
 
บทท่ี 2 

แนวคิด  ทฤษฏี  และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 
 การศึกษาคร้ังนี้ เปนการศึกษาถึงการรับส่ือของประชาชนในจังหวัดเชียงใหม โดย 
ไดนําแนวคิด และทฤษฎี มาใชประกอบในการศึกษา  ดังนี้   
 
แนวคิดและทฤษฎี 

การรับส่ือ (ดารา ทีปะปาล, 2546: 34) การรับส่ือ  (Media Exposure)   หมายถึงการท่ี
ผูรับส่ือเปดรับขาวสารโดยผานการไดเห็น  ไดยิน  และไดฟง  อาจสนใจหรือไมสนใจ  หรือรับ
ขอมูลไดบางสวนก็อาจเปนได  ท้ังนี้การรับส่ือจะเกิดข้ึนหลังจากผูสงขาวสารสงขาวสารผาน
ชองทางตางๆ ไปยังผูรับเพื่อใหขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการที่นําเสนอพรอมท้ังเชิญ
ชวนใหเกิดการซ้ือ  

โฆษณา  โฆษณา หมายถึง พาหะท่ีนําเอาขาวสารทางการตลาดเก่ียวกับสินคา และ
บริการไปยังกลุมเปาหมายทางการตลาด (เสรี  วงษมณฑา, 2540: 187)  โดยประเภทของส่ือสามารถ
แบงไดดังนี้ 

1.หนังสือพิมพ 
2.โทรทัศน 
3. จดหมายตรง 
4. วิทยุ 
5. นิตยสาร 
6. ปายโฆษณากลางแจง 
  

กระบวนการสื่อสาร  (ดารา  ทีปะปาล, 2546: 23) กระบวนการส่ือสารประกอบดวย ผู
สงสาร ผูรับสารขาวสาร ชองทางขาวสาร การเขารหัส  การถอดรหัส การตอบสนอง ขอมูล
ยอนกลับ  ส่ิงรบกวน องคประกอบแตละอยางอธิบายไดดังนี้ 

1.  ผูสงขาวสาร (Sender  บางคร้ังใช  Source หรือ  Communicator) หมายถึง 
บุคคลหรือองคการ ซ่ึงมีขอมูลขาวสารที่จะสงไปยังอีกบุคคลหนึ่ง หรือกลุมบุคคลอีกฝายหนึ่ง 
เพื่อใหเกิดการรับรูรวมกัน ผูสงขาวสารอาจเปนบุคคลคนเดียว เชน พนักงานขาย บุคคลท่ีจางมา 
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เปนผูแถลงขาวแทน หรือผูมีช่ือเสียง หรืออาจจะไมใชตัวบุคคล เชน อาจเปนบริษัทหรือองคการก็
ไดทําหนาท่ีเปนผูสงสาร   
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
2.  การเขารหัส (Encoding) หมายถึง การใสความคิด ความรูสึก หรือขอมูล

ขาวสารในรูปของสัญลักษณแสดงความหมาย (Symbolic Form) โดยถือหลักวาผูรับขาวสารจะ
สามารถถอดรหัส หรือเขาใจความหมายไดตรงกันอยางท่ีคิด  ดังนั้น คําพูดท่ีใช สัญญาณตางๆหรือ
สัญลักษณท่ีจะนํามาใชเพื่อส่ือความหมายถายทอดความคิดจึงควรเปนส่ิงท่ีกลุมเปาหมายคุนเคย
และเขาใจเปนอยางดี  ตัวอยางสัญลักษณท่ีมีความหมายเปนสากล เชน รูปวงกลมท่ีมีเสนขวางตัดผา  
ซ่ึงแสดงความหมาย หามจอดรถ หรือหามสูบบุหร่ี เปนตน 

3.  ขาวสาร (Message) หมายถึง  ขอความหรือสัญลักษณตางๆ ท่ีจัดข้ึนโดยผาน
กระบวนการเขารหัสแลว  เพื่อท่ีจะสงไปยังผูรับ  ขาวสารอาจอยูในรูปของคําพูดหรือไมใชคําพูด  
อาจจะอยูในรูปของขอเขียนท่ีเปนลายลักษณอักษร หรืออยูในรูปสัญลักษณหรือสัญญาณตางๆอยาง
ใดอยางหนึ่งก็ได  โดยคํานึงถึงความเหมาะสมกับส่ือหรือชองทางขาวสารที่จะนําไปใชซ่ึงจะตองจัด
ใหสอดคลองกัน 

4.  ชองทางขาวสาร/ส่ือ (Channels หรือ  Media) หมายถึง ตัวกลางหรือส่ือท่ี
นํามาใชเปนชองทางเพื่อชวยสงขางสารจากผูสงไปยัง ผูรับ  แบงออกเปนประเภทใหญ ๆ ได 2 
ประเภท คือ ส่ือประเภทท่ีใชบุคคล และไมใชบุคล ส่ือประเภทท่ีใชบุคคล (Personal Media) ไดแก 

            ขอบขายของประสบการณ 

  

ผูสง 
ขาวสาร 

     ชองทาง 
ผูรับ 

ขาวสาร ขาวสาร การเขารหัส การถอดรหัส 

ขอมูลยอนกลับ 

สิ่งรบกวน 

การตอบสนอง 
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พนักงานของบริษัทหรือตัวแทนขาย รวมท้ังผูนําทางความคิด (Opinion Leader) สวนส่ือประเภทท่ี
ไมใชบุคคล (Nonpersonal Media) หรือส่ือมวลชน (Mass media) ไดแก หนังสือพิมพ  โทรทัศน  
วิทยุ จดหมายตรง ปายโฆษณาขนาดใหญ (Billboards) นิตยสาร หรือปายโฆษณาเคล่ือนท่ี  เปนตน  
(Evans and Berman. 1997 : 509) 

5.  การถอดรหัส ( Decoding)    หมายถึง  กระบวนการถายทอดหรือแปลขาวสารที่
ไดรับจากผูสง  เปนการรับรูหรือเปนความเขาใจของผูรับสารเองการถอดรหัสเพื่อใหเกิดความ
เขาใจตรงกัน   ข้ึนอยูกับกรอบแหงการอางอิง  (Frame of Reference)  หรือ ขอบขายของ
ประสบการณ (Field of Experience) ซ่ึงหมายถึง ประสบการณท่ีผานมา การรับรู ทัศนคติ และ
คุณคาตางๆ  ท่ีนํามาใชในสถานการณการส่ือสารนั้น จะตองมีสวนรวมตรงกัน ยิ่งมีขอบขายของ
ประสบการณตรงกัน หรือซอนกันมากเทาไร ก็ยิ่งจะทําใหการส่ือสารประสบผลสําเร็จมี
ประสิทธิผลมากข้ึนเทานั้น 

6.  ผูรับขาวสาร (Receiver บางคร้ังใชAudience หรือ Destination) หมายถึง บุคคล
หรือกลุมบุคคลผูซ่ึงสงขาวสารตองการสงขาวสารไปถึง เพื่อใหเกิดความรับรูรวมกัน โดยท่ัวไป
แลว ผูรับขาวสารจะเปนผูบริโภค หรือกลุมเปาหมาย ซ่ึงจะเปนผูอาน ผูฟง และ/ หรือผูเห็นขาวสาร
ตางๆ ท่ีนักการตลาดสงออกไปผานชองทางตางๆ 

7.  การตอบสนอง (Response) หมายถึง  ปฏิกิริยาท่ีผูรับขาวสารแสดงออกมา
ภายหลังจากการไดเห็น ไดยิน ไดฟง หรือไดอานขาวสารที่ไดรับ  การตอบสนองอาจมีลักษณะท้ังท่ี
เปนพฤติกรรมท่ีเปดเผยสังเกตเห็นได (Overt behavior) เชน ตัดสินใจส่ังซ้ือสินคาท่ีโฆษณาทาง
โทรทัศนทันที หลังจากไดฟงโฆษณาจบลง หรืออาจมีพฤติกรรมท่ีซอนเรน ปดบัง  ไมสามารถ
สังเกตเห็นได (Covert Behavior) เชน เก็บขอมูลไวในความทรงจํา   หรือเกิดความสนใจใน
ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายมากข้ึน เปนตน 

8.  ขอมูลยอนกลับ  (Feedback) หมายถึง ปฏิกิริยาตอบสนองของผูรับขาวสารท่ี
สงกลับคืนยังผูสงขาวสาร  ซ่ึงมีหลายรูปแบบ เชน อากัปกิริยา สีหนา และคําพูดตางๆ การตั้งคําถาม 
การวิพากวิจารณ การแสดงความขัดแยง หรือโตเถียง  

9.  ส่ิงรบกวน (Noise) หมายถึง ส่ิงใดๆ ท่ีเขามาแทรกซอนแทรกแซงในชวงใด
ชวงหนึ่งในการกระบวนการส่ือสาร อันเปนอุปสรรคขัดขวาง สรางปญหาทําใหการถายทอด
แลกเปล่ียนขาวสาร เกิดการสะดุดชะงักไมสามารถดําเนินไปไดอยางราบร่ืน เชน คล่ืนรบกวนทาง
วิทยุ สัญญาณภาพทางโทรทัศนขัดของ  ภาพไมชัดเจน ไวรัสคอมพิวเตอร เสียงไอ เสียงจาม หรือ
เสียงพูดคุยท่ีเขามาแทรกแซงในขณะโทรศัพท  ส่ิงรบกวนทางดานผูรับและผูสงขาวสาร   ทําใหการ
ใชสัญญาณ   สัญลักษณ หรือคําพูดไมสามารถส่ือความหมายเขาใจกันได  
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                   ขั้นตอนการรับขาวสาร (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546: 570)  มีรายระเอียด 
ดังนี้   

1. การเปดรับขอมูล (Exposure) เปนข้ันผูรับขาวสารเปดโอกาสใหขอมูลเขามาสู
บุคคล 

2. การรับรู (Reception) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารตั้งใจที่จะรับรูขอมูล ถาขอมูลในข้ันท่ี
หนึ่งนาสนใจ  

3.  ความเขาใจ (Cognitive Response)  เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารมีความสามารถในการคิด 
และการมีเหตุผลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ผูโฆษณาจึงตองนําเสนอขาวสารที่ทําใหผูบริโภคเขาใจ 

4. การเกิดทัศนคติ (Attitude) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารเกิดความรูสึกนึกคิดท่ีดีตอตรา
สินคา 

5. การเกิดความตั้งใจซ้ือ (Intention) เปนข้ันท่ีผูรับขาวเกิดความต้ังใจที่จะซ้ือตรา
สินคา 

6.  การเกิดพฤติกรรม (Behavior) เปนข้ันท่ีผูรับขาวสารทําการซ้ือสินคาหรือซ้ือซํ้า 
ทฤษฎีปจจัยท่ีมีสําคัญตอกระบวนการสื่อสาร  (David E. Berlo, 1960: 196  อางถึง

ใน กรมสวัสดิการและคุมครองแรงงาน, 2538: 14-15) กระบวนการส่ือสารประกอบดวย ผูสงสาร 
(Communication Source)  สาร (Message)  ส่ือ (Channel)  และผูรับสาร (Communication 
Receiver) โดยประกอบดวยปจจัยยอยดังนี้ 

1. ปจจัยของผูสงสาร (Communication Source)  ประกอบดวย 
 ทักษะในการส่ือสาร (Communication Skill)  หมายถึงความสามารถหรือ

ความชํานาญในการส่ือสาร  ซ่ึงจะทําใหผูสงสารสามารถวิเคราะหจุดประสงคและความตองการใน
การส่ือสารไดตามท่ีตองการ  รวมถึงสามารถเลือกภาษาท่ีเหมาะสมกับผูรับสาร 

 ทัศนคติ (Attitudes)  ผูสงสารจะตองมีทัศนคติท่ีดีตอการสงสาร  ขาวสาร  
และผูรับสารจึงจะชวยใหการสงสารเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 

 ระดับความรู (Knowledge Level)  ผูสงสารจะตองมีความรูและความ
เขาใจในขาวสารที่จะสงกอน  เพื่อสามารถถายทอดขาวสารไปยังผูรับได 

 ระบบสังคมและวัฒนธรรม (Social Cultural)  ไดแก  บทบาท  ตําแหนง  
หนาท่ี  คานิยม  ความเช่ือ  ฯลฯ  ของผูสงสารซ่ึงจะเปนตัวท่ีมีอิทธิพลตอการสงสารโดยเปน
ตัวกาํหนดรูปแบบของการสงสาร   
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2. ปจจัยของสาร (Message) ประกอบดวยลักษณะของสาร  เนื้อหาของสารและ
การจัดรูปแบบของสาร  เพื่อใหสามารถถายทอดไปยังผูรับอยางถูกตองและงายแกการเขาใจ  
โดยสารตองมี 4  ลักษณะดังนี้คือ 

 สารนั้นจะตองมุงถึงผูรับสารและไดรับความสนใจจากผูรับสาร  ซ่ึง
จะตองคํานึงถึงกาลเทศะ  การสงรหัส  เปนตน 

 สารตองมีลักษณะแสดงถึงความเหมือนกันของผูสงสารและผูรับสารเพ่ือ
แลกเปล่ียนความหมายใหกันและกันไดทราบชัด  ซ่ึงมิใชเพียงแตคํานึงถึงภาษาในการส่ือสารอยาง
เดียวเทานั้น  แตยังตองเขาใจสวนหน่ึงของความนึกคิดของผูรับสารดวยเพ่ือใหสารท่ีส่ือไปนั้น
บรรลุประสิทธิผล 

 สารตองเราความตองการของผูรับและแนะนําวิธีการที่ผูรับสารจะไดรับ
การตอบสนองความตองการ 

 สารตองแนะนําวิธีผูรับสารท่ีจะตอบสนองความตองการของตนตาม
ความเหมาะสมกับสถานการณของกลุม  การสรางสารที่จะใหมีประสิทธิภาพจึงควรใหสอดคลอง
กับครรลองวิถีชีวิตของกลุม 

3. ปจจัยของส่ือ (Channel)  ไดแกความเหมาะสมของส่ือท่ีจะใช  ซ่ึงสามารถเขา
ไปสูระบบการรับรูของผูรับสารโดยผานประสาทสัมผัสท้ัง 5  การเลือกใชส่ือท่ีเหมาะสมทําให
ขาวสารไปถึงผูรับไดตามวัตถุประสงค    ชองทางการส่ือสารมีความสัมพันธกับผูรับสารในการ
เลือกจดจํา  นอกจากน้ีชองทางการส่ือสารมีประสิทธิผลตอความนาเช่ือถือของผูสงสาร  ฉะนั้น  
การใชชองทางการส่ือสารท่ีดีจึงมีสวนสัมพันธกับการมีประสิทธิผลของการส่ือสาร  ซ่ึงอาจทําได
โดยทําซํ้าๆ และการใชชองทางการส่ือสารหลายชองทาง  เปนตน 

4. ปจจัยของผูรับสาร (Communication Receiver)  ประกอบดวย 
 ทักษะในการส่ือสาร  ผูรับสารจะตองมีความสามารถหรือชํานาญใน

ทักษะการส่ือสารท้ังในดานการอาน  ฟง  รวมทั้งตองสามารถคิดและใชเหตุผลเพื่อวิเคราะห
ขาวสาร 

 ทัศนคติในการส่ือสาร  ทัศนคติดังกลาวประกอบดวยทัศนคติตอตนเอง  
ตอสารและผูสงสาร  เพราะมีสวนสําคัญตอพฤติกรรมการรับสารของผูรับสารวาจะถูกกําหนด
ออกมาในลักษณะใด 

 ระดับความรู  ความรูเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอการรับและแปลความหมาย
ของสารเปนอยางมาก  รวมถึงความเขาใจของเน้ือหาขาวสาร  ขณะเดียวกันถาผูรับสารมีความรูใน
ดานกระบวนการส่ือสารดวยการส่ือสารก็ยิ่งมีประสิทธิผล 
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 สถานภาพในสังคมและวัฒนธรรม  ผูรับสารเปนสมาชิกของสังคมคน
หนึ่งเชนเดียวกับผูสงสาร  ถาท้ังสองมีความรู  ความเขาใจ  ประสบการณรวมกัน  การส่ือสารจะมี
ประสิทธิผลมาก   
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

กรมสวัสดิการและคุมครองแรงงาน  (2538)  ไดทําการศึกษาวิจัยพฤติกรรมการรับส่ือ
ในกลุมผูใชแรงงาน  พบวาผูใชแรงงานรับส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด  รองลงมาไดแกเอกสารส่ิงพิมพ  
ส่ือวิทยุ  และส่ือบุคคลตามลําดับ  โดยผูใชแรงงานอายุนอยกวา 20 ปและอายุระหวาง 20-30ป รับ
ส่ือมากสุดไดแก  โทรทัศน  เอกสารส่ิงพิมพ  วิทยุ  และส่ือบุคคลตามลําดับ  อายุระหวาง 31-40 ป
รับส่ือมากท่ีสุดไดแกนิทรรศการ  โทรทัศน  เอกสารส่ิงพิมพ   และส่ือบุคคลตามลําดับ   อายุ
ระหวาง 41-50 ปรับส่ือมากท่ีสุดไดแกโทรทัศน  รองลงมาไดแกเอกสารส่ิงพิมพและวิทยุในจํานวน
ท่ีเทากัน  อายุ 50 ปข้ึนไปรับส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด  รองลงมาไดแกเอกสารส่ิงพิมพ 
            วิวัฒน  กิตติพรพานิช (2546)  ไดทําการศึกษาการรับรูส่ือโฆษณาของผูบริโภคใน
อําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ตอการโฆษณาของผูใหบริการระบบเครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ี  
พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายอายุระหวาง 20-30 ป  มีเคร่ืองรับส่ือประเภท
โทรทัศนมากท่ีสุด  โดยมีลักษณะนิสัยการเปดรับส่ือคือ  เปดรับส่ือท่ีสะดวกในการรับเชน  วิทยุ
และโทรทัศนมากท่ีสุด  และเปดรับส่ือเรียงตามลําดับดังนี้คือ  โทรทัศน  ปายโฆษณา  หนังสือพิมพ  
วิทยุ  แผนพับ  และโปสเตอร  โดยส่ือท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการเครือขาย
โทรศัพทเคล่ือนท่ีมากท่ีสุดไดแกส่ือบุคคล  เหตุผลในการแสวงหาขาวสารของผูใหบริการระบบ
เครือขายโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูตอบแบบสอบถามคือเพื่อชวยตัดสินใจในการเลือกใชบริการ  เพื่อ
รับรูเหตุการณท่ีเกี่ยวของกับโทรศัพทเคล่ือนท่ี  เพื่อทราบขอมูลท่ีสนใจโดยเฉพาะ  เพื่อแกปญหาท่ี
เกิดข้ึนกับโทรศัพทมือถือหรือการติดตอส่ือสาร  และเพื่อใหมีความรูเหมือนคนอ่ืน 

สมควร  กวียะ (2523) ไดทําการศึกษานิสัยการรับขาวสารของประชาชนในหมูบาน
ชนบทไทย   พบวาประชาชนในหมูบานชนบททุกภาคของประเทศไทยรับฟงวิทยุเปนประจํา   โดย
มีจํานวนผูรับฟงทุกวันมากท่ีสุด  รองลงมาไดแกรับฟงนานๆ คร้ัง  โดยประชาชนที่รับฟงทุกวัน
เปนประชาชนในทุกระดับการศึกษา  การประกอบอาชีพมีผลตอชวงเวลาในการับฟงวิทยุมาก  ผูท่ี
ฟงทุกวันประกอบอาชีพเกษตรกรรม  รับราชการ  ธุรกิจ  และรับจาง  โดยเกษตรกรรับฟงวิทยุไม
เปนเวลามากท่ีสุด  ในขณะที่ผูประกอบอาชีพอ่ืนๆ มีแนวโนมในการับฟงต้ังแตชวงเวลา 17.01-
21.01 น. จนกระท่ังหลัง 21.00 น.  ทางดานส่ือส่ิงพิมพพบวาประชาชนเกินรอยละ 50 มีความถ่ีใน
การอานไมแนนอน  มีเพียงอาชีพเดียวท่ีอานหนังสือพิมพรายวันคือกลุมคนรับราชการ  ดานการรับ
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ส่ือประเภทโทรทัศนพบวาประชาชนทุกวัย  ทุกระดับการศึกษา  และทุกอาชีพดูโทรทัศนนานๆ 
คร้ังเนื่องจากจํานวนผูมีเคร่ืองรับโทรทัศนมีนอย  โดยรายการที่ผูชายชอบมากท่ีสุดคือกีฬา  บันเทิง  
และขาวตามลําดับ  สวนรายการท่ีผูหญิงชอบคือรายการบันเทิง  และรายการขาวตามลําดับ   

 


