
บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

  
 การวิจัย เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเขาศึกษาตอระดับปริญญาตรีหลักสูตรตอเนื่อง
ของนักศึกษาอาชีวศึกษาในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา คร้ังนี้ผูวิจัยไดศึกษาหลักการ แนวคิด ทฤษฎี 
จากเอกสาร ตํารา และงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยนําเสนอเปนประเด็นสําคัญ  ไดดังนี้ 
 
1.  ประวัติความเปนมา   
 1.1  ประวัติและความเปนมาเกี่ยวกับอาชีวศึกษา 
 แนวคิดการจัดการศึกษาอาชีพไดมีมาตั้งแตยุคสมัยที่ประเทศไทยเริ่มมีอาชีพหัตกรรม
มากขึ้นนอกเหนือไปจากอาชีพ กสิกรรมการ อาชีวศึกษา เร่ิมอยางเปนระบบเมื่อไดรับการบรรจุใน
โครงการศึกษา พ.ศ. 2441 เปนการศึกษาพิเศษซึ่งหมายถึง การเรียนวิชา เฉพาะ เพื่อใหเกิด ความ
ชํานาญ โดยใน พ.ศ.2452 การจัดการศึกษา ไดแบงออกเปน 2 ประเภทคือ โรงเรียน สามัญศึกษา 
สอนวิชา สามัญ และโรงเรียน วิสามัญศึกษาสอนวิชาเพื่อออกไปประกอบอาชีพ เชน แพทย ผดุง
ครรภ ภาษาอังกฤษ พาณิชยการ ครู เปนตน ใน พ.ศ.2453 ไดจัดตั้ง โรงเรียนอาชีวศึกษาแหงแรก คือ 
โรงเรียนพาณิชยการที่วัดมหาพฤฒาราม และวัดราชบูรณะ พ.ศ. 2456 จัดตั้งโรงเรียนเพาะชาง และ 
พ.ศ.2460 จัดตั้งโรงเรียนฝกหัดครูประถมกสิกรรม  
 แผนการศึกษาแหงชาติ ไดมีผลตอการกําหนดการศึกษาอาชีพใหชัดเจนยิ่งขึ้น โดยใน
แผนการศึกษาแหงชาติ พ.ศ. 2475 ไดกําหนดวาวิสามัญศึกษา ไดแก การศึกษาวิชาชีพซ่ึงจัดให
เหมาะสมกับภูมิประเทศ เชน กสิกรรม หัตถกรรม และพาณิชยการ เพื่อเปนพื้นฐานความรูสําหรับ
ประกอบการเกษตรกรรมและ อุตสาหกรรม ตาง ๆ และในแผนการศึกษาแหงชาติ พ.ศ. 2479 ได 
ปรากฏคําวา "อาชีวศึกษา" เปนครั้งแรกในระบบการศึกษาของประเทศไทย โดยแบงออกเปน 3 ช้ัน 
คือ อาชีวศึกษา ช้ันตน กลาง และสูง รับนักเรียนจากโรงเรียนสามัญศึกษาของทุกระดับประโยค 
 พ.ศ. 2481 พระราชกฤษฎีกาจัดวางระเบียบราชการในสังกัดกระทรวงธรรมการ 
(กระทรวงศึกษาธิการ ในปจจุบัน) ใหจัดตั้งกรมใหมขึ้น 2 กรม คือ 
 1. กรมสามัญศึกษา มีหนาที่จัดการศึกษาสายสามัญ  
 2. กรมวิชาการ มีหนาที่จัดการศึกษาสายอาชีพ  
 โดยแบงออกเปน  4  กอง  ไดแก  สํานักงานเลขานุการกรม กองตํารา กองสอบไล และ
กองอาชีวศึกษา ซ่ึงกองอาชีวศึกษามีหนาที่เกี่ยวกับการจัดโรงเรียนอาชีวศึกษา  
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 พ.ศ. 2484 ไดมีพระราชบัญญัติปรับปรุงกระทรวง ทบวง กรม พุทธศักราช 2484 ซ่ึงตรา
ขึ้นเมื่อวันที่ 18 สิงหาคม พ.ศ. 2484 และมีผลบังคับใชตั้งแตวันประกาศในราชกิจจานุเบกษา คือ 
วันที่ 19 สิงหาคม พ.ศ. 2484 กระทรวงธรรมการไดเปลี่ยนชื่อเปน กระทรวงศึกษาธิการ และตั้งกรม
อาชีวศึกษาขึ้นแทนกรมวิชาการ สวนกองวิชาการเปนกอง ๆ หนึ่งในกรมอาชีวศึกษา ดังนั้น กรม
อาชีวศึกษา จึงไดตั้งขึ้นตามพระราชบัญญัติ เมื่อวันที่ 19 สิงหาคม พ.ศ. 2484  
 การแบงสวนราชการออกเปน 3 กอง ไดแก 1) สํานักงานเลขานุการกรม 2) กองโรงเรียน 
ทําหนาที่รับผิดชอบการดําเนินการโรงเรียนอาชีวศึกษา 3) กองวิชาการ ทําหนาที่เกี่ยวกับหลักสูตร
แบบเรียน ทะเบียน การสอบไล และการออกประกาศนียบัตร ชวงระหวางมหาสงครามเอเชียบูรพา 
การอาชีวศึกษาไดรับผลกระทบจากภัยสงคราม กอใหเกิดการขาดแคลนอุปกรณ การสอน นักเรียน
ตองหลบภัย จํานวนครูและนักเรียนนอยลง จนกระทั่งภาวะสงครามสงบลง รัฐบาลไดจัดสรร
งบประมาณเพิ่มขึ้น โดยในแผนการศึกษาแหงชาติ พ.ศ. 2494 การอาชีวศึกษาไดถูกแบงออกเปน 3 
ระดับ คือ มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษา ตอนปลาย และมัธยมอาชีวศึกษาชั้นสูง โดยในแตละ
ระดับกําหนดเวลา เรียนไมเกิน 3 ป  
 พ.ศ. 2495 ไดมีพระราชกฤษฎีการจัดวางระเบียบราชการในกรมอาชีวศึกษา แบงสวน
ราชการออกเปน 7 กอง ไดแก  
 1.  สํานักงานเลขานุการกรม  
 2.  กองโรงเรียนการชาง  
 3.  กองโรงเรียนพาณิชยและอุสาหกรรม  
 4. กองโรงเรียนเกษตรกรรม  
 5.  กองวิทยาลัยเทคนิค  
 6.  กองสงเสริมอาชีพ และ  
 7. กองออกแบบและกอสราง  
 นอกจากนี้ ในป พ.ศ.ดังกลาวไดริเร่ิมจัดตั้งวิทยาลัยเทคนิคหลัก 4 แหงทั่วประเทศ คือ 
วิทยาลัยเทคนิคกรุงเทพ (พ.ศ. 2495) วิทยาลัยเทคนิคภาคใต - สงขลา (พ.ศ. 2497) วิทยาลัยเทคนิค
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ-นครราชสีมา (พ.ศ. 2499) และวิทยาลัยเทคนิคภาคเหนือ- เชียงใหม (พ.ศ. 
2500)  
          พ.ศ. 2499 การอาชีวศึกษาไดถูกพัฒนาขึ้นเปนลําดับ โดยโรงเรียนที่เปดสอนในระดับ
มัธยมอาชีวศึกษา ตอนปลาย หลายแหง ไดรับอนุมัติใหเปดสอนในระดับอาชีวศึกษาชั้นสูง และ
โรงเรียนอาชีวศึกษาชั้นสูงเฉพาะวิชาอีกหลายแหง ไดจัดตั้งขึ้น เพื่อรับนักเรียน ที่จบมัธยมศึกษาปที่ 
6 สายสามัญเขาศึกษาตอ  
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 พ.ศ. 2501 กรมอาชีวศึกษาไดรับความชวยเหลือจากองคการ สนธิสัญญาการปองกัน
รวมกันแหงเอเชียตะวันออกเฉียงใต (SEATO) โดยมหาวิทยาลัยฮาวาย ในการปรับปรุง หลักสูตร
ตามโครงการฝกชางฝมือ และฝกกอบรมครูวิชาชางกอสราง ชางยนต ชางไฟฟา ชางวิทยุ และชาง
เชื่อมโลหะ โดยมีโรงเรียน การชาง 18 แหง เขารวมโครงการ ในระยะแรกแผนการศึกษาแหงชาติ 
พ.ศ. 2503 จํานวนนักเรียนอาชีวศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน ปที่ 1-3 มีจํานวน ลดลง แตใน
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายปที่ 4 จํานวนนักเรียนในประเภทชางอุตสาหกรรมมีจํานวนเพิ่มมากขึ้น 
จนกระทั่งตองเปด การเรียนการสอนใน 2 ผลัด  
 พ.ศ. 2508 กรมอาชีวศึกษาไดรับความชวยเหลือจากรัฐบาลสหพันธสาธารณรัฐเยอรมัน 
ในการกอตั้งวิทยาลัยเทคนิค ขอนแกน  
 พ.ศ. 2509 ไดรับความชวยเหลือจากองคการยูนิเซฟในการปรับปรุงโรงเรียนการชางสตรี 
จํานวน 35 แหง ทั้งในดานหลักสูตร การเรียนการสอนและครุภัณฑ โดยเฉพาะ  
 พ.ศ.2510 กรมอาชีวศึกษาไดมีหนวยงานโครงการเงินกูธนาคารโลกเพื่อพัฒนา
อาชีวศึกษา มีหนาที่ประ สานงานระหวางโรงเรียนในโครงการประเภทวิชาชางอุตสาหกรรมและ
เกษตรกรรม รวม 25 แหงกับกรมอาชีวศึกษา และกระทรวงศึกษาธิการ  
 พ.ศ. 2512 ไดรับความชวยเหลือจากประเทศออสเตรียในการจัดตั้งโรงเรียนเทคนิคสัตหีบ 
จังหวัดชลบุรี สถานศึกษาหลายแหงไดรับการพัฒนาและเปดสอนจนถึงระดับ ปวส. โดยในป พ.ศ. 
2512 ไดรับการยกฐานะจาก โรงเรียนเปน วิทยาลัย ซ่ึงแหงแรกคือวิทยาลัยพณิชยการพระนคร 
จนถึงป พ.ศ. 2522 กรมอาชีวศึกษามีวิทยาลัยอยูในสังกัด จํานวน 90 แหง ในจํานวนสถานศึกษา
ทั้งสิ้น 159 แหง  
 พ.ศ. 2513 รวมโรงเรียนการชางสตรีและโรงเรียนการชาง 4 จังหวัด คือ อางทอง ราชบุรี 
บุรีรัมย และพัทลุง พ.ศ. 2514 ไดมีพระราชบัญญัติจัดตั้งสถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลา โดยรวม
วิทยาลัยเทคนิคธนบุรี วิทยาลัย เทคนิค พระนครเหนือ วิทยาลัยโทรคมนาคม และวิทยาลัยชาง
กอสรางในสังกัดกรมอาชีวศึกษาไปรวมเปนสถาบัน และเปดสอน ถึงระดับ ปริญญาตรี ประกาศ
คณะปฏิวัติฉบับที่ 217 พ.ศ. 2515 ใหโอนโรงเรียนฝกฝนอาชีพเคลื่อนที่ 36 แหง ของกรม
อาชีวศึกษาไป กรมสามญัศึกษา  
 การเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการ  
 ประกาศคณะปฏิวัติฉบับที่ 172 พ.ศ. 2515 ไดแบงสวนราชการในสังกัดกรมอาชีวศึกษา
ออกเปน 9 กอง ไดแก  
 1.  สํานักงานเลขานุการกรม  
 2. กองวิทยาลัย  
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 3.  กองโรงเรียน  
 4.  กองแผนงาน  
 5.  กองการเจาหนาที่  
 6.  กองคลัง  
 7.  กองออกแบบและกอสราง  
 8.  กองบริการเครื่องจักรกล 
 9.  หนวยศึกษานิเทศก  
 พ.ศ. 2516-2520 มีโครงการเงินกู ผานธนาคารพัฒนาเอเชีย (ADB) เพื่อพัฒนา
วิทยาลัยเทคนิค 4 แหง (กรุงเทพฯ สงขลา เชียงใหม และ นครราชสีมา) ปรับปรุงเครื่องมืออุปกรณ 
พัฒนาครู และอาคารสถานที่ใน 6 สาขาวิชา คือ อิเล็กทรอนิกส ไฟฟา กอสราง เครื่องกล เทคนิค
โลหะ และชางยนต  
 พ.ศ. 2518 ไดมีพระราชบัญญัติจัดตั้งวิทยาลัยเทคโนโลยีและอาชีวศึกษาขึ้นโดยแยก
วิทยาลัย 28 แหงออกจาก กรมอาชีวศึกษา เปดสอนถึงระดับปริญญาตรี และไดโอนศูนยฝกตอเรือ
หนองคายของสํานักงานพลังงานแหงชาติมาอยูในสังกัด กรมอาชีวศึกษา โดยเปล่ียนชื่อเปน
โรงเรียนอุตสาหกรรมตอเรือหนองคาย 
  พ.ศ. 2519 รวมโรงเรียนเทคนิค โรงเรียนอาชีวศึกษา โรงเรียนการชางใน 65 วิทยาเขต 
และยกฐานะโรงเรียน เกษตรกรรม 12 แหงเปนวิทยาลัย 
  พ.ศ. 2520 จัดตั้งโรงเรียนเกษตรกรรม 10 แหง ป พ.ศ. 2521-2527 มีโครงการเงินกู
ธนาคารโลก จัดตั้งศูนยฝกวิชาชีพ 12 แหงในแตละเขตการศึกษา  
 พ.ศ. 2522-2523 พบวามีปญหาอุปสรรคในการบริหารจัดการดําเนินการแยกวิทยาเขต
ตางๆ ออกเปนอิสระ  
 พ.ศ. 2522 ไดมีการโอนวิทยาลัยเกษตรเจาคุณทหารไปสังกัดสถาบันเทคโนโลยีพระจอม
เกลา ประกาศใชหลักสูตร ประกาศนียบัตรวิชาชีพเทคนิค (ปวท.) และจัดตั้งศูนยฝกอบรมและ
พัฒนาอาชีวศึกษา ตอมากระทรวงศึกษาธิการไดประกาศใชหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพเทคนิค
(ปวท.) รับนักเรียนผูจบมัธยมศึกษา ตอนปลาย โปรแกรมวิชาสามัญเขาเรียนวิชาชีพ เปนเวลา 2 ป  
 พ.ศ. 2523 ไดมี "พระราชกฤษฎีกาแบงสวนราชการกรม อาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ 
พ.ศ. 2523 " กําหนดใหมี 10 หนวยงาน ใหเกิดหนวยงานใหมจากเดิม คือ กองวิทยาลัย และกอง
โรงเรียนเปนกองใหม ไดแก  
 1.  กองวิทยาลัยเกษตรกรรม  
 2.  กองวิทยาลัยเทคนิค  
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 3.  กองวิทยาลัยอาชีวศึกษา  
 พ.ศ. 2524 ไดประกาศใชหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พ.ศ. 2524 พ.ศ. 2527 ไดใช
หลักสูตรประกาศนียบัตร วิชาชีพช้ันสูง พ.ศ. 2527 และหลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพเทคนิค 
พ.ศ. 2527  
 พ.ศ. 2528 สงเสริมแนวคิด"การอาชีวศึกษา ครบวงจร" และไดมีการจัดตั้ง "สํานักงาน
โครงการพิเศษ" เปนหนวยงานภายในมีหนาที่ประสานงานกับสํานักงานโครงการพิเศษและ 
รับผิดชอบ งานที่เกี่ยวของกับความมั่นคงและงานพัฒนาชนบท และพ.ศ. 2530 ไดมีการจัดตั้ง 
"วิทยาลัยการอาชีพ" ในพื้นที่จังหวัด มุกดาหาร และแมฮองสอน โดยมีเปาหมายที่จะจัดการศึกษา
ทุกประเภทวิชาชีพและทุกหลักสูตร ทั้งในและนอกระบบการศึกษา  
 พ.ศ. 2531 รับความชวยเหลือจากเยอรมันเพื่อพัฒนาอาชีวศึกษาทวิภาคี  
 พ.ศ. 2532-2533 สํานักงานโครงการพัฒนาแหงสหประชาติ (UNDP) ใหความชวยเหลือ
จัดตั้ง สถาบันพัฒนา ครูอาชีวศึกษา  
 พ.ศ. 2533 รัฐบาลเดนมารกไดใหความชวยเหลือเงินกูยืมเพื่อพัฒนาอาชีวศึกษาเกษตร 
ตลอดจนประเทศอื่น ในแถบทวีปยุโรป เชน สหพันธสาธารณรัฐเยอรมนี ออสเตรีย อังกฤษ และ
อิตาลี ในการชวยเหลือสถานศึกษาประเภทชางอุตสาหกรรม นอกจากนี้หนวยงานหรือองคกรอื่น
ตางประเทศที่ไดใหความชวยเหลือ เชน สํานักงานโครงการพัฒนาแหงสหประชาติ (The United 
Nation Development Programme : UNDP) องคการแรงงานระหวางประเทศ (International Labour 
Organization (ILO)) องคการการศึกษาวิทยาศาสตรและวัฒนธรรมแหงสหประชาชาติ (UNESCO) 
เปนตน รวมถึงการไดรับความชวยเหลือจากประเทศออสเตรเลีย ญ่ีปุน คานาดา องคการเพื่อการ
พัฒนาระหวางประเทศแหงแคนาดา (CIDA) และการไดรับอาสาสมัครจากออสเตรเลีย เยอรมนี 
ญ่ีปุน และอังกฤษ ในการใหความรวมมือตาง ๆ เพื่อการ พัฒนา และแลกเปลี่ยนความรูและประสบ
การดานอาชีวศึกษา และในพ.ศ. 2533 ไดประกาศใชหลักสูตรประกาศนียบัตร ครูเทคนิคชั้นสูง 
(ปทส.)  
 พ.ศ. 2533-2535 นี้มีผูสนใจเรียนอาชีวศึกษามาก จึงจัดตั้งสถานศึกษาเพิ่ม 20 แหง พระ
ราชกฤษฎีกาแบงสวนราชการกรมอาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ พ.ศ. 2535 ไดถูกประกาศและ
กําหนด ใชจนถึง ปจจุบัน แบงสวนราชการออกเปน 11 หนวยงาน โดยเพิ่มสถาบันพัฒนาครู
อาชีวศึกษาเปนหนวยงานอิสระระดับกอง  
 พ.ศ. 2535-2539 ไดมีโครงการจัดตั้งวิทยาลัยเพิ่มขึ้นอีกจํานวน 93 แหง เฉพาะโครงการ
จัดตั้งวิทยาลัยการอาชีพ ระดับ อําเภอ 60 แหง วิทยาลัยสารพัดชาง 25 แหง และอีก 8 แหง มี
วัตถุประสงคเพื่อขยายโอกาสทางการศึกษาวิชาชีพไปสูทองถ่ิน สนับสนุน การพัฒนาชนบท เพื่อ
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ผลิตกําลังคนดานวิชาชีพในระดับชางกึ่งฝมือ และชางเทคนิค ใหตรงกับความตองการ ของตลาด 
แรงงาน และสอดคลองกับสภาพเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ  
 พ.ศ. 2536-2543 ไดรับความรวมมือจากรัฐบาลญี่ปุน พัฒนาการผลิตกําลังคนสาขาวิชา
แมคคาทรอนิกส ที่วิทยาลัยชางกลปทุมวัน ป พ.ศ. 2537 มีโครงการเงินกูกองทุนความรวมมือทาง
เศรษฐกิจโพนทะเลแหงญี่ปุน (Overseas Economic Cooperation Fund, JAPAN) โดยไดรับอนุมัติ
ใหดําเนินโครงการเมื่อวันที่ 2 สิงหาคม พ.ศ. 2537 เพื่อพัฒนาเครื่องมืออุปกรณ และ บุคลากร ใน
สถานศึกษา 20 แหง  
 พ.ศ. 2538 กรมอาชีวศึกษาไดพัฒนาระบบเครือขายเทคโนโลยีสารสนเทศ ของกรม
อาชีวศึกษาและการจัดการเรียน การสอนอาชีวศึกษาระบบทางไกล 
 พ.ศ. 2537-2539 ไดรับความ ชวยเหลือ จากรัฐบาลเบลเยี่ยม พัฒนาการผลิตกําลังคน 
สาขาวิชาเทคนิค การผลิตและพัฒนาสื่อการสอน  
 พ.ศ. 2540 การอาชีวศึกษา ไดรับความสนใจอยางมากโดยรัฐบาลใหการสนับสนุน จัดตั้ง
วิทยาลัยการอาชีพ 70 แหง วิทยาลัยเทคนิค 19 แหง และวิทยาลัยบริหารธุรกิจและการทองเที่ยว 2 
แหง ในปจจุบันไดมีพระราชกฤษฎีกาแบงสวนราชการกรมอาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ (ฉบับ
ที่ 2) กําหนดให สถาบัน เทคโนโลยีปทุมวันเปนสวนราชการของกรมอาชีวศึกษา และกําหนด
อํานาจหนาที่ใหกรมอาชีวศึกษาจัดและสงเสริม การศึกษาวิชาชีพ ในระดับปริญญาตรี อนุปริญญา 
ประกาศนียบัตรหลักสูรระยะสั้นและหลักสูตรพิเศษ รวมถึงพระราชบัญญัติการจัดการศึกษาใน
สถาบันเทคโนโลยีปทุมวัน  
 พ.ศ. 2541 ไดกําหนดใหสถาบันเทคโนโลยีปทุมวันมีอํานาจจัดการศึกษาระดับ ปริญญา
ตรี ดานวิทยาศาสตร และ เทคโนโลยี และสถานศึกษาที่จัดหลักสูตรระดับปริญญาหรือเทียบเทา 
ไดแกหลักสูตร ประกาศนียบัตรครูวิชาชีพช้ันสูง (ปทส.) และ ปริญญาตรี ในการเปดสอนเปนไป
ตามเกณฑ มหาวิทยาลัยกําหนด  
 พ.ศ. 2542 ไดรับโครงการเงินยืมจากรัฐบาลเดนมารกเพื่อพัฒนาอาชีวเกษตรตาม
โครงการปรับปรุงรูปแบบ โครงสรางสถานศึกษาเกษตร โดยมีวัตถุประสงคของโครงการเพื่อเพิ่ม
ความรู ทักษะปฏิบัติ และจัดหาเครื่องมือ-อุปกรณ เครื่องจักรกล และเทคโนโลยีที่ทันสมัยใหแก
นักเรียน นักศึกษา ในการผลิตสินคาเกษตรและอุตสาหกรรมเกษตร รวมถึงการ ขยายผลใหแก 
เกษตรกรทองถ่ิน ตลอดจนพัฒนาบุคลากร หลักสูตรการจัดอาชีวศึกษาเกษตร การพัฒนา
อาชีวศึกษาไดพัฒนา เปนลําดับ โดยพิจารณาถึงระบบการประกันคุณภาพอาชีวศึกษา การพัฒนา
หลักสูตรการเรียนการสอน การเทียบโอนหนวยกิตสะสม การขยายโอกาสทางการศึกษาใหแก
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ประชาชนและการพัฒนาบุคลากร ครู อาจารยอาชีวศึกษา ตลอดจนการสงเสริม ความรวมมือ 
ระหวางภาครัฐและเอกชนรวมถึงตางประเทศ 
 วันที่ 7 กรกฎาคม พ.ศ. 2546  ประกาศในราชกิจจานุเบกษาใหจัดตั้งสํานักงาน
คณะกรรมการการอาชีวศึกษา เปาหมายของประเทศชาติ : ประเทศชาติมั่นคง ประชาชนมั่งคั่ง กินดีอยู
ดีมีสุข เพื่อการพัฒนาที่ยั่งยืน 
 

 สํานักงานเขตพื้นที่การศึกษาพระนครศรีอยุธยา เขต 1 ไดสํารวจจํานวนนักศึกษาที่ศึกษา
ในระดับอาชีวศึกษาในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ไวดังตาราง 1 
 
ตาราง 1 จํานวนนักเรียน ประเภทอาชีวศึกษาในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาปการศึกษา 2552 
 

ที่ โรงเรียน ระดับ ปวส.1 
(คน) 

ระดับ ปวส.2 
(คน) 

รวม 
(คน) 

1 วิทยาลัยอาชวีศึกษาพระนครศรีอยุธยา 369 377 746 
2 โรงเรียนบริหารธุรกิจอยุธยา 131 71 202 
3 โรงเรียนไทยอโยธยาบริหารธุรกิจ 87 88 175 
4 โรงเรียนเทคนคิพาณิชยการอยุธยา 319 325 644 

รวม 906 861 1,767 
 
ที่มา :  สํานักงานเขตพื้นที่การศึกษาพระนครศรีอยุธยา เขต 1. 2552 : 10 
 
 1.2  การจัดการอาชีวศึกษา 
 การอาชีวศึกษาเปนการจัดการศึกษาเพื่อเตรียมบุคคลใหมีอาชีพเปนหลักฐานในอนาคต 
และเพื่อชวยเหลือผูที่มีอาชีพอยูแลวใหมีความเจริญกาวหนาในอาชีพของตน  หรือเปล่ียนอาชีพ
ใหมที่ดีกวาเดิม (ธีรวุฒิ  บุณยโสภณ. 2542 : 3)  ใหความหมายของการอาชีวศึกษาวา  เปนการจัด
การศึกษาเพื่อเตรียมทรัพยากรมนุษยที่มีคุณภาพสําหรับอาชีพหนึ่งหรือกลุมอาชีพ  โดยจัดเปน
ขบวนการศึกษาที่มุงพัฒนาและเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลในดานทักษะ หรือความชํานาญ
งาน (Psychomotor domain)  ดานความรู ความเขาใจ (Cognitive domain)  และเจตคติ (Affective 
domain)  เพื่อใหประกอบอาชีพที่ตนเลือกเรียนไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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 สรุปไดวา  การอาชีวศึกษาเปนการใหการศึกษาที่มุงเนนใหผูเรียนเกิดความชํานาญ
ในทางภาคปฏิบัติ  มีเจตคติที่ดี  สามารถประกอบอาชีพตามที่ผูเรียนตองการและสอดคลองกับ
ความตองการของตลาดแรงงาน ดังนั้นกระบวนการในการจัดการอาชีวศึกษา จึงประกอบดวย 
 1. จุดมุงหมายในการจัดอาชีวศึกษา  การจัดการอาชีวศึกษามีจุดมุงหมายเพื่อเตรียม
ชางฝมือ  ที่มีความรู   ทักษะความชํานาญในสาขาวิชาตาง  ๆ  ที่ตรงกับความตองการของ
ตลาดแรงงาน  เพื่อพัฒนาบุคลากรที่มีคุณภาพ มีความรูความชํานาญในการใชเทคโนโลยีใหม ๆ 
และมีความถนัดในสาขาที่เลือกเรียน  ตลอดจนลดปญหาการขาดแคลนแรงงานในบางสาขา  อัน
เปนสวนหนึ่งของการแกปญหาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ  (วีรพันธ  สิทธิพงศ. 2540 : 13) 
 2. หนาที่ของกรมอาชีวศึกษา กรมอาชีวศึกษาเปนหนวยงานในสังกัดกระทรวงศึกษาธิการ  
ซ่ึงมีอํานาจหนาที่โดยมรสาระสําคัญดังตอไปนี้  คือ  จัดสงเสริมการศึกษาวิชาชีพในระดับ
ประกาศนียบัตร และหลักสูตรระยะสั้น  หลักสูตรพิเศษ  และปฏิบัติการราชการอื่นใดตามที่
กฎหมายกําหนดเปนอํานาจหนาที่ของกรม  หรือตามที่กระทรวงหรือคณะรัฐมนตรีมอบหมาย  โดย
อํานาจหนาที่ดังกลาวกรมอาชีวศึกษาไดดําเนินการ จัดการศึกษาหรือฝกอบรมวิชาชีพเพื่อผลิต
กําลังคนในระดับชางกึ่งฝมือ ชางฝมือ และชางเทคนิคใหสอดคลองกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและ
สังคมแหงชาติและสนองความตองการของตลาดแรงงานรวมทั้งการประกอบอาชีพโดยการจัด
การศึกษาและฝกอบรมใน 5 ประเภทวิชา คือ  ประเภทพาณิชกรรม  ประเภทคหกรรม  ประเภทชาง
อุตสาหกรรม  ประเภทเกษตรกรรม  และประเภทศิลปหัตถกรรม (สํานักงานคณะกรรมการ
การศึกษาแหงชาติ. 2549 : 50-125) 
  3. แนวทางการดําเนินงานของกรมอาชีวศึกษา  กรมอาชีวศึกษาไดกําหนดแนวทางการ
ดําเนินงาน  เพื่อใหการจัดการอาชีวศึกษาเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ  สอดคลองกับพระราชบัญญัติ
การศึกษาแหงชาติ พ.ศ. 2542  สามารถตอบสนองความตองการกําลังคน  การพัฒนาเศรษฐกิจ  
สังคม  และความกาวหนาทางเทคโนโลยี  เรงปฏิรูประบบบริหารและจัดการอาชีวศึกษา  เพื่อ
นําไปสูการกระจายอํานาจและการสรางความเขมแข็งใหสถานศึกษา พัฒนาคุณภาพการอาชีวศึกษา  
โดยใหความสําคัญการฝกภาคปฏิบัติเพื่อใหมีความชํานาญในวิชาชีพ  เรงรัด สนับสนุน  การจัด
อาชีวศึกษาระบบทวิภาคี  การมีสวนรวมของสถานประกอบการ และชุมชน ในการผลิตและพัฒนา
กําลังคนใหมีทักษะความรู มีคุณธรรม สอดคลองกับความตองการ พัฒนาระบบการจัดการเรียนการ
สอนใหยืดหยุน หลากหลายมีความตอเนื่อง เชื่อมโยง ขยายโอกาสการศึกษาแกผูที่ไมสามารถศึกษา
ในระบบโรงเรียน หรือทํางานอยูแลว แตตองการเพิ่มคุณวุฒิและทักษะความรู ตลอดจนผูพิการและ
ดอยโอกาส เรงรัดพัฒนาการจัดการเรียนการสอนดานเทคโนโลยีคอมพิวเตอรและภาษาอังกฤษ  
โดยเฉพาะดานสื่อ เครื่องมืออุปกรณ และบุคลากร  สงเสริม สนับสนุนการวิจัย กรประเมินผล และ
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การจัดระบบสารสนเทศ  เพื่อการพัฒนาปรับปรุงการจัดอาชีวศึกษาใหมีประสิทธิภาพ ระดมความ
รวมมือจากทุกสวนในชุมชน สังคม เพื่อเรงรัดแกไขปญหาสารเสพยติด ความปลอดภัยของนักเรียน
นักศึกษา และการจัดกิจกรรมองคการนักเรียนนักศึกษาในรูปแบบตาง ๆ เพื่อเสริมสรางวินัย  
คุณธรรม  จริยธรรม และความรับผิดชอบตอสังคม (กรมอาชีวศึกษา.  2543 : 3) 
 การจัดการอาชีวศึกษามีจุดมุงหมายในการเตรียมชางฝมือที่มีความรู ทักษะความชํานาญ
ในสาขาวิชาตาง ๆ เพื่อสนองความตองการของตลาดแรงงาน โดยมีแนวทางการจัดการศึกษา
สอดคลองกับพระราชบัญญัติการศึกษาแหงชาติ พ.ศ. 2542 คือ การปฏิรูปการบริหารและการจัด
การศึกษาเพื่อมุงเนนการฝกภาคปฏิบัติใหผูเรียนมีทักษะความชํานาญในวิชาชีพ  มีการรวมมือกับ
สถานประกอบการและชุมชนในการผลิตบุคคลากรใหสอดคลองกับความตองการ มีระบบการเรียน
การสอนที่หลากหลาย ตอเนื่องยืดหยุน และขยายโอกาสแกบุคคลทั่วไป ตลอดจนพัฒนาบุคลากร
ในการใชเทคโนโลยีและภาษา  พัฒนาสื่อ เครื่องมืออุปกรณ สงเสริมการวิจัย ประเมินผลและ
จัดระบบสารสนเทศ  เพื่อพัฒนาปรังปรุงสื่อการเรียนการสอน  พรอมทั้งดูแลปญหาสารเสพติดและ
ความประพฤติ โดยจัดกิจกรรมสงเสริมคุณธรรม สรางวินัย และความรับผิดชอบตอสังคมใหกับ
นักศึกษา 
 
2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 นักวิชาการใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไวหลายทานดวยกัน ไดแก 

อีเกิล  โรเจอร และ พอล (Engle, Roger & Paul.  1995 : 146) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง “กิจกรรมตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการคนหาและการบริโภคใชผลิตภัณฑหรือบริการ ซ่ึงทั้งนี้
ทั้งนั้นตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจเขารวมเพื่อใหกิจกรรมนั้นลุลวง” 

เสรี วงษมณฑา (2548 : 32-46)  กลาววา พฤติกรรมบริโภค คือ  พฤติกรรมการแสดงออก
ของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา การเลือกซื้อ การใช การประเมินผล หรือการจัดการกับสินคา
และบริการ  ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองได 

จากแนวคิดทางการตลาด  (Marketing concept) ซ่ึงมีมุมมองวาอุตสาหกรรมไมใชแคเพียง
การผลิตสินคาเทานั้น  แตคือกระบวนการที่ตอบสนองความพึงใจของลูกคาเปนหลัก  การตลาด
และอุตสาหกรรมตางๆ  จึงเริ่มตนขึ้นที่ตัวผูบริโภคและความตองการของผูบริโภค  ดังนั้นการศึกษา
ถึงพฤติกรรมของผูบริโภคจึงมีความจําเปนตอการดําเนินธุรกิจเปนอยางมาก  โมเวน และไมเนอร  
(Mowen & Minor. 1998 : 156) 
 พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง กระบวนการที่เกี่ยวของกับแตละบุคคลหรือแตละกลุมใน
การเลือก  การซื้อ  การจับจายใชสอย  สินคา  บริการ  และความคิดตางๆ  หรือเขาไปมีประสบการณ
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เพื่อสรางความพึงพอใจและตอบสนองความตองการของแตละคน ( Solomon. 1996 : 123) ซ่ึงคําจํากัด
ความของโซโลมอน สอดคลองกับ  ฮารกวินส (Hawkins, Best. & Coney. 1997 : 85)  ที่กลาววา  
พฤติกรรมผูบริโภคนั้นคือการศึกษาถึงกระบวนการในการเลือก  การไดมา  การใช  และการจับจาย
สินคาหรือบริการ  หรือความคิดตางๆ  เพื่อตอบสนองความตองการของแตละบุคคล  แตละกลุม  
หรือแตละองคกร  และผลกระทบของกระบวนการดังกลาวจะเกิดกับตัวผูบริโภคและสังคม 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  ตามแนวคิดของ  ชิฟแมน และครัค (Shiffman & Kanuk. 
2000 : 36)  นั้นมุงเนนไปที่การตัดสินใจของแตละคนในการใชทรัพยากรที่มีอยู  เชน  เวลา  เงิน  
และความพยายามในการบริโภคสินคา  และยังรวมถึงลักษณะของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการ
บริโภคในแงตางๆ  ตอไปนี้  คือ  ซ้ืออะไร  ซ้ือทําไม  ซ้ือเมื่อไหร  ซ้ือที่ไหน  ซ้ือบอยแคไหน  และ
ใชสินคาบอยแคไหน 
 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคเปนผลมาจาก  ปจจัยทางวัฒนธรรม  ปจจัยทางสังคม  ปจจัยสวน
บุคคล  และปจจัยทางจิตวิทยา  โควเลอร (Kotler. 1994 : 145)  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ  มิชแมน  
(Michman. 1991 : 25)  ที่ไดช้ีใหเห็นวา  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เกิดจากรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตนั้น  เปนอิทธิพลที่ไดรับมาจาก  คานิยมสวนบุคคล (Personal value) บุคลิกภาพ (Personality) และ
ปจจัยตางๆทางสังคม  เชน วัฒนธรรม (Culture) วัฒนธรรมยอย (Subculture) ชนชั้นทางสังคม  (Social  
class)   กลุมอางอิง  (Reference  group)  และ  การแบงสวนตลาดตามวิถีการดําเนินชีวิต  (AIOs) 
 ฮารกวินส  (Hawkins, Best & Coney.. 1998 : 26) ไดสรางแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค  ได
อธิบายถึงโครงสรางและกระบวนการของพฤติกรรมผูบริโภค  ซ่ึงเปนแบบจําลองที่ช้ีใหเห็นถึง
ความสัมพันธระหวางรูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมผูบริโภค  ในการศึกษาแบบจําลองนี้จะ
เห็นไดวาพฤติกรรมของผูบริโภคเกิดจากการพัฒนาความคิดเกี่ยวกับตนเอง  และสงผลออกมาใน
ลักษณะของรูปแบบการดําเนินชีวิต  ตามอิทธิพลจากแรงจูงใจภายใน ซ่ึงไดแกลักษณะตางๆ ทาง
จิตวิทยาและลักษณะทางรางกาย  และอิทธิพลจากแรงจูงใจภายนอก  คือลักษณะทางสังคมและ
ลักษณะทางประชากรศาสตร  ซ่ึงความคิดเกี่ยวกับตนเองและรูปแบบการดําเนินชีวิตจะเปนสิ่งที่
กําหนดความตองการตางๆ  การตัดสินใจเพื่อตอบสนองความตองการนั้น  เมื่อผูบริโภคเผชิญกับ
สถานการณที่เกี่ยวของกับการบริโภค  กระบวนการตัดสินใจก็จะถูกกระตุน  โดยเริ่มจากการ
ตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ  แลวก็จะทําการเสาะแสวงหาขาวสารจากภายในความทรงจํา  
โดยพิจารณาวาขอมูลขาวสารที่มีอยู  เชน  คุณสมบัติตางๆของสินคาที่เคยใชมากอน  เพียงพอ
สําหรับการตัดสินใจซื้อหรือไม  ถาขาวสารจากความทรงจําไมเพียงพอที่จะทําการประเมินทางเลือก
ก็จะตองทําการแสวงหาขาวสารจากภายนอกอีก  หลังจากนั้นการซื้อก็จะเกิดขึ้น  และนําไปสูการ
ประเมินผลหลังจากการซื้อวามีความพึงพอใจจากการซื้อนั้นหรือไม  คือ สินคาที่ซ้ือมานั้นสามารถ
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ตอบสนองความคาดหวังของผูบริโภคไดหรือไมนั่นเอง  หลังจากกระบวนการซื้อจบลงก็จะทําให
ผูบริโภคเกิดประสบการณจากการซื้อหรือใชสินคา  ซ่ึงจะยอนกลับไปกําหนดแนวคิดเกี่ยวกับ
ตนเองและรูปแบบการดําเนินชีวิต  โดยจะเขาไปมีผลทั้งลักษณะภายในและภายนอกของผูบริโภค  
ดังแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคในภาพประกอบ 2 
 

 
  

ภาพประกอบ 2  แบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค 
 
ท่ีมา :  Hawkins, Best  & Coney.. 1998 : 27 

แรงจูงใจภายนอก 
วัฒนธรรม 
วัฒนธรรมยอย 
ลักษณะทางประชากรศาสตร 
สถานะทางสังคม 
กลุมอางอิง 
ครอบครัว 
กิจกรรมทางการตลาด 

แรงจูงใจภายใน 
ความเขาใจจากการรับรู 
การเรียนรู 
การจดจํา 
แรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ 
อารมณ 
ทัศนคติ 
 

สถานการณตางๆ 
ตระหนักถึงปญหา 

  
แสวงหาขอมูล 

 
    ประเมินทางเลือก  และการเลือก 

 
    ผลจากการเลือกและการซื้อ 

 
การประเมินผลหลังการซื้อ 

สถานการณตางๆ 

ความคิดเกี่ยวกับตนเอง 
( Self - Concept ) 

และ 
รูปแบบการดําเนินชีวิต 

( Lifestyle) 

( Experiences  and  Acquisitions ) 
ประสบการณและสิ่งที่ได 

ประสบการณและสิ่งที่ไดรับ 
(Experiences and Acquisitions) 
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 จากประกอบ 2  เมื่อผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากแรงจูงใจทั้งภายนอกและภายใน  ก็จะสงผล
ถึงแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (Self – concept)  และรูปแบบการดําเนินชีวิต  โดยแนวคิดเกี่ยวกับตนเองนี้  
หมายถึง  ภาพรวมเกี่ยวกับความคิดและความรูสึกของแตละบุคคลที่มีตอตนเอง  เปนการรับรูถึงตัว
ของเราและความรูสึกที่มีตอตัวเอง หรือเปนองคประกอบของทัศนคติที่มีตอตนเอง (Hawkins, Best  
& Coney..  1998 : 27) 
 แนวคิดเกี่ยวกับตนเองนี้  ยังเกี่ยวพันกับการรับรูของบุคคลที่มีตอส่ิงแวดลอมภายนอก  
ซ่ึงมีอิทธิพลโดยตรงตอคานิยม  แนวความคิด  จุดมุงหมายและวัตถุประสงคของแตละบุคคล  
โดยเฉพาะในพฤติกรรมการซื้อที่ผูบริโภคมักจะซื้อสินคาที่มีสวนสนับสนุนแนวคิดเกี่ยวกับตนเอง  
(Engle, Roger & Paul. 1995 : 146) 
 ฮารกวินส  (Hawkins, Best & Coney. 1998 : 28)  แบงแนวคิดเกี่ยวกับตนเองไว  5  
ประเภท  ไดแก 
 1. ตัวตนที่เราเปนอยู (Actual  self-concept)  คือ  ส่ิงที่เราเปนอยูในปจจุบัน 
 2. ตนตามอุดมคติ (Ideal  self-concept)  คือ  คนที่เราอยากจะเปนเหมือน 
 3. ตนที่ตนมองเห็น (Private  self-concept)  คือ  เราตองการใหตนเองเปนอยางไร 
 4. มโนทัศนที่รับรูจากสังคม (Social  self-concept)  คือ  เราจะถูกคนอื่นมองวาเปน
อยางไร หรือเราตองการใหคนอื่นมองฉันอยางไร 
 ในขณะที่  แอสซิล  (Assael. 1998 : 125) อธิบายถึงแนวคิดเกี่ยวกับตนเองวาขึ้นอยูกับหลัก  2  
ประการ  คือ  ความปรารถนาที่จะใหตัวเราบรรลุถึงความถาวร (Self – consistency) โดยบุคคลจะพยายาม
มีพฤติกรรมที่สอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับตนเองอยางแทจริง  เชน  ผูบริโภคที่เห็นวาตนเองเปนผูที่
สามารถควบคุมตนเองไดและเปนคนงายๆ  ก็จะซื้อเสื้อผาแบบเดิมๆ  ใชรถยนตเกียรกระปุก  และใช
เวลาอยางเงียบๆอยูกับบาน  อีกประการหนึ่งคือความปรารถนาที่จะเพิ่มศักดิ์ศรีของตนเอง (Self – esteem)  
เปนการเกิดปฏิกิริยาตามตนเองในอุดมคติ (Ideal self)  ซ่ึงจะชวยสงเสริมศักดิ์ศรีของตนเองโดยการดึง
ตัวเองใหเขาไปใกลตนเองในอุดมคติของเขา 
 ดังนั้นการทําความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคที่ไดรับอิทธิพลจากรูปแบบการดําเนินชีวิต  
จึงควรศึกษาถึงปจจัยตางๆ ที่สงผลตอพฤติกรรมเหลานั้น  ทั้งปจจัยที่เปนแรงจูงใจภายนอกและ
แรงจูงใจภายใน  ซ่ึงในที่นี้จะอธิบายปจจัยที่เปนแรงจูงใจภายนอกในแงที่เปนลักษณะทางสังคม
และลักษณะทางประชากรศาสตร อันไดแก  ปจจัยดานวัฒนธรรม  วัฒนธรรมยอย  ลักษณะทาง
ประชากร  กลุมอางอิง  ครอบครัว  และศึกษาถึงแรงจูงใจภายใน  ไดแก การรับรู  การเรียนรู  การ
จดจํา  แรงจูงใจ  บุคลิกภาพ  อารมณทัศนคติ  เพื่อใหเกิดความเขาใจในที่มาที่ไปของพฤติกรรม
ผูบริโภคมากยิ่งขึ้น 



 21

 2.1   แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 สาระสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคดังกลาว จะอยูที่กจิกรรมหลัก 3 ประการคือ 
 1. การจัดหา (Obtaining) 
 หมายถึงกิจกรรมตาง ๆที่คนนําไปสูการซื้อหรือไดมาซึ่งรับสินคาและบริการมาใช 

กิจกรรมนับตั้งแตการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการ ซ่ึงรวมไปถึงการเปรียบเทียบสินคา
และบริการแตจนถึงการตกลงใจซื้อ ทั้งนี้นักวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจะตองสนใจและพิจารณา
ดวยพฤติกรรมอยางไร 

 2. การบริโภค (Consuming) 
หมายถึงการติดตามดูวาผูบริโภคนั้นทําการใชสินคาหรือบริการนั้นๆที่ไหน อยางไร 

ภายใตสถานการณอยางไร รวมตลอดไปถึงการดูดวยวา การใชสินคานั้นทําไปเพื่อความสุขอยาง
ครบเครื่องสมบูรณแบบ หรือเพียงเพื่อความตองการขั้นพื้นฐานเทานั้น  

3. การกําจัดหรือทิ้ง (Disposing) 
หมายถึงการติดตามดูวา ผูบริโภคใชส้ินคาหรือบริการ และหีบหอของสินคาหมดไป

อยางไร โดยติดตามดูพฤติกรรมผูบริโภคที่ดําเนินไป และที่กระทบตอสภาพแวดลอมรอบตัวดวย 
รวมไปถึงการดําเนินการโดยวิธีอ่ืนกับสินคาหรือบริการที่ใชแลว 

ปจจัยที่มีตอการตัดสินใจของผูบริโภค  ผูบริโภคแตละคนจะมีความแตกตางกันในดาน
ตางๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกตางกันของลักษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอมของแตละบุคคล 
ทําใหการตัดสินใจซื้อและใชบริการของแตละบุคคลมีความแตกตางกัน ดังนั้นจึงจําเปนตองศึกษาถึง
ปจจัยตางๆ โดยที่เราสามารถแบงปจจัยที่จะมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ออกเปน 2    ประการ 
ไดแก 
 ปจจัยภายใน (InternaI factors)  ปจจัยภายในเปนปจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคล ในดาน
ความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตางๆ โดยที่ปจจัยภายใน
ประกอบดวยองคประกอบตางๆ ไดแก ความจําเปน ความตองการ หรือความปรารถนา  แรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู  ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
  1.  ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ความ
จําเปน ความตองการ และความปรารถนา เปนคําที่มีความหมายใกลเคียงกันและสามารถใชเเทนกัน
ได ซ่ึงเราจะใชคําวาความตองการในการสื่อความเปนสวนใหญ โดยที่ความตองการสิ่งหนึ่งสิ่งใด
ของบุคคลจะเปนจุดเริ่มตนของความตองการในการใชสินคาหรือบริการ คือ เมื่อเกิดความจําเปน
หรือความตองการ ไมวาในดานรางกายหรือจิตใจขึ้น บุคคลก็จะหาทางที่จะสนองความจําเปนหรือ
ความตองการนั้นๆเราอาจจะกลาวไดวา ความตองการของมนุษย หรือความตองการของผูบริโภค
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เปนเกณฑสําหรับการตลาดยุคใหม และเปนปจจัยสําคัญของแนวความคิดทางการตลาด (Market 
concepts)   
 2.   แรง จูงใจ (Motive)  เมื่อบุคคลเกิดปญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้น และหากปญหานั้น
ไมรุนแรงเขาอาจจะปลอยวาง ไมคิด ไมใสใจ หรือไมทําการตัดสินใจใดๆ แตหากปญหานั้นๆ 
ขยายตัวหรือเกิดความรุนเเรงยิ่งขึ้น เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามที่จะแกไขปญหาที่เกิดขึ้น
นั้น ซ่ึงเปนเรื่องที่สําคัญที่เรา ตองศึกษาถึงความตองการ และความคิดของผูบริโภค  เพื่อที่จะสราง
แรงจูงใจในการซื้อสินคาหรือบริการแกผูบริโภคใหได 
  3.  บุคลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาจากความ คิด 
ความเชื่อ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจตางๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดานตางๆ ซ่ึงมีผลตอการกําหนด
รูปแบบในการสนอง (Reaction)  ของแตละบุคคลแตกตางกัน ซ่ึงจะเปนลักษณะการตอบสนองใน
รูปแบบที่คงที่ตอตัวกระตุนทางสภาพแวดลอม เชน ผูที่มีลักษณะเปนผูนําจะแสดงออก  หรือตอบ- 
สนองตอปญหาดวยความมั่นใจ และกลาแสดงความคิดเหนือมีความเปนตัวเองสูง ในขณะที่ผูที่ขาด
ความมั่นใจในตนเองไมกลาเสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ืนไดงาย จะมีลักษณะเปนคน
ที่ชอบตามผูอ่ืน 
  4.  ทัศนคติ (Attitude)  เปนการประเมินความรูสึกหรือความคิดเห็นตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งของ
บุคคล โดยทัศนคติจะมีผลตอพฤติกรรมตางๆ ของบุคคล  ดังนั้น  เมื่อเราตองการใหบุคคลใดๆ 
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม เราจะตองพยายามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของเขากอน แตในความเปนจริง 
ทัศนคติเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดยาก เนื่องจากเปนสิ่งที่ถูกสรางขึ้นในจิตใจ ดังนั้น การปรับตัวให
เขากับพฤติกรรมของผูบริโภค ยอมกระทําไดงายกวาการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึง
ตองใชความเขาใจ แรงพยายาม และระยะเวลาดําเนินการที่ยาวนาน 
  5. การรับรู  (Perception)  เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ
กระทําของบุคคลอื่น กาวแรกของการเขาสูความคิดในการสรางความตองการแกผูบริโภค คือ 
ตองการใหเกิดการรับรูกอน โดยการสรางภาพพจนของสินคาหรือองคการใหมีคุณคาในสายตาของ
ผูบริโภค ซ่ึงจะเปนการสรางการยอมรับไดเทากับเปนการสรางยอดขายนั่นเอง 
  6.  การเรียนรู (Learning)  เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งที่เกิดจากการรับรู
และประสบการณของบุคคล ซ่ึงจะเปนการเปลี่ยนแปลงและคงอยูในระยะยาว ดงันั้น หากมีการ
รับรู แตยังไมมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม  หรือไมเกดิการเปลี่ยนแปลงอยางคอนขางจะคงที ่ ก็ยัง
ไมถือวาเปนการเรียนรู  
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 ปจจัยภายนอก (ExternaI factors)  ปจจัยภายนอก หมายถึง ปจจัยที่เกิดจากสิ่งแวดลอม
รอบตัวของบุคคลซึ่งจะมีอิทธิพลตอความคิดและพฤติกรรมของผูบริโภค โดยปจจัยแบงออกเปน
องคประกอบที่สําคัญ 6 ประการ ไดแก 
   1. สภาพเศรษฐกจิ (Economy) เปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ (Purchasing power) ของผูบริโภค 
ทั้งในรูปของตวัเงินและปจจัยอ่ืนที่เกี่ยวของ 
  2.  ครอบครัว (Family)  การเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวที่แตกตางกันสงผลใหบุคคลมี
ความแตกตางกัน เชน การตอบสนองตอความตองการผลิตภัณฑของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจาก
ครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลตอพฤติกรรมบุคคลไดสูงกวาสถาบันอื่นๆ เนื่องจากบุคคลจะใช
ชีวิตในวัยเด็ก ซ่ึงเปนวัยซึมซับและเรียนรูลักษณะอันจะกอใหเปนนิสัยประจํา (Habits) ของบุคคล
ไปตลอดชีวิต เปนตน 
 3.  สังคม (Social)  กลุมสังคมรอบๆ ตัวของบุคคลมีผลตอการปรับพฤติกรรมของบุคคล
ใหเปนในทิศทางเดียวกัน เพื่อการยอมรับเขาเปนสวนหนึ่งของสังคม หรือที่เรียกวา กระบวน- การ
ขัดเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyles) คานิยมของสังคม 
(Social Values)  และความเชื่อ  (Believes)  ทําใหตองศึกษาถึงลักษณะของสังคม เพื่อจะทราบถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพลของสังคมที่มีตอการอยูรวมกันของมนุษย โดยเฉพาะบรรทัดฐาน (Norms) ที่สังคม
กําหนด 
  4.  วัฒนธรรม (Culture)  เปนวิถีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือวาเปนสิ่งดีงามและยอมรับ
ปฏิบัติมา เพื่อใหสังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปไดดวยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงตองยึดถือและ
ปฏิบัติตามวัฒนธรรม เพื่อการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม โดยวัฒนธรรมเปนกลุมของคานิยม
พื้นฐาน (Basic values)  การรับรู (Perception)  ความตองการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) 
จึงเปนรูปแบบหรือวิถีทางในการดําเนินชีวิต (Lifestyles) ที่คนสวนใหญในสังคมยอมรับ 
ประกอบดวย คานิยมการแสดงออก คานิยมในการใชวัตถุหรือส่ิงของ  หรือแมกระทั่งวิธีคิดก็เปน
วัฒนธรรมดวย 
  5.  การติดตอธุรกิจ (Business contact)  หมายถึง โอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคา
หรือบริการนั้นๆ สินคาตัวใดที่ผูบริโภคไดรูจักและพบเห็นบอยๆ ก็จะมีความคุนเคย ซ่ึงจะทําให
ผูบริโภคมีความไววางใจและมีความยินดีที่จะใชสินคานั้น ดังนั้นธุรกิจจึงควรเนนในเรื่องของการ
ทําใหเกิดการพบเห็นในตราสินคา (Brand contact)  นําสินคาเขาไปใหผูบริโภคไดพบเห็น ไดรูจัก 
สัมผัส ไดยิน ไดฟงดวยความถี่สูง การสรางใหบุคคลเกิดการเปดรับ (Exposure) มากเทาใด ก็ยิ่งทํา
ใหไดประโยชนมากขึ้นเทานั้น ตามหลักจิตวิทยาที่มีอยูวาความคุนเคยนั้นกอใหเกิดความรัก 
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  6.  สภาพแวดลอม (Environment)  การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทั่วไป เชน ความ
ปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเชื้อเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณเอลนิโย  
(EI Ninyo)  และ ลานินยา  (La Nina)  เปนตน สงผลใหการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลง
ดวยเชนกัน  
 เราจะเห็นวาปจจัยแวดลอมภายนอกจะมีความสําคัญและอิทธิพลตอพฤติกรรมของ
ผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญ เพียงแตองคประกอบแตละตัวจะมีความรุนแรง และผลกระทบในมิติที่
แตกตางกัน ดังนั้นจึงควรที่จะตองตื่นตัวและตระหนักถึงความสําคัญโดยติดตามตรวจสอบและ
วิเคราะหผลกระทบที่มีตอสินคาและบริการของอยางตอเนื่อง  
 ลักษณะทั่วไปของการเกิดการตัดสินใจ (The nature of decision marking)  ไดมีเงื่อนไข
หลายประการที่จําเปนสําหรับการพิจารณาวา กิจกรรมใดจึงจะถือวาเปนกระบวนการของการ
ตัดสินใจ ตอไปนี้คือ กิจกรรมที่ทําใหเกิดการตัดสินใจ 
 1.  ผูตัดสินใจจะตองเผชิญกับปญหาหรือสถานการณที่มีความขัดแยงกันที่จําเปนจะ
หาทางแกไข ซ่ึงผูตัดสินใจในที่นี้หมายถึง “บุคคลใดๆ หรือกลุมของบุคคลที่ไมไดรับความพอใจ
สําหรับสภาวะที่เปนอยูในปจจุบันบางอยางหรือการคาดหวังของสภาวะในอนาคต รวมทั้งความ
ปรารถนาอยากไดและสิทธิที่จะนํามากระทําของบุคคลใหมุงไปสูการแกไขสภาวะในปจจุบันหรือ
ในอนาคตดังกลาว”  (William. 2008 : 26) 
 2.  ผูตัดสินใจมีความปรารถนาที่จะใหไดมาซึ่งเปาหมายใดเปาหมายหนึ่งหรือหลาย
เปาหมาย ซ่ึงเปาหมายเหลานี้ปกติจะแสดงออกมาในรูปของการใหมาซึ่งสภาวะของสิ่งที่ใหม
บางอยาง หรือการรักษาไวซ่ึงสภาวะของสิ่งเดิมที่มีอยู เปาหมายตางๆ ของผูบริโภคโดยทั่วจึงเปน
เร่ืองที่เกี่ยวของกับความพอใจที่ไดรับจากสินคาและบริการ 
 3.  เพื่อใหไดมาซึ่งเปาหมาย ผูตัดสินใจจะตองกําหนดทางเลือกที่ตองกระทําที่นาจะ
นําไปสูเปาหมายที่ปรารถนาได ทางเลือกตางๆ ซ่ึงผูบริโภคจะเปนเรื่องเกี่ยวกับกับปจจัยตางๆ เชน 
ตราสินคา คุณลักษณะของสินคา และราคา เปนตน 
 4.  ผูตัดสินใจจะตองเผชิญกับระดับความไมแนนอนบางสวนในการที่ทางเลือกที่
ตองการนํามาซึ่งความพอใจหรือไมพอใจ สําหรับผูบริโภคแลวความไมแนนอนอาจเปนขอจํากัดที่
เนื่องมากจากการขาดความรูที่สมบูรณของทางเลือกตางๆ หรือระดับการไมรูของแรงจูงใจ เปนตน 
  กระบวนการการตัดสินใจจึงเปนเปาหมายอยูที่การแกไขปญหาในการซื้อและการใชของ
ผลิตภัณฑ ซ่ึงจะสงผลกระทบที่ทําใหผูบริโภคตองใชความพยายามที่จะเกี่ยวของกับชนิดของความ
ไมแนนอนตางๆ ในที่สุดก็นําไปสูการเลือกสรรและการปฏิบัติตอทางเลือกบางอยางที่ธุรกิจมีการ
นําเสนออยูในตลาด ทางเลือกที่เลือกแลวอาจไมไดแสดงถึงการแกไขปญหาที่ไมผลดีที่สุดก็ได และ
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พฤติกรรมการตัดสินใจในปญหาอาจจะทําไดดีพอสมควรอยางตอเนื่องบอยๆ จนทําใหบุคคล
สามารถเขาไปใกลสภาวะของการตัดสินใจที่ใหผลดีที่สุดได 
 2.2  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสนิใจของผูบริโภค (The consumer’s dilemma) 
 ผูบริโภคตองเผชิญกับการที่ตองตัดสินใจอยางจริงจังในตลาด โดยผูบริโภคจะตองเขาไป
เกี่ยวของกับการตัดสินใจปญหา 2 ประการ ระหวางที่ตองตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแลละรานคาที่ตอง
ตัดสินใจซื้อกับการไมมีความสามารถที่จะสินใจไดอยางมีประสิทธิภาพ ดังนั้นจะเห็นไดวา มี
เหตุผลมากมายที่ทําใหผูบริโภคยุงยากหรือลําบากในการตัดสินใจใหมีประสิทธิภาพได คือ 
 1.  มีความปรารถนาอยากไดมากมายเกินไป 
 2.  ขาดเงินทุน 
 3.  มีขอมูลไมเพียงพอ 
 4.  มีเวลาไมเพียงพอ 
 5.  มีการฝกอบรมที่ไมดี 
 การวางแผนโดยรวมทั้งหมดจะทําใหผูบริโภคทราบถึงวิธีการที่จะจัดลําดับความสําคัญ
ของการตัดสินใจที่มีอยูมากมายได การตัดสินใจสามารถจัดแยกออกตามลําดับของความจําเปน
เรงดวนหรือความสําคัญได ดังนั้นการตัดสินใจบางอยางสามารถเลื่อนออกไปได หรือเอาไปใช
ตัดสินใจในอนาคตเมื่อบุคคลสามารถหาขอมูลเพิ่มเติมไดมากขึ้นได 
 ขอแตกตางในการวางแผนการตัดสินใจของผูบริโภค (Differences in consumer decision 
planning) การที่ผูบริโภควางแผนตัดสินใจ ไมไดหมายความวา ปญหาทั้งหมดที่กลาวมาจะสามารถ
แกไขไดหมด ไมมีทางที่ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจได การซื้อทุกครั้งจําเปนตองตัดสินใจหนึ่งเรื่องหรือ
หลายเรื่องก็ได เชน มีเงินซื้อหรือไม หรือเลือกสินคาชนิดหนึ่งหรือตราหนึ่งแทนสินคาชนิดอื่นหรือตรา
อ่ืนหรือซ้ือตามรูปแบบการซื้อเดิมที่เคยทํา หรือจะมีรูปแบบการซื้อใหมที่เปลี่ยนไป หรือซ้ือจาก
พนักงานขายคนหนึ่ง หรือใชวิธีอ่ืนๆ เปนตน ขอแตกตางระหวางผูบริโภคไมใชเร่ืองของผูบริโภคซื้อ
หรือไมซ้ือ แตเปนเรื่องของการวางแผนและการตัดสินใจที่ผูบริโภคจะสามารถทําไดวามีเพียงใด การ
วางแผนของผูบริโภคยอมแตกตางกันตลอด ตั้งแตไมมีการวางแผนเลยจนถึงการมีการวางแผนการอยาง
เปนระบบ (Formal planning) ผูบริโภคบางคนวางแผนอยางรอบคอบเนื่องแผนสวนใหญของผูบริโภค
กระทําเปรียบเสมือนกลยุทธของผูบริโภคเอง อยางไรก็ตาม เราสามารถกลาวไดวาระดับของการวาง
แผนการตัดสินใจไมใชคุณสมบัติของผูบริโภคสวนใหญที่มีจริงๆ แลวเราจะพบวา ในตลาดผูบริโภค
มักจะวางแผนนอยเกินไปหรือวางแผนไมเหมาะสมกับสถานการณ หรือวางแผนผิดพลาด ผูบริโภคที่
เปนแบบนี้เราเรียกวาเปนตลาดที่ไมเกง (Poor markets) บางทีผูบริโภคสวนใหญมักจะรูสึกผิดที่ไม
พิจารณาใหเพียงพอสําหรับปญหาตางๆ ที่เขาเผชิญ ประเด็นสําคัญก็คือ ผูบริโภคใชความพยายาม
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บางอยางเพื่อวางแผนและผูบริโภคสวนใหญจะใชการวางแผนการซื้อสําหรับการซื้อบางประเภททุกครัง้ 
ซ่ึงการวางแผนตัดสินใจนี้จะทําใหเพียงพอที่จะดํารงไวซ่ึงการซึ่งการซื้อของผูบริโภคเปนอยางนอย เรา
ตองไมลืมวาทุกอยางที่กลาวถึงมาแลวในหนังสือจะมีทั้งไดรับผลกระทบและมีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภค รวมทั้งที่บุคคลแตละคนอาจเปนไดทั้งผูกอสรางครอบครัวหรือเปนเพียงสมาชิก
คนหนึ่งของครอบครัวก็ได ดังนั้นความตองการแรงจูงใจ บุคลิกภาพ และการรูจะพูดถึงรานละเอียดใน
สวนที่ 2 นั้นจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของสมาชิกครอบครัว สังคม และธุรกิจ ก็จะมีผลกระทบ
ตอทั้งตัวบุคคลและกลุมบุคคล โดยรายละเอียดเหลานี้จะไดอธิบายในสวนที่ 3 ของหนังสือ ฉะนั้น
เปาหมายหลักตอนนี้คือ การไดเห็นภาพรวมทั้งหมดขดงกระบวบการการตัดสินใจอันเปนแนวทางที่ทํา
ใหเขาใจถึงหัวขอดังกลาวเหลานั้นได 
 การตัดสินใจของผูบริโภคกับพฤติกรรมที่มีเหตุผล (Consumer decision and rational 
behavior) การตัดสินใจของผูบริโภคที่เปนอยูในเวลานี้คือ บุคคลไดใชความสามารถดานความคิด 
(Mental abilities) ในการตัดสินใจในตลาดดวยนั่นคือผูบริโภคไมไดมีการกระทําแบบเดาสุม หรือ
ในลักษณะไมมีทิศทาง (Undirected manner) เบื้องหลังของการกระทําของผูบริโภคจะขึ้นอยูกับ
แรงจูงใจไมวาจะมาจากอารมณหรือมาจากความไมเขาใจก็ตาม แรงจูงใจเหลานี้จะแสดงใหเห็นถึง
รูปแบบของความมีเหตุผลที่มีระดับการคาดคะเนที่เปนไปได การกระทําของผูบริโภคอยางใดอยาง
หนึ่งอาจไมไดกระทําขึ้นอยางฉลาดสุขโดยทั้งหมด การกระทําไมใชส่ิงที่เราจะทําภายใตเหตุการณ
อยางเดียวกัน และการกระทําเหลานี้ก็อาจไมใชส่ิงที่งายที่จะกระทําดวย อยางไรก็ตาม ธรรมชาติ
ของเหตุผลของบุคคลของบุคคลจะมีอยูในพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคดวย ซ่ึงเราสามารถ
อธิบายไดถึงรูปแบบบางอยางของการกระทําของผูบริโภคไดแลว การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคก็
ไมนามีความหมายหรือจําเปน ถึงกระนั้นมีความสับสนวาผูบริโภคจะเปนผูที่มีเหตุผลหรือไม ตอไป
จึงเปนการอธิบายถึงแนวความคิดตางๆ ที่วาดวยพฤติกรรมที่มีเหตุผล ดังนี้ 
 1. แนวความคิดดั้งเดิมทีว่าดวยความมีเหตุผล 
 2.  แนวความคิดที่รวมสมัยที่ใชอางอิงของความมีเหตุผลของผูบริโภค 
 3.  แนวความคิดที่วาดวยการตัดสินใจที่เปนปกติของผูบริโภค 
 4.  ขอแตกตางในแนวความคิดที่วาดวยพฤตกิรรมที่มีเหตุผล 
 5.  แนวความคิดที่ผิดเกี่ยวกับการตัดสินใจที่เปนปกติของผูบริโภค 
 แนวความคิดดั้งเดิมที่วาดวยความมีเหตุผล (The traditional approach to rationality)
แนวความคิดดั้งเดิมที่วาดวยความมีเหตุผลจะไดโดยตรงจากวิชาเศรษฐศาสตรที่เราไดมาแลว ซ่ึง
เปนเรื่องเกี่ยวกับแนวความคิดของการเปนคนประหยัด (The concept of economic man) โดยตรง 
การเปนคนประหยัด หมายถึง “บุคคลผูซ่ึงมีความพยายามที่จะไดรับผลตอบแทนจากเงินลงทุนมาก
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ที่สุด หรือสูญเสียเงินออกไปใหนอยที่สุดเสมอ”  (Walters. 1978 : 71)  กลาวคือ คนประหยัดจะ
พยายามใหไดรับอรรถประโยชนสูงสุด และจะไมใชอารมณในการตัดสินใจของตน ดังนั้นนักการ
ตลาดเมื่อเร่ิมจะกําหนดประเภทของพฤติกรรมผูบริโภคจึงหันมาอาศัยการเปนคนประหยัดเปน
ตัวกําหนด ผลคือทําใหแนวความคิดดั้งเดิมที่วาดวยพฤติกรรมผูบริโภคมีการแบงออกเปน 1) 
พฤติกรรมที่มีเหตุผลหรือพฤติกรรมของการเปนคนประหยัด (Rational or economic behavior) และ 
2) พฤติกรรมที่เกิดจากอารมณหรือพฤติกรรมที่ไมมีเหตุผล (Emotional or nonrational behavior) ซ่ึง
ทั้ง 2 คํานี้ทําใหเราเห็นวาพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคเปนไปในทิศทางเดียวกัน ก็คือการ
กระทําบางอยางมีเหตุผลและบางอยางไมมีเหตุผล นั่นคือภายใตแนวความคิดดั้งเดิมผูบริโภคจะเปน
ผูมีพฤติกรรมที่มีเหตุผล ณ เวลาใดเวลาหนึ่งและมีพฤติกรรมที่ไมมีเหตุผลในเวลาอื่น ฉะนั้นจึง
กลาวไดวาประเภทของแรงจูงใจที่ผูบริโภคไดซ้ือจึงเปนการพิจารณาประเภทของพฤติกรรมที่
ผูบริโภคกระทําวาเปนพฤติกรรมที่มีเหตุผลหรือไมมีเหตุผล ดังนั้นถาแรงจูงใจของผูบริโภคมี
พื้นฐานมาจากแนวความคิดการเปนคนประหยัด ( Economic man concepts) แลว พฤติกรรมนั้นก็ถือวามี
เหตุผล และถาแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมาจากปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factor) เชน ความรูสึก 
(Feeling) ความอคติ (Biases) ความชอบ (Likes) และความไมชอบ (Dislikes) แลวก็ถือวาพฤติกรรมนั้น
เปนพฤติกรรมีที่ไมมีเหตุผล แรงจูงใจที่ไมมีเหตุผลคือ แรงจูงใจใดๆ ที่ทําใหมีการกระทําที่ทําขึ้นดวย
อารมณ เชน ความรัก (Love) ความมีช่ือเสียง (Prestige) ความภาคภูมิใจ (Pride) ความมีอํานาจ (Power) 
ความเปนตนเอง (Ego) ความสวยงาม (Beauty) และความรูสึกเรื่องเพศ (Sex) เปนตน 
 แนวความคิดรวมสมัยที่ใชอางอิงความมีเหตุผลของผูบริโภค (Contemporary view of 
consumer rationality) การที่จะถือวาผูบริโภคมีเหตุผลหรือไมขึ้นอยูกับคําจํากัดความที่จะนํามาใช 
นักการตลาดรวมสมัย (Contemporary marketers) ปฏิเสธที่จะยอมรับแนวความคิดของการเปนคน
ประหยัดที่มีตอความมีเหตุผล โดยยอมรับแนวความคิดของการเปนนักแกไขปญหา (Concept of a 
problem solver) แทน นักแกไขปญหาจะถือวาเปนผูมีเหตุผลเสมอ ไมวาการกระทํานั้นจะไดรับ
ประโยชนสูงสุดหรือไมก็ตาม แนวความคิดรวมสมัยมีพื้นฐานความคิดอยูที่การมองเห็นวา 
ผูบริโภคมีวิธีคิดอยางไร ไมใชวาผูบริโภคมีพฤติกรรมอยางไร ดังนั้นความมีเหตุผล (Rationality) 
จึงหมายถึง “แนวความคิดของการกระทําที่เกี่ยวกับผลลัพธที่ไดของปญหาที่มีการตัดสินใจอยางมี
เหตุผล (Logically deciding) บนพื้นฐานของการรูถึงขอเท็จจริงที่เกี่ยวกับปญหานั้น”  (Walters. 1978 : 
72)  ประเด็นสําคัญจึงอยูที่ความหมายของคําวาการตัดสินใจอยางมีเหตุผล นักการตลาดรวมสมัยถือ
วาผูบริโภคเปนผูมีเหตุผลตอเมื่อผูบริโภคมีการใชเหตุผลในการแกไขปญหา โดยพิจารณาถึงปญหา
แลวจึงตัดสินใจเลือก 
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 แนวความคิดรวมสมัยที่ใชอางอิงจะแตกตางจากแนวความคิดของการเปนคนประหยัดอยู
เพียงอยางเดียวคือ ในแงที่วาผูบริโภคไมจําเปนตองรับประโยชนสูงสุดจากการตัดสินใจ คือ แนว
ความรวมคิดรวมสมัยใชอางอิงยอมรับวาอารมณเขามาเกี่ยวของดวยในการตัดสินใจ ความรูสึกเปน
เปาหมายของผูบริโภคที่เกิดมาจากอารมณ แตการตัดสินใจเฉพาะบางอยางของผูบริโภคจะเปนการ
กระทําที่เกิดจากเหตุผล ซ่ึงจุดนี้เองที่มีการปรับปรุงแนวความคิดของการเปนคนประหยัดขึ้นแตก็
ถือวาผูบริโภคไมมีการกระทําที่ถือวาโงหรือรอบคอบ นอกจากนี้ แนวความคิดรวมสมัยที่ใชอางอิง
ก็ไมไดใหประเด็นที่แทจริงของการตัดสินใจของผูบริโภค 
 แนวความคิดที่วาดวยการตัดสินใจที่เปนปกติของผูบริโภค (Concept of normal consumer 
decision)  แนวความคิดทั้งหมดในการพยายามจะพิจารณาบอกวา การตัดสินใจของผูบริโภคเปน
การกระทําที่มีเหตุผลหรือไมมีเหตุผลนั้นเปนสิ่งที่เปนแนวความคิดที่ไมคอยดี เพราะความมีเหตุผล
(rationality) เปนเรื่องที่ไมใชแนวความคิดเดียวที่จะใชกับการตัดสินใจของผูบริโภค โดยทั่วไปใน
สังคม เมื่อพูดถึงพฤติกรรมที่มีเหตุผลหรือไมมีเหตุผล (Rational or irrational ) คนก็มักจะมองวา
บุคคลที่พฤติกรรมที่เบี่ยงเบนไปจากรูปแบบของความคิดที่สมเหตุสมผลหรือไม ดังนั้นนักการตลาดจึง
ไดพยายามพัฒนาทฤษฎีของพฤติกรรมผูบริโภคที่เปนปกติ (Theories of normal consumer behavior) 
ขึ้นมา คําวาที่เปนปกติ (Normal) ที่ใชในที่นี้หมายถึง “อัตราถ่ัวเฉล่ียหรือรูปแบบของความคิดที่เปนที่
ยอมรับของบุคคลในสังคม”  (Walters. 1978 : 73) คนที่ผิดปกติ (Abnormal person) บางครั้งก็เปน
ผูบริโภคไดดวย แตนักการตลาดจะไมสนใจการกระทําของคนเหลานี้เปนหลักในการพิจารณาดําเนิน
ธุรกิจ 
 มนุษยเปนสัตวที่มีความคิดและมีความสามารถในการเลือกสิ่งที่จะกระทําไดอยางมีเหตุ
ผลไดเมื่อตองเผชิญกับปญหา ประเด็นนี้เปนประเด็นสําหรับนักการตลาดที่ตองรูใหไดเพื่อวา
นักการตลาดจะไดสามารถตอบสนองความปรารถนาอยากไดของผูบริโภคได ผูบริโภคบางครั้งก็
เปนผูที่มี ความรอบคอบในการกระทําและบางครั้งก็ไม หรือผูบริโภคบางครั้งก็เปนผูที่มีเหตุผลและ
บางครั้งก็ไม หรือบางครั้งผูบริโภคเปนผูที่กระทําอยางมีประสิทธิภาพและบางครั้งก็ไมเปนเชนนั้น 
และผูบริโภคบางครั้งก็พยายามที่จะใหไดรับผลประโยชนสูงสุดและบางครั้งก็ไมสนใจ เปนตน 
หากผูบริโภคคนใดไมไดเปนอยางที่กลาวมาหมดถือวาไมใชคนปกติ ดังนั้นเราสามารถคาดคะเน
พฤติกรรมของผูบริโภคไดถูกตองยิ่งขึ้น เพราะฉะนั้นนักการตลาดจึงควรสนใจรูปแบบพฤติกรรมที่
เปนปกติของผูบริโภค 
 บุคคลปกติจะมีความตองการและความตองการของบุคคลนั้นอาจมีไดหลายชนิด แต
ความตองการทุกอยางที่มีจะเปนความตองการทั้งในแงรางกายกับในแงของจิตวิทยา ซ่ึงไมไดมีการ
แยกความตองการดานรางกายออกไปจากความตองการดานจิตวิทยา หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวาความ
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ตองการดานอารมณ  ดังตัวอยางเชน เสียงทองรองในกระเพาะอาหารชี้ใหเห็นถึงความตองการ
อาหารซึ่งเปนความตองการดานรางกายและความตองการดานจิตวิทยาก็คือตองการอาหารที่ให
รสชาติดี เปนตน ประเด็นจึงอยูที่วาการตัดสินใจทุกครั้งของผูบริโภคมีพื้นฐานมาจากความตองการ
ทางดานรางกายและ อารมณ ผูบริโภคไมไดตอบสนองความตองการดานรางกายในเวลาหนึ่ง และ
ความตองการดานอารมณอีกเวลาหนึ่ง เพราะฉะนั้นผูบริโภคจึงไมใชมีเหตุผลในเวลาใดเวลาหนึ่ง
และไมมีเหตุผลในเวลาอื่นๆ ผูบริโภคจะไดรับการจูงใจเมื่อเขารูสึกวามีเหตุผลที่จะตองตอบสนอง
ความพอใจสําหรับความตองการมากมายที่เกิดขึ้นพรอมกัน เมื่อผูบริโภคไดรับการจูงใจจะมี
ผลตอบสนองเกิดขึ้นก็ตอเมื่อความตองการดานรางกายและดานจิตใจที่จําเปนมีปริมาณความรูสึกที่
มากพอที่จะกอใหเกิดการกระทําเพื่อบําบัดความตองการนั้น หรือปรับเปลี่ยนความตองการที่มีอยู 
หรือแกไขความตองการใหตรงกับสถานการณที่กําลังเปนอยู  การตัดสินใจจะเกิดขึ้นเมื่อไรก็ตามที่
บุคคลเร่ิมไดรับการจูงใจใหกระทํา ถึงแมวาความตองการที่เกิดขึ้นจะมีทางดานรางการและดาน
อารมณ การตัดสินใจโดยจะคิดพิจารณาเกิดขึ้นในบางระดับโดยผูบริโภคจะพิจารณามากหรือนอย
ในรายละเอียดแคไหนก็ไดเกี่ยวกับวิธีที่ทําใหความตองการไดรับความพอใจสําหรรับทางเลือก
ตางๆ ที่เปนไปไดที่มีอยู บุคคลจึงมีการกระทําที่ขึ้นอยูกับสิ่งที่จะปรากฏที่จะเปนทางออกของ
ปญหาที่เปนไปไดที่ดีที่สุดในเลาที่กําลังพิจารณา ดังนั้นเราจึงไมเห็นมีปญหาที่ตองการถึงความมี
เหตุผลของผูบริโภค เพราะเราไมไดพิจารณาประเด็นของความมีเหตุผลที่มีตอการตัดสินใจ 
 ขอแตกตางในแนวความคิดที่วาดวยพฤติกรรมที่มีเหตุผล (Differences in the concepts of 
consumer rationality) สําหรับบุคคล มนุษยมีพฤติกรรมที่มีลักษณะที่เปนปกติ เมื่อบุคคลไดพบ
ทางออกของปญหาที่ตองการแลวก็ตัดสินใจ ไมวาปญหานั้นมีพื้นฐานจากแรงจูงใจดานอารมณหรือ
ดานรางกายก็ตาม หรือเกิดจากแรงจูงใจทั้ง 2 รวมกันก็ได 
 คําอธิบายของแนวความคิดรวมสมัยก็เชนเดียวกันยังไมเปนที่พอใจหรือยอมรับ เพราะ
การแยกปจจัยดานคุณภาพ (Efficiency factors) กับปจจัยดานอารมณ (Emotional factors) ออกจาก
กัน ผลก็คือปจจัยทั้ง 2 ไมไดเกิดขึ้นพรอมกัน ซ่ึงในความเปนจริงที่ปรากฏก็คือ ในการพิจารณาถึง
แรงจูงใจเปนการพิจารณาทั้งแรงจูงใจดานรางกายและดานอารมณรวมอยูดวยกันในเปาหมายของ
ผูบริโภคและกระบวบการการตัดสินใจ แมวาการจูงใจนั้นจะเปนเรื่องของอารมณเขามาเกี่ยวของก็
ตาม ในขณะที่ผูบริโภคตัดสินใจ ผูบริโภคไมจําเปนตองตัดสินใจอยางมีเหตุผลหรือมีประสิทธิภาพ 
นอกจากนั้นแนวความคิดทั้งหมดของพฤติกรรมที่วาดวยความมีเหตุผลและไมมีเหตุผลยังเปนเรื่อง
ตลกที่ใหคําจํากัดความของคําวาการตัดสินใจ หมายถึงความสามารถในการเลือกทางเลือกตางๆ ที่มี 
และไมมีอะไรอีกที่จะตองไดจากการเลือกนั้น คําอธิบายของพฤติกรรมเปนแนวความคิดของการ
กระทําการตัดสินใจที่เนนการเกี่ยวของกันของความตองการดานรางกายและดานอารมณ ส่ิงที่จะ
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นําไปสูการจูงใจจะเกี่ยวของกับอารมณเชนเดียวกับสิ่งที่จะนําไปสูการตัดสินใจจะมีอารมณเขามา
เกี่ยวของดวย และเปนเพราะวาเหตุผลดานรางกายและดานอารมณที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจของ
ผูบริโภค ทุกครั้งที่ทําการตัดสินใจนั้นไมไดหมายความวาแตละปจจัยจะเกี่ยวของกันอยางมีสัดสวน
กัน การตัดสินใจอาจเกี่ยวของกับเหตุผลดานอารมณมากกวาหรือกับเหตุผลดานรางกายมากกวา 
หรือกับเหตุผลทั้ง 2 ดานในสัดสวนที่พอสมควร ฉะนั้นการใหเหตุผลรวมกันระหวางเหตุผงดาน
รางกายกับอารมณจึงขึ้นอยูกับบุคคลแตละคนและเหตุการณที่จะตองเขาไปเกี่ยวของ ตัวอยางเชน 
ผูบริโภคคนหนึ่งอาจซื้อเสื้อแบบสปอรตตัวหนึ่งดวยเหตุผลเพราะแบบของเสื้อ (เปนเหตุผลดาน
อารมณ) ในขณะที่ผูบริโภคอีกคนอาจซื้อเพราะวาเสื้อนั้นมีราคาถูก 
 แนวคิดที่ผิดเกี่ยวกับการตัดสินใจที่เปนปกติของผูบริโภค (Misconception about normal 
consumer decisions) จากแนวความคิดที่วาดวยความมีเหตุผลแพรหลายในหมูนักการตลาดมาเปน
เวลานานแลว ทําใหเกิดแนวความคิดที่ผิดบางประการที่เกี่ยวกับการตัดสินใจที่เปนแบบปกติของ
ผูบริโภคได ปญหาก็คือ แทนที่จะมีการยอมรับในการตัดสินใจสําหรับสิ่งใดๆ ที่กระทําไปแลว 
กลับตองมีการบอกใหไดวา การตัดสินใจในแตละครั้งเปนการตัดสินใจที่มีเหตุผลหรือไมมีเหตุผล 
ทําใหเกิดแนวโนมของความรูสึกวาความคิดนี้ไมถูกตองเพราะกอใหเกิดความเสียหายทางการ
ปฏิบัติงานดานการตลาดของนักการตลาด ผูซ่ึงตองสรางความดึงดูดใจไปยังผูบริโภคเหลานั้น การ
ดึงดูดใจที่เปนเหตุผลไมจําเปนวาจะตองใชไดผลในบางครั้ง และการดึงดูดใจดานอารมณก็จะใช
ไดผลในบางเวลาอื่น แตดูวาผูนําทางเศรษฐกิจและใชวิธีการดึงดูดดวยอารมณ และจัดหาเหตุผลที่
สมเหตุสมผลสําหรับเปนเหตุผลในการซื้อไวดวย หมายความวา การดึงดูดใจหากมีการใชจุดดึงดูด
ใจทั้งดานเหตุผลและดานอารมณมักจะไดผลมากกวา ตอไปนี้จะเปนตัวอยางของแนวความคิดที่ผิด
เกี่ยวกับการตัดสินใจที่เปนปกติของผูบริโภค 
 1.  การตัดสินใจทีเ่ปนปกตกิับการตัดสินใจที่ถูกตอง 
 2.  การมองความเปนปกติของบคุคลกับสังคม 
 3.  พฤติกรรมที่เปนนิสัยกับพฤติกรรมแบบฉับพลัน 
 4.  การกระทําที่มเีหตุผลเปนสิ่งปกต ิ
 การตัดสินใจที่เปนปกติกับการตัดสินใจที่ถูกตอง (Normal decisions and correct 
decisions)  คําอธิบายของแนวความคิดดั้งเดิมที่วาดวยความมีเหตุผลไดถูกนํามาใชดังนี้คือ ถาการ
ตัดสินใจนั้นกระทําอยางไมมีเหตุผลแลวก็ถือวาเปนการตัดสินในที่ไมถูกตอง ในขณะที่คําอธิบาย
ของแนวความคิดรวมสมัยไมสามารถจะบอกไดวาเปนการตัดสินใจอยางสมเหตุสมผลบนพื้นฐานที่
รูในขอเท็จจริง ถือวาเปนการตัดสินใจที่มีเหตุผลในขณะที่ทําการซื้อ แมวาอาจจะมีขอโตแยงวาดวย
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ผูบริโภคมีการเปลี่ยนใจเมื่อไดรับขอมูลใหม แตในขณะที่ผูบริโภคตัดสินใจ ผูบริโภคก็มีการกระทํา
ที่มีเหตุผลดวย 
 ผูบริโภคอาจตัดสินใจที่ถูกตองหรือไมถูกตองก็ไดและก็ยังถือวาผูบริโภคมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจที่เปนปกติ การพิจารณาถึงการตัดสินใจที่สมเหตุสมผลจะดูที่วิธีการที่ทําการตัดสินใจ
ไมใชผลของการตัดสินใจวาถูกตองหรือไมถูกตอง ผูบริโภคที่มีการตัดสินใจจึงถือวาเปนการกระทํา
ที่เปนปกติ ในทางปฏิบัติผูบริโภคมักมีการตัดสินใจที่ไมถูกตอง ผูบริโภคอาจตัดสินใจที่ไมถูกตอง
ไดดวยเงื่อนไข 4 ประการ คือ 1) การตัดสินใจนั้นอาจมีพื้นฐานมาจากขอสมมุติที่ไมถูกตอง เชน 
นาย ก มีขอสมมุติวาผมทั้งหมดมีสีเขียว และนาย ข มีผม จะไดสรุปวานาย ข มีผมสีเขียว เปนตน จะ
เห็นไดวากระบวนการตัดสินใจนั้นเปนสิ่งที่สมเหตุสมผล แตไดผลสรุปที่ผิดเพราะวามีขอสมมุติที่
ไมถูกตอง หรือกรณีที่วาผูบริโภคที่มีขอสมมุติวาสินคาที่มีการลดราคาจะเปนสินคาที่มีราคาต่ําอาจ
ทําใหผูบริโภคคนนั้นตองเสียเงินจายคาสินคามากกวาที่ควรก็ได เพราะมีขอสมมุติที่ไมถูกตอง 2) 
ขอมูลที่ใชในการตัดสินใจของผูบริโภคมีไมเพียงพอ ตัวอยางเชน ผูบริโภคมักจะตดสินใจผิด
เกี่ยวกับคุณภาพของสินคาเพราะใชราคาสินคาหรือตราสินคาเปนตัวพิจารณาถึงคุณคาของสินคา
นั้น เปนตน 3) ขอมูลที่ใชอาจเปนขอมูลที่ไมถูกตอง เชน ผูขายสินคาอาจใหขอมูลที่ไมถูกตองหรือ
ทําใหเขาใจผิดไดเปนผลทําใหผูบริโภคตัดสินใจผิดได และ 4) การพิจารณาการตัดสินใจของ
ผูบริโภคอาจเกิดผิดไดคือ ขอมูลอาจถูกตองแตการรับรูของผูบริโภคที่มีตอขอมูลนั้นไมถูกตอง 
(เขาใจผิด) หรือมีการนําเอาขอมูลที่ถูกตองไปใชในการตัดสินใจอยางไมมีประสิทธิภาพ เปนตน 
อยางไรก็ตามเมื่อผูบริโภคไดตัดสินใจอยางอยางสมเหตุสมผลบนพื้นฐานที่รูในขอเท็จจริงแลว ถือ
วาเขาขายความสมเหตุสมผลเสมอ 
 การมองความเปนปกติของบุคคลกับสังคม (Individual versus social view of normality) 
พฤติกรรมการตัดสินใจจะเปนที่ยอมรับของสังคมหรือไมขึ้นอยูกับประเด็นที่จะพิจารณาบุคคลใดก็
ตามที่ตัดสินปญหาที่เกี่ยวกับตัวเองถือวามีพฤติกรรมที่เปนปกติตามความจํากัดความที่ไดกลาวไว
ในตอนตน สังคมโดยรวมอาจจะมองการกระทําของบุคลดังกลาวที่แตกตางออกไป ส่ิงที่เปนปกติ
หรือมีเหตุผลสําหรับบุคคลหนึ่งอาจเปนสิ่งที่ไมมีเหตุผลสําหรับสังคมก็ได ตัวอยางเชน การที่ไม
คาดเข็มขัดนิรภัยในขณะที่ขับรถยนตของผูบริโภค เพราะเห็นวามันเกะกะ จํากัดการเคลื่อนไหวนั้น
ถือวาเปนเรื่องปกติและสมเหตุสมผลที่ผูบริโภคคิดเชนนั้น แตสําหรับสังคมแลวอาจเห็นไดวาเปน
พฤติกรรมที่ไมมีเหตุผลเพราะเข็มขัดนิรภัยปองกันชีวิตจากอันตรายที่เกิดจากอุบัติเหตุได หรือกรณี
ของการสูบบุหร่ีก็เชนกันมาถึงตรงนี้จะเห็นไดวาทั้งในแงของสังคมและแงของบุคคลแลวถือวาถูก
ทั้งคู บุคคลก็อาจคิดวาพฤติกรรมของตนนั้นเปนปกติที่สุดแลว แตอาจไมสามารถทําใหกลุมยอมรับ
รูปแบบของพฤติกรรมนั้นไดดังนั้น ในแงของสังคมแลวไมจําเปนวาเปนความคิดของสังคมเปน
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ความคิดที่ผิดที่ไมยอมรับพฤติกรรมของผูบริโภคที่ไมยอมใชเข็มขัดนิรภัย สังคมจะเปนผูผิดได
เพียงกรณีเดียวคือ การตัดสินพฤติกรรมของบุคคลวาเปนพฤติกรรมที่ไมมีเหตุผลเทานั้น 
 พฤติกรรมที่เปนนิสัยกับพฤติกรรมแบบฉับพลัน (Habitual and impulse behavior) 
พฤติกรรมที่เปนนิสัยกับพฤติกรรมแบบฉับพลันบางครั้งถูกถือเปนตัวอยางของพฤติกรรมที่ไมมี
เหตุผล (Non-rational behavior) โดยพฤติกรรมที่เปนนิสัยจะเกิดขึ้นเมื่อตัดสินใจแบบเดียวกัน
สําหรับปญหาที่คลายคลึงกัน ตัวอยางเชน นาย ก ซ้ือเสื้อเชิ้ตแอรโรหลังจากที่มีการเปรียบเทียบกับ
ตราอื่นๆ แลว ซ่ึงการซื้อของนาย ก นี้ถือวาอยูบนพื้นฐานของการเลือกที่มีเหตุผล อยางไรก็ตาม เมื่อ
นาย ก ใชแลวและพอใจ ถานาย ก จะซื้อแอรโรอีกโดยไมไดพิจารณาเปรียบเทียบเสียกอนถือวาเปน
การตัดสินใจที่ไมมีเหตุผลเพราะนาย ก ใชนิสัยความเคยชินแทนที่จะใชเหตุผลเปนตัวช้ีถึงการ
กระทําของเขา 
 ขณะเดียวกันผูบริโภคอาจเปนคนที่ไมมีเหตุผลได ถาเขาไมทําการซื้อโดยอาศัยใชนิสัย
ความเคยชินบางก็ได เมื่อบุคคลไดพบทางออกของปญหาที่ทําใหเขาพอใจ แลวก็ไมมีเหตุผลอันใด
ที่บุคคลจะตองเสียเวลาในการแกปญหาที่เหมือนกันใหมซํ้าแลวซํ้าเลา พฤติกรรมที่เปนนิสัย จึง
เปรียบเหมือนกับหลักการที่วาดวยจัดการแบบมีขอยกเวน (Management principle of management 
by exception) ถาผูบริโภคไมลดการตัดสินใจใหเปนการตัดสินใจที่เปนแบบกระทําเปนประจํา 
(Routine) แลวผูบริโภคอาจจะไมมีเวลาที่เพียงพอสําหรับการตัดสินใจปญหาตางๆ ได นอกจากนี้
แลวเหตุผลที่ไมมีน้ําหนักมากเพียงพอนี้ทําใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมซื้อสินคาที่เปนนิสัยได เชน ใช
ความเปนเลิศของผลิตภัณฑในการโฆษณาสําหรับโนมนาวผูบริโภค ดังนั้น พฤติกรรมที่เปนนิสัยจึง
ถือวาเปนพฤติกรรมที่เปนปกติ 
 การซื้อแบบฉับพลัน (Impulse purchases) คือการซื้อที่มีการเปรียบเทียบในระหวางการ
เลือกซื้อนอยมากหรือไมมีเลย การซื้อแบบฉันพลันถือวาเปนพฤติกรรมที่เปนปกติเพราะวาผูบริโภค
ใหความสนใจกับการไดมาซึ่งสินคาเดียวกันกับการที่สินคานั้นจะใหประโยชนอะไรบางเหมือนกัน 
การซื้อแบบฉับพลันจะเกิดขึ้นไดตองมีปจจัย 3 ประการคือ 1) บุคคลบางคนมีการคิดเร็วกวาคนอื่น 
2) การตัดสินใจนั้นอาจไมมีการคิดหรือเปรียบเทียบมากนัก และ 3) ความผิดพลาดที่จะเกิดขึ้นถือวา
เปนเรื่องเล็กนอยซ่ึงดูเหมือนจะมีเหตุผลนอยเกินไปที่จะทําใหบุคคลตองเสียเวลาและความคิดอยาง
มากสําหรับการซื้อหมากฝรั่ง 1 หอ เพราะวาความผิดเล็กนอยที่จะไดจากการตัดสินใจเลือกที่ผิด คน
ปกติปกติจะมีการจัดสรรเวลาใหกับการซื้อรถยนตมากกวาการซื้อสูท เปนตน 
 การกระทําที่มีเหตุผลเปนสิ่งปกติ (Rationalization is normal) การซื้อที่กระทําขึ้นอยาง
สมเหตุสมผลใดๆ ไมถือวาเปนพฤติกรรมที่ไมมีเหตุผล (Rationalization) หมายความวา ผูบริโภคมี
การเลือกสําหรับทางออกของปญหาโดยคํานึงความตองการที่มีภายในหรือความตองการของคน
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อ่ืนๆ ตราบใดที่ผูบริโภคใชความคิดตัดสินใจแลวถือวาผูบริโภคมีการกระทําที่เปนปกติ 
นอกจากนั้นสําหรับพฤติกรรมการตัดสินใจที่ถือวาเปนปกติจะสนใจการตัดสินใจอะไรก็ได ไมวา
จะเปนการตัดสินที่จะเลือกซื้อสินคากอนแลวจึงมีเหตุผลสําหรับการเลือกนั้น หรือกําหนดเหตุผลที่
จะใชเลือกกอนแลว จึงเลือกซื้อสินคาตามที่กําหนดเหตุผลไว รวมทั้งพฤติกรรมที่ถือวาเปนปกติจะ
เปนพฤติกรรมที่เปนผลมาจากการนําเอาความตองการกับแรงจูงใจทั้งทางดานรางกายและอารมณ
มาใชพิจารณารวมกันในกระบวนการการตัดสินใจดวย ถึงแมวาผูบริโภคจะมีการตัดสินใจที่ไม
จริงจัง แตผูบริโภคก็ไมไดเปนคนที่ไมมีเหตุผงเพราะผูบริโภคมีการวางแผนการกระทําของตนใน
ตลาดเสมอ 
 
3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมการตลาด 
 สวนประสมการตลาด (Marketing  mix) คือ เครื่องมือหรือปจจัยทางการตลาดที่ควบคุม
ไดที่ธุรกิจตองใชรวมกัน เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกกลุมลูกคา
เปาหมาย หรือเพื่อกระตุนใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการของตน           
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ.  2550 : 35-36) ประกอบดวยสวนประกอบ 4 ประการ หรือ 4P’s คือ  
 
ตาราง  2  สวนประสมการตลาด (Marketing  mix) 4P’s 
 

4 P’s (มุมมองของผูผลิต) 4 C’s (มุมมองของผูบริโภค) 
สินคา คือ ส่ิงที่ตอบสนองความตองการความจําเปนของ
ผูบริโภค 

 Customer Need/Want 

ราคา คือ คาใชจายในการซื้อสินคาที่ลูกคาตองจาย   Customer Cost 
สถานที่จําหนาย คือ ความสะดวกสบายของลูกคาในการซื้อสินคา  Customer Convenience 
การสงเสริมการตลาด คือ การสื่อสารกับลูกคา                            Communication 

 
 รูปแบบของสวนผสมทางการตลาด  4P’s  อธิบายไดดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงที่สัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ  สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 
บริการ สถานที่  บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
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อรรถประโยชน (Utility)มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได  
 2.  ราคา (Price) หมายถึงจํานวนเงินหรือส่ิงอื่นๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑหรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product 
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution)  หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบ ดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  
 4.  การสงเสริมการตลาด ( Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความพึงพอใจ
ตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ ใหเกิดความตองการ เพื่อ
เตือนความทรงจํา ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการ
ซื้อ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ หรือเปนการติดตอ ส่ือสาร
เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อการติดตอส่ือสารอาจ
ใชพนักงานขาย ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมี
หลายประการองคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated marketing communication : IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 
 
4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความตองการ 
 ความตองการเปนสิ่งที่สําคัญและมีความจําเปนที่จะตองศึกษา เพราะเปนพื้นฐานเบื้องตน
ทางจิตวิทยาและนักจิตวิทยาเชื่อวา พฤติกรรมทั้งหลายของมนุษยยอมมีรากฐานเนื่องมาจากความ
ตองการ และเปนที่ยอมรับกันวาความตองการ และเปนที่ยอมรับความตองการของมนุษยมีทั้งที่เกิด
จากสภาพทางสรีระ และจากสิ่งแวดลอม ความตองการ ก็คือสภาพที่บุคคลขาดความสมดุล ในการ
ดํารงชีวิต โดยทั่วไปมักแบงความตองการพื้นฐานของบุคคลออกเปน 2 ประเภทใหญ ๆ คือ  ความ
ตองการทางชีววิทยาและความตองการทางจิตวิทยา  
 1. ความตองการทางดาน ชีววิทยา (Biological needs) หรือความตองการปฐมภูมิ 
(Primary) เปนความตองการทางชีววิทยา หรือ ความตองการทางกายภาพ เปนความตองการขั้น
พื้นฐานอันดับแรกหรือขั้นต่ําสุดของมนุษยซ่ึงจําเปนในการ ดํารงชีวิต เปนความตองการที่จําเปน
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สําหรับชีวิต เปนความตองการเพื่อการดํารงชีวิตอยูของมนุษย เพื่อการมีชีวิตอยู เปนความตองการที่
มีมาตั้งแตกําเนิด  
 ในฐานะที่เปนอินทรียทางกายภาพ เปนแรงขับ (Drive) ที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ เปนแรง
ขับดันทางกายภาพ เปนความตองการที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ เปนปรากฏการณทางธรรมชาติของ
ส่ิงมีชีวิตเพื่อความอยูรอด จึงเปนความตองการพื้นฐานที่จะขาดเสียมิได ความตองการชนิดนี้หาก
ไมไดรับการตอบสนองจะมีความรูสึกตึงเครียดอยูตลอดเวลา และมีความกระวนกระวาย เชน ความ
ตองการอากาศหายใจ อาหาร ความอบอุน น้ํา ยารักษาโรค อุณหภูมิที่เหมาะสม เครื่องนุงหม การ
เคลื่อนไหวทางรางกาย การขับถายความตองการเรื่องเพศ การพักผอนนอนหลับ ที่อยูอาศัย ถาขาด
ความตองการประเภทนี้เพียงประการใดประการหนึ่งชีวิตจะตองมีอันเปนไปเพราะความตองการนี้
เปนสิ่งจําเปนมากสําหรับมนุษยทุกคนจะขาดเสียมิได 
 2.  ความตองการทางดานจิตวิทยา  หรือ ความตองการที่เกิดใหม (Psychological needs or 
secondary needs or acquired needs)  เปนความตองการที่สวนใหญเกิดขึ้นภายหลัง หลังจากความ
ตองการทางรางกายไดรับการตอบสนองแลว บางครั้งจึงเรียกความตองการทางจิตใจวา "ความ
ตองการที่เกิดขึ้นใหม" (Acquired Needs) เพราะเปนความตองการที่เกิดจากความรูและ การเรียนรู
ประสบการณ การสนองตอบตางๆ ก็เพื่อใหเกิดความพึงพอใจ เปนแรงขับ (Drive) ชนิดหนึ่งที่ไม
หยุดอยูกับที่ (Dynamic) ไมมีรากฐานจากความตองการทางรางกาย แตอาศัยกลไกทางสมอง ที่ส่ัง
สมจากประสบการณ สภาพแวดลอม วัฒนธรรม เปนสวนใหญ ซ่ึงแตละบุคคลอาจเหมือนกันหรือ
ตางกันได  
           เนื่องจากแตละคนมีระดับความตองการแตกตางกัน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับการเรียนรู และ
ประสบการณ ความตองการทางจิตใจเปนความตองการที่สลับซับซอน และมีความแตกตางกันมาก
ระหวางบุคคล 
 ความตองการทางสังคม   เปนความตองการทางจิตใจนั่นเอง แตเนนหนักในดานความ
ตองการที่จะดํารงชีวิตใหเปนที่ยอมรับนับถือของคนอื่น หรือมีความเปนอยูดีกวาบุคคลอื่น เชน 
ตองการความปลอดภัย ตองการไดรับการยกยองนับถือ ตองการความยอมรับในสังคม ตองการ
ความกาวหนา เปนตน 
 ตามธรรมชาติแลวมนุษยมีความตองการมากมายหลายอยาง จนไมมีขอบเขตจํากัด ซ่ึงทั้ง
ความตองการที่เกิดจากความคิดคํานึง หรือความตองการดานจิตใจ หรือความตองการทางกาย ซ่ึง
เปนความตองการที่ขาดมิได และในบรรดาความตองการตางๆ ของมนุษยนั้นยากที่จะไดรับการ
สนองตอบจนเปนที่พอใจ เพราะเปนเรื่องของความแตกตางระหวางบุคคล 
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 ซามูลสัน  (Samuelson) (กฤษณา ศักดศรี. 2534 : 159) กลาววา มนุษยนั้น เพียรพยายาม
ทุกวิถีทางในอันที่จะใหบรรลุความตองการทีละขั้น เมื่อความตองการขั้นแรกไดรับการตอบสนอง
แลว ความตองการขั้นนั้นก็จะลดความสําคัญลงจนหมดความสําคัญไป ไมเปนแรงกระตุนอีกตอไป 
แตจะเกิดความสนใจและความตองการสิ่งใหมอีกตอไป แตความตองการขั้นตนๆ ที่ไดรับการ
ตอบสนองไปเรียบรอยแลวนั้น อาจกลับมาเปนความจําเปนหรือความตองการครั้งใหมอีกได เมื่อ
การตอบสนองความตองการครั้งแรกไดสูญเสียหรือขาดหายไป และความตองการที่เคยมี
ความสําคัญจะลดความสําคัญลง เมื่อมีความตองการใหมๆเขามาแทนที่ 
 ขนิษฐา  วีรวัธนวนิชย (2544 : 14)  กลาววา การตัดสินใจ หมายถึงกระบวนการคัดเลือก 
ทางเลือกที่ดีและใหประโยชนสูงสุดจากทางเลือกที่มีอยูหลายทางเลือกที่จะทําใหสามารถบรรลุถึง
วัตถุประสงคที่บุคคลกระทําการตัดสินใจตั้งไว 
 นันทวัลย  ไทยอุสาห (2542 : 14) ไดใหความหมายของการตัดสินใจวา หมายถึงขั้นตอน
สําคัญตามลําดับกอนหลัง คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจ ตลอดจนการทําการซื้อและความรูสึกพอใจหรือไมพอใจในสินคาหรือบริการที่ซ้ือนั้น 
 เมยานี  บุญเย็น (2547 : 9)  ไดใหความหมายการตัดสินใจวา หมายถึง กระบวนการ วิธร
การในการเลือกปฏิบัติจากบรรดาทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ  โดยอาศัย
หลักเกณฑการพิจารณาอยางรอบคอบจากทรัพยากรที่มีอยู เพื่อใหไดทางเลือกที่ดีที่สุดในการ
ปฏิบัติ 
 จากความหมายดังกลาวสรุปไดวา การตัดสินใจหมายถึง วิธีการ ขั้นตอน หรือกระบวนการ
ในการเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดและใหประโยชนสูงสุด โดยอาศัยหลักเกณฑการพิจารณาอยาง
ละเอียดรอบคอบจากทรัพยากรที่มีอยู เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ 
 
5.  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับความตองการ 
 5.1 ทฤษฎีความตองการของมาสโลว  
 ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว  (Maslow’s Hierarchical Theory of Motivation) 
มาสโลว เชื่อวาพฤติกรรมของมนุษยเปนจํานวนมากสามารถอธิบายโดยใชแนวโนมของบุคคลใน
การคนหาเปาหมายที่จะทําใหชีวิตของเขาไดรับความตองการ ความปรารถนา และไดรับสิ่งที่มี
ความหมายตอตนเอง เปนความจริงที่จะกลาววากระบวนการของแรงจูงใจเปนหัวใจของทฤษฎี
บุคลิกภาพของมาสโลว โดยเขาเชื่อวามนุษยเปน “สัตวที่มีความตองการ” (Wanting animal) และ
เปนการยากที่มนุษยจะไปถึงขั้นของความพึงพอใจอยางสมบูรณ ในทฤษฎีลําดับขั้นความตองการ
ของมาสโลว  เมื่อบุคคลปรารถนาที่จะไดรับความพึงพอใจและเมื่อบุคคลไดรับความพึงพอใจในสิ่ง
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หนึ่งแลวก็จะยังคงเรียกรองความพึงพอใจสิ่งอื่นๆ ตอไป ซ่ึงถือเปนคุณลักษณะของมนุษย ซ่ึงเปนผู
ที่มีความตองการจะไดรับสิ่งตางๆ อยูเสมอ  
 มาสโลว  กลาววาความปรารถนาของมนุษยนั้นติดตัวมาแตกําเนิดและความปรารถนา
เหลานี้จะเรียงลําดับขั้นของความปรารถนา ตั้งแตขั้นแรกไปสูความปรารถนาขั้นสูงขึ้นไปเปนลําดับ  
 ลําดับขั้นความตองการของมนุษย (The Need–Hierarchy Conception of Human Motivation ) 
มาสโลว  เรียงลําดับความตองการของมนุษยจากขั้นตนไปสูความตองการขั้นตอไปไวเปนลําดับ
ดังนี้  
 1.  ความตองการทางดานรางกาย (Physiological needs)  
 2.  ความตองการความปลอดภัย (Safety needs)  
 3.  ความตองการความรักและความเปนเจาของ (Belongingness and love needs)  
 4.  ความตองการไดรับความนับถือยกยอง (Esteem needs)  
 5.  ความตองการที่จะเขาใจตนเองอยางแทจริง (Self-actualization needs)  
 5.2  ทฤษฎีความตองการของเมอรเรย  
 ทฤษฎีความตองการตามแนวความคิดของเมอรเรย (Murray) เมอรเรยมีความคิดเห็นวา 
ความตองการเปนสิ่งที่บุคคลไดสรางขึ้นกอใหเกิดความรูสึกซาบซึ้ง ความตองการนี้บางครั้งเกิดขึ้น
เนื่องจากแรงกระตุนภายในของบุคคล และบางครั้งอาจเกิดความตองการเนื่องจากสภาพสังคมก็ได 
หรืออาจกลาวไดวา ความตองการเปนสิ่งที่เกิดขึ้นเนื่องมาจากสภาพทางรางกายและสภาพทางจิตใจ
นั่นเอง ทฤษฎีความตองการตามหลักการของเมอรเรยสามารถสรุปไดดังนี้ (โยธิน ศันสนยุทธ. 2530 
: 36)  

1.  ความตองการที่จะเอาชนะดวยการแสดงออกความกาวราว (Need for aggression) 
ความตองการที่จะเอาชนะผูอ่ืน เอาชนะตอส่ิงขัดขวางทั้งปวงดวยความรุนแรง มีการตอสู การแก
แคน การทํารายรางกาย หรือฆาฟนกัน เชน การพูดจากระทบกระแทกกับบุคคลที่ไมชอบกัน หรือมี 
ปญหากัน เปนตน 

2.  ความตองการที่จะเอกชนะฟนฝาอุปสรรคตางๆ (Need for counteraction) ความ
ตองการที่จะเอาชนะนี้เปนความตองการที่จะฟนฝาอุปสรรค ความลมเหลวตางๆ ดวยการสราง
ความพยายามขึ้นมา เชน เมื่อไดรับคําดูถูกดูหมิ่น ผูไดรับจะเกิดความพากเพียรพยายามเพื่อเอาชนะ
คํา สบประมาทจนประสบความสําเร็จเปนตน 

3.  ความตองการที่จะยอมแพ (Need for abasement) ความตองการชนิดนี้เปนความ
ตองการที่จะยอมแพ ยอมรับผิด ยอมรับคําวิจารณ หรือยอมรับการถูกลงโทษ เชน การเผาตัวตาย
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เพื่อประทวงระบบการปกครอง พันทายนรสิงหไมยอมรับอภัยโทษ ตองการจะรับโทษตาม
กฎเกณฑ เปนตน 

4.  ความตองการที่จะปองกันตนเอง (Need for defendant) เปนความตองการที่จะปองกัน
ตนเองจากคําวิพากยวิจารณ การตําหนิติเตือน ซ่ึงเปนการปองกันทางดานจิตใจ พยายามหาเหตุผล
มาอธิบายการกระทําของตน มีการปองกันตนเองเพื่อใหพนผิดจากการกระทําตางๆ เชน ใหเหตุผล
วาสอบตกเพราะครูสอนไมดี ครู อาจารยที่ไมมีวิญญาณครู ขี้เกียจอบรมสั่งสอนศิษย หรือประเภท 
"รําไมดีโทษปโทษกลอง" 

5.  ความตองการเปนอิสระ (Need for autonomy) ความตองการชนิดนี้เปนความตองการ
ที่ปรารถนาจะเปนอิสระจากสิ่งกดขี่ทั่งปวง ตองการที่จะตอสูดิ้นรนเพื่อเปนตัวของตัวเอง 

6.  ความตองการความสําเร็จ (Need for achievement) คือ ความตองการที่จะกระทําสิ่ง
ตางๆ ที่ยากลําบากใหประสบความสําเร็จจากการศึกษาพบวา เพศชายจะมีระดับความตองการ
ความสําเร็จมากกวาเพศหญิง 

7.  ความตองการสรางมิตรภาพกับบุคคลอื่น (Need for affiliation) เปนความตองการที่จะ
ทําใหผูอ่ืนรักใคร ตองการรูจักหรือมีความสัมพันธกับบุคคลอื่น ตองการเอาอกเอกใจ มีความ
ซ่ือสัตยตอเพื่อนฝูง พยายามสรางความสัมพันธใกลชิดกับบุคคลอื่น 

8.  ความตองการความสนุกสนาน (Need for play) เปนความตองตองการที่จะแสดงความ
สนุกสนาน ตองการหัวเราะเพื่อการผอนคลายความตึงเครียดมีการสรางหรือเลาเรื่องตลกขบขัน เชน 
มีการพักผอนหยอนใจมีสวนรวมในเกมกีฬาเปนตน 

9.  ความตองการแยกตนเองออกจากผูอ่ืน (Need for rejection) บุคคลมักจะมีความ
ปรารถนาในการที่จะแยกตนเองออกจากผูอ่ืน ไมมีความรูสึกยินดียินรายกับบุคคลอื่น ตองการเมิน
เฉยจากผูอ่ืน ไมสนใจผูอ่ืน 

10. ความตองการความชวยเหลือจากบุคคลอื่น (Need for succorance) ความตองการ
ประเภทนี้จะเปนความตองการใหบุคคลอื่นมีความสนใจ เห็นอกเห็นใจ มีความสงสารในตนเอง 
ตองการไดรับความชวยเหลือ การดูแล ใหคําแนะนําดูแลจากบุคคลอื่นนั่นเอง 

11. ความตองการที่จะใหความชวยเหลือตอบุคคลอื่น (Need for nurture) เปนความ
ตองการที่จะเขารวมในการทํากิจกรรมในการทํากิจกรรมกับบุคคลอื่น โดยการใหความชวยเหลือให
บุคคลอื่นพนจากภัยอันตรายตางๆ  

12. ความตองการที่จะสรางความประทับใจใหกับผูอ่ืน (Need for exhibition) เปนความ
ตองการที่จะใหบุคคลอื่นไดเห็น ไดยินเกี่ยวกับเรื่องราวของตนเอง ตองการใหผูอ่ืนมีความสนใจ 
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สนุกสนาน แปลกใจ หรือตกใจในเรื่องราวของตนเอง เชน เลาเรื่องตลกขบขัน ไหบุคคลอื่นฟงเพื่อ
บุคคลอื่นจะเกิดความประทับใจในตนเอง เปนตน 

13. ความตองการมีอิทธิพลเหนือบุคคลอื่น (Need for dominance) เปนความตองการที่จะ
ใหบุคคลอื่นมีการกระทําตามคําสั่งหรือความคิด ความตองการของตน ทําใหเกิดความรูสึกวาตนมี
อิทธิพลเหนือกวาบุคคลอื่น 

14. ความตองการที่จะยอมรับนับถือผูอาวุโสกวา (Need for deference) เปนความตองการ
ที่ยอมรับนับถือผูที่อาวุโสกวาดวยความยินดี รวมทั้งนิยมชมชื่นในบุคคลที่มีอํานาจเหนือกวา พรอม
ที่จะใหความรวมมือกับบุคคลดังกลาวดวยความยินดี 

15. ความตองการหลีกเลี่ยงความรูสึกลมเหลว (Need for avoidance of inferiority) ความ
ตองการจะหลีกเลี่ยงใหพนจากความอับอายทั้งหลาย ตองการหลีกเลี่ยงการดูถูก หรือการกระทํา
ตางๆ ที่กอใหเกิดความละอายใจ รูสึกอับอายลมเหลว พายแพ 

16. ความตองการที่จะหลีกเลี่ยงจากอันตราย (Need for avoidance harm) ความตองการนี้
เปนความตองการที่จะหลีกเลี่ยงความเจ็บปวดทางดานรางกาย ตองการไดรับความปลอดภัยจาก
อันตรายทั้งปวง 

17. ความตองการที่จะหลีกเลี่ยงจากการถูกตําหนิหรือถูกลงโทษ (Need for avoidance of 
blame) เปนความตองการที่จะหลีกเลี่ยงการลงโทษดวยการคลอยตามกลุม หรือยอมนับคําสั่งหรือ
ปฏิบัติตามกฎขอบังคับของกลุมกฎเกณฑเพราะกลัวถูกลงโทษ 

18. ความตองการความเปนระเบียบเรียบรอย (Need for orderliness) เปนความตองการที่
จะจัดสิ่งของตางๆ ใหอยูในสภาพที่เปนระเบียบเรียบรอย มีความประณีต งดงาม 

19. ความตองการที่จะรักษาชื่อเสียง เปนความตองการที่จะรักษาชื่อเสียงของตนที่มีอยูไว
จนสุดความสามารถ เชน การไมยอมขโมย แมวาตนเองจะหิว หรือไมยอมทําความผิด ไมคดโกง
ผูใดเพื่อช่ือเสียงวงศตระกูล เปนตน 

20. ความตองการใหตนเองมีความแตกตางจากบุคคลอื่น (Need for contrariness) เปน
ความตองการที่อยากจะเดน นําสมัย ไมเหมือนใคร 

5.3 แนวคิดเกี่ยวกับความตองการ   
ริเรืองรอง รัตนวิไลสกุล (2540 : 44-46) กลาวถึง "การตอบสนองความตองการของมนุษย 

โดยใชหลักวา เมื่อเราตองการสิ่งใด ผูอ่ืนก็ตองการสิ่งนั้นเชนกัน สวนความตองการดานจิตใจใหยึด
หลักที่วา จงเอาใจเขามาใสใจเรา โดยมีแนวทางในการปฏิบัติดังนี้ 
 1. พยายามชอบและใหความสนใจกับบุคคลทั่วไป 
 2. มองโลกแงดีและมีอารมณขนั 
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 3. รูจักเอาใจเขามาใสใจเรา 
 4. แสดงความเปนกันเอง และใหความชวยเหลือกับบุคคลทั่วไป 
 5. รูจักทักทายปราศรัยกับบุคคลทั่วไป และเรยีกชื่อคนใหถูกตอง 
 6. ยิ้มแยมแจมใสกับคนทั่วไปเปนปกตินิสัย 
 7. มีความจริงใจ ไมเสแสรง 
 8. รับฟงความคิดเห็นและใหการยอมรับนับถือผูอ่ืน 
 9. มีความอดทน อดกล้ัน มีความมั่นคงในอารมณและรูจกักาลเทศะ 
 10. รูจักเหตุผลและประมาณการ 

ดังกลาวมาแลววาเรื่องของมนุษยสัมพันธเปนศาสตรและศิลป นับถือเปนการนําความรู
ในศาสตรที่เกี่ยวของมาประยุกตใชกับตนเอง ในการสรางสัมพันธภาพที่ดีกับผูอ่ืน ซ่ึงหาไดเปน
กฎเกณฑตายตัวไมและไมสามารถกําหนดไดวา แตละคนจะตองมีประพฤติกรรม หรือการกระทํา
แคไหน อยางไร จึงจะเปนที่ รักใคร ชอบพอของผูอ่ืน ดังนั้นจึงไมสามารถระบุชัดแนนอนลงไปได
วา " คุณจะตองทําอยางไร จึงจะชนะใจผูอ่ืน ทําไดแตเพียง ใหแนวทางและหลักการกวางๆ สําหรับ
นําไปประยุกตใชดวยตนเอง  

จากแนวคิดและทฤษฎีความตองการของนักวิชาการตางๆ ทําใหไดทราบถึงความตองการ
ของมนุษยที่มีรูปแบบตางกัน นักวิจัยจึงนําเสนอความตองการมนุษยทางดานการศึกษา ดังนี้ 
 1.  ความตองการทางการศึกษา 
 ความตองการทางการศึกษาไดมีนักวิชาการหลายทานชี้ใหเห็นถึงความสําคัญของความ
ตองการของผูเรียน  ดังนี้ 
 มยุรี  สุขวิวัฒน (พรรณมาศ  แสงนาค. 2536 : 15)  กลาววา  หลักสูตรระดับปริญญาตรี
ควรจะไดรับการแกไขใหมีหลักสูตรหลาย ๆ หลักสูตร  ที่มีจุดมุงหมายของการเรียนแตกตางกันไป
ตามความเหมาะสมและความตองการของผูเรียน 
 สุชา จันทรเอม และสุรางค จันทรเอม (2531 : 143)  ไดใหความหมายของความตองการไววา 
ความตองการหมายถึงสภาพขาดการสมดุลในรางกายมนุษย  ซ่ึงกอใหเกิดแรงผลักดันใหมนุษยตอสู
หรือหรือหลีกเลี่ยงออกจากวัตถุหรือสภาพการณอยางใดอยางหนึ่ง  เพื่อใหรางกายเขาสูสภาพสมดุล
อยางดั้งเดิม  และยังไดกลาวถึงความตองการของเด็กกับการเรียนการสอนไววา  ความตองการเปน
แรงผลักดันใหเด็กเกิดการกระทําตาง ๆ ออกมา  เพื่อเปนการตอบสนองความตองการที่เกิดขึ้นการ
กระทําหรือพฤติกรรมตาง ๆ ของมนุษยมีจุดหมายอันใดอันหนึ่งดวยกันทั้งนั้น  การเรียนการสอนก็
จัดเปนพฤติกรรมอยางหนึ่งที่มีจุดมุงหมายปลายทางแนนอน และจุดมุงหมายของการเรียนนี้ มีรากฐาน
มาจากความตองการเปนใหญ  ฉะนั้นประสบการณตาง ๆ ที่โรงเรียนจัดใหแกผูเรียนจึงควรเปน
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ประสบการณที่มีความหมาย ชวยใหผูเรียนมีความเจริญงอกงามขึ้น  ทั้งทางดานรางกาย ทางอารมณ ทาง
สังคม และสติปญญา  จึงจัดวาการจัดประสบการณการเรียนนั้นสนองความตองการของผูเรียนอยาง
สมบูรณ 
 เดวีส  (Davies) (พรรณมาศ  แสงนาค. 2536 : 18) กลาวการสอนและวิธีการสอนเกี่ยวของ
อยางมากกับความตองการของผูเรียน  และวัตถุประสงคของการเรียนการสอนเกิดขึ้นจากความ
ตองการ  ถาบทเรียนไมไดสรางขึ้นจากความตองการของผูเรียนแลวทุก ๆ อยางก็จะประสบความ
ลมเหลว  ไมวาจะเปนผูสอนหรือผูเรียน และเวลาก็จะเสียไปโดยเปลาประโยชน  
 2.  ความจําเปนที่ตองศึกษาตอระดับปริญญาตรี 
 สุมิตรา  อังวัฒนกุล (2535 : 2)  กลาววา  เนื่องจากความกาวหนาทางดานอุตสาหกรรม  
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยี  ตลอดจนความสะดวกรวดเร็วในการติดตอคมนาคม  ทําใหประเทศ
ตาง ๆ ตองพึ่งพาอาศัยกันมากขึ้น จึงเกิดความจําเปนตองศึกษาตอในระดับปริญญาตรี 
 สํานักงานคณะกรรมการการศึกษาแหงชาติ (2549 : 82 - 87) กลาววา ตัวแปรที่มีผลตอ
ความตองการศึกษาเรียงตามลําดับไดแก  การเลือกแผนการเรียนของนักเรียน คุณลักษณะของครูผูสอน
ระดับการศึกษาของบิดามารดา เพศของนักศึกษา 
 อรพินทร  ศิริบุญมา (2539 : 163)  กลาววา  การจัดการเรียนการสอนในประเทศไทยไดมี
การปรับปรุงเปลี่ยนแปลง หลักสูตรใหทันสมัยอยู เสมอ  เพราะสังคมมีการเปลี่ยนแปลงอยู
ตลอดเวลา  การเตรียมใหผูเรียนไดเรียนสิ่งที่เปนประโยชนสอดคลองกับความตองการของตนเอง
และสังคม  เพื่อใหผูเรียนสามารถนําไปใชในการประกอบอาชีพ  หรือศึกษาหาความรูเพิ่มเติมได
นั้น  จําเปนตองจัดกระบวนการสอนที่มุงเนนใหความสําคัญแก “ผูเรียน”  เปนหลัก  เพื่อใหผูเรียน
ไดส่ิงที่สนองความประสงค  สนองความพอใจ  และความสนใจ  ซ่ึงทําใหการเรียนการสอนนั้นมี
ความหมายและมีคุณคาตอผูเรียน  อีกทั้งยังเปนการสรางแรงจูงใจ  ซ่ึงมีผลตอผลสัมฤทธ์ิในการ
เรียนของผูเรียนอีกดวย  เพราะความตองการในการเรียนสวนหนึ่งนั้นขึ้นอยูกับแรงจูงใจที่สําคัญ
ที่สุด  การเรียนการสอนในปจจุบันจึงไมใชเพื่อคนที่รักและสนใจเทานั้น  แตมีคนเลือกเรียนเพื่อ
นําไปประกอบอาชพี หรือนําไปศึกษาคนควาหาความรูเพิ่มเติมในภายหลัง 
 สํานักนโยบายวางแผนการศึกษา  (2540 : 14) กลาววา  การศึกษาเปนแนวทางในเบื้องตน 
ที่จะทําใหตัวเองไปสูความมีสถานภาพในทางเศรษฐกิจและสังคมในอนาคต  เชื่อวา  การศึกษาที่ดี
จะนําไปสูความเจริญรุงเรือง  ความกินดีอยูดี  ความสามารถในการพัฒนาในดานตาง ๆ และในทาง
กลับกันหากไมมีการศึกษา  หรือไดรับการศึกษาไมเพียงพอ  ก็จะมีผลใหส่ิงตาง ๆ ดังกลาว ไม
อาจจะเกิดขึ้นได  และถาหากบิดามารดามีความเชื่อเชนนี้  ก็จะนําไปสูการสงเสริมสนับสนุนใน
เร่ืองการเรียนตอของบุตรหลานได 
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 3.  การประเมินความตองการทางการศึกษา 
 แสนย  สายศุภลักษณ และคณะ (2543 : 45)  กลาวถึง  สูตรสําเร็จของ “การประเมินความ
ตองการคือการเปรียบเทียบหาชองวางระหวางสถานการณที่คาดหวังกับสถานการณปจจุบันใน
ประเด็นที่กําลังพิจารณา” ดังภาพประกอบ 
 
 
                                                      ---                                                          = 
 

 
ภาพประกอบ 3  การประเมนิความตองการทางการศึกษา 

 
 จากสูตรสําเร็จดังกลาว  การหาคําตอบของการประเมินความตองการสวนหนึ่งที่ตัดตอน
มาจากผลการวิจัยเร่ืองกระบวนการประเมินความตองการทางการศึกษา  โดยภาพรวมมี 7 ขั้นตอน 
คือ 
 ขั้นที่   1 การวางแผนกอนเริ่มประเมนิความตองการ 
 ขั้นที่ 2 การวางแผนการประเมินความตองการ 
 ขั้นที่ 3 การกําหนดสถานการณปจจุบัน 
 ขั้นที่ 4 การกําหนดสถานการณที่คาดหวัง 
 ขั้นที่ 5 การหาความตองการทางการศึกษา 
 ขั้นที่ 6 การจัดลําดับความสําคัญของความตองการทางการศึกษา 
 ขั้นที่ 7 การจัดประชุมชุมชน 
 ในที่นี้ จะตัดตอนตัวอยางการประเมินความตองการทางการศึกษาเฉพาะขั้นตอนที่ 3-5  
ซ่ึงเปนการหาความตองการทางการศึกษาอยางงาย ๆ โดยอาศัย 2 ขั้นตอนยอย คือ 
 ขั้นที่ 1   การกําหนดสถานการณปจจุบัน 
 ขั้นที่ 2   การกําหนดสถานการณที่คาดหวัง 
 การกําหนดสถานการณที่คาดหวังเปนขั้นตอนที่คอนขางยากในกระบวนการประเมิน
ความตองการทางการศึกษา  เพราะผลลัพธที่พึงประสงคนั้นคือ “เงื่อนไขที่ควรจะมีหรือควรจะ
เปน” ของกลุมเปาหมาย อยางนอยก็มี 4 ขั้นตอนยอยที่ชวยใหผูประเมินบรรลุเปาหมายคือ 
 ขั้นที่ 1 ทบทวนเปาหมายเฉพาะ 
 ขั้นที่ 2 ทบทวนสถานการณปจจุบัน 

สถานการณทีค่าดหวัง สถานการณปจจุบัน NEEDS 
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 ขั้นที่ 3 วิเคราะหตัวแปรสําคัญ ๆ ตามลําดับ 
 ขั้นที่ 4 จัดเตรียมขอความที่มีเนื้อหาแสดงถึงสถานการณที่คาดหวัง 
 4.  รูปแบบและวิธีการประเมินความตองการทางการศกึษา 
 แสนย  สายศุภลักษณ และคณะ (2543 : 45)  ในการประเมินความตองการทางการศึกษามี
หลายรูปแบบที่จะชวยคนหาแยกแยะ  และจัดลําดับความตองการทางการศึกษาของกลุมเปาหมาย
และทรัพยากร การจัดการที่จําเปนสําหรับจัดทําแผนงานและพัฒนาโครงการขึ้นเพื่อสนองตอบตอ
ความตองการนั้น ๆ ทุก ๆ รูปแบบตางมุงหวังที่จะใชการประเมินความตองการเปนเครื่องมือสําคัญ
ในกระบวนการวางแผนงานและโครงการโดยหวังจะไดรับความรวมมือทั้งกายและใจ  และสมอง
จากกลุมเปาหมายใหมากที่สุดภายใตสถานการณและสิ่งแวดลอมของกลุมเปาหมายเอง รูปแบบ
หลากหลายที่ใชในการประเมินความตองการ ไดแก  การสํารวจ การศึกษาชุมชน  การใชแบบ
ตรวจสอบ  การสัมภาษณ  การใชแบบสอบถาม  การอาศัยผูแทนชุมชน การอาศัยกลุมที่ปรึกษาการ
ใชกลองขอคําแนะนํา และการประชุมหรือเสวนาชุมชน  เปนตน 
   จากการศึกษาของ อนุรักษ  ปญญานุวัฒน (2543  : 46) ไดจัดหมวดหมูรูปแบบของกระบวนการ
ประเมินความตองการออกเปน 4 กลุมรูปแบบ 
 1.   รูปแบบที่วินิจฉัยโดยผูเชี่ยวชาญ (Expert-judgement approach)  
 2.   รูปแบบที่ประเมินโดยคณะกรรมการกลางของหมูบาน (Core-committee village-
based approach) 
 3.   รูปแบบการสํารวจสนาม (Field-survey approach) 
 4. รูปแบบการประเมินแบบมีสวนรวมของกลุมเปาหมาย (Participatory approach) 
ผูเชี่ยวชาญ 
 การเปรียบเทียบรูปแบบการประเมินความตองการทางการศึกษาโดยแสดงระดับการ
ตัดสินใจและแหลงขอมูลประกอบการตัดสินใจ  ไดจัดหมวดหมูรูปแบบของกระบวนการประเมิน
ความตองการ ดังภาพประกอบ 4 
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                   Expert-judgement 
        Field survey 
          Core-committee 
       Participatory 
ผูเรียน 
   การวินิจฉัยของกลุมเปาหมาย การวินิจฉัยบนพื้นฐานของขอมูลเอกสาร และผูเชี่ยวชาญ 

แหลงขอมูลสําหรับกระบวนการประเมนิความตองการ 
 

ภาพประกอบ 4  เปรียบเทียบรูปแบบการประเมินความตองการทางการศึกษาโดยแสดงระดับการ
ตัดสินใจและแหลงขอมูลประกอบการตัดสินใจ 

 
 กลาวโดยสรุป การประเมินความตองการทางการศึกษาเปนกระบวนการสําคัญอยางยิ่งที่
จะเปนจุดเริ่มตนของการวางแผนและโครงการ  เพื่อใหไดมาซึ่งความตองการทางการเรียนรูเพื่อ
จัดทําแผนการเรียนและโครงการตอไป 
 5.4  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการคาดหวัง 
 ความคาดหวังเปนสิ่งจําเปนอยางหนึ่งในการดําเนินชีวิต เพราะเมื่อมีการคาดหวังมาก 
บุคคลก็ยอมมีความตั้งใจในการพยายามไปสูจุดมุงหมายสูงมากตามไปดวย โดยมีทฤษฎีความ
คาดหวังที่นํามาศึกษาในครั้งนี้ไดแก 
 บรูม (Broom. 1963 : 89)  ไดกลาวถึงความคาดหวังของบุคคลที่จะนําไปสูการตัดสินใจไว
วา โดยปกติระเบียบวินัยเปนสิ่งที่บุคคลไมคอยปฏิบัติ  แตความคาดหวังจะทําใหบุคคลเกิดความ
มุงมั่นเพื่อใหบรรลุสูความตองการในอนาคต ซ่ึงความคาดหวังของบุคคลนั้นจะไดรับจากสังคม
หรือกลุมที่ตนเปนสมาชิกอยู ไดถายทอดคานิยมทางสังคม 
 ปจจัยหรือองคประกอบที่มีผลตอความคาดหวังทางการศึกษามีดังตอไปนี้ 
  1. ภูมิหลังของครอบครัว (Family background) (ปยะรัตน  ร่ืนภาคพจน. 2538 : 5-7) ได
ทําการศึกษาถึงภูมิหลังเรื่องการศึกษาของบิดามารดา อาชีพของบิดามารดาและขนาดของครอบครัว
พบวาลักษณะของผูปกครองจะมีผลกระทบตอการบรรลุทางการศึกษาและมีผลตอเนื่องไปถึงการ
บรรลุทางอาชีพ 
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 เลสเวล (Lasswell)  (ชลีนุช  บุญนอม. 2543 : 20) ไดกลาวถึงความสัมพันธระหวางภูมิหลัง
ทางสังคม กับการศึกษาไววา  ทัศนคติ คานิยม สถานภาพทางอาชีพ  รายไดของครอบครัว จะเปน
องคประกอบที่มีผลสําเร็จทางการศึกษาของเด็ก 
  2.  ความสามารถทางการศึกษา (Academic performance)  ความสามารถทางการศึกษา จะ
พิจารณาถึง ระดับปญญาของเด็กวาเปนอยางไร 
  3. อิทธิพลของบุคคลที่มีความสําคัญ (Significant other’s influence) อิทธิพลของบุคคลที่มี
ความสําคัญจะเปนตัวแปรที่มีอิทธิพลในการขัดเกลาเกี่ยวกับคานิยมในความสําเร็จโดยพิจารณาถึง
การกระตุนการศึกษาของครอบครัวในฐานะที่เปนตัวเรงอันแรกของนักเรียนตั้งแตเกิดมา 
 การกระตุนทางการศึกษาของครู  ครูในฐานะที่เปนบุคคลที่นักเรียนใหความสําคัญให
ความเชื่อถือ โดยครูจะมีบทบาทในการขัดเกลาแนวความคิดตาง ๆ ของนักเรียนในยามที่เด็กมา
เรียนหนังสือในโรงเรียน 
 แผนการศึกษาของเพื่อน  เพื่อนสนิทของนักเรียนจะเปนผูมีอิทธิพลตอความคิดของ
นักเรียนในการเลือกแนวทางในการศึกษาตอ  เพราะนักเรียนจะมีความรูสึกในการเปรียบเทียบกับ
เพื่อนโดยที่อาจมีความรูสึกคลอยตามความคิดจองเพื่อนสนิทไปดวย 
 ซีเวล  และโพตส  (Sewell, Haller & Protes) (ชลีนุช  บุญนอม. 2543 : 22)  ไดนําแนวคิด
ทางจิตวิทยาสังคมมาอธิบายการเปลี่ยนระดับความคาดหวังทางการศึกษา และความคาดหวังทาง
อาชีพ ซ่ึงจะนําไปสูการบรรลุทางการศึกษา และการบรรลุทางอาชีพขั้นสูงสุด โดยกลาววา 
“โครงสรางทางสังคมและองคประกอบทางจิตวิทยา อันประกอบดวยตําแหนงในทางสังคมและ
ความสามารถทางสมองโดยเฉพาะอยางยิ่งอิทธิพลของบุคคลที่มีความสําคัญ จะมีผลตอนักเรียน 
กลาวคือ นักเรียนจะมีการสั่งสมประสบการณในการเพิ่มความสามารถของตนและจากอิทธิพลของ
บุคคลที่มีความสําคัญนี้ จะทําใหนักเรียนมีการประเมินความสามารถของตนและมีผลตอเนื่องไปถึง
ระดับความทะเยอทะยานหรือความตองการทางการศึกษาและอาชีพ” 
 วรูม  (Vroom. 1970 : 91-103)  ไดเสนอทฤษฎีความคาดหวังวา “การกระทําเปนผลของ
การจูงใจและความสามารถ การจูงใจขึ้นอยูกับความคาดหวังที่บุคคลคาดวาจะไดรับผลจากที่เขาได
ใชความพยายาม” ซ่ึงประกอบดวยสวนใหญ ๆ 2 สวน คือ   สวนที่ 1  บุคคลสรางคานิยมของผลที่
จะได  เชน คานิยมที่จะทํางานใหใหดีที่สุดเปนผลที่คาดวาจะเกิดขึ้น แลวผลที่ตามมาคือไดรับยก
ยองหรือไดรับเงินเดือนเพิ่ม   สวนที่ 2 คือ การจูงใจ (motivation) การจูงใจจะเปนตัวกําหนดทิศทาง
ของพฤติกรรมที่จะกอใหเกิดผลที่เปนคานิยมของสวนที่หนึ่งจากทฤษฎีของวรูม 
 กลาวโดยสรุป ความคาดหวงัทําใหบุคคลมีความเพียรพยายามในการไปสูจุดมุงหมายของ
บุคคลนั้น ทําใหเกิดความกาวหนา มีการเปลี่ยนแปลงชีวิตไปสูส่ิงที่ดีขึ้น โดยมีการประเมินตนเอง
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เพื่อเลือกงานที่เหมาะสม เชน งานที่ตองใชกําลังกาย หรือใชสมอง ประกอบกับแรงผลักดันจาก
สังคมรอบขาง อันจะทําใหบุคคลพัฒนาตนเอง  หาโอกาสสั่งสมประสบการณ และเพิ่มขีด
ความสามารถของตนเอง ทําใหความหวังของตนนั้นประสบความสําเร็จ 
 
6.  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับแรงจูงใจ 
 พฤติกรรมตาง ๆ ของมนุษยเกิดจากแรงจูงใจทั้งสิ้น และแรงจูงใจที่สําคัญก็คือ แรงขับ
ภายในตัวบุคคลนั้น เชน ความหิว ความกระหาย และอื่น ๆ นอกจากแรงขับภายในแลวยังมีแรงขับ
ภายนอกหรือแรงขับทางสภาพแวดลอมของสังคม  ซ่ึงเปนแรงขับทางดานจิตใจและสังคม เชน 
ความตองการความปลอดภัย ความตองการความรัก  ความตองการที่จะไดรับการยกยองจากผูอ่ืน 
 กิลฟอรด  และเกรย  (Guilford & Gray. 1970 : 12) ไดใหความหมายของแรงจูงใจวา เปน
สถานการณภายใน ซ่ึงไปกระตุน และริเร่ิมเรื่องของกิจกรรมการเคลื่อนไหว แลวนําไปสูการปฏิบัติ
ตามชองทางภายใตการนําของเปาหมาย 
 แรงจูงใจเปนความปรารถนาที่จะใหไดมาซึ่งเปาประสงคหรือจุดหมาย ซ่ึงจะมากนอย
เพียงใดขึ้นอยูกับการเรียนรูของแตละบุคคล  ความปรารถนานี้มักทําใหบุคคลดิ้นรนเรียนรูวิธีการ
ตาง ๆ ที่จะใหไดรับการตอบสนอง  พฤติกรรมแตละอยางของบุคคลอาจไมไดเกิดจากแรงจูงใจ
ประการเดียวเทานั้น แตอาจจะเกิดจากแรงจูงใจหลาย ๆ อยางรวมกันก็ได (สุชา  จันทรเอม. 2541 : 
110) 
 แมคเชลแลนด  (McClelland. 1969 : 20) ไดเสนอทฤษฎีแรงจูงใจ โดยมีแนวความคิดที่
ใกลเคียง กับทฤษฎีการเรียนรู ซ่ึงเขาเชื่อวา ความตองการทั้งหลายสามารถไดมาจากวัฒนธรรม  
ความตองการของแตละบุคคลจะเปนตัวจูงใจใหบุคคลแสดงพฤติกรรมของตนออกมาเพื่อที่ตนจะ
ไดมีความพึงพอใจในสิ่งนั้น และไดแบงความตองการออกเปน 3 ประเภท คือ 
 1.  ความตองการที่อยากใหตัวเองประสบความสําเร็จ (Needs for achievement) ในงาน
ตาง ๆ บุคคลแตละคนมีปญหาที่ตองแกไข และอยากใหตัวเองไปถึงจุดมุงหมายที่ตนเองตั้งไว 
ดังนั้นบุคคลก็จะกลับเปล่ียนแปลงการกระทําของตน หรืออาจกลาวไดวา เปนความตองการทําสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่งใหดีที่สุด ตองการมีความภาคภูมิใจในตัวเอง แขงขันกับตัวเอง พยายามปรับปรุงตัวเอง
ใหดีขึ้น ตองการประสบความสําเร็จ โดยเฉพาะอยางยิ่งทํางานที่ยากหรือทาทายความสามารถ 
 2. ความตองการที่จะผูกพันหรืออยูรวมกัน (Needs for affiliation) ในการปฏิสังสรรค 
ทางสังคม บุคคลจําเปนตองพบปะกัน สรางความสัมพันธกันทางสังคมขึ้น เพื่อที่งานที่ทํากันอยูจะ
ไดรับความสําเร็จ 
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 3. ความตองการที่อยากจะมีอํานาจ (Needs for power) บุคคลที่มีอํานาจมาก สามารถที่จะ
ใชอํานาจหนาที่ของตนในการตอรองใหขอพิพาทของตนไดรับชัยชนะได  หรืออาจจะกลาวไดวา
เปนความตองการที่จะใชอํานาจควบคุมหรือทําใหผูอ่ืนประพฤติปฏิบัติตามที่ตนตองการ 
 พวงเพชร  มากแสน (2541 : 190)  ไดกลาวถึงขั้นตอนของการเกิดแรงจูงใจวามีขั้นตอนที่
เกี่ยวเนื่องกัน 4 ขั้นตอน  โดยเริ่มจากความตองการ  กอใหเกิดแรงขับ ตอจากนั้นก็จะแสดง
พฤติกรรม และสิ้นสุดลงที่การตอบสนองหรือขจัดสิ่งที่เปนแรงขับนั้น ซ่ึงสามารถเขียนเปน
แผนภาพไดรูปวัฏจักรของขั้นตอนของแรงจูงใจ ดังภาพประกอบ 5 
 

 
 

ภาพประกอบ 5 วัฏจักรขั้นตอนแหงการเกดิแรงจูงใจ 
  

 ทิพวรรณ  หอมพลู  (2532 : 34)  กลาวถึงแรงจูงใจในการศึกษาวา  แรงจูงใจในการศึกษา
ของ บุคคลแตละระดับ จะแตกตางกันออกไปตามวัย  ฐานะ และโอกาส  ในวัยเด็กสวนใหญจะ
เรียนเนื่องจากพอแมใหเรียนหรือเรียนตามเพื่อน  ถาเปนวัยรุนตอนปลายและวัยที่กําลังยางเขาสูวัย
ผูใหญตอนตนก็อาจจะมีความรูสึกนึกคิดเกี่ยวกับการเรียนไปอีกแบบหนึ่ง  เพราะเริ่มมองเห็น
แนวทางชีวิตจากบุคคลรอบขาง บางคนอาจจะเริ่มมีความรับผิดชอบเกี่ยวกับภาระครอบครัวดาน
ตาง ๆ ที่นอกเหนือไปจากความรับผิดชอบที่มีตอตนเอง หรืออาจไดพบเห็นปญหาชีวิตครอบครัว
จากครอบครัวตนเองหรือของเพื่อน ญาติ-พี่นอง หรือผูใกลชิด  ความคิดเห็นเกี่ยวกับการเรียน
อาจจะเริ่มมีแนวหันเหเขาสูผลไดทางเศรษฐกิจ เชน จะเรียนในสาขาที่หางานทําไดงาย เปนตน 
 แรงจูงใจสามารถแบงได 2 ประเภท คือ 
 
 
 

(แรงขับ) 
Drive 

(ลดแรงขับ) 
Drive reduction 

(ความตองการ) 
Need 

(พฤติกรรม) 
Behavior 
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 1.  แรงจูงใจภายนอก สามารถแบงออกไดเปนหลายสวนดังนี ้
  1.1  วัฒนธรรม 
 วัฒนธรรมเปนการเรียนรูทางสังคม  เปนกลุมของคานิยม  แนวความคิด  วัตถุที่มนุษย
สรางขึ้นและสัญลักษณตางๆ ที่มีความหมายในการที่จะชวยใหบุคคลติดตอส่ือสาร  ตีความหมาย
และประเมินคุณคาสิ่งตางๆ  ในฐานะที่เปนสมาชิกของสังคม  (Engle, Roger & Paul. 1995 : 56) 
 คอตเลอร  (Kotler. 2000 : 41)  กลาววา  วัฒนธรรมคือ  พื้นฐานที่สําคัญในการกําหนด
ความตองการและพฤติกรรมของแตละบุคคล 
 เฟอรราโร  (Ferraro 1994, cited  in  Dato, 2000 : 99)  กลาวถึง  วัฒนธรรมวามีลักษณะ  3  
ประการคือ  ประการแรกเปนสิ่งที่รวมถึงสมบัติหรือวัตถุส่ิงของ  ประการที่สอง  เปนแนวความคิด  
คานิยม  และทัศนคติ  และ  ประการที่สามเปนรูปแบบของพฤติกรรมที่ปฏิบัติโดยทั่วไป  หรือเปน
รูปแบบที่ถูกคาดหวัง  เชน  พฤติกรรมการบริโภค  เปนตน 
 แอสซิล (Assael.  1998 : 42) กลาวไววาวัฒนธรรมมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเพราะ
เปนสิ่งที่สะทอนคานิยมที่คนไดเรียนรูจากสังคม  คานิยมตางๆ  เหลานั้นไดแก  ความเปนอิสระ  
ความเปนปจเจกบุคคล  ความตองการประสบความสําเร็จและการตอบสนองความตองการของ
ตนเอง  ดังนั้นการซื้อสินคาและการไดเปนเจาของสินคาตางๆของผูบริโภค  จึงเปนสิ่งที่สะทอนให
เห็นถึงวัฒนธรรมเชนกัน   
 วัฒนธรรมสามารถแบงไดเปน  2  ลักษณะ  คือวัฒนธรรมที่เปนสัญลักษณ  จับตองไมได  
เชน  ภาษาพูด  ระบบความเชื่อ  โลกทัศน  กิริยา  มารยาท  ขนบธรรมเนียมประเพณี  วัฒนธรรมอีก
ลักษณะหนึ่งคือวัฒนธรรมทางดานวัตถุ   ไดแก   อาคารบานเรือน   วัด   และศิลปกรรม  
ประติมากรรมตางๆ  (Engle, Roger & Paul. 1995 : 45) 
 สมาชิกจากวัฒนธรรมเดียวกันมีแนวโนมที่จะใชคานิยม  ความเชื่อ  และประเพณีตางๆ 
รวมกัน  ชิฟแมน และครัค  (Schiffman & Kanuk.  2000 : 123)  นอกจากนี้  วัฒนธรรมชวยใหคน
สามารถรับรูถึงเอกลักษณและมีความเขาใจในพฤติกรรมตางๆ  ซ่ึงเปนที่ยอมรับของสังคม  โดยท่ี
ทัศนคติและพฤติกรรมที่สําคัญหลายอยางไดรับอิทธิพลจากวัฒนธรรม  เชน  การสื่อสาร  การใช
ภาษา  การแตงกาย  คานิยม  บรรทัดฐาน  นิสัยการทํางานรวมถึงอาหารและนิสัยในการรับประทาน
อาหารดวย  (Engle, Roger & Paul.  1995 : 46) 
 ลักษณะที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารนั้น คนไทยจะมีวัฒนธรรมการรับประทาน
อาหารโดยยึดความอรอยมากกวาจะคํานึงถึงคุณภาพ  วัฒนธรรมเหลานี้จะคอยๆ เปลี่ยนแปลงไปตาม
การดํารงชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป  เชน  วัฒนธรรมการกิน  ที่จากเดิมคนไทยรับประทานอาหารผัก  
ปลาเปนอาหารหลัก  ไดเปลี่ยนมาเปนอาหารสําเร็จรูปในปจจุบันที่มีแตไขมัน  แปง  น้ําตาลเปนหลัก  
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อยางไรก็ดี  เมื่อตระหนักถึงอันตรายที่เกิดจากการรับประทานอาหารจําพวกนี้  ก็ทําใหเกิดแบบการ
รับประทานอาหารในลักษณะใหม  เชน  อาหารมังสวิรัติ  แมคโครไบโอติก  หรือ  แมกระท่ังการ
เลือกบริโภคผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพตางๆ ดวย  (อัญชนี  วิชยาภัย  บุญนาค. 2540 : 32) 
 วัฒนธรรมและประเพณีมีความสําคัญในการเลือกบริโภคอาหาร  โดยจะแตกตางกันไป
ตามประเทศ  และภูมิภาค  เนื่องจากแตละที่ก็มักจะมีตํารับอาหารที่ไมเหมือนกัน  เชน  การวิจัยใน
เครือจักรภพแสดงเห็นวาผูที่อยูในสก็อตแลนดและตอนเหนือของอังกฤษจะมีการบริโภควิตามินซี  
วิตามินอี  และแคโรทีน  ต่ํากวาในภาคกลางของอังกฤษ  ภาคตะวันตกเฉียงใต  เวลส  ลอนดอน  
และภาคตะวันออกเฉียงใต  ซ่ึงความชอบอาหารของแตละคนก็มีบทบาทตอการเลือกรับประทาน
อาหารเชนกัน  ปจจัยทางวัฒนธรรม  ประเพณี  และความชอบสวนบุคคลนั้นเปนปจจัยที่ไมสามารถ
เปลี่ยนแปลงได  แตส่ิงที่มีอิทธิพลตอการเลือกรับประทานอาหารอีก  2  ปจจัยก็คือ  โฆษณา  และ
รานคาซึ่งไมเพียงจะมีผลตอความคาดหวังในเรื่องอาหาร  มีผลตอการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต  แตยังเขาครอบงําและมีปฏิสัมพันธกับปจจัยทางวัฒนธรรมดังกลาวอีกดวย 
   1.2 วัฒนธรรมยอย 
 วัฒนธรรมยอยเปนสวนสําคัญในการทําใหเกิดการแบงกลุมทางการตลาด  ซ่ึงมีความ
ตองการที่แตกตางกันออกไป   และนักการตลาดจําเปนตองออกแบบผลิตภัณฑและแผนการตลาด
เพื่อใหเหมาะสมกับความตองการของแตละวัฒนธรรมยอย  (Kotler.  2000 : 20) 
 โมเวน และไมเนอร  (Mowen & Minor. 1998 : 12)  ใหคํานิยามคําวา  วัฒนธรรมยอยวา
เปนสวนยอยของวัฒนธรรมของประเทศโดยยิงกับลักษณะโดยรวมเชน  สถานะทางสังคม หรือเชื้อ
ชาติ  ซ่ึงสมาชิกจะมีรูปแบบพฤติกรรมรวมกัน  และสามารถแยกใหเห็นความแตกตางจาก
วัฒนธรรมของชาติ  ซ่ึงใกลเคียงกับ  โฮเยอร และแมคนิช (Hoyer & Maclnnis. 2000 : 67) ที่นิยาม
คําวาวัฒนธรรมยอยไววา  หมายถึงวัฒนธรรมที่แตกตางกันตามสวนยอยของประชากรในสังคม 
 สวน  ฮารกวินส   (Hawkins, Best. & Coney. 1998 : 141)  อธิบายถึงวัฒนธรรมยอยวา
เปนสวนหนึ่งของวัฒนธรรมใหญที่สมาชิกใชรูปแบบพฤติกรรมที่มีลักษณะเดนรวมกัน  โดยอยูบน
พื้นฐานทางประวัติศาสตรของสังคมและสถานการณในขณะนั้น  และยังชี้ใหเห็นระดับที่แตละ
บุคคลประพฤติในวัฒนธรรมยอยวา  ขึ้นอยูกับขอบเขตที่แตละคนมีความเห็นตรงกับวัฒนธรรมยอย
นั้นๆ  ดังภาพประกอบ 6 
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ภาพประกอบ 6 ความเหน็ทีต่รงกับวัฒนธรรมยอยสรางพฤติกรรมของตลาดเฉพาะ 
 
ที่มา :  Hawkins, Best. & Coney.. 1998 : 141 
 
  จากภาพประกอบ 6  แสดงใหเห็นวาเมื่อบุคคลมีความคิดเห็นที่ตรงกับวัฒนธรรมยอย  ก็
จะยอมรับคานิยมและบรรทัดฐานของวัฒนธรรมยอยนั้นๆ  และนําไปสูพฤติกรรมการบริโภคที่
เฉพาะเจาะจงไปยังตลาดที่ขายสินคาที่สามารถตอบสนองความตองการตามคานิยมและบรรทัดฐาน
ของวัฒนธรรมยอยนั้น  แตถาหากบุคคลมีความคิดเห็นตรงกับวัฒนธรรมหลักก็จะยอมรับใน
คานิยมและบรรทัดฐานของวัฒนธรรมหลักและนําไปสูพฤติกรรมการบริโภคที่เกิดขึ้นในตลาดซึ่ง
ขายสินคาทั่วๆ ไป 
 แนวคิดเกี่ยวกับวัฒนธรรมยอยและลักษณะทางประชากรศาสตรมีความเชื่อมโยงกันมาก  
เนื่องจาก  ลักษณะทางประชากรศาสตรจะชวยอธิบายถึงลักษณะตางๆ ของประชาชน  เชน สัญชาติ  
เชื้อชาติ  อายุ  ศาสนา  รายได  เปนตน  ตัวแปรทางดานประชากรศาสตรหลายๆ ตัวจึงสามารถ
จัดเปนวัฒนธรรมยอยได  เชน  วัฒนธรรมยอยดานศาสนา  อยางไรก็ตาม  การพิจารณาประเภท
วัฒนธรรมยอยนั้นจะเนนไปที่คานิยม  ประเพณี  สัญลักษณ  และพฤติกรรมของคนมากกวา  
(Hawkins, Best. & Coney. 1998 : 141) 
 การแบงวัฒนธรรมยอยมีแบงไวมากมายและแตกตางกันไปตามความเหมาะสมของแตละ
ประเทศ  เชน  ชิฟแมน และครัค  (Schiffman & Kanuk. 2000 : 45)  ไดกลาวถึงการแบงกลุม
ผูบริโภคตามวัฒนธรรมยอยวา  จะขึ้นอยูกับลักษณะทางประชากรศาสตร  เชน  เชื้อชาติ  ศาสนา  
เผาพันธุ  อายุ  หรือสามารถแบงตามลักษณะของรูปแบบการดําเนินชีวิต  เชน  ผูหญิงทํางาน  หรือผู
ที่ชอบเลนกอลฟ  วัฒนธรรมยอย    นั้นเปนกลุมเฉพาะแยกออกจากวัฒนธรรมใหญ  ซ่ึงสมาชิกกลุม
ยอยจะมีรูปแบบ  พฤติกรรมและมีความเชื่อ  คานิยมที่คลายกันบางอยางเฉพาะในกลุม  เชน  ชน
ชาติกลุมนอยในอเมริกา  กลุมคนอเมริกันเชื้อสายเอเชีย  กลุมยอยทางศาสนา  กลุมตามชวงอายุ  
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เชน  กลุมคนที่เกิดระหวางป พ.ศ. 2489 – 2507 อายุ 44 – 62 ป (Baby  Boom)  และกลุมคนที่เกิด
ระหวางป พ.ศ. 2508 – 2522 อายุ 29 – 43 ป  (Generation X) เปนตน 
 ผูบริโภคที่ถูกจัดใหอยูในวัฒนธรรมยอยดังกลาวจะแสดงใหเห็นถึงความคลายคลึงกันใน
รสนิยมและพฤติกรรมการซื้อสินคา  และวัฒนธรรมยอยนั้นยังสามารถแบงตามความสนใจและ
กิจกรรมที่ทํารวมกันอีกดวยเชน  กลุมผูใชรถ  ฮารเลย เดวิสัน (Harley  Davison)  เปนการแบง
วัฒนธรรมยอยตามกิจกรรมที่ไดทํารวมกัน  การแตงกายดวยรูปแบบเดียวกันและการใชสินคา
ประเภทเดียวกันคือรถฮารเลย เดวิสัน  (Assael, 1998 : 23) 
 นอกจากนี้คนแตละคนสามารถอยูไดในหลายวัฒนธรรมยอย  และจะไดรับอิทธิพลจาก
วัฒนธรรมยอยเหลานั้นแตกตางกันไปตามสภาพของวัฒนธรรมยอย  เชน ทัศนคติที่มีตอสินคาใหม
หรือสินคานําเขาอาจจะไดรับอิทธิพลมาจากวัฒนธรรมยอยดานภูมิภาค  หรือความชอบอาหารจะ
ไดรับอิทธิพลมาจากวัฒนธรรมยอยดานชาติพันธุ  เปนตน  ฮารกวินส  (Hawkins, Best. & Coney. 
1998 : 142)  
  1.3 ลักษณะทางประชากร  
 ฮารกวินส  (Hawkins, Best. & Coney.. 1998 : 142) กลาวถึงลักษณะทางประชากรวาเปนการ
อธิบายถึงประชากรในความหมายของขนาด  ซ่ึงไดแกจํานวนบุคคลที่อยูในสังคม  โครงสราง  
ไดแก  อายุ  รายไดและอาชีพ  และการกระจายตัว  ซ่ึงก็คือ  สถานที่ตั้งตามลักษณะทางภูมิศาสตร
เชน  ภาค  ในเมือง   รอบนอกเมืองและชนบท 
  1.3.1 ขนาดของประชากร และการกระจายตัวของประชากร  อัตราการเกิดที่
ลดลงมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ  ในขณะที่ประชากรมีแนวโนมอายุยืนขึ้น  ก็มีผลตอรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตและการซื้อสินคาหรือบริการที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยาง
เหมาะสม  นอกจากนี้ภาคตางๆ ในประเทศที่ประกอบไปดวยวัฒนธรรมยอย  จะมีประชากรที่มี
รสนิยม  ทัศนคติและความชอบที่มีลักษณะโดดเดนจากภาคอื่นๆ 
  1.3.2 ชวงอายุ  มีผลตอการบริโภคสินคาหลายชนิดตั้งแต  เบียร  กระดาษทิชชู  
ไปจนถึงการทองเที่ยว  อายุมีสวนในการสรางรูปแบบของสิ่งตางๆ มากมายไมวาจะเปน  ส่ือที่
เปดรับ  สถานที่ที่ไปซื้อสินคา  วิธีการใชสินคา  และสิ่งที่ผูบริโภคคิดและความรูสึกที่มีตอกิจกรรม
ทางการตลาด  นอกจากนี้อายุที่แตกตางกันทําใหความตองการสารอาหารที่มีประโยชนตอรางกาย
แตกตางกัน 
  1.3.3 อาชีพ  จะมีอิทธิพลตอการแตงกาย  การใชรถและลักษณะของอาหารการ
กิน  ซ่ึงจะมีความแตกตางกันไปในอาชีพตางๆ  โดยพบวาสินคาที่มีการบริโภคแตกตางกันในแตละ
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อาชีพ  ไดแก  เบียร  ผงซักฟอก  อาหารสุนัข  แชมพู  และกระดาษชําระ  รวมไปทั้งความชอบในสื่อ
ตางๆ  งานอดิเรกและรูปแบบการซื้อสินคา  ซ่ึงเปนสิ่งที่ไดรับอิทธิพลจากอาชีพเชนกัน 
  1.3.4 การศึกษา  เปนสิ่งที่สงผลตอการทํางานและรายได  และยังมีผลตอส่ิงที่
แตละคนคิด  ตัดสินใจและมีความสัมพันธกับบุคคลอื่นๆ  ซ่ึงจะทําใหทัศนคติและความคิดเห็นและ
ความสนใจที่แตกตางกันไปในเรื่องของสังคมและวัฒนธรรม  ผูที่มีการศึกษานอยก็จะเสีย
ประโยชนไมเฉพาะในเรื่องการหารายไดแตยังรวมไปถึงการใชจายอยางฉลาดอีกดวย  และเมื่อ
การศึกษาต่ํา  ความเขาใจในสิ่งแวดลอมตางๆ ของตนเองก็มีขอบเขตจํากัด  ผูที่มีการศึกษานอยก็
มักจะเลือกบริโภคอาหารนอยชนิด  เชน  เลือกอาหารที่เคยรับประทานเปนประจํา  สวนผูที่มี
การศึกษาและมีความรูดีกวาก็จะตองการอาหารตางชนิดกันมากกวา 
  1.3.5 รายได   รายไดของครอบครัวรวมถึงการสะสมเงินซึ่งจะมีผลตออํานาจใน
การซื้อ  รายไดเปนลักษณะทางดานประชากรที่นักการตลาดใหความสําคัญมาก  เนื่องจากสามารถ
ใชเปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ  นอกจากนี้รายไดของครอบครัวยังมี
อิทธิพลตอการใชเงินและเวลาในการทํากิจกรรมตางๆ ในการดําเนินชีวิต  อีกทั้งผูที่มีรายไดต่ํา  จะ
ไมใหความสําคัญเรื่องสุขภาพ  เนื่องจากตองสนใจเรื่องการทํามาหากินเลี้ยงชีพมากกวา 
 ลักษณะทางประชากรนี้จะเปนทั้งผลและเปนสาเหตุของคานิยมทางวัฒนธรรม  
ประชากรในสังคมหนึ่งยอมมีลักษณะรวมกัน  ซ่ึงชวยใหหนาที่ทางสังคมเปนไปอยางราบรื่น  เชน  
วัฒนธรรมที่มีคานิยมวาตองทํางานหนักและแสวงตองหาความร่ํารวยทางวัตถุ  ก็มักจะมี
ความกาวหนาทางเศรษฐกิจสูง  ซ่ึงทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงลักษณะทางประชากร  ทั้งในทางตรง
เชน  ดานรายได  และในทางออมเชนลักษณะครอบครัวที่จะมีขนาดเล็กลง (Hawkins, Best. & Coney. 
1998 : 143) 
   1.4  ชนชั้นทางสังคม 
 ชนชั้นทางสังคมเปนกลุมคนที่มีพฤติกรรมคลายคลึงกันทางดานฐานะทางเศรษฐกิจ  
สวนกลุมของฐานะ  (Status  group)  เปนความคาดหวังของสังคมที่มีตอรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
แตละชนชั้น  โดยระบบสถานะทางสังคมเหลานี้จะมีอิทธิพลตอส่ิงที่ผูบริโภคซื้อและพฤติกรรมการ
บริโภค  คําวาฐานะ(Status)  และชนชั้น(Class)  สามารถใชทดแทนกันได  ฐานะมักจะใชเพื่อแสดง
ความแตกตางของตัวบุคคลที่สังกัดอยูในชนชั้นนั้นๆ มากกวาจะเปนการพูดถึงภาพรวมของแตละ
ชนชั้น อีเกิล  (Engle, Roger & Paul. 1995 : 143)  นอกจากนี้ฐานะทางสังคมยังเปนการระบุถึง
ปริมาณของฐานะที่สมาชิกในชนชั้นทางสังคมนั้นมีเปรียบเทียบกับชนชั้นทางสังคมอื่นๆ  เชน  
ความร่ํารวย  อํานาจ  ความหรูหรามีระดับ  หรืออาจจะเปนลักษณะทางประชากรศาสตรตางๆ  เชน  
รายไดของครอบครัว  อาชีพ  การศึกษา  เปนตน (Schiffman & Kanuk, 2000 : 45) 
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 คอตเลอร  (Kotler. 2000 : 45)  ไดอธิบายถึงชนชั้นทางสังคมวา  ชนชั้นทางสังคมนั้นเปน
การรวมกลุมของคนที่มีลักษณะเหมือนกันเขาไวดวยกัน  และเปนการแบงแยกทางสังคมที่มี
ลักษณะถาวร  สมาชิกแตละคนจะมีคานิยม  ความสนใจ  และพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน  และ
สมาชิกที่อยูในชนชั้นทางสังคมที่แตกตางกันก็จะถูกอบรมใหมีบทบาทหนาที่ที่แนนอนและไม
สามารถเปลี่ยนสถานะในการเปนสมาชิกของชนชั้นทางสังคมนั้นๆได  นอกจากนี้ชนชั้นทางสังคม
สามารถแสดงถึงการใชสินคาและความชอบในตราสินคาที่แตกตางกันไดในหลายแงมุม  เชนแสดง
ออกมาที่การเลือกเสื้อผา  การตกแตงบาน  กิจกรรมในเวลาวาง  และการเลือกใชรถยนต  เปนตน 
 นอกจากชนชั้นทางสังคมจะเปนตัวแปรในพฤติกรรมการบริโภคแลว  ยังมีความสัมพันธ
กับรูปแบบการดําเนินชีวิต  ในประเด็นตางๆ  ตอไปนี้อีกดวย  (Mowen & Minor.  1998 : 78)  ไดแก 
   1.4.1 ชนชั้นทางสังคมมีอิทธิพลตอรูปแบบการดําเนินชีวิต  เพราะรูปแบบการ
บริโภคและรูปแบบการดําเนินชีวิตมักถูกมองวาเปนการแสดงถึงชนชั้นทางสังคม  การดําเนินชีวิต
ของผูบริโภคจะมีอิทธิพลโดยตรงตอระดับการศึกษา  รายได  อาชีพ  รูปแบบที่อยูอาศัยฯ  ซ่ึงสิ่ง
เหลานี้ก็จะสะทอนใหเห็นถึงชนชั้นทางสังคมที่เปนอยูนั่นเอง 
   1.4.2 ชนชั้นทางสังคมสามารถทํานายทรัพยากรที่มีของผูบริโภคได  ไมวาจะ
เปนฐานะทางการเงิน  ฐานะทางสังคม  วัฒนธรรม  และเวลา  เชนผูบริโภคที่มีฐานะดี  ก็จะถูกจัด
อยูในชนชั้นทางสังคมระดับสูง  มีความใกลชิดกับเรื่องราวทางวัฒนธรรมตางๆ  มากกวาและมักมี
เวลาวางนอยกวาคนในชนชั้นระดับต่ํากวา 
   1.4.3 ผูบริโภคจะซื้อสินคาและบริการเพื่อแสดงใหเห็นวาเขาเปนสมาชิกในชน
ช้ันทางสังคมนั้นๆ  เพราะตัวสินคามักจะเปนสิ่งที่สะทอนใหเห็นถึงชนชั้นทางสังคมที่สามารถเปน
เจาของสินคานั้นๆ ได 
   1.4.4 ผูบริโภคจะซื้อสินคาเพื่อพัฒนาตําแหนงทางสังคม  เพราะจะเห็นไดวา
ผูบริโภคจะซื้อสินคาที่แสดงสัญลักษณตางๆ  ก็เพราะสินคานั้นมีความสําคัญตอเขา  และสามารถ
ชวยพัฒนาตําแหนงทางสังคมจากชนชั้นหนึ่งไปยังอีกชนชั้นหนึ่งได 
 ลักษณะของชนชั้นทางสังคมจะมีลําดับขั้นสูงต่ํา (Hierarchical)  มีลําดับขั้นจากชั้นต่ําสุด
ขึ้นไปหาชั้นสูงสุด  สมาชิกของชนชั้นทางสังคมสูงกวามีทรัพยากรสมบัติ  อํานาจและชื่อเสียง
มากกวาสมาชิกขั้นต่ํากวาผูบริโภคซึ่งเปนสมาชิกของชนชั้นทางสังคมจะมีกรอบอางอิงหรือมีกลุม
อางอิงเพื่อใชในการพัฒนาทัศนคติและพฤติกรรม  สมาชิกของชนชั้นทางสังคมหนึ่งมักมีความ
คาดหวังที่จะเปลี่ยนพฤติกรรมของคนในสังคมเดียวกันใหเปนไปในทิศทางที่เหมาะสม  หรือผูที่อยู
ในชนชั้นต่ําสุด  (Upper – lower)  อาจจะตองการพัฒนาชนชั้นทางสังคมของตนเปนชนชั้นกลาง  
(Middle  class)  โดยการกระทําในสิ่งที่ชนชั้นกลางทําเปนตน  (Schiffman & Kanuk, 2000 : 145) 
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 วอลเนอร  (Warner 1941  cited  in  Coleman, 1988 : 33)  แบงชั้นทางสังคมเปน  6  กลุม  
ไดแก  กลุม  ชนชั้นสูงสุด  (Upper – upper) ชนชั้นต่ําสุด (Upper – lower) ชนชั้นกลาง  (Upper – 
middle) ชนชั้นกลางชั้นต่ํา  (Lower – middle) ชนชั้นกลางชั้นสูง  (Lower – upper)  และ  ชนชั้น
ต่ําสุด  (Lower – lower)  โดยอธิบายถึงสมาชิกในชั้นสังคมที่แตกตางกันวา  จะแสดงวัตถุประสงค
ในการซื้อสินคาและมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน  ชนชั้นทางสังคมเปนกลุมที่สรางแรงจูงใจ
และเปนการจัดประเภทของสถานะดวย 
 ลิทเทอร  (Leather. 1995 : 26)  แบงชนชั้นทางสังคมออกเปน  6  กลุมคือ  ช้ันผูประกอบ
วิชาชีพ     (Professional)  ชนชั้นกลาง  (Intermediated)  ชนชั้นที่ใชทักษะหรือฝมือในการทํางาน  
(Skilled  manual)  ชนชั้นที่ใชทักษะในการทํางานเปนบางสวน  (Partly  skilled)  และชนชั้นที่ไมมี
ทักษะ  (Unskilled) ลิทเทอรระบุวาความแตกตางกันเชนชนชั้นทางสังคมที่แตกตางกันมีผลตอการ
เกิดโรคเสนเลือดหัวใจอุดตัน  นอกจากนี้  ผูที่อยูในชนชั้นคนทํางานมีความเสี่ยงในการเปน
โรคมะเร็งในกระเพาะอาหารมากกวาคนในชนชั้นกลาง  เปนเพราะคนที่อยูในชนชั้นทางสังคม
ระดับต่ํากวา  จะมีการบริโภคผักและผลไมในระดับต่ํา  ซ่ึงผักและผลไมจัดเปนอาหารที่ดีตอ
สุขภาพและชวยลดการเกิดมะเร็งและโรคเสนเลือดหัวใจอุดตัน 
  1.5 กลุมอางอิง 
 กลุมอางอิง  (Reference  group)  หมายถึง  บุคคลหรือกลุมที่ใชเปนแหลงเปรียบเทียบ
หรืออางอิงสําหรับแตละบุคคลในการสรางคานิยมโดยทั่วไปหรือคานิยมที่เฉพาะเจาะจง  สราง
ทัศนคติหรือเปนแนวทางสําหรับพฤติกรรม  และยังเปนกรอบสําหรับแตละบุคคลในการซื้อสินคา
หรือในการตัดสินใจที่เกี่ยวของกับการบริโภค  ชิฟแมน และครัค  (Schiffman & Kanuk, 2000 : 46) 
 กลุมอางอิง  เปนบุคคลหรือกลุมที่มีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมของบุคคลอื่น  โดย
การใหบรรทัดฐานหรือมาตรฐานและคานิยมที่จะเปนตัวกําหนดแนวทางที่บุคคลคิดและประพฤติ
ปฏิบัติ (Engle, Roger & Paul.  1995 : 143) 
 กลุมอางอิงที่จะใชในการตัดสินทัศนคติหรือพฤติกรรมนั้น  มีตั้งแตระดับบุคคล  สมาชิก
ในครอบครัว  จนถึงชนชั้นทางสังคม  กลุมอาชีพ  กลุมชาติพันธุ  ชุมชน  กลุมอายุ  หรือแมแตใน
ระดับประเทศ  หรือระดับวัฒนธรรม  ซ่ึงระดับอิทธิพลของกลุมอางอิงที่มีตอพฤติกรรมของแตละ
คนนั้นขึ้นอยูกับธรรมชาติของแตละบุคคล  ผลิตภัณฑ  และปจจัยทางสังคม  กลุมอางอิงจะสามารถ
เปลี่ยนทัศนคติและพฤติกรรมผูบริโภคไดจะตองสรางใหเกิดการคลอยตามของผูบริโภค  
(Schiffman & Kanuk, 2000 : 45)  ซ่ึงไดแก 

  1.5.1 กลุมอางอิงจะตองแจงขอมูลใหบุคคลไดรับรูถึงสินคาหรือตราสินคา 
  1.5.2 เปดโอกาสใหเปรียบเทียบความคิดของแตละคนกับแนวความคิดของกลุม 
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  1.5.3 มีอิทธิพลตอบุคคลในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  และพฤติกรรมที่เปนไป
ในทางเดียวกับกลุม 

  1.5.4 เห็นสมควรที่จะใหใชสินคาเดียวกับกลุมอางอิง 
  1.6 กลุมอางที่มีอิทธิพลตอคานิยมและพฤติกรรมไดแก 
  1.6.1 กลุมอางอิงพื้นฐาน  (Normative  reference  group)  มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมหรือคานิยมโดยทั่วๆ ไปและการพัฒนาพฤติกรรมพื้นฐาน  เชน  กลุมอางอิงของเด็กคือ
ครอบครัวที่จะกําหนดคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคอาหารใหเด็ก 
  1.6.2 กลุมอางอิงเปรียบเทียบ (Comparative  reference  group)  กลุมนี้จะมี
บรรทัดฐานของกลุมเปนเกณฑในการกําหนดคานิยม  ทัศนคติและพฤติกรรมอยางแคบ อาจจะเปน
เพื่อนบานที่อาจจะมีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่นาพึงพอใจและมีคุณคาตอการลอกเลียนแบบ  เชน  มี
วิธีการเลือกใชเฟอรนิเจอร  ใชรถ  ที่สามารถใชเปนแหลงอางอิงไดเปนตน ชิฟแมน และครัค 
(Schiffman & Kanuk, 2000 : 86)   
 ในขณะที่  ฮารกวินส  (Hawkins, Best. & Coney.. 1997 : 143)  ที่ระบุถึงอิทธิพลของกลุมอางอิง
ที่มีตอพฤติกรรมผูบริโภควาสามารถแบงไดเปน  3  ลักษณะคือ 1)  อิทธิพลแบบใหขาวสาร 
(Informative  influence)  ซ่ึงจะเกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคใชพฤติกรรมหรือทัศนคติของสมาชิกในกลุมอางอิง
เพื่อนํามาใชเปนขอมูลที่มีประโยชนในการตัดสินใจ  โดยคุณสมบัติของกลุมอางอิงตองมีความ
นาเชื่อถือ 2) อิทธิพลจากบรรทัดฐาน (Normative  influence)  หรือ (Utilitarian  influence)  เกิดขึ้นเมื่อ
บุคคลทําตามความคาดหวังของกลุมเพื่อใหไดรับรางวัลหรือความพึงพอใจจากการกระทํานั้นและ
หลีกเลี่ยงการถูกลงโทษ  และ 3) อิทธิพลจากการแสดงตัวกับกลุม (Identification  influence) เกิดขึ้นเมื่อ
บุคคลพาตนเองเขาไปอยูภายในคานิยมและบรรทัดฐานของกลุม  ซ่ึงเปนสิ่งที่ช้ีนําพฤติกรรมของ
บุคคลใหปฏิบัติโดยที่ไมตองมีการคิดถึงการลงโทษหรือไดรางวัลจากกลุม  เนื่องจากบุคคลจะ
ยอมรับคานิยมของกลุมมาเปนของตนเอง  ทําใหมีพฤติกรรมในทางที่สอดคลองกับคานิยมของกลุม  
นอกจากนี้กระบวนการนี้ยังเปนการยกระดับและเพิ่มพูนภาพพจนของตนเอง  หรืออาจกลาวไดวา
เปนอิทธิพลที่ทําใหไดแสดงออกถึงคานิยม ( Value  expressive ) 
 อีเกิล  (Engle, Roger & Paul.  1995 : 35)  จัดประเภทของกลุมอางอิงไวดังนี้  กลุมปฐมภูมิ  
(Primary  groups)  และกลุมทุติยภูมิ (Secondary  groups) 1) กลุมปฐมภูมิ  (Primary  groups)  เปนกลุม
ที่มีการติดตอส่ือสารกันอยางไมเปนทางการ  ซ่ึงกลุมนี้จะเปนกลุมที่มีอิทธิพลตอความคิดและ
พฤติกรรมของผูบริโภคมากที่สุด  ไดแก ครอบครัว  หรือ  กลุมเพื่อน และ 2) กลุมทุติยภูมิ (Secondary  
groups)  เปนกลุมที่มีการพบปะติดตอกัน  แตไมมีอิทธิพลพอที่จะกําหนดความคิดหรือพฤติกรรม  
เชน  กลุมที่มีการติดตอกันเพื่อการคาหรือธุรกิจ 
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 กลุมทางการ  (Formal  group)  และกลุมที่ไมเปนทางการ (Informal  group) 1)กลุมทางการ  
(Formal  group)  คือกลุมที่มีการจัดรูปแบบของกลุมตามบทบาทของสมาชิกที่รูจักกันเปนอยางดี  กลุม
นี้จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมแตกตางกัน  ขึ้นอยูกับแรงจูงใจของแตละคนที่จะยอมรับและทําตาม
มาตรฐานของกลุม และ 2) กลุมที่ไมเปนทางการ (Informal group)  คือกลุมที่มีโครงสรางขึ้นอยูกับ
ความสัมพันธระหวางเพื่อนหรือเพื่อนรวมงาน  จะมีการพบปะสังสรรคกันสูง  และมีความคุนเคยกัน
มากกวากลุมทางการ  โดยกลุมนี้จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมมาก  ถาบุคคลถูกจูงใจโดยการยอมรับของ
สังคม 
 กลุมใฝฝน (Aspiration  groups)  และกลุมหลีกเลี่ยง (Dissociative  groups) 1) กลุมใฝฝน 
(Aspiration  groups)  เปนกลุมที่บุคคลอื่นๆ มีความตองการที่จะยอมรับเอาบรรทัดฐาน  คานิยม  และ
พฤติกรรม  ของบุคคลในกลุมนี้ไวใช 2) กลุมหลีกเลี่ยง (Dissociative  groups)  เปนกลุมที่บุคคลไดถูก
จูงใจใหหลีกเลี่ยงจากการเขารวมกับกลุม   เชน  กลุม Baby  Boomers  ที่หลีกหนีรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตที่เนนวัตถุนิยมและเปลี่ยนไปใชชีวิตแบบ Yuppies  แทน 
 ฮารกวินส  (Hawkins, Best. & Coney..  1998 : 144)  กลาววากลุมอางอิงมีอิทธิพลตอสินคา
และการเลือกตราสินคาจากมากไปหานอยตามลําดับ  เมื่อ 1) สินคานั้นเปนที่สังเกตเห็นไดชัด  เชน  
พวกเสื้อผา  รองเทา 2) สินคานั้นมีความเกี่ยวพันกับกลุมอางอิงสูง 3) ผูบริโภคมีความมั่นใจในการ
ซ้ือต่ํา 4) บุคคลมีการผูกพันกับกลุมสูง และ 5) สินคานั้นไมมีความจําเปน 
  1.7 ครอบครัว 
 ความสําคัญของครอบครัวตอพฤติกรรมการบริโภคเกิดจากสินคาตางๆ มักมีการซื้อเปน
จากหนวยครอบครัว นอกจากนี้การตัดสินใจในการซื้อของแตละคนมักจะไดรับอิทธิพลอยางมาก
จากสมาชิกคนอื่นๆในครอบครัว (Engle, Roger & Paul. 1995 : 145) 
 ครอบครัว  หมายถึง  บุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไปที่มีความเกี่ยวพันกันทางสายเลือด  การ
แตงงาน  หรือการไดรับเลี้ยงดูบุคคลที่เขามาอาศัยอยูดวยกัน  (Schiffman & Kanuk. 2000 : 55)   
 ครอบครัวใหการเรียนรูทางสังคมโดยการปฏิบัติตอบตอกันในครอบครัวและการอบรม
ใหรูจักระเบียบของสังคมในรูปแบบอื่นๆ  ซ่ึงทําใหเกิดผลกระทบตอทัศนคติของบุคคล  การนึก
เห็นภาพพจน  รสนิยม  และพฤติกรรมที่เปดเผยออกมาใหเห็นอยางเดนชัด  การซื้อสินคาของ
ครอบครัวจึงมีผลกระทบทางตรงกับสมาชิกในครอบครัว (Hawkins, Best. & Coney. 1998 : 72) 
 นอกจากนี้ครอบครัวจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคแลว  ยังทําใหเกิดรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตทางครอบครัวที่เหมาะสม  เชน  การใหคําแนะนําเกี่ยวกับการศึกษา  การเลือกอาชีพ  การ
อาน  การชมโทรทัศน  การรับประทานอาหารนอกบาน  เปนตน  (Schiffman & Kanuk. 2000 : 55)   
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 การตัดสินใจซื้อของครอบครัว  เกี่ยวกับบทบาทตางๆ โดยที่อาจจะเปนบทบาทของสามี 
ภรรยา  ลูกๆ หรือสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัว  ซ่ึงบางคนอาจจะมีบทบาทที่ซํ้าๆ กันได  ดังตอไปนี้ 
1) ผูริเร่ิม  (Initiator/Gatekeeper)  เปนผูริเร่ิมของครอบครัวในการเก็บรวบรวมขอมูล  เพื่อชวยในการ
ตัดสินใจซื้อหรือเปนผูที่คิดริเร่ิมวาควรจะซื้ออะไร 2) ผูมีอิทธิพล  (Influencer)  ความคิดเห็นของ
สมาชิกครอบครัวจะนํามาพิจารณาในการซื้อสินคาตางๆ  ที่ตรงกับความตองการและความชอบของ
สมาชิกในครอบครัว 3) ผูตัดสินใจ (Decider)  เปนบุคคลที่มีอํานาจทางการเงินในครอบครัว  หรือมี
อํานาจที่จะจัดสรรการใชจายเงินในครอบครัวใหกับสินคาหรือตราสินคา 4) ผูซ้ือ  (Buyer)  เปนผูที่ไป
ทําการซื้อหรือติดตอกับรานคาเพื่อใหไดสินคามา และ 5) ผูใช  (User) สมาชิกในครอบครัวที่เปนผูใช
สินคา  
 กระบวนการทางสังคมของผูบริโภค  (Consumer socialization)  เปนกระบวนการที่เด็กไดรับ
ทักษะ  (Skill)  ความรู (knowledge) และทัศนคติ(Attitude)  ที่จําเปนในการบริโภค  เชน  เด็กจะมี
วิธีการพัฒนาทักษะในการบริโภคโดยการสังเกตพฤติกรรมของบิดามารดาในวัยกอนเขาสูวัยรุน
และมีแนวโนมจะเชื่อฟงคําสั่งสอนของบิดามารดา  แตเมื่อเขาสูวัยรุนพฤติกรรมการเรียนรูการ
บริโภคจะเกิดขึ้นนอกบาน  เชน  จากเพื่อนซึ่งจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมที่สําคัญ (Schiffman & 
Kanuk. 2000 : 68)   
 แนวโนมของครอบครัวในสังคมสมัยใหมจะมีขนาดเล็กลง  เนื่องจากการเพิ่มขึ้นของคน
ที่หยาราง  หมาย  รวมถึงอัตราการเกิดที่ลดลง  ซ่ึงจะมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคที่ตองการความ
สะดวกสบายมากขึ้น  และมีผลทําใหรูปแบบการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลงตามไปดวย  (Hawkins, 
Best. & Coney.. 1998 : 26) 
 เมื่อพิจารณาลักษณะของครอบครัวไทย  พบวามีการวิวัฒนาการตามสภาพแวดลอมที่
เปลี่ยนแปลงไป  แตก็ยังคงลักษณะบางอยางที่แสดงถึงลักษณะของครอบครัวไทย (สุพัตรา   สุภาพ. 
2536 : 36)  ไดแก 1) เปนกลุมครอบครัวเดี่ยว  (Nuclear  family)  คือมีบิดา  มารดา  และบุตรอาศัยอยู
รวมกันและมีความสัมพันธที่ใกลชิดมาก 2) ชายเปนใหญมากกวาหญิง 3) เคารพเชื่อฟงตามลําดับ
อาวุโส 4) มีความผูกพันกันทางสายโลหิต  5) มีความรวมมือกันระหวางสมาชิก และ 6) มีความอบอุน
จากครอบครัว 
 การเปลี่ยนแปลงในระบบครอบครัวไทยนั้น  ไดเปลี่ยนจากครอบครัวขยายมาเปน
ครอบครัวเดี่ยว  ซ่ึงเปนผลมาจากความเจริญดานเทคโนโลยีและระบบอุตสาหกรรม  ที่ทําใหชุมชน
ตางๆ  กลายมาเปนเมืองมากขึ้น  สมาชิกในครอบครัวไดรับคานิยมใหมๆ  มากขึ้น  มีการตอตาน
ประเพณีและความเชื่อดั้งเดิม  สมาชิกมีความเปนอิสระทั้งในดานความคิดและพฤติกรรม  มีความ
เปนตัวของตัวเองมากขึ้น  โดยเฉพาะในครอบครัวในเขตเมืองที่เต็มไปดวยการแขงขันเพื่อการอยู
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รอด  และการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นนี้ก็ยอมจะสงผลถึงรูปแบบการดําเนินชีวิต  ไมวาจะเปน
กิจกรรมหรือพฤติกรรมในการซื้อสินคา  การทํางาน  หรือความสนใจในเรื่องครอบครัว  ที่อยูอาศัย
และเรื่องอื่นๆ  ที่แตกตางกัน  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 2542 : 31) 
 แรงจูงใจที่มาจากภายในตัวบุคคล และเปนแรงขับที่ทําใหบุคคลนั้นแสดงพฤติกรรมโดย
ไมหวังรางวัลหรือแรงเสริมภายนอก  ความมีสมรรถภาพ (Competence) ความมีสมรรถภาพเปน
แรงจูงใจภายใน ซ่ึงหมายถึงความตองการที่จะมีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมไดอยางมีประสิทธิภาพ 
ไวทถือวา มนุษยเราตองการปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอมมาตั้งแตวัยทารกและพยายามที่จะ
ปรับปรุงตัวอยูเสมอความตองการมีสมรรถภาพจึงเปนแรงจูงใจภายใน ความอยากรูอยากเห็น 
(Curiosity) ความอยากรูอยากเห็นเปนแรงจูงใจภายในที่ทําใหเกิดพฤติกรรมที่อยากคนควาสํารวจ
ส่ิงแวดลอม ดังจะเห็นไดจากเด็กวัย 2-3 ขวบจะมีพฤติกรรมที่ตองการจะสํารวจสิ่งแวดลอมรอบ ๆ 
ตัว โดยไมรูจักเหน็ดเหนื่อย  
 2.  แรงจูงใจภายใน 
 2.1 การรับรู 
 การรับรูเปนแรงจูงใจภายในปจจัยแรก  ซ่ึงหมายถึงกระบวนการที่บุคคลเลือก (Selects)  
จัดการ (Organizes)  และตีความ (Interprets)  ตัวกระตุน (Stimuli)  ไปในทางที่มีความหมายและได
ภาพที่เปนเรื่องราวชัดเจน  หรืออาจกลาวอยางงายวา  เปนวิธีในการมองสิ่งตางๆ  ในโลกนี้ของแต
ละคน  ซ่ึงก็จะมีมุมมองที่แตกตางกันออกไป  โดยกระบวนการในการรับรูนั้นขึ้นอยูกับความจําเปน  
คานิยม  และความคาดหวังของแตละคน  (Schiffman & Kanuk. 2000 : 32)   
 กระบวนการของความเขาใจจากการรับรู (Perception)  ประกอบไปดวยสวนสําคัญ  3  
สวน  ไดแก  การเปดรับ (Exposure)  เกิดขึ้นเมื่อตัวกระตุนเชนอาจจุเห็นปายโฆษณา  ผานเขามาใน
ประสาทสูเขามาในประสาทสูเห็นภาพนั้นได  ความเขาใจ (Attention)  เกิดขึ้นเมื่อ  ประสาทสวน
รับรูสงความรูสึกนั้นไปยังสมองเพื่อทําการประมวลผลขอมูล  ซ่ึงก็จะทําใหเกิด  การตีความ 
(Interpretation)  ส่ิงที่ไดรับมาใหเปนความหมาย  ซ่ึงนอกจาก  3  สวนนี้  ยังมีการจดจําซึ่งเปนสวน
ที่ทําหนาที่เก็บความหมายจากสิ่งกระตุนนั้นเอาไวในความจําระยะสั้น (Short – term  memory)  เพื่อ
นํามาใชตัดสินใจทีเกิดขึ้นในปจจุบันทันดวน  หรืออาจจะเก็บความหมายนั้นไวในความจําระยะยาว 
(Long – term  memory)  ซ่ึงทั้งหมดนี้เปนสวนหนึ่งของกระบวนการเกี่ยวกับขาวสาร  (Information  
Processing)  (Hawkins, Best. & Coney. 1998 : 26) 
 ทามกลางขอมูลขาวสารจากนักการตลาดที่มีจํานวนมากมายมหาศาล  แตบุคคลจะเลือก
รับไดอยางจํากัด  และจากขอมูลขาวสารที่ผูบริโภคไดรับ  ก็จะมีไมกี่เปอรเซ็นตที่สามารถผานเขา
ไปยังสมองสวนกลางที่จะทําหนาที่ตีความหมายของสิ่งที่ไดรับนั้น  โดยการเลือกรับนี้อาจจะ
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หมายถึง การโตแยงในสิ่งที่ไดรับรู (Perceptual  defense)  เพราะผูบริโภคไมไดเปนผูที่คอยรับสาร
ทางการตลาดแตเพียงฝายเดียว  แตยังเปนผูที่จะตัดสินใจวาจะเลือกรับขอมูลขาวสารชนิดใดที่ไดพบ
มากบาง  และจะเปนผูตัดสินใจวาจะตีความหมายของขอมูลขาวสารนั้นๆ อยางไร  นอกจากการ
เลือกรับและการตีความในตัวผูบริโภคแลวก็ยังมีอีกปจจัยหนึ่งที่สําคัญตอการตัดสินใจของผูบริโภค  
นั่นก็คือ  ปจจัยทางตัวกระตุน (Stimulus  factors)  ซ่ึงเปนลักษณะทางภายนอกของสิ่งกระตุนเชน  
สี  ความเขมและออน  ขนาด  ความหนาแนน   การเคลื่อนไหว  ตําแหนง  รูปแบบ  และปริมาณของ
ขาวสารนั้น  เปนตน  นอกจากนี้ยังมีปจจัยทางดานตัวผูบริโภคเอง  เชนมีความตองการความสนใจ
ในขอมูลขาวสารนั้นๆหรือไม  ก็มีผลตอความเขาใจจากการรับรูไดเชนกัน (Hawkins, Best. & Coney. 
1998 : 15) 
 ในการสื่อสารสิ่งกระตุนทางการตลาด  ผูบริโภคจะสามารถแยกแยะความแตกตางของ
ตัวกระตุนตางๆ ได  เชน  มีการรับรูถึงความแตกตางระหวางตราสินคาหนึ่งกับอีกตราสินคาหนึ่งใน
เร่ืองของรสชาติ  ความรูสึก  ราคาและรูปรางของผลิตภัณฑ  โดยนักการตลาดพยายามใชการโฆษณา
และการพัฒนาบุคลิกภาพของผลิตภัณฑ  เพื่อทําใหผูบริโภครับรูถึงความแตกตางระหวางตราสินคาได
อยางงายดาย  (Assael. 1998 : 31)  ดังนั้นจึงควรศึกษาถึงระดับการรับรูตางๆ  ที่จะมีผลตอพฤติกรรม
ผูบริโภคในรูปแบบตาง  ๆตอไปนี้  ไดแก  ประสาทสัมผัส (Sensation)  เปนการตอบสนองในทันทีทันใด
ของระบบประสาทตอส่ิงกระตุนอยางงาย  เชน  โฆษณา  บรรจุภัณฑ  และตราสินคา  ซ่ึงผานเขามา
โดยการไดเห็น  ไดยิน  ไดกล่ิน  รสชาติ  และความรูสึก  สวนขีดขั้นการรับรูต่ําสุดที่บุคคลจะรับรูได 
(Absolute  threshold)  เปนการรับรูระดับต่ําสุดที่ผูบริโภคแตละคนสามารถรับสิ่งกระตุนที่
เฉพาะเจาะจงได  เปนการรับรูถึงความแตกตางระหวางสิ่งที่มีอยูกับสิ่งที่ไมมีอยูเลย  เชน  ระยะทางที่
คนขับรถสามารถสังเกตเห็นปายโฆษณาบนทางดวนไดเรียกวา  เปนการรับรูระดับต่ําสุดของผูบริโภค  
ระดับการรับรูอีกชนิดหนึ่งคือ  ขีดขั้นการรับรูที่แตกตางกันที่บุคคลรับรูได (Differentiation  threshold)  
เปนความแตกตางต่ําสุดที่บุคคลสามารถรับรูความแตกตางนั้นได  (Just  Noticeable  Difference : J.N.D.)  
ถามีการเพิ่มหรือลดความเขมขนของตัวกระตุนเขาไปเพียงเล็กนอยภายในระดับนี้ผูบริโภค  ก็จะ
สังเกตเห็นไดหรือรูสึกได  เชน  ผูบริโภคอาจจะไมรูสึกถารถยนตมีการขึ้นราคา  100  เหรียญ  แต
อาจจะรูสึกเมื่อขึ้นราคาถึง  200  เหรียญ  หรือมากกวานั้น  ก็แสดงวาเริ่มมีการรับรูถึงความแตกตาง  จึง
เรียกวาเปนความแตกตางที่สามารถสังเกตเห็นได  และการรับรูชนิดสุดทายคือ  การรับรูที่ไมไดผาน
จิตสํานึก  (Subliminal   perception)  เปนการกระตุนที่อยูระดับต่ํากวาระดับจิตสํานึก  ผูบริโภคจะรับรู
ตัวกระตุนโดยไมไดมีการคิดหรือรูตัววากําลังรับรูอยู  เพราะตัวกระตุนนี้จะออนมากหรือมีระยะเวลา
ในการกระตุนสั้นมาก  แตยังพอที่จะรับรูไดโดยใชประสาทสวนการรับรูอันใดอันหนึ่ง  (Engle, Roger 
& Paul.  1995 : 41) 
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 นอกจากนี้บุคคลยังมีการรับรูในเรื่องภาพลักษณของสินคาหรือบริการ  เชน  ภาพลักษณ
ของตราสินคา  ถามีการรับรูวาภาพลักษณของสินคานั้นเปนที่นาพอใจ  ก็จะมีความจงรักภักดีตอ
สินคานั้น  หรือในบางคนการตัดสินใจในการบริโภคอาจอยูที่การรับรูเร่ืองราคาเปนหลัก  ซ่ึงเปน
เพราะผูบริโภคแตละคนมีการรับรูถึงคุณภาพของสินคาตางกันไปตามพื้นฐานของขอมูลที่แตกตางกัน  
เชน  เลือกตามสี  ขนาด  ความชอบ  ภาพลักษณ  ราคา  เปนตน  (Schiffman & Kanuk. 2000 : 25)   
  2.2 การเรียนรู 
 การเรียนรูเปนปจจัยที่สําคัญในกระบวนการบริโภค  เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคเปน
พฤติกรรมที่ตองทําการเรียนรู  เพราะแตละคนจะมีการรับวัฒนธรรม  วัฒนธรรมยอย  ชนชั้นทาง
สังคม  ครอบครัว เพื่อน  สถาบันตางๆ ประสบการณสวนบุคคล  ตลอดจนโฆษณา  และสื่อตางๆ 
มาจากการเรียนรู  แลวพัฒนาเปนประสบการณจากการเรียนรูซ่ึงมีอิทธิพลอยางมากตอรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตที่เราเสาะหาและสินคาที่เราบริโภค  (Hawkins, Best. & Coney. 1998 : 145)  นอกจากนี้      
อีเกิล  (Engle, Roger & Paul. 1995 : 41) ยังใหความเห็นวาพฤติกรรมของผูบริโภคเปนพฤติกรรมที่
ตองมีการเรียนรู  เนื่องจาก  รสนิยม  คานิยม  ความเชื่อ  ความชอบและลักษณะนิสัย  อันมีอิทธิพล
ตอการซื้อสินคาและการบริโภคนั้นเปนผลที่เกิดมาจากการเรียนรูทั้งสิ้น 
 ชิฟแมน และครัค  (Schiffman & Kanuk. 2000 : 42)  กลาวถึง  การเรียนรูของผูบริโภควา  
เปนกระบวนการที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งมีความรูและมีประสบการณในการซื้อและการบริโภค  ซ่ึง
สามารถนําไปประยุกตใชไดกับพฤติกรรมที่เกี่ยวของในอนาคต  การเรียนรูนี้เปนกระบวนการที่มีการ
พัฒนาอยางตอเนื่องและมีการเปลี่ยนแปลงไดถามีการไดรับความรูใหมๆ  หรือมีประสบการณเกิดขึ้น  
นอกจากนี้บทบาทของประสบการณที่เกิดจากการเรียนรูนั้นตองเปนความตั้งใจ  เชน  ในบางครั้งการ
เรียนรูอาจเปนความตั้งใจจากการคนหาขอมูลอยางระมัดระวัง  หรือบางครั้งเปนเพราะมีโอกาส  หรือ
อาจเกิดจากเหตุที่ทําใหไมตองใชความพยายามมาก  เชน  ในการอานนิตยสาร  ความตั้งใจของ
ผูบริโภคจะอยูที่เนื้อหามากกวา  แตการโฆษณาก็จูงใจใหเกิดการเรียนรู  ทั้งชื่อตราสินคา  ตัวสินคา  
แตในบางครั้งผูบริโภคก็จะคนหาหนาโฆษณาและพิจารณาเพื่อการตัดสินใจซื้อที่สําคัญ  และกอนทีจ่ะ
เกิดการเรียนรูไดนั้น  มีองคประกอบตางๆ ที่ตองศึกษาไดแก 1) การจูงใจ  (Motivation)  เปนอิทธิพล
ของแรงกระตุน  (Drives)  ภายในบุคคลที่กระตุนใหบุคคลมีการปฏิบัติ  การจูงใจทําใหเกิดการเรียนรู
ดวยความตองการและจุดมุงหมายจากสิ่งกระตุน 2) สัญญาณ  หรือส่ิงบอกเหตุ (Cues)  เปนสิ่งกระตุน 
(Stimulus)  ซ่ึงกําหนดทิศทางของแรงจูงใจ  ผูบริโภคมีการเรียนรูสัญญาณตางๆ  เชน  โฆษณาเปน
สัญญาณหรือส่ิงกระตุนที่เสนอแนะวิธีเฉพาะอยางเพื่อตอบสนองแรงจูงใจ 3) การตอบสนอง 
(Response)  หมายถึง  พฤติกรรมที่เกิดจากสิ่งกระตุน  หรืออาจจะเปนปฏิกิริยาของแตละบุคคลที่มีตอ
ส่ิงกระตุนหรือส่ิงบอกเหตุเฉพาะอยาง  แตการเรียนรูก็สามารถเกิดขึ้นไดแมวาการตอบสนองจะ        
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ไมเดนชัด  เชน โฆษณารถยนตอาจจัดหาสิ่งบอกเหตุที่จูงใจผูบริโภคได  แตผูบริโภคอาจจะไมมีความ
ตองการซื้อรถ  เปนตน และ 4) การเสริมแรง  (Reinforcement)  หมายถึง  การมีแนวโนมที่จะตอบสนอง
ในทางใดทางหนึ่ง  และจะกระทําซ้ําในอนาคตเพื่อตอบสนองสิ่งบอกเหตุหรือส่ิงกระตุนนั้น 
 การเรียนรูสามารถเกิดขึ้นไดทั้งแบบ   การเรียนรูแบบมีความเกี่ยวพันสูง  (High-
involvement  learning) ซ่ึงเปนสถานการณที่ผูบริโภคจะถูกจูงใจใหมีการเรียนรูวัตถุตางๆ  เชน  การ
อานนิตยสารเกี่ยวกับคอมพิวเตอรกอนมีการซื้อคอมพิวเตอรก็จะถูกจูงใจใหเกิดการเรียนรูวัตถุตางๆ 
ที่มีความเกี่ยวของกับคอมพิวเตอร  อีกประการหนึ่งคือ  การเรียนรูแบบมีความเกี่ยวพันต่ํา (Low-
involvement  learning)  เปนสถานการณที่ผูบริโภคอาจจะมีแรงจูงใจอยูนอยมากหรืออาจจะไมมี
แรงจูงใจเลยในการเรียนรู  เชน  ผูบริโภคที่กําลังชมรายการโทรทัศนแลวถูกแทรกดวยโฆษณาก็จะ
ไมมีแรงจูงใจในการชมโฆษณานั้น  เนื่องจากสินคานั้นไมมีความเกี่ยวพันกับผูบริโภคหรือเปน
สินคาที่ไมไดใช  (Hawkins, Best. & Coney. 1998 : 145)   
 2.3 ส่ิงจูงใจ 
 ส่ิงจูงใจ (Motive)  เปนการรับรูถึงสิ่งที่มีความจําเปนและมีความตองการ  เมื่อมีความจํา
เปนมากก็จะยิ่งมีแนวโนมที่จะไมสนใจตอส่ิงกระตุนที่ไมเกี่ยวของมากตามไปดวย  (Schiffman & 
Kanuk. 2000 : 43)  และยังเปนรูปที่แสดงถึงพลังที่ซอนเรนอยูภายในซึ่งไมสามารถสังเกตเห็นได  มี
หนาที่ในการกระตุนและกําหนดการตอบสนองทางพฤติกรรมและใหแนวทางในสําหรับการ
ตอบสนองนั้น   และเปนสิ่งที่จะบอกวาทําไมแตละคนจึงมีการทําสิ่งนั้น   สวน  การจูงใจ 
(Motivation)  เปนเหตุผลสําหรับพฤติกรรมที่แสดงออกมา (Hawkins, Best. & Coney..  1998 :  43)   
 มาสโลว  (Maslow)  อีเกิล  (Engle, Roger & Paul.  1995 : 42)  เสนอลําดับขั้นของสิ่งจูงใจ  
ในการแสดงออกถึงพฤติกรรมของผูบริโภคนั้นจะสามารถตอบสนองความตองการไดมากกวา  1  
ชนิด  ตามลําดับขั้นของ  มาสโลว  นี้  ความตองการในระดับสูงจะไมเกิดขึ้น  จนกวาความตองการใน
ขั้นที่อยูต่ําลงไปจะไดรับการตอบสนองแลวเทานั้น  ประเภทของสิ่งจูงใจจากความตองการขั้นต่ําสุด
ไปสูขั้นสูงสุดของ Maslow  มีดังนี้ 1) ความตองการทางดานรางกาย  (Physiological  needs)  คือ  ความ
ตองการพื้นฐานเพื่อการอยูรอด  เชน  ความตองการอาหารการกินและน้ํา  ซ่ึงเปนความตองการทาง
รางกาย 2) ความตองการความปลอดภัย  (Safety  needs)  คือ  ความตองการความปลอดภัยทางดาน
รางกาย 3) ความตองการทางสังคม  (Social  needs)  คือ  ความตองการที่จะเปนที่ยอมรับของสังคมและ
ไดรับความรักจากผูอ่ืน  ซ่ึงจะเริ่มจากตองการเปนที่ยอมรับในครอบครัวไปจนถึงเปนที่ยอมรับของคน
อ่ืนๆในสังคม 4) ความตองการเกียรติยศ ช่ือเสียง  (Esteem  needs)  คือ  ความตองการที่จะใหตนไดรับ
การยกยองจากสังคม  มีเกียรติ  มีฐานะในสังคม  หรือตองการใหตนมีฐานะเหนือกวาผูอ่ืน และ 5) ความ
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ตองการเติมความสมบูรณใหชีวิต  (Self – actualization  needs)  คือความตองการที่จะใหตนประสบ
ความสําเร็จ  หรือสมหวังในสิ่งที่คิดหรือที่ตองการทุกอยาง 
 นอกจากนี้  การตระหนักถึงเรื่องสุขภาพโดยเนนหนักไปที่ดานโภชนาการหรือความ
แข็งแรงของรางกายก็ถือวาเปนการจูงใจผูบริโภคใหเลือกสินคาที่มีประโยชนตอสุขภาพได  เชน  
เลือกบริโภคน้ําแรแทนน้ําดื่มทั่วไป  (Hawkins, Best. & Coney.. 1998 : 48) 
 ชิฟแมน และครัค  (Schiffman & Kanuk. 2000 : 49)  ไดกลาวถึงความแตกตางระหวาง
ส่ิงจูงใจ  2  ประเภท  คือ  แรงจูงใจซื้อดวยเหตุผล  (Retional  motives)  คือ  ส่ิงจูงในที่มีเหตุผล  
ผูบริโภคจะมีเหตุผลเมื่อตองพิจารณาทางเลือกตางๆในการตัดสินใจซื้อสินคา  โดยเปาหมายของ
ผูบริโภคจะอยูบนกฎเกณฑตางๆ ที่ไดกําหนดไว  เชน  สี  ขนาด  ราคา  เปนตน  สวน  แรงจูงใจซื้อ
ดวยอารมณ (Emotional  motives)  คือ  ส่ิงจูงใจโดยใชอารมณ  ผูบริโภคจะเลือกตามใจตนเอง  ใช
กฎเกณฑตามความคิดเห็นของตนเองมากําหนดเปาหมายในการเลือกสินคา  เชน  ใชความพึงพอใจ  
ความภาคภูมิใจ  ความกลัว  หรือสถานภาพ   มาเปนเกณฑ 
 2.4 บุคลิกภาพ 
 ในขณะที่การจูงใจเปนสิ่งที่สรางพลังและทําใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมที่มีวัตถุประสงค
และมุงไปยังเปาหมายที่ตองการ  แตบุคลิกภาพเปนแนวทางที่ช้ีนําและบังคับพฤติกรรมที่เลือกมา
เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตองการไดในสถานการณตางๆ กัน  และยังเปนลักษณะของผูบริโภคแตละ
คนในการตอบสนองผานสถานการณที่คลายคลึงกันลักษณะทางบุคลิกภาพที่ปรากฏชวยใหเรา
สามารถอธิบายความแตกตางระหวางบุคคลแตละคนได  (Hawkins, Best. & Coney. 1998 : 146) 
 การตัดสินใจซื้อที่แตกตางกันไปในแตละคนนั้นเปนเพราะลักษณะที่เปนเอกลักษณของแต
ละคน  ตัวแปรหนึ่งสําคัญในการสรางเอกลักษณก็คือ  บุคลิกภาพ  ซ่ึงเปนการตอบสนองอยางตอเนื่อง
ตอส่ิงกระตุนทางสภาพแวดลอม  ซ่ึงมีผลใหบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง  และบุคลิกภาพนั้น
ยังขึ้นอยูกับลักษณะภายในทางจิตวิทยาของผูบริโภคอีกดวย  อีเกิล  (Engle, Roger & Paul.  1995 : 42)  
ในขณะที่  โฮเยอร และแมคนิช  (Hoyer & Maclnnis. 2000 : 57)  กลาวถึงบุคลิกภาพวาเปนลักษณะที่
ติดตัวมาตั้งแตเกิด  หรืออาจจะเปนผลมาจากการเลี้ยงดูมาในวัยเด็ก  
 ทฤษฎีดานบุคลิกภาพที่แสดงใหเห็นความสัมพันธระหวางพฤติกรรมผูบริโภคและ
บุคลิกภาพไดแก  ทฤษฎีบุคลิกภาพของบุคคล  (Individual  Personality  Theories)  ซ่ึงมีสมมติฐาน  
2  ประการไดแก  ประการแรก  บุคคลแตละคนจะมีลักษณะนิสัยที่อยูภายใน  และประการที่สอง
ลักษณะนิสัยเหลานั้นจะมีความตอเนื่องและทําใหสามารถวัดความแตกตางระหวางบุคคลได  ใน
ทฤษฎีนี้ไมไดนําอิทธิพลจากสิ่งแวดลอมภายนอกมาพิจารณาดวย  เชน  ทฤษฎีของ แคทเทล 
(Cattell’s  Theory)  ที่เชื่อวาลักษณะนิสัย (Trait)  จะไดรับมาตั้งแตในวัยเด็ก  โดยผานการเรียนรู
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และจะเปนสิ่งที่ติดตัวไปตลอด  ทําใหลักษณะนิสัยมากกวา  1  ชนิดนั้นมีอิทธิพลตอผูบริโภค  เชน  
ผูบริโภคที่มีลักษณะยึดติดกับกลุม  (Group  dependent)  ก็จะเปนผูตามและเปนผูเขารวม  ซ่ึงตรง
ขามกับผูบริโภคที่พอใจในตนเอง  (Self – sufficient)  ก็จะเปนผูที่เปนแหลงความคิดและมักจะ
ตัดสินใจดวยตนเอง  เปนตน  อีกทฤษฎีหนึ่งที่จัดอยูในทฤษฎีบุคลิกภาพของบุคคล  คือ  จินตนาการ 
/ ความคลาสสิค (Romanticism / Classicism)  ลักษณะแบบจินตนาการ (Romanticism) คือผูที่มีแรง
บันดาลใจ  มีจินตนาการ  มีความคิดริเร่ิมสรางสรรค  อารมณจะมากอนเหตุผล  สวน  แบบลักษณะ
ความคลาสสิค (Classicism)   จะเปนคนที่ตรงไปตรงมา  ปราศจากเครื่องตกแตง  ไมมีอารมณ
ความรูสึกและมีนิสัยประหยัด  เปนตน  นอกจากนี้ยังมี  ทฤษฎีการเรียนรูทางสังคม  (Social  
Learning  Theory)  ซ่ึงเนนวาสิ่งแวดลอมมีความสําคัญตอพฤติกรรม  จึงมุงเนนการศึกษาที่ปจจัย
ภายนอกเชน  สถานการณตางๆ มากกวาปจจัยภายใน  เชน  ลักษณะนิสัย  เพราะเห็นวาบุคคลจะมี
การเรียนรูที่จะตอบสนองตอสถานการณตางๆ เมื่อผูบริโภคอยูในสถานการณที่แตกตางกันก็จะ
เปลี่ยนปฏิกิริยาที่มีตามสถานการณ  (Hawkins, Best. & Coney.. 1998 : 146) 
 จากสองทฤษฎีที่กลาวไปขางตนนั้น  (Hawkins, Best. & Coney.. 1998 : 146) ให
ความเห็นวา  บุคลิกภาพของผูบริโภคนั้นควรจะเกิดจากการผสมผสานระหวางทฤษฎีบุคลิกภาพ
ของบุคคลกับทฤษฎีการเรียนรูทางสังคม  เพราะพฤติกรรมนั้นเปนผลมาจากทั้งลักษณะนิสัยของแต
ละคนและสถานการณที่ตองไปพบเจอ  เนื่องจากสถานการณมีผลตอการเปลี่ยนแปลงลักษณะนิสัย
และมีผลตอพฤติกรรมที่บุคคลแสดงออกมาเชนเดียวกับที่ลักษณะนิสัยหลายๆ แบบที่แตละคนมี 
 2.5 อารมณ 
 อารมณเปนความรูสึกที่ไมสามารถควบคุมไดซ่ึงมีผลตอพฤติกรรมของเรา  เหตุการณ
ตางๆ ในสภาพแวดลอมเปนสิ่งทําใหเกิดสภาวะทางอารมณได  เชน  อารมณโกรธ  ดีใจ  เสียใจ  อัน
เปนอารมณที่เกิดขึ้นเพื่อตอบสนองเหตุการณตางๆ ไดบอยที่สุด  นอกจากนี้อารมณยังเปนเรื่องที่
เกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงทางสรีระศาสตร  (Physiological  changes)  โดยจะเห็นไดจากลักษณะ
ทางรางกายบางประการ  เชน  รูมานตาขยาย  เหงื่อออก  หายใจเร็วขึ้น  ความดันเลือดและความดัน
โลหิตเพิ่มสูงขึ้น  และทําใหระดับน้ําตาลในเลือดสูงขึ้น  และกลาวไดวาอารมณเปนเรื่องที่เกี่ยวของ
กับพฤติกรรมโดยตรง  เพราะในขณะที่บุคคลและมีความแตกตางในพฤติกรรมตามสถานการณและ
เวลาที่เกิด  ลักษณะเดนของพฤติกรรมนั้นก็จะถูกเชื่อมโยงเขากับอารมณตางๆ เชน  อารมณโกรธ
ทําใหเกิดการตอสู  อารมณเศราทําใหเกิดการรองไหได  เปนตน  อารมณที่เกี่ยวของกับความรูสึก
ของแตละบุคคลเปนหลัก  แตละคนก็จะมีการตัดสินใจในการแสดงออกซึ่งอารมณตางกันและยัง
เปนองคประกอบที่สําคัญที่จะทําใหเกิดความชอบหรือความไมชอบ  (Hawkins, Best. & Coney.. 
1998 : 146) 
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 มีการนําจุดจูงใจทางดานอารมณมาใชในการโฆษณา  เพราะเมื่อผูบริโภคดูโฆษณาทาง
โทรทัศนแลวทําใหเกิดอารมณตางๆ เชน  โกรธ  กลัว  ตกใจ  แมจะอยูในระดับที่ต่ํา  แตก็สามารถมี
อิทธิพลตอความเขาใจและพฤติกรรมของผูบริโภคได  เชน  โฆษณาที่ใชความกลัวมานําเสนอ  อาจ
ทําใหผูบริโภคมีความกลัวไมมากนัก  แตผูบริโภคก็สามารถมีพฤติกรรมที่ตอบสนองตอความกลัว
นั้นๆ ได  (Mowen & Minor. 1998 : 46) 
 อารมณมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคไดเนื่องจาก  ผูบริโภคจะมีการแสวงหาสินคาจาก
คุณประโยชนทางอารมณเปนหลัก  สินคาตางๆ ที่ผลิตคุณประโยชนทางอารมณ  ไดแก  ภาพยนตร  
หนังสือ  ดนตรี  สวนสนุก  แมกระทั่งน้ําอัดลมที่แสดงใหเห็นวาเปนสินคาที่สรางความตื่นเตนและ
สนุกสนาน  ซ่ึงถือวาเปนการนําเรื่องของอารมณมาเปนประโยชนของสินคาในอันดับแรก  และยัง
รวมไปถึงรถยนตตางๆที่วางตําแหนงสินคาวาเปนผลิตภัณฑที่มีคุณประโยชนทางอารมณ  อยางไรก็
ตามยังมีอารมณอีกประเภทหนึ่งซึ่งเปนสิ่งที่ไมพึงปรารถนาสําหรับบุคคล  เชน  เสียใจ  หรือโดด
เดี่ยว  อางวาง  นักการตลาดจึงพยายามหาแนวทางในการวางตําแหนงสินคาเพื่อหลีกเลี่ยงความรูสึก
ดังกลาว  เชน  หางสรรพสินคา  หรือรานคาตางๆ ที่คนชอบไปบอยๆ  เพื่อขจัดความเบื่อหนาย  
หรือดอกไมมักใชเปนสิ่งแกความเศราเสียใจ  หรือสินคาที่เกี่ยวกับการลดน้ําหนัก  สินคาที่เกี่ยวกับ
การพัฒนาตนเอง  ก็มักจะวางตําแหนงใหเปนสิ่งที่ชวยลดความรูสึกผิด  ความอาย  หมดหนทางและ
ความนารังเกียจ  (Hawkins, Best. & Coney. 1998 : 146) 
 2.6 ทัศนคติ 
 ปจจัยภายในประการสุดทายที่จะกลาวถึงก็คือทัศนคติ  ซ่ึงหมายถึง  ความโนมเอียงที่
เรียนรูเพื่อใหมีพฤติกรรมอันสอดคลองกับลักษณะที่พึงพอใจหรือไมพึงพอใจตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  โดย
ในความหมายนี้  ทัศนคติจะมีความเกี่ยวพันกับการบริโภคหรือแนวความคิดที่เกี่ยวของกับ
การตลาด  เชน  ผลิตภัณฑ  ตราสินคา  บริการ  ความเปนเจาของ ฯ  อีกประการหนึ่งก็คือ  ทัศนคติมี
การเรียนรูได  อาจจะเปนผลจากการมีประสบการณโดยตรงกับสินคา  หรือไดรับขอมูลจากบุคคล
อ่ืนหรือการเปดรับจากสื่อมวลชน  และทัศนคติยังเปนสิ่งที่ไมมีการเปลี่ยนแปลงและมีลักษณะที่
สอดคลองกับพฤติกรรมที่สะทอนทัศนคตินั้นออกมา  นอกจากนี้ในสถานการณเฉพาะอยางอาจเปน
สาเหตุใหผูบริโภคมีพฤติกรรมที่ไมสอดคลองกับทัศนคติได  (Schiffman & Kanuk. 2000 : 41)   
 ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอตราสินคา  หมายถึงผูบริโภคมีการเรียนรูที่จะประเมินตราสินคาไป
ในทางที่ชอบหรือไมชอบ  เปนการประเมนิคุณสมบัติโดยรวมของตราสินคา  และใหทัศนคติแยสุด
หรือดีที่สุด  (Assael. 1998 : 25)   
 ทัศนคติของผูบริโภคแสดงใหเห็นถึงจํานวนของความชอบหรือความรูสึกที่แตละคนมี
ตอส่ิงกระตุน  เชน  ตราสินคา  บุคคล  บริษัท  หรือ  แนวความคิดตางๆ โดยเฉพาะในสถานการณที่
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มีความเกี่ยวพันกับตัวผูบริโภค  ผูบริโภคก็มักจะสรางทัศนคติขึ้นตามความเชื่อทางบวกหรือทางลบ
ที่เคยมีตอสถานการณนั้นๆ   (Mowen & Minor. 1998 : 38) 
 ทัศนคติประกอบไปดวยองคประกอบที่สําคัญ  3  สวน  (Schiffman & Kanuk. 2000 : 41)  
ไดแก 1) ความเขาใจ  (Cognitive)   เปนความรูและการรับรูที่ไดมาโดยการรวมเอาประสบการณ
ตรงจากสิ่งตางๆ  และขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของ  ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อตอส่ิงนั้นๆ  วามี
คุณสมบัติอะไรบางและทําใหเกิดพฤติกรรมที่เฉพาะเจาะจงตอส่ิงนั้น  นําไปสูการเกิดผลลัพธจาก
ทัศนคตินั้นในทางใดทางหนึ่ง 2) ความรูสึก  (Affective)  เปนอารมณหรือความรูสึกของผูบริโภคที่
มีตอสินคาหรือตราสินคา  โดยที่ผูบริโภคมักประเมินทัศนคติที่มีตอส่ิงตางๆ เชน ชอบหรือไมชอบ  
ดีหรือเลว  เปนตน 3) พฤติกรรมหรือแนวโนมที่จะกระทํา  (Conative)  เปนแนวโนมในการ
แสดงออกหรือกระทําในทางใดทางหนึ่ง  หรืออาจจะหมายถึงพฤติกรรมที่แทจริงของผูบริโภค  
องคประกอบนี้เปนการแสดงออกถึงความตั้งใจที่จะซื้อของผูบริโภค 
 อยางไรก็ตามในการวัดทัศนคติของผูบริโภคนั้น  มักไมไดทําการวัดองคประกอบดาน
ความเขาใจ  และพฤติกรรมหรือแนวโนมที่จะกระทํา  แตจะทําการวัดโดยการใชขอความใน
รูปแบบของความเชื่อ  ซ่ึงประกอบกันขึ้นและแสดงผลออกมาในรูปของการวัดทัศนคติโดยรวม
ทางดานความรูสึก  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดที่วาทัศนคติมีองคประกอบเพียงดานเดียว  (Lutz. 1991 
: 15) 
 องคประกอบของทัศนคติที่มีตอตราสินคาของ  แอสซิล  (Assael. 1998 : 25)  นั้น
สอดคลองกับแนวคิดทัศนคติที่มีองคประกอบเดียว  (The  Unidimensional  View  of  Attitude)  
โดย  แอสซิล  (Assael. 1998 : 25)  อธิบายวา  ความเชื่อในตราสินคา  คือ  ความรูและความเขาใจ
ของผูบริโภคที่มีตอตราสินคา  ซ่ึงเปนเรื่องที่เกี่ยวกับคุณสมบัติตางๆ หรือประโยชนของสินคา  ซ่ึง
เปนการวัดแบบมุมมองหลายมิติ  (Multi – dimensional)  โดยผูบริโภคจะทําการประเมินวาสินคามี
คุณสมบัติตางๆอยางไรบาง  แตไมไดทําการประเมินวาชอบหรือไมชอบคุณสมบัติเหลานั้น  ซ่ึง
ความเชื่อที่มีตอคุณสมบัติตางๆ ของสินคานี้จะทําใหเกิดการประเมินตราสินคาโดยรวม  ในสวน
ของความรูสึก วาชอบหรือไมชอบตราสินคานั้น  ซ่ึงเปนการวัดแบบมุมมองดานเดียว  (One  
Dimensional)  และจะทําใหเกิดการตัดสินใจเบื้องตนถึงแนวโนมที่จะกระทําตอตราสินคา หรือ
ความตั้งใจซื้อนั่นเอง  ดังในภาพประกอบ 7 
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ภาพประกอบ 7  องคประกอบของทัศนคติตามแนวคิดทศันคติมีองคประกอบเดยีว 
( Components  of  Attitude  Unidimensional  View ) 

 
ที่มา  :  แอสซิล  (Assael. 1998 : 283) 
 
 จากภาพประกอบ 7  จะเห็นไดวา  ความเชื่อในคุณสมบัติตางๆ ของสินคา  ทําใหเกิดการ
ประเมินตราสินคา (Brand  evaluation)  ซ่ึงก็คือ  ทัศนคติที่มีตอตราสินคา  (Brand  attitude)  โดย
แสดงออกมาเปนความรูสึกชอบหรือไมชอบ  และจะนําไปสูแนวโนมที่จะกระทําตอตราสินคาและ
พฤติกรรมในที่สุด 
 ในขณะที่  ลูทซ  (Lutz. 1991 : 15)  กลาวถึง  แนวคิดทัศนคติที่มีองคประกอบดานเดียววา  
องคประกอบที่สําคัญของทัศนคติจะมีเพียงองคประกอบเดียวคือ  ดานความรูสึก (Affect)  ที่แสดง
ถึงความชอบหรือไมชอบตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  โดยที่สวนของความรู (Cognition) หรือความเชื่อ 
(Belief)  เปนสิ่งที่นํามาสูการเกิดทัศนคติ  สวนแนวโนมที่จะกระทํา  (Conation)  และพฤติกรรม 
(Behavior) นั้น  เปนผลลัพธที่เกิดจากทัศนคติ 
 

องคประกอบดานความรู 
ความเขาใจ 

( Cognitive  Component ) 
ความเชื่อท่ีมีตอตราสินคา 

( Brand  Belief ) 

องคประกอบดานความรูสึก 
( Affective  Component ) 
การประเมินตราสินคา 
( Brand  Evaluation ) 
องคประกอบดาน 

แนวโนมที่จะกระทํา 
( Conative  Component ) 

ความตั้งใจซื้อ 
( Intention  to  buy ) 

พฤติกรรม 
Behavior 
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  ฮารกวินส  (Hawkins, Best. & Coney. 1998 : 147)  อธิบายถึงทัศนคติวาประกอบไปดวย
หนาที่สําคัญ  4  ประการไดแก 1) หนาที่ในการใหความรู  (Knowledge  function)  ทัศนคติบางอยางทํา
ใหเกิดความเชื่อเบื้องตนที่ผูบริโภคมีตอส่ิงของหรือกิจกรรม  เชน  ตราสินคา  หรือการไปซื้อของ  
และจะมีสวนในการตัดสินใจพฤติกรรมที่ตามมาหลังจากการเกิดทัศนคตินั้นดวย 2) หนาที่ในการ
แสดงออกถึงคานิยม  (Value – expressive  function)  ทัศนคติถูกสรางขึ้นเพื่อใหแสดงออกถึงคานิยม
ของแตละบุคคลและความคิดเกี่ยวกับตนเอง  (Self – concept) ผูบริโภคจึงมักมีการพัฒนาทัศนคติที่
เกี่ยวกับสินคาและกิจกรรมตางๆ ในทางที่สอดคลองกับคานิยมของตน 3) หนาที่ในการใหประโยชน  
(Utilitarian  function)  บุคคลมักจะมีแนวโนมในการสรางทัศนคติในทางที่ดีตอส่ิงของหรือกิจกรรมที่
จะใหส่ิงตอบแทน  และมักจะสรางทัศนคติที่ไมดีตอส่ิงที่ไมมีอะไรตอบแทน และ 4) หนาที่ในการ
ปองกันตนเอง (Ego – defensive  function)  เพราะคนทั่วไปมักมีแนวโนมที่จะไมยอมรับความจริงใน
ส่ิงซึ่งเปนที่ขัดแยงกับความนึกคิดของตน  ทัศนคติจึงถูกสรางและใชเพื่อปองกันตนเองโดยการ
แสดงออกใหเปนภาพที่ตอตานขอบกพรองและขอเสียนั้นๆ 
 จากความหมายและแนวความคิดที่กลาวมาแลวนั้น  สรุปไดวา  แรงจูงใจของบุคคล
ประกอบไปดวยแรงจูงใจภายในซึ่งเกิดจากความสนใจ ความตองการ และเจตคติ ซ่ึงแรงจูงใจ
ภายนอกเปนตัวกระตุนอีกทางหนึ่ง ไดแก เปาหมาย ความรูเกี่ยวกับความกาวหนาและเครื่องลอ 
หรือกลาวใหแคบเขา แรงจูงใจภายในคือ เจตคติ และแรงจูงใจภายนอกคือเครื่องลอทําใหรางกาย
เกิดแรงขับหรือแสดงพฤติกรรมเพื่อใหไดส่ิงที่ตองการ  โดยหลักเหตุและผลแลวบุคคลที่มีเจตคติที่
ดี มีเครื่องลอสนับสนุนในทางที่ดี พฤติกรรมที่แสดงออกยอมบรรลุเปาหมายไปในทิศทางที่ดี เชน 
เมื่อบุคคลมีแรงจูงใจที่จะมีเกียรติยศชื่อเสียง มีฐานะทางเศรษฐกิจการเงิน  ก็จะตองมานะบากบั่นใน
การพัฒนาตนเองเพื่อใหมีความรูความสามารถจนประสบความสําเร็จในอาชีพ  ไดรับการยอมรับ
จากสังคมและมีฐานะความเปนอยูที่ดีขึ้น เปนตน 
 แนวทางการสรางแรงจูงใจในการเรียนการสอน  การจัดการเรียนการสอนเพื่อใหผูเรียนมี
ความตื่นตัว สนใจ มีความพึงพอใจ อยากเรียนรูและมีความพยายามที่จะเรียนใหสําเร็จนั้น ผูสอน
เปนผูมีบทบาท และหนาที่รับผิดชอบโดยตรงในการใชเทคนิค และกลวิธีตาง ๆ สรางสิ่งจูงใจขณะ
สอนใหเกิดขึ้นอยางสม่ําเสมอ และเหมาะสมกับผูเรียนแตละคน เนื่องจากแรงจูงใจชนิดหนึ่งอาจใช
ไดผลกับผูเรียนคนหนึ่งแตไมไดผลกับผูเรียนอีกคนหนึ่งทั้งนี้ขึ้นอยูกับความแตกตางระหวางบุคคล
ของผูเรียนนั้นเองแนวทางในการสรางแรงจูงใจในการเรียนการสอนไว 3 ขอ ชนิสรา ทองขาว 
(2547 : 29)  ดังนี้ 1) การทําใหตื่นตัว  (Arousal)  เปนภาวะที่อินทรียถูกกระตุนจากสิ่งภายใน หรือ
ส่ิงภายนอก ใหพรอมที่จะแสดงพฤติกรรม  ไมไดกําหนดทิศทางของพฤติกรรมนั้น  ซ่ึงตัวกระตุน
จากภายในรางกาย ไดแก ความรูสึกนึกคิดสวนตัวกระตุนจากภายนอกรางกาย ไดแก  ส่ิงเราตาง ๆ 
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เปนตนระดับการตื่นตัวของบุคคล แบงออกเปน 3 ระดับ คือ นอย ปานกลาง และมาก จากการศึกษา
พบวา ระดับปานกลางทําใหเกิดการเรียนรูดีที่สุด  เพราะถาตื่นตัวมากจะมีลักษณะตื่นตัว ถานอยไป
ก็จะอยู ในสภาวะเฉื่อย ดังนั้นวิธีการสอนที่ทําใหผูเรียนตื่นตัว คือการสอนใหผูเรียนคนพบดวย
ตนเอง (Discovery learning) 2) ความคาดหวัง (Expectancy) คือ การทํานายเหตุการณวามีอะไร
เกิดขึ้นบาง โดยจะตองมีประสบการณมากอน เชน การเรียนจะมีการสอบ ถาสอบตกตองเรียนซ้ํา
ช้ัน ผูเรียนจึงตองหวังใหตนเองสามารถสอบผานได ซ่ึงชีวิตจริงของคนเรานั้น ส่ิงที่คาดหวังกับสิ่งที่
เกิดขึ้นจริงมักไมตรงกันเสมอไป ชองวางสิ่งที่คาดหวังไวกับสิ่งที่เกิดขึ้นจริง ส่ิงเราที่ทําใหคนเกิด
การตื่นตัว เชน หวังวาจะสอบไดเกรดเอ แตกลับสอบไดเกรดดี จึงทําใหเกิดความไมพอใจตองมีการ
กระทําเพื่อลดชองวางระหวางสิ่งที่คาดหวังกับสิ่งที่เกิดขึ้นจริง โดยพยายามตั้งใจเรียนใหมากขึ้น 
เพื่อใหไดเกรดเอหรือบีแนวทางการสรางใหผูเรียนเกิดความคาดหวังนี้ ผูสอนจะตองพยายามชี้แจง
ใหผูเรียนเขาใจอยางกระจางวา เมื่อเรียนจบแตละวิชา ผูเรียนจะมีความสามารถทําอะไรไดบางซึ่ง
จะตองเปนสิ่งที่วัดหรือประเมินไดอยางชัดเจน เมื่อผูเรียนเกิดความคาดหวังยอมทําใหผูเรียนเกิด
การตื่นตัวในการเรียน และ 3) ส่ิงลอใจ (Incentives)  ไดแก ส่ิงที่เปนเปาหมายที่ชวยใหผูเรียน
พยายามทําพฤติกรรมมากขึ้น และเร็วขึ้น ส่ิงลอใจอาจเปนวัตถุ สัญลักษณ หรือ คําพูดที่ทําใหเกิด
ความพึงพอใจ เชน การใหรางวัล การกลาวชมเชย การตําหนิ และการใหรูผลงานที่ทํา  ส่ิงเหลานี้จะ
เปน ส่ิงที่ลอใจใหผูเรียนมีความพึงพอใจในสิ่งเราแตกตางกัน สําหรับแนวทางการสรางสิ่งลอใจ มี
ดังนี้ คือ การใหขอมูลยอนกลับ (Feedback) นักจิตวิทยาและนักการศึกษาเชื่อวา การใหขอมูล
ยอนกลับที่เหมาะสมแกผูเรียนจะเปนสิ่งจูงใจที่มีประโยชนมากที่สุด เพราะขอมูลยอนกลับที่
เหมาะสมจะชวยเพิ่มความแข็งแกรงใหกับผูเรียน การชมเชย และการตําหนิ จะเปนผลการเรียนมาก
นอยเพียงใดขึ้นอยูกับสถานการณและความแตกตางระหวางบุคคลเปนสําคัญ การแขงขัน 
(Competition) เปนการจูงใจในการเรียนที่ดีอยางหนึ่ง ชวยใหผูเรียนไดใชความพยายามเพื่อหาทาง
ใหประสบความสําเร็จ แตการแขงขันก็มีทั้งผลดีและผลเสีย ผูแพเกิดความเคียดแคน ชิงชัง สวนผู
ชนะอาจหยิ่งผยอง เพราะฉะนั้นในการเรียนการสอนจึงมักสนับสนุนใหผูเรียนแขงขันกับตนเอง 
เพราะเปนการแขงขันที่มีคุณคา และชวยใหประสบความสําเร็จสูงสุดเทาที่ความสามารถของผูเรียน
จะอํานวยให และการทําหนาที่ดานวินัย (Disciplinary function) การอยูรวมกันในสังคมจําเปนตอง
มี กฎระเบียบ ขอบังคับวางใหสมาชิกทุกคนถือปฏิบัติ ทั้งนี้เพื่อความระเบียบและความถูกตองอัน
จะนํามาซึ่งการอยูรวมกันอยางสันติสุข ในทํานองเดียวกัน การอยูรวมกันของนักศึกษาในสถาบัน 
หอพักและหองเรียน ก็จําเปนตองมีกฎระเบียบ ขอบังคับ ขอพึงปฏิบัติเพื่อความเปนระเบียบ และ
สะดวกตอการปกครอง จึงเปนภาระหนาที่ของผูบริหาร และผูที่เกี่ยวของจะกําหนดกฎระเบียบ
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ขอบังคับตาง ๆ และช้ีแจงใหนักศึกษาเขาใจ ปฏิบัติไดถูกตองเหมาะสม ทั้งนี้เพื่อขจัดพฤติกรรมที่
ไมพึงประสงคของผูเรียน 
 จากที่กลาวมา สามารถสรุปไดวา แนวทางการสรางแรงจูงใจในการเรียน อาจจะใชไดผล
กับบุคคลใดบุคคลหนึ่งเทานั้น โดยมีแนวทางการสรางแรงจูงใจ คือ การทําใหตื่นตัวในระดับปาน
กลางจึงจะดีที่สุด การทําใหเกิดความคาดหวัง การมีส่ิงลอ หรือ การมีระเบียบขอบังคับซึ่งสิ่งตาง ๆ 
เหลานี้จะทําใหผูเรียนเกิดแรงจูงใจในการเรียนได 
 
7.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจเปนกิจกรรมที่มนุษยทุกคนจะตองทํา  ไมวาจะทําเพื่อตัวเอง ทําเพื่อบุคคล
อ่ืนหรือทําเพื่อองคกรที่เขาเปนสวนหนึ่งในฐานะตาง ๆ กัน การที่บุคคลตัดสินใจกระทําการสิ่งใดก็
เพื่อใหบรรลุส่ิงที่คาดหวังไว เชน การตัดสินใจเขาศึกษาตอระดับปริญญาตรีเพื่อไปศึกษาตอใน
สาขาวิชาที่ตัวเองสนใจและประกอบอาชีพที่ตนคาดหวังไว การตัดสินใจของบุคคลนั้นขึ้นอยูกับ
เหตุผลของแตละบุคคลแตกตางกันออกไปตามปจจัยสวนตัวและปจจัยแวดลอม และการตัดสินใจ
เพื่อตนเองหรือตัดสินใจเพื่อสวนรวมก็ขึ้นกับความเชื่อ คานิยม ทัศนคติ แนวความคิด ตลอดจน
อุดมการณตาง ๆ อาจกลาวไดวาการตัดสินใจเปนผลอันเกิดจากแรงผลักดันจากภายในและภายนอก 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจที่นํามาศึกษาในครั้งนี้ มีดังตอไปนี้ 
 7.1 ความหมายของคําวา การตัดสินใจ  
 ดาโต (Dato. 2000 : 114)  ไดใหความหมายของการตัดสินใจ (Decision Making) ไววา 
หมายถึง  การเลือกระหวางทางเลือกตางๆ ทั้งในเรื่องวัตถุประสงคในองคการ และการสันนิษฐาน
เอาวิถีทางที่ดีที่สุดที่จะทําใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น 
 สตีเฟน  (Stephen. 1976 : 64)  ไดกลาววา สาระสําคัญของการตัดสินใจก็คือ การเลือก ดังนั้น
ผูบริหารทําการตัดสินใจก็คือ  ผูบริหารทําการเลือกทางเลือก (Alternatives) ซ่ึงตองมีตั้งแตสอง
ทางเลือก ขึ้นไป และเลือกทางเลือกเดียวที่ชอบ 
 อาเดียร  (Adair. 1989 : 50)  ไดกลาววา การตัดสินใจ ก็คือ การเลือกทางเลือกทางหนึ่งจาก
หลายๆ  ทาง (A Choice Among Alternatives)  นั่นเอง 
 เอคเกอร  (Edger. 1970 : 112)  ไดอธิบายวา การตัดสินใจก็คือการเลือกเอาทางเลือกของ
วิธีการกระทําทางหนึ่งจากหลาย ๆ ทางที่มีอยู  ความมุงหมายของการตัดสินใจก็คือการกําหนด
วัตถุประสงคและทําใหวัตถุประสงคบรรลุผลสําเร็จ 
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 สุชาติ  สุภาพพงษ  (2512 : 310)  ไดใหความหมายของการตัดสินใจวาคือการชั่งใจ  ไตรตรอง 
และตัดสินใจ เลือกทางดําเนินการที่ เห็นวาดีที่ สุด ทางหนึ่งจากหลาย  ๆ ทาง เพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคที่ตองการ 
 สรุปไดวา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหนทางที่มีอยู
หลาย ๆ ทาง และขึ้นอยูกับเหตุผลที่เลือกและในการตัดสินใจนั้นประกอบดวยประเภทของการ
ตัดสินใจ คือการตัดสินใจภายใตสภาวการณที่แนนอน การตัดสินใจภายใตสภาวการณที่ไมแนนอน 
และการตัดสินใจภายใตความเสี่ยง ในขั้นตอนการตัดสินใจเปนขั้นตอนที่มีความสําคัญในการที่จะ
เลือกศึกษาตอ หรือไมเลือกศึกษาตอ และเหตุผลที่ประกอบการตัดสินใจนั้นขึ้นอยูกับปจจัยดาน
อ่ืนๆ ที่สงผลตอการตัดสินใจของนักศึกษา 
 7.2 ทฤษฎีการตัดสินใจ  
ทฤษฎีการตัดสินใจเปนการนําแนวความคิดที่มีเหตุผลที่ผูบริหารใชในการเลือกทางเลือก ที่ดีที่สุด 
ซ่ึงสามารถจําแนกไดเปน 2 ประเภท คือ ทฤษฎีการตัดสินใจจําแนกตามวิธีการตัดสินใจ และทฤษฎี
การตัดสินใจตามบุคคลที่ตัดสินใจ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2548 : 263-264) ดังนี้  
 1. ทฤษฎีการตัดสินใจจําแนกตามวิธีการตัดสินใจ สามารถจําแนกทฤษฎีการตัดสินใจ 
ตามวิธีการตัดสินใจออกเปน 3 วิธี ดังนี้  
 1.1  ทฤษฎีการตัดสินใจโดยการคาดการณ มีการใชเทคนิคการคาดการณและการ
พยากรณ เขามาประกอบการตัดสินใจ เชน การพยากรณโดยใชแนวโนม เปนตน  
 1.2  ทฤษฎีการตัดสินใจโดยการพรรณนา เปนการใชกระบวนการวิจัยเปนเครื่องมือ
ใน การตัดสินใจ ดังนั้นผูวิจัยจะตองมีการพิสูจนและเห็นจริงจึงจะดําเนินการตัดสินใจได บางครั้ง
เรียก การตัดสินใจแบบนี้วา การตัดสินใจทางวิทยาศาสตร  
 1.3  ทฤษฎีการตัดสินใจโดยกําหนดความ เปนทฤษฎีที่คํานึงถึงวาแนวทางการ
ตัดสินใจ ควรจะเปนหรือนาจะเปนอยางไรจึงจะสามารถบรรลุเปาหมายที่ตองการตัดสินใจได  
 2. ทฤษฎีการตัดสินใจจําแนกตามบุคคลที่ตัดสินใจ สามารถจําแนกทฤษฎีการตัดสินใจ 
โดยการจําแนกตามบุคคลที่ตัดสินใจไดเปน 2 ลักษณะ ดังนี้  

 2.1 การตัดสินใจโดยคนเดียว เปนการตัดสินใจโดยคนๆ เดียวจะทําใหเกิดความ
รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพในการตัดสินใจ มักจะใชธุรกิจขนาดยอมที่มีผูประกอบการที่เปน
เจาของกิจการ และเปนผูที่ใกลชิดปญหาและทราบขอมูลไดดีกวา  

 2.2 การตัดสินใจโดยกลุม เปนการตัดสินใจที่ยึดทีมงาน และคณะกรรมการเปนผูรวม 
ตัดสินใจเปนการมุงเนนการมีสวนรวมในการตัดสินใจ เมื่อใดก็ตามที่ตองการความรวมมือผูบริหาร 
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จึงควรใหผูที่เกี่ยวของเขามามีสวนรวม ดังนั้นการกระจายอํานาจและการมีสวนรวมในการตัดสินใจ 
จึงจําเปนสําหรับองคการในอนาคต  
 อยางไรก็ตามในการตัดสินใจโดยคนเดียวหรือกลุมนั้นผูบริหารจําเปนที่จะตองพิจารณา 
ความสลับซับซอนของปญหาปจจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจดวย ซ่ึงความสลับซับซอนของปญหา 

 7.3 ประเภทของการตัดสนิใจ  
 การตัดสินใจเปนกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง จากหลายๆ ทางเลือกที่ได 
พิจารณาหรือประเมินอยางดีแลววาเปนทางใหบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายขององคการ ในขณะที่ 
การตัดสินใจจะเปนปจจัยที่มีความสําคัญ และเกี่ยวของกับหนาที่การบริหารหรือการจัดการเกือบ ทุก
ขั้นตอนไมวาจะเปนการตัดสินใจเพื่อการวางแผน การจัดองคการ การจัดคนเขาทํางาน การ
ประสานงาน และการควบคุม เปนตน ดังนั้นผูบริหารจึงตองมีบทบาทและหนาที่ในการตัดสินใจ 
ผูบริหารที่ทําการตัดสินใจเลือกทางเลือกภายใตสถานการณตางๆ นั้น อาจตองทําการตัดสินใจ ใน
ลักษณะที่แตกตางกัน ซึ่งขึ้นอยูกับขอมูลขาวสารที่จะเกิดขึ้นทั้งในปจจุบันและเหตุการณในอนาคต 
สําหรับการแบงประเภทของการตัดสินใจจึงขึ้นอยูกับขอมูลที่มีอยูเปนสําคัญ อยางไรก็ตามผูตัดสินใจ 
สามารถคาดคะเนสถานการณท้ังหมดที่จะเปนไปไดในอนาคตนั้น เปนเพียงการระบุความเปนไปได 
ของสถานการณที่อาจจะเกิดขึ้น ซึ่งผูตัดสินใจยังไมทราบถึงความแนนอนของสถานการณจะเกิดขึ้น 
และสถานการณทั้งหมดนั้นก็มีเพียงสถานการณเดียวเทานั้นที่จะเกิดขึ้น นอกนั้นอาจเปนเพียง 
สถานการณที่มีโอกาสเปนไปไดแตไมไดเกดิขึ้นจริงก็ได  
 จากความหมายขางตนผูบริหารแตละคนอาจใหความหมายและความสําคัญของการ
ตัดสินใจ ที่แตกตางกันออกไปในรายละเอียดของแตละสถานการณ ในสวนที่พิจารณาเหมือนกัน 
ไดแก  
 1.  กระบวนการการตัดสินใจ เปนการตัดสินใจที่ตองผานกระบวนการวิเคราะหและ
พิจารณา ถึงขอมูลที่เกิดขึ้นจากนั้นผูบริหารจึงทําการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสมและดีที่สุด 
สําหรับ กระบวนการตัดสินใจประกอบดวยขั้นตอนการแสวงหาขอมูล การออกแบบการตัดสินใจ 
รวมทั้ง การตัดสินใจเลือกทางเลือกเพื่อใหสามารถเลือกทางเลือกไดดีที่สุด ดังนั้นในการวิเคราะหและ
พิจารณา จะตองมีการเก็บรวบรวมขอมูลสารสนเทศ และผานกระบวนการตัดสินใจนั่นเอง  
 2.  การตัดสินใจเกี่ยวของกับทางเลือก การตัดสินใจเปนความพยายามในการสราง
ทางเลือก ใหมากที่สุดเทาที่ทําได ทางเลือกที่นอยอาจปดโอกาสความคิดสรางสรรคหรือทางเลือกที่
ดีกวาได ดังนั้นผูบริหารจึงมีความจําเปนตองมีการฝกฝนในการสรางทางเลือกที่หลากหลาย และมี
ความ สรางสรรคอีกดวย การตัดสินใจเกี่ยวของกับทางเลือก ซ่ึงโดยทั่วไปจะเปนการตัดสินใจที่
ไมไดกําหนด แนวทางการปฏิบัติไวลวงหนาเปนการตัดสินใจที่แตกตางออกไปจากสถานการณ



 72

ปกติ ที่ไมไดมี การกําหนดโครงสรางการตัดสินใจไว ดังนั้นผูบริหารจึงตองคนหาแนวทางการ
ตัดสินใจเพื่อ 

 3.  การตัดสินใจเกี่ยวของกับโครงสรางขององคการ ผูบริหารในแตละระดับจะมีบทบาท 
และหนาที่ในการตัดสินใจที่แตกตางกัน เชน ผูบริหารระดับสูงจะเกี่ยวของกับการตัดสินใจเชิงกลยุทธ 
ผูบริหารระดับกลางจะเกี่ยวของกับการตัดสินใจดานการใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ ผูบริหาร 
ระดับปฏิบัติจะเกี่ยวของกับการตัดสินใจในการดําเนินงานใหสําเร็จตามระยะเวลา และเปาหมาย ที่
กําหนดไว การตัดสินใจเกี่ยวกับโครงสรางขององคการเปนการตัดสินใจในงานประจํา โดยทั่วไป จะ
เปนกฎ ระเบียบ ขอบังคับ ขั้นตอนการปฏิบัติ เปนตน เพื่อใหทุกคนทราบและถือปฏิบัติ ดังนั้น 
ผูบริหารจึงตองมีบทบาทในการกําหนดมาตรฐานและแนวทางการปฏิบัติไวลวงหนาในองคการ  
 4. การตัดสินใจเกี่ยวของกับพฤติกรรมของบุคลากร การตัดสินใจจะมีผลกระทบตอบุคคล 
กลุม และทั้งองคการ ซึ่งพฤติกรรมของบุคคลแตละคนจะมีความแตกตางกัน ดังนั้น ผูบริหารจะตอง มี
ความเขาใจและมีจิตวิทยาที่เกี่ยวของกับบุคคล กลุม และองคการที่ดี จึงจะทําใหการตัดสินใจ ประสบ
ความสําเร็จได สําหรับการตัดสินใจที่มีลักษณะสรางสรรคที่เปนการตัดสินใจที่เกิดจาก ความคิดริเริ่ม
ของผูบังคับบัญชาเปนสําคัญและเปนการตัดสินใจโดยคนๆ เดียว สวนการตัดสินใจ โดยกลุมเปนการ
ตัดสินใจที่มีความสลับซับซอนที่ไมสามารถตัดสินใจโดยคนๆ เดียวได จึงตองอาศัย ความรวมมือจาก
ทุกฝายก็จําเปนที่จะตองมีการตัดสินใจโดยกลุมเพื่อแกไขปญหารวมกัน  
 ในการแบงประเภทของการตัดสินใจ สามารถแบงได ดังนี ้
 1.  การตัดสินใจแบบโครงสราง (Structure) บางครั้งเรียกวาแบบกําหนดไวลวงหนา เปน
การตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาที่เกิดขึ้นเปนประจํา จึงมีมาตรฐานในการตัดสินใจเพื่อแกปญหาอยูแลว 
โดยวิธีการในการแกปญหาที่ดีที่สุดจะถูกกําหนดไวอยางชัดเจน ตามวัตถุประสงคที่วางไว เชน การหา 
ระดับสินคาคงคลังที่เหมาะสมหรือการเลือกกลยุทธในการลงทุนที่เหมาะสมที่สุด เมื่อมีวัตถุประสงค 
เพื่อใหเกิดคาใชจายต่ําที่สุดหรือเพื่อใหเกิดกําไรสูงสุด การตัดสินใจแบบโครงสรางนี้จึงมักใช 
แบบจําลองทางคณิตศาสตร ความรูทางดานวิทยาการการจัดการ การวิจัยเพื่อการดําเนินงานเขามาใช 
เปนตน ตัวอยางของการตัดสินใจ ไดแก การตัดสินใจเกี่ยวกับระดับสินคาคงคลัง การวิเคราะห 
งบประมาณ การตัดสินใจดานการลงทุน ระบบการจัดสง เปนตน  
 2.  การตัดสินใจแบบไมเปนโครงสราง (Unstructured) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับปญหา 
ที่มีรูปแบบไมชัดเจนหรือมีความซับซอน จึงไมมีแนวทางในการแกปญหาแนนอนเปนปญหาที่ไมมี 
การระบุวิธีแกไวอยางชัดเจนวาตองทําอะไรบาง การตัดสินใจกับปญหาลักษณะนี้ จะไมมีเครื่องมือ 

 3.  การตัดสินใจแบบกึ่งโครงสราง (Semi structure) เปนการตัดสินใจแบบผสมระหวาง 
โครงสรางและไมเปนโครงสราง ปญหาแบบกึ่งโครงสรางนี้จะใชวิธีแกปญหาแบบมาตรฐานและ 
การพิจารณาโดยมนุษยรวมเขาไวดวยกัน คือ มีลักษณะเปนกึ่งโครงสราง แตมีความซับซอนมากขึ้น 
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ขั้นตอนจึงไมชัดเจนวาจะมีขั้นตอนอยางไร ปญหาบางสวนเขียนเปนแบบจําลองทางคณิตศาสตรได 
แตปญหาบางสวนไมสามารถเขียนออกมาในรูปของแบบจําลองได เชน การทําสัญญาทางการคา 
การกําหนดงบประมาณทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ เปนตน 

 7.4 องคประกอบของการตดัสนิใจ  
 การตัดสินใจมอีงคประกอบที่ตองพิจารณามี 4 ประการคือ  
 1.  ผูทําการตัดสินใจ เปนองคประกอบที่สําคัญที่สุดเพราะการตัดสินใจจะดีหรือไมขึ้นกับ 
บุคคลผูตัดสินใจเปนสําคัญ ดังนั้นผูตัดสินใจจําเปนตองมีขอมูล มีเหตุผล มีคานิยมที่ถูกตองสอดคลอง 
ตอการบรรลุเปาหมายองคการ แตในบางครั้งถาผูทําการตัดสินใจขาดขอมูลที่ถูกตองขาดเหตุผล และมี
คานิยมที่มาสอดคลองแลวจะทําใหผลของการตัดสินใจไมดีพอได ผูทําการตัดสินใจบางเรื่อง ตองมุงสู
การตัดสินใจเปนกลุมบางเรื่องบางกรณีก็ตัดสินใจโดยคนๆ เดียว ดังนั้นผูบริหารจึงตอง วิเคราะห
สถานการณใหถูกตอง  
 2.  ประเด็นปญหาที่ตองตัดสินใจ เปนองคประกอบที่สองที่ตองใหความสําคัญ ปญหาที่ 
ตองตัดสินใจนั้นจําแนกไดหลายประการ เชน จําแนกตามโรคโครงสรางและระบบงานบกพรอง 
โรคพฤติกรรมบกพรอง และโรคเทคโนโลยีและวิทยาการบกพรอง เมื่อกําหนดปญหาไดชัดวาเปน 
ปญหาเรื่องอะไรก็สามารถหาแนวทางแกไขปญหาไดถูกตอง  
 3.  ทางเลือกตาง ๆ ที่บรรลุเปาหมายได เปนองคประกอบที่สามที่ตองคํานึง ผูบริหารตอง 
พยายามที่จะคนหาทางเลือกที่ดีกวาอยูเสมอและสรางทางเลือกใหมากกกวา 2 ทางเลือก ในปจจุบัน 
การบริหารองคการมุงสูการสรางทางเลือกสูการผลิตสินคาและบริการที่ถูกกวา มีคุณภาพสูงกวา มี
ความรวดเร็ว มีการบริการที่ประทับใจมากกวา นอกจากนี้ควรจะสรางทางเลือกเพื่อมุงสูการเรียนรู 
และสรางนวัตกรรมดานผลิตภัณฑซ่ึงเปนปจจัยที่มีความสําคัญตอองคการอีกดวย 
 7.5 ประเภทของปญหาการทําการตัดสินใจ 
 ศรีสุรางค  ทีนะกุล และคณะ (2542 : 197-198)  ไดอธิบายถึงประเภทของการทําการ
ตัดสินใจไววาในการทําการตัดสินใจเพื่อที่จะหาหนทางเลือกที่ดีที่สุด  หรือเหมาะสมที่สุดในปญหา
หนึ่งๆ นั้น  ขึ้นอยูกับผูทําการตัดสินใจและทราบขอมูลเกี่ยวกับสภาวการณนอกบังคับที่จะเกิดขึ้น
มากนอยเพียงใด  ดังนั้น จึงแบงประเภทของการตัดสินใจออกเปน 3 ประเภท คือ 
 1.  การตัดสินใจภายใตสภาวการณที่แนนอน (Decision making under certainty)  เปน
การตัดสินใจที่ผูทําการตัดสินใจทราบแนนอนวาสภาวการณใด ๆ จะเกิดและจะทําการตัดสินใจ
ภายใตสภาวการณนั้น 
 2.  การทําการตัดสินใจภายใตสภาวการณที่ไมแนนอน (Decision making under 
uncertainty)  เปนการทําการตัดสินใจที่ผูตัดสินใจทราบเพียงแตวามีสภาวการณที่มาเกี่ยวของบาง 
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แตไมทราบโอกาสและความนาจะเปนของเหตุการณที่จะเกิดขึ้น ซ่ึงพอที่จะกําหนดความนาจะเปน
โดยอาศัยขอสนเทศจากตัวอยาง 
 3.   การทําการตัดสินใจภายใตความเสี่ยง (Decision making under risk) เปนการตัดสินใจ
ที่ผูทําการตัดสินใจทราบสภาวการณใดที่มาเกี่ยวของบางกับปญหาที่จะทําการตัดสินใจและทราบ
ความนาจะเปนของปญหาที่จะเกิดขึ้นกับแตละสภาวการณดวย 
 7.6 กระบวนการตัดสินใจ (Decision-making Process)   
 กระบวนการตัดสินใจ ไดแก การกําหนดขั้นตอนการดําเนินการตัดสินใจ  ซ่ึงเปนเทคนิค
ที่จะลดจํานวนทางเลือกใหเหลือจํานวนทางเลือกที่ตนเองตองการเทานั้น  กระบวนการตัดสินใจ
ของมนุษยมีทั้งที่เปนระบบและไมเปนระบบ  กระบวนการตัดสินใจที่ไมเปนระบบนั้น  เราพบได
เสมอในชีวิตประจําวัน  สวนใหญจะอาศัยการสามัญสํานึก  อาศัยการลองผิดลองถูก อาศัยความเคย
ชินและจากประสบการณ  บุคคลสวนมากตัดสินใจโดยวิธีการดังกลาว แตวิธีการที่ควรทําความ
เขาใจและศึกษาเพื่อเปนแนวทางในการปฏิบัติ คือ การตัดสินใจอยางเปนระบบอยางมีเหตุผลตามวิธี
ทางศาสตร วิธีการนี้คือวิธีการทางวิทยาศาสตร (Scientific method)  นั่นเอง 
 เฮอรเบิรท  (Herbert. 1966 : 40-41)  ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจมี 4 ขั้นตอน คือ 
 1.   การคนหาขาวสาร (Intelligent activity) ไดแก การดําเนินการคนหาขาวสารขอมูลและ
รายละเอียดตาง ๆ เพื่อนํามาประกอบการตัดสินใจ 
 2.   กิจกรรมออกแบบ (Design activity) ไดแก การดําเนินการคนหา จัดตั้ง และวิเคราะห
หนทางเลือกตาง ๆ ที่จะเปนทางออกของการตัดสินใจ   ในประเด็นหรือปญหาที่ตองการตัดสินใจ
นั้น ๆ  
 3.   กิจกรรมเลือก (Choice activity) ไดแก  การดําเนินการตัดสินใจเลือกหนทางเลือกใด
ทางเลือกหนึ่งจากบรรดาหนทางเลือกตาง ๆ ที่ไดคนหามาแลวในกิจกรรมออกแบบ และเปน
หนทางที่สามารถเปนไปไดดวย 
 4.   ขั้นประเมินและทบทวน (Review Activity)  เปนขั้นตอนที่จะทบทวนและประเมินผล
ถึงหนทางเลือกที่ไดเลือกไวแลว 
 กระบวนการตาง ๆ ที่ เฮอรเบิรท  (Herbert) ไดกลาวมาแลวนั้น ก็คือกระบวนการแกปญหาซึ่ง
สรุปไดเปน 3 ขั้นตอน คือ ปญหาคืออะไร มีทางแกไขอยางไรบาง และหนทางไหนที่ดีที่สุดนั่นเอง 
 วุฒิชัย  จํานงค  (2523 : 4-7)  ไดแบงกระบวนการตัดสินใจออกเปน 6 ขั้นตอน ดังตอไปนี้ 
 1.   การแยกแยะตัวปญหา (Problem  identification)  เปนการคนหาขอเท็จจริงในตัว
ปญหาออกมาเพื่อใหแกปญหาไดอยางตรงจุด 
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 2.   การหาขาวสารที่เกี่ยวของกับตัวปญหานั้น (Information search)  เปนการเสาะหาสิ่งที่
เปนสาเหตุหรือส่ิงที่กอใหเกิดปญหานั้นใหไดมากที่สุดเทาที่จะมากได เพื่อใหเพียงพอท่ีจะ
แกปญหาไดถูกตองแนนอนมากขึ้น 
 3.   การประเมินคาขาวสาร (Evaluation of  information)  เปนการประเมินคาขาวสารที่
ไดมาวาถูกตอง เหมาะสม เพียงพอ ตรงกับเวลาและสามารถนําไปวิเคราะหปญหาไดหรือไม ซ่ึงอาจ
ตองมีการหาขาวสารเพิ่มเติม หลังจากการประเมินคาขาวสารแลว หรือตองตัดขาวสารบองอยาง
ออกไปถาเห็นวาไมเกี่ยวของกับตัวปญหา 
 4.   การกําหนดทางเลือก (Listing of alternatives)  เปนขั้นสําคัญมากของการตัดสินใจคือ
การกําหนดทางเลือกใหมากที่สุดเทาที่จะมากได  ซ่ึงจะกําหนดทางเลือกไดเหมาะสมและถูกตอง
หรือไม ขึ้นอยูกับขาวสารที่ไดรับมานั้นสมบูรณสําหรับปญหานั้นหรือไม  ทางเลือกแตละทาง
อาจจะชวยแกปญหา มีความสําคัญหรือจําเปนตลอดจนความเหมาะสมแตกตางกันในหลายระดับ  
เพราะฉะนั้นความจําเปนอยางหนึ่งก็คือการกําหนดทางเลือกที่มีลําดับความสําคัญของการแกปญหา 
เพื่อที่จะสรุปในการที่จะเลือกในขั้นตอไป 
 5.   การเลือกทางเลือก (Selection of  alfernative)  ขั้นตอนนี้ถือเปนการตัดสินใจอยาง
แทจริง  ซ่ึงความจริงแลวเปนอีกขั้นหนึ่งที่อยูในขั้นตอนของการตัดสินใจ ซ่ึงยังไมสามารถที่จะ
สมบูรณไดตามที่ตั้งใจ  เพราะเหตุวาจําเปนตองมีอีกขั้นตอนหนึ่งที่จะสรางความสมบูรณใหกับการ
ตัดสินใจตามขั้นตอนเหลานั้นได 
 6.   การปฏิบัติตามการตัดสินใจ (Implement of  decision)  เมื่อทางเลือกไดถูกเลือกขึ้น
มาแลวก็เปนการปฏิบัติตามผลของการตัดสินใจหรือทางเลือกนั้น  เราจะทราบวาการตัดสินใจนั้น
ถูกตองเหมาะสมเพียงใดหรือไม  ก็ขึ้นอยูกับผลของการตัดสินใจนั้น  หมายถึงวาสามารถที่จะ
แกปญหาที่ไดแยกแยะออกมาไดตามขั้นตอนแรกหรือไม  ซ่ึงในหลายกรณีมีการแทรกขั้นตอน
ออกมาวาเมื่อเร่ิมปฏิบัติการตามผลของการตัดสินใจแลว  จะมีวิธีการประเมินผลของการตัดสินใจ
ไดอยางไร ในการที่จะตรวจสอบวาผลการตัดสินใจที่ไดถูกปฏิบัติวาเหมาะสมกับการแกปญหาที่
ตองการจะแกหรือไม 
 7.7 รูปแบบการตัดสินใจ   
 ลักษณะของการตัดสินใจมี 2  รูปแบบ คือ 
 1.   แบบไมเปนวิทยาศาสตร (Non  scientific  types)   
 1.1   บนความรูสึก (Heuristic)  เปนการตัดสินใจบนฐานความรูสึก  ไมมีทางเลือก  
เปนการตัดสินใจโดยใชอัตวสัิยของผูตัดสินใจเปนหลัก 
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 1.2   บนกรอบจารตี (Normative)  เปนการตัดสนิใจที่ขึ้นกับจารีตและวัฒนธรรมที่
สังคมดํารงอยู ดังนั้น การตัดสินใจจะไมมทีางเลือกอื่น 
 1.3   บนความเชื่อ  (Myths)  เปนการตัดสินใจทีต่ั้งอยูบนฐานความเชื่อจะทาํใหผู
ตัดสินใจไมคิดถึงทางเลือกอื่นเลย 
 2.   แบบวิทยาศาสตร (Scientific Type)  
 2.1   แนวทางการใชภาพรวมประสบการณ (Holistic approach)เปนแนวทางการ
ตัดสินใจที่ผูตัดสินใจตองเขาใจปญหาและมีประสบการณในการมองภาพรวมอยางรอบดาน เห็น
ภาพรวมคือโครงสรางและกระบวนการทั้งหมด การมองภาพโดยรวมกอนการตัดสินใจนั้นจะบอก
ไดวาการตัดสินใจนั้นถูกหรือผิด แตอาจไมทราบหรือบอกไมไดในรายละเอียด  แตเปนการบอก
ทิศทางของการตัดสินใจวาโดยภาพรวมนั้นถูกหรือผิด มีทิศทางอยางไร  นอกจากนี้ ในกรณีที่จะ
ตัดสินใจใหมีการเปลี่ยนแปลงหรือริเร่ิมงานใหม ๆ ในองคกร ปญหาแรกที่จะตองประสบคือความ
ขัดแยงจากผูที่จะไดรับผลกระทบ  ผูตัดสินใจตองเขาถึงธรรมชาติของความขัดแยงอยางแจมชัด 
นอกจากเขาใจธรรมชาติของการขัดแยงแลว การมองปญหาอยาง (Holistic) ทําใหเราสามารถ
จําแนก (Classified)  ฝายที่ขัดแยงกับฝายนําหรือฝายที่ตองเปนผูตัดสินใจ  ซ่ึงปกติจําแนกไดเปน 3 
กลุม ดังภาพประกอบ  8 
 

 
 

ภาพประกอบ 8  จําแนกการตัดสินใจของกลุมตาง ๆ 
  การที่สามารถจําแนกกลุมที่เปนคูขัดแยงไดจะเปนประโยชนในการเลือกใชวิธีที่จะเขาไป
จัดการในกลุมนั้น ๆ ก็คือ 1) กลุมแกนนํา ใชวิธีการปรึกษาหารือ (Consult)  2) กลุมแกนระดับรอง ใช
วิธีการขายความคิด (Sale) 3) กลุมมวลชนระดับลาง  ใชวิธีการออกคําสั่ง หรือบอกสั่ง (Tell) 
 2.2   แนวทางผลักดันทางการเมือง (Political Incremental Approach) แนวทางผลักดัน
ทางการเมือง แยกการตัดสินใจได 2 ประเด็นคือ 1) ลักษณะการตัดสินใจเปนการเลือกคา มี 2 ดานคือ 
ความเปนจริงดานภาวะวิสัย เปนการใชแนวทางเชิงเหตุผล และความเปนจริงทางดานอัตวิสัย  เปนการ
ใชความรูสึกนึกคิด คานิยม จารีต ประเพณี ความยุติธรรม อยุติธรรม เปนการใชคานิยมเขามาเกี่ยวของ 
2) กลไกลการตัดสินใจตามแนวทางผลักดันทางการเมืองเปนเรื่องขั้วการสวิงวาจะผลักดันใหเปน

กลุมแกน 

กลุมแกนระดบัรอง 

กลุมมวลชน 
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ขั้วไหนระหวางขั้วบวกกับขั้วลบ ผูตัดสินใจจะตองวิเคราะหขั้วบวก ขั้วลบ และแนวทางคิดจุดยืนฝาย
ตนวาอยูจุดไหน  อยางไร จึงทําการผลักดันไปขั้วนั้น  
 

 
 

ภาพประกอบ 9  ขั้วสวิงในการตัดสินใจ 
 
 2.3 แนวทางเชิงเหตุผล (Rational approach)  เปนการตัดสินใจที่เปนวิทยาศาสตร ซ่ึงเปน
ลักษณะการหาทางเลือกที่ดีที่สุดเปนพื้นฐาน การตัดสินใจนั้นขึ้นกับเหตุผลและขอเท็จจริงนั้น ๆ 
 กลาวโดยสรุป  การตัดสินใจของบุคคลจะมีกระบวนการหลัก ๆ คือ การหาขอมูลขาวสารเพื่อ
นําไปสูการตัดสินใจ วิเคราะหเพื่อหาหนทางเลือก  เลือกหนทางที่จะเปนไปได และสรุปทบทวน
หนทางที่ตนเลือกไว โดยการตัดสินใจของบุคคลเปนการทําเพื่อใหบรรลุส่ิงที่ตนคาดหวังไว  
 
8.  แนวคิดเกี่ยวกับการเลือกสถานศึกษา  
 ชนิสรา  ทองขาว (2547 : 23-24)  ไดสรุปวา การตัดสินใจที่สําคัญที่สุดขั้นตอนหนึ่งใน
กระบวนการสมัครเขาเรียน คือ การเลือกสถาบันที่จะสมัคร ซ่ึงจะตองพิจารณาถึงปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
 1. ปรัชญาการศึกษาของวิทยาลัยตาง ๆ จะเปนเครื่องชี้ถึงนโยบายการดําเนินงานที่ผาน
มาในอดีตและรูปแบบที่จะพัฒนาไปในอนาคต ลักษณะของคณะวิชาและหลักสูตร คณาจารย 
ผูสอนวิธีการสอนและหนักการประเมินผลการศึกษาของนิสิต ซ่ึงควรจะเลือกสถาบันที่มุงเนนดาน
คุณภาพการศึกษามากกวาการมุงหาผลประโยชนเชิงพาณิชย 
 2. โปรแกรมการศึกษาของสถานบันตางๆจะมีรายละเอียดของโครงสรางหลักและ
สาขาวิชาที่แตกตางกันจึงควรเปรียบเทียบและพิจารณาวาโปรแกรมใดเหมาะสมกับตัวเรามากที่สุด 
 3. คณาจารย เนื่องจากคณาจารยเปนผูใหขอมูล ความคิด พิจารณา และวิเคราะหปญหา
ตาง ๆ เปนแบบอยางแกนิสิต ซ่ึงการพิจารณา และประเมินคุณภาพของคณาจารย จะตองพิจารณา
ปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
 

+   Positive 

Negative  - 
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 1.1 คุณวุฒิและความเชี่ยวชาญเฉพาะสาขา 
 1.2 ความสามารถในการสอน 
 1.3 พื้นฐานการศึกษาและประสิทธิภาพการทํางาน 
 1.4 สัดสวนของคณาจารยตอจํานวนนิสิต 
 4. นิสิตรวมโปรแกรมการศึกษา จะตองพิจารณาทั้งดานคุณสมบัติ และจํานวนนิสิตซึ่ง
ดานคุณสมบัตินั้น หากนิสิตในโปรแกรมมีคุณสมบัติแตกตางกัน เชน พื้นฐานการศึกษา
ประสบการณการทํางานก็จะทําใหมีโอกาสแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับเพื่อนรวมโปรแกรมไดอยาง
กวางขวางมากกวาเพื่อนรวมโปรแกรมที่มีคุณสมบัติเหมือน ๆ กัน สวนดานจํานวนนิสิตรวม
โปรแกรมนั้น ไมควรมีจํานวนมากเกินไปจนทําใหขาดประสิทธิภาพในการเรียน หรือนอยเกินไป 
ทําใหนิสิตขาดความกระตือรือรนที่จะแขงขันกันเทาที่ควร 
 5. ที่ตั้งของมหาวิทยาลัย จะเนนดานความสะดวกของนิสิต ในการเดินทางไปยังสถานที่
เรียนตลอดจนความสะดวกในการใชอุปกรณการศึกษาตาง ๆ 
 6. สถิติการทํางานของผูสําเร็จการศึกษา ซ่ึงจะเปนปจจัยที่ช้ีถึงโอกาสการทํางานของ
ผูสําเร็จการศึกษาในแตละสถานศึกษา และถาสถานศึกษาใดมีหนวยจัดหางานแกนิสิต และผูสําเร็จ
การศึกษาก็จะเปนปจจัยที่เพิ่มขอดีใหแกสถาบันนั้นดวย 
 7. ช่ือเสียงเกียรติคุณ ช่ือเสียงของสถาบันการศึกษาถือเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งเพราะ
หลักประกันอันดีตอโอกาสการทํางานของผูสําเร็จการศึกษาในอนาคต 
 8. ความยากในการไดรับพิจารณาคัดเลือก ซ่ึงผูสมัครจะตองพิจารณาคุณสมบัติของ
ตนเองวามีความเหมาะสมที่จะสมัครในสถาบันใด เนื่องจากสถาบันที่มีผูสมัครจํานวน มากและ
จํานวนรับเขานอย โอกาสที่จะไดรับการพิจารณาก็นอยดวย 
 9. ระยะเวลาที่ตองใชในการศึกษา การศึกษาในระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพอาจตอง
ใชเวลาศึกษาแตกตางกันตั้งแต 3 ป ถึง 5 ป 
 10.  ปจจัยดานอื่น ๆ ที่ควรใชในการพิจารณาเปรียบเทียบสถาบันตาง ๆ มีดังนี้ 
 10.1 ความยากงายของแตละสาขา 
 10.2 โอกาสการทํางานเมื่อสําเร็จการศึกษา 
 10.3 หลักสูตรการเรียนการสอน 
 10.4 นโยบายการลาในการเรยีน 
 10.5 เวลาโดยเฉลี่ยที่ตองใชในการศึกษา 
 ผูศึกษาสามารถใชแนวคิดการเลือกสถานศึกษานี้ในการชวยกําหนดปจจัยตาง ๆ ที่มีผล
ตอการตัดสินใจศึกษาตอของนักศึกษาเพื่อใชเปนปจจัยที่ระบุแบบสอบถามและใชผูตอบ
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แบบสอบถามไดใหคะแนนความสําคัญของแตละปจจัย ทําใหปจจัยที่กําหนดในแบบสอบถามนั้น
ตรงกับความเห็นของประชากรที่จะเก็บขอมูลเปนสวนใหญ 
  ประมวล  ตันยะ (2543 : 4)  กลาววา  รูปแบบการจัดการเรียนการสอนของสถาบันอุดมศึกษา  
เปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปวาการศึกษาเปนกลไกหรือวิถีทางอันมีประสิทธิภาพอยางหนึ่งที่จะทําให
บรรลุจุดมุงหมายแหงการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมตามเปาหมายของประเทศ  โดยการศึกษาเปน
ปจจัยที่สําคัญในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย  สงผลตอการพัฒนาประเทศดานตาง ๆ โดยเฉพาะ
อยางยิ่งการศึกษาในระดับปริญญาตรี  ซ่ึงเปนการศึกษาชวงหลังจากสําเร็จการศึกษาประดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง หรือ ปวส.  เปนการศึกษาที่สามารถทําใหผูเรียนมีการพัฒนา
เปลี่ยนแปลง ทั้งในดานความรู เจตคติ คานิยม  ความพึงพอใจ  เปาหมายแหงชีวิตและบุคลิกภาพ  
นอกจากนี้ยังทําใหผูเรียนมีทักษะเฉพาะทางของการเปนวิชาชีพ   
 สถาบันราชภัฏ  มีนโยบายจัดการเรียนการสอนระดับปริญญาตรี 2 รูปแบบ  คือ  รูปแบบ
การจัดการเรียนการสอนแบบในระบบและรูปแบบการจัดการเรียนการสอนแบบนอกระบบ  ไดแก 
ภาคปกติ และภาคพิเศษ   
 รูปแบบการจัดการเรียนการสอนแบบในระบบหรือภาคปกติ  คือจะมีการจัดการเรียนการ
สอนในวันเวลาราชการตามปกติ  ตั้งแตวันจันทร-วันศุกร  ปละ  2  ภาคเรียน  ดังนั้น  นักศึกษาภาค
ปกติ จึงหมายถึง นักศึกษาที่มีโปรแกรมการเรียนในวันเวลาราชการตามปกติตั้งแตวันจันทร-วัน
ศุกรในภาคเรียนที่ 1 และภาคเรียนที่ 2 
 รูปแบบการจัดการเรียนการสอนแบบนอกระบบ  คือ  การเปดการเรียนการสอนในภาค
พิเศษตามโครงการจัดการศึกษาเพื่อพัฒนาปวงชน  หรือที่เรียกวา กศ.พป.  ขึ้นเพื่อตอบสนองความ
ตองการศึกษาตอระดับปริญญาตรี  โดยมีการจัดการเรียนการสอนในวันเสาร และวันอาทิตย ป
การศึกษาละ 3 ภาคเรียน คือ ภาคเรียนที่ 1 ภาคเรียนที่ 2 และภาคเรียนที่ 3 ดังนั้น นักศึกษาภาคพิเศษ  
จึงหมายถึงนักศึกษาที่เขาศึกษาตามโครงการจัดการศึกษาเพื่อปวงชน  ซ่ึงเรียนในวันเสาร และวัน
อาทิตยนั่นเอง (ชัยฤทธ โพธ์ิสุวรรณ. 2543 : 5-12) 
 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล  (2543 : 25-28)  มีการจัดการศึกษาใชระบบทวิภาคี  
โดยแบงการศึกษาในปหนึ่งออกเปน 2 ภาคการศึกษาปกติ  ซ่ึงเปนภาคการศึกษาบังคับ คือภาค
การศึกษาที่หนึ่ง ตั้งแตวันจันทรแรกของเดือนมิถุนายนเปนตนไป  ภาคการศึกษาที่สอง  ตั้งแตวัน
จันทรแรกของเดือนพฤศจิกายนเปนตนไป รวม 18 สัปดาห 
 รูปแบบการเรียนการสอนมหาวิทยาลัยรามคําแหง (2544 : 22)  จัดการเรียนการสอน 2 
รูปแบบ คือการจัดการเรียนการสอนในชั้นเรียน และการสอนระบบทางไกล  การจัดการเรียนการ
สอนในชั้นเรียน มี 2 วิธี คือ เรียนจากการบรรยายและถายทอดสด  โดยท่ีอาจารยผูสอนนั้นไม
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จําเปนตองอยูในหองเรียนและอาจจะอยูในที่ใดก็ได  เพราะการเรียนการสอนแบบนี้จะใชรถส่ือสาร
เคลื่อนที่  เพียงแคอาจารยผูสอนและนักเรียนนักศึกษามีโทรศัพท  หรือในหองมีอินเตอรเน็ต  ก็
สามารถที่จะเคลื่อนที่  ก็จะสามารถสอบถามไดทันที และเรียนจากระบบคอมพิวเตอร  ทาง
มหาวิทยาลัยมีคอมพิวเตอรแมขายที่บันทึกรายวิชาการเรียนการสอนลงเครื่องเพื่อที่ใหนักศึกษา
สามารถเรียนไดตามเวลาและสถานที่ที่ตองการเรียน  สวนการติดตอหรือสอบถามอาจารยสามารถ
ทําไดเชนกัน 
 การสอนระบบทางไกล  หมายถึง  ระบบการเรียนการสอนที่ไมมีช้ันเรียน  วิธีการศึกษานี้
จะอาศัยส่ืออิเล็กทรอนิกสในการเรียนการสอน  โดยใชสัญญาณดาวเทียมและอาศัยโทรทัศนวงจร
ปดโดยมีผูสอนเพียงคนเดียวแตสามารถเรียนพรอมกันในหลายพื้นที่ในเวลาเดียวกัน  หรือการเรียน
การสอนผานระบบอินเตอรเน็ต  ซ่ึงผูเรียนจะไดรับวุฒิบัตรรับรองจากสถาบันหลังสําเร็จการศึกษา 
 รูปแบบการเรียนการสอนมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช (2542 : 45)  ใชระบบการ
เรียนการสอนทางไกล  โดยจะมีการสงวัสดุการศึกษาใหทางไปรษณีย  มีส่ือทางวิทยุ โทรทัศน 
ประกอบการเรียนการสอน  มรการสอนเสริม  ณ  ศูนยบริการศึกษาตาง ๆ และสามารถศึกษา
คนควาเพิ่มเติมดวยตนเองไดจากหองสมุดประชาชนในแหลงอื่น ๆ 
 มหาวิทยาลัยเอกชน คือ สถาบันอุดมศึกษาที่เปดทําการเรียนการสอนภายใตการบริหารของ
หนวยงานเอกชนในประเทศไทย สถาบันอุดมศึกษาเอกชนอยูภายใตการควบคุมดูแลของสํานักงาน
คณะกรรมการการอุดมศึกษา ซ่ึงมีวัตถุประสงคในการจัดการศึกษา การวิจัย ใหบริการทางวิชาการ
แกสังคม และทํานุบํารุง ศิลปวัฒนธรรม โดยหลักสูตรที่ไดรับอนุญาตใหเปดสอนนั้น หลังจาก
ไดรับการรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษาแลว จะสงหลักสูตรดังกลาวให
สํานักงานคณะกรรมการขาราชการพลเรือนพิจารณารับรองคุณวุฒิ เพื่อใหผูสําเร็จการศึกษา
สามารถบรรจุเขารับราชการในอัตราเงินเดือนเทียบเทากับสถาบันอุดมศึกษาของรัฐ 
 
9.  ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

บรรดล สุขปติ และ อภิรดี  ทองแขวน (2539 : 25) ไดทําการวิจัยเร่ือง การศึกษาความ
สนใจและความตองการศึกษาตอในสถาบันราชภัฏนครปฐมของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 ใน
เขตภูมิภาคตะวันออก  กลุมตัวอยางเปนนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6จํานวนทั้งหมด 51 โรงเรียน  มี
จํานวนกลุมตัวอยางรวมทั้งสิ้น 1,519  คน  ผลการวิจัยพบวา  นักเรียนมีความตองการศึกษาตอใน
มหาวิทยาลัยปดของรัฐบาลมากที่สุด รองลงมาคือมหาวิทยาลัยเปด และสถาบันราชภัฏ  สถาบัน
เทคโนโลยีราชมงคล วิทยาลัยเทคนิคหรือวิทยาลัยอาชีวศึกษาหรือสถาบันอื่น ๆ ของรัฐ  และ
สถาบันการศึกษาที่นักเรียนตองการศึกษาตอนอยที่สุด คือ มหาวิทยาลัยหรือวิทยาลัยเอกชน และ
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ตองการทํางานในบริษัทหรือเอกชนมากที่สุด รองลงมาคือ รับราชการ ประกอบอาชีพสวนตัว และ
นอยที่สุด คือ ทํางานรัฐวิสาหกิจ นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6สนใจจะศึกษาตอในสาขาวิชาการ
บริหารธุรกิจหรือการจัดการมากที่สุด  รองลงมาคือสาขาวิทยาศาสตร สาขาวิชามนุษยศาสตรและ
สังคมศาสตร และสาขาวิชาครุศาสตรนอยที่สุด  

ชะลอ เล้ียงประเสริฐ และคณะ (2540 : 27) ไดศึกษาเรื่อง ความตองการในการเขาศึกษา
ตอระดับอาชีวศึกษา ของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 3 จังหวัดเชียงใหม ลําพูน และลําปางผล
การศึกษาพบวานักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 3 รอยละ 50 ตองการเรียนตอในระดับอาชีวศึกษาโดยมี
สาเหตุสําคัญคือ มีโอกาสกาวหนาในสายอาชีพ หางานทํางาย และไมตองการเรียนตอในสายสามัญ 
โดยสาขาวิชาที่นักเรียนตองการศึกษาตอมากที่สุดคือ สาขาวิชาพาณิชยกรรม และจากการศึกษา
ความคิดเห็นของผูบริหารและครูแนะแนวพบวา การศึกษาเขาตออาชีวศึกษาจะมีแนวโนมเพิ่มขึ้น
เนื่องจากนักเรียนสวนใหญเห็นความสําคัญของการศึกษาเพื่อประกอบอาชีพประกอบกับสภาวะ
ของประเทศไทยกําลังตองการแรงงานระดับปานกลางเพื่อการพัฒนาดานอุตสาหกรรม ดานการ
ทองเที่ยว และดานการลงทุนกําลังขยายตัวอยางรวดเร็วในปจจุบัน 
 กมล  สุดประเสริฐ (2541 : 12) ไดศึกษาเรื่องการศึกษาขั้นพื้นฐาน : รายงานการวิจัย
ประกอบรางพระราชบัญญัติการศึกษาแหงชาติ พ.ศ.2542 ผลการวิจับพบวา ความสะดวกในการ
เดินทางไปเรียนนับวามีความสําคัญตอการศึกษาตอและไมศึกษาตอ โดยพิจารณาถึงระยะทางและ
ระยะเวลาที่ใชในการเดินทางจากบานไปยังสถานที่เรียน การคมนาคมที่ไมสะดวกมีผลทําให
โอกาสที่จะเรียนตอมีนอย จึงกลาวไดวา ถ่ินที่อยูหรือภูมิลําเนาเปนความเสียเปรียบทางสภาพ
ภูมิศาสตรในการศึกษาในแตละทองถ่ิน จึงเปนสาเหตุใหนักเรียนในทองถ่ินหนึ่งฉลาดนอยกวา
นักเรียนในทองถ่ินหนึ่ง 

กําธร ธรรมพิทักษ (2541 : 18) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจตอ
การศึกษาในระดับอาชีวศึกษาในจังหวัดพะเยา ผลการศึกษาดานปจจัยทางเศรษฐกิจพบวาการที่ตอง
เสียคาใชจายสูงในการเรียนอาชีวศึกษาเกี่ยวกับเทคโนโลยีในการศึกษาซึ่งเปนรายจายที่สะทอนให
เห็นถึงความสามารถที่จะไดรับจากการเรียน จะทําใหนักเรียนตัดสินใจเรียนตอระดับอาชีวศึกษา
และการที่ครอบครัวมีฐานะทางเศรษฐกิจคอนขางนอย เชน มีรายไดนอยทําใหตัดสินใจเรียนตอ
อาชีวศึกษา สําหรับปจจัยครอบครัวที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจศึกษาตอในระดับอาชีวศึกษา ไดแก
จํานวนภาระพึ่งพิงและอาชีพของบิดากลาวคือ การที่ครอบครัวมีภาระที่ตองเลี้ยงดูผูมีรายไดนอย
หลายคน จะสงผลทําใหตัดสินใจเรียนตอระดับอาชีวศึกษา การที่บิดามีอาชีพอยูในกลุมเกษตรและ
ผูใชแรงงานจะมีผลตอการตัดสินใจเรียนตอระดับอาชีวศึกษา เนื่องจากผูมีอาชีพทั้งสองกลุมมักจะมี
ความคาดหวังในระดับต่ําตอการประกอบอาชีพของบุตร ดังนั้นจึงนิยมในบุตรเรียนในสาย
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อาชีวศึกษามากกวา สายสามัญ สวนปจจัยความสามารถเฉพาะบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เรียนตอในระดับอาชีวศึกษา ไดแกเกรดเฉลี่ยวิชาภาษาอังกฤษ กลาวคือ นักเรียนมัธยมศึกษาปที่ 3 ที่
มีเกรดเฉลี่ยภาษาอังกฤษที่ต่ําจะตัดสินใจเรียนตอในระดับอาชีวศึกษา ในขณะที่เกรดเฉลี่ย
มัธยมศึกษาตอนตนและเกรดเฉลี่ยวิชาคณิตศาสตรไมมีอิทธิพลตอการเรียนตอในระดับอาชีวศึกษา
สําหรับปจจัยทางดานชุมชนจากการศึกษาพบวาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเรียนตออาชีวศึกษา 

ทวีพันธ  คลายเพ็ชร (2541 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่องแรงจูงใจของนักศึกษาวิชาชีพระยะ
ส้ันในวิทยาลัยสารพัดชาง เขตการศึกษาที่ 5 ประชากรที่ศึกษา นักศึกษาที่เขาศึกษาในวิทยาลัย
สารพัดชาง เขตการศึกษาที่ 5 โดยใชแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบวา นักศึกษาที่เขาศึกษาวิชาชีพ
ระยะสั้นในวิทยาลัยสารพัดชางมีแรงจูงใจระดับมาก 4 ดาน ไดแก ดานเกียรติยศ ช่ือเสียง ดานความ
ถนัด ความสนใจ และเหตุผลสวนตัวดานอาคารสถานที่และสิ่งอํานวยความสะดวก และดาน
การเงิน สวนดานบุคคลมีแรงจูงใจในระดับปานกลาง ผลการเปรียบเทียบแรงจูงใจ มีแรงจูงใจ
ตางกันคือ แรงจูงใจดานบุคคล ดานการเงิน ดานความถนัดความสนใจ สวนแรงจูงใจไมแตกตางกัน 
คือ ดานเกียรติยศชื่อเสียง 

ไพศาล  ร้ิวธงชัย  (2541 : 19-25)  ไดทําการวิจัยเร่ืองความตองการในการศึกษาตอของ
นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตจังหวัดพิษณุโลก และสุโขทัย  กลุมตัวอยางเปนนักเรียน
ช้ันมัธยมศึกษาปที่ 6 ในเขตจังหวัดพิษณุโลก  และสุโขทัย  ผลการวิจัยสรุปวานักเรียนชั้น
มัธยมศึกษาปที่ 6 สวนใหญจะเลือกเรียนในมหาวิทยาลัยของรัฐมากที่สุด และสถาบันราชภัฏ
รองลงมา นักเรียนตองการเรียนสาขาวิทยาศาสตรมากที่สุด รองลงมาสาขาศิลปะศาสตร  สาขา
วิชาชีพ และนอยที่สุดคือ สาขาการศึกษา 

วีรวัฒน พุมพยอม (2541 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยจูงใจเลือกสถานศึกษาเพื่อศึกษาตอ
อาชีวศึกษาเอกชนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพโรงเรียนเกษมโปลีเทคนิคโดยใชแบบสอบถาม  
ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่จูงใจเกี่ยวกับความตองการดานพื้นฐานเกี่ยวกับคาเลาเรียนเปนปจจัยสําคัญ
ตอการเขารับการศึกษามากที่สุด ดานปจจัยที่เกี่ยวของกับความมั่นคง ซ่ึงปจจัยนี้ชวยสรางความ
เชื่อมั่นใหกับผูปกครองในการชวยควบคุมพฤติกรรมของนักเรียน ดานปจจัยที่เกี่ยวกับการยอมรับ
หลักสูตร ยอมรับในดานผลการเรียนที่นักเรียนที่จบจากโรงเรียนมีสิทธิเทียบเทากับนักเรียนของรัฐ
ทุกประการ ดานปจจัยจูงใจที่เกี่ยวกับความมีช่ือเสียง เปนปจจัยที่สนับสนุนความตองการใน
การศึกษาของนักเรียนในทุกดานอยูในระดับปานกลาง 
 เทพ เหมือนฟู (2542 : บทคัดยอ) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนที่โรงเรียน
อรรถวิทยพาณิชยการ ซ่ึงประชากรที่ศึกษา คือ นักศึกษา ผูปกครอง โดยใชแบบสอบถาม
ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนอันดับหนึ่ง คือ คาเทอมและคาธรรมเนียม 
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อันดับสองคือ ความสะดวกในการเดินทาง ใกลบานมีบริการรับ-สงฟรี อันดับที่สามคือ อุปกรณการ
เรียนที่ทันสมัย และความมีช่ือเสียงของโรงเรียน ทั้งนี้ปจจัยตางๆ รวมถึงประสบการณ
ความสามารถของผูบริหารโรงเรียน และคุณภาพของนักศึกษาที่จบแลวสามารถเขาศึกษาตอใน
มหาวิทยาลัยของรัฐบาลและมหาวิทยาลัยของเอกชน 

ไขมุก เสาวจันทร (2543 : 71 – 79) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยในการเลือกเรียนวิชาศึกษา ของ
นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 3 ในจังหวัดปทุมธานี ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานความถนัดและความ
สนใจอยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานบุคลิกภาพ สติปญญา ความสามารถ อยูในระดับ ปานกลาง 
ปจจัยดานอาชีพและรายไดของบิดามารดา อยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานสถานศึกษาอยูในระดับ
ปานกลาง ปจจัยดานบุคคลรอบขางที่เกี่ยวของและชุมชน อยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานเกียรติยศ
ช่ือเสียง อยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานคานิยมในอาชีพและตลาดแรงงาน อยูในระดับปานกลาง 
ปจจัยดานความกาวหนาในอาชีพ อยูในระดับปานกลาง จากเหตุผลดานสวนตัว พบวาเปนเพราะ
ความชอบ ใจรัก หรือ ถนัด ในสาขาวิชาที่เลือก เหตุผลดานสังคม เศรษฐกิจ และ ส่ิงแวดลอม เปน
เพราะวา จบแลวหางานทํางาย โรงงานสวนใหญจะรับเปนที่ยอมรับของสังคม เหตุผลดานความรู
เกี่ยวกับวิชาชีพ พบวา เปนเพราะมีความรูพื้นฐานอยูบาง มีความสนใจในการเรียนสูง จึงทําใหมี
ความรูเกี่ยวกับวิชาชีพดังกลาว 
 ประสิทธิ์  สุวรรณรักษ และคณะ  (2543 : บทคัดยอ)  ศึกษาเรื่องการศึกษาความตองการ
ศึกษาตอในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  จังหวัดบุรีรัมย ผลการศึกษา
สรุปไดดังนี้ 
 1.  สถาบันที่ตองการศึกษาตอ  ผลการศึกษาพบวา  สถาบันอุดมศึกษาที่ถูกเลือกเปน 10  
อันดับแรก  คือ  มหาวิทยาลัยมหาสารคาม  มหาวิทยาลัยรังสิต  สถาบันราชภัฏบุรีรัมย  มหาวิทยาลัย
อุบลราชธานี  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  มหาวิทยาลัยเชียงใหม  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  
มหาวิทยาลัยแมฟาหลวง จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  และมหาวิทยาลัยวงษเชาวลิตกุล  ตามลําดับ  
สวนสาขาวิชาที่ตองการศึกษาจําแนกเปนรายคณะหรือวิชาเอกนั้น พบวา  คณะหรือวิชาเอกที่ถูก
เลือกมากที่สุดคือ  พยาบาลศาสตร  นิติศาสตร  ศิลปะศาสตร  บริหารธุรกิจ  แพทยศาสตร  
วิทยาศาสตร  วิศวกรรมศาสตร  ชางเทคนิค  และนิเทศศาสตร ตามลําดับ 
 2.  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกสาขาวิชานั้น  ผลการศึกษาพบวา  ขึ้นอยูกับโอกาสใน
การทํางาน  รองลงมาคือ  คาใชจายในการเรียน ระดับสมอง  เลือกโดยตัดสินใจดวยตัวเองความมี
หนามีตาทางอาชีพ เพื่อนฝูง ตัวอยางจากภาพยนตร  หนังสือและสื่อตาง ๆ ตามลําดับ 
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 สถาบันราชภัฏกลุมรัตนโกสินทร  (2543-2544 : บทคัดยอ)  ไดศึกษาเรื่องความคิดเห็น
และความตองการเขาศึกษาตอของนักเรียนมัธยมปลายหรือเทียบเทาในสถาบันราชภัฏกลุม
รัตนโกสินทร สรุปไดดังนี้  
 1.  ความคิดเห็นของนักเรียนมัธยมปลายหรือเทียบเทา  ที่มีตอสถาบันราชภัฏกลุม
รัตนโกสินทร  พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นที่มีตอสถาบันราชภัฏกลุมรัตนโกสินทรอยู
ในระดับ ปานกลาง และเห็นวานักเรียนที่เขาศึกษาที่สถาบันราชภัฏหางานทําไดเมื่อเทียบกับจํานวน
ที่จบ 
 2.  ความตองการเขาศึกษาตอของนักเรียนมัธยมปลายหรือเทียบเทาในสถาบันราชภัฏ
กลุมรัตนโกสินทร  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามมีความไมแนใจในความตองการเขาศึกษาตอใน
สถาบันราชภัฏกลุมรัตนโกสินทรมากที่สุด รอยละ 48.00 ทบวงมหาวิทยาลัยเปนสถาบันที่ผูตอบ
แบบสอบถามมีความตองการเขาศึกษามากที่สุด  รอยละ  65.30  ผูตอบแบบสอบถามไมสามารถ
บอกสาเหตุที่เขามาเรียนตอในสถาบันราชภัฏกลุมรัตนโกสินทรมากที่สุด  รอยละ  87.30  ผูตอบ
แบบสอบถามไมตองการเรียนภาคสมทบ มากที่สุด  รอยละ 13.20  และผูตอบแบบสอบถามไม
ตองการเขาโครงการชางเผือกของสถาบันราชภัฏรัตนโกสินทรมากที่สุด รอยละ 39.60 
 สถาบันราชภัฏนครราชสีมา (2544 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง  ความตองการเขาศึกษา ตอ
ในสถาบัน ราชภัฏนครราชสีมา  ปการศึกษา  2544 โดยศึกษาจากกลุมตัวอยางนักเรียนที่จบ
การศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา  และนักศึกษาที่จบระดับอนุปริญญาหรือเทียบเทา  ที่สมัครสอบ
คัดเลือกเขาศึกษาราชภัฏนครราชสีมา  ปการศึกษา 2544  ภาคปกติ  พบวา 
 1. กลุมตัวอยางใหเหตุผลของการเลือกสมัครสอบในสถาบันราชภัฏนครราชสีมา
เนื่องจากเปนสถานศึกษาที่ใกลบาน  ผูสมัครสอบสวนใหญมีประสบการณเคยสอบเขาศึกษาตอใน
สถาบันอื่นมากอนโดยสอบเอ็นทรานสกลางและเอ็นทรานสโควตา 
 2. ขอมูลดานความตองการในการเลือกโปรแกรมวิชา  พบวา  สาขาวิทยาศาสตร  ระดับ
อนุปริญญา ผูสมัครสอบสวนใหญเลือกโปรแกรมวิชากอสราง  ระดับปริญญาตรี  หลักสูตร 4 ป สวน
ใหญเลือกโปรแกรมวิชาวิทยาการคอมพิวเตอร  ระดับปริญญาตรี  หลักสูตร 2 ป  สวนใหญเลือก
โปรแกรมวิชาอิเล็กทรอนิกส  สาขาศิลปะศาสตร  ระดับอนุปริญญาสวนใหญเลือกโปรแกรมวิชา
ออกแบบนิเทศศิลป  ระดับปริญญาตรีหลักสูตร 4 ป  สวนใหญเลือกโปรแกรมวิชาบริหารธุรกิจ  และ
ระดับปริญญาตรี  หลักสูตร  2  ป  สวนใหญเลือกโปรแกรมวิชาภาษาอังกฤษ  ระดับปริญญาตรี
หลักสูตร  2  ป  สวนใหญเลือกโปรแกรมวิชาอุตสาหกรรมศิลป 
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 ธีระชัย   ธนานันต  และคณะ (2544 : บทคัดยอ)  ไดสํารวจความตองการเขาศึกษาตอระดับ
ปริญญาตรีของสถาบันเทคโนโลยีราชมงคล วิทยาเขตสกลนคร พบวา เหตุผลที่ตองการเขาศึกษาตอ
ในระดับปริญญาตรีสวนใหญเห็นวาอยูใกลบาน  และคาใชจายไมแพง 
 นทนา โรจนพานิชกุล (2545 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ศึกษาตอระดับ ปวส. สาขาบริหารธุรกิจ ของนักเรียนอาชีวศึกษาเอกชน ระดับ ปวช. 3 สาย
บริหารธุรกิจในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมพบวาสวนใหญมีภูมิลําเนาอยูในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม บิดามารดารประกอบอาชีพรับจาง รายไดของครอบครัวสวนใหญมีรายไดต่ํากวา 10,001 
บาทตอเดือนนักเรียนพักอาศัยอยูกับบิดามารดา บุคคลที่นักเรียนยึดเปนแบบอยางในการเรียน ไดแก 
ญาติ ผลการมีความคิดที่จะนําความรูดานบริหารธุรกิจไปประกอบอาชีพในระดับมาก มีความคิดที่
จะประกอบอาชีพดานบริหารธุรกิจเมื่อจบการศึกษาในระดับมากโดยมีความคิดวาอาชีพดาน
บริหารธุรกิจกอใหเกิดรายไดสูงกวาอาชีพอ่ืนในระดับมาก ความชอบของตัวนักเรียนและการ
ประกอบอาชีพเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกสาขาที่ตองการเรียนในการศึกษาตอใน
ระดับมากที่สุด นักเรียนมีความคิดที่จะศึกษาในสถานศึกษาของรัฐบาลในระดับมากที่สุด วิธีการ
เตรียมตัวในการศึกษาตอของนักเรียนอาชีวศึกษาเอกชนระดับ ปวช. 3 สาขาบริหารธุรกิจพบวาสวน
ใหญปรึกษาบิดามารดา โดยมีความคิดวาการเรียนกวดวิชา การปรึกษาบิดามารดา การปรึกษาฝาย
แนะแนว การรวมกลุมทบทวนกับเพื่อนและการปรึกษารุนพี่สามารถชวยในการเตรียมตัวศึกษาตอ
ไดในระดับมาก ดานสถานศึกษาตอในระดับ ปวส. สาขาบริหารธุรกิจ พบวา สวนใหญมีความคิดที่
จะทําการศึกษาตอในสถานศึกษาเดิมเพราะมีความคุนเคยกับสถานศึกษาเดิม สวนนักเรียนที่มี
ความคิดจะไมทําการศึกษาตอในสถานศึกษาเดิมเพราะตองการหาประสบการณจากที่อ่ืน ประเภท
ของสถานที่ศึกษาที่จะทําการศึกษาตอระดับ ปวส.สาขาบริหารธุรกิจพบวา สวนใหญมีความคิดที่
ทําการศึกษาในสถานศึกษาของรัฐบาลเพราะคาใชจายต่ํา สวนนักเรียนที่มีความคิดที่จะศึกษาใน
สถานศึกษาของเอกชนเพราะมีการดูแลเอาใจใสในดานการเรียนการสอน 
 รังสรรค  แสงสุข (2545 : 3-4)  ไดศึกษาถึงแนวโนมของการศึกษาตอในระดับอุดมศึกษา
ของนักเรียนชั้นมัธยมปลายทั่วประเทศ  พบวาสวนใหญขึ้นอยูกับรายไดเฉลี่ยแตละเดือนของ
ผูปกครอง  ผูที่มีรายไดมากจะเลือกเรียนในสถาบันของรัฐหรือเอกชน  สวนผูที่มีรายไดนอยจะเลือก
เรียนในสถาบันอุดมศึกษาของทองถ่ินหรือมหาวิทยาลัยเปด  จึงถือไดวาฐานะเปนตัวกําหนด
สภาพแวดลอมทางการศึกษาภายในครองครัว 
 ลัดดาวัลย  โควตระกูล (2548 : 49-50)  ไดศึกษาเรื่อง การศึกษาองคประกอบที่เปนสาเหตุ
ของการเลือกและไมเลือกแผนการเรียนวิชาอาชีพ ของนักเรียนมัธยมศึกษาปที่ 4 สังกัดโรงเรียน
รัฐบาลในจังหวัดลําปาง พบวา ตัวแปรเกี่ยวกับองคประกอบดานโรงเรียน ไดแก บุคลากร 
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ส่ิงแวดลอม และความพรอมของโรงเรียน เชน การสนับสนุนของผูบริหาร มีครูที่มีความรู ความ
ชํานาญโดยตรงมีอุปกรณเครื่องมืออยางเพียงพอมีอิทธิพลตอการเลือกแผนการเรียนวิชาชีพ 
 ลินดา  บิสเซอร ดอนแนล (Linda. 1972 : 212)  ไดทําการวิจัยเร่ือง การเลือกโครงการ
ศึกษาเกี่ยวกับอาชีพ และอาชีพที่จะทําของนักเรียนระดับ 12 ของโรงเรียนใน รัฐมิสซิสซิปป   
ผลการวิจัยพบวา บิดา มารดา ผูปกครอง  เปนผูมีอิทธิพลมากที่สุด ในการตัดสินใจของนักเรียน
เกี่ยวกับการวางแผนการศึกษา และอาชีพ  แตเหตุผลและการตัดสินใจอาจจะมีแตกตางกันออกไป  
เปนตนวา  อยากมีรายไดสูง อยากมีเกียรติ  ตองการเปนบุคคลที่มีช่ือเสียง  ตองการการยกยองจาก
สังคม  หรือบางคนเลือกตามความตองการของบิดา มารดา และญาติพี่นอง ตลอดจนเพื่อนฝูงและ
บุคคลที่รูจัก  และบางคนก็เลือกตามความจําเปน 
  


