
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 การวิจยัเร่ือง“ทศันคติตอ่ประเภทของข่าวและความพึงพอใจต่อประสิทธิผลการส่ือสาร
ของผู้ รับสารท่ีส่งผลต่อการปรับตวัเชิงกลยุทธ์ของ MANAGER ONLINE” ผู้ วิจยัได้ศึกษาแนวคิด
ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ดงันี ้  
 1. แนวคดิและทฤษฎีการเปิดรับขา่วสาร 
 2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคต ิ
 3. แนวคดิและทฤษฎีการใช้ประโยชน์และการได้รับความพงึพอใจ 
 4. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัเว็บไซต์ขา่วหรือหนงัสือพิมพ์ออนไลน์เครือขา่ยสงัคมออนไลน์ 
 5. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ 
 6. แนวคดิและทฤษฎีการส่ือสารท่ีมีประสิทธิผล 
 7. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีการเปิดรับข่าวสาร 

 การเลือกสรรข่าวสารของบุคคลเป็นสิ่งท่ีอธิบายถึงพฤติกรรมการส่ือสารของแต่ละบุคคล
ว่าความแตกตา่งกนัทางสภาพส่วนบคุคลหรือสภาพจิตวิทยามีผลตอ่พฤติกรรมการเปิดรับ
ข่าวสาร โดยมีกระบวนการเลือกสรร (Selective Process) ท่ีแตกตา่งกนั 
 พฤติกรรมการเปิดรับ (Exposure) คือการที่ผู้บริโภคเลือกที่จะรับเอาสิ่งเร้าเข้ามาโดย
ผ่านทางประสมัผสัทัง้ 5 ซึ่งเป็นการเลือกรับสิ่งเร้าบางตวัเท่านัน้ เห็นได้ว่าพฤติกรรมการเปิดรับ
เป็นขัน้ตอนแรกสดุของกระบวนการรับรู้ (Perception) เมื่อผู้บริโภคมีพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ
แล้ว ก็จะท าการสนใจในตวัสาร และตอ่มาจึงท าการตีความหมายสารท่ีได้รับ 
 ข่าวสารจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ี่ใช้ประกอบการตดัสินใจในกิจกรรมตา่ง ๆ ของมนษุย์
ความต้องการข่าวสารจะเพิ่มมากขึน้เมื่อบคุคลนัน้ต้องการข้อมลูในการตดัสินใจหรือไม่แน่ใจใน
เร่ืองใดเร่ือง หนึ่ง นอกจากนัน้ข่าวสารยงเป็นสิ่งท่ีท าให้ผู้ เปิดรับมีความทนัสมยั สามารถปรับตวั
ให้เข้ากบั สถานการณ์ของโลกปัจจบุนัได้ดียิ่งขึน้ ดงัท่ีชาร์ลส์ เคอทคิน (Charles K. Atkin, 1973, 
p.208) ได้กล่าวว่า บคุคลที่เปิดรับข่าวสารมากย่อมมีหตูากว้างไกล มีความรู้ความเข้าใจใน
สภาพแวดล้อมและเป็นคน ทนัสมยัทนัเหตกุารณ์กว่าบคุคลท่ีเปิดรับข่าวสารน้อย อย่างไรก็ตาม
บคุคลจะไม่รับข่าวสารทกุอย่างที่ผ่านมาสู่ตนทัง้หมด แตจ่ะเลือกรับรู้เพียงบางส่วนที่คิดว่ามี
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ประโยชน์ตอ่ตน ดงันัน้ข่าวสารท่ีหลัง่ไหลผ่านเข้ามาไปยงับคุคลจากช่องทาง ตา่ง ๆ นัน้มกัจะถกู
คดัเลือกตลอดเวลาข่าวสารท่ีน่าสนใจ มีประโยชน์และเหมาะสมตามความนึกคิดของผู้รับสารจะ
เป็นข่าวสารท่ีก่อให้เกิดความส าเร็จในการส่ือสาร (กิติมา สรุสนธิ, 2533, หน้า 46-47) 
 ผู้ รับสารจะใช้ส่ืออะไรก็ตาม ผู้ รับสารจะเลือกสรรและแสวงหาข่าวสารตามความต้องการ
หรือความคาดหวงัท่ีแตกตา่งกนัไปในแตล่ะคน ผู้ รับสารจะมีกระบวนการในการเลือกสรรข่าวสาร 
(Selective Process) โดยกระบวนการเลือกสรรข่าวสารจะเปรียบเสมือนเคร่ืองกรอง (Filters) 
การรับรู้ข่าวสารของมนษุย์มี 3 ขัน้ตอน ดงันี ้
  1. การเลือกเปิดรับหรือเลือกสนใจ (Selective Exposure Or Selective Attention) 
หมายถึง แนวโน้มที่ผู้ รับสารจะเลือกสนใจหรือเปิดรับข่าวสารจากแหล่งหนึ ่งแหล่งใดที่มีอยู่
ด้วยกนัหลายแหล่ง ทฤษฎีเกี่ยวกบัการเลือกเปิดรับนีไ้ด้มีคการศกึษาวิจยักนัอย่างกว้างขวาง 
และพบว่า การเลือกเปิดรับข่าวสารมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัท่ีเก่ียวข้องหลายประการ อาทิ เช่น 
ทศันคติเดิมของผู้รับสาร คือบคุคลมกัจะแสวงหาข่าวสารเพื่อสนบัสนนุทศันคติเดิมที่มีอยู่ และ
หลีกเล่ียงข่าวสารท่ีขดัแย้งกบัความรู้สึกนึกคิดเดิมของตน ทัง้นีเ้พราะการได้รับข้อมลูข่าวสารใหม่
ท่ีไม่ลงรอยหรือไม่สอดคล้องกบัความรู้ความเข้าใจหรือทศันคติเดิมท่ีมีอยู่แล้วจะท าให้เกิดภาวะ
ทางจิตใจท่ีไม่สมดลุหรือมีความไม่สบายใจ ท่ีเรียกว่า “Cognitive Dissonance” ดงันัน้การท่ีจะ
ลดหรือหลีกเลี่ยงสภาวะดงักล่าวได้ก็ต้องแสวงหาข่าวสารหรือเลือกสรรเฉพาะข่าวสารท่ีลงรอย
กบัความคิดเดิมของตน เฟสติง-เจอร์ยงัชีใ้ห้เห็นว่า เมื่อบคุคลได้ตดัสินใจในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งที่มี
ความได้เปรียบเสียบเปรียบก า้กึ่งกนั บคุคลย่อมมีแนวโน้มท่ีจะแสวงหาข่าวสารที่สนบัสนนุการ
ตดัสินใจนัน้ ๆ มากกว่าท่ีจะแสวงหายข่าวสารท่ีขดักบัสิ่งท่ีกระท าลงไป 
  นอกจากทศันคติดัง้เดิมก าหนดในการเลือกเปิดรับข่าวสารแล้ว ยงัมีปัจจยัทางด้าน
สงัคม จิตใจ และลกัษณะส่วนบคุคลอีกมากมายหลายประการ   ได้แก่ สถานภาพทางเศรษฐกิจ
และสงัคม เช่น ระดบัการศกึษา วยั อาชีพ รายได้ ความเชื่อ อดุมการณ์ ลทัธิน ิยม ศาสนา 
ประเพณี ศิลปวฒันธรรม ประสบการณ์ ที่เข้ามามีส่วนในการก าหนดการเลือกเปิดรับข่าวสาร
ของบคุคลด้วย 
  2. การเลือกรับรู้หรือตีความ (Selective Perception or Selective Interpretation) 
เป็นกระบวนการกลั่นกรองในขัน้ต่อมา เมื่อบุคคลเปิดรับข่าวสารจากแหล่งใดแหล่งหนึ่งแล้ว 
แต่ละคนอาจจะตีความหมายตามความเข้าใจของตวัเอง หรือตามทศันคติ ประสบการณ์ ความเช่ือ 
ความต้องการ ความคาดหวงั แรงจงูใจ สภาวะร่างกาย หรือสภาวะอารมณ์ขณะนัน้ เป็นต้น  
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  3. กระบวนการเลือกจดจ า (Selection Retention) เป็นแนวโน้มในการเลือกจดจ า
ข่าวสารเฉพาะส่วนท่ีตรงกบัความสนใจ ความต้องการทศันคติของตนเองและมกัจะลืมในส่วนท่ี
ตนเองไม่สนใจหรือไม่เห็นด้วยได้ง่ายกว่า ดงันัน้การสื่อสารมวลชนอาจจะไม่ประสบผลส าเร็จ
ตามเปา้หมาย แม้ว่าผู้ รับสารจะได้รับสารนัน้ครบถ้วนแตผู่้ รับสารอาจจะไม่สนใจจดจ าสิ่งที่เรา
ต้องการให้รู้ให้จดจ าก็เป็นได้เสมอ 
 อย่างไรก็ตามแม้วา่บุคคลจะมีพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารท่ีแตกต่างกัน มีวตัถุประสงค์
ในพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารที่แตกตา่งกนั และมีความต้องการในพฤติกรรมการเปิดรับ
ขา่วสารท่ีแตกตา่งกนันัน้แตโ่ดยทัว่ไปแล้วบคุคลจะท าพฤตกิรรมการเปิดรับข่าวสารอยู่ 3 ลกัษณะ 
คือ 
  1. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากสื่อมวลชน โดยผู้รับสารมีความคาดหวงัจาก
สื่อมวลชนว่า การบริโภคข่าวสารจากสื่อมวลชนจะช่วยตอบสนองความต้องการของเขาได้ 
ซึ่งจะท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทศันคติหรือเปลี่ยนลกัษณะนิสยั เปลี่ยนพฤติกรรมบางอย่างได้
โดยการเลือกบริโภคสารจากส่ือมวลชนนัน้จะขึน้อยู่กับความต้องการ หรือแรงจูงใจของผู้ รับสารเอง 
เพราะบคุคลแตล่ะคนย่อมมีวตัถปุระสงค์และความตัง้ใจในการใช้ประโยชน์แตกตา่งกนัไป 
  2. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากสื่อบคุคลโดยสื่อบคุคล หมายถึงตวับคุคลผู้ ท่ีน า
ข่าวสารจากบคุคลหนึ่งไปยงัอีกบคุคลหนึ่ง โดยอาศยัการติดตอ่ระหว่างบคุคล ( Interpresonal 
Communication) ที ่จะมีปฎิกริยาโต้ตอบระหว่างกนัโรเจอร์สและชเูมกเกอร์ (Rogers And 
Shoemaker) กล่าวว่าในกรณีท่ีต้องการให้บคุคลใดเกิดการยอมรับสารนัน้ควรท่ีจะใช้การส่ือสาร
ระหว่างบคุคล โดยใช้ส่ือบคุคลเป็นผู้ เผยแพร่ข่าวสาร ส่ือบคุคลนีจ้ะมีประโยชน์อย่างมากในกรณี
ท่ีผู้ส่งสารหวงัผลให้ผู้ รับสารมีความเข้าใจกระจ่างชดัเจนและตดัสินใจรับสารได้อย่างมัน่ใจยิ่งขึน้ 
ซึ่งการส่ือสารระหว่างบคุคลนีส้ามารถแบง่ออกเป็น 2 ประเภท ดงันี ้
     2.1 การติดตอ่โดยตรง (Direct Contact) เป็นการเผยแพร่ข่าวสารเพ่ือสร้างความเข้าใจ
หรือชกัจงูโน้มน้าวใจกบัประชาชนโดยตรง 
     2.2 การติดตอ่โดยกลุ่ม (Group Contact of Community Public Croup) โดยกลุ่ม
จะมีอิทธิพลต่อบุคคลส่วนรวม ช่วยให้การส่ือสารของบุคคลบรรลุเป้าหมายได้ เพราะเม่ือกลุ่ม
มีความสนใจมุ่งไปในทิศทางใด บคุคลส่วนใหญ่ในกลุ่มก็จะมีความสนใจในทางนัน้ด้วย 
  3. พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากสื่อเฉพาะกิจ โดยส่ือเฉพาะกิจ หมายถึง สื่อท่ีถกู
ผลิตขึน้มาโดยมีเนือ้หาสาระที่เฉพาะเจาะจงและมีจดุหมายหลกัอยู ่ที ่ผู้ รับสารเฉพาะกลุ ่ม
ตวัอย่างของ ส่ือเฉพาะกิจ เช่น จลุสาร แผ่นพบั โปสเตอร์ ใบปลิว คูมื่อ นิทรรศการ เป็นต้น ดงันัน้ 
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พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากสื่อเฉพาะกิจนี ้ผู้ รับสารจะได้รับข้อมลูข่าวสารหรือความรู้
เฉพาะเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งอย่างเฉพาะเจาะจง 
  พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารนี ้จะเห็นได้ว่าข่าวสารเป็นปัจจยัส าคญั ในการน ามา
ประกอบการตดัสินใจของบคุคล ยิ่งบคุคลเกิดความไม่แน่ใจเก่ียวกบัเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งมากเท่าใด
บคุคลย่อมต้องการเปิดรับข่าวสารมากขึน้เท่านัน้ โดยไม่จ ากดัว่าจะท าการเปิดรับ ข่าวสารจาก
ส่ือใด ไม่ว่าจะเป็นสื่อมวลชน ส่ือบคุคล หรือส่ือเฉพาะกิจ แตท่ัง้นีบ้คุคลจะท าหารเปิดรับข่าวสาร
เฉพาะเร่ืองท่ีตนให้ความสนใจเท่านัน้เน่ืองจากข่าวสารในปัจจบุนัมีมากเกินกว่าท่ีผู้ รับสารจะรับ
ไว้ทัง้หมดได้ จึงท าให้เกิดกระบวนการเลือกรับข่าวสารขึน้ อย่างไรก็ตามบคุคลแตล่ะคนก็จะมี
เกณฑ์ในการเลือกรับข่าวสารท่ีแตกตา่งกนัตามลกัษณะส่วนบคุคล สภาพแวดล้อมในสงัคมนัน้ ๆ 
และวตัถปุระสงค์หรือความต้องการท่ีจะเปิดรับข่าวสารของแตล่ะบคุคลท่ีแตกตา่งกนัย่อมท าให้มี
พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารท่ีแตกตา่งกนัได้ด้วย 
  จากแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร ผู้ วิจัยได้น ามาเป็นกรอบแนวคิด
ในการศึกษาวิจัยครัง้นี ้เพื่อชีใ้ห้เห็นพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารจากเว็บไซต์และสื่อต่าง ๆ 
ซึ่งขึน้อยู่กบักระบวนการเลือกเปิดรับข่าวสารของแตล่ะบคุคล 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคต ิ  

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคติ (Attitude) มีความหมายว่า “เจตคติ” ซึ่งหมายถึง
ท่าทีหรือความรู้สึกของบุคคลต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใด หรือมากกว่า เป็นกริยาท่าทีความรู้สึกรวม  ๆ ของ
บุคคลท่ีเกิดขึน้จากความพร้อมหรือความโน้มเอียงของจิตใจต่อระบบประสาทสมัผสัท่ีไปสมัผัส
กระทบต่อสิ่งเร้าต่าง ๆ รอบตัวบุคคล โดยการแสดงออกมาพฤติกรรมการเห็นดีเห็นชอบหรือ
ตอ่ต้าน ไมเ่ห็นดี เห็นชอบด้วยก็เป็นได้ (บญุธรรม กิจปรีดาบริสทุธ์ิ, 2540, หน้า 11-12) 
 นอกจากนีย้งัมีนกัวิชาการอีกหลายท่านได้ให้ความหมายของ “ทศันคติ” ไว้ เช่น ทศันคต ิ
คือความรู้สึกและความคิดโดยรวมของบุคคล เป็นไปได้ทัง้ในเชิงบวกและเชิงลบ เช่น ความชอบ 
หรือความอคติตอ่ข้อคิดเห็น ความกลวัความเช่ืออย่างมัน่คงท่ีมีตอ่เร่ืองใดเร่ืองหนึง่โดยทศันคติจะ
แสดงและสะท้อนออกมาทางความคิดเห็น (Opion) ดงันัน้จึงถือได้ว่า ความคิดเห็นของบคุคลเป็น
สญัลกัษณ์แสดงถึงทศันคตขิองบคุคลนัน่เอง (L.L Thurstone and E.J. Chave, 1966, pp.6-7) 
 ทศันคติ หมายถึง ความรู้สึกและความคิดเห็นท่ีบุคคลมีต่อสิ่งของ บุคคล สถานการณ์
ตา่ง ๆ และข้อเสนอใด ๆ รอบตวับุคคลในทางท่ีจะยอมรับ หรือปฏิเสธ ซึ่งมีผลท าให้บุคคลพร้อมท่ี
จะแสดงปฏิกิริยาตอบสนองด้านพฤติกรรมอยา่งเดียวกนั  (L. Mun, 1971, p. 77) 
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 ทัศนคติคือความเช่ือและความรู้สึกท่ีทนทาน และได้รับการจัดระเบียบ ซึ่งมักเป็น
ตวัก าหนดพฤติกรรมให้บคุคลกระท าไปในทิศทางใดทิศทางหนึง่ท่ีมีทศันคตติอบรับ มีองค์ประกอบ
ทางด้านความคดิอารมณ์และการกระท า (ยงยทุธ์ วงศภิรมย์ศานติ,์ 2531, หน้า 179) 
 ทศันคตขิองผู้บริโภค (Consumer Attitudes)   เป็นสิ่งส าคญัอย่างยิ่งตอ่การตลาดเพราะ
ทัศนคติจะมีผลโดยตรงในการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้ าของผู้ บ ริโภค และในทางกลับกัน
ประสบการณ์จากการใช้สินค้าก็จะมีผลต่อทัศนคติของผู้ บริโภคด้วย ทัศนคติถือเป็นความเช่ือ
ความรู้สึกของบคุคลท่ีมีตอ่บคุคล สิ่งของการกระท า สภาพการณ์และอ่ืน ๆ รวมทัง้ท่าทีท่ีแสดงออก
ท่ีบ่งบอกถึงสภาพจิตใจท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือหลายสิ่งท่ีมีผลใหเกิดการกระทบหรือแสดงออก
เกิดเป็นพฤติกรรมทศันคติถือเป็นตวัการส าคญัอย่างยิ่งเป็นเคร่ืองก าหนดพฤติกรรมของมนุษย์ซึ่ง
ส่วนใหญ่จะแสดงออกมาในรูปลกัษณะของความรู้สึก (ถวิล ธาราโภชน์, 2532, หน้า 45) จากการ
ค้นคว้าโดยนกัจิตวิทยาหลายท่านได้เสนอแนวความคดิเก่ียวกบัทศันคตไิว้ดงัตอ่ไปนี ้
 Allport. (1967) ได้ให้ความหมายของทัศนคติว่า สภาวะทางความพร้อมของจิต ซึ่งเกิดขึน้
โดยอาศยัประสบการณ์และสภาวะความพร้อมจะเป็นตวัก าหนดทิศทางของปฏิกิริยาของบคุคลท่ี
มีต่อบุคคลวัตถุ สิ่งของ หรือสถานการณ์ต่าง ๆ (ถวิล ธาราโภชน์ , 2532, หน้า 45) กู๊ ด (Good, 
1959, p. 48) ได้ให้ความหมายของทศันคติว่า หมายถึงความพร้อมท่ีจะแสดงออกในลกัษณะใด
ลกัษณะหนึ่งอาจเป็นการยอมรับหรือปฏิเสธก็ได้ต่อสถานการณ์บางอย่างต่อบุคคลสิ่งของ  เช่น 
ความพงึพอใจหรือไมพ่งึพอใจ 
 Allport. (1968, p. 17) ได้ให้ความหมายของทัศนคติว่า หมายถึง สภาวะความพร้อม
ทางจิตและประสาทท่ีจะโต้ตอบได้เกิดจากประสบการณ์ซึ่งจะเป็นแรงท่ีจะก าหนดทิศทางหรือมีผล
ในการเปล่ียนแปลงของการสนองตอบของบคุคลตอ่สิ่งตา่ง ๆ บคุคลหรือสถานการณ์ 
 จากความหมายของทศันคติท่ีกล่าวมาทัง้หมด สามารถสรุปความหมายของทศันคติได้
ดงัตอ่ไปนี ้ 
 ทศันคติ หมายถึง เร่ืองราวท่ีเกิดขึน้ในตวับุคคลเป็นการจัดระเบียบความคิด  ความเช่ือ
อุปนิสัยและสิ่งจูงใจรอบด้านท่ีเก่ียวข้องกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งเสมอ ทัศนคติมิใช่สิ่งท่ีมีมาแต่ก าเนิด 
ตรงกนัข้ามทศันคตจิะเป็นเร่ืองการเรียนรู้เร่ืองราวสิ่งตา่ง ๆ  ท่ีบคุคลได้สมัผสัเก่ียวข้องในภายนอก 
 ทัศนคติจะมีลักษณะมั่นคงถาวร ภายหลงัจากท่ีทัศนคติได้ก่อตวัขึน้มาแล้วจะไม่เป็น
ภาวะท่ีเกิดขึน้เป็นการชัว่คราว และจะไม่เปล่ียนแปลงในทนัทีทนัใดท่ีได้รับการกระตุ้นท่ีแตกต่าง
กนัไปเพราะทศันคติท่ีก่อตวัขึน้มาจะมีกระบวนการคิดวิเคราะห์ประเมิน และสรุปจดัระเบียบเป็น
ความเช่ือสว่นบคุคล หากจะเปล่ียนแปลงต้องใช้เวลาคอ่นข้างมาก 
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 ทัศนคติตามความเห็นของฮันท์ และรูเบน (Hunt and Ruben, 1993 , อ้างถึงใน 
นพขวญั นาคนวล, 2555, หน้า 12) ได้กล่าวถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อกระบวนการเลือกเปิดรับข่าวสาร
ของบคุคลท่ีเก่ียวข้องกบัทศันคตไิว้ดงันี ้
  1. ทัศนคติและค่านิยม (Attitude and Values) ทัศนคติ คือ ความชอบมีใจโน้มเอียง 
(Preference and Predisposition) ต่อเร่ืองต่าง ๆ ส่วนค่านิยม คือหลักพืน้ฐานท่ีเรายึดถือเป็น
ความรู้สึกท่ีวา่เราควรจะท าหรือไม่ควรท าอะไรในการมีความสมัพนัธ์กบัสิ่งแวดล้อมและคนซึ่งทศันคติ
และค่านิยมมีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการเลือกใช้สื่อมวลชนการเลือกข่าวสารตีความหมายและ
การเลือกจดจ า 
  2. ความต้องการ (Need) ปัจจัยท่ีส าคญัท่ีสุดอย่างหนึ่งในกระบวนการเลือกรับสาร
ของมนษุย์คือความต้องการ ความต้องการทกุอย่างของมนษุย์ทัง้ความต้องการทางกายและใจ 
ทัง้ความต้องการระดบัสูงและความต้องการระดบัต ่าย่อมเป็นตวัก าหนดการเลือกของเขาทัง้สิน้ 
เขาเลือกเพ่ือตอบสนองความต้องการของเขา เพ่ือให้ได้ข่าวสารตามท่ีต้องการ เพ่ือแสดงรสนิยม 
เพ่ือการยอมรับในสงัคม เพ่ือความพอใจ เป็นต้น 
  3. เป้าหมาย (Goal) มนุษย์ทุกคนมีเป้าหมายมนุษย์ทุกคนก าหนดเป้าหมายในการ
ด าเนินชีวิตทัง้ในเร่ืองอาชีพ การเข้าสมาคม การพกัผอ่น เปา้หมายของกิจกรรมตา่ง ๆ ท่ีเราก าหนด
ขึน้นีจ้ะมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ส่ือมวลชน การเลือกข่าวสาร การเลือกตีความหมาย การเลือก
ตีความหมายและการเลือกจดจ าเพ่ือสนองเปา้หมายของตน 
  4. ลีลาในการส่ือสาร (Communication Style) การเป็นผู้ รับสารของเรานัน้ ส่วนหนึ่ง
ขึน้อยู่กบัลีลาในการส่ือสารของเรา คือความชอบหรือไมช่อบส่ือบางประเภท ดงันัน้บางคนจึงชอบ
ฟังวิทย ุบางคนชอบดโูทรทศัน์ บางคนชอบอา่นหนงัสือพิมพ์หรือเว็บไซต์ เป็นต้น 
  5. สภาวะ (Context) สภาวะในทีนีห้มายถึง สถานท่ี บุคคล และเวลา ท่ีอยู่ในสถานการณ์
การสื่อสาร สิ่งต่าง ๆ เหล่านีม้ีอิทธิพลต่อการเลือกของผู้ รับสาร การมีคนอื่นอยู่ด้วยมีอิทธิพล
ตรงตอ่การเลือกใช้ส่ือขา่วสาร การเลือกตีความหมายและเลือกจดจ าขา่วสาร การท่ีเราต้องถกูมอง
ว่าเป็นอย่างไร การท่ีคิดว่าคนอ่ืนมองเราอย่างไร เราเช่ือว่าคนอ่ืนคาดหวงัอะไร เราเช่ือว่าคนอ่ืน
คาดหวงัอะไรจากเรา และท่ีคิดว่าคนอ่ืนคิดว่าเราอยู่ในสถานการณ์อะไร ล้วนตอ่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกของเรา 
  6. ความสามารถ (Capacity) ความสามารถของเราเก่ียวกับเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งรวมทัง้
ความสามารถด้านภาษามีอิทธิพลต่อเราในการที่จะเลือกรับข่าวสาร เลือกตีความหมายและ
การเลือกเก็บเนือ้หาของขา่วไว้ 
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  7. ประสบการณ์และนิสยั (Experience and Habit) ในฐานะของผู้ รับสาร แตล่ะคนจะ
พฒันาการรับสาร อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ในการรับข่าวสารของเรา เราพฒันาความชอบ
ส่ือชนิดใดชนิดหนึ่ง รายการประเภทใดประเภทหนึ่ง ดงันัน้เราจึงเลือกใช้ส่ือชนิดใดชนิดหนึ่งสนใจ
เร่ืองใดเร่ืองหนึง่ ตีความหมายอยา่งใดอยา่งหนึง่ และเลือกจดจ าขา่วสารใดขา่วสารหนึง่ 
  8. การใช้ประโยชน์ (Utility) กล่าวโดยทัว่ไปแล้วเราจะให้ความสนใจและความพยายาม 
ในการท่ีจะเข้าใจ และจดจ าขา่วสารท่ีเราสามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้องค์ประกอบของทศันคติ 
 Henry. (1995, p. 267) ได้เสนอแนวคิดว่าองค์ประกอบของทัศนคติประกอบด้วย 
3 องค์ประกอบด้วยกนั คือ 
  1. องค์ประกอบทางความคิด หรือการรับรู้เป็นความเช่ือความรู้หรือความเข้าใจ 
เก่ียวกบัสิ่งใดเชน่ ตราสินค้า ซึง่ความเช่ือในวตัถเุดียวกนัอาจจะไมเ่หมือนกนัในแตล่ะบคุคล 
  2. องค์ประกอบด้านความรู้สึกคือความรู้สึกโดยรวมในเร่ืองของความชอบ และ
อารมณ์ท่ีมีตอ่วตัถนุัน้ ๆ เชน่ อาจเกิดจากผลของการประเมินในคณุสมบตัิหลาย ๆ คณุสมบตัิของ
สินค้าก็ได้เร่ืองของความรู้สกึนัน้ขึน้อยู่กบับคุคลและสถานการณ์ด้วย 
  3. องค์ประกอบด้านพฤติกรรม คือแนวโน้มในการกระท าหรือการแสดงออก 
ความโน้มเอียงท่ีจะซือ้ผลิตภณัฑ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบที่ 2.1 แสดงแบบจ าลององค์ประกอบของทศันคติ 

ความรู้ความเช่ือใน 

ในตราสินค้า 

ความรู้สึก 

(การประเมินค่าตราสินค้า) 

ความโน้มเอียงที่จะเกิด
พฤตกิรรม (ความตัง้ใจซือ้สินค้า) 

 

การเกิดพฤตกิรรม 

ที่มา:  Assael, Henry, 1995, Consumer Behavior and Marketing Action , p. 267. 5th ed. The United 

of America: International Thomsonpublishing. 
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 จากภาพท่ี 2.1 แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งความรู้หรือความเช่ือนัน้มีอิทธิพลตอ่ทศันคติ
และสง่ผลตอ่พฤติกรรมท่ีจะเกิดขึน้ ซึง่การเข้าใจในองค์ประกอบนีส้ิ่งส าคญัตอ่การตลาดเป็นอย่างยิ่ง 
เพราะจะเป็นสิ่งท่ีช่วยบ่งชีใ้นความส าเร็จของกลยุทธ์การตลาด สามารถแสดงด้วยทฤษฎีหลาย
คณุสมบตัขิองฟิชเบียน ซึง่แสดงให้เห็นถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งความรู้หรือความเช่ือกบัทศันคติ 
 �Schiffman and Kanuk (2000, p.200) ได้ให้ความหมายของท ัศนคติว่าเป็น
ความโน้มเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ท าให้เกิดพฤติกรรมลกัษณะท่ีชอบหรือไม่ชอบท่ีมีต่อสิ่งหนึ่ง 
ซึง่ได้ก าหนด 

 

 

                                                    

 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบที่ 2.2 องค์ประกอบทศันคตไิว้ 3 สว่น 
ที่มา: Schiffman , Leon G. and Kanuk , Leslie Laza, (2000), Consumer Behavior, p. 203. 

 
 จากภาพท่ี 2.2 แสดงถึงองค์ประกอบของทศันคต ิ3 สว่น ดงัมีรายละเอียดดงันี ้
  1. ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive Component) คือความรู้ (Knowledge) การรับรู้ 
(Perception) ความเช่ือ (Beliefs) อาจแตกต่างกันไปในแต่ละบุคคล ซึ่งในส่วนของความเร็วและ
การรับรู้จะได้รับจากประสบการณ์และขอ้มูลท่ีเก่ียวข้องกับหลายแหล่งข้อมูล และความรู้นีจ้ะมี
ผลกระทบตอ่ความเช่ือ (Beliefs) 

พฤตกิรรม 

ความเข้าใจ ความรู้สกึ 
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  2. ส่วนของความรู้สึก (Affective Component) จะสะท้อนอารมณ์ (Emotion) หรือ
ความรู้สึก (Feeling) ของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เชน่ ในเร่ืองความชอบและอารมณ์
ท่ีมีตอ่สิ่งนัน้  
  3. ส่วนของพฤติกรรม (Conative component หรือ Behavior หรือ Doing) จะสะท้อน
ถึงแนวโน้มจะมีพฤติกรรมของผู้บริโภค หรือแนวโน้มการกระท าท่ีแสดงออกหรือความโน้มเอียงท่ี
จะเปิดรับสารจากทศันะคตท่ีิเก่ียวกบัองค์ประกอบของทศันคติสรุปได้วา่ทศันคตินัน้มีองค์ประกอบ
ตา่ง ๆ ที่จะส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการซือ้อย่างตอ่เน่ืองนัน้ ผู้บริโภคจะต้องมีความรู้ความเข้าใจ 
มีการรับรู้และมีความเช่ือท่ีเก่ียวข้องกบัสินค้า ซึ่งจะท าให้เกิดความชอบตามมาและจะมีแนวโน้มท่ี
เป็นไปได้ในการท่ีจะตดัสินใจเปิดรับสารนัน้ ๆ โดยเฉพาะการศึกษาวิจัยในครัง้นีต้้องการศึกษา
ทศันคตใินการเปิดรับสารของผู้ เปิดรับสาร MANAGER ONLINE 
 คุณลักษณะของทัศนคต ิ
 Schiffman and Kanuk (1994) ได้ให้ความหมายเก่ียวกับลักษณะของทัศนคติ (Attitude) 
หมายถึงความโน้มเอียงท่ีเรียนรู้เพ่ือให้มีพฤติกรรมท่ีตอบรับกบัลักษณะท่ีพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ
ท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงการแสดงความรู้สึกภายในท่ีสะท้อนว่า บุคคลมีความโน้มเอียง 
พอใจหรือไม่พอใจตอ่บางสิ่งบางอย่าง เช่น ตราสินค้า บริการร้านค้าปลีก ธงชยั สนัติวงษ์ (2539) 
ได้สรุปคณุลกัษณะของทศันคตไิว้ดงันี ้
  1. ทัศนคติเป็นสิ่งท่ีมีอยู่ภายใน กล่าวคือ เป็นเร่ืองของระเบียบความนึกคิดท่ีเกิดขึน้
ภายในของแตล่ะบคุคล 
  2. ทศันคติจะมิใช่สิ่งท่ีมีมาแต่ก าเนิดแต่เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวข้องกับการเรียนรู้เร่ืองราวตา่ง ๆ 
ท่ีตนได้เก่ียวข้องอยู่ด้วยในภายนอกและทศันคติจะก่อตวัจากการประเมินหลงัจากท่ีได้เก่ียวข้อง
กบัสิ่งภายนอกดงักลา่วแสดงวา่ ทศันคตท่ีิมีอยูจ่ะเป็นผลท่ีเกิดขึน้จากการเรียนรู้ 
  3. ทศันคติจะมีลกัษณะมัน่คงถาวรกลา่วคือ ภายหลงจัากท่ีทศันคตไิด้ก่อตวัขึน้มาแล้ว
ทศันคติจะมีความมัน่คงถาวรตามสมควร และไม่เปล่ียนแปลงทนัทีท่ีได้รับการกระตุ้น ท่ีแตกต่างไป 
ทัง้นีเ้พราะทศันคติท่ีก่อตวัขึน้นัน้ จะมีกระบวนการคิดวิเคราะห์ประเมิน และสรุปจดัระเบียบเป็น
ความเช่ือการเปล่ียนแปลงยอ่มต้อใช้เวลาเพ่ือกระบวนการดงักล่าวเชน่กนั 
  4. ทศันคตจิะมีความหมายอ้างอิงถึงตวับคุคลและสิ่งของเสมอ ทศันคติไม่ได้เกิดขึน้มา
จากภายในแต่เป็นสิ่งท่ีก่อตวั หรือเรียนรู้จากสิ่งท่ีมีตวัตนท่ีอ้างถึงได้สิ่งท่ีใช้อ้างอิงเพ่ือการสร้าง
ทศันคติอาจจะเป็นตวัคบุคคลกลุ่มคน สถาบนั สิ่งของค่านิยม เร่ืองราวทางสงัคม หรือแม้กระทั่ง
ความนกึคดิตา่ง ๆ 
 



20 

 การก่อตัวของทัศนคต ิ
 ทศันคตกิ่อตวัขึน้มาและเปล่ียนแปลงไปเน่ืองจากปัจจยัหลายประการคือ 
  1. การจูงใจทางร่างกาย (Biological Motivations) ทัศนคติจะเกิดขึน้เม่ือบุคคลหนึ่ง 
ก าลงัด าเนินการตอบสนองตามความต้องการ หรือแรงผลกัดนัขัน้พืน้ฐานทางร่างกายอยู ่ตวับคุคล
จะสร้างทศันคติท่ีดีตอ่บคุคลหรือสิ่งของท่ีสามารถช่วยใหเข้ามีโอกาสตอบสนองความต้องการของ
ตนเองได้และในทางตรงกนัข้ามจะสร้างทศันคติท่ีไมดี่ตอ่สิ่งของหรือบคุคลท่ีเข้ามาขดัขวางมิให้ตน
ตอบสนองความต้องการได้ 
  2. ข่าวสารข้อมูล (Information) ทศันคติจะมีพืน้ฐานมาจากชนิดและขนาดของข่าวสาร
ข้อมูลท่ีแตล่ะคนได้รับมา รวมทัง้ขึน้อยู่กบัลกัษณะของแหล่งท่ีมาของข่าวสารข้อมูลอีกด้วยกลไก
ของการเลือกเฟ้นในการมองเห็น และเข้าใจปัญหาต่าง ๆ ข่าวสารข้อมูลบางส่วนที่เข้ามาสู่
ตวับคุคลนัน้จะท าให้บคุคลนัน้เก็บไปคดิและสร้างเป็นทศันคตขิึน้มาได้ 
  3. การเก่ียวข้องกับกลุ่ม (Group Affiliation) ทศันคติบางอย่างอาจจะมาจากกลุ่มต่าง ๆ 
ท่ีเขาเก่ียวข้องอยู่ เช่น ครอบครัว วดัท่ีไปประกอบศาสนกิจกลุ่มเพ่ือนร่วมงาน กลุ่มกีฬาและกลุ่ม
สงัคมต่าง ๆ ทัง้ในทางตรงและทางอ้อม โดยเฉพาะอย่างยิ่ง กลุ่มของครอบครัว และกลุ่มเพ่ือน
ร่วมงาน เป็นกลุม่ท่ีส าคญัท่ีสดุท่ีจะเป็นแหลง่สร้างทศันคตใิห้แก่บคุคลท่ีอยูใ่นกลุม่ดงักลา่วได้ 
  4. ประสบการณ์ (Experience) ประสบการณ์ของคนท่ีมีต่อวตัถุสิ่งของย่อมเป็นส่วน
ส าคญัที่จะท าให้บุคคลต่าง ๆ ตีค่าสิ่งที่เขาได้มีประสบการณ์มาจะกลายเป็นทศันคติได้เช่น 
หากคนใดคนหนึ่งตดิใจในฝีมือการท าอาหารของแม่ครัวร้านใดเขาอาจมีทศันคติท่ีดีตอ่ร้านนัน้และ
จะกลับไปใช้บริการอีกเสมอ ในทางกลับกันหากหรือผิดหวงัครัง้ใดครัง้หนึ่งก็อาจท าให้ทัศนคติ
เปล่ียนไปในทางท่ีไมดี่จนท าให้ไมก่ลบัไปใช้บริการอีกเชน่กนั 
  5. ลกัษณะท่าทาง (Personality) มีส่วนทางอ้อมท่ีส าคญัในการสร้างทศันคติให้กับบุคคล 
แม้ว่าลกัษณะท่าทางจะเป็นเร่ืองท่ีมีความหมายกว้างท่ีสุด ตามท่ีกล่าวมาแล้วก็ตาม แต่ลกัษณะ
ทา่ทางหลายประการตา่งก็มีสว่นทางอ้อมท่ีส าคญัในการสร้างทศันคติให้ตอ่บคุคลได้ด้วย 
 ความม่ันคงของทัศนคตขิองผู้บริโภค (Consumer Attitude Stability) 
 ผู้บริโภคมิได้มีทศันคติติดตวัมาแตก่ าเนิด ทศันคติเป็นสิ่งท่ีก่อตวัขึน้ในภายหลงัการเกิด
โดยกระบวนการเรียนรู้เม่ือทศันคติก่อตวัขึน้แล้ว ทศันคติมีแนวโน้มท่ีจะมีความมัน่คง พฤติกรรม
ผู้บริโภคสอดคล้องกับทศันคติ (Consumer Behavior Conforms to Attitude) พฤติกรรมผู้บริโภค
ส่วนใหญ่สอดคล้องกับทศันคติส่วนบุคคลโดยทัว่ไปผู้บริโภคมีการปฏิบตัิต่าง ๆ ตามความโน้มเอียง
ของเขาทศันคติเหล่านีไ้ด้ให้แนวทางแก่การตดัสินใจประเภทตา่ง ๆ ซึ่งผู้บริโภคจะต้องกระท าและ
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ด าเนินวิธีการตามประเภทของการตดัสินใจนีผู้้บริโภคซึ่งมีทศันคติของความตระหน่ีย่อมจะใช้จ่าย
น้อยและประหยดัมากกวา่คนท่ีชอบแสวงหาความสนกุสนานกบัการบริโภคอยา่งไมมี่สติยบัยัง้ 
 ปัจจัยท่ีกระทบต่อความม่ันคงของทัศนคต ิ(Factors Affecting Attitude Stability) 
 ทศันคตเิปรียบเสมือนเคร่ืองชีท้างแก่กิจกรรมตา่ง ๆ ของผู้บริโภคมกัจะแสดงความมัน่คง
ออกมาให้เห็นอย่างน้อยก็ในระยะสัน้ โดยแท้จริงแล้วทศันคติมีแนวโน้ม ท่ีจะสร้างความมัน่คงใน
ระยะยาวและจะแข็งแกร่งยิ่งขึน้ถ้าระยะเวลายิ่งยาวนานออกไป ปัจจัยต่าง ๆ ต่อไปนีเ้ป็นปัจจัย
ส าคญัในการส ารวจหาความมัน่คงของทศันคติของผู้บริโภค (ธงชยั สนัติวงษ์ , 2539, อ้างถึงใน 
รัฐวชัร์ พฒันจิระรุจน์, หน้า 38) 
   1. โครงสร้างของทัศนคติท าให้เกิดความมั่นคง (Structure of Attitude Provides Stability) 
ผู้บริโภคมีทศันคติต่อผลิตภัณฑ์หรือสถานการณ์ทางการตลาดท่ีเขาพิจารณาว่าอยู่ในชัน้เดียวกับ
พวกเขา ในเร่ืองการยอมรับผลิตภัณฑ์ใหม่นัน้ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบโครงสร้างของทศันคติของ
เขาท่ีมีผลิตภณัฑ์ชิน้ใดชิน้หนึ่ง หรือมากกว่ากบัตวัผลิตภณัฑ์ใหม่ผู้บริโภคมีแนวโน้มท่ีจะหาความ
สมดลุในความเช่ือเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ตา่ง ๆ เม่ือทศันคติตา่ง ๆ ของผู้บริโภคอยูใ่นภาวะสมดลุแล้ว 
ทศันคตเิหลา่นัน้จะมีแนวโน้มท่ีจะมัน่คงเปล่ียนแปลงได้ยาก ทศันคตมีิแนวโน้มท่ีจะเสริมสร้างและ
สนบัสนนุซึ่งกนัและกนั    ในระหวา่งทศันคตทิัง้หลาย  และมีแนวโน้มท่ีจะตอ่ต้านการเปล่ียนแปลง
นอกจากนัน้ผู้บริโภคจะรู้สึกเส่ียงมากขึน้ถ้าสิ่งต่าง ๆ หลายสิ่งนัน้เขามีความเช่ือดจูะเส่ียงไปเสียทกุสิ่ง 
ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มท่ีจะป้องกนัตนเองโดยยึดถือทศันคติของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ผลิตภัณฑ์
หรือร้านค้าในชัน้เดียวกันจะกระทบกระเทือนซึ่งกันและกัน ถ้าทศันคตินัน้มีความเข้มข้นหรือ
อ่อนตวัลง 
  2. ต้นเหตุของทัศนคติกระทบต่อความมั่นคง (Causality of Attitude Affects Stability) 
ถ้าผู้ บริโภคคิดว่ามีบางสิ่งบางอย่างเป็นต้นเหตุท่ีท าให้เกิดสิ่งอ่ืน ๆ เขาจะเปรียบความสัมพันธ์
ระหว่างเหตแุละผลโดยใช้ทศันคติผลของทศันคติท่ีไม่ดีอาจจะน าพาไปสู่ทศันคติท่ีไม่ดีต่อเทคนิค
ของการขายสินค้าอ่ืน ๆ นอกจากนัน้ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อ   วิถีทางใดจะเป็นไปในท านอง
เดียวกับทัศนคติของผู้ บริโภคท่ีมีต่อจุดหมายปลายทางของวิถีทางท่ีก าลังด าเนินการอยู่
ความสมัพนัธ์ระหว่างเหตแุละผลมีแนวโน้มท่ีจะเข้มข้นยิ่งขึน้และจะท าให้ทศันคติเกิดความมัน่คง
เพราะเราสามารถสงัเกตความสมัพนัธ์ได้โดยตรง 
  3. ความสอดคล้องของทัศนคติระหว่างบุคคลท าให้เกิดความมั่นคงแก่ทัศนคติ  
(Congruence Conditions Attitude Stability) ความสอดคล้อง หมายถึงการท่ีผู้บริโภคแตล่ะคน
มีท ัศนคติที่สอดคล้องกับทัศนคติของผู้ อื่น ผู้บริโภคเปรียบเทียบทัศนคติที่มีต่อผลิตภัณฑ์
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อย่างเดียวกันหรือสถานการณ์ทางการตลาดท่ีเหมือน ๆ กัน ในท านอง เดียวกันกับท่ีเขาท าการ
เปรียบเทียบในสิ่งอ่ืน ๆ เม่ือผู้บริโภคทกุคนอ้างเหตสุนบัสนนุทศันคติของเขาเอง ดงันัน้แล้วจะเป็น
การช่วยเร่งให้เข้าพิจารณาความคิดเห็นของผู้บริโภคอ่ืน ๆ เพ่ือหาความสอดคล้องซึ่งจะเป็นผล
ท าให้ทศันคตมีิแนวโน้มไปสูค่วามมัน่คง 
 การเปล่ียนแปลงทัศนคตขิองผู้บริโภค (Consumer Attitude Change) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539, หน้า 207-214) ได้เสนอแนวคิดกลยุทธ์ในการเปล่ียนแปลง
ทศันคติ (Strategies of Attitude Change) ของผู้บริโภคเป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัส าหรับนกัการตลาด
ดงันี ้ซึ่งมีโอกาสท่ีจะเป็นผู้น าตลาดและมีจ านวนลกูค้าท่ีมีความนิยมและมีความภกัดีจดุมุ่งหมาย
คือการสร้างทศันคติเชิงบวกท่ีมีอยู่ของลกูค้าไว้เพ่ือไม่ให้คูแ่ข่งทางการค้ามีโอกาส โดยวตัถปุระสงค์
ของนกัการตลาดคือการเปล่ียนแปลงทศันคติของลกูค้าและคู่แข่งทางธุรกิจและพยายามเอาชนะ
ให้ได้ระหว่างกลยทุธ์การเปล่ียนแปลงทศันคติของลกูค้าและคูแ่ข่งขนัและกลยทุธ์การเปล่ียนแปลง
ท่ีจดัหาให้กลยทุธ์การเปล่ียนแปลงทศันคตมีิรายละเอียดดงันี ้
   1. การเปล่ียนแปลงหน้าท่ีการจงูใจขัน้พืน้ฐาน 
     1.1 หน้าท่ีในการสร้างผลประโยชน์ โดยมีหน้าท่ีในการสร้างและรักษาผลประโยชน์
ให้แก่ผลิตภณัฑ์สินค้าหรือบริการ 
     1.2 หน้าท่ีในการป้องกัน โดยมีหน้าท่ีป้องกันการจงใจขัน้พืน้ฐานของผู้บริโภคไม่ให้
สามารถเข้ามาตีตลาดของเราได้ 
      1.3 หน้าท่ีในการแสดงมลูคา่ โดยมีหน้าท่ีแสดงมลูคา่ของผลิตภณัฑ์หรือสินค้าเพ่ือใช้
ประกอบในการตดัสินใจ 
       1.4 หน้าท่ีในการให้ความรู้ โดยมีหน้าท่ีเผยแพร่ข้อมูลให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภคท่ีขอ
เข้ารับทราบข้อมลูเพิ่มเตมิเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สินค้าหรือบริการ 
     1.5 การรวมหลายหน้าท่ี การสามารถรวบรวมเนือ้งานหลายหน้าท่ีมาปฏิบตัิงานได้
อยา่งช านาญการ 
   2. การสร้างความสมัพนัธ์ระหว่างผลิตภัณฑ์กับกลุ่มเป้าหมาย เหตกุารณ์หรือเหตผุล
เฉพาะ 
  3. การสร้างความสมัพนัธ์ระหวา่งทศันคตท่ีิขดัแย้งกนั 2 ประการ 
    ทัศนคติบุคคลอาจมีความขัดแย้งกันได้ เพราะ 1) บุคคลมีทัศนคติท่ีแตกต่างกัน 
2) มีปัจจยัท่ีท าให้เกิดความแตกตา่งกนัหลากหลายประการ เชน่ ประสบการณ์ ความรู้ อาชีพ อาย ุ
และสิ่งแวดล้อม 
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  4. การเปล่ียนแปลงสว่นประกอบของโมเดลคณุสมบตัหิลายประการ 
     4.1 การเปล่ียนแปลงการประเมินคณุสมบตัท่ีิเก่ียวข้อง 
     4.2 การเปล่ียนแปลงความเช่ือในตราสินค้า 
     4.3 การเพิ่มคณุสมบตัิ 
     4.4 การเปล่ียนคะแนนตราสินค้าทัง้หมด 
   5. การเปล่ียนแปลงความเช่ือถือของผู้บริโภคเก่ียวกบัตราสินค้าของคูแ่ขง่ขนั 
   6. Elaboration Likelihood Model (ELM) 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 110) ได้เสนอแนวคิดเก่ียวกับการเปล่ียนแปลงทัศนคต ิ
(Attitude change) ไว้ว่าทศันคติของบุคคลจะเปล่ียนแปลงได้โดยได้รับอิทธิพลจากประสบการณ์
โดยตรง ครอบครัว เพ่ือนและเคร่ืองมือการตลาดของนกัการตลาด ซึง่จะต้องพิจารณาถึงการจงูใจ
ขัน้พืน้ฐาน (Basic motivation) ของมนษุย์ซึง่หน้าท่ีการจงูใจขัน้พืน้ฐานประกอบด้วย 
  1. หน้าท่ีในการสร้างผลประโยชน์ (Utilitarian function) เป็นการเปล่ียนแปลงทศันคติ
ของผู้ บริโภคเพราะประโยชน์ของตราสินค้าท่ีมีต่อผู้ บริโภค การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 
โดยเฉพาะการส่งเสริมการตลาดเช่น การลดแลกแจกแถม ชิงโชค ฯลฯ เคร่ืองมือเหล่านีถื้อว่า
ให้ประโยชน์โดยตรงกบัผู้บริโภค 
  2. หน้าท่ีในการป้องกันความเป็นตวัเอง (The ego-defensive function) เป็นการ
เปล่ียนแปลงทศันคตโิดยชีถ้ึงความภาคภมูิใจ สถานะของบคุคล หรือภาพพจน์สว่นตวั 
  3. หน้าท่ีในการแสดงค่านิยมส่วนตัว (The value-expressive function) เป็นการ
เปล่ียนแปลงทัศนคติโดยชีถ้ึงค่านิยมในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง ค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิตของ
ผู้บริโภคตลอดจนบคุลิกภาพของสินค้าถึงบคุลิกภาพของผู้บริโภค 
  4. หน้าท่ีในการให้ความรู้ (The knowledge function) เป็นการเปล่ียนแปลงทัศนคติ
โดยการให้ความรู้และความเข้าใจกับผู้บริโภคจะเห็นว่าทศันคติมีการเปล่ียนแปลงเม่ือมีการจงูใจ
ให้ผู้ ริโภคมีความรู้สร้างความเช่ือและมีค่านิยมต่าง ๆ จะท าให้ทศันคติของบุคคลเปล่ียนแปลงไป
ตามสถานการณ์และสภาวะแวดล้อมตา่ง ๆ ท่ีเก่ียวข้องซึ่งการเปล่ียนแปลงนีจ้ะท าให้มีการแขง่ขัน
ทางการค้าเกิดขึน้ จะส่งผลให้มีการปรับปรุงพฒันากลยทุธ์การตลาดตา่ง ๆ ให้สอดคล้องกบัความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป แม้ว่าผู้บริโภคจะมีทศันคติท่ีอยู่ในระดบัความมัน่คงอยู่ก็ตาม 
ทัศนคติต่าง ๆ เหล่านีม้ิได้หยุดนิ่งอยู่กับท่ีความจริงแล้วการเปล่ียนแปลงทัศนคติต่าง  ๆ ของ
ผู้บริโภคในระยาวมีความส าคญั ต่อผู้บริโภคเท่าๆ กบัท่ีผู้บริโภคต้องมีทศันคติท่ีมัน่คงในระยะสกั
ความมั่นคงของทัศนคติท าให้เราสามารถปฏิบัติการต่าง  ๆ ติดต่อกันได้แต่การเปล่ียนแปลง
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ทศันคติก็ท าให้เราสามารถพฒันาตนเองให้เป็นบคุคลหนึ่งหรือผู้บริโภคผู้หนึ่ง  ๆ ได้เช่นกัน ขณะนี ้
เรามีสมมติฐานว่าทัศนคติกระทบต่อการด าเนินกรรมวิธีเก่ียวกับข่าวสาร และพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค ดงันัน้เราอาจสรุปได้ว่าการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดกับทัศนคติจะท าให้เกิดการเปล่ียนแปลง
พฤตกิรรมด้วย 
 ปัจจัยที่เป็นตัวก าหนดการเปล่ียนแปลงทัศนคต ิ(Determinants of Attitude Change) 
 ทศันคตจิะเปล่ียนแปลงได้เพียงใดยอ่มขึน้อยู่กบัขนาดความเข้มแข็งของทศันคตเิดมิท่ีมีอยู่
ถ้าจะกล่าวเป็นกฎทั่วไปก็อาจกล่าวได้ว่า “โอกาสของการเปล่ียนแปลงย่อมจะผันแปรในทาง
กลบักนัขนาดของความเข้มแข็งของทศันคติท่ีมีอยู่” นีคื้อหากทศันคติมีความเข้มแข็งมากโอกาสท่ี
จะเปล่ียนแปลงทศันคตด้ิวยวิธีการตดิตอ่ส่ือสารท่ีชกัจงูใจย่อมจะกระท าได้ผลน้อยมากเชน่กนั 
 ปัจจยัตวัท่ีเป็นตวัก าหนดท่ีจะชว่ยให้การเปล่ียนแปลงทศันคตสิามารถกระท าได้ง่าย คือ 
  1. จ านวน หรือขนาดของข่าวสารข้อมลูของเร่ืองท่ีเก่ียวข้องท่ีเก็บสะสมอยู่นัน้ มีขนาด
ท่ีน้อยมากในสภาพการณ์เช่นนีจ้ึงเท่ากบัเป็นการเปิดโอกาสให้แก่ข้อมูลใหม่ท่ีจะเข้ามาให้เข้ามา
อีกได้ 
  2. กรณีท่ีมีทัศนคติต่าง ๆ ท่ีรวมกันอยู่มีลักษณะปะปนกันไปอย่างไม่ชัดแจ้งหรือ
เดน่ชดัในกรณีเช่นนีย้อ่มแสดงวา่การรวมตวัท่ีแท้จริงของทศันคติท่ีสืบเน่ืองจากความนกึคิดของแต่
ละบคุคล ค่านิยมท่ีส าคญัหรือสิ่งจูงใจต่าง ๆ ยงัไม่ชดัแจ้ง ดงันีโ้อกาสท่ีจะใช้ข้อมลูท่ีจงูใจเพ่ือให้
มากระตุ้นให้ทัศนคติรวมตวัอย่างชดัแจ้งและให้เป็นไปในทางใดทางหนึ่งย่อมจะมีมากกว่าและ
กระท าได้ง่ายกวา่ 
  3. กรณีท่ีทศันคติดงักล่าวมิได้สมัพนัธ์อย่างใกล้ชิดกับทศันคติอ่ืน ๆ ตามปกติคนทุกคน
มกัจะต้องการท่ีจะรักษาระบบของทศันคติของตนให้สมดลุอยู่เสมอ และการเปล่ียนแปลงทศันคติ
ที่ส่วนใดส่วนหนึ่งของระบบ ย่อมจะน าไปสู่การเปลี่ยนแปลงในทัศนคติอื่น ๆ ในระบบด้วย 
ดงันีถ้้าหากทศันคตติา่ง ๆ สมัพนัธ์นกัเป็นอนัมากการเปล่ียนแปลงจงึยอ่มจะเป็นไปได้ยากด้วย 
  4. ขึน้อยู่กบัการท่ีบคุคลดงักล่าวไม่เป็นบคุคลท่ีมีความคิดแคบ หรือไม่รับสิ่งหนึ่งสิ่งใด
ถ้าหากบคุคลดงักล่าวเป็นคนท่ีมีความคิดแคบ โอกาสท่ีเขาจะรับเอาสิ่งต่าง ๆ เข้ามาแล้วประเมิน
และคิดเพ่ือเป็นความเช่ือใหม่ย่อมจะมีน้อยมาก ทัศนคติจึงย่อมเปล่ียนได้ยากส าหรับบุคคล
ประเภทนี ้
    1) ด้วยการป้อนข้อมูลใหม่เพ่ือท่ีจะให้มีการเปล่ียนแปลงในความเข้าใจซึ่งเป็น
ส่วนประกอบส่วนหนึ่งของทศันคติของผู้บริโภค เช่น การให้ข้อมลูใหม่ของยาขดัรองเท้าท่ีผู้บริโภค
ไม่ชอบเพราะสืบเน่ืองจากท่ีเคยท าให้เปรอะเปือ้นมือเสมอ ด้วยข้อมูลใหม่ว่ามีการเปล่ียนหีบห่อ
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ใหม่และมีวิธีใช้ใหม่ท่ีจะไมท่ าให้เปือ้นมืออีกยอ่มเป็นข้อมลูท่ีจ าเป็นส าหรับการเปล่ียนความเข้าใจ
ของผู้บริโภคการเปล่ียนตามวิธีก็คือการพยายามเปล่ียนสว่นประกอบของความเข้าใจใหมน่ัน่เอง 
    2) โดยการน าเอาการเปล่ียนแปลงไปสัมพันธ์กับ สิ่งท่ีเป็นท่ีต้องการต่าง  ๆ ทัง้นี ้
เพ่ือท่ีจะให้มีการเปล่ียนแปลงความชอบพอซึ่งเป็นสว่นหนึง่ของทศันคติวิธีดงักลา่วนีก็้คือการย า้ให้
เกิดความชอบ พอใหม่นัน่เอง เช่น การย า้ให้เห็นวา่การสระผมด้วยแชมพูไข่แทนแชมพธูรรมดาจะ
ท าให้มีความสวยงามกว่า และเป็นท่ียอมรับของสงัคมมากกว่า หรือเชน่ กรณีของการโฆษณาของ
ผงซกัฟอกท่ีย า้ให้เกิดความชอบพอว่าการซกัผ้าด้วยผงซกัฟอกผสมมะนาว จะท าให้มือไม่หยาบกร้าน
และสวยงาม ไม่น่าเกลียดแก่ผู้พบเห็นก็เป็นอีกตวัอย่างหนึ่งการเปล่ียนตามวิธีนีก็้คือการพยายาม
เปล่ียนสว่นประกอบของความชอบพอตา่ง ๆ นัน่เอง 
   3) โดยการชกัจูงให้กระท าในสิ่งซึ่งตรงกันข้ามกับพฤติกรรมท่ีเป็นปกติ  ทัง้นีก้็เพื่อ 
ท่ีจะให้มีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม ซึ่งเป็นส่วนประกอบส่วนหนึ่งของทศันคติวิธีนีจ้ะท าได้โดย
การชกัจงูให้ผู้บริโภคเปล่ียนมาทดลองกระท าในสิ่งซึ่งขดัแย้งกบัทศันคติหรือความชอบพอท่ีเขามี
อยู่แตเ่ดิม เช่น การให้ทดลองขบัข่ีรถย่ีห้อใหม่ซึ่งเขามีทศันคติไม่ชอบมาก่อน ด้วยการให้ทดลองนี ้
เองจะก่อให้เกิดความไมส่มดลุและซึ่งจะน าไปสูก่ารเปล่ียนแปลงทศันคตไิด้ในท่ีสดุการเปล่ียนตาม
วิธีนีก็้คือการพยายามเปล่ียนสว่นประกอบของพฤติกรรมนัน่เอง 

แนวคิดและทฤษฎีการใช้ประโยชน์และการได้รับความพงึพอใจ 

 การศกึษาวิจยัเก่ียวกับการใช้ส่ือเพ่ือประโยชน์และความพึงพอใจท่ีน่าสนใจชิน้หนึ่ง คือ 
งานของ (Wenner อ้างถึงใน อศินา พรวศิน และ สกุลศรี ศรีสารคาม, 2554) ซึ่งเป็นเร่ืองเก่ียวกับ
ความพึงพอใจในการบริโภคข่าวสาร (Media news gratifications) โดยได้รวบรวมผลงานวิจยัท่ีมี
ผู้ท าไว้มากมายแล้วสร้างออกมาเป็นแผน่ท่ีแสดงความพงึพอใจออกเป็น 4 กลุม่คือ 
  1. Orientational Gratifications หมายถึง การใช้ข่าวสารเพ่ือประโยชน์ทางด้านข้อมูล
เพ่ือการอ้างอิง และเพ่ือเป็นแรงเสริมย า้ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจเจกบุคคลกับสงัคม รูปแบบของ
ความต้องการท่ีแสดงออกมา ได้แก่ การตดิตามข่าวสาร (Sureillance) การได้มาซึง่ข้อมลู เพ่ือชว่ย
ในการตดัสินใจ (Decisional Utility) หรือเพ่ือช่วยในการลงคะแนนเสียงเลือกตัง้ (Vote Gratifications) 
เป็นต้น 
  2. Social Gratifications เป็นการใช้ข่าวสารเพ่ือเช่ือมโยงระหว่างข้อมูลเก่ียวกบัสงัคม 
ซึง่รับรู้จากข่าวสาร เข้ากบัเครือขา่ยสว่นบคุคลของปัจเจกชน เช่น การน าข้อมลูไปใช้ในการสนทนา
กบัผู้ อ่ืนกบัผู้ อ่ืนไปใช้เป็นข้อมลูเพื่อการชกัจงูเป็นต้น 
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  3. Para-Social Gratifications หมายถึง กระบวนการใช้ประโยชน์ข่าวสารเพ่ือด ารง
เอกลกัษณ์ของบุคคล เพ่ือการอ้างอิงผ่านตวับุคคลท่ีเก่ียวข้องกบัส่ือ หรือปรากฏในเนือ้หาของส่ือ 
เชน่การยดึถือหรือความช่ืนชมของผู้อ่านขา่ว เป็นแบบอยา่งในทางพฤตกิรรมเป็นต้น  
  4. Para-Orientational Gratifications หมายถึง กระบวนการใช้ข่าวสารเพ่ือประโยชน์
ในการลด หรือผ่อนคลายความตึงเครียดทางอารมณ์ หรือเพ่ือปกปอ้งตวัเอง เช่น เป็นการใช้เวลา
ให้หมดไปเพ่ือความเพลิดเพลิน ความสนกุสนานเพ่ือหลีกหนีจากสิ่งท่ีไมพ่อใจอยา่งอ่ืน เป็นต้น 
 ขณะที่ (Mccomb and Becker, 1979) ได้กล่าวไว้ในเร่ืองของการใช้สื่อเพื่อสนอง
ความพงึพอใจและความต้องการวา่ 
  1. เพื่อต้องการข้อมูลในการพูดคยุหรือสนทนา (Discussion) การเปิดรับสื่อมวลชน
ท าให้บคุคลมีข้อมลูท่ีจะน าไปใช้พดูคยุ หรือสนทนากบัผู้ อ่ืน 
  2. เพ่ือต้องการมีสว่นร่วม (Particpating) ในเหตกุารณ์ และความเป็นไปตา่ง ๆ ท่ีเกิดขึน้ 
  3. เพ่ือเสริมความเห็น หรือสนบัสนนุการตดัสินใจท่ีได้ท าไปแล้ว (Reinforcement) 
  4. เพ่ือความบนัเทิง (Entertainment) เพ่ือความเพลิดเพลิน รวมทัง้ผอ่นคลายอารมณ์ 
 อีกหนึ่งทฤษฎีการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจยัชิน้นี ้(Elissha 
Katz อ้างถึงใน นพขวัญ นาคนวล, 2555, หน้า 14-16) ถือเป็นทฤษฎีท่ีให้ความสนใจเก่ียวกับ
บทบาทหน้าท่ีของส่ือมวลชน แบบจ าลองของ Katz ใช้ประกอบค าอธิบายไว้ด้วยว่า สภาวะสงัคม
และจิตใจของผู้ รับสารท่ีแตกตา่งกนั ท าให้ความต้องการในการรับขา่วสารตา่งกนั ในด้านความพงึพอใจ
จากการได้รับประโยชน์จากสารท่ีถ่ายทอดจากส่ือสารมวลชนในความเห็นตามข้อสรุป (อ้างถึงใน 
พส ุชยัเวฬ,ุ 2540) ได้ชีใ้ห้เห็นวา่ อารมณ์ สงัคมและความรู้ เป็นปัจจยัส าคญัในการบริโภคขา่วสาร
จากสื่อของผู้รับสาร ทฤษฎีนีข้ยายความและอธิบายไว้ว่า ผู้ รับสารใช้สื่อมวลชนเพื่อสนองตอบ
ความต้องการสว่นตวัของบคุคล เชน่ 
  1. การใช้ส่ือเพ่ือการเรียนรู้ 
  2. ใช้เพ่ือเป็นเพ่ือน 
  3. ใช้เพ่ือท าให้ลบเร่ืองราวท่ีรบกวนจิตใจ 
  4. ใช้เพ่ือความต่ืนเต้น 
  5. ใช้เพ่ือพกัผอ่น 
  6. ใช้เพ่ือสร้างโลกจินตนาการสว่นตวั 
 ทฤษฎีการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจชิน้นีมี้ความเก่ียวข้องกับพ้นฐานส าคญัของ
ระดับความแตกต่างในด้านความคาดหวังของบุคคลท่ีมีต่อประเภทของข่าวท่ีรายงานอยู่บน 
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MANAGER ONLINE ท่ีแตกต่างกันหลายประการ เช่น ด้านความคิด ความรู้สึก ด้านสงัคม ด้าน
ส่วนบุคคลเป็นต้นจากทฤษฎีการใช้ประโยชน์ และความพึงพอใจข้างต้น ผู้ วิจัยจะน ามาใช้เป็น
กรอบในการวิจยัครัง้นี ้โดยเน้นศกึษาความพงึพอใจของผู้ เปิดรับเว็บไซต์ MANAGER ONLINE 

แนวคิดเก่ียวกับเว็บไซต์ข่าว หรือหนังสือพมิพ์ออนไลน์ เครือข่ายสังคมออนไลน์ 

 ในยคุท่ีคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทอย่างมากตอ่ชีวิตความเป็นอยู่ของ
มนุษย์ในแตล่ะวนั รวมถึงการเปิดรับข้อมลูข่าวสารบนส่ือตา่ง ๆ เองก็ตามท่ีถือได้ว่ามีการปรับตวั
เป็นอย่างมากให้สอดคล้องต่อปัจจัยสภาพแวดล้อมการบริโภคข้อมูลข่าวสารของประชากร
ในสังคมปัจจุบนัท่ีปรับเปล่ียนมาให้ความส าคญักับการบริโภคส่ือออนไลน์มากขึน้หรือเว็บไซต์ 
MANAGER ONLINE กบัท่ีถือได้วา่เว็บไซต์ขา่วแรกๆ ของประเทศไทย 
 รูปแบบของหนังสือพิมพ์ออนไลน์คือ การน าเสนอข้อมูลในรูปแบบ World Wide Web 
กล่าวคือมีการใช้เทคโนโลยีไฮเปอร์เท็กซ์ (Hypertext) ซึ่งเป็นระบบจัดการข้อมูลซึ่งประมวลผล
ออกมาในรูปแบบการเช่ือมโยงแหล่งข่าวสาร (Node) โดยตวัเช่ือม (Link) ข้อมลูท่ีปรากฎนอกจาก
จะเป็นตวัหนงัสือ (Text) แล้วยงัประกอบด้วยรูปแบบ หรือกราฟฟิก ภาพเคล่ือนไหว เสียง หรือวีดีทศัน์ 
การเช่ือมโยงข้อมูลจะไม่เป็นเส้นตรง (Non – Linear) คือมีการเช่ือมโยงข้อมูลบางส่วนกับข้อมูล
จากแหลง่ข้อมลูอ่ืน ๆ โดยผู้ รับสารเป็นผู้ เลือก มีอิสระในการอา่นข้อมลู 
 Susanne Bjorner, (1995), p. 122 อ้างถึงใน กรองกาญน์ ชัยะปะปัง (2556) พบว่า 
การน าเสนอเนือ้หาบนเว็บไซต์หนงัสือพิมพ์ออนไลน์นัน้ มีลกัษณะเฉพาะตวัและสามารถน าเสนอ
เนือ้หาตา่ง ๆ ได้ดงันี ้
  1. รูปแบบการปฏิสัมพันธ์ (Interractively Model) เช่นการคลิกเมาส์ไปยังหัวข้อข่าว 
เพ่ือเรียกอา่นข้อมลูเพิ่มเตมิ หรือการร่วมแสดงความคดิเห็นแบบส ารวจความคิดเห็น (Online Poll) 
หรือการสง่อีเมล์ (E-MAIL) ให้กองบรรณาธิการเป็นต้น 
  2. การผสมผสานของสื่อผสม (Multimedia Model) คือการน าเสนอเนือ้หาทัง้หมด
ในรูปแบบข้อมูล ภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว หรือเสียง เช่น การน าเสนอวิทยุ ด ังที่เว็บไซต์  
MANAGER ONLINE ได้น าภาพเคล่ือนไหวของสถานีโทรทศัน์ดาวเทียม ASTV หรือสถานีวิทยุ
ในเครือผู้จดัการมาน าเสนอบนเว็บไซต์ 
  3. ความเปล่ียนแปลงอย่างสม ่าเสมอ (Continuos Change) เป็นคุณลกัษณะส าคญั
ของหนงัสือพิมพ์ออนไลน์ จงึชว่ยดงึดดูให้ผู้อา่นตดิตามขา่วสารบนเว็บไซต์อยูเ่ป็นประจ า 



28 

  4. การใช้งานง่าย (Easy of navigation) คือ ความง่ายในการเข้าถึงข้อมูลข่าวสาร
ในเว็บไซต์ของหนงัสือพิมพ์ออนไลน์ เม่ือต้องใช้งานร่วมกับโปรแกรมบราว์เซอร์ เช่น มีไอคอนใน
หน้าจอแรก หรือไอคอนหมวดหมู่ข่าวต่าง ๆ อยู่ทางด้านข้างเพ่ืออ านวยความสะดวกให้ผู้ อ่าน
สามารถกดอา่นข่าวหวัข้อตา่ง ๆ อยู่ทางด้านข้าง เพ่ืออ านวยความสะดวกให้ผู้อ่านเข้าถึงได้ง่ายขึน้ 
โดยไมต้่องยอนกลบัมาท่ีหน้าจอใหม ่การอ านวยความสะดวกในการอา่นจะชว่ยท าให้ผู้อา่นไม่เกิด
ความงนุงง และสบัสนในการเข้าถึงข้อมลูขา่วสาร 
 พัฒนาการและแนวโน้มของเว็บไซต์ข่าว หรือหนังสือพมิพ์ออนไลน์ 
 เว็บไซต์ข่าว หรือหนงัสือพิมพ์ออนไลน์ มีพฒันาและแนวโน้ม 3 ระยะ (Pavilk, 1977 
อ้างถึงใน ธิตมิา พฒุตาล, 2551) ดงันี ้
  ระยะท่ี 1 มีลักษณะชนเดียวกันกับหนังสือพิมพ์ปกติ และหนังสือพิมพ์ปกติยังคงมี
อิทธิพลตอ่หนงัสือพิมพ์ออนไลน์อยู่ กล่าวคือ จะเป็นการใช้เนือ้หาเดียวกนักบัแหล่งข่าวเดิม และ
วตัถปุระสงค์เดมิ (Repurpose Content From Mothership)  
  ระยะท่ี 2 หนงัสือพิมพ์ออนไลน์ปัจจบุนั มกัจะอยู่ในระยะนีคื้อ นกัข่าวจะสร้างขา่วจาก
แหล่งเดียวกันกับหนังสือปกติ และเพิ่มขยายข่ายโดยใช้ ไฮเปอร์ลิงค์ (Hyper rink) ผู้ ท่ีอ่านจะ
เชื่อมโยงไปเว็บไซต์อื่นได้ นอกจากนีย้ังจัดให้มีปฏิสัมพันธ์ ( Interactive Feature) เช่น 
การเคร่ืองมือสืบค้นหวัข้อท่ีต้องการด้วยตนเองได้ 
  ระยะท่ี 3 มีลักษณะเป็นการออกแบบเนือ้หาข่าวสารจากแหล่งข่าว เพ่ือน าเสนอบน
เว็บไซต์โดยเฉพาะ เพ่ือให้เป็นแหลง่ขา่วใหม ่โดยไมต้่องพึง่พิงกบัหนงัสือพิมพ์ 
 ข้อจ ากัดและข้อได้เปรียบของหนังสือพมิพ์ออนไลน์ 
  ข้อจ ากดัของการเปิดรับหนงัสือพิมพ์ออนไลน์เกิดจากธรรมชาติส่ือและผู้ รับสาร กล่าวคือ
การอ่านข่าวจากหนงัสือพิมพ์ออนไลน์ผา่นโปรแกรมใช้งานอินเทอร์เน็ตนัน้ ท าให้ผู้ รับสารสามารถ
เปิดรับข่าวสารได้ทีละข่าว ผู้ รับสารพบว่าการอ่านข่าวเช่นนี ้เป็นเร่ืองยาก เม่ือเทียบกับการอ่าน
ข่าวได้ทีละข่าว ผู้ รับสารพบว่าการอ่านข่าวเช่นนีเ้ป็นเร่ืองยาก เม่ือเทียบกับการอ่านข่าวบนหน้า
หนังสือพิมพ์ นอกจากนีย้ังมีข้อจ ากัดของความไม่คุ้ นเคย กับการใช้เทคโนโลยีหรือการขาด
ประสบการณ์ การใช้งานคอมพิวเตอร์ของผู้ รับสาร ต้องรับและเรียนรู้การใช้งาน ท าให้ผู้ รับสารบาง
คนเกิดทศันคตใินแง่ลบกบัหนงัสือพิมพ์ออนไลน์วา่เป็นเร่ืองยุง่ยากและเสียเวลา 
 ข้อได้เปรียบของหนังสือพิมพ์ออนไลน์ คือผู้ ใช้คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ตมีจ านวน
มากขึน้กวา่ในอดีตมากท าให้พฤติกรรมการบริโภคส่ือเปล่ียนไปจากเดิม ปัจจบุนัคนรุ่นใหมห่รือผู้ ท่ี
เข้าถึงระบบอินเทอร์เน็ตแทบไม่ต้องซือ้หนงัสือพิมพ์มาอ่านเพ่ือให้ทนัต่อกระแสการเปล่ียนแปลง
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ตา่ง ๆ รอบด้านท่ีเกิดขึน้ในสงัคมเลย เพียงแคใ่ช้ปลายสนิว้สมัผสัก็สามารถเข้าถึงข้อมลูขา่วสารใน
หนงัสือพิมพ์ออนไลน์บนโทรศพัท์มือถือสมาร์ทโฟนได้อยา่งง่ายดาย 
 นิยามของเว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Online Social Networking Website) คือ
เว็บไซต์ท่ีให้ปัจเจกบุคคลได้กระท าสิ่งต่าง ๆ ทัง้การสร้างข้อมูลส่วนตวับนพืน้ท่ีสาธารณะหรือกึ่ง
สาธารณะภายในระบบท่ีมีขอบเขตเช่ือมตอ่รายการตา่ง ๆ ของผู้ ใช้ท่ียอมให้มีการแบง่ปันข้อมลูไป
ยงับุคคลตา่ง ๆ ติดต่อส่ือสารกัน สามารถเข้าชม และกีดขวางรายการเช่ือมของบุคคลอ่ืนภายใน
ระบบได้ ธรรมชาติและการตัง้ช่ือของการเช่ือมต่อเหล่าน้จะมีความหลากหลาย (Boyd And 
Ellison, 2007 อ้างถึงใน ชานนท์ สขุบญุ, 2555, หน้า 21) 
 สิ่งท่ีท าให้เว็บไซต์และเครือข่ายสงัคมออนไลน์มีความพิเศษคือ ไม่ใช่เพียงการยอมให้
บคุคลได้พบปะกบับคุคลแปลกหน้าได้เทา่นัน้ แตย่งัสามารถหู้ใช้งานสามารถเช่ือมตอ่เครือขา่ยสงัคม
และท าให้เครือช่ายนัน้มองเห็นได้ และในเว็บไซต์เครือข่ายสงัคมออนไลน์ขนาดใหญ่หลาย ๆ แห่งการ
เช่ือมตอ่ของผู้ ท่ีเก่ียวข้องไม่จ าเป็นจะต้องจ ากดัอยู่ท่ีการพบปะเพ่ือนใหม่เท่านัน้ แตพ่วกเขาเหล่านัน้
ยงัสามารถส่ือสารกบัผู้คนท่ีมีความสมัพนัธ์กนั เช่ือมตอ่กนัในสงัคมเครือขา่ยปกตอิยูแ่ล้วเชน่กนั 
 เว็บไซต์เครือข่ายสงัคมออนไลน์มีการพฒันาลกัษณธหน้าตาในหลากหลายรูปแบบ แต่
สิ่งท่ีเป็นแก่นหลกั ประกอบด้วย ข้อมูลส่วนตวัท่ีสามารถมองเห็นได้ (Sunden, 2003, p. 3 อ้างถึงใน 
ชานนท์ สขุบญุ, 2555, หน้า 21) และเช่ือมตอ่กบัเครือข่ายสงัคมออนไลน์แตล่ะบุคคลจะถกูขอให้
กรอกข้อมลูท่ีประกอบไปด้วยชดุของค าถาม เช่น อาย ุท่ีอยู่ ความสนใจ และสิ่งตา่ง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับ
ตวัเขา และหลาย ๆเว็บไซต์ยังให้ผู้ ใช้สามารถท่ีจะน ารูปส่วนตวัแสดงบนเว็บไซต์ได้ บางเว็บไซต์
อาจจะท าให้ผู้ ใช้เพิ่มเนือ้หาท่ีเป็นมลัติมีเดียรือปรับแตง่หน้าตาท่ีแสดงข้อมลูส่วนตวัได้ตามใจชอบ
และอ่ืน ๆ เช่น เฟซบุ๊ค (Facebook) ได้มีการท าแอพพลิเคชั่นพิเศษอีกมากมาย เพ่ือให้ผู้ ใช้งาน
เพิ่มเตมิได้ในหน้าข้อมลูสว่นตวั 
 หลังจากท่ีเข้าเป็นสมาชิกเว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์แล้ว ผู้ ใช้สามารถระบุหรือ
แสดงความสมัพันธ์กับผู้ อ่ืนท่ีอยู่ในระบบเดียวกัน โดยท่ีการก าหนดช่ือ จะมีความแตกต่างกันไป 
แตท่ี่เป็นท่ีนิยมใช้เชน่ค าวา่ Friend Contacts หรือ Fans เว็บไซต์เครือขา่ยสงัคมออนไลน์ส่วนใหญ่
ก าหนดให้มีการยืนยนัความสมัพนัธ์ระหว่าง 2 ฝ่าย แตบ่างเครือข่ายก็ไม่ได้มีการก าหนดให้มีการ
ยืนยนั แตเ่ป็นการก าหนดให้เป็นการยืนยนัโดยการติดตาม (Follow) เป็นต้น 
 การแสดงความสัมพันธ์บนพืน้ท่ีสาธารณะ นับเป็นองค์ประกอบส าคัญของเว็บไซต์
ประเภทเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ และหลาย ๆ เว็บไซต์ยงัจดัให้ผู้ใช้สามารถส่ง หรือฝากข้อความใน
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หน้าข้อมลูส่วนตวั (Profile) ของเพ่ือนในระบบได้ หรือให้ฝากข้อความส่วนตวัท่ีมีลกัษณะคล้ายกบั
การสง่เว็บเมล์ได้ด้วยเชน่กนั 
 นอกจากข้อมูลส่วนตัวแล้ว (Profile) เพ่ือน (Friend) การแสดงความคิดเห็น (Comment) 
และการส่งข้อความส่วนตวั (Private message) บางเว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ได้ปิดให้มี
การแบ่งปันรูปภาพ วิดีโอ หรือสร้างบล็อก รวมถึงเทคโนโลยีการส่งข้อความสัน้ (Instant Message) 
ในขณะท่ีบางเว็บไซต์ได้สนบัสนนุการเช่ือมต่อกบัโทรศพัท์มือถือได้ด้วย เช่น เฟซบุ๊ค (Facebook) 
มายสเปซ (My Space) เป็นต้น 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์ 

 เสนาะ ติเยาว์ (2544) ได้ให้ความหมายของค าวา่กลยทุธ์ไว้วา่ คือวิธีการท่ีจะท าให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ด้วยวิธีการท่ีถูกต้อง การก าหนดกลยุทธ์ไม่ได้เร่ิมท่ีตวักลยุทธ์ แต่เร่ิมท่ีวิสัยทัศน์ 
ซึ่งมีขัน้ตอน ดงันี ้
   1. วิสยัทศัน์ (Vision) หมายถึง การมองอนาคตให้ถกูต้องวา่จะเกิดอะไรขึน้ 
   2. ภารกิจ (Mission) เป็นค าท่ีขยายความความหมายของค าว่า วิสัยทัศน์ให้ชัดเจน
ยิ่งขึน้ โดยแสดงให้เห็นว่าวิสัยทัศน์จะน าพามาซึ่งความเช่ือและทิศทางในการพัฒนาองค์กรให้
น าไปสูค่วามส าเร็จตามท่ีก าหนดเปา้หมายไว้ 
   3. เป้าหมาย (Goal) และวัตถุประสงค์ (Objective) เป้าหมายกับวัตถุประสงค์
จะแตกต่างกันในรายละเอียด โดยเป้าหมายจะระบุถึงจุดหมายปลายทางขององค์กรท่ีเป็น
ส่วนรวม ส่วนวัตถุประสงค์จะเป็นจุดหมายปลายทางของการด าเนินงาน มีความรับผิดชอบ
เฉพาะเจาะจงกวา่ 
  4. กลยทุธ์ (Strategy) ได้แก่การก าหนดกลยทุธ์และการน าไปใช้ 
  5. แผนการด าเนินงาน (Operation Plan) การจดัท าแผนด าเนินงานเพ่ือเช่ือมโยงสิ่งต่าง ๆ 
ท่ีกลา่วมาข้างต้น เพ่ือให้องค์กรสามารถด าเนินงานให้ส าเร็จตามเปา้หมาย 
 สมคิด จาตุศรีพิพัฒน์ (2547) ได้ให้ความหมาย กลยุทธ์ คือ วิถีทางหรือแนวทางท่ีถูก
ก าหนดขึน้เพ่ือการระดมและจัดสรรการใช้ทรัพยากรภายในประเทศ อันซึ่งจะช่วยให้บรรลุ
เป้าหมายทางเศรษฐกิจ ประกอบด้วยปัจจยั 2 ประการ ได้แก่ เป้าหมายหรือวตัถุประสงค์ท่ีต้องการ
จะบรรล ุและการก าหนดแนวทางในการปฏิบตัิ ซึ่งเป็นเคร่ืองมือท่ีจะช่วยให้สามารถบรรลซุึ่งเป้าหมาย
ตามท่ีได้ก าหนดไว้  
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 สุวิชัย ศภุรานนท์ (2549) กล่าวว่า “กลยุทธ์” หรือ “Strategy” ในภาษาองักฤษมาจาก
ภาษากรีกว่า “Strategos” ซึ่งเกิดจากค าว่า “Stratos” หมายถึง “Army” หรือ กองทัพ กับค าว่า 
“Agein” หมายถึง “Lead (น า)” โดยแปลความหมายได้ว่า “การน าองค์กรโดยรวม” โดยทัว่ไปแล้ว
กลยทุธ์จะหมายถึง แผนงาน แนวทาง หรือวิธีการท่ีจะน าองค์กรไปสู่ผลท่ีสอดคล้องกบัภารกิจและ
จดุมุง่หมายรวมขององค์กร 

แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารที่มีประสิทธิผล 

 การส่ือสารอย่างมีประสิทธิภาพ (Effectiveness Communication) การส่ือสารของมนษุย์
มีความส าคญัและมีความจ าเป็นมากในการอยู่ร่วมกันเน่ืองจากมนุษย์เป็นสตัว์สงัคม กล่าวคือ 
มีการอยู่ร่วมกนั มีการช่วยเหลือกนั มีการแบง่งานกนัท า ดงันัน้ การส่ือสารไม่ว่าจะเป็นการส่ือสาร
ด้วยค าพูด การเขียน การใช้ท่าทาง จ าเป็นต้องมีการพัฒนาในเร่ือง 7 C เพ่ือการส่ือสารท่ีมี
ประสิทธิภาพ ความหมายของการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพนกัวิชาการได้ให้ความหมายของการ
ส่ือสารไว้หลายประการ เชน่ 
 Daniels and Spiker (1994) กล่าวว่า การส่ือสารคือ ความหมายท่ีบุคคลสองคนหรือ
มากกว่าสองขึน้ไปสร้างขึน้ร่วมกันโดยใช้วัจนภาษาและอวจันภาษา และเกิดการรับรู้และแปล
ความหมายนัน้ 
 Wibur Schramm (1971) กล่าวว่า การส่ือสารหมายถึง การแลกเปล่ียนสญัญาณข่าวสาร
ระหวา่งบคุคลโดยตัง้อยูบ่นพืน้ฐานของความสมัพนัธ์ระหวา่งมนษุย์ 
 ดงันัน้ การส่ือสารท่ีมีประสิทธิผล หมายถึง การแลกเปล่ียนข่าวสารระหว่างผู้สง่สาร และ
ผู้ รับสาร โดยใช้ส่ือหรือช่องทาง ตา่ง ๆ เพ่ือมุ่งหมายโน้มน้าวจิตใจให้เกิดผลในการให้เกิดการรับรู้ 
หรือเปล่ียน ทศันคติ หรือเพ่ือให้เปล่ียน พฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งอย่างชดัเจนถกูต้อง รวดเร็ว   
แมน่ย า (Philip Kotler อ้างถึงใน สทุธิชยั ปัญญโรจน์, 2561)  
   C ท่ี 1 Clear ชัดเจน การส่ือสารไม่ว่าจะการพูด การเขียน จะต้องเป็นการส่ือสารท่ีมี
ความชดัเจน เรียบง่าย เม่ือส่ือมสารออกไปแล้วผู้ รับสารต้องมีความเข้าใจท่ีชดัเจนเชน่เดียวกบัผู้สง่สาร 
   C ท่ี 2 Concise ความกระชับ การส่ือสารท่ีดีต้องมีความกระชับ ไม่จ าเป็นต้องเขียน
ยาว ๆ หรือพูดเยอะ ๆ หรือต้องปริมาณมาก ๆ ต้องมีความสัน้กระชบัเข้าใจง่ายจึงจะถือเป็นการ
ส่ือสารท่ีดี 
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     C ท่ี 3 Correct ความถูกต้อง เป็นสิ่งท่ีผู้ส่งสารควรพิจารณา และตรวจสอบก่อนท่ีจะ
ส่งสารออกไป ว่าสารท่ีผู้ส่งสารต้องการจะส่ือออกไป เป็นข้อมูลข่าวสารท่ีมีความถูกต้องชดัเจน
หรือไม ่หากไมถ่กูควรแก้ไขให้ถกูต้องก่อนท่ีจะสง่สารออกไป  
    C ท่ี 4 Courteous มีความสภุาพ พอเหมาะ พอสมควร สารท่ีสง่ออกไปควรเป็นไปด้วย
ความสภุาพ พอเหมาะ พอสมควร ไม่มากไป ไมน้่อยเกินไป ทัง้นีก้ารส่ือสารเป็นทัง้ศาสตร์คือเรียนรู้ได้ 
และเป็นทัง้ศลิป์ กลา่วคือประยกุต์ใช้ได้ ผู้สง่จงึต้องรู้จกัการวิเคราะห์สถานการณ์และต้องรู้จกัผู้ รับสาร  
    C ท่ี 5 Concrete ส่ือให้มีความสร้างสรรค์ การส่ือสารท่ีดีควรส่ือไปในลักษณะการ
สร้างสรรค์มากกว่าการท าลายกัน เพราะการส่ือสารในด้านบวกมักจะท าให้ผู้ รับสารช่ืนชอบ
มากกวา่ การสง่ขา่วสารออกไปในด้านลบ 
    C ท่ี 6 Consider ความน่าเช่ือถือ พิจารณาว่าการส่ือสารนัน้สามารถเป็นท่ีเช่ือถือ
ส าหรับผู้ รับสารหรือท าให้ผู้ รับสาร คล้อยตามด้วยหรือไม่ เพราะการส่ือสารหากต้องการได้รับ
ความร่วมมือจากผู้ รับสาร สารท่ีสง่ออกไปและผู้สง่จะต้องท าให้ผู้ รับสารเช่ือถือ ยอมรับเสียก่อน  
    C ท่ี 7 Complete มีความสมบูรณ์ครบถ้วน การส่ือสารท่ีดี สาร ท่ีส่งควรมีความ
ครบถ้วนสมบรูณ์เสียก่อน ท่ีจะส่งออกไปยงัผู้ รับสาร ดงันัน้ผู้ส่งควรต้องมีการตรวจสอบเพ่ือให้เกิด
ความสมบรูณ์มากท่ีสดุ 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 การศึกษาเร่ือง “ทัศนคติต่อประเภทของข่าวและความพึงพอใจต่อประสิทธิผลการส่ือสาร
ของผู้ รับสารท่ีส่งผลต่อการปรับตัวเชิงกลยุทธ์ของ MANAGER ONLINE” จากการตรวจสอบ
เอกสารพบว่ามีการศึกษาเก่ียวกับการศึกษาทัศนคติต่อประเภทของข่าวและความพึงพอใจต่อ
ประสิทธิผลการส่ือสารของผู้ รับสารท่ีส่งผลต่อการปรับตวัเชิงกลยุทธ์ของ MANAGER ONLINE 
หรือการปรับตวัของส่ือมวลชนแขนงตา่ง ๆ ให้ได้รับความพงึพอใจดงันี ้
 กรองกาญน์ ชัยยะปะปัง (2556) ได้ศึกษาเร่ือง “ทัศนคติทางการเมืองท่ีมีผลต่อการ
เปิดรับข่าวสารทางการเมืองในเว็บไซต์เอเอสทีวี ผู้จดัการ”เป็นการศกึษาวิจยัเชิงปริมาณ โดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเคยอ่านข่าวสสารทางการเมืองในเว็บไซต์เอเอสทีวีผู้จดัการหรือ WWW.MGRONLINE.COM 
จ านวน 400 คน เก็บรวบรวมข้อมลูโดยสร้างแบบฟอร์มค าถามออนไลน์ (ONLINE SURVEY) และ
ฝากแบบสอบถามไว้ท่ีหน้าเว็บบอร์ดตา่ง ๆ ของเว็บไซต์เอเอสทีวีผู้จดัการ และเว็บไซต์อ่ืน ๆ โดยมี
วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาวา่ ผู้อา่นขา่วการเมืองในเว็บไซต์เอเอสทีวีผู้จดัการ มีลกัษณะทางประชากร
อย่างไร มีทศันคติทางการเมืองเช่นไร และทศันคติทางการเมืองดงักล่าว มีความสัมพนัธ์กับการ
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เปิดรับข่าวสารทางการเมืองในเว็บไซต์เอเอสทีวีผู้ จัดการหรือไม่ อย่างไร นอกจากนีย้ังศึกษาด้วยว่า
ผู้อ่านมีความคิดเห็นอย่างไรต่อการน าเสนอข่าวการเมืองในเว็บไซต์ดงักล่าว เพ่ือน าข้อค้นพบท่ีได้
ไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาเว็บไซต์ขา่วตอ่ไปในอนาคต 
 บุษรา ประกอบธรรม (2556) ท าการวิจัยเร่ือง “การศึกษาการยอมรับเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ของนกัศกึษา: กรณีศกึษา มหาวิทยาลยักรุงเทพ” เพ่ือศกึษาปัจจยัท่ีส่งผลตอ่การยอมรับ
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ของนกัศึกษา ความสมัพนัธ์ของตวัแปรต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการยอมรับ
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ของนกัศกึษา โดยใช้แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (TAM) การวิจยันี ้
เป็นการวิจยัเชิงส ารวจโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมเป็นข้อมูลนักศึกษา
มหาวิทยาลยักรุงเทพจ านวน 400 คน ใช้วิธีสุม่ตวัอยา่งแบบแบง่ชัน้ตามคณะ ซึ่งผลการวิจยัพบว่า 
การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน การรับรู้ประโยชน์ และอิทธิพลทางสงัคม มีอิทธิพลตอ่ทศันคติท่ีมี
ต่อการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.01 จากผลการวิจัยสถาบันการศึกษา
สามารถน าเครือข่ายสงัคมออนไลน์ไปใช้ประโยชน์ในการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารตา่ง  ๆ ได้สะดวก 
รวดเร็ว นอกจากนีอ้าจารย์ผู้สอนจะสามารถใช้เป็นช่องทางในการติดตอ่ส่ือสารกบันกัศกึษาได้ง่ายขึน้ 
 พิชญาวี คณะผล (2553) ท าการศึกษาเร่ือง “การศึกษาทัศนคติ การใช้ประโยชน์และ
ความพึงพอใจของการส่ือสารผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน์ กรณีศึกษา: นกัศึกษาและบุคคลากร
วิทยาลยัเฉลิมกาญจนา จ.เพชรบรูณ์”ผลของการวิจยัพบวา่สว่นใหญ่ลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ของกลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 16-25 ปี สถานภาพโสด รายได้โดยเฉล่ียต ่ากว่า 10,000 บาท 
สว่นใหญ่มีทศันคตติอ่เครือข่ายสงัคมออนไลน์ในเชิงบวก 
 ส่วนมากให้ความสนใจส าหรับสังคมออนไลน์เป็นช่องทางท่ีเปิดกว้าง เป็นเคร่ืองมือ
ให้คนได้แสดงความคดิเห็นได้ในหลายแง่มมุ สามารถค้นหาข้อมลูและตอบสนองความต้องการได้
ง่าย และเป็นการโต้ตอบส่ือสารกันโดยอิสระไม่ว่าจะอยู่ท่ีไหนเพ่ือการติดตามข่าวสารท่ีสามารถ
สนใจและเหตกุารณ์ตา่ง ๆ ได้ และเพ่ือรับและส่ง อีเมล์ ดาวน์โหลดเพลง ดาวน์โหลดเกมส์ มีความ
พึงพอใจมากในเร่ืองของการได้สนทนา (Chat) โต้ตอบกับเพ่ือนหรือผู้ ท่ีต้องการจะส่ือสารด้วย มี
ความคลอ่งตวัหรือความรวดเร็วในการติดตอ่ส่ือสาร มีความหลากหลายของชมุชนหรือกลุม่สงัคม 
 ภาสกร จิตรใคร่ครวญ (2553) ท าการศึกษาเร่ือง “เทคโนโลยีของส่ือใหม่และการ
น าเสนอตัวตนต่อสังคมกับพฤติกรรมการส่ือสารบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ” เป็นการวิจัยเชิง
ส ารวจ เก็บข้อมลูจากตวัอย่างโดยเป็นผู้ ใช้งาน เฟซบุ๊ค หรือ ทวิตเตอร์ จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามออนไลน์ ผลการวิจยัพบว่า (1) ผู้ ใช้ส่วนใหญ่ใช้งาน
เครือข่ายสงัคมออนไลน์เป็นประจ าทุกวนัและวนัละมากกว่า 3 ชัว่โมงต่อวนั (2) บริบททางสงัคม
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การส่ือสารออนไลน์ การมีปฏิสมัพนัธ์ ความเป็นส่วนตวั และเทคโนโลยีของส่ือใหม่ มีความสมัพนัธ์กบั
ระดับการน าเสนอตัวตนต่อสังคม (3) ระดับการน าเสนอตัวตนต่อสังคมมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการส่ือสารของผู้ ใช้บนเครือข่ายสงัคมออนไลน์(4)เทคโนโลยีของส่ือใหม่และระดบัการ
เสนอตวัตนตอ่สงัคมมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการส่ือสารของผู้ใช้บนเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ 
 จากการศึกษาพฤติกรรมพบว่าการใช้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ ของวัยท างาน
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เปน้สมาชิกเว็บไซต์ เครือข่ายสงัคมออนไลน์ Facebook มีการเข้าใช้
บริการในช่วงเวลา 18.01-22.00 นาฬิกา มีความถ่ีในการเข้าใช้ 7 วนั/สปัดาห์ ใช้เวลาเข้าเว็บไซต์
ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์แต่ละครัง้โดยเฉล่ีย 90 นาที เปิดเข้าใช้เว็บไซต์เครือข่ายสังคม
ออนไลน์จากท่ีบ้าน/หอพัก โดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์มากท่ีสุดกิจกรรมท่ีกลุ่มตัวอย่างท าเป็น
ประจ ามากท่ีสดุ 3 อนัดบัแรก คือ เม่ือเข้าเว็บไซต์เครือขา่ยสงัคมออนไลน์ คือการสนทนากบัเพ่ือน 
Chat อพัเดทสถานะ/ ข้อมูลส่วนตวั/ รูปภาพ และหาข้อมลู/แลกเปล่ียนข้อมลูจ านวน 190 คน ผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่า คนวยัท างานท่ีมีอาชีพ และรายได้แตกต่างกันมีช่วงเวลาในการใช้
บริการเครือขา่ยสงัคมออนไลน์ท่ีแตกตา่งกนั 
 จุฑามณี คายะนันทน์ (2554) ท าการวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมและผลกระทบจากการใช้
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ (www.facebook.com)” ผลของการวิจยัพบว่า กลุ่มคนตวัอย่างส่วนมาก
เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี มีการศึกษาสูงสุดในระดบั
ปริญญาตรีมากท่ีสุด และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท 
และสว่นใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 
 โดยส่วนของการศึกษาพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ FACEBOOK.COM 
พบว่ากลุ่มสังคมออนไลน์ FACEBOOK.COM น้อยกว่า 11 ครัง้ต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 61.2 
ระยะเวลาในการใช้บริการเครือข่ายสงัคมออนไลน์ เฟซบุ๊ค ดอทคอม ตอ่ครัง้ คือน้อยกว่า 61 นาที
ตอ่ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 63.8 ซึ่งใช้ในช่วงเวลาตัง้แต่ 19.01-22.00 นาฬิกา บ่อยท่ีสุดมีจ านวน 202 
คน คดิเป็นร้อยละ 50.5 โดยใช้บริการท่ีบ้านเป็นสว่นใหญ่ มีจ านวน 187 คน คดิเป็นร้อยละ 46.8 
  วาทิณี สุภัทโรภาสพงศ์ (2549) ได้ศึกษาเร่ือง “ทัศนคติและความพึงพอใจท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการฟังรายการวิทยคุล่ืนเมืองไทยแข็งแรง F.M. 99.0 MHz ของผู้ ฟังในกรุงเทพมหานคร” 
เป็นการศกึษาเชิงปริมาณเก่ียวกบัทศันคติและความพึงพอใจท่ีมีตอ่พฤติกรรมการฟังรายการวิทยุ
คล่ืนเมืองไทยแข็งแรง F.M. 99.0 MHz ของผู้ ฟังในกรุงเทพมหานคร โดยการแจกแบบสอบถาม
จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถาม  
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 สรวงอัยย์ อนันทวิจักษณ์ (2550) ได้ศึกษาเร่ือง “เจตคติ และพฤติกรรมการใช้บริการ
เว็บไซต์ www.tat.or.th ของผู้ ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร”เป็นการศกึษาเชิงปริมาณเก่ียวกับ
เจตคตแิละพฤตกิรรมผู้ เคยใช้บริการเว็บไซต์ www.tat.or.th ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร
โดยการแจกแบบสอบถาม จ านวน 200 คน โดยเลือกเป็นกลุ่มตวัอย่างโดยใช้ตารางก าหนดแสดง
กลุม่ตวัอยา่งของ Krejcie และ Morgain (1970), หน้า 608 ได้กลุม่ตวัอยา่งจ านวน 132 คน 
 กาญจนา กลัดนุ่น (2553) ได้ศึกษาเร่ือง “การวิเคราะห์ปัจจัยความพึงพอใจการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าในเว็บไซต์ออนไลน์ โดยใช้แบบจ าลองสมการโครงสร้าง ” เป็นการศึกษา
เชิงปริมาณโดยการวิเคราะห์ปัจจยัความพึงพอใจการตดัสินใจซือ้สินค้าในเว็บไซต์ออนไลน์ของ
ผู้ ท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร มีจดุประสงค์เพ่ือค้นหาปัจจยัท่ีมีความเก่ียวข้อง
กับความพึงพอใจในการตัดสินใจซือ้สินค้าในเว็บไซต์ออนไลน์ และเพ่ือเป็นแนวทางให้แก่ 
ผู้ประกอบการร้านค้าออนไลน์ปรับแก้ไขหรือปรับปรุงเพ่ือให้ร้านค้าในเว็บไซต์ออนไลน์มีความ 
น่าเช่ือถือและตรงตามความต้องการกับผู้ ซื อ้สินค้า ผู้ วิจัยได้รวบรวมตัวชีว้ัดจากการศึกษา 
วรรณกรรมอ้างอิง ทฤษฎี และกระทู้ตามเว็บบอร์ดตามร้านค้าออนไลน์ โดยท าการเก็บรวบรวม 
ข้อมลูจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 426 ตวัอย่าง น ามาวิเคราะห์ปัจจยั สามารถสกดัปัจจยัได้ 6 ปัจจยั 
จากนัน้ท าการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง โดยท าการวิเคราะห์แบ่งตามผู้ ท่ีเคยซือ้สินค้า ไม่เคยซือ้
สินค้า และทัง้สองผู้ ท่ีเคยซือ้สินค้าและไมเ่คยซือ้สินค้า พบวา่ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้า 
ร้านค้าในเว็บไซต์ออนไลน์นัน้ คือ ปัจจยัการช าระเงินและปัจจยัด้านสินค้า ซึ่งแสดงให้เห็นว่าถ้า 
ต้องการเพิ่มความพึงพอใจในการตดัสินใจซือ้สินค้าเว็บไซต์ออนไลน์นัน้ ควรพิจารณาจากปัจจยัท่ี 
ท าการวิเคราะห์ได้เป็นหลกั จากการวิจยัพบว่าคา่ความผิดพลาดเชิงสมัพทัธ์ของสมการโครงสร้าง 
ของการพยากรณ์ ผู้ ท่ีเคยซือ้สินค้า ไม่เคยซือ้สินค้า และทัง้สองผู้ ท่ีเคยซือ้สินค้าและไม่เคยซือ้
สินค้า 
 พฒันพงศ์ คงเจริญ (2550) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อความสนใจของวยัรุ่นในการ
เปิดรับเว็บไซต์บนัเทิง” เป็นการศกึษาเชิงปริมาณเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อความสนใจของวยัรุ่นใน
การเปิดรับเว็บไซต์บนัเทิง อาทิ เทคนิคการออกแบบ รูปแบบการน าเสนอและเนือ้หาท่ีน าเสนอบน
เว็บไซต์บนัเทิง โดยผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อความสนใจของวยัรุ่นในการเปิดรับเว็บไซต์
บนัเทิง ได้แก่ ระยะเวลาในการแสดงผลแตล่ะหน้าของเว็บไซต์ เนือ้หาของเว็บไซต์และการปรับปรุง
ข้อมูลของเว็บไซต์ให้เป็นปัจจุบันตามล าดบั ส่วนปัจจัยท่ีมีความสนใจของวัยรุ่นในการเปิดรับ
เว็บไซต์บนัเทิงท่ีวยัรุ่นให้ความสนใจน้อยท่ีสดุ คือ การสมคัรสมาชิกของเว็บไซต์ 
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 กนกพร โฉมศรี (2550) ได้ศกึษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการเปิดรับข่าวสารของ
ผู้ ใช้บริการเว็บไซต์ส านักพิมพ์ มหาวิทยาลยัรามค าแหง” เป็นการศึกษาเชิงปริมาณโดยการแจก
แบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือแบบสอบถาม กลุ่มตวัอย่างท่ีส ารวจ
คือนักศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหง ท่ีศึกษาอยู่ ในมหาวิทยาลัยรามค าแหง หัวหมาก 
กรุงเทพมหานคร โดยมุง่ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการเปิดรับขา่วสารของผู้ ใช้บริการเว็บไซต์
ส านกัพิมพ์ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
 พิษณุ กาญจนกุล (2551) ได้ศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของนักศึกษามหาวิทยาลัย
รามค าแหงต่อเว็บไซต์ศนูย์บริการเทคโนโลยีสารสนเทศ มหาวิทยาลยัรามค าแหง”เป็นการศึกษา
เชิงปริมาณโดยการแจกแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอย่างท่ีส ารวจคือนกัศกึษามหาวิทยาลยัรามค าแหง ท่ีศกึษาอยู่ในมหาวิทยาลยัรามค าแหง 
หวัหมาก กรุงเทพมหานคร โดยมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการเปิดรับข่าวสารของ
ผู้ใช้บริการเว็บไซต์ศนูย์บริการเทคโนโลยี มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
 ธัญรัตน์ มณีมาส (2551) ได้ศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของนักศึกษามหาวิทยาลัย
รามค าแหงตอ่เว็บไซต์ ส านกับริการทางวิชาการ และทดสอบประเมินผล มหาวิทยาลยัรามค าแหง”
เป็นการศกึษาเชิงปริมาณโดยการแจกแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ
แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างท่ีส ารวจคือนักศึกษามหาวิทยาลัยรามค าแหง ท่ีศึกษาอยู่ใน
มหาวิทยาลยัรามค าแหง หวัหมาก กรุงเทพมหานคร โดยมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ
ในการเปิดรับข่าวสารของผู้ ใช้บริการเว็บไซต์ส านักบริการทางวิชาการ และทดสอบประเมินผล 
มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
 ประไพพรรณ จองศิริ (2553) ได้ศกึษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การเข้าชมเว็บไซต์ยอดนิยม
ด้านข่าวสาร” เป็นการศึกษาเชิงส ารวจโดยการแจกแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวิจัย คือแบบสอบถาม ผลการศึกษาวิจัยพบว่าเพศหญิง อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด 
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนตอบแบบสอบถามมากท่ีสุดเว็บไซต์ข่าวท่ีเป็นท่ีนิยมสูงสุดคือ
WWW.MGRONLINE.COM สถานท่ีเปิดรับคือ ท่ีบ้าน ช่วงเวลา 20.01-24.00 นาฬิกา โดยเข้าใช้ 
10 ครัง้ ตอ่สปัดาห์ เวลาท่ีใช้ ครัง้ละ 1-3 ชัว่โมง ประเภทข่าวท่ีเข้ามากท่ีสดุ คือ ข่าวการเมืองและ
ข่าวสงัคม ปัจจยัท่ีกระตุ้นให้เปิดรับ คือ พาดหวัข่าวและการส่ือสารท่ีตรงประเด็นเจาะลึกถูกต้อง
แม่นย ารูปแบบและสีสนัในการออกแบบเว็บไซต์ท าให้รับสารได้ง่ายอ่านจบในหน้าเดียวไม่ซบัซ้อน
ขนาดตวัหนงัสือและสีตวัหนงัสือแตล่ะคอมลมัน์มีการจดัสดัส่วนได้อยา่งเหมาะสมอา่นง่าย ค้นหาง่าย 


