
  
  

บทท่ี 2 
แนวคิด  ทฤษฎี  และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 

การศึกษาเกี่ยวกับการจัดการประกวดเคร่ืองเสียงกลางแจงในจังหวดัราชบุรี มีแนวคิดและ
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี ้
 
ทฤษฎีและแนวคิด 

แนวคิดเก่ียวกับการจัดการ 
 การจัดการ      เปนกระบวนการออกแบบ และ รักษาสภาวะแวดลอมใหบรรลุวัตถุประสงค
ดานประสิทธิผลใหไดตามที่ต้ังเปาหมายไว โดยมีหนาท่ีตาง ๆ ประกอบดวยดังนี้ (Heinz  Weihrech 
and Harold Koontz, 1993:18-48) 

1. การวางแผน (Planning)   รวมถึงการเลือกภาระหนาท่ีจุดมุงหมายและวัตถุประสงคและการ
กระทําท่ีจะทําใหบรรลุถึงความสําเร็จ   ซ่ึงตองการการตัดสินใจจากหลายทางเลือกเพ่ือเปาหมาย
อนาคต การวางแผนเปนหนาท่ีแรกของกระบวนการบริหาร ซ่ึงผูบริหารตองกระทํากอนหนาท่ีอ่ืน ๆ
โดยข้ันตอนท่ีผูบริหารตองเขาไปเกี่ยวของกับการวางแผนโดยการกําหนดกิจกรรมหรือภารกิจท่ีตอง 
การกระทํา (Mission) วัตถุประสงคของแผนงานนัน้ ๆ (Objectives)   แนวทางปฏิบัติเพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคงบประมาณเพือ่การดําเนินงานตามแผน (Budget)   การระบุชวงระยะเวลาสําหรับการ
ดําเนินงานตามแผน (Period of Time) กําหนดบุคคลท่ีตองทําหนาท่ีปฏิบัติงานตามแผน (Staff)   การ
วางแผนเปนการกําหนดภารกิจหลักขององคกร  ซ่ึงเปนตัวท่ีบงบอกถึงจุดมุงหมายเบ้ืองตนของการ
ประกอบธุรกจิวาจะมุงไปสูทิศทางไหน โดยต้ังเปาหมาย และวัตถุประสงคอยางไร  โดยการกําหนด
เปาหมาย และวัตถุประสงคตองมีข้ึนกับการบริหารงานทุกระดับ และกับพนักงานทุกคนภายในองคกร 
เพียงแตมีลักษณะและชวงระยะเวลาท่ีแตกตางกัน 
               2. การจัดองคกร (Organizing) เปนสวนในการจัดการสรางโครงสรางบทบาทของบุคลากรที่
เขามารวมในองคกร  โดยวัตถุประสงคของโครงสรางองคกรเพ่ือชวยในการสรางสภาวะแวดลอม
สําหรับการทํางานท่ีดีของบุคลากร   ซ่ึงการจัดองคกรเปนการจัดกลุมกิจกรรมตาง ๆ ท่ีมีลักษณะ
คลายกันเกีย่วของและสัมพันธกันในการปฏิบัติงานไวในกลุมเดยีวกัน    และมีการจัดสรรทรัพยากร
ดานตาง ๆ ท่ีจําเปนตอการดําเนินงาน เพื่อใหการดําเนินงานบรรลุวัตถุประสงคและไดผลลัพธท่ีมี
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลตามท่ีคาดหวัง 
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3.  การจัดบุคคล (Staffing)     เปนการหาและการรักษาตําแหนงหนาท่ีในโครงสรางองคกร
โดยการคัดเลือกการบรรจุ การเล่ือนตําแหนง การประเมินผล การวางแผนอาชีพ การจายคาทดแทน 
และการฝกอบรม เพื่อใหบุคลากรทํางานอยางมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลอีกท้ังเปนกระบวนการ
ท่ีองคกรตองม่ันใจวาจํานวนลูกจางท่ีเหมาะสม มีทักษะสอดคลองกับงานท่ีถูกตองในเวลาท่ีถูกตอง 
ซ่ึงจะทําใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกรโดยการจดับุคคลเร่ิมต้ังแตการวิเคราะหงาน การสรรหาและ
การคัดเลือกบุคลากร 

 3.1  การวิเคราะหงาน (Job Analysis) จะชวยการจัดบุคคลเขางานในดานการกําหนด
ทักษะ (Skill) และหนาท่ี (Duty) ซ่ึงเกี่ยวของกับการวางแผนทรัพยากรมนุษย การสรรหาและการ
คัดเลือกบุคลากร คาตอบแทนและผลประโยชน การฝกอบรมและพัฒนาบุคคล การประเมินผล
พนักงาน การยายพนักงาน และการแทนที่ 
  3.2 การจัดบุคคลเขาทํางาน (Staffing) ตองรูวาคุณสมบัติท่ีตองการจากงานน้ันคือ
อะไร ดังนั้นคําอธิบายลักษณะงาน (Job Descriptions) และคุณสมบัติของงาน (Job Specification)  จึงมี
ความสําคัญอยางมากในการคัดเลือก ทําใหการวิเคราะหงาน (Job Analysis)  จึงเปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญ
ในการจดัการทรัพยากรมนษุย  สวนดานคุณสมบัติของงาน  (Job Specification) แสดงถึงการฝกอบรม 
และการพัฒนาท่ีงานตองการ (Training & development)         รวมท้ังการประเมินผลงาน 
(Performance Appraisal) ตามหนาท่ี และความรับผิดชอบ อีกท้ังขอมูลจากการวเิคราะหงานสามารถ
กําหนดถึงผลประโยชนและการจายเงินชดเชย (Compensation and Benefits) ความปลอดภยัและ
สุขภาพในการทํางาน (Safety and Health) ดานพนกังานและแรงงานสัมพันธ (Employee and Labor 
Relations) ดานกฎหมายท่ีเกี่ยวของ (Legal considerations) และการวิเคราะหงานของทีม (Job 
Analysis for Teams) 

4. การชักนํา (Directing) เปนการส่ังการ การจูงใจ ตลอดจนการจัดการกับความขัดแยง 
เพื่อใหบรรลุวตัถุประสงคขององคการการชักนําเปนกระบวนการกระตุนใหคนต้ังใจทํางานเพ่ือให
บรรลุเปาหมายรวมขององคกร โดยผูบริหารเปนฝายนาํหรือเปนแบบอยางท่ีดี ทรัพยากรมนษุยเปน
ตัวกําหนดความสําเร็จขององคกร ดังนั้นนอกจากการชักนํา (Directing) ดานการจูงใจก็เปนส่ิงสําคัญ 
ซ่ึงการจูงใจนัน้เปนกระบวนการใหเหตุผลใหคนสํานึกถึงผลประโยชนสวนรวมขององคกรเปนหลัก
โดยพยายามท่ีทําใหทุกคนเขาใจรวมกัน ใหองคกรมีความเจริญกาวหนา จึงเปนส่ิงท่ีสําคัญท่ีกําหนด
วาปจจยัอะไรบางท่ีจะเปนตัวกระตุนและจงูใจใหทํางานอยางเต็มใจ     และตองจัดสรรส่ิง  
จูงใจแตละประเภทใหเหมาะสม เพื่อใหเกดิความพยายามอยางเต็มท่ีในการทํางาน 
 5. การจูงใจ (Motivation)   เปนกระบวนการทางดานจติวิทยาท่ีทําใหเกิดการประพฤติตามท่ี
ตองการและตามแนวทางท่ีกาํหนด   โดยท่ีความแตกตางของแตละบุคคลทางดานรางกาย บุคลิกภาพ 
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ความสามารถ ความตองการ และเปาหมายท่ีแตกตางกนั ดังนัน้ผูบริหารจึงตองเขาใจถึงความแตกตาง
ของแตละบุคคล เพื่อใหสามารถใชปจจัยในการจูงใจพนักงานไดอยางเหมาะสม ใหเกิดผลการดาํเนนิ 
งานใหประสบความสําเร็จ 

6.  การควบคุม (Controlling)     เปนการวัดและการแกไขใหถูกตองในผลงานดานบุคคล และ
องคกรเพ่ือม่ันใจวาเปนไปตามแผน รวมถึงการวัดผลงานตอองคกรและแผนงาน เพื่อแสดงความเบ่ียง 
เบนท่ีแตกตางจากมาตรฐานและชวยแกไขใหถูกตอง การควบคุมเปนการตรวจสอบดแูลผลการปฏิบัติ  
งานใหเปนไปตามเปาหมายหรือแผนงานท่ีกําหนดวางไว โดยทําการกําหนดมาตรฐานการทํางานการ 
ควบคุมตามวตัถุประสงค ซ่ึงการควบคุมท่ีดีในธุรกิจทําใหทราบถึงปญหาของการทํางาน และแกไข
ผลงานใหบรรลุเปาหมายท่ีต้ังไว     โดยมีเทคนิคในดานการควบคุม ดาน คุณภาพเปนการควบคุม
เพื่อใหเกิดความม่ันใจวาสินคา  และบริการท่ีผลิตไดตรงกับความตองการ   การควบคุมดานปริมาณ
เปนการวดัทางปริมาณ การควบคุมดานคาใชจายเปนการจัดทํางบประมาณ ลวงหนา และการควบคุม
ดานเวลาเปนการควบคุมใหผลงานตาง ๆ เสร็จตามเวลาท่ีกําหนด 
 
 แนวคิดแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior Model)  
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546:196    ไดกลาวถึงแนวคิดแบบจําลองพฤติกรรม
ผูบริโภค (Customer Behavior Model) วาเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ โดยเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนจะผาน
เขาไปในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูซ้ือจะไดรับ
อิทธิพลจากหลายลักษณะ และมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buying Response) หรือการตัดสินใจของผู
ซ้ือ (Buyer’s Decision) รายละเอียดรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 

1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) เปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) และ
ส่ิงกระตุนภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงจะเนนเฉพาะการจัดส่ิงกระตุนภายนอกเทานั้น ซ่ึงส่ิงท่ี
กระตุนภายนอกนั้นสามารถแบงไดเปน 2  สวน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) ซ่ึงเปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับ
สวนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix)  คือผลิตภัณฑ (Product) ราคา           
(Price)  การจัดจําหนาย (Place)   การสงเสริมการตลาด (Promotion)  บุคคล (People) กระบวนการ 
(Process)  หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) 

1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) ซ่ึงเปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคการ ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายควบคุมไมได  ไดแก ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ      (Economic) 
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ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี  (Technological) ส่ิงกระตุนทางการเมือง  (Political) และส่ิงกระตุนทาง
วัฒนธรรม  (Cultural) 

2.    กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือ นักการตลาดตองการทราบวาผูบริโภคเปล่ียนแปลงส่ิงกระตุนทางการตลาดและส่ิงกระตุน
อ่ืนๆใหเปนการตอบสนองไดอยางไร จะเห็นวาในกลองดําของผูซ้ือแบงเปน 2 สวน สวนแรกคือ
ลักษณะของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอการรับรูและการตอบสนองตอส่ิงกระตุนของผูบริโภค  สวนท่ี
สองคือกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีกระทบตอพฤติกรรมของผูซ้ือ ดังนี้ 

       2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ซ่ึงไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ 
ดังนี้ 

ก. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Culture Factor) ไดแก 
- วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนมูลเหตุพื้นฐานท่ีสุดของพฤติกรรม

ความตองการของบุคคล พฤติกรรมของมนุษยเกิดจากการเรียนรู เด็กจะไดเรียนรูถึงคานิยม การรับรู 
ความตองการ และพฤติกรรมพื้นฐานจากครอบครัวและสถาบันทางสังคมท่ีเด็กเติบโตมา 

- วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หรือกลุมบุคคลซ่ึงมีคานิยมรวมกัน 
เนื่องจากมีประสบการณชีวิตและอยูใตสถานการณอยางเดียวกัน 

- ชนช้ันของสังคม (Social Class) เปนการแบงสมาชิกสังคมตามลําดับช้ัน
อยางถาวร โดยที่สมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีคานิยม ความสนใจและพฤติกรรมท่ีคลายๆกัน การ
แบงชนช้ันอาจใชปจจัยหลายอยางในการแบง เชน รายได การศึกษา ฐานะ และปจจัยอ่ืนๆ  

ข. ปจจัยทางสังคม (Social Factor) ไดแก 
- กลุม (Group) คือบุคคลตั้งแตสองคนข้ึนไปท่ีมีปฏิสัมพันธกันเพื่อให

บรรลุเปาหมายของแตละคน หรือเปาหมายรวม กลุมยังสามารถแบงยอยไดอีกคือ กลุมสมาชิก         
(Membership Groups) กลุมอางอิง (Reference Groups) กลุมของผูฝนใฝ (Aspiration Groups) 

- ครอบครัว (Family) จะมีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซ้ือ 
ครอบครัวเปนส่ิงท่ีสําคัญมากท่ีสุดของปจจัยทางสังคม ในกรณีของการซ้ือสินคาหรือบริการท่ีมีราคา
แพง สามีและภรรยามักจะตัดสินใจรวมกัน 

- บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) บทบาทจะประกอบไปดวย
กิจกรรมตางๆท่ีบุคคลถูกคาดหวังวาจะกระทําออกมาโดยส่ิงท่ีกระทําจะข้ึนอยูกับบุคคลท่ีอยูหอมลอม 
แตละบทบาทจะปฏิบัติตามสถานภาพ ซ่ึงสะทอนถึงการใหการยอมรับจากสังคม บุคคลมักจะเลือก
ผลิตภัณฑท่ีแสดงถึงสถานภาพในสังคม 

ค. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor)ไดแก 
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- อายุ (Age) และข้ันวัฎจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) บุคคลมี
การเปล่ียนแปลงสินคาหรือบริการท่ีซ้ือไปตลอดชีวิต รสนิยมท่ีมีตออาหาร เส้ือผา เฟอรนิเจอร และ
การพักผอนมักจะเกี่ยวของกับอายุ การซ้ือยังสอดคลองกับ วัฏจักรชีวิตครอบครัว ซ่ึงเปนลําดับข้ัน
ของครอบครัวท่ีสมบูรณต้ังแตวัยหนุมสาว วัยกลางคน ตลอดจนวัยสูงอายุ 

- อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะสงผลตอสินคาและบริการท่ีซ้ือ 
นักการตลาดจึงพยายามที่จะกําหนดกลุมอาชีพท่ีสนใจในสินคาและบริการมากกวากลุมอ่ืนใหได 

- สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) สถานะทางเศรษฐกิจ
ของบุคคลจะสงผลตอการเลือกผลิตภัณฑ ดังนั้นจึงตองใหความสนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล 
เงินออม และอัตราดอกเบ้ีย เพื่อทําการออกแบบ กําหนดตําแหนงและราคาผลิตภัณฑใหมีความ
เหมาะสมกับสถานการณในขณะน้ัน 

- รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) คือแบบแผนการใชชีวิตของบุคคลท่ี
แสดงในรูปของลักษณะจิตนิสัย (Psychographics)  รูปแบบการดําเนินชีวิตจะวัดจาก กิจกรรม 
(Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions)               ท่ีเรียกวา มิติเอไอโอ (AIO 
Dimensions) 

- บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะดานจิตวิทยาท่ีมีลักษณะแตกตางกัน
ในแตละบุคคล ซ่ึงนําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมของบุคคลนั้นอยางม่ันคงและถาวร 
บุคลิกภาพโดยปกติจะอธิบายในรูปของอุปนิสัย เชนความม่ันใจในตนเอง การชอบเขาสังคม รักอิสระ 
เปนตน 

- แนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง (Self-Concept) เปนแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับ
บุคลิกภาพ ซ่ึงเปนการสรุปความคิดของบุคคลและสะทอนถึงลักษณะท่ีตัวเองมี ดังนั้นในการท่ีจะ
สามารถเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค จะตองเขาใจความสัมพันธระหวางแนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง
และความคิดของผูบริโภคเปนอันดับแรก ซ่ึงผูบริโภคมักจะซ้ือสินคาท่ีแสดงถึงภาพพจนท่ีสอดคลอง
กับตัวของผูบริโภคเอง 

ง. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) ไดแก 
- การจูงใจ (Motivation) นักจิตวิทยาไดพัฒนาทฤษฎีเกี่ยวกับการจูงใจของ

มนุษย ซ่ึงทฤษฎีท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด คือ ทฤษฎีของซิกมันด ฟรอยด และ ทฤษฎีของ 
อับราฮัม มาสโลว 

- การรับรู (Perception)  เปนกระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับรู จัดการ และ
ตีความหมายขอมูลตางๆเพื่อใหเกิดเปนความเขาใจ กระบวนการรับรู มี 3 ข้ันตอนคือ การเลือกให
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ความสนใจ (Selective Attention) การเลือกแปลความหมายบิดเบือน (Selective Distortion) และการ
เลือกเก็บรักษา (Selective Retention) 

- การเรียนรู (Learning) เปนการแสดงถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของ
บุคคลท่ีเกิดจากประสบการณของแตละคน การเรียนรูเกิดจากปฏิกิริยาระหวางแรงขับ (Drive) 
ตัวกระตุน (Stimulus Object) ตัวนํา (Cue) การตอบสนอง และการเสริมแรง (Reinforce) 

- ความเช่ือและทัศนคติ (Belief and Attitude) ความเช่ือเปนความคิดท่ี
บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงอาจเกิดจากความรู ความคิดเห็น หรือความศรัทธา ซ่ึงอาจจะเกิด
จากแรงผลักดันทางอารมณ สวนทัศนคติคือการประเมิน ความรูสึก และความโนมเอียงของบุคคลท่ีมี
ตอส่ิงใดหรือความคิดใดอยางเหนียวแนน ทัศนคติเปนการกําหนดความคิดวาจะชอบหรือไมชอบส่ิง
ใด หรือความคิดท่ีจะเขาหาหรือถอยหางจากส่ิงนั้น 

                            2.2   กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process)     ประกอบดวย  
   5 ข้ันตอน คือ การตระหนักถึงความตองการ การเสาะหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ 

และพฤติกรรมหลังการซ้ือ จะเห็นไดวากระบวนการซ้ือเร่ิมตนคอนขางยาวนานกวาการซ้ือจริง จะ
เกิดข้ึนและตอเนื่องไปจนถึงหลังการซ้ือ นักการตลาดจึงควรมุงสนใจกระบวนการซ้ือมากกวาท่ีจะมุง
สนใจท่ีการตัดสินใจซ้ือเพียงอยางเดียว ซ่ึงแตละข้ันตอนมีรายละเอียดดังนี้ 

- การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เปนการท่ีผูบริโภค
ตระหนักถึงปญหาหรือความตองการของตนเอง เม่ือผูซ้ือรับรูถึงความแตกตางระหวางสภาวะท่ี
แทจริง(Actual State)ของตนและสภาวะท่ีเปนปรารถนา(Desired State)ความตองการถูกกระตุน  จาก
ส่ิงกระตุนภายใน (Internal Stimuli) ท่ีเพิ่มข้ึนจนถึงเปนแรงขับ นอกจากนั้นความตองการยังเกิดจาก
การกระตุนจากส่ิงกระตุนภายนอก (External Stimuli) อีกดวย 

- การเสาะหาขอมูล (Information Search) ผูบริโภคสามารถรับขอมูลได
จากหลายแหลง ท้ังแหลงบุคคล (Personal Sources)   เชน ครอบครัว เพื่อน เปนตน แหลงพาณิชย     
(Commercial Sources) เชน การโฆษณา พนักงานขาย เปนตน แหลงสาธารณะ (Public Sources) เชน
ส่ือมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค เปนตน และจากประสบการณ (Experimental Sources) เชนการ
ควบคุม การตรวจสอบ การใชสินคา ซ่ึงอิทธิพลของแหลงขอมูลเหลานี้จะแตกตางกันตามผลิตภัณฑ
และผูซ้ือ 

- การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึงวิธีการที่ผูบริโภค
ใชขอมูลท่ีนํามาประเมินตราสินคาท่ีอยูในกลุมสินคาท่ีเลือก ผูบริโภคจะประเมินทางเลือกการซ้ือจาก
ลักษณะสวนตัวของผูบริโภคและสถานการณการซ้ือนั้น 
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- การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  ในข้ันตอนการประเมิน ผูบริโภค
จะจัดลําดับความชอบตราสินคาตางๆแลวจึงเกิดความต้ังใจในการซ้ือสินคาข้ึนมา โดยปกติผูบริโภค
จะทําการตัดสินใจซ้ือตราสินคาท่ีชอบมากท่ีสุด อยางไรก็ตาม ความต้ังใจในการซ้ือสินคา (Intention) 
และการตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ของผูบริโภคอาจถูกค่ันกลางดวยทัศนคติของผูอ่ืนและ
ปจจัยทางสถานการณท่ีคาดไมถึง 

- พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior)  หลังจากทําการซ้ือ
สินคาแลวผูบริโภคอาจรูสึกพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑนั้น และทําใหเกิดพฤติกรรมหลังการซ้ือท่ี
นักการตลาดตองใหความสนใจ ถาสินคาปฏิบัติงานไดตํ่ากวาความคาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกผิดหวัง 
ถาสินคาปฏิบัติงานไดตามความคาดหวังผูบริโภคจะรูสึกพอใจ ถาสินคาปฏิบัติงานไดสูงกวาความ
คาดหวัง ผูบริโภคจะรูสึกประทับใจในสินคานั้น 

  3  การตัดสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision)  ซ่ึงเราจะพิจารณาในประเด็นตางๆดังนี้คือ การ
เลือกประเภทผลิตภัณฑ (Product Choice)  การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  การเลือกผูขาย 
(Dealer Choice) เวลาท่ีทําการซ้ือ (Purchase Timing) และปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) 
 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ   

โยธิน ฤทธิพงศชูสิทธ์ิ  (2549) ไดศึกษาเกีย่วกับเร่ือง การผสมเสียง (Mix down)  การจัดวาง
และการติดต้ังเพื่อใหเกิดมิติของเสียง เพื่อใหเกิดความสมจริง โดยการผสมเสียงจากอุปกรณปรับ แตง
เสียง การผสมเสียงหรือมิกซดาวน เพือ่ใหเกดิมิติของเสียงในยานความถ่ีท่ีถูกกําหนดโดยอุปกรณ
ประเภท Equalizers  ซ่ึงเปนกระบวนการเพ่ิม Boosting หรือลด Cutting  ความถ่ีของเสียงเพื่อชวย
ปรับปรุงเสริมแตงหรือแกไขคุณภาพแหลงเสียงตาง ๆ    ในยานความถ่ี  เสียงทุมยานตํ่า (Lower Bass) 
มียานความถ่ีอยูระหวาง 10Hz – 80Hz   เสียงทุมยานกลางตํ่า (Upper Bass) มียานความถ่ีอยูระหวาง 
80Hz – 200Hz  เสียงกลางยานตํ่า (Lower Midrange) มียานความถ่ีระหวาง 200Hz – 500Hz  เสียง
กลาง (Middle Midrange) มียานความถ่ีอยูระหวาง 500Hz – 2.5 KHz   เสียงกลางยานสูง (Upper 
Midrange) มียานความถ่ีอยูระหวาง  2.5 KHz – 5KHz   เสียงสูงยานตํ่า (Lower Treble) มียานความถ่ี
อยูระหวาง  5 KHz – 10 KHz    เสียงสูงยานสูง (Upper Treble) มียานความถ่ีอยูระหวาง  10 KHz – 20 
KHz   ซ่ึงการผสมเสียงและการปรับแตงนัน้มักจะถูกกําหนดดวยกติกาแตละประเภทของการแขงขัน 
 เรืองรัตน ฤทธ์ิวิรุฬห  (2541)  ไดศึกษาเกี่ยวกับเร่ือง  การแขงขันเรือยาวประเพณ ี : ภาพ
สะทอนวิถีชีวติชาวพิษณุโลก ซ่ึงเปนประเพณีท่ีแสดงใหเห็นถึงพิธีกรรมความเช่ือของคนในชุมชนท่ี
เกี่ยวของกับผีสางเทวดา และพุทธศาสนาอยางแยกกนัไมออก ดังจะเหน็ไดจากกระบวนการแขงขัน
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เร่ือซ่ึงเร่ิมจากการขุดเรือไปจนถึงการแขงขันเรือจะมีพิธีกรรมท่ีเกี่ยวกบัไสยศาสตรทุกข้ันตอน ใน
สวนท่ีเกีย่วกับพุทธศาสนานั้น การแขงขันเรือเร่ิมมาจากไปทําบุญหรือทอดกฐินท่ีวดั ในระยะตอมา
เม่ือมีการแขงขันเรือยาวอยางเปนทางการระหวางชุมชน วัดกลายเปนผูอุปถัมภหรือเปนศูนยกลางของ
ชุมชนในการรวมคนเขาแขงขัน ในสวนของภูมิปญญาของทองถ่ินท่ีแสดงออกในกระบวนการ
แขงขันเรือยาว โดยจะเห็นไดจากภูมิปญญาในการเสาะแสวงหาไม การคัดเลือกไม การขุดเรือ การ
แตงเรือ และการทําพิธีกรรมตาง ๆ ซ่ึงเปนผลทางจิตวทิยาของการแขงขัน และในดานความสัมพันธ
ของคนในชุมชน กระบวนการแขงเรือยาวไดแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธของคนในชุมชนในยุค
ตางๆ คือ ในยุคกอน พ.ศ. 2504 ความสัมพันธของประชาชนเปนแบบพี่นอง พึ่งพาอาศัยและรวมมือ
กันโดยมีความศรัทธาในพุทธศาสนาเปนแกนกลาง สวนในปจจุบันความ สัมพันธของคนในชุมชน
เปนความสัมพันธในเชิงผลประโยชนมีลักษณะตัวใครตัวมัน ขนบธรรม เนียมประเพณีท่ีมีมาแต
ดั้งเดิมไดเปล่ียนแปลงไป และเม่ือสังคมเปล่ียนแปลงไปทําใหวถีิชีวิตของชุมชนชาวเรือแขงมีการ
ปรับตัวเปล่ียนแปลงไป 

อรนุช สุดประเสริฐ (2537) ไดศึกษาเกี่ยวกับเร่ืองการวิเคราะหรายการแขงขันชิงรางวัล
โทรทัศน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาประเภท และเนื้อหาของรายการแขงขันชิงรางวัลทางโทรทัศน 
รวมท้ังความคิดเห็นของผูชมท่ีมีตอรายการโดยในเบ้ืองตน ผูศึกษาไดมองภาพรวมของรายการ
แขงขันชิงรางวัล ในปจจุบัน จํานวนท้ังส้ิน 23 รายการ แลวจึงวิเคราะหในรายละเอียดเฉพาะ รายการ
เกมโชว และรายการแขงขันตอบปญหา จาํนวน 8 รายการ ท่ีออกอากาศระหวางเดือนกันยายน-เดอืน
ธันวาคม 2537 ทางสถานีโทรทัศนท่ี ต้ังอยูในกรุงเทพมหานคร 4 สถานี ผลการวิจัยพบวารายการ
แขงขันชิงรางวัลสามารถแบงได 3 ประเภท คือรายการประเภทท่ีเนนสาระความรูเปนหลัก รายการ
ประเภทท่ีเนนความบันเทิงเปนหลัก และรายการประเภทท่ีเนนท้ังสาระ ความรู และ ความบันเทิง 
และจากการใชเคร่ืองมือแบบสอบถามสํารวจทัศนคติของผูชม 100 คนนั้นพบวา ผูชมนิยมชมรายการ
แขงขันชิงรางวัล คละกันไปท้ัง 3 ประเภท แตสวนใหญมีความตองการที่จะชมรายการแขงขันชิง
รางวัลประเภท ท่ีเนนท้ังสาระ ความรู และความบันเทิง ผสมผสานอยูในรายการเดียวกันเพิ่ม มากข้ึน 
นอกจากนี้ยังพบวารายการแขงขันชิงรางวัลในปจจุบันนั้น สะทอนใหเห็นคานิยมของสังคมไทยท้ัง
ดานลบ และดานบวกแตลักษณะของคานยิมดานลบจะปรากฏอยางเดนชัด มากกวาคานิยมดานบวก   
 

 


