
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง

บทท่ี 2

ง า น ว ิจ ัย เร อ ง  “ก า ร ส ื่อ ส า ร เช ิง ก ล ย ุท ธ ์ข อ ง ฃ ง เบ ้ง แ ล ะ ส ุม าอ ีจ า ก ว ร ร ณ ก ร ร ม ส า ม ก ๊ก ’' ผ ู้ว ิจ ัย ไ ด ้ม ีก า ร ศ ึก ษ า  

ว ิเค ร า ะ ห ์บ ร บ ท  ท ฤ ษ ฏ ี แ น ว ค ิด พ ืน ฐ า น แ ล ะ ง า น ว ิจ ัย ท ี่เก ี่ย ว ข ้อ ง ม า เพ ื่อ ป ร ะ ก อ บ ก า ร ว ิจ ัย โ ด ย แ บ ่ง ต า ม อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ข อ ง  

ก ร ะ บ ว น ก าร ก าร ส ื่อ ส าร  ด ัง ต ่อ ไ ป น ี้

1. แนวคิดการท่ีอสารเข้งกลยุทธ์

2. แนวคิดอิทธิพลของผู้ส่งสาร

3. แนวคิดการสร้างสารเพอโน้มน้าวใจ

4. แนวคิดประเภทช่องทางการท่ีอสารระหว่างบุคคล บุคคลกลาง และลายลักษณ์ลักษร

5. แนวคิดผู้รับสาร (ตัวละครในวรรณกรรมสามก๊ก)

6. แนวคิดตัทธิเต๋า

7. แนวคิดลัทธิขงจ่ีอ

8. บทความและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง

1. แ น ว คิดก า ร ท ี่อ ส า ร เข ้ง ก ล ย ุท ธ ์

ค ำ ว ่า  “ก ล ย ุท ธ ์” ม า จ า ก ค ำ ใ น ภ า ษ า อ ัง ก ฤ ษ ว ่า  “S t r a t e g y ” ห ม า ย ถ ึง  แผนห‘ร อ ก าร ว าง แ ผ น เพ ื่อ ใ ห ้บ ร ร ล ุ 

ว ัต ถ ุป ร ะส งค ์ท ี,ก ำห น ด ไว ้ โ ด ย เฉ พ า ะ แ ผ น ท ี่ต ้อ ง ท ำ ใ น ร ะ ย ะ ย า ว  ห‘ร อ ค ิล ป ะ ก า ร ว า ง แผนอ ย ่า ง ด ีท ี่ส ุด เพ ื่อ ใ ห ้ป ร ะ ส บ

ค ว า ม ส ำ เร ็จ  เม ื่อ แ ป ล จ า ก ภ า ษ า ไ ท ย  “ก ล ย ุท ธ ์” ค ำ ว ่า ก ล  แ ป ล ว ่า ว ิธ ีก า ร  ค ำ ว ่า  ย ุท ธ ์ แ ป ล ว ่า ก า ร ต ่อ ส ู้ ด ัง น ี้น จ ึง อ า จ แ ป ล  

ค ำ ว ่า ก ล ย ุท ธ ์อ ย ่า ง ง ่า ย ท ี1ส ุด ว ่า  “ว ิธ ีก า ร ต ่อ ส ู้"  ห‘เอ  ห ม า ย ถ ึง  “ว ิธ ีก า ร ห ร อ ค ว าม ร ู้ท ี่น ำ ม า ใ ช ้แ ข ่ง ข ัน ใ น ก าร ท ำ ง า น ห ‘รอ 

ด ำ เน ิน ธ ุก ิจ ” (ย ุบ ล  เบ ญ จ ร ง ค ์ก ิจ , 2 5 5 4 )

ม ห า ว ิท ย า ล ัย เซ า ห ์แ ธ ม ด ัน  (U n iv e rs ity  o f  S o u th a m p to n )  ส า ข า  E n t r e p r e n e u r s h ip  ใ ห ้ค ำ น ิย า ม ข อ ง ค ำ ว ่า  

“ก ล ย ุท ธ ์” ไว้ 2  ค ว า ม ห ม า ย ว ่า  1 . เป ็น ว ิธ ีก าร ห ร อ แ ผ น ก าร ท ี่ไ ด ้เล ือ ก ไ ว ้ ซ ึ่ง จ ะ ข ่ว ย ใ ห ้บ ร ร ล ุถ ึง เป า ห ม าย ห ร อ แ ก ้ไ ข ป ัญ ห า  

ท ี่เผ ช ิญ อ ย ู่ไ ด ้แ ล ะ  2 , เป ็น ก าร ร ว บ ร ว ม ค ว า ม ร ู้เพ ื่อ น ำ ม า ใ ช ้ใ ห ้ป ร ะ ส บ ค ว า ม ค ว า ม ส ำ เร ็จ ใ น เป า ห ม า ย ท ี่ว า ง ไ ว ้ห ร อ แ ก ้ไ ข  

ป ัญ ห า ใ น เห ต ุก าร ณ ์ท ี่ไ ม ่แ น ่น อ น
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ก า ร ส ื่อ ส า ร ม ีน ัก ว ิช า ก า ร ม า ก ม า ย ใ ห ้ค ว า ม ส น ใ จ ศ ึก ษ า ค ้น ค ว ้า แ ล ะ ม ีค ำ น ิย า ม เก ิด ข ืน ม า ก ม า ย อ า ท ิ 

ก าร ส ื่อ ส าร  ค ือ  ก ร ะ บ ว น ก า ร ท ี่บ ุค ค ล ค น ห น ึ่ง ก ่าย ท อ ด ส า ร ไ ป ย ิง อ ีก บ ุค ค ล ห น ึ่ง แ ล ะ บ ุค ค ล ห ล ัง ม ีป ฎ ิก ิร ิย า ต อ บ โ ต ้

ป ร า ก ฏ ก า ร ณ ์น ี่เป ็น เร่ํอ ง ข อ ง ล ัญ ล ัก ษ ณ ์ (ค ือ ก ารใช้เค ร อ ง ห ม า ย ท ั้ง ท ี่เป ็น ภ า ษ า ค ำ พ ูด แ ล ะ ภ า ษ า ไ ม ใ่ช่ค ำ พ ูด )  แ ล ะ ก า ร ม ี 

ป ฏ ิล ัม พ ัน ธ ์น ั่น ค ือ ก า ร ม ีป ฏ ิก ิร ิย า ต อ บ โ ต ้ร ะ ห ว ่า ง ผ ู้ส ่ง ส า ร แ ล ะ ผ ู้ร ับ ส า ร  (อ ร ว ร ร ณ ป ีล ัน ธ น ์โ อ ว า ท , 2 5 3 7 )

ก าร ส ื่อ ส าร  ค ือ  ก ร ะ บ ว น ก า ร แ ล ก เป ล ี่ย น ข ่าว ส า ร  ซ ึ่ง เก ิด ข ืน จ าก ก า ร ก ่าย ท อ ด ส า ร ข อ ง บ ุค ค ล ฝ ่า ย ห น ึ่ง ท ี่ท ำ  

ห น ้าท ี่ส ่ง ส าร ผ ่าน ส ื่อ ห ร ิอ ช ่อ ง ท าง ต ่าง ๆ  ไ ป ย ัง ผ ู้ร ับ ส า ร โ ด ย ม ีว ัต ถ ุป ร ะ ส ง ค ์อ ย ่า ง ใ ด อ ย ่า ง ห น ึ่ง  (W ilb u r  S c h r a m m , 

1 9 4 9 )

ก าร ส ื่อ ส าร ค ือ  ก ร ะ บ ว น ก า ร ท ี่ค ว า ม ค ิด ห ร ิอ ข ่าว ส า ร ถ ูก ส ่ง จ า ก แ ห ล ่ง ส า ร ไ ป ย ัง ผ ู้ร ับ ส า ร ด ้ว ย ค ว า ม ต ้อ ง ก า ร ท ี่จ ะ  

เป ล ี่ย น แ ป ล ง ท ัศ น ค ต ิ ห ร ิอ พ ฤ ต ิก ร ร ม บ า ง อ ย ่าง ข อ ง ผ ู้ร ับ ส า ร  (E v e re t te  M. R o g e r s ,  อ ้า ง ถ ึง ใ น  อ ัญ ช ล ี ถ ิร เน ต ร , 2 5 4 3 )

อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ข อ ง ก าร ส ื่อ ส าร อ ัน ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย  ผ ู้ส ่งส าร  ( S o u r c e )  ส าร  ( M e s s a g e )  ส ื่อ ( C h a n n e l )  แ ล ะผ ู้ร ับ  

ส าร  ( R e c e iv e r )  (D a v id  K. B e rio , อ ้า ง ถ ึง ใ น  อ ัญ ช ล ี ถ ึร เน ต ร , 2 5 4 3 )  เป ็น ก ร ะ บ ว น ก า ร เร ิย ก ว ่า  S -M -C -R  (T h e  S M C R  

M o d e l o f  P e r s u a s io n )  ท ี่เป ็น ด ั่ง พ ืน ฐ า น ข อ ง ท ฤ ษ ฎ ีก าร ส ื่อ ส า ร เพ ื่อ โ น ้ม น ้า ว ใ จ  โด ย C la u d e  S h a n n o n  แ ล ะ  W a r re n  

W e a v e r  ใน ป ี ค .ศ . 1 9 4 9  ซ ึ่ง ต ่อ ม า ถ ูก พ ัฒ น า โ ด ย  D a v id  K .B e rio  อ ัน ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย ป ็จ 'ล ัย  4  อ ย ่า ง ค ือ

- ผ ู้ส ่งส าร  ( S o u r c e  -  ร )  ค ือ  ผ ู้ท ี่ต ้อ ง ก า ร ก ่า ย ท อ ด ค ว า ม ร ู้ส ืก  ท ัศ น ค ต ิ ค ว า ม ร ู้ ค ่า น ิย ม  แ ล ะ ค ว า ม ต ้อ ง ก า ร  ให ้ 

ผ ู้อ ื่น ’ท ราบ

- ส าร  ( M e s s g e  -  M) ค ือ  ค ว าม ร ู้ส ึก  ท ัศ น ค ต ิ ค ว า ม ร ู้ ค ่า น ิย ม แ ล ะ ค ว า ม ต ้อ ง ก า ร ข อ ง ผ ู้ส ่ง ส า ร  

ซ ึ่ง อ า จ อ ย ู่ใ น ร ูป ว ัจ น ะ ภ า ษ า ห ร ิอ อ ว ัจ น ะ ภ า ษ า ก ็ไ ด ้

- ส ื่อ  ( C h a n n e l  -  C ) ค ือ  ช ่อ ง ท า ง ก าร ก ่า ย ท อ ด ข อ ง ผ ู้ส ่ง ส า ร ไ ป ย ัง ผ ู้ร ับ ส า ร

- ผ ู้ร ับ ส าร  ( R e c e iv e r  -  R) ค ือ  ผ ู้ไ ด ้ร ับ ค ว าม ร ู้ส ึก  ท ัศ น ค ต ิ ค ว า ม ร ู้ แ ล ะ ค ว า ม ต ้อ ง ก า ร ผ ู้ส ่ง ส ่า ร

จ า ก ค ว า ม ห ม า ย ข อ ง ค ำ ว ่า ก ล ย ุท ธ ์แ ล ะ ก า ร ส ื่อ ส า ร  ผ ู้ว ิจ ัย ส า ม า ร ถ ส ร ุป ไ ด ้ว ่า  ก ล ย ุท ธ ์ก าร ส ื่อ ส า ร ห ร ิอ ก า ร

ส ื่อ ส าร เซ ิง ก ล ย ุท ธ ์น ั่น  ค ือ  แ ผ น ก า ร ห ร ิอ ศ ิล ป ะ ก า ร ว า ง แ ผ น ข อ ง ผ ู้ว า ง แ ผ น ก า ร ส ื่อ ส า ร ใ น ก าร ส ่ง ส า ร ท ี่ผ ่า น ก า ร ศ ึก ษ า  

ค ้น ค ว ้า  แ ล ะ ว ิเค ร า ะ ห ์ม า แ ล ้ว จ า ก ผ ู้ส ่ง ส า ร ท ี่พ ิจ า ร ณ า ว ่า ด ีท ี่ส ุด  ไ ป ย ัง ผ ู้ร ับ ส า ร ท ี่เป ็น ก ล ุ่ม เป า ห ม า ย ข อ ง ก า ร ส ื่อ ส า ร น ั่น  

ผ ่า น ช ่อ ง ท า ง ก า ร ส ื่อ ส า ร ท ี่เห ม า ะ ส ม ท ี่ส ุด เพ ื่อ ใ ห ้ก า ร ส ื่อ ส าร ใ น แ ต ่ล ะ ค ร ั้ง น ั่น บ ร ร ล ุว ัต ถ ุป ร ะ ส ง ค ์ท ี่น ัก ว า ง แ ผ น ก ล ย ุท ธ ์ก า ร  

ส ื่อ ส าร น ั่น ต ้อ ง ก าร

ห ล ัก ก า ร ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร ส ื่อ ส า ร เซ ิง ก ล ย ุท ธ ์ท ี่ด ี ผ ู้ว า ง แ ผ น ต ้อ ง ม ีค ว า ม เข ้า ใ จ ใ น อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ส ำ ค ัญ ต ่า ง ๆ

เพ ื่อ น ำ อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ เห ล ่า น ั่น ม า ใ ข ้ใ น ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร ส ื่อ ส า ร เซ ิง ก ล ย ุท ธ ์ไ ด ้อ ย ่า ง เห ม า ะ ส ม แ ล ะ ต ร ง ก ับ ส ภ า พ ก า ร ณ ์ใ น
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ขณะนั้นได้มากที่สุด อย่างแบบจำลององค์ประกอบการวางแผนการสื่อสารเซิงกลยุทธ์ของ Ketchum Inc.
(www.ketchum.com, อ้างถึงใน ยุบลฌ็ญจรงค์กิจ,2554) ซึ่งสรุปหัวข้อการศึกษาองค์ประกอบต่างๆดังแผนภาพน

ภาพท่ี 2.1 องค์ประกอบการวางแผนการสื่อสารเซิงกลยุทธ์ของ Ketchum Inc

นั้งนั้การทำกิจกรรมต่างๆโดยอาศัยองค์ประกอบข้างต้นมาร่วมพิจารณาจะมีส่วนอย่างมากในการสนับสนุน 
กลยุทธ์หลักและบรรลุเปาหมายไปจนถึงวัตถุประสงค์ขององค์กรได้ จากแผนภาพข้างต้น ยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2554) 
ได้อธิบายรายละเอียดของหัวข้อตามลำดับได้ดังนี้

1.1. สถานการณ์ (Situation) คือ สถานการณ์ที่องค์กรกำลังเผชิญอยู่ในปัจจุบัน หรอมีความเป็นไปได้ที่จะ 
เกิดสถานการณ์ต่างๆขึนในอนาคต โดยแบ่งออกเป็น 3 รูปแบบคือ

1.1.1. สถานการณ์ที่องค์กรประสบเป็นปัญหาห‘เอมีผลด้านลบต่อองค์กร เรยกว่า“สถานการณ์ 
เ?งลบ” หากเผชิญสถานการณ์นี้องค์กรต้องวางแผนจัดกิจกรรมเพื่อแก้ปัญหาหรอแก้ไขสถานการณ์ที่เป็น 
ผลทางลบ

1.1.2. สถานการณ์ที่องค์กรหรอโครงการไม่เป็นท่ีรู้จักห‘รอเป็นที่รู้จักอย่างจำลัด เรยกว่า
"สถานการณ์ที่เป ็นกลาง” จากสถานการณ์เซินนี้ องค์กรจำเป็นต้องจัดโครงการเฉพาะฃึนเพื่อให้เกิดการ 
รับรู้ข้อมูลข่าวสารขององค์กร

http://www.ketchum.com
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1.1.3. สถานการณ์ที่องค์กรมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับสนับสนุนจากบุคคลอื่นๆอยู่
แล้ว เรยกว่า “สถานการณ์เชิงบวก” จากสถานการณ์นี้องค์กรจำเป็นต้องวางกลยุทธ์เพื่อรักษาชื่อเสียงให้
เป็นที่ยอมรับจากบุคคลทั่วไปต่อไป

จากสถานการณ์ทั่ง 3 รูปแบบข้างต้น ทำให้ผู้วิจัยสามารถนำรูปแบบสถานการณ์มาใช้ในการวิเคราะห์ 
สถานการณ์ของฃงเบ้งและสุมาอีที่ต้องการวางแผนการสื่อสารเชิงยุทธ์นี้นเป็นสถานการณ์ในรูปแบบใด โดยผู้วิจัยจะ 
นำเหตุการณ์ที่สะท้อนถึงสถานการณ์ทั่ง 3 รูปแบบของฃงเบ้งและสุมาอีมาวิเคราะห์ เพื่อหาแนวทางการวางแผนการ 
สื่อสารเชิงกลยุทธ์ของฃงฌ้งและสุมานี้ทั่งยังสามารถนำเอาการวิเคราะห์เหล่านี้นมาเปรยบเทียบเพื่อหาความเหมือน 
และความแตกต่างในการวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ของกุนซือทั่งสองในสถานการณ์รูปแบบเดียวกัน

นอกจากการวิเคราะห์ถึงรูปแบบสถานการณ์องค์กรของตนแล้ว ยังมีเค์รื่องมือสำคัญสำหรับการวิเคราะห์ 
สถานการณ์ ซึ่งถือเป็นการหาข้อมูลที่เป็นจรงเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมที่กำลังดำเนินอยู่ เพื่อให้ทราบว่าสถานภาพ 
(Positioning) ขององค์กรเป็นอย่างไร ห์รือสถานการณ์ที่เป็นอยู่เอือต่อการทำงานห่รอเป็นอุปสรรคต่อการทำงาน 
อย่างไร การวิเคราะห์ลักษณะนี้เรยกว่า SWOT Analysis ซึ่งมีความหมายดังนี้

จุดแข็ง (Strength) คือ สิ,งที่องค์กรมีอยู่มากกว่าองค์กรอื่นและมีประโยชน์ต่อการทำงาน

จุดอ่อน (Weakness) คือ สิ่งท่ีองค์กร์มีอยู่แต่เป็นปัญหาต่อการทำงาน

โอกาส (Opportunity) คือ สภาพการณ์ภายนอกที่เอึอประโยชน์ต่อการทำงาน

อุปสรรค (Threat) คือ สภาพการณ์ภายนอกที่เป็นอุปสรรคต่อการทำงาน

1.2. วัตลุประสงค์ (Objectives) คือ สิ่งที่ผู้จัดทำแผนกลยุทธ์ต้องการให้เกิดฃึ่นหลังจากได้มีการปฏิบติงาน 
ตามแผนการไปแล้ว เมื่อทั่งวัตถประสงค์ควรพิจารณาตามหลักการว่า

■ วัตถุประสงค์ท่ีท่ังไว้ต้องสะท้อนเหตุการณ์ท่ีเกิดฃึนจไ'ง

- วัตถุประสงค์ท่ีทั่งไว้ทำให้เป็นจรงได้และทำให้บรรลุเปาหมายได้

- วัตถุประสงค์ท่ีทั่งไว้สามารถวัดความสำเร็จตามวัตถุประสงค์ได้

นอกจากนี้การทั่งวัตถุประสงค์ไม่ควรทั่งในลักษณะ “วิธีการ” (Mean) แต่ควรมีลักษณะเป็น ‘'ผล" (End) ท่ี 
จะเกิดขึนหลังจากการดำเนินการตามแผนกลยุทธ์หรอกลวิธีต่างๆ ท่ีมีค'วามสอดคล้องกับ'วัตถุประสงค์'นน ซ่ึงตาม 
Wilcox และ คณะ (2002, อ้างถึงใน ยุบล เบ็ญ'จรงค์กิจ, 2554) กล่าวว่า โดยท่ัวไปนโยบาย แผนงาน มีวัตถุประสงค์ 
หลักๆ ด้วยกัน 3 รูปแบบ คือ
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รูปแบบการรับรู้ข่าวสาร คือ การให้ผู้รับสารหใอกลุ่มเปาหมายรับรู้ข้อมูลข่าวสาร 

รูปแบบความรู้สึก คือ ต้องการให้ผู้รับสารเกิดความรู้สึกชอบ เห็นด้วยหรอไม่เห็นด้วย 

รูปแบบพฤติกรรม คือ ต้องการให้เกิดพฤติกรรม ห'รอเปล่ียนแปลงพฤติกรรม

จากการตั้งวัตถุประสงค์ตามรูปแบบข้างต้นนี้ยังสามารถพิจารณาแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ วัตถุประ;สงค์ 
เข้งข้อมูล (Informational Objectives) เป็นวัตถุประสงค์ที่ให้ข้อมูลห'!อเพิ่มระดับการรับรู้ในประเด็นท่ีต้องการ 
สื่อสารถึงกลุ่มเปาหมาย โดยส่วนใหญ่มฑ์ใช้เพื่อเผยแพร่ข้อมูลห์รีอเพื่อแก้ไขความเข้าใจผิดและวัตถุประสงค์เข้ง
การจูงใจ (Motivational Objectives) เป็นวัตถุประสงค์ท่ีม่งทำให้กลุ่มเปาหมายเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติห้รอ 
พฤติกรรม

ในส่วนวัตถุประสงค์นี้ ถือเป็นเกณฑ์ที่ผู้วิจัยจะนำมาใช้ในการดัดสินความสำเร็จของวัตถุประสงค์การวาง 
แผนการสื่อสารเซิงกลยุทธ์ของฃงเบ้งและสุมาอี ซึ่งเหตุการณ์ท่ีขงเบ้งและสุมาอีใช้การสื่อสารเซิงกลยุทธ์และเป็นไป 
ตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้จึงถือเป็นความสำเร็จของการวางแผนการสื่อสารเริงกลยุทธ์ห'!อหากไม่เป็นไปตาม 
วัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ถือเป็นความล้มเหลวในการวางแผนการสื่อสารเริงกลยุทธ์

1.3. ข้อมูล (Facts) คือ สิ่งที่นักวางแผนการสื่อสารเริงกลยุทธ์ต้องรู้เพื่อนำมาใช้ประกอบในการวางแผน
ซึ่งอาจเป็นข้อมูลประ๓ ทใดก็ได้ที่มีประโยชน์ เช่น ข้อมูลเกี่ยวกับองค์กร คู่แข่ง หรอกลุ่มเปาหมาย และยังสร้างระบบ 
การติดตามสถานการณ์แวดล้อมทั้งคู่แข่งและอุปสรรคอื่นๆไปด้วย อย่างสถานการณ์แวดล้อมประเภทต่างๆ เช่น 
การเมือง สิ่งแวดล้อมและนิเวศวิทยาห‘รอการประเมินจุดแข็งจุดอ่อน การบใ'หารจัดการของคู่แข่ง รวมถึงการ
วิเคราะห์ SWOT ขององค์กรและคู่แข่ง ที่จะทำให้เห็นว่าองค์กรมีข้อได้เปรยบและข้อเสืยเปรียบด้านการแข่งขัน 
ทางด้านใด ซึ่งการได้มาซึ่งข้อมูลสำคัญเหล่านี้ สามารถทำได้ 2 รูปแบบคือ รูปแบบที่นักวางแผนการสื่อสารเซิง 
กลยุทธ์ต้องไปแสวงหาข้อมูลเหล่านี้น อาจได้จากการศึกษา ค้นคว้า หาความรู้ด้วยตนเอง (Active Knowledge) และ 
รูปแบบที่นักวางแผนการสื่อสารกลยุทธ์ได้รับรู้ข้อมูลมาจากแหล่งข้อมูลอื่นๆ (Passive Knowledge) เช่น การบอก 
เล่าจากผู้อ่ืนเป็นต้น

1.4. เบ้เาหมาย (Goals) คือ สื่งที่คาดหวังว่าจะเกิดเมื่อการปฎิปติงานตามแผนการในแต่ละตั้นตอนแล้วซึ่ง 
เปาหมายของแผนกลยุทธ์ต้องมิความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์หลักขององค์กรหรอโครงการ

1.5. ผูร้ ับ สาร (Audience) คือ บุคคลหรอกลุ่มบุคคลที่องค์กรที่เป็นเปาหมายของกระบวนการสื่อสารที่นัก 
สื่อสารต้องการให้รับรู้ เข้าใจห์รีออาจเกิดพฤติกรรม ซึ่งผู้รับสารถือเป็นองค์ประกอบที่สำคัญที่จะต้องศึกษา โดยต้อง 
มิความเข้าใจผู้รับสารเป็นอย่างดี และสามารถวิเคราะห์ผู้รับสารด้วยแนวคิดต่างๆ เช่น ทัศนคติ และความเช่ือ เป็น 
ต้น
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1.6. ใ จ ความสำคัญ (Key message) คือ สิงท่ีผู้ส่งสารตั้งใจให้ผู้รับสารรู้ เข้าใจ เปล่ียนใจ เปล่ียนความคิด 
หรอเปลี่ยนพฤติกรรม ตั้งน้ีข้อความหลักจะต้องมีความชัดเจนเพียงพอสำหรับผู้รับสาร และเกิดผลตามท่ีได้วางแผน 
ไว้ เช่น ใจความหลักของโครงการรณรงค์ประหยัดพลังงาน เพื่อให้ผู้รับสารลดการใช้ไฟฟาและนำมัน คือ พลังงาน 
เป็นทรัพยากรหายาก ทดแทนไม่ได้ และมีราคาแพง ควรช่วยกันประหยัดการใช้ไฟฟาและนำมัน

1.7. กลยุทธ์ (Strategies) เป็นแนวทางหรอวิธีคิดท่ีองค์กรหรอนักวางแผนกลยุทธ์การสื่อสารคิดขึ๋นและมี 
ความเหมาะสมเพื่อนำไปส่เปาหมายและบรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการ ซึ่งควรนำผลการวิเคราะห์สถานการณ์มาเป็น 
ส่วนประกอบการวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ หลังจากที่ได้วิเคราะห์ปัจจัยภายใน อย่างจุดแข็ง (ร) จุดอ่อน (พ) 
และปัจจัยภายนอก อย่างโอกาส (0) และ ภาวะคุกคาม (T) จึงจะนำปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกมารวมกัน จน 
เกิดเป็นยุทธศาสตร์ 4 รูปแบบ คือ ยุทธศาสตร์เสิงรุก (S0) คือ ยุทธศาสตร์ที่เกิดจากจุดแข็งและโอกาสรวมกัน 
ยุทธศาสตร์เสิงปองคัน (ST) คือ ยุทธศาสตร์ที่เกิดจากจุดแข็งและภาวะคุกคามรวมกัน ยุทธศาสตร์เสิงแก้ไข 
(W0) คือ ยุทธศาสตร์ที่เกิดจากจุดอ่อนและโอกาสรวมกัน และยุทธศาสตร์เสิงรับ (WT) คือ ยุทธศาสตรท่ี์เกิดจาก 
จุดอ่อนและภาวะคุกคามรวมกัน ซึ่งยุทธศาสตร์ต้ัง 4 รูปแบบนี้สามารถนำมาแสดงเป็นแผนภาพการวิเคราะห์ 
ความลัมพันธ์แบบแมตรกซ์ (TOWS Matrix) ได้ดังนี้

โอกาส ; (G) อ !เส รรค  (T).

ร ดุ แ ข ง็  (ร);

■ : ใ:__' ■ 1 .. ''ใ'กั:-ใรร̂ กัใ,:.;I i
ยทุธศาสตร(์สงิซ'องกนิ 

(ST)

ร ดุ อ อ่ น  (พ )
! ■ วิ-* _ ป้ 

ยทุธศาสตร(์.สงิ(.นา!! 
(พ ๐)

ยทุธศาสตร(์.สงิเซ 
(WT)

ภาพท่ี 2.2 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์แบบแมต่ริกซ์ (TOWS Matrix)

เม่ือนักวางแผนการสื่อสารได้วิเคราะห์ยุทธศาสตร์ตั้ง 4 รูปแบบแล้ว จึงจะนำยุทธศาสตร์ที่มีความเหมาะสม 
กับสถานการณ์มาใช้เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการดำเนินการ และสามารถบรรลุเปาหมายที่วางไว้ด้วย
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1.8. กลวิธี (Tactics) คือ กิจกรรมการส่ือสารต่างๆ ที่ถูกกำหนดขึนเพ่ีอนำเอาเค‘รองมือการสื่อสารมาใช้ใน
การส่งใจความสำคัญไปยังผู้รับสารที่เป็นกลุ่มเปาหมายทางการสื่อสารหลัก (Primary Audience) และกลุ่ม
เปาหมายรอง (Secondary Audience) และสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้ได้สำเร็จ

1.9. ตารางปฏิบติงาน (Calendar -  time tables) เป็นตัวชีแจงว่ากิจกรรมการสื่อสารมีกำหนดการลำดับ 
นั้นตอนอย่าง1ไร และมีบุคคลใดเป็นผู้รับผิดชอบกิจกรรมการสื่อสารนั้น โดยกำหนดรายละเอียดต่างๆไว้ อย่างวันท่ี 
เวลา กิจกรรม สถานท่ี เดรองมือที่ต้องใช้ และ หน่วยงานห‘รอผู้รับผิดชอบ

1.10. การประเมินผล (Evaluation) คือ การตัดสินคุณค่าของงานที่เกิดขึน เป็นการพิจารณาว่าการ 
วางแผนกลยุทธ์ในเวลานั้นได้ผลตามที่ต้องการพือไม1 ซึ่งต้องประเมินตามว่า ผลการดำเนินการบรรลุวัตถุประสงค์ท่ี 
ได้กำหนดไว้

จากนั้นตอนและองค์ประกอบของการวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ที่กล่าวมาช้างต้นนั้น ผู้วิจัยได้นำวิธี
การศึกษาหัวข้อตามแบบจำลององค์ประกอบการวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ของ Ketchum Inc. มาเป็นกรอบใน 
การวิเคราะห์ถึงสถานการณ์ วัตถุประสงค์ ข้อมูล เปาหมาย ผู้รับสาร ใจความสำคัญ กลยุทธ์ กลวิธี ตารางปฏิปติงาน 
และการประเมินผลมาวิเคราะห์ลักษณะการวางแผนกลยุทธ์การสื่อสาร อีกนั้งนำมาใช้ต่อผู้รับสารในเหตุการณ์
สำคัญต่างๆ สำหรับการวิเคราะห์ในส่วนตารางปฏิป่ติงานนั้น ผู้วิจัยจะวิเคราะห์ในลักษณะการเรยบลำตับเวลาที่ 
ฃงเบ้งและสุมาอีได้วางแผนกลยุทธ์การสื่อสารโดยการกำหนดให้ตัวละครอื่นๆในวรรณกรรมสามก๊กทำกิจกรรม 
ตามลำดับ เพี่อให้แผนการนั้นประสบความสำเร็จเป็นนั้นตอน และในส่วนการประเมินผล ผู้วิจัยจะวิเคราะห์ผลสำเร็จ 
ของกลยุทธ์การสื่อสารของขงเบ้งและสุมาอีตามประเด็นที่จะประเมินตามหัวข้อข้างต้น

2. แนวคิดอิทธิพลของผู้ส ่งสาร

ในการสร้างกลวิธีห์รอกิจกรรมการสื่อสารต่างๆเพี่อตอบกลยุทธ์ที่ได้นั้งไว้ในสถานการณ์ต่างๆนั้น 
นักวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์หลายคนไม่อาจปฏิเสธได้ว่า การวางกลยุทธ์ กลวิธีการสื่อสารต่างๆ เพ่ีอให้เกิดผลท่ี 
นักวางแผนต้องการและบรรลุวัตถุประสงค์องค์กร ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนแปลงความคิด ความรู้สึก ห‘รอ'พฤติกรรม 
ของผู้รับสารนั้น ต่างต้องมิการนำหลักการภายใต้แนวคิดการสื่อสารเชิงกลยุทธ์เข้ามาเกี่ยวข้องในส่วนองค์ประกอบ 
ของการส่ือสารต่างๆไม่ว่าจะเป็นผู้ส่งสารที่มีความน่าเชื่อถือ สารที่ดึงดูดและกระตุ้นให้เกิดความรู้สึก การเลือก
ประเภทซ่องทางการสื่อสารที่มิประสิทธิภาพตามที่วางแผนกลยุทธ์ไว้ก็ตาม ซึ่งผู้ส่งสารถือเป็นองค์ประกอบแรกของ 
กระบวนการส่ือสารเชิงกลยุทธ์ที่นักวางแผนควรเลือกใช้ให้เหมาะสม เพราะจากกระบวนการสื่อสารถือได้ว่า ผู้ส่งสาร 
เป็นผู้ส่งต่อข้อมูล ความคิด ห‘รอความเข้าใจต่างๆไปยังผู้รับสาร ตังน้ันการที่ผู้รับสารจะตอบสนองห์ร็อมีพฤติกรรม 
ตามวัตถุประสงค์ตามที่นักวางแผนการสื่อสารกลยุทธ์ห‘รอไม่น้ัน ส่วนหนึ่งอยู่ที่องค์ประกอบแรกของการสื่อสารคือ
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ตัวผู้ส่งสารนั่นเอง ไม่ว่าจะเป็นความรู้และบุคลิกต่างก็มีส่วนอย่างมากต่อการโน้มน้าวใจผู้รับสารให้เกิดการเปลี่ยน 
แปลงความคิด ความรู้สึก หรอแม้กระนั่งพฤติกรรม โดยผู้วิจัยจะแยกการวิเคราะห์ออกเป็น 2 มุมมองคือ มุมมองที' 
เป็นการวิเคราะห์ตัวผู้ส่งสาร หรอ “มุมมองต่อคุณจักษณะของผู้ส่งสาร’' และมุมมองที่เป็นการวิเคราะห์ผู้ส่งสารใน 
มุมมองของผู้รับสารหรอ “มุมมองผู้ส่งสารในทัศนะของผู้รับสาร”

2.1 มุมมองต่อคุณลักษณะของผู้ส่งสาร

ความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสาร อใ'สโตเติล1ได้กล่าว1ไว้เม่ือ 2,000 กว่าปีมาแล้วว่า บุคลิกของผู้พูดเป็นสาเหตุ 
ของการโน้มน้าวที่สำคัญของการพูด และ-อธิบาย'ว่า'ในเวลาท่ีผู้,ฟัง1ไม'รู้จใ'ง'ไนเร่ํองท่ีฟัง หรอเมื่อความเห็นถูกแบ่งแยก 
(อรวรรณปิจันธน่โอวาท, 2537) ซึ่งการสื่อสารของผู้ส่งสารมีลักษณะบุคลิก 3 ประการ คือ

ผู้ส่งสารเป็นผู้มีสติปัญญา มีไหวพใบประกอบด้วยวิจารณญาณที่ดี (Intelligence)

- ผู้ส่งสารแสดงให้เห็นว่ามีความปรารถนาที่ดีต่อผู้ฟัง (Good wil)

- ผู้ส่งสารต้องแสดงให้เห็นว่ามีนิจัยดี มีศีลธรรมหใอเป็นผู้รักความยุติธรรม กล้าหาญ เมตตากรุณา 
โอบอ้อมอาใ สภาพรอบคอบ สุขุม พูดจใงทำจใง รักษาคำพูด (Good character)

อีกนั่งยังมีนักปราชญ์ด้านการสื่อสารได้สรุปรูปแบบความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารไว้คือ

- ความสามารถหรอความเป็นผู้ชำนาญ (Competence of Expertness)

- ความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness)

จากบุคลิกและความน่าเชื่อถือข้างต้นนี้ในตัวผู้ส่งสารแต่ละคนจะมีปัจจัยที่แตกต่างกันและผู้ส่งสารหนึ่งคน 
อาจสามารถใข้ปัจจัยที่แตกต่างกันนี้มากกว่าหนึ่งปัจจัยและใช้แต่ละปัจจัยผสมผสานกัน เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพใน 
การสื่อสาร

2.2 มุมมองผู้ส ่งสารในทรรศนะของผู้ร ับสาร

ความน่าเช่ือถือของผู้ส่งสารไม่เพียงขืนอยู่กับสิ่งที่ผู้ส่งสารแสดงเชี่ยวชาญ ความรู้ในสาขานั่น หรอส่ิง'ท่ี 
ต้องการจะแจ้งหใอประกาศให้ทราบแล้วถึงได้รับการยอมรับเท่านั่น หากแต่ต้องขืนอยู่กับสิ่งที่ผู้รับสารมองเห็น รับรู้ 
และเชื่อว่าผู้ส่งสารเป็นเชํนนั่น ซึ่งความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารจะแตกต่างกันไป ขืนอยู่กับหัวข้อของสารในแต่ละ 
สถานการณ์ ดังน่ัน เบอร์โลและคณะ (อ้างถึงใน อรวรรณ ปีจันธน์โอวาท, 2554) ได้ทำการวิจัยความน่าเชื่อถือของ 
ผู้ส่งสารในทรรศนะผู้รับสาร และได้สรุปปัจจัยที่ผู้รับสารมักใช้ในการตัดสินใจความน่าเชื่อถือของผู้ส่งสารไว้ 3
ประการ คือ
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1. ปัจจัยการสร้างความอบอุ่นใจ (Safety Factor) รึ่งผู้ส่งสารที่มีคุณลักษณะนี้ต้องมีคุณสมปติคือ

- ใจ ด (Kind)

- ไม่ขัดแย้งทางความคิดกับผู้อื่น (Agreeable)

- สุภาพ (Gentle)

-ไม่เห็นแก่ตัว (Unselfish)

- ยุติธรรม (Just)

-รู้จักการให้อภัย (Forgiving)

- มีศีลธรรม (Ethical)

-อดทน (Patient)

- สงบเยือกเย็น (Calm)

2. ปัจจัยที่เป็นคุณสมป่ติฃองผู้ส่งสาร (Qualification Factor) เป็นปัจจัยทีเน้นด้านความรู้ ความชำนาญ 
หร้อประสบการณ์ของผู้ส่งสาร ได้แก่

ประสบการณ์ด้านใดด้านหนึ่ง (Experienced)

- มีความชำนาญ (Skilled)

- มีอำนาจหน้าท่ี (Authoritative)

- มีความสามารก (Able)

- มีเชาวน์ปัญญา (Intelligent)

3. ปัจจัยทีเป็นพลจัตฃองผู้ส่งสาร (Dynamism Factor) คือส่วนทีแสดงความคล1องแคล'ว กระดือรอร้น
ความไม,เฉื่อยชาของผู้ส่งสาร ฟน 

เป็นฝ่ายรุก (Aggressive)

เอาใจเขามาใส่ใจเรา (Empathie)
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- ตรงไปตรงมา (Frank)

- กล้าหาญ (Bold)

- กระสือ‘รอร้น (Active)

- รวดเร็ว (Fast)

คล่องแคล่ว (Energetic)

จากปัจจัยทั้ง 3 ประการข้างต้นนี้ หากผู้รับสารเห็น'ว่าผู้ส่งสารมีคุณสมใ]ติดงกล่าวแล้ว การส่ือสารอาจ 
ประสบความสำเร็จได้สูง อาจกล่าวได้ว่า หัวข้อพือสารที่ผู้ล่งสารต้องการจะสื่อออกไปทั้นมีความสำคัญน้อยกว่า 
บุคลิกที่อยู่ในตัวของผู้ล่งสารเอง สิ่งเหล่านี้ล้วนเป็นสิงสำคัญในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผู้รับสารได้ดีกว่า
กล่าวคือ หากผู้รับสารเห็นว่าผู้ล่งสารไม'มีความน่าเชื่อถือแล้ว ไม่ว่าจะเป็นหัวข้อสารเรองใดก็จะไม่มีความน่าเชื่อถือ

แนวคิดเชื่องอิทธิพลของผู้ล่งสารนี้ ผู้วิจัยจะนำมาเป็นล่วนประกอบในการศึกษา วิเคราะห์'ถืงลักษณะ'ของ 
ผู้ล่งสารท่ีอยู่ในกลวิธีห‘รอกิจกรรมของเหตุการณ์สำคัญต่างๆ อีกนี้งวิเคราะห์ถึงลักษณะของผู้ล่งสารในมุมมองของ 
ผู้รับสารที่ถือเป็นผู้รับสารในแผนกลยุทธ์ ชื่งฃงเบ้งและสุมาอีได้วางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์และสร้างกลยุทธ์เพี่อให้ 
บรรลุจัตถุประสงค์ของการสื่อสารในครั้งนี้น รวมถึงการศึกษาถืงการเลือกใช้กฎในการเพิ่มอิทธิพลความน่าเชื่อถือใน 
ตัวผู้ล่งสารที่ๆนชึอทั้งสองเลือกให้กับผู้ล่งสารในการวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ อีกทั้งใช้เป็นกรอบในการ
วิเคราะห์ความเหมือนและความแตกต่างในการเลือกใช้ลักษณะผู้ล่งสารในกลยุทธ์การสื่อสารของกุนชือทั้งสอง

3. แนวคิดการสร้างสาร

หาก “ผู้ส่งสาร” มีความสำคัญต่อกลวิธีในการสื่อสารเชิงกลยุทธ์แล้ว “สาร” ก็ถือได้ว่าเป็นองค์ประกอบที่มี 
ความสำคัญไม่แพ้กันอีกอย่างหนึ่งของกลวิธีในกระบวนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ เพราะ “สาร" ถือเป็นสิ่งที่รวบรวมเอา 
ความคิด ความต้องการของผู้ล่งสารที่ล่งออกไปถึงผู้รับสาร ซึ่งสามารถแสดงออกเป็นรูปแบบก้อยคำหรอภาษาที่ 
หลากหลาย แม้จะเป็นในภาษาเดียวกันก็ตาม ซึ่งการใช้ก้อยคำที่แตกต่างกันย่อมก่อให้เกิดความประทับใจในระดับที่ 
แตกต่างกันแก่ผู้รับสารด้วยเซ่นกัน จึงถือเป็นสิ่งนักวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ควรทำความเข้าใจว่า สารแต่ละ 
ชนิดเชิน การพูดหรอการเขียนจะมีความน่าโน้มน้าวใจต่างกัน รวมไปถึงความแตกต่างในหัวข้อเนี้อหาของสาร
การเรยบเรยงเนื้อหาสาร ลักษณะลีลาท'วงทำนองที่ใช้ในสาร ล้วนมีผลอย่างมากต่อความสำเร็จในแผนกลยุทธ์การ 
ส่ือสาร โดยการวิเคราะห์การสร้างสารในการสื่อสารเชิงกลยุทธ์นี้น ผู้วิจัยได้แบ่งหัวข้อการวิเคราะห์สารออก ตังตาม 
คำอธิบายลักษณะของอรวรรณ ปีลันธน์โอวาท (2554)ได้ตังต่อไปนี้
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3.1 การเลือกใช้คำ

จุดที่เล็กที่สุดซึ่งเรืยกว่า ‘‘คำ’’ ที่อยู่ในถ้อยคำหรือประโยคที่ผู้ส่งสารได้สื่อสารออกไปนั้น สามารถแบ่ง 
ลักษณะของคำออกเป็น 2 ลักษณะคือ

- คำที่มีลักษณะนัยตรง (Denotative Meaning) หมายถึง คำทีมความหมายตามพจนานุกรม โดย 
ความหมายของคำจะแสดงความลัมพันธ์ระหว่างเคํรื่องหมายห‘เอลัญลักษณ์ (Sign or Symbol) และวัตถุ (Object) 
ซึ่งความหมายของคำบางครั้งอาจมาจากการเรืยนรู้ฝานรูปภาพ ห‘รอการรับฟังคำบรรยายถึงลักษณะของวัตถุ ซ่ึงเม่ือ 
รู้ห'เอเห็น,ของ'จ'เง อาจเกิดความรู้สึกแตกตางจากการเรืยน่รู้ผ่านรูปภาพหรือถ้อยคำตามแต่ทัศนะของบุคคล

-ค!วำที่มีนัยประหวัด (Connotative Meaning) หมายถึง คำท่ีความหมายเปลี่ยนแปลงไปตามการรับรู้และ 
ประสบการณ์ของบุคคล กล่าวคือ คำท่ีมีความหมายเฉพาะสำหรับบุคคลหนึ่งอาจแตกต่างไปตามความรู้สึก ทัศนคติ 
ของบุคคลนั้น นั้งน้ัขืนอยู่กับประสบการณ์ของแต่ละบุคคลด้วย อย่าง คำว่า”ฆ้อน’’ ความหมายนัยตรงคือ เครองมือ 
แด1ความหมายนัยประหวัดอาจแตกต่างตามแต่ละคน หากเด็กชาย ก เป็นลูกช่างไม้และเห็นพ่อของตนใช้ฆ้อนในงาน 
แกะสลัก จากการเรียนรู้,น้ัน ความหมายนัยประหวัดคำว่า ‘'ฆ้อน” ของเด็กชาย ก คือ สิ่งที่ใช้ในการสร้างสรรค์ศิลปะ 
อีกทางหนึ่ง หากเด็กหญิง ข เคยได้รับบาดเจ็บจากฆ้อน จากการเร้ย'นรู้,น้ัน อาจทำให้ความหมายนัยประหวัดคำว่า 
“ฆ้อน’’ ของเด็กหญิง ข คือ ส่ิงท่ีก่อให้เกิดความเจ็บปวดและไม,ควรอยู่ใกล้มัน

จากประเด็นข้างต้นถือได้ว่าคำทุกคำอาจมีความหมายสองความหมายคือคำที่มีความหมายตาม 
พจนานุกรม และ คำท่ีมีด'วาม'หมายแฝงตามการเรืยนรู้ของแต่ละบุคคล ซึ่งผู้วิจัยจะนำมาประเด็นความแตกต่างของ 
คำท่ีมีความหมายนัยตรงและความหมายนัยประหวัดมาใช้ในการวิเคราะห์คำที่ขงเบ้งและสุมาอี ในส่วนของการ
เลือกใช้คำเพี่อสร้างเป็นสารที่จะใช้สื่อสารถึงผู้รับสารหรือกลุ่มเปาหมายในกลวิธีการสื่อสารเชิงกลยุทธ์

3.2 การใช้เหตุผลขจัดความคลุมเครือ

ส่วนการใช้เหตุผลขจัดความคลุเครือ เกิดขืนในกรณีที1ผู้ส่งสารอาจใช้ความหมายไม่ตรงกันกับที่ผูร้ับสารรับรู้ 
ได้ จึงต้องมีการขจัดความคลุมเครือด้วยเหตุผล ที่จะช่วยให้ผู้ส่งสารสามารถสื่อสารในความหมายที่ผู้รับสารเข้าใจ 
ตรงกันได้ โดยแบ่งการใช้เหตุผลขจัดความคลุมเครือออกเป็น 3 รูปแบบ คือ

-การให้คำจำกัดความหมาย (Definition) คือการให้ความหมายของคำนั้นของผู้ส่งสารให้แก่ผู้รับสารทราบ

-การแบ่งหมวดหมู่ของคำ (Classification) คือการอธิบายเพิ่มเติมถึงสิ่งที่กล่าวนั้นอยู่ในหมวดหมู่ใด

■ การให้คำเชิงปฏิเสธ (Negation) คือ การให้ความหมายเชิงนัยประหวัด หรือ ความหมายเฉพาะในทาง 
ปฏิเสธ เช่น คำว่า “อุตสาหกรรมเบา” ไม,ได้หมายถึง อุตสาหกรรมที่มีน้ัาหนักเบา แต่หมายถึง.... เป็นต้น



22

3.3 การใช้หลักฐานอ้างอิง

หลังจากการเลือกใช้คำในการสื่อสารเซิงกลยุทธ์ ผู้วางแผนการสื่อสารควรใช้เหตุผลหรอหลักฐานมา
สนับสนุนถ้อยคำที่ใด้สื่อสารไปยังผู้รับสารเพื่อสร้างนาหนักให้เกิดความน่าเชื่อถือ ห‘รอท่ีเร้ยกว่า การใช้หลักฐาน 
(Evidence) ซึ่งเป็นชื่องราวที่ต้องการสื่อสารถึงผู้รับสารให้เกิดความเข้าใจที่ชัดเจนและมินำหนักมากขืน โดยการใช้ 
หลักฐานสนับสนุนเหตุผล สามารถแบ่งได้เป็น 5 ชนิด คือ

1. หลักฐานปฐมภูมิ (Primary Evidence) หมายถึง หลักฐานที่มาจากแหล่งกำเนิดอย่างแท้จร้ง และ 
หลักฐานทุติยภูมิ (Secondary Evidence) หมายถึง หลักฐานท่ีคัดลอกเพื่อนำมาบอกเล่าอีกทอดหนึ่ง

2. หลักฐานที่เป็นลายลักษณ์อักษร (Writing Evidence) อย่างหนังสือ หนังสือพิมพ์ ศิลาจา'รก และ 
หลักฐานที่ไม่เป็นลายลักษณ์อักษร (Unwriting Evidence) อย่าง คำกล่าวหร้อคำพูดของบุคคล หรอกลุ่มบุคคลหน่ึง 
ซึ่งหลักฐานท่ีเป็นลายลักษณ์อักษรนั้นจะมิความน่าเชื่อถือมากกว่าหลักฐานที่ไม,เป็นลายลักษณ์อักษร

3. หลักฐานจร้ง (Real Evidence) เช้น รอยพิมพ์นั้วมือ แผลเป็น รวมถึงโสตทัศนูปกรณ์ต่างๆที่นำมาใช้ 
อ้างอิงได้ เช้น แผนภูมิ วิดีโอเทป เสียงจากวิทยุ และหลักฐานโดยตัวบุคคล (Personal Evidence) คือ หลักฐานที, 
บุคคลเป็นผู้ให้ อาจเป็นปากเปล่าห‘รอลายลักษณ์อักษร ความน่าเชื่อถือของหลักฐานประเภทนิขนอยู่กับบุคคลผู้ให้ 
หลักฐาน

4. หลักฐานจากคนธรรมดาสามัญและจากผู้เชี่ยวชาญ (Lay or Expert Evidence) หลักฐานจากคน 
ธรรมดาสามัญจะมิความน่าเชื่อถือมากเมื่อเป็นเชื่องข้อเท็จจร้งหร้อในชื่องที่ไม,ใช้ความรู้เฉพาะด้าน

5. หลักฐานที่จัดทำขืน (Prearranged Evidence) หลักฐานที่ทำขืนเพื่อใช้อ้างอิงในอนาคต อย่างโฉนด 
ที่ดิน ใบขับข่ี สูติบัตร และ หลักฐานท่ีเกิดโดยไม,ได้ต้ังใจ (Casual Evidence) หลักฐานที่ไม่ตั้งใจให้อ้างอิงในอนาคต 
อย่าง การแกะรอยของตำรวจหลังเกิดเหตุการณ์ฆาตกรรม

นอกจากนั้การใช้หลักฐานยังสามารถจำแนกออกเป็นประเภทต่างๆ ดังนี้

3.3.1. การยกตัวอย่าง (Examples or Illustrations) ตัวอย่างที่มักนำมาใช้มิ 3 รูปแบบ คือ 
ตัวอย่างโดยละเอียดจากเช่ืองที่เกิดขืนจร้งหรอตัวอย่างย่อๆเพียงคำห่รีอสองคำ และตัวอย่างที่ถูกนำมาแต่งสมมติขืน

3.3.2. การใช้พยาน (Testimony) มักอ้างอิงผู้ทรงคุณวุฒิที่มิชื่อเสียงจึงจะมิความน่าเชื่อถือมากพอ โดยการ 
ใช้หลักฐานประเภทนี้ผู้ล่งสารต้องพิจารณาว่า ผู้ทรงคุณวุฒิท่ีอ้างอิงต้องเป็นท่ียอมรับในด้านนั้น

3.3.3. การเปรยบเทียบ (Analogy or Comparison) การเปรียบเทียบแบ่งเป็นสองชนิดคือ เปรียบเทียบโดย 
ภาพพจน์ ซึ่งเป็นการเปรียบเทียบสองส่ิงที,ต่างหมวดหมู่กัน อาทิ การบ่รีจาคด้านการคืกษ'า เป็นการมอบแสงสว่างแก'
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เดก และการเปรียบเทียบชนิดเดียวกัน เป็นการเปรยบเทียบส่ิงของ ความคิด บุคคล ข้อมูลและประสบการณ์ อาทิ 
การอธิบายความเหมือนระหว่างครูคนหน่ึงกับอีกคนหน่ึง

3.3.4. รายละเอียด (Details) คือ ลักษณะต่างๆหรอส่วนต่างๆของวัตถุชนหน่ึง เหตุการณ์หน่ึงหรีอความคิด 
รวบยอดความคิดหนึ่ง เป็นการให้รายละเอียดแบบเฉพาะเจาะจง ที่ทำให้ผู้รับสารมืความสนใจและเข้าใจสารมากขืน 
เช่น การให้รายละเอียดสินค้าประกอบการตัดสินใจชือ เป็นต้น

3.3.5. การพรรณนาความ (Description) เป็นการบอกเล่าถึงลักษณะหรีอบรรยากาศของเหตุการณ์ 
สถานท่ี วัตถุห'รีอประสบการณ์ รวมถึงการอธิบายรูปร่างหน้าตา ขืนอยู่กับความรู้สึกห่รีอการลังเกตของผู้ส่งสาร ช่วย 
ให้ผู้รับสารเห็นภาพและประเด็นที'ชัดเจนมากขืน

3.3.6. การบอกเล่า (Narration) เป็นการบรรยายถึงเหตุการณ์ต่างๆที่เกิดขืนตามลำดับเวลา มักใช้กับการ 
บอกเล่าเรองราวส่วนตัว

3.4 การจัดเรียบเรียงข้อความ

ความสำคัญนอกจากเรองของการใช้คำ และการใช้หลักฐานมาสนับสนุน คือ ผู้ส่งสารควรรู้จักการจัดเรียบ 
เรียงข้อความและการจัดลำดับสารที่ใช้ในการสื่อสารต่อผู้รับสารห้รอกลุ่มเปาหมาย เพี่อให้การสื่อสารน้ันเข้าใจง่าย 
ขืนการจัดเรียบเรียงข้อความ (Organization) แบ่งใต้4 รูปแบบ คือ

3.4.1. จัดโดยสำดับเวลา (Chronological/Historical Organization) เป็นการจัดลำดับเหตุการณ์ ที,เกิดขืน 
ที่นำใปส่ปัญหาและการเสนอแนะข้อยุติ จะช่วยให้เห็นประวัติความเป็นมาของเพ่ีองน้ัน หรีอการจัดลำดับตามนั้นตอน 
ที่เกิดขืนก่อนและหลังจากนั้น

3.4.2. จัดโดยแบ่งเป็นหัวข้อ (Topical) เป็นการยกประเด็นสำคัญขืนมาสื่อสารแต่ละประเด็นและดำเนิน 
การสื่อสารในประเด็นนั้นจนจบประเด็น ถือเป็นวิธีท่ีนิยมกันมาก

3.4.3. จัดโดยอาคัยวิธีเสนอปัญหาและวิธีแก้ไข เป็นวิธีการท่ีผู้ส่งสารเสนอสภาพของปัญหาหรีอความ 
ชัดแย้งก่อน และจึงเสนอแนวทางการแก้ไขปัญหาหรีอขจัดความชัดแย้งนั้น

3.4.4. จัดโดยอาคัยลำดับเหตุผล เป็นการกล่าวถึงปัญหาและอธิบายเชิงลึกในสาเหตุของปัญหามักถูกใช้ 
เพี่อบอกสาเหตุที่ก่อให้เกิดปัญหาและผลที่เกิดจากสาเหตุนั้น
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3.5 การจัดตำแหน่งสาระสำคัญ

การจัดตำแหน่งสาระสำคัญ (Order of Message) เม่ือสารทุกเรื่องเกิดจากข้อมูลหลายส่วน มาประกอบ 
เข้าด้วยกัน ผู้ส่งสารจึงต้องพิจารณาว่า ควรวางข้อมูลในตำแหน่งใดจึงจะเหมาะสม เพราะการจัดลำคับสารแต่ละ 
แบบย่อมส่งผลต่อเปาหมายการสื่อสารที่แตกต่างกัน ซ่ึงการ'จัดสาระสำคัญของเร่ืองท่ีสื่อสารแบ่งเป็น 3 ลักษณะ 
ดังนี้

จัดให้สาระสำคัญอยู่ตอนท้ายของข้อความทั้งหมด (Climax Order)

-จัดให้สาระสำคัญอยู่ตอนต้นของข้อความท้ังหมด (Anticlimax Order)

-จัดให้สาระสำคัญอยู่ตอนกลางของข้อความทั้งหมด (Pyramidal Order)

ท้ัง 3 ลักษณะข้างนี้ยังไมมการสรุปว่า ควรทำการจัดลำดับสารอย่างไรจึงจะได้ผลที่สุด ขืนอยู่กับลักษณะ 
ของเน้ีอหา ทัศนคติเดิมต่อเนี้อหานี้นๆของผู้รับสาร ความเกี่ยวข้องของเนี้อหากับผู้รับสาร รวมถึงสภาพความสนใจ 
ของผู้รับสารในขณะนี้น

3.6 การจัดสำค ับ สารเพึ๋อนำเสนอ

การจัดลำดับสารเพื่อนำเสนอ (Order of Presentation Form) ผู้ส่งสารควรอ้างเหตุผลที่จะสนับสนุน 
หลักการ เหตุผลและแนวคิดของตน โดย ผู้ส่งสารอาจสามารถยกเหตุผลในการสนับสนุนเพียงด้านเดียวห‘รอสองด้าน 
ในประเด็นเดียวกันได้ สิงน้ีเรียกว่า เป็นการเสนอสารด้านเดียวและการเสนอสารสองด้าน (One-Sided Versus Two- 
sided Message) ในการนำเสนอสารด้านเดียวสามารถใช้ได้ผลสำหรับผู้รับสารที่มีพืนฐานห'รอทัศนคติที่เห็นด้วยใน 
เร่ืองน้ีน'อยู่ก่อน จึงถือเป็นการข้วยยำการคัดสินใจของผู้รับสารอีกครั้งหนึ่ง แต่มีข้อแม้ว่าผู้รับสารจะไม่มีแนวโน้มที่จะ 
รับเน้ีอความสารที่ตรงกันข้ามในภายหลัง ส่วนการนำเสนอสารสองด้านสามารถนำเสนอในลักษณะของการให้
เหตุผลเห็นด้วยและไม่เห็นด้วยห'!อการอธิบายข้อดีและข้อเสีย เหมาะสำหรับผู้รับสารที่มีการศึกษาค่อนข้างสูงและยัง 
ไม่ได้สนับสนุนหัวข้อนี้นในตอนแรก อย่างไรก็ตามความเหมาะสมในการนำเสนอด้านเดียวหรอสองด้านอาจไม่มี
ความแตกต่างกันในกรณีที่ผู้รับสารมีทัศนคติและข้อผูกพันเดิมอยู่ก่อน

3.7 จุดจูงใจในสาร

จุดจูงใจในสารที่ผู้ส่งสารสื่อไปยังผู้รับสารห'รอกลุ่มเป็าหมายถือเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์การสื่อสารท่ีนักวาง 
แผนการสื่อสารต้องใช้ควบคู่กับการสื่อสาร เพราะการสร้างความจูงใจในคัวสารห่!อจุดจูงใจในสารนี้น ต้องอาคัย 
ความรู้อาจจะเป็นด้านชีววิทยาหร้อเป็นจุดจูงใจที่เกิดจากการเรียนรู้ ซึ่งการวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ที่ให้ผลดี 
ควรมีจุดจูงใจท่ีทำให้เกิดเชื่อมโยงกับความรู้สึกของผู้รับสารได้ ซึ่งนิยมใช้จุดจูงใจ 6 ประ๓ ท คือ
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3.7.1. จุดจูงใจโดยใช้ความกลัว (Fear Appeals) หากความกลัวอยู่ในระดับตํ่า มักมีผลการโน้มน้าวใจ 
มากกว่าความกลัวในระดับสูง เพราะหากความกลัวมีระดับสูง อาจทำให้ผู้รับสารเกิดความกระวนกระวายมากกว่า 
สนใจในตัวสารน่ันเอง

3.7.2. จุดจูงใจโดยใช้อารมณ์ (Emotional Appeals) มี 4 วิธีการ คือ การใช้ภาษาที่เจืออารมณ์เพื่อ
บรรยายสถานการณ์ ก่อให้เกิดความตระหนักในตัวผู้สารอาจสร้างท‘ คนคติใต้นั่งบวกและลบหรอการเช่ือมโยง
ความคิดที่เสนอใหม่กับความคิดเก่า หากความคิดเก่ายังเป็นที่ชื่นชอบและผู้ส่งสารสามารถเชื่อมโยงความคิดใหม่
รวมกับความคิดเก่าเพื่อจูงใจให้ผู้รับสารคล้อยตามใต้ ห‘รออาจเป็นการเชื่อมโยงความคิดที่เสนอเข้ากับอวัจนสารที่
สามารถเร้าอารมณ์ไต้ เช่น การใช้รูปเหยื่อสงครามในการนำเสนอเพื่อสะท้อนอารมณ์ให้ผู้รับสารเกิดความรู้สึกสงสาร 
และการทำให้วัจนสารและอวัจนสารสอดคล้องกันโดยผู้ส่งสาร ใช้สำหรับการพูดที่ผู้ส่งสารมีอากัปกิริยาทำทาง
นาเสียงประกอบการพูดเรองที่มีอารมณ์เจือปนอยู่ด้วย

3.7.3. จุดจูงใจโดยใช้ความโกรธ (Anger Appeals) เป็นการสร้างความโกรธหรอความคับข้องใจแก่ผู้รับ 
สารและจึงพูดห้ริอเขียนเพื่อลดห้ริอเพิ่มความเค่ริยดแก่ผู้รับสาร รวมถึงวิธีการแก้ไข

3.7.4. จุดจูงใจโดยใช้อารมณ์ขัน (Humerous Appeals) เป็นการที่อสารแบบลดความเคร้ยด เช่น การเขียน 
ประซดแดกดัน

3.7.5. จุดจูงใจโดยใช้รางวัล (Rewards as Appeals) เป็นการสื่อสารที่เข้าถึงความต้องการของผู้รับสาร ซ่ึง 
จุดจูงใจประ๓ ทนี้มักจะประสบความสำเร็จมากกว่าการสื่อสารแบบอื่นๆที่ไม่ไต้ทำลัญญากับผู้รับสาร ยิ่งเมื่อรางวัล 
หร้อสิ่งตอบแทนมีมูลค่ามาก ยิ่งสามารถเรยก’ร้องความสนใจหรอ'จูง'ใจผู้ฟัง1ไต้มาก

3.7.6. จุดจูงใจโดยใช้แรงจูงใจ (Motivational Appeals) เป็นสิ่งต่างๆนอกเหนือจากที่กล่าวมาแล้วข้างต้น 
ถือเป็นแรงจูงใจบางอย่างที่เกิดจากการเร้ยนรู้จากประสบการณ์ เช่น ความรักชาติ ศาสนาและค่านิยมต่างๆ

3.8 กลยุทธ์ในการนำเสนอสาร

นอกจากการวางแผนการใช้จุดจูงใจในการนำเสนอสารต่อผู้รับสารหรอกลุ่มเป็าหมายแล้ว ยังมีกลยุทธ์
การนำเสนอสารเพื่อโน้มน้าวใจ (Persuasive Communication Strategies) ที่เน้น 2 หลักการในการสื่อสาร คือ 
การทำให้เด่นขืน (Intensification) และการทำให้ไม่สลักสำคัญ (Downplaying) ซึ่งรอย แบล็ควูด (อ้างถึงใน 
อรวรรณปีลันธน์โอวาท, 2554)ไต้เสนอถึงกลยุทธ์ในการนำเสนอสารไว้ 2 วิธีการได้แก่

3.8.1. วิธีการทำให้เด่นขืน เป็นการทำจุดเด่นของสิ่งที่นำเสนอให้เด่นขืนหรอการทำให้จุดอ่อนของหัวข้อ 
นำเสนอที่ขัดแย้งกันเด่นขืน ซึ่งมีวิธีการนำเสนอสาร คือ
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การนำเสนอลารชำๆ (Repetition) เป็นการ,นำเสนอสาร'หัวข้องÏ นชำ'ๆกัน จนสามารถจูงใจให้เกิด
ความชอบฃึนมา

การเช่ือมโยง (Association) เป็นการนำเสนอเช่ืองราวที่ดีหรอไม่ดีและมีความเก่ียวข้องกับอีก 
ฝ่ายและเชื่อมโยงว่าอีกฝ่ายดีหรอไม่ดี ฟน นางสาวข.จะเป็นคนไม่ดีเพราะมีพ่อเป็นคนขายยาบ้า

3.8.2. วิธีการทำให้ไม่สลักสำคัญ (Downplaying) โดยการปีดเงียบไม่นำเสนอส่วนที่ไม่ดีของหัวข้อที่ 
ต้องการสื่อสารหรอส่วนที่เป็นฃ้อดีของหัวข้อหธีอสิ่งที่ขัดแย้งกับหัวข้อที่ต้องการสื่อสารชื่งมีวิธีการนำเสนอต่อไปนี้

การละเว้นไม่พูดถึง (Omission) เป็นการนำเสนอโดยปกปิดส่วนที่ไม่ดีของหัวข้อนี้น

การหันเหความสนใจ (Diversion) เป็นการนำเสนอหัวข้ออื่นเพื่อเป็นการหักเหความสนใจของ 
ผู้รับสารที่กำลังให้ความสนใจกับหัวข้อที่อาจเกี่ยวข้องกับหัวข้อที่ต้องการสื่อสารนี้นเรองใดเชื่องหนึ่งเป็นพิเศษ

■ การสร้างความลับสน (Confusion) เป็นการนำเสนอข้อมูลที่มีรายละเอียดมากเกินไปหรอการ 
นำเสนอข้อมูลที่ไม่เปิดเผยเต็มที่ ซึ่งทำให้ผู้รับสารเกิดความลับสน

ยิ่งไปกว่านี้น ผู้ส่งสารสามารถใช้หลักการการนำเสนอเพื่อให้เกิดความน่าเชื่อถือและสามารถจูงใจคล้อย
ตามเพิ่มเติมในลักษณะอื่นๆได้ ซึ่งจากการรวบรวมข้อมูลของ ประมวญ พิรัซพันธุ (อ้างถึงใน อรวรรณ ปีลันธน์โอวาท 
1 2554)สามารถสรุปวิธีการได้ดังต่อไปนี้

กฎแห่งการเสนอภาพความขัดแย้ง (Principle of Contrast) เป็นการเสนอภาพที่ขัดแย้งกันเพ่ือ 
สร้างความรู้สึกที่แตกต่างในตัวผู้รับสาร

กฎแห่งการตอบแทน (Principle of Reciprocation) เป็นการดึงเอาลัญชาตญาณการรู้คุณหรอ 
การทดแทนบุญคุณของมนุษย์ออกมา

กฎว่าด้วยการเสนอสิ่งที่คาดว่าจะถูกปฏิเสธแล้วจึงค่อยลดระดับข้อเสนอลงมา (Principle of 
Rejection then Retreat)

กฎว่าด้วยพันธะผูกพันและการทำตนให้สอดคล้อง (Principle of Commitment and
Consistancy) เป็นการทำผู้ส่งสารให้คำม่ันลัญญา และคำม่ันลัญญาน่ันจะผูกมัดให้เกิดการกระทำ

กฎว่าด้วยของหายาก (Principle of Scarcity) ส่ิงท่ีหาได้ยาก มักมีค่าพอที่จะจูงใจผู้รับสารได้
ม า ก เๆ เน ก ัน
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กฎว่าด้วยการทำให้เกิดความชอบ (Principle of Liking) การถูกจูงใจด้วยบุคคลที่ผู้รับสาร 
ชื่นชอบหรอการเป็นทำให้ผู้รับสารเป็นที่ชื่นชอบย่อมทำให้การสื่อสารเป็นไปได้ง่ายขืน

จากแนวคิดการสร้างสารเพื่อโน้มน้าวใจนี้ ผู้วิจัยจะนำมาใช้เป็นกรอบการวิเคราะห์ตัวสารห'ร็อเน้ีอหาของ 
สารท่ีปรากฎในกลวิธีของการส่ือสารเชิงกลยุทธ์ของขงเบ้งและลุมาอ่ีวามีการเลือกใช้คำ การจัดลำดับหรอเรยบเรยง 
สาร การให้เหตุผลรูปแบบใดในการสนับสนุนข้อเสนอของตน การใช้จุดจูงใจในตัวสาร รวมกึงวิธีการนำเสนอตัวสารท่ี 
ผู้ส่งสารในแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ของเหตุการณ์นี้น ใช้ในการสื่อสารต่อผู้รับสารที่เป็นตัวละครอื่นๆในวรรณกรรม 
สามก๊ก รวมกึงใช้เป็นกรอบในการวิเคราะห์ความเหมือนหรอความแตกต่างในลักษณะของกลวิธีการสื่อสารเชิงกล
ยุทธ์ของกุนชือทํ่งสอง

4. แนวคิดประเภทซ่องทางการสื่อสารระหว่างบุคคล บุคคลกลาง และลายลักษณ์อักษร

องค์ประกอบที่บทบาทสำคัญของการสื่อสารเชิงกลยุทธ์อีกอย่างหนึ่งคือ การเลือกใช้ช้องทางการสื่อสารให้ 
เหมาะสมและมีประสิทธิภาพที่สุดในการส่งสารไปยังผู้รับสาร โดยช้องทางการสื่อสารในสมัยสามก๊กที่กึอเป็น
ประว่ติศาสตร์จีนปี พ.ศ. 763 นี้น เห็นได้ชัดเจนว่าเป็นยุคสมัยที่ยังไม่มีการนำเอาเทคโนโลยีการสื่อสารมาใช้มากเท่า 
ในยุคปัจจุบัน ซึ่งในการวิเคราะห์ประเภทช้องทางการสื่อสาร จึงสามารถจำแนกการวิเคราะห์ได้เพียง 3 ช้องทาง คือ 
ช้องทางการสื่อสารระหว่างบุคคล ช้องทางการส่ือสารผ่านบุคคลกลาง และช้องทางการสื่อสารโดยใช้ลายลักษณ์ 
อักษร เช้น การใช้จดหมาย หรอราชโองการ เป็นต้น เม่ือสิ่งเหล่านี้ถูกนำมาปรับใช้ในแผนกลยุทธ์การสื่อสารจะ 
ก่อให้เกิดผลสำเร็จที่แตกต่างกัน

4.1 ซ่องทางการเอสารระหว่างบุคคล

การสื่อสารระหว่างบุคคลนี้น สื่อได้ว่าผู้สื่อสารเป็นบุคคล(Human) และการมีปฏิกิริยาโต้ตอบกันระหว่าง 
ผู้ส่งสารและผู้ร้บสาร ซึ่งมีการส่ือสารระหว่างบุคคลมีลักษณะคือ

ผู้ส่งสารมีความสนใจในปฏิกิริยาตอบโต้ที่ได้เกิดขืน

ผู้ส่งสารต้องการที่จะผูกอัมพันธ์กับผู้รับสารแต่ละบุคคล ซึ่งการสื่อสารระหว่างบุคคลจะช้วยให้การผูก
ลัมพันธ์นี้นเป็นไปได้ง่ายขืน

ทัศนคติของผู้รับสารแต่ละบุคคลในแต่ละเรองมไีม ่เท่ากัน สำหรับการโน้มน้าวทัศนคติที่ฝังแน่นในผู้รับสาร 
ควรใช้วิธีการสื่อสารระหว่างบุคคลดีกว่า
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ผู้รับสารจะมีทางเลือกในการเปีดรับสาร (Selective Exposure) ได้น้อยลง เพราะในสภาพท่ีได้เห็นหน้ากัน 
จะเป็นตัวบีบบังคับผู้รับสารไม'ว่าผู้รับสารจะมีความรู้สึกห‘รอทัศนคติอย่างไรก็ตาม

4.2 ช่องทางการเอสารผ่านบุคคลกลาง

ในการสื่อสารระหว่างบุคคลจะประสบความสำเร็จมากห‘รอน้อยเพียงใด ฃึนอยู่กับความเชื่อ ค่านิยม
สถานะทางสังคมที่คล้ายคลึงกันระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสาร ยิ่งความคล้ายคลึงกันมีมากฃึนเท่าใด ความสำเร็จใน 
การสื่อสารจะมีมากขึนตาม หากปรากฏความไม่คล้ายคลึงกัน (Heterophily) ระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสารจะนำไปส่ 
สถานะไม่สมดุลทางการรับรู้ (Cognitive Dissonance) ชื่งบัญหาหนึ่งที่ผู้ส่งสารมัก1ได้พบคือ การที่ไม่มีความรู้ 
เก่ียวกับบางสิ่งบางอย่างในผู้รับสาร จึงต้องอาคัยบุคคลกลางที่สามารถเข้าถึงผู้รับสารและสามารถมีอิทธิพลต่อ
ผู้รับสารได้เรยกว่า “ผู้นำทางความคิด”

“ผู้นำทางความคิด” หรอ บุคคลกลางในการสื่อสาร เป็นผู้ช่วยการสื่อสารและลดความไม'คล้ายคลึงกันของ 
ผู้ส่งสารและผู้รับสาร ซึ่งในวรรณกรรมสามก๊กมักปรากฏในสักษณะของตัวแทนผู้นำของก๊กเป็นผู้นำสารมาแจ้งแก่
ผู้รับสาร ตังรfนสภาพการณ์ของการเพ่ิมบุคคลหนึ่งห‘รอการขาดบุคคลหนึ่งอาจก่อให้เกิดผลสำเร็จต่อการสื่อสาร
เชิงกลยุทธ์ที่แตกต่างกัน กล่าวคือ ในสถานการณ์หนึ่งหากมีบุคคลที่สามเพิ่มเข้ามาอาจเป็นตัวกระตุ้นผู้รับสารหรอ 
กลุ่มเป็าหมายมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม1ได้

4.3 ช่องทางการเอสารด้วยลายลักษณ์อักษร

นอกจากน้ียังมีการใช้การเขียนติดต่อส่ือสารในภาวะท่ีผู้ส่งสารและผู้รับสารไม,อาจเห็นหน้าm iได้ท่ีเ‘รยกว่า 
เป็นการสื่อสารด้วยลายลักษณ์อักษร ซึ่งความสำเร็จในการโน้มน้าวใจด้วยการเขียนมีข้อจำกัดที่ว่า คนส่วนน้อย 
เท่านี้นที่สามารถอ่านหนังสือออกและมีเงินทุนพอที่จะจ้างคนนำสารไปยังผู้รับสารอื่นๆ ซึ่งการเลือกประเภทช่อง
ทางการสื่อสารด้วยวาจาแบบเห็นหน้ากันและด้วยลายลักษณ์อักษร ผู้ส่งสารควรพิจารณาถึงบัจจัยต่างๆก่อน
ตัดสินใจเลือกใช้ตังต่อไปนี้

1. ความยากของสาร เป็นการดูตัวสาร หากมีเนี้อหาค่อนข้างยากควรใช้วิธีการสื่อสารด้วยลายลักษณ์อักษร 
ดีกว่าทางวาจา เพราะผู้รับสารสามารถอ่านเนี้อความและทำความเข้า1ใจด้วยตนเอง1ได้ พือหากอ่านแล้ว ก็สามารถ 
อ่านทวนซำๆ ให้เกิดความเข้าใจยิ่งขืน หากกล่าวด้วยวาจาผู้รับสารจะต้องทราบห่ร็อเข้าใจเนี้อหาสารตํ่งั๋แต,ตอนแรก

2. ทักษะทางภาษาซองผู้รับสาร เป็นการดูท่ีตัวผู้รับสารว่ามีความรู้ในสารนี้นมากน้อยเพียงใด หากเป็นแต่ 
ก่อนประชาชนธรรมดาท่ีไม,ค่อยรู้หนังสือมักจะไม่ให้ความสนใจในการสื่อสารด้วยลายลักษณ์อักษร การส่ือสารด้วย 
วาจาจึงให้ผลดีกว่า
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3. ประเภทของผู้รับสาร เป็นการดูที่ขนาดของผู้รับสาร หากเป็นชุมชนขนาดใหญ่ ผู้ส่งสารมักเสนอสารด้วย 
ลายลักษณ์อักษร ฟน ปายประกาศ ซ่ึงสามารถๆ!วยให้เข้าถึงประซาซนได้ พืออาจใช้ผู้นำความคิดในการสื่อสารด้วย 
วาจาเพิ่มเติมสำหรับประชาชนท่ีไม,รู้หนังสือ

4. ความน่าเช่ือถึอฃองผู้ส่งสาร หากผู้ส่งสารที่เป็นแหล่งต้นสารไม่มีความน่าเชื่อลือ ข่าวสารน้ันย่อมไม,มี 
ความน่าสนใจ ทางกลับกันผู้ส่งสารเป็นบุคคลที่มีความน่าเชื่อถือ สารนั้นย่อมมีความน่าสนใจต่อผู้รับสารมากขืนและ 
การสื่อสารด้วยวาจาจะให้ผลท่ีดีกว่า

จากแนวคิดการสื่อสารระหว่างบุคคล บุคคลกลางและลายลักษณ์อักษรนี้ ผู้วิจัยจะนำมาเป็นกรอบใน 
การศึกษาและวิเคราะห์ถึงลักษณะและวิธีการเสือกใช้ช่องทางการสื่อสารในกลวิธีการสื่อสารตามแผนการสื่อสาร 
เชิงกลยุทธ์ของขงฌ้งและสุมาอี อีกนั้งใช้ในการวิเคราะห์ความเหมือนและความแตกต่างในการเลือกใช้ช่องทางการ 
สื่อสารตามแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ของกุนชือนั้งสอง

5. แนวคิดด้านผู้รับสาร

ผู้รับสารเป็นองค์ประกอบสุดท้ายของกระบวนการสื่อสาร แต่ถือเป็นองค์ประกอบสำคัญมากในการวางแผน 
การสื่อสารเชิงกลยุทธ์ของนักวางแผนการสื่อสาร หากนักวางแผนกลยุทธ์มีความเข้าใจในผู้รับสารมากเท่าใดความ 
สำเร็จของการวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ย่อมมีมากขึนเท่านั้น สื่งที่นักวางแผนการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ควรมีความ 
เข้าใจคือ การรับรู้ ห‘รอมุมมองของผู้รับสารที่มีความแตกต่างกัน รวมถึงความละเอียดอ่อนของตัวผู้รับสาร หรอ 
Susceptible ต่อหัวข้อสารนั้นมากน้อยเพียงใดย่อมมีผลต่อความสำเร็จในการสื่อสารเชิงกลยุทธ์ของนักวางแผนการ 
ส่ือสารด้วย โดยความละเอียดอ่อนของผู้รับสารอาจพิจารณาได้จาก

ลักษณะประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ อาชีพ การศึกษา

ทรรศนะและทัศนคติ

อารมณ์ และความรู้สึก

ความสำคัญต่อหัวข้อสารของผู้รับสาร

นอกจากความละเอียดอ่อนของผู้รับสารที่มีต่อหัวข้อสารแล้ว ป็จจัยภายในตัวผู้รับสาร เช่น ความเช่ือ 
ทัศนคติ อารมณ์ความรู้สึก และพฤติกรรมที่มืต่อส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซึ่งผู้รับสารแต่ละคนมีไม่เหมือนกัน ล้วนเป็นสิงท่ี 
นักวางแผนการสื่อสารควรตระหนักด้วยเช่นกัน ซึ่งกระบวนการเกิดและพัฒนาความเชื่อโดยพึนฐานเกิดจาก
ประสบการณ์ของบุคคลแต่ละคน ที่เพ่ิมสร้างสมมาต่ํงแต่แรกเกิด อย่างความเชื่อจากการใช้หู ตา จมูก ปาก สิน
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ลัมผัส ที่ถือเป็นรากฐานจิตใจของมนุษย์ คือความเชื่อในผัสสะของตนเอง นอกจากความเชื่อที่เกิดจากประสาทลัมผัส 
ทังห้า ยังสามารถเกิดจากความเชื่อในผู้ทรงคุณวุฒิเบืองต้นคือ บิดามารดา และขยายออกไปเป็นบุคคลอื่นๆ จากน้ัน 
บุคคลจะเรมทำการสรุปเชื่อมโยง (Generalize) และสร้างภาพเหมารวม (Stereotype) ขืนมา เพื่อท่ีจะเชื่อในเรอง 
อื่นๆต่อไป ซ่ึงตามรอย แบล็ควูด (อ้างถึงใน อรวรรณ ปีลันธน์โอวาท, 2554) ความเชื่อสามารถแบ่งออกเป็น 4 
ประ๓ ท ได้แก่

5.1. ความเชื่อดึกดำบรรพ์ (Primitive Belief) เป็นความเชื่อหลักที่เปลี่ยนได้ยากหร้อเปลี่ยนไม่ได้ ฟนเชื่อว่า 
พระอาทิตย์จะขืนทางทิศตะวันออก

5.2. ความเชื่อที่เกิดจากการเรยนรู้ (Learned Belief) เป็นความเชื่อที่เกิดจากประสบการณ์โดยตรงและโดย 
อ้อม ความเชื่อประเภทน้ัไม่ฝังแน่นเท่าความเชื่อในประเภทแรก สามารถเปลี่ยนแปลงได้ หากพบประสบการณ์ใหม่ๆ

5.3. ความเชื่อจากการสรุป (Derived Belief) เป็นความเชื่อท่ีไม่ได้เกิดจากการเรยนรู้โดยตรง แต่สรุปเอา 
เองจากการเช่ือมโยงความเชื่ออ่ืนๆ ท่ีมี ความเชื่อประ๓ ทนี้ไม่ฝังแน่นเท่าความเชื่อประเภทแรกและประ๓ ทท่ีสอง 
จนกว่าผู้รับสารจะได้รับประสบการณ์ด้วยตนเอง

5.4. ความเชื่อท่ีไม่สลักสำคัญ (Inconsequential Belief) เป็นความเชื่อของรสนิยมห‘รอความเชื่อท่ีเกี่ยวกับ 
ความนิยมชมชอบ ความพึงพอใจส่วนบุคคล ชึ่งมีการเปลี่ยนแปลงได้เสมอและเปลี่ยนแปลงได้ง่ายที่สุด

ในขณะที่ความเชื่อเป็นการแสดงถึงการมองสิ่งแวดล้อมของบุคคลหนึ่ง ห‘รอแสดงความ ลัมพันธ์ระหว่าง 
บุคคลต่อเหตุการณ์ หรอบุคคลอื่น หรอสิ่งของ สำหรับทัศนคติ หมายถึง แนวโน้มของบุคคลหน่ึงที่มีต่อเชื่องบางเรอง 
รวมถึงผลรวมของความรู้สึก อคติ ความกลัว ความคิด และความรู้สึกอื่นต่อเหตุการณ์ต่างๆ นั้งยังลัมพันธ์กับความ 
เช่ือ (Beliefs) ในเช่ืองต่างๆ หรอ โลกทรรศน์ที่ปลูกฝังอยู่ก่อนแล้ว (Predispositions) โดยทัศนคติ คือความเช่ือที่ถูก 
ประเมินค่า (Evaluative Belief) ถือเป็นการแสดงความชอบหรอไม,ชอบของแต่ละบุคคล และไม,สามารถลังเกตเห็นได้ 
เป็นเพียงสภาพการรับรู้และจิตสำนึก ไม่สามารถเห็น ได้ยิน ได้กล่ิน หร้อลัมผัสได้ จึงถือได้ว่าทัศนคติและความเชื่อ 
เป็นดั่งตัวเชื่อมระหว่างพฤติกรรมและกระบวนการรับรู้และจิตสำนึกของแต่ละบุคคลนั้นเอง ตังน้ันการเปลี่ยนแปลง 
ทัศนคติ จึงหมายถึงการเปล่ียนแปลง'โครงสร้างของความเช่ือหรอเปลี่ยนแปลงเน้ือหาต่อความเช่ือบางเชื่องที่'จะถูก
ประเมินค่าและพัฒนาเป็นทัศนคติต่อไป

นอ?แมน (1971, อ้างถึงใน วารุณี สุวรรณาพึสิทธ, 2543) กล่าวถึง “ทัศนคติ” (Attitiude) ว่าเป็นความรู้สึก 
หร้อความคิดเห็นที่บุคคลหนึ่งมีต่อบุคคล วัตถุล่ีงฃอง สถานการณ์และข้อเสนอต่างๆในทางที่ยอมรับหรอปฏิเสธ ซ่ึง 
จะมีผลต่อการแสดงปฏิกิริยาตอบสนองของบุคคลในรูปแบบเดียวกันเสมอ
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ท ัศ น ค ต ิข อ ง บ ุค ค ล ม ีบ ท บ า ท ส ำ ค ัญ ใ น ก ำ ห น ด พ ฤ ต ิก ร ร ม ข อ ง แ ต ่ล ะ บ ุค ค ล  อ ร ว ร ร ณ  ป ิค ัน ธ น เอ ว า ท  (2 5 5 4 )  

ก ล ่า ว ว ่าก าร ก ร ะ ท ำ ห 1 ■ อพ ฤต ิกรรมใดๆ ของมน ุษ ย ์ส ่วน ให ญ ่ ต า ม ป ก ต ิม ัก เก ิด จ า ก ท ัศ น ค ต ิข อ ง บ ุค ค ล น ั้น  ท ัศ น ค ต ิจ ึง เป ็น  

เส ม ือ น เค ร อ ง ค ว บ ค ุม ก า ร ก ร ะ ท ำ ข อ ง บ ุค ค ล  พ ฤ ต ิก ร ร ม ส ่ว น ใ ห ญ ่ข อ ง บ ุค ค ล ถ ูก ค ว บ ค ุม ด ้ว ย ท ัศ น ค ต ิข อ ง บ ุค ค ล น ั้น  ถ ้า  

ผ ู้ส ่ง ส า ร ต ้อ ง ก า ร พ ย า ก ร ณ ์แ ล ะ ค ว บ ค ุม ใ ห ้เก ิด พ ฤ ต ิก ร ร ม ค ว ร ต ้อ ง ม ีค ว า ม ร ู้เร อ ง  “ท ัศ น ค ต ิ’, ข อ งบ ุค ค ล น ั้น ให ้ล ึก ซ ึง

ก ว ้าง ข ว า ง

จ า ก แ น ว ค ิด ด ้า น ผ ู้ร ับ ส า ร ท ี่เป ็น ก ล ุ่ม น ้เา ห ม า ย ข อ ง ก าร ส ื่อ ส า ร เซ ิง ก ล ย ุท ธ ์แ ล ะ เป ็น ต ัว ล ะ ค ร ใ น ว ร ร ณ ก ร ร ม  

ส า ม ก ๊ก  ผ ู้ว ิค ัย จ ะ น ำ ม า ใ ช ้ใ น ก าร ว ิเค ร า ะ ห ์อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ข อ ง ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร ล ึ,อ ส า ร เซ ิง ก ล ย ุท ธ ์ด ้า น ก ล ุ่ม เป ็า ห ม า ย พ ือ  

ผ ู้ร ับ ส าร  โ ด ย ว ิเค ร า ะ ห ์ถ ึง ค ว า ม เช ื่อ  ท ัศ น ค ต ิ แ ล ะ ม ุม ม อ ง ก า ร ร ับ ร ู้ส ก า น ก า ร ณ ์ต ่อ ห ัว ข ้อ ข อ ง ผ ู้ร ับ ส าร  ท ี่ข ง เบ ้ง แ ล ะ ส ุม า อ ี 

ไ ด ้ท ำ ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์แ ล ะ น ำ เอ า ผ ล ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์ม า ป ร ะ ก อ บ ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร ส ื่อ ส า ร เซ ิง ก ล ย ุท ธ ์

6. แนวคิดล้ทธิเต๋า

ผ ู้ก ่อ ต ั้ง ล ัท ธ ิค ือ น ัก พ ร ต  จ า ง เต ๋า ห ส ิง  อ า ศ ัย บ น ภ ูเข า ห ล ุ่ง ห ัว ร า น  ม ณ ฑ ล เส ฉ ว น  ซ ึ่ง ไ ด ้ย ก ใ ห ้ท ่า น เล ่า จ ึอ  หรอ 

เล ่าส ือ  หรอ เล ่า ช ู (Lao Tzu) เป ็น ศ า ส ด า  เล ่า จ ือ เก ิด เม ื่อ ก ่อ น  ค .ศ . 604  หรอ 61 ป ีก ่อ น  พ .ศ . ท ี่ห ม ู่บ ้า น เค ีย ก ย ิน ล ี 

ร ัฐ ฌ ้อ  บ ้จ จ ุบ ัน ค ือ ห ม ู่บ ้า น จ ูเห ย น  แ ค ว ้น โฮ น าน  ท า ง ต อ น เห น ือ ข อ ง ป ร ะ เท ศ จ ีน  ใ น ต ร ะ ก ูล ช า ว น า ท ี่ย า ก จ น ส ม ัย ร า ช ว ง ค ์ 

จ ิว  ม ีช ื่อจใ'ง  ห ล ีอ ู้ เพ ร าะ เก ิด ใ ต ้ต ้น ห ม ่อ น  พ อ เก ิด ม า ม ีผ ม ห ง อ ก ข า ว  ต ัง น ั้น จ ึง ถ ูก ส ม ญ า น า ม ว ่า  เล ่า จ ึอ  ท ี่แ ป ล ว ่า เด ็ก แ ก ่ 

ห ร อ ห ม า ย ค ว า ม ว ่า  บ ใ ส ท ธ ิ้เห ม ือ น เด ็ก  ห ใ อ น ัก ป ร า ช ญ ์ผ ู้เฒ ่า  เล ่า จ ือ เป ็น ค น ฉ ล า ด ไ ด ้ร ับ ก า ร ศ ึก ษ า จ า ก ธ ร ร ม ช า ต ิ 

ม า ก ก ว ่า จ า ก ค น  ต ่อ ม า ไ ด ้เข ้า ร ับ ร า ช ก า ร เป ็น ช ุน น า ง ผ ู้ใ ห ญ ่ใ น ก ร ม อ า ล ัก ษ ณ ์ ถ ือ เป ็น น ัก ป ร ะ ว ิต ิศ า ส ต ร ์ น ัก ป ร า ช ญ ์ 

ป ร ะ จ ำ ร า ช ส ำ น ัก ร า ช ว ง ค ์จ ิว  ข ณ ะ ร ับ ร า ช ก า ร ไ ด ้ร ู้เห ็น ก า ร ท ำ ท ุจ ใ ต ข อ ง ข ุน น าง  จ ึง พ ย า ย า ม แ ก ้ไ ข  ห าก แ ก ้ไ ม ,ไห ว จ ึง เก ิด  

ค ว า ม เบ ี่อ ห น ่า ย  ท ้อ ถ อ ย ใ น ง า น ร ับ ร าช ก าร  จ ึง แ ก ้ป ัญ ห า ด ้ว ย ก า ร ล า อ อ ก จ า ก ร า ช ก า ร แ ล ะ ป ล ีก ต ัว อ อ ก ล ัง ค ม  แล ้ว  

เด ิน ท าง ไ ป ท าง ต ะ ว ัน ต ก  ห ล บ ไ ป ห า ธ ร ร ม ช า ต ิต า ม ป ่า เข า  ข ณ ะ ข ี่ค ว า ย ผ ่า น ด ่า น  น าย ด ่า น ข อ ร ้อ ง ใ ห ้บ ัน ท ึก ค ำส อ น เพ ื่อ  

ป ระโยช น ์แก ,ค น อ ื่น  เล ่า จ ึอ จ ึง ไ ด ้ท ำ บ ัน ท ึก ช ื่อ ว ่า  เต ๋า  - เต ๋อ  - จ ึง  แ ป ล ว ่า  ค ัม ภ ีร ์แ ห ่ง เต ๋า ห ่ร อ ท า ง ช ีว ิต  ป ร ะ ก อ บ ด ้ว ย  

ถ ้อ ย ค ำ ป ร ะ ม า ณ  5 ,5 0 0  คำ ม ีส าร ะ ส ำ ค ัญ เช ื่อ ง ส า ก ล โ ล ก  ธ ร รม ช าต ิ แ ล ะช ีว ิต

ป ร ัช ญ า ข อ ง เล ่า จ ึ๊อ  ค ือ  ค ำส อ น ท ี่ม ุ่ง ใ ห ้บ ุค ค ล เข ้า ใ จ ใ น ธ ร ร ม ช า ต ิอ ย ่า ง ผ ู้ม ีป ัญ ญ า  แ ล ะ ด ำ เน ิน ว ิถ ีช ีว ิต แ บ บ  

เใ ย บ ง ่า ย ท ี่ส ุด  แ ต ่พ อ ว ัน เว ล า ไ ด ้ผ ่า น พ ้น ไ ป ห ล ัก ค ำ ส อ น แ ล ะ ค ัม ภ ีร ์เต ๋า เต ๋อ จ ึง ไ ด ้ถ ูก เส ใ ม เต ิม แ ต ่ง  ท ำ ใ ห ้ค ำ ส อ น เป ล ี่ย น  

ร ูป ม า อ ย ู่ใ น ล ัก ษ ณ ะ ล ัท ธ ิศ า ส น า ท ี่น ำ เอ า ค ว า ม เช ื่อ เช ื่อ ง ห ย ิน แ ล ะ ห ย า ง  ซ ึ่ง น ัก ป ร าช ญ ์โ บ ร า ณ ข อ ง จ ีน ไ ด ้เค ย ค ้น พ บ ว ่า

เป ็น ก ฎ แ ห ่ง ธ ร ร ม ช าต ิ โ ด ย พ ล ัง ห ย ิน เป ็น พ ล ัง ล บ ท ี่แ ส ด ง อ อ ก ถ ึง ค ว า ม ม ืด  ค ว า ม ล ึก ล ับ  ค ว า ม ห น า ว เย ็น  ค ว า ม เป ีย ก ช ีน  

แ ล ะ ค ว า ม เป ็น ห ญ ิง  พ ล ัง น ี้จ ะ ป ร า ก ฏ อ ย ู่ใ น ด ิน  ห ใ อ พ ร ะ จ ัน ท ร ์แ ล ะ เง าม ีด  ส ่ว น พ ล ัง ห ย า ง เป ็น พ ล ัง บ ว ก แ ส ด ง อ อ ก ถ ึง  

ค ว า ม ส ว ่า ง  ค ว า ม อ บ อ ุ่น  ค ว าม แ ห ้ง  ก าร ส ร ้าง ส ร ร ค ์ แ ล ะ ค ว า ม เป ็น ช า ย  ใ น เอ ก ภ พ ต ้อ ง ม ีพ ล ัง ต ั้ง ส อ ง อ ย ่า ง ผ ส ม ใ น  

ล ัดส ่วน ท ี,จ ะ ท ำ ใ ห ้เก ิด เป ็น ส ิ่ง ต ่า ง ๆ  ข ืน ม า  ห า ก พ ล ัง อ ย ่า ง ใ ด อ ย ่า ง ห น ึ่ง ไ ม ่เป ็น ไ ป ต า ม ล ัด ส ่ว น จ ะ ส ่ง ผ ล ใ ห ้เก ิด ข ืน ว ิป ร ิต
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ใ น ค ัม ภ ีร ์ " เต ๋า เด ๋อ จ ิง '’ เป ็น ห น ัง ส ือ ท ี่ช าว จ ีน ร ู้จ ัก ก ัน ด ีม าก ท ี่ส ุด ใ น เร อ ง ก าร ใ ช ้โ ว ห าร ท ี่ม ีส ำน ว น ล ึก ซ ึง ย าก แ ก ่ 

ก า ร เข ้า ใ จ  แ ล ะ เข ีย น ไ ว ้ด ้ว ย ป ร ะ โ ย ค ล ัน ๆ แ ต ่ก ิน ค ว า ม ห ม า ย ล ึก ซ ึ่ง  ต ้อ ง ใ ช ้เว ล า แ ล ะ ก า ร อ ธ ิบ า ย เพ ื่อ ค ว า ม เข ้า ใ จ  ห าก  

เข ้า ใ จ แ ล ้ว  จ ะ ไ ด ้ข ้อ ค ิด ท ี่ด ีม า ก ใ น ก า ร ด ำ เน ิน ช ีว ิต  ต ั้ง ต ัว อ ย ่า ง ค ำ ส อ น ต ่อ ไ ป น ี้

‘'ส ิ่งท ี่อ ่อ น ท ี่ส ุด ใน โล ก  ย ่อ ม ก ำร าบ ส ิ่ง ท ี่แ ข ็ง ท ี่ส ุด ใน โ ล ก ไ ด ้ ใน โ ล ก น ี้น ี้าอ ่อ น ท ี่ส ุด  แ ต ่ย ่อ ม ท ำ ล า ย ส ิ่ง ท ี่แ ข ็ง ท ี่ส ุด  

ได ้ ล ัก ษ ณ ะ เล ิศ ข อ ง ค ว า ม ด ีก ็เห ม ือ น น ำ  เพ ร าะ 'น าม ีค ุณ แ ก ,ส ิ่งท ิ้งป 'วง จ ง ต อ บ แ ท น ค ว า ม เล ว ร ้า ย ด ้ว ย ค ว า ม ด ี”

“น ัก 'ว ิ่งท ี่ด ีไ ม ่ท ิงร อ ย เท ้า 'ให ้ป ร าก ฏ  ค ำพ ูด ท ี่ด ีไ ม ่ม ีช ีอ ง ให ้ใค ร ท ัก ท ้ว ง  น ัก ค ำน ว ณ ท ี่ด ีไ ม ,ต ้อ ง ใ ช ้ล ูก ค ิด  ป ระด ูท ี่ 

ป ิด ดี'ไมต่ ้อง'ใชก้ ล อ น  ป ม ท ี่ผ ูก ดี ไม ่ต ้อ งใ ช ้เช ือ ก  ค น ดีเป ็น ค ร ูข อ งค น ช ั่ว  ค น ช ั่ว เป ็น บท เร ย น ข อ ง ค น ด ี ผ ู้ใดกระทำ ผ ู้น ั้น  

ว ิน า ศ  ผ ู้ใ ด ย ึด ถ ือ  ผ ู้น ั้น ข าด ท ุน  ด ังน ั้น  ผ ู้ม ีป ัญ ญ า 1ไม'พึงทำ ไ ม ่พ ึง ย ึด  เพ ื่อ ใ ห ้พ ้น จ า ก ค ว า ม ว ิน า ศ แ ล ะ ข า ด ท ุน ”

“ค ว า ม ส ุภ า พ  ค ว า ม ป ร ะ ห ย ัด  ค ว า ม ถ ่อ ม ต ัว  ส ิ่งประเส ไ'ฐ 3  อ ย ่า ง น ี้ท ำ ใ ห ้ข ้า พ เจ ้า ไ ม ,ต ้อ ง เป ็น เห ม ือ น ค น อ ื่น ”

“จ ง ส ุภ า พ เพ ื่อ ค ว า ม ก ล ้า ห า ญ  จ ง ป ร ะ ห ย ัด เพ ื่อ ค ว า ม เป ็น อ ย ู่แ ล ะ อ ย ่า ช ิง อ อ ก ห น ้า ผ ู้อ ื่น  เพ ื่อจะได ้เป ็น ผ ู้น ำ

ผ ู้อ ื่น ”

จ าก แ น ว ค ิด ข อ ง ล ัท ธ ิเต ๋า ท ี่ถ ือ ว ่า เป ็น ร า ก ฐ า น ข อ ง ล ัท ธ ิฃ ง จ ือ  ผ ู้ว ิจ ัย จ ึง น ำ ม า ว ิเค ร า ะ ห ์เพ ิ่ม เต ิม ถ ึง ค ว า ม ค ิด ข อ ง  

ข ง เป ้ง แ ล ะ ส ุม า อ ีท ี่ไ ด ้ร ํ่า เร ย น ศ ึก ษ า ต ำ ร า ม า เป ็น อ ย ่า ง ด ี แ ล ะ ส า ม า ร ก น ำ เอ า ห ล ัก ก า ร จ า ก ส ำ น ว น โ ว ห า ร ท ี่ย า ก แ ก ่ก า ร

เข ้า ใ จ เห ล ่า น ี้ม า เพ ื่อ ป ร ะ ย ุก ต ์ใ ช ้ใ น ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร ส ื่อ ส า ร เช ิง ก ล ย ุท ธ ์ข อ ง ต น เอ ง ไ ด ้ ซ ึ่ง แ น ว ค ิด น ี้ย ัง น ำ ม า ใ ช ้ว ิเค ร า ะ ห ์ 

เพ ิ่ม เต ิม ถ ึง ต ัว ล ะ ค ร อ ื่น ๆ ท ี่อ ย ู่ใ น ส ถ า น ก า ร ณ ์น ั้น ๆ แ ล ะ ม ีก า ร น ำ ห ล ัก ก าร จ า ก ส ำ น ว น โ ว ห า ร ไ ป ใ ช ้ใ น ก ิจ ก า ร ข อ ง ต น

7. แนวคิดขงจี๋อ

ข งจ ือ ห ไ อ ข งฟ ูจ ือ  เป ็น น ัก ป ร า ช ญ ์เอ ก ข อ ง จ ีน ใ น ส ม ัย ร า ช ว ง ค ัจ ู เก ิด ว ัน ท ี่ 2 7  ส ิง ห าค ม  เม ื่อ  5 5 1  ป ีก ่อ น ค .ศ . ที่ 

เม ือ ง 'ร ีฟ ู แค ว ้น ส ู้ ป ัจ จ ุบ ัน ค ือ ม ณ ฑ ล ซ า น ต ุง  แ ม ้จ ะ เก ิด ใ น ต ร ะ ก ูล ข ุน น าง  แ ต ่ท ่า ม ก ล า ง ส ภ า พ ป ้า น เม ือ ง ท ี่ว ุ่น ว า ย จ า ก  

ก าร ก ่อ ก บ ฏ ใ น ร าช ว ง ค ัโ จ ว  จ ึง ม ืน ิล ัย ใ ฝ ่ห า ค ว า ม ร ู้ส น ใ จ ข น บ ธ ร ร ม เน ีย ม ป ร ะ เพ ณ ีโ บ ร า ณ ต ั้ง แ ต ่ย ัง เย า ว ์เม ื่อ อ า ย ุ 1 5 ป ี 

เร ม เร ย น ศ ิล ป ะ ว ิท ย า ก า ร อ ย ่า ง จ ร ง จ ัง ล ่ง ผ ล ใ ห ้ก ล า ย เป ็น ค น เฉ ล ีย ว ฉ ล า ด  ม ีจ ิต ใ จ ก ้า ว ห น ้า  จ า ก น ั้น ก ิเข ้า ร ับ ร า ช ก า ร เป ็น  

ผ ู้ค ว บ ค ุม ก า ร เก ็บ ภ า ษ ีแ ล ะ เส บ ีย ง ใ ห ้แ ก ่เจ ้า เม ือ ง ล ู้ ค ร ั้ง ห น ึ่ง เด ิน ท า ง เข ้า เม ือ ง ห ล ว ง ไ ด ้ร ู้จ ัก ก ับ เล ่า จ ึอ ศ า ส ด า ข อ ง ล ัท ธ ิเต ๋า  

เม ื่อ อ า ย ุไ ด ้ 5 0  ป ีเป ็น เส น า บ ด ีแ ค ว ้น ส ู้แ ล ะ ม ีอ ำน า จ ค ว บ ค ุม ก ร ะ ท ร ว ง ย ุต ิธ ร ร ม  ฃ งจ ึอ 1ไ ด ้พ ย า ย า ม อ บ ร ม ล ัง ส อ น ศ ิษ ย ์ใ ห ้ 

ม อ ง โ ล ก อ ย ่า ง ก ว ้า ง  ๆ ให ้ป ร ับ ป ร ุง ต น เอ ง ให ้ด ีท ี่ส ุด  ม ืค ุณ ค ่า แ ล ะ ป ร ะ ส ิท ธ ิภ าพ ท ี่ส ุด

ล ัท ธ ิข งจ ื๊อ  (C o n fu c ia n is m )  เป ็น ศ า ส น า ห ร อ ล ัท ธ ิท ี่ข ง จ ื๊อ เป ็น ผ ู้ว า ง ร า ก ฐ า น เพ ื่อ ม ุ่ง แ ก ้ไ ข ป ัญ ห า ก า ร เม ือ ง แ ล ะ  

ล ัง ค ม ข อ ง จ ีน ใ น ส ม ัย จ ล า จ ล  ใ ห ้ม น ุษ ย ์อ ย ู่ร ่ว ม ก ัน ใ น ล ัง ค ม ด ้ว ย ค ว าม ส ง บ ส ุฃ เร ย บ ร ้อ ย ต ั้ง อ ย ู่บ น พ ืน ฐ า น ข อ ง ห ล ัก แ ห ่ง
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ล ัม พ ัน ธ ภ า พ  5  ป ร ะ ก าร  ได ้แก ่ เม ต ต าธ ร ร ม  มโนธรรม จ ร ยธ ร ร ม  ล ัต ย ธ ร ร ม  ป ๋'ญ ญ า ธ ร ร ม  โด ยจะ ไม ่ส ่ง เส ‘รม ให ้เช ื่อ ใน  

พ ร ะ เจ ้า ห ร อ ก า ร ส ว ด อ ้อ น ว อ น  ร ว ม ก ึง ก าร บ ูช าพ ร ะ  แ ต ่เน ้น ห น ัก ไ ป ท าง จ ร ย ธ ร ร ม แ ล ะ ห น ้าท ี่พ ล เม ือ ง ด ี

ป ร ัช ญ า ข อ ง ร ง จ ื๋อ ม ีล ัก ษ ณ ะ เป ็น ค ำ ส อ น เห ม ือ น ข อ ง ล ัท ธ ิเต ๋า  เน ื่อ ง จ า ก เป ็น อ า จ า ร ย ์แ ล ะ ล ูก ศ ิษ ย ์ก ัน  แ ต ่ม ี 

ข ้อ แ ต ก ต ่า ง ค ือ  ข ง จ ื่อ ไ ด ้ใ ห ้ว ิธ ีก าร อ ย ู่ร ่ว ม ก ัน ใ น ล ัง ค ม อ ย ่าง ป ก ต ิส ุข  ใ น ข ณ ะ ท ี่ล ัท ธ ิเต ๋า เป ็น ก า ร อ ย ู่ร ่ว ม ก ับ ธ ร ร ม ช า ต ิ 

ต ัว อ ย ่า ง ค ำ ส อ น ข ง จ ื๋อ ท ี่ส า ม า ร ถ น ำ ม า ป ร ับ ใ ช ้ก ับ ก า ร ท ำ ง า น  ข ึ่ง ม ืห ล ัก ก า ร ท ี่อ ย ู่ร ่ว ม ก ัน ก ับ ผ ู้อ ื่น แ ล ะ ห ล ัก ก า ร บ ร ห า ร ค น  

ไ ด ้เป ็น อ ย ่า ง ด ีม ืด ัง ต ่อ 1ไ ป น ี้

‘'ไม ่ต ้อ ง เป ็น ห ่วงค น อ ื่น ท ี่ไ ม 1เข ้า ใ จ เร า  แ ต ่ต ้อ ง เป ็น ห ่ว ง ว ่า เร าไ ม ่เข ้า ใ จ ค น อ ื่น ’,

“ผ ู้ม ืค ุณ ธ ร ร ม ย ่อ ม ไ ม ่ถ ูก ท อ ด ท ิง โ ด ย โ ด ด เด ี่ย ว  แ ล ะ จ ะ ต ้อ ง ม ีเพ ื่อ น บ ้า น ม า ค บ ห า ”

“เม ื่อ ร ัก เข าจ ะ ไ ม ่ใ ห ้ก ำล ัง ใ จ เข าไ ด ้ห ‘รอ เม ื่อ ซ ื่อ ล ัต ย ์ต ่อ เข า  จ ะ 1ไม,ต ัก เต ือ น ล ัง ส อ น เข า 'ไ ด ้ห ็ร อ ”

“ป ร า ช ญ ์ย ่อ ม ห ล ีก เล ี่ย ง ล ัง ค ม ท ี่เล ว ร ้า ย  ส ถ า น ท ี่เล ว ร ้าย  ม า ร ย า ท ท ี่เล ว ร ้า ย  แ ล ะ ว า จ า ท ี่เล ว ร ้า ย ”

เน ื่อ ง จ า ก ล ัท ธ ิข ง จ ือ  ท ่า น ข ง จ ือ ท ี่ถ ือ เป ็น น ัก ป ร าช ญ ์ท ี่ม ืช ื่อ เส ีย ง ม าก ท ี่ส ุด อ ีก ท ่า น ห น ึ่ง ข อ ง จ ีน  ม ีท ิ้ง ต ำ ร า ด ้า น  

ก าร บ ร ้ห าร ป ก ค ร อ ง  แ ล ะ ค ัม ภ ีร ์ท ี่บ ร ร จ ุค ำล ัง ส อ น ไ ว ้ม า ก ม า ย  ม ีก า ร ล ัง ส อ น ก ัน ส ิบ ต ่อ ม าจ น ก ึง ส ม ัย ส า ม ก ๊ก  ซ ึ่งบ ร ร ด า 

ก ุน ช ือ  แ ล ะ ผ ู้ป ก ค ร อ ง ช ั้น น ำ ข อ ง ว ร ร ณ ก ร ร ม ส า ม ก ๊ก ท ิ้ง ห ล า ย ต ่า ง ต ้อ ง เค ย ร ํ่า เ‘ร ิย น ค ำล ัง ส อ น ข อ ง ข ง จ ีอ ม าใ น ส ่ว น ห น ึ่ง

ค ัง ท ิ้น จ า ก แ น ว ค ิด ล ัท ธ ิฃ ง จ ือ น ี้ ผ ู้ว ิจ ัย จ ะ น ำ ม า ใ ช ้เป ็น ส ่ว น ใ น ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์เพ ิ่ม เต ิม ก ึง ค ว า ม ค ิด ข อ ง ฃ ง ฌ ้ง แ ล ะ ส ุม า อ ี ซ ึ่ง 

ไ ด ้ร ํ่า เร ย น ศ ึก ษ า ต ำ ร า ม า เป ็น อ ย ่า ง ด ี แ ล ะ ส า ม า ร ถ น ำ เอ า ห ล ัก ก า ร บ ร ้ห า ร  ค ำล ัง ส อ น ต ่า ง ๆ ม า ป ร ะ ย ุก ต ์ใ ช ้ใ น ก า ร ว า ง  

แ ผ น ก าร ส ื่อ ส าร เช ิง ก ล ย ุท ธ ์ข อ ง ต น เอ ง ไ ด ้ ซ ึ่ง แ น ว ค ืด น ี้ย ัง น ำ ม า ใ ช ้ว ิเค ร า ะ ห ์เพ ิ่ม เต ิม ก ึง ต ัว ล ะ ค ร อ ื่น ๆ ท ี่อ ย ู่ใ น ส ถ า น ก า ร ณ ์ 

ท ิ้น ๅ แ ล ะ ม ีก า ร น ำ ห ล ัก ก า ร จ าก ส ำ น ว น โ ว ห าร ไ ป ใ ช ้ใ น ก ิจ ก า ร ข อ ง ต น

8. บทความที่เกี่ยวข้อง

- บทความของดร. ศรัณย์ธร ศคิ๒นากรแก้ว (2 5 5 0 )  ท ี่ศ ึก ษ า เรื่อง หลักวาทศาสตร์ในปรัชญาขงจี๋อ
ท ี่ก ล ่า ว ก ึง ล ัก ษ ณ ะ ป ร ัช ญ า ข ง จ ือ เส น อ ใ ห ้ม น ุษ ย ์พ ัฒ น า ต น เอ ง ต า ม ก ร อ บ  จ ร ้ย ธ ร ร ม  โ ด ย พ ย า ย า ม ก ำ ห น ด บ ท บ า ท ข อ ง  

ม น ุษ ย ์ใ ห ้ช ัด เจ น ใ น แ ต ่ล ะ ห น ้า ท ี่ เช ่น  ล ูก ค ว ร ก ต ัญ ญ ูต ่อ พ ่อ แ ม ่ เป ็น ต ้น  ท ิ้ง ย ัง อ ธ ิบ า ย ก ึง ป ร า ก ฏ ก า ร ณ ์โ ด ย ผ ่า น ร ะ บ บ  

ค ว า ม ล ัม พ ัน ธ ์ท ิ้ง ห ้าป ร ะ ก า ร  ซ ึ่ง เป ็น พ ืน ฐ า น ท ี่ส ุภ าพ ช น ค ว ร ป ฏ ิบ ัต ิต ่อ ก ัน  เน ้น ก า ร ศ ึก ษ า แ ล ะ 'ก ี่ก ฝ น ต า ม ห ล ัก จ า ร ื่ต  โดย 

ม ีเป า ห ม า ย ส ำ ค ัญ ค ือ เพ ื่อ ใ ห ้ล ัง ค ม เก ิด ค ว า ม ป ร ะ ส า น ร ่ว ม ม ือ  ก ล ม ก ล ืน แ ล ะ ล ัน ต ิส ุข  (S o c ia l  H a rm o n y )  อ ีก ท ิ้ง ม ีก า ร  

เล ่าก ึง ป ร ะ ว ิต ิฃ อ ง ข ง จ ีอ  ซ ึ่ง ม ีก า ร ว ิเค ร าะ ห ์ข ง จ ึ่อ จ า ก บ ร ิบ ท ห ร ื่อ ส ภ า พ แ ว ด ล ้อ ม ท า ง ล ัง ค ม แ ล ะ ก า ร เม ือ ง ท ี่เป ็น ท ี่ม า ข อ ง  

ค ำส อ น ใ น ป ร ัช ญ าฃ ง จ ึ๋อ  เร ื่ม ต ้น ท ี่บ ัญ ห า ท า ง ก า ร เม ือ ง ท ี่ม ีก า ร ป ก ค ร อ ง ร ะ บ บ ค ัก ด ิน า  แ ล ะ ม ีก า ร แ ย ่ง ช ิง อ ำ น า จ  ด ิน แ ด น
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แ ล ะ ผ ล ป ร ะ โ ย ช น ์ร ะ ห ว ่างร ัฐ  จ ึง เก ิด ก า ร ต ่อ ล ้ก ัน ต ล อ ด เว ล า  แ ล ะ ป ัญ ห า ส ัง ค ม ท ี่เก ิด ช น ช ั้น ก ล า ง ข ืน เป ็น จ ำ น ว น ม า ก  เช ่น  

พ ว ก พ ่อ ค ้า  น ัก ศ ึก ษ า  ท ำ ใ ห ้ร ะ บ บ ต ัก ด ีน า เส ื่อ ม  ร ว ม ถ ึง ม ีก า ร ร บ ก ัน ต ล อ ด เว ล า จ ึง เก ิด ก า ร เป ล ี่ย น แ ป ล ง อ ำ น า จ ป ก ค ร อ ง  

จ าก ท ี,ใ ช ้ข น บ แ ล ะ จ า !ต  เป ็น ก า ร ป ก ค ร อ ง ด ้ว ย ร ะ บ บ ท ห า ร ม ีอ าว ุธ แ ล ะ ก ฎ ห ม า ย เป ็น ก ล ใ ก ใ น ก า ร ค ว บ ค ุม  ซ ึ่ง ถ ึอ เป ็น ก าร  

ล ะ เล ย ท า ง ศ ีล ธ ร ร ม แ ล ะ จ า ร ต ไ ป ล ู่ผ ล ป ร ะ โ ย ช น ์ท า ง ผ ล ผ ล ิต ม า ก ข ืน  จ น ท ำ ใ ห ้พ ่อ ค ้า ท ี่ม ีค ว า ม ม ั่ง ค ั่ง ก ล า ย เป ็น ผ ู้ท ร ง

อ ิท ธ ิพ ล อ ย ่า ง ม า ก  น อ ก จ า ก จ ะ เก ิด บ ร ร ด า พ ่อ ค ้า แ ล ้ว  ก ัง ม ีช น ช ั้น ป ัญ ญ า ช น เก ิด ข ืน ใ น ส ม ัย น ี้ม า ก ม า ย  เน ื่อ ง จ า ก เป ็น ช ่ว ง  

ห ัว เน ี้ย ว ห ัว ต ่อ ข อ ง ส ัง ค ม  ค ว า ม ค ิด เห ็น ข อ ง ป ัจ เจ ก ช น จ ึง ไ ด ้ร ับ ค ว าม เค าร พ ใ น เส ร ภ า พ  ไม ่'ว ่า1ใค ร 'จ ะ 'ว ิ'พ าก ษ ว ิจ าร ถ ท น  

เน ื่อ ง ใด ก าร บ ้าน เม ือ ง จ ะ ใม ,ไ ป ก ้า ว ก ่า ย  จ ึง เก ิด เป ็น น ัก ค ิด  น ัก ป ร ัช ญ า ท ี่ม ีช ื่อ เส ีย ง ม า ก ม า ย เซ ่น  ข งจ ึอ  เห ล า จ ึอ  จ ัง จ ึอ  

เม 'ง จ ึอ เป ็น ต ้น  ซ ึ่ง ป ร ัช ญ า ข ง จ ึอ ม ืส ัก ษ ณ ะ แ น ว ค ิด แ บ บ ม น ุษ ย น ิย ม  ไม,เน ้น ก า ร ต อ บ ป ัญ ห า ช ีว ิต ว ่า  ช ีว ิต ม า จ า ก ท ี่ใ ด  ห าก  

ตายแ ล ้ว จ ะ ไป ท ี่ใด ห าก ม ุ่ง ค ิด ใ น เน ื่อ ง จ ะ อ บ ร ม ป ีก ฝ น ต น ใ ห ้ด ีอ ย ่าง ไ ร  แ ล ะ จ ะ ช ่ว ย ส ัง ค ม ใ ห ้เร ย บ ร ้อ ย ด ้ว ย ว ิธ ีก า ร แ บ บ  

ไหน ซ ึ่ง ก า ร แ ก ้ป ัญ ห า น ี้ค ือ ก า ร จ ัด ร ะ เบ ีย บ ส ัง ค ม ใ ห ม ่ โ ด ย ฟ ้น พ ่ฃ น บ จ าร ต ใ น อ ด ีต ท ี่ฃ ง จ ึอ เห ็น ว ่า  ค ว บ ค ุม ใ ห ้เก ิด ค ว า ม ด ี 

ง า ม แ ล ะ ส ง บ เร ย บ ร ้อ ย ม า ป ร ับ ใ ช ้อ ีก ค ร ั้ง

ห ล ัง จ า ก ก า ร ว ิเค ร าะ ห ์ป ร ะ ว ิต ิแ ล ะ บ ร ้บ ท ส ัง ค ม  ก าร เม ือ ง 'ใน ส ม ัย เน ื่ม ต ้น ค ำส อ น 'ข งจ ึอ แ ล ้ว  ผ ู้ว ิจ ัย ไ ด ้ศ ึก ษ า  

ป ร ัช ญ า ข ง จ ึอ ต า ม ห ล ัก ว า ท ศ า ส ต ร ์ โ ด ย ศ ึก ษ าใ น ส ่ว น ข อ ง ว ิธ ีก าร โ น ้ม น ้าว ใ จ ผ ู้ฟ ัง ท ี่ท ำใ ห ้ค ำส อ น ข อ ง ฃ ง จ ึอ เป ็น ท ี่

แ พ ร ่ห ล า ย อ ย ่า ง ก ว ้า ง ข ว า ง จ น ถ ึง ป ัจ จ ุบ ัน  ซ ึ่ง น ื่ม ด ้ว ย ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์ข ง จ ึอ ใ น ฐ า น ะ ผ ู้ส ่ง ส า ร ว ่า ม ีบ ุค ล ิก ท ี่ไ ม ,ห ย ิ่งท ร ะ น งใน  

ค ว า ม ร ู้ แ ล ะ พ ย า ย า ม ค ้น ค ว ้า ห า ค ว า ม ร ู้เพ ิ่ม เต ิม อ ย ่า ง ส ม ํ่า เส ม อ  แ ม ้ใ น เว ล า ท ี่เป ็น อ า จ า ร ย ์ท ี่ม ีค น น ับ ถ ือ ม า ก ม า ย ก ัง ม ี 

ค ว า ม ถ ่อ ม ต น เป ็น ศ ิษ ย ์ข อ ง ผ ู้ม ืค ุณ ว ุฒ ิอ ื่น ๆ  เช ่น  เห ล า จ ึอ  เป ็น ต ้น  อ ีก ม ั่ง ก ัง ป ฏ ิบ ัต ิต น เป ็น ต ัว อ ย ่า ง ท ี่ด ีง า ม ใ ห ้แ ก ่ล ูก ศ ิษ ย ์ 

แ ล ะ ไ ด ้ว ิเค ร าะ ห ์ฃ ง จ ึอ ต าม ห ล ัก ก าร โ น ้ม น ้าว ใ จ ใ น ส ่ว น ผ ู้ส ่ง ส าร ด ้ว ย  3  อ ง ค ์ป ร ะ ก อ บ ค ือ  บ ุค ล ิก ค ว า ม น ่า เช ื่อ ถ ึอ ฃ อ ง ผ ู้พ ูด  

ซ ึ่ง ข ง จ ึอ เป ็น น ัก ป ร ัช ญ าท ี่ม ีช ื่อ เส ีย ง ม า ก ผ ู้ห น ึ่ง  ป ร ะ ก อ บ ก ับ เค ย ม ีต ำ แ ห น ่ง เป ็น น า ย ก เท ศ ม น ต ร  ร ว ม ถ ึง บ ุค ล ิก ข ง จ ือ ท ี่ม ี 

จ ร ้ย ว ัต ร เป ็น ส ุภ า พ ซ น  เป ็น ป ร า ช ญ ์ เป ็น อ า จ า ร ย ์ท ี่ด ีท ี่ม ุ่ง ห ว ัง ใ ห ้เก ิด ค ว าม ส ง บ ส ุข ใ น ส ัง ค ม  แ ล ะ ไ ด ้แ ส ด ง ใ ห ้เห ็น ว ่า เม ื่อ ม ี 

โ อ ก า ส ใ น ฐ า น ะ ผ ู้ป ก ค ร อ ง ก ็ส า ม า ร ถ ใ ช ้ค ว า ม ร ู้ค ว า ม ส า ม า ร ถ ข อ ง ต น เอ ง น ำ พ า ใ ห ้ร ัฐ ล ู่ม ีค ว าม ส ง บ ส ุข  ป ร า ศ จ า ก ค ว า ม  

ว ุ่น ว า ย  ไ ม ่ม ีผ ู้ร ้าย  จ น ถ ึง ก ับ ม ีก า ร ก ล ่า ว ข า น ว ่า  ค ุก เม ือ ง ล ู่เป ็น ค ุก ร ้า ง ร ่ว ม เป ็น เว ล า  5  ป ี ซ ึ่ง เม ื่อ ผ ู้ว ิจ ัย พ ิจ า ร ณ า ใ น แ ง ่ 

บ ุค ล ิก ภ า พ ผ ู้พ ูด ต า ม ห ส ัก ว า ท ว ิท ย า แ ล ้ว  พ บ ว ่า ฃ ง จ ึอ ม ีบ ุค ล ิก ค ร บ ม ั่ง  3  ป ร ะ ก าร  ค ือ  เป ็น ผ ู้ม ีส ต ิป ัญ ญ า เฉ ีย บ แ ห ล ม  มี 

ว ิจ า ร ณ ญ า ณ ท ี่ด ี ม ีค ว า ม ป ร า ร ถ น า ด ีต ่อ ผ ู้ฟ ัง  ม ีค ว า ม ค ั่ง ใ จ ท ี่จ ะ ร ัก ษ า ผ ล ป ร ะ โ ย ช น ์

น อ ก จ า ก น ี้ ผ ู้ว ิจ ัย ไ ด ้ก ล ่าว ถ ึง ห ล ัก ธ ร ร ม ค ำส อ น ข อ ง ข ง จ ือ ท ี่ส ร ุป ไ ด ้ค ือ  “ย ิน ,, ( J e n )  แ ป ล ว ่า  ค ว าม ร ัก ใน ช น ม ั่ง  

ห ล า ย  ซ ึ่ง ต ร ง ก ับ ค ำ ว ่า  ' ' เม ต ต า ,, เป ็น ค ุณ ธ ร ร ม ท ี่แ ส ด ง อ อ ก ภ า ย ใ น เป ็น ท ี่ร ว ม ค ว า ม ด ีม ั่ง ห ล า ย  แ ล ะเป ็น ส ี,ง ท ี่ม น ุษ ย ์ค ว ร  

ป ฏ ิบ ัต ิ เพ ร าะ ใ ห ้ผ ล ต ่อ ช ีว ิต  แ ล ะ  '‘ห ล ี่,, ห ม า ย ถ ึง  ค ว าม ช อ บ ธ ร ร ม  ห ร อ ก ฎ เก ณ ฑ ์ท ี่จ ะ ช ่ว ย ใ ห ้แ ส ด ง อ า ร ม ณ ์อ อ ก ม า ไ ด ้ 

อ ย ่า ง เห ม า ะ ส ม  ฃ ง จ ึอ เช ื่อ ว ่า บ ุค ค ล ใ ด ม ีค ุณ ธ ร ร ม ห ล ัก ม ั่ง  2  น ี้ จ ะ ไ ด ้ช ื่อ ว ่า เป ็น ส ุภ าพ ช น  แ ล ะ ก ัง ม ีแ น ว ค ิด ใ น เน ื่อ งร ะ บ บ  

ค ุณ ธ ร ร ม แ ห ่ง ค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ม ั่ง  5  ป ร ะ ก าร  ค ือ  ห น ้าท ี่ท ี่ค ว ร ป ฏ ิบ ัต ิต ่อ ก ัน ร ะ ห ว ่าง พ ่อ ก ับ ล ูก  ห น ้า ท ี่ท ี่ค ว ร ป ฏ ิบ ัต ิต ่อ ก ัน  

ร ะ ห ว ่าง พ ิ่ก ับ น ้อ ง  ห น ้า ท ี่ท ี่ค ว ร ป ฏ ิบ ัต ิต ่อ ก ัน ร ะ ห ว ่า ง ส า ม ีก ับ ภ ร ร ย า  ห น ้าท ี่ท ี่ค ว ร ป ฏ ิบ ัต ิต ่อ ก ัน ร ะ ห ว ่า ง ผ ู้ใ ห ญ ่ก ับ ผ ู้น ้อ ย  

แ ล ะ  ห น ้า ท ี่ท ี่ค ว ร ป ฏ ิบ ัต ิต ่อ ก ัน ร ะ ห ว ่า ง ผ ู้ป ก ค ร อ ง ก ับ ป ร ะ ช า ช น  เม ื่อ บ ุค ค ล ใ ด ม ีค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ท ี่ด ีต ่อ ก ัน  ส ัง ค ม ก ็จ ะ ด ีต า ม
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ไป ด ้ว ย  ด ัง น ั่น ก า ร แ ก ้ไ ข ล ัง ค ม ท ี่เส ื่อ ม โ ท ร ม ต ้อ ง เร ม จ า ก ก าร แ ก ้ไ ข ต น เอ ง ด ้ว ย ก า ร ท ำ ต น เอ ง ใ ห ้เป ็น ซ ุน จ ึ่อ  (แ รน ท tz น) หรอ 

ส ุภ าพ ช น น ั่น เอ ง

ด ้า น ก าร ว ิเค ร า ะ ห ์ค ำ ส อ น ฃ ง จ ือ ก ับ ก า ร โ น ้ม น ้า ว ใ จ ม ีก ล ่า ว ว ่า  ข งจ ือ ใช ้ว ิธ ีก าร โ น ้ม น ้าว ใจ  1 4  ว ิธ ีไ ด ้แ ก ่

1. ผ ู้พ ูด ค ว ร ด ำ เน ิน ไ ป ล ่เป า ห ม า ย ท ี่จ ะ เป ็น ป ร ะ โ ย ช น ์ต ่อ ผ ู้ฟ ัง  ใ น ก า ร ด ำ เน ิน ต า ม ห ‘ร อ เป ็น อ ย ่า ง ท ี่ผ ู้พ ูด เป ็น

2 . ใ น ท ้า ย ท ี่ส ุด ข อ ง ก า ร โ น ้ม น ้า ว ใ จ ค ว ร ส น ับ ส น ุน ข ้อ ย ืน ย ัน ข อ ง เข า ด ้ว ย อ ำ น า จ ท ี่เป ็น ป ร ะ เพ ณ ีน ิย ม ม า ก ก ว ่า ท ี่จ ะ  

ใ ช ้ค ว า ม ค ิด เพ ีย ง ค น เด ีย ว

3 . ข ้อ เท ็จ จ ‘ร ง ท ี่ถ ูก น ำ เส น อ ค ว ร จ ะ ไ ด ้ร ับ ก าร ส น ับ ส น ุน ด ้ว ย ส ิ่ง ท ี่ม อ ง เห ็น เข ้า ใ จ ไ ด ้ง ่าย

4 . ห ล ัก ข อ ง ก า ร โ น ้ม น ้าว ใ จ อ ย ู่บ น พ ื่น ฐ า น ข อ ง ค ว า ม จ โ ง ใ จ

5 . ถ ้อ ย ค ำ ใ น ก า ร โ น ้ม น ้า ว ต ้อ ง ไ ด ้ร ับ ก า ร ส น ับ ส น ุน ด ้ว ย ก า ร ก ร ะ ท ำ ท ี่เห ม า ะ ส ม

6 . ก าร โ น ้ม น ้า ว ใ จ เป ็น ก า ร ป ร ะ ส า น น ั่ง ถ ้อ ย ค ำ แ ล ะ ก า ร ป ฎ ิบ ิต

7. ใน ก าร โ น ้ม น ้าว ใจ ผ ู้พ ูด ค ว ร ร ะ ว ัง ท ี่จ ะ ไ ม ่พ ูด ม าก เก ิน ไ ป แ ล ะ แ ส ด ง ว าท ะ ใ น ๆ เว ง ท ี่เห ม าะ ส ม ก ับ เว ล าแ ล ะ  

ส ก า น ก า ร ณ ์

8 . ใ น ก า ร โ น ้ม น ้า ว ท ี่ม ีป ร ะ ส ิท ธ ิผ ล จ ำ เป ็น ท ี่น ั่ง ผ ู้พ ูด แ ล ะ ผ ู้ฟ ัง ค ว ร จ ะ ม ีค ว า ม เข ้า ใ จ ใ น เร อ ง พ ล ัง อ ค ต ิ อ า ร ม ณ ์ 

ซ ึ่ง จ ะ ล ่ง ผ ล น ั่ง ก า ร บ ิด เบ ือ น ค ว า ม จ โ 'ง  แ ล ะ เป ็น น ั่งแ ร ง เส ร ม

9 . ฃ งจ ือ ต ร ะ ห น ัก ,ใน ค ว าม น ่า เช ื่อ 'ข อ งผ ู้-พ ูด  เข ้น เด ีย ว ก ับ อ โ ส โ ต  เต ิล

10 . ว า ท ก ร ร ม ค ว ร ม ีเป า ห ม า ย ใ น ท าง ป ฏ ิบ ิต ิท ี่ส า ม า ร ถ ท ำ ใ ห ้บ ร ร ล ุไ ด ้ ต ้อ ง เป ็น ส ิ่ง ท ี่ส า ม า ร ถ ป ฎ ิบ ิต ิไ ด ้

1 1 . ห ล ีก เล ี่ย ง ก า ร พ ูด ถ ึง ส ิ่ง ท ี่อ ย ู่เห น ือ ข อ บ เข ต ค ว า ม ร ับ ผ ิด ช อ บ ข อ ง ผ ู้พ ูด

12 . เม ื่อ พ ย า ย า ม โ น ้ม น ้า ว ผ ู้ม ีฐ า น ะ  ม ีอ ำ น า จ  ผ ู้พ ูด ค ว ร จ ะ เช ื่อ ม ส ม า น ค ว า ม ป ร อ ง ด อ ง ด ้ว ย ก า ร ย ึด น ั่น ใ น เป า ห ม า ย  

ท ี่พ ูด

13 . ก าร โ น ้ม น ้า ว จ ะ ไ ด ้ผ ล เม ื่อ ว า ท ก ร ร ม ถ ูก ป ร ะ ย ุก ต ์ใ ห ้เข ้า ก ับ ธ ร ร ม ช า ต ิข อ ง ผ ู้ฟ ัง

14 . เพ ื่อ ผลท ี่จ ะ เก ิด ใ น ข ณ ะ น ั่น แ ล ะ ใ น ภ าย ห ล ัง  ส ิ่งสำคัญใ น ก าร โ น ้ม น ้าว ค ือ  ก าร น ำ เส น อ ท ี่ก ร ะ จ ่า ง ช ัด เจ น ท ี่ส ุด  

ห โ อ เโ ย ก อ ีก อ ย ่า ง ว ่า  ค ว า ม ถ ูก ต ้อ ง
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ใน ส ่ว น ก าร โ น ้ม น ้าว ใ จ ผ ู้ว ิจ ัย ไ ด ้ก ล ่าว ถ ึง ว ิธ ีก าร ส ื่อ ส าร ข ง จ ือ  ใ น ก ร ณ ีก า ร ส ื่อ ส า ร ร ะ ห ว ่า ง บ ุค ค ล แ ล ะ ก า ร ส ื่อ ส าร  

แ บ บ ก ล ุ่ม ย ่อ ย ว ่า  ข ง น ี้อ ม ีว ิธ ีก า ร ส ื่อ ส า ร ท ี่ใ ช ้ท ั่ง ว ัจ น ภ า ษ า ด ้ว ย ก า ร พ ูด ค ุย ก ก เถ ีย ง ป ร ัช ญ า  แ ล ก เป ล ี่ย น ค ว า ม ค ิด ห ร อ  

แ ม ้ก ร ะ ท ั่ง ก า ร เข ีย น ห น ัง ส ือ ท ี่ร ว บ ร ว ม เอ า ห ล ัก ป ร ัช ญ า  ค ว า ม ค ิด  ฃ น บ จ า ร ีต เช ้า ไ ว ้ด ้ว ย ก ัน  แ ล ะ อ ว ัจ น ภ า ษ า ด ้ว ย ก า ร  

ปฏิปติตนเป ็น แ บ บ อ ย ่า ง ท ี่ด ี น ่า เค า ร พ น ับ ถ ือ  ห า ก เม ื่อ ใ ช ้ว ิธ ีก า ร ส ื่อ ส า ร ด ้ว ย ก า ร พ ูด แ ล ้ว  ข ง จ ือ จ ะ เล ือ ก พ ูด แ ล ะ ไ ม ,พ ูด ใน  

บ า ง เร ํ่อ ง โ ด ย จ ะ แ ย ก ห ัว ข ้อ ท ี่จ ะ พ ูด แ ล ะ ไ ม ่พ ูด เช ้น  ห ัว ช ้อ ท ี่พ ูด ป อ ย ค ือ  ค ัม ภ ีร ์ ก า ร ร ัก ษ า ก ฎ ท ี่ถ ูก ต ้อ ง  จ ัร ีย ธ ร ร ม ก าร อ ุท ิศ  

จ ิต ใ จ  ห ็ร ีอ  ห ัว ช ้อ ท ี่พ ูด ถ ึง อ ย ่า ง ร ะ ม ัด ร ะ ว ัง  ค ือ  ก า ร อ ด อ า ห า ร  ก าร ส ง ค ร าม  ค ว า ม เจ ็บ ป ่ว ย  ห ัว ข ้อ ท ี่ไ ม ่ค ่อ ย พ ูด ถ ึง ค ือ  

ผ ล ป ร ะ โ ย ช น ์ ไ ม ่เพ ีย ง แ ต ่ก า ร เส ือ ก พ ูด แ ล ะ เล ือ ก ไ ม ่พ ูด ใ น บ า ง ห ัว ข ้อ แ ล ้ว  ฃ ง จ ือ ย ัง ม ีก า ร ใ ช ้อ ุป ม า อ ุป ไ ม ย เป ร ีย บ เท ีย บ  

เช ้น  เป ร ีย บ เท ีย บ บ ุค ค ล ก ับ ล ัต ว ์ ร ว ม ถ ึง ก าร ใ ช ้ส ื่อ บ ุค ค ล เช ้น ก า ร ส ่ง ศ ิษ ย ์ข อ ง ต น ท ี่เป ็น ส ุภ า พ ช น แ ล ้ว เข ้า ไ ป ร ับ ร า ช ก า ร  

เพ ื่อ เป ็น แ บ บ อ ย ่า ง แ ก ่บ ุค ค ล อ ื่น ๆ  ส ุด ท ้าย ใ น ส ่ว น ข อ ง ผ ู้ร ับ ส าร  ซ ึ่ง ก า ร ถ ่า ย ท อ ด ส า ร ห ร อ ก า ร อ บ ร ม ล ัง ส อ น แ ก ่บ ร ร ด า ศ ิษ ย ์ 

ข อ ง ฃ ง จ ือ ม ีว ิธ ีก า ร ส อ น ท ี่เน ้น ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์ศ ิษ ย ์ท ี่เป ็น ผ ู้ฟ ัง ม ีบ ุค ล ิก ล ัก ษ ณ ะ ธ ร ร ม ช า ต ิท ี่แ ต ก ต ่า ง ก ัน อ อ ก ไ ป โ ด ย ก า ร  

ป ร ะ ย ุก ต ์ก า ร ส ื่อ ส า ร ใ ห ้เห ม า ะ ก ับ ธ ร ร ม ช า ต ิข อ ง ล ูก ศ ิษ ย ์

จ า ก ง า น ว ิจ ัย ช ิน น ี้ ผ ู้ว ิจ ัย จ ะ น ำ ม า แ น ว ท า ง ก า ร ว ิเค ร า ะ ห ์ผ ู้ส ่ง ส า ร  ส าร  ป ร ะ เภ ท ช ้อ ง ท าง ก า ร ส ื่อ ส า ร  แ ล ะ  

ผ ู้ร ับ ส า ร ม า เป ็น ก ร อ บ ใ น ก า ร ป ร ะ ย ุก ต ์เพ ื่อ ว ิเค ร า ะ ห ์ก ล ว ิธ ีก าร ส ื่อ ส า ร ท ี่อ ย ู่ใ น แ ผ น ก ล ย ุท ธ ์ก า ร ส ื่อ ส า ร ข อ ง ฃ ง ฒ ้ง แ ล ะ ส ุม า  

อ ี ร ว ม ถ ึง ก าร ว ิเค ร า ะ ห ์ต ัว บ ร บ ท แ ล ะ ส ภ า พ แ ว ด ล ้อ ม ต ่าง ๆ ท ี่เก ิด ใ น ป ร ะ ว ่ต ิฃ อ ง ฃ ง เบ ้ง แ ล ะ ส ุม า อ ีท ี่ม ีผ ล ต ่อ ก ร ะ บ ว น ก า ร  

ท า ง ค ว า ม ค ิด  แ น ว ค ิด  ท ัศ น ค ต ิแ ล ะ ม ุม ม อ ง ใ น ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร ส ื่อ ส าร เช ิง ก ล ย ุท ธ ์ข อ ง ก ุน ซ ือ ท ั่ง ส อ ง
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