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บทคัดย่อ
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษากลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจ

ของนกัวชิาการบรษัิทเจรญิโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากดั 2) ศกึษาถงึความสมัพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์

การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจกับการรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกร

ผู้เล้ียงกุง้ในเขตจงัหวดัฉะเชงิเทรา 3) ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรูเ้ก่ียวกบัการเลีย้ง

กุ้งขาวแวนนาไมกับพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขต

จงัหวดัฉะเชงิเทรา ศกึษาจากกลุม่ตวัอย่าง 307 คน โดยใช้วธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบหลายขัน้

ตอน (Multi-stage-Sampling) เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม 

การวิเคราะห์ข้อมูลใช้การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์

แบบเพียร์สัน  

 ผลการวิจัยพบว่า 1) การใช้กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจ 12 ประการ 

นักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ได้ใช้กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจ

ในระดับมากท่ีสุดจ�านวน 9 ประการ ได้แก่ การให้สัญญา การเตือนเชิงขู่ การบอกถึง 

ผลเสยี การแสดงความชอบ การให้บางสิง่บางอย่าง การกล่าวถึงสิง่ท่ีถูกต้องดีงาม การสร้าง

ความรู้สึกที่ดี การคาดถึงอนาคตที่ดี และการคาดถึงอนาคตท่ีไม่ดี 2) กลยุทธ์การสื่อสาร

เพื่อการโน้มน้าวใจมีความสัมพันธ์กับการรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของ

เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา 3) การรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม

ของเกษตรกรมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู้เลี้ยง

กุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา

ค�าส�าคัญ: กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจ การรับรู้ พฤติกรรม
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Abstract
 The purposes of research are 1) persuasive communication strategies 
the agricultural academic of Charoen Pokphand Foods Co., Ltd. 2) the 
correlation between persuasive communication strategies and the perception 
about Litopenaeus Vannamei Farming of Farmers in Chachoengsao Province. 
3) the correlation between perception and the behavior on Litopenaeus 
Vannamei Farming of Farmers in Chachoengsao Province. The target 
respondents of this research are 307 farmers are multi-stage sampling method. 
The data collection tool is questionnaires, data analysis are frequency 
distribution, percentage, mean and Pearson’s product moment correlation 
coefficient.
 The results of the research are as following: 1) Of the 12 persuasive  
communications strategies using by the agricultural academic of Charoen 
Pokphand Foods Co., Ltd., the most used 9 components are Promise, 
Threat, Expertise (Negative), Liking, Pre-giving, Moral Appeal, Self-feeling 
(Positive), Altercating (Positive) and Alter casting (Negative). 2) The persuasive 
communication strategies are significantly related to the perception about 
Litopenaeus Vannamei Farming of Farmers in Chachoengsao Province.  
3) The perception are significantly related to the behavior about Litopenaeus 
Vannamei Farming of Farmers in Chachoengsao Province.
Keywords: The persuasive communication strategy, The perception, The 
behavior

The Persuasive Communication Strategies Through Personal 
Media on Litopenaeus Vannamei Farming Behavior of Farmers 

in Chachoengsao Province.
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บทน�า

 กุ้งขาวลิโทพีเนียสแวนนาไม หรือที่เรียกว่า “กุ้งขาวหรือกุ้งแวนนาไม” ค้นพบ

โดย Boone ในปี ค.ศ. 1931 มชีือ่ทางวิทยาศาสตร์คอื Litopenaeus Vannamei (Boone, 

1931) ปัจจุบันไทยมีการเพราะเลี้ยงกุ้งขาวมากขึ้นถึงร้อยละ 99 การเลี้ยงกุ้งกุลาด�าเหลือ

เพียงร้อยละ 1 เท่านั้น ผลผลิตกุ้งขาวโดยส่วนใหญ่มีที่มาจาก 2 แหล่ง คือ จากการจับใน

แหล่งน�้าและการเพาะเลี้ยง ผลผลิตกุ้งของไทยส่วนใหญ่มาจากการเพาะเลี้ยงในเดือน

มกราคม-มิถุนายน 2562 การเพาะเลี้ยงกุ้งแวนนาไมของไทยส่วนใหญ่อยู่บริเวณทางภาค

ใต้ตอนบน (ร้อยละ 29.93) รองลงมาคือภาคตะวันออก (ร้อยละ 24.53) ภาคใต้ตอนล่าง

ฝั่งอันดามัน (ร้อยละ 18.78) ภาคใต้ตอนล่างฝั่งอ่าวไทย (ร้อยละ 15.93) และภาคกลาง 

(ร้อยละ 10.80) ลกัษณะเฉพาะของกุง้ขาวคอื บรเิวณหนามด้านบนจะหยกัและถี ่ปลายกรี

จะตรง เห็นล�าไส้ชัดกว่ากุ้งชนิดอื่นๆ ขณะที่โตเต็มวัยสมบูรณ์จะมีความยาวประมาณ 230 

มิลลิเมตร หรือ 9 นิ้ว ข้อมูลจากกลุ่มเศรษฐกิจการประมงระบุว่า ในช่วง 6 เดือนแรกของ

ปี 2562 ผลผลิตกุ้งขาวแวนนาไมมีจ�านวน 115,291 ตัน คิดเป็นร้อยละ 94.28 ของการ

ผลติกุง้ทะเลทัง้หมด เมือ่เปรยีบเทยีบกบัช่วงเดยีวกนัของปี 2561 ผลผลติกุง้ขาวแวนนาไม

ลดลงร้อยละ 0.54 (Business Information Center, 2562)

 นกัวชิาการบรษัิทเจรญิโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากดั ได้อาศัยกลยทุธ์ท่ีใช้ในการส่ือสาร

เพื่อการโน้มน้าวใจกับเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้ง ดังที่อรวรรณ ปิลันธน์โอวาท (2542: 5) ได้กล่าว

ถึงว่ามีลักษณะการสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจที่ส�าคัญ 2 ประการ ประการแรก ผู้โน้มน้าว

ใจมคีวามตัง้ใจท่ีจะมอีทิธพิลบางประการเหนอืผูถ้กูโน้มน้าวใจ และประการทีส่องสิง่ทีผู่โ้น้ม

น้าวใจต้องการคือ การเปลี่ยนแปลงหรือการสร้างหรือการด�ารงไว้ซึ่งความคิดเห็น ทัศนคติ 

ค่านยิม และความเชือ่ของผูถ้กูโน้มน้าวใจ ซึง่จะส่งผลต่อปัจจัยอืน่ ได้แก่ การรบัรู ้พฤตกิรรม 

เป็นต้น ส�าหรับกลยทุธ์ในการสือ่สารเพือ่การโน้มน้าวใจทีส่�าคญัประการหนึง่ ได้แก่ กลยทุธ์

การได้รับการยินยอมพร้อมใจ (Compliance-Gaining Strategies) โดยเวลล์เลส,  

บาร์ราครอป และสจ๊วต (Whelless, Barraclough and Stewart, 1983: 111 อ้างใน 

วารุณี สุวรรณาพิสิทธิ์, 2543: 92-93) ได้สรุปว่ากลยุทธ์การได้รับการยินยอมพร้อมใจ  

มุ่งเน้นไปสู่ผลแห่งพฤติกรรมการสื่อสาร ซึ่งพฤติกรรมการได้รับการยินยอมนั้นเกี่ยวข้อง 

กับพฤติกรรมการสื่อสารที่นักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ต้องการให้เกิด

ขึ้นกับกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งแสดงถึงการจูงใจให้เกิดการปฏิบัติตาม ในการวิจัยครั้งนี้ได ้

แสดงถึงการสื่อสารเพ่ือโน้มน้าวใจที่นักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ใช้

สื่อสารกับเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้ง ประกอบด้วยกลยุทธ์ 12 ประการ ได้แก่ 1) การให้สัญญา  

2) การเตือนเชิงขู่ 3) การบอกถึงประโยชน์ 4) การบอกถึงผลเสีย 5) การแสดงความชอบ 
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6) การให้บางส่ิงบางอย่าง 7) การอ้างถงึผลกระทบทีต่ามมาหากไม่กระท�าตาม 8) การกล่าว

ถึงสิ่งที่ถูกต้องดีงาม 9) การสร้างความรู้สึกที่ดี 10) การสร้างความรู้สึกที่ไม่ดี 11) การคาด

ถึงอนาคตที่ดี 12) การคาดถึงอนาคตที่ไม่ดี ซึ่งกลยุทธ์การได้รับความยินยอมพร้อมใจ 

ดงักล่าวถกูน�ามาใช้เป็นกรอบในการวจัิยครัง้น้ี โดยมุง่เน้นการแสดงทางเลอืกของนกัวิชาการ

บริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ที่จะใช้ในการพูดเพื่อโน้มน้าวใจให้เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้ง

เกิดพฤติกรรมตามที่นักวิชาการต้องการ

 จากที่กล่าวมาข้างต้นท�าให้ผู้วิจัยสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธ์การสื่อสารของนัก

วิชาการบริษัท เจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด เพื่อให้เกษตรกรหันมาเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม

เพิ่มมากขึ้น โดยใช้กลยุทธ์การได้รับความยินยอมพร้อมใจ ได้แก่ การคัดสารหรือเลือกสาร

อันเป็นกลยุทธ์หนึ่งในการสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้เกษตรกรผู้

เลีย้งกุ้งยอมรับการโน้มน้าวใจตามค�าแนะน�าของนกัวชิาการบรษิทั ผลจากการศกึษาในครัง้

นี้นอกจากจะท�าให้ทราบถึงกลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจที่นักวิชาการของบริษัท

เจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด น�ามาใช้ในจังหวัดฉะเชิงเทราแล้ว ยังเป็นแนวทางส�าหรับ

การน�าไปประยุกต์ใช้ในจังหวัดอื่นๆ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวของเกษตรกร

วัตถุประสงค์การวิจัย

 1. เพื่อศึกษากลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจของนักวิชาการบริษัทเจริญ

โภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด

 2. เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์การสือ่สารเพือ่การโน้มน้าวใจกบัการ

รับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา 

 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้เก่ียวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม

กับพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

 1. การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการทีม่นษุย์เราจะเข้าใจสิง่เร้าสิง่หนึง่ที่

ปรากฏกบัประสาทสมัผสัส่วนใดส่วนหนึง่ของเรา การทีม่นษุย์รบัรูว่้าความต้องการของคน

เราเป็นอย่างไรแรงจูงใจของมนุษย์เราเป็นอย่างไร กระบวนการรับรู้จึงเป็นการตีความ

ข่าวสารทีส่มองได้รบัขึน้อยูก่บัตัวแปรหลายอย่าง เช่น ประสบการณ์เดมิหรอืการเรยีนรูเ้ดมิ 

ค่านิยม และสิ่งแวดล้อมรอบๆ สิ่งเร้าที่เรารับรู้ (ชุมพร ยงกิตกุล และคณะ, 2529: 2-3 อ้าง

ใน วารุณี สุวรรณาพิสิทธิ์, 2543: 18-19)

 2. พฤติกรรม (Behavior) เป็นการแสดงออกของบคุคลโดยมพีืน้ฐานมาจากการ

รบัรูแ้ละทศันคตแิตกต่างกนั ความแตกต่างของการรบัรูเ้กดิขึน้เพราะความแตกต่างในการ
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เปิดรับส่ือ อนัมผีลต่อพฤติกรรมของบคุคล โดยทัว่ไปการสือ่สารเพือ่การโน้มน้าวพฤติกรรม

นั้นสามารถเกิดขึ้นได้ทุกระดับตั้งแต่ปัจเจกชนคนข้างเคียง (กลุ่ม) ไปจนถึงระดับสังคม 

(สถานการณ์) การโน้มน้าวพฤติกรรมในทุกระดับของการสื่อสารระดับสังคมอาจผ่านสื่อ 

โดยอาศัยวิธีการ คือ การที่บุคคลมีพฤติกรรมที่แตกต่างกันก็เนื่องมาจากมีการรับรู้ที่แตก

ต่างกัน ความแตกต่างของการรับรู้เกิดขึ้นมาจากการเปิดรับสื่อและความแตกต่างในการ

แปลความหมายสารที่ตนเองได้รับจึงก่อให้เกิดประสบการณ์สั่งสมที่แตกต่างกัน อันมีผลก

ระทบต่อพฤติกรรมของบุคคล (เกียรติศักดิ์ แสงชัยศรี, 2550)

 3. กลยุทธ์ในการได้รับความยินยอมพร้อมใจ (compliance-Gaining 

Strategies) คือ กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นไปสู่ผลแห่งพฤติกรรมการสื่อสารไม่ว่าผู้รับสารจะปรับ

เปลีย่นทศันคตหิรอืไม่กต็าม ซึง่กลยทุธ์ของการยอมคล้อยตามเนือ้หาสาระทีผู่ส่้งสารส่งไป

ให้ผู้รับสารมุ่งให้เกิดพฤติกรรมโดยการใช้กลยุทธ์ 16 อย่าง ภายใต้ 4 สถานการณ์ที่สร้าง

ขึ้น คือ ปริบทของการท�างาน ครอบครัว การขายและเพื่อนร่วมห้อง กล่าวคือ กลยุทธ์นี้ 

ผู ้ส่งสารเลือกที่จะโน้มน้าวให้เกิดพฤติกรรม ซึ่งถูกก�าหนดไว้ล่วงหน้าแล้วว่าผู้ส่งสาร 

ต้องการผลแบบใด ซึ่ง 16 กลยุทธ์ ได้แก่ 1) Promise หมายถึง การให้สัญญา 2) Threat 

หมายถึง การเตือนเชิงขู ่ 3) Expertise (positive) หมายถึง การบอกถึงประโยชน์  

4) Expertise (Negative) หมายถึง การบอกถึงผลเสีย 5) Liking หมายถึง การแสดง 

ความชอบ 6) Pre-giving หมายถึง การให้บางสิ่งบางอย่าง 7) Aversive Stimulation 

หมายถึง การอ้างถึงผลกระทบที่ตามมาหากไม่กระท�าตาม 8) Debt หมายถึง การอ้าง 

บุญคุณ 9) Moral Appeal หมายถึง การกล่าวถึงส่ิงท่ีถูกต้องดีงาม 10) Self-feeling 

(Positive) หมายถึง การสร้างความรู้สึกที่ดี 11) Self-feeling (Negative) หมายถึง การ

สร้างความรู้สึกที่ไม่ดี 12) Altercating (Positive) หมายถึง การคาดถึงอนาคตที่ดี  

13) Alter casting (Negative) หมายถึง การคาดถึงอนาคตที่ไม่ดี 14) Altruism หมายถึง 

การกล่าวสิ่งที่ควรกระท�า 15) Esteem (Positive) หมายถึง การสร้างความภาคภูมิใจ  

16) Esteem (Negative) หมายถึง การดูถูก ดูหมิ่น (Wheless, Barraclough and 

Stewart, 1983: 111 อ้างอิงในอรวรรณ ปิลันธน์โอวาท, 2554: 215-216) จากแนวคิด

เกีย่วกบักลยทุธ์การได้รบัความยนิยอมพร้อมใจดงักล่าวข้างต้น ผูว้จิยัได้น�ามาประยกุต์เป็น

แบบสอบถามซึ่งสะท้อนผ่านความคิดเห็นของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา 

 4. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

 สภุาพ กริง่รมัย์ (2555) ศกึษากลวธิกีารโน้มน้าวใจในการปราศรยัหาเสยีงเลอืก

ตั้งทั่วไปปี พ.ศ. 2554 ของนางสาวยิ่งลักษณ์ ชินวัตร และนายอภิสิทธิ์ เวชชาชีวะ  

โดยวัตถุประสงค์เพื่อการศึกษาความเหมือนและความแตกต่างในการเลือกใช้กลวิธีการ 
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โน้มน้าวใจในการปราศรัยหาเสียงเลือกตั้งของนางสาวยิ่งลักษณ์ ชินวัตร และนายอภิสิทธิ์ 

เวชชาชวีะ ผลการศกึษาพบว่า นางสาวยิง่ลกัษณ์ ชนิวตัรจะเลอืกใช้กลวธิกีารน�าเสนอความ

เท่าเทียมกันทางเพศ ซ่ึงจะแตกต่างจากนายอภิสิทธ์ เวชชาชีวะที่จะใช้กลวิธีการแสดง 

หลักฐานด้วยการอ้างอิงบุคคลอื่นเพื่อเป็นการสนับสนุนการท�างานของตนเอง นอกจากนี้

ยังพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้กลวิธีการโน้มน้าวใจ คือ เพศ ประสบการณ์ทางการ

เมือง สถานภาพทางสังคม ระยะเวลา และสถานที่ในการปราศรัย

 ปรัชญา ฑฆีะกลุ (2554) ศกึษากลวธิกีารใช้ภาษาเพือ่การโน้มน้าวใจของตวัแทน

ประกันชีวิตเพศหญิง มีวัตถุประสงค์เพื่อการศึกษากลวิธีภาษาสุภาพและการใช้ภาษาเพ่ือ

โน้มน้าวใจของตัวแทนประกันชีวิตเพศหญิง จากผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่เป็น

ตวัแทนประกนัชวีติเพศหญงิมกีารใช้กลวธีิภาษาสุภาพด้านบวกมากกว่าการใช้กลวธิภีาษา

สุภาพด้านลบในการขายประกันชีวิต โดยพบการใช้กลวิธีภาษาสุภาพด้านบวก 7 กลวิธี 

ได้แก่ การใช้รูปแบบภาษาแสดงอัตลักษณ์ภายในกลุ่ม การแสดงความใส่ใจในตัวผู้ฟัง  

การเสนอหรือสัญญา การหลีกเลี่ยงการไม่เห็นด้วย การแสดงว่ามีความรู้ร่วมกัน การพูด

ตลก และการแลกเปลี่ยนผลประโยชน์กัน จากกลุ่มตัวอย่างพบว่ามีการใช้ภาษาเพื่อสร้าง

แรงจูงใจให้เหมาะสมในแต่ละสถานการณ์ 

 เกียรติศักดิ์ แสงชัยศรี (2550) ได้ศึกษาเรื่องการสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจโดย

ใช้ส่ือบุคคลกับการตัดสินใจเข้าเป็นนักกีฬาตัวแทนของโรงเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต

จงัหวัดสุราษฎร์ธาน ีการวจัิยครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาถึงความสมัพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์

การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจกับการรับรู้เกี่ยวกับการเป็นนักกีฬาตัวแทนของโรงเรียน

ในระดับมัธยมศึกษาในเขตจังหวัดสุราษฎร์ธานี เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธ์ระหว่างการ

รับรู้เก่ียวกับการเป็นนักกีฬาตัวแทนของโรงเรียนระดับมัธยมศึกษากับทัศนคติท่ีมีต่อการ

เป็นนักกีฬาตัวแทนของโรงเรียนในระดับมัธยมศึกษาในเขตจังหวัดสุราษฎร์ธานี และเพื่อ

ศึกษาถึงความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติที่มีต่อการเป็นนักกีฬาตัวแทนของโรงเรียนระดับ

มธัยมศกึษากบัพฤติกรรมการตัดสนิใจเข้าเป็นนกักฬีาตวัแทนของโรงเรยีนระดบัมธัยมศึกษา

ในเขตจังหวัดสุราษฎร์ธานี จากผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจมี

ความสัมพันธ์กับการรบัรูเ้กีย่วกับการเป็นนกักฬีาตวัแทนของโรงเรยีนในระดบัมธัยมศกึษา

ในเขตจงัหวดัสรุาษฎร์ธาน ีพบว่า การรบัรู ้ทศันคต ิและพฤตกิรรม มคีวามสมัพันธ์เกีย่วกบั

การเป็นนักกีฬาตัวแทนของโรงเรียนในระดับมัธยมศึกษาในเขตจังหวัดสุราษฎร์ธานี
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เครื่องมือการวิจัย

 1. แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายได้ ระยะเวลาในการประกอบอาชีพเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้ง จ�านวน 5 ข้อ

 2. แบบสอบถามเก่ียวกับกลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจท่ีนักวิชาการ

บริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ใช้เผยแพร่เพื่อโน้มน้าวใจแก่เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งขาว

แวนนาไมในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา จ�านวน 12 ข้อ

 3. แบบสอบถามเกี่ยวกับการรับรู ้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ ้งขาวแวนนาไมของ

เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา จ�านวน 10 ข้อ

 4. แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู้

เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา จ�านวน 10 ข้อ

กลุ่มเป้าหมาย

 เกษตรกรผูเ้ลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมในเขตจงัหวดัฉะเชงิเทรา จ�านวนทัง้สิน้ 8 อ�าเภอ 

มีจ�านวนเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งทั้งสิ้น 1,319 คน

ขั้นตอนการด�าเนินการวิจัย 

 การศึกษาเรื่องการสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจโดยใช้สื่อบุคคลกับพฤติกรรมการ

เลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา ผู้วิจัยได้เลือกใช้วิธีวิจัยแบบ

ผสมผสาน (Mix-method) ประกอบไปด้วย ระเบียบวิธีวิจัยคุณภาพ (Qualitative 

Research) คอื การศึกษาหาข้อมลูจากแหล่งข้อมูลประเภทเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวข้อง 

รวมถึงการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) นักวิชาการของบริษัทเจริญโภคภัณฑ์

อาหาร จ�ากดั แล้วน�าข้อมลูทีไ่ด้มาสร้างเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมูลในส่วนวิจยั

เชิงส�ารวจ (Quantitative Research) ดังขั้นตอนต่อไปนี้

 1. การวิจัยเชิงคุณภาพ

  1.1 แหล่งข้อมูลประเภทบุคคล เป็นการศึกษาโดยการสัมภาษณ์แบบ

เจาะลึกนักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด จ�านวน 2 คน ดังต่อไปนี้

   1) นายธนทล แย้มเนตร นกัวชิาการบรษิทัเจรญิโภคภณัฑ์อาหาร 

จ�ากัด ดูแลลูกค้าในเขตอ�าเภอคลองเขื่อน จังหวัดฉะเชิงเทรา

   2) นายสันติ บุญทอง นักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร 

จ�ากัด ดูแลลูกค้าในเขตอ�าเภอบางคล้า จังหวัดฉะเชิงเทรา
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 1.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ติดต่อขอเข้าพบนักวิชาการทั้ง 2 คน เพื่อ

ขอสัมภาษณ์หลังจากนั้นก็น�ารายละเอียดของการสัมภาษณ์ดังกล่าวมาสรุปผลวิจัย และ

ท้ายที่สุดน�ามาประมวลผล เพื่อมาจัดท�าเป็นแบบสอบถามเพื่อส�ารวจกลยุทธ์การสื่อสาร

เพื่อการโน้มน้าวใจของนักวิชาการที่ใช้กับเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม การรับรู้ และ

พฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา การใช้ค�าพูดที่สอดคล้องกับ

กลยุทธ์การสื่อสารทั้ง 12 ประการ กับเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา 

 2. การวิจัยเชิงส�ารวจ 

  2.1 การก�าหนดขนาดของกลุม่ตวัอย่าง ในการวจิยัคร้ังนีไ้ด้ก�าหนดขนาด

ของกลุ่มตัวอย่าง โดยค�านวณจากเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทราทั้งหมด  

1,319 คน โดยค�านวณหากลุม่ตวัอย่างจากสตูรค�านวณของ Taro Yamane ได้เป็นจ�านวน

กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 307 คน 

ตารางที่ 1 แสดงจ�านวนเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา (ศูนย์วิจัยและ

พัฒนาการเพาะเลี้ยงสัตว์น�้าชายฝั่งเขต 1 ฉะเชิงเทรา)

  2.2 การสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยการกระจายการ

เกบ็ข้อมลูครอบคลมุลกัษณะทางประชากร โดยแต่ละพืน้ทีม่เีกณฑ์ในการเลือกร้านอาหาร

ที่ขายผลิตภัณฑ์อาหารของบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด มาเป็นระยะเวลา 10 ปี 

ได้แก่

  1) ร้านปากน�้าการเกษตร สาขา ปากน�้า

  2) ร้านปากน�้าการเกษตร สาขา บางขนาก

  3) ร้านทองการเกษตร สาขา เมืองแปดริ้ว

  4) ร้านสินสมุทรฟาร์ม 
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 3. การทดสอบเครื่องมือ

  3.1 การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) น�าแบบสอบถามไปหาความ

เทีย่งตรง (Validity) โดยผูว้จิยัได้ปรกึษากบันกัวชิาการบรษิทัเจรญิโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากัด 

จ�านวน 3 ท่าน ได้แก่ 1. นายธนทล แย้มเนตร 2. นายสันติ บุญทอง และ 3. ผศ.ดร.ฐิติ 

วิทยสรณะ เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนือ้หา (Content Validity) และความเหมาะ

สมของภาษาที่ใช้ (Wording) และขอค�าแนะน�าในการปรับปรุงแก้ไขก่อนน�าไปสอบถาม

เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจริง โดยแต่ละท่านได้พิจารณาให้คะแนน 3 ระดับดังนี้

   ระดับคะแนน 1 หมายถึง ข้อค�าถามใช้ได้

   ระดับคะแนน 0 หมายถึง ไม่แน่ใจ

   ระดับคะแนน -0 หมายถึง ข้อค�าถามนั้นใช้ไม่ได้

  เมือ่หาค่า IC ได้แล้ว ผูว้จิยัได้ตัดข้อค�าถามทีม่ค่ีา IC < 0.5 ทัง้นีเ้นือ่งจาก

ถอืว่าเป็นค�าถามทีไ่ม่ตรงกบัเนือ้หาทีต้่องการวดั หลงัจากการปรบัแก้แบบสอบถามแล้วจงึ

ได้น�าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปแจกจริง

 4. การวิเคราะห์ข้อมูล แบ่งเป็นตอนดังนี้

  4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นโดยใช้สถิติการแจกแจงหาความถี่  

ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เพือ่อธบิายข้อมลูเบ้ืองต้นเก่ียวกบักลุม่ตวัอย่าง

ในเรื่อง ดังต่อไปนี้

   1) ข้อมูลลักษณะทางประชากร

   2) กลยทุธ์การสือ่สารเพือ่การโน้มน้าวใจท่ีนกัวชิาการบรษิทัเจริญ

โภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ใช้เผยแพร่เพ่ือโน้มน้าวใจแก่เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม 

ในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา 

   3) การรับรูเ้กีย่วกบัการเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมของเกษตรกรผูเ้ลีย้ง

กุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา

   4) พฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้ง

ในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา

  4.2 การทดสอบสมมติฐาน โดยการใช้ Pearson Product Moment 

Coefficient เพื่อทดสอบสมมติฐานโดยหาความสัมพันธ์ ดังต่อไปนี้

   1) ทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสื่อสารเพ่ือการ 

โน้มน้าวใจ มีความสัมพันธ์กับการรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกร 

ผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา
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   2) ทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรู้เกีย่วกบัการเลีย้งกุง้ขาว

แวนนาไมของเกษตรกรมคีวามสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการเลีย้งกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกร

ผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา

   เมือ่เกบ็ข้อมลูมาได้เรยีบร้อยแล้ว ท�าการตรวจสอบข้อมลูแล้วจงึ

น�าไปประมวลผลข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส�าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for The 

Social Sciences) เพื่อค�านวณค่าสถิติต่างๆ 

ผลการวิจัย

1. สรปุผลจากการสมัภาษณ์เชงิลึกการใช้กลยทุธ์การส่ือสารเพือ่การโน้มน้าวใจของนกั

วิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด เพื่อสรุปเป็นแนวทางในการจัดท�าเครื่อง

มือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์การใช้กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจของนักวิชาการ

บริษทั เจริญโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากดั เพือ่สรปุเป็นแนวทางในการจดัท�าเครือ่งมือในการเกบ็

รวบรวมข้อมูลจากเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา

กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการ

โน้มน้าวใจ

การโน้มน้าวใจของนักวิชาการบริษัท 

เจริญโภคภัณฑ์ อาหาร จ�ากัด

1. การให้สัญญา - นักวิชาการกับเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งมีข้อตกลง
ร่วมกันให้ท�าตามค�าแนะน�าและปฏิบัติตามเพื่อ
ให้ได้ผลตอบแทน
- ให้เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งได้มีรายได้ที่เพิ่มมากขึ้น
จากการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของบริษัทเจริญ
โภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด

2. การเตือนเชิงขู่ - ถ้าเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งหันไปเลี้ยงกุ้งสายพันธุ์
อื่นก็อาจท�าให้เกษตรกรผู ้ เลี้ยงกุ ้งเกิดการ
ขาดทุน กุ้งที่ไม่มีคุณภาพได้
- ถ้าเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งหันไปเลี้ยงกุ้งสายพันธุ์
อืน่จะไม่มนีกัวชิาการของบรษัิทเจรญิโภคภณัฑ์
อาหาร จ�ากัดเข้ามาดูแลให้ค�าปรึกษาการเลี้ยง
กุ้ง
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กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการ

โน้มน้าวใจ

การโน้มน้าวใจของนักวิชาการบริษัท 

เจริญโภคภัณฑ์ อาหาร จ�ากัด

3. การบอกถึงประโยชน์ - หากเกษตรกรตัดสินใจเช่ือถือคล้อยตามจะ
ได้รับสิทธิประโยชน์จากบริษัทเจริญโภคภัณฑ์
อาหาร จ�ากดัทีม่ใีห้เกษตรกรผูเ้ลีย้งกุง้ เช่น การ
แถมลูกกุ้ง ส่วนลดเวชภัณฑ์
- คุณภาพของสินค้าที่ผลิตออกมานั้นผ่านการ
ตรวจโรค และพัฒนาสายพันธุ์มาเป็นอย่างดี

4. การบอกถึงผลเสีย - หากเกษตรกรไม่ท�าตามอาจเกดิความสญูเสยีที่
ท�าให้เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งเกิดการขาดทุน
- หากเกษตรกรไม่มีระบบการเลี้ยงแบบ 3 ส 
ของบริษัท เจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัดได้ให้
ค�าแนะน�าไว้เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งจะเกิดปัญหา
การเลี้ยงกุ้งไม่โต

5. การแสดงความชอบ - ท�าให้เกษตรกรผูเ้ลีย้งกุง้มแีรงขบัการเรยีนรูส้ิง่
เหล่านั้นและปฏิบัติตามอย่างเต็มใจ
- เมื่อเกษตรกรใช้ผลิตภัณฑ์ของบริษัทเจริญ
โภคภัณฑ์ อาหาร จ�ากัด ท�าให้เกษตรกรผู้เลี้ยง
กุ้งประสบความส�าเร็จ

6. การให้บางสิ่งบางอย่าง - เกษตรกรผูเ้ลีย้งกุง้จะได้รับผลประโยชน์ทีเ่พิม่
มากขึ้น เช่น  ส่วนลด การดูแล เมื่อปฏิบัติตาม
ค�าแนะน�าของนักวิชาการ
- การดูแลเอาใจใส่เป็นพิเศษของนักวิชาการ
จากบริษัท เจริญโภคภัณฑ์ อาหาร จ�ากัด มีให้
เกษตรกร

7. การอ้างถึงผลกระทบที่ตามมาหาก
ไม่กระท�าตาม

- ผลกระทบและความสูญเสียที่อาจเกิดขึ้นจาก
การไม่ปฏบิตัติามค�าแนะน�าจะท�าให้เกษตรกรผู้
เลี้ยงกุ้งไม่ได้ผลผลิตตามเป้าหมายที่ตั้งไว้
- ควรปฏิบัติตามค�าแนะน�าของนักวิชาการ
บริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด เพื่อให้เกิด
ผลส�าเร็จในการเลี้ยงกุ้ง
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กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการ

โน้มน้าวใจ

การโน้มน้าวใจของนักวิชาการบริษัท 

เจริญโภคภัณฑ์ อาหาร จ�ากัด

8. การกล่าวถึงสิ่งที่ถูกต้องดีงาม - เมือ่เกษตรกรท�าตามค�าแนะน�าของนกัวิชาการ
บริษัท เจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ก็จะท�าให้
เกษตรกรเลี้ยงกุ้งนี้เป็นท่ีรู้จักของเกษตรกรผู้
เลี้ยงกุ้งด้วยกันและยังเป็นต้นแบบให้เกษตรกร
ท่านอื่นๆ ท�าตาม

9. การสร้างความรู้สึกที่ดี - ผลผลิตท่ีเกษตรกรผู้เล้ียงกุ้งจะได้เพิ่มมากข้ึน
จากเดิมอีก 1 เท่าตัวและก�าไรที่เพิ่มมากขึ้น 
- เกษตรกรมีผลผลิตตามความต้องการของ
ตลาด

10. การสร้างความรู้สึกที่ไม่ดี - ถ้าเกษตรกรผู ้เลี้ยงกุ้งไปใช้ผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทอื่นๆ ทางบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร 
จ�ากัด ก็จะไม่ส่งนักวิชาการเข้ามาดูแลการเลี้ยง
กุ้งให้กับเกษตรกร
- คุณภาพของผลผลติทีเ่กษตรกรนัน้ผลติออกมา
ก็จะไม่เป็นที่ต้องการของตลาด

11. การคาดถึงอนาคตที่ดี - ท�าให้เกษตรผู้เลี้ยงกุ้งมีฐานะที่ดีขึ้น
- เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งสามารถท่ีจะขยายกิจการ
เพ่ิมมากข้ึนได้ในอนาคตที่จะถึง และสามารถ
เป็นต้นแบบการเลี้ยงกุ้งให้เกษตรกรท่านอื่นๆ 
ได้ปฏิบัติตาม

12. การคาดถึงอนาคตที่ไม่ดี - เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งไม่ท�าตามท่ีนักวิชาการ
บริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ก็จะท�าให้
เกษตรกรไม่ประสบความ
ส�าเร็จในการเลี้ยงกุ้ง

2. ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจของนักวิชาการที่ใช้กับ

เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม การรับรู้ และพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมใน

เขตจังหวัดฉะเชิงเทรา

 2.1 ลักษณะทางประชากรของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา  

พบว่า เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งกลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชายจ�านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 66.1 
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และเพศหญิงจ�านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 33.9 กลุ่มตัวอย่างมีอายุระหว่าง 51-60 ปี 

มากที่สุดจ�านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 รองลงมาอายุระหว่าง 41-50 ปี และ 31-40 

ปี เท่ากันจ�านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 26.4 อายุระหว่าง 61 ปีข้ึนไป จ�านวน 31 คน 

คิดเป็นร้อยละ 10.1 อายุระหว่าง 20-30 ปี จ�านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 มีระดับ

ระดับการศึกษาปริญญาตรีมากที่สุด จ�านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 38.4 รองลงมาเป็น

มัธยมศึกษา จ�านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 ประถมศึกษา จ�านวน 58 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 18.9 ต�่ากว่าประถมศึกษา จ�านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 11.1 ปริญญาโท จ�านวน 

7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 บาทมากสุด จ�านวน 

179 คน คิดเป็นร้อยละ 58.3 รองลงมามีรายได้ต่อเดือน 50,001-60,000 บาท จ�านวน  

65 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 รายได้ต่อเดือน 30,001-40,000 บาท จ�านวน 37 คน คิดเป็น

ร้อยละ 12.1 รายได้ต่อเดือน 20,000-30,000 บาท จ�านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 

รายได้ต่อเดือน 60,000 บาทขึ้นไป จ�านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 3.6 และมีประสบการณ์ 

ในการเลี้ยงกุ้งระยะเวลา 5 ปีขึ้นไปมากที่สุด จ�านวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 74.6  

รองลงมาเป็นระยะเวลา 4 ปี จ�านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 15.6 ระยะเวลา 3 ปี จ�านวน 

25 คน คิดเป็นร้อยละ 8.1 ระยะเวลา 2 ปี จ�านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 และระยะ

เวลา 1 ปี จ�านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3

 2.2 กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจท่ีมีผลต่อการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม 

ที่นักวิชาการของบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัดได้พูดมากที่สุดเป็นตามล�าดับ  

ดังต่อไปนี้

  อนัดับที ่1 การคาดถงึอนาคตทีด่ ี“ถ้าเกษตรกรตดัสนิใจเลีย้งกุ้งขาวแวน

นาไมตามที่นักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด แนะน�าจนท�าให้เกษตรกรได้

ผลผลิตเพิ่มมากขึ้นเป็นที่น่าพอใจ” คิดเป็นร้อยละ 88.6

  อันดับที่ 2 การให้บางสิ่งบางอย่าง “ถ้าเกษตรกรตัดสินใจเลี้ยงกุ้งขาว

แวนนาไมตามที่นักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด เกษตรกรก็จะได้รับความ

ช่วยเหลือและการสนับสนุนในเรื่องลูกกุ้ง อาหารกุ้ง วิตามินกุ้ง” คิดเป็นร้อยละ 82.4

  อันดับที่ 3 การแสดงความชอบ “ถ้าเกษตรกรตัดสินใจเลี้ยงกุ้งขาวแวน

นาไมของบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด เกษตรกรก็จะได้รับการดูแลจากนักวิชาการ

เป็นอย่างดี” คิดเป็นร้อยละ 81.1

  อันดับที่ 4 การเตือนเชิงขู่ “หากเกษตรกรไม่เลี้ยงกุ้งของบริษัทเจริญ

โภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด อาจได้รับผลกระทบในการดูแลระบบการเลี้ยงกุ้ง” คิดเป็นร้อยละ 

80.5
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  อนัดับที ่5 การกล่าวถึงสิง่ทีถ่กูต้องดีงาม “ถ้าเกษตรกรท�าตามค�าแนะน�า

ของนักวิชาการบรษิทัเจรญิโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากดั เกษตรกรก็มโีอกาสท่ีจะได้ผลผลติท่ีเพ่ิม

มากขึ้น” คิดเป็นร้อยละ 77.2

  อันดับที่ 6 การบอกถึงผลเสีย “ถ้าเกษตรกรไม่ตัดสินใจเลี้ยงกุ้งขาวแวน

นาไมของบริษทัเจรญิโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากดั เกษตรกรอาจจะได้กุง้ทีไ่ม่มคีณุภาพและเสีย่ง

ต่อการเกิดโรคต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 76.9

  อันดับที่ 7 การให้สัญญา “หากเกษตรกรตัดสินใจเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม

ของบริษัท เจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด เกษตรกรก็จะมีโอกาสได้รับรายได้เพ่ิมมากข้ึน” 

คิดเป็นร้อยละ 76.2

  อันดับที่ 8 การคาดถึงอนาคตที่ไม่ดี “หากเกษตรกรไม่ตัดสินใจเลี้ยงกุ้ง

ขาวแวนนาไมตามทีนั่กวชิาการบรษิทัเจรญิโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากดั บอกกจ็ะท�าให้เกษตรกร

ได้ผลผลิตไม่ตรงตามเป้าหมายที่ตั้งไว้” คิดเป็นร้อยละ 72.0

  อันดับที่ 9 การสร้างความรู้สึกที่ดี “หากเกษตรกรท�าตามที่นักวิชาการ

บริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ก็จะท�าให้เกษตรกรขยายกิจการเพิ่มมากขึ้นได้”  

คิดเป็นร้อยละ 69.4 

  อันดับท่ี 10 การสร้างความรู้สึกที่ไม่ดี “ถ้าเกษตรกรไม่ตัดสินใจเลือก

บริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด อาจจะท�าให้เกษตรกรเกิดการขาดทุนจากการเลี้ยงกุ้ง

ขาวแวนนาไม” คิดเป็นร้อยละ 58.3

  อันดับที่  11 การอ้างถึงผลกระทบที่ตามมาหากไม่กระท�าตาม  

“ถ้าเกษตรกรตัดสินใจเลี้ยงกุ ้งขาวแวนนาไมแล้วจะต้องปฏิบัติตามค�าแนะน�าของ 

นักวชิาการบรษิทัเจรญิโภคภณัฑ์ อาหาร จ�ากดั ถ้าเกษตรกรไม่ท�าตามค�าแนะน�ากจ็ะท�าให้

เลี้ยงกุ้งไม่ส�าเร็จ” คิดเป็นร้อยละ 51.5

  อันดับที่ 12 การบอกถึงประโยชน์ “ถ้าเกษตรกรตัดสินใจเลี้ยงกุ้งขาว

แวนนาไมของบรษัิทเจรญิโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากดั เกษตรกรจะได้รบัของสมนาคณุมากมาย 

เช่น แถมลูกกุ้ง 20% จากยอดที่สั่งลูกกุ้ง” คิดเป็นร้อยละ 36.2

 2.3 การรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรในเขตจังหวัด

ฉะเชงิเทรา ได้แก่ การเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมเป็นสิง่ส�าคญัของการประกอบอาชพีเกษตรกร 

คิดเป็นร้อยละ 100 รองลงมา การไม่ตัดสินใจเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมจะท�าให้เกษตรกรไม่มี

รายได้ คดิเป็นร้อยละ 99.0 การเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมนัน้เป็นสตัว์เศรษฐกจิทีต่ลาดมคีวาม

ต้องการสูง คิดเป็นร้อยละ 97.7 บริษัท เจริญโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากดั เป็นบรษิทัทีผ่ลติพนัธุ์

กุง้ท่ีมคีณุภาพ คดิเป็นร้อยละ 93.8 การเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมเป็นสิง่ส�าคญัในการประกอบ
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อาชพีเพือ่หารายได้เลีย้งครอบครวั และการเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมเป็นกุง้ทีส่ามารถเลีย้งใน

เขตจังหวัดฉะเชิงเทราได้ คิดเป็นร้อยละ 91.9 เกษตรกรในเขตจังหวัดฉะเชิงเทราหันมา

เลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมแทนการเลี้ยงกุ้งกุลาด�าเพิ่มมากขึ้น คิดเป็นร้อยละ 91.5 เกษตรกร

หันมาเลี้ยงกุ ้งขาวแวนนาไมมากขึ้นเพราะกุ้งขาวแวนนาไมเป็นกุ ้งที่เลี้ยงง่าย โตเร็ว  

ให้ผลผลิตสูง คิดเป็นร้อยละ 88.3 ถ้าเกษตรกรไม่ตัดสินใจเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมก็จะท�าให้

เกษตรกรสูญเสียรายได้ คิดเป็นร้อยละ 53.7

 2.4 พฤตกิรรมการเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมของเกษตรกรในเขตจงัหวดัฉะเชงิเทรา 

ได้แก่ การเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมจะต้องมีความรู้และเทคนิคในการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม 

ที่เพ่ิมมากขึ้นเพ่ือที่จะให้มีคุณภาพและเป็นท่ีต้องการของตลาด คิดเป็นร้อยละ 4.19  

รองลงมาคือ เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมมีพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม 

ที่เป็นระบบมากขึ้น คิดเป็นร้อยละ 4.05 เกษตรกรพึ่งพอใจกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม

ที่ได้ผลผลิตที่มากขึ้น และราคาที่สูงขึ้น คิดเป็นร้อยละ 3.99 เกษตรกรในสมัยก่อนเลี้ยง

กุ้งกุลาด�าแต่ไม่ประสบความส�าเร็จจึงหันมากเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมแทน และการเลี้ยงกุ้ง

ขาวแวนนาไมของเกษตรกรท�าให้เกษตรกรมีรายได้เพิ่มมากขึ้น และเกษตรกรมีพฤติกรรม

การเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมเพราะเป็นความต้องการของเกษตรกรเอง คิดเป็นร้อยละ 3.92 

เกษตรกรมพีฤตกิรรมการเล้ียงกุง้ขาวแวนนาไม เนือ่งจากเหน็ว่าเป็นสิง่ทีส่ามารถประกอบ

อาชพีเพิม่รายได้ให้กบัครอบครวัได้ คดิเป็นร้อยละ 3.88 เกษตรกรไม่ได้ศกึษาเปรยีบเทยีบ

ข้อมลูของบรษัิทอืน่ๆ เกีย่วกบัคณุภาพของลกูกุง้ อาหาร วติามนิ ก่อนทีจ่ะเลีย้งกุ้งขาวแวน

นาไม คิดเป็นร้อยละ 3.84 เกษตรกรเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมเนื่องจากมีความสัมพันธ์อันดี

กับนักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด คิดเป็นร้อยละ 3.67 การเลี้ยงกุ้งขาว 

แวนนาไมส่งผลต่อรายได้ในครอบครัวของเกษตรกรน้อยลง คิดเป็นร้อยละ 2.79

3. การทดสอบสมมติฐาน

 สมมติฐานที่ 1 ทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการ 

โน้มน้าวใจ มีความสัมพันธ์กับการรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกร 

ผู ้เลี้ยงกุ ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการ 

โน้มน้าวใจ มีความสัมพันธ์กับการรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกร 

ผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 สมมติฐานข้อ 2 ทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาว

แวนนาไมของเกษตรกรมคีวามสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการเลีย้งกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกร

ผู้เล้ียงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา ผลการศึกษาพบว่า การรับรู้เก่ียวกับการเลี้ยงกุ้งขาว 
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แวนนาไมของเกษตรกรมคีวามสมัพันธ์กบัพฤติกรรมการเลีย้งกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกร

ผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทราอย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

อภิปรายผลการวิจัย

 ผลการวิจัยประเด็นการใช้กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจที่มีผลต่อ 

การเลี้ยงกุ ้งขาวแวนนาไมของนักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด พบว่า  

ใช้กลยุทธ์การส่ือสารเพื่อการโน้มน้าวใจในระดับมากท่ีสุด 9 ประการ ได้แก่ 1) การให้ 

สัญญา 2) การเตือนเชิงขู่ 3) การบอกถึงผลเสีย 4) การแสดงความชอบ 5) การให้บางสิ่ง

บางอย่าง 6) การกล่าวถงึสิง่ทีถ่กูต้องดงีาม 7) การสร้างความรูส้กึทีด่ ี8) การคาดถงึอนาคต

ที่ดี และ 9) การคาดถึงอนาคตที่ไม่ดี จากข้อค้นพบดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่าง

เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งขาวในเขตจังหวัดฉะเชิงเทราโน้มน้าวใจตามค�าพูดของนักวิชาการของ

บริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ที่ใช้กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจ

 ผลการวิจัยประเด็นการรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกร

ในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา พบว่า กลุ่มตัวอย่างรับรู้การเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมเป็นสิ่งส�าคัญ

ของการประกอบอาชีพเกษตรกร และกลุ่มตัวอย่างทุกคนส่วนใหญ่ยังมีการรับรู ้เรื่อ

งอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม เช่น กุ้งขาวแวนนาไมมีความต้องการของ 

ท้องตลาดสูง (ร้อยละ 97.7) การเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมเป็นสิ่งส�าคัญในการประกอบอาชีพ

เพื่อหารายได้เลี้ยงครอบครัว (ร้อยละ 91.9) นอกจากนี้ ยังมีการรับรู้ที่เกี่ยวข้องกับบริษัท

เจรญิโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากดั สงูกล่าวคือ เป็นบริษัททีผ่ลติพนัธุก์ุง้ทีม่คีณุภาพ (ร้อยละ 93.8)

 ส�าหรับผลการศึกษาในประเด็นพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของ

เกษตรกรในเขตจงัหวดัฉะเชงิเทรา พบว่า กลุม่ตวัอย่างมพีฤตกิรรมการเลีย้งกุง้ขาวแวนนา

ไมเป็นสิง่ส�าคญัของการประกอบอาชพีเกษตรกร และกลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่ยงัมพีฤติกรรม

เรื่องอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม เช่น การเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมจะต้องมี

ความรู้และเทคนิคในการเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมทีเ่พิม่มากข้ึน เพือ่ท่ีจะให้มคีณุภาพและเป็น

ที่ต้องการของตลาด (ร้อยละ 4.19) เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมมีพฤติกรรมการเลี้ยง

กุ้งขาวแวนนาไมที่เป็นระบบมากขึ้น (ร้อยละ 4.05) เกษตรกรพึงพอใจกับการเลี้ยงกุ้งขาว

แวนนาไมทีไ่ด้ผลผลติทีม่ากขึน้และราคาทีส่งูขึน้ (ร้อยละ 3.99) เกษตรกรในสมยัก่อนเลีย้ง

กุง้กลุาด�าแต่ไม่ประสบความส�าเรจ็จงึหนัมาเลีย้งกุ้งขาวแวนนาไมแทน และการเลีย้งกุง้ขาว

แวนนาไมของเกษตรกรท�าให้เกษตรกรมีรายได้เพิ่มมากขึ้น

 การทดสอบสมมติฐานที่ 1 กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจมีความ

สมัพนัธ์กบัการรบัรูเ้กีย่วกบัการเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมของเกษตรกรผูเ้ลีย้งกุง้ในเขตจงัหวดั
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ฉะเชงิเทรา จากผลการวจิยัพบว่า กลยทุธ์การสือ่สารเพือ่การโน้มน้าวใจมคีวามสมัพนัธ์กบั

การรบัรูเ้กีย่วกบัการเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมของเกษตรกรผูเ้ลีย้งกุง้ในเขตจงัหวดัฉะเชิงเทรา 

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของเกียรติศักดิ์ แสงชัยศรี (2550) ได้ศึกษาเร่ืองการสื่อสารเพื่อ

การโน้มน้าวใจโดยใช้สื่อบุคคลกับการตัดสินใจเป็นนักกีฬาตัวแทนของโรงเรียนระดับ

มัธยมศึกษาในเขตจังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่า กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจมี

ความสมัพันธ์กับการรบัรูเ้กีย่วกับการเป็นนกักฬีาตวัแทนของโรงเรยีนในระดบัมธัยมศกึษา

ในเขตจังหวัดสุราษฎร์ธานี ดังนั้น จากผลการวิจัยดังกล่าวเป็นการยืนยันถึงแนวคิดทฤษฎี

การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจของอดุลย์ จาตุรงคกุล (อ้างใน จินตนา ตันติศิริรัตน์, 2556: 

9-10) ที่ได้อธิบายว่า การสื่อสารเพ่ือการโน้มน้าวใจเป็นเครื่องมือท่ีมนุษย์จะใช้ในการ

จูงใจบุคคล ซ่ึงผู้ท�าหน้าที่ส่งสารหรือเป็นแหล่งสารจะใช้การสื่อสารเพื่อจูงใจผู้รับสารให้

มีปฏิกิริยาตอบสนองต่อข่าวสารท่ีได้รับไป ดังนั้น จะเห็นได้ว่ากลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการ

โน้มน้าวใจที่นักวิชาการของบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด ใช้พูดกับเกษตรกรผู้เลี้ยง

กุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา ส่งผลให้เกิดการรับรู้และท�าตามค�าแนะน�าท่ีนักวิชาการของ

บริษัท เจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัดได้สื่อสาร 

 สมมติฐานที่ 2 การรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัด

ฉะเชิงเทรา จากผลการวิจัยการรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกร 

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขต 

จังหวัดฉะเชิงเทรา สอดคล้องกับงานวิจัยของปรัชญา ฑีฆะกุล (2554) ได้ศึกษาเรื่องกลวิธี

การใช้ภาษาเพ่ือการโน้มน้าวใจของตัวแทนประกนัชีวติของเพศหญงิมวีตัถปุระสงค์เพือ่การ

ศึกษากลวิธีภาษาสุภาพและการใช้ภาษาเพื่อโน้มน้าวใจของตัวแทนประกันชีวิตเพศหญิง 

จากผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่เป็นตัวแทนประกันชีวิตเพศหญิงมีการใช้กลวิธีภาษา

สภุาพด้านบวกมากกว่าการใช้กลวธิภีาษาสภุาพด้านลบในการขายประกนัชีวติ ส่วนข้ันตอน

การสร้างแรงจูงใจที่พบมากที่สุด 3 อันดับ ได้แก่ การสร้างความสนใจ การตอบสนองความ

ต้องการ และการสร้างความต้องการ ซึ่งผลการวิจัยเป็นไปในแนวทางเดียวกันกับการรับรู้ 

ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลี้ยงกุ ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู ้เลี้ยงกุ ้งในเขตจังหวัด

ฉะเชิงเทรา 

 ดังนั้น จากผลการวิจัยดังกล่าวเป็นการยืนยันถึงแนวคิดทฤษฎีการสื่อสาร

เพื่อการโน้มน้าวใจของมอนโรล (Monroe: 1975) ได้กล่าวถึงการจะใช้วิธีการโน้มน้าวใจ  

ซึง่เป็นโครงสร้างการจูงใจโดยมลี�าดบัขัน้ตอนการจงูใจ 5 ขัน้ตอนได้แก่ 1) สร้างความสนใจ 

(Attention step) เป็นขั้นตอนแรกที่สร้างความสนใจหรือเรียกร้องความสนใจให้เกิดกับ 
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ผู้รบัสาร โดยการน�าเสนอสิง่แปลกใหม่ 2) สร้างความต้องการ (Need Step) เป็นการแสดง

ให้ผู้รับสารเกิดความรู้สึกหรือความต้องการในสิ่งที่ผู้ส่งสารได้โน้มน้าวใจ 3) ตอบสนอง

ความต้องการ (Satisfaction Step) เป็นการตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจแก่ 

ผู้รับสาร 4) สร้างภาพให้ผู้ฟังนึกเห็นถึงผลที่จะเกิดขึ้น (Visualization Step) เพื่อให้ผู้รับ

สารมองเหน็ถงึผลประโยชน์ทีจ่ะเกดิขึน้เป็นการกระตุน้ให้ผูร้บัสารได้ตดัสนิใจลงมอืปฏบิติั 

5) ลงมือปฏิบัติ (Action Step) เป็นขั้นตอนสุดท้ายท่ีผู้รับสารเช่ือหรือลงมือปฏิบัติตาม 

ดังนั้น จะเห็นได้ว่าพฤติกรรมของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา เกิดขึ้นจาก

การรับรู้ท่ีได้รับมาจากนักวิชาการของบริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร จ�ากัด อันจะส่งผลให้

เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งได้ผลผลิตที่มีคุณภาพ ปริมาณเพิ่มมากขึ้น และก�าไรเพิ่มขึ้น

ข้อเสนอแนะ

 กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจมีความสัมพันธ์กับการรับรู้เกี่ยวกับการ

เลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรา ซ่ึงการรับรู้ของ

เกษตรกรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทรานั้น มาจากนักวิชาการบริษัทเจริญโภคภัณฑ์

อาหาร จ�ากัด ใช้กลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจทั้ง 12 ประการ

 การรับรู้เกี่ยวกับการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมของเกษตรกรมีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการเลีย้งกุง้ขาวแวนนาไมของเกษตรกรผูเ้ลีย้งกุง้ในเขตจงัหวดัฉะเชงิเทรา ดงันัน้ 

การสร้างการรับรู้ให้เกิดกับเกษตรผู้เลี้ยงกุ้งในเขตจังหวัดฉะเชิงเทราส่งผลให้เกิดการ

เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไม ท�าให้เกษตรผู้เลี้ยงกุ้งประสบความ

ส�าเร็จในการเลี้ยงกุ้งขาวแวนนาไมเพิ่มขึ้น และกลยุทธ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจที่ 

นักวชิาการบรษิทัเจรญิโภคภณัฑ์อาหาร จ�ากดั ใช้เป็นไปตามความต้องการของนกัวชิาการ
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