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Elaboration Likelihood Model of Persuasion : รูปแบบความเป็นไปได้ของการขยายความในการโน้มน้าวใจ 

รูปแบบความเป็นไปได้ของการขยายความในการโน้นน้าวใจเป็นทฤษฎีเจตคติที่เห็นว่าในการรับสารที่จะมาเปลี่ยนเจตคติของผู้รับสารนั้น หากผู้รับสารมีแรงจูงใจหรือมีความสามารถในการประมวลสาร ก็จะประมวลสารโดยทางสายแกนกลาง (central route) แต่หากผู้รับสารไม่มีแรงจูงใจหรือไม่มีความสามารถในการประมวลสารเขาก็จะประมวลสารโดยทางสายเปลือกนอก (peripheral route)

ริชาร์ด อี. เพตตี (Richard E. Petty) และจอห์น ที. คาซิออปโป (John T. Cacioppo)เสนอรูปแบบความเป็นไปได้ของการขยายความการโน้มน้าวใจเรียกย่อว่า อีแอลเอ็ม (ELM) เบื้องต้นในหนังสือในค.ศ. ๑๙๘๑ และเสนอเต็มรูปแบบพร้อมกัน ๒ แหล่ง ใน ค.ศ. ๑๙๘๖ คือในหนังสือชื่อ Communication and Persuasion: Central and Peripheral Routes to Attitude Change และเป็นบทหนึ่งในวารสารชื่อว่า The Elaboration Likelihood Model of Persuasion เพตตีและคาซิออปโปอธิบายพื้นฐานของ อีแอลเอ็ม ตามภาพที่ ๑
เริ่มต้นจากจุดที่ ๑ การที่บุคคลได้รับการสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจ เช่น ได้ดูโฆษณาสินค้า ได้ฟังนักการเมืองพูดปราศรัยหาเสียง  พนักงานขายพูดโน้มน้าวให้ลูกค้าซื้อสินค้า  พิจารณาตามข้อเสนอของทฤษฎีในจุดที่ ๒ ว่าบุคคลมีแรงจูงใจให้ประมวลสารใช่หรือไม่ เช่น ถ้ามีความเกี่ยวข้องส่วนบุคคลสูง เป็นต้นว่าผู้ฟังกำลังสนใจจะซื้อสินค้านั้นอยู่แล้ว ก็จัดว่ามีความเกี่ยวข้องส่วนบุคคลสูง บุคคลผู้นั้นก็มีแรงจูงใจให้ประมวลสาร หรือถ้าผู้ฟังมีความต้องการการรู้คิดสูง คือเป็นคนที่ชอบคิดในเรื่องต่าง ๆ ก็อาจสนใจฟังโฆษณาเพื่อดูว่าโฆษณานั้นมีเหตุผลหรือไม่
ถ้าจากจุดที่ ๒ มีคำตอบว่าบุคคลมีแรงจูงใจให้ประมวลสาร ก็จะลงมายังจุดที่ ๓ เพื่อพิจารณาคำถามว่าบุคคลมีความสามารถในการประมวลสารใช่หรือไม่  ถ้าไม่มีสิ่งรบกวน เช่นไม่มีเสียงดัง  มีการย้ำสารบ่อย หรือผู้ฟังมีความรู้เกี่ยวกับเรื่องนั้นมาก่อน ผู้ฟังก็มีความสามารถในการประมวลสาร ก็จะไปพิจารณาต่อในจุดที่ ๗

ถ้าจากจุดที่ ๒ มีคำตอบว่าบุคคลไม่มีแรงจูงใจให้ประมวลสาร ก็จะไปพิจารณาในจุดที่ ๔ ว่ามีสิ่งชี้แนะสายเปลือกนอกใช่หรือไม่ เช่นถ้าผู้ฟังรับรู้ว่าตนเป็นพวกเดียวกับผู้สื่อสาร คือมีภูมิลำเนาเดิมมาจากภาคใต้เหมือนกัน หรือมีตัวช่วย คือผู้สื่อสารเป็นคนหน้าตาดี หรือเป็นไปตามทฤษฎีดุลยภาพ เป็นต้นว่า ผู้ผลิตสินค้านำดารายอดนิยมมาเป็นผู้โฆษณา ผู้ฟังชอบดาราคนนั้น ก็มีแนวโน้มให้ผู้ฟังชอบสินค้านั้นด้วย เช่นนี้เรียกว่าเกิดสภาวะสมดุลขึ้น 
ถ้าจากจุดที่ ๔ คำตอบเป็นใช่ ก็ไปจบที่จุดที่ ๕ คือเกิดการเปลี่ยนเจตคติโดยทางสายเปลือกนอก บุคคลเข้าถึงเจตคติไม่ค่อยได้ เจตคตินั้นล่อแหลมต่อการถูกโน้มน้าวใจในทางตรงกันข้าม และไม่เป็นตัวทำนายพฤติกรรม
ถ้าจากจุดที่ ๔ คำตอบเป็นไม่ใช่ ก็ไปจบที่จุดที่ ๖ คือ การคงเจตคติเดิม เจตคติไม่เปลี่ยนไปจากเมื่อก่อน

จากจุดที่ ๓ มาจุดที่ ๗ คำถามคือธรรมชาติของการประมวลสารเป็นอย่างไร เช่นคุณภาพของข้อโต้แย้งสูงหรือต่ำ เจตคติเดิมเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วย ถ้าคุณภาพของข้อโต้แย้งสูง หรือเจตคติเดิมเห็นด้วย ก็ส่งผลให้



















ภาพที่ ๑ รูปแบบความเป็นไปได้ของการขยายความการโน้มน้าวใจ (ดัดแปลงจาก Petty, Heesacker,& Hughes, 1997)

ผู้ฟังมีความคิดสนับสนุนมากกว่าเมื่อก่อน ก็จะมายังจุดที่ ๘  แต่ถ้าคุณภาพของข้อโต้แย้งต่ำ หรือเจตคติเดิมไม่เห็นด้วย ก็ส่งผลให้ผู้ฟังมีความคิดต่อต้านมากกว่าเมื่อก่อน ก็จะไปจบที่จุดที่ ๖
ณ จุดที่ ๘ ก็มีคำถามว่ามีการเปลี่ยนโครงสร้างทางการรู้คิดหรือไม่ เช่น ถ้ามีการทบทวนความคิดในทางสนับสนุน หรือมีการใช้เวลาสะท้อนความคิดในทางสนับสนุน ก็มีการเปลี่ยนโครงสร้างทางปัญญาซึ่งนำไปสู่จุดที่ ๙ คือมีการเปลี่ยนเจตคติไปทางบวกโดยทางสายแกนกลาง  แต่ถ้ามีการทบทวนความคิดในทางต่อต้าน หรือมีการใช้เวลาสะท้อนความคิดในทางต่อต้าน ก็มีการเปลี่ยนโครงสร้างทางการรู้คิดซึ่งนำไปสู่จุดที่ ๑๐ คือมีการเปลี่ยนเจตคติไปทางลบโดยทางสายแกนกลาง    เจตคติที่เปลี่ยนไป ณ จุดที่ ๙ และ ๑๐ เป็นเจตคติที่บุคคลเข้าถึงได้ง่าย มีความคงทน ต้านทานการถูกโน้มน้าวใจในทางตรงกันข้าม และเป็นตัวทำนายพฤติกรรม

อีแอลเอ็ม เสนอว่าตัวแปรหนึ่ง ๆ อาจมีบทบาทได้หลายบทบาท คืออาจเป็นตัวแปรที่ทำให้บุคคลประมวลสารโดยทางสายแกนกลางหรือทางสายเปลือกนอกก็ได้   ในสถานการณ์ที่ความเป็นไปได้ในการขยายความมีต่ำ  เมื่อบุคคลไม่มีแรงจูงใจหรือไม่มีความสามารถที่จะคิดเกี่ยวกับข้อความที่สื่อมาในสาร ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับการโน้มน้าวใจ เช่น อารมณ์ของบุคคล หรือความเชี่ยวชาญของแหล่งที่สื่อสารมีแนวโน้มจะมีอิทธิพลต่อผู้รับสารให้ประมวลสารโดยทางสายเปลือกนอก  แต่หากบุคคลมีแรงจูงใจหรือมีความสามารถในการประมวลสารในเรื่องนั้น เช่น เป็นเรื่องที่มีความเกี่ยวข้องกับบุคคลสูง  ตัวแปรความเชี่ยวชาญของแหล่งที่สื่อสารก็มีแนวโน้มจะมีอิทธิพลต่อผู้รับสารให้ประมวลสารโดยทางสายแกนกลาง

อีแอลเอ็ม เสนอว่าตัวแปรที่มีอิทธิพลต่อขอบข่ายและทิศทางของการประมวลสารส่วนหนึ่งปรากฏในตารางที่ ๑ 
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แหล่งอ้างอิง : เพตตีและคณะ (๑๙๙๗) ดัดแปลงจาก Petty, Priester, และ Wegener (1994)

ตัวแปรความเกี่ยวข้องส่วนบุคคล  หากเรื่องที่สื่อสารมาเป็นเรื่องที่ผู้รับสารมีความเกี่ยวข้องส่วนบุคคลในระดับสูง ผู้รับสารก็มีแนวโน้มที่จะใช้ความคิดกับสารที่ได้รับมาก และมีแนวโน้มที่จะประมวลสารโดยทางสายแกนกลางมากกว่ากรณีที่ผู้รับสารมีความเกี่ยวข้องส่วนบุคคลในระดับต่ำ  เช่น การสื่อสารให้นักศึกษาปริญญาตรีชั้นปีที่ ๓ ฟังว่ามหาวิทยาลัยมีนโยบายที่จะให้นักศึกษาชั้นปีที่ ๔ ทุกคนต้องสอบประมวลความรู้ให้ผ่าน จึงจะสำเร็จการศึกษาได้  หากนโยบายนี้จะใช้บังคับในปีหน้า เรื่องนี้ก็จะเป็นเรื่องที่มีความเกี่ยวข้องส่วนบุคคลในระดับสูงสำหรับผู้รับสาร  แต่หากนโยบายนี้จะใช้บังคับในอีก ๔ ปีข้างหน้า นักศึกษาชั้นปีที่ ๓ ผู้รับสารก็คงจะรับรู้ว่าเป็นเรื่องที่มีความเกี่ยวข้องส่วนบุคคลในระดับต่ำ

ตัวแปรความต้องการการรู้คิด (need for cognition) หรือความต้องการทางปัญญา เป็นตัวแปรลักษณะส่วนบุคคลที่เป็นตัวแปรต่อเนื่อง ในคนหมู่มากมีตั้งแต่บุคคลที่ความต้องการทางการรู้คิดสูง มีปานกลาง และมีต่ำ  บุคคลที่มีความต้องการทางการรู้คิดสูงเป็นผู้ที่ชื่นชอบการคิดเกี่ยวกับเรื่องต่าง ๆ ที่ผ่านเข้ามาในชีวิต  ส่วนบุคคลที่มีความต้องการการรู้คิดต่ำเป็นผู้ที่ไม่ชอบการคิดเกี่ยวกับเรื่องต่าง ๆ  โดยธรรมชาติของตัวแปรนี้บุคคลที่มีความต้องการการรู้คิดสูงจึงเป็นบุคคลที่มีแนวโน้มจะคิดเกี่ยวกับเรื่องต่าง ๆ ที่สื่อสารมายังตน และมีแนวโน้มจะใช้การประมวลสารโดยทางสายแกนกลาง ขณะที่บุคคลที่มีความต้องการทางการรู้คิดต่ำเป็นบุคคลที่มีแนวโน้มจะไม่ค่อยคิดมากเกี่ยวกับเรื่องต่าง ๆ ที่สื่อสารมายังตน  จึงมักจะชอบใช้การประมวลสารโดยทางสายเปลือกนอก


ตัวแปรการรบกวน  หากมีมากในสถานการณ์การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจก็ทำให้ผู้รับสารมีความยากลำบากในการคิด จึงมีแนวโน้มที่จะประมวลสารโดยทางสายเปลือกนอก


ตัวแปรสติปัญญา  เป็นตัวแปรที่มีผลต่อผู้รับสารคล้ายกับตัวแปรความต้องการทางการรู้คิด  กล่าวคือผู้รับสารที่มีสติปัญญาสูงมีแนวโน้มจะคิดเกี่ยวกับเรื่องต่าง ๆ ที่สื่อสารมายังตน และมีแนวโน้มจะประมวลสารโดยทางสายแกนกลาง ขณะที่ผู้รับสารที่มีสติปัญญาต่ำมีแนวโน้มที่จะไม่คิดเกี่ยวกับเรื่องต่าง ๆ ที่สื่อสารมายังตน และมีแนวโน้มที่จะประมวลสารโดยทางสายเปลือกนอก


ตัวแปรการเตือนล่วงหน้าถึงเจตนาที่จะโน้มน้าวใจ สำหรับผู้รับสารโดยทั่วไปเมื่อได้รับการเตือนล่วงหน้าถึงเจตนาที่จะโน้มน้าวใจ โดยที่ไม่ทราบว่าผู้โน้มน้าวใจจะโน้มน้าวใจตนไปในทิศทางใด ก็มักจะมีแรงจูงใจให้ต่อต้านสารที่สื่อมายังตน และคิดหาข้อโต้แย้งมาโต้แย้งสารนั้น ๆ แทนที่จะมีการประมวลสารอย่างเป็นปรนัย

ตัวแปรการมีความคิดแบบเปิด/ปิด  บุคคลที่มีความคิดแบบเปิดมักเป็นผู้ที่พร้อมจะรับฟังการสื่อสารจากผู้อื่น รับฟังเหตุผลต่าง ๆ ที่สื่อสารมา จึงเป็นไปได้ที่ผู้รับสารจะเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วยกับสารที่สื่อมายังตน  แต่ผู้ที่มีความคิดแบบปิดมักเป็นผู้ที่ไม่ต้องการจะรับฟังการสื่อสารจากผู้อื่น ไม่ต้องการรับฟังเหตุผลต่าง ๆ ที่สื่อสารมา จึงเป็นไปได้ที่ผู้รับสารจะไม่เห็นด้วยกับสารที่สื่อมายังตน แม้สารนั้นจะมีเหตุผลที่หนักแน่นก็ตาม
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๑. การสื่อสารเพื่อการโน้มน้าวใจ





๕. การเปลี่ยนเจตคติโดยทางสายเปลือกนอก บุคคลเข้าถึงเจตคติไม่ค่อยได้ ล่อแหลมต่อการถูกโน้มน้าวใจในทางตรงกันข้ามและไม่เป็นตัวทำนายพฤติกรรม





พฤติกรรม








๒. มีแรงจูงใจให้ประมวลสารใช่หรือไม่  


(ความเกี่ยวข้องส่วนบุคคล,  ความต้องการ


การรู้คิด ฯลฯ)








ไม่ใช่





ใช่





ใช่





๔. เกิดการประมวลสารโดยทางสายเปลือกนอกอยู่หรือไม่ (การรับรู้ว่าตนเป็นพวกเดียวกับผู้สื่อสาร, การใช้ตัวช่วย, ทฤษฎีดุลยภาพ ฯลฯ)





๓. มีความสามารถในการประมวลสารใช่หรือไม่


   (สิ่งรบกวน, การย้ำสารบ่อย, ความรู้ ฯลฯ)





ไม่ใช่





ใช่





ไม่ใช่





๗. ธรรมชาติของการประมวลสารเป็นอย่างไร


(คุณภาพของข้อโต้แย้ง, เจตคติเดิม ฯลฯ)





ความคิดต่อต้านมากกว่าเมื่อก่อน


ใช่หรือไม่





ความคิดสนับสนุนมากกว่าเมื่อก่อน


ใช่หรือไม่





ไม่ใช่





๖. การคงเจตคติเดิม�เจตคติไม่เปลี่ยนไปจากเมื่อก่อน





ใช่





ใช่





๘. มีการเปลี่ยนโครงสร้างทางการรู้คิดหรือไม่�(การทบทวนความคิด, การใช้เวลาสะท้อนความคิด ฯลฯ)





ไม่ใช่





        ใช่


(ไม่สนับสนุน)





      ใช่�(สนับสนุน)





๙. การเปลี่ยนเจตคติ       ๑๐. การเปลี่ยนเจตคติ


ไปทางบวกโดย	     ไปทางลบโดย


ทางสายแกนกลาง	     ทางสายแกนกลาง


เจตคติที่เปลี่ยนไปเป็นเจตคติที่บุคคลเข้าถึง


ได้ง่าย คงทน ต้านทานการถูกโน้มน้าวใจ


ในทางตรงกันข้าม และเป็นตัวทำนายพฤติกรรม








๓

