
 

  

บทที่ ๒ 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

การศึกษาเรื่อง นวัตกรรมการสื่อสารกับการยอมรับระบบการประมูลดวยระบบอิเล็ก-
ทรอนิกส (E-Auction) ขององคการปกครองสวนทองถ่ินในเขตปริมณฑล  ผูวิจัย 
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 
เพื่อนํามาเปนแนวทางในการวิจัยคร้ังนี้ 

 
  ทฤษฎีและแนวความคิดที่นํามาศึกษาในงานวิจัยคร้ังนี้ ประกอบดวย 

๑. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเผยแพรนวัตกรรม 
๒. ทฤษฎีการสื่อสารและการเผยแพรนวัตกรรม 
๓. แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยการสื่อสาร 
๔. แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารในองคกร 
๕. แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
๖. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเผยแพรนวัตกรรม 
 

โรเจอสและชูเมคเกอร (Rogers and Shoemaker, ๑๙๗๑) ไดใหคําจํากัดความ 
การเผยแพร นวัตกรรม (Diffusion of Innovation) ไววาเปนกระบวนการที่นวัตกรรมถูกสื่อสาร
ผานชองทางการสื่อสารในชวงระยะเวลาหนึ่งไปยังสมาชิกในระบบสังคม ดังนั้น ในการเผยแพร
นวัตกรรม ทุกชนิดจะตองมีองคประกอบ ๔ ประการ ซ่ึงเรียงลําดับดังตอไปนี้ 

๑. นวัตกรรม 
๒. ชองทางการสื่อสาร 
๓. ในชวงระยะเวลาหนึ่ง 
๔. สมาชิกในระบบสังคม 
 

ดวยระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) เปนแนวคิดใหม 
ที่ถูกนํามาใชในการประมูลจัดซื้อ จัดจาง ในหนวยราชการ การเผยแพรขาวสารในเรื่อง 
ระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) จากผูบริหารไปสูบุคลากร 
และจากผูใหบริการตลาดกลางฯ ไปยังผูบริหารองคการบริหารสวนทองถ่ินนั้น จึงเปนนวัตกรรม 



  

 

๙ 

ใหมที่ผูเผยแพรตองการใหกลุมเปาหมายเกิดการยอมรับในระบบฯ ดังนั้น ในการวิจัยคร้ังนี้ 
จึงมีเปาหมายในการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จ ในการยอมรับระบบการประมูลดวย 
ระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) ของผูบริหารและบุคลากร 

 
๑. นวัตกรรม 

 
โรเจอส (Rogers) ใหนิยามคําวา นวัตกรรม (Innovation) ไวดังนี้ นวัตกรรม หมายถึง 

ความคิด การกระทํา หรือส่ิงของ ซ่ึงบุคคลเห็นวาเปนของใหม ไมวาสิ่งนั้นจะเปนของใหม 
โดยนับเวลาตั้งแตแรกพบหรือไมแตขึ้นอยูกับการที่บุคคลรับรูวาสิ่งนั้นเปนของใหมโดยความเห็
นของบุคคลเอง ซึ่งจะเปนเครื่องตัดสินการตอบสนองของบุคคลที่มีตอส่ิงนั้น ถาบุคคล 
เห็นวาอะไรเปนสิ่งใหมสําหรับตน ส่ิงนั้นก็จะเปนนวัตกรรม (Rogers and Shoemaker, ๑๙๗๑) 
นอกจากโรเจอสแลว  ยังมีบุคคลอื่น  ๆ  อีก  เชน  บาร เนต  (Barnett, ๑๙๕๓ ) 
ไดใหความหมายของนวัตกรรมสรุปไดว า  นวัตกรรม  หมายถึง  แนวความคิดตาง  ๆ 
แบบแผนพฤติกรรมหรือส่ิงของใหม ๆ ที่แตกตางไปจากของที่มีอยูเดิม ซ่ึงของใหมในที่นี้ 
ครอบคลุมทั้งสิ่งที่สามารถสัมผัสไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง ๕ เชน  แบบแผนพฤติกรรม 
ส่ิงประดิษฐ วิทยาการใหม ๆ และสิ่งที่มองไมเห็นเปนวัตถุ เชน  ความเชื่อ ความนึกคิด 
ซ่ึงเปนเรื่องใหมในความคิดของบุคคล 
 
 จากนิยามของบุคคลทั้งสองขางตน จะเห็นไดวาคําวา “ใหม” ในเรื่องของนวัตกรรมนั้น 
ไมจําเปนจะตองเปนความรูใหมของบุคคล เพราะบุคคลอาจเคยมีความรูเกี่ยวกับสิ่งนั้นมาบาง
แลว เพียงแตยังไมไดพัฒนาทัศนคติที่จะชอบหรือไมชอบ จะรับหรือปฏิเสธนวัตกรรมนั้น  
ดังนั้น “ความใหม” ของนวัตกรรมจึงอาจเปนความใหมในเรื่องของความรู ทัศนคติ หรือเกี่ยวกับ 
การตัดสินใจที่จะใชหรือจะรับนวัตกรรม 
 
 สรุปไดวา นวัตกรรม (Innovation) เปนความคิด การปฏิบัติการ หรือวัตถุส่ิงของที่ถูกรับ 
รูวาใหมในสายตาของแตละบุคคล หรือหนวยงานที่จะยอมรับนวัตกรรม  นวัตกรรมอาจจะสราง 
ความพอใจใหกับผูยอมรับนวัตกรรมคนหนึ่งในสถานการณหนึ่ง แตอาจไมเปนที่พอใจกับผูยอม 
รับนวัตกรรมอีกคนหนึ่งในสถานการณเดียวกัน 
 
 ดังนั้น การเผยแพรนวัตกรรมเปนประเภทของการเปลี่ยนแปลงทางสังคมในโครงสราง  
(Structure) และหนาที่ (Function) ของระบบสังคม (Social System) การเปลี่ยนแปลงดังกลาว 
จะเกิดก็ตอเมื่อมีการยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรมนั้น 



  

 

๑๐ 

๒. ชองทางการสื่อสาร 
 

 การสื่อสารเพื่อการเผยแพรนวัตกรรม เปนกระบวนการเผยแพรที่สาร (Message) ถูกสง 
ผานจากแหลงขาว (Source) ไปยังผูรับสาร (Receiver) ผานทางชองทางการสื่อสาร 
(Communication channel) โดยมีวัตถุประสงค ที่จะเปลี่ยนแปลงความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม 
บางอยางของผูรับสาร 
 
 ในการเลือกชองสารหรือส่ือนั้นก็มีเกณฑบางประการที่ผูสงสารสามารถนํามาใชในการ
ตัดสินใจเลือกสื่อใหเหมาะสมกับสถานการณการสื่อสาร (ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘) ไดดังนี้ 
 

a. มีส่ืออะไรใหเลือกใชไดบาง 
b. มีเงินมากนอยแคไหนในการใชส่ือ 
c. ความนิยมของผูสงสาร 
d. ส่ือใดเขาถึงประชาชนมากที่สุด 
e. ส่ือใดมีอิทธิพลมากที่สุด 
f. ส่ือใดเหมาะกับวัตถุประสงคของผูสงสารมากที่สุด 
g. ส่ือใดเหมาะกับเนื้อหาของสารมากที่สุด 
 

๓. ชวงระยะเวลาหนึ่ง 
 
 เปนองคประกอบที่สําคัญองคประกอบหนึ่งในการพิจารณากระบวนการเผยแพรนวัตกรรมในแง
ตอไปนี้ 
 

๓.๑ กระบวนการตัดสินใจรับนวัตกรรม (The innovation-Decision Process) 
เปนกระบวนการที่แตละบุคคลสรางทัศนคติตอการรับรูนวัตกรรม เพื่อการตัดสินใจที่จะยอมรับ 
หรือปฏิเสธนวัตกรรมกระบวนการนี้ประกอบดวยข้ันตอนในชวงระยะเวลาหนึ่งของบุคคล หรือ 
องคการที่จะประเมินการรับรูนวัตกรรม และตัดสินใจที่จะรับเอาความคิดไปปฏิบัติตอ 
หรือไม 

 
ในการเผยแพรนวัตกรรมเพื่อกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ หรือพฤติกรรมของ 

กลุมเปาหมายนั้น โรเจอสและชูเมคเกอร (๑๙๘๓) กลาววาจะตองมีการผานกระบวนการตัดสิน 
ใจยอมรับนวัตกรรมซึ่งมีอยู ๕ ขั้นตอน คือ 



  

 

๑๑ 

 
๑. ขั้นความรู (Knowledge Stage) คือ ขั้นที่บุคคลทราบวามีนวัตกรรมนั้นอยูและได 

แสวงหาความรู ความเขาใจเกี่ยวกับนวัตกรรมนั้น ความรูเกี่ยวกับนวัตกรรมในขั้นนี้แบงออกเปน 
๓ ลักษณะ คือ 

- ความรูหรือความตระหนักวานวัตกรรมนั้นมีอยู 
 

- ความรูวาจะใชนวัตกรรมอยางไรจึงจะเหมาะสมในกรณีนี้ปริมาณของความ
รูจะตองมากขึ้นตามลําดับความซับซอนของนวัตกรรม 
 

- 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) เปนระบบที่บุคลากรสามารถตรวจ 
สอบความโปรงใสในการประมูลไดอยางเปนระบบ โดยมีเกณฑวัดคุณภาพ 
ที่แนนอน และเชื่อถือได 

 
นักวิชาการดานการเผยแพรนวัตกรรมใหความเห็นวา ความรูที่ทําใหเกิดการตื่นตัวตอ 

นวัตกรรมที่บุคคลไดรับ คือ จุดเริ่มตนตอพฤติกรรม ซ่ึงเปนความตื่นตัว ที่เกิดขึ้นโดยไมไดตั้งใจ 
โดยบุคคลทั่วไปมีแนวโนมในการเลือกรับขาวสาร (Selective Exposure, ๑๙๕๙) 
นั่นคือบุคคลมีความโนมเอียงที่จะเลือกรับสารจากผูสงสาร ที่เราพอใจเทานั้น และโดยปกติแลว 
บุคคลจะเลือกรับสารจากแหลงที่ เสนอความคิด  ที่สอดคลองกับความสนใจ 
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 
เพราะวาโดยธรรมชาติแลวคนเรามีความตองการที่จะปกปอง รักษาและสงเสริมความเปนตัว 
ของตัวเอง 

 
Hassinger โตแยงวา คนจะไมรับขาวสารเกี่ยวกับนวัตกรรมถาพวกเขารูสึกวาไม 

ตองการนวัตกรรม และแมบุคคลจะไดรับขาวสารเกี่ยวกับนวัตกรรม นวัตกรรมนั้นก็ยัง 
ไมมีอิทธิพลตอบุคคลนั้น จนกวาเขาจะเห็นวาสามารถตอบสนองความตองการและตรงกับ 
ทัศนคติและความเชื่อของเขา ดังนั้น กระบวนการตัดสินใจรับนวัตกรรมของบุคคลจึงอยูที่ 
ทัศนคติและความเชื่อที่มีตอนวัตกรรม 

 
อยางไรก็ตาม โรเจอส (Rogers) เชื่อวา การติดตอรับขาวสารจากสื่อมวลชนตาง ๆ การ 

ติดตอกันระหวางบุคคล การติดตอกับผูทําหนาที่เปลี่ยนแปลง การมีสวนรวมในสังคมและการ 
เดินทางไปในที่ตาง ๆ มีบทบาทตอบุคคลในการมีความรูความเขาใจนวัตกรรมในขั้นนี้ 



  

 

๑๒ 

 
๒. ขั้นการจูงใจ (Persuasion Stage)  

เปนขั้นที่บุคคลมีทัศนคติชอบหรือไมชอบนวัตกรรมนั้น ๆ โดยบุคคลจะแสวงหา 
ขอมูลเกี่ยวกับนวัตกรรม และนําขอมูลที่ไดมาพิจารณารวมกับสถานภาพสวนตัว 
ของเขาวาการที่เขาจะรับนวัตกรรมนั้นมาใชจะกอใหเกิดผลดี หรือผลเสียอยางไร 
ตอตัวเขา ทั้งในปจจุบันและอนาคต บุคคลจึงตองการแรงเสริม (Reinforcement) 
จากการติดตอกันระหวางบุคคล ในการพัฒนาทัศนคติ ชอบ หรือไมชอบนวัตกรรม 
ดวยเหตุนี้ บุคคลจึงนําเอาคุณลักษณะเกี่ยวกับนวัตกรรม ๕ ประการตอไปนี้ 
มาพิจารณา เปนแรงเสริมทางทัศนคติของผูยอมรับนวัตกรรม ไดแก 

 
๒.๑   คุณประโยชนเชิงเปรียบเทียบ (Relative advantage) ระดับคุณประโยชนเชิง 
เปรียบเทียบวัดจาก สถานะทางเศรษฐกิจ สถานะทางสังคม ความสะดวกสบาย 
ความพึงพอใจ ยิ่งไดรับรูประโยชนเชิงเปรียบเทียบมากเทาไร อัตรายอมรับที่เร็ว 
จะยิ่งมากขึ้นเทานั้น 
 
๒.๒ ความเขากันได (Compatibility) นวัตกรรมที่สอดคลองเขากัน ไดกับคานิยม 
ประสบการณในอดีตและความตองการของผูยอมรับจะถูกยอมรับไดเร็วกวาความคิ
ดที่ไมอาจเขากันไดกับคานิยมและปทัสถานของระบบสังคม 
 
๒.๓ ความยุงยากสลับซับซอน (Complexity) บางนวัตกรรมนั้นยากตอ การเขาใจ 
และการนําไปใชบางนวัตกรรม สมาชิกในสังคมเขาใจงาย ก็จะไดรับการยอมรับ 
อยางรวดเร็วกวานวัตกรรมที่มีความยุงยาก 

 

๒.๔ สามารถทดลองได (Trial ability) นวัตกรรมใด ซ่ึงสามารถแบงออกเปนสวน 
ๆ เพื่อนําไปทดลองใชในปริมาณเล็ก ๆ ได จะถูกยอมรับไดรวดเร็ว กวานวัตกรรม 
ซ่ึ งไมสามารถแบ งออก เปนสวน เล็ก  ๆ  ได  ทั้ งนี้ เพราะผู รับ รู สึกว าตน 
มีความเสี่ยงนอย 
 
๒.๕ สามารถสังเกตได (Observability) คือ การที่ผลของนวัตกรรมเปนสิ่งที่ 
สามารถมองเห็นไดโดยสมาชิกในระบบสังคม ยิ่งสมาชิกในระบบสังคม สามารถ 
มองเห็นผลของนวัตกรรมไดงายเพียงใดนวัตกรรมนั้นก็จะถูกยอมรับไดงาย 

 



  

 

๑๓ 

ขั้นการจูงใจนี้จะนําไปสูการเปล่ียนแปลงในดานพฤติกรรมที่แสดงออก โดยสัมพันธกับ
ทัศนคติที่มีอยู แตมีบางครั้งที่ทัศนคติและการกระทําไมมีความสัมพันธกัน นอกจากนี้แลว
รูปแบบของทัศนคติตอการเห็นดวยหรือไมเห็นดวย ตอนวัตกรรม ไมไดเปนตัวนําไปสูการ
ตัดสินใจยอมรับหรือไมยอมรับโดยตรงหรือในทันทีเสมอ 

 
๓. ขั้นการตัดสินใจ (Decision Stage) ในขั้นนี้บุคคลจะตองตัดสินใจวาจะยอมรับ 

หรือไมยอมรับนวัตกรรมในขั้นนี้บุคคลใกลชิดที่เคยมีประสบการณเกี่ยวกับนวั
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 
รวมทั้งการสาธิตการใชนวัตกรรมในสถานการณของตัวเขาเอง เพื่อดูวา 
มันมีประโยชนพอที่จะยอมรับหรือไม 

 
ส่ิงสําคัญในกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวัตกรรม เมื่อพิจารณาตามหลักเหตุและผล 

สามารถนําไปสูการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมหรือปฏิเสธนวัตกรรม ในความเปนจริงนั้นในแต 
ละขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวัตกรรม อาจมีการปฏิเสธนวัตกรรมเกิดขึ้นไดใน 
ทุกขั้นตอน เชน อาจมีการปฏิเสธนวัตกรรมในขั้นความรูโดยการลืมหลังจากที่มีการตระหนักใน 
ขั้นตนนี้แลว และอาจเกิดขึ้นไดหลังจากตัดสินใจยอมรับไปแลว การหยุดกลางคันก็สามารถ 
เกิดขึ้นไดในขั้นการยืนยัน 

 
การปฏิเสธนวัตกรรมในขั้นตัดสินใจมี ๒ แบบ คือ 

 
๓.๑ Active Rejection คือการพิจารณาการยอมรับนวัตกรรม (รวมถึงการทดลอง) 

แตตัดสินใจไมยอมรับนวัตกรรม 
 

๓.๒ Passive Rejection คือการไมยอมรับนวัตกรรม (Non-Adoption) คือ การที่บุคคลนั้น ๆ 
ไมเคยคิดพิจารณาวาจะยอมรับนวัตกรรมนั้น ๆ  
 

อยางไรก็ตาม เมื่อบุคคลยอมรับนวัตกรรมไปแลว  อาจมีโอกาสที่จะเลิกการยอมรับ
นวัตกรรมไดเชนเดียวกันดังที่โรเจอส (๑๙๘๓) กลาวไววา การเลิกยอมรับนวัตกรรม 
(Discontinuance) คือ การตัดสินใจเลิกใชหรือเลิกยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรมภายหลังจากที่
ยอมรับนวัตกรรมแลวในตอนตน ซ่ึงอาจแยกประเภทของการเลิกยอมรับนวัตกรรมออกเปน ๒ 
ประเภท คือ 



  

 

๑๔ 

๑. การเลิกยอมรับนวัตกรรมและไปรับนวัตกรรมใหมที่ดีกวาเดิม (A Replacement  
Discontinuance) คือ ดีกวาในความรูสึกของผูเปลี่ยนนวัตกรรมจากเกาไปใหม 

 
๒. การตัดสินใจเลิกยอมรับนวัตกรรมเพราะไมพอใจกับคุณสมบัติ (ผลหรือประโยชน) ของ 

นวัตกรรม (A Disenchantment Discontinuance) ความไมพอใจนี้อาจมาจากการที่นวัตกรรม
ไมเหมาะสมกับผูใช  และไมเกิดประโยชนมากกวาการปฏิบัติแบบเกาที่ เคยใชมา  หรือ 
การเลิกยอมรับนวัตกรรมอาจมาจากการใชนวัตกรรมอยางผิด ๆ จึงไมกอใหเกิดประโยชนกับ
บุคคลนั้น  จากการคนควาวิจัยของ Johnson และ Van Den Ban (๑๙๕๙) Leuthold (๑๙๖๕-
๑๙๖๗) Bishop and Conghenor (๑๙๖๔) Silverman and Bailey (๑๙๖๑) Deutschmann and 
Howens (๑๙๖๕) สรุปความเห็นตรงกันวา “ ผูรับนวัตกรรมชามักมีแนวโนมที่จะเลิกยอมรับ 
นวัตกรรมมากกวาผูยอมรับนวัตกรรมที่เร็วกวา” 

 
๓. ขั้นการลงมือปฏิบัติ (Implementation Stage) เกิดขึ้นเมื่อบุคคลนํานวัตกรรมไป 

ใช ขั้ นการลงมื อป ฏิบั ตินี้ เ กี่ ย วข อ งกับการ เปลี่ ยนแปลงพฤติ กรรมที่ แสดงออกมา 
การลงมือปฏิบัตินี้มักจะเกิดขึ้นตามหลังขั้นตอนการตัดสินใจมากกวาจะเกิดขึ้นเองโดยตรง 

 
ในขั้นลงมือปฏิบัติ  แมวาบุคคลนั้นไดตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมไปแลวก็ตาม 

เขาก็ยังคงมีความไมแนใจในผลของนวัตกรรมที่คาดไวอยูเขาจึงอาจยังคงแสวงหาขอมูลเพื่อตอบ
ขอสงสัยของตนเองเชน เขาจะสามารถรับนวัตกรรมไดจากที่ไหน จะใชนวัตกรรมไดอยางไร 
ปญหาในการดําเนินการที่จะตองพบ และวิธีการแกไขปญหานั้น ในขั้นตอนนี้เจาหนาที่พัฒนา 
จะมีบทบาทในการใหความชวยเหลือทางเทคนิคแกผูที่เร่ิมนํานวัตกรรมนั้นไปใช 

 
๔. ขั้นยืนยัน (Confirmation Stage) ขั้นยืนยันจะเกิดขึ้นหลังจากการตัดสินใจ

ระยะเวลาหนึ่ง บุคคลจะแสวงหาแรงเสริม (Reinforcement) เพื่อสนับสนุนการตัดสินใจของเขา 
เจาหนาที่สงเสริมตองใหขาวสารความรูที่สนับสนุนการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมของบุคคลตอ
ไป ถาไมมีการติดตามผลตอไป ผูยอมรับนวัตกรรมอาจเลิกยอมรับนวัตกรรมนั้นก็ได 

 
ขั้นการยืนยันบุคคลจะพยายามหลีกเลี่ยงสภาวะที่ไมสอดคลอง และพยายามลดความ 

ไมพอง (Dissonance) ลง ซ่ึงสงผลถึงพฤติกรรมที่มีตอนวัตกรรมดังนี้ 
 

๕.๑   เมื่อบุคคลรูสึกวาตนตองการนวัตกรรมหรือมีปญหาจะแสวงหาขาวสารเกี่ยวกับนวัต 
กรรม เพื่อแกไขปญหา ซ่ึงปรากฏการณนี้จะเกิดขึ้นในขั้นความรูของกระบวนการตัดสินใจเกี่ยว 



  

 

๑๕ 

กับนวัตกรรม 
 

๕.๒  เมื่อบุคคลรับรูเกี่ยวกับแนวคิดใหม (New Idea) และเกิดทัศนคติที่ดีตอนวัตกรรม
แตยังไมยอมรับ บุคคลนั้นจะถูกกระตุนจากภายในจิตใจเพื่อลดความไมสมดุลลง ใหยอมรับ 
นวัตกรรมเพื่อใหเกิดความพองกันระหวางสิ่งที่เขาเชื่อ และสิ่งที่เขากําลังทําอยู ซ่ึงพฤติกรรม 
นี้มักเกิดขึ้นในขั้นของการตัดสินใจ และขั้นลงมือปฏิบัติของกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับ 
นวัตกรรม 
 

๕.๓ หลังจากยอมรับนวัตกรรมแลว บุคคลจะมีการแสวงหาขาวสารเพิ่มเติม เพื่อสนับสนุน 
การตัดสินใจยอมรับ ถาขาวสารที่ไดภายหลังมีผลวาการยอมรับนวัตกรรมนั้นไมควรรับ ทําให 
บุคคลนั้นเกิดความไมพองกันหรือไมสมดุลกันระหวางความเชื่อและพฤติกรรมซึ่งอาจทําใหเลิก 
ยอมรับนวัตกรรมนั้น ๆ  แตถาไดรับขาวสารที่ดีเกี่ยวกับนวัตกรรมในภายหลังอีก ก็อาจจะกลับ 
มายอมรับใหมอีกครั้ง พฤติกรรมการเลิกยอมรับหรือยอมรับในภายหลังจะเกิดในขั้นการยืนยัน 
ของกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวัตกรรม 

 
ในขั้นตอนตาง ๆ ของกระบวนการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมนั้น สามารถแสดงใหเห็น 

ในแผนภาพกระบวนการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรม ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



  

 

๑๖ 

     ชองทางการสื่อสาร 
 
เงื่อนไขที่มีมากอน ๑.ความรู ๒.การจูงใจ ๓.การตัดสินใจ ๔.การนําไปปฏิบัติ ๕.การยืนยัน 
 
๑.การปฏิบัติที่มีอยูกอน             ๑. การยอมรับนวัตกรรม 
๒.ความตองการ / ปญหา  
๓.การเปนนวัตกรรม         ป ฏิ บั ติ สื บ เ นื่ อ ง ต อ ไ ป             

ถูกเลิกใชภายหลังเนื่องจาก 

๔.บรรทัดฐานของระบบสังคม                  ๑.มีนวัตกรรมดีกวามาใช 

                     ๒.เกิดความไมพอใจใน 
          ผลของนวัตกรรม 
 

 
 คุณลักษณะ คุณลักษณะ 
 ของผูรับสาร ของนวัตกรรม 
 ๑.ลักษณะทาง ๑.ประโยชนเชิงเทียบ 

    เศรษฐกิจและ ๒.ความเขากันได          ๒. การปฏิเสธนวัตกรรม 
    สังคม ๓.ความสลับซับซอน 
 ๒.ตัวแปรของบุคคล ๔.ความสามารถใน   ยอมรับภายหลัง ยังคงปฏิเสธตอไป 
 ๓.พฤติกรรมการ    การนําไปทดลองใชได 
    สื่อสาร ๕.ความสามารถใน 
     การสังเกตผลได 

 
แผนภาพที่ ๑  กระบวนการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรม (Rogers, ๑๙๘๓) 

 
 ๓.๒ ประเภทของผูยอมรับนวัตกรรม โรเจอส (Rogers ๑๙๘๓) กลาววา เมื่อพิจารณา 
จากความเร็วหรือความชาในการยอมรับนวัตกรรมนั้น สามารถแบงประเภทของผูยอมรับ 
นวัตกรรมออกเปน ๕ ประเภท ดังแสดงใหเห็นเปนรูปโคงปกติในแผนภาพที่ ๒ ดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

๑๗ 

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

 X – ๒SD X- SD X X + SD 
 

 
แผนภาพที่ ๒  การแบงประเภทของผูยอมรับนวัตกรรมโดยอาศัยความเร็วหรือความชา 

ในการยอมรับนวัตกรรมเปนเกณฑในการแบง 
 

๑. พวกชอบของใหม (Innovators : Venturesome) เปนพวกที่ชอบเสี่ยงภัย  ตัดสิน 
ใจเร็ว กลาเสี่ยงอันตราย และเต็มใจที่จะรับผลที่เกิดขึ้นอยางหลีกเลี่ยงไมได 
เนื่องมาจากความลมเหลวของนวัตกรรมที่พวกเขารับมาใช 
 

๒. พวกรับเร็วสวนแรก (Early Adoptors : Respectable) เปนพวกที่นาเชื่อถือ 
มีคุณสมบัติของการเปนผูนําทางความคิดมากที่สุด 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 
พวกนี้จะทําหนาที่ เสมือน  “ผูตรวจสอบ” นวัตกรรมใหบุคคลอื่น  ๆ 
วาควรจะยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรมนั้น 
 

๓. พวกรับเร็วสวนมาก (Early Majority : Deliberate) เปนพวกรอบคอบ 
อยูระหวางพวกยอมรับนวัตกรรมเร็วมากและพวกยอมรับนวัตกรรมคอนขางชา 
และใชระยะเวลาในการตัดสินใจรับนวัตกรรมยาวนานกวาพวกชอบลองของใหม 
และพวกรับเร็วสวนแรก จึงมีฐานะเปนผูนําทางความคิดในระบบสังคมนอยมาก 

พวกชอบของใหม พวกรับเร็วสวนแรก พวกชอบของใหม พวกรับชาสวนมาก พวกลาหลัง 

2.5% 13.5% 34% 34% 16% 

เวลา 



  

 

๑๘ 

๔. พวกรับชาสวนมาก (Late Majority : Skeptical) เปนพวกชอบสงสัย 
การยอมรับนวัตกรรมของพวกนี้อาจเกิดจากความจําเปนในทางเศรษฐกิจ หรือเกิด 
จากแรงกดดันทางสังคมที่บังคับใหตองยอมรับนวัตกรรม และตองแนใจเสียกอนวา 
นวัตกรรมนั้น ๆ ไมมีความเสี่ยงอันตรายใด ๆ แลวจึงยอมรับ 

๕. พวกลาหลัง (Laggards : Traditional) พวกยึดถือประเพณีเกา การตัดสินใจ 
เกี่ยวกับสิ่งใด ๆ จะทําไปโดยอาศัยพื้นฐานของสังคมที่เคยตัดสินใจมาแลว หรือเคย 
ทํามาแลวโดยบรรพบุรุษรุนกอน ๆ การตัดสินใจรับนวัตกรรมของพวกลาหลัง 
จะเปนไปอยางเชื่องชามากจนนวัตกรรมนั้นอาจลาสมัย 

 
๓ .๓  อัตราการยอมรับนวัตกรรมในระบบสังคม  หมายถึง  ความสัมพันธระหวาง 

ระยะเวลาการยอมรับนวัตกรรมของสมาชิกในสังคมอัตราการยอมรับนี้วัดจากจํานวน สมาชิกใน
ระบบสังคมที่ยอมรับนวัตกรรมในชวงเวลาหนึ่ง  นวัตกรรมใดที่มีคุณสมบัติเหนือกวานวัตกรรมอื่น 
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 
และอัตราการยอมรบัในนวัตกรรมอยางเดียวจะแตกตางกันไปในแตละสังคมดวย 

 
๕. สมาชิกในระบบสังคม 
หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลที่ไมเปนทางการ สมาชิกในองคกรหรือในระบบสังคม 

ยอย ซ่ึงสมาชิกจะรวมตัวกันเพื่อแสวงหาทางแกปญหารวมกันเพื่อกระทําการใดที่มีเปาหมาย 
รวมกัน 

 
ในการเผยแพรนวัตกรรมใดก็ตามนวัตกรรมอาจจะไดรับหรือปฏิเสธโดยบุคคลในสังคม 

หรือโดยระบบสังคมก็ได ความสัมพันธระหวางระบบสังคมและการตัดสินใจยอมรับนวัตกรรม 
อาจจะพิจารณาไดจากลักษณะของการตัดสินใจประเภทตาง ๆ (Type of Innovation Decision) 
ซ่ึงมีอยูดวยกัน ๔ ประเภท คือ (ปรมะ สตะเวทิน,๒๕๓๘) 

 
๑. การตัดสินใจระดับบุคคล (Optional Decision) คือการที่บุคคลตัดสินใจดวย 

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 
ตอบุคคลนั้น ๆ ไมสงผลถึงคนอื่น 
 

๒. การตัดสินใจโดยกลุมหรือ โดยสวนรวม  (Collective Decision) 
ทุกคนมีสวนรวมในการตัดสินใจและตอการเสี่ยงคลายกันกับการแสดงประชามติ



  

 

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 อํานาจอยางเปนทางการ  (Authority Decision) 

เปนการตัดสินใจโดยคนๆ เดียวหรือกลุมบุคคลกลุมเดียวที่มีอํานาจตัดสินใจในการ
นํานวัตกรรมมาใชผลของการตัดสินใจจะกระทบตอคนในองคกร 

 
๔. การตัดสินใจจากกลุมคนในครั้งท่ี ๒ (Contingent Decision) เปนการตัดสินใจครั้งที่ 

๒ หลังจากตัดสินใจในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งใน ๓ ประเภทขางตนมาแลว เชน 
การซื้อเครื่องคอมพิวเตอรมาใชในโรงเรียน เปนการตัดสินใจของผูมีอํานาจ คือ 
อาจารยใหญของโรงเรียน จากนั้นครูแตละคนอาจตัดสินใจรับหรือไมรับเครื่องมือก็
ได 

 
สําหรับการดําเนินการวิจัยคร้ังนี้ถือวานวัตกรรม คือ ระบบการประมูลดวยระบบ

อิเล็กทรอนิกส (E-Auction) ซ่ึงมีกระทรวงการคลัง และกรมบัญชีกลาง และผูใหบริการตลาด 
กลางดานการกําหนดนโยบาย  เปนผู เผยแพรนวัตกรรมนี้  ผานชองทางการสื่อสาร  คือ 
การออกเอกสารคําสั่ง การประกาศนโยบาย ส่ือบุคคล ส่ือเฉพาะกิจเพื่อนํานวัตกรรมไปสูกลุม 
เปาหมาย คือ ผูบริหารองคการปกครองสวนทองถ่ิน และบุคลากรในหนวยงาน 

 
ระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) เปนความคิดใหมที่เผยแพร 

เขามาในองคกร การที่บุคลากรจะยอมรับชาหรือเร็วนั้น ขึ้นอยูกับความไดเปรียบเชิงเทียบ 
คือบุคลากรคิดวาการมีระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) จะทําใหการ 
ทํางานดานการจัดซื้อจัดจางสามารถพัฒนาไดดีกวา และมีความโปรงใสมากกวา เพราะการมี 
ระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) จะชวยใหสามารถประเมินศักยภาพ 
ดานการใชเทคโนโลยรสารสนเทศในการบริหารงานขององคกร และมีประโยชนตอการทํางาน 
ของบุคลากรมากกวาระบบการทํางานแบบเดิม ทั้งนี้ หากระบบการประมูลดวยระบบ 
อิเล็กทรอนิกส (E-Auction) มีความเขากันไดหรือสอดคลองกับความตองการของบุคลากรแลว 
บุคลากรก็มีแนวโนมที่จะยอมรับนวัตกรรมนี้ แตหากระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส 
(E-Auction) มีความยุงยากหรือสลับซับซอนในการปฏิบัติ ก็เปนเรื่องยากตอการเขาใจและใช 
เวลานานในการใหบุคลากรยอมรับ ดังนั้นหากสามารถสังเกตไดวากอใหเกิดผลดีกวาระบบ 
เดิมที่เคยปฏิบัติ ก็หมายถึง บุคลากรอาจยอมรับนวัตกรรมนี้ 

 



  

 

๒๐ 

ทฤษฎีการสื่อสารและการเผยแพรนวัตกรรม 
 

การสื่อสารและการเผยแพรนวัตกรรมมีความแตกตางในบางประการที่สําคัญ คือ 
การเผยแพรนวัตกรรมเกี่ยวของกับขาวสารที่เปนความคิดใหม ส่ิงใหม หรือวิธีปฏิบัติใหมอยาง 
เดียว สวนการสื่อสารเกี่ยวของกับขาวสารทุกประเภท นอกจากนี้การสื่อสารมุงการเปลี่ยนแปลง 
ในระดับความรู  หรือทั ศนคติ  โดยการศึ กษาตั วแปรในแหล งสาร  สาร  ช องสาร 
ผูรับสารในกระบวนการของการสื่อสาร เชน อาจสงสารโดยผูสงสารเปนผูที่มีความนาเชื่อถือสูง 
มีความรูความเชี่ยวชาญมาก เพื่อที่จะมีผลตอการเปลี่ยนแปลงในดานความรูหรือทัศนคติ 
ของผู รับสาร   ในขณะที่การเผยแพรนวัตกรรมมุงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  นั่นคือ 
การยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรม การเผยแพรนวัตกรรมถือวาการเปลี่ยนแปลงในระดับความรู 
และทัศนคติเปนขั้นตอนหนึ่งของกระบวนการในการตัดสินใจที่จะยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรม 

 
ปรมะ สตะเวทิน (๒๕๓๘) อธิบายไววา แบบจําลองการเผยแพรนวัตกรรม (Diffusion 

Model) เปรียบเทียบไดกับแบบจําลองการสื่อสาร (Communication Model S-M-C-R-E) แตสาร 
(Message) ในแบบจําลองการเผยแพรนวัตกรรม คือ ตัวนวัตกรรม (Innovation) 

 
 แบบจําลองการสื่อสาร แบบจําลองการเผยแพรนวัตกรรม 
S Sources = แหลงสาร Sources = แหลงสาร 
M Message = สาร / ขาวสาร Innovation = นวัตกรรม 
C Channel = ชองทางการสื่อสาร Communication Channel = ชองทางการสื่อสาร 
R Receiver = ผูรับสาร Member of a Social System = สมาชิกในระบบสังคม 
E Effect = ผล / ปฏิกิริยาที่มีตอสาร Consequence over time = ผลในชวงระยะเวลาหนึ่ง 
 

 

 

 

 

 

 



  

 

๒๑ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยการสื่อสาร 
 

แหลงสารและคุณลักษณะของแหลงสาร (Source or Sender)  
 

ถือไดวาเปนองคประกอบสําคัญในกระบวนการสื่อสาร ผูสงสารจึงมีบทบาทในการ 
ช้ีนําวา พฤติกรรมการสื่อสารภายใตสถานการณหนึ่ง ๆ นั้นจะเปนในรูปแบบใด และมีผลอยางไร 
(พัชนี เชยจรรยาและคณะ, ๒๕๓๔) และยังมีสวนกําหนดประสิทธิผลของการ 
ส่ือสารดวย ผูสงสารที่ดีจึงตองมีความพรอมในการสื่อสาร จะตองเปนบุคคลที่มีความนาเชื่อถือ 
มีความรับผิดชอบในขาวสาร เขาใจในวัตถุประสงคของการสงขาวสาร นอกจากนี้ยังมีปจจัยที่ 
สนับสนุนประสิทธิภาพในการสื่อสารอีก ๔ ประการ คือ 
 
๑. ทักษะในการสื่อสาร  หมายถึง  ความชํานาญ  หรือความสามารถในการสื่อสาร 

ทั้งในทักษะเกี่ยวกับการเขารหัสสาร การถอดรหัสสาร และการคิด กอนที่จะสงสาร 
ไปยังชองทางการสื่อสารไปยังผูรับ เพราะทักษะเหลานี้ชวยใหผูสงสารวิเคราะหจุด 
ประสงคและความตั้งใจที่ตนจะสื่อสารใหเหมาะสม 
 

๒. ทัศนคติในการสื่อสาร ทัศนคติของผูสงสารมีผลตอประสิทธิภาพของการสื่อสาร ทั้งนี้ 
เพราะทัศนคติเปนตัวกําหนดทาทีของผูสงสารในการสื่อสาร โดยผูสงสารจะประสบ 
ความสําเร็จในการสื่อสารเพียงใดขึ้นอยูกับทัศนคติที่มีอยูตอตนเอง ถาผูสงสารมีความ 
เขาใจและชื่นชอบตอสารยอมจะทําใหการสื่อสารมีประสิทธิผลมากขึ้น 
 

๓. ระดับความรู ผูสงสารที่มีความรูในเนื้อหาสาระของเรื่องที่จะสื่อสารและความรูเกี่ยว 
กับกระบวนการสื่อสารดีเพียงใด ความแจมชัด ตลอดจนความเขาใจที่ปรากฏกับผูรับ 
สารยิ่งมีประสิทธิผลดีเพียงนั้น ทั้งนี้ผูสงสารสามารถชี้แจงอธิบายไดโดยไมสับสน 
และมีความตอเนื่องสัมพันธกัน 
 

๔. สถานภาพในระบบสังคมและวัฒนธรรม กลาวคือ การที่ผูสงสารมีความเขาใจใน 
สถานภาพในระบบสังคมและวัฒนธรรมไดเปนอยางดี ยอมจะทําใหเขามีอิทธิพล 
ตอการสื่อสารไดมาก เพราะผูสงสารสามารถปรับใชหรือดัดแปลงวิธีการสื่อสารให 
เหมาะสมตอการยอมรับของผูรับสารได 



  

 

๒๒ 

 
คุณลักษณะภายนอกซึ่งเปนที่ยอมรับของผูรับสาร คือ ความนาเชื่อถือของผูสงสาร 

ไดมีการสรุปแนวทางที่คลายคลึงกันวา คุณลักษณะดังกลาวขึ้นอยูกับปจจัย ๒ ประการ คือ 
ความสามารถหรือความเปนผูชํานาญ (Competence or Expertness) และความนาไววางใจ 
(Trustworthiness) ปจจัยทั้งสองประการนี้ ผูรับสารตองมองเห็นวามีอยูในตัวของผูสงสาร 
ความนาเชื่อถือไมไดมีลักษณะโดด ๆ (Single Characteristic)  เหมือนอายุ เพศ แตตองเปน 
ส่ิงที่ผูรับสารมองเห็น รับรู และเชื่อ (อรวรรณ ปลันธโอวาท, ๒๕๓๔) 

 
ความนาเชื่อถือของแหลงสาร (Source Credibility) เปนหัวขอที่ศึกษาถึงการรับรูของ 

ผูรับสารที่มีตอตัวผูสงสาร หรือแหลงขาวสารในแงที่วานาเชื่อถือหรือยอมรับไดมากนอยเพียงใด 
โดยทฤษฎี เกี่ ยวกับความนา เชื่อถือของแหลงสาร  มาจากการคนพบงานวิจัย เกี่ ยวกับ 
การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผูรับสารในการสื่อสารเพื่อชักจูงใจ (Persuasive Communication) 
พบวา การใชผูสงสารที่มีความนาเชื่อถือสูงในสายตาของผูรับ จะบรรลุผลทางการสื่อสารมาก    
กวาใชผูสงสารที่มีความนาเชื่อถือต่ํา 
 

การศึกษาเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของแหลงสาร ไดมีการศึกษามาตั้งแตสมัยกรีกโบราณ 
โดยอริสโตเติลไดทําการวิเคราะหถึงความนาเชื่อถือของผูสงสาร และสรุปวาเกิดจากลักษณะ ๓ 
ประการของผู ส งสาร  คื อ  ประการแรก  ความ เปน ผู มี สติปญญา  มี ไหวพริบ เช าว 
ปญญากอปรดวยวิจารณญาณอยางดี (Intelligence) ประการที่สอง ความเปนผูมีเจตนาที่ดี 
และจริงใจตอผูรับสาร (Good Will) และประการที่สาม ความเปนผูมีลักษณะภายนอกที่ดี (Good 
Character) 

 
การศึกษาเรื่อง ความนาเชื่อถือของผูสงสาร ยังเปนเรื่องที่นักนิเทศศาสตรใหความสนใจ 

และทําการศึกษากันอยางกวางขวาง โดยไดขอสรุปในแนวทางตาง ๆ ดังนี้ 
 

Berelson (๑๙๕๔) อธิบายวา ผูสงสารที่มีคุณลักษณะในการเปนผูนําทางความคิด 
เปนกลุมหนึ่งที่ไดรับความนาเชื่อถือจากผูสงสาร แมผูสงสารเหลานี้จะมิไดมีสถานภาพทางสัง 
คมสูงกวาผูรับสารแตอยางใด ทั้งนี้ เขาไดอธิบายลักษณะเฉพาะของผูนําทางความคิดไววา 

 
๑. เปนตนแบบของสมาชิกในกลุม 
 



  

 

๒๓ 

๒. มักมีสถานภาพทางสังคมสูงกวาผูตามความคิดเห็น 
 

๓. ไดรับการถายทอดขาวสารที่เขาเปนผูนําทางความคิดในเรื่องที่เขาเปนผูนํามากกวา 
คนอื่น 
 

๔. เปดรับสื่อมวลชนมากกวาบุคคลอื่น 
 

๕. ไดรับความรูจากเนื้อหาของสื่อมวลชนที่เกี่ยวกับหัวขอหรือเร่ืองที่สมาชิกไดรับอยูดี
กวาสมาชิกที่เปนผูตามความคิดเห็น 
 

๖. ในสถานการณที่มีการเลือกตั้ง ผูนําทางความคิดจะใหความสนใจกับการเลือกตั้ง 
มากกวาบุคคลอื่น และมีขอมูลในการเลือกตั้งดีกวาบุคคลอื่น ๆ และเขารูสึกวา 
เขามีสวนรวมในการเลือกตั้งมากกวาบุคคลอื่นดวย 
 

๗. มักมีการศึกษาสูงกวาสมาชิกคนอื่น ๆ 
 

สวน Bettinghaus (๑๙๖๘) ตั้งขอสังเกตวา ความนาเชื่อถือของผูสงสาร ไมไดขึ้นอยูกับ 
คุณสมบัติหนึ่งคุณสมบัติใดแตประการเดียว แตเกี่ยวพันกับบุคลิกอื่น ๆ ดวย เชน สถานภาพ 
ทางเศรษฐกิจและสังคม เปนตน ฉะนั้น ความนาเชื่อถือของผูสงสารจึงตั้งอยูบนรากฐานของ 
การยอมรับจากผูรับสารในหลาย ๆ ส่ิง อันประกอบไปดวยคุณสมบัติดังตอไปนี้ 
 

๑. ความปลอดภัยหรือความนาไววางใจของผูสงสาร ไดแก ลักษณะของความเปนมิตร 
ความไมเห็นแกตัว ความยุติธรรม ความสงบ ความจริงใจ จริยธรรมการใหอภัย 
เปนตั้น 
 

๒. คุณลักษณะของผูสงสาร  ไดแก  ความประทับใจของผู รับสารที่มีตอความ 
สามารถของผู ส งสาร  เ ช น  การมีประสบการณ  มี อํ านาจ  ความฉลาด 
ความเชี่ยวชาญของผูสงสาร 
 

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   
ความคลองตัวของผูสงสาร ความกระตือรือรน การมีอารมณดี 
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จากการวิจัยดานความนาเชื่อถือของผูสงสาร ที่พัฒนาขึ้นโดยเบอรโล และคณะ 
ไดขอสรุปวา มีปจจัย ๓ ประการ ที่ผูรับสารมักใชในการตัดสินความนาเชื่อถือของผูสงสาร คือ 
(อรวรรณ ปลันธโอวาท, ๒๕๓๗) 
 

๑. ปจจัยที่สรางความอบอุนใจ (Safety Factor) อันประกอบดวยคุณสมบัติตอไปนี้คือ 
 

- ใจดี (Kind) 
- เขากับผูอ่ืนงาย (Congenial) 
- เปนมิตร (Friendly) 
- ไมขัดคอใคร (Agreeable) 
- นาคบ (Pleasant) 
- สุภาพ (Gentle) 
- ไมเห็นแกตัว (Unselfish) 
- ยุติธรรม (Just) 
- รูจักใหอภัย (Forgiving) 
- เอื้อเฟอเผ่ือแผ (Hospitality) 
- ราเริง (Cheerful) 
- มีศีลธรรม (Ethical) 
- อดทน (Patient) 
- สงบ เยือกเย็น (Calm) 

 
๒. ปจจัยที่เปนคุณสมบัติของผูสงสาร (Qualification Factor) อาทิเชน 

- มีประสบการณดานใดดานหนึ่ง (Experienced) 
- ไดรับการฝกฝน (Trained) 
- มีทักษะ ความชํานาญ (Skilled) 
- มีความสามารถ (Able) 
- มีความฉลาดหลักแหลม (Intelligent) 

 
๓. ปจจัยดานพลวัตรของผูสงสาร (Dynamism Factor) ประกอบดวย 

- ความมุทะลุ (Aggressive) 
- รูจักเอาใจเขามาใสใจเรา (Empathic) 
- ตรงไปตรงมา (Frank) 
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- กลา (Bold) 
- กระตือรือรน (Active) 
- รวดเร็ว (Fast) 
- คลองแคลว (Energetic) 

 
สถานภาพทางสังคมของผูสงสาร 

 
สถานภาพทางสังคมของบุคคลมีผลตอการสื่อสาร ในการสื่อสารบุคคลจะพิจารณา 

สถานภาพทางสังคมของผูส งสารดวย  ถาคู ส่ือสารของตนมีสถานภาพทางสังคมสูง 
มีบทบาทและหนาที่ทางสังคมเปนที่ยอมรับของบุคคลทั่วไป ก็จะทําใหผูสงสารนั้นเปนบุคคลที่ 
มีความนาเชื่อถือในสายตาของผูรับสารสูงกวาบุคคลที่มีสถานภาพทางสังคมต่ํากวา ซ่ึงก็จะมี 
โอกาสที่ผูรับสารนั้นจะยอมรับขาวสารไดมากกวา เชน ผูนําชุมชน ผูนําความคิดเห็น กํานัน 
ผูใหญบาน พระสงฆ แพทย เปนตน 
 
สารและคุณสมบัติของสาร 

 
การสื่อสารจะราบลื่นและบรรลุวัตถุประสงคเพียงใด สารที่บุคคลสื่อสารกันก็มีสวนเปน 

ตัวกําหนดที่สําคัญในการที่จะทําการสื่อสารสําเร็จสมดังที่ตั้งเปาหมายไว คุณลักษณะภายใน 
ตัวสารที่มีผลตอการสื่อสาร ไดแก 
 
๑. รหัสสาร (Message Code) ไดแก กลุมของสัญลักษณซ่ึงสามารถจะนํามาจัดโครง 

สรางใหมีความหมายที่ผูรับสารเขาใจได ทั้งนี้การที่รหัสสารจะเกิดขึ้นได ตองมีสวน 
ประกอบ (Group of Element) และกระบวนการในการเชื่อมโยงอยางเปนระบบ 
เพื่อใหสวนประกอบเหลานั้นมีความหมายขึ้นมา 

๒. เนื้อหาสาร (Message Content) คือ สวนประกอบในตัวสารที่ผูสงสารใชเพื่อการถาย 
ทอดสาระ ขอมูล หรือเจตนารมณของคน ซ่ึงเนื้อหาของสารอาจแบงออกไดหลาย 
ประเภท หลายลักษณะตามเนื้อหาของสารในรูปแบบตาง ๆ เชน เนื้อหาโดยทั่วไป 
และเนื้อหาเฉพาะ เนื้อหาทางวิชาการตาง ๆ และเนื้อหาที่ไมใชวิชาการ หรือเนื้อหา 
ประเภทบอกเลา กับเนื้อหาประเภทความคิดเห็น เนื้อหาที่เปนขาว เนื้อหาบันเทิง 
และเนื้อหาชักจูงใจ เปนตน 
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การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพนั้น เนื้อหาสารควรจะตองมีสาระ มีคุณคาเพียงพอในสาย 
ตาผูส่ือสารทุกฝาย ขณะเดียวกันตองเสนอสาระไดครบถวนเพียงพอที่จะทําใหเกิดความเขาใจ 
ด วย  หากสาระไมมี คุณค า เพี ย งพอ  การสื่ อสารนั้ นก็ จะถู กประ เมินว า  “ไรสาระ ” 
และหากเสนอสารไมครบถวนก็อาจไมเกิดประโยชน 

 
โดยปกติแลวเนื้อหาของสาร อาจประกอบดวยขอมูล ขอเสนอ ขอคิดเห็น ขออางอิง 

และขอสรุป หรือมองในอีกแงหนึ่งอาจกลาวไดวาเนื้อหาของสารจัดเปน ๒ ประเภท คือ 
สารประเภทขอเท็จจริง และสารประเภทขอคิดเห็น 

 
สารประเภทขอเท็จจริง  ไดแก  สารที่รายงานใหทราบถึงความเปนจริงตาง  ๆ 

ที่มีอยูในโลกทางกายภาพ อันอยูในวิสัยที่มนุษยจะตรวจสอบไดถึงความแนนอนถูกตองของ 
สารนั้น ถาพิสูจนตรวจสอบแลวสารนั้นเปนจริง สารนั้นก็จัดไดวาเปนสารที่มีคุณภาพควรแก 
การเชื่อถือ 

 
สารประเภทขอคิดเห็น ไดแก สารซึ่งเกี่ยวกับปรากฏการณที่เกิดขึ้นในจิตใจจากการ 

ประเมินของผูสงสาร อาจเปนความรูสึก แนวคิด ความเชื่อที่บุคคลมีตอตนเอง ตอบุคคลอื่น 
ตอวัตถุหรือตอเหตุการณใด ๆ ก็ตาม สารประเภทนี้เปนสารที่ไมอยูในวิสัยที่จะถูกตรวจสอบได 
วา เปนจริงหรือไม  อาจทําได เพียงแคการประเมินความนา รับฟง  ความสมเหตุสมผล 
ตลอดจนความเปนไปไดของสารนั้น 

 
สําหรับสารประเภทขอคิดเห็นยังจําแนกไดเปน ๕ ชนิด คือ 

 
a. ขอคิดเห็นเชิงประเมินคา คือ สารที่ช้ีบงลงไปวาอะไรดี อะไรไมดี ควรหรือไม 

ควร ถูกหรือผิด มีประโยชนหรือมีโทษ 
 

b. ขอคิดเห็นเชิงแนะนํา คือ สารที่บอกกลาวใหผูรับสารทราบวาควรทําอะไร 
ดวยขั้นตอนอยางไรจึงจะไดผลสมความมุงหมาย 

c. ขอคิดเห็นเชิงตั้งขอสังเกต คือ สารที่ช้ีใหเห็นลักษณะที่แฝงอยูของบุคคล วัตถุ 
เหตุการณ และพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อใหผูรับสารเกิดการพิจารณาอยางถองแท 
นาระมัดระวัง 
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d. ขอคิดเห็นเชิงตัดสินใจ คือ สารที่เปนขอเสนอ หลักการ ทางเลือก เพื่อการ 
ตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องตาง ๆ  
 

e. ขอคิดเห็นเชิงแสดงอารมณ คือ สารซึ่งแสดงสภาพอารมณ ความรูสึก นิสัย 
ใจคอ ทัศนคติ ความกระตือรือรนของผูสงสาร 

 
๓. การจัดสาร (Message Treatment) คือ การพิจารณาเลือกสาร จัดโครงสรางรหัสและ 
เนื้อหาของสารซึ่งกระทําโดยผูสงสาร ผูสงสารจําเปนตองสามารถถายทอดความคิดออกมาใน 
รูปแบบที่ผูรับสารเขาใจได ดังนั้นในการสงสารไปยังผูรับสาร ผูสงสารจะตองคํานึงถึงความ 
สามารถในการรับสารของผูรับสาร โดยคํานึงถึง รูปแบบการใชภาษา ความยากงายของผูรับสาร 
ในการตีความสารของตน สารจะตองไมมีความซับซอนคลุมเครือ และตองมีการจัดลําดับเรื่อง 
ราวอยางเปนระเบียบ ซ่ึงสวนใหญการจัดเรียงลําดับสารมักจะออกมาในรูปแบบ (Styles) 
ของแตละบุคคล ขึ้นอยูกับบุคลิกลักษณะแตกตางกันไปอยางไร เชน คนอารมณเย็นมักจะพูดจา 
ดวยวิธีการที่สุภาพ สุขุม ในขณะที่คนอารมณรอนมักจะใชการพูดที่รวบรัดเพื่อใหจบเร็ว ๆ 
เปนตน 

 
ความสําคัญของสารที่ถูกสงมาจากผูสงสาร คือ การทําหนาที่เราใหผูรับสารเกิดการ 

รับรูความหมาย  และมีปฏิกิริยาตอบสนอง  การที่ ผู รับสารจะรับสารที่ ถูกสงมาในรูปของ 
สัญลักษณไดห รือไมนั้น  ขึ้นอยู กับว า  ผู รับสารมีทักษะในการรับสารมากหรือนอย 
ผูรับสารซึ่งมีทักษะในการรับสารยอมจะชวยใหพฤติกรรมการรับสารเปนไปอยางมีประสิทธิผล 
(ระวีวรรณ ประกอบผล, ๒๕๒๘) ในขณะเดียวกันลักษณะของเนื้อหาสารเองก็จัดเปนองคประ 
กอบสําคัญที่สงผลตอกระบวนการสื่อสารดวย ซ่ึง Schramm (๑๙๖๙) ไดเสนอวา 
 
๑. สารนั้นจะตองมุงถึงผูรับสารและไดรับความสนใจจากผูรับสาร โดยการมุงสรางสาร 
ใหผูรับสารสนใจ ซ่ึงจะตองคํานึงถึงกาลเทศะ การสงรหัส เปนตน 
 
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 
และผูรับสารเพื่อแลกเปลี่ยนความหมายใหกันและกันไดทราบชัด ซ่ึงมิใชเพียงแตคํานึงถึงภาษา
ในการสื่อสารอยางเดียวเทานั้น แตยังตองเขาใจในสวนของความนึกคิดของผูรับสารดวย เพื่อให
สารที่ส่ือไปนั้นบรรลุประสิทธิผล 
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๓. สารตองเราความตองการของผูรับและแนะนําวิธีการที่ผูรับจะไดรับการตอบสนองตาม
ตองการ เชน การโฆษณาสินคานอกจากจะเราความตองการของผูร้ับสารแลว ผูสงสารจะตอง
บอกถึงวิธีซ้ือหรือสถานที่ที่จะซื้อดวย 
๔. การที่มนุษยอาศัยรวมกันเปนกลุมคานิยมที่เกิดขึ้นก็จะอิงที่ความสอดคลองกับครรลอง
วิถีชีวิตของกลุมดวย 

 
ทั้งนี้ ระดับความรู และทัศนคติของผู รับสาร ก็เปนปจจัยที่มีผลตอการสื่อสารเชนกัน 

กลาวคือ 
 
๑. การที่ผู รับสารขาดความรูในเรื่องที่ตนเองจะเปนผูรับสาร จะทําใหไมสามารถรับสาร 

ไดอยางแจมแจง  ในทางตรงกันขาม  การที่ ผู รับสาระสําคัญผิดวาตนมีความรู เกี่ยว 
กับเรื่องที่ตนจะทําการสื่อสารมากพอแลว ก็อาจเกิดความไมสนใจ ไมตั้งใจที่จะรับ สาร 
หรือเกิดความเขาใจผิดในสาร  ซ่ึง เปนเรื่องที่แกไขยาก  และเปนอุปสรรคที่ทํ าให 
การสื่อสารบรรลุผลได 
 

๒. ในกรณีที่ผู รับสารมีทัศนคติอันไมพึงประสงคตอการสื่อสาร หัวขอการสื่อสาร ตลอด 
จนผูสงสาร  ก็ยอมทําใหการรับสารไมบรรลุผลได โดยอาจทําใหเกิดความรู สึกไม 
อยากจะรับสาร นอกจากนั้น ผูรับสารก็อาจเปนผูตั้งความหวังมากเกินไปในการสื่อ 
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 
ส่ิงเหลานี้เปนอุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นกับตัวผูรับสาร ดังนั้นในการแสดงบทบาทเปนผูรับสาร 
ผู รับสารจะตอง เป ดใจใหกว า งและพยายามขจัดอคติห รือความลํ า เอี ย งใด  ๆ 
ที่จะมีตอผูสงสาร  สาร  และสถานการณการสื่อสารในครั้งนั้น  ทั้งนี้ เพื่อใหการรับ 
สารเปนไปอยางมีประสิทธิผล 

 
จุดจูงใจในสาร (Message Appeals) 

 
อรวรรณ ปลันธโอวาท (๒๕๔๒) กลาววาจุดจูงใจในสารอาจจะเปนความตองการทาง 

ดานชีววิทยา (ความตองการทางดานสรีระ) หรือเปนจุดจูงใจที่เกิดจากการเรียนรู แตการสื่อสาร 
จะไดผลดียิ่งขึ้น ถามีจุดจูงใจที่ผูรับสารสามารถเชื่อมโยงไดกับกรอบอางอิงของตัวเอง จุดจูงใจ 
ที่ใชกันทั่วไปไดแก 

 



  

 

๒๙ 

๑. จุดจูงใจโดยใชความกลัว (Fear Appeals) ตัวอยางของจุดจูงใจประเภทนี้ เชน เลิกสูบ 
บุหร่ีเสียเถิดเพราะการสูบบุหร่ีจะทําใหเปนมะเร็งในปอด มีการศึกษาดานจุดจูงใจโดย 
ใชความกลัว ปรากฏวาความกลัวในระดับต่ํามีผลในทางโนมนาวใจมากกวาความกลัวใน 
ระดับสูง ถาความกลัวมีมากเกินไปแลว ผูรับสารอาจจะเกิดความกระวนกระวาย ฉะนั้น 
แทนที่เขาจะสนใจในสาร เขาจะสนใจในความกระวนกระวายของเขาแทน  การวิจัยใน 
สหรัฐคนพบวา ระดับของการใชความกลัวแปรไปในทางเดียวกับความนาเชื่อถือของผูรับ 
สาร นั่นก็คือ ถาผูสงสารมีความนาเชื่อถือสูง เขาสามารถใชความกลัวในระดับสูงมาโนม 
นาวใจ ถาผูสงสารมีความนาเชื่อถือต่ํา ผูสงสารสามารถใชความกลัวในระดับต่ํามาโนมนาว 
ใจ นอกจากนี้นักวิจัยยังคนพบวา ความสัมพันธของหัวขอก็สัมพันธกับระดับความกลัวที่จะ 
ใชกับผูรับสารคือ ถาผูรับสารรูสึกวาตัวเองเกี่ยวของกับหัวขอนั้น ผูสงสารอาจใชความกลัว 
ในระดับสูงมาโนมนาวใจได เชน ถาผูสงสารพูดถึงอันตรายจากโคเลสเตอรอล และผูฟง 
เปนผูสูงอายุ สารก็จะสามารถโนมนาวใจผูสูงอายุไดมากกวาผูฟงที่เปนเพียงเด็ก เปนตน 

 
๒. จุดจูงใจโดยใชอารมณ (Emotional Appeals) นักวิจัยชาวตะวันตกพบวา สารที่ใช 
อารมณจะโนมนาวไดมากกวาสารที่ไมไดใชอารมณ ตามปกติการโนมนาวใจโดยใชอารมณ 
จะมีวิธีการดังตอไปนี้ 
 
๑. การใชภาษที่เจืออารมณ เพื่อบรรยายสถานการณใด การใชภาษาเจืออารมณ 

แบบนี้จะกอใหเกิดความตระหนักในตัวผูรับสารแตอาจสรางทัศนคติไดทั้งบวกหรือ
ลบ 

๒. การเชื่อมโยงความคิดที่เราเสนอใหมกับความคิดเกา ความคิดเกาบางอยางเปน 
ที่ช่ืนชอบ ความคิดเกาบางอยางเปนที่รังเกียจ ถาผูสงสารสามารถเชื่อมโยงความ 
คิดใหมนี้ไดกับความคิดเกา ก็อาจจูงใจทางอารมณใหผู รับสารคลอยตามได 
ไมวาจะเลือกความคิดเกาที่เปนบวกหรือลบ 

๓. การเชื่อมโยงความคิดที่เสนอเขากับอวัจนสารที่สามารถเราอารมณได เชน การ 
เสนอรูปเด็กผูหญิงเวียดนามที่วิ่งหนี่ระเบิด รางกายลอนจอนเพราะแรงระเบิด 
และรองไหดวยความตกใจ เปนรูปสะเทือนใจตอผูรับสารในเรื่องสงครามเวียดนาม 
หรือการพูดปลุกใจใหรักชาติ เพื่อสรางบรรยากาศ 

๔. การทําใหวัจนสารและอวัจนสารสอดคลองกันโดยผูสงสาร กรณีนี้  ในกรณีพิเศษ 
สําหรับการพูด ถาผูพูดพูดเรื่องที่ตองใชอารมณเจือปน ผูพูดตองมีอากัปกิริยาทา 
ทางน้ําเสียงประกอบดวย ผูฟงจึงจะคลอยตาม  ถาผูพูดพูดดวยเนื้อหาที่เจือ อา 
รมณและมีทาทางเฉยเมย ผูฟงก็จะถูกโนมนาวใจไดยาก 



  

 

๓๐ 

 
๓. จุดจูงใจโดยใชความโกรธ (Anger Appeals) วิธีนี้ผูสงสารสรางความโกรธหรือความคับ 
ของใจแกผูรับสาร แลวจึงเขียนหรือพูดเพื่อลดหรือเพิ่มความเครียดแกผูรับสารและวิธีแกไข  
ตัวอยางเชน เหตุการณในชวงพฤษภาทมิฬ ผูสงสารสรางความโกรธดวยการหยิบเรื่องนายก 
ควรมาจากการเลือกตั้งขึ้นมาพูดเปนจุดจูงใจ 

 
 

๔. จุดจูงใจโดยใชอารมณขัน (Humorous Appeals) วิธีนี้จะโนมนาวใจโดยการลด 
ความเครียด อาจทําไดโดยเขียนประชดแดกดัน เชน เขียนประชดโจรวา “ขอความกรุณา 
อยาขโมยอีก เพราะไมมีใหขโมยแลว” และติดปายนี้ไวหนาบาน  
๕. จุดจูงใจโดยใชรางวัล (Rewards as Appeals) ปกติแลวสารที่ตอบสนองความตองการ 
ของผู รับสารจะประสบความสําเร็จมากกวาสารที่ไมไดใหคําสัญญาสิ่งใดกับคนฟง 
ยิ่งสารมีรางวัลหรือส่ิงตอบแทนมากก็จะยิ่งเรียกรองความสนใจหรือจูงใจคนฟงไดมาก  
๖. จุดจูงใจโดยใชแรงจูงใจ (Motivational Appeals) แทที่จริงแลว จุดจูงใจทุกชนิดที่กลาว 
มาแลวถือเปนแรงจูงใจ แตมีแรงจูงใจบางอยางที่มนุษยเรียนรูเมื่อประสบการณผานเขามา 
ในชีวิตแรงจูงใจเหลานี้ไดแก ความรักชาติ ความรักในเพื่อนมนุษย ศาสนา และคานิยมตาง ๆ 

 
ลักษณะของผูรับสาร 

 
ผูรับสารเปนองคประกอบที่สําคัญในกระบวนการสื่อสาร โดยจะเปนผูกําหนดความ 

สําเร็จหรือความลมเหลวของการสื่อสาร หากผูรับสารเขาใจความหมายของสารตรงกับความ 
หมายของผูสงสาร การสื่อสารจึงจะมีประสิทธิผล และผูสงสารจึงจะบรรลุวัตถุประสงคในการ 
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  

สงสารตองคํานึงถึงสิ่งสําคัญที่มีผลหรือเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับ การตีความหมาย 
หรือการทําความเขาใจขาวสารของผูรับสาร ไดแก 
 

๑. ปจจัยทางดานการสื่อสาร ไดแก ทักษะความสามารถในการถอดรหัสสาร ทัศนคติ 
ในการสื่อสาร รวมถึงความรูในเรื่องสารและการสื่อสาร 
 



  

 

๓๑ 

๒. ปจจัยทางดานประชากรศาสตร อันไดแก อายุ เพศ สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ 
การศึกษา ศาสนาและอาชีพ 
 

๓. ปจจัยดานบุคลิกลักษณะของบุคคล เปนลักษณะของบุคคลแตละคนที่เติบโต ถูกกลอม 
เกลามาจากสภาพแวดลอมที่แตกตางกัน ส่ังสมความรูสึกสภาพจิตใจ และพฤติกรรม 
ที่แสดงออก รวมทั้งการโตตอบในลักษณะที่แตกตางกันไปของบุคคล 
 

ความสอดคลองของบริบท (Social Context) 
 

การสื่อสารไมไดเกิดขึ้นอยางโดดเดี่ยว แตการสื่อสารทุกครั้งทุกขณะที่เกิดขึ้นภายใต 
บริบทหรือส่ิงแวดลอมอยางใดอยางหนึ่ง ดังนั้นสิ่งแวดลอมการสื่อสารจึงมีผลตอการสื่อสาร 
ของมนุษยดวย  ส่ิงที่อาจมีผลตอการสื่อสาร ไดแก เวลา  สถานที่  บุคคล อุปกรณตาง  ๆ 
รวมทั้งความสัมพันธระหวางตัวผูที่มาสื่อสารกัน การสื่อสารจะราบรื่นและเกิดผลดีถาผูส่ือสาร 
ทําการสื่อสารไดเหมาะสมกับกาลเทศะและสิ่งแวดลอม 
 

แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารในองคกร 

 
ลักษณะการติดตอสื่อสาร 
 

The American Society of Training Directors ใหคําจํากัดความไววากระบวนการ 
ติดตอส่ือสาร หมายถึง การแลกเปลี่ยนความคิดหรือขาวสารขอมูล เพื่อที่จะกอใหเกิดความ 
เขาใจและเชื่อใจระหวางกัน หรือเพื่อใหมีมนุษยสัมพันธที่ดีได 
 

Colin Cherry กลาววา การสื่อสารของมนุษยก็เพื่อเปนการแบงปนขาวสารกัน (An act of 
sharing) การแบงปนขาวสารนี้จะกอใหเกิดความเขาใจรวมกันและนําไปสูการกระทําที่สอด 
คลองไปในทางเดียวกัน (Colin Cherry, ๑๙๗๘: ๔-๕) 
 

Newman และ Summer กลาววา การติดตอส่ือสาร คือการแลกเปลี่ยนขอเท็จจริง 
ความคิดเห็น หรือความรูสึกระหวางบุคคลตั้งแตสองฝายขึ้นไป และ Bellows, Gilson และ 
Odiorne ใหคําจํากัดความวา การติดตอส่ือสาร หมายถึง การแลกเปลี่ยนคําพูด อักษร สัญลักษณ 
หรือข าวสาร  เพื่ อที่ จะใหสมาชิกในองคกรหนึ่ งองคกรใดได เข าใจความหมายและ 



  

 

๓๒ 

สามารถเขาใจฝายอื่น ๆ ได (Bellows, Gibson and Odiorne อางใน ธงชัย สันติวงศ, ๒๕๓๗: 
๒๒) แตความหมายของการติดตอส่ือสารในองคกร Leon Megginson กลาวไววา 
คือการกระจายหรือส่ือความหมาย เกี่ยวกับนโยบาย หรือคําสั่งลงไปยังเบื้องลาง พรอมกันกับรับ 
เอาขอเสนอแนะ ความเห็นและความรูสึกตาง ๆ กลับขึ้นมา และตองตระหนักถึงความสนใจ 
ความนิยม และความพยายามรวมมือที่จะไดรับจากพนักงานทุกคน 

 
 

การติดตอสื่อสาร 
 

กิจกรรมทุกชนิดในองคกรตางก็ตองอาศัยการติดตอส่ือสารทั้งสิ้น ทั้งนี้เพราะการติดตอ 
ส่ือสารจะเปนวิธีเดียวเทานั้นที่ใชสําหรับสั่งการ ส่ังงานตาง ๆ ไปใหแกตัวบุคคลหรือกลุมคนใน 
องคกร ไมวาจะเปนการกําหนดมอบหมายงาน การเปลี่ยนแปลงงาน หรือโครงการตาง ๆ 
การชี้แจงผูอยูใตบังคับบัญชา และการประสานงานในกิจกรรมตาง ๆ ภายในองคกรตองอาศัย 
วิธีการติดตอส่ือสารในลักษณะใดลักษณะหนึ่ง ในทํานองเดียวกันขณะที่ผูอยูใตบังคับบัญชานํา 
คําถามหรือรายงานที่เกี่ยวของกับงานไปเสนอตอผูบังคับบัญชาของตน ก็จะตองใชการติดตอ 
ส่ือสารดวยเชนกัน 

 
แบบของการติดตอสื่อสาร 

 
การสื่อสารในองคกรตามลักษณะการบริหารงานแบบ TQM (Total Quality 

Management) สามารถแบงไดตามทิศทางการสื่อสาร ดังนี้ 
 

๑. การติดตอส่ือสารจากเบื้องบนไปสูเบื้องลาง (Downward Communication) 
 

๒. การติดตอส่ือสารจากเบื้องลางไปสูเบื้องบน (Upward Communication) 
 

๓. การติดตอส่ือสารตามแนวนอน (Horizontal Communication) 
 

การติดตอส่ือสารในลักษณะที่เปนแบบจากเบื้องบนไปสูเบื้องลาง ยกตัวอยางเชน 
การออกคําสั่ง การใหคําเสนอแนะ หรืออ่ืน ๆ เปนสิ่งที่จัดทําขึ้นไดโดยงาย 
 



  

 

๓๓ 

การติดตอส่ือสารในลักษณะที่สอง คือ จากเบื้องลางไปสูเบื้องบน เปนการติดตอส่ือสาร 
ที่ทําไดยากมาก และมักจะถูกละเลยหรือมองขามในสภาพที่เปนจริงอยูเสมอ จากหลักฐานตาง ๆ 
ที่คนพบปรากฏวาการติดตอส่ือสารแบบนี้จะมีความสําคัญอยางยิ่ง ถาหากองคกรใดเกิด 
ความบกพรองในเรื่องดังกลาวแลว ยอมจะกอใหเกิดผลเสียหายในการปฏิบัติงานอยางมาก 
ทั้งนี้เพราะในขณะที่องคกรมีขนาดใหญขึ้นเรื่อย ๆ ระยะทางของการติดตอส่ือสารจะยิ่งหางไกล 
ออกไป และจะตองผานบุคคลที่อยูในระหวางกลางมากขึ้น ขาวสารขอมูลอาจถูกดัดแปลงหรือ 
กลั่นกรองจนกระทั่ ง ผูบ ริหารในระดับสู งจะไมมี โอกาสทราบขอ เท็ จจริ งที่ แท ได 
เนื่องจากผูบริหาร 
ระดับสูงไมสามารถไดขาวสารขอมูลที่ถูกตองจากเบื้องลางนั่นเอง เปนผลทําใหการตัดสินใจของ 
ฝายบริหารตองผิดพลาดไป ทั้งนี้เพราะสืบเนื่องมาจากการขาดขอเท็จจริงตาง ๆ จากเบื้องลาง 
ผูซ่ึงเปนผูอยูใกลชิดกับขอเท็จจริงมากที่สุด 
 

สําหรับในกรณีของการติดตอส่ือสารตามแนวนอน จะเปนสิ่งสําคัญอยางยิ่งสําหรับ 
ตําแหนงหรือสวนตาง ๆ ที่จะตองประสานงานหรือทํางานกันในลักษณะเปนกลุม (Teamwork) 
ในขณะเดียวกันในการปฏิบัติงานบางอยาง ความจําเปนที่จะตองมีการประสานงานกันตาม 
แนวนอนอาจจะมีความสําคัญมากเทา ๆ กับการประสานงานตามแนวดิ่ง ยกตัวอยางเชน 
ตําแหนงที่อยู ในฝายผลิตจะตองทํางานเกี่ยวของกับฝายอื่น  ๆ  ในระดับเดียวกัน  เชน 
อาจจะตองรับงานจากฝายหนึ่งที่อยูขางเคียงและจะตองเปนผูสงงานตอไปยังอีกฝายหนึ่ง 
หรือในบางกรณีฝายผูปฏิบัติการอาจจะตองรับขอปรึกษา และบริการ จากแผนกใหคําปรึกษา 
แนะนําในระดับเดียวกัน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภาพที่ ๓ แสดงแบบของการติดตอส่ือสารทั้ง ๓ แบบ 

ผูบังคับบัญชา 

ผูอยูใตบังคับบัญชา 

จากเบื้องบนไปสูเบื้องลาง จากเบื้องลางไปสูเบื้องบน 

การติดตอส่ือสารตามแนวนอน 



  

 

๓๔ 

 
กระบวนการติดตอสื่อสาร 

 
การติดตอส่ือสารภายในองคกร มีลักษณะเปนกระบวนการ (Process) อยางหนึ่ง 

ซ่ึงมีสาระสําคัญดังนี้ คือ เปนการผานขาวสารขอมูลและความเขาใจเพื่อที่ใหผูอยูใตบังคับ 
บัญชาหรือบุคคลอื่นเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตามที่ตองการ สวนประกอบสําคัญของกระบวนการ 
ดังกลาวจะประกอบดวย 
 

๑. ผูสงขาวสารขอมูล (Sender) 
 

๒. ผูรับขาวสารขอมูล (Receiver) 
 

๓. ชองทางการติดตอส่ือสาร (Communication Channel) 
 

๔. สัญลักษณตาง ๆ (Symbols) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   แผนภาพที่ ๔ แสดงสวนประกอบในกระบวนการติดตอส่ือสาร 
 

ขาวสาร 

(Message) 

ชองทางขาวสาร 

(Message) Channel 

หรือสื่อ (Media) 

สิ่งรบกวน 

(Noise) 

การใสรหัส 

(Encoding) 

การถอดรหัส 

(Decoding) 

ผูสงขาวสาร 

หรือแหลงขาว 

(Source) 

การปอนกลับ 

(Feedback) 

การตอบสนอง 

(Response) 

ผูรับ 

(Receiver) 



  

 

๓๕ 

 
จะเห็นไดวา ในกระบวนการติดตอส่ือสารจะตองประกอบดวยบุคคลอยางนอยสองคน 

คือ ผูสงขาวสารขอมูลและผูรับขาวสารขอมูล ในฝายของผูสงนั้น ผูสงจะเปนผูริเร่ิมและสงขาว 
สารขอมูลและความเขาใจตาง ๆ ผานไปใหผูรับ และในขณะทําการสงผูสงจะตองอาศัยวิถีหรือ 
ชองทางอยางใดอยางหนึ่ง และจะใชสัญลักษณเพื่อการสงขอมูลดังกลาว ในทางปฏิบัติการ 
ติดตอส่ือสารภายในองคกรนั้น สัญลักษณที่ใชมักจะเปนไปในรูปแบบของคําสั่งและรายงาน 
เมื่อกระบวนการขนสงไดเสร็จสิ้นลง ฝายผูสงจะสามารถประเมินผลของการติดตอส่ือสารไดโดย 
ดูจากหลักฐาน หรือส่ิงที่แสดงออกจากผู รับในลักษณะที่ เปนขอมูลยอนกลับ (Feedback) 
ซ่ึงจะทําใหผูสงทราบไดวาการติดตอส่ือสารที่ไดกระทําไปแลวไดผลมากนอยเพียงใด 
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 
หรือคําพูดที่ผูรับไดตอบกลับมา 

 
ในการใชวิธีติดตอส่ือสารนั้น ทางฝายผูสงมักจะเริ่มตนดวยเหตุผลตาง ๆ ของตนและมี 

ความมุงหมายที่จะใหเกิดผลอยางใดอยางหนึ่งในฝายของผูรับ เชน ตองการจะใหผูอยูใตบังคับ 
บัญชาปฏิบัติตามคําสั่งของตน หรือตองการจะใหลูกคาซื้อสินคา เปนตน ดังนั้นการที่จะทราบ 
ผลวาการติดตอส่ือสารสําเร็จมากนอยเพียงใด ผูสงก็อาจจะดูไดจากการแสดงออกของฝายผูรับ 
ถาหากฝายผูรับแสดงพฤติกรรมเปนไปตามความมุงหมายของผูสง ก็ยอมแสดงวาการติดตอ 
ส่ือสารไดผลตามที่คิด 
 

จะเห็นไดวาการติดตอส่ือสารจะสําเร็จผลหรือไมยอมขึ้นอยูกับฝายผูสงเปนสําคัญ 
ผูสงจะตองมีความรูความชํานาญในเรื่องของการติดตอส่ือสารเปนอยางดี (Communication 
Skills) กอนที่จะมีการสงขาวสารขอมูลออกไป ผูสงจะตองพิจารณาถึงความมุงหมายหรือวัตถุ 
ประสงค (Objective) ของฝายตนอยางชัดแจงกอนวาตองการจะใหเปนเชนไร และจะตองมี 
ความสามารถในการแปลงความ (Encoding Skills) เพื่อการถายทอดควรจะใชชองทางการ 
ติดตออยางไรจึงจะเหมาะสมที่สุด ควรจะใชสัญลักษณหรือภาษาอยางไรจึงจะเหมาะสมกับ 
ผูรับมากที่สุด ผูสงจะตองพิจารณาดูวาทัศนคติ ระดับความรู และสภาพแวดลอมของทางฝาย 
ผูรับมีลักษณะเปนอยางไร ทั้งนี้เพื่อที่จะไดรับทราบถึงความพรอมเพรียงของฝายผูรับไดอยาง 
ถูกตองที่สุด เหตุผลของการเนนความสําคัญในฝายของผูสงดังกลาว ก็เพื่อที่จะใหกระบวนการ 
ติดตอส่ือสารเปนไปโดยไดผลที่สุด ทั้งนี้เพราะจากการประเมินผลความมุงหมายของตนยอม 
ชวยใหทราบวาควรจะดําเนินการติดตอส่ือสารอยางไร จึงจะทําใหผลของการติดตอส่ือสาร 
ที่ทําไปออกผลตามความตองการมากที่สุด 
 



  

 

๓๖ 

ในฝายของผูรับ ความสมบูรณของการติดตอส่ือสารจะขึ้นอยูกับความสามารถในการ 
ถอดความ (Decoding Skills) สัญลักษณตาง ๆ ที่ไดรับจากฝายของผูสง การถอดความจะออก 
ผลมาในรูปของความเขาใจ และจะเปนเครื่องกํากับการแสดงออกของพฤติกรรมในฝายของผูรับ 
 

ส่ิงสําคัญอยางหนึ่งของการติดตอส่ือสารก็คือ เร่ืองของการใชสัญลักษณหรือภาษา 
ทั้งนี้เพราะภาษาที่ใชแตกตางกันไป อาจมีผลตอความสําเร็จของการติดตอส่ือสารไมนอย 
ภาษาที่ยากหรือไมชัดแจงอาจจะสรางความไมเขาใจ หรือมีการตีความไปในทางที่ผิดในฝาย 
ของผูรับได 
 
การติดตอสื่อสารที่ไมสมบูรณแบบ 

 
การติดตอส่ือสารที่สมบูรณแบบนั้นจะตองสามารถถายทอด (Transmit) 

ความคิดจากฝายหนึ่งไปยังอีกฝายหนึ่งไดอยางถูกตองที่สุด แตบอยครั้งที่การถายทอดขอความ 
มักจะกระทําไดไมสมบูรณนัก ทั้งนี้เพราะเกิดจากสาเหตุที่วาในระหวางกระบวนการ ฝายที่สง 
จะตองแปลงความนึกคิดออกมาในรูปของคําพูดหรือลายลักษณอักษร และเมื่อไปถึงฝายผูรับ 
ผูรับจะตองถอดคําหรือลายลักษณอักษรดังกลาวกลับมาเปนความนึกคิดอีกครั้งหนึ่ง ในการ 
แปลงขาวสารขอมูลในระหวางกระบวนการดังกลาว ในบางกรณีอาจจะทําไดอยางถูกตองสม 
บูรณ แตก็มักปรากฏอยูเสมอวาความไมสมบูรณมักจะเกิดขึ้นอยูเสมอ เพราะมักจะเปนการยาก 
ที่ฝายผูรับจะสามารถแปลงขาวสารขอมูลกลับมาเปนแนวความคิดที่ถูกตองเหมือนกันกับที่ผูสง 
ประสงคจะใหเปน และนอกจากนี้ระหวางที่ขาวสารขอมูลผานไปในชองทางการติดตอส่ือสาร 
นั้นก็อาจถูกดัดแปลง หรือตกหลนผิดพลาดโดยไมตั้งใจได นอกจากนี้ความไมสมบูรณยังอาจ 
เกิดขึ้นไดจากสาเหตุของการใชภาษา เพราะการตีความในภาษาสามารถตีความไปไดหลายทาง 
 

สาเหตุประการสําคัญของการติดตอส่ือสารที่ทําใหมีปญหา ผิดเพี้ยน หรือขาดความ 
สมบูรณอีกประการหนึ่งก็คือ เร่ืองความเขาใจจากการรับรู (Perception) ของผูที่ทําการติดตอ 
ส่ือสาร ทั้งนี้เพราะดวยลักษณะนิสัยความชอบพอ ความนึกคิด และประสบการณที่แตละคน 
มีพรอมอยูขณะหนึ่ง อาจมีอิทธิพลตอความเขาใจหรือการตีความหมายของเขา 
 
สายใยของการติดตอสื่อสารในองคกร 

 
การติดตอส่ือสารเริ่มจากผูสงไปยังผูรับ จะมีการสงขาวสารขอมูลและความเขาใจ 

โดยผานชองทางการติดตอส่ือสาร (Communication Skills) ซ่ึงมีลักษณะเปนสายใย (Network) 



  

 

๓๗ 

ที่ ต อ เ ชื่ อมระหว า งศูนย ของการตั ดสิน ใจทั้ งหลาย  (Decision Centers) 
และสายใยของการติดตอส่ือสาร  (Communication Network) ดังกลาว 
จะมีผลโดยตรงตอการติดตอส่ือสารเปนอยางมาก 
 

จากการศึกษาของ Alex Bavelas และ Dermot Barrett พบวา 
ลักษณะของสายใยของการติดตอส่ือสารที่แตกตางกันกอใหเกิดผลดีผลเสียที่แตกตางกัน 
(Bavelas and Barrett อางใน ธงชัย สันติวงศ, ๒๕๓๗: ๔๒๙) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 แบบวงกลม แบบลูกโซ แบบมีศูนยกลาง 
 

- ความเร็วในการแกปญหา      ชา เร็ว เร็วมาก 
- ความถูกตองในการแกปญหา มีนอย มีมาก มีมาก 
- ความมีฐานะเปนผูนําแจงชัด ไมมีเลย มีพอลาง ๆ มีเดนชัดมาก 
- ระดับขวัญโดยเฉลี่ยของกลุม สูง ตํ่า ตํ่ามาก 
- ความคลองตัวในการปรับตัว สูง ตํ่า ตํ่า 
  เพื่อรับกับปญหาใหม ๆ 

 
แผนภาพที่ ๕  แสดงแบบสายใยของการติดตอส่ือสาร 

 
สายใยแบบที่ ๑ หรือแบบวงกลม (Circular) จะเปนสายใยที่เปดโอกาสใหตัวบุคคลแตละคน 
สามารติดตอส่ือสารกับคนที่อยูเคียงขางไดทั้งสองขาง 

 
สายใยแบบที่ ๒ หรือแบบลูกโซ (Chain) จะมีลักษณะทํานองเดียวกันกับแบบวงกลม ยกเวน 
แตวาบุคคลที่อยูปลายสุดของสายการติดตอส่ือสารสองคน จะมีโอกาสติดตอกับบุคคลขางเคียง 
เพียงคนเดียวเทานั้น 

ก 

จ ข 

ง ค 

ค 

ข ง 

ก จ 

ก 

ข จ ค ง 



  

 

๓๘ 

 
สายใยแบบที่ ๓ หรือแบบใหมีศูนยกลาง (Centralized) จะเปนลักษณะการติดตอที่มีศูนย 
กลางของการสื่อสารใหขึ้นอยูกับตําแหนงหรือบุคคลใดบุคคลหนึ่งเปนหลัก ในกรณีนี้การติดตอ 
ส่ือสารใด ๆ ภายในกลุมจะตองกระทําการผานศูนยรวมนี้อยูเสมอ 

 
ผลจากการศึกษาปรากฏวา สายใยการติดตอส่ือสารแบบที่สาม หรือแบบใหมีศูนย 

กลางสามารถแกไขปญหาไดรวดเร็วที่สุดและถูกตองที่สุด แตขณะเดียวกันกลับพบวาการจัด 
สายใยการติดตอส่ือสารแบบแรกหรือแบบวงกลมจะมีขอดีสองลักษณะ คือ ขวัญของสมาชิกใน 
กลุมนี้โดยเฉลี่ยแลวจะมีอยูในระดับสูง และมีความสามารถในการปรับตัวภายในกลุมไดอยางรว 
ดเร็ว สําหรับการตกลงกันเพื่อแกไขปญหาใหมที่มอบหมายให 
 

การที่การติดตอส่ือสารแบบวงกลมทําใหมีความคลองตัวในการปรับตัวเพื่อรับกับปญ 
หาหรือการเปลี่ยนแปลงและทําใหขวัญสมาชิกสูง สืบเนื่องมาจากสมาชิกสวนใหญตางก็จะ 
เขามามีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจแกปญหา และดวยเหตุผลอันเดียวกัน การที่การติดตอ 
ส่ือสารแบบมีศูนยกลางจะชวยใหมีการแกไขปญหาที่รวดเร็วก็สืบเนื่องมากจากการมีสมาชิกจําน 
วนนอยเปนผูนําในกระบวนการตัดสินใจดังกลาว 
 

แตการสื่อสารในองคการจะใหไดผลเปนที่พึงพอใจหรือไมเพียงใดนั้น ความแตกตาง 
ของบุคคลในเรื่อง เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับตําแหนงงาน ที่แตกตางกันของบุคคลมีสวน 
เกี่ยวของอยูอยางสําคัญ (Rosenblatt, Cheatham and Watt, ๑๙๗๗ อางใน ชนินาถ เจริญผล, 
๒๕๓๘: ๒๙-๓๐)  ดังนั้นบุคคลแตละคนยอมมีลักษณะโดยเฉพาะของบุคคล เชน 
เปนผูชายหรือผูหญิง ความแตกตางของบุคคลจึงเปนธรรมชาติอยางหนึ่งของมนุษยและเปนตัว 
การสําคัญที่ทําใหการแปลความรูสึกนึกคิดของบุคคลแตกตางกัน และความรูสึกนึกคิดที่แตก 
ตางกันนี้ จะมีความแตกตางกันมากนอยเพียงใดเปนผลของระดับความแตกตางของบุคคลนั้น ๆ 
ดังนั้น ผูวิจัยจึงกําหนดสมมติฐานที่เกี่ยวของโดยอาศัยปจจัยเหลานี้ประกอบการศึกษาลักษณะ 
องคประกอบทางสังคมในครั้งนี้ 

 
๑. ความแตกตางทางเพศ  
 

การวิจัยทางจิตวิทยาหลายเรื่องไดแสดงใหเห็นวา ผูหญิงกับผูชายมีความแตกตางกัน 
อยางมากในเรื่องความคิด คานิยม ทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบทบาท 
และกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน ผูหญิงมักจะเปนคนที่มีจิตใจออนไหวหรือเจาอารมณ 



  

 

๓๙ 

(Emotional) โอนออนผอนตาม ในขณะที่ผูชายใชเหตุผลมากกวาผูหญิงและจดจําขาวสารได 
มากกวา (ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘: ๑๑๔) 

 
 

๒. ความแตกตางดานอายุ 
 

อายุเปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม 
โดยทั่วไปคนที่มีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ ใจรอน และมองโลกในแง 
ดีกวาคนที่มีอายุมาก คนที่มีอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ มีความ 
ระมัดระวังและมองโลกในแงราย ดังนั้นคนที่มีอายุมากกวาจึงมักไมคอยยอมใหมีการเปลี่ยน 
แปลงเกิดขึ้นในสังคม เพราะการเปลี่ยนแปลงยอมมีผลกระทบตอทรัพยสิน สถานะทางสังคม 
และความลําบากในการปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลง 
 

นอกจากความแตกตางในเรื่องความคิดแลว อายุยังเปนสิ่งกําหนดความแตกตางใน 
เร่ืองความยากงายในการชักจูงใจดวย การวิจัยทางจิตวิทยาพบวาเมื่อคนมีอายุมากขึ้นโอกาส 
ที่คนจะเปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจจะนอยลง โดยปกติแลวคนที่มีวัยตางกันมักจะมีความตองการ 
ในสิ่งที่แตกตางกันไปดวย คนวัยกลางคนและสูงอายุมักจะคิดถึงเรื่องความปลอดภัยในชีวิต 
และทรัพยสิน การรักษาพยาบาล การมีบานและที่ดินเปนของตนเอง ในขณะที่คนหนุมสาวอาจ 
จะสนใจในเรื่องการศึกษา ความยุติธรรม และความเสมอภาค (ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘: ๑๑๓) 
 

C. Maple, I.L. Janis and D. Rife (อางใน ปทมา สุขีนัย, ๒๕๓๔: ๓๓) 
ไดทําการวิจัยและไดผลสรุปวา การชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคนจะยากขึ้นตามอายุของ 
คนที่เพิ่มขึ้น ซ่ึงมีการศึกษาพบวาคนหนุมสาวนั้นจะเปนผูยึดถืออุดมการณ มองโลกในแงดี 
และจิตใจไมมั่นคงมากกวาคนแก ในขณะที่คนแกจะมีความเปนคนหัวร้ันและมีความระมัดระวัง 
สูงกวาคนหนุมสาว นอกจากนี้ โดยปกติแลวคนที่มีวัยตางกันมักจะมีความตองการในสิ่งตาง ๆ 
แตกตางกัน มีการใชส่ือมวลชนและสนใจขาวสารที่แตกตางกันดวย (ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘: 
๑๑๔) 
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๓. ความแตกตางดานระดับการศึกษา 
 

การศึกษาหรือความรู เปนสิ่งหนึ่งที่มีอิทธิพลตอผูรับสาร คนที่ไดรับการศึกษาในระดับ  
ที่ตางกัน ในยุคสมัยที่ตางกัน ในระบบการศึกษาที่ตางกัน ในสาขาวิชาที่ตางกัน ยอมมีความ 
รูสึกนึกคิด อุดมการณ และความตองการที่แตกตางกัน 
 

มีการศึกษาวิจัยหลายเรื่องที่ไดช้ีวา การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมีการเปด 
รับขาวสารแตกตางกันออกไป เชน บุคคลที่ยิ่งมีการศึกษาสูงก็จะมีความสนใจในขาวสารกวาง 
ขวางแตจะไมคอยเชื่ออะไรงาย ๆ โดยจะตองมีหลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนเพียงพอจึงจะเชื่อ 
(ปรมะ สตะเวทิน, ๒๕๓๘: ๑๑๖-๑๑๗) 

 
๔. ความแตกตางดานสถานภาพหรือระดับตําแหนง 
 

ความแตกตางดานสถานภาพของบุคคล เปนปจจัยที่ทําใหเกิดความแตกตางกันในเรื่อง 
การติดตอส่ือสาร บุคคลที่มีระดับตําแหนงภายในองคกรสูงมีแนวโนมที่จะไดรับขาวสารที่จําเปน 
สําหรับการปฏิบัติงานของเขาไดมากกวาบุคคลที่มีระดับตําแหนงภายในองคกรต่ํา บุคคลที่มี 
ระดับตําแหนงภายในองคกรต่ําจึงมักเปนบุคคลที่ขาดขาวสารอยูเสมอ (Wafford and Oters, 
๑๙๗๗ อางใน สมศรี ศานติเกษม, ๒๕๒๙: ๑๙) 
 

ความแตกตางกันในเรื่องระดับตําแหนงที่แตกตางกันมากนอยเพียงใดของผูสงขาวสาร 
และผูรับขาวสารมีอิทธิพลตอการติดตอส่ือสารอยางมาก ขาวสารที่สงออกไปนั้นจะไดรับการ 
ติดตอส่ือสารดูแลหรือทําความเขาใจมากนอยเพียงใด ขึ้นอยูกับความสําคัญของที่มาของขาว 
สารนั้น ๆ วาผูที่ใหขาวสาร ใหขาวสารอยางไรในขาวสารอันเดียวกัน ถาหากวาผูที่อยูในระดับ 
ตําแหนงคอนขางต่ําภายในองคกรเปนผูสงขาวสารออกมาอาจไมมีผูใดฟงหรือใหความสนใจให
ความสําคัญ ถาหากขาวสารอันเดียวกันนั้นสงออกมาจากผูที่อยูในระดับตําแหนงสูง ความเชื่อ 
ถือและความพึงพอใจก็จะยิ่งมีมากขึ้น 
 

มีรายงานการวิจัยที่แสดงใหเห็นวา ระดับตําแหนงมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรม 
ของคน เชน จากการศึกษาถึงความทะเยอทะยานของขาราชการในระดับกลางและระดับต่ํา 
พบวาขาราชการระดับกลางมีความทะเยอทะยาน มีความสนใจตนเองและผูอ่ืน มีความตองการ 
จะเห็นสังคมเจริญ และมีสวนชวยใหสังคมเจริญขึ้นมากกวาขาราชการระดับต่ํา 
 



  

 

๔๑ 

๕. ความแตกตางของระยะเวลาของการทํางาน 
 

เมื่อบุคคลประกอบอาชีพในองคกรใดองคกรหนึ่งเปนระยะเวลานาน บุคคลนั้นจะเกิด 
ความรูสึกผูกพันกับองคกรตลอดจนเกิดการยอมรับในสภาพความเปนอยู กฎเกณฑหรือระเบียบ 
แบบแผนของงานที่ตนทํา ซ่ึงตางจากบุคคลที่ทํางานเปนระยะเวลานอยกวา ที่มักจะไมเกิด 
ความรูสึกผูกพันกับองคกร ไมยอมรับสภาพความเปนอยูและกฎเกณฑ หรือระเบียบแบบแผน 
ขององคกรที่ตนทํางานอยู 

 
๖. สภาพแวดลอมของการสื่อสารในองคกร 

 
สภาพการสื่อสารในองคกรประกอบดวยพฤติกรรมของคน การรับรูเหตุการณ การตอบ 

สนองระหวางบุคคล การคาดหวัง ความขัดแยงระหวางบุคคล และโอกาสที่บุคคลจะเจริญเติบ 
โตในหนาที่การงานตามระยะเวลาที่ปฏิบัติงาน โดยเราพิจารณาจากการสื่อสารและการรับรู 
เร่ืองราวตาง ๆ รวมตลอดถึงการรับและสงขาวสารตอ ๆ กันไป ซ่ึงพฤติกรรมการสื่อสารใน 
องคกรนี้จะขึ้นอยูกับการรับรูสภาพแวดลอมและความจําเปนในการสื่อสารของบุคลากรในองค 
กรแตโดยหลักการแลวสภาพแวดลอมและการสื่อสารในองคกรนาจะสงเสริมความเปนมิตร 
สงเสริมใหบุคลากรไดมีโอกาสในการสื่อสารกัน สงเสริมใหบุคลากรไดมีโอกาสในการทํางาน 
รวมกันเปนกลุมทั้งในรูปแบบที่เปนทางการและไมเปนทางการ ดังนั้นสภาพแวดลอมและการ 
ส่ือสารในองคกรที่เอื้ออํานวยนาจะเปนผลดีทั้งแกบุคลากรและองคกร 
 

สภาพแวดลอมในองคกรเปนเรื่องที่มีความสําคัญ เนื่องจากขอเท็จจริงที่วาคนมิไดทํา 
งานอยูในความวางเปลา แตพวกเขาทํางานอยูภายใตการกํากับควบคุมของบางสิ่งบางอยาง 
ตั้งแตกรอบโครงสราง ระเบียบกฎเกณฑตาง ๆ ขององคกรซึ่งมองเห็นไดไปจนถึงสิ่งอื่น ๆ 
ภายในองคกรที่มองไมเห็นและจับตองไมไดแตสามารถรูสึกและรับรูได สภาพแวดลอมขององค 
กรจะเปนตัวแปรสําคัญในการศึกษาองคกรของมนุษย ทั้งนี้เพราะสภาพแวดลอมในองคกรเปน 
พื้นฐานในการอธิบายสภาพการณตาง ๆ และมีสวนรวมในการกําหนดการรับรูและเปนแหลงกด 
ดันพฤติกรรมของผูปฏิบัติงานในองคกร 
 

นอกจากสภาพแวดลอมจะมีสวนชวยกําหนดพฤติกรรมในองคกรแลว สภาพแวดลอม 
ยังมีอิทธิพลตอสมาชิกอีกดวย โดยสภาพแวดลอมขององคกรจะเปนตัวกําหนดรูปแบบความ 
คาดหวังของสมาชิกตอองคประกอบตาง ๆ ขององคกร ซ่ึงจะมีผลโดยตรงตอทัศนคติและความ 
พอใจที่พนักงานมีตอองคกร แนวความคิดเรื่องสภาพแวดลอมสามารถใชศึกษาถึงผลกระทบ 



  

 

๔๒ 

ดานพฤติกรรมตาง ๆ ของบุคคลในองคกรไดอยางลึกซึ้ง ซ่ึงเปนผลจากการคนพบของนัก 
พฤติกรรมศาสตรที่วา มนุษยไมไดตัดสินใจจากสิ่งที่เปนอยูจริงแตตัดสินใจหรือมีปฏิกิริยาตอ 
ส่ิงที่เรารับรูหรือเขาใจ (Perceived) เกี่ยวกับสภาพแวดลอมของพวกเขา หากตองการจะปรับ 
ปรุงเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาองคกรแลว ส่ิงที่นักพัฒนาองคกรจะตองพิจารณาเปลี่ยนแปลงเปน 
อันดับตน ๆ คือ สภาพแวดลอม ยิ่งในอนาคตการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ในสังคมจะเปนไปอยาง 
รวดเร็ว องคกรจะอยูรอดไดนั้นจะตองปรับเปลี่ยนตัวเองใหทันกับการเปลี่ยนแปลงดังกลาวดวย 
ซ่ึงสิ่งหนึ่งที่องคกรตองใหความสนใจมากที่สุดคือทรัพยากรมนุษย องคกรที่จะประสบความ 
สําเร็จในอนาคตจะตองเปนองคกรที่จัดการเรื่องทรัพยากรมนุษยไดดีที่สุด 
 

นักจิตวิทยาไดเสนอวา พฤติกรรมมนุษยเกิดจากความสัมพันธระหวางอิทธิพลภายใน 
ตัวบุคคลกับอิทธิพลภายนอกที่แตละบุคคลรับรู ซ่ึงทฤษฎีสนามของ Lewin ไดอธิบายการศึกษา 
พฤติกรรมที่สัมพันธกับขอบเขตสภาพแวดลอมที่บุคคลประสบอยูในชีวิตวา “พฤติกรรมยอมขึ้น 
อยูกับความสัมพันธระหวางอิทธิพลตาง ๆ ของบุคคลกับของสภาพแวดลอมที่บุคคลนั้นรับรู 
สภาพแวดลอมนี้จึงไมใชสภาพแวดลอมที่ปรากฏจริง และไมไดหมายถึงสภาพแวดลอมกาย 
ภาพแตอยางเดียว แตรวมไปถึงสภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรมดวย” 
 

การรับรูเกี่ยวกับสภาพแวดลอมของสมาชิกในองคกรจึงเปรียบเสมือนการกลั่นกรองปรา 
กฏการณจากภายนอกเขาสูสมาชิกในองคกร คุณลักษณะขององคกรที่สะทอนออกมาจึงอาจไมใช 
ความจริงทั้งหมด แตจะถูกแตงแตมดวยคานิยม ความตองการ ความคาดหวัง ของสมาชิก 
เพราะในทางจิตวิทยาพฤติกรรมของบุคคลยอมขึ้นอยูกับสภาพแวดลอมที่เขารับรูมากกวาจะเปน 
สภาพแวดลอมแท ๆ ที่เปนอยู 
 

จึงสรุปไดวา พฤติกรรมสวนบุคคล เกิดขึ้นจากทั้งสภาพแวดลอม และลักษณะสวนตัว 
ของแตละคน และกอใหเกิดทัศนคติ ความคิดเห็นของตนเอง การรับรู ความคาดหวัง ความเชื่อ 
และคานิยมที่เปนของแตละคนทั้งที่เหมือนกันและแตกตางกับของบุคคลอื่น 

 

 

 

 

 

 



  

 

๔๓ 

แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
 

ทัศนคติเปนความชอบ หรือไมชอบของแตละคน เปนเพียงสภาพการรูและจิตสํานึก 
ไมสามารถเห็น  ไดยิน  ไดกล่ิน  หรือสัมผัสได  แตจะถูกสะทอนออกมาเปนคําพูด  เชน 
ฉันชอบรถฝรั่ ง  ฉะนั้น  อาจกล าวได ว า  ทัศนคติ  หมายถึ ง  แนวโนมของคนๆหนึ่ ง 
ที่มีตอส่ิงเราหรือเร่ืองบางเรื่อง รวมถึงผลของความรูสึก อคติ ความกลัว ความคิด และความรูสึก 
อ่ืน ๆ ที่มีตอเร่ืองตาง ๆ (R. Blackwood, ๑๙๗๕ อางใน อรวรรณ ปลันธโอวาท, ๒๕๓๗: ๒๑) 

 
ดั้งนั้น การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ จึงหมายถึงการเปลี่ยนแปลงองคประกอบที่มีอยูกอน 

แลว ซ่ึงอาจเปนการเปลี่ยนแปลงโครงสรางของความเชื่อ หรือเปลี่ยนแปลงเนื้อหาในเรื่อง 
ความเชื่อบางประการซึ่งจะเปนทัศนคติตอไป 

 
Blackwood (Roy Blackwood, ๑๙๗๕ อางใน อรวรรณ ปลันธโอวาท, ๒๕๓๗: ๒๓) 

ไดอธิบายสรุปถึงแหลงที่มาของทัศนคติวาประกอบไปดวยปจจัยสําคัญ คือ 
 

๑. ประสบการณ ซ่ึงถือวาทําใหเราไดขอมูลดวยตนเอง (First - hand) 
ซ่ึงจะกอตัวเปนทัศนคติ 
 

๒. การเรียนรู ซ่ึงถือเปนแหลงของขอมูลเชนกัน แตยังไมใชประสบดวยตนเอง (Second 
- hand) 
 

๓. ความเชื่อมีหลากหลายรูปแบบ ประเด็นสําคัญคือความยากงายในการเปลี่ยน 
แปลงความเชื่อมีระดับแตกตางกันในความเชื่อแตละอยาง 
 

๔. คานิยม  คือ  หลักการของความประพฤติที่ เปนที่ยอมรับกันในสังคมหนึ่งๆ 
หลักการนี้มาจากวิชาชีพและจริยธรรมของสังคมนั้น ๆ เชน คานิยมหนึ่งของสังคม 
ไทยคือหญิงสาวควรเปนหญิงพรหมจรรยกอนสมรส 
 

๕. ปทัสถาน คือ มาตรฐานซึ่งสังคมหนึ่ง ๆ ใชเปนแบบแผนในการปฏิบัติตน เชน 
ปทัสถานในเมืองใหญๆ ของสังคมไทยขณะนี้คือ ภรรยาไมไดเปนแมบานอยูกับ 
เหยาเฝากับเรือนอีกตอไป หากแตตองมีบทบาทมีบทบาทเปนหญิงทํางานนอกบาน 
เพื่อชวยเพิ่มพูนรายไดใหครอบครัวดวย หรือในประเทศไทยขับรถกันดานซายมือ 



  

 

๔๔ 

 
Milton Rokeach กลาววา ทัศนคติเปนการผสมผสาน หรือการจัดระเบียบของความเชื่อ 

ที่มีตอส่ิงหนึ่งสิ่งใด หรือสถานการณใดสถานการณหนึ่ง ผลรวมของความเชื่อนี้จะเปนตัว 
กําหนดแนวโนมของบุคคลซึ่งนําไปสูปฏิกิริยาตอบสนองในลักษณะที่ชอบหรือไมชอบ (Milton 
Rokeach, ๑๙๗๐ อางในพรรณเพ็ญ วัยเจริญ,  ๒๕๓๙: ๒๒) 

 
แตการที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งจะเกิดทัศนคติขึ้นไดนั้น Foster ไดสรุปแนวคิดเกี่ยวกับการ 

เกิดทัศนคติวาขึ้นอยูกับสาเหตุ ๒ ประการ คือ ประสบการณทางตรงและทางออม และคานิยม 
ตลอดจนการตัดสินคานิยม เนื่องจากประสบการณที่บุคคลมีกับสิ่งของ บุคคลหรือสถานการณ 
สามารถกอใหเกิดทัศนคติในตัวบุคคลจากการที่ไดพบเห็น คุนเคย หรือทดลอง และแตละกลุม 
ชนก็อาจมีคานิยมตอส่ิงเดียวกันแตกตางกันได ทั้งนี้ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม คานิยม หรือมาตรฐาน 
ของกลุมบุคคลที่ใชชีวิตอยู (Charles R. Foster, ๑๙๕๒ อางใน พรรณเพ็ญ วัยเจริญ, ๒๕๓๙: 
๒๓) 

 
โดยทั่วไปแลวบุคคลมักจะมีทัศนคติอยางไมหนักแนนจริงจังจนกวาจะไดมีประสบการ

ณที่ซํ้า ๆ กันหลายครั้ง จนกอตัวเปนทัศนคติขึ้นมา นอกจากนี้การกอตัวของทัศนคติไมจําเปน 
ตองมาจากการมีประสบการณโดยตรงตอคน ส่ิงของ หรือสถาบันหนึ่ง สถาบันใด แตอาจมาจาก 
การไดฟง หรือไดอาน เกี่ยวกับเหตุการณนั้น ๆ นอกจากองคประกอบสําคัญที่กอใหเกิดการ 
เปลี่ยนแปลงทัศนคติคือ แหลงสารและผูรับสาร 

 
Katz and Lazarsfeld กลาววา แหลงสารที่เปนตัวบุคคลกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทาง 

ดานทัศนคติในตัวผูรับสารมากกวาสื่อมวลชน (Katz and Lazarsfeld, ๑๙๕๕: ๒๗) แตทั้งนี้แหลง 
สารที่เปนตัวบุคคลจะตองเปนผูที่มีความนาเชื่อถือ ซ่ึง Aristotle นักปราชญชาวกรีกไดสรุป 
ความนาเชื่อถือของผูสงสารที่เปนบุคคลวาประกอบดวยปจจัย ๒ ประการ (อรวรรณ 
ปลันธโอวาท, ๒๕๓๗: ๘๔) คือ 
 

๑. ความสามารถหรือความเปนผูชํานาญ (Competence of Expertness) 
 

๒. ความนาไววางใจ (Trust worthiness) 
 



  

 

๔๕ 

ความนาเชื่อถือทั้งสองประการดังกลาว จะตองเปนความนาเชื่อถือที่ผูรับสารมองเห็น 
รับรู  และเชื่อเชนนั้น  สวนคุณลักษณะของผู รับสาร  เชน  ทักษะในการสื่อความหมาย 
ความรูเร่ืองระบบสังคม เปนตน 
 

McDavid & Harrari กลาวถึงคุณสมบัติของทัศนคติไววา ทัศนคติเปนสิ่งที่ตองเรียนรู 
มิใชส่ิงที่เกิดขึ้นเอง และยังเปนสิ่งที่มีลักษณะคอนขางมีเสถียรภาพ ทัศนคติไมใชส่ิงที่จะ 
สามารถเปลี่ยนแปลงไดอยางฉับพลันจากสิ่งหนึ่งไปอีกสิ่งหนึ่งจนไมสามารถทํานายหรือคาด 
หมายได และไมใชส่ิงที่มั่นคงถาวรจนไมสามารถเปลี่ยนแปลงได (McDavid & Harrari, ๑๙๖๘ 
อางใน ศุภกัญญา นาถนิติธาดา,๒๕๓๙: ๒๘) 

 
 
 
 

บทบาทของทัศนคติ 
  บุคคลสามารถแสดงทัศนคติออกได ๓ ประเภทดวยกัน คือ 
 

๑. ทัศนคติทางเชิงบวก เปนทัศนคติที่ชักนําใหบุคคลแสดงออก มีความรูสึกหรือ 
อารมณจากสภาพจิตใจโตตอบในดานดีตอบุคคลอื่น หรือเร่ืองราวใดเรื่องราวหนึ่ง 
รวมท้ังหนวยงาน องคกร สถาบัน และการดําเนินกิจการขององคกรดานอื่น ๆ เชน 
กลุมชาวเกษตรกร ยอมมีทัศนคติทางบวก หรือมีความรูสึกที่ดีตอสหกรณการ 
เกษตรและใหความสนับสนุนรวมมือดวย การเขาเปนสมาชิกและรวมในกิจกรรม 
ตาง ๆ อยูเสมอ เปนตน 

 
๒. ทัศนคติทางลบหรือไมดี คือ ทัศนคติที่สรางความรูสึกเปนไปในทางเสื่อมเสีย 

ไมไดรับความเชื่อถือ หรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลงระแวงสงสัย รวมทั้ง 
เกลียดชังตอบุคคลใดบุคคลหนึ่ง เร่ืองราว หรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือหนวยงาน 
องคกร  สถาบัน  และการดําเนินกิจการขององคกรดานอื่น  ๆ เชน  พนักงาน 
เจาหนาที่บางคน อาจทีทัศนคติเชิงลบตอบริษัท กอใหเกิดอคติขึ้นในจิตใจของเขา 
จนพยายามประพฤติและปฏิบัติตอตานกฎระเบียบของบริษัทอยูเสมอ 

 
๓. ทัศนคติท่ีบุคคลไมแสดงความคิดเห็นในเรื่องราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง 

หรือตอบุคคล  หนวยงาน  สถาบัน  องคกร  และอื่ น  ๆ  โดย ส้ิน เชิ ง  เ ชน 



  

 

๔๖ 

บุคลากรในองคกรที่ยอมรับเอาระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-
Auction) มาใช อาจมีทัศนคตินิ่งเฉย ไมมีความคิดเห็นตอระบบแตอยางใด 

 
Daniel Katz (อางใน จาระไนย แกลโกศล, ๒๕๔๐: ๕๙๐) 

ไดกลาวถึงบทบาทของทัศนคติไว ๔ ประการ คือ  
 

๑. การปรับเพื่อใชงาน (Adjustment-Utility) อยางเชน ในกรณีที่เราชอบสิ่งที่ตอบ 
สนองตอความตองการของเรา 
 

๒. การปกปองความรูสึกตาง ๆ (Ego-Defense) เชน เมื่อเราสรางทัศนคติขึ้นเพื่อ 
ปกปดความไมมั่นคงทางความรูสึกของเรา หรือปกปองเราเมื่อมีส่ิงขมขวัญเกิดขึ้น 
การแสดงออกซึ่งคานิยม (Value Expression) เชน การสรางทัศนคติขึ้นเพื่อแสดง 
ออกถึงความเชื่อหรือคานิยมตาง ๆ 
 

๓. หนาที่เกี่ยวกับความรู (Knowledge) เชน เมื่อใชทัศนคติเปนเครื่องชวยในการเขา 
ใจสิ่งแวดลอม โดยการรวบรวมและปะติดปะตอขอมูลเกี่ยวกับสิ่งแวดลอมนั้น 

 
การเปล่ียนทัศนคติ 

 
ทัศนคติเปนสิ่งที่เราอาจเปลี่ยนใหเปนดีหรือเลว ใหเปนชอบหรือไมชอบได แตอยางไร 

ก็ดี การเปลี่ยนทัศนคติไมวาจะเปนของเราเองหรือของผูอ่ืนก็ไมใชเปนสิ่งที่กระทํากันไดงายนัก 
ในทางการสื่อสารทัศนคติเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงได และในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ เราถือวา 
มีกระบวนการที่ เราสามารถระบุรูปแบบหรือขั้นตอนได เชน หลักของ Fritz Heider 
ไดกลาวถึงกระบวนการในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติวามีพื้นฐานมาจากแนวคิดทางจิตวิทยา ๓ 
ประการ (อางใน จาระไนย แกลโกศล, ๒๕๔๐: ๕๙๐) คือ 
 

๑. ความไมสมดุลทางจิตวิทยาของคนเราเปนสิ่งที่ไมนาร่ืนรมณ หรือไมนาพึงพอใจ 
 

๒. การที่เรามักดิ้นรนเพื่อสรางภาวะแหงความสมดุลขึ้นก็เพื่อลดภาวะที่ไมสมดุลให 
นอยลง 
 



  

 

๔๗ 

๓. เพื่อใหเราเขาถึงซึ่งภาวะแหงสมดุล หรืออยางนอยลดภาวะที่ไมสมดุลลง ภาวะแหง 
สมดุลเปนความมั่นคงทางจิตใจและอารมณ 

 
นอกจากนี้การเปลี่ยนทัศนคติอาจมาจากสาเหตุดังตอไปนี้ 

 
๑. ความตองการเลียนแบบผูอ่ืน (Identification) 

 
๒. การเปลี่ยนแปลงสภาวะภายใน (Internalization) ซ่ึงเกิดขึ้นเมื่อเรายอมรับการ 

เปลี่ยนแปลงทัศนคติ เมื่อเชื่อมั่นในทัศนคติใหมนั้นอยางเต็มที่ 
 

๓. เนื่องจากการถูกกระตุน (Coerced) เชน การคาดโทษถาหากกระทําผิด การภาคทัณฑ 
 

๔. การจูงใจ (Persuasion) หรือการโฆษณาชวนเชื่อ (Propaganda) ซ่ึงเปนกระบวน 
การที่ผลักดันใหผูรับสารเปลี่ยนทัศนคติใหหันมายอมรับความคิด หรือแมกระทั่ง 
การกระทําที่เจาของกระบวนการจูงใจ หรือการโฆษณาชวนเชื่อตองการใหเกิดขึ้น 
หรืออีกวิธีหนึ่งทัศนคติอาจเปลี่ยนแปลงไดโดยการควบคุม (Manipulation) ซ่ึงอาจ 
ทําไดโดยการใชผูรับสารเปนเครื่องมือหรือควบคุมผูรับสาร อยางเชน 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 

จึงสรุปแหลงที่มาของทัศนคติไดดังนี้ 
 

๑. ทัศนคติที่ เกิดจากประสบการณ เฉพาะอยาง  (Specific Experience) 
จะเปนประสบการณเฉพาะเรื่อง เฉพาะตัวบุคคล ที่เจาตัวไดพบเห็นดวยตัวเอง 
 

๒. ทัศนคติที่เกิดขึ้นจากการติดตอส่ือสารจากบุคคลอื่น (Communication from others) 
การไดรับถายทอดทัศนคติจากบุคคลอื่น ซ่ึงมักจะเปนบุคคลที่มีอิทธิพลตอความคิด 
 

๓. ทัศนคติที่เกิดจากสิ่งที่เปนแบบอยาง (Model) เปนการเลียนแบบจนทําใหเกิด 
ทัศนคติขึ้นได 
 



  

 

๔๘ 

๔. ทัศนคติที่เกิดจากสถาบัน (Institutional Factors) เกิดจากการหลอหลอมของ 
สถาบันที่บุคคลนั้น ๆ เปนสมาชิกอยูและจะสนับสนุนใหเกิดทัศนคติไปในทาง 
เดียวกัน 

 
เนื่องจากทัศนคติเปนเรื่องที่เกี่ยวกับความคิดและความรูสึกของมนุษย ดังนั้นความ 

เหนียวแนนหรือความมั่นคงของทัศนคติขึ้นอยูกับความซับซอนของทัศนคติของบุคคล ทัศนคติ 
ที่ซับซอนมักจะมีความเชื่อหลายดานรวมทั้งความรูคอยสนับสนุนอยู สวนทัศนคติ ที่ไมซับซอน 
มักจะมีความเชื่อเพียงดานเดียว ยิ่งทัศนคติมีความซับซอนมากเทาไรก็ยิ่งเปลี่ยนแปลงยาก เทานั้น 
สวนทัศนคติที่ไมซับซอนนั้นจะสามารถเปลี่ยนแปลงไดงายมากกวา (วิรัช ลภิรัตนกุล, ๒๕๒๔: 
๒๐๐) 
 

การเปลี่ยนแปลงทางทัศนคติจะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อทัศนคติเดิมที่เคยมีอยูไมเปนที่พอใจ 
หรือไมสามารถสนองความตองการของบุคคลได โดยการเปลี่ยนแปลงนี้ “การสื่อสาร” 
คือเครื่องมือที่จําเปน สําคัญ และมีประสิทธิภาพมากที่สุด 
 

การสื่อสารเพื่อใหเกิดผลในดานการใหความรูแกผูรับสารนั้นสวนใหญแลว มักจะประ 
สบความสําเร็จ แตเมื่อถึงขั้นการยอมรับปฏิบัติผลกลับเปนไปในทางตรงกันขาม ซ่ึงปรากฏ 
การณเชนนี้เรียกวาชองวางของความรู ทัศนคติ และการยอมรับปฏิบัติ หรือ KAP-Gap กลาวคือ 
เมื่อบุคคลมีความรู และทัศนคติเชนไรก็จะแสดงพฤติกรรมไปตามความรูและทัศนคติที่มีอยูนั้น 
คือ K = Knowledge, A = Attitude, P = Practice แตใชวาความสัมพันธสอดคลองเชนนี้จะเกิด 
ขึ้นเสมอไป ดังนั้น Rogers (Everett M. Rogers, ๑๙๗๓: ๒๘๙-๒๙๐) ไดเสนอทางแก 
เพื่อปดชองวางของ KAP-Gap นี้ไว ๔ ทาง คือ 

๑. การใหความรูเกี่ยวกับวิธีการใชใหมากขึ้น กลาวคือ ตองใหความรูเกี่ยวกับวิธีการ    
ใหกลุมเปาหมายเขาใจอยางแทจริงถึงวิธีการใช หรือการปฏิบัติตอส่ิงที่เผยแพรใหนั้น 

 
๒. ใหคําแนะนําในการปฏิบัติ ซ่ึงสามารถทําไดโดยใชเจาหนาที่สงเสริมเขาไปติดตอกับ    

สมาชิกที่ตองการรับนวัตกรรม โดยใหคําแนะนําอยางใกลชิด 
 

๓. โดยการใหรางวัลแกผูยอมรับนวัตกรรม หรือยอมรับปฏิบัติเพื่อเปนการจูงใจแก    
สมาชิกอื่น ๆ ที่ยังไมยอมรับ 
 



  

 

๔๙ 

๔. การใชกลยุทธในการโนมนาวใจโดยวิธีการใชส่ือบุคคลที่เปนเจาหนาที่สงเสริม   
ผูนํ าทางความคิด  เขาไปติดตอกับสมาชิก  หรือกลุมเพื่อนฝูง  เพื่อโนมนาวใจสมาชิก    
ใหเกิดการยอมรับปฏิบัติอีกตอหนึ่ง 
 

ดังนั้น ในการวิจัยคร้ังนี้จึงมุงเปาหมายไปที่ การนวัตกรรมการสื่อสารกับการยอมรับ 
ระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) อันเปนผลจากการสื่อสารระหวาง 
ผูบริหารกับบุคลากรในองคกร และผูใหบริการตลาดกลางฯ กับผูบริหารองคการปกครอง 
สวนทองถ่ิน 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

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 
และปญหาจากการนําระบบการประมูลงาน 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 
และภายนอกเพื่อหาแนวทางการแกไขปญหารวมถึงการหาแนวทางประมูลงานอยางโปรงใสโดย
มุงเนนในเรื่องจริยธรรมทางธุรกิจซึ่งเปนสิ่งที่องคกรทุกองคกรควรตระหนักเรื่องนี้เปนสําคัญ 
และกําหนดทิศทางการวางแผนกลยุทธขององคกรเพื่อใหองคกรสามารถเจริญเติบโตอยางยั่งยืน
พบวา  บริษัทนําเอาจุดแข็งและโอกาสมาผสมผสานกันเพื่อเปนแนวทางเลือกที่ดีที่ สุด 
คือกลยุทธในการสนับสนุนความรู เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑใหมควบคูกับแนวทางเลือกอื่นๆ 
เนื่องจากทางเลือกนี้สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคตที่มีความตองการสินคา
และบริการที่ทันสมัย ดานของพนักงานก็สามารถที่จะพัฒนาศักยภาพของตัวเองพรอมๆ 
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 
แตทางเลือกนี้เปนทางเลือกที่จะเกิดผลกระทบทางดานการเงินระยะเวลาในการปฏิบัติงานเนื่องจ
ากเปนทางเลือกที่มีคาใชจายมากและใชระยะเวลาในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑนาน 
แตบริษัทเล็งเห็นวาการเลือกแนวทางเลือกนี้กอใหเกิดประโยชนกับบริษัทในระยะยาวคือสามาร
ถสรางกําไรใหกับบริษัทไดอยางยั่งยืน 

 
ณัฐดนัย วงษรุงอรุณเลิศ (๒๕๔๗) ไดทําการศึกษาวิจัย เร่ือง "การยอมรับเทคโนโลยี 

คอมพิวเตอร ในโครงการอินเทอรเน็ตตําบล ของสมาชิกองคกรการบริหารสวนตําบล ในเขตภาค 
กลางตอนลาง" โดยไดศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีคอมพิวเตอรในโครงการอินเตอรเน็ตตําบล 
ของสมาชิกองคการบริหารสวนตําบล ในเขตภาคกลางตอนลาง พบวา ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอ 



  

 

๕๐ 

การยอมรับเทคโนโลยีคอมพิวเตอรของสมาชิกองคการบริหารสวนตําบล ไดแก การฝกอบรม 
คอมพิวเตอร สถานที่ในการใชงาน การรับรูประสิทธิภาพของคอมพิวเตอร การเรียนรูการใชงาน 
คอมพิวเตอร  การรับรูการใชงานคอมพิวเตอร  ความเขาใจคุณลักษณะของเทคโนโลยี 
คอมพิวเตอร 

 
อัญชลี ชลิดาพงศ  (๒๕๓๔) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง "การใชสารนิเทศของนักพัฒนา 

ในจังหวัดเชียงใหม"  โดยไดศึกษา และเปรียบเทียบการใชสารนิเทศ ปญหาและอุปสรรคในการ 
ใชสารนิเทศของนักพัฒนาในจังหวัดเชียงใหม และพบวา แหลงสารนิเทศที่นักพัฒนาใชในระดับ 
มาก ไดแก การอานหนังสือ/เอกสารของทางราชการ การอานตําราหรือหนังสือทั่ว ๆ ไป 
การอานหนังสือพิมพรายวัน ความรูเดิมที่ไดศึกษามาจากสถาบันการศึกษา การสนทนากับ 
เพื่อนรวมงาน การสนทนาแลกเปลี่ยนความรูกับผูนําทองถ่ินหรือชาวบาน การขอคําปรึกษา 
หรือสนทนากับผูบังคับบัญชา การประชุมของหนวยงานประจําปกษ / เดือน / ป 
แหล งสารนิ เทศที่นั กพัฒนาใช ในระดับนอยที่ สุ ดคือ  การศึกษาดู ง านต า งประ เทศ 
ปญหาและอุปสรรคในการใชสารนิเทศของนักพัฒนา พบวามีปญหาและอุปสรรคในดานไมมี 
เงินสวนตัวที่จะจัดหาสารนิเทศดวยตนเอง ไมสามารถเดินทางไปยังแหลงสารนิเทศเนื่องจาก 
แหลงสารนิเทศอยูไกลที่ทํางาน และไมมีเวลาคนสารนิเทศเพิ่มเติม นอกจากนี้ยังไดทําการ 
ศึกษาเปรียบเทียบการใชสารนิเทศดานตาง ๆ ดวย 

อยางไรก็ตาม ประเด็นความพึงพอใจตอขอมูลการปรับโครงสรางธุรกิจที่ไดรับจาก 
ผูบังคับบัญชา พบวาพนักงานทั้งสองระดับมีความพึงพอใจแตกตางกัน โดยพนักงานระดับ 
บังคับบัญชามีความพึงพอใจมากกวาระดับปฏิบัติการ 

ผูวิจัยไดนําเอาทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของมาใชเปนกรอบในการวิจัยเชิง 
คุณภาพ ทั้งจากฝายบริหารและฝายใหบริการในระดับชาติ เพื่อพิสูจนปญหานําการวิจัยทั้ง ๕ ขอ 
เพื่อใหไดผลงานวิจัยที่ถูกตองสมบูรณมากที่สุด ทฤษฎีการเผยแพรนวัตกรรม ทฤษฎีการ 
ส่ือสารและการเผยแพรนวัตกรรม ชวยใหผูวิจัยไดทราบวาควรศึกษาปจจัยที่สําคัญบางประการ 
ที่มีผลตอการยอมรับระบบการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกส (E-Auction) ซ่ึงเปนนวัตกรรม 
ใหมในองคการบริหารสวนทองถ่ิน ไดแก ผูวิจัยไดนําเอาแนวคิดเกี่ยวกับนวัตกรรม มาใชศึกษา 
กลยุทธที่ใชในการสรางนวัตกรรมการสื่อสารในองคกรเกี่ยวกับระบบการซื้อและการจางโดยกา
รประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกสขององคการบริหารสวนทองถ่ินในเขตปริมณฑลเปนอยางไร 
รวมทั้งปจจัยการสื่อสารใดบางที่มีผลตอความสําเร็จในการยอมรับระบบ และลักษณะเฉพาะ 
ขององคการบริหารสวนทองถ่ิน คุณลักษณะของผูนําทองถ่ิน มีความสัมพันธกับการยอมรับ 
ระบบการซื้อและการจางโดยการประมูลดวยระบบอิเล็กทรอนิกสอยางไร ขอมูลสวนนี้สามารถ 
นํามาอธิบายเหตุผลของการยอมรับหรือไมยอมรับนวัตกรรมนี้ได 


