
บทท่ี 2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาเร่ืองการเปดรับส่ือและทัศนคติตอการโฆษณาและการรณรงคการเลิกดื่ม
เคร่ืองดื่มแอลกอฮอลทางโทรทัศนในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดทําการศึกษาทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัย      
ท่ีเกี่ยวของเพ่ือเปนพื้นฐานและแนวทางการศึกษา โดยมีเนื้อหาตามหัวขอตอไปนี้ 
 1. แนวคิดและสถานการณเกี่ยวกับการโฆษณา  
 2. แนวคิดและสถานการณเกี่ยวกับการรณรงค 
 3. แนวคิดเกี่ยวกับการเปดรับ 
 4. แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 
 5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 6. กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 
แนวคิดและสถานการณเก่ียวกับการโฆษณา 
 ความหมายของการโฆษณา 

สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (the American marketing association หรือ 
AMA) ใหคําจํากัดความโฆษณาวา “การโฆษณา คือ รูปแบบของการเสนอใดๆ ซ่ึงตองชําระเงิน
และผานส่ือท่ีมิใชตัวบุคคล การเสนอนี้เปนการสงเสริม และเผยแพรความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา
หรือบริการตาง ๆ โดยมีผูอุปถัมภท่ีระบุไว”  (แนงนอย บุญยเนตร, 2539 : 7) 
  เสรี วงษมณฑา (2535 : 6) ไดใหคําจํากัดความหมายของ “โฆษณา” ไววาการโฆษณา     
เปนกิจกรรมส่ือสารมวลชนที่เกิดข้ึนเพื่อจูงใจใหผูบริโภคมีพฤติกรรมอันเอ้ืออํานวยตอการ       
เจริญเติบโตของธุรกิจ การขายสินคาหรือบริการโดยอาศัยจากเหตุผลซ่ึงมีท้ังกลยุทธจริงและ         
ผลสมมุติผานส่ือโฆษณา 
 ศิริพรรณวดี  รุงวุฒิขจร (2541 : 13) ใหความหมายของการโฆษณาวาเปนการส่ือสาร     
ผานส่ือโฆษณาเพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาหรือบริการโดยตองเสียคาใชจาย
ใหกับส่ือและระบุตัวผูโฆษณาดวย 
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 โดยสรุปแลวโฆษณา หมายถึง การใหขอมูลขาวสารแกผูบริโภคเกี่ยวกับสินคาบริการ           
ตาง ๆ หรือเปนตัวชวยในการพิจารณากอนตัดสินใจซ้ือ โดยอาศัยเทคนิคการจูงใจผานส่ือใน        
รูปแบบตาง ๆ เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาและพยายามใหผูบริโภครูจักสินคา
เพิ่มมากข้ึน 
 
 เปาหมายของการโฆษณา 
 เสรี วงษมณฑา  (2535 : 140) ไดเสนอเปาหมายของการโฆษณาเพื่อเปนแนวทาง              
ในการวางแผนและการปฏิบัติงานของการโฆษณาเปน 4 ประเด็นคือ เปาหมายของจิตวิทยา เปน  
เปาหมายท่ีจะใหโฆษณามีผลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เชน ใหจําได ใหเปล่ียนใจ ประเด็น 
ท่ีสอง เปาหมายทางการกระทําคือ เปาหมายท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมการแสดงออกของผูบริโภค 
เชน ใหลองใช ใหรีบซ้ือและซ้ือทีละมาก ๆ ประเด็นท่ีสาม เปาหมายทางภาลักษณ คือ เปาหมาย     
ท่ีตองการใหคนรูจักและยอมรับผิดชอบตอสังคม และประเด็นสุดทายคือเปาหมายทางธุรกิจเปน 
เปาหมายเกี่ยวของกับองคกร บุคลากรโดยตรงเพ่ือตองการสรางการยอมรับและความมั่นใจตอ        
ผูจําหนายเปนตน 
 การตั้งเปาหมายของการโฆษณามีเปาหมายหลักก็คือ ตองการใหส่ือไปยังผูบริโภค และ   
นําไปสูการวางกลยุทธในการผลิตโฆษณาออกมาเพ่ือสรางภาพแทนท่ีในสมองของผูบริโภคถือเปน
จุดเร่ิมตนของขาวสารที่จะส่ือกับผูบริโภค 
 
 องคประกอบสําคัญของโฆษณาสินคาทางโทรทัศน 

 องคประกอบสําคัญของโฆษณาสินคาทางโทรทัศน ประกอบดวย 2 สวนดวยกัน คือ      
องคประกอบทางดานวัจนภาษา และองคประกอบทางดานอวัจนภาษา (กีรติกานต วันถนอม,     
2539 : 19) 
 1. องคประกอบดานวัจนภาษา หมายถึง ภาษาถอยคําท่ีใชในการส่ือสาร เปนการใช          
ตัวอักษรและถอยคําส่ือความหมายระหวางผูสงสารและผูรับสาร ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึงถอยคําท่ี            
ผูสรางสรรคขอความโฆษณาคิดคนข้ึน เพื่อส่ือสารกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย 
 ในท่ีนี้สวนประกอบท่ีสําคัญไดแก ช่ือสินคา (brand name) คําขวัญ (slogan) และ        
ขอความโฆษณา (copy) 
 1.1 ช่ือสินคา (brand name) ไดแก ช่ือหรือถอยคําท่ีเจาของสินคากําหนดข้ึนเพื่อใช
เรียกสินคาชนิดนั้น เชน ลีวายส โคก เปปซ่ี 
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 1.2 คําขวัญ (slogan) ไดแก ขอความส้ันๆ ท่ีบอกเอกลักษณของสินคา จดจําไดงาย  
มีความคลองจอง มีจังหวะและนํ้าหนัก ทําหนาท่ีเช่ือมโฆษณาหลาย ๆ ช้ินของสินคาเดียวกันใหได
เอกภาพ และความตอเนื่องกัน ซ่ึงคําขวัญในงานโฆษณามีสวนชวยใหผูบริโภคสามารถจําได และ
สรางภาพลักษณ สรางบุคลิกสินคาใหเกิดข้ึนในใจผูบริโภค เชน เปปซ่ี รสชาติของคนรุนใหม 
 1.3 ขอความโฆษณา (copy) ไดแก  ขอความท่ีใหรายละเอียดเกี่ยวกับสินคาเพื่อจูงใจ
ผูบริโภค ซ่ึงในภาพยนตรโฆษณาสวนมากจะเปนขอความส้ันๆ เสริมเร่ืองรายใหมีความสมบูรณ
มากข้ึน 

2. องคประกอบดายอวัจนภาษา หมายถึง  สวนอ่ืน ๆ ท่ีประกอบข้ึนเปนภาพยนตรโฆษณา
นอกจากถอยคํา ขอความ และสามารถส่ือความหมายได ชวยใหโฆษณาช้ินนั้นเดนสะดุดตา           
นาสนใจ และมีความหมายลึกซ้ึงกวาการใชถอยคําโฆษณาเพียงอยางเดียว 
 อวัจนภาษาท่ีใชในภาพยนตรโฆษณาทางส่ือโทรทัศน  ไดแก  ภาพประกอบ         
เพลงประกอบ เคร่ืองหมายการคา แสง สี การเคล่ือนไหวและเสียงประกอบ เปนตน ซ่ึงเปน        
สวนสําคัญท่ีทําใหภาพยนตรมีชีวิตชีวาและนาสนใจ โดยจะขอกลาวถึงอวัจนภาษาในภาพยนตร
โฆษณาดังตอไปนี้ 
 2.1 ภาพประกอบโฆษณา เปนองคประกอบท่ีสําคัญมากในการส่ือโฆษณาทาง
โทรทัศน ภาพโฆษณาเปนภาพท่ีเคล่ือนไหวได ซ่ึงแตกตางจากภาพประกอบของส่ิงพิมพซ่ึงเปน
ภาพนิ่ง ดังนั้น จึงสามารถเลาเร่ืองราว สาธิตวิธีการและเสนอสารโฆษณาใด ๆ ดวยภาพไดดีกวา
ความสามารถในดานนี้ ทําใหส่ือโฆษณาประเภทโทรทัศนความไดเปรียบส่ือประเภทอ่ืน ๆ มาก
เพราะ   ท่ีเคล่ือนไหวจะสรางความเขาใจในตัวสาร ความจํา และความนาสนใจ ทําใหโฆษณาช้ิน
นั้นมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนโดยลักษณะของภาพประกอบในภาพยนตรโฆษณา มีดังนี้ (ปยกุล      
เลาวัณยศิริ, 2530 : 530 - 532) 
 2.1.1 ภาพแสดงบรรยากาศของเร่ือง ภาพประกอบน้ีมักจะเปนภาพกวางแสดงให
เห็นถึงบรรยากาศ หรือสถานท่ีท่ีเร่ืองราวดําเนินอยู สวนใหญจะใชเปนภาพเปดเร่ืองเพื่อใหคนดู  
รับรูอารมณกอนท่ีจะนําไปถึงจุดสําคัญของเร่ือง บางคร้ังอาจใชภาพปดเร่ือง เพื่อสรุปใหคนดูเห็น
ภาพเร่ืองราวหรือเหตุการณ รวมท้ังบรรยากาศท้ังหมดก็ได ภาพประเภทนี้จึงชวยสรางบรรยากาศ   
ท่ีสดช่ืนร่ืนรมย บรรยากาศท่ีชวนฝนเพราะภาพกวางจะไมทําใหคนดูรูสึกอึดอัด หรือเผชิญหนา   
กับ ตัวแสดง ภาพแสดงบรรยากาศนี้อาจจะเห็นตัวแสดงอยูในภาพดวยก็ได แตไมใหความสําคัญแก   
ตัวแสดงมาก ตัวผูแสดงจะเปนเพียงสวนประกอบภาพ เพื่อบอกใหรูความสัมพันธของตัวแสดงกับ
สถานท่ีเทานั้น 
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  2.1.2 ภาพตัวแสดง ภาพประกอบในงานโฆษณามักจะตองมีตัวแสดงเสมอ เพราะ
ตัวแสดงนั้น คือ ตัวแทนของผูบริโภคจะชวยใหผูบริโภคสามารถจินตนาการถึงการใชประโยชน
สินคานั้นไดอยางงายดาย เปนการบอกความสัมพันธระหวางสินคากับผูบริโภค และทําใหเร่ืองราว   
ของโฆษณาน้ันดูเปนเร่ืองใกลตัวนาเช่ือถือและดูเปนจริงเปนจังมากข้ึนตามปกติจะมีตัวแสดง           
เดน ๆ เพียงหนึ่งหรือสองคน 
  2.1.3 ภาพสินคา ภาพประกอบในโฆษณาเกือบทุกเร่ืองจะถายใหเห็นภาพโกลของ
สินคาในขนาดใหญ เห็นไดชัดเจนถึงรูปลักษณของสินคา โดยเฉพาะบนจอภาพ นิยมเรียกทับศัพท
ภาษาอังกฤษวา ภาพแพค - ชอต (pack - shot)ตามปกติจะเสนอเปนภาพสุดทายของโฆษณา       
แตโฆษณาบางเร่ืองอาจแทรกภาพแพค - ซอตไวกลางเร่ือง ในขณะท่ีกลาวถึงสรรพคุณของสินคา
แมวาภาพท่ีประกอบเปนโฆษณาจะสามารถแยกพิจารณาเปน 3 ลักษณะ ดังไดกลาวแลว แตการ
สรางงานโฆษณานั้นจะตองนําภาพท้ัง 3 ลักษณะดังกลาวมาเรียงลําดับอยางตอเนื่องสัมพันธกัน
เพื่อใหการบอกเร่ืองราวเกี่ยวกับตัวสินคามีความชัดเจนสมบูรณ และมีประสิทธิภาพสูงสุด แมวา
ภาพท้ัง 3 ลักษณะจะมีความสําคัญในตัวของมันเองโดยเฉพาะก็ตาม แตมิไดหมายความวาภาพ
โฆษณาทุกเร่ืองจะตองประกอบดวยภาพทั้ง 3 ลักษณะนี้ท้ังหมด 
 2.2 เพลงประกอบหรือดนตรีประกอบ การใชประกอบโฆษณาสามารถบอกขอมูล
และเนื้อหาเกี่ยวกับสินคาท่ีโฆษณาไดครบถวนตามเวลาที่กําหนด เพลงจะชวยประหยัดคําพูดได 
เพราะเพลงมีคุณสมบัติพิเศษท่ีสามารถส่ืออารมณ บอกสถานท่ีและบรรยากาศไดโดยไมจําเปนตอง
ใชถอยคําบอกกลาว เพลงจะสรางเอกลักษณใหแกงานโฆษณา ชวยสรางบุคลิกหรือแสดง            
เอกลักษณของตัวสินคา ชวยสรางความนาสนใจใหแกโฆษณาช้ินนั้น และชวยใหผูบริโภคจดจํา  
สินคา หรืองานโฆษณานั้นไดเร็วและแมนยํา 
 2.3 ผูนําเสนอการใชผูนําเสนอหรือมักท่ีจะเรียกกันวา พรีเซ็นเตอร ในงานโฆษณา 
ตองเกี่ยวของและสอดคลองกับประเภทของสินคาและมีบุคลิกท่ีสามารถชวยสงใหบุคลิกของสินคา
โดดเดน และสรางความนาเช่ือถือแกผูบริโภค 
 2.4 เคร่ืองหมายการคา ทําใหผูบริโภคเปาหมายสามารถที่จะจําโฆษณานั้นไวอยาง
แมยํา การแสดงเคร่ืองหมายการคาในภาพยนตรโฆษณาอาจจะนําเสนอในชวงทายของเร่ืองหรือ
แทรกในชวงท่ีกําลังมีการดําเนินเร่ือง เพื่อใหผูบริโภครูวานี่คือภาพยนตรโฆษณาสินคายี่หอใด 
 2.5 การใชสําหรับโฆษณา สีเปนสวนประกอบของภาพยนตรโฆษณาท่ีจะถายทอด
ความรูสึกเกี่ยวกับสินคาใหสัมพันธกับความรูสึกของผูบริโภค ชวยสรางบรรยากาศและอารมณรวม
เพื่อการโนมนาวใจไดเปนอยางดี เชน การใหสีภาพทองฟาท่ีชวยส่ือถึงความสดในของบรรยากาศ 
เปนตน 
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 2.6 การเคล่ือนไหวและเสียงประกอบ จะสามารถหยุดบริโภคใหเกิดความสนใจ     
ต้ังใจท่ีจะรับสารโฆษณาน้ันมากกวาส่ิงโฆษณาท่ีไมการเคล่ือนไหว หรือไมมีเสียงประกอบ        
การเคล่ือนไหวในภาพยนตรโฆษณาถือเปนส่ิงท่ีทําใหแตกตางจากส่ืออ่ืน เชน วิทยุหรือส่ือส่ิงพิมพ 
เปนตน การเคล่ือนไหวท่ีเกิดข้ึน ชวยใหผูบริโภคที่ชมภาพยนตรโฆษณามีความคลอยตามและ      
ใหความสนใจเปนพิเศษ สวนเสียงประกอบเปนการสรางข้ึนมาเพ่ือใหภาพยนตรโฆษณานั้นเปน
ธรรมชาติ ท่ีเหมือนจริงชวยใหการส่ือความหมายไดสมบูรณ และชวยสรางอารมณใหแกภาพยนตร
นั้นได 
 
 บทบาทและหนาท่ีของการโฆษณา 
 คณะกรรมการกลุมผลิตชุดวิชาหลักการโฆษณาและการประชาสัมพันธ (2532 : 95) เสนอ
บทบาทของการโฆษณาไววา มีบทบาทหลักตอกระบวนการตลาดดังนี้ 
 1. การใหขาวสาร เพื่อใหผูบริโภคไดรูจักรายละเอียดตาง ๆ เกี่ยวกับสินคาวามีรูปราง
ลักษณะ คุณสมบัติ รูปสมบัติพิเศษเดนชัด ประสิทธิภาพของสินคา ตลอดจนการใช สถานท่ี
จําหนาย ผูผลิต ฯลฯ ซ่ึงทําใหผูบริโภคสามารถคาดการณลวงหนาและเปรียบเทียบคุณคาของสินคา
ราคา เพื่อสะดวกในการตัดสินใจ 
 2. การใหความบันเทิง นอกจากการโฆษณาจะเสนอขาวสารเกี่ยวกับสินคาโฆษณายังมี
วิธีการนําเสนอขาวสารในรูปแบบตางๆ ท่ีมีความสนุกสนาน ความบันเทิงใจ ความแปลกใหม       
รวมไปถึงความตื่นเตน ความขบขัน ฯลฯ ความบันเทิงจะชวยกระตุนความสนใจของผูบริโภคใน 
จุดเร่ิมตน ชักชวนใหติดตามขาวสารโฆษณานั้นซํ้าอีกในคราวตอไปซ่ึงจะทําใหผูบริโภคจดจํา     
เร่ืองราวท่ีเปนสาระสําคัญเกี่ยวกับสินคาไดมากข้ึนและทําให ผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอสินคาดวย 
 3. การโนมนาวจิตใจ การโฆษณาชวยใหผูบริโภคจดจําช่ือสินคานั้น ยังมีบทบาทใน  
การชักจูงใหผูบริโภคเกิดความตัดสินใจการซ้ือสินคาไปทดลองใช หากเกิดความพึงพอใจใน       
คุณภาพของสินคายอมนําไปสูการซ้ือสินคานั้นตอไป การโนมนาวใจผูบริโภคใหเกิดความช่ืนชอบ
ในสินคานั้นอาจแบงเปน 2 ประเภท คือ 
 3.1 วิธีการโฆษณาท่ีมุงชักชวน ผูบริโภคเกิดความตองการสินคาประเภทใด
ประเภทหน่ึงอยางกวาง ๆ ไมจําเพาะเจาะจงวาตองเปนสินคาใดเปนพิเศษ 
 3.2 วิธีการโฆษณาท่ีมุงชักชวนผูบริโภคเกิดความตองการสินคาท่ีเจาะจง สินคา
นั้นเปนพิเศษ 

 4. การตอกย้ําความจําได งานโฆษณาสินคาแตละช้ินไมวาจะปรากฏออกมาในรูปแบบ
ใดก็ตามหรือโดยผานส่ือมวลชนและส่ืออ่ืนๆ ส่ิงท่ีเหมือนกันคืองานโฆษณาแตละช้ินจะถูกนํา
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ออกมาเผยแพรไปสูผูบริโภคซํ้ากันหลาย  ๆ คร้ังภายในระยะเวลาหนึ่ง จึงจะเปล่ียนแปลง                    
โดยออกอากาศงานโฆษณาช้ินใหมข้ึนมาทดแทนตอไป งานโฆษณาท่ีเสนอผูบริโภคหลาย ๆคร้ังนี้
จะมีสวนชวยทําใหผูบริโภคเกิดความคุนเคยกับสินคา สามารถจดจํารายละเอียดตรายี่หอ และ              
ช่ือทางการคาไดโดยท่ีผูบริโภคเกิดความคุนเคยกับสินคาสามารถจดจํารายละเอียดตรายี่หอ และ  
ช่ือทางการคาไดโดยท่ีผูบริโภคไมตองพยายามในการทองจํา ท้ังนี้เพราะอิทธิพลของการโฆษณาจะ
ชวยใหผูบริโภคเกิดการจดทันที และเปดโอกาสใหกับสินคานั้นเปนอันดับแรก ดังนั้นงานโฆษณา 
ท่ีดีจึงชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการแขงขันในตลาด 
 5. การย้ําความม่ันใจ โฆษณามีบทบาทในการย้ําความม่ันใจใหกับผูบริโภคตลอดเวลา
นั้นนับต้ังแตท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาไปทดลองใชคร้ังแรก โฆษณาจะชักจูงความสนใจเอาไว
กับสินคาเดิมตอไป แมตัดสินใจซ้ือสินคานั้นในคร้ังตอไปก็จะผูกพันกับสินคาเดิม การสรางความ
ม่ันใจดวยการโฆษณานี้ทําใหธุรกิจสามารถจําหนายสินคาของตนไดตลอดไปในระยะยาว         
ขณะเดียวกันก็จะเปนการผูกพันผูบริโภคไวกับตราสินคานั้นเปนพิเศษดวย 
 6. การประสานงานกับการสงเสริมการจําหนายรูปแบบตางๆ เชน การจักฉลากชิงโชค  
การแจกของแถม เปนตน 
 

ความสัมพันธของการโฆษณากับส่ือโทรทัศน 
 การโฆษณาจัดเปนการส่ือสารมวลชนแขนงหน่ึง เนื่องจากระบาวนการโฆษณาน้ันอาศัย
ส่ือมวลชนเปนพาหนะท่ีนําขาวสารทางโฆษณาไปยังกลุมเปาหมายผูบริโภคในทางปฏิบัติการ
ดําเนินธุรกิจตองอาศัยกระบวนการโฆษณาเปนส่ือในการนําขอมูลขาวสารผานส่ือมวลชน ซ่ึงใน  
แตละปงบประมาณจะสูงข้ึนเร่ือง ๆ 
 ดังนั้น ความสัมพันธของการโฆษณากับส่ือโฆษณาจึงไมสามารถแยกออกจากกันได   
ตราบใดท่ีผูประกอบการคา และผูดําเนินธุรกิจท่ัวไปยังตองอาศัยกระบวนการโฆษณาโดยเฉพาะ
อยางยิ่งส่ือวิทยุโทรทัศน ซ่ึงบริษัทผูผลิตและนักโฆษณาจะนิยมใชเนื่องจากมีขอดีเหนือส่ืออ่ืนๆ    
ดังนี้ (เสรี วงษมณฑา, 2532 : 299 -300) 
  1. เปนส่ือท่ีใหท้ังภาพและเสียง ตลอดจนการเคล่ือนไหว ซ่ึงมีลักษณะพิเศษกวาส่ืออ่ืนๆ 
และยังชวยใหจดจําขาวสารตาง ๆ ไดเปนอยางดี 
  2. เปนส่ือท่ีไมมีขอจํากัดในการสรางงานโฆษณาและใชไดกับสินคาและบริการทุก 
ประเภท เนื่องจากมีคุณสมบัติของสรางสรรคท่ีครบถวนเกี่ยวกับภาพ เสียง และการเคล่ือนไหว 
  3. สามารถเขาถึงผูบริโภคไดมากและคาใชจายเฉล่ียตอหัวจะถูกกวาส่ือประเภทอ่ืน 
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  4. เนื้อหาของรายการโทรทัศนสามารถเจาะกลุมเปาหมายไดชัดเจน ทําใหการโฆษณา
เขาถึงกลุมเปาหมาย 
  5. ผูบริโภคมีความภักดีตอรายการสูง คือ ติดตามชมอยูเสมอทําใหไดรับสารโฆษณา
อยางตอเนื่อง 
 6. เวลาชมโทรทัศน ผูชมมักจะสนใจอยางจริงจังเม่ือเทียบกับการฟงวิทยุ และเม่ือมีการ
ตัดชวงโฆษณา ภาพ และเทคนิคของโทรทัศนก็ยังตรึงผูชมใหชมตอไปไมเหมือนวิทยุท่ีมีเสียง       
ไมดึงดูดความสนใจ จึงอาจเปล่ียนสถานีไดเม่ือมีโฆษณา 
 7. ซ้ือขายเวลาในโทรทัศน สามารถเคล่ือนยายเวลาโฆษณาไปหากลุมเปาหมายไดดีกวา
นิตยสารหรือรายการเหมาทางวิทยุ ทําใหเกิดประสิทธิภาพในการจัดทําตารางลงส่ือไดดีกวา 
 8. ความสนใจในโฆษณาทางโทรทัศนจะไมข้ึนอยูกับความยาวไมวาจะเปน 15 วินาที 
30 วินาที หรือ 60 วินาที ถาเปนงานสรางสรรคท่ีดีแลว ก็จะไดรับความสนใจพอๆ กันในขณะท่ี
หนังสือพิมพ หรือนิตยสารนั้น การโฆษณาเต็มหนาจะไดรับสนใจมากกวา 
 
 เทคนิคการนําเสนองานโฆษณา 
 เสรี วงษมณฑา (2540 : 112) ไดกลาวถึงเทคนิคการนําเสนองานโฆษณา วาเปนยุทธวิธี
ในการนําเสนองานโฆษณาซ่ึงมีมากมายและผูคิดสรางสรรคเพิ่มข้ึนอยูเสมอ เทคนิคการนําเสนอ
งานโฆษณาจึงไมมีขอบเขตจํากัด เทคนิคการนําเสนองานโฆษณาท่ีนํายมใชกันอยูท่ัวไปมี ดังนี้ 
 1. สินคาเปนพระเอก เปนการนําสินคาท่ีเดน ๆ มาทําโฆษณาโดยไมใชผูนําเสนอใช    
แตสินคาเพียงอยางเดียว เทคนิคการนําเสนองานโฆษณาประเภทน้ี เหมาะกับสินคาท่ีสวยงาม ดูดี     
นาสนใจ มีจุดเดนของตัวสินคา เชน ตู เย็น โทรทัศน รองเทา กระเปา เ ส้ือผา แหวนเพชร 
คอมพิวเตอร ฯลฯ 
 2. ใชผูนําเสนอ เหมาะกับตัวสินคาท่ีไมนาในใจนัก ไมมีแบบท่ีสวยงาม และไมโดดเดน
เทาท่ีควร การใชผูนําเสนอเขารวมในการโฆษณาจะยึดหลักปรัชญาท่ีวา มนุษยสนใจมนุษยดวย
กันเอง เม่ือมนุษยสนใจมนุษยดวยกัน ผูทําโฆษณาตองหาบุคคลท่ีนาสนใจมาเปนผูนําเสนอสินคา
นั้น เชน แชมพู ผงซักฟอก ยากันยุง ฯลฯ รูปแบบของสินคาเหลานี้ไมสวยงาม ไมมีความสนุกสนาน
ในตัวสินคาท่ีจะนํามากลาวถึง จึงตองใชผูนําเสนอมาสรางความสวยงามและความนาในใจให
ผูบริโภคหันมาสนใจและพิจารณางานโฆษณา 
 3. การใชบุคคลท่ีใชสินคารับรอง การที่ใชผูนําเสนอท่ีเคยใชสินคานั้นแลวออกมายืนยัน
เปนพยาน วาสินคาชนิดนี้ดี และเชิญชวนใหประชาชนหันมาใชสินคา การใชบุคคลท่ีใชสินคา      
รับรองสามารถใชไดหลายแบบ เชน ใชชาวบานธรรมดาออกมารับรองสินคาท่ีใช คือการใช       
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ชาวบานผูท่ีใชสินคานั้น ๆ มานําเสนอตัวสินคา หรือการใหคนท่ีมีช่ือเสียงมาเปนบุคคลท่ีใชสินคา
รับรอง เชนใชดารา นักวิชาการ ท่ีมีช่ือเสียงเปนท่ีรูจักและเปนผูท่ีใชสินคานั้นมานําเสนอ 
 4. เส้ียวหนึ่งของชีวิต เปนการนําเสนอในส่ิงท่ีเกิดข้ึนไดในชีวิตจริง ซ่ึงส่ิงเหลานี้เกิดข้ึน
ในชีวิตประจําวันแนนอน เปนเส้ียวหนึ่งของชีวิต ถือวาเปนการโฆษณาท่ีสามารถสรางความรูสึก
รวมไดเปนอยางดี คนดูจะมีความรูสึกวา เราเคยอยูในสถานการณเชนนี้ ซ่ึงการท่ีคนดูเช่ือวาเคยอยู
ในสถานการณเชนนี้ ทําใหคลอยตามไดในลําดับตอไปวาสินคาท่ีโฆษณานั้นสามารถชวย แกปญหา
ใหได เชน โฆษณายาแกปวดทอง มีภาพคนรับประทานอาหารมาก พอกลับมาถึงบานแลว             
รับประทานยาแกปวดทองก็จะหาย 
 5. การชี้ใหเห็นผลประโยชนสินคาในลักษณะเกินจริง การนําเสนองานโฆษณาประเภท
นี้จะตองนําเสนอส่ิงท่ีเกินความเปนจริง โดยไมไดมีจุดมุงหมายใหคนดูเช่ือแตตองการท่ีจะใหคนดู  
รูสึกวางานโฆษณาช้ินนั้นเดนกวางานโฆษณาอ่ืน ๆ เชน โฆษณารถยนตท่ีสามารถไตข้ึนเนินหิน
หรือลงบันไดเปนข้ันๆ ได 
 6. กอนใช - หลังใช เปนการเปรียบเทียบการทํางานของสินคาระหวางกอนใชสินคา 
และภายหลังการใชสินคานั้น จะใชกับสินคาท่ีผลลัพธข้ันสุดทายท่ีชัดเจนจากลักษณะกอนใช เชน 
หองน้ําท่ีสกปรกกลายเปนหองน้ําท่ีสะอาดเม่ือใชผลิตภัณฑลางหองน้ํา คนอวนท่ีมีน้ําหนักมาก
กลายเปนคนผอมและรูปรางดีเม่ือรับประทานชาสมุนไพร คนท่ีเปนสิวหายจากการเปนสิวเม่ือใช
ครีมรักษาสิว หรือโฆษณาครีมทาผิวท่ีมีมอยสเจอรไรเซอร เม่ือใชแลวผิวจะคอยขาวข้ึน 
 7. ชุดของปญหา เปนวิธีการนําเสนอปญหาหลายปญหามาเรียงซอนกัน ซ่ึงปญหา       
ดังกลาวนั้นสามารถแกปญหาไดดวยสินคาท่ีโฆษณา เม่ือไรก็ตามท่ีมีปญหาสินคาจะสามารถ        
แกปญหาได สินคามีความสามารถในการทําอะไรไดหลายๆ อยางซ่ึงโฆษณาในแนวน้ี เปนการ
สะทอนความสามารถในการแกปญหาไดหลายประการ เชน เคร่ืองปน อาหาร ไฟฟา สามารถ      
บดปนอาหารได ยาหมองสามารถทาแกเคล็ดขัดยอก แกคัน แกปวด แกเม่ือยหรือใชดมเปนแก    
เปนลมได 
 8. การเปรียบเทียบระหวางสองสินคา วิธีการนําเสนอโฆษณาแบบนี้เหมาะกับสินคา     
ท่ีกําลังแยงสวนแบงตลาดและมีขอดีอยางชัดเจน  เชน  บริษัทรถยนตจากประเทศเกาหลี          
ตองการเขามาตีตลาดรถยนตนั่งขนาดเล็ก ซ่ึงรถญ่ีปุนเปนเจาตลาดในเมืองไทย หากบริษัทรถยนต
เกาหลีม่ันใจในสินคาของตนเองวามีคุณภาพดีจริง วิธีการตอสูท่ีไดผลคือ การเปรียบเทียบสินคา คือ
การขนาดของรถเปรียบเทียบประสิทธิภาพ แรงมาหรืออุปกรณ กับของอีกยี่หอหนึ่งใหเห็นชัดเจน
วาเปรียบเทียบอยางไร 
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 9. การสาธิตเปนการแสดงวิธีการทํางานของสินคาเพื่อแสดงเห็นประสิทธิภาพท่ีชัดเจน 
เพราะถากลุมเปาหมายเห็นประสิทธิภาพของสินคานั้นชัดเจนแลวจะเกิดความเช่ือถือและอยากซ้ือ
สินคานั้น ในการสาธิตนั้นสามารถทําไดหลายวิธีดวยกันเชน 
 - การสาธิตเชิงเปรียบเทียบ มักใชในการนําเสนอในกรณีท่ีไมสามารถนําของจริง
มาแสดงใหดูไดจึงตองใชการเปรียบเทียบเชน การโฆษณาผาอนามัยท่ีใชสีน้ําเงินสาธิตใหดู          
ผาอนามัยนั้นมีคุณสมบัติไมซึมเปอนและไมไหลยอนกลับ 
 - การสาธิตเชิงปฏิบัติการ เปนการสาธิตใหเห็นลักษณะการปฏิบัติการเพื่อแสดง
ถึงคุณสมบัติของสินคา เชน โฆษณาแปงเด็กท่ีมีการสาธิตโดยหยดน้ําลงไปบนผิวเด็กท่ีทาแปงแลว
น้ําไมเกาะติดผิว แสดงใหเห็นถึงคุณสมบัติการปองกันเปยกช้ืนของแปงนั้น 
 - การสาธิตเกินจริง เปนการสาธิตท่ีไมสามารถเปนจริงไดในทางปฏิบัติ หรือ    
การนําไปใชจริง การนําตูเย็นไปตั้งยังสถานท่ีมีความรอนท่ีสุดแลวเม่ือเปดตูเย็นออกมาอาหารท่ีแช
ไวก็ยังคงสดและเย็นหรือกาวท่ีมีคุณสมบัติทนจนสามารถนําคนไปแปะติดกับขางฝาผนังได 
 - การสาธิตแบบกราฟฟก ใหกับส่ิงท่ีไมสามารถมองเห็นไดดวยตาเปลาอาจจะอยู
ภายในสาธิตใหเห็นภายนอกไมได เชน การสาธิตการไหลเวียนของน้ํามันเคร่ืองท่ีมีการเคล่ือนไหว
เร็วมากและนํ้ามันเคร่ืองเขาไปทํางานเพื่อปกปองคุมครองเคร่ืองยนตกลไกซ่ึงตองใชการผา
เคร่ืองยนตและการใชสาธิตแบบกราฟฟกเขามาชวยจึงจะสามารถเห็นภาพได 
 - การนําสินคาไปทดสอบ การนําเสนองานโฆษณาประเภทนี้จะตองมีการนํา     
สินคาไปทดสอบเพื่อแสดงใหเห็นคุณสมบัติของสินคา เชน โฆษณานาฬิกาท่ีตองการแสดงถึง     
คุณสมบัติของความคงทน จึงทดสอบโดยการทุบนาฬิกา หรือโฆษณาโทรศัพทมือถือท่ีทําหลน      
กี่คร้ังก็ไมแตกและเสียหาย 
 10. บทความโฆษณา เปนการนําเสนอเทคนิคงานโฆษณาในรูปแบบของบทความ         
ท่ีพรรณนาถึงรายละเอียดหรือขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีลงโฆษณาในรูปแบบของบทความเชิง   
วิชาการที่ใหความรูและประโยชนแกผูอานโฆษณา 
 11. แฟนตาซี เปนการนําเสนอแบบความฝนท่ีไมเปนจริง การนําเสนอแบบแฟนตาซี   
จะเปนเร่ืองเหมือนในเทพนิยายเพอฝน มีการเขาไปในความฝน ความสวยงาม เพื่อขายความ
ตองการ ขายความปรารถนา ในรูปแบบท่ีสวยงาม สีสันสดใส การโฆษณาสินคาประเภทสวยงาม
สามารถใชโฆษณาแบบแฟนตาซีในการนําเสนอได 
 12. เชิงสัญลักษณ เปนการสรางสัญลักษณบางส่ิงเปนตัวแทนของสินคา เชน การใช
ดอกบัวแทนธนาคารกรุงเทพ ดอกบัวบานสะพร่ังไปท่ีไหนก็จะมีสาขาของธนาคารอยู ท่ีนั่น 
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ธนาคารไทยพาณิชยมีสัญลักษณใบโพธ์ิท่ีมีการแผกิ่งกานสาขาท่ีตองการจะสะทอนความแข็งแกรง  
ความม่ันคงของธนาคาร 
 13. แบบอุปมาอุปมัย เปนการนําส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีมีคุณสมบัติคลายคลึงกับสินคาของเรา
มาเปรียบเทียบ เปนการหาคําหรือตัวอยางท่ีชัดเจนมาสะทอนกับสินคาท่ีเขาใจยากเพราะฉะน้ัน     
ถาผูบริโภคไมเขาใจสินคาของเราแตผูบริโภคเขาใจคุณสมบัติของส่ิงท่ีนํามาเปรียบเทียบก็จะทําให
เขาใจไดชัดเจนข้ึน เชน กระดาษชําระท่ีมีความนุมจะเปรียบเทียบกับสําลีเปรียบเทียบกับขนสัตว 
เปรียบเทียบกับปุยนุน 
 จะเห็นไดวา เทคนิคการนําเสนองานโฆษณาท่ีมีอยูหลายประเภทนั้น ไดถูกนํามาใชและ
สรางสรรคเพิ่มเติมเพื่อเปนเทคนิคใหมๆ ท่ีจะนําเสนอสินคาเพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภคและ
กอใหเกิดพฤติกรรมการบริโภคข้ึน โดยท่ีผูสรางสรรคงานโฆษณาจะวางแผนการโฆษณาเพ่ือให  
เขาถึงกลุมผูบริโภค และคัดเลือกเทคนิคการนําเสนองานโฆษณาท่ีเหมาะสมกับตัวสินคาโดยมุงหวงั
ใหเกิดพฤติกรรมการบริโภคข้ึน 
 
  บทบาทของวิทยุโทรทัศนในการเผยแพรขาวสาร 
  เนื่องจากวิทยุโทรทัศนจัดเปนส่ือมวลชนประเภทหนึ่ง ซ่ึงนับวันจะมีบทบาทตอ        
การดําเนินชีวิตประจําวันของประชาชนมากยิ่งข้ึน วิทยุโทรทัศนเปนส่ือสารมวลชนประเภทท่ี       
ไดรับดวยการเห็นและการฟง มีการจําแนกคุณสมบัติไวดังตอไปนี้ 
  1. วิทยุโทรทัศนมีความสามารถในการสงสารไปยังผูรับสารไดคราวละมาก ๆ โทรทัศน
สามารสรางความเขาใจใหเกิดข้ึนกับผูรับไดรวดเร็วกวาวิทยุและส่ือส่ิงพิมพ โดยที่ผูรับสารไมตอง
ผานข้ันตอนของการตีความจากประโยคท่ีไดอานเหมือนหนังสือพิมพหรือเสียงท่ีไดรับฟงจากวิทยุ 
และประการสําคัญก็คือ  วิทยุโทรทัศนสามารถเขาถึงผู รับสารไดคราวละมาก  ๆ  ตามขีด
ความสามารถของอุปกรณเคร่ืองสงและเทคโนโลยีซ่ึงในปจจุบันไดพัฒนาไปอยางมาก สามารถ
ถายทอดรายการตาง ๆ ผานดาวเทียมไปยังผูชมพรอม ๆ กัน คอนโลกไดอยางมีประสิทธิภาพ 
        2. การหมุนเวียนของสารวิทยุโทรทัศนมีความรวดเร็วในการสงสาร ผูสงสารสามารถ
สงสารไปยังผูรับสารไดในทันที เชนการถายทอดสดรายการตาง ๆ อยางไรก็ตาม ก็มีขอจํากัดใน
เร่ืองความสะดวกของผูรับสาร เพราะผูรับสารไมสามารเลือกชมไดในเวลาท่ีตนตองการ ตองรอชม
รายการตามท่ีทางสถานีกําหนดเวลาออกอากาศ 
    3. ผลสะทอนกลับของสารวิทยุโทรทัศนจะไดรับผลสะทอนกลับท่ีเปนคําพูดจากบท
วิจารณ เชนคําวิจารณผานจดหมาย โทรศัพท สวนผลสะทอนกลับท่ีไมเปนคําพูดนั้น ไดแกจํานวน
ท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลงของโฆษณา หรือจํานวนผูชมรายการ  
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  4. รายไดของส่ือมวลชน วิทยุโทรทัศนสวนใหญมีรายไดจากการโฆษณา ซ่ึงจะมีคาเชา
เวลาสูงมาก จึงทําใหรายการตาง ๆ ตองทําการผลิตรายการตาง ๆ ออกมาอยางมีประสิทธิภาพ 
สามารถสรางความนิยมแกผูชมไดมาก เพื่อจะไดมีผูอุปถัมภรายการมากข้ึนดวย ทําใหสงผลกระทบ
ตอการเผยแพรขาวสารท่ีเปนประโยชนตอสังคม เชนการรณรงคเพื่อสังคมในเร่ืองตาง ๆ เนื่องจาก
คาใชจายท่ีสูงมาก นอกจากจะเปนนโยบายของแตละสถานี อยางไรก็ตามเวลาที่ออกอากาศก็มักจะ
เปนเวลาท่ีมีผูชมจํานวนนอย ท้ังนี้เพราะคาเชาเวลาท่ีถูกกวานั่นเอง  
        5. การใหน้ําหนักความสําคัญของสาร   วิทยุโทรทัศนจะใหสาระในดานความบันเทิง
เปนสําคัญ มีการนําเสนอขาวบาง แตเม่ือเทียบเปนสัดสวนแลวนับวาไมมากนัก 
 
  ผลกระทบของวิทยุโทรทัศนตอพฤติกรรมของปจเจกบุคคล 
        คอมสตอค และคณะ (Comstock, 1981) ไดสรางแบบจําลองข้ึนเพื่ออธิบายผลของการ
ส่ือสารท่ีเกิดข้ึนตอพฤติกรรมของปจเจกบุคคล ซ่ึงสามารถชวยทํานายผลท่ีเกิดข้ึนในกรณีตาง ๆ 
โดยใชขอคนพบที่ไดจากการวิจัย รวมเขากันกับทฤษฎีเกี่ยวกับสภาพเง่ือนไขท่ัวไปอันเกิดข้ึน
ภายใตเง่ือนไขตาง ๆ ซ่ึงเรียกกันวา แบบจําลองเชิงจิตวิทยา คําอธิบายอยางงายของแบบจําลอง            
เชิงจิตวิทยาของ คอมสตอค วาดวยผลของโทรทัศนท่ีมีผลตอพฤติกรรมของบุคคล เปนไปตาม      
คําอธิบายตอไปนี้  
        ปจเจกบุคคลคนหน่ึงดูรายการวิทยุโทรทัศนรายการหน่ึง ท่ีเกี่ยวกับการแสดงพฤติกรรม
อยางหน่ึง ก็จะไดรับส่ิงท่ีเขาสูระบบการรับรูอันเกี่ยวของโดยตรงกับพฤติกรรมท่ีเปนไปไดหลาย
อยาง สําหรับจุดมุงหมายของแบบจําลองน้ี ส่ิงสําคัญท่ีเขาสูระบบการรับรูก็คือ การแสดงบทบาท
ของการกระทําอยางใดอยางหนึ่ง (การแสดงวิทยุโทรทัศน) ส่ิงท่ีเขาสูระบบการรับรูอยางอ่ืน ๆ ก็คือ
ระดับของความนาต่ืนเตน การปลุกเรา ความดึงดูดใจ ความนาสนใจ และเหตุจูงใจท่ีจะกระทํา     
อันเกี่ยวเน่ืองมากับการนําเสนอของรายการนั้น ๆ (เรียกรวม ๆ ก็คือ การปลุกเราทางวิทยุโทรทัศน) 
และการกระทําตาง ๆ ท่ีเปนไปไดอยางอ่ืน ๆ ของพฤติกรรมทางโทรทัศนท่ีอยูในบริบทเดียวกัน 
(ทางเลือกท่ีเปนไปไดจากวิทยุโทรทัศน) นอกจากนี้ เราอาจพิจารณาดวยวาผลที่ตามมาของ          
การกระทําสําคัญ ๆ ตามท่ีแสดงทางโทรทัศนท้ังทางตรง หรือทางออมก็ดี (ผลท่ีไดรับจากวิทยุ    
โทรทัศน) และระดับของการสวมบทบาทอยางสมจริงก็ดี (ความจริงท่ีรับรูจากวิทยุโทรทัศน)     
ลวนเปนส่ิงท่ีเขาสูระบบการรับรูตามประเด็นของการพิจารณานี้ดวย ขอเสนอท่ีถือวาเปนศูนยกลาง
ของแบบจําลองนี้คือ การถายทอดบทบาทของการกระทําอยางหน่ึง นาจะนําไปสูการเรียนรูถึง     
การกระทํานั้นไดมาก ยิ่งการกระทํานั้นเปนลักษณะท่ีทําใหรับรูไดงายสําหรับปจเจกบุคคลเพียงใด 
(กลาวคือ ยิ่งมีความสําคัญทางจิตวิทยาเพียงใด) ก็ยิ่งมีอํานาจในการปลุกเรามากข้ึนเพียงนั้น และยิ่ง
เปนการกระทําท่ีสําคัญเดนชัดมากในบรรดาพฤติกรรมการแสดงท้ังหมด ท่ีบุคคลอาจรับได 
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สถานการณการโฆษณาเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล   
 การโฆษณาสินคาประเภทเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลท่ีปรากฏทางโทรทัศนอยูในขณะน้ีมี
การแขงขันสูงมากข้ึน และในระยะเวลาที่ผานมาธุรกิจเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลมีการขยายตัวและ    
เติบโตในอัตราท่ีสูงข้ึน ซ่ึงจะเห็นไดจากมูลคาโฆษณาเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลของประเทศไทย        
ในชวงป 2542 - 2545 เฉล่ียสูงกวาสองพันลานตอป โดยในป 2542 มีมูลคา 1,891.7 ลานบาท          
ป 2543 มีมูลคา 2,751.6 ลานบาท ป 2544  มีมูลคา 2,191.6 ลานบาท ป 2545 มีมูลคา 2,360.4 ลาน
บาท (ศิริโสภาคย บูรพาเดชะ, 2550) และเม่ือวิเคราะหงบประมาณในการโฆษณาแยกตามประเภท
สุรา พบวาเบียรมีการใชงบประมาณสูงท่ีสุด รองลงมาคือ วิสกี้ และบร่ันดี เฉพาะเบียรมีคา           
การโฆษณาระหวาง 1,339.0 - 1,849.9 ลานบาท ในชวงป 2543 - 2545 การทุมโฆษณาเบียรดังกลาว 
สอดคลองกับยอดขายและการดื่มเบียรท่ีเพิ่มข้ึนของคนไทยอยางตอเนื่อง เฉพาะอัตราการบริโภค
เบียรตอหัวตอปเพิ่มข้ึนในป 2546 เทียบเทากับ ป 2532 มากกวา 8 เทา จากอัตราเฉล่ีย 4.4 ลิตร       
ตอคน ในป 2532 เพิ่มข้ึน 39.4 ลิตรตอคนในป 2546 (ยงยุทธ ขจรธรรมและคณะ, 2547) 

  การโฆษณาแอลกอฮอลจําแนกออกเปน 7 ประเภทส่ือ ในจํานวนนี้ การโฆษณาผานส่ือ
โทรทัศนยังคงเปนส่ือโฆษณาโฆษณาท่ีใชงบประมาณและจํานวนคร้ังในการเผยแพรสูงท่ีสุด       
คิดเปน 67.14% ของการโฆษณารวมทุกส่ือ เนื่องจากเปนส่ือท่ีสามารถเขาถึงประชาชนจํานวนมาก 
และบอยคร้ังมากท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบรวมกับส่ือมวลชนในชองทางอ่ืน รอยละ 85 ของประชาชน
ท่ัวประเทศท่ีมีอายุ 15 ปข้ึนไปสามารถเขาถึงส่ือโทรทัศนไดในชีวิตประจําวัน ในขณะท่ีเขาถึง      
ส่ือปะเภทอ่ืน ๆ ในสัดสวนท่ีนอยกวากันมาก (ธนวดี บุญลือ, 2549) 
 
แนวคิดและสถานการณเก่ียวกับการรณรงค 
 การรณรงคเร่ิมมีบทบาทในประเทศโลกท่ีสามเม่ือทศวรรษท่ี 19 (1960-1970) เพื่อสราง
ความเปล่ียนแปลงใหเกิดการข้ึนแกสมาชิกของสังคม ซ่ึงอาจเปนเพียงกลุมสังคม ชุมชนขนาดเล็ก 
ไปจนถึงประชากรท้ังหมดของประเทศ โดยการเปล่ียนแปลงตองใหเกิดข้ึนจําตองอาศัยพลัง       
ของมวลชน ไมเฉพาะปจเจกบุคคลใดบุคคลหน่ึง ในการรับรูขาวสาร เปล่ียนแปลงทัศคติและ    
พฤติกรรม ไปตามวิธีท่ีโครงการรณรงคนั้นๆ ตองการ ทําการรณรงคโครงการหนึ่งจึงมีแนวคิด
ทฤษฎีเกี่ยวกับการส่ือสารรองรับอยูเปนจํานวนมาก  
 การส่ือสารผลักดันใหเกิดการขับเคล่ือนทางสังคม ท่ีจํานํามาสูการเปล่ียนแปลงและ  
เปนท่ียอมรับวา การส่ือสารเปนอาวุธหลักในการดําเนินการรณรงค (ศิรรัตน บุญถนอม, 2547)  
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 บุษบา สุธีรธร (2530) ไดความหมายของการรณรงคไววาเปนโครงการท่ีจัดข้ึนเพื่อ โดย
ใชการ ส่ือสารในลักษณะของการประชาสัมพันธ เปนเคร่ืองมือในการถายทอดสาร ผานส่ือหรือ   
กิจกรรมประเภทตางๆหลายรูปแบบ พรอมกันอยางตอเนื่อง  โดยทุกส่ือหรือกิจกรรมจะเนนไปถึง
ประเด็นในการรณรงคประเด็นเดียวกัน ท้ังนี้โดยมีจุดมุงหมายจะใหกลุมเปาหมายเกิดความ
ตระหนักในประเด็น ท่ีโครงการตองการนําเสนอ หรือกระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความสนใจ     
ในประเด็นนั้น หรือตองการสรางความปรารถนาท่ีจะเขารวมกิจกรรมและตัดสินใจรวมกันก็ได 
 ดังนั้นจึงพอสรุปไดวา การรณรงคคือเจตนารมณของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง หรือของ   
กลุมบุคคล องคกรท้ังภาครัฐและเอกชน ท่ีจะทําการส่ือสารกับกลุมบุคคล หรือสาธารณชน โดยมี 
วัตถุประสงคอยางชัดเจน เพื่ออิทธิพลตอความคิด ความเชื่อ และพฤติกรรม ของบุคคล กลุมบุคคล
เหลานั้น โดยใชการส่ือสารเปนตัวนํา 
 
สถานการณการรณรงคการเลิกดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล 

  การโฆษณาเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล เปนการสรางความเสียหายใหกับสังคม จากขอมูล        
ในป 2544 คนไทยเสียชีวิตจากการเกิดอุบัติ เหตุจราจร 12,544 คน บาดเจ็บอีก 946,900 คน
สรางความเสียหายทางเศรษฐกิจทางประมาณ 122,400 -189,040 ลานบาท หรือรอยละ 2.25-3.48 
ของGDP ในป2545 ซ่ึงนับวาสูงประมาณเทาตัวเม่ือเทียบกับประเทศอ่ืนๆ ท่ีอยูท่ีรอยละ 1-2 ของ 
GDP โดยรอยละ 26 เกิดจากการ “เมาแลวขับ” นอกจากนี้หากรวมเขากับความสูญเสียอ่ืนๆ อันเปน
ผลมาจากการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล เชน การเกิดโรคตับ โรคกระเพาะอาหาร และความรุนแรง 
ในครอบครัว ตัวเลขทางเศรษฐกิจจากสุราเพ่ิมสูงข้ึนหลายหม่ืนลานบาทตอป (ธนวดี บุญลือ, 2549) 
 ประเทศไทยกําหนดมาตรการทางกฎหมาย เพื่อปองกันและแกไขปญหาการดื่ม            
ท่ีมีแอลกอฮอลหลายดาน ซ่ึงจะเห็นไดจาก มติคณะรัฐมนตรี วันท่ี 27 กรกฎาคม 2547 เห็นชอบ           
มาตรการรณรงคและควบคุมการบริโภคเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล และใหกองทุนสนับสนุน        
การสรางเสริมสุขภาพ (สสส.) พิจารณาจัดสรรงบประมาณสนับสนุนการดําเนินการตามมาตรการ
กําหนดใหวันอาทิตยเปนวันครอบครัวแข็งแรง (Healthy Family Day) ของประเทศไทย โดยให
หนวยงานราชการที่เกี่ยวของหามาตรการควบคุมและรณรงคใหมีการงดด่ืมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล 
บุหร่ี รวมทั้ง อบายมุขส่ิงเสพติดอ่ืนๆ ท่ีทําลายสุขภาพคนไทย ตลอดจนสงเสริมใหประชาชน       
แตละครอบครัว มีกิจกรรมรวมกัน เพื่อสรางความอบอุนในครอบครัวทุกวันอาทิตยซ่ึงเปน           
วันหยุดราชการ มาตรการนี้เปนหลักการท่ีดี แตในทางปฏิบัติยังไมไดดําเนินการอยางจริงจัง   
(สํานักงานเครือขายองคกรงดเหลา, 2548) 
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แนวคิดเก่ียวกับการเปดรับ 
 1. กระบวนการเลือกสรร (Selective Process) 

 ในการเปดรับขาวสารตาง ๆ ผู รับสารยอมมีกระบวนการเลือกสรร  (Selective 

Process) ซ่ึงแตกตางกันไปตามสถานการณ ความตองการ ความเช่ือ ทัศนคติ ความรูสึกนึกคิด ฯลฯ
ท่ีไมเหมือนกันของแตละบุคคล กระบวนการดังกลาวประกอบดวย (พีระ จิระโสภณ, 2529) 
  1.1 การเลือกเปดรับหรือเลือกสนใจ (Selective Exposure or Selective 

Attention) หมายถึง การที่ผูรับสารจะเลือกสนใจหรือเปดรับสารจากแหลงใดแหลงหนึ่ง โดย
บุคคลมักจะแสวงหาขาวสารเพื่อสนับสนุนทัศนคติเดิมท่ีมีอยูและหลีกเล่ียงขาวสารที่ขัดแยงกับ
ความรูสึกนึกคิดเดิมของตนเอง ท้ังนี้เพราะรับขาวสารท่ีไมลงรอยกับความเขาใจหรือทัศนคติเดิม
ของตนนั้นกอใหเกิดความไมสมดุลทางจิตใจ  หรือความไมสบายใจท่ีเรียกวา  Cognitive 
dissonance 
  1.2 การเลือกรับรูหรือตีความหมาย (Selective Perception of Selective 

Interpretation) คือเม่ือบุคคลรับขาวสารท่ีนาสนใจแลวก็ตีความหมาย ความเขาใจ ทัศนคติ 
ประสบการณการ ความเชื่อ ความตองการ ความคาดหวัง แรงจูงใจ ตามสภาวะรางกาย สภาวะทาง
อารมณและจิตใจ  
  1.3 การเลือกจดจํา (Selective Retention) คือ บุคคลจะเลือกจดจําขาวสารเฉพาะท่ี
ตรงกับความสนใจ ความตองการและทัศนคติของตนเอง บุคคลอื่นตาง ๆ จะมีพฤติกรรมในการ
เปดรับขาวสารดวยสาเหตุตาง ๆ ไดแก 
   - ความเหงา เพราะมนุษยตองการมีเพื่อน ไมสามารถอยูไดโดยลําพัง           
ตองหันมาส่ือสารกับผูอ่ืน 
   - ประโยชนใชสอย (Self aggrandizement) โดยรับรูขาวสารเพื่อประโยชน
ของตน อาจจะไมไดรับความรู ความสนุกสนาน ความสุขกายสบายใจ 
   - สาเหตุจากตัวส่ือซ่ึงมีลักษณะกระตนชี้นํา ทําใหผูรับสารตองการไดรับขาว
นั้น ๆ เชน คนดูโทรทัศนแทนการออกนอกบาน เปนตน 
 2. การประมวลขาวสาร (Information Processing Theory)  
 การประมวลขาวสารอธิบายกระบวนการของความสัมพันธระหวางส่ิงเราท่ีเกิดข้ึน    
จากความตองการขาวสารนําไปสูการเปดรับขาวสาร การเลือกสรรขาวสาร การยอมรับขาวสาร และ
การจดจําขาวสาร ซ่ึงมีข้ันตอนดังตอไปนี้ 
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  2.1 การเราความตองการขาวสาร (Need Arousal) เปนภาวะที่ผูรับสารรูสึกวา      
มีความจําเปนท่ีจะตองรับขาสารมาสนองความอยากรูอยากเห็น ซ่ึงเกิดจากการรูสึกขาดแคลน     
ขาวสารทางกายภาพ และทางจิตวิทยา ดังนั้น จึงมีเง่ือนไขของการสรางความตองการขาวสาร 
  2.2 การกระตุนใหเกิดการเปดรับขาวสาร (Stimulus Exposure) เปนข้ันตอนตอมา
เม่ือผู รับสารมีการเรงเราให เกิดความอยากรูอยากเห็นในขาวสารท่ีรู สึกขาดแคลนจึงเกิด              
พฤติกรรมการเปดรับขาวสารไปตามแรงกระตุน ถาผูรับสารมีความตองการเชนไรก็จะอยูสงแรงให
เกิดการเปดรับไปในทางนั้น จึงจะตรงกับชองทางการส่ือสาร (Chanel) ของแรงกระตุน 
  2.3 การเลือกสรรขาวสาร (Selectivity) เปนข้ันตอนตอมาหลังจากผูรับสาร        
ถูกกระตุนใหเกิดการเปดรับขาวสารจากชองทางตาง ๆ ไหลเวียนเขามา ซ่ึงมีจํานวนมากเกินกวา
ความตองการที่จะเปดรับขาวสาร ทําใหผูรับสารตองคัดเลือกขาสารจากความสนใจความชอบ และ   
โยชนท่ีคาดวาจะไดรับ ถาปรากฏวาขาวสารที่ไหลเขามาขัดแยงกับความเช่ือท่ีมีอยู ผูรับสารจะ
ปฏิเสธขาวสารนั้น 
  2.4 การรับรูการกระตุน (Perception of Stimuli) เปนการตีความหมาย       
จากประสบการณของผูรับสาร ซ่ึงเปนการจัดลําดับความสําคัญของขาวสารและเรียงเนื้อหาขาวสาร
ใหมตามความตองการและความเช่ือของแตละบุคคล ข้ันตอนนี้ผูรับสารไดกล่ันกรองขาวสาร      
จนเกิด การยอมรับและนําขาวสารไปใชประโยชนแลวจนเกิดการใหคุณคาของขาวสารจาก
ประสบการณของผูรับขาวสารเอง 
  2.5 การจดจําขาวสาร (Memory) เปนข้ันตอนสุดทายของการประมวลขาวสารที่   
ผูรับสาร เลือกท่ีจะจดจําขาวสารท่ีสอดคลองกับความตองการ การไดรับแรงกระตุน การนําไปใช
ประโยชนและการประเมินคุณคาของขาวสาร  การจดจําขาวสารสะทอนกลับไปกลับมา          
ระหวางการรับรูจากกระตุนและการเปดรับขาวสาร ซ่ึงเปนการไหลเวียนขาวสารจากการเรงเราของ
ความตองการและความจดจําเปนทีจะไดขาวสารมาสนองความอยากรูอยากเห็น  
  2.6 การคนหาขาวสารเพิ่มเติม (Search for Addition Information) เปนข้ันตอน
ท่ีผูรับสารเร่ิมตนการเปดรับขาวสารใหมซ่ึงเปนผลสืบเนื่องมาจากการรับรูขาวสารในบางดาน      
ไมเพียงพอ ทําใหผูรับสารตองกลับไปเปดรับขาวสารใหมและเลือกแสวงหาขาวสารเฉพาะดาน      
ท่ีสามารถนํามาชดเชยความไมสมบูรณของขาวสาร (Assel, 1998) 
 ดังนั้นอาจสรุปไดวาการเปดรับส่ือ หมายถึง ความบอยคร้ังในการเปดรับระยะเวลา    
ชวงเวลา รวมไปถึงจํานวนส่ือท่ีใชในการเปดรับขาวสารดวย 
 นอกจากนั้น พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529: 292) ยังไดกลาวถึงความสัมพันธของ          
ผูรับสารตอการเปดรับ และเขาถึงขาวสารมีอยู 4 อยางคือ 
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   1 ) ความตองการขาวสารที่เปนประโยชน โดยผูรับสารจะเปดรับขาวสารที่เปน
ประโยชนแกตนเองเปนสําคัญ เชน ฟงเพลงเพื่อความบันเทิง ฟงหรืออานขาวกีฬาท่ีตนเองเลน หรือ
อานขาวท่ีจะเปนประโยชนในการประกอบอาชีพ เปนตน 
   2 ) ความตองการขาวสารที่สอดคลองกับคานิยม ความเช่ือ และทัศนคติของผูรับ
สารผู รับสารมักจะเปดรับขาวสารท่ีสอดคลองกับความเช่ือ  คานิยมหรือทัศนคติของตน        
ขาวสารใดท่ีไมสอดคลองมักไมไดรับความสนใจ หรือไดรับการปฏิเสธจากผูรับสาร 
   3 ) ความตองการขาวสารที่สะดวกตอการไดมา ผูรับสารนั้นจะมีขอจํากัดในการ
เปดรับขาวสารนั้นจะเปนขาวสารท่ีใหประโยชน และสอดคลองกับตนเอง แตถาขาวสารดังกลาว
ไดมาดวยความยากลําบากหรือไมสะดวก ผูรับสารก็ไมอาจรับการเปดรับขาวสารนั้นได ดังนั้น
พฤติกรรมหน่ึงของผูรับสาร คือความสะดวกในการไดรับขาวสาร 
   4 ) ความอยากรูอยากเห็น เปนความตองการที่อยากมีประสบการณใหมๆ ซ่ึงเปน
ธรรมชาติของมนุษยอยางหน่ึง และย่ิงอยูในสังคมปจจุบันท่ีมีอะไรเปล่ียนแปลง มีประสบการณ
ใหม ๆ ตลอดเวลาเหลานี้เปนส่ิงสําคัญท่ีทําใหมนุษยเปดรับขาวสาร 
 
แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 

ทัศนคติเปนความเช่ือ ความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอส่ิงตาง ๆ เชน บุคคล ส่ิงของ           
การกระทําสถานการณ และอ่ืน ๆ รวมท้ังทาทีท่ีแสดงออกท่ีบงถึงสภาพของจิตใจท่ีมีตอส่ิงใด      
ส่ิงหนึ่ง (ประภาเพ็ญ สุวรรณ, 2544)  

Rokeach (1965) (อางใน พัชรี และคณะ, 2540) เห็นวา ทัศนคติเปนสวนหน่ึงของ
ความเชื่อในระดับรอบนอกสุด ซ่ึงเปนความรูสึกตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งเพียงผิวเผิน และสามารถ
เปล่ียนแปลงไดเสมอและเปล่ียนแปลงไดงายกวาความเช่ืออีก 2 ระดับคือ ความเช่ือในกฎระเบียบ
ของสังคมหรือชุมชน และความเช่ือสวนกลาง ซ่ึงเปนความเช่ือท่ีไดจากการส่ังสมทางสังคมจากการ
อบรมส่ังสอนของครอบครัว ศาสนา สถาบันศึกษาและแหลงตาง ๆ เปนระยะเวลานานจนยากท่ีจะ
เปล่ียนแปลง  

Norman (1998) (อางใน พัชรี และคณะ, 2540) ไดใหความหมายของคําวาทัศนคติ       
ไวดังนี้ “ทัศนคติ (Attitude) เปนความรูสึกและความคิดเห็นของบุคคลท่ีมีตอส่ิงของ บุคคล        
สถานการณ สถาบัน และขอเสนอใด ๆในทางท่ียอมรับหรือปฏิเสธ ซ่ึงมีผลทําใหบุคคลพรอมท่ีจะ
แสดงปฏิกิริยาตอบสนองดานพฤติกรรมอยางเดียวกันตลอด” 
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 ความสําคัญของทัศนคต ิ
 ธงชัย สันติวงษ (2540) กลาววา “ทัศนคติ เปนเร่ืองราวที่เกิดข้ึนภายในบุคคล เปน     
การจัดระเบียบของแนวความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจท่ีเกี่ยวของกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งเสมอ 
การจัดระเบียบดังกลาวจะมีลักษณะท่ีรวมตัวข้ึนหลังจากท่ีไดมีการประเมินเปนแนวโนมไปใน   
ทางใดทางหน่ึงเสมอ ถาเราสังเกตดูจะเห็นวา มนุษยทุกคนท่ีใชชีวิตผานไปวันตอวัน ทุกคนจะ    
เกี่ยวของกับส่ิงตาง ๆ และเก่ียวของกับบุคคลอ่ืน ๆ เสมอ และเขามีกลไกอันหนึ่งท่ีจะทําการ
ประเมินทุกส่ิงทุกอยางตลอดเวลา คนทุกคนจะมีระเบียบของแนวความคิดและความเช่ือตอทุกส่ิง
เปนไปในทางหนึ่งทางใดสองทางเสมอ คือ ดีและไมดี ชอบและไมชอบ รักและเกลียด กลาวอีก    
นัยหนึ่งคือ คนทุกคนในโลกนี้จะไมมีใครเลยท่ีมีใจเปนกลางและเห็นทุกอยางเหมือนกันมีคุณคา  
เทากัน เหตุท่ีเปนเชนนี้เพราะคนทุกคนตางก็มีคุณลักษณะของสิ่งจูงใจและอารมณ (Motivational 

and Emotional Characteristic) แตกตางกันไปนั่นเอง” 
 
 องคประกอบของทัศนคต ิ
 Zimbardo and Ebbesen  (1990) (อางใน อลิศรา เกิดธรรม, 2549) กลาวถึงองคประกอบ
ของทัศนคติ 3 ประการคือ  

     1) องคประกอบดานความรู (Cognitive Component) คือ สวนท่ีประกอบเปน      
ความเช่ือของบุคคลที่เกี่ยวกับส่ิงตาง ๆ ท่ัวไป ท้ังท่ีชอบและไมชอบ หากบุคคลมีความรูหรือ
ความคิดวาส่ิงใดดี มักจะมีทัศนคติท่ีดีตอส่ิงนั้น แตหากรูมากอนวาส่ิงใดไมดี ก็จะมีทัศนคติท่ีไมดี
ตอส่ิงนั้น 

     2) องคประกอบดานความรูสึก (Affective Component) คือ สวนท่ีเกี่ยวของกับ
อารมณท่ีเกี่ยวเนื่องกับส่ิงตางๆ ซ่ึงมีผลแตกตางกันไปตามบุคลิกภาพของคนน้ัน เปนลักษณะท่ีเปน
คานิยมของแตละคน  

     3) องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavior Component) คือ การแสดงออกของบุคคล
ตอส่ิงหนึ่งหรือบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเปนผลมาจากองคประกอบดานความรู ความคิด และความรูสึก        
จะเห็นไดวาการท่ีบุคคลมีทัศนคติตอส่ิงใด ๆ ตางกัน ก็เนื่องมาจากบุคคลมีความเขาใจ มีความรูสึก
หรือมีแนวคิดท่ีแตกตางกันนั่นเองเพ่ือใหมองเห็นองคประกอบของทัศนคติอยางชัดเจนข้ึน โปรดดู
แผนภาพท่ี 1 องคประกอบท้ังสามองคประกอบนี้ จะมีความสัมพันธกันมาก บางคร้ังแยกไมออก
อยางเด็ดขาด 
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แผนภาพท่ี 1 องคประกอบทัศนคติ  

 
ประโยชนของทัศนคต ิ
ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2544) ไดกลาวถึงประโยชนของทัศนคติซ่ึงประกอบไปดวย  

1) ชวยทําใหเขาใจส่ิงแวดลอมรอบ ๆ ตัว โดยการจัดรูปหรือจัดระบบส่ิงของตางๆ
ท่ีอยูรอบตัวเขา 

2)  ชวยให มี  Self-esteem โดยชวยให บุคคลหลีกเ ล่ียง ส่ิง ท่ีไมดีห รือปกปด 
  ความจริงบางอยาง ซ่ึงนําความไมพอใจมาสูตัวเขา 

3) ชวยในการปรับตัวใหเขากับส่ิงแวดลอมท่ีสลับซับซอน ซ่ึงการมีปฏิกิริยาตอบโต
หรือกระทําส่ิงหนึ่งส่ิงใดออกไปนั้นสวนมากจะทําในส่ิงท่ีนําความพอใจมาให หรือบําเหน็จรางวัล
จากส่ิงแวดลอม 

 4) ชวยใหบุคคลสามารถแสดงออกถึงคานิยมของตนเอง ซ่ึงแสดงวาทัศนคตินั้น        
นําความพอใจมาใหบุคคลนั้น  

 
 
 
 
 

ส่ิงเรา : บุคคล 
 สถานการณ 
 กลุมสังคมอ่ืน ๆ 

ทัศนคติ 

ความรูสึก 
(Affection) 

ความรู 
(Cognition) 

การปฏิบัติ 
(Behavior) 

คําพูดที่แสดงถึง
ความรูสึก 

 
คําพูดที่แสดงถึง
ความเช่ือ 

ปฏิกิริยาแสดงออก
คําพูดที่เก่ียวกับการ
ปฏิบัติ 
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แหลงของทัศนคต ิ
   Harry (1971) (อางใน ธีราพร ใจหนกั, 2548) ไดอธิบายถึงแหลงของทัศนคติ ไว
ในแตละดานดังนี ้

     1. แหลงท่ีทําใหเกิดทัศนคติมีมากมาย ในท่ีนี้จะกลาวเฉพาะท่ีสําคัญไดแก  
1.1 ประสบการณเฉพาะอยาง (Specific Experience) วิธีการหนึ่งท่ีเราเรียนรู

ทัศนคติ คือ จากการมีประสบการณเฉพาะอยางกับส่ิงท่ีเกี่ยวของกับทัศนคตินั้น ตัวอยางเชน ถาเรา

มีประสบการณท่ีดีในการติดตอกับบุคคลหน่ึง เราจะมีความรูสึกชอบบุคคลนั้น แตในทางตรงกัน

ขาม ถามีประสบการณท่ีไมดี เชน ไดรับการลงโทษ หรือภาวะคับของใจ (Frustration) อยูบอย ๆ 

จากการไดพบปะหรือติดตอกับบุคคลนั้น เราก็มักจะมีแนวโนมท่ีไมชอบบุคคลนั้นไดเปนตน 

1.2 การติดตอส่ือขาวสารกับบุคคลอ่ืน (Communication From Others) 

ทัศนคติหลายอยางของบุคคลเกิดข้ึนจากผลของการไดติดตอส่ือขาวสารกับบุคคลอ่ืน โดยเฉพาะ

อยางยิ่งจากการเรียนรูอยางไมเปนทางการที่เด็กไดรับในครอบครัว เชนเดียวกันในส่ิงแวดลอมของ

โรงเรียน ครูจะเปนบุคคลท่ีเด็กยกยอง เคารพและเชื่อฟง คําบอกเลาของครูก็จะมีอิทธิพลตอความ

เช่ือและทัศนคติของเด็กได การยอมรับความเช่ือ หรือการเกิดทัศนคติในวัยเด็กนี้สวนมากมักจะ

เกิดข้ึนโดยปราศจากเหตุผล และเม่ือเด็กโตข้ึน ความคิดเห็นก็เปล่ียนไปในบางอยาง ดังนั้นเด็ก

อาจจะเกิดความไมสบายใจก็ได 

1.3 ส่ิงท่ีเปนแบบอยาง (Models) ทัศนคติบางอยางของเราถูกสรางข้ึนจากการ

เลียนแบบจากคนอ่ืน บุคคลจะมองเห็นวาบุคคลอื่นมีการปฏิบัติอยางไร ข้ันตอนตอไปบุคคลนั้นจะ

แปลความหมายของการปฏิบัตินั้น ในรูปของความเช่ือทัศนคติ ซ่ึงมาจากการปฏิบัติของเขา ถา

บุคคลนั้นใหความเคารพนับถือ ยกยองบุคคลท่ีแสดงปฏิกิริยานั้นอยูแลว บุคคลนั้นจะยอมรับ

ความรูสึกความเช่ือท่ีเขาคิดวาบุคคลท่ีแสดงปฏิกิริยานั้น ๆ มี  

1.4 องคประกอบท่ีเก่ียวกับสถาบัน (Institutional Factors) ทัศนคติของบุคคล

หลายอยางเกิดข้ึนสืบเนื่องมาจากสถาบัน เชน โรงเรียน สถานท่ีประกอบพิธีทางศาสนา หนวยงาน

ตาง ๆ เปนตน สถาบันเหลานี้จะเปนท้ังแหลงท่ีมา และส่ิงท่ีชวยสนับสนุนใหเกิดทัศนคติบางอยาง

ได 
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การเปล่ียนแปลงทัศนคต ิ
Kelman (1965) ไดอธิบายถึงการเปล่ียนแปลงทัศนคติ ในดานท่ีเกี่ยวกับกระบวนการ

ของการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน เขาเช่ือวาทัศนคติอยางเดียวกัน อาจจะเกิดข้ึนในตัวบุคคลสองคนดวย
กระบวนการหรือวิธีการที่แตกตางกัน ดังนั้น กระบวนการท่ีจะทําใหเกิดการเปล่ียนแปลงทัศนคติ
ไดดีท่ีสุดนั้นอาจจะไมเหมือนกัน และมีกระบวนการเกิดทัศนคติหรือเปล่ียนแปลงทัศนคติไว 3 
อยาง คือ 

1. การยินยอม (Compliance) การยินยอมเกิดไดเม่ือบุคคลยอมรับส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอ

ตัวเขา และเพื่อมุงหวังท่ีจะใหเกิดความพึงพอใจจากบุคคลหรือท่ีมีอิทธิพลนั้น การที่เขายอมทําตาม

ส่ิงท่ีอยากใหเขาทํานั้น ไมใชเพราะเขาเช่ือหรือเห็นดวยกับส่ิงนั้น แตเปนเพราะเขาคาดหวงัไววา เขา

จะไดรับรางวัลหรือการยอมรับจากคนอ่ืน ในการเห็นดวยและทําตาม ความพึงพอใจท่ีไดจากการ

ยอมทําตามนั้น เปนผลมาจากอิทธิพลของสังคมหรืออิทธิพลของส่ิงท่ีกอใหเกิดการยอมรับนั้น 

                 2. การเลียนแบบ (Identification) การเลียนแบบเปนภาวการณท่ีเกิดข้ึนเม่ือบุคคล

ยอมรับส่ิงเราหรือส่ิงกระตุน ซ่ึงการยอมรับนี้เปนผลมาจากการที่เขาตองการสรางความสัมพันธท่ีดี

ท่ีพึงพอใจระหวางตัวเขากับบุคคล หรือกลุมคนอ่ืน ความสัมพันธนี้อาจออกมาในรูปการรับเอา

บทบาทท้ังหมดของบุคคลหรือ กลุมบุคคลท่ีมาเปนของตน หรือแลกเปล่ียนบทบาทซ่ึงกันและกัน  

3. การเปล่ียนแปลงท่ีเกิดจากความตองการท่ีอยากจะเปลี่ยน (Internalization) 

กระบวนการเปล่ียนแปลงทัศนคติแบบนี้จะเกิดข้ึนตอเม่ือบุคคลนั้นยอมรับส่ิงท่ีมามีอิทธิพล

เหนือกวา อันสืบเนื่องมาจากส่ิงนั้นตรงกับความตองการภายในของบุคคลน้ัน ตรงกับคานิยมของ

เขา ตรงกับความตองการของเขา พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปโดยกระบวนการน้ีจะสอดคลองกับคานิยม

ท่ีเขามีอยูเดิม ความพึงพอใจท่ีบุคคลไดจากการเปล่ียนแปลงโดยวิธีนี้จะข้ึนอยูกับเนื้อหารายละเอียด

ของพฤติกรรมนั้น ๆ 

 

งานวิจัยเก่ียวของ 
 วัชรียา  อานามวัฒน (2533) วิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเปดรับส่ือโทรทัศนเพื่อการใช
ประโยชนและการตอบสนองความตองการ ศึกษาเฉพาะรายการธรรมะพระพะยอมกับนักเรียน
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมเกี่ยวของสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเปดรับส่ือโทรทัศน โดยกลุมเพศหญิงจะมีปริมาณการเปดรับส่ือโทรทัศนในแตละ



 29 

วันมากกวากลุมเพศชาย และกลุมอายุท่ีแตกตางกัน จะมีปริมาณการเปดรับส่ือโทรทัศนในแตละวัน
แตกตางกัน 
 ใจชนก  บูรณะดิษ (2534) วิจัยเร่ือง “อิทธิพลของโทรทัศน ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
บริโภคเครื่ องดื่ม บํา รุงกํ า ลัง  ของพนักงานการท า เ รือแหงประเทศไทย  เขตคลองเตย 
กรุงเทพมหานคร” พบวา ความแตกตางของปจจัยสถานะของบุคคล มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจบริโภคเคร่ืองดื่มบํารุงกําลัง โดย อายุ การศึกษา อายุงาน เปนปจจัยสถานะบุคคลที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มบํารุงกําลัง โดยสวนใหญความสัมพันธอยูในระดับ
ปานกลาง นอกจากนี้ เม่ือศึกษาถึงในรายละเอียดของเนื้อหาของโฆษณาเครื่องดื่มบํารุงกําลังทาง        
โทรทัศน พบวา ความสัมพันธของความนาสนใจของโฆษณา เนื้อเร่ือง เพลงประกอบ และเนื้อหา
โฆษณาท่ีใกลเคียงกับชีวิตการทํางานจริงของกลุมตัวอยาง กับการตัดสินใจบริโภคเคร่ืองดื่มบํารุง
กําลัง โดยสวนใหญอยูในระดับปานกลางเปนสวนใหญ 
 อํานาจ สุวัตถิพงศ (2539) วิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเปดรับส่ือโฆษณากาแฟกระปอง 
เคร่ืองดื่มชูกําลังชนิดใหม ทางส่ือโทรทัศน กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระปองของกลุมผูใช
แรงงานไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวาปจจัยทางประชากรศาสตร ดานอายุและอาชีพมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระปองระดับปานกลาง พฤติกรรมการเปดดูโฆษณา
กาแฟกระปองทางโทรทัศนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกระปองและการโฆษณา
กาแฟกระปองมีการดําเนินเร่ืองใกลเคียงกับชีวิตทํางานจริง จะมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟกระปอง 
 วิภูษณ ดนตรีรส (2540) วิจัยเร่ือง “อิทธิพลของการโฆษณาเคร่ืองดื่มชูกําลังทางโทรทัศน
ตอการบริโภคเคร่ืองดื่มชูกําลังของพนักงานขับรถของหนวยงานในกรุงเทพมหานคร” พบวา 
พฤติกรรมการเปดรับส่ือโทรทัศนและอิทธิพลของโฆษณามีความสัมพันธกับการบริโภคเครื่องดื่ม
ชูกําลังปานกลางคอนขางมาก พบวา ผูบริโภคจะชมโฆษณาทางส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
ส่ือวิทยุ และส่ืออ่ืน ๆ อีกท้ังยังศึกษาถึงรายละเอียดของเนื้อหาของเคร่ืองดื่มชูกําลังทางโทรทัศน 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาโฆษณาเคร่ืองดื่มชูกําลังมีการพัฒนาข้ึนอยูในระดับปากลางตาง
จากเนื้อหาโฆษณาท่ีตรงกับชีวิตการทํางานของผูบริโภค มีความพึงพอใจอยูในระดับนอย เม่ือ
เปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ 
 ปณรสี ทิพยโกศัย  (2543) วิจัยเ ร่ือง “ทัศนคติและพฤติกรรมการรับชมรายการ       
โทรทัศนประเภทสนทนาทางการเมืองของคนกรุง เทพมหานคร รายการมองรัฐสภา” พบวา
กลุมตัวอยางมีทัศนคติท่ีดีตอรายการมองรัฐสภา สําหรับความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการรับชม   
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รายการมองรัฐสภากับทัศนคติตอรายการมองรัฐสภา พบวา ความถ่ีในการรับชมรายการ และ
ลักษณะการรับชมรายการมีความสัมพันธกับทัศนคติตอรายการมองรัฐสภา 
 ชาญศักดิ์ บุญชวย (2545) วิจัยเร่ือง “ความพึงพอใจท่ีมีตอโฆษณาสินคาขายตรงแบบ
ตอบสนองทันทีผานส่ือโทรทัศนและพฤติกรรมการซ้ือของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร”    
พบวา เพศ มีความสัมพันธกับทัศนคติตอการส่ือสารการตลาดของการขายตรงทางส่ือโทรทัศนดาน
ตัวสินคาและดานการสงเสริมการตลาด  สวนเรื่องของการตัดสินใจซ้ือสินคามีความสัมพันธ       
ตอลักษณะทางประชากรศาสตรดานเพศและอาชีพ นอกจากนี้ยังพบวาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอ
การส่ือสารการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาจากการ
ขายตรงทางส่ือโทรทัศนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 วนิดา พุมพา (2547) วิจัยเ ร่ือง “แนวโนมการเลียบแบบตัวแบบโฆษณาทางส่ือ        
โทรทัศน ของนักเรียนวัยรุน โรงเรียนสาธิตมหาวิทยาลัยเชียงใหม”  พบวา กลุมตัวอยางมีความ    
ใสใจตอโฆษณาท่ีชอบ  มีความใสใจตอโฆษณากระทิงแดง โดยสนใจแนวคิดลูกผูชายตัวจริงมาก
ท่ีสุด และสนใจตัวต๋ีหม่ีเกี๊ยว ในกระบวนการจดจําสามารถจําแนวคิดลูกผูชายตัวจริงไดมากท่ีสุด
กระบวนการกระทํา พบวา แนวคิดจากโฆษณาสามารถเปนตัวอยางในการทําความดี ชวยเหลือ
สังคมได แลวเลียนแบบดวยการเอาแนวคิดลูกผูชายตัวจริงไปใชในการยกยองคนดี ในกระบวนการ
จูงใจเห็นวาหากไดกระทําพฤติกรรมตามในการเขาไปชวยเหลือจะไดรับคําชมและคําชมสามารถ
กระตุนใหอยากทําความดีถามีโอกาส 
  เพ็ญจันทร ชาญชัย และพิจิตร วัยปรีชา (2545)ไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเปดรับส่ือ
โฆษณาสินคาโทรศัพทมือถือ” ท่ีศึกษาถึงความสัมพันธระหวางความถ่ีในการเปดรับขาวสารการ
โฆษณาจากส่ือตาง ๆ กับความตองการใชบริการโทรศัพทมือถือ โดยทําการสํารวจประชากรใน   
วัยทํางานจํานวน 218 ราย สรุปไดวา ความถ่ีในการเปดรับงานโฆษณามีความสัมพันธกับความ
ตองการใชบริการโทรศัพทมือถือ แตไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพท ท้ังนี้
เพราะรายไดของประชากรเปนองคประกอบเดียวท่ีมีผลตอความตองการท่ีจะใชบริการ
โทรศัพทมือถือ แตในการเปดรับงานโฆษณามีผลอยางมากตอแนวโนมของพฤติกรรม ก็จะชวย
กระตุนใหความตองการซ่ึงเปนจุดเร่ิมตนของพฤติกรรมการใชบริการโทรศัพทมือถือได 
  กิติศักดิ์ นภาพรรณวรัตน (2547) ศึกษาเร่ือง “การเปดรับขาวสารเพื่อรณรงคให
ประหยัดน้ําประปากับพฤติกรรมการใชน้ําประปาของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา
ลักษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของกลุมเปาหมาย มีผลตอการรับขาวสารจากส่ือมวลชน ระดับ
การศึกษาของกลุมตัวอยางมีผลตอพฤติกรรมการเปดรับส่ือโทรทัศน นอกจากนี้ยังพบวาโทรทัศน
เปนส่ือท่ีมีบทบาทและอิทธิพลตอการดําเนินชีวิตประจําวัน ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร    
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การเผยแพรขาวสารใด ๆ ทางส่ือโทรทัศนสามารถสงผลกระทบเปนวงกวางมากกวาส่ือมวลชน
ประเภทอ่ืน ๆ อยางไรก็ตามการรณรงคในโครงการหนึ่ง ๆ ควรจะมีการประสมประสานส่ือ
ประเภทตาง ๆ เพื่อนําเสนอตอกลุมเปาหมายอยางจริงจังและตอเนื่อง  
         อารยา ศุพุทธมงคล ศึกษาเร่ือง (2549) “พฤติกรรมการเปดรับขาวสารโฆษณาเกี่ยวกับ
ส่ิงแวดลอมทางส่ือโทรทัศนของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวาสวนใหญประชาชนจะ
นิยมเปดรับโทรทัศน โดยมีความถ่ีในการเปดรับบอยคร้ัง รองลงมาคือ วิทยุและหนังสือพิมพ ซ่ึงมี
ความถ่ีใสการเปดรับคอนขางบอย สวนนิตยสารพบวาสวนใหญมักจะเปดรับนาน ๆ คร้ัง ประชาชน
สวนใหญท่ีเปดรับขาวสารท่ีเกี่ยวของกับส่ิงแวดลอมจากโทรทัศนดวยความถ่ีบอยคร้ังเชนเดียวกัน
กับการเปดรับขาวสารทั่ว ๆ ไปแตลักษณะการชมรายการเก่ียวกับส่ิงแวดลอมพบวา โดยท่ัวไป   
ชาวกรุงเทพมหานครสวนใหญจะต้ังใจดู 
         จากผลการศึกษาท่ีกลาวมาขางตน สามารถสรุปไดวาในการรณรงคโครงการตาง ๆ ผาน
ชองทางการศึกษาท่ีมีประสิทธิภาพ และมีความถ่ีในการใหขาวสารกับประชาชนกลุมเปาหมายอยาง
เหมาะสม สามารถใหความรู และโนมนาวใหประชาชนใหหันมาสนใจ เขาใจ มีทัศนคติท่ีดีตอ
โครงการรณรงค และมีแนวโนมในการใหความรวมมือในส่ิงท่ีไดรับรูจากแหลงสาร ซ่ึงทําให
โครงการรณรงคนั้นประสบความสําเร็จในระดับท่ีนาพอใจ 
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กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 การศึกษาเร่ือง “การเปดรับส่ือและทัศนคติตอการโฆษณาและการรณรงคการเลิกดื่ม
เคร่ืองดื่มแอลกอฮอลทางโทรทัศน” ผูศึกษาไดสรางกรอบแนวคิดในการศึกษาดังนี้ 
 
 
 
 
.                                                                                                                                                                                       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แผนภาพท่ี 2 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

ลักษณะทางประชากร 
- เพศ 
- อายุ  
- การศึกษา 
- อาชีพ 
- ฐานะเศรษฐกจิ 
 

ทัศนคติตอการโฆษณาทางโทรทัศน 
- ทัศนคติตอการโฆษณาเคร่ืองดื่ม 
   แอลกอฮอล 
- ทัศนคติตอการรณรงคการเลิกดื่ม    
   เคร่ืองดื่มแอลกอฮอล 

พฤติกรรมการดูโทรทัศน 
- ระยะเวลาในการดูโทรทัศน 
- ความถ่ีในการดูโทรทัศน 
- ชวงเวลาในการดูโทรทัศน 
 

การเปดรับส่ือทางโทรทัศน  
- การโฆษณาการโฆษณาเคร่ืองดื่ม

แอลกอฮอล 
- การรณรงคการเลิกดื่มเคร่ืองดื่ม

แอลกอฮอล 
  


