสารภายใตสถานการณหนึ่ง ๆ นั้นจะเปนในรูปแบบใด และมีผลอยางไร 
(พัชนี เชยจรรยาและคณะ, ๒๕๓๔) และยังมีสวนกําหนดประสิทธิผลของการ 
ส่ือสารดวย ผูสงสารที่ดีจึงตองมีความพรอมในการสื่อสาร จะตองเปนบุคคลที่มีความนาเชื่อถือ 
มีความรับผิดชอบในขาวสาร เขาใจในวัตถุประสงคของการสงขาวสาร นอกจากนี้ยังมีปจจัยที่ 
สนับสนุนประสิทธิภาพในการสื่อสารอีก ๔ ประการ คือ 
 
๑. ทักษะในการสื่อสาร  หมายถึง  ความชํานาญ  หรือความสามารถในการสื่อสาร 

ทั้งในทักษะเกี่ยวกับการเขารหัสสาร การถอดรหัสสาร และการคิด กอนที่จะสงสาร 
ไปยังชองทางการสื่อสารไปยังผูรับ เพราะทักษะเหลานี้ชวยใหผูสงสารวิเคราะหจุด 
ประสงคและความตั้งใจที่ตนจะสื่อสารใหเหมาะสม 
 

๒. ทัศนคติในการสื่อสาร ทัศนคติของผูสงสารมีผลตอประสิทธิภาพของการสื่อสาร ทั้งนี้ 
เพราะทัศนคติเปนตัวกําหนดทาทีของผูสงสารในการสื่อสาร โดยผูสงสารจะประสบ 
ความสําเร็จในการสื่อสารเพียงใดขึ้นอยูกับทัศนคติที่มีอยูตอตนเอง ถาผูสงสารมีความ 
เขาใจและชื่นชอบตอสารยอมจะทําใหการสื่อสารมีประสิทธิผลมากขึ้น 
 

๓. ระดับความรู ผูสงสารที่มีความรูในเนื้อหาสาระของเรื่องที่จะสื่อสารและความรูเกี่ยว 
กับกระบวนการสื่อสารดีเพียงใด ความแจมชัด ตลอดจนความเขาใจที่ปรากฏกับผูรับ 
สารยิ่งมีประสิทธิผลดีเพียงนั้น ทั้งนี้ผูสงสารสามารถชี้แจงอธิบายไดโดยไมสับสน 
และมีความตอเนื่องสัมพันธกัน 
 

๔. สถานภาพในระบบสังคมและวัฒนธรรม กลาวคือ การที่ผูสงสารมีความเขาใจใน 
สถานภาพในระบบสังคมและวัฒนธรรมไดเปนอยางดี ยอมจะทําใหเขามีอิทธิพล 
ตอการสื่อสารไดมาก เพราะผูสงสารสามารถปรับใชหรือดัดแปลงวิธีการสื่อสารให 
เหมาะสมตอการยอมรับของผูรับสารได 



  

 

๒๒ 

 
คุณลักษณะภายนอกซึ่งเปนที่ยอมรับของผูรับสาร คือ ความนาเชื่อถือของผูสงสาร 

ไดมีการสรุปแนวทางที่คลายคลึงกันวา คุณลักษณะดังกลาวขึ้นอยูกับปจจัย ๒ ประการ คือ 
ความสามารถหรือความเปนผูชํานาญ (Competence or Expertness) และความนาไววางใจ 
(Trustworthiness) ปจจัยทั้งสองประการนี้ ผูรับสารตองมองเห็นวามีอยูในตัวของผูสงสาร 
ความนาเชื่อถือไมไดมีลักษณะโดด ๆ (Single Characteristic)  เหมือนอายุ เพศ แตตองเปน 
ส่ิงที่ผูรับสารมองเห็น รับรู และเชื่อ (อรวรรณ ปลันธโอวาท, ๒๕๓๔) 

 
ความนาเชื่อถือของแหลงสาร (Source Credibility) เปนหัวขอที่ศึกษาถึงการรับรูของ 

ผูรับสารที่มีตอตัวผูสงสาร หรือแหลงขาวสารในแงที่วานาเชื่อถือหรือยอมรับไดมากนอยเพียงใด 
โดยทฤษฎี เกี่ ยวกับความนา เชื่อถือของแหลงสาร  มาจากการคนพบงานวิจัย เกี่ ยวกับ 
การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูรับสารในการสื่อสารเพื่อชักจูงใจ (Persuasive Communication) 
พบวา การใชผูสงสารที่มีความนาเชื่อถือสูงในสายตาของผูรับ จะบรรลุผลทางการสื่อสารมาก    
กวาใชผูสงสารที่มีความนาเชื่อถือต่ํา 
 

การศึกษาเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของแหลงสาร ไดมีการศึกษามาตั้งแตสมัยกรีกโบราณ 
โดยอริสโตเติลไดทําการวิเคราะหถึงความนาเชื่อถือของผูสงสาร และสรุปวาเกิดจากลักษณะ ๓ 
ประการของผู ส งสาร  คื อ  ประการแรก  ความ เปน ผู มี สติปญญา  มี ไหวพริบ เช าว 
ปญญากอปรดวยวิจารณญาณอยางดี (Intelligence) ประการที่สอง ความเปนผูมีเจตนาที่ดี 
และจริงใจตอผูรับสาร (Good Will) และประการที่สาม ความเปนผูมีลักษณะภายนอกที่ดี (Good 
Character) 

 
การศึกษาเรื่อง ความนาเชื่อถือของผูสงสาร ยังเปนเรื่องที่นักนิเทศศาสตรใหความสนใจ 

และทําการศึกษากันอยางกวางขวาง โดยไดขอสรุปในแนวทางตาง ๆ ดังนี้ 
 

Berelson (๑๙๕๔) อธิบายวา ผูสงสารที่มีคุณลักษณะในการเปนผูนําทางความคิด 
เปนกลุมหนึ่งที่ไดรับความนาเชื่อถือจากผูสงสาร แมผูสงสารเหลานี้จะมิไดมีสถานภาพทางสัง 
คมสูงกวาผูรับสารแตอยางใด ทั้งนี้ เขาไดอธิบายลักษณะเฉพาะของผูนําทางความคิดไววา 

 
๑. เปนตนแบบของสมาชิกในกลุม 
 



  

 

๒๓ 

๒. มักมีสถานภาพทางสังคมสูงกวาผูตามความคิดเห็น 
 

๓. ไดรับการถายทอดขาวสารที่เขาเปนผูนําทางความคิดในเรื่องที่เขาเปนผูนํามากกวา 
คนอื่น 
 

๔. เปดรับสื่อมวลชนมากกวาบุคคลอื่น 
 

๕. ไดรับความรูจากเนื้อหาของสื่อมวลชนที่เกี่ยวกับหัวขอหรือเร่ืองที่สมาชิกไดรับอยูดี
กวาสมาชิกที่เปนผูตามความคิดเห็น 
 

๖. ในสถานการณที่มีการเลือกตั้ง ผูนําทางความคิดจะใหความสนใจกับการเลือกตั้ง 
มากกวาบุคคลอื่น และมีขอมูลในการเลือกตั้งดีกวาบุคคลอื่น ๆ และเขารูสึกวา 
เขามีสวนรวมในการเลือกตั้งมากกวาบุคคลอื่นดวย 
 

๗. มักมีการศึกษาสูงกวาสมาชิกคนอื่น ๆ 
 

สวน Bettinghaus (๑๙๖๘) ตั้งขอสังเกตวา ความนาเชื่อถือของผูสงสาร ไมไดขึ้นอยูกับ 
คุณสมบัติหนึ่งคุณสมบัติใดแตประการเดียว แตเกี่ยวพันกับบุคลิกอื่น ๆ ดวย เชน สถานภาพ 
ทางเศรษฐกิจและสังคม เปนตน ฉะนั้น ความนาเชื่อถือของผูสงสารจึงตั้งอยูบนรากฐานของ 
การยอมรับจากผูรับสารในหลาย ๆ ส่ิง อันประกอบไปดวยคุณสมบัติดังตอไปนี้ 
 

๑. ความปลอดภัยหรือความนาไววางใจของผูสงสาร ไดแก ลักษณะของความเปนมิตร 
ความไมเห็นแกตัว ความยุติธรรม ความสงบ ความจริงใจ จริยธรรมการใหอภัย 
เปนตั้น 
 

๒. คุณลักษณะของผูสงสาร  ไดแก  ความประทับใจของผู รับสารที่มีตอความ 
สามารถของผู ส งสาร  เ ช น  การมีประสบการณ  มี อํ านาจ  ความฉลาด 
ความเชี่ยวชาญของผูสงสาร 
 

๓. บุ ค ลิ ก ภ า พ ข อ ง ผู ส ง ส า ร  ไ ด แ ก  ค ว า ม เ ป น กั น เ อ ง กั บ ผู รั บ ส า ร   
ความคลองตัวของผูสงสาร ความกระตือรือรน การมีอารมณดี 

 



  

 

๒๔ 

จากการวิจัยดานความนาเชื่อถือของผูสงสาร ที่พัฒนาขึ้นโดยเบอรโล และคณะ 
ไดขอสรุปวา มีปจจัย ๓ ประการ ที่ผูรับสารมักใชในการตัดสินความนาเชื่อถือของผูสงสาร คือ 
(อรวรรณ ปลันธโอวาท, ๒๕๓๗) 
 

๑. ปจจัยที่สรางความอบอุนใจ (Safety Factor) อันประกอบดวยคุณสมบัติตอไปนี้คือ 
 

- ใจดี (Kind) 
- เขากับผูอ่ืนงาย (Congenial) 
- เปนมิตร (Friendly) 
- ไมขัดคอใคร (Agreeable) 
- นาคบ (Pleasant) 
- สุภาพ (Gentle) 
- ไมเห็นแกตัว (Unselfish) 
- ยุติธรรม (Just) 
- รูจักใหอภัย (Forgiving) 
- เอื้อเฟอเผ่ือแผ (Hospitality) 
- ราเริง (Cheerful) 
- มีศีลธรรม (Ethical) 
- อดทน (Patient) 
- สงบ เยือกเย็น (Calm) 

 
๒. ปจจัยที่เปนคุณสมบัติของผูสงสาร (Qualification Factor) อาทิเชน 

- มีประสบการณดานใดดานหนึ่ง (Experienced) 
- ไดรับการฝกฝน (Trained) 
- มีทักษะ ความชํานาญ (Skilled) 
- มีความสามารถ (Able) 
- มีความฉลาดหลักแหลม (Intelligent) 

 
๓. ปจจัยดานพลวัตรของผูสงสาร (Dynamism Factor) ประกอบดวย 

- ความมุทะลุ (Aggressive) 
- รูจักเอาใจเขามาใสใจเรา (Empathic) 
- ตรงไปตรงมา (Frank) 



  

 

๒๕ 

- กลา (Bold) 
- กระตือรือรน (Active) 
- รวดเร็ว (Fast) 
- คลองแคลว (Energetic) 

 
สถานภาพทางสังคมของผูสงสาร 

 
สถานภาพทางสังคมของบุคคลมีผลตอการสื่อสาร ในการสื่อสารบุคคลจะพิจารณา 

สถานภาพทางสังคมของผูส งสารดวย  ถาคู ส่ือสารของตนมีสถานภาพทางสังคมสูง 
มีบทบาทและหนาที่ทางสังคมเปนที่ยอมรับของบุคคลทั่วไป ก็จะทําใหผูสงสารนั้นเปนบุคคลที่ 
มีความนาเชื่อถือในสายตาของผูรับสารสูงกวาบุคคลที่มีสถานภาพทางสังคมต่ํากวา ซ่ึงก็จะมี 
โอกาสที่ผูรับสารนั้นจะยอมรับขาวสารไดมากกวา เชน ผูนําชุมชน ผูนําความคิดเห็น กํานัน 
ผูใหญบาน พระสงฆ แพทย เปนตน 
 
สารและคุณสมบัติของสาร 

 
การสื่อสารจะราบลื่นและบรรลุวัตถุประสงคเพียงใด สารที่บุคคลสื่อสารกันก็มีสวนเปน 

ตัวกําหนดที่สําคัญในการที่จะทําการสื่อสารสําเร็จสมดังที่ตั้งเปาหมายไว คุณลักษณะภายใน 
ตัวสารที่มีผลตอการสื่อสาร ไดแก 
 
๑. รหัสสาร (Message Code) ไดแก กลุมของสัญลักษณซ่ึงสามารถจะนํามาจัดโครง 

สรางใหมีความหมายที่ผูรับสารเขาใจได ทั้งนี้การที่รหัสสารจะเกิดขึ้นได ตองมีสวน 
ประกอบ (Group of Element) และกระบวนการในการเชื่อมโยงอยางเปนระบบ 
เพื่อใหสวนประกอบเหลานั้นมีความหมายขึ้นมา 

๒. เนื้อหาสาร (Message Content) คือ สวนประกอบในตัวสารที่ผูสงสารใชเพื่อการถาย 
ทอดสาระ ขอมูล หรือเจตนารมณของคน ซ่ึงเนื้อหาของสารอาจแบงออกไดหลาย 
ประเภท หลายลักษณะตามเนื้อหาของสารในรูปแบบตาง ๆ เชน เนื้อหาโดยทั่วไป 
และเนื้อหาเฉพาะ เนื้อหาทางวิชาการตาง ๆ และเนื้อหาที่ไมใชวิชาการ หรือเนื้อหา 
ประเภทบอกเลา กับเนื้อหาประเภทความคิดเห็น เนื้อหาที่เปนขาว เนื้อหาบันเทิง 
และเนื้อหาชักจูงใจ เปนตน 
 



  

 

๒๖ 

การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพนั้น เนื้อหาสารควรจะตองมีสาระ มีคุณคาเพียงพอในสาย 
ตาผูส่ือสารทุกฝาย ขณะเดียวกันตองเสนอสาระไดครบถวนเพียงพอที่จะทําใหเกิดความเขาใจ 
ด วย  หากสาระไมมี คุณค า เพี ย งพอ  การสื่ อสารนั้ นก็ จะถู กประ เมินว า  “ไรสาระ ” 
และหากเสนอสารไมครบถวนก็อาจไมเกิดประโยชน 

 
โดยปกติแลวเนื้อหาของสาร อาจประกอบดวยขอมูล ขอเสนอ ขอคิดเห็น ขออางอิง 

และขอสรุป หรือมองในอีกแงหนึ่งอาจกลาวไดวาเนื้อหาของสารจัดเปน ๒ ประเภท คือ 
สารประเภทขอเท็จจริง และสารประเภทขอคิดเห็น 

 
สารประเภทขอเท็จจริง  ไดแก  สารที่รายงานใหทราบถึงความเปนจริงตาง  ๆ 

ที่มีอยูในโลกทางกายภาพ อันอยูในวิสัยที่มนุษยจะตรวจสอบไดถึงความแนนอนถูกตองของ 
สารนั้น ถาพิสูจนตรวจสอบแลวสารนั้นเปนจริง สารนั้นก็จัดไดวาเปนสารที่มีคุณภาพควรแก 
การเชื่อถือ 

 
สารประเภทขอคิดเห็น ไดแก สารซึ่งเกี่ยวกับปรากฏการณที่เกิดขึ้นในจิตใจจากการ 

ประเมินของผูสงสาร อาจเปนความรูสึก แนวคิด ความเชื่อที่บุคคลมีตอตนเอง ตอบุคคลอื่น 
ตอวัตถุหรือตอเหตุการณใด ๆ ก็ตาม สารประเภทนี้เปนสารที่ไมอยูในวิสัยที่จะถูกตรวจสอบได 
วา เปนจริงหรือไม  อาจทําได เพียงแคการประเมินความนา รับฟง  ความสมเหตุสมผล 
ตลอดจนความเปนไปไดของสารนั้น 

 
สําหรับสารประเภทขอคิดเห็นยังจําแนกไดเปน ๕ ชนิด คือ 

 
a. ขอคิดเห็นเชิงประเมินคา คือ สารที่ช้ีบงลงไปวาอะไรดี อะไรไมดี ควรหรือไม 

ควร ถูกหรือผิด มีประโยชนหรือมีโทษ 
 

b. ขอคิดเห็นเชิงแนะนํา คือ สารที่บอกกลาวใหผูรับสารทราบวาควรทําอะไร 
ดวยขั้นตอนอยางไรจึงจะไดผลสมความมุงหมาย 

c. ขอคิดเห็นเชิงตั้งขอสังเกต คือ สารที่ช้ีใหเห็นลักษณะที่แฝงอยูของบุคคล วัตถุ 
เหตุการณ และพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อใหผูรับสารเกิดการพิจารณาอยางถองแท 
นาระมัดระวัง 
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d. ขอคิดเห็นเชิงตัดสินใจ คือ สารที่เปนขอเสนอ หลักการ ทางเลือก เพื่อการ 
ตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องตาง ๆ  
 

e. ขอคิดเห็นเชิงแสดงอารมณ คือ สารซึ่งแสดงสภาพอารมณ ความรูสึก นิสัย 
ใจคอ ทัศนคติ ความกระตือรือรนของผูสงสาร 

 
๓. การจัดสาร (Message Treatment) คือ การพิจารณาเลือกสาร จัดโครงสรางรหัสและ 
เนื้อหาของสารซึ่งกระทําโดยผูสงสาร ผูสงสารจําเปนตองสามารถถายทอดความคิดออกมาใน 
รูปแบบที่ผูรับสารเขาใจได ดังนั้นในการสงสารไปยังผูรับสาร ผูสงสารจะตองคํานึงถึงความ 
สามารถในการรับสารของผูรับสาร โดยคํานึงถึง รูปแบบการใชภาษา ความยากงายของผูรับสาร 
ในการตีความสารของตน สารจะตองไมมีความซับซอนคลุมเครือ และตองมีการจัดลําดับเรื่อง 
ราวอยางเปนระเบียบ ซ่ึงสวนใหญการจัดเรียงลําดับสารมักจะออกมาในรูปแบบ (Styles) 
ของแตละบุคคล ขึ้นอยูกับบุคลิกลักษณะแตกตางกันไปอยางไร เชน คนอารมณเย็นมักจะพูดจา 
ดวยวิธีการที่สุภาพ สุขุม ในขณะที่คนอารมณรอนมักจะใชการพูดที่รวบรัดเพื่อใหจบเร็ว ๆ 
เปนตน 

 
ความสําคัญของสารที่ถูกสงมาจากผูสงสาร คือ การทําหนาที่เราใหผูรับสารเกิดการ 

รับรูความหมาย  และมีปฏิกิริยาตอบสนอง  การที่ ผู รับสารจะรับสารที่ ถูกสงมาในรูปของ 
สัญลักษณไดห รือไมนั้น  ขึ้นอยู กับว า  ผู รับสารมีทักษะในการรับสารมากหรือนอย 
ผูรับสารซึ่งมีทักษะในการรับสารยอมจะชวยใหพฤติกรรมการรับสารเปนไปอยางมีประสิทธิผล 
(ระวีวรรณ ประกอบผล, ๒๕๒๘) ในขณะเดียวกันลักษณะของเนื้อหาสารเองก็จัดเปนองคประ 
กอบสําคัญที่สงผลตอกระบวนการสื่อสารดวย ซ่ึง Schramm (๑๙๖๙) ไดเสนอวา 
 
๑. สารนั้นจะตองมุงถึงผูรับสารและไดรับความสนใจจากผูรับสาร โดยการมุงสรางสาร 
ใหผูรับสารสนใจ ซ่ึงจะตองคํานึงถึงกาลเทศะ การสงรหัส เปนตน 
 
๒. ส า ร นั้ น ต อ ง มี สั ญ ลั ก ษ ณ แ ส ด ง ถึ ง ค ว า ม เ ห มื อ น กั น ข อ ง ผู ส ง ส า ร 
และผูรับสารเพื่อแลกเปลี่ยนความหมายใหกันและกันไดทราบชัด ซ่ึงมิใชเพียงแตคํานึงถึงภาษา
ในการสื่อสารอยางเดียวเทานั้น แตยังตองเขาใจในสวนของความนึกคิดของผูรับสารดวย เพื่อให
สารที่ส่ือไปนั้นบรรลุประสิทธิผล 
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๓. สารตองเราความตองการของผูรับและแนะนําวิธีการที่ผูรับจะไดรับการตอบสนองตาม
ตองการ เชน การโฆษณาสินคานอกจากจะเราความตองการของผูร้ับสารแลว ผูสงสารจะตอง
บอกถึงวิธีซ้ือหรือสถานที่ที่จะซื้อดวย 
๔. การที่มนุษยอาศัยรวมกันเปนกลุมคานิยมที่เกิดขึ้นก็จะอิงที่ความสอดคลองกับครรลอง
วิถีชีวิตของกลุมดวย 

 
ทั้งนี้ ระดับความรู และทัศนคติของผู รับสาร ก็เปนปจจัยที่มีผลตอการสื่อสารเชนกัน 

กลาวคือ 
 
๑. การที่ผู รับสารขาดความรูในเรื่องที่ตนเองจะเปนผูรับสาร จะทําใหไมสามารถรับสาร 

ไดอยางแจมแจง  ในทางตรงกันขาม  การที่ ผู รับสาระสําคัญผิดวาตนมีความรู เกี่ยว 
กับเรื่องที่ตนจะทําการสื่อสารมากพอแลว ก็อาจเกิดความไมสนใจ ไมตั้งใจที่จะรับ สาร 
หรือเกิดความเขาใจผิดในสาร  ซ่ึง เปนเรื่องที่แกไขยาก  และเปนอุปสรรคที่ทํ าให 
การสื่อสารบรรลุผลได 
 

๒. ในกรณีที่ผู รับสารมีทัศนคติอันไมพึงประสงคตอการสื่อสาร หัวขอการสื่อสาร ตลอด 
จนผูสงสาร  ก็ยอมทําใหการรับสารไมบรรลุผลได โดยอาจทําใหเกิดความรู สึกไม 
อยากจะรับสาร นอกจากนั้น ผูรับสารก็อาจเปนผูตั้งความหวังมากเกินไปในการสื่อ 
สารครั้ งหนึ่ ง  ๆ  ซ่ึ ง อ าจทํ า ให เ กิ ดคว ามรู สึ ก ไม สมหวั ง  ผิ ดหวั ง  ไม ได ตั้ ง ใ จ 
ซ่ึ งก็มีผลทํ าให เกิดความรู สึกไม สู จะชื่นชมกับการสื่ อสารในครั้ งนั้น  ๆ  ขึ้นได 
ส่ิงเหลานี้เปนอุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นกับตัวผูรับสาร ดังนั้นในการแสดงบทบาทเปนผูรับสาร 
ผู รับสารจะตอง เป ดใจใหกว า งและพยายามขจัดอคติห รือความลํ า เอี ย งใด  ๆ 
ที่จะมีตอผูสงสาร  สาร  และสถานการณการสื่อสารในครั้งนั้น  ทั้งนี้ เพื่อใหการรับ 
สารเปนไปอยางมีประสิทธิผล 

 
จุดจูงใจในสาร (Message Appeals) 

 
อรวรรณ ปลันธโอวาท (๒๕๔๒) กลาววาจุดจูงใจในสารอาจจะเปนความตองการทาง 

ดานชีววิทยา (ความตองการทางดานสรีระ) หรือเปนจุดจูงใจที่เกิดจากการเรียนรู แตการสื่อสาร 
จะไดผลดียิ่งขึ้น ถามีจุดจูงใจที่ผูรับสารสามารถเชื่อมโยงไดกับกรอบอางอิงของตัวเอง จุดจูงใจ 
ที่ใชกันทั่วไปไดแก 
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๑. จุดจูงใจโดยใชความกลัว (Fear Appeals) ตัวอยางของจุดจูงใจประเภทนี้ เชน เลิกสูบ 
บุหร่ีเสียเถิดเพราะการสูบบุหร่ีจะทําใหเปนมะเร็งในปอด มีการศึกษาดานจุดจูงใจโดย 
ใชความกลัว ปรากฏวาความกลัวในระดับต่ํามีผลในทางโนมนาวใจมากกวาความกลัวใน 
ระดับสูง ถาความกลัวมีมากเกินไปแลว ผูรับสารอาจจะเกิดความกระวนกระวาย ฉะนั้น 
แทนที่เขาจะสนใจในสาร เขาจะสนใจในความกระวนกระวายของเขาแทน  การวิจัยใน 
สหรัฐคนพบวา ระดับของการใชความกลัวแปรไปในทางเดียวกับความนาเชื่อถือของผูรับ 
สาร นั่นก็คือ ถาผูสงสารมีความนาเชื่อถือสูง เขาสามารถใชความกลัวในระดับสูงมาโนม 
นาวใจ ถาผูสงสารมีความนาเชื่อถือต่ํา ผูสงสารสามารถใชความกลัวในระดับต่ํามาโนมนาว 
ใจ นอกจากนี้นักวิจัยยังคนพบวา ความสัมพันธของหัวขอก็สัมพันธกับระดับความกลัวที่จะ 
ใชกับผูรับสารคือ ถาผูรับสารรูสึกวาตัวเองเกี่ยวของกับหัวขอนั้น ผูสงสารอาจใชความกลัว 
ในระดับสูงมาโนมนาวใจได เชน ถาผูสงสารพูดถึงอันตรายจากโคเลสเตอรอล และผูฟง 
เปนผูสูงอายุ สารก็จะสามารถโนมนาวใจผูสูงอายุไดมากกวาผูฟงที่เปนเพียงเด็ก เปนตน 

 
๒. จุดจูงใจโดยใชอารมณ (Emotional Appeals) นักวิจัยชาวตะวันตกพบวา สารที่ใช 
อารมณจะโนมนาวไดมากกวาสารที่ไมไดใชอารมณ ตามปกติการโนมนาวใจโดยใชอารมณ 
จะมีวิธีการดังตอไปนี้ 
 
๑. การใชภาษที่เจืออารมณ เพื่อบรรยายสถานการณใด การใชภาษาเจืออารมณ 

แบบนี้จะกอใหเกิดความตระหนักในตัวผูรับสารแตอาจสรางทัศนคติไดทั้งบวกหรือ
ลบ 

๒. การเชื่อมโยงความคิดที่เราเสนอใหมกับความคิดเกา ความคิดเกาบางอยางเปน 
ที่ช่ืนชอบ ความคิดเกาบางอยางเปนที่รังเกียจ ถาผูสงสารสามารถเชื่อมโยงความ 
คิดใหมนี้ไดกับความคิดเกา ก็อาจจูงใจทางอารมณใหผู รับสารคลอยตามได 
ไมวาจะเลือกความคิดเกาที่เปนบวกหรือลบ 

๓. การเชื่อมโยงความคิดที่เสนอเขากับอวัจนสารที่สามารถเราอารมณได เชน การ 
เสนอรูปเด็กผูหญิงเวียดนามที่วิ่งหนี่ระเบิด รางกายลอนจอนเพราะแรงระเบิด 
และรองไหดวยความตกใจ เปนรูปสะเทือนใจตอผูรับสารในเรื่องสงครามเวียดนาม 
หรือการพูดปลุกใจใหรักชาติ เพื่อสรางบรรยากาศ 

๔. การทําใหวัจนสารและอวัจนสารสอดคลองกันโดยผูสงสาร กรณีนี้  ในกรณีพิเศษ 
สําหรับการพูด ถาผูพูดพูดเรื่องที่ตองใชอารมณเจือปน ผูพูดตองมีอากัปกิริยาทา 
ทางน้ําเสียงประกอบดวย ผูฟงจึงจะคลอยตาม  ถาผูพูดพูดดวยเนื้อหาที่เจือ อา 
รมณและมีทาทางเฉยเมย ผูฟงก็จะถูกโนมนาวใจไดยาก 



  

 

๓๐ 

 
๓. จุดจูงใจโดยใชความโกรธ (Anger Appeals) วิธีนี้ผูสงสารสรางความโกรธหรือความคับ 
ของใจแกผูรับสาร แลวจึงเขียนหรือพูดเพื่อลดหรือเพิ่มความเครียดแกผูรับสารและวิธีแกไข  
ตัวอยางเชน เหตุการณในชวงพฤษภาทมิฬ ผูสงสารสรางความโกรธดวยการหยิบเรื่องนายก 
ควรมาจากการเลือกตั้งขึ้นมาพูดเปนจุดจูงใจ 

 
 

๔. จุดจูงใจโดยใชอารมณขัน (Humorous Appeals) วิธีนี้จะโนมนาวใจโดยการลด 
ความเครียด อาจทําไดโดยเขียนประชดแดกดัน เชน เขียนประชดโจรวา “ขอความกรุณา 
อยาขโมยอีก เพราะไมมีใหขโมยแลว” และติดปายนี้ไวหนาบาน  
๕. จุดจูงใจโดยใชรางวัล (Rewards as Appeals) ปกติแลวสารที่ตอบสนองความตองการ 
ของผู รับสารจะประสบความสําเร็จมากกวาสารที่ไมไดใหคําสัญญาสิ่งใดกับคนฟง 
ยิ่งสารมีรางวัลหรือส่ิงตอบแทนมากก็จะยิ่งเรียกรองความสนใจหรือจูงใจคนฟงไดมาก  
๖. จุดจูงใจโดยใชแรงจูงใจ (Motivational Appeals) แทที่จริงแลว จุดจูงใจทุกชนิดที่กลาว 
มาแลวถือเปนแรงจูงใจ แตมีแรงจูงใจบางอยางที่มนุษยเรียนรูเมื่อประสบการณผานเขามา 
ในชีวิตแรงจูงใจเหลานี้ไดแก ความรักชาติ ความรักในเพื่อนมนุษย ศาสนา และคานิยมตาง ๆ 

 
ลักษณะของผูรับสาร 

 
ผูรับสารเปนองคประกอบที่สําคัญในกระบวนการสื่อสาร โดยจะเปนผูกําหนดความ 

สําเร็จหรือความลมเหลวของการสื่อสาร หากผูรับสารเขาใจความหมายของสารตรงกับความ 
หมายของผูสงสาร การสื่อสารจึงจะมีประสิทธิผล และผูสงสารจึงจะบรรลุวัตถุประสงคในการ 
ส่ือสารของตนได 

 
ใ น ก า ร ทํ า ใ ห ก า ร สื่ อ ส า ร ป ร ะ ส บ ผ ล สํ า เ ร็ จ ไ ด ห รื อ ไ ม นั้ น  

สงสารตองคํานึงถึงสิ่งสําคัญที่มีผลหรือเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับ การตีความหมาย 
หรือการทําความเขาใจขาวสารของผูรับสาร ไดแก 
 

๑. ปจจัยทางดานการสื่อสาร ไดแก ทักษะความสามารถในการถอดรหัสสาร ทัศนคติ 
ในการสื่อสาร รวมถึงความรูในเรื่องสารและการสื่อสาร 
 



  

 

๓๑ 

๒. ปจจัยทางดานประชากรศาสตร อันไดแก อายุ เพศ สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ 
การศึกษา ศาสนาและอาชีพ 
 

๓. ปจจัยดานบุคลิกลักษณะของบุคคล เปนลักษณะของบุคคลแตละคนที่เติบโต ถูกกลอม 
เกลามาจากสภาพแวดลอมที่แตกตางกัน ส่ังสมความรูสึกสภาพจิตใจ และพฤติกรรม 
ที่แสดงออก รวมทั้งการโตตอบในลักษณะที่แตกตางกันไปของบุคคล 
 

ความสอดคลองของบริบท (Social Context) 
 

การสื่อสารไมไดเกิดขึ้นอยางโดดเดี่ยว แตการสื่อสารทุกครั้งทุกขณะที่เกิดขึ้นภายใต 
บริบทหรือส่ิงแวดลอมอยางใดอยางหนึ่ง ดังนั้นสิ่งแวดลอมการสื่อสารจึงมีผลตอการสื่อสาร 
ของมนุษยดวย  ส่ิงที่อาจมีผลตอการสื่อสาร ไดแก เวลา  สถานที่  บุคคล อุปกรณตาง  ๆ 
รวมทั้งความสัมพันธระหวางตัวผูที่มาสื่อสารกัน การสื่อสารจะราบรื่นและเกิดผลดีถาผูส่ือสาร 
ทําการสื่อสารไดเหมาะสมกับกาลเทศะและสิ่งแวดลอม 
 

แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารในองคกร 

 
ลักษณะการติดตอสื่อสาร 
 

The American Society of Training Directors ใหคําจํากัดความไววากระบวนการ 
ติดตอส่ือสาร หมายถึง การแลกเปลี่ยนความคิดหรือขาวสารขอมูล เพื่อที่จะกอใหเกิดความ 
เขาใจและเชื่อใจระหวางกัน หรือเพื่อใหมีมนุษยสัมพันธที่ดีได 
 

Colin Cherry กลาววา การสื่อสารของมนุษยก็เพื่อเปนการแบงปนขาวสารกัน (An act of 
sharing) การแบงปนขาวสารนี้จะกอใหเกิดความเขาใจรวมกันและนําไปสูการกระทําที่สอด 
คลองไปในทางเดียวกัน (Colin Cherry, ๑๙๗๘: ๔-๕) 
 

Newman และ Summer กลาววา การติดตอส่ือสาร คือการแลกเปลี่ยนขอเท็จจริง 
ความคิดเห็น หรือความรูสึกระหวางบุคคลตั้งแตสองฝายขึ้นไป และ Bellows, Gilson และ 
Odiorne ใหคําจํากัดความวา การติดตอส่ือสาร หมายถึง การแลกเปลี่ยนคําพูด อักษร สัญลักษณ 
หรือข าวสาร  เพื่ อที่ จะใหสมาชิกในองคกรหนึ่ งองคกรใดได เข าใจความหมายและ 



  

 

๓๒ 

สามารถเขาใจฝายอื่น ๆ ได (Bellows, Gibson and Odiorne อางใน ธงชัย สันติวงศ, ๒๕๓๗: 
๒๒) แตความหมายของการติดตอส่ือสารในองคกร Leon Megginson กลาวไววา 
คือการกระจายหรือส่ือความหมาย เกี่ยวกับนโยบาย หรือคําสั่งลงไปยังเบื้องลาง พรอมกันกับรับ 
เอาขอเสนอแนะ ความเห็นและความรูสึกตาง ๆ กลับขึ้นมา และตองตระหนักถึงความสนใจ 
ความนิยม และความพยายามรวมมือที่จะไดรับจากพนักงานทุกคน 

 
 

การติดตอสื่อสาร 
 

กิจกรรมทุกชนิดในองคกรตางก็ตองอาศัยการติดตอส่ือสารทั้งสิ้น ทั้งนี้เพราะการติดตอ 
ส่ือสารจะเปนวิธีเดียวเทานั้นที่ใชสําหรับสั่งการ ส่ังงานตาง ๆ ไปใหแกตัวบุคคลหรือกลุมคนใน 
องคกร ไมวาจะเปนการกําหนดมอบหมายงาน การเปลี่ยนแปลงงาน หรือโครงการตาง ๆ 
การชี้แจงผูอยูใตบังคับบัญชา และการประสานงานในกิจกรรมตาง ๆ ภายในองคกรตองอาศัย 
วิธีการติดตอส่ือสารในลักษณะใดลักษณะหนึ่ง ในทํานองเดียวกันขณะที่ผูอยูใตบังคับบัญชานํา 
คําถามหรือรายงานที่เกี่ยวของกับงานไปเสนอตอผูบังคับบัญชาของตน ก็จะตองใชการติดตอ 
ส่ือสารดวยเชนกัน 

 
แบบของการติดตอสื่อสาร 

 
การสื่อสารในองคกรตามลักษณะการบริหารงานแบบ TQM (Total Quality 

Management) สามารถแบงไดตามทิศทางการสื่อสาร ดังนี้ 
 

๑. การติดตอส่ือสารจากเบื้องบนไปสูเบื้องลาง (Downward Communication) 
 

๒. การติดตอส่ือสารจากเบื้องลางไปสูเบื้องบน (Upward Communication) 
 

๓. การติดตอส่ือสารตามแนวนอน (Horizontal Communication) 
 

การติดตอส่ือสารในลักษณะที่เปนแบบจากเบื้องบนไปสูเบื้องลาง ยกตัวอยางเชน 
การออกคําสั่ง การใหคําเสนอแนะ หรืออ่ืน ๆ เปนสิ่งที่จัดทําขึ้นไดโดยงาย 
 



  

 

๓๓ 

การติดตอส่ือสารในลักษณะที่สอง คือ จากเบื้องลางไปสูเบื้องบน เปนการติดตอส่ือสาร 
ที่ทําไดยากมาก และมักจะถูกละเลยหรือมองขามในสภาพที่เปนจริงอยูเสมอ จากหลักฐานตาง ๆ 
ที่คนพบปรากฏวาการติดตอส่ือสารแบบนี้จะมีความสําคัญอยางยิ่ง ถาหากองคกรใดเกิด 
ความบกพรองในเรื่องดังกลาวแลว ยอมจะกอใหเกิดผลเสียหายในการปฏิบัติงานอยางมาก 
ทั้งนี้เพราะในขณะที่องคกรมีขนาดใหญขึ้นเรื่อย ๆ ระยะทางของการติดตอส่ือสารจะยิ่งหางไกล 
ออกไป และจะตองผานบุคคลที่อยูในระหวางกลางมากขึ้น ขาวสารขอมูลอาจถูกดัดแปลงหรือ 
กลั่นกรองจนกระทั่ ง ผูบ ริหารในระดับสู งจะไมมี โอกาสทราบขอ เท็ จจริ งที่ แท ได 
เนื่องจากผูบริหาร 
ระดับสูงไมสามารถไดขาวสารขอมูลที่ถูกตองจากเบื้องลางนั่นเอง เปนผลทําใหการตัดสินใจของ 
ฝายบริหารตองผิดพลาดไป ทั้งนี้เพราะสืบเนื่องมาจากการขาดขอเท็จจริงตาง ๆ จากเบื้องลาง 
ผูซ่ึงเปนผูอยูใกลชิดกับขอเท็จจริงมากที่สุด 
 

สําหรับในกรณีของการติดตอส่ือสารตามแนวนอน จะเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งสําหรับ 
ตําแหนงหรือสวนตาง ๆ ที่จะตองประสานงานหรือทํางานกันในลักษณะเปนกลุม (Teamwork) 
ในขณะเดียวกันในการปฏิบัติงานบางอยาง ความจําเปนที่จะตองมีการประสานงานกันตาม 
แนวนอนอาจจะมีความสําคัญมากเทา ๆ กับการประสานงานตามแนวดิ่ง ยกตัวอยางเชน 
ตําแหนงที่อยู ในฝายผลิตจะตองทํางานเกี่ยวของกับฝายอื่น  ๆ  ในระดับเดียวกัน  เชน 
อาจจะตองรับงานจากฝายหนึ่งที่อยูขางเคียงและจะตองเปนผูสงงานตอไปยังอีกฝายหนึ่ง 
หรือในบางกรณีฝายผูปฏิบัติการอาจจะตองรับขอปรึกษา และบริการ จากแผนกใหคําปรึกษา 
แนะนําในระดับเดียวกัน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภาพที่ ๓ แสดงแบบของการติดตอส่ือสารทั้ง ๓ แบบ 

ผูบังคับบัญชา 

ผูอยูใตบังคับบัญชา 

จากเบื้องบนไปสูเบื้องลาง จากเบื้องลางไปสูเบื้องบน 

การติดตอส่ือสารตามแนวนอน 



  

 

๓๔ 

 
กระบวนการติดตอสื่อสาร 

 
การติดตอส่ือสารภายในองคกร มีลักษณะเปนกระบวนการ (Process) อยางหนึ่ง 

ซ่ึงมีสาระสําคัญดังนี้ คือ เปนการผานขาวสารขอมูลและความเขาใจเพื่อที่ใหผูอยูใตบังคับ 
บัญชาหรือบุคคลอื่นเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามที่ตองการ สวนประกอบสําคัญของกระบวนการ 
ดังกลาวจะประกอบดวย 
 

๑. ผูสงขาวสารขอมูล (Sender) 
 

๒. ผูรับขาวสารขอมูล (Receiver) 
 

๓. ชองทางการติดตอส่ือสาร (Communication Channel) 
 

๔. สัญลักษณตาง ๆ (Symbols) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   แผนภาพที่ ๔ แสดงสวนประกอบในกระบวนการติดตอส่ือสาร 
 

ขาวสาร 

(Message) 

ชองทางขาวสาร 

(Message) Channel 

หรือสื่อ (Media) 

สิ่งรบกวน 

(Noise) 

การใสรหัส 

(Encoding) 

การถอดรหัส 

(Decoding) 

ผูสงขาวสาร 

หรือแหลงขาว 

(Source) 

การปอนกลับ 

(Feedback) 

การตอบสนอง 

(Response) 

ผูรับ 

(Receiver) 



  

 

๓๕ 

 
จะเห็นไดวา ในกระบวนการติดตอส่ือสารจะตองประกอบดวยบุคคลอยางนอยสองคน 

คือ ผูสงขาวสารขอมูลและผูรับขาวสารขอมูล ในฝายของผูสงนั้น ผูสงจะเปนผูริเร่ิมและสงขาว 
สารขอมูลและความเขาใจตาง ๆ ผานไปใหผูรับ และในขณะทําการสงผูสงจะตองอาศัยวิถีหรือ 
ชองทางอยางใดอยางหนึ่ง และจะใชสัญลักษณเพื่อการสงขอมูลดังกลาว ในทางปฏิบัติการ 
ติดตอส่ือสารภายในองคกรนั้น สัญลักษณที่ใชมักจะเปนไปในรูปแบบของคําสั่งและรายงาน 
เมื่อกระบวนการขนสงไดเสร็จสิ้นลง ฝายผูสงจะสามารถประเมินผลของการติดตอส่ือสารไดโดย 
ดูจากหลักฐาน หรือส่ิงที่แสดงออกจากผู รับในลักษณะที่ เปนขอมูลยอนกลับ (Feedback) 
ซ่ึงจะทําใหผูสงทราบไดวาการติดตอส่ือสารที่ไดกระทําไปแลวไดผลมากนอยเพียงใด 
ห ลั ก ฐ า น ที่  ผู รั บ จ ะ สั ง เ ก ต เ ห็ น ไ ด คื อ  พ ฤ ติ ก ร ร ม ที่ แ ส ด ง อ อ ก ข อ ง ฝ า ย ผู รั บ 
หรือคําพูดที่ผูรับไดตอบกลับมา 

 
ในการใชวิธีติดตอส่ือสารนั้น ทางฝายผูสงมักจะเริ่มตนดวยเหตุผลตาง ๆ ของตนและมี 

ความมุงหมายที่จะใหเกิดผลอยางใดอยางหนึ่งในฝายของผูรับ เชน ตองการจะใหผูอยูใตบังคับ 
บัญชาปฏิบัติตามคําสั่งของตน หรือตองการจะใหลูกคาซื้อสินคา เปนตน ดังนั้นการที่จะทราบ 
ผลวาการติดตอส่ือสารสําเร็จมากนอยเพียงใด ผูสงก็อาจจะดูไดจากการแสดงออกของฝายผูรับ 
ถาหากฝายผูรับแสดงพฤติกรรมเปนไปตามความมุงหมายของผูสง ก็ยอมแสดงวาการติดตอ 
ส่ือสารไดผลตามที่คิด 
 

จะเห็นไดวาการติดตอส่ือสารจะสําเร็จผลหรือไมยอมขึ้นอยูกับฝายผูสงเปนสําคัญ 
ผูสงจะตองมีความรูความชํานาญในเรื่องของการติดตอส่ือสารเปนอยางดี (Communication 
Skills) กอนที่จะมีการสงขาวสารขอมูลออกไป ผูสงจะตองพิจารณาถึงความมุงหมายหรือวัตถุ 
ประสงค (Objective) ของฝายตนอยางชัดแจงกอนวาตองการจะใหเปนเชนไร และจะตองมี 
ความสามารถในการแปลงความ (Encoding Skills) เพื่อการถายทอดควรจะใชชองทางการ 
ติดตออยางไรจึงจะเหมาะสมที่สุด ควรจะใชสัญลักษณหรือภาษาอยางไรจึงจะเหมาะสมกับ 
ผูรับมากที่สุด ผูสงจะตองพิจารณาดูวาทัศนคติ ระดับความรู และสภาพแวดลอมของทางฝาย 
ผูรับมีลักษณะเปนอยางไร ทั้งนี้เพื่อที่จะไดรับทราบถึงความพรอมเพรียงของฝายผูรับไดอยาง 
ถูกตองที่สุด เหตุผลของการเนนความสําคัญในฝายของผูสงดังกลาว ก็เพื่อที่จะใหกระบวนการ 
ติดตอส่ือสารเปนไปโดยไดผลที่สุด ทั้งนี้เพราะจากการประเมินผลความมุงหมายของตนยอม 
ชวยใหทราบวาควรจะดําเนินการติดตอส่ือสารอยางไร จึงจะทําใหผลของการติดตอส่ือสาร 
ที่ทําไปออกผลตามความตองการมากที่สุด 
 



  

 

๓๖ 

ในฝายของผูรับ ความสมบูรณของการติดตอส่ือสารจะขึ้นอยูกับความสามารถในการ 
ถอดความ (Decoding Skills) สัญลักษณตาง ๆ ที่ไดรับจากฝายของผูสง การถอดความจะออก 
ผลมาในรูปของความเขาใจ และจะเปนเครื่องกํากับการแสดงออกของพฤติกรรมในฝายของผูรับ 
 

ส่ิงสําคัญอยางหนึ่งของการติดตอส่ือสารก็คือ เร่ืองของการใชสัญลักษณหรือภาษา 
ทั้งนี้เพราะภาษาที่ใชแตกตางกันไป อาจมีผลตอความสําเร็จของการติดตอส่ือสารไมนอย 
ภาษาที่ยากหรือไมชัดแจงอาจจะสรางความไมเขาใจ หรือมีการตีความไปในทางที่ผิดในฝาย 
ของผูรับได 
 
การติดตอสื่อสารที่ไมสมบูรณแบบ 

 
การติดตอส่ือสารที่สมบูรณแบบนั้นจะตองสามารถถายทอด (Transmit) 

ความคิดจากฝายหนึ่งไปยังอีกฝายหนึ่งไดอยางถูกตองที่สุด แตบอยครั้งที่การถายทอดขอความ 
มักจะกระทําไดไมสมบูรณนัก ทั้งนี้เพราะเกิดจากสาเหตุที่วาในระหวางกระบวนการ ฝายที่สง 
จะตองแปลงความนึกคิดออกมาในรูปของคําพูดหรือลายลักษณอักษร และเมื่อไปถึงฝายผูรับ 
ผูรับจะตองถอดคําหรือลายลักษณอักษรดังกลาวกลับมาเปนความนึกคิดอีกครั้งหนึ่ง ในการ 
แปลงขาวสารขอมูลในระหวางกระบวนการดังกลาว ในบางกรณีอาจจะทําไดอยางถูกตองสม 
บูรณ แตก็มักปรากฏอยูเสมอวาความไมสมบูรณมักจะเกิดขึ้นอยูเสมอ เพราะมักจะเปนการยาก 
ที่ฝายผูรับจะสามารถแปลงขาวสารขอมูลกลับมาเปนแนวความคิดที่ถูกตองเหมือนกันกับที่ผูสง 
ประสงคจะใหเปน และนอกจากนี้ระหวางที่ขาวสารขอมูลผานไปในชองทางการติดตอส่ือสาร 
นั้นก็อาจถูกดัดแปลง หรือตกหลนผิดพลาดโดยไมตั้งใจได นอกจากนี้ความไมสมบูรณยังอาจ 
เกิดขึ้นไดจากสาเหตุของการใชภาษา เพราะการตีความในภาษาสามารถตีความไปไดหลายทาง 
 

สาเหตุประการสําคัญของการติดตอส่ือสารที่ทําใหมีปญหา ผิดเพี้ยน หรือขาดความ 
สมบูรณอีกประการหนึ่งก็คือ เร่ืองความเขาใจจากการรับรู (Perception) ของผูที่ทําการติดตอ 
ส่ือสาร ทั้งนี้เพราะดวยลักษณะนิสัยความชอบพอ ความนึกคิด และประสบการณที่แตละคน 
มีพรอมอยูขณะหนึ่ง อาจมีอิทธิพลตอความเขาใจหรือการตีความหมายของเขา 
 
สายใยของการติดตอสื่อสารในองคกร 

 
การติดตอส่ือสารเริ่มจากผูสงไปยังผูรับ จะมีการสงขาวสารขอมูลและความเขาใจ 

โดยผานชองทางการติดตอส่ือสาร (Communication Skills) ซ่ึงมีลักษณะเปนสายใย (Network) 



  

 

๓๗ 

ที่ ต อ เ ชื่ อมระหว า งศูนย ของการตั ดสิน ใจทั้ งหลาย  (Decision Centers) 
และสายใยของการติดตอส่ือสาร  (Communication Network) ดังกลาว 
จะมีผลโดยตรงตอการติดตอส่ือสารเปนอยางมาก 
 

จากการศึกษาของ Alex Bavelas และ Dermot Barrett พบวา 
ลักษณะของสายใยของการติดตอส่ือสารที่แตกตางกันกอใหเกิดผลดีผลเสียที่แตกตางกัน 
(Bavelas and Barrett อางใน ธงชัย สันติวงศ, ๒๕๓๗: ๔๒๙) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 แบบวงกลม แบบลูกโซ แบบมีศูนยกลาง 
 

- ความเร็วในการแกปญหา      ชา เร็ว เร็วมาก 
- ความถูกตองในการแกปญหา มีนอย มีมาก มีมาก 
- ความมีฐานะเปนผูนําแจงชัด ไมมีเลย มีพอลาง ๆ มีเดนชัดมาก 
- ระดับขวัญโดยเฉลี่ยของกลุม สูง ตํ่า ตํ่ามาก 
- ความคลองตัวในการปรับตัว สูง ตํ่า ตํ่า 
  เพื่อรับกับปญหาใหม ๆ 

 
แผนภาพที่ ๕  แสดงแบบสายใยของการติดตอส่ือสาร 

 
สายใยแบบที่ ๑ หรือแบบวงกลม (Circular) จะเปนสายใยที่เปดโอกาสใหตัวบุคคลแตละคน 
สามารติดตอส่ือสารกับคนที่อยูเคียงขางไดทั้งสองขาง 

 
สายใยแบบที่ ๒ หรือแบบลูกโซ (Chain) จะมีลักษณะทํานองเดียวกันกับแบบวงกลม ยกเวน 
แตวาบุคคลที่อยูปลายสุดของสายการติดตอส่ือสารสองคน จะมีโอกาสติดตอกับบุคคลขางเคียง 
เพียงคนเดียวเทานั้น 

ก 

จ ข 

ง ค 

ค 

ข ง 

ก จ 

ก 

ข จ ค ง 



  

 

๓๘ 

 
สายใยแบบที่ ๓ หรือแบบใหมีศูนยกลาง (Centralized) จะเปนลักษณะการติดตอที่มีศูนย 
กลางของการสื่อสารใหขึ้นอยูกับตําแหนงหรือบุคคลใดบุคคลหนึ่งเปนหลัก ในกรณีนี้การติดตอ 
ส่ือสารใด ๆ ภายในกลุมจะตองกระทําการผานศูนยรวมนี้อยูเสมอ 

 
ผลจากการศึกษาปรากฏวา สายใยการติดตอส่ือสารแบบที่สาม หรือแบบใหมีศูนย 

กลางสามารถแกไขปญหาไดรวดเร็วที่สุดและถูกตองที่สุด แตขณะเดียวกันกลับพบวาการจัด 
สายใยการติดตอส่ือสารแบบแรกหรือแบบวงกลมจะมีขอดีสองลักษณะ คือ ขวัญของสมาชิกใน 
กลุมนี้โดยเฉลี่ยแลวจะมีอยูในระดับสูง และมีความสามารถในการปรับตัวภายในกลุมไดอยางรว 
ดเร็ว สําหรับการตกลงกันเพื่อแกไขปญหาใหมที่มอบหมายให 
 

การที่การติดตอส่ือสารแบบวงกลมทําใหมีความคลองตัวในการปรับตัวเพื่อรับกับปญ 
หาหรือการเปลี่ยนแปลงและทําใหขวัญสมาชิกสูง สืบเนื่องมาจากสมาชิกสวนใหญตางก็จะ 
เขามามีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจแกปญหา และดวยเหตุผลอันเดียวกัน การที่การติดตอ 
ส่ือสารแบบมีศูนยกลางจะชวยใหมีการแกไขปญหาที่รวดเร็วก็สืบเนื่องมากจากการมีสมาชิกจําน 
วนนอยเปนผูนําในกระบวนการตัดสินใจดังกลาว 
 

แตการสื่อสารในองคการจะใหไดผลเปนที่พึงพอใจหรือไมเพียงใดนั้น ความแตกตาง 
ของบุคคลในเรื่อง เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับตําแหนงงาน ที่แตกตางกันของบุคคลมีสวน 
เกี่ยวของอยูอยางสําคัญ (Rosenblatt, Cheatham and Watt, ๑๙๗๗ อางใน ชนินาถ เจริญผล, 
๒๕๓๘: ๒๙-๓๐)  ดังนั้นบุคคลแตละคนยอมมีลักษณะโดยเฉพาะของบุคคล เชน 
เปนผูชายหรือผูหญิง ความแตกตางของบุคคลจึงเปนธรรมชาติอยางหนึ่งของมนุษยและเปนตัว 
การสําคัญที่ทําใหการแปลความรูสึกนึกคิดของบุคคลแตกตางกัน และความรูสึกนึกคิดที่แตก 
ตางกันนี้ จะมีความแตกตางกันมากนอยเพียงใดเปนผลของระดับความแตกตางของบุคคลนั้น ๆ 
ดังนั้น ผูวิจัยจึงกําหนดสมมติฐานที่เกี่ยวของโดยอาศัยปจจัยเหลานี้ประกอบการศึกษาลักษณะ 
องคประกอบทางสังคมในครั้งนี้ 

 
๑. ความแตกตางทางเพศ  
 

การวิจัยทางจิตวิทยาหลายเรื่องไดแสดงใหเห็นวา ผูหญิงกับผูชายมีความแตกตางกัน 
อยางมากในเรื่องความคิด คานิยม ทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาท 
และกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน ผูหญิงมักจะเปนคนที่มีจิตใจออนไหวหรือเจาอารมณ 



  

 

๓๙ 

(Emotional) โอนออนผอนตาม ในขณะที่ผูชายใชเหตุผลมากกวาผูหญิงและจดจําขาวสารได 
มากกวา (ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘: ๑๑๔) 

 
 

๒. ความแตกตางดานอายุ 
 

อายุเปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม 
โดยทั่วไปคนที่มีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ ใจรอน และมองโลกในแง 
ดีกวาคนที่มีอายุมาก คนที่มีอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ มีความ 
ระมัดระวังและมองโลกในแงราย ดังนั้นคนที่มีอายุมากกวาจึงมักไมคอยยอมใหมีการเปลี่ยน 
แปลงเกิดขึ้นในสังคม เพราะการเปลี่ยนแปลงยอมมีผลกระทบตอทรัพยสิน สถานะทางสังคม 
และความลําบากในการปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลง 
 

นอกจากความแตกตางในเรื่องความคิดแลว อายุยังเปนสิ่งกําหนดความแตกตางใน 
เร่ืองความยากงายในการชักจูงใจดวย การวิจัยทางจิตวิทยาพบวาเมื่อคนมีอายุมากขึ้นโอกาส 
ที่คนจะเปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจจะนอยลง โดยปกติแลวคนที่มีวัยตางกันมักจะมีความตองการ 
ในสิ่งที่แตกตางกันไปดวย คนวัยกลางคนและสูงอายุมักจะคิดถึงเรื่องความปลอดภัยในชีวิต 
และทรัพยสิน การรักษาพยาบาล การมีบานและที่ดินเปนของตนเอง ในขณะที่คนหนุมสาวอาจ 
จะสนใจในเรื่องการศึกษา ความยุติธรรม และความเสมอภาค (ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘: ๑๑๓) 
 

C. Maple, I.L. Janis and D. Rife (อางใน ปทมา สุขีนัย, ๒๕๓๔: ๓๓) 
ไดทําการวิจัยและไดผลสรุปวา การชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคนจะยากขึ้นตามอายุของ 
คนที่เพิ่มขึ้น ซ่ึงมีการศึกษาพบวาคนหนุมสาวนั้นจะเปนผูยึดถืออุดมการณ มองโลกในแงดี 
และจิตใจไมมั่นคงมากกวาคนแก ในขณะที่คนแกจะมีความเปนคนหัวร้ันและมีความระมัดระวัง 
สูงกวาคนหนุมสาว นอกจากนี้ โดยปกติแลวคนที่มีวัยตางกันมักจะมีความตองการในสิ่งตาง ๆ 
แตกตางกัน มีการใชส่ือมวลชนและสนใจขาวสารที่แตกตางกันดวย (ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘: 
๑๑๔) 

 
 
 
 

 



  

 

๔๐ 

๓. ความแตกตางดานระดับการศึกษา 
 

การศึกษาหรือความรู เปนสิ่งหนึ่งที่มีอิทธิพลตอผูรับสาร คนที่ไดรับการศึกษาในระดับ  
ที่ตางกัน ในยุคสมัยที่ตางกัน ในระบบการศึกษาที่ตางกัน ในสาขาวิชาที่ตางกัน ยอมมีความ 
รูสึกนึกคิด อุดมการณ และความตองการที่แตกตางกัน 
 

มีการศึกษาวิจัยหลายเรื่องที่ไดช้ีวา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมีการเปด 
รับขาวสารแตกตางกันออกไป เชน บุคคลที่ยิ่งมีการศึกษาสูงก็จะมีความสนใจในขาวสารกวาง 
ขวางแตจะไมคอยเชื่ออะไรงาย ๆ โดยจะตองมีหลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนเพียงพอจึงจะเชื่อ 
(ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘: ๑๑๖-๑๑๗) 

 
๔. ความแตกตางดานสถานภาพหรือระดับตําแหนง 
 

ความแตกตางดานสถานภาพของบุคคล เปนปจจัยที่ทําใหเกิดความแตกตางกันในเรื่อง 
การติดตอส่ือสาร บุคคลที่มีระดับตําแหนงภายในองคกรสูงมีแนวโนมที่จะไดรับขาวสารที่จําเปน 
สําหรับการปฏิบัติงานของเขาไดมากกวาบุคคลที่มีระดับตําแหนงภายในองคกรต่ํา บุคคลที่มี 
ระดับตําแหนงภายในองคกรต่ําจึงมักเปนบุคคลที่ขาดขาวสารอยูเสมอ (Wafford and Oters, 
๑๙๗๗ อางใน สมศรี ศานติเกษม, ๒๕๒๙: ๑๙) 
 

ความแตกตางกันในเรื่องระดับตําแหนงที่แตกตางกันมากนอยเพียงใดของผูสงขาวสาร 
และผูรับขาวสารมีอิทธิพลตอการติดตอส่ือสารอยางมาก ขาวสารที่สงออกไปนั้นจะไดรับการ 
ติดตอส่ือสารดูแลหรือทําความเขาใจมากนอยเพียงใด ขึ้นอยูกับความสําคัญของที่มาของขาว 
สารนั้น ๆ วาผูที่ใหขาวสาร ใหขาวสารอยางไรในขาวสารอันเดียวกัน ถาหากวาผูที่อยูในระดับ 
ตําแหนงคอนขางต่ําภายในองคกรเปนผูสงขาวสารออกมาอาจไมมีผูใดฟงหรือใหความสนใจให
ความสําคัญ ถาหากขาวสารอันเดียวกันนั้นสงออกมาจากผูที่อยูในระดับตําแหนงสูง ความเชื่อ 
ถือและความพึงพอใจก็จะยิ่งมีมากขึ้น 
 

มีรายงานการวิจัยที่แสดงใหเห็นวา ระดับตําแหนงมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรม 
ของคน เชน จากการศึกษาถึงความทะเยอทะยานของขาราชการในระดับกลางและระดับต่ํา 
พบวาขาราชการระดับกลางมีความทะเยอทะยาน มีความสนใจตนเองและผูอ่ืน มีความตองการ 
จะเห็นสังคมเจริญ และมีสวนชวยใหสังคมเจริญขึ้นมากกวาขาราชการระดับต่ํา 
 



  

 

๔๑ 

๕. ความแตกตางของระยะเวลาของการทํางาน 
 

เมื่อบุคคลประกอบอาชีพในองคกรใดองคกรหนึ่งเปนระยะเวลานาน บุคคลนั้นจะเกิด 
ความรูสึกผูกพันกับองคกรตลอดจนเกิดการยอมรับในสภาพความเปนอยู กฎเกณฑหรือระเบียบ 
แบบแผนของงานที่ตนทํา ซ่ึงตางจากบุคคลที่ทํางานเปนระยะเวลานอยกวา ที่มักจะไมเกิด 
ความรูสึกผูกพันกับองคกร ไมยอมรับสภาพความเปนอยูและกฎเกณฑ หรือระเบียบแบบแผน 
ขององคกรที่ตนทํางานอยู 

 
๖. สภาพแวดลอมของการสื่อสารในองคกร 

 
สภาพการสื่อสารในองคกรประกอบดวยพฤติกรรมของคน การรับรูเหตุการณ การตอบ 

สนองระหวางบุคคล การคาดหวัง ความขัดแยงระหวางบุคคล และโอกาสที่บุคคลจะเจริญเติบ 
โตในหนาที่การงานตามระยะเวลาที่ปฏิบัติงาน โดยเราพิจารณาจากการสื่อสารและการรับรู 
เร่ืองราวตาง ๆ รวมตลอดถึงการรับและสงขาวสารตอ ๆ กันไป ซ่ึงพฤติกรรมการสื่อสารใน 
องคกรนี้จะขึ้นอยูกับการรับรูสภาพแวดลอมและความจําเปนในการสื่อสารของบุคลากรในองค 
กรแตโดยหลักการแลวสภาพแวดลอมและการสื่อสารในองคกรนาจะสงเสริมความเปนมิตร 
สงเสริมใหบุคลากรไดมีโอกาสในการสื่อสารกัน สงเสริมใหบุคลากรไดมีโอกาสในการทํางาน 
รวมกันเปนกลุมทั้งในรูปแบบที่เปนทางการและไมเปนทางการ ดังนั้นสภาพแวดลอมและการ 
ส่ือสารในองคกรที่เอื้ออํานวยนาจะเปนผลดีทั้งแกบุคลากรและองคกร 
 

สภาพแวดลอมในองคกรเปนเรื่องที่มีความสําคัญ เนื่องจากขอเท็จจริงที่วาคนมิไดทํา 
งานอยูในความวางเปลา แตพวกเขาทํางานอยูภายใตการกํากับควบคุมของบางสิ่งบางอยาง 
ตั้งแตกรอบโครงสราง ระเบียบกฎเกณฑตาง ๆ ขององคกรซึ่งมองเห็นไดไปจนถึงสิ่งอื่น ๆ 
ภายในองคกรที่มองไมเห็นและจับตองไมไดแตสามารถรูสึกและรับรูได สภาพแวดลอมขององค 
กรจะเปนตัวแปรสําคัญในการศึกษาองคกรของมนุษย ทั้งนี้เพราะสภาพแวดลอมในองคกรเปน 
พื้นฐานในการอธิบายสภาพการณตาง ๆ และมีสวนรวมในการกําหนดการรับรูและเปนแหลงกด 
ดันพฤติกรรมของผูปฏิบัติงานในองคกร 
 

นอกจากสภาพแวดลอมจะมีสวนชวยกําหนดพฤติกรรมในองคกรแลว สภาพแวดลอม 
ยังมีอิทธิพลตอสมาชิกอีกดวย โดยสภาพแวดลอมขององคกรจะเปนตัวกําหนดรูปแบบความ 
คาดหวังของสมาชิกตอองคประกอบตาง ๆ ขององคกร ซ่ึงจะมีผลโดยตรงตอทัศนคติและความ 
พอใจที่พนักงานมีตอองคกร แนวความคิดเรื่องสภาพแวดลอมสามารถใชศึกษาถึงผลกระทบ 



  

 

๔๒ 

ดานพฤติกรรมตาง ๆ ของบุคคลในองคกรไดอยางลึกซึ้ง ซ่ึงเปนผลจากการคนพบของนัก 
พฤติกรรมศาสตรที่วา มนุษยไมไดตัดสินใจจากสิ่งที่เปนอยูจริงแตตัดสินใจหรือมีปฏิกิริยาตอ 
ส่ิงที่เรารับรูหรือเขาใจ (Perceived) เกี่ยวกับสภาพแวดลอมของพวกเขา หากตองการจะปรับ 
ปรุงเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาองคกรแลว ส่ิงที่นักพัฒนาองคกรจะตองพิจารณาเปลี่ยนแปลงเปน 
อันดับตน ๆ คือ สภาพแวดลอม ยิ่งในอนาคตการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ในสังคมจะเปนไปอยาง 
รวดเร็ว องคกรจะอยูรอดไดนั้นจะตองปรับเปลี่ยนตัวเองใหทันกับการเปลี่ยนแปลงดังกลาวดวย 
ซ่ึงสิ่งหนึ่งที่องคกรตองใหความสนใจมากที่สุดคือทรัพยากรมนุษย องคกรที่จะประสบความ 
สําเร็จในอนาคตจะตองเปนองคกรที่จัดการเรื่องทรัพยากรมนุษยไดดีที่สุด 
 

นักจิตวิทยาไดเสนอวา พฤติกรรมมนุษยเกิดจากความสัมพันธระหวางอิทธิพลภายใน 
ตัวบุคคลกับอิทธิพลภายนอกที่แตละบุคคลรับรู ซ่ึงทฤษฎีสนามของ Lewin ไดอธิบายการศึกษา 
พฤติกรรมที่สัมพันธกับขอบเขตสภาพแวดลอมที่บุคคลประสบอยูในชีวิตวา “พฤติกรรมยอมขึ้น 
อยูกับความสัมพันธระหวางอิทธิพลตาง ๆ ของบุคคลกับของสภาพแวดลอมที่บุคคลนั้นรับรู 
สภาพแวดลอมนี้จึงไมใชสภาพแวดลอมที่ปรากฏจริง และไมไดหมายถึงสภาพแวดลอมกาย 
ภาพแตอยางเดียว แตรวมไปถึงสภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรมดวย” 
 

การรับรูเกี่ยวกับสภาพแวดลอมของสมาชิกในองคกรจึงเปรียบเสมือนการกลั่นกรองปรา 
กฏการณจากภายนอกเขาสูสมาชิกในองคกร คุณลักษณะขององคกรที่สะทอนออกมาจึงอาจไมใช 
ความจริงทั้งหมด แตจะถูกแตงแตมดวยคานิยม ความตองการ ความคาดหวัง ของสมาชิก 
เพราะในทางจิตวิทยาพฤติกรรมของบุคคลยอมขึ้นอยูกับสภาพแวดลอมที่เขารับรูมากกวาจะเปน 
สภาพแวดลอมแท ๆ ที่เปนอยู 
 

จึงสรุปไดวา พฤติกรรมสวนบุคคล เกิดขึ้นจากทั้งสภาพแวดลอม และลักษณะสวนตัว 
ของแตละคน และกอใหเกิดทัศนคติ ความคิดเห็นของตนเอง การรับรู ความคาดหวัง ความเชื่อ 
และคานิยมที่เปนของแตละคนทั้งที่เหมือนกันและแตกตางกับของบุคคลอื่น 

 

 

 

 

 

 



  

 

๔๓ 

แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
 

ทัศนคติเปนความชอบ หรือไมชอบของแตละคน เปนเพียงสภาพการรูและจิตสํานึก 
ไมสามารถเห็น  ไดยิน  ไดกล่ิน  หรือสัมผัสได  แตจะถูกสะทอนออกมาเปนคําพูด  เชน 
ฉันชอบรถฝรั่ ง  ฉะนั้น  อาจกล าวได ว า  ทัศนคติ  หมายถึ ง  แนวโนมของคนๆหนึ่ ง 
ที่มีตอส่ิงเราหรือเร่ืองบางเรื่อง รวมถึงผลของความรูสึก อคติ ความกลัว ความคิด และความรูสึก 
อ่ืน ๆ ที่มีตอเร่ืองตาง ๆ (R. Blackwood, ๑๙๗๕ อางใน อรวรรณ ปลันธโอวาท, ๒๕๓๗: ๒๑) 

 
ดั้งนั้น การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ จึงหมายถึงการเปลี่ยนแปลงองคประกอบที่มีอยูกอน 

แลว ซ่ึงอาจเปนการเปลี่ยนแปลงโครงสรางของความเชื่อ หรือเปลี่ยนแปลงเนื้อหาในเรื่อง 
ความเชื่อบางประการซึ่งจะเปนทัศนคติตอไป 

 
Blackwood (Roy Blackwood, ๑๙๗๕ อางใน อรวรรณ ปลันธโอวาท, ๒๕๓๗: ๒๓) 

ไดอธิบายสรุปถึงแหลงที่มาของทัศนคติวาประกอบไปดวยปจจัยสําคัญ คือ 
 

๑. ประสบการณ ซ่ึงถือวาทําใหเราไดขอมูลดวยตนเอง (First - hand) 
ซ่ึงจะกอตัวเปนทัศนคติ 
 

๒. การเรียนรู ซ่ึงถือเปนแหลงของขอมูลเชนกัน แตยังไมใชประสบดวยตนเอง (Second 
- hand) 
 

๓. ความเชื่อมีหลากหลายรูปแบบ ประเด็นสําคัญคือความยากงายในการเปลี่ยน 
แปลงความเชื่อมีระดับแตกตางกันในความเชื่อแตละอยาง 
 

๔. คานิยม  คือ  หลักการของความประพฤติที่ เปนที่ยอมรับกันในสังคมหนึ่งๆ 
หลักการนี้มาจากวิชาชีพและจริยธรรมของสังคมนั้น ๆ เชน คานิยมหนึ่งของสังคม 
ไทยคือหญิงสาวควรเปนหญิงพรหมจรรยกอนสมรส 
 

๕. ปทัสถาน คือ มาตรฐานซึ่งสังคมหนึ่ง ๆ ใชเปนแบบแผนในการปฏิบัติตน เชน 
ปทัสถานในเมืองใหญๆ ของสังคมไทยขณะนี้คือ ภรรยาไมไดเปนแมบานอยูกับ 
เหยาเฝากับเรือนอีกตอไป หากแตตองมีบทบาทมีบทบาทเปนหญิงทํางานนอกบาน 
เพื่อชวยเพิ่มพูนรายไดใหครอบครัวดวย หรือในประเทศไทยขับรถกันดานซายมือ 



  

 

๔๔ 

 
Milton Rokeach กลาววา ทัศนคติเปนการผสมผสาน หรือการจัดระเบียบของความเชื่อ 

ที่มีตอส่ิงหนึ่งสิ่งใด หรือสถานการณใดสถานการณหนึ่ง ผลรวมของความเชื่อนี้จะเปนตัว 
กําหนดแนวโนมของบุคคลซึ่งนําไปสูปฏิกิริยาตอบสนองในลักษณะที่ชอบหรือไมชอบ (Milton 
Rokeach, ๑๙๗๐ อางในพรรณเพ็ญ วัยเจริญ,  ๒๕๓๙: ๒๒) 

 
แตการที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งจะเกิดทัศนคติขึ้นไดนั้น Foster ไดสรุปแนวคิดเกี่ยวกับการ 

เกิดทัศนคติวาขึ้นอยูกับสาเหตุ ๒ ประการ คือ ประสบการณทางตรงและทางออม และคานิยม 
ตลอดจนการตัดสินคานิยม เนื่องจากประสบการณที่บุคคลมีกับสิ่งของ บุคคลหรือสถานการณ 
สามารถกอใหเกิดทัศนคติในตัวบุคคลจากการที่ไดพบเห็น คุนเคย หรือทดลอง และแตละกลุม 
ชนก็อาจมีคานิยมตอส่ิงเดียวกันแตกตางกันได ทั้งนี้ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม คานิยม หรือมาตรฐาน 
ของกลุมบุคคลที่ใชชีวิตอยู (Charles R. Foster, ๑๙๕๒ อางใน พรรณเพ็ญ วัยเจริญ, ๒๕๓๙: 
๒๓) 

 
โดยทั่วไปแลวบุคคลมักจะมีทัศนคติอยางไมหนักแนนจริงจังจนกวาจะไดมีประสบการ

ณที่ซํ้า ๆ กันหลายครั้ง จนกอตัวเปนทัศนคติขึ้นมา นอกจากนี้การกอตัวของทัศนคติไมจําเปน 
ตองมาจากการมีประสบการณโดยตรงตอคน ส่ิงของ หรือสถาบันหนึ่ง สถาบันใด แตอาจมาจาก 
การไดฟง หรือไดอาน เกี่ยวกับเหตุการณนั้น ๆ นอกจากองคประกอบสําคัญที่กอใหเกิดการ 
เปลี่ยนแปลงทัศนคติคือ แหลงสารและผูรับสาร 

 
Katz and Lazarsfeld กลาววา แหลงสารที่เปนตัวบุคคลกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทาง 

ดานทัศนคติในตัวผูรับสารมากกวาสื่อมวลชน (Katz and Lazarsfeld, ๑๙๕๕: ๒๗) แตทั้งนี้แหลง 
สารที่เปนตัวบุคคลจะตองเปนผูที่มีความนาเชื่อถือ ซ่ึง Aristotle นักปราชญชาวกรีกไดสรุป 
ความนาเชื่อถือของผูสงสารที่เปนบุคคลวาประกอบดวยปจจัย ๒ ประการ (อรวรรณ 
ปลันธโอวาท, ๒๕๓๗: ๘๔) คือ 
 

๑. ความสามารถหรือความเปนผูชํานาญ (Competence of Expertness) 
 

๒. ความนาไววางใจ (Trust worthiness) 
 



  

 

๔๕ 

ความนาเชื่อถือทั้งสองประการดังกลาว จะตองเปนความนาเชื่อถือที่ผูรับสารมองเห็น 
รับรู  และเชื่อเชนนั้น  สวนคุณลักษณะของผู รับสาร  เชน  ทักษะในการสื่อความหมาย 
ความรูเร่ืองระบบสังคม เปนตน 
 

McDavid & Harrari กลาวถึงคุณสมบัติของทัศนคติไววา ทัศนคติเปนสิ่งที่ตองเรียนรู 
มิใชส่ิงที่เกิดขึ้นเอง และยังเปนสิ่งที่มีลักษณะคอนขางมีเสถียรภาพ ทัศนคติไมใชส่ิงที่จะ 
สามารถเปลี่ยนแปลงไดอยางฉับพลันจากสิ่งหนึ่งไปอีกสิ่งหนึ่งจนไมสามารถทํานายหรือคาด 
หมายได และไมใชส่ิงที่มั่นคงถาวรจนไมสามารถเปลี่ยนแปลงได (McDavid & Harrari, ๑๙๖๘ 
อางใน ศุภกัญญา นาถนิติธาดา,๒๕๓๙: ๒๘) 

 
 
 
 

บทบาทของทัศนคติ 
  บุคคลสามารถแสดงทัศนคติออกได ๓ ประเภทดวยกัน คือ 
 

๑. ทัศนคติทางเชิงบวก เปนทัศนคติที่ชักนําใหบุคคลแสดงออก มีความรูสึกหรือ 
อารมณจากสภาพจิตใจโตตอบในดานดีตอบุคคลอื่น หรือเร่ืองราวใดเรื่องราวหนึ่ง 
รวมท้ังหนวยงาน องคกร สถาบัน และการดําเนินกิจการขององคกรดานอื่น ๆ เชน 
กลุมชาวเกษตรกร ยอมมีทัศนคติทางบวก หรือมีความรูสึกที่ดีตอสหกรณการ 
เกษตรและใหความสนับสนุนรวมมือดวย การเขาเปนสมาชิกและรวมในกิจกรรม 
ตาง ๆ อยูเสมอ เปนตน 

 
๒. ทัศนคติทางลบหรือไมดี คือ ทัศนคติที่สรางความรูสึกเปนไปในทางเสื่อมเสีย 

ไมไดรับความเชื่อถือ หรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลงระแวงสงสัย รวมทั้ง 
เกลียดชังตอบุคคลใดบุคคลหนึ่ง เร่ืองราว หรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือหนวยงาน 
องคกร  สถาบัน  และการดําเนินกิจการขององคกรดานอื่น  ๆ เชน  พนักงาน 
เจาหนาที่บางคน อาจทีทัศนคติเชิงลบตอบริษัท กอใหเกิดอคติขึ้นในจิตใจของเขา 
จนพยายามประพฤติและปฏิบัติตอตานกฎระเบียบของบริษัทอยูเสมอ 

 
๓. ทัศนคติท่ีบุคคลไมแสดงความคิดเห็นในเรื่องราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง 

หรือตอบุคคล  หนวยงาน  สถาบัน  องคกร  และอื่ น  ๆ  โดย ส้ิน เชิ ง  เ ชน 



  

 

๔๖ 

บุคลากรในองคกรที่ยอมรับเอาระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-
Auction) มาใช อาจมีทัศนคตินิ่งเฉย ไมมีความคิดเห็นตอระบบแตอยางใด 

 
Daniel Katz (อางใน จาระไนย แกลโกศล, ๒๕๔๐: ๕๙๐) 

ไดกลาวถึงบทบาทของทัศนคติไว ๔ ประการ คือ  
 

๑. การปรับเพื่อใชงาน (Adjustment-Utility) อยางเชน ในกรณีที่เราชอบสิ่งที่ตอบ 
สนองตอความตองการของเรา 
 

๒. การปกปองความรูสึกตาง ๆ (Ego-Defense) เชน เมื่อเราสรางทัศนคติขึ้นเพื่อ 
ปกปดความไมมั่นคงทางความรูสึกของเรา หรือปกปองเราเมื่อมีส่ิงขมขวัญเกิดขึ้น 
การแสดงออกซึ่งคานิยม (Value Expression) เชน การสรางทัศนคติขึ้นเพื่อแสดง 
ออกถึงความเชื่อหรือคานิยมตาง ๆ 
 

๓. หนาที่เกี่ยวกับความรู (Knowledge) เชน เมื่อใชทัศนคติเปนเครื่องชวยในการเขา 
ใจสิ่งแวดลอม โดยการรวบรวมและปะติดปะตอขอมูลเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมนั้น 

 
การเปล่ียนทัศนคติ 

 
ทัศนคติเปนสิ่งที่เราอาจเปลี่ยนใหเปนดีหรือเลว ใหเปนชอบหรือไมชอบได แตอยางไร 

ก็ดี การเปลี่ยนทัศนคติไมวาจะเปนของเราเองหรือของผูอ่ืนก็ไมใชเปนสิ่งที่กระทํากันไดงายนัก 
ในทางการสื่อสารทัศนคติเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงได และในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ เราถือวา 
มีกระบวนการที่ เราสามารถระบุรูปแบบหรือขั้นตอนได เชน หลักของ Fritz Heider 
ไดกลาวถึงกระบวนการในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติวามีพื้นฐานมาจากแนวคิดทางจิตวิทยา ๓ 
ประการ (อางใน จาระไนย แกลโกศล, ๒๕๔๐: ๕๙๐) คือ 
 

๑. ความไมสมดุลทางจิตวิทยาของคนเราเปนสิ่งที่ไมนาร่ืนรมณ หรือไมนาพึงพอใจ 
 

๒. การที่เรามักดิ้นรนเพื่อสรางภาวะแหงความสมดุลขึ้นก็เพื่อลดภาวะที่ไมสมดุลให 
นอยลง 
 



  

 

๔๗ 

๓. เพื่อใหเราเขาถึงซึ่งภาวะแหงสมดุล หรืออยางนอยลดภาวะที่ไมสมดุลลง ภาวะแหง 
สมดุลเปนความมั่นคงทางจิตใจและอารมณ 

 
นอกจากนี้การเปลี่ยนทัศนคติอาจมาจากสาเหตุดังตอไปนี้ 

 
๑. ความตองการเลียนแบบผูอ่ืน (Identification) 

 
๒. การเปลี่ยนแปลงสภาวะภายใน (Internalization) ซ่ึงเกิดขึ้นเมื่อเรายอมรับการ 

เปลี่ยนแปลงทัศนคติ เมื่อเชื่อมั่นในทัศนคติใหมนั้นอยางเต็มที่ 
 

๓. เนื่องจากการถูกกระตุน (Coerced) เชน การคาดโทษถาหากกระทําผิด การภาคทัณฑ 
 

๔. การจูงใจ (Persuasion) หรือการโฆษณาชวนเชื่อ (Propaganda) ซ่ึงเปนกระบวน 
การที่ผลักดันใหผูรับสารเปลี่ยนทัศนคติใหหันมายอมรับความคิด หรือแมกระทั่ง 
การกระทําที่เจาของกระบวนการจูงใจ หรือการโฆษณาชวนเชื่อตองการใหเกิดขึ้น 
หรืออีกวิธีหนึ่งทัศนคติอาจเปลี่ยนแปลงไดโดยการควบคุม (Manipulation) ซ่ึงอาจ 
ทําไดโดยการใชผูรับสารเปนเครื่องมือหรือควบคุมผูรับสาร อยางเชน การออกคําสั่ง 

 
เ นื่ อ ง จ า กทั ศนคติ เ ป นสิ่ ง ที่ เ กิ ด จ า กก า ร เ รี ย น รู จ า ก แหล งทั ศนคติ  ดั งนั้ น 

จึงสรุปแหลงที่มาของทัศนคติไดดังนี้ 
 

๑. ทัศนคติที่ เกิดจากประสบการณ เฉพาะอยาง  (Specific Experience) 
จะเปนประสบการณเฉพาะเรื่อง เฉพาะตัวบุคคล ที่เจาตัวไดพบเห็นดวยตัวเอง 
 

๒. ทัศนคติที่เกิดขึ้นจากการติดตอส่ือสารจากบุคคลอื่น (Communication from others) 
การไดรับถายทอดทัศนคติจากบุคคลอื่น ซ่ึงมักจะเปนบุคคลที่มีอิทธิพลตอความคิด 
 

๓. ทัศนคติที่เกิดจากสิ่งที่เปนแบบอยาง (Model) เปนการเลียนแบบจนทําใหเกิด 
ทัศนคติขึ้นได 
 



  

 

๔๘ 

๔. ทัศนคติที่เกิดจากสถาบัน (Institutional Factors) เกิดจากการหลอหลอมของ 
สถาบันที่บุคคลนั้น ๆ เปนสมาชิกอยูและจะสนับสนุนใหเกิดทัศนคติไปในทาง 
เดียวกัน 

 
เนื่องจากทัศนคติเปนเรื่องที่เกี่ยวกับความคิดและความรูสึกของมนุษย ดังนั้นความ 

เหนียวแนนหรือความมั่นคงของทัศนคติขึ้นอยูกับความซับซอนของทัศนคติของบุคคล ทัศนคติ 
ที่ซับซอนมักจะมีความเชื่อหลายดานรวมทั้งความรูคอยสนับสนุนอยู สวนทัศนคติ ที่ไมซับซอน 
มักจะมีความเชื่อเพียงดานเดียว ยิ่งทัศนคติมีความซับซอนมากเทาไรก็ยิ่งเปลี่ยนแปลงยาก เทานั้น 
สวนทัศนคติที่ไมซับซอนนั้นจะสามารถเปลี่ยนแปลงไดงายมากกวา (วิรัช ลภิรัตนกุล, ๒๕๒๔: 
๒๐๐) 
 

การเปลี่ยนแปลงทางทัศนคติจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อทัศนคติเดิมที่เคยมีอยูไมเปนที่พอใจ 
หรือไมสามารถสนองความตองการของบุคคลได โดยการเปลี่ยนแปลงนี้ “การสื่อสาร” 
คือเครื่องมือที่จําเปน สําคัญ และมีประสิทธิภาพมากที่สุด 
 

การสื่อสารเพื่อใหเกิดผลในดานการใหความรูแกผูรับสารนั้นสวนใหญแลว มักจะประ 
สบความสําเร็จ แตเมื่อถึงขั้นการยอมรับปฏิบัติผลกลับเปนไปในทางตรงกันขาม ซ่ึงปรากฏ 
การณเชนนี้เรียกวาชองวางของความรู ทัศนคติ และการยอมรับปฏิบัติ หรือ KAP-Gap กลาวคือ 
เมื่อบุคคลมีความรู และทัศนคติเชนไรก็จะแสดงพฤติกรรมไปตามความรูและทัศนคติที่มีอยูนั้น 
คือ K = Knowledge, A = Attitude, P = Practice แตใชวาความสัมพันธสอดคลองเชนนี้จะเกิด 
ขึ้นเสมอไป ดังนั้น Rogers (Everett M. Rogers, ๑๙๗๓: ๒๘๙-๒๙๐) ไดเสนอทางแก 
เพื่อปดชองวางของ KAP-Gap นี้ไว ๔ ทาง คือ 

๑. การใหความรูเกี่ยวกับวิธีการใชใหมากขึ้น กลาวคือ ตองใหความรูเกี่ยวกับวิธีการ    
ใหกลุมเปาหมายเขาใจอยางแทจริงถึงวิธีการใช หรือการปฏิบัติตอส่ิงที่เผยแพรใหนั้น 

 
๒. ใหคําแนะนําในการปฏิบัติ ซ่ึงสามารถทําไดโดยใชเจาหนาที่สงเสริมเขาไปติดตอกับ    

สมาชิกที่ตองการรับนวัตกรรม โดยใหคําแนะนําอยางใกลชิด 
 

๓. โดยการใหรางวัลแกผูยอมรับนวัตกรรม หรือยอมรับปฏิบัติเพื่อเปนการจูงใจแก    
สมาชิกอื่น ๆ ที่ยังไมยอมรับ 
 



  

 

๔๙ 

๔. การใชกลยุทธในการโนมนาวใจโดยวิธีการใชส่ือบุคคลที่เปนเจาหนาที่สงเสริม   
ผูนํ าทางความคิด  เขาไปติดตอกับสมาชิก  หรือกลุมเพื่อนฝูง  เพื่อโนมนาวใจสมาชิก    
ใหเกิดการยอมรับปฏิบัติอีกตอหนึ่ง 
 

ดังนั้น ในการวิจัยคร้ังนี้จึงมุงเปาหมายไปที่ การนวัตกรรมการสื่อสารกับการยอมรับ 
ระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) อันเปนผลจากการสื่อสารระหวาง 
ผูบริหารกับบุคลากรในองคกร และผูใหบริการตลาดกลางฯ กับผูบริหารองคการปกครอง 
สวนทองถ่ิน 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

ฐ า นิ ต ย  บุ ณ ย รั ต พั น ธุ  (๒๕๔๘ ) ไ ด ศึ ก ษ า เ รื่ อ ง  "ก า ร ศึ ก ษ า ผ ล ก ร ะ ทบ 
และปญหาจากการนําระบบการประมูลงาน e-Auction มาใช" ของบริษัท เอบีซี จํากัด 
โ ด ย ศึ ก ษ า ผ ล ก ร ะ ท บ ต อ อ ง ค ก ร โ ด ย วิ เ ค ร า ะ ห ส ภ า พ แ ว ด ล อ ม ทั้ ง ภ า ย ใ น 
และภายนอกเพื่อหาแนวทางการแกไขปญหารวมถึงการหาแนวทางประมูลงานอยางโปรงใสโดย
มุงเนนในเรื่องจริยธรรมทางธุรกิจซึ่งเปนสิ่งที่องคกรทุกองคกรควรตระหนักเรื่องนี้เปนสําคัญ 
และกําหนดทิศทางการวางแผนกลยุทธขององคกรเพื่อใหองคกรสามารถเจริญเติบโตอยางยั่งยืน
พบวา  บริษัทนําเอาจุดแข็งและโอกาสมาผสมผสานกันเพื่อเปนแนวทางเลือกที่ดีที่ สุด 
คือกลยุทธในการสนับสนุนความรู เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑใหมควบคูกับแนวทางเลือกอื่นๆ 
เนื่องจากทางเลือกนี้สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคตที่มีความตองการสินคา
และบริการที่ทันสมัย ดานของพนักงานก็สามารถที่จะพัฒนาศักยภาพของตัวเองพรอมๆ 
กั บ ก า ร พั ฒ น า สิ น ค า แ ล ะ บ ริ ก า ร ไ ป ด ว ย กั น 
แตทางเลือกนี้เปนทางเลือกที่จะเกิดผลกระทบทางดานการเงินระยะเวลาในการปฏิบัติงานเนื่องจ
ากเปนทางเลือกที่มีคาใชจายมากและใชระยะเวลาในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑนาน 
แตบริษัทเล็งเห็นวาการเลือกแนวทางเลือกนี้กอใหเกิดประโยชนกับบริษัทในระยะยาวคือสามาร
ถสรางกําไรใหกับบริษัทไดอยางยั่งยืน 

 
ณัฐดนัย วงษรุงอรุณเลิศ (๒๕๔๗) ไดทําการศึกษาวิจัย เร่ือง "การยอมรับเทคโนโลยี 

คอมพิวเตอร ในโครงการอินเทอรเน็ตตําบล ของสมาชิกองคกรการบริหารสวนตําบล ในเขตภาค 
กลางตอนลาง" โดยไดศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีคอมพิวเตอรในโครงการอินเตอรเน็ตตําบล 
ของสมาชิกองคการบริหารสวนตําบล ในเขตภาคกลางตอนลาง พบวา ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอ 



  

 

๕๐ 

การยอมรับเทคโนโลยีคอมพิวเตอรของสมาชิกองคการบริหารสวนตําบล ไดแก การฝกอบรม 
คอมพิวเตอร สถานที่ในการใชงาน การรับรูประสิทธิภาพของคอมพิวเตอร การเรียนรูการใชงาน 
คอมพิวเตอร  การรับรูการใชงานคอมพิวเตอร  ความเขาใจคุณลักษณะของเทคโนโลยี 
คอมพิวเตอร 

 
อัญชลี ชลิดาพงศ  (๒๕๓๔) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง "การใชสารนิเทศของนักพัฒนา 

ในจังหวัดเชียงใหม"  โดยไดศึกษา และเปรียบเทียบการใชสารนิเทศ ปญหาและอุปสรรคในการ 
ใชสารนิเทศของนักพัฒนาในจังหวัดเชียงใหม และพบวา แหลงสารนิเทศที่นักพัฒนาใชในระดับ 
มาก ไดแก การอานหนังสือ/เอกสารของทางราชการ การอานตําราหรือหนังสือทั่ว ๆ ไป 
การอานหนังสือพิมพรายวัน ความรูเดิมที่ไดศึกษามาจากสถาบันการศึกษา การสนทนากับ 
เพื่อนรวมงาน การสนทนาแลกเปลี่ยนความรูกับผูนําทองถ่ินหรือชาวบาน การขอคําปรึกษา 
หรือสนทนากับผูบังคับบัญชา การประชุมของหนวยงานประจําปกษ / เดือน / ป 
แหล งสารนิ เทศที่นั กพัฒนาใช ในระดับนอยที่ สุ ดคือ  การศึกษาดู ง านต า งประ เทศ 
ปญหาและอุปสรรคในการใชสารนิเทศของนักพัฒนา พบวามีปญหาและอุปสรรคในดานไมมี 
เงินสวนตัวที่จะจัดหาสารนิเทศดวยตนเอง ไมสามารถเดินทางไปยังแหลงสารนิเทศเนื่องจาก 
แหลงสารนิเทศอยูไกลที่ทํางาน และไมมีเวลาคนสารนิเทศเพิ่มเติม นอกจากนี้ยังไดทําการ 
ศึกษาเปรียบเทียบการใชสารนิเทศดานตาง ๆ ดวย 

อยางไรก็ตาม ประเด็นความพึงพอใจตอขอมูลการปรับโครงสรางธุรกิจที่ไดรับจาก 
ผูบังคับบัญชา พบวาพนักงานทั้งสองระดับมีความพึงพอใจแตกตางกัน โดยพนักงานระดับ 
บังคับบัญชามีความพึงพอใจมากกวาระดับปฏิบัติการ 

ผูวิจัยไดนําเอาทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของมาใชเปนกรอบในการวิจัยเชิง 
คุณภาพ ทั้งจากฝายบริหารและฝายใหบริการในระดับชาติ เพื่อพิสูจนปญหานําการวิจัยทั้ง ๕ ขอ 
เพื่อใหไดผลงานวิจัยที่ถูกตองสมบูรณมากที่สุด ทฤษฎีการเผยแพรนวัตกรรม ทฤษฎีการ 
ส่ือสารและการเผยแพรนวัตกรรม ชวยใหผูวิจัยไดทราบวาควรศึกษาปจจัยที่สําคัญบางประการ 
ที่มีผลตอการยอมรับระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) ซ่ึงเปนนวัตกรรม 
ใหมในองคการบริหารสวนทองถ่ิน ไดแก ผูวิจัยไดนําเอาแนวคิดเกี่ยวกับนวัตกรรม มาใชศึกษา 
กลยุทธที่ใชในการสรางนวัตกรรมการสื่อสารในองคกรเกี่ยวกับระบบการซื้อและการจางโดยกา
รประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกสขององคการบริหารสวนทองถ่ินในเขตปริมณฑลเปนอยางไร 
รวมทั้งปจจัยการสื่อสารใดบางที่มีผลตอความสําเร็จในการยอมรับระบบ และลักษณะเฉพาะ 
ขององคการบริหารสวนทองถ่ิน คุณลักษณะของผูนําทองถ่ิน มีความสัมพันธกับการยอมรับ 
ระบบการซื้อและการจางโดยการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกสอยางไร ขอมูลสวนนี้สามารถ 
นํามาอธิบายเหตุผลของการยอมรับหรือไมยอมรับนวัตกรรมนี้ได 


