
ทฤษฎี น,บวความคิด และงานวิจัยท่ีเกยวข้อง

การค ิกษาเร ื่อง รูปแบบการสือสารในครอบครัวและการมีส่วนร่วมตัดสินใจซื้อในครอบครัว 
ของเด ็กวัยณ ุ่เป ็นการค ิกษาเก ี่ยวก ับรูปแบบการส ือลารในครอบครัวและบทบาทของเด ็กว ัยณ ุ่ 
ในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของครอบครัว ผ ู้ว ๊จ ัยทำการค ิกษาทฤษฎ ี แนวความคิด และ 
งานวิจ ัยท ี่เก ี่ยวข ้องเพ ี่อเป ็นพ ื้นฐานและแนวทางในการวิจ ัย โดยทฤษฎีและแนวความคิดท ี่ใข ้ใน 
การอ ้างองเพ ี่อการค ิกษาครั้งน ี้ ประกอบค้วย

แนวคิดเกยรกับครอบครัว

ความหมายของครอบครัว

ครอบครัว ประกอบค้วยสมาซ ิกมากกว่าลองคนเนใป ซ ึ่งมาอาต ัยอยู่ร ่วมก ัน  ม ีความเก ี่ยว 
พ ันกันโดยกำเน ิด การแต ่งงาน หรือรับไว้ในสกุลเดียวกัน ฟ น  สามี ภรรยา บุตรหลาน สมาซิก 
แต่ละคนมีความสัมพันธ์และมีอิทธิพลซึ่งกันและกัน (A ssael,1998  )

สำหรับประ๓ ทของครอบครัวที่พบในปัจจุบ ันมีด้วยกัน 2 ล ักษณ ะตังท ี่ M urdock ได้ 
แบ่งประ๓ ทของครอบครัวไว้ตังนี้ (อ ้างถ ึงในลุพ ัตรา ส ุภาพ ,2522)

1. ครอบครัวเด ี่ยว (N uclear Family) เป ็นครอบครัวที่ประกอบด้วย สามี ภรรยาและลูก 
ซ ึ่งอาจเป ็นบุตรบุญธรรมก็ได้ เป ็นครอบครัวที่ม ีความสัมพันธ์ไกล้ซิดที่ส ุดซึ่งลามารถ 
พบ เห็นได้ทั่วไปในสังคมปัจจุบัน

2. ครอบครัวขยาย (E xtended  Family) เป ็นครอบครัวที่ประกอบด้วยครอบครัวเดี่ยว 
และญ าติพ ี,น้อง ฟ น  ป ูย ่า ล ุงป ้า น ้าอา เป็นต้น อาจอยู่ในบ ้านหลังเด ียวกันหรือปลูก 
บ ้านอยู่ใกล ้เด ียงในบรืเวณ เด ียวก ันก ็ได ้

ป ัจจ ุบ ันส ังคมม ีป ัญ หาการหย่าร ้างเพ ิ่มมากข ึ้น  ส่งผลให้เกิดครอบครัวรูปแบบใหม่สอง 
ล ักษณ ะคือ ครอบครัวเด ี่ยวแบบหย่าร้าง (M ononuclear family) หรือเรียกอีกซึ่อหนึ่งว่า ครอบครัว 
ที่ม ีห ้วหน้าครอบครัวคนใดคนหนึ่งเป ็นทั้งพ ่อและแม่ (Single p aren t) หมายถ ึง ครอบครัวที่เกิด 
การหย่าร ้างล ูกอยู่ก ับพ ่อหรือแม ่เพ ียงคนเด ียว และครอบครัวแบบใหม่ (บทtraditional fam ily) คือ 
ครอบครัวท ี่เก ิดจากการรวมตัวกันระหว่างคนที่ไม ่ม ีความเก ี่ยวพ ันกันเลย แต ่ต ้องมาอยู่บ ้าน เด ียว 
กัน เซ่น บ้านพักพนักงานบริษ ัท (เสรี วงษ ์มณ ฑ า,2542 )
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โดยทั่วไปครอบครัวมีหน้าที่อยู่ 4  ประการคือ (จรรยา สุวรรณทัต,2530 อ ้างถ ึงใน พัชนี 
เชยจรรยา และประทุม ฤกษ ์กลาง,2531)

1. หน้าท ี่ทางเศรษฐกิจ (Economic Function) คือหน้าที่ท ี่พ ่อแม่ต ้องหาเงนมาเลียงดูบ ุตร
2, หน ้าท ี่ในการให ้สถานภาพ (Status Function) คือ ครอบครัวต้องทำหน้าที่ในการ 

ปฐมนีเทศบุตรหลานในครอบครัวของตนเองให้รู้จ ักลถานภาพของตนตามความเห็นพ้องต้องกัน  
ของสังคม ฟน ลถา‘นภาพซองการเป็นพ่อ เป็นแม่ เป็นบุตร

ร-หน้าท ี่ในการลีบต่อ (Reproduction Function) ครอบครัวมีหน้าที่ผสิตลูกหลานไว้ลีบ 
สกุลต่อไป

4.หน้าท ี่ในการอบรมให ้เด ็กเป ็นสมา?กที่ด ีในสังคมและให ้ความรู้ล ีกอบอุ่นปลอดภ'ย  
(Functions of Socialization and Security Giving)

ลักษณะของครอบครัวไทย

สำหรับครอบครัวของคนไทยในชนบทลีวนใหญ่ม ีล ักษณะเป็นครอบครัวขยายในครอบ  
ครัวม ีสมา?กเป ็นจำนวนมากทั้งสามี ภรรยา บุตร ปู ย ่า ตา ยาย และญาติคนอื่นๆทำให ้ครอบครัว 
มีขนาดใหญ่ แต่ป ัจจุบ ันภาวะทางเศรษฐกิจบีบคั้นจากการแยกตัวออกไปสร้าง?วิตซองตนเองของ 
ลูกเพ ี่อความเป ็นอิสระในการใข ้ช ีว ิตมากขึ้น ทำให ้ขนาดของครอบครัวเล ็กลงกลายเป ็นลักษณะ 
ของครอบครัวเด ี่ยวมากขึ้นโดยเฉพาะในสังคมเมืองขนาดของครอบครัวในสังคมมีแนวโน้มที่จะ 
เล ็กลงอย่างเห ็นได้ช ัดเจนมากกว่าในชนบท ทั้งนี้ก ็เป ็นการปรันตัวเพี่อให้สอดคล้องกับสภาพ  
เศรษฐกิจและสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป

จากการค ืกษาเ?งมน ุษ ยวทยาเร ื่อง การอบรมเลี่ยงดูเด ็กตามวิถ ีช ีว ิตไทย ( อ ้างถึงใน 
น งล ักษณ ์ เอ ม ป ร ะ ด ิษ 2539) พบข้อม ูลท ี่น ่าสนใจเก ี่ยวกับลักษณะการอบรมเล ี้ยงด ูตามวิถ ีช ีว ิต 
ไทยขึ้งลามารถประมวลได้ 10 แบบตังนี้

1 ) การให้อ ิสระเ?งควบคุม คือการอบรมเลี่ยงดูแบบผู้ใหญ่ให้อิสระแก่เด็กในการตัดสินใจ 
เรื่องต่างๆรองตนเอง การให้เด็กร!วยเหลีอตนเองโดยผู้ใหญ่จะควบคุมดูแลอยู่ห ่างๆ

2) การควบค ุม เ?งละเลย การอบรมเลี่ยงดูแบบนี้ ผ ู้ใหญ ่จะคอยควบคุมดูแลเด ็กให ้อยู่ใน 
สายตาของผ ู้ใหญ ่ แต่ผ ู้ใหญ่จะไม่ควบคุมตลอดกระบวนการ นางครั้งกิเข้มงวด บาง 
ครั้งก ็ปล ่อย ข ึ้นอยู่ก ับอารมณ ์ของผู้ใหญ ่

3) การยอมรับแบบไม่แสดงออก คือผู้ใหญ่ให้การยอมรับเด็กโดยไม่แสดงออกอย่างชัด 
เจนทางพฤติกรรม เม ื่อเด ็กยังเล ็กผ ู้ใหญ ่จะแสดงความรักโดยการส ัมผัสทางกาย เช่น
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การกอด แต่เม ื่อเด ็กโตขึ้นการแสดงความรักและการยอมรับจะเปลี่ยนจากการสัมผัส  
ทางกายเป ็นการแสดงออกทางวาจาและการกระทำ เมื่อเด็กมีพฤติกรรมในทางที่ด ็ 
เป็นที่พอใจ ผู้ใหญ่ม'กใม่ให้การชมเชย แต่จะเฉยนิ่งข ึ้งถ ือว่าเป ็นการยอมรับ แต ่ถ ้าการ  
กระทำใม่เป ็นที่พอใจ ผ ู้ใหญ ่จะต ักเส ือน ดุ ว ่า หรือลี่'งสอน

4) การเป ็นแบบอย่าง คือ เด ็กได้เร ียน!โดยการเส ียนแบบพฤติกรรมผู้ใหญ ่ข ึ้งม ีท ั้ง 
พฤติกรรมทางบวกและพฤติกรรมทางลบ เช่น การมีส ัมมาคารวะ การช่วยเหลือกัน  
การทะเละว่วาท เป็นต้น

5) การให ้เด ็กสัมพ ้นธีก ับสภาพแวดล้อมและร่วมสถานการณ์แล้วเก ิดการเรียนรู้ตาม  
ธรรมชาติ เด็กจะลี่'งสมประสบการณ์จากการทำกิจกัตรประจำวัน การสังเกตและ 
การเรืยนรู้บทบาทของคนในครอบครัว เป็นต้น

6) การใช ่พฤติกรรมทางวาจาอย่างมากและแสดงเหตุผลน ้อย กรณีนี้คือ การอบรมเลยงดู 
รองผู้ใหญ ่ม ักใช ่พฤติกรรมทางวาจาโดยการบอก การออกคำลี่'ง การขู่ ด ุด ่า การตอบ  
คำถาม ขึ้แจงเหตุผลน้อย และส่วนใหญ่เด็กจะตอบสนองด้วยวิธ ีการนั่งเฉยหรือหสีก 
ไปห่างๆ

7) การใช ่อำนาจในการอบรมเล ี้ยงด ู ผ ู้ใหญ ่จะใช ่อำนาจท ั้งวาจาและท ่าทางเม ื่อเด ็ก  
กระทำสิงที่ไม่พอใจ ผ ู้ใหญ ่จะลงโทษเด็กด ้วยการสืหรืองตรางวัล การใช่อำนาจนี้ข ึ้น 
อยู่ก ับอารมณ ์เป ็นสำค ัญ

8) การไม่คงเล้นคงวา คือ ผ ู้ใหญ ่จะแสดงพฤติกรรมในการอบรมเลี้ยงดูถ ้าอารมณ์ค ืจะ 
แสดงออกอย่างหนึ่ง ถ ้าอารมณ ์ใม ่ด ีจะแสดงออกอีกอย่างหนึ่ง

9) การมีผ ู้ร ่วมดูแลเด ็กหลายคน เช่น ญ าต ิ เพ ื่อนบ้าน
10) พ ่อแม่สนองความต้องการเด ็กเปลี่ยนแปลงไปตามวัย ว ุฒ ิภาวะและเพศของเด ็ก

จากสภาวะการเปลี่ยนแปลงและวิว ัฒนาการทางส ังคม ทำให้รูปแบบของครอบครัวไทย 
และสภาพแวดล้อมภายในครอบครัวในระยะ 50 ปีท ี่ผ ่านมาจนถืงปัจจุบ ้น ได ้เปลี่ยนแปลงไปจาก 
สักษณะครอบครัวขยายไปส่รูปแบบครอบครัวที่หลากหลาย สตรีมีบทบาทมากขึ้นทั้งการประกอบ 
อาชีพ การค ืกษา การจัดการภายในครัวเร ือน เป็นต้น บทบาทหน้าที่ของครอบครัวเปลี่ยนไปตาม 
สภาพสังคม พ ่อแม ่ม ีเวลาให ้แก ่ล ูกน ้อยลง ความผูกพ้นระหว่างสมาชีกในครอบครัวลดลง เนื่อง 
จากพ่อแม่ส ่วนใหญ่ทำงานนอกบ้านเพ ื่อหารายใต้มาเก ื้อหนุนครอบครัว ว ิธ ีการอบรมเลี้ยงดูล ูก 
การถ่ายทอดค่าน ิยมของครอบครัวไทยแบบดั้งเต ิมก็เปลี่ยนแปลงด้วย เช่น สอนลูกให้ช่วยเหลือ 
ตนเองมากขึ้น (นงส ักษณ ์ เอมประติษJ ”,2539) นอกจากนี้ความห่างเห ินกันท ี่เก ิดจากความผูกพ ้น  
ระหว่างกันลดลง ทำให ้สมาชีกภายในครอบครัวม ีอ ิสระมากขึ้นหญ ิงและชายมีส ิทธ ิเท ่าเท ียมกัน
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ครอบครัวไทยสมัยใหม่นิยมเคร่ืองอำนวยความสะดวกสบายต่างๆ  เพ่ือมาสนองความต้องการไน 
การดำรงชีพ (บุญลือ วันทายนต์ ,2520 อ้างถึงไนนงลักษณ์ เอมประดิษฐ์,2539) ทำให้การบรโภค 
ของครอบครัวขยายวงกว้างออกไปยังสินค้าและบริการหลากชนิดมากข้ึน

แต ่ไม ่ว ่าครอบคร ัวจะเป ็นร ูปแบบหรือล ักษณะใดก ็ตาม ครอบครัวจะมีวงจรการหมุนเวียนที่ 
เปล ี่ยนร ูปแบบไปตามกาลเวลาซ ึ่งเราเร ืยกว ่า วัฎจักรของครอบครัว โดยเร ื่มต ้นด ้วยการแต่งงานของ 
ชายและหญ ิงจนกระท ั่งค ู่แต ่งงานน ั้น เล ียช ีว ิตลง ในแต ่ละช่วงของการดำเน ินชีว ิตจะเก ิดก ิจกรรม  
ต ่างๆท ี่อาจจะแตกต ่างก ันบ ้างตามล ักษณ ะโครงสร ้างของสมาซ ิกในครอบคร ัว แต ่โดยท ั่วไปแล้วจะม  ี
ล ักษ ณ ะคล ้ายๆก ัน ค ือ  การเก ิด  การค ืกษ าเล ่าเร ียน  การเจร ิญ เด ิบโตเข ้าส ู่ว ุฒ ภาวะ และเข ้าส ู่ว ัยชรา 
หรือปัจฉิมวัยในที่ส ุด

วัฏจักรครอบครัวและการบริโภค

กิจกรรมหนึ่งท ี่สำค ัญซองครอบครัวก ็ค ือการอุปโภคบริโภค ร ูปแบบครอบครัวท ี่หลากหลาย  
ทำให ้เก ิดการบร ิโภคส ินค ้าและบร ิการหลายๆประ๓ ทที่เก ี่ยวเน ื่องกับหน้าท ี่ของสมาซิกแต่ละคนหรือ 
ทั้งครอบครัวบริโภคร่วมกัน การจำแนกครอบครัวออกเป ็นช ่วงตอน ช ่วยคาดการณ ์ท ัศนคต ิและ  
กิจกรรมซองบุคคล รวมท ั้งการบริโภคส ินค ้าและบริการท ี่แตกต ่างก ัน การต ัดส ินใจจะใช ้หร ือไม ่ใช  ้
ส ินค ้าใดๆน ั้น  อาจข ึ้นอย ู่ก ับสมาซ ิกหลายคนในครอบครัว

ในทางการตลาดได ้แบ ่งกล ุ่มผ ู้บร ิโภคออกเป ็นลำด ับข ั้นตามสถานภาพ ของบ ุคคล อ าย ุ การม  ี
บุตร สถานะการทำงาน ซ ึ่งจะแสดงให ้เห ็นถ ึงเหต ุการณ ์การเปล ี่ยนแปลงในครอบครัว รายได ้ รูปแบบ 
การใช ้จ ่ายเง ินท ี่แตกต ่างก ัน  เร ืยกว ่า วัฎจักรของครอบครัว (Family Life Cycle) ประกอบด้วย 5 ขั้น 
ดังนิ (Schiffman and Kanuk,1994)

ข้นที 1 ว ัยโลด (Bachelorhood)
ประกอบด ้วยชายหญ ิงโสดซ ึ่งพ ื่งพาตนเอง ม ีรายได ้และใช ้จ ่ายเง ินอย ่างตามใจตนเองไปก ับ  

สินค ้าและบริการหลายประเภทท ั้งเพ ื่อการร ับผ ิดชอบตนเอง เช่น รถยนต์ เส ื้อผ ้าเครื่องประดับ และ 
ความบ ันเท ีงต ่างๆ เช่น บริการนำเท ี่ยว การกิฬา เป็นต้น อ ันเน ื่องมาจากเป ็นช ่วงว ัยท ี่ย ังไม ่ม ีภาระ  
รับผ ิดชอบมากนัก ตราบเท ่าท ี่ได ้ม ีการแต ่งงานเก ิดข ึ้นบ ุคคลจ ึงจะขยับสถานะไปยังวงจรช ีว ิต  
ครอบครัวขั้นที่ 2



17

ขันท่ี 2 ว ัยแต ่งงาน (Honeymooners)
เม ื่อบ ุคคลแต่งงานจึงมาใช ้ช ีว ิตอยู่ร ่วมก้น ม ีการปรบตัวให้ก้นเคยกับชีวิตคู่ ห ้าสามีและ 

ภรรยาต่างทำงานด้วยก้นทั้งค ู่ จะทำให้ครอบครัวมีรายได้เพ ิ่มมากขึ้น ค ่าใช ้จ ่ายจะหมดใปก้บ  
การเริ่มต้นสร้างครอบครัวใหม่ด ้วยการซื้อสินค้าจำพวกอุปกรณ์ข ้าวของเครื่องใช้ภายในบ้าน

ขั้นที่ 3 วัยที่เริ่มมีบุตร (Parenthood or Full-Nest)
เม ื่อคู่สามีภรรยามีบุตรคนแรกเกิดขึ้นครอบครัวก็จะเข้าส่ช่วง Parenthood สามีภรรยาจะ 

มีบทบาทใหม่เป ็นพ่อและแม่ข ึ้งระยะเวลาในช่วงน ี้ประมาณ 20 ปี โดยสามารถแบ ่งย ่อยๆออกเป ็น  
4 ช่วงตามการเจริญเติบโตของลูก คือ ช ่วงล ูกว ัยก ่อนข ้าเร ียน ช่วงประถมคืกษา ช่วงมัธยมคืกษา 
และช่วงวิทยาล ัย พ ่อแม่จะมีภาระในการส่งเส ียค่าเล ่าเรียนของลูกเพ ิ่มขึ้นและมีเป ้าหมายในชีว ิต  
โดยทำท ุกอย ่างเพ ื่อล ูก

ขันท่ี 4  ว ัยล ูกเต ิบโต (Postparenthood)
เม ื่อล ูกๆเต ิบโตขึ้นและแยกย้ายก้นไปใช้ช ีว ิตตามลำพ ังจ ึงเป ็นช่วงเวลาท ี่พ ่อแม่ม ีโอกาสได  ้

ทำในสิงท ี่ใม ่สามารถทำใต้ตอนที่ล ูกย ังอยู่ เช่น งานอดิเรก อาชีพใหม่ๆ เดินทางท่องเที่ยว พักผ่อน 
หาความบันเท ิงประ๓ ทต่างๆ เป ็นเพราะว่าม ีความคล่องตัวทางการเงินมากขึ้นและบางคนอายุอยู่ 
ในว ัยเกษ ียณ ไม ่ต ้องทำงาน จึงม ีโอกาสที่จะแสวงหาความสุขในบั้นปลายชีวิต

ขันที 5 วัยชรา (Dissolution)
ห้าใครคนใดคนหนึ่งในคู่ของตนเสียชีวิตลงไป อีกฝ่ายหนึ่งจะมองหาเพี่อนหรือบางคนอาจ 

แต่งงานใหม่อีกครั้ง บ ุคคลในช่วงนี้จะใช้ช ีว ิตอย่างประหยัดทั้งส ุขภาพและการใช้จ ่าย

ลำดับขั้นของครอบครัวทำให้เกิดการบริโภคที่แตกต่างก้นออกไป คู่แต่งงานใหม่ยังคงมี 
อิสระในการใช้ช ีวิตมากกว่า ม ีโอกาสแสวงหาความบันเทิงต่างๆ เช่น ทานอาหารนอกบ้าน ชม 
ภาพ ยน ตร ี เพราะมีเวลาและเป็นช่วงต้นของการเรียนรู้ท ี่จะอยู่ร ่วมก้นระหว่างคนลองคน แต่เมื่อ 
ครอบครัวเริ่มม ีเด ็กการดูแลเอาใจใส่เร ื่องส ุขภาพย่อมมีมากขึ้น ความจำเป ็นที่ต ้องใช ้อ ุปกรณ ์ 
เครื่องอำนวยความสะดวก รถยนต์ย ่อมเพ ิ่มขึ้นเพราะภาระที่ต ้องดูแลลูก ในครอบครัวที่ภรรยา 
ทำงานนอกบ้านยิ่งทำให ้ม ีเวลาน ้อยลงไปการพ ี่งพาส ินค้าท ี่ช ่วยประหยัดเวลามีมากขึ้นนอกจากนี้ 
การมีบ ุตรทำให้ผู้ปกครองให้ความสำคัญกับการบริโภคของเด็ก ในเรื่องการพ ัฒนาร่างกายและ 
สต ิป ัญ ญ า การค ืกษา สินค้าและบริการต่างๆสำหรับเด็กย่อมจะมีโอกาสเติบโตมากขึ้น
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การตัดสินใจเอของครอบครัว (Family Buying Decision Making)
แนวคิดเรื่องการตัดสินใจเอ ของครอบครัวได้รับการพัฒนามาจากทฤษฎีการตัดสินใจเอ  

ของบุคคลจนกลายมาเป ็นทฤษฎีท ี่ซ ับช ้อนเน ื่องจากเป ็นการกระทำร่วมกันระหว่างสมาชิกใน  
ครอบครัวซึ่งประกอบด้วยบุคคลมากกว่าหนึ่งคนขึ้นไป การตัดสินใจเอ สินค้าและบริการใดๆชอง 
ครอบครัวจึงได้ร ับอิทธิพลจากสมาชิกของครอบครัวอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้

จากแนวความคิดดั้งเด ิมที่เซ ึ่อว่าสามีซ ึ่งอยู่ในฐานะที่เป ็นหัวหน้าครอบครัวจะทำการ 
ตัดสินใจแกัป ัญหาทุกเรื่องท ี่เก ิดขึ้นภายในครอบครัว (Sharpand M ott,1 9 5 6 c ited in F o d n ess , 
1992) มาจนถึง การค้นพบว่าบทบาทการเอ ไม่เพ ียงแต่เป ็นภาระของผู้ชายเท ่าน ั้น ผู้หญิงมีหน้าที่ 
และความรับผิดชอบในการตัดส ินใจเอ สินค้าต่างๆของครอบครัวด้วย เร ียกว่าม ีฐานะเป็นตัวแทน  
การเอ ของครอบครัว (Davis ะ1976 cited in Fodness, 1992)ม ุมมองในเรื่องบทบาทการตัดสินใจ 
เอ ของครอบครัวทั้งสองมุมมองตังกล่าวเป็นการมองตามแนวความคิดที่ว ่าผ ู้ร ับผิดชอบหน้าท ี่การ 
ตัดสินใจภายในครอบครัวม ีเพ ียงแค่บ ุคคลใดบุคคลหนึ่งเพ ียงคนเดิยว คอืสามีหรือภรรยา แต่การ 
ใช ้ม ุมมองการตัดส ินใจเอ ของผู้บริโภคเฉพาะบุคคล มาอธิบายการต ัดส ินใจเอ ของครอบครัวคงจะ 
ทำความเช ้าใจได ้ยากย ิ่ง เพราะครอบครัวมีความซับช้อนมากกว่านั้น ตังนั้นเราจึงด้องพิจารณา 
สมาชิกทั้งหมดในครอบครัวว่าเป ็นหนึ่งหน่วยในการวิเคราะหัค ืกษาการตัดสินใจเอ ของครอบครัว 
(Loudon and Bitta,1993)
แผนภาพท 4 : แบบจำลองการตัดสินใจเอ ชองครอบครัว (Model of Household Decision Making)

ที่มา : Assael.H. (1998). Consumer Behavior and Marketing Action.(6 th. ed.). New York, : an 
International Thomson Publishing Company,p. 573.
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เม ื่อครอบครัวเก ิดความต้องการสินค้าหนึ่ง จะกระทำการตัดสินใจร่วมกินระหว่างสมา?ก 
ด ้วยเหตุผลท ี่ว ่าส ิ‘นค้าน ั้นมีความลำค้ญสำหรบทุกคน ม ีราคาแพง หรือมีเวลามากพอในการตัดสิน 
ใจ ใครคนใดคนหนึ่งอาจจะใต้รับมอบหมายให้ทำหน้าที่ในการตัดสินใจ หรือแสดงบทบาทเป็นผู้ 
ต ัดส ินใจเองในกระบวนการนี้ความขัดแย้งอาจก่อตัวขึ้น เน ื่องจากบ ุคคลแต่ละคนต่างจ ิตต ่างใจ 
กัน ย่อมมีเหตุผลการ่ซ ื้อ ทัศนคติและการเสือกสินค้าที่ต ่างกันใป สมาชิกต้องหาวิธีการแย้ใฃ 
ความขัดแย้งท ี่เก ิดขึ้นจนกระทั่งได้ม ีการเอสินค้าน ั้นมาบริโภค ตามมาด ้วยการพ ิจารณ าถ ึงความร ู้ 
ส ีกพอใจหรือใม่พอใจหลังจากบริโภคสินค้าแล้ว

จะเห ็นใด้ว ่าการตัดส ินใจเอซองครอบครัวมีป ัจจัยท ี่แตกต่างจากการตัดส ินใจชื้อของ 
บ ุคคลอยู่ 3 ประการคือ เป็นการตัดสินใจร่วมกันระหว่างสมาชิก (Join t Decision Making) 
การระบุบทบาทการชื้อ (Role Specification) และความขัดแย้งท ี่เก ิดขึ้นระหว่างบ ุคคล (Conflict 
Resolution)

การตัดสินใจร่วมกับ (Joint Decision Making)

การตัดสินใจชองครอบครัวเป ็นการยอมให้สมาชิกทั้งหลายทำการตัดสินใจตามความเห ็น  
ของแต่ละคน เม ื่อแต ่ละคนทำการเส ือก เขาจะพ ิจารณาประเม ินคุณสมบ้ติที่เกี่ยวข้องทั้งหมดของ 
แต่ละทางเส ือก แล้วนำการประเมินทางเส ือกเหล่าน ี้มาตัดสินใจร่วมกัน (Hawkins, 1995)
การตัดสินใจในครอบครัวจะกระทำร่วมกันหรือกระทำโดยบุคคลเดียวนั้นแล้วแต่ว่าเป ็นการชื้อใน  
สถานการณ ์ใดข ึ้ง Sheth (1974) อ้างถ ึงใน Assael (1998) ใด ้ทำการค ืกษาใว ้ด ังรายละเอ ียดต ังน ี้

1. ระดับของการรับรู้ความเสียงในการชื้อ ล้าสินค้านั้นมีความเสียงสูงครอบครัวจะทำ 
การตัดสินใจร่วมกัน เพราะหากการตัดสินใจนั้นเป็นการตัดสินใจที่ผ ิดพลาดไป ทำให้ท ุกคนใน  
ครอบครัวได้รับผลกระทบ การตัดสินใจร่วมกันจะทำให ้ลามารถกล่าวโทษว่าเป ็นความผิดของผู้อ ื่น  
ได ้ เซ่น ในการตัดสินใจชื้อบ ้านหลังใหม่ ข ึ้งเป ็นการชื้อท ี่ม ีความเสียงทางการเงินสูงเพราะมีราคา 
แพง ม ีความเส ียงทางลังคมในเรื่องของสภาพแวดล้อมของบ้านว่าอยู่ในย่านใด ทำให้ครอบครัว 
กระทำการตัดสินใจร่วมกัน

2. การตัดสินใจชื้อท ี่ม ีความสำคัญต่อครอบครัว หมายถึงการตัดสินใจซื้อสินค้าที่สมาชิก 
ในครอบครัวใข้ร่วมกัน เช่น อ ุปกรณ ์เครื่องใชในบ ้าน รถยนต์ เป็นต้น ครอบครัวจะทำการตัดสินใจ 
ร่วมกันขึ้งต ่างจากสินค้าท ี่ม ีระด ับความเกี่ยวฟ ันตํ่าท ี่ถ ึงแม้ว ่าสมาชิกสามารถใข้ด ้วยกันได้แต่อาจ 
จะทำการต ัดส ินใจโดยบุคคลเด ียวเพราะจะเป ็นการเส ียเวลาล้าต ้องต ัดส ินใจร่วมกัน
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3. ความกดด้นเกี่ยวกับเวลา เม่ือม?อจำกัดในเร่ืองเวลาที่มใม่มากสมา?กคนหน่ึงรอง 
ครอบครัวอาจทำการดัดสินใจด้วยตนเอง ครอบค?วท่ีลามและภรรยาทำงานนอกบ้านท้ังคู่จะม 
เวลาน้อยลง สินด้าท่ีเคยด้ดสินใจร่วมกันก็อาจจะกลายมาเป็นการด้ดสินใจของบุคคลเพยงคน 
เดยว

4. ปัจจัยทางด้านประซากร ในครอบครัวท่ีมสถานะทางเครษฐก็จสังคมในระดับสูง 
(U pper) และระดับต่ํา (Lower) มการดัดสินใจร่วมกันน้อยกว่าครอบครัวระดับอ่ืนเหตุผลก็เพราะ 
ว่าครอบครัวท่ีมรายได้น้อย ผู้หญงจะมบทบาทเด่นกว่าผู้ชายในการดูแลบ้านและครอบครัวท่ีม 
รายได้สูงบทบาทของผู้ชายจะมากกว่าอันเนึ่องมาจากอำนาจทางการเงนที่มมากกว่า จํงทำใน้การ 
ดัดสินใจกระทำโดยคนใดคนหน่ึง ส่วนในครอบครัวท่ีมรายได้ปานกลางจะมกา?ดัดสินใจร่วมกัน 
มากท่ีสุด (Mira,1961) ครอบครัวท่ีพ่อแม่ทำงานคนเดียวจะมืการดัดสินใจร่วมกัน มากกว่าด้วย 
อํกทัง้การสืกษารอง R obert a n d  Lucy (1974) พบว่าครอบคร้ว่ท่ีคู่สามภรรยาแต่งงานกันปีแรก 
จะทำการดัดสินใจร่วมกันมากท่ีลุดขณะท่ีครอบครัวท่ีอยู่กันมาเป็นระยะเวลาหน่ึงการดัดสินใจ 
ร่วมกันจะลดลงเพราะสมา?กเรียนเท่ีจะยอมรับการดัดสินใจของแต่ละฝ่ายและความจำเป็นท่ีด้อง 
ดัดสินใจร่วมกันก็น้อยลงกว่าช่วงแรกของการแต่งงานด้วย (Donald, 1963) และในครอบครัวท่ีใม่ม 
บุตรการดัดสินใจร่วมกันจะกระทำมากกว่าครอบครัวท่ีมบุตรเน่ึองจากการมบุตรเพ่ืมข้ึนทำให้สาม 
และภรรยามอบหมายหน้าท่ีในการตัดสินใจอย่าง?'ดเจนมากข้ึนว่าใครจะเป็นผู้ทำการตัดสินใจ 
เร่ืองอะใร

การระบุบทบาท (Role Specification)

ในสังคมของเราได้กำหนดโครงสร้างบทบาท (Role Structure) ของบุคคลท่ีต้องปฏํบ้ตเม่ือ 
อยู่ร่วมกับสมา?กอ่ืนครอบครัวข้ึงเป็นกลุ่มขนาดเล็กก็มโครงสร้างท่ีกำหนดบทบาททางวัฒนธรรม 
ข้ึน คอบทบาทของสามภรรยา พ่อและแม่ การรับรู้ถึงบทบาทเหล่าน้ีกระทบต่อกระบวนการ 
ดัดสินใจในครอบครัวด้วย บทบาทของบุคคลในการข้ึอของครอบครัว ตามปกตแสัวการข้ึอรอง 
ครอบครัวเป็นหน้าท่ีของสาม่และภรรยา ข้ึงมบทบาทใน 2 ลักษณะ (Assael ,1998) คอ 
Instrumental Role หมายถึง การตัดสินใจในเร่ืองงบประมาณ การใ?เวลาก่อนข้ึอ การเจาะจง 
เล็อกผสิต,กัณทัและ Expressive Role หมายถึง การดัดสินใจในเร่ืองสืสัน รูปแบบ การออกแบบ 
ของสินด้าท่ีจะข้ึอเพ่ือแสดงออกถึงบรรทัดฐานของกลุ่มท่ียดถึอผ่านสินด้าท่ีใ? การดัดสินใจข้ึอใน 
สถานการถ3โดยท่ัวใป ผู้ชายมักจะถูกกำหนดว่ามืบทบาทแบบ Instrumental Role ส่วนผู้หญงจะ 
แสดงบทบาทแบบ Expressive Role ผลลัพธ์จากบทบาทดังกล่าวทำให้สาม่นำตนเองเช้ามา
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เก่ียวฟันกับการพิจารณาคุณลมปตของผลิตภัณฑ์และพยายามที่จะมีอิทธํพลในการเอโดยเป็น 
ผู้พิจารณาในเร่ืองของคุณลมบต๊ของสินต้า แต่ในสถานการถ!การเอที่มีความแตกต่างกันของ 
ประ๓ ทผลิตภัณฑ์ที่จะเอ บางคนก็เป็นผู้ใ1ข้ สินต้าน้ันเพิยงคนเดยวหรือทุกคนอาจใข้ร่วมกัน 
บางคนอาจไม่ไต้ใข้แต่เป็นผู้ทำการตัดสินใจ ทำให้สมา?กไนครอบค?วอาจม่บทบาทมากกว่าหน่ึง 
บทบาทใตั ตังน้ี (Start ,1997)

initiator คือบุคคลผู้ซ่ึงระบุความจำเป็นหรือรืเร่ืมแนวคืดท่ีต้องการสินต้าบางอย่าง
Influencer คือผู้นำความคืดหรือผู้มีอีทธพล เป็นผู้ให้ข้อมูลเหตุผลความจำเป็นและ

โน้มน้าวใจให้ครอบครัวเอสินต้าน้ัน
Decider คือสมา?กผู้ทำการตัดสินใจ ถึออำนาจการใข้เงินในครอบครัว
Buyer คือบุคคลเงทำหน้าที่เป็นตัวแทนการเอ เป็นผู้จํ'บ1จ่ายสินเต้า จ่ายเงินและ

นำสินต้ากล้บบ้าน
User คือบุคคลผู้,บริโภคสินเต้า
Gatekeeper คือผู้นำพาข้อมูลข่าวสารท่ีเก่ียวกับสินต้ามาล่ครอบครัว

บทบาทของสามีภรรยาในการเอของครอบครัวอาจเก่ียวฟันกับเร่ืองของปรมาณภาระหน้า 
ที่ท่ีแต่ละฝ่ายต้องกระทำไม่เท่ากันคนใดคนหนึ่งอาจต้องทำงานมากกว่ามีผลทำให้ใม่มีเวลาที่จะ 
หาข้อมูลที่จะเอสินต้า หน้าท่ีน้ันจํงตกเป็นของอีกฝ่ายหน่ึงแทน (Loudon and Bitta.1993)

การแกัไขความขัดแย้ง (Conflict Resolution)

อีกหน่ึงองค์ประกอบของการตัดสินใจในครอบครัวท่ีเราต้องทำความเข้าใจ คือความ 
ขัดแย่งท่ีเก็ดเนซ่ึงเป็นสิงท่ีจะทำให้มองเห็นภาพของกระบวนการตัดสินใจในครอบครัวไต้ชัดเจน 
ยิ่งเน ความขัดแย่งระหว่างบุคคลลามารถเก็ดขึ้นไต้ เข่น บางคนมีความเห็นท่ีแตกต่างกันใน 
เหตุผลความจำเป็นของการเอบางคนอาจต้องการข้อมูลในการตัดสินใจมากบางคนอาจต้องการ 
ข้อมูลน้อย ทำให้กระบวนการเอไม่จบลงง่ายๆ ความขัดแย่งจํงหมายถึง ความไม่ลงรอยกัน 
ระหว่างสมา?กในครอบครัวซ่ึงเก็ดขึ้นจากแรงจุงใจในการเอ หรอจุดมุ่งหมายของการเอทำให้การ 
ประเมินทางเลอกต่างกันไป (Sheth,1974 cited in Lee and Collins, 1999) ความขัดแย่งน้ีอาจจะ 
เกดขึ้นมากหรือไม่มีเลยก็ไต้จากลาเหตุของความขัดแย่งตังกล่าวสมา?กในครอบครัวจํงพยายาม 
ที่จะกำจํดความขัดแย่งให้หมดไปโดยใข้กลยุทค์ต่างๆ Spiro (1983) คืกษาคู่สมรสว่ามีวํธการ 
ปรองดองกันอย่างไรเน่ึอต้องทำการตัดสินใจร่วมกันในการเอสินต้าประ๓ ทคงทนถาวร พบว่า
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คู่สมรสมีการไข้กลยุทธิอิทธิพลหลายเปแบบร้ืนอดู่กับสินคัา สถานการณ์ และความเก่ียวพันๆเอง 
ครอบค!วก่ีงสามารถแบ่งไตัเป็น 6 ประเภทพังน้ี (Lee and Collins, 1999)

1. กลยุทธิความเป็นผู้เกี่ยวชาญ (Expert) คนใดคนหน่ึงรองคู่สมรสพยายามมอทธิพล 
เหนือกว่าอีกฝ่ายหน่ึงโดยอาคัยข้อบุลท่ีตนเองมีมากกว่า

2. กลยุทธิความถูกพัองเหมาะสม (Legitimate) คอการท่ีคู่สมรสพยายามท่ีจะมี 
อิทธิพลต่ออีกฝ่ายหน่ึงโดยถือเกณทัตำแหน่งในครอบค!ว

3. กลยุทธิการต่อรอง (Bargaining) คอการท่ีคู่สมรสพยายามท่ีจะมีอิทธิพลเหนือกว่า 
อีกฝ่ายหนึ่งโดยใ,เปัจจัยส่วนตัวเป็นเง่ือนไขการต่อรอง ผู้ไดมีเง่ือนไขด็กว่าจะเป็น
ผู้ชนะและจะกระทำการเข้นน้ีชดเชอให้กันในคร้ังต่อไป เข้น สามีจะร้ือแหวนเพชรให้ 
ภรรยากัาภรรยาให้เขาไปต่างประเทศ

4. กลยุทธิ'การให้รางว้ล (Reward/Referent) คอการท่ีคู่ลมรสพยายามท่ีจะมีอิทธิพล 
เหนือกว่าอีกฝ่ายหน่ึงโดยการให้รางวัล

5. กลยุทธ์การฬอารมณ์ความเสืก (Emotional) คอการท่ีคู่สมรสพยายามท่ีจะมี 
อิทธิพลเหนืออีกฝ่ายหนึ่งโดยใข้ปฎิกริยาทางอารมณ์ เข้น โกรธ งอน เป็นตัน

6. กลยุทธ์การสร้างความประทับใจ (Impression Management) คือการท่ีคู่สมรส 
พยายามท่ีจะมีอิทธิพลเหนืออีกฝ่ายหน่ึงโดยการสร้างความประทับใจเพ่ือโน้มน้าวใจ 
ให้อีกฝ่ายยอมตาม เๆ เน การเอาใจเป็น'พํเศษ เป็นตัน

การใข้กลยุทธ์การตัดสินใจของครอบค!วเหล่าน้ีแตกต่างกันไปตามลักษณะทางประชากร 
ซองครอบค!ว ระพับร้ืนทางลังคม (Social Classes) การให้ความสำคัญเรื่องเพศ (Sex-Role 
Orientations) และลำพับรื้นของวัฏจักรครอบค!วท่ีต่างกัน (Family Life Cycle) นอกจากนี ้
การคืกษากลยุทธ์แกัโขความข้ดแย้งโดยเก่ียวข้องกับบุตรในครอบค!วของ Scanzoni and 
Szinovacz (1980) ข้างถืงใน Lee and Collins (1999) พบว่ามีการใข้กลยุทธ์การรวมตัว 
(Coalition) เพ่ือลดความขัดแย้ง ท่ีเกดร้ืนในการตัดสินใจในครอบค!ว โดยพ่อหริอแม่คนใดคนหน่ึง 
มักจะหาพวกให้เด็กเข้าข้างตนในการตัดสินใจไปพักผ่อนของครอบครว่ เพ่ือให้ตนเองมีคะแนน 
เสืยงมากกว่าอีกฝ่ายหน่ึง
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การตัดสินใจเอของครอบคเวกับอทธิพลจากตัวบุคคล

การตัดสินใจเอ ของครอบครัวเช่นเดียวกับการตัดสินใจเอ ของบุคคลท่ีจะได้รับอิทธิพล 
จากแหล่งต่างๆภายนอกมากระทบต่อการตัดสินใจ รวมท้ังอิทธิพลจากครอบครัวท่ีจัดเป็นกลุ่ม 
สังคมชนิดหน่ึงท่ีมิอิทธิพลต่อพฤติกรรมรองบุคคลเป็นอย่างมาก เพราะครอบครัวเป็นกลุ่มปฐมภูมิ 
ท่ีมิความสัมพันธ์แน่นแฟ้นต่อกัน ในการตัดสินใจกระทำใดๆย่อมตัองเกิดความรัดแย้งขึ้นไม่มากด ี
น้อยการแย้ไขความรัดแย้งนั้นจงจำเป็นต้องกระทำด้วยความละเอิยดอ่อนและต้องคำนิงถงจํตใจ 
ชองแต่ละฝ่ายเป็นสำค้ญ

ครอบครัวจัดเป็นกลุ่มย่อยประ๓ ทหน่ึง ข้ึงมิบุคคลมาอยู่ร่วมกันเป็นระยะเวลานาน โดย 
การลมรส มิความสัมพันธ์กันทางสายเลึอดหรือทางกฏหมาย ข้ึงการอยู่ร่วมกันน้ีทำให้ต้องมิ 
การปฎิสัมพันธ์ต่อกัน (Interaction) ระหว่างสมาอิกในครอบครัว หน่วยของครอบครัวจะมิการจัด 
ระเบียบของสมาอิกในครอบครัว โดยแต่ละคนมิบทบาทเฉพาะชองตนได้แก่ การเป็นพ่อ แม่ 
ลูกสาว ลูกชาย เป็นต้น พฤติกรรมการเร่อสารระหว่างสมาอิกและการตอบสนองต่อกัน 
ในการมิปฎํสัมพันธ์ต่อกันจะมิแนวทางเฉพาะท่ีสอดคสัองกับบทบาทของแต่ละคน ข้ึงแนวทาง 
ของพฤติกรรมการสือสารระหว่างกันน้ีเป็นสิงท่ีเราคาดคะเนได้ปฎิสัมพันธ์ของสมาอิกใน 
ครอบครัวแบ่งเป็น 3 ประ๓ท คือความสัมพันธ์ระหว่างสามิกับภรรยา ความสัมพันธ์ระหว่างบีดา 
มารดากับบุตร ความสัมพันธ์ระหว่างพ่ีกับน้อง
แผนภาพที 5 : โครงสรก่งเทียวกับบทบาทของครอบครั'นทีอพิจารณาพร้อมกันหลายมิค

(M u ltid im ens iona l Fam ily Role s tru c tu re )

ท ี่นา : อด ุลย ์ จาต ุรงคฤล.(2543) พฤติกรรนผู้บ?โภค พิมพ์ครังที่ 6 .กรงเทพมหานคร : มหาวิทยาล ัย  
ธรรมศาสตร์.หน้า 449
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การมีปฏิสัมพันธ์กันระหว่างสมา?กในครอบครัว ดังแสดงให้เห็นในแผนภาพ สามีและ 
ภรรยาในฐานะเป็นผู้ปกครองมีอิทธิพลต่อการบริโภคและการตัดสินใจของบุตรในครอบครัว แต่ 
เมื่อบุตรเติบโตข้ึนก็จะกสับมีอิทธิพลกระทบต่อการดัดสินใจของบิดามารดาใต้เช่นกัน(ตามทิศทาง 
ของลูกศรหมายเลข 1) ในระหว่างสมา?กแต่ละคู่มีปฎ็สัมพันธ์ข้ึงกันและกันด้วย ใต้แก่ ปฎิสัมพันธ์ 
ระหว่างสามีกับภรรยา (ลูกศรหมายเลข 2) ปฎิสัมพันธ์ระหว่างบิดากับบุตร (ลูกศรหมายเลข 3) 
และปฎิสัมพันธ์ระหว่างมารดากับบุตร (ลูกศรหมายเลข 4)

การมีปฎิสัมพันธ์ต่อกันน้ีเป็นกระบวนการท่ีบุคคลลองคนข้ึนใปมีการติดต่อสัมพันธ์ข้ึงกัน 
และกัน เป็นธรรมดาของการอยู่ร่วมกันย่อมต้องมีการติดต่อเร่อสารเพ่ือให้เกิดความเข้าใจข้ึงกัน 
และกัน เกิดการเรียนรู้สิงต่างๆ จากการใช้ภาษาพูด ภาษาเขียน ตลอดจนอากัปกิริยาต่างๆ 
รูปแบบของปฏิสัมพันธ์ระหว่างพ่อ แม่ ลูก เป็นพ้ืนฐานของการสอนให้คนอีกรุ่นหน่ึงปฎิบิตตาม 
แบบเฉพาะของคนรุ่นก่อน การ่วิจัยเก่ียวกับผู้บริโภคมีความเก่ียวข้องกับกระบวนการเร่อสารใน 
ครอบครัวท้ังในแง่ซองการข้ดเกลาทางสังคมท่ีเกิดข้ึนกับเด็กใปจนถึงการคืกษารูปแบบซองพ่อแม่ 
ดังน้ันในการคืกษาเร่ืองการมีส่วนร่วมซองเด็กวัยรุ่นต่อการตัดสินใจช้ือของครอบครัว พ่อแม่จึงเป็น 
ตัวแปรหน่ึงท่ีจะสิงผลให้เด็กใต้มีส่วนร่วมตัดสินใจช้ือมากน้อยเพียงใด ต่อใปจึงชอกล่าวถึงรูปแบบ 
ของการเร่อสารในครอบครัวท่ีกระทำการเร่อสารกันระหว่างพ่อ แม่ ลูก เพ่ือประกอบความเข้าใจ 
งานวิจัยซ้ินน้ี

รูปแบบการสือสารในครอบครัว (Family Communication Pattern) หมายถึง โครงสร้าง 
และกระบวนการของการสือสารระหว่างสมาซิกในครอบครัวเซ่น สามี -ภรรยา บิดา-มารดา-บุตร 
ข้ึงถือว่าเป็นการวิเคราะห์การเร่อสารในระดับระหว่างบุคคลต่อบุคคล บิใช่การวิเคราะห์ระดับ 
บุคคลคนเดียว (พัชนี เชยจรรยาและประทุม ฤกษ์กลาง,2531)

ตามแนวคิดของ McLeod และ Chaffee (1967 cited in Rose, Bush and Kahle,1998) 
ใต้แบ่งรูปแบบซองการเร่อสารในครอบครัวเป็น 2 มติดังน้ี

1. รูปแบบการติดต่อสือลารท่ียึดถือแบบแผนซองสังคมเป็นหลัก (Socio-Oriented 
Communication) คือ แบบแผนของความสัมพันธ์ในการติดต่อเร่อสารระหว่างพ่อ แม่ ลูก ท่ีถูก 
กำหนดด้วย รูปแบบความสัมพันธ์(Vertical or Relationship-Oriented Communication) คือ 
เป็นการเร่อสารท่ียึดถือแบบแผนซองสังคมเป็นแนวทาง ซ่ึงก่อให้เกิดแบบซองการติดต่อเร่อสาร
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ภายในครอบครัวที่พยายามคง!ว้ซ่ึงความสามัคคี กลมเกลียว ความสัมพันธ์ระหว่างสมาชิกเป็น!ป 
อยางสอดคล้อง!ม่ขัดแย้งหรือมีการโต้เลียงกันการอบรมลังสอนของพ่อแม่ท่ีมีต่อลูกจะเน้นการ 
หลีกเล่ียงความขัดแย้งหรือความยุ่งยากที่จะเกิดขึ้นโดยพยายามสะกดกลั้นอารมณ์โกรธเอา!ว้

2. รูปแบบการติดต่อล่ือสารท่ียึดถือแนวความคิดเป็นหลัก (Concept-Oriented 
Communication) คือแบบของความสัมพันธ์!นการติดต่อล่ีอสารระหว่างพ่อ แม่ ลูก ท่ียึดถือเร่ือง 
ของแนวความคิด ข้อเท็จจรืงในเน้ือหาท่ีล่ีอสารกันเป็นหลัก (Issue-Oriented Communication)
ซ่ึงเด็กๆจะ!ด้รับการสนับสนุนให้กำลังใจจากพ่อแม่ให้รู้จักแสดงความคิดเห็นของตนเองออกมา 
อย่างเปิดเผย ขณะเดียวกันก็ลอนให้ยอมรับความคิดเห็นของผู้อ่ืนด้วย รวมท้ังการลอนให้พิจารณา 
สิงต่างๆทุกแง่มุมท้ังด้านบวกและด้านลบ รวมท้ังการส่งเสริมให้ร่วมแสดงความคิดเห็นกับผู้อ่ืน 
อย่างใม่กังวลถืงความขัดแย้งจากความคิดเห็นท่ี!ม่ตรงกัน

พฤติกรรมการล่ือสารใน 2 แนวทางน้ืเป็นลักษณะท่ีตรงข้ามกันอย่างสินเชิง ท้ังๆท่ีในความ 
เป็นจริงแล้วการล่ือสารใ'นครอบครัวอาจจะ!ม่มีลักษณะเด็ดขาดชัดเจน!ปด้านใดด้านหน่ึงเพียง 
ด้านเดียวแต่จะมีการผสมผสานระหว่างลักษณะท้ัง 2 แบบซ่ึงก่อให้เกิดเป็นการล่ือสาร 4 ประ๓ ท 
(Rose, Bush and Kahle,1998) ได้แก่

t. พ่อแม่แบบละเลย (Laissez Faire Parents ) คือพ่อแม่ท่ีมีลักษณะพฤติกรรม 
การลื่อสารกับลูก ท่ี!ม่ยึดถือท้ังแบบ Socio-Orientation และ Concept-Orienrtation คือ 
เป็นการล่ือสารอย่างอิสระเสรี!ม่มีกรอบหรือแนวทางเฉพาะว่าต้องเซ่ึอพิงพ่อแม่หรือห้ามโต้เลียง 
พ่อแม่มีการลื่อสารกับลูกในระดับต่ํา จึงมีอิทธพลน้อยท่ีสุดในการสร้างรูปแบบการบริโภคต่อเด็ก 
และในขณะเดียวกันเด็กก็จะ!ม่ใด้รับการสนับลนุนให้แสดงความคิดเห็นต่างๆด้วยเซ่นกัน

2. พ่อแม่แบบปกป้อง (Protective Parents) คือ พ่อแม่ท่ีมีการล่ือสารแบบ Socio- 
Orientation สูงกว่า Concept-Orienrtation โดยพ่อแม่จะให้ความสำด ัญ กับประเพณีท่ีปลูกฝังกัน 
มาเป็นลำดับแรก คือการเคารพตามอาวุโส ส่วนเร่ืองของความคิด ความถูกต้องของเน้ือหาเป็น 
อ้นดับรองเด็กจะถูกสอนให้เซึ่อพิงคล้อยตามผู้ใหญ่!ม่ให้แสดงความคิดเห็นดัดค้านแม้ว่าจะ!ม ่
เห็นด้วยก็ตาม รวมท้ังจำกัดการเปิดรับข้อมูลจากภายนอก เพ่ือให้การอยู่ร่วมกันและการติดต่อกับ 
ผู้อ่ืนเป็น!ปอย่างราบรื่น
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3. พ่อแม่แบบสนับสนุน (Pluralistic Parents) คือพ่อแม่ท่ีมีการสีอสารแบบ Socio- 
Orientation ตํ่ากว่า Concept-Orientation คือให้ความสำคัญคับการพัฒนาความคิดและ 
การแสด1ออกของเด็กโดยส่งเสริมให้เด็กกล้าแสดงออก ถกเถียงในประเด็นเร่ืองราวต่างๆคับบุคคล 
อ่ืนๆ สืกให้ตัดสินใจด้วยตนเองโดยไม่ต้องกลัวคับความคิดเห็นท่ีรัดแย้ง

4. พ่อแม่แบบประนีประนอม (Consensual Parents) คีอพ่อแม่ท่ีมี'พฤติกรรมการสือสาร 
แบบผสมผสานคันระหว่าง Socio-Orientation และ Concept-Orienrtation กล่าวคือ เร่ืองของ 
แบบแผนของสังคมท่ีปลูกฝังคันมาให้เชื่อฟังผู้ใหญ่ก็เน้นย้ําให้ความสำคัญ แต่ก็ไม่ละเลยการสอน 
ให้เด็กพัฒนาความคิดของตนเองและกล้าแสดงออก

แผนภาพที 6 : รูปแบบการทีจ*ทรในครอบครัว (Family Communication Patterns)

S o cio -O rien ta tion

C o n c e p t-
O rienta tion

Low High

Low Laissez-Faire
-L ittle  com m un ica tion  w ith  ch ild ren  
-L ittle  Parenta l im pa c t on consum ption

Protective
-S tress ve rtica l re la tionsh ips  
-O bed ience  and soc ia l harm ony  
-C h ild ren ’s exposure to ou ts ide  
in fo rm ation is lim ited

Pluralistic Consensual

High -S tress ho rizon ta l re la tionsh ips  
-Issue -o rien ted  com m un ica tion  
-C h ild ren  are exp ress  op in ions

-M ain ta in con tro l o ve r ch ild ren ’s 
behav io r

-S tress bo th issue-orien ted  
com m un ica tion  and the
cons ide ra tion  o f others

ท ี่มา : Rose.M .G ., Bush, D .V .& Kah le .L .The in fluence  o f fam ily  com m un ica tion  pe ttem s on parenta l 
reac tions toward adve rtis ing  โ A  c ross-na tiona l exam ination. Journa l o f A dvertis ing  27 (4) 

1998.

นอกจากน้ีย้งมีการแบ่งรูปแบบการสือสารตามแนวคิดของ David Kantor และ William 
Lehr (1976) อ้างถึงใน อัซนีภรณ์นิลอรุณ (2542) ชื่งเป็นผู้เชื่ยวชาญการคืกษาวิจ้ยในสาขา 
การสือสารในครอบครัว ได้แบ่งแบบของการสือสารในครอบครัวออกเป็น 3 ประ๓ ท ได้แก่ 
การสือสารในครอบครัวแบบปิด (Closed Family Communication) การสิอสารในครอบครัวแบบ 
เปิด (Open Family Communication) และ การสือสารในครอบครัวแบบปล่อย (Random
Family Communication)
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1. การล่ีอสารในครอบครัวแบบปิด (Closed Family Communication) หมายถึงแบบวิธี 
การสีอสารในครอบครัวท่ีเข้มงวด มีการวางระเบียบกฎเกณ,»โอย่างเคร่งครัด ผู้กำหนดกฎเกณ,ท ั
คือผู้มีอำนาจสูงสุดในบ้านซ่ึงมักได้แก่ พ่อ ซ่ึงเป็นผู้ควบคุมกิจกรรมต่างๆรองครอบครัว ประเด็น 
การสนทนาและข้อมูลซ่าวสารต่างๆจะต้องถูกกล่ันกรองเพ่ือให้เป็นไปตามบรรทัดฐานของครอบ 
ครัว ซ่ึงจะกำหนดว่าอะใรบ้างท่ีสมาชิกควรหรือใม่ควรจะใต้ประสบพบเห็นและมีกา?ให้รางวัล 
สำหรับเด็กท่ีว่านอนสอนง่ายและใข้การลงโทษแก่เด็กท่ีไม่เซ่ึอฟังผู้ใหญ่

2. การลี่อสารในครอบครัวแบบเปิด (O pen Family Com m unication) หมายถ ึง แบบวิธี 
การลี่อสารในครอบครัวที่สมาชิกแต่ละคนมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเรื่องต่างๆภายในครอบครัวสูง 
แต่ละคนมีบทบาทมากและมีความยืดหยุ่นส ูง แม ้ว ่าโดยปกติแล้วพ ่อแม่จะมีอำนาจในบ้านมาก 
กว่าล ูก ในฐานะที่เป ็นห้วหบ้าครอบครัวจึงม ีอำนาจจัดการสิงต่างๆภายในบ้าน แต่โครงสร้างของ 
อำนาจก็ใม ่ได ้เป ็นไปอย่างตายตัวพ ่อแม ่จะแสดงบทบาทเฉพาะท ี่จำเป ็นแต่ละคนมีส ิทธ ิ้ท ี่จะร ่วม 
ตัดสินใจ กฎระเบียบของครอบครัวมีการผ่อนปรนได้ ไม่มีการสกัดกั้นข้อมูลซ่าวสารจากเร่อต่างๆ 
ท ี่มาส่ครอบครัวในการรับเอาอิทธิพลจากภายนอก

3. การเร่อสาร'ไนครอบครัวแบบปล่อย (Random Family Communication) หมายถึง 
แบบวิธีการสิ,อสารในครอบครัวท่ีสมาชิกสามารถทำอะไรตามท่ีตนต้องการได้ กฎระเบียบต่างๆ 
มีการเปลี่ยนแปลงอคู่เสมอ การอยู่ร่วมกันของสมาชิกในครอบครัวเป็นไปแบบตามสบายในแบบ 
ฉบับของแต่ละคน การดำเนินกิจกรรมต่างๆ เป็นไปเพ่ือจัดการกับปัญหาเฉพาะหน้า ครอบครัว 
แบบน้ีมีการติดต่อกับบุคคลภายนอกสูงและรับเอาอิทธิพลมามากน้อยตามอํธยาตัยซองแต่ละคน

อิทธิพลของสามี/ภรรยาในการตัดสินใจของครอบครัว

การตัดสินใจในครอบครัวสิ,งท่ีต้องคำนึงถึงคือ การตัดสินใจมีลักษณะเป็นกระบวนการ 
หลายขั้นตอน และแต่ละข้ันตอนชองการตัดสินใจจะครอบคลุมมีติต่างๆของอำนาจและบทบาท 
ของสมาชิกในครอบครัว คู่สมรสผู้ช่ึงเป็นสมาชิกท่ีมีความเก่ียวพันกันจะมีอำนาจท่ีไม่เท่ากัน 
ในแต่ละครอบครัวจึงทำให้คู่สมรสมีบทบาทในการตัดสินใจช้ือหลายรูปแบบ รูปแบบอิทธิพลรอง 
การช้ือในครอบครัว(Purchase Influence Pattern) แบ่งตามบทบาทของสามีและภรรยามี 4 รูป 
แบบ (statt, 1997 )

1. แบบสามีเป็พู้นำทางการตัดสินใจ (Plusband Dominant Pattern)
2. แบบภรรยาเป็นผู้นำทางการตัดสินใจ (Wife Dominant Pattern)
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ร-การตัดสินใจร่วมกัน (Joint o r Syncratic Pattern)
4 .การตัดสินใจอย่างอิสระ (Autonom ic Pattern)

อิทธิพลของบุคคลในครอบครัวนั้นเราเรียกว่า Relative Influences อิทธิพลของสามีและ 
ภรรยาที่ม ีต ่อกันในการตัดสินใจเอจัดเป ็นอิทธิพลของบุคคลในครอบครัวประ๓ ทหนึ่งซึ่งมีลักษณะ 
ต ่างก ันใปตามป ัจจ ัย 4 ประ๓ ท

1 .ประ๓ ทของผล ิตภ ัณ ฑ ์
ตามธรรมเน ียมการเอ แบบดั้งเด ิม สามีเป ็นผู้ทำการตัดสินใจหลักสำหรับการเอ สินค้า 

ประ๓ ทรถยนตัปร ิการทางการเงิน สุรา ล ่วนภรรยาเป ็นผู้ต ัดส ินใจเอ สินค้าจำพวกอาหาร เครื่อง 
ใช้ล ่ว’นตัว เครื่องมือเครื่องใช้ เป็นต้น หลังจากที่ม ีการเปลี่ยนแปลงในลักษณะของครอบครัว 
ผู้หญ ิงทำงานนอกบ้านมากขึ้นทำให้บทบาทในการเอ สิ'นค้าบางประ๓ ทเปลี่ยนแปลงใต้ เช่นสินค้า 
ประ๓ ท รถยนตัโทรทัศน ์ การวางแผนต้านการเง ิน ภรรยาจะมีล ่วนร่วมตัดสินใจกับสามีมากขึ้น

2. ธรรมชาติของอิทธิพลในการเอ
ธรรมชาติของอิทธิพลในการเอ ของครอบครัวย่อมต้องเปล่ียนใปตามบทบาททางลังคม 

จากบทบาทแบบ Instrumental Role และ Expressive Role ตังที่ใด้กล่าวมาแล้วน้ันอาจมีการ 
เปล่ียนแปลงใป ภรรยาท่ีทำงานนอกบ้านจะยอมรับภาระหน้าท่ีของผู้ทำงานบ้านน้อยลงกว่าเดิม 
ซ่ึงหน้าท่ีของผู้หญิงท่ีต้องเป็นผู้ทำงานบ้านน้ีเช่ือมโยงกับบทบาท Expressive Role (Kenkel 
cited inAssael ,1998) ในการคืกษาของ Ferber and Lee อ้างถึงใน Assael (1998) เขาใต้ให้คำ 
นิยามถึงบทบาทของพนักงานผู้ดูแลการเงินของครอบครัว (Family Financial Officer) ใว้ว่าเป็น 
บุคคลผู้ทำการจ่ายเงิน ควบคุมแนวทางกา?ใช้เงิน กำหนดการใช้เงิน โดยกล่าวว่าผู้หญิงซ่ึงมีหน้าท่ี 
ดูแลเรื่องการเงินของครอบครัวอาจมีบทบาทแบบเดียวกับสามีคือ Instrumental Role มากกว่า 
บทบาทแบบ Expressive Role เพราะต้องดูแลเก่ียวกับเร่ืองงบประมาณการใช้เงินท้ังหมดของ 
ครอบครัว

3. ลักษณะครอบครัว
ลักษณะครอบครัวแบบตามธรรมเนียมนิยม (Traditional) มีแนวโน้มท่ีสามีจะมีอำนาจ 

เหนือกว่าภรรยา เน่ืองจากครอบครัวรูปแบบน้ีมีค่านิยมและทัศนคติต่อบทบาทความเป็นแม่ว่า 
ต้องเป็นผู้ตาม ครอบครัวแบบน้ีภรรยาจะเป็นแม่บ้าน มีการคืกษาตํ่ากว่าผู้ชาย สามีเป็นผู้ทำงาน
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หาเง ินเข ้าบ ้านจึงม ีอำนาจทางการเงินในครอบครัว ดังนั้นอิทธิพลซองลามีจึงมีเหนือกว่าภรรยา 
(Isabella  an d  G reen , 1975 c ited  in A ssael.1998) ส ่วนภรรยาที่ม ีความคิดสมัยใหม่จะมีบทบาท 
ในกา?ดัดสินใจเอ ในครอบครัวมากกว่าภรรยาที่ม ีล ักษณะอนุร ักษ ์นยมโอนอ่อนผ่อนตาม 
(Qualls, 1982 c ited  in A ssae l,1998) สรุปได้ว่าบทบาทของผู้หญิงแบบอนุรักษ์นยม 
(C onservative) สนับลนุนให้อ ิทธิพลซองผู้ชายมีมากกว่า ส ่วนบทบาทของภรรยาแบบยุคใหม่ 
(C ontem porary) สนับสนุนให้ผู้หญิงมีอิทธิพลมากกว่า

อิทธิพลของเด็กรัยรุ่นต่อการตัดสิน'ใจเอของครอบครัว

นอกจากคู่สมรสจะมีบทบาทในกระบวนการเอ ของครอบครัวแลัว อีกผู้หนึ่งท ี่ม ีความ 
สำด ัญและมีบทบาทลำด ัญในครอบครัวค ือเด ็ก เด ็กในวัยต่างๆมีอิทธิพลตอ่พ่อแม่ต ่างกันใป เด็กที่ 
ย ังเล ็กอาย ุป ระมาณ ต ํ่ากว ่า 5 ป ีม ักจะถูกดึงด ูดใจจากการใด้เห ็นดัวส ินค้า การตั้งแสดงสินค้า หรือ 
บรรจุภ ้ณฑ ํท ี่สะด ุดตา ในระหว่างการเอ ของร่วมกันของพ่อแม่และลูก เด ็กจะบอกความต้องการ 
ส ินค้าต ่อพ ่อแม่อย่างตรงไปตรงมา โดยการชี้ การหยิบ เน ื่องจากเขายังเด ็กเก ินไปที่จะสือสารด้วย 
คำพ ูดให ้พ ่อแม ่เข ้าใจ ส ่วนเด ็กโตที่ม ีอายุประมาณ 6-14 ปี พ่อแม่จะค่อนข้างยอมรับให้เด็กได้ทำ 
การดัดสินใจอย่างอิสระ หรือทำการสือสารวัตถุประสงค์ของการเอ สินค้าร่วมกันและบางครั้งอาจ 
ทำการวางแผนการเอ มาก ่อน (Rust, 1993) เด ็กโตม ีการพ ัฒนาการทางความคิดมากข ึ้น จ ึงม ีการ 
เรียนรู้ท ี่จะทำให้พ ่อแม่ยอมรับข้อเสนอของตน ในเด ็กว ัย12-15 ม ีความเข ้าใจในการดัดส ินใจเอ  
ของพ่อแม่และวิธีท ี่พ ่อแม่จะตอบลนองการร้องขอซองพวกเซาในระหว่างการมีปฏิลัมพันธ์ก ัน 
ระหว่างครอบครัว เด็กจึงเรียนรู้ว ่าจะใข้ว ิธ ีการต่อรองแบบใดที่จะสอดคล้องกับวิธีค ิดดัดสินใจของ 
พ่อแม่เพ ื่อให ้ตนเองมีอ ิทธิพลต่อการเอของพ ่อแม่หรือทำให้พ ่อแม่เอ สินค้าให้ตน (Païen and  
Wilkes, 1997)

เพศซองเด็กก็ม ีผลต่ออิทธิพลของเด็กในการดัดสินใจเอ  วัยรุ่นหญิงมักจะร้องซอสินค้า 
ทำการดัดส ินใจท ี่เก ี่ยวก ับส ินค้าและการเอ สินค้าเองมากกว่าว ัยรุ่นชาย อาจจะม ีลาเห ต ุมาจาก 
การที่ว ัยร ุ่นหญิงเรมเข ้าส ่ระยะเรียนรู้บทบาททางเพศรวดเร็วกว่าชายก็เป ็นได้ (M oschis an d  
Mitchell, 1986 c ited  in Lee a n d  Collins, 1999) และการดึกษาซอง Atkin (1978 ด ้างถึงใน Lee 
and  Collins ,1999) พบว่าเด ็กผู้หญ ิงสามารถโน้มน้าวใจพ่อแม่ให ้ทำการเอ ได ้ด ึกว ่าเด ็กผ ู้ชาย ขึ้ง 
การด ึกษาชอง Lee an d  Collins (1999) ก็สนับลนุนอิทธิพลของเด็กวัยรุ่นหญิงในการดัดสินใจของ 
พ ่อแม ่ฟนก ัน
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ประเภทของส ินค ้าท ี่เด ็กม ักกระทำอ ิทธ ิพลจากการศ ึกษาของ B eard en ,N e tem ey er an d  
Teel (1989) พบว่าเด ็กม ีแนวโน ้มท ี่จะร้องขอการเอ ในสินค้าท ี่ม ีราคาไม่แพงและพวกเขาเป ็นผ ู้ไซ ้ 
ส ินค้าเอง ส่วนในการเอ สินค้าประเภทคงทนถาวรที่ใช ้ในครอบครัว ถ ้าเป ็นส ินค ้าท ี่เด ็กว ัยร ุ่นใช ้ 
บ่อยๆ เขาจะม ีอ ิทธ ิพลในการเอ มาก (B eatty  an d  T a lp ad e ,1 9 9 4 ) และประ๓ ทชองสินค้าที่เด ็ก 
ม ีอ ิทธ ิพลต่อการต ัดส ินใจเอ ซ ึ่งรวบรวมจากงานว ิจ ัยท ี่อ ้างถ ึงใน Foxm an, Tansuhaj, an d  
Ekstrom (1989) ม ีต ังน ี้ Atkin (1978) พบว ่าเด ็กม ีบทบาทเด ่นในการเล ือก เอ ซีเร ียลในขณะ 
ทำการ เอ ท ี่ช ุป ฟ อร ์ม าร ์๓ ต S zy b illo ,S o san ie ,an d  T enenbe in  (1977) พบว่าครอบครัว 80  % 
รายงานว่าล ูกๆของเขาช ่วยทำการต ัดส ินใจในการรับประทานอาหารนอกบ ้าน Perreault an d  
R uss (1971)พบว ่าเด ็กม ีอ ิทธ ิพลตอ่การเอ โทรทัศน ์และรถยนต์ D a rley an d  Lim (1986) พบ 
อ ิทธ ิพลของเด ็กในการเล ือกก ิจกรรมการพ ักผอ่น

อ ิทธ ิพลของเด ็กในการต ัดส ินใจว ่าจะทำการเอเท ่าไร เอ ที่ไหนและในการตัดสินใจขั้น 
ส ุดท ้ายจะม ีไม ่มากน ัก (Foxm an, T ansuhaj, a n d  Ekstrom  ,1989) ซ ึ่งสอดคล ้องก ับการศ ึกษาของ 
B eatty  an d  T a lp ad e  (1994) ท ี่ว ่าเด ็กม ีแรงจ ูงใจท ี่มาจากความสำค ัญ และการใช ้งาน ผล ิตภ ัณ ฑ ์ 
น ั้นจ ึงใช ้ความพยายามอย ่างมากท ี่จะแลดงบทบาทในข ั้นตอนการตระหน ักถ ึงป ัญ หาความต ้องการ 
ส ินค ้ามากกว่าในข ั้นของการแสวงหาข ้อม ูลและขั้นการต ัดส ินใจ

ในด้านของการรับรู้อ ิทธ ิพลท ี่สมาชิกในครอบครัวกระทำต ่อก ัน เปรยบเทียบการรับรู้ซอง 
สมาชิกทัง พ่อ แม ่และล ูก พบว่า ในขณ ะท ี่เด ็กพยายามสร้างอ ิทธ ิพลต ่อพ ่อแม ่ พ ่อแม่จะรับรู้ 
อ ิทธ ิพลเหล ่าน ั้นแตกต ่างจากเด ็ก  กล ่าวค ือ แม ่ร ู้ส ึกว ่าเด ็กว ัยร ุ่นอาย ุ 16-19 ป ีม ีอ ิทธิพลในการ 
ตัดสินใจเอ ของครอบครัวน ้อยกว ่าท ี่ต ัวเด ็กร ับร ู้ถ ึงอ ิทธ ิพลของต ัวเขาเองในการต ัดส ินใจเอของ 
ครอบครัว โดยแม ่จะร ับ เว ่าล ูกเป ็นผ ู้ม ีบทบาทในการตระหน ักถ ึงป ัญ หาความต ้องการส ินค ้ามาก 
กว่าในขั้นของการแสวงหาข้อมูลและขั้นการตัดส ินใจ และย ังพบว ่าแม ่ก ับล ูกลาวม ีระค ับ ของการ 
เห ็นพ ้องต ้องก ันในการรับรู้อ ิทธ ิพลส ูงกว่าแม ่ก ับลูกชาย ( B eatty  an d  T alpade , 1994)

จาก ก ารศ ึกษ าก ารป ฏ ิบ ้ต ิตอบ ตอ่กันระหว่างเด ็กวัยร ุ่นก ับพ่อแม่ในการตัดส ินใจเอ สินค้า 
พบว่าว ัยร ุ่นใช ้กลยุทธ ์ต ่างๆก ับพอ่แม่ในระหว่างการตัดส ินใจเอ ส ินค ้าซ ึ่งลามารถจำแนกออกเป ็น 
7 รูปแบบคังนี (Païen  a n d  W ilkes, 1997)



31

1. กลย ุทธ ์การต ่อรอง (B argain ing  S tra teg ies)
กลยุทธ ์การต ่อรองเป ็นการสร้างข ้อตกลงร่วมกันระหว่างสมาซ ิกในครอบครัวโดยข้อตกลง 

น ั้น ต ้องได ้ท ั]ความพอใจท ั้งลองฝ ่าย ซ ึ่งข ้อตกลงด ังกล ่าวม ีหลายร ูปแบบ ในกรณ ีท ี่ว ัยร ุ่นไม ่ต ้องการ 
ถ ูกด ัดส ิทธ ิในการช ื้อเพราะจำนวนเง ินไม ่พอท ี่จะช ื้อ จ ึงทำการตกลงเลนอออกเง ินช ื้อ เองบางส ่วน 
และส ่วนท ี่เหล ือให ้พ ่อแม ่จ ่ายให ้ หร ืออาจจะใช ้ว ิธ ีการต ่อรองว ่าจะทำบางส ิ่งบางอย ่างเพ ื่อ เป ็นการ 
แลกเปล ี่ยนถ ้าพ ่อแม ่ช ื้อส ินค ้าน ั้นให ้ เช่น การทำงานบ ้าน  ถ ึงแม ้ว ่าเขาจะร ู้ด ีว ่าตนเองคงทำเช ่นน ั้น  
ไม่,ได ้ก ็ตาม และการลงความเห ็น อย ่างม ีเห ต ุม ีผล เป ็นการดัดส ินใจช ื้อท ี่ม ีเหตุผลโดยวัยร ุ่น 
พยายามทำให ้พ ่อแม ่ร ู้ส ึกพอใจในการช ื้อส ินค ้าน ั้นด ้วยการบอกว ่าส ินค ้าน ี้ม ีค ุณ ภาพด ีสมราคา 
อย ่างไร

2. กลยุทธ ์การโน ้มน ้าวใจ (P ersu asio n  S tra teg ies)
กลยุทธ ์การโน ้มน ้าวใจ ค ือการท ี่ว ัยร ุ่นพยายามแกไซความข ัดแย ้งท ี่เก ิดช ื้นในการต ัดส ินใจ 

ชื้อ โดยการซ ักจ ูงใจให ้พ ่อแม ่เห ็นด ้วยก ับการช ื้อส ินค ้า ม ีล ักษณ ะคล ้ายก ับกลย ุทธ ์การต ่อรองตรง 
ส ่วนท ี่เป ็นว ิธ ีการท ี่ต ้องการให ้เก ิดการตกลงใจกันท ั้งสองฝ ่าย แต ่ม ีข ้อแตกต ่างก ันตรงท ี่กลย ุทธ ์ 
การโน้มน้าวใจ ผ ู้ซ ักจ ูงใจซ ึ่งค ือว ัยร ุ่นทำการซ ักจ ูงใจด ้วยการใช ้การควบค ุม ใช ้กลอ ุบายต ่างๆเพ ื่อ  
ผลประโยชน์ของตนเอง โดยไม่เก ี่ยวข ้องก ับการใช ้อารมณ ์ใดๆท ั้งล ิ้น  ว ิธ ีการท ี่ว ัยร ุ่นใช ้บ ่อยๆ คือ 
การแสดงความเห ็นว ่าชอบหรือไม ่ชอบเก ี่ยวก ับการช ื้อ เพ ื่อเป ็นการเสริมแรงให้พ ่อแม่ซ ื้อสิงนั้นให้ 
เช่น เม ื่อ เล ือกช ื้อ เส ื้อ เขาจะบอกก ับพ ่อแม ่ว ่าเล ือต ัวน ี้ใส ่แล ้วด ูด ีมาก ว ิธ ีการต่อไปที่ว ัยรุ่นใช ้ค ือ 
การย ีนกรานให ้พ ่อแม ่ช ื้อส ินค ้าน ั้นอย ่างซ ํ้าๆภายในช่วงระยะเวลาหน ึ่ง แต ่บางคนอาจใช ้ว ิธ ีพ ูด 
อย ่างอ ้อนวอนซ ํ้าแล ้วซ ํ้าอ ีกโดยใช ้คำพ ูดว ่า “ได้โปรด” “เถอะนะ" หรืออาจจะใช ้ท ั้งการขอร้องอย่าง 
โอดครวญและการบ,นจู้จ ี้ก ับพ่อแม่ซ ึ่งจะทำให้พ ่อแม่ร ู้ส ึกโกรธ และย้งม ีอ ีกว ิธ ีหน ึ่งท ี่ว ัยร ุ่นน ิยมใช ้ 
เม ื่อ เขาต ้องการส ินค ้าท ี่ตนเองต ้องการใช ้ซ ึ่งเป ็นแรงกดด ันท ี่ได ้ร ับมาจากกล ุ่ม เพ ื่อน ค ือการเปรียบ 
เท ียบก ับเพ ื่อนคนอื่นๆ ในทำนองว ่าคนอ ื่นต ่างก ็ม ีส ินค ้าแบบน ี้ก ันถ ้าเขาไม ่ม ีจะทำให ้เขาแตกต ่าง 
จากเพ ื่อนๆ อาจถ ูกเพ ื่อนๆห ัวเราะหรือกล ่าวถ ึงได ้ นอกจากน ี้การใช ้อ ุบายทางอ ้อม (M anipulation) 
เช่น การหยิบของใส ่ตะกร้าเวลาช ื้อของโดยไม ่บอกพ ่อแม ่เพ ื่อไม ่ให ้พ ่อแม ่ห ้ามช ื้อหรือการบอก 
ความต ้องการแก ่ญ าต ิคนหน ึ่งเพ ื่อให ้เขานำมาบอกพ ่อแม ่อ ีกทอดหน ึ่ง น ั้นก ็เป ็นวิธ ีการที่ว ัยร ุ่นใช้ก ับ 
พ ่อแม ่เพ ื่อให ้ได ้ส ิ่งท ี่ต ้องการ
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3. กลย ุทธ ์การใช ้อารมณ ์(Emotional S tra teg ies)
กลยุทธ์การใช้อารมณ์ท ั้งทางตรงและทางอ้อม หลังจากที่ฟอแม่ปฏ ิเสธที่จะเอสินอ้าและ 

เช ้าใจว่าเขาจะไม่เปลี่ยนใจด้วยแล้ววัยรุ่นอาจแสดงอารมณ์โกรธออกมารวมก้บการร้องไห้หรือ 
ทำตัวเห ้นห่างหรือตรงกันช้ามวัยรุ่นอาจใช้พฤติกรรมทั้งทางวาจาและท่าทางเพ ี่อลี่อสารความรัก 
ท ี่มากกว่าปกติต ่อพ ่อแม่ เซ่น ใช ้คำพ ูดท ี่ใพเราะ หรือเช้ามาโอบกอด และการทำให้พอ่แม่รู้สืกผิด 
ถึงการใช้เงินใม่เท่ากันระหว่างการใช้ไปกับพี่น ้องคนอึ่‘นมากกว่าแต่กลับไม่เอ ของให้ตนเอง

4. กลยุทธ์การขอร้อง (R equest S tra teg ies)
กลยุทธ์การขอสิงท ี่ต ้องการอย่างตรงใปตรงมาโดยปราศจากการใช้อารมณ ์ (Direct ask) 

หรือแสดงออกถึงความจำเป ็นต่อสินอ้าน ั้น (E xpress need ) และแสดงความต้องการสินอ้านั้น 
(E xpress want)

นอกจากกลยุทธ์ท ี่ใช ้ท ั้งหมดช้างต้น เด ็กวัยรุ่นอาจจะพยายามกระทำอิทธิพลต่อพ ่อแม่ 
โดยการแสดงออกว่าตนเองเช ้าช ้างหรือยอมเป ็นพวกด้วย (Coalition) (Filiatrault and  Ritchie 
,1980 cited in Lee an d  Collins,1999)

รูปแบบความสัมพันธ์ชองพ่อแม่ (Parental Style)

รูปแบบของพ่อแม่เป็นองค์ประกอบที่สำคัญในการลี่อสารระหว่างพ่อ แม่ ลูก ที่เก ี่ยวกับ 
การบริโภค ซึ่งม่ผลต่ออิทธิพลของเด็กในการตัดสินใจบริโภคของครอบครัว ซ ึ่งพ ิจารณาจาก 3 
ป ัจจ ัยด ้วยก ันค ือ ระดับความรักความเอาใจใล่ท ี่พ ่อแม่ม ีต ่อล ูก (Warmth) ระดับของการควบคุม 
ท ี่พ ่อแม่มีต ่อลูก (R estrictiveness) และระดับความวิตกกังวลของพ่อแม่และการปกป้องคุ้มครอง 
ลูก (Anxiousem otional involvem ent : AEI) (B ecker,1964 c ited  in Rose, 1999) เม ื่อทำการ 
พ ิจารณาจากป ัจจ ัยด ังกล ่าวลามารถแบ ่งร ูปแบบของพ ่อแม ่ออกเป ็น 4 แบบด้วยกัน ดังนี้ 
(Baumrind,1991 c ited  in W alsh et al., 1998)

1. พ ่อแม่แบบแสดงอำนาจ (Authoritative) จะให้สิทธิความรับผิดชอบแก่ลูกอย่าง 
เหมาะสม ให้อิสระและล่งเสริมให้ลูกใต้แสดงออกถึงความเป็นตัวของตัวเอง ม ีความ 
อบอุ่นมากกว่าแบบเผด็จการแต่ก ็ม ีความเข ้มงวดโดยคาดหวังท ี่จะให ้ล ูกได ้พ ัฒนา 
พฤติกรรมตามวัยภายใต้กฎเกณฑ์ของครอบครัว

2. พ ่อแม ่แบบเผด ็จการ (Authoritarian) มักควบคุมลูกในทุกเรื่อง ต้องการให้ลูกอยู่ใน 
โอวาทและไม่ยอมให้ลูกได้ร ับปัจจัยใดๆจากภายนอกที่จะมีอ ิทธิพลต่อเด็ก
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3. พ ่อแม ่แบบตามใจ (Indulgent) พ ่อแม ่จะพยายามไม ่ข ้ดใจล ูกเพราะไม ่ต ้องการทำร้าย 
จ ิตใจล ูกและเซ ึ่อว ่าเด ็กม ีส ิทธ ิเท ่าเท ียมก ับผ ู้ใหญ ่เพ ียงแต ่ม ีความรับผ ิดชอบน้อยกว่า

4. พ ่อแม ่แบบละเลย (N eglecting) มักไม่ค่อยลนใจหรอควบคุมดูแลลูกและไม่ค่อยทำ 
อะไรที่เป ็นการส่งเสริมความสามารถซองเด็ก

งาน ว ิจ ัยของเบ ญ จม าภรณ ์ เมฆรา (2543) ได้ทำการสืกษาเก ี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่าง 
รูปแบบความสัมพันธ์ระหว่างพ่อแม่กับลูกกับพฤติกรรมการเอ สินค้าชองเด ็กวัย 9-12 ปี พบว่า 
ร ูปแบบความสัมพ ันธ์ระหว่างพ ่อแม ่ก ับล ูกเงวัดจากล้กษณะซองการอบรมเล ี้ยงด ูของพอ่แม่ 
สามารถแบ่งได้เป ็น 7 แบบ ได้แก่ ความสัมพันธ์แบบเสมอภาค ความสัมพันธ์แบบเปิดโอกาส 
ความสัมพันธ์แบบปกป้องดูแล ความสัมพันธ์แบบละเลย ความสัมพันธ์แบบตำหนติเต ียน 
ความสัมพ ันธ์แบบเผด็จการ และความสัมพันธ์แบบเปรียบเท ียบ รูปแบบความสัมพันธํที่ม ี 
ความสัมพันธ์เช ิงบวกกับพฤติกรรมการเอ สินค ้าซองเด ็กอย่างม ีน ้ยสำก ัญทางสถ ิต ิได ้แก ่ 
ความสัมพ ันธ์แบบเสมอภาค ความสัมพันธ์แบบเปิดโอกาส ความสัมพันธ์แบบปกป้องดูแลและ 
ความสัมพันธ์แบบละเลย

การรัดอิฑธพลของสมาชิกในครอบครัว

การวัดการรับP ทธิพลของสมาชิกในครอบครัว (Relative Influences) จะมีความแม่นยำ 
มากน ้อยเพ ียงใดม ีป ัจจ ัยประกอบหลายป ัจจ ัยท ี่ทำให ้ข ้อม ูลท ี่ได ้มาน ั้นอาจจะม ีความแม ่นยำต ํ่า 
ในการว ัดผ ู้รายงานอาจจะรายงานการร ับP ทธิพลกับอิทธิพลที่เป ็นจริงไม่ตรงกันทั้งนี้ข ึ้นอยู่ก ับ 
ล ักษณะชองผ ู้ทำการต ัดส ินใจเป ็นเหต ุผลสำก ัญป ัจจ ัยท ี่ทำให ้การรายงานอ ิทธิพลม ีความ 
ผิดพลาดประกอบด้วยความสามารถในกา?ลงความเห ็นและอคติในการรับเของผู้ตอนซึ่งม ี 
รายละเอ ียดต ังน ี้ (Corfm an,1991)

1. ความลามารถในการลงความเห ็นของผู้ตอบ (Inferential Ability)
ความสามารถในการลงความเห ็นชองผู้ตอบในแต่ละคนมีความแตกต่างก ัน อ ันเน ื่องมา 

จากคนบางคนมีประสบการณ ์หรือบ ุคลิกภาพในการสรุปข้อมูลและประสบการณ ์ท ี่เก ี่ยวกับอิทธิ 
พลที่พวกเขามีในปัจจุบ ันหรือที่จะมีในอนาคตได้ต ีกว่าบางคน
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2. อคติในการรับ!ซองผู้ตอบ (P ercep tual Bias)
อคติในการรับเของผู้ตอบเป็นสาเหตุหนึ่งท ี่ทำให้สมา?กในกลุ่มระบุอ ิทธิพลที่ถ ูกควบคุม 

หรีออิทธิพลของคนอื่นอย่างใม่ถ ูกต้องตามความ'.ป็นจริง เน ื่องจากเขาต ้องการร ักษาภาพล ักษณ ์ 
ของตน (Self-im age) จงใม่ให ้คำตอบที่เป ็นจริง เซ่น คนที่ม ีอ ิทธิพลเด่นหริอมีความเที่ยวชาญใน 
ครอบครัวอาจจะรายงานว่าตนเองมีอ ิทธิพลในการตัดส ินใจที่เก ินกว่าความเป ็นจริง

ส ่วนใหญ ่แล้วการค ิกษาเก ี่ยวกับ พ่อ แม่ ลูก จะใช้ว ิธ ีการลัมภาษณ์พ ่อแม่ให ้ประเมิน 
อิทธิพลของเด็กที่ทำการร้องขอสินค้า ซ ึ่งโดยทั่วไปการคิกษาจะมีความเชื้อถ ือในการรายงานของ 
แม่ ม ีความพยายามน้อยท ี่จะวัดธรรมชาต ิของอิทธิพลการช ื้อของเด ็ก ในปฏิกิริยาโต้ตอบของ . 
พวกเขาต่อการตัดสินใจชื้อของพ่อแม่ แต่ก ็ม ีการเร ิ่มต ้นของการค ิกษาโดยกำหนดจำกัดการรับ! 
ของเด ็กต ่อการทำการตัดสินใจของครอบครัวบ้างแล้ว (A ssael ,1998) ซ ึ่งการค ิกษาข ้อม ูลจากเด ็ก 
จะทำการค ิกษาไปท ี่ว ัยร ุ่นมากกว่าเด ็กเล ็กเพราะวัยร ุ่นสามารถทำการล ัมภาษณ ์ได ้สะดวกกว่า

จากแนวคิดเกี่ยวกับครอบครัวที่กล่าวถึงมาทั้งส ินนั้นจะเห็นว่าการตัดสินใจในครอบครัว 
น ั้นมีความซับช้อนและเกี่ยวข้องกับบุคคลที่เป ็นสมา?กในครอบครัวทั้ง สามี ภรรยา และลูก และ 
ลัมพันธ์กันในหลายแง่มุม ทั้งในด้านของบทบาทของบุคคลในครอบครัว ความหลากหลายของ 
ผล ิตภ ัณ ฑ ์ ทำให้มีการใช้กลยุทธ์ต่างๆกันออกไปและได้รับผลสำเร็จหรือไม่ก็ฃ ึ้นอยู่ก ับลักษณะของ 
ประชากรที่แตกต่างกันด้วย สำหรับงานวิจ ัยครั้งน ี้ม ีความต้องการที่จะคิกษาในส่วนของเด็กที่ได้ม ี 
ส่วนร่วมในการตัดสินใจชื้ออย่างไร โดยใช้แนวคิดเก ี่ยวกับครอบครัวเป ็นแนวทางในการคิกษาและ 
แนวคิดเก ี่ยวก ับการตัดส ินใจช ื้อส ินค้าก ็ม ีความสำคัญในการคิกษาครั้งน ี้ด ้วย

2.แนวคิด๓ ยวกับกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคประกอบด้วยองค์ประกอบและปัจจัยต่างๆที่เก ี่ยวข้อง 
กับการตัดสินใจชื้อของผู้บริโภค ด้วยการชื้อเป็นเพียงขั้นตอนหนึ่งที่ผู้บริโภคได้กระทำ เพื่อที่จะทำ 
ความเข้าใจการที่ผ ู้บริโภคจะชื้อสินค้าใดสินค้าหนึ่งหรือไม่นั้น เราต ้องทำความเข ้าใจกระบวนการ 
ตัดสินใจของผู้บริโภคซึ่งประกอบด้วยขั้นตอนคังนี้ การมองเห็นปัญหา การเลาะแสวงหาข่าวสาร 
การประเมินทางเลือก การชื้อ และการประเมินหลังการชื้อ (Schiffman and  Kanuk, 1994 )



ขั้นตอนต่าง ๆของกระบวนการตัดสินใจขั้อ

ข ั้น ต อน ท ี่ 1 ก ารม อ งเห ็น ฟ ้ญ ห า (N eed Recognition) เนตอนเริ่มต้นของกระบวนการ 
ตัดสินใจเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภครูส ีกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพความเป็นจริงกับลี่งท ี่ผ ู้บริโภค 
ปรารถนา ทำให้เก ิดความต้องการสินค ้าบางอย่างเพ ื่อนำมาแก้ไขป ัญหาน ั้นให ้ลดน ้อยลง 
การตระหนักถึงป ัญหาอาจมาจากตนเองหรือไต้ร ับอิทธหลจากสภาพแวดล้อมที่มากระทบ

สภาวะที่เป ็นจริง (Actual State) คือสถานการณ์จริงๆที่ผ ู้บริโภคประลบอยู่
สภาวะที่ปรารถนา (Ideal S tate) คือสถานการณ์ที่ผ ู้บริโภคต้องการจะเป็น
กระบวนการตระหนักถึงความต้องการเกิดขึ้นก่อนที่การตัดสินใจจะเริ่มต้นปัจจัยต่างๆที่ม ี 

ผลกระทบต่อกระบวนการตระหนักถึงความต้องการของผู้บริโภคมีจำนวนมากแตกต่างกันไปตาม 
สถานการณ ์ ขึ้งจะมากระทบต่อสภาวะที่เป ็นอยู่จริงหรือมากระทบต่อสภาวะที่ผ ู้บริโภคปรารถนา 
ป ัจจัยต ่างๆได้แก่

1.1 ความเส ือมสภาพของตัวแก ้ป ัญหาท ี่ม ีอย ู่แต ่เด ิม หรือกล่าวง่ายๆว่าเม ื่อผล ิตภ ัณฑ ์ท ี่เรา 
ใช ้อยู่น ั้นหมดไปแตค้วามต้องการสินค้ายังคงมีอยู่ ทำให้บุคคลตระหนักถึงความต้องการนั้นอีกครั้ง 
ข ึ้งน ับเป ็นลาเหตุท ี่ก ่อให้เก ิดความต้องการไต้บ ่อยที่ล ุด

1.2 ความไม่พอใจในตัวแก้ป ัญหาปัจจุบ ัน การตระหนักถึงความต้องการอาจเกิดขึ้นเม ื่อ 
ผ ู้บร ิโภคไม่พอใจสินค้าท ี่ใช ้อยู่เด ิมอันเน ื่องมาจากลาเหตุหลายอย่าง เช่น มีราคาแพงเกินไป 
ผล ิตภ ัณ ฑ ์ชำร ุดเส ียหาย ทำให้ผู้บริโภคต้องการสินค้าใหม่มาทดแทน

1.3 ผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงลักษณะของครอบครัว เช่น การอยู่ร ่วมกันของคู่ 
สมรสหลังจากแต่งงาน การเกิดของสมาชิกใหม่ จะก่อให้เกิดความจำเป็นใหม่ๆ เช่น ต ้องการ 
อุปกรณ์เครื่องใช้มากขึ้น ต้องการบ้านหลังใหม่ ซึ่งจัดเป็นความต้องการที่ผ ู้บริโภคปรารถนา

1.4 การเปลี่ยนแปลงฐานะการเง ิน ถ้าผู้บริโภคมีฐานะการเงินดีขึ้นเช่น ไต้รับเงินเดือน 
เพิ่มขึ้น การหมดภาระหนี้ส ิน จะทำให้ผ ู้บริโภคมีอำนาจจับจ่ายใช้ลอยสินค้าท ี่ไม ่เคยม ีมาก่อน เกิด 
ความต้องการสินค้าใหม่ๆหรืออาจเป ็นสินค้าท ี่ม ีความตั้งใจจะชื้ออยู่เด ิม

1.5 ความคาดหวังทางการเง ิน การคาดคะเนถึงฐานะทางการเงินที่จะเพ ิ่มขึ้นในอนาคต 
อาจล่งผลกระทบให้ผู้บริโภคนึกฝันถึงความต้องการที่ปรารถนา เช่น คนในวัยหนุ่มสาวจะคาด 
หมายถึงจำนวนเงินที่ตนเองมีในระยะก่อนที่จะมีการชื้อสินค้าคงทนถาวร

1.6 การเปลี่ยนแปลงกลุ่มอ ้างอ ิง การตระหนักถึงป ัญหาบางครั้งอาจเก ิดขึ้นเน ื่องจากการ 
เปล ี่ยนแปลงของกลุ่มอ ้างอ ิง ทำให้ผู้บริโภคต้องการบริโภคสินค้าเพิ่มขึ้นเพื่อทำตนให้สอดคล้องกับ 
กลุ่ม เช่น เมื่อผู้บริโภคเริ่มทำงานเป็นครั้งแรกเขาจะนึกถึงเส ือผ้าที่ต ้องสวมใล่ไปทำงาน

1.7 บางครั้งผ ู้บริโภคอาจจะยังพอใจในสินค้าหรือตราสินค้าเด ิมอยู่แต่ก ็ต ้องการชื้อส ินค้า
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นั้นใหม่ ก ็เป ็นเพราะว่าเขาต้องการการเปลี่ยนแปลงหรือต้องการความใหม่ของสินค้าน ั้นเอง
1.8 ความพ ยายามทางการตลาด ฟ น  การโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย อาจกระทบ 

ต่อผู้บริโภคให้รับรู้เก ี่ยวกับสภาวะที่ปรารถนา ทำให ้เก ิดความต้องการส ินค ้าได ้เกทางหนึ่ง

ป ัจจัยที่กระทบต่อการตระหนักถึงป ัญ หาด ้งกล ่าวอาจมาจากต ัวกำหนดการเล ็งเห ็นป ัญหา 
ท ี่เก ิดจากตัวผ ู้บริโภคเองท ี่สามารถบ ่งบอกได้ว ่าตนเองมีป ัญหาอะไรต้องการสิงใดมาแกัป ัญหา 
อาจมาจากครอบครัวและกลุ่มอ ้างอ ิง ท ี่ร!วยแสดงความคิดเห ็นเก ี่ยวกับป ัญหา ให้ผู้บริโภคเกิด 
ความกระจ่างว่าควรจะใช้ส ินค้าหรือตราสินค้าใด เน ื่องจากความต้องการสินค้าน ั้นอาจผูกพ ันกับ 
วัตถุประสงค์ของกลุ่มหรือครอบครัว นอกจากนั้น บ ุคคลและกลุ่มอาจกำหนดรางวัลและการ 
ลงโทษใดๆที่เก ี่ยวพ ันกับการเกิดความต้องการสินค้าของบุคคล เพี่อไห้ได้รับรางวัลและหลีกเลี่ยง 
การถูกลงโทษด้งกล่าว ทางด้านเศรษฐกิจหรือรายได้ของผู้บริโภคและองค์กรทางธุรกิจก็เป ็นตัว 
กำหนดสินค้าและช้อจำกัดในขั้นของการตระหนักถึงปัญหาด้วยเร!นกัน

ผลจากการตระหนักถึงป ัญหารองผู้บริโภคหลังจากที่ผ ู้บริโภคมองเห ็นความต้องการ 
ผลิตกัณฑ็ใดๆแล้วถ้าไม่มีอ ุปสรรคฃ้ดขวาง เช่น ไม ่ม ีเวลา ขาดทรัพยากรทางการเงน ผู้บริโภคจะ 
ก้าวล่ขั้นต่อไปของกระบวนการตัดสินใจคือ การเสาะแสวงหาข่าวสาร

ข ั้น ตอนที่ 2  การเสาะแสวงหาข่าวสาร (P rep u rch ase  S earch) เม ื่อบ ุคคลเก ิดความ 
ต้องการสิ'นค้าแล้วเขาจะทำการหาข้อมูลข ่าวสารเพ ี่อกำหนดทางเลือกปัจจุบ ันผู้บริโภคมีโอกาส 
เป ิดร ับข ่าวสารจากแหล่งต ่างๆมากมาย จะเห ็นได้จากมีการโฆษณาและการเสนอขาย การล่ง 
จดหมายจากบริษ ัทไปยังผู้บริโภค การอ่านหนังล ือพ ิมพ ์ นอกจากนั้ ย ังม ีน ิตยสารเฉพาะสำหรับ 
ผ ู้บริโภคแต่ละกลุ่มเพ ิ่มมากขึ้นด้วย การเลาะแสวงหาข่าวสาร เป็นปฏิกิริยาก่อนการขึ้อที่ผู้บริโภค 
ตั้งใจที่จะเก ็บรวบรวมและสะสมข่าวสารที่เก ี่ยวข้องในการแก้ป ัญหาความต้องการที่เก ิดขึ้น 
อ ิทธิพลของแหลงข่าวสารแตกต่างกันไปตามผลิตกัณฑ ์และผู้ข ึ้อโดยแหล่งข ่าวสารมีหลายแหล่ง 
แหล่งข่าวที่น ักการตลาดควบคุมได้ คือ แหล ่งพาณ ิชย ์ได ้แก ่ โฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน 
จำหน ่าย ห็บห่อ การตั้งแสดงสินค้า เป็นแหล่งที่ผ ู้บริโภคจะได้รับข่าวสารเกี่ยวกับสินค้ามากที่ส ุด 
ล่วนแหล่งข่าวล่วนบุคคลที่ม ีอิทธิพลสูงที่ผ ู้ข ึ้อใช้ประเมินสินค้า ได้แก่ครอบครัว เพี่อน ผ ู้ค ุ้นเคย 
นอกนั้นยังมี แหล่งข่าวสารสาธารณะ ได้แก่ ล ือมวลชน องค์การเพี่อผู้บริโภคต่างๆ นอกจากนี้ย ัง 
ม ีแหล ่งท ี่เก ิดจากความชำนาญ ได้แก่ การจับ การถือ การตรวจ การใช้สินค้าอีกด้วย

ในกรณีที่ผ ู้บริโภคเคยมีประสบการณ์การใช้ส ินค้าและบริการนั้นอยู่บ ้าง เขาอาจทบทวน 
ถ ึงประสบการณ ์เด ิมท ี่ตนเคยรู้ (Internal S earch ) ต้องการข้อมูลเพี่อทบทวนสิ,งที่ตนรู้และยํ้า
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การตัดสินใจ แต่หากผู้บริโภคไม่มีความรู้ในสินค้าประ๓ ทนั้นเลย ผู้บริโภคจะต้องการข้อมูล 
จำนวนมากเพ ื่อพ ิจารณาเล ือกส ินค้าท ี่เหมาะสมและการหาข ้อม ูลจะขยายขอบเขตออกไปยัง 
สภาพแวดล ้อมภายนอกมากข ึ้น  การเสาะแสวงหาข ่าวสารจากภายนอก (External S earch) เป็น 
ว ิธ ีท ี่ผ ู้บริโภคจะทำการเพ ิ่มพ ูนความรูท ี่ม ีอยู่แต ่เด ิมจากแหล่งข่าวสารต่างๆ ไม ่ว ่าจะเป ็นจากเพ ื่อน 
ครอบครัว จากการล ือสารทางธุรก ิจ เช่น พน ักงานขาย โฆษณา แคตตาล็อก จากร้านค ้า โดย 
ผู้บริโภคจะเป ิดรับข่าวสารจากแหล่งต่างๆดังกล่าวหรือเป ็นผู้หาข้อมูลด้วยตนเอง

เราอาจแบ ่งประ๓ ทของการเสาะแสวงหาข่าวสารตามความมุ่งหมายชองการแสวงหาข่าว 
สารได้ดังนี้

1. การเสาะแสวงหาข่าวสารก่อนการขึ้อ (P re-Purchase Search) เป็นรูปแบบของ 
การเสาะแสวงหาข่าวสารที่เก ี่ยวพ ันกับการตัดส ินใจขึ้อเฉพาะอย่าง ผู้บริโภคจะ 
ตระหนักถึงความต้องการและจะแสวงหาข่าวสารเพื่อใช้ในกระบวนการตัดสินใจนั้น

2. การแสวงหาข่าวสารแบบต่อเน ื่อง (Ongoing Search) ผู้บริโภคจะทำการแสวงหา 
ข ่าวสารท ี่ไม ่จำก ัดอยู่ท ี่ป ัญหาหรือความต้องการอย่างใดอย่างหนึ่งโดยเฉพาะ แต่จะ 
สนใจข่าวสารจากแหล่งต ่างๆอยู่ตลอดเวลา เช่น อ ่านน ิตยสารเฉพาะด้าน ไปร้านค้า 
พ ูดค ุยก ับผู้บริโภครายอ ื่นท ี่ม ีความสนใจอย่างเด ียวก ันการแสวงหาข ่าวสารแบบนี้จะ 
ทำให้เซาม ีความรู้เก ี่ยวกับสินค้าและบริการเพ ิ่มพ ูนขึ้นตลอดเวลาแม้ว ่าขณะนั้นจะ 
เป ็นเวลาก ่อนท ี่เขาจะต ้องการส ินค ้าด ังกล ่าวก ีตาม

ขั้นตอนที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภคได้รับ 
ข ่าวสารต่างๆมาแล้วจะนำไปล่การประเม ิน ซ ึ่งผ ู้บริโภคจะตั้งเกณฑ์ไนการประเมินไว้เป็นมาตรฐาน 
ที่ใช้ประเมินสินค้าหรือตรายี่ห ้อ เช่น ราคา ตรายี่ห ้อ ความปลอดภัย เป็นต้น เกณฑ์ไนการประเมิน 
ค ่าไม่เหมือนกันทุกสินค้าและมีความสำคัญไม่เท ่ากันแล้วแต่ว ่าส ินค้านั้นเป็นสินค้าอะไรและมี 
ความเก ี่ยวพ ันมากน ้อยเพ ิยงใด

ความสลับซับซ้อนของกระบวนการนี้แตกต่างกันไป ตามกระบวนการที่ผู้บริโภคใช้ใน 
การตัดสินใจอุปโภคบริโภค ถ้าเป ็นการตัดสินใจแบบที่เป ็นนิล ัย ขั้นตอนการตัดสินใจก็จะง่าย 
เพราะผู้บริโภคเที่ยงแต่ต ั้งใจจะขึ้อสินค้าซํ้าๆเหมือนครั้งก่อนๆ แต่กรณีท ี่เป ็นสินค้าที่ม ีความ 
ซับซ้อน เช่น ส ินค้าคงทนถาวร การประเมินสินค้าก็ซับซ้อนตามไปด้วย เกณฑ์ไนการประเมินสินค้า 
ของผู้บริโภคไม่เหมือนกันทุกสินค้า แต ่ละเกณฑ ์ม ีความสำค ัญไม ่เท ่าก ัน เกณฑ ์บางเกณฑ ์สำค ัญท ี่ 
ส ุดและเป็นตัวกำหนดการขึ้อของผู้บริโภค ในการซื้อของใช้ล่วนตัวผู้บริโภคอาจใช้เที่ยง 2-3 เกณ ฑ ์



38

เท่านั้น แต ่ถ ้าเป ็นการรื้อรถยนต ์ เครื่องไซ้ไฟฟ้า กระบวนการประเมินของผู้บริโภคมักต้องไซ้เกณฑ์ 
มากกว่าน ั้น กล ่าวค ือ ส ินต้าท ี่ม ิระด ับการท ุ่มเทความพยายามในการรื้อส ูง (High-Involvement)
ผู้บริโภคจะไซ้เกณฑ์ในการประเมินมากกว่า ส ินต ้าท ี่ม ิระด ับการท ุ่มเทความพยายามไนการรื้อต ํ่า 
(Low -Involvem ent)

ผู้บริโภคทำการประเมินสินค้าอย่างไร โดยปกติไนการประเมินสินค้าผู้บริโภคนิยมไซ้ 
กฎการดัดสินใจ 2 ประการ (Solom on,1999) คือ
1. กฎการดัดสินใจที่ม ิการชดเชย (C om pensato ry  Decision Rule) ผู้บริโภคไซ้กฎนิสำหรับ 

ประเม ินคุณสมบัต ิรองสินค้า โดยเมื่อผู้บริโภคต้องทำการประเมินตราสินค้า เขาจะพ ิจารณ า 
คุณสมบัต ิต ่างๆของตราสินค้าแต่ละตรานั้น แล้วจึงผลรวมของคะแนนคุณสมบัติรวมทั้งหมด 
เซ่น เม ื่อทำการเล ือกคอมพ ิวเตอรั ผ ู้บริโภคจะพิจารณาตราส ินค้าท ี่จะรื้อ จากน ั้นจะพ ิจารณ า 
ว่าตราส ินค ้าใดม ิค ุณสมบัต ิแต ่ละอย่างอย่างไร เซ่น ความเร็วสูง หน่วยความจำ และอื่นๆ

2. กฎการตัดสินใจที่ไม,มิการซดเขย (N oncom pensatory  Decision Rule) ตามกฎนี้ผู้'บริโภค 
จะพิจารณาคุณสมบัต ิเจาะจงท ี่ค ุณสมบัต ิไดคุณสมบัต ิหน ึ่งไนบรรดาตราส ินค ้าท ี่ม ิอย ู่ โดย 
ผู้บริโภคพิจารณาแต่ละคุณสมบัต ิของสินค้าไปเรื่อยๆ จนกระทั้งได้มิการประเมินคุณสมบัติ 
ท ี่สำค ัญๆ ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประ๓ ท

2.1 กฎการดัดสินใจต่อเนื่อง (Conjunctive Decision Rule) ผ ู้บริโภคจะพิจารณา 
ตราส ินค ้าท ี่ม ิค ุณสมบัต ิสำค ัญๆ เข ้าเกณฑ์ตามมาตรฐานที่กำหนดไว้ เป ็นกา๗ วย 
ลดจำนวนทางเลือกไห้เหลือน้อยลงและการดัดสินใจจะทำง่ายขึ้น

2 .2 กฎการดัดสินไจขัดแย้ง (Disjunctive Decision Rule) เป็นวิธ ีการที่ใช้การดัดตัวเลือก 
ออก ทางเลือกใดๆที่ไม่ตรงกับมาตรฐานที่กำหนดไว้จะถูกดัดออก ทางเลือกที่ตรงกับ 
มาตรฐานนั้นจะถูกรื้อ ถ ้าในจำนวนทางเลือกทั้งหมดไม่ได้มาตรฐานขั้นตํ่าที่กำหนด 
ไว้ ผู้บริโภคจะไซ้กฎการดัดสินไจข้อต่อไปมาซ่วยในการดัดสินไจ

2.3 กฎการด ัดส ินไจตามความสำค ัญ (Lexicographic Decision Rule) ผู้บริโภคจะ 
ประเมินตราสินค้าที่ม ิค ุณสมบัติท ี่สำคัญที่ล ุดก่อนเป็นอันดับแรก ถ้ามิคะแนนเท่ากัน 
ผู้บริโภคจะประเมินตราสินค้ากัดไปที่ม ิค ุณสมบัติสำคัญรองลงมา จนกระทั้ง 
สามารถดัดสินไจเลือกได้

2.4 กฎการดัดสินใจแบบกำดัด (Elimination Decision Rule?ธีนี้ ผ ู้บริโภคจะคัดเอาตรา 
สินค้าที่ขาดคุณสมบัติท ี่ต ้องการออกไป แล ้วจ ึงพ ิจารณาส ิ,นค้าที่เหลือไนคุณสมบัติ 
อื่นๆต่อไป
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ข ั้น ต อน ท ี่ 4 ก ารข ั้อ  เม ื่อผู้บริโภคพิจารณาทบทวนโดยใช้เกณฑ์การประเมินค่าและ 
ประย ุกด ัเกณฑ ์ด ังกล ่าวเข ้าก ับสถานการณ ์ในตลาด เป ็นการพ ิจารณาว่าจะช ื้อเม ื่อใด เอท ี่ใหน 
จะใช้เงินเท่าใดใน0 ารชื้อ การชื้อม ีอยู่ 3 ร ูปแบบด้วยกันคือ การลองชื้อ การชื้อชํ้า และการชื้อแบบ 
ปัจจุบ ันทันด่วน

1. การชื้อครั้งแรก (Initial P u rch ase) เป ็นการชื้อสินค้าที่ผ ู้บริโภคไม่คุ้นเคยชื้งด้องทำการ 
ด ัดส ินใจอย่างละเอียดทุกขั้นตอนเพื่อให้การเล ือกนั้นถูกด้องที่ล ุด

2 . การชื้อแบบปัจจุบ ันทันด่วน (Im pulse P urchase) เป็นรูปแบบการชื้อที่สลับซับซ้อน 
น้อยที่ส ุด การชื้อที่ใม ่ได้วางแผนมาก่อนและอาจไม่ม ีการเสาะแสวงหาข่าวสารหรือประเมินค่า 
ทางเล ือกก่อนชื้อเลยก ็ได ้ แต่เม ื่อประสบกับการตั้งแสดงสินค้าหรือการล่งเสริมการขายก็ลามารถ 
ดัดสินใจชื้อได้เลย

3 . การชื้อชํ้า (R ep ea t P u rch ase) ส ินค้าบริโภคหลายประ๓ ทมีการช ื้อช ํ้าเด ิมมากจนอาจ 
เป ็นการชื้อเป ็นนิลัย อ ันเน ื่องมาจากผู้บริโภคอาจจะม ีความชื่อล ัตย์ต ่อตรายี่ห ้อ (Brand Loyalty) 
หรือชื้อสินค้าโดยไม่มีการดัดสินใจ (Inertia) ก็ได้ การชื้อประ๓ ทหลังนี้เกิดขึ้นได้ในภาวะการณ์ที่ 
ผ ู้บร ิโภคม ีความท ุ่มเทความพยายามในการช ื้อน ้อยและความแตกต่างระหว่างตราส ินค้าไม ่มาก 
เช ่นส ินค้าท ี่ราคาต ํ่าและต้องช ื้อบ ่อย ผู้บริโภคอาจได้พบเห็นโฆษณาสินค้านั้นซํ้าๆ จ ึงทำการชื้อ 
เพราะม ีความค ุ้น เคยก ับตราส ินค ้า (Brand Familiarity) โดยไม่ได้ทำการประเมินตราสิ'นค้าอย่าง 
ถี่ถ้วน

ขั้นตอนที่ 5 การประเมินหลังการชื้อ กระบวนการดัดสินใจของผู้บริโภคไม่ไต้จบลงแค่ 
การอุปโภคหรือบริโภคเท่านั้น แต่ผู้บริโภคจะทำการประเมินสินค้าหรือบริการหลังจากการบริโภค 
แล้วโดยใช้เกณฑ์ต ่างๆที่เคยใช้มาเองตอนที่ทำการประเมินค่าทางเล ือกก่อนการดัดสินใจชื้อ 
ผ ู้บริโภคจะพิจารณาว่าไต ้รบความพอใจจากการใช้ส ินค้าน ั้นอย่างไร สินค้านั้นอาจใช้งานได้ตรง 
ก ับความคาดหวังก ่อให ้เก ิดความรูล ืกเป ็นกลาง ถ ้าเก ินกว่าหรือต ํ่ากว่าความคาดหวัง ผู้บริโภคจะ 
เก ิดความรูส ืกพึงพอใจหรือไม่พ ึงพอใจตามลำดับ

เหตุผลในการประเมินหลังการชื้อของผู้บริโภคเนื่องมาจากผู้บริโภคต้องการตรวจสอบผล 
ของการดัดสินใจ เพื่อให้แน่ใจว่าการดัดสินใจของตนถูกต้อง หรือผู้บริโภครู้ลืกถึงความไม่ลมดุล 
ระหว่างความต้องการที่เขาปรารถนากับการตอบสนองที่เก ิดขึ้นจริง เช่น ไม่พอใจเมื่อช ื้อสินค้ามา 
แล้วได้อุปกรณ์ไม่ครบ ถ้าหลังจากที่ผ ู้บริโภคชื้อสินค้ามาแล้วได้รับข่าวสารมาใหม่ เช่น ราคาท ี่ต ํ่า 
กว ่าเด ิม ในการท ุ่มเทความพยายามในการชื้ออย่างมากของผู้บร ิโภค แล้วผู้บริโภคเกิดข้อลงลัย
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วาทางเล ือกท ี่เล ือกไว ้อาจเทางเล ือกท ี่ม ิได ้ทำการเล ือกไม ่ได ้ ผู้บรโภค'จะรู้ส ึกผิดหว้งกับการตัดสิน 
ใจท ี่ได ้กระทำไปแล้วจนเกดคาามรู้ล ืกไม ่สมดุลในความน ึกค ิด (D isso n an ce) ซึงผู้บริโภคต้อง 
จ ัดการก ับความร ู้ล ืกท ี่ไม ่สมด ุลน ี้ โดยต ้องทำการประเม ินความเข ้าใจและแก ้ข ้อสงจ ัยท ี่เก ิดข ึ้น  
เพ ี่อหลุดพ ้นจากสภาวะผิดหกัง

ว ิธ ีการท ี่ผ ู้บร ิโภคจะปรับค ืนล ู่สภาวะสมดุล ผ ู้บร ิโภคจะดำเน ินการบางอย ่าง เซ่น ค้นหา 
ข ้ออ ้างให ้ก ับตนเอง เพ ี่อให ้ร ู้ส ึกสบายใจข ึ้นว ่าเขาได ้ทำการต ัดส ินใจท ี่เหมาะลมลอดคล้องก ับ 
สถานการณ ์น ั้นแล ้ว ข่าวสารที่ได้ร ับมาใหม่จ ึงไม่กระทบกระเท ือนกับการที่ได้ต ัดสินใจไปแล้ว เซ่น 
ถ ้าซ ื้อส ินค ้าท ี่อ ื่นอาจถ ูกกว ่าน ี้แต ่ต ้องเส ียเวลาและค ่ารถไปซ ื้อก ็ไม ่ค ุ้ม  เป็นต้น ส่วนการแสวงหา 
คำย ืน ย ันจากผ ู้อ ื่นท ี่ประลบเหต ุการณ ์เด ียวก ันจะทำให ้ผ ู้บร ิโภคคลายความเคร ียดลงเม ื่อร ู้ว ่าม ิคน 
อ ื่น เป ็นแบบเด ียวก ับ เขา หรีอผู้บริโภคอาจใช้ว ิธ ีแนะนำให้ผ ู้อ ื่นซ ื้อส ินค้าเซ ่นเดียวกับตนโดยไม่บอก 
ข ้อเส ียของส ินค ้าน ั้น เพราะต ้องการให ้ผ ู้ท ี่เขาค ุ้น เคยได ้ร ่วมประลบป ัญหาเหม ือนก ัน ผู้บริโภคบาง 
คนอาจพบว่าตนเองไม ่ม ิความร ู้เก ี่ยวก ับส ินค ้าน ั้นด ีพอจ ึงทำให ้การต ัดส ินใจผ ิดพลาด เขาจะทำ 
ความเข ้าใจส ินค ้าและตนเองให ้มากข ึ้นและเร ียนร ู้จ ักการเล ือกทางเล ือกท ี่เหมาะสมกว ่าเด ิม  แต่ 
โดยปกด ิแล ้วคนส ่วนใหญ ่ม ักจะไม ่ยอมรับว ่าตนเองได ้ทำการต ัดส ินใจเล ือกทางเล ือกท ี่ผ ิดพลาดไป 
ผ ู้บร ิโภคจ ึงพยายามหาข ่าวสารเพ ี่ม เต ิมเพ ี่อสน ับสน ุนการเล ือกท ี่เขาได ้กระทำลงไป

กระบวนการตัดส ินใจตามขั้นตอนดังกล ่าวอาจเก ิดข ึ้นไม ่ครบทุกขั้นตอนก็ได ้ ข ึ้นอยู่ก ับว ่า 
ส ิน ค ้าท ี่เราซ ื้อม ิความสำค ัญ ท างด ้าน เศรษ ฐก ิจและจ ังคมจน ต ้องใช ้ความพ ยายามมากน ้อยเพ ียง 
ใด การท ุ่ม เทความพยายามเป ็นระด ับความเก ี่ยวพ ันหร ือระด ับความสำค ัญ ของผส ิตก ัณ ฑ ์ท ี่ม ีต ่อ  
ผู้บริโภค ย ิ่งถ ้าม ิค วาม ส ำค ัญ ม าก  เซ่น ส ินค ้าท ี่ม ิความเส ี่ยงภ ัยส ูง ม ีราคาแพง ส ินค ้าท ี่จ ังคมจ้อง 
มอง หรีอเป็นการซื้อครั้งแรก ก ็ย ิ่งท ุ่ม เทความพยายามใน การต ัดส ิน ใจมาก กระบวนการตัดสินใจ 
จะเป ็นไปอย ่างกว ้างขวาง โดยทำการวางแผนและต ัดส ินใจอย ่างละเอ ียดท ุกข ั้นตอนด ังท ี่กล ่าวมา 
แล้ว แต ่ส ิน ค ้าท ี่ใช ้ความพ ยายามต ํ่า เซ่น ส ินค้าท ี่ใซ ้ประจำกัน กลบต้องการการวางแผนการซ ื้อ 
น ้อย เป ็นกระบวนการแก ้ป ัญ หาแบบเล ือกจำก ัดขอบเขต โดยอาจลดจำนวนข ่าวสารท ี่จะแสวงหา 
ลง ลดทางเล ือกและเกณ ฑ ์ในการประเม ินค ่า หรือแม้กระทงไม่ม ีการเสาะแลวงหาข ่าวสารและไม่ม ิ 
การประเม ินทางเล ือกในการซ ื้อเลย (Im pulse P u rch ase ) ผ ู้บริโภคอาจจะซื้อสินค้าน ั้นซื้าๆ 
(R e p e a t P u rch ase ) ถ ้าเขาค ิดว ่าไม ่ค ุ้มค ่าท ี่จะเส ียเวลาใน การเปล ี่ยน แปลงตราย ี่ห ้อ  หรือมิความ 
แตกต ่างระหว ่างตราย ี่ห ้อไม ่มากน ัก เร ียกว ่าเป ็นผ ู้บร ิโภคท ี่ซ ื้อตราเด ิมจนเป ็นน ิจ ัย แต ่ในบางกรณ ี 
ผ ู้บร ิโภคจะซ ื้อตราเด ิม เพราะม ีความช ื่อจ ัตย ัต ่อตราย ี่ห ้อ  (B rand Loyalty) เน ื่องจากเป ็นส ินค ้าท ี่ 
ต ้องท ุ่ม เท ความพ ยายามส ูงและม ีความ เช ื่อล ือใน ผล ิตก ัณ ฑ ์
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บทบาทของวัยรุ่นต ่อการต ัดส ินใจช ื้อในครอบครว่ก ็อาจจะแสดงบทบาทไดในหลายๆ ขั้น 
ตอนของกระบวนการตัดส ินใจชื้อ หร ืออาจแสดงบทบาทเพ ียงขั้นตอนใดขั้นตอนหนึ่งก ็ได ้ ช ึ่งม ี 
ความเก ียวข ้องก ับว ่าส ินค ้าท ี่จะช ื้อน ันเป ็นส ินค ้าอะไร ท ี่มากหริอน ้อยเพ ียงใด จะทำให ้เขาม ีความ 
ร ู้ล ึกเก ี่ยวพ ันต ่อการช ื้อส ินค ้าน ั้นมากข ึ้น

ความเกี่ยวพันของผู้บริโภคใบการตัดสินใจ

หลังจากท ีผ ู้บร ิโภคตระหน ักถ ึงความต ้องการแล ้ว จากน ั้นผ ู้บร ิโภคจะทำการตกลงใจว ่าจะ 
ใช ้ความพ ยายามมากน ้อยเท ่าใดใน การต ัดส ิน ใจ ความเก ี่ยวพ ันของผู้บร ิโภคจะกำหนดระดับ 
ก ารท ุ่ม เท ค วาม พ ยายาม ค ือ  ค ว าม พ ยายาม ท างก าย  การท ุ่มเททางจตใจ จำนวนเวลา เงินที่ต ้อง 
เล ียไปในการเสาะแสวงหาข ่าวสารทางเล ือก การประเม ินทางเล ือกในระหว่างกระบวนการตัดส ิน 
ใจของผู้บริโภค

ทฤษ ฎ ีความ เก ียวพ ัน  (Involvem ent Theory) เกี่ยวข้องกับแรงจูงใจที่ทำให้บ ุคคลกระทำ 
การต ่าง  ๆ เพ ื่อให ้ได ้มาซ ึ่งส ิ่งท ี่ต ้องการ ความเก ี่ยวพ ันของผู้บร ิโภคทำให ้เขาอยู่ในสภาวะท ี่ถ ูก 
กระตุ้นให ้เก ิดความลนใจในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทำให ้บ ุคคลแสวงหาข ่าวสารและเก ิดความพยายามท ี่ 
จะเร ียนรู้และเข ้าใจ ซ ึ่งนำไปสู่กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมในที่ล ุด ความเก ี่ยวพ ันน ี้'จะเก ิด 
จากความล ัมพ ัน ธ ์ท ี่บ ุคคลม ีต ่อป ัจจ ัยต ่าง ๆ

ความเก ี่ยวพ ัน  (Involvem ent) ห มายถ ึง ระด ับความสำด ัญท ี่ส ิ่งเร ้าใดๆม ีต ่อบ ุคคล หรือ 
เป ็นระด ับความสนใจท ี่บ ุคคลม ีต ่อส ิ่งเร ้าน ั้น  (Day, 1970 อ ้างถ ึงใน อรนุช เร ืองย ุท ธป กรณ ์2539)

ความเก ี่ยวพ ัน  (Involvem ent) หมายถ ึง สภาวะท ี่บ ุคคลถูกช ักจ ูงใจหรือกระตุ้นความลน 
ใจ จะก ่อให ้เก ิดกระบวนการแสวงหาข ่าวสาร กระบวนการย่อยข่าวสารและกระบวนการตัดส ินใจ 
ของบุคคล สภาวะน ี้เป ็นสภาวะท ี่เก ิดข ึ้นจากต ัวแปรท ี่ม ีอย ู่ในขณะน ั้น  ได้แก่ ส ถาน การณ ์ สินค้า 
การลือสาร และต ัวแปรภายนอกท ี่ม ีอย ู่แต ่เต ิม  ได้แก่ ความเช ื่อ  ความค ิดเก ี่ยวก ับตนเอง และ 
ค ่าน ํยมต ่างๆ (Rothohild, 1984)

ความเก ี่ยวพ ัน  (Involvem ent) เป ็นสภาวะท ี่ม ีอ ิทธ ิพลต ่อปร ิมาณ และท ํศทางของความ 
สนใจ ท ำให ้เก ิดความพ ยายามท ี่จะท ำความเข ้าใจและน ำไป ส ู่ความ เข ้าใจอย ่างล ึกข ึ้ง  (Celsi an d
O lson, 1989)
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ความเก ี่ยวพ ้น  (Involvem ent) เป ็นระด ับซองการรับร ู้ความสำค ัญของบ ุคคลหรือความ 
สนใจที,ถ ูกกระต ุ้นโดยต ัวกระต ุ้นในสถานการณ ์เฉพาะ (Solom on, 1999)

อย ่างไรก ็ตามไม ่ใช ่ท ุกคนจะม ีความเก ี่ยวพ ้นต ่อส ิ่งต ่างๆในระด ับเด ียวก ิน ข ้อย ูลบาง 
ประ๓ ทสำหรับบ ุคคลห น ึ่งอาจม ีความเก ี่ยวข ้องก ับ เซามาก ทำให ้เขาพ อใจจ ึงเป ็น ความร ู้เก เก ี่ยว 
พ ้นในซณ ะท ี่อ ีกคนหน ึ่งอาจไม ่ให ้ความสำค ัญ เท ่าใดน ัก

ด ้านต ่างๆของความเก ี่ยวพ ้น
จาก ค ำน ิยาม ข ้างต ้น  ความเก ี่ยวพ ้นสามารถเก ิดข ึ้นได ้ในหลายร ูปแบบ เป ็นท ั้งความรู้ 

ความเข ้าใจท ี่เก ิดข ึ้นเพ ื่อกระต ุ้นให ้เร ียนรู้ส ิ่งท ี่เก ี่ยวข ้องท ั้งหมด หร ือ เป ็น ด ้าน อารมณ ์ ความเก ี่ยว 
พ ้นเก ี่ยวข ้องก ับด ้านต ่างๆ ดังนี้ ผล ิต ภ ัณ ฑ ์ (P roduct) เน ื้อหาสาร (M essag e ) ผู้รับ (R eceiver) 
(Solom on, 1999) ซ ึ่งม ีรายละเอ ียดด ังน ี้

1 . P ro d u c t Involvem ent ความ เก ี่ยวพ ้น ก ับ ผล ิตภ ัณ ฑ ์ เป ็นระดับความสนใจของ
ผู้บร ิโภคต่อผลิตภ ัณฑ ์โดผล ิตภ ัณฑ ์หน ึ่ง การส ่งเสร ิมการขายหลายร ูปแบบลามารถเพ ื่มความ 
เก ี่ยวพ ้นประเภทนี้ให ้ภ ับผู้บริโภคได้มากขึ้นได้

2. M e ssa g e -R e sp o n se  Involvem ent (A dvertising Involvem ent) ความเก ียวพ ้นก ับ 
การตอบสนองสารหรือความเก ี่ยวพ ้นก ับโฆษณ า เป ็นความสนใจของผู้บร ิโภคต่อการสิ่อสาร 
การตลาดโดยล ึ่อต ่างๆ เช่น ลื่อโทรทัศน์ เป ็นล ื่อท ี่ม ีความเก ี่ยวพ ้นก ับผ ู้บร ิโภคในระด ับต ํ่าเพราะ
ผ ู้ซมม ีล ักษณ ะเป ็นผ ู้คอยร ับสารมากกว ่าท ี่จะแสวงหาเอง (P assive) ล ื่อส ิ่งพ ิมพ ์เป ็นส ื่อท ี่ม ีความ 
เก ี่ยวพ ้นกับผู้บริโภคสูง เพราะผ ู้อ ่านม ีล ักษณะกระต ึอร ือร ้นร ับสาร (Active) ซ ึ่งความเก ี่ยวพ ้นก ับ 
การตอบสนองสารหรือความเก ี่ยวพ ้นก ับโฆษณ าน ี้ม ีบทบาทในการเปล ี่ยนแปลงท ัศนคต ิรองบ ุคคล

3. Ego Involvem ent (Enduring Involvem ent) ความเก ียวพ ้นก ับต ัวตนหรือความ 
เก ี่ยวพ ้นอย ่างต ่อเน ื่อง เป ็นความสำค ัญ ของผล ิตภ ัณ ฑ ์ท ี่ผ ู้บร ิโภครู้ส ึก เช ื่อมโยงก ับความค ิดเก ี่ยว 
ก ับตนเอง (S elf-concep t) ความเล ี่ยงทางล ังคมในระดับส ูงทำให ้ผ ู้บร ิโภครู้ส ึกเก ี่ยวพ ้นก ับส ินค ้า 
ความเก ี่ยวพ ้นประ๓ ทนี้เป ็นอ ิสระจากสถานการณ ์การช ื้อส ินค ้าใดๆ เพราะเป ็นความว ิตกก ังวล 
ของผ ู้บร ิโภคท ี่มาจากประลบการณ ์ความพอใจท ี่ได ้เก ิดข ึ้นก ับต ัวเขาท ี่เก ิดข ึ้นมาอย ่างต ่อเน ื่อง
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เม ื่อกล ่าวถ ึงความ เก ี่ยวพ ัน ก ับ ผล ิตภ ัณ ฑ ์ เป ็นความสัมพ ันธ์ท ี่ผ ู้บริโภคมีต ่อผล ิตภ ัณฑ ์ซ ึ่ง 
จะส ่งผลต่อพฤต ิกรรมซองผู้บริโภคในหลายๆด้าน ได ้ม ีผ ู้!ห ้ความหมายของความเก ี่ยวพ ันก ับ  
ผล ิตภ ัณ ฑ ์ ( P ro d u c t Involvem ent) ไว้ด้งน

ความ เก ี่ยวพ ัน ก ับ ผล ิตภ ัณ ฑ ์ คือ ผลประโยชน์หรือผลตอบแทนซองสินค้าไนสินค้าหนึ่งที่ 
ม ีต ่อตัวผู้บริโภคโดยตรง ซ ึ่งเก ิดข ึ้นจากค ุณลมบ ้ต ิของส ินค ้าน ั้นๆและไนผู้บร ิโภคกลุ่มเด ียวก ันจะม ี 
ระต ับความเก ี่ยวพ ันก ับส ินค ้าชน ิดเด ียวก ันใกล ้เค ียงก ัน  (Bowen และ C haffen ,1974 c ite d  in 
อรนุช เร ืองย ุทธปกรณ ์,2539)

H ouston และ R othchild  (1976) ค ้างถ ึงใน อรนุช เร ืองย ุทธปกรณ ์ (2539)ได ้อธ ิบายไว ้ว ่า 
ความเก ี่ยวพ ันก ับผล ิตภ ัณ ฑ ์เป ็นความสนใจท ี่ผ ู้ปร ิโภคม ีต ่อส ินค ้าไนระยะยาว ซ ึ่งความสนใจนั้นจะ 
ม ีมากหร ือน ้อยข ึ้น อย ู่ก ับความสำค ัญ ท ี่ส ิน ค ้าม ีต ่อค ่าน ิยม  ความต ้องการหร ือความค ิดเห ็นเก ี่ยวก ับ 
ตนเองซองผู้บริโภค และระด ับความเก ี่ยวพ ันท ี่ผ ู้บร ิโภคม ีต ่อส ินค ้าแต ่ละชน ิดจะแตกต ่างก ันออกไป

เป ็นไปได ้ท ี่อาจจะเก ิดความส ับสนระหว่างความเก ี่ยวพ ันต ่อผล ิตภ ัณ ฑ ์ก ับความเก ี่ยวพ ัน  
ในการซื้อ (P u rc h a se  Involvem ent) อ ันท ี่จร ิงม ีซ ้อแตกต ่างอย่างช ัดเจนของท ั้งค ู่ ความเก ี่ยวพ ัน  
ในการซ ื้อเป ็นระต ับของความเก ี่ยวซ ้อง ความสนใจ ที่กระทำในกระบวนการซื้อ ซ ึ่งจ ัดเป ็นสภาพที่ 
เก ิดข ึ้นชั่วคราว ถ ้าหากว ่าผ ู้บร ิโภคม ีความเก ี่ยวพ ันก ับตราส ินค ้าหน ึ่งหร ือผล ิตภ ัณ ฑ ์ประ๓ ทหนึ่ง 
แต ่อาจม ีระด ับความเก ี่ยวพ ันในการซ ื้อต ํ่าก ็ได ้ถ ้าผ ู้บร ิโภคม ีความซ ื่อส ัตย ์ต ่อตราส ินค ้าใดตราส ินค ้า 
หน ึ่งอย ู่แล ้วจ ึงกระทำการซ ื้อส ินค ้าน ั้นอย ่างค ุ้น เคย ในทางกลับก ันผ ู้บร ิโภคท ี่ม ีระด ับความเก ี่ยวพ ัน 
ก ับสินค้าตํ่าแต,ในการทำการซ ื้อจะม ีระด ับความเก ี่ยวพ ันในการซ ื้อส ูงได ้ เซ่น การซ ื้อยางรถยนต ์ 
ไม ่ม ีความเท ี่ยงในการซ ื้อแต่ผ ู้บร ิโภคที่ต ้องการประหยัดเง ินก ีจะแสวงหาว่าจะซ ื้อท ี่ไหนเพ ื่อให ้ได ้ 
ราคาถ ูกกว ่า

ค ว าม เก ี่ย ว พ ัน ก ับ ป ร ะ เภ ท ข อ ง ก าร ต ัด ส ิน ใ จ

ร ูปแบบกระบวนการต ัดส ินใจของผู้บร ิโภคที่หลากหลาย ซ ึ่งเคล ื่อนไหวจากระดับความ 
เก ี่ยวพ ันต ํ่าไปส ู่ระด ับความเก ี่ยวพ ันส ูง ในสถานการณ ์ซ ื้อหนึ่งการตัดส ินใจทั้ง 3 ประเภทมี'ได้แยก 
ออกจากก ัน อย ่างเด ่น ช ัดแต ่จะผสมผสาน เข ้าด ้วยก ัน  ระด ับความเก ี่ยวพ ันและการตอบสนอง 
ความเก ี่ยวพ ันต ่อสถานการณ ์การซ ื้อของแต ่ละบ ุคคลม ีความแตกต ่างก ันด ังแสดงเป ็นแผนภาพได ้ 
ดังนี้



44

แผนภาพที 7 : ความเกยวพันกับประเภทของการตัดสินใจ (Involvement and Types of Decision 
Making)

Low-Purchase High- Purchase
Involvement

Habitual decision making Limited decision making
Involvement

Extended decision making ►

ที่มา : Hawkins.D.I., BesLR.J. and Coney,K.A. (1995) Consumer Behavior : Building Marketing 
Strategy (7 th ed.) Boston : McGraw-Hill 1 หน้า 424

1. การต ัดส ินใจตามความเคย?น (Habitual Decision Making)
ชั้นซองการตระหนักถึงปัญหาจะใช้รูปแบบการแสวงหาข้อมูลจากภายใน โดยผู้ปริโภคจะ 

น ึกถึงต ัวแช ้ป ัญหาท ี่จะเอ จากความทรงจำรองตนเอง และการประเมินจะเกิดรื้นช้าแบรนด์นั้นทำ 
ให้ผิดหวังเท่านั้น การตัดสินใจแบบนั้จะใช้เม ื่อมีความเกี่ยวพ ันในการเอ ต ํ่ามาก ผลลัทธิ'จะเป็นการ 
เอ ชํ้า การต ัดส ินใจตามความเคย?นเงแบ ่งเป ็น  2 ประ๓ ท คอืการตัดสินใจเอ อ ย ่าง เอ ส ัตย ์ต่อ 
ตราสินค้า (Brand Loyalty ) และการตัดสินใจเอ ซํ้า (R epeat P urchase)
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2. การต ัดส ินใจอย่างจำก ัดขอบเขต (Limited Decision Making)
เป ็นการตัดสินใจที่อยู่ระหว่างการตัดสินใจตามความเคยชินและการตัดสินใจอย่าง 

กว้างขวาง เซ่น เมื่อผู้บริโภคเห็นลือโฆษณา ณ  จุดขายก็ช ื้อเลยโดยไม่ทบทวนข้อมูลในความ 
ทรงจำ ไม ่เล ือกทางเล ือกอึ่น หรืออาจทำการกำหนดว่าจะชื้อแบรนด์ที่ท ูกสุด การตัดสินใจ 
ประเภทนี้ผ ู้บริโภคไม่ค ่อยจะเลาะแสวงหาข่าวสารเอง แต่จะคอยรับข่าวสารและเก็บมันไว้ ประเมิน 
ค ุณลมป ๋ตฃองส ินค ้าแค ่เพ ียงไม ่ก ี่เกณฑ ์ การเห ็นตรายี่ห ็อจะทำให้เก ็ดการตอบสนองทางอารมณ์ 
หรือการตอบสนองต่อสภาพแวดล้อม

3. การตัดส ินใจอย่างกว้างขวาง (Extend Decision Making)
คือการตอบสนองระดับความเกี่ยวพันการชื้อสูง ผู้บริโภคทำการแสวงหาข้อมูลทั้ง 

ภายในและภายนอก การประเมินทางเลือกกระทำอย่างซับช้อนในหลายทางเลือก และหลังจาก 
ทำการชื้อแล้วก็อาจเกิดภาวะไม่สมดุลได้จ ึงต้องทำการประเมินสินค้าหลังการชื้อ

ประ๓ ทของความเก ี่ยวพ ันก ับผส ิตภ ัณฑ ์ (Assael, 1998) แปงออกได้เป็น 2 ประ๓ ท
1. ความเกี่ยวพ ันแบบเฉพาะกาลหรือไม่ถาวร (Situational Involvem ent ) เกิดขึ้นใน 

สถานการณ์เฉพาะชั่วคราวเม ื่อผู้บริโภคต้องตัดสินใจชื้อและสินค้าน ั้นมิภาวะความ 
เสียงในการชื้อ

2. ความเกี่ยวพ ันแบบตลอดกาลหรือแบบถาวร (Enduring Involvement) เก ิดข ึ้นจาก 
ความลนใจในประ๓ ทของสินค้าอย่างต่อเนื่อง ไม ่ว ่าจะอยู่ในภาวะที่ต ้องทำการชื้อ 
หรือไม่

บ ุคคลจะมิความเกี่ยวพ ันกับสินค้าแต ่ละซนดแตกต่างกัน และถึงแม้ว ่าความเก ี่ยวพ ันท ั้ง 2 
ชนิดนี้จะไม่ได้มิความลัมพันธ็ชื้งกันและกัน แต ่หากเก ิดความเก ี่ยวพ ันแบบเฉพาะกาลบ ่อยครั้ง 
อาจจะกลายเป ็นความเก ี่ยวพ ันแบบตลอดกาลได ้ แต่อย่างไรก็ตามเมื่อผู้บริโภคมิความรู้ส ีก 
เก ี่ยวพ ันกับสินค้าแล้ว ผู้บริโภคจะเกิดพฤติกรรมการชื้อที่สลับซับข้อ,นมากขึ้น

ผลิตภัณฑ์ม ิความเกี่ยวพันกับผู้บริโภคได้ในหลายๆทาง ผู้บร ิโภคเกี่ยวพ ันกับผลิตภ ัณฑ ์ 
หลายม ิต ิ จากการค ืกษาฃอง K apferer and Laurent อ้างถึงใน A ssael (1998) พบองค์ประกอบ 
ของความเก ี่ยวพ ัน 5 ส่วน คือ ความสำค ์ญ  (Product Im portance) ความสนใจ (Interest) 
ความเส ียง (Risk) อ ารม ณ ์ (Emotion) และ ความเป ็น ล ัญ ล ักษณ ์ (B adge Value)
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น อกจากน ี้ ระด ับความเก ี่ยวพ ันก ับส ินค ้าของผ ู้บร ิโภค ย ังม ีความแตกต ่างก ัน ตาม 
องค์ประกอบ 3 ด ้านด ังน ี้ (B elch a n d  B elch ,2001)

1 .พ ักษณ ะของบ ุคคล ถ ้าบ ุคคลม ีแรงผล ักด ันและความต ้องการในส ินค ้าส ูงก ็จะม ีระด ับ 
ก ารท ุ่ม เท ค วาม พ ยายาม ส ูง ท ั้งน ี้คนแต ่ละคนม ีประสบการณ ์ ค ่าน ิยม และความจำเป ็นท ี่ไม ่เหม ือน 
ก ัน ส ิน ค ้าบางอย ่างอาจสำค ัญ และจำเป ็นต ่อบ ุคคลหน ึ่งแต ่อาจไม ่จำเป ็นสำหรบอ ีกบ ุคคลหน ึ่งก ็ได ้

2 .  ล ัก ษ ณ ะ1ของสิ่งกระตุ้น จากส ื่อต ่างๆ
3 . ป ัจจ ัยสถาน การณ ์สถาน การณ ์จะเป ็น ต ัวกำห น ดการท ุ่ม เท ความพ ยายามของผ ู้บ ร ิโภค 

เช ่นส ินค ้าท ี่ได ้ร ับความน ิยมใช ้ก ันมากหรือการบริโภคส ินค ้าท ี่ต ้องเก ี่ยวข ้องก ับล ังคมม ืผ ู้คนพบเห ็น

อิทธิพลของสถานการณ์ (Situational Influences)

เป ้าหมายของการต ัดส ินใจช ื้อของผ ู้บร ิโภคคือการช ื้อและการบริโภคส ินค ้า ส ถาน การณ ์ 
การบริโภคสินค ้าเป ็นป ัจจ ัยหน ึ่งท ี่ม ีอ ิทธิพลต่อการท ี่ผ ู้บร ิโภคจะชื้อด ้วย สถานการณ ์ประ๓ ทต่างๆ 
3 ประเภท (B elch a n d  B elch ,2001) เป ็นต ัวกำหนดพฤติกรรมของผู้บริโภคและกลยุทธ์ทางการ 
ตลาดท ี่จะจ ูงใจผ ู้บร ิโภค ประกอบด้วย สถานการณ ์การช ื้อ สถานการณ ์การบริโภคสินค้า และ 
สถานการณ ์การส ื่อสาร

1. สถานการณ ์การบริโภค (The C onsum ption  U sa g e  Situation) เป ็นสถานการณ ์ท ี 
เก ิดชื้น ณ  ท ี่ท ี่ทำการบริโภค สถานการณ ์การช ื้อก ับการใช ้เก ิดช ื้นท ี่เด ียวก ันหรืออยู่ต ่างท ี่ก ันก ็ได ้ 
ส ่วนมากแล้วผ ู้บร ิโภครู้ล ่วงหน ้าว ่าเขาจะใช ้ส ินค ้าน ั้นในสถานการณ ์ใด แต ่ละสถานการณ ์ประกอบ 
ด ้วยส ิงแวดล ้อมทางล ังคมท ี่ต ่างก ัน  เช ่น ท ี่บ ้านตนเอง ในวันพักผ่อนกับเพ ื่อนฝูง ผู้บริโภคจะให้ 
ความสำค ัญ แก ่ล ักษณ ะของส ินค ้าและประโยชน ์ของส ินค ้าท ี่เปล ี่ยนไปตามสถานการณ ์

2. สถานการณ ์การช ื้อ  (P u rc h a se  Situation) เป ็นเหตุการณ ์ท ี่ผ ู้บริโภคทำการแสวงหา 
ส ินค้าหรือบริการ สถานการณ ์ชน ิดน ี้ม ืหลายร ูปแบบ เช่น การชื้อในร้านค้าปลีก การชื้อเพ ื่อเป ็น 
ซองขวัญ การช ื้อท ี่ไม ่คาดค ิดมาก ่อน เป็นต้น

3. สถานการณ ์ทางการส ื่อสาร (The C om m unication  Situation) เป ็นสถานการณ ์ท ี่ 
ผ ู้บร ิโภคเป ิดร ับข ่าวสารจากส ิงแวดล้อม ท ั้งท ี่มาจากตัวบ ุคคลโดยการสนทนากันระหว่างเพ ื่อนหรือ 
พน ักงานขาย และการเป ิดร ้บข ่าวสารจากส ื่ออ ื่น  เช่น โฆษณ า การตั้งแสดงในร้านค้า
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อิทธิพลของลถานการณ ์ท ี่ม ีต ่อพฤติกรรมผู้บร ิโภคใน 3 ด ้านดังน ี้

1. อ ิทธ ิพลของสถานการณ ์ท ี่ม ีต ่อท ัศนคต ิต ่อผล ิตภ ้ณ ฑ ์ เป ็นการประเม ินว่าส ินค ้าว ่า 
เหมาะดับสถานการณ ์น ั้นหรือไม ่ เช่น ผู้บริโภคประเมินว่าเป ิปชี่ว ่าทำให ้ลดชื่นเม ื่อ 
เวลากระหายน ํ้าแต ่ไม ่ใช ่ตอนรับประทานอาหารเช ้า

2. อ ิทธ ิพลของสถานการณ ์ท ี่ม ีต ่อการเล ือกผลิตด ัณฑ ่โ การใช้ส ินค้าในที่ส ่วนตัวดับการ 
ใช ้ส ินค ้าในท ี่ลาธารณ ะท ี่ม ีผ ู้คนพบเห ็นย ่อมม ีการเล ือกใช ้ต ่างด ัน

3. อ ิทธ ิพลของสถานการณ ์ท ี่ม ีต ่อการต ัดส ินใจ ลถานการณ ์อาจกำหนดขอบเซตของ 
การเสาะแสวงห าข ่าวสารประ๓ ทของข่าวสารท ี่แสวงหาและแหล่งต ่างๆของข่าวสาร

ปัจจัยท่ีมึอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค คือต้นเหตุของพฤติกรรมการชื้อ ผู้บริโภคได้รับ 
อ ิทธ ิพลจากแหล่งต ่างๆ ม าก ม าย  ท ั้งท ี่มาจากต ัวผ ู้บร ิโภคเอง จากแหล ่งภายนอก เม ื่อรวมดันเข้า 
อาจทำให ้เก ิดการต ัดส ินใจช ื้อได ้ และเม ื่อทำการต ัดส ินใจลงไปแล้ว ผ ู้บริโภคอาจจะไม่ทำการชื้อก ็ 
ได้ ดังนั้น จ ึงต ้องท ำความเข ้าใจด ับ ป ัจจ ัยต ่างๆ  ท ี่จะมีอ ิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค อันได้ 
แก่ ป ัจจ ัยภายใน และป ัจจ ัยภายน อก (เสรี วงษ ์ม ณ ฑ า,2 542  )

ป ัจจ ัยภายในหรือป ัจจ ัยด ้านจ ิตว ิทยาท ี่เป ็นต ัวกำหนดพฤติกรรมการต ัดส ินใจของผ ู้บร ิโภค 
ประกอบด้วย

1. ความ จำเป ็น  (N eed) ความต ้องการ (W ants) และความปรารถนา (D esire) ของมน ุษย ์ 
ทำให ้เก ิดความต ้องการช ื้น

2 . แรงจูงใจ (Motive) คือ แรงจ ูงใจม ีพ ื้น ฐาน มาจากความจำเป ็น  เป ็นความต ้องการท ี่เก ิด 
ช ื้นอย่างร ุนแรงทำให ้ผ ู้บร ิโภคเก ิดความไม ่สบายใจ (Tension) บ ังด ับให ้บ ุคคลหาวิธ ีมาตอบสนอง 
ความต ้องการน ั้น

ร-บ ุคล ิกภาพ (Personality) ของบ ุคคลค ือล ักษณะน ิอ ัยโดยรวมของบ ุคคลท ี่ถ ูกสร ้างช ื้นมา 
เป ็นระยะเวลาหน ึ่งเป ็นต ัวกำหนดการตอบสนองของมน ุษย ์ (reaction) ที่'ไม่เหมีอนดัน

4 . ท ัศนคติ (A ttitude) ท ัศนคต ิค ือการประเม ินความพอใจหรือไม ่พอใจท ี่เราม ีต ่อความค ิด 
หรือสิ่งใดสิ่งหนึ่งช ื่งจะนำมาชงการแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภค เป ็นความรู้ส ิกต่อส ินค้าหรือการ 
กระทำใดๆของผู้บริโภคจะนำมาซึ่งการปฏิบติใดๆหรือไม่ เช่น การชื้อ การบริโภค

ร-การรับรู้ (P ercep tion ) นอกจากนี้กระบวนการร้บรู้ซองผู้บริโภคคือการเลือก ต ีความ 
ข ้อม ูลเพ ื่อกำหนดความหมายท ี่บ ุคคลจะร ับร ู้ เช ่นการร ับร ู้ภาพพจน ์ของส ินค ้าก ็ม ีความสำค ัญใน 
การสร้างท ัศนคติท ี่ต ีแก ่ส ินค ้าด ้วย
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6.การเร ียน ร ู้ (L earning) ผ ู้บร ิโภคอาจเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมได ้จากการม ีประสบการณ ์ท ี่ 
เพ ิ่มมากข ึ้นการเร ียนร ู้จ ึงเป ็นการส ิ่งสมประสบการณ ์ของบ ุคคลถ ้าผ ู้บร ิโภคม ีการร ับร ู้เก ี่ยวกับ 
สินค ้าหรีอตราส ินค้าท ี่ถ ูกต ้องก ็จะส ่งผลให ้เก ิดการบริโภคอีกทางหน ึ่ง

ป ัจจ ัยภายนอกท ี่ม ีอ ิทธ ิพลต ่อการต ัดส ินใจของผ ู้บร ิโภคประกอบด้วย
1. ส ภาพ เศรษฐก ิจ (Econom y) รายได ้ของบ ุคคลเป ็นส ิงกำหนดอำนาจการซ ื้อของ

ผู้บริโภค
2. ครอบครัว (Family) ครอบครัวเป ็นส่วนหนึ่งรองตัวแทนกระบวนการข ัดเกลาทางสังคม 

วางพ ื้นฐานการดำรงช ีว ิตของแต่ละบ ุคคลรวมท ั้งพฤติกรรมการบริโภคด้วย นอกจากนี้สมาซิกไน 
ครอบครัวย ังม ีอ ิทธ ิพลต ่อการใช ้ผล ิตก ัณ ฑ ์ต ่างๆ

4. สังคม (Social g ro u p ) ส ังคมหนึ่งๆประกอบด้วยรูปแบบการดำเน ินช ีว ิต (Lifestyles) 
ค ่าน ิยมส ังคม (Social V alues) และความเช ื่อถ ือ  (Belief) ท ี่แตกต ่างก ัน บรรทัดฐาน (Norm)
ท ี่ส ังคมกำหนดข ึ้นม ีอ ิทธ ิพลต ่อการอย ู่ร ่วมก ันของมน ุษย ์บ ุคคลเร ียนรู้ว ่าส ิ่งใดท ี่ส ังคมยอมรับได ้ 
และสิ่งใดที่ส ังคมยอมรับไม่ได ้

4. ว ัฒนธรรม (Culture) เป ็นกล ุ่มของค ่าน ิยมพ ื้นฐาน (B asics V alues) การรับรู้ 
(P ercep tion) ความต ้องการ (W ants) และพฤติกรรม (Behaviors) ซ ึ่งเร ียนรู้จากการเป ็นสมาซ ิก 
ของสังคมในครอบครัว ว ัฒนธรรม;จึงเป็นรูปแบบหรือ'วิถี'ทาง'ในการดำเนิน:ชีวิตที่คนส่วน'ใหฤyVน 
สังคมยอมรับ

5. การต ิดต ่อธ ุรก ิจ (B u s in e ss  c o n ta c ts )  หมายถ ึง โอกาสที่ผ ู้บริโภคจะได้พบเห็นสินค้า 
นั้นๆ การพบเห ็นตราส ินค ้า (B rand c o n tac t)  บ ่อยๆจะทำให ้เก ิดความค ุ้น เคย รู้ส ึกไว้วางใจและ 
ยินดีท ี่จะใช ้ส ินค้าน ั้น

3. แนวคิดจิตวิทยาวัยรุ่น

แนวค ิดจ ิตว ิทยาว ัยร ุ่น เป ็นแนวค ิดหน ึ่งท ี่ใซ ้เป ็นแนวทางในการศ ึกษาทำความเข ้าใจ 
ล ักษณะของวัยร ุ่นในการม ีส ่วนร่วมต่อการตัดส ินใจซ ื้อรองครอบครัว ซ ึ่งได ้ม ีผ ู้ให ้ความหมายของ 
การศ ึกษาจ ิตว ิทยาว ัยร ุ่นไว ้ด ังน ี้

Dorothy R o g ers  (อ ้างถ ึงในปราณ ี รามส ูต,2528) ได ้ให ้ความหมายรองจ ิตว ิทยาว ัยร ุ่นว ่า 
เป ็น การศ ึกษ าเร ื่องราวเก ี่ยวกับพฤติกรรมด้านต ่างๆรองบ ุคลลในช่วงว ัยร ุ่นซ ึ่งเป ็นว ัยท ี่ม ีการเปลี่ยน 
แปลงในด ้านต ่างๆมากเป ็นพ ิเศษ
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การสืกษาพัฒนาการชองวัยรุ่นในบทนี้ ม ุ่งความสนใจใปที่การพัฒนาทักษะการบรโภค 
ซองเด็ก ซ ึ่งเก ี่ยวข้องกับ ความเข ้าใจเร ื่องการจ ัดสรรการใช ่จ ่ายเง ิน ความสนใจต่อโฆษณา 
การเล ือกและเอ สินค้า ซึ่งก่อร่างขึ้นโดยผลจากสิงคมและวัฒนธรรม อันประกอบด้วย พ่อแม่ เพื่อน 
โรงเรียน ประลบการณ ์การเอ ชอง และลอืมวลชน (Peracchio ,1992) การที่วัยรุ่นมีปฏิสัมพันธ์กับ 
ตัวแทนกระบวนการสังคมกรณ์ต่างๆ (Socialization A gents) จะช่วยให ้เขาได้ร ับความ!เก ี่ยวกับ 
การตลาด (M arketplace K nowledge) ซ ึ่งหมายถึง ความ!ที่เป ็นปัจจัยในการเป ็นผู้บรีโภค อันได้ 
แก่ ค วาม !เก ี่ยวก ับ ท ้น ค ้า การเอ  ราคาส ินค ้า เด ็กวัยรุ่นจะประยุกต ์เอาความ!เหล่าน ี้ไปใช่ใน 
การเป็นผู้บริโภคที่สมบูรณ์ (M cNeal,1987 c ited  in Macklin and  C arlson, 1999)

การแบ่งช่วงอายุของวัยรุ่น

สุชา จันทน์เอม (2529) ได้แบ่งช่วงอายุของวัยรุ่นเป็น 3 ระยะตังนี้
1. วัยรุ่นตอนต้น (Early A do lescence) อ าย ุ 13-15 ปี
2. วัยร ุ่นตอนกลาง (Middle A do lescen ce) อ าย ุ 15-18 ปี
3. ว ัยร ุ่นตอนปลาย (Late A do lescen ce) อาย ุ 18-21 ปี

ช ่วงระยะการเป็นวัยรุ่น เป ็นการเปลี่ยนแปลงจากความเป ็นเด ็กไปล่ความเป ็นผู้ใหญ ่ 
หร ือม ีว ุฒ ิภาวะ (Maturity) ด ้วยการพ ัฒนาการและการเจริญเต ิบโตต ้านต่างๆตังน ี้ พ ัฒ นาการ 
ท างท ้งก าย  พ ัฒ นาการทางทางจ ิตใจและอารมณ ์ พ ัฒนาการทางส ังคม และพัฒนาการทาง 
ส ต ิป ัญ ญ า (Sroufe é ta l ,  1992) ม ีรายละเอ ียดต ังน ี้

พัฒนาการทางท้งกาย (Physical Development)

พ ัฒ นาการทางท ้งกายเป ็นไปในแง่ของการเจร ิญ เต ิบโตอย่างลมบ ูรณ ์ของท ้งกาย เพื่อ 
ทำหน ้าท ี่อย ่างเต ็มท ี่ ความเจริญเต ิบโตล่วนภายนอกร่างกายท ี่ส ังเกตเห ั๊นได ้ง ่าย เช่น นํ้าหนัก 
ล่วนสูง รูปหน้า สัดล่'วน'ของร่างกาย ล ่วนการเปลี่ยm ปลงภายในท ้งกายโดยเฉพาะการทำงาน 
ชองต่อมไร้ท่อ การเจริญเต ิบโตของต่อมเพศทำให ้ว ัยร ุ่นแตกต่างจากเด ็กวัยอ ื่น การพัฒนาทาง 
ท ้งกายเป ็นปัจจ ัยหนึ่งท ี่ทำให ้เด ็กวัยร ุ่นม ีอ ิสระมากขึ้นโอกาสที่จะได ้ร ับข ้อม ูลจากแหล่งต ่างๆภาย 
นอกมีเพ ิ่มขึ้น เพราะการได้มีโอกาสพบเจอกับประสบการณ์ใหม่ๆและอยู่นอกเหนือการควบคุม 
ชองพ่อแม่ การเปลี่ยนแปลงทางท ้งกายชองวัยรุ่นม ีอ ิทธพลต่อพฤติกรรมและความรู้ล ืก วัยรุ่น 
จำนวนไม่น ้อยท ี่ม ีความวิตกกังวลต่อการเปล ี่ยนแปลงทางท ้งกายของตนรวมท ั้งม ีป ัญหาเร ื่องการ
ปรับตัว



50

พัฒนาการทางจิตใจและอารมณ์

อารมณ ์เป ็นความร ู้ส ึกหร ือความละเท ือนใจท ี่เท ิดจากการท ี่ร ่างกายม ีส ิ่งเร ้ามากระต ้นให ้ 
ม ีการแสดงออกซองอารมณ ์โต ้ตอบออกมาในล ักษณ ะต ่างๆ ซ ึ่งจะก ่อให ้เท ิดท ั้งความสุขและความ 
ท ุกข ์ การแสดงออกรองอารมณ ์ในแต ่ละบ ุคคลจะล ่งผลกระทบต่อความล ัมพ ันธ ์และพฤติกรรม 
ทางล ังคมอ ีกต ้วย อารมณ ์ซองว ัยร ุ่นม ีท ุกประเภท ทั้งรัก ชอบ โกรธ เกล ียด อ ิจฉา ลับสน หงุดหงิด 
ดื้อรั้น เห ็นอกเห็นใจ เป ็นต ้น ล ักษณ ะการแสดงออกทางอารมณ ์ในว ัยร ุ่นจะม ีความเข ้มซ ้น  และ 
รุนแรง เปล ี่ยน แปลงง ่าย ขาดการควบค ุมอารมณ ์ท ี่เห มาะสม บางครั้งก ็เก ็บกด บางครั้งม ั่นใจสูง 
อารมณ์อ ่อนใหว ม ีการเปล ี่ยนแปลงจากอารมณ ์หน ึ่งใปล ู่อารมณ ์หน ึ่งอย ่างรวดเร ็วซ ึ่งม ีลาเหต ุ 
มาจากความว ิตกก ังวลต ่อการเป ล ี่ยน แป ลงของร ่างกาย จากความย ุ่งยากใจต ่อการปรบต ัวเข ้าห า 
ส ิงแวดล้อมลังคม ท ั้งน ี้เม ื่อพ ัฒ นาการด ้านต ่างๆเจร ิญ คงท ี่แล ้วอารมณ ์ร ุนแรงก ็จะกล ับค ืนล ู่สภาพ 
ปกติ

พัฒนาการทางสังคม (Social Development)

ว ัยน ี้เป ็นว ัยท ี่ม ีความล ัมพ ันธ ์ก ับกล ุ่ม เพ ื่อนมากกว ่าบ ุคคลในว ัยอ ื่นๆ การรวมกลุ่มของ 
ว ัยร ุ่นตอนต้นจะเป ็นการรวมต ัวก ับเพ ื่อน เพ ศ เด ียวก ัน  เด ็กหญ ิงจะเร ิ่มสนใจเด ็กชายและเร ียกร ้อง 
ความสนใจ ในว ัยร ุ่นตอนกลางเด ็กชายถ ึงจะเร ิ่มสนใจเด ็กหญ ิง เม ื่อ เข ้าล ูว ัยร ุ่นตอนปลาย วัยรุ่น 
จะเร ิ่มจับกันเป ็นค ู่ๆ การรวมกล ุ่มของวัยร ุ่นจะทำให ้ได ้เร ียนรู้ระเบ ียบกฎเกณฑ ์ของกล ุ่ม ซ ึ่งเป ็น 
การพ ัฒ น าท ้กษะการเข ้าล ังคม ช ่วยก ัน แก ้ป ัญ ห า แลกเปล ี่ยนความค ิดเห ็น  ความรู้ส ึกต ่อก ัน มี 
ความค ิด เห ็น คล ้อยตามก ัน  ในความค ิดของว ัยร ุ่น เพ ื่อนจึงเป ็นผ ู้ท ี่เขาลามารถไว ้วางใจได ้

หล ักการการเร ียนร ู้ทางล ังคม (Social Learning Theory) หล ักการท ี่สำค ัญของทฤษฎี 
การเร ียนรู้ทางล ังคมน ี้อย ู่ท ี่ว ่า พฤติกรรมส ่วนมากซองบ ุคคลเท ิดจากการเร ียนรู้โดยม ีต ัวแบบ 
(M odelling) สำห รับใช ้เล ียนแบบบ ุคคลล ังเกตพฤต ิกรรมต ่างๆ เช ่น ว ิธ ีค ิด  ว ิธ ีพ ูดจร ิยธรรม โดย 
การล ังเกตผ ู้ใกล ้ช ิดท ี่เป ็นบ ุคคลในช ีว ิตจร ิงท ี่เซาม ีปฎ ิล ัมพ ันธ ์(Social Interaction) ด ้วยหรือบ ุคคล 
ที่เป ็นตัวแบบในโทรทัศน์ การเร ียนรู้จากการเล ียนแบบเป ็นกระบวนการท ี่เท ิดข ึ้นอย ่างต ่อเน ึ่อง 
ย ิ่งถ ้าได้ร ับการเสริมแรง (R einforcem ent) จะกลายเป ็นพฤต ิกรรมถาวรได ้ หล ักการน ี้ต ั้งอยู่บน 
พ ื้นฐานความเช ื่อท ี่ว ่า มน ุษ ย ์ม ีค ักยภาพ ท ี่จะส ร ้างและใช ้ล ัญ ล ักษ ณ ์ มองเห ็นความลัมพ ันธ์ระหว่าง 
สภาพแวดล ้อมรอบตัว ต ังน ั้นบ ุคคลจึงเร ียนรู้ท ี่จะปฏ ิบ ัต ิตนให ้เข ้าก ับล ี่งแวดล ้อม มองเห ็นค ุณ ค ่า 
ของสิ่งต่างๆรอบตัว ในขั้นต ้นรองช ีว ิตบ ุคคลจะเล ียนแบบผู้ใกล ้ช ิดเช ่น พ่อแม่ เม ื่อเด ็กเต ิบโตขึ้นม ี
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โอกาสเข้าโรงเรียน ต ัวแบบซองเด ็กก ็จะเพ ิ่มมากข ึ้น  คร ูและเพ ื่อนเร ิ่มม ีบทบาทสำค ัญในการวาง 
แนวทางและป ันแต ่งพฤต ิกรรมของเด ็กเป ็นอย ่างมาก การเร ียนรู้ทางส ังคมจะเก ิดข ึ้นก ับบ ุคคล 
เร ื่อยไปจนกระท ั้งเขาเต ิบโตภายิในสังคมน้ันโดยท ี่บ ุคคลแทบไม่ทันรู้ตัว

ตามท ี่กล ่าวว ่าบ ุคคลจะเร ียนร ู้โดยการเล ียนแบบอย ่างต ่อเน ื่อง โดยการสังเกตพฤติกรรม 
ของตัวแบบ ซึ่งเป ็นผลให้เก ิดพฤติกรรมใหม่ๆ จ ึงขอกล่าวถึงข ั้นตอนของการเรียนรู้โดย 
การเล ียนแบบซึ่งม ี 4  ขั้นตอนดังนี้ (ลุนทรี รุเโต อ ้างถ ึงใน โลภ ัณ ฑ ์ น ุชนาถ 2542)

1. ความต ั้งใจ (Attention P ro cess) ความต ั้งใจของบ ุคคลในการทำการส ังเกต ล่งผลถึง 
การรับร ู้ท ี่ลมบ ูรณ ์ย ิ่งถ ้าส ิ่งท ี่จะเล ียนแบบน ั้นม ีความสล ับซ ับซ ้อนมากก ็จะทำให ้ย ิ่ง 
ต ้องใช ้ความต ั้งใจมากข ึ้น เพราะการเล ียนแบบจะยากตามไปด ้วย

2. การเก ็บ ความจำไว ้ (Retention P ro c e ss)  ในขั้นน ี้บ ุคคลจะคงพฤติกรรมที่เขาได ้ 
ส ังเกตเห ็นเอาไว ้ โดยเก ็บไว ้เป ็นความจำในร ูปแบบของส ัญ ล ักษณ ์ ท ั้งในการลร้าง 
ภาพพจน ์และการใช ้ภาษา

3. การแลดงออก (M otor R ep roduction  P ro cess) บ ุคคล'จะ1ทำการเปล ียนแปลง 
ส ัญลักษณ ์ท ี่ตนได้จดจำไว้ในขั้นท ี่ 2  แสดงออกมาเป ็นทารกระทำท ี่เหมาะลม โดยใช้ 
ความคิดของตนเองรวบรวมองค์ประกอบต่างๆของพฤติกรรมที่ได ้ส ังเกตเห ็นให ้เป ็น 
รูปแบบขึ้นมาใหม่

4. การจ ูงใจ (Motivational P ro cess) การจูงใจเป ็นขั้นตอนที่ช ่วยให ้พฤติกรรมของบุคคล 
ได ้แลดงออกมา และคงอยู่ได้นานตลอดไปโดยได้ร ับการเสริมแรง (R einforcem ent) 
และการย ้อนกล ับ (F eed  Back)

พัฒนาการทางสติปัญญา (Cognitive Development)

การค ิดของว ัยร ุ่นอยู่ในข ั้นของการใช ้ความค ิดอย่างเป ็นระบบ (Form al O peration) ซ่ึง 
เก ิดข ึ้นต ั้งแต ่อาย ุ 12 ปีขึ้นไป พ ัฒ น าการทางความค ิดข ั้น น ี้จ ัด เป ็น พ ัฒ น าการการร ูค้ ิด ขั้นสูงลุด 
ของมน ุษย ์ซ ึ่งจะลามารถค ิดได ้โดยไม ่ต ้องอาค ัยว ัตถ ุเป ็นล ื่ออ ีกต ่อไป ม ีความสามารถด ้าน การคิด 

แบบนามธรรม ซ ึ่งบ ุคคลต ้องม ีความสามารถในการค ิดตามข ั้นตอนก ่อนหน ้าน ี้มาแล ้วท ั้งหมด 
ถ ึงจะพ ัฒ นามาส ู่ข ั้นตอนน ี้ สต ิป ัญ ญาหรือการร ู้ค ิด  ประกอบด้วยการร ับรู้ การจำ การค ิดว ิเคราะห ์ 
ส ังเคราะห ์ความสามารถใช ้เห ต ุและผลในการแก ้ป ัญ ห า ทดสอบข้อสมมติฐานในการค ิดได ้ 
ประเม ินความค ิดของตนและของผ ู้อ ึ่น  ตลอดจนความสามารถซองการค ิด ในรูปแบบต่างๆ เช่น 
ความค ิดฝ ัน  การคิดแบบรูปธรรม นามธรรม และคิดในสิ่งท ี่สลับซับซ้อนมากยิ่งข ึ้น นอกจากน ี้
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การพ ัฒ น าการทางสต ิป ัญ ญ าจะช ่วยให ้เราเข ้าใจความแตกต ่างทางอาย ุซ ึ่ง เป ็น ท ี่มาซอง 
ความแตกต ่างในการค ิด การประเม ิน และการใช้ข ้อม ูลของวัยร ุ่น ในการบริโภค กระบวนการที่ 
สร้างให้เด ็กเป็นผู้บริโภคนั้นคือ กระบวนการพ ังคมกรณ ์ท ี่นอกจากเด ็กจะเร ียนร ู้เก ี่ยวก ับส ิ่งต ่างๆใน 
ชีวิต การเข ้าพ ังคม ร ูปแบบการดำเน ินช ีว ิตแล ้ว ย ังเร ียนเความสามารถในการเป ็นผ ู้บร ิโภคอ ีกด ้วย 
ซ ึ่งจะได ้รบการพ ัฒ นาอย ่างต ่อ เน ื่องจากว ัยเด ็ก เป ็นต ้นมา

เราใช ้ทฤษ ฏ ีพ ัฒ น าการทางความค ิด  (C ognitive D evelopm en t Theory) มาช ่วยอธ ิบ าย 
พ ัฒ นาการด ้านความค ิดซองว ัยร ุ่นว ่าเป ็นการก ้าวเข ้าส ู่ความสมด ุลของความร ู้ความเข ้าใจในช ั้นส ูง 
ชั้น ม ีความคิดเซ ิงนามธรรม เข ้าใจในส ิ่งท ี่เป ็นกฎเกณ ฑ ์ พ ิส ูจน ์ส ิ่งต ่างๆได้อย่างเป ็นระบบ เด็ก 
ว ัยร ุ่นลามารถจัดการกับป ัญหาท ี่ซ ับช ้อนได ้ด ีช ั้น เร ื่อยๆ ความแตกต ่างของความร ู้ความเข ้าใจ 
ระหว่างช ั้นตอนการคิดแบบรูปธรรมและนามธรรมคือ ว ัยร ุ่นจะม ีความคิดย ืดหยุ่นข ึ้นและปรบวิธ ี 
การด ีความส ิ่งต ่างๆโดยไม ่ย ืดต ิดก ับความค ิดรวบยอดท ี่ม ีอย ู่ก ่อน ซ ึ่งต ่างจากเด ็กท ี่จะพ ับลนกับ 
เหต ุการณ ์ท ี่ไม ่สอดคล้องก ับข ้อเท ็จจร ิงท ี่เก ิดช ั้น ว ัยร ุ่นลามารถจำแนกความเป ็นจร ิงในป ัจจ ุบ ัน  
ออกจากความเป ็นไปได ้ทำให ้ค ิดแบบจินตนาการได ้ ยอมรับขอตกลงต ่างๆได้ ซ ึ่งพ ัฒ น าการ 
ทางความค ิดน ี้ทำให ้ว ัยร ุ่น เร ียน!ความร ู้ท ี่เก ี่ยวก ับตลาดได ้ ร ู้จ ักแยกแยะโฆษณ าว่าส ิ่งใดเป ็นจร ิง 
หรีอไม่เป็นจริง และประมวลซ่าวสารอย่างซ ับซ ้อนมากชั้น

องค์ประกอบที่ส ่งผลกระทบต่อการเก ิดพฤต ิกรรมการบริโภคของบ ุคคลท ี่แตกต่างก ัน 
ประกอบด้วยป ัจจ ัยต ่างๆด ังต ่อไปน ี้ (G un ter & F um ham ,1998)

1. ต ัวแทนกระบวนการพ ังคมกรณ ์ (Socialization A gen ts)
ต ัวแทนกระบวนการพ ังคมกรณ ์ทำหน ้าท ี่เป ็นผ ู้พ ัฒนาการเป ็นผ ู้บร ิโภค อาจเป ็น  

บ ุคคลหรือองค์กรต่างๆ ท ี่เราท ำการต ิดต ่อด ้วยต ัวอย ่างเช ่น  สมาซิกในครอบครัว โรงเรืยน เพ ื่อน 
ลื่อมวลซน เป ็นต้น ต ัวแทนกระบวนการพ ังคมกรณ ์ใช ้บทบาทและเง ื่อนไขการให ้รางว ัลและ 
การลงโทษเป ็นเครึ่องม ือควบคุมบ ุคคล

2 . กระบวนการเร ียนรู้ (L earning P ro cess)
กระบวนการเร ียนรู้เป ็นกลไกที่บ ุคคลใช ้ในการเรียน!จากตัวแทนซองกระบวนการ 

พ ังคมกรณ ์ซ ึ่งสามารถแบ ่งได ้เป ็น  3 ว ิธ ีการค ือ การใช ้เป ็นต ้นแบบการเสริมแรง และโดยการ 
มีพัมพันธ์ทางพังคม ต้นแบบ (M odelling) ค ือการเร ียนรู้โดยผ ่านการพ ังเกตและเล ียนแบบ
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พฤตกรรมของตัวแทนกระบวนการส ังคมกรณ ์ เช่น การกระทำตามอย ่างพ ่อแม ่ เป็นต้น การเสริม 
แรง (R einforcem ent) ค ือการกระทำหรอการไม ่กระทำท ี่เก ี่ยวเน ื่องก ับการม ีรางว ัลหรือการลงโทษ 
ตอบแทน ปฎิส ัมพ ันธ์ทางส ังคม (Social In teraction) เป ็นการประกอบ!,ข้าด้วยกันของการ 
เล ียนแบบต้นแบบและการได้ร ้ปการเสริมแรง เช่น การซ ื้อและการบริโภคตามกล ุ่มเพ ื่อน เป็นต้น

3 . ต ัวแปรด้านโครงสร้างทางสังคม (Social S tructural V ariables)
ต ัวแปรด ้านโครงสร้างทางส ังคมเป ็นป ัจจ ัยด ้านประชากรศาสตร์ เช ่น สถานภาพ 

ทางเศรษฐก ิจส ังคม เพศ ซ ึ่งจะกำหนดตำแหน ่งของบ ุคคลในสภาพแวดล ้อมทางส ังคมจะม ีอ ิทธ ิพล 
ต ่อการเร ียนรู้ของบ ุคคล เน ื่องจากม ีความเก ี่ยวข ้องก ับสถาน ภาพทางการเง ิน ท ี่บ ุคคลลามารถจะม ี 
และใช ้จ ่าย

4 .  ตำแหน่งของวงจรช ีว ิตหรืออาย ุ (A ge o r Life C ycle Position)
ตำแหน่งของวงจรช ีว ิตหรืออาย ุ ค ือช ่วงเวลาในช ีว ิตท ี่บ ่งบอกโดยตำแหน ่งอาย ุ 

เป ็นต ัวซ ี้ว ่าบ ุคคลน ั้นม ีพ ัฒนาการในการเร ืยนรู้อย ู่ในข ั้นใด
5 . ล ักษ ณ ะการเร ืยน ร ู้ (Learning P roperties)

การเร ียนรู้ทางความค ิดและพฤติกรรมในการเป ็นผ ู้บร ิโภค ประกอบด้วยแนวคิด 
พฤติกรรมผู้บริโภค เช่น เร ื่องของท ัศนคต ิการใช ้จ ่ายเง ิน  การเก ็บออม ความชึ่นซอบตราส ินค้า ซ่ึง 
ล ักษณ ะการเร ียนร ู้ท ี่ผสมผสานก ันระหว ่างพ ัฒ นาการทางความสามารถชองบ ุคคลและท ัศนคต ิน ี้ 
จะเก ิดข ึ้นมากในช่วงต ้นของชีว ิต

กระบวนการส ังคมกรณ ์ของผ ู้บร ิโภคจะช ่วยให ้เด ็กเก ิดท ักษะท ี่จำเป ็นในการต ัดส ินใจใน 
ม ุมมองท ี่แตกต่างของการบริโภค ซ ึ่งจะส ่งผลให ้ม ีการต ัดส ินใจอย่างม ีประส ิทธ ิภาพมากข ึ้น  
กระบวนการน ี้มาจากแรงผลักต ันของวัฒนธรรมส ังคมประกอบด้วย พ่อแม่ กลุ่มเพ ื่อน โรงเรียน 
ประลบการณ ์การซ ื้อส ินค ้า และลื่อมวลชน (P eracch io ,1992)
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น«นภาyเทื 8 : กระบวนการสิงคมกรณ์ (Socialization as Illustrated by The Statt Cone)

ที่มา : Statt,A-D. (1997). Understanding the consumer: a psychological aproach. London : Macmillan 
press .

ครอบครัวเป็นสิงคมกลุ่มแรกที่เป็นสันแบบให้เด็ก สร้างด่านยมและพฤติกรรมในการ 
ตัดสินใจและการกระทำ อิทธิพลจากพ่อแม่เริ่มในช่วงต้นของชีวิตจนกระทั่งเด็กเติบโตขึ้นและ 
ม ีการติดต่อกับสิงคมภายนอกมากขึ้นพ ่อแม่เร ิ่มม ีอ ิทธิพลต่อเด ็กลดลงไปเร ื่อยๆ สิงคมจะมีอิทธิพล 
ทดแทน วัยรุ่นครอบคลุมช่วงอายุระหว่าง 1 2 -1 8 ปีช่วงอายุน ี้แสดงให้เห็นสืงกระบวนการ 
สิงคมกรณ์ท ี่ก ่อให้เกิดการเป ็นผู้บริโภคอย่างซัดเจน เป ็นช ่วงวัยท ี่เปล ี่ยนจากเด ็กกลายเป ็น 
ผู้บริโภคที่มีอิสระขึ้น วัยรุ่นมีพฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเ!ว โดยได้รับอิทธิพล 
จากการเรียนรู้เก ี่ยวกับการบริโภคจากตัวแทนกระบวนการสังคมกรณ์ต่อไปนี้
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ตัวแทนกระบวนการสังคมกรณ์

1 .พ่อแม่

ครอบครัวเป ็นต ัวแทนการถ ่ายทอดทางส ังคมแห ่งแรกชองบ ุคคล สมาชิกในครอบครัวที่ 
เป ็นบ ุคคลสำค ัญในการเร ียนรู้เพ ื่อจะเป ็นผ ู้บร ิโภคค ึอ พ ่อแม่ เราได ้เผช ิญก ับประสบการณ ์ต ่างๆ 
เป็นครั้งแรก ณ  ที่แห่งนี้ รวมทั้ง พ ่อแม ่จะหล ่อหลอมให ้เราเต ิบโตข ึ้นม ีบ ุคล ิกภาพท ี่ต ่างจากผ ู้อ ื่น

ในวัยเด ็ก เด ็กทำการซื้อของร่วมกับพ ่อแม ่ (Co - sh o p p in g ) ซึ่งโดยทั้วใปจะกระทำร่วมกัน 
ระหว่างแม่ก ับลูก ในการซื้อของเด ็กได้เร ียนรู้ท ักษะการเป ็นผู้บริโภคขั้นพ ื้นฐาน เซ่น เร ียนรู้เก ี่ยวก ับ 
จำนวนงบประมาณ ท ี่ถ ูกจ ัดสรรเพ ื่อใช ้จ ่ายภายในครอบครัว เร ียนร ู้เก ี่ยวก ับราคา การเล ือกส ินค ้า 
และตราส ินค ้า ใปจนกระท ั้งถ ึงท ักษะท ี่ม ีความซ ับช ้อนมากขึ้น เซ่น ค ุณ ค ่าของเง ิน  การเล ือก 
ร ้านค ้าท ี่เหมาะสมอย่างไร และแม ้แต ่การพ ิจารณ าโฆ ษณ าส ินค ้าต ่างๆ เม ื่อเด ็กโตขึ้นเข ้าส ู่ว ัยร ุ่น 
จะใด ้ร ้บความร ู้ท ี่เก ี่ยวก ับตลาดจากพ ่อแม ่โดยผ ่านการล ี่อสารในครอบครัว ในครอบครั3ท ี่ม ีการ 
ส ี่อสารแบบเน ้นแนวความคิด (C o n cep t-O rien ted  C om m unication) จะส ่งเสริมให ้เด ็กใด ้เร ียน! 
ความรู้น ี้ได ้ด ีกว ่าการล ือสารแบบอื่น (Macklin a n d  C a rlso n ,า999)

กระบวนการส ังคมกรณ ์ม ีล ักษณะเป ็นกระบวนการสองทาง (Two-way P ro cess)  ระหว่าง 
ผ ู้ใหญ ่และเด ็ก ในขณะที่พ ่อแม่สร้างแบบการบริโภคให ้ก ับเด ็ก ต ัวเด ็กเองก ็ม ีอ ิทธ ิพลต ่อการซ ื้อ 
ของพ่อแม่ได้เซ ่นกัน (Source, 1989 c ited  in statt.1997) เม ื่อ เด ็กย ่างเข ้าส ู่ว ัยร ุ่น เขาจะมองด ูเพ ื่อน  
เป ็นต ัวแบบมากกว ่าพ ่อแม ่ และในระยะเข ้าส ู่ว ัยร ุ่นน ี้ เด ็กอาจจะกลายเป ็นต ัวแบบสำหร ับพ ่อแม ่ได ้ 
โดยเฉพาะในการซ ื้อส ินค ้าประเภทเหล ่าน ี้ เซ่น VCRs C D s คอมพ ิวเตอร ์เน ื่องจากเด ็กจะร ู้ถ ึง 
ความน ิยมใหม ่ๆและลามารถม ีอ ิทธ ิพลต ่อพ ่อแม ่ด ้วยความรู้และการตระหน ้กร ู้เก ี่ยวก ับส ินค ้าท ี่ม ี 
มากกว ่าพ ่อแม ่ (Statu 997)

2.กล ุ่ม เพ ื่อน

เม ื่อเด ็กเร ิ่ม เข ้าโรงเร ียน เพ ื่อน ร ิ่มม ีอ ิทธ ิพลและเพ ื่มความสำค ัญ มากข ึ้น ตามอา?) วัยรุ่น 
เป ็นว ัยท ี่ได ้ร ับอ ิทธ ิพลจากกลุ่มเพ ื่อนมากท ี่ส ุด โดยเฉพาะในเร ื่องการ แต ่งกาย การพ ูดจา ก ิร ิยา 
ท ่าทาง ความเช ื่อ  รสนิยม ค ่าน ิยมต ่างๆ การท ี่ว ัยร ุ่นได ้ม ้โอกาสคบหาสมาคมกับกล ุ่มเพ ื่อนจะเป ็น 
ส ิงผล ักค ันให ้ว ัยร ุ่นเก ิดการเรียนรู้ในการปรับตัวให ้เข ้าก ับสมาชิกของกลุ่มได ้ จ ัด เป ็นการเร ียนรู้
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ทางสังคมแบบหนึ่ง และความเห ็นของกล ุ่ม เพ ื่อนต ่อการใช ้ผล ิตภ ัณ ฑ ์ต ่างๆ ม ีความสำค ัญ ก ับ  
เด ็กว ัยร ุ่นมากกว่าการต ัดส ินใจซองพ ่อแม ่ โดยเฉพาะการโฆษณ าส ินค ้าและการตลาดท ี่นำเสนอ 
ค ่าน ิยมอเมร ิก ันซ ึ่งผ ่านมาทางการตลาดระต ับโลก (G lobal M arket) แผ ่กระจายมาย ังหม ู่เด ็กว ัยร ุ่น  
ซ ึ่งยากต ่อการต ้านทานของครอบครัวหรือพ ่อแม ่

ว ัยร ุ่นม ีความต ้องการท ี่จะแสดงตนเป ็นพวก (Identify) ก ับผ ู้อ ึ่นโดยผ่านการเป ็นเจ ้าซอง 
หรือใช้ผล ิตภ ัณฑ ์หรือตราสินค ้าใดๆ ว ัยร ุ่นทำการต ัดส ินใจซ ื้อส ินค ้าตามความคาดหมายรองผ ู้อ ื่น  
อย ่างเต ็มใจ (N orm ative Influence) และม ีน ิส ัยท ี่จะเร ียนรู้เก ี่ยวก ับส ินค ้าและตราส ินค ้าจากการ 
ส ังเกตบ ุคคลอื่น และม ักแสวงหาข ้อม ูลจากผ ู้อ ื่น  (Inform ational Influence) ปฎ ิก ิร ิยาต ังกล ่าวเร ียก 
ว ่า S uscep tib ility  to  Influence การม ีความรู้ส ึกใวต ่ออ ิทธ ิพล (B eard en ,N e tem ey er a n d  
Teel, 1989 c ited  in M acklin a n d  C arlson , 1999) ว ัยร ุ่นต ้องการการได ้ร ับความน ิยมน ับถ ือจาก 
บ ุคคลอื่น (S elf-esteem ) จ ึงใช ้ส ิน ค ้าตามอย ่างก ัน  เพ ื่อนเป ็นแหล่งอ ้างอ ิงท ี่สำค ัญสำหรบการ 
เล ือกผล ิตภ ัณ ฑ ์ เป ็นแหล่งข ้อม ูลอย ่างด ีในสถานการณ ์การบริโภคท ี่เขาไม ่ค ุ้น เคย ทำให ้ว ัยร ุ่นอาจ 
ใช ้ส ินค ้าชน ิดเด ียวก ับเพ ื่อน ๆ

ร-โรงเรียน

ในโรงเร ียนครูจะม ีบทบาทเป ็นต ัวแบบท ี่สำค ัญก ับเด ็กมาก ครูล ่งเสริมการเรียนรู้ทาง 
ส ังคมให้ก ับเด ็กได ้โดยการสอนเก ี่ยวกับพฤติกรรมที่พ ึงปรารถนาในสังคมหลายๆรูปแบบ เม ื่อครู 
แสดงแบบอย่างพฤต ิกรรมแล ้วเด ็กปฎ ิบต ิตามและได ้ร ับการเสริมแรงก ็จะเป ็นการพ ัฒ นาให ้เด ็ก 
ย ึด ถ ือกฎเกณ ฑ ์การแสดงพฤต ิกรรมน ั้นจนเป ็นมาตรฐานของเด ็ก อันที่จริง โรงเรียนเป็นสถานที่ที่ 
เด ็กม ีความใกล ้ช ิดผ ูกพ ัน เป ็น อย ่างมาก เน ื่องจากในแต ่ละว ันเด ็กต ้องใช ้เวลาอย ู่ท ี่โรงเร ียนอาจจะ 
มากกว ่าอย ู่ท ี่บ ้าน  น อกจากการด ีกษ าแล ้ว เด ็กย ังได้เร ียนรู้การปรับต ัวเข ้ากับสังคม การติดต ่อ 
สัมพันธ์ก ับผู้อ ื่น การได้ร ับบทบาทใหม่ๆ ทำให ้เขาได ้พ ัฒ นาความลามารถด ้านต ่างๆของตนเอง 
อย ่างเต ็มท ี่

4. โฆษณ า

โฆษณาถือเป ็นลื่อมวลซนชนิดหน ึ่ง ท ี่ม ีความสำค ัญมากในการเร ียนร ู้ทางส ังคม เพราะ 
เป ็นการเร ียนร ู้ทางส ังคมท ี่ม ีต ัวแบบเป ็นส ัญ ล ักษณ ์ อ ิทธิพลของลื่อมวลชนที่ม ีต ่อบ ุคคลในสังคม 
ม ีท ั้งทางบวกและทางลบ มีท ั้งท ี่เป ็นนามธรรมและรูปธรรม จ ินตว ีร ์ เกษมศุข (2539) กล ่าวว ่า
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ส ื่อมวลซนจัดเป ็นส ิ่งเร ้าท ี่ม ีค ุณภาพส ูงสามารถสร้างสภาพความต ้องการท ี่จะนำไปส ่การกระทำได ้ 
ม ีอ ิทธ ิพลต ่อพฤต ิกรรมของบ ุคคลเป ็นอย ่างมากโดยเฉพาะอย ่างย ิ่งก ับ เด ็กหร ือเยาวชน เน ื่องจาก 
ส ื่อมวลซนได้ใช ้การส ื่อสารร ูปแบบต่างๆเป ็นเคร ื่องม ือในการถ ่ายทอดความค ิด ค ่าน ิยม ตลอดจน 
รูปแบบพฤติกรรมต่างๆสู,คนในจังคม การเปล ี่ยนแปลงซองจ ังคมในด ้านต ่างๆ โดยเฉพาะด ้าน 
เศรษฐก ิจม ีการเจร ิญ เต ิบโตควบค ู่ไปก ับการพ ัฒ นาของจ ังคมอย ู่เสมอ ธ ุรก ิจโฆษณาน ับวันจะเพ ิ่ม 
บทบาทเป ็น เคร ื่องม ือในการล ่งเสร ิมการตลาดมากข ึ้นโฆษณ าม ีส ่วนผจ ักด ันกลไกทางการตลาด 
ให ้ดำเน ินไปอย่างม ีประส ิทธ ิภาพ แต่ในขณะเด ียวก ันโฆษณาในฐานะท ี่ได ้เผยแพร่ผ ่านส ื่อมวลซน 
ย ่อมล ่งผลกระทบต่อคนหม ู่มากในด ้านต ่างๆ เซ่น การถ ่ายทอดค ่าน ิยม  แนวทางการดำเน ินชีว ิตรูป 
แบบใหม่ๆ

จากการว ิจ ัยการเป ิดร ับส ื่อของ น ักเร ืยน น ักด ีกษาส ่วน พบว่าส ่วนใหญ่เป ิดรับสื่อโทรทัศน์ 
ว ิทย ุ และหนังส ือพิมพ์ท ุกวัน โดยน ักเร ียนใช ้เวลาในการด ูโทรท ัศน ์มากกว ่า3 ชั่วโมง ต ่อส ัปดาห ์ 
ส ่วนการฟ ังว ิทย ุใช ้ระยะเวลา 1-2 ช ั่วโมงต ่อส ัปดาห ์ส ื่อน ิตยสารจะเป ิดร ับ เพ ียง 1-2 ครั้ง ต่อ 
ส ัปดาห ์ และน ักเร ียนจะใช ้เวลาอ ่านหน ังล ือพ ิมพ ์!ม ่เก ิน  3 0 นาที (เบ ญ จ าแ ซ ่เช ีย  2541) แลดงให้ 
เห็นว่าม ีโอกาสท ีว่ ัยรุ่นจะได ้ซ มโฆ ษณ ามากเพ ียงใด ใน  1 ส ัปดาห ์ ล ักษณะของกล ุ่มว ัยร ุ่น เป ็นว ัยท ี่ 
ถ ูกซ ักจ ูงได ้ง ่ายเน ื่องจากเป ็นว ัยท ี่ยอมร ับการเปล ี่ยนแปลงต ่างๆได ้อย ่างรวดเร ็วและชอบทำอะไร 
ตามๆก ันจ ึงพร ้อมท ี่จะเก ิดการเล ียนแบบได ้ท ุกเวลา โฆ ษณ าท ี่ปรากฏการแต ่งกาย การดำเน ินชีว ิต 
การบริโภคสินค้าต ่างๆจึงเป ็นต้นแบบของพฤติกรรมการบริโภคสำหรับวัยร ุ่นได ้เป ็นอย่างด ี อีกทั้ง 
ย ังม ีบทบาทเป ็นแรงเสริมท ัศนคติ ค ่าน ิยมซองวัยรุ่นท ี่ม ีต ่อล ี่งใดสิ่งหน ึ่งให ้ม ั่นคงยิ่งข ึ้นด ้วย แต่ 
อย ่างไรก ็ตาม ได ้ม ีการด ีกษาพบว่าว ัยร ุ่นม ีท ัศนคต ิทางลบหรือม ีความสงส ัยในคำย ืนย ันจาก 
โฆษณ า (S keptic ism ) (B oush .F riestad  an d  R o se ,1994 c ited  in S ta tt.1997) โดยเขาจะ 
พ ัฒ นาม ุมมองการว ิเคราะห ์เน ื้อห าโฆ ษณ า ข ึ้งเร ียนรู้จ ักการว ิเคราะห ์จากการม ีปฏ ิส ัมพ ันธ ์ก ัน 
ระหว่างต ัวแทนกระบวนการส ังคมกรณ ์ ความร ู้เก ี่ยวก ับตลาดท ี่มากข ึ้นน ื้ ว ัยร ุ่นนำมาใช ้ในการ 
ประเม ินโฆษณ า (M angleburg  an d  Bristol, 1998) และพ ัฒ นาการทางสต ิป ัญ ญ าของว ัยร ุ่น เป ็น  
ป ัจจ ัยหน ึ่งท ี่ทำให ้ว ัยร ุ่นม ีว ุฒ ิภาวะสำหรับการต ัดส ินใจอย่างม ีเหต ุม ีผล ประกอบก ับประสบการณ ์ 
ท ี่เพ ิ่มข ึ้นของว ัยร ุ่นอาจจะม ีความสำค ัญต ่อการเล ือกบร ิโภคส ินค ้าชองว ัยร ุ่นมากกว ่าอ ิทธ ิพลจาก 
โฆษณาทางโทรท ัศน ์ (Well a n d  G ubar, 1966 c ited  in S tatt,1997)

จะเห ็นว ่ากระบวนการส ังคมกรณ ์ท ี่เก ี่ยวข ้องก ับการบริโภคของเด ็กม ีท ั้งทางตรงและทาง 
อ ้อมการเร ียน ร ู้ด ้าน ท ัศน คต ิ ความร ู้ ท ี่เก ี่ยวก ับราคา ตราส ินค ้าจ ัด เป ็นกระบวนการส ังคมกรณ ์
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ที่เก ี่ยวข ้องก ับการบริโภคทางตรง ส ่วนความต้องการส ินค ้าท ี่เก ๊ดฃ ึ้นจากส ิงกระต ุ้นต ่างๆ เซ่น จาก 
การตกแต ่งร ้านค ้า การส ่งเสร ิมการขาย เป ็นกระบวนการส ิงคมกรณ ์ท ี่เก ี่ยวข ้องก ับการบริโภคทาง 
อ้อม ซึ่งไม่ว ่าจะเป ็นทางตรงหรือทารเอ้อม ต ่างก ็ม ีความสำค ัญ ด ้วยก ัน ท ั้งค ู่ การเข ้าไปควบคุมหรือ 
ม ีอ ิทธ ิพลต่อการเร ืยนเหรือท ัศนคติน ั้น เป ็นเร ื่องท ี่ทำได ้ยากกว่าการควบคุมหรือสร้างส ิงกระต ุ้นทาง 
การตลาดไห ้ผ ู้บร ิโภคเก ิดความต ้องการ ค ังน ั้นน ้กการตลาดจึงลนไจองค์ประกอบของกระบวนการ 
ส ังคมกรณ ์ท ี่เก ี่ยวข ้องก ับการบร ิโภคทางอ ้อมมากกว ่า (Hawkin e t al., 1998)

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง

ภาษาไทย

เจตน ์ค ักด ิ้ แลงสิงแก้ว (2524) ได ้ทำการวิจ ัยเร ื่องความส ัมพ ันธ ์ระหว่างพฤติกรรมการ 
ส ื่อสารก ับกระบวนการส ังคมประก๊ตทางการเม ือง พบว่า ป ัจจ ัยท ี่ม ีอ ิทธ ิพลต่อการเข ้าม ีส ่วนร่วม 
ทางการเม ือง ค ือการส ื่อสารไนกลุ่มเพ ื่อน รองลงมาได้แก่ การม ีประลบการณ ์ทางการเม ืองและ 
ล ักษณะครอบครัวแบบเน ้นเหต ุผล (C o n cep t- O rientation) และย ังพบว่า ครอบครัวแบบ 
เน้นเหตุผล (C o n cep t- O rientation) ม ืความส ัมพ ันธ ์เช ิงบวกก ับความร ู้ความเข ้าใจ การมีส่วนร่วม 
ท างการเม ืองมากกว ่า ครอบครัวแบบเน้นสังคม (Socio - O rientation)

งานว ิจ ัยของพ ัชน ี เชยจรรยา และประทุม ฤกษ ์กลาง (2531) ได ้ศ ึกษาเก ี่ยวก ับร ูปแบบ 
การสื่อสารไนครอบคร้ว ่และการเป ิดรับส ื่อมวลซนของเยาวชนในกรุงเทพมหานคร ซ ึ่งกล ุ่มท ี่ศ ึกษา 
คือ กล ุ่มน ักเร ียนม ัธยมในโรงเรียนต่างๆในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปร ิมาณ การส ื่อสารภายใน 
ครอบครัวม ีความส ัมพ ันธ ์เช ิงบวกอย่างม ีน ัยสำค ัญทางสถ ิต ิก ับร ูปแบบการส ื่อสารภายในครอบครัว 
แบบอิสระ (L a is s e z - f a i r e  ตามแนวค ิดของแมคเคลาด ์และเชพพ ื่ ) และมีความสัมพ ันธ์เช ิงบวก 
อย ่างม ีน ัยสำค ัญทางสถ ิต ิก ับร ูปแบบการส ื่อสารภายในครอบครัวแบบเป ิด (O pen  Family 
C om m unication  ตามแนวค ิดของแคนเทอร ์ และเลร์)

คิริพร ส ิร ิยาก ุล (2534) ได ้ทำการศึกษาท ัศนคต ิของบ ุตรวัยร ุ่นท ี่ม ีต ่อร ูปแบบการส ื่อสาร 
ในครอบครัว พบว ่า บ ุตรวัยรุ่นท ี่ได ้ร ับรูปแบบการสื่อสารในครอบครัวที่แตกต่างกัน ม ีท ัศนคติต ่อ 
การส ื่อสารในครอบครัวแตกต ่างอย ่างม ีน ัยสำค ัญ ทางสถ ิต ิท ี่ระด ับ .01 ทั้งในส่วนของการสื่อสาร 
จากบ ิดาและการส ื่อส ารจากมารดา บ ิดาม ีการส ื่อสารท ั้งเช ิงบวกและเช ิงลบในครอบครัวน ้อยกว่า
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มารดา บ ุตรวัยร ุ่นหญ ิงม ีการรับร ู้การส ื่อสารเช ิงบวกในครอบครัวมากกว่าบ ุตรวัยร ุ่นซาย และบ ิดา 
มารดาท ี่ม ีการศ ึกษาแตกต ่างก ันม ีการส ื่อสารเช ิงบวกในครอบครัวแตกต ่างก ัน

น ิศาร ัตน ์ท องอ ุป การ (2538) ได้ส ีกษาความสัมพ ันธ์ระหว่างร ูปแบบการสื่อสารในครอบ 
ครั}ก ับท ัศนคติต ่อเร ื่องเพศซองวัยร ุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร ซ ึ่งใช ้การวิส ัยเช ิงสำรวจ ลอบถาม 
ว ัย ร ุ่น อ า ย ุ1 3 - 2 1 ป ีท ี่ม ีการส ีกษ าอย ่างต ํ่าม ัธยม ต ้น  จำนวน 3 0 0 คน ล ุ่มต ัวอย ่างแบบบ ังเอ ิญ  
จากห ้างสรรพส ินค ้า ผลซองการว ิส ัยพบว่า กล ุ่มต ัวอย่างส ่วนใหญ ่ม ีร ูปแบบการส ื่อสารแบบปิด มี 
ท ัศนคต ิต ่อเร ื่องเพศในเช ิงบวกและเป ็นกลาง โดยเคยพบเห ็นข ้อม ูลเร ื่องเพศจากส ื่อมวลซนทุกส ื่อ 
ในระดับนานๆครั้งมากท ี่ล ุด และได้ร ับจากโทรทัศน์มากที่ส ุด ท ี่สำค ัญ ค ึอ รูปแบบการสื่อสารใน 
ครอบครัวม ีความส ัมพ ันธ ์ก ับการเป ิดรับหน ังส ือพ ิมพ ์และน ิตยสาร และม ีความสัมพ ันธ์ก ับท ัศนคติ 
ต ่อ เร ื่องเพศด ้วย

ศ ักดา ซำคม (2540) ศ ึกษาเร ื่อง ร ูปแบบการส ื่อสารในครอบครัวตามการรับเซองเด ็กและ 
เยาวชนท ี่กระทำผ ิดกฎหมายและไม ่กระทำผ ิดกฎหมายในกรุงเทพมหานคร กล ุ่มต ัวอย ่างเป ็น เด ็ก  
จาก  2  กล ุ่มด ังกล ่าวกล ุ่มละ 150 ราย ใช ้แบบลอบถามเก ็บข ้อม ูล ผลการวิส ัยพบว่าการส ื่อสารใน 
ครอบครัวแบบเช ิงบวกและแบบเป ิดม ีความส ัมพ ันธ ์ก ับการกระทำผ ิดและไม ่กระทำผ ิดกฎหมาย 
ซองเยาวชน

ธีระพล ท ้วม ช ุม พ ร(2541) ศ ึกษาการเป ิดร ับซ ่าวสารท ัศนคต ิและเหต ุผลในการต ัดส ินใจ 
ช ื้อว ิทย ุต ิดตามต ัวของเยาวชนท ี่ศ ึกษาในระด ับอ ุดมศ ึกษาในเซตกรุงเทพมหานคร พบว ่าล ื่อ เฉพาะ 
ก ิจและส ื่อบ ุคคลม ีความส ัมพ ันธ ์ก ับ เหต ุผลในการต ัดส ินใจช ื้ออย ่างม ีน ัยสำค ัญทางลถต ิ 0 .05  และ 
0.01 ท ัศนคต ิต ่อค ุณ ล ักษณ ะของว ิทย ุต ิดตามต ัวม ีความส ัมพ ันธ ์ทางบวกก ับการต ัดส ินใจซ ื้ออย ่างม ี 
น ัยส ำค ัญ  ที่ระดับ 0.01 เยาวชนท ี่ม ีรายได ้ต ่างก ันก ็ม ีเหต ุผลในการต ัดส ินใจช ื้อต ่างก ันด ้วย

ภาษ าอ ังกโเษ

การศ ึกษากลย ุทธ ์แก ้ไขความข ัดแย ้งท ี่เก ิด ช้ืนในการตัดสินใจชองครอบครัว ที่มีส่'วนเกี่ยว 
ข ้องก ับบ ุตร ของ S can zo n i a n d  S zinovacz  (1980) อ ้างถ ึงใน Lee an d  Collins (1999)
พบว่าม ีการใช ้กลย ุทธ ์การรวมต ัว (Coalition) เพ ื่อลดความข ัดแย ้ง ท ี่เก ิดขึ้นในระหว่างการตัดสินใจ 
ในครอบครัว โดยพ ่อหรอแม่คนใดคนหนึ่งม ักจะหาพวกให ้เด ็กเข ้าข ้างตนในการตัดส ินใจไปพักผ่อน 
ซองครอบครัวเพ ื่อให ้ม ีคะแนนเส ียงมากกว่าอ ีกฝ ่ายหน ึ่ง
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เพศของเด ็กก ็ม ีผลต ่ออ ิทธ ิพลของเด ็กในการต ัดส ินใจช ื้อของพ ่อแม ่ วัยรุ่น'หญิงมัก1จะ 
ร้องซอสินค้า ท ำการต ัดส ิน ใจท ี่เก ี่ยวก ับ ผล ิตภ ัณ ฑ ์ และการช ื้อส ินค ้ามากกว ่าว ัยร ุ่นชาย อาจจะม ี 
สาเหต ุมาจากการท ี่ว ัยร ุ่นหญ ิงเร ิ่ม เข ้าส ู่ระยะเร ียนร ู้บทบาททางเพศรวดเร ็วกว ่าชายก ็เป ็นได ้ 
(M oschis a n d  Mitchell 1986 c ited  in L ee a n d  Collins, 1999)

ร ูปแบบการท ี่อสารในครอบครัวเม ื่อพ ิจารณาในเน ื้อหาท ี่เก ี่ยวก ับการบริโภคน ั้นพ ่อแม ่ท ี่ 
เน ้นการท ี่อสารแบบยึดถ ือตามส ิงคม (Socio-O rientation) จะควบค ุมและจำก ัดการช ื้อของล ูก 
ส ่วนพ่อแม่ท ี่ม ีการท ี่อสารแบบเน ้นแนวคิด (C oncep t-O rienrta tion) จะสนับสนุนให้เด ็กได้พ ัฒนา 
ความชอบและการประเม ิน เก ี่ยวก ับส ินค ้าอย ่างอ ิสระ (M oshis ,1987cited  in R ose, Bush and  
K ahle,1998)

งานว ิจ ัยของ Foxm an, T ansuhaj และ Ekstrom  (1989) ได้ค ืกษาการรับรู้อ ิทธิพลของ 
เด ็กว ัยร ุ่นจาก พ่อ แม่ และต ัวล ูกเอง นำผลการร ับรู้จากท ั้ง 3 คน มาเปร ียบเท ียบก ัน  พบการไม่เห ็น 
พ ้องต ้องก ันของการรับรู้อ ิทธ ิพลของเด ็กว ัยร ุ่น  ท ั้งในการเล ือกผลิตภ ัณฑ ์ท ี,เฉพ าะเจาะจง และ 
อิทธิพลโดยทั้วไปในกระบวนการตัดสินใจในครอบครัว เซ่น การแนะนำตราย ี่ห ้อ การแนะนำร้านค้า 
เป็นต้น อ ย ่าง ,ไรก็ตาม แม่ พ่อ และลูกได้ให ้คะแนนว่าเด ็กม ีอ ิทธิพลบางส่วนในการตัดส ินใจชื้อ คือ 
ตัดสินใจว่าจะชื้อที่ไหน ช ื้อเท ่าใด แต ่ในขั้นส ุดท ้ายของการชื้อจะม ีไม ่มากน ัก

จากการส ืกษ าของ B eatty  และ T a lp ad e  (1994) ซ ึ่งทำการ ่ว ิจ ัยล ืบ เน ื่องมาจาก Foxm an, 
T ansuhaj และ Ekstrom  เขาได ้ค ืกษาอ ิทธิพลของเด ็กว ัยรุ่นในการตัดส ินใจของครอบครัวเซ ่นเด ียว 
กัน โดยนำเสนอ โมเดลแบบผสมผสาน และนำเสนอมาตรวัดแบบใหม่ ในการวัดอิทธิพลของ 
เด ็กวัยรุ่น นอกจากน ื้ย ังพบว ่า สถานะการทำงานของพ ่อแม ่ม ีผลกระทบต่ออ ิทธ ิพลของเด ็กว ัยร ุ่น  
การร ับร ู้เก ี่ยวข ้องก ับความแตกต ่างทางเพศ และนำเสนอมุมมองในเร ื่องของแรงจ ูงใจเพมเต ิมด ้วย 
ซึ่งประกอบด้วย ค วาม ส ำค ัญ ข องผล ิต ภ ัณ ฑ ์ และการใช ้ผล ิตภ ัณ ฑ ์พ บว ่า เด ็กวัยรุ่นมีแรงจูงใจที่ 
มาจากความสำค ัญ และการใช ้งาน ของผล ิตภ ัณ ฑ ์น ั้น  จ ึงใช ้ความพ ยายามอย ่างมากท ี่จะแสดง 
บทบาทในขั้นตอนการตระหนักถ ึงป ัญหาความต้องการส ินค ้ามากกว่าในข ั้นของการแสวงหาข ้อม ูล 
และขั้นการตัดสินใจ ถ ้าเป ็นส ินค ้าท ี่เด ็กว ัยร ุ่นใช ้บ ่อยๆเขาจะม ีอ ิทธ ิพลในการช ื้อมาก ส่วนการ 
เปร ียบเท ียบการรับรู้ซองสมาชิกท ั้ง พ่อ แม ่และ ลูก พบว่า ในขณ ะท ี่เด ็กพยายามสร้างอ ิทธ ิพลต ่อ 
พ่อแม่ พ ่อแม ่จะร ับร ู้อ ิทธ ิพลเหล ่าน ั้นแตกต ่างจากเด ็ก กล ่าวค ือ แม่ร ู้ส ึกว่าเด ็กวัยรุ่นป ีม ีอ ิทธิพลใน 
การช ื้อน ้อยกว่าท ี่เด ็กร ับร ู้ถ ึงอ ิทธ ิพลของต ัวเขาเอง โดยแม่จะร ับร ู้ว ่าล ูกเป ็นผู้ม ีบทบาทในการ
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ตระหน ักถ ึงป ัญหาความต ้องการส ินค ้ามากกว่าในข ั้นของการแสวงหาข ้อม ูลและข ั้นการต ัดส ินใจ 
และย ังพบว่าแม ่ก ับล ูกสาวม ีระต ับของการเห ็นพ ้องต ้องก ันในการรบเอทธ ิพลส ูงกว ่าแม ่กบล ูกชาย 
ส ินค ้าท ี่ใซ ้ศ ึกษาน ี้เป ็นส ินค ้าประเภทคงทนถาวรโดยแอกเป ็นส ินค ้าสำหรับครอบครัวและส ินค ้าท ี่ 
ว ัยรุ่นใช้เอง

งาน ว ิจ ัยของ Paten  และ W ilkes (1997) ได ้จ ัดแบ ่งประเภทกลยุทธ์อ ิทธ ิพลท ี่เด ็กวัยร ุ่นใช ้ 
และกลยุทธ ์การตอบลนองของพ ่อแม ่ โดยใช ้ว ิธ ีการส ัมภาษณ ์จาก เด ็กว ัยร ุ่น  พ่อ และแม่ ซ ึ่งกลย ุทธ ์ 
อ ิทธ ิพลท ี่เด ็กว ัยร ุ่นใช ้ลามารถจำแนกออกเป ็น 4  ร ูปแบบคือกลยุทธ์การต ่อรอง (B argaining 
S tra teg ie s)  กลยุทธ์การโน้มน ้าวใจ (P ersuasion  S tra teg ies) กลย ุทธ ์การใช ้อารมณ ์ (Emotional 
S tra teg ie s)  กลยุทธ ์การรอร้อง (R eq u es t S tra teg ies) เน ื่องจากเด ็กว ัยร ุ่นม ีพ ัฒ นาการทาง 
ความค ิดมากข ึ้น  จ ึงม ีการเร ียนรู้ท ี่จะทำให ้พ ่อแม ่ยอมรับข ้อเสนอของตน เขาม ีความเข ้าใจใน  
การต ัดส ินใจข ึ้อของพ ่อแม ่และวิธ ีท ี่พ ่อแม ่จะตอบลนองการร้องขอของพวกเขาในระหว่างการม ี 
ปฎสัมพันธ์ก ันระหว่างครอบครัว เด ็กจ ึงเร ียนรู้ว ่าจะใช ้ว ิธ ีการต ่อรองแบบใดท ี่จะลอดคล ้องก ับว ิธ ิ 
ค ิดต ัดส ิน ใ จ ของพ ่อแม ่เพ ื่อ ใ ห ้ตนเองมีอิทธิพลต่อการซื้อของพ่อแม่หรือทำใ ห ้พ่อแม ่ซ ื้อส ินค ้าใ ห ต้น

งานว ิจ ัยของ M angleburg  และ Bristol (1998) ได ้ทำการศ ึกษาน ักเร ียนช ั้นม ัธยมศ ึกษา 
เก ี่ยวก ับความสงส ัยท ี่ม ีต ่อโฆ ษณ า (Skepticism ) โดยใช ้แนวคิดกระบวนการส ังคมกรณ ์ 
(Socialization) ศ ึกษาว ่าท ัศนคต ิถ ูกก ่อข ึ้นในทางลบจากการเร ียนร ู้ผ ่านทางการม ีปฏ ิส ัมพ ันธ ์ก ับต ัว 
แทนของกระบวนการส ังคมกรณ ์ได ้แก ่ พ ่อแม่ กล ุ่มเพ ื่อน และลื่อมวลซน ในงานวิจ ัยน ี้ได ้แบ ่ง 
ประเภทของการลื่อสารในครอบครัวเป ็น 2ประเภท คือ การส ื่อสารแบบยึดถ ือส ังคม (Socio- 
O rien ted  C om m unication) และการส ื่อสารแบบยึดถ ือประเด ็นเน ื้อหาเป ็นหลัก (C o n cep t- 
O rien ted  C om m unication) ในส ่วนของอิทธิพลจากกลุ่มเพ ื่อน (S usceptib ility  to  p e e r  
Influence) แบ่งได้เป ็น 2  แบบเซ่นกัน คือ อ ิทธิพลทางข้อม ูล (Inform ational influence) และ 
อ ิทธิพลทางบรรทัด1ฐานของสังคม (N orm ative Influence) ผลการว ิจ ัยพ บว ่า วัยรุ่น'ได้รับความรู้ที่ 
เก ี่ยวก ับ ตลาดโดยผ ่าน จากต ัวกลาง (M ediate) คือ การลื่อสารในครอบครัวรูปแบบที่ย ึดประเด ็น 
เน ื้อหาในการลื่อสาร และจากอ ิทธ ิพลทางข ้อม ูลจากกล ุ่ม เพ ื่อน

งานว ิจ ัยของ R ose, Bush และ K ahle (1998) ได ้ทำการศึกษาหารูปแบบการล ื่อสารใน 
ครอบครัวและท ัศนคติของพ ่อแม ่ท ี่ม ีต ่อโฆษณาส ินค ้าเด ็ก โดยใช้กระบวนการสังคมกรณ์ของ 
ผ ู้บร ิโภคเป ็นพ ื้นฐานในการศ ึกษา กล ุ่มต ัวอย ่างเป ็นแม ่ท ี่ม ีล ูกอาย ุ 3-8 ป ี จากประเทศสหรัฐอเมริกา 
และญ ี่ป ุน  ใช ้แนวคิดการลื่อสารในครอบครัวท ี่จ ัดกลุ่มแม ่ออกเป ็น 4 ประ๓ ทมาใช ้ในการศ ึกษา
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คือ แม่นบบอิสระเสร (L aissez-faire) แม่แบบประนึประนอม (C onsensua l) แม่แบบสนับสนุน 
(Pluralistic) และแม ่แบบปกป ้อง (Protective) การแบ ่งกล ุ่มแม ่ใช ้เกณ ฑ ์ความแตกต ่างของระด ับ 
การสื่อสาร 2  ประ๓ ท คือ การส ื่อสารแบบยึดส ังคมและการส ื่อสารแบบยึดประเด ็นเน ื้อหา 
ผลการว ิจ ัยพ บว ่า แม่แบบอิสระเสรี (L aissez-faire) ส ่วนใหญ ่ม ีท ัศนคต ิทางบวกต ่อโฆษณา แต่ 
เป ็นต ัวกลาง (M ediation) ท ี่ม ีส ่วนในการเป ิดรบโฆษณาทางโทรทัศน ์ของเด ็กต ํ่าส ุด หมายถ ึง ไม่ได้ 
สอนเด ็กให ้ว ิเคราะห ้โฆษณา แม่แบบประนีประนอม (C onsensual) และแม่แบบสนับสนุน 
(Pluralistic) สอนเด ็กให ้ว ิเคราะห ็โฆษณาส ูงส ุด และม ีท ัศนคต ิทางลบต ่อโฆษณ า ส่วนแม่แบบ 
ปกป ้อง(Pro tective) ลอนเด ็กให ้ว ิเคราะห ํโฆษณาในระดับกลางๆ เม ื่อ พ จารณ าจาก ท ั้ง  2  ประเทศ 
แล ้วพบว่า กล ุ่มต ัวอย ่างซาวอเมร ีก ันสามารจ ัดประเภทแม ่ได ้ครบท ั้ง 4  ประ๓ ท ในขณะที่กล ุ่มต ัว 
อย ่างชาวญ ี่ใเนจัดประเภทแม่ได ้เพ ียงแบบอิสระเสรีหรีอแม่แบบปกป้องแบบใดแบบหนึ่ง
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