
บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

การศึกษาเรื่อง “การแลวงหาข่าวสาร การใช้ประโยชน์ และพฤติกรรมการบริหารการ 
เงินบุคคลของประชาชนกรุงเทพมหานคร’’ ในครั้งนี้ ได้นำแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
มาเป็นกรอบแนวคิด (Conceptual Framework) ในการศึกษาวิจัย ดังต่อไปน้ี

1. ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล
2. แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห์ผู้รับสาร
3. แนวคิดเร่ืองทัศนคติ
4. ทฤษฎีเกี่ยวกับการแสวงหาข่าวสาร
5. ทฤษฎีการใช้สารในการโน้มน้าวใจ
6. ทฤษฎีการใช้สื่อเพื่อการโน้มน้าวใจ
7. ทฤษฎีเกี่ยวกับการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจ
8. แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ
9. แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารการเงินบุคคล
10. ทฤษฎีการส่ือลารนวกรรม
11. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง

2.1 ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล (Individual Differences Theory)

ปัจจัยเกี่ยวกับตัวบุคคลถือเป็นปัจจัยที่สำคัญมากทางการสื่อสารตามแนวทฤษฎี 
ความไม่สอดคล้องทางความคิดในด้านพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารการตัดสินใจเลือกรับข่าวสาร 
อาจมีสาเหตุมาจากการที่บุคคลนั้นๆ มีสื่งสะสมอยู่ในตัวบุคคลมาตั้งแต่เกิดแตกต่างกัน เช่น 
ความรู้ ความเชื่อ ทัศนคติ ค่านิยม ประลบการณ์การเรียนรู้ บรรทัดฐานของกลุ่ม ฯลฯ ลักษณะ 
ความแตกต่างของแต่ละบุคคลนี้เกิดเป็นทฤษฎีที่เริยกว่า ทฤษฎีความแตกต่างระหว่างบุคคล
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ทฤษฎีน้ีได้รับการพัฒนามาจากแนวความคิดเร่ืองสิงเร้าและการตอบสนอง ( S t im u l a -  

R e s p o n s e )  หรอ S - R  T h e o r y  ซ่ึงนำมาประยุกต่ใช้อธิบายเก่ียวกับการส่ือสารไว้ว่าผู้รับสารท่ีมีคุณ 
ลักษณะแตกต่างกันจะมีความสนใจต่อข่าวสารแตกต่างกัน โดย เดอเฟสอ ( D e  F l e u r  อ้างถึงใน 
พัชนี เชยจรรยาและคณะ, 2538: 185) ได้วางหลักเกณฑ์พ้ืนฐานเก่ียวกับทฤษฎีไว้ว่า

1. บุคคลมีความแตกต่างกันทางด้านบุคลิกภาพและสภาพทางจิตวิทยา
2. ความแตกต่างกันดังกล่าวน้ีเป็นเพราะบุคคลมีการเรียนรู้มาจากลังคมท่ีแตกต่าง 

กัน
3. บุคคลท่ีอยู่สภาพแวดล้อมต่างกันจะได้รับการเรียนรู้จากสภาพแวดล้อมท่ีแตก

ต่างกัน
4. การเรียนรู้จากสภาพแวดล้อมท่ีแตกต่างกันทำให้บุคคลมีทัศนคติ ค่านิยม ความ 

เช่ือ และบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกันดังกล่าว

2.2 แนวคิดการวิเคราะห์ผู้รับสาร (Analysis of Audience)

แนวคิดด้านประชากรศาสตร์ ตั้งอยู่บนหลักการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ 
พฤติกรรมต่างๆ ของมนุษย์เกิดขึ้นตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุ้น มนุษย์ดำเนินชีวิตตาม 
แบบฉบับที่ลังคมได้วางเป็นแม่บทไว้ให้คนที' ม ีคุณสมบัติทางประชากรท่ีแตกต่างกันจะมีพฤติกรรม 
แตกต่างกันได้ด้วย ในการพิจารณาพฤติกรรมการสื่อสาร นอกจากจะพิจารณาการเลือกใช้ถ้อยคำ 
ในภาษา หรือการใช้อวัจนะภาษา ตลอดจนกลยุทธ์ในการสื่อสารแล้วยังพิจารณาการเลือกใช้สื่อ 
หรือการเปิดรับข่าวสารข้อมูลจากสื่อต่างๆ ตามที่ผู้รับสารต้องการ

ตามทฤษฎีการแบ่งกลุ่มทางลังคม ได้แบ่งประ๓ ทของผู้รับสารออกเป็น 2 ลักษณะที่ 
สำคัญ (พัชนี เชยจรรยา, เมตตา วิวัฒนานุกุล และถิรบันท์อนวัชคิรีวงคั, 2538: 187)

แบ่งตามลักษณะทางประชากร ได้แก่ การแบ่งผู้รับสารออกตามเพศ อายุ อาชีพ การ 
ศึกษา สถานภาพทางเศรษฐกิจ และลังคม ฯลฯ

แบ่งตามลักษณะความสนใจของผู้รับสาร ได้แก่ ผู้รับข่าวสารท่ัวไป (General Publics) 
คือ ผู้รับสารท่ัวไปในลังคม มีขนาดใหญ่ และหลากหลาย

ผู้รับข่าวสารเฉพาะกลุ่ม (Specialized Audiences) ประกอบด้วยบุคคลที่มีลักษณะ 
ทางประชากรและจิตวิทยา (Demographic and Psychographic Characteristics) เหมือนๆ กัน
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มีความสนใจร่วมกัน เหมือนกันหรอคล้ายคลึงกันในบางเร่ือง กลุ่มน้ีจึงมีขนาดเล็กกว่าผู้รับสาร 
ประ๓ทแรก

John R . Bittner (1983) ได้แบ่งประ๓ ทผู้รับสารออกตามลักษณะดังต่อไปนี้
1. ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographic Characteristics) ได้แก่ ลักษณะทางจิต 

ใจของมวลชนผู้รับสาร เช่น ทัศนคติ ความคิดเห็น ค่านิยม ความนับถือตนเอง รสนิยม ความ 
ต้องการ เป็นต้น

2. ลักษณะทางประชากร (Demographic Characteristics) ได้แก่ อายุ เพศ สถานะ 
ทางลังคมและเศรษฐกิจ การศึกษา ศาลนา ภูมิลำเนา

อย่างไรก็ตาม ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยจะวิเคราะห์ผู้รับสารตามลักษณะทางประชากร 
โดยจะพิจารณาจากลักษณะต่างๆ ดังน้ี

1. อายุ

อายุ ทำให้บุคคลมีความแตกต่างกันในด้านความรอบรู้ ความชำนาญ ความรับ 
ผิดชอบ ความสนใจ ความสามารถในการแก้ปัญหา ความจำ บุคลิกภาพ ตลอดจนพฤติกรรมท่ี 
แสดงถึงความพร้อม เนื่องจากอายุเป็นเกณฑ์(สุภัททาปินฑะแพทย์,2532: 112)

คนที่มีอายุต่างกันมักจะมีความต้องการในสิ่งต่างๆ แตกต่างกันไปด้วย เช่น คน 
วัยกลางคนและคนสูงอายุมักจะคิดเรื่องความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน การรักษาพยาบาล 
การมีบ้านและที่ดินเป็นของตนเอง ในขณะที่คนหนุ่มลาวอาจจะสนใจในเรื่องการศึกษา ความยุติ 
ธรรมและความเสมอภาคในลังคม (ปรมะสตะเวทิน, 2538: 113)

อายุเป็นปัจจัยหนึ่งที่ทำให้คนมีความแตกต่างกันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม 
คนที่มีอายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์ ใจร้อน มองโลกในแง,ดีกว่าคนที่มีอายุ 
มาก ซ่ึงมัก1จะยึดถือการปฎิบ้ติมากกว่าระมัดระวัง ประสบการณ์ของคนที่มีอายุต่างกันทำให้ทัศ 
นคติและความนึกคิดของคนต่างรุ่นต่างวัยไม่เหมือนกัน นอกจากความแตกต่างในเรื่องความคิด 
แล้ว อายุยังเป็นสิ่งกำหนดความแตกต่างในเรื่องความยากง่ายในการชักจูงใจด้วย โดยพบว่า คน 
ที่มีอายุมากขึ้นโอกาสที่จะเปลี่ยนใจหรือถูกชักจูงใจน้อย ลักษณะการใช้ลื่อมวลชนก็แตกต่างกัน
คนที่มีอายุมากมักจะใช้สื่อมวลชนแสวงหาข่าวสารที่มีสาระมากกว่าเพื่อความบันเทิง
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2. เพศ
ความแตกต่างทางเพศทำให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อลื่อสารที่แตกต่าง 

กันกล่าวคือ เพศหญิงมีแนวโน้มและมีความต้องการที่จะล่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ใน 
ขณะที่เพศชายไม่เพียงแต่มีความต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารเท่านั้น แต่ยังมีความต้องการที่จะ 
สร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดขึ้นจากการรับและล่งข่าวสารนั้นด้วย (ICA Data 1978, Quoted in 
Wilo, Goldhabers and Yates, 1980: 87)

นอกจากนั้น ผู้หญิงและผู้ชายมีความแตกต่างกันอย่างมากในเรื่องความคิด ค่า 
นิยม และทัศนคติ ท้ังน้ี เพราะวัฒนธรรมและสังคมได้กำหนดบทบาทและกิจกรรมของหญิงชายไว ้
ต่างกัน ผู้หญิงจึงมักเป็นคนท่ีมีจิตใจอ่อนไหว หรือเจ้าอารมณ์ โอนอ่อนผ่อนตามและเป็นแม่บ้าน 
แม่เรือน และมักจะถูกชักจูงได้ง่ายกว่าผู้ชาย แต่หยั่งจิตใจของคนได้ดีกว่าผู้ชาย ในขณะที่ผู้ชาย 
ใช้เหตุผลมากกว่าผู้หญิง และจดจำข่าวสารได้มากกว่า ความแตกต่างอีกอันหนึ่งก็คือ ผู้หญิงมัก 
โทษตัวเองเมื่อมีความผิดพลาดเกิดขึ้น ในขณะที่ผู้ชายมักโทษคนอื่น หรืออุปสรรคอ่ืนๆ แต่ไม่โทษ 
ตัวเอง (ปรมะสตะเวทิน, 2538: 114)

3. การคิกษา

การคืกษาถือเป็นตัวแปรท่ีสำคัญมากต่อประสิทธิภาพการส่ือสารของผู้รับสาร ซ่ึง 
อาจพบได้ต้ังแต่การอ่านออกเขียนได้ก็จะต้องมีการคืกษาระตับหน่ึง การมีความรู้ความเช้าใจคำ 
คัพท์หรือคำพูดบางประโยคก็อาจต้องการความรู้อีกระตับหน่ึง สาขาวิชาท่ีจบมาก็มีอิทธิพลท่ีทำให้ 
บุคคลน้ันมีความรู้ความเช้าใจหรือความสนใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงต่างกัน มีการคืกษาหลายเร่ืองท่ี 
ได้ช้ีว่า การคืกษาเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีทำให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองความคิดและพฤติกรรม 
ระดับการคืกษาของผู้รับสารทำให้ผู้รับสารเปิดรับข่าวสารแตกต่างกันออกไป เช่น บุคคลท่ีมีการ 
คืกษาสูงจะมีความสนใจในข่าวสารกว้างขวาง แต่ไม่เช่ืออะไรง่ายๆ  หากไม่มีเหตุผลสนับสนุนเพียง 
พอ

นอกจากนี้ยังพบว่าคนที่มีการคืกษาสูงจะใช้ลื่อมวลชนมากกว่าคนที่มีการคืกษา 
ตํ่าและคนที่มีการคืกษาสูงมักใช้ลื่อประ๓ ทสิงพิมพ์ ในขณะที่คนที่มีการคืกษาในระดับตํ่ามักใช ้
สื่อประ๓ ทวิทยุ โทรทัศน์ และภาพยนตร์ ซ่ึงตรงกับผลการคืกษาฃอง Comstock และคณะ (อ้าง 
ถึงใน ยุบล เบญจรงค์กิจ, 2534: 68) ที่พบว่าการเลือกเปิดรับสื่อมวลชน และระดับการคืกษามี 
ความสัมพันธ์กัน โดยระดับการคืกษามีความสัมพันธ์โนเชิงบวกกับการเปิดรับข่าวสารและเรื่องที่
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เก่ียวข้องกับลาธารณซน และระคับการคิกษามีความสัมพันธ์ในเชิงลบกับการเปิดรับข่าวสารทาง 
ด้านบันเทิง

4. รายได ้
รายได้ถือได้ว่าเป็นดัวแปรสำคัญตัวหนึ่ง ในการกำหนดฐานะทางเศรษฐกิจและ 

สังคม ( Socioeconomic Status) งานวิสัยของ Schema และ White (1949 อ้างใน ยุบล 
เบญจรงค์กิจ, 2534: 71) พบว่า ผู้ที่มีรายได้สูงมักเป็นผู้ท่ีนิยมเปิดรับลื่อสิ่งพิมพ์ และนิยมเนื้อหา 
ค่อนข้างหนัก ไม่ค่อยลนใจเนื้อหาทางด้านความบันเทิง

Mcnelly และคณะ (1968) พบว่าผู้ที่มีฐานะดีและมีการคิกษาสูงเป็นพวกที่ได้รับ 
ข่าวสารที่มีเนื้อหาสาระจากลื่อมวลชนมากที่ลุด

Bereison and Steiner (1964: 592-530) กล่าวว่า คนเรามีแนวโน้มท่ีจะเปิดรับ 
ลารที่สอดคล้องกับกรอบอ้างอิงทางความคิดของเขา ซึ่งกรอบอ้างอิงทางความคิดหมายถึง เพศ 
การคิกษา ความสนใจ ความเกี่ยวข้องกับสิ่งต่างๆ สถานภาพทางสังคม และอื่นๆ ที่เป็นคุณสมบัติ 
ที่มีความสำคัญของบุคคล

ในงานวิสัยครั้งนี้ ได้นำแนวคิดการวิเคราะห์ผู้รับสารตามลักษณะทางประชากร 
และสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม มาคิกษาว่า ประชาซนกรุงเทพมหานครท่ีมีลักษณะทาง 
ประชากรและลถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมแตกต่างกันจะมีการแสวงหาข่าวสาร การใช้ 
ประโยชน์ และพฤติกรรมการบริหารการเงินบุคคลแตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร

2.3 แนวคิดเรื่องทัศนคติ

ทัศนคติ หมายถึง สภาวะของความพร้อมหรือแนวโน้มที่จะกระทำหรือมีปฏิกิริยาต่อสิ่ง 
เร้าสิ่งใดสิ่งหนึ่งในลักษณะบางอย่าง ทัศนคตินื้จะแสดงออกให้เห็นจากคำพูดหรือพฤติกรรมเมื่อได้ 
ผลที่เกี่ยวข้องกับทัศนคตินั้น คนแต่ละคนจะมีทัศนคติต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใดมากน้อยต่างกันแต่ลักษณะ 
ที่สำคัญของทัศนคติก็คือ ความเป็นนามธรรม (Abstraction) การคิกษาทัศนคติจึงเป็นลิงทีสำคัญ 
เพื่อที่จะได้ทำการเปลี่ยนแปลงโดยกระบวนการต่างๆ เช่น การสื่อสาร การโฆษณา การคิกษา
เป็นต้น (สุชาติ ประสิทธิรัฐสินธุ)
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ณรงค์ศักดิ้ จันทร์นวล อธิบายว่าทัศนคติเป็นสิงท่ีเก่ียวข้องกับชีวิตประจำวันของ!,รา 
มาก ซึ่งอาจสังเกตได้จากการที่เรามักจะมีแนวโน้มเอียงสนองตอบต่อสิงเร้าต่างๆ เช่น บุคคล ส่ิง 
ของ สถานการณ์หรืออุดมการณ์ ฯลฯ ในรูปของการประเมินค่า เช่น บางคนชอบ ม.ร.ว. คึก 
ฤทธิ้ ปราโมช และพรรคกิจสังคม บางคนไม่ชอบภาพยนตร์ไทยและเพลงลูกทุ่ง เป็นต้น จะเห็น 
ได้ว่า ความชอบของบุคคลก็คึอแนวโน้มเอียงที่เขาจะประเมินค่าสิ่งต่างๆ ในแง่บวกหรือในแง่ลบ 
น่ันเอง (ณรงค์ศักดิ'' จันทร์นวล : 259-260)

ขัตติยา กรรณสูตร อธิบายว่า ทัศนคติหมายถึงความรู้สึกท่ีคนเรามีต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดหรือ 
หลายสิ่งก็ตาม ในลักษณะที่เป็นอัตวิสัย (Subjective) อันเป็นพ้ืนฐานเบื้องต้นหรือมีผลให้เกิดการ 
กระทบหรือแสดงออกท่ีเรียกว่า พฤติกรรม (ฃัตติยา กรรณสูตร: 2)

ทัศนคติเป็นภาวะความพร้อมทางประสาทและสมองจัดไว้เป็นระเบียบ โดยอาศัย 
ประสบการณ์เข้าช่วย ซึ่งมีอิทธิพลต่อการกำหนดแนวทางและความแปรเปลี่ยนในเรื่องการตอบ 
สนอง (Response) ของบุคคลต่อสถานการณ์ (Situation) และสิงต่างๆ (Objects) ท้ังหมดท่ีมัน 
เข้าไปเก่ียวข้อง (Gordon Allport: 246)

ทัศนคติ หมายถึง สภาวะความพร้อมของบุคคลที่จะแสดงพฤติกรรมออกมาในทาง 
สนับสนุนหรือต่อต้านบุคคล สถาบัน สถานการณ์หรือแนวความคิด (Howard H.kendle : 572) 

ทัศนคติ คือ ความพร้อมที่จะแสดงออกในลักษณะหน่ึงท่ีเป็นการสนับสนุนหรือต่อต้าน 
สถานการณ์บางอย่าง บุคคลหรือส่ิงใด ๆ (Carter V.Good : 48)

ทัศนคติ คือ “ความพร้อมท่ีจะประพฤติ ปฏิบัติ ประกอบไปด้วยความรู้ ความรู้สึกและ 
แนวโน้มของพฤติกรรม (เสรี วงษ์มณฑา : 685)

ทัศนคติ คือ “ความโน้มเอียงในการประเมินสัญลักษณ์ วัตถุหรือแง,มุมใดแง่มุมหน่ึง 
ของโลก ในลักษณะที่เราชอบหรือไม่ชอบ ทัศนคติเป็นส่ิงท่ีครอบคลุมถึงความรู้สึก และความรู้องค ์
ประกอบของทัศนคติในแง่ที่เกี่ยวกับความรู้สึกกินความไปถึงความรู้สึกต่างๆ อารมณ์ในทัศนคติใน 
ส่วนที่เกี่ยวข้องกับความรู้ หมายถึง ส่วนที่ได้รับอิทธิพลจากเหตุผลและความรู้ตามที่เป็นจรืง และ 
ขยายความกว้างครอบคลุมถึงพฤติกรรมที่เกี่ยวข้องกับลักษณะการแสดงออก การมีปฏิกิริยาตอบ 
กลับ ตลอดจนการประพฤติปฏิบัติต่างๆ ความรู้สึกที่เกี่ยวกับทัศนคติอย่างเช่น ความรู้สึกเกี่ยวกับ 
สัญลักษณ์ วัตถุหรือแง,มุมต่างๆ ที่เกี่ยวกับโลก เช่น การที่เราอรรถาธิบายเกี่ยวกับสิ่งหนึ่ง ส่ิงใด 
ว่า ส่ิงน่ันส่ิงน้ีคืออะไร หรือส่ิงน้ีมีลักษณะอย่างไรหรือสิ่งนั่น ส่ิงน้ีเก่ียวข้องกับสิ่งหน่ึงส่ิงใด
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ทัศนคติ อาจจะสะท้อนให้เห็นในรูปพฤติกรรม เซ่น การแสดงโดยกล่าวให้เห็นถึง 
ความเห็นเกี่ยวกับสิ่งหนึ่งสิ่งใด เพราะเหตุใด เราจึงชอบหรอไม่ชอบส่ิงน้ัน เป็นต้น

จากคำจำกัดความเหล่านี้กล่าวโดยสรุปได้ว่า ทัศนคติ หมายถึง ความคิดเห็นท่ีมี 
อารมณ์หรือความรู้สึกที่มาประกอบเป็นแนวโน้มอันเป็นความพร้อมที่จะให้มีการแสดงออกในการ 
สนับสนุนหรือต่อต้านส่ิงหน่ึงส่ิงใด หรือสถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่ง หรือกล่าวอีกนัยหน่ึงว่า 
ทัศนคติหมายถึงแนวโน้มหรือความพร้อมที่บุคคลอาจจะแสดงออกมาเป็นความคิดเห็นหรือพฤต ิ
กรรมต่างๆ ท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง สถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่ง บุคคลใดบุคคลหน่ึงหรือองค์กร 
ใดองค์กรหนึ่ง

โดยท่ัวไปแล้วทัศนคติทุกชนิดจะมีองค์ประกอบท่ีเหมือนกันอยู่ 3 ประการ (ณรงค์ศักดิ้ 
จันทร์นวล: 666-668) คือ

1. องค์ประกอบทางด้านความเชือ (Cognitive or Belief Component) องค์ 
ประกอบนี้ หมายถึงความเชื่อของบุคคลเกี่ยวกับสิ่งต่างๆ เซ่น คนภาคเหนืออาจเช่ือว่าคนกรุงเทพฯ 
มักเป็นคนหลอกลวง หรือนักเล่นรถมีความเช่ือว่า รถยนต์ยี่ห้อเบนช์ทำจากเยอรมันเป็นรถยนต์ที่มี 
คุณภาพดี คงทน และนักวิทยาศาสตร์เชื่อว่าโลกที่เราอยู่นี้มีรูปร่างกลม ความเชื่อเกิดจากประสบ 
การณ์ล่วนตัวและการเรียนรู้จากผู้อื่น เซ่น คำบอกเล่าหรือจากการอ่านหรือได้ยิน ได้ฟังข่าวสาร 
ทางส่ือมวลชน

2. องค์ประกอบทางด้านอารมณ์หรือความรู้สึก (Emotional or Feeling) หมายถึง 
ปฏิกิริยาตอบสนองทางด้านความรู้สึก หรืออารมณ์ของบุคคลท่ีมีต่อวัตถุหรือส่ิงต่างๆ  ในการจัด 
องค์ประกอบทางอารมณ์อาจทำได้หลายวิธีวิธีหน่ึงคือการถามตัวบุคคลว่าเขามีความรู้สึกอย่างไร 
ต่อส่ิงน้ัน เซ่น มีความรู้สึกในทางบวกหรือทางลบ อีกวิธีหน่ึงคือ วัดจากปฏิกิริยาการตอบสนองทาง 
ด้านร่างกายของบุคคล วิธีน้ียึดหลักว่าอารมณ์ท่ีถูกกระตุ้นทำให้กระบวนการต่างๆ  ในร่างกาย 
เปล่ียนแปลง เซ่น อคติ (Prejudice) อาจทำให้เกิดความกลัวหรือความโกรธ เม่ือบุคคลโกรธหรือ 
กลัว มักจะมีเหง่ือออกมาแทนท่ีจะถามเขาว่าเขามีความรู้สึกอย่างไรต่อนักจิตวิทยาก็สามารถดูได้ 
จากเคร่ืองมือท่ีระบุอารมณ์ อัตราการเต้นของห้วใจ การตอบสนองของผิวหนังหรือการเบิกกว้าง 
ของนัยน์ตา จะสามารถบอกได้ว่าอารมณ์ของบุคคลอยู่ในระดับใด ตัวแปรท่ีบ่งช้ีว่าอารมณ์ของ 
บุคคลท่ีมีต่อวัตถุจะเป็นไปในรูปใดน้ัน อาจจะเป็นความเช่ือและประสบการณ์ของแต่ละบุคคลน้ัน 
เอง เซ่น ถ้านักคืกษาซาวอเมริกันผิวขาวมีความเช่ือม่ันว่านิโกรเป็นคนเกียจคร้านและตัวเขาเอง



15

เป็นคนที่มีความมั่นใจเช่นนั้น ในกรณีนี้นักศึกษาผิวขาวจะมีความรู้สึกทางลบต่อชาวนิโกร ประสบ 
การณ์บุคคลอาจเป็นตัวตัดสินอารมณ์ของบุคคล ถ้าหากบุคคลจะมีประลบการณ์โดยตรงในแง่ลบ 
ต่อสิ่งหน่ึงส่ิงใด ก็อาจทำให้เขาเกิดความรู้สึกที่ไม่ดีหรือทางลบต่อสิ่งนั้นด้วย

3. องค์ประกอบทางพฤติกรรมหรือการกระทำ (Behavioral or Action
Component) หมายความวาบุคคลจะประพฤติหรือปฏิบัติต่อวัตถุหรือกลุ่มบุคคลอย่างไร ในกรณ ี
นี้ความเชื่อและความรู้สึกมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม เช่น นักศึกษา ก. มีความเชื่อว่าเพื่อนที่ชื่อ นาย 
น. ไม่ค่อยฉลาด เห็นแก่ตัว และถ้านาย ก. เกิดไม่ชอบนาย น. นาย ก. อาจจะไม่คบนาย น. เป็น 
เพื่อนก็ได้ ในทางตรงข้าม พฤติกรรมก็สามารถมีอิทธิพลต่อความเชื่อและความรู้สึกของบุคคลได้ 
เช่นเดียวกัน

อาจกล่าวได้โดยทั่วไปว่า ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู้ แหล่งที่ทำให้เกิดทัศนคติมีมาก 
มาย แต่อาจรวมเป็นหัวข้อใหญ่ที่สำคัญ 3 หัวข้อคือ ประสบการณ์ล่วนตัว อิทธิพลของบุคคลอื่น 
และปฏิกิริยาทางด้านอารมณ์ ในบรรดาแหล่งที่มาทั้ง 3 แหล่งน้ี อิทธิพลของบุคคลอื่นมีอิทธิพล 
ต่อทัศนคติมากที่สุด

การสร้างทัศนคติ
เนื่องจากทัศนคติเกิดจากการเรียนรู้ และการเพิ่มพูนประสบการณ์ให้บุคคล ฉะน้ัน 

มนุษย์จึงสามารถลร้างทัศนคติที่ต้องการได้ องค์ประกอบที่มีอิทธิพลต่อการสร้างทัศนคติที่ต้อง 
คำนึงถึงมีตังน้ีคือ

1. วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมมีอิทธิพลต่อชีวิตของบุคคลทุกๆ คน ต้ังแต่เกิด 
มาจนกระทั่งตายไปทีเดียว วัฒนธรรมของชาติต่างๆ แตกต่างกันออกไป เริ่มจากครอบครัว 
โรงเรียน วัด สถาบันอื่นๆ ในสังคม วิทยุ โทรทัศน์ ลือมวลชนต่างๆ มีอิทธิพลต่อการสร้างทัศนค 
ติท้ังส้ิน เช่น คนไทยนับถือผู้สูงอายุ ไปพบท่ีใด แม้ไม่รู้จักกันก็เรียก ลุง ป้า น้า อา เป็นต้น 
นับว่าเป็นสิ่งดีที่ก่อให้เกิดความอบอุ่นทั้งผู้เรียกและผู้ถูกเรียกอย่างยิ่ง

2. ครอบครัว(Family) ครอบครัวเป็นแหล่งแรกที่อบรมให้เด็กเรียนรู้การสมาคมต่างๆ 
ตังน้ัน ครอบครัวจึงมีอิทธิพลมากที่สุดในการสร้างทัศนคติให้แก่เด็ก ตลอดจนการปลูกฝังทัศนคติ 
ในการดำเนินชีวิตให้บุตรของตน ทั้งนี้เพราะเด็กมักเลียนแบบและเชื่อฟังพ่อแม่อยู่แล้ว มีผู้สำรวจ 
พบว่าทัศนคติของพ่อแม่กับลูกคล้ายคลึงกันมาก
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3. กลุ่มเพ่ือน (Social Groups) เด็กที่จากบิดามารดามาอยู่กับกลุ่มเพื่อนตั้งแต่เล็กๆ 
จะได้รับอิทธิพลต่างๆ จากกลุ่มเพื่อนมากทีเดียว ทั้งนี้เพราะเด็กต้องการการยอมรับจากเพื่อน 
ต้องการคำแนะนำและความช่วยเหลือจากเพื่อนฝูง น่ันคือ เด็กต้องการมีมิตรน่ันเอง

4. บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะบุคลิกภาพมิความสัมพันธ์ หรือมิอิทธิพลต่อ 
ทัศนคติของบุคคลมากเหมือนกัน พวกท่ีชอบออกสังคม พวกหนีสังคม พวกชอบเด่น หรือพวก 
อ่อนน้อม จะมิทัศนคติไม่เหมือนกัน

ทัศนคติของบุคคลลามารถถูกทำให้เปลี่ยนแปลงไต้หลายวิธี มิความเชื่อกันว่าองค  ์
ประกอบส่วนใดส่วนหนึ่งเปลี่ยนแปลง องค์ประกอบอื่นจะมิแนวโน้มที่จะเปลี่ยนแปลงด้วยเช่นกัน

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติ มิทฤษฎีที่สำคัญ 2 ทฤษฎี คือ
1. ทฤษฎีแห่งความสอดคล้องกัน (Congruity Theory) หลักสำคัญของทฤษฎีนี ้

กล่าวว่า ถ้าคนหน่ึงๆ มิทัศนคติต่อส่ิงลองส่ิง (Two Attitude Objective) ซึ่งอาจจะเป็นบุคคลหรือ 
ไม่ใช่บุคคลก็ไต้ และถ้าส่ิงสองสิ่งซึ่งบุคคลมิทัศนคติน้ี มิความเกี่ยวพันกันในทำนองท่ีขัดกับทัศนค 
ติของบุคคลที่มิต่อสิ่งสองสิ่งนั่นแล้ว ทัศนคติของบุคคลต่อสิ่งสองสิ่งจะมิแนวโน้มที่จะเปลี่ยนไต ้
เพื่อไม่ให้เกิดการขัดกันขึ้น

2. ทฤษฎีแห่งการขัดกันของความเชือ (Cognitive Dissonance Theory) ทฤษฎีนีชี 
ให้เห็นว่าความเชื่อสองอย่าง อาจจะมิความสัมพันธ์กันหรือไม่มิความสัมพันธ์กันก็ไต้ ความเช่ือท่ี 
เก่ียวพันกันมิ 2 แบบ คือ แบบลอดคล้อง (Constant Relation) และแบบขัดกัน (Dissonance 
Reduction) ความเชื่อที่ขัดกัน ความขัดกันจะมิมากหรือน้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับ

ก. ความสำคัญของความเชื่อทั้งสอง
ข. ความเกี่ยวพันกันระหว่างความเชื่อทั้งสอง ยิ่งเกี่ยวพันมากยิ่งมิโอกาสเกิด 

การขัดกันมากขึ้นเท่านั่น
เมื่อเกิดการขัดกันขึ้นมา บุคคลก็จะพยายามลดความขัดกันของความเชื่อ ซ่ึง 

กระทำไต้ 3 วิธี คือ
1. เปลี่ยนความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม
2. เปลี่ยนความเชื่อเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อม
3. หาความเชื่อใหม่  ๆ เข้ามา
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บทบาทของทัศนคติ
บุคคลสามารถแสดงทัศนคติได้ 3 ประ๓ ทด้วยกัน คือ
1. ประ๓ ทแรก ได้แก่ ทัศนคติเชิงบวกเป็นทัศนคติที่ชักนำให้บุคคลแสดงออก มี 

ความรู้สึก หรืออารมณ์จากสภาพจิตใจโต้ตอบในด้านดีต่อบุคคลอื่นหรอเรื่องราวหนึ่งรวมทั้งหน่วย 
งาน องค์การ สถาบันและการดำเนินกิจการขององค์การและอื่นๆ เช่น กลุ่มชาวเกษตรย่อมมีทัศ 
นคติทางบวก หรือมีความรู้สึกที่ดีต่อสหกรณ์การเกษตรและให้ความสนับลนุนร่วมมือด้วยการเข้า 
เป็นสมาชิกและร่วมในกิจกรรมต่าง  ๆอยู่เสมอ เป็นต้น

2. ประ๓ ทท่ีสอง ได้แก่ ทัศนคติเชิงลบหรือไม่ดี คือทัศนคติท่ีสร้างความรู้สึกเป็นไป 
ในทางเสื่อมเสีย ไม่ได้รับความเชื่อถือหรือไว้วางใจอาจมีความเคลือบแคลงระแวงสงสัย รวมท้ัง 
เกลียดชังต่อบุคคลหนึ่ง เรื่องราวหรือปัญหาใดปัญหาหนึ่ง หรือหน่วยงาน องค์การ สถาบัน และ 
การดำเนินกิจการขององค์การและอื่นๆ เช่น พนักงาน เจ้าหน้าที่บางคนอาจมีทัศนคติเชิงลบต่อ 
บริษัทก่อให้เกิดอคติขึ้นในใจของเขาจนพยายามประพฤติและปฎิบ้ติต่อด้านกฎระเบียบของบริษัท 
อยู่เสมอ

3. ประเภทที่ลาม ซึ่งเป็นประ๓ ทลุดท้าย คือทัศนคติที่บุคคลไม่แสดงความคิดเห็น 
ในเรื่องราวหรือปัญหาใดปัญหาหนึ่ง หรือต่อบุคคลหน่วยงาน สถาบัน องค์การ และอื่นๆ โดย 
ลิ้นเชิง เช่น นักคืกษ บๆางคนอาจมีทัศนคตินึ่งเฉยอย่างไม่มีความคิดเห็นต่อปัญหาโต้เถียงเรื่องกฎ 
ระเบียบว่าด้วยเครื่องแบบของนักคืกษ  ๆ(ชวนะ ภวกานันทั: 24)

อนึ่งทัศนคติทั้งสามประเภทนี้ บุคคลอาจจะมีเพียงประเภทเดียวหรือหลายประ๓ ท 
รวมกันก็ได้ ขึ้นอยู่กับความมั่นคงในเรื่องความเชื่อ ความรู้สึกนึกคิด หรือค่านิยมและอื่นๆ ท่ีมีต่อ 
บุคคล ส่ิงของ การกระทำหรือสถานการณ์ เป็นด้น ซ่ึงถ้าทัศนคติของบุคคลแต่ละคนถูกกระตุ้น 
ให้แสดงออกมาในรูปของความเห็นร่วมกันก็จะเปลี่ยนเป็น '‘สาธารณมติ’, ไป

สำหรับบทบาทของทัศนคติน้ี Daniel Katz ได้กล่าวถึงไว้ 4 ประการคือ
1. การปรับเพ่ือใช้งาน (Adjustment-Utility) ดังตัวอย่างเช่น ในกรณีท่ีเราชอบส่ิงท่ี 

ตอบสนองต่อความต้องการของเรา
2. การปกป้องความรู้สึกต่างๆ  (Ego-Defense) ดังตัวอย่างเช่น เม่ือเราสร้างทัศนค 

ติข้ึนเพ่ือปกปิดความไม่ม่ันคงทางความรู้สึกของเราหรือเพ่ือปกป้องเราเม่ือมีส่ิงข่มขวัญเกิดข้ึน
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3. การแสดงออกซ่ึงค่านิยม (Value Expression) ดังตัวอย่างเช่น การสร้างทัศนค 
ติขึ้นเพื่อแสดงออกถึงความเชื่อ หรือค่านิยมต่าง ๆ

4. หน้าที่เกี่ยวกับความรู้ (Knowledge) ดังตัวอย่างเช่น เม่ือใช้ทัศนคติเป็นเครื่อง 
ช่วยในการเข้าใจสิ่งแวดล้อมโดยการรวบรวมและปะติดปะต่อข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมนั้น 
(จาระไน แกลโกศล :590)

การเกิดท้ศนคติ (Attitude Formation)
ทัศนคติเป็นสิ่งที่เกิดจากการเรียนรู้ (Learning) จากแหล่งทัศนคติ (Source of 

Attitude) ต่างๆ ที่มีอยู่มากมาย อย่างไรก็ตามแหล่งที่ทำให้คนเกิดทัศนคติที่สำคัญ คือ
1. ประสบการณ์เฉพาะอย่าง (Specific Experience) เมื่อบุคคลมีประสบการณ ์

เฉพาะอย่างต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใดในทางที่ดี หรือไม่ดี จะทำให้เขาเกิดทัศนคติต่อสิ่งนั้นไปในทิศทางที่ 
เคยมีประลบการณ์มาก่อน เช่น นาย ก. เคยพูดกับนาย ข. ด้วยไมตรีท่ีดี ก็จะทำให้นาย ก. รู้ 
สึกชอบหรือมีทัศนคติท่ีดีต่อนาย ข. เป็นต้น

2. การติดต่อลือสารจากบุคคลอืน (Communication from others) การได้รับการ 
ติดต่อจากบุคคลอื่นจะทำให้เกิดทัศนคติจากการรับรู้ข่าวสารต่างๆ จากผู้อื่นได้ เช่น เด็กที่เคยได ้
รับการส่ิงสอนจากผู้ใหญ่ว่าทำอย่างนี้ดี อย่างนั้นไม่ดีก็จะทำให้เด็กมีทัศนคติต่อการกระทำต่างๆ 
ตามท่ีได้รับทราบมา

3. สิ่งที่เป็นแบบอย่าง (Models) การเลียนแบบผู้อื่น ทำให้เกิดทัศนคติขึ้นได้เช่น 
เด็กมีความเคารพเชื่อฟังพ่อแม่ เมื่อเห็นว่าพ่อแม่แสดงท่าไม่ชอบสิ่งใดก็ตาม เด็กจะเลียนแบบ 
คือ ไม่ชอบส่ิงน้ันไปด้วย

4. ความเกี่ยวข้องกับสถาบัน (Institutional Factors) ทัศนคติของบุคคลหลายอย่าง 
เกิดขึ้นเนื่องจากความเกี่ยวข้องกับสถาบัน เช่นโรงเรียนวัดหน่วยงานต่างๆ ซ่ึงสถาบันเหล่าน้ีจะ 
เป็นแหล่งที่มาและสนับสนุนให้คนเกิดทัศนคติบางอย่างขึ้นได้

จากแนวความคิดเรื่องทัศนคติที่กล่าวมาข้างต้น ในการที่บุคคลจะจัดการเรื่องการเงิน 
ล่วนบุคคลของตนให้มีประสิทธิภาพได้ บุคคลน้ัน  ๆ พึงมีทัศนคติที่ดีต่อแหล่งข่าวสารทางการเงินที ่
ได้รับเสียก่อน ซึ่งสามารถที่จะสร้างทัศนคติให้เกิดขึ้นได้ตามเนื้อหาข้างต้น
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2.4 การแสวงหาข่าวสาร (Information Seeking)

การแสวงหาข่าวสาร คือ กิจกรรมที'บุคคลใดบุคคลหน่ึงกระทำเพ่ือให้ได้มาซ่ึงสารนิเทศ 
ข้อมูลและข่าวสารที่จะสนองความต้องการของตนทั้งในส่วนที่เกี่ยวข้องกับความสนใจส่วนตัว หน้า 
ที่การงานและการเรียนรู้ พฤติกรรมเช่นน้ีเร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลน้ันต้องการรู้ คิกษาและวิเคราะห์เรื่อง 
ราวหรือปัญหาใดปัญหาหนึ่ง และพบว่าความรู้ท่ีตนมีอยู่น้ันไม่เพียงพอ จึงต้องการความรู้เพิ่มเติม 
(Krikelas, 1983: 5)

ในการแสวงหาข่าวสารของบุคคล แหล่งของข่าวสารเป็นสิ่งจำเป็นต่อการที่จะต้นหา 
ข่าวสารท่ีตนสนใจ Chen และ Hernon (1982: 52-53) ซ่ึงคืกษาความต้องการ'ข่าวสาร'ของประชา 
ชนในนิวอิงแลนด์ไต้จัดกลุ่มแหล่งข่าวสารออกเป็น 3 กลุ่ม ตังน้ี

1. บุคคล ได้แก่ ความคิดและประสบการณ์ของตนเอง เพื่อนและญาติ
2. สถาบัน ได้แก่ คนที่ทำงานในร้านค้า บริษัท หรือวงธุรกิจ บุคคลในวิชาชีพ ผู้นำ 

ศาสนา เจ้าหน้าท่ีของรัฐ โรงเรียน ห้องสมุด หน่วยงานบริการสังคม
3. ส่ือ ได้แก่ หนํงลือพิมพ์ นิตยสาร หนังลือ โทรทัศน์วิทยุ หรือส่ือรูปแบบอ่ืนๆ

สวนิต ยมาภัย และระวีวรรณ ประกอบผล ไต้กล่าวไว้ว่า การคิกษาว่าคนเราจะแสวง 
หาข่าวสาร (Information Seeking) ตามที่ต้องการไต้อย่างไร เกิดข้ึนเน่ืองจากในปัจจุบันมีข่าวสาร 
ที่เผยแพร่ออกล่สาธารณชนมากมายในรูปแบบต่างๆ จนกลายเป็นเรื่องยุ่งยากต่อผู้รับสารในอันที' 
จะค้นหาข่าวสารให้ตรงกับความต้องการของตน งานวิจัยเกี่ยวกับผลของสื่อซึ่งรวบรวมโดย 
Klapper (1960) ไต้สรุปว่า คนเรามีแนวโน้มที่จะเปิดรับข่าวสารจากสื่อหรือเลือกใช้สื่อบางชนิดที่มี 
การเผยแพร่ข่าวสารที,ตรงกับทัศนคติหรือความสนใจของตนเอง

กล่าวโดยทั่วไปแล้ว นอกจากข้อมูลข่าวสารต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นข่าวสารเกี่ยวกับการ 
ทำงานและการสื่อสารเพื่อการปฎิสัมพันธ์ทางสังคม บุคคลยังมีความต้องการข้อมูลข่าวสารที่เกี่ยว 
ข้องกับการจับจ่ายใช้สอยในชีวิตประจำว้นฃองตนเองอีกด้วย โดยเฉพาะอย่างยิ่งในภาวะวิกฤต
การณ์ทางเศรษฐกิจในปัจจุบัน บุคคลยิ่งมีความต้องการข้อมูลข่าวสารทางการเงินเพื่อลามารถนำ 
มาใช้ประโยชน์สำหรับประกอบการตัดสินใจในการบริหารการเงินของตน ทำให้บุคคลมีการแสวง
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หาข่าวสาร ท้ังจากส่ือบุคคล เข่น ครอบครัว เพ่ือนร่วมงาน ผู้บังคับบัญชา และจากส่ือมวลซน เข่น 
หนังสือพิมพ์วิทยุ โทรทัศน์หรอส่ืออิเลคทรอนิกส์'ต่างๆ  เป็นต้น

ในการคืกษาเริ่องการแสวงหาข่าวสารนั้น จำเป็นต้องเริ่มคืกษาจากแนวคิดเรื่องการ 
เสือกรับสารของบุคคล ซึ่งจะทำให้เข้าใจถึงพฤติกรรมของบุคคลที่มีการใช้วิธีการสื่อสารและสาร 
แตกต่างกันไป ทั้งน้ีตัวผู้รับสารถือเป็นตัวแปรสำคัญในการวิจัย ไม่ว่าจะเป็นลักษณะทางประชากร 
รูปแบบการดำเนินชีวิต ทัศนคติ ที่มีผลต่อพฤติกรรมของบุคคลนั้นในต้านการส่ือสาร โดยเฉพาะ 
การเสือกรับสาร ซ่ึงจะส่งผลต่อการแสวงหาข่าวสารของบุคคลต่อไป

ชาร์ล แอทก้ิน (Charles Atkin, 1973: 36) กล่าวว่าบุคคลจะเสือกรับข่าวสารใดจากสื่อ 
มวลชนน้ัน ขึ้นอยู่กับการประเมินผลท่ีได้รับ โดยการคาดคะเนเปรียบเทียบระหว่างผลรางวัลตอบ 
แทน (Reward Value) กับการลงทุนลงแรง (Expenditures) และพันธะผูกพันที่จะตามมา 
(Liabilities) ถ้าผลตอบแทนท่ีจะไต้รับสูงกว่าการลงทุนลงแรง หรือการใช้ความพยายามที่จะรับรู้ 
หรือทำความเช้าใจ บุคคลก็ย่อมแสวงหาข่าวสารนั้น (Information Seeking) แต่หากผลตอบแทน 
ที่ได้รับน้อยกว่าการลงทุนลงแรง บุคคลก็อาจเฉยเมยต่อข่าวสารนัน (Information Ignoring) ใน 
กรณีที่บุคคลเห็นว่าการรับข่าวสารนั้นจะก่อให้เกิดพันธะผูกพัน เช่น ทำให้เกิดความไม่สบายใจ 
หรือความไม่แน่ใจ ก็จะใช้วิธีหลีกเลี่ยงข่าวสารนัน (Information Avoidance) แต่ถ้าการหลีกเลี่ยง 
น้ัน ต้องใช้ความพยายามหรือต้องลงทุนสูง บุคคลอาจต้องจำยอมรับข่าวสารนั้นทั้งที่ไม่เต็มใจ 
(Information Yielding) นอกจากนั้นแล้ว บังขึ้ให้เห็นว่าการแสวงหาข่าวสารหรือความต้องการสื่อ 
สารมวลชนของปัจเจกบุคคลนั้น คือ ความต้องการได้รับข่าวสาร (Information) และความต้องการ 
ความบันเทิง (Entertainment)

วิลเบอร์ชแรมม์ (Wibur Schramm, 1973: 107) ได้กล่าวถึงหลักที่ใช้ในการเลือกข่าว 
สารของบุคคลว่าขึ้นอยู่กับหลักการใช้ความพยายามน้อยที่สุดและผลที่จะได้ ดังน้ี

การเสือกข่าวสาร = ผลประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ (Expectation of Reward)
(Fraction of Selection) ความพยายามทีต้องใช้ (Effort Required)
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สูตรดังกล่าวนี้ เป็นเพียงหลักการเบื้องต้น หรืออาจเกิดขึ้นเฉพาะการเลือกรับสารบาง 
ครั้งเท่านั้น ยังมีสาเหตุอื่นๆ อีกหลายประการ เช่น การมีประสบการณ์ที่แตกต่างกัน ความลามารถ 
ในการประเมินสารนั้น ภูมิหลัง สถานภาพ ตลอดจนสภาวะทางลังคมและจิตใจของผู้รับสารแต่ละ 
คนด้วย อย่างไรก็ดีจากสูตรนี้แสดงถึงแนวโน้มที่บุคคลจะเปิดรับข่าวสารที่ใช้ความพยายาม เช่น 
ข่าวสารใกล้ตัวแสวงหาได้ง่ายและเป็นข่าวสารที่มีประโยชน์กับตนเอง (อัญ'ซนี วิชยาภัย บุนนาค, 
2540: 40)

ความต้องการข่าวสารเกิดจากความไม่รู้หรือความไม่แน่ใจ (Uncertainty) ของปัจเจก 
บุคคลที่เกิดจาก

1. ความไม่สอดคล้องกันระหว่าง ระดับความรู้ของปัจเจกบุคคลขณะนั้นกับความ 
ต้องการที่อยากจะรู้เกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมภายนอก (Extrinsic Uncertainty) ยิ่งเป็นเรื่องสำคัญยิ่ง 
ต้องการความแน่ใจในระดับสูง

2. ความไม่สอดคล้องกันระหว่างความรู้ที่มีอยู่ในขณะนั้นของปัจเจกบุคคลกับความ 
รู้ตามเป้าหมายที่ต้องการซึ่งกำหนดโดยระดับความสนใจส่วนบุคคลของปัจเจกบุคคลนั้นต่อสิ่งใด 
ลิงหนึง (Intrinsic Uncertainty)

ข่าวดารที่จะลดความไม,รู้หรือความไม,แน่ใจที่เกี่ยวข้องกับความสนใจภายในส่วน 
บุคคล (Intrinsic Desire) น้ัน เรียกว่า “ข่าวสารที่ให้ความพึงพอใจทันทีในเชิงการบริโภค,’ 
(Immediate Consummately Gratifications) ส่วนข่าวสารที่ลดความไม่รู้ที่เกี่ยวช้องกับสิ่งแวด 
ล้อมภายนอก (Extrinsic Uncertainty) น้ัน เรียกว่า “ข่าวสารที่ใช้ประโยชน์เป็นเครื่องมือช่วยใน 
การตัดสินใจช่วยเพิ่มพูนความรู้ ความคิด และแก้ปัญหาต่างๆ" (Instrumental utilities)

ชาร์ล แอทก้ิน (Charles Atkin, 1973: 208) ได้กล่าวถึงความต้องการในการรับข่าว 
สารของมนุษย์ว่า ในกรณีที่มนุษย์เกิดความไม,แน่ใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่งมากเท่าไร ความต้องการ 
ในการรับข่าวสารของมนุษย์ก็จะมีมากขึ้นเท่านั้น โดยการแสวงหาข่าวสารเพื่อตอบสนองความ 
ต้องการพื้นฐาน 4 ประการ คือ

1. ต้องการรู้ในเหตุการณ์
2. ต้องการคำแนะนำในการปฎิบ้ติให้ถูกต้อง
3. ต้องการข่าวสารเพื่อเสริมสร้างความมั่นคงให้กับตนเอง
4. ต้องการข่าวสารเพื่อนำไปใช้ในการสนทนากับผู้อื่น
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Katz และคณะ (1974 อ้างใน ยุบล เบญจรงค์กิจ, 2534: 88) ได้ลร้างแบบจำลองเพื่อ 
อธิบายกระบวนการการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจ ว่าปัจเจกบุคคล ลภาวะทางจิตใจและ 
สังคม ซึ่งก่อให้เกิดความจำเป็น ความต้องการในด้านต่างๆ เช่น ต้องการเป็นคนรอบรู้ ทันสมัย 
เป็นที่ยอมรับรองบุคคลอื่น และมีความคาดหวังจากสื่อมวลชนว่าการบรโภคข่าวสารจากสื่อมวล 
ชนจะช่วยตอบสนองความต้องการของเราได้ จึงเลือกช่องทางในการรับสาร เซ่น ดูโทรทัศน์ 
ฟังวิทยุ อ่านหนังสือพิมพ์ เพื่อก่อให้เกิดความพึงพอใจตามที่เขาต้องการ และขณะเดียวกันการ 
บริโภคข่าวสารจากสื่อมวลชนทุกวัน ก็อาจจะมีผลอื่นตามมาเหนือความต้องการของปัจเจกบุคคล 
ในขั้นตอนแรก เรียกว่า เป็นผลท่ีไม่ได้คาดหวังไว้ เช่น ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ หรีอ 
เปลี่ยนลักษณะนิสัยและพฤติกรรมบางอย่าง อธิบายได้ดังรูปนี้

แผนภาพท่ี 1. แสดงแบบจำลองเพื่ออธิบายกระบวนการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจ

แม็คคอมสั และ ฒคเกอร์ (McCombs and Becker, 1979: 51-52) ได้วิจัยโดยเน้นถึง 
เหตุผลของบุคคลในการติดตามข่าวสารจากสื่อเป็น 6 ข้อ

1. เพื่อต้องการรู้เหตุการณ์ (Surveillance) โดยสังเกตการณ์ และติดตามความ 
เคลื่อนไหวต่างๆ จากลื่อมวลชนเพื่อให้รู้เท่าทันเหตุการณ์ให้ทันสมัย และรู้ว่าอะไรมีความสำคัญที่ 
จะเรียนรู้

2. เพื่อช่วยในการตัดสินใจ (Decision) โดยเฉพาะการตัดสินใจในเรื่องที่เกี่ยวข้อง 
กับชีวิตประจำวัน โดยการรับสื่อมวลชนทำให้บุคคลลามารถกำหนดความเห็นของตนต่อสภาวะ 
หรือเหตุการณ์รอบๆ ตัว

3. เพื่อต้องการข้อมูลประกอบการสนทนา พูดคุยในชีวิตประจำวัน (Discussions) 
โดยการรับสื่อมวลชนทำให้บุคคลมีข้อมูลเพื่อนำไปใช้ในการพูดคุยกับบุคคลอื่น
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4. เพ่ือต้องการมีส่วนร่วม (Participation) ในเหตุการณ์และความเป็นไปต่างๆ ท่ีเกิด 
ข้ึนรอบๆ ตัว

5. เพ่ือเสรมความคิดเห็นหรอสนับสนุนการตัดสินใจท่ีไต้กระทำไปแล้ว(Reinforcement)
6. เทือความบันเทิง (Relaxing and Entertainment) เทือความเพลิดเพลินและผ่อน 

คลายอารมณ์

Mcquail and Gurevitch (1983: 162) ได้กล่าวไว้ว่า การรับรู้ของมนุษย์ไม่ได้เป็น 
กระบวนการบีบบังคับ แต่เป็นกระบวนการท่ีผู้ใช้ส่ือเป็นผู้สร้างข้ึน ส่ือมวลชนจึงจำเป็นต้องยอมรับ 
ว่า

1. ผู้รับสารตั้งใจแสวงหาข่าวสาร ไม,ได้ถูกยัดเยียดจากสื่อ ผู้รับสารสามารถหลีก 
เล่ียงข่าวสารที่ไม่ต้องการได้

2. ผู้รับสารใช้ลื่ออย่างมีจุดมุ่งหมาย
3. ลื่อต่างๆ รวมท้ังล่ือมวลชน จำเป็นต้องแข่งกับสิ่งเร้าอื่นๆ ที่เข้ามากระทบผู้รับสาร 

ผู้รับสารเป็นผู้กำหนดความต้องการในการรับสารเอง

สรุปไต้ว่า วัตถุประสงค์ของการแสวงหาข่าวสาร นอกจากจะเป็นการสนับสนุนทัศนค 
ติ ความคิด และความเช้าใจเดิมแล้ว ยังเป็นการแสวงหาเพื่อนำไปใช้ประโยชน์ในด้านอื่นอีก เช่น 
เพื่อเพิ่มพูนความรู้ เทือตอบสนองความสนใจส่วนบุคคล เพื่อเป็นเครื่องมือในการตัดสินใจแก ้
ปัญหา เพ่ือความสนุกสนานบันเทิง เป็นต้น

จะเห็นได้ว่าผู้รับสารมีบทบาทในการกระทำการสื่อสารในการแสวงหาข่าวสารซึงสอด 
คล้องกับทถุษฎีการใช้ประโยชน์จากสื่อ ซึ่งเน้นบทบาทของผู้รับสารในฐานะผู้ทำการสื่อสาร เช่น 
เมื่อต้องการข้อมูลข่าวสารก็จะแสวงหาข่าวสารนั้นด้วยตนเอง และชี้ให้เห็นความต้องการต่างๆ 
ของผู้รับลารที่มืผลต่อพถุติกรรมทางด้านการสื่อสาร เพื่ออธิบายให้เห็นว่าความต้องการ บุคลิก 
ภาพ และองค์ประกอบทางต้านสังคมอื่นๆ มีส่วนในการที่จะทำให้ผู้รับสารทำการแสวงหาข่าวสาร 
และนำข้อมูลข่าวสารที่ได้ไปใช้ประโยชน์และตอบสนองความต้องการ หรือกล่าวได้ว่า ความ 
ต้องการและการเลือกรับสารของแต่ละบุคคล จะส่งผลให้บุคคลมืพถุติกรรมการแสวงหาข่าวสารท่ี 
แตกต่างกันไป เพ่ือให็ใต้ข่าวสารที่ตรงกับความสนใจ และความต้องการของตน
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ทฤษฎีระบบ'ท่ัวไป (General System Theory)
การศึกษาวิจัยเริ่อง การแลวงหาข่าวลาร การใช้ประโยชน์ และพฤติกรรมการบริหาร 

การเงินของบุคคลของประชาชนกรุงเทพมหานคร โดยใช้บางส่วนของทฤษฎีระบบทั่วไปมาศึกษา 
ในส่วนชองกระบวนการแสวงหาข้อมูลข่าวลาร ซ่ึงผู้เร่ิมต้นพัฒนาทฤษฎีระบบท่ัวไปคือ ลุดวิก วอน 
เบอร์ทาแลฟ (Ludwig Von Bertalaffy, 1975: 10-17) นักชีววิทยาที่มีซ่ือเสียง โดยนำเสนอทฤษฎี 
น้ีในปี พ.ศ.2480 เพื่อใช้อธิบายระบบของส่ิงมีชีวิตในสาขาชีววิทยาก่อน แล้วจึงนำไปประยุกต์ 
อธิบายปรากฏการณ์ในสาขาวิชาอื่นๆ อีกมากมาย รวมถึงลาขาวิชานิเทศศาสตร์

ระบบ หมายถึง ผลรวมของความสัมพันธ์ระหว่างองค์ประกอบ (Component) อิสระ 
ต่างๆ ซึ่งระบบจะมีคุณสมบัติ (Property) และหน้าท่ี (Function) ที่แตกต่างกันไปตามคุณสมบัติ 
และหน้าที่ของแต่ละองค์ประกอบที่รวมกันขึ้นมาเป็นระบบ เมื่อกล่าวว่าสิ่งใดเป็นระบบ ส่ิงน้ันจะ 
ต้องประกอบด้วย 4 ส่วน กล่าวคือ 1) องค์ประกอบ (Component) 2) ความสัมพันธ์ 
(Relationship) 3) ขอบเขต (Boundary) และ 4) สิ่งแวดล้อม (Environment) เข่น ถ้ากล่าวถึง 
ระบบการสื่อสารของมนุษย์ ก็หมายถึงความสัมพันธ์ระหว่างผู้ส่งสารที่ทำการส่งสารผ่านช่องทาง 
ไปส่ผู้รับสาร โดยอยู่ในขอบเขตของสังคมใดสังคมหนึ่ง เข่น ในหมู่บ้านหนึ่งหมู่บ้าน และส่ิงแวด 
ล้อมคืออะไรก็ได้ท่ีอยู่นอกขอบเขตของหมู่บ้านน้ัน (เบรนท์ดี รูเบ้น (Brent อ Ruben), 1330: 131- 
148)

ส่วนกระบวนการนั้นถือเป็นเพียงส่วนหนึ่งของระบบเท่านั้น เมื่อเราบอกว่าสิ่งใดเป็น 
กระบวนการ ก็หมายถึงปรากฏการณ์ที่แสดงความต่อเนื่องกันในชั่วระยะเวลาหนึ่ง องค์ประกอบ 
ต่างๆ ในกระบวนการจะมีความสัมพันธ์และมีผลกระทบต่อกัน (พัชนี เชยจรรยาและคณะ,2538:
7) ที่กล่าวว่า กระบวนการการสื่อสารของประชาชนกรุงเทพมหานครเกิดขึ้นจากความสัมพันธ ์
ระหว่างประชาชนซึ่งเป็นผู้หาข่าวสาร (Receiver) ทำการหาข่าวสาร (Message) ผ่านช่องทาง 
ต่างๆ (Channel) จากแหล่งข่าวสาร (Source) ภายในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง เป็นต้น

เมื่อพิจารณาองค์ประกอบในแต่ละกระบวนการ เราจะพบว่าองค์ประกอบทั้งหลายที ่
ซับซ้อนจะประกอบไปด้วยองค์ประกอบย่อยต่างๆ เป็นลำดับข้ัน (Hierarchy) เช่น กระบวนการ 
แสวงหาข่าวสารประกอบด้วย แหล่งข่าวสาร สาร ช่องทาง และผู้หาข่าวสาร หากใช้ลักษณะทาง 
ประชากร (Demographic Characteristics) มาวิเคราะห์องค์ประกอบย่อยของแหล่งข่าวสาร
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ก็สามารถแบ่งองค์ประกอบย่อยได้เป็น สถานภาพในสังคม เพศ อายุ การคืกษา เป็นด้น ถ้าจะ 
แบ่งต่อไปอีก องค์ประกอบย่อยของเพศของแหล่งข่าวสาร ก็ได้แต่ เพศหญิงและเพศชาย (ปรมะ 
สตะเวทิน, 2538: 104-107) (ดูภาพที่ 1) องค์ประกอบอื่นๆ เช่น สาร ช่องทาง และผู้หาข่าวสาร ก็ 
ลามารถแบ่งองค์ประกอบย่อยได้เช่นกัน แต่ในที่นี้แสดงเพียงตัวอย่างของการแบ่งองค์ประกอบ 
ย่อยของแหล่งข่าวสารเท่านั้น

แผนภาพที่ 2 แสดงลำตับช้ันขององค์ประกอบในกระบวนการแสวงหาข่าวสาร

เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธ์ซึ่งเป็นล่วนสำคัญที่ทำให้เกิดกระบวนการขึ้นมา จะเห็น 
ว่า หากองค์ประกอบแต่ละอย่างอยู่แยกกัน ก็ไม่อาจมีกระบวนการขึ้นมาได้ คุณลมบ้ติและหน้าที่ 
ของกระบวนการจะดำเนินไปดีขึ้นอยู่กับการจัดความสัมพันธ์ที่ถูกต้องของแต่ละองค์ประกอบที่มา 
อยู่รวมกัน เช่น ความสัมพันธ์ขององค์ประกอบไนกระบวนการแสวงหาข้อมูลข่าวสาร คือ การที่ผู้ 
หาข่าวสารทำการหาข่าวสารจากแหล่งข่าวสารเพื่อรวบรวมข้อมูลไปหาแนวทางปฏิบัติ (ดูแผน 
ภาพที่ 3 ประกอบ)
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แผนภาพท่ี 3 แสดงความสัมพันธ์ขององค์ประกอบในกระบวนการแสวงหาข้อมูลข่าวสาร

กระบวนการหาข้อมูลข่าวสาร

หาข่าวสาร
ผ ู้หาข ่าว -----------------------------

ผ่านช่องทาง

เน้ือหา
จากแหล่งข่าวสาร ------------- วิธีการ

คุณสมบ้ติพื้นฐานของกระบวนการ วิลเลียม ซโรด และแดน โวอิค (William Shrode 
and Dan Voich, 1974: 124-133) จะสอดคล้องกับคุณสมใ]ติของระบบ ในฐานะที่กระบวนการ 
เป็นล่วนหน่ึงของระบบ ดังน้ี

พฤติกรรมของกระบวนการเป็นพฤติกรรมแบบมีวัตถุประสงค์ (Purpose Behavior) 
หมายถึง การที่แต่ละองค์ประกอบเข้ามารวมกันเป็นกระบวนการหนึ่งๆ ข้ึนมาน้ัน ทำให้เกิดผล 
(Output) อย่างใดอย่างหนึ่ง เช่น กระบวนการแสวงหาข่าวสารเป็นการรวมความสัมพันธ์ระหว่าง 
แหล่งข่าวสาร ช่องทาง และผู้หาข่าวสาร เพื่อให้เกิดการจัดทำโครงการที่จะตอบสนองความ 
ต้องการของชาวบ้านขึ้นมาในหมู่บ้านนั้น

ความเป็นองค์รวม (Wholism) ของกระบวนการ หมายถึง องค์ประกอบต่างๆ ของ 
กระบวนการมีความสัมพันธ์กัน เพื่อนำไปล่ความเป็นกระบวนการ แต่ละองค์ประกอบหากถูกแยก 
ล่วน ก็ไม่มีลิ่งที่เรียกว่ากระบวนการเหลืออยู่ เหลือแต่เพียงองค์ประกอบเดียวที่ไม่อาจทำให้เกิดผล 
อะไรขึ้นมาได้

การเปลี่ยนแปลง (Transformation) สิ่งที่เข้ามาภาย'ไนกระบวนการ (Input) ให้เป็น 
ผล (Output) อย่างใดอย่างหนึ่งออกมา เช่น ผู้หาข่าวสารทำการแปลความหมายของสาร (Input) 
ที,ได้รับ และวิเคราะห์เพื่อนำไปจัดทำโครงการ (Output)

การมีความสัมพันธ์กัน (Interrelateness) ของแต่ละองค์ประกอบในกระบวนการ ถ้า 
องค์ประกอบหนึ่งมีความเปลี่ยนแปลง จะมีผลกระทบต่อองค์ประกอบอื่นๆ ไปด้วย เช่น ใน 
กระบวนการหาข่าวสาร ถ้าผู้หาข่าวสารเปลี่ยนแหล่งข่าวสารที่มีความแตกต่างไปจากแหล่งข่าว 
สารเดิม ก็อาจจะได้รับข่าวสารต่างชนิด และอาจต้องเปลี่ยนช่องทางของการลื่อสารไปด้วย
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2.5 ทฤษฎีการใช้สารในการโน้มน้าวใจ (Message strategy)

การอธิบายเป้าหมายของการสื่อสารและรูปแบบข้อมูลข่าวสารของการสื่อสารเพื่อโน้ม 
น้าวให้บุคคลเห็นประโยชน์และความสำคัญของการบริหารการเงินบุคคลในปัจจุบันนั้นสามารถ 
แบ่งเป็น 4 ระดับ ดังน้ี

1. การเปล่ียนแปลงความคิด (Cognitive Change) ซึ่งอาจเรียกได้ว่าเป็นแผน 
รณรงค์เพื่อให้การคิกษา หรือเพื่อให้ข้อมูลแก,สาธารณะ (Public Information/Education 
Campaigns) ซึ่ง'จะเป็นระดับการเปลี่ยนแปลงท่ีง่ายท่ีสุด เพราะไม่จำเป็นต้องเปลี่ยนแปลงลงไป 
ในระดับลึกถึงทัศนคติหรือพฤติกรรม จุดมุ่งหมายเพียงเพื่อสร้างการตระหนัก หรือความรู้ในเร่ือง 
ต่างๆ เท่านั้น เข่น การให้ความรู้ในเรื่องความสำคัญของการบริหารการเงินบุคคลด้านการลงทุน 
เพื่อให้เกิดการวางแผนการลงทุนทั้งในระยะสันและระยะยาว อันจะนำไปส่การบรรลุเป้าหมายใน 
ชีวิตของบุคคลและส่งผลไปส่การพัฒนาระบบเศรษฐกิจภายในประเทศ เป็นต้น อย่างไรก็ตาม การ 
สื่อสารก็มีส่1วนสำคัญ จึงควรมีการใช้กลยุทธ์การสื่อสารอย่างเหมาะสม เช่น ข่าวสารควรจะน่าสน 
ใจและง่ายต่อความเข้าใจ ชัดเจน และสอดคล้องกับทัศนคติเดิมของผู้รับสารรวมท้ังการเลือกสื่อ 
ต้องเหมาะสมกับผู้รับสารด้วยเช่นกัน

2. การเปล่ียนแปลงการกระทำ (Action Change) เพื่อต้องการให้กลุ่มเป้าหมาย 
จำนวนมากมีการกระทำบางอย่างเกิดขึ้นในขณะนั้น โดยสักษณะของการเปลี่ยนแปลงการกระทำ 
เน้นการกระทำที่เป็นครั้งคราวหรือใช้ระยะเวลาที่สั้น เข่น การรณรงค์ให้ประชาชนท่ัวไปและนักลง 
ทุนสนใจในกิจกรรมของสถาบันการเงินต่างๆ เข่น การจัดสัมมนาทางวิชาการเพื่อให้คำปรึกษาช่วย 
เหลือด้านการลงทุน เป็นต้น ในระดับนี้เป็นการเปลี่ยนแปลงที่ยากมากขึ้นกว่าระดับแรก กลุ่มเป๋า 
หมายต้องเข้าใจจุดประสงค์ของแผนรณรงค์เป็นอย่างดีจึงจะยอมกระทำตามที่ผู้ดำเนินการเปลี่ยน 
แปลงต้องการและการสื่อสารต้องพยายามอำนวยความสะดวกในอันที่จะก่อให้เกิดการกระทำมาก 
ท่ีสุด

เนื่องจากการกระทำใดๆ ก็ตามที่ต้องมีการลงทุนให้เกิดการกระทำนั้น ถึงแม้ว่า 
ทัศนคติต่อการกระทำนั้นจะเป็นเชิงบวกก็ตาม แต่การกระทำอาจไม่เกิดขึ้นหากกลุ่มเป้าหมายต้อง 
มีการลงทุนที่มากเกินไป เช่น ต้องเดินทางไปไกลเพ่ือจะทำให้เกิดการกระทำ หรือต้องเสียเวลามาก
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และค่าใช้'จ่ายมากในการกระทำ และวิธีหน่ึงท่ีผู้ดำเนินการเปล่ียนแปลงต้องนำมาใช้เพ่ือให้เกิด 
การกระทำน้ันๆ  ได้คือ การใช้ส่ิงล่อใจ

3. การเปล่ียนแปลงระดับพฤติกรรม (Behavioral Change) พฤติกรรม คือ ชุด 
ของการกระทำท่ีต่อเน่ือง การเปล่ียนแปลงระดับพฤติกรรมให้ความสำคัญกับการกระทำท่ีปฏิบัติ 
อย่างต่อเน่ืองจนกลายเป็นพฤติกรรมซ่ึงมีความยากในการเปล่ียนแปลง การใช้โครงการรณรงค์มา 
เป็นเคร่ืองมือและการทำให้กลุ่มเป้าหมายมองเห็นประโยชน์ของพฤติกรรมน้ันชัดเจน จึงเป็นเร่ือง 
สำคัญโดยอาศัยท้ังล่ือมวลชนและล่ือบุคคลมาเป็นเคร่ืองมือ

4. การเปล ี่ยนแปลงระดับค่านิยม (Value Change) เป็นระดับสุดท้ายที่เปลี่ยน 
แปลงยากที่สุด เพราะต้องการเปลี่ยนความเชื่อและค่านิยมที่ฝังลึกอยู่ในจิตใจ การพยายามจะ 
เปลี่ยนแปลงต้องใช้เวลาค่อยเป็นค่อยไป และต้องวางแผนกลยุทธ์ที่ไม่ก่อให้เกิดความชัดแย้งมาก 
เกินไป เช่น การล่งเสริมการลงทุนในตลาดหลักทรัพย์ หุ้นกู้ หรือตราสารทางการเงินประเภทต่างๆ 
หากผู้มืเงินออมมีความเชื่อเดิมที่ว่าการออมนั้นเป็นวิธีการซึ่งก่อให้เกิดผลตอบแทนที่เพียงพอและ 
มีความเลี่ยงน้อยที่สุด แต่การลงทุนในตราสารทางการเงินประ๓ ทต่างๆ น้ันเป็นเรื่องยุ่งยาก โดย 
ปกติทฤษฎีทางด้านทัศนคติจะอธิบายว่าบุคคลจะแสวงหาข่าวสารที่สอดคล้องกับทัศนคติเดิมและ 
พยายามหลีกเลี่ยงข่าวสารที่ไม่สอดคล้องหรือชัดแย้งกับทัศนคติเดิม ดังนั้นการที่จะให้กลุ่มเป้า 
หมายสนใจและเปิดรับข่าวสารย่อมทำได้ยากกว่าปกติเพราะเรากำลังพยายามให้ข่าวสารบาง 
อย่างเพื่อเปลี่ยนทัศนคติและค ่า นิยมเดิมที่มีอยู่

การวางกลยุทธ์เกี่ยวกับเนื้อหาของสาร (Message strategy) นับเป็นแก่นสำคัญใน 
กระบวนการโน้มน้าวใจ การทำให้บุคคลก.ลุ่มเป้าหมายเปิดรับต่อการรณรงค์ทางการสื่อสารเรื่อง 
ใดเรื่องหนึ่งก็ด้วยความหวังที่ว่า บุคคลเหล่านั้นจะได้รับอิทธิพลจากเนื้อหาสารดังกล่าวที่ลี่อไปให้ 
ซึ่งประสิทธิภาพของสารส,วนใหญ่จะขึ้นอยู่กับ ลักษณะของการเร้าอารมณ์ที่ใช้ (Type of 
Appeals) รูปแบบการนำเสนอ (Presentation style) ชนิดของสารที่ต้องการสร้างให้เกิดการ 
เปลี่ยนแปลงท่ีพึงปรารถนา
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1. รูปแบบ (Style)
การนำเลนอรูปแบบไม่สามารถกำหนดลงไปตายตัวได้ ท้ังน้ีฃ้ึนกับความพอใจของ 

ผู้รับสาร ส่ิงสำคัญก็คือพยายามให้รูปแบบและเน้ือหาสามารถเก่ียวข้องกับชีวิตของผู้รับสารหรือ 
เกิดประโยชน์ต่อผู้รับสาร ง่ายต่อการเข้าใจก็จะลามารถสร้างความน่าสนใจได้ เช่น การล่ือสาร 
ผ่านล่ือวิทยุโทรทัศน์ นอกจากจะต้องใช้ข้อความท่ีผู้รับสารสนใจแล้ว ควรใช้รูปแบบการล่ือสาร 
ผ่านเสียงดนตรี เพ่ือให้เกิดความน่าสนใจมากกว่าการเสนอโดยมีแต่ข้อความพูดเปล่าๆ  รูปแบบท่ี 
นำเสนอน้ันไม่สามารถกำหนดลงไปตายตัวได้ท้ังน้ืข้ึนกับความพอใจของผู้รับสาร

2. ลักษณะเน้ือหาท่ีใช้กระตุ้นความสนใจ (Content Appeals)

ลักษณะของการนำเสนอสารเพ่ือการชักจูงหรือโน้มน้าว ด้วยวิธีการนำเสนอด้าน 
เดียว (One-sided Argument) เหมาะสำหรับเน้ือหาท่ีมีข้อสรุปตายตัวอยู่แล้ว ยังมีวิธีการนำเสนอ 
อีกรูปแบบหน่ึงคือ การนำเสนอสองด้าน (Two-sided Arguments) เป็นลักษณะของการนำเสนอ 
เนือหาโดยมีการโต้แย้งต่อข้อมูลได้ง่าย (Lumsdaine and Janis, 1953; Sawyer, 1973) หรือผู้รับ 
สารท่ีค่อนข้างจะเป็นคนช่างสงลัยและเกรงว่าข้อมูลท่ีนำเสนอจะเป็นการโฆษณาชวนเช่ือ ซ่ึงตรง 
กับท่ี อรวรรณ ปิลันธน์โอวาท (2537 ก: 131-132) ได้สรุปส่ิงท่ีควรพิจารณาในการนำเสนอสาร 
ด้านเดียว หรือ 2 ด้านว่า

การนำเสนอสาร 2 ด้าน เหมาะสำหรับผู้ฟังท่ีมีการคืกษาค่อนข้างสูง 
การนำเสนอสาร 2 ด้านเหมาะสำหรับผู้รับสารท่ีไม่ได้สน์บสนุนจุดยืนของผู้

ส่งสารแต่แรก
การนำเสนอสาร 2 ด้านเหมาะสำหรับกรณีท่ีผู้รับสารอาจจจะมีโอกาสได้รับ 

สารท่ีค้านกับจุดยืนของผู้ส่งสาร
การเสนอสารด้านเดียวจะเหมาะสมถ้าผู้รับสารเห็นด้วยกับผู้ส่งสารต้ังแต่ต้น 

และมีข้อแม้ว่าผู้รับสารมีแนวโน้มจะไม่ได้รับสารท่ีมีเน้ือความตรงกันข้ามในภายหลัง
ทัศนคติท่ีมีอยู่เดิมและข้อผูกพันท่ีมีอยู,เดิมอาจทำให้การเสนอสารด้านเดียว 

หรือ 2 ด้านไม่แตกต่างกันเลย
กล่าวโดยสรุปการเสนอสาร 2 ด้านอาจจะทำให้ผู้ส่งสารม่ันใจและรู้สึก “อุ่นใจ" 

มากกว่าว่าถึงแม้ภายหลังผู้รับสารจะค้นพบว่ามีข้อคิดเห็นตรงข้าม ผู้ส่งสารก็ได้เสนอให้ผู้รับสาร 
ทราบแล้ว
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การออกแบบเน้ือหาสารต้องสอดประสานไปกับเป้าประสงค์ของผลกระทบที'ได้ 
วางไว้ในข้ันตอนแรก โดยคำนึงถึงว่า ควรจะกล่าวถึงอะไร และใช้รูปแบบในการนำเสนออย่างไร 
อาทิ ควรให้เน้ือหาสารท้ังด้านดีและด้านเสียหรือเพียงด้านเดียว (Positive vs Negative Appeals) 
หรือการใช้สารท่ีกระตุ้นให้เกิดความกลัวหรือเป็นการเสนอแนะเหตุผล (Fear vs Rational 
appeals) รวมถึงการให้ข้อสรุปท่ีชัดเจนหรือเปิดไว้ให้คิดเอง (Definite vs Open Conclusion) การ 
เสนอซ้ําๅ หลายคร้ังในเร่ืองท่ียากต่อความเช้าใจก็อาจให้ผลดีกว่าการพูดเพียงหนเดียวแล้วจบกัน

3. ลักษณะของผู้น่าเสนอสาร (Presenter style)

การวางกลยุทธ์ของสารน้ันรูปแบบการนำเสนอสาร (Presentation Style) ท่ี 
ต้องการสร้างให้เกิดการเปล่ียนแปลงท่ีพีงปรารถนาน้ัน จะพิจารณาถึงปัจจัยของผู้ส่งสารหรือ 
ลักษณะผู้นำเสนอสาร (Presenter) ซ่ึงในท่ีน้ืจะพิจารณาว่าเป็นองค์ประกอบส่วนหน่ึงที'เป็น “สาร'’ 
ท่ีมีอิทธิพลต่อการนำไปสู,การเปล่ียนแปลงของบุคคลอยู่อย่างมาก โดยนักวิจัยได้ประเมินจาก 
บุคลิกลักษณะต่างๆ  ของ Presenter ท่ีสนใจคิกษากัน 4 ประการ คือ

3.1 ความน่าเชือถือ และไว้วางใจ (Reliability and Trustworthiness) เซ่น 
ความจริงใจ วางใจได้ ซ่ึอลัตย์

3.2 ความเช่ียวชาญสามารถ (Expertness) เซ่น การผ่านการคิกษา อบรม มี 
ความรู้และความชำนาญเฉพาะเร่ืองท่ีนำเสนอ

3.3 ลักษณะความคุ้นเคยและคล้ายคลึงในปัญหาท่ีผู้ร้บสารเป๋าหมายเคย 
ประสบ ซ่ึงจะช่วยให้ลามารถสร้างความเช่ือมโยงระหว่างตัวนำสารกับบุคคลท่ีต้องการส่ือไปถึง

3.4 ความคล่องแคส่ว กระฉับกระเฉง และบุคลิกดี (Dynamism) เซ่น มีชีวิตชีวา 
ไม่น่าเบ่ือ สำหรับเน้ือหาท่ีเป็นความรู้

ในส่วนท่ีเก่ียวช้องกับประสิทธิภาพของการส่ือสารน้ัน เม่ือพิจารณาจากแบบจำลอง 
การส่ือสารของเบอร์โล (Berio, 1960) จะเห็นว่าการส่ือลารท่ีมีประสิทธิภาพน้ันจะต้องประกอบ 
ด้วยปัจจัยต่างๆ  ในกระบวนการส่ือสาร โดยเฉพาะในส่วนท่ีเก่ียวกับสารเขาได้กล่าวในส่วนน้ืไว้ว่า 
สาร (Message) ท่ีจะมีประสิทธิภาพข้ึนอยู่กับ

เน้ือหาสาร (Content) เป็นเร่ืองราวท่ีผู้ส่งสารต้องการให้ผู้รับสารได้รับรู้ เช้าใจ 
และอาจนำไปปฎิบติ
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การจัดสาร (Treatment) เป็นการจัดเรียงลำดับสารให้สละสลวย เข้าใจง่าย เพ่ือท่ี 
ผู้รับสารจะได้ใม่ต้องใช้ความพยายามในการทำความเข้าใจเน้ือหาสารมากนัก

รหัสสาร (Code) รหัสสารในท่ีน้ืหมายถึง ภาษาท่ีใข้ในการส่ือสารได้แก่ ภาษาพูด 
ภาษาเขียน และอวัจนะภาษา ซ่ึงได้แก่การจัดหน้า การวางภาพ ขนาดตัวอักษร ท่ีใช้ในการส่ือสาร 
น้ัน ท่ีจะต้องดูสวยงาม ชัดเจน และเข้าใจง่าย

ท้ังน้ีเน้ือหาสาร การจัดสาร และการเข้ารหัสสารน้ืจะต้องคำนึงถึงในส่วนท่ีเป็นองค์ 
ประกอบย่อยและโครงสร้างในแต่ละส่วนอีกด้วย นอกจากน้ีประสิทธิภาพของการส่ือสารในส่วนท่ี 
เป็นช่องทางในการรับสารหรือส่ือ (Channel) น้ันผู้รับสารจะรับสารผ่านระบบประสาทสัมผัสท้ัง 5 
ของมนุษย์ อันได้แก่

1) ทางตา (Seeing) คือด้วยการมองเห็นส่ือท่ีใช้ก็คือโทรทัศน์หรือส่ือสิงพิมพ์อ่ืนๆ
2) ทางหู (Hearing) คือด้วยการได้ยิน ส่ือท่ีใช้ก็คือ วิทยุ เทปบันทึกเสียง
3) ทางการสัมผัส (Touching) ด้วยการทดลองให้ปฎิป็ติ
4) ทางจมูก (Smelling) ด้วยการทดลองให้ดมกล่ิน
5) การชิมรส (Testing) ด้วยการทดลองชิม

การส่ือสารท่ีจะมีประสิทธิภาพยังข้ึนอยู่กับการเสือกใช้ส่ือโดยจะพิจารณาจากส่ิงต่างๆ
เหล่าน้ีคือ

1) ความชอบในส่ือชนิดต่างๆ  ของผู้รับสาร
2) ส่ือจะมีผลกระทบต่อผู้รับสารมากท่ีสุด
3) ส่ือท่ีผู้ส่งสารสามารถนำมาปรับใช้ได้ตามความประสงค์มากท่ีลุด
4) ส่ือท่ีมีความเหมาะสมกับเน้ือหาท่ีต้องการจะนำเสนอ

2.6 ทฤษฎีการใช^อเพื่อการโน้มน้าวใจ (Media strategy)

หลังจากท่ีได้กำหนดเป้าหมายและวางกลยุทธ์ในการสร้างเน้ือหาสารแล้ว ผู้ส่งสารต้อง 
จัดทำแผนงานการใช้ส่ือ เพ่ือส่งสารให้เข้าถึงผู้รับสารเป้าหมาย โดยต้องคำนึงถึงเทคนิควิธีการ 
เสนอสารในแต่ละชนิด ความบ่อยคร้ัง การเปิดรับอย่างเลือกสรรของกลุ่มเป้าหมายซ่ึงมีความแตก 
ต่างกันในทางสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม ลักษณะและสไตล์ของส่ือแต่ละชนิดรวมถึงประ
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สิทธิภาพในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายของส่ือแต่ละประเภท อาจมีการใช้ส่ือต่างๆ  ร่วมกันหรือใช้วิธี 
การส่ือสารหลายๆ  รูปแบบร่วมกัน ใช้หลักท่ีว่าส่ือแต่ละชนิดมีช้อดี ข้อจำกัด หรือคุณสมบัติท่ีแตก 
ต่างกัน และในทำนองเดียวกันวิธีการส่ือสารแต่ละรูปแบบก็มีช้อได้เปรียบเสียเปรียบต่างกันด้วย 
แต่เม่ือนำเอาส่วนดีของล่ือแต่ละชนิดและช้อดีของวิธีการส่ือสารแต่ละประ๓ทมาใช้ร่วมกัน ก็อาจ 
จะทำให้เกิดลัมฤทธ๋ึผลทางการส่ือสารท่ีสูงสุดได้ เกณฑ์ท่ีนำมาพิจารณาในการวิเคราะห์ช่องทาง 
การส่ือสาร ประกอบด้วย 3 ส่วนคือ

า. ความถ่ี ในการนำเสนอ (Frequency) จะมีผลเป็นอย่างมากต่อการเรียนรู้ และ 
การโน้มน้าวต่างๆ  (Harrison, 1977) แม้ว่าบางคร้ังเน้ือหาอาจจะไม่น่าสนใจนักก็ตาม ท้ังน้ืท้ังน้ัน 
ความถ่ีในการนำเสนอน้ืจะต้องมีพอเหมาะพอควร มิฉะน้ันแล้วก็อาจจะเกิดผลในทางตรงกันข้าม 
ได้ ถ้าหากมีความถ่ีในการนำเสนอมากจนเกินควร

2. การเผยแพร่ซ้ํา ขณะเดียวกันเน้ือหาท่ีถูกนำเสนอซ้ําๅ กันบ่อยโดยไม่เปล่ียนแปลง 
ตามควร ก็อาจจะไม่ได้ผลดีนัก เน้ือหาท่ีนำเสนอควรจะมีความหลากหลายควบคู่ไปกับความถ่ี 
ด้วย (Ray et al., 1971)

3. ช่วงเวลาในการนำเสนอ (Timing) ก็เป็นสิงท่ีต้องพิจารณาเช่นกันเวลาท่ีนำเสนอ 
ควรจะเป็นเวลาท่ีผู้รับสารให้ความสนใจหรือพร้อมท่ีจะรับสารมากพอควร ซ่ึงหมายถึงควรคำนึงถึง 
กลุ่มเป๋าหมายท่ีมีความแตกต่างกันในการนำเสนอด้วย เพ่ือจะได้ผลท่ีคุ้มค่าตามท่ีต้องการ 
(Hanneman et al. 1973 Taplin)

องค์ประกอบสำคัญประการหน่ึงของการส่ือสารซ่ึงจะเป็นพาหะหรือตัวกลาง นำสาร 
จากผู้ส่งไปยังผู้รับสารน้ัน ก็คือส่ือน่ันเอง ในกระบวนการส่ือสารน้ัน ส่ือมีความสำคัญไม่ย่ิงหย่อน 
ไปกว่าผู้ส่งสาร สาร และผู้รับสาร เพราะว่าการท่ีผู้ส่งสารซ่ึงต้องการส่งสารไปยังผู้รับแต่ไม่มีส่ือ 
การส่ือสารน้ันๆ  ย่อมไม่เกิดข้ึน

การเลือกใช้ส่ือท่ีเหมาะสม ก็เป็นส่ิงสำคัญอย่างย่ิงต่อผลหรือประสิทธิผลของการส่ือ 
สารด้วย เช่น ในการเผยแพร่ข่าวสารข้อมูลเก่ียวกับการลงทุนในรูปแบบต่างๆ  เพ่ือให้บุคคลตัดสิน 
ใจเลือกการลงทุนท่ีก่อให้เกิดผลตอบแทนท่ีพึงพอใจ เราลามารถแบ่งช่องสารหรือส่ือเป็นประ๓ท 
ใหญ่ๆ  2 ประ๓ท ตังน้ื

ส่ือมวลชน 
ส่ือระหว่างบุคคล



33

ล่ือมวลชน
ส่ือมวลซนเป็นส่ือท่ีสามารถทำให้แหล่งสารท่ีประกอบด้วยบุคคลคนหน่ึง หรือบุคคลไม่ 

ก่ีคนสามารถล่งสารไปยังผู้รับสารเป้าหมายจำนวนมากๆ  ได้ ส่ือมวลชนได้แก่ หนังลือพิมพ์ วิทยุ 
โทรทัศน์ วิทยุกระจายเลียง เครือข่ายคอมพิวเตอร์ ภาพยนตร์ แผ่นป้าย ลติกเกอร์ เป็นต้น ส่ือท่ี 
เป็นส่ือมวลชนจะมีลักษณะเป็นตัวกลางหรือตัวเช่ือมระหว่างแหล่งสารและกลุ่มเป้าหมาย

ส่ือท่ีเป็นส่ือมวลชนสามารถปฎิษัติภารกิจต่างๆ  ต่อไปน้ีได้ดีคือ
1. สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย จำนวนมากๆ  ได้ในเวลาอันรวดเร็ว
2. ลามารถให้ความรู้และข่าวสารได้ดี
3. สามารถนำไปล่การเปล่ียนแปลงทัศนคติท่ีไม่ฝังรากลึกได้

ส่ือมวลชนถือได้ว่า เป็นเคร่ืองมีอท่ีสำคัญไนการถ่ายทอดข่าวสาร ความรู้ และส่ิง 
สำคัญในการจูงใจหรือกระตุ้นให้เกิดการพัฒนา และเม่ือจะนำส่ือมวลชนไปไช้ก็จำเป็นต้อง 
พิจารณาวางแผนการนำไปใช้ตามลักษณะของประชาชนตามกลุ่มเป้าหมายของการพัฒนาน้ันๆ  
ด้วยซ่ึงมักจะไข้แผนการส่ือสารร่วมกับล่ืออ่ืนๆ  ด้วย เช่น ส่ือบุคคล เป็นต้น และส่ิงสำคัญท่ีสุดต้อง 
ไห้ประชาชนมีล่วนร่วมในกระบวนการส่ือสารน้ันๆ  ด้วย

สิอระหว่างบุคคล
ล่ือระหว่างบุคคล เป็นล่ือท่ีเก่ียวข้องกับการแลกเปล่ียนข่าวสารแบบตัวต่อตัวระหว่าง 

บุคคล 2 คนหรือมากกว่า 2 คนข้ึนไป ส่ือแบบน้ีมีประสิทธิภาพมากกว่าส่ือมวลชนในการโน้มน้าว 
ใจผู้รับสารท่ีมีความเฉยเมย หรือมีปฏิกิริยาต่อต้านผู้ล่งสาร

ส่ือท่ีเป็นส่ือระหว่างบุคคลสามารถปฏิบัติภารกิจต่างๆ  ต่อไปน้ีได้ดี คือ
1. ลามารถทำให้เกิดการแลกเปล่ียนข่าวสารแบบลองทาง ถ้าผู้รับสารไม,เข้าไจก็ 

ลามารถไต่ถาม หรือขอข่าวสารเพ่ิมเติมจากแหล่งสารได้ในเวลาอันรวดเร็ว ล่วนผู้ล่งสารก็สามารถ 
ปรับปรุงแก็ใขสารท่ีล่งออกไปให้เข้ากับความต้องการ และความเข้าใจของผู้รับสารได้ในเวลาอัน 
รวดเร็วได้เช่นเดียวกัน การท่ีส่ือระหว่างบุคคลมีระดับของปฏิกิริยาตอบสนอง (Feedback) สูงทำ 
ให้สามารถลดอุปสรรคของการส่ือสารท่ีเกิดจากการเลือกรับสาร (Selective exposure) การเลือก
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แปล หรือตีความหมายสาร (Selective perception) และการเลือกจำสาร (Selective retention) 
ได้

2. สามารถจูงใจบุคคลให้เปล่ียนแปลงทัศนคติท่ีฝังรากลึกได้ เพ่ือให้การส่ือสารเพ่ือ 
การประชาสัมพันธ์เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ผู้ส่งสารต้องเลือกใช้ส่ือโดยคำนึงถึงวัตถุประสงค์ 
ของการส่ือสาร เน้ือหาของสาร ธรรมชาติของผู้รับสาร และจังหวะเวลา เช่น ถ้าเน้ือหาในการส่ือ 
สารน้ันยากแก,การเช้าใจก็อาจต้องใช้ส่ือสิงพิมพ์หรือส่ือบุคคลมากกว่าส่ือวิทยุ หรือโทรทัศน์

การ'ใช้ส่ือท่ีใม่เหมาะสม นอกจากจะทำให้การล่ือสารเป็นไปอย่างไม่มีประสิทธิภาพ 
แล้วยังเป็นการเสียเวลาและส้ินเปลืองมากด้วย

2.7 ทฤษฏืการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจ (Uses and Gratification Theory)

ทฤษฏีการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจ เป็นทฤษฏีท่ีเน้นความสำคัญของผู้รับสารใน 
ฐานะเป็นผู้เลือกใช้ส่ือประเภทต่างๆ  และเลือกรับเน้ือหาท่ีตอบสนองความต้องการของตน ตามท่ี 
ผู้วิจัยได้นำเสนอเพ่ือประกอบในทฤษฏีการแสวงหาข่าวสารเพ่ือตอบสนองความต้องการช้างต้น 
นอกจากน้ืมีการสืกษาวิจัยท่ีน่าสนใจ โดย เวนเนอร์ (Wenner, 1985; อ้างถึงใน ซิบ จิตนิยม, 
2534: 19-20) ใต้แบ่งความพึงพอใจในการบริโภคส่ือข่าวสาร (Media News Gratifications) ออก 
เป็น 4 กลุ่มได้แก่

1. Orientational Gratifications หมายถึง การใช้ข่าวสารเพ่ือประโยชน์ทางด้าน 
ข้อมูล เพ่ือการอ้างอิง และเพ่ือเป็นแรงเสริมย้ําระหว่างปัจเจกบุคคลกับสังคม เข่น การติดตามข่าว 
สาร เพ่ือช่วยในการตัดสินใจในการลงคะแนนเสียงเลือกต้ัง ( Vote Guidance ) เป็นต้น

2. Social Gratifications หมายถึง การใช้ข่าวสารเพ่ือช่วยในการโยงข้อมูลเก่ียวกับ 
สังคมท่ีรับรู้มา เช้ากับเครือข่ายส่วนบุคคลของปัจเจกชน เข่น การนำข้อมูลไปใช้ในการสนทนากับ 
ผู้อ่ืนเพ่ือการชักจูง เป็นต้น

3. Para-social Gratifications หมายถึง กระบวนการใช้ประโยชน์จากข่าวสารเพ่ือ 
ดำรงเอกลักษณ์ของบุคคล หรือเพ่ืออ้างอิงผ่านตัวบุคคลท่ีเก่ียวช้องกับส่ือหรือท่ีปรากฏในเน้ือหา 
ของส่ือ เช่น การยึดถือหรือความช่ืนชมพิธีกรในรายการโทรทัศน์เป็นแบบอย่างในพฤติกรรม 
เป็นต้น

4. Para-orientational Gratifications หมายถึง กระบวนการใช้ข่าวสารเทือ 
ประโยชน์ในการลดหรือผ่อนคลายความตึงเครียด หรือเพ่ือปกป้องตนเอง เข่น การชมรายการตลก
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หรือละครน้ําเน่า เพ่ือความสนุกสนาน เพลิดเพลิน หรือเพ่ือหลีกหนีจากล่ิงท่ีไม่พึงพอใจอย่างอ่ืน 
เป็นต้น

ตามทฤษฎีการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจน้ี เราอาจสรุปได้ว่า (เสรี วงมณฑา, 
2523; อ้างถึงใน เรืองติลป๋ แก้วดอนรี, 2539)

1. มนุษย์มีความจงใจและแสวงหาข่าวสารด้วยตนเอง ไม่'ได้ถูกยัดเยียด และพร้อมท่ี 
จะหลบเลียงข่าวสารได้ถ้าต้องการ

2. มนุษย์ใช้ส่ือมวลชนโดยมีจุดมุ่งหมายหรือเป้าหมาย
3. ส่ือมวลชนต้องแข่งขันกับส่ิงเร้าอ่ืนๆ  ท่ีอาจตอบสนองความต้องการรับรู้ของ

มนุษย์ได้
4. มนุษย์เป็นผู้กำหนดความต้องการของตนเองได้จากความสนใจ และแรงจูงใจท่ี 

เกิดข้ึนในกรณีต่างๆ

การท่ีมนุษย์ใช้ส่ือมวลชนอย่างมีจุดมุ่งหมายหรือเป้าหมาย หมายความว่า มนุษย์ได้ 
คาดหวังไว้ก่อนแล้วว่า จะได้รับความตอบสนองความต้องการของล่ือ ซ่ึงมีการดีกษาวิจัยเก่ียวกับ 
ความคาดหวัง และความพึงพอใจท่ีได้รับจากส่ือมวลชน เช่น

แกลโลเวย์ และมีค (Galloway and Meek, 1981) ได้ทำการวิจัยเก่ียวกับแบบจำลองท่ี 
คาดหวังการใช้ประโยชน์จากส่ือมวลชนของผู้รับสาร โดยใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากนักดีกษา 
วิชาการล่ือสาร จำนวน 30 คน ของมหาวิทยาลัยแมคไคว์ พบว่า นักดีกษามีความคาดหวัง'ว่า'จะ'ได้ 
รับความพึงพอใจจากการชมรายการโทรทัศน์

เวนเนอร์ (Wenner, 1986) ได้ทำการวิจัยเก่ียวกับคาดหวังและความพึงพอใจท่ีได้รับ 
จากการชมรายการโทรทัศน์ โดยการวัดค่าการใช้ล่ือเพ่ือประโยชน์และความพึงพอใจ ท้ังในด้าน 
ความต้องการ การเฝืาลังเกตเพ่ือติดตามข่าวสาร ด้านความบันเทิง การใช้ประโยชน์ระหว่างบุคคล 
และปฏิลัมพันธ์ทางลังคมโดยอ้อม รวม 12 รายการ ผลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทาง 
โทรทัศน์ จำนวน 306 คน พบว่า ความพึงพอใจท่ีได้รับจากการชมรายการโทรทัศน์มีความสัมพันธ์ 
กับความคาดหวังในเร่ืองเดียวกัน และไม'มีความสัมพันธ์กับความคาดหวังในเร่ืองต่างกัน 
(เรืองติลป็ แก้วดอนรี, 2539: 31)

X 13 9) ไ 7>°1 3 4
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2.8 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจ (Decision Making)

การวิจัยคร้ังน้ีนอกจากจะมุ่งคืกษาการแสวงหาข่าวสารทางการเงินของประชาชนท่ัวไป 
แล้ว ยังมุ่งคืกษาผลของแสวงหาข่าวสารดังกล่าวท่ีมีต่อการตัดสินใจในการบริหารการเงินบุคคล 
ดังน้ันผู้วิจัยจึงนำเอาแนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจมาเป็นแนวทางประกอบการคืกษา 
วิจัย

การตัดสินใจเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวกับการแก้ปัญหาโดยการกำหนดทางเลือกและ 
เลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด ดังน้ันการท่ีบุคคลจะตัดสินใจในเร่ืองการบริหารการเงินบุคคลน้ัน 
จะต้องมีข้ันตอนการตัดสินใจท่ีเป็นลำดับข้ัน

ในต้านการบริหารน้ัน การตัดสินใจถือเป็นบทบาทการบริหาร (Management roles) 
บทบาทหน่ึงของผู้บริหารท่ัง 3 บทบาท นอกจากบทบาทต้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 
(Interpersonal roles) และบทบาทด้านสารสนเทศ (Information roles) ตามท่ี Henry Mintzberg 
ได้จัดแบ่งไว้ (Robbins, 1993)

ดังน้ันบุคคลจึงมีบทบาทด้านการตัดสินใจ (Decisional roles) ในการจัดการทางการ 
เงินล่วนบุคคลของตน ฉะน้ันจึงจะขอกล่าวถึงแนวคิดและทฤษฏีการตัดสินใจ รวมท่ังข้ันตอนการ 
ตัดสินใจดังน้ี

Carroll และ Johnson (1990) กล่าวว่า การตัดสินใจเป็นกระบวนการซ่ึงบุคคล กลุ่ม 
บุคคล หรือองค์การ กำหนดทางเลือกหรือการเลือก รวบรวมและประเมินข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ 
ทางเลือกและเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด

Bernard (1938) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจเป็นเทคนิควิธีท่ีจะลดจำนวนทางเลือก 
ของการเลือกให้เหลือทางเลือกเดียว ซ่ึงก็คือเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงน้ันเอง

Simon (1960) กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจว่ามีระดับข้ันตอนท่ีสำคัญ คือ
1. เป็นกิจกรรมด้านเชาว์ปัญญา (Intelligence activity) ท่ีจะต้องมีการแสวงหาข้อ 

มูลข่าวสารเพ่ือใชในการตัดสินใจ
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2. เป็นกิจกรรมการออกแบบ (Design activity) คือ เป็นการสร้าง พัฒนา วิเคราะห์ 
แนวทางต่างๆ  ท่ีน่าจะนำไปปฏิบัติได้

3. เป็นกิจกรรมคัดเลือก (Choice activity) คือ การเลือกทางเลือกอันเหมาะสมท่ีจะ 
นำไปปฏิบัติได้จรง

ข้ันตอนต่างๆ  ข้างต้นน้ีสะท้อนให้เห็นถึงธรรมชาติท่ีสำคัญของการตัดสินใจว่าเป็น 
กระบวนการตามสำตับข้ันในอันท่ีจะเลือกทางใดทางหน่ึงออกมาสำหรับใชในการปฏิบัติโดยผู้ท่ีจะ 
ทำการตัดสินใจต้องผ่านข้ันตอนต่างๆ  ตามกระบวนการตังกล่าว (วุฒิชัย จำนงค์, 2523)

Robbins (1993) กล่าวว่า การตัดสินใจเกิดข้ึนเป็นปฏิกิริยาโต้ตอบต่อปัญหาซ่ึงมี 
ความแตกต่างกันระหว่างสภาพท่ีเป็นอยู่กับสภาพท่ีพึงประสงค์ โดยมีความต้องการพิจารณาทาง 
เลือกต่างๆ  เพ่ือการปฏิบัติ ตังน้ันจะต้องมีการตระหนักว่า ปัญหาได้เกิดข้ึนและการตัดสินใจจำเป็น 
ต้องกระทำตามประเด็นปัญหาท่ีรับรู้

ขั้นตอนการตัดสินใจ (Step in Decision Making)

กระบวนการตัดสินใจจะใช้กระบวนการในการแก้ปัญหาเข้ามาเก่ียวข้องด้วยอยู่เสมอ 
โดยมีข้ันตอนต่างๆ  ตามสำตับตังน้ี 1 2 3

1. การแยกแยะตัวปัญหา (Problem identification) เป็นข้ันตอนท่ีมีการคันหาข้อ 
เท็จจริงในตัวปัญหาออกมาจากปัญหาท่ีได้เกิดข้ึนแล้ว ซ่ึงเรียกร้องความสนใจหรือความต้ังใจท่ีจะ 
แก้ปัญหาเหล่าน้ี

2. การแสวงหาข้อมูลข่าวสารท่ีเก่ียวข้องกับตัวปัญหาน้ัน (Information search) ใน 
ข้ันตอนน้ีเป็นข้ันตอนของการแสวงหาข้อมูลข่าวสารท่ีเก่ียวข้องกับลาเหตุของปัญหามากท่ีสุดเท่าท่ี 
จะมากได้ ท้ังน้ีข้อมูลข่าวสารท่ีแสวงหาต้องมีความเก่ียวข้องและจำเป็นกับตัวปัญหา ตลอดจนมี 
ความเพียงพอในการแก้ปัญหาน้ัน

3. การประเมินค่าข้อมูลข่าวสาร (Evaluation of information) เมือแสวงหาข้อมูล 
ข่าวสารเก่ียวกับตัวปัญหาแล้ว ต้องมีการประเมินค่าข้อมูลข่าวสารท่ีได้มาน้ันว่าถูกต้องเหมาะสม 
เพียงพอ ตรงกับเวลาและสามารทท่ีจะนำไปวิเคราะห์ปัญหาได้หรือไม่ รวมท้ังจะมีการแสวงหาข้อ
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มูลข่าวสารเพ่ิมเติมหลังจากประเมินค่าข้อมูลข่าวสารแล้วพบว่าไม่เพียงพอ หรือไม่เก่ียวข้องเท่าท่ี 
ควร หรือจำเป็นต้องตัดข้อมูลข่าวสารท่ีไม่เก่ียวข้องกับปัญหาออกไป

4. การกำหนดทางเลือก (Listing of Alternatives) ข้ันตอนน้ีจะเป็นการกำหนดทาง 
เลือกหลายๆ  ทาง โดยมีการลำตับความสำคัญและความเหมาะสมต่อการแก้ปัญหาเพ่ือท่ีจะสรุป 
ในการท่ีจะเลือกในข้ันต่อไป

5. การเลือกทางเลือก (Selection of Alternative) เม่ือกำหนดทางเลือกแล้ว จึงมี 
การเลือกทางเลือกท่ีจะปฏิป้ติการต่อไป (Selection of a course of action)

6. การปฎิบ้ติตามการตัดสินใจ (Implement of Decision) เม่ือมีการเลือกทางเลือก 
แล้ว ก็ต้องมีการปฏิบัติตามผลของการตัดสินใจหรือทางเลือกน้ัน ซ่ึงจะทำให้ทราบว่าการตัดสินใจ 
น้ันถูกต้องเหมาะสมเพียงใด โดยในหลายกรณีจะมีวิธีการประเมินผลของการตัดสินใจ เพ่ือตรวจ 
สอบดูว่าผลของการตัดสินใจท่ีได้ปฏิบัติน้ันเหมาะสมกับการแก้ไขปัญหาหรือไม่ (Alexis และ 
Wilson, 1967; Moore และ Thomas, 1976 อ้างถึงใน วุฒิชัย จำนงค์, 2523)

การเซ่ึอมโยงระหว่างการรับรู้และการตัดสินใจส่วนบุคคล

การท่ีบุคคลจะตัดสินใจเก่ียวกับประเด็นปัญหาหน่ึงๆ  จะต้องเกิดจากการรับรู้ ตังท่ี 
วุฒิชัย จำนง (2523) กล่าวว่า พฤติกรรมการตัดสินใจของมนุษย์โดยท่ัวๆ  ไปมักจะเร่ิมต้นจากการ 
ท่ีได้รับรู้ (perceive) สภาพการณ์แวดล้อมไว้อย่างไร มีการมองเห็นสภาพการณ์แวดล้อมของ 
ปัญหาหรือไม่ ซ่ึงเป็นข้ันตอนแรกในการแก้ไขปัญหาท่ีแท้จริง การรับรู้จึงเป็นข้อสำคัญเบ้ืองต้นใน 
การทำความเข้าใจว่า ปัญหาน้ันคืออะไร มีข่องทางปรับปรุงแก้ไขปัญหาน้ัน1ได้อย่าง1ไร

Robbins (1993) กล่าวว่า ทุกๆ  การตัดสินใจต้องการการตีความและการประเมินค่า 
ข้อมูลข่าวสาร โดยปกติแล้ว ข้อมูลท่ีได้รับจากแหล่งต่างๆ  จำเป็นต้องถูกตัดสรร ดำเนินการ และตี 
ความว่าข้อมูลอะไรเก่ียวข้องกับการตัดสินใจและข้อมูลได้ไม่เก่ียวข้อง การรับรู้ของผู้ตัดสินใจจะ 
ช่วยตอบปัญหาเหล่าน้ัน จากน้ันตัวเลือกต่างๆ  จะได้รับการพัฒนาข้ึนรวมท่ังจุดแข้ง (Strengths) 
และจุดอ่อน (Weaknesses) ของแต่ละปัญหาจะได้รับการประเมิน เน่ืองจากทางเลือกต่างๆ  มักไม่ 
ได้ปรากฏอย่างชัดเจนเพียงพอ ตังน้ันจึงต้องมีการระบุจุดแข็งและจุดอ่อนให้ชัดเจน ซ่ึงกระบวน 
การรับรู้ของผู้ตัดสินใจแต่ละคนจะมีอิทธิพลอย่างมากต่อผลลัพธ์ข้ันสุดท้าย
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ดังน้ันจึงกล่าวได้ว่าการรับรู้และการตัดสินใจของบุคคลเป็นล่ิงท่ีเช่ือมโยงต่อกัน โดย 
การรับรู้จะเป็นผลมาจากปัจจัยหลายประการทังดัวผู้รับรู้ (perceiver) เป๋าหมาย (target) ทีรับรู้ 
และสถานการณ์(situation) หรือลภาพแวดล้อมต่างๆ  ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของบุคคล

รูปแบบของการตัดสินใจท่ีเหมาะสม (The optimizing decision making model)
Robbins (1993) ได้กล่าวถึงรูปแบบของการตัดสินใจท่ีเหมาะสมท่ีสุดคือ วิธีการท่ี 

บุคคลควรประพฤติเพ่ีอทำให้ได้ผลสูงท่ีสุด โดยมีข้ันตอนต่างๆ  6 ข้ันตอนดังน้ี
ข้ันที' 1 ด้นหาความต้องการสำหรับการตัดสินใจ (Ascertain the need for a 

decision) ข้ันตอนแรกน้ี เป็นการตระหนักว่าจำเป็นต้องตัดสินใจ เน่ืองจากอยู่ในช่วงท่ีเกิดปัญหา 
จึงมีการด้นหาความจำเป็นลำหรับการตัดสินใจ

ข้ันที' 2 ระบุเกณฑ์การตัดสินใจ (Identify the decision criteria) เม่ือบุคคลมีการ 
กำหนดความจำเป็นลำหรับการตัดสินใจแล้ว จะต้องมีการระบุเกณฑ์เพ่ีอการตัดสินใจ ข้ันตอนน้ี 
เป็นข้ันท่ีสำคัญเพราะว่าจะมีการระบุเพียงเกณฑ์ท่ีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจเท่าน้ัน ถ้าละเลย 
เกณฑ์บางอย่างไป อาจทำให้ผู้ตัดสินใจกระทำในส่ิงท่ีไม่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจ

ข้ันท่ี 3 แบ่งน้ําหนักในแต่ละเกณฑ์ (Allocate weights to the criteria) เกณฑ์ต่างๆ  ท่ี 
กำหนดข้ึนจากข้ันท่ี 2 มีความสำคัญไม่เท่าเทียมกัน ดังน้ัน จึงจำเป็นต้องให้นำหนักต่อเกณฑ์หรือ 
ปัจจัยต่างๆ  เพ่ีอลำดับความสำคัญก่อนหลังในการตัดสินใจ เน่ืองจากเกณฑ์ต่างๆ  มีล่วนเก่ียวข้อง 
แต่บางเกณฑ์อาจมีล่วนเก่ียวข้องมากกว่า

ในการแบ่งน้ัาหนักเกณฑ์น้ีจะใช่วิธีการให้ตัวเลขสำหรับเกณฑ์ที'สำคัญท่ีสุดก่อน 
จากน้ันถึงให้นำหนักกับเกณฑ์อ่ืนๆ  ต่อไปโดยถือเอาตัวเลขสำหรับเกณฑ์แรกเป็นมาตรฐาน ผล 
ของข้ันท่ี 2 และ 3 น้ีจึงเป็นข้ันท่ีผู้ตัดสินใจใช่ความพอใจล่วนตัว ท้ังในการลำดับเกณฑ์ก่อนหลัง 
และการบ่งซ้ีระดับความสำคัญของแต่ละเกณฑ์โโดยการให้น้ําหนัก

ขันที 4 พัฒนาทางเลือก (Development the alternatives) ขันตอนนีผู้ตัดสินใจต้อง 
กำหนดทางเลือกท่ีเป็นไปได้ท้ังหมดซ่ึงสามารถใข้แถ้ปัญหาให้ประสบผลสำเร็จได้ โดยไม่จำเป็น 
ต้องมีการประเมินค่า เพียงแต่เรียงสำตับรายการของทางเลือกต่างๆ  เท่าน้ัน

ข้ันท่ี 5 ประเมินค่าทางเลือก (Evaluate the alternatives) ข้ันตอนน้ีคือข้ันตอนการ 
ประเมินค่าทางเลือกแต่ละทางซ่ึงได้ให้น้ําหนักแล้ว โดยจะประเมินทุกเกณฑ์ของทางเลือกทุกทาง 
เลือก ซ่ึงจะทำให้เกิดผลลัพธ์ต่างๆ  ของแต่ละทางเลือกโดยการรวมคะแนนจึงจะรู้ได้ว่าแต่ละทาง 
เลือกมีคะแนนสูงสุด-ต่ําลุดเท่าใด
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ข้ันท่ี 6 เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Select the best alternative) ข้ันตอนสุดท้ายคือ รูป 
แบบของการตัดสินใจท่ีเหมาะสมท่ีลุด ซ่ึงเป็นการเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในบรรดาทางเลือกท่ีใด้ 
ระบุไว้และประเมินค่าแล้ว เพราะมีการกำหนดทางเลือกท่ีได้รับคะแนนรวมท่ีสูงท่ีสุดแล้ว ข้ันตอนน้ี 
ผู้ตัดสินใจก็เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดซ่ึงได้รับคะแนนสูงสุดท่ีได้จากการประเมินค่าน่ันเอง

แผนภาพท่ี 4 แบบจำลองของการตัดสินใจท่ีเหมาะสม

ประสิทธิผลของการตัดสินใจ (Effectiveness of Decision Making)

ตังได้กล่าวแล้วว่า กระบวนการตัดสินใจจะใช้กระบวนการแก้ปัญหามาเก่ียวข้องด้วย 
เสมอ ตังน้ันจึงจะต้องมีการกระทำให้บรรลุวัตถุประสงค์ของการแก้ปัญหา ในกรณีน้ีจึงเรียกได้ว่า 
เป็น “ประสิทธิผลของการตัดสินใจ" การท่ีจะบรรลุวัตถุประสงค์ของการแก้ปัญหาหรือเกิดประสิทธิ 
ผลในการตัดสินใจน้ัน มีแนวทางในการพิจารณา 2 ประการคือ

1. การตัดสิน'ใจต้องมุ่ง1ไปล่การปฏิบัติ (Action oriented) กล่าวคือ ไม่ว่าจะเลือก 
ทางเลือกใดก็ตามต้องมุ่งไปล่การปฏิบ้ติ คือ เป็นทางเลือกท่ีสามารถปฎิป้ติได้จริง และสามารถ 
ปฏิบ้ติได้อย่างเหมาะลม

2. พฤติกรรมท่ีจะนำไปล่จุดมุ่งหมาย (Objective oriented behavior) ทางเลือกใน 
การปฎิบัติน้ันต้องสามารถอำนวย'ให้การปฎิบัติ'น้ันๆ  ดำเนินไปล่เป้าหมาย พฤติกรรมท่ีนำไปล่เป้า
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หมายน้ันคือ พฤติกรรมท่ีปฏิบัติตามทางเลือกหรือผลของการตัดสินใจท่ีได้ผลออกมาตามที 
ต้องการ (Edwards และ Tversky, 1967; Cyert และ Welsch, 1970 อ้างถึงใน วุฒิชัย จำนงค์, 
2523)

สรุปได้ว่า การตัดสินใจเป็นกระบวนการแก้ปัญหาท่ีเก่ียวข้องกับการเลือกทางเลือกท่ี 
เหมาะสม ซ่ึงอาจไม่ได้เป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดก็ได้ แต่ต้องเป็นทางเลือกท่ีลามารถปฏิบัติได้ และ 
สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ท่ีต้องการ

2.9 แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารการเงินบุคคล (Personal Financial Management)

การบริหารการเงินบุคคล เป็นการบริหารเงินในส่วนของบุคคลให้บรรลุจุดมุ่งหมาย 
(Objective) ท่ีตนวางไว้ คนเราทุกคนย่อมปรารถนาจะพบกับความสำเร็จในชีวิต แต่ไม่ว่าความ 
ปรารถนาของบุคคลจะเป็นอย่างไรก็ตาม “เงิน'’ เป็นปัจจัยส ำ ค ัญ อย่างหน่ึงท่ีจะทำให้บุคคลได้รับ 
ในส่ิงท่ีตนหวังไว้ ตังน้ันการเรียนรู้ในการจัดระเบียบการเงินของตนและครอบครัวอย่างมีประสิทธิ 
ภาพให้เกิดผลก็ย่อมทำให้ทุกคนมีโอกาสประสบความสำเร็จในชีวิตได้

การบริหารการเงินบุคคล หมายถึง การจัดระเบียบการเงินของบุคคลอย่างมีประสิทธิ 
ภาพ ด้วยการรู้จักจัดหาเงินเข้ามา และใช้จ่ายออกไปอย่างถูกต้อง ก่อให้เกิดผลดีจนบรรลุเป้า 
หมายท่ีวางไว้ (สุขใจ น้ัาผุด, 2543)

การบริหารการเงินบุคคล หมายถึง การบริหารทรัพยากรทางการเงินท่ีบุคคลมีอยู่หรือ 
ได้มา (Personal Financial Resources) ให้บรรลุจุดมุ่งหมายท่ีวางไว้อย่างดีท่ีสุด คือให้เขาได้รับ 
ความม่ังค่ังสูงสุด อ้นจะนำมาซ่ึงความผาสุกและความมีเสถียรภาพทางการเงินของบุคคลน้ัน 
(สุขใจ น้ัาผุด, 2543)

ข้อคิดเกี่ยวกับการบริหารการเงินบุคคล

1. เวลาเป็นของมีค่าในการบริหารการเงิน บุคคลควรจะใช้เวลาให้น้อยท่ีลุด
2. การจัดการเก่ียวกับการเงินควรจะมีการยืดหยุ่นได้
3. ควรมีการปรับปรุงแผนงานระยะยาว และควรมีการตรวจลอบอยู่เสมอเพ่ือให้ 

บรรลุผลสำเร็จ
4. ควรมีการวางแผนทางการเงินของครอบครัว ท้ังสามี และภรรยาควรเข้าใจในแผน 

งานน้ีร่วมกัน
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5. การช้ือของราคาแพงแล้วได้สินค้าคุณภาพดี จะทำให้เสียค่าใช้จ่ายในระยะยาว 
ต่ํากว่าช้ือของราคาถูก แต่ได้สินค้าคุณภาพต่ํา

6. ควรหลีกเล่ียงการเป็นหน้ีโดยไม่จำเป็น เพราะการเป็นหน้ีจะทำให้เสียค่าใช้จ่าย 
และอัตราดอกเบ้ียแท้จริงค่อนข้างสูง

7. พยายามเสียค่าใช้จ่ายน้อยท่ีสุด แต่ให้ได้ประโยชน์มากท่ีลุด โดยพยายามหลีก 
เล่ียงการใช้นายหน้าหรือคนกลางโดยไม่จำเป็น

8. พยายามบริหารเงินท่ีมีอยู่ให้ได้ประโยชน์สูงท่ีสุด
9. ควรพัฒนาปรับปรุงงานอดิเรกท่ีทำอยู่ให้มีผลประโยชน์เกิดข้ึน อันเป็นการใช้เวลา 

ว่างได้อย่างมีคุณค่า
10. ใช้ประสบการณ์และความรู้ท่ีมีอยู่ให้เกิดประโยชน์เพ่ิมพูน โดยการเขียนหนังลือ 

หรือการเป็นท่ีปรึกษา พยายามใชโอกาสดีท่ีมีอยู่เท่าท่ีจะทำได้
11. อย่าลืมว่าระยะเวลาเป็นส่ิงสำคัญ ควรวางแผนการลงทุนให้สอดคล้องกันเร่ือง 

ของเวลาเสมอ

รูปแบบของการบริหารการเงินบุคคล (Personal Financial Management
Model)

การบริหารการเงินบุคคล มีองค์ประกอบและความล้มพันธ์เก่ียวช้องกับหลายส่ิง 
เป็นต้นว่า อาชีพ (Career Choice) รายได้ (Income) และวิถีการดำเนินชีวิตของบุคคล (Life 
Style) ฯลฯ

การเลือกอาชีพและรายได้ เป็นปัจจัยสำคัญในการกำหนดวิถีการดำเนินชีวิตของ 
บุคคล ผู้ท่ีมีอาชีพดีมีรายได้สูงก็ย่อมจะมีชีวิตความเป็นอยู่ท่ีหรูหราและสะดวกสบายได้มากกว่าผู้ 
มีรายได้น้อย และเช่นเดียวกันเขาก็ย่อมท่ีจะสามารถกำหนดเป้าหมายทางการเงิน (Financial 
Goal) ของตนให้สูงกว่าได้ด้วย แต่ทุกคนไม่ว่าจะมีระคับรายได้และความเป็นอยู่อย่างไรก็ตามก็ 
ควรจะมีการกำหนดเป้าหมายทางการเงินของตนไว้ ช่ึงการต้ังเป๋าหมายน้ีให้กำหนดในระคับท่ี 
เหมาะสมและคิดว่าตนเองสามารถทำได้ และจะบรรลุผลสำเร็จตามท่ีวางไว้ การกำหนดเป้าหมาย 
ทางการเงินน้ันควรกำหนดท้ังเป้าหมายระยะล้นและระยะยาว กล่าวคือถ้าหวังจะให้ตนเองและ 
ครอบครัวมีชีวิตความเป็นอยู่ท่ีดีในปัจจุบันก็ควรจะต้องมีการกำหนดเป้าหมายทางการเงินในระยะ 
ล้นไว้ แต่ถ้ามุ่งหวังจะให้ครอบครัวมีรากฐานท่ีม่ันคงและตนเองมีความสุขสบายในน้ันปลายของ 
ชีวิตก็ต้องเตรียมการวางแผนการเงินระยะยาวไว้ด้วย



แผนภาพที่ 5 แลดงแบบจำลองการบริหารการเงินบุคคล
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หมายเหตุ: จากหนังสือ Guide to Personal Finance ของ Richard J. Stillman ป 1988



แผนภาพที่ 6 แสดงขอบเขตการบริหารการเงินที่สำคัญของบุคคล

Indicates primary material 
presented in this section

1 Indicates interrelationship 
of other material เท the 
book to this section
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ในการวางแผนทางการเงินท่ีดีน้ัน ผู้วางแผนควรมีความเข้าใจทางด้านเศรษฐกิจและ 
สังคม รวมท้ังรู้จักนำเคร่ืองมือต่างๆ  ในการบริหารการเงิน (Financial Management Tools) มาใช้ 
ให้เป็นประโยชน์ เพ่ือให้การวางแผนดังกล่าวถูกต้องสมเหตุลมผลและมีทางเป็นไปได้มากย่ิงข้ึน

แผนระยะสัน (Short-term or current planning) แผนระยะสันล่วนใหญ่เกียวข้องกับ 
การบริหารสินทรัพย์สภาพคล่อง (Liquid assets) เช่น เงินลด เงินฝากต่างๆ  รวมท้ังการใช้เงินกู้ 
หรือเครดิตอ่ืนๆ  สำหรับเร่ืองการใช้เงินเก่ียวกับท่ีอยู่อาศัยน้ันเป็นได้ท้ังแผนระยะสันและระยะยาว 
เพราะเราอาจใช้วิธีเช่าหรือข้ึอท่ีอยู่อาศัยเป็นของตนเองก็ได้ เช่นเดียวกับการทำประกันชีวิตก็อาจ 
จัดไวใต้ท้ังในแผนระยะสันและระยะยาว เพราะบางคนอาจใช้วิธีทำประกันแบบเฉพาะกาล (Term 
Insurance) หรือบางคนอาจจะทำประกันแบบตลอดชีพ (Whole life Insurance)

แผนระยะยาว (Long-term Planning) การวางแผนระยะยาวล่วนใหญ่เป็นเร่ืองเก่ียว 
ช้องกับการสร้างฐานะความม่ันคงให้บุคคลในอนาคต เช่น การวางแผนการเงินเพ่ือเกษียณอายุ 
การข้ึออสังหาริมทรัพย์เพ่ือสะสมไว้ ตลอดจนการโอนทรัพย์สินเหล่าน้ีไปให้กับทายาท หรือผู้อ่ืน 
เป็นต้น

การวางแผนการเงินในแต่ละช่วงชีวิตของบุคคล (Personal Financial Planning
Life Cycle)

ลักษณะการเงินในแต่ละช่วงของครอบครัว (Financing the Family’s Life Cycle) 
สามารถแบ่งออกได้เป็น 5 ระยะ (สุขใจ น้ําผุด, 2543) ดังน้ี

1. ระยะเร่ิมต้ังครอบครัว (The beginning family) ระยะน้ีครอบครัวเพ่ิงแต่งงาน 
ใหม่ยังไม่มีบุตร แต่ละฝ่ายมีรายได้ไม่มากนัก อาจมีทรัพย์สินเดิมอยู่บ้าง เช่น รถยนต์ หรือเงิน 
ออมจำนวนหน่ึง หรือบางคนอาจเร่ิมด้นด้วยการเป็นหน้ีก็มี ในช่วงน้ีความจำเป็นในการใช้เงินของ 
ครอบครัวยังมีน้อย การใช้จ่ายสำหรับอาหาร เส้ือผ้ามีไม่มากนัก การพักผ่อนบันเทิงมีอยู่บ้าง เน่ือง 
จากมีเวลาว่าง ในระยะน้ีเป็นโอกาสดีท่ีจะช้ือหาของใช้จำเป็นสำหรับครอบครัวและเก็บออมไว้ 
สำหรับยามฉุกเฉิน หรือเก็บออมเพ่ือจะมีท่ีอยู่อาศัยเป็นของตนเอง

2. ระยะขยายครอบครัว (The expanding family) ช่วงนีเริมต้นจากเมือเริมมีบุตร 
จนถึงระยะท่ีบุตรเช้าสู'วัยรุ่น ระยะนีครอบครัวต้องมีภาระการใช้จ่ายสูง ขณะเดียวกันความ 
สามารถในการหารายได้ของครอบครัวในช่วงน้ีก็จะสูงด้วย รายจ่ายล่วนใหญ่ได้แก่ อาหาร เส้ือผ้า



46

การรักษาพยาบาล การคืกษาของบุตร และจะมีการวางแผนการใช้เงินเพ่ือสร้างหลักประกันให้แก่ 
ครอบครัวซ่ึงใด้แก, การประกันชีวิตท่ีให้ความคุ้มครองถึงบุตรด้วย การช้ือบ้านเป็นของตนเอง 
ตลอดจนการเก็บออมไว้ลำหรับการคืกษาฃ้ันสูงของบุตรในอนาคต

3. ระยะการแยกย้ายครอบครัว (The launching family) ช่วงน้ีเร่ิมเม่ือบุตรสำเร็จ 
การคืกษาออกหางานทำและแยกย้ายไปต้ังครอบครัวใหม่ ซ่ึงในช่วงน้ีครอบครัวจะเร่ิมเก็บเงินได้ 
และเป็นการดีท่ีจะเก็บออมไว้ใช้ในยามชรา เพราะไม่มีภาระท่ีจะต้องส่งเสียบุตรอีกแล้ว การใช้จ่าย 
ได้แก่ ด้านอาหาร เส้ือผ้า ซ่ึงมีไม่มากนัก แต่รายจ่ายเพ่ือการพักผ่อนจะสูงช้ืน บางครอบครัวอาจ 
มีการใช้จ่ายเพ่ือสร้างธุรกิจท่ีอยู่อาศัยให้กับบุตรด้วย

4. ระยะช่วงกลางของครอบครัว (The middle-age family) ระยะน้ีเร่ิมต้นจากท่ีมี 
เฉพาะสามีภรรยา เพราะลูกๆ  แต่งงานแยกย้ายกันไปแล้ว จนถึงก่อนเกษียณหรือก่อนเป็นม่าย 
รายได้ของครอบครัวจะไม่เพ่ิมมากนัก การใช้จ่ายค่าอาหารเส้ือผ้าลดลง แต่ค่ารักษาพยาบาลจะ 
สูงช้ืน บางครอบครัวอาจได้รับเงินช่วยเหลือจากบุตร การใช้จ่ายเพ่ือการซ่อมแซมส่ิงต่างๆ  จะมี 
มากช้ืน เน่ืองจากส่ิงของต่างๆ  เร่ิมหมดอายุการใช้งาน ช่วงน้ีครอบครัวสามารทเก็บออมได้บ้าง 
แต่ก็คงต้องนำไปจ่ายเป็นค่าหมอค่ายาเสียมากกว่า

5. ระยะเม่ือเช้าส่วัยชรา (The old-age family) ช่วงน้ีเร่ิมต้ังแต่เม่ือเกษียณอายุออก
จากงานระยะน้ีครอบครัวจึงมีรายได้จำกัด เพราะต้องอาศัยจากเงินบำเหน็จบำนาญ เงินประกัน 
ชีวิต หรือดอกผลจากทรัพย์สินต่างๆ  ท่ีได้ลงทุนไว้เท่าน้ัน การใช้จ่ายต่างๆ  ในช่วงน้ีจึงต้อง
ประหยัด แต่ส่ิงท่ีประหยัดไม่ได้คือ ค่ารักษาสุขภาพ เพราะเป็นความจำเป็นลำหรับบุคคลในวัยน้ี 
อย่างไรก็ตาม ท้าได้มีการวางแผนการเงินอย่างดีมาต้ังแต่ต้น ก็จะไม่มีปัญหาการเงินในช่วงน้ีแต่ 
อย่างใด

แนวความคิดเกี่ยวกับการกำหนดเป๋าหมายทางการเงิน (Financial Goal 
Concept) (สุขใจ น้ีาผุด, 2543)

1. การเพ่ิมพูน (Accumulation) แนวความคิดน้ีเพ่ือเป็นการละลมหรือทำให้ 
ทรัพยากรการเงินท่ีมีอยู่น้ันย่ิงมีเพ่ิมพูนช้ืน ด้วยการให้เงินสดที,ได้มา (Cash Inflow) เปล่ียนสภาพ 
ไปเป็นเงินทุน (Capital) ให้มากท่ีสุด เพ่ือเพ่ิมความม่ังค่ังช้ืน การกำหนดเป้าหมายเพ่ือเพ่ิมพูนเงิน 
ทุนได้แก่ การลงทุนช้ืออลังหาริมทรัพย์เก็บไว้ให้มีค่าเพ่ิมพูนช้ืนในวันช้างหน้า การสะสมเงินเป็น 
เงินทุนเพ่ือใช้จ่ายในยามเกษียณอายุ เป็นต้น
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2. การรักษาไว้ (Preservation) แนวความคิดนีเพ่ือเป็นการคงฐานะและรักษาคุณ 
ภาพชีวิตของบุคคลไว้ให้ดีฃ้ึนกว่าเดิม หรออย่างน้อยก็รักษาความเป็นอยู่ให้เหมือนเดิม แม้ว่าเหตุ 
การณ์และสภาพแวดล้อมจะเปล่ียนไป อย่างไรก็ตามก็ไม่มืผลกระทบต่อสถานภาพและการดำรง 
ชีพของบุคคลน้ัน เป้าหมายน้ีเพ่ือเป็นการรักษาอำนาจช้ือ (Purchasing Power) ของบุคคลไว้ 
ตัวอย่างการลงทุนดังกล่าวได้แก่ การช้ือหลักทรัพย์หรือทรัพย์สินต่างๆ  ทีมืค่าเพ่ิมช้ืนตามภาวะการ 
เปล่ียนแปลงของราคาท่ีเพ่ิมข้ึนน้ัน

3. การแบ่งลรรออกไป (Distribution) แนวความคิดน้ีเป็นลักษณะของการให้กล่าว 
คือ เป็นการจัดสรรหรือแบ่งปันทรัพยากรการเงินท่ีมือยู่ออกไปอย่างเหมาะสม เพ่ือความเป็นอยู่ 
และคุณภาพชีวิตท่ีดีของบุคคลอ่ืนตลอดจนลังคมท่ีเก่ียวข้อง ตัวอย่างเช่น การแบ่งสรรรายได้เพ่ือ 
เป็นค่าใช้จ่ายให้แก่สมาชิกในครอบครัวอย่างท่ัวถึง การให้รางวัลตอบแทนในบางโอกาส การเสีย 
ภาษีแก,รัฐ ตลอดจนการบรืจาคให้กับองค์กรหรือการกุศลต่างๆ  การกำหนดเป้าหมายตามแนว 
ความคิดในเร่ืองการแบ่งปันน้ี จะก่อให้เกิดความม่ันคงและความเป็นอันหน่ึงอันเดียวกันของบุคคล 
ในครอบครัว แสดงออกถึงการเก้ือหนุนซ่ึงกันและกัน อันจะมืล่วนช่วยสร้างสรรค์ความม่ันคงแก่ 
ครอบครัวและลังคมโดยรวม

2.10 ทฤษฏีการรีเอสารนวกรรม

การเผยแพร่งานนวกรรม เป็นการล่ือสารแบบพิเศษอย่างหน่ึงท่ีแตกต่างจากการส่ือ 
สารแบบอ่ืนๆ  ตรงท่ีการเผยแพร่งานนวกรรมเป็นการส่ือสารเพ่ือเผยแพร่ความคิดใหม่หรือวิธีปฏิป้ติ 
ใหม่ การประดิษฐ์คิดค้น การพัฒนา และการเผยแพร่นวกรรมมืผลกระทบต่อความเป็นระเบียบ 
เรียบร้อยของลังคมท่ีเป็นอยู่ ( Roger & Shoemaker, 1971 อ้างใน เสถียร เชยประทับ, 2528 ) 
ในท่ีน้ีจะกล่าวถึงคุณลักษณะของนวกรรม กระบวนการตัดสินใจยอมรับนวกรรม แนวคิดด้านการ 
แพร่กระจายของสาร และแนวคิดเก่ียวกับผู้รับสารในแง,มุมของการแสวงหาข่าวสารด้านนวัตกรรม 
ทางการเงินในปัจจุบัน เช่น ธนาคารอัตโนม้ติ ธนาคารทางอินเตอร์เน็ต เป็นต้น

คุณลักษณะของนวกรรม (Characteristics of Innovation)
ลักษณะของนวกรรมท่ีควรทราบมี 5 ประการด้วยกัน คือ
ความไต้เปรียบเชิงเทียบ (Relative Advantage) เป็นการวัดว่าอะไรดีกว่าหรือมี 

ประโยชน์มากกว่า
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ความเข้ากันได้หรือไปด้วยกันได้(Compatibility) เป็นเร่ืองของการเข้ากันได้กับค่านิยม 
ประสบการณ์ในอดีต ตลอดจนความต้องการของผู้รับ ความคิดใหม่ วิธีปฏิบ้ติใหม่ หรือส่ิงใหม่ท่ี 
เข้ากับค่านิยมหรือบรรทัดฐานของสังคมในปัจจุบัน

ความยุ่งยากหรือความลสับซับช้อน (Complexity) นวกรรมท่ีไม่ยุ่งยากต่อการทำ 
ความเข้าใจจะทำให้เกิดการยอมรับรวดเร็วกว่านวกรรมท่ีมีลักษณะซับช้อน

ความสามารถในการท่ีนำไปทดลองใช้ได้ (Trainability) จะถูกยอมรับได้เร็วกว่า 
นวกรรมท่ีไม่ลามารถแบ่งเป็นหน่วยย่อยได้

ความสามารถสังเกตได้ (Observability) สมาชิกในองค์กรสามารถมองเห็นผลของ
นวกรรมได้ง่าย ว่าให้คุณหรือโทษอย่างไร ความซัดเจนจะทำให้นวกรรมถูกยอมรับได้ง่าย

กระบวนการตัดสินใจยอมรับนวกรรม (Adoption Process) แบ่งได้เป็น 5 ข้ันตอน 
คอ

ข้ันตระหนักหรือข้ันต่ืนตัว (Awareness Stage) เป็นข้ันท่ีบุคคลรู้ว่ามีความคิดใหม่
ส่ิงใหม่ วิธีการปฏิบัติใหม่ หรือมีนวกรรมเกิดข้ึน แต่ยังขาดข้อมูลเก่ียวกับนวกรรมน้ัน

ข้ันสนใจ (Interest stage) บุคคลเร่ิมมีความสนใจในนวกรรม และพยายามแสวงหา 
ข้อมูลหรือความรู้เพ่ิมเติมเก่ียวกับนวกรรมน้ัน

ข้ันประเมินผล (Evaluation stage) บุคคลจะทำการประเมินผลในสมองของตน โดย 
ลองนึกว่าถ้านำเอานวกรรมน้ันมาใช้หรือปฏิบัติแล้ว จะมีความเหมาะสมกับเหตุการณ์ในปัจจุบัน 
หรือในอนาคตหรือไม่ จะให้ผลคุ้มค่ากับท่ีต้องเส่ียงภัยหรือไม่

ข้ันทดลอง (Trial Stage) บุคคลจะนำนวกรรมมาลองใช้หรือปฏิบัติในวงจำกัดก่อน 
เพ่ือดูว่านวกรรมน้ันมีประโยชน์เข้ากับสถานการณ์ของตนหรือไม่

ข้ันยอมรับ (Adoption Stage) บุคคลยอมรับนวกรรมโดยนำมาใช้อย่างเต็มท่ี
สม่ําเสมอ

แนวคิดเก่ียวกับผู้รับสาร
Levy & Windahi ได้แบ่งประ๓ทของผู้รับสารตามวัตถุประสงค์ในการเปิดรับส่ือไว้ 3 

ประ๓ทตังน้ี คือ
Preactivity : ผู้รับสารกลุ่มน้ีเป็นผู้ท่ีเลือกส่ือเพ่ือสนองความต้องการด้านข่าวสารข้อ 

มูล และใช้ข้อมูลตังกล่าวในการพัฒนาความคิดของตน
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Duractivity : ผู้รับสารกลุ่มน้ีเลือกใช้ล่ือเพ่ือสนองความต้องการทางด้านอารมณ์
Postactivity : ผู้รับสารกลุ่มน้ีเลือกใช้ล่ือเพ่ือสร้างความสัมพันธ์ทางสังคม มีการนำ

สารท่ีได้รับไปใช้เพ่ือสร้างค่านิยม และสร้างคุณค่าให้กับตนเองและครอบครัว

นอกจากน้ี Rubin A.M. ยังได้แบ่งประ๓ทของผู้รับสารตามระยะเวลาในการเปิดรับล่ือ 
เป็น 2 ประ๓ท คือ

Ritualized Use : กลุ่มนีจะใช้เวลาในการดูโทรทัศน์มาก และมักดูเพ่ือฆ่าเวลาหรือ 
หลีกหนีความเป็นจริงในซีวิต

Instrumental Use : กลุ่มน้ีจะใช้โทรทัศน์เป็นเคร่ืองมือในการแสวงหาข่าวสารให้กับ
ตนเอง

แนวคืดด้านการแพร่กระจายของสาร ตามลำดับข้ัน E - P - S  STAGE 
เม่ือเร่ิมมีนวกรรมก่อตัวข้ึนในสังคมใดๆ  กลุ่มคนกลุ่มแรกท่ีมักจะได้รับนวกรรมก่อน

ใครก็คือ กลุ่มคนท่ีมีอำนาจอันเอ้ือต่อการได้มาซ่ึงส่ิงใหม่ก่อนใคร โดยท่ัวไป อำนาจท่ีกล่าวถึงมัก 
จะหมายถึง ทรัพย์สิน เงินทอง หรือยศถาบรรดาศักด้ิ ตามแนวคิดแบบ E -  S -  p STAGE เรืยก 
คนกลุ่มน้ีว่า พวกชนข้ันสูงในสังคม หรือ Elite ซ่ึงมีสถานภาพท่ีเหนือกว่ากลุ่มบุคคลอ่ืนในการรั 
บนวกรรมได้ก่อนใครในสังคมเดียวกัน คนกลุ่มน้ีได้แก่บรรดาพระบรมวงศานุวงดั ขุนนาง เจ้านาย 
ท่ังหลาย ผู้มีฐานะดีในสังคม หรือแม้แต่ผู้มีความรู้เฉพาะทางในด้านใดด้านหน่ึง ดังน้ัน การแพร่ 
กระจายของนวกรรมในข้ันน้ีจึงมีช่ือเรียกว่า Elite Stage

ต่อเม่ือมีคนกลุ่มหน่ึงในสังคมรับนวกรรมแล้ว นวกรรมน้ันก็จะเร่ิมแพร่กระจายออกไป 
ล่คน'ในสังคม ซ่ึงการแพร่กระจายน้ีอาจทำได้หลายวิธี คือ ล่ือบุคคลด้วยวิธีปากต่อปากจากคน 
กลุ่มหน่ึงไปล่อีกกลุ่มหน่ึงตามสักษณะธรรมดาสามัญของสังคมโดยท่ัวไป เพราะคนซ่ึงเป็นหน่วย 
ย่อยในสังคมน้ันจำเป็นต้องมีการติดต่อปฏิสัมพันธ์กันอยู่ตลอดเวลา ทำให้มีการไหลเวียนของข่าว 
สาร ล่วนอีกวิธีหน่ึงก็คือ ผ่านส่ือมวลซน ซ่ึงจะให้ผลในการล่งสารในวงกว้างได้มากกว่าส่ือบุคคล 

ด้วยวิธีการแพร่กระจายดังกล่าว เม่ือคนในสังคมเดียวกันได้รับรู้ถึงนวกรรมน้ัน และ 
เกิดความรู้สึกเห็นดีเห็นงามไปด้วยกับนวกรรมดังกล่าว ไม่ว่าด้วยเหตุผลอันใดก็ตาม และเกิดการ 
ยอมรับในนวกรรมข้ึนมา ทำให้นวกรรมน้ันเผยแพร่ออกไปมากข้ึนๆ  จนกลายเป็นท่ีนิยมกันท่ัวไป 
ตามแนวคิด E-S-P STAGE จะเรียกลักษณะของการแพร่กระจายในข้ันน้ีว่า ข้ัน Popularized 
คือ นวกรรมน้ันเป็นท่ียอมรับของผู้คนในสังคมน้ัน และมีการถือปฏิบ้ติอย่างแพร่หลาย
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และเม่ือคนในสังคมเร่ิมรู้จัก ยอมรับนวกรรมน้ันกันท่ัวไปแล้ว ก็อาจมีบางกลุ่มต้องการ 
ท่ีจะเปล่ียนแปลงนวกรรมน้ันให้มีลักษณะพิเศษเฉพาะอย่างท่ีแตกต่างไปจากนวกรรมเดิมท่ีมีอยู่ 
ในสังคม ลักษณะการเกิดนวกรรมเฉพาะทางน้ี เรียกว่า ข้ัน Specialized

แผนภาพท่ี 7 แสดงลักษณะการแพร่กระจายสารตามลำดับข้ัน E-P-S STAGE

P

แผนภูมิแสดงลักษณะการแพร่กระจายของสารตาม 
ลำดับข้ัน E-P-S Stage

2.11 งาน'ว จิ ยั ท่ีเก่ียว'ข้อง

ศูนย์รัฐ บุณยมณี (2540) ในงานวิจัยร่ิองการประเมินคุณค่าและการใช้ประโยชน์ข่าว 
สารทางด้านการเงินในหนังสือพิมพ์ของผู้บรีหารธนาคารพาณิชย์ไทย พบว่า ผู้บริหารธนาคาร 
พาณิชย์ไทยเปิดรับข่าวสารทางด้านการเงินจากส่ือมวลชนประ๓ทหนังสือพิมพ์มากท่ีสุด รองลง 
มาคือโทรทัศน์ วิทยุ เคเบิลทีวี และระบบออนไลน์ของสำนักข่าวต่างๆ  และเปิดรับในระดับสูงคือ 
ทุกวัน

โรบินลัน (Robinson) พบว่า ระดับการคืกษาฃองผู้รับสารมีความสัมพันธ์กับการใช้ส่ือ 
และระดับความรู้ทางด้านข้อมูลข่าวสารของบุคคล โดยกลุ่มคนท่ีมีระดับการคืกษาต่างกันจะมีการ 
ใช้ล่ือและการมีระดับความรู้ในเร่ืองข้อมูลข่าวสารต่างกันไปด้วย กล่าวคือ กลุ่มคนท่ีมีความรู้สูง
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เป็นกลุ่มคนท่ีมีความรู้ด้านข้อมูลข่าวสารดี และจะเพ่ิมพูนความรู้ทางด้านน้ีของตนให้มากข้ึนโดย 
การใช้ส่ือมวลชน

เชียร์ล (Sears) และ ฟรีดแมน (Freedman) ดีกษาเก่ียวกับการเลือกเปิดรับข่าวลาร 
ของบุคคล และพบว่ากลุ่มตัวแปรทางด้านบุคคลท่ีเป็นตัวทำนายพฤติกรรมการเปิดรับส่ือมวลซนท่ี 
ดีท่ีสุดคือ ระดับการดีกษาและระตับช้ันทางสังคม ซึงตัวแปรตัวหลังน้ีใข้อาชีพเป็นเคร่ืองข้ึได้

ภัทณิดา พันธุมเสน (2536) ดีกษาเร่ือง การใช้ประโยชน์และความพึงพอใจจากส่ือมวล 
ชน ของนักเรียนสตรีนนทบุรี ปีการศึกษา 2535 พบว่า นักเรียนเปิดรับส่ือจากส่ือต่างๆ  เรียงตาม 
ลำดับ คือ โทรทัศน์ วิทยุ หนังลือการ์ตูน เทปเพลง โดยมีเน้ือหาประ๓ทสาระและความรู้ ซ่ึงนัก 
เรียนท้ัง 2 เพศไม,มีความแตกต่างในการเลือกรับชมเพราะทุกคนใช้ส่ือมวลชนเพ่ือสนองความ 
ต้องการทางด้านอารมณ์เป็นสำคัญ

อำนวย แตงรอด (2540) ศึกษาเร่ือง การเปิดรับข่าวสารการประหยัด ประโยชน์จาก 
ข่าวสาร กับการช้ือสินค้าฟุมเฟือยจากต่างประเทศในภาวะวิกฤตเศรษฐกิจของวัยรุ่นใน 
กรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มวัยรุ่นท่ีมีลักษณะประชากรเฉพาะเร่ืองอายุ ระดับการศึกษา เงินท่ีได้ 
รับจากผู้ปกครองต่อเดือน และรายได้เฉล่ียของครอบครัวต่อเดือนต่างกัน มีการเปิดรับข่าวสารเร่ือง 
ความประหยัดแตกต่างกัน และการเปิดรับข่าวสารการประหยัด มีความสัมพันธ์กับการช้ือสินค้า 
ฟุมเฟือยต่างประเทศในภาวะวิกฤตเศรษฐกิจ แต่ทัศนะเก่ียวกับประโยชน์จากข่าวสารเร่ืองการ 
ประหยัดไม,มีความสัมพันธ์กับการช้ือสินค้าฟุมเฟือยต่างประเทศในภาวะวิกฤตเศรฐกิจ

สุขุม เฉลยทรัพย์ (ฐานเศรษฐกิจ,11-14 มกราคม 2541) ผู้จัดทำดุสิตโพลลํได้สำรวจ 
พฤติกรรมการใช้จ่ายเงินของคนไทยในยุคไอเอมเอฟ จากการลุ่มตัวอย่างท้ังจากในกรุงเทพ- 
มหานครและทุกจังหวัดของประเทศ จำนวน 5,914 คน พบว่า ภาวะการเงินของคนไทยในยุค 
ไอเอมเอฟ แบ่งเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 มีเงินพอใช้ไม่เป็นหน้ี แต่ไม่เหลือเก็บ มีจำนวน 41.46% 
กลุ่มท่ี 2 คือ กลุ่มท่ีมีรายได้ไม,พอใช้ในแต่ละเดือนและต้องเป็นหน้ีสิน มีจำนวนมากท่ีสุดถึง 
51.61% และกลุ่มท่ี 3 คือ กลุ่มท่ีมีรายได้พอใช้และเหลือเก็บ มีเพียง 6.93% สำหรับพฤติกรรมการ 
ใช้เงินของกลุ่มตัวอย่าง โดยเฉล่ียลดลงจากเดิมค่อนช้างมาก ทังการใช้จ่ายทีน้อยลง ละเว้นการชีอ
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สินค้าฟ่มเทืเอยต่างๆ  ลดการรับประทานอาหารนอกบ้าน หรืออาหารราคาแพง รวมไปถึงการซ้ือสิน 
ค้าโดยคำนึงถึงความจำเป็นท่ีจะต้องใช้เป็นอันดับแรก

ศูนย์วิจัยกสิกร'ไทย (ฐานเศรษฐกิจ 11-14,มกราคม, 2541) สำรวจพบว่าคนไทยมีการ 
ปรับตัวด้านการกินอยู่ โดยการลดความล้ินเปลืองต่างๆ  เช่น ใช้สาธารณูปโภคพ้ืนฐาน อาทิ ไฟฟ้า 
น้ําประปา และโทรศัพท์ ให้น้อยลงกว่าเดิม รู้จักกินอาหารท่ีมีราคาไม่แพง แต่ให้คุณค่าสารอาหาร 
ครบ ลดหรือเลิกเท่ียวกลางคืน นอกจากน้ี ยังพบอีกว่า คนไทยมีการเสาะแสวงหาท่ีพ่ึงทางใจมาก 
ข้ึน โดยการเช้าวัดฟังธรรม หรือการพ่ึงหมอดูเพ่ือความสบายไจ

อนุรุทธ้ิ กามิด (2541) คืกษาเร่ืองความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางจิตวิทยาส่วน 
บุคคล (Personality Trait) กับพฤติกรรมการแสวงหาข้อมูล ข่าวสาร และการเปิดรับส่ือของน้กลง 
ทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยใช่วิธีการสำรวจนักลงทุนท่ัวไป พบว่า นักลงทุนท่ี 
ชอบความเล่ียงมาก และชอบความเล่ียงน้อยมีพฤติกรรมการแสวงหาข้อมูลข่าวสาร และการเปิด 
รับล่ือแตกต่างกัน ทางต้านความสนใจดัชนีหลักทรัพย์ และการเปิดรับส่ือบุคคลทางด้านเจ้าหน้าท่ี 
โบรคเกอร์

ราหุน วรลิทธ้ี (2534) คืกษาเร่ือง “สถานภาพและแนวโน้มของบริการสารนิเทศเชิง 
พาณิชย์ในประเทศไทย" พบว่า ผู้ใช้บริการมากท่ีสุดทางภาคเอกชนคือ ธนาคาร ส่วนปัญหาหลัก 
ของบริษัทดำเนินธุรกิจสารนิเทศเชิงพาณิชย์ คือ การขาดแคลนบุคลากรท่ีมีความชำนาญงาน 
นอกจากน้ี ในอนาคตจะมีการนำเทคโนโลยีใหม่ๆ  เข้ามาใช้เพ่ือพัฒนาบริการ และเพ่ิมประสิทธิ 
ภาพในการบริการ โดยเห็นว่าการขยายตัวของบริการสารนิเทศเชิงพาณิชย์มีแนวโน้มจะเพ่ิมข้ึน 
อย่างรวดเร็วและต่อเน่ืองในอนาคต

จากความสำคัญของปัญหา ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องตังท่ีได้นำเสนอไว้ 
ผู้วิจัยจึงสนใจว่าในภาวะเศรษฐกิจปัจจุบัน ซ่ึงบุคคลได้รับผลกระทบในการประกอบธุรกิจทำให้ 
ต้องมีการปรับตัวเพ่ือรับมือกับปัญหาท่ีเกิดข้ึน บุคคลควรมีความต้องการข่าวสารเพ่ือเป็นแนวทาง 
ในการบริหารการเงินของแต่ละบุคคล ผู้วิจัยจึงได้ทำการคืกษาว่าบุคคลท่ีมีลักษณะทางประชากร 
แตกต่างกัน มีการแสวงหาข่าวสาร การใช้ประโยชน์ และพฤติกรรมการบริหารการเงินบุคคลเป็น 
อย่างไร แตกต่างกันหรือไม่
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จากทqษฎี แนวคิดและงานวิจัยต่างๆ  ท่ีนำมากล่าวไว้ข้างต้น สามารถนํรทกำหนด 
เป็นกรอบในการวิจัยคร้ังน้ี (Conceptual Framework) ได้ดังน้ี

แผนภาพท่ี 8 แสดงกรอบแนวคิดในงานวิจัย
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