
บท ท ี 2

แนวค ิด ทฤษฎ ี และงานว ิจ ัยท ี่เก ี่ยวข ้อง

ในการวิจัยเรื่อง การเปิดรับข่าวสาร แรงจูงใจ และความต้องการศึกษาต่อระดับ 
ปริญญาโทในประเทศสหรัฐอเมริกา ผู้ว ิจัยไต้ศึกษา แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องแยกตาม 
ประเภทไต ้ด ังต ่อไปน ี้ 1 2 3 4 5 6

1. ทฤษฎีการเปิดรับข่าวสาร

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ สื่อมวลชน สื่อบุคคล และ'สื่อเฉพาะกิจ

3. แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของผู้ร ับสาร

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ

5. แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับความต้องการของมนุษย์

6. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง



แน วค ด และท ฤษ ฏ

1. แนวค ิดและทฤษฎ ีเก ี่ยวก ับการเป ีดร ับข ่าวสาร

ข่าวสารเป็นสิ่งสำคัญต่อมนุษย์ เราใช้ข ่าวสารเป็นเครื่องมือในการสนทนาในชีวิต 
ประจำวัน เป็นข้อมูลในการวางแผน เป ็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งสังคม 
ปีจจุบ ันเป ็นสังคม1ข่าวสาร (The Information Society) และเรากำลังอยู่ในยุคข่าวสาร (The 
Information Age) (ปรมะ สตะเวทิน, 2539 : 3)

ชาร์ล เค อัทคิน (Charles K. A tk in , 1973 : 208) กล่าวว่า บ ุคคลที่เป ิดรับข่าวสารมากยิ่งมีหู 
ตากว้างไกล มีความรู้ความเข้าใจสภาพแวดล้อม และเป็นคนที่ท ันสมัยทันเหตุการณ์มากกว่าบุคคล 
ที่เปิดรับข่าวสารน้อย

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเปิดรับข่าวสารที่สำคัญ ได้แก่ ทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการ 
ในการเลือกรับสาร (Selective Processes) ซ ึ่งประกอบด้วยการกลั่นกรอง 3 ขัน ดังนี

1. การเลือกเปิดรับ (Selective Exposure) หมายถึงแนวโน้มที่ผ ู้'ร ับสารจะเลือก 
สนใจหรือเปิดรับข่าวสารที่สอดคล้องกับความคิดเห็น ความสนใจที่มีอยู่เดิมและพยายามหลีกเลี่ยง 
ข่าวสารที่ไม,สอดคล้องกับทัศนคติและความคิดเห็นเดิมของตน ทังน ีเพราะการได้ร ับข่าวสารที่ไม  ่
สอดคล้องกับความรู้ ความเข้าใจ หรือทัศนคติที่มีอยู่เดิม ก็จะก่อให้เกิดภาวะความไม่สมดุลทางจิต 
ใจที่เรียกว่า “ Cognitive Dissonance”  ซึ่งบ ุคคลอาจลดภาวะความไม่สมดุลนีได ้โดยการเปลี่ยนทัศ 
นคติ ความรู้ หรือพฤติกรรมการแสดงออก หรือเลือกสรรเฉพาะข่าวสารที่สอดคล้องกับความคิด 
เดิมของตน

2. การเลือกรับรู้ (Selective Perception) เมื่อบุคคลเลือกเปิดรับข่าวสารแหล่ง

ใดแหล่งหนึ่งแล้ว ผู้รับสารจะเลือกรับรู้หรือเลือกตีความหมายของสารนั้นตามทัศนคติ ประสบ  
การณ์ ความเชื่อ ความต้องการ ความคาดหวังแรงจูงใจ สภาวะร่างกาย หรือสภาวะอารมณ์ในขณะ 
นัน เป็นต้น ดังนัน ผู้รับสารจะตีความผิดพลาด หรือบิดเบือนข่าวสารให้ม ีท ิศทางที่ตนเองพึงพอใจ 
ให้สอดคล้องกับความคิดเห็น ความสนใจ หรือทัศนคติที่มีอยู่เดิม
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3. การเลือกจดจำ (Selective Rentention) เป็นแนวโน้มในการเลือกจดจำข่าว 
สารเฉพาะส่วนที่ตรงกับความสนใจ ความต้องการ ทัศนคติ ฯลฯ ของตนเองและมักจะลืมในส่วนที่ 
ตนเองไม่สนใจ เรื่องที่ข ัดแย้งหรือเรื่องที่ค ้านกับความคิดเห็นของตนเอง ดังน ัน การเลือกจดจำเนื้อ 
หาของสารท ีไ่ด ้ร ับจ ึงเป ็นการช ่วยเสริมท ัศนคติหร ือความเช ื่อเด ิมของผ ู้ร ับสารให ้ม ีความมั่นคงยิ่ง 
ขึ้นและเปลี่ยนแปลงยากฃึน กล่าวคือ ความพร้อมที่จะจดจำสารของผู้ร ับสารจึงมักเกิดขึ้นกับคนที่ 
พร้อมจะเข้าใจ และพร้อมที่จะลืมสำหรับคนที่ไม ่พร้อมจะเข้าใจ ดังน ัน กระบวนการเลือกสรรของ 
มนุษย้จึงเปรียบเสมือนเครื่องกรอง (Filters) ข ่าวสารในการรับรู้ของมนุษย์เราซึ่งสามารถแสดงเป็น  
แผนภาพได้ด ังน ี้ 
( พีระ จ ิระโสภณะ 2530, )

แผ น ภ าพ ท ี่ 1 ก ร ะบ วน ก าร เล ือ ก ส รร  3 ข ึ้น

การเลือกเปิดรับ

___ การเลือกรับรู

การเลือกจดจำ

สำหรับชจจัยที่เป ็นตัวกำหนดความแตกต่างในการเลือกสรรข่าวสารของมนุษย์ 
ได้มีผู้เสนอไว้หลายๆ แนวทาง ด ังน ี้

วิลเลียม ดี บรู๊ค (W illiam  D. Brooks 1971 : 213-214อ้างถึงใน ปรมะ สตะเวทิน,

2538: 1 1 4 )ไต้กล่าวถึงสักษณะเฉพาะทางจิตวิทยาระหว่างเพศชายและหญิงซึ่งก่อให้เก ิดความ  
แตกต่างในการเลือกเปิดรับข่าวสาร ไว้ว ่า ผู้หญิงกับผู้ชาย มีความแตกต่างกันอย่างมากในเรื่องความ 
คิด ค่านิยม และทัศนคติ ท ั้งน ี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม กำหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสอง 
เพศไว้ต่างกัน ผู้หญ ิงจึงมักจะเป็นคนที่ม ีจ ิตใจอ่อนไหว หรือเจ้าอารมณ์ (Emotional) โอนอ่อนผ่อน  

ตาม (Submissive) และเป็นแม่บ้านแม่เรือน (Home Oriented) ผู้หญิงถูกชักจูงใจได้ง่ายกว่าผู้ชาย 
และความแตกต่างอีกอันหนึ่งระหว่างผู้หญิงและผู้ชายกีคือ ผู้หญ ิงมักจะโทษตัวเอง เมื่อมีความผิด 
พลาดเกิดขึ้น ในขณะที่ผ ู้ชายมักจะโทษคนอื่น หรืออุปสรรคอื่น  ๆ แต่ไม,โทษตัวเอง นอกจากนี้ 
บรูค (Brooks 1971 ะ 211-212อ้างถึงใน ปรมะ สตะเวท ิน ,2538 : 1 1 3 )ยังได้กล่าวถึงลักษณะทาง 
ประชากรด้านอายุของผู้ร ับสารว่า อายุของผู้ร ับสารเป็นลักษณะประการหนึ่งท ี่เราสามารถใชัใน



การว ิเคราะห ์ผ ู้รับสาร อาย ุเป ็นป ีจจ ัยหน ึ่งท ี่ท ำให ้คนม ีความแตกต ่างก ันในเร ื่องความค ิดและพ ฤต ิ

กรรม โดยท ั่วไปแล ้วคนท ี่ม ีอาย ุน ้อยม ักจะม ีความคิดเสร ีน ิยมมากกว ่า (More Liberal) คนท ี่ม ีอาย  ุ

มาก ในขณ ะท ี่คนท ี่ม ีอาย ุมาก ม ักจะม ีความค ิดอน ุร ักษ ์น ิยมมากกว ่า (More Conservative) คนท ี่ม ี 

อายุน ้อย นอกจากความแตกต ่างในเร ื่องความค ิดแล ้ว อาย ุย ังเป ็นส ิ่งกำหนดความแตกต ่างในเร ื่อง  

ความยากง่ายในการช ักจ ูงใจด ้วย นอกจากกล ุ่มคนท ี่ม ีอาย ุต ่างก ัน  ล ักษณ ะของการใช ้ส ื่อมวลชนก ็ 

แตกต ่างก ัน  คนท ี่ม ีอาย ุมากม ักจะใช ้ส ื่อมวลชนเพ ื่อแสวงหาข ่าวสารหน ักๆ  มากกว่าเพ ื่อความ

บ ันเท ิง

เบอรกูน ปเตอรสัน และแจนเช่น (Burgoon 1974 : 64 River, Peterson and Jensen 
1971 : 283 อ้างถึงใน ปรมะ สตะเวทิน, 2538 : 116-1 17) ได้กล่าวถึง การศึกษาหรือความ! 
(Knowledge) ว่าเป็นลักษณะอีกประการหนึ่งท ี่อ ิทธิพลต่อผู้ร ับสาร ดังนั้น คนที่ได ้ร ับการศึกษาใน  
ระดับที่ต ่างกัน ในยุคสมัยที่ต ่างกันในระบบการศึกษาที่ต ่างกัน ในสาขาวิชาที่ต ่างกัน จึงย่อมมีความ 
รู้ส ึกนึกคิด อุดมการณ์ และความต้องการที่แตกต่างกันไป คนที่ม ีการศึกษาสูง หรือมีความรู้ด ีจะได้ 
เปรียบอย่างมากในการที่จะเป็นผู้รับสารที่ดี ทังนีเพราะคนเหล่านีมีความรู้กว้างขวางในหลายเรื่อง 
มีความเข้า1ใจศัพทํมาก และมีความเข้าใจสารได้ดี แต่คนเหล่านีมักจะเป็นคนที่ไม่ค่อยเชื่ออะไรง่ายๆ 
สารท ี่ไม ่ม ีหล ักฐาน หรือมีเหตุผลสนับสนุนเพียงพอ มักจะถูกโต ้แย้งจากคนเหล่าน ี้ และโดยทั่วไป  
แล้วคนที่ม ีการศึกษาสูงมักจะใช้ส ื่อมวลชนมากกว่าคนที่ม ีการศึกษาตํ่า

เดอเฟลอร์ (De Fleur, 1966) ได้กล่าวถึงตัวแปรแทรก (Intervening Variables) ที่มี 
อิทธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหว่างผ ู้ส ่งสารกับผู้ร ับสาร โดยเน ้นให้เห ็นว่าข ่าวสารม ิได ้ 
ไหลผ่านจากสื่อมวลชนถึงผู้ร ับสารและเกิดผลโดยตรงทันที แต่มีปีจจัยบางอย่างที่เกี่ยวข้องกับตัวผู้ 
รับสารแต่ละคน เช่น ปิจจัยทางจิตวิทยาและสังคมที่จะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร ทำให้เกิดผลไม  ่
เหมือนกันหรือไม,เป็นไปตามเจตนคติของผู้ส ่งสาร ทฤษฎีที่สำคัญของเดอเฟลอรืเกี่ยวกับเรื่องนี้ม  ี
ด้วยกัน 3 ทฤษฎี ด ังน ี้

1. ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างนุคคล (Individual Differences Theory)

เป็นทฤษฎีท ี่ช ีให ้เห ็นว่าผู้ร ับ สารแต่ละค น น ัน ม ีความแตกต่างกันในทางจิตวิทยา เช่น ทัศนคต  ิ
ค่านิยม และความเชื่อทำให้ความสนใจในการเปิดรับข่าวสารหรือตีค''ทมหมายข่าวสารจากสื่อมวล 
ชนแตกต่างกัน หลักการพืนฐานเกี่ยวกับทฤษฎีความแตกต่างระหว่างปีจเจกบุคคล มีดังน  ี
มนุษย์เรามีความแตกต่างกันมากในองค์ประกอบทางจิตวิทยาส่วนบุคคล ความแตกต่างนีมีบางส่วน 
มาจากลักษณะแตกต่างทางชีวภาคหรือทางร่างกายของแต่ละ บุคคล แต่ส่วนใหญ่แล้วจะมา
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จากความแตกต ่างท ีเก ิดจากการเร ียน ! มน ุษย ์ซ ึ่งถ ูกช ุบ เล ียงภายใต ้สภาพการณ ์ต ่างๆ จะเปิดรับ

ความค ิด เห ็นแตกต ่างก ัน ไป  การเร ียน !ส ิงแวดล ้อมทำให ้เก ิดท ัศนคต ิ ค ่าน ิยม และความเช ื่อท ี่รวม  

เป ็นล ักษณ ะทางจ ิตว ิทยาส ่วนบ ุคคลท ี่แตกต ่างก ัน ไป

ความแตกต ่างด ังกล ่าวน ี้ ไต ้กลายเป ็นสภาวะเง ื่อนไข (C ond itio n in g ) ท ี่กำหนดการ  

ร ับ !ข ่าวสารจากส ื่อมวลชน

2. ทฤษถูกลุ่มสังคม (Social Categories Theory)

ทฤษฎีนี กล่าวไว้ว ่าบ ุคคลที่ม ีล ักษณะทางสังคมคล้ายกันจะแสดงพฤติกรรมการสื่อสารคล้ายคลึง

กัน พฤติกรรมการสื่อสารน ี้ ได้แก่ การเปิดรับ สื่อความพอใจในสื่อ และอุปนิส ัยการใช้ส ื่อร่วมกัน  
เป็นต้น สำหรับลักษณะทางสังคมที่สำคัญทัน ไ ด ้แ ก ่ ระดับการศึกษา รายไ ด ้ อาชีพ ชาติพันธุ 
สาสนา อายุ เพศ ภูมิลำเนา ฯลฯ

3. ทฤษฎีความสัมพ ันธ์ทางสังคม (The Social Relations Theory)

เป ็นทฤษฎีท ี่กล ่าวถ ึงความสัมพ ันธ ์ทางส ังคมระหว่างผ ู้ร ับสารกับบ ุคคลอื่นในสังคมในลักษณะของ 
กลุ่มปฐมภูมิหรือกลุ่มทุติยภูม ิ โดยกลุ่มปฐมภูม ิซ ึ่งเป ็นความสัมพ ันธ์ใกล้ช ิดในหมู่เพ ื่อนสนิท เพ่ือ 
ร่วมงานหรือในครอบครัว และวงศาคณาญาติ นี้จะมีอิทธิพลต่อผู้ร ับสารมากกว่ากลุ่มทุติยภูม ิ ซึ่ง 
เป็นกลุ่มที่ม ีความใกล้ชิดห้อยกว่า ข่าวสารต่างๆ ท ี่ได ้ร ับจากส ื่อมวลชนมักจะถูกรับ!หรือต ีความ  
โดยมีอิทธิพลของกลุ่มหรือบุคคลในกลุ่มเข้ามาเกี่ยวข้องเสมอ เช่น การที่ปิจเจกบุคคลจะเชื่อข่าว 
สารจากโฆษณาใดหรือไม ่ท ัน มักจะได้รับอิทธิพลจากการปรึกษาหารือไต,ถามเพื่อนฝูงหรือผู้ใกล้ 
ชิด อิทธิพลที่ม ีผลต่อการรับ!ข ่าวสารในลักษณะนีเราเรียกว่า •‘อ ิทธิพลของบุคคล’' (Personal 
Influence)

ปรมะ สตะเวทิน (2538 : 91) ได้กล่าวถึงอิทธิพลของสังคมในระดับกลุ่มปฐมภูมิท ี่ม ีต ่อ  
ทัศนติค่านิยม ตลอดจนพฤติกรรมของบุคคลไว้ว ่า กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) เป็นกลุ่มซึ่งเกิด 
จากการรวมตัวของคนที่ม ีความใกล้ชิด และคุ้นเคยกัน มีขนาดของสมาชิกไม ่มากทัก โดยปกติไม  ่
เกิน 12 คน ตัวอย่างของกลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนบ้าน เพ ื่อนสนิทในท ี่ทำงานหรือโรง 
เรียน เป็นต้น ความสัมพันธ์ของบุคคลกับกลุ่มใ!ฐมภูมิต่างๆ เหล่านี้ม ีอ ิทธิพลต่อทัศนคติ ค่านิยม 
และพฤติกรรมต่างๆ รวมทั้งพฤติกรรมในการสื่อสารของคนด้วยสาเหตุที่เป ็นเช่นนี้ก ีเพราะการมี 
ความสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องระหว่างสมาชิกของกลุ่ม ทำให้สมาชิกของกลุ่มม ีประสบการณ์ร่วมกัน  
จากการติดต่อสัมพันธ์กันเป็นประจำ ทำให้คนเรียน!ความคิดพ ื้นฐาน (Basic Ideas )



15

และความเชือ (Beliefs) ประสบการณ์และค่านิยม (Values) เหล่านีกำหนดการรับรู้ของคน (what 
he perceives and how he perceives it)

วิลเบอร์ ชแรมม์ ( W ilbur Schramm, 1973 ) ได้กล่าวถึงองค่ประกอบที่ม ีบทบาทสำคัญต่อ 
การเลือกสรรของมนุษย์ ได้แก่

1. ประสบการณ ์ ประสบการณ ์ ทำให้ผ ู้ร ับแสวงหาข่าวสารแตกต่างกัน

2. การประเม ินสาระประโยชนิของข่าวสาร ผู้ร ับสารจะแสวงหาข่าวสารเพื่อสนอง 
จุดประสงค์ของตนอย่างใดอย่างหนึ่ง

3. ภูมิหลังที่แตกต่างกัน ทำให้บ ุคคลมีความสนใจต่างกัน

4. การศึกษาและสภาพแวดล้อม ทำให้ม ีความแตกต่างกันในพฤติกรรม การเลือกรับ 
สื่อ และเนือหาข่าวสาร

5. ความสามารถในการรับสารซึ่งเกี่ยวกับสภาพร่างกาย และจิตใจ ที่ทำให้พฤต  ิ
กรรมการเปิดรับข่าวสารของบุคคลแตกต่างกัน

6. บุคลิกภาพ ทำให้มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ การโน้มนาวจิตใจ และพฤติ 
กรรมของผู้รับสาร

ๆ. อารมณ์ สภาพทางอารมณ์ของผ ู้รับสาร จะทำให ผ้ ู้รับเข่าใจความหมายของข่าว 
สาร หรืออาจเป็นอุปสรรคต่อความเข่าใจความหมายของข่าวสารได้

8. ทัศนคติ จะเป็นตัวกำหนดท่าทีของการรับ และตอบสนองต่อสิ่งเร้า หรือข่าวสารที ่
ได้พบ

ส่วน แมคคอมบ๙ และ เบคเคอร์ (McCombs and Becker 1979 ะ 51-52 ) มีความเห็นว่า 
บุคคลใช้ส ื่อมวลชน เพื่อสนองความต้องการดังต่อไปนี

1. ความต้องการรู้เหตุการณ์ ( Surveillance ) โดยการสังเกตุการณ์ และ ติดตามความเคลื่อนไหว 
ต่างๆ เพื่อให้รู้ท ันต่อเหตุการณ์ และรู้ว ่าอะไรมีความสำคัญพอที่จะ เรียนรู้

2. ต้องการช่วยตัดสินใจ ( Decision ) โดยเฉพาะการตัดสินใจในเรื่องที่เกี่ยวข่องกับชีวิตประจำ 
วันของตน ซึ่งการรับส ื่อมวลชน จะทำให้บุคคลสามารถกำหนดความเห็นของตนต่อสภาวะ 
หรือเหตุการณ์รอบๆตัว

3. ต้องการข้อมูลเพื่อการพูดคุย หรือสนทนา ( Discussion ) โดยการรับสื่อมวลชน จะทำให  ้
บุคคลมีข ่อม ูลท ี่จะนำไปใช้ในการพ ูด คุยกับผู้อื่น
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4. ต้องการมีส่วนร่วม ( Participating ) อ ันได้แก่ การมีส ่วนร่วมในเหตุการณ ์ และความเป็นไปที่ 
เกิดขึ้นรอบๆ ตัว

5. ต้องการเสริมความคิดเห็น หรือสนับสน ุนการต ัดส ินใจ ท ี่ตนเองไต ้กระทำไปแล้ว 
( Reinforcement )

6. ต้องการความบันเทิง ( Relaxing and Entertaining ) เพื่อความเพลิดเพลินและผ่อนคลายอารมณ์

ของผู้รับสาร

เมอร์ริลล์ และ โลเวนสไตน ์ ( John c. M errill and Ralph L. Lowenstein, 1991 : 134-135 
อัางถึงใน ชวรัตน ์ เชิดชัย. 2527: 170-174 ) ไต้กล่าวถึงปีจจัยพืนฐานที่เป ็นแรงผลักคันให้บ ุคคล 
เลือกเปิดรับสื่อว่า ประกอบไปด้วย

1. ความเหงา เป็นเหตุผลทางจิตวิทยาที่ว่า ปกติคนเราไม่ชอบที่จะอยู่ลำพัง เนื่องจากเกิด 
ความรู้ส ึกส ับสน วิตกกังวล หวาดกลัว และ การเมินเฉยจากสังคม จึงชอบ หรือพยายาม ท่ี 
จะรวมกลุ่มก ันเพ ื่อส ังสรรค ์ กับผู้อื่น เท ่าท ี่โอกาสจะอำนวยไต้ เมื่อไม่สามารถจะติดต่อ 
สังสรรค ์ก ับบ ุคคลไต้โดยตรง สิ่งท ี่ด ีท ี่ส ุดคือ การไต้อยู่กับสื่อต่างๆ ที่ใช ้ในการสื่อสาร

2. ความอยากรู้อยากเห็นในสิ่งต่างๆ เป็นคุณสมบัติพ ืนฐานของมนุษย์ และเมื่อเป็นเช่นนี้ สื่อ 
มวลชน จึงถือเอาความอยากรู้อยากเห็นเป็นหลักสำคัญอย่างหนึ่งในการเสนอข่าวสาร ซึ่ง 
ปกติมนุษย์จะอยากรู้อยากเห็นโดยเริ่มจาก สิ่งที่อยู่ใกล้ต ัวเองที่ส ุด ไปจนถึงส ิ่งท ี่อย ู่ไกลตัว 
เองมากที่สุดตามลำดับ ท ังน ีม ิใช ่เป ็นเพราะว่าสิ่งเหล่านันจะมีผลกระทบต่อตนเอง ทังทาง 
ตรง และทางอ้อมเท่านัน แต่เป็นํความอยากรู้อยากเห็นในสิ่งที่เกิดขึนในแง่ต่างๆ เช่น 
สาเหตุของเหตุการณ์ ผู้เกี่ยว1ข้องคับเหตุการณ์นัน รวมทังผลกระทบซึ่งอาจจะเกิดขืนคับ  
ตนเองหรือผู้อ ื่นด้วย

3. ประโยชน์ใช ้สอยของตนเอง โดยพืนฐานของมนุษย์เป็นผู้เห ็นแก่ต ัว ในฐานะที่เป ็นผู้ร ับ '  
ข่าวสาร จึงต ้องการแสวงหา และใช้ข่าวสารบางอย่างที่จะใช้เป็นประโยชน์แก่ตนเอง 
เพื่อช่วยให้ความคิดของตนบรรลุผล เพื่อให้ข ่าวสารที่ไต ้มาเสริมสร้างบารมี และช่วยตน 
เองให้ไต ้ร ับความสะดวกสบาย รวมทังให้ไต ้ข ่าวสารที่ทำให ้ตนเองเกิดความสนุกสนาน  
บันเทิง

4. ล ักษณะเฉพาะของสื่อมวลชนโดยทั่วไป กล่าวคือ นอกจากองค์ประกอบเกี่ยวกับ อายุ 
เพศ การสืกษา สถานภาพทางเศรษฐกิจ และสังคม หรือองค์ประกอบอื่น ที่ ไม่สามารถ 
เห็นเด่นชัด เช ่นท ัศนคต ิ ความคาดหว ังความกล ัวฯลฯ ของผู้ร ับสาร จะมิอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมในการรับสื่อแล้ว สื่อมวลชนแต่ละอย่าง ก็มีลักษณะเฉพาะที่ผู้ร ับข่าวสารแต่ละ 
คนแสวงหา และไต ้ประโยชน ์ไม,เหมือนกัน ทั้งนี้เพราะว่าผู้รับสารแต่ละ
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คนย่อมจะหันเข้าหาลักษณะเฉพาะบางอย่างจากสื่อ ที่จะสนองความต้องการและทำให้ตนเอง 
เกิดความพึงพอใจ

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ สื่อมวลชน สื่อบุคคล และสื่อเฉพาะกิจ 

ลือมวลชน ( Mass M edia )

ปรมะ สตะเวทิน ( 2539 : 7 ) ไต้สรุปความหมายของการสื่อสารมวลชน  
( Mass Communication ) จากความเห็นของนักวิชาการหลายคนไว้ว่า “  การสื่อสาร 
มวลชนเปีนกระบวนการของการสื่อสาร ไปยังคนจำนวนมาก ในเวลาเคียวกันหรือในเวลา 
ใกล้เคียงกัน โดยอาศัยสื่อมวลชนเป็นสื่อ”

ความหมายของสื่อมวลชน สื่อมวลชน ( Mass Media) หมายถึงสื่อที่สามารถนำสารจาก 
ผู้ส ่งสารไปยังผ ู้ร ับสารที่ประกอบด้วย คนจำนวนมากไต้อย่างรวดเร็ว ภายในเวลาที่ใกล้เคียงกัน 
หรือในเวลาเดียวกัน โดยทั่วไปแล้ว สื่อที่เรียกว่าสื่อมวลชน ได้แก่ หน ังล ือพ ิมพ ์ วิทยุกระจายเสียง 
วิทยุ โทรท ัศน ์ นิตยสาร และภาพยนตร์ ( ปรมะ สตะเวท ิน,2538:134-135 )

โรเจอร และชุเมคเกอร ( Rogers w ith  Shoemaker,1971:145) ไต ้กล่าวถึงลือมวลชนว่า 
หมายถึงสื่อที่สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้ร ับที่ม ีจำนวนมาก ไต้อย่างรวดเร็ว เปีนการเพิ่มพูนความรู้ แพร่ 
กระจายข่าวสาร รวมทั้งเปลี่ยนทัศนคติที่ไม,พ ึงรากลึกไต้

วริศรา วราลักษณ์ ( 2538:17 ) ได ้อธิบายถึงสื่อมวลชนว่า หมายถึงสื่อที่ทำให้ผ ู้ส ่งสาร 
ซึ่งอาจจะเป็นบุคคลเดียว หรือกลุ่มบุคคลสามารถส่งข่าวสารข้อมูลไปยังผู้ร ับสารกลุ่มเป็าหมาย

จำนวนมาก และอยู่ก ันอย่างกระจัดกระจายใต้ในเวลาอันรวดเร็ว

คุณลักษณะของสื่อมวลชน

เสถียร เชยประทับ (การสื่อสารและการพัฒนา, ม.ป.ป. : 18 ) ไต้กล่าวว่า ช่องสาร 
ที่เป ็นสื่อมวลชน สามารถปฏิบัติภารกิจต่างๆ ต่อไปนี้ไต ้ด ีค ือ

1. สามารถเข้าถึงกลุ่มเป็าหมายจำนวนมากๆ ไต ้ในเวลาอันรวดเร็ว

2. สามารถให ้ความรู้และข่าวสารไต ้ค ี

3. สามารถนำไปสู่การเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่ไม ่พ ึงรากลึก ( Weakly Held Attitudes )
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บรูซ เวสลี มัลคอล์ม แมคลีน และ เอเวอร์เลท โรเจอร์และ ลีน สเวนนิ่ง 

(Bruce H.Westly andMalcolm L.MacLean, Jr., 1957 และ Everette M.Rogers w ith  Lynne 
Svenning,1969)01งถึงในปรมะ สตะเวท ิน,2539 : 69 -72  ) ไค้กล่าวถึงสื่อมวลชนว่ามีล ักษณะดังต่อ 
ไป น ี้

1. สามารถเข้าถึงผู้ร ับสารจำนวนมาก ส ื่อมวล1ชนเป็นสื่อที่อาศัยเทคโนโลยี ไม ่ไค  ้
อาศัยขีดความสามารถตามธรรมชาติของสื่อบุคคล ดังนันสื่อมวลชนจืงมีความ 
สามารถ ในการเข้าถึงผู้ร ับสารจำนวนมาก ที่อย ู่ห ่างไกลออกไป และกระจัด 
กระจายในหลายพืนที่ไค้ในเวลาเคียวกัน หรือในเวลาใกล้เคียงกัน

2. ความรวดเร็วในการสื่อสารกับคนจำนวนมาก สื่อมวลชนสามารถนำสารจาก  
แหล่งข้อมูลข่าวสาร ไปสู่คนจำนวนมากไค้ในเวลารวดเร็ว ในเวลาที่ใกล้เคียงกับ 
เหตุการณ์ที่เกิดขืน เน ื่องจากสื่อมวลชนเป็นสื่อที่อาศัยเทคโนโลยี เช่น

การรายงานข่าวสดทางสถานีวิทยุกระจายเสียง และวิทย ุโทรท ัศน ์ การถ่ายทอด 
สด การส่งยานอวกาศ การแข่งขันกีฬา เป็นค้น

3. บรรชุเนือหาหลากหลาย เนื่องจากสื่อมวลชนสามารถเข้าถึงผู้ร ับสารไค้จำนวน  
มาก ชึ่งม ีความแตกต่างกันทังในค้านลักษณะทางประชากร และสถานที่ สื่อมวล 
ชน จึงต ้องทำหน้าท ี่ในการสนองผู้ร ับสารให ้ไค ้พร้อมกัน ด้วยการเสนอเนือหาที่ 
มีความหลากหลายทังข่าว ความเและความคิดเห ็น ความบันเทิงและโฆษณา

4. นำสารไปสู่ประสาทสัมผ ัสของผู้ร ับสารไค ้จำก ัด ในขณะที่ส ื่อมวลชนเป็นตัว 
กลางในการเชื่อมโยงผู้ร ับสารกับผู้ส ่งสาร ซ ึ่งอย ู่ห ่างไกลกัน ผู้รับสารจะสามารถ 
รับสารจากผู้ส ่งสาร ท ี่อย ู่ห ่างไกลไค ้ เพียง 2 ทาง คือ การเห็นและการไค้ยิน หาก 
แบ่งสื่อมวลชนออกตามลักษณะการรับสารของผู้ร ับสาร ก็อาจแบ่งไค้เป็น

สื่อที่ร ับไค้ด ้วยการเห็น ได้แก่ หน ังส ือพ ิมพ ์ และนิตยสาร

สื่อที่ร ับไค้ด ้วยการไค้ย ิน ได้แก่ วิทยุกระจายเสียง

สื่อท ี่ร ับไค ้ท ังการเห ็น และการไค้ยิน ได้แก่ ภาพยนตร์ และวิทยุ

โทรท ัศน ์

5. ไค้รับการสื่อสารกลับที่จำกัด แม้สื่อมวลชนจะทำหน้าที่เป ็นตัวเชื่อมโยง 
ผู้ส ื่อสารกับผู้รับสารเข้าด้วยกัน แต่เนื่องจากความห่างไกล ผู้สื่อสาร 
และผู้ร ับสารจึงมีข ีคความสามารถที่จำกัดในการส่งและรับสาร โอกาสที่ 
ผู้ส ่งสารจะไค้ร ับหรือทราบการสื่อสารกลับ ( Feedback ) จากผู้รับสาร
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จึงมีอยู่อย่างจำกัด กล่าวคือ มีน้อยกว่า สื่อบุคคล และเป็นการสื่อ 
สารกลับ ทล่าชา ( Delayed Feedback )

6. เป็นการสื่อสารทางเดียว จากขีดจำกัดของการได้รับการสื่อสารกลับ จึง

ทำให้การสื่อสารมวลชน ใช ้ส ื่อมวลชนเป ็นส ื่อในการสื่อสาร มีลักษณะของการ 
สื่อสารทางเดียว ( One-Way Communication ) มากกว่าลักษณะของการสื่อสาร 
สองทาง ( Two-Way Communication ) โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อเปรียบเทียบกับการ 
สื่อสารระหว่างบุคคล ที่ใช ้ส ื่อบุคคล ซึ่งร ับทราบการสื่อสารกลับเห ็นไปอย่าง 
รวดเร็ว และมีมาก

7. ความถูกต้องของสารมีมาก เนื่องจากสื่อมวลชนสามารถเช้าถึงผู้ร ับสาร

ได้จำนวนมาก ในเวลาเดียวกัน เน ื้อหาของสารที่ถ ูกบรรจุในสื่อมวลชน เมื่อไปสู่ 
ผู้รับสาร จึงเป็นเนือหาเดียวกัน ไม่ว่าผู้ร ับสารจะเป็นใคร และอยู่ที่ใด ดังนัน 
ความถูกต้องของสารจึงมีมาก

8. ไม่สามารถเลือกผู้ร ับสารได้ จากลักษณะของการนำสารไปส่ผู้ร ับสาร

จำนวนมากในเวลาเดียวกัน ส ื่อมวลชนจึงไม่สามารถที่จะเลือกผู้ร ับสารคนใดคน  
หนึ่ง หรือกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งได ้โดยเฉพาะ

9. ประสิทธิผลของการสื่อสารมีอยู่จำกัด เนื่องจากผู้รับสารมีความแตก

ต่างกัน ผู้ร ับสารมีจำนวนมาก และการไม,สามารถเล ือกผ ู้ร ับสารได ้ด ังน ันการจะ 
เตรียมเนือหาของสารในสื่อ ่มวลชน ให้เป ็นที่พอใจและถูกใจของผู้ร ับสารทุกคน  
จึงย่อมเป็นไปไม,ได ้

10. การไม่สามารถขจัดการเลือกของผู้ร ับสาร ในการรับสารนื้น ผู้ร ับสารจะ

ทำการเลือก ( Select ) โดยการเลือกใช้สื่อ ( Selective Exposure ) การเลือกให  ้
ความสนใจในเนือหาของสือ ( Selective Perception / Interpretation ) และการ 
เลือกจดจำเนื้อหาของสื่อ ( Selective Retention ) ผู้ร ับสารสามารถที่จะเลือกใช  ้
หร ือไม ่ใช ้ ส ื่อมวลชนก ็ได ้ ผ ู้ส ่งสารจึงไม ่สามารถขจัดการเลือกของผู้ร ับสารได  ้
และไม ่อาจม ีอ ิทธ ิพลต่อผ ู้ท ี่ไม ่ได ้ใช ้ส ื่อมวลชนได้

11. ให้ข ่าวสารและความรู้ มากกว่าที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติ หรือ

พฤติกรรมของผู้ร ับสาร จากการที่ผ ู้ร ับสารสามารถเลือกใช้ส ื่อมวลชนได้ และการ 
ใช้ส ื่อมวลชนของผู้ร ับสาร ก็เป็นการใช้ตามความต้องการ รสนิยม และทัศนคต  ิ
เด ิมของตนสื่อมวลชนจึงทำหน้าท ี่เป ็นผู้ส ่งเสริมสนับสนุนทัศนคติหรือพฤติกรรม  
ของผู้ร ับสารมากกว่าที่จะเป็นผู้เปลี่ยนแปลงทัศนคติ หรือพฤติกรรมของผู้ร ับสาร
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หน้าท ี่ของสื่อมวลชน

แฮโรลด ์ ดี ลาสเวลล์ ( Harold ว .  Laswell, 1948: 37-51) ไค้กล่าวถึงหน้าที่สำคัญ 3 
ประการของสื่อมวลชน คือ

1. สอดส่องระวังระโวเกยวคับสิงแวดลอม ( Surveillance o f the Environment ) หมายถึง 
การแสวงหาและเผยแพร่ข่าวสารเกี่ยวคับเหตุการณ์ต่างๆ ท ี่เก ิดขึ้นในสังคม หน้าที่ค้านนี้ก็คือการ 
ให้ข่าวสาร

2. ประสานส่วนต่างๆ ในสังคม เพื่อแสดงปฎิกริยาตอบต่อสิ่งแวดล้อม

( Correlation o f the Parts o f Society in Responding to the Environment ) หมายถึง การทีสือ

มวลชนแสดงความคิดเห็นเกี่ยวคับสิ่งที่เกิดเป็นข่าว ทำการวิเคราะห์ และเสนอแนะว่าควรทำ

อย่างไร คับสิ่งนันๆ หน้าที่ค ้านนีก็คือ การแสดงความคิดเห็นหรือการชักจูงใจ

3. ถ่ายทอดมรดกทางสังคมจากคนรุ่นหนึ่ง ไปยังคนรุ่นหลังๆ ( Transmission o f

the Social Heritage from One Generation to the Next ) หมายถึง การเผยแพร,ความรู้ ค่านิยม และ 
บรรทัดฐาน ของสังคม แก่สมาชิกรุ่นใหม่ของสังคม เพื่อให้วิทยาการ และวัฒนธรรม ของสังคม 
คงอยู่ต ่อไป หน้าที่ค ้านนี้ค ือ การให้การศึกษา

ต่อมา ชาร์ลส์ อาร์ ไรท ั (Charles R. W right. 1959 : 16) ไค้เพ ิ่มเติมหน้าที่ประการที่ 4 ของ 
สื่อมวลชนคือ

4. การให้ความบันเทิง (Entertainment) หมายถึง การเผยแพร่การแสดงดนตร ี
และศิลปะเพื่อสร้างความจรรโลงใจแก่ประชาชน

เดนิส แมคเควล (Denis McQuail, 1983 ะ 71-83 อ้างถึงใน ปรมะ สตะเวทิน, 2539 : 143- 
145) กล่าวถึงหน้าที่ของสื่อมวลชนตามความคิดของผู้ปฏิบัติงานเกี่ยวคับการเผยแพร่ ไค้แก่ นัก 
โฆษณา น ักประชาสัมพ ันธ์ น ักการสื่อสารการเมืองและธุรกิจ น ักรณรงค ้ ฯลฯ ซึ่งมีความต้องการ 
ให ้ส ื่อมวลชนทำหน้าท ี่ต ่อไปน ี้ให ้แก ่ตนหรือหน ่วยงานของตน

1. หน้าที่การให้ข่าวสาร (In formation)

1.1 เผยแพร่ข่าวสารเกี่ยวคับจุดมุ่งหมายและกิจกรรมขององค์การ

1.2 ให้ข ่าวสารเกี่ยวคับเหตุการณ์และสถานการณ์ที่เกี่ยวข้อง

1.3 จัดลำดับก่อนหลังตามผลประโยชน์ของผู้ปฏิบัติงานเกี่ยวคับเผยแพร่

1.4 ให้ข ่าวสารและดึงด ูดความสนใจประชาชนในกิจการโฆษณา

1.5 ให้การศึกษาโดยตรงและการรณรงค์ค ้านข่าวสารแก่ประชาชน



2. หน้าที่ในการดีควาน (Interpretation)

2.1 สีความข่าวสารและเหตุการณ์ตามวัตถุประสงค์ของนักเผยแพร่

2.2 สร้างความคิดเห็น ทำการประชาสัมพ ันธ์และสร้างภาพพจน์สน ับสน ุนองค์การ

2.3 วิพากษ์วิจารณ์คู่แข่งขององค์การของนักเผยแพร,

3. หน้าท ี่ในการแสดงออก (Expression)

3.1 ให้การสนับสบุนความเชื่อ ค่านิยม อุดมการณ์ หลักการขององค์การ

3.2 ช่วยพัฒนาสำนึกในการเป็นสมาชิกขององค์การ เช่น พรรคการเมือง ชนชั้น  
และกลุ่ม

4. หน้าท ี่ในการระดมความร่วมมือ (M ob iliza tion )

4.1 กระตุ้นความสนใจ. ความเกี่ยวข้อง และความสนับสนุนของประชาชนต่อองค์การ

4.2 จัดแนะนำกิจกรรมแ ค ่สมาชิกขององค์การหรือผู้ตาม (Followers)

4.3 พยายามจูงใจและเปลี่ยนพฤติกรรมของคน (การโฆษณาชวนเชื่อ)

4.4 การหาทุน

4.5มีอ ิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคโดยการโฆษณาสินค้า 

อิทธิพลของสื่อมวลชน

ปรมะ สตะเวทิน (2539: 180-183) ไค้สรุปแนวความคิดและผลการวิจ ัยของนักวิชาการ 
หลายคน เช่น โจเซฟ ที แคลปเปอร์ (Joseph T. Klapper) แองกัส แคมพ์เบลค์ ฟลิป อี คอนเวอร์ส 
วอเรน อ มิลเลอร และโดนัลด อ สโตคส (Angus Campbell, Philip E. Converse, Warren E . M ille r  
and Donald E. Strokers) วิลเบอร์ ชแรมม์ แจ๊ค ลายล์ และเอ็ดวิน บี พาร์เกอร์ (W ilbu r Schramm, 
Jack Ly le  and Edwin B . Parker) เก ี่ยวก ับอ ิทธิพลของส ื่อมวลชนไว้ด ังน ี้

1. อ ิทธิพลของสื่อมวลชนที่ม ีต ่อประชาชนนั้นไม ่ใช ่อ ิทธ ิพลโดยตรง หากแต่เป็นอิทธิพล 
โดยอ้อม เพราะมีใ]จจัยต่าง  ๆท ี่สะกัดก ั้นอ ิทธ ิพลของสื่อมวลชน ได้แก่

1.1 ความมีใจโน้มเอียงของผู้ร ับสาร (Predispositions) ผู้ร ับสารของสื่อมวลชน  
ประกอบด้วยประชาชนซึ่งม ีการเกี่ยวข้องติดต่อและเป็นสมาชิกของสถาบันสังคมต่างๆ เมื่อบุคคลผู้ 
นั้นส ัมผัสกับสื่อมวลชนเขาก็จะนำเอาทัศนคติ ค่านิยมและพฤติกรรมที่ได้ร ับอิทธิพลจากการคบหา 
สมาคมกับคนอื่นและจากสถาบันสังคมที่ตนเป็นสมาชิกติดตัวมาด้วย
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1.2 การเลือกของผู้รับสาร (Selective Processes) ประชาชนจะเลือกรับส่ือ
และสารท่ีสอดคล้องกับความคิดเห็นและความสนใจของตน และจะหลีกเล่ียงไม่ยอมรับสารท่ีไม, 
สอดคล้องหรือขัดแย้งกับความคิดเห็นและความสนใจของตน ในการตีความหมายของสารก็เช่น 
เดียวกัน ประชาชนจะพยายามตีความสารท่ีตนอ่าน (ดู, ขัเง) ตามความเช่ือและค่านิยมท่ีตนมีอยู่เดิม 
ในทำนองเดียวกันประชาชนก็จะเลือกจดจำเฉพาะส่ิงท่ีสนับสนุนความคิดและความเช่ือของตน

1.3 อิทธิพลของบุคคล (Personal Influence) อิทธิพลของส่ือมวลชนเป็นไปโดย
อ้อม เน่ืองจากข่าวสารจากส่ือมวลชนไม่ไค้ไปถึงประชาชนท่ัวไปในทันที หากแต่ต้องผ่านข้ันตอน 
2 ขันตอนโดยมีบุคคลเป็นตัวแทรกเพ่ือทำหน้าท่ีในการถ่ายทอดข่าวสารจากส่ือมวลชนไปยัง
ประชาชนคนอ่ืน  ๆ ในชุมชนหรือในสังคม ตามทฤษฎีการส่ือสารแบบสองขันตอน (Two-Step
Flow of Communication) บุคคลท่ีทำหน้าท่ีดังกล่าวเรียกว่า ผู้นำความคิดเห็น (Opinion Leaders) 
โดยในการถ่ายทอดข่าวสารจากส่ือมวลชนไปยังประชาชนนัน ผู้นำความคิดเห็นมักสอดแทรก
ความรู้สึกนึกคิดของตนเข้าไปด้วย

1.4 ลักษณะของธุรกิจค้านส่ือมวลชน (Economic Aspects) การดำเนินธุรกิจค้าน
ส่ือมวลชนในสังคมเสรีนิยมซ่ึงมีระบบเศรษฐกิจแบบเสรีน้ัน ธุรกิจส่ือมวลชนถือเป็นตลาดแห่ง
ความคิดท่ีเสรี (Free Market Place of Idea) ส่ือมวลชนสามารถแข่งขันกันโดยเสรี ต่างฝ่ายต่าง 
เสนอความคิดเห็นและค่านิยมท่ีแตกต่างกันออกไป ประชาชนก็มีเสรีภาพในการท่ีจะเลือกเช่ือถือ 
ความคิดเห็นใดความคิดเห็นหน่ึงไค้ และสามารถใช้วิจารณญาณของตนตัดสินว่าควรจะเช่ือส่ือมวล 
ชนไหนดี

2. อิทธิพลท่ีส่ือมวลชนท่ีมีต่อประชาชนเป็นเพียงผู้สนับสนุน (An Agent of
Reinforcement) เท่านัน กล่าวคือ ส่ือมวลชนจะสนับสนุนทัศนคติ รสนิยม ความมีใจโน้มเอียง 
ตลอดจนแนวโน้มค้านพฤติกรรมของประชาชนให้มีความเข้มแข็งข้ึน และพร้อมท่ีจะแสดงให้
ปรากฎออกมาเม่ือมีแรงจูงใจเพียงพอ หรือเม่ือโอกาสเหมาะสม

3. ในบางกรณีส่ือมวลชนอาจทำหน้าท่ีเป็นผู้เปล่ียนแปลงประชาชนไค้เช่นกัน (An Agent 
of Change) จะเกิดขึนไค้ก็ต่อเม่ือบุคคลมีความโน้มเอียงท่ีจะเปล่ียนแปลงอยู่ก่อนแล้ว หากส่ือมวล 
ชนสามารถเสนอส่ิงท่ีสอดคล้องกับความต้องการของเขา เขาก็จะเปล่ียนทัศนคติหรือพฤติกรรมไค้ 
ส่ือมวลชนจึงทำหน้าท่ีเป็นเพียงผู้เสนอหนทางในการเปล่ียนทัศนคติและพฤติกรรมเท่าน้ัน
(Provide the Means for Change)
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4. ส ื่อมวลชนสามารถสร้างท ัศนคติและค่านิยมใหม่ให ้เก ิดแก่ประชาชนได้ในกรณ ีท ี่

บุคคลนันๆ ไม่เคยมีความรู้หรือประสบการณ์เกี่ยวกับสิ่งน ั้นมาก่อน ทัศนคติและค่านิยมใหม่นั้จะ 
เกิดข น ไ ด ้ก็ต่อเมื่อบุคคลนันรับสารที่เสนอเรื่องราวในแนวเดียวกันบ่อยๆ ซํๅๆ ซากๆ เท่าน ั้น  

อิทธิm iของสื่อมวลชนในแง,น ีจ ึงม ีล ักษณะสะสม (Cumulative Impact) มิใช่อ ิทธิพลที่ก ่อให้เกิดผล 
ได้'ทันท่ทัน'ใด หรือ ในระยะเวลาอันสั้น

ช ิมบาร ์โดและไลพพ ์ (Zimbardo and Leippe, 1991) ได้กล่าวถึงอิทธิพลของการเสนอข่าว 
สารบ่อยๆ ครังไว้ในทฤษฎีเกี่ยวกับ Fam ilia rity ไว้ว ่า การที่สารนั้นๆ มีการเสนอเนื้อหาผ่านสื่อ 
ต่างๆ ซำกันบ่อยๆ จะทำให้เกิดความคุ้นเคยกับข่าวสาร อันจะก่อให้เกิดความสนใจ ความเข้าใจ 
และการยอมรับ ซึ่งนับว่าเป็นขั้นตอนสำคัญในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติไปตามเนื้อหาที่นำเสนอ

นันๆ หากเป็นเนือหาในทางดีมีการโน้มน้าวใจให้เกิดการกระทำตามก็จะมีการปฏิบัต ิตาม 
คำแ น ะ นำนั้นๆ ในที่สุด

สอบุคคล (Interpersonal Media)

การส่ือสารระหว่างบุคคล คือ การส่ือสารท่ีประกอบด้วยบุคคลต้ังแต่สองคนข้ึนไปมาทำ 
การส่ือสารกันในลักษณะตัวต่อตัว (Person-to-Person) กล่าวคือ ท้ังฝ่ายผู้ส่งสารและผู้รับสาร 
สามารถติดต่อแลกเปล่ียนสารกันได้โดยตรง (Direct) ในขณะท่ีคนหน่ึงจะทำหน้าท่ีเป็นผู้ส่งสาร 
คนอ่ืน  ๆ จะทำหน้าท่ีเป็นผู้รับสาร การส่ือสารระหว่างบุคคลอาจเกิดข้ึนได้ในกรณีของกลุ่มย่อย
(Small Group) ซ่ึงมีคนมากกว่าสองคนฃึนไปมารวมตัวกันในลักษณะท่ีสามารถติดต่อแลกเปล่ียน 
สารกันได้โดยตรง (ปรมะ สตะเวทิน, 2538 ะ 35)

การส่ือสารระหว่างบุคคลน้ันมีองค์ประกอบของการส่ือสารอยู่อย่างครบถ้วนคือผู้ส่งสาร 
(Source) สาร (Message) ช่องทาง (Channel) ผู้รับสาร (Receiver) ผล(Effect) และปฏิกริยาสนอง 
กลับ (Feedback)

อรวรรณ ปีลันธน้โอวาท (2537: 187) ได้กล่าวถึงการส่ือสารระหว่างบุคคลว่า การส่ือสาร 
ระหว่างบุคคลบ่งเป็นนัยว่า ผู้ท่ีทำการส่ือสารเป็นบุคคล (Human) และมีปฏิกริยาโต้ตอบกันอย่าง 
ฉับพลันระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสาร
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ประส ิทธ ิภาพของส ื่อบ ุคคล

โรเจอร์และชุเมคเกอร์ (Rogers with Shoemaker, 1971: 252-253) ได้กล่าวถึงประสิทธิภาพ 
ของส ื่อบ ุคคลไว้ด ังน ี้

1. สามารถทำให้เกิดการแลกเปลี่ยนข่าวสารแบบยุคลวิถี ถ้าผู้รับสารไม,เข้าใจสารก็

สามารถไต,ถามหรือขอข่าวสารเพิ่มเติมจากแหล่งสารได้ในเวลาอันรวดเร็ว ส่วนผู้ส ่งสารก็สามารถ  
ปรับปรุงแก ้ไขสารท ี่ส ่งออกไปให ้เข ้าก ับความต ้องการและความเข ้าใจของผ ู้ร ับสารได ้ในเวลาอ ัน  
รวดเร็วเช่นเดียวกัน การที่ช ่องทางการสื่อสารระหว่างบุคคลมีระดับของปฎิกริยาตอบสนอง

(Feedback) สูง ทำให้สามารถลดอุปสรรคของการสื่อสารที่เกิดจากการเลือกรับสาร เลือกแปลหรือ 
เลือกจำสารได้ เน ื่องจากสภาพการณ ์ที่เห ็นหน้ากันบีบบังค ับให้ต ้องรับสารนั้นไม่ว ่าผ ู้ร ับสารจะมี

ความรู้ส ึก หรือทัศนคติต่อผู้ส ่งสารหรือสารอย่างใดก็ตาม

2. สามารถจูงใจบุคคลให้เปล่ียนแปลงทัศนคติท่ีรัเงรากลึกได้ เราอาจเปรียบเทียบลักษณะ 
ความแตกต่างท่ีสำคัญระหว่างช่องสารท่ีเป็นส่ือมวลชนและช่องสารท่ีเป็นส่ือระหว่างบุคคลได้ดังน้ี

ล ั ก ษ ณ ะ ช ่ อ ง ส า ร ร ะ ห ว ่ า ง บ ุ ค ค ล ช ่ อ ง ส า ร ม ว ล ช น

การไหลของข่าวสาร มีแนวโน้มเป็นแบบยุคลวิถี มีแนวโน้มเป็นแบบเอกัต 
วิถี

ลักษณะของการส่ือสาร มีลักษณะแบบตัวต่อตัว ไม่มีลักษณะแบบตัวต่อตัว
ปริมาณของปฎิกริยาตอบ 
สนองในขณะทำการส่ือสาร

ส ู ง ต า

ความสามารถในการลด 
กระบวนการเลือกทางจิต 
วิทยาโดยเฉพาะอย่างย่ิงการ 
เลือกรับสาร จง ต ํ ่ า

ความเร็วในการส่ือสารไป 
ยังผู้รับสารจำนวนมาก ๆ

ค ่ อ น ข ้ า ง ช ้ า ค ่ อ น ข ้ า ง เ ร ็ ว

ผลท่ีอาจเกิดข้ึน การก่อตัวของทัศนคติและการ 
เปล่ียนแปลงทัศนคติ

การเปล่ียนแปลงความรู้
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แคทซ์และลาชาร์สเฟลด์ (Katz and Lazarsfeld, 1955: 27) เห็นว่าการส่ือสาร 
ระหว่างบุคคลมีผลต่อการทำให้ผู้รับสารยอมรับท่ีจะเปล่ียนแปลงทัศนคติและยอมรับท่ีจะให้ความ 
ร่วมมือในการดำเนินกิจกรรมต่าง  ๆ มากท่ีสุด ฉะนันส่ือบุคคลจึงมีความสำคัญมากกว่าส่ือมวลชน 
ในขันจูงใจ ส่วนส่ือมวลชนจะมีความสำคัญกว่าในข้ันการให้ความรู ความเข้าใจท่ีถูกต้องและอาจ 
มีผลบ้างในการสร้างทัศนคติในเร่ืองท่ีบุคคลยังไม,เคยรับเมาก่อน

โรเจอร์ส (Rogers, 1978: 291) ไต้กล่าวเปรียบเทียบประสิทธิภาพของส่ือมวลชนและส่ือ 
บุคคลไว้ว่าจากผลการวิจัยต่าง  ๆ พบว่าส่ือมวลชนสามารถเปล่ียนแปลงการรับรู้ซ่ึงหมายถึง การเพ่ิม 
พูนความรู้ ความเข้าใจไต้อย่างมีประสิทธิภาพ แต่การส่ือสารระหว่างบุคคลน้ันมีประสิทธิภาพมาก 
กว่า เม่ือวัตถุประสงคัของผู้ส่งสารอยู่ท่ีการเปล่ียนแปลงทัศนคติ เพราะข่าวสารท่ีถ่ายทอดออกจาก 
ส่ือมวลชนอย่างเคียวไม,สามารถก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงทัศนคติท่ีจัเงแน่นหรือเปล่ียนแปลงพฤติ 
กรรมไต้ ซ่ึงสอดคล้องกับคำกล่าว'ของฌททิงฮอส (Bertinghaus, 1968 : 180) ท่ีว่า ส่ือมวลชนเปีน 
เพียงตัวเสริมความเช่ือ และทัศนคติท่ีมีอยู่เติมให้รัเงแน่นมากกว่าจะเปล่ียนแปลงทัศนคติอย่างสิน 
เชิง แต่อาจเปล่ียนแปลงการรับรู้ไต้บ้างในขอบเขตจำกัดของประสบการณ์ ฉะนิ'น ส่ือมวลชนจึง 
เปีนเพียงแหล่งความคิด และเปีนผู้วางแนวทางในการเปล่ียนแปลงเท่าน้ัน กิจกรรมต่าง  ๆ ท่ีเกิดข้ึน 
ระหว่างมนุษย์น้ันเปีนผลจากการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคลแบบเห็นหน้าเห็นตากันท้ังส้ิน

พอล ลาซาร์สเฟลต้ (Lazarsfeld อ้างไน Wright, 1959 : 62-63) ไต้ศึกษาพฤติกรรมการออก 
เสียงเลือกตังและเสนอว่า มีลักษณะความสัมพันธ์ของบุคคลเอ้ืออำนวยต่อการชักจูงใจอยู่ 5
ประการ คือ

1. การติดต่อระหว่างบุคคลเป็นไปอย่างง่าย  ๆ ไม่มีกฎเกณฑ์บังคับ เป็นการบังเอิญ 
โดยไม่ตังใจ การท่ีจะหลีกเล่ียงการสนทนาหรือรับพีงเปีนไปไต้ยากกว่าการรับพีงจากส่ือมวลชน 
ในการรับพีงส่ือมวลชนบันอาจหลีกเล่ียงไม่รับพีงเน้ือหาท่ีขัดแย้งกับความคิดเห็นของตน หรือเร่ือง 
ท่ีตนไม,สนใจก็ไต้

2. การติดต่อส่ือสารแบบเผชิญหน้าเปิดโอกาสให้ยืดหยุ่นเน้ือเร่ืองไต้ หากผู้ส่ือ 
สารไต้รับการต่อต้านจากผู้พีงของตน ก็อาจเปล่ียนเร่ืองสนทนาไปเป็นอีกแบบหน่ึงไต้

3. ความสัมพันธ์โดยตรงของบุคคลท่ีเก่ียวกับการติดต่อส่ือสารแบบเผชิญหน้าน้ี 
ช่วยสนับสนุนต่อเนือหาท่ีผู้'รับสารยอมรับ และโต้แย้งต่อเนือหาท่ีผู้รับสารไม่ยอมรับ

4. ผู้รับสารบางคนมักจะเช่ือถือในข้อตัดสินและทัศนะของผู้ท่ีเขารู้จักและนับถือ 
มากกว่าจะเช่ือบุคคลท่ีเขาไม่รู้จักมาติดต่อส่ือสารต้วย
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5. ในการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคลนัน บางครังผู้ทำการส่ือสารอาจประสบ 
ผลสำเร็จตามจุดบุ่งหมาย1ของตน โดยไม,ได้มีการชักจูงใจให้ผู้พิงยอมรับทัศนะของเขา

จะเห ็นได ้ว ่าการส ื่อสารระหว่างบ ุคคลสามารถม ีอ ิทธ ิพลในการช ักจ ูงใจบ ุคคลให ้เปล ี่ยน  
แปลงทัศนคติจากเดิมที่เป็นอยู่ได้ และนอกจากนี่,ทฤษฎีการสื่อสารแบบหลายขั้นตอน (Multi-S tep  
Flow o f Communication) ย ังได ้กล่าวไว้ว ่า ข่าวสารส่วนใหญ่ท ี่เผยแพร่จากสื่อมวลชนไปยังประชา 
ชนเป็าหมายนั้นมักจะผ่านผู้นำความคิดเห็น (Opinion Leader) หรือผู้ท ี่จะเข้าถึงสื่อมากกว่าเสียก่อน 
แล้วบุคคลเหล่านี่จะนำเอาข่าวสารข้อมูลที่ได ้รับไปเผยแพร่แก่ประชาชนเป็าหมายคนอื่นต่อไป ซึ่ง 
ในการถ่ายทอดข่าวสารแต่ละครัง ผู้ถ ่ายทอดมักจะสอดแทรกทัศนคติหรือความคิดเห็นของตนลง 
ไป ทำให้ผู้ร ับสารคนท้ายๆ ได้ร ับข่าวสารที่ม ีท ัศนคติของคู่สนทนาแทรกมาด้วย ซึ่งม ีผลไม่น ้อยที่ 
จะให้ผู้รับสารคล้อยตาม (Katz, 1933 : 377-452)

สอเฉพาะกิจ (Specialized Media)

นอกจากส่ือทังสองประเภทท่ีกล่าวมาข้างด้นแล้ว ยังมีส่ืออีก'ชนิดหน่ึงท่ีผู้ส่งสาร 
ใช้ในการถ่ายทอดข่าวสารข้อมูลไปยังมวลชน บุคคล หรือกลุ่มบุคคล ส่ือดังกล่าวน่ีถูกสร้างข้ึนเพ่ือ 
ให้ติดต่อกับกลุ่มเป็าหมายเฉพาะเรียกว่า ส่ือเฉพาะกิจ (Specialized Media)

สมควร กวียะ (2530 อ้างถึงใน อรวรรณ ปิลันธน์โอวาท , 2537: 196) ได้ให้คำจำกัดความ 
ของส่ือเฉพาะกิจไว้ คือ ส่ือท่ีสร้างข้ึน หรือ 'ซ้ือ หรือ เช่าโดยองค์กรใดองค์กรหน่ึงเพ่ือใช้ในการส่ือ 
สารหรือประชาสัมพันธ์ขององค์กรน้ันโดยเฉพาะ ส่ือเฉพาะกิจจัดว่าเป็นแขนงหน่ึงของส่ือมวลชน 
แต่ได้พัฒนาเน้ือหามาเพ่ือใช้ประโยชน์เป็นเร่ือง  ๆ ไป ฉะน้ันส่ือเฉพาะกิจโดยท่ัวไปมีกลุ่มประชา 
ชนท่ีเป็นเป็าหมายท่ีแน่นอน มีการส่งเนือหาต่าง  ๆ อันจะเป็นประโยชน์เฉพาะแก่กลุ่มประชาชนก 
ลุ่มนัน  ๆการผลิตไม่ยุ่งยาก การนำเสนอเน้ือหาเป็นไปอย่างง่ายๆ

ประสิทธิภาพของส่ือเฉพาะกิจ
ส่ือเฉพาะกิจ หมายถึง ส่ือท่ีถูกผลิตขึนมาโดยมีเนือหาสาระ ท่ีเฉพาะเจาะจง และมีจุดบุ่ง 

หมายหลักอยู่ท่ีผู้รับสารเฉพาะกลุ่ม ( ปรมะ สตะเวทิน , 2536:99 ) ส่ือเฉพาะกิจ แบ่งออกได้เป็น 3 
ประ๓ทกว้าง  ๆ ( วาสนา จันทร์สว่าง ) ดังน่ี

1. สอสิงพิมพ ( Printed Media )
ส่ือส่ิงพิมพ์เฉพาะกิจท่ีสามารถนำไปใช้เป็นส่ือ เพ่ือการพัฒนาได้อย่างดี ควรมีลักษณะ ท่ี 

สำคัญ คือ ด้องตอบสนองวัตถุประสงค์ของการพัฒนาอย่างชัดเจน นอกจากเนือหาสาระ จะมี
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ส่ือส่ิงพิมพ์เฉพาะกิจท่ีสำคัญ ได้แก่
1.1 ใบปลิว หรือแผ่นปลิว ( Leaflets ) ได้แก่ เอกสารท่ีใช้แจกเป็นใบๆ
1.2 แผ่นพับ ( Folders ) มีลักษณะคล้ายใบปลิว อาจพับสอง พับสาม หรือพับส่ี ตามแต่จะออกแบบ 

ไม่เยีบกลางเล่ม
1.3 หนังสือเผยแพร่เล่มเล็ก ( Pamphlets ) เป็นหนังสือเล่มเล็ก  ๆ คล้ายแผ่นพับ มักเย็บกลางเล่ม มี 

จำนวนหน้ามากกว่าแผ่นพับ แต่มักไม่เกิน 10หน้า
1.4 เอกสารแนะนำประกอบ ( Brochures ) เป็นหนังสือคู่มือปฏิบัติ เก่ียวกับเร่ืองต่าง  ๆ เช่น เร่ือง 

ราว หรือนโยบาย เก่ียวกับกิจกรรมของหน่วยงาน หรือโครงการรณรงค์ต่าง  ๆ เป็นด้น
1.5 แผ่นโฆษณา ( Poster ) เป็นแผ่นแจ้ง1ข่าวย่อ  ๆ ไม่มีรายละเอียดมากนัก เพ่ือกระตุ้นให้คนสน 

ใจ เตือนความทรงจำให้เข้าประชุม หรือไปร่วมรายการกิจกรรมต่าง  ๆ ท่ีมีลักษณะท่ี เม่ือคน 
ผ่านไปผ่านมา ก็สมควรอ่านข้อความท้ังหมดเข้าใจได้ในทันที

1.6 คู่มือส่ือมวลชน ( Press Kit ) เป็นแฟ้มขนาดกระทัดรัด เพ่ือใส่ข่าวสาร หรือข้อมูลพ้ืนฐาน 
ด้านความรู้ต่าง  ๆ ท่ีเก่ียวกับการรณรงค์- ให้ส่ือมวลขนได้นำไปพิมพ์ หรือเผยแพร่ต่อไป ยัง 
กลุ่มเป้าหมายและประชาชนท่ัวไป

1.7 หนังสือฉบับพิเศษ ( Newspaper Supplement ) เป็นวิธีการท่ีหน่วยงานจัดขอ หน้าพิเศษของ 
หนังสือพิมพ์ อาจเป็น 1-2 หน้า หรือทังเล่ม เพ่ือเป็นใบแทรก หรือหนังสือพิมพ์แทรก เป็น 
ฉบับพิเศษ เพ่ือเผยแพร่กิจกรรมการรณรงค์ หรือการระดมขอความร่วมมือ จากประชาชนท่ัว 
ไป

1.8 จดหมายข่าว (Newsletter) เป็นเอกสารท่ีเสนอข่าวส้ัน  ๆ มีวาระการผลิตอย่างสม่ําเสมอ
1.9 จดหมาย ( Letter ) จดหมายถึงผู้รับ จัดเป็นส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีจ่าหน้าซองถึงบุคคลต่าง  ๆ ท่ีเป็น 

กลุ่มเป้าหมายของเราโดยตรง

2. ส่ืออิเล็กทรอนิคส์ ( Electronic Media )
ส่ืออิเล็กทรอนิคส์ เฉพาะกิจ คือ ส่ือเฉพาะกิจท่ีผลิตออกมา ในรูปแบบแสง และเสียง 
เช่น เทปบันทึกเสียง วีคิทัศน้ เป็นด้น

ความชัดเจนแล้ว ร ูปแบบก็จะต ้องม ีความน ่าสนใจด ้วย เช ่นการใช ้ส ี การจัดหน้า ขนาดตัวอักษร
การใช้ภาพที่ส ื่อความหมาย ฯลฯ และที่สำค ัญที่ส ุด ค ือการแจกจ่ายไปยังกล ุ่มเป ้าหมายต ่างๆ จะ
ต้องแจกจ่ายให ้ท ั่วถ ึง และตรงกับกลุ่มเป ้าหมายเฉพาะ
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3. สื่อกิจกรรม ได้แก่ การจัดแสดงนิทรรศการ การจัดประกวด การจัดขบวนแห’ การ 
จัดสนทนากลุ่ม เป็นต้น

อาดัมส์ (Adams, 1971) ได ้กล ่าวถึงความสำคัญของสื่อเฉพาะกิจไว้ด ังน ี้ คือ สื่อเฉพาะกิจ 
จัดว่ามีความสำคัญต่อการเผยแพร่นวกรรมและข่าวสารข้อมูล เพราะสื่อเฉพาะกิจเป็นสื่อที่จ ัดทำขึน 
เพื่อสนับสนนกิจกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งโดยเฉพาะ การใช้สื่อเฉพาะกิจเป็นการให้ความรู้และข่าว 
สารที่เป็นเรื่องราวเฉพาะอย่าง โดยมีกลุ่มเปาหมาย (Target Audience) ท ี่กำหนดไว้แน ่นอน ตัว 
อย่างสื่อเฉพาะกิจได้แก่ การจัดพิมพ์เอกสาร จุลสาร แผ่นพับ หรือแผ่นปลิวออกเผยแพร่ ซึ่งอาจจะ 
จัดส่งไปยังกลุ่มเปาหมายโดยทางไปรษณีย์ (D irect M a il) นอกจากนี้การปิดโปสเตอร์ตามชุมชน  
ต่างๆ การจัดนิทรรศการ การสาธิต (Demonstration) ก็เป็นการใช้ส ื่อเฉพาะกิจที่ม ีประสิทธิภาพใน  
การรณรงค์เผยแพร่ประดิษฐ์กรรมแปลกๆและทันสมัยในสังคมนั้นๆ

3. แนวคิดเกี่ยวกับสักษณะทางประชากร

แนวคิดด้านประชากรศาสตร์น้ีเป็นแนวคิดท่ีมีหลักการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ 
พฤติกรรมต่าง  ๆ ของมนุษย์เกิดขึนตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุ้น เป็นความเช่ือว่า มนุษย์ 
ดำเนินชีวิตตามแบบฉบับท่ีสังคมไว้วางเป็นแม่บทไว้ให้ พฤติกรรมของคนท่ีมีอายุในวัยเดียวกันจะ 
เป็นเข่นเดียวกัน ส่วนคนท่ีมีคุณสมบัติทางประชากรท่ีแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกันไป 
ด้วย งานวิจัยทางด้านประชากรศาสตร์มักจะมองหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรด้านประชากร
ศาสตร์กับพฤติกรรมในการเปิดรับสารจากส่ือต่าง  ๆ เน่ืองจากบุคคลท่ีอยู่ในแต่ละกลุ่มประชากร
ย่อมจะมีพฤติกรรม และการดำเนินชีวิต ตลอดจนการมีเวลาว่างท่ีแตกต่างกัน เข่น ผู้หญิงท่ีเป็นกลุ่ม 
แม่บ้านมักนิยมพิงวิทยุและดูโทรทัศพ์มากกว่าเปิดรับส่ืออย่างอ่ืน คนท่ีมีการศึกษาน้อยนิยมพิงวิทยุ 
หรือดูโทรทัศน์มากกว่าอ่านหนังสือ คุณสมบัติของประชากรได้ผลักกันให้คนท่ีมีคุณสมบัติเข่น
เคียวกัน ต้องมีกิจวัตรในทำนองเคียวกัน และพฤติกรรมต่าง  ๆ ก็จะคล้ายคลึงกันหรือเหมือนก ัน  

ตัวแปรทางต้านประชากรท่ีเป็นตัวแปรหลัก  ๆ นันนิยม1ใช้เพียง 4 ตัวแปร คือ (พรทิพย์ วรกิจโภคา
ฑ ร ,2529 ,น .312-315)
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1. เพศ โดยลักษณะของสังคมไทย ถึงแม้ได้มีการเปลี่ยนแปลงเกี่ยวกับเรื่องเพศ ก็ตาม แต่

เพศก็ยังมีผลต่อการสื่อสารอยู่อีก ม ีงานวิจ ัยหลายชิ้นที่พ ิส ูจน์ว่า คุณลักษณะบางอย่างนั้น ชายและ 
หญิงต่างกัน เช่น จากการศึกษาทัศนคติของครูผู้ชายกับครูผ ู้หญิงที่ม ีต ่อการสอน “ เพศศึกษา”  นั้น 
พบว่าครูผู้ชายมีทัศนคติที่ด ีมากกว่าครูผู้หญิง หรือจากการศึกษาการใช้เวลาของนักเรียนหญิง กลับ 
พบว่า นักเรียนหญิงทำการม้านและทบทวนบทเรียนมากกว่านักเรียนชาย นอกจากนี้พฤติกรรม

เกี่ยวกับการสื่อสารของชายและหญิงก็ต่างกัน ดังเช่น การวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการชมภาพยนตร  ์
โทรทัศน์ของเด็กวัยรุ่น พบว่าเด็กวัยรุ่นเพศชายสนใจภาพยนต์สงครามและจารกรรมมากที่ส ุด ใน 
ขณะที่เด ็กวัยรุ่นหญิงสนใจภาพยนตร์วิทยาศาสตร์ก้าวหน้ามากที่ส ุด แต่อย่างไรก็ตาม มีงานวิจัยอีก 
ทลายชิ้นที่แสดงว่า ชายและหญิงนั้นไม่แตกต่างกัน เช่น จากการศึกษาวิจัยแบบทดลอง พบว่าผู้รับ 
สารชายและหญิงไม่ม ีความสัมพันธ์ทางการโน้มน้าวจิตใจจากผู้พ ูด หรือจากการวิจัยเกี่ยวกับความ 
คล่องในการคิด ความยืดหยุ่นในการคิดและความคิดริเริ่ม พบว่าไม,มีความแตกต่างระหว่างนัก

ศึกษาชายและหญิง เป็นด้น

ชายและหญิงมีความนึกคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกันและเหมือนกัน ซ่ึงตาม 
ธรรมชาติแล้ว ชายและหญิงจะมีคุณลักษณะท่ีต่างกัน และถึงแม้สภาพสังคมปิจจุบันจะเปล่ียน 
แปลงไปมาก แต่ก็ยังมีหลายอย่างท่ีชายและหญิงยังมีสถานะของตนอยู่อีก ดังนันการส่ือสารทุก 
ครังไม่ว่าจะเป็นระดับบุคคล กลุ่ม หรือมวลชน จะด้องคำนึงถึงว่าการส่ือสารนีกำลังส่ือสารกับ 
ผู้รับสารเพศใด

2. อายุ อายุของผู้รับสารจะมีอิทธิพํลกับการส่ือสารไม่มากก็น้อย ซ่ึงอาจออกมาในรูปของ 
ความสนใจ ความเช่ือ หรือพฤติกรรมการรับข่าวสารของผู้รับสาร ด้วยเหตุดังกล่าว ไม,ว่าจะเป็น 
การส่ือสารระหว่างบุคคล การส่ือสารเป็นกลุ่ม การส่ือสารสาธารณชน หรือ การส่ือสารมวลชน
ซี เมเปีล (C. Maple) และ ไอ แอคล เจนิส และดีไรพิ (I.L. Janis and D. Rife) ได้ทำการวิจัยและให้ 
ผลสรุปว่า การชักจูงจิตใจหรือโน้มน้าวจิตใจของคนจะยากขืนตามอายุของคนท่ีเพ่ิมข้ึน นอกจาก 
นีแล้วอายุยังมีความสัมพันธ์ต่อข่าวสารและส่ืออีกด้วย ตัวอย่างเช่น การพิงเทศน์ หรือ การเข้าวัด 
ไปบำเพ็ญกุศล จะพบว่าผู้สูงอายุจะมีกิจกรรมด้านนีสูงกว่าผู้มีอายุน้อยหรือวัยรุ่น หรือภาษาท่ีใช้ใน 
วัยต่างกันก็ยังมีความแตกต่างกันด้วย โดยจะพบว่าภาษาใหม่  ๆ แปลกๆ  จะพบในคนหนุ่มสาวสูง 
กว่าผู้สูงอายุ เป็นด้น

3 อาชีพและรายได้ มีงานวิจัยหลายเร่ืองท่ีได้พิสูจน์แล้วว่า ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ 
นันมีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของคน เช่น จากการศึกษาถึงความทะเยอทะยานของเด็กวัย 
รุ่นไทยท่ีมาจากครอบครัวชันกลางและชันต่ํา พบว่าผู้ท่ีมาจากครอบครัวชันกลางมีความ
ทะเยอทะยานมีความสนใจตนเองและผู้อ่ืน มีความต้องการจะเห็นสังคมเจริญและมีส่วนช่วยให้
สังคมเจริญขืนมากกว่าผู้ท่ีมาจากครอบครัวช้ันต่ํา หรือการศึกษาถึงความพร้อมในการอ่านของเด็ก
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พบว่าเด็กที่ห ัวหน้าครอบครัวมีการศึกษามาก มีความพร้อมในการอ่านมากกว่าเด็กที่ห ัวหน้าครอบ 
ครัวมีการศึกษาน้อย หรือการศึกษาถึงการสร้างความคิดรวบยอดและการอ่าน พบว่าเด็กจีนและ 
เด็กลูกครึ่งไทย-จีน สร้างความคิดรวบยอดและมีความเข้าใจในการอ่านสูงกว่าเด็กไทย และจาก

การศึกษาการลงโทษของบิดามารดา พบว่าฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจมีความแตกต่างอย่างมีนัย 
สำคัญต ่อ การเคยถูกบิดามารดาใช้วิธีการลงโทษ ครอบครัวระดับตํ่าและบิดามารดามีความรู้น ้อย

รายไค้น้อย มักใช้การลงโทษทางกายที่ใช้อารมณ์มากกว่าครอบครัวระดับสูงและระดับปานกลาง 
ขณ ะเด ียวก ันครอบคร ัวระด ับส ูงและระด ับปานกลางม ักใช ้การลงโทษทางใจมากกว ่าทางกาย  
เป ็น ค ้น

4. ระดับการศึกษา เป็นดัวแปรท่ีสำคัญมากต่อประสิทธิภาพการส่ือสารของผู้รับสาร ซ่ึง 
อาจพบไค้ตังแด,การอ่านออกเขียนไค้กีค้องมีการศึกษาระดับหน่ึง การมีความรู้ความเข้าใจคำศัพท์ 
หรือคำพูด บางประโยคก็อาจค้องการความรู้อีกระดับหน่ึงเช่นเดียวกัน สาขาวิชาท่ีจบมาก็มีอิทธิ 
พลท่ีทำให้บุคคลนันมีความรู้ความเข้าใจหรือความสนใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงต่างกัน

มีการศึกษาวิจัยหลายเรื่องที่ไค้ชี้ว่า การศึกษาของผู้ร ับสารนั้นทำให้ผ ู้ร ับสารมีพฤติ

กรรมการสื่อสารต่างกันออกไป เช่น บุคคลที่ย ิ่งมีการศึกษาสูงก็จะมีความสนใจในข่าวสารกว้าง 
ขวาง แต่จะไม่ค่อยเชื่ออะไรง่ายๆ จะต้องมีหลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนเพียงพอจึงจะเชื่อ หรือผู้ 
มีการศึกษาสูงม ักจะใช้ส ื่อสิ่งพ ิมพ์ เช่น หนังสือพิมพ์มากกว่าสื่อวิทยุกระจายเสียง วิทยุ โทรท ัศน ์ 
และภาพยนตร์ เป็นค้น

สรุปไค้ว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซ่ึงไค้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายไค้ และระดับการ 
ศึกษา ย่อมมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร มีส่วนช่วยเสริมสร้างประสบการณ์ และเป็นตัวกำหนด
ความสนใจในการแสวงหาข่าวสารของผู้รับสาร อาจจะกล่าวไค้ว่า สารต่าง  ๆ ท่ีผู้ส่งสารไปมายังผู้ 
รับสารนัน มิไค้มีอิทธิพลต่อผู้รับสารโดยตรง แต่เป็นการสนับสนุนความเช่ือด้ังเดิมหรือประสบ 
การณ์เดิมของแต่ละบุคคลให้มีความหนักแน่นมากย่ิงข้ึน บุคคลแต่ละคนมีความแตกต่างกัน จึงทำ 
ให้การเลือกเปิดรับส่ือมีความแตกต่างกันออกไปด้วย ซ่ึงการนำแนวคิดประชากรศาสตร์เข้ามาใช้ 
ในการวิเคราะห์เร่ืองการเปิดรับข่าวสาร พฤติกรรมในการใช้บริการ และทัศนคติของลูกค้าท่ีมีต่อ 
ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) เป็นการวิเคราะห์ผู้รับสารในเร่ืองของการเปิดรับข่าวสาร 
อย่างไรก็ดี แนวคิดนีเป็นการมองพฤติกรรมของผู้รับสารว่า เกิดจากแรงผลักดันภายนอก (external 
forces) อันได้แก่ ตัวแปรทาง เพศ อายุ อาชีพ รายไค้ และระดับการศึกษา จะใช้เป็นตัวบ่งช้ีพฤติ 
กรรมการส่ือสารน้ัน แต่ตัวแปรเหล่าน้ีจะมีดัวแปรอ่ืน  ๆ เก่ียวข้องด้วย เช่น การเปิดรับส่ือโทรทัศน์ 
ของเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ก็ไม่ไค้หมายความว่า ผู้ชายไม่ชอบดูโทรทัศน์ พฤติกรรมการเปิดรับ 
สารของผู้รับสารอาจจะไม่ไค้มาจากแรงผลักดันจากภายนอกแต่เพียงอย่างเดียวเท่านัน
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องค์ประกอบอ่ืน  ๆ ได้แก่ ลักษณะทางจิตวิทยา เช่น แรงจูงใจ บุคลิกภาพ รสนิยมของผู้บริโภค จะมี 
บทบาทต่อการเลือกเปิดรับส่ือมวลชน ท้ังในแง’ของประเภทและเน้ือท่ีในการเสนอส่ือ เช่น คนท่ีมี 
รสนิยมต่างกัน อาจเลือกเปิดรับส่ือต่างประเทศ เน่ืองจากส่ือบางประเภทจะเสนอเน้ือหาท่ีหนัก
หรือ เบา หรือให้ความรู้สืกท่ีแตกต่างกันไป

แนวคิดลักษณะประชากร กับแรงจูงใจ และการเปิดรับข่าวสาร

แนวคิดด้านประชากร เช่ือในความคิดท่ีว่า คนมีคุณสมบัติทางประชากรแตกต่างกัน จะมี 
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกันด้วย การส่ือสารก็จัคเป็นพฤติกรรมท่ีสำคัญอย่างหน่ึงของมนุษย์ เม่ือ
บุคคลมีลักษณะทางประชากรแตกต่างกัน มีพฤติกรรมท่ัวๆไปแตกต่างกัน ดังนันนักวิฃาการส่ือ 
สารบางกลุ่ม จึงเช่ือว่า พฤติกรรมเก่ียวกับการส่ือสาร ของบุคคลน้ัน  ๆ จึงน่าจะแตกต่างกันไปด้วย

1. ภูมิลำเนา หรือเขตท่ีอยู่
ผู้รับสารที่มีภูมิลำเนา หรือเขตที่อยู่ต่างกัน ทำให้ม ีการเปิดรับข่าวสาร การรับรู้ และ 

ทัศนคติ และการยอมรับสิ่งต่างๆ แตกต่างกัน ดังที่ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ( 2538 ) ได้กล่าวถึงผู้'บริโภค 
ที่คำนึงถึงสิ่งแวดล้อมว่า ส่วนใหญ่เป็นผู้ท ี่อยู่ในอาณาเขตภูมิศาสตร์ที่ม ีป ีญหาสิ่งแวดล้อม การเข้า 
ใจถึงลักษณะมวลชนของผู้ร ับสาร ที่อยู่ในที่ต่างๆกัน ทำให้ผ ู้ส ่งสารต้องใช้ความรอบคอบ และ 
ระมัดระวังย ิ่งข ึน อย่างน์อยที่สุด แม้ไม ่สามารถสร้างความพอใจให ้มวลชนผู้ร ับสารในท ุกท ี่ได ้

เนื่องจากความแตกต่างทางด้านวัฒนธรรม แต่ก ็สามารถเสนอสารที่ไม ่ขัคต่อ หรือไม่ลบหลู่ล ่วงเกิน  
ขนบธรรมเนียมประเพณี ความเชื่อ หรือสิ่งส ักสิทธิ”, ของมวลชนผู้ร ับสารในบางท ี่ได ้ (คิริ'วรรณ 
เสรีร ัตน ์ )

2. เพศ
ผู้หญิง กับผู้ขาย มีความแตกต่างทางด้านความคิด ค่านิยม และทัศนคติ รวมถึง 

พฤติกรรมความต้องการ ตลอดจนการตัดสินใจยอมรับส่ิงต่าง  ๆ นอกจากนีการวิจัยทางจิตวิทยา
หลายเร่ืองแสดงให้เห็นว่า ผู้หญิงมักถูกจูงใจได้ง่ายกว่าผู้ชาย ผู้ชายใช้เหตุผลได้มากกว่า และจดจำ 
ข่าวสารได้ดีกว่าผู้หญิง ทังน้ีเพราะ'วัฒนธรรมและสังคมกำหนดบทบาท และกิจกรรมของหญิงชาย 
ไว้ต่างกัน และพบว่าผู้หญิงใช้เวลาคูโทรทัศน์มากกว่าผู้ชาย (ปรมะ สตะเวทิน, 2538 )

3. อายุ
มีผลต่อพฤติกรรมการแสดงออก ทำให้คนมีความแตกต่างทางความคิด และ 

พฤติกรรม เป็นส่ิงกำหนดความแตกต่างในเร่ืองความยากง่าย ในการจูงใจ การวิจัยทางจิตวิทยา
พบว่า โดยท่ัวไปคนอายุน้อยมักมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์ และมองโลกในแง'ดี กว่าคน
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ท่ีมีอายูมาก ทำให้สามารถชักจูงใจได้ง่าย ขณะท่ีคนมีอายุมากจะมีลักษณะอนุรักษ์นิยม ยึดถือ 
การปฏิบัติ ระมัดระวัง และมองโลกในแง่ร้าย เน่ืองจากเคยผ่านปิญหาต่าง  ๆ ทำให้โอกาสในการ 
ถูกชักจูงใจลดลง นอกจากน้ีคนท่ีมีวัยต่างกัน มักมีความต้องการในเร่ืองต่าง  ๆ แตกต่างกันไปด้วย 
( ปรมะ สตะเวทิน, 2538 ) ด้านการใช้ส่ือมวลชนพบว่า ผู้ท่ีมีอายุต่างกัน มีการเปิดรับส่ือมวลชน 
และใช้ประโยชน์จากส่ือต่างกัน ผู้รับสารในวัยผู้ใหญ่ มีการเปิดรับส่ือมวลชนมากพอ  ๆ กัน แต่เม่ือ 
อายุ 4 0 ป ีข้ึนไป ปริมาณการอ่านหนังสือพิมพ์ลดลง แต่ดูโทรทัศน์มากขึ้น เน่ืองจากเวลาว่างมีมาก 
ข้ึน ( ยุบล เบญรงค์กิจ , 2534 ) และคนท่ีมีอายุมาก มักใช้ส่ือมวลชนเพ่ือแสวงหาข่าวสารหนัก  ๆ
มากกว่าเพ่ือความบันเทิง

4. การศึกษา

งานวิจัยหลายชิ้น แสดงให้เห็นว่า การสืกบาของผู้ร ับสาร ทำให้ม ีการเปิดรับข่าวสาร 
แตกต่างกันออกไป เช่น ผู้ท ี่ม ีการศึกษาสูง จะสนใจข่าวสารกว้างขวาง แต่จะไม่เชื่ออะไรง่ายๆ 
ต้องมีเหตุผลสนับสนุนเพียงพอ และมักจะใช้ส ื่อสิ่งพ ิมพ์มากกว่าสื่อวิทยุ และโทรท ัศน ์ นอก 
จากนี้พบว่า ผู้ท ี่ม ีการศึกษาสูงมีโอกาสในการรับรู้ข ้อมูลข่าวสารมากกว่าผู้ท ี่ม ีการศึกษาตํ่า 
ทำให้ม ีโลกทัศน ์มากขึน และการตัดสินใจมีความละเอียดรอบคอนมากขึ้น ( ปรมะ สตะเวทิน 1 
2538 )

5. อาชีพ

การวิจัยทางนิเทศศาสตร์ ได้ชีให้เห็นว่าสถานะทางเศรษฐกิจและสังคม ทำให้คนมี 
วัฒนธรรมต่างกัน มีประสบการณต่างกัน มีทัศนคติ ค่านิยา และเปึาหมายท่ีต่างกัน ( Burgoon, 
1971:61) คนท่ีมีพืนฐานทางสังคมต่างกัน ย่อมมีค่านิยม ความคิด ความเช่ือ ท่ีต่างกันในทำนองเดียว 
กัน คนท่ีมีอาชีพต่างกัน ย่อมมองโลก มีแนวความคิด อุดมการณ์ มีค่านิยมต่อส่ิงต่าง  ๆ แตกต่างกัน 
ออกไป คนท่ีรับราชการ มักคำนึงถึงยศฐาบรรดาศักค์ศักดิศรี และเกียรติภูมิของคนเป็นข้าราชการ 
ในขณะท่ีคนทำงานธุรกิจเอกชน อาจคำนึงถึงรายได้ และการมีศักดิศรีของตนด้วยเงินทองท่ี
สามารถจะหาชือ จับจ่ายใช้สอยส่ิงท่ีด้องการ เพ่ือรักษาสถานภาพในสังคมของตน แม้แต่คนท่ีรับ 
ราชการด้วยกันก็มีความคิดเห็นและค่านิยม ตลอดจนพฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน อาจารย์มหาวิทยาลัย 
ถูกกำหนดบทบาทโดยสังคม ให้เป็นคนสมถะ ขลุกอยู่กับการด้นคว้าตำรับตำรา และการทดลอง 
ยึดม่ันอุดมการณ์ และความมีอิสระเสรีทางความคิด จนกระท่ังกลายเป็นคนท่ียืนอยู่บนหอคอย
งาช้าง ไม,รู้จักสัมผัสความเป็นจริง ( ปรมะ สตะเวทิน 2540:115)



33

6. รายได้
รายได้เป็นเคร่ืองกำหนดความคิดเห็น และความต้องการของคน เก่ียวกับส่ิงต่าง  ๆ และ 

พฤติกรรมของผู้รับสาร งานวิจัยของ ชแรมม’ และ ไวท์ ( Schramm and White : 1994 ) พบว่าใน 
สังคมอเมริกัน ผู้ท่ีมีรายได้สูงมักนิยมเปิดรับ ส่ือส่ิงพิมพ์ และนิยมเนือหา ท่ีเป็นข่าวหนัก ไม่ค่อย 
สนใจข่าวบันเทิง

ความสัมพันธ์ระหว่างปิจจัยทางประชากร กับพฤติกรรมการเปิดรับส่ือน้ัน 
(ยุบล เบญจรงค์กิจ :2534) ได้กล่าวสรุปจากงานวิจัยของนักวิชาการหลายท่านว่า คนท่ีมีคุณสมบัติ 
ทางประชากรต่างกัน จะมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือต่างกัน ซ่ึงสามารถสรุปเป็นประเด็นได้ดังน๋ิ

1. เพศ กับการเปิดรับส่ือ
1พศชาย และเพศหญิง มีการเปิดรับส่ือต่างกัน เพศหญิงใช้เวลาในการดูโทรทัศนั และพิงวิทยุ 

มากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายนิยม อ่านหนังสือพิมพ์มากกว่า สำหรับความนิยมในรายการโทร 
ทัศนันัน เพศหญิงนิยมรายการละคร ในขณะท่ีฝ่ายชายนิยมรายการข่าว และกีฬา

2. อายุ กับการเปิดรับส่ือ
จากการถึกษาเก่ียวกับการเปิดรับส่ือของเด็กอเมริกา พบว่า เด็กต้ังแต่วัยสองขวบ 

ถึง แปดขวบดูโทรทัศน์เพ่ิมข้ึน เม่ือวัยมากข้ึน และเปิดรับส่ือทุกชนิดเม่ือวัยมากข้ึน โดยส่วนใหญ่ เด็ก 
จะใช้ส่ือ1พ่ือความบันเทิง ซ่ึงเด็กจะคุโทรทัศน์ และรับพิงวิทยุมากกว่าส่ืออ่ืน  ๆ และเร่ิมอ่านหนังสือ 
เม่ืออายุมากข้ึน ส่วนเด็กวัยรุ่นนิยมพิงเพลงมากกว่าดูโทรทัศน์

สำหรับผู้ใหญ่น้ัน มีการเปิดรับโทรทัศน์ วิทยุ และหนังสือพิมพ์มากในปริมาณใกล้เคียง 
กัน แต่เม่ือวัย 4. ปีข้ึนไป ปริมาณการอ่านหนังสือพิมพ์จะลดลง และเม่ือถึงวัยเกษียณ อายุ 55-60 
ปี ปริมาณการดูโทรทัศน์ จะเพ่ิมข้ึนอีกครัง ซ่ึงส่วนใหญ่การใช้ส่ือมวลชน ของผู้สูงอายุ เพ่ือ 
คลายความเหงา

ในส่วนของส่ือหนังสือพิมพ์น้ัน ผู้ใหญ่ท่ีมี'วัย 50 ปี อ่านหนังสือพิมพ์ถึง 77 % แต่เม่ืออายุ 
ถึง 65ปี ปริมาณการอ่านลดลงอย่างมาก ขณะท่ีวัยรุ่นและหนุ่มสาวให้เวลากับการดูโทรทัศน์มาก 
กว่าการอ่านหนังสือพิมพ์ และยังเป็นวัยท่ีให้ความสนใจในส่ือนิตยสาร และภาพยนตร์ มากกว่าวัย 
อ่ืนๆ

3.การศึกษากับการเปิดรับส่ือ
การถ ึกษ าม ีความ ส ัม พ ัน ธ ์ส ูง  ก ับ ก าร เป ิด ร ับ ส ื่อ  โด ย ม ีค วาม ส ัม พ ัน ธ ์เช ิงบ วก  ก ับ การเป ิด ร ับ ข ่าว

สาร แล ะ เร ื่อ งท ี่เก ี่ยวช ้อ งก ับ ส าธ ารณ ช น  แต ่ม ีค วาม ส ัม พ ัน ธ ์ เช ิงลบ ก ับ ก ารเป ิด ร ับ เน ื้อห าค วาม บ ัน เท ิง
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ผู้'รับสารที่มีการศ ึก บาสูง จะเปิดรับสื่อสิ่งพิมพ์มากกว่าผู้ท ี่ม ีการศึกษาน้อย โดยผู้ที่มีการศึกษาน้อย 
จะพิงวิทยุมากกว่า นอกจากความแตกต่างด้านปริมาณการเปิดรับสื่อแล้ว ยังพบความแตกต่างด้าน 
เนื้อหาอีกด้วย ผู้ท ี่ม ีการศึกษาสูง และอายุมาก นิยมเปิดรับข่าวสารที่เกี่ยวข้องกับสาธารณชนมากกว่า 
ผู้ที่มีการศึกษาตํ่า และอายุน้อย ซึ่งผลการวิจัยต่างๆ พบว่า ยิ่งคนมีการศึกษาสูง ยิ่งม ีความสนใจใน  
ข่าวสาร บทบรรณาธีการ และคอลัมน์ ที่ม ีเน ื้อหาหนัก

4.รายได้กับการเปีดรับส่ือ
รายได้ เป็นปิจจัยท่ีมีบทบาทใกล้เคียงกับการศึกษา คือมีความสัมพันธ์ระหว่างกันสูงมาก

โดยเฉล่ียแล้ว คนท่ีมีการศึกษาสูง มักมีรายได้สูงไปด้วย ส่วนคนท่ีมีการศึกษาน้อยนัน มักมีรายได้ 
น้อยถึงปานกลาง ดังน้ัน การศึกษากับรายได้ จึงถูกมองรวมเป็นฐานะทางเศรษฐกิจ และสังคม ผู้ท่ีมี 
รายได้สูงมักนิยมเปิดรับส่ือส่ิงพิมพ์ และนิยมข่าวสารท่ีมีเน้ือหาค่อนข้างหนัก ไม่ค่อยสนใจ 
เนือหาด้านความบันเทิง ผู้ท่ีมีฐานะดี และมีการศึกษาสูง เป็นกลุ่มคนท่ีได้รับข่าวสารท่ีมีเน้ือหาสาระ 
จากส่ือมวลชนมากท่ีสุด พังน้ืผู้ท่ีมีรายได้สูงน้ัน มักมีการศึกษาสูง จึงถูกผลักดันให้มีความจำเป็นท่ี 
จะต้องเรียนรู้ข่าวสารต่าง  ๆ ให้ทันเหตุการณ์เสมอ การเปิดรับข่าวสารจึงจำเป็นสำหรับกลุ่มนีมากกว่า 
ในขณะท่ีผู้ท่ีมีการศึกษาน้อย และรายได้ต่ํา มีทักษะในการอ่านน้อย จึงนักเปิดรับโทรทัศน์มากกว่า

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ 

ความหมายของแรงจูงใจ

ในการแสดงพฤติกรรมออกมาครังหน่ึง  ๆ ของมนุษย์น้นไม่ว่าจะเป็นพฤติกรรมภายนอกท่ี
แสดงออกให้ปรากฎเห็นได้ หรือพฤติกรรมภายใน ซ่ึงผู้สังเกตสามารถสังเกตเห็นได้ยาก (Overt 
and Invert Behavior) มีส่ิงท่ีต้องพิจารณาคืออะไรเป็นเหตุหรือตัวผลักดันให้มนุษย์แสดง

พฤติกรรมต่าง  ๆ ออกมา ในสมัยหน่ึง นักจิตวิทยาเช่ือกันว่าพฤติกรรมส่วนใหญ่ของมนุษย์ 
เกิดขึนโดยสัญชาตญาณ กล่าวคือ วิธีการท่ีจะตอบสนองส่ิงเร้าเป็นส่ิงท่ีติดตัวมาต้ังแต่แรกเกิด พฤติ 
กรรมใดท่ีไม่ใช่ผลโดยตรงของการอบรมส่ังสอนจากบัานหรือโรงเรียนก็จะถูกทักทายว่า พฤติกรรม 
นันเกิดข้ึนมาโดยสัญชาตญาณ จากการศึกษาอย่างกว้างขวางและลึกซ้ึง แนวความคิดเก่ียวกับสัญ
ชาตญาณถูกลบล้างจนเกือบหมดความเช่ือถือลงไป และในปีจจุบันจึงมีความเห็นว่าพฤติกรรมต่าง  ๆ
ของมนุษย์บันเกิดขึนจากภาวะภายในของร่างกายเราทังสิน กล่าวคือ ในร่างกายของมนุษย์บันจะมี 
ความต้องการหลาย  ๆ อย่าง เช่น มีความต้องการส่ิงท่ีจำเป็นสำหรับการดำรงชีพ ได้แก่ อาหาร นั้า 
อากาศ อุณหภูมิพอเหมาะ เป็นด้น
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เม่ือใดกีตามท่ีร่างกายของมนุษย์นันจะมีความต้องการหลาย  ๆ อย่าง เช่น มีความต้องการ 
ส่ิงท่ีจำเป็นสำหรับชีวิตก็จะมีแรงขับ (Drive) เกิดข้ึนภายในตัวมนุษย์ และแรงขับน้ีจะเป็นแรง 
ผลักตันให้มนุษย์มีพฤติกรรมต่าง  ๆ เพ่ือเสาะหาส่ิงท่ีขาดไปน้ันมาให้ร่างกายอยู่ในภาวะท่ีสมดุล
และถึงแม้เราจะยอมรับว่ามนุษย์ท่ัวไปมีความต้องการจำเป็นบางอย่าง แต่ก็ไม่ไต้หมายความว่า
ความต้องการจำเป็นเหล่าน้ีมีพลังรุนแรงผลักตันให้มนุษย์กระทำส่ิงต่าง  ๆ โดยท่ีเราไม่มีการดัด
แปลงแก้ไขได้(ประสาท อิศรปรีดา 2521ะ 13-14และชุดา จิตพิทักษ์2525 : 31)

ตามท่ีได้กล่าวน้ี จะเห็นว่าส่ิงสำคัญท่ีเป็นตัวกำหนดพฤติกรรมก็คอ แรงขับ (Drive) ซ่ึง 
เกิดมาจากความต้องการ (Need) ของร่างกายอีกช้ันหน่ึง น่ันคือ แรงขับและความต้องการจะเกิด 
ควบคู่คันเสมอ เช่น ในขณะท่ีร่างกายขาดหรือสูญเสียอาหาร หรือ นำ ร่างกายย่อมต้องการอาหาร 
หรือนำ ความต้องการนีจะก่อให้เกิดผลทางจิตวิทยาตามมา คือ ทำให้ใจคอหงุดหงิคกระวน
กระวาย อารมณ์เสียง่าย และทำอะไรรุนแรง ส่ิงท่ีเกิดข้ึนต่อเน่ืองจากความต้องการ และมีความ 
เก่ียวพันกับแรงขับหรือแรงจูงใจ โดยท่ัวไปเราจะใช้คำว่า แรงจูงใจน้ีอ้างถึงภาวะภายในร่างกายท่ี 
กระตุ้นให้ร่างกายเกิดการต่ืนตัว หรือ การกระทำกริยาอาการต่าง  ๆ และเกิดความพร้อมหรือความ 
โอนเอียงท่ีจะทำให้ร่างกายมีพฤติกรรมสู่เป้าประสงคั อย่างมีทิศทางและเหมาะสม ส่วนแรงขับ
นันเปีนภาวะของอินทรีย์ ซ่ึงเกิดจากเง่ือนไขอย่างใดอย่างหน่ึง โดยไม่ต้องเรียนรู้ แล้วเง่ือนไขน้ัน 
ไม่ได้เป็นส่ิงกำหนดแนวทางหรือช้ีช่องให้ร่างกายตอบสนอง เพ่ือจะไปสู่ส่ิงใดเป็นส่ิงกำหนดแนว 
ทางหรือช้ีช่องให้ร่างกายตอบสนอง เพ่ือจะไปสู่ส่ิงท่ีหวัง (Incentive) อย่างเหมาะสมน้ันก็คือ แรง 
จูงใจมีความหมายในขอบเขตกว้างกว่าคำว่า แรงขับ (ประสาท อิศรปรีดา 2521: 15)

ถ้าหากเราสามารถจะบอกสาเหตุของพฤติกรรมของแต่ละบุคคลได้ก็คงจะทำให้การดำเนิน 
ชีวิตเราง่ายข้ึน เพราะการเข้าใจสาเหตุของพฤติกรรมจะช่วยให้คนเรามีความเข้าใจซ่ึงกันและกัน
และให้อภัยกันได้ง่ายข้ึน แต่ในชีวิตจริงแม้แต่ว่าบุคคล 2 คนรู้จักกันเป็นอย่างดี มีความสัมพันธ์ 
ใกล้ชิคก็ยากท่ีจะบอกสาเหตุของพฤติกรรมได้ถูกต้องทุกครัง เพราะสาเหตุของพฤติกรรมเป็นส่ิงท่ี 
สังเกตไม,ได้และบางครังผู้แสดงพฤติกรรมเองก็อาจบอกไม,ได้ว่าทำไมตนเองจีงแสดงพฤติกรรม 
เช่นพัน ในสมัยหน่ึงพักจิตวิทยาเช่ือว่า พฤติกรรมส่วนใหญ่ของมนุษย์เกิดข้ึนโดยสัญชาตญาณ 
แต่ปีจจุบันความคิดตังกล่าวถูกลบล้างจนเกือบหมดความเช่ือถือลงไปและมีความเห็นว่าพฤติกรรม 
ต่างๆ  ของมนุษย์พันเกิดขึนจากภาวะภายในของร่างกายเราทังส้ิน พักจิตวิทยาได้พยายามท่ีจะ
อธิบายสาเหตุของพฤติกรรม จึงพยายามสร้างทฤษฎีข้ึน โดยใช้ความคิดรวบยอด สมมติฐานท่ี 
เรียกว่า แรงจูงใจซ่ึงหมายถึงองค์ประกอบท่ีกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมท่ีมีจูดหมาย 
(สุรางค์ โด้วตระกุล 2533 : 11 1 และประสาท อิศรปรีดา 2521 : 13-14)
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เก็ต (Gate 1948 ะ 300 - 309 ) ไค้กล่าวถึงหลักการของแรงจูงใจว่า แรงจูงใจเปีนส่ิงท่ีช่วย 
ให้บุคคลกระทำกิจกรรมหรือเรียนเไค้สำเร็จ โดยมีสภาวะแวดค้อมภายนอกเปีนเคร่ืองช่วย

เบร์เรลสัน และสไตเนอร์ (Berelson and Steiner 1964:240) ไค้อธิบายแรงจูงใจไว้ว่าส่ิง 
ชักจูงอันหน่ึงนันคือ สถานการณ์ภายใน ซ่ึงช่วยกระตุ้นและริเร่ิมเร่ืองของกิจกรรมการเคล่ือนไหว 
แล้วนำไปสู่การประพฤติ ปฏิบัติตามช่องทางภายใต้การนำของเป้าหมาย

บีช (Beach 1965 : 379) ให้คำนิยามแรงจูงใจไว้ว่า แรงจูงใจ หมายถึง ความเต็มใจท่ีจะ 
ใช้พลังให้ประสบความสำเร็จในเป้าหมาย หรือให้ไค้รับรางวัลเป็นส่ิงท่ีสำคัญของการกระทำของ 
มนุษย์ และเป็นส่ิงท่ีย่ัวยุคนให้ไปถึงซ่ึงวัตถุประสงค์ท่ีมีสัญญาเก่ียวกับรางวัลท่ีไค้รับ

แอนเดรส (Andress 1970:505) ไค้ให้ความหมายของแรงจูงใจว่า แรงจูงใจเป็นตัวการท่ี 
จะทำให้เกิดพฤติกรรมของมนุษย์

กิลฟอรํด และ เกรย์ (Guilford and Gray 1970 : 189) กล่าวว่า แรงจูงใจ คือ สถานการณ์ 
ภายใน ซ่ึงไปกระตุ้นความปรารถนาหรือแรงผลักคันในแต่ละบุคคล และจะนำไปสู่เป้าหมายซ่ึง 
อาจเป็นไปโดยจิตสำนึกหรือจิตใต้สำนึกก็ไค้

ชูชีพ อ่อนโคกสูง (2522 : 3) ไค้กล่าวว่า แรงจูงใจ หมายถึง การสร้างพลังทำให้อินทรีย์ 
เกิดพลังมีทิศทาง เพ่ือนำไปสู่จุดหมายปลายทางอย่างใดอย่างหน่ึง

โลเวลล์ (Lovell 1980 : 109) ให้ความหมายของแรงจูงใจว่า เป็นกระบวนการท่ีชักนำ 
โน้มห้าวให้บุคคลเกิดความมานะพยายาม

ถวิล เกือกูลวงศ์ (2528 : 53) ไค้กลาวว่า แรงจูงใจ หมายถึง ความต้องการ ความจำเป็น 
แรงขับ หรือ แรงกระตุ้นท่ีอยู่ภายในตัวบุคคล แรงจูงใจจะถูกนำมุ่งหน้าไปสู่เป้าหมาย ซ่ึงอาจเป็น 
ลักษณะของจิตสำนึกหรือจิตใต้สำนึกก็ไค้

สงวน สุทธิเลิศอรุณ (2529 : 112) ไค้สรุปความหมายของแรงจูงใจ ว่า หมายถึง ส่ิงจูง 
ใจท่ีทำให้เกิดการใช้พลังท่ีมีอยู่ในตัวบุคคล กระทำกิจกรรมเพ่ือให้ประสบความสำเร็จตามเป้า
หมายหรือแรงจูงใจเป็นส่ิงหน่ึงท่ีจะย่ัวยุให้บุคคลแสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึงเพ่ือให้บรรลุ 
วัตถุประสงค์ตามท่ีตนต้องการ

นายแพทย์กิติ ตยัคคานนท์ (2533 : 120) ก็ไค้ให้ความหมายของแรงจูงใจว่า หมายถึง 
พลังจิตท่ีอยู่ในตัวบุคคลแต่ละคน ซ่ึงทำหน้าท่ีเร้าให้แก่บุคคลน้ัน  ๆ กระทำส่ิงใดส่ิงหน่ึงออกมา 
พลังจิตนีเกิดจากการกระตุ้น หรือ ส่ิงเร้าต่าง  ๆภายในร่างกาย หรือ ภายนอกร่างกาย
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ป ระ เภ ท ข อ งแ รงจง 'ใจ

ฮิลการ์ด (Hilgard 1962: 321- 322) แบ่งแรงจูงใจออกเป็น3 ประ๓ทคือ
1. แรงจูงใจเพ่ือการอยู่รอด (The Survival Motive) หมายถึง ความต้องการทางกาย 

(Psysiological Needs) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีขาดเสียมิได้ เช่น ความต้องการอาหาร ความต้องการนำ ความ 
ต้องการอุณหภูมิพอเหมาะ ความต้องการในการขับถ่ายของเสีย ความต้องการพักผ่อน และความ 
ต้องการทำกิจกรรม

2. แรงจูงใจทางสังคม (Social motives) หมายถึง แรงจูงใจอันเกิดจากความต้องการทาง 
สังคม (Social Needs) ของมนุษย์ในการเก่ียวข้องสัมพันธ์กับบุคคลอ่ืน  ๆ ได้แก่ ความต้องการ 
ความรัก (Needs for Affection) ความต้องการตำแหน่งในสังคม (Needs for Social Status) ความ 
ต้องการทางเพศ (Sex Needs) ความต้องการเหล่าน้ีกระตุ้นให้เกิดแรงจูงใจ (Motives) ให้คนเรา 
กระทำพฤติกรรมทางสังคม (Social Behavior)

3. แรงจูงใจในทางอวดตน (Ego-integrative Motives) ความต้องการปรัชญาชีวิตท่ีน่าพอ 
ใจ ความต้องการช่ือเสียงเกียรติยศ ความต้องการในการสร้างและประดิษฐ์เพ่ือให้เกิดความร้สีก 
นับถือตนเอง (Self-respect) ซ่ึงจะเป็นทางให้บุคคลสามารถหลีกเล่ียงจากการมีปมด้อย 
(Inffionty Complex) และความร้สีกว่าตนเองไม่มีค่า (Self-depreciation) หรือกล่าวอีกนัยหน่ึงว่า 
ตนจะได้มีความร้สืกว่าตนมีความสามารถ (Sense of Attainment) ส่วนแรงจูงใจท่ีเกิดจากความ 
ต้องการปรัชญาชีวิตท่ีน่าพอใจ (Satisfying Philosophies of Life) นัน ก็เพ่ือบุคคลจะได้เป็นท่ีน่า 
นิยมยกย่องของคนอ่ืนในสังคมด้วย

มอร์แกน และ คิง (Morgan and King 1966 ะ 281) ได้แบ่งแรงจูงใจออกเป็น 2 ประ๓ท
คือ

I. ความต้องการผูกพันกับผู้อ่ืน (Alliliation Needs) เพราะมนุษย์เป็นสัตว์สังคมจึงจำเป็น 
ต้องอยู่ร่วมกับผู้อ่ืนนอกเหนือจากพ่อแม่ พ่ีน้อง ความผูกพันกันนัน ทำให้เกิดความพึงพอใจและ 
สบายใจในการท่ีจะอยู่ร่วมกันหรือทำงานเก่ียวข้องกันเพ่ือสนองความต้องการต่างๆ

2. ความต้องการฐานะ (Status Needs) ในชุมชนท่ีอาศัยอยู่ด้วยกันเป็นจำนวนมาก การแบ่ง
แยกระดับชันจะเกิดขืนเสมอ คนส่วนมากจึงพยายามจะสร้างฐานะของตนเองให้ทัดเทียม
หรือให้ดีกว่าคนอ่ืน  ๆ ในสังคมเดียวกัน ซ่ึงมีหลายรูปแบบ เช่น อยากได้ตำแหน่ง (Rank)
อยากได้เกีารติยศและอำนาจ (Prestige and Power)
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ฮิลการ์ด ( Hilgard 1962 : 125 - 127)อ้างอิงใน ชุชีพ อ่อน โคกสูง 2518: 73 ได้สรุปและ 
ให้ข้อสังเกตเก่ียวกับแรงจูงใจไว้ดังน้ีคือ

1. แรงจูงใจของแต่ละบุคคลแตกต่างกันออกไปในแต่ละสังคม แม้ว่าในสังคมเดียวกัน
แรงจูงใจของแต่ละบุคคลก็ยังมีความแตกต่างกัน แล้วแต่ประสบการณ์หรือการเรียนรู้ของแต่ละ
บุคคลหรือของสังคมแต่ละสังคม ทังนีเพราะแรงจูงใจเป็นผลของประสบการณ์และการเรียนรู้โดย 
ตรง

2. แรงจูงใจอย่างเดียวกันอาจจะทำให้บุคคลแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกัน เช่น ความ 
โกรธหรือความเคียดแค้นอาจแสดงออกโดย การก้าวร้าว ทำร้าย ต่อสู้หรือ บางคนแสดงออกโดย 
การหลบหนี ก็ได้

3. แรงจูงใจต่างกัน อาจก่อให้เกิดพฤติกรรมอย่างเดียวกันได้ เช่น การโกหก อาจมี 
สาเหตุมาจากความต้องการปกปิดความผิดของตนเอง หรืออาจเกิดจากความด้องการแสดงว่าตัวเอง 
เป็นบุคคลสำคัญ

4. แรงจูงใจท่ีเกิดขึนอาจมีสาเหตุสลับซับซ้อน เช่น เด็กลักขโมย เราคิดว่าแกทำไปเพราะ 
อยากได้ของของคนอ่ืน ซ่ึงจริงๆ  แล้ว อาจทำไปเพราะมีความจำเป็น

ประสาท อิศรปรีดา (2521 : 20 - 26) จัดแบ่งแรงจูงใจออกเป็นสองประ๓ทใหญ่  ๆ คือ 
แรงจูงใจอันเน่ืองมาจากความต้องการทางสรีระและแรงจูงใจอันเน่ืองมาจากความต้องการทาง 
สังคม

แรงจูงใจอันเน่ืองมาจากความต้องการทางสรีระหรืออาจจะเรียกว่าแรงขับทางสรีระ 
(Physiological Drives) ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการรักษาดุลยภาพของสภาวะภายในร่างกาย 
เช่น เม่ือร่างกายขาดสารอาหารบางอย่างไป ก็จะมีผลให้ภาวะความสมดุลสูญเสียไป ความเครียด 
ในร่างกายก็จะเกิดขืน ความเครียดนียังคงอยู่ต่อไป จนกว่าจะได้สารท่ีขาดไปน้ันมา ดังน้ัน เม่ือ 
คนมีความหิว ย่อมเป็นผลจากท่ีคนนันขาดอาหาร ดังผลการทคลองของนักจิตวิทยา ซ่ึงได้ให้เด็ก 
เลือกรับประทานอาหารท่ีจัดไว้ตามใจชอบ เขาพบว่าเด็กจะเลือกรับประทานอาหารท่ีมีธาตุซ่ึงร่าง 
กายต้องการ แต่อย่างไรก็ตามนิสัยการรับประทานอาหารและส่ิงท่ีผู้อ่ืนในสังคมนิยม จะเข้ามามี 
ส่วนเก่ียวข้องด้วยเช่นกัน แรงขับทางสรีระมีอยู่หลายประ๓ทด้วยกัน เช่น ความหิว ความ
กระหาย การพักผ่อนนอนหลับ การหลีกเล่ียงความเจ็บปวด ความต้องการทางเพศ ฯลฯ

แรงจูงใจอันเน่ืองมาจากความต้องการทางสังคม แรงจูงใจประเภทน้ีเกิดข้ึนจาก การท่ี
มนุษย์ต้องติดต่อสัมพันธ์กับผู้อ่ืนในสถานการณ์ต่าง  ๆ เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดขืนจากการเรียนรู้หรือมี 
ประสบการณ์มาก่อน เช่น แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ๙ แรงจูงใจใฝ่สัมพันธ์ แรงจูงใจใฝ่อำนาจ แรงจูงใจ 
เก่ียวกับฐานะทางสังคม ความรัก
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เอนกกุล กรีแสง (2526 : 36 - 40) แบ่งแรงจูงใจออกเป็น 3 ประ๓ท คือ
1. แรงจูงใจทางร่างกาย (Physiological Motives) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากความต้องการ 

ทางเพศ เช่นความหิว ความกระหาย การพักผ่อน การขับถ่ายและความต้องการทางเพศเป็นต้น
2. แรงจูงใจทางสังคม (Social Motives) เป็นแรงจูงท่ีเกิดข้ึนในภายหลัง เป็นส่ิงท่ีเกิดฃึน 

จากการเรียนรู
3. แรงจูงใจส่วนบุคคล (Personal Motives) แรงจูงใจประเภทนี หมายถึง แรงจูงใจท่ี 

พัฒนาข้ึนในตัวคน ซ่ึงจะแตกต่างกันไป ไม่ไต้เสพแล้วจะเกิดอาการผิดปกติกับร่างกาย สำหรับ 
รายท่ีติดยาอย่างรุนแรงอาจถึงกับฆ่าตัวตายหรือถ่ออาชญากรรมและอีกประการหน่ึง คือ ระดับ 
ความบุ่งหมายไว้ไม,เหมือนกันและจะเปล่ียนแปลงไต้เสมอ

นอกจากการแบ่งตังกล่าวแล้ว สงวน สุทธิเลิศอรุณ ยังไต้แบ่งแรงจูงใจตามพืนฐานทาง 
สังคม เป็น 3 ประเภท คือ

1. แรงจูงใจใฝ่สัมพันธ์ (Affiliative Motive) แรงจูงใจชนิดน้ีเกิดข้ึนเน่ืองจากสัญชาต 
ญาณในการรวมกลุ่มของมนุษย์เพ่ือช่วยเหลือกัน เพ่ือความอยู่รอดของสังคม เอ้ือเพ่ือแสดงไมตรี 
ต่อกันเป็นแรงจูงใจของบุคคลท่ีจะช่วยเหลือเกือกูลกันอย่างผู้มีมิตรไมตรี

2. แรงจูงใจใฝ่อำนาจ (Power Motive) แรงจูงใจชนิดน้ีเน่ืองจากสัญชาตญาณในการเป็น 
ผู้นำของบุคคล เพ่ือจะให้ไต้ซ่ึงอำนาจ และอำนาจจะบันดาลให้เกิดผลตามท่ีต้องการอีกหลายอย่าง 
อันอาจเป็นท่ียอมรับหรือยกย่องของสังคม

3. แรงจูงใจใฝ่ส้มฤทธ (Achievement Motive) หมายถึง ความปรารถนาท่ีจะทำส่ิงหน่ึง 
ส่ิงใดให้สำเร็จลุล่วงไปด้วยดีได้ผลเป็นเย่ียม หรือไต้ผลดีกว่าบุคคลอ่ืน  ๆ โดยทุ่มเทความพยายาม 
ทังหมดท่ีมีอยู่จนประสบความสำเร็จ ไต้รับคำยกย่อง ชมเชย หรือจนไต้รับรางวัล

บุคคลท่ีไต้ช่ือว่าเป็นผู้ทำงานไต้อย่างสัมฤทธิผลน้ัน จะต้องเป็นไปใน 3 ลักษณะ คือ
1. มีความต้องการในการทำงานให้สำเร็จอยู่ในระดับสูง หรือ ต้องการทำงานให้ไต้ 

มาตรฐานจริงๆ
2. เป็นงานสร้างสรรค์ท่ีบ่งบอกให้เถึงเอกลักษณ์ว่าชอบงานน้ันอย่างเป็นชีวิต จิตใจมี 

ความร้สืกเป็นเจ้าของงานบัน
3. เป็นงานท่ีต้องใช้เวลานาน อาศัยความอดทนอย่างยอดเย่ียม ซ่ึงชีให้เห็นถึงว่าเป็นผู้มี 

แรงจูงใจใฝ่ส้มฤทธ คือ มีความตังใจท่ียาวนานในการทำงาน
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ตามท่ีนักจิตวิทยา ได้แบ่งแรงจูงใจออกเป็นประ๓ทต่างๆ  แล้วน้ันสามารถสรุปประเภท 
แรงจูงใจ ออกเป็น2 ประ๓ทใหญ่ๆคือ

1. แรงจูงใจทางด้านร่างกาย คือ ความต้องการทางด้านชีววิทยาของร่างกายต่าง  ๆ อันได้ 
แก่ความต้องการอาหาร น้ําอากาศ เป็นด้น

2. แรงจูงใจทางด้านสังคม คือ ความต้องการทางด้านจิตใจน้ันเอง เพ่ือให้เกิดความพึง 
พอใจ เป็นการเสริมแรงจูงใจด้านร่างกายให้สมบูรณ์ข้ึน

ท ฤ ษ ท ี่แ ร งจ ูง ใจ

ดังท่ีกล่าวมาแล้วในเร่ืองของแรงจูงใจท่ีก่อให้เกิดการแสดงพฤติกรรมต่าง  ๆ ออกมาน้ัน มี 
รากฐานมาจากความต้องการ และความต้องการของมนุษย์น้ันมีความต้องการหลายอย่าง จากการ 
ด้นคว้า วิจัย และทดลอง นักจิตวิทยาส่วนมากต่างก็ยอมรับกันว่า ความต้องการของมนุษย์ มีท้ังท่ี 
เกิดจากสภาพทางสรีระ และท่ีเกิดจากสภาวะของส่ิงแวดล้อม ในส่วนของความต้องการของคน 
คนนัน คนท่ีรู้ว่าความต้องการจำเป็นในชีวิตของคนบางอย่างขาดหายไป คนนันก็อาจจะแสดง 
พฤติกรรมออกมาหลายอย่าง บางคนอาจจะดินรนขวนขวายหาหนทางบำบัดหรือชดเชยความ
ต้องการจำเป็นท่ีขาดหายไปบัน (ชุคา จิตพิทักษ์ 2525: 31 -41)

ในพุทธศาสนา แรงผลักดันพฤติกรรมของมนุษย์ ได้แก่ ความทะยานอยาก หรือ ความใคร, 
ความกระหาย (อย่างแรง) ขนาดต้องด้ินรนข่วนขวายทีเดียว เรียกว่า ตัณหา ซ่ึงมีอยู่ 3 อย่าง คือ

1. กามตัณหา
2. ภวตัณหา
3. วิภวตัณหา

กามตัณหา คือ ความต้องการท่ีอยากจะใช้ชีวิตอย่างท่ีโลกเขาใช้ชีวิตกัน พยายามในส่ิงท่ี 
คิดว่าจะทำให้ชีวิตเรามีความสุขสบาย ความอยากในส่ิงท่ีน่าใคร่ น่าปรารถนา น่าพอใจ ในรูป รส 
กล่ิน เสียง และการสัมผัส

ภวตัณหา คือ ความใคร,ในภพ อยากเป็นโน่นเป็นน่ี ความต้องการท่ีจะมีฐานะทางสังคม 
อย่างน้ัน อย่างน้ั

วิภวตัณหา เป็น ตัณหาท่ีตรงกันข้ามกับภวตัณหา หมายถึง ความไม,อยากอยู่ในภพปีจจูบัน 
ความไม่อยากเป็นน่ันเป็นน่ี อยากพ้นไปจากภาวะท่ีไม,ปรารถนา

ตัณหาทังสามจำพวกน้ีทำให้เกิดอุปทาน คือ ความยึดม่ันถือม่ัน และทำให้เกิดเจตจำนงใน 
การกระทำพฤติกรรมต่าง  ๆ (ชุคาจิตพิทักษ์ 2525: 40-41)



41

ทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ เก่ียวกับเร่ืองความต้องการของมนุษย์ ไค้มีผู้เหลายท่านไต้อธิบาย 
ไว้ จึงมีทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจมากมายหลายทฤษฎีในท่ีน้ีจะนำเสนอ 3 ทฤษฎี ดังน้ี

ทฤษฎีแรงจูงใจท่ีสำคัญซ่ึงจะกล่าวต่อไปน้ีมี 4 ทฤษฎี คือ ทฤษฎีพฤติกรรมนิยม 
(Behavioral Approaches to Motivation) ทฤษฎีมนุษยนิยม (Humanistic Approaches to

Motivation) ทฤษฎีป็ญญานิยม (Cognitive Approaches to Motivation) และทฤษฎีการเรียนรู้ทาง 
สังคม (Social Learning Approaches to Motivation)

ทฤษฎีพฤฅิกรรมนิยม

นักจิตวิทยากลุ่มพฤติกรรมนิยมมีแนวคิดว่า พฤติกรรมเกิดขืนจากส่ิงเร้าและทิศทางของ
พฤติกรรมจะถูกกำหนดโดยการเสริมแรงและการลงโทษ หลักการเหล่านีไค้อธิบายเก่ียวกับแรงจูง 
ใจไว้เช่นกัน เช่น เร่ืองการเสริมแรงปฐมภูมิ (Primary Reinforcement) จะเก่ียวข้องโดยตรงกับ 
ความต้องการทางสรีระ (ความหิว ความกระหาย เพศ) หรือตัวเสริมแรงทุติยภูมิ (Secondary 
Reinforcement) จะเก่ียวข้องกับส่ิงเร้าซ่ึงเกิดขืนควบคู่กับตัวเสริมแรงปฐมภูมิ จนคุณสมใโตคลาย 
กับตัวเสริมแรงปฐมภูมิน้ัน

ถ้าหากเด็กไค้รับตัวเสริมแรงหลังจากท่ีไค้กระทำพฤติกรรมอย่างใดอย่างหน่ึง เด็กมีแนว
โน้มท่ีจะแสดงพฤติกรรมนันซำๆ ลักษณะน้ีจึงเป็นการสร้างนิสัยหรือการกระทำบางอย่างของ
บุคคล เช่น เด็กท่ีเรียนวิชาภาษาไทยแล้วไค้รับรางวัลเป็นคำชมหรือไค้รับความสนใจ ความรัก 
จากครู ถ้าไค้รับส่ิงพึงพอใจนีบ่อย  ๆ เขาก็จะมีเจตคติท่ีดี หรือชอบเรียนวิชาภาษาไทย เป็นต้น

ทฤษฎีกลุ่มพฤติกรรมนิยม จะเน้นการให้การเสริมแรงภายนอก (แรงจูงใจภายนอก) เช่น 
คะแนน ดาว หรือรางวัลอ่ืน  ๆ ซ่ึงตรงข้ามกับทฤษฎีของกลุ่มปีญญานิยมท่ีเน้นการให้รางวัลตนเอง 
(แรงจูงใจภายใน)
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ทฤษฎีมนุษยนิยม

นักทฤษฎีมนุษยนิยมท่ีมีช่ือเสียงมาก ได้แก่ มาสโลว์ (Abraham Maslow) และโรเจอรส 
(Carl, Rogers) นักจิตวิทยากลุ่มน้ีเกิดข้ึนจากความคิดท่ีว่า จิตวิทยากลุ่มพฤติกรรมนิยมและจิต 
วิทยากลุ่มจิตวิเคราะห์ (Psychoanalysis) ของฟรอยด์ (Sigmund Freud) อธิบายพฤติกรรมของ 
มนุษย์ไม่ชัดเจนเพียงพอ

จิตวิทยามนุษยนิยมจะอธิบายเร่ืองแรงจูง1ใจ1ของมนุษย์ โดยเนันยำท่ีอิสระภาพของบุคคล 
ในการท่ีจะเสือกกระทำ กำหนคแนวทางพฤติกรรมของตนเอง ตลอดจนการพัฒนาศักยภาพแห่ง 
ตน จิตวิทยากลุ่มน้ีจะเน้นความสำคัญของแรงจูงใจภายใน ซ่ึงบางท่านมีทัศนะว่า ความต้องการ 
นับถือตนเอง (Self-Esteem) และความต้องการตระหนักในตนเพ่ือพัฒนาศักยภาพแห่งตน (Self- 
Actualization) เป็นศูนย์กลางของการแสดงพฤติกรรมท้ังหลาย

ณานิยม

ทัศนะสำคัญของทฤษฎีปีญญานิยมก็คือ เขาคิดว่าพฤติกรรมของบุคคลไม่ไต้เกิดจากการ 
ตอบสนองต่อเหตุการณ์ภายนอก หรือจากภาวะไม่สมดุลทางกาย เช่น ความหิว หรือ ความ 
กระหายเหมือนท่ีกลุ่มพฤติกรรมนิยมกล่าวไว แต่พฤติกรรมท้ังหลายเกิดจากการแปลความหมาย
จากเหตุการณ์เหล่านัน (นักจิตวิทยาปีญฌานิยมใช้คำว่า “การรับรู้”) เช่น เม่ือถึงเวลาเท่ียงวัน ท่าน 
ก็จะรู้สืกลุกลีลุกลน ท่างานต่อไม่ไต้ เพราะถึงเวลาจะไปรับประทานอาหาร ลักษณะนีอธิบาย1ไต้-ว่า 
พฤติกรรมการลุกลีลุกลนหรือหงุคหงิดของท่าน ไม,ไต้เกิดจากการขาดอาหาร แต่เกิดจากการแปล 
ความหมายว่าเท่ียงแล้วถึงเวลาท่ีท่านจะต้องไปรับประทานอาหารแล้ว เป็นต้น นักจิตวิทยากลุ่มน้ี 
เช่ือว่าพฤติกรรมจะถูกกำหนดโดยความคิด (ความเช่ือ ความคาดหวัง เป้าหมาย ค่านิยม) ไม่ไต้เกิด 
จากการไต้รับรางวัลหรือตัวเสริมแรงหรือประสบการณ์ท่ีถูกลงโทษมาแล้วในอดีต
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ท ฤ ษ ฏ ีก า ร เร ีย น เท า งส ัง ค ม

ทฤษฎีการเรียนเทางสังคมเป็นกลุ่มท่ีผสมผสานระหว่างแนวคิดของกลุ่มพฤติกรรมนิยม 
และกลุ่มปีญญานิยม คือ ให้ความสนใจท้ังผลของการกระทำ และความคิด ความเช่ือของบุคคล 
ทฤษฎนี้จะอธิบายแรงจูงใจในรูปผลคูณของการคาดหวังกับคุณค่าของเปึาหมายท่ีต้องการ 
(Expentancy Value Theories) หรือกล่าวให้ง่ายขึนได้ว่า ทฤษฎีนีจะอยู่ในรูป “ถ้าหากฉันพยายาม 
ให้มากขืน ฉันจะประสบ
ความสำเร็จหรือไม่?” เน่ืองจากแรงจูงใจจะอยู่ในรูปของผลคูณ ฉะนันถ้าหากตัวประกอบตัวใดตัว 
หน่ึงเป็นศูนย์ แรงจูงใจก็จะมีค่าเป็นศูนย์หรือไม,มีแรงจูงใจ ตัวอย่าง เช่น ถ้าหากท่านเช่ือว่า ท่านมี 
โอกาสมากท่ีจะได้รับการคัดเลือกให้เป็นนักกีฬาบาสเกตบอลของโรงเรียน (การคาดหวังสูง) และ 
ถ้าหากท่านมีความคิดว่า การได้เข้าร่วมทีมบาสเกตบอลมีความสำคัญต่อตัวท่านมาก (มีค่ามาก) 
แล้วท่านย่อมมีแรงจูงใจท่ีจะเป็นนักกีฬาบาสเกตบอลสูง

ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับแรงจูงใจของมนุษย์นันมีหลายทฤษฎี ตังท่ีได้กล่าวมาแล้ว แต่โดย 
สาระสำคัญของแต่ละทฤษฎีแล้วสามารถสรุปได้ว่า มนุษย์มีแรงจูงใจหรือความต้องการไม,ส้ินสุด 
โดยจะมีความต้องการในขันพ้ืนฐานมาก่อน คือ ความต้องการด้านปีจจัยส่ี ความต้องการด้าน 
ความม่ันคงทางเศรษฐกิจ หรือ ความม่ันคงในการปฏิบัติงาน และความต้องการความปลอดภัยทาง 
ด้านร่างกาย หลังจากท่ีได้รับการตอบสนองในข้ันพ้ืนฐานแล้ว ก็จะมีแรงจูงใจหรือความต้องการ 
ในขันต่อไป ซ่ึงเป็นความต้องการในระดับสูงข้ึนไป คือ ต้องการความรัก ความเป็นเจ้าของ อยาก 
มีเพ่ือนพ้อง อยากมีช่ือเสียงเกียรติยศ ต้องการให้คนอ่ืนยกย่องนับถือ อยากมีอำนาจบารมีเหนือ 
คนอ่ืน  ๆ ต้องการความเจริญก้าวหน้า ความสำเร็จและต้องการรักษาความมีช่ือเสียงเกียรติยศ
ความเด่น รวมท้ังความสำเร็จให้คงอยู่ตลอดไป

แ น ว ค ิด เก ี่ย ว ก บ แ รงจ ูง ใจ ใน ก ารศ ึก ษ าต ่อ ระด ับ บ ัณ ฑ ิต ศ ึก ษ า

สุทิน นพเกด (2534:5) ได้ให้ทัศนะในกรณีท่ีมีผู้ต้องการศึกษาต่อระดับปริญญาโทกันเป็น 
จำนวนมาก จนเป็นท่ีวิพากษ์วิจารณ์กันว่า การศึกษาต่อระดับปริญญาโทเป็นแฟช่ันอย่างหน่ึงใน 
สังคมปิจจุบัน เป็นเร่ืองของนักศึกษาท่ีพยายามจะพัฒนาตนเองเพราะ ป็จจูบันภาวะเศรษฐกิจดีขืน 
ทำให้การแข่งขันค่อนข้างสูง การได้พัฒนาตน'ป๋งก็เป็นส่วนหน่ึงท่ีจะสามารถนำให้ ก้าวไปสู่ความ 
สำเร็จในหน้าท่ีการงานได้
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5 .แ น ว ค ิด และท ฤ ษ ฎ ีเก ี่ย ว ก ับ ค ว า ม ต ้อ งก ารข อ งม น ุษ ย ์

ความต้องการเป็นพลังผลักดันท่ีเกิดขืนในตัวบุคคล ในชีวิตมนุษย์นัน เราต้องพยายามดิน 
รน เพ่ือสนองความต้องการชนิดต่าง  ๆ แนวทางของพฤติกรรม จะถูกกำหนดโดย แรงผลักดันของ 
ความต้องการต่าง  ๆของมนุษย์ในเวลาน้ัน  ๆ ( ศิริโสภาคย์ บูรพาเดชะ, 2529:126 )

การส่ือสาร จัดเป็นพฤติกรรมอย่างหน่ึงของมนุษย์ท่ีกระทำออกมา เพ่ือตอบสนองความ 
ต้องการของมนุษย์ ดังจะเห็นไต้จากแนวคิดของ ไรเลย์ ท่ีว่า แรงจูงใจท่ีต้องการเป็นท่ียอมรับของ 
สมาชิกในสังคม จะเป็นส่ิงกำหนดความสนใจ และการเปิดรับข่าวสารจากส่ือต่าง  ๆ ก็เพ่ือสนอง 
ความ
ต้องการของตน

ในทางกลับกัน ความต้องการก็อาจเกิดจากแรงผลักดันจากการเปิดรับข่าวสารหรือการส่ือ 
สารไต้เช่นกัน โดยเฉพาะอย่างย่ิงเม่ือบุคคลมากขืน เปิดรับข่าวสารมากขืนไต้ ส่ือสารแลกเปล่ียน 
ข้อมูลซ่ึงกันและกัน ย่ิงทำให้บุคคลเกิดความต้องการมากย่ิงข้ึน

สำหรับแนวคิดเก่ียวกับความต้องการของมนุษย์นัน มีทฤษฎีท่ีน่ากล่าวถึง 3 ทฤษฎี คือ 
1. ท ฤ ษ ฎ ีค ว าม ต ้อ งก าร ข อ ง  อ ับ ราฮ ัม  ม าส โลว์ ( Maslow’s Need Nierarchy )
มาสโลว์ ( Maslow, 1970 ) มีความเช่ือพ้ืนฐานอยู่ว่า มนุษย์ เป็นส่ิงมีชีวิตท่ีมีความต้องการ 

และถูกจูงใจให้กระทำเพ่ือตอบสนองความต้องการเหล่านัน โดยความต้องการเบืองต้น1ของมนุษย์ 
สามารถแบ่งออกเป็น 5 ช้ัน ( ธำรงสักค หม่ืนจักรี และสง่า กรรณสูตร, 2540: 97 ) ดังจะเห็นไต้ 
จาก แผนภาพดังน้ี
ลำดับความต้องการของ มาสโลว์ ( Maslow’s need Hierachy )

Self-Actualization 
Esteem Needs 
Social Needs 
Safety Needs 

Physiological Needs

ภาพประกอบ 1 แผนภูมิลำดับข๋ันตอนความต้องการของมนุษย์ตามทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์
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1. ความต้องการทางส1ระ หมายถึง ความต้องการพ้ืนฐานของร่างกาย เช่น ความหิว 
ความกระหาย ความต้องการทางเพศ และการพักผ่อน เป็นต้น ความต้องการเหล่าน้ีเป็นความ 
ต้องการท่ีจำเป็นสำหรับชีวิตอยู่ มนุษย์ทุกคนมีความต้องการทางสรีระอยู่เสมอ จะขาดเสียมิไต้ ถ้า 
อยู่สภาพท่ีขาดจะกระตุ้นให้ตนมีกิจกรรมขวนขวายท่ีจะสนองความต้องการ

2. ความต้องการความม่ันคงปลอดภัยหรือสวัสดิภาพ หมายถึง ความต้องการความม่ันคง 
ปลอดภัยทังทางต้านร่างกายและจิตใจ เป็นอิสระจากความกลัวการขู่เข็ญบังคับจากผู้อ่ืน และส่ิง 
แวดถ้อมเป็นความต้องการท่ีจะไต้รับการปกป้องคุ้มกัน ความต้องการประ๓ทน้ีเร่ิมต้ังแต่วัยทารก 
จนกระท่ังวัยชรา ความต้องการท่ีจะมีงานทำเป็นหลักแหล่ง ก็เป็นความต้องการเพ่ือสวัสดิภาพ 
ของผู้ใหญ่อย่างหน่ึง

3. ความต้องการความรักและเป็นส่วนหน่ึงของหมู่ มนุษย์ทุกคนมีความปรารถนาจะให้
เป็นท่ีรักของผู้อ่ืน และต้องการมีความสัมพันธ์กับผู้อ่ืนและเป็นส่วนหน่ึงของหมู่ ทราบว่า ทุกคน 
ยอมรับตนเป็นสมาชิด คนท่ีรู้สืกเหงาไม่มีเพ่ือน มีชีวิตท่ีไม,สมบูรณ์ เป็นผู้ท่ีจะต้อง1ซ่อมความ 
ต้องการประเภทนี คนท่ีรุ้สืกว่าตนเป็นท่ีรักและยอมรับของหมู่จะเป็นผู้ท่ีสมปรารถนาในความ
ต้องการความรักและเป็นส่วนหน่ึงของหมู่

4. ความต้องการท่ีจะรู้สัก-ว่าตนเองมีค่า ความต้องการนีประกอบต้วย ความต้องการท่ีจะ 
ประสบความสำเร็จมีความสามารถ ต้องการท่ีจะให้ผู้อ่ืนเห็นว่าตนมีความสามารถและมีคุณค่าและ 
มีเกียรติ ต้องการไต้รับความยกย่องนับถือจากผู้อ่ืน ผู้ท่ีมีความสามารถในความต้องการน้ีจะเป็นผู้ท่ี 
มีความม่ันใจในตนเอง เป็นคนมีประโยชน์และมีค่าตรงข้ามคับผู้ท่ีขาดความต้องการประเภทน้ีจะรู้ 
สีกว่าตนเองไม่มีความสามารถและมีปมต้อย มองโลกในแง่ร้าย

5. ความต้องการท่ีจะร้สีกตนเองอย่างแท้จริง และพัฒนาตนอย่างเต็มท่ีตามศักยภาพของ
ตน มาสโลว์ อธิบายความต้องการท่ีเรียกว่า Self Actualization ว่า เป็นความต้องการท่ีจะรู้สีกตน 
เองตามสภาพท่ีแทัจริงของตน จะกล้าท่ีจะตัดสินใจเลือกทางเดินของชีวิต รู้จักค่านิยมของตนเอง มี 
ความจริงใจในตนเอง ปรารถนาท่ีจะเป็นคนดีเท่าท่ีจะมีความสามารถทำไต้ ท้ังทางต้านสติปีญญา 
ทักษะและอารมณ์ ความรู้สีกยอมรับตนเองท้ังส่วนดี ส่วนเสียของตน ท่ีสำคัญท่ีสุดก็คือ การมีสติ 
ท่ีจะยอมรับว่าตนใช้กลไกในการป้องกันตนในการปรับตัว และพยายามท่ีจะเลิกใช้ เปิดโอกาสให้ 
ตนเองเผชิญคับความเป็นจริงของชีวิตเผชิญกับส่ิงแวดล้อมใหม่  ๆ โดยคิดว่าเป็นส่ิงท่ีท้าทาย น่าต่ืน 
เต้นและมีความหมาย กระบวนการท่ีจะพัฒนาตนเองเต็มท่ีตามศักยภาพของตนเป็นกระบวนการท่ี 
ไม่มีฐดจบตลอดเวลาท่ีมีชีวิตอยู่ มนุษย์ทุกคนจะมีความต้องการท่ีจะพัฒนาตนเองเต็มท่ีตามศักย
ภาพของตนเองเพราะมีนัอยคนท่ี จะไต้ถึงข้ัน Self Actualization อย่างสมบูรณ์
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2. ทฤษฎีสองป้จจัยของเฟรเดอริค เฮร ์ซฌ ิร ์ก (Herzberg’s Dual Factor Theory)

เฟรเดอริค เฮร์ซฒิร์ก (Frederick Herzberg 1959 : 60 - 63) ได้สร้างทฤษฎีน้ีข้ึนมา 
โดยได้ลบล้างความเช่ือว่า เงิน เป็นเพียงส่ิงเดียวท่ีกระตุ้นให้คนอยากจะทำงาน จากการส้มภาษณ 
วิศวกร และนักบัญชี 200 คน จากโรงงานอุตสาหกรรมในเมืองพิทสฒิร์ก มลรัฐเพนชิลวาเนีย 
สหรัฐอเมริกา เพ่ือจะหาว่าองค์ประกอบอะไรท่ีจะมีความสัมพันธ์กับความร้สีกในด้านท่ีทำให้เกิด 
ความสุขในการทำงาน และความเป็นทุกข์ในการทำงาน สรุปว่าองค์ประกอบท่ีทำให้เกิดความพอ 
ใจงานจะไม่เหมือนกับองค์ประกอบท่ีนำไปสู่ความไม,พอใจงาน

ปีจจัยท่ีอาจสร้างความไม่พอใจในงาน อาจเรียกว่าเป็นปิจจัยบำรุงรักษาจิตใจ หรือ ป็จจัยค้ํา 
จุน ได้แก่ นโยบายต่าง  ๆ และ ลักษณะการบริหารงาน การนิเทศ สภาวะของการทำงาน ส้มพันธ 
ภาพระหว่างบุคคล เงิน สถานภาพ และหลักประกันความม่ันคง บํจจัยเหล่านีไม่ได้เพ่ิมขีดความ 
สามารถในการทำงานของคนงาน แต่จะเป็นตัวประกอบท่ีป็องกันการสูญเสียในการปฏิบัติงาน
ของคนงาน

ปีจจัยท่ีสร้างความพึงพอใจหรือเป็นปิจจัยกระตุ้นจูงใจให้คนทำงาน ได้แก่ ความร้สืก 
ส้มฤทธิผล ความเจริญก้าวหน้าในอาชีพ และการได้รับการยกย่อง ซ่ึงคนสามารถจะมีประสบ 
การณ์ในงาน และงานน้ันเป็นลักษณะท่ีท้าทายความสามารถ ปีจจัยเหล่าน้ีจะช่วยเพ่ิมขีดความ
สามารถในการทำงานให้แก่บุคคล

จะเห็นว่า ปีจจัยคำจุนนันเปีนองค์ประกอบเสริมเพ่ือป็องกันไม่ให้เกิดความไม่พอใจ ถือ 
เป็นปีจจัยหลักท่ีจำด้องมีอยู่ในทุกองค์การหรือหน่วยงาน เช่น ค่าจ้าง สภาพแวดล้อม การทำงาน 
รวมทังการบริหารงาน หากส่ิงเหล่านีได้รับการเอาใจใส่ดูแลอย่างเพียงพอ ความไม,พอใจจะหาย 
ไป แต่ก็จะไม่มีผลทำให้ทัศนคติทางด้านบวก หรือ แรงจูงใจขึน ส่วนปีจจัยกระตุ้นน้ันถือเป็น 
ปีจจัยกระตุ้นให้เกิดแรงจูงใจในการทำงาน รวมท้ังการช่ืนชมยินดีในผลงานและความสามารถของ 
ตน เกิดความเช่ือม่ันในพอเอง

3. ทฤษฎีความต้องการความสำเร็จของแมคเคลแลนด์ (The Need to achieve Theory) 
เดวิด ซี, แมคเคลแลนด์ (David c. McClelland 1961 : 121 - 126) นักจิตวิทยาได้ทำการวิจัยใน 
เร่ืองความต้องการความสำเร็จ พบว่า ผู้ท่ีประสบความสำเร็จสูงทังหลายแตกต่างกับบุคคลอ่ืนโดย 
ท่ัวไป โดยจะมีลักษณะดังนี
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3.1 มีความรับผิดชอบสูง แสวงหาโอกาสเพ่ือจะไค้มีโอกาสในการรับผิดชอบ แค้ไข 
ใ!ญหาท่ีมีอยู่ พวกน้ีจะมีความปรารถนาจะกระทำส่ิงต่าง  ๆให้ดีข้ึนกว่าเดิมอยู่เสมอ

3.2 มีเป้าหมายระดับกลาง เพราะ หากไม,ประสบผลสำเร็จแค้วจะรู้สืกไม่สบายใจ ดัง 
น้ัน จึงไม่ต้ังเป้าหมายไว้สูงเกินไป เพ่ือลดความเส่ียงและให้ความเช่ือม่ันในความสำเร็จสูง

3.3 ต้องการไค้รับข้อมูลกลับท่ีทันการณ์เก่ียวกับงานของตนว่าสำเร็จหรือล้มเหลว เพ่ือ 
การตัดสินใจของตนในครังต่อไป

3.4 ต้องการทำงานร่วมกับผู้ท่ีมีความสามารถ เพ่ือท่ีเขาจะไค้พยายามปรับปรุงความ
สามารถของเขาให้ทัดเทียมผู้ท่ีมีความสามารถ ความรูสืกเช่นนีจะเร่ิมจากแรงจูงใจให้เกิดความ
มานะท่ีจะประสบความสำเร็จท่ีสูงต่อไป

นอกจากความต้องการความสำเร็จหรือสัมฤทธิผลจะเปีนแรงจูงใจในการทำงาน แล้วยังมี 
ความต้องการอีก 2 อย่าง ท่ีมีส่วนทำ'ให้เกิดแรงจูงใจ คือ ความต้องการความรัก ความเป็นพวกพ้อง 
1เรารถนาให้ผู้อ่ืนนิยมชมชอบและยอมรับนับถือผู้อ่ืนด้วย และความต้องการมีอำนาจบารมี
ปรารถนาจะควบคุมบังคับ หรือมีอิทธิพลเหนือผู้อ่ืนต้องการท่ีจะทำให้ผู้อ่ืนมีความประพฤติหรือมี 
พฤติกรรมตามท่ีต้องการ ส่วนมากมักจะเป็นคนท่ีพูดเก่ง ชอบการโต้แย้ง ชอบมีการติดต่อ
สัมพันธ์กับคนอ่ืน  ๆ และมีการแสดงการใช้อำนาจ ผู้บริการท่ีดีมักจะเป็นคนท่ีมีแรงจูงใจทางต้าน 
อำนาจบารมีสูงมากกว่าทางต้านความสำเร็จ และมักจะเป็นอำนาจบารมีท่ีใช้ไต้ต้านสังคมเสียมาก 
กว่า

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

งานวิจ ัยในประเทศ

สามารถ แจ่มจำรัส (2543) สืกษาเร่ือง แรงจูงใจในการศึกษาต่อระดับปริญญาโท ศึกษา 
เฉพาะกรณีนักศึกษาปริญญาโทมหาวิทยาลัยเกริก โดยผลการศึกษาดังกล่าวพบว่า ภาพรวมของ
แรงจูงใจในการศึกษาต่อระดับปริญญาโทอยู่ในระดับสูง

อุทุมพร ทองอุไทย (2523) ไต้ศึกษาถึงความมุ่งหวังในการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา จาก 
กลุ่มตัวอย่าง 4 กลุ่ม คือ กลุ่มนักเรียน กลุ่มนักศึกษา กลุ่มผู้ทำงาน และกลุ่มครู โดยใช้สัคส่วน 
ประมาณร้อยละ10 ของประชากรเป้าหมายแต่ละกลุ่มมีตัวแปร 5 ตัว คือ ตัวแปรต้านความหมาย 
ของการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา ต้านลักษณะความคาดหวังในการสำเร็จการศึกษา ต้านลักษณะ 
แผนการดำเนินชีวิต และต้านความมากน้อยในการสนับสนุนทางต้านการเงิน
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ผลการวิจัยพบว่า นักเรียน นักศึกษา ผู้ทำงานและครู ประมาณร้อยละ 49 ให้ความสำคัญต่อการ 
ศึกษาต่อมากท่ีสุคร้อยละ 43 ต้องการศึกษาต่อ ร้อยละ 57 คาดว่าตนจะสำเร็จการศึกษาตามระยะ 
เวลาท่ีหลักสูตรกำหนด ร้อยละ 68 ต้ังใจท่ีจะทำงานและเรียนพร้อมกัน และร้อยละ 24 เห็นว่า ตนมี 
การสนับสนุนทางต้านการเงินเพ่ือการศึกษาต่อ

อัครชิต ทีฆะทิพย์สกุล (2530) ไต้ทำวิจัยเร่ือง การวิเคราะห์มูลเหตุจูงใจของนิสิตบัณฑิต 
ศึกษาต่อการเข้าศึกษาในระดับปริญญามหาบัณฑิต คณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย พบว่า 
แรงจูงใจของนิสิตบัณฑิตศึกษาต่อการเข้าศึกษาระดับปริญญามหาบัณฑิตอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
โดยสามอันดับแรก คือ ความต้องการความสำเร็จการศึกษาระดับปริญญามหาบัณฑิตต้องการความ 
รู้ใหม่ๆ  ไปใช้ในงานท่ีจะปฏิบัติต่อไป และความต้องการความรู้วิชาการใหม่  ๆ ท่ีทันสมัย ตัว 
ประกอบท่ีสำคัญท่ีเก่ียวกับแรงจูงใจของนิสิตบัณฑิตศึกษาต่อในระดับปริญญามหาบัณฑิต คณะครุ 
ศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยมี 8 ตัวประกอบ คือ (1) คุณภาพของอาจารย์และการจัดการศึกษา 
(2) ความต้องการปริญญามหาบัณฑิต (3) สาขาวิชาท่ีตรงกับความต้องการของสังคม (4) ความรู้ (5) 
สาขาวิชาท่ีนิสิตมีความสามารถเรียนไต้สำเร็จ (6) สาขาท่ีมีความสามารถนำไปใช้ไต้ (7) สาขาวิชา 
ท่ีตรงกับความถนัดของนิสิต และ (8) เกียรติภูมิของมหาวิทยาลัย

ทองหล่อ นาคหอม (2535) ไต้ศึกษาเร่ืองแรงจูงใจในการศึกษาต่อระดับปริญญาโท 
ของนิสิตวิชาเอกการบริหารการศึกษา มหาวิทยาลัยนเรศวร ปีการศึกษา 2533-2534 ผลการวิจัยพบ 
ว่า แรงจูงใจในการเข้าศึกษาต่อระดับปริญญาโทของนิสิตวิชาเอกการบริหารการศึกษา โดยส่วน 
รวมอยู่ในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายต้าน พบว่า แรงจูงใจลำดับแรกคือ ต้านเหตุผลส่วน 
ตัว รองลงมาคือ ต้านสถาบัน ต้านค่าใช้จ่ายในการศึกษา และต้านอิทธิพลชักจูงของบุคคลอ่ืน และ 
ส่ือตามลำดับ และจากผลการศึกษาเร่ืองเหตุจูงใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาโทภาคพิเศษ 
คณะรัฐประศาสนศาสตร์ ของนิตยา วัฒนาภรณ์ (2530) พบว่า เหตุจูงใจต้านสถาบัน เป็นเหตุจูงใจ 
สูงสุด ต้านเหตุผลส่วนตัว ต้านความบุ่งหวัง และมีเหตุจูงใจต้านสนับสนุนของผู้อ่ืนเป็นเหตุจูงใจต่ํา 
สุด ซ่ึงสอดคล้องกัน

สุรกุล เจนอบรม (2530) ไต้ศึกษาเร่ือง การศึกษาถึงความต้องการ และความสนใจ 
ต้านการศึกษาต่อเน่ืองของข้าราชการไทย ผลการวิจัยพบว่า ข้าราชการส่วนใหญ่สนใจศึกษาต่อใน 
ระดับปริญญาตรี ปริญญาโท และปริญญาเอกตามลำดับเหตุผลของความต้องการศึกษาต่อ เพราะ 
เห็นว่าปริญญาบัตรยังคงมีความจำเป็นสำหรับความก้าวหน้าในชีวิตราชการ สำหรับมูลเหตุท่ีเป็น 
แรงจูงใจให้ข้าราชการไทยขวนขวายศึกษาหาความรู้เพ่ิมเติม ส่ิงสำคัญคือ ต้องศึกษาหาความรู้เพ่ิม 
เติมเพ่ือความก้าวหน้าในงานท่ีทำอยู่ เพ่ือยกระดับตัวเอง
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นิตยา วัฒนาภรณ์ (2530) ได้ทำการวิจัยเร่ือง เหตุจูงใจในการเข้าศึกษาต่อระดับ 
ปริญญาโท ภาคพิเศษ คณะรัฐประศาสนศาสตร์ สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์ โดยมีจุดมุ่ง 
หมายเพ่ือศึกษาลักษณะท่ัวไป และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบว่า ผู้สมัครเข้าพบว่า ผู้ 
สมัครเข้าศึกบาเป็น1ชายมากกว่าหญิง ส่วนใหญ่จะมีอายุระหว่าง 3040ปี มีอาฃีพรับราชการมากท่ี 
สุด ส่วนใหญ่จะทำงานแล้วไม่น้อยกว่า8 ปี และไม่เคยสอบเข้าสถาบันภาคปกติมาค่อน ผู้สมัคร 
ส่วนใหญ่มีความเห็นว่า สถาบันควรจะกำหนดประสบกรณ๙การทำงานของผู้สมัครไม่น้อยกว่า 5 ปี 
และไม่น้อยกว่า 3 ปี ในกรณีมีคุณสมบัติพิเศษเช่นเคียวกับสถาบันกำหนด ผู้สมัครมีเหตุจูงใจเข้า 
ศึกบาอยู่1ในระดับสูง โดยมีเหตุจูงใจด้านลักษณะของสถาบันเป็นเหตุจูงใจสูงท่ีสุด รองลงมาคือ 
ด้านเหตุผลส่วนตัว ด้านความมุ่งหวังและมีเหตุจูงใจด้านการสนับสนุนของผู้อ่ืนเป็นเหตุจูงใจต่ําสุด

วิริยา จงรักษ์สัตย์ (2537) ได้ทำการวิจัยในหัวข้อเร่ืองความต้องการสืกบาต่อในระดับ 
ปริญญาโท คณะสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ผลการวิจัยพบว่า ประชาชนในอำเภอเมือง 
เชียงใหม่ มีทัศนคติต่อการศึกษาต่อในระดับปริญญาโท แตกต่างกันตามอาชีพ ในด้านประโยชน้ท่ี 
คาดว่าจะได้รับ ด้านโปรแกรมการศึกษา ด้านหน่วยกิตและค่าใช้จ่าย และด้านอ่ืน  ๆ โดยรวมมีทัศ 
นคติเห็นด้วยอย่างย่ิง เพ่ือเพ่ิมความรู้ความสามารถในการทำงาน พัฒนาความคิดให้กว้างไกล เพ่ิม 
เครดิตในสายตาของบุคคลภายนอก และความสามารถวิเคราะห์ปีญหา และแก้ไขป็ญหาส่วนใหญ่ 
ต้องการศึกษาปริญญาโทภาคพิเศษมากกว่าภาคการศึกษาปกติ เพราะไม่ด้องการลาออกจากงาน

งานวิจัยในต่างประเทศ

ฮูล (Houle, 1961) ได้ศึกษาแรงจูงใจในการเข้าเรียนของผู้ใหญ่ในสหรัฐอเมริกาพบว่า ผู้ 
ใหญ่เข้ามาเรียนด้วยแรงจูงใจท่ีต่างกัน โดยแบ่งเป็น 3 ประ๓ทคือ (1) มาเรียนอย่างมีเป้าหมาย 
(Goal Oriented) หมายถึง มาเรียนเพราะต้องการเพ่ิมพูนความรู้ และทักษะด้านวิชาชีพ (2) มาเรียน 
เพ่ือต้องการเข้าร่วมกิจกรรม (Activity Oriented) หมายถึง มาเรียนเพราะชอบบรรยากาศการศึกษา 
ชอบเข้าสังคม ต้องการมีปฎิสัมพันธ์กับผู้อ่ืน หรือต้องการมีเพ่ือนหรือเพ่ือขจัดความเหงา (3) มา 
เรียนเพราะต้องการท่ีจะรู้หรือเพ่ือหาความรู้ (Learning Oriented) หมายถึง มาเรียนเพราะมีใจรัก 
เรียน ต้องการใช้ความสามารถในการเรียนรู้ท่ีมีอยู่ให้มากท่ีสุด
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โบเชียร์ (Boshier, 1971) ได้ทำการศึกษาแรงจูงใจในการเข้าเรียนต่อของผู้ใหญ่ใน 
ประเทศแคนาดา นิวซีแลนด์ และสหรัฐอเมริกา โดยได้สร้างเคร่ืองมือหรือแบบวัคการเข้าเรียนต่อ 
(Educational Participation Scale หรือ EPS) และนำไปทำการศึกษาเปรียบเทียบแรงจูงใจในการ 
เข้าเรียนของผู้ใหญ่ในประเทศดังกล่าว โดยเขาได้แบ่งแรงจูงใจ ออกเป็น 5 ด้านคือ (1) การติดต่อ 
สัมพันธ์กับผู้อ่ืน (Social Relationships) (2 )  การทำตามความคาดหวังของผู้อ่ืน (External 
Expectation) (3) การประกอบอาชีพ (Professional Advancement) (4) การหลีกหนีจากสภาพที 
เป็นอยู่ (Escape stimulation) (5) การนำความรู้ไปช่วยเหลือชุมชน (Social Welfare) (6) การเรียน 
เพ่ือรู้ (Cognitive Interest) ผลการวิจัยครังนีชีให้เห็นว่า ผู้ใหญ่เข้าเรียนด้วยแรงจูงใจท่ีแตกต่างกัน 
และตัวแปรด้านอายุ เพศ ระดับการศึกษา และอาชีพ มีส่วนเก่ียวข้องกับแรงจูงใจเหล่าน้ีด้วย นอก 
จากนี ผลการวิจัยยังชีให้เห็นว่า ผู้ท่ีเข้ามาเรียนหลักสูตรการศึกษาผู้ใหญ่อาจมีแรงจูงใจมากกว่าหน่ึง 
ด้าน ต่อมาในปี 1971 โบเชียร์ ได้ทำการศึกษาแรงจูงใจในการเข้าเรียนของผู้ใหญ่ เฉพาะในสหรัฐ 
อเมริกา พบว่า ผู้ท่ีมีอายุน้อยมีแรงจูง1ใจด้านการทำตามความคาดหวัง1ของผู้อ่ืนสูง ส่วนผู้ท่ีอายุมากมี 
แรงจูงใจด้านการเรียนเพ่ือรู้สูง
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