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บทที่ 2

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการเปดรับ ความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมการใชบริการของ

ผูใชบริการตัวแทนจําหนายรถจักรยานยนตฮอนดา” มุงเนนศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร

ของผูใชบริการ การเปดรับขาวสาร ความรู ทัศนคติ และพฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการตัว

แทนจําหนายรถจักรยานยนตฮอนดา ดังนั้นในการวิจัยครั้งนี้จึงไดพิจารณาศึกษาแนวคิด 

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้

1. แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร
2. ทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับส่ือและการเลือกรับสาร
3. แนวคิดเกี่ยวกับอิทธิพลของสื่อ
4. ทฤษฎีเกี่ยวกับความรู ทัศนคติและพฤติกรรมผูรับสาร
5. แนวคิดเกี่ยวกับผลของการสื่อสาร
6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ

แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร

แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรเปนวิธีการวิเคราะหผูรับสารที่ใชในระยะ

เร่ิมแรกและเปนทีคุ่นเคย ซึง่เปนแนวคดิทีใ่ชความเปนเหตเุปนผล โดยเชือ่ในหลกัการทีว่า พฤตกิรรม

ตาง ๆ ของมนุษยเกิดขึ้นตามแรงขับภายนอกที่มากระตุน (Exogenous Factors) และพฤติกรรม

สวนใหญของเราจะเปนไปตามแบบฉบับที่สังคมวางเอาไว และสังคมทั่ว ๆ ไปมักจะกําหนดให

บุคคลที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกัน มีแบบแผนพฤติกรรมที่แตกตางกัน1  จึงอาจ

กลาวไดวาผูรับสารแตละคนจะมีลักษณะทางประชากรศาสตรเฉพาะตัวที่แตกตางกันไป ซึ่งสงผล

ตอพฤตกิรรมการสือ่สาร ทัง้การใชถอยคาํ การเลอืกใชสือ่ การรบัสาร การตคีวามสารและประสทิธผิล

                                                 
1กาญจนา  แกวเทพ, ส่ือสารมวลชน: ทฤษฎีและแนวทางการศึกษา (กรุงเทพมหานคร:

ภาพพิมพ, 2541), น. 302.
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ของการสื่อสาร  ทั้งนี้ ผูรับสารที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรตาง ๆ รวมกัน ยอมจะมีทัศนคติ

และพฤติกรรมคลายคลึงกันดวย2  โดยลักษณะทางประชากรศาสตรที่สําคัญ ไดแก

1. เพศ (Sex)

เพศที่แตกตางกันของผูรับสารสงผลตอบุคลิกลักษณะ จิตใจ อารมณ ความคิด  

ทัศนคติ และพฤติกรรมการสื่อสารได   การวิจัยทางจิตวิทยาไดแสดงใหเห็นวาผูหญิงกับผูชายมี

ความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด คานิยม และทัศนคติ เพราะวัฒนธรรมและสังคม

กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน

จากการศึกษาในยคุ 1960 พบวา3 ในขณะที่เด็กนิยมดูโทรทัศนมากกวาเปดรับส่ือ

อ่ืน ๆ  ผูใหญที่เปนเพศหญิงกลับนิยมดูโทรทัศนและฟงวิทยุ สวนผูใหญที่เปนเพศชายนิยมอาน

หนังสือพิมพมากกวาดูโทรทัศน  หรือการที่วัยรุนชายชอบความสนกุสนาน ตืน่เตน เราใจ กม็กัจะดู

ภาพยนตรแนวแอค็ชัน่ (Action) หรอืบูลางผลาญ ในขณะเดยีวกนัเพศหญงิอาจชืน่ชอบดารา จงึเปดรบั

และตดิตามขาวสารเกีย่วกบัดารา โดยเพศหญงิอาจเห็นวาภาพยนตรแนวแอ็คชั่นไมมีความนาสนใจ 

ใชแตความรุนแรงและเพศชายอาจเห็นวาเรื่องดาราเปนเรื่องไรสาระ

นอกจากนั้นยังมีการศึกษาที่พบวา ผูหญิงมักมีจิตใจออนไหวหรือเจาอารมณ 

โอนออนผอนตาม4 ถูกชักจูงไดงาย5 อดทน มีเมตตา และหยั่งถึงจิตใจคนไดดีกวา  ในขณะที่ผูชาย

ใชเหตุผล ถูกชักจูงไดยากและจดจําขาวสารไดมากกวา  เพศชายมักชมโทรทัศนในขณะพักผอน 

แตเพศหญิงมักชมโทรทัศนไปพรอม ๆ กับทํางานอื่น ๆ ดวย  และเพศหญิงมีแนวโนมและมีความ

ตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมไดมีความตองการที่จะสง

และรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสรางความสัมพันธอันดีใหเกิดขึ้น

                                                 
2ปรมะ  สตะเวทนิ, หลกันเิทศศาสตร, พมิพคร้ังที ่7 (กรุงเทพมหานคร: คณะนเิทศศาสตร

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2533), น. 112-118.
3ยุบล  เบ็ญจรงคกิจ, “การวิเคราะหผูรับสาร,” ใน เอกสารการสอนชุดวิชาความรู

เบื้องตนเกี่ยวกับส่ือมวลชน, หนวยที่ 14 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2547),

น. 276.
4William  D. Brooks, Speech Communication (Dobuque, Iowa: W.M.C. Brown

Company Publishers, 1971), p. 213.
5Thomas  M, Scheidel, “Sex and Persuability” Speech Monographs,

30 (1963):353-358, อางถึงใน ปรมะ  สตะเวทิน, หลักนิเทศศาสตร, พิมพคร้ังที่ 10

(กรุงเทพมหานคร: ภาพพิมพ, 2546), น. 114.
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จากการรับสงขาวสารนั้นดวย  ดังนั้น การสื่อสารดวยสื่อเดียวกัน ณ เวลาเดียวกัน ผูรับสารที่มีเพศ

ตางกันก็อาจมีพฤติกรรมการเปดรับ การรับรู และการตีความแตกตางกันไปได

2. อายุ (Age)

อายุเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการสื่อสาร เพราะอายุจะสงผลตอประสบการณ 

ความคิด ความสนใจ ความเชื่อ ทัศนคติ และพฤติกรรมตาง ๆ ของผูรับสาร ดังเชน การสื่อสารให 

ผูรับสารที่มีอายุตางกันเชื่อหรือเปลี่ยนทัศนคติหรือเปลี่ยนพฤติกรรมนั้น มีความยากงายตางกัน  

ยิง่มอีายมุาก กส็ือ่สารใหไดประสิทธผิลกท็าํไดยากลาํบากขึน้

กาญจนา แกวเทพ6 ไดอธบิายวา ปริมาณและแบบแผนการใชสื่อจะสัมพันธกับชวงชีวิต

ที่เปลี่ยนไป  เนื่องจากในแตละชวงชีวิตคนเราจะเปลี่ยนสถานที่ที่ใชเวลาอยูเปนสวนใหญ เชน  

เดก็เลก็ตองอยูในบาน วยัรุนอยูกบักลุมเพือ่นหรอืในโรงเรยีน ผูใหญอยูนอกบานหรอืทีท่าํงาน เปนตน  

แบบแผนการใชเวลาจึงเปลี่ยนไป เชน เด็กเล็กจะเลนและวางเปนหลัก  ในขณะที่ผูใหญจะทํางาน

และมเีวลาวางเปนสวนนอย  นอกจากนี ้ ลกัษณะของกจิกรรมทีท่าํและกลุมบุคคลทีแ่วดลอมก็จะ

เปลี่ยนไปดวย   ซึ่ง การเปลี่ยนแปลงในวัฏจักรชีวิต (Life Cycle) ดังกลาวจึงสงผลตอปริมาณการ

ใชส่ือ เชน เดก็เลก็จะใชสือ่ในบานเปนสวนใหญ และใชเพือ่ความบนัเทงิ วยัรุนจะใชสือ่นอกบานและ

ใชส่ือพรอมกลุม และใชสื่อเพื่อความบันเทิง ผูใหญจะใชสื่อทั้งในและนอกบาน แตจะมีเปาหมาย

การใชส่ือเพื่อประโยชนในการใชงานมากกวา คนชราจะใชสื่อในบานเปนสวนใหญ แตจะใชเพื่อ

ฆาเวลาหรือเปนเพื่อน  คนที่มีอายุมากมักฟงวิทยุรายการหนัก ๆ เชน ขาว การอภิปรายปญหา

สังคม ดนตรีคลาสสิก รายการศาสนา และไมคอยฟงดนตรีสมัยใหม7 รวมทั้งชอบดูรายการ 

โทรทัศนเกี่ยวกับการศึกษา ขาวและขาวสารดวย8

                                                 
6กาญจนา  แกวเทพ, ส่ือสารมวลชน: ทฤษฎแีละแนวทางการศกึษา, น. 303.
7William  L. Rivers, Theodore  Peterson and Jay  W. Jensen, The Media and

Modern Society (San Francisco: Rinehart Press, 1971), pp. 283-284.
8Wilbur  Schramm and Donald  F. Roberts, The Process and Effects of Mass

Communication (Urbana, Illinois: University of Illinois Press, 1974), p. 194.
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เบอรกูน (Burgoon)9 ไดทําการวิจัยทางจิตวิทยาและพบวา อายุเปนสิ่งกําหนด

ความแตกตางในเรื่องความยากงายในการชักจูงใจดวย กลาวคือ เมื่อคนอายุมากขึ้นโอกาสที่คน

จะเปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจจะนอยลง ซึ่งสืบเนื่องมาจากอายุที่ทําใหประสบการณของแตละ

บุคคลแตกตางกันจนมีพฤติกรรมตางกันนั่น เอง

ทั้งนี้ บรูคส (Brooks)10 ก็ไดใหความเห็นในแนวทางเดียวกันนี้วา คนที่มีอายุ

นอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณมากกวา ใจรอนกวา และมองโลกในแงดีกวา

มากกวาคนที่มีอายุมาก  ในขณะที่คนที่มีอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษนิยม ยึดถือการ

ปฏิบัติ มคีวามระมัดระวัง และมองโลกในแงรายมากกวาคนที่อายุนอย  ทั้งนี้ เนื่องจากคนที่มีอายุ

มากกวามีประสบการณในชีวิตซึ่งเคยผานความลําบากตาง ๆ มีทรัพยสมบัติมากกวา จึงไมคอย

ยอมใหมีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้น  เพราะการเปลี่ยนแปลงในสังคมยอมมีผลกระทบตอทรัพย

สิน สถานะทางสังคม และกอใหเกิดความลําบากในการปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลง

นอกจากนี ้ยงัพบวา คนทีม่วียัตางกนัมกัมคีวามตองการในสิง่ตาง ๆ แตกตางกนัดวย

เชน  คนวัยกลางคนและคนสูงอายุมักจะคิดถึง เรื่อ งความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน

การรักษาพยาบาล การมีบานและที่ดินเปนของตนเอง  ในขณะที่คนหนุมสาวอาจจะสนใจในเรื่อง

การศึกษา ความยุติธรรมและความเสมอภาคในสังคม11  ดังนั้น ผูสงสารจึงควรพิจารณาถึงอายุ

ของผูรับสารกอนการสื่อสารดวย เพื่อใหสามารถสรางเนื้อหาขาวสาร รูปแบบ ส่ือ และชองทาง

การสื่อสารไดอยางเหมาะสมกับผูรับสารแตละกลุมอายุตอไป

3. การศึกษา
การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากตอประสิทธิภาพการสื่อสาร เพราะสงผลตอ

พฤติกรรมการสื่อสาร ทั้งในสวนความรูสึกนึกคิด ความเชื่อ ทัศนคติ คานิยม ความสนใจ

การเปดรับ และการตีความขาวสารของผูรับสาร  คนที่ไดรับการศึกษาในระดับที่ตางกัน ในยุคสมัย

ที่ตางกัน ในระบบการศึกษาที่ตางกัน ในสาขาวิชาที่ตางกัน ยอมมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณ 

และความตองการที่แตกตางกันไป เชน ผูรับสารที่ศึกษาทางดานวารสารศาสตรก็ยอมสนใจและ

เปดรับขาวสาร และตีความขาวสารเกี่ยวกับวงการสื่อสารมวลชนไดดีกวาผูรับสารทานอื่นที่อาจ 

สนใจแคตัวขาวสารที่ออกมา มิไดใสใจหรือมีความรูเกี่ยวกับเบื้องหลังการไดมาซึ่งขาวสาร จึงอาจ

                                                 
9Michael  Burgoon, Approaching Speech/Communication (New York: Holt,

Rinehart and Winston, Inc., 1974), p. 58.
10William  D. Brooks, op. cit., footnote 4, pp. 211-212.
11ปรมะ  สตะเวทิน, หลักนิเทศศาสตร, น. 113.
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หลงเชื่อขาวสารตาง ๆ ไดงายกวา  หรือการใชคําศัพทเฉพาะทางบางคําที่ผูที่ศึกษาทางดานนั้น 

เทานั้นจึงจะสามารถทาํความเขาใจได  นอกจากนั้น ยังพบวาสาขาวิชาที่ศึกษาสงผลตอความรู  

ความเขาใจ หรือความสนใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่งดวย

ทีผ่านมาไดมกีารศกึษาวจิยัทีค่นพบวาการศกึษาของผูรับสารสงผลใหเกดิพฤตกิรรม 

การสื่อสารที่แตกตางกันออกไป เชน คนที่มีการศึกษาสูงจะเลือกรับขาวสาร เลือกเนื้อหาของสื่อ มี

ความสนใจขาวสารหลากหลายประเภท หาขอมลูจากหลาย ๆ แหลง ไมหลงเชือ่ขาวสารอะไรงาย ๆ

จะไตรตรองพิจารณาตามเหตุผล มักใชส่ือส่ิงพิมพ12 และสนใจเรื่องเกี่ยวกับสาธารณชน ขาวสารที่

มีเนื้อหาหนัก  ในขณะที่คนที่มีการศึกษาต่ํากวามักใชส่ือวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร13 มากกวา

การอานหนังสือหรือหนังสือพิมพ จึงมีสวนทําใหมักถูกชักจูงใจหรือโนมนาวใจไดงาย เพราะขาด 

ขอมูลขาวสารในการพิจารณารายละเอียด  ทั้งนี้ ยังพบวาหากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางจะใชทั้ง

ส่ือส่ิงพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร  แตหากมีเวลาจํากัดมักจะแสวงหาขาวสารจาก 

ส่ือสิ่งพิมพมากกวาสื่อประเภทอื่น14

ยุบล  เบ็ญจรงคกิจ 15 พบวา การศึกษาสามารถนํามาใชอธิบายพฤติกรรม 

การสื่อสารของบุคคลไดดีเชนเดียวกับรายได  เพราะเปนตัวแปรที่มีบทบาทใกลเคียงกัน

และมคีวามสมัพนัธระหวางกนัสงูมาก  กลาวคอื ผูมรีายไดสูงมกัมกีารศกึษาสงู มตีาํแหนงหนาทีก่าร

งานทีด่ ี จงึมกัถกูผลกัดนัใหมคีวามจาํเปนตองเรยีนรูหาขอมลูขาวสารตาง ๆ ใหทนัตอเหตกุารณอยู

เสมอ  การเปดรับส่ือจึงจําเปนสําหรับผูรับสารกลุมนี้

                                                 
12ปรมะ  สตะเวทิน, หลักนิเทศศาสตร (กรุงเทพมหานคร: รุงเรืองสานสการพิมพ,

2526), น. 109-110, อางถึงใน พรทิพย  วรกิจโภคาทร, “ลักษณะผูรับสารที่วิเคราะหตามลักษณะ

ทางประชากรศาสตร,” ใน เอกสารการสอนชดุวชิาหลกัและทฤษฎกีารสือ่สาร, หนวยที ่6, พมิพครัง้ที ่2

(นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2529), น. 314.
13William  L. Rivers, Theodore  Peterson and Jay  W. Jensen, op. cit., footnote 7,

pp. 283-284.
14Wilbur  Schramm and Donald  F. Roberts, op. cit., footnote 8, pp. 194-195.
15ยุบล  เบ็ญจรงคกิจ, การวิเคราะหผูรับสาร (กรุงเทพมหานคร: จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย, 2538), น. 70-71.
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4. อาชีพ
คนที่มีอาชีพตางกันยอมมองโลก มีแนวความคิด มีอุดมการณและมีคานิยมตอ

ส่ิงตาง ๆ แตกตางกันไป16  คนที่รับราชการมักคํานึงถึงเรื่องยศฐาบรรดาศักดิ์ ศักดิ์ศรีและเกียรติภูมิ

ของความเปนขาราชการ  สวนคนทํางานธุรกิจเอกชนอาจคํานึงถึงรายไดและการมีศักดิ์ศรีของตน

ดวยเงินทองที่สามารถหาซื้อหรือจับจายใชสอยสิง่ทีต่นตองการเพือ่รักษาสถานภาพในสงัคมของตน  

ในขณะที่บุคคลที่ประกอบอาชีพเดียวกันหรือคลายคลึงกัน มักมีวิถีชีวิต ทัศนคติ ความสนใจ ใน

เร่ืองตาง ๆ คลายคลึงกัน เชน แมบานมักฟงวิทยุและดูโทรทัศนมากกวาเปดรับส่ืออ่ืน  บุคคลที่

ประกอบอาชีพเปนมอเตอรไซดรับจางก็จะสนใจขาวสารความเคลื่อนไหวเกี่ยวกับรถจักรยานยนต 

สนใจรถทีป่ระหยดัน้าํมนั ทนทาน เนือ่งจากเปนสิง่ทีเ่กีย่วของกบัตนโดยตรง ดงันัน้ ขาวสารประเภทนี้

กจ็ะเปนทีส่นใจของบคุคลกลุมนีโ้ดยงาย  แตในทางกลับกัน ขาวสารนี้อาจไมไดรับความสนใจ

จากผูบริหารระดับสูง ซึ่งไมมีความจําเปนในการใชรถจักรยานยนตเลยก็เปนได

5. รายได
รายไดเปนเครื่องกําหนดความตองการของคน ตลอดจนกําหนดความคิดของคน

เกี่ยวกับส่ิงตาง ๆ และพฤติกรรมตาง ๆ  รายไดจึงมีอิทธิพลในการกําหนดสถานะทางสังคม วิถีชีวิต 

การมองโลก และทัศนคติตาง ๆ ของบุคคลได เชน บุคคลที่มีรายไดต่ําจะไมสนใจสินคาที่มีราคาสูง 

เพราะมองวาเปนสิ่งฟุมเฟอย และอาจมีทัศนคติทางลบตอผูใชสินคาฟุมเฟอยเหลานั้น ดังนั้น

เมื่อมีโฆษณาสินคาฟุมเฟอย บุคคลกลุมนี้ก็จะไมสนใจ ไมเปดรับขาวสารนั้นเลย หรือการแนะนํา

ใหชาวนาที่ยากจนบริโภคเนื้อ สัตวในปริมาณที่ถูกตองตามหลักโภชนาการคงจะยากกวา

การแนะนําใหคนที่มีรายไดมาก ๆ ซื้อเครื่องซักผาหรือรถยนตคันใหม  นอกจากนั้น คนที่มีฐานะดี

หรือรายไดสูงยังมักใชส่ือมวลชนมากดวย และเปนการใชเพื่อแสวงหาขาวสารที่หนัก ๆ อาทิ 

อานบทบรรณาธิการ อานหรือดูหรือฟงเรื่องการบานการเมือง ปญหาสังคมและเศรษฐกิจ17 เปนตน 

หรือผูที่มีรายไดสูง อาศัยอยูในเมืองอาจมีโอกาสเลือกใชส่ือไดหลากหลายประเภทกวาและบอย

คร้ังกวา โดยเฉพาะสื่อที่ตองเสียคาใชจายในการใช เปนตน

                                                 
16ปรมะ  สตะเวทิน, หลักนิเทศศาสตร, น. 115.
17William  L. Rivers, Theodore  Peterson and Jay  W. Jensen, op. cit.,

footnote 7, p. 283.
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ทฤษฎีเกี่ยวกับการเปดรับสื่อและการเลือกรับสาร

การเปดรับสื่อ

การเปดรับ (Exposure) หมายถึง การที่ประสาทสัมผัสของผูบริโภคถูกกระตุนโดย 

สิ่งเรา  ซึ่งผูบริโภคจะเปนผูเลือกเองวาสิ่งเราใดตรงกับความตองการของตน โดยจะหลีกเลี่ยงการ

เปดรับส่ิงเราที่ตนไมตองการ ไมสนใจ และเห็นวาไมสําคัญ18

การเปดรับส่ือ (Media Exposure) เปนปจจัยหนึ่งที่สงผลตอการสื่อสาร ซึ่งเกี่ยวของ

กับปจจัยภายในของผูรับสาร เชน ปจจัยทางดานจิตวิทยา และปจจัยภายนอก เชน โอกาสในการ

เขาถึงสื่อ ซึ่งประกอบถวยการเขาถึงสื่อในเชิงกายภาพ (Physical Accessibility) เชน ผูรับสารอยู

ใกลหรือไกลจากขาวสารและสื่อ  การเขาถึงสื่อในเชิงเศรษฐกิจ (Economic Accessibility) เชน 

ฐานะทางเศรษฐกิจเอ้ืออํานวยตอการซื้อขาวสารหรือไม และการเขาถึงสื่อในเชิงสังคม-วัฒนธรรม 

(Socio-cultural Accessibility) เชน ระดับการอานออกเขียนไดของผูรับสาร

ทั้งนี้ แบบแผนการเปดรับส่ือซ่ึงสงผลตอกระบวนการสื่อสาร มี 2 ลักษณะดวยกัน คือ

1. พฤติกรรมการรับส่ือเชิงเครื่องมือ (Instrumental Viewing Behavior)  เปนการเปด

รับสารที่ผูรับสารตั้งใจเจาะจงจะเปดรับ โดยมีจุดมุงหมายวาจะนําเอาขาวสารไปใชประโยชน 

บางอยาง

2. พฤติกรรมการรับส่ือเชิงพิธีกรรม (Ritualistic/Habitual Viewing Behavior)  เปน

การเปดรับที่ไมไดมีเปาหมายพิเศษ ไมไดตั้งจุดมุงหมายเอาไววาจะนําเอาความรูไปใชประโยชน

อะไร เปนการเปดดูเพราะความเคยชิน ดูไปเร่ือย ๆ ไมไดเจาะจงคาดหวังอะไรเปนพิเศษ

ทั้งนี้ สามารถจําแนกพฤติกรรมการเปดรับไดเปน 3 รูปแบบ ดังนี้

1. การแสวงหาขอมูล (Information Seeking) คือ การที่บุคคลแสวงหาขาวสารเพื่อ

ตองการใหเร่ืองใดเรื่องหนึ่งมีความคลายคลึงกับเหตุการณใดเหตุการณหนึ่ง

2. การเปดรับขอมูล (Information Receptivity) คือ การที่บุคคลเปดรับขาวสารเพื่อ

ตองการทราบขอมูลที่ตนเองสนใจและอยากรู เชน การรับฟงรายการวิทยุที่ตนเองชื่นชอบ

                                                 
18Assael, H., Consumer Behavior and Marketing Action, 6th Edition (Ohio:

South Western College Publishing, 1998), pp. 218-224.
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3. การเปดรับประสบการณ (Experience Receptivity) เปนการที่บุคคลเปดรับ 

ขาวสารเพื่อตอบสนองความตองการกระทําหรือความตองการเรียนรูอยางใดอยางหนึ่งหรือเพื่อ

ผอนคลายอารมณ

พรทิพย  วรกิจโภคาทร19 ไดกลาวถึงการเปดรับส่ือของผูรับสารวา ผูรับสารจะเลือกเปด

รับส่ือตามคุณลักษณะ ดังนี้

1. เลือกรับส่ือที่สามารถจัดหามาได (Availability)  ธรรมชาติของมนุษยจะใชความ

พยายามเพียงระดับหนึ่งเทานั้น  อะไรที่ไดมากยาก็มักจะไมไดรับการเลือก  ดังนั้น ผูรับสารจึงเปด

รับส่ือที่ตนไมตองใชความพยายามมากนัก เปนสื่อที่จัดหามาไดงายกวาสื่ออ่ืน ๆ

2. เลือกเปดรับส่ือที่สอดคลองกับตนเอง (Consistency)  ผูรับสารจะเลือกเปดรับส่ือที่

มีความสอดคลองกับความรู คานิยม ความเชื่อ ทัศนคติและพฤติกรรมของตนเอง

3. เลือกรับส่ือที่สะดวกและนิยม (Convenience and Preferences)  ผูรับสารจะเปด

รับส่ือที่ตนมีความสะดวก เชน ผูรับสารบางคนตองใชเวลาในการเดินทางอยูบนรถยนต ดังนั้นสื่อที่

สะดวกในการเปดรับก็คือ วิทยุ เปนตน

4. เลือกรับส่ือตามความเคยชิน (Accustomed)  ผูรับสารบางคนจะติดอยูกับการเปด

รับส่ือเดิม ๆ ที่ตนเปดรับอยูเปนประจํา ซึ่งมักพบในบุคคลที่มีอายุมากที่รับส่ือใดซ้ํา ๆ และไมสนใจ

สื่อใหม ๆ

5. เลอืกเปดรับส่ือตามลกัษณะเฉพาะของสือ่ (Characteristic of Media) คณุลักษณะ

ของส่ือมผีลตอการเลอืกเปดรบัส่ือของผูรับสาร เชน บางคนชอบทีจ่ะเปดรบัขาวสารในสถานทีต่าง ๆ

ก็จะนิยมสื่อที่สามารถพกพาได จึงเปดรับหนังสือหรือหนังสือพิมพ  ในขณะที่บางคนชอบสื่อที่มี

ภาพและเสียงก็จะนิยมสื่อโทรทัศนหรือภาพยนตร เปนตน

จะเห็นไดวา ในการเปดรับส่ือใด ๆ ของผูรับสารนั้น มีองคประกอบที่เกี่ยวของมากมาย 

ซึ่งนอกจากการเลือกเปดรับส่ือจากสื่อตาง ๆ ที่มีอยูอยางมากมายแลว  ผูรับสารยังมีโอกาสเลือก

เปดรับหรือไมเปดรับขาวสารตาง ๆ ที่สงผานสื่อ  ทั้งนี้ มีรายละเอียดในการเลือกเปดรับขาวสาร

จากสื่อดังจะกลาวถึงตอไป

                                                 
19พรทิพย  วรกิจโภคาทร, “ความสําคัญของผูรับสาร,” ใน เอกสารการสอนชุดวิชาหลัก

และทฤษฎกีารสือ่สาร, หนวยที ่6 (นนทบรีุ: มหาวทิยาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช, 2529), น. 292.
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การเลือกรับสาร

ปจจัยในการสื่อสารทางดานผูรับสารที่มักจะมีการกลาวถึงบอย ๆ วาเปนตัวกําหนด

ความสําเร็จหรือความลมเหลวของการสื่อสารคือ กระบวนการเลือกรับสาร (Selective 

Processes) ซึ่งพบวา ผูรับสารจะกระทําการตาง ๆ เพื่อใหเกิดความสอดคลองทางความคิด กลาว

คือ ผูรับสารจะเปดรับการสื่อสารที่สอดคลองกับทัศนคติและความสนใจของตน ในขณะเดียวกัน

จะหลีกเลี่ยงการสื่อสารที่ขัดแยงกับตนเอง หรือแมเปดรับก็จะรับรูและตีความสารใหเหมาะกับมุม

มองของตน  จึงกลาวไดวา แมผูสงสารจะเตรียมตัวมาเปนอยางดี ใชสื่อที่มีประสิทธิภาพ แตกผ็ล

การสือ่สารอาจไมมบีรรลุผลสําเรจ็เสมอไป เพราะผูรับสารแตละคนมกีระบวนการเลอืกรับสารที่แตก

ตางกันออกไปตามประสบการณ ความตองการ ความเชื่อ ทัศนคติ ฯลฯ ของตน

กระบวนการเลือกรับสารเปรียบเสมือนเครื่องกรอง (Filters) ขาวสารในการรับรู

ซึ่งประกอบไปดวยการกลั่นกรอง 3 ชั้น ดวยกันคือ

ภาพที่ 2.1

แบบจําลองกระบวนการเลือกรับสาร 3 ชั้น

1. การเลือกเปดรับหรือเลือกสนใจ (Selective Exposure or Selective Attention) 

หมายถึง แนวโนมที่ผูรับสารจะเลือกสนใจหรือเปดรับขาวสารจากแหลงใดแหลงหนึ่งที่มีอยูดวยกัน

หลายแหลงตามเวลา ความสามารถที่จํากัดในการรับสารและความพอใจในแหลงสาร20 เชน

การเลือกเปดโทรทัศนชองใดชองหนึ่ง การเลือกซื้อหนังสือพิมพฉบับใดฉบับหนึ่ง การเลือกฟงวิทยุ

สถานีใดสถานีหนึ่ง  เปนตน  โดยมีแนวโนมจะเปดตัวเองใหส่ือสารตามความคิดเห็นและ

                                                 
20ปรมะ  สตะเวทิน, หลักนิเทศศาสตร, น. 121.

  การเลือกเปดรับ

การเลือกรับรู

  การเลือกจดจํา
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ความสนใจของตน และหลีกเลี่ยงไมสื่อสารในสิ่งที่ไมสอดคลองกับความคิดเห็นและความสนใจ

ของตน เมื่อไดรับขาวสารที่ไมสอดคลองกับความรู ความคิดเห็น ความเชื่อ คานิยม ทัศนคติของ

ตนหรือของกลุมจะไมสนใจขาวสารนั้นเลย อาจปดรับขาวสารหรือเปดรับแตไมใหความสนใจ21   

ทั้งนี้ เพราะโดยธรรมชาติแลวคนเรามีความตองการที่จะปกปอง รักษา และสงเสริมความเปน 

ตัวเอง22 และการรับขาวสารที่ไมสอดคลองกับความรู ความเขาใจหรือทัศนคติเดิมจะทําใหผูรับสาร

เกิดภาวะทางจิตใจที่ไมสมดุลหรือมีความไมสบายใจ ที่เรียกวา Cognitive Dissonance

ตามทฤษฎีความไมลงรอยของความรูความเขาใจ (Theory of Cognitive Dissonance) ของ

เฟสติงเจอร (Festinger)23  ดังนั้น บุคคลจึงหลีกเลี่ยงภาวะดังกลาวโดยแสวงหาขาวสารหรือเลือก

สรรเฉพาะขาวทีล่งรอยกบัความคดิเดมิของตน ทาํใหเขาสบายใจ  ขาวสารตาง ๆ ทีส่งผานสือ่มวลชน

จึงไมมีผลในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่มีอยูเดิมของผูรับสาร แตจะมีผลในการเปนแรงเสริมหรือ

สนับสนุนทัศนคติเดิมนั้นใหคงอยู เชน ผูที่ซื้อผลิตภัณฑใดมาก็จะเปดรับขาวสารที่สนับสนุนผลติ

ภัณฑนัน้ และไมเปดรับขาวสารทีบ่อกวาผลติภณัฑนัน้มขีอเสยีอยางไร  เพือ่มใิหตนเองรูสกึไมดหีรือ

ผิดหวังกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑนั้น

ที่ผานมาไดมีการศึกษาวิจัยกันอยางกวางขวางเกี่ยวกับการเลือกเปดรับ และพบวา

การเลอืกเปดรับขาวสารมีความสัมพันธกับปจจัยที่เกี่ยวของหลายประการ อาทิเชน ทัศนคติเดิม

ของผูรับสาร โดยผูรับสารจะแสวงหาขาวสารเพือ่สนบัสนนุทศันคตเิดมิทีม่อียู และหลกีเลีย่งขาวสารที่

ขัดแยงกับความรูสึกนึกคิดเดิมของตนเอง  ทั้งนี้เพราะการไดรับขาวสารใหมที่ไมสอดคลองกับ

ความรูสึก ความเขาใจหรือทัศนคติที่มีอยูเดิม จะทําใหเกิดภาวะทางจิตใจที่ไมสมดุลหรือความไม

สบายใจ  ดังนั้น การลดหรือหลีกเลี่ยงภาวะดังกลาวไดจึงตองแสวงหาขาวสารหรือเลอืกสรรเฉพาะ

ขาวสารทีส่อดคลองกบัความคดิเดมิของตนเทานัน้ เชน การศกึษาของ ลาซารสเฟลด และคณะ 

                                                 
21Paul  F. Lazarsfeld, 1940, quoted in Joseph  T. Klapper, The Effects of Mass

Communication (Illinois: Free Press, 1960), p. 19.
22Michael  Burgoon, op. cit., footnote 9, p. 153.
23Festinger, L.A., A Theory of Cognitive Dissonance (New York: Row Peterson,

1957), อางถึงใน พีระ  จิรโสภณ, “พฤติกรรมการเลือกเปดรับและแสวงหาขาวสารสื่อมวลชน,”

ใน เอกสารการสอนชุดวิชาทฤษฎีและพฤติกรรมการสื่อสาร, หนวยที่ 11 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัย

สุโขทัยธรรมาธิราช, 2547), น. 252-253.
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(Lazarsfeld and others)24 ซึ่งทําการสํารวจพฤติกรรมของประชาชนที่มลรัฐโอไฮโอ ในการเลอืก

ตัง้ประธานาธบิดีสหรฐัอเมริกาเมือ่ป ค.ศ. 1940 พบวา พวกรพีบัลิกนัฟงแตการหาเสยีงของผูสมัคร

พรรครีพับลิกัน  ในขณะที่พวกเดโมแครตฟงแตการหาเสียงของผูสมัครพรรคเดโมแครต

เมือ่เปดรับขาวสารแลว ผูรับสารยงัเลอืกใหความสนใจขาวสารตาง ๆ แตกตางกนัดวย  

ทั้งนี้ นักทฤษฎีดานขาวสารกลาววา สายตาของคนเราสามารถรับขอมูลได 5 ลานสวนใน 1 วินาที  

แตสมองของเราสามารถรับขอมูลไดเพียง 500 สวนใน 1 วินาทีเทานั้น  ดังนั้น คนเราจึงตองเลือก

ใหความสนใจตอสารเทาที่สมองของตนจะรับสารนั้นได25  กลาวคือ ในสถานการณที่มีการสื่อสาร

มากกวา 1 อยาง เชน ขณะดูโทรทัศนก็มีเสียงภรรยาพูดดวย เราตองเลือกรับสารใดสารหนึ่ง  

ซึง่โดยปกตเิรามกัจะเลอืกรบัสารทีน่าสนใจหรอืเรามคีวามสนใจ อาท ิ หนงัสอืพมิพรายวนัม ี 16-40 หนา

เรามักจะเลือกอานเพียงบางหนา บางขาว บางคอลัมนเทานั้นตามทัศนคติและความเชื่อด้ังเดิม  

ทั้งนี้ มีการวิจัยที่พบวา คนที่สูบบุหร่ีมักจะไมคอยอานบทความในหนังสือพิมพที่พูดถึงผลรายของ

การสูบบุหร่ีที่จะทําใหเปนมะเร็งได26

2. การเลือกรับรูหรือเลือกตีความ (Selective Perception or Selective 

Interpretation) เปนกระบวนการกลั่นกรองในชั้นตอมา  การรับรูเปนกระบวนการตีความหมาย

สิง่ทีเ่ราพบเหน็ในส่ิงแวดลอม27  ในความหมายทางนเิทศศาสตรนัน้ การรบัรูจะหมายถงึ การทีผู่รับสาร

หรือผูบริโภคสื่อไดรับสารที่สงมาจากผูสงสารหรือผูผลิต เพื่อเตรียมสารนั้นเขาสูกระบวนการ

ตีความหมายตอไป28 กลาวคือ หลังจากผูรับสารเลือกเปดรับขาวสารจากแหลงใดแหลงหนึ่งแลว

                                                 
24Lazarsfeld and others, quoted in J.A.C.  Brown, Techniques of Persuasion:

From Propaganda to Brainwashing (Harmondsworth, Middlesex, English: Penguin Books, Ltd.,

1972), pp. 143-144.
25Michael  Burgoon, op. cit., footnote 9, p. 154.
26Joseph  T. Klapper, “The Social Effects of Mass Communication,” in

The Science of Human Communication, edited by Wibur Schramm (New York: Basic

Books, Inc., 1963), p. 68.
27Wilbur  Schramm, The Process and Effects of Mass Communication

(Urbana, Ill.: University of Illinois Press, 1960), p. 109.
28ภัสวลี  นิติเกษตรสุนทร, “การรับรูและการตีความสารในสื่อมวลชน,” ใน

เอกสารการสอนชุดวิชาความรูเบื้องตนเกี่ยวกับส่ือมวลชน, หนวยที่ 15 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัย

สุโขทัยธรรมาธิราช, 2547), น. 326.
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ผานทางประสาทสัมผัสทั้ง 5 ผูรับสารจะเลือกรับรูหรือตีความสารแตกตางกันและไมตรงกับความ

เปนจริงเสมอไป ขึ้นอยูกับอายุ แรงจูงใจ ความรู ความเขาใจ ความเชื่อ ทัศนคติ ประสบการณ 

ความตองการ หรือความรูสึกที่เกิดจากประสบการณในอดีต ระดับสติปญญา การสังเกตพิจารณา 

ทศันคต ิ ความเชือ่ คานยิม การคาดหวงั สภาวะจติใจของตนเอง รูปแบบการดาํเนนิชวีติ ครอบครัว

และกลุมสังคม ตลอดจนชนิดและธรรมชาติของสิ่งเราที่เขามากระตุนอวัยวะสัมผัสในขณะนั้น 

เปนตน  ดงันัน้ แมสารทีส่งมาจะมลีกัษณะเหมอืนกนั แตความเขาใจของผูรับสารแตละคนอาจ

แตกตางกันออกไปไดและไมสอดคลองกับสารที่ผูสงสารตั้งใจสงดวยสาเหตุตาง ๆ เหลานี้ เชน 

คนสูบบุหร่ีเมื่ออานบทความในหนังสือพิมพที่พูดถึงผลรายของการสูบบุหร่ีวาจะทําใหเปนมะเร็งได

กม็กัจะไมคอยเชือ่ถอื คนทีเ่คยถกูสนุขักดั เมือ่เหน็สนุขักจ็ะเกดิการรบัรูวาสนุขัเปนสตัวดรุาย เปนตน  

ทั้งนี้ มีภาษิตฝร่ังเศสบทหนึ่งกลาววา “ความหมายของคําพูดนั้น แทจริงแลว คร่ึงหนึ่งอยูที่ผูพูด 

และอีกครึ่งหนึ่งอยูที่ผูฟง (The spoken words belongs indeed half to the one who speaks 

and half to the one who hears)29  อยางไรก็ตาม การรับรูดังกลาวมักเกิดขึ้นโดยไมรูตัวหรือ

ไมตั้งใจ แตมักเกิดจากสภาพรางกายหรือความสามารถทางกายภาพของบุคคล (Idividual 

Biology หรือ Physical Ability) การเรียนรูทางสังคมและวัฒนธรรม (Cultural Training) และ

ลักษณะทางจิตวิทยาของบุคคล (Personal Psychology)

นอกจากนี้ การรับรูในลักษณะตาง ๆ ดังตอไปนี้ อาจสงผลตอการสื่อสารไดเชนกัน

2.1 การรับรูแบบเหมารวม (Stereotype) หรือการมองไมเห็นความแตกตาง คือ

มองวาสิง่ตาง ๆ เหลานัน้เหมอืนกนัหมด เชน มองวาผูหญงิทกุคนออนแอเหมอืนกนั ซึง่มสีาเหตมุาจาก

ธรรมชาติของคนที่มักจัดสิ่งตาง ๆ ออกเปนหมวดหมูเพื่อใหงายตอการจดจํา โดยดูวาสิ่งใดมี

ลักษณะคลายกนักจ็ดัเขาไวเปนประเภทเดยีวกนั  การทาํเชนนีอ้ยูเสมอจงึทาํใหมองแตความเหมอืน

หรือความคลายคลึงจนไมสามารถแยกแยะความแตกตางระหวางสิ่งตาง ๆ ได ทั้งที่ส่ิงที่อยูใน

ประเภทเดียวกันก็มีเอกลักษณของตนที่แตกตางไปจากสิ่งอื่น  ซึ่งทําใหเกิดทัศนคติ อคติ ความเชื่อ 

และคานิยมที่มีอิทธิพลตอการสื่อสารได

2.2 การรับรูแบบมีอคติหรือความโนมเอียง (Bias) คือการรับรูโดยไมพิจารณาจาก

ขอมูลที่เปนจริง แตใชความรูสึกสวนตัวเปนเครื่องตัดสินความถูกผิดของขอมูล เชน มองวาเพื่อน

                                                 
29ภัสวลี  นิติเกษตรสุนทร, “องคประกอบหลักทางการสื่อสาร,” ใน เอกสารการสอน

ชุดวิชาทฤษฎีและพฤติกรรมการสื่อสาร, หนวยที่ 3 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช,

2546), น. 112.
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เปนฝายถูกเสมอ และมองศัตรูเปนฝายผิดเสมอ  ทั้ง ๆ ที่ในความเปนจริงไมมีใครทําผิดตลอดและ

ไมมีใครทําถูกตลอด  การรับรูเชนนี้จึงเบี่ยงเบนขาวสารที่ไดรับไปในทิศทางที่ตนพอใจเทานั้น

2.3 การรับรูแบบสุดขั้ว (Black or White) เปนการมองหรือตัดสินอะไรอยางเด็ด

ขาด ไมมีการประนีประนอม เห็นวาอะไรมีเพียง 2 ลักษณะซึ่งมีความแตกตางกันอยางตรงขาม 

ไมมีจดุกึง่กลางระหวางความแตกตางทัง้ 2 ดานนัน้ เชน มองวาคนไมดคีอืคนเลว คนไมสวยคอื

คนขีเ้หร เปนตน  การรับรูเชนนี้จะจํากัดความคิดและสกัดกั้นทางเลือกที่เหมาะสมในการแกปญหา 

รวมทั้งทําใหไมสามารถเปดรับความคิดเห็นที่แตกตางไปจากความคิดของตนได

2.4 การรับรูแบบแชแข็ง (Freezing) คือการที่เรายึดมั่นถือมั่นในความคิดและ

ความเชื่อของเรา ทั้ง ๆ ที่ในความเปนจริงแลวทุกสิ่งทุกอยางในโลกมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  

เปนการที่เห็นสิ่งหนึ่งสิ่งใดแลวจะรับรูในสถานะของสิ่งนั้น ๆ ไมเปลี่ยนแปลง แมในความเปนจริง 

อาจมีความเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นแลวก็ตาม อาทิ เห็นวาสุนัขเปนสัตวดุรายนากลัว แมจะพบสุนัข

ปวยหนัก ไมมีเร่ียวแรง ก็ยังมองวานากลัวอยู

3. การเลือกจดจํา (Selective Retention)  ความจําเปนการรับรู เรียนรู และเก็บ 

ขาวสารและประสบการณตาง ๆ ไว โดยสามารถระลึกและนําสิ่งที่ไดเรียนรูมาใชไดเหมาะสมกับ

เวลาและสถานการณตาง ๆ  เนื่องจากการรับรูไมสามารถคงอยูไดนาน ผูรับสารจึงเลือกจดจําสาร

เพียงบางสวนเทานั้น  โดยมีแนวโนมเลือกจดจําขาวสารที่ไดรับมาเฉพาะสวนที่ตรงกบัความคดิ 

ความสนใจ ทศันคต ิ ฯลฯ ของตนเทานัน้  และจะลมืในสวนทีต่นไมสนใจหรือไมเห็นดวยไป  การ

เลือกจดจําจึงเปรียบเสมือนเครื่องกรองชั้นสุดทายที่มีผลตอการสงสารไปยังผูรับสาร เพราะใน

บางครั้งขาวสารอาจถูกปฏิเสธตั้งแตชั้นแรกโดยการไมเลือกอาน ฟง หรือชมสื่อนั้น ๆ  แตในกรณี

ที่หลีกเลี่ยงไมได ผูรับสารอาจพยายามตีความขาวสารตามความเขาใจหรือความตองการของ

ตนเอง  ซ่ึงหากขาวสารมีความชัดเจนอยูแลว ผูรับสารก็ไมสามารถตีความแตกตางกันออกไปได  

ในทายที่สุด ผูรับสารก็ยังมีโอกาสเลือกจดจําเฉพาะบางสวนที่ตนสนใจหรือตองการเทานั้น

จากการศกึษาของ ออลพอรต และ โพสตแมน (G.W. Allport, and L. Postman)30

พบวา ผูรับสารมักถายทอดขาวสารตอไปยังคนอื่น ๆ ไมครบถวนเหมือนที่รับมา เนื่องจาก 

แตละคนเลอืกจดจาํเฉพาะสวนทีเ่หน็วานาสนใจเทานัน้ สวนขาวสารทีเ่หลอืมกัจะถกูลมืหรือไมนาํมา

                                                 
30G.W. Allport, and L. Postman, The Psychology of Rumor (New York: Henry

Holt. Bagby, J.W. 1947), อางถึงใน พีระ  จิรโสภณ, “พฤติกรรมการเลือกเปดรับและแสวงหา

ขาวสารสื่อมวลชน,” ใน เอกสารการสอนชุดวิชาทฤษฎีและพฤติกรรมการสื่อสาร, น. 253.
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ถายทอดตอ  ทั้งนี้ แคลปเปอร (Klapper)31 กลาววา ความพรอมที่จะจดจําสารมักเกิดขึ้นแกคนที่

สนใจและพรอมจะเขาใจ และพรอมทีจ่ะลมืสาร เมือ่ไมสนใจทีจ่ะรับรูและไมพรอมจะเขาใจ  ดงันั้น 

การเลือกจดจําเนื้อหาสาระของสารที่เราไดรับจึงเปนการชวยเสริมใหทัศนคติหรือความเชื่อเดิม

ของเรามีความมั่นคงมากขึ้นและเปลี่ยนแปลงไดยากขึ้น

แนวคิดเกี่ยวกับอิทธิพลของสื่อ

สื่อตาง ๆ ที่ผูรับสารเปดรับมักสงผลกระทบและมีอิทธิพลตอผูรับสารไมทางใดก็ทาง

หนึ่งเสมอ ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ไดสนใจสื่อมวลชน สื่อโฆษณาเฉพาะกิจ และสื่อบุคคล

1. สื่อมวลชน ไดแก วิทยุกระจายเสียง โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร และ

อินเตอรเน็ต เปนสื่อที่ไดรับความนิยม เพราะสามารถเผยแพรขาวสารไปยังผูรับสารจํานวนมากได

ในเวลาเดียวกัน  โดยสื่อมวลชนแตละประเภทตางก็มีคุณลักษณะ ขอเดน ขอดอย ที่แตกตางกัน 

อันสงผลใหมีอิทธิพลตอผูรับสารแตกตางกันไปดวย เชน ในแงของความนาเชื่อถือ หนังสือพิมพที่มี

รายละเอียดของขาวสารครบถวนจะสามารถสรางความนาเชื่อถือไดมากกวาวิทยุที่ผูรับสารไดยิน

แตเสียงเทานั้น ไมสามารถตรวจสอบขาวสารยอนหลัง และไมสามารถรูรายละเอียดของขาวได  

หนังสือพิมพจึงมีอิทธิพลตอความรูความเขาใจของผูรับสารไดมากกวาวิทยุ  ในขณะที่โทรทัศน

สามารถสื่อสารไดอยางมีประสิทธิภาพมาก สรางการจดจําไดงาย สรางความประทับใจและสราง

ภาพพจนสินคาไดดี เพราะมีทั้งภาพและเสียง สามารถดึงดูดความสนใจและมีความถี่ในการเขาถึง

ผูรับสารไดมากกวา โดยไดรับความเชื่อถือในระดับหนึ่งจากการแสดงใหเห็นทั้งภาพและเสียงและ

การเผยแพรอยางกวางขวาง  ทางดานอินเตอรเน็ตจะมีความรวดเร็ว เผยแพรไดกวางขวาง ไมมีขอ

จํากัดดานเวลาและสถานที่ แตไมคอยมีความนาเชื่อ  สําหรับนิตยสารก็มีความเหมาะสมกับกลุม

เปาหมายเฉพาะ เพราะมีเนื้อหาเฉพาะเทาที่กลุมเปาหมายสนใจ สามารถใหรายละเอียดของขอ

มูลไดมาก สามารถเก็บไวไดนาน จึงไดรับความเชื่อถือมากจากกลุมเปาหมายนั้น ๆ เปนตน

                                                 
31Joseph  T. Klapper, op. cit., footnote 21, pp. 23-24.
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แคลปเปอร (Klapper)32 กลาวถงึอทิธพิลของสือ่มวลชนวา สือ่มวลชนเปนเพยีงแรงเสริม

ในกระบวนการโนมนาวใจตอความคิดเห็นหรือทัศนคติที่มีอยูแลว ไมไดมีอิทธิพลตอบุคคลโดยตรง 

แตตองอาศัยปจจัยอื่น ๆ ที่นอกเหนือจากการสื่อสารรวมดวยจึงจะมีอิทธิพลตอบุคคลได  ซึ่งปจจัย

เหลานั้น ไดแก อุปนิสัย กระบวนการเลือกรับสาร บรรทัดฐานของกลุม การเผยแพรขาวสารโดย

บุคคลหรือผูนาํความคิดเห็น ระบบการปกครอง และระบบการสื่อสารมวลชน

เชนเดียวกับ เบททิงฮอส (Bettinghaus)33 ที่กลาววา สื่อมวลชนมีบทบาทเปนเพียง

ตัวเสริมความเชื่อและทัศนคติที่มีอยูเดิมใหฝงแนนมากกวาจะมีบทบาทในการเปลี่ยนแปลงทศันคติ

อยางสิ้นเชิง  ทั้งนี้ อาจการรับขาวสารจากสื่อมวลชนอาจกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงการรับรูไดบาง

ในขอบเขตอันจํากัดของประสบการณ  ซึ่งสิ่งที่สื่อมวลชนสามารถเปลี่ยนแปลงไดมากที่สุดคือ 

อารมณ  ดงันัน้ สือ่มวลชนจงึเปนเพยีงแหลงความคดิและเปนผูวางแนวทางใหเกดิการเปลีย่นแปลงที่

ไมฝงรากลึกเทานั้น

ปรมะ สตะเวทนิ34 ไดใหความเหน็สอดคลองกนัวา สือ่มวลชนไมไดมอิีทธพิลตอผูรับสาร

โดยตรง แตจะมีอิทธิพลโดยออม เนื่องจากมีปจจัยตาง ๆ ที่สกัดกั้นอิทธิพลของสื่อมวลชน ไดแก 

ความมใีจโนมเอยีงของผูรับสาร การเลอืกของผูรับสาร อิทธพิลของบคุคล ตลอดจนระบบสือ่มวลชน

หรือลักษณะของธุรกิจดานสื่อมวลชน  การมีอิทธิพลของสื่อมวลชนตอผูรับสารจึงเปนลักษณะ

ผูสนับสนุนเพื่อใหทัศนคติ รสนิยม ความมีใจโนมเอียง ตลอดจนแนวโนมดานพฤติกรรมใหมีความ

เขมแข็งขึ้น พรอมที่จะแสดงออกมาเมื่อมีแรงจูงใจเพียงพอหรือมีโอกาสที่เหมาะสม  ส่ือมวลชนจะ

สามารถสรางทศันคตแิละคานยิมใหมไดในกรณทีีบ่คุคลนัน้ไมเคยมคีวามรูหรือประสบการณเกีย่วกับ

ส่ิงนัน้มากอน และตองไดรับสารทีเ่สนอเรือ่งราวในแนวเดยีวกนับอย ๆ เปนอทิธพิลในลกัษณะสะสม 

ไมใชอิทธิพลที่กอใหเกิดผลทันทีทันใด

                                                 
32Joseph  T. Klapper, 1960, อางถึงใน สุมนา  วรสูตร, “ภาพลักษณธนาคารพาณิชย

ไทยในชวงวิกฤตการณทางเศรษฐกิจป 2540,” (วทิยานพินธมหาบัณฑติ คณะนเิทศศาสตร

จฬุาลงกรณมหาวทิยาลยั, 2540), น. 25.
33Bettinghaus, 1968, อางถึงใน สุมนา  วรสูตร, เร่ืองเดียวกัน, น. 26.
34ปรมะ  สตะเวทิน, หลักนิเทศศาสตร, พิมพคร้ังที่ 3 (กรุงเทพมหานคร: จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย, 2529), น. 139-143.
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2. ส่ือโฆษณาเฉพาะกิจ ไดแก วารสารฮอนดาแฟนคลับ ปายโฆษณา โปสเตอร

ใบปลิว แผนพับ ไปรษณียบัตร เปนสื่อที่จัดทําขึ้นเพื่อวัตถุประสงคใดวัตถุประสงคหนึ่งเปนการ

เฉพาะ เปนสื่อที่ใชในการสนับสนุนสื่อหลัก มีกลุมเปาหมายที่เล็กกวาสื่อมวลชน แตสามารถให

ขาวสารเฉพาะทางซึ่งเหมาะกับกลุมเปาหมายนั้น ๆ ไดมากกวา สามารถปรับรูปแบบใหเหมาะกับ

พฤติกรรมของกลุมเปาหมาย มีความเปนกันเอง เปนสวนตัวกับกลุมเปาหมาย มีความถี่สูงกับ

กลุมเปาหมายเฉพาะ มรีาคาถกูกวาสือ่มวลชน สามารถสรางภาพลกัษณไดชดัเจน สามารถควบคุม

ไดงาย มีความยืดหยุนสูง สามารถสรางความแปลกใหมและความคิดสรางสรรคในการนําเสนอได

มาก และบอยครั้งที่ทําใหกลุมเปาหมายเกิดพฤติกรรมหรือตัดสินใจซื้อในทันทีทันใด จึงเปนสื่อที่

เหมาะกับการเจาะกลุมเปาหมายเฉพาะกลุมไดเปนอยางดี

3. สื่อบุคคล  เปนบุคคลที่นําพาขาวสารจากบุคคลหนึ่งไปยังอีกบุคคลหนึ่ง โดยอาศัย

การติดตอส่ือสารแบบตัวตอตัวระหวางบุคคล 2 คน หรือมากกวา 2 คนขึ้นไป  ซึ่งสื่อบุคคลที่ระบุใน

การศึกษาครั้งนี้ ไดแก สมาชิกภายในครอบครัว เพื่อน และพนักงานของราน  ทั้งนี้ การสื่อสาร

ระหวางบุคคลเปนการสื่อสารแบบสองทาง ผูสงสารและผูรับสารสามารถซักถามทําความเขาใจ

และมีปฏิกิริยาโตตอบกันและกันไดทันที  สื่อบุคคลจึงมีประสิทธิภาพอยางมาก เชน พนักงานขาย

ซึ่งมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อสินคาเปนลําดับที่ 2 รองจากญาติมิตร35นั้น สามารถใช

วาทศิลปโนมนาวใจใหลูกคาใจออนไดโดยงาย เนื่องจากเปนการสื่อสารแบบตัวตอตัว ลูกคาจะ

หลบเลี่ยงหรือไมสนใจการสื่อสารจากพนักงานขายไดคอนขางยาก สามารถสาธิตการใชงานให

ลูกคาดูได และลูกคาไมมีเวลาในการตรวจสอบขอมูลสําหรับการตัดสินใจ อาทิ การนําเสนอสินคา

ตกแตงรถเพิ่มเติมโดยมีการใหสวนลดเปนพิเศษ เปนตน  ทั้งนี้ พนักงานขายที่มีความชํานาญ

สามารถดัดแปลงขาวสารใหเหมาะสมกับความสนใจของลูกคาแตละคนได และทําใหมีโอกาส

สรางความสัมพันธในระยะยาวกับลูกคา

จากที่กลาวมาจะเห็นไดวาสื่อบุคคลมีความไดเปรียบสื่ออ่ืน ๆ ดังนี้36

                                                 
35สมวงศ  พงศสถาพร, Practical IMC (กรุงเทพมหานคร: Nut Republic, 2546),

น. 246-247.
36สเถียร  เชยประทับ, การสื่อสารและการพัฒนา (กรุงเทพมหานคร: เจาพระยาการ

พิมพ, 2528), อางถึงใน  ชลดา  ทองสุกนอก, “การเปดรับส่ือ ความรู ทัศนคติ ความตระหนัก และ

การมีสวนรวมในการอนุรักษพลังงานของเจาของอาคารและโรงงานควบคุม,” (วิทยานิพนธ

มหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2540), น. 23-24.
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3.1 สามารถทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนขาวสารแบบทางตรง  ถาผูรับสารไมเขาใจก็

สามารไตถามหรือขอขาวสารเพิ่มเติมจากผูสงสารไดในเวลาอันรวดเร็ว  ซึ่งทําใหผูสงสารสามารถ

ปรับปรุงแกไขสารที่สงออกไปใหเหมาะสมกับความตองการและความเขาใจของผูรับสารไดในเวลา

อันรวดเร็วเชนกัน  สงผลใหอุปสรรคของการสื่อสารลดลง

3.2 สามารถจูงใจบุคคลใหเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่ฝงรากลึกได เนื่องจากผูสงสาร

และผูรับสารมีความใกลชิดกัน ความเชื่อถือในขาวสารจึงมากกวาการสื่อสารมวลชนที่ผูสงสาร

และผูรับสารไมรูจักมักคุนหรือเห็นหนาเห็นตากัน

ทั้งนี้ ลักษณะความสัมพันธของบุคคลที่เอื้อตอการชักจูงใจมี 5 ประการ คือ37

1. การติดตอระหวางบุคคลเปนไปอยางงาย ๆ ไมมีกฎเกณฑบังคับ

2. การติดตอส่ือสารแบบเผชิญหนา เปดโอกาสใหสามารถยืดหยุนเนื้อเร่ืองในการ

สนทนาได  หากผูทําหนาที่เปนผูส่ือสารไดรับการตอตานจากผูฟง ก็อาจเปลี่ยนเรื่องสนทนาไปเปน

รูปแบบอื่นได

3. ความสัมพันธโดยตรงของบุคคลที่เกี่ยวกับการติดตอสื่อสารแบบเผชิญหนาจะชวย
สนับสนุนตอเนื้อหาที่ผูรับสารไมยอมรับ

4. ผูรับสารบางคนมักจะเชื่อถือในขอตัดสินและทัศนะของผูที่เขารูจักและนับถือมาก
กวาจะเชื่อบุคคลที่เขาไมรูจักที่มาติดตอส่ือสารดวย

5. ในการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลนั้น  บางครั้งผูทําการติดตอส่ือสารอาจประสบ

ผลสําเร็จตามจุดมุงหมายของตน โดยไมไดมีการชักจูงใจใหผูฟงยอมรับทัศนะของเขา

จากการทําวิจัยพบวา38 เวลาลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาใหมที่ตัวเองไมคุนเคยมักจะลังเล 

ไมอยากเสี่ยง กลัวซื้อไปแลวใชไมได ใชไมเปน จึงมักจะหาขอมูลดวยการสอบถามจากแหลงขอมูล

ที่ตัวเองไววางใจที่สุด นั่นก็คือ เพื่อน ญาติพี่นอง แมวาจะไดรับขอมูลจากการโฆษณาหรือจาก

พนักงานขายมากอนหนาแลวก็ยังไมวางใจ  เพราะในการดําเนินชีวิต ลูกคามีกลุมทางสังคมที่อยู

แวดลอมซ่ึงมีอิทธิพลตอความคิดและการกระทําตาง ๆ  โดยสมาชิกกลุมมีแนวโนมปฏิบัติตาม

บรรทัดฐานและคานิยมของกลุม เพื่อใหเกิดการยอมรับวาสิ่งที่ตนกระทําเปนสิ่งที่ถูกที่ควรและ

แสดงความเปนสวนหนึ่งของกลุม  นอกจากนี้ ยังอาจมีบุคคลในกลุมบางคนที่มีบทบาทสําคัญใน

การเปนผูนําทางความคิด (Opinion Leader) ซึ่งสมาชิกของกลุมใหการยอมรับและถือเปนแหลง

                                                 
37Charles  R. Wright, Mass Communication (New York: Random House Inc.,

1959), pp. 62-63.
38สมวงศ  พงศสถาพร, Practical IMC, น. 108.
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ขอมูลสําหรับการคิดและการปฏิบัติในเรื่องตาง ๆ ของสมาชิกกลุม  เมื่อลูกคาตองการความมั่นใจ

สําหรับการตัดสินใจจึงมักจะปรึกษาและสอบถามความเห็นจากคนรอบตัวดวย

ทั้งนี้ โรเจอรส และ สเวนนิ่ง (Rogers and Svenning)39 ไดเปรียบเทียบคุณลักษณะ

ของสื่อบุคคลและสื่อมวลชนไวดังตารางที่ 2.1 ดังนี้

ตารางที่ 2.1

แสดงการเปรียบเทียบคุณลักษณะของสื่อบุคคลและสื่อมวลชน

คุณลักษณะของการสื่อสาร ส่ือบุคคล สื่อมวลชน

1. ลักษณะของการสื่อสาร
2. ความรวดเร็วในการสื่อสารสูคนจํานวนมาก
3. ความถูกตองของขาวสาร เมื่อเผยแพรไปสูคน

จํานวนมาก

4. ความสามารถในการเลือกผูรับสารใหเหมาะสม
5. ความสามารถในการที่จะขจัดการเลือกรับสารของ

ผูรับสาร

6. ปริมาณการแสดงความคิดเห็นกลับมายังผูสงสาร
7. ประสิทธิผล

ส่ือสารสองทาง

ชา

ต่ํา

สูง

สูง

สูง

การเปลี่ยนแปลง

ทัศนคติ

ส่ือสารทางเดียว

เร็ว

สูง

ต่ํา

ต่ํา

ต่ํา

เพิ่มพูนความรู

ที่มา:  Everett  M. Rogers and Lynne Svenning, Modernization Among Peasants: The 

Impact of Communication (New York: Holt, Rinehart and Winston, Inc., 1969),  

p. 125.

นักวิชาการทางการสื่อสารเห็นวา สื่อมวลชนจะมีประสิทธิภาพมากกวาสื่อบุคคลใน

การใหขาวสารแกคนจํานวนมาก เพื่อกอใหเกิดความรูความเขาใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่งอยางถกูตอง 

                                                 
39Everett  M. Rogers and Lynne Svenning, Modernization Among Peasants:

The Impact of Communication (New York: Holt, Rinehart and Winston, Inc., 1969),

p. 125.
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สวนสือ่บุคคลจะมปีระสทิธภิาพมากกวาในการชกัจงูใจใหบคุคลมทีศันคตติอเร่ืองนัน้ ๆ ตามแนวทาง

ที่มุงหวัง

เชนเดียวกับ โรเจอรส (Rogers)40 ที่ไดกลาวเปรียบเทียบประสิทธิภาพของสื่อมวลชน

และสื่อบุคคลวา ส่ือมวลชนสามารถเปลี่ยนแปลงการรับรู ซึ่งหมายถึง การเพิ่มพูนความรูความเขา

ใจไดอยางมีประสิทธิภาพ  แตการสื่อสารระหวางบุคคลนั้นมีประสิทธิภาพมากกวาเมื่อวัตถุ

ประสงคของผูสงสารอยูที่การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ เพราะขาวสารที่ถายทอดออกจากสื่อมวลชน

เพียงอยางเดียวไมสามารถกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทศันคติที่ฝงหรือเปล่ียนแปลงพฤติกรรมได

ทางดาน เบททิงฮอส (Bettinghaus)41 ไดใหความเห็นในแนวทางที่สอดคลองกันวา  

สื่อมวลชนเปนเพียงตัวเสริมความเชื่อและทัศนคติที่มีอยูเดิมใหฝงแนนมากกวาจะเปลี่ยนแปลง

ทัศนคติอยางสิ้นเชิง  แตอาจเปลี่ยนแปลงการรับรูไดบางในขอบเขตจํากัดของประสบการณ  

ฉะนั้น สื่อมวลชนจึงเปนเพียงแหลงความคิดและเปนผูวางแนวทางในการเปลี่ยนแปลงเทาน้ัน  

กิจกรรมตาง ๆ ที่เกิดขึ้นของมนุษยนั้นเปนผลจากการติดตอส่ือสารระหวางบุคคลแบบเห็นหนาเห็น

ตากันทั้งสิ้น

แคทซ และ ลาซารสเฟล (Katz and Lazarsfeld)42 เห็นพองตองกันวา การสื่อสาร

ระหวางบุคคลมีผลตอการทําใหผูรับสารยอมรับที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติและยอมรับที่จะใหความ

รวมมอืในการดาํเนนิกจิกรรมตาง ๆ มากทีสุ่ด  ฉะนัน้ สือ่บุคคลจงึมคีวามสาํคญัมากกวาสือ่มวลชน

ในการจูงใจ  สวนสื่อมวลชนจะมีความสําคัญมากกวาในการใหความรูความเขาใจที่ถูกตองและ

อาจมีผลบางในการสรางทัศนคติในเรื่องที่บุคคลยังไมเคยรับรูมากอน

                                                 
40Rogers, Everett M., 1978, p. 291, อางถึงใน ชลดา  ทองสุกนอก, “การเปดรับส่ือ

ความรู ทัศนคติ ความตระหนัก และการมีสวนรวมในการอนุรักษพลังงานของเจาของอาคารและ

โรงงานควบคมุ,”  น. 25.
41Bettinghaus, 1968, p. 180, อางถึงใน ชลดา  ทองสุกนอก, เร่ืองเดียวกัน, น. 25.
42Katz and Lazarsfeld, 1955, p. 27, อางถึงใน ชลดา  ทองสุกนอก, เร่ืองเดียวกัน,

น. 25.
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ลาซารสเฟล และ เมนเซล (Lazarsfeld and Menzel)43 กลาววา เมื่อพิจารณาถึง

ชองทางการสือ่สารแลว  การสือ่สารระหวางบคุคลมปีระสิทธภิาพมากกวาสือ่มวลชน เพราะการพูด

คุยเปนแบบกันเองและเปนสวนตัว ทําใหเกิดความคุนเคยระหวางผูพูดกับผูฟง ซึ่งจะชวยใหผูฟง

ยอมรับความคิดเห็นของผูพูดไดงายขึ้น  การเห็นหนากันระหวางคูสื่อสารก็ทําใหผูพูดสามารถ

เปลีย่นแปลงปรบัปรุงเรือ่งทีจ่ะพดูใหเปนทีพ่อใจของผูฟงได ซึง่ในแงจติวทิยาแลว ผูฟงจะมคีวามรูสึก

วาตนเองไดรับรางวัลอยางทันทีทันใด

ส่ือตาง ๆ ที่กลาวมานั้นลวนแตมีบทบาทตอพฤติกรรมผูรับสารทั้งสิ้น ซึ่งสามารถสรุป

ใหเห็นบทบาทที่สําคัญ ๆ ของสื่อไดดังนี้44

1. การเผยแพรขาวสาร  เปนบทบาทหลักของสื่อที่ชวยเผยแพรขาวสารความรูเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑ ผูขาย แบรนด การสงเสริมการจําหนาย ความเคลื่อนไหวของผูผลิต ฯลฯ ใหผูรับสาร

ไดทราบ  ทัง้นี ้ขาวสารดงักลาวอาจมทีัง้ขาวสาร ความรู ขอมลู ความคดิเหน็ ความรูสึก ประสบการณ 

ซึ่งจะสงผลตอความรูและทัศนคติของผูรับสารตอไป

2. การเรงเราการซื้อ  เปนบทบาทของสื่อในการกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา

หรือบริการตาง ๆ เชน การไดยินเพื่อนชื่นชมรถจักรยานยนตวาดี ทําใหเดินทางไดสะดวกรวดเร็ว 

คลองตัว  โดยเฉพาะยี่หอฮอนดาที่มีความคงทน สามารถใชงานไดนาน อาจทําใหผูรับสารสนใจ

รถจักรยานยนตมากขึ้น และมีความรูสึกดีกับรถจักรยานยนตยี่หอฮอนดามากกวายี่หออ่ืน ๆ  ทั้งนี้ 

ส่ือที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคมาก มีการย้ําเตือนอยางสม่ําเสมอ จะมีบทบาทในการเรงเราใหเกิด

พฤติกรรมการซื้อมากขึ้นดวย

3. การเตือนความจําผูบริโภคเปาหมายหรือย้ําสารโฆษณาแกผูบริโภค  การสื่อสารที่

จะกอใหเกิดผลอยางเปนรูปธรรมนั้นควรตองทําการสื่อสารอยางบูรณาการ ตอเนื่อง ถูกที่ ถูกเวลา 

เชน การออกรถจักรยานยนตรุนใหม ฮอนดาจะใชสื่อที่หลากหลายทั้งโฆษณาทางโทรทัศน วิทยุ 

หนังสือพิมพ นิตยสาร อินเตอรเน็ต แคตตาล็อก โบรชัวร ธงญี่ปุน ปายผา อุปกรณตกแตงราน

                                                 
43Paul  F. Lazarfeld and Herbert  Menzel, “Mass Media and Personal

Influence,” in The Science of Human Communication, edited by Wilbur Schramm

(New York: The Basic Book, 1968), p. 97.
44เสกสรร  สายสีสด, หลักการโฆษณาและประชาสัมพันธ (กรุงเทพมหานคร:

ไทยวัฒนาพานิช จํากัด, 2542), น. 97-99.
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ตัวแทนจําหนาย ฯลฯ ซึ่งทําใหไมวาผูบริโภคจะอยู ณ ที่ใด เวลาใด ก็สามารถรับรูไดเหมือนกัน 

และเกิดการรับรูซ้ํา ๆ จนสามารถจดจําสารได

4. การดึงดูดความสนใจผูบริโภคหรือการสนับสนุนการขาย ณ จุดขาย  สื่อจะชวย

ดึงดดูความสนใจใหผูบริโภคเกดิความสะดดุตาและหยดุชม เพือ่เปดรบัสาร อันจะนาํไปสูการตดัสนิใจ

ซื้อในที่สุด  โดยสื่อที่มีการเคลื่อนไหว เชน โทรทัศน สื่อมัลติมีเดียตาง ๆ สามารถดึงดูดความสนใจ

จากผูบริโภคไดมากกวาสื่อส่ิงพิมพที่ไมมีความเคลื่อนไหว  ทั้งนี้ สถานที่และเวลาในการใชส่ือก็มี

บทบาทสําคัญที่สงผลตอความสนใจของผูบริโภคได

ทฤษฎีเกี่ยวกับความรู ทัศนคติและพฤติกรรมผูรับสาร

ในการปกครองระบอบประชาธิปไตยแบบมีสวนรวม สื่อมวลชนจะมีหนาที่หลัก ๆ  

4 ประการ45 คือ การเสนอขอมูลขาวสาร การใหการศึกษา การเปนเวทีกลางแสดงความคิดเห็น 

และการใหความบันเทิง  ดวยภาระหนาที่อันหลากหลายและการตระหนักถึงความสําคัญของ

การสื่อสาร ไดสงผลใหปริมาณการสื่อสารในทุกระดับของสังคมทวีมากข้ึนทุกขณะ ผูรับสาร 

จึงไดรับสารเปนจํานวนมากในแตละวัน  ทั้งนี้ การรับขาวสารดังกลาวผูสงสารมักมีจุดมุงหมายใน

การสือ่สารเพื่อกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในตัวผูรับสาร ดังนี้46

1. การเปลี่ยนแปลงความรู (Knowledge Change)

2. การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ (Attitude Change)

3. การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม (Behavior or Performance Change)

                                                 
45สมาน  งามสนิท, “การใชส่ือมวลชนเปนเวทีกลางแสดงความคิดเห็น,” ใน เอกสาร

การสอนชุดวิชาความรูเบื้องตนเกี่ยวกับส่ือมวลชน, หนวยที่ 11 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัย

ธรรมาธิราช, 2547), น. 116.
46Rogers, EM., Communication and Development: The passing of a Dominant

Paradigm, Communication Research, 1976, p. 99, อางถงึใน กติมิา  สุรสนธิ, ความรูทาง

การสือ่สาร, พิมพคร้ังที่ 3 (กรุงเทพมหานคร: มปท., 2544), น. 27.
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การเปลี่ยนแปลงความรู

เปนผลการสื่อสารที่กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงดานความรู ความจํา ความเขาใจ และ

นําขาวสารดังกลาวไปวิเคราะหหรือสังเคราะหใชใหเกิดประโยชนได ซึ่งเปนสิ่งที่เกิดขึ้นในสมอง

ไมสามารถมองเห็นไดชัดเจน  ซึ่งแบงออกไดเปน 6 ระดับจากระดับตํ่าไปสูง47 ดังนี้

1. ความรู-ความจาํ (Knowledge or Recall)  เปนการสือ่สารทีม่จีดุมุงหมายเพือ่ใหผูรับ

สารสามารถรู จดจาํหรอืระลึกถงึเหตกุารณหรือประสบการณทีเ่คยพบมาแลวได โดยแบงออกไดเปน

1.1 ความรูเกี่ยวกับเนื้อหา

1.2 ความรูเกี่ยวกับกลวิธีและการดําเนินการเกี่ยวกับส่ิงหนึ่งสิ่งใด

2. ความเขาใจ (Understanding or Comprehension)  เปนผลการสือ่สารทีผู่รับสาร

สามารถทาํความเขาใจสาร โดยการแปลความ ตคีวาม และขยายความสารดวยคาํพดูของตนเองได

3. การนาํไปใช (Application)  คอืการทีผู่รับสารมคีวามรูความเขาใจในวธิกีาร แนวคดิ 

หลกัการ และทฤษฎ ีจนสามารถนาํเนือ้หาสาระของสารนัน้ไปประยกุตใชในสถานการณตาง ๆ ได

4. การวิเคราะห (Analysis)  เปนความสามารถของผูรับสารในการแยกแยะเนื้อหา

สาระที่สับสนออกเปนหนวยหรือองคประกอบยอยไดอยางมีความหมาย รวมทั้งแสดงใหเห็นถึง

ลําดับข้ันความคิดและความสัมพันธตอกันได

5. การสงัเคราะห (Synthesis)  คอืการทีผู่รับสารสามารถนาํสวนตาง ๆ ของสารมาจดั

เรียบเรียงหรอืรวบรวมเขาดวยกนัไดอยางเปนระบบ เพือ่ใหเกดิแนวทางใหมในการจดัการกบัปญหา

6. การประเมินคา (Evaluation) เปนความสามารถในการตดัสินคุณคาของสารได

อยางถูกตอง

ทั้งนี้ เมอรดิธ (Patrick Meredith)48 เห็นวาความรูจําเปนตองมีองคประกอบ 2 อยาง 

                                                 
47พรสิทธิ์  พัฒธนานุรักษ, “ผลของการสื่อสารตอบุคคล,” ใน เอกสารการสอนชุดวิชา

หลักและทฤษฎีการสื่อสาร, หนวยที่ 8, พิมพคร้ังที่ 2 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช,

2529), น. 426-429.
48Patrick  Meredith, 1973, อางถึงใน โสภาพร  รมพูลทอง, “การเปดรับขาวสาร

การรับรู ความคิดเห็น และการมีสวนรวมของสมาชิกบานเอื้ออาทรที่มีตอโครงการวัฒนธรรม

เอ้ืออาทรของการเคหะแหงชาติ,” (รายงานโครงการเฉพาะบุคคลมหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตร

และสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2549), น. 35.
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คือ ความเขาใจ (Understanding) และการคงอยู (Retaining)  เพราะการมีความรูคือการที่

สามารถจําไดถึงบางสิ่งบางอยางซึ่งเราทําความเขาใจมาแลว

ความรูในที่นี้อาจเปนสิ่งที่สั่งสมมาจากประสบการณและการเรียนรูในสิ่งตาง ๆ ทั้งที่

เปนความรูทางวิชาการและความรูอ่ืน ๆ  การสื่อสารจึงมักมุงเพิ่มเติมหรือเปลี่ยนแปลงความรูของ

ผูรับสารใหเปนไปในแนวทางที่ผูสงสารตองการ เพื่อกอใหเกิดประสิทธิผลทางการสื่อสารตอไป  

โดยใชสื่อที่นาสนใจ ส่ือสารใหเขาใจไดงาย เปดโอกาสใหมีการโตแยง เพื่อกระตุนผูรับสารใหหันมา

สนใจขาวสารที่จะนําเสนอ

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ

การสือ่สารไมเพยีงแตสงผลตอความคดิของผูรับสารเทานัน้ แตยงัสามารถเปลีย่นแปลง 

ทัศนคติของผูรับสารไดดวย  ทั้งนี้ โรดีช (Rodeach)49 ใหความเห็นวา ทัศนคติ หมายถึง กลุมของ

ความเชื่อตาง ๆ เกี่ยวกับวัตถุหรือสถานการณ ซึ่งรวมตัวกันคอนขางถาวร มีผลโนมนาวใหบุคคล

แสดงปฏิกิริยาโตตอบในทางใดทางหนึ่ง  ในขณะที่ ออสแคมป (Oskamp)50 เห็นวาทัศนคติ คือ

ความพรอมในการตอบสนองตอส่ิงเรา ลักษณะที่เห็นดวยและไมเห็นดวย เพื่อวัตถุประสงค

เฉพาะอยาง เปนความโนมเอียงในการประเมินสัญลักษณ วัตถุหรือแงมุมใดแงมุมหนึ่งของโลก

ในลักษณะที่เราชอบหรือไมชอบ51  และ กูดส (Goods)52 ใหความเห็นวา ทัศนคติเปนสิ่งที่ครอบ

                                                 
49Milton Rodeach, Beliefs, Attitude and Values  (San Francisco, Calif: Jossy-

Bass, 1972), pp. 109-132, อางถึงใน สุมน  อยูสิน, “อิทธิพลของสื่อมวลชนตอการเปลี่ยนแปลง

ทัศนคติ,” ใน เอกสารการสอนชุดวิชาความรูเบื้องตนเกี่ยวกับส่ือมวลชน, หนวยที่ 12 (นนทบุรี:

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2547), น. 148.
50Oskamp, S., Attitude and opinion, 2nd ed. (Englewood Cliffs, N.J.: Prentice-

Hall, 1991), อางถงึใน มลัลิกา  คณานรัุกษ, จติวทิยาการสือ่สารของมนษุย (กรุงเทพมหานคร: โอเดยีน

สโตร, 2547), น. 78.
51จาระไน  แกลโกศล, “การปรบัปรุงทศันคตเิพือ่ประโยชนในการสือ่สารระหวางบคุคล,”

ใน เอกสารการสอนชุดวิชาหลักและทฤษฎีการสื่อสาร, หนวยที่ 10 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัย

ธรรมาธิราช, 2529), น. 588.
52Goods, อางถึงใน พัชนี  เชยจรรยา, เมตตา  กฤตวิทย และถิระนันท  อนวัชศิริวงศ,

แนวคดิหลกันเิทศศาสตร, พมิพคร้ังที ่3 (กรุงเทพมหานคร: จฬุาลงกรณมหาวทิยาลยั, 2534), น. 77.
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คลุมถึงความรู ความรูสึก และความคิดเห็นตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งจะสะทอนใหเห็นในรูปของพฤติ

กรรมในภายหลัง หรือเปนแนวโนมในการที่จะแสดงหรือมีปฏิกิริยาในทางบวกหรือในทางลบตอส่ิง

หนึ่ง ทั้งนี้ขึ้นอยูกับคานิยมของบุคคลและประสบการณทางสังคมที่ฝงรากลึกอยู  ทั้งนี้ ทัศนคติเปน

ส่ิงที่เกิดจากการเรียนรูหรือประสบการณของแตละคน เปนสภาพทางจิตใจที่มีอิทธิพลตอการคิด

และการกระทําของบุคคลเปนอยางมาก และมีความคงทนถาวรพอสมควร  อยางไรก็ตาม การที่

แตละบุคคลตางไดรับประสบการณและการเรียนรูมากมายอาจทําใหทัศนคติเปลี่ยนแปลงไปได

จากอิทธิพลของสิ่งแวดลอมตาง ๆ โดยการเปลี่ยนแปลงทัศนคติขึ้นอยูกับความรู ถามีความรูความ

เขาใจ ทัศนคติก็จะเปลี่ยนแปลงไปดวย

ผลการศึกษาของ มิชเชล (Mitchell Andrew)53 ที่พบวา ความรูเกี่ยวกับสินคาและ

ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอสารโฆษณามีความสัมพันธทางบวกกับทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอตรา

สินคา กลาวคือ ถาผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราสารโฆษณาก็มักจะมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา  ใน

ทางตรงขาม ถาผูบริโภคมทีศันคตทิีไ่มดีตอตราสารโฆษณากม็กัจะมทีศันคตทิีไ่มดตีอตราสนิคาดวย  

ทัง้นี ้ เมือ่ทศันคตเิปลีย่นแปลงแลวจะกอใหเกดิการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมดวย  การเปลีย่นแปลง

ความรู ทัศนคติ และพฤติกรรม จึงเปนสิ่งที่มีความเชื่อมโยงตอเนื่องกัน  การที่จะใหมีการยอมรับ 

ปฏิเสธในสิ่งใดจึงตองพยายามเปลี่ยนทัศนคติเสียกอนโดยการใหความรู

ทั้งนี้ ทัศนคติประกอบดวยองคประกอบสําคัญที่อาจสงผลตอการสื่อสาร54 ดังนี้

1. ทิศทาง (Direction)  ทิศทางของทัศนคติแบงออกเปน 3 ทิศทาง คือ เห็นดวย ไม

เหน็ดวย และเปนกลาง  การรูทศันคตขิองคูสือ่สารจะเปนแนวทางทีช่วยใหเราสามารถสือ่สารกนัได

อยางมีประสิทธิภาพ

2. ระดับความมากนอย (Intensity)  เปนความหนักแนนในทิศทางของทัศนคตินั้น ๆ 

โดยทัศนคติที่มีระดับความหนักแนนนอยกวาจะสามารถเปลี่ยนแปลงไดงายกวาทัศนคติที่มีระดับ

                                                 
53Mitchell  Andrew, “The Effect of Verbal and Visual Components of

Advertising on Brand Attitudes and Attitude forward the Advertisement,” Journal of

Consumer Research 13 (June 1986):12-24.
54จาระไน  แกลโกศล, “การปรบัปรุงทศันคตเิพือ่ประโยชนในการสือ่สารระหวางบคุคล,”

ใน เอกสารการสอนชุดวิชาหลักและทฤษฎีการสื่อสาร, น. 589-590.
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ความหนักแนนมาก  ซึ่งสามารถจําแนกไดเปน 5 ระดับ55 ดังนี้

2.1 การยอมรับ (Receiving or Attending)  เปนความสามารถของผูรับสารใน

การยอมรับรูเนื้อหาสาระของสารที่เสนอไดอยางฉับไว  โดยเต็มใจรับฟง เกิดความสนใจและตั้งใจ

ที่จะใหเกิดผลตามนั้น  ทั้งนี้ หากผูสงสารเปดโอกาสใหมีการโตแยงอยางชัดเจนจนไดขอสรุป จะ

ทําใหทัศนคติที่เกิดขึ้นมีความคงทนถาวรมากกวาการยอมรับงาย ๆ56

2.2 การตอบสนอง (Responding)  เปนความพรอมของผูรับสารที่จะตอบสนอง

ตอผลการสื่อสารอยางเต็มใจและพอใจ ดวยการแสดงความคาดหวังออกมาใหเห็น

2.3 การสรางคานิยม (Valuation)  คือการที่ผูรับสารรูสึกตระหนักในคุณคาหรือ

ความสาํคญัของเนือ้หาสาระสาร จนเกดิความชืน่ชอบหรือกาํหนดเปนคานยิมในการปฏบิตัติามตอไป

2.4 การจัดรูปแบบ (Organization)  คือการที่ผูรับสารเขาถึงแนวคิดของคุณคา

สารและนํามาจัดเปนรูปแบบของระบบคุณคาขึ้น

2.5 การปฏิบัติเปนนสิัย (Characterization)  เมื่อความรูสึกตาง ๆ เกิดขึ้นใน

จิตใจ ผูรับสารก็จะแสดงออกมาเปนพฤติกรรมที่เปนนิสัย เปนธรรมชาติ จนกลายเปนบุคลิกประจํา

ตัวในที่สุด

3. ความสําคัญ (Salience)  เปนความสําคัญของทัศนคติตามที่ผูรับสารรับรู เชน  

การที่คนทั่วไปไมเชื่อมั่นในรถจักรยานยนตยี่หอฮอนดา ยังไมสําคัญเทากับความไมมั่นใจของ

พนักงานบริษัท เอ.พี. ฮอนดา จํากัด ซึ่งเปนคนที่มีสวนเกี่ยวพันและมีหนาที่สื่อสารใหคนทั่วไปรับ

ทราบโดยตรง

4. ความจําแนกเปนทัศนคติยอย (Differentiation)  เปนทัศนคติยอยที่หนุนหลัง 

ทัศนคตหิลกั เชน ลูกคาทีช่ืน่ชอบแบรนด “ฮอนดา” อาจชอบดวยเหตผุลทีแ่ตกตางกนั  บางสวนชืน่ชอบที่

คุณภาพของตัวสินคา  บางสวนชื่นชอบที่ภาพลักษณที่ดูดี ทันสมัย  บางสวนชื่นชอบที่การบริการ 

เปนตน  ทั้งนี้ ในคน ๆ หนึ่งอาจมีทัศนคติยอยหลาย ๆ ประการได

                                                 
55D.R. Krathwohl, B.S. Bloom and B.B. Masia.  Taxonomy of Educational

Objectives: The Classification of Education Goals. Handbook II “Affective Domain” New

York: David McKay Company, Inc., 1964, อางถึงใน พรสิทธิ์  พัฒธนานุรักษ, “ผลของ

การสื่อสารตอบุคคล,” ใน เอกสารการสอนชุดวิชาหลักและทฤษฎีการสื่อสาร, หนวยที่ 8,

น. 429.
56มลัลิกา  คณานรัุกษ, จติวทิยาการสือ่สารของมนษุย, น. 82.
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ทัศนคติสามารถเกิดขึ้นไดจากสาเหตุ 2 ประการคือ

1. ประสบการณที่บุคคลมีกับส่ิงของ บุคคลหรือสถานการณกอใหเกิดทัศนคติในตัว

บุคคลจากการที่ไดพบเห็น คุนเคย ทดลอง อันถือไดวาเปนประสบการณโดยตรง (Direct 

Experience)  นอกจากนั้น ประสบการณโดยออม (Indirect Experience) ซึ่งเกิดจากการไดยิน  

ไดฟง ไดเหน็ หรือไดอานเกีย่วกบัส่ิงนัน้ แมไมไดพบเหน็หรอืทดลองดวยตนเองกจ็ะทาํใหเกดิทศันคติ

ไดเชนกัน

2. คานิยมและการตัดสินคานิยม  เนื่องจากแตละกลุมชนมีคานิยมและการตัดสิน 

คานิยมตอส่ิงเดียวกันแตกตางกันตามวัฒนธรรม คานิยม หรือมาตรฐานของกลุมที่บุคคลนั้น

ใชชีวิตอยู

แหลงทัศนคติที่เปนตนกําเนิดทัศนคติของบุคคลนั้น มีหลายแหลงคือ

1. ประสบการณเฉพาะอยาง (Specific Experience)  เมื่อบุคคลมีประสบการณ

เฉพาะอยางตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งในทางที่ดีหรือไมดีก็ตาม ทัศนคติตอส่ิงนั้นจะเกิดขึ้นไปตามทิศทาง

ประสบการณที่เคยมีมากอน

2. การติดตอส่ือสารกับบุคคลอื่น (Communication from others)  การไดติดตอ

ส่ือสารกับบุคคลอื่นจะทําใหเกิดทัศนคติตอเร่ืองราวตาง ๆ ได เชน เด็กที่เคยไดรับการสั่งสอนจาก

ผูใหญวาทําอยางนี้ดี ทําอยางนั้นไมดี ก็จะทําใหเด็กมีทัศนคติตอการกระทําตาง ๆ แตกตางกันไป

ตามขาวสารที่ไดรับมา

3. ส่ิงที่เปนแบบอยาง (Models)  การเลียนแบบผูอ่ืนทําใหเกิดทัศนคติขึ้นได เชน เด็ก

ที่เคารพเชื่อฟงพอแม เมื่อเห็นพอแมแสดงทีทาไมชอบสิ่งใด เด็กก็จะเลียนแบบไมชอบสิ่งนั้นดวย

4. ความเกี่ยวของกับสถาบัน (Institutional Factors)  ทัศนคติของบุคคลหลายอยาง

เกิดขึ้นจากการไปมีความเกี่ยวของกับสถาบันตาง ๆ ในสังคม เชน โรงเรียน วัด หนวยงานตาง ๆ 

จึงเกิดการเรียนรูจนกอเปนทัศนคติได

ทัศนคติของผูรับสารที่สงผลกระทบตอการสื่อสาร แบงเปน 3 ดานดวยกันคือ57

1. ทัศนคติตอตนเอง (Attitude toward self)  หากผูรับสารมีทัศนคติที่ดีตอ 

ตนเอง มีความเชื่อมั่นในตนเอง โอกาสที่ผูรับสารจะเขาใจสารก็มีมาก  ในทางตรงกันขาม หาก

ผูรับสารมีทัศนคติที่ไมดีตอตนเอง ไมมีความเชื่อมั่นในความรูความสามารถของตน โอกาสที่จะ

เขาใจสารก็มีนอย เชน ในการเรียนวิชาสถิติ ถาเราคิดวาเราไมเกงคํานวณ เราคงเรียนไมได เรียน

                                                 
57ปรมะ  สตะเวทิน, หลักนิเทศศาสตร, น. 67.
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ไมรูเร่ือง โอกาสที่เราจะเรียนวิชานี้ไดดีก็จะลดนอยลง หรือผูที่ประเมินตนเองวาเปนคนโง ไม

สามารถเรียนรูหรือฟงอะไรไดเขาใจ ก็จะหลีกเลี่ยงไมรับขาวสารนั้น ๆ เปนตน

2. ทัศนคติตอสาร (Attitude toward the message)  ทัศนคติที่ผูรับสารมีตอสารก็เปน

ปจจัยหนึ่งที่สามารถเพิ่มหรือลดประสิทธิผลของการสื่อสารได เชน หากเราคิดวาวิชาสถติิเปนวิชา

ที่เขาใจยาก นาเบื่อหนาย เรียนไปก็ไมไดใชประโยชน โอกาสที่เราจะใหความสนใจกับวิชาก็นอย 

และโอกาสที่เราจะเรียนวิชานี้ไดดีก็คงจะนอยดวย  ในทางกลับกัน หากเราชอบวิชาประวัติศาสตร 

ก็จะมีทัศนคติที่ดีตอขาวสารดานประวัติศาสตร ดังนั้นจึงสนใจไขวควาและตั้งใจเรียนวิชา 

ประวัติศาสตรมากเปนพิเศษ เปนตน

3. ทศันคตติอผูสงสาร (Attitude toward source)  หากผูรับสารมทีศันคตทิีด่ตีอผูสงสาร

มีความเชื่อถือในความรูความสามารถและความจริงใจของผูสงสาร มีความชอบประทับใจใน

บุคลิกของผูสงสาร โอกาสที่การสื่อสารจะประสบผลสําเร็จก็มีมาก

ทั้งนี้ การสื่อสารอาจทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติในลักษณะใดลักษณะหนึ่งดัง

ตอไปนี้

1. การเสริมทัศนคติที่มีอยูเดิม (Attitude Reinforcement) หรือบางครั้งเรียกวา  

การเปลีย่นแปลงทศันคตใินทางทีส่อดคลองกนั  เปนการเสรมิหรอืย้าํใหทศันคตทิีม่อียูมคีวามหนกัแนน

ยิ่งขึ้น

2. การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ (Attitude Change)  คือ การเปลี่ยนแปลงทัศนคติในทาง

ตรงขามกับที่เปนอยู เชน การเปลี่ยนทัศนคติจากทางบวกใหกลายเปนทางลบ เปนตน

3. ผลกระทบแบบวกกลับ (Boomerang Effect)  คือ การที่ผูสงสารตองการเปลี่ยน 

ทัศนคติไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง  แตสิ่งที่เกิดขึ้นกลับเปนไปในทางตรงกันขาม

4. การอนุรักษ (Conservation)  คือ การคงไวซึ่งทัศนคติเดิมที่มีอยู  สารที่ถูกสรางขึ้น

จึงเกิดขึ้นเพื่อปองกันไมใหเกิดการเปลี่ยนแปลงใด ๆ ตอทัศนคติที่มีอยู

5. การเปนกลาง (Neutralization)  คือ การเปลี่ยนทัศนคติใหอยูที่ศูนย ไมมีทัศนคติใน

ทางบวก (สนับสนุน) และทางลบ (ตอตาน) ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง

6. การถึงระดับเพดานหรือจุดสูงสุด (Ceiling Effect)  คือ การเสริมหรือย้ําทัศนคติ

มากจนถึงจุดที่การเสริมหรือย้ําใด ๆ ไมสามารถกอใหเกิดผลไดอีกแลว หรือไมสามารถวัดผลของ

การเสริมที่เพิ่มเติมจากจุดอิ่มตัวนั้นแลว

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดคอนขางยาก โดยเฉพาะ

ทัศนคติที่บุคคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งมาเปนเวลานาน เชน อุดมการณทางการเมือง  แตมีทัศนคติ 

บางอยางที่มีลักษณะผิวเผินและอาจเปลี่ยนแปลงไดงายกวา อาทิ ความรูสึกหรือทัศนคติที่มีตอ 
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การแตงกาย ซึง่อาจเปลีย่นแปลงไปตามสมยันยิมได เปนตน  ทัง้นี ้คารล ฮอฟแลนด (Carl Hovland)58

พบวา การเปลีย่นทศันคตขิึน้อยูกบัปจจยัหลายประการ เชน ความนาเชือ่ถอืของผูสงสาร บคุลกิภาพ 

ความไวตอการชักจูง การเปนสมาชิกกลุมและการเขารวมกลุม เปนตน

สรุปไดวา ทัศนคติของผูรับสารคอนขางมีความสําคัญมาก  หากผูรับสารมีความรูสึกใน

ทางไมดีตอองคประกอบทางการสื่อสารแลว แมเพียงองคประกอบใดองคประกอบหนึ่ง จะทําให

เกิดการหลีกเลี่ยง ขาดความสนใจ ปฏิเสธการรับขาวสาร หรือตีความขาวสารนั้น ๆ ไปตามทัศนคติ

ของตน  ดังนั้น ผูสงสารจึงสนใจปรับเปลี่ยนทัศนคติของผูรับสารใหสอดคลองกับผูสงสาร เพื่อกอ

ใหเกิดพฤติกรรมที่ผูสงสารพึงประสงคตอไป

การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

หลังจากเปลี่ยนแปลงความรูและทัศนคติแลว การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพยังสงผลตอ

การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูรับสารดวย ซึ่งถือเปนเปาหมายทางการสื่อสารของผูสงสาร  ทั้งนี้ 

นอกจากทัศนคติจะสงผลตอพฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแลว  พฤติกรรมการแสดงออกก็มี

ผลตอทศันคตดิวย จงึถอืไดวาทศันคตแิละพฤตกิรรมมคีวามสมัพนัธกนัอยางใกลชดิ ทัง้นี ้พฤตกิรรม

ดังกลาวจะมีความหมายถึง อากัปกิริยาของคนเราที่แสดงออก ซึ่งบงบอกถึงความชอบและความ

ผูกพันตอกิจกรรมบางอยางที่สามารถสังเกตได59

การสื่อสารที่จะกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไดนั้นจะตองมีการเปลี่ยนแปลง

ทัศนคติและความเชื่อเสียกอน เพราะการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมทําไดยากกวา  นอกจากนี้ ยังมี

ขอสันนิษฐานสําคัญที่อางถึงเสมอในดานพฤติกรรมศาสตรคือ ทัศนคติและพฤติกรรมของคน

มคีวามสมัพนัธกนัอยางใกลชดิ ถาสามารถเปลีย่นทศันคตไิด พฤตกิรรมกย็อมเปลีย่นตามไปดวย60

                                                 
58Carl  Hovland, 1953, อางถึงใน มัลลิกา  คณานุรักษ, น. 85.
59บุญเลิศ  ศุภดิลก, “การสื่อสารในสังคม,” ใน เอกสารการสอนชุดวิชามนุษยกับสังคม,

หนวยที่ 11 (นนทบุรี: โรงพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2525), น. 641, อางถึงใน พรสิทธิ์

พฒัธนานรัุกษ, “ผลของการสือ่สารตอบคุคล,” ใน เอกสารการสอนชดุวชิาหลกัและทฤษฎกีารสือ่สาร,

น. 431.
60สุมน  อยูสิน, “อิทธิพลของสื่อมวลชนตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม,” ใน เอกสาร

การสอนชุดวิชาความรูเบื้องตนเกี่ยวกับส่ือมวลชน, หนวยที่ 12 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัย

ธรรมาธิราช, 2547), น. 152.
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เชน การศึกษาทัศนคติ ความตั้งใจ และพฤติกรรมในการอนุรักษพลังงานของเจาของบานใน

เกาะสเตเทน เมืองนิวยอรค ของเวิรธเวิรท (Wortworth W.R.)61 พบวา ทัศนคติมีความสัมพันธใน

เชิงบวกกับการมีสวนรวมในการอนุรักษพลังงาน และยังมีความสัมพันธเชิงบวกกับความตระหนัก

ในการอนุรักษพลังงาน ทัศนคติจึงเปนตัวทํานายการมีพฤติกรรมในการอนุรักษพลังงาน 

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติจึงถือเปนดัชนีชี้การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในภายหลังได  นักการสื่อสาร

จึงมุงเปลี่ยนทัศนคติมากกวา โดยคาดหวังวาพฤติกรรมจะเปลี่ยนตามในภายหลัง

ในทางจิตวทิยาถือวาทัศนคติเปนตัวแปรตัวหนึ่งที่ไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยงาย แต

นักวิชาการหลายทานชี้ใหเห็นวา ทัศนคติมีสวนสําคัญในการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมและ

การแสดงออก แตไมไดกําหนดปริมาณการแสดงพฤติกรรม  ทั้งนี้ การสังเกตพฤติกรรมเพียงอยาง

เดียวไมสามารถทํานายทัศนคติของบุคคลไดเสมอไป เพราะในบางครั้ง บรรยากาศแบบเผชิญหนา

ภายใตแรงกดดันของมารยาทและการอบรมทางสังคม ทําใหบุคคลนั้นแสดงพฤติกรรมที่ไมตรงกับ

ทัศนคติที่มีได

จากผลการศึกษาของ ลาปแอร (Lapiere)62 ในป ค.ศ. 1934 เกี่ยวกับความสัมพันธ

ระหวางทัศนคติและพฤติกรรม ซึ่งในขณะนั้นชาวอเมริกันยังมีทัศนคติที่ไมเปนมิตรตอคนเอเชีย 

โดยเฉพาะคนจีนนั้น  เขาไดทําการทดลองโดยการรวมเดินทางกับคนจีน 2 คน ไปยังเมอืงตาง ๆ 

ทางแถบตะวนัตกของประเทศสหรฐัอเมริกา ซึง่ไดหยดุพกัทีโ่รงแรมและรานอาหารตาง ๆ รวมทั้งหมด 

250 แหง โดยมเีพยีง 2 แหงเทานัน้ทีป่ฏิเสธการตอนรับแกคนจนีทัง้สอง  หลงัจากการเดนิทางสิน้สดุลง 

ลาปแอรไดสงแบบสอบถามไปยังโรงแรมที่ไปพักทั้งหมด เพื่อสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติที่มีตอคน

จนีวาจะตอนรับใหเขาพกัในโรงแรมหรอืไม  ผลการทดสอบปรากฏวารอยละ 90 ของผูตอบแบบสอบ

ถามปฏิเสธที่จะใหคนจีนเขาพักในโรงแรมของตนและไมคอยตอนรับในรานอาหารดวย

                                                 
61Wortworth W.R., 1898, อางถึงใน ชลดา  ทองสุกนอก, “การเปดรับส่ือ ความรู

ทัศนคติ ความตระหนัก และการมีสวนรวมในการอนุรักษพลังงานของเจาของอาคารและโรงงาน

ควบคุม,” น. 65.
62Lapiere, 1934, อางถึงใน จิตวิทยาสังคมเบื้องตน (กรุงเทพมหานคร: รุงศิลป

การพิมพ, 2527), น. 137.
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ในขณะที่ โรเจอรส (Rogers)63 ไดอธิบายอยางสอดคลองกันวา ทัศนคติและพฤติกรรม

ของบุคคลนั้นไมไดสัมพันธกันอยางตอเนื่องเสมอไป กลาวคือ เมื่อการสื่อสารกอใหเกิดความรูและ

ทศันคตใินทางบวกตอส่ิงทีเ่ผยแพรนัน้แลว  แตในขัน้การยอมรับปฏิบตั ิอาจมผีลในทางตรงขามกไ็ด  

ถงึแมวาโดยสวนใหญ เมือ่บุคคลมทีศันคตเิกดิขึน้แลว และมแีนวโนมวาจะปฏบิตัติามทศันคตนิัน้ ๆ

กต็าม แตพฤตกิรรมอาจไมเกดิขึน้เสมอไป กลาวคอื โดยทัว่ไปเมือ่บุคคลมคีวามรูและทศันคตเิชนไร

ก็มักจะแสดงพฤติกรรมไปตามความรูและทัศนคติที่มีอยูนั้น K (Knowledge) - A (Attitude) - 

P (Practice) จะเกิดขึ้นอยางสอดคลองหรือสัมพันธกัน แตจะไมเกิดขึ้นในทุกกรณีไป ซึ่ง โรเจอรส 

ไดเสนอวิธีแกไว 4 ประการ คือ

1) การใหความรูเกี่ยวกับวิธีการหรือโครงการใหมากข้ึน เพื่อใหกลุมเปาหมายเขาใจ

อยางแทจริงถึงวิธีปฏิบัติตอส่ิงที่เผยแพรอยูนั้น

2) ใหคาํแนะนาํในการปฏบิตัโิดยการใชสือ่บุคคล เชน เจาหนาท่ีสงเสรมิหรือผูทีเ่กีย่วของ

กับองคกรที่รับผิดชอบในการเผยแพรนวัตกรรมนั้น ๆ ใหคําแนะนําอยางใกลชิด

3) ใหรางวัลแกผูที่ยอมรับนวัตกรรมหรือยอมรับการปฏิบัติในรูปแบบตาง ๆ เพื่อเปน

การจูงใจใหบุคคลอื่น ๆ ที่ยังไมยอมรับ ซึ่งอาจรวมทั้งการใชสื่อมวลชนเขามาชวยทําหนาที่ในการ

เผยแพรขาวสารนี้ออกไปยังกลุมเปาหมายที่ตองการ

4) การใชกลยทุธในการโนมนาวใจ โดยใชสือ่บุคคลหรอืผูนาํทางความคดิเขาไปเผยแพร

ขาวสารขอมูลที่จะเปนประโยชนตอกลุมเปาหมายและเพื่อนฝูง เพื่อโนมนาวใจใหเกิดการยอมรับ

ปฏิบัติอีกตอหนึ่ง

จงึสรุปไดวา แมทศันคตจิะทาํใหมนษุยมแีนวโนมทีจ่ะประพฤตตินสอดคลองกบัทศันคติ

นั้น แตก็ไมใชกฎเกณฑที่ตายตัวเสมอไป เพราะพฤติกรรมจะเปนไปอยางสอดคลองกับทัศนคติ

หรือไมนั้นยังขึ้นอยูกับสถานการณ สิ่งแวดลอม และการยึดถือทัศนคติของบุคคลนั้นดวย ทั้งนี้  

การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอาจจําแนกได 5 ระดับ64 ดังนี้

                                                 
63Rogers, Everett M. and Shoemaker, Floved F., Communication of Innovation

(New York: The Free Press, 1971), อางถึงใน ชลดา  ทองสุกนอก, “การเปดรับส่ือ ความรู

ทัศนคติ ความตระหนัก และการมีสวนรวมในการอนุรักษพลังงานของเจาของอาคารและโรงงาน

ควบคุม,” น. 39.
64I.L.  Jams and C.L.  Hovand, Personality and Persuasibility (New Haven:

Yale University Press, 1959), pp. 84-110, อางถึงใน กิติมา  สุรสนธิ, ความรูทางการสื่อสาร,

น. 27.
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1. การลอกเลียนแบบ (Imitation)  คือการที่ผูรับสารเลือกตัวแบบหรือตัวอยางที่ตน 

พึงพอใจ

2. การลงมือทําตามแบบ (Manipulation)  เปนขั้นที่ผูรับสารลงมือกระทําพฤติกรรม

ตามแบบที่ตนไดเลือกไว

3. การทําไดอยางถูกตอง (Precision)  ในขั้นนี้ผูรับสารสามารถทําตามแบบอยางได

อยางถูกตอง และคอย ๆ กอรูปเปนทักษะและความชํานาญทีละนอย

4. การทําอยางตอเนื่อง (Articulation)  ผูรับสารจะกระทําพฤติกรรมนั้น ๆ อยาง 

ตอเนื่อง สม่ําเสมอ

5. การทําไดโดยธรรมชาติ (Naturalization)  เปนขั้นที่ผูรับสารกระทําจนเกิดทักษะ

ความชํานาญจนสามารถปฏิบัติไดเองโดยอัตโนมัติ  จึงถือเปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอยาง

สมบูรณ

ส่ือมวลชนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูรับสารไมนอย เชน การมีพฤติกรรมเลียนแบบ

พฤติกรรมที่ปรากฏในสื่อมวลชน โดยเฉพาะอยางยิ่งเด็กหรือเยาวชนที่ยังไมมีวุฒิภาวะเพียงพอที่

มักจะคลั่งไคลดาราจนมีพฤติกรรมเลียนแบบ อาทิ การเลนผาดโผนเลียนแบบพระเอกคิวบู 

การแตงตัวเลียนแบบดาราโดยไมไดพิจารณาถึงความเหมาะสม สําหรับผูใหญอาจมีพฤติกรรม

เลียนแบบโดยไมรูสึกตัว ซึ่งอาจเลียนแบบไดทั้งในดานบวกและดานลบสุดแทแตอิทธิพลของสื่อ

และวิจารณญาณของผูรับสาร

แบบอยางที่สําคัญที่ทาํใหเห็นอิทธิพลของการสื่อสารในการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ 

ผูรับสารคือ เหตุการณเมื่อวันที่ 28 มกราคม 2548 ที่น.ส.วันเพ็ญ ศิลาเกษ ทุบรถยนตฮอนดา  

รุนซีอารวี ปายแดง ทามกลางสื่อมวลชน เพื่อแสดงความไมพอใจในตัวสินคาและคุณภาพ 

การบริการหลังการขายที่ไมไดมาตรฐาน ไมมีการรับผิดชอบตอขอบกพรองท่ีเกิดจากการผลิต  

ซึ่งเมื่อขาวสารไดแพรกระจายออกไปอยางกวางขวางผานสื่อมวลชนแขนงตาง ๆ ไดสงผลกระทบ

ตอภาพลักษณและยอดขายของฮอนดา  เนือ่งจากเกดิการเปลีย่นแปลงความคดิ ความรูสกึ ทศันคต ิ

และพฤตกิรรมของประชาชนที่มีตอรถยนตฮอนดา  กลายเปนกระแสสังคมที่โดงดังจนทางฮอนดา

ตองยอมรับผิด คืนเงินใหเต็มจํานวนที่ซื้อมา เพื่อแกไขความไมพอใจและแกไขภาพลักษณที่ 

เสียหายไป ซึ่งทําใหเกิดพฤติกรรมการเลียนแบบของผูใชรถยนตฮอนดาและขยายวงไปถึงผูใชรถ

ยี่หออ่ืน ๆ เปนการเลียนแบบโดยจงใจ (Deliberate Imitation)65 เพื่อแสดงความไมพึงพอใจเชน

                                                 
65เปลื้อง  ณ นคร, จิตวิทยาสําหรับชีวิต (กรุงเทพมหานคร: รวมสาสน, 2515),

อางถึงใน มลัลิกา  คณานรัุกษ, จติวทิยาการสือ่สารของมนษุย, น. 63.
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เดียวกัน เกิดเปนกระแสสังคมในดานการเรียกรองสิทธิของผูบริโภค  ทั้งนี้ จะเห็นไดวา การทุบรถ

ดังกลาวมีวัตถุประสงคเพื่อใหประชาชนรับรูทั่วกัน โดยจงใจใหขาวสารถูกเผยแพรผานสื่อมวลชน 

เพราะตระหนกัในพลงัอาํนาจของสือ่มวลชนวาจะสามารถแพรกระจายขาวสารไดกวางไกลและสงผล

กระทบตอ “ฮอนดา” ในแนวทางทีเ่ขาตองการได  การกระทาํครัง้นีไ้ดทาํใหฮอนดาตระหนกัถงึความ

สําคัญของผูใชบริการ เห็นพลังของสื่อ พลังของมวลชน จนเกิดการปรับเปลี่ยนแนวทางการบริการ

ใหดียิ่งขึ้น แมวาที่ผานมาฮอนดาจะยึดถือการบริการที่เปนเลิศแลวก็ตาม จึงถือไดวาเปนใชส่ือที่กอ

ใหเกิดผลกระทบอยางยิ่งตอสังคมและองคกร

แนวคิดเกี่ยวกับผลของการสื่อสาร

การเปดรับขาวสารจากสื่อกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงบุคคลทั้ง 3 ดาน ดังตารางที่ 2.2

ตารางที่ 2.2

แสดงผลการสื่อสารในการเปลี่ยนแปลงบุคคลทั้ง 3 ดาน

กอนการสื่อสาร หลังการสื่อสาร เกิดขึ้นที่ เปนการเปลี่ยนแปลงระดับ

ไมรู

(รูนอย)

รู

(รูมาก)

สมอง ความรู-ความคิด

(ความรู)

ไมผูกพัน

(ผูกพันนอย)

ผูกพัน

(ผูกพันมาก)

หัวใจ ความรูสึก-คานิยม

(ทัศนคติ)

ทําไมได

(ทําไดนอย)

ทําได

(ทําไดมาก)

มือ ทักษะการกระทํา

(พฤติกรรม)

ที่มา:  พรสิทธิ์  พัฒธนานุรักษ, “ผลของการสื่อสารตอบุคคล,” ใน เอกสารการสอนชุดวิชาหลักและ

ทฤษฎีการสื่อสาร, หนวยที่ 8, พิมพคร้ังที่ 2 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 

2529), น. 433.
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ทั้งนี้ ยังสามารถจําแนกผลการสื่อสารดังกลาวออกตามชวงระยะเวลาที่ผลเกิดขึ้นได

เปน 2 ประเภท คือ ผลที่เกิดขึ้นทันทีทันใดและผลที่เกิดขึ้นในระยะยาว ดังนี้66

ตารางที่ 2.3

แสดงระดับผลของสื่อมวลชนในระดับตาง ๆ

ระดับผลของสื่อมวลชน ประเภทของผลที่เกิดขึ้นทันทีทันใด ประเภทของผลที่เกิดขึ้นในระยะยาว

ผลทางอารมณ

(emotional effects)

-  การตอบสนองแบบชั่วคราว

   (temporary reaction)

-  การไมมีความรูสึกตอบสนอง

   (desensitization)

ผลทางกายภาพ

(physiological effects)

-  การถูกกระตุนแบบชั่วคราว

   (temporary arousal)

-  การเสริมสรางความอดทนตอส่ิงเรา

   (increasing tolerance)

ผลตอความรู ความเขาใจ

(cognitive effects)

-  การเรียนรูแบบชั่วคราว

   (temporary learning)

-  การเรียนรูส่ิงใหม

   (extensive learning)

-  การเรียนรูที่เสริมความรูความเขาใจ

เดิมที่มีอยูแลว (intensive learning)

-  การระลึกไดในระยะยาว

   (hypermnesia)

-  การสรุปรวบยอด (generalization)

-  การรับรูความจริงที่ไมปรากฏใหเห็น

   (exposing secrets)

-  กรอบในการดําเนินชีวิต

   (framing of life)

ผลตอทัศนคติ

(attitudinal effects)

-  การสรางทัศนคติ

   (attitude creation)

-  การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ

   (attitude change)

-  ผลที่เกิดขึ้นอยางเงียบงัน

   (sleeper effects)

-  การเสริมแรง (reinforcement)

-  การสะสมขอมูลขาวสารภายในบุคคล

   (internalization)

ผลตอพฤติกรรม

(behavioral effects)

-  การเลียนแบบ (imitation)

-  การสนองตอบทางการกระทําอยาง

ทันทีทันใด (activation)

- การสรางนิสัย (habit formation)

- การเปลี่ยนแปลงนิสัย (disinhabition)

                                                 
66ภัสวลี  นิติเกษตรสุนทร, “ผลของสื่อมวลชนในลักษณะตาง ๆ,” ใน เอกสารการสอน

ชุดวิชาความรูเบื้องตนเกี่ยวกับส่ือมวลชน, หนวยที่ 15 (นนทบุรี: มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช,

2547), น. 331-332.
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ผลที่เกิดขึ้นทันทีทันใด

เปนผลที่เกิดขึ้นในขณะที่มีการเปดรับหรือบริโภคสื่อ ซึ่งอาจจะสงผลตอผูบริโภคสื่อ

เปนชวงระยะเวลาสั้น ๆ หรือตอเนื่องเปนระยะเวลานานก็ได  เปนผลที่เกิดขึ้นเกือบจะตลอดเวลา 

เนื่องจากผูผลิตสื่อมุงสรางการมีสวนรวม การกระตุนอารมณ ความรูสึกและพฤติกรรมของผู

บริโภคสื่อใหเกิดขึ้นในทันทีทันใด

ผลที่เกิดขึ้นในระยะยาว

เปนผลการสื่อสารที่เกิดขึ้นเมื่อมีการเปดรับหรือบริโภคสื่อในลักษณะเดียวกันเปนเวลา

นานจนเกิดการสะสมและสงผลตอพฤติกรรมในที่สุด  ถือเปนอีกเปาหมายขององคกรตาง ๆ ที่

ตองการสรางความภักดีในตัวสินคา บริการ และองคกร โดยการสื่อสารกับผูรับสารอยางตอเนื่อง

เพื่อใหเกิดความชื่นชอบ การสนับสนุนกิจการขององคกรตลอดไป

เปนที่ยอมรับกันวาสื่อเปนองคประกอบที่สําคัญของสังคม และมคีวามสัมพันธกับชวีติ

ประจําวันของคนเปนจํานวนมาก  เราจําเปนตองพึ่งพาอาศัยสื่ออยางหลีกเลี่ยงไมได ดวยเหตุนี้ 

ส่ือจึงยอมมีอิทธิพลและผลกระทบตอความรูสึกนึกคิดและพฤติกรรมของคนเราไมมากก็นอย  

ไมโดยทางตรงก็โดยทางออม  ทั้งนี้ข้ึนอยูกับสถานการณแวดลอม ปจจัยแทรกซอนทางสังคมและ

จิตวิทยา และปจจัยอื่น ๆ อีกมากมาย

งานวิจัยที่เกี่ยวของ

ผูศึกษาไดสํารวจผลงานวิจัยและการศึกษาตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับตลาดรถจักรยานยนต

ในประเทศไทย ดังตอไปนี้

อาภรณ ชัยกุลเสรีวัฒน67 ทําการศึกษา “ความสามารถในการแขงขันของอุตสาหกรรม

รถจักรยานยนตไทย” โดยเก็บรวบรวมขอมูลทุติยภูมิในชวงป 2515-2542 จากหนวยงานตาง ๆ 

เชน กระทรวงอตุสาหกรรม ธนาคารแหงประเทศไทย กรมศลุกากร กระทรวงพาณชิย สภาอุตสาหกรรม

                                                 
67อาภรณ  ชัยกุลเสรีวัฒน, “ความสามารถในการแขงขันของอุตสาหกรรม

รถจักรยานยนตไทย,” (วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร,

2544), น. 105.
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แหงประเทศไทย หนังสือพิมพ วารสารที่เกี่ยวของ และอินเตอรเน็ต โดยขอมูลบางสวนไดมาจาก

การสอบถามเจาหนาที่ของหนวยงานตาง ๆ ขางตนและผูประกอบการ  ซึ่งพบวา สาเหตุสําคัญที่

อุตสาหกรรมรถจกัรยานยนตไทยมคีวามไดเปรียบโดยเปรยีบเทยีบ คอื 1. การประหยดัจากขนาดใน

การผลติ (Economies of Scales) กลาวคอื ตลาดรถจกัรยานยนตมขีนาดใหญ ผูประกอบการจึง

สามารถขยายการผลิตจนถึงระดับที่ทําใหตนทุนตอหนวยต่ําลงได 2.นโยบายของรัฐ ที่ไดรับการ

สงเสริมและสนับสนุนใหผลิตเพื่อทดแทนการนําเขา 3.บทบาทของบรรษัทขามชาติของญี่ปุนใน 

อุตสาหกรรมรถจักรยานยนตไทย ที่ชวยสนับสนุนทั้งทางดานเทคโนโลยี การเงิน และการตลาด 

ความสามารถในการนาํเขาชิน้สวนทีม่ตีนทนุการผลติสูง รวมถงึการชวยควบคมุมาตรฐานของสนิคา

อดุลย กลิน่กาเซน็68 ศกึษาโครงสราง พฤตกิรรมและผลการดาํเนนิงานของอตุสาหกรรม 

รถจักรยานยนตในประเทศไทย โดยรวบรวมขอมูลจากสภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย ธนาคาร

แหงประเทศไทย กรมเศรษฐกิจการพาณิชย กรมศุลกากร สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการ

เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ กรมการปกครอง กรมการขนสงทางบก บริษัท คูแขง จํากัด (มหาชน) 

และกรมทะเบียนการคา พบวา ตลาดรถจักรยานยนตเปนตลาดแบบผูขายนอยราย และมีแนวโนม

ของการกระจุกตัวที่สูงขึ้น  สําหรับอุปสรรคในการเขามาของผูประกอบการรายใหม พบวา 

อุปสรรคสําคัญมาจากความแตกตางของสินคา รองลงมาคือ อุปสรรคจากชองทางการจัดจําหนาย  

ทางดานอุปสรรคจากการไดเปรียบดานตนทุนสมบูรณ อุปสรรคจากขนาดเงินทุนและอุปสรรคจาก

การประหยัดตอขนาด ซึ่งเชื่อวาจะหมดไปในระยะยาว  ทั้งนี้ ไมพบวามีอุปสรรคจากระเบียบ 

กฎเกณฑของรัฐบาล  ในสวนพฤติกรรมตลาดนั้น พบวา ผูประกอบการมีการใชนโยบายทางการ

ตลาดผสมผสานกันระหวางนโยบายแขงขนัทางดานราคาและนโยบายแขงขันที่ไมใชราคา  โดยใน

สวนผลการดําเนินงานซึ่งพิจารณาจากงบการเงินของผูประกอบการในชวงป 2535-2539 พบวา 

ธรุกจิมขีนาดใหญจากมลูคาสนิทรพัยทีเ่พิม่ข้ึนอยางตอเนือ่ง  ผูประกอบการมสีภาพคลองทางการเงิน

โดยเฉลี่ยอยูในระดับที่นาพอใจ มีประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพย และกิจการไดรับการ

คุมครองจากเจาของกิจการมากขึ้น มีสินคาหลากหลายใหเลือกตามจุดประสงคของการใชงาน

และระดับรายไดของผูบริโภค  ทั้งนี้ ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคคือ ราคาจําหนายรถจักรยานยนต

และรายไดสวนบุคคล

                                                 
68อดุลย  กลิ่นกาเซ็น, “โครงสราง พฤติกรรมและผลการดําเนินงานของอุตสาหกรรม

รถจักรยานยนตในประเทศไทย,” (วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัย

รามคําแหง, 2541), น. บทคัดยอ.
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ทรงชัย บริสุทธิ์69 ทําการศึกษาวิเคราะหอุปสงคและอุปทานของรถจักรยานยนตใน

ประเทศไทย  โดยรวบรวมขอมูลจากกองเศรษฐกิจอุตสาหกรรม ธนาคารแหงประเทศไทย 

กรมศุลกากร กรมทะเบียนการคา กรมเศรษฐกิจการพาณิชย สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย 

กองเศรษฐกิจขนสง รวมถึงรายงานวิจัยและนิตยสารตาง ๆ ที่เกี่ยวของ  พบวา ปจจัยที่มีผลกระทบ

ตออุปสงค เรียงลําดับตามความสําคัญ ไดแก รายไดประชาชาติเฉลี่ยตอคน ราคาขายปลีก 

รถจักรยานยนตในประเทศ และปริมาณรถยนตที่จดทะเบียนเพิ่มในประเทศไทย  โดยรายได

ประชาชาตเิฉลีย่ตอคนและปรมิาณรถยนตทีจ่ดทะเบยีนในประเทศมคีวามสมัพนัธในทศิทางเดยีวกัน

กับอุปสงครถจักรยานยนต  สวนราคาขายปลีกจะมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับอุปสงค

รถจักรยานยนต  สวนปจจัยที่มีผลกระทบตออุปทานรถจักรยานยนต ไดแก มูลคาการสงออก 

ราคาขายสงในประเทศ และนโยบายรัฐบาล  ทั้งนี้ ไดมีการพยากรณอุปสงคและอุปทาน 

รถจักรยานยนตในอนาคตวา ปริมาณอุปทานจะสูงกวาปริมาณอุปสงคถึงรอยละ 40-60  

จึงพยากรณไดวา ในอนาคตมีแนวโนมผลิตเพื่อการสงออกมากกวาการผลิตเพื่อตอบสนองความ

ตองการในประเทศ  นอกจากนี้ ยังไดศึกษาโครงสรางอุตสาหกรรมรถจักรยานยนต โดยพบวา 

ตลอดเวลา 20 ปที่ผานมา โครงสรางหลักของอุตสาหกรรมรถจักรยานยนตไดมีการเปลี่ยนแปลง

ตลาดเปนแบบผูขายนอยราย  และผูผลิตสามารถพัฒนาตลาดดานการสงออกไปจําหนายยัง

ตางประเทศไดเพิ่ม ข้ึน  ซึ่งตลาดสงออกที่สําคัญของไทยคือ ลาว กัมพูชา และเวียดนาม  โดยมี

คูแขงคือประเทศมาเลเซีย อินโดนีเซีย จีน และไตหวันที่ผลิตรถสงออกเชนกัน  แตเนื่องจากไทยใช

รถจกัรยานยนตยีห่อจากประเทศญีปุ่นทีม่คีณุภาพด ีไดรับความเชือ่ถอื จงึไดเปรียบคูแขงขนัมากกวา

บริษัท เอ.พี. ฮอนดา จํากัด ทําการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาที่ซื้อรถจักรยานยนต

จากตัวแทนจําหนายรถจักรยานยนตฮอนดาในเขตภาคกลาง โดยสุมตัวอยางจากลูกคาที่ซื้อ

รถจักรยานยนตไมเกิน 3 เดือนและสงแบบสอบถามไปใหตอบกลบัมา จํานวน 468 คน  สวนใหญ

เปนเพศชาย (รอยละ 72.22) พบวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในระดับปานกลางถึงสูง โดยพึง

พอใจในดานความหลากหลายของรถที่โชว (มีหลายคันใหเลือกได) มากที่สุด  รองลงมาคือ การ

ปฏิบัติตอลูกคาอยางเทาเทียมกัน  การไดซื้อรถรุน สี แบบที่ตองการ และความรวดเร็วในการ

ดําเนินการจดทะเบียนรถจักรยานยนตใหในระดับที่เทากัน  สวนดานที่ลูกคาพึงพอใจนอยที่สุดคือ 

ความหลากหลายของอุปกรณตกแตงรถจักรยานยนตที่วางจําหนาย

                                                 
69ทรงชยั  บริสทุธิ,์ “การวเิคราะหอุปสงคและอปุทานของรถจกัรยานยนตในประเทศไทย,”

(วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2540), น. บทคัดยอ.
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จินตนา อริยสัจจากร70 ศึกษาตลาดรถจักรยานยนตในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบวา 

ผูบริโภคในภาคอีสานนิยมซื้อแบบเงินผอนถึง 80-90% โดยผูจําหนายจะคิดเงินดาวนประมาณ 

20-30% ของราคาเงินสด และอัตราดอกเบี้ยคงที่ประมาณ 2.0% ตอเดือน  ทั้งนี้ ผูจาํหนาย 

รถจกัรยานยนตในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืสวนใหญมปีระสบการณการขายมากกวา 10 ป และมัก

จําหนายรถจักรยานยนตมากกวา 1 ตราข้ึนไป  ปญหาสําคัญของผูจําหนายคือ ปญหาเกี่ยวกับ

บริษัทจัดจําหนายที่ขาดความจริงใจในการแกปญหาการขายรถขามเขต การตั้งเปาหมายการซื้อ

สูงเกินปริมาณความตองการของตลาด และการเปลี่ยนรุนบอยเกินไป ซึ่งสงผลตอการระบายสินคา  

นอกจากนี้ยังพบวา ความแตกตางระหวางเพศมีความสัมพันธกับความนิยมใชรถจักรยานยนตตรา

ตางกัน โดยเพศชายนิยมใชรถจักรยานยนตยามาฮา เพศหญิงนิยมใชรถจักรยานยนตซูซูกิ  สาํหรับ

ปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนตของผูบริโภคคือ คุณภาพและ 

ความประหยัดน้ํามัน  ในขณะที่ผูบริโภคจะเลือกตราสินคาจากความเชื่อถือในคุณภาพ รูปรางที่

สวยงาม และเปนตราที่ไดรับความนิยมมากในบริเวณนั้น  นอกจากนี้ ยังพบวา ผูมีอิทธิพลตอ 

การตัดสินใจซื้อคือ ผูที่จะเปนเจาของรถ  และปจจัยที่สําคัญที่สุดในการเลือกรานของผูบริโภคคือ 

ความรูจักมักคุนกับเจาของราน  ทั้งนี้ การซื้อรถจักรยานยนตดังกลาวจะเปนไปเพื่อประโยชน 

ใชสอยสวนบุคคล เพราะมีขนาดกะทัดรัด สามารถใชเฉพาะบุคคลไดสะดวก  ในตอนทาย จินตนา

ไดเสนอแนะวา บริษัทจัดจําหนายควรสงเสริมการใหบริการหลังการขายใหมีประสิทธิภาพมาก 

ยิ่งขึ้น ควรสรางความสัมพันธอันดี แสดงความจริงใจตอผูจําหนายของตน เพื่อสรางความเชื่อถือ

และความเขาใจซึ่งกันและกัน

นราทิพย ชุติวงศ, นวลทิพย ควกุล และ ธวัชชัย มหธรรม71 ศึกษาความตองการ 

รถจักรยานยนตในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบวา รถจักรยานยนตเปนพาหนะเดินทางทั้งในและ

ระหวางหมูบาน ตําบล อําเภอ และจังหวัด  โดยเปนรถที่ใชทั้งครอบครัวและเปนการใชประจํา

ตลอดป เพื่ออํานวยความสะดวกในการเดินทาง การตัดสินใจเลือกยี่หอจะพิจารณาจากรูปแบบ สี 

และเครื่องตกแตงที่ถูกใจที่สุด รองลงมาคือเร่ืองการประหยัดน้ํามัน และราคาที่ถูกกวายี่หออ่ืน  

                                                 
70จินตนา  อริยสัจจากร, “การวิเคราะหตลาดรถจักรยานยนตในภาคตะวันออก

เฉียงเหนือ,” (วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2526),

น. บทคัดยอ.
71นราทิพย ชุติวงศ, นวลทิพย ควกุล และธวัชชัย มหธรรม, “โครงการสํารวจ

ความตองการรถจักรยานยนตในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ,” (รายงานผลการวิจัย

หนวยเศรษฐศาสตรวิจัย คณะเศรษฐศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2526), น. 302-313.
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ทั้งนี้ ยังพบวา การเลือกแบบของรถจักรยานยนตจะใหความสําคัญกับการใชประโยชนมากที่สุด 

รองลงมาคือ ความคลองตัวและการประหยัดน้ํามัน  ในสวนความรูจักยี่หอรถจักรยานยนตนั้น  

พบวา กลุมตัวอยางรูจักหรือไดยินการกลาวถึงรถยี่หอซูซูกิมากที่สุด รองลงมาคือรถยามาฮา  

ฮอนดา และคาวาซากิ ตามลําดับ  และพบวา กลุมตัวอยางที่เห็นวารถยี่หอซูซูกิดีที่สุดและรถยี่หอ

ยามาฮาดีที่สุดนั้นมีจํานวนใกลเคียงกันมาก คือ ซูซูกิ 30.8% และยามาฮา 28.7%  สําหรับ

การตัดสินใจซื้อจะอาศัยขอมูลจากการโฆษณาทั้งจากวิทยุและโทรทัศนและเพื่อนเปนหลัก ซึ่งผูที่มี

สวนรวมในการตัดสินใจเรื่องยี่หอและแบบรถคือ สมาชิกในครอบครัว  และเมื่อตัดสินใจซื้อแลวจะ

ทําการซื้อทันที โดยนิยมไปรานตัวแทนจําหนายเฉพาะยี่หอนั้น ๆ ที่ตั้งอยูภายในอําเภอหรือจังหวัด 

มเีพยีงบางสวนทีน่ยิมเลอืกดจูากรานทีข่ายหลาย ๆ ยีห่อรวมกนั เพือ่จะไดมโีอกาสชมรถยีห่อตาง ๆ

ได แมจะทําการตัดสินใจซื้อรถยี่หอหนึ่งไวแลวก็ตาม  ซึ่งสีที่นิยมซื้อมากที่สุดคือ สีแดงและสีน้ําเงิน 

ตามลําดับ โดยเมื่อซ้ือแลวจะใชไปเร่ือย ๆ จนหมดอายุ และเมื่อจะซ้ือคันใหมก็จะนิยมซื้อยี่หอและ

รูปแบบเดิม  อยางไรก็ดี พบวา ขอจํากัดของการซื้อคือ กําลังซื้อของประชากรอยูในระดับตํ่า

ชูชาติ  เพ็ชรอําไพ72 ทําการศึกษา “การวิเคราะหพฤติกรรมการแขงขันและปจจัยแหง

ความสาํเรจ็ของผูแทนจาํหนายรถจกัรยานยนต” โดยเกบ็รวบรวมขอมลูจากแหลงตาง ๆ ทัง้ขอมูล

ปฐมภูมจิากการสมัภาษณผูบริหารของบรษิทัผูผลิตรถจกัรยานยนต 5 ยีห่อ คอื ฮอนดา ซซููก ิยามาฮา 

คาวาซากิ และคาจิวา และการสัมภาษณผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตยี่หอตาง ๆ ในเขต

กรุงเทพมหานครจํานวน 20 ราย และขอมูลทุติยภูมิจากสํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 

สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย ธนาคารแหงประเทศไทย กรมศุลกากร กรมเศรษฐกิจ

การพาณิชย หนังสือพิมพ วารสาร นิตยสาร รายงานประจําป บทความ บทวิเคราะห และ

รายงานการวิจัยที่เกี่ยวของ พบวา โครงสรางตลาดของผูแทนจําหนายรถจักรยานยนตใน

ประเทศไทยเปนตลาดกึง่แขงขนักึง่ผกูขาด สนิคาทีจ่าํหนายมลีกัษณะเหมอืนกนัทกุประการ สามารถ

ทดแทนกนัได  แตเมือ่รวมสิง่แวดลอมการขาย เชน การบรกิาร ทาํใหผูซือ้เกดิความรูสกึวา สนิคาของ 

ผูขายแตละรายมีความแตกตางกัน  ทั้งนี้ ผูแทนจําหนายมีหนาที่ในการเชิญชวนลูกคาเขาราน 

สรางบรรยากาศที่งายตอการตัดสินใจ สรางบรรยากาศในการสนทนา การบริการซอมแซมและ

อะไหล การแจงขาวสารแกลูกคา การทํากิจกรรม และการแลกเปลี่ยนหรือจําหนายรถมือสอง  โดย

ผูแทนจําหนายมีพฤติกรรมการแขงขันโดยไมใชราคา แตนิยมแขงขันดานบริการเพื่อสราง 

                                                 
72ชูชาติ  เพ็ชรอําไพ, “การวิเคราะหพฤติกรรมการแขงขันและปจจัยแหงความสําเร็จ

ของผูแทนจําหนายรถจักรยานยนต,” (งานวิจัยเฉพาะเรื่องมหาบัณฑิต คณะเศรษฐศาสตร

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2544), น. 54-55.
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ความประทับใจใหกับลูกคา  ซึ่งจากการศึกษาพบวา ปจจัยแหงความสําเร็จของผูแทนจําหนาย 

รถจักรยานยนต จะตองพิจารณาจากปจจัย 8 ประการคือ 1. นโยบายในการบริหารกิจการ 

ซึ่งเนนเรื่องการใหบริการที่ประทับใจแกลูกคา 2. ความรูเร่ืองสินคา ทั้งความรูพื้นฐานเกี่ยวกับ

เครื่องยนตและความรูอ่ืน ๆ 3. การบริการเพื่อสรางความประทับใจใหกับลูกคา โดยการยินดีที่จะ

รับฟงปญหาและขอคิดเห็นจากลูกคา 4. การสงเสริมการขายและการจัดกิจกรรมทางการตลาด

เพื่อกระตุนความสนใจของผูบริโภค 5. การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 6. การหาทําเลที่ตั้งซึ่ง

อยูในยานชุมชนที่มีการคมนาคมสะดวก 7. การใหบริการครบวงจร 8.การสรางความนาเชื่อถือ

จีระภา  พวงพลา73 ศึกษาปจจัยจูงใจการเลือกใชบริการรานตัวแทนจําหนาย

รถจักรยานยนตระบบเชาซื้อในอําเภอเมือง จังหวัดหนองคาย  โดยเก็บขอมูลจากรานจําหนาย

รถจักรยานยนตระบบเชาซื้อ จํานวน 7 ราน ในจังหวัดหนองคาย ในชวงเดือนพฤษภาคม-

เดือนมิถุนายน 256 ดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 300 คนที่ทําสัญญาเชาซื้อในป 

พ.ศ. 2545 พบวา ผูเชาซื้อสวนใหญเปนเพศหญิง  อายุระหวาง 26-35 ป  การศึกษาระดับ

มัธยมศึกษา / ปวช.  เปนพนักงานบริษัทเอกชน  มีรายไดตอเดือน 5,000-10,000 บาท  สวนใหญ

ซื้อรถจกัรยานยนตยีห่อฮอนดา  เชาซือ้ในราคาไมเกนิ 45,000 บาท  มเีงนิดาวนราคา 4,001-6,000 

บาท  ผอนชําระในวงเงินไมเกิน 1,500 บาทตองวด  จํานวนงวดที่ผอนชําระทั้งหมด 25-36 งวด  

มาเชาซื้อรถจักรยานยนตที่รานจําหนายเพราะมียี่หอรถจักรยานยนตตามที่ตองการ  มีแหลงขอมูล

ที่ทําใหรูจักรานจําหนายรถจักรยานยนต คือ แผนปายโฆษณาหนารานและตัดสินใจเชาซื้อดวยตน

เอง  ปจจัยที่จูงใจตอการเลือกใชบริการรานจําหนายรถจักรยานยนตระบบเชาซื้อในระดับมาก คือ 

ดานผูจัดจําหนาย ดานพนักงานผูใหบริการ ดานอาคารสถานที่ ดานผลิตภัณฑ ดานอื่น ๆ และ

ดานการสงเสริมการตลาด  และปจจัยที่จูงใจในระดับปานกลาง คือ ดานระบบบริการและ

ดานราคา  โดยผูเชาซื้อที่มีอาชีพแตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยจูงใจการเลือกใชบริการราน

จําหนายรถจักรยานยนตระบบเชาซื้อทั้งโดยรวมและรายดานไมแตกตางกัน  แตผูเชาซื้อที่มีรายได

ตอเดือนแตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยจูงใจการเลือกใชบริการรานตัวแทนจําหนายรถจักร

ยานยนตโดยรวมและรายดาน 4 ดาน คอื ดานผลติภณัฑ ดานราคา ดานระบบบรกิาร และดานอืน่ ๆ

แตกตางกัน  โดยผูเชาซื้อที่มีรายไดตอเดือนมากกวา 10,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยจูงใจ

มากกวาผูมีรายไดตอเดือนนอยกวา 5,000 บาท

                                                 
73จีระภา  พวงพลา, “ปจจัยจูงใจการเลือกใชบริการรานจําหนายรถจักรยานยนตระบบ

เชาซื้อในอําเภอเมือง จังหวัดหนองคาย,” (การศึกษาปญหาพิเศษมหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ

มหาวิทยาลัยมหาสารคาม, 2546), น. บทคัดยอ.
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วไิลวรรณ  รุงมา74 ศกึษาการสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการของผลติภณัฑรถจกัรยานยนต 

พบวา บริษัทผูผลิตรถจักรยานยนตฮอนดา ซูซูกิ ยามาฮา คาวาซากิ และไทเกอร ไดนําเครื่องมือ

การสื่อสารการตลาดประเภทตาง ๆ มาใช คือ การโฆษณา ไดแก สื่อโทรทัศน โดยพบวาทั้ง 5 ยี่หอ

เลือกสถานีโทรทัศนชอง 7 เปนชองทางในการเผยแพรขาวสารไปยังผูบริโภคเปาหมายมากที่สุด  

ส่ือวทิย ุพบวา เลอืกสถานวีทิย ุFM 93.5 Mhz. มากทีสุ่ด  ส่ือหนงัสอืพมิพ แบงออกเปน หนงัสอืพิมพ

รายวนัและหนงัสอืพมิพกฬีารายวนั โดยสวนของหนงัสอืพมิพรายวนั พบวา เลอืกหนงัสอืพมิพไทยรฐั 

เปนชองทางในการเผยแพรมากทีสุ่ด ยกเวนรถจกัรยานยนตซซูกูทิีเ่ลอืกหนงัสอืพมิพคมชดัลึก สําหรับ

หนงัสอืพมิพกฬีารายวนั ฮอนดา ยามาฮา คาวาซากแิละไทเกอร เลอืกใชสตารซอคเกอรมากทีสุ่ด 

แตไมพบวาซูซูกิมีการโฆษณาในหนังสือพิมพประเภทนี้  ส่ือนิตยสาร พบวา เลือกนิตยสารรถจักร

ยานยนตมากที่สุด  ส่ือโฆษณานอกสถานที่ พบวา มีเพียงฮอนดาและยามาฮาเทานั้นที่ใชสื่อ

ประเภทนี้ โดยลงสื่อโฆษณาเคลื่อนที่ Bus Body มากที่สุด  ส่ือในโรงภาพยนตร พบวา ยามาฮา

คือยี่หอเดียวที่ใชส่ือประเภทนี้ และโรงภาพยนตร EGV สาขา Future Park Rungsit คือสถานที่ที่มี

การโฆษณามากที่สุด  ในสวนของการประชาสัมพันธมีการใชส่ือที่หลากหลาย ไดแก ภาพขาว  

กิจกรรม ประชาสัมพันธในรูปแบบของทดสอบรถ งานแถลงขาว แนะนําผลิตภัณฑใหม โครงการ

ขับข่ีปลอดภัย อบรม/สัมมนา แขงขันความเร็ว แรลลี่ คาราวาน กิจกรรมเพื่อรักษาสิ่งแวดลอม  

กิจกรรมเพื่อสังคม การจัดประกวด นิทรรศการ และกีฬา  ทางดานการขายโดยพนักงาน พบวา 

ตัวแทนจําหนายมีการใชพนักงานขายเปนผูใหขาวสารและตอบขอสงสัยแกผูบริโภคเปาหมาย   

การสงเสริมการขายมทีัง้มุงสูผูผลิต ผูบริโภค และพนกังานขาย  การสื่อสาร ณ จุดซื้อ พบวา มีการ

จัดแสดงสินคาตามงานตาง ๆ และมีการใชเครื่องมือส่ือสารประเภทธงราว โปสเตอร ฯลฯ มาเปน

สวนสนับสนุนใหกลุมเปาหมายเกิดการรับรูและนําไปสูพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือตอไป  

ในสวนการเปดรับส่ือโทรทัศนของกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญเปดรับชมส่ือโทรทัศนทุกวัน 

ใชเวลาเปดรับโดยเฉลี่ย 3-4 ชั่วโมง โดยสถานีโทรทัศนที่เปดรับมากที่สุด คือ สถานีโทรทัศน

ชอง 7  สาํหรบัการเปดรับชมภาพยนตรโฆษณารถจกัรยานยนตทางสือ่โทรทศัน พบวา กลุมตัวอยาง

เปดรบัชม 3-4 คร้ัง/สัปดาห และพบเหน็ภาพยนตรโฆษณารถจกัรยานยนตยีห่อฮอนดามากทีสุ่ด   

ทั้งนี้ กิจกรรมที่ชอบทําในระหวางชมโฆษณาคือ การเปลี่ยนชองดูรายการอื่น อานหนังสือ พูด

คุยกับคนรอบขาง ซึ่งมีความถี่อยูในระดับปานกลาง และมีการปดเสียงโทรทัศนในความถี่ระดับตํ่า  

                                                 
74วไิลวรรณ  รุงมา, “การสือ่สารการตลาดเชงิบรูณาการของผลติภณัฑรถจกัรยานยนต,”

(รายงานโครงการเฉพาะบุคคลมหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตรและสื่อสารมวลชน

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2547), น. บทคัดยอ.
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สําหรับเหตุผลที่ทําใหกลุมตัวอยางตัดสินใจซื้อสินคานั้น พบวา ยี่หอคือเหตุผลที่มีอิทธิพลในระดับ

มาก

ดวงใจ  ตั้งเจริญยิ่ง75 ศึกษาเรื่องการประเมินผลการโฆษณารถจักรยานยนตฮอนดา โน

วา โซนิก ทางสื่อโทรทัศน พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง  สวนใหญมีอายุ

ระหวาง 18-23 ป  วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี  ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท หางราน   

มีรายได 10,001-20,000 บาทตอเดือน  ทั้งนี้ กลุมตัวอยางมีความถี่ในการเปดรับโทรทัศนในระดับ

มาก คือ เปดรับทุกวัน และใชเวลาเปดรับมากกวา 3 ชั่วโมงตอครั้ง ซึ่งอยูในเกณฑมากเชนกัน  

ทางดานการเปดรับชมภาพยนตรโฆษณารถจักรยานยนตยี่หอตาง ๆ นั้น ภาพยนตรโฆษณา

ยีห่อฮอนดาเปนภาพยนตรโฆษณาทีก่ลุมตัวอยางเคยเหน็มากทีส่ดุ  โดยกลุมตัวอยางสวนใหญจดจํา

ภาพยนตรโฆษณาในดานรูปลักษณดีไซนของรถและรูปลักษณที่เปนแบบกึ่งสปอรต และจดจํา 

ไดวา จุดเปลี่ยนแปลงของรถจักรยานยนตที่กลุมตัวอยางจําไดนั้นมีการเปลี่ยนหนากากใหม  ซึ่ง

หลังจากชมภาพยนตรโฆษณาแลว กลุมตัวอยางมีความชอบและสนใจในภาพยนตรโฆษณา   

รวมถึงสนใจจะรับรถจักรยานยนตฮอนดา โนวา โซนิก ไวพิจารณาในโอกาสที่จะซื้อรถคันตอไป  

ทั้งนี้ ผูศึกษาเสนอแนะวา สื่อโทรทัศนยังคงเปนสื่อมวลชนที่ควรใหความสนใจและความถี่ใน 

การเผยแพรภาพยนตรโฆษณามีผลตอการจดจํา ดังนั้น การวางแผนการใชส่ือจะตองใหความ

สําคัญกับงบประมาณในการซื้อส่ือและจัดสรรสื่อ เพื่อใหเกิดความถี่ในการออกอากาศ ตลอดจน

เนนการโฆษณาในชวงเวลาที่มีรายการประเภทที่อยูในความสนใจของกลุมตัวอยาง เพื่อใหเขาถึง 

กลุมเปาหมายไดมากที่สุดและทําใหเกิดการจดจํามากขึ้น

                                                 
75ดวงใจ  ตั้งเจริญยิ่ง, “การประเมินผลการโฆษณารถจักรยานยนต ศึกษากรณี

ภาพยนตรโฆษณารถจักรยานยนตฮอนดา โนวา โซนิก ทางสื่อโทรทัศน,” (รายงานโครงการเฉพาะ

บุคคลมหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตรและสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2546),

น. บทคัดยอ.
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