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บทที่ 1 
 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ในสังคมที่เราอาศัยอยูนีเ้ต็มไปดวยการเจรจาตอรอง ไมวาจะเปนการเจรจาตอรองระดับ

บุคคลไปจนถึงระดับประเทศและระดับนานาชาติ ผูที่มทีักษะและศักยภาพที่เหมาะสมยอม

ไดเปรียบและมีแนวโนมประสบความสาํเร็จในการเจรจาตอรองมากกวาผูที่มีความเหมาะสมหรือ

ศักยภาพนอยกวา ซึ่งคงปฏิเสธไมไดวา การประเมินวาบคุคลใดเหมาะสมตอการเปนนักเจรจาหรือ

บุคคลใดมีศักยภาพที่จะไดรับความสาํเร็จในการเจรจาเปนผลมาจากภาพในความคิดสวนหนึ่งที่

บุคคลมีตอลักษณะของการเจรจาและการเปนนกัเจรจาตอรอง เชน ผูชายเหมาะสมตอการเจรจา

มากกวาผูหญงิ เปนตน อยางไรก็ดี ในการจะตัดสินไดวาผูหญิงหรือผูชาย หรือบุคคลใดเหมาะ

หรือไมเหมาะ ไดเปรียบหรือเสียเปรียบในการเจรจาตอรองยอมตองมีการพิจารณาสถานการณ

ของการเจรจาตอรอง เปาหมายและลกัษณะของสถานการณที่กาํลังเผชิญหนาในขณะนั้นดวย 

โดยเฉพาะในวงการธุรกิจ การเจรจาตอรองคอนขางมีบทบาทสําคัญและเปนโอกาสสําหรับ

ความสาํเร็จและกาวหนาของทัง้องคกรและตัวบุคคลเอง แตทวา ในสถานการณเดียวกัน บุคคล

กลับมีการเจรจาตอรองที่แตกตางกัน ซึ่งกอใหเกิดผลลัพธแตกตางกนัไดเชนกนั เปนไปไดวา เปน

ผลมาจากความแตกตางของบุคคล สถานการณหรือปจจัยอื่นใดทีม่ีผลตอศักยภาพของบุคคลใน

การเจรจาตอรอง 

เหตุผลหนึ่งของการมีผลงานแยลงกวาที่ควรจะเปนของบคุคลเปนผลมาจากการมีภาพใน

ความคิดทางลบเกี่ยวกับความเหมาะสมของบุคคล สถานะของบุคคลผูเผชิญกับการเจรจาตอรอง 

เปาหมายของการตอรอง ลักษณะนิสัยสวนบุคคล พฤติกรรมบางประการที่สงผลใหผลการเจรจา

เปนไปตามจุดมุงหมายของการเจรจา ตลอดจนกลุมทางสังคมของบุคคล สิ่งเหลานีห้ลอมรวมกัน

เกิดเปนภาพในความคิดที่ตวับุคคลใชประเมินความเหมาะสมและนําไปสูการแสดงพฤติกรรม

บางอยางเพื่อกอใหเกิดผลงานตามภาพในความคิดที่มอียูนัน้ ซึง่ภาพในความคิดนีช้วยใหบุคคล

จัดการกับขอมูลที่มีมากมายไดเร็วขึ้นเพื่อนําไปสูการตัดสินใจกับส่ิงทีก่ําลังเผชิญอยูในขณะนัน้ 

ภาพในความคิดนี้ อาจจาํแนกเปนภาพทางบวกและภาพทางลบ ซึ่งเสมือนภาพรวมของตัวบุคคล

เองและคนอืน่ ดังเชนการศึกษาของ Steele และ Aronson (1995) พบวา ผูรวมการทดลองผิวสทีํา
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คะแนนทดสอบความสามารถทางปญญาไดนอยกวาผูรวมการทดลองผิวขาวเมื่อไดรับการกระตุน

ภาพในความคิดความสัมพนัธระหวางเชือ้ชาติกับระดับสติปญญา ในทาํนองเดียวกัน การศึกษา

ของ Stone (1999) ยังพบวา ผูรวมการทดลองผิวสีมีผลงานต่ํากวากลุมควบคุม เมื่อบอกวากอลฟ

เปนกฬีาที่ตองอาศัยความสามารถทางปญญา ในขณะที่ เมื่อบอกวากอลฟเปนกฬีาที่ตองอาศัย

ทักษะทางการกีฬา ผูรวมการทดลองผิวสีกลับทําผลงานไดดีกวากลุมควบคุม การที่ผูรวมการ

ทดลองผิวสทีาํคะแนนหรือทําผลงานไดนอยเมื่อไดรับการกระตุนภาพในความคิดวางานทีก่ําลงั

กระทาํอยูเปนงานที่ตองอาศยัความสามารถทางปญญานั้น อาจเปนไปไดวา พวกเขาไดตระหนัก

หรือรับรูวาตนเองจะสามารถทําผลงานใด ๆ ที่เกี่ยวของกับการใชปญญาไดนอยกวาคนผิวขาว 

หรือกลาวสั้น ๆ คือ คนผิวดาํมองวาตนเองมีระดับสติปญญาต่ํากวาคนผิวขาว เมื่อไดรับการบอก

วางานที่จะตองเผชิญเปนงานที่เกี่ยวกับการทดสอบทางปญญาและมกีารเปรียบเทยีบกับคนผวิ

ขาวแลว พวกเขาจะไดรับการคุกคามจากภาพในความคิดที่ถูกกระตุนขึ้นมาทาํใหเกิดความวิตก

กังวลตอผลงานที่จะปรากฏขึ้น และแสดงออกมาใหเหน็ในรูปของผลงานที่ทาํไดลดลง (Aronson, 

Fried, & Good, 2002; Steele & Aronson, 1995) ในทาํนองเดียวกัน งานวิจัยหลายชิ้นพบวา 

ผูหญิงทําคะแนนการทดสอบคณิตศาสตรไดนอยกวาผูชายเมื่อรับรูวาผูชายมีคะแนนการทดสอบ

สูงกวามากอน เปนตน จงึเปนไปไดวา การที่ระดับผลงานของบุคคลลดลงอาจไมไดเปนผลมาจาก

ความแตกตางระหวางบุคคลเสียทีเดียว แตอาจเปนผลของการกระตุนภาพในความคิดที่บุคคลรับรู

วาตนเองเสยีเปรียบหรือตนเองอยูในกลุมที่จะสรางผลงานไดดอยกวาอีกกลุมหนึง่ และลักษณะ

บางอยางที่ถกูกระตุนนัน้กอใหเกิดภาพในความคิดทางลบ ทาํใหบุคคลเกิดความวิตกกังวลหรือ

ความเครียด และนําไปสูการแสดงพฤติกรรมที่มีผลทาํใหผลงานแยลงโดยไมรูตัว 

ในทางตรงกันขาม มกีารศึกษาบางเรื่องทีพ่บวา บางครัง้การกระตุนภาพในความคิดก็ไม

กอใหเกิดการคลอยตามภาพในความคิดทางลบนัน้ เชน การศึกษาของ Dijkterhuis, Spears, 

Postmes, Stapel, Knippenberd และ Scheepers (1998) ใหผูรวมการทดลองอานลักษณะของ

คนสูงอายุ พบวา ผูรวมการทดลองเดินไปถึงประตูเร็วขึน้ ซึง่แตกตางจากการทดลองในทํานอง

เดียวกนัของ Bargh, Chen, และ Burrows (1996) ที่ใหผูรวมการทดลองดูภาพคนสงูอายุแลว

พบวา หลังการทดลอง ผูรวมการทดลองเดินชาลงตามลักษณะของคนสูงอายุ และใชเวลานานกวา

จะเดินไปถงึประตู ลกัษณะดังกลาวนี้เปนผลจากจากเกดิปฏิกิริยาตอภาพในความคิดที่ถูกกระตุน 

ทําใหบุคคลตอบสนองในทางตรงกนัขามกับส่ิงที่ไดรับรูมากอนหนา เหตุที่เปนเชนนี ้Stone และ 

McWhinnie (2008) ไดศึกษาเรื่องอิทธิพลของสิ่งชี้แนะทีม่ีตอกระบวนการทางความคิดที่แสดง

ออกมาในผลงานของบุคคล พบวา การกระตุนภาพในความคิดโดยนยัและโดยตรงสงผลตอ

ผลงานของผูรวมการทดลองแตกตางกนัและในระดับไมเทาเทียมกนั ทั้งในกลุมที่มภีาพใน
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ความคิดทางบวก (positive stereotype) และกลุมทีม่ภีาพในความคิดทางลบ (negative 

stereotype) ปรากฏการณที่ภาพในความคิดทางบวกคุกคามบุคคล ดังเชนกรณี ผูที่มีความ

เชี่ยวชาญในงานที่กระทําไดรับการกระตุนทางสถานการณแบบชัดเจนทําผลงานไดแยลงเมื่อ

เปรียบเทยีบกบัการกระตุนภาพในความคิดโดยนัยที่ทาํผลงานไดดีขึ้น ซึง่ Stone และ McWhinnie 

อธิบายวานาจะเปนผลมาจากภาวะกดดันที่เกิดขึ้นตอตัวบุคคลเมื่อรับรูถึงสถานการณที่เผชิญอยู

กับผลงานที่คาดหวงั ผลงานที่แยลงของผูที่มีความเชีย่วชาญในงานที่กระทําจงึเปนผลมาจาก

ความวิตกกงัวล และความกดดันที่บุคคลพยายามจะทาํใหผลงานของตนบรรลุถึงระดับผลงานที่

ตนเองและผูอ่ืนคาดหวังเมื่อถูกกระตุนภาพในความคิดทางบวกอยางชัดเจน แตในงานวิจัยนี้สนใจ

ศึกษาผลการกระตุนภาพในความคิดทางลบที่มีตอผลงานของบุคคล ดังนัน้ ผลของการกระตุน

ภาพในความคิดที่จะกลาวถึงในลาํดับตอไปจะหมายถึงผลของการกระตุนภาพในความคิดที่ทาํให

บุคคลจัดตนเองเขากับกลุมเสียเปรียบหรือลักษณะทางลบที่ไมเหมาะสมกับงานที่ตองเผชิญ 

 ผูวิจัยจงึมีความสนใจศึกษาผลของการกระตุนภาพในความคิดทางลบที่มีตอการเจรจา

ตอรอง แตทั้งนี้ ผูวิจัยมีความเหน็เพิม่เติมวา ตวัแปรหนึง่ที่สงเสริมใหผลของการกระตุนภาพใน

ความคิดของบุคคลเกิดขึ้นในทางเดยีวกนักับภาพในความคิดทางลบหรือแสดงผลในทางตรงกัน

ขามกับภาพในความคิดทางลบนัน้อาจเปนผลจากลักษณะบุคลิกภาพบางประการของตัวบุคคล

เอง เชน ปฏิกริิยาทางจิต (psychological reactance) ซึ่งหลงัจากทีบุ่คคลไดรับรูถึงขอมูล

บางอยางทีท่ําใหภาพในความคิดเกี่ยวกบัส่ิงนัน้ถูกกระตุนขึ้นมา กอใหบุคคลเกิดการจัดกลุม

ตนเองเปนกลุมที่เสียเปรียบในสถานการณนั้น ระดับของปฏิกิริยาทางจิตในตัวของบุคคลจะเปน

ตัวกระตุนใหบคุคลพรอมที่จะตอตานหรือคลอยตามภาพในความคิดทางลบที่ไดรับการกระตุน

และรับรูมา แลวปรากฏออกมาทางพฤติกรรมหรือผลงาน กลาวคือ ผูวิจัยสนใจศึกษาอทิธพิลของ

ปฏิกิริยาทางจติและการกระตุนภาพในความคิดที่มีตอผลการเจรจาตอรอง 
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แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิัยที่เกีย่วของ 

 ในการวิจัยครัง้นี้ไดรวบรวมสวนที่เปนทฤษฎีและแนวความคิดเกีย่วกบัการเจรจาตอรอง 

และปฏิกิริยาทางจิตที่สอดคลองกับงานวจิัยที่ผูวิจัยมีความสนใจศึกษาดังนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีการเจรจาตอรอง (Negotiation Concept and Theory) 

การเจรจาตอรองนัน้สามารถเกิดขึ้นไดทั่วไปและบอยครั้งในชวีิตประจาํวนัของบุคคล กลุม

ทางสังคม สถาบัน ไปจนถงึระดับนานาประเทศ Lewicki, Saunders, และ Minton (1999) มองวา 

การเจรจาตอรองไมไดเปนเพยีงกระบวนการสําหรับบุคคลใดบุคคลหนึง่ หรืออาชีพใดอาชีพหนึง่ใน

สังคม แตการเจรจาตอรองเปนทกัษะและเรื่องใกลตัวของทกุบุคคลในสังคมที่ตางกระทําตอกันใน

แตละวัน ผลของการเจรจาตอรองแสดงออกมาในรูปของการจัดสรรปนสวนหรือจัดสรรบางสิ่ง

บางอยางรวมกัน เชน การรวมกนัตัดสินใจเลือกรานอาหารสําหรับมื้อกลางวัน การตกลงแบง

หนาทีท่ํางานบานระหวางสามีและภรรยา การเจรจาระหวางตํารวจกบัผูราย ทั้งนี้ การเจรจา

ตอรองอาจเกดิไดจาก 2 สาเหตุใหญ คือ (1) เพื่อกระทําการบางอยางที่กลุมหรือบุคคลไมอาจ

จดัการสรางขึน้มาไดดวยตนเองเพียงลําพัง หรือ (2) เพื่อแกปญหาหรือขจัดความขัดแยงระหวาง

กลุมหรือบุคคล 

Lewicki และคณะ (1999) ไดอธิบายลักษณะของสถานการณการเจรจาตอรองเอาไววามี

ลักษณะดังนี้ (1) เปนการเจรจาตอรองระหวางสองฝายหรือมากกวา โดยอาจเปนไปไดทั้งระหวาง

บุคคล กลุม องคกรหรือสมาชิกภายในกลุมที่มีปฏิสัมพนัธกนั (2) มีความสนใจบางอยางรวมกนั 

หรือมีความขัดแยงบางอยางระหวางกนั ซึง่เปนสาเหตุแตละฝายใหพยายามหาขอยุติรวมกนั

มากกวาแขงขนักนั (3) ผูเจรจาแตละฝายมีผลประโยชนหรือคาดวาจะไดรับประโยชนจากการ

เจรจาตอรองนั้น (4) ผลสําเร็จของการเจรจาตอรองสามารถเปนไปไดทั้งรูปธรรมและนามธรรม 

เชน การรักษาภาพลักษณในระหวางการเจรจาตอรอง การเปรียบเทยีบทางสังคม ความเกรงกลวั 

ความเชื่อ และคานยิม 

Pruitt (1981 อางถงึใน Kray, Thompson, & Galinsky, 2001) มองวา การเจรจาตอรอง

เปนกระบวนการหนึง่ที่มีการตัดสินใจรวมกนัระหวางผูเจรจาสองฝายหรือมากกวา 

จากที่กลาวมา สามารถสรุปความหมายของการเจรจาตอรองไดวา เปนกระบวนการ

ประสานประโยชนระหวางบคุคลหรือกลุมคนตั้งแตสองกลุมข้ึนไป เพือ่รักษาหรือแบงปน
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ผลประโยชนทีแ่ตละฝายคาดวาจะไดรวมกันหรือจะไดหากมีการเจรจาตอรองระหวางกนัดวยสันติ

วิธี กลาวไดวา การเจรจาตอรองเปนกระบวนการสําคัญกระบวนการหนึ่งในการตัดสนิใจหรือทาํ

การตกลงกันระหวางแตละฝาย เพื่อใหไดขอสรุปรวมกันและเปนไปอยางสันติ และสามารถแบง

ออกเปนหลายระดับ ไดแก (1.) ระดับบุคคล เชน พอแมกับลูก อาจารยกับลูกศิษย สามีกับภรรยา 

บุคคลกับเพื่อน (2.) ระดับองคกร เชน การประชุมฝายบริหาร ทีมงานขายกับทีมวางแผน (3.) 

ระดับประเทศ เชน การประชุมวางแผนงบประมาณแผนดิน (4.) ระดับชาติ เชน การเจรจาเปดเขต

การคาเสรี และ (5.) ระดับนานาชาติ เชน การประชุมอาเซียน 

หากพิจารณาแลว จะเห็นวา การเจรจาตอรองเกิดขึ้นในชีวิตประจําวันของเราบอยครั้ง ที่

สังเกตเห็นไดชัดก็คือ ในวงการธุรกิจ การเจรจาตอรองคอนขางมีบทบาทสาํคัญและเปนโอกาส

สําหรบัความสําเร็จและความกาวหนาของทัง้องคกรและตัวบุคคล อาท ิการเสนอขายโครงการของ

ทีมงานขาย, การวางแผนกลยุทธและการตลาดของทีมงานในการประชุม การตอรองคาจาง

แรงงานระหวางแรงงานกับฝายบุคคล การเสนอซื้อขายสินคาระหวางผูชายกับผูซื้อ เปนตน สวนใน

ดานอื่น ๆ เชน สถาบนัครอบครัว สามีภรรยาอาจตอรอง (ซึ่งมกัใชคําวา “การตกลง”) กันในเรื่อง

งานบาน การเลี้ยงดูบุตรและการออกคาใชจายภายในบาน ในวงการศึกษา เชน การเจรจาตอรอง

ขอทุนการศึกษา (มกัใชคําวา “นําเสนอผลงาน”) และในแวดวงมิตรสหาย เชน การเจรจาตอรอง

เร่ืองไปทองเทีย่ว การจัดกิจกรรมรับนอง (มักใชคําวา “ปรึกษาหารือ”) 

แมวาการบุคคลจะประสบกบัสถานการณที่ตองมกีารเจรจาตอรองอยูเปนประจาํ แตผูที่

ประสบความสําเร็จในการเจรจาตอรองมกัจะเปนผูมีคณุสมบัติบางประการทีโ่ดดเดน เชน การกลา

ยืนยนัเรียกรองในสิง่ที่ตองการ ความเด็ดเดี่ยว ความฉลาด ความสามารถในการแกไขปญหา

เฉพาะหนา ไหวพริบ กลาตดัสินใจ ซึ่งทักษะในการเจรจาตอรองเหลานี้อาจเปรียบเสมือนสวนหนึ่ง

ของความสาํเร็จในชีวิตของบุคคลเมื่อตองเผชิญหนากบัสถานการณที่มีการเจรจาตอรองและรักษา

ผลประโยชนของตน แตทวาภายในสถานการณเดียวกนั บุคคลก็อาจมีรูปแบบการเจรจาตอรองที่

แตกตางกนั ซึง่กอใหเกิดผลลัพธแตกตางกัน 

 วิธีการทีน่ิยมใชในการเจรจาตอรองเพื่อลดความขัดแยงระหวางบุคคลหรือกลุมคน เมื่อ

พิจารณาเปรียบเทียบมิติสัมพันธระหวางระดับการใหความสําคัญตอผลประโยชนสวนตนหรือกลุม

ตนกับผลประโยชนของสวนรวมหรือระหวางกลุมสามารถแบงออกเปน 5 รูปแบบ ไดแก การ

รวมมือ การประนีประนอม การยอมให การหลีกหน ีและการแขงขัน (Lewicki, Saunders, Barry, 

& Minton, 2004) 
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(1) การรวมมอื เปนวิธีการเจรจารูปแบบหนึง่ที่ผูเจรจาใหความสําคญัตอ

ผลประโยชนสวนตนและสวนรวมสงูเทาเทยีมกนั ในการเจรจาตอรองใด ๆ มักคาดหวังให

เกิดผลการเจรจาดวยวิธนีี้ เพราะจะชวยใหแตละฝายไดรับผลประโยชนสูงสุด 

 (2) การประนปีระนอม เปนวิธีการเจรจารปูแบบหนึง่ที่ผูเจรจายอมถอยกันคนละ

กาวเพื่อรักษาและดํารงผลประโยชนของตนเอาไวหรืออาจกลาววาเปนวิธทีี่ตางฝายตาง

ยอมพบกันครึง่ทาง ผูเจรจาใหความสําคญัตอผลประโยชนของตนเอง และใน

ขณะเดียวกนัก็ยอมใหอีกฝายไดประโยชนเทาเทียมกัน 

(3) การยอมให เปนวธิีการเจรจารูปแบบหนึง่ที่ผูเจรจาใหความสําคญัตอ

ผลประโยชนของสวนรวมมากกวาผลประโยชนสวนตน โดยยอมรับสวนแบงหรือยอมเสีย

ผลประโยชนบางสวนของตนลง และยอมใหอีกฝายไดรับผลประโยชนมากกวา 

 (4) การหลีกหนี เปนวธิีการเจรจาตอรองทีผู่เจรจาใหความสําคัญตอผลประโยชน

ของตนเองและผลประโยชนตอสวนรวมนอย หรือละเลยที่จะออกความคิดเหน็หรือออก

เสียงตาง ๆ หรือเพิกเฉยตอสถานการณทีก่ําลังเผชิญอยู การเจรจาตอรองวิธนีี้มักทาํให

ผลลัพธที่ไดต่าํกวาวธิีการอืน่ ๆ 

 (5) การแขงขัน เปนวธิีการเจรจาที่ผูเจรจาใหความสําคญัตอผลประโยชนของ

ตนเองมากกวาผลประโยชนของสวนรวม ตางฝายตางมุงหวังผลประโยชนของตนสงูสุด 

ดวยวิธกีารนี้ แมผูเจรจาจะสามารถรักษาผลประโยชนหรือไดรับผลตอบแทนสงู แต

ความสัมพันธระหวางคูเจรจาดําเนินไปในระยะสั้น ๆ 

การจะใชวธิีการเจรจาตอรองรูปแบบใดนั้น ควรพิจารณาสถานการณและเรื่องที่ตองเจรจา

ตอรองประกอบการตัดสินใจเลือกใชดวย เพราะวิธีการทีแ่ตกตางกนัยอมใหผลที่ไมเหมือนกัน และ

การที่บุคคลจะเลือกใชวธิีการใดในการแกปญหาความขัดแยงในการเจรจาตอรองนั้นขึน้อยูกับตัว

บุคคลเอง เชน ลักษณะนิสัย ประสบการณในการเจรจาตอรอง ความเชีย่วชาญในเรื่องที่เจรจา

ตอรอง อิทธพิลทางสังคมและวัฒนธรรม 

ลักษณะของนกัเจรจาตอรองที่เรียกไดวาเปน “บุคลิกภาพของผูเจรจาตอรองที่ประสบ

ความสาํเร็จ” นั้นอาจไมสามารถระบุไดแนชัด แตจากหนังสือ Essentials of negotiation ของ 

Lewicki และคณะ (2004) อาจพอจะบอกไดวาลักษณะสําคัญทีน่ักเจรจาตอรองควรมี คือ นัก

เจรจาตอรองควรตองรูจักเตรียมการในเรือ่งที่จะมีการเจรจาตอรองมาเปนอยางดี มีทักษะในการ
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พูด โดยตองพดูจาชัดเจน เปนลําดับข้ันตอน และเขาใจไดงาย มีความยืดหยุน ตรงไปตรงมา มี

มนุษยสัมพนัธ และพรอมที่จะใหความรวมมือกับผูอ่ืน ในขณะที่ การศึกษาของ Raiffa (1982 อาง

ถึงใน Kray et al, 2001) กลาววานักเจรจาที่มีประสิทธิภาพตองมีลักษณะกลาที่จะยนืยนัเรียกรอง

ในสิ่งที่ตนตองการ มีเหตุผล มีความเด็ดเดีย่ว มีความคิดสรางสรรคและความฉลาด ซึ่งลักษณะที่

กลาวมานั้นเปนลักษณะที่บคุคลรับรูวามีความเหมาะสมสําหรับนักเจรจา และเปนลกัษณะที่

สงเสริมใหบุคคลประสบผลสําเร็จในการเจรจาตอรองมากขึ้น และจากการศึกษาของ Grazino, 

Jensen–Campbell, และ Hair (1996), Barry และ Friedman (1998) และ Amanatullah, 

Morris, และ Curhan (2008) พบวา บุคลกิภาพบางลกัษณะมีความสมัพันธกับลักษณะของการ

เจรจาตอรอง เชน บุคลิกภาพแบบ Big Five โดยความเปนมิตร (agreeableness) มีสวนสาํคัญที่

ทําใหบุคคลมีแนวโนมใหความรวมมือและกระจายผลประโยชนระหวางกนัในการเจรจาตอรอง ผูที่

มีความเปนมติรสูง (high agreeableness) จะตองการรักษาความสมัพันธระหวางตนเองกับผูรวม

เจรจามากกวาผูที่มีความเปนมิตรต่ํา (low agreeableness) จึงใหความรวมมือและยอมเสีย

ผลประโยชนบางสวนของตนเองใหแกผลประโยชนสวนรวม มีรูปแบบการเจรจาแบบรวมมือ 

ประนีประนอมมากกวาการแขงขัน 

อยางไรก็ตาม แมวาบุคลิกภาพสวนบุคคลอาจมีผลตอการเลือกใชรูปแบบการเจรจา

ตอรองแตกตางกนัในการแกไขความขัดแยงในสถานการณเดียวกนั ประสบการณเจรจาตอรองที่

บุคคลเคยประสบมากอนหนาก็คอนขางมอิีทธิพลตอการเลือกวิธทีี่จะใชในการเจรจาตอรองของ

บุคคลดวยเชนเดียวกัน วธิกีารใดที่ใชแลวประสบผลสาํเร็จก็มักจะถกูใชอีกในการเจรจาตอรองครั้ง

ตอไป หรือความลมเหลวที่เคยประสบมาในอดีตทําใหบคุคลเปลี่ยนกลวิธีที่ใชในการเจรจาตอรอง 

มีการประเมนิสถานการณและปรับกลวิธีใหเหมาะสมมากขึ้นก็ได 

ปจจัยสําคัญอกีอยางหนึ่งทีม่ีอิทธพิลตอการเลือกวิธกีารเจรจาตอรองของบุคคลก็คือ 

วัฒนธรรมทางสังคม Lewicki และคณะ (2004) ไดอธิบายไววา วัฒนธรรมทางสังคมมีผลตอความ

เขาใจคํานยิามของการเจรจาตอรอง กระบวนการ และผลลัพธที่ไดจากากรเจรจานัน้ ๆ ในแตละ

วัฒนธรรมแตกตางกัน ตัวอยางเชน ลักษณะของสังคมคติรวมหมู ใหความสาํคัญตอผลประโยชน

ของสวนรวม มุงเนนการรักษาสัมพันธภาพอันดีภายในกลุม การเจรจาตอรองจึงมกัจะใชวิธกีารที่

คงความสมัพนัธไวไดในระยะยาว กอใหเกิดความกลมเกลียวและความรวมมือ ในขณะที่ลักษณะ

ของสังคมปจเจกบุคคล ใหความสาํคัญตอความเปนอิสระของบุคคลในการที่จะกระทาํการใด ๆ 

โดยเสรี การเลือกใชกลวิธีในการเจรจาตอรองขึ้นอยูกบัประสบการณสวนบุคคล การเรียนรูและมัก
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ดําเนนิไปในรูปแบบของการแขงขันมากกวาสงัคมคติรวมหมู แตในกลุมประเทศที่มลัีกษณะของ

คติรวมหมู ก็อาจเลือกใชกลวิธีในการเจรจาตอรองและมมีุมมองตอการเจรจาตอรองแตกตางกนั 

คานิยมในสงัคมที่ใหความสําคัญตอลักษณะของความเปนชาย (Masculinity) หรือ ความ

เปนหญงิ (Femininity) ก็เปนอีกสาเหตหุนึ่งที่ทาํใหเกิดความแตกตางในการเจรจาตอรองได โดย

ลักษณะของสงัคมที่ใหความสําคัญตอลักษณะความเปนชาย มีจุดเดนอยูที่การใหความสาํคัญตอ

การกลายืนยนัในสทิธิ์และการรักษาผลประโยชนของตน เชน ประเทศออสเตรีย เวเนซุเอลลา การ

เจรจาตอรองมักจะใชวธิีการแขงขันมากกวาสงัคมที่มีคานิยมของสังคมที่ใหความสาํคัญตอความ

เปนหญงิ ที่ใหความสาํคัญตอความสัมพันธระหวางบุคคล การเอาใจใสผูอ่ืน การใหความ

ชวยเหลือ และคุณภาพชีวิตอันดี เชน ประเทศชิลี ฟนแลนด มักใชวิธกีารรวมมือ แบงปน

ผลประโยชนระหวางกันในการเจรจาตอรอง และพยายามรักษาความสัมพันธใหดําเนินไปในระยะ

ยาว 

นอกจากทีก่ลาวมาแลว ในระดับบุคคลยังมีงานวจิัยหลายชิ้นพบวา ความแตกตางทาง

เพศก็เปนตัวแปรสําคัญที่ทาํใหบุคคลเลือกใชวิธีหรือรูปแบบการเจรจาตอรองแตกตางกนั โดย

ผูชายมกัจะเลอืกการแขงขันและรักษาผลประโยชนของตนเองมากกวาผูหญงิ (Stuhlmacher & 

Walters, 1999) ในขณะที่ผูหญิงมีความกงัวลถงึผลของการแสดงออกกับเร่ืองความสัมพันธ

มากกวาผูชาย ทาํใหมพีฤติกรรมเพื่อรักษาเครือขาย ยอมเรียกรองเพื่อตนเองนอยกวาที่ตองการ 

รวมถึงการพิจารณาความเหมาะสมของสิง่ที่ไดรับกับการกระทาํดวย เชน ทํางานหนักเพื่อใหไดสิ่ง

ที่ตองการ (Babcock & Laschever, 2003) อีกทัง้ นักเจรจาตอรองที่มปีระสิทธิภาพนั้นจะตองมี

ความกลาที่จะยืนยันเรยีกรองในสิ่งตนที่ตองการ มีเหตุผล มีความเด็ดเดี่ยว มคีวามสรางสรรคและ

ฉลาด ซึ่งลกัษณะดังกลาวเปนลักษณะทีบ่คุคลรับรูวาแสดงถึงความเปนชายมากกวาเปนหญงิ 

เมื่อเกิดการรับรูวาลักษณะของนักเจรจาตอรองที่มีประสิทธิภาพมีความสอดคลองกับเพศชาย

มากกวา จงึทาํใหผูชายทําการเจรจาตอรองไดดีกวา แตขณะเดียวกนั ลักษณะของเพศชาย

ดังกลาวมานัน้ก็มกัจะนําไปสูการโตแยงและการกระจายผลประโยชนที่ไมเทาเทยีมกันมากกวา

เมื่อเทียบกับลักษณะของเพศหญิง กลาวคือ การกระจายผลประโยชนของแตละฝายในการเจรจา

ตอรองโดยผูชายมีความยุติธรรมนอยกวาผูหญิงนั่นเอง 

บางครั้งวิธีการในการเจรจาตอรองอาจมีสาเหตุมาจากความไมชัดเจนของสถานการณที่

บุคคลกําลังเผชิญอยูในขณะนั้นดวยเชนกนั (Stuhlmacher & Walters, 1999) สถานการณที่มี

ความชัดเจนสงู บุคคลทราบลักษณะพฤตกิรรมที่คาดหวงัหรือมีขอมูลเกี่ยวกับสถานการณชัดเจน 

ทําใหสามารถตอบสนองตอสถานการณนัน้ไดอยางเหมาะสม ในขณะที่สถานการณที่กําลงัเผชิญ
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อยูมีความกํากวมและคลุมเครือ  บุคคลไมมีขอมูลเพื่อเปรียบเทียบไดอยางชัดเจน จงึตองอาศัย

การตีความและตัดสินใจตอบสนองไปตามการตีความนั้น จากการศกึษาของ Small, Gelfand, 

Babcock, และ Gettman (2007) พบวา ในสถานการณที่คลุมเครือ ผูชายมกีารเจรจามากกวา

ผูหญิง และในทํานองเดยีวกนั เมื่อตองประสบกับความไมชัดเจนในสถานการณการเจรจาตอรอง 

หรือความไมยตุิธรรม ผูหญิงมักจะไมเรียกรองหรือต้ังคําถามเกี่ยวกับผลของสถานการณนั้นเมื่อ

เปรียบเทยีบกบัผูชาย (Babcock & Laschever, 2003) เปนไปไดวา ความไมชัดเจนใน

สถานการณการตอรองและการขาดมาตรฐานที่เหมาะสม ทาํใหการรบัรูของบุคคลและบรรทัดฐาน

เกี่ยวกับความเปนเพศมีอิทธพิลตอการเจรจาตอรองและการแสดงออกของบุคคล (Bowles, 2003) 

กลาวคือ การเจรจาตอรองของบุคคลไดรับผลจากภาพในความคิดบนพื้นฐานของความเปนเพศ

และบทบาททางสงัคมที่บุคคลดํารงอยู โดยเฉพาะเมื่ออยูภายใตสถานการณที่คลุมเครือหรือไมมี

ความชัดเจน บุคคลขาดมาตรฐานอางอิงที่ถูกตอง จงึมกัเปรียบเทียบตนเองกับเพศเดียวกนั

มากกวานาํตัวเองไปเปรียบเทียบกับเพศตรงขาม เชน การจางงาน ถามาตรฐานการจายเงินเดือน

ไมชัดเจน แรงงานผูหญงิจะคาดหวงัเงนิเดอืนต่ํากวาแรงงานผูชายในระดับงานเดียวกัน แมวา

จะตองทาํงานเปนระยะเวลายาวนานกวากต็าม ตราบใดที่แรงงานหญงิคนอืน่ยังไดรับเงินเดือนไม

แตกตางจากตนมากนกั แตจะไมมีความแตกตางเชนนี้ หากขอมูลเกีย่วกับการจายเงนิเดือนมี

ความชัดเจนและบุคคลสามารถทาํการเปรียบเทยีบขอมลูที่มีไดอยางถกูตองตามความเปนจริง 

 นอกจากนี ้ความสอดคลองระหวางความเปนเพศ (Gender) กับพฤตกิรรมหรือผลงานที่

คาดหวงัภายในสภาพแวดลอมหรือองคกร ยังสะทอนใหเห็นภาพในความคิดบนพื้นฐานของความ

เปนเพศ (gender-base stereotype) และบทบาททางสงัคมที่ฝงอยูในโครงสรางสงัคมนั้น ๆ และ

สงผลตอการเจรจาตอรองของบุคคล (Bowles, 2003) อาจพิจารณาสถานการณเจรจาตอรองได 3 

ประเด็น ไดแก 

 (1) การแขงขันหรือการรวมมือ การเจรจาตอรองแบบแขงขันมีความสอดคลองกับความ

เปนชาย ซึง่มลัีกษณะเด็ดเดี่ยว การกลายืนยนั รักษาผลประโยชน ชอบควบคุม ทะเยอทะยาน มี

ความมัน่ใจ ไมตองการความพายแพทําใหผูชายถูกมองวามีความเหมาะสมในการเจรจาตอรองที่

ตองรักษาผลประโยชนฝายตนเอาไวมากกวาผูหญิง ในขณะที่ลักษณะความเปนหญิง การเอาใจ

ใสผูอ่ืน และความพยายามที่จะรักษาความสัมพนัธระหวางผูรวมเจรจา มีความเหมาะสมกับการ

เจรจาที่มุงหวงัใหเกิดความรวมมือและประนีประนอมระหวางผูเจรจามากกวา วธิีการศึกษานิยม

ใชสถานการณเจรจาตอรองที่มุงหวงัใหเกิดการแขงขันระหวางสองฝาย เชน การเจรจาตอรองราคา

ซื้อขายสินคา โดยผูซื้อตองพยายามซื้อสินคาใหไดในราคาต่ําที่สุด สวนผูขายก็ตองพยายามขาย

สินคาใหไดราคาสูงที่สุด ประเภทของสนิคาที่ใชในสถานการณจําลองนี้ควรเปนสนิคาที่มีราคาแพง
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หรือตองใชขอมูลประกอบการพิจารณาตกลงอยางรอบคอบ ไมใชสินคาที่ซื้อบอยครั้ง อาทิ รถยนต 

หรือการเจรจาตอรองเรื่องเงนิเดือนระหวางฝายบุคคลกบัแรงงาน โดยฝายบุคคลพยายามเจรจาให

ไดจายเงนิเดือนต่ํา สวนฝายแรงงานพยายามเจรจาใหไดรับเงินเดือนสงู 

 (2) การเจรจาตอรองเพื่อตนเองหรือเพื่อคนอ่ืน การมีบรรทัดฐานทางพฤติกรรมของผูหญิง 

วาควรเปนไปเพื่อคนอ่ืนมากกวาตนเอง ทาํใหผูหญงิถูกมองวาไมเหมาะสมตอสถานการณที่ตอง

แขงขัน (Bowles, Bebcock, & Mcginn, 2005) การศึกษาของ Bowles (2003) พบวา ผูหญงิ

เรียกรองเพื่อคนอ่ืนมากกวาเรียกรองเพื่อตนเองรอยละ 22 ในขณะที่ไมพบความแตกตางในผูชาย 

ซึ่งการศึกษาของ Rudman (1998) และ Rudman และ Glick (1999) แสดงใหเหน็วา เมื่อผูหญิงมี

การสนับสนุนตัวเอง เสี่ยงทีไ่ดจะรับการตอบโตอยางรนุแรงทางสังคมมากกวา เนื่องจากลักษณะ

ดังกลาวไมใชลักษณะของผูหญิงตามที่สังคมคาดหวงัทีม่องวาผูหญงิควรเอาใจใสและใหความ

ชวยเหลือผูอ่ืนมากกวามุงหวงัผลประโยชนของตนเอง เมือ่อยูในสถานการณเจรจาตอรอง หาก

ผูหญิงมกีารเจรจาตอรองเพือ่ผูอ่ืนหรือทาํเพื่อสวนรวมแลว จะถูกมองวามีความเหมาะสมมากกวา

ผูหญิงที่เจรจาตอรองเพื่อตนเอง  

 (3) การกระตุนภาพในความคิด (Activation of Stereotype) จากการศึกษาเกีย่วกับการ

คุกคามภาพในความคิด (Stereotype threat) ของ Steele และ Aronson (1995) เพื่อศึกษาความ

แตกตางของคะแนนที่ผูรวมการทดลองทาํได พบวา นักศึกษาหญิงที่ไดรับการบอกวาผูหญงิไมเกง

การคํานวณ มคีะแนนนอยกวาผูชาย แตไมพบความแตกตางนี้เมื่อไมมีการสรางความแตกตาง

ระหวางเพศกบัผลงานใหเกดิขึ้น แสดงใหเห็นวา การกระตุนภาพในความคิดมีผลใหบุคคล

เชื่อมโยงตนเองกับผลงานคาดหวัง อาศัยทศิทางของภาพในความคิดที่ไดรับการกระตุน จะทาํให

บุคคลแสดงพฤติกรรมหรือผลงานที่สอดคลองกับผลงานที่คาดหวงัตามทิศทางของภาพใน

ความคิดนัน้ การที่บุคคลเกิดภาพในความคิดทางลบและมีผลงานต่ําลงกวาที่ควรจะเปนนี้ Steele 

เรียกวา การคุกคามภาพในความคิด (stereotype threat) การชีน้ําโดยนัยตอภาพในความคิดทํา

ใหการเจรจาเปนไปตามภาพที่บุคคลคาดหวงัได ซึ่งอาจสงผลตอผลการเจรจาของผูหญิงเมื่อไดรับ

การยนืยนัภาพในความคิดทางลบไดในทาํนองเดียวกัน แตบางครั้ง ถาบุคคลไดรับการกระตุนภาพ

ในความคิดทางลบอยางชัดเจน ก็อาจแสดงออกในทิศทางตรงกนัขามไดเชนกนั ดงัเชนการศึกษา

ของ Kray และคณะ (2001) ทีพ่บวา ผูหญงิมีผลการเจรจาตอรองเมื่อไดรับการกระตุนภาพใน

ความคิดทางลบอยางชัดเจนดีกวาผูหญงิที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดโดยนยั เชน การระบุ

อยางตรงไปตรงมาวาผูชายมีผลการเจรจาตอรองดีกวาเพศหญงิ แทนที่จะบอกวาผูหญิงไมเกง

ดานการเจรจาตอรอง ทัง้นี้เปนผลจากการที่บุคคลมีภาพในความคิดเกี่ยวกับนกัเจรจาตอรองที่มี

ศักยภาพ แลวนําตนเองเขาไปเชื่อมโยงกับลักษณะเหลานั้น ซึง่อาจสอดคลองหรือไมสอดคลองกับ
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ตนเองและเชือ่มโยงตอไปสูผลงานที่คาดหวงั หากเมื่อไดรับความชัดเจนที่แบงแยกอยางแนนอนวา

ผูชายมีผลการเจรจาตอรองดีกวาผูหญิงจงึสงผลใหผูหญิงเกิดการตานภาพในความคิดนั้น แลว

พยายามทาํใหผลงานของตนออกมาดีกวายามปกต ิ

 แมวาความแตกตางทางเพศและสถานการณในการเจรจาตอรองจะมีผลตอผลการเจรจา

ตอรอง แตงานวิจยัหลายชิน้ยงัคนพบวา ลักษณะนิสยับางประการของบุคคลสามารถสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชวิธีการในการเจรจาตอรองไดดวยเหมือนกนั เชน ในสถานการณเดยีวกนั บางคน

มีการประนีประนอมหรือใหความรวมมือกันมากกวาเลอืกที่จะแขงขนัและยืนยนัในสิทธิของตน 

โดยเฉพาะในการยอมเสยีประโยชนสวนตนบางสวนในการเจรจาตอรองลง หรือใชวธิกีารตอรอง

แบบการยอมให (accommodating) ซึ่ง Amanatullah และคณะ (2008) อธิบายวาพฤติกรรมนี้

เปนลักษณะบคุลิกภาพของการเปนผูตาม การมุงความสัมพันธ และการไมกลายนืยนัในสทิธิ์ของ

ตน มีความสอดคลองกับความเปนมิตร (agreeableness) แตก็ยังไมมงีานวิจยัใดยืนยันไดอยาง

ชัดเจนวาบุคลกิภาพแบบใดหรือลักษณะนสัิยแบบใดสงผลตอความสาํเร็จในการเจรจาตอรอง

โดยตรง 

 จากที่กลาวมาขางตนพอจะสรุปไดวา ในการเจรจาตอรองนัน้ ผูที่มีโอกาสประสบ

ความสาํเร็จและไดรับความพึงพอใจจากการเจรจาตอรองมีแนวโนมเปนผูชายมากกวาผูหญิง 

เพราะลกัษณะของเพศชายมีความสอดคลองกับคุณสมบัติของนักเจรจาที่รักษาผลประโยชนของ

ตนเองมากกวา แตถึงกระนัน้ ในการเจรจาตอรองที่ตองอาศัยความรวมมือระหวางทัง้สองฝาย ก็ดู

เหมือนวาผูหญิงจะทาํการเจรจาตอรองไดดีกวาผูชาย อยางไรก็ตาม ความคิด ความเชื่อเหลานีก้็

อาจเปนเพียงภาพในความคิดของบุคคลที่ไดรับการหลอหลอมจากวฒันธรรมและสังคมที่บุคคล

เจริญเติบโตวา ผูหญิงกับผูชายมีความเหมาะสมกับหนาที ่บทบาทหรอือาชีพใดแตกตางกันก็

เปนได 

2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการคุกคามภาพในความคิด  

 ในการศึกษาเกี่ยวกับการคกุคามภาพในความคิดนัน้ไดรับความสนใจอยางแพรหลายมา

ตั้งแตทศวรรษที่ผานมา เร่ิมต้ังแตการศึกษาของ Steele และ Aronson (1995) ที่ไดมีการเสนอผล

การคุกคามภาพในความคิดทําใหผลงานแยลง 

 Myers (2008) ไดใหความหมายของภาพในความคิดไววา เปนความเชือ่เกี่ยวกับลักษณะ

ของกลุมของบุคคล ซึ่งบางครั้งอาจไมเปนจริงตามนัน้ และอาจสงผลตอการเปดรับความรูใหมๆ 
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ภาพในความคิด (Stereotype) จึงอาจเปนความคิด ความเชื่อ หรือขอมูลที่บุคคลมีตอ

กลุมคน เชน ภาพในความคิดเกี่ยวกับบทบาททางเพศ เปนภาพหรือความคิดหรือภาพสรุปรวม

เกี่ยวกับบทบาท หนาที่ และลักษณะตางๆที่จําแนกไดตามเพศ เชน การแสดงออกของผูหญงิตอง

รักนวลสงวนตวั สวนผูชายตองเขมแข็ง หนาที่การงานผูหญิงควรเลี้ยงลกู ทาํงานบาน ในขณะที่

ผูชายทํางานหาเงนิมาเลี้ยงดูครอบครัว โดยปกติแลว บุคคลพยายามทีจ่ะแสดงพฤตกิรรมให

สอดคลองกับภาพในความคิดเหลานัน้ ซึง่เปนผลมาจากการขัดเกลาทางสังคมที่บคุคลเรียนรูจาก

สภาพแวดลอมที่เติบโตมา ยอบรับและรับรูถึงความคาดหวังของตนเองและผูอ่ืนทีม่ีตอภาพใน

ความคิดนัน้ 

อิทธิพลของภาพในความคิดนี้ ไดรับความสนใจและมงีานศึกษากนัอยางแพรหลาย 

โดยเฉพาะภาพในความคิดบนพืน้ฐานของความเปนเพศ (gender-based stereotype) ไดมี

งานวิจยัหลายชิ้นที่แสดงใหเห็นวา ความแตกตางของความคิด ความเชื่อ หรือภาพในความคิดที่

บุคคลที่ตอส่ิงรอบตัวโดยยึดเอาความเปนเพศมาเปนพื้นฐานพิจารณาความแตกตางระหวางกลุม

ของผูชายและผูหญิง อาทิการศึกษาของ Steele, James, และ Barnett (2002) พบวา ผูหญิงที่

เรียนสายวิชาที่เหมาะกับผูชาย เชน คณิตศาสตร วิศวกรรมศาสตร มีความคิดที่จะเปลี่ยนคณะ

มากกวาผูหญงิในสายการเรียนที่เหมาะกบัผูหญิง หรือจากขอคนพบของ Grimm, Markman, 

Maddox, และ Baldwin (2009) ศึกษาผลของความไมสอดคลองระหวางภาพในความคิดกับงาน 

พบวา ผลงานของกลุมตัวอยางในเงื่อนไขที่งานไมสอดคลองกับภาพในความคิดต่ํากวากลุม

ตัวอยางในเงื่อนไขที่งานสอดคลองกับภาพในความคิด เปนตน 

การคุกคามภาพในความคดิ (Stereotype Threat) 

 Grimm และคณะ (2009) บอกวา บุคคลมภีาพในความคิดมากมายและพยายามทาํตัวให

สอดคลองไปกับภาพในความคิดนัน้ ถาเมื่อไรที่เกิดความไมสอดคลองขึ้น บุคคลจะรูสึกไมสบายใจ

และพยายามทําใหความไมสอดคลองนั้นลดลง ความไมคลองจองนีอ้าจเปนการคกุคามภาพใน

ความคิดอยางหนึง่ 

 Steele และ Aronson (1995) มองวา การคุกคามภาพในความคิดเปนผลมาจากการที่

บุคคลมีภาพในความคิดทางลบบางอยางที่เกีย่วของกับงานหนือส่ิงทีก่ําลังเผชิญหนาแลวสงผลให

ทําผลงานไดแยลง 
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การคุกคามภาพในความคิด (Stereotype threat) จึงเปนการกระตุนลักษณะลบบาง

ประการ หรือการกระตุนใหเกิดความไมสอดคลองระหวางพฤติกรรมทีค่าดหวงักับภาพในความคิด

ที่บุคคลมีตอส่ิงทีก่ําลงัเผชิญหนา ลักษณะลบนี้เปนอุปสรรค สงผลตอความมัน่ใจ ความภาคภูมิใจ 

และอาจทาํใหผลงานที่เกี่ยวของกับลักษณะลบนัน้แยลงกวาที่ควรจะเปนตามความจริงเมื่อไมมี

การกระตุนใด ๆ เลย ตัวอยางเชน การศึกษาของ Steele และ Aronson (1995) พบวา ผูรวมการ

ทดลองผิวสทีาํคะแนนทดสอบความสามารถทางปญญาไดนอยกวาผูรวมการทดลองผิวขาว 

Stone (1999) พบวา ผูรวมการทดลองผวิสีมีผลงานต่ํากวากลุมควบคุม เมื่อบอกวากอลฟเปนกฬีา

ที่ตองอาศัยปญญา ในขณะที่เมื่อบอกวากอลฟเปนกีฬาที่ตองอาศัยทกัษะทางการกฬีา ผูรวมการ

ทดลองผิวสกีลับทําผลงานไดดีกวา เปนตน จากตัวอยางขางตน เปนไปไดวา ผูรวมการทดลองผวิสี

มีภาพในความคิดเกี่ยวกับกลุมของตนตองานที่ตองใชสติปญญาวาดอยกวากลุมคนผิวขาว แตมี

ความสามารถทางการกีฬาดีกวา เมื่อมกีารรับทราบวาจะมีการทดสอบที่ตองใชปญญาเขามา

เกี่ยวของ จงึทาํใหผลงานของพวกเขาออกมาต่ํากวา แตจะมีผลงานดกีวาเมื่อเปนการทดสอบ

ทางการกีฬา เปนตน ลักษณะที่ผลงานของบุคคลลดลงตามภาพในความคิดทางลบนี้ เรียกวาเปน

การยนืยนัภาพในความคิด (Stereotype confirmation) โดยความคิด ความเชื่อของบุคคลจะสง

อิทธิพลตอพฤติกรรมที่แสดงออก และทาํใหผลการปฏิบตัิงานหรือการกระทาํเปนไปตามแนวทางที่

ถูกคุกคามหรอืตามภาพในความคิดทางลบ (negative stereotype) ที่ไดรับรู เนื่องจากการไดรับ

การกระตุนภาพในความคิดทางลบมีผลใหเกิดความกดดันแกบุคคลตอสถานการณที่กําลงัเผชิญ

อยู และกระตุนใหเกิดการจาํแนกตนเองเปนสมาชิกของกลุมที่เสียเปรียบ ซึ่งทําใหผลงานดอยกวา

ระดับที่ควรจะเปนหรือตํ่ากวาศักยภาพที่บคุคลสมควรทําไดจริง เหตุผลหนึง่ทีพ่อจะอธิบายถึง

ปรากฏการณนี้ ก็คือ กระบวนการเชงิปญญา (Cognitive processes) การประเมินลกัษณะลบ

ของภาพในความคิดตองานที่กําลงัเผชิญ มีผลใหบุคคลลดความคาดหวงัของตนลง ทาํใหความ

ทุมเทตองานลดลง และในทีสุ่ดผลงานจึงต่าํตามความคาดหวงันั้น 

ปจจัยทีก่อใหเกิดการคุกคามภาพในความคิดสามารถแบงออกเปน 2 ประเภทใหญ ๆ 

ไดแก  

(1) ปจจัยสถานการณ เชน ระดับความยากงายของงาน ในงานที่ยากมกัมีผลใหบุคคลเกิด

ความสงสัยในความสามารถของตน ความวิตกกงัวลและความคับของใจทําใหผลงานแยลง การ

ประเมินผลงาน ในงานที่มีการประเมินจะกอใหเกิดความกดดันตอบุคคลมากกวางานที่ไมมกีาร

ประเมิน และเพิ่มการคุกคามภาพในความคิดของบุคคลได โดยเฉพาะในงานที่เกี่ยวของกับการคดิ

วิเคราะห ดังเชนการศึกษาของ Steel และ Aronson (1995) พบวาการทดสอบที่ไมมีการ

ประเมินผลสามารถลดการคกุคามจากภาพในความคิดได ทั้งนี้ เนื่องจากความเกีย่วของสวน
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บุคคลกับภาพในความคิดทีบุ่คคลเคยรับรูไดรับการถูกกระตุนจากการคุกคาม หากบคุคลนั้นไมมี

ภาพทางลบของพฤตกิรรมหรือผลงานตอภาพในความคิดนั้น บุคคลก็จะไมเชื่อมโยงผลงานกับ

ภาพในความคิดทางลบที่ไดรับรูเขาดวยกัน และไดรับอิทธิพลจากการคุกคามนั้นนอยกวาบุคคลที่

มีภาพในความคิดทางลบนัน่เอง 

นอกจากนี ้ความแตกตางทางเพศยงัสงผลตอผลงานของบุคคลไดเชนกัน ตัวอยางเชน 

การศึกษาของ Marx และ Ruggiero (1999 อางถึงใน พรพรรณ สิกขมาน, 2006) พบวา ผูหญงิใน

เงื่อนไขที่ผูทดลองเปนเพศเดียวกนัมีผลงานดีกวาผูหญงิในเงื่อนไขที่ผูทดลองเปนเพศตรงขาม และ

ในทาํนองเดียวกัน จากการศึกษาของ Inzlicht และ Ben-Zeev (2000) พบวา ในการทดสอบทาง

คณิตศาสตร ผูหญิงที่มีสถานะโดดเดี่ยวหรือเปนคนสวนนอยของกลุมหรือเปนสมาชกิผูหญิงเพยีง

คนเดียวของกลุมจะมีผลงานดอยกวาผูชายในกลุมและดอยกวาผูหญงิที่ไมมีสถานะโดดเดี่ยวหรือ

ไมไดเปนคนสวนนอยของกลุม แตอยางไรก็ตาม ในการทดสอบทางภาษากลับไมพบปรากฏการณ

นี้ ทั้งนี้เนื่องมาจากการมีภาพในความคิดทางลบทีว่า ผูหญิงไมเกงคณิตศาสตรเมื่อเปรียบเทียบกับ

ผูชาย แตผูหญิงมีความถนดัทางดานภาษามากกวาผูชาย เหลานีม้ผีลตอผลงานและการแสดง

พฤติกรรมของบุคคลในการทําใหผลงานของเปนไปตามภาพในความคิดที่มีอยูเดิม 

(2) ปจจัยภายในสวนบุคคล ความแตกตางระหวางบุคคลมีผลตอความไวในการรับรูการ

คุกคามภาพในความคิดไดไมเทากัน สงผลใหผลงานของบุคคลแตกตางกนั (Aronson & Steel, 

2005) ความไวตอภาพในความคิด (stereotype vulnerability) นี้เกีย่วของกับการใหความสําคัญ

แกบางสิง่หรือบางเรื่องอยางเฉพาะเจาะจง โดยการคุกคามภาพในความคิดจะเกิดขึน้ไดงายและ

รุนแรงตอผูที่มคีวามเดนชัดในเรื่องที่เกี่ยวของนัน้มากกวาเมื่อเปรียบเทยีบกับผูทีม่ีไมมีความ

เดนชัดหรือมีความเดนชัดในเรื่องนัน้นอยหรือไมสนใจในเรื่องนั้นเลย ทัง้นี้ ผลการยอมรับภาพใน

ความคิดทางลบ ไมวาจะเปนการตระหนกัในความสามารถของตนหรือความเชื่อทางลบเกี่ยวกับ

ตนหรือเกีย่วกบักลุมทางสงัคมที่ตนเปนสมาชิกก็ตาม ลวนมีผลใหบุคคลไวตอการคุกคามภาพใน

ความคิดเชนกนั 

อยางไรก็ตาม มีงานวจิัยบางเรื่องพบวา ผลของการคุกคามภาพในความคิดก็อาจสงผลให

บุคคลตอตานการคุกคามนัน้โดยแสดงพฤติกรรมตรงกนัขามก็ได ตวัอยางเชน การศึกษาของ 

Dijkterhuis และคณะ (1998) ผูรวมการทดลองแสดงพฤติกรรมตรงกนัขามกบัลักษณะของคน

สูงอายโุดยการเดินไปถึงประตูไดเร็วขึ้นหลังจากรับทราบลักษณะและไดดูภาพของคนสูงอายุ 

พฤติกรรมทีเ่กดิขึ้นนี้เปนไปโดยผูกระทาํไมรูตัว และเปนไปไดวา อาจเกดิจากการตอตานภาพใน

ความคิดทีถู่กกระตุนขึ้นมา ทําใหบุคคลตอบสนองในทางตรงกนัขามกับส่ิงที่รับรู นัน่คือ การเดิน
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เร็วขึ้น ผลการศึกษานี้แสดงใหเหน็ถงึการแสดงพฤติกรรมแตกตางจากการศึกษาของ Bargh, 

Chen, และ Burrows (1996) ที่ใหผูรวมการทดลองดูเพยีงภาพคนสูงอายุแลวพบวา หลังการ

ทดลอง ผูรวมการทดลองแสดงพฤติกรรมในทาํนองเดียวกับลักษณะของผูสูงอายุ นัน่คือ มีการ

เคลื่อนไหวเชือ่งชาลงโดยไมรูตัว 

การแสดงออกตรงกันขามกบัภาพในความคิดนี้เรียกวา ปฏิกิริยาตอภาพในความคิด 

(Stereotype reactance) โดยบุคคลตอบสนองตอภาพในความคิดดวยการแสดงผลการ

ปฏิบัติงานหรอืการกระทําในทิศทางที่ตรงกันขามกับภาพในความคิดที่ถูกกระตุนขึน้มา โดยเฉพาะ

เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิดอยางชัดเจน บุคคลจะพยายามตอตานการแสดง

พฤติกรรมหรอืแสดงผลงานไปตามภาพในความคิดนั้น เปนไปไดวา ปรากฏการณนี้เกิดขึ้นเพราะ

การกระตุนที่ชดัเจนนัน้สงผลบางอยางตอบคุคล เชน อิสระเสรีของบุคคลที่จะคิดหรือกระทาํการสิง่

ใด ๆ อยางมีเสรีภาพ ทําใหเกิดปฏิกิริยาบางอยางขึน้ภายในโดยบุคคลไมรูตัว ซึ่งปรากฏการณนี้

อาจเปนลกัษณะของการเกดิปฏิกิริยาทางจิต โดยเมื่อเสรีภาพของบคุคลถูกคุกคามแลว เขาจะยิง่

ยืนยนัในเสรีภาพนั้นมากขึน้ และพยายามรักษาหรือเรียกคืนเสรีภาพนัน้กลับคืนมา (Brehm & 

Brehm, 1981) ก็เปนได 

การศึกษาของ Banaji และ Greenwald (1995) เสนอวามีความแตกตางของการ

ตอบสนองเพือ่ยืนยนัหรือตานทานตอภาพในความคิดบนพืน้ฐานของความเปนหญิงเปนชาย เมื่อ

ไดรับการกระตุนลักษณะทางลบบางประการ หรือการไดรับการคุกคามภาพในความคิด เปนผลมา

จากความชัดเจนในการกระตุนภาพในความคิด ซึ่งการกระตุนภาพในความคิดโดยนัย สงผลให

บุคคลแสดงออกสอดคลองตามสิ่งที่รูมากอนหรือยนืยนัภาพในความคิดที่มอียูเดิมออกมาใน

ผลงานหรือการกระทํา สวนการกระตุนภาพในความคิดโดยตรงหรือมีความชัดเจนจะสงผลในทาง

ตรงกันขาม กลาวคือพฤติกรรมไมสอดคลองกับส่ิงที่รูมากอนหรือเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิด

ที่มีอยูเดิมนัน้ ทําใหกลุมที่ไดรับการคุกคามทําผลงานไดดีขึ้นหรือตรงกนัขามกับส่ิงที่ไดรับรูมากอน 

จากการศึกษาของ Kray และคณะ (2001) เกี่ยวกบัความแตกตางระหวางเพศกับผลงาน

ในการเจรจาตอรอง แบงเงื่อนไขการคุกคามภาพในความคิดเปน 2 วิธ ิคือ การคุกคามโดยการ

กระตุนภาพในความคิดที่ชดัเจน (explicit priming) จะบอกแกผูรวมการทดลองวา “เพศ” มีผลตอ

ความสาํเร็จในการเจรจาตอรองหลังจากบรรยายคุณลักษณะของนักเจรจาตอรอง และเงื่อนไขการ

คุกคามโดยการกระตุนภาพในความคิดโดยนัย (Implicit priming) จะบอกแตคุณลักษณะของนัก

เจรจาตอรองแกผูรวมการทดลองเทานัน้ ผลการศึกษาพบวา ในเงื่อนไขการคุกคามโดยการกระตุน

ภาพในความคิดที่ชัดเจน ผูหญิงถกูกระตุนภาพในความคิดทางลบ (negative stereotype) 
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เกี่ยวกับความไมเหมาะสมระหวางความเปนเพศกับคุณลักษณะของนกัเจรจาตอรอง ซึ่งควรเปน

ฝายเสียเปรียบในการเจรจาตอรอง กลับมผีลงานสูงกวาผูชายที่ถูกกระตุนภาพในความคิด

ทางบวก (positive stereotype) ซึ่งควรมีความไดเปรียบระหวางความเปนเพศกับคุณลักษณะของ

นักเจรจาตอรองในการเจรจาตอรองมากกวา อธิบายไดวา การคุกคามภาพในความคิดกอใหเกิด

ผลสองประการพรอมกัน นัน่คือเกิดการรับรูทางลบระหวางคนกลุมหนึง่กับงาน และเกิดการรับรู

ทางบวกระหวางคนอกีกลุมหนึง่กับงานเดยีวกนันัน้ในเวลาเดียวกัน เมือ่ผูชายรับรูวาตนเอง

ไดเปรียบในดานทักษะการเจรจาตอรอง ในขณะที่ผูหญงิรับรูวาตนเองเสียเปรียบในดานทักษะการ

เจรจาตอรอง การไดรับการกระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับการเจรจาตอรองที่ชัดเจนวาเพศสงผล

ตอการเจรจาตอรองนี้ กอใหเกิดการคุกคามภาพในความคิดขึ้นพรอมกับปฏิกิริยาตอภาพใน

ความคิด และสงผลออกมาในผลการเจรจาตอรอง โดยผูรวมการทดลองเพศหญิงจะยืนยนัใน

ความตองการของตนมากขึ้นทาํใหผลการเจรจาตอรองดีข้ึนเมื่อเปรียบเทียบกับผูรวมการทดลอง

เพศหญงิที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดโดยนัย และมีผลการเจรจาตอรองที่ดีกวาผูชายใน

เงื่อนไขเดียวกนั เหตุที่เปนเชนนี ้เนื่องจากการนาํเสนอภาพในความคิดอยางชัดเจนทําใหบุคคล

เกิดการปองกนัตนเอง โดยบุคคลจะพยายามหลีกหนีจากความลมเหลวหรือพยายามใหเกิดความ

ผิดพลาดนอยที่สุด ซึง่ความพยายามนี้เปนเสมือนภาวะกดดันทีท่ําใหบุคคลเกิดความวิตกกงัวลตอ

ผลงานที่จะเกดิขึ้น (Stone & McWhinnie, 2008) เชนเดียวกนั บางครั้งการรับรูถึงขอไดเปรียบของ

ตนหรือไดรับการกระตุนการรับรูถึงภาพในความคิดทางบวกเกีย่วกับกลุมทางสังคมของตน ก็สงผล

ใหบุคคลรูสึกกดดัน และวิตกกังวลกับผลงานที่จะเกิดขึ้น จนเปนเหตุใหผลงานแยลงได จากที่

กลาวมา จะเหน็วาสิ่งที่นาสนใจคือ บุคคลที่อยูในกลุมเสยีเปรียบหรือรับรูวาลักษณะทางลบบาง

ประการ (negative stereotype) จะพยายามพัฒนาผลงานของตนใหดีขึ้น ในขณะที่บุคคลที่อยูใน

กลุมไดเปรียบหรือรับรูลักษณะทางบวก (positive stereotype) กลับทําผลงานไดแยลง การรับรูถงึ

การคุกคามภาพในความคิดโดยนัยหรือโดยชัดเจนจงึสามารถกระตุนภาพทีเ่กี่ยวกบัตนเองไดทัง้

ในทางลบหรือทางบวก กอใหเกิดอคติและความพยายามเชื่อมโยงภาพในความคิดกับตัวบุคคล 

นําไปสูการแสดงพฤติกรรมและสงผลใหเกดิการยืนยันภาพในความคิดหรือเกิดปฏิกิริยาตอภาพใน

ความคิดในเรือ่งนัน้ ซึง่แสดงออกมาในรูปของผลงานที่ดขีึ้นหรือแยลง 

จากที่กลาวมา อาจพอสรุปไดวา การนาํเสนอภาพในความคิดทางลบเปนวิธกีารหนึง่ที่

กอใหเกิดการกระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับเร่ืองนัน้ ๆ ซึ่งความชัดเจนในการคุกคามภาพใน

ความคิดมีผลตอผลงานและการแสดงศักยภาพของบุคคล โดยการคกุคามภาพในความคิดโดยนัย

มีผลใหผลงานของบุคคลแยลงหรือแสดงพฤติกรรมที่สอดคลองกับภาพในความคิด เรียกวา “การ

ยืนยนัภาพในความคิด” (stereotype confirmation) ในขณะทีก่ารกระตุนภาพในความคิดอยาง
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ตรงไปตรงมาหรือโดยชัดเจน กลับสงผลใหบุคคลเกิดการตอตาน และพยายามหลกีเลี่ยงการแสดง

พฤติกรรมและผลงานใหสอดคลองกับภาพในความคิดทางลบนัน้ออกมา หรืออาจแสดงพฤติกรรม

ตอตานภาพในความคิดที่ไดรับการกระตุนนัน้ก็ได เรียกวา “ปฏิกิริยาตอภาพในความคิด” 

(reactance stereotype) นบัวาเปนเรื่องที่นาสนใจวาการกระตุนภาพในความคิดทีแ่ตกตางกนัจะ

สงผลตอผลงานของบุคคลอยางไร แมวาเรือ่งนี้จะไดรับความสนใจคอนขางมาก ดังจะเหน็ไดจาก

งานวิจยัในตางประเทศ แตในประเทศไทยยังเปนเรื่องที่ไดรับความสนใจไมมากนัก สวนใหญจะ

ศึกษาถงึผลของภาพในความคิดกับการแสดงพฤติกรรมของบุคคลและผลของการกระตุนภาพใน

ความคิดโดยนัยมากกวาจะพิจารณาถึงผลโดยตรงกับพฤติกรรมการคลอยตามหรอืตานทานภาพ

ในความคิดนัน้ 

 ดวยเหตนุี้ผูวิจยัจึงมีความสนใจวา ความชัดเจนของการกระตุนภาพในความคิดมีผลตอ

ผลงานของบคุคล โดยกอใหเกิดการยนืยนัหรือตอตานภาพในความคิดนั้นหรือไม และสงผลตอผล

การเจรจาตอรองอยางไร โดยในการเจรจาตอรองนั้น ผูวจิัยจัดใหมีการเจรจากนัระหวางเพศตรง

ขาม เพราะตามที่ Kray และคณะ (2001) ไดชี้แจงเอาไววา การกระตุนภาพในความคิดสงให

บุคคลเกิดการรับรูภาพในความคิดสองทางพรอมกัน คือ ภาพในความคิดทางบวกแกคนกลุมหนึ่ง 

และภาพในความคิดทางลบแกคนอีกกลุมหนึง่ กลาวคอื ความชัดเจนในการกระตุนภาพใน

ความคิดมีผลตอผลการเจรจาตอรอง โดยการกระตุนภาพในความคิดทางลบอยางชดัเจนอาจมีผล

ใหเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิด ในขณะที่การกระตุนภาพในความคิดโดยนัยมีผลใหผูรวมการ

ทดลองยนืยนัภาพในความคิด แสดงวาการกระตุนภาพในความคิดยอมสงผลกระทบบางอยางตอ

ผลงานได ผูวจิัยจึงคาดวาการกระตุนภาพในความคิดทางลบจะทาํใหผลการเจรจาตอรองที่สงูกวา

ไมมีการกระตุนภาพในความคิด 

อยางไรก็ตาม การกระตุนภาพในความคิดทั้งแบบชัดเจนและแบบโดยนัยตางกอใหเกิด

ปฏิกิริยาบางอยางภายในกระบวนการทางความคิดของบุคคลใหตื่นตัวมากกวาแคการรับรูขอมูล

เชิงลบแลวแสดงผลจากการกระตุนออกมาในรูปของผลการปฏิบัติงาน ซึง่ในที่นีห้มายถงึผลการ

เจรจาตอรอง โดยเฉพาะการคุกคามโดยตรงหรือที่ชัดเจน ทําใหบุคคลรูสึกเหมือนถูกจํากดัหรือตี

กรอบความสามารถของตน และรับรูถึงการสูญเสียอิสระเสรีบางอยางไป แลวการสูญเสียหรือถกู

จํากัดนี้ไดกระตุนใหบุคคลพยายามหนีไปจากขอบเขตนัน้หรือแสดงใหเห็นวาตนไมไดเปนไปตาม

ขอมูลคุกคามเหลานั้น การพยายามเรียกคืนอิสระเสรีที่สญูเสียนี้ไปอาจอธิบายไดจากทฤษฎี

เกี่ยวกับปฏิกิริยาทางจิต 
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3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปฏิกิรยิาทางจิต (Psychological Reactance Theory) 

ทฤษฎีปฏิกิริยาทางจิตนําเสนอครั้งแรกโดย Jack Brehm ในป ค.ศ.1966 กอนทีม่ีจะการ

ตีพิมพออกมาในป ค.ศ.1981 โดยเปนผลงานเขียนรวมกนักับ Sharon Brehm (Brehm & Brehm, 

1981) ซึ่งไดรับความสนใจอยางกวางขวางและไดมีการพัฒนาทฤษฎีและมาตรวัดปฏิกิริยาทางจิต

โดยนักจิตวิทยาและนักวิจยั และนาํมาใชอางองิในผลงานมาจนถงึปจจุบัน 

Sharon Brehm และ Jack Brehm (1981) ใหความหมายของปฏิกิริยาทางจิตไววา เปน

ความพยายามที่จะรักษาเสรีภาพที่ตนเองรับรูวาถูกกดดันใหทําสิง่ใดหรือถูกลิดรอนเสรีภาพที่ใน

เร่ืองใด ๆ โดยแสดงออกในทางตรงกนัขาม หรือตอตานดวยวธิีการตาง ๆ (Brehm & Brehm, 

1981) ซึ่งคําวา”เสรีภาพ” ที ่Brehm กลาวถึงนั้น มีลักษณะเปนความคาดหวงัที่บุคคลนั้นรับรูวา

ตนเองมีเสรีภาพที่จะกระทาํและควบคุมผลลัพธจากการกระทาํนัน้ได ซึ่งระดับปฏิกิริยาทางจิตจะ

ขึ้นอยูกับระดับความสาํคัญของเรื่องนัน้ตอตัวบุคคล และปริมาณหรือสัดสวนของพฤติกรรม

เสรีภาพทีถู่กลดิรอน เมื่อบุคคลถูกลิดรอนเสรีภาพ จะมีการอนุมานการคุกคามนัน้โดยการแผขยาย

ไปถึงเสรีภาพในเรื่องทีเ่กี่ยวของดวย 

ธีระพร อุวรรณโณ (2542 อางถงึใน พมิพประไพ จิตหาญ, 2549) อธิบายลกัษณะ

ปฏิกิริยาทางจติไววา เมื่อบุคคลถูกลิดรอนเสรีภาพ ไมวาจะเปนเพยีงการขูวาจะถูกลดิรอนเสรีภาพ

ที่จะทํา คิด หรือรูสึกในส่ิงทีบุ่คคลตองการ และสามารถที่จะกระทาํ คิด หรือรูสึก จะกระตุน

แรงจูงใจใหบคุคลนั้นพยายามทาํสิ่งตางๆเพื่อเรียกคนืเสรีภาพของตนกลับคืนมา 

ปฏิกิริยาทางจติ จึงอาจหมายถึง การที่บุคคลถูกจํากัดเสรีภาพบางอยางที่ตนเองรับรูวา

ตนเองมีเสรีภาพที่จะคิด กระทําหรือรูสึก รวมทัง้สิ่งที่ถกูลิดรอนเสรีภาพนัน้มีความสาํคัญตอบุคคล

แลว เขาจะประสบกับสภาวะแรงจูงใจที่กระตุนใหมกีารแสดงออกในทางตรงกนัขามหรือการ

ตอตานดวยวธิีการตางๆ เพือ่เรียกคืนหรือดํารงรักษาเสรีภาพนัน้ๆเอาไว 
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องคประกอบของปฏกิิริยาทางจิต 

 องคประกอบที่สําคัญในทฤษฎีปฏิกิริยาทางจิต แบงออกเปนสามสวน คือ เสรีภาพ 

(freedom) การจํากัดเสรีภาพ (A threat of freedom) และผลลัพธที่เกดิจากปฏิกิริยาทางจิต 

1. เสรีภาพ (freedom) 

 เสรีภาพเปนความเชื่อที่แตละบุคคลรับรูและเชื่อวาตนเองสามารถมีสวนรวมในสิง่

ตางๆได เกิดจากประสบการณของบุคคลโดยตรงเอง ผานทางประสบการณของผูอ่ืนหรือ

กระบวนการเรยีนรูอ่ืนๆทางสงัคม เมื่อมีแรงกดดันทางสงัคมที่มีแนวโนมที่จะเขามา

คุกคามเสรีภาพใดๆที่บุคคลนั้นใหความสาํคัญ มักจะกอใหเกิดการตอตานขึ้น เชน กรณีโร

มิโอและจูเลียตมีความรักความผกูพนักนัมากขึ้นเมื่อถกูกีดกัน กรณีเดก็กระทาํตรงกนัขาม

กับคําแนะนําของผูใหญ เชน แอบสูบบุหรี่ ขาดเรียน หรือด่ืมเครื่องแอลกอฮอลลกอนถึง

อายุทีก่ฎหมายกําหนด  

 2. การจํากัดเสรีภาพ การควบคุม การขูและการคุกคาม (A threat of freedom) 

 การคุกคามเสรีภาพตามแนวทางทฤษฎีปฏิกิริยาทางจิต เปนการทีบุ่คคลรับรูถึง

สภาวการณวาตนไมสามารถแสดงพฤตกิรรมไดโดยอิสระ แบงเปน 2 มิติ ไดแก การ

คุกคามจากภายนอก (external) และการคุกคามจากภายใน (Internal) 

 การคุกคามจากภายนอก (external) คือ การจํากัดทางเลือก หรือแรงกดดันทาง

สังคมที่มีตอบุคคลนั้นๆ 

 การคุกคามจากภายใน (Internal) คือ ความรูสึกที่เกิดขึน้จากการไมมีเสรีภาพใน

การเลือกของบุคคลนั้นๆ เปนแรงกดดันที่เกิดภายในตัวบุคคลเอง 

  3. ผลที่เกิดจากปฏิกิริยาทางจิต 

 ความพยายามเรียกคืนหรือรักษาเสรีภาพของตนทีถู่กลดิรอนนั้นสามารถ

กอใหเกิดผลได 2 รูปแบบ ไดแก การนําเสรีภาพกลับคืนมาทางตรง และการนาํเสรภีาพ

กลับคืนมาทางออม 

 การนาํเสรีภาพกลับคืนมาโดยตรง คือ การที่บุคคลพยายามเรียกคืนเสรีภาพที่ถกู

คุกคามโดยการแสดงออกในทางตรงกนัขามกับการคุกคามนัน้ หรือกระทําในทางตรงกนั

ขามกับส่ิงที่ผูคุกคามตองการ 
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 การนาํเสรีภาพกลับคืนมาทางออม มีลักษณะคลายกับการเรียกคืนเสรภีาพ

กลับมาทางตรง แตการเรียกเสรีภาพคืนมาทางออมนี้ใหความสาํคัญกบัการรักษาเสรีภาพ

ใกลเคียงหรือที่เกีย่วของการเสรีภาพที่ถกูคุกคาม หรือใชวิธีการอื่นเพือ่เรียกคืนเสรภีาพ

โดยไมแสดงความเปนปฏิปกษโดยตรงกับส่ิงที่คุกคามหรือผูที่คุกคามตนเอง เชน พีถู่ก

หามดูโทรทัศน ก็ใชใหนองเปนคนเปดโทรทัศนแทนตนเอง, นักศึกษาถูกหามเคี้ยวหมาก

ฝร่ังในหองเรียนก็เปล่ียนเปนอมลูกอมแทน เปนตน 

แนวคิดเกี่ยวกับปฏกิิริยาทางจิต 

 ทฤษฎีปฏิกิริยาทางจิตตั้งแตแรกเริ่มมีการกลาวถึงคุณสมบัติของปฏิกิริยาทางจิตวาเปน

ลักษณะทีม่ีอยูในตัวบุคคลโดยทั่วไป แตตอมาเมื่อทฤษฎีไดรับความสนใจ มกีารศึกษาอยาง

กวางขวางและงานวจิัยที่พฒันาตามแนวทฤษฎีปฏิกิริยาทางจิตแพรหลายมากขึ้น กพ็อจะสามารถ

แบงแนวคิดเกีย่วกับทฤษฎีปฏิกิริยาทางจิตออกไดเปน 2 แนวคิด โดยกลุมแรกเปนกลุมที่มีแนวคิด

วาปฏิกิริยาทางจิตเปนคุณลกัษณะทีม่ีอยูในตัวบุคคลทกุคน แตมีอยูในระดับที่แตกตางกนั สวนอีก

กลุมแนวคิด มองวาลักษณะปฏิกิริยาทางจิตนั้นสามารถจัดกระทาํใหเกิดขึ้นไดดวยสถานการณที่

สรางขึ้น งานวจิัยที่เกี่ยวของกับทัง้สองแนวคิดมีดังตอไปนี ้

 กลุมแนวคิด ปฏิกิรยิาทางจิตมีอยูในตัวบุคคลในระดับที่แตกตางกัน  

เนื่องจากกลุมนี้มองวาปฏิกริิยาทางจิตเปนลักษณะทัว่ไปที่มีอยูในคนทุกคน โดยที่แตละ

คนมีระดับปฏิกิริยาทางจิตไมเทากัน การวจิัยจึงเปนไปเพื่อทดสอบสมมุติฐานดานความแตกตาง

ระหวางบุคคล ซึ่งวิธีวิจยัประกอบดวยการสรางและพฒันามาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตแลวนําไปหา

ความสัมพันธกับคุณลักษณะทางจิตวทิยาอื่นๆ เชน บุคลิกภาพประเภทตางๆ 

 งานวิจยัที่อยูในกลุมแนวคิดนี้ เชน งานวิจยัของ Hong, Giannakopoulos, Laing, และ 

Williams (2001) ที่ทาํการทดสอบความแตกตางระหวางเพศกับอายทุีม่ีอิทธพิลตอปฏิกิริยาทางจิต 

โดยใชมาตรวดัปฏิกิริยาทางจิตที่สรางโดย Hong และ Page ในป 1989 (HPRS: The Hong 

Psychological Reactance Scale) ใชกลุมตัวอยางชาวออสเตรเลียจํานวน 1,717 คน ในชวงอายุ 

18-40 ป ผลการวิจัยพบวา ระดับปฏิกิริยาทางจิตของกลุมตัวอยางลดลงเมื่ออายุสงูขึ้น สวนตวั

แปรเพศนั้นไมพบความแตกตางระหวางเพศหญิงและเพศชายกับระดับปฏิกิริยาทางจิต แตอยางไร

ก็ตาม งานวจิยัของ Joubert (1990 อางถงึใน Hong และคณะ) พบวาเพศชายมีระดบัปฏิกิริยา

ทางจิตสูงกวาเพศหญงิ ซึง่ Hong และคณะไดใหความเหน็วาอาจเปนผลมาจากสังคมและ

วัฒนธรรมของกลุมตัวอยาง 
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 งานวิจยัในแนวทางเดียวกนัเปนของ Buboltz, และคณะ (2003) โดยใชมาตรวัดปฏิกริิยา

ทางจิตที่สรางขึ้นโดย Dowd, Milne, และ Wise ในป 1991 (TRS: The Therapeutic Reactance 

Scale) ซึ่งเปนมาตรที่ใชในจติวิทยาการบําบัด ประกอบดวย 2 ดาน ไดแก ดานวาจา และดาน

พฤติกรรม นํามาทดสอบกับมาตรวัดบุคลิกภาพของ Myers-Briggs (MBTI) พบวา บุคลิกภาพที่มี

ระดับปฏิกิริยาทางจิตแตกตางกนัอยางมนีัยสําคัญ คือ บุคคลประเภทใชความคิด (Thinkers) มี

ระดับปฏิกิริยาทางจิตสงูกวาบุคคลประเภทใชความรูสึก (Feelers) และบุคคลประเภทใชความคิด

แบบนึกคิดเอง (Intuitive – thinkers) มีระดับปฏิกิริยาทางจิตสูงกวาบคุคลประเภทใชความคิดเชงิ

ประจักษ (Sensing –thinkers) 

 นอกจากนี ้ยงัมี Dowd, Wallbrown, Sanders, และ Yesenosky (1994) ทําการศึกษา

ความสัมพันธระหวางลกัษณะบุคลิกภาพกับปฏิกิริยาทางจิต โดยนาํมาตร TRS และ QMPR มา

เปรียบเทยีบลกัษณะบุคลิกภาพที่สอดคลองกัน โดยใชมาตรประเมินบุคลิก CPI-R (California 

Psychological Inventory-Revised) ผลการศึกษาพบวา มาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตมีความ

สอดคลองกันในลักษณะบุคลิกภาพบางประการที่ประเมินจากมาตรวดับุคลิกภาพ โดยผูที่มี

ปฏิกิริยาทางจติมีลักษณะขาดความสนใจในการสรางความประทบัใจที่ดีกับผูอ่ืน ไมคอยอดทนตอ

ความเชื่อของคนอื่น ตอตานกฎและขอบังคับ วิตกกับปญหาและกงัวลตออนาคต มแีนวโนมที่จะ

แสดงอารมณความรูสึกรุนแรงมาก โดย TRS พบวา ผูหญิงที่มกีารตานทานทางจิตจะเด็ดขาด 

ชอบเขาสังคมและมั่นใจมากกวาผูหญงิทีไ่มมีการตานทานทางจิต 

 ในทาํนองเดียวกัน Seemann, Buboltz, Thomas, Soper, และ Wilkinson (2005) ใช

มาตรวัดบุคลิกภาพ (The NEO Personality Inventory-Revised) ตรวจสอบความสมัพันธกับ

ลักษณะปฏิกิริยาทางจิตของกลุมตัวอยาง โดยใชมาตรวดัปฏิกิริยาทางจิต (TRS : Therapeutic 

Reactance Scale) ผลการศึกษาพบวาปฏิกิริยาทางจิตมีความสมัพนัธกับบุคลิกภาพ 3 ประเภท 

ไดแก มีความสัมพันธทางลบกับความเปนมิตร (Agreeableness) และการเปดรับประสบการณ 

(Openness to Experience) แตมีความสัมพันธทัง้ทางบวกและทางลบกับการเปดตัว 

(Extraversion) โดยผูที่มปีฏิกิริยาทางจิต มักจะชางสงสยัในเจตนาของผูอ่ืน ชอบแขงขัน มีความ

อดทนต่ํา ไมไววางใจใคร วางตัวด ีแตอึดอัดเมื่ออยูในสงัคม (put on a social good face, but is 

actually uncomfortable in social situations.) จึงทาํใหมีเปนคนที่มีลกัษณะกระตือรือรน ชอบ

แสวงหาความตื่นเตน ออนไหวตอคําสบประมาท มักจะรูสึกถึงความเปนปฏิปกษ พรอมที่จะยนืยนั 

เรียกรองในสทิธิ์ของตนและแสดงกาวราวทางออม ความสัมพันธระหวางปฏิกิริยาทางจิตกับ

บุคลิกภาพแสดงไวดังตารางที่ 1 



ตารางที่ 1 

ความสัมพันธระหวางปฏิกิริยาทางจิตกับลักษณะบุคลกิภาพ 
ลําดับ

ที่ 
ชื่อบทความ ผูศึกษาวิจัย 

กลุม

ตัวอยาง 
มาตรวัดที่ใช ขอคนพบ 

Seemann (1.) TRS 

Buboltz 

1 Normal personality variables and their relationship to 

psychological reactance. (2005). Individual 

Differences Research, 3, 88-98. 
Thomas 

Soper 

Wilkinson 
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(2.) The NEO 

Personality 

Inventory-

Revised. 

บุคคลที่มีลักษณะตอตาน (The reactant individual) มักจะชางสงสัยในเจตนาของผูอื่น 

ชอบแขงขัน อดทนต่ํา ไมไววางใจ (distreustful) ลึกลับ เฉยเมย (detached), วางตัวดี แต

อึดอัดเมื่ออยูในสังคม (put on a social good face, but is actually uncomfortable in 

social situations.) ซึ่งอาจแสดงออกโดยการยืนยันในสิทธิ์ของตน กระตือรือรน วุนวาย 

แสวงหาความตื่นเตน ออนไหวตอคําสบประมาท รูสึกเปนปฏิปกษ (antagonistic) และ

เปนพวกกาวราวทางออม (passive-aggressive) 

Dowd (1.) CPI-R 

Wallbrown (2.) TRS 

Sanders (3.) QMPR 

2 Psychological reactance and its relationship to normal 

personality variables. (1994). Cognitive Therapy and 

Research, 18, 601-612. 

Yesenosky 

326 

  

บุคคลที่มีลักษณะตอตาน (The reactant individual) มีลักษณะขาดความสนใจในการ

สรางความประทับใจที่ดีกับผูอื่น ไมคอนอดทนตอความเชื่อของคนอื่น ตอตานกฏและ

ขอบังคับ วิตกกับปญหาและกังวลตออนาคต มีแนวโนมที่จะแสดงอารมณความรูสึก

รุนแรงมาก โดย TRS พบวา ผูหญิงที่มีการตานทานทางจิตจะเด็ดขาด ชอบเขาสังคมและ

มั่นใจมากกวาผูหญิงที่ไมมีการตานทานทางจิต 

Buboltz (1.) MBTI 

Williams (2.) TRS 

Thomas   

Seemann.   

Soper   

3 Personality and psychological reactance: Extending 

the nomological net. (2003). Personality ans Individual 

Differences, 33, 1167-1177. 

Woller 

285 

  

พวกนักคิด (Thikers) เชื่อมโยงกับคะแนนปฏิกิริยาทางจิตสูง และพวกนักคิดมีการ

ตานทานทางจิตสูงกวาพวกใชความรูสึก (Feelers) แตไมอาจประเมินระดับของปฏิกิริยา

ทางจิตได แตลักษณะของการเปนคนเก็บตัวหรือเปดเผย (Introversion - extraversion) 

และลักษณะของการตรรกะหรือสัญชาติญาณ (Intuition - sensing) เปนสงเสริมหรือ

ขัดขวางการตานทางจิตของบุคคล ซึ่งผูที่เปนนักคิดและมักใชตรรกะ (Intuitive - thinkers) 

จะมีการตานทานทางจิตสูงกวาผูที่เปนนักคิดและใชสัญชาติญาณ (Sensing -thinkers) 

 หมายเหตุ          TRS คือ Therapeutic Reactance Scale มีขอกระทง 28 ขอ ประกอบดวยขอกระทงประเมินภาษาและขอกระทงพฤติกรรมของบุคคล, คาสัมประสิทธิ์แอลฟาเทากับ .57-.60) 

        QMPR คือ The Questionnaire for Measurement of Psychological Reactance มีขอกระทง 18 ขอ, คาสัมประสิทธิ์แอลฟาเทากับ .84  

        CPI-R คือ  California Psychological Inventory-Revised มีขอกระทงจํานวน 462 ขอ 

22 



 

 

23 

งานวจิัยที่เกีย่วของกับการพัฒนามาตรวัดปฏกิิริยาทางจิต 

กลุมที่สนใจศกึษาการสรางมาตรวัดปฏิกริิยาทางจิต มกัมีการเปรยีบเทียบความเทีย่ง ความ

ตรง และพัฒนามาตร เพื่อใหไดมาตรวัดทีม่ีความเที่ยงและความตรงทีสุ่ด มีรายละเอียดดังนี ้

 ในป 2001 Donnel, Thomas, และ Buboltz ไดพัฒนามาตรวัดปฏิกิริยาทางจิต โดยศึกษา

ตามมาตรวัดปฏิกิริยาทางจติที่สรางโดย Merz ในป 1983 (QMPR: The Questionnaire for 

Measurement for Psychological Reactance) ซึ่งเคยมีผูวิจัยนํามาตรนี้ไปทดสอบมาบางแลว โดย

ผลการเปรียบเทียบปรากฏตามตารางที ่1 ซึ่งแตเดิมนัน้ มาตรวัดปฏิกริิยาของ Merz เปน

ภาษาเยอรมัน มีจํานวนขอกระทง 18 ขอ และใชทดสอบกับนักเรียนและนักศึกษาชาวเยอรมนั ผล

การทดสอบมาตรไดคาสัมประสิทธิ์ของความสอดคลองภายใน .90 นบัวาคอนขางสงู และเมื่อ

ทดสอบซ้ําอีกครั้งไดคาความเที่ยงเทากับ .86 สามารถจาํแนกองคประกอบได 4 องคประกอบ แตใน

ตอนนัน้ Merz ไมไดสรุปและตั้งชื่อองคประกอบอยางชดัเจน 

 ลําดับตอมา Tucker และ Buyer (1987 อางถงึใน Donnell, Thomas, & Buboltz, 2001) 

ทําการทดสอบมาตร QMPR อีกครั้ง โดยไดนํามาตรมาแปลเปนภาอังกฤษ แลวนาํไปทดสอบกับ

กลุมตัวอยางชาวอเมรกิัน และสามารถแยกองคประกอบได 2 องคประกอบ แตไมมกีารรายงานคา

ความเที่ยงของมาตรเอาไว 

 หลังจากนั้น Hong และ Ostini (1989) ไดนํามาตรทีพ่ัฒนาแลวของ Tucker และ Buyer 

(1987) ไปทดสอบกับกลุมตวัอยางชาวออสเตรเลีย ไดคาความเทีย่งเทากบั .80 สามารถจําแนก

องคประกอบได 4 องคประกอบ แตขอกระทงในแตละองคประกอบยังไมคงทีน่ักเมื่อเทียบกับ

งานวิจยัของ Tucker และ Buyer 

 ตอมา Donnel และคณะ (2001) ไดนํามาตร QMPR มาทดสอบและวิเคราะหซ้าํ ดวยมี

ความเห็นวา ปฏิกิริยาทางจติประกอบดวยหลายองคประกอบ ไมสามารถวัดโดยใชโครงสรางเดีย่ว

ได ซึ่งความแปรปรวนทางดานขนาดของกลุมตัวอยางและจํานวนขอกระทงอาจเปนสาเหตหุนึง่ทีท่าํ

ใหไมสามารถสนับสนนุสมมตุิฐานดานองคประกอบของมาตรวัดปฏกิิริยาทางจิตไดอยางชัดเจน 

ดังนัน้ จงึไดเพิม่ขนาดของกลุมตัวอยาง และใชมาตรประเมิน 6 ชวงคะแนน (ตามแบบฉบับด้ังเดมิ

ของ Merz) ไดคาความเที่ยงเทากับ .76 และสามรถจาํแนกองคประกอบได 3 องคประกอบ 

 ลําดับสุดทาย พิมพประไพ จติหาญ ไดนาํมาตรมาแปลเปนภาษาไทย และพัฒนาขอกระทง

จากมาตรของ Merz และ Donnel (2001) แลวนาํมาทดสอบกับกลุมนกัเรียนและนิสติในประเทศ
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ไทย โดยใชมาตรประเมิน 6 ชวงคะแนน สามารถจาํแนกองคประกอบได 3 องคประกอบ ไดขอ

กระทงใชจริงจํานวน 18 ขอ ไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟาเทากับ .78 

 นอกจากนีย้ังมีมาตรวัดปฏกิิริยาทางจิตอีกชุดหนึ่งของ Hong และ Page ที่สรางขึ้นในป 

1989 ชื่อวา HPRS (The Hong Psychological Reactance Scale) และไดทําการทดสอบดวย

ตนเองรวมกับผูวิจัยรวมอกีประมาณ 4 คร้ังในป 1989, 1992, และ 1996 สามารถจําแนก

องคประกอบได 4 องคประกอบ ประกอบดวยขอกระทงจาํนวน 14 ขอ ซึ่งตอมา Thomas และคณะ 

(2001) ไดนํามาตรดังกลาวมาทดสอบซ้าํ และไดลดจํานวนขอกระทงลงเหลือ 11 ขอ โดยเก็บเฉพาะ

ขอกระทงที่มคีวามคงที่ในแตละองคประกอบเอาไว และใหความเหน็วา จากทั้งสองการศึกษา ผล

การทดสอบความเที่ยงของมาตร HPRS มีความใกลเคียงกนัมาก คือ .77 และ .76 ตามลําดับ จงึ

นาจะสามารถใชมาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตทีค่งเหลือเพียง 11 ขอกระทงแทนได ซึ่งรายละเอียดลําดับ

การพัฒนามาตรไดแสดงไวในตารางที ่2 

 กลุมแนวคิด ปฏิกิรยิาทางจิตเปนสิ่งที่สามารถจัดกระทําใหเกิดขึน้ได  

งานวิจยัที่เกี่ยวของกับแนวคิดนี้มักอยูในงานวิจยัเชิงทดลอง ทีม่ีการสรางสถานการณให

บุคคลรูสึกวาตนกําลงัถกูลดิรอนเสรีภาพ แลววัดตัวแปรตามในรูปแบบตางๆทีถ่ือวาเปนผลมาจาก

ปฏิกิริยาทางจติ เชน การวัดเจตคติ การประเมินสิง่ทีบุ่คคลไดรับโดยไมมีทางเลือก เปนตน 

 งานวิจยัที่อยูในกลุมแนวคิดนี้ทีน่าสนใจ เชน งานวิจยัของ Edney, Walker, และ Nancy 

(1987 อางถึงใน พมิพประไพ จิตหาญ, 2549) ทําการวจิัยความสัมพนัธระยะหางระหวางบุคคลกับ

ระดับปฏิกิริยาทางจิต ใชกลุมตัวอยางจํานวน 160 คน โดยจัดใหผูรวมการทดลองยืนหางกนัสี่ระดับ 

ไดแก 3 ฟุต 7 ฟุต 15 ฟุต และ 30 ฟุต ตามลําดบั แลวตอบคําถามที่ถามความรูสกึมัน่คงปลอดภัย 

และความรูสึกถึงอิทธิพลระหวางบุคคล ผลการวิจยัพบวา ระยะระหวางบุคคลที่เพิ่มข้ึนมีผลใหการ

กําหนดพืน้ที่สวนบุคคลลดลง โดยเพศชายกําหนดพืน้ที่สวนตัวมากกวาเพศหญงิ 

 งานวิจยัอื่นในแนวทางเดียวกัน เชน Quick และ Stephenson (2007) ทําการวจิัยปฏิกิริยา

ทางจิตกับโฆษณาถงุยางอนามยั โดยพิจารณาจากอิทธิพลของขอความและองคประกอบทาง

ปญญาของกลุมตัวอยางจาํนวน 160 คน ในชวงอาย ุ19-31 ป โดยใหผูรวมการทดลองชมโฆษณา

ถุงยางอนามัยจํานวน 7 เร่ืองแลวประเมนิความรูสึก ประเมินเชิงปญญา และประเมินความนาดงึดูด

ของโฆษณา ผลการวิจยัพบวา การรับรูการคุกคามจากโฆษณาเกีย่วกบัการใช 
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ที่มา : สรุปจาก Donnell, Thomas และ Buboltz (2001) และ พิมพประไพ จิตหาญ (2006) 

หมายเหตุ          QMPR คือ The Questionnaire for Measurement of Psychological Reactance สรางโดย Merz, (1983) 

                         HPRS คือ The Hong Psychological Reactance Scale สรางโดย Hong และ Page (1989) 

ตารางที่ 2 

เปรียบเทยีบรายละเอยีดการพัฒนามาตรวัดปฏิกิริยาทางจิต 

ชื่อผูสราง / พัฒนา Merz, 1983 Tucker & Buyer, 1987 Hong & Ostini, 1989 
Donnel, Thomas & 

Buboltz, 2001 

Thomas, Donnel & 

Buboltz, 2001 

Thomas, Donnel & 

Buboltz, 2001 
พิมพประไพ (2006) 

มาตร QMPR QMPR QMPR QMPR HRPS HRPS QMPR และ HRPS 

ภาษาที่ใช เยอรมัน อังกฤษ อังกฤษ อังกฤษ อังกฤษ อังกฤษ ไทย 

จํานวนขอกระทง 18 18 18 18 14 11 18 

มาตรประเมิน ลิเคิรต 6 ชวง ลิเคิรต 5 ชวง ลิเคิรต 4 ชวง ลิเคิรต 6 ชวง ลิเคิรต 5 ชวง ลิเคิรต 5 ชวง ลิเคิรต 6 ชวง 

คาความเที่ยง .86 ไมไดรายงาน .80 .76 .77 .76 .78 

องคประกอบยอย 4 2 4 3 4 4 3 

รายละเอียด

องคประกอบ 

ไมไดรายงาน 1. พฤติกรรมอิสระใน

การแสดงออก 

1. อิสระในการ

แสดงออกและการ

ตัดสินใจ 

1. การโตตอบตอ

ขอเสนอแนะและ

คําแนะนํา 

1. อิสระในการตัดวสินใจ 1. อิสระในการจัดสินใจ 1. การโตตอบตอ

ขอเสนอแนะและ

คําแนะนํา 

    

2. พฤติกรรมอิสระใน

การตัดสินใจ 

2. ปฏิกิริยาเมื่อถูก

จํากัดอิสระ 

2. การถูกจํากัดอิสระ 2. ปฏิกิริยาตอพฤติกรรม

ของคนหมูมาก 

2. ปฏิกิริยาตอพฤติกรรม

ของคนหมูมาก 

2. การถูกจํากัดอิสระ 

    

 3. ปฏิกิริยาตอ

คําแนะนําของผูอื่น 

3. ความชอบการ

เผชิญหนา 

3. ความตองการแสดงออก

ถึงความตองการมีอิสระ 

3. ความตองการ

แสดงออกถึงความมี

อิสระ 

3. ความชอบการ

เผชิญหนา 

    

  4. ปฎิกิริยาตอ

พฤติกรรมของคนหมู

มาก 

  4. ปฏิกิริยาตอคําแนะนํา

ของผูอื่น 

4. ปฎิกิริยาตอคําแนะนํา

ของผูอื่น 

  

กลุมตัวอยาง นักศึกษาเยอรมัน 

152 คน 

นักศึกษาอเมริกัน 

218 คน 

ชาวออสเตรเลีย 

379 คน 

นักศึกษาอเมริกัน 

898 คน 

นักศึกษาอเมริกัน 

905 คน 

นักศึกษาอเมริกัน  

539 คน 

ชาวไทย  

321 คน 

25 
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ภาพที ่1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

ถุงยางอนามัยในอนาคต มีผลตอการรับรูทางลบ ระดับปฏิกิริยาทางจิตจะสูง และประเมินความ

นาดึงดูดของโฆษณาสูงขึน้ 

 ถาหากบุคคลมีระดับปฏิกิริยาทางจิตแตกตางกนัแลว การรับรูถึงการสูญเสียอิสระเสรีของ

แตละบุคคลยอมแตกตางกนั ในผูที่มีระดบัปฏิกิริยาทางจิตสูงนาจะรับรูถึงการถูกลดิรอนสิทธหิรือ

การถูกจาํกัดไดเร็วและมากกวาผูที่มีระดบัปฏิกิริยาทางจิตต่ํา ดงันัน้เมื่อบุคคลเผชิญสถานการณที่

ถูกคุกคาม ซึง่ในงานวิจัยนี้หมายถงึการคุกคามภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงสมควรจะ

รับรูถึงการสูญเสียเสรีภาพจากการคุกคามนั้นมากกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา และจะตอบสนอง

ตอการคุกคามภาพในความคิดนั้นในทางตรงกนัขามกบัส่ิงที่ไดรับรู การเกิดปฏิกิริยาตอภาพใน

ความคิดนี้จะเกิดในกรณีทีก่ารกระตุนภาพในความคิดทีม่ีความชัดเจนหรือไดรับขอมูลคุกคาม

โดยตรง เปนไปไดวา ระดับปฏิกิริยาทางจติของบุคคลอาจจะมีผลตอการรับรูการสญูเสียอิสระเสรี 

และสงผลใหเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดในระดับที่แตกตางกัน โดยความชัดเจนในการกระตุน

ภาพในความคิดเปนตัวการสําคัญที่ทาํใหบุคคลตระหนกัและเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดนั้น 

ดวยเหตนุี้ ผูวจิัยจึงมีความสนใจศึกษาความสัมพนัธระหวางการกระตุนภาพในความคิด

กับปฏิกิริยาทางจิตที่มีตอผลการเจรจาของบุคคล และไดตั้งสมมุติฐานวา มีปฏิสัมพันธระหวาง

ปฏิกิริยาทางจติและการกระตุนภาพในความคิดตอผลการเจรจาตอรอง โดยเมื่อบุคคลไมไดรับการ

กระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีผลการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มี

ปฏิกิริยาทางจติต่ํา แตเมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีผล

การเจรจาตอรองดีกวาผูที่มปีฏิกิริยาทางจติต่ํา ทัง้นี ้เนื่องจากในการเจรจาตอรองนั้น ผูทาํการ

เจรจายอมตองคาดหวังโอกาสที่จะประสบผลสําเร็จแตกตางกัน และยากที่จะประเมินไดวา ผลการ

เจรจาตอรองเชนไรจึงจะเรียกวาประสบความสําเร็จจากการเจรจาตอรอง การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยจงึ

ตัดสินใจประเมินผลการเจรจาตอรองจากตัวแปรจํานวน 4 ตัว ไดแก ความคาดหวงัความสาํเร็จใน

การเจรจาตอรอง ราคาแรกทีเ่สนอ ราคาสดุทายที่เสนอ และเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง ซึ่ง

สามารถสรุปแนวความคิดของการศึกษาครั้งนี้ไดดังภาพที่ 1 

  

 

 

 

ปฏิกิริยาทางจิต (A) 

การกระตุนภาพในความคิด (B) 

A x B 

ความคาดหวังผลสําเร็จ 

ราคาแรกเสนอ 

ราคาสุดทายที่เสนอ 

เวลาที่ใช 

ผลการเจรจาตอรอง 
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วัตถุประสงคของการวิจยั 

 1. เพื่อศึกษาปฏิสัมพันธระหวางการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญิงเปนชาย

กับปฏิกิริยาทางจิตที่มีตอการเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดในการเจรจาตอรอง 

2. เพื่อศึกษาอทิธิพลของการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญิงเปนชายทีม่ีตอ

การเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดในการเจรจาตอรอง 

สมมุติฐานงานวิจัย 

สมมุติฐานที ่1 มีปฏิสัมพนัธระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจติตอ

การเกิดปฏกิิริยาตอภาพในความคิดนัน้ 

สมมุติฐานที ่1.1 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทาง

จิตสูงมีความคาดหวงัตอผลสําเร็จในการเจรจาตอรองสงูกวาผูทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

สมมุติฐานที ่1.2 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยา

ทางจิตสูงมีความคาดหวังตอผลสําเร็จในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกริิยา

ทางจิตต่ํา 

สมมุติฐานที ่1.3 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทาง

จิตสูงเสนอราคาครั้งแรกในการเจรจาตอรองต่ํากวาผูที่มปีฏิกิริยาทางจติต่ํา 

สมมุติฐานที ่1.4 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยา

ทางจิตสูงเสนอราคาครั้งแรกในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูทีม่ปีฏิกิริยาทางจติต่ํา 

สมมุติฐานที ่1.5 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทาง

จิตสูงเสนอราคาครั้งสุดทายในการเจรจาตอรองต่ํากวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

สมมุติฐานที ่1.6 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยา

ทางจิตสูงเสนอราคาครั้งสุดทายในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิต

ต่ํา 

สมมุติฐานที ่1.7 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทาง

จิตสูงใชเวลาในการเจรจาตอรองมากกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

สมมุติฐานที ่1.8 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยา

ทางจิตสูงใชเวลาในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 
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สมมุติฐานที ่2 การกระตุนภาพในความคิดทําใหเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดนั้นสูง

กวาเมื่อไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

สมมุติฐานที ่2.1 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดมีความคาดหวงัผลสําเร็จ

ในการเจรจาตอรองสูงกวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

สมมุติฐานที ่2.2 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดเสนอราคาครั้งแรกในการ

เจรจาตอรองต่ํากวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

สมมุติฐานที ่2.3 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดเสนอราคาครั้งสดุทายใน

การเจรจาตอรองต่ํากวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

สมมุติฐานที ่2.4 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดใชเวลาในการเจรจาตอรอง

มากกวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

จากสมมุติฐานขางตน สามารถสรุปเปนตารางดงัตอไปนี ้

 

ตารางที่ 3 

สรุปสมมุติฐานที ่1 แบงตามเงื่อนไขไดรับการกระตุนภาพในความคิดและไมไดรับการกระตุนภาพ

ในความคิด กลุมผูมีปฏิกิริยาทางจิตสงูหรอืตํ่า และตัวแปรตาม 4 ตัว  

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 4 

สรุปสมมุติฐานที ่2 แบงตามเงื่อนไขไดรับการกระตุนภาพในความคิดและไมไดรับการกระตุนภาพ

ในความคิดกับตัวแปรตาม 4 ตัว  

ตัวแปร เงื่อนไข 

ความคาดหวงัผลสําเร็จ ACT > NACT 

ราคาที่เสนอครั้งแรก ACT < NACT 

ราคาที่เสนอครั้งสุดทาย ACT < NACT 

เวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง ACT > NACT 

LPR HPR LPR HPR ราคาที่เสนอคร้ังแรก 

LPR HPR LPR HPR เวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง 

LPR HPR LPR HPR ราคาที่เสนอคร้ังสุดทาย 

LPR HPR LPR HPR ความคาดหวังผลสําเร็จ 

ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ไดรับการกระตุนภาพในความคิด

อยางชัดเจน 

                            เงื่อนไข 

      ตัวแปร 

> 

< 

< 

> 

≈ 

≈ 

≈ 

≈ 
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ขอบเขตของการวิจัย 

 การวิจยัครั้งนีเ้ปนการวิจัยเชงิทดลอง เพื่อศึกษาความสมัพันธระหวางอิทธิพลของการ

กระตุนภาพในความคิดกับปฏิกิริยาทางจติสูงหรือตํ่าทีม่ีผลตอการเจรจาตอรอง โดยในการวิจัยนี้

ศึกษาในกลุมนิสิตจุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย ระดับปริญญาตรี เพศหญิง จํานวน 80 คน และทกุ

คนตางไดรับทราบวาการเจรจาตอรองมีความสําคัญตอความสาํเร็จในการทาํงานในอนาคต 

ตัวแปรที่ใชในงานวิจัย 

ตัวแปรอิสระ มี 2 ตัว ไดแก 

1. ปฏิกิริยาทางจิต แบงเปน 2 ระดับ คือ 

- ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสงู 

- ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

  2. การกระตุนภาพในความคิด แบงเปน 2 เงื่อนไข คือ 

- ไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

- ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

ตัวแปรตาม ไดแก ปฏิกิริยาตอภาพในความคิด จาํแนกออกเปน 4 ตัว คือ 

1. ความคาดหวงัตอผลการเจรจาตอรอง (รอยละ) 

2. ราคาที่เสนอครั้งแรกในการเจรจาตอรอง (บาท) 

3. ราคาที่เสนอครั้งสุดทายในการเจรจาตอรอง (บาท) 

4. เวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง (นาที) 
 
คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย 

ปฏิกิรยิาทางจิต (Psychological Reactance) หมายถึง สภาวะที่บคุคลมีแรงจูงใจที่จะ

รักษาเสรีภาพหรือเรียกรองสิทธิท์ี่ตนรับรูวาถกูลิดรอนเสรีภาพหรือไดรับความกดดนั โดยการ

แสดงออกในทางตรงกนัขามหรือแสดงการตอตานดวยวธิีการตางๆ 

ในการวิจัยครัง้นีห้มายถงึ คะแนนที่ไดจากการทาํมาตรวดัปฏิกิริยาทางจิตโดยยึดตาม

แนวความคิดของ Merz (1983) ซึ่งไดรับการพัฒนาแลวโดย Donnel และคณะ (2001), Hong 

(1989) และแนวทางของพมิพประไพ จิตหาญ (2007) และใชมาตรประมาณคาแบบ 5 ชวง แลว
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นําคะแนนจากการตอบมาตรวัดมาแบงระดับปฏิกิริยาทางจิตของผูรวมการทดลองเปน 2 กลุม 

ไดแก 

1.1 กลุมที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูง หมายถงึ กลุมผูรวมการทดลองที่มีคะแนนจาก

การตอบมาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตสูงกวาหรือเทากับเปอรเซ็นไทลที่ 73 ของคะแนนรวมทัง้หมด 

  1.2 กลุมที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา หมายถึง กลุมผูรวมการทดลองที่มีคะแนนจาก

การตอบมาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตต่ํากวาหรือเทากับเปอรเซ็นไทลที่ 27 ของคะแนนรวมทัง้หมด 

ภาพในความคิด (stereotypes) หมายถงึ ความเชื่อเกีย่วกับลักษณะของกลุมของบคุคล 

ซึ่งบางครั้งอาจไมเปนจริงตามนัน้ และอาจสงผลตอการเปดรับและการตอตานขอมูลใหมๆ 

ในการวิจัยนี้ ภาพในความคิด หมายถงึ ภาพในความคิดเกี่ยวกับความเปนหญงิเปนชาย 

(gender stereotypes) ดานประสิทธิภาพในการเจรจาตอรอง ซึ่งภาพในความคิดคือ ผูชายมี

ประสิทธิภาพในการเจรจาตอรองมากกวาผูหญิง 

ปฏิกิรยิาตอภาพในความคิด (stereotype reactance) หมายถงึ ปฏิกิริยาตอบสนอง

ในทางตรงกันขามกับภาพในความคิดทางลบที่ไดรับการกระตุน ทําใหผลงานดีขึ้น 

ในการวิจัยนี้ ปฏิกิริยาตอภาพในความคิดประเมินโดยตัวแปร 4 ตัว ไดแก 

1. ความคาดหวงัผลสําเร็จในการการเจรจาตอรอง (รอยละ) 

2. ราคาที่เสนอครั้งแรกในการเจรจาตอรอง (บาท) 

3. ราคาที่เสนอครั้งสุดทายในการเจรจาตอรอง (บาท) 

4. เวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง (นาที) 

ความคาดหวงัตอผลการเจรจาตอรอง หมายถงึ จาํนวนรอยละที่บคุคลคาดหวังวา

ตนเองจะประสบผลสําเรจ็ในการเจรจาตอรองกอนที่จะมีการเจรจาตอรองเกิดขึ้น 

ราคาที่เสนอครั้งแรกในการเจรจาตอรอง (openning offer) หมายถึง ราคาแรกสุดที่ผู

รวมการทดลองเสนอตอผูเจรจาอีกฝาย 
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ราคาที่เสนอครั้งสุดทายในการเจรจาตอรอง (final offer) หมายถึง ราคาที่ตองการ

ภายหลงัจากมีการเจรจาตอรองเกิดขึ้นแลว เปนราคาสดุทายที่ผูรวมการทดลองตดัสินใจเสนอให

อีกฝายยอมตกลงและยอมรบัราคานัน้ 

เวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง (time) หมายถงึ ระยะเวลาที่ผูรวมการทดลองเริ่มการ

เจรจาตอรองผานทางหนาจอคอมพิวเตอรจนกระทั่งการเจรจาตอรองสิน้สุดลง 

การกระตุนภาพในความคดิ (stereotype activation) หมายถงึ การกระตุนใหบุคคล

ตระหนักถึงภาพในความคิดที่เปนลกัษณะทางลบบางประการ ซึง่อาจทาํใหผลงานที่เกี่ยวของกับ

ลักษณะลบนัน้แยลงกวาทีค่วรจะเปนตามความจรงิเมือ่ไมมีการกระตุนใดๆเลย 

ในการวิจัยครัง้นี้จัดกระทาํการกระตุนภาพในความคิด 2 เงื่อนไข ไดแก  

1. เงื่อนไขที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

2. เงื่อนไขที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

ในการวิจัยครัง้นี ้ผูวิจยัใหผูรวมการทดลองอานบทความที่มีขอความกระตุนภาพใน

ความคิดหรือไมมีขอความกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญงิเปนชายเกี่ยวกับการเจรจา

ตอรอง กอนจะใหผูรวมการทดลองไดมีการเจรจาตอรองจริงผานทางหนาจอคอมพิวเตอร ซึ่งผูรวม

การทดลองจะไดรับรูวาคูเจรจาเปนเพศตรงกนัขามกับตนเสมอ 

เงื่อนไขที ่1 ไดรับการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญงิเปนชาย ผูรวมการ

ทดลองจะไดรับทราบวา กิจกรรมที่กาํลังจะไดทําตอไป สามารถประเมินศักยภาพการเปนนัก

เจรจาตอรอง จุดแข็ง จุดออน และโอกาสที่จะประสบความสาํเร็จในการทาํงาน ตลอดจน

คุณลักษณะทีส่งเสริมใหประสบผลสําเร็จในการเจรจาตอรองของนักเจรจาตอรองหรือผูที่ประสบ

ความสาํเร็จในการเจรจาตอรอง และยังไดรับรูวาเพศของผูเจรจาตอรองมีผลตอความสําเร็จในการ

เจรจาตอรองดวย 

เงื่อนไขที ่2 ไมมีการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญงิเปนชาย ผูรวมการทดลอง

จะไดรับทราบเพียงวา กจิกรรมที่กําลงัจะทาํตอไปเปนสถานการณจําลองการเจรจาตอรองรูปแบบ

หนึง่ที่สามารถประเมินศักยภาพการเปนนักเจรจาตอรอง จุดแข็ง จุดออน และโอกาสที่จะประสบ

ความสาํเร็จในการทํางานเหมือนกับในเงือ่นไขที่ 1 แตผูรวมการทดลองจะไมไดรับขอความ

เกี่ยวกับคุณลกัษณะที่สงเสริมใหประสบผลสําเร็จในการเจรจาตอรองของนักเจรจาตอรองหรือผูที่
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ประสบความสําเร็จในการเจรจาตอรอง รวมทัง้ไมไดรับทราบวาความแตกตางระหวางเพศที่สงผล

ตอการเจรจาตอรองอยางในเงื่อนไขที่ 1 

ประโยชนที่ไดรับ 

1. ทราบอิทธพิลของการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจิตในการกอใหเกิด

ปฏิกิริยาตอภาพในความคิดนั้น  

2. เปนประโยชนตอการศึกษาแนวทางการลดผลของการคุกคามภาพในความคิดไดตอไป 

3. เปนแนวทางในการศึกษาในอนาคต และแนวทางการประยุกตในการกระตุนการทาํงาน

ของบุคคลใหมีผลการทาํงานที่ดีขึ้น 
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บทที่ 2 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การวิจยัเรื่อง “อิทธิของการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญงิเปนชายและ

ปฏิกิริยาทางจติตอการเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดในผลการเจรจาตอรอง” เปนการวิจยัเชิง

ทดลอง (experimental research) ใชรูปแบบการศึกษา 2 (ระดับปฏิกิริยาทางจิตสงูหรือตํ่า) x 2 

(เงื่อนไขไดรับการกระตุนภาพในความคิดหรือไมไดรับการกระตุนภาพในความคิดของความเปน

หญิงเปนชาย) โดยมวีิธีการดําเนนิการวิจยัดังนี ้

กลุมตวัอยาง 

กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้เปนนิสิตหญงิปริญญาตรี จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย โดย

แบงออกเปนกลุมตัวอยางในขั้นตอนตาง ๆ ดังนี ้

1. กลุมตัวอยางในขั้นสรางมาตรวัดปฏิกิรยิาทางจติ 

    กลุมตัวอยางในขัน้สรางมาตรวัดปฏิกริิยาทางจิต จาํนวน 150 คน 

2. กลุมตัวอยางในขัน้ตรวจสอบลกัษณะและภาพในความคิดเกี่ยวกับนกัเจรจาตอรอง 

    กลุมตัวอยางในขัน้ตรวจสอบลักษณะและภาพในความคิดเกีย่วกบันักเจรจาตอรอง จํานวน    

126 คน 

3. กลุมตัวอยางจริงในการวิจัย 

    กลุมตัวอยางจริงในการวจิัยเปนนิสิตหญิงปริญญาตรี จุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั ที่ไดผานการ

คัดเลือกจากกลุมตัวอยางทีต่อบมาตรวัดปฏิกิริยาทางจติ และมีคะแนนปฏิกิริยาทางจิตสูงและต่ํา

อยางละ 40 คน ไดรับการสุมเขาสู 1 ใน 4 เงื่อนไขการทดลอง เงื่อนไขละ 20 คน รวมผูรวมการ

ทดลองทั้งสิน้ 80 คน จาํแนกผูรวมการทดลองตามเงื่อนไขการทดลองดังแสดงในตารางที ่5 
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ตารางที่ 5 

จํานวนผูเขารวมการทดลองจําแนกตามเงือ่นไข (N = 80) 

เงื่อนไขการทดลอง 

ปฏิกิริยาทางจติ ไดรับการกระตุนที่ชัดเจน ไมไดรับการกระตุน รวม 

สูง 20 20 40 

ต่ํา 20 20 40 

รวม 40 40 80 

 

เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 

ในการวิจัยนี้มเีครื่องมือที่ใชในการวิจัย ดังตอไปนี้ 

1. มาตรวัดปฏิกริิยาทางจิต 

2. เครื่องคอมพิวเตอรที่ใชเปนสื่อกลางในการเจรจา 
3. บทความสถานการณการเจรจาตอรองที่สรางขึ้น 

4. บทความสําหรับกระตุนภาพในความคิดและบทความสําหรับไมมีการกระตุนภาพใน
ความคิด 

ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือและการหาคุณภาพของเครื่องมือ 

ขั้นตอนการสรางและพัฒนามาตรปฏิกิริยาทางจิต 

 ในการสรางและพัฒนามาตรครั้งนี้ไดดัดแปลงมาจากมาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตจาํนวน 3 

ชุด ไดแก  

1. มาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตชุด QMPR (The Questionnaire for Measurement of 

Psychological Reactance) ซึ่งสรางโดย Merz ในป 1983 ตอมา Donnel และคณะ (2001) ได

นํามาตรนี้มาพัฒนาตอ โดยใชมาตรวัดแบบประมาณคา 6 ชวงคะแนน แบงเปน 3 องคประกอบ 

ไดแก (1.) การโตตอบตอขอเสนอแนะและคําแนะนํา (2.) การถกูจํากัดอิสระ (3.) ความชอบการ

เผชิญหนา มีขอกระทงจํานวน 18 ขอ 

2. มาตรวัดปฏิกิริยาชุด Hong Psychological Reactance Scale Item ซึง่สรางโดย 

Hong และ Page ในป 1989 ตอมา Donnel และคณะ (2001) ไดนํามาตรนี้มาพัฒนาตอ โดยใช

มาตรวัดแบบประมาณคา 5 ชวงคะแนน ประกอบดวย 4 องคประกอบ ไดแก (1.) อิสระในการ
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ตัดสินใจ (2.) ปฏิกิริยาตอพฤติกรรมของคนหมูมาก (3.) ความตองการแสดงออกถึงความมีอิสระ 

(4.) ปฏิกิริยาตอคําแนะนาํของผูอ่ืน มีขอกระทงจํานวน 11 ขอ 

3. มาตรปฏิกิริยาทางจิตของพิมพประไพ จติหาญ ซึง่ไดพฒันามาตรวัดขึ้นมาโดยยึด

หลักทฤษฎีและภาวะสนันษิฐานของมาตรวัดของ Merz (1983) ใชมาตรวัดแบบประมาณคา 6 

ชวงคะแนน แบงออกเปน 3 องคประกอบ ไดแก (1.) การโตตอบตอขอเสนอแนะและคําแนะนํา 

(2.) การถกูจํากัดอิสระ (3.) ความชอบการเผชิญหนา มีจาํนวนขอกระทง 54 ขอ 

นํามาตรทัง้ 3 มาตรมาพัฒนามาตรปฏิกิริยาทางจิตที่ใชในการวิจัยนี้ โดยไดตัดขอ

กระทงที่มีความหมายเหมือนกนัออกไป และไดสรางขอกระทงเพิม่เติมอีกจํานวน 2 ขอ จากนัน้ นาํ

ขอกระทงที่แปล 29 ขอ ที่มีอยูเดิม 54 ขอ และที่สรางเพิม่ 2 ขอ มาพิจารณาตัดสินความตรงตาม

ภาวะสนันษิฐาน ความถูกตองทางภาษา และปรับปรุงแกไขเพื่อความเหมาะสม เสนอตออาจารย

ที่ปรึกษา โดยยึดหลักความถูกตองทางภาษาและความถูกตองตามทฤษฎีปฏิกิริยาทางจิตตาม

มาตรวัดปฏิกริิยาทางจิตของพิมพประไพ จิตหาญ ซึง่ไดทําการพฒันามาตรเดียวกนันี้มาแลว ได

ขอกระทงที่นาํมาใชในขัน้พฒันามาตรวัดปฏิกิริยาทางจติจํานวน 59 ขอ 

 เมื่อผานการตรวจสอบแลว ผูวิจัยจงึนาํขอกระทงทัง้หมดมาจัดเรียงเปนมาตร 

ประกอบดวยขอกระทงทางบวก 36 ขอ ขอกระทงทางลบจํานวน 23 ขอ รวมทัง้สิ้นมีขอกระทง

จํานวน 59 ขอ โดยมาตรวัดดังกลาวเปนมาตรวัดแบบประมาณคาแบบ 5 ชวงคะแนน (ตัวอยางใน

ภาคผนวก ก) โดยมีเกณฑการใหคะแนน ดังนี ้

 ขอคําถามทางบวก 

1 หมายถงึ ไมตรงกับตัวฉนัเลย   คิดเปน  1   คะแนน 

2       “      ไมคอยตรงกับตัวฉัน   คิดเปน  2   คะแนน 

3       “      ไมตรงและตรงกับตัวฉนัพอ ๆ กัน  คิดเปน  3   คะแนน 

 4       “      คอนขางตรงกบัตัวฉัน   คิดเปน  4   คะแนน 

 5       “       ตรงกับตัวฉันที่สุด   คิดเปน  5   คะแนน 

 ขอคําถามทางลบ 

1 หมายถงึ ไมตรงกับตัวฉนัเลย   คิดเปน  5   คะแนน 

2       “      ไมคอยตรงกับตัวฉัน   คิดเปน  4   คะแนน 

3       “      ไมตรงและตรงกับตัวฉนัพอ ๆ กัน  คิดเปน  3   คะแนน 
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 4       “      คอนขางตรงกบัตัวฉัน   คิดเปน  2   คะแนน 

 5       “       ตรงกับตัวฉันที่สุด   คิดเปน  1   คะแนน  

ขั้นตอนในหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ 

นํามาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตที่สรางและพฒันาขึน้จํานวน 59 ขอ ไปใหนิสิตจฬุาลงกรณ

มหาวิทยาลยั จํานวน 150 คนตอบ (รายละเอียดดังแสดงในตารางที่ 6) แลวนาํคะแนนที่ไดมา

วิเคราะห โดยวิธีการทดสอบคาสถิติท ี(t–test Independent groups) และคํานวณคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธระหวางขอกระทงแตละขอกับคะแนนรวมของขออ่ืน ๆ ในมาตร (Corrected Item–

Total Correlation) ดังรายละเอียดตอไปนี ้

 1. วิเคราะหความแตกตางของมัชฌิมเลขคณิตระหวางกลุมตัวอยางที่มีคะแนนรวมสูงกวา

หรือเทียบเทากับเปอรเซ็นไทลที ่73 แบงเปนกลุมสูงไดจํานวน 39 คน และกลุมตัวอยางที่มีคะแนน

รวมต่ํากวาหรือเทากับเปอรเซ็นไทลที่ 27 แบงเปนกลุมตํ่าไดจํานวน 39 คน โดยการทดสอบ

คาสถิติท ีพบวามีขอกระทงที่มีนยัสําคัญต่ํากวา .05 จาํนวน 53 ขอ 

 2. นาํขอกระทงทัง้ 52 ขอที่ผานการทดสอบคาสถิตทิ ีมาวิเคราะหคาสมัประสิทธิ์

สหสัมพนัธระหวางขอกระทงแตละขอกับคะแนนรวมของขออ่ืน ๆ ในมาตร (Corrected Item–

Total Correlation) โดยนาํคาสหสัมพนัธระหวางขอกระทงแตละขอกบัคะแนนรวมของขออ่ืน ๆ ใน

มาตรมาเปรียบเทียบกับคาวิกฤตของคาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ ถาขอกระทงใดมีคาสัมประสิทธิ์

สหสัมพนัธระหวางขอกระทงแตละขอกับคะแนนรวมของขออ่ืน ๆ ต่าํกวาคาวิกฤตของ r(148, .05) 

≈ .136 ถือวาขอกระทงนั้นดอยคุณภาพและตัดขอกระทงนั้นออก เมือ่เสร็จส้ินขั้นตอนนี้เหลือขอ

กระทง 44 ขอ ไดคาแอลฟาเทากบั .88 (รายละเอียดดังตารางในภาคผนวก ข) 

3. นําขอกระทงทัง้ 44 ขอที่ผานการทดสอบความเที่ยงมาวิเคราะหความตรงเชงิภาวะ

สันนษิฐาน (construct validity) ของมาตรดวยการวเิคราะหองคประกอบเชิงยนืยนั (confirmatory 

factor analysis) พบวาโมเดลการวัดมีความสอดคลองกบัขอมูลเชิงประจักษ พิจารณาจากคาไค-

สแควรรวม (over chi-square) (χ2) เทากบั 0.00 ที่องศาอิสระ 1 ระดับนัยสาํคัญเทากับ 1.000 

และมีรากที่สองของความคลาดเคลื่อนในการประมาณคาหรือ RMSEA เทากับ .00 ประกอบดวย 

3 องคประกอบ ไดแก ปฏิกริิยาตอคําแนะนําและขอเสนอแนะ (RS) ปฏิกิริยาตอการถูกจํากัดอิสระ 

(RF) และปฏิกิริยาตอการเผชิญหนา (RAR) ดังภาพที ่2 
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ตารางที่ 6 

จํานวนและรอยละของตัวอยางในการสรางมาตรวัดปฏิกริิยาทางจิต จาํแนกตาม

ลักษณะพืน้ฐาน  (N = 150) 

รายการ จํานวน รอยละ 

     1. เพศ     

    หญิง 112 74.70 

    ชาย 38 25.30 

     2. อาย ุ     

17 1 0.70 

18 33 22.00 

19 60 40.00 

20 46 30.70 

21 10 6.70 

     3. ระดับการศึกษา     

ชั้นปที ่1 68 45.30 

ชั้นปที ่2 81 54.00 

ชั้นปที ่3 1 0.70 

         4. คณะ 
นิเทศศาสตร 81 54.00 

                          จิตวิทยา 68 45.30 

อักษรศาสตร 1 0.70 

 

 

 

 

 

 



 

 

38 

 

ขั้นตอนการตรวจสอบลกัษณะและภาพในความคดิเกี่ยวกับนักเจรจาตอรอง 

 ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามลักษณะและภาพในความคิดเกี่ยวกับนกัเจรจาตอรองเพื่อ

สํารวจลักษณะของนักเจรจาตอรองหรือลักษณะของผูทีจ่ะประสบความสําเร็จในการเจรจาตอรอง 

โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ไดแก 

 สวนที่ 1 เปนคาํถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง จํานวน 4 ขอ คือ คณะ ชั้นป 

เพศ และอายุ (รายละเอียดดังแสดงในตารางที ่7) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2 โมเดลการวัดและการตรวจสอบความตรงเชิงภาวะสนันิษฐาน 

0.29 

0.90 

0.88 

Chi-square=0.00, df=1,  P-value=1.00000,  RMSEA = 0.000
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ตารางที่ 7  

จํานวนและรอยละของตัวอยางในขัน้ตอนการตรวจสอบลักษณะและภาพในความคิด 

เกี่ยวกับนกัเจรจาตอรองจําแนกตามลกัษณะพื้นฐาน (N = 126) 

รายการ ชาย หญิง จํานวน รอยละ 

อายุ 18 5 15 20 15.87 

 19 15 24 39 30.95 

 20 14 10 24 19.05 

 21 14 3 17 13.49 

 22 7 10 17 13.49 

 23 6 1 7 5.56 

 24 2 0 2 1.59 

  รวม 63 63 126 100 

ชั้นป 1 17 48 65 51.59 

 2 13 2 15 11.9 

 3 13 0 13 10.32 

 4 15 13 28 22.22 

 5 3 0 3 2.38 

 6 2 0 2 1.59 

  รวม 63 63 126 100 

คณะ จิตวิทยา 21 59 80 63.49 

 นิติศาสตร 19 0 19 15.08 

 เศรษฐศาสตร 8 0 8 6.35 

 วิศวกรรมศาสตร 6 1 7 5.56 

 สัตวแพทย 4 0 4 3.17 

 เภสัชศาสตร 3 0 3 2.38 

 สหเวชศาสตร 0 3 3 2.38 

 ทันตแพทย 2 0 2 1.59 

  รวม 63 63 126 100 
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 สวนที่ 2 เปนคาํถามปลายเปด ที่ใหผูตอบบรรยายลักษณะของนักเจรจาตอรองที่ดหีรือผูที่

ประสบความสําเร็จในการเจรจาตอรอง โดยผูตอบสามารถตอบไดอยางอิสระ แลวนําขอมูลที่ไดมา

หาคาความถี่ เพื่อหาลักษณะที่กลุมตัวอยางสวนใหญคิดวาเปนลักษณะของนักเจรจาตอรองที่ดี

หรือเปนลักษณะของผูที่ประสบความสาํเร็จในการเจรจาตอรอง (รายละเอียดดังตารางใน

ภาคผนวก ง) แลวนําไปเปรยีบเทยีบกับคุณลักษณะที่ผูชายและผูหญงิรับรูวาเปนลกัษณะพงึ

ปรารถนาสาํหรับผูชาย ซึง่สนิีรัตน โชติญาณนนท (2550) ไดสํารวจและสรุปคุณลักษณะพึง

ปรารถนาสาํหรับผูชายไวแลว และนําคุณลักษณะนัน้มาใชในบทความในการทดลอง ไดแก ความ

เปนผูนาํ ควบคุมอารมณไดดี กลาตัดสินใจ กลาไดกลาเสีย ดังรายละเอียดในตารางที่ 8 

 

ตารางที่ 8   

เปรียบเทยีบลกัษณะความเปนชายระหวางคุณลักษณะของนักเจรจาตอรองที่ดีกับลักษณะพงึ

ปรารถนาสาํหรับชาย 

คุณลักษณะ 

คุณลักษณะของนักเจรจาตอรองที่

ดี 

ลักษณะพงึปรารถนาสําหรับชาย 

(สินีรัตน   โชติญาณนนท, 2550) 

มีความเปนผูนํา มีความเปนผูนํา มีอํานาจ เปนผูนาํ 

ควบคุมอารมณไดดี ควบคุมอารมณตนเองได 
ควบคุมสติไดในยามคับขัน 

อารมณหนักแนนมัน่คง 

กลาตัดสินใจ กลาตัดสินใจ มีความเด็ดขาด 
ตัดสินใจงาย กลาไดกลาเสยี 

กลาเสี่ยง 

 สวนที่ 3 เปนขอความสํารวจความคิดเหน็เพื่อตรวจสอบวา ผูที่เหมาะสมและมีศักยภาพ

ในการเจรจาตอรองเปนเพศชายหรือเพศหญิง จํานวน 11 ขอ แลวนาํขอมูลที่ไดมาเปรียบเทียบ

ความแตกตางระหวางกลุมตัวอยางที่คิดวาผูหญิงหรือผูชายมีลักษณะที่ตรงกับขอความแตละขอ 

โดยการทดสอบคาสถิติไค-สแควร (chi-square) พบวา ขอความทีก่ลุมตัวอยางเพศชายและเพศ

หญิงคิดไมแตกตางกันวาเปนความสามารถในการเจรจาตอรองของเพศใดเพศหนึง่อยางชัดเจน 

ไดแก ประโยค “ทานคิดวาผูที่มีประสิทธิภาพในการเจรจาตอรองเปนชายหรือหญิง”  

จากการทดสอบคาสถิติไค-สแควร พบวา สดัสวนของกลุมตัวอยางเพศชายและเพศหญิง

ที่คิดวาผูชายมีประสิทธิภาพในการเจรจาตอรองมากกวาผูหญงิไมแตกตางกันอยางมีนัยสาํคัญ

ทางสถิติ χ2 (1, 126) = 0.14, p = .714 (ดังรายละเอยีดในภาคผนวก ง ตารางที ่ง1) และเมื่อ

เปรียบเทยีบการรับรูของกลุมตัวอยางทัง้หมด พบวา กลุมตัวอยางที่ตดัสินวาผูชายมีประสิทธิภาพ

ในการเจรจาตอรองมีจํานวนมากกวากลุมตัวอยางที่ตัดสินวาผูหญงิมปีระสิทธิภาพในการเจรจา
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ตอรองมากกวาผูชายอยางมนีัยสําคัญทางสถิติ χ2 (1, 126) = 7.14, p = .008 (ดังรายละเอียดใน

ภาคผนวก ง ตารางที่ ง2) แสดงวา กลุมตัวอยางมีภาพในความคิดวาผูชายมีประสิทธิภาพในการ

เจรจาตอรองมากกวาผูหญงิ 

ขั้นตอนการทดลองและเก็บขอมลู 

ขั้นแรก 

ผูวิจัยติดตออาจารยผูสอนรายวิชาตาง ๆ เพื่อขอแจกมาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตใหนิสติหญิง

ปริญญาตรี จุฬาลงกรณมหาวทิยาลยัตอบ แลวนาํมาคํานวณหาคาปฏิกิริยาทางจิต กอนที่จะ

ติดตอเชิญกลุมตัวอยางเขามารวมการทดลอง โดยเชิญเฉพาะกลุมตัวอยางที่มปีฏิกริิยาทางจิตสงู

หรือกลุมตัวอยางมีคะแนนปฏิกิริยาทางจติมากกวาหรือเทียบเทาเปอรเซ็นไทลที่ 73 เปนกลุมสงู

และกลุมทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตต่ําหรือกลุมทีม่ีคะแนนปฏิกริิยาทางจิตต่ํากวาหรือเทยีบเทาเปอรเซน็

ไทลที่ 27 เปนกลุมตํ่า มารวมการทดลอง 

ขั้นทีส่อง 

เชิญผูรวมการทดลองที่ผานการคัดเลือกแลวจากขัน้แรกมารวมการทดลองใน

หองปฏิบัติการที่เตรียมไว โดยในการทดลองครั้งนี ้ผูวิจยัไดสรางสถานการณจาํลอง โดยใหผูรวม

การทดลองทาํกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเจรจาตอรอง แตกอนที่จะเร่ิมทํากจิกรรม ผูวิจัยจะพูดคุย

ใหเกิดการตระหนักถงึบรรยากาศในการเจรจาตอรอง ดงัคําพูดในข้ันตอนการดําเนนิการทดลอง

ตอไปนี้ 

ขั้นตอนการดําเนนิการทดลอง 

1. เมื่อผูรวมการทดลองมาถงึ ผูวิจัยใหรายละเอียดกับผูรวมการทดลองวา  

“สวัสดีคะ กอนอื่นขอถามกอนวา เวลานิสิตซื้อของ เชน เสื้อผา นิสิตเคยตอราคาบางรึ

เปลาคะ (รอใหผูรวมการทดลองตอบสักครู) แลวนิสิตคิดวาตัวเองประสบผลสําเร็จในการ

เจรจาตอรองบอยไหมคะ (รอใหผูรวมการวิจัยตอบ) กจิกรรมที่นิสิตจะไดทําในวนันี้เปน

กิจกรรมเกี่ยวกับการเจรจาตอรองที่คลายกับสถานการณเหลานั้น เพยีงแตคร้ังนีน้ิสติ

สามารถตอบโตผานทางหนาจอ และตางฝายตางไมสามารถมองเหน็หนากนัได เมื่อนิสิต

พรอมแลว กรอกรหัสนิสิต ชือ่–นามสกุล และเพศไดเลยคะ” 
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2. สุมผูรวมการทดลองเขาสู 1 ใน 2 เงื่อนไขการกระตุนภาพในความคิด โดยผูรวมการ

ทดลองทุกคนจะไดอานบทความ ดงัตอไปนี ้

“หากทานลองนึกดูใหดีแลวจะเหน็ไดวาในชีวิตประจาํวนัทานมีโอกาสประสบกับ

สถานการณทีต่องอาศัยการเจรจาตอรองมากมาย ไมวาจะเปนการเจรจาตอรองในการซื้อ

ขายสินคา การรวมกันหามติขอสรุปในที่ประชุม ตลอดจนการแสดงความคิดเห็นและ

รวมกันจัดกิจกรรม กับบุคคลที่ทานมีความสัมพนัธใกลชิดสนิทสนมไปจนถงึคนแปลกหนา

อยางคนขายสนิคา บางครัง้ทานอาจประสบความสาํเร็จในการเจรจาตอรองเปนอยางดี 

ทานอาจสามารถซื้อสินคาไดในราคาที่ตองการมากที่สุด หรือเมื่อทานแสดงความคดิเห็นก็

จะไดรับการยอมรับเปนอยางดี แตในบางครั้งทานก็อาจประสบกับความลมเหลวในการ

เจรจาตอรองอยางสิน้เชงิ บอยครั้งทานอาจซื้อสินคาไดในราคาที่ยงัพอยอมรับได หรือ

ความคิดเหน็ของทานไมไดรับความสนใจเทาที่ควร 

“สถานการณการเจรจาที่ทานจะไดทําตอไปนี้ เปนการจาํลองสถานการณการ

เจรจาตอรองโดยทั่วไปที่ไดรับการวิจยัยนืยันมาแลววา สามารถประเมินทกัษะ ศักยภาพ 

จุดแข็ง จุดออน ในการเจรจาตอรองซึ่งสามารถทาํนายโอกาสประสบผลสําเร็จของบุคคล

ในการทํางานในอนาคตได จึงขอใหทานตั้งใจทาํกิจกรรมนี้เพื่อเปนการประเมิน

ความสามารถในการเจรจาตอรองของทาน และเพื่อนําไปพัฒนาทักษะการเจรจาตอรอง

คร้ังตอไป” 

หลังจากนี้ เฉพาะผูรวมการทดลองในเงื่อนไขที่ 1 ที่มกีารกระตุนภาพในความคิด

ที่ชัดเจนเทานัน้ที่จะไดอานบทความเพิม่เติม โดยผูรวมการทดลองจะไดรับรูวา ความ

แตกตางระหวางบุคคลเปนผลมาจากคุณลักษณะของนักเจรจาตอรองที่บคุคลมีไมเทา

เทียมกัน โดยผูรวมการทดลองจะไดอานบทความที่บอกลักษณะบางประการของนกั

เจรจาตอรองที่ดีหรือลักษณะของผูที่ประสบความสาํเร็จในการเจรจาตอรอง ซึง่ลกัษณะ

เหลานี้เปนลักษณะที่ไดจากขั้นตอนการตรวจสอบลักษณะและภาพในความคิดเกี่ยวกับ

นักเจรจาตอรอง สวนผูรวมการทดลองในเงื่อนไขที ่2 ที่ไมมีการกระตุนภาพในความคิดจะ

ไมไดรับทราบวา ลักษณะบางประการทีม่ผีลตอความสาํเร็จในการเจรจาตอรองหรือการ

ทํางาน และไมไดรับการเนนย้ําวา “เพศ” มีผลตอความสําเร็จในการเจรจาตอรอง 

บทความเพิม่เติมสําหรับใชกระตุนภาพในความคิดมีรายละเอยีดดังบทความตอไปนี ้

“ความสาํเร็จของการเจรจาตอรอง สวนหนึง่เปนผลมาจากทักษะในการเจรจา

ตอรองและบุคลิกภาพบางประการของตัวบุคคลเอง เชน ความเปนผูนาํ กลาเสี่ยง กลา
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ตัดสินใจ อารมณมั่นคง และปรับตัวเขากบัสถานการณไดดีมักจะเปนผูที่ประสบผลสําเร็จ

ในการเจรจาตอรองและบรรลุเปาหมายตามที่ตนปรารถนา แตแมวาบคุลิกภาพและทักษะ

สวนบุคคลจะสงผลตอโอกาสที่บุคคลนัน้ ๆ จะประสบความสาํเร็จในการเจรจาตอรองแลว 

ผลวิจัยเกีย่วกบัการเจรจาตอรองที่ผานมาหลายงานวิจัยในสถานการณตาง ๆ มีขอคนพบ

ที่คอนขางตรงกันวา “เพศ” ก็มีสวนสําคัญที่จะเพิ่มโอกาสของความสาํเร็จในการเจรจา

ตอรองของบุคคลดวยเชนกัน วาผูที่มกัประสบความสาํเร็จและบรรลุเปาหมายของตนใน

การเจรจาตอรองมักจะเปนผูชาย” 

3. หลังจากผูรวมการทดลองอานบทความคาํชี้แจงแลว ผูวจิัยจะหลอกใหผูรวมการ

ทดลองจับสลากบทบาทในการเจรจาตอรอง เปน “ผูซื้อ” หรือ “ผูขาย” ซึ่งผูรวมการ

ทดลองจะจับไดเปนบทบาท “ผูซื้อ” เสมอ จากนั้นผูวิจัยแจงใหผูรวมการวิจัยเปด

หนาจอ เพื่ออานคําอธิบายกิจกรรม และสถานการณทีผู่รวมการทดลองจะตองเผชญิ 

ดังตอไปนี้  

“สมมุติวา ตัวทาน เพื่อนในชมรมเดียวกับทาน และอาจารยประจําชมรมรวม

จํานวน 37 คน ตั้งใจจะจัดทริปทัศนาจรเพื่อกระชับความสัมพันธที่จงัหวัดระยองเปนเวลา 

2 วัน 1 คืน คาใชจายทัง้หมดในการทาํกิจกรรม เชน คาที่พกั คาอาหาร ทางชมรมเปนฝาย

ออกใหทัง้หมด ยกเวน คารถสําหรับการเดินทาง ทานและคนอื่น ๆ ตองรวมกนัออกเอง 

และทานไดรับมอบหมายใหรับผิดชอบติดตอเร่ืองพาหนะสําหรับการเดินทางสาํหรบั

สมาชิกทั้งหมด ดังนัน้ ทานไดทําการคนหาขอมูลบริษัทรถเชาผานทางอินเตอรเน็ต และ

พบวา ราคาสาํหรับรถบัสปรับอากาศชัน้ครึ่ง ขนาด 40 ที่นัง่ มีราคาใหบริการเชาอยู

ระหวางราคา    8,000 – 12,000 บาท ในการติดตอขอเชารถ ทานจะตองติดตอผานบริษัท

เพื่อสอบถามและตกลงเรื่องราคาคาเชาที่แนนอน ทัง้นี้ ทานและสมาชิกคนอืน่ไดรวบรวม

เงินกองกลางสําหรับคาใชจายในการเดินทางและคาใชจายอืน่ ๆ รวมทั้งสิน้ 12,000 บาท 

ทางชมรมมอบหมายใหทานรับผิดชอบเรื่องการเดนิทางและบริหารงบประมาณทีม่อียู 

การตัดสินใจทัง้หมดจะขึ้นอยูกับทานเพยีงคนเดียว ในสถานการณจาํลองนี ้การติดตอเชา

รถจะเปนทํานองเดียวกบัสถานการณจริง ทานซึ่งจบัสลากไดเปนฝายลูกคาจะเปนฝาย

เสนอราคาที่ทานคิดวาเหมาะสมตออีกฝายกอน และอาจตองมีการเจรจาตอรอง เพือ่ให

บรรลุเปาหมายทีท่านและเพื่อน ๆ ในชมรมตองการ” 

อนึ่งขอใหทานตระหนักวาทานตองเจรจาใหเสร็จส้ินภายในวนันี ้และหากราคาที่

เจรจาไดสูงเกนิกวาเงินกองกลางที่มีอยู ทานก็คงจะตองไปขอเก็บเงินนิสิตคนอื่น ๆ เพิ่ม 
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เพื่อใหเพียงพอกับคาเชารถนั้น ซึ่งอาจสรางความยุงยากลําบากใจใหแกทุก ๆ คน

พอสมควร แตทานมีอีกทางเลือกหนึ่งเสมอ คือทานสามารถตัดสินใจไมเชาเหมารถบสั 

และใหเพื่อน ๆ แบงกลุมกนันั่งรถโดยสารประจําทางไปลงปลายทางทีใ่กลที่สุด และ

เดินทางตอดวยรถสองแถว หรือซอนทายรถจักรยานยนต เพื่อไปยงัรีสอรทที่พกัของทาน 

ซึ่งยอมเปนทางเลือกที่สรางความยุงยากเชนกนั กิจกรรมสันทนาการตาง ๆ ก็จะมเีฉพาะ

เมื่ออยูกนัพรอมในรีสอรทเทานัน้ 

4. ผูวิจัยใหเวลาผูรวมการทดลองทาํการเจรจาตอรองผานทางหนาจอคอมพิวเตอร โดย
ใชโปรแกรมเอ็มเอสเอ็น (msn) เปนสื่อกลางในการติดตอส่ือสาร เปนเวลา 10-20 

นาที ซึง่ผูรวมการทดลองจะไดรับรูวาคูเจรจาอีกฝายมีสถานะเปนนิสิต แตสวม

บทบาทเปน “ผูขาย" และเปนเพศตรงกันขามกับผูรวมการทดลอง ซึ่งแทที่จริงคูเจรจา

อีกฝายเปนผูชวยวิจยัตอบโตกลับดวยบทสนทนาที่มกีารเตรียมเอาไวกอนแลว ไดแก 

ลักษณะโดยทัว่ไปของรถบัส ราคา ลกัษณะการเจรจาตอรองเกี่ยวกับราคา และ

ขอความปฏิเสธสั้น ๆ (ดังรายละเอียดในภาคผนวก จ) 

5. เมื่อผูรวมการทดลองทํากิจกรรมเสร็จเรียบรอยแลว ผูวจิัยบันทึกผลการเจรจาตอรอง

ของผูรวมการทดลอง แลวเปดเผยวัตถุประสงคการวิจัยและขอรองไมใหผูรวมการ

ทดลองเปดเผยเรื่องราวทัง้หมดแกผูอ่ืนฟง พรอมทัง้กลาวขอบคุณผูรวมการทดลอง 

การวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows ดวยสถติิการวิเคราะหความแปรปรวน

แบบสองทาง (Two – way ANOVA) 2 (ปฏิกิริยาทางจติ : สูงและต่ํา) x 2 (เงื่อนไขการกระตุนภาพ

ในความคิด : มีการกระตุนภาพในความคิดและไมมีการกระตุนภาพในความคิด) เพื่อเปรียบเทียบ

คาเฉลี่ยของตวัแปรตาม ไดแก ความคาดหวงัตอผลสําเร็จของงาน ราคาที่เสนอครั้งแรก ราคาที่

เสนอครั้งสุดทาย และเวลาทีใ่ชในการเจรจาตอรอง 
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นํามาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตไปใหกลุมตัวอยางทาํ แลวแบงผูรวม

การทดลองออกเปน 2 กลุม 

กลุมที่มปีฏิกิริยาทางจิตสูง กลุมที่มปีฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

อธิบายลกัษณะกิจกรรมการทดลอง ใหผูรวมการทดลองรับทราบ 

ภาพที ่3 สรุปข้ันตอนการดําเนนิการทดลอง 

เงื่อนไขการกระตุนภาพในความคิดโดยการ

กระตุนแบบชดัเจน 

ผูรวมการทดลองรับรูคุณลักษณะและความ

แตกตางระหวางเพศ วามีผลตอการเจรจา

เงื่อนไขไมมีการกระตุนภาพในความคิด 

ผูรวมการทดลองรับรูเพียงวา การทดลองนี้

สามารถประเมินศักยภาพในการเจรจาตอรอง

ของตน ซึง่สามารถทาํนายผลสําเร็จในการทํางาน

ผูรวมการทดลองอานคาํอธบิายกิจกรรมที่จะตองทําผานหนาจอคอมพิวเตอร เพื่อ

รับทราบบทบาท หนาที่ของตน และสถานการณที่กาํลังเผชิญอยู 

บันทกึผลการเจรจาตอรองของผูรวมการทดลอง 

ผูวิจัยชี้แจงวัตถุประสงคของการวิจยัและ

ขอบคุณผูรวมการทดลอง 
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บทที่ 3 

ผลการวิจัย 

 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหอิทธพิลของการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญงิ

เปนชายและปฏิกิริยาทางจิตตอการเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดในการเจรจาตอรอง ผูวจิัยขอ

เสนอผลการวิเคราะหขอมูลตามลําดับ ดงันี ้

 ตอนที่ 1 การวเิคราะหขอมูลเบื้องตน 

1.1 ลักษณะทัว่ไปของกลุมตัวอยาง 

1.2 การวิเคราะหคาสถิติเบื้องตน 

ตอนที่ 2 การทดสอบสมมตฐิานการวิจยั 

ตอนที่ 3 การวเิคราะหเพิ่มเตมิ 

โดยมีการใชสัญลักษณแทนความหมายตาง ๆ ดังนี ้

HPR  หมายถงึ    ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูง 

LPR หมายถงึ    ผูที่มีปฏิริยาทางจิตต่ํา 

ACT หมายถงึ    เงือ่นไขที่มีการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญงิเปนชาย 

NACT หมายถงึ    เงือ่นไขที่ไมมีการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญิงเปนชาย 

n หมายถงึ    คามัชฌิมเลขคณิต 

SD หมายถงึ    สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนน 

df หมายถงึ    องศาเปนอิสระ (degree of freedom) 

F หมายถงึ    คาสถิติทดสอบเอฟ อัตาสวนของความแปรปรวนระหวางกลุมและ 

      ความแปรปรวนภายในกลุม 

t หมายถงึ     คาสถิติท ีทดสอบคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุมตัวอยาง 

p หมายถงึ    ระดับนัยสําคัญ 
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ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเบื้องตน 

1.1 ลักษณะทัว่ไปของผูเขารวมการทดลอง 

ผลการวิเคราะหลักษณะทัว่ไปของกลุมตัวอยางเพศหญงิจํานวน 80 คน ที่ไดรับการสุมเขา

สูเงื่อนไขมีการกระตุนภาพในความคิดหรอืเงื่อนไขไมมกีารกระตุนภาพในความคิด เงื่อนไขละ 40 

คน แตละเงื่อนไขจําแนกเปนผูที่มปีฏิกิริยาทางจิตต่ํา 20 คนและผูทีม่ปีฏิกิริยาทางจติสูง 20 คน 

พบวา กลุมตัวอยางมีอายุอยูระหวาง 17 – 21 ป อายุเฉล่ียเทากับ 18.81 ป สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ 0.77 ป สวนใหญกําลงัศึกษาอยูระดบัชั้นปที ่2 คิดเปนรอยละ 60 รองลงมากาํลัง

ศึกษาอยูระดบัชั้นปที ่1 คิดเปนรอยละ 38.75 และสวนใหญศึกษาอยูในคณะเภสัชศาสตร คิดเปน

รอยละ 31.25 รองลงมาคือ คณะนิเทศศาสตรและจิตวิทยา คิดเปนรอยละ 28.75 และ 23.75 

ตามลําดับ ดงัรายละเอียดในตารางที ่9 

ตารางที่ 9 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาย ุระดับชั้นปที่กําลังศึกษาและคณะ (N = 80) 
รายการ จํานวน รอยละ 

อายุ    

 17 ป 2 2.50 

  18 ป 25 31.25 

  19 ป 40 50.00 

  20 ป 12 15.00 

  21 ป 1 1.25 

ระดับชั้นป    

 ชั้นปที่ 1 31 38.75 

  ชั้นปที่ 2 48 60.00 

  ชั้นปที่ 3 1 1.25 

คณะ    

 เภสัชศาสตร 25 31.25 

 นิเทศศาสตร 23 28.75 

 จิตวิทยา 19 23.75 

 สหเวชศาสตร 12 15.00 

  อักษรศาสตร 1 1.25 
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1.2 การวิเคราะหคาสถิติเบื้องตน 

ผลการวิเคราะหคามัชฌิมเลขคณิต (M) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) ของตัวแปร

ตามทัง้ 4 ตัว ไดแก ความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรอง ราคาแรกเสนอ ราคาสุดทายที่

เสนอ และเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง เมือ่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดหรือไมไดรับการ

กระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับความเปนหญิงเปนชายในดานการเจรจาตอรอง พบวา เงื่อนไขที่

ไดรับการกระตุนภาพในความคิดมีคาเฉลีย่ความคาดหวังผลสาํเร็จในการเจรจาตอรองเทากับรอย

ละ 74.68  สวนเบี่ยงเบนมาตราฐานเทากบัรอยละ 12.66 มีการเสนอราคาครั้งแรกโดยเฉลี่ย

เทากับ 9,625.00 บาท สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 1,191.58 บาท เสนอราคาครั้งสุดทาย โดย

เฉล่ีย 11,415.00 บาท สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 989.57 บาท และใชเวลาในการเจรจา

ตอรองเฉลี่ย 12.95 นาที สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 2.83 นาท ีสวนในเงื่อนไขที่ไมไดรับการ

กระตุนภาพในความคิดมีคาเฉลี่ยความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรองเทากบัรอยละ 69.88 

มีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับรอยละ 9.23 มีการเสนอราคาครั้งแรกเฉลี่ยเทากับ 10,125 บาท 

สวนเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 972.38 บาท เสนอราคาครั้งสุดทายเฉลี่ยเทากับ 11,790 บาท สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาตเทากับ 573.25 บาท และใชเวลาในการเจรจาตอรองเฉลี่ย 12.34 นาที สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 3.52 นาท ีและเมื่อพิจารณาระดับปฏิกิริยาทางจิต พบวา ผูที่มีปฏิกิริยา

ทางจิตสูงมีคาเฉลี่ยความคาดหวังผลสาํเรจ็เทากับรอยละ 74.80 มีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ

รอยละ 12.23  มีการเสนอราคาครั้งแรกโดยเฉลี่ยเทากบั 9,575.00 บาท สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เทากับ 1,059.45 บาท เสนอราคาครั้งสุดทายเฉลี่ยเทากบั 11,460.00 บาท สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ 880.79 บาท และใชเวลาในการเจรจาตอรองโดยเฉลี่ย 13.34 นาที สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 3.00 นาท ีและผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํามีคาเฉลี่ยความคาดหวงั

ผลสําเร็จเทากบัรอยละ 69.75 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับรอยละ 9.74 มีราคาเสนอครั้งแรก

โดยเฉลี่ย 10,175.00 บาท สวนเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 1,089.28 บาท ราคาสุดทายที่เสนอโดย

เฉล่ียเทากับ 11,745.00 บาท สวนเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 750.03 บาท และใชเวลาในการ

เจรจาตอรองโดยเฉลี่ย 11.96 นาที สวนเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 3.26 นาที นอกจากนีย้ังพบวา 

ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงที่อยูในเงื่อนไขที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดมีคาเฉลี่ยความคาดหวงั

ผลสําเร็จในการเจรจาตอรองเทากับรอยละ 80.35 มีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 11.43 มกีาร

เสนอราคาครัง้แรกโดยเฉลีย่เทากับ 9,250.00 บาท สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 910.47 บาท 

เสนอราคาครัง้สุดทายโดยเฉลี่ยเทากับ 11,280.00 บาท สวนเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 987.07 

บาท และการใชเวลาเจรจาตอรองเฉลี่ย 14.35 นาที สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 2.01 นาท ี

ขณะที่ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงในเงื่อนไขไมไดรับการกระตุนมีคาเฉลีย่ความคาดหวงัผลสําเร็จใน

การเจรจาตอรองเทากับรอยละ 69.25 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับรอยละ10.55 มีการเสนอ
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ราคาครั้งแรกเฉลี่ยเทากับ 9,900.00 บาท สวนเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ1,119.21 บาท ราคา

เสนอครั้งสุดทายเฉลี่ยเทากบั 11,640.00 บาท สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 741.55 บาท และ

ใชเวลาในการเจรจาตอรองเฉลี่ย 12.33 นาท ีมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 3.50 นาท ีดังแสดง

ในตารางที ่10 

ตารางที่ 10 

มัชฌิมเลขคณิตและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนความคาดหวังผลสาํเร็จในการเจรจาตอรอง 

ราคาแรกเสนอ ราคาสุดทายที่เสนอ และเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง จําแนกตามระดับปฏิกิริยา

ทางจิตและเงือ่นไขการกระตุนภาพในความคิด (N = 80) 
การกระตุนภาพในความคิด 

ไมมีการกระตุน มีการกระตุน 
รวม 

 

ปฏิกิริยา 

ทางจิต n M SD n M SD n M SD 

ต่ํา 20 70.50 7.93 20 69.00 11.43 40 69.75 9.74 

สูง 20 69.25 10.55 20 80.35 11.43 40 74.80 12.23 
ความคาดหวัง

ผลสําเร็จ (%) 
รวม 40 69.88 9.23 40 74.68 12.66 80 72.28 11.27 

ต่ํา 20 10,350.00 762.61 20 10,000.00 1,337.71 40 10,175.00 1,089.28 

สูง 20 9,900.00 1,119.21 20 9,250.00 910.47 40 9,575.00 1,059.45 
ราคาแรกที่

เสนอ (บาท) 
รวม 40 10,125.00 972.38 40 9,625.00 1,191.58 80 9,875.00 1,109.51 

ต่ํา 20 11,940.00 277.96 20 11,550.00 998.68 40 11,745.00 750.03 

สูง 20 11,640.00 741.55 20 11,280.00 987.07 40 11,460.00 880.79 
ราคาสุดทาย

ที่เสนอ (บาท) 
รวม 40 11,790.00 573.25 40 11,415.00 989.57 80 11,602.50 825.38 

ต่ํา 20 12.36 3.63 20 11.56 2.89 40 11.96 3.26 

สูง 20 12.33 3.50 20 14.35 2.01 40 13.34 3.00 
เวลาที่ใช 

(นาที) 
รวม 40 12.34 3.52 40 12.95 2.83 80 12.65 3.19 

 

ตอนที่ 2 การทดสอบสมมติฐานการวจิัย 

การทดสอบสมมติฐานงานวิจัยใชการวิเคราะหความแปรปรวนแบบสองทาง (Two-way 

ANOVA) เพื่อศึกษาอทิธิพลของการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญิงเปนชายและ

ปฏิกิริยาทางจติตอการเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดในการเจรจาตอรอง โดยผูวจิยัขอเสนอ

ภาพรวมของการวิเคราะหดังตอไปนี้ 
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ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางตวัแปรตามทั้ง 4 ตวั โดย Bartlett’s Test of 

Sphericity พบวาตัวแปรตามทั้ง 4 ตัวมีความสัมพนัธกนัอยางมนีัยสาํคัญทางสถิต ิ(df = 6,       

p = .000) ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของความคาดหวังผลสาํเรจ็ในการเจรจาตอรอง พบวา 

มีปฏิสัมพันธระหวางปฏกิิริยาทางจิตและการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญิงเปนชาย

อยางมีนยัสําคัญทางสถิต ิ[F(1, 76) = 7.29, p < .01] และพบผลหลกั (main effect) ของการ

กระตุนภาพในความคิดของความเปนหญิงเปนชายมนีัยสําคัญทางสถิติ [F(1, 76) = 4.23, p < 

.05] นอกจากนี้ยงัพบผลหลกัของปฏิกิริยาทางจิตก็มนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 [F(1, 76) = 

4.69, p < .05] ดวยเชนกนั ดังรายละเอยีดในตารางที่ 11 

ตารางที่ 11 

การวิเคราะหความแปรปรวนแบบสองทางของความคาดหวังผลสาํเรจ็ในการเจรจาตอรอง 
แหลงความแปรปรวน df F p 

ปฏิกิริยาทางจิต (A) 1 4.69* .034 

การกระตุนภาพในความคิด (B) 1 4.23* .043 

A*B 1 7.29** .009 

 ความคลาดเคลื่อน 76 (108.83)  
หมายเหตุ  คาตัวเลขในวงเล็บเปนคาความคลาดเคลื่อนกําลังสองเฉลี่ย 

*p < .05. **p < .01. 

ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของราคาแรกเสนอในการเจรจาตอรอง พบวา ไมมี

ปฏิสัมพันธระหวางปฏิกิริยาทางจิตและการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญิงเปนชาย

อยางมีนยัสําคัญทางสถิต ิ[F(1, 76) = 0.40, ns.] แตพบผลหลักของการกระตุนภาพในความคิด

ของความเปนหญิงเปนชายมีนัยสาํคัญทางสถิติ [F(1, 76) = 4.49, p < .05] และยังพบผลหลกั

ของปฏิกิริยาทางจิตก็มนีัยสําคัญทางสถติิ [F(1, 76) = 6.47, p < .05] ดวยเชนกนั ดังรายละเอียด

ในตารางที ่12 

ตารางที่ 12 

การวิเคราะหความแปรปรวนแบบสองทางของราคาแรกเสนอในการเจรจาตอรอง 
แหลงความแปรปรวน df F p 

ปฏิกิริยาทางจิต (A) 1 6.47* .013 

การกระตุนภาพในความคิด (B) 1 4.49* .037 

A*B 1 0.40 .527 

 ความคลาดเคลื่อน 76 (1,113,157.90)  
หมายเหตุ  คาตัวเลขในวงเล็บเปนคาความคลาดเคลื่อนกําลังสองเฉลี่ย 

*p < .05. **p < .01. 
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ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของราคาเสนอครั้งสุดทายในการเจรจาตอรอง พบวา ไมมี

ปฏิสัมพันธระหวางปฏิกิริยาทางจิตและการกระตุนภาพในความคิดของความเปนหญิงเปนชาย

อยางมีนยัสําคัญทางสถิต ิ[F(1, 76) = 0.01, ns.] และไมพบวาผลหลกัของปฏิกิริยาทางจิตมี

นัยสําคัญทางสถิติ [F(1, 76) = 2.50, p < ns.]  แตพบผลหลักของการกระตุนภาพในความคิดของ

ความเปนหญงิเปนชายมีนยัสําคัญทางสถติิ [F(1, 76) = 4.33, p < .05] ดังรายละเอียดในตารางที่ 

13 

ตารางที่ 13 

การวิเคราะหความแปรปรวนแบบสองทางของราคาสุดทายที่เสนอในการเจรจาตอรอง 

แหลงความแปรปรวน df F P 

ปฏิกิริยาทางจิต (A) 1 2.50 .118 

การกระตุนภาพในความคิด (B) 1  4.33* .041 

A*B 1 0.01 .934 

 ความคลาดเคลื่อน 76 (649,710.53)  
หมายเหตุ  คาตัวเลขในวงเล็บเปนคาความคลาดเคลื่อนกําลังสองเฉลี่ย 

*p < .05. **p < .01. 

ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง พบวา มีปฏิสัมพนัธ

ระหวางปฏิกิริยาทางจิตและการกระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับความเปนหญงิเปนชายอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ [F(1, 76) = 4.21, p < .05 ] นอกจากนี้ยงัพบวา ผลหลักของปฏกิิริยาทางจิตก็

มีนัยสาํคัญ [F(1, 76) = 4.03, p < .05 ] แตไมพบผลหลกัของการกระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับ

ความเปนหญงิเปนชายมีนยัสําคัญทางสถติิ [F(1, 76) = 0.79, ns. ] ดังแสดงในตารางที่ 14 

ตารางที่ 14 

การวิเคราะหความแปรปรวนแบบสองทางของเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง 
แหลงความแปรปรวน df F p 

ปฏิกิริยาทางจิต (A) 1   4.03* .048 

การกระตุนภาพในความคิด (B) 1 0.79 .377 

A*B 1   4.21* .044 

 ความคลาดเคลื่อน 76 (9.45)  
หมายเหตุ  คาตัวเลขในวงเล็บเปนคาความคลาดเคลื่อนกําลังสองเฉลี่ย 

*p < .05. **p < .01. 
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จากการทีพ่บปฏิสัมพันธระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจิต และเพื่อ

ทดสอบสมมตฐิาน ผูวิจยัจึงทดสอบตอดวยการเปรียบตาง (contrast) เพื่อเปรียบเทยีบอิทธพิล

ของการกระตุนภาพในความคิดในระดับที่แตกตางกันของระดับปฏิกิริยาทางจิต จําแนกตามตวั

แปรตามทั้ง 4 ตัว ไดแก ความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรอง ราคาแรกเสนอ ราคาสุดทายที่

เสนอ และเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง ดังแสดงในตารางที ่15 โดยจะนําเสนอผลการทดสอบ

ตามลําดับสมมติฐานตอไปนี ้

 สมมติฐานที่ 1 มีปฏสิัมพนัธระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏกิิรยิาทาง
จิตตอการเกดิปฏิกิรยิาตอภาพในความคิดนั้น 

 ความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรอง  

สมมติฐานที ่1.1 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจน ผูที่มีปฏิกริิยา

ทางจิตสูงมีความคาดหวังตอผลการเจรจาตอรองสูงกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

สมมติฐานที ่1.2 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงมี

ความคาดหวงัตอผลการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของคะแนนความคาดหวังผลสาํเร็จในการเจรจาตอรอง 

พบวา ปฏิสัมพันธระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจิตมนีัยสาํคัญทางสถิติ 

[F(1, 76) = 7.29, p < .01] ดังแสดงในภาพที ่4 เมื่อพิจารณาผลการทดสอบการเปรียบตางของ

รอยละความคาดหวงัตอความสําเร็จในการเจรจาตอรอง พบวา เมื่อมีการกระตุนภาพในความคิด

เกี่ยวกับความเปนหญงิเปนชาย ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสงูมีความคาดหวงัผลสําเร็จ (M  = 80.35, 

SD = 11.43) สูงกวาผูทีป่ฏิกิริยาทางจิตต่ํา (M  = 69.00, SD = 11.43) อยางมีนยัสําคัญทางสถติิ 

[F(1, 76) = 11.84, p < .01] ซึ่งผลการวิเคราะหสนับสนุนสมมติฐานขอที่ 1.1 แตเมื่อไมมีการ

กระตุนภาพในความคิด ผูทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีรอยละความคาดหวังผลสาํเร็จในการเจรจา

ตอรองไมแตกตางจากผูทีม่ปีฏิกิริยาทางจติต่ํา (M = 69.25, SD = 10.55, M = 70.50, SD = 

7.93 ตามลําดบั) อยางมีนยัสําคัญทางสถติิ [F(1, 76) = 0.14, ns ] ผลการวิเคราะหสนับสนนุ

สมมติฐานขอที่ 1.2 ดังแสดงในตารางที่ 15 โดยเมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มี

ปฏิกิริยาทางจติสูงมีความคาดหวงัผลสําเร็จตอผลการเจรจาตอรองสูงกวาผูทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

แตเมื่อไมมีการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงและต่ํามีความคาดหวังตอผลการ

เจรจาตอรองไมแตกตางกนั 
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ภาพที ่4 ปฏิสัมพันธระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจิตตอความคาดหวงัตอ

ความสาํเร็จในการเจรจาตอรอง 

ตารางที่ 15 

การทดสอบการเปรียบตางของตัวแปรความคาดหวังผลสําเร็จในการเจรจาตอรอง 
แหลงความแปรปรวน df F P 

HPR-ACT vs LPR-ACT  1     11.84** .001 

HPR-NACT vs LPR-NACT  1    0.14 .706 

ความคลาดเคลื่อน 76 (108.83)  
หมายเหตุ  คาตัวเลขในวงเล็บเปนคาความคลาดเคลื่อนกําลังสองเฉลี่ย 

*p < .05. **p < .01. 
 

ราคาแรกที่เสนอ 

สมมติฐานที ่1.3 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจน ผูที่มีปฏิกริิยา

ทางจิตสูงเสนอราคาครั้งแรกในการเจรจาตอรองต่ํากวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

สมมติฐานที ่1.4 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูง

เสนอราคาครัง้แรกในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของจาํนวนราคาแรกเสนอ พบวา ไมมีปฏิสัมพันธระหวาง

การกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจิตอยางมนีัยสําคัญทางสถิติ [F(1, 76) = 0.40, ns ]   
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เมื่อพิจารณาผลการทดสอบการเปรียบตางของราคาแรกที่เสนอ พบวา เมื่อมีการกระตุนภาพใน

ความคิดเกีย่วกับความเปนหญิงเปนชาย ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงเสนอราคาแรก (M =9,250.00, 

SD = 910.47) ต่ํากวาผูทีป่ฏิกิริยาทางจิตต่ํา (M = 10,000.00, SD = 1,337.71) อยางมนีัยสาํคัญ

ทางสถิติ [F(1, 76) = 5.05, p < .05 ] ซึ่งผลการวิเคราะหสนับสนนุสมมติฐานขอที่ 1.3 แตเมื่อไมมี

การกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงเสนอราคาแรก (M = 9,900.00, SD = 

1,119.21) ไมแตกตางจากผูที่มีฏิกิริยาทางจิตต่ํา (M = 10,350, SD = 762.61) อยางมนีัยสาํคัญ

ทางสถิติ [F(1, 76) = , ns ] ผลการวิเคราะหสนับสนนุสมมติฐานขอที่ 1.4 โดยเมื่อบุคคลไดรับการ

กระตุนภาพความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาสูงเสนอราคาครั้งแรกต่ํากวาผูทีม่ปีฏิกิริยาต่ํา แตเมื่อไมไดรับ

การกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงและต่ําเสนอราคาครั้งแรกไมแตกตางกัน ดัง

แสดงในตารางที ่16 

ตารางที่ 16 

การทดสอบการเปรียบตางของตัวแปรราคาแรกที่เสนอในการเจรจาตอรอง 
แหลงความแปรปรวน df F p 

HPR-ACT vs LPR-ACT 1 5.05* .027 

HPR-NACT vs LPR-NACT 1 1.82 .181 

ความคลาดเคลื่อน 76 (1,113,157.89)  
หมายเหตุ  คาตัวเลขในวงเล็บเปนคาความคลาดเคลื่อนกําลังสองเฉลี่ย 

*p < .05. **p < .01. 
 

ราคาสุดทายที่เสนอ 

สมมติฐานที ่1.5 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจน ผูที่มีปฏิกริิยา

ทางจิตสูงเสนอราคาครั้งสุดทายในการเจรจาตอรองต่ํากวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

สมมติฐานที ่1.6 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูง

เสนอราคาครัง้สุดทายในการเจราตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของจาํนวนราคาสุดทายที่เสนอ พบวา ไมมีปฏิสัมพันธ

ระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจติอยางมนีัยสาํคัญทางสถิต ิ[F(1, 76) = 

0.01, ns ]   เมื่อพิจารณาผลการทดสอบการเปรียบตางของราคาสุดทายที่เสนอ พบวา เมื่อมีการ

กระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับความเปนหญงิเปนชาย ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงเสนอราคาสุดทาย 

(M =11,280.00, SD = 998.68) ต่ํากวาผูที่ปฏิกิริยาทางจิตต่ํา (M = 11,550.00, SD = 987.07) 
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อยางไมมนีัยสาํคัญทางสถิต ิ[F(1, 76) = 1.12, ns ] ผลการวิเคราะหไมสนับสนนุสมมติฐานขอที ่

1.5 โดยเมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตสูงและต่ําเสนอราคา

สุดทายไมแตกตางกัน และเมื่อไมมีการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูง (M = 

11,640.00, SD = 741.55) เสนอราคาสุดทายไมแตกตางจากผูที่มีฏิกริิยาทางจิตต่ํา (M = 

11,940.00, SD = 277.96) อยางมีนยัสําคัญทางสถิติเชนกนั ผลการวิเคราะหสนับสนุนสมมติฐาน

ขอที่ 1.6 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงและต่ําเสนอราคา

สุดทายไมแตกตางกัน ดังแสดงในตารางที่ 17 

ตารางที่ 17 

การทดสอบการเปรียบตางของตัวแปรราคาสุดทายที่เสนอในการเจรจาตอรอง 
แหลงความแปรปรวน df F p 

HPR-ACT vs LPR-ACT 1 1.12 .293 

HPR-NACT vs LPR-NACT 1 1.39 .243 

ความคลาดเคลื่อน 76 (649,710.53)   
หมายเหตุ  คาตัวเลขในวงเล็บเปนคาความคลาดเคลื่อนกําลังสองเฉลี่ย 

 

ตัวแปรเวลาทีใ่ชในการเจรจาตอรอง 

สมมติฐานที ่1.7 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจน ผูที่มีปฏิกริิยา

ทางจิตสูงใชเวลาในการเจรจาตอรองมากกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

สมมติฐานที ่1.8 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูง

ใชเวลาในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของระยะเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง พบวา ปฏิสัมพันธ

ระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจติมีนัยสาํคัญทางสถิติ [F(1, 76) = 4.21, p 

< .05 ] ดังแสดงในภาพที ่5 เมื่อพิจารณาผลการทดสอบการเปรียบตางของเวลาที่ใชในการเจรจา

ตอรองพบวา เมื่อมีการกระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับความเปนหญงิเปนชาย ผูทีม่ีปฏิกิริยาทาง

จิตสูงใชเวลาเจรจาตอรอง (M  = 14.35, SD = 2.01) มากกวาผูที่ปฏิกิริยาทางจิตต่ํา (M  = 

11.56, SD = 2.89) อยางมนีัยสําคัญทางสถิติ [F(1, 76) = 8.42, p < .01] ซึ่งผลการวิเคราะห

สนับสนนุสมมติฐานขอที ่1.7 แตเมื่อไมมีการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงใช

เวลาเจรจาตอรอง [F(1, 76) = 0.00, ns ] มากกวาผูที่มปีฏิกิริยาทางจติต่ําอยางไมมนัียสําคัญทาง
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สถิติ ผลการวิเคราะหสนับสนุนสมมติฐานขอที่ 1.8 ดังแสดงในตารางที่ 18 โดยเมื่อบุคคลไดรับ

การกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงใชเวลาในการเจรจาตอรองนานกวาผูที่มี

ปฏิกิริยาทางจติต่ํา แตเมื่อไมมีการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกริิยาทางจิตสงูและต่ําใชเวลา

ในการเจรจาตอรองไมแตกตางกนั 

 

ภาพที ่5 ปฏิสัมพันธระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจิตตอเวลาที่ใชในการ

เจรจาตอรอง 

ตารางที่ 18 

การทดสอบการเปรียบตางของตัวแปรเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง 
แหลงความแปรปรวน df F p 

HPR-ACT vs LPR-ACT 1 8.24** .005 

HPR-NACT vs LPR-NACT 1 0 .976 

ความคลาดเคลื่อน 76 (9.45)   
หมายเหตุ  คาตัวเลขในวงเล็บเปนคาความคลาดเคลื่อนกําลังสองเฉลี่ย 

*p < .05. **p < .01. 
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สมมติฐานที ่2 การการกระตุนภาพในความคิดทําใหเกิดปฏกิิรยิาตอภาพใน
ความคิดนั้นสูงกวาเมื่อไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

สมมติฐานที ่2.1 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดมีความคาดหวงัผลการเจรจาตอรอง

สูงกวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

สมมติฐานที ่2.2 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดเสนอราคาครั้งแรกในการเจรจา

ตอรองต่ํากวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

สมมติฐานที ่2.3 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดมีเสนอราคาครั้งสุดทายต่าํกวาผูที่

ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

สมมติฐานที ่2.4 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดใชเวลาในการเจรจาตอรองมากกวา

ผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของคะแนนความคาดหวังผลสาํเร็จในการเจรจาตอรอง 

ราคาแรกเสนอ และราคาสดุทายที่เสนอ พบวา ผลหลักของการกระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับ

ความเปนหญงิเปนชายมีนยัสําคัญทางสถติิ [F(1, 76) = 4.23, p < .05, F(1, 76) = 4.49, p < 

.05, และ F(1, 76) = 4.33, p < .05 ตามลําดับ] ดังรายละเอียดในตารางที ่11 เมื่อพิจารณาคา

มัชฌิมเลขคณิตของคารอยละความคาดหวังผลสาํเรจ็ในการเจรจาตอรอง ราคาแรกเสนอ และ

เวลาที่ใชในการเจรจาตอรองจะเห็นไดวา ในเงื่อนไขที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดมีคารอยละ

ความคาดหวงัตอความสําเรจ็ในการเจรจาตอรอง (M = 74.68, SD = 12.66) มากกวา เสนอราคา

แรก (M = 9,625.00, SD = 1,191.5) ต่ํากวา และเสนอราคาสุดทาย (M = 11,415.00, SD = 

989.57) ต่ํากวาเงื่อนไขที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด (M = 69.88, SD = 9.23, M = 

10,250.00, SD = 972.38, M = 11,790, SD = 573.25 ตามลําดับ) ดังแสดงในตารางที่ 10 ผล

การวิเคราะหสนับสนนุสมมติฐานขอที ่2.1 โดยผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดมีความ

คาดหวงัผลการเจรจาตอรองสูงกวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ดังภาพที่ 6 และ

สนับสนนุสมมติฐานขอที ่2.2 โดยผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดเสนอราคาครั้งแรกในการ

เจรจาตอรองต่ํากวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ดังภาพที่ 7 อีกทัง้สนบัสนุนสมมติฐาน

ขอที่ 2.3 โดยผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดเสนอราคาครั้งสุดทายตํ่ากวาผูที่ไมไดรับการ

กระตุนภาพในความคิด ดังภาพที ่8 แตไมสนับสนุนสมมติฐานขอ 2.4 โดยผูที่ไดรับการกระตุน
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ภาพในความคิดและผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิดใชเวลาในการเจรจาตอรองไมแตกตาง

กัน 

66
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72

74

76

ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ไดรับการกระตุนภาพในความคิด

เงื่อนไขการกระตุนภาพในความคิด
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ภาพที ่6 มัชฌิมเลขคณิตรอยละความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรองจําแนกตามเงื่อนไข

การกระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับความเปนหญงิเปนชาย 
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ภาพที ่7 มัชฌิมเลขคณิตราคาแรกเสนอจําแนกตามเงือ่นไขการกระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับ

ความเปนหญงิเปนชาย 
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ภาพที ่8 มัชฌิมเลขคณิตราคาสุดทายที่เสนอจําแนกตามเงื่อนไขการกระตุนภาพในความคิด

เกี่ยวกับความเปนหญงิเปนชาย 

ผูวิจัยไดสรุปผลการวิเคราะหตามสมมติฐานที่ 1 ดังแสดงในตารางที ่13 และสรุปผลการ

วิเคราะหตามสมมติฐานที ่2 ดังแสดงในตารางที่ 14 

ตารางที่ 19 

สรุปผลการวิเคราะหสมมติฐานที่ 1จาํแนกตามเงื่อนไขไดรับการกระตุนภาพในความคิดและไมได

รับการกระตุนภาพในความคิด ในกลุมผูทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตสูงหรือตํ่า และตัวแปรตาม 4 ตวั 

เงื่อนไข ขอ ตัวแปร สมมุติฐาน ผลการวิเคราะห 

1.1 ความคาดหวังผลสําเร็จ (%) HPR > LPR √ 

1.3 ราคาแรกที่เสนอ (บาท) HPR < LPR √ 

1.5 ราคาสุดทายที่เสนอ (บาท) HPR < LPR X 
ACT 

1.7 เวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง (นาที) HPR > LPR √ 

1.2 ความคาดหวังผลสําเร็จ (%) HPR ≈ LPR √ 

1.4 ราคาแรกที่เสนอ (บาท) HPR ≈ LPR √ 

1.6 ราคาสุดทายที่เสนอ (บาท) HPR ≈ LPR √ 

NACT 

1.8 เวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง (นาที) HPR ≈ LPR √ 
หมายเหตุ         

       √      หมายถึง       สนับสนุนสมมติฐาน 

                X      หมายถึง       ไมสนับสนุนสมมติฐาน  
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ตารางที่ 20 

สรุปผลการวิเคราะหตามสมมติฐานที ่2 จําแนกตามเงือ่นไขไดรับการกระตุนภาพในความคิดและ

ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิดและตัวแปรตาม 4 ตัว 
  ขอ สมมติฐานการวิจัย ผลการวิเคราะห 

ความคาดหวังผลสําเร็จ (%) 2.1 ACT     >     NACT √ 

ราคาแรกที่เสนอ (บาท) 2.2 ACT     <     NACT √ 

ราคาสุดทายที่เสนอ (บาท) 2.3 ACT     <     NACT √ 

เวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง (นาที) 2.4 ACT     >     NACT X 

หมายเหตุ       

                  √      หมายถึง       สนับสนุนสมมติฐาน 

                     X      หมายถึง       ไมสนับสนุนสมมติฐาน 

 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหเพิม่เติม 

ผลการวิเคราะหความแปรปรวนของคะแนนความคาดหวังผลสาํเร็จในการเจรจาตอรอง 

ราคาแรกเสนอ และเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง พบวา ผลหลักของปฏิกิริยาทางจิตมีนัยสาํคัญ

ทางสถิติ [F(1, 76) = 4.69, p < .05, F(1, 76) = 6.47, p < .05, และ F(1, 76) = 4.03, p < .05 

ตามลําดับ] ดังแสดงในตารางที่ 11 เมื่อพจิารณาคามัชฌิมเลขคณิตและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

แลว พบวา ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีคารอยละความคาดหวงัผลสําเร็จ (M = 74.80, SD = 

12.23) มากกวา เสนอราคาแรก (M = 9,575.00, SD = 1,059.45) ต่ํากวา และใชเวลาในการ

เจรจาตอรอง (M = 13.34, SD = 3.00) นานกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา (M = 69.75, SD = 

9.74, M = 10,175.00, SD = 1,089.28, M = 11.96, SD = 3.26 ตามลําดับ) ดังแสดงในตารางที่ 

10 ผลการวิเคราะหสนับสนนุสมมติฐานอทิธิพลของปฏิกิริยาทางจิตสาํหรับตัวแปรความคาดหวงั

ผลสําเร็จในการเจรจาตอรอง ราคาแรกที่เสนอ และเวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง โดยผูที่มีปฏิกิริยา

ทางจิตสูงมีความคาดหวังผลการเจรจาตอรองสูงกวา มกีารเสนอราคาครั้งแรกในการเจรจาตอรอง

ต่ํากวา และใชเวลาในการเจรจาตอรองนานกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา ดังภาพที ่9 ภาพที่ 10 

และภาพที ่11 ตามลําดับ 
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ภาพที ่9 มัชฌิมเลขคณิตความคาดหวังผลสําเร็จจําแนกตามระดับปฏิกิริยาทางจิต 
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ภาพที ่10 มัชฌิมเลขคณิตราคาแรกเสนอจําแนกตามระดับปฏิกิริยาทางจิต 
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ภาพที ่11 มัชฌิมเลขคณิตเวลาที่ใชในการเจรจาตอรองจําแนกตามระดับปฏิกิริยาทางจิต 

ผูวิจัยไดสรุปผลการวิเคราะหเพิม่เติม ดงัแสดงในตารางที ่15 

ตารางที่ 21 

สรุปผลการวิเคราะหเพิ่มเตมิ จําแนกตามระดับปฏิกิริยาทางจิตและตวัแปรตาม 4 ตัว 
ตัวแปรตาม ผลการวิเคราะห 

ความคาดหวังผลสําเร็จ (%) HPR     >     LPR 

ราคาแรกที่เสนอ (บาท) HPR     <     LPR 

ราคาสุดทายที่เสนอ (บาท) HPR     ≈     LPR 

เวลาที่ใชในการเจรจาตอรอง (นาที) HPR     >     LPR 
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บทที่ 4 

อภิปรายผลการวิจัย 

 การวิจยัครั้งนีเ้ปนการวิจัยเชงิทดลอง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาอทิธิพลของการกระตุน

ภาพในความคิดของความเปนหญงิเปนชายและปฏิกิริยาทางจิตตอการเกิดปฏิกิริยาตอภาพใน

ความคิดในการเจรจาตอรอง ขออภิปรายผลการวิจยัตามสมมุติฐาน ดังนี ้

สมมติฐานที่ 1 มีปฏสิัมพนัธระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏกิิรยิาทาง
จิตตอการเกดิปฏิกิรยิาตอภาพในความคิดนั้น 

ผลการวิจยัสนบัสนุนสมมติฐานขอที ่1 เพียงบางสวนคือ พบวามีปฏิสัมพันธระหวางการ

กระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับความเปนหญิงเปนชายและปฏิกิริยาทางจิตตอการเกิดปฏิกิริยา

ตอภาพในความคิดสําหรับตัวแปรความคาดหวงัผลสําเร็จและเวลาทีใ่ชในการเจรจาตอรอง โดยผู

ที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีความคาดหวงัผลสําเร็จมากกวา และใชเวลาในการเจรจาตอรองยาวนาน

กวาผูที่มีปฏิกริิยาทางจิตต่ําภายหลงัจากไดรับการกระตุนภาพในความคิดเกี่ยวกับความเปนหญงิ

เปนชาย ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ Kray และคณะ (2001) ที่พบวาในผูรวมการทดลอง

เพศหญงิ เมื่อไดรับการกระตุนภาพในความคิดทางลบอยางชัดเจนจะมีผลการเจรจาตอรองดีกวาผู

รวมการทดลองเพศหญิงที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบคลุมเครือ อีกทัง้ยังมีการแสดง

พฤติกรรมกาวราวมากกวาดวย อยางไรก็ตาม ผลการวิจยัครั้งนี้ใหความกระจางมากขึ้นไปกวา

การศึกษาของ Kray และคณะ (2001) กลาวคือ การเกดิปฏิกิริยาตอการกระตุนภาพในความคิด

ไมไดเปนผลมาจากการกระตุนภาพในความคิดเพียงอยางเดียว จากผลการทดลองแสดงใหเห็นวา 

ระดับปฏิกิริยาทางจิตมีปฏิสัมพันธกับการกระตุนภาพในความคิดดวย ดังนั้น ปฏิกริิยาตอภาพใน

ความคิดจึงยิ่งชัดเจนมาก เมือ่ผูรวมการทดลองอยูในเงื่อนไขที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

ซึ่งเหน็ไดจากปฏิสัมพันธระหวางลักษณะบุคลิกภาพของผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสงูหรอืตํ่ากับเงื่อนไข

การกระตุนภาพในความคิด นอกจากนี ้เมือ่พิจารณาผลการทดสอบการเปรียบตาง พบวา เมื่อมี

การกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีความคาดหวังผลสําเร็จ (M  = 80.35, SD = 

11.43) สูงกวา มกีารเสนอราคาแรก (M  = 9,250.00, SD = 910.47) ต่ํากวา และยังใชเวลาใน

การเจรจาตอรอง (M  = 14.35, SD = 2.01) มากกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา (M  = 69.00, SD = 

11.43, M  = 11.56, SD = 2.89, M  = 10,000.00, SD = 1,337.71 ตามลําดับ) อยางมีนยัสําคญั

ทางสถิติที่ระดบั .01, .05, และ .01 ตามลาํดบั จะเหน็วาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสงูที่ไดรับการกระตุน

ภาพในความคิดทางลบของกลุมที่ตนเปนสมาชกิจะรบัรูการถูกกีดกนัและมีเกิดปฏิกิริยาตอตาน
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ภาพในความคิดที่ถูกกระตุนนัน้มากกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา ทั้งนี้เนื่องจากระดับปฏิกิริยาทาง

จิตเปนลักษณะบุคลิกภาพทีบ่งบอกความไวตอการถกูลิดรอนสิทธ ิการถูกโนมนาวจูงใจ หรือการ

ถูกจํากัดเสรีภาพ ซึ่งรวมไปถึงแนวโนมทีจ่ะตอตานโดยแสดงพฤติกรรมตรงกันขามกับการชี้แนะนั้น

เพื่อเรียกเสรีภาพและความเปนตัวของตัวเองกลับคืนมา ผูหญิงที่มีลักษณะบุคลิกภาพปฏิกิริยา

ทางจิตสูงที่ไดรับการกระตุนภาพในความคดิทางลบของเพศตนในบรบิทความสามารถในการ

เจรจาตอรองจงึเกิดการตอตานและรายงานความคาดหวังผลสาํเร็จในการเจรจาตอรองสูงกวา

ผูหญิงที่มีลักษณะปฏิกิริยาทางจิตต่ําอยางชัดเจน อีกทัง้แสดงออกโดยการพยายามเจรจาตอรอง 

คือใชเวลานานกวาเพื่อตอรองใหไดผลประโยชนแกฝายตน เพื่อหักลางภาพในความคิดที่ไดรับการ

กระตุนนัน้ 

การที่ไมพบความแตกตางระหวางผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงและผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําใน

ตัวแปรราคาสุดทายที่เสนอ อาจเปนผลมาจากสถานการณจําลองที่สรางขึ้น ในสถานการณจาํลอง

นี้ ผูรวมการทดลองตองสวมบทบาทเปนตัวแทนชมรมไปติดตอเชารถบัส โดยผูวิจยัไดนัดแนะกับ

ผูชวยวจิัยไวกอนแลววาจะลดราคาคาเชารถต่ําสุดไดเทากับจํานวนเงนิกองกลางที่ผูรวมการ

ทดลองตองจดัสรรสําหรับเชารถและคาใชจายอืน่ ๆ เทานัน้ ซึง่เปนเสมือนการกดดันและจํากัด

อิสรภาพของผูรวมการทดลอง โดยคาดวา ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงจะเกิดการตอตานการสูญเสยี

อิสระเสรีภาพนี้ และตัดสินใจไมเชารถจากบริษัทนี้ในที่สุด แตผลที่พบกลับไมเปนไปตามที่

คาดหมาย โดยอาจอธิบายไดจากการเปนตัวแทนของกลุมสงผลใหทายที่สุดแลว ผูรวมการทดลอง

ตองยอมรับขอจํากัดคือ ยนิยอมเชารถในราคาที่เทากับงบประมาณทีม่ีอยู แมวาจะไมเต็มใจก็ตาม 

จึงทาํใหตวัแปรราคาสุดทายที่เสนอไมมีความแตกตางกนัระหวางผูทีม่ปีฏิกิริยาทางจติสูงและผูที่มี

ปฏิกิริยาทางจติต่ําที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิด ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ Schade 

และ Baum (2007) ที่พบการยอมตามของผูที่ตอตานสงูในระยะแรกในการสอบถามความคิดเหน็

ผูใชรถ แลวพบวา กลุมตัวอยางแสดงปฏิกิริยาตอตานและไมเหน็ดวยที่รัฐบาลจะมกีารเก็บคาใช

ถนน (road pricing) แตเมื่อมีการเก็บคาใชถนนเกิดขึ้นจริง ผูใชรถจะปรับตัวและยอมรับสภาพนัน้

ในที่สุด และยงัพยายามหาเหตุผลดานบวกมาสนับสนนุสถานการณทีเ่กิดขึ้นดวย 

อยางไรก็ตาม ผลการทดลองครั้งนี้แสดงใหเห็นดวยวา มคีวามแตกตางระหวางบุคคลใน

การเกิดปฏิกิริยาตอการกระตุนภาพในความคิดทางลบ กลาวคือ บุคคลไมจําเปนตองตอบสนอง

ตอการกระตุนโดยการแสดงออกในทางตรงกนัขามกับการกระตุนนั้นอยางที่ Kray และคณะคนพบ

เสมอไป เพราะยังขึน้อยูกับปฏิกิริยาทางจติของบุคคลดวยเชนกนั ซึง่สอดคลองกับการอภิปราย

ของ Stone และ McWhinnie (2008) ทีว่า การกระตุนภาพในความคิดมีอิทธิพลตอผูรวมการ
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ทดลองแตละคนแตกตางกนัและในระดับไมเทาเทียมกนั อีกทั้งปฏิกิริยาทางจิตจะเกิดขึ้นก็ตอเมือ่

บุคคลไดรับการกระตุนหรือมีบางสิง่มากระทบภาพความคิดที่เกี่ยวของใหเกิดขึ้นมาเทานั้น ดังจะ

เห็นไดจากการที่ผลการทดลองไมพบความแตกตางในความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรอง 

ราคาที่เสนอครั้งแรก ราคาสดุทายที่เสนอหรือเวลาที่ใชในการเจรจาตอรองระหวางผูที่มีปฏิกิริยา

ทางจิตสูงหรือตํ่าในเงื่อนไขที่ไมมีการกระตุนภาพในความคิด ซึ่งจะอภิปรายเปนลาํดับตอไป 

สมมติฐานที ่2 การการกระตุนภาพในความคิดทําใหเกิดปฏกิิรยิาตอภาพใน
ความคิดนั้นสูงกวาเมื่อไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

ผลการทดลองสนับสนนุสมมติฐานขอที ่2 สําหรับตัวแปรความคาดหวงัผลสําเร็จ ราคา

แรกที่เสนอ และราคาสุดทายที่เสนอ ผลการทดลองพบวา เมื่อมีการกระตุนภาพในความคิด ผูรวม

การทดลองมคีวามคาดหวงัผลสําเร็จ (M = 74.68, SD = 12.66) สูงกวา มีการเสนอราคาแรก (M  

= 9,625.00, SD = 10,125) ต่ํากวา และเสนอราคาสุดทาย (M  = 11,415.00, SD = 989.57) ต่ํา

กวาเมื่อไมมีการกระตุนภาพในความคิด (M = 69.88, SD = 9.23, M = 10,125.00, SD = 

972.38, M  = 11,719.00, SD = 573.25 ตามลําดับ) อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 แสดง

ใหเหน็วา ปฏิกิริยาตอภาพในความคิดจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด โดย

แสดงการตอตานออกมาในลักษณะที่ตรงกันขามกับภาพในความคิดทางลบที่ไดรับการกระตุนนัน้ 

ซึ่งยงัคงสอดคลองกับผลการทดลองของ Kray และคณะ (2001) เมื่อมกีารกระตุนภาพในความคิด

จะกอใหเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดนั้น โดยเฉพาะเมื่อการกระตุนภาพในความคิดทางลบ

อยางชัดเจน ปฏิกิริยาที่เกิดขึ้นจะเปนไปในทางตรงกันขามกับภาพในความคิดที่บุคคลไดรับรู 

เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิดทางลบจะเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดนั้น 

โดยเฉพาะเมือ่การกระตุนภาพในความคิดนั้นมีความชดัเจน บุคคลจะพยายามตอตานและ

แสดงออกในทางตรงกนัขามกับส่ิงที่ไดรับรูมา เปนผลมาจากเมื่อมีการกระตุนภาพในความคิดแลว 

บุคคลจะจัดตนเองเขาเปนสมาชิกกลุมได 2 แนวทาง คือ กลุมที่ไดเปรียบหรือกลุมทีเ่สียเปรียบจาก

ภาพในความคิดที่ไดรับการกระตุนนัน้ ซึ่งในการทดลองนี้ผูวัจยิมีการกระตุนภาพในความคิดทาง

ลบเกี่ยวกับความเปนหญงิเปนชายในการเจรจาตอรอง ผูรวมการทดลองรับรูวานักเจรจาตอรองที่

ประสบความสําเร็จสวนใหญมักเปนผูชาย ทาํใหผูรวมการทดลองซึ่งเปนผูหญงิทั้งหมดจัดตนเอง

เขาสูกลุมที่เสยีเปรียบ และไดรับความกดดันมากขึ้นเมือ่รับรูวาคูเจรจาเปนผูชาย ซึ่งถูกจัดอยูใน

กลุมที่ไดเปรียบในสถานการณจําลอง การตระหนักอยางชัดเจนวาผูชายมีความเหมาะสมและ

ประสบความสําเร็จในงานที่กําลงัเผชิญหนาอยูนี้สงผลใหเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดขึ้นและ

แสดงพฤติกรรมตอตานเพื่อหักลางภาพในความคิดนั้น 
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เหตุผลทีก่ารทดลองไมพบความแตกตางของเวลาที่ใชในการเจรจาตอรองระหวางเงื่อนไข

ที่มีการกระตุนหรือไมมีการกระตุนภาพในความคิด อาจเปนผลมาจากเหตุผล 3 ประการ ไดแก (1) 

ความแตกตางในวิธกีารและลักษณะการโนมนาวใหอีกฝายยอมรับขอเสนอของตน ในเงื่อนไขที่มี

การกระตุนภาพในความคิด ผูรวมการทดลองมีการแสดงความดึงดนัทีจ่ะเอาชนะอีกฝายจงึ

พยายามทาํทกุวิถทีางทีจ่ะทาํใหอีกฝายยอมรับขอเสนอของตนโดยไมสนใจเหตุผลของอีกฝาย 

และมีการใชถอยคํากาวราวตอบโตในการเจรจาตอรอง ขณะที่เงื่อนไขไมมีการกระตุนภาพใน

ความคิด ผูรวมการทดลองจะใชเวลาซักถามถงึสิทธิประโยชนอ่ืน ๆ ที่จะไดในราคาคาเชารถนัน้ ๆ  

พรอมทัง้พยายามเกลี้ยกลอมใหอีกฝายยอมรับขอเสนอของตน และยอมรับฟงเหตุผลของอีกฝาย

ในการเจรจาตอรอง จึงสงัเกตไดวาผูรวมการทดลองที่ไดรับการกระตุนหรือไมไดรับการกระตุนภาพ

ในความคิด ตางพยายามและใชเวลาในการเจรจาตอรองใกลเคียงกนั แตมีวิธีการหรือลักษณะใน

การเจรจาตอรองตางกัน (2) อิทธพิลจากการไมเหน็หนาอีกฝายและการรับรูการตอบโตผานทางตัว

อักษรบนหนาจอคอมพิวเตอร ทําใหบุคคลไมรับรูถึงอารมณ น้ําเสียง และสีหนาของอีกฝายจงึอาจ

เกิดเปนภาวะนิรนามขึ้น ทาํใหบุคคลมีความกลาที่จะแสดงความตองการของตนเองและยนืยนัใน

ความตองการนั้นทั้งในเงื่อนไขที่ไดรับการกระตุนหรือไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด กลาวคอื 

การเจรจาตอรองผานทางอนิเทอรเน็ตทําใหผูรวมการทดลองยินดทีี่ใชเวลาเจรจาตอรองไปเรื่อย ๆ  

และ (3) เกิดปฏิกิริยาทางจิตเมื่อไดรับการปฏิเสธจากอีกฝาย ไมวาผูรวมการทดลองจะอยูใน

เงื่อนไขใดก็ตาม ดังนั้น ในเงือ่นไขไมมีการกระตุนภาพในความคิด ผูทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตสูงกย็ังเกดิ

การรับรูถึงการถูกลิดรอนสทิธิ ขอจํากัด และการสูญเสยีอิสระเสรีจากสถานการณที่กําลงัเผชิญ จึง

อาจใชเวลาในการเจรจาตอรองมาก ในขณะเดียวกนั เงื่อนไขที่มีการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มี

ปฏิกิริยาทางจติต่ํา ก็จะมีแนวโนมคลอยตามอีกฝาย จึงใชเวลาในการเจรจาตอรองนอยกวา จงึ

อาจสรุปไดวา การไมพบความแตกตางของเวลาที่ใชในการเจรจาตอรองระหวางเงื่อนไขที่ไดรับการ

กระตุนภาพในความคิดหรอืไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด เปนเพราะการหกัลางกันของ

อิทธิพลจากบคุลิกภาพปฏิกริิยาทางจิต กลาวคือ ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงที่อยูในเงื่อนไขไมมีการ

กระตุนภาพในความคิดใชเวลาเจรจาตอรองมาก ในขณะที่ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําทีอ่ยูในเงื่อนไข

ไมมีการกระตุนภาพในความคิดใชเวลาเจรจาตอรองนอย ดวยเหตนุี้จงึทาํใหเวลาที่ใชในการเจรจา

ตอรองของทั้งสองเงื่อนไขไมมีความแตกตางกนั 

การที่ไมพบความแตกตางของเวลาที่ใชในการเจรจาตอรองระหวางเงื่อนไขที่มีการกระตุน

ภาพในความคิดและเงื่อนไขที่ไมมีการกระตุนภาพในความคิดก็ชี้ใหเห็นวา ปฏิกิริยาทางจิตมีสวน

สําคัญที่มีอิทธติอการเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิด เมือ่พิจารณาปฏสิัมพันธระหวางการกระตุน

ภาพในความคิดกับปฏิกิริยาทางจิต และอิทธิพลหลักของปฏิกิริยาทางจิตแลว จะพบวาผูรวมการ
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ทดลองในแตละเงื่อนไขใชเวลาในการเจรจาตอรองแตกตางอยางชัดเจน โดยเฉพาะในเงื่อนไขที่มี

การกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงใชเวลาในการเจรจาตอรองมากกวาผูที่มี

ปฏิกิริยาทางจติต่ําอยางชัดเจน 

อภิปรายผลการศึกษาเพิม่เติม 

 จากผลดังที่ไดอภิปรายมาแลว ในการศึกษาเพิ่มเติมนี้ จึงศึกษาผลหลักของปฏิกิริยาทาง

จิต ซึ่งอาจเปนตัวแปรสําคญัที่สงผลใหบคุคลเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดที่ไดรับการกระตุน

ขึ้นมา ระดับปฏิกิริยาทางจิตนี้จะทําใหบคุคลรับรูถึงการถูกจํากัด การกีดกัน และการลิดรอน

อิสระเสรีภาพในสถานการณที่ตนกาํลังเผชิญหนาไดรวดเร็วและมากนอยแตกตางกนั ผูที่มี

ปฏิกิริยาทางจติสูงรับรูถึงการคุกคามและขอจํากัดเร็วกวาและมากกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา จะ

แสดงการตอตานออกมาในผลงานมากกวา จากผลการวิเคราะหจะเหน็ไดวา ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิต

สูงเมื่อเขาสูสถานการณจาํลองมีความคาดหวงัผลสําเร็จ (M = 74.80, SD = 12.22) สูงกวา เสนอ

ราคาครั้งแรก (M = 9,575.00, SD = 1,059.45) ต่ํากวา และใชเวลาในการเจรจาตอรอง (M = 

13.34, SD = 3.00) มากกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา (M = 69.75, SD = 9.73, M = 610,175.00, 

SD = 1,089.28, M = 11.96, SD = 3.26 ตามลําดับ) อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 การ

ตอตานภาพในความคิดทางลบเกี่ยวกับผูหญิงดานการเจรจาตอรองในการวิจัยนี้ถือวาเปนการ

คุกคามลักษณะหนึง่ที่สามารถกระตุนใหบุคคลเกิดการตอตานการคุกคามหรือขอจํากัดนัน้และ

พยายามแสดงผลงานหรือพฤติกรรมออกมาในทางตรงกันขามกับภาพในความคิดที่ไดรับการ

กระตุนขึ้นมา โดยระดับปฏิกิริยาทางจิตของบุคคลจะสงผลใหบุคคลแสดงการตอตานหรือคลอย

ตามภาพในความคิดที่ไดรับการกระตุนมากนอยตางกนั ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําจะมแีนวโนม

คลอยตามและยอมรับขอจํากัดของภาพในความคิดทางลบของผูหญงิเกี่ยวกับการเจรจาตอรอง

และสรางผลงานในแนวทางเดียวกนักับภาพในความคิดทางลบที่ไดรับการกระตุน ในขณะที่ผูที่มี

ปฏิกิริยาทางจติสูงที่มีแนวโนมจะแสดงพฤติกรรมตอตานและพยายามสรางผลงานออกมาในทาง

ตรงกันขาม 

 สําหรับตัวแปรราคาสุดทายที่เสนอที่ไมพบความแตกตางกนัระหวางผูที่มีปฏิกิริยาทางจิต

สูงหรือตํ่า อาจมีสาเหตุมาจากการที่ผูรวมการทดลองตองรับบทบาทเปนผูตัวแทนชมรมไปเชารถ

บัสสําหรับทัศนาจร ขอผูกพนัของการเปนตัวแทนจงึอาจเปนปจจัยหนึง่ทีท่ําใหผูรวมการทดลอง

ยอมรับราคาทีไ่มนาพึงพอใจสําหรับตนเพื่อใหไดรถเชา เนือ่งจากการที่ผลการตัดสินใจของตน

สงผลเกี่ยวเนือ่งไปยังสมาชกิชมรมคนอืน่ ทําใหอิสระที่จะตัดสินใจของผูรวมการทดลองถูกจาํกัด  

ทายที่สุด ไมวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสงูหรอืตํ่าตองยอมรบัราคาที่เทากบังบประมาณที่มีอยูไม
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แตกตางกนั แตอยางไรก็ตาม ผลหลกัของปฏิกิริยาทางจติยังปรากฏใหเห็นวาปฏิกิริยาทางจิตมี

อิทธิพลตอการเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดที่ไดรับการกระตุนใหเห็นในตัวแปรอื่น ๆ ไดแก 

ความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรอง ราคาแรกที่เสนอ และราคาสุดทายทีเ่สนอ  

สรุปผลการทดลองครั้งนี้ อาจอภิปรายไดวา การกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทาง

จิตมีปฏิสัมพนัธกนัสําหรับตัวแปรความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรองและเวลาที่ใชในการ

เจรจาตอรอง และพบผลหลกัของการกระตุนภาพในความคิดในตัวแปรความคาดหวงัผลสําเร็จใน

การเจรจาตอรอง ราคาแรกทีเ่สนอ และราคาสุดทายทีเ่สนอ อีกทัง้ยงัพบผลหลักของปฏิกิริยาทาง

จิตในตัวแปรความคาดหวงัผลสําเร็จ ราคาแรกที่เสนอ และเวลาที่ใชในการเจรจาตอรองดวย 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 

วัตถุประสงคของการวิจยั 

 1. เพื่อศึกษาปฏิสัมพันธระหวางการกระตุนภาพในความคิดกับปฏิกริิยาทางจิตที่มตีอการ

เกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดเกี่ยวกับความเปนหญงิเปนชายในการเจราตอรอง 

2. เพื่อศึกษาอทิธิพลของการกระตุนภาพในความคิดที่มตีอการเกิดปฏิกิริยาตอภาพใน

ความคิดเกีย่วกับความเปนหญิงเปนชายในการเจราตอรอง 

สมมุติฐานงานวิจัย 

1. มีปฏิสัมพันธระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจิตตอการ

เกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดนั้น 

1.1 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีความ

คาดหวงัตอผลการเจรจาตอรองสูงกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

1.2 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงมี

ความคาดหวงัตอผลการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

1.3 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงเสนอ

ราคาครั้งแรกในการเจรจาตอรองต่ํากวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

1.4 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงเสนอ

ราคาครั้งแรกในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

1.5 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงเสนอ

ราคาครั้งสุดทายในการเจรจาตอรองต่ํากวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

1.6 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงเสนอ

ราคาครั้งสุดทายในการเจราตอรองไมแตกตางจากผูทีม่ปีฏิกิริยาทางจติต่ํา 

1.7 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงใชเวลา

ในการเจรจาตอรองมากกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 

1.8 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงใช

เวลาในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 
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2. การการกระตุนภาพในความคิดแบบชดัเจนทาํใหเกดิปฏิกิริยาตอภาพในความคิดนั้นสูง

กวาเมื่อไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

2.1 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจนมีความคาดหวงัผลการเจรจา

ตอรองสูงกวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

2.2 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจนเสนอราคาครั้งแรกในการ

เจรจาตอรองต่ํากวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

2.3 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจนมีเสนอราคาครั้งสดุทายต่าํ

กวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคดิ 

2.4 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจนใชเวลาในการเจรจาตอรอง

มากกวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

กลุมตวัอยาง 

 กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้แบงออกเปน 2 สวน ไดแก 

1.   กลุมตวัอยางในขั้นสรางเครื่องมือ 

1.1 กลุมตัวอยางที่ใชในการสรางมาตรวดัปฏิกิริยาทางจิต จาํนวน 150 คน 

1.2 กลุมตัวอยางที่ใชในการตรวจสอบลักษณะและภาพในความคิดเกีย่วกับนักเจรจา

ตอรอง จํานวน 126 คน 

2.   กลุมตวัอยางจริงในการวิจัย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาจริงเปนนิสติหญิงปริญญาตรี จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย ที่

ลงทะเบียนวิชาจิตวทิยาทั่วไป ในภาคการศึกษาตน ปการศึกษา 2553 ที่ผานการทาํมาตรมาตรวดั

ปฏิกิริยาทางจติ แลวคัดเฉพาะผูทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตสูงหรือผูที่มีคะแนนจากมาตรปฏิกิริยาทางจิต

ไมนอยกวาเปอรเซ็นไทลที ่73 และผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําหรือผูที่มีคะแนนจากมาตรปฏิกิริยาทาง

จิตไมมากกวาเปอรเซ็นไทลที่ 27 ไดกลุมตัวอยางทัง้หมดจํานวน 80 คน แลวสุมกลุมตัวอยางเขาสู

เงื่อนไขการทดลอง 
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เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยนี้ ประกอบดวย 

1. มาตรวัดปฏกิิริยาทางจิต 
เปนมาตรที่ผูวจิัยพัฒนาขึน้เพื่อใชจําแนกระดับปฏิกิริยาทางจิต จาํนวน 44 ขอกระทง โดย

ศึกษาและพฒันามาจากมาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตจาํนวน 3 มาตร ดังนี ้

1. มาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตชุด QMPR (The Questionnaire for Measurement of 

Psychological Reactance) ของ Merz (1983) ซึ่งไดรับการพัฒนาตอมาโดย Donnel และคณะ 

(2001) 

2. มาตรวัดปฏกิิริยาชุด Hong Psychological Reactance Scale Item ของ Hong และ 

Page (1989) ซึ่งไดรับการพฒันาตอมาโดย Donnel และคณะ (2001) 

3. มาตรปฏิกิริยาทางจิตของพิมพประไพ จติหาญ (2006) 

2.  เครื่องคอมพิวเตอร 

 เครื่องคอมพิวเตอรที่สามารถใชโปรแกรมสนทนาเอน็เอสเอ็น (MSN) ได โดยไดมีการตั้ง

คาแสดงเวลาในการโตตอบระหวางกลุมตัวอยางกับหนามาไวเรียบรอยแลว 

3. บทความคําชี้แจงกจิกรรมสาํหรับการกระตุนภาพในความคิด 

บทความคําชีแ้จงเกี่ยวกับกจิกรรมมีจํานวน 2 บทความตามเงื่อนทีม่ีการกระตุนภาพใน

ความคิดหรือเงื่อนไขที่ไมมกีารกระตุนภาพในความคิด 

4. บทความสถานการณการเจรจาตอรองที่จําลองขึน้ 

บทความสถานการณที่สรางขึ้นนี้มีจํานวน 1 บทความ เพื่ออธิบายสถานการณและ

บทบาททีก่ลุมตัวอยางไดรับในสถานการณนี้ โดยกลุมตัวอยางจะไดรับบทบาทเปนตัวแทนชมรม

ไปติดตอขอเชารถจากบริษัทรถเชาแหงหนึง่ 

5. แบบประเมินที่ใชวัดรอยละความคาดหวังผลสําเร็จในการเจรจตอรอง 

ประกอบดวยขอคําถามจาํนวน 1 ขอ ประเมินวากลุมตัวอยางคาดหวงัวาจะประสบ

ความสาํเร็จในสถานการณจําลองนี้มากนอยเพียงไร โดยใหตอบเปนคารอยละความคาดหวัง 
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วิธีดําเนินการทดลอง 

1. นํามาตรวัดปฏิกิริยาทางจิตไปใหกลุมตัวอยางตอบ แลวนํามาคํานวณหาคาปฏกิิริยา

ทางจิต กอนทีจ่ะติดตอเชิญกลุมตัวอยางเขามารวมการทดลอง โดยเชญิเฉพาะกลุม

ตัวอยางที่มปีฏิกิริยาทางจิตสูงหรือกลุมตัวอยางมีคะแนนปฏิกิริยาทางจิตมากกวา

หรือเทียบเทาเปอรเซ็นตไทลที่ 73 เปนกลุมสูงและกลุมทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตต่ําหรือ

กลุมที่มีคะแนนปฏิกิริยาทางจิตต่ํากวาหรือเทียบเทาเปอรเซ็นตไทลที ่27 เปนกลุมต่าํ 

มารวมการทดลอง 

2. สุมผูรวมการทดลองเขาสู 1 ใน 2 เงื่อนไขการกระตุนภาพในความคิด โดยผูรวมการ

ทดลองทุกคนจะไดอานบทความคําชี้แจงเกี่ยวกับกิจกรรม 

3. ใหผูรวมการทดลองอานบทความสถาการณการเจรจาตอรองตามบทบาทที่ไดรับ ซึง่ผู

รวมการทดลองจะไดรับบทบาทเปนตัวแทนชมรมติดตอเชารถบัสสําหรบัทํากิจกรรม

ชมรมเสมอ 

4. เมื่อผูรวมการทดลองอานบทความจบ ผูวจิัยแจกแบบสอบถามกอนเขาสูสถานการณ

ใหผูรวมการทดลองประเมินวาความคาดหวงัที่จะประสบความสาํเร็จ01ในการเจรจา

ตอรองครั้งนี้มากนอยเพยีงไร โดยตอบเปนคารอยละ แลวจึงใหผูรวมการทดลองสวม

บทบาทและเขาสูสถานการณเจรจาตอรอง โดยใชโปรแกรมเอ็มเอสเอน็ (msn) เปน

ส่ือกลางในการติดตอส่ือสาร เปนเวลา 10-20 นาท ี

5. ผูวิจัยบนัทกึผลการเจรจาตอรองของผูรวมการทดลอง แลวเปดเผยวตัถุประสงคการ

วิจัยและขอรองไมใหผูรวมการทดลองเปดเผยเรื่องราวทัง้หมดแกผูอ่ืนฟง พรอมทั้ง

กลาวขอบคุณผูรวมการทดลอง 

การวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows ดวยสถติิการวิเคราะหความแปรปรวน

แบบสองทาง (Two – way ANOVA) 2 (ปฏิกิริยาทางจติ : สูงและต่ํา) x 2 (เงื่อนไขการกระตุนภาพ

ในความคิด : มีการกระตุนภาพในความคิดและไมมีการกระตุนภาพในความคิด) เพื่อเปรียบเทียบ

                                                 
1

 ความสําเร็จในการเจรจาตอรองในที่น้ี หมายถึง ราคาที่เจรจาตอรองไดเทียบเทาหรอืใกลเคียงราคาเชารถท่ีตองการอยางแทจริงเพียงไร 
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คาเฉลี่ยของตวัแปรตาม ไดแก ความคาดหวงัตอผลสําเร็จของงาน ราคาที่เสนอครั้งแรก ราคาที่

เสนอครั้งสุดทาย และเวลาทีใ่ชในการเจรจาตอรอง หลังจากนั้นจงึทาํการเปรียบเทยีบรายคู 

ผลการวิจัย 

1 มีปฏิสัมพนัธระหวางการกระตุนภาพในความคิดและปฏิกิริยาทางจิตตอการ

เกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดนั้น 

1.1 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีความ

คาดหวงัตอผลการเจรจาตอรองสูงกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่

ระดับ .01 

1.2 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงมี

ความคาดหวงัตอผลการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

1.3 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงเสนอ

ราคาครั้งแรกในการเจรจาตอรองต่ํากวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .05 

1.4 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงเสนอ

ราคาครั้งแรกในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําอยางมีนยัสําคัญ

ทางสถิติที่ระดบั .05 

1.5 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงเสนอ

ราคาครั้งสุดทายในการเจรจาตอรองต่ํากวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําอยางไมมนีัยสาํคัญ

ทางสถิต ิ

1.6 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงเสนอ

ราคาครั้งสุดทายในการเจราตอรองไมแตกตางจากผูทีม่ปีฏิกิริยาทางจติต่ําอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

1.7 เมื่อบุคคลไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงใชเวลา

ในการเจรจาตอรองมากกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําอยางมีนยัสําคัญทางสิถิตทิี่ระดับ .05 

1.8 เมื่อบุคคลไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด ผูที่มปีฏิกิริยาทางจติสูงใช

เวลาในการเจรจาตอรองไมแตกตางจากผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ําอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ

ที่ระดับ .05 
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2. การการกระตุนภาพในความคิดทาํใหเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดนั้นสงูกวาเมื่อ

ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิด 

2.1 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดมีความคาดหวงัผลการเจรจาตอรองสูง

กวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิดอยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

2.2 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจนเสนอราคาครั้งแรกในการ

เจรจาตอรองต่ํากวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิดอยางมนียัสําคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 

2.3 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจนมีเสนอราคาครั้งสดุทายต่าํ

กวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิดอยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 

2.4 ผูที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดแบบชัดเจนใชเวลาในการเจรจาตอรอง

มากกวาผูที่ไมไดรับการกระตุนภาพในความคิดอยางไมมีนัยสาํคัญทางสถิต ิ

สรุปผลการวจิัย 

 การกระตุนภาพในความคิดทางลบของเพศหญิงในการเจรจาตอรองและระดับปฏิกิริยา

ทางจิตมีอิทธพิลตอการเกิดปฏิกิริยาตอภาพในความคิดในการเจรจาตอรองของผูหญงิเมื่อคิดวา

กําลังเจรจาตอรองกับผูชาย เมื่อมีการกระตุนภาพในความคิดวาผูชายมีทกัษะและประสบ

ความสาํเร็จมากกวาผูหญิงในการเจรจาตอรอง ผูหญงิทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีปฏิกริิยาตอภาพใน

ความคิดนัน้และแสดงออกมาในการเจรจาตอรองโดยคาดหวงัผลการเจรจาตอรองสงูกวาและใช

เวลาในการเจรจาตอรองนานกวาผูหญิงทีม่ีปฏิกิริยาทางจิตต่ําอยางชดัเจน แตเมื่อไมมีการกระตุน

ภาพในความคิดทางลบของเพศหญิง ผูหญิงที่มีปฏิกิริยาทางจิตสงูแสดงออกไมแตกตางจาก

ผูหญิงที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา อาจสรุปไดวาสมมติฐานของการวิจัยนี้ไดรับการสนับสนุนในกรณีทีม่ี

ความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรองและเวลาที่ใชในการเจรจาตอรองเปนตัวแปรตาม 

นอกจากนีย้ังพบผลหลกัของการกระตุนภาพในความคิดตอความคาดหวังผลสาํเรจ็ในการเจรา

ตอรอง ราคาแรกเสนอและราคาสุดทายที่เสนอ กลาวคือ เมื่อผูหญงิไดรับการกระตุนภาพใน

ความคิดทางลบของเพศหญิงจะมีความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรอง มกีารเสนอราคา

คร้ังแรกและเสนอราคาครั้งสุดทายต่าํกวาเมื่อไมไดรับการกระตุน อีกทัง้พบผลหลกัของปฏิกิริยา

ทางจิตตอความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรอง ราคาแรกเสนอ และเวลาที่ใชในการเจรจา

ตอรอง นัน่คือผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงมีความคาดหวังผลสําเร็จในการเจรจาตอรองสงูกวา เสนอ

ราคาครั้งแรกต่ํากวา และเสนอราคาครั้งสดุทายต่าํกวาผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา 
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ผูที่มีปฏิกิริยาทางจิตสูงที่ไดรับการกระตุนภาพในความคิดทางลบของกลุมที่ตนเปน

สมาชิกจะรับรูการถูกกีดกันและมีเกิดปฏิกิริยาตอตานภาพในความคิดที่ถูกกระตุนนัน้มากกวาผูที่

มีปฏิกิริยาทางจิตต่ํา ทั้งนี้เนื่องจากระดับปฏิกิริยาทางจติเปนลักษณะบุคลิกภาพที่บงบอกความไว

ตอการถูกลิดรอนสิทธ ิการถกูโนมนาวจงูใจ หรือการถูกจํากัดเสรีภาพ ซึ่งรวมไปถึงแนวโนมที่จะ

ตอตานโดยแสดงพฤติกรรมตรงกันขามกับการชี้แนะนั้นเพื่อเรียกเสรีภาพและความเปนตัวของ

ตัวเองกลับคืนมา ผูหญิงที่มลีักษณะบุคลกิภาพปฏิกิริยาทางจิตสงูที่ไดรับการกระตุนภาพใน

ความคิดทางลบของเพศตนในบริบทความสามารถในการเจรจาตอรองจึงเกิดการตอตานและ

รายงานความคาดหวงัผลสําเร็จในการเจรจาตอรองสูงกวาผูหญิงที่มีลกัษณะปฏิกิริยาทางจิตต่ํา

อยางชัดเจน 

การวิจยัชิ้นนี้ชีใ้หเหน็วา ผลการเจรจาตอรองขึ้นอยูกบัทัง้ระดับปฏิกิริยาทางจิตและการ

กระตุนภาพในความคิดของผูเจรจาตอรอง ปจจัยทัง้สองนี้ปฏิสัมพันธกันและสงอิทธิพลหลกัตอ

พฤติกรรมในการเจรจาตอรองดวย  

 
ขอเสนอแนะ 
 

1. เนื่องจากการศึกษาครั้งนีผู้วิจัยไดทาํการศึกษาตามแนวทางการศึกษาจากงานวิจยัใน

อดีตโดยใช ANOVA ในการวิเคราะห การศึกษาครั้งตอไปอาจจะใชการวิเคราะหดวย MANOVA 

เพื่อตรวจสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรตาม 

2. งานวิจัยครัง้นี้จาํกัดเฉพาะกลุมตัวอยางที่เปนนักศกึษาหญงิระดับปริญญาตรีใน

มหาวิทยาลัย ซึ่งเปนกลุมมกีารศึกษาถึงระดับอุดมศึกษา และมีความคลายคลึงกนัคอนขางมาก 

ดังนัน้จึงควรมกีารศึกษาเพิม่เติมถึงผลที่จะเกิดขึ้นในกลุมทางสังคมอืน่ ๆ ที่มีความหลากหลาย

ดวย 

 3. งานวิจัยครัง้นี้จาํกัดใหผูรวมการทดลองสนทนากับอีกฝายซึง่เปนผูชวยวิจยั ใน

การศึกษาครั้งตอไปอาจจัดใหผูรวมการทดลองสนทนากนัเองแทนการใชหนามา หรือเปลี่ยนเปน

การติดตอกันทางโทรศพัท การพูดคุยแบบเผชิญหนากนั เพื่อใหเหมือนสถานการณจริงยิ่งขึน้  

4. การศึกษาครั้งตอไปอาจจัดกระทําสถานการณจําลองในรูปแบบอื่น เชน การเจรจา

ตอรองในบริบทอื่น หรือในสถานการณที่มุงเนนเสรีภาพสวนบุคคลมากกวาการเจรจาตอรองใน

ฐานะเปนตวัแทนของกลุม เพื่อศึกษาอทิธพิลของระดับปฏิกิริยาทางจติและการกระตุนภาพใน

ความคิดใหครอบคลุมยิ่งขึ้น 
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รายการอางอิง 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถามความคิดความรูสึกและการกระทํา 

 
คําชี้แจง : แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการทําวิทยานิพนธ สาขาวิชาจิตวิทยาสังคม คณะจิตวิทยา 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับความคิดความรูสึกและการกระทําของบุคคลใน

สังคมปจจุบัน คําตอบของทานจะถือเปนความลับและไมมีผลกระทบใด ๆ ตอตัวผูตอบแบบสอบถาม ผูวิจัย

ขอขอบพระคุณในความรวมมือมา ณ โอกาสนี้ 
 
ขอมูลทั่วไป 

คําชี้แจง : โปรดเขียนเครื่องหมาย ( √ ) ลงในชอง � และเติมขอมูลลงในชองวาง 

 1. เพศ      □ หญิง        □ ชาย 

 2. อายุ ......................... ป 

 3. ระดับการศึกษา  ชั้นป.................... 

 4. คณะ .............................................................................................. 

 
ตอนที่ 1 

โปรดพิจารณาขอความตอไปนี้วา ตรงกับตรงกับตัวทาน เพียงใด 

ขอ ขอความ 

ไมตรง

กับตัว

ฉันเลย 

ไมคอย

ตรงกับ

ตัวฉัน 

ตรงและ

ไมตรง

กับตัว

ฉันพอ  

กัน 

คอนขาง

ตรงกับ

ตัวฉัน 

ตรงกับ

ตัวฉัน

ที่สุด 

1* ฉันรูสึกไมสบายใจหากตองฝาฝนกฎระเบียบ 1 2 3 4 5 

2* ฉันไมอยากเปนเสียงสวนนอยในกลุม 1 2 3 4 5 

5 ฉันจะรูสึกโกรธเมื่อผูอื่นชี้ใหเห็นในสิ่งที่ฉันรูอยูแลว 1 2 3 4 5 

6 ฉันมักทําตรงกันขามกับขอเสนอแนะและคําแนะนําตาง ๆ 1 2 3 4 5 

7 การไดตัดสินใจดวยตนเองเปนส่ิงสําคัญมากสําหรับฉัน 1 2 3 4 5 

10* ฉันไมมีปญหากับการที่จะตองทําในสิ่งที่คนอื่นเลือกให 1 2 3 4 5 

* หมายถึง ขอที่มีการกลับคะแนน 
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ภาคผนวก ข 
 

ตารางที่ ข 

การทดสอบคาทีและการวิเคราะหรายขอของมาตรวัดปฏิกิริยาทางจิต (จํานวน 59 ขอ) 

การวิเคราะหขอกระทงกลุมสูง-กลุมต่ํา 

กลุมสูง (n = 39) กลุมต่ํา (n = 39) 

คาสหสัมพันธระหวาง

ขอกับคะแนนรวมของ

ขออื่น ๆ (N = 150) 
ขอ 

M SD M SD 
คา t คา p 

53 ขอ 44 ขอ 

ขอที่ผาน

การ

วิเคราะห 

1 2.90 1.02 1.95 0.60 4.99*** .000 .45 .46 ผาน 

2 3.03 0.96 2.54 0.91 2.30* .012 .18 .19 ผาน 

3 2.82 0.76 2.23 0.67 3.65*** .000 .27 .27 ผาน 

4 4.36 0.67 3.28 1.00 5.60*** .000 .41 .40 ผาน 

5 3.54 0.97 2.54 0.97 4.56*** .000 .32 .33 ผาน 

6 2.77 1.01 1.85 0.54 5.03*** .000 .41 .42 ผาน 

7 4.33 0.66 3.95 0.76 2.38* .010 .14 .15 ผาน 

8 4.56 0.68 4.46 0.60 0.71 .241 - - ไมผาน 

9 4.41 0.64 3.72 0.79 4.25*** .000 .33 .32 ผาน 

10 3.26 0.75 2.69 0.61 3.63*** .000 .23 .23 ผาน 

11 3.90 1.05 2.95 1.02 4.05*** .000 .21 .19 ผาน 

12 2.79 0.73 2.26 0.79 3.13** .001 .24 .25 ผาน 

13 3.79 0.92 2.97 0.93 3.91*** .000 .26 .26 ผาน 

14 4.31 0.73 3.38 0.94 4.86*** .000 .33 .32 ผาน 

15 3.41 1.07 2.72 1.05 2.89** .003 .31 .30 ผาน 

16 3.33 0.87 2.77 0.84 2.91** .003 .15 .17 ผาน 

17 2.41 0.97 1.72 0.79 3.46*** .000 .33 .32 ผาน 

18 2.92 0.96 2.44 0.88 2.34* .011 .12 - ไมผาน 

19 2.90 0.64 2.41 0.55 3.61*** .001 .32 .32 ผาน 

20 2.51 0.82 1.79 0.57 4.48*** .000 .38 .38 ผาน 

21 3.41 0.88 2.41 0.88 5.02*** .000 .49 .48 ผาน 

22 3.10 0.88 2.74 0.82 1.86 .033 - - ไมผาน 

23 2.87 0.89 1.72 0.65 6.53*** .000 .45 .46 ผาน 

24 2.33 1.13 1.85 0.87 2.13* .019 .13 - ไมผาน 

25 2.95 0.86 2.15 0.67 4.56*** .000 .35 .34 ผาน 

26 3.67 0.77 3.20 1.03 2.24* .014 .19 .19 ผาน 
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การวิเคราะหขอกระทงกลุมสูง-กลุมต่ํา 

กลุมสูง (n = 39) กลุมต่ํา (n = 39) 

คาสหสัมพันธระหวาง

ขอกับคะแนนรวมของ

ขออื่น ๆ (N = 150) 
ขอ 

M SD M SD 
คา t คา p 

53 ขอ 44 ขอ 

ขอที่ผาน

การ

วิเคราะห 

27 3.33 0.93 3.18 0.76 0.80 .213 - - ไมผาน 

28 2.87 1.08 2.28 0.97 2.53* .007 .17 - ผาน 

29 3.31 0.98 2.21 0.95 5.05*** .000 .34 .37 ผาน 

30 3.74 0.88 2.26 0.94 7.22*** .000 .54 .54 ผาน 

31 3.21 1.08 2.72 1.00 2.07* .021 .11 - ไมผาน 

32 3.92 0.77 3.31 0.80 3.45*** .000 .19 .20 ผาน 

33 3.64 1.01 2.33 1.06 5.57*** .000 .45 .46 ผาน 

34 2.67 0.81 1.77 0.54 5.79*** .000 .46 .45 ผาน 

35 3.10 0.88 2.33 0.77 4.10*** .000 .26 - ไมผาน 

36 2.74 0.91 2.31 0.95 2.07* .021 .17 - ไมผาน 

37 3.95 0.72 3.74 0.68 1.29 .100 - - ไมผาน 

38 3.46 0.76 2.18 0.88 6.88*** .000 .59 .59 ผาน 

39 3.46 0.97 2.28 0.97 5.37*** .000 .55 .54 ผาน 

40 2.95 1.02 1.49 0.68 7.41*** .000 .52 .52 ผาน 

41 2.54 0.94 1.61 0.54 5.30*** .000 .52 .52 ผาน 

42 4.15 0.84 3.38 0.91 3.88*** .000 .30 .30 ผาน 

43 2.85 0.74 2.15 0.67 4.31*** .000 .35 .38 ผาน 

44 3.82 0.79 3.26 0.75 3.23** .001 .26 .25 ผาน 

45 2.33 0.84 2.10 0.75 1.28 .103 - - ไมผาน 

46 3.10 1.07 2.70 1.00 1.75 .143 - - ไมผาน 

47 2.85 0.78 2.13 0.70 4.29*** .000 .38 .36 ผาน 

48 2.77 1.06 1.87 0.89 4.04*** .000 .35 .35 ผาน 

49 2.92 1.01 1.82 0.85 5.20*** .000 .45 .45 ผาน 

50 3.90 0.82 3.10 0.94 3.98*** .000 .34 .36 ผาน 

51 3.21 0.89 2.77 0.67 2.44* .009 .24 .26 ผาน 

52 2.87 0.86 2.05 0.72 4.55*** .000 .31 - ผาน 

53 3.38 0.81 2.51 0.68 5.12*** .000 .37 .38 ผาน 

54 3.28 0.92 2.59 0.97 3.25** .001 .32 - ไมผาน 

55 2.49 1.02 1.41 0.50 5.90*** .000 .46 .45 ผาน 

56 2.95 1.15 2.23 1.01 2.93** .002 .34 .31 ผาน 

57 2.67 0.84 1.97 0.78 3.78*** .000 .26 .26 ผาน 
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การวิเคราะหขอกระทงกลุมสูง-กลุมต่ํา 

กลุมสูง (n = 39) กลุมต่ํา (n = 39) 

คาสหสัมพันธระหวาง

ขอกับคะแนนรวมของ

ขออื่น ๆ (N = 150) 
ขอ 

M SD M SD 
คา t คา p 

53 ขอ 44 ขอ 

ขอที่ผาน

การ

วิเคราะห 

58 3.23 1.04 2.79 0.70 2.18* .017 .12 - ไมผาน 

59 2.74 1.23 1.85 0.84 3.76*** .000 .32 .30 ผาน 

   α .88 .88  

หมายเหตุ 

     คาที (t -  value) ที่ขีดเสนใตคํานวณโดยแยกความแปรปรวน (equal variances not assumed) 

    คา r  วิกฤต (148) = .136, p < .05, หนึ่งหาง 

*p < .05, หนึ่งหาง. **p < .01, หนึ่งหาง. ***p < .001, หนึ่งหาง 
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ภาคผนวก ค 
 

ตารางที่ ค 

ความถี่ของลักษณะนักเจรจาตอรองหรือผูที่ประสบความสําเร็จในการตอรองในมุมมองของกลุม

ตัวอยาง (N = 126) มุมมองของตัวอยางเพศชาย (n = 63) และในมมุมองตัวอยางเพศหญงิ     

(n = 63) 

ความถี่ 

ลําดับ ลักษณะ กลุม

ตัวอยาง 

กลุม

ตัวอยาง

เพศชาย 

กลุม

ตัวอยาง

เพศหญิง 

1 มีทักษะในการพูด (พูดเกง ชัดเจน ตรงประเด็น) 91 42 49 

2 บุคลิกดี 47 23 24 

3 มีความนาเชื่อถือ 40 15 25 

4 มีความรู 40 25 15 

5 มีเหตุผล 35 13 22 

6 ฉลาดและมรไหวพริบ 36 21 15 

7 ใจเย็น สุขุม รอบคอบ 32 16 16 

8 มีความมั่นใจในตนเองและกลาแสดงออก 24 13 11 

9 สามารถในการโนมนาวใจผูอื่นไดดี 26 17 9 

10 มีมนุษยสัมพันธ อัธยาศัยดีและเปนมิตร 23 13 10 

11 ประเมิน ปรับตัวเขากับสถานการณและแกไขปญหา 

เฉพาะหนาไดดี 22 7 15 

12 รูจักประนีประนอม มีความยืดหยุน 20 8 12 

13 ควบคุมอารมณตนเองไดดี 17 12 5 

14 เขาใจความตองการของผูอื่น 15 11 4 

15 มีความเด็ดขาดและกลาตัดสินใจ 12 6 6 

16 มีความเขาใจหลักจิตวิทยา 14 9 5 

17 มีความมุงมั่นพยายาม 11 8 3 

18 มีความออนนอม 10 7 3 

19 ซื่อสัตย ตรงไปตรงมา ไมโกหก 10 6 4 

20 มีอํานาจและความเปนผูนํา 8 2 6 

21 สามารถรับร็อารมณของผูอื่นไดเร็ว 8 7 1 
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ความถี่ 

ลําดับ ลักษณะ กลุม

ตัวอยาง 

กลุม

ตัวอยาง

เพศชาย 

กลุม

ตัวอยาง

เพศหญิง 

22 มีจุดยืน 8 4 4 

23 รูเทาทันคน มีเลหเหลี่ยมและรูจักใชกลยุทธ 7 4 3 

24 มีวิสัยทัศนกลาวไกลและพรอมเปดใจรับส่ิงใหม 5 4 1 

25 กระฉับกระเฉง 5 2 3 

26 มีน้ําเสียงนาฟง 4 1 3 

27 เปนนักฟงที่ดี 4 1 3 

28 มีความยุติธรรม 4 0 4 

29 มีการเตรียมความพรอมมากอน 4 2 2 

30 รูกาลเทศะ 4 2 2 
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ภาคผนวก ง 

 
 ผลการวิเคราะหความแตกตางของเพศทีม่ปีระสิทธิภาพในการเจรจาตอรองของกลุม

ตัวอยางเพศชายและเพศหญิงรายขอ โดยการทดสอบคาสถิติไค-สแควร 

ผลการวิเคราะหของเพศที่มปีระสิทธิภาพในการเจรจาตอรองระหวางกลุมตัวอยางเพศ

ชายและเพศหญิง พบวา กลุมตัวอยางเพศชาย คิดวาผูทีม่ีประสิทธิภาพในการเจรจาตอรองเปน

เพศชาย จาํนวน 40 คน จาก 63 คน คิดเปนรอยละ 63.49 และคิดวาเปนเพศหญิง จํานวน 23 คน 

จาก 63 คน คดิเปนรอยละ 36.51 ในทาํนองเดียวกัน กลุมตัวอยางเพศหญิง คิดวาผูที่มี

ประสิทธิภาพในการเจราตอรองเปนเพศชาย จํานวน 38 คน จาก 63 คน คิดเปนรอยละ 60.32 

และคิดวาเปนเพศหญงิ จาํนวน 25 คน คิดเปนรอยละ 39.68  ซึ่งสัดสวนของการเลอืกเพศของ

กลุมตัวอยางเพศชายและเพศหญิงไมมีความแตกตางกนัอยางมนีัยสาํคัญทางสถิต ิχ2 (1, 126) = 

0.14, p = .714 ดังรายละเอยีดในตารางที ่ง1 

 

ตารางที่ ง1 

ผลการวิเคราะหความแตกตางของเพศทีม่ปีระสิทธิภาพในการเจรจาตอรองระหวางกลุมตัวอยาง

เพศชายและกลุมตัวอยางเพศหญิง (N = 126) 
เพศที่ถูกเลือก 

เพศผูตอบ 
ชาย หญิง 

รวม χ2 

40 23 63 
ชาย 

(63.49%) (36.51%) (100.00%) 

38 25 63 
หญิง 

(60.32%) (39.68%) (100.00%) 

78 48 126 
รวม 

(61.90%) (38.10%) (100.00%) 

0.14 

 

เมื่อทดสอบความแตกตางระหวางเพศที่ถกูเลือกวาประสิทธิภาพในการเจรจาตอรอง ดวย

การทดสอบไค-สแควร พบวา สัดสวนของการเลือกเพศชายและเพศหญิงแตกตางกนัอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ χ2 (1, 126) = 7.14, p = .008 แสดงวา กลุมตัวอยางคิดวาเพศชายมี

ประสิทธิภาพในการเจรจาตอรองมากกวาเพศหญงิ ดังรายละเอยีดตารางที ่ง2 
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ตารางที่ ง2 

ผลการวิเคราะหความแตกตางของเพศทีม่ปีระสิทธิภาพในการเจรจาตอรองของกลุมตัวอยางเพศ

ชายและกลุมตัวอยางเพศหญิง (N = 126) 
เพศที่ถูกเลือก 

 
ชาย หญิง 

รวม χ2 

78 48 126 
กลุมตัวอยาง 

(61.90%) (38.10%) (100.00%) 
7.14** 

  ** p < .01. 

 

เมื่อทดสอบความแตกตางระหวางเพศที่ถกูเลือกวามีประสิทธิภาพในการเจรจาตอรอง 

แบบแยกเพศผูตอบ ดวยการทดสอบไค-สแควร พบวา  

 

กลุมตัวอยางเพศชาย คิดวาเพศชายและเพศหญิงมีประสิทธิภาพในการเจรจาตอรอง

แตกตางกนัอยางมีนยัสําคญัทางสถิติ χ2 (1, 63) = 4.59, p = .032 และกลุมตัวอยางเพศหญิง 

เลือกวาเพศชายและเพศหญิงมีประสิทธภิาพในการเจรจาตอรองไมแตกตางกนัอยางมีนยัสําคญั

ทางสถิติ χ2 (1, 63) = 2.68, p = .101 ดังรายละเอียดในตารางที ่ง3 

 

ตารางที่ ง3 

ผลการวิเคราะหความแตกตางของเพศทีม่ปีระสิทธิภาพในการเจรจาตอรองของกลุมตัวอยางแบบ

แยกเพศ (N = 126) 
เพศที่ถูกเลือก 

เพศผูตอบ 
ชาย หญิง 

รวม χ2 

40 23 63 
ชาย 

(63.49%) (36.51%) 100.00% 
4.59* 

38 25 63 
หญิง 

(60.32%) (39.68%) 100.00% 
2.68 

  * p < .05. 
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ภาคผนวก จ 
 
 ขอความตอรองราคาที่ใชในการเจรจาตอรองกับผูรวมการทดลอง เพื่อใชเปนเกณฑในการ

ลดราคาคาเชารถบัสปรับอากาศชั้นครึ่ง ขนาด 40 ทีน่ั่ง สําหรับการเดินทางไปกลับจังหวัดระยอง

เปนระยะเวลา 2 วนั 1 คนื 

(1) ผูรวมการทดลองรับทราบการทาํกิจกรรมจากผูวจิัย แลวทําการล็อคอินดวยชื่อและ

รหัสผานที่เตรยีมไวให เพื่อเขาสูระบบเอ็มเอสเอ็น สาํหรบัใชในการวิจยันี้ ใชเวลาประมาณ 10-20 

นาท ี

(2) ผูรวมการทดลองเสนอราคาแรกเสนอ โดยผูรวมการทดลองรับทราบวาชวงราคารถเชา

ที่เหมาะสมอยูระหวางชวงราคา 8,000 – 12,000 บาท 

(3) ผูชวยวิจยัตอบราคา 13,000 บาท เปนราคาตอบกลบัสําหรับการเจรจาตอรองครั้งที่ 1 

(4) ผูชวยวิจยัตอบราคา 12,500 บาท เปนราคาตอบกลบัสําหรับการเจรจาตอรองครั้งที่ 2 

และครั้งที่ 3 

(5) ผูชวยวิจยัตอบราคา 12,000 บาท เปนราคาตอบกลบัสําหรับการเจรจาตอรองครั้งที่ 4 

และครั้งที่ 5 

(6) ผูชวยวิจยัตอบปฏิเสธดวยขอความสัน้ ๆ เปนการตอบกลับสําหรับการเจรจาตอรอง

ตั้งแตคร้ังที่ 6 เปนตนไป โดยจะใชเมื่อผูรวมการทดลองยังยนืกรานขอลดราคาและการเจรจา

ตอรองยังคงดาํเนนิตอไป ขอความสัน้ที่ใช ไดแกขอความดังตอไปนี ้

 ลดต่ํากวานี้ไมไดแลว 

 ขอโทษครับ แตไมไดจริง ๆ ราคานี้ต่าํมากแลว 

 เห็นวาเปนนิสติถึงยอมลดขนาดนี้ ปกติไมไดนะนี ่
 ไมไดครับ ขอเถอะ 

 ราคานีห้าที่ไหนไมไดแลวนะครับ 

 คงไมไดครับ ผมใหไดที่ราคานี ้

 ราคานี้ต่ําที่สุดแลว มากกวานี้ไมไดแลวครับ 

 ลดไดเทานี้จริง ๆ 

 สงสารผมเถอะ ลดมากกวานี้ก็ไมไดอะไรแลว 

(7) เมื่อเวลาผานไป 15 นาท ีผูวิจัยเขามาบอกเวลาที่เหลือและเตือนผูรวมการทดลองให

รีบตัดสินใจ 

(8) เมื่อครบ 20 นาที ผูวิจัยเขามาบอกหมดเวลาและใหผูรวมการทดลองตัดสินใจ 

(9) ผูวิจัยบันทกึผลการเจรจาตอรอง อธิบายงานวิจัย และกลาวขอบคุณผูรวมการทดลอง 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 
 นางสาวรัตติกาล พาฬเสวต เกิดเมื่อวนัที ่23 ตุลาคม พ.ศ. 2527 สําเร็จการศึกษาระดับ

มัธยมศึกษาจากโรงเรียนเลยพทิยาคม ในปการศึกษา 2546 และสําเร็จการศึกษาเศรษฐศาสตร

บัณฑิต มหาวทิยาลยัเชียงใหม ในปการศึกษา 2549 จากนัน้เขาทํางานที่บริษทั ร็อคเอเชีย จาํกัด 

แผนกทรพัยากรบุคคล แลวจึงเขาศึกษาตอในหลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาจิตวิทยา

สังคม คณะจติวิทยา จฬุาลงกรณมหาวทิยาลัย ในปการศึกษา 2551 
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