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บทที่ 2

แนวค ิด  ทฤษฎ และงานว ิจ ัยท ี่เก ี่ยวข ้อง

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของนสพ. บางกอกโพสต์
และเดอะเนช่ันผ่านการจัดทำนิตยสารแทรก Red Time และ Weekend และการส่ารวจการใช้ 
ประโยชน์และความพึงพอใจของผู้รับสาร (Audience) ท้ังน้ีผู้วิจัยจึงเสนอแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัย 
ท่ีเก่ียวช้องท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของงานวิจัยดังน้ี

1 . แนวคิดเร่ืองการตลาด และ กลยุทธ์ทางการตลาด
2 . แนวคิดเก่ียวกับการวางแผนกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด
3 . แนวคิดเร่ืองการตลาด ในเชิงพัฒนาการ
4 . แนวคิดเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค
5 . แนวคิดเก่ียวกับนิตยสาร
6 . ทฤษฎีการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจจากล่ีอมวลชน
7 . ทฤษฎีการเลือกรับสารของผู้อ่าน
8 . งานวิจัยท่ีเก่ียวช้อง

1 . แนวคดเรื่องการตลาด และกลยุทธ์การตลาด 
(Marketing Concept &  Marketing Strategy)

การพลาด (Marketing)

การตลาด (คิริวรรณ เสรีรัตน์, 2 5 3 8 )  ตามท่ีสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American 
Marketing Association) ได้ให้คำนิยามไว้นั้น หมายถึง กระบวนการการวางแผน (Planning) และ 
การบริหารแนวความคิด (Concept) การท้ังราคา (Pricing) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การ 
จัดจำหน่าย ความคิด สินค้า และบริการ (Distribution, idea, goods &  services)lพ่ือสรางให้เกิดการ 
แลกเปล่ียน(E xchangedยสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กรและสนองความพึงพอใจของบุคคล

การตลาด ตามท่ี Stanton Futrell ( 1 9 8 7 )  กล่าวไว้ศึอ กิจกรรมของธุรกิจท่ีกำหนดข้ึนเพ่ือ 
ท่ีจะวางแผนราคา ส่งเสริมการตลาด การจัดจำหน่าย คุณค่าผลิตภัณห้ การบริการ และความคิดไปยัง 
ตลาดเป็าหมาย เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร



ในทรรศนะของ E. Jerome McCarthy การตลาด หมายถึง ผลงานท่ีเกิดข้ึนจากกิจกรรมท้ัง 
หมดท่ีเก่ียวข้องกับการพยายามให้องค์กรบรรลุผลส์าเร็จตามวัตถุประสงค์ ท้ังน่ึโดยวิธีการคาดหมาย 
ถึงความต้องการต่าง  ๆ ของลูกค้า และรวมถึงการให้ลินค้าและบริการผ่านจากผู้ผลิตไปยังลูกค้า
เพ่ีอตอบสนองความพอใจต่าง ๆให้กับลูกค้า
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โดยสรุปเราสามารถอธิบายความหมายของการตลาด ไต้ว่า เป็นทุกกิจกรรมของบุคคลและ 
องค์กรท่ีใข้ค้นหา (Identifying) และตอบสนองความจำเป็นและความต้องการของลูกค้า (Satisfy 
consumer needs and wants) ตามที Robert Lauterbom เรียกว่า 4 Cs โดยการใช้ส่วนผสมทางการ 
ตลาด (Marketing M ix ) หรือ 4 Ps เป็นเคร่ืองมือสำคัญ 4  ประการดังน้ีคือ

1 . ส่วนผสมต้านผลิตภัณห้ (Production M ix ) ตอบสนอง ความจำเป็นและความต้องการ 
ของลูกค้า (Customer needs and wants)

2 . ส่วนผสมต้านราคา (Price M ix ) ตอบสนอง ต้นทุนของลูกค้า (Cost to the customer)
3 . ส่วนผสมต้านสถานท่ีจำหน่าย (Place M ix ) ตอบสนองความสะดวกของลูกค้า

(Convenience)
4 . ส่วนผสมต้านการส่งเสริมการจำหน่าย (Promotion M ix ) ตอบสนองหลักการติดต่อ 

ก่ีอสารกับลูกค้า

การวางแผนส่วนประสมการตลาด

กำหนดและ หวิอการวางแผน 4Ps ดังน้ี ใซ้กับดลาดเปาหมาย เพ่ีอให้บรรลุวัตอุประสงค้
วิเคราะห้ตลาด 1. ผลิตภัณห้ (Product) เปิาหมาย (To reach ทางการตลาด(Marketing
เปีาหมาย 2. ราคา (Price) Target Market) Objectives) ซ่ึงคอ กำไร

3. การจัด4าหน่าย (Place or จากความพิงพอใจของ
Distribution) ลูกค้า (Customer’s

4. การส่งเสรมการตลาด satisfaction)
(Promotion)

แผนภาพที่ 1 แสดงการวางแผนส่วนผสมทางการตลาด
ซึ่งมืจุดเริ่มต้นที่การค้นหานละกำหนดความต้องการของลูกค้า (Customer) 
และสินสุดที่ความพิงพอใจของลูกค้า (Customer’s satisfaction)
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กลยุท!)การตลาด (ตีริวรรณ ลัญชานนน์, 2 5 3 2 )  สามารถตีความหมายได้ 2  อย่าง อย่าง 
แรก หมายถึง การใช้ส่วนผสมทางการตลาด ซึ่งได้แก่ สินค้า ราคา การจัดจำหน่าย การส่งเสริมการ 
ขาย (Promotion) เพ่ือสนองความด้องการของตลาดเป้าหมาย (Target Market) หริอหมายถึง กลุ่ม 
ของวัตถุประสงค์ นโยบาย และกฎซ่ึงเก่ียวช้องกับการใช้ความพยายามทางการตลาดชองบริษัท ใน 
ระดับของการจัดงบประมาณและส่วนผสมทางการตลาด ภายใต้ภาวะการแข่งขัน และสิงแวดล้อมทาง 
การตลาด เพ่ือใหํสินค้าไปถึงกลุ่มเป้าหมายได้ส่าเร็จ

อีกนัยหน่ึง กลยุทธ์การตลาด (ตีริวรรณ เสรีรัตน์, 2 5 3 8 )  หมายถึง การเสือกตลาดเป้า 
หมาย และการออกแบบส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือสนองความพึงพอนของตลาดและบรรลุจุด 
มุ่งหมายขององค์กร ดังแผนภาพต่อไปนี้

แผนภาพท่ี 2 แสดงข้ันการวางแผนทางการดลาด
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สำหรับในการวิจัยIร่ีองกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของนสพ. บางกอกโพสต์ และ
1ดอะเนช่ัน ผ่านนิตยสารแทรก Real Time & Weekend น้ัน ส่วนผสมการตลาดท่ีเก่ียวข*'องกันและ 
สามารถกล่าวอ้างได้น้ัน จะเน้นอยู่ท่ี 2 Ps คือ Product M ix และ Promotion M ix ซ่ึงจะได้อธิบายถึง 
2 Ps ไวํโดยละเอียดคังนี้คือ

ผลิตภัณฑ์, (Product)
หมายถึง สินด้าหรือบริการ (goods or services) ที่สามารถตอบสนองความพอใจของผู้ 

บริโภค หรือผลประโยซน้ท่ีได้รับจากการใขัผสิตภัณฑ์'น้ัน  ๆ รวมถึงลักษณะของผลิตภัณฑ์ท่ีมีตัวตน 
(tangible) และไม,มีตัวตน (intangible) การหีบห่อ รูปแบบของสินด้า ขนาด น้ําหนัก คุณภาพ ส่วน 
ผสมของผลิตภัณฑ์ เงื่อนไขการรับประกัน ตลอดจนการให้บริการเพ่ิมเติมหลังจากซ่ึงไปใช้แลัว จาก 
ผู้ผลิตและบริการจากพ่อด้าปลีก เป็นด้น (ประภาศรี อมรสิน, 2 5 3 1 )

ผลิตภัณฑ์น้ันจึงนิใข่เพียงมีความหมายแต่วัตถุสิงของเท่าน้ัน แต่ยังมีความหมายไปถึงสิงที่ผู้ 
บริโภคเช้าใจและต้องการอีกด้วย ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทแต่ละชนิดจะมีรูปลักษณ์ท่ีมีลักษณะแตก
ต่างกันออกไป ซ่ึงอาจจะบ่งบอกถึงลักษณะและประเภทของผ่ใข่ได้ด้วย เซ่ง ปงฐานะ รสนิยม ระดับ 
ของผู้บริโภค และอ่ืน  ๆ ผู้บริโภคจะบริโภคผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดน้ันด้วยคุณค่าชองผลิตภัณฑ์น้ัน 2  

ประการใหญ่ ๆด้วยกัน กล่าวคือ คุณค่าในอรรถประโยชน้ท่ีจะใช้ผลิตภัณฑ์น้ัน ประการหน่ึง และ 
คุณค่าทางใจท่ีได้รับผลจากการใช้ผลิตภัณฑ์น้ันอีกประการหน่ึง ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวช้องกับการตอบ
สนองความพอใจของผู้บริโภค

โดยลักษณะของผลิตภัณฑ์ (Physical Product) ควรจะประกอบไปด้วยคุณสมบัติดังน้ีคือ
1 . คุณภาพ (Quality)
2 . การออกแบบสิลัน (Design &  Color)
3 . ขนาด (Size)
4 . วัสดุ (Materialร)
5 . สาลักษณ์ (Feature) ซ่ึงเป็นลักษณะท่ีปรากฎให้เห็น และสรัไงเอกลักษณ์ให้แก,ผลิตภัณฑ์

สำหรับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เกิดข้ึนจากการวิเคราะห่ในเธิงธุรกิจ 
ถึง การคาดคะเนการขาย (Sales Estimation) และการกะประมาณด้นทุนกำไร (Cost &  Profit 
Estimation) โดยการผลิตและจึาหน่ายผลิตภัณฑ์ใดก็ตาม ค่าถามท่ีควรถามก่อนคือ “ ผลิตภัณฑ์น้ัน 
จะทำยอดขายได้สูงพอเพียงเพ่ีอนำมาซ่ึงกำไร และอัตราผลตอบแทนต่อเงินลงทุนตามท่ีกิจการ
ต้องการหรือไม,”  เพ่ีอจะได้มีการพัฒนา ทดสอบด้นแบบสินด้า (Prototype) ก่อนนำไปผลิตจริง (เอก 
ชัย ชัยประเฝริฐสิทธ, 2 5 3 1 )



สำหรับการนำเสนอนิตยสารแทรก R e a l T im e  &  W eekend  น้ัน ถือว่าเป็นการพัฒนาผ ล ิต  
ภัณฑ์หนังสือพิมพ์ไนอีกรูปแบบหน่ึง เพ่ีอท่ีหนังสือพิมพ์จะได้มีเน้ือหาท่ีหลากหลายมากข้ึน และ 
สามารถตอบสนองความด้องการชองผู้อ่านท่ีแตกต่างกันไปได้
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การส่งเสริมการดลาด (Promotion)
ไนทรรศนะของ E. Jerome McCarthy หมายถึง การส่งเสริมการจำหน่าย การแจ้ง การบอก 

กล่าวและการชายความคิด ความเข้าไจไห้กับลูกค้าได้รู้ โดยจะเก่ียวข้องกับวิธีการต่าง ๆท่ี'ไข้สำหรับ 
การท่ีอความ (Communication) ไห้ถึงตลาดเป้าหมาย ไห้ได้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ท่ีด้องการว่ามี
จำหน่ายท่ีได โดยการส่งเส่ริมการตลาดอาจกระทำได้ 4  แบบด้วยกันเรียกว่า ส่วนประสมการส่งเสริม 
การตลาด (Promotion M ix ) ประกอบด้วย

1 . การโฆษณา (Advertising) โดยผ่านท่ีอต่าง  ๆ อย่างหนังสือพิมพ์ วิทยุ โทรฑัศนั
2 . การขายโดยไข้บุคคล (Personal Selling) โดยการไข้พนักงานขาย
3 . การส่งเส่ริมการขาย (Saleร Promotion) เพ่ีอกระตุ้นยอดขายโดยการลดราคา แจกตัวอย่าง 

สินค้า แถมสินค้าฟรี ขีงโชค แจกคูปอง เป็นด้น
4 . การให้ข่าวประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) เป็นการเสนอความคิดเก่ียว 

กับสินค้า โดยไม่ด้องเสียค่าไข้จ่าย และการพยายามชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรีอทัศน 
คติท่ีดีต่อองค์กร

สำหรับการส่งเสริมการขายน้ัน ตามความหมายท่ีสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา ไต่ให้ไว ้
คือ กิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุ้นการซ้ือของผู้บริโภค และกิจกรรมท่ีกระตุ้นให้ริานค้าทำการขาย 
อย่างมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน เป็นเคร่ีองมีอท่ีไข้ในการส่งเสริมการตลาดท่ีหวังผลระยะส้ัน เพ่ีอกระตุ้น 
ให้เกิดความค้องการเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วเฉพาะหน้า ไข่ได้ผลดีเม่ือไข้ควบคู,กับการโฆษณา โดยการ 
ส่งเสริมการขายจะเป็นตัวเสริมสำลังการโฆษณาที่จะช่วยให้เกิดการตอบสนองจากลูกค้าได้ผลเร็วยิ่ง 
ข้ึน โดยหลายวิธีการแตกต่างกันท่ีไห้ผลแตกต่างกันไปด้วย การเลือกไข่จ๊งข้ึนอยู1กับจุดประสงค์ว่า
ต้องการการตอบสนองในลักษณะใด

สำหรับการแจกฟรีนิตยสารแทรกให้กับผู้อ่านนสพ. บางกอกโพสต์และเดอะเนช่ันน้ัน ถือ
เป็นการส่งเส์ริมการตลาดอย่างหน่ึงให้กับตัวหนังสือพิมพ์ ในส่วนชองการส่งเสริมการขาย

2 . แนวความคิดเรื่องการวางแผนกลยุทธ์การแช่งขันทางการตลาด

เคนอิขี โอมาเอะ (Kenichi Ohmae, 1 9 8 2 )  ได้เขียนบทความในหนังสือเรื่อง “ The Mind of 
Strategist”  ความว่า ท่ีงสำคัญซ่ึงบอกถึงความแตกต่างระหว่างกลยุทธ์ทางธุรกิจ กับการวางแผนทาง 
ธุรกิจอ่ืน  ๆ คือ สภาพการแข่งชัน กัาปราศจากคู,แข่งทางการค้า เราก็ไม,จำเป็นด้องวางแผนกลยุทธ์ 
ใด  ๆ ท้ังสิน ตังน้ันวัตถุประสงค์หลักของการวางแผนเขีงกลยุทธ์ทางการค้า คือ เพ่ีอทำให้บริษัท 
สามารถเอาชนะคู'แข่งชันทางการค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพท่ีสุด ภายได้เง่ือนไขของทรัพยากรท่ีมีอยู,
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โดยเคนอิช้ ไค้เสนอแนวความคิดว่า กลยุทธ์ทางธุรกิจใด  ๆ ก็ดาม ค้องคำนงถึงบุคคล 3  

กลุ่มค้วยกัน คือ บริษัทของเราเอง บริษัทคู,แข่ง และลูกค้า ซ่ึงมิส่วนในการแข่งขันทางการตลาด และ 
เม่ือนำบุคคล 3  กลุ่มน้ีมาเก่ียวข้องกัน จึงกลายเป็น สามเหลี่อมกลยุทธ์ ดังแผนภาพ

ตลาดซ่ึงแบ่งเป็นส่วนย่อยหลายส่วน

แผนภาพที่ 3 แสดงความสัมพันธ์'ยอง “สามเหลี่ยมกลยุทธ์”

ธงขัย สันติวงษั ( 2 5 3 8 ) กล่าวว่าในการจัดทำแผนการตลาดท่ีจะนำไปใช้พิจารณา เป็นแผน 
กลยุทธ์ทางการตลาดส่าหรับนักบริหารน้ีน เกณฑ์สำคัญท่ีจะค้องวิเคราะห์พิจารณาคือ การวิเคราะห์ 
ถึงเกณฑ์ตามลูกค้า ตามประ๓ ทสินค้า ตามพ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร์ อย่างไรก็ตามเร่ืองราวของแผนกล 
ยุทธ์น้ัน แผนการตลาดจะค้องพิจารณาลึกลงไปถึงเกณฑ์ย่อย ท่ีเป็นเกณฑ์ของการพฤติกรรมของ 
ลูกค้าควบคู,กันไปด้วย เข่น เพศ อายุ การคืกษา เพราะเหล่าน้ีล้วนเป็นสิงจำเป็นเพ่ีอการวิเคราะห์ 
และวางแผนท่ีเป็นระบบข้อมูลเพ่ีอการวางแผนทางการตลาด การวางแผนการตลาดแท้จริงคือหัวใจ
ของการวางแผนชองท้ังบริษัท หริอเรียกว่า Corporate Planning โดยปัจจัยท่ีมิส่วนในค้านความสำเร็จ 
ของแผนกลยุทธ์ทางการตลาด คือ ปัจจัยท่ีเก่ียวช้องกับลักษณะของตลาด ปัจจัยท่ีเก่ียวช้องกับส่วน 
ผสมของผลิตภัณฑ์ และปัจจัยท่ีเก่ียวช้องกับเป้าหมายและปรัญไกของฝ่ายจัดการระดับสูง

ท้ังน้ียังไค้แบ่งชนิดของกลยุทธ์ (types o f strategies) ซึ่งเป็นกลยุทธ์พ้ืนฐานไว้ 4  ประการคือ
1 . การสร้างส่วนแบ่งตลาด ซ่ึงเป็นกลยุทธ์เช้งรุก เพ่ีอเพ่ิมอัตรากำไรใหัสูงข้ึน
2 . การรักษาส่วนแบ่งตลาด สำหรับธุรกิจท่ีเติบโตเต็มท่ีแล้ว เป็นการรักษาผลิตภัณฑ์ไท้ 

คงอยู่ในตลาดไค้อย่างม่ันคง
3 . การเก็บเกี่ยวผล เป็นกลยุทธ์ท่ีจงใจยอมไท้ส่วนแบ่งตลาดลดลง จนขนาดหนึ่งเพี่อไท้ 

สามารถมีรายไดํในระยะน้ัน เหมาะกับผลิตภัณฑ์ท่ีมิตำแหน่งทางการตลาดไม,ดี
4 . การลอนตัว เป็นกลยุทธ์ท่ีไข่ในกรณีท่ีผลิตภัณฑ์ไม่สามารถมิส่วนแบ่งตลาดพอเพียงท่ีจะ 

ดำเนินการต ่อไค ้ ทำไท้ต้องทุ่มเทค้นทุนจำนวนมาก ดังน้ันการถอนตัวจึงเป็นกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุด
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คืริวรรณ เสรีรัตน์ (2 5 3 7 ) กล่าวถึงกลยุทธ์ทางการตลาดกับขนาดของบริษัท และตำแหน่ง 
ของการแข่งขันทางการตลาดไว้ว,า ความเก่ียวขัองของกลยุทธ์ทางการตลาดกับขนาดของบริษัท และ 
ตำแหน่งการแข่งขันของบริษัทในตลาด สามารถพิจารณาตามโครงสรั!งเป็น 4 ล่วนได้แก่ ส่วนแรก 
คือส่วนของผู้นำ (L e a d e r) ได้แก่ธุรกิจซึ่งมีส่วนครองตลาดใหญ่ที่สุดประมาณ 40 96 ของตลาดท้ัง 
หมด ส่วนท่ีสองคือส่วนของคู่ต่อสู้ (C h a lle n g e r) เป็นธุรกิจคู่แข่งขันอันดับรองลงมาของผู้นำ มีส่วน 
ครองตลาดลดลงมาประมาณ 30 o/o ของตลาดท้ังหมด ส่วนท่ีสามเป็นของผู้ตาม (F o llo w e r)  มีส่วน 
ครองตลาดประมาณ 20 0/0 ของตลาดท้ังหมด ส่วนท่ีล่ีเป็นธุรกิจรายย่อย (N ic h e rs ) มีส่วนครอง 
ตลาด 1 0  % ของตลาดท้ังหมด ดังรูปประกอบนี้

ผู้นำ คู่ขัง V ธุรกิจรายย่อยผู้ตาม
40 96 30 96 20 96 10 96

แผนภา'พท่ี 4 แสดงการแบ่งตลาดตามโครงสร้างในการแข่งขัน

กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดชองผู้นำ
เกือบทุกอุตสาหกรรมจะมีบริษัทหนึ่งซึ่งเป็นผู้นำตลาดเป็นบริษัทที่มีส่วนครองตลาดมากที่สุด 

ในตลาดผลิตภัณฑ์' บริษัทนี้จะเป็นผู้นำทางด้านราคา การแนะนำผลิตภัณฑ์ใหม่ การจัดจำหน่ายและ 
การเพิ่มการส่งเสริมการจำหน่าย ซึ่งการเปลี่ยนแปลงของบริษัทผู้นำทางการตลาด ไม่แน่เสมอไปว่า 
บริษัทอื่นจะเปลี่ยนแปลงตาม แต่บริษัทอื่นจะมองบริษัทผู้นำโดยถึอว่าเป็นจุดมุ่งหมายทางการแข่งขัน

วัตถุประสงคของบริษัทผู้นำทางตลาดคือ การรักษาความเป็นผู้นำเอาไว้ โดยมีวัตถุประสงค์ 
แบ่งย่อยได้เป็น 3  ประการคือการขยายตลาดรวม กลยุทธ์การจัดการป็องกัน การขยายส่วนตลาด

1 . การขยายตลาดรวมทำได้ 3  วิธีคือ
1 . 1  ผู้ไข่ใหม่ (New Users) วิธีแรกคือการดึงดูดผู่ใข่ใหม่ใหํใขัผลิตภัณฑ์บริษัท ซ่ึงยังไม่รู้จัก 

ผลิตภัณฑ์ หรือผูซ่ึอท่ีต่อด้านผลิตภัณฑ์เก่ียวกับราคา หรือลักษณาเฉพาะอย่าง หรือรูปแบบของผลิต 
ภัณฑ์ โดยผู้ผลิตจะด้นหาผู้Iข่ใหม่

1 . 2  การไข่ไหม, (New Uses) เป็นอีกวิธีหน่ึงเพ่ีอการขยายตลาด คือ การด้นหาและการส่ง 
เสริมการไข่ใหม่ ๆในผลิตภัณฑ์

1 . 3  การใขัเพ่ิมข้ึน (More Usage) คือการเอาชนะผู้บริโภคใหใขัผลิตภัณฑ์ในโอกาสต่าง ๆ
เพ่ิมข้ึน

2 . การป็องกันส่วนครองพลาด (Protecting Market Share) นอกจากการขยายตลาดแล้ว 
บริษัทผู้นำด้องพยายามรักษาส่วนครองตลาดของตนอย่างระมัดระวังด้วย เน่ืองจากผู้แข่งขันอ่ืนคอย 
จ้องท่ีจะเอาชนะบริษัทใหํได้อยู่ตลอดเวลา กลยุทธ์การแข่งขันท่ีจะกล่าวต่อไปคือการนำเอาตำราพิชัย 
สงครามมาประยุกตํไชในทางการตลาด



2 . 1  การป้องกันโดยต้ังป้อมรับ (Position Defense) วิธีการท่ีอยู่ในสภาพท่ีเตรียมพรัอม 
กล่าวคอมีสินค้าให้เลือกมากไม่ทุ่มสินค้าตัวเดียว และพยายามขยายสายการผลิต

2 . 2  การป้องกันค้านข้าง (Flanking Defense) กรณีนี้ ผู้นำตัองป้องกันไม่ให้คู่แข่งข้นมาแย่ง 
ชิงลูกค้าโดยผู้นำค้องพยายามขจัดจุดอ่อนให้หมดไป เพ่ีอไม่ให้คู่แข่งข้นแอบลักลอบแย่งลูกค้า

2 . 3  การป้องกันค้านหน้า (Preemptive Defense) เป็นวิธีการวางแผนไว้ล่วงหน้า โดยสร้าง 
ความเข้มแข่งทางการตลาด เปรียบเสม่อนการสร้างกำแพงท่ีแข็งแกร่ง

2 . 4  การป้องกันโดยการตอบโต้ (Counteroffensive Defense) วิธีน้ีผู้นำจะป้องกันลูกค้า 
โดยใช้เครื่องมือการตลาดต่อสู้กับคู่แข่งข้นอย่างเข้มข้น และขยายส่ตลาดใหม่ด้วย

2 . 5  การป้องกันแบบเคล่ือนท่ี (Mobile Defense) วิธีน้ีผู้นำจะมีการเคล่ือนไหวในการเสนอ 
ผลิตภัณฑไหม่หรือธุรกิจใหม่ และขยายส่ตลาดใหม่ด้วย

2 . 6  การป้องกันแบบถอยมีเชิง (Countraction Defense) วิธีน้ีผู้นำอาจต้องตัดสินค้าท่ียอด 
ขายต่ําหรือขาดทุนหรือมีป้ญหาท่ีแกัยาก

3 . การขยายส่วนครองตลาด (Expanding Market Share) ผู้นำทางการตลาดจะต้องพยายาม 
ขยายส่วนครองตลาดให้เพ่ิมข้ึน เพ่ีอให้อัตราผลตอบแทนจากเงินลงทุนเพ่ิมข้ึน
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กลยุทธ์การแช่งขันทางการตลาดของคู่ชิง (ผู้แช่งขันอันตับรอง)

ธุรกิจท่ีเป็นอันดับสอง สาม และล่ืในอุตสาหกรรม สามารถเรียกใต้ว่าเป็นบริษัทผู้แข่งข้น 
อันดับรองหรือคู่ชิง (Challenger) โดยคู่ชิงต้องพยายามแสวงหาส่วนครองตลาดโดยใข้กลยุทธ์ตังนี้

1 . กลยุทธ์ไนการเข้าดี (Direct Attack Strategy) เป็นการนำตำราสงครามประยุกตไข้ทาง 
การตลาดตังภาพประกอบ

1 . 1  การดีซ่ึงหน้า (Frontal Attack) เป็นการดีจุดแข็งของศัตรู หรือการใช้เคร่ืองมือการ 
ตลาดต่อสู้ การปะทะระหว่างสินค้าแต่ละตัว การทุ่มโฆษณาแข่งข้นกัน การจัดกิจกรรมการส่งเส่ริม 
การขาย รวมต้ังการตัดราคากัน

1 . 2  การดีด้านข้าง (Flanking Attack) การดีจุดอ่อนของคู่แข่งข้น ไม่ว่าจะเป็นจุดอ่อนด้าน 
การจัดจำหน่าย จุดอ่อนด้านราคา จุดอ่อนด้านผลิตภัณห้

1 . 3  การดีผ่าน (Bypass Attack) เป็นการเสนอผลิตภัณห้ใหม่ต้ังท่ีเก่ียวข้องหรือไม่เก่ียวข้อง 
กับผลิตภัณห้เดิม การใช้เทคโนโลยีใหม่ รวมท่ีงการขยายตลาดใปด้วย

1 . 4  การดีแบบสงครามกองโจร (Guerrilla Attack) เป็นการลักลอบดีคู่แข่งข้นโดยวิธีผิด 
จรรยบรรณ เช่น ปล่อยข่าวลือ ตัดราคาใข้รัสดุ ปลอมปนหรือใส่ยาพิษในผลิตภัณห้ของคู,แข่งข้น การ 
แย่งตัวผู้บริหาร แบ่งเอเยนต์ เป็นต้น

2 . กลยุทธ์ประถูหลัง (Backdoor Strategy) ในกรณีผู้แข่งข้นอันดับรองจะไม่โจมดีโดยตรง 
เข่น ผู้นำทางการตลาดขายสินค้าราคาแพง แต่กลยุทธ์ของบริษัทผู้นำอันดับรองอาจจะเป็นสินค้าท่ี 
ราคาถูก เพ่ีอต่อสู้กับบริษัทผู้นำ

3 . กลยุทธ์โจมตีคู่แข่งข้นรายอ่ีนท่ีเล็กกว่า ในกรณีท่ีโม,สามารถโจมดีบริษัทท่ีใหญ่กว่าไต้
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ดังจะเห็นว่าจากแนวคิดเร่ืองการแข่งขันทางการตลาดดังกล่าว สามารถอธิบายสภาพของ
ตลาดหนังสือพิมพ์ภาษาอั3กฤษได้ว่า ปึจจุบันบางกอกโพสค์ ถึอเป็นผู้นำตลาดซ่ึงต้องใช้ความ
พยายามท้ังหมดในการปกป็องส่วนแบ่งทางการตลาดของตนเองไว้ เพ่ือครองความเป็นหน่ึงในตลาด 
หนังสีอพิมพ์ภาษาอังกฤษ และเนช่ันน้ันเป็นผู้ธิงท่ีพยายามเช้ามาแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาด ดังน้ันจึง 
เกิดเป็นลักษณะการแข่งขันทางการตลาดอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ เน่ืองจากหนังสือพิมพ์ภาษาอังกฤษ
เล่มอ่ืนเป็นเพียงผู้ตามเท่าน้ัน

3 . แนวค ิดเก ี่ยวก ับการตลาด ในเช ิงพ ัฒนาการ  
(M a rke tin g  concept)

แนวคิดทางการตลาด (แกว้โรจนแสง, 2 5 3 1 )หมายถึง การใขัทรัพยากรท่ีมีท้ังหมดขององค 
การมาทำให้เกิดการสร้างสรรค์จูงใจ และสร้างความพอใจให้กับผู้บริโภคในระดับท่ีมีผลกำไร โดย 
เนันท่ีอนาคตขององค์กร ผู้บริโภค ผลกำไร และการประยุกต^ธีการบริหารในเชิงปฏิบัติเช้ามาใช้กับ 
การขาย การจัดจำหน่าย และหนัาท่ีอ่ืนของการตลาด โดยกิจการธุรกิจใดท่ีดำเนินการโดยยึดผู้บริโภค 
เป็นหลัก โดยถึอว่าผู้บริโภคคือพระราใก การตัดสินไจทางด้านการตลาดของกิจการน้ัน เรียกได้ว่า 
ได้นำแนวคิดทางการตลาดมาใช้ จริงอยู่ท่ีกิจการธุรกิจท่ีประสบผลส่าเริจในด้านการตลาดจะต้อง
คำนิงถึงความประหยัดเท่าที่จะทำได้ แต่สิงสำคัญคือจะต้องสร้างความพิงพอใจใต้กับผู้บริโภค โดย 
เฉพาะกิจการท่ีอยู่ในสภาวะท่ีมีการแข่งขัน ความส่าเร็จของธุรกิจจะอยู่ท่ีความสามารถในการสร้าง
ความพอใจและสนองความต้องการของผู้บริโภค

แนวคิดทางการตลาดน้ี ได้มีผู้รู้หลายท่านตีความแตกต่างกันไป แต่ท่ีเป็นพ่ืนฐานหลักจะ
เน้นท่ีกลยุทธ์ไนทางการบริหาร 3  ประการคือ

1 . แนวคิดเน้นผู้บริโภคเป็นส์าดัญ
2 . แนวคิดเน้นการประสานกลมกลืนของกิจกรรมทางด้านการตลาด
3 . แนวคิดเน้นผลกำไรเป็นสืาดัญ

1 . แนวคิดเน้นผู้บริโภคเป็นสำกัญ (Consumer Orientation)

การมุ่งท่ีลูกค้าหริอผู้บริโภค เป็นหลักของแนวคิดทางการตลาด ซ่ึงกินความหมายไปใน
ลักษณะของการมีเป็าหมายร่วมกัน โดยจะด้องทำให้วัตถุประสงค์หลักของธุรกิจเป็นไปในลักษณการ 
ดำเนินการให้บริการทางเศรษฐกิจท่ีจำเป็น โดยริธิการสร้างสรรค์ กระตุ้น และสร้างความพอใจให้ 
กับผู้บริโภค กิจการควรต้องเป็นกิจการท่ีมุ่งการตลาด เพ่ือให้สอดคล้องกับหลักในการท่ีจะจำหน่าย 
สินค้าท่ีเหมาะสม หริอให้บริการในเวลาท่ีเหมาะสม ในวิธีท่ีถูกต้อง



แนวคิดทางการตลาดมุ่งลูกค้าเป็นหลัก มักเห็นไค้อย่างซัดเจนในกิจการของประเทศท่ีเจริญ 
แล้ว เช่น อเมริกา ไม่ว่าจะแขนงของสินค้าผู้บริโภค หรือสินค้าอุตสาหกรรม ผู้บริหารทางการตลาด 
จะยึดแนวคิดทางการตลาดโดยเน้นท่ีลูกค้าเป็นสำคัญ และเข้าใจว่าการตลาดเร่ิมท่ีการพิจารณาความ 
ต้องการของผู้บริโภค และไปหยุดท่ีการสนองความต้องการของผู้บริโภค
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2 . แนวคิดเน้นการประสานกลมกลนของกิจกรรมทางค้านการตลาด 
(Coordination and Integration of the F irm )

การท่ีจะสร้างความพอใจให้กับผู้บริโภคให็ไต้ดีท่ีสุดใ!น ควรจะต้องมีการประสานงาน และ 
การบูรณาการในส่วนท่ีเป็นองค์ประกอบของการตลาดท้ังหมดเข้าด้วยกัน โดยปรัญขาใหม่อันน้ีเป็น 
กลยุทธ์ท่ีเรืยกว่า การบริหารโดยยึดวัตถุประสงค์ (Management by Objectives) ในขนแรก จะทำ 
การกำหนดวัตถุประสงค์ของกิจการในอันที่จะสร้างความพอใจให้กับผู้บริโภคในระดับที่ได้ผลกำไร 
แล้วจึงมาพิจารณาวัตถุประสงค์ของแต่ละหน่วยงานท่ีจะนำไปส่เป้าหมายหลักของกิจการอันเดียวกัน

3 . แนวคิดเน้นผลกำไรเป็นสำคัญ (P rofit Oriented)

วัตถุประสงค์ของการกำหนดปรัชญาทางธุรกิจใหม่ ก็เพ่ีอเป็นการปรับปรุงทางด้านความ
สัมพันธ์กับลูกค้าเพราะความสัมพันธ์ท่ีดีจะเป็นประโยชน์และให้ผลกำไรต่อกิจการหรือท่ีเรืยกว่า การ 
มุ่งผลกำไร เป็นสำคัญ ผลกำไรเป็นสิงท่ีทำให้กิจการสามารถขยายใหญ่โตข้ึน สามารถจ้างบุคลากร 
ได้มากข้ึน และสามารถสร้างความพอใจให้กับลูกค้าได้มากข้ึน และยังเป็นการทำให้เศรษฐกิจดีข้ึน
โดยส่วนรวม

ในความเป็นจริงแล้ว ไมจาเป็นท่ีจะต้องมีป้ญหาระหว่างเป้าหมายในความรับผิดชองทาง
สังคมซองกิจการธุรกิจกับเป้าหมายของกิจการในการแสวงหากำใร ท้ัใน้ีเพราะหากปราศจากผลกำไร 
แล้ว กิจการธุรกิจก็ไม่สามารถท่ีจะจ้างพนักงานเพ่ิมไต้ และความเจริญของสังคมก็คงจะไม,เกิดดังท่ี 
เป็นมาในปัจจุบัน เป้าหมายทางแรงงานกับผลกำไรจะไปด้วยกันเป็นอย่างดี คือ เม่ือผลกำไรสูงข้ึน 
อัตราการมีงานทำก็จะสูงข้ึนด้วย

ในทรรศนะของ E. Jerome M c C a rth y  ได้แบ่งแนวความคิดที่เป็นแนวทางใหญ่ ของการ 
ดำเนินงานด้านการตลาดไว้ 2  แนวทางใหญ่  ๆ คือ

1 . แนวความคิดที่มุ่งการผลิต (Production-Oriented)
2 . แนวความคิดที่มุ่งการตลาด (Marketing-Oriented)

สำหรับแนวความคิด มุ่งการผลิตน้ัน ปรัญชาจะอยู่ท่ีองค์การ จะมุ่งถึงการจัดทรัพยากรต่าง  ๆ
ที่มีอยู่เพ่ีอการผลิตผลิตภัณห้ และเม่ือทำได้แล้วก็นำออกขาย สินสุดท่ีตรงน้ันเอง แต่แนวความคิด 
มุ่งการตลาด ปรัญชาจะเป็นแนวทางสลับกัน ท่ีมีการเปล่ียนแนวทางการทำงานไปอีกทางหน๋ีงน้ันคือ 
แทนท่ีจะหาทางให้ลูกค้าซ้ือสินค้าท่ีองค์การผลิตออกมาแล้ว กลับจะหันไปหาทางผลิตล่ีงของท่ีลูกค้า 
ต้องการเพ่ีอนำออกขาย แม้ว่าจะต้องมีการเปล่ียนแปลงการผลิตจากท่ีคิดไวัเดิมก็ผลิตสิงของท่ีลูกค้า



ดังกล่าว ตามแนวความคิดประการหลังคือ การมุ่งตลาด ทัศนะหรือความร่สิกนึกคิดของนักการตลาด 
จะรู้สิกเสมอว่า ความดัองการของลูกค้า (Customer’ s Needs) คือสิงท่ีส์าต้ญท่ีสุดและเป็นป๋จจัย
ประการแรกท่ีธุรกิจจะต้องสนใจ และทรัพยากรต่างๆก็จะต้องถูกนำมาจัดเรียงเพ่ีอใช้ตอบสนอง
ความต้องการน้ันให้ใต้

แนวความคิดต่าง  ๆ ภายใต้แนวความคิดใหญ่  ๆ ที'เป็นแนวทางของการบรีหารการตลาดน้ัน 
แนวความคิดทางการตลาดท่ีเป็นแนวความคิดเฉพาะ และท่ีเป็นแนวทางท่ีต่างกันท่ีสามารถนำมาใช้
ในการปฏิบัติกิจกรรมทางการตลาดน้ัน อาจแยกเป็น 5  แนวความคิดคือ

1 . แนวความคิดเก่ียวกับผลิต (The Production Concept) หมายถึงการบรีหารท่ีมุ่งเน้นไปใน 
ทางท่ีมีข้อสมมุติว่า ผู้บริโภคท้ังหลายต่างก็จะมีความชอบพอหรือนิยมในผลิตภัณฑ์ท่ีมีขายแพร่หลาย 
และจัดหาไต้สะดวก

2 . แนวความคิดเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ (The Product Concept) หมายถึงการบริหารท่ีเป็นไป 
ตามข้อสมมุติที,ว่าผู้บรีโภคจะมีความชอบพอในผลิตภัณฑ์'ต่างๆ ท่ีช่ึงให้คุณค่าสูงสุดเม่ือเทียบกับราคา

3 . แนวความคิดเก่ียวกับการขาย (The Selling Concept or Sales Concept) หมายถึงการ 
บริหารที,เป็นไปดามข้อสมมุติท่ีว่าผู้บริโภคจะไม่สนใจซ้ือ หรือถ้าซ้ือก็จะซ้ีอแต่น้อย ดังนั้นจึงต้องใช ้
กำลังความพยายามเป็นอย่างมาก เพ่ีอกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ของตน

4 . แนวความคิดมุ่งการตลาด (The Marketing Concept) นับเป็นแนวความคิดท่ีเกิดข้ึน
ใหม่ เมื่อไม่นานมาน้ี ซ่ึงความพยายามของการบริหารตลาดตามแนวความคิดน้ียืดหลักว่า กุญแจ 
ส์าต้ญที,จะช่วยให้องค์การบรรลุเปาหมายต่าง  ๆ น้ัน จะประกอบด้วยเง่ือนไขส์าต้ญท่ีองค์การจะต้อง 
สามารถพิจารณา กำหนดความต้องการท่ีแท้จริงของตลาดท่ีเป็นเปาหมายไต้ และจะต้องปรับตนเอง 
ให้สามารถสร่างหรือสนองความพอใจตามท่ีต้องการเหล่าน้ันไต้อย่างมีประสิทธิภาพ และโดยมีประ
สิทธิผลสูงกว่าคู,แข่ง

ข้อแตกต่างของแนวความคิดเก่ียวกับการขายและการมุ่งการตลาด ตามท่ี Leavitt T. ไต้เสนอ 
ไว้คือ แนวความคิดเก่ียวกับการขายจะหมายถึง การมุ่งสนใจถึงความต้องการของฝ่ายผู้ขาย แต่การ 
ตลาดจะสนใจท่ีความต้องการของผู่ซ้ือ หรือในอีกแง,หน่ึง คือแนวความคิดเก่ียวกับการขายจะถูกนำ 
หน้าด้วยความต้องการของฝ่ายผู้ขายท่ีต้องการเปล่ียนผลิตภัณฑ์ของตนให้เป็นเงินสด แต่การตลาด 
กลับจะมีแนวความคิดท่ีจะตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยผลิตภัณฑ์ และสิงอ่ีนท่ีเก่ียวข้องกับ 
การสร่างสรรค์การจัดล่ง และการบริโภคในท่ีสุด

1 9

ทุ่งความสนใจท่ี ดำเนินการโดยใข้าร เท่ีกบรรลุรง (เปา้หมาย)
1'",

ผสิตภัณฑ์ การขายและการส่งเสริม การมีกำไรจากปริมาณยอดขาย //
ก. แนว«วามคิดเก่ียวกับการซาย เ/

___  [\
ความต้องการของลูกค้า การตลาดเซงรวม 

(โดยใช้ส่วนผสมทางการตลาด)
การมีกำไรจากการท่ี 

ลูกค้าพอใจและสนับสนุน

ซ. นนวความคิดการมุ่งตลาด

แผนภาพท่ี 5 แสดงแนว«วามคิดทางการตลาดเรงพัฒนาการ
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จัดการงานท่ีมุ่งถึงงานหลักขององค์การท่ีจะกำหนดความต้องการและผลประโยชน์ของตลาดเป้าหมาย 
และจะมุ่งปรับองคVเรให้สามารถสนองความพอใจให้ไต้ประสิทธิภาพและมีสมรรถภาพสูงข้ึน และดี 
ข้ึนกว่าคู่แข่ง โดยท้ังน้ีจะอยู่ในความหมายท่ีสามารถรักษาและเพ่ิมคุณค่าสวัสดีภาพความเป็นอยู่ชอง 
ทั้งผู้บริโภคและสังคมให้สูงขึ้นไต้

6 . แนวความคิดการตลาดท่ีมุ่งสนใจผู้'บริโภคหริอสูกค้า (Consumer Orientation) เป็นแนว 
ความคิดสมัยใหม่ท่ีมุ่งการตลาดโดยพยายามตอบสนองความพอใจของลูกค้า

ให้องค์การบรรลุผลกำไร 
โดยวิธีลุกค้าเกดความพอใจ

แนวความคิดการมุ่งสนใจลูกค้า แนวความคิดการตลาดมุ่งสังคม
ะ ให้สังคมรสถาพความเป็นอยู่ดีขึ้น 

เป็นอยู่ท่ีดี (5 )

แนวความคิด 
มุ่งการตลาด (4 )

เกี่ยวกับการขาย (3 )

แนวความคิด
เกี่ยวกับผลิตภณ1ค์ (2 )

แนวความคิด 
มุ่งการผลิต (1 )

แผนภาพท่ี 6 แสดงการเปลี่ยนแปลงของแนวความคิดทางการตลาด พร้อมค์าแหน่งตั้งแต่อดีตถึงป้จจุบัน



21ห0สมุดกลาง สถๅบ ับว ิ»fl* 1- กๅ7 
«พาลงกรฌ์มงงาวิทขๅลัมุ

4 . แนวค ิดเร ื่องพฤตกรรมผ ู้บร ิโภค

(Consumer Behavior)

เนื่องจากแนวคิดในทางการตลาดได้แปรเปลี่ยนไป จากการเน้นผลิตภัณฑ์มาเป็นการเน้น

ความด้องการของผู้บริโภคแทนดังกล่าว ทำให้การคิกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกลายเป็นเรื่องที่จำเป็น

ล่าหรับการวางแผนการตลาดในปัจจุบัน เพราะจุดล่าคัญของความล่าเรืจในขั้นสุดท้ายย่อมอยู่ที่ตัวผู้ 

บริโภคเองเป็นผู้กำหนด โดยเป้าหมายในการคิกษาพฤติกรรมผู้บริโภค คิอ
1. การมุ่งพยายามให้ผู้บริโภค ตัดสินใจซื้อสินค้าของตน

2. การให้ผู้บริโภคใด้รับ ความพึงพอใจจากการซื้อสินค้าและบริการ (ธงชัย สันติวงษ์ :

2 5 3 9 )

ผู้บริโภค คีอ บุคคลต่าง  ๆ ทีมความสามารถในการซื้อ หรืออีกในนัยหน่ึงถ้ามองในแง' 
เศรษฐกิจท่ีใชัเงินเป็นล่ีอกลางก็คิอ ทุกคนที,มีเงิน นอกจากน้ันทัศนะของนักการตลาด ผู้บริโภคจะ 
ค้องมีความเต็มใจในการซ้ือสินค้าหริอบริการด้วย ลักษณะอ๋ึน ๆของผู้บริโภค คือผู้บริโภคบางคน 
ซื้อสินค้าไปเพ่ือประโยชน้ล่วนตัว เพ่ือขายต่อ หรือเพ่ือใชัในการผลิตและทำการตลาดผลิตภัณฑ์หริอ 
บริการที่ผลิตไค้ (อดุลอ จาตุรงคกุล ะ 2 5 3 9 )

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทำการค้นหา การซ้ือ การใช้ การประเมิน 
ผล และการใช้จ่าย ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา หรืออาจ 
หมายถึงกระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือทำการประเมินผล หรือการVท 
การใช้ การใช้จ่าย เก่ียวกับสินค้าและบริการ (คิริวรรณ เสรีรัตน์ ะ 2 5 3 8 )

องอาจ ปะทะวานิช ( 2 5 2 5 )  ให้ความหมายของคำว่า พฤติกรรมผู้บริโภค ไว้ว่าหมายถึง 
การกระทำของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวช้องโดยตรงกับการจัดหาให้ไค้มา และการใชัซ่ึงสินค้า และ 
บริการท่ีสามารถสรางความพอใจในการซ้ือให้แก่ผู่ซ้ือมากท่ีสุด ซ่ึงสาเหตุท่ีผู้บริโภคเลือกซ้ือสินค้าและ 
บริการอาจเป็นเพราะสินค้าหรือบริการน้ันๆมีล่ีงจูงใจบางประการท่ีสอดคล้องกับทัศนคติของผู้บริโภค

ธงชัย สันติวงษ์ ( 2 5 3 9 )  ไค้กล่าวไว้ว่าการคิกษาเพ่ือให้เช้าใจถึงการกระทำต่าง ๆของมนุษย์ 
มักมิความยุ่งยากและสลับซับช้อน เพราะกระบวนการทางค้านความคิดท่ีเป็นกลไกในการคิดและริ
เคราะห้เพ่ือการส่ํงการให้มิการกระทำอย่างใดอย่างหน่ึงในข้ันสุดท้าย กระบวนทางค้านความคิดน่ีไม่ 
สามารถสังเกตไต่โดยตรง เพราะเราไม,อาจมองเห็นไค้ จึงกล่าวไค้ว่าพฤติกรรมท่ีแสดงออกย่อมเกิด 
ซื้นจากอิทธพลของปัจจัยบางอย่างมาเป็นค้นเหตุให้เกิดอย่างหน่ึงท่ีเรามองเห็นไค้คือ ตัวกระตุ้น
หรือเป็นสาเหตุท่ีเกิดข้ึนมาก่อน ( S t im u li)  ท่ีล่งผลกระทบ ทำให้เกิดการกระทำ ปัจจัยอีกอย่างหน่ึง 
คือ กระบวนการท่ีเราไม่อาจเห็นไค้น้ันเอง
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การคิดในรูปแบบน้ีเรียกว่า The Black Box Model ซ่ึงไดใช้หลักวิชาด้านพฤติศาสตร์เชัามา 
ช่วยอธิบายคือ กระบวนการตัดสินใจของแต่ละคนจะได้รับอิทธิพลจากตัวแปร 2  ลักษณะคือ ตัวแปร 
ภายนอกและภายในตัวบุคคล ตัวแปรภายในได้แก่ แรงจูงใจ การรับรู้ ทัศนคติ และบุคคลิกภาพของ 
แต่ละบุคคล และตัวแปรนอกคือครอบครัว ชนช้ันในสังคม กลุ่มอ้างอิง และวัฒนธรรม ซึ่งตัวแปร 
เหล่าน้ีมีอิทธิพลมากต่อการตัดสินใจของมนุษย์เอง ตังแสดงในแบบจำลองต่อไปนี้

แรงกระตุ้น

กล่องดำ

แรงตอบสนอง

ส่วนผสมทางการตลาด 
_____ ไ แรงกระตุ้นอ่ืน ๆI

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ตัวแปรภายไนบุคคล ตัวเฟรภายนอกบุคคล

(Intra-personal variables) (Inter-persnal variables)
-  แรงจูงใจ -  กลุ่มซนในสังคม
-  การรันรู้ -  ครอบครัว
-  การเรียนรู้ -  ซนช้ันในสังคม
-  ทัศนคติ -  วัฒนธรรม
-  บุคลิกภาพ

T
ผู้บริโภคมีพฤติกรรม (ซื้อหรือไม่ซื้อสินค้า)

แผนภาพท่ี 7__ แบบจำลองพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค

แรงจูงใจและความตัองการของผู้บรีโภค (Consumer Motivation and Needs) เป็นตัวแปร 
ภายในบุคคลตัวแปรหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้'บริโภค ซ่ึงอยู่ภายในกล่องดำ (Black Box) ซอง 
กระบวนการตัดสินใจซองบุคคลในแบบจำลองพฤติกรรมการข้ึอสินค้าของผู้บริโภค

แรงจูงใจ

รุ่งนภา พิตรปรีชา ( 2 5 3 1 )  กล่าวว่า แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง สิงท่ีเกิดข้ึนภายใน 
บุคคลที่จะผลักตันให้มนุษย์เกิดพฤติกรรมใด  ๆ โดยสิงผลักตันน้ีเกิดจากสภาวะความดึงเครียด ซ่ึง 
เป็นผลจากการท่ีมนุษย์ไม,สามารถตอบสนองความตัองการและความจำเป็นด้านต่าง  ๆ ได ้ โดยแรง 
ผลักตันน้ีจะมีท้ังในทางดี และทางไม่ดี
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องอาจ ปะทะวานิช ( 2 5 2 7 )ได้แบ่งแรงจูงใจออกเป็น 2  ประเภทตามการคืกษาวิซาลังคม 
วิทยา ได้แก่ แรงจูงใจในการซ้ือ และแรงจูงใจในด้านอารมณและเหตุผล

ใ. แรงจูงไจไนการซ้ือ คอนรงจูงใจด้านผลตภัณฑ์ (Product Motives) น่ันเอง ซึ่งคอ บรรดา 
อีท!)พลและเหตุผลด่าง  ๆ ที'ทำให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาชนิดหน่ึงแทนอีกซนดหน่ึง ซ่ึงจะ 
เก่ียวกับคุณภาพซองตัวผลิตภัณฑ์เอง

2 . แรงจูงไจด้านอารมณ์ (Emotional Motives) คือ ลักษณะการตัดสินใจซ้ือสินค้าชองผู้ 
บริโภคท่ีเกิดซ้ืน โดยไม,จำเป็นต้องมีการใคร่ครวญหาเหตุผลให้รอบคอบเสียก่อน เป็นการตัดสินใจ 
ท่ีเกิดข้ึนโดยทันทีทันใด ซอใหสินคามีลักษณะท่ีเป็นท่ีหน้าพอไจก็นับวามีเหตุผลอันสม«วิรแลว โดย 
แรงจูงใจประเภทน้ีมีลักษณะสำคัญคือ

-  เพ่ีอการแช่งดี (Emulation)
-  เพ่ีอการเลียนแนบผู้อน (Conformity) คือการท่ีผู้บริโภค
- เพ่ีอความเป็นผู้นำ (Distinctiveness)
-  เพอความสะดวกสบาย (Desire for comfort)
-  เพ่ีอการพ้กผ่อน (Desire for pleasure and recreation)
-  เพ่ีอความมีซือเสียงและความทะเยอทะยาน (Ambition and the desire for prestige)

ส่วนแรงจูงใจท่ีมีเหตุผล (Rational Motive) คือการท่ีก่อนท่ีผู้บริโภคจะลงมือซ้ือสินค้าหรือ 
บริการ จำเป็นต้องคิดถึงราคาและส่วนความจำเป็นในส่วนอี,น  ๆ เสียก่อน โดยจะมีลักษณะ -  มีการ 
ประหยัดในการซ้ือสินค้า

-  สินค้าท่ีซ้ือจะต้องมีประสิทธภาพตามท่ีต้องการ
การตัดสินใจซ้ือสินค้า ต้องข้ึนอยู่กับลักษณะการใช่งาน คุณภาพของสินค้าหรือความคงทน 

ถาวรขอฺงสินค้า
- มีความสะดวกสบายในการใชและการซ้ือ

ความต้องการ (Needs)

ทฤษฎีชองมาสโลว่ซ้ืว่า ความต้องการ หากจะจัดสำคับความสำคัญ สามารถแบ่งได้ 5  ระดับ 
จากตาไป^ดังนี้ (คิริวิรรณ เสรึรัตน้ ะ 2 5 3 7 )

1 . ความด้อฺงด้านร่างกาย (Physiological needs) เป็นความต้องการพ้ึนฐาน เพ่ีอความอยู่ 
รอด เช่น อาหาร อากาศ เครื่องนุ่งห์ม ท่ีอยู่อาศัย ยารักษาโรค ความต้องการพักผ่อน 
และความต้องการทางเพศ
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2 . ความต้องการความปลอดภัย (Safety needร) เป็นความต้องการท่ีเหนือกว่าความต้องการ 
เพ่ือความอยู่รอด หลังจากท่ีมนุษย!ต้รัมการตอบสนองในขึ้นแรกแต้ว จะเพ่ิมความต้องการ 
ระดับที่สูงข้ึนคือความต้องการความปลอดภัย ซ่ึงประกอบต้วยความม่ันคงในหนาท่ีการงาน 
ความต้องการท่ีไต้รับความคุ้มครองจากอันตรายท่ีจะมีต่อร่างกาย เช่น อุบัติเหตุ เป็นต้น

3 . ความต้องการการยอมรับและความรัก (Belongingness and Love needs) เป็นความ 
ต้องการการยอมรับจากสมาซิกในกลุ่ม และบุคคลท่ีสำคัญสำหรับกลุ่ม เช่น เคร่ืองแต่งกาย 
สุรา เบียร์ รวมท้ังความรักจากสมาซิกในกลุ่มด้วย เช่น ของขวัญ ถุงยางอนามัย

4 . ความต้องการความบับถีอ ความยกย่อง และสถานะจากสังคม (Esteem and Status 
Needs) เป็นความพยายามท่ีจะให้มีความสัมพันธ์ระดับสูงกับบุคคลอ่ืน รวมท้ังความ 
ต้องการมีอำนาจ ความสำเร็จ ความรู้ ความสามารถ ความร่ํารวย ความมีซ่ึอเสียง 
และความมีเกียรติ

ธ. ความต้องการประสบความสัาเรุจสูงสุด'ในชีวิต (Self-actualization needs) เป็นความ 
ต้องการสูงสุดของแต่ละบุคคล

อย่างไรก็ดี การคืกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคม่ัน เป็นเพียงส่วนหน่ึงท่ีช่วยในการวางแผนและ 
ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด ซ่ึงหากต้องการให้เกิดผลส่าเร็จทางการตลาด หรือในท่ีน้ีคือ การทำ 
นิตยสารแทรกให้เป็นท่ีพอใจแก,ผู้อ่านและผู้ลงโมษณาแต้ว จะต้องใช่'ขบวนการท้ังหมดในทางการ
ตลาดมา'ใช่ให้เกิดความผสมกลมกลืนกัน ไม'ว่าจะเป็นคุณภาพของเน้ือหาในนิตยสารแทรก การ
กำหนดรูปแบบนิตยสาร และอ่ืน ๆ ซึ่งฃ้อส์าคัญคือจะต้องตรงกับความต้องการของผู้บริโภคในท่ีสุด

5 . แนวคดเก ี่ยวก ับน ืตอสาร

นิตยสารเป็นอ่ือสิงพิมพ์'ประเภทหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อผู้อ่านเป็นอย่างมาก รองมาจากอ่ือนสพ. 
ซ่ึงถูกพิจารณาว่าเป็นผู้นำ (Dominion) ชองอ่ือมวลซนประ๓ ทสิงพิมพ์เสมอมา นิตยสารถีอกำเนิดมา 
ตั้งแต่ศตวรรดท่ี 1 6  และเร่ิมแพร่หลายในประเทศไทยต้ังแต่สมัยรัชกาลท่ี 3  เป็นต้นมาจากการท่ีหมอ 
สอนศาสนา หรือมีชช่ันนารี เข้ามาเผยแพร่ศรีสตศาสนาในประเทศไทย ส่าหรับความหมายของนิตย 
สารม่ันมีผู่ให้ความหมายไวัต่าง  ๆ กัน ดังนื้

เดวิดสัน (Davidson ะ 1 9 6 9 )  นิยามคำว่านิตยสารไว้ว่าเป็น วารสารสำหรับผู้อ่านท้ัวไปท่ีมี 
บทความ เร่ืองราวต่าง ๆซ่ึงเขียนโดยผู้เขียนหลายคน ส่วนมากมักเป็นเร่ืองอ่านเล่น นวนิยาย และคำ 
ประพันธ์ ความหมายเติมของนิตยสารคือ สังเขปข่าว และเร่ืองเบ็ดเตล็ด จากหนังสิอพิมพ์และนิตย 
สาร ไม่มีเรื่องราวชองสมาคมและพิมพ์ข้ึนเพ่ือให้ความบันเทิง

อี.ดับบลิว. ฮัลติค (E .w . H ild ick) ไต่ให้ความหมายว่า นิตยสารเป็นแหล่งรวมของบทความ 
หรือเร่ืองราวต่างๆ ซึ่งเขียนโดยผู้เขียนหลายคน และมีกำหนดออกตามวาระ
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คำนิยามท่ีปรากฎในพจนานุกรม ไดให้ความหมายของนิตยสารว่า หมายถึงสิงพิมพ์ซ่ึงมีปก 
อ่อน บางท่ีก็มีภาพ เน้ีอหาจะประกอบห้วยเร่ือง บทความต่าง  ๆ โดยผู้เขียนหลายคน และมีโมษณา 
โดยมีกำหนดออกที่แน่นอน (ชวรัตน์ เชิดชัย ะ 2 5 2 5 )

จากคำจำกัดความต่าง  ๆ น้ีสามารถประมวลไห้ว่า นิตยสาร หมายถึง สิงพิมพ์ซึ่งตามปกติมี 
ปกอ่อนระบุกำหนดออกท่ีแน่นอน ประกอบห้วยเน้ีอหาสาระท่ีให้ท่ังความรู้และความบันเทิง เช่น
บทความต่าง  ๆ โดยผู้เขียนหลายคน บทสัมภาษณ์ เร่ืองสัน นวนิยาย บทวิจารณ์ ช่าวต่าง และมี 
โมษฒา มีภาพประกอบค่อนข้างพาก

นโยบายในการออกนิตยสารในเบ้ีองห้น คือ
1 . เพ่ีอบอกข่าวคราวความรู้ (To inform)
2 . เพ่ีอแนะนำแนวทางต่าง  ๆ (To guide)
3 . เพ่ีอให้ความบันเทิง (To entertain)

ส่วนประเภทของนิตยสารนั้น เจดับบลิว คลิค (J .w . C lick) และรัสเสล เอ็น เปียรัด 
(Russel N. Baird) ไห้แบ่งประ๓ ทชองนิตยสารออกเป็น 5  ประเภทห้วยกันคือ

1 . นิตยสารประเภทผู้บริโภค (Consumer Magazine) ท่ีมุ่งผู้อ่านท่ีเป็นประ?กชนท่ัวไป จึงมี 
ยอดจำหน่ายค่อนข้างสูง

2 . นิตยสารประเภทๆรกิจ (Business Publications) ซ่ึงมุ่งบริการเฉพาะกลุ่มผู้อ่านท่ีอยู่ในวง 
การธุรกิจ อุตสาหกรรม หรือวิชาชีพใดวิชาชีพหน่ึง บางคร้ังเรียกว่าวารสารการห้า (Trade Journalร)

3 . นิตยสารของสมาคมต่าง  ๆ (Association Magazines) ซ่ึงลักษณะจะคล้ายกับนิตยสาร 
ประ๓ ทท่ีสองแต่จะไม,มุ่งท่ีการขายโมษณา แต่จะมุ่งส่งฟริมงานของสมาคมในรูปของการให้ข้อมูล

4. นิตยสารเพ่ีอการประชาสัมพันธ์ (Public Relation Magazines) เป็นนิตยสารท่ีจัดทิาช้ึน 
เพ่ีอประ?กสัมพันธ์ บอกข่าวให้กับลูกห้า ผู้มาติดต่อ ผู้ถึอหุ้น ประชาชนและผู้สนใจท่ัวไป ซ่ึงใข้งบ 
ประมาณของบริษัทหรือหน'วยงานท่ีเป็นเจ้าของนิตยสาร

5 . นิตยสารประเภทท่ีออกมาเพ่ีอมุ่งเสนอเร่ืองราวหรือเหสุการณ์ใดเหสุการณ์หน่ึงโดยเฉพาะ 
(One-shot Magazine) ซึ่งเป็นนิตยสารท่ีใช้หัวหนังสิอเดียวกันแต่จะออกมาดามวาระ โดยมุ่งที ่
ประเด็นส์าดัญ ปรากฎการณ์ หรือแนวคิดแปลก ๆ

นอกจากน้ีบริษัทพ์ารั อิสห้ แอทเวอริไทชิง จำกัด (Far East Advertising Company 
Lim ited) ยังไห้จัดแ?]งประ๓ ทนิตยสารออกเป็น 9  ประเภทดังนี้ (ระวิวรรณ ประกอบผล ะ 2 5 3 1 )

ใ. นิตยสารท่ัวไป (General Editorial) เป็นนิตยสารท่ีมุ่งผู้อ่านท่ัวไป
2 . นิตยสารประเภทบันเทิง(Entertainment Guide)lSนนิตยสารท่ีมุ่งให้ความบันเทิงแก่ผู้อ่าน
3 . นิตยสารผู้หญิง (Women’ s Periodical) ไห้แก, นิตยสารท่ีมุ่งกลุ่มคนอ่านผู้หญิงโดยเฉพาะ
4. นิตยสารเก่ียวกับสุขภาพและอนามัยแม่และเด็ก (Baby Care &  Health)
5 . นิตยสารประเภทดาราและภาพยนตร์ (F ilm  Star & Movies)
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6 . นิตยสารสำหรับผู้ชาย (Men Editorial)
7 . นิตยสารก ีฬ า และรถยนต์ (Sport& Automobile)
8 . นิตยสารเคร่ืองยนต์กลไก วิทยาศาสตร์ ใ/ไน (Mechanic, Science, Home)
9 . นิตยสารธุรกิจ (Business Editorial)

บทบาทและหน้าท่ีของนิตยสารต่อสังคมไทย ตามท่ีระวิวรรณ ประกอบผล ได้จำแนกไว้มี 5 

ประการด้วยกันคือ การปาหน้าท่ีเป็นยาม คอยรายงานเหตุการณ์ เป็นสะพานเช่ือมโยง ถ่ายทอดเร่ือง 
รวมให้กับคนไนสังคมเก่าและใหม่ได้ทราบ เป็นเสมือนเวทีหรือช่ือกลางในการแสดงความคิดเห็น
เป็นครูท่ีให้การคืกษาแก่ประชาชน และหน้าท่ีสุดท้ายคือ การให้บริการด้านธุรกิจ ซ่ึงถือเป็นช่องทาง 
การประกาศโฆษณาแก่สาธารณซน

ขนาดของนิตยสาร (Format) หมายถืงฃนาดและรูปร่างของนิตยสาร โดยมากแล้วนิตยสาร 
จะไม่เปล่ียนแปลงรูปร่างและขนาด ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่า นิตยสารประ๓ ทเดียวกันมักมีขนาดเท่า 
กันคือขนาดมาตราฐาน เพราะเคร่ืองพิมพ์ท่ีใช้มักมีระบบเดียวกัน นอกจากน้ีก็เป็นเพราะการจัดส่งท่ี 
มีระบบและการจัดเก็บด้วย นิตยสารบางฉบับมีเน้ีอหาท่ีด้องกำหนดให้มีขนาดใหญ่ เช่นนิตย
สารภาพ โดยทั่วไปสามารถแบ่งได้เป็น 5  ขนาดด้วยกันคือ

1 . ขนาดเล็ก (Miniature) 4  1 / 2 ”  X 6 ”
2 . ข น า ด กระเป ๋า  (Pocket) 6 ”  X 9 ”
3 . ขนาดปกดีหรือเท่ากระดาษ A 4  (Basic) 8  1 / 2 ”  X 1 1 ”
4 . ข น า ด ให ญ ่ (Picture) 1 0  1 / 2 ”  X 1 3 ”
5. ข น า ด พิเศษว ัน อ า ท ิต ย ์ (Sunday Supplement) 1 1 ”  X 1 3 ”

อย่างไรก็ดี การกำหนดขนาด (Format) รูปเล่มของนิตยสารน้ัน ข้ึนอยู่กับปัจจัยหลาย
ประการ เช่น วัตถุประสงต์ ปริมาณเน้ีอหา แต่ขนาดท่ีเป็นมาตราฐานและเป็นที'นิยมท่ีสุดคือ
8  1 / 2 ”  X 1 1 ”  เพราะสามารถตัดจากกระดาษมาตราฐานโดยไม่ด้องมีส่วนท้ิงเปล่า ตลอดจนการเก็บ 
รักษาและส่งจำหน่ายก็สะดวก

แนวคิดเกี่ยวกับการวางแผนการจัดทำนิตยสาร
การวางแผนการจัดทำนิตยสารโดยท่ัวไปจะต้องมีข้ันตอนของการจัดท่า โดยขั้นแรกจะต้องมี 

การวางหรือกำหนดรูปแบบของเน้ัอหาสาระท่ีจะเสนอในนิตยสาร และการจำกัดกลุ่มของผู้อ่าน ตลอด 
จนการหาผู้ลงโฆษณาท่ีสนใจในรูปแบบและกลุ่มผู้อ่านท่ีกำหนดข้ึน

1 . รูปแบบของนิตยสาร เป็นช่ืงท่ีไม่มีกฎเกณต์ท่ีแน่นอน ท่ังน้ีจะข้ึนอยู่กับเน้ีอหาสาระท่ี 
เสนอในนิตยสาร รูปแบบนิตยสารจะเป็นแนวความคิดท่ีเก่ียวกับบรรณาธิการในระยะยาวชองนิตยสาร 
รูปแบบของนิตยสารอาจแบ่งออกได้เป็น 3  ส่วนใหญ่  ๆ คือ ประเภทของเน้ีอหา บทความและงาน 
เขียนในแต่ละประ๓ ท และรูปแบบของเน้ีอหาโดยท่ัวไป โดยการจะทำให้นิตยสารประสบความส่าเรืจ 
รูปแบบของนิตยสารจะด้องได้รับความสนใจและดึงดูดผู้อ่านใทํซอนิตยสารเพ่ือดีดตามเน้ีอหา ซ่ึงจะ 
ต้องมีความต่อเน่ืองในแต่ละฉบับ
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2 . วัตถุประลงคในการจัดทำ หรือจุดมุ่งหมายจะต้องเป็นสิงท่ีวัดและจับต้องได้ เช่น เงินผล
กำไรในการทำธุรกิจ หรืออาจจะเป็นการให้ไดซ่ือเสียงหรือความเป็นท่ีรู้จัก นิตยสารแต่ละฉบับมีจุด 
มุ่งหมายต่างกันไป เช่นนิตยสารเพ่ีอผู้บริโภค มักจะเน้นให้ผู้บริโภคเห็นถึงความต้ังใจของบริษัท
เพ่ีอส่งเสริมการชายสินต้า เน้ือหาส่วนใหญ่ก็จะเป็นการบันเทิงและข้อมูลเก่ียวกับการใช่สินคัาต่าง  ๆ
โดยสรุปแล้วบรรณธิการนิตยสารต้องคำนึงถึงการทิานิตยสารให้ตรงตามจุดมุ่งหมายและให้เป็นท่ียอม 
รับชองผู้อ่าน รวมท้ังต้องมีการเสนอนโยบายและแนวคิดของฟ้ายบริหารหรือฝ่ายจัดทิาด้วย

3 . ความสมดุลย์ชองเน้ือหาไนนิตยสาร หบัาท่ีของบรรณาธิการท่ีสำคัญประการหน่ึงคีอ 
คอยตรวจสอบให้เนื้อหาที่เสนอในนิตยสารมีความสมดุลย'’ทั้งในฉบับฟ้จจุบันและความสมดุลยของ 
เน้ือหาในนิตยสารฉบับต่อ ไๆป นิตยสารบางฉบับให้ความสำคัญกับความสมดุลย์มากและคิดความ 
สมดุลยต่าง ๆเป็นเปอรัเซนต์ เช่น นิตยสารเพ่ีอการประชาสัมพันธ์ในกลุ่มพนักงาน อาจจะให้เน้ือท่ี 
4 0 % ในการเสนอข่าวและสาระเก่ียวกับบริษัท อีก 2 0 - 4 0 % ฟอรัเซนต์ เป็นเร่ีองท้ัว  ๆไปท่ึใม่เก่ียว 
กับบริษัทอีก 2 0  % ท่ีเหลือเป็นข่าวพนักงานและอ่ืน  ๆ โดยความสมดุลย่ฃองเน้ือหาในนิตยสารน้ัน 
ควรท่ีจะคำนึงถึงความหลากหลายของประเภทเน้ือหา ขอบเขตของเน้ือหา ความต่อเนึ่องวัตถุประสงค์

ความหลากหลายในนิตยสารเป็นสิงสำคัญมาก เน้ือหาควรมีการคละกันหรือผสมผสาน
ระหว่างเร่ืองราวน่าสนใจและมีความสำคัญ กับเร่ืองเบา ๆ ท่ีมีภาพประกอบ ความยาวของเร่ืองบาง 
เร่ือง ควรจะมีบทความส้ัน  ๆ สลับอยู่ด้วย ขอบเขตของเน้ือหาควรจะครอบคลุมสาระหลาย  ๆ รูป 
แบบ โดยต้องมีความคิดริเร่ิมอยู่เสมอ แต่ในขณะเดียวกันต้องมีความต่อเน่ืองของเน้ือหาสาระในทุก 
ฉบับและให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการทำนิตยสารด้วย

4. ความรู้ความเข้าไจผู้อ่าน การท่ีจะทำหน้าท่ีของการเป็นบรรณาธิการให้มีประสิทธิภาพจะ
ต้องอาศัยความรู้ความเข้าใจผู้อ่าน จากการวิจัยทางวารสารศาสตร์ ผู้อ่านมักจะอ่านหรือสนใจในสิงท่ี 
ตนสนใจและเห็นชอบด้วยว่าถูกต้อง ผู้อ่านส่วนใหญ่จะพยายามไม่อ่านสิงท่ีตนไม่เห็นด้วย นอกจาก 
น้ืผู้อ่านมักจะอยากรู้และอยากอ่านความคิดเห็นของผู้อ่ีนในวงการต่าง  ๆ เพ่ีอเปรียบเทียบกับความ 
คิดเห็นของตนเอง อย่างไรก็ดี บรรณาธิการควรเสนอเน้ือหาสาระท่ีคาดว่าจะเป็นสิงท่ีน่าสนใจสำหรับ 
ผู้อ่าน เพราะเม่ือผู้อ่านเกิดความสนใจในเน้ือหาของนิตยสารแล้ว ก็จะเกิดการยอมรับและความนิยม 
ในนิตยสาร อย่างไรก็ตามผู้อ่านก็มีจำนวนอีกมากมายท่ีมีความคิดเห็นและความสนใจต่างกัน ดังน้ัน 
เน้ือหาสาระของนิตยสารแต่ละฉบับจึงควรมีความหลากหลาย เพ่ีอท่ีผู้อ่านแต่ละคนจะได้มีจุดสนใจ
ของตนเองในนิตยสาร
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5. อิทธิพลชองนิตยสาร มักจะมองไม่เห็นซัดIจน เหมือนกับส่ือมวลชนประเภทอ่ืน แต่ก็มื 

ความล่าศัญอยู่มากในสังคมฟ้จจุบัน นักวิชาการบางท่านสรุปว่า นิตยสารจะมีอิทธิพลอย่างมากกับผู้ท่ี 
มีการคืกษาและผู้ท่ีอยู่ในวงวิชาการท่ีชอบใช่ความคิดมากกว่าผู้อ่านท่ีต้องการตอบสนองความรู้ลืกทาง 
อารมณ์ Peterson ไต้กล่าวถึงอิทธิพลของนิตยสารในโลกปืจจุบันว่า นิตยสารไต้ช่วยให้เกิดการเปล่ียน 
แปลงทางสังคมและการเมือง นิตยสารไต้ตีความข่าวและเหตุการณ์ ให้ประชาชนผู้อ่านไต้ทราบ
นิตยสารช่วยสรไงความรู้เกของสังคมในชาตินั้น นิตยสารเนินแหล่งบันเทิงราคาถูก และเนินแหล่ง 
วิชาการย่อย ‘ใต้วย

นิตยสารเปรียบเสมือนสิงมีชีวิตซ่ีงต้องมีการเปล่ียนแปลง บรรณาธิการไม่ควรท่ีจะทำให้นิตย 
สารเนินเคร่ืองแสดงความคิดเห็นของตนเพียงฝ่ายเดียว เม่ือสภาพสังคมเปล่ียนแปลงไป รูปแบบของ 
นิตยสารตลอดจนเน้ีอหาสาระย่อมต้องพัฒนาตามไปต้วย

การกำหนดเน้ีอหาในนิตยสาร ตามปกติจะถูกกำหนดโดยบรรณาธิการนิตยสารเอง โดยมี
หลักเกณห้เนินแนวทางในการกำหนดเนี้อหาดังนี้ คือ ควรมีความสมดุลย่ในเน้ีอหา ระหว่างข่าวและ 
บทความ ความหนักความเบาของสาระในนิตยสาร ควรมีความหลากหลายของเน้ือหาสาระ เพื่อที่ผู ้
อ่านทุกคนจะไต้มีโอกาสเลือกอ่านสิงท่ีตนสนใจ ควรมีความต่อเน่ืองของเน้ือหา รูปแบบ และมีความ 
แปลกใหม่ห้าง แต่ไม่ใช่การเปล่ียนรูปแบบท้ังหมด เพราะทำให้ผู้อ่านหันไปซ้ีอนิตยสารเล่มอ่ืนแทน 
เพราะมีรูปแบบอย่างท่ีตนชอบ

ล่าหรับนิตยสารแทรกทีท่ำการคืกษาน้ัน เนินนิตยสารท่ีไม่อยู่ในข้อกำหนดของนิตยสาร
ประเภทใดประเภทหน่ึงท่ีกล่าวมาแล้ว หากแต่เนินนิตยสารท่ีมีลักษณะของการผสมผสานหลายรูป
แบบ คือเนินท้ังนิตยสารเพ่ือความบันเทิง นิตยสารเพ่ือผู้บริโภค และยังสามารถเนินนิตยสารดารา 
ภาพยนตร์ไต้อีกต้วโ; ท่ีเนินดังน้ืเน้ืองจากเนินการพัฒนาการของเน้ือหาในนิตยสารให้มีความหลาก
หลายเพ่ือประโยชน์กับผู้อ่านเอง ล่าหรับบทบาทและหน์าท่ีของนิตยสารน้ัน นอกจากนิตยสารแทรกจะ 
ทำหน้าท่ีดังกล่าวแล้ว นิตยสารแทรกยังเนินล่ีอเฉพาะกิจชององค์กรนสพ. เพ่ือการล่งเสริมการตลาด 
อีกต้วย ล่าหรับขนาดของนิตยสารแทรกน้ัน คือเนินขนาดใหญ่ เท่ากับ 1 1 ”  X 1 3 ”

6 . ทฤษฎ ีการใช ้ประโยชน์และความพีงพอใจจากสื่อมวลชน  
(T he  Uses &  G ra tifica tions Theory)

แนวคิดน้ืกล่าวเน้นถึงความล่าดัญฃองผู้รับสาร ในฐานะท่ีเนินผู้เลือกใช่ส่ือประเภทต่าง ๆ
และเลือกรับเน้ือหาท่ีตอบสนองความต้องการของตัวเอง ท่ีงจะมากหริอน้อยแตกต่างกันตามแต่การ 
พิจารณาของผู้รับสารเอง และประเภทส่ือท่ีเลือกใข้ ทั้งนื้เพ่ือน่ามาตอบสนองความพิงพอใจให้มากท่ี 
สุด โดยท่ีแนวคิดน๋ีใต้เน้นถึงความล่าคัญของผู้รับสาร ซ่ีงไม่ใต้เนินเพียงผู้รับเอาอิทธิพลจากส่ือมวล 
ชนเท่าน้ัน หากแต่จะเลือกใช่ส่ือและเปีดรับสารท่ีสามารถตอบสนองความต้องการ และความพิงพอ 
ใจของตน แนวคิดน้ีจึง'ไห้ความล่าดัญกันผู้รับสารว่า เนินตัวจักรล่าดัญท่ีสามารถตัดสินใจ โดยอาศัย 
พ้ึนฐานความต้องการของตนเองเนินหลัก (Katz, E. and Others. 1 9 7 4  ล้างถึงในยุบล เบ็ญจรงค์ 
กิจ, 2 5 2 8 )
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แคทย์และคณะไต่ให้คำอธิบายว่า ผู้รับสารแต่ละคนมีสภาพทางสังคมและจิตใจท่ีแตกต่างกัน 
จึงมีความต้องการต่าง  ๆ รวมถึงความต้องการมีความรู้ ความเข้าใจในสภาพแวดสัอมชองตน และ 
ความต้องการใต้รับความบันเทิงแตกต่างกัน ทิาให้มีความคาดหวังจากแหล่งข่าวหรืออ่ือมวลชนว่า จะ 
สามารถสนองความต้องการเหล่าน้ันไต้อย่างพึงพอใจ และมีการเปีดรับสารจากอ่ือมวลชนในรูปแบบ 
ต่าง  ๆ กัน ซ่ึงล่งผลให้เกิดความพึงพอใจตามต้องการ หรือผลอ่ืน ๆท่ีบางคร้ังมีไต้คาดหมายมาก่อน

แคทซ์และคณะ ไต้ประยุกตํใข้ทฤษฎีน้ีเพ่ีอถึกษาความต้องการเก่ียวกับอ่ือ หรือเหตุผลใน 
การสีอจากผู้Iชอ่ือในประเทศอิสราเอล และสรัไงมาตราวัดความต้องการต้านจิตวิทยาและสังคมของ 
มนุษย์ (Social and Psychological Needs) และความพึงพอใจจากการเปีดรับอ่ือมวลชน ซ่ึงประกอบ 
ต้วยความต้องการใน 3  มิติ ถึอ

1 . Mode คือแบบหรือลักษณะความต้องการ
-  ต้องการให้เพ่ิมมากข้ึน
- ต้องการให้ลดห้อยลง
- ต้องการใหํไต้มา

2 . Connection คือจุดประสงคํในการติดต่อของบุคคล กับสิงภายนอก
-  การติดต่อเพ่ีอรับข่าวสาร ความรู้ และความเข้าใจ
- การติดต่อเพ่ีอความพึงพอใจ และประสบการณ์ทางอารมณ์
- การติดต่อเพ่ีอความเช่ือถึอ ความน้ันใจ ความน้ันคงและสถานภาพ
-  การติดต่อเพ่ีอเช่ือมโยงความสัมพันธ์

3 . Referent คือ บุคคลหรือสิงภายนอกท่ีมนุษย์มีการติดต่อต้วย
-  ตนเอง
-  ครอบครัว
-  เพ่ีอนฝูง
-  สังคม รัฐบาล
-  ขนบธรรมเนียม ประเพณี วัฒนธรรม
-  โลก
-  สิงอ้างอิงภายนอกอ่ืน  ๆ ท่ีมีความหมายห้ยลบ

จากองคํประกอบท้ัง 3  แคทข่ไต้สร้างข้อความแสดงความต้องการ (needร) ของบุคคลข้ึน 
3 5  ข้อความ เพ่ีอข้ึให้เห็นถึงความต้องการต่าง ๆของบุคคล ท่ีคาดหวังว่าช่ือจะสามารถสนองความ 
พึงพอใจใหํไต้ เข่น ความต้องการท่ีจะติดต่อเพ่ีอเช่ือมโยงความสัมพันธ์กับครอบครัวให้เพ่ิมมากข้ึน 
หรือกล่าวง่าย  ๆ คือความต้องการท่ีจะใช้เวลาอยู่กับครอบครัวมากข้ึน หรือก็คือ ความต้องการท่ีจะ 
หนีให้พัน (escape) จากสภาวะท่ีเ!)นจรืงในโลก โดยหันใปใชช่ือเพ่ีอให้รับความบันเทิงและช่วยตอบ 
สนองความพึงพอใจในล่วนนี้
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แคทซ์ และคณะ ( Katz, E and Others, 1974) ไต่ให้คำอธิบายในแบบแผนในเร่ืองของการ 
ใช้ประโยชน์และการไต่รับความพึงพอใจจากอ่ือมวลชน ของผู้รับสารดังน้ี (1 ) สภาวะทางส้งคมและ 
จิตใจช่ีงก,อให้เกิด (2 ) ความดัองการจำเป็นของบุคคลและเกิดมี (3 ) ความคาดหวังจากอ่ือมวลชน 
หรือแหล่งสารอ่ืน  ๆ แล้วนำไปส่ (4 ) การเปีดรับอ่ือมวลชนในรูปแบบต่าง  ๆ กับอันก่อให้เกิดผลคือ
(5 ) การไต่รับความพึงพอใจตามท่ีดัองการและ (6 ) ผลอ่ืน ๆ ท่ีตามมาซ่ึงอาจไม่ใช้ผลท่ีต้ังเจตนาไวั

แผนภาพที่ 8 แบบจำลององค์ประกอบของการใช้ประโยซนํและควานพึงพอใจ

แบบจำลองการใช้ประโยชน์และการได้รับความพึงพอใจจากอ่ือมวลชนน้ี เป็นแบบจำลองซ่ึง 
ได้กำหนดข้ึนมาเพ่ีออธิบายกระบวนการรับสารในการอ่ือสารมวลชน และเพ่ีออธิบายถึงการใช้อ่ือมวล 
ชนโดยปัจเจกบุคคลหรือกลุ่มบุคคล ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าการเลือกบริโภคลือมวลซนน้ัน ข้ึนอยู่กับความ 
ต้องการหรือแรงจูงใจของผู้รับสารเอง บุคคลแต่ละคนย่อมมีวัตถุประสงค์ มีความต้ังใจ ซึ่งมีความ 
ต้องการในการใช้ประโยชน์จากอ่ือมวลซน เพ่ีอสนองความพึงพอใจของตนเองด้วยเหตุผลต่าง ๆกัน

นอกจากน้ัน แคทช้และคณะยังไต่ให้แนวคิดอีกว่า ส้ง์คมมีบทบาทในการกำหนดความ
ต้องการและความพึงพอใจของบุคคลดังนี้

1 . บุคคลได้รับแรงกดดัน ความตึงเครียด ความขัดแยังทางสังคม ทำให้บุคคลต้องการผ่อน 
คลายแรงกดดันต่าง  ๆโดยการบริโภคอ่ือมวลซนท่ีให้สารเพ่ีอความบันเทิง

2 . สถานการณ์ทางสังคม ทำให้บุคคลต้องตระหนักรู้Iนปัญหาต่าง  ๆ ท่ีเกิดข้ึนรอบตัว จิงมี 
ความต้องการท่ีจะแสวงหาข่าวสารจากอ่ือ

3. โอกาสทีบุ่คคลจะไตรั้บการตอบสนองความพึงพอใจจากสังคม มีน้อยมากเน่ืองจากสถาน
การณ์แรงกดดันทางสังคม ดังน้ันอ่ือมวลซนจึงเป็นตัวเสริมหรือทดแทนบริการต่าง ๆที'ซาดหายโป
จากสังคม

4. บุคคลบริโภคข่าวสารจากอ่ือ เพ่ีอให้สอดคล้องกับค่านิยม การเสริมยาความเช่ือ และ 
การเป็นสมาธิกในสังคม

5. สถานการณ์ทางสังคมทำให้ความคาดหวังของแต่ละบุคคลมีความคล้ายคลืงกันโนส่วนหน่ืง 
ดังน้ัน บุคคลจึงเปีดรับอ่ือมวลซน เพ่ีอสนับสนุนค่านิยมของกลุ่มในสังคม
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นอกจากแคทช่แล้ว บลูมเลอร์และคณะ (Blummer and Others, 1 9 7 2 ) ได้พยายามท่ีจะค้น 
หาเหตุผล หรือแรงจูงใจ หรือความต้องการในการบริโภคล่ือ โดยพัฒนาสร่างชุดตัวแปรความพึงพอ 
ใจข้ึน 4  กลุ่มคือ

1 . ความเพลิดเพลิน (Diversion) ข้ึงอาจออกมาในรูปแบบของการใช่ล่ือเพ่ือหลบหนีปัญหา 
งานประจำ และช่วยในการผ่อนคลายทางอารมณ์

2 . มนุษยสัมพันธ์ (Personal Relation) เพ่ือให้มีเรื่องราวไปพูดคุยกับผู้อ่ืน หรือให้มีโอกาส 
ไต้ใช่เวลาอยู่ร่วมกับครอบคร้ว่

3 . เอกลักษณ์ของปืจเจกบุคคล (Personal Identity) เช่นการอ้างอิง การด้นหาความจริง 
และเพื่อให้1ต้ช่อมูลมาเสริมความเข้ึอท่ีมีอยู่เติม

4 . ติดตามข่าวสาร (Surveillance) เช่น ติดตามการรายงานความเคล่ือนไหวของเหตุการณ์ 
ในสังคม และโลกภายนอก จากล่ือมวลซน

จากการศึกษาของแม็คคอมบสั และเบ็คเคอร่ (McCombs and Becker) ได้ช1ห้เห็นว่าบุคคล 
ใช่ล่ือมวลชนเพ่ือตอบสนองความต้องการ 6  ประการคือ

1 . เพ่ือต้องการรู้เหตุการณ์ (Surveillance) โดยการติดตามความเคล่ือนไหวและการสังเกต 
การณ์รอบตัว เพ่ือท่ีจะได้รู้วาเกิดอะไรข้ึน เพ่ือให้ทันเหตุการณ์ทันสมัย และเรียนรู้วา อะไรเป็นสิง 

สำคัญท่ีควรรู้
2 . เพ่ือต้องการคำแนะนำ (Guidance) ในการปฏิบัติตัวให้ถูกต้อง และช่วยในการตัดสินใจ 

แต่ละวัน เพ่ือความอยู่รอดในระบบสังคมและการเมืองท่ีเป็นอยู่
3 . เพื่อความตื่นเต้น(Excitement)wอสร่างความรู้สิกว่าใต้ร่วมอยู่ในเหตุการณ์ท่ีกำลังเกิดข้ึน
4 . เพ่ือเสริมความคิดเห็น (Reinforcement) ช่วยเสริมความคิดเห็นเติมให้มั่นคงย่ิงข้ึนหรือ 

ช่วยสนับสนุนการตัดสินใจท่ีไต้กระทำไปแสัว
5 . เพ่ือนำเอาไปใช่1นการสนทนา ( Anticipated Communication)
6 . เพ่ือความบันเทิง ( Entertainment) เพ่ือความเพลิดเพลิน และผ่อนคลายอารมณ์

คิพแพกซ์ และเมอร่เรย์ (Kippax and Murrey, 1 9 8 0 )  ยังไต้เพ่ิมเติมเร่ืองการรับรู้ในคุณ 
ประโยชนของล่ือด้วย โดยไต้ศึกษาหาความสัมพันธ์ระหว่างความต้องการใช่ล่ือมวลชน กับความพึง 
พอใจ ท่ีไต้รับจากการใช่ล่ือน้ัน ตลอดจนการรับรู้ในคุณประโยชน์ของล่ือ ผลจากการศึกษาพบว่า ผู ้
รับสารมีความแตกต่างกันในป็จจัยต่าง ๆตังน้ี

1 . ปัจจัยต้านประชากร เช่น เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ เป็นตัวกำหนดการใช่ล่ือ และการ 
รับรู้ในคุณประโยชน์ของล่ือ

2 . คนท่ีมีระดับการศึกษาสูงจะเลอกใช่ล่ือหลากหลายประเภท มากกว่าคนท่ีมีการศึกษาตำ
3 . กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีการเลิอกใช่ล่ืออย่างมีจูดหมายและเช่าใจถึงคุณประโยชน์ของล่ือ
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ดังน้ันจึงสานารถสรุปได้ว่า ความต้องการในการใช่ช่ือ มีความสัมพันธ์’กับการรับรู้Iนคุณ
ประโยชน์ของช่ือ และปัจจัยต้านตัวบุคคลมีอิทธิพลต่อการเสือกใช่ช่ือด้วย

การส่งข่าวสารอย่างมีประสิทธิภาพ จะต้องคำนึงถึงปัจจัยอันเก่ียวข้องกับผู้รับสารปลาย
ประการ ซึ่งจะ,คำใพัผู้รับสารแต่ละคน มีพฤติกรรมการเปีดรับสารแตกต่างกัน ได้แก่

ไ. ความต้องการชองผู้รับสาร โดยทั่วไปแล้ว ในการรับข่าวสารของแต่ละบุคคลน้ัน จะเป็น 
ไปเพ่ือตอบสนองความต้องการของตน ประกอบด้วย

1 .1 . ต้องการข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์กับตน
1 . 2  ต้องการข่าวสารท่ีสอดคล้องกับความเช่ือ ทัศนคติ และค่านึยมของตนเอง
1 . 3  ต้องการประสบการณ์ใทม่
1 . 4  ต้องการความสะดวกและรวดเร็วในการรับสาร

2 . ความแตกต่างของผู้รับสาร ผู้รับสารแต่ละคน จะมีลักษณะท่ีแตกต่างกันในหลาย ๆต้าน 
ไต้แก่ อายุ เพศ การคิกษา ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม

2.1 อายุ อายุหรือวัยเป็นปัจจัยหนึ่งที่ทำให้คนมีความแตกต่าง ในเรื่องความคิด และพฤติ
กรรม บุคคลที่มีอายุจะมีพฤติกรรมตอบสนองต่อการชื่อสารต่างจากบุคคลที่มีอายุน้อย และบุคคลที่ม  ี
อายุน้อยจะมีพฤติกรรมตอบสนองต่อการติดต่อชื่อสารเปลี่ยนไป เมื่อมีอายุมากขึ้น (M y e r M y e rs , 
1 9 8 2 ) โดยทั่วไปแล้ว คนที่มีอายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม (L ib e ra l)  ยึดถืออุดมการณ์
( Id e a lis tic )  ใจร้อน ( Im p o rtie n t)  และมองโลก'ไนแง,ดี (o p t im is t ic )  มากกว่าคนที่มีอายุมาก สำหรับ 
คนที่มีอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษนิยม (C o n s e rv a tiv e ) ยึดถือการปฏิบัติ (P ra c m a tic )
ระมัดระวัง (C a u tio u s ) และมองโลก'ในแง่f พ (P e s s im is tic ) มากกว่าคนอายุน้อย สาเหตุที่เป็นเช่น 
นี้เนึ่องจากคนที่ม ีอายุมาก มักมีประสบการณ์ในชีวิตซึ่งเคยฝานยุคปัญหาต่าง ๆ ตลอดจนมีความผูก 
พันที่ยาวนาน และมีผลประโยชน์ในสังคมมากกว่าคนที่มีอายุน้อย นอกจากนั้น โดยปกติแล้วคนที่ว ัย 
ต่างกันมักมีความต้องการในชื่งต่าง ๆแตกต่างกันและมีความสนใจข่าวสารที่แตกต่างกันด้วย (ปรมะ 
สตะเวทิน, 2 5 3 3 )  ดังนั้น อายุจึงเป็นตัวกำหนดทัศนคติ พฤติกรรมการเสือกเปัดรับข่าวสารและ 
ความพึงพอใจในการติดต่อชื่อสารที่แตกต่างกัน

2 . 2  เพศ ความแตกต่างทางเพศ คำให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อช่ือสารท่ีแตกต่างกัน
กล่าวคิอ เพศหญิงมีแนวโน้มและมีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศ 
ชายไมใต้มีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่าน้ัน แต่มีความต้องการท่ีจะสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีให้เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารน้ันด้วย (Wilo, Goldhavors and Yates, 

1 9 8 0 )
การวิจัยทางจิตวิทยาหลายเรืองไต้แสดงให้เห็นว่า ผู้หญิงกับผู้ชายมีความแตกต่างกันอย่าง

มาก ในเรื่องความคิด ค่านิยม และทัศนคติ ท่ังน้ีเพราะวัฒนธรรมและสังคมกำหนดบทบาทและกิจ 
กรรมของคนท่ัง 2  เพศไวัแตกต่างกัน ผู้หญิงมักจะเป็นคนท่ีมีจิตใจอ่อนไหว หรือเจ้าอารมณ์ ถูกซักจูง 
ไต้ง่าย และหย่ังถึงจิตใจของคนไต้ดีกว่าผู้ชาย ในขณะท่ีผู้ชายใข้เหตุผลและจดจำข่าวสารไต้มากกว่าผู้ 
หญิง (ปรมะ สตะเวทิน, 2 5 3 3 )



33

2 .3 . สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ (Occupation) รายได้ (Income) เชื้อ 
ยาติและซาตพันธุ (Race and Ethnic Group) ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว (Family 
Background) ทำให้คนมีวัฒนธรรมที่ต่างกัน มีประสบการณ์ตางกัน มีทัศนคติ และเปาหมายที่ต่าง 
กัน (ปรมะ สตะเวทิน, 2 5 3 3 )  ด้งนั้นจงกล่าวได้ว่าสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมนั้น มีความสัมพันธ 
กับพฤติกรรมของผู้รับสาร

2.4  การสีกษา เป็นลักษณะอีกประการหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้รับสาร ด้งนั้นคนที่ได้รับการ 
สีกษาในระดับที่ต่างกัน ในยุคสมัยที่ต ่างกัน ในระบบการสีกษาที่ต่างกัน ในสาขาวิซาที่ต่างกัน ย่อมม ี
ความร้สีกนึกคิด อุดมการณ์ และความด้องการที่แตกต่างกันไป คนที่มีการสีกษาสูง หรือมีความรู้ 
กว้างขวางในหลายเรื่อง สามารถเข้าใจสารได้ดี แต่คนเหล่านี้มักจะเป็นคนที๋ไม,เชื้ออะไรง่าย ๆ สารท่ี 
ไม,หลักฐานหรือเหตุผลสนับสนุนเพียงพอ มักจะถูกโต้แย้งจากคนเหล่านี้ (ปรมะ สตะเวทิน, 2 5 3 3 )  
ด้งนั้น ผู้ส่งสารจึงด้องตระหนักและระมัดระวังว่าในการให้ข่าวสารนั้น ผู้รับสารมีการสีกษาอยู่ในระดับ 
ใด  เพื่อจะได้เสนอข่าวสาร คำแนะนำและบริการ ให้เหมาะสมกับผู้รับสาร

3. ความตั้งใจและประสบการณ์เดิม ในขณะที่มีความตั้งใจจะซ่วยให้บุคคลรับรู้ข่าวสารได้ด  ี
กว่า ด้งคำกล่าวว่า เราเห็นในสิงที่อยากเห็น และได้ยนในสิงที่ด้องการได้ยน ด้งนั้นความตั้งใจและ 
ประสบการณ์เดิมของผู้รับสาร จึงมีความส์าด้ญต่อการรับข่าวสารเช่นกัน

4. ความคาดหวังและศวามพีงพ»ใจ ความคาดหวังเป็นความรูสิกที่สะท้อนให้เห็นถึง ความ 
ต้องการของคน ในการที่จะตีความต่อสภาพแวดล้อม เพื่อให็ได้มาซึ่งสิงที่ตนเองต้องการ ส่วนความ 
พึงพอใจในข่าวสารที่ได้รับ (Information Satisfaction) เพราะข่าวสารต่าง ๆ ที่ได้รับนั้น ผู้รับสาร 
สามารถนำไปใช่ในการตัดสินใจ และการปฏิบัติงานต่าง ๆ ให้สำเร็จลุล่วงไปได้ (Evana, 1 9 6 2 )

ในประเทศไทย สีริชัย สีริกายะ และกาญจนา แก้วเทพ ได ้ ( 2 5 3 1 )  ได้สีกษาซุดตัวแปร
ความต้องการที่ผู้รับสารต้องการจากชื้อมวลซนที่ Mcquail และคณะสร้างไว้และได้ปรับปรุงชื้นใหม่ 
เพื่อสอดคล้องกับการใช่ชื้อมวลชนไว้ด้งนี้

1. ศวามด้องการสารสนเทศ
1.1 เพ ื่อทราบถึงเหตุการณ์ที่เกี่ยวข้องกับตนเอง สภาพปัจจุบันที่อยู่รอบตัว และ 

สภาพปัจจุบันชองสังคมและโลก
1.2 เป็นเครื่องมือในการแสวงหาข้อแนะนำในการปฏิบัติ ความคิดเห็น และในการ 

ตัดสินใจ
1.3 สนองความต้องการอยากรู้อยากเห็น และสนองความสนใจ
1.4 ให ้การเร ียนรู้ เป็นการสีกษาด้วยตนเอง
1.5 สร้างความรู้สิกนั้นคง โดยใข้ความรู้ที่ได้มาจากชื้อมวลซน

2-,. ความต้องการสร้ไงความมีเอกลักษณ์ให้แก,บุคคล
2.1 ให้แรงเสริมแก’ค่านิยมส่วนบุคคล
2.2 ให้ตัวแบบทางพฤติกรรม
2.3 แสดงออกร่วมกับค่านิยมของคนอื่น
2.4 มองทะลุเข้าไปภายในตนเอง



3. ความตู้องการรวมตัวและปฎิสัมพันธ์ทางสังคม
3.1 มองทะลุลึกเช้าไปในสภาพแวดล้อมของผูอื่น
3.2  แสดงออกร่วมกับผู้อื่น และเกิดความรู้ล ึกในลักษณะที่เป็นเจ้าของ
3.3 นำไปใช้ในการสนทนาและปฎีสัมพันธ์ทางสังคม
3.4 ใช้แทนเพื่อน
3.5 ช่วยในการดำเนินตามบทบาททางสังคม
3.6 สร่างสายสัมพันธ์กับครอบครัว เพื่อน และสังคม

4. ความต้องการความบันเทิง
4.1 การหลีกหนี หรือหลีกเลี่ยงจากปัญหาต่าง ๆ
4.2  การผ่อนคลาย
4.3  ได้วัฒนธรรมที่เป็นของแท้ไต่รบความสนุกสนานทางสุนทรียะ
4.4  ได้มีอะไรทำเพื่อใช้เวลาให้หมดไป
4.5 ปลดปล่อยอารมณ์
4 .6  เป็นการกระตุ้นทางเพศ

7. ทฤษฎีการเลือกรับสารของผู้อ่าน 
(T h e  Selective E xposure)

ทฤษฎีนี้ปรับปรุงต่อมาจากทฤษฎีการเรียนรู้คือ แทนที่จะมองว่าสิงเรั!อันเดียวกันจะสามารถ 
ก่อให้เกิดปฎีกิร ิยาตอบโด้แบบเดียวกันหมดในผู้ร ับสารทุกคน นักการลี่อสารเริ่มมองเห็นว่าคุณสมบัต  ิ
ต่าง า ของผู้รับสารเป็นปัจจัยส์าคญัในการกำหนดรูปแบบของปฏิกิริยาตอบโต่ในผู้ร ับสาร คือ
ประขาชนด้วย เพ ื่อเช้าใจความต้องการ แรงจูงใจ บุคคลึกภาพ ค่านิยม ทัศนคติ โลกห้ศนั 
ประสบการณ์ อิทธิพลกลุ่ม อิทธิพลครอบครัวและสภาพวัฒนธรรมต่าง ๆ ของผู้รับสารก่อน จึงจะมา 
จัดวางยุทธวิธีของการลี่อสารคือ การเลึอกผู้ล่งสาร สร่างสาร และการเลึอกลี่อในการกระจายช่าวสาร 
เพราะตามทฤษฎีนี้เชื่อว่าล้าหากข่าวสารใดไม่สอดคล้องกับความรู้ ความคิดเห็น ความเชื่อ ค่านิยม 
ทัศนคติ หริอห้สถานของกลุ่มแล้ว ข่าวสารนี้จะไม่ได้รับความสนใจ ประชาชนจะชดรับข่าวสารด้ง 
กล่าว หรือล้าเปีดรับก็จะไม่สนใจอย่างแห้จริง และสิงเหล่านี้จะมีผลต่อการดีความข่าวสารที่ได้รับด้วย 
ด้งนี้นการสร่างสารจะด้องกระทำอย่างพิถีพีถัน เพื่อไม่ให้เนี้อหาของข่าวสารขัดต่อความเชื่อ ความร ู
ลึก ค่านิยมและตัวแปรอื่น ๆ ที่มีอยู่ในตัวผู้รับสาร ชื่งมีองค์ประกอบด้งนี้
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1. องค์ประกอบด้านจิตไจ สภาพจิตใจจะเป ็นองค์ประกอบที่สำคัญที่ม ีอยู่ในต ัวผู้ร ับ  
สาร และจะมีผลกระทบโดยตรงต่อการรับสารหรือการโน้มน้าวใจ องค์ประกอบทางจิตใจนับว่ามีความ 
สำคัญเป็นอันดับนรก เพราะไม่ว่าปริมาณข่าวสารจะมีอยู่มากเพียงใด น้าผู้รับสารไม,มีความสนใจและ 
ไม่รับร่ในข่าวสารนั้น ส้มฤทธผลทางการลี่อสารคงโม่เกิด กล่าวอีกนัยหนึ่งคือ เป็นกระบวนการที่ผู้รับ 
สารแต่ละคนจะเสือกรับข่าวสารที่มีอยู่ เพี่อนำมาพีจารณาไตร่ตรอง อันเป็นผลจากสิงเร่าบางประการ 
และเพี่อแปลความหมายของข่าวสารนั้นออกมาเป็นความรู้ ความเข้าใจ หรือพฤติกรรมต่าง ๆ นัก 
ทฤษฎีและนักวิจัยทางการลี่อสารเรียกว่า กระบวนการเสือกข่าวสาร อันประกอบด้วยพฤติกรรม 3 
แบบคือ

1.1 การเสือกสนใจ ( Selective Attention) ได ้แก่ แนวโน้มที่ผู้รับสารเสือกสนใจข่าวจาก 
แหล่งหนึ่งแหล่งใด ที่มีอยู่หลายแห่ง เพราะโดยปกติแล้วคนเรามักจะเโเดตัวเองให้ลี่อสารตามความ 
คิดเห็นและความสนใจของตน เพี่อสนับสนุนทัศนคติเติมที่มีอยู่และหลีกเลี่ยงในสิงที่ใม่สอดคล้องกับ 
ความรู้สิกนึกคิดเติมของตน ทั้งนี้เนึ่องจากการรับข่าวสารไม่ลงเออ หรือสอดคล้องกับความรู้ ความ 
เข้าใจ หรือทัศนคติที่มีอยู่แล้ว จะทำให้เกิดภาวะทางจิตใจที่ไม่สมดุลย์ หรือมีความไม่สบายใจที่เรียก 
ว่า Cognitive Dissonance ฉะนั้นการที่จะลดหรือหลีกเลี่ยงภาวะดังกล่าวได้ ต้องแสวงหาข่าวสารหรือ 
เสือกสรรเฉพาะข่าวสารที่สอดคล้องกับความคิดเติมของตน

1.2 การเสือกรับรู้และการติความหมาย (Selective Perception and Interpretation) หส้งจาก
ที่เสือกเปีดรับข่าวสารจากแหล่งหนึ่งแหล่งใดแล้ว คนเราก็ยังเสือกรับรู้และเสือกติความสารที่ได้รับ
แตกต่างกันไปตามประสบการณ์’ ทัศนคติ ความต้องการ ความหวัง แรงจูงใจ สภาวะร่างกายหรือ 
สภาวะทางอารมณ์ ในขณะนั้น เป็นด้น ฉะนั้นในบางคเงคนเราอาจจะบิดเบือนข่าวสารเพี่อให้สอด 
คล้องกับทัศนคติและความเร่อของตนเองด้วย

1.3 การเสือกจดจำ (Selective retention) เป็นแนวโน้มในการเสือกจดจำข่าวสารเฉพาะส่วน 
ที่ตรงกับความสนใจ ความต้องการ ทัศนคติ ของตน และมักจะสืมในส่วนที่ตนเองไม่สนใจหรือเรื่องที ่
ขัดแย้งหรือด้านกับความคิดเห็นชองตน ดังนั้นการเสือกจดจำเนื้อหาของสารที่ได้รับจึงเท่ากับเป็นการ 
ข่วยเสริมให้ทัศนคติหรือความเร่อดั่งเติมของคนเรามีความมั่นคงยิ่งขึ้น และเปลี่ยนแปลงได้ยากขึ้น

2. องค์ประกอบด้านสังคม เป็นตัวแปรที่มีอีทธิพลทางย้อมที่สามารถสร่างประสบการณ์ 
กล่อมเกลา และปลูกฝืงทัศนคติ ความคิด รวมทั้งพฤติกรรมทั้วไปของผู้รับสารโดยตรง องค์ประกอบ 
ที่สำคัญได้แก่

2.1 สภาพแวดล้อม จะเป็นตัวสำคัญอีกตัวหนึ่งในการกำหนดทัศนคติและพฤติกรรมซอง 
บุคคลที่มีต่อข่าวสารอย่างใดอย่างหนึ่ง โดยเฉพาะอย่างยิ่ง สภาพแวดล้อมทางครอบครัว ซึ่งเป็น 
สถาบันทางสังคมที่มีความสำคัญเป็นอันดับแรกในการสร่างทัศนคติเกี่ยวกับเรื่องต่าง ๆ ดั่งแต่คนเรา 
เก ิดมา นอกจากนี้สถาบันการคืกษาก็เป็นแหล่งที่ทำให้เกิดการเรียนรู้ ทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทาง 
สติบืญญา ความคิดความเร่อ อันเป็นพี่นฐานของการเปลี่ยนแปลงทางความร่สืก และพฤติกรรมที่ 
แสดงออกโดยทั่วไปแสัว สภาพแวดล้อมจึงเป็นสถาบันที่ก่อให้เกิดการเรียนรู้ทางสังคม ไม่ว่าจะเป็น 
ตัวกำหนดสิงเร่าหรือตัวข่าวสารที่บุคคลควรจะรับรู้หรือสนองตอบต่าง ๆ รวมที่งการคาดคะเนผลที่จะ 
เกิดขึ้นจากพฤติกรรมที่แสดงออกในสถาบันเหล่านั้นด้วย

ฯ
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2.2 บทบาทของผู้รับข่าวสาร บทบาทเป็นโครงสร่างเกี่ยวกับพฤติกรรมต่าง าที่ส ังคม 
กำหนดขึ้น บทบาทแต่ละบทบาทจะมีรูปแบบของพฤติกรรมเป็นส่วนควบด้วยเสมอ ส์าหรับในระบบ 
การชื่อสารแล้ว บทบาทจะเป็นปัจจัยซึ่งแหล่งข่าวสารกับผู้รับข่าวสาร สามารถที่จะคาดคะเนพฤติกรรม 
ของกันและกันในสถานการณ์ที่เป็นปัจจัยทางสังคม ที่ทำให้เกิดการชื่อสารสัมฤทธผลได้ตามด้องการ

2.3 กลุ่มอ้างอิง เนื่องจากบุคคลแด,ละคนในสังคมอาจมีบทบาทอย่างหนึ่งอย่างใดหรือหลาย 
อย่างในเวลาเดียวกัน ในสังคมที่ซับซ้อนมาก ๆ บุคคลอาจมีบทบาทต่าง ๆ อยู่ในกลุ่มสังคม มี 
ตำแหน่งหน้าที่ พฤติกรรมต่าง ๆในกลุ่มของตน กลุ่มเหล่านี้จึงเป็นเสมือนแหล่งอ้างอิงของบุคคลที 
สังกัด อีกนัยหนึ่งดีอ ปทัสถาน (Norm) บทบาทและพฤติกรรมของกลุ่มที่บุคคลสังกัดอยู่ จะเป็นที่งขึ้ 
พฤติกรรมและความเซึ่อของบุคคลที่เป็นสมาชิก ฉะนี้นเราอาจคาดคะเนพฤติกรรมของผู้รับข่าวสารได  ้
จากบทบาทและพฤติกรรมของกลุ่มที่ผู้รับสารสังกัดอยู่

2 .4 วัฒนธรรมประเพณี การที่อสารเป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นในสภาพวัฒนธรรมและ
ประเพณีสังคม วัฒนธรรมอย่างหนึ่งคือ สภาพที่บุคคลที่ความเชื่อ ค่านิยม การรักษาวัตถุที่งฃอง และ 
การแสดงออกร่วมกัน วัฒนะธรรมอาจจะแสดงออกมาทางกีฬา การร้องรำทีาเพลง โครงสร่างการ 
ดำเนินชีวิตของครอบคร้ว การปกครอง การคืกษา เป็นด้น ระบบสังคมและวัฒนธรรมที่ผู้รับสารสังกัด 
อยู่ ย่อมมีส่วนในการหล่อหลอมพฤติกรรมและมีผลกระทบต่อการรับข่าวสารของผู้นี้น

2.5 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ลักษณะพี้น ๆ ที่ส์าคัญอย่างหนึ่งคือ ลักษณะทางประชากร 
ศาสตร์ เช่น เพศ อายุ อาชีพ การคืกษา เป็นด้น

2.6 การคืกษาและสถานภาพทางสังคม ทั้งสองที่งนี้ล้วนมีส่วนช่วยเส่รืมสร่างประสบการณ์ 
และเป็นตัวกำหนดความสนใจในการแสวงหาข่าวสารของผู้รับ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการคืกษาจะมีส่วน 
ช่วยให้เกิดทักษะในการอ่าน และความกระหายในการเพิ่มพูนข่าวสาร โดยการแสวงหาความรู้Iห้กวัาง 
ขวางขึ้น

8. งานรจัยท่ีเท่ียวข'อง

งานวิจัยต่างประเทศ
ไรท (Wright ะ 1 9 7 5 )  ไดํวเคราะห้ถึงธรรมชาติและหน้าที่บางประการของที่อมวลชนว่า ท่ีอ 

มวลชนมีใช่มีอิทธิพลเหนิอมบุษย่ โดยคืดฝืนเอาเองแต่เพ ียงอย่างเด ียว เพราะยังไม่มีเหตุผลเพียง 
พอที่จะกระทำอย่างนี้น การวิจัยเกี่ยวกับผู้รับสารในอนาคตจะด้องได้รับการสนันสนุนโดยตรง ใน  
เรื่องพันธะหน้าที่อันส์าคัญของที่อมวลชนที่ปรากฎออกมา (Function Issue) โดยเฉพาะอย่างยิ่งการ 
วิจัยที่ให้ความกระจ่างเกี่ยวกับประโยชน้จากการใชที่อทั้งหลาย จากสิงที่ซึ่อมวลชนกำหนดให้และ
ความพึงพอใจต่างจากการใช่ชื่อ รวมทั้งสิงที่น่ารำคาญของประชาชนขณะได้รับข่าวนั้นด้วย



โรปีนสัน (Robinson ะ 1 9 7 2 )  พบว่าระดับการศึกษของผู้รับสารมีความสัมพันธ์กับการใช้สิอ 
และระดับความรู้ทางด้านข้อมูลข่าวสารของบุคคล โดยกลุ่มคนที่ม ีระดับการสิกษาต่างกัน จะมีการใข้ 
ถี่อและมีระดับความรู้เรึ่องข้อมูลข่าวสารต่างกันไปด้วย กล่าวสิอ กลุ่มคนที่มีความรู้สูงเป็นกลุ่มคนที่มี 
ความรู้ข้อมูลสารคดี และจะเพิ่มพูนความรู้ทางด้านนี้ของตนให้มากขึ้น โดยการใช้ถี่อมวลชน

ชอฮน,ละเบ ็คเกลร์ (Choi and Becker ะ 1 9 8 7 )  กล่าวไว่ในรายงานผลการศึกษาเกี่ยวกับการ 
ใช้ถี่อของเขาว่า มีการศึกษาหลายชิ้นที่ผ่านมา ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการศึกษามีผลในทางบวกตํ่ากว่าการ 
ใช้ถี่อสิงพิมพั และมีผลในทางลบต่อการใช้ถี่ออิเล็คทรอนิกสั นั่นศึอ คนยิ่งมีการศึกษาสูงจะยิ่งอ่าน 
หนังสือมากและยิ่งมีการศึกษาตำ ก็จะยิ่งดูโทรทัศนัหรือฟังวิทยุมาก
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งานวิจัยภายไนประเทศ

ชุต ิมา ข้นเจริญ ( 2 5 3 9 )  ศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห้นัโยบาย เนี้อหา และผู้อ่านของนสพ. 
กรุงเทพธุรกิจ ฉบับแยกส่วนจุดประกาย ซึ่งเป็นการวิจัยเช้งปริมาณ ผลการวิจัยพบว่า กอง
บรรณาธิการมีความคิดเห็นสอดคล้องกับลักษณะเนื้อหาที่นำเสนอ'ในฉบับแยกส่วนจุดประกายนัออ 
และผู้อ ่านมีความคิดเห็นสอดคล้องกับเนื้อหาที่นำเสนอในระดับปานกลาง ส่วนความคิดเห็นของกอง 
บรรณาธิการกับความคิดเห็นของผู้อ่าน พบว่ามีความสอดคล้องกันค่อนข้างสูง

วรรัตน์ ทมมงคล (2 5 3 7 ) ศึกษาเกี่ยวกับป็จจัยที่มีต่อการเสือกจัดทำหนังสือฉบับพิเศษที่ 
แทรกอยู่ในนสพ. ของผู้บริหารองค์กรธุรกิจ และความพึงพอใจใช้ประโยชน์ของผู้อ่าน ผลการวิจัย 
พบว่าผู้รับสารมีความสัมพันธ์กับข่าวสารใใ•ลักษณะเฉพาะ ซึ่งส่งผลให้ผู้รับสารมีอิทธิพลต่อข่าวสาร
มาก โดยสามารถกำหนดเนื้อหาสาระ ภาษา วิธีการนำเสนอและลักษณะต่าง ๆ ของข่าวสารได้อิกด้วย 
ซึ่งต่างกับความเชื่อเดิมที่ว่าผู้ที่สามารถควบคุมข่าวสารได้คือ ผู้ส่งสารเท่านั่น

ย่ิงลักษณ์ สักษมีเศรษฐ (2 5 3 9 )  ศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห้ห ้3ข้อวิจัยของคอลัมน์อิน
เด็กข้ในนิตยสารผู้จ ัดการวีคเอนค์ และการส์ารวจผู้อ่านถึงการรับรู้และการนำไปใช้ประโยชน์ซึ่งเป็น 
การวิเคราะห์เนื้อหาซึ่งเสนอในรูปแบบการเขียนแบบ Precision Journalism และส์ารวจผู้อ่านนิตยสาร 
ผู้จ ัดการวีคเอ ็นค์ โดยผลการวิจัยพบว่า เนื้อหาด้านสังคมมีมากที่สุค รองลงมาคือเศรษฐกิจ การ 
ตลาด และแพทย์ สาธารณสุข ด้านปริมาณการอ่านคอลัมน์สัมพันธ์กับการรับรู้ประโยชน์จากผลการ 
วิจัยในคอลัมน์ในระดับที่สูง และการรับรู้ประโยชน์นั่นเพี่อข่วยให้ผู้อ่านเห็นสาเหตที่แห้จริงของ
ปญหา ช่วยสนับสบุนการปฏิบัติงานต่าง ๆ รวมนั่งปิจจัยทางประชากรที่สำคัญได้แก่ เพศ อายุ รายได ้ 
อาชีพ ลักษณะงาน สัมพันธ์กับระยะเวลาในการอ่าน และความถี่บ ่อยในการอ่านนิตยสารวีคเอ็นค์
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