
บทที่ 1 

บทนำ

ค ว า ม เป ็น ม า  แ ล ะ ค ว า ม น ำ ค ้ญ ฃ อ ง ป ัญ ห า

ในวงการธุรกิจ เมื่อเจ้าของสินค้าผลิตสินค้าขึ้นมาชนิดหนึ่ง ปัญหาที่สำคัญคือการทำอย่างไรจึงจะ 

ขายสินค้าของตนได้ การที่เพียงแคนำไปวางจำหน่ายตามร้านค้าต่างๆ หรอแม้กระทั่งการนำไปวาง 

จำหน่ายบนชั้นที่เด่นที่สุดของห้างสรรพสินค้าที่ใหญ่ที่สุด คงไม่สามารถทำให้สินค้าขายได้หากผู้บริโภคไม่ 

รู้จักและมั่นใจในคุณภาพสินค้ามาก่อน เพราะฉะนั้นจึงเกิดธุรกิจอีกประเภทหนึ่งเพื่อทำหน้าที่สร้างความรู้ 

จัก สร้างการยอมรับ และนำไปล่การขายสินค้าได้ขึ้นมาโดยเฉพาะ มั่นก็คือ ธุรกิจโฆษณา

การโฆษณา คือ “กิจกรรมสื่อมวลชนที่เกิดขึ้นเพื่อจูงใจให้ผู้บริโภคมีพสุติกรรมอันเอื้ออำนวยต่อ 

ความเจริญของธุรกิจการขายสินค้าหรือบริการโดยอาศัยจากเหตุผลซึ่งมีทั่งกลยุทธ์จริงและเหตุผลสมมุติ 

ผ่านทางสื่อโฆษณาที่ต้องรักษาเวลาและเนื้อที่ มีการระบุบอกผู้โฆษณาอย่างชัดแจ้ง" (เสรี วงษ์มณฑา, 

2534)

นับแต่อดีตถึงปัจจุบัน การโฆษณาได้พัฒนาและเข้ามามีบทบาทสำคัญในชีวิตของคนเรา เรียกได้ 

ว่าใน 1 ชัน บุคคลรับสารโฆษณาเป็นจำนวนมากมายมหาศาลทั่งโดยรู้ตัวและไม่รู้ตัว ไม่ว่าจะเป็นสาร 

โฆษณาทางโทรทัศน์วิทยุ สิ่งพิมพ์ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ตามถนนหนทาง หรือโฆษณาเคลื่อนที่ตามรถ 

โดยสารประจำทางประ๓ ทต่างๆ ไปจนถึงโฆษณาแบบปากต่อปากของคนทั่วไป จนกล่าวได้ว่าการ 

โฆษณาเข้ามาเป็นล่วนหนึ่งของชีวิตเราก็ว่าได้

โฆษณาทำหน้าที่ใน 2 ลักษณะ (เสรี วงษ์มณฑา, 2534) คือ หน้าที่ของโฆษณาในมุมมองของผู้ 

ขาย กับผู้ชื้อสินค้า สำหรับผู้ขาย โฆษณาเป็นลึ่อที่ช่วยแจ้งให้ผู้ชื้อทราบว่าผู้ขายมีสินค้าอะไรขาย ช่วย 

แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างระหว่างสินค้าต่างยี่ห้อกัน และทำให้ผู้บริโภครับรู้ในเอกลักษณ์ของสินค้า 

ซึ่งผู้ขายสินค้าอาจตั้งเป้าหมายในการโฆษณาสินค้าของตนเอาไว้แตกต่างกัน บางคนอาจเน้นเป้าหมาย 

ทางจิตวิทยา คือต้องการให้เกิดความรู้จัก การยอมรับ เข้าใจ จดจำได้ และเปลี่ยนใจ ฯลฯ บางคนอาจมี 

เป้าหมายในทางการกระทำ คือทำให้ผู้บริโภคลองใช้ ชื้อสินค้าปริมาณมากๆ หรือเปลี่ยนจากยี่ห้ออื่นมาใช้ 

ยี่ห้อตนฯลฯ ในขณะที่บางคนอาจตั้งเป้าหมายในทางจินตภาพคือการล่งเสริมให้คนรู้จัก เกิดความรู้สืก
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รักใคร่ และยอมรับบริษัทผู้ผลิตมากกว่าที่จะมุ่งไปที,ตัวสินค้า หริอบางคนอาจต้องการให้บรรลุฟ้าหมาย 

ท้ัง 3 ด้านพร้อมๆกันในการโฆษณาสินค้าของตนเอง

สำหรับผู้บริโภค หรือผู้ซ้ือสินค้า การโฆษณามีบทบาทสำคัญในการเป็นสื่อกลางการให้ข้อมูล 

สำคัญที่ผู้บริโภคจะนำมาใข้ในการตัดสินใจจ่ายเงินของตนเพื่อซื้อสินค้า ทำให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจใน 

สินค้า ใปจนถึงการสร้างความภาคภูมิใจให้กับผู้บริโภคที่ไต้ใข้สินค้าที่มีการโฆษณาว่าเป็นของดี มีคุณภาพ

การโฆษณาเป็นการลื่อสารการตลาดที่มีต้นทุนสู5 ทั้งค่าสร้างสรรค์โฆษณา ค่าผลิตชิ้นงาน 

โฆษณา และที่สำคัญคือค่าซื้อสื่อโฆษณา โดยเฉพาะสื่อวิทยุโทรทศน์ที่ขายเวลาเป็นวินาที และสื่อสิงพิมพ์ 

ที่ขายเป็นตารางนิ้ว ยิงเจ้าของสินค้าต้องการโฆษณาสินค้าของตนให้เป็นที่รู้จักมากเท่าใด ค่าใช้จ่ายยิ่ง 

เพิ่มเป็นทวีคูณ มิใช่เพียงเงินจำนวนหลักหมื่น หลักแลนเท,าน้ิน หากแต่สูงเป็นหลักล้านหรือสิบล้านเลย 

ทีเดียว ยกตัวอย่างเช่น อัตราค่าโฆษณารายการข่าวสถานการณ์ประจำวัน บริษัทบางกอกเอ็นเตอร์เท 

นเม้นท์จำกัด (ช่อง 3) ราคา 260,000 ต่อนาที รายการข่าวภาคคํ่า บริษัทไอทีวี จำกัด (มหาชน) 200,000 

บาท ต่อนาที ละครหลังข่าวบริษัทกันตนาวีดีโอ โปรตักชัน จำกัด 420,000 บาท ต่อนาที หรือในรายการตี 

สิบ ของบริษัท ทเว็นตี้ ทเว็นตี้ เอ็นเตอร์เ'ทนเมนท์จำกัด 240,000 บาท ต่อนาที เมื่อค่าใช้จ่ายในการ 

โฆษณาเป็นจำนวนไม,น้อยเช่นนี้ ผู้ผลิตโฆษณาจึงจำเป็นต้องคำนึงถึงปัจจัยต่างๆเพื่อให้การโฆษณามี 

ประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลมากที,สุด ไม่ว่าจะเป็นคุณลักษณะของสินค้าที่ต้องการโฆษณา 

ลักษณะตลาดของสินค้า จุดอ่อนและจุดแข็งของสินค้าคู่แช่ง และที'สำคัญที'สุดที,ผู้โฆษณาต้องคำนึงถึงก็ 

คือ ลักษณะของผู้บริโภคกลุ่มฟ้าหมาย ซึ่งต้องพิจารณาทั้งลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

(Demographics) หรือการคืกษ'าทะเบียนภูมิหลัง อันได้แก่ เพศ อายุ การคืกษา รายได้ ภูมิสำเนา อาชีพ 

ฯลฯ และลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) อันหมายรวมถึง ทัศนคติ ความเชื่อ ความคิดเหิน 

บุคลิกภาพ แรงจูงใจ การรับรู้อิทธิพลของกลุ่มล ัง คมตลอดจนอิทธิพลจากวัฒนธรรม ซึ่งลักษณะทาง 

จิตวิทยานี้เป็นสิ่งที'กำหนดไต้ยาก แต่หากทำได้ถึอว่าเป็นความได้เปรียบทีส่ำคัญของนักโฆษณา (นิวัต 

ว ง ค ัพรหมปรีดา, 2536, เสรี วงษ์มณฑา, 2534)

มีงานว ิจ ัย แสดงให้เหินว่ามีบุคลิกภาพด้านหนึ่งที'มีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการตอบสนองต่อโฆษณา 

ม่ันคือ บุคลิกด้านการกำกับการแสดงออกของตน (Snyder, 1985) โดยผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของ 

ตนสูงเป็นผู้ที่มีการปรับตัวให้สอดคล้องกับสถานการณ์ และการปฎิลัมพันธ์กับคนรอบช้างเพื่อรักษา 

ภาพลักษณ์ที'ดีในสายตาของผู้อื่น คนประ๓ ทนี้จึงใส่ใจในรูปลักษณ์ภายนอกและภาพลักษณ์ของสินค้า
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เพราะฉะนันโฆษณาที่มีประสิทธิภาพในการโน้มน้าวใจผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง จึงเป็น 

โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ของสินค้า หรือภาพลักษณ์ที่ผู้ใช้จะใต้รับจากการใช้สินค้าเป็นหลัก

ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า เป็นผู้ที่ไม่ปรับเปลี่ยนตนเองไปตามสถานการณ์ 

หากแต่ใช้เจตคติ ความรู้สึก ค่านิยม ไปจนถึงลักษณะนิลัยของตนเป็นตัวกำหนดการแสดงออก จึงเป็นคน 

ที่ใส่ใจคุณภาพสินค้ามากกว่าเพียงภาพลักษณ์ภายนอกเท่านั้น เพราะฉะนั้นโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้น 

คุณภาพสินค้าจึงมีประสิทธิภาพในการโน้มน้าวใจผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า

แต่ทั้งนี้ การเลือกใช้รูปแบบการดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์หรือคุณภาพสินค้ากับผู้บรืโภคเป้าหมาย 

ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงหรือตํ่านั้น จำเป็นต้องคำนึงถึงประ๓ ทของสินค้าด้วย Shavitt 

(1992) ระบุไว้ว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงหรือตํ่าจะชื่นชอบรูปแบบการดึงดูดในโฆษณา 

แตกต่างกันเฉพาะในสินค้าประ๓ ทที่ทำหน้าที่ทั้งเอกลักษณ์ทางลังคม (social-identity function) และ 

ประโยชน์ใช้สอย (utilitarian function) เท่าน์น แต่หากเป็นสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคมเพียงอย่างเดียว ทั้งผู้ 

ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่าย่อมคำนึงถึงภาพลักษณ์มากกว่าคุณภาพสินค้า ในขณะท่ี 

หากเป็นสินค้าประเภทประโยชน์ใช้สอย ทั้งผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่าย่อมคำนึงถึง 

การใช้งานหรือคุณภาพสินค้ามากกว่าภาพลักษณ์

หากเจ้าของสินค้าและผู้สร้างสรรคํชิ้นงานโฆษณาสามารถทำความเช้าใจลักษณะสินค้าและ 

กลุ่มเป้าหมายของสินค้าไต้เป็นอย่างดี จะทำให้ลามารถสร้างสรรค์งานโฆษณาที่สอดคล้องกับความ 

ต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ส่งผลให้เม็ดเงินจำนวนมหาศาลที่ทุ่มให้กับการโฆษณานั้นคุ้มค่า บรรลุ 

เป้าหมายที่เจ้าของสินค้าต้องการ

ด้วยเหตุนี ผู้วิลัยจึงสนใจที่จะสืกษาเกี่ยวกับบุคลิกภาพต้านการกำกับการแสดงออกของตนสูงและ 

ตาในการตอบสนองต่อโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์และคุณภาพสินค้าประ๓ ทต่างๆ โดยใช้ทฤษฎี 

การกำกับการแสดงออกของตน และทฤษฎีหน้าที่ของเจตคติเป็นพื้นฐานในการวิลัย ท้ังน้ี เพ่ือแสดงให้เห็น 

ถึงความสำคัญ และทำความเช้าใจในลักษณะบุคลิกภาพ และประ๓ ทของสินค้า อันลามารถนำ 

ผลการวิลัยไปประยุกต์ใช้ในการสร้างโฆษณาให้มีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลมากที่สุด
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แ น ว ค ิด  ท ฤ ษ ฎ ี แ ล ะ ง า น ว ิจ ัย ท ี่เก ี่ย ว ข ้อ ง

ทฤษฎีการกำกับการแสดงออกของตน (Self-Monitoring)

คนเราแต่ละคนมีการกำกับตัวตนที่ปรากฏต่อสาธารณชนแตกต่างกัน การกำกับนี้หมายรวมถึง 

การสังเกต การควบคุมและกำกับการแสดงออกของตนเอง โดยคนบางคนแสดงออกว่าเป็นคนๆเดียวกันไม, 

ว่าจะอยู่ในสถานการณ์ใดก็ตาม ในขณะที'บางคนแสดงออกราวกับว่าเป็นคนละคนเมื่ออยู่ในสถานการณ์ 

และสภาพแวดล้อมทางสังคมที่แตกต่างกัน เรียกว่ามีความแตกต่างระหว่างตัวตนที่ปรากฏต่อสาธารณชน 

(Public appearances) กับตัวตนในความเป็นจริง (Private realities) ความแตกต่างตังกล่าวนี Mark 

Snyder เรียกว่าเป็นความแตกต่างในการกำกับการแสดงออกของตน (Self-Monitoring) โดยมี 

วัตถุประสงคไนการกำกับการแสดงออกของตนได้หลายอย่าง อาทิ

1. เพื่อสื่อสารอารมณ์ความรู้สึกที่แท้จริงให้แก,ผู้อ่ืนได้รับรู้

2. เพื่อสื่อสารอารมณ์ความรู้สึก ที่ใม่ใช่ความรู้สึกที่แท้จริงของตนเองให้ผู้อื่นได้รับรู้

3. เพื่อปกปิดอารมณ์ที่ใม่เหมาะสมเอาไว้ และไม่แสดงความรู้สึกใดๆออกมา

4. เพื่อปกปิดอารมณ์ที่ไม่เหมาะสมเอาไว้ และแสดงออกซึ่งสิ่งที่เหมาะสมออกมา

5. เพื่อแสดงอารมณ์ความรู้สึกออกมา ท้ังๆท่ีแท้จริงแล้วไม,ได้รู้สึกใดๆ แต่หากไม,แสดงอะไรออกมาเลยก็ 

จะไม่เหมาะสม

บุคคลที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง เป็นคนที่สังเกตและแสดงพถุติกรรมของตนเองอย่าง 

ระมัดระวัง เพื่อให้เหมาะสมกับสถานการณ์ทางสังคมหรือบุคคลอื่นในสังคมที่ตนเองเข้าไปมีปฏิสัมพันธ์ 

ด้วย เป็นคนที่มีทักษะในการปรับปรุงพถุติกรรมของตนเพื่อสร้างภาพสักษณ์ที่ดีในสายตาผู้อื่น พถุติกรรม 

ของคนประ๓ ทนี้จะถูกอิทธิพลจากสิ่งชี้แนะที่อยู่ในสถานการณ์เป็นตัวกำหนดการแสดงออกของตน ซ่ึง 

อาจไม่สอดคล้องกับเจตคติและความรู้สึกที่แท้จริงของตัวบุคคลเอง เพราะฉะนี้นพถุติกรรมของคนที่กำกับ 

การแสดงออกของตนสูงจึงผันแปรไปตามสถานการณ์และคนที'อยู่ในสถานการณ์ (Gangstad, & Snyder, 

2000, Snyder, 1987) นอกจากนี้ยังเป็นผู้ที่มีความสามารถในการแสดงอารมณ์ต่างๆทั้งที่ไม่ได้มี 

ความรู้สึกเช่นนั้นจริง (Gangstad & Snyder, 1985)

บุคคลท ี' ม ีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า เป็นคนท ี่สนใจข้อมูลทางสังคมน้อยกว่า และไม่อาศัย 

สิ่งชี้แนะจากสถานการณ์หรือจากบุคคลอื่นมากำหนดการแสดงออกของตน หากแต่ใช้ความคิด ความรู้สึก
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เจตคติ อารมณ์ค ่าน ิยม ไปจนถึงลักษณะนิสัยที่แท้จรงเป็นตัวกำหนดพฤติกรรมตนเอง คนที่กำกับการ 

แลดงออกของตนตํ่านี้ไม่เพียงแต่ไม่ปรารถนาที่จะปรับปรุงการแสดงออกของตนให้เหมาะสมกับ 

สถานการณ์เท่านั้น หากแต่ยังขาดท้กษะในการปรับปรุงการแสดงออกของตนด้วย หรอขาดเพียงอย่างใด 

อย่างหนึ่ง จึงทำให้พฤติกรรมของคนประเภทนี้มีความสมํ่าเสมอและสอดคล้องกันข้ามสถานการณ์ 

(Snyder, 1987) ท้ังน้ี ไม่ได้หมายความว่าผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าไม่ม่การแสดงออกทาง 

อารมณ์ความรู้สึก หรือแสดงออกมาน้อยกว่าคนที่กำกับการแสดงออกของตนสูงแต่อย่างใด หากแต่การ 

แสดงออกของคนเหล่านี้จะถูกควบคุมโดยความรู้สึกภายในตัวเขาเองจริงๆ ไม,ได้ควบคุมหรือปรับแต่งให้ 

เหมาะสมกับสถานการณ์แต่อย่างใด (Snyder, 1974)

พฤติกรรมที่ถูกกำกับจะแปรผันไปตามสถานการณ์ต่างๆมากกว่าพฤติกรรมที่ไม่ถูกกำกับ และคน 

ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนเองจะกำกับการแสดงออกของตนต่อเมื่ออยู่ในสถานการณ์ที่มีลิ่งชี้แนะ 

ที่เชื่อถือได้ว่าพฤติกรรมใดที่เหมาะสมกับสังคม เพราะฉะนั้นคนเหล่านี้จะหัวเราะเวลาดูตลกร่วมกับคน 

อื่นๆที่ห้วเราะด้วยกัน มากกว่าหัวเราะเวลาดูอยู่เพียงลำพัง แต่ลำหรับคนที่ไม่กำกับการแสดงออกของตน 

พฤติกรรมการหัวเราะก็จะไม,แตกต่างกันไม่ว่าจะดูอยู่คนเดียวหรืออยู่ร่วมกับผู้อื่น ตังนั้นจึงกล่าวได้ว่า 

พฤติกรรมของคนที่มีการกำกับการแสดงออกของตน จะสะท้อนให้เห็นถึงความรู้สึกที่แท้จริงของเขาก็ 

ต่อเมื่ออยู่ในสถานการณ์ที่มีปัจจัยล่งเสริมและมีสิ่งซี้แนะในการกำกับการแสดงออกของตนน้อยที่สุด

ทฤษฎีการกำกับการแสดงออกของตนเกิดขึ้นมาท่ามกลางปัญหาถกเถียงกันระหว่างนักจิตวิทยา 

บุคลิกภาพและนักจิตวิทยาสังคม (Gangstad & Snyder, 2000) ในเรื่องการใช้บุคลิกภาพและเจตคติของ 

บุคคลทำนายพฤติกรรม ซึ่งนักวิจัยสมัยนั้นพบว่าการวัดบุคลิกภาพหรือเจตคติล่วนบุคคลสามารถทำนาย 

พฤติกรรมจริงของบุคคลได้น้อย ทฤษฎีการกำกับการแสดงออกของตนไดให้ทางออกสำหรับข้อถกเถียงกัน 

นิ โดยแสดงให้เห็นถึงประ๓ ทของคนที,บุคลิกภาพหรือลักษณะนิสัยสามารถทำนายพฤติกรรมได้ น่ันก็คือ 

คนที่กำกับการแสดงออกของตนตํ่านั่นเอง ล่วนคนอีกประ๓ ทหน่ึง การทำนายพฤติกรรมต้องพิจารณา 

จากปัจจัยสถานการณ์และสภาพแวดล้อมทางสังคมที่บุคคลประสบ เจตคติล่วนบุคคลสามารถทำนาย 

พฤติกรรมจริงได้เพียงเล็กน้อยเท่านั้น ซึ่งสอดคล้องกับลักษณะของคนที่กำกับการแสดงออกของตนสูง 

เพราะฉะนั้นหากผู้วิจัยต้องการทำความเข้าใจหรือทำนายพฤติกรรมของคนที่กำกับตนเองตํ่า ผู้วิจัยต้อง 

ศึกษาเกี่ยวกับเจตคติ บุคลิกภาพ และลักษณะนิสัยล่วนบุคคล ในขณะที่การทำความเข้าใจพฤติกรรมของ 

คนที่กำกับการแสดงออกของตนสูง ผู้วิจัยต้องหาข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะสถานการณ์และการปฏิสัมพันธ์ 

ทางสังคมให้ได้ (Snyder, 1987)
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G angestad และ Snyder (1985) ระบุว่า ตัวแปรบุคลิกภาพแบ่งเป็น 2 ประ๓ ท ได้แก่ ตัวแปรมิติ 

(dimensional variables) ซึ่งเป็นตัวแปรต่อเนื่อง ความแตกต่างทางบุคลิกภาพของบุคคลจึงเป็นความ 

แตกต่างเชิงปริมาณ และตัวแปรประ๓ ท (class variables) ซึ่งเป็นตัวแปรไม่ต่อเนื่อง ความแตกต่าง 

ระหว่างบุคคลจึงเป็นความแตกต่างที'ประ๓ ทหรือด้านของบุคลิกภาพ ท้ังน้ี บุคลิกภาพใดๆจะจัดเป็นตัว 

แปรประเภทได้ ต้องประกอบด้วยคุณสมบัติ 2 ข้อด้วยกัน คือหนึ่งเป็นลักษณะที่ส่งผลทำให้เกิดพฤติกรรม 

อย่างสมํ่าเสมอ และสอง ต้องแสดงไห้เห็นความแตกต่างระหว่างบุคคลเป็นประ๓ ท ไม่ใช่แตกต่างที่ระตับ 

มากน้อย

G angestad และ Snyder (1985) ได้ระบุว่าบุคลิกภาพการกำกับการแสดงออกของตนเป็นตัวแปร 

ประ๓ ท โดยแบ่งความแตกต่างของบุคคลออกเป็น 2 ประ๓ ท คือคนที่กำกับการแสดงออกของตนสูง ซ่ึง 

เป็นผู้ที่กำกับการแสดงออกของตนให้สอดคล้องกับความปรารถนาของลังคม ใช้สิ่งชี้แนะจากลังคมเป็น 

ตัวกำหนดพฤติกรรม และคนที,กำกับการแสดงออกของตนตํ่า ซึ่งเป็นผู้ที่ขาดทั้งความลามารถ และ 

แรงจูงใจ หรือขาดเพียงอย่างใดอย่างหนึ่งในการกำกับการแสดงออกของตนตามสถานการณ์ทางลังคม 

และใช้ความคิด ความรู้สึก เจตคติ รวมถึงนิลัยของตนเป็นตัวกำหนดพฤติกรรม เพราะฉะนั้น เมื่อการกำกับ 

การแสดงออกของตนเป็นตัวแปรประเภท จึงไม่สำคัญว่าบุคคลจะได้คะแนนจากมาตรวัดการกำกับการ 

แสดงออกของตนที่สร้างและพัฒนาโดย Snyder (1974) 15 หรือ 22 คะแนน จากช่วงพิสัยคะแนน 0-25 

ท้ังคู,จัดว่าเป็นผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงเช่นกัน หรือไม,ว่าจะได้ 10 หรือ 3 คะแนน ต่างก็จัด 

ว่าเป็นผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าเช่นเดียวกัน

เมื่อพิจารณาแนวคิดเกี่ยวกับตัวตน (self-concept) ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงจัดว่า 

เป็นผู้ท่ีมีตัวตน'ใน'ทางปฏิบัติ (Pragmatic Self) ซึ่งเป็นตัวตนทีมความสามารถในการปรับพฤติกรรม และ 

สร้างเอกลักษณ์ของตนเองตามลักษณะสถานการณ์และบริบททางลังคมที่เหมาะสมในขณะนั้น เป็นตัวตน 

ที่มีค'วามยืดหยุ่น และเป็นคนที'มีการสร้างภาพลักษณ์ภายในใจตนเองเกี่ยวกับลักษณะของบุคคลที่ 

เหมาะสมกับสถานการณ์ไว้ก่อนล่วงหน้าเพื่อใช้เป็นเสมือนบทหรือแบบแผนที่บุคคลจะปฏิบัติตามเมื่อ 

ประสบก ับ สถานการณ์ที'คาดคะเนไว้จริง

ส่วนผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า ถือว่าเป็นผู้ที่มีตัวตนในหลักการ (Principle Self) 
เนื่องจากเป็นผู้ที'สร้างเอกลักษณ์ของตนตามคุณลักษณะภายในส่วนบุคคลเอง โดยไม่ปรับเอกลักษณ์และ 

การแสดงออกของตนให้เช้ากับผู้อื่นหรือสถานการณ์ใดๆ ต้องเป็นตัวเองในทุกที'และทุกเวลา
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การก ำก บั การแสดงออกของตน แตกต ่างจากความต ้องการการยอมรบั เพราะคนที,ก ำก บั การ 
แสดงออกของตนสูงจะใช ้ส ิงช ี้แนะจากสถานการณ ์ภายนอกเป ็นต ัวกำหนดว่าควรหรือไม ่ควรกระทำส ิ่งใด  
จึงจะเหมาะสมก บั สังคม ทำให ้การแสดงออกของคนกลุ่มน ี้เป ็นไป ในทางท ี่ส ังคมต ้องการ ชื่นชม เป็นคนที,
มีทักษะในการปรับตัวให้เช้ากับสถานการณ์ และไม,กลัวที่จะมีปฎิสัมพันธ์กับคนในสังคม ส่วนคนท่ีมีความ 

ต้องการการยอมรับจากสังคมสูง จะเป็นคนที่ปรับพฤติกรรมของตนไปตามสถานการณ์เช่นกัน โดย 

พยายามแสดงออกในลิ,งที่ผู้อื่นที่อยู่ในสถานการณ์ต้องการ เพี่อให้คนในสังคมยอมรับ เช่น แสดงการคล้อย 

ตามผู้อื่น แต่พฤติกรรมที่คนกลุ่มนี้แสดงออกมาอาจไม่เป็นที,น่าพึงปรารถนาของสังคมเสมอไป เนื่องจาก 

ขาดทักษะที่จำเป็น และขาดการมีปฏิสัมพันธ์กับคนอื่น เพราะกลัวทำในสิ่งที่ผู้อื่นไม่ยอมรับ ตังที่งานวิจัย 

ที่ให้คนรู้จักระบุลักษณะพฤติกรรมของคนที,มีความต้องการการยอมรับจากสังคมสูง พบว่า คนเหล่าน้ีใช้ 

เวลากับเพี่อนๆน้อย ชอบปลีกตัวอยู่คนเดียว ไม่ค่อยทำความรู้จักใคร พูดน้อย รวมถึงแสดงท่าทีไม,ค่อยเป็น 

มิตรกับเพ่ีอนๆ

ความแตกต่างระหว่างการกำกบการแสดงออกของตน ก ันบุคลิกภาพต้านอื่นๆที่เก ี่ยวข้อง

การกำกํบการแสดงออกของตน กับความต้องการที่จะได้รับการยอมรับ (Need for approval)

การกำกับการแสดงออกของตน ก ับบ ุคล ิกภาพแบบเมเค ียเวลเล ียน (Machiavellianism)

บุคลิกภาพแบบเมเคียเวลเลียน เป็นลักษณะของคนที่ใช้อำนาจควบคุม บงการผู้อื่น 

หรือใช้ผู้อื่นเป็นเครื่องมือเพี่อให้กระทำตามที่ตนปรารถนา โดยผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง กับ 

ผู้ที่มีบุคลิกภาพแบบเมเคียเวลเลียนต่างก็มีแรงจูงใจในการกระทำเพี่อให้ใต้รับในสิ่งที,ตนเองต้องการ แต่ 

คน 2 ประ๓ ทนี้แตกต่างกันที่วิธีการเพี่อให้ไต้ส่ิงที,ต้องการ โดยผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงใช้ 

วิธีการสร้างความประทับใจที่ผู้อื่นมีต่อตน เพี่อให้ใต้รับการยอมรับจากผู้อื่น แต่ผู้ที่มีบุคลิกภาพแบบเมเคีย 

เวลเลียนสูงใช้วิธีการบงการผู้อื่น เพี่อใช้ผู้อื่นเป็นเครื่องมือในการกระทำตามที่ตนปรารถนา

นอกจากน้ี ผู้ท่ีมีการกำกับการแสดงออกของตนสูงมีรูปแบบการปฏิสัมพันธ์แบบมุ่งผู้อ่ืน มักใช้ 
สรรพนามบุคคลท่ี 2 และ 3 ขณะสนทนากับผู้อ่ืน ในขณะท่ีผู้ท่ีมีบุคลิกภาพแบบเมเคียเวลเลียนสูงมี 
รูปแบบปฏิสัมพันธ์แบบมุ่งตนเอง โดยสังเกตได้จากการใช้คำสรรพนามแทนตนเอง หรือพูดถึงแต่ตนเอง 
และความต้องการของตนเองเสมอขณะสนทนากับผู้อ่ืน
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การกำก้บการแสดงออกของตน กับบุคลิกภาพแบบเปิดตัว (Extraversion)

ผู้ทื่มีการกำกับการแสดงออก,ของตนสูงกับผู้ที่มีบุคลิกภาพแบบเปิดตัว มีความคล้ายคลึงกันอย่าง 

ย่ิง เนื่องจากผู้ที่กำกับการแสดงออกของตนสูงเป็นคนที่ต้องการแสดงออกเพื่อสร้างความประทับใจแก่ผู้อื่น 

เมื่ออยู่ในสถานการณ์ต่างๆ ซึ่งบ่อยครั้งสถานการณ์เรียกร้องให้ผู้ที่กำกับการแสดงออกของตนสูงต้อง 

แสดงออกเหมือนกับคนที,มีบุคลิกภาพแบบเปิดตัว เซ่น เป็นมิตรกับผู้อื่น ร่าเริง ชอบเข้าสังคม ฯลฯ จึง 

มักจะพบว่าผู้ที่กำกับการแสดงออกของตนสูงเป็นคนที่มีบุคลิกภาพแบบเปิดตัวด้วย

แต่บุคลิก 2 อย่างนี้มีความแตกต่างกันตรงที่ผู้ที่กำกับการแสดงออกของตนสูงจะใช้ความลามารถ 

ในการปรับตัวที่มีอยู่ สร้างบทบาท และทำพฤติกรรมที,แตกต่างหลากหลายขึ้นอยู่กับสถานการณ์และคนที, 

อยู่ในสถานการณ์ในขณะที่ผู้ที่มีบุคลิกภาพแบบเปิดตัวจะแสดงความเป็นมิตร ร่าเริงอย่างลมํ่าเสมอ ไม่ว่า 

จะอยู่ในสถานการณ์ใดหริอกับผู้ใดก็ตาม

ที่มาของการกำกับการแสดงออกของตน

เป็นที่น่าสงสัยว่าการกำกับการแสดงออกของตนเป็นบุคลิกภาพที,ติดตัวบุคคลมาแต่กำเนิด หริอ 

สร้างขึ้นมาภายหลังด้วยการปึกฝนและหล่อหลอมทางสังคม ในซ่1วงแรก Snyder (1987) ได้มุ่งความสนใจ 

ไปที่ปัจจัยการปึกฝนทางสังคม โดยทำการดีกษาตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ต่างๆที่สำคัญ อาทิ 

สถานภาพทางสังคม สถานภาพทางเศรษฐกิจ ภูมิสำเนา การโยกย้ายที,อยู่อาศัย ศาสนา ฯลฯ แต่ผลท่ี 

ออกมาพบว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์ทั้งหลายเหล่านี้ไม่เกี่ยวข้องกับลักษณะการกำกับการแสดงออก 

ของตน อย่างไรก็ตาม ถึงแม้ไม่พบผลตังที,คาดไว้แต่ Snyder ย่งเชื่อว่าปัจจัยทางสังคมมีอิทธิพลต่อการเกิด 

ลักษณะการกำกับการแสดงออกของตน ในขณะเดียวกันก็ได้เพิ่มความสนใจไปดีกษาที,ปัจจัยทางชีวภาพ 

และพันธุกรรมมากขึ้น

งานวิจัยที่ดีกษาอิทธิพลของลักษณะทางชีวภาพและพันธุกรรม ใช้วิธีการดีกษาโดยเปรียบเทียบ 

คะแนนการกำกับการแสดงออกของตนระหว่างฝาแฝดจากไข่ใบเดียวกัน หริอที,เรียกว่าแฝดแท้ (identical 

twins) ชื่งมีลักษณะทางพันธุกรรมเหมือนกันทุกประการ กับฝาแฝดจากไข่คนละใบ หริอเริยกว่าแฝดเทียม 

(fraternal twins) ซึ่งมีลักษณะทางพันธุกรรมร่วมกันครึ่งหนึ่ง โดย Dworkin (1977 อ้างถึงใน Snyder, 

1987) ได้ทำการดีกษากับแฝดแท้จำนวน 54 คู่ ก ับ แฝดเทียมจำนวน 34 คู่ พบว่าแฝดแท้มีความผันแปร 

ภายในคู่ (within-pair variability) ของคะแนนการกำกับการแสดงออกของตนน้อยกว่าครึ่งหนึ่งของความ 

ผันแปรภายในคู่แฝดเทียม
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ต่อมา G angestad (1984 อ้างถึงใน Snyder, 1987) ได้สืกษาฝาแฝดแท้จำนวน 199 คู่ และแฝด 

เทียมที่เป็นเพศเดียวกันจำนวน 76 คู่ พบว่าคู่แฝดแท้มีค่าสหสัมพันธ์แสดงความสอดคล้องกันของลักษณะ 

การกำกับการแสดงออกของตนเท่ากับ .95 ส่วนในคู่แฝดเทียมมีค่าสหสัมพันธ์แสดงความสอดคล้องกัน 

ของการกำกับการแสดงออกของตนใใอยกว่าคือ .74 จากนิ'น Gangestad ได้คัดเลือกคะแนนการกำกับ 

การแสดงออกของตนเฉพาะคู่แฝดแท้ที่มีลักษณะเหมือนกันโดยแท้จรงท้งหมู่เลือด และลายนิ้วมือมา 

วิเคราะห์ใหม่อีกครั้ง พบค่าสหสัมพันธ์แสดงความลอดคล้องกันของลักษณะการกำกับการแสดงออกของ 

ตนเพิ่มสูงขึ้นเป็น .99 ดังแสดงในตารางที่ 1 ต่อไปน้ี

ตารางที่ 1

ส ห ล ้ม พ ัน ธ ์แ ส ด งค วาม ส อ ด ค ล ้อ งข อ งล ัก ษ ณ ะ ก ารก ำก ับ ก ารแ ส ด งอ อ ก ข อ งต น  ข อ งค ู่แ ฝ ด แ ท ้ และค ู่แฝด  

เท ียม

ประ๓ ทของคู่แฝด ค่าสหสัมพันธ์ของลักษณะการกำกับ 

การแสดงออกของตน

คู่แฝดแท้ .95

คู่แฝดแท้ที่มีหมู่เลือดเหมือนกัน .99

คู่แฝดเทียม .74

คู่แฝดที'ใช้วิธีล่ม .55

ทีมา : จาก Snyder (1987) คัดแปลงจาก Gangestad (1984 อ้างถึงใน Snyder, 1987)

การที่คู่แฝดแท้มีลักษณะการกำกับการแสดงออกเหมือนกันมากกว่าคู่แฝดเทียมนี้ มีงานวิจัยที่ 

แสดงให้เห็นว่าเป็นอิทธิพลจากพันธุกรรมอย่างแท้จริง ไม่เกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อมทางสังคมหรือการ 

เลียงดู (Farber, 1981; Lykken, Tellegen, & Bouchard, 1984 อ้างถึงใน Snyder, 1987)

อย่างไรก็ตาม ปัจจัยทางชีวภาพและพันธุกรรมถือเป็นจุดเริ่มต้นของลักษณะการกำกับการ 

แสดงออกของตนเท่านั้น การที่บุคคลจะพัฒนาการกำกับการแสดงออกของตนให้สอดคล้องกับที่ได้รับ 

ถ่ายทอดมาจำเป็นต้องอาคัยประสบการณ์ และบริบททางสังคมที่เหมาะสม กล่าวคือพันธุกรรมเป็น 

จุดเริ่มต้นให้แต่ละคนมีการกำกับการแสดงออกของตนแตกต่างกัน เมื่อเวลาผ่านไป บุคคลได้ผ่าน 

ประลบการณ์ทางสังคมต่างๆมากขึ้น ส่งผลให้ลักษณะการกำกับการแสดงออกของตนที่แตกต่างกันตั้งแต่ 

กำเนิด ถูกขยายให้เห็นซัดเจนขึ้นตามพัฒนาการของบุคคลเอง
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กระบวนการที่การกำกับการแสดงออกที่บุคคลมีแต่กำเนิดถูกขยายให้ชัดเจนขึ้น เกิดข้ึนได้ใน 2 

ลักษณะ (G angestad & Snyder, 1985) ได้แก่

1. เกิดจากกระบวนการเรียนรู้ทางลังคม โดยสถานการณ์ทางลังคมเป็นตัวหล่อหลอมและพัฒนาทักษะ 

การกำกับการแสดงออกของตนที่บุคคลมีแต่กำเนิดให้ชัดเจนมากขึ้น

2. เกิดจากการกำกับการแสดงออกของตนที่บุคคลมีมาแต่กำเนิดทำให้บุคคลเลือกที่จะเข้าไปอยู่ใน 

สถานการณ์หรือเลือกมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นในทางที่ลอดคล้องกับการกำกับการแสดงออกของตน ทำ 

ให้ลักษณะการกำกับการแสดงออกของตนที่มีอยู่เดิมถูกขยายให้ชัดเจนขึ้น

พัฒนาการข'องการกำกับการแสดงออกของตน

การกำกับการแสดงออกของตนในว้ยเด็กตอนต้น

เด็กทารกที่อายุเพียงไม,กี่เดือนมีความแตกต่างกันในเรื่องของอารมณ์ การปรับตัวให้เข้ากับการ 

เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม และการตอบสนองต่อสิ่งเร้าทางลังคมต่างๆ ความแตกต่างนี้เองเป็นข้อ 

บ่งชี้ถึงการกำกับการแสดงออกของเด็กตั้งแต่อยู่ในวัยทารก โดยเด็กทารกที่สามารถปรับตัวได้ดื มีการ 

ตอบสนองต่อสิ่งเร้าทางลังคมสูง แสดงถึงการมีลักษณะการกำกับการแสดงออกของตนสูง ในขณะที่เด็กที่ 

ตอบสนองต่อสถานการณ์หรือสิ่งเร้าต่างๆน้อย แสดงว่าเด็กมีการกำกับการแสดงออกของตนตำ

เด็กวัยนี้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนต่างกัน จะคล้อยตามการโน้มน้าวใจของพ่อแม่ด้วยวิธี 

ที่แตกต่างกันโดยเด็กที่กำกับการแสดงออกของตนตำจะตอบสนองต่อการโน้มน้าวใจที,พ่อแม่แสดงให้เห็น 

ว่าสิ่งที่ต้องการให้ทำเป็นความต้องการของตัวเด็กเอง เป็นสิ่งที่เด็กชอบ ในขณะที่เด็กที่กำกับการ 

แสดงออกของสูง จะตอบสนองต่อการโน้มน้าวใจที่พ่อแม่แสดงให้เห็นว่าพ่อแม่ต้องการให้เด็กทำ

Edler (1984 อ้างถึงใน Snyder, 1987) ไต้พัฒนามาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนเพื่อใช้ 

กับเด็กเล็กที่อายุไม่เกิน 3 ปี โดยให้ผู้ใหญ่ที่ใกล้ชิดและรู้จักเด็กเป็นอย่างดีประเมินลักษณะของเด็กจำนวน 

25 ข้อกระทง มาตรนี้พัฒนามาจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนในวัยผู้ใหญ่ ของ Snyder 

(1974) ข้อมูลที่ได้ลามารถแสดงให้เห็นถึงพัฒนาการต้านการกำกับการแสดงออกของตนในวัยเด็ก 

ตอนต้นได้
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การกำ?าบการแสดงออกของตนในวัยเด็กตอนกลาง

Graziano, Leone, Musser, และ Lautenschlager (1985 อ้างถึงใน Snyder, 1987) ได้พัฒนา 

มาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนที่เหมาะสำหรับเด็กอายุระหว่าง 6-13 ปี จำนวน 24 ข้อ ซ่ึงมี 

เนื้อหาเหมือนกับมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนในวัยผู้ใหญ่ แต่ดัดแปลงให้เหมาะสมกับวัยเด็ก 

ตอนกลางนี้ ซึ่งถือว่าเป็นวัยที่เด็กเริ่มพัฒนาเอกลักษณ์ของตนเอง เริ่มรับรู้และตีความปฏิกิริยาที่มืผู้อื่นมี 

ต่อตน รวมทั้งรับรู้ว่าการกระทำของผู้อื่นมืผลกระทบต่อตนเอง ทำให้เด็กเริ่มมีแรงจูงใจในการปรับปรุงการ 

แสดงออกของตนให้เหมาะสมกับผู้อื่นในลังคม ซึ่งเด็กที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงจะใช้ข้อมูล 

จากการเปรยบเทียบทางลังคม รู้จักสร้างบทบาทที'เหมาะสมกับสถานการณ์ต่างๆ เๆเนเดียวก ับ ผู้ใหญ่ท่ีมี 

การกำกับการแสดงออกของตนสูง นอกจากนี้ เด็กที่กำกับการแสดงออกของตนสูงยังมีแนวโน้มที่จะเลือก 

เพื่อนที่มีทักษะทางกิจกรรมต่างๆ ส่วนเด็กที่กำกับการแสดงออกของตนตํ่ามักเลือกเพื่อนทีมความชอบ 

เหมือนกับตนเอง

นอกจากลักษณะการกำกับการแสดงออกของเด็กจะส่งผลต่อการเลือกคบเพื่อนของเด็กแล้ว 

ลักษณะการกำกับการแสดงออกของพ่อแม่ยังมีอิทธิพลสำคัญในการเลือกคบเพื่อนของเด็กในวัยนี้ด้วย 

โดยพ่อแม่จะสนับสนุนให้เด็กคบเพื่อนที่มีลักษณะสอดคล้องกับการกำกับการแสดงออกของคัวพ่อแม่เอง 

เพราะฉะนั้นหากลักษณะการกำกับการแสดงออกของเด็กสอดคล้องกับการกำกับการแสดงออกของพ่อแม่ 

จะทำให้เด็กมีโอกาสได้พัฒนาการกำกับการแสดงออกไปตามที่ตนเองเป็น

การกำกับการแสดงออกของตนในวัยรุ่น

เป็นๆ!วงที่พัฒนาการทางลังคมและบุคลิกภาพของบุคคลเป็นไปอย่างรวดเร็ว และบุคคลมักประสบ 

ปัญหาความขัดแย้งระหว่างความคาดหวังของพ่อแม่กับเพื่อนซึ่งผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง 

และตํ่า มีวิธีการจัดการกับความขัดแย้งนี้แตกต่างกัน โดยผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงแกํใข 

ความขัดแย้งด้วยวิธีการปรับคัว และเปลี่ยนบทบาทของตนเองให้แตกต่างกันเมื่ออยู่กับพ่อแม่หรือเพื่อน 

เพื่อให้ตนเองแสดงบทบาทได้สอดคล้องกับที่พ่อแม่และเพื่อนต้องการ ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่าใข้วิธีการสร้างค่านิยม และรูปแบบพฤติกรรมที่ทำให้ตนเองสามารถคิดและกระทำ 

สอดคล้องกันทั้งในขณะที่อยู่กับพ่อแม่และเพื่อน ซึ่งพฤติกรรมของผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า 

ได้รับอิทธิพลจากพ่อแม่มากกว่าที,จะคล้อยตามแรงกดดันของกลุ่มเพื่อนเหมือนกับผู้ที่มีการกำกับการ

แสดงออกของตนสง



12

Reifman, Klein, และ Murphy (1989) ได้วิจัยเรื่องการกำกับการแสดงออกของตนในช่วงอายุ 

ต่างๆ โดยให้กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุตั้งแต่ 18-73ปี ตอบมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนจำนวน 18 

ข้อ ผลการวิจัยพบว่าการกำกับการแสดงออกของตนมีสหสัมพันธ์ทางลบกับอายุ กล่าวคือ ยิ่งบุคคลมีอายุ 

มากขึ้น ยิ่งมีสักษณะการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า

วิวัฒนาการของการกำกับการแสดงออกของตน

ครั้งแรกที่เสนอแนวคิดการกำกับการแสดงออกของตน Snyder (1974) ได้มุ่งเน้นไปท่ีการแสดงให้ 

เห็นถึงความแตกต่างของการกำกับ การสังเกต และการควบคุมการแสดงพฤติกรรมของบุคคล โดยเสนอว่า 

ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงเป็นคนที่ควบคุมพฤติกรรมของตนให้สอดคล้องกับความต้องการ 

ของคนในสังคม และมักใช้สิ่งขึ้แนะทางสังคมเพื่อปรับปรุงการแสดงออกให้เหมาะสมกับสถานการณ์ 

ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตำเป็นคนที'ขาดทั้งความสามารถและแรงจูงใจในการกำกับ 

พฤติกรรมของตนเองให้สอดคล้องกับสถานการณ์โดยพฤติกรรมของคนกลุ่มนี้จะสะท้อนให้เห็นถึงเจตคติ 

บุคลิกภาพ และความรู้สึกที่แท้จริงของตัวบุคคลเอง

งานวิจัยในช่วงแรกมุ่งเน้นที่การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับแนวคิดดังกล่าวนี้ ประมาณ 1 0 ปี 

ต่อมา เริ่มมีน้กวิจัยจำนวนมากนำแนวคิดเรื่องการกำกับการแสดงออกของตนไปประยุกต์ใข้คืกษาในเรื่อง 

เกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลด้านอื่นๆอีกมากมาย ซึ่งข้อค้นพบจากงานวิจัยต่างๆช่วยแสดงให้เห็น 

ความแตกต่างระหว่างการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่าได้ชัดเจนมากขึ้น และ’นำ'ใปล่ภาวะ 

สันนิษฐานใหม่ๆเกี่ยวกับการกำกับการแสดงออกของตน อาทิเช่น เรื่องความสัมพันธ์ระหว่างเพื่อน ท่ีพบว่า 

ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงเลือกคบเพื่อนทีมทักษะในกิจกรรมที่ต้องทำร่วมกัน เพ่ือช่วย 

ล่งเสริมให้ตนเองสามารถแสดงออกได้อย่างเหมาะสม ดูดี เพราะฉะทั้นคนประ๓ ทน้ีจึงมีเพื่อนที,ร่วมทำ 

กิจกรรมแต่ละอย่างแตกต่างกันไป ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าจะเลือกเพื่อนที่ตน 

รู้สึกชอบมากที่สุดมาร่วมกิจกรรม โดยไม่ขึ้นอยู่กับประ๓ ทของกิจกรรม ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของ 

ตนตํ่านีจึงมีเพื่อนสนิทที่สุดเพียงคนเดียวหรือเพียงกลุ่มเดียวไม่ว่าจะทำกิจกรรมใดๆกิตาม (Snyder, 

Gangestad, & Simpson, 1983)

ในเรื่องความสัมพันธ์ระหว่างคู,รัก ชายที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงชอบหญิงที่มีความ 

ดึงดูดใจทางกายภาพ ในขณะที่ชายที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าให้ความสำคัญกับคุณลักษณะ 

ภายในของผู้หญิงมากกว่ารูปร่างหน้าตา (Snyder, Berscheid, & Click, 1985) นอกจากนี้ผู้ที่มีการกำกับ 

การแสดงออกของตนตํ่าทั้งเพศหญิงและชาย มีการควบคุมการมีเพศสัมพันธ์กับเพศตรงข้ามมากกว่าผู้ที่มี
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การกำกับการแสดงออกของตนสูง โดยรายงานว่ารู้สึกผูกมัดต่อคู,รักที่ตนมีเพศสัมพันธ์ด้วย และไม่สบายใจ 

ต่อการมีเพศสัมพันธ์กับเพศตรงข้ามที่ไม่มีความรู้สึกรัก ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง 

สามารถมีเพศสัมพันธ์กับคนที่พบกันแม้เพียงครั้งเดียวได้มากกว่าผู้ที่กำกับการแสดงออกของตนตํ่า 

(Snyder, Simpson, & G angestad, 1986)

ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออก'ของตนต่างกัน มีรูปแบบการบริโภคสินค้าแตกต่างกันด้วย โดยผู้ท่ีมี 

การกำกับการแสดงออกของตนสูงมีการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงเมื่อต้องตัดสินใจซื้อหรือใช้สินค้ามากกว่าผู้ที่ 

มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า ไม่ว่าจะเป็นสินค้าที่ต้องใช้ในสถานการณ์ทางสังคม หรือเป็นสินค้าท่ี 

ใช้ส่วนตัวก็ตาม (Bercherer, Morgan, & Richard, 1979)

Brown และ Kaldenberg (1997) ไค้นำแนวคิดการกำกับการแสดงออกของตนไป 

ศึกษาร่วมกับแนวคิดแบบวัตถุนิยม ซึ่งพบว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง มีความคิดแบบวัตถุ 

นิยมมากกว่าคนที่กำกับการแสดงออกของตนตํ่า โดยระบุว่าการไค้ครอบครองวัตถุเป็นการแสดงออกซึ่ง 

ความสำเร็จ เป็นสิ่งสำคัญในชีวิต และทำให้รู้สึกมีความสุข นอกจากนี้ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของ 

ตนสูง สนใจในกิจกรรมทางการตลาด ใส่ใจในการใช้สินค้าท่ีมีย่ีห้อ และความทันสมัย มากกว่าคนที่กำกับ 

การแสดงออกของตนตํ่าด้วย

ในเรื่องการกำกับการแสดงออกของตนกับพฤติกรรมการทำงานในองค์การ พบว่าผู้ที่มีการกำกับ 

การแสดงออกของตนสูงมีแนวโน้มที่จะไค้รับการประเมินผลการปฏิบ้เติงานดีกว่า ไค้รับการสนับสนุนให้ 

เลื่อนตำแหน่งมากกว่า และไค้รับโอกาสเป็นผู้นำมากกว่าผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า (Day, 

Schleicher, Unckless, & Hiller, 2002)

นอกจากนี้ยังมีการนำแนวคิดการกำกับการแสดงออกของตนไปศึกษาในเรื่องการคัดเลือกคนเข้า 

ทำงาน การโฆษณา ไปจนถึงการศึกษาความแตกต่างระหว่างวัฒนธรรม ซึ่งการวิจัยในหลากหลายสาขา 

เหล่านี แสดงให้เห็นถึงพัฒนาการของแนวคิดการกำกับการแสดงออกของตน และแสดงให้เห็นว่าลักษณะ 

การกำกับการแสดงออกของตนนี้เป็นองค์ประกอบที่สำคัญของชีวิตมนุษย์โดยส่งผลกระทบต่อการดำเนิน 

ชีวิตในทุกๆค้าน ตั้งแต่การมีปฎิสัมพันธ์กับผู้อื่นในสังคม มิตรภาพ ความรัก การทำงาน ไปจนถึงการ 

บริโภคสินค้าในชีวิตประจำวันที่เกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลา (Gangestad & Snyder, 2000)
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Snyder (1987) เสนอแนะไว้ว่า ควรหลีกเลี่ยงการพยายามตัดสินว่าลักษณะการกำกับการ 

แสดงออกของตนสูงหรอต่ํา ลักษณะใดดีกว่ากัน เนื่องจากไม่ว่าจะเป็นผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกสูง 

หรือตํ่าต่างมีเอกลักษณ์เป็นของตนเอง มีคุณค่าในตนเอง และทำให้บุคคลประสบทั้งความสุขและความ 

ทุกข์ได้เ,ซีนเดียวกัน

การสร้างและพัฒนามาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตน

Snyder (1974) ได้สร้างมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนขึ้น โดยเริ่มด้วยการสร้างข้อ

กระทงที่มีลักษณะเป็นการบรรยายตนเองจำนวน 41 ข้อ โดยมีคำตอบให้เลือกถูก หรือผิด โดยข้อความทั้ง

41 ข้อน้ี แบ่งเป็น 5 องค์ประกอบ ได้แก่

1. ความใส่ใจในการแสดงตนไห้เหมาะสมกับลังคม

2. การใช้ข้อมูลจากการเปรียบเทียบทางลังคมเป็นลี่งขึ้แนะในการแสดงออกที่เหมาะสมของตน

3. ความสามารถในการควบคุมและปรับปรุงการแสดงออกของตน

4. การใช้ความสามารถในการควบคุมและปรับปรุงการแสดงออกของตน ในสถานการณ์ที่เฉพาะ 

เจาะจง

5. การแสดงออกของบุคคลแปรผันหรือสอดคล้องข้ามสถานการณ์

Snyder (1974) ได้นำไปมาตรไปให้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 192 คนตอบ และคัดเลือกข้อกระทง

ที่มีความสอดคล้องภายในสูงสุดได้ 25 ข้อ ซึ่งมีค่าความเที่ยงที่คำนวณด้วยสูตรเค-อาร์ เท่ากับ .70 และค่า

ความเที่ยงแบบทดสอบชํ้าเท่ากับ .83

จากนั้นได้ทดสอบความตรงจำแนก (Discriminant Validation) ด้วยการนำไปหาสหลัมพันธ์กับ

มาตรอื่นที่เกี่ยวข้องแต่วัดความแตกต่างระหว่างบุคคลคนละด้านกัน พบว่า

1. มาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนมีสหลัมพันธ์ทางลบอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติกับมาตรวัด 

ความนำพึงปรารถนาทางลังคม (Marlowe-Crowne Social Desirability Scale: M-C SDS) ขนาด 

ความสัมพันธ์ตํ่า (r = -.1874, ก = 192)

2. มาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนมีสหสัมพันธ์ทางลบอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติกับมาตรวัด 

บุคลิกภาพ MMPI (Minnesota Multiphasic Personality Inventory Psychopathic Deviate Scale) 

ขนาดความสัมพันธ์ตํ่าเช่นกัน (r = -.2002, ท = 192)

3. มาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนไม่มีสหสัมพันธ์อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติกับมาตร ซี ของการ 

ทดสอบรูปแบบการแสดงออก (c scale of the Performance style Test ) (r = -.25, ท = 26) , มาตร
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วัดบุคลิกภาพแบบเมเคียเวลลี (Machiavellianism) {r -  -.0931, ก = 53) , มาตรวัดความวิตกกังวล 

กับความสำเร็จ (Alport-Haber Achievement Anxiety) (r = .1437, ท = 53) และมาตรวัดความตรง 

ภายในกับผู้อืน (Kassarjian’s inner-other directness) (r = -.1944, ก = 56)

นอกจากนี้ยังทดลอบความตรงของมาตรด้วยการเทียบคะแนนจากมาตรวัดการกำกับ

การแสดงออกของตนกับพฤติกรรมที,ใช้เป็นเกณฑ์อื่นๆ พบว่า

1. การที่บุคคลตอบมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนด้วยตนเอง มีลหสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสำคัญ 

ทางสถิติกับการให้เพื่อนประเมิน

2. นักแสดงละครเวที ได้คะแนนจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนสูงกว่าคนทั่วไปอย่างมี 

นัยสำคัญทางสถิติ ลอดคล้องกับสมมติฐานที่คาดว่านักแสดงเป็นผู้ที่มีทักษะในการควบคุมการ 

แสดงออกของตนสูง ในทางตรงกันข้าม คนไข้ที,มิความผิดปกติทางจิตซึ่งคาดว่าเป็นคนที่ขาดทั่ง 

ความสามารถและแรงจูงใจในการกำกับการแสดงออกของตน ได้คะแนนจากมาตรวัดการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่ากว่าคนทั่วไปอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ

3. ผู้ที่ได้คะแนนจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนสูงสามารถสื่อสารทางสีหน้าและนํ้าเสียง 

ดีกว่าผู้ที,ได้คะแนนจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า สอดคล้องกับทฤษฎี

4. ผู้ที่ได้คะแนนจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนสูงใช้ข้อมูลจากการเปรียบเทียบทางสังคม 

มากกว่าผู้ที่ได้คะแนนจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า สอดคล้องกับทฤษฎี

G angestad และ Snyder (1985) ได้นำข้อกระทง 25 ข้อจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของ

ตนมาวิเคราะห์องค์ประกอบแบบหมุนแกน พบองค์ประกอบที่เป็นตัวจำแนกลักษณะการกำกับการ

แสดงออกของตนสูงและตํ่า จำนวน 3 องค์ประกอบด้วยกัน ซึ่งสอดคล้องกับที่ Briggs, Cheek และ Buss

(1980) พบ ได้แก่

1. การควบคุมการแสดงออกของตน (expressive self-control) หรือ ความสามารถในการแสดง (acting 

ability, Briggs et al., 1980) ข้อกระทงที่มีนํ้าหนักอยู่ในองค์ประกอบนี้มีเนื้อหาเกี่ยวข้องกับ 

ความสามารถในการแสดง ความลามารถในการเล่นเกม ซึ่งเป็นความสามารถที'ต้องใช้การควบคุมการ 

แสดงออก และความสามารถในการปกปิดแรงจูงใจด้วยการควบคุมการแสดงออกของตน ข้อกระทง 

ในองค์ประกอบนี้มีค่าสัมประสิทธิใเอลฟา แสดงความสอดคล้องภายในผู้ที่มีการกำกับการแสดงออก 

ของตนสูงเท่ากับ .45 และภายในผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าเท่ากับ .35
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2. การแสดงออกทางลังคม (social stage presence) หรือ การเปิดตัว (extraversion, Briggs et al., 

1980) ประกอบไปด้วยข้อกระทงที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับการไม่รู้สึกอึดอัดเมื่ออยู่ในสถานการณ์ทางสังคม 

ความเป็นศูนย์กลางของความสนใจภายในกลุ่ม รวมถึงการเป็นผู้เล่าเรื่องและสร้างเสียงหัวเราะให้กับ 

กลุ่ม ข้อกระทงในองค์ประกอบนีมีค่าสัมประสิทธิ้แอลฟา แสดงความสอดคล้องภายในผู้ที่มีการกำกับ 

การแสดงออกของตนสูงเท่ากับ .58 และภายในผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตำเท่ากับ .64

3. การแสดงตนตามความคาดหวังของผู้อึน (other-directed self-presentation) หรือ การมุ่งผู้อื่น 

(other-directness, Briggs et al., 1980) ประกอบด้วยข้อกระทงทีมีเนือหาเกียวกับการพยายาม 

แสดงออกตามความคาดหวังของผู้อื่นเมื่ออยู่ในสถานการณ์ทางสังคม ข้อกระทงในองค์ประกอบน้ืมี 

ค่าสัมประสิทธิ'แอลฟา แสดงความสอดคล้องภายในผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนลุงเท่ากับ .43 

และภายในผู้ที,มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าเท่ากับ .51

G angestad และ Snyder (1985) ใต้ทดสอบสมมติฐานที่ว่า การกำกับการแสดงออกของตนเป็น 

ตัวแปรประเภท โดยวิธีการวิเคราะห์โครงสร้าง (structural analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์คะแนนที่กลุ่ม 

ตัวอย่างตอบมาตรวัดการกำกับแสดงออกของตน และวิธีการวิเคราะห์ภายนอก (external analysis) โดย 

การนำคะแนนจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนไปเทียบกับเกณฑ์พฤติกรรมอื่น พบผลการ 

วิเคราะห์ที่ยืนยันว่าการกำกับการแสดงออกของตนเป็นตัวแปรประ๓ ทอย่างแท้จรืง

นอกจากนี๋ G angestad และ Snyder (1985) ยังได้พัฒนามาตรวัดการกำกับการแสดงออกของ 

ตนขึ้นใหม่โดยวิธีการนำมาตรเดิมจำนวน2 5 ข้อไปให้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 1,918 คนตอบ แล้วนำคะแนน 

มาวิเคราะห์องค์ประกอบแบบไม่หมุนแกน ซึ่งพบว่ามีข้อกระทงจำนวน 18 ข้อ ที่มีนื้าหนักบนองค์ประกอบ 

แรกต้ังแต่ .15 ข้ึนไป จึงได้นำข้อกระทงนื้มาสร้างเป็นมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนชุดใหม่ ซ่ึงมี 

ค่าสัมประสิทธิ้แอลฟาเท่ากับ .70 แสดงว่ามีความลอดคล้องภายในสูงกว่ามาตรชุดเดิมจำนวน 25 ข้อ ซ่ึงมี 

ค่าสัมประสิทธิไเท่ากับ .66 และมาตรทั้ง 2 ชุดน้ืมีสัมประสิทธิ*สหสัมพันธ์เท่ากับ .93

ทั้งน้ื เนื่องจากการกำกับการแสดงออกของตนเป็นตัวแปรประ๓ ท การจึงใช้วิธีการแบ่งคะแนน 

จากมาตรออกเป็น 2 คร่ึงเท่า'ๆกัน เพื่อแบ่งประ๓ ทของคนออกเป็นผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง 

และตํ่าเพียง 2 กลุ่ม โดยไม่มีการแบ่งเป็นระตับมากน้อยไล่ตามคะแนนที่ได้ เพราะฉะนั้นการที่บุคคลได้ 

คะแนนจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนสูงกว่าอีกคนหนึ่ง ไม่ได้หมายความว่ามีลักษณะเป็นผู้ 

ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงกว่า (Gangestad & Snyder, 1985) แต่ท้ังนี้ Snyder (1987)



ก า รก ำก ับ ก า รแ ส ด ง อ อ ก ข อ ง ต น  ก ับ ก ารโน ้ม น าวใจ ใน โฆ ษ ณ า

การโฆษณา เป็นคืลปะแห่งการโน้มน้าวใจอย่างหนึ่ง ซึ่งอาจแบ่งได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่

1. การโฆษณาที่ดึงดูดผู้ชมโดยใช้ภาพลักษณ์ของสินค้า หรอภาพลักษณ์ที่ผู้บรโภคจะได้รับจากการใช้ 

สินค้า (soft-sell approach หรือ image oriented advertising) โฆษณาประเภทนี นอกจากจะเน้น 

รูปลักษณ์ของสินค้า ภาพ และสีสันท่ีดึงดูดแล้ว ยังใช้ข้อความโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ 

เช่นกัน โดยไม่เน้นที่คุณภาพสินค้าโดยตรง

2. การโฆษณาที่มุ่งเน้นไปที่คุณภาพของสินค้า หรือการใช้งานสินค้า (hard-sell approach หรือ quality 

oriented advertising ) แสดงไห้เห็นถึงคุณค่าของสินค้า ประโยชน์ และการใช้งานสินค้าโดยตรง หรือ 

บอกรสชาติในกรณีที่เป็นสินค้าประ๓ ทอาหารและเครื่องดื่ม

ในความเป็นจรืงบางครั้งผู้โฆษณาใช้กลยุทธ์ทั้ง 2 แบบรวมกัน จึงเกิดคำถามขึ้นมาว่ากลยุทธ์การ 

โฆษณาแบบใดจึงจะมีประสิทธิภาพมากกว่ากัน

วิธีหน่ึงที,จะตอบคำถามนี้ได้ก็คือ การระบุประเภทของบุคคลที่จะตอบสนองต่อกลยุทธ์การโฆษณา 

แต่ละแบบได้ดี ประ๓ ทแรก เป็นคนที่จะตอบสนองได้ดีกับโฆษณาที่เน้นภาพลักษณ์ ส่วนอีกประ๓ ทหน่ึง 

ตอบสนองได้ดีกับโฆษณาที่เน้นคุณภาพของสินค้า ซึ่งการแบ่งลักษณะนี้อาจแบ่งได้ตามภาวะสันนิษฐาน 

ทางจิตวิทยาที่เรียกว่า การกำกับการแสดงออกของตนนั้นเอง

ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง เป็นคนที'มีการปรับตัวให้สอดคล้องกับสถานการณ์และ 

การปฏิลัมพันธ์กับคนอื่นๆ เพราะฉะน้ัน พฤติกรรมของคนประ๓ ทนี้จะเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ 

เพื่อรักษาภาพลักษณ์ที่ดีในสายตาของผู้อื่น ด้วยเหตุนี้จึงทำให้ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง 

ได้รับอิทธิพลได้ง่ายจากโฆษณาที่เน้นภาพลักษณ์โดยการทำให้คนเหล่านี้รับรู้ว่าสินค้าสามารถสร้างหรือ 

เพิ่มภาพลักษณ์ที่ดีให้แก,ตนได้

ในขณะที่ผู้ที่มีการก ำ ก ับ การแสดงออกของตนตํ่า เป็นคนท่ีไม่เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของตนไป 

ตามสถานการณ์ แต่จะใช้สิ่งชี้แนะภายในตัวบุคคลเองในการกำหนดพฤติกรรม เช่น เจตคติ ความรู้สึก 

ค่านิยม ลักษณะนิลัย เพราะฉะนั้นพฤติกรรมที่แสดงออกจึงสอดคล้องกับเจตคติที,แท้จริงของบุคคล ทำให้

แนะนำไว้ว่า เพ่ือให้สามารถคัดคนท่ีมีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและต่ําได้ชัดเจนมากฃึน จึงควร
ใช้วิธีการแบ่งคะแนนออกเป็น 3  ช่วง จากน้ันคัดเฉพาะผู้ท่ีได้คะแนนในช่วงสูงสุดและต่ําสุด เป็นผู้ท่ีมีการ
กำกับการแสดงออกของตนสูงและตำตามลำดับ
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ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าตอบสนองต่อโฆษณาที่ดึงดูดโดยแสดงให้เห็นถึงคุณภาพหรือการ 

ใช้งานสินค้ามากกว่าภาพลักษณ์

Snyder และ DeBono (1985) ได้ทำการวิลัยเรื่องการโฆษณาที่เน้นภาพลักษณ์และการใช้งาน 

สินค้า โดยในการทดลองแรกผู้วิลัยให้ผู้ร่วมการทดลองแตล่ะคนประเมินโฆษณาทั้งที่ดึงดูดด้วย 

ภาพลักษณ์และคุณภาพสินค้า 3 ชนิด ได้แก่ วิสก้ี บุหร่ี และกาแฟ ผลการทดลองพบว่า ผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนสูงชื่นชอบโฆษณาที'ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์มากกว่าโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพ 

สินค้า ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าชื่นชอบโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า 

มากกว่าที่เน้นภาพลักษณ์

ในการทดลองที, 2 ผู้วิจัยให้ผู้ร่วมการทดลองครึ่งหนึ่งดูโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพ 

ลักษณ์ของสินค้าทัง 3 ชนิด และอีกครึ่งหนึ่งดูโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า แล้วให้ประเมินราคา 

ที่ยินดีจ่ายเพื่อซือสินค้าในโฆษณา ผลปรากฏว่าผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงยินดีจ่ายเงินเพื่อ 

ชือสินค้าในโฆษณาที่เน้นภาพลักษณ์มากกว่าที่เน้นคุณภาพสินค้า ในทางตรงกันข้าม ผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่ายินดีจ่ายเงินเพื่อซื้อสินค้าที่โฆษณาโดยเน้นคุณภาพสินค้ามากกว่า และในการ 

ทดลองท่ี 3 ผู้วิจัยให้ผู้ร่วมการทดลองฟังข้อความซักซวนให้ทดลองใช้สินค้าแชมพู โดยผู้ร่วมการทดลอง 

ครึ่งหนึ่งฟังข้อความที่เน้นภาพลักษณ์อีกครึ่งหนึ่งฟังข้อความที่เน้นคุณภาพแชมพู ผลการทดลอง 

สอดคล้องกับการทดลองที่1 และ2 กล่าวคือผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงปรารถนาที่จะลองใช้ 

แชมพูที่โฆษณาโดยเน้นภาพลักษณ์มากกว่าที,โฆษณาโดยเน้นคุณภาพ ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่าปรารถนาที่จะลองใช้แชมพูที่โฆษณาโดยเน้นคุณภาพมากกว่า

Snyder, Nettle, และ DeBono (1985 อ้างถึงใน Snyder, 1987) ได้ทำการวิลัยเพื่อแสดงให้เห็นว่า 

การที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่าตอบสนองต่อโฆษณาแตกต่างกันนั้น เกิดข้ึนท้ังใน 

กรณีที่เป็นการโฆษณาเพื่อให้เกิดการบรืโภคสินค้า และในกรณีโฆษณาเพื่อไม,ให้บริโภคสินค้า ซึ่งผู้วิจัย 

เลือกใช้การโฆษณาเพื่อรณรงค์ไม่ให้คนสูบบุหรี่โดยให้ผู้ร่วมการทดลองประเมินความดึงดูดใจและ 

ประสิทธิภาพของโฆษณาที่แสดงให้เห็นภาพลักษณ์ที,ไม่ดีของการสูบบุหรี่ กับโฆษณาที่แสดงให้เห็นผลเสีย 

ต่อสุขภาพจากการสูบบุหรี่ ผลการทดลองพบว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงประเมินว่า 

โฆษณาที่เน้นภาพลักษณ์ดึกว่า และคิดว่าควรใช้โฆษณาเน้นภาพลักษณ์ในการโน้มน้าวใจเพื่อนน้กคืกษา 

ไม่ให้สูบบุหร่ี ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าประเมินโฆษณาที่เน้นผลเสียต่อสุขภาพว่า 

ดึกว่าโฆษณาที,เน้นภาพลักษณ์ และควรใช้โฆษณานี้รณรงค์กับเพื่อนนักคืกษา
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DeBono และ Rubin (1995) ได้ทำการทดลองเพื่อดูอิทธิพลจากภาพลักษณ์ของสินค้าที่มีต่อการ 

ประเมินสินค้าของผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่าต่างกัน ซึ่งภาพลักษณ์ของสินค้าอาจแบ่ง 

ได้เป็นหลายด้าน อาทิ ตราสินค้า ราคา รวมถึงบ่ระเทศผู้ผลิตสินค้า ซึ่งเป็นตัวแปรที่ใช้ในการทดลองครั้งนี้ 

โดยให้ผู้ร่วมการทดลองชิมชีสชนิดหนึ่ง แล้วบอกผู้ร่วมการทดลองครึ่งหนึ่งว่าเป็นชีลจากประเทศฝรั่งเศส 

(เป็นประเทศที่มีชื่อเสียงในการผลิตชีส มีภาพลักษณ์ที่ดี) ส่วนอีกครึ่งหนึ่งบอกว่าเป็นชีสจากแคนซัส (เป็น 

แหล่งผลิตที่ไม่ได้รับการยอมรับ) นอกจากนี้ ผู้ร่วมการทดลองครึ่งหนึ่งได้ชิมชีสที่มีรสชาติอร่อย ส่วนอีก 

คร่ึงหน่ึงได้ชิมชีสท่ีไม่อร่อย แล้วให้ประเมินเจตคติท่ีมีต่อซีสที่ได้ชิม ผลการทดลองพบว่า ผู้ที่มีการกำกับ 

การแสดงออกของตนสูงชอบชีสที่มาจากประเทศฝรั่งเศสมากกว่าแคนซัส โดยไม่สนใจรสชาติที่แท้จริงของ 

ชีส ส่วนผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนต ํ่า ช อบซีสที่มีรสชาติอร่อยมากกว่าที่ไม่อร่อย โดยไม่สนใจว่า 

ม า จากประเทศใด แสดงให้ฌ็นว่าผ ู้ท ี่ม ีการก ำ ก ับ การแสดงออกของตนสูงถูกดึงดูดโดยภาพลักษณ์ของ 

สินค้าได้มากกว่า ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าถูกดึงดูดโดยคุณภาพของสินค้า 

มากกว่า

นอกจากนี้การให้คำยกย่องชมเชยจากการใช้สินค้า ก็เป็นอีกกลวิธีหนึ่งท่ีใช้ในการโน้มน้าวใจโดย 

แสดงให้เห็นถึงภาพลักษณ์ที่ดีที่บุคคลได้รับจากสินค้า DeBono และ Krim (1997) จึงทำการทดสอบว,าผู้ที่ 

มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงจะได้รับอิทธิพลจากการชมเชยโดยผู้อื่นมากกว่าอิทธิพลจากคุณสมบัติ 

ของสินค้าโดยตรง ตังเช่นที่พบในงานวิจัยเกี่ยวกับการโน้มน้าวใจโดยเน้นภาพลักษณ์แบบอื่นๆหรือไม่ 

DeBono และ Krim ได้ทดลองโดยการฉีดนํ้าหอมที่ช้อมือของผู้ร่วมการทดลอง ซึ่งผู้ร่วมการทดลอง 

ครึ่งหนึ่งได้นํ้าหอมที่มีกลิ่นหอมมาก ในขณะที่อีกครึ่งหนึ่งได้นํ้าหอมที่มีกลิ่นหอมน้อย นอกจากนี้ผู้ร่วมการ 

ทดลองครึ่งหนึ่งได้รับคำชื่นชมจากผู้วิจัยว่า “นํ้าหอมนี้กล่ินหอม เหมาะกับคุณ,’ ส่วนอีกคร่ึงหน่ึงไม่ได้รับคำ 

ช่ืนชมใดๆ จากนั้นให้ผู้ร่วมการทดลองประเมินกลิ่นนํ้าหอมที่ตนเองได้รับ ผลการทดลองพบว่า ผู้ท่ีมีการ 

กำกับการแสดงออกของตนสูงที่ได้รับคำชมชอบนํ้าหอมมากกว่าผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง 

และไม่ได้รับคำชม โดยไม่คำนึงถึงกลิ่นที่แท้จริงของนํ้าหอม ส่วนผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า 

ชอบนํ้าหอมที่มีกลิ่นหอมมาก มากกว่าที่มีกลิ่นหอมน้อย และชอบนํ้าหอมที่ได้รับคำชมมากกว่าที่ไม่ได้ 

รับคำชม

การที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงชื่นชอบโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ Snyder 

(1987) ระบุว่าเป็นผลการโน้มน้าวใจในกระบวนการการทำตนตามอย่าง (identification) ตามแนวคิดของ
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Kellman (1961 อ้างถึงใน Snyder) ซึ่งเป็นกระบวนการที่บุคคลยอมรับสารโน้มน้าวใจ เนื่องจากสารแสดง 

ให้เห็นว่าบุคคลจะมีภาพลักษณ์ที่ดีเหมาะสมกับสถานการณ์และกลุ่มอ้างอิง ซึ่งผลจากการโน้มน้าวใจใน 

กระบวนการนี้สามารถเปลี่ยนแปลงได้ง่าย เมื่อภาพลักษณ์ที่นำเสนอในสารใม,เป็นที่พึงปรารถนาอีกต่อใป 

ส่วนการที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าชื่นชอบโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นการใช้งานสินค้านั้นจัด 

อยู่ในกระบวนการซึมซาบ (internalization) ซึ่งเป็นกระบวนการที่บุคคลยอมรับสารโน้มน้าวใจ เนื่องจาก 

สิ่งที่เสนอในลารสอดคล้องกับค่านิยมและเจตคติส่วนบุคคล

ในกรณีที่โฆษณามีความกำกวม สามารถตีความได้ทั้งในแง1ของภาพลักษณ์หรือการใช้งานสินค้า 

การตีความไปในทิศทางใดขึ้นอยู่กับแรงจูงใจของบุคคล โดยในกรณีที่เป็นคนที่มีการกำกับการแสดงออก 

ของตนสูง ทำให้มีแนวโน้มที่จะตีความว่าเป็นโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ แต่หากเป็นคนที่มีการ 

กำกับการแสดงออกของตนตํ่า จะตีความว่าเป็นโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นการใช้งาน

นอกจากผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตำจะถูกดึงดูดโดยโฆษณาที่เน้นภาพลักษณ์ 

และการใช้งานแตกต่างกันแล้ว ยังพบความแตกต่างในแง'ของวิธีการประเมินสินค้าด้วย ซึ่งสามารถแบ่ง 

วิธีการประเมินสินค้าออกเป็น 2 วิธี คือ

1. การประเมินสินค้าโดยเน้นรูปแบบ (form) หรือรูปลักษณ์ภายนอกของสินค้า เช่น สี รูปร่าง ความรู้ 

สึกได้ที่รับจากการใช้สินค้า ฯลฯ ซึ่งเป็นข้อมูลที่ระสึกถึงได้ง่าย

2. การประเมินโดยเน้นลักษณะการใช้งานสินค้า (function) เป็นการพิจารณาคุณลักษณะภายใน 

ประโยชนํใช้สอย และคุณภาพของสินค้า ซึ่งเป็นข้อมูลที่ระลึกถึงได้ยากกว่า บุคคลต้องใช้ความพยายาม 

มากกว่าการพิจารณาเพียงรูปแบบ แต่ถือว่าเป็นข้อมูลที่มีความสำคัญยิ่งในการใช้ประเมินสินค้า

ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของต น สูง เป็นคนที่ปรับตัวไปตามสถานการณ์และกลุ่ม 

คนที่มีปฏิลัมพันธ์ด้วย เป็นคนที่ใส่ใจในภาพลักษณ์ของตนเองและภาพลักษณ์ของสินค้าที่ใช้เพื่อสร้าง 

ความประทับใจที่ผู้อื่นมีต่อตน เพราะฉะนั้นคนกลุ่มนี้จึงมักประเมินสินค้าโดยเน้นที่รูปแบบของสินค้า 

ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตำเป็นคนที'ไม่พยายามเปลี่ยนแปลงตนเองไปตาม 

สถานการณ์หรือตามบุคคลอื่น พฤติกรรมที่ทำถูกขึ้แนะโดยเจตคติ ความรู้สึก และลักษณะนิลัยของบุคคล 

จึงทำให้ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าใช้ข้อมูลเกี่ยวกับการทำงานในการประเมินสินค้ามากกว่าที่ 

จะพิจารณาเพียงรูปลักษณ์ภายนอก

DeBono และ Snyder (1989) ได้ทำการวิจัยเพื่อแสดงให้เห็นถึงวิธีการประเมินสินค้าที่แตกต่าง 

กันของผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่า โดยให้ผู้ร่วมการทดลองดูภาพรถยนต์2 คัน ได้แก่
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รถพอนติแอค เทีเยโร (Pontiac Fiero) ซ่ึงเป็นรถท่ีมีรู,ปร่างสวยงาม คล,องตัว กับรถโฟล์คลวา๓น แรบปท 

(Volkswagen Rabbit) ซึ่งมีรูปร่างคล้ายกล่องสี่เหลี่ยม ไม่สวยงาม จากนั้นให้ผู้ร่วมการทดลองอ่านข้อมูล 

เกี่ยวกับคุณสมปติของรถจากรายงานผู้บริโภค (Consumer Report) โดยให้ผู้ร่วมการทดลองครงหนึ่งเชื่อ 

ว่าเป็นข้อมูลของรถพอนติแอค เทีเยโร และอีกครึ่งหนึ่งเชื่อว่าเป็นข้อมูลของรถโฟล์คลวาเกน แร'บบิท แล้ว 

ให้ผู้ร่วมการทดลองประเมินคุณภาพของรถ ผลการทดลองพบว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง 

ประเมินว่ารถพอนติแอค เทีเยโร ซึ่งมีรูปร่างสวยงามว่ามีคุณภาพมากกว่ารถโฟล์คลวาเกน แรบบท ในทาง 

ตรงกันข้าม ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าประเมินว่ารถโฟล์คลวาเกน แรบบิท มีคุณภาพมากกว่า 

รถพอนติแอค เทีเยโร ผลการทดลองแสดงให้เหินว่าคนเรามีการเชื่อมโยงระหว่างความดึงดูดใจทาง 

กายภาพกับคุณภาพของสินค้า โดยผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงเชื่อว่าสินค้าที'มีรูปลักษณ์ดึงดูด 

ใจน้ัน มีคุณภาพดีด้วยเช่นกัน ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าเชื่อว่าสินค้าที่ดึงดูดใจมัก 

มีคุณภาพที,ด้อยกว่า เนื่องจากผู้ผลิตอาจซ่อนข้อบกพร่องของสินค้าไว้ภายใต้รูปลักษณ์ที่สวยงามนั้น

นอกจากนี้ยังมีผู้นำแนวคิดเรื่องการกำกับการแสดงออกของตนไปดึกษากับการโฆษณาในแง,มุม 

อ่ืน  ๆอาทิ Lammers (1990) ได้ดึกษาเกี่ยวกับลักษณะการกำกับการแสดงออกของตนของเพศชายและ 

หญิง กับการตอบสนองต่อโฆษณาตลกขบขัน โดยให้ผู้ร่วมการทดลองนั้งเพศหญิงและชายที่มีการกำกับ 

การแสดงออกของตนสูงและตํ่า ฟังโฆษณาแผ่นเลียงชนิดหนึ่ง โดยผู้ร่วมการทดลองครึ่งหนึ่งฟังโฆษณาที่ 

นำเสนออย่างจริงจัง ล่วนอีกครึ่งหนึ่งฟังโฆษณาที่นำเสนออย่างตลกขบขัน แล้วทำการวัดเจตคติต่อ 

โฆษณาทั้งโดยวิธีการให้ประเมินบนมาตรจำแนกความหมาย และการให้เขียนแสดงเจตคติต่อโฆษณาด้วย 

ตัวเอง ผลการทดลองพบว่าการกำกับการแสดงออกของตนมีอิทธิพลร่วมกับตัวแปรเพศต่อการประเมิน 

โฆษณา โดยชายที่กำกับการแสดงออกของตนสูงมีเจตคติทางบวกต่อโฆษณาตลกขบขันสูงกว่าชายที่ 

กำกับการแสดงออกของตนตํ่า และหญิงที่กำกับการแสดงออกของตนตํ่ามีเจตคติทางบวกต่อโฆษณาตลก 

ขบขันสูงกว่าหญิงที่กำกับการแสดงออกของตนสูง

staym an และ Kardes (1992) ได้วิจัยเรื่องอิทธิพลของโฆษณาที'ใช้กลยุทธ์การละข้อสรุปเกี่ยวกับ 

ประโยชน์ของสินค้าไวิให้ผู้บริโภคคิดเอง โดยให้ผู้ร่วมการทดลองที่มีการกำกับตนเองสูงและตํ่า ดูภาพ 

ภาพโฆษณาสินค้าเครื่องเล่นคอมแฟัค ดิสค์ซึ่งผู้ร่วมการทดลองครึ่งหนึ่งได้อ่านข้อความโฆษณาบรรยาย 

คุณสมปติของสินค้าพร้อมข้อสรุปประโยชน์ของสินค้าอย่างชัดเจน ล่วนผู้ร่วมการทดลองอีกครึ่งหนึ่งได้อ่าน 

ข้อความโฆษณาบรรยายคุณสมปติของสินค้า แต่ละข้อสรุปประโยชน์ของสินค้าไว้ เพื่อให้คิดเอง ผลการ 

ทดลองพบว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่ามีเจตคติทางบวกต่อสินค้าเมื่อโฆษณาโดยละข้อสรุป
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ไ ว ้ส ูง ก ว ่า เม ื่อ โ ฆ ษ ณ า โ ด ย ม ีข ้อ ส ร ุป ใ ห ้ ใ น ข ณ ะ ท ี่ผ ู้ท ี่ม ีก า ร ก ำ ก ับ ก า ร แ ส ด ง อ อ ก ข อ ง ต น ส ูง ม ีเจ ต ค ต ิต ่อ ส ิน ค ้า ท ี่ 

โ ฆ ษ ณ า โ ด ย ร ะ บ ุข ้อ ส ร ุป ไว้ใ ห ้ส ูง ก ว ่า ท ี่โ ฆ ษ ณ า โ ด ย ล ะ ข ้อ ส ร ุป ไว้ ที, เป ็น เช ่น น ี้เน ื่อ ง จ า ก ผ ู้ท ี่กำก ับก าร  

แ ส ด ง อ อ ก ข อ ง ต น ต ำ เป ็น ค น ท ี่ใ ข ้ส ิง ช ี้แ น ะ ภ า ย ใ น ต น เอ ง เป ็น ต ัว ก ำ ห น ด พ ฤ ต ิก ร ร ม แ ล ะ ก า ร ต ัด ส ิน ใ จ  

เพ ร า ะ ฉ ะ น ี้น จ ึง ร ู้ส ืก ช อ บ ส ิน ค ้า ม า ก ก ว ่า เม ื่อ ไค้ค ิด ข ้อ ส ร ุป เก ี่ย ว ก ับ ส ิน ค ้า เอ ง  ส ่ว น ผ ู้ท ี่ม ีก า ร กำก ับก าร แ ส ด ง  

อ อ อ ก ข อ ง ต น ส ูง  เป ็น ค น ท ี่ใ ข ้ส ิ่ง ช ี้แ น ะ ภ า ย น อ ก ก ำ ห น ด พ ฤ ต ิก ร ร ม ข อ ง ต น เอ ง  จ ึง ใ ช ้ข ้อ ส ร ุป ข อ ง ผ ู้อ ื่น เป ็น  

ต ัว ก ำ ห น ด เจ ต ค ต ิข อ ง ต น ท ี่ม ีต ่อ ส ิน ค ้า  ม า ก ก ว ่า ใ ช ้เจ ต ค ต ิข อ ง ต น เอ ง

ในประเทศไทย มีผู้นำทฤษฎีการกำกับการแสดงออกของตนไปคืกษาไนเรื่องต่างๆ อาทิ 

ภาลกร รัตนปนัดดา (2544) ได้คืกษาเปรียบเทียบลักษณะบุคลิกภาพของผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของ 

ตนสูงและตํ่า ต่อแรงจูงใจในการเลือกคู,รักและการเลือกคุณลักษณะของคู่รัก โดยใช้มาตรวัดการกำกับ 

การแสดงออกของตน ร่วมกับมาตรวัดแรงจูงใจในการเลือกคู่รัก และมาตรวัดการเลือกคุณลักษณะของ 

คู่รัก กับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนิสิตจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย และคนทำงานที'มีอายุระหว่าง 23-27ปี 

ผลการวิลัยพบว่า ในค้านแรงจูงใจในการเลือกคู่รัก ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงมีแรงจูงใจใน 

การเลือกคู่รักที่คำนึงถึงผลตอบแทนจากความสัมพันธ์ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่ามี 

แรงจูงใจในการเลือกคู่รักที,คำนึงถึงคุณค่าของความสัมพันธ์ ส่วนในค้านการเลือกคุณลักษณะของคู,รัก 

พบว่าผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่าเลือกคุณลักษณะของคู่รักแตกต่างกันในบางค้าน เช่น 

มีสุขภาพดี มีอารมณ์ขัน รูปร่างหน้าตาดี ฐานะทางบ้านดี ฯลฯ และไม,แตกต่างกันในบางด้าน เช่น มีความ 

รับผิดชอบ มีสติปัญญาดี มีพ่อแม่ที่ดี ฯลฯ ทั้งนี้นิสิตนักคืกษาและบุคคลทำงาน ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนประ๓ ทเดียวกันมีแรงจูงใจในการเลือกคู่รัก และการเลือกคุณลักษณะของคู่รักไม่ 

แตกต่างกัน

รสสิน สุรสนธิ (2540) ไค้คืกษาเปรียบเทียบปฏิกิริยาทางจิตจากการลิดรอนเสรีภาพแบบใช้เหตุผล 

ส่วนบุคคล แบบใช้เหตุผลอื่นจากภายนอก และไม่มีการลิดรอนเสรีภาพ ระหว่างนิสิตทีมการกำกับการ 

แสดงออกของตนสูงและตํ่า โดยทำการทดลอง 2 คร้ัง ในครั้งแรกให้นิสิตประมาณค่าความชอบต่อภาพปก 

เทป 4 ภาพ อีก 2 วันต่อมาให้นิสิตเลือกเทปเป็นของตอบแทนในการเข้าร่วมการทดลอง โดยผู้วิจัยตัดเทป 

ออกไป 1 ม้วนซึ่งเป็นเทปที่กลุ่มตัวอย่างประมาณค่าความชอบไว้เป็นอันดับที่3 ในคร้ังแรก เหลือเทปให้ 

เลือกเพียง 3 ม้วน โดยบางกลุ่มระบุเหตุผลแบบส่วนบุคคล บางกลุ่มระบุเหตุผลอื่นจากภายนอก และบาง 

กลุ่มให้เลือกครบทั้ง 4 ม้วน คือไม่มีการลิดรอนเสรีภาพ แล้วให้กลุ่มตัวอย่างประมาณค่าความชอบต่อ 

เทปท่ีไม่มีให้เลือก ผลการทดลองพบว่า
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- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออก'ของตนตํ่า และถกลิดรอนเสรภาพแบบใช้เหตุผล?เวนบุคคล มีปฏิกิริยา 

ทางจิตไม'แตกต่างจาก ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และถูกลิดรอนเสริภาพแบบใช้เหตุผล 

ต่วนบุคคล

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า และถูกลิดรอนเสรีภาพแบบใช้เหตุผลต่วนบุคคล มีปฏิกิริยา 

ทางจิตมาทกว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และใม'ถูกลิดรอนเสรีภาพ

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตา และถูกลิดรอนเสรีภาพแบบใช้เหตุผลอื่นจากภายนอก

มีปฏิกิริยาทางจิตใม'แตกต่างจาก ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และถูกลิดรอนเสรีภาพ 

แบบใช้เหตุผลอื่นจากภายนอก

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตา และถูกลิดรอนเสรีภาพแบบใช้เหตุผลอื่นจากภายนอก

มีปฏิกิริยาทางจิตไม่แตกต่างจาก ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และไม'ถูกลิดรอนเสรีภาพ

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า และถูกลิดรอนเสรีภาพแบบใช้เหตุผลต่วนบุคคล มีปฏิกิริยา 

ทางจิตไม่แตกต่างจาก ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า และถูกลิดรอนเสรีภาพแบบใช้เหตุผล 

อื่นจากภายนอก

- ผู้ที,มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า และถูกลิดรอนเสรีภาพแบบใช้เหตุผลต่วนบุคคล มีปฏิกิริยา 

ทางจิตมาทกว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า และไม'ถูกลิดรอนเสรีภาพ

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และถูกลิดรอนเสรีภาพแบบใช้เหตุผลต่วนบุคคล มีปฏิกิริยา 

ทางจิตมากกว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และถูกลิดรอนเสรีภาพ

แบบใช้เหตุผลอื่นจากภายนอก

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และถูกลิดรอนเสรีภาพแบบใช้เหตุผลต่วนบุคคล มีปฏิกิริยา 

ทางจิตมากกว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และไม่ถูกลิดรอนเสรีภาพ

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตา ค่ามัชฒิมเลขคณิตของการทดลองครั้งแรก ไม่ต่างจากค่า 

มัชฒิมเลขคณิตของการทดลองครั้งที่สอง

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงุ ค่ามัซณิมเลขคณิตของการทดลองครั้งแรก ไม'ต่างจากค่า 

มัชฒิมเลขคณิตของการทดลองครั้งที่ลอง

อรอนงค์พินธุรักษ์ (2538) ได้สืกษาเปรียบเทียบคะแนนเจตคติในการประเมินสินค้าของผู้ที่มีการ 

กำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่า เม่ือได้รับสารโฆษณาที,นำเสนอโดยนางแบบดึงดูด กับนางแบบ 

ผู้เชี่ยวชาญ และประกอบด้วยข้อโต้แย้งในโฆษณาที่มีนํ้าหนัก กับไม'มีน้ําหนัก ผลการวิจัยพบว่า
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- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงที,ได้ดูภาพโฆษณาที่มีนางแบบที่มีลักษณะดึงดูด และมีข้อ 

โต้แย้งที่มีนํ้าหนัก ประเมินสินค้าในทางบวกมากกว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงที่ได้ดู 

ภาพโฆษณาที่มีนางแบบลักษณะดึงดูด และมีข้อโต้แย้งที่ไม่มีนำหนัก อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงที่ได้ดูภาพโฆษณาที่มีนางแบบที่มีลักษณะเป็นผู้เชี่ยวชาญ 

และมีข้อโต้แย้งที่มีนํ้าหนัก ประเมินสินค้าไม่แตกต่างจาก ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงที่1ได้ 

ดูภาพโฆษณาที่มีนางแบบเป็นผู้เชี่ยวชาญ และมีข้อโต้แย้งท่ีไม่มีน้ําหนัก อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ

- ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าที่ได้ดูภาพโฆษณาที่มีนางแบบที่มีลักษณะเป็นผู้เชี่ยวชาญ 

และมีข้อโต้แย้งที่มีนํ้าหนัก ประเมินสินค้าในทางบวก ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตำที่ได้ดู 

ภาพโฆษณาทีมนางแบบเป็นผู้เชี่ยวชาญ และมีข้อโต้แย้งที,ไม่มีนำหนัก อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ

- ผู้ท่ีมีการกำกับการแสดงออกของตนต่ําท่ีได้ดูภาพโฆษณาท่ีมีนางแบบท่ีมีลักษณะดึงดูด และมีข้อ 
โต้แย้งท่ีมีน้ําหนัก ประเมินสินค้าไม่แตกต่างจาก ผู้ท่ีมีกา?กำกับการแสดงออกของตนต่ําที,'ได้ดูภาพ 
โฆษณาท่ีมีนางแบบลักษณะดึงดูด และมีข้อโต้แย้งท่ีไม่มีน้ําหนัก อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ

นันทารัตน์ ตันตยาวราพันธุ (2537) ได้ศึกษาความลัมพันธ์ระหว่างปัจจัยคัดสรรต่างๆ 

กับการกำกับการแสดงออกของตนของวัยผู้ใหญ่ตอนต้นที่ทำงานแล้วในกรุงเทพมหานคร อายุระหว่าง 20- 

40 ปี โดยใช้แบบสอบถามวิธีการอบรมเลี้ยงดูของพ่อแม่ตามการรับเของตน 6 ลักษณะ แบบวัด 

บุคลิกภาพแบบเก็บตัว-แสดงตัว แบบวัดอัตมโนทัศน์และมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตน 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยคัดสรรที่มีความลัมพันธ์ทางบวกกับการกำกับการแสดงออกของตนได้แก่ 

บุคลิกภาพแบบเก็บตัว-แสดงตัว ลำดับการเกิด และระตับการศึกษาของมารดา สํวนปัจจัยคัดสรรทีมี 

ความสัมพันธ์ทางลบกับการกำกับการแสดงออกของตน คือรายได้ของครอบครัว ซึ่งปัจจัยที่ลามารถ 

ทำนายความแปรปรวนของการกำกับการแสดงออกของตนได้มากที'สุดคือบุคลิกภาพแบบเก็บตัว-แสดงตัว 

รองลงมาคือ อัตมโนทัศน์

นิตยา รัตนพิชิต (2534) ได้นำคะแนนการกำกับการแสดงออกของตน มาใช้ทำนายความพึงพอใจ 

ในงาน 6 ด้าน อันได้แก่ ลักษณะงาน รายได้ โอกาสในการก้าวหน้า การบังคับบัญชา ผู้ร่วมงาน และความ 

พึงพอใจในงานด้านทั่วไป ของพนักงานฝ่ายปฏิบัติการภาคพื้น บรษัทการบินไทย จำกัด ผลการวิจัยพบว่า 

คะแนนการกำกับการแสดงออกของตนสามารถทำนายคะแนนความพึงพอใจในงานได้ 5 ด้าน อย่างมี 

นัยสำคัญทางสถิติ ยกเว้นด้านรายได้เพียง 1 ด้านเท่านัน
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ทฤษฎีหน ้าท ี่ของเจตคติ (Functional approach to the study of attitudes)

การคืกษาเจตคติตามหน้าที่ เป็นการพยายามทำความเข้าใจแรงจูงใจทางจิตวิทยาที่ทำให้คนเรามี 

เจตคติแต่ละอย่างเกิดขึ้นโดยระบุว่าเจตคติเป็นตัวเติมเติมความต้องการทางจิตของบุคคล หลักการท่ี 

สำคัญของทฤษฎีนี้คือ เจตคติอย่างเดียวคันอาจทำหน้าที่แตกต่างกันไปในคนแต่ละคน และเจตคติหนึ่ง 

อาจทำหน้าที่เพียงอย่างเดียวหรือมากกว่า 1 หน้าท่ีก็ได้

ในเบื้องต้นมีนักวิจัย 2 กลุ่มที่สร้างทฤษฎีเกี่ยวคับหน้าที่ของเจตคติ (Katz, 1960/1967) ได้ 

แก,

1. Sarnoff, Katz, และ McClintock (1954อ้างถึงใน Katz, 1960/1967) คืกษาหน้าที่ของเจตคติโดยมุ่ง 

ความสนใจไปที่พื้นฐานด้านแรงจูงใจของเจตคติ และกระบวนการเปลี่ยนเจตคติ โดยเสนอหน้าท่ีของ 

เจตคติ 4 อย่างด้วยคัน

2. Smith, Bruner, และ White (1956 อ้างถึงใน Katz, 1960/1967) เน้นที่บุคลิกภาพคับหน้าที่ของเจตคติ 

โดยเสนอหน้าที่ของเจตคติ 3 อย่างด้วยคัน

ท้ัง 2 กลุ่ม ได้เสนอหน้าที่ของเจตคติเซ่นเดียวคัน แต่แตกต่างคันตรงการให้ความสน 

ใจมุ่งไปที่ด้านใดด้านหนึ่ง

หน้าท ี่หล ักของเจตคติ 4 อย่าง (Katz, 1960/1967)

1. หน้าที่การใช้ประโยซน้ การปรับตัว (instrumental, adjustive, utilitarian function)

เป็นหน้าที่ที่บุคคลใช้เจตคติเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่พึงปรารถนา หรือหลีกเลี่ยงเป้า 

หมายที่ไม่น่าพึงปรารถนา มีหลักการพื้นฐานมาจากลักษณะของคนเราที่มักขวนขวายเพื่อเพิ่มประโยชน์ 

จากสิ่งต่างๆในสภาพแวดล้อมให้มากที่สุด และลดโทษหรือผลเสียให้น้อยที่สุด บุคคลจึงใช้เจตคติของตน 

พิจารณาผลดีหรือผลเลียที่อาจเกิดขึ้นจากที่หมายของเจตคติ แสะนำไปลุ่พฤติกรรมที่เพิ่มผลดีหรือ 

ผลประโยชน์จากที่หมายให้สูงที่สุด และลดผลร้ายหรือโทษจากที่หมายให้น้อยที่สุด เพื่อสร้างความพึง 

พอใจให้แก่ตนเอง เซ่น ผู้ใช้แรงงานมีเจตคติชื่นชอบและเลือกพรรคการเมืองที่มีนโยบายขึ้นค่าแรงงานให้

ตนเอง
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การเกิดเจตคติประเภทนี้ได้รับอิทธิพลจากการรับรู้ในอดีตที่ผ่านมาถึงคุณประโยชน์ของที่หมาย 

ของเจตคติ โดยบุคคลพิจารณาว่าที่หมายของเจตคตินั้นมีแนวโน้มที่จะให้ประโยชน์หรือโทษ มีความ 

ชัดเจน และสมํ่าเสมอแค่1ไหน แล้วจึงนำไปส่การเกิดเจตคติ การตังเป้าหมาย และพฤติกรรมของบุคคลใน 

ท่ีสุด ท้ังน้ี ยิ่งที่หมายของเจตคติลามารทสร้างความพึงพอใจได้มาก ยิ่งมีแนวโน้มที่จะเกิดเจตคติใน 

ทางบวกต่อที่หมายได้มาก

Smith และคณะ (1956 อ้างถึงใน Shavitt, 1989) ได้เสนอหน้าที่การประเมินค่าเป้า 

หมาย (object-appraisal function) เป็นเจตคติที่บุคคลใช้ประเมินที่หมายและสถานการณ์ ด้วยการ 

พิจารณาจากผลประโยชน์ที่บุคคลเองจะได้รับจากที่หมายหรือสถานการณ์นัน ซึ่งคล้ายกับหน้าที่การใช้ 

ประโยชน์ของ Katz (1960/1967)

2. หน้าท ี่การปกป้องตนเอง (ego-defensive function)

เมื่อบุคคลต้องเผชิญหน้ากับความเป็นจรืงที่ยอมรับไม่ได้เกี่ยวกับตนเอง หรืออันตราย 

ที่ถูกคุกคามจากภายนอก ทำให้รู้สึกไม,ม่ันคง ไม,ปลอดภัย วิตกกังวล บุคคลจึงสร้างเจตคติที,ช่วยลดความ 

วิตกกังวลที่เกิดขึ้น และทำหน้าที่ปกป้องความนับถือตนเองไว้ซึ่งมีเจตคติจำนวนมากที่ถูกลร้างขึ้นมาเพื่อ 

ตอบสนองหน้าที่นี้ เช่น การมีเจตคติชื่นชอบทีมฟุตบอลที่ได้รับชัยชนะ หรือ กรณีที่นักเรียนมัธยมลอบไม่ 

ผ่านวิชาคณิตศาสตร์จึงบอกเพื่อนว่าตนไม่ชอบอาจารย์ที่สอนวิชานี้ ไม่ใช่เพราะตนเองเรียนไม่เข้าใจเอง 

โดยเจตคติบางอย่างอาจมีลักษณะของการปกป้องตนเองมากกว่าเจตคติบางอย่าง และคนทุกคนต่างกิ 

เคยใช้เจตคติทำหน้าที่ปกป้องตนเองด้วยกันทั้งนั้น แต่อาจแตกต่างกันที,วิธีและปริมาณการใช้ ซ่ึงในบาง 

กรณีคนเรารู้สึกตัวว่ากำลังใช้เจตคติเพื่อปกป้องตนเองอยู่ แต่ไม่รู้เหตุผลว่าทำไมจึงทำเช่นนั้น หรือในบาง 

กรณีคนเราอาจไม่รู้สึกตัวด้วยซํ้าไปว่ากำลังหลอกตัวเองโดยการใช้กลไกการปกป้องตนเองนี้

เจตคติที่ทำหน้าที่ปกป้องตนเองเกิดขึ้นเนื่องจากความชัดแย้งทางอารมณ์ภายในตัวบุคคลเอง 

ไม่ได้เกิดจากที่หมายของเจตคติเหมือนในกรณีของเจตคติที่ทำหน้าที่การให้ประโยชน์ที่เกิดขึ้นจากลักษณะ 

ตามธรรมชาติของที่หมายของเจตคติ

Smith และคณะ (1956 อ้างถึงใน Shavitt, 1989) เรียกเจตคติที่บุคคลใช้เพื่อจัดการกับความวิตก 

กังวลภายในตนเอง อันเกิดจากการคุกคามภายในตนเองหรือจากภายนอกตัวบุคคลนี้ว่าเป็นเจตคติที่ทำ 

หน้าท ี่การขยายสู,ภายนอก (externalization function)
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3. หน้าท ี่การแสดงค่าน ิยม (value-expressive function)

เป็นเจตคติที่บุคคลใช้เพื่อแสดงค่านิยมและตัวตนที่บุคคลคิดว่าตนเองเป็นออกมา ทำให้ 

บุคคลรู้สึกพึงพอใจจากการได้แสดงความเป็นตนเองออกมา เจตคติที่ทำหน้าที่นี้ไม,เพียงแต่ช่วยให้บุคคลมี 

ภาพลักษณ์'ของตนเองที่'ชัดเจนเท่านั้น หากแต่ยังช่วยสร้างภาพลักษณ์ของตนเองในแบบที่ใจของตน 

ปรารถนาให้เป็นด้วย เช่นในกรณีวัยรุ่นที่ชอบการแต่งตัวและการใช้คำพูดเหมือนกับเพื่อนๆในกลุ่มวัยรุ่น 

ด้วยกัน เพื่อยืนยันความมีอิสระของตนเองจากผู้ใหญ่ที่ชอบบงการชีวิตของตน

เจตคติที่ทำหน้าที่แสดงค่านิยม มีความสำคัญในทุกช่วงของชีวิต โดยในช่วงด้นที่บุคคลกำลังเริ่ม 

พัฒนาบุคลิกภาพของตน บุคคลจำเป็นรู้ว่าตนเองเป็นใคร ต้องการมีภาพลักษณ์เกี่ยวกับตนเองที่ชัดเจน 

ต ่อ มาเมื่อโตขึ้นความสำคัญจะอยู่ที่การที่บุคคลได้รับการยืนยันว่าเป็นคนในแบบที่ตนเองต้องการ และ 

เมื่อเป็นผู้ใหญ่จะเปลี่ยนเป็นความรู้สึกต้องการมีภาพลักษณ์เกี่ยวกับตนเองที่ชัดเจนและมั่นคง ซ่ึงบุคคลใช้ 

เจตคติแสดงค่านิยม แสดงและยืนยันความเป็นตนเองให้ผู้อื่นได้รับรู้

ในกระบวนการสร้างบุคลิกภาพของบุคคลนี้ การสนับสนุนจากกลุ่มเข้ามามีความสำคัญและ 

จำเป็นสำหรับบุคคล โดยบุคคลจะต้องการให้คนอื่นยอมรับในตัวตนของตัวเอง ทั้งนี้เมื่อบุคคลเช้าไปอยู่ใน 

กลุ่มหรือองค์กรใหม่ บุคคลมักรับเอาค่านิยมของกลุ่มมาเป็นของตนเอง ซึ่งกระบวนการที่บุคคลรู้สึกเป็น 

สํวนหนึ่งของกลุ่มและรับเอาค่านิยมของกลุ่มมานี้เกิดขึ้นได้จากหนึ่งใน 4 เง่ือนไข หรือหลายๆเง่ือนไข 

ร่วมกัน ดังต่อไปน้ี

(1 ) ค่านิยมของกลุ่มสอดคล้องกับค่านิยมหลักตามบุคลิกภาพของบุคคล

(2) กลุ่มปลูกฝังให้สมาซิกของกลุ่มเป็นในแบบที่กลุ่มต้องการ

(3) กลุ่มพยายามสร้างกิจกรรมที่เปิดโอกาสให้สมาซิกได้มีส่วนร่วม ได้แสดงพรสวรรค์ ความสามารถและ 

คุณค่าของตนเองให้ผู้อื่นเห็น ทำให้บุคคลรู้สึกพึงพอใจในตนเอง และระบุตนเองว่าเป็นส่วนหนึ่งของ 

กลุ่ม

(4) บุคคลได้ส่วนแบ่งในผลประโยชน์จากกิจกรรมของกลุ่มที่ตนเองมีส่วนร่วมด้วย จึงทำให้รับรู้ว่าตนเอง 

เป็นสมาซิกของกลุ่ม

จะเห็นได้ว่า ในการใช้เจตคติที่ทำหน้าที่การแสดงค่านิยมนี้ บุคคลได้รับอิทธิพลจาก
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กลุ่มอ้างอิงในขั้นตอนของการสร้างเจตคติขึ้นมา แต่ Katz (1960/1967) ไม่ได้แสดงให้เห็นโดยตรงว่าเจต 

คติถูกใช้ไนการสร้างความสัมพันธ์กับบุคคลอื่นไนสังคมอย่างไร ไนขณะที่ Smith และคณะ (1956อ้างถึง 

ใน Shavitt, 1989) ได้เสนอเจตคติที่ทำหน้าที่การปรับตัวทางสังคม (social adjustment function) ช่ึงมี 

แนวคิดโดยรวมเหมือนกันหน้าที่การแสดงค่านิยม แต่แสดงให้เห็นอย่างชัดเจนว่าเป็นเจตคติที่ทำหน้าที่ทั้ง 

การแสดงค่านิยม แนวคิดเกี่ยวกับตนเองของบุคคล และการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงในสังคม กล่าวคือ 

บุคคลใช้เจตคติตอบสนองทังแรงจูงไจล่วนบุคคลและแรงจูงใจของสาธารณชน ซ่ึง Shavitt ได้เรียกเจตคติ 

ที่ทำหน้าที่นี้ว่าเป็นหน้าที่เอกสักษณ์ทางสังคม (social-identity function)

Snyder และ DeBono (1989 อ้างถึงใน Pratkanis, Breckler, & Greenwald, 1989) ได้แยก 
หน้าที่ของเจตคติที่ทำหน้าที่แสดงค่านิยมล่วนบุคคลกับการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงออกจากกัน โดยระบุว่า 

เจตคติท ีทำหน้าที่การแสดงค่านิยม (value-expressive function) เป็นเจตคติที่บุคคลใช้เพื่อแสดงตัวตน 

ที,แท้จรีง ไม่ว่าจะเป็นการแสดงค่านิยม ลักษณะนิสัย หรือบุคลิกภาพของบุคคลเอง ล่วนเจตคติที่ทำหน้าที่ 

การปรับตัวทางสังคม (social adjustment function) เป็นเจตคติทีสร้างฃึนเพื่อช่วยให้คนสามารถปรับตัว 

เช้ากับสภาพสังคมได้ดี และทำให้มีความสัมพันธ์ที่ราบรื่นกับกลุ่มอ้างอิง

4. หน้าท ี่การให ้ความรู้ (knowledge function)

เป็นเจตคติที่บุคคลสร้างขึ้นมาเพื่อตอบสนองความต้องการมาตรฐานหรือกรอบอ้างอิงในการให้ 

ความหมาย ทำความเช้าใจ จัดระบบการรับรู้และความเชื่อในสิ่งต่างๆที่อยู่ในโลกรอบๆตัว ซึ่งตาม 

ธรรมชาติ คนเราไม,ได้มืความต้องการหรือกระตีอรือร้นที่จะได้ความรู้เกี่ยวกับสิ่งต่างๆในโลกเสมอไป 

หากแต่เพียงต้องการเช้าใจเหตุการณ์ต่างๆที่กระทบต่อชีวิตของตนเองโดยตรงเท่านั้น นอกจากนี้บุคคลยัง 

ไม่สามารถรับรู้และจดจำรายละเอียดของทุกๆสิ่งรอบตัวได้ บุคคลจึงจำเป็นต้องแบ่งประ๓ ท หรือจัดระบบ 

ส่ิงต่างๆที,พบ โดยใช้เจตคติหลายๆอย่างที่มือยู่แล้ว หรือที,เรียกว่าภาพในความคิด (stereotypes) ดีความ 

สิ่งเหล่านัน กล่าวคือเจตคติที่ทำหน้าที่ให้ความรู้ เป็นเสมือนกรอบอ้างอิงในการจัดระบบและทำให้การรับรู้ 

สภาพแวดล้อมที่ชับช้อนและกำกวมนั้นง่ายขึ้น เช่น เจตคติที่บุคคลมีต่อคนผิวสี,ในนิวยอร์ค'ว่าเป็นกลุ่ม 

อาชญากร อันตราย และไม่เช้าใกล้

ในกรณีที่บุคคลได้รับข้อมูลใหม่จากการเช้าไปอยู่ในสถานการณ์หรือการรับรู้ใหม่ๆ ข้อมูลใหม่ท่ี 

ได้รับนีจะสามารถเปลี่ยนเจตคติเดิมของบุคคลได้ก็ต่อเมื่อเกิดความไม่สอดคล้องกับเจตคติที่มีอยู่เดิม
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เนื่องจากมีน์กวิจัยสืกษาเจตคติตามหน้าที่หลายท่าน และแต่ละท่านเรียกแต่ละหน้าที่แตกต่างกัน 

ผู้วิจัยจึงสรุปให้เห็นได้ชัดเจนขึ้นในตารางที่ 2 ต่อไปน้ี

ตารางที่ 2

เป ร ีย บ เท ีย บ ห น ้า ท ี่ข อ ง เจ ต ค ต ิ ต า ม ท ี่ K a tz  ( 1 9 6 0 /1 9 6 7 ) ,  S m i th  แ ล ะ ค ณ ะ  ( 1 9 5 6  อ ้า ง ถ ึง ใ น  S h a v i t t ,  

1 9 8 9 )  S h a v i t t  ( 1 9 8 9 )  แ ล ะ  S n y d e r  แ ล ะ  D e B o n o  (1 9 8 9 )  เส น อ

Katz

(1960/1967)

Smith และคณะ (1956 

อ้างถึงใน Shavitt, 1989)

Shavitt

(1989)
Snyder และ DeBono 

(1989)
- การใช้ประโยชน์ 

(utilitarian function)

- การประเมินค่าเป้าหมาย

(object-appraisal

function)

- การใช้ประโยชน์ 

(utilitarian function)

- การปกป้องตนเอง

(ego-defensive

function)

- การขยายส่ภายนอก 

(externalization function)

- การปกป้องตนเอง

(ego-defensive

function)

- การปกป้องตนเอง 

(ego-defensive function)

-การแสดงค่านิยม

(value-expressive

function)

- การปรับตัวทางลังคม 

(social adjustment 

function)

- เอกลักษณ์ทางลังคม

(social-identity

function)

- การแสดงค่านิยม 

(value-expressive 

function)

- การปรับตัวทางลังคม 

(social adjustment 

function)

- หน้าที่การให้ความรู้ 

(knowledge function)

■ - หน้าที่การให้ความรู้ 

(knowledge function)

- หน้าที่การให้ความรู้ 

(knowledge function)

ในช่วงแรก มีการสืกษาหน้าที่ของเจตคติเกิดขึ้นและประสบความสำเร็จมากมาย ซ่ึงสํวน 

ใหญ่เป็นการสืกษาหน้าที่การปกป้องตนเอง แต่ในช่วงหลัง ความสนใจสืกษาหน้าที่ของเจตคติลดน้อยลง

อย่างรวดเร็ว ชงอาจมีสาเหตุมาจาก Shavitt (1989)
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สาเหตุจากความสามารถของทฤษฎีในการทดสอบเริ!งประจักษ์
นักวิจัยพบปัญหาว่าการระบุหน้าที่ของเจตคติเป็นเรื่องที่ทำได้ยากยิง เน่ืองจากไม'มีเคร่ืองมือใดๆ 

ที่ผู้วิจัยมั่นใจได้ว่ามีความเที่ยงและความตรงในการระบุหน้าที่ของเจตคติ โดยเฉพาะการทดลองใน 

ห้องทดลอง ซึ่งผู้วิจัยจะต้องระบุหน้าที่ของเจตคติของบุคคลให้ใด้ก่อนจึงจะสามารถจัดกระทำตัวแปร และ 

ตังสมมุติฐานในการทดลองได้ และด้วยหลักการของทฤษฎีเองที่ระบุว่าเจตคติเดียวกันอาจทำหน้าที่ 

แตกต่างกันในแต่ละบุคคล เพราะฉะนั้นการระบุเจตคติของแต่ละคนว่ามีหน้าที่ใดจึงไม่ใช่เรื่องง่าย และ 

กลายเป็นสาเหตุสำคัญที่สุดที่ทำให้การวิจัยตามทฤษฎีหน้าที่ได้รับความสนใจน้อยลง

สาเหตุจากการวิจ ัยเร ื่องหน้าท ี่ของเจตคติในการโน้มน้าวใจไม,ประสบความสำเร็จ

ในช่วงปลายคริสตวรรษ 1960 ถึงช่วงต้นปีคริสตวรรษ 1970 มีการนำทฤษฎีหน้าที่ไปใช่ในการ 

ศึกษาเรื่องการโน้มน้าวใจ แต่ไม่พบความลัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการโน้มน้าวใจกับหน้าที่ของเจตคติ หรอ 

ในบางครังที่พบความสัมพันธ์ แต่สามารถตีความผลการวิจัยได้หลายแบบ โดยไม,มีกรอบความคิดหรือ 

ทฤษฎีใดๆที่สามารถอธิบายได้อย่างชัดเจน จึงส่งผลให้ความสนใจศึกษาเรื่องการโน้มน้าวใจและทฤษฎี 

หน้าที่ลดน้อยลงในที่สุด

สาเหตุจากม ีแนวคิดทางป ัญญาเก ิดข ึ้นและได ้ร ับความสนใจเป ็นอย่างมาก ในสาขาว ิชาจ ิตว ิทยา 
สํงคม

ช่วงคริสตวรรษท่ี 1980 นักวิจัยจำนวนมากหันไปสร้าง พัฒนา ทดสอบ และอธิบาย 

ปรากฏการณ์ต่างๆด้วยแนวคิดทางปัญญา จึงส่งผลให้ความสนใจศึกษาทฤษฎีหน้าที่ของเจตคติซึ่งเป็น 

แนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจในสาขาจิตวิทยาสังคมลดลงอย่างเห็นได้ชัด

ในช่วงปลายคริสตวรรษที่ 1980 การศึกษาหน้าที่ของเจตคติกลับมาได้รับความสนใจอีก 

คร้ัง โดยนำมาศึกษาเกี่ยวกับการเปลี่ยนเจตคติและการโน้มน้าวใจ โดยมีหลักการว่าการเปลี่ยนเจตคตินั้น 

สามารถทำได้โดยการเสนอสารโน้มน้าวใจที่สอดคล้องหน้าที่ของเจตคติที่บุคคลยึดถืออยู่ ท้ังน้ีเป็นผล 

เนื่องมาจากการที่บุคคลมีความสำเอียงในการรับรู้และประเมินสาร ซึ่งบุคคลมักให้ความสนใจ และคิด 

พิจารณาคุณลักษณะของสิ่งต่างๆตามหน้าที่ของเจตคติที่เป็นพึ๋นฐานของตน เพราะฉะน้ันสารท่ีให้ข้อมูล 

ที่ลอดคล้องกับหน้าที่ของเจตคติที่บุคคลมีอยู่ จะทำให้บุคคลสนใจ คิดพิจารณา รับรู้ว่าสารนั้นมีความ 

ถูกต้อง และคล้อยตามได้มากกว่าสารที่มีเนื้อหาไม่ลอดคล้องกับความต้องการหรือแรงจูงใจของตนเอง
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Spivey, Munson, และ Locander (1983) ได้คิกษาเรื่องการโน้มน้าวใจตามแนวทฤษฎีหน้าที่ของ 

เจตคติ ซึ่งได้ทำการทดลองโดยวัดเจตคติที่ผู้ร่วมการทดลองมีต่อรโเยนต์ยี่ห้อเอีม ซึ่งเป็นยี่ห้อใหม่ที่ผู้วิจัย 

กำหนดขึ้นเอง เพื่อดูว่าผู้ร่วมการทดลองแต่ละคนมีเจตคติต่อรถยนต์ที่ทำหน้าที่ด้านใด จากนั้นให้ผู้ร่วม 

การทดลองครึ่งหนึ่งฟังสารโน้มน้าวใจที่ตอบลนองเจตคติหน้าที่การประโยชน์ เช่น ระบุว่าเป็นรถที่ฃับข่ีนุ่ม 

สบาย ประหยัดนั้ามัน บำรุงรักษาง่าย ฯลฯ และอีกครึ่งหนึ่งฟังสารที่ตอบสนองเจตคติหน้าที่การแสดง 

ค ่านิยม (ตามนิยามของ Katz, 1960/1967) โดยใช้วิธีการแสดงให้เห็นถึงประเภทของผู้ใช้รถยนต์ยี่ห้อเอ็มนี้ 

ซึ่งเป็นลักษณะของบุคคลที่น่าพึงปรารถนา หลังจากนั้นวัดเจตคติที่ผู้ร่วมการทดลองมีต่อรถยนต์ยี่ห้อเอ็ม 

อีกคร้ัง ผลการทดลองพบว่า ผู้ร่วมการทดลองที่มีเจตคติต่อรถยนต์ยี่ห้อเอ็มที่ทำหน้าที่การใช้ประโยชน์ใน 

การวัดครั้งแรก เปลี่ยนเจตคติได้สูงเมื่อใด้รับสารโน้มน้าวใจที่ทำหน้าที่การใช้ประโยชน์ ส่วนผู้ร่วมการ 

ทดลองที่มีเจตคติต่อรถยนต์ยี่ห้อเอีมที่ทำหน้าที่การแสดงค่านิยมในการวัดครั้งแรก เปลี่ยนเจตคติได้สูงเมื่อ 

ได้รับสารโน้มน้าวใจที่ทำหน้าที่การแสดงค่านิยมลอดคล้องกัน ผลการทดลองแสดงให้เห็นว่าการโน้มน้าว 

ใจโดยใช้สารที่สอดคล้องกับหน้าที่ของเจตคติของบุคคลทำให้เกิดการเปลี่ยนเจตคติได้มากที่สุด

ป ัจจ ัยท ี่ม ีอ ิทธ ิพลต ่อหน ้าท ี่ของเจตคต ิ

ป ัจจ ัยด ้านติวบ ุคคล

ตามหลักการพื้นฐานที่สำคัญของแนวคิดเรื่องหน้าที่ของเจตคติที่ระบุไว้ว่า เจตคติ 

อย่างเดียวกันอาจทำหน้าที่แตกต่างกันไปในคนแต่ละคน แสดงให้เห็นถึงอิทธิพลของความแตกต่าง 

ระหว่างบุคคลที่ทำให้มีเจตคติที่ทำหน้าที่แตกต่างกันไป ดังนั้นเมื่อการคิกษาเจตคติกลับมาได้รับความ 

สนใจอีกครั้งในช่วงปลายคริสตวรรษที่ 1980 นักวิจัยจำนวนมากได้มุ่งเน้นการคิกษาไปยังการจำแนก 

หน้าที่ของเจตคติตามความแตกต่างระหว่างบุคคล วิธีที่ใช้กันมากคือการแบ่งตามลักษณะบุคลิกภาพ ซ่ึง 

เมื่อสามารถระบุบุคลิกภาพของบุคคลที่มีเจตคติทำหน้าที่เหมือนหรือแตกต่างกันได้แล้ว จะส่งผลให้เกิด 

การโน้มน้าวได้อย่างมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น ซึ่งบุคลิกภาพด้านหนึ่งที่ลามารถแบ่งหน้าที่ของเจตคติได้ก็คือ 

การกำกับการแสดงออกของตน (Snyder & DeBono, 1989)

ผ ู้ท ี่ม ีการก ำก ับ การแสดงออกของตนสูง เป็นคนที'ใส่ใจและปรับพฤติกรรมของตนเองให้เข้ากับ 

สถานการณ์ทางลังคมและการมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น คนกลุ่มนี้จะสร้างเจตคติที่สอดคล้องกับกลุ่มอ้างอิง
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ของตนขึ้นมา เพื่อให้สามารถปรับตัวเข้ากับผู้อื่นได้ เพราะฉะนั้นเจตคติของคนที่กำกับการแสดงออกของ 

ตนสูงจึงทำหน้าที่ด้านการปรันตัวทางส้งคม

ในทางตรงกันข้าม ผู้ทมีการกำต ับ การแสดงออกของตนตํ่า เป็นคนที่ขาดแรงจูงใจหรือขาด 

ความสามารถในการปรับพฤติกรรมของตนให้เข้ากับสถานการณ์ทางสังคมและการมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น 

พฤติกรรมของคนกลุ่มนี้จะถูกกำหนดโดยค่านิยม ความรู้สีก และลักษณะนิสัยที่แท้จริงของตน และเจตคติ 

ที่คนที่กำกับการแสดงออกของตนสูงสร้างขึ้นก็เพื่อแสดงให้เห็นถึงค่านิยม ความรู้สึก และนิสัยภายใน 

ตัวตนออกมา ซึ่งจัดเป็นหน้าที่ของเจตคติด้านการแสดงค่านิยมนั้นเอง

การวัดหน้าที่ของเจตคติตามลักษณะการกำกับการแสดงออกของตนนี้ นับว่ามีประสิทธิภาพ 

มากกว่าวิธีการอื่นๆ เนื่องจาก

1. มีวิธีการวัดการกำกับการแสดงออกของตนที,เชื่อถือได้และทำได้ง่าย

2. การวัดหน้าที่ของเจตคติตามลักษณะการกำกับการแสดงออกของตนในงานวิจัยหลายต่อหลายชิ้น 

ให้ผลที่สอดคล้องกันอย่างสมํ่าเสมอ

DeBono (1987) ได้ศึกษาเรื่องการเปลี่ยนเจตคติตามแนวทฤษฎีหน้าที่ของเจตคติ และการกำกับ 

การแสดงออกของตน โดย DeBono ได้สำรวจเจตคติของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยที'ผู้ร่วมการทดลอง 

สึกษาอยู,ก่อนเริ่มการทดลองจริง ซึ่งพบว่านักศึกษาส่วนใหญ่รู้สึกชอบการรักษาความเจ็บป่วยทางจิตนอก 

สถาบันมากกว่าการรักษาในสถาบัน DeBono จึงได้ออกแบบการทดลองเพื่อเปลี่ยนเจตคติให้ผู้ร่วมการ 

ทดลองที่เป็นนักศึกษาหันมาชอบการรักษาในสถาบัน โดยให้ผู้ร่วมการทดลองครึ่งหนึ่งฟังสารโน้มน้าวใจที' 

มีเนื้อหาตอบสนองเจตคติหน้าที่การแสดงค่านิยม อีกครึ่งหนึ่งฟังลารที่มีเนื้อหาตอบสนองเจตคติหน้าที่การ 

ปรับตัวทางสังคม ผลการทดลองพบว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงเปลี่ยนเจตคติหลังจากฟัง 

สารในเงื่อนไขการปรับตัวทางสังคมมากกว่าสารในเงื่อนไขการแสดงค่านิยม ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออก 

ของตนตํ่าเปลี่ยนเจตคติหลังจากฟังสารในเงื่อนไขการแสดงค่านิยมมากกว่าสารในเงื่อนไขการปรับตัวทาง 

สังคม แสดงให้เห็นว่าการเปลี่ยนเจตคติประสบผลสำเร็จเมื่อเสนอสารโน้มน้าวใจสอดคล้องกับหน้าที่ของ 

เจตคติที่บุคคลยึดถืออยู่ นอกจากนี้ยังพบว่าผู้ร่วมการทดลองที่ได้รับสารโน้มน้าวใจที่ลอดคล้องกับหน้าที่ 

ของเจตคติของตน มีการแสดงความคิดเกี่ยวกับสาร และระสึกถึงเนื้อหาในสารได้มากกว่าเมื่อได้รับสารที่

ไม่สอดคล้องกับหน้าที่ของเจตคติของตน
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Lavine และ Snyder (1996) ได ้ทำการทดลองเรื่องการโน้มน้าวใจผู้ที่มีการก ำก ับ การแสดงออก 

ของตนสูงและตํ่า ตามทฤษฎีหน้าที่ของเจตคติเช่นกัน โดยใช้สารโน้มน้าวใจให้ไปเลือกตั้ง ซ่ึงแบ่งเป็นสาร 

หน้าที่การแสดงค่านิยม หน้าที่การปรับตัวทางสังคม และท้ัง 2 หน้าที่รวมกัน ผลการทดลองพบว่า ผู้ท่ีมี 

การกำกับการแสดงออกของตนตํ่า ในเง่ือนไขท่ีได้รับสารโน้มน้าวใจประ๓ ทแสดงค่านิยม รู้ลืกช่ืนชอบสาร 

รับรู้ว่าสารมีคุณภาพและมีความดึงดูดใจ มีเจตคติทางบวกต่อการเลือกตั้ง และมีพฤติกรรมเกี่ยวกับการ 

เลือกตังทังการขอข้อมูลการเลือกตั้งทันทีหสังได้รับสาร และการไปลงคะแนนเสียงเลือกตั้งจริง 5 วัน 

ภายหลังได้รับสาร มากกว่า เง่ือนไขได้รับสารประ๓ ทการปรับตัวทางสังคม ในทางตรงกันข้าม ผู้ที่มีการ 

กำกับการแสดงออกของตนสูง ในเง่ือนไขท่ีได้รับสารโน้มน้าวใจประ๓ ทการปรับตัวทางสังคม รู้ลืก1ช่ืน'ชอบ 

สาร รับรู้ว่าสารมีคุณภาพและมีความดึงดูดใจ มีเจตคติทางบวกต่อการเลือกตั้ง และมีพฤติกรรมเกี่ยวกับ 

การเลือกตั้งทั้งการขอข้อมูลการเลือกตั้งทันทีหสังได้รับสาร และการไปลงคะแนนเสียงเลือกตั้งจริง 5 วัน 

ภายหลังได้รับสาร มากกว่า เง่ือนไขได้รับสารประ๓ ทการแสดงค่านิยม แสดงให้เห็นว่าสารโน้มน้าวใจที่ 

ให้ข้อมูลสอดคล้องกับหน้าที่ของเจตคติของผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่า ทำให้เกิดการ 

รับรู้คุณภาพสาร มีเจตคติทางบวก และนำไปล่พฤติกรรมได้มากกว่าการได้รับสารที'ไห้ข้อมูลไม่สอดคล้อง 

กับหน้าที่ของเจตคติของบุคคล ส่วนสารแบบผสมผสาน พบว่ามีประสิทธิภาพน้อยกว่าสารที่สอดคล้องกับ 

หน้าที่ของเจตคติ แต่มากกว่าสารที'ไม่ลอดคล้อง

ท้ังน้ี การโน้มน้าวใจโดยใช้สารตามหน้าที่ของเจตคติจะประสบความสำเร็จได้ตังเช่น 

ที่พบในการวิจัยต่างๆเหล่านี้ บุคคลต้องมีแรงจูงใจที,จะสนใจ คิดพิจารณาสารตามหน้าที่ของเจตคติ หาก 

บุคคลไม่มีแรงจูงใจที่จะคิดพิจารณาหรือไม่มีโอกาส บุคคลอาจไข้สิงชี้แนะอื่นนอกจากเนื้อหาสาระของสาร 

เป็นตัวกำหนดเจตคติของตน เช่น ความดึงดูดใจของแหล่ง เป็นต้น

การที่บุคคลคิดขยายความข้อมูลที่ได้รับตามหน้าที่นั้น เกิดขึ้นทั้งในกรณีการอ่านข้อความที่มี 

เนื้อหาตามหน้าที่ของเจตคติ และกลยุทธ์การดึงดูดในโฆษณา โดยสินค้าที่โฆษณาโดยใช้กลยุทธ์การดึงดูด 

ที'ลอดคล้องกับหน้าที่เจตคติของบุคคล จะทำให้บุคคลรับรู้ว่าสินค้ามีคุณภาพมากกว่า และทำให้เกิดการ 

เปลี่ยนเจตคติได้มากกว่า

Shavitt (1989) ได้แสดงความเห็นว่าการระบุความแตกต่างของการกำกับการแสดงออกตามหน้า 

ที่ของเจตคติด้านการปรับตัวทางสังคม และการแสดงค่านิยมนั้น ตามที่ Snyder และ DeBono (1989)

ระบุน้ัน ยังถือว่าไม่ลมบูรณ์นัก เนื่องจากนิยามตั้งเดิมของ 2 หน้าที่นี้มีความเหลื่อมลํ้ากันอยู่ โดย Smith
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และคณะ (1956 อ้างถึงใน Shavitt) ให้ความหมายของหน้าที่การปรับตัวทางสังคมว่าหมายรวมถึงการที่ 

บุคคลได้แสดงค่านิยมที่งของตนเองและที่ลอดคล้องกับกลุ่มอ้างอิงออกมา

นอกจากนี้ การระบุว่าผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่าแตกต่างกันในหน้าที่การ 

ปรับตัวทางสังคมและการแสดงค่านิยม ยังอาจแสดงให้เห็นถึงการมีหน้าที่ด้านอื่นๆแตกต่างกันตามมาได้ 

อีก อาทิเช่น กรณีที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกชองตนตํ่ามีเจตคติที่ทำหน้าที่การแสดงค่านิยมมากกว่าผู้ 

ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง ทำให้ลามารถสรุปต่อไปได้ว่าผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตน 

ตํ่ามีเจตคติที่ทำหน้าที่การใช้ประโยชน์มากกว่าผู้ที่มีการกำกับแสดงออกของตนสูงได้ด้วย เนื่องจากการที่ผู้ 

ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่ามีสักษณะเป็นคนที่ใช้ค่านิยม ความคิด ความรู้สีก ของตนเองในการ 

คิดพิจารณาที่หมายของเจตคติ ซึ่งมักคิดถึงข้อดีข้อเสีย ประโยชน์หรือโทษของที่หมาย มากกว่าการคิดถึง 

เพียงแค่ภาพลักษณ์'ของที่หมายเท่านี้น ตังที่พบในงานวิจัยของ Snyder และ DeBono (1985) ว่าผู้ที่มีการ 

กำกับแสดงออกของตนตํ่าชื่นชอบโฆษณาที่เน้นคุณภาพและคุณสมบัติของสินค้า ตังน้ีน Shavitt (1989)

จึงเสนอให้ระบุหน้าที่ของเจตคติที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าใช้ ว่าเป็นหน้าที่การใช้ประโยชน์ 

แทนหน้าที่การแสดงค่านิยม และหน้าที่ของเจตคติที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงใช้ว่าเป็น 

หน้าที่เอกลักษณ์ทางสังคม เพื่อให้สื่อความหมายชัดเจน และไม,เหลื่อมลํ้ากับแนวคิดดั้งเดิมที่เสนอขึ้นมา 

ซึ่งผูวิจัยจะใช้วิธีการแบ่งหน้าที่ของเจตคติตามแนวคิดของ Shavitt น้ี

การระบุหน้าที่ของเจตคติตามประ๓ ทของคน นอกจากจะแบ่งตามลักษณะการกำกับการ 

แสดงออกของตนแล้ว ยังคาดว่าบุคลิกภาพประ๓ ทอื่นก็สามารถระบุหน้าที่ของเจตคติได้เช่นกัน เช่น ผู้ท่ีมี 

ความต้องการทางบัญญาสูง มีแนวโน้มที่จะมีเจตคติด้านความรู้ หรือเจตคติของผู้ที่มีบุคลิกภาพแบบ 

เผด็จการอาจทำหน้าที่การปกป้องตนเอง แต่ดั้งนี้วิธีการระบุหน้าที่ของเจตคติตามประ๓ ทของคนนี้ เป็น 

เพียงการกัดโดยอ้อมเท่าดั้น ซึ่งพฤติกรรมจริงของบุคคลมักได้รับอิทธิพลแทรกช้อนจากปัจจัยอื่นด้วย

นอกจากน้ีบุคลิกภาพท่ีมีผลต่อหน้าท่ีของเจตคติยังอาจหมายถึงความแตกต่างระหว่างบุคคลด้าน 
อ่ืนๆ  อาทิ อาชีพ ซ่ึงอาชีพท่ีแตกต่างกันน้ีลิงผลต่อหน้าท่ีของเจตคติท่ีบุคคลมีต่อท่ีหมายท่ีเก่ียวข้องกับ 
อาชีพของตนแตกต่างกัน ยกตัวอย่างเช่น เจตคติท่ีพ่อครัวมีต่อตำราปรุงอาหาร หรือเคร่ืองครัวราคาแพง 
เป็นเจตคติที'ทำหน้าท่ีการใช้ประโยชน์ ในขณะท่ีคนทำอาชีพทนายความอาจมีเจตคติท่ีทำหน้าท่ี 
เอกลักษณ์ทางสังคมต่อท่ีหมายตังกล่าว ด้ังน้ี หน้าท่ีของเจตคติจะแตกต่างกันตามอาชีพก็ต่อเม่ือ ท่ีหมาย 
ของเจตคติเก่ียวข้องกับอาชีพเท่าด้ัน
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ปัจจัยด้านท่ีหมายของเจตคติ

ที่หมายของเจตคติที่ทำหน้าที่แตกต่างกันส่งผลให้เจตคติต่อที่ หมายนั้นทำหน้าที่ แตกต่างกันด้วย 

ซึ่งหน้าที่ของที่หมายนี้เกิดขึ้นจากหลายๆแหล่ง ไม่ว่าจะเป็นลักษณะภายนอกของที่หมาย เขเน รสชาติ 

ขนาด ฯลฯ หรือคุณสมบ้ติอื่นๆ เช่น ความทนทาน ราคา ฯลฯ รวมทั้งนิยามทางลังคมต่างๆ เช่น สง่างาม 

เชย ฯลฯ หน้าที่ของที่หมายนี้สามารถเปลี่ยนแปลงได้เมื่อคุณสมบัติของที่หมายเปลี่ยนแปลงไป หรือนิยาม 

ที่ลังคมให้เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย

ที่หมายบางชนิดอาจทำหน้าที่เพียงอย่างเดียว เช่น กาแฟ ทำหน้าที่การใช้ประโยชน์ 

เพียงอย่างเดียว ไม่ได้ทำหน้าที่แสดงค่านิยมของบุคคลออกมา ทำให้เจตคติที่บุคคลมีต่อกาแฟนั้นเป็นเจต 

คติที่ทำหน้าที่การใช้ประโยชน์ ในขณะเดียวกัน ที่หมายบางชนิดอาจทำหน้าที่หลายๆอย่างพร้อมกัน เช่น 

รถยนต์ทำหน้าที่นั้งการใช้ประโยชน์และเอกลักษณ์ทางลังคม เพราะฉะนั้นจึงทำให้เกิดเจตคติที่มีหน้าที่ 

ทั้งการใช้ประโยชน์และเอกลักษณ์ทางลังคมพร้อมๆกัน

Greenwald (1989)ระบุว่าหน้าที่ของเจตคติและหน้าที่ของที่หมายนั้นแตกต่างกันตรงที่พฤติกรรม 

ที่เกิดตามมา เช่น ธงชาติอเมริกัน ทำหน้าที่เอกลักษณ์ทางลังคม ทำให้เกิดพฤติกรรมคือการแขวนธงไว้ 

ตามที่ต่างๆ ส่วนเจตคติที่มีต่อธงชาติอเมริกันซึ่งทำหน้าที่เอกลักษณ์ทางลังคมเช่นเดียวกัน นำไปส่ 

พฤติกรรมอ่ืนๆด้วย ท้ังการแขวนธงให้เห็น การดูแลรักษาความสะอาดของธง การเก็บธงลงเมื่อฝนตก ฯลฯ 

เป็นพฤติกรรมที่แสดงให้เห็นถึงการรักษาและปกป้องคุณค่าทางลังคมของธง

วิธีการระบุว่าที่หมายของเจตคติทำหน้าที่ใดนั้น อาจทำได้โดยการระบุหน้าที่ของเจตคติที่เกี่ยวช้อง 

กับที่หมายให้ได้ ซึ่งหากที่หมายของเจตคติต้องแสดงในที่สาธารณะ ต่อหน้าผู้อื่นในลังคม แสดงว่า 

เกี่ยวช้องกับเจตคติที่ทำหน้าที่เอกลักษณ์ทางลังคม แต่หากที่หมายเกี่ยวช้องกับประโยชน์หรือโทษ และทำ 

ให้เกิดพฤติกรรมในการได้รับประโยชน์หรือโทษจากที่หมาย แสดงว่าที่หมายนี้เกี่ยวช้องกับเจตคติที'ทำ 

หน้าที่การใช้ประโยชน์

ในกรณีท่ีท่ีหมายลัมพันธ์กับแนวคิดเก่ียวกับตนเอง กระทบต่อความน์บถึอตนเอง หรือเป็นท่ีหมาย 
ที'บุคคลพยายามหลีกห่างเพ่ือรักษาความนับถือตนเองไว้ แสดงว่าเก่ียวช้องกับเจตคติท่ีทำหน้าท่ีปกป้อง 
ตนเอง ซ่ึงท่ีหมายประ๓ทน ี้ระบุ1ได้ยาก เน่ืองจากเป็นเร่ืองของแต่ละบุคคล แต่ท่ีนำมาคืกษากันมาก ได้แก่ 
การรักร่วมเพศ

2 ££ 1^ 6A  2)
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เพราะฉะนั้น เมื่อต้องการคืกษาที่หมายที'เป็นสินค้าชนิดต่างๆ จึงสามารถแบ่งประเภทของสินค้าที่ 

ต้องการคืกษาตามหน้าที่ของเจตคติที'เกี่ยวช้องกับสินค้าได้ ซึ่งอาจแบ่งไต้เป็น 3 ประเภทด้วยกัน คือสินค้า 

ประ๓ ทประโยชน์ใช้สอย ซึ่งเกี่ยวข้องกับเจตคติหน้าที่การใช้ประโยชน์สินค้าประ๓ ทเอกลักษณ์ทางสิงคม 

ซึ่งเกี่ยวข้องกับเจตคติหน้าที่เอกลักษณ์ทางลังคม และสินค้าประเภทที่ควบทั้งประโยชน์ใช้สอยและ 

เอกลักษณ์ทางสังคม เนื่องจากเกี่ยวข้องกับเจตคติทั้ง 2 หน้าท่ี ส่วนเจตคติที'ทำหน้าที่การปกป้องตนเอง 

และการให้ความรู้นั้นไม่ค่อยเกี่ยวข้องกับสินค้าเท่าใด

มีงานวิจัยจำนวนมากที่คืกษาเกี่ยวกับหน้าที่ของสินค้าและเจตคติ ฟน Shavitt (1985 อ้างถึงใน 

Shavitt 1989) ที่ให้ผู้ร่วมการทดลองอ่านข้อความโฆษณาสินค้าที่เกี่ยวข้องกับหน้าที่ของเจตคติต้านการใช้ 

ประโยชน์ เช่น เครื่องปรับอากาศ กาแฟ ฯลฯ และหน้าที่ต้านเอกลักษณ์ทางสังคม เช่น บัตรอวยพร นํ้าหอม 

ฯลฯ ข้อความโฆษณาแบ่งเป็นการดึงดูดโดยเน้นประโยชน์ใช้ลอย และเน้นเอกลักษณ์ทางลังคม ผลการ 

ทดลองพบว่า ผู้ร่วมการทดลองชอบ และต้องการเอสินค้าในโฆษณาที่ใข้รูปแบบการดึงดูดสอดคล้องกับ 

หน้าที่ของสินค้า เช่น เครื่องปรับอากาศใช้โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพ และการใช้งานบัตรอวยพร ใช้ 

โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ของสินค้า ฯลฯ มากกว่าที'โฆษณาโดยใช้รูปแบบการดึงดูดไม่ 

สอดคล้องกับหน้าที่สินค้า

ป ัจจ ัยด ้านสถานการณ ์

สถานการณ์มีอิทธิพลต่อการทำหน้าที่ประ๓ ทต่างๆของเจตคติ ซึ่งในสถานการณ์ที่บุคคลต้อง 

ตัดสินใจเกี่ยวกับที่หมายของเจตคติ โดยเฉพาะเป็นการตัดสินใจภายในเวลาที'จำกัด หรือบุคคลรู้สึกไม่ 

แน่ใจในการตัดสิน รวมทั้งในกรณีที่บุคคลไม่คุ้นเคยกับที่หมายมาก่อน สถานการณ์เช่นนี้ทำให้บุคคลใช้ 

เจตคติในหน้าที่การให้ความรู้มากขึ้น เนื่องจากการตัดสินภายในเวลาที่จำกัด หรือไม่คุ้นเคยนี้ ทำให้บุคคล 

ไม่ม ีโอกาสพิจารณาข้อมูลต่างๆอย่างรอบคอบ หรือไม่ม ีข้อมูลเพียงพอ จึงท ำ ไหใช้เจตคติท ี' ม ีอยู่ในการ 

ตัดสินใจ โดยการเชื่อมโยงที่หมายใหม่กับเจตคติเดิม

ในสถานการณ์ที่บุคคลต้องแสดงเจตคติที่มีต่อที่หมาย หรือแสดงการใช้ที'หมายน้ันโดยตรงในที'

ลาธารณะ หรือต่อหน้ากลุ่มอ้างอิงของบุคคล เจตคติที่บุคคลมีต่อที'หมายในสถานการณ์นี้จะทำหน้าที่ 

เอกลักษณ์ทางสังคม
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ส่วนในสถานการณ์ท่ีเกี่ยวข้องกับผลประโยชน์หรือโทษ•ของท่ีหมาย โดยเฉพาะในกรณีที่บุคคลต้อง 

ตัดสินใจเกี่ยวกับผลประโยชน์หรือโทษจากที่หมาย และประโยชน์หรือโทษน้ีมีผลกระทบโดยตรงต่อตัว 

บุคคลเอง จะทำให้เกิดเจตคติที่ทำหน้าที่ต้านการใช้ประโยชน์

นอกจากนี้ในสถานการณ์ที่ที่หมายของเจตคติเกี่ยวข้องกับความนับถือตนเองของบุคคล 

ความสำเร็จหรือล้มเหลวของที่หมายมีความสำคัญต่อความนับถือตนเอง เช่น การลอบ เพื่อน ทีมฟุตบอล 

ของโรงเรียน ฯลฯ เจตคติจะทำหน้าที่ปกป้องตนเอง อาจโดยวิธีการออกห่างจากที่หมายที่ล้มเหลว เช่น 

บอกว่าจริงๆแล้วไม่ชอบนิสัยกับเพื่อนคนนี้เท่าใร ใม่ชอบทีมฟุตบอลทีมนี้ทีมก่อนดีกว่า ฯลฯ หรือเป็น 

ลถานการณ์ที่บุคคลถูกคุกคามหรือถูกช่มฃู่จากภายนอกอย่างหนัก เจตคติจะมีหน้าที่ปกป้องตนเองเช่นกัน

การจัดกระทำลถานการณ์ให้เป็นไปในทางใดทางหนึ่งตังกล่าว มีผลต่อการกระตุ้นให้เกิดเจตคติที่ 

ทำหน้าที่ใดหน้าที่หนึ่ง ซ่ึงสามารถใช้ประโยชน์ได้ใน 2 กรณี คือ

า. การทำให้เกิดหน้าที่ใหม่

นักวิจัยสามารถจัดกระทำสถานการณ์เพื่อให้เกิดเจตคติที่ทำหน้าที่ใหม่ไต้ แต่ทั้งนี้จะ 

ประสบความสำเร็จได้ต้องคำนึงถึงเงื่อนไขต่างๆ ตังต่อใปน้ี

1.1 การสร้างสถานการณ์ต้องมีประสิทธิภาพเพียงพอมิฉะนั้นอาจไม่เกิดเจตคติตามหน้าที่ที่ต้องการหรือ 

เกิดหน้าที่อื่นๆมากกว่า 1 หน้าท่ี เช่น การทำให้เกิดเจตคติที,ทำหน้าที่เอกลักษณ์ทางสังคม โดยใช้วิธีการ 

บอกผู้ร่วมการทดลองว่าเจตคติของเขาจะถูกนำไปให้ผู้อื่นประเมิน ถือว่าเป็นวิธีการที่ไม่มีประสิทธิภาพ 

เนื่องจากผู้ร่วมการทดลองไม,รู้จักคนที่มาประเมินจึงไม,สนใจว่าการประเมินจะออกมาเป็นอย่างไร

1.2 การจัดกระทำสถานการณ์ควรให้มีความสอดคล้องกันระหว่างหน้าที่ของเจตคติที,ต้องการให้เกิดกับ 

หน้าที่ของเจตคติที'เกี่ยวช้องกับที่หมาย โดยสถานการณ์จะไม่ลามารถทำให้เกิดหน้าที่ของเจตคติที่

ต้องการใต้หากหน้าที่นั้นไม่สอดคล้องกับหน้าที่ของที่หมาย เช่น การจัดกระทำสถานการณ์โดยบอกผู้ร่วม 

การทดลองว่าเจตคติของเขาจะถูกนำไปให้คนอื่นประเมิน เพื่อกระตุ้นให้เกิดหน้าที่ของเจตคติด้าน 

เอกลักษณ์ทางสังคม แต่ที่หมายที่ให้ประเมินเป็นเครองปรับอากาศ ซึ่งเกี่ยวช้องกับหน้าที่การใช้ประโยชน์ 

เพราะฉะนั้นอาจไม่เกิดหน้าที่ด้านเอกลักษณ์ทางสังคมตังที่ผู้วิจัยต้องการ ตังนั้นในกรณีที่ต้องการจัด 

กระทำสถานการณ์เพื่อให้เกิดหน้าที่ใหม่ ควรใช้ที่หมายของเจตคติที่ผู้ร่วมการทดลองไม่คุ้นเคย และ 

เกี่ยวช้องกับหลายๆหน้าที่ จึงจะสามารถเกิดหน้าที่ของเจตคติตามที่จัดกระทำได้

2. การเพิมความเด่นชัดของหน้าที่



38

ในกรณีที่ที่หมายของเจตคติเกี่ยวข้องกับหน้าที่ใดหน้าที่หนึ่ง เราสามารถจัดกระทำ 

สถานการณ์เพื่อทำให้หน้าที่ของเจตคตินั้นเด่นซัดมากขึ้น หรือในกรณีที่ที่หมายทำหน้าที่หลายอย่าง การ 

จัดกระทำสถานการณ์สามารถทำให้หน้าที่ใดหน้าที่หนึ่งเด่นซัดฃึนมาได้

การจัดกระทำสถานการณ์เพื่อเพิ่มความเด่นซัดของหน้าที่เจตคติมีโอกาสประลบความสำเร็จได้ 

มากกว่าการจัดกระทำเพื่อสร้างหน้าที่ใหม่ขึ้นมา แต่นั้งนี้อิทธิพลจากการจัดกระทำสถานการณ์ไม,ว่าจะ 

เป็นเพื่อสร้างหน้าที่ใหม่หรือเพื่อเพิ่มความเด่นซัดอาจคงอยู่เพียงช่วงระยะเวลาลันๆ ตราบเท่าที่การจัด 

กระทำยังคงดำเนินต่อไปเท่านั้น

นอกจากการพิจารณาผลหลักของปัจจัยด้านตัวบุคคล ที่หมายของเจตคติ หรือสถานการณ์ การ 

พิจารณาผลปฎิลัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่างๆนี้ถือว่ามีความสำคัญและควรนำมาสืกษากันต่อไปให้มากขึ้น 

ไม่ว่าจะเป็นปฏิลัมพันธ์ระหว่างสถานการณ์ และที่หมายของเจตคติ หรือบุคลิกภาพ กับที่หมายของเจตคติ 

ชึ่งมีผลการวิจัยบ่งขึ้ว่า อิทธิพลของบุคลิกภาพที่มีต่อการทำหน้าที่ของเจตคติ ถูกจำกัดด้วยที่หมายของเจต 

คติ เช่น

Shavitt 1 Lowrey, และ Han (1992) ได้ทดลองเพื่อคิกษาอิทธิพลร่วมกันของการกำกับการ 

แสดงออกของตน กับประเภทของสินค้า โดยให้ผู้ร่วมการทดลองที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและ 

ตํ่า ดูภาพสินค้า 3 ชนิด แบ่งเป็นสินค้าประเภทประโยช'น์ใข้สอย ประ๓ ทเอกลักษณ์ทางลังคม และ 

ประเภทที่ควบนั้งประโยชน์ใช้สอยและเอกลักษณ์ทางลังคม แล้วให้เขียนข้อความโฆษณาสินค้าทั้ง 3 ชนิด 

พร้อมกับให้เลือกข้อคุณสมปติสินค้า 3 ใน 8 ข้อ ที่กำหนดให้ประกอบโฆษณาที่สร้างขึ้น โดยคุณสมปติ 4 

ข้อเป็นคุณสมปติที่เน้นคุณภาพสินค้า และอีก 4 ข้อเน้นภาพลักษณ์สินค้า

ผลการทดลองพบว่าเมื่อเป็นสินค้าประโยชน์ใช้ลอย ผู้ร่วมการทดลองทั้งที่มีการกำกับ 

การแสดงออกของตนสูงและต ํ่า  ล้วนแต่คิดข้อความโฆษณาและเลือกใ ช ้คุณลมปติสินค้าที่เน้นคุณภาพ 

มากกว่าเน้นภาพลักษณ์ ส่วนเมื่อเป็นสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง 

และตํ่า ล้วนแต่คิดข้อความโฆษณาและเลือกใข้ข้อโด้แย้งที่เน้นภาพลักษณ์มากกว่า และเมื่อเป็นสินค้าที่ 

ควบท้ัง 2 หน้าท่ี ปรากฏว่าผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงคิดข้อความโฆษณาและเลือกใช้ข้อ 

คุณสมปติของสินค้าที่เน้นภาพลักษณ์มากกว่า ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า คิด 

ข้อความโฆษณาและเลือกใช้ข้อคุณสมปติของสินค้าที่เน้นคุณภาพของสินค้ามากกว่า จากผลการทดลอง 

แสดงให้เหีนว่าผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกสูงและตํ่า ใช้เจตคติทำหน้าที่สอดคล้องกับบุคลิกภาพของตน 

ก็ต่อเมื่อเป็นสินค้าควบ 2 หน้าที่เท่านั้น จึงจะมีโอกาสให้บุคคลได้คิดตามลักษณะพื้นฐานของตนเอง
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นอกจากนี้ บุคลิกภาพยังอาจมีอิทธิพลร่วมกับสถานการณ์ได้เช่นกัน หากสถานการณ์ไม่กดดัน 

บุคคลให้ใช้เจตคติไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง เจตคติจะสามารถทำหน้าที่ได้หลายอย่างและเปิดโอกาสให้ 

บุคคลได้ใช้เจตคติตามหน้าที่สอดคล้องกับลักษณะบุคลิกภาพของตนได้ หรือหากบุคคลได้อยู่ใน 

สถานการณ์ที่สนับสนุนหน้าที่ของเจตคติตามบุคลิกภาพของตนเอง เช่น ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของ 

ตนสูง อยู่ในสถานการณ์ที่มีการเปรียบเทียบทางลังคม หรือมีแรงกดดันให้เกิดการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงสูง 

และผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตำ อยู่ในสถานการณ์ที่ได้ใช้ความคิดพิจารณา แสดงค่านิยมของ 

ตนออกมา จะทำให้เจตคติที่เกิดชื้นมีหน้าที่สอดคล้องกับบุคลิกภาพของบุคคล ไม่ถูกขัดขวางหรือจำกัด 

ด้วยปัจจัยสถานการณ์

จากการทบทวนทถูษฎีและงานวิจัยช้างต้น ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาว่า การที่บุคคลมี 

ลักษณะการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่าแตกต่างกัน เมื่อได้รับสารโฆษณาสินค้า 3 ประ๓ ทท่ี 

แบ่งตามหน้าที่ของเจตคติที่เกี่ยวช้อง ได้แก่ สินค้าประเภทประโยชน่ใช้สอย ประเภทเอกลักษณ์ทางลังคม 

และประ๓ ทที่ควบท้ัง 2 หน้าท่ี จะมีการตอบสนองต่อโฆษณาที่มีรูปแบบการดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ 

หรือเน้นคุณภาพสินค้าแตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร โดยผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง ซ่ึงเป็นผู้ท่ีมี 

การปรับตัวให้สอดคล้องกับสถานการณ์ และการปฏิลัมพันธ์กับคนรอบช้างเพื่อรักษาภาพลักษณ์ที่ดีใน 

สายตาของผู้อื่น คนประ๓ ทนี้จึงใส่ใจในรูปลักษณ์ภายนอกและภาพลักษณ์ของสินค้า เพราะฉะท้ัน 

โฆษณาที่มีประสิทธิภาพในการโน้มน้าวใจผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง จึงเป็นโฆษณาที่ดึงดูด 

โดยเน้นภาพลักษณ์ของสินค้า หรือภาพลักษณ์ที่ผู้ใช้จะได้รับจากการใช้สินค้าเป็นหลัก หรือเมื่ออธิบาย 

ตามทถูษฎีหน้าที่ของเจตคติ ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงมีเจตคติที่ทำหน้าที่เอกลักษณ์ทาง 

ลังคมเป็นหลัก เพราะฉะนั้นจึงทำให้ถูกโน้มน้าวใจด้วยโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ได้มาก 

เนืองจากเป็นสารโน้มน้าวใจที่ตอบสนองเจตคติด้านเอกลักษณ์ทางลังคมสอดคล้องกับหน้าที่ของเจตคติ 

ของผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง ซึ่งในงานวิจัยของ Snyder และ DeBono (1985) ก็พบผลการ 

ทดลองสอดคล้องกับทฤษฎี กล่าวคือพบว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง ชอบโฆษณาที่ดึงดูด 

โดยเน้นภาพลักษณ์ และยินดีจ่ายเงินเพื่อชื้อสินค้าที่โฆษณาโดยเน้นภาพลักษณ์มากกว่าที่โฆษณาโดย 

เน้นคุณภาพสินค้า

จากเหตุผลทางทฤษฎีและงานวิจัยที่กล่าวมานี้ ผู้วิจัยจึงได้ตั้งสมมติฐานดังต่อไปนี้ 

ช้อท่ี 1 ผู้ที่มีการกำกับกา?แสดงออกของตนสูง สร้างชิ้นงานโฆษณา โดยเน้นภาพลักษณ์สูงกว่า เน้น
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คุณภาพสินค้า

ข้อท่ี 12 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง มี1จตคติทางบวกต่อโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ 

สงกว่า โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า

ในขณะที่ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า เป็นผู้ที่ไม่ปรับเปลี่ยนตนเองไปตามสถานการณ์ 

หากแต่ใช้เจตคติ ความรู้สึก ค่านิยม ไปจนถึงลักษณะนิสัยของตนเป็นตัวกำหนดการแสดงออก จึงเป็นคน 

ที่ใส่ใจคุณภาพสินค้ามากกว่าเพียงภาพลักษณ์เท่านั้น เพราะฉะนั้นโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า 

จึงมีประสิทธิภาพในการโน้มน้าวใจผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า ดังเช่นที่ทฤษฎีหน้าที่ของเจต 

คติระบุไว้ว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตำเป็นผู้ที่มีเจตคติทำหน้าที่การใช้ประโยชน์เป็นหลัก 

เพราะฉะน้ันสารที่สามารถโน้มน้าวใจคนกลุ่มนี้ได้ดีที่สุด คือสารท่ีแสดงให้เห็นประโยชน์หรือโทษจากสินค้า 

นั่นก็คือโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้านั่นเอง ซึ่งจากกงานวิจัยของ Snyder และ DeBono (1985) 

ก็ได้พบว่า ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตำ ชอบโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า และยินดี 

จ่ายเงินเพื่อชื้อสินค้าที่โฆษณาโดยเน้นคุณภาพสินค้ามากกว่าที่โฆษณาโดยเน้นภาพลักษณ์ 

จากเหตุผลทางทฤษฎีและงานวิจัยที่กล่าวมานี้ ผู้วิจัยจึงได้ตั้งสมมติฐานดังต่อไปนี้ 

ข้อท่ี 2 ผู้ที่มีกา?กำกับการแสดงออกของตนตำ สร้างชิ้นงานโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า 

สูงกว่า ชื้นงานโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์

ข้อท่ี 13 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตำ มีเจตคติทางบวกต่อโฆษณาที'ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพ 

สินค้า สูงกว่า โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์

ทั้งน ี้การท ี่ผ ู้ท ี่ม ีการกำก ับการแสดงออกของตนสูงจะช ื่นชอบโฆษณาท ี่เน ้นภาพลักษณ ์ของส ินค ้า 
หรือไม่นั้น ข ึ้นอย ู่ก ับประ๓ ทของสินค้าท ี่แบ ่งตามหน้าท ี่ด ้วย โดยประ๓ ทของส ินค ้าเป ็นต ัวกำหนดว่า 
บ ุคคลจะสามารถใช ้เจตคต ิทำหน ้าท ี่ใดในการประเม ินส ินค ้า ในกรณ ีท ี่ส ินค ้าเก ี่ยวข ้องก ับประโยชน ์หรือโทษ  
และทำให ้เก ิดพฤติกรรมในการได้ร ับประโยชน์หรือโทษจากสินค้า แสดงว่าส ินค้าน ี้เก ี่ยวข ้องก ับเจตคติท ี,ทำ 
หน้าท ี่การใช ้ประโยชน ์ และเรียกส ินค้าน ี้วณ ์ป ็นประเภทประโยชน์ใช ้ลอย เม ื่อบ ุคคลพ ิจารณ าส ินค ้าประ๓ ท 
ประโยชน์ใช ้ลอย บ ุคคลจะถ ูกเหน ี่ยวนำให ้ต ้องคำน ึงถ ึงประโยชน ์ และโทษ หรือข ้อดึและข้อเส ียของสินค้า 
เป็นหลัก จ ึงทำให ้ผ ู้ท ี่ม ีการกำก ับตนเองสูงไม,สามารถใช ้เจตคต ิท ี่ทำหน ้าท ี่เอกล ักษณ ์ทางล ังคมท ี่ตนม ีอย ู่ใน  
การพ ิจารณ าส ินค ้าได ้ เพราะถ ูกจำก ัดอ ิทธ ิพลด ้วยล ักษณะของส ินค ้า ส ่งผลให ้ถ ูกโน ้มน ้าวใจด ้วยโฆษณ า 
ท ี่ด ึงด ูดโดยเน ้นค ุณ ภาพ ส ิน ค ้ามากกว ่าโฆ ษณ าท ี่ด ึงด ูดโดยเน ้น ภาพ ล ักษณ ์ ด ังที่พบในงานวิจัยของ 
Shavitt และคณ ะ (1992) ท ี่ค ืกษาอ ิทธ ิพลร่วมก ัน1ของการกำก ับการแสดงออกของตน ก ับประ๓ ทของ
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ลินค้า พบว่า เมื่อเป็นสินค้าประโยชน์ใช้สอย ผู้ร่วมการทดลองทีมการกำกับการแสดงออกของตนสูง คิด 

ข้อความโฆษณาและเลือก'ใช้คุณสมปเติสินค้าที่เน้นคุณภาพมากกว่าเน้นภาพลักษณ์ ดังนัน จากเหตุผล 

ทางทฤษฎีและงานวิจัยที,กล่าวมานี ผู้วิจัยจึงได้ดังสมมติฐานดังต่อไปนี

ข้อที, 3 เมื่อเป็นสินค้าประโยชน์ใช้สอย ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออก,ของตนสูง และผู้ทีมีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่า มีรูปแบบกา?สร้างชินงานโฆษณาไม่แตกต่างกัน 

ช้อท่ี 4 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสง สร้างชินงานโฆษณาสินค้าประโยซ,น์ใช้สอย โดยเน้น 

ภาพลักษณ์น้อยทว่า เน้นคุณภาพสินค้า

ช้อท่ี 14 เมื่อเป็นสินค้าประโยชน์ใช้สอย ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสง และผู้ทีมีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติต่อชิ้นงานโฆษณาไม่แดกต่างกัน 

ข้อที' 15 ผู้ที่มีการกำกับกา?แสดงคอกของตนสูง มีเจตคติทางบวกต่อชินงานโฆษณาสินค้าประโยชน์ใช้ 

สอยที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์น้อยกว่า โฆษณาสินค้าประโยชน์ใช้สอยที'ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพ 

สินค้า

สำหรับผ ู้ท ี่ม ีการกำก ับการแสดงออกของตนตํ่า เม ื่อได ้ร ับสารโฆษณ าส ินค ้าประ๓ ท 
ประโยชน์ใช ้ลอย ซ ึ่งสอดคล้องกับหน้าท ี่ของเจตคติท ี่ตนมีอย ู่ (หน้าท ี่การใช ้ประโยชน์) บ ุคคลจ ึงสามารถใช ้ 
เจตคติตามหน้าท ี่พ ื้นฐานของตนในการคิด พ ิจารณา และต ัดส ินส ินค ้าได ้อย ่างเต ็มท ี่ โดยไม ่ถ ูกจำก ัดจาก  
ล ักษณะของส ินค ้าเหม ือนก ับผ ู้ท ี่ม ีการกำก ับการแสดงออกของตนสูง ทำให ้ถ ูกโน ้มน ้าวใจได ้ด ้วยโฆษณ าท  ี
ด ึงด ูดโดยเน ้นค ุณ ภาพ ส ินค ้ามากกว ่าท ี่ด ึงด ูดโดยเน ้นภาพ ล ักษณ ์ ด ังเช ่นท ี่พบในงานวิจ ัยของ Shavitt และ 
คณะ (1992) ว ่าผ ู้ร ่วมการทดลองท ี่ม ีการกำก ับการแสดงออกของตนต ํ่า ค ิดข ้อความโฆ ษณ าส ินค ้าประ๓ ท 
ประโยชน์ใช้สอย และเล ือกใช ้ค ุณ ลม ปต ิส ิน ค ้าท ี่เน ้น ค ุณ ภาพ มากกว ่าเน ้น ภาพ ล ักษณ ์ ดังน์น จากเหตุผล  
ทางทฤษฎ ีและงานวิจ ัยท ี'กล ่าวมาน ี้ ผ ู้ว ิจ ัยจึงได้ด ังสมมติฐานดังต่อไปนี
ข้อที' 5 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า สร้างชินงานโฆษณาสินค้าประโยชน์ใช้สอย โดยเน้น 

ภาพลักษณ ์ น้อยกว่า เน้นคุณภาพสินค้า

ช้อท่ี 16 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติทางบวกต่อชินงานโฆษณาสินค้าประโยชน์ 

ใช้สอยที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์น้อยกว่า โฆษณาสินค้าประโยชน์ใช้สอยทีดึงดูดโดยเน้น 

คุณภาพสินค้า
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ในกรณีที่บุคคลต้องใช้สินค้าในที่สาธารณะ หรือต่อหน้าผู้อ่ืนในสังคม แสดงว่าสินค้า 

นีเกี่ยวช้องกับเจตคติที่ทำหน้าที่เอกลักษณ์ทางสังคม จึงจัดให้เป็นสินค้าประ๓ ทเอกลักษณ์ทางสังคม ซ่ึง 

เมื่อบุคคลต้องตัดสินใจ หรือคิดพิจารณาสินค้าประ๓ ทน้ี บุคคลจะถูกเหนี่ยวนำให้คิดถึงไต้แต่ต้าน 

ภาพลักษณ์ของสินค้า หรือภาพลักษณ์ที่บุคคลจะไต้รับจากการใช้สินค้าในที่สาธารณะ ได้ง่ายกว่าการ 

คิดถึงคุณภาพของสินค้า เพราะฉะนั้นเมื่อผู้ที่มีการกำกับตนเองสูงต้องคิด พิจารณา หรือตัดสินใจเกี่ยวกับ 

สินค้าประ๓ ทน้ี จึงสามารถใช้เจตคติทำหน้าที่เอกลักษณ์ทางสังคมของตนได้อย่างเติมที่ โดยไม่ถูกจำกัด 

ด้วยอิทธิพลจากลักษณะของสินค้า ส่งผลให้ถูกโน้มน้าวใจด้วยโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ 

มากกว่าโฆษณาที่ดึงดูดโดยคุณภาพของสินค้า ดังที่พบในงานวิจัยของ Shavitt และคณะ (1992) ว่า เม่ือ 

เป็นสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม ผู้ร่วมการทดลองที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง คิดข้อความ 

โฆษณาและเลือกใช้คุณสมบ้ติสินค้าที่เน้นภาพลักษณ์มากกว่าเน้นคุณภาพสินค้า ซึ่งจากเหตุผลทาง 

ทฤษฎีและงานว ิจ ัยที่กล่าวมานี่ ผู้วิจัยจึงได้ตั้งสมมติฐานตังต่อไปนี่

ฃ้อท่ี 6 เมื่อเป็นสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และผู้ที่มีการกำกับ 

การแสดงออกของตนตํ่า มีรปแบบการสร้างชิ้นงานโฆษณาไม่แตกต่างกัน 

ข้อท่ี 7 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง สร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม โดย 

เน้นภาพลักษณ์ สูงกว่า เน้นคุณภาพสินค้า

ข้อท่ี 17 เมื่อเป็นสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนลง และผู้ที่มีการ 

กำกับการแสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติต่อชิ้นงานโฆษณาไม'แตกต่างกัน 

ข้อท่ี 18 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสง มีเจตคติทางบวกต่อชิ้นงานโฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทาง 

ลังคมที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ สูงกว่า โฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม ที่ดึงดูดโดยเน้น 

คุณภาพสินค้า

ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า เมื่อต้องคิด พิจารณาหรือตัดสินเกี่ยวกับสินค้าประ๓ ท 

เอกลักษณ์ทางลังคม จะถูกเหนี่ยวนำให้ต้องคำนึงถึงภาพลักษณ์ของสินค้า หรือภาพลักษณ์ที่บุคคลได้รับ 

จากสินค้าเมื่อใช้สินค้าในที่ลาธารณะ ผู้ที่มีการกำกับตนเองตํ่าจึงไม่สามารถใช้เจตคติที่ทำหน้าที่การใช้ 

ประโยชน์ที่ตนมีอยู่ในการพิจารณาสินค้าได้ เพราะถูกจำกัดอิทธิพลด้วยลักษณะของสินค้า และต้องใช้ 

เจตคติหน้าที่เอกลักษณ์ทางลังคมแทน ทำให้ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่าถูกโน้มน้าวใจด้วย 

โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์มากกว่าโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า เหมือนกับผู้ที่มีการ 

กำกับการแสดงออกของตนสูง ตังที่พบในงานวิจัยของ Shavitt และคณะ (1992) ว่า เมื่อเป็นสินค้า
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เอกลักษณ์ทางสังคม ผู้ร่วมการทดลองที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตำ คิดข้อความโฆษณาและ 

เลือกใช้คุณสมบัติสินค้าที,เน้นภาพลักษณ์มากกว่าเน้นคุรภาพ ดังน้ัน จากเหตุผลทางทฤษฎีและงานวิจัยที' 

กล่าวมานี้ ผู้วิจัยจึงได้ตั้งสมมติฐานดังต่อไปนี้

ข้อท่ี 8 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออก1ของตนตํ่า สร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม

โดยเน้นภาพลักษณ์สูงทว่า เน้นคุณภาพสินค้า

ข้อท่ี 19 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติทางบวกต่อชิ้นงานโฆษณาสินค้าเอกลักษณ์

ทางลังคมที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ สูงกว่า โฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคมที'ดึงดูดโดยเน้น 

คุณภาพสินค้า

สินค้าบางชนิดอาจเกี่ยวข้องกับประโยชน์หรือโทษ และทำให้เกิดพฤติกรรมในการได้ 

รับประโยชน์หรือโทษจากสินค้า ในขณะเดียวกันก็เป็นสินค้าบุคคลต้องไข้ในที่ลาธารณะ หรือต่อหน้าผู้อ่ืน 

ในลังคม แสดงว่าสินค้านี้เกี่ยวข้องกับเจตคติที'ทำหน้าที่การใช้ประโยชน์พร้อมๅกับหน้าที่เอกลักษณ์ทาง 

ลังคม เพราะฉะนั้นจึงเปิดโอกาสให้ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงได้ใช้เจตคติทำหน้าที่เอกลักษณ์ 

ทางลังคมได้อย่างเต็มที่ ด้วยการคิดพิจารณาถึงภาพลักษณ์ของสินค้า หรือภาพลักษณ์ที'บุคคลจะได้รับ 

จากการใช้สินค้าเป็นหลัก โดยไม่ถูกจำกัดด้วยอิทธิพลจากลักษณะของสินค้า ล่งผลโฆษณาที่ดึงดูดโดย 

เน้นภาพลักษณ์สามารถโน้มน้าวใจผู้ที่กำกับการแสดงออกของตนสูงได้มากกว่าโฆษณาที,ดึงดูดโดย 

คุณภาพของสินค้า ดังที'พบในงานวิจัยของ Shavitt และคณะ (1992) ว่า เมื่อเป็นสินค้าควบทั้ง 2 หน้าท่ี 

ร่วมการทดลองทีมการกำกับการแสดงออกของตนสูง คิดข้อความโฆษณาและเลือกใช้คุณสมบัติสินค้าที่ 

เน้นภาพลักษณ์มากกว่าเน้นคุณภาพสินค้า

ทั้งนี้จากเหตุผลทางทฤษฎีและงานวิจัยที่กล่าวมานี้ ผู้วิจัยจึงได้ตั้งสมมติฐานดังต่อไปนี้ 

ข้อที' 9 เมื่อเป็นสินค้าควบ 2 หน้าท่ี ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงุ และผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่า มีรปแบบการสร้างชิ้นงานโฆษณาแตกด่างกัน 

ข้อที' 10 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง สร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าท่ี โดยเน้น 

ภาพลักษณ ์ สูงทว่า เน้นคุณภาพสินค้า

ข้อท่ี 20 เมื่อเป็นสินค้าควบ 2 หน้าท่ี ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงุ และผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติต่อชิ้นงานโฆษณาแดกต่างกัน

๕7
2?
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ข้อท่ี 21 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออก'ของตนลง มีเจตคติทางบวกต่อชินงานโฆษณาสินค้า

ควบ 2 หน้าท่ี ที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์สูงกว่า โฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าที่ ที่ดึงดูดโดยเน้น 

คุณภาพสินค้า

เช่นเดียวกับผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของของตนสูง ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของของตน 

ตํ่าสามารถใช้เจตคติที่ทำหน้าที่การใช้ประโยชน์ได้อย่างเต็มที่เมื่อพิจารณาสินค้าประ๓ ทที่ควบท้ังหน้าท่ี 

ประโยชน์ใช้สอยและเอกลักษณ์ทางลังคม โดยผู้ที่มีการกำก ับ การแสดงออกของตนตํ่านี จะเลือกคิด 

พิจารณาในแง,ของข้อดึข้อเสีย หรือประโยชน์และโทษที่อาจได้รับจากการใช้สินค้า มากกว่าที่จะคำนึงถึง 

เพียงภาพลักษณ์เท่านั้น เพราะฉะน้ัน โฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าที่ที่สามารถโน้มน้าวใจผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนคตํ่าได้มากที่สุด จึงเป็นโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพของสินค้ามากกว่าที่ดึงดูดโดย 

เน้นการใช้งาน ดังที่พบในงานวิจัยของ Shavitt และคณะ (1992) ว่า เมื่อเป็นสินค้าควบทั้ง 2 หน้าท่ี ผู้ร่วม 

การทดลองที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า คิดข้อความโฆษณาและเลือกใช้คุณสมป้ตสินค้าที่เน้น 

คุณภาพสินค้ามากกว่าเน้นภาพลักษณ์ ดังนั้นจากเหตุผลทางทฤษฎีและงานวิจัยที่กล่าวมานี ผู้วิจัยจึงใต้ 

ตั้งสมมติฐานดังต่อไปนี้

ข้อท่ี 11 ผู้ที่มีกา?กำกับการแสดงออกของตนตํ่าสร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าควบ2 หน้าท่ี โดยเน้น 

ภาพลักษณ์น้อยกว่า เน้นคุณภาพสินค้า

ข้อท่ี 22 ผู้ที่มีการทำกับการแสดงออกชองตนตํ่า มีเจตคติทางบวกต่อชิ้นงานโฆษณาสินค้าควบ 2 หน้า 

ท่ี ทีดึ่งดูดโดยเน้นภาพลักษณ์น้อยกว่า โฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าท่ี ที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพ 

สินค้า
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ว ัต ถ ุป ร ะ ส ง ค ์ข อ ง ก า ร ว ิจ ัย
1. เพื่อดึกษาอิทธิพลของการกำกับการแสดงออกของตน ประ๓ ทของสินค้าแบ่งตามหน้าที่ของเจต 

คติ และรูปแบบการดึงดูดของโฆษณา ที่มีต่อการประเมินโฆษณา

2. เพื่อดึกษาว่าสินค้าประ๓ ทต่างๆ ควรใช้การดึงดูดของโฆษณาในรูปแบบใด จึง'จะทำ,ให้ผู้ปริ'โภค 

เป้าหมายที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงและตํ่าแตกต่างกัน มีเจตคติที่ดึต่อโฆษณา ซ่ึงจะ 

นำไปส่การเกิดประสิทธิผลตามที'ผู้โฆษณาต้องการได้ในที่สุด

ส ม ม ต ิฐ า น ใน ก า ร ว ิจ ัย

ตัวแปรตาม - รูปแบบการสร้างดู้นงานโฆษณา
1. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง สร้างชิ้นงานโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ มากกว่า 

ชิ้นงานโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า

2. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า สร้างชิ้นงานโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์น้อยกว่า 

ชิ้นงานโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า

3. เมื่อเป็นสินค้าประโยชน์ไซ้สอย ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสง และผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่า มีรูปแบบการสร้างชิ้นงานโฆษณาไม่แดกต่างกัน

4. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง สร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าประโยชนํใช้สอย โดยเน้น 

ภาพลักษณ ์ น้อยกว่า เน้นคุณภาพสินค้า

5. ผู้ที'มีการกำกับการแสดงออกของตนดํ่า สร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าประโยชนํใช้สอย โดยเน้น 

ภาพลักษณ ์ น้อยกว่า เน้นคุณภาพสินค้า

6. เมื่อเป็นสินค้าเอกลักษณ์หางลังคม ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และผู้ที่มีการกำกับ 

การแสดงออกของตนตํ่า มีรูปแบบการสร้างชิ้นงานโฆษณาไม'แตกต่างกัน

7. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงุ สร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม โดยเน้น 

ภาพลักษณ ์มากกว่า เน้นคุณภาพสินค้า

8. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า สร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม โดยเน้น 

ภาพลักษณ์มาทกว่า เน้นคุณภาพสินค้า

9. เมื่อเป็นสินค้าควบ 2 หน้าท่ี ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่า มีรูปแบบกา?สร้างชิ้นงานโฆษณาแตกต่างกัน
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10. ผู้ที่มีการกำกับกา?แสดงออกของตนสูง สร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าที่ โดยเน้น 

ภาพลักษณ ์มากกว่า เน้นคุณภาพสินค้า

11. ผู้ที่มีกา?กำกับการแสดงออกของตนตำ สร้างชิ้นงานโฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าท่ี โดยเน้น 

ภาพลักษณ์น้อยกว่า เน้นคุณภาพสินค้า
ต ัว แ ป ร ต า ม  - เจ ต ค ต ิต ่อ ร ู้น ง า น โ ฆ ษ ณ า
12. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงุ มีเจตคติทางบวกต่อชินงานโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้น 

ภาพลักษณ ์ สูงกว่า โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า

13. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติทางบวกต่อชินงานโฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้น 

ภาพลักษณ์น้อยกว่า โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า

14. เมื่อเป็นสินค้าประโยชน์ไซ้ลอย ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงุ และผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติต่อชิ้นงานโฆษณาไม'แตกต่างกัน

15. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงุ มีเจตคติทางบวกต่อชินงานโฆษณาสินค้าประโยชน์ใช้ 

สอยที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์น้อยทว่า โฆษณาสินค้าประโยชน์ใช้สอยที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพ 

สินค้า

16. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติทางบวกต่อชิ้นงานโฆษณาสินค้าประโยชน์ใช้ 

สอยที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์น้อยกว่า โฆษณาสินค้าประโยชน์ใช้สอยที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพ 

สินค้า

17. เมื่อเป็นสินค้าเอกลักษณ์หางลังคม ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง และผู้ที่มีการกำกับ 

การแสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติต่อชิ้นงานโฆษณาไม่แตกต่างกัน

18. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง มีเจตคติทางบวกต่อชิ้นงานโฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทาง 

ลังคมที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ สูงกว่า โฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคม ที่ดึงดูดโดยเน้น 

คุณภาพสินค้า

19. ผู้ทีมการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติทางบวกต่อชินงานโฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทาง 

ลังคมที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ สูงทว่า โฆษณาสินค้าเอกลักษณ์ทางลังคมที่ดึงดูดโดยเน้น 

คุณภาพสินค้า

20. เมื่อเป็นสินค้าควบ 2 หน้าท่ี ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนลง และผู้ที่มีการกำกับการ 

แสดงออกของตนตํ่า มีเจตคติต่อชินงานโฆษณาแตกต่างกัน

21. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนลงุ มีเจตคติทางบวกต่อชินงานโฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าที ที 

ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ สูงกว่า โฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าที ทีดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า
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22. ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออก'ของตนตํ่า มีIจดคติทางบวกด1อชิ้นงานโฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าท่ี ท่ี 

ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์น้อยกว่า โฆษณาสินค้าควบ 2 หน้าท่ี ที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า

ตารางที่ 3

ส ร ุป ส ม ม ุต ิฐ า น ก า ร ว ิจ ัย

สมมติฐ การกำก ับ ประ๓ ท การ - ร ูปแบบการสร้าง การกำก ับ ประเภท การ
านฃ้อที่ การ ส ินค้า ด ึงด ูดใน ข ิ้นงานโฆษณ า การ ส ินค้า ด ึงด ูดใน

แสดงออก โฆ ษ ณ า - เจตคต ิต ่อช ิ้นงาน แสดงออก โฆ ษ ณ า
ของตน โฆ ษ ณ า ของตน

1, 12 สูง - ภาพ ล ัก > สูง - ค ุณ ภาพ
ษ ณ ์

2, 13 ตํ่า - ภาพล ัก < ตํ่า ค ุณ ภาพ
ษ ณ ์

3, 14 สูง ประโยชน ์ใช ้ - ใม ่แตกต ่างก ัน ต ํ่า ประโยชน ์ -
สอย ใช ้สอย

4, 15 สูง ประโยชน ์ใช ้ ภาพ ล ัก < สูง ประโยชน ์ ค ุณ ภาพ
สอย ษ ณ ์ ใช ้ส อย

5, 16 ตํ่า ประโยชน ์ใช ้ ภาพ ล ัก < ตำ ประโยชน ์ ค ุณ ภาพ
สอย ษ ณ ์ ใช ้สอย

6, 17 สูง เอ ก ล ัก ษ ณ ์ - ใม ่แตกต ่างก ัน เอ ก ล ัก ษ ณ ์ -
ทางล ังคม ทางล ังคม

7, 18 สูง เอ ก ล ัก ษ ณ ์ ภาพ ล ัก > สูง เอ ก ล ัก ษ ณ ์ ค ุณ ภาพ
ทางล ังคม ษ ณ ์ ทางล ังคม

8, 19 ตํ่า เอ ก ล ัก ษ ณ ์ ภาพ ล ัก > เอ ก ล ัก ษ ณ ์ ค ุณ ภาพ
ทางล ังคม ษ ณ ์ ทางล ังคม

9, 20 สูง ควบทั้ง 2 - แตกต ่างก ัน ตำ ควบทั้ง 2 -
หน้าที่ หน้าท ี่

10, 21 สูง ควบทั้ง 2 ภาพ ล ัก > สูง ควบทั้ง 2 ค ุณ ภาพ
หน้าที่ ษ ณ ์ หน้าท ี่

1 1 ,2 2 ต ํ่า ควบ 2 ภาพ ล ัก < ตำ ควบ 2 ค ุณ ภาพ
หน้าที่ ษ ณ ์ หน้าท ี่
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ค ำ จ ำ ก ัด ค ว า ม ใ น ก า ร ว ิล ัย

1. การกำกับการแสดงออกของตน หมายถึง การสังเกต การควบคุมพฤติกรรมและการ 

แสดงออกของตนเมื่ออยู่ในลถานการณ์ทางสังคม และการมีปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นในสังคม

1.1 ผ ู้ท ี่ม ีการกำกับการแสดงออกของตนสูง หมายถึง บุคคลที'สังเกตและแลดงพฤติกรรมของ 

ตนเองอย่างระมัดระวัง มีการปรับตัว เปลี่ยนพฤติกรรมเพื่อให้เหมาะสมกับสถานการณ์ทางสังคม 

และคนที'เข้า1ไปมีปฏิสัมพันธ์ด้วย พฤติกรรมของผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูงจะถูก 

กำหนดโดยสิ่งชีแนะจากสถานการณ์สังคม ซึ่งอาจไม่สอดคล้องกับเจตคติและความรู้สึกที'แท้จริง 

ของตัวบุคคลเอง เพราะฉะนั้นจึงผันแปรไปตามสถานการณ์และคนที่อยู่ในสถาน

การณ์ ซึ่งในการวิจัยนี้ ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง หมายถึงผู้ที่'ได้คะแนน

จากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนอยู่ในกลุ่มที่มีคะแนนสูงร้อยละ 27 ของผู้ตอบท้ังหมด

1.2 ผ ู้ท ี่ม ีการกำก ับการแสดงออกของตนตํ่า หมายถึง บุคคลที่ใช้ความคิด ความรู้สึก เจตคติ 

อารมณ์ ค่านิยม ไปจนถึงลักษณะนิสัยที่แท้จริงเป็นตัวกำหนดพฤติกรรมของตนเอง เป็นผู้ที'ขาด 

แรงจูงใจท่ีจะปรับปรุงการแสดงออกของตนให้เหมาะสมกับสถานการณ์ และขาดทักษะในการ 

ปรับปรุงการแสดงออกของตน หรือขาดเพียงอย่างใดอย่างหนึ่ง จึงทำให้พฤติกรรมของคนประ๓ ท 

นี้มีความสมํ่าเสมอและสอดคล้องกันข้ามสถานการณ์ ในการวิจัยนี้ ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออก 

ของตนตำ หมายถึงผู้ที่มีคะแนนจากมาตรวัดการกำกับการแสดงออกของตนอยู่ในกลุ่มที,มีคะแนน 

ตํ่าร้อยละ 27 ของผู้ตอบทั้งหมด

2. ประเภทของสินค้า หมายถึง ความแตกต่างของสินค้าที่แบ่งตามหน้าที่ของเจตคติที่เกี่ยวข้องกับ 

สินค้า

2.1 สินค้าประเภทเน้นประโยชน์ไซ้สอย หมายถึง สินค้าที'ทำให้บุคคลใช้เจตคติทำหน้าที่การใช้ 

ประโยชน์โดยพิจารณาข้อดีข้อเสียของสินค้า หรือประโยชน์และโทษที่อาจได้รับจากสินค้า และ 

นำไปลุ่การเกิดพฤติกรรมในการเพิ่มประโยชน์ที่บุคคลได้รับจากสินค้าให้สูงที่สุด และลดโทษท่ี 

บุคคลได้รับจากสินค้าให้น้อยที่สุด

2.2 ส ินค้าประเภทเน ้นเอกลักษณ ์ทางส ังคม หมายถึง สินค้าที'ทำให้บุคคลใช้เจตคติทำหน้าที่ 

เอกลักษณ์ทางสังคม โดยการคิดพิจารณาภาพลักษณ์ของสินค้า หรือภาพสักษณ์ที่บุคคลจะได้รับ 

จากสินค้า เป็นสินค้าที'ใช้ในที่สาธารณะ และช่วยให้บุคคลได้ใช้สินค้าเพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดี 

กับผู้อื่นในสังคม รวมถึงการสร้างเอกลักษณ์ให้ลอดคล้องกับกลุ่มอ้างอิง
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2.3 สินค้าที่ควบท้ัง 2หน้าท่ี หมายถึง สินค้าท่ีทำให้บุคคลไดใช้เจตคติท้ังท่ีทำหน้าท่ีการใช้ประโยชน์
และเอกลักษณ์ทางสังคมได้ บุคคลสามารถพิจารณาสินค้าท้ังในแง'ของช้อดีข้อเสียของสินค้า
และภาพลักษณ์ของสินค้า

3. รูปแบบการดึงดูดของโฆษณา หมายถึง รูปแบบการสร้างสรรค์ชิ้นงานโฆษณาเพื่อโน้มน้าวใจ 

บุคคล

3.1 โฆษณาท ี่ด ึงด ูดโดยเน ้นภาพลักษณ ์ หมายถึง ชิ้นงานโฆษณาที่ใช้สโลแกนแสดงให้เห็น 

ภาพลักษณ์ของสินค้า หรือภาพลักษณ์ที่บุคคลจะได้รับจากการใช้สินค้า

3.2 โฆษณาที่ด ึงด ูดโดยเน ้นคุณภาพสินค้า หมายถึง ชิ้นงานโฆษณาที่ใช้สโลแกนโฆษณาแสดงให้ 

เห็นประโยชน์ของสินค้า การใช้งานสินค้า และคุณภาพที่ดีของสินค้า

ตัวแปรที่ใซในการวิลัย 
ตัวแปรอิสระ
1. การกำกับการแสดงออกของตน

1.1 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง

1.2 ผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนตํ่า

2. ประ๓ ทของสินค้า แบ่งตามหน้าที่

2.1 สินค้าเน้นประโยชน์ใช้สอย (Utilitarian: 2 ชนิด ได้แก่ ผงซักฟอก และคอมพิวเตอร์)

2.2 สินค้าเน้นเอกลักษณ์ทางลังคม (Social Identity: 2 ชนิด ได้แก่ เสือผ้า และเครื่องประดับ)

2.3 สินค้าท่ีควบทั้งหน้าที่ประโยชน์ใช้สอย และเอกลักษณ์ทางลังคม (2 ชนิด ได้แก่ รถยนต์ และ 

โทรศัพท์เคล่ือนท่ี)

3. รูปแบบการดึงดูดของโฆษณา

3.1 โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นภาพลักษณ์ (Image-oriented)

3.2 โฆษณาที่ดึงดูดโดยเน้นคุณภาพสินค้า (Quality-oriented)
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ต ัว แ ป ร ต า ม
1. รูปแบบการลร้างชิ้นงานโฆษณา

2. เจตคติต่อชิ้นงานโฆษณา

ข อ บ เข ต ก า ร ว ิจ ัย

การวิจัยครั้งนี้เป็นการดึกษาอิทธิพลของการกำกับการแสดงออกของตน ประ๓ ทของสินค้า 

แบ่งตามหน้าที่ และการดึงดูดของโฆษณาที่เน้นภาพลักษณ์และการใช้งานสินค้า ที่มีต่อการประเมิน 

โฆษณาและการสร้างชิ้นงานโฆษณาด้วยตนเอง โดยใช้ทฤษฎีการกำกับการแสดงออกของตนของ 

Mark Snyder (1985) และทฤษฎีหน้าที่ของเจตคติ

กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยคือนิสิตระดับปริญญาตรี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย โดยในขั้นด้นเก็บ 

ข้อมูลมาทั้งหมด 720 คน กัดเลือกเฉพาะข้อมูลที่ลมบูรณ์ของผู้ที่มีการกำกับการแสดงออกของตนสูง 

และตํ่า'จำนวน 357 คน มาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลครั้งนี้

ป ร ะ โ ย ช น ์ท ี่ค า ด ว ่า จ ะ ไ ด ้ร ับ
1. ทำให้ทราบถึงอิทธิพลของการกำกับการแสดงออกของตน ประ๓ ทของสินค้าแบ่งตามหน้าที่ และ 

รูปแบบการดึงดูดของโฆษณา ที่มีต่อการประเมินโฆษณา

2. ทำให้สามารถนำผลที่ใด้จากการวิจัยไปใช้ประโยชน์ในการออกแบบโฆษณาสินค้าประ๓ ทต่างๆ 

เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายของสินค้าซึ่งเป็นคนที่มีบุคลิกภาพด้านการกำกับการแสดงออกของตนสูง 

หรือตํ่าแตกต่างกัน รู้สึกสนใจและชื่นชอบโฆษณา ซึ่งเป็นปัจจัยที,ส่งผลให้ทั้งการโฆษณาและการ

ขายสินค้าประสบความสำเร็จ
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