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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี ทีเ่กี่ยวของ 
 

 การศึกษาเร่ือง “การเปดรับขอมูลขาวสารของกลุมผูใชมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน” 

มีแนวคิด ทฤษฎี ที่เกี่ยวของกับการศึกษาในคร้ังนี้ ดังนี้ 

 1. แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

 2. แนวคิดเกี่ยวกับการเปดรับขอมูลขาวสารกลุมยอย 

 3. แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะและประสิทธิภาพของสื่อมวลชน สื่ออินเทอรเน็ต และ

ส่ือบุคคล 

 4. ทฤษฎีความสัมพันธทางสังคม 

 5. ทฤษฎีการเปดรับส่ือและขาวสาร 

 
แนวคิดเกี่ยวกับปจจยัที่มผีลตอพฤติกรรมของผูบรโิภค 

 

 พฤติกรรมของผูบริโภคนั้นเปนส่ิงที่ผูผลิตสินคาใหความสําคัญเปนอยางมาก ซึ่งปจจัย

ที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคมีดังตอไปนี้  

 1. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural factors) เปนปจจัยที่อิทธิพลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภคไดกวางขวางที่สุด ลึกลํ้าที่สุด ซึ่งแบงยอยออกเปนวัฒนธรรมหลัก (Core culture) แลวก็

วัฒนธรรมรอง (Subculture) และช้ันทางสังคม (Social class)1 

  1.1 วัฒนธรรมหลัก (Culture) เปนสัญลักษณหรือเปนส่ิงที่มนุษยสรางข้ึนโดยเปน

ที่ยอมรับจากรุนหนึ่งตกทอดไปสูอีกรุนหนึ่ง ซึ่งวัฒนธรรมนี้จะเปนตัวกําหนดและควบคุม 

พฤติกรรมมนุษยในสังคม หรือเปนผลรวมที่เกิดจากการเรียนรูระหวางความเช่ือถือ คานิยม และ

ประเพณี ซึ่งจะเปนตัวควบคุมสมาชิกในสังคม 

   วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบในการดําเนินชีวิตที่คนสวนใหญในสังคมยอมรับ

ดังนั้นวัฒนธรรมจึงเปนปจจัยพื้นฐานในการกําหนดความตองการและพฤติกรรมของมนุษย 

ประกอบดวยส่ิงตอไปนี้ (1) หลักคิด คือการใหเหตุผล การมองโลก (2) คานิยม (3) ความสัมพันธ

                                                 
 1“พฤติกรรมผูบริโภค,” <http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm>, 

12 ธันวาคม 2549. 



 

 

16 

ของคนในสังคม (4) ภาษา (5) ส่ิงของเคร่ืองใช (6) โลกทัศน (7) ที่อยูอาศัยและระบบนิเวศน (8) 

เส้ือผาการแตงกาย (9) พิธีกรรมทางศาสนา (10) พิธีกรรมความเชื่อ (11) พิธีกรรมตามประเพณี 

(12) แนวทางปฏิบัติตามครรลองชีวิต (13) ธรรมเนียมปฏิบัติและส่ิงตองหาม (14) ความเช่ือ (15) 

ตํานานของชาติและชุมชน นอกเหนือจากวัฒนธรรมหลักแลวยังมีกรอบวัฒนธรรมรองที่มีอิทธิพล

ตอการกําหนดพฤติกรรมผูบริโภคของมนุษยดวย  

  1.2 วัฒนธรรมรอง (Subculture) เปนวัฒนธรรมของกลุมภายในสังคม ซึ่งมี

ลักษณะเฉพาะท่ีแตกตางกัน กลาวคือในวัฒนธรรมหลักจะประกอบดวยวัฒนธรรมกลุมยอยที่มี

เอกลักษณเฉพาะสําหรับสมาชิกในกลุมนั้น ๆ วัฒนธรรมรองประกอบดวย 

   - กลุมเช้ือชาติ (National groups) เชน คนไทย จีน อเมริกัน เปนตน ซึ่งคน

แตละเชื้อชาติก็จะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคาที่แตกตางกันไป 

   - กลุมศาสนา (Religions groups) เชน ศาสนาพุทธ คริสต อิสลาม เปนตน 

ซึ่งในแตละศาสนาก็จะมีขอหามตางกัน จึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

   - กลุมภูมิภาค (Regional groups) เชน ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต คนที่

อาศัยอยูในภูมิภาคที่ตางกันก็มีการพฤติกรรมการบริโภคสินคาตางกัน  

   - กลุมอาชีพ (Occupational groups) ตางคนตางอาชีพ ก็จะตางพฤติกรรม

การบริโภคเชนเดียวกัน เชน ขาราชการ กับนักธุรกิจ ก็จับจายใชสอยตางกัน เปนตน 

   - กลุมอายุ (Age groups) ไดแก เด็ก วัยรุน วัยทํางาน วัยสูงอายุ จะมี

ความชอบและความตองการแตกตางกัน เชน วัยรุนพรอมที่จะลองของใหม สวนวัยสูงอายุ ก็ไม

ชอบเปล่ียนของหรือพฤติกรรม เปนตน  

  1.3 ชั้นทางสังคม  หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่

แตกตางกัน หรือหมายถึง การจัดลําดับภายในสังคม สวนใหญข้ึนอยูปจจัยดังนี้ คือ รายได อาชีพ 

การศึกษา พื้นฐานครอบครัว   

   ชั้นทางสังคมของผูบริโภคที่อยูในสังคมเมื่อแบงออกแลวจะมีลักษณะ1

2 เชน 

   -  ผูบริโภคที่อยูในชั้นเดียวกันมีแนวโนมที่จะมีพฤติกรรมเหมือนกัน 

   -  สถานภาพของผูบริโภคจะสูงหรือตํ่า สวนหนึ่งข้ึนอยูกับวาจะถูกจัดกลุมอยู

ในช้ันทางสังคมระดับใด 

                                                 
 2“พฤติกรรมผูบริโภค,” <http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch4.htm>,  

12 ธันวาคม 2549. 
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   -  ชั้นทางสังคมของผูบริโภคถูกจัดกลุมและลําดับความสูงตํ่าโดยตัวแปรหลาย

ตัว เชน อาชีพ รายได ความมั่งค่ังรํ่ารวย การศึกษา และคานิยม เปนตน 

บุคคลอาจมีการเคลื่อนไหลจากช้ันทางสังคมชั้นหนึ่งหนึ่งไปยังชั้นอ่ืน ๆ ได ทั้งเล่ือนข้ึนและเล่ือนลง 

   เราสามารถแบงชนช้ันทางสังคมจากปจจัยที่กลาวมาไดออกเปนกลุมใหญได 

3 ระดับ และมีกลุมยอย 6 ระดับดังนี2้ 3 

   1) กลุมชนช้ันสูง (Upper Class) แบงออกเปน 2 กลุมยอย  ไดแก 

    - ระดับชนช้ันสูงสวนบน (Upper-upper class) เปนกลุมผูดีเกา (Old 

family) ที่มีฐานะม่ังค่ังอันเนื่องมาจากมรดกตกทอด มีการศึกษาดี มีพื้นฐานครอบครัวที่ดี มีอาชีพ

การงานดี เปนกลุมที่มีความรูสึกรับผิดชอบตอสังคม ชอบซื้อและใชสินคาที่มีราคาแพง เนื่องจาก

เปนกลุมที่มีอํานาจซื้อเพียงพอ สินคาสําหรับกลุมเปาหมายกลุมนี้ ไดแก สินคาฟุมเฟอย เชน เพชร 

รถยนต และบาน กลุมนี้จะมีการวางแผนการซ้ือผลิตภัณฑและมีความรูเร่ืองผลิตภัณฑที่ดี มี

รสนิยมสูง กิจกรรมลด แลก แจก แถม จะไมมีอิทธิพลตอผูบริโภคกลุมนี้ ส่ือที่จะเขาถึงผูบริโภค

กลุมนี้ไดคือ นิตยสารเฉพาะ 

    - ระดับชนช้ันสูงสวนลาง (Lower-upper class) เปนกลุมคนที่มีฐานะดี 

การศึกษาอาจจะสูงหรือไมก็ได พื้นฐานครอบครัวปานกลาง ไมใชผูดีเกา มีอาชีพการงานที่ดี ไดแก 

เศรษฐีใหม (New rich) ที่ประสบความสําเร็จทางธุรกิจขนาดใหญ ผูบริหารระดับสูง อาชีพที่รํ่ารวย 

เชน แพทย ทนายความ เปนตน พฤติกรรมการซื้อและเลือกผลิตภัณฑและรานคาคลายกับกลุม

แรก แตแตกตางกันที่ลักษณะความตองการดานจิตวิทยาและสังคม กลุมนี้ตองการการยอมรับและ

การยกยอง จึงชอบใชจายเงินเพื่อแสดงความรํ่ารวย เพื่อบงบอกถึงสถานะมากกวากลุมแรก เพราะ

กลุมชนช้ันสูงสวนบนเปนกลุมที่มีฐานะดีและเปนที่รูจักของสังคมอยูแลว ตางกับกลุมนี้ที่ตองการ

จะเปนที่รูจักของคนในสังคมมากกวา 

   2) กลุมชนช้ันกลาง (Middle Class) แบงออกเปน 2 กลุมยอย  ไดแก 

    - ระดับชนช้ันกลางสวนบน (Upper-middle class) เปนกลุมที่รายไดสูง 

การศึกษาสูง พื้นฐานครอบครัวปานกลาง มีอาชีพการงานที่ดี ไดแก ผูที่ประสบความสําเร็จใน

ฐานะผูบริหารมืออาชีพ หรือเปนเจาของธุรกิจขนาดกลาง กลุมนี้ตองการการยกยองทางสังคมสูง

มาก ชอบใชของดี ๆ เพื่อแสดงถึงความสําเร็จของตนเอง ชอบเปลี่ยนบาน เปล่ียนรถยนต และให

ความสําคัญกับการศึกษาแกลูกหลานของตน 

                                                 
 3ปณิศา  ลัญชานนท,  หลักการตลาด: Principles of Marketing  (กรุงเทพมหานคร: 

บริษัท ธรรมสาร จํากัด, 2548), น. 89. 
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    - ระดับชนช้ันกลางอยางตํ่า (Lower middle class) เปนกลุมที่มีรายไดปาน

กลาง การศึกษาปานกลาง พื้นฐานครอบครัวไมคอยดี ไดแก เสมียน พนักงาน พอคาแมคา ผูที่มี

ธุรกิจขนาดเล็ก เปนคนที่ตองการความมั่นคงในชีวิต หาเงินมาเพื่อสรางความสุขใหคนใน

ครอบครัว ใหความสําคัญกับการสรางอนาคตใหลูกหลาน 

   3) กลุมชนช้ันลาง (Lower Class) แบงออกเปน 2 กลุมยอยไดแก 

    - ระดับตํ่าอยางสูง (Upper lower class) เปนกลุมที่มีรายไดจํากัด

เพียงพอแคการเล้ียงชีพ หวังแคใหชีวิตตนเองและครอบครัวและหนาที่การงานที่มั่นคง อาจเพิ่ม

ความสุขใหกับตนเองและครอบครัวดวยความบันเทิง ดนตรี กีฬาบางเปนคร้ังคราว  

    - ระดับตํ่าอยางตํ่า (Lower lower class) เปนกลุมคนที่มีรายไดตํ่า 

การศึกษาตํ่า พื้นฐานครอบครัวไมดี ไรทักษะ ไมมีงานประจําที่แนนอน ตกงานบอย ไมไดมีโอกาส

ใกลชิดลูกหลาน ชีวิตตองด้ินรนเพื่อความอยูรอด ไมมีโอกาสใฝหาความบันเทิงใหชีวิต บางคร้ัง

อาจจะตองประพฤติตนผิดกฎหมายและศีลธรรมเพื่อความอยูรอด  

 2. ปจจัยทางสังคม (social factors) ปจจัยทางสังคมที่สงอิทธิพลตอกระบวนการ

ตัดสินใจของผูบริโภคมีมากมาย เชน กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสังคม     

เปนตน 

  2.1 กลุมอางอิง (Reference group) กลุมอางอิงของผูบริโภคคนใด หมายถึง 

กลุมบุคคลซ่ึงผูบริโภคคนนั้น ยึดถือหรือไมยึดถือเอาเปนแบบอยางในการบริโภคหรือไมบริโภค

ตาม โดยที่ผูบริโภคคนนั้นจะเปนสมาชิกของกลุมหรือไมก็ได เปนกลุมคนที่ผูบริโภคเขาไปเกี่ยวของ 

และเปนกลุมที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมของผูบริโภค 

ซึ่งสามารถแบงออกไดเปน 4 กลุมดังนี้3 4  

   - กลุมที่เราเปนสมาชิกและพรอมจะเกี่ยวของดวย (Contractual groups) 

หมายถึงกลุมที่เราเปนสมาชิกดวยการสมัครลงทะเบียนหรือกลุมที่เรามีคุณสมบัติครบถวนที่จะ

เปนสมาชิกของกลุม ซึ่งเราภูมิใจที่จะใหคนรู พรอมที่จะบอกคนอ่ืนและพรอมที่จะเขารวม  

กิจกรรมดวย  

   - กลุมที่ เราเปนสมาชิกจริง แตไมตองการเกี่ยวของดวย (Disclaimant 

groups) หมายถึงกลุมที่เราเปนสมาชิกอยู แตเราไมรูสึกยินดีและไมอยากเปดเผยใหใครรู เนื่องจาก

อาจจะเปนส่ิงที่เคากลัววาถาสังคมรับรูแลวจะรังเกียจในส่ิงที่เคาเปน เชน อาชีพคนกวาดถนน คน

เก็บขยะ สัปเหรอ เปนตน   
                                                 
 4เสรี  วงษมณฑา,  หลักการโฆษณา: Principles of Advertising  (กรุงเทพมหานคร: 

บริษัท ธรรมสาร จํากัด, 2546), น. 41.  
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   - กลุมที่เราไมไดเปนสมาชิกแตเราอยากเปน (Aspiration groups) หมายถึง 

กลุมที่เรามิไดเปนสมาชิกที่แทจริง เพราะคุณสมบัติไมพอที่จะเปนสวนหนึ่งของกลุมได แตเรา

ปรารถนาที่จะเปนสวนหนึ่งของกลุมนั้น หรืออยากทําใหคนอ่ืนมองวาเราเปนสมาชิกของกลุมนั้น 

ทําใหเราพยายามที่จะปฏิบัติตนตามแนวทางของคนในกลุมนั้น 

   - กลุมที่เรามาไดเปนสมาชิกและไมอยากเปน และไมอยากใหคนอ่ืนมองวา

เปนดวย (Avoidance groups) เชน ผูชายที่ไมไดเปนเกย แตกลับถูกมองวาเปน ก็จะพยายามแต

ตัว ไวหนวด ด่ืมเหลา สูบบุหร่ี เพื่อไมใหคนมองวาเปนเกย คือจะทําอะไรก็ไดเพื่อพิสูจนและไมให

คนมองวาเราเปนหนึ่งในกลุมนั้น   

   กลุมอางอิงมีอิทธิพลกับผูบริโภคใน 2 ลักษณะ   คือ  

   1) เปนตัวกําหนดบรรทัดฐานพฤติกรม (Normative inference) คือ กลุมจะ

เปนตัวกําหนดวาอะไรทําได ทําไมได หรืออะไรถูกอะไรผิด เปนตน 

   2) เปนตัวกําหนดทางเลือกของพฤติกรรมและการเลือกใชสินคา (Comparative 

inference) คือ กลุมจะบงช้ีวากิจกรรมอะไรจะตองใชอะไร ไมใชอะไร สินคาประเภทไหนใชหรือไมใช 

ยี่หอไหนใชไดหรือไมใช เปนตน  

   ทั้งนี้การที่กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอผูบริโภคไดนั้นมีสาเหตุเนื่องมาจาก กลุม

อางอิงสามารถใหคุณหรือใหโทษแกสมาชิกได โดยกลุมจะออกกฎ ระเบียบ แบบแผนออกมา

เพื่อใหสมาชิกในกลุมปฏิบัติ และเพื่อใหทุกคนมีสวนรวม ถาใครไมปฏิบัติตามก็อาจจะถูกมองวา

ทําตัวแปลกแยก ตางไปจากบรรทัดฐานของกลุมได เพราะธรรมชาติของมนุษยตองการที่จะเปน

สวนหนึ่งและเปนที่ยอมรับของสังคม ดังนั้นกลุมอางอิงก็ถือวาเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

ของผูบริโภคมากพอสมควร  

  2.2 ครอบครัว (Family) สมาชิกในครอบครัวหนึ่ง ๆ ประกอบดวยพอแม และลูก 

ซึ่งสมาชิกแตละคนในครอบครัวมีอิทธิพลอยางสําคัญในพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค และยังมี

ผลการวิจัยที่ยืนยันวาครอบครัวเปนองคกรซื้อที่สําคัญที่สุดในสังคม เพราะครอบครัวคือโรงเรียน

แหงแรกที่จะปลูกฝงทัศนคติ ความคิดเห็น คานิยม นิสัย และบุคลิกภาพของบุคคล ตลอดจน

พื้นฐานทางศีลธรรม ครอบครัวจึงเปนสถาบันหนึ่งที่เปนผูปูพื้นฐานการดํารงชีวิตของบุคคล 

   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของครอบครัวมีหลายประการ เชน 

ใครเปนผูตัดสินใจซื้อ ใครออกเงินซื้อ ใครเปนคนซ้ือ ใครเปนผูใชสินคานั้น ใครเปนผูมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อ เปนตน ดังนั้นพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคจะสัมพันธกันกับคนในครอบครัว  

  2.3 บทบาทและสถานภาพของบุคคล (role and status) สถานภาพ หมายถึง ฐานะ 

ตําแหนงหรือเกียรติยศของบุคคลที่ปรากฏในสังคม สวน บทบาท หมายถึง การทําตามหนาที่ที่สังคม



 

 

20 

กําหนดไว ในฐานะที่เปนสมาชิกของสังคมหลายหนวย บุคคลทุกคนยอมมีสถานภาพไดหลาย

อยาง มากบางนอยบาง เชน เปนพอ เปนแม เปนลูก เปนรัฐมนตรี เปนนักการเมือง เปน

ปลัดกระทรวง เปนนายตํารวจ เปนนายธนาคาร เปนนักศึกษา ฯลฯ สถานภาพเปนส่ิงที่สมาชิกใน

สังคมหนึ่ง ๆ กําหนดข้ึนเปนบรรทัดฐานสําหรับกระจายอํานาจ หนาที่ ความรับผิดชอบ และสิทธิ

ตาง ๆ ใหแกสมาชิก  

 3. ปจจัยสวนบุคคล (personal factors) ปจจัยสวนบุคคลที่สงอิทธิพลตอกระบวนการ

ตัดสินใจของผูบริโภคที่สําคัญ ๆ ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได รูปแบบการดําเนนิ

ชีวิต บุคลิกภาพและมโนทัศนที่มีตอตนเอง 

  3.1 อายุ (Age) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือตัดสินใจบริโภคของบุคคลยอม

แปรเปล่ียนไปตามระยะเวลาที่ยังมีชีวิตอยู ขณะอยูในวัยทารกหรือวัยเด็ก พอแมจะเปนผูตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑมาใหบริโภคเกือบทั้งหมด เม่ืออยูในวัยรุนบุคคลจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยตนเอง

ในบางอยาง โดยเฉพาะเมื่ออยูลับหลังพอแมเขาสูวัยผูใหญมีรายไดเปนของตนเอง อํานาจในการ

ตัดสินใจซื้อจะมีมากท่ีสุด ตอเมื่อเขาสูวัยชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืน ๆ เชน ญาติพี่นอง บุตร

หลาน จะหวนกลับเขามาอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออีก 

  3.2 วัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) หมายถึง รอบแหงชีวิตครอบครัว

นับต้ังแตการเร่ิมตนชีวิตครอบครัวไปจบลงที่การสิ้นสุดชีวิตครอบครัว แตละชวงของวัฏจักรชีวิต

ครอบครัวผูบริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซ้ือที่แตกตางกันออกไป วัฏจักรชีวิตครอบครัว

ของบุคคลแบงออกเปน 5 ข้ันตอนใหญ ๆ คือ  

   -  ระยะที่ยังเปนหนุมสาวและโสดแยกตัวจากบิดามารดามาอยูอยางอิสระ  

   -  ระยะที่กาวเขาสูชีวิตครอบครัว  

   -  ระยะที่กอกําเนิดและเล้ียงดูบุตร 

   -  ระยะที่บุตรแยกออกไปต้ังครอบครัวใหม 

   -  ระยะส้ินสุดชีวิตครอบครัว 

  3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลักษณะเฉพาะบางประการที่ทําให

ตองบริโภคผลิตภัณฑแตกตางไปจากผูประกอบอาชีพอ่ืน ๆ เชน นักธุรกิจที่ตองใชความคิดอยู

ตลอดเวลา หากขับรถดวยตนเองอาจเกิดอุบัติเหตุไดงาย ทําใหตองบริโภคบริการของพนักงานขับ

รถ พนักงานสงเอกสารตองการความคลองตัวในการปฏิบัติงานหากใชรถยนตยอมบังเกิดความ

ลาชาเพราะการจราจรติดขัด จึงตองบริโภครถจักรยานยนต เปนตน 
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  3.4 รายไดสวนบุคคล (Personal income) รายไดสวนบุคคลของผูบริโภคที่มี

อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ ไดแก รายไดสวนบุคคลที่ถูกหักภาษีแลว (Disposable 

income) หลังจากถูกหักภาษี ผูบริโภคจะนําเอารายไดสวนหนึ่งไปเก็บออมไวและอีกสวนหนึ่งไป

ซื้อผลิตภัณฑอันจําเปนแกการครองชีพเรียกวา Disposable income และรายไดสวนนี้นี่เองที่

ผูบริโภคจะนําไปซื้อสินคาประเภทฟุมเฟอย 

  3.5 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life styles) รูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคลใด 

หมายถึง พฤติกรรมการใชชีวิต ใชเงิน และใชเวลา ของบุคคลคนนั้น ซึ่งแสดงออกมาใหปรากฏซ้ํา ๆ 

กัน ในสี่มิ ติตอไปนี้ คือ มิติทางดานลักษณะประชากรที่ประกอบกันเขาเปนตัวคนคนนั้น 

(demographics) กิจกรรมที่เขาเขาไปมีสวนรวม (activities) ความสนใจที่เขามีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง 

(interest) และความคิดเห็นที่เขามีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง (opinion) มิติทั้ง 3 อยางหลังนี้ มักนิยมรียกวา 

AIO Demographics  

 4. ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological factors) ที่สงอิทธิพลตอกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดแก การจูงใจ (motivation) การรับรู (perception) การเรียนรู (learning) 

ความเชื่อและทัศนคติ (beliefs and attitudes) 

  4.1 การจูงใจ โดยทั่วไป หมายถึง การชักนําหรือการเกล้ียกลอมเพื่อใหบุคคลเห็น

คลอยตาม ส่ิงที่ใชชักนําหรือเกล้ียกลอมเรียกวาแรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึงพลังที่มีอยูในตัว

บุคคลแลว และพรอมที่จะกระตุนหรือชี้ทางใหบุคคลกระทําการอยางใดอยางหนึ่ง เพื่อใหบรรลุ

เปาหมายของบุคคลนั้น 

  4.2 การรับรู  หมายถึง กระบวนการที่บุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือส่ิงเราเขา

มาจัดระเบียบและทําความเขาใจ โดยอาศัยประสบการณเปนเคร่ืองมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยา

ตอบสนอง การที่ผูบริโภคสองคนไดรับส่ิงเราอยางเดียวกัน และตกอยูภายใตสถานการณเดียวกัน 

แตมีปฏิกิริยาตอบสนองแตกตางกัน เปนเพราะการรับรูนี่เอง นักการตลาดพึงเขาใจวาใน

ชีวิตประจําวันของผูบริโภคจะตกอยูทามกลางส่ิงเรามากมาย และผูบริโภคสามารถจะเลือกรับได 

สามารถจะบิดเบือนได และสามารถที่จะเลือกจดจําเอาไวได การสงส่ิงเรา (เชน การโฆษณา) 

ออกไป จึงตองโดดเดน ชัดเจน และจํางาย จึงจะทําใหผูบริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนองไปในทางที่

ประสงค 

  4.3 การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดมี

ประสบการณ ไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออมผูบริโภคหากมีประสบการณมาแลววาผลิตภัณฑ

ใดสามารถตอบสนองความตองการหรือสรางความพอใจใหแกความอยากไดของเขาไดดี เมื่อตก
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อยูในภาวะที่ความตองการหรือความอยากไดอยางเดิมแสดงอิทธิพลออกมาอีก ผูบริโภคจะซ้ือ

ผลิตภัณฑเดิมไปบริโภคอีก 

  4.4 ความเช่ือและทัศนคติ ความเชื่อเปนลักษณะที่แสดงถึงความรูสึกนึกคิดที่จะ

เปนไปได อันเปนจุดมุงหมายที่มีลักษณะเฉพาะ ซึ่งจะเปนความจริงหรือไมจริงก็ได ความเช่ือนี้

อาจเกิดจากความรู ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได และอาจมีอารมณความรูสึก หรือความสะเทือน

ใจ เขามาเกี่ยวของหรือไมก็ได  

   ความเชื่อ เปนตัวกอใหเกิดจินตภาพของผลิตภัณฑข้ึนในหมูผูบริโภค ถาหาก

ปรากฏวาผูบริโภคมีความเชื่อผิด ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ยอมเปนหนาที่ของนักการตลาดที่จะตอง

ทําการรณรงคเพื่อแกไขความเช่ือใหถูกตองดวยกลวิธีตาง ๆ  

   ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเขาใจ ความคิดเห็น ความรูสึก และทาทขีอง

บุคคลที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซึ่งมีอิทธิพลตอการแสดงออกของบุคคลน้ัน โดยอาจแสดงออกในทาง

เห็นดวยหรือไมเห็นดวยก็ได ทัศนคติที่บุคคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งนั้น มีธรรมชาติที่คอนขาง

เปล่ียนแปลงยาก แทนที่จะเปล่ียนทัศนคติ นักการตลาดจึงควรใชวิธีปรับขอเสนอใหสอดคลองกับ

ทัศนคติได 

   นักการตลาดถาสามารถทําใหผูบริโภคมีความเช่ือวา ผลิตภัณฑของตนมี

คุณภาพดีเดนกวาผลิตภัณฑของคูแขงขัน ถาสามารถทําใหผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑของ

ตนได ผลิตภัณฑนั้นยอมมีจินตภาพที่ดีอยูในหัวใจของผูบริโภค โอกาสที่ผลิตภัณฑจะขายไดยอม

มีมากดวย 

   นอกจากปจจัยที่กลาวมาขางตน ปจจุบันผูบริโภคยังพิจารณาถึงปจจัยดาน

การตลาด  (Market Factors) เพื่อนํามาประกอบการตัดสินใจซื้อสินคาอีกดวย ซึ่งมีรายละเอียด

ดังนี้ 

 5. ปจจัยดานการตลาด  (Market Factors) หมายถึง ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา ชอง

ทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการขายสินคา หรือเราสามารถเรียกไดวา สวนประสม

การตลาด (Marketing mix) ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้4 5 

  5.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความ

จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายจะเปนสินคามี

ตัวตนหรือเปนบริการซึ่งไมมีตัวตนก็ได คุณสมบัติผลิตภัณฑประกอบดวย ประโยชน คุณภาพ 

                                                 
 5ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, หลักการตลาด Principle of Marketing 

(กรุงเทพมหานคร: บริษัท ธรีะฟลมและไซเท็กซ จํากัด, 2543), น. 18.  
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รูปรางลักษณะ บรรจุภัณฑ ตราสินคา และเปนสินคาลักษณะตาง ๆ ที่สามารถสัมผัสไดดวย

ประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผัส ตลอดจนคุณสมบัติที่สามารถสนองความ

ตองการดานสังคม ผลิตภัณฑไดแก สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคการ หรือบุคคล 

ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําให

ผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้5 6  

   - ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) และ (หรือ) ความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation)  

   - องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) เชน

ประโยชนพื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ  

   - การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาทางจิตในกับลูกคาเปาหมาย 

   - การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ

ใหมและดีข้ึน (New and Improve) ซึ่งจะตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดี

ยิ่งข้ึน 

   - กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสายผลิตภัณฑ 

(Product line)  

   ดังตัวอยางเชน มอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน มีตัวถังที่ผลิตจากโลหะช้ันดี มี

รูปแบบที่เปนเอกลักษณ มีหลายรุนใหเลือกขับข่ีตามความเหมาะสมของผูข่ี เชน รุนเฮอรริเทจ 

ซอฟทเทล (Heritage Soft tail) รุนโรดคิงส (Road King) และรุนแฟตบอย (Fat boy) เปนตน 

  5.2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจําเปนตองจาย

เพื่อใหไดผลิตภัณฑ หรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สอง ซึ่งเกิดข้ึน

จากตนทุนของผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา

ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธราคา

จะตองคํานึงถึง  

   - คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการ

ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  

   - ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ  

                                                 
 6ปณิศา  ลัญชานนท, หลักการตลาด: Principles of Marketing, น. 26. 
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   - การแขงขัน 

   - ปจจัยอ่ืน ๆ เชน กลยุทธดานราคา เปนตน 

   ตัวอยางเชน มอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน จะมีการต้ังราคาใหเหมาะสมกับ

คุณภาพและสมรถนะของมอเตอรไซด โดยคํานึงถึงคูแขงในตลาดเดียวกัน เชน มอเตอรไซดดูคาติ 

และมอเตอรไซดบี เอ็ม ดับเบิล ยู เนื่องจากเปนสินคาที่อยูในระดับสูง (Luxury product) เปนตน 

  5.3 การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึง่

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปยังตลาด 

สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ

กระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด

จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้  

   - ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution 

channel หรือ Marketing channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการ

เคล่ือนยายกรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือ

ผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไป

ยังตลาด 

    ในระบบชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค 

หรือผูใชทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิตไปยังผูบริโภค 

หรือผูใชทางอุตสาหกรรม และใชชองทางออม (Indirect channel) จากผูผลิตผานคนกลางไปยัง

ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม  
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ภาพที ่ 2.1 

แสดงการเคล่ือนยายผลิตภัณฑ 

 

 

 

                  
 

   - การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 

(Physical distribution หรือ Marketing logistic) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน 

(Planning) การปฏิบัติการตามแผน (Implementing) และการควบคุมการเคล่ือนยายวัตถุดิบ 

ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตนไปยังจุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนอง

ความตองการลูกคาโดยมุงหวังกําไร หรือหมายถึงกิจกรมที่เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัว

ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาที่สําคัญ มีดังนี้ 

    1)  การขนสง (Transportation)  

    2)  การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing)  

    3)  การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory management)  

    ตัวอยางเชน มอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน จะมีการจัดจําหนายโดยใชชอง

ทางตรง โดยจะมีการต้ังศูนยจัดจําหนายอยูทั่วประเทศสหรัฐอเมริกา ซึ่งปจจุบันมีการกระจาย

สาขาไปยังประเทศตาง ๆ ทั่วโลก รวมทั้งประเทศไทยดวย เพื่อทําใหผูบริโภคสามารถหาสินคาได

งายและสะดวกข้ึน เปนตน 

   -  การสงเสริมการตลาด  (Promotion) เปนเคร่ืองมือการเปดรับขอมูลขาวสาร

เพื่อสรางความพึงพอใจตอตราสินคา บริการ ความคิด หรือบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ให

เกิดความตองการ และเตือนความทรงจํา (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอ

ความรูสึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค หรือเปนการติดตอสื่อสารเก่ียวของกับ

ขอมูลระหวางผูขายกับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งการติดตอสื่อสารอาจใช

ผูผลิต 

(Producer) 
คนกลาง 

(Middleman) 

ผูบริโภค(Consumer) หรือ 

ผูใชทางอุตสาหกรรม 

(Industrial user 
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พนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชพนักงานขาย 

(Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารทีหลายประการ องคกรอาจใชเคร่ืองมือหนึ่ง

ชองทางหรือมากกวานั้นก็ได ซึ่งตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบรูณาการ 

(Integrated Marketing Communication) หรือ IMC โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา 

ผลิตภัณฑ และคูแขงขัน ใหบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มี

ดังนี้ 

     1)  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ

องคกรและ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กล

ยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) 

และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactic) (2) กลยุทธส่ือ (Media strategy)  

    2) การประชาสัมพันธ (Public Relation) หรือ PR หมายถึงความพยายามใน

การเปดรับขอมูลขาวสารที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร ผลิตภัณฑ 

หรือนโยบาย ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง โดยมีจุดมุงหมายเพื่อสงเสริมหรือรักษาภาพพจนหรือ

ผลิตภัณฑของบริษัท 

    3) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนการเปดรับขอมูล

ขาวสารระหวางบุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซื้อที่เปนกลุมเปาหมายใหซื้อผลิตภัณฑหรือ

บริการหรือมีปฏิกิริยาตอความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขาย 

และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา งานนี้จะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน

ขาย (Personal selling strategy) (2) การบริหารงานขาย (Salesforce management) 

    4) การสงเสริมการขาย (Sale promotion) เปนส่ิงจูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่

กระตุนหนวยงานขาย (Sales force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย 

(Ultimate consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายในทันทีทันใด หรือเปนเคร่ืองมือ

กระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพนักงานขาย ซึ่งสามารถ

กระตุนความสนใจ การทดลองใชหรือการซื้อ โดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัด

จําหนาย การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการ

ขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขาย

ที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุง

สูพนักงานขาย (Sale force promotion)  
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    5) การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) 

การโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาด

เชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มีความหมายตางกันดังนี้  

      -  การตลาดทางตรง เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิด

การตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู

ซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ทั้งนี้ตองอาศัยฐานขอมูลของลูกคา และการใชส่ือตาง ๆ 

เพื่อการเปดรับขอมูลขาวสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก 

      -  การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง เปนขาวสารการโฆษณา

ซึ่งถามผูอาน ผูรับฟง หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผูสงขาวสาร ซึ่งอาจจะใช

จดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เชน นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน หรือปายโฆษณา 

      -  การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) 

หรือการตลาดผานส่ืออิเล็กทรอนิกส (Electronic marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณา

ผานระบบเครือขายคอมพิวเตอรหรืออินเทอรเน็ต เพื่อส่ือสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑ หรือ

บริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เคร่ืองมือที่สําคัญในขอนี้ประกอบดวย (1) การขายทาง

โทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อก (4) การขายทางโทรทัศน

วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือเปนตน  

 
แนวคิดเกี่ยวกับการเปดรบัขอมูลขาวสารกลุมยอย 

 
การเปดรับขอมูลขาวสารกลุมยอย6

7 
 

 โดยธรรมชาติของมนุษยไมสามารถอาศัยอยูคนเดียวตามลําพังได จึงตองใชการ

ติดตอส่ือสารเพื่อสรางความสัมพันธตอกัน เมื่อมีความสัมพันธตอกันแลวก็มักจะเกิดการรวมกลุม

กัน เราจะพบวาต้ังแตเกิดจนถึงปจจุบัน มนุษยเราไดเขาไปเปนสวนหนึ่งของกลุมตาง ๆ ไมวาจะเล็ก

หรือใหญมาโดยตลอดกลุมที่เปนทางการ เชน กลุมราชการ กลุมหนวยงาน สมาคม สโมสร ฯลฯ 

หรือกลุมที่ไมเปนทางการ เชน กลุมครอบครัว กลุมเพื่อนฝูง กลุมเลนกีฬา กลุมมอเตอรไซด ฯลฯ จะ

เห็นวาปฏิสัมพันธระหวางสมาชิกในกลุม ทําใหเกิดการเปดรับขอมูลขาวสารในกลุมยอยข้ึน 

                                                 
 7รจิตลักษณ  แสงอุไร,  การเปดรับขอมูลขาวสารของมนษุย (กรุงเทพมหานคร: บริษัท  

21 เซ็นจูร่ี จาํกัด, 2548), น. 123. 
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 การเปดรับขอมูลขาวสารกลุมยอยเปนรูปแบบหน่ึงของการเปดรับขอมูลขาวสาร

ระหวางบุคคล มีลักษณะของการพูดคุยแบบเผชิญหนากัน มีจํานวนสมาชิกต้ังแต 3 คนข้ึนไป แตก็

ควรจะมีจํานวนไมมากนัก เพื่อที่จะใหสมาชิกทุกคนมีโอกาสไดส่ือสารกันไดอยางทั่วถึง ซึ่งในการ

เปดรับขอมูลขาวสารของกลุมยอยนี้ ปฏิกิริยาสะทอนกลับ ซึ่งเปนหัวใจของการเปดรับขอมูล

ขาวสารกลุมยอยจะเปนไปอยางรวดเร็วและทั่วถึงกัน ขนาดของกลุมยอยจึงไมควรมีจํานวนมาก

นัก และถึงแมจะมีจํานวนมากก็จะเห็นกลุมเล็ก ๆ ในกลุมยอยนั้น เชน กลุมของฮารเลย เดวิดสัน ก็

จะมีกลุมเล็ก ๆ อยูในกลุมนี้ เปนตน ลักษณะที่สําคัญอีกประการหนึ่งคือสมาชิกนั้นจะตองมี

ความรูสึกวาตนเองเปนสวนหนึ่งของกลุม  

 
วัตถุประสงคของการรวมกลุม    
 

 นอกจากลักษณะทางธรรมชาติของมนุษยที่เปนสัตวสังคมไมชอบแยกตัวอยูตามลําพัง

แลว ยังมีเหตุผลอ่ืน ๆ ทั้งสวนตัวและสวนรวมท่ีทําใหมนุษยตองการรวมกลุมกัน สาเหตุที่ทําให

มนุษยรวมกลุมกัน คือ 

 1. สนใจสมาชิกในกลุม บางคร้ังการที่คนเราเขากลุมนั้นเปนเพราะตองการที่จะรูจัก

และใกลชิดสนิทสนมกับคนที่ตนสนใจหรือช่ืนชมศรัทรา ซึ่งถาไมมีการรวมกลุม ก็อาจจะไมมี

โอกาสไดรูจักกัน เชน สมาชิกในกลุมเปนดารา เปนบุคคลที่มีชื่อเสียง เปนตน 

 2. สนใจกิจกรรมของกลุม กิจกรรมของกลุมมีความสําคัญไมนอยและสามารถใหคน

เขามารวมกลุมกันได ถาเขาพิจารณาเห็นวากิจกรรมที่กลุมจัดนั้นสอดคลองกับความสนใจที่เขามี

อยู เชน กลุมมอเตอรไซดที่เนนการทํากิจกกรมเพื่อสังคม หรือเนนกิจกรรมการข่ีมอเตอรไซดอยาง

เดียว เปนตน 

 3. สนใจจุดมุงหมายของกลุม บุคคลที่มีจุดมุงหมายคลายกัน จะทําใหมีการรวมกลุม

กันได เชน กลุมคนที่เปนดาราก็มักจะรวมกลุมกัน เปนตน 

 4. ตองการความมั่นคงปลอดภัย บอยคร้ังที่คนเรารูสึกมั่นใจ ถารูวาตนเองมีพรรคพวก

ที่คอยสนับสนุนอยูเบ้ืองหลัง ทําใหเกิดกําลังใจและมีความรูสึกวาปลอดภัยที่จะปฏิบัติภารกิจและ

ฟนฝาอุปสรรคตาง ๆ เชน กลุมคนที่เปนสมาชิกมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันสวนใหญ เปนคนที่มี

กําลังซ้ือสูง และมีหนาที่การงานดี เชน ผูบริหารระดับสูง นักการเมือง เปนตน เพราะมอเตอรไซด

ฮารเลย เดวิดสันมีราคาประมาณ 800,000 บาทข้ึนไป ดังนั้นสมาชิกที่มีอยูสวนใหญเปนคนที่มี
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อํานาจและมีบารมีอยูไมมากก็นอย คนที่อยากจะมาเขารวมกลุมนั้นก็จะรูสึกวาตนมีคนคอยดูแล

และสนับสนุนอยูเบื้องหลัง เปนตน  

 5. ตองการชื่อเสียงและตองการยกระดับสถานะตนเอง การรวมกลุมใหสมาชิกเกิด

ความใกลชิดสนิทสนม เกิดการยอมรับกันในกลุม มีสิทธิตาง ๆ มีความสบายใจ และถาเปนกลุมที่

มีชื่อเสียงในสังคม การไดเขาเปนสมาชิกของกลุมนับวาเปนความภูมิใจ สมาชิกรูสึกวาตนเปนที่

ยอมรับของสังคม เชน การรวมกลุมคนข่ีฮารเลย เดวิดสันที่มีดารา นักแสดงอยูในกลุมดวย จะทํา

ใหดูเปนที่โดดเดนและดึงดูดใจผูที่พบเห็น เปนตน 

 6. ตองการผลประโยชนทางดานธุรกิจ การรวมกลุมกันทําใหมีโอกาสไดพบปะกับ

บุคคลตาง ๆ หลายอาชีพ อาจจะมีชองทางใหสมาชิกสามารถติดตอเร่ืองธุรกิจกันได 

 7. พอใจที่จะไดรูจักกับบุคคลอ่ืนซึ่งเปนสมาชิกของกลุม เพื่อไดมีโอกาสสรางมิตรภาพ 

ในขณะเดียวกันการที่เขามารวมกลุม ทําใหมีความรูสึกวาตนเปนสวนหนึ่งของกลุมและมีสวนเปน

เจาของ ซึ่งเปนลักษณะของความตองการทางจิตวิทยา  

 ในการรวมกลุมของกลุมยอยโดยทั่วไปนั้น สวนใหญจะมีเปาหมายที่ชัดเจนของตนเอง

อยูแลว เชน กลุมมอเตอรไซด เพื่อการข่ีกันเปนกลุมในกลุมที่รักการขี่ เพื่อความเทและภูมิใจใน

ตนเอง เพื่อตองการชื่อเสียงและเปนจุดสนใจ เพื่อรูจักสมาชิกเพื่อตองการตอสรางเครือขาย 

(Connection) ทางธุรกิจ เปนตน  

 
แนวคิดเกี่ยวกับลกัษณะและประสิทธภิาพของสื่อมวลชน 

 สื่ออินเทอรเน็ตและสื่อบุคคล 
 

 ในการเปดรับขอมูลขาวสารขอมูลขาวสารเกี่ยวกับมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันไปยัง

ผูบริโภค ส่ือเปนชองทางและมีบทบาทสําหรับผูบริโภคในการรับขอมูลขาวสาร เกี่ยวกับมอเตอร

ไซดฮารเลย เดวิดสัน เพื่อนําไปศึกษาพฤติกรรมและนําไปสูกระบวนการการตัดสินใจซ้ือมอเตอร

ไซดฮารเลย เดวิดสันของผูบริโภค 
 
สื่อมวลชน (Mass Media) 
 

 ส่ือมวลชน หมายถึง ส่ือที่ทําใหผูสงสารซึ่งอาจจะเปนบุคคลเดียว หรือกลุมบุคคลที่

สามารถจะสงขอมูลขาวสารไปยังผูรับเปาหมายจํานวนมาก และอยูกันอยางกระจัดกระจายไดใน

เวลาอันรวดเร็ว 
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 ชารลส อาร ไรท7 8 กลาวไววา  ส่ือสารมวลชน คือการเปดรับขอมูลขาวสารที่มุงไปสูผูรับ

สารจํานวนมาก ซึ่งมีความแตกตางกันและไมเปนที่รูจักของผูสงสาร สารถูกสงไปยังประชาชน

ทั่วไปเพื่อใหถึงผูรับสารไดอยางรวดเร็ว และสารนั้นมีลักษณะที่ไมยั่งยืน อาศัยสื่อมวลชนเปนส่ือ   

ผูสงสารมักจะเปนหรือดําเนินการภายใตองคกรที่สลับซับซอน และมีคาใชจายมหาศาล 

 โรเจอร และ เซเวนนิ่ง 8

9 ใหคํานิยามของคําวา ส่ือมวลชนครอบคลุมถึงส่ือ 5 ประเภท 

คือ โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร และภาพยนตร ซึ่งส่ือแตละชนิดก็มีคุณลักษณะที่ตางกัน 

แตการศึกษาคร้ังจะศึกษาถึงคุณลักษณะของส่ือมวลชน และส่ืออินเทอรเน็ตเทานั้น 

  
คุณลักษณะของสื่อ 
 

 ในการเปดรับขอมูลขาวสารขอมูลขาวสารเพื่อการประชาสัมพันธผลิตภัณฑ หรือ

เพื่อใหความรูความเขาใจเกี่ยวกับมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันไปยังผูบริโภค นักการตลาด

จําเปนตองใชส่ือเปนตัวนําขาวสารไปยังผูบริโภค ซึ่งส่ือแตละชนิดก็มีความแตกตางกันในแงของ

คุณสมบัติและความสามารถ ในที่นี้จะพิจารณาถึงส่ือนิตยสาร ส่ืออินเทอรเน็ตซ่ึงเปนชองทางที่มี

การโฆษณาขอมูลขาวสารของมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน ผานทางสื่อตามที่กลาวมาดังนี้ 

 ส่ือนิตยสาร   นิตยสารจัดวาเปนส่ือส่ิงพิมพประเภทแรกที่เกิดข้ึนในประเทศไทย ถือวา

เปนสถาบันสําหรับการรวบรวมเก็บรักษา และเผยแพรขอมูลขาวสารทุกชนิดที่มาจากแหลงตาง ๆ 

ของสังคม เปรียบเสมือนนิตยสารเปนเหมือนหองสมุดเกี่ยวกับชีวิตวัฒนธรรมของมนุษยเลยทีเดียว

9

10 

                                                 
 8กาญจนา  มีศิลปวิกกยั, ความรูเบ้ืองตนและทฤษฎีการเปดรับขอมูลขาวสาร   

(กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพฝายบริการ มหาวิทยาลัยศรีปทุม, 2549), น. 41. 

 9Everett M. Roger and Folyed F. Svenning, Communication of Innovations: 

A Cross Cultural Approach  (New York: The Free Press, 1971), p. 43,  อางถงึใน ธัชชนก  

สังขทอง, “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร,”  (รายงานโครงการเฉพาะบุคคลมหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตรและ

ส่ือสารมวลชน มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร, 2547), น. 66. 

 10อุบลรัตน  ศิริยุวศักด์ิ,  ส่ือสารมวลชนเบ้ืองตน: ส่ือมวลชน วัฒนธรรม และสังคม  

(กรุงเทพมหานคร: สํานักพมิพแหงจุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2547), น. 246. 
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 นิตยสาร ในความหมายรวมหมายถึง ส่ิงพิมพที่มีกําหนดระยะเวลาออกไวแนนอน เชน 

รายสัปดาห รายปกษ รายเดือน ราย 3 เดือน รายป เปนตน การออกจะเปนไปอยางสม่ําเสมอ และ

มีชื่อเรียกแนนนอน โดยจะพิมพบทบาทและเร่ืองราวตาง ๆ ที่ทันสมัยไวในเลมเดียวกัน เขียนโดย

ผูเขียนหลายคน เนื้อหาสาระภายในมีหลายเร่ืองหลายแบบรวมกัน จัดเปนคอลัมนหรือแบงสวน

เฉพาะ อาจมีบทความที่ใหความรูหรือแสดงความคิดเห็น โดยคณะการจัดทํามีการแบงงานกันทํา

อยางชัดเจน  

 นิตยสารมีหนาที่สําคัญในการเปนส่ือถายทอดสารสนเทศ (Information) ส่ือใหความรู 

(Education) ใหความบันเทิง (Entertainment) และการใหบริการในการประกาศและโฆษณาตาง ๆ 

แตในปจจุบันที่ความกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหโลกกาวสูยุคสังคมสารสนเทศภายใตระบบทุน

นิยมที่เนนการบริโภค ทําใหนิตยสารจึงตองมีการปรับตัวทั้งในดานการผลิตและดานเนื้อหาให

สอดคลองกับความตองการของตลาดดวย ทําใหเกิดนิตยสารเฉพาะดานเกิดข้ึนมากมาย เชน 

นิตยสารสําหรับผูหญิง นิตยสารสําหรับผูชาย เปนตน 

 ในปจจุบันมีนิตยสารที่มีเนื้อหาเฉพาะดานเกิดข้ึนมาก ดังนั้นการจําแนกประเภทของ

นิตยสารอาจจําแนกไดตามลักษณะเนื้อหา หรือจัดเปนกลุมตามความสนใจของผูอาน ซึ่งสามารถ

แบงประเภทนิตยสารออกไดเปน 3 ประเภทใหญ ๆ ดวยกันคือ10

11  

 1. Mass Magazine หมายถึง นิตยสารที่มุงสูมวลชนที่มีอยูเปนจํานวนมาก เร่ืองราวที่

นําเสนอจึงเปนเร่ืองทั่ว ๆ ไป (General Magazine) นิตยสารประเภทนี้อาจตีความได 2 ประการ 

ประการแรกหมายถึงนิตยสารที่มีจํานวนจําหนายลานฉบับข้ึนไป ประการที่สอง เปนนิตยสารที่มุง

ไปยังกลุมผูอานทุกระดับการศึกษา รายได ศาสนา และอ่ืน ๆ เชน นิตยสารสรรสาระ (Reader’s 

Digest) เปนตน 

 2. Class Magazine หรือ Group Magazine เนนผูอานเปนกลุมเล็ก จํานวนไมมาก

เทา Mass Magazine จํานวนจําหนายอาจไมสูงมากนัก แตเนื้อหาที่นําเสรอเปนเร่ืองที่คนสกลุม

เล็กใหความสนใจ เชน ผูหญิงทํางานมักจะอาน ดิฉัน คอสโมโพลิเทน นักศึกษาอานแพรว เปรียว 

หรือแมบานอาน ขวัญเรือน สกุลไทยเปนตน 

 3. Specialized Magazine เปนนิตยสารที่มุงไปยังผูอานที่สนใจเฉพาะเร่ือง อาทิ

การเกษตร รถยนต จักรยานยนตร โทรศัพทมือถือ คอมพิวเตอร เทคโนโลยี เชน สําหรับผูที่สนใจ

เร่ืองโทรศัพทมือถือ ก็จะนิยมอานนิตยสาร Phone ผูที่สนใจเร่ืองรถกระบะ ก็จะนิยมอาน นักเลงรถ

กระบะ ผูที่สนใจเร่ืองมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน ก็จะอานนิตยสาร Ride Thailand เปนตน 

                                                 
 11เร่ืองเดียวกัน, น. 251-252. 
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 อาจจะสามารถแบงประเภทของนิตยสารไทยไดตามประเภทของธุรกิจ ซึ่งไดเปน 2 

ประเภทดังนี้ 

 1. นิตยสารที่จัดทําโดยเอกชน หรือนิตยสารเพื่อผูบริโภค (Consumer Magazine) คือ 

นิตยสารที่จัดทําข้ึนจําหนายเพื่อมุงหวังผลกําไร มีการหารายไดจากการยายพื้นที่โฆษณา 

 2. นิตยสาร หรือ วารสาร ที่ออกโดยหนวยงานราชการ สมาคมวิชาชีพ หรือสถาบัน

ตาง ๆ ที่มิไดมุงไปที่ผูอานทั่วไป วิธีเผยแพรอาจใชวิธีขายหรือใหเปลา 

 ซึ่งการแบงประเภทนิตยสารตามประเภทธุรกิจ มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

 1. นิตยสารเพื่อผูบริโภค (Consumer Magazine)  

  1.1 นิตยสารผูหญิง  เกิดขึ้นครั้งแรกในสมัยรัชกาลที่ 5 พ.ศ. 2449 ชื่อนิตยสาร 

กุลสตรี จัดจําหนายเปนรายเดือน มีจุดมุงหมายเพื่อใหความรูแกผูหญิง จากนั้นนิตยสารผูหญิงก็มี

การพัฒนาเร่ือยมาจนถึงปจจุบัน ซึ่งจากการเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีการพิมพและการเปดรับ

ขอมูลขาวสาร ทําใหในปจจุบันมีนิตยสารเกิดข้ึนมากมายหลายประเภท ทั้งที่เปนนิตยสารของไทย 

เชน ดิฉัน แพรว อิมเมจ พลอยแกมเพชร ฯลฯและนิตยสารที่ไดรับลิขสิทธิ์จากตางประเทศ เชน 

Cleo Elle Cosmopolitan เปนตน  

   สําหรับนิตยสารผูหญิงก็ประเภทของเนื้อหาไดออกเปน 7 กลุมพอสังเขปดังนี้

11

12 

   1.1.1 นิตยสารแนวแมบานการเรือน เชน กุลสตรี ขวัญเรือน สกุลไทย 

นิตยสารครัว ฯลฯ 

   1.1.2 นิตยสารแนวใหความรูทันโลกทันสมัย เชน ดิฉัน พลอยแกมเพชร 

แพรว แพรวสุดสัปดาห เปรียว อิมเมจ ฯลฯ 

   1.1.3 นิตยสารแนวครอบครัว เชน แมและเด็ก รักลูก คูสรางคูสม Perfect 

Home Life&Family ฯลฯ 

   1.1.4 นิตยสารแนวเนนความบันเทิงดานนวนิยาย เชน เนนนวนิยายเร่ืองยาว

เปนหลัก จะมีใหเห็นอยูตามนิตยสารผูหญิงแนวแมบานการเรือน เชน สกุลไทย ศรีสยาม และ

ทานตะวัน 

                                                 
 12อุบลวรรณ  ปติพัฒนะโฆษติ, 2542, น. 25-26,  อางถึงใน เร่ืองเดียวกัน, น. 252. 
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   1.1.5 นิตยสารแนวสิทธิและการพัฒนาสตรี เชน สตรีทัศน หญิงไทยกาวไกล 

ทั้งสองเลมนี้ออกโดยมูลนิธิเพื่อนหญิง  

   1.1.6 นิตยสารแนววัยรุนเนนเนื้อหาดานบันเทิง เชน เธอกับฉัน Angel ฯลฯ 

   1.1.7 นิตยสารแนวแฟช่ัน เชน แฟชั่นรีวิว โลกแฟช่ัน Face ฯลฯ 

  1.2 นิตยสารผูชาย เปนนิตยสารที่จัดทําข้ึนโดยมุงกลุมผูอานที่เปนเพศชาย 

ตอบสนองความสนใจของผูชาย เชน ดานเคร่ืองยนตกลไก กีฬา เปนตน สามารถแบงออกไดเปน 4 

ประเภทคือ 

   1.2.1 นิตยสารยานยนต เชน ยานยนต กรังดปรีซ นักเลงรถกระบะ เพื่อน

รถบรรทุก นักเลงรถมอเตอรไซด Ride Thailand แหลงรถ ฯลฯ 

   1.2.2 นิตยสารกีฬา เชน สปอรตพูล สตารซอคเกอร กอลฟสปอรตคลับ 

บาสสยาม ฯลฯ 

   1.2.3 นิตยสารเพศและกามารมณ และนิตยสารที่มุงผูอานเพศชาย เชน 

FHM, Maxim ฟอรแมน GM, Boss ชีวิตกลางแจง ลูกผูชาย Night Variety ฯลฯ 

   1.2.4 นิตยสารประเภทเคร่ืองเสียงและคอมพิวเตอร เชน What Hi-Fi, Com 

today, Computer User, Buy com ฯลฯ 

  1.3 นิตยสารเด็ก เปนนิตยสารที่ไมคอยจะประสบความสําเร็จทางดานการตลาด 

อายุของนิตยสารไมคอยยืนยาว ปญหาเพราะเด็กไมมีกําลังซ้ือดวยตัวเอง ผูปกครองจะเปนคน

ตัดสินใจซื้อ และอีกประการหนึ่งเปนเพราะเด็กไทยไมไดถูกปลูกฝงใหรักการอาน ทําใหนิตยสาร

เด็กตองแขงกับส่ืออ่ืน ๆ โดยเฉพาะโทรทัศนที่ดึงดูดความสนใจจากเด็กไดมากกวา 

  1.4 นิตยสารสําหรับครอบครัว  

   1.4.1 นิตยสารบานและนิตยสารตกแตงบาน  เชน  บานและสวน  Elle 

Décor ฯลฯ 

   1.4.2 นิตยสารทองเที่ยว เชน Honeymoon and travel, Anywhere เพื่อน

เดินทาง ฯลฯ 

   1.4.3 นิตยสารสุขภาพอนามัย เชน รักลูก Life&Family หมอชาวบาน ฯลฯ 

   1.4.4 นิตยสารแนวสารคดี เชน National Geographic ฯลฯ 

  1.5 นิตยสารการเมือง เชน มติชนสุดสัปดาห เนช่ันสุดสัปดาห สยามรัฐ ฯลฯ 

  1.6 นิตยสารเศรษฐกิจและธุรกิจ เชน การเงินการธนาคาร ดอกเบ้ีย คูแขง 

ผูจัดการ ฯลฯ 
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  1.7 นิตยสารศิลปะและวัฒนธรรม และนิตยสารวรรณกรรม  เชน นิตยสาร

ศิลปวัฒนธรรมรายเดือน ชอการะเกด ฯลฯ 

  1.8 นิตยสารบันเทิง เชน เอนเตอรเทน รายสัปดาห สตารพิคส กอสซิปสตาร ทีวี

พูล ฯลฯ 

 2. นิตยสารหรือวารสารที่ออกโดยหนวยงานราชการ สมาคมวิชาชีพและสถาบันตาง ๆ  

  2.1 นิตยสารหรือวารสารที่ออกโดยหนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจตาง ๆ เปน

นิตยสารที่ผลิตเพื่อนําเสนอเนื้อหาใหแกขาราชการในหนวยงานที่เกี่ยวของไดทราบ สวนใหญ

หนวยงานที่เปนผูรับผิดชอบและผลิตเนื้อหาของนิตยสารประเภทนี้ คือฝายประชาสัมพันธของ

หนวยงานนั้น ๆ  

  2.2 นิตยสารหรือวารสารวิชาการและกึ่งวิชาการ นิตยสารประเภทนี้สวนใหญเปน

ของสมาคมวิชาชีพ สมาคม คณะกรรมการและสถาบันการศึกษา โดยมีวัตถุประสงคในการพิมพ

คือเพื่อเผยแพรความรูเชิงวิชาการในสาขานั้น ๆ  

  2.3 นิตยสารหรือวารสารเพื่อการประชาสัมพันธ จัดทําข้ึนโดยสมาคมหรือ

หนวยงานเอกชน ซึ่งสวนใหญจัดทําข้ึนเพื่อตองการสรางภาพพจนที่ดีขององคกร ตลอดจนตองการ

สรางความสัมพันธกับสมาชิกหรือลูกคาขององคกร  

 จากการใหภาพรวมของการจัดแบงประเภทของนิตยสาร จะเห็นวาการแบงประเภท

ของนิตยสารในเมืองไทยนั้นยึดเกณฑกลุมผูอานกับลักษณะเนื้อหาเปนหลักในการแบง และ

นิตยสารที่นําเสนอเร่ืองราวเฉพาะทาง (Specialized Magazine) มีแนวโนมจะเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ 

เพราะนิตยสารเฉพาะทางสามารถตอบสนองขอมูลขาวสารที่ประชาชนใหความสนใจเปนพิเศษได

เปนอยางดี  

 ส่ืออินเทอรเน็ต  นับจากอินเทอรเน็ตไดถือกําเนิดข้ึนในป ค.ศ. 1960 ภายใตชื่อโครงการ

ของอารพาเน็ต ARPAnet (Advanced Research Project Agency Network) ที่กระทรวงกลาโหม

ของสหรัฐฯ (U.S. Department of Defense – DoD) เปนผูริเร่ิมเพื่อการทหารและไดพัฒนาเร่ือยมา

จนเปนที่นิยมอยางแพรหลายในปจจุบัน  

 อินเทอรเน็ตมีพื้นฐานทางเทคโนโลยีจากการบรรจบรวมกัน กลุมแรก คือ เทคโนโลยี

คอมพิวเตอรที่มีรากฐานอยูบนการเก็บและประมวลผลขอมูลโดยใชไมโครอิเล็กทรอนิกสหรือที่เรา

รูจักกันทั่วไปในนามของชิป (Chip) หรือวงจรแผง กลุมที่สอง คือ เทคโนโลยีโทรคมนาคมที่เปน

พื้นฐานของการเปดรับขอมูลขาวสารทั้งทางใกลและทางไกล ทั้งโดยใชสาย (Wired) และไมใชสาย 
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(Wireless) ซึ่งรูปแบบเทคโนโลยีโทรคมนาคมที่เรารูจักกันดีก็มีทั้ง โทรศัพท โทรศัพทมือถือ โทร

พิมพ (Telex) โทรสาร วิทยุส่ือสาร วิทยุติดตามตัว ดาวเทียม และการเปดรับขอมูลขาวสารขอมูล  

 อินเทอรเน็ตเปนชองทางในการเขาถึงขอมูลขาวสาร และเปนประตูสูโลกแหงการเรียนรู 

และดวยประสิทธิภาพในการเขาถึงที่งาย สะดวก รวดเร็วทันใจจึงทําใหอินเทอรเน็ตกลายเปน

ปจจัยที่สําคัญตอวิถีชีวิตของคนในปจจุบัน ทั้งในแงการเรียนรู (E-learning) การคนควาขอมูล 

(E-search/E-liberally) ถายโอนขอมูล (FTP) การทําธุรกิจการคา (E-commerce) การบันเทิงและ

การทองเที่ยว (Entertain/E-traveling) จะเห็นไดวาการปฏิบัติการตาง ๆ ที่กลาวมาลวนมีบทบาท

ตอกิจกรรมในแตละวันของมนุษย จะเห็นไดจากจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตมีจํานวนเพิ่มข้ึน จาก

รายงานการสํารวจเร่ือง “กลุมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย” ของศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส

และคอมพิวเตอรแหงชาติ (NECTEC) เมื่อป พ.ศ. 2547 ผลปรากฏวา มีคนไทยใชอินเทอรเน็ต

ประมาณ 6.08 ลานคน ซึ่งมีจํานวนเพิ่มข้ึนจากปกอนถึงรอยละ 27.113  

 สวนประกอบสําคัญของอินเทอรเน็ตคือ ส่ือเว็บไซต ซึ่งหมายถึงเอกสารอิเล็กทรอนิกส

บรรจุอยูในเครือขายใยพิภพ (World Wide Web) และสามารถเขาถึงไดดวยอุปกรณคอมพิวเตอร

ตอสัญญาณผานสายเคเบิลโทรศัพท นับเปนปจจัยสําคัญทําใหเกิดการขยายตัวของอินเทอรเน็ต 

ดวยเหตุวาสามารถนําพาใหเกิดการประกอบธุรกรรม ทําใหเกิดมีกิจการดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ได ซึ่งส่ือเว็บไซตก็มีหลายประเภทดังนี1้3

14 

 1. เว็บไซตแสดงตัว (Presence Website) เปรียบเสมือนการยกเอางานโฆษณาจาก

ส่ือชนิดอ่ืน เชน แผนพับ ปายประกาศทางหนาหนังสือพิมพ หรือภาพนิ่งจากส่ือโทรทัศน ฯลฯ นํา

ลงมาบรรจุไวบนอินเทอรเน็ต นับเปนพัฒนาการข้ันเร่ิมแรกของการใชเว็บไซตเพื่อการโฆษณา ซึ่ง

โดยทั่วไปในเว็บไซตชนิดนี้มักมีสวนประกอบที่สําคัญคือ หนาหลักเรียกวา โฮมเพจ (Homepage) 

และปายโฆษณา (Banner) รวมทั้งประกาศเสริมเฉพาะกิจ (Pop-up) บางทีอาจมีชองสําหรับให

คลิก เพื่อเช่ือมโยงไปสูเว็บไซตอ่ืนที่เกี่ยวของ และบรรดาเครือขายพันธมิตรดวย 

 2. เว็บไซตรานคา (On-line Store Website) เปนเว็บไซตที่เปดโอกาสใหทํามาคาขาย

ผานอินเทอรเน็ตได คลายกับการจําลองตลาดจริงและอางอิงสถานการณพบปะระหวางผูซื้อกับ

ผูขาย โดยสวนใหญมักมีรายละเอียดของผลิตภัณฑของสินคาและบริการ รวมแมกระทั่งการเปด

                                                 
 13“กลุมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย,” <http://www.nectec.or.th >,  

5 กุมภาพันธ 2550. 

 14อัศวิน  เนตรโพธิ์แกว, สังคมสื่อ สงครามการตลาด (กรุงเทพมหานคร: สํานักพิมพ 

แบรนดเอจบุค, 2549), น. 120-123. 
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โอกาสใหทดลองใชกอนหรือมาตรการสงเสริมการขายอยางอ่ืน ซึ่งหากลูกคาผูใดพรอมตัดสินใจซือ้

ไดเลยทันที สามารถใชวิธีการจายชําระเงินผานบัตรเครดิตแลวรอรับสินคาหรือบริการนั้นตอไป 

 3. เว็บไซตบริการเนื้อหา (Content service Website) เว็บไซตชนิดนี้มีความสามารถใน

การใหบริการดานสารสนเทศอยางเต็มรูปแบบ เนื่องจากถูกออกแบบพัฒนาข้ึนมาเพื่อการรับสง

ขาวสารขอมูลผานอินเทอรเน็ตโดยเฉพาะ ตัวอยางเชน เนื้อหาจากหนังสือพิมพหรือหนังสือ

ตางประเทศ ผลงานเพลงและศิลปะการออกแบบลวดลายตาง ๆ รวมทั้งบทวิเคราะหเจาะลึกซ่ึงมี

ความสําคัญมากเปนพิเศษ ฯลฯ เว็บไซตดังกลาวจึงขายเนื้อหาใหกับผูซื้อผานคอมพิวเตอรไดทันที 

 จุดแข็งและขอไดเปรียบของส่ือเว็บไซต ในฐานะเปนเคร่ืองมือการตลาดและเสริมชอง

ทางการโฆษณาประชาสัมพันธคือ เปดทําการทุกวันทุกเวลาและทั้งวันตลอด 24 ชั่วโมง โดย

ปราศจากชวงหยุดพัก รวมทั้งไมถูกกักใหอยูภายใตเงื่อนไขของพ้ืนที่ทางภูมิศาสตรดวย จงึชวยเปด

โอกาสใหเกิดการติดตอส่ือสาร และเลือกซื้อสินคาไดรวดเร็วอยางไรพรมแดน 

 ปญหาของนักการตลาดกับส่ืออินเทอรเน็ตมักมีสาเหตุมาจากขอจํากัดของปจจัย 2 

ดานดวยกันคือ เร่ืองเทคโนโลยีและผูบริโภค 

 ประการแรก ความเจริญกาวหนาทางวิทยาการสมัยใหม ยังมิไดถูกนําไปใชอยาง

แพรหลายทั่วถึงกันทุกสถานที่ทําใหมีชองวาง เกิดสภาพความเหล่ือมลํ้าภายในสังคมระหวางผูมี

กับผูขาดเทคโนโลยี ซึ่งเปนปญหาที่เกิดข้ึนในทุกประเทศทั่วโลก  

 แตขณะเดียวกันความทันสมัยของส่ือใหมชนิดนี้ ทําใหมีพฤติกรรมแปลกหลาย

ประการ อาทิ การสงขอความจดหมายอิเล็กทรอนิกสแบบเหว่ียงแห (Spamming) ซึ่งเปนการทํา

การตลาดที่ขาดความรับผิดชอบ 

 ประการที่สอง ผูบริโภคทางส่ืออินเทอรเน็ตนั้น จัดไดวาเปนกลุมของผูรับสารแบบเชิงรุก 

(Active Audience) ซึ่งมีอิสระในการเสือกคนขอมูลขาวสารไดเองตามความพึงพอใจ วิธีปดการ

ขายสําหรับผูบริโภคกลุมนี้ที่มีลักษณะเปน”ชุมชนเสมือน” จึงไมงายนักหากเปรียบเทียบกับ

พฤติกรรมยุคด้ังเดิม เพราะฉะนั้น ปญหาใหญของฝายผูประกอบการคือ ตองส่ือสารอยาง

ระมัดระวังและใชความละเอียดออนใหมากที่สุด เพื่อมิใหผูรับสารแคแวะผานมาแลวจากไปโดยไม

หวนคืนกลับมาอีก  

 หลักสําคัญของการจัดทําเว็บไซดของทุกบริษัท จึงตองมีความแนชัดวาตองการทําข้ึน

เพื่อเปาหมายใด นอกจากน้ัน ส่ิงสําคัญคือ ควรสรางเว็บไซดใหแปลกใหมและใหขอมูลมากกวาที่

จะมุงโนมนาวใจแตเพียงอยางเดียว เนื่องจากผูรับสารสวนใหญเปนฝายเลือกคลิกเขามายังเว็บ

ไซดแตละหนาเอง จึงตองทําใหเว็บไซดนาสนใจที่จะตองใชเวลาศึกษาในแตละหนานั้น ๆ  
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 ดังนั้น สวนสําคัญคือ การโหลด เพื่อดึงภาพหรือการเรียกผลขอมูล ตองทําข้ึนสนับสนุน

ใหเกิดความสะดวกสบายมากที่สุด โดยหลีกเล่ียงการออกแบบใชภาพกราฟกมากมาย อันอาจ

กลายเปนอุปสรรคทําใหเกิดความลาชาและนาเบ่ือหนาย  

 เคล็ดลับอีกขอหนึ่งของฝายการตลาด ซึ่งตองการใชเว็บไซดเปนชองทางการเปดรับ

ขอมูลขาวสารคือ ความสามารถในการบรรจุเว็บไซดของตนใหอยูในเคร่ืองสืบคน (Search 

Engine) เนื่องจากเครือขายอินเทอรเน็ตมีขอบเขตกวางไกล อีกทั้งประกอบดวยเว็บไซดมากมาย

หลายชนิดนับไมถวน การสรางความโดดเดนเห็นชัด จึงเปนสวนสําคัญของการดึงใหผูรับสารทาง

อินเทอรเน็ตแวะเขามาชมเว็บไซดของตน และหากเปนไปได เจาของเว็บไซดหรือผูควบคุมควรหา

วิธีเก็บขอมูลจากผูผานเขามาเยี่ยมชมเอาไวดวย เพราะสามารถชวยในการศึกษาเร่ืองพฤติกรรม

ผูบริโภคและทัศนคติของผูรับสารไดในโอกาสตอไป 

 สภาพแวดลอมทางธุรกิจที่เปล่ียนไปในปจจุบันและความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี

ที่ไมมีที่ส้ินสุด ทําใหผูประกอบการและบุคคลในสาขาอาชีพตาง ๆ ตองมีการปรับตัวเพื่อรับกับ

ความเปล่ียนแปลงซ่ึงเกิดข้ึนอยางรวดเร็วและตอเนื่อง อินเทอรเน็ตซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการเปดรับ

ขอมูลขาวสารการตลาด ทั้งดานโฆษณา ประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย จึงกลายเปน

ชองทางใหมที่ชวยใหการดําเนินธุรกิจการคาเจริญกาวหนาขยายตัวและแพรกระจายออกไปทั่วทุก

มุมโลก 

 ส่ือบุคคล  (Personal Media)  ส่ือบุคคล หมายถึง ตัวบุคคลที่นําพาขาวสารจากบุคคล

หนึ่งไปยังอีกบุคคลหน่ึงโดยอาศัยการติดตอส่ือสารแบบตัวตอตัว ระหวางบุคคล 2 คนหรือมากกวา 2 

คนข้ึนไป 

 เบตติงฮอล 14

15กลาววาในการเปดรับขอมูลขาวสารระหวางบุคคลวาผูรับสารจะยอมรับ

ขอเสนอ หรือความคิดเห็นจากผูสงสารหรือไมนั้นข้ึนอยูกับคุณสมบัติ ความนาเช่ือถือของตัวผูสง

สาร โดยที่ผูรับสารจะพิจารณาถึงคุณลักษณะ (Characteristics) ความนาเช่ือถือที่มีอยูภายในตัว

ผูสงสารเอง ซึ่งแนวคิดตรงกับการศึกษาของโรเจอรส (Rogers) ซึ่งไดศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับปจจัย

ที่กอใหเกิดการสัมฤทธิผลในการเปดรับขอมูลขาวสารเพื่อทําใหยอมรับนวัตกรรม พบวาการ

                                                 
 15Erwin P. Bettinghaus, Persuasive Communication (New York: Rinehart and 

Winston, 1973), p. 66, อางถึงใน ธัชชนก สังขทอง, “ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

เสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร,” น. 74. 
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เปล่ียนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดเปนอยางดีในกรณีที่ผูสงสารเปนผูที่มีความ

นาเช่ือถือ นอกจากนี้โฮฟแลนด เจนิสและเคลเลย (Hovland, Janis and Kelley) ไดทําการศึกษา

เกี่ยวกับการเปดรับขอมูลขาวสารและการจูงใจพบวา เมื่อคนยึดมั่นในปจเจกบุคคลหรือสถาบัน

แลว เขาจะมีความเช่ือถือในส่ิงนั้นมากกวา และองคประกอบของความนาเช่ือถือที่สําคัญคือ 

ความสามารถหรือความเชี่ยวชาญ (Competent or Expertness) โดยผูรับสารมีตอผูสงสาร ซึ่ง

ไดแกความรอบรูในเร่ืองที่เกี่ยวการงานของตน เปนตน 

 ลาซาฟลด และคณะ ไดกลาวถึงปจจัยที่ทําให ส่ือบุคคลมีประสิทธิภาพในการ

เปล่ียนแปลงทัศนคติของบุคคลมี 4 ประการ คือ  

                1. การติดตอส่ือสารระหวางบุคคลสามารถขจัดการเลือกรับสารของผูฟงไดจากการ

หลีกเล่ียงการสนทนาหรือรับฟง ตางกับส่ือมวลชนที่ผูรับสารไมอาจหลีกเล่ียงการรับฟงเนื้อหาที่

ขัดแยงกับตนได 

                2. การติดตอสื่อสารแบบเผชิญหนา เปดโอกาสใหผูสงสารสามารถปรับปรุงหรือ

เปล่ียนแปลงเนื้อหาที่ใชสนทนาไดในเวลาอันรวดเร็ว ถาเนื้อหานั้นไดรับการตอตานจากคูสนทนา 

 3. การติดตอส่ือสารระหวางบุคคลนั้น จะมีลักษณะงาย ๆ เปนกันเอง จึงงายตอการ 

ชักจูงใหคลอยตาม 

 4. ผูรับสารสวนใหญมักเช่ือถือในขอตัดสินและความคิดเห็นของผูที่เขารูจักและนับถือ 

มากกวาบุคคลที่เขาไมรูจักมากอนที่มาติดตอส่ือสารดวย 

 ชแรมม (Scharm) ไดกลาวถึงชองทางที่เปนส่ือบุคคลคือ ชองทางที่เกี่ยวของกับการ

แลกเปล่ียนขอมูลขาวสารแบบตัวตอตัวระหวางบุคคลต้ังแต 2 คนข้ึนไป ชองทางแบบนี้มี

ประสิทธิภาพในการจูงใจผูรับสารที่เฉยเมยหรือตอตานขอมูลใหสนใจไดมากกวาชองทางที่เปน

ส่ือมวลชน ชองทางที่เปนส่ือบุคคลสามารถเกิดกิจกรรมไดดังนี้  

 1. สามารถทําใหเกิดการแลกเปล่ียนขาวสารแบบยุคลวิธี ถาผูรับสารไมเขาใจสารก็

สามารถไตถามหรือขอขาวสารเพิ่มเติมจากแหลงสารไดในเวลาอันรวดเร็ว สวนผูสงสารก็สามารถ

ปรับปรุงแกไขสารที่สงออกไปใหเขากับความตองการและความเขาใจของผูรับสารไดในเวลา

อันรวดเร็วเชนกัน การที่ชองทางที่เปนส่ือบุคคลมีระดับของปฏิกิริยาตอบสนองสูง ทําใหสามารถ

ลดอุปสรรคของการเปดรับขอมูลขาวสารที่เกิดจากการเปดรับสาร เลือกแปลหรือตีความสารและ

เสือกจําสารได 

 2. สามารถจูงใจบุคคลใหเปล่ียนแปลงทัศนคติที่ฝงรากลึกได 
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 นอกจากที่กลาวมานั้น ยังมีปจจัยที่มีผลตอการเปดรับขอมูลขาวสารระหวางบุคคลที่

จะตองพิจารณาคือ ปจจัยกําหนดความดึงดูดใจในการเปดรับขอมูลขาวสารระหวางบุคคลมี 5 

ประการดังตอไปนี้  

 1. ลักษณะดึงดูดใจคูส่ือสาร หมายถึงลักษณะดึงดูดใจในรูปรางหนาตา หรือดึงดูดใจ

ในบุคลิกภาพ 

 2. ความใกลชิดของคูส่ือสาร เนื่องมาจากความใกลชิดนั้นทําใหบุคคลมีปฏิสัมพันธซึ่ง

กันและกันไดมากข้ึน รูจักกันมากข้ึน อันเปนผลทําใหเกิดความรูสึกที่ดีตอกันมีความไววางใจกัน 

 3. การใหแรงเสริมแกคูส่ือสาร เพราะบุคคลมีแนวโนมที่จะส่ือสารกับคนที่ใหส่ิงที่ทําให

ตนพึงพอใจ 

 4. ความคลายคลึงกันของคูส่ือสาร เพราะบุคคลมีแนวโนมที่จะส่ือสารกับคนที่มี

ลักษณะคลาย ๆ กับตนอันไดแก ความคลายคลึงทางกายภาพและจิตใจ 

 5. การเสริมความแตกตางของคูส่ือสาร เพราะบางคร้ังคนเราก็ชอบที่จะส่ือสารกับคน

ที่ตางไปจากตัวเองเปนการตอบสนองความตองการของตน เปนสวนทําใหตนเองสมบูรณข้ึน 

 การเปดรับขอมูลขาวสารระหวางบุคคล ในเร่ืองของการจูงใจใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรม

การซื้อสินคาจากระบบขายตรง พบวาส่ือบุคคลโดยเฉพาะพนักงานขายมีบทบาทสําคัญอยางยิ่ง

ในการกระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมซ้ือสินคาจากระบบการขายตรงเปนอยางมาก 

 
ทฤษฎีความสัมพันธทางสังคม15

16 
               

 การคนพบแนวคิดเร่ืองทฤษฎีความสัมพันธทางสังคม (Social Relationships Theory) 

มาจากงานวิจัยที่พบวา กลุมตัวอยางมีการสื่อสารระหวางบุคคลกันมากกวาเปดรับจากส่ือมวลชน 

และยังพบอิทธิพลของกลุมที่มีความสัมพันธใกลชิดสนิทสนมกัน เชนที่นักวิจัย E.Katz เรียกวา 

อิทธิพลจากบุคคล (Personal Influence)  

 สรุปแนวคิดคือกลุมบุคคล เชน คนในครอบครัว เพื่อน และส่ือบุคคลระดับตาง ๆ มี

บทบาทในการนําขาวสารจากส่ือมาเผยแพรแกกลุมตัวอยาง ที่ไมไดเปดรับส่ือโดยตรง เกิด

แบบจําลองเร่ืองการไหลของขอมูลขาวสารแบบสองจังหวะ (Two-Step Flow of Communication) 

คือ ในชั้นแรกขาวสารจะไหลจากส่ือมวลชนไปสูปจเจกบางคนท่ีมีความคุนเคยกับส่ือ ชั้นตอมา

                                                 
 16กาญจนา  แกวเทพ,  ส่ือสารมวลชน: ทฤษฎีและแนวทางการศึกษา, 

(กรุงเทพมหานคร: สํานักพมิพ Higher Press, 2547), น. 217-218. 
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บุคคลเหลานี้จะทําหนาที่เปนผูสงสารในการสื่อสารระหวางบุคคลใหแกผูรับสารที่ไมไดติดตอกับ

ส่ือมวลชนโดยตรง กลุมบุคคลกลุมแรกนั้นเรียกวา “ผูนําทางความคิด” ที่ผลจากการศึกษาตอมา

พบวา พวกเขาไมเพียงแตเปนตัวผานขาวสารเทานั้น แตหลายคร้ังผูนําทางความคิดนี้ไดเลน

บทบาทเปน”ผูตีความ”ขาวสารนั้นดวย ซึ่งหมายความวาพวกเขาเปนแหลงขาวสารที่มีอิทธิตอผูรับ

สารในจังหวะที่สองดวย สวนระดับของอิทธิพลนั้นจะมีมากนอยเพียงใดก็ข้ึนอยูกับ “ความสัมพันธ

ทางสังคม” ระหวางผูสงสารและผูรับสารนั้น คือ ถามีความสนิมสนมกันมาก มีความไวเนื้อเชื่อใจ

กันมาก ก็จะมีอิทธิพลตอบุคคลมากข้ึนไปดวย   
 

ทฤษฎกีารเปดรับสื่อและขาวสาร 
               

 ขาวสารเปนส่ิงจําเปนอยางยิ่งสําหรับกิจกรรมตาง ๆ และการดําเนินชีวิตของมนุษย 

ความตองการขาวสารเปนส่ิงจําเปน เพราะมนุษยตองการนําขาวสารนั้นมาเปนปจจัย เพื่อ

พิจารณาประกอบความคิด และการตัดสินใจ ซึ่งการเปดรับขาวสาร เปนการแลกเปล่ียนขาวสาร 

ความรู และประสบการณของมนุษย การเปดรับขาวสารจะกระทําการอยางเปนข้ันตอน เปน

กระบวนการที่เกิดข้ึนตามลําดับข้ันตอน ซึ่งแคลปเปอร (Klapper) ไดอธิบายถึงกระบวนการรับสาร 

(Selective Process) ดังตอไปนี้16

17 

 1. การเลือกเปดรับ (Selective Exposure) บุคคลจะเลือกเปดรับขาวสารจากแหลง

ตาง ๆ ตามความสนใจ และความตองการของตนเอง ทั้งนี้เพื่อนํามาแกปญหา หรือสนองความ

ตองการของตนเอง ดังนั้นในการเลือกเปดรับ บุคคลจะหลีกเล่ียงขาวสารที่ขัดแยงกับความรูสึกนึก

คิดของตน 

 2. การเลือกสนใจ (Selective Attention) บุคคลจะเลือกใหความสนใจเฉพาะขาวสาร

ที่สอดคลองกับทัศนคติ และความเช่ือด้ังเดิมของตน และพยายามเล่ียงที่จะใหความสนใจกับ

ขาวสารที่ขัดแยงกับทัศนคติ และความเชื่อด้ังเดิมของตน 

                                                 
 17สมปราชญ  จอมเทศ,  การบริหารและจัดการ (กรุงเทพมหานคร: ไทยวัฒนาพานิช, 

2516), น. 55,  อางถงึใน พนิทกา  ศรีคัฒนพรหม, “ปจจัยที่มีผลตอทศันคติและพฤติกรรมการ

บริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลและบุหร่ีในเขตกรุงเทพมหานคร,”  (รายงานโครงการเฉพาะบุคคล 

มหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตรและส่ือสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2547), น. 31. 
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 3. การเลือกรับรู ตีความ (Selective Perception and Selective Interpretation) 

บุคคลจะเลือกรับรู และตีความขาวสารที่ไดรับไปในทางที่สอดคลองกับทัศนคติ และประสบการณ

ที่มีอยูกอน 

 4. การเลือกจดจํา (Selective Retention) บุคคลจะเลือกจดจําเนื้อหาสาระของสาร

เฉพาะที่ตองการจะเก็บไวเปนประสบการณ เพื่อที่จะนําไปใชในโอกาสตอไป และจะพยายามลืม

ในสวนที่ตองการจะลืม 

 ดังนั้น ความตองการและการเลือกรับสารของแตละบุคคล จะสงผลใหบุคคลมีพฤติกรรม

การเปดรับขอมูลขาวสารแตกตางกันออกไป โดยบุคคลจะเปดรับขาวสารที่ตรงกับความสนใจและ

ความตองการของตนเอง 

 นอกจากนี้ชแรมม (Schramm) ยังช้ีใหเห็นวายังมีปจจัยอ่ืน ๆ ที่มีอิทธิพลตอการเลือก

เปดรับขาวสารของบุคคลแตละคน ดังนี้ 

 1. ประสบการณ บุคคลจะแสวงหาขาวสารแตกตางกันไปตามประสบการณของตนเอง 

 2. การประเมินสารประโยชนของขาวสาร เนื่องจากผูรับสารแสวงหาขาวสารเพ่ือสนอง

ความตองการของตน การประเมินสารประโยชนของขาวสาร จึงชวยใหผูรับสารไดเรียนรูวาขาวสาร

มีประโยชนแตกตางกัน จึงกอใหเกิดพัฒนาการปรับปรุงอุปนิสัยและรูปแบบการแสวงหาขาวสาร 

 3. ภูมิหลัง บุคคลที่มีภูมิหลังแตกตางกันจะใหความสนใจตอเนื้อหาสารแตกตางกัน 

 4. การศึกษาและสภาพแวดลอม มีผลตอเนื้อหาของสาร และพฤติกรรมการเลือกรับ

ส่ือของบุคคล 

 5. ความสามารถในการรับสาร เปนเร่ืองเกี่ยวกับสภาพรางกายและจิตใจของบคุคลทาํ

ใหมีผลตอพฤติกรรมการเปดรับสารที่แตกตางกัน 

 6. บุคลิกภาพ เปนตัวแปรที่มีความสัมพันธกับการเปดรับขาวสาร ซึ่งมีผลตอการ

เปล่ียนแปลงทัศนคติ การโนมนาวใจ และพฤติกรรมของผูรับสาร 

 7. อารมณ สภาพทางอารมณของผูรับสารแตละคนเปนตัวแปรสําคัญที่ทําใหผูรับสาร

เขาใจความหมายของขาวสาร หรืออาจเปนอุปสรรคตอความเขาใจความหมายในขาวสารของผูรับสาร 

 8. ทัศนคติ เปนตัวแปรที่กําหนดการรับและการตอบสนองขาวสารหรือส่ิงเราตาง ๆ 

ดวยการแสดงออกมาทางพฤติกรรมของผูรับสารที่มีตอขาวสารแตละประเภทที่พบ ทัศนคติของ

ผูรับสารเปนส่ิงที่เปล่ียนแปลงได เมื่อทัศนคติเปล่ียนไป การรับขาวสารและการตอบสนองตอ

ขาวสารก็แตกตางไปดวย 
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 จากทฤษฎีการเปดรับขาวสารสรุปไดวา ในการเปดรับขอมูลขาวสารของบุคคล สารนั้น

จะตองเปนสารที่ตรงกับความสนใจหรือสอดคลองกับความตองการของบุคคลนั้นดวย ดังนั้น   

ผูศึกษาจึงไดนําทฤษฎีการเปดรับขาวสารมาเปนกรอบในการศึกษาพฤติกรรมการเปดรับขอมูล

เกี่ยวกับมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน  ทั้งนี้ เพราะพฤติกรรมการเปดรับขาวสารอาจเปนปจจัย

หนึ่งที่มีผลตอการเกิดตัดสินใจซื้อมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันดวยเชนเดียวกัน  
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