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The objective of this qualitative research is to study the decision processes as well as 
communication factors influencing the decision to consume dietary pills among female youth in 
Bangkok.  This research is conducted under phenomenology theory and by collecting data through in-
depth interviews of 23 female youth who consume dietary pills. 

 
After conduction the research, the following are found : 
1. The decision processes of female youth in Bangkok for dietary pills consumption are 

divided into three periods which are "pre-decision making", "decision making" and "post-decision 
making".  In pre-decision making, this period comprises three steps which are finding choices, 
weighing choices and considering commitment.  In post-decision making, this period comprises four 
steps which are changing oneself, finding negative response, finding reasons to support the decision 
despite obtaining negative response and confirming the decision to continue consuming dietary pills. 

2. The most influential person to the decision for dietary pills consumption among female 
youth are their friends. Meanwhile, the role of mass media only stimulates the vogue in slim figure and 
clothing fashion but does not have any influence on the decision for dietary pills consumption among 
female youth. 

3. The messages that affect the decision to reduce fat are threatening messages, messages 
causing angry and shy as well as messages showing well-intention.  The messages that affect the 
decision for dietary pills consumption among female youth are those that only show the examples of fat 
reduction after taking dietary pills and efficiency of dietary pills.  This includes the message that shows 
the solution which mostly responses to the needs. 

4. Receiver factors that are influential to the decision to consume dietary pills are thinking 
that female youth have to themselves, the saying of friends or closed persons, actresses and artist's 
models as well as other messages about fat and slim figures. 
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บทที่ 1 
  บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 
 ในปจจุบัน กระแสแฟชั่นหุนผอมเพรียวเปนกระแสที่มาแรงมากในกลุมของวัยรุนสตรี 
หรือที่เรียกวา “กระแสอินเทรนด (in-trend)” ไมวาจะเปนรูปแบบการดําเนินชีวิต การบริโภคอาหาร
ตางๆ หรือแมแตแฟชั่นเสื้อผาที่ผลิตในปจจุบัน ซึ่งจะมีลักษณะเปนเสื้อผาขนาดตัวเล็ก รัดรูป สาย
เดี่ยว เอวลอย เปนตน เปนเสื้อผาที่เนนถึงรูปรางของผูสวมใส ดังนั้นความอวนจึงเปนเรื่องใหญที่  
ผูหญิงโดยเฉพาะในกลุมของวัยรุนสตรีใหความสนใจและระมัดระวังในเรื่องรูปรางของตนเองเปน
อยางมาก เพื่อใหสามารถสวมใสเสื้อผาตามแฟชั่นไดอยางสวยงาม และตองพยายามควบคุม    
น้ําหนักและดูแลรูปรางใหผอมเพื่อไมใหหลุดกระแสความนิยม คนที่ไมอยากตกยุคจึงตองตั้ง   
หนาตั้งตาลดความอวนกันอยางเอาเปนเอาตาย ซึ่งบางครั้งคนที่ไมอวน หรือคนที่ผอมอยูแลวก็ยัง
ตองการลดความอวนทําใหตลาดของวิธีการลดความอวนเติบโตอยางรวดเร็ว ไมวาจะเปนสถาบัน
เสริมความงาม คลินิกลดความอวน การฝงเข็ม การดูดไขมัน การใชอาหารเสริมหรือยาสําหรับ   
ลดความอวน  
 

ปญหาความอยากผอมของกลุมวัยรุนสตรีกําลังเปนปญหารุนแรงที่กําลังเกิดขึ้นใน
ปจจุบัน  คือ โรค "คลั่งผอม" (Eating Disorders) ซึ่งกําลังระะบาดอยางหนักในกลุมวัยรุนสตรีไทย
เหมือนกับที่แพรระบาดอยูในหลายๆ ประเทศทั่วโลกในเวลานี้ดวย ซึ่งในขณะนี้โรคคลั่งผอมกําลัง
ระบาดอยางหนักในประเทศสหรัฐอเมริกา และมีวัยรุนที่มีอาการของโรค “คลั่งผอม” เปนจํานวน
มากถึงกวา 5 ลานคน หรือรอยละ 3-4 ของบรรดาหญิงสาวชาวอเมริกันทั้งหมด  ขณะที่หญิงสาว
ชาวญี่ปุนในทุกๆ 100 คน จะมีผูที่เปนโรคนี้อยู 1 คน หรือประมาณรอยละ 1 ของหญิงสาวชาว
ญี่ปุนนั่นเอง  อาการของโรค   “คลั่งผอม” แบงออกเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ 

1. เปนกลุมที่ไมคอยยอมกินอะไร หรือพวก “อโนเรเซีย” วัยรุนในกลุมนี้มักจะมีหุนใน
ลักษณะที่ชาวบานทั่วๆ ไปเรียกวาพวก “หุนไมเสียบผี”  

2. เปนกลุมที่กินอาหารทุกอยางที่ขวางหนาใชวิธีลวงคอใหอาเจียนออกมาจนหมดไส
หมดพุง หรือไมก็จะใชยาถายชนิดที่รุนแรงกินเขาไป เพื่อใหขับถายออกมาใหหมด 
กลุมนี้เรียกวา “บูลิเมีย”   
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ทั้งสองกลุมนี้จัดเขาไวในกลุมของคนโรคจิตที่เมื่อเปนแลวจะรูสึกวารางกายมีความ
ทรมานมากและรักษาใหหายขาดไดยาก  (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 10 เมษายน 2545) 

  
 ในอดีตที่ผานมานั้น เราอาจมองวาเรื่องของยาบาเปนเรื่องไกลตัว แตจริงๆ แลว ปจจุบัน
ยาบาอยูไมไกลตัวเราเลย เพราะหนึ่งในประเภทของโรคจิตที่เกิดจากยาเสพติดนั้น รวมไปถึงยาลด
ความอวนที่สาวตามใจปากอยากสวย แตไมอยากออกกําลังกายทั้งหลายยังหวังพึ่งอยู ยาบากับ
ยาลดความอวนนั้นเปนญาติกัน เปนสารเสพติดกระตุนประสาทกลุมเดียวกัน กินเขาไปมากๆ นอก
จากจะผอมสมใจอยากแลวยังอาจเปนบาดวย   
 
 ปจจุบันหนวยงานตางๆ ไมวาจะเปนทั้งทางดานกระทรวงสาธารณสุข หรือสํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา ไดกลาวเตือนถึงคนที่มีปญหาเรื่องความอวนหรืออยากลดน้ําหนัก 
ดวยการบริโภคยาลดความอวน ซึ่งวิธีนี้เปนวิธีที่กลุมวัยรุนและผูหญิงนิยมใชกันมาก วาการใช   
ยาลดความอวนที่ถูกตองนั้นจะตองอยูในความดูแลของแพทยอยางใกลชิด เพราะมีอันตรายตอ
รางกาย เนื่องจากเปนยาที่ออกฤทธิ์ตอระบบประสาทสวนกลาง ไปกดศูนยความอยากอาหารและ
กระตุนประสาทสวนกลางใหกระฉับกระเฉงเพื่อใหรางกายใชพลังงานเพิ่มข้ึน  ยาลดความอวนเปน
ยาที่มีอันตรายตอผูใชจัดอยูในกลุมวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตประสาทประเภท 2 มียาหลายตัว เปนสวน
ประกอบ เชน แอมเฟพราโมน เฟนเทอมีน มาซิลดอล และแคทีน สารเหลานี้ออกฤทธิ์กระตุนระบบ
ประสาทสวนกลางทําใหไมอยากอาหาร มีผลขางเคียงตอระบบจิตประสาท เกิดภาวะผิดปกติทาง
จิตประสาทอยางรุนแรง รวมทั้งเกิดภาวะหัวใจขาดเลือดอันตรายถึงชีวิต การใชยาลดความอวนใน
ระยะยาวมีผลรายมากกวาผลดี เพราะรูปรางสวย หุนดี แตไมฉลาดดูแลสุขภาพ ความสวยนั้นคง
อยูกับเราไมจีรัง  
 
 จากการจัดสัมมนาเรื่อง "สื่อกับกระแสคานิยมในเรื่องรูปราง : อวบอ่ิม สลิมบาง ความ
เปนกลางอยูตรงไหน" เมื่อวันที่ 19 กุมภาพันธ 2546 โดยคณะนิสิตปริญญาโท สาขานิเทศศาสตร
พัฒนาการ คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ไดสะทอนมุมมองวา ปจจุบันวัยรุนคลั่ง
ผอมเพราะ "สื่อ" เปนเหตุ เพราะในชวงวัยรุนนั้นเปนชวงที่กําลังสรางอัตลักษณของตัวเอง แบงออก
เปน 2 ประเภท คือ  อัตลักษณสวนตัว คือ นิสัย รูปรางของตัวเอง และอัตลักษณสังคม เปนความ
คิดตอสังคมซึ่งสิ่งที่ผลักดันใหเด็กๆ มีการเปลี่ยนแปลงมากจะเปนสังคมภายนอกที่อยูรอบขาง โดย
เฉพาะอยางยิ่ง "ส่ือ" ทําใหเด็กเกิดการเลียนแบบ ซึ่งคานิยมชอบความอวน-ผอม นั้นเกิดจาก    
วัฒนธรรมของแตละยุคสมัย ผูคนในปจจุบันอยูในลัทธิบริโภคนิยม ซึ่งเราจะเห็นไดวาตอนนี้ไมวา
จะเปนสินคาอะไร ลวนแลวแตผลิตมาเพื่อรองรับคานิยมชอบความผอม ทั้งของอาหารการกินที่
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เนนไขมันต่ํา เส้ือผาที่ดีไซเนอรออกแบบก็จะเปน    ตัวเล็กๆ ภาพแฟชั่นที่ส่ือตางๆ นําเสนอ ดวย
เทคโนโลยีที่ล้ําสมัยในการตกแตงภาพ ลวนแลวแตเปนการตอกย้ําความคิดที่วายิ่งผอมยิ่งสวย    
ทั้งสิ้น 
 
ตารางที่ 1  แสดงจํานวนสถานพยาบาลที่ขออนุญาตครอบครองยาลดความอวน 
 

ป พ.ศ. จํานวนสถานพยาบาล 

2541 670 

2542 865 

2543 1,234 

ที่มา : สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.), ป 2544 
 

 จากจํานวนการขยายตัวของสถานพยาบาลที่ขออนุญาตครอบครองยาลดความอวน  ทาํ
ใหปจจุบันยาลดความอวนมีขายอยูทั่วไปตามทองตลาด ผูที่ตองการลดความอวนสามารถซื้อหา
ยามาบริโภคไดอยางสะดวกและงาย ทําใหปริมาณของธุรกิจลดความอวนเติบโตอยางรวดเร็ว ทั้ง
สถานเสริมความงาม คลินิกลดความอวน เปนตน ซึ่งยาลดความอวน สวนใหญเปนยาที่ออกฤทธิ์
กดระบบประสาทระงับความอยากอาหาร ซึ่งจัดเปนวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตและประสาทประเภท 2 
โดยการใชยากลุมนี้มี  ขอควรระวังก็คือ ยากลุมนี้มีฤทธิ์กระตุนระบบประสาทสวนกลางและมีกลุม
ตัวยาที่ทําใหงวงนอน เมื่อรับประทานเขาไปแลวในกระเพาะอาหารจะมีการหลั่งกรดชนิดหนึ่งออก
มาซึ่งทําใหไมรูสึกหิว ผลขางเคียงบอยครั้งคือเกิดอาการนอนไมหลับ ยากลุมนี้จะมีลักษณะเหมอืน
กับยาบาเลยทีเดียว และในขณะเดียวกันก็สามารถสงผลกระทบระยะยาว คือตัวยาจะเขาไปสะสม 
ทําใหฤทธิ์ยามีผลตอระบบภายในรางกายหลังจากที่ไดรับยาชนิดนี้สักระยะหนึ่งจะมีอาการเพอ 
คลุมคล่ังคลายกับผูเสพยาบา สวนผูที่กินยาลดความอวนเปนจํานวนมากและกินตอเนื่องเปน
จํานวนหลายเดือนจะมีโอกาสเสียชีวิตสูง หลายคนคิดวาเมื่อผอมดั่งใจแลวจะเลิกกินยา แตใน
ความเปนจริงแลวเปนไปไมได รอยทั้งรอยก็ตองหันกลับมากินยาลดความอวนเชนเดิม เพราะเมื่อ
หยุดยา น้ําหนักตัวก็จะเพิ่มข้ึนอีกและมากกวาเดิมดวย 
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แตในกลุมวัยรุนสตรี ก็พอใจกับผลของบริโภคยาลดความอวน และมักที่จะยอมทนตอ
ผลขางเคียง เพราะผลของการลดน้ําหนักดวยยาเหลานี้ดีจนนาพอใจ คือสามารถลดน้ําหนักไดเร็ว
มาก อยางไรก็ตามจะพบการดื้อยาเมื่อใชยาไปแลวประมาณ 3 เดือน นอกจากนี้ในแงผลการรักษา
ก็เปนเพียงชั่วคราว เพราะไมไดแกนิสัยการรับประทานอาหาร และวิธีการใชชีวิตของผูใชยา เมื่อ
หยุดยาก็จะพบวาน้ําหนักกลับเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว ชวงหลังๆ จึงมีการใชยานี้ผิดวัตถุประสงค คือ
นําไปใชทดแทนยาบา เพื่อหวังผลการกระตุนประสาทใหทํางานไดมากขึ้น ดวยเหตุผลทั้งปวงขาง
ตน ทางคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) จึงไดจัดใหยากลุมนี้ถูกควบคุมการใช หามจําหนาย
ตามรานขายยา แตใหจําหนายในสถานพยาบาลเทานั้น แตยาเหลานี้ก็ยังถูกใชอยางผิดๆ โดย
บุคลากรทางแพทยที่ไรจรรยาบรรณเปนผูจายยาเหลานี้และยังใชยารวมกับยาอื่นๆ ที่มีอันตราย
รวมดวย เชน ฮอรโมนธัยรอยด ยาขับปสสาวะ ยาระบาย ยานอนหลับ โดยหวังใหไดผลอยางรวด
เร็ว และกอใหเกิดความประทับใจกับผูที่ใชยา ซึ่งในภายหลังจะปรากฎวาผูที่ใชยาจะมีน้ําหนักเพิ่ม
ขึ้นอยางรวดเร็วและตองพึ่งยาระบาย ยากลอมประสาทตอ ซึ่งมีผลทําใหเลิกการใชยายาก  (แหลง
ขอมูล : หนังสือพิมพไทยโพสต, 29 มีนาคม 2544) 
 
 แตถึงจะมีขาวคราวในเรื่องอันตรายของการบริโภคยาลดความอวนมากมายอยางไร 
แนวโนมของกลุมวัยรุนสตรีที่หันมาตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนนั้นก็มีปริมาณที่เพิ่มสูงขึ้น
เร่ือยๆ ซึ่งมีจํานวนวัยรุนสตรีไมนอยที่ไมไดอวน แตก็ตองการลดความอวนใหดูผอมลงอีก        
นายแพทยศิริวัฒน ทิพยธราดล รองเลขาธิการสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ไดเปด
เผยวาจํานวนผูปวยกับการใชยาเพื่อลดความอวนไมสัมพันธกัน ในขณะที่มูลคาการนําเขายาลด
ความอวนเพิ่มสูงขึ้นจากป 2539 ถึง 3 เทาโดยเพิ่มจาก 95.24 ลานบาท เปน 315.93 ลานบาทใน
ป 2544  ซึ่งแสดงใหเห็นวา มีคนไมอวนแตก็ตองการใชยาลดความอวนเพิ่มมากขึ้น 

 
ตารางที่ 2  แสดงปริมาณการนําเขายาลดความอวน  
 

ป กิโลกรัม 
2541 742.5 
2542 1,094.42  
2543 1,786.49  

ที่มา : สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย) ป 2544 
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  แมกฎหมายจะกําหนดใหยาลดน้ําหนักกลุมที่ เปนที่นิยมประเภทเฟนเตอรมีน          
แอมฟปราโมน และดี-นอรซูฟดรีน เปนวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตประสาท ใหอยูในความดูแลของ          
ผูประกอบวิชาชีพเวชกรรม และให อย. เปนผูนําเขาและขายใหแกแพทยเทานั้น รวมถงึมีการกวด
ขันจับกุมรานขายยาที่ลักลอบจําหนายยาลดน้ําหนักที่เปนวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตประสาทประเภท 2 
แตปญหาการขายยาลดน้ําหนักจากสถานพยาบาลที่ถูกตองตามกฎหมายกลับเพิ่มมากขึ้น เชน 
การขายใหแกผูซื้อโดยไมมีการตรวจ ขายยาลดความอวนในราคาที่สูงกวาซื้อจาก อย. มากถึง 2-3 
เทา กลาวคือ ยาราคาเม็ดละไมเกิน 10 บาท แตขายในราคา 20-30 บาท หรือนําไปขายตอถึงเม็ด
ละ 90-100 บาท หรือจัดขายเปนชุด ราคาหลายรอยบาท น.พ.ศุภชัย ย้ําวา ยาลดความอวนนั้นแม
จะขายเปนชุดก็ไมนาจะเกิน 15 บาท เพราะมียาเพียงไมกี่ตัว ซึ่งถือเปนการเอารัดเอาเปรียบ        
ผูบริโภค หรือขายครั้งละมากๆ โดยแจงวาผูซื้อจะไปตางประเทศ ที่สําคัญ มีการจัดขายเปนชุด ซึ่ง
ประกอบไปดวยตัวยาที่ไมเหมาะสมทําใหเกิดอันตราย คือนอกจากยาลดความอยากอาหาร     
เฟนเตอรมีน ซึ่งมีฤทธิ์กระตุนประสาทสวนกลาง ทําใหนอนไมหลับ กระวนกระวาย ปวดศีรษะ 
ความดันโลหิตสูง หงุดหงิด หัวใจเตนเร็ว หากกินติดตอกันทําใหเกิดอาการติดยา และอาจทําให
เปนโรคจิต การจัดยาเสริมเขาไปอีก เชน ยาไทโรซิน เพื่อชวยเผาผลาญอาหาร แตถาไดรับโดยไม
จําเปนจะเปนอันตรายตอการทํางานของตอมไทรอยด ยาขับปสสาวะทําใหเสียสมดุลของรางกาย  
แตที่ผานมามีการสั่งซื้อยาลดความอวนผาน อย. ปละประมาณ 50 ลานเม็ด คิดเปนมูลคา 200 
ลานบาท ที่จะตองสูญเสียใหกับตางประเทศ ก็ถือวาไมมากหากเทียบกับปริมาณคนอวนทั้ง
ประเทศ แตกลายเปนวาคนที่ใชยาคือกลุมคนที่ไมอวน ในป 2545 มีการซื้อยาลดความอวนผาน 
อย. 46,858,500 เม็ด มูลคากวา 200 ลานบาท สวนป 2544 มีจํานวน 56,798,000 เม็ด และป 
2543 จํานวน 77,941,000 เม็ด ที่สําคัญยาลดความอวนสวนใหญมียอดการสั่งซื้อจากคลินิกและ
โรงพยาบาลไมถึง 50 แหง ทั้งที่ตามปกติแลวสถานพยาบาลแหงหนึ่งจะใชยาลดความอวนไมเกิน 
1,000 เม็ดตอป ซึ่ง อย. ไดแจงรายชื่อสถานพยาบาลทั้ง 50 แหงใหนายแพทยสาธารณสุขทุก
จังหวัดทราบแลวเพื่อจะไดตรวจตราอยางใกลชิด ซึ่งในอนาคต อย. หวังจะลดการจําหนายให
เหลือปละ 20 ลานเม็ด น.พ.ศุภชัย กลาวอีกวา เพื่อเปนการควบคุมการจําหนายยาลดความอวน 
กระทรวงสาธารณสุขจึงตองตั้งคณะทํางานพิจารณามาตรการควบคุมยาลดน้ําหนัก โดยคณะ
กรรมการมีมติใหกําหนดปริมาณการซื้อยาลดความอวนของคลินิกใหซื้อไดไมเกิน 5,000 เม็ด/
แคปซูล ตอเดือน หากตองการซื้อเกินปริมาณที่กําหนดตองขออนุมัติจากเลขาธิการ อย. เทานั้น 
โดยจะสงเจาหนาที่ออกไปตรวจสอบ และคําสั่งซื้อตองผานการกํากับจากสํานักงานสาธารณสุข
จังหวัดดวย นอกจากนี้ยังกําหนดใหมีมาตรการการใชยาลดความอวนตามหลักวิชาการ โดยจะขอ        
คําแนะนําการใชยาลดน้ําหนักของราชวิทยาลัยอายุรแพทยแหงประเทศไทย ซึ่งจะเปนขอกําหนด     
มาตรฐานวิธีการที่ดีทางคลินิกของแพทยสภามาใชกับสถานพยาบาล หรือคลิกนิกลดความอวนทกุ
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แหง คือตองมีการตรวจรางกายกอนการใชยา รวมไปถึงควบคุมน้ําหนักดวยการคุมอาหาร ออก
กําลังกาย  เปนเวลาอยางนอย 3 เดือน  หากน้ําหนักลดเกิน   10% การใชยาอาจไมจําเปน  
เลขาธิการ อย. กลาวดวยวา หากใชยาลดน้ําหนักเกิน 3 เดือนแลวน้ําหนักลดลง 5% ควรเลิกใชยา 
เนื่องจากมีผลการศึกษาวา ถาใชตอเนื่องจะมีผลขางเคียงและจะทําหนังสือแจงสํานักงานสาธารณ
สุขจังหวัด โรงพยาบาล คลินิก และแพทยสภา หากสถานพยาบาลใดไมปฏิบัติ จะลงโทษดวยการ
ไมจําหนายยาลดความอวนให พรอมทั้งสงเรื่องใหแพทยสภาดําเนินการทางจรรยาบรรณแพทย ซึง่
ทางสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) จะกวดขันรานขายยาทั่วประเทศ โดยจะประชุม
รวมกับผูประกอบการรานขายยาเพื่อขอความรวมมือมิใหจําหนายยาตองหามเหลานี้   (สํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา, 27 มกราคม 2546) 
 
อดีตจนถึงปจจุบัน 

 
ยาลดน้ําหนักที่ใชกันนั้นจัดเปนยาที่มีฤทธิ์กระตุนประสาทออกฤทธิ์กดศูนยหิวภายใน

ส ม อ ง  ย า ก ลุ ม นี้ ไ ด แ ก  Mazindol, Phentermine, Diethypropion, Fenfluramine 
Dexfenfluramine มีผลตอ  รางกายคลาย Amphetamine หรือ Ephedrine (ยาอี, ยาบา) ดังนั้น
ผลเสีย ผลขางเคียงที่ตองพบแนนอนกับผูที่ใชยานี้ไดแก อาการนอนไมหลับ ปากคอแหง หงุดหงิด 
ประสาทหลอน ใจส่ัน อยูนิ่งไมได ขยันเกินเหตุ ทองผูก เปนตน  และยังมีผลกระทบกับคนขางเคียง
เนื่องจากอารมณหงุดหงิดหรืออารมณรายของผูที่ทานยา 

 
ประเภทของยาลดความอวนแบงไดเปน 2 กลุมใหญตามตําแหนงการออกฤทธิ์ดังนี ้
 
1. ยาที่ออกฤทธิ์ที่ทางเดินอาหาร ไดแก 

1.1 สารที่พองตัว (bulk forming agents) ในกระเพาะอาหารโดยไมถูกยอยสลายให
เปนพลังงาน ทําใหอ่ิมแตไมใหพลังงาน ในปจจุบันยังไมมีหลักฐานที่ชี้ชัดวาการใช
สารประเภทนี้มีประโยชนในการลดน้ําหนักระยะยาว อันตรายโดยตรงจากสารใน
กลุมนี้ไมคอยพบ แตพบผลทางออม เชน การขาดสารอาหาร ถาผูที่ลดความอวน
ขาดความรูความเขาใจเรื่องโภชนาการ 

1.2 สารยับยั้งการทํางานของเอนไซมไลเปส (pancreatic lipase inhibitors) เชน ยา 
Orlistat จะออกฤทธิ์ยับยั้งการทํางานของเอนไซมไลเปสซึ่งเปนเอนไซมที่ยอยไขมัน
ใหอยูในรูปที่รางกายนําไปใชได มีหลักฐานวากลไกนี้ทําใหไขมันที่ รับประทาน
อาหารเขาไปประมาณ 1/3 ไมถูกดูดซึมจึงทําใหน้ําหนักลดลง อาการขางเคียงที่ไม
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พึงประสงคของการใชยาที่ เดนชัดเกี่ยวของกับการดูดซึมไขมันที่ ผิดปกติ (Fat 
Malabsorption) ฉะนั้ น เมื่ อใชยานี้ จึ งแนะนํ าให รับประทานยาวิตามินรวม 
(Multivitamin) อยางนอย 2 ชั่วโมงกอนหรือหลังรับประทานยา 

 
2. ยาที่ออกฤทธิ์ที่สมองสวนกลาง 
 โดยทั่วไปยาในกลุมนี้ มีจุดประสงคเพื่อลดความอยากอาหารหรือทําใหเกิดความรูสึกอิ่ม           
โดยเปนผลมาจากการเพิ่มสารเคมีในสมอง คือ Serotonin หรือ Catecholamine ซึ่งสารเคมีทั้ง
สองตัวนี้ออกฤทธิ์ควบคุมความอยากอาหารและอารมณ ยาในกลุมนี้สามารถแบงออกไดเปนกลุม
ยอยๆ 3 กลุม 
 

2.1 ยาที่ออกฤทธิ์ผาน Serotoninergic Pathways 
ยาสองตัวในกลุมนี้ไดแก Fenfluramine และ Dexfenfluramine ปจจุบันพบวายา
เหลานี้มีความสัมพันธกับการเกิดภาวะผิดปกติของลิ้นหัวใจ  (Valvular Heart 
Disease) บริษัทผูผลิตและผูจําหนายยาตนแบบประกาศถอนยาทั้งสองตัวจากทอง
ตลาดทั่วโลก สําหรับประเทศไทยนั้น กระทรวงสาธารณสุขไดเพิกถอนทะเบียนตาํรับ
ยาทุกตํารับที่มีตัวยา Fenfluramine และ Dexfenfluramine ผสมอยูในป พ.ศ. 2543 
เนื่องจากเหตุผลดานความปลอดภัยของผูใชยา 
 

2.2 ยาที่ออกฤทธิ์ผาน Catecholamine Pathways 
ยา  Phentermine, Diethypropion (ห รือ  Amfepramone), Mazindol, Cathine มี        
คุณสมบัติกระตุนประสาทสวนกลาง อาการไมพึงประสงคจากการใชยา ไดแก นอน
ไมหลับ กระวนกระวาย ปวดศรีษะ ความดันโลหิตสูง หัวใจเตนเร็ว ปากแหง เหงื่อ
ออก คลื่นไส ทองผูก 
 

2.3 ยาที่ออกฤทธิ์ผาน Noradrenergic และ Serotoninergic Pathways 
ยา Sibutramine จะเพิ่มความรูสึกอิ่มโดยเปนตัวยับยั้งการเก็บกลับ (re-uptake) 
ของ Serotonin และ Noradrenaline นอกจากนี้อาจจะมีผลในการเพิ่มการใชพลัง
งานของรางกายโดยการกระตุน Peripheral noradrenergic receptors อาการที่ไม
พึงประสงคจากการใชยาไดแก คลื่นไส นอนไมหลับ ปากแหง เยื่อเมือกในชองจมูก
อักเสบ (rhinitis) และทองผูก และฤทธิ์ทาง Noradrenergic ของยาอาจทําใหความ
ดันโลหิตเพิ่มข้ึนและหัวใจเตนเร็ว ผูใชยาจึงควรตรวจวัดความดันโลหิตอยาง
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สม่ําเสมอ และไมควรใชในคนที่มีความดันโลหิตสูง การเตนของหัวใจผิดปกติ และ
คนที่มีประวัติของเสนเลือดอุดตันในสมอง (stroke) นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑหลาย
ชนิดที่แจงวามีสรรพคุณสามารถใชลดความอวนได  เชน  ยาสมุนไพรตางๆ         
ผลิตภัณฑที่อางวามีสรรพคุณเสมือนแมเหล็กดึงไขมัน แผนแปะลดความอวน 
(slimming patches) ผลิตภัณฑเหลานี้หลายชนิดอางวาสามารถลดไขมันที่สะสม
ไดในเวลารวดเร็ว แตสรรพคุณดังกลาวยังไมมีหลักฐานที่ชัดเจนทางวิทยาศาสตร 
ยืนยัน นอกจากนี้น้ําหนักที่ลดลงอยางรวดเร็วอาจเนื่องมาจากการใชสารบางอยางที่
ไมเหมาะสมทางการแพทยได 

 
ในขณะนี้มีหลายหนวยงานไดเล็งเห็นถึงความอันตรายของการบริโภคยาลดความอวน

และไดออกมาดําเนินการในเรื่องนี้ เชน กระทรวงสาธารณสุข และสํานักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา (อย.) กรมสุขภาพจิต สํานักสงเสริมสุขภาพ กรมอนามัย และหนวยงานอื่นๆ ไดรวมกันเขม
งวดในการตรวจสอบการจําหนายวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตและประสาทประเภท 2 เชน ยาลดความอวน 
ซึ่งตามกฎหมายจะหามมิใหจําหนายตามรานขายยาทั่วไป เพื่อปองกันการนําไปใชในทางที่ผิด 
(Drug Abuse) หรือนําไปใชในการประกอบอาชญากรรม นอกจากการลงโทษตามกฎหมายแลว 
การสั่งพักใชใบอนุญาตกับรานขายยาก็เปนอีกมาตรการหนึ่งที่สํานักงานคณะกรรมการอาหารและ
ยา (อย.) ไดนํามาใช ซึ่งจะดําเนินการอยางเด็ดขาดกับรานขายยาที่ลักลอบจําหนายวัตถุออกฤทธิ์
ในประเภท 2 

 
อันตรายของ “ยาลดความอวน” 

 
การลดความอวนมีหลายคนใชวิธีการรับประทานผักและผลไมเพิ่มมากขึ้น และลด

อาหารพวกหวานจัด มันจัด และออกกําลังอยางสม่ําเสมอและตอเนื่อง ซึ่งเปนวิธีลดน้ําหนักที่ดี
ปลอดภัยและไดผลถาวร แตคนที่อยากลดน้ําหนักสวนใหญอยากผอมในชั่วพริบตาโดยการเขา
รวมโปรแกรมลดน้ําหนักของสถานบริการลดน้ําหนักตางๆ หรือหลายคนหันไปพึ่งยาลดน้ําหนักซึ่ง
ไดผลบาง หรือไมก็เกิดอาการดื้อยาเมื่อไดหยุดยา บางรายน้ําหนักจะเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็วและอาจ
เพิ่มมากวาเดิมเสียอีก และยังมีผลตออาการขางเคียงหรือเกิดโรคแทรกซอนที่รายแรงถึงกับหัวใจ
วายหรืออาจถึงกับเสียชีวิตได ยาลดความอยากอาหารเปนยาที่ออกฤทธิ์กดศูนยหิว และยาที่ออก
ฤทธิ์กระตุนศูนยอ่ิมที่สมอง ซึ่งยานี้เปนอนุพันธุของแอมเฟตามีน (ยามา) หรือยาบาในปจจุบันที่
กําลังแพรระบาดอยางหนักในกลุมวัยรุน ฤทธิ์ขางเคียงคือกระตุนใหตื่นตัว หงุดหงิด หัวใจเตนแรง 
ทองผูก สารในกลุมนอรอะดรีเนอรจิก เชน ฟนิลโพรพาโนลามีน และเฟนเทอรมีน แตยานี้มีขอ
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จํากัดในการใชเนื่องจากมีฤทธิ์กระตุนประสาท สวนสารในกลุมซีโรโทเนอรจิก เชน เฟนฟลูรามีน 
และเดกซเฟนฟลูรามีน (เฟน-เฟน) ซึ่งมีผลตอระบบหัวใจ หลอดเลือด และระบบทางเดินหายใจ 
โดยทําใหผูใชยานี้มีอาการใจสั่น หัวใจเตนแรงถึงกับหัวใจวายและเกิดการเสียชีวิตได สารผสม
ระหวางกลุมนอรอะดรีเนอรจิกและซีโรโตเนอรจิก คือ ซีบรูตามีนมีผลตอระบบหัวใจ และหลอด
เลือดไดเชนกัน ยาที่ชะลอหรือขัดขวางการยอยและดูดซึมสารอาหาร เปนสารสกัดจากเมล็ดพืช
บางชนิด ซึ่งเมื่อผสมกับน้ําจะเกิดลักษณะคลายวุนเหนียว พองตัว ดูดซึมสารอาหารและน้ําไวใน
ตัว ทําใหกระเพาะขยายตัวและรูสึกอ่ิมเร็วขึ้น การเคลื่อนไหวของอาหารชาลงและอิ่มไดนาน แต
อาการขางเคียงทําใหเกิดการอุดตันของกระเพาะอาหารและการขาดแรธาตุที่สําคัญของรางกายได 
ยาที่ลดการสรางและการเผาผลาญของไขมันคือ ยาที่มีสวนประกอบของไทรอยดฮอรโมนซึ่งจะ
กระตุนใหเรงอัตราการเผาผลาญเพิ่มมากขึ้นและเปนอันตรายตอรางกาย จึงไมควรใชยานี้ลดน้ํา
หนัก สวนสารผสมระหวางอีเฟดรีนและคาเฟอีนมีผลลดน้ําหนักไดนอยมากและอยูในระหวางการ
ทดลอง ยากลุมนี้ยับยั้งการดูดซึมของ ไขมัน ฤทธิ์ทางเภสัชวิทยา คือไปยับยั้งเอนไซมไลเปสของ
กระเพาะอาหารและตับออนซึ่งเปนน้ํายอย ไขมันจากอาหารที่รับประทานเขาไป ยานี้ก็จะยับยั้ง
การยอยสลายกลีเซอรไรดเปนกรดไขมันอิสระและโมโนกลีเซอรไรด โดยไตรีกลีเซอรไรดจากอาหาร
จะไมถูกยอยสลาย สงผลใหไมเกิดการดูดซึมที่ลําไสและสุดทายถูกขับออกมาทางอุจจาระ           
มีอาการขางเคียงเกี่ยวกับระบบขับถาย เชน ถายเปนหยดน้ํามันในอุจจาระ ซึ่งปจจุบันเปนยาที่
คอนขางปลอดภัยที่สุด ขอดีที่เห็นไดชัดเจนคือไมมีผลตอสมอง หัวใจ และหลอดเลือด  อยางไรก็
ตาม ผูที่ตองการลดน้ําหนักใหไดผลนั้นควรจะมีการผสมผสานระหวางการควบคุมอาหาร การ
เปลี่ยนแปลงนิสัยการบริโภค แรงบันดาลใจควบคูกับการออกกําลังกายหรืออาจจะใชยาชวยบาง 
หากจําเปนควรไปปรึกษาแพทย และเภสัชกรเพื่อขอรับคําแนะนํากอนการใชยาจะเปนวิธีที่ดีที่สุด
เพื่อใหไดผลในระยะยาวรวมทั้งความปลอดภัยจากการใชยา 

 
ผูวิจัยไดตระหนักถึงอันตรายของยาลดความอวน ดังนั้นจึงไดนําหัวขอขาวบางสวนจาก

ขาวที่เกิดขึ้นตลอดป  2544-2545 มาเปนหลักฐานอางอิงสนับสนุน ดังตัวอยางขาวตอไปนี้ 
 

♦ สิงคโปรตั้งขอหาผูนําเขายาลดความอวนจากจีนเพิ่มอีก 9 ขอหา 
ผูนําเขายาลดความอวนผลิตในจีนที่กอใหเกิดผลขางเคียงตอสุขภาพอยางรายแรงในสิงคโปร
ถูกตั้งขอหาอีก 9 ขอหาในการปรากฎตัวตอศาลในวันนี้ ฐานละเมิดพระราชบัญญัติวาดวย
สารอันตราย การตั้งขอหาเพิ่มเติมดังกลาวเปนผลมาจากการที่สํานักงานสาธารณสุขสิงคโปร
ขยายผลการสอบสวนไปยังผลิตภัณฑเสริมอาหาร นายซีมอน หลิว และบริษัท เฮลทบิซ ของ
เขาถูกตั้งขอหา 17 ขอหา โดย 16 ขอหาเกี่ยวของกับสารพิษที่พบในยา Slim 10 ซึ่งมีรายงาน
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วาทําใหหญิงสิงคโปร วัย 43 ป เสียชีวิตเพราะตับวาย อีกรายหนึ่งตองผาตัดเปลี่ยนตับ และ
อยางนอยอีก 14 รายลมปวย นายหลิวกําลังอยูในระหวางประกันตัวในวงเงิน 30,000      
ดอลลารสิงคโปร และจะขึ้นศาลอีกครั้งในปลายเดือนหนา 

 ที่มา : สํานักขาวไทย, สิงคโปร 18 มิถุนายน 2544 
 
♦ ศาลจําคุกอดีตพยาบาลทหารเรือเปดคลินิกเถื่อน 

ศาลอาญามีคําพิพากษาในคดีพนักงานอัยการเปนโจทกยื่นฟอง เรือโทหญิงชนิตา อํ่าชุม อาย ุ
46 ป อดีตเจาหนาที่พยาบาล กรมแพทยทหารเรือ เปนจําเลยในความผิดฐานมีเฟนเตอมีน 
หรือยาลดความอวนจํานวน 217 เม็ด ซึ่งเปนวัตถุออกฤทธิ์ประเภท 2 ฐานมียาไดอาซีแพม
จํานวน 667 เมด็ ซึ่งเปนวัตถุออกฤทธิ์ประเภท 4 ยาไฮโดรคลอไรโธอะไซค หรือยาขับปสสาวะ
จํานวน 7 เม็ด ไวในครอบครองเพื่อจําหนายโดยไมไดรับอนุญาตประกอบกิจการสถาน
พยาบาลและดําเนินการสถานพยาบาลโดยไมไดรับอนุญาต เหตุเกิดที่ “คลินิกใกลบาน”  
ซอยลาดพราว 64 กทม.  เมื่อวันที่ 24  ก.ค. 2544 จําเลยใหการปฏิเสธอางวา ทําตามคําสั่ง
ของ นายแพทยประวิทย ปรัชญคุปต เจาของกิจการ อยางไรก็ตาม ศาลพิเคราะหคําเบิก
ความและพยานหลักฐานของเจาหนาที่จากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 
และเจาหนาที่ตํารวจ ปปส. ที่ลอซ้ือของกลางแลว ซึ่งเบิกความตามความจริงไมมีเหตุที่จะ
ปรักปรําใสรายจําเลยใหตองรับโทษ เชื่อวาจําเลยกระทําผิดตามฟองจริง แตชั้นสอบสวนและ
ชั้นพิจารณาจําเลยใหการเปนประโยชนแกการพิจารณาลดโทษใหกึ่งหนึ่ง คงจําคุกจําเลยไว
เปนเวลา 2 ป 15 เดือน 60 วัน 

 ที่มา : สํานักงานขาวไทย, กรุงเทพ 
 
♦ ตะลึงไทยนําเขายาลดความอวนปละ 1.8 ตัน 

แพทยจุฬาฯ เผยขอมูลไทยนําเขายาลดความอวนสูงมาก ในป 2543 จํานวน 1.8 ตัน มูลคา
กวา 260 ลานบาท พบแพทยสั่งจายยาเกินจําเปน มาตรการควบคุมการใชหละหลวม ยาที่
ตองอยูในความดูแลของแพทยก็หาซื้อจากรานขายยาได ระบุคนสวนใหญไปหาหมอลดความ
อวนเพราะหวงเรื่องสวยงาม โดยเฉพาะเด็กวัยรุน ทั้งที่โรคอวนเปนอันตรายคุกคามถึงชีวิตย้ํา
ยาลดความอวนไมสามารถลดน้ําหนักในระยะยาวได หยุดยาน้ําหนักยิ่งเพิ่มมาก 

 ที่มา : สํานักขาวไทย, กรุงเทพ 
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♦ “สุดารัตน” จี้ อย. สอบยาลดความอวนคราชีวิตชาวตางประเทศ 
นางสุดารัตน เกยุราพันธ รัฐมนตรีวาการกระทรวงสาธารณสุข กลาวถึงกรณีที่มีชาวตางชาติ
เสียชีวิตจากการกินยาลดความอวน “รีดัคทิล” จํานวน 34 ราย วาไดส่ังการให นายแพทยวิชัย 
โชควิวัฒน เลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) รายงานขอมูลการศึกษาความ
ปลอดภัยเกี่ยวกับยา ดังกลาวใหทราบเปนการดวนแลว อยางไรก็ตามที่ผานมาไดส่ังการให
รายงานหลายครั้งเพราะมีขาวเกี่ยวกับยาหลายตัวที่ทําใหคนเสียชีวิต เชน ยาไวอากรา แตมัก
ไดรับคําตอบวายังอยูระหวางการ ติดตามและประเมินความปลอดภัยซึ่งก็แปลกใจวาทําไม
ยาบางตัว อย. จึงเรงรีบดําเนินการทันที ขณะที่นายแพทยวิชัย เปดเผยวาในวันที่ 28 มีนาคม
นี้ คณะอนุกรรมการศึกษาวิจัยเพื่อควบคุมอันตรายจากการใชยา จะนําเรื่องนี้เขาหารือในที่
ประชุมฯ อยางไรก็ตามยานี้ยังอยูระหวางการติดตามความปลอดภัยและตองสั่งโดยแพทย
เทานั้น สวนปญหายาปลอมขณะนี้ยังไมไดรับรายงาน 

 ที่มา : สํานักขาวไทย 
 
♦ แพทยสภาพรอมรวมกับมหาดไทย ดําเนินการกับแพทยที่แอบขายยาลดความอวน 

พล.ต.ต.น.พ.ชุมศักดิ์ พฤกษาพงษ รองเลขาธิการและโฆษกแพทยสภา กลาววาทางแพทย
สภาพรอมใหความรวมมือกับกระทรวงมหาดไทย หากมีการสงรายชื่อแพทยที่นาจะพัวพันกับ
การขายยาลดความอวนซึ่งถือวาเปนวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตและประสาทประเภท 2 ใหกับแพทย
สภาชวยตรวจสอบและแพทยสภาเองกําลังรวบรวมรายชื่อแพทยที่นาสงสัยดวย โดยเบื้องตน
แพทยสภาไดมีการเตือนไปยังแพทยทุกรายใหระวังเกี่ยวกับเร่ืองนี้ โดยออกเปนหนังสือเวียน
และเผยแพรผานวารสารของแพทยสภา ลาสุดไดรับรายงานวามีการจับกุมแพทยที่แอบขาย
ยาลดความอวน ซึ่งกําลังสอบสวนกันอยู  นอกจากนี้ทางแพทยสภาไดประสานกับทางสํานัก
งานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และกองการประกอบโรคศิลป เพื่อจะใหตรวจสอบ
การสั่งยาและการจําหนายยา 

 ที่มา : สํานักขาวไทย, กรุงเทพ 
 
♦ อย. เตือนลูกจางคลินิกอยาขาย / จายยาลดความอวนเอง 

น.พ.วิชัย โชควิวัฒน เลขาธิการคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เปดเผยวาปจจุบันคานิยม
ในเรื่องการลดความอวนกําลังไดรับความสนใจอยางมาก โดยเฉพาะกับกลุมวัยรุน ซึ่งยาลด
ความอวนหรือยาลดความอยากอาหารที่มักนิยมใชไดแก ยาเฟนเตอมีน ซึ่งจัดเปนวัตถุออก
ฤทธิ์ตอจิตและประสาทประเภท 2 ซึ่งไมอนุญาตใหผูอ่ืนที่ไมใชแพทยเปนคนจายยา มีการขอ
ใบอนุญาตดําเนินการสถานพยาบาลถูกตองตามกฎหมาย แตในทางปฏิบัติไมมีแพทยอยู
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ประจํามีการมอบใหผูที่ทํางานในคลินิกซึ่งมีประสบการณเคยชวยแพทยมาทําหนาที่แทน
แพทยในการตรวจรักษาโรคหรือจายยาลดความอวน พฤติกรรมเชนนี้นอกจากเปนการเอา
เปรียบ และไมคุมครองผูบริโภคแลวยังทําใหลูกจางซึ่งทําตามคําสั่งนายจางตองกระทําผิด
กฎหมายและตองดําเนินคดีอีกดวย ในขอหาขายวัตถุออกฤทธิ์ประเภท 2 ใหกับบุคคลทั่วไป 
เลขาธิการ อย. กลาวตอไปวา นอกจากมักจะพบความผิดในคลินิกลดความอวนแลว อย. ยัง
พบวามีการขายยาลดความอวนที่เปนวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตและประสาทประเภท 2 ในราน    
ขายยาซึ่งกฏหมายไมอนุญาตใหรานขายยามีไวในครอบครองเพื่อขายโดยเด็ดขาด มิฉะนั้น
จะมีความผิดตองโทษเชนเดียวกัน ทั้งนี้ยาดังกลาวจะมีฤทธิ์กระตุนระบบประสาทสวนกลาง 
ลดความอยากอาหาร ทําใหเกิดอาการไมพึงประสงคที่เปนอันตรายคือ นอนไมหลับ ไมอยูนิ่ง 
ปวดศรีษะ งุนงง หรือหงุดหงิด หากใชระยะยาวจะทําใหเกิดอาการติดยาและเกิดพิษเรื้อรัง 
บุคลิกภาพแปรปรวน ความคิดอานสับสน เห็นภาพหลอน อาการรุนแรงที่สุดคือเปนโรคจิต 
ดังนั้นการจายหรือขายยาลดความอวนอยางผิดกฎหมาย จึงถือเปนอันตรายตอผูบริโภคอยาง
ยิ่ง ซึ่งทาง อย. จะรวมมือกับเจาหนาที่ตํารวจปราบปรามยาเสพติดและผูเกี่ยวของดําเนินการ
ตรวจสอบและกวดขันในเรื่องนี้อยางเขมงวด ซึ่งถือเปนการดําเนินการสวนหนึ่งตามนโยบาย
รัฐบาลที่ไดประกาศสงครามกับยาเสพติดและจะขจัดใหหมดสิ้นไปจากประเทศไทย 

 ที่มา : สํานักงานขาวไทย, กรุงเทพ 
 
  จากเหตุการณขาวที่เกิดขึ้นนั้น ผูวิจัยไดตระหนักถึงความรุนแรงที่เกิดขึ้น ความคิดใน
เร่ืองอวน-ผอมที่ผิด และการบริโภคยาลดความอวนซึ่งกําลังไดรับความสนใจอยางมาก โดยเฉพาะ
กับกลุมวัยรุนสตรี เพราะถึงแมจะมีหนวยงานหลายหนวยงานที่เกี่ยวของใหความสําคัญที่จะปราบ
ปรามคลินิกเถื่อนที่ลักลอบขายยาลดความอวน หรือการขายยาลดความอวนแบบผิดจรรยาบรรณ
ของแพทยก็ตาม แนวโนมของกลุมวัยรุนสตรีที่บริโภคยาลดความอวนก็ยังคงสูงขึ้น  

 
 ดังนั้น จึงเปนที่มาของผูวิจัยที่ตองการศึกษาวาปจจัยการสื่อสารใดบางที่ทําใหกลุมวัยรุน
สตรีตัดสินใจลดความอวนโดยการบริโภคยาลดความอวน ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวากระบวนทางการ
ส่ือสาร นาจะเปนปจจัยที่สําคัญที่นําไปสูข้ันตอนการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของกลุม    
วัยรุนสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
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วัตถุประสงคของการวิจัย 
 
1. เพื่อศึกษาขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี          

ในกรุงเทพมหานคร  
 
ปญหาในการนําวิจัย 
 
1. การตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครมีขั้นตอนอยางไร 
2. ปจจัยการสื่อสารมี อิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีใน                        

กรุงเทพมหานครหรือไม อยางไร 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
  
 ในการศึกษา ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน
ของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร  โดยผูวิจัยไดกําหนดกลุมผูใหสัมภาษณ ไดแก กลุมวัยรุน
สตรีที่มีอายุระหวาง 13-21 ป ในกรุงเทพมหานคร  
 
นิยามศัพทที่ใชในการวิจัย 
 
ผูบริโภค   หมายถึง   วัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครที่บริโภคยาลดความอวนอายุระหวาง 13-21 ป  
 
ยาลดความอวน  หมายถึง   ยาลดความอยากอาหาร เปนยาที่มีวัตถุออกฤทธิ์ตอจิตและประสาท
ประเภท 2 ที่ออกฤทธิ์กดระบบประสาทสวนกลางและออกฤทธิ์ที่ระบบทางเดินอาหาร 
 
ปจจัยการสื่อสาร   หมายถึง  องคประกอบทางการสื่อสารที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลด
ความอวน ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ประกอบดวย ปจจัยใน 4 ดาน ดังตอไปนี้ 

 
ลักษณะของผูสงสาร  อาทิเชน ความนาเชื่อถือของผูสงสาร บุคลิกภาพของผูสงสาร ความ

คลายคลึงกับผูรับสาร ทักษะในการสื่อสาร ทัศนคติในการสื่อสาร ระดับความรู และสถานภาพใน
สังคม  
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ลักษณะของสาร  อาทิเชน  เนื้อหาสารเกี่ยวกับเรื่องอวน-ผอม  ประเด็นที่ชี้ชักชวนใหผูรับ
สารเกิดความตองการลดความอวน ลักษณะของการจัดเรียงสาร ภาษาที่ใช หรือจุดจูงใจที่แฝงอยู
ในตัวสาร 

 
ลักษณะของชองทางการสื่อสาร  อาทิเชน   
- ส่ือบุคคล อาทิเชน บุคคลใกลชิด บุคคลที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจบริโภคยาลด

ความอวนเชน บุคคลในครอบครัว ญาติพี่นอง และเพื่อนฝูง เปนตน   
- ส่ือมวลชน อาทิเชน ขาวสารทั่วไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑเพื่อลดความอวน และการนํา

เสนอภาพหรือเร่ืองราวผานสื่อตางๆ ในเรื่องของความอวน-ผอม เชน ทางหนังสือพิมพ 
วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร เปนตน 

- ส่ือสนับสนุน อาทิเชน สื่อที่มีการเสนอภาพตางๆ ในเรื่องความอวน-ผอม เชน ภาพ
แฟชั่น ภาพดารา แฟชั่นโชว, สปอตโฆษณาผลิตภัณฑลดความอวน/สถานบริการลด
ความอวน ตลอดจนถึงปายโฆษณาตามสถานที่ตาง ๆ 

 
ลักษณะของผูรับสาร  อาทิเชน ลักษณะสวนบุคคล ลักษณะดานอารมณ  ความสอดคลอง

ตองกันกับความตองการลดความอวนที่มีอยูในตัวผูรับสาร 
 
ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน   หมายถึง  ลําดับข้ันตอน และวิธีการพิจารณา
วาในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน ตลอดจนเงื่อนไข และสถานการณในขณะตัดสินใจ ภาย
ใตกรอบ แนวคิดดานการสื่อสาร โดยมีข้ันตอนในการตัดสินใจ 5 ข้ันตอน คือ  ข้ันประเมินสิ่งทาทาย  
ขั้นแสวงหาทางเลือก  ขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือก ขั้นพิจารณาการผูกมัด  และขั้นยืนยันแมไดรับการ
ตอบสนองทางลบ 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 
1. ทําใหทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรงุเทพมหานคร 

เพื่อเปนแนวทางแก พอ-แม ครู-อาจารย และผูที่มีความสัมพันธใกลชิดในการดูแล และทํา
ความเขาใจในเรื่องอวน-ผอมไดอยางถูกตอง 

 
2. ทําใหทราบถึงปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุน

สตรีในกรุงเทพมหานคร เพื่อใหหนวยงานที่เกี่ยวของ เชน กระทรวงสาธารณสุข  แพทยสภา             
คณะกรรมการคุมครองผูบริโภค รวมทั้งคณะกรรมการอาหารและยาสามารถนําผลการวิจัยนี้
นําไปใชเปนขอมูลประกอบการพิจารณาในการรณรงคและเผยแพรขาวสารความรูใหกับ
ประชาชนโดย  ทั่วไป โดยเฉพาะอยางยิ่งในกลุมวัยรุนสตรีที่บริโภคยาลดความอวนเปนประจํา
หรือผูที่กําลังคิดจะบริโภคยาลดความอวนใหทราบถึงอันตรายของยาลดความอวน 
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บทที่ 2 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

 
 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง "ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของ
วัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร"  ผูวิจัยไดใชแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของมาเปนกรอบ
ในการวิจัย โดยผูวิจัยไดแบงกลุมของแนวคิดและทฤษฎีออกเปน 3 สวน ดงัตอไปนี้ 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารและการตัดสินใจของบุคคล 
 

1.1   กระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวกรรมของบุคคล 

1.2   การสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจที่มีผลตอการตัดสินใจ 

1.3   การตัดสินใจและขั้นตอนการตัดสินใจ 

1.4   แนวความคิด และกระบวนการการตลาดเพื่อสังคม 

 
2.   แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค 

2.1  แนวคิดเกี่ยวกับผูสงสาร 

2.2  แนวคิดเกี่ยวกับสาร 

2.3  แนวคิดเกี่ยวกับชองทางการสื่อสาร 

2.4  แนวคิดเกี่ยวกับผูรับสาร  : จติวิทยาวัยรุน และวัฒนธรรมวัยรุน 

2.5  แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร 

 
3. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

   
 

nkam
Text Box
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 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง "ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร"  กลุมของทฤษฎีสวนที่ 1 นั้น จะใชเปนกรอบทฤษฎีอางอิง
ของกระบวนการตัดสินใจของกลุมวัยรุนสตรีที่ตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน  ตามที่ Rogers ได
ทําการศึกษาและพบวา การที่บุคคลจะทําการตัดสินใจกระทําสิ่งใดนั้น บุคคลนั้นไมไดทําการตัด
สินใจกระทําภายในทันทีทันใด แตในการตัดสินใจของบุคคลนั้นจะตองอาศัยระยะเวลาโดยมีขั้น
ตอนที่มีความตอเนื่องกันในกระบวนการตัดสินใจของบุคคล ตลอดจนถึงการถูกโนมนาวใจซึ่งเปน
กระบวนการสื่อสารประเภทหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูรับสารเชนกัน 
 
 ในกลุมของทฤษฎีสวนที่ 2 ดังที่ผูวิจัยไดกลาวถึงในความเปนมาและความสําคัญของ
ปญหาในเบื้องตนแลวนั้นวา ปจจุบันยาลดความอวนมีขายกันอยูอยางแพรหลาย ไมมีความยุง
ยากในการที่จะซื้อหามาบริโภค และที่สําคัญผูบริโภคสามารถเห็นผลไดในระยะเวลาอันสั้น แตทั้ง
นี้ผูบริโภคบางคนอาจจะไดรับรูถึงอันตรายของยาลดความอวนโดยผานชองทางตางๆ  แตถึง
กระนั้นก็ยังตัดสินใจในการใชการบริโภคยาลดความอวนเปนทางออกในการลดน้ําหนัก ในการที่
กลุมวัยรุนสตรีจะตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนนั้นหรือไมนั้น ขึ้นอยูกับปจจัยการสื่อสารดาน
ตางๆ อาทิ ตัววัยรุนสตรีเอง รวมถึงบุคคลตางๆ ที่เกี่ยวของ สภาพแวดลอม หรืออาจจะเกิดจากสื่อ
ตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอวัยรุนสตรีที่พวกเขาไดสัมผัสและเรียนรูมา  
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1.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารและการตัดสินใจของบุคคล 

 
กระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวกรรมของบุคคล (Innovation-Decision Process) 
  
 ผูวิจัยไดนําทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจรับนวกรรม (The Innovation Decision Process) 
(Leon G.Schiffiman, 1978) มาใชในการอางอิงกระบวนการตัดสินใจของวัยรุนสตรีที่ตัดสินใจ
บริโภค ยาลดความอวน ในการตัดสินใจเกี่ยวกับนวกรรมของแตละบุคคลไมใชการกระทําที่เกิดขึ้น
ทันทีทันใด แตจะตองอาศัยระยะเวลาโดยมีข้ันตอนที่มีความตอเนื่องกันในกระบวนการตัดสินใจ
ทางนวกรรม 5 ข้ัน คือ 

1. ข้ันความรู (Knowledge Stage) เกิดขึ้นเมื่อไดสัมผัสกับนวกรรมและเขาใจเกี่ยว
กับหนาที่ของนวกรรมบาง 

2. ข้ันการจูงใจ (Persuasion Stage) เปนขั้นการสรางทัศนคติที่ดีชอบ หรือไม  
          ชอบนวกรรม 

3. ข้ันการตัดสินใจ (Decision Stage) เปนขั้นการกระทําซึ่งจะนําไปสูทางเลือกวาจะ
ยอมรับหรือปฏิเสธนวกรรม 

4. ข้ันการนํามาใช (Implementation Stage) เปนขั้นการนํานวกรรมมาใช 
5. ข้ันการยืนยัน (Confirmation Stage) เปนการทบทวนการตัดสินใจทางนวกรรมที่

กระทําไปแลว แตเขาอาจเปลี่ยนแปลงการตัดสินใจที่กระทําไปแลวได หากไดรับ
สารที่ขัดแยงกับสารเดิม 

   
 นอกจากนี้  Rogers ยังกลาวถึง "การยอมรับนวกรรม" (Adoption) วาหมายถึงการตัด
สินใจที่จะนํานวกรรมนั้นไปใชอยางเต็มที่ โดยที่ลักษณะที่สําคัญ 5 ประการของนวกรรมที่สามารถ
เปลี่ยนแปลงการยอมรับได คือ 

1. ประโยชนเชิงเปรียบเทียบ คือ การที่ผูยอมรับนวกรรมรูสึกวานวกรรมดีกวา มี
ประโยชนมากกวาสิ่งเกา หรือวิธีปฏิบัติเกาที่นวกรรมถูกนํามาใชแทนที่ 

2. ความเขากันได คือ การที่ผูยอมรับนวกรรมรูสึกวานวกรรมนั้นเขากันไดกับคานิยม
ที่เปนอยูประสบการณในอดีตและความตองการของตน 

3. ความสลับซับซอน คือ ระดับของความยากงายตามความรูสึกของกลุมเปาหมาย
ในการที่จะเขาใจ หรือที่จะนํานวกรรมไปใช 
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4. การนําไปทดลองได คือ ระดับที่นวกรรมสามารถถูกนําไปทดลองใชในปริมาณ
จํากัดได 

5. การสังเกตเห็นผลได คือ ระดับที่ผลของนวกรรมสามารถเปนสิ่งที่สังเกตเห็นได 
 
 ผูวิจัยมีความเห็นวา ยาลดความอวนที่มีอยูอยางแพรหลายในปจจุบัน เปนนวกรรมอยาง
หนึ่ง เปนความคิดแบบใหม ไมมีความยุงยากในการที่จะซื้อหามาบริโภค และที่สําคัญผูบริโภค
สามารถเห็นผลไดในระยะเวลาอันรวดเร็ว แตในการที่วัยรุนสตรีจะตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน
นั้นหรือไม ยอมข้ึนอยูกับตัววัยรุนสตรีเอง รวมถึงบุคคลที่เกี่ยวของ หรืออาจจะเกิดจากสื่อตาง ๆ ที่
มีอิทธิพลตอวัยรุนสตรีที่พวกเขาไดสัมผัสและเรียนรูมา รวมทั้งการกลั่นกรองทางความคิดของกลุม
วัยรุนสตรีเองในเรื่องขั้นตอนการยอมรับทั้ง 5 ขั้นตอนนั้น  
 
แผนภาพ : แบบจําลองของกระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวกรรม 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะการรับรูนวกรรม
1. มีผลประโยชนเกี่ยวของกัน 

(Relative advantage) 
2. ความเขากันไดกับนวกรรม 

(Compatibility) 
3. ความซับซอนของนวกรรม 

(Complexity) 
4. การทดลองใชนวกรรม 

(Trialability) 
5. การสังเกตเห็นไดของนวกรรม 

(Observability) 

เงื่อนไขกอนหนานี้ 
(Prior Conditions) 
1. การปฏิบัติกอนหนานี้ 
2. ความรูสึกตองการ/มีปญหา 
3. ความเปนนวกรรม 
4. บรรทัดฐานของระบบสังคม 

1. ความรู 2. การโนมนาว 3. การตัดสิน 4. การนําไป 
    ปฏิบัติ 

4. ขั้นการทบทวน

ชองทางการสื่อสาร (Communication Channels)

รับนวกรรมตอไป
 รับในภายหลัง 
 เลิกลมรับนวกรรม 
 ยังปฏิเสธตอไป 

ลักษณะของหนวยการตัดสินใจ
1. ลักษณะทางเศรษฐกิจสังคม 

(Socioeconomic 
characteristic) 

2. ความแตกตางของแตละบุคคล 
(Personality variables) 

3. พฤติกรรมทางการสื่อสาร 
(Communication behavior) 

1. การยอมรับนวกรรม 
 
 
2. การปฏิเสธนวกรรม 
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การสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ (Persuasive Communication) 
 
 การโนมนาวใจเปนกระบวนการสื่อสารประเภทหนึ่ง โดยผูโนมนาวใจมีความตั้งใจที่จะมี
อิทธิพลบางประการเหนือผูรับสาร โดยผูรับสารจะมีทางเลือกมากกวาหนึ่งทาง และผูโนมนาวใจ
จะพยายามชักจูงผูรับสารใหยอมรับทางเลือกที่ตนเสนอ สิ่งที่ผูโนมนาวใจตองการคือการเปลี่ยน
แปลง การสราง หรือการดํารงไวซึ่งความคิดเห็น ทัศนคติ คานิยม และความเชื่อของผูรับสาร ซึ่งจะ
สงผลตอปจจัยอื่นๆ ไดแก อารมณ พฤติกรรม เปนตน 
 
 การโนมนาวใจประกอบไปดวยองคประกอบพื้นฐานดังนี้ 
 

1. องคประกอบภายนอกผูรับสาร ประกอบไปดวย 4 ประการคือ 
1.1 ความแตกตางภายในผูสงสาร ผูสงสารแตละคนมีลักษณะที่แตกตางกัน จึง

ทําใหความนาโนมนาวใจไมเหมือนกัน เชน ความนาเชื่อถือ อํานาจทาง
สังคม บทบาทในสังคม สัมพันธภาพกับผูรับสาร และลักษณะทางประชากร 
เชน อายุ เพศ อาชีพ 

1.2 ความแตกตางภายในสาร สารมีความนาโนมนาวใจแตกตางกัน การพูดมี
ความนาโนมนาวใจไมเหมือนกัน ความแตกตางของเนื้อหาสาร ลักษณะของ
การโนมนาวใจที่ใชการจัดเรียงลําดับสาร ภาษาที่ใช 

1.3 ความแตกตางของสื่อ การสื่อสารระหวางบุคคลกับการสื่อสารผานสื่อมวล
ชนมีความนาโนมนาวใจแตกตางกัน 

1.4 ความแตกตางภายในสภาพการณ สภาพการณที่มี-ขาดบุคคลหนึ่งบุคคลใด 
ความคุนเคย-ไมคุนเคยของผูรับสารตอสภาพการณหนึ่งๆ การมีส่ิงเราทาง
บวก-ลบในสภาพการณ 

 
2. องคประกอบภายในผูรับสาร ผูรับสารจะมีความออนไหว (Susceptible) ตอ

การโนมนาวใจเพียงใดขึ้นอยูกับ 
2.1 ลักษณะทางประชากร ไดแก เพศ อายุ เชื้อชาติ การศึกษา อาชีพ 
2.2 ทัศนคติ 
2.3 ความรูเกี่ยวกับสารที่ผูรับสารมี 
2.4 ลักษณะดานอารมณ 
2.5 ความสําคัญที่ผูรับสารใหกับหัวขอ 
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2.6 วิธีการที่ผูรับสารรูถึงสภาพการณ 
 

3. ตารางวิเคราะหของการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจ 
 
 เพื่อที่จะดําเนินการวิจัย เร่ืองการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจใหเปนไปไดมากที่สุด นักวิชาการ
ชื่อ ศาสตราจารยวิลเลี่ยม แมคกายร (William McGuire) ไดเสนอตารางวิเคราะหของการสื่อสาร
เพื่อโนมนาวใจ ในนี้ตารางวิเคราะห แมคกายร ไดจัดแบงตัวแปรออกเปน 2 กลุม คือ ตัวแปรอิสระ 
และตัวแปรตาม ตัวแปรอิสระ คือ การสื่อสารซึ่งจะเปน คอลัมน ในตารางวิเคราะห ตัวแปรตาม คือ 
การเปลี่ยนทัศนคติ หรือพฤติกรรมซึ่งจะเปนแถว ในตารางวิเคราะหดวยวิธีนี้ เราสามารถศึกษา
ความสัมพันธของการสื่อสารเพื่อโนมนาวใจในกรอบการทํางานที่เราสรางขึ้นได 
 
 แบบจําลองที่เรานํามาใชเปนตนแบบในการวิเคราะห คือ แบบจําลองของลาสเวลส 
(1984) ซึ่งไดวิเคราะหกระบวนการสื่อสารในรูปของ ใครพูดอะไร ตอใคร และไดผลอยางไร ซึ่งเรา
สามารถประยุกตใหเขากับคอลัมนของตารางวิเคราะห ซึ่งเราจะจัดใหเปนแหลงสาร สาร สื่อ ผูรับ
สาร เปาหมายที่ประสงคหรือประสิทธิผล เราสามารถอธิบายแตละองคประกอบไดดังนี้ 
 

3.1  แหลงสาร (Source) 
  ตัวแปรนี้ จะหมายถึง ลักษณะของแหลงสารตามที่ถูกมองเห็น สังเกตหรือรับรู เชน 
ความนาเชื่อถือ ความตั้งใจของเขาที่จะโนมนาวใจ หรือความคลายคลึงกันระหวางตัวเขากับผูรับ
สาร 
 

3.2 สาร (Message) 
  ตัวแปรนี้ จะรวมเนื้อหาและโครงสรางของสิ่งที่พูด / เขียน ลักษณะของการจงูใจทีใ่ช
การสรุปทําอยางชัดเจนหรือไม คําโตแยงจากฝายตรงขามมีการโตตอบอยางไร ลําดับของการ
เสนอสารเปนอยางไร 
 

3.1 สื่อ  (Channel) 
  หรือชองทางการสื่อสารเกี่ยวของกับส่ือมวลชน ชนิดของสื่อที่ใช เชน เนนการฟง 
หรือเนนการพูด 
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3.2  ผูรับสาร (Receiver) 
  ตัวแปรนี้อาจจะศึกษาลักษณะของผูรับสาร เชน บุคลิกภาพและความสามารถ 
ระดับของการมีสวนรวมในกระบวนการสื่อสารของผูรับสาร 
 

4. จุดจูงใจในสาร (Message appeals) 
 
  จุดจูงใจในสาร อาจจะเปนทางดานชีววิทยา (ความตองการทางดานสรีระ) หรือเปน
จุดจูงใจที่เกิดจากการเรียนรู (Learned Motives) แตการโนมนาวใจจะไดผลดียิ่งขึ้นถามีจุดจูงใจที่
ผูรับสามารถเชื่อมโยงไดกับกรอบอางอิงของตัวเอง จุดจูงใจที่ใชกันทั่วไปไดแก 
 

4.1 จุดจูงใจโดยใชความกลัว (Fear appeals) นักวิจัยคนพบวาระดับของการใช
ความกลัว แปรไปทางเดียวกับความนาเชื่อถือของผูสงสาร นั่นก็คือ ถาผูสงสารมีความนาเชื่อถือ
สูง เขาสามารถใชความกลัวในระดับสูงมาโนมนาวใจ ถาผูสงสารมีความนาเชื่อถือต่ําผูสงสาร
สามารถใชความกลัวในระดับตํ่ามาโนมนาวใจ 

4.2 จุดจูงใจโดยใชอารมณ (Emotional appeals) นักวิจัยชาวตะวันตกไดทําการ
ทดลองและพบวา สารที่ใชอารมณจะโนมนาวใจไดมากกวาสารที่ไมไดอารมณ ตามปกติ การโนม
นาวใจโดยใชอารมณจะมีวิธีการดังตอไปนี้ 

4.2.1 การใชภาษาที่เจืออารมณเพื่อบรรยายสถานการณหนึ่งสถาน
การณใด 

4.2.2 การเชื่อมโยงความคิดที่เราเสนอใหมกับความคิดเกา ความคิดเกา
บางอยางเปนที่ชื่นชอบ ความคิดเกาบางอยางเปนที่รังเกียจเดียด
ฉันท ถาผูสงสารสามารถเชื่อมโยงความคิดใหมนี้ไดกับความคิด
เกาก็อาจจะจูงใจทางอารมณใหผูรับสารคลอยตามได 

4.2.3 การเชื่อมโยงความคิดที่ เสนอเขากับอวัจนสารที่สามารถเรา
อารมณได 

4.2.4 การทําใหวัจนสารและอวัจนสารสอดคลองกันโดยผูสงสาร กรณีนี้
เปนกรณีพิเศษสําหรับการพูด ถาผูพูดพูดเรื่องที่ตองใชอารมณเขา
เจือปน   ผูพูดตองมีอากัปกิริยาทาทาง น้ําเสียงประกอบดวย ผูฟง
จึงจะคลอยตาม 
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4.3 จุดจูงใจโดยใชความโกรธ (Anger appeals) วิธีนี้ผูสงสารสรางความโกรธ
หรือความคับของใจแกผูรับสารแลวจึงเขียนหรือพูด เพื่อลดหรือเพิ่มความเครียดแกผูรับสาร และ
วิธีแกไข 

4.4 จุดจูงใจโดยใชอารมณขัน (Humerous appeals) วิธีนี้โนมนาวใจโดยการลด
ความเครียด อาจทําไดโดยวิธีเขียนประชดแดกดัน 

4.5 จุดจูงใจโดยใชรางวัล (Rewards as appeals) ปกติแลวสารที่ตอบสนอง
ความตองการของผูรับสารจะประสบความสําเร็จมากกวาสารที่ไมไดใหคําสัญญาสิ่งใดกับคนฟง 
ยิ่งสารมีรางวัลหรือส่ิงตอบแทนมากก็จะยิ่งเรียกรองความสนใจ หรือจูงใจคนฟงไดมาก 
 

4.6 จุดจูงใจโดยใชแรงจูงใจ (Motivational appeals) แทที่จริงแลวจุดจูงใจทุก
ชนิดที่กลาวมาแลวถือเปนแรงจูงใจ แตมีแรงจูงใจบางอยางที่มนุษยเรียนรูเมื่อมีประสบการณผาน
เขามาในชีวิต แรงจูงใจเหลานี้ไดแก ความรักชาติ ความรักในเพื่อนมนุษย ศาสนาและคานิยม    
ตาง ๆ 
  
 ในการวิเคราะหการโนมนาวใจผูฟง ผูวิเคราะหควรจะมีความเขาใจในจิตวิทยาขั้นพื้น
ฐานในความตองการของผูรับสาร นั่นคือ เขาใจวาผูรับสารมีแรงจูงใจหรือแรงผลักดันอะไรบางใน
การจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง A.H. Maslow ไดจําแนกความตองการของมนุษยออกเปน 5 ขั้น 
(Maslow’s Hierachy of Needs) เรียงลําดับความตองการขั้นพื้นฐาน คือ 
 

1. ความตองการดานสรีระ (Physiological) คือการที่มนุษยจะทําสิ่งหนึ่งสิ่งใดเพราะ
ตองการอาหาร น้ํา การสืบพันธ การสรางสภาวะสมดุลใหเกิดขึ้นกับส่ิงรอบขางความตองการนี้
กอน จึงจะสมใจในความตองการขั้นสูงขึ้นไป 

2. ความตองการดานความมั่นคงปลอดภัย (Safety needs) มนุษยตองการโลกซึ่งมี
ระเบียบ ทุกสิ่งดําเนินไปตามระบบเหตุการณที่เกิดขึ้นทันทีทันใดโดยมิไดคาดฝน เหตุการณซึ่ง
คุกคามกออันตรายเปนสิ่งที่มนุษยหลีกเลี่ยง 

3. ความตองการที่จะผูกพันกับสถาบันและเปนที่ รัก (Belongingness and love 
needs) เปนความของญาติ ของมิตรสหาย ตองการมีความรูสึกวาตนเปนสมาชิกคนหนึ่งในองค
การหรือสถาบันที่ตนสังกัดอยู 

4. ความตองการที่จะเปลี่ยนเปนที่นับถือยกยองในวงสังคม  (Esteem needs) 
มนุษยชอบที่จะมีความเคารพในตนเอง ใหเกียรติตนเอง และในขณะเดียวกันเขาตองการไดรับ
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เกียรติและความยกยองในตัวเขาจากบุคคลอื่นดวย มนุษยตองการสถานภาพและตองการใหคน
อ่ืนตระหนักในความสําคัญของเขา 

5. ความตองการสัมฤทธิ์ผลในอุดมคติที่ตนเองตั้งไว (Self-actualization) มนุษยแม
เมื่อมีความประสงคในความตองการทั้งหลายแลว ยังมีความปรารถนาที่จะเปนอยางที่ตนเองไดใฝ
ฝนไว 
 

5. เปาหมายที่ประสงค (Destination) 
 
  หมายถึง ตัวแปรที่เกี่ยวของกับประสิทธิผลของการสื่อสาร เชน ผลระยะสั้นเปรียบ
เทียบกับผลระยะยาว การเปลี่ยนแปลงทางดานทรรศนะ ซึ่งแสดงใหเห็นทางคําพูดเปรียบเทียบกับ
การเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรม 
 
แสดงตารางวิเคราะหการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ 
              ตัวแปรอิสระ แหลงสาร สาร ส่ือ ผูรับสาร เปาหมายที่

ประสงค 
ตัวแปรตาม      
ความตั้งใจ/ความสนใจ      
ความเขาใจ      
การยอมรับตอสาร      
การเก็บจําสารไว      
การกระทํา      
ที่มา : อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2537 
  
 ตัวแปรตาม ก็เชนเดียวกับตัวแปรตน คือสามารถแยกแยะออกเปนแตละสวน แมคกายร 
มองการเปลี่ยนแปลงทัศนคติวาเกี่ยวของกับพฤติกรรม 5 ลําดับขั้น คือ ความตั้งใจ หรือความสน
ใจ (Attention) ความเขาใจ (Comprehension) การยอมรับตอสาร (Yielding) การเก็บจําสารไว 
(Retention) และการกระทํา (Action) ผูรับสารตองการผานขั้นตอนไปทีละข้ันเพื่อที่วาการสื่อสาร
จะสามารถโนมนาวใจไดครบถวนกระบวนการและในสภาพการณปกติขั้นตอนแรก ๆ จะตองเกิด
กอนเพื่อที่ข้ันตอนตอๆ ไปจะเกิดขึ้นได 
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6. การพิจารณาผลการของการโนมนาวใจ 

 
 ผลของการโนมนาวใจ กลาวอีกนัยหนึ่งก็คือ ผลของการสื่อสาร หมายถึง “การเปลี่ยน
แปลง” หรือ “ขอแตกตาง” (change or discrepancy) ซึ่งเกิดขึ้นกับบุคคล หรือกลุมบุคคลอันเนื่อง
มาจากขาวสาร (message) ที่ไดรับ (บุญเลิศ ศุภดิลก อางถึงใน พรสิทธิ์ พัฒธนานุรักษ, 2531) 
ความหมายของผลของการสื่อสาร อาจขยายไปสูประเด็นของการที่ผูสงสารตองการใหสารที่มีอิทธิ
พล หรือ กอใหเกิดผลบางอยางตอผูรับสารตามจุดมุงหมายที่กําหนดไว และบางครั้งผลของการสื่อ
สาร อาจรวมถึงการที่ผูรับสารเกิดการยอมรับ หรือปฏิบัติตามสารที่ผูสงสารทําการสื่อสาร Rogers 
ไดกลาวไววา การสื่อสารมีผลตอบุคคลที่สําคัญ 3 ประการ คือ 
 

6.1 ผลของการสื่อสารที่กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลง หรือ ขอแตกตางในตัวผูรับ
สาร อันเนื่องมาจากสารที่ผูสื่อสารทําการสื่อสาร / ผลตอความรูความเขาใจ 
(Cognitive and Comprehensive)  

6.2 ผลของการสื่อสารที่ผูสงสารมุงกอใหเกิดอิทธิพลตอผูรับสาร โดยผูสงสาร
คาดหวังวา สารที่ตนสงไปนั้นจะมีอิทธิพลตอผูรับสาร / ผลตอการเปลี่ยน
แปลงความคิดเห็นทัศนคติและคานิยม  (Opinion, Attitude and Value 
Change) 

6.3 ผลของการสื่อสารในดานสัมฤทธิ์ผล การสื่อสารโดยผูรับสารสามารถรับรู
ความหมายของสาร ตามที่ผูสงสารทําการสื่อสารไปนั้น ผลตอการเปลี่ยน
แปลงพฤติกรรม (Behavior or  Action Changing) 

 
 เราจะประเมินผลการโนมนาวใจไดโดยดูความสําเร็จทีละขั้นตอนไป 
 
 
  ไมมีผล        สําเร็จโดยสมบูรณ 
 พฤติกรรมของผูรับสารไมมี          ความตั้งใจ และสาร ของผูสงสาร 
 ความสอดคลอง (ที่วัดได) กับความตั้งใจ         สอดคลองทุกประการกับพฤติกรรมของ 
 ของผูสงสารและสาร           ผูรับสาร 
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 ผลของการโนมนาวใจจะเกิดขึ้นในลักษณะตอเนื่องกัน กลาวคือ เมื่อผูรับสารไดรับขาว
สารเกี่ยวกับเรื่องหนึ่ง ก็จะกอใหเกิดความรูความเขาใจเกี่ยวกับเรื่องนั้น และขั้นสุดทายก็จะกอให
เกิดพฤติกรรมที่จะกระทําตอเร่ืองนั้นๆ ในที่สุด 
 
 Albert Bandura (Albert Bandura อางถึงใน นพมาศ ธีรเวคิน, 2534) นักวิชาการที่มชีือ่
เสียงมากที่สุดเกี่ยวกับการเรียนรูทางสังคม เชื่อวาพฤติกรรมมากมายของคนเราเกิดจากการเฝาดู
ผูอ่ืนกระทํา การเฝาดูมีผลตอพฤติกรรมของคนมากเพราะวา 
 ประการที่หนึ่ง การเรียนรูโดยการเฝาดูงายกวาการเรียนรูแบบลองผิดลองถูก 
 ประการที่สอง การดูตัวอยางทําใหเลี่ยงการกระทําผิดไดมากขึ้น 
 ประการที่สาม คนจะไมมีโอกาสเรียนรูเกี่ยวกบัพฤติกรรมที่ซับซอน ถาหากไมมีโอกาสอยู
ใกล role model 
 ประการสุดทาย ไดมีการเรียนรูแบบดูตัวอยางที่ไมสอนอะไรที่ชัดเจนจนเกินไป เชน การ
บังคับจะทําใหเด็กเกิดพฤติกรรมเบี่ยงเบนในที่ตาง ๆ 
 
 แบนดูรา ไดแบงการเรียนรูทางสังคมของมนุษยออกเปน 2 รูปแบบใหญ ๆ คือ 

1. การเรียนรูจากผลของการกระทํา (learning by response consequences) เปน      
พื้นฐานของการเรียนรูรากฐานมาจากประสบการณโดยตรง รูปแบบของพฤติกรรมที่เปนผลสําเร็จ
จะถูกเลือกมาใชตอไป พฤติกรรมที่พิจารณาวาไมมีประสิทธิภาพก็จะถูกละทิ้ง หรือเลิกไป 

2. การเรียนรูจากการสังเกต (observation learning) เนื่องจากขอจํากัดในการเรียน
รูโดยประสบการณตรง เพราะสิ่งที่ตองเรียนรูมีมากเกินกวาเวลาและโอกาสของผูเรียนจะอํานวย
หรือผลของการกระทําบางอยางอาจเปนอันตรายถาตองเรียนดวยตัวเอง ทั้งรูปและผลอันเกิด
จากการกระทําที่บุคคลที่เปนแบบนั้นไดรับ 

 
 ผลที่ไดจากการแสดงพฤติกรรมเหลานี้มีบทบาทหลายอยาง ประการแรก คือ ชวยในการ        
สื่อสารขอมูล ประการที่สอง คือ ชวยทําหนาที่ในการจูงใจ 
 
 นอกจากนี้ แบนดูรา (1977) ยังกลาววา การเลียนแบบพฤติกรรมจะเกิดขึ้นก็ดวยตัวแปร 
4 ประการ คือ 

1. กระบวนการที่ใหความสนใจ (attention process) ขึ้นอยูกับบุคคลตัวอยาง มีคุณ
สมบัติอะไรเชน ใหคุณใหโทษไดหรือไม เกงหรือเปลา อํานาจทางสังคมหรือเปลา สวนลักษณะของ
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ผูเลียนแบบนั้นก็มีตัวแปร เชน ความเคารพตัวเอง การคิดวาตัวเองเหมือนตัวแบบ (model) หรือ
เปลา 

2. การรักษาสิ่งที่เรียนไว (retention process) มีวิธีการรักษาสิ่งที่เรียนไว 2 วิธี คือ 
การสรางภาพขึ้นมาเพื่อจํางาย และการสรางศัพท หรือประโยคสั้นๆ เพื่อใหจํางาย 

3. กระบวนการทําเลียนแบบโดยการกระทํา (motor reproduction process) ขึ้นอยู
กับความพรอมทางรางกายประกอบกับการฝกฝน 

4. กระบวนการจูงใจ (motivational process) แบนดูรา ไดแบงแยกความแตกตาง
ระหวางความรูกับการกระทํา เพราะคนทั่วไปไมไดทําทั้งๆ ที่รู ดังนั้นผูดูแบบไมไดเปนเหมือนเครื่อง
อัดเทปที่อัดทุกอยาง แตเขาจะเลือกเลียนแบบ มีตัวแปรมากมายที่ทําใหคนไมไดเลียนแบบ เชน ไม
ไดตั้งใจ สังคม สังขารไมเอ้ืออํานวย หรือสภาพแวดลอมไมสงเสริม 
 
 การเรียนรูสังคมเกี่ยวของกับผลของการสื่อสาร เมื่อผูสงสารโนมนาวใจใหผูรับสาร
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไปตามที่ตนเองตองการแลว บุคคลที่เฝาดูวาการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ของผูรับสารนั้นเปนประโยชนตอตัวเขาดวย เขาก็จะใหความสนใจและจดจําไวนํามาซ่ึงการเลียน
แบบตาม role model นั้น 
 
 เชนเดียวกับวัยรุนสตรีที่ตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน ก็โดยอาศัยการเลียนแบบและ
เอาตัวอยางจากเพื่อนหรือ role model ที่ตนเองเห็น ที่ตนเองไดรูจัก ซึ่งเปนการเลียนแบบหรือเอา
อยางในทางที่ไมดี  
 
การตัดสินใจ  และขั้นตอนการตัดสินใจ  (Decision Making and Stages of Decision 
Making) 
 
 การตัดสินใจมีลักษณะเปนกระบวนการ (Process) กลาวคือ เปนกิจกรรมที่ตองดําเนิน
ไปตามลําดับข้ันตอน ซึ่งเกี่ยวของกับทางเลือก และการเลือกทางเลือก 
 
 Carroll และ Johnson (1990) กลาววา การตัดสินใจเปนกระบวนซึ่งบุคคล กลุมหรือ
องคกรกําหนดทางเลือกหรือการเลือก รวบรวมและประเมินขอมูลขาวสารเกี่ยวกับทางเลือกและ
เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด 
 
  Barnard (1938) กลาววา กระบวนการตัดสินใจเปนเทคนิควิธีที่จะลดจํานวนทางเลือก
ของการเลือกลงมาเหลือทางเดียว ซึ่งก็คือเลือกทางเลือกใดทางหนึ่งขึ้นมานั่นเอง 
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 Simon (1960) กล าววา  กระบวนการตัดสิน ใจ เป นกิ จกรรมด าน เชาวปญญ า 
(Intelligence Activity) ดานการออกแบบ  (Design Activity) และดานการคัดเลือก  (Choice 
Activity) ซึ่งสะทอนใหเห็นวาการตัดสินใจเปนกระบวนการตามลําดับข้ันในอันที่จะเลือกทางเลือก
ใดเลือกหนึ่งออกมาเพื่อปฏิบัติ 
 
 ทั้งนี้ประสิทธิผลของการตัดสินใจ (Effectiveness of Decision Making) หมายถึง การ
บรรลุวัตถปุระสงคหรือเปาหมายของผูตัดสินใจ 
 
 Shull, Delbecq และ Cummings (1970) กลาววา การตัดสินใจเปนกระบวนการที่
บุคคลเกิดความรูสึกตอปรากฎการณตาง ๆ ตามคานิยมและความเชื่อที่มีอยู จึงเกิดพฤติกรรมการ
เลือก เพื่อนําไปสูสภาพการณที่พึงปรารถนา ซึ่งเปนเปาหมายของการตัดสินใจ 
 
 ดวยเหตุที่ในการตัดสินใจ ผูตัดสินใจจะมีความรูสึกทางจิตใจเกิดขึ้นดวย การตัดสินใจจึง
เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับความรูสึก และการรับรูเชิงแนวคิด (Cognition) เกี่ยวของกับความ
ปรารถนา ความตองการ หรือเจตนา (Conation) ตลอดจนเกี่ยวของกับอารมณความรูสึกและ
ความพึงพอใจ (Affection) ซึ่งความรูสึกทางจิตใจเหลานี้ บุคคลจะไดนําไปพิจารณาทางเลือกและ
เลือกทางเลือกที่จะสรางความพอใจสูงสุดใหกับตนเอง 
 
 ขั้นตอนการตัดสินใจ 
 
 การวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจของบุคคลมักแบงออกเปน 2 ข้ันตอนสําคัญ กลาวคือ 
ข้ันตอนแรกเปนขั้นการตัดสินใจ และขั้นตอนหลังเปนขั้นตอนภายหลังการตัดสินใจ แตในการยอม
รับการกระทําอันใหม บุคคลมักจะผานขั้นตอนมากกวา 2 ขั้นดังกลาว 
 
 McGuire (1989) กลาววา ภายหลังจากเกิดการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ ผูรับสารจะ
เกิดการตอบสนอง โดยเปนการประมวลผลขอมูลขาวสาร (Information Processing) เปนขั้นตอน
ตาง ๆ 12 ขั้น กลาวไดวา ข้ันตอนตาง ๆ เหลานี้ ก็คือข้ันตอนการตัดสินใจกระทําพฤติกรรมนั่นเอง  
 

1. ขั้นเปดรับขอมูลขาวสาร 
2. ขั้นตั้งใจ 
3. ขั้นสนใจ 
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4. ขั้นเขาใจ 
5. ขั้นเรียนรูทักษะ 
6. ขั้นยอมรับ และเปลี่ยนแปลงทัศนคติ 
7. ขั้นจดจําเนื้อหา 
8. ขั้นแสวงหาขอมูลขาวสาร และนึกขึ้นได 
9. ขั้นตัดสินใจตามสิ่งที่นึกขึ้นได 
10. ขั้นปฏิบัติตามการตัดสินใจ 
11. ขั้นสนับสนุนการกระทํา 
12. ขั้นยืนยันภายหลังการกระทํา 

 
 นอกจากนี้ Janis (1968) ไดอธิบายถึงขั้นตอน 5 ข้ันของการตัดสินใจ โดยขั้นตอนตางๆ 
นี้เกี่ยวของกับลําดับของการเปลี่ยนแปลงความสมดุลในดานสิ่งจูงใจของผูตัดสินใจ ซึ่งกอใหเกิด
การเปลี่ยนแปลงดานการตอบสนองตอขาวสารที่เกี่ยวกับการกระทําที่เปนทางเลือก 
 
 ข้ันตอน 5 ขั้นตอนของ Janis สามารถนําไปประยุกตใชกับการตัดสินใจบริโภคยาลด
ความอวน โดยขั้นตอน 5 ขั้นและคําถามสําคัญของแตละขั้นตอนมีดังนี้ 
 
 

ขั้นตอน คําถามสําคัญ 
1. ขั้นประเมินสิ่งทาทาย 
2. ขั้นแสวงหาทางเลือก 
 
3. ขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือก 
 
4. ขั้นพิจารณาการผูกมัด 
 
5. ขั้นยืนยันแมได รับการ

ตอบสนองทางลบ 

เปนความเสี่ยงที่รายแรงหรือไมหากไมเปลี่ยนแปลง 
5. ทางเลือกนี้เปนวิธีการที่สามารถจัดการกับส่ิงทาทายไดหรือไม  

แสวงหาทาง เลือกเพียงพอแลวหรือไม 
6. ทางเลือกใดที่ดีที่สุด ทางเลือกที่ดีที่สุดนี้สามารถสนองตอความ 

        ตองการไดหรือไม 
7. สามารถปฏิบัติตามทางเลือกที่ดีที่สุดไดหรือไม  สามารถยอมให 
     ผูอ่ืนรับรูไดหรือไม 
8. เปนความเสี่ยงที่รายแรงหรือไม หากไมเปลี่ยนแปลง 

 
 ลักษณะสําคัญของขั้นตอนตาง ๆ ซึ่งขึ้นอยูกับรูปแบบการจัดการของผูตัดสินใจ มีราย
ละเอียดดังนี้ 



30 

 

 
 ขั้นตอนที่ 1 ขั้นประเมินสิ่งทาทาย (Appraising the Challenge) 
 บุคคลถูกทาทายโดยขอมูลขาวสาร หรือเหตุการณที่แสดงใหเห็นถึงความสูญเสียที่อาจ
จะเกิดข้ึน เมื่อบุคคลไดรับรูถึงความสูญเสียที่อาจเกิดขึ้นอันใกล ก็จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่มีตอ
สิ่งที่กําลงักระทําอยู การเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับอุปสรรคหรือโอกาส ซึ่งทาทายการกระทําใน
ปจจุบัน เปนจุดเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจ ขอมูลขาวสารที่เขามาทาทายทําใหบุคคลเริ่ม
สงสัยถึงการกระทําเชนนั้นตอไป เมื่อผูตัดสินใจตอบสนองทางบวกตอคําถามสําคัญคําถามแรก ก็
จะดําเนินการหาทางเลือกตาง ๆ 
  
 ขอมูลขาวสารที่เขามาทาทายสามารถแบงไดเปน 2 ประเภท คือ เหตุการณ และการสื่อ
สาร เหตุการณอาจรบกวนความสมดุลทางจิตใจของบุคคล ทั้งนี้เพราะไมสามารถเพิกเฉยตอ
อุปสรรคไดตอไป หรือสิ่งที่เขามาทาทายอาจเปนการสื่อสารที่นาสนใจ ซ่ึงนําเสนอการกระทําที่นา
พอใจกวา 
 
 เมื่อส่ิงทาทายเกิดจากขอมูลขาวสาร ที่แสดงใหเห็นถึงผลที่ไมนาพึงประสงคของพฤติ
กรรมที่กระทําอยูในปจจุบัน บุคคลก็จะพิจารณาถึงผลนั้นอยางรวดเร็ว หากบุคคลเห็นวาผลนั้น
เปนสิ่งที่ไมจริง ไมเกี่ยวของ หรือไมสามารถนําไปประยุกตใหเขากับตนเอง ก็จะขจัดสิ่งทาทายออก
ไป แตถาบุคคลรับรูวาพฤติกรรมที่ทําอยูในปจจุบันสามารถกอใหเกิดความสูญเสีย ซึ่งกอนหนานี้
ตนเองไมไดใหความสําคัญก็จะยอมรับส่ิงทาทายวาเปนอุปสรรคที่แทจริง เกี่ยวของหรอืสามารถนาํ
ไปประยุกตใหเขากับตนเอง 
 
 ทั้งนี้เพื่อใหข้ันตอนแรกประสบความสําเร็จ อันจะนําไปสูการตัดสินใจใหม เหตุการณ
หรือการสื่อสารที่ทาทายจะทําใหผูตัดสินใจเห็นภาพตนเองในฐานะที่เปนตนเหตุของความสูญเสีย
ที่รายแรง และไมสามารถบรรลุวัตถุประสงคที่ตั้งไว ดังนั้นกระทําพฤติกรรมเชนเดิมตอไป จึงเปนสิ่ง
ที่ขัดตอความคาดหวังของสังคมที่มีตอบุคคล 
 
 สรุปไดวา สิ่งทาทายสามารถกอใหเกิดความไมสมดุลภายในจิตใจของผูที่ทําการตัดสิน
ใจ โดยเพิ่มจํานวนหรือความเขมขนของสิ่งจูงใจใหปฏิเสธพฤติกรรมที่กระทําอยู การเปลี่ยนแปลง
ในดานความสมดุลของผูตัดสินใจ จะถูกกระตุนใหแสวงหารูปแบบของการกระทําที่พึงปรารถนา
กวา 
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 ขั้นตอนที่ 2  ขั้นแสวงหาทางเลือก (Surveying Alternatives) 
 หลังจากที่ความเชื่อมั่นของบุคคลที่มีตอการกระทําเดิมถูกรบกวนจากขอมูลขาวสารที่
ประกอบขึ้นในรูปของสิ่งทาทาย บุคคลจะเริ่มใหความสนใจกับทางเลือกตางๆ เมื่อเกิดการยอมรับ
สิ่งทาทาย ก็จะแสวงหาการกระทําที่เปนทางเลือก ตลอดจนแสวงหาคําแนะนําและขอมูลขาวสาร
จากผูอ่ืนเกี่ยวกับวิธีการจัดการกับอุปสรรค บุคคลจะแสวงหาคําแนะนําจากผูคุนเคยที่มีความรู
เกี่ยวกับวิธีหลีกเลี่ยงความสูญเสียซึ่งเกิดขึ้นจากสิ่งทาทาย บุคคลจะสนใจขอมูลขาวสารที่เกี่ยว
ของมากขึ้น โดยจะสนใจคําแนะนําเกี่ยวกับการจัดการกับส่ิงทาทายเปนอยางมาก แมกระทั่งคํา
แนะนําที่ไมสอดคลองกับขอผูกมัดที่มีอยูในปจจุบัน โดยปกติแลวผูตัดสินใจสวนใหญมีความโนม
เอียงที่จะยึดถือเอาการกระทําซึ่งตนเองไดผูกมัดอยูในปจจุบัน แตหลังจากที่เปดรับส่ิงทาทายที่มี
อํานาจ บุคคลจะตองการขอมูลขาวสารที่เกี่ยวกับทางเลือกที่ดีกวา 
 
 ในขั้นตอนแรกของการแสวงหาทางเลือก อาจจะนําไปสูรูปแบบของพฤติกรรมที่เปนอคติ
หรือปราศจากอคติเพื่อตอตานวิธีการจัดการกับส่ิงทาทายวิธีอ่ืน ทั้งนี้ขึ้นอยูกับเงื่อนไขที่เขามา
กระตุน บุคคลจะแสวงหาทางเลือกที่มีอยูไดอยางกระตือรือรน โดยขอคําแนะนําจากผูอ่ืน 
 
 ขณะที่บุคคลแสวงหาทางเลือกในขั้นตอนที่ 2 นี้ ก็จะพิจารณาขจัดทางเลือกที่เห็นวาไร
ผล หรือตองใชความพยายามมากในการจัดการสิ่งทาทาย Leventhal และ Watts (1966) กลาววา 
การกระทําที่เปนทางออกที่ไมเพียงพอ จะถูกขจัดออกไปทันที 
 
 ในตอนทายของขั้นตอนที่ 2 ผูตัดสินใจจะลดทางเลือกใหนอยลง โดยตัดทางเลือกที่ยังมี
โอกาสเกิดความสูญเสีย ซึ่งความสูญเสียนี้เปนสิ่งที่คุกคามที่เกิดจากสิ่งทาทายในดานความสมดุล 
ขั้นตอนนี้เกี่ยวของอยางมากกับการคนพบและการเลือกทางเลือกที่เปนไปได ดวยการพิจารณาใน
เบื้องตนที่ผิวเผินถึงเงื่อนไขทางบวกและลบของแตละทางเลือก 
 
 ขั้นตอนที่ 3  ขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือก (Weighting Alternatives) 
 ขณะนี้ผูตัดสินใจไดดําเนินมาถึงขั้นตอนของการประเมินขอดี-ขอเสียของทางเลือกที่มีอยู 
โดยบุคคลจะเลือกการกระทําที่ดีที่สุด และจะพิจารณาอยางรอบคอบถึงขอดีและขอเสียของทาง
เลือกแตละอัน จนกระทั่งตนเองเกิดความมั่นใจวาเปนทางเลือกที่ดีที่สุด ซึ่งตอบสนองตอวัตถุ
ประสงคของตน ระหวางขั้นตอนนี้ ส่ิงที่เขามาในความสมดุลของผูตัดสินใจเปนสิ่งที่ตองไตรตรอง
อยางรอบคอบ ผูตัดสินใจจะคํานึงถึงการไดรับประโยชนและการสูญเสีย ดังนั้นระดับของความ   
สมดุลอาจเปลี่ยนแปลงอยางมาก เปนการประมาณคาความพอใจในทางเลือกตางๆ ทางเลือกที่
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อาจกอใหเกิดความสูญเสีย หรือไมกอใหเกิดผลที่คาดไว จะถูกปฏิเสธและนําไปสูการพิจารณาตอ
ไป 
 
 เมื่อผูตัดสินใจระมัดระวังถึงความสูญเสียที่อาจเกิดในอนาคต ก็จะมีความระมัดระวังใน
การประเมินทางเลือกและแสวงหาขอมูลขาวสารเพิ่มเติมเพื่อยืนยันการไดรับประโยชนและการสูญ
เสียที่อาจเกิดขึ้นจากแตละทางเลือก นอกจากนี้ทางเลือกที่เปนการทดลองภายในใจ โดยนึกถึง
ประโยชนที่จะไดรับ ทําใหบุคคลอาจเปลี่ยนแปลงความสมดุลดานความพอใจในทางเลือก 
 
 การกระทําของบุคคลในปจจุบันอยูภายใตกระบวนการทางจิตใจที่มีความสําคัญ การ
กระทําในปจจุบันเปนพื้นฐานของการเปรียบเทียบสําหรับทางเลือกใหม ๆ แตละอัน เม่ือบุคคลไม
สามารถที่จะขจัดภาพของผลทางลบไดตอไป สิ่งทาทายจะเปนความสูญเสียที่ไมจําเปนตองหลีก
เลี่ยง แมวาบุคคลจะถูกกระทบจากขอมูลขาวสารที่ทาทาย การกระทําในปจจุบันก็ไมไดถูกกําจัด
ออกไปจากความสมดุลในการตัดสินใจ เพราะวาคอนขางจะเปนพฤติกรรมที่เกิดเปนนิสัยมานาน 
จึงเห็นวาเปนทางเลือกที่นาสนใจพึงปรารถนาที่สุด 
 
 บางครั้งภายหลังจากพิจารณาทางเลือกแตละทางอยางรอบคอบแลว ผูตัดสินใจอาจไม
พอใจกับทางเลือกทั้งหมด ในกรณีเชนนี้ บุคคลจะเกิดความตึงเครียด จึงแสวงหาทางแกที่ดีกวา 
โดยบุคคลจะกลับไปยังขั้นตอนที่ 2 เพื่อพยายามแสวงหาการกระทําที่อาจดีกวาสิ่งที่กําลัง
พิจารณาอยูในปจจุบัน ความขุนเคืองที่ยังคงมีอยูในขั้นตอนที่ 3 สามารถกระตุนใหผูตัดสินใจสราง
ความสมดุลโดยมีทางเลือกตาง ๆ ที่มากขึ้นและมีการพิจารณาถึงขอดี-ขอเสียของแตละทางเลือก
มากขึ้น และสามารถนําไปสูการคนพบทางออก 
 
 โดยทั่วไป ข้ันตอนที่ 3 มักถูกมองวามีความเอียงเอนไปมา ขณะที่ผูตัดสินใจไมพอใจการ
กระทําในปจจุบัน แตก็ยังไมเต็มใจที่จะยอมรับการผูกมัดตัวเองเขากับทางเลือกใด ๆ แมวาบุคคล
จะรูสึกวาเปนทางเลือกที่ดีที่สุดที่จะตองกระทํา บุคคลก็จะยังตอบสนองตอขอมูลขาวสารใหม ๆ 
ตอไป แสดงใหเห็นวาบุคคลอาจจะมองขามการพิจารณานั้น บุคคลยังคงเปดรับความคิดใหม และ
แสวงหาโอกาสเปลี่ยนจิตใจตราบนานเทาที่ยังไมไดผูกมัดตัวเอง 
 
 ขั้นที่ 4  ขั้นพิจารณาการผูกมัด (Deliberating about Commitment) 
 หลังจากที่ตัดสินใจยอมรับการกระทําอันใหม ผูตัดสินใจจะเริ่มถึงการปฏิบัติตามการตัด
สินใจและการถายทอดความตั้งใจไปยังผูอ่ืน ผูตัดสินใจตระหนักวาในไมชา บุคคลในเครือขายทาง
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สังคม ไมวาจะเปนครอบครัว ญาติพี่นอง เพื่อนฝูง หรือคนคุนเคย ก็จะรับรูถึงการตัดสินใจ ผูตัดสิน
ใจจะคํานึงถึงการไมเห็นดวยที่อาจเกิดขึ้น ซึ่งบุคคลอาจจะไมไดคิดถึงมากอน 
 
 ความเกี่ยวของดังกลาวจะขัดขวางการกระทําของบุคคลอยางทันทีทันใด หากปราศจาก
การปูทางโดยกลาวเปนนัยถึงสิ่งที่กําลังเปลี่ยนแปลง กอนที่จะใหผูอ่ืนรับรูถึงทางเลือกของตนเอง 
โดยเฉพาะอยางยิ่งหากเปนการกระทําที่เปนประเด็นขัดแยง เชน การบริโภคยาลดความอวน 
บุคคลจะตองแสวงหาวิธีการหลีกเลี่ยงความไมเห็นชอบจากบุคคลใกลชิด จึงนําไปสูกลวิธีทาง
สังคม และแผนการสรางความมั่นใจใหความสําเร็จของการตัดสินใจ ไดแก การเตรียมคําอธิบายที่
มีน้ําหนักสําหรับผูที่อาจจะขัดขวาง 
 
 ขณะที่บุคคลดําเนินมาถึงจุดของการปฏิบัติตามการตัดสินใจ และการเปดเผยการตัดสิน
ใจตอผูอ่ืน บุคคลตระหนักวาทันทีที่เปดเผย เปนการยากที่จะเปลี่ยนแปลงกลับคืนมา ความ
ตระหนักดังกลาวเปนการพิจารณาถึงความรุนแรงและความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น บุคคลอาจจะ
สรางความมั่นใจใหกับตนเองอีกครั้งหนึ่ง ในขั้นตอนที่ 3 หากบุคคลเห็นวาทางเลือกไมกอใหเกิด
ความพอใจ หรือไมกอใหเกิดผลที่คาดไว ก็จะปฏิเสธทางเลือกนั้น แตในขั้นตอนที่ 4 ขณะที่บุคคล
คิดถึงบุคคลคุนเคยซึ่งกําลังเฝาดูการตัดสินใจดังกลาว บุคคลจะตองยอมรับกับตนเองวาไม
สามารถกลับการตัดสินใจได มิฉะนั้นก็จะรูสึกละอายวาเปนการเปดเผยความออนแอใหผูอ่ืนไดรับ
รู ดังนั้นการพิจารณาของบุคคลในขั้นตอนที่ 4 นี้ จึงเปนสิ่งที่มาคอยขัดขวางไมใหเกิดการกลับการ
ตัดสินใจ และนําไปสูข้ันตอนของการผูกมัดอยางรอบคอบ คอยเปนคอยไป ซึ่งกินเวลาหลายวัน
หรือหลายสัปดาห 
 
 การตัดสินใจที่สําคัญสวนใหญไมสามารถเก็บเปนความลับไดนาน ผูตัดสินใจอาจจะเริ่ม
จากยอมใหคนสนิทไมกี่คนรู ตอมาเมื่อผูอ่ืนในเครือขายทางสังคมสังเกตเห็นการเปลี่ยนแปลงพฤติ
กรรม บุคคลก็อาจตระหนักวาควรชี้แจงใหผูอ่ืนทราบ และอธิบายถึงการเปลี่ยนแปลง ผูตัดสินใจจะ
ประกาศทางเลือกของตนกับผูที่คาดวาจะยอมรับ และจะไมบอกใหผูที่คาดวาจะไมเห็นดวยทราบ 
ดังนั้นการวิพากษวิจารณก็จะไมเกิดขึ้น เวนแตวาผูตัดสินใจจําเปนจะตองพึ่งพาผูที่อาจไมเห็นดวย
เพื่อที่จะปฏิบัติตามการตดัสินใจหรือมีความมั่นใจวาตนเองจะสามารถทําใหผูที่ไมเห็นดวยเชื่อโดย
เร็ววาตนเองไดตัดสินใจเลือกทางเลือกที่เหมาะสม 
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 ทันทีที่บุคคลเริ่มข้ันตอนแรกของการผูกมัดตัวเอง บุคคลจะสูญเสียการนับถือตนเองหาก         
ไมสามารถยึดถือขอผูกมัดไวได และจะสูญเสียความนับถือทางสังคมหากไมสามารถกระทําพฤติ
กรรมอันใหมไดสําเร็จ ขอผูกมัดที่มีตอผูอ่ืน หรือตอกลุมอ่ืน จะกลายเปนสิ่งจูงใจใหยึดถือการตัด
สินใจนี้ไว ดังนั้น ผูตัดสินใจก็จะไมแสวงหาทางเลือกที่ดีกวาการกระทําที่ไดผูกมัดไปแลวในตอน
ทายของขั้นตอนที่ 4 ผูตัดสินใจจะไดรับการสนับสนุนวาจะสามารถปฏิบัติตามการตัดสินใจได
อยางแนนอน 
 
 ขั้นตอนที่  5  ขั้นยืนยันแม ไดรับการตอบสนองทางลบ  (Adhering despite 
Negative Feedback) 
 ผูตัดสินใจจะพอใจในทางเลือกของตนเอง และปฏิบัติตามการตัดสินใจโดยปราศจากสิ่ง        
รบกวนไดขณะหนึ่ง อยางไรก็ตามสภาวะหลังการตัดสินใจอาจจะถูกขัดขวางจากอุปสรรคหรือ
โอกาสอันใหม ขั้นตอนที่ 5 สามารถเทียบไดกับขั้นตอนที่ 1 กลาวคือ เหตุการณหรือการสื่อสารที่
ตองการกอใหเกิดการตอบสนองทางลบ ซึ่งเปนสิ่งทาทายใหยอมรับการกระทําอันใหม อยางไรก็
ตาม ขั้นตอนที่ 5 นี้แตกตางจากขั้นตอนที่ 1 ตรงที่แมสิ่งทาทายจะสามารถกอใหเกิดการตอบสนอง
ทางบวกตอคําถามสําคัญคําถามแรก คือการพิจารณาวาเปนความเสี่ยงรายแรงหรือไมหากไม
เปลี่ยนแปลง แมบุคคลจะถูกทาทาย แตก็พอใจที่จะยึดถือการตัดสินใจเดิม เพื่อที่จะรูสึกปลอดภัย
เกี่ยวกับการยืนยันการตัดสินใจ บุคคลจะใหเหตุผลสนับสนุนเพื่อชวยใหไดรับประโยชนและไมเกิด
การสูญเสีย 
 
 โดยทั่วไปการสนับสนุนภายหลังการตัดสินใจกอใหเกิดจุดเปลี่ยนแปลงของการตอบ
สนองตอส่ิงทาทาย ดังนั้นจึงมีเหตกุารณและการสื่อสารที่ทาทายจํานวนนอยที่จะทําใหบุคคลตอบ
สนองทางลบตอคําถามสําคัญคําถามแรก ดังนั้นบุคคลก็จะแสดงการยืนยันการกระทําเพื่อรักษา
ความสมดุลของการตัดสินใจไมใหเปลี่ยนแปลง 
 
 เมื่อบุคคลเริ่มปฏิบัติตามการผูกมัดของการตัดสินใจ ก็อาจประสบกับการตอบสนองทาง
ลบจากสังคมที่เปนความไมเห็นดวยของสังคมตอการตัดสินใจ การตอบสนองทางลบเกิดขึ้นไดทุก
เมื่อ ขั้นตอนที่ 5 ก็จะคงอยูไดก็ตอเมื่อส่ิงทาทายดังกลาวถูกเพิกเฉย ถูกโตแยงหักลาง หรือถูกขัด
ขวางตอตาน เพื่อไมใหรบกวน ทั้งนี้จะไดยืนยันการกระทําที่ไดเลือกไวตอไป 
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 ข้ันตอน 5 ขั้นดังกลาว จะสมบูรณก็ตอเมื่อเปนการตัดสินใจโดยใชเหตุผล หากการตัดสิน
ใจไมไดเปนการใชเหตุผล ขั้นตอนที่ 2, 3 และ 4 ก็จะหมดความสําคัญ หรืออาจถูกขามไป 
 
 แมเปนการตัดสินใจโดยใชเหตุผล ข้ันตอนตางๆ ของการตัดสินใจก็ไมไดแบงแยกอยาง
ชัดเจน ทั้งนี้ข้ันตอนการตัดสินใจทั้ง 5 ขั้นไมไดสรุปวาผูตัดสินใจจะดําเนินตามลําดับทุกขั้นตอน
การตัดสินใจอาจจะเปนไปตามขั้นตอนตั้งแต 1 ถึง 5 แตก็อาจมีการเปลี่ยนแปลงกลับไปกลับมา 
กลับคืนจากขั้นตอนที่ 3 หรือ 4 ไปยังขั้นตอนที่ 2 โดยเฉพาะอยางยิ่งหากการตัดสินใจนั้นเปนการ
ตัดสินใจที่ยากลําบาก ดังนั้นขั้นตอน 5 ข้ันของการตัดสินใจนี้ ไมไดเปนกฎเกณฑตายตัววาการตัด
สินใจจะตองดําเนินไปตามแตละขั้น หากแตเปนเพียงกรอบแนวคิดในการวิเคราะหวาผูตัดสินใจ
ตอบสนองตอขอมูลขาวสาร และแลกเปลี่ยนความสมดุลของการตัดสินใจจากขั้นตอนหนึ่งไปยงัอกี
ขั้นตอนหนึ่งอยางไร 
 
 ปจจัยตาง ๆ ทางดานจิตวิทยา อาทิ กระบวนการรับรู การเปลี่ยนทัศนคติ และปฏิ
สัมพันธทางสังคม กอใหเกิดผลที่แตกตางกันในแตละข้ันตอน ตัวอยางเชน ในขั้นตอนที่ 1 แนวโนม
ที่บุคคลจะตอบสนองทางบวกหรือลบตอส่ิงทาทายสวนหนึ่งขึ้นอยูกับปจจัยที่หลากหลายทางดาน
จิตวิทยาสังคมซึ่งเกี่ยวของกับการโนมนาวใจ เชน การรับรูความนาไววางใจของผูทําการสื่อสาร 
ความชัดเจนของเนื้อหาสาร และความโนมเอียงทางดานบุคลิกภาพและอารมณ ในขณะที่การเปด
รับสารที่มีความทาทาย ในขั้นตอนที่ 2 จํานวนและเนื้อหาของทางเลือกที่เกิดขึ้นสวนหนึ่งขึ้นอยูกับ
ปจจัยทางดานการแสวงหาความจํา และการรื้อฟน ในขั้นตอนที่ 3 กระบวนการรับรู ซึ่งเปนการ
ประเมินขอมูลขาวสารจํานวนมากเพื่อเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ เชน 
การฝกอบรมของผูตัดสินใจดานทักษะการคํานวณความเปนไปได ทักษะและปจจัยตาง ๆ ดงักลาว
มีอิทธิพลตอการเลือกและทางเลือก (Judgment and Choice)  ซึ่งเปนสวนหนึ่งของทฤษฎีการตัด
สินใจ เชิ งสถิติ  (Statistical Decision Theory) ทฤษฎี เหตุ ผลรวม  (Multiple Attribute Utility 
Theory) ทฤษฎีการตัดสินทางสังคม (Social-Judgment Theory) และทฤษฎีการบูรณาการขอมูล
ขาวสาร (Information-Integration Theory) ในขั้นตอนที่ 4 การพิจารณาการผูกมัดนาจะไดรับ
อิทธิพลมาจากความเดนชัดของบุคคลและกลุมที่บุคคลเกี่ยวของดวย และจากปจจัยตางๆ เชน 
ดานความดึงดูดของบุคคล และความสมัพันธของกลุม ดวยเหตุนี้ความเขาใจในกระบวนการยอยๆ 
ในแตละขั้นตอนของการตัดสินใจจึงเกิดจากการประยุกตขอคนพบที่หลากหลายในดานการรับรู 
และจิตวิทยาสังคม 
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แนวความคิด และกระบวนการการตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing Concept and 
Process) 
 
  
 ฟอกซ และคอตเลอร (Fox and Kotler, 1980) ไดอธิบายวาการตลาดเพื่อสังคมเปนการ
ใชแนวความคิดทางการตลาดเพื่อจุดประสงคในการเปลี่ยนแปลงสังคมใหเปนไปในทิศทาง            
ที่ตองการ ซึ่งมีการเพิ่มองคประกอบของแนวความคิดที่ทําใหเกิดความแตกตางไปจากการสื่อสาร
เพื่อสังคม 4 องคประกอบดวยกัน คือ 
 

1. การใชวิจัยทางการตลาด (Marketing Research) เพื่อเรียนรูเกี่ยวกับตลาดและ
ใชเปนขอมูลวางแผนใหมีแผนงานที่เหมาะสม เชน การวิจัยขนาดของกลุมเปาหมาย, การวิจัยถึง
การแบงกลุมทางการตลาด รวมถึงลักษณะของสวนแบงตลาด (Market Segment) แตละสวนดวย
วามีลักษณะอยางไร ฯลฯ เพื่อจะไดออกแบบแผนรณรงคไดอยางเหมาะสมกับแตละกลุม 

2. การพัฒนาสินคา (Product Development) ซึ่งจะมีแนวทางในการพัฒนาสินคา
สําหรับสังคม คือ 

2.1 พิจารณาสินคาที่มีอยูแลว หรือสินคาที่มีแนวโนมที่จะงายตอการยอมรับ
ของสังคม 

2.2 เมื่อมีความจําเปน นักการตลาดเพื่อสังคมอาจจะตองแสวงหาสินคาใหม
ที่ดีที่สุดในขณะนั้นเพื่อใหตอบสนองความตองการไดมากกวาสินคาที่มีอยูแลวในสังคม 

3. การใชสิ่งลอใจ (The Use of Incentives) ตามลักษณะทางการตลาด ถามองจาก
แงมุมของนักการสื่อสารเพื่อสังคมแลวจะเนนหนักไปที่การออกแบบขาวสารที่แสดงถึง             
คุณประโยชนที่กลุมเปาหมายจะไดรับเมื่อเกิดการเปลี่ยนแปลง หรืออันตรายที่จะไดรับถาไม
เปลี่ยนแปลงตามที่นักการสื่อสารเพื่อสังคมตองการ แตสําหรับนักการตลาดเพื่อสังคม นอกจากจะ
ใหความสําคัญที่ขาวสารแลวยังใหความสําคัญกบัการใชสิ่งลอใจตาง ๆ เพื่อเพิ่มระดับแรงจูงใจให
มากข้ึนแลว ในที่สุดกอใหเกิดพฤติกรรมการเปลี่ยนแปลงตามมา การใชส่ิงลอใจนี้อาจทําไดหลาย
ลักษณะตามแนวคิดของการสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เชน การใหของแถม, ของรางวัล, 
การลดราคา เปนตน 

4. การอํานวยความสะดวกตาง ๆ (Facilitation) ซึ่งเปนแนวคิดที่จะทําใหเกิดความ
งายที่สุดที่จะทําใหสังคมยอมรับพฤติกรรม หรือ การเปลี่ยนแปลงทางสังคมใหมๆ เพราะการ
ตระหนักวามนุษยทุกคนจะตองคํานึงถึงเรื่องอื่นตางๆ เชน เวลาหรือความพยายามในการเปลี่ยน
พฤติกรรมใหมๆ นักการตลาดจึงตองพัฒนาชองทางตางๆ ใหงายตอการตัดสินใจเปลี่ยนแปลง 
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 แนวคิดทางการตลาดที่สําคัญมากที่สุด แนวคิดหนึ่งก็คือการอิงผูบริโภคเปนหลัก 
(Consumer Orientation) ซึ่งการตลาดเพื่อสังคมก็นําแนวคิดนี้มาเปนแนวคิดหลักในการวางแผน
เชนกัน เปนการเริ่มตนวางแผนและจบแผนดวยความตองการของผูบริโภคเปาหมาย (สมาชิกใน
สังคม) เปนหลัก ซึ่งหมายถึงวา กอนและระหวางการวางแผนใดๆ เราจะตองมีขอมูลเกี่ยวกับความ
ตองการของกลุมเปาหมายและรวมถึงลักษณะอื่นๆ คือ ลักษณะทางประชากรศาสตร เชน เพศ 
อายุ การศึกษา รายได เปนตน และลักษณะทางดานจิตวิทยา เชน แรงจูงใจ ทัศนคติ ความ
ตองการ บุคลิกภาพ เปนตน เพราะขอมูลเหลาน้ีเปนประโยชนตอนักการตลาดเพื่อสังคมในการ
ออกแบบการรณรงคเพื่อเปลี่ยนแปลงสังคมได ตรงตามความตองการของกลุมสมาชิกสังคมโดย
มองที่ขอมูลเหลานี้เปนหลักในการวางแผน 
 
กระบวนการวางแผนการตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing Planning Process) 
 
 กระบวนการวางแผนการตลาดเพื่อสังคมนั้นจะเปนการวางแผนที่มีระบบขั้นตอน        
โดยพัฒนาขึ้นตอนมาจากการวางแผนทางการตลาดโดยปกตินั่นเอง และในแตละขั้นตอนนั้นเปน
การนําเอาแนวความคิดทางการตลาดที่ไดกลาวในหัวขอที่แลวมาเปนหลักในการดําเนินแผน        
งานนั่นเอง 
 
 ขั้นตอนการวางแผนการตลาดเพื่อสังคมนั้น คอตเลอร (Kotler, 1989) คอตเลอรและลีวี่ 
(Kotler and Levy, 1973 และ คอตเลอร (Kotler, 1982) สามารถแบงออกไดเปน 7 ขั้นตอนดวย
กัน ดังนี้ 
 

1. การกําหนดปญหาทางสังคมที่ตองการแกไขหรือเปลี่ยนแปลง (Problem Definition) 
2. การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางสังคม (Social Marketing Environment Analysis) 
3. การวางวัตถุประสงคทางการตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing Objective) 
4. การแบงสวนตลาดและคัดเลือกกลุมเปาหมาย (Social Market Segmentation and 

Selection of Target Adoptors) 
5. การเสนอขอไดเปรียบในแตละสวนตลาด (Differential Advantages) 
6. การกําหนดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Mix Strategies) 
7. การนําไปปฏิบัติและการประเมินผล (Implementation and Evaluation) 
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ขั้นตอนที่ 1  การกําหนดปญหา (Problem Definition) 
  
 ปญหาทางสังคมในแตละสังคมจะมีความแตกตางกันไป กอนที่จะวางแผนการตลาด
เพื่อฝกงาน นักวางแผนจําเปนจะตองกําหนดปญหาที่ตองการจะแกไขในสังคมนั้นๆ เสียกอน เพื่อ
ที่จะไดวางแผนกลยุทธไดถูกตองและเหมาะสมกับปญหา ปญหาทางสังคมในแงมุมของการตลาด
เพื่อสังคมนั้นจะเปนปญหาในเรื่องของความตองการของสังคมเปนหลัก โดยการเนนที่การ
พยายามแกปญหาหรือผลของความพยายามเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและการรับรูของสมาชกิสงัคม
นี้จะกอใหเกิดการพัฒนาสภาพความเปนอยูของสมาชิกสังคมคุณภาพชีวิต จึงถือเปนจุดมุงหมาย
หลักของนักการตลาดเพื่อสังคมโดยรวมตอไป 
 
 ดังนั้น ในเรื่องของคุณภาพชีวิตของแตละสังคม หรือแตละทองที่ (ซึ่งถือเปนปญหาใน
สังคม) จึงมีความแตกตางกันตามสภาพสังคม เชน บางสังคมอาจจะกําลังเผชิญกับปญหาของการ
สูบบุหร่ี ในขณะที่บางสังคมอาจจะกําลังเผชิญกับปญหาจํานวนการตายของเด็กทารกแรกเกิด 
เนื่องจากการดูแลที่ไมถูกตอง เปนตอง จึงเห็นไดวาประเทศที่พัฒนาแลวและประเทศที่กําลัง
พัฒนาจึงมีปญหาที่ตองแกไข หรือมีคุณภาพชีวิตที่ตองการปรับปรุงที่แตกตางกันไป โดยวิธีการ
พิจารณาปญหาอาจจะใชเกณฑการพิจารณาดังตอไปนี้ คือ 
 

1. ปญหาคอนขางจะรุนแรงในสังคม เชน ที่ประเทศสหรัฐอเมริกามีผูปวยที่เปน
มะเร็งจากการสูบบุหร่ีถึง 9 ใน 10 จากจํานวนผูที่สูบบุหรี่ ทําใหปญหาทวีความรุนแรงมากขึ้น 
เปนตน 

2. ปญหาที่มีผลกระทบตอสังคมคอนขางสูงและยาวนาน เชน ปญหาการเพิ่มของ
ประชากรโลกอยางยิ่งในประเทศโลกที่สาม อาทิ อินเดีย ไทย เปนตน ซึ่งจะทําใหสังคมไมสามารถ
ตอบสนองความตองการพื้นฐาน เชน อาหาร ยารักษาโรค และที่อยูอาศัย ฯลฯ ใหกับประชากร
จํานวนมากๆ ทั้งยังสงผลกระทบระยะยาวตอชีวิตความเปนอยูในอนาคตอีกดวย 

3. ปญหาที่กําลังไดรับความสนใจของสังคมนั้น ๆ อยู เชน ปญหาเรื่องสุขภาพ
อนามัยและโภชนาการที่ถูกตอง เปนตน ดังนั้นในแตละสังคมจึงตองกําหนดและระบุปญหาที่
ตองการจะแกไขใหชัดเจน พรอมทั้งคนหาสาเหตุการเกิดปญหานั้นๆ ใหตรงจุด เพื่อตั้งเปนโจทยที่
นักการตลาดเพื่อสังคมจะตองวางแผนกลยุทธเพื่อแกไข หรือพยายามเปลี่ยนแปลงสังคม จนทําให
ปญหานั้น ๆ คลี่คลายลง 
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ขั้นตอนที่ 2  การวิเคราะหส่ิงแวดลอมการตลาดเพื่อสังคม (Analyzing The Social Marketing 
Environment) 
 
 หลังจากที่ไดกําหนดปญหาที่เราพยายามจะแกไขแลว ข้ันตอนตอมาคือการวิเคราะห
ปจจัยที่มีผลกระทบตอแผนรณรงคการตลาดเพื่อสังคมเพื่อใชเปนขอมูลวา จะมีโอกาสมากนอยแค
ไหนในการเลือกใชเครื่องมือ หรือสถาบันตางๆ ในการสนับสนุนแผนรณรงคเปลี่ยนแปลงในครั้ง
นั้นๆ หรือจะมีปจจัยใดบางที่เปนอุปสรรคนั้นสามารถใชเทคนิคการรณรงคการใชถุงยางอนามัยใน
ประเทศฟลิปปนส กอนการวางแผนจะมีการพิจารณาถึงเรื่องของสถานการณและทัศนคติทั่วๆ ไป 
ของกลุมผูยอมรับเปาหมายวาเปนอยางไรตอการคุมกําเนิด ตอไปคือการพิจารณาดูสถาบัน หรือ
องคกรตางๆ วามีความสามารถมากนอยแคไหนในการกระจายถุงยางอนามัย ในที่สุดกอใหเกิด
การสรุปไดวา วิธีที่ดีที่สุดในการเขาถึงกลุมเปาหมาย คือ ตองดําเนินแผนรณรงคไปยังองคกร     
เอกชนเพื่อชวยกระจายวิธีการคุมกําเนิดที่ตองงายตอความเขาใจ และไมตองมีกรรมวิธีทางการ
แพทย เชน การใชถุงยางอนามัย จะมีโอกาสประสบความสําเร็จมากกวาการใชยาคุมกําเนิด 
เปนตน คอตเลอร (Kotler, 1989) 
 
 นอกจากการวิเคราะหดังกลาวแลว รูทสซิลด (Rothschild, 1979) ไดเสนอวาแผนการ
รณรงคเพื่อกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงสังคมนั้น มิใชความพยายามในการขายสินคาในลักษณะ
ปกติ จึงทําใหมีขอจํากัดหลายอยางมาเปนอุปสรรคตอความพยายามนั้นๆ รูทซิลดไดสรุปวา กอน
การพัฒนาแผนการสื่อสารการตลาดที่มิใชเชิงธุรกิจนั้น ผูวางแผนควรพิจารณาสิ่งตางๆ ตอไปนี้ ซึ่ง
ถือวาเปนปจจัยสําคัญที่ใชเปนขอมูลพิจารณากอนการวางแผนดวย คอื 
 

1. เร่ืองของความเกี่ยวของ (Involvement) ระหวางสถานการณนั้นๆ (สถานการณ
เปลี่ยนแปลง) กับกลุมเปาหมายวาอยูในระดับใดซึ่งจะทําใหทราบวามีความยากงายแคไหนในการ
จะทําแผนรณรงคใหประสบผลสําเร็จเนื่องจากการตลาดในเชิงธุรกิจตน สินคาสวนใหญจะมีระดับ
ความเกี่ยวของอยูในระดับกลางๆ ไมมากหรือตํ่าเกินไป จึงทําใหใชเครื่องมือทางการตลาดได
สําเร็จ แตสําหรับการเปลี่ยนแปลงทางสังคมนั้น การเปลี่ยนแปลงหรือพฤติกรรมที่เราตองการมัก
จะมีระดับความเกี่ยวของที่สูงมาก หรือไมก็ต่ํามากระหวางการเปลี่ยนแปลงกับกลุมเปาหมายการ
มีระดับความเกี่ยวของที่สุดขั้วนี้ ทําใหตองใชความพยายามอยางมากในการผสมผสานอยาง   
รอบคอบในเรื่องการใชเครื่องมือ รวมทั้งใชระยะเวลาที่ยาวนานกวาการตลาดในเชิงธุรกิจ 

2. รูทสซิลดเห็นดวยกับคอรเลอรในประเด็นการพิจารณาดูวาจะมีผูใหความรวมมือ
สนับสนุนแผนรณรงคนี้หรือไมมากนอยแคไหนผูที่จะใหการสนับสนุนนี้ ถือไดวาเปนตัวเสริม 
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(Reinforcers) ใหแผนประสบความสําเร็จงายขึ้น รวมทั้งพิจารณาถึงผูคัดคานดวยวามีมากนอย
แคไหน การพิจารณาในประเด็นนี้ถือไดวาสําคัญอยางยิ่งที่จะผลักดันใหแผนรณรงคเกิดผลสําเร็จ 
เนื่องจากปกติแลวตัวขาวสาร (Message) ที่จะสงไปยังกลุมเปาหมายอาจจะทําใหกลุมเปาหมาย
มองเห็นถึงคุณประโยชนของการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นไดไมชัดเจนมากนัก ดังนั้นการพิจารณา
ถึงเครื่องมืออ่ืนๆ เชน กลุมผูสนับสนุนจึงเปนสิ่งที่จําเปนอยางยิ่ง 
 
ขั้นตอนที่ 3  วางวัตถุประสงคทางการตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing Objective) 
 
 การวางวัตถุประสงคทางการตลาดเพื่อสังคมหมายถึงจุดมุงหมายที่องคกรไดวางแผน
รณรงคเพื่อเปลี่ยนแปลงสังคมตามตองการ หรือมุงหวังใหกลุมเปาหมายกระทําตามการวางวัตถุ
ประสงคนี้จะมีหลักเกณฑในการวางแผนคือ ควรจะมีการเขียนอยางเฉพาะเจาะจง (Specific) 
สามารถวัดได (Measurable) และสามารถที่จะกระทําใหสําเร็จได (Attainable) เนื่องจากถาเรา
เขียนวัตถุประสงคอยางกวางๆ เชน เพิ่มคุณภาพชีวิต ปองกันอาชญากรรม ฯลฯ จะไมเปนแนวทาง
ที่ดีในการวางแผนไวนั้นบรรลุวัตถุประสงคหรือไม เนื่องจากไมสามารถจะวัดได 
 
ขั้นตอนที่ 4  การเขารวมตลาดและการเลือกกลุมผูยอมรับเปาหมาย (Market Segmentation and 
Selection of Target Adoptors) 
 
 องคกรที่ตองการเปลี่ยนแปลง จําเปนจะตองใหคําจํากัดความ กลุมเปาหมายอยาง     
ชัดเจนวาตลาดหรือสังคมนั้นๆ มีกลุมเปาหมายเปนใคร เนื่องจากขอจํากัดทางดานทรัพยากร เรา
จึงตองหาสินคาใหเขากับกลุมเปาหมายที่วางไวได คอตเลอรและลีวี่ (Kotler and Levy, 1973) นั้น 
ก็คือการที่นักการตลาดเพื่อสังคมกําหนดกลุมเปาหมาย แยกออกเปนกลุมยอยๆ ซึ่งแตละกลุมยอย
ของการตลาดจะมีลักษณะแตกตางกัน และสมาชิกที่อยูในกลุมเดียวกันก็จะมีลักษณะตัวแปรบาง
อยางที่เหมือนกัน เชน การใชตัวแปรทางลักษณะทางดานประชากรศาสตร เชน เพศ อายุ รายได 
สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม เปนตน หรืออาจใชลักษณะทางดานพฤติกรรมมาแบงกลุมเปา
หมายไดเชนกัน วิธีการนี้เปนแนวคิดในการใชการแบงสวนตลาด ซึ่งเปนขบวนการในการแบง
ตลาดสวนใหญออกเปนสวนๆ ที่แตกตางกันและพัฒนาโปรแกรมการสงเสริมการตลาดสําหรับแต
ละสวนที่เปนสวนที่เราเลือกเปนกลุมเปาหมาย บลูมและโนเวลลิ (Bloom and Novelli, 1981) 
แนวคิดการแบงสวนตลาด และคัดเลือกกลุมเปาหมายนี้ เปนแนวคิดพื้นฐานทางการตลาดที่นัก
การตลาดเพื่อสังคมนํามาใชเพื่อเพิ่มโอกาสของความสําเร็จตามวัตถุประสงคที่วางไวนั่นเอง 
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ขั้นตอนที่ 5  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Analysis) 
 
 ซึ่งวิธีการนี้สามารถทําไดโดยการออกวิจัยตลาด เพื่อใหไดขอมูลที่มีประโยชนสําหรับการ
นําออกแบบโปรแกรมตางๆ ใหเหมาะสมนักการตลาดเพื่อสังคมมักจะพบกับปญหาในการรวบรวม
ขอมูลบางอยางเพราะพฤติกรรมทางสังคมมีแนวโนมคอนขางจะซับซอนและปกติมักจะมีตัวแปร
อ่ืนอยูเบื้องหลังพฤติกรรมนั้นๆ มากมาย บลูม และ โนเวลลิ (Bloom and Novelli, 1981) แนะนํา
วา วิธีการที่ดีที่สุดวิธีการหนึ่งในการใหไดมาซึ่งขอมูลที่ถูกตองในเรื่องเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
คือ การจัดทําการสัมภาษณเชิงกลุม (Focus Group Interview) ถึงแมวาการจัดทําการสัมภาษณ
เชิงกลุมจะเปนกลุมขนาดเล็ก ซึ่งอาจจะกอใหเกิดผลสรุปที่ผิดพลาดไดแตก็เปนวิธีการหนึ่งซึ่งจะให
ขอมูลที่ลึกซึ้งในเรื่องพฤติกรรมผูบริโภคนี้จะทําใหเราทราบถึงการตอตานการเปลี่ยนแปลงในกลุม
เปาหมาย ทั้งยังใหขอมูลที่เราจะนํามาใชเพื่อแกไขการตอตานนั้นๆ ดวย 
 
 ขอมูลที่นักการตลาดเพื่อสังคมจําเปนจะตองวิเคราะหหลังจากที่ไดแบงสวนตลาดแลว 
เพื่อใหเกิดความเขาใจในตลาดยอยเปาหมายมากยิ่งขึ้นคือขอมูลตอไปนี้ คอตเลอรและโรเบอรโต 
(Kotler and Roberto, 1989) 
 

1. ลักษณะทางสังคมประชากรศาสตร (Sociodemographic Characteristics) เปน
ลักษณะภายนอกของบุคคล เชน ชนชั้นทางสังคม รายได การศึกษา อายุ ขนาดครอบครัว ฯลฯ 

2. ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychological Profiele) เปนลักษณะภายในบุคคล เชน 
ทัศนคติ คานิยม แรงจูงใจ และบุคลิกภาพ 

3. ลักษณะทางพฤติกรรม (Behavioral Characteristics) คือ รูปแบบของพฤติกรรม 
เชน นิสัยการซื้อ ลักษณะการตัดสินใจ เปนตน 
 
ขั้นตอนที่ 6  การเสนอขอไดเปรียบที่แตกตางกัน (Differential Advantages) 
 
 เนื่องจากแตละสวนยอยตลาดนั้น มีความตองการที่แตกตางกัน มีลักษณะที่เราวิเคราะห
ในขั้นตอนที่ 5 แตกตางกันเพื่อเขาถึงกลุมแตละกลุมไดอยางเหมาะสม ดังนั้นจึงจําเปนจะตองมีวิธี
การในการเสนอขอเสนอตอกลุมตางๆ แตกตางกันไปดวย ขอไดเปรียบที่จะนําเสนอในแตละสวน
ยอยตลาดจะตองเปนไปตามมุมมองของผูบริโภคเปาหมายเปนหลัก ทั้งนี้การพิจารณาหาขอเสนอ
ควรพิจารณาวาองคประกอบอะไรในการพยายามที่จะเปลี่ยนแปลงสังคมนี้สามารถนํามาเปนขอ
เสนอที่เปยมดวยคุณคาในใจของกลุมผูบริโภคเปาหมายแตละกลุม เชน การวางแผนครอบครัว 
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กลุมที่แตงงานมีบุตรแลวตองการวิธีการคุมกําเนิดที่เสนอประโยชนของการมีชีวิตครอบครัวที่มี
ความสุขเมื่อมีบุตรจํานวนนอย โดยสินคาที่ตองการมักจะเปนการทําหมันมากที่สุด และการใช
ยาคุมกําเนิดรองลงมาแตสําหรับกลุมเพิ่มเริ่มแตงงาน ขอเสนอที่มีคุณคาและเปนที่ตองการ คือ 
การมีลูกเมื่อพรอม จะกอใหเกิดชีวิตครอบครัวที่อบอุนตามมา สินคาที่จะใชเสนออาจเปนถุงยาง
อนามัยเปนอันดับ1 ที่ตองการ รองลงมาคือยาคุมกําเนิด เปนตน 
 
ข้ันตอนที่ 7  การวางแผนกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing Strategies 
Planning) 
 
 หลังจากที่นักการตลาดเพื่อสังคมรูถึงปญหา หรือรับรูความเปลี่ยนแปลงที่สังคมตองการ 
มีการวิเคราะหถึงปจจัยแวดลอมที่จะมีอิทธิพลตอการวางแผน มีการตั้งวัตถุประสงคที่ชัดเจน
เฉพาะเจาะจงและสามารถวัดได รวมทั้งมีการวิเคราะหขอมูลกลุมผูยอมรับเปาหมายจนรูจักกลุม
เหลานี้อยางดีแลววาควรจะนําขอเสนอในลักษณะใด เสนอใหเหมาะตอกลุมเปาหมายแตละกลุม 
ขั้นตอนตอไปน้ีเปนขั้นตอนการวางแผนกําหนดกลยุทธการตลาดที่จะชนะใจ หรือเพื่อกอใหเกิด
การเปลี่ยนแปลงใหเหมาะสมกับแตละกลุม 
 
 ในขั้นตอนนี้จะประกอบไปดวย กลยุทธยอยหลายๆ กลยุทธซึ่งสอดคลองกับแนวคิดทาง
การตลาดในเชิงธุรกิจ คือ เร่ืองของ 4 P’s (Product, Price, Place, Promotion) คือ การพัฒนา    
สินคา ดังนั้น หลังจากที่เราไดใหคําจํากัดความสินคาทางสังคมของเราวา สินคาหลักคืออะไร นัก
การตลาดเพื่อสังคมจะตอพยายามที่จะสรางสินคาในเชิงความคิดและการปฏิบัติใหกลายเปนสิน
คาที่จับตองได หรือบริการที่มองเห็นไดชัด ซึ่งสามารถจะหาซื้อได และตอบสนองตอวัตถุประสงคที่
เราวางไวได คอตเลอร และซอลทแมน (Kotler and Zaltman, 1971) เพื่อความงายในการขายแต
ถาทําไมไดก็อาจจะออกมาในรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งที่กลาวมาแลวก็ได ดังนั้น สินคาอาจจะออกได
ในหลายๆ รูปแบบ เชน สินคาจับตองได บริการ ความคิด ตัวบุคคล ตัวองคกร การกระทํา พฤติ
กรรม เปนตน ขึ้นอยูกับความเหมาะสมในแตละแผนงาน 
 
 แนวคิดในการพัฒนาสินคาทางสังคมที่คอตเลอร และโรเบอรโต (Kotler, and Roberto, 
1989) นําเสนอถือเปนแนวคิดที่สําคัญที่เพิ่มโอกาสที่ทําใหแผนการเปลี่ยนแปลงสังคมประสบผล
สําเร็จได 
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 นักการตลาดเพื่อสังคมอาจจะทําการสราง หรืออกแบบสินคาทางสังคมเพื่อใชเปนแนว
ทางในการแกไขปญหาใหเหมาะสม หรือเพื่อใชเปนเครื่องมือ (ในลักษณะของสินคาที่จับตองได 
หรือบริการ) ในการตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย ในกรณีที่ความตองการนั้นยังไมได
รับการตอบรับ หรือปญหาที่กลุมเปาหมายรับรูนั้นยังไมไดรับการแกไข หรืออาจจะออกแบบสินคา
ที่ดีที่ไมมีอยูในสังคม นํามาเสนอตอกลุมเปาหมายแตละกลุม เพื่อกอใหเกิดการรับรู เกิดทัศนคติที่
ดี และในที่สุดสามารถชักจูงใจกลุมเปาหมายใหเกิดการเปลี่ยนแปลงดังที่นักการตลาดเพื่อสังคม
ตองการได 
 
 การกําหนดกลยุทธราคา หมายถึง การลงทุนที่ผูซื้อจะตองยอมรับเพื่อใหไดมาซึ่งสิน
คาที่ตองการ ราคาที่เราตองพิจารณาถึงคือราคาที่เปนจํานวนเงิน (Money Costs) ราคาคาเสีย
โอกาส (Opportunity Cost)  ราคาตองสูญเสียพลังงาน (Energy Costs) ราคาในการเสียเวลา 
(Time Costs) และราคาทางดานจิตใจ (Psychic Costs) ในการตั้งราคาสินคาทางสังคมนั้น เรา
ตองตั้งอยูบนพื้นฐานที่วาสมาชิกในกลุมเปาหมายของเราจะมีการวิเคราะหถึงการลงทุน ผล
ประโยชนที่จะไดรับ (Cost-Benefit Analysis) ทุกครั้งเมื่อจะพิจารณาวาเขาควรที่จะลงทุนเงิน 
เวลา พลังงานและอื่นๆ ในเรื่องนี้หรือไม คอตเลอร และซอลทแมน (Kotler and Zaltman, 1971) 
โดยนําคุณประโยชนที่เขาจะดรับจากความพยายามเปลี่ยนแปลงตามที่นักการตลาดเพื่อสังคม
ตองการมาเปรียบเทียบกับการลงทุนตางๆ ที่เขาตองเสียวาสวนใดจะมากกวากันหรือการลงทุน
คร้ังนี้จะคุมคาหรือไม ในหลักของการตลาดเพื่อสังคม บางครั้งกลุมเปาหมายไมจําเปนจะตองใช
เงินซื้อสินคาหรือบริการหรือความคิดในการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม เชน การเลิกสูบบุหร่ี แตราคา
ในทีนี้มักจะเปนเรื่องของเวลา พลังงาน และจิตใจมากกวาที่กลุมเปาหมายจะตองลงทุนใหความ
สนใจในขอมูลของแผนรณรงคที่ออกแบบมา หรือลงทุนเปลี่ยนแปลงทัศนคติและพฤติกรรม เพื่อให
ผลประโยชนที่ผูบริโภคคิดวาจะไดรับจากการเปลี่ยนแปลงนี้มีมากกวาการลงทุนที่ผูบริโภคแตละ
คนจะตองลงทุน ขาวสารที่จะนํามาเสนอควรจะตองงายตอการใหความสนใจและงายตอการเขา
ใจ และชองทางที่จะใชตองเขาถึงกลุมเปาหมายอยางมากที่สุดและดีที่สุดดวย การวางแผนจะตอง
คํานึงถึงการทําใหสมาชิกกลุมเสียเวลาเสียพลังงานและเสียสภาพจิตใจใหนอยที่สุดเทาที่จะทําได 
 
 กลยุทธการวางสินคา คือ การกําหนดชองทางวิธีการจําหนายหรือจัดสงสินคาไปสูกลุม
เปาหมาย ในแงมุมของการตลาดเพื่อสังคม การวางสินคา หมายถึง การจัดทําใหสินคานั้นมีอยู
ตามรานคาตางๆ ที่จะสามารถนําสินคาไปเขาถึงไดอาจจะจัดโดยผานทางองคกรรัฐบาลหรือ    
เอกชนก็ได ซึ่งจะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงแรงจูงใจที่มีอยูในตัวสมาชิกสังคมใหกลายเปนการ
กระทําแทน ดังนั้น เราจะตองมีการเลือกใชตัวกลางที่เหมาะสมเพื่อจัดจําหนายสินคา หรือเพื่อทํา
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ใหสินคาแพรกระจาย รวมถึงวิธีการใดๆ ที่จะบังคับใหตัวกลางเหลานี้ใหมาชวยสนับสนุนองคกร
และสินคานั้นๆ ดวย บลูม และโนเวลลิ (Bloom and Novelli, 1981) ชองทางการแพรกระจายจะ
ตองเปนชองทางที่สอดคลองเหมาะสมกับสินคา และงายตอการที่กลุมเปาหมายจะมาหาซื้อสินคา
ไปใช 
 
 กลยุทธการสงเสริมสินคา คือ การกําหนดกลยุทธและกลวิธีในการสื่อสารเพื่อชักจูงใจ
ใหผูรับ หรือผูบริโภคคุนเคยกับสินคา ยอมรับสินคา และมีความตองการในสินคา การสงเสริมสิน
คานี้จะประกอบไปดวยการใชโฆษณา การขายตรงการประชาสัมพันธ และการสงเสริมการขาย 
เชนเดียวกับการตลาดโดยปกติ กิจกรรมเหลานี้สามารถสนับสนุนซึ่งกันและกัน ในการจะเพิ่มประ
สิทธิภาพของแผนรณรงค ดังนั้นนักการตลาดตองกําหนดจํานวนของทีมงาน ขอบเขตของผูขายแต
ละเขต รวมถึงการจูงใจผูขายเหลานี้ อาทิ การกําหนดจํานวนพนักงานที่จะออกไปกับรถทําหมัน
ชายฟรีมีจํานวนกี่คนตอกี่คัน จํานวนทั้งสิ้นกี่คัน แตละคันรับผิดชอบเขตใดบาง และรางวัลตอบ
แทนบุคคลเหลานี้คืออะไร เปนตน ในสวนของงานประชาสัมพันธ นักการตลาดเพื่อสังคม สามารถ
ใชเครื่องมือตางๆ ซึ่งจะทําใหการขายสินคา หรือบริการ หรือความคิดงายขึ้น เปนที่เขาใจยิ่งขึ้น
และมีทัศนคติที่ดีตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่เราตองการมากขึ้น เชน การเขียนบทความเกี่ยว
กับการวางแผนครอบครัว การรายงานสถิติผูปวยโรคมะเร็งเพราะบุหร่ี เปนตน การจัดทําการ      
สงเสริมการขาย แงของการจัดทําเหตุการณพิเศษตางๆ ข้ึน จะกอใหเกิดความนาสนใจและที่
สําคัญคือ กอใหเกิดการกระทําหรือพฤติกรรมได เชน การทําหมันฟรี การแจกถุงยางอนามัยฟรี 
สําหรับการโฆษณาถือไดวาเปนสวนที่สําคัญอยางหนึ่งตอการวางแผนรณรงคใหเกิดการเปลี่ยน
แปลงสังคมเพราะอิทธิพลสรางความชักจูงใจไดสูง การเลือกจุดจับใจ (Appeals) ของการโฆษณา 
และการเขียนขอความโฆษณา (Copy Writing) การเลือกสื่อโฆษณาที่เหมาะสม การเลือกลง
โฆษณาตามเวลา สิ่งเหลานี้ลวนเปนกลยุทธที่ตองการวางแผนในการโฆษณาทั้งสิ้น คอตเตอรและ
ซอลทแมน (Kotler and Zaltman, 1971) แมนนอฟ (Manoff, 1985) แนะนําการออกแบบขาวสาร 
วาควรจะตองสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละกลุม และที่สําคัญที่สุดคือ ขาวสารนี้จะ
ตองเอาชนะแรงตอตานการเปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดขึ้นตอสมาชิกแตละคน หรือของสังคมโดยรวม
ใหไดดวย นอกจากนี้ยังมีขอเสนอแนะที่สําคัญอีกประการหนึ่งดานการเปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดขึ้น
ตอสมาชิกแตละคน หรือของสังคมโดยรวมใหไดดวย นอกจากนี้ยังมีขอเสนอแนะที่สําคัญอีกบาง
ประเดน็จากผูเชี่ยวชาญ คือ แมคคอนี่ และอเล็กซานเดอร (อางใน Fox and Kotler, 1980) ที่สรุป
ไดดังนี้ 

1. การสรางสรรคตองชัดเจน มีประโยชนและเปนขาวสารที่มีความเดน 
2. ตองมีการใชส่ือ ตารางเวลา ในการเขาถึงผูรับดวยความถี่ที่เหมาะสม 
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3. การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมตองชัดเจนวาใหเปลี่ยนอะไรในขาวสารแตละชิ้น 
4. ควรจะใชแผนรณรงคที่เปนแผนระยะยาวเพื่อกลุมเปาหมายจะไดมีเวลาในการ

พิจารณาที่ยาวขึ้น 
 
 นอกจากกลยุทธ  4P’s ที่ เปนพื้นฐานของการกําหนดกลยุทธทางการตลาดแลว          
คอตเลอรและโรเบอรโต (Kotler and Roberto, 1989) ยังไดมีการแนะนําในการใชกลยุทธอ่ืนเพิ่ม
เติมอีก 3P’s เพื่อประสิทธิภาพที่มากขึ้นในการจะแพรกระจายการใหบริการหรือแนวคิดทางสังคม 
คือ 

1. ตัวบุคคล (Personnel) ที่จะทําหนาที่ในการชวยขยายความคิดและสินคาทาง
สังคมที่อาจจะไมใชตัวพนักงานขายโดยตรง อาจจะเปนบุคคลที่คุนเคยและมีอิทธิพลตอกระบวน
การทางความคิดและพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย เชน ผูนําความคิดในทองถิ่นตามหลักแนว
ความคิดทางการสื่อสารแบบสองจังหวะ 

2. การนําเสนอ (Presentation) คือ การหาองคประกอบตางๆ ที่จะมานําเสนอให
กลุมเปาหมายไดเห็นชัดเจน หรือสัมผัสไดเพื่อกอใหเกิดความเขาใจยิ่งขึ้น เชน การสาธิตการใช
ยาคุมกําเนิด เปนตน 

3. ขบวนการ (Process) คือข้ันตอนที่กลุมเปาหมายจะตองการการกระทําเพื่อใหได
มาซึ่งสินคาเพื่อสังคมจะตองกอใหเกิดขั้นตอนที่สั้นและงายที่สุดเพื่อชักจูงใจใหเกิดความพยายาม
ในการใหไดมาซึ่งสินคานั้น 
 
ขั้นตอนที่ 8  การปฏิบัติตามแผนงานและการประเมินผล (Implementation and Evaluation) 
 
 ขั้นตอนสุดทายคือ การดําเนินการตามแผนงานที่วางไวแลวทําการควบคุมแผนงานให
เปนไปตามวัตถุประสงคและในที่สุดก็ทําการประเมินผลแผนงานใหเปนไปตามวัตถุประสงคหรือไม 
เชน วิจัยการตอบสนองตอแผนรณรงคการตลาดเพื่อสังคม โดยการวิจัยถึงผลกระทบที่แผนรณรงค
มีตอกลุมเปาหมายวาเปนไปตามวัตถุประสงคืหรือไม เชน วิจัยการตอบสนองตอแผนรณรงควิจัย
การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นเพื่อทราบถึงปญหาหรืออุปสรรคและนํามาเปนขอมูลในการปรับปรุงแผน
กลยุทธทางการตลาดเพื่อสังคมตอไป 
 
 จะเห็นไดวาจากการเริ่มพัฒนาแนวคิดทางการตลาด มาเปนการใชการตลาดเพื่อสังคม
จนถึงกระบวนการวางแผนทางการตลาดเพื่อสังคมดังที่กลาวมาแลวขางตน  ทําใหสามารถสรุป
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แนวความคิดและลักษณะที่สําคัญของการตลาดเพื่อสังคมไดดังนี้คอ คอตเลอร และแอนเดรียสัน 
(Kotler and Andreason, 1991) 

1. การแลกเปลี่ยนมีบทบาทสําคัญ การตลาดจําเปนตองกอใหเกิดการแลกเปลี่ยน       
ผูบริโภคจะพิจารณาถึงการลงทุนและประโยชนที่ตนเองจะไดรับในแตละทางเลือก (Alternative) ที่
จะกระทําใหสถานการณการตลาดเพื่อสังคม การแลกเปลี่ยนยอมตองเกิดขึ้นเชนเดียวกัน แตการ
แลกเปลี่ยนนี้คอนขางจะซับซอน และเปนสวนตัว โดยตองมีการคาดการณลวงหนาไวดวย เพราะ
เปนเรื่องที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมทางสังคมของสมาชิกแตละคน ดังนั้นนักการตลาดเพื่อสังคมจะ
ตองทราบวาใครแลกเปลี่ยนสิ่งใดกับใคร เชน ความเปนคนมีสุขภาพดี นําไปแลกเปลี่ยนกับความ
พยายามแสวงหาอาหารที่มีคุณคารับประทาน โดยผูเสนอคือองคกรใดองคหนึ่ง ผูซื้อคือสมาชิก
กลุมใดกลุมหนึ่งในสังคม 

2. นักการตลาดเพื่อสังคมตองมีความเต็มใจที่จะเปลี่ยนแปลงขอเสนอไดตลอดเวลา 
เมื่อขอเสนอตอสมาชิกในสังคมนั้นๆ (ซึ่งอาจหมายถึงพฤติกรรมทางสังคมที่ตองการใหสมาชิก
สังคมเปลี่ยน หรือสินคาใดทางสังคมที่ตองการใหสมาชิกสังคมใช) ไมเปนดังที่สมาชิกสังคมคิด
หรือรับรู หรือตองการ เนื่องจากการตลาดเพื่อสังคม ดําเนินไปตามแนวความคิดการอิงผูบริโภค
เปนหลักดังนั้น ขอเสนอตองเปนไปตามที่ผูบริโภคคิด 

3. การตลาดเพื่อสังคมเปนการเนนถึงกิจกรรมที่ตองสอดคลองกัน  กลุมเปาหมาย
ของเราสวนใหญไมตอบสนองตอกิจกรรมของนักการตลาดเพื่อสังคม เพราะเขาเห็นวาผล
ประโยชนที่ไดรับนอยเกินไป หรือตองการลงทุนมากเกินไป ดังนั้น เพื่อใหมองเห็นวาประโยชนมาก
กวาการลงทุนมากเกินไป ดังนั้น เพื่อใหมองเห็นวาประโยชนมากกวาลงทุน นักการตลาดเพือ่สังคม
จําเปนจะตองวางกิจกรรม หรือใชเครื่องมือทางการตลาดที่หลากหลายอยางสอดคลองกัน 

4. การวิจัยตลาดเปนสิ่งที่จําเปนมาก การที่เราจะวางแผนรณรงคเพื่อกอใหเกิดการ
เปลี่ยนสังคมโดยการใชตลอดใหไดผลนั้นเราตองมองไปถึงความตองการของกลุมเปาหมายเปน
หลักในการวางแผน ดังนั้น การใหไดมาซึ่งขอมูลเหลานี้ การวิจัยตลาดจึงเปนเรื่องที่จําเปนเพื่อใช
เปนเครื่องมือในการคนหาขอมูลที่สําคัญ นอกจากนี้ การวิจัยนับเปนเครื่องมือที่สําคัญในการที่จะ
ประกันวา กลยุทธที่เราไดวางไวนั้นเปนกลยุทธที่เหมาะสมดีแลว โดยการใชวิจัยเปนเครื่องมือ
ทดสอบ และควรจะกระทําตลอดการวางแผนเพื่อทําใหแนใจวากลยุทธการตลาดกําลังดําเนินไป
อยางราบรื่น 

5. การใชการแบงสวนตลาด (Market Segmentation) เปนเครื่องมือในการวางแผน 
เนื่องจากนักการตลาดเพื่อสังคมสวนใหญจะมองเห็นถึงปญหาเรื่องความหลากหลายในกลุม     
เปาหมายหรือกลุมเปาหมายกวางเกินไป จึงใชวิธีการแบงกลุมออกเปนกลุมยอยๆ แลวางแผนกล
ยุทธที่แตกตางกันเพื่อใหเหมาะกับแตละกลุม นอกจากนี้การใชลักษณะภูมิหลังประชากรเปนฐาน
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ในการแบงตลาดอาจไมเพียงพอสําหรับการตลาดเพื่อสังคมเนื่องจากความซับซอนของปญหาที่
ตองการจะแกไขรวมทั้งเปนเรื่องเกี่ยวกับจิตใจเปนสวนใหญ ดังนั้นควรจะมีการแบงสวนตลาดโดย
ใชฐานอื่นๆ ประกอบดวย เชน การใชพฤติกรรม ใชลักษณะทางจิตวิทยา เปนตน 

6. ตองมีการคํานึงถึงผลที่จะตองดีที่สุด นักการตลาดที่ดีตองคํานึงเสมอวา จุดมุง
หมายของเราคือ การมีอิทธิพลเหนือพฤตกรรมและตระหนักเสมอวา เรามีทรัพยากรจํากัดในการที่
จะกระทําวางแผน ดังนั้น ผูวางแผนจะตองใหความสําคัญกับประสิทธิผล และประสิทธิภาพ ของ
ทุกๆ สิ่งที่เขาจะกระทําและวางแผน 

7. นักการตลาดเพื่อสังคมจะตองรับผิดชอบในแผนที่วางไว และเชื่อวาการเปลี่ยน
แปลงหรือพฤติกรรมที่เราตองการใหกลุมเปาหมายกระทํานั้น เปนสิ่งที่จําเปนและถูกตองเหมาะ
สมดีแลว ซึ่งเทากับวาเปนการผูกมัดตัวเองตอการวางแผนนั้นๆ 

8. มีความเต็มใจที่จะเสี่ยงอยางมีเหตุผล นักการตลาดเพื่อสังคมตองตระหนักเสมอ
วา เรากําลังวางแผนในสิ่งที่เกี่ยวกับจิตใจของกลุมเปาหมาย แมวาเราใชการวิจัยคนหาขอมูลมาก
เทาไร ก็ตามแตจิตใจของมนุษยนั้นเราไมสามารถเขาใจไดอยางถองแท ยิ่งถาเปนพฤติกรรมทาง
สังคมที่สําคัญและซับซอน หรือมีความรูสึกผิดปะปนอยูดวยแลว ยิ่งทําใหวางแผนกลยุทธไดยาก
มากข้ึน ผลที่อาจจะออกมา 2 ประการ คือ 1. การตระหนักวาบางสวนหรือบางสิ่งที่เราคาดหวังให
กลุมเปาหมายกระทําอาจลมเหลว และ 2. สิ่งแวดลอมในสังคมอาจเปลี่ยนแปลง หรือเราอาจจะรู
จักไมดีพอ หรือทํานายคาดเดาไมได ดังนั้น เราตองเขาใจวา การวางแผนนี้เทากับเปนการทดลอง
ไมอาจมีกลยุทธใดที่ดีที่สุด ความลมเหลวอาจจะเกิดขึ้นเมื่อใดก็ไดเพราะฉะนั้นนักการตลาดเพื่อ
สังคมที่ดี ควรที่จะออกแบบแผนกกลยุทธที่สามารถปรับปรุงเปลี่ยนแปลงแกไขไดดวย 
 
 กลาวโดยสรุปแลว แนวความคิดและกระบวนการในการวางแผนการตลาดเพื่อสังคมนั้น 
คอนขางจะคลายคลึงกับการตลาดโดยทั่วๆ ไป มีการดึงเอาแนวความคดิที่สําคัญทางการตลาดมา
ใชวางแผนกลยุทธการเปลี่ยนแปลงสังคม เชน การแบงสวนตลาด การอิงผูบริโภคเปนหลัก การ
วิจัยตลาด การประเมินการลงทุนและผลประโยชนที่จะไดรับของกลุมเปาหมายเปนตน แตอยางไร
ก็ตามการตลาดเพื่อสังคมจะเปนงานที่ทาทาย และซับซอนมากกวาการวางแผนการตลาด เพื่อ
ขายสินคาใดสินคาหนึ่งในเชิงธุรกิจ เพราะนักการตลาดเพื่อสังคมจําเปนจะตองทํางานกับจิตใจ
ของมนุษย และทํางานกับพฤติกรรมทางสังคมที่เขาใจไดยาก นอกจากนี้ สินคาทางสังคมสวน
ใหญ มักจะเปนสินคาในเชิงความคิด ซึ่งกลุมเปาหมายมองเห็นภาพไมชัดเจน ทั้งยังตองมีความ
พยายามอยางยิ่งที่จะเอาชนะแรงตอตานการเปลี่ยนแปลง ซึ่งมักจะเปนเรื่องของการยอมรับ การ
รับรู ทัศนคติ และความเชื่อเดิมที่สังคมนั้นๆ มีอยูและยิ่งจะยากมากขึ้นถาเปนการเปลี่ยนแปลง
กลุมคนมิใชคนเดียว ซึ่งมีการลงทุนในเรื่องการเปลี่ยนแปลงคานิยม และพฤติกรรมมากเทาไรยิ่งมี
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แรงตอตานการเปลี่ยนแปลงมากขึ้นเทานั้น ดังนั้นการตลาดเพื่อสังคมจะทํางานไดดีที่สุดเมื่อชนิด
ของการเปลี่ยนแปลงอยูในระดับไมลึกนึก คอตเลอร (Kotler, 1982) 
 
 นักการตลาดเพื่อสังคมจะตองใชขอไดเปรียบแนวคิดนี้ในเร่ืองของการใชการวิจัย และ
การวางกลยุทธ คนหาความตองการที่แทจริงของสังคม และคนหาความเปลี่ยนแปลงที่สมาชิก
สังคมตองการและยอมรับไดอยางจริงจัง ความพยายามในการเปลี่ยนแปลงสังคม ไมวาจะเปนใน
รูปแบบของการเปลี่ยนแปลงดานความรู การเปลี่ยนแปลงทางทัศนคติ หรือการเปลี่ยนแปลงพฤติ
กรรมที่เคยกระทํามา ลวนแลวแตมีจุดประสงคเพื่อพัฒนาสังคม หรือประเทศนั้นๆ ใหดีขึ้น ซึ่งการ
พัฒนาสังคมหรือประเทศนั้น มีหลากหลายแนวความคิดที่นํามาใชทําแผนรณรงคเพื่อกอใหเกิด
การเปลี่ยนแปลงสังคมในอดีตนั้นออกมาในลักษระใชแนวความคิดทางการสื่อสารมาวางกลยุทธ 
โดยใชทฤษฎีทางการสื่อสารมาเปนหลักในการเปลี่ยนแปลง แผนรณรงคลักษณะนี้มีจุดเริ่มตนมา
จากแผนรณรงคที่ตองการจะใหขอมูลขาวสารที่สมาชิกในสังคมควรจะรูภายใตกระบวนการชักจูง
ใจ และการเผยแพรกระจายขอมูล 
 
 การตลาดเพื่อสังคมเปนแนวความคิดที่ใชการตลาดเปนเครื่องมือชวยใหเกิดการเปลี่ยน
แปลงสังคมในระดับตางๆ ตั้งแตระดับพฤติกรรมตอเนื่อง โดยใชหลักเกณฑและกลยุทธทางการ
ตลาดเชนเดียวกับการตลาดดั้งเดิม คือ มีการวิจยัตลาด และผูบริโภคเพื่อคนหาขอมูลที่สําคัญมา
เปนพื้นฐานในการวางแผน การนําความคิดการอิงผูบริโภคเปนหลักใช การแบงสวนตลาดใหเล็ก
ลง เพื่อความสะดวกในการวางแผนแตละแผนใหเหมาะสม และสอดคลองกับสวนตลาดยอยแตละ
สวน การพัฒนาสินคาใหเหมาะสมและเปนที่ตองการ การใหความสะดวกสบายตอกลุมเปาหมาย
ใหมากที่สุด การใชตัวกระตุนที่เปนสิ่งลอใจใหเกิดการกระทํา รวมถึงการดําเนินงานอยางเปน
ระบบ เปนขั้นตอนซึ่งทําใหงายตอการควบคุมและเปลี่ยนแปลงแผนเมื่อจําเปนซึ่งอาจกลาวไดวา 
การตลาดเพื่อสังคมถือเปนแนวความคิดหนึ่งที่นาจะนํามาใชเพื่อพัฒนาสังคมและประเทศชาติไป
ในทิศทางที่เราตงการโดยผานทางการเปลี่ยนแปลงสังคมในระดับตาง ๆ 
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2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอบุคคล 
 
แนวคิดเกี่ยวกับผูสงสาร (Source) 
 
 พัชนี เชยจรรยา และคณะ (2538) กลาววา ผูสงสาร (Sender or Source) คือบุคคล 
หรือกลุมบุคคลที่เปนผูริเร่ิม เร่ิมตนสงสารไปใหอีกบุคคลหนึ่ง หรือเปนผูทําหนาที่สงสารผานชอง
ทางสารไปยังผูรับสาร ดังนั้นผูสงสารจึงมีบทบาทในการชี้นําวาพฤติกรรมการสื่อสารในสถาน
การณหนึ่งๆ นั้นจะเปนไปในรูปใดและมีผลอยางไร 
 
 ผูสงสารจึงเปนองคประกอบสําคัญของกระบวนการสื่อสาร ซึ่งมีสวนกําหนดประสิทธิผล
ของการสื่อสาร 
 
 พรสิทธิ์ พัฒธนานุรักษ (2526) กลาววา ผูสงสารที่ดีตองมีความพรอมในการสื่อสาร 
กลาวคือ จะตองเปนบุคคลที่มีความนาเชื่อถือ มีความรับผิดชอบในสาร เขาใจวัตถุประสงคของ
การสื่อสาร ควบคุมความรูสึกและความเชื่อมั่นของตนเองขณะสื่อสารได พฤติกรรมการสื่อสารที่
สอดคลองกับเนื้อหาสาร นอกจากนี้ตองประกอบไปดวยปจจัยที่สนับสนุนประสิทธิผลของการ     
สื่อสาร อีก 4 ประการ คือ 
 

1. ทักษะในการสื่อสาร หมายถึง ความชํานาญหรือความสามารถในการสื่อสารทั้ง
ทักษะในการเขารหัส ถอดรหัสสาร และการคิดเชิงวิเคราะห กอนที่จะสงสารผานชองทางสารไปยัง
ผูรับ เพราะทักษะเหลานี้ชวยใหผูสงสารวิเคราะหจุดประสงคและเจตนาของการสื่อสารไดเหมาะ
สมและพรอมที่จะถายทอดไปยังผูรับสารอยางมีประสิทธิภาพ 

2. ทัศนคติในการสื่อสาร หมายถึง ทัศนคติของผูสงสารมีอิทธิพลตอประสิทธิผลของ
การ ส่ือสาร ทั้งนี้เพราะทัศนคติดังกลาวเปนตัวกําหนดทาทีของผูสงสารในการสื่อสาร โดยผูสงสาร
จะประสบความสําเร็จในการสื่อสารเพียงไรขึ้นอยูกับทัศนคติที่มีตอตนเอง ตอสาร และตอผูรับสาร 

3. ระดับความรู ผูสงสารที่มีความรูในเนื้อหาสาระของเรื่องที่จะส่ือสาร และมีความรู
เกี่ยวกับกระบวนการสื่อสารเปนอยางดี ก็จะสงผลใหเกิดความแจมชัด และความเขาใจที่ปรากฏ
กับผูรับสาร ทั้งนี้เพราะผูสงสารสามารถชี้แจง อธิบายไดโดยไมสับสน วกวน และมีความตอเนื่อง 

4. สถานภาพในระบบสังคมและวัฒนธรรม กลาวคือ การที่ผูสงสารมีความเขาใจใน
สถานภาพในระบบสังคมและวัฒนธรรมเปนอยางดี ยอมสงผลใหเขามีอิทธิพลตอการสื่อสารได
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มาก เพราะผูสงสารสามารถปรับใช หรือดัดแปลงวิธีการสื่อสารใหเหมาะสมกับการยอมรับของ    
ผูรับสารได 
 
 ในดานความนาเชื่อถือของผูสงสาร (Source Credibility) อรวรรณ  ปลันธนโอวาท 
(2537) กลาววา ความนาเชื่อถือ เปนคุณลักษณะภายนอกของผูสงสารซ่ึงเปนที่ยอมรับของผูรับ
สาร  ความนาเชื่ อถือ ข้ึนอยู กับปจ จัย  2 ประการ  คือ  ความสามารถ  หรือความชํานาญ 
(Competence or Expertness) และความนาไววางใจ (Trustworthiness) ปจจัยทั้ง 2 ประการนี้ 
ผูรับสารตองรับรู (Perceive) วามีอยูในตัวผูสงสาร ความนาเชื่อถือนี้ไมใชส่ิงที่ผูสงสารจะประกาศ
ใหผูอ่ืนทราบแลวไดรับการยอมรบั หากแตเปนสิ่งที่ผูรับสารมองเห็น รับรู และเชื่อ 
 
 จากการศึกษาเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่เกิดจากการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ 
พบวา ผูที่มีความนาเชื่อถือสูงในสายตาของผูรับสาร จะบรรลุผลทางการสื่อสารมากกวาผูสงสารที่
มีความนาเชื่อถือตํ่า 
 
 Hovland, Janis และ Kelly (1953) กลาววา ความนาเชื่อถือประกอบดวย ความเชี่ยว
ชาญ ความนาไววางใจ และความสามารถในการแสดงหลักฐาน 
 
 Bettinghaus (1980) กลาววา ปจจัยที่มีผลตอความนาเชื่อถือของผูสงสารมี 3 ประการ 
คือ 

1. ความปลอดภัยหรือความนาไววางใจของผูสงสาร ไดแก ลักษณะของผูสงสารที่มี
ความเปนมิตร ไมเห็นแกตัว มีความยุติธรรม มีความจริงใจ มีจริยธรรม ใหอภัย เปนตน 

2. คุณลักษณะของผูสงสาร ไดแก ความประทับใจของผูรับสารที่มีตอความสามารถ
ของ   ผูสงสาร เชน การมีประสบการณ การมีอํานาจ ความฉลาด ความเชี่ยวชาญของผูสงสาร 
เปนตน 

3. บุคลิกภาพของผูสงสาร ไดแก ความเปนกันเองกับผูรับสาร ความคลองตัวของผูสง
สาร ความกระตือรือรน เปนตน 

 
นอกจากนี้ สถานภาพก็เปนตัวกําหนดความนาเชื่อถือของผูสงสารดวย กลาวคือ 
1. บุคคลที่เปนผูสงสารที่มีสถานภาพสูงกวาผูรับสาร สถานภาพจะทําใหบุคคลนั้นเปน

ผูที่มีความนาเชื่อถือสูง 
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2. บุคคลที่เปนผูสงสารอาจมีสถานภาพสูงแตมีความนาเชื่อถือต่ํา หรือในทางตรงขาม 
อาจมีสถานภาพต่ําแตมีความนาเชื่อถือสูง 

 
 ในขณะที่  Berelson, Lazarsfeld และ  McPhee (1954) กลาววา  ผู ส งสารที่ มี คุณ
ลักษณะเปนผูนําความคิดเห็น จะไดรับความเชื่อถือจากผูรับสาร แมผูสงสารจะไมไดมีสถานภาพ
ทางสังคมสูงกวาผูรับสารแตอยางใด 
 
 สวน Jacobson (Miller และ Burgoon, 1973) กลาววา อํานาจสามารถมีอิทธิพลเหนือ     
พฤติกรรมเมื่อบุคคลมีการสื่อสารระหวางกันและกันดังนี้ 
 

1. จํานวนของการสื่อสารสัมพันธกับความมีอํานาจ ในสถานการณที่มีการสื่อสารใดๆ 
ก็ตาม หากบุคคลคนหนึ่งสามารถสื่อสารไดมากจนแทบจะผูกขาด กลาวไดวา 
บุคคลผูนั้นมีอํานาจมากกวาผูอ่ืน และจะมีอิทธิพลเหนือผูอ่ืนดวย 

2. ในสถานการณที่มีการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ บุคคลที่มีขอมูลมากเกี่ยวกับเร่ือง
นั้นจะเปนผูที่มีอํานาจมากที่สุด 

3. ยิ่งผูสงสารสามารถตอบสนองความตองการของผูรับสารไดมากเพียงใด ผูสงสารก็
ยิ่งมีอิทธิพลมากเพียงนั้น ดวยเหตุนี้จึงจําเปนตองมีการวิเคราะหผูรับสารกอนเริ่ม
การสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ 

4. ยิ่งผูสงสารเคยประสบความสําเร็จมาในอดีตมากเทาใด และผูรับสารไดทราบขอมูล
นี้ ผูสงสารก็จะยิ่งถูกมองวามีอํานาจมากขึ้นเทานั้น แสดงวาอํานาจเปนสิ่งที่ไดมา
และเพิ่มพูนขึ้นไดเสมอ 

 
แนวคิดเกี่ยวกับสาร (Message) 
 
 Berlo (1960) กลาววา สาร (Message) เปนผลผลิตของผูสงสาร ซึ่งมีองคประกอบ 3 
สวน คือ 

1. รหัสสาร (Message Code) ไดแก กลุมของสัญลักษณซึ่งสามารถจะนํามาจัดโครง
สรางใหมีความหมายที่ผูรับสารเขาใจได ทั้งนี้การที่รหัสสารจะเกิดขึ้นได ตองมีสวน
ประกอบและกระบวนการในการเชื่อมโยงอยางเปนระบบ เพื่อใหสวนประกอบเหลา
นี้มีความหมายขึ้นมา โดยสวนประกอบเหลานี้ไดรับการเรียบเรียงอยางเปนระบบให
อยูในลักษณะที่มีความหมาย 
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2. เนื้อหาสาร (Message Content) คือสวนประกอบในตัวสารที่ผูสงสารใชเพื่อการ
ถายทอดสาระ ขอมูล หรือเจตนาของตน 

3. การจัดสาร (Message Treatment) คือการพิจารณาเลือกสาร จัดโครงสรางรหัส
และเนื้อหาสาร ซึ่งกระทําโดยผูสงสาร 

 
  ในการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจ ผูสงสารจําเปนตองสามารถถายทอดความคิดออกมา
ในรูปแบบที่ผูรับสารเขาใจได ดังนั้นในการสงสารไปยังผูรับสาร ผูสงสารจะตองคํานึงถึงความ
สามารถในการรับสารของผูรับสาร โดยคํานึงถึงความยากงายของผูรับสารในการตีความสารของ
ตน สารที่สงไปจะตองไมมีความซับซอนคลุมเคลือ และตองมีการจัดลําดับเร่ืองราวอยางเปน
ระเบียบ 
 
 Bettinghaus (1980) กลาววา วิธีการจัดเรียบเรียงสารเพื่อการโนมนาวใจที่มีประสิทธิ
ภาพ คือการจัดเรียบเรียงสารในแบบแผนที่ผูรับสารคุนเคย โดยมีวิธีการจัดเรียบเรียงสารแบบ
ตางๆ คือ 

 
1. จัดเรียบเรียงตามตําแหนงพื้นที่ (Spatial or Geographic Organization) ไดแก 

การเรียบเรียงองคประกอบของสารโดยอาศัยตําแหนงพื้นที่ของสิ่งที่กลาวถึงเปนเกณฑ 
2. จัดเรียบเรียงตามลําดับเวลา (Chronological or Historical Organization) หรือ

การเรียบเรียงโดยอางถึงสภาพการณที่เปนมาในอดีต แลวนําไปสูการคาดการณหรือการหาแนว
ทางยุติที่จะเกิดขึ้นตอไป 

3. จัดเรียบเรียงโดยแบงเปนหัวขอ (Topical Organization) มักทําโดยหยิบยก
ประเด็นหลักของสารขึ้นมาเขียนในรูปของวลีหรือประโยคคําถาม อันจะทําใหประเด็นชัดเจนมาก
ขึ้น 

4. จัดเรียบเรียงโดยวิธีการนิรนัย (Deduction) เปนการใหเหตุผลตามหลักตรรก
วิทยา โดยเริ่มจากการกลาวถึงสถานการณทั่วไปที่เกิดขึ้นภายใตเงื่อนไขหนึ่งๆ จากนั้นจึงเสนอ
สถานการณเฉพาะที่ตองการกลาวถึง ซึ่งเกิดขึ้นภายใตเงื่อนไขเดียวกัน เมื่อใชหลักตรรกวิทยาก็จะ
สรุปไดวา สถานการณเฉพาะนั้นจะตองเปนไปในแนวทางเดียวกับสถานการณทั่วไปดวย 

5. จัดเรียบเรียงโดยวิธีการอุปนัย (Induction) เปนการเสนอสารโดยยกตัวอยาง
สถานการณที่มีลักษณะเดียวกันหลายๆ อยาง แลวจึงสรุปถึงสถานการณเฉพาะที่ตองการกลาวถึง
วาจะตองเปนไปในลักษณะเดียวกันกับตัวอยางที่ไดยกขึ้นมา 
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6. จัดเรียบเรียงโดยอาศัยหลักทางจิตวิทยาของมอนโร (Monroe) เปนการจัดองค
ประกอบของสารควรตั้งอยูบนพื้นฐานของลําดับข้ันแหงการจูงใจ ซึ่งแบงออกเปน 5 ขั้น ไดแก ขั้น
ความตั้งใจ (Attention) ข้ันความตองการ (Need) ข้ันการตอบสนองความตองการ (Satisfaction) 
ขั้นการบรรยายใหเห็นภาพชัด (Visualization) และขั้นการกระทํา (Action) ความสําเร็จของแตละ
ข้ันจะนําไปสูสภาพจิตใจในระดับข้ันตอไป 

7. จัดเรียบเรียงโดยอาศัยวิธีเสนอปญหาและวิธีแกไข เปนรูปแบบที่คนทั่วไปคุนเคย
และใชกันมาก โดยขั้นแรกผูสงสารตองเสนอภาพหรือธรรมชาติของปญหากอน  แลวจึงเสนอแนว
ทางแกไขปญหา 

8. จัดเรียบเรียงโดยอาศัยลําดับเหตุผล เปนรูปแบบที่นิยมใชกันมาก โดยไมเปน
เพียงแตการกลาวถึงปญหาเทานั้น แตยังลึกเขาถึงสาเหตุของปญหาดวย เปนสถานการณที่ผูสง
สารใชเพื่อจะบอกวาอะไรเปนสาเหตุของผล 

9. จัดเรียบเรียงโดยวิธีของทุลมิน (Toulmin) เปนการแสดงเหตุผลหรือโตแยงจาก
หลักฐานชิ้นหนึ่งหรือขอเท็จจริงชิ้นหนึ่ง โยงไปยังขอสรุปโดยใชขอสนับสนุน และบทขยาย 
 การจัดเรียบเรียงสารที่ไมเปนระเบียบ และความคลุมเครือของการสื่อสาร เปนสาเหตุทํา
ใหการสื่อสารมีอุปสรรค นอกจากนี้สารที่มีลักษณะขัดกับระบบความคิด ความเชื่อ และคานิยม
ของผูรับสารก็เปนสาเหตุทําใหการสื่อสารมีอุปสรรคเชนกัน ก็จะสงผลใหการสื่อสารเกิดประสิทธิ
ผล ทั้งนี้เพราะผูรับสารมักจะแสวงหาขาวสารที่มาสนับสนุนทัศนคติและความเชื่อที่มีอยูกอนแลว 
และจะไมแสวงหาขาวสารที่ขัดแยงกับทัศนคติและความเชื่อของตน 
 
 ในการเตรียมสาร หลังจากที่ผูสงสารเลือกแลววาจะมีวิธีการจัดเรียบเรียงสารอยางไร    
ผูสงสารตองคิดถึงจุดจูงใจในสาร (Message Appeals) ที่จะตองใช โดยอาจจะใชความกลัว 
รางวัล หรือการเราอารมณ เปนตน 
 
แนวคิดและทฤษฎีอิทธิพลของสื่อ (Channel) 
 
 สื่อ หรือชองทางการ (Channel) เปนองคประกอบสําคัญของการสื่อสาร โดยเปนพาหนะ
หรือตัวกลางในการนําสารจากผูสงสารไปยังผูรับสาร หากผูสงสารที่ตองการสงสารไปยังผูรับสาร
ไมมีสื่อเพื่อการสงสาร การสื่อสารนั้นก็ยอมไมเกิดผล 
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 ชวรัตน เชิดชัย (2527)  กลาววา สื่อ คือ ชองทางขาวสาร ซึ่งอาจเปนคําพูด ตัวอักษร 
หรืออยางอื่น ส่ือจึงหมายถึงหนทางซึ่งผูสงสารใชสําหรับสงสารตาง ๆ ไปยังผูรับสาร กลาวอีกนัย
หนึ่ง สื่อถือเปนทาง (Paths) หรือพาหนะ (Vehicles) ที่นําขาวสารจากจุดเร่ิมตนไปสูจุดหมาย
ปลายทางนั่นเอง 
 
 อิทธิพลของสื่อมวลชน 
 โจเซฟ ที แคลปเปอร (Joseph T. Klapper, 1960 : 15-49) ไดเสนอแนวความคิดเกี่ยว
กับอิทธิพลของสื่อมวลชนประเภทตาง ๆ ที่มีตอทัศนคติและพฤติกรรมดานตางๆ ของประชาชนไว
ดังนี้ 
 

1. อิทธิพลของสื่อมวลชนที่มีตอบุคคลนั้น ไมใชอิทธิพลโดยตรง แตเปนอิทธิพลโดย
ออม เพราะมีปจจัยตางๆ ที่กั้นอิทธิพลของสื่อมวลชน ปจจัยดังกลาว ไดแก 

1.1 ความมีใจโนมเอียงของผูรับสาร (Presispositions) บุคคลจะมีความคิดเห็น      
คานิยม และมีความโนมเอียงที่จะประพฤติปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งอยูกอน 
ซึ่งไดรับอิทธิพลจากการคบหาสมาคมกับคนอื่น และสถาบันสังคมที่ตนเปน
สมาชิก เมื่อบุคคลผูนั้นสัมผัสกับส่ือมวลชน ก็จะนําเอาทัศนคติ คานิยม 
และพฤติกรรมเหลานี้ติดตัวมาดวย 

1.2 การเลือกของผูรับสาร (Selective Processes) บุคคลจะเลือกรับสารที่สอด
คลองกับความคิดเห็นและความสนใจของตน และจะหลีกเลี่ยงไมยอมรับ
สารที่ไมสอดคลองหรือที่ขัดแยงกับความคิดเห็นและความสนใจของตน 
บุคคลจะพยายามตีความสารตามความเชื่อและคานิยมที่มีอยูเดิม และจะ
เลือกจดจําเฉพาะสิ่งที่สนับสนุนความคิดและความเชื่อของตน 

1.3 อิทธิพลของบุคคล (Personal Influence) ขาวสารจากสื่อมวลชนอาจไมได
ไปถึงบุคคลทั่วไปในทันที แตจะผานสื่อบุคคล หรือผูนําความคิดเห็นกอนจะ
ไปถึง ประชาชนผูนําความคิดเห็นมักสอดแทรกความรูสึกนึกคิดของตนเขา
ไปดวย ผูนําความคิดเห็นมักจะเปนคนที่ไดรับความเชื่อถือเลื่อมใสและไว
วางใจจากประชาชนทั่วไป จึงเปนผูมีอิทธิพลตอความคิดเห็นและการตัดสิน
ใจของประชาชน 

1.4 ลักษณะของธุรกิจดานสื่อมวลชน (Economic Aspects) การดําเนินธุรกิจ
ดาน   ส่ือมวลชนในสังคมแบบเสรีนิยม ซึ่งมีระบบเศรษฐกิจแบบเสรีนั้น ส่ือ
มวลชนสามารถแขงขันกันไดโดยเสรี ตางฝายตางเสนอความคิดเห็น และ
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คานิยมที่แตกตางกันออกไป และบุคคลก็มีเสรีภาพในการเลือกเชื่อถือความ
คิดเห็นใดความคิดเห็นหนึ่งได และตัดสินวาควรจะเชื่อส่ือมวลชนไหนดี 

 
2. อิทธิพลที่สื่อมวลชนมีตอประชาชน  เปนเพียงผูสนับสนุนเทานั้น คือ ส่ือมวลชน

จะสนับสนุนทัศนคติ รสนิยม ความมีใจโนมเอียง ตลอดจนแนวโนมดานพฤติกรรมของบุคคลใหมี
ความเขมแข็ง และพรอมที่จะแสดงใหปรากฏออกมา เมื่อมีแรงจูงใจเพียงพอ หรือเมื่อมีโอกาส
เหมาะสม 
   

3. ส่ือมวลชนอาจทําหนาที่เปนผูเปลี่ยนแปลงบุคคลไดเชนกัน จะเกิดขึ้นก็ตอเมื่อ
บุคคลมีความโนมเอียงที่จะเปลี่ยนแปลงอยูกอนแลว หากสื่อมวลชนสามารถเสนอสิ่งที่สอดคลอง
กับความตองการของเขา เขาก็จะเปลี่ยนทัศนคติ และพฤติกรรมได ส่ือมวลชนจึงทําหนาที่เปน
เพียงผูเสนอหนทางในการเปลี่ยนทัศนคติและพฤติกรรมเทานั้น 
 

4. ส่ือมวลชนสามารถสรางทัศนคติและคานิยมใหมใหเกิดแกบุคคลได ในกรณีที่
บุคคลนั้น ไมเคยมีความรูหรือประสบการณเกี่ยวกับส่ิงนั้นมากอน ทัศนคติและคานิยมใหมนี้จะ
เกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อบุคคลนั้นรับสารที่เสนอเรื่องราวในแนวเดียวกันบอยๆ เปนอิทธิพลในลักษณะ
สะสม มิใชอิทธิพลที่กอใหเกิดผลไดทันทีทันใด หรือในระยะเวลาอันสั้น 
 
 นอกจากนี้ เออรวิน พี เบททิงฮอส (1968) ยังไดกลาวถึงบทบาทหนาที่ของสื่อมวลชนใน
สังคมไววา สื่อมวลชนเปนเพียงตัวเสริมความเชื่อ และทัศนคติที่มีอยูเดิมใหฝงแนนมากกวาจะ
เปลี่ยนแปลงทัศนคติอยางสิ้นเชิง แตอาจเปลี่ยนแปลงการรับรูไดบางในขอบเขตจํากัดของประสบ
การณ สิ่งที่สื่อมวลชนเปลี่ยนแปลงไดมากที่สุดคือ อารมณ สวนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมนั้น ยัง
ไมปรากฏผลจากการวิจัยที่แนนอนวา สื่อมวลชนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมแตอยางใด เพราะสวน
ใหญแลว กิจกรรมตาง ๆ ที่เกิดขึ้นนั้นเปนผลมาจากการสื่อสารระหวางบุคคลทั้งสิ้น 
 
 อิทธิพลของสื่อบุคคล 
 ส่ือบุคคล หมายถึง ตัวบุคคลผูนําพาขาวสารจากบุคคลหนึ่งไปยังอีกบุคคลหนึ่ง โดย
อาศัยการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ทั้งในลักษณะเปนทางการและไมเปนทางการ โดยการตดิตอ
ส่ือสารจะเปนลักษณะตัวตอตัวระหวางบุคคล 2 คน หรือมากกวา 2 คนขึ้นไป 
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 เสถียร เชยประทับ (2536) กลาววา ชองทางสารที่เปนสื่อบุคคล คือชองทางสารที่เกี่ยว
ของกับการแลกเปลี่ยนขาวสารแบบตัวตอตัวระหวางบุคคล 2 คนขึ้นไป ชองทางสารที่เปนสื่อ
บุคคลจะมีประสิทธิภาพมากกวาในการชักจูงใจผูรับสารที่มีความเฉยเมย หรือมีปฏิกิริยาตอตาน
สารของผูสงสาร 
 
 Bettinghaus (1980) กลาววา กิจกรรมตางๆ ที่เกิดขึ้นระหวางมนุษยนั้น เปนผลจากการ
ติดตอส่ือสารระหวางบุคคลแบบตัวตอตัวทั้งสิ้น 
 
 Katz และ Lazardfeld (1955) กลาววา การสื่อสารระหวางบุคคลมีผลตอการทําใหผูรับ
สารยอมรับที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติ และยินยอมใหความรวมมือในการดําเนินกิจกรรมตางๆ มาก
ท่ีสุด  ดังนั้นสื่อบุคคลจึงมีความสําคัญมากกวาในขั้นของการใหความรู ความเขาใจที่ถูกตอง และ
มีผลในการสรางทัศนคติในเรื่องที่บุคคลยังไมเคยรับรูมากอน 
 
 นอกจากนี้ Larzarsfeld และ Menzel (1968) กลาววา การสื่อสารระหวางบุคคลมีประ
สิทธิภาพ เนื่องจาก 

1. การสื่อสารระหวางบุคคลสามารถขจัดการเลือกรับสารของผูรับสารได  เนื่องจาก
การหลีกเลี่ยงการสนทนาหรือรับฟงเปนไปไดยาก 

2. การสื่อสารแบบตัวตอตัว เปดโอกาสใหผูสงสารสามารถปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลง    
เนื้อหาที่ใชในการสนทนาไดในเวลาอันรวดเร็ว หากวาเนื้อหาที่สนทนานั้นไดรับการตอตานจากคู
สนทนา 

3. การสื่อสารระหวางบุคคลมักมีลักษณะเรียบงาย เปนกันเอง จึงงายตอการชักจูง            
ใหคลอยตาม 

4. ผูรับสารสวนใหญมักจะเชื่อถือในขอตัดสินและความคิดเห็นของผูที่รูจักและนับ
ถือมากกวาบุคคลที่ไมเคยรูจักมากอนที่มาสื่อสารกัน 
 
 Rogers และ Shoemaker (1971) กลาววาในกรณีที่ตองการใหบุคคลใดๆ เกิดการยอม
รับในสารที่เสนอไป หรือใหการสื่อสารมีประสิทธิภาพที่สุด สื่อที่ใชในการกระตุนใหเกิดการตัดสิน
ใจยอมรับสารนั้น ควรใชการสื่อสารระหวางสื่อบุคคล โดยใชสื่อบุคคลเปนผูเผยแพรขาวสาร      
สื่อบุคคลนั้นจะเปนประโยชนมาก ในกรณีที่ผูสงสารหวังผลใหผูรับเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ 
และพฤติกรรมในการยอมรับสารนั้น  นอกจากนี้ยังเปนวิธีที่ชวยใหผูรับสารมีความเขาใจกระจาง
ชัดตอสาร และตัดสินใจรับสารไดอยางมั่นใจยิ่งขึ้นอีกดวย 
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 การสื่อสารระหวางบุคคลเปนการสื่อสารแบบสองทาง ผูสงสาร และ ผูรับสาร สามารถ
ซักถามทําความเขาใจ และมีปฏิกิริยาโตตอบซึ่งกันและกันไดโดยทันที จัดเปนลักษณะที่เปน
ประโยชนมากในการใชเปนเครื่องชักจูงใจ โนมนาวใจผูรับสาร ดังที่ Rogers and Shoemaker ได
กลาวถึงประสิทธิภาพของสื่อบุคคลไวดังนี้ 
 

1. สามารถทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนขาวสารแบบยุคลวิถี หากผูรับสารไมเขาใจก็
สามารถไตถามหรือขอขาวสารเพิ่มเติมจากผูสงสารไดในเวลาอันรวดเร็ว สวนผูสงสารก็สามารถ
ปรับปรุงแกไขสารที่สงออกไป ใหเขากับความตองการ และความเขาใจของผูรับสารไดในเวลาอัน
รวดเร็วเชนกัน การที่ชองสารที่เปนสื่อระหวางบุคคลมีระดับปฏิกิริยาตอบสนอง หรือปฏิกิริยา
สะทอนกลับสูง สามารถทําใหลดอุปสรรคของการสื่อสารที่เกิดจากการเลือกรับสาร การเลือกแปล
หรือตีความสาร และการเลือกจําสารได 
 

2. สามารถจูงใจบุคคลใหเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่ฝงรากลึกได 
  การสื่อสารระหวางบุคคลนี้ Rogers and Shoemaker แบงออกไดเปนการติดตอ
สื่อสารโดยตรง และการติดตอส่ือสารโดยกลุม ดังนี้ 

2.1 การติดตอโดยตรง (Direct Contact) การติดตอโดยตรงนี้ ใชสื่อบุคคลใน
การเผยแพรขาวสาร เชน วิธีเยี่ยมบานเพื่อสรางความเขาใจอันดีกับประชาชนของหนวยงานตางๆ 
วิธีนี้หากประชาชนหรือผูรับสารสงสัย ไมเขาใจ ก็สามารถซักถามทําความเขาใจไดเปนอยางดี  
นอกจากนี้ ผูเผยแพรขาวสารยังสามารถสํารวจขอเท็จจริงเกี่ยวกับตัวผูรับสารไดดวย ฉะนั้น ในกิจ
การเผยแพรขาวสารเพื่อสรางความเขาใจ หรือชักจูงโนมนาวใจจึงนิยมใชการติดตอสื่อสารโดยตรง
แตมีขอจํากัด คือ การสื่อสารประเภทนี้ ตองใชสื่อบุคคลเปนจํานวนมาก สิ้นเปลืองเวลา และแรง
งานในการเผยแพรขาวสาร 

2.2 การติดตอโดยกลุม (Group contact of community public) คือการติด
ตอโดยผานกลุม กลุมจะมีอิทธิพลตอบุคคลสวนรวม กลุมตาง ๆ ชวยใหการสื่อสารของบุคคลบรรลุ
เปาหมายได ดังที่ บลูเมอร (Blumer) กลาวไววา "สังคมมนุษยประกอบดวยกลุมที่ตางชนิดกัน 
สวนใหญใชชีวิตรวมกันอยูทั้งหมด จะประกอบกันเปนแบบแผนปฏิบัติ และจะมีพฤติกรรมรวมของ
บุคคล เมื่อกลุมมีความสนใจมุงไปสูทิศทางใด บุคคลสวนใหญในกลุมก็จะมีความสนใจไปในทาง
นั้นดวย" การติดตอโดยกลุมนี้ อาจทําไดโดยการประชุม อภิปราย และสนทนาแลกเปลี่ยนความคิด
เห็น มีปฏิกิริยาโตตอบกัน ซึ่งจะมีสวนในการตัดสินใจยอมรับหรือปฏิเสธขาวสารนั้น 
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 ลาซารสเฟลด และ เมนเซน (Lazarsfeld and Menzel, 1968 : 97) ไดใหเหตุผลที่ทําให
การ สื่อสารระหวางบุคคลมีประสิทธิภาพ ดังนี้ 

 
1. การติดตอส่ือสารระหวางบุคคล สามารถขจัดการเลือกรับสารของผูฟงได เนื่องจาก

การหลีกเลี่ยงการสนทนาหรือรับฟง เปนไปไดยากกวารับฟงขาวสารจากสื่อมวลชน โดยในการรับ
ขาวสารจากสื่อมวลชนนั้น ผูรับสารอาจหลีกเลี่ยงไมรับฟงเนื้อหาที่ขัดแยงกับทัศนคติและความเชื่อ
ของตน หรือเร่ืองที่ตนไมสนใจไดงาย 

2. การติดตอส่ือสารแบบเผชิญหนา เปดโอกาสใหผูสงสารสามารถปรับปรุงหรือ
เปลี่ยนแปลงเนื้อหาที่ใชในการสนทนากันไดในเวลาอันรวดเร็ว หากวาเนื้อหาที่สนทนานั้นไดรับ
การตอตานจากคูสนทนา 

3. การติดตอส่ือสารระหวางบุคคลมักจะมีลักษณะงาย เปนกันเอง จึงงายตอการชัก
จูงใจใหคลอยตาม 

4. ผูรับสารสวนใหญมักจะเชื่อถือในขอตัดสิน และความคิดเห็นของผูที่เขารูจักและ
นับถือมากกวาบุคคลที่เขาไมเคยรูจักมากอนแลวมาติดตอส่ือสารดวย 
 
 สื่อเฉพาะกิจ 
 นอกจากนสื่อบุคคลและสื่อมวลชนที่กลาวมาแลวขางตน ยังมีสื่ออีกชนิดหนึ่งที่ผูสงสาร
ใชในการถายทอดขาวสารขอมูลไปยังมวลชน บุคคล หรือกลุมบุคคล สื่อดังกลาวนี้ถูกสรางขึ้นเพื่อ
ใหติดตอกับกลุมเปาหมายเฉพาะ เรียกวา ส่ือเฉพาะกิจ 
 
 สมควร กวยีะ (2539) (สมควร กวียะ อางถึงใน อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2537) ไดใหคํา
จํากัดความสื่อเฉพาะกิจไว คือ สื่อที่สรางขึ้น หรือซื้อ หรือเชา โดยองคกรใดองคกรหนึ่งเพื่อใชใน
การสื่อสารหรือประชาสัมพันธขององคกรนั้นโดยเฉพาะ สื่อเฉพาะกิจจัดวาเปนแขนงหนึ่งของสื่อ
มวลชน แตไดพัฒนาเนื้อหาเพื่อใชประโยชนเปนเรื่องๆ ไป ฉะนั้นสื่อเฉพาะกิจโดยทั่วไปจึงมีกลุม
ประชาชนที่เปนเปาหมายที่แนนอน มีการสงเนื้อหาตางๆ อันจะเปนประโยชนเฉพาะแกกลุมประชา
ชนกลุมนั้นๆ การผลิตไมยุงยากการนําเสนอเนื้อหาเปนไปอยางงาย ๆ  
 
 ประสิทธิภาพของสื่อเฉพาะกิจ : อาดัมส (Adams, 1971 อางถึงใน วิไลลักษณ ฐิติพล
ธํารง, 2540 : 27) ไดกลาวถึงความสําคัญของสื่อเฉพาะกิจไวดังนี้ คือ สื่อเฉพาะกิจจัดวามีความ
สําคัญตอการเผยแพรนวกรรมและขาวสารขอมูล เพราะสื่อเฉพาะกิจเปนสื่อที่จัดทําขึ้น เพื่อ
สนับสนุนกิจกรรมอยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะ การใชส่ือเฉพาะกิจเปนการใหความรูและขาวสาร
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ที่เปนเรื่องราวเฉพาะอยางโดยมีกลุมเปาหมาย ที่กําหนดไวแนนอน ตัวอยางสื่อเฉพาะกิจ ไดแก 
การจัดพิมพเอกสาร จุลสาร แผนพับ หรือแผนปลิวออกเผยแพร ซึ่งอาจจะจัดสงไปยังกลุมเปา
หมายโดยทางไปรษณีย นอกจากนี้การปดโปสเตอรตามชุมชนตางๆ การจัดนิทรรศการ การสาธิต 
ก็เปนการใชส่ือเฉพาะกิจที่มีประสิทธิภาพในการรณรงคเผยแพรประดิษฐกรรมแปลกๆ และทัน
สมัยในสังคมนั้น ๆ 
   
แนวคิดเกี่ยวกับผูรับสาร (Receiver) 
 
 กลุมเปาหมายของการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ กลุมวัยรุนสตรี ผูวิจัยจึงไดนําแนวคิดเกี่ยว
กับจิตวิทยาวัยรุนมาเปนแนวทางในการศึกษาและวิเคราะหรวมดวย 
 

วัยรุนนับเปนวัยหัวเลี้ยวหัวตออยางแทจริง เนื่องจากเปนชวงที่คนเราเกิดการเปลี่ยน
แปลงทั้งทางดานรางกาย และจิตใจจากวัยเด็ก ไปสูวัยผูใหญ ซึ่งนับเปนวัยแหงความหนุมสาว
อยางแทจริง อยางไรก็ตามเนื่องจากแตละคนมีอัตราการเปลี่ยนแปลงทั้งทางรางกาย และจิตใจที่
ไมเทากัน จึงไมมีใครสามารถชี้ชัดไดถึงชวงอายุที่แทจริงของวัยรุนไดแนนอน ตัวอยางของผูที่ได
แบงชวงอายุของวัยรุนไดแก 
 
 สุชา จันทนเอม (อางในดวงฤทัย พงศไพฑูรย, 2544) แบงวัยรุนออกเปน 3 ระยะคือ 

1. วัยรุนตอนตน (Early Adolescence) คืออายุระหวาง 13-15 ป 
2. วัยรุนตอนกลาง (Middle Adolescence) คืออายุระหวาง 15-18 ป 
3. วัยรุนตอนปลาย (Late Adolescence) คืออายุระหวาง 18-21 ป 

 
ในขณะที่ รัญจวน อินทรกําแหง (2520) ไดแบงวัยรุนออกเปน 2 ระยะคือ 
1. วัยรุนตอนตน คืออายุระหวาง 13-15 ป 
2. วัยรุนตอนปลาย คืออายุระหวาง 16-18 ป 

 
ผูวิจัยไดใชเกณฑการแบงชวงอายุวัยรุนของ สุชา จันทนเอม เนื่องจากเห็นวาชวงอายุดัง

กลาว(13-21 ป) ครอบคลุมจํานวนของวัยรุนที่มากกวา นอกจากนี้ชวงอายุที่ดําเนินไปจนถึง 21 ป
นั้น วัยรุนมักจะมีสถานภาพเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยปที่ 3 หรือ 4 ซึ่งนับเปนกาวสุดทายในชวง
ของวัยรุน กอนที่จะเรียนจบไปทํางาน และมีบทบาทของวัยผูใหญตอไป 
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จากความสําคัญของการเปนวัยหัวเลี้ยวหัวตอของวัยรุนนั้น สุชา จันทเอม (จิตวิทยาทั่ว
ไป, 2539) ไดแสดงความเห็นวาวัยรุนควรเปนวัยที่ตองศึกษาเปนพิเศษเนื่องจากสาเหตุดังตอไปนี้ 
 
 1. วัยรุนเปนวัยที่เปนหัวเลี้ยวหัวตอจากวัยเด็กมาสูผูใหญ – เด็กวัยรุนจึงมีความสับสน
เกี่ยวกับการปฎิบัติตนใหสมกับวัย เนื่องจากเมื่อเกิดความเปลี่ยนแปลงทั้งทางดานรางกาย และ 
จิตใจแลว วัยรุนจึงไมสามารถทําพฤติกรรมที่ตนเคยปฏิบัติเมื่อตอนเปนวัยเด็กได ในขณะเดียวกัน
วัยรุนก็จะประสบปญหาในการทําพฤติกรรมเฉกเชนผูใหญเชนกัน 
 
 2.  วัยรุนเปนวัยที่เด็กมีความรูสึกทางเพศ – เด็กวัยรุนจึงตองการคําแนะนํา ความรู จาก    
ผูใหญ หรือแหลงความรูอ่ืนๆในการปรับตัวทางเพศอยางเหมาะสม 
 
 3. วัยรุนเปนวัยที่เด็กตองการเตรียมตัวสําหรับอาชีพ – วัยรุนจะตองทําการศึกษาสํารวจ 
ทดสอบความรู ความสามารถ และความสนใจของตนเองที่จะเลือกอาชีพ 
 
 4. วัยรุนเปนวัยที่เด็กตองการจะยึดมั่นในอุดมการ ปรัชญาชีวิตของตนเอง – วัยรุนมี
พัฒนาการทั้งทางดานรางกาย จิตใจ อารมณ และสังคมที่เปนลักษณะเฉพาะไมเหมือนกับวัยอื่นๆ 
ดังนั้นผูใหญควรจะศึกษาวัยรุนอยางถองแท เพื่อชวยแนะนําแนวทางในการดําเนินชีวิตอยาง
เหมาะสม 
 
 นอกจากการเปลี่ยนแปลงทางดานรางกาย และจิตใจของวัยรุนแลว  โยธิน ศันสนยุทธ 
และคณะ (จิตวิทยา, 2533) ไดกลาวไววาวัยรุนยังเปนวัยที่มีพัฒนาการทางบุคลิกภาพ-สังคม 
(Personality & Social Development) และทางดานสติปญญา (Intellectual Development) อีก
ดวย 
  
 พัฒนาการทางดานบุคลิกภาพ และสังคมนั้น วัยรุนจะเปนวัยที่มีการเกาะกลุมกับเพื่อน
เปนอยางมาก ซึ่งเพื่อนจะมีอิทธิพลตอเด็กเปนอยางมากในเรื่องของทัศนคติ คานิยม และพฤติ
กรรมทั่วๆไป ทั้งนี้กลุมของวัยรุนจะประกอบไปดวยสมาชิกที่เปนทั้งเพศหญิง และชาย โดยแตละ
กลุมจะมีกิจกรรมทางสังคมดวยกัน 
 
 สําหรับพัฒนาการดานสติปญญานั้น วัยรุนจะเปนวัยที่มีการพัฒนาทางสติปญญาอยาง
รวดเร็ว จนเทียบเทาผูใหญ จะแตกตางกันในเรื่องของความสุขุม และประสบการณ ซึ่งลักษณะที่



61 

 

เดนชัดของการพัฒนาการดานสติปญญาของวัยรุนนั้นไดแก การที่วัยรุนสามารถมีความคิดแก
ปญหาไดอยางมีระบบจนประสบผลสําเร็จในการแกปญหามากกวาวัยเด็ก การที่วัยรุนมีความ
สามารถในการจําที่ดี และการที่วัยรุนมีความสามารถในการคิดเชิงนามธรรม กลาวคือวัยรุนจะ
สามารถคิดในส่ิงที่ตนเองไมเห็นได  ซึ่งความสามารถในสวนนี้จะนําไปสูการตั้งสมมติฐานเพื่อแก
ปญหา และหาเหตุผลมาอธิบายเหตุการณที่เกิดขึ้นได 
 
 ความหมายของวัยรุน 
 
 โดโรธี โรเจอรส (Dorothy Rogers อางถึงในปราณี  รามสูต, 2528 : 15) ไดใหความ
หมายของจิตวิทยาวัยรุนวาเปนการศึกษาเรื่องราวเกี่ยวกับพฤติกรรมดานตางๆ ของบุคคลในชวง
วัยรุน ซึ่งเปนวัยที่มีการเปลี่ยนแปลงในดานตางๆ มากเปนพิเศษ 
 
 สวนความหมายของคําวาวัยรุน (Adolescence) แปลวา การเจริญเติบโต ดังนั้นภาวะ
ของวัยรุน ไดแก การเจริญเติบโตทั้งในดานชีวะ สรีระ และจิตวิทยา (ฉวีวรรณ สุขพันธ โพธาราม, 
2527 : 15) โดยเด็กวัยรุนจะมีลักษณะดังตอไปนี้ (ชัยนาถ นาคบุปผา, 2515 : 1-2) 
 

1. เปนวัยแหงการเสริมสราง (Period of Reconstruction) คือ ความเจริญเติบโต
ทาง       รางกายเปนไปอยางรวดเร็ว เชน ความสูง น้ําหนัก และความคิดเห็นตาง ๆ 

2. เปนวัยแหงการเปลี่ยนแปลง (Period of Transformation) คือ มีการเปลี่ยนแปลง
ในชีวิตทั้งทางรางกาย ความสนใจ และความคิดเห็นตาง ๆ 

3. เปนวัยที่มีความคิดอยากเปนอิสระ (Period of Independence) คือ มีความคิดที่
จะพึ่งตนเองและคิดตอตานผูใหญ อยากลองดี ชอบความกาวราว 

4. เปนวัยที่ตองเผชิญปญหา อาจเรียกวาเปนวัยวิกฤต ปญหายุงยากสวนใหญเกี่ยว
กับการปรับตัว เกิดความขัดแยงอยูในใจ และการตัดสินใจเปนไปอยางรวดเร็ว วูวามและการแสดง
ออกดานอารมณรุนแรง 
 
 เฮอรลอค (Hurlock, 1949 : 3) ไดใหความหมายของวัยรุนเพิ่มเติมวา วัยรุนเปนวัยหัว
เลี้ยว    หัวตอ เปนวัยแหงการปรับตัวทางสังคม เปนวัยแหงปญหา เปนวัยที่มีความเครงเครียดทาง
อารมณตัดสินใจรวดเร็วและรุนแรง ทัศนคติในการมองโลกและทางสังคมของวัยรุนอาจมีความ    
ขัดแยงกับผูใหญ ผูใหญอาจจะไมเขาใจความรูสึกของวัยรุน ซึ่งกอใหเกิดปญหาตาง ๆ ตามมา 
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 นอกจากนี้ ราศี ธรรมนิยม (2524 : 194) ไดอธิบายความหมายของวัยรุนไววา วัยรุนเปน
เวลาของการเจริญเติบโตทางกาย เปนชวงเวลาที่มีความสัมพันธกับกลุมเพื่อน เปนชวงเวลาที่เด็ก
จะแสวงหาเอกลักษณของตนเอง เปนชวงเวลาแหงสติปญญา พัฒนาการและประสบการณทาง
วิทยาการตางๆ และเปนชวงเวลาของพัฒนาการประเมินคานิยมตางๆ จะเห็นไดวาวัยรุนนี้เปน   
วัยแหงการเปลี่ยนแปลงครั้งยิ่งใหญ 
 
 ลักษณะความตองการเฉพาะบางประการของเด็กวัยรุนที่มีผลไปสูพฤติกรรมการแสดง
ออกของเด็กวัยรุนตามความเห็นของนักจิตวิทยาไทย มีดังนี้ คือ (ปราณี รามสูตร อางในจินตวีร 
เกษมสุข, 2538 : 38-39) 

1. เด็กวัยรุนตองการความรักทั้งในฐานะผูใหและผูรับ 
2. เด็กวัยรุนตองการเสรีภาพในการคิดและการกระทํา ตองการมีสิทธิในการปกครอง

ตนเอง 
3. เด็กวัยรุนตองการความเสมอภาคทัดเทียมกับผูอ่ืนในทุกเรื่อง  ไมวาจะเปนสถาน

ภาพทางเศรษฐกิจ สังคม รูปรางหนาตา เสื้อผาเครื่องใช ฯลฯ 
4. เด็กวัยรุนตองการมีประสบการณในเรื่องตางๆ อยากรู อยากเห็น อยากลอง 
5. เด็กวัยรุนตองการทําใหตนเองเปนที่ประทับใจแกผูอ่ืน จึงชอบสองกระจกเพื่อปรับ

ปรุงบุคลิกภาพของตนเองและสรางความเชื่อมั่นในตนเอง นอกจากนี้ส่ือมวลชน
แขนงตางๆ ก็เปนเสมือนกระจกสอง ทําใหเด็กพยายามที่จะปรับปรุงหรือเปล่ียน
แปลงตนเองตาม ตัวอยางที่ไดเห็น สื่อมวลชนจึงเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอความ
ตองการของเด็กวัยรุน 

 
 ความสนใจของเด็กวัยรุน 
 ความสนใจ (Interest) หมายถึง แนวโนมทางดานจิตใจหรือความรูสึกของบุคคลที่มีตอ
สิ่งใด ส่ิงหนึ่ง ซึ่งมีอิทธิพลทําใหบุคคลนั้นเอาใจใส และรูสึกพึงพอใจในการกระทํากิจกรรมตางๆ ที่
เกี่ยวกับส่ิงนั้น (Hilgard R. Ernest อางในจินตวีร เกษมสุข, 2539 : 40) 
 
 จินตวีร เกษมสุข ไดอธิบายวา ถึงแมเด็กวัยรุนจะมีความสนใจในเรื่องตางๆ แตกตางกัน 
เนื่องมาจากลักษณะบุคลิกภาพ การศึกษา สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม ความสามารถ 
ความถนัด ฯลฯ แตจะมีลักษณะรวมกันของความสนใจ นั่นคือ ความสนใจของเด็กวัยรุนจะขยาย
ขอบเขตออกไปสูสังคมนอกบาน และในขณะเดียวกันก็มีความสนใจที่แคบเขามาในเฉพาะเรื่อง ซึ่ง
ในแนวคิดของ Crow and Crow (1956 : 204) ไดสรุปความสนใจของวัยรุนไวดังนี้ 
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1. ความสนใจเกี่ยวกับตนเอง เชน รูปราง หนาตา การแตงกาย และการวางตัว ทั้งนี้
เพื่อปรับปรุงตัวเองใหเปนที่สนใจ และดึงดูดใจของผูอ่ืนและเพื่อนตางเพศ 

2. ความสนใจเกี่ยวกับสังคม ในระยะแรกจะมีความสนใจในเพื่อนตางเพศเดียวกัน 
ใหความสําคัญและเวลากับเพื่อนมาก ตอมาจะเริ่มสนใจในเพศตรงขาม สนใจที่เขารวมกลุมหรือมี
สวนรวมในสังคม รวมถงึสนใจในบทบาททางสังคมของบุคคล 

3. ความสนใจในการเลือกอาชีพและวิถีชีวิต เพื่อเตรียมพรอมสําหรับการเปนผูใหญ 
 
 วัฒนธรรมวัยรุน 
 ชวงวัยรุนยุคปจจุบันกินเวลาคอนขางนาน เพราะวิวัฒนาการของระบบเศรษฐกิจสังคม 
การศึกษา และวัฒนธรรม ทําใหการเรียนรูเพื่อละทิ้งพฤติกรรมวัยเด็ก และการเตรียมตัวเพื่อรับผิด
ชอบอยางผูใหญแทจริง กินเวลานานขึ้น 
 
 ดร. กอ สวัสด์ิพาณิชย ไดอธิบายไวใน หนังสือวัยรุนและการปรับปรุงบุคลิกภาพ (2519) 
วาเด็กวัยรุนในปจจุบันออกไปคบหาสมาคมกันนอกบานเปนจํานวนมากและมักเอาอยางกันใน
หลายเรื่อง เชน รสนิยมทางดนตรี การแตงตัว ภาษาพูด และแบบแผนพฤติกรรมตางๆ สิ่งที่เด็ก
กระทํารวมกันเหลานี้ทําใหเด็กวัยรุนมลีักษณะแตกตางกับวัยอื่นอยางเห็นไดชัด 
 
 อิทธิพลของวัฒนธรรมวัยรุนกับอิทธิพลของครอบครัว บิดามารดาที่ไมไดพิจารณา
ปญหาอยางลึกซึ้ง อาจเขาใจวาวัฒนธรรมวัยรุนมีอิทธิพลเหนือบุตรของตนอยางมาก และอาจ
ทําลายอิทธิพลของครอบครัวใหหมดสิ้นลงได ตัวอยางเชน เด็กผูชายตองการไวผมยาวตามวัฒน
ธรรมของเขา ไมวาโรงเรียนหรือผูปกครองจะหามปรามอยางไร เด็กวัยรุนก็ยังไมเชื่อฟง ถามีโอกาส
ไวผมยาวเมื่อไรเปนไวเมื่อนั้น ถาวัยรุนไมทําเชนนั้นเขาจะมีความลําบากในการปรับตัวใหเขากับ
สังคมวัยรุนดวยกัน เขาจึงเชื่อฟงหมูพวกของเขามากกวาครแูละผูปกครองเกี่ยวกับเรื่องนี้ 
 
 วัยรุนเปนวัยที่เด็กคบคาสมาคมระหวางเพื่อนรุนเดียวกันมากที่สุด เปนวัยที่เด็กออกจาก
บานมากกวาปกติ และเปนวัยที่เด็กกําลังตองการการเรียนรูทุกสิ่งทุกอยาง ซึ่งเกี่ยวของกับตน  เด็ก
จะไมเรียนเฉพาะที่โรงเรียน หรือที่บานเทานั้น แตเด็กจะเรียนรูจากส่ือมวลชน จากกิจกรรมตางๆ ที่
สังคมจัดขึ้น และที่สําคัญที่สุดก็คือ วัยรุนจะเรียนรูหลายสิ่งหลายอยางจากพวกเดียวกัน เด็กในวัย
นี้จะรวมกลุมกันอยางหลวมๆ ดวยการประพฤติปฏิบัติอยางเดียวกัน หรือยึดถือวัฒนธรรมชนิด
เดียวกัน ซึ่งจะทําใหมองเห็นลักษณะของคนในวัยนี้แตกตางกับคนวัยอื่นอยางเห็นไดชัด ในแงของ
การสรางวัฒนธรรมนั้น วัยรุนจึงไมมีองคกร ไมมีระบบ เปนแตเพียงการเอาอยางกันตอๆ ไปเทานั้น 
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ใครคิดอะไรขึ้นใหม ถาเปนที่ถูกใจ เด็กก็จะยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อนรุนเดียวกันเห็นก็เอาอยางกัน
เปนทอดๆ จนแพรหลายไปยังทุกสวนทุกตอนของประเทศ และบางอยางก็แพรหลายไปยังทั่วโลก 
สื่อมวลชนที่มีประสิทธิภาพสูงก็มีสวนชวยใหวัฒนธรรมของวัยรุนเผยแพรไดอยางกวางขวาง และ
รวดเร็วมากขึ้น ตอมาเมื่อวัยรุนเริ่มคบหาสมาคมกันมากขึ้น เร่ิมออกไปคบหาสมาคมกับเพื่อนรุน
เดียวกันเปนจํานวนมาก จึงเกิดการรวมพวกเปนฝูงชนวัยรุนขึ้น ทําใหวัยรุนไดรับความอบอุนทาง
อารมณ และสนองความตองการทางสังคมของเด็กในวัยนี้เปนอยางดี     วัยรุนจึงชอบการรวมกลุม
แบบไมเปนทางการเชนนี้อยูมาก ฝูงชนดังกลาวนี้มักไมไดจัดเปนองคการถาวร แตมีการรวมกลุม
วัยรุนบางพวกที่รวมตัวกันอยางเปนพิธี และมีระบบงานที่รัดกุม มีระเบียบ มีการรบัสมาชกิเปนทาง
การ มีโครงการและมีกิจกรรมซึ่งเปนไปตามวัตถุประสงคขององคการ ซึ่งองคการหรือสมาคมหลาย
อยางของวัยรุนมักจะไดรับการสนับสนุนจากสถาบันทางสังคม หรือหนวยงานราชการบางแหงดวย 
นอกเหนือไปจากฝูงชนวัยรุน คือ กลุมเพื่อน เปนกลุมเล็กๆ ที่ไมมีระบบงาน ไมมีระเบียบพิธี แต
เปนการรวมกลุมของคนที่สนิทสนมกัน หรือมีรสนิยมตรงกัน หรือมีผลประโยชนรวมกันบางอยาง 
กลุมเพื่อนอาจเกิดจากการอยูใกลเคียงกัน จึงทําใหไปมาหาสูกันไดโดยสะดวก หรือเกิดความสน
ใจที่เหมือนๆ กัน จึงปรึกษาหารือกัน และทํากิจกรรมบางอยางดวยกัน หรือเกิดจากบุคลิกภาพที่
คลายคลึงกัน จึงรวมกลุมกันไดอยางรวดเร็วและราบรื่น 
 
 จึงเห็นไดวา วัยรุนเปนวัยที่มีการเรียนรูมากที่สุด จะมีการเรียนรูคานิยม วัฒนธรรม รวม
ทั้งเรียนรูส่ิงตางๆ จากในสังคม ดังนั้นบุคคลในสังคม องคการสังคม และสถาบันสังคมหลาอยาง 
จึงมีอิทธิพลตอการเรียนรูของวัยรุน ดังตัวอยางตอไปนี้ (ดร.กอ สวัสด์ิพาณิชย, 2519 : 95-98) 
 

1. ครอบครัว ถือเปนสถาบันสังคมอันแรก และอันที่สําคัญที่สุดที่มีอิทธิพลตอการ
สราง   คานิยมใหแกวัยรุน ทั้งนี้เพราะครอบครัวเปนหนวยแรกที่อบรมส่ังสอนพฤติกรรมสังคมให
แกคนตั้งแตเกิด ถึงแมเด็กจะเติบโตขึ้นก็ยังอาศัยอยูกับครอบครัวและไดรับการอบรมจากครอบ
ครัวเปนประจํา แมแตเมื่อเด็กโตขึ้นเปนผูใหญและแยกตนไปสรางครอบครัวใหมแลว ก็ยังมีความ
ผูกพันกับบิดามารดาและสมาชิกในครอบครัวเดิมอยู สิ่งใดที่ครอบครัวอบรมส่ังสอนไวหรือสิ่งใดที่
ครอบครัวเรียกรองยอมมีผลตอการปฏิบัติของคนอยูไมมากก็นอย 
 

2. วัฒนธรรมของสังคม สิ่งตางๆ ที่คนในสังคมปฏิบัติอยูโดยทั่วไป ไมวาจะมี
ระเบียบแบบแผนอยางใด ไมวาจะมีมาตรฐานแตกตางกันอยางไร ยอมมีอิทธิพลตอคานิยม และ
พฤติกรรมการแสดงออกของคนในสังคมอยูไมนอย รวมทั้งการมีอิทธิพลตอการพัฒนาบุคลิกภาพ
ของคนในสังคมดวย  
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3. สังคมวัยรุนและกลุมเพื่อน การคบหาสมาคมกับเพื่อนในวัยรุนเดียวกันไมวาจะ
เปนกลุมเพื่อนสนิท หรือการทํากิจกรรมอื่นๆ ในสังคมวัยรุน ผลที่เด็กไดรับอันหนึ่งก็คือการเรียนรู
และการยอมรับคานิยม และพฤติกรรมตางๆ จากกิจกรรมนั้นๆ สวนเพื่อนหรือสังคมวยัรุนจะมีอิทธิ
พลเหนือพฤติกรรมของเด็กอยางไร ยอมข้ึนอยูกับความแตกตางระหวางบุคคลกลุมเพื่อนสนิทและ
องคกรเยาวชนบางอยาง มักมีอิทธิพลมากพอที่จะเปลี่ยนแปลงความคิดบางอยางใหแกเด็กวัยรุน
ได 
 

4. ส่ือมวลชน เด็กวัยรุนในสมัยปจจุบันไดรับความรู และความคิดจากสื่อมวลชน
เปนอันมาก ในบางกรณีเด็กก็ยอมรับเอาความรูและความคิดเหลานั้นไปยึดถือเปนคานิยมบาง
ประการของตน การโฆษณาสินคาโดยอาศัยสื่อมวลชน ก็มีสวนทําใหเกิดคานิยมบางอยางแก
เด็กวัยรุน ตัวอยางที่เห็นไดชัดที่สุด ไดแก คานิยมหรือสมัยนิยมในการแตงกาย การไวผม และ
การเสริมความงาม สมัยใดที่เห็นวาการแตงกายแบบเสื้อเสนเดียว กางเกงขาบานเปนที่นิยม     
สื่อมวลชนมักนําความคิดเชนนี้ออกไปเผยแพร นักธุรกิจและนักแสดงก็ชวยกระพือคานิยมแบบนี้
ออกสูสังคม คนในสังคมโดยเฉพาะวัยรุน และ วัยหนุมสาวจึงเปล่ียนรสนิยมไปดวย เพราะอาจ
เห็นวาเปนสิ่งที่สวยงาม ใครๆ ก็ใสกัน ถือเปนเรื่องธรรมดา ถึงแมวาบางครั้งการแตงกายดังกลาว
อาจไมเหมาะกับบุคลิกของแตละคน หรือไมเหมาะกับสังคมของเราก็ตาม ซึ่งบางทีส่ือมวลชน
อาจไมไดเปนผูริเร่ิมข้ึนเอง แตส่ือมวลชนก็เปนเครื่องมืออันสําคัญที่จะเผยแพรคานิยมใหแพร
หลายไดมาก 

 
 ในดานความรูและความคิด สื่อมวลชนยอมมีบทบาทอันสําคัญในการเผยแพรความคิด
หลายๆ อยาง ถาความคิดนั้นสอดคลองกับความตองการของเด็ก เขาก็จะติดตามเรื่องนั้นมากขึ้น 
เมื่อส่ือมวลชนทราบเชนนั้นก็จะเขียนเกี่ยวกับความคิดประเภทนั้นเพิ่มมากขึ้น ทําใหเกิดความสน
ใจกวางขวางขึ้นไปอีก ไมนานคานิยมก็เกิดขึ้นโดยอาศัยสื่อมวลชนเปนผูเผยแพรให 
 
แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร 
 
 ลักษณะทางประชากร (Demographic) ประกอบดวย อายุ, เพศ, สถานะทางเศรษฐกิจ
และสังคม, ระดับการศึกษา และระดับรายได จากวานวิจัยที่ยุบล เบญจรงคกิจ (อางในคนึงนิจ  
แซอ้ัง, 2539 : 12-14) ไดสรุปวา คนที่มีคุณลักษณะทางประชากรแตกตางกันจะมีพฤติกรรมการ
รับส่ือแตกตางกัน ตัวแปรดานประชากร (Demographic Variables) อันไดแก เพศ อายุ การศึกษา 
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อาชีพ รายได สถานะทางเศรษฐกิจและสังคม (Socio-Economic Status) มีความสัมพันธกับการ
เปดรับส่ือมวลชน ดังนี้ 
 

1. อายุ  (Age) 
 อายุมีความสัมพันธคอนขางสูงกับการรับสารทางสื่อมวลชน จากการศึกษาเกี่ยวกับการ
เปดรับส่ือมวลชนของเด็กอเมริกัน พบวาเด็กวัยตั้งแตสองขวบจนถึงแปดขวบ ดูโทรทัศนเพิ่มข้ึนเมือ่
วัยเพิ่มข้ึนและเปดรับส่ือทุกชนิดเมื่อวัยเพิ่มข้ึน โดยสวนใหญแลวเด็กจะใชสื่อเพื่อความบันเทิง เชน 
รายการบันเทิงการตูน และเพลงสมัยใหม เด็กจะเริ่มดูโทรทัศนและฟงวิทยุมากกวาส่ืออ่ืนๆ ทั้ง
หมด และเริ่มอานหนังสือเองเมื่อมีอายุมากขึ้น สวนเด็กวัยรุนนิยมฟงเพลงสมัยนิยมมากกวาดูโทร
ทัศน นอกจากนี้นิตยสารและภาพยนตรก็ยังเปนสื่อที่วัยรุนใหความสนใจและเปดรับส่ือมากกวา 
ส่ืออ่ืนๆ เนื่องจากเปนสื่อที่ชวยใหผูรับสารสรางความคิดและแสวงหาแบบแผนการดําเนินชีวิตได
มากกวาสื่อประเภทอื่น 
 
 เบอรกูน (Burgoon, 1988 : 58 อางในปรมะ สตะเวทิน, 2538 : 113) ไดชี้ใหเห็นเพิ่มเตมิ
วา ในดานของอายุนั้น โดยทั่วไปแลวคนที่มีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยมมากกวาคนที่มีอายุ
มาก ในขณะที่คนที่มีอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษนิยมมากกวาคนอายุนอย คนที่มีอายุมาก
มักจะเปนคนที่มีความระมัดระวัง มองโลกในแงราย สาเหตุที่เปนเชนนี้เนื่องจากคนที่มีอายุมากมี
ประสบการณในชีวิตซึ่งเคยผานยุคเข็ญตางๆ ตลอดจนมีความผูกพันที่ยาวนานกับสังคมมากกวา
คนที่มีอายุนอย นอกจากนี้อายุยังเปนสิ่งที่กําหนดความแตกตางในเรื่องความยากงายในการชักจูง
ใจจะนอยลง นอกจากนั้นคนที่มีวัยตางกันมักจะมีความตองการในสิ่งตางๆ แตกตางกันไป เชน คน
วัยกลางคน และคนสูงอายุมักคิดเรื่องความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน การรักษาพยาบาล การ
มีบานและที่ดินเปนของตนเอง ในขณะที่คนหนุมสาวอาจจะสนใจเรื่องการศึกษาความยุติธรรม 
และความเสมอภาคในสังคม 
 

2. เพศ (Sex) 
 การวิจัยทางจิตวิทยาหลายชิ้นไดแสดงใหเห็นวา ผูหญิงกับผูชายมีความแตกตางกัน
อยางมากในเรื่องของความคิด คานิยม และทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมกําหนดบท
บาท และกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน ผูหญิงจึงมักจะเปนคนที่มีจิตใจออนไหวหรือเจา
อารมณ  (Emotional) โอนออนผอนตาม  (Submissive) และเปนแมบ านแม เรือน  (Home-
oriented) นอกจากนั้นการวิจัยพบวา ผูหญิงมักเปลี่ยนทัศนคติของตนหรือถูกชักจูงใจไดงายกวาผู
ชาย และผูชายยังเปนเพศที่ใชเหตุผลมากกวา นอกจากนี้เพศหญิงใชเวลาในการดูโทรทัศนและฟง
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วิทยุมากกวาเพศชาย โดยรายการที่เพศหญิงนิยม คือ  รายการละคร แฟชั่น ในขณะที่เพศชาย
นิยมอานหนังสือพิมพมากกวา หากดูโทรทัศนเพศชายมักนิยมดูรายการขาวและกีฬา อยางไรก็ดี 
เมื่อศึกษาพฤติกรรมของผูรับสารทั้งเพศชายและเพศหญิง ในขณะที่ชมโทรทัศนแลว พบวา การดู
โทรทัศนของเพศชายนั้นมักจะเกิดขึ้นในขณะที่พักผอน แตสําหรับเพศหญิงแลวมักจะดูโทรทัศนไป
พรอมกับทํางานอื่น ๆ ที่ตองใชสมาธิและพลังงานมากพอสมควร 
 

3. สถานะทางเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) 
 การวิจัยทางนิเทศศาสตรไดชี้ใหเห็นวาสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมมีอิทธิพลสําคัญ         
ตอปฏิกิริยาของผูรับสาร เพราะทําใหคนมีวัฒนธรรมที่แตกตางกัน มีประสบการณตางกัน มี      
ทัศนคติคานิยมและเปาหมายที่ตางกัน ซึ่งสามารถอธิบายไดดังนี้คือ 
 

3.1 การศึกษา (Education) 
 การศึกษามีความสัมพันธคอนขางสูงกับการเปดรับสาร ผูรับสารที่มีการศึกษาสูงจะเปด
รับส่ือส่ิงพิมพมากกวาผูที่มีการศึกษานอย สวนผูที่มีการศึกษานอยจะฟงวิทยุมากกวา นอกจากนี้
ยังพบวาในหมูผูสูงอายุที่มีการศึกษาสงูการชมภาพยนตรจะมีนอยมาก กลาวโดยสรุปคือ เมื่อคนที่
มีการศึกษาในระดับสูงตองการจัดสรรเวลาในการเปดรับส่ือใหเหมาะสม โดยลดเวลาใหกับ       
สื่ออิเล็คทรอนิคสลงมากกวาที่จะลดเวลาที่ใหกับส่ือส่ิงพิมพ 
 
 นอกจากนี้ ระดับการศึกษาหรือความรู (Knowledge) ในสาขาที่ตางกัน ทําใหบุคคลมี
ความรูสึกนึกคิด อุดมการณ และความตองการที่แตกตางกัน โดยทั่วไปคนที่มีการศึกษาสูงมักจะ
ใชส่ือมวลชนมากกวาคนที่มีการศึกษาต่ําและคนที่มีการศึกษาสูงมักจะใชสื่อมวลชนประเภท     
ส่ิงพิมพ ในขณะที่คนที่มีการศึกษาต่ํา มักจะใชส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร กลาวอีก
นัยหนึ่งกค็ือ หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอคนเหลานี้จะใชสื่อประเภทสิ่งพิมพ ส่ือประเภทวิทยุ 
โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดผูที่มีการศึกษาสูง มักจะแสวงหาขาวสารจากหนังสือ
พิมพมากกวาสื่อประเภทอื่น 
 
 ขอควรคํานึงประการหนึ่งในการวิเคราะหการศึกษาของผู รับสารคือ เราจะตองไม
วิเคราะหความรูของผูรับสาร โดยเฉพาะพื้นฐานของการศึกษาที่ไดจากสถาบันการศึกษาของผูรับ
สารเทานั้น เพราะการแสวงหาความรูนั้นสามารถกระทําไดดวยตนเองตลอดชีวิต จากแหลงอ่ืนๆ 
นอกเหนือจากสถาบันการศึกษา เชน จากสื่อมวลชน จากตํารับตําราตางๆ เปนตน นอกจากนั้น
การขาดโอกาสในการไดใชความรู ก็เปนสิ่งที่สามารถทําใหความรูความสามารถของคนลดลงได 
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3.2 รายได (Income) 
 โดยรายไดเปนตัวแปรที่มีบทบาทใกลเคียงกับตัวแปรดานการศึกษา และมีความสัมพันธ
ระหวางกันสูงโดยเฉลี่ยแลวบุคคลที่มีการศึกษาสูงมักจะมีรายไดสูงตามไปดวย สวนคนที่มีการ
ศึกษานอยก็มักจะมีรายไดนอยถึงปานกลาง โดยผูที่มีรายไดสูงมักเปดรับส่ือส่ิงพิมพมากกวา     
ส่ืออ่ืน ๆ 
 
 
3.  เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

งานวิจัยในประเทศ 
 

 รุงทิพ สุนทโรทก (2541) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสื่อสารที่มีผลตอการตัดสินใจเลิกเสพยาบา
ของเยาวชนในสถานศึกษา พบวา ขั้นตอนในการตัดสินใจเลิกเสพยาบาของเยาวชนในสถานศกึษา
มี 4  ขั้นตอน คือ การรับรู การสํานึก การสารภาพ และการดําเนินการเพื่อยุติการเสพยาบา โดยมี
ส่ือบุคคลเปนสื่อที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด ในขณะที่ส่ือมวลชนมีบทบาทเปนตัวกระตุน       
ชั่วขณะ สวนสื่อเฉพาะกิจมีผลตอการตัดสินใจเลิกเสพยาบานอย  สวนเนื้อหาที่มีผลตอการตัดสิน
ใจเลิกเสพยาบา ไดแก เนื้อหาที่สรางความกลัว เนื้อหาที่แสดงถึงความเศราโศก เนื้อหาที่แสดงถึง
ความโกรธ และเน้ือหาที่สะทอนภาพชีวิตจริง นอกจากนี้ ยังพบวา ปจจัยดานผูรับสารเองก็มีผลตอ
การตัดสินใจเลิกเสพยาบา คือ ความตองการมีสุขภาพแข็งแรง ความกลัวที่จะถูกจับกุม ความ
ตองการใหเพื่อนยอมรับ ความตองการอนาคตที่ดี และความปรารถนาใหพอแมรักยิ่งขึ้น 
 
 วรภัทร สังขนอย (2541) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจบริจาคอวัยวะของ
ญาติผูเสียชีวิต พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ ประกอบดวยปจจัยภายในและปจจัยภายนอก
ตัวญาติผูเสียชีวิต โดยปจจัยภายในตัวญาติผูเสียชีวิต ประกอบไปดวย ปจจัยหลัก ไดแก ความเชื่อ 
และปจจัยเสริม 5 ประการ ไดแก การรับรูเร่ืองชีวิต ความรู ความตั้งใจ สถานภาพทางเศรษฐกิจ 
และบุคลิกภาพ สวนปจจัยภายนอกตัวญาติผูเสีย ประกอบไปดวย ปจจัยหลัก ไดแก บุคลากรทาง
แพทย และปจจัยเสริม 3 ประการ ไดแก บุคคลใกลชิด ลักษณะผูเสียชีวิต และสื่อ  นอกจากนี้ยัง
พบวา ข้ันตอนของการตัดสินใจนั้น แบงออกเปน 3 ระยะ ไดแก  ระยะกอนการตัดสินใจ ระยะการ
ตัดสินใจ และระยะหลังการตัดสินใจ 
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 ปยะนารถ จันทราโชติวิทย (2543) ไดศึกษาเรื่อง กระบวนการแสวงหาขอมูลขาวสารใน
การดูแลเด็กออทิสติก พบวา ความผิดปกติของเด็กเปนสาเหตุหลักในการแสวงหาขอมูลของ        
ผูปกครอง โดยกระบวนการแสวงหาขอมูลนั้นแบงเปน 3 ระยะตามระยะของความไมแนนอนที่เกิด
ขึ้น โดยในแตละระยะมีวัตถุประสงค แหลงขอมูล ชองทาง และเน้ือหาของขอมูลขาวสารที่แตกตาง
กันไป นอกจากนี้ ยังพบวา ผูปกครองแสวงหาขอมูลดวยการรอรับ ใฝหา และมีปฏิสัมพันธกับผูที่มี
ประสบการณในการดูแลเด็กออทิสติก และแหลงขอมูลอ่ืนๆ ดวยการเขากลุม นอกจากนี้             
ผูปกครองเด็กออทิสติกยังมีการหลีกเลี่ยง ขอมูลขาวสารซึ่งกอใหเกิดความสับสน เครียด และ     
นําไปสูการเพิ่มความไมแนนอนใหมากขึ้น 
  
 ฉลองรัฐ ยิ่งไพบูลย (2538) ศึกษาเรื่องการแสวงหาขอมูลขาวสารเพื่อการปรับตัวของ
อาจารยชาวตางประเทศของสถาบันบัณฑิตบริหารธุรกิจ ศศินทร พบวา แหลงขาวสารของอาจารย
ชาวตางประเทศ คือสื่อบุคคล และถึงแมวาบางครั้งแหลงขาวสารแรกจะเปนสื่ออ่ืน อาจารย      
ชาวตางประเทศมักแสวงหาขาวสารเพิ่มเติมจากสื่อบุคคลกอน  
 
 ธีระพล ทวมชุมพร (2541) ไดศึกษาเรื่องการเปดรับขาวสาร ทัศนคติ และเหตุผลของการ       
ตัดสินใจซื้อวิทยุติดตามตัวของเยาวชนที่ศึกษาในระดับอุดมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา          
ขาวสารจากสื่อมวลชนไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อวิทยุติดตามตัวของเยาวชน นอกจาก         
ส่ือเฉพาะกิจและสื่อบุคคลเทานั้น นอกจากนี้ ยังพบวาทัศนคติที่มีตอคุณลักษณะของวิทยุติดตาม
ตัวมีความสัมพันธในเชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อวิทยุติดตามตัว 
 
 ชาญ จันทรเจียวใช (อางในจตุพร รัตแพทย, 2528 : 32) พบวา โทรทัศนเปนสื่อมวลชน
แขนงหนึ่งที่นอกจากจะมีบทบาทในดานความเพลิดเพลิน ความบันเทิงแลว  ยังมีบทบาทในการ
เสนอขาวขอเท็จจริง ใหความคิดเห็นที่สามารถเขาถึงประชาชนไดอยางใกลชิดสามารถทีจ่ะปลกูฝง
ความเชื่อใหผูดูไดอยางชาๆ แตวาคงทน สรางทัศนคติ ความเชื่อและความเจริญงอกงาม 

 
  อรวรรณ วิจักขณะ (2534) ไดศึกษาการเปดรับ และการใชประโยชนจากสื่อมวลชนของ
นิสตินักศึกษามหาวิทยาลัยในกรุงเทพมหานคร เพื่อทราบความสนใจ ความชื่นชอบตอเนื้อหาของ
สื่อมวลชน การใชประโยชนและการไดรับความพึงพอใจจากสื่อมวลชนประเภทตางๆ พบวา นิสิต
นักศึกษาอานหนังสือพิมพเพราะตองการทราบขาวสาร และเชื่อเนื้อหาในหนังสือพิมพรายวันบาง
สวน สวนการชม  รายการโทรทัศนจะเปนเพื่อความสนุกเพลิดเพลิน นอกจากนี้พบวา ไดนําเนื้อหา
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จากส่ือมวลชนมาเปน  หัวขอในการสนทนากับเพื่อนอยูเสมอ และส่ือมวลชนเหลานี้มีผลตอการ
เปลี่ยนคานิยม ความคิดเห็น และพฤติกรรมในระดับพอสมควร 

 
 พิชัย นิรมานสกุล (2539) ไดศึกษาปจจัยตางๆ ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น 
Brand Name ตางประเทศ อันไดแก สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม พฤติกรรมการเปดรับขาว
สารจากสื่อตางๆ และทัศนคติดานคุณลักษณะของสินคาแฟชั่น Brand Name ตางประเทศ และ
พบวาปจจัยดานสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมจะมีผลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น 
Brand Name ตางประเทศ โดยสื่อระหวางบุคคลจะมีผลกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อมากกวาสื่อ
ชนิดอื่น ๆ 

 
จีรบุณย ทัศนบรรจง (2534) ไดศึกษาเชิงวิเคราะหลักษณะของภาพยนตรไทยยอดนิยม

ประเภทวัยรุน พบวา เนื้อหาของภาพยนตรไทยยอดนิยมประเภทวัยรุนในแงของเนื้อเร่ืองมักแสดง
ถึงเรื่องราวตางๆ ที่เกิดขึ้นในชีวิตของตัวละครเอกซึ่งสวนใหญเปนนักเรียน นิสิต นักศึกษา และผูที่
กําลังเริ่มตนชีวิตการทํางาน และลักษณะของวัฒนธรรมยอยที่ปรากฎในภาพยนตรไทยยอดนิยม
ประเภทนี้ เปนวัฒนธรรมยอยของวัยรุนในดานการใชภาษา การแตงการ กายนิยมชมชอบใน      
ตัวดารา หรือนักรอง และคานิยมทางวัตถุเพื่อที่จะยกสถานภาพของตน 

 
จุฑามาศ สุกิจจานนท (2539) ศึกษาการสรางความหมายทางวัฒนธรรมวัยรุนใน      

รายการปกิณกะบันเทิงทางโทรทัศน พบวา รายการปกิณกะบันเทิงนําเสนอแบบอยางทางดาน
ความคิดและพฤติกรรม โดยพัฒนารูปแบบมาจากรายการที่เปดมิวสิกวีดีโอตลอดจนของสถานี 
โทรทัศน MTV ซึ่งหลอหลอมทั้งการสงเสริมการขาย และผลิตภัณฑเปนประสบการณความบันเทิง 

 
 วรินทรา ไกยูรวงศ (2540) ศึกษามิติแหงการบริโภคที่ปรากฎในนิตยสารผูหญิงพบวา 
นิตยสารไดทําหนาที่เปนเครื่องมือชวยสรางแบบแผนการบริโภคใหผูอานโดยการมีคอลัมนที่
สะทอนใหเห็นภาพ   ผูคนในสังคมวามีวิถีชีวิตอยางไร 

 
ศิริลักษณ เจริญศักดิ์ (2531) ทําการศึกษาวิจัย เร่ืองความสนใจรายการโทรทัศนของนัก

เรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย โดยจะเนนหนักในทางวัยรุน พบวา รายการโทรทัศนมีอิทธิพลตอ
นักเรียนพอสมควรในแงความคิด การแตงกาย การพูดจา กริยาทาทาง 
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งานวิจัยในตางประเทศ 
 
แคทซ และลาซาสรเฟลด (Katz and Lazarsfeld, 1955) พบวา รูปแบบของการสื่อสาร

ระหวางบุคคล (Interpersonal Communication) หรือการสื่อสารแบบตอหนา (Face-to-Face 
Communication) มีผลตอผูรับสารในการที่จะยอมเปล่ียนทัศนคติ และยอมรับที่จะรวมมือในการ
ปฏิบัติมากที่สุด 

 
ฟรีดแมน (Freedman, 1961) ศึกษาความแตกตางของบุคคลที่ระดับอายุตางกัน พบวา 

คนที่มีอายุนอยมักจะมีการเรียนรู และทัศนคติในระดับสูงกวาผูมีอายุมาก กลาวอีกนัยหนึ่ง คือ 
อายุของผูรับสารจะมีอิทธิพลตอการสื่อสารไมมากก็นอย ซึ่งจะออกมาในรูปของความสนใจ ความ
เชื่อ หรือพฤติกรรมการรับขาวสารของผูรับ 

 
 รัช และอทอฟ (Rush & Athoff, 1971 : 16) ศึกษาพบวา สื่อมวลชนมีบทบาทอยางมาก
ในการใหความรู ความเขาใจ คานิยม ความเชื่อทัศนคติ ซึ่งมีผลตอการสั่งสมประสบการณ และ
พัฒนาบุคลิกภาพ และมีบทบาทในการขัดเกลาสังคมและเรียนรูแกบุคคล 

 
เบอรร่ี (Berry, 1951 อางใน กรกช วองวิชว, 2531 : 13) ไดศึกษาคนควาเกี่ยวกับการ

ยอมรับวัฒนธรรมของสังคมอื่นๆ มาใช และพบวา อายุและเพศมีผลตอการยอมรับวัฒนธรรมจาก
ตางสังคมของบุคคลแตกตางกันออกไป ผูที่มีอายุนอยกวาจะสามารถยอมรับและซึมซับคานิยม
ใหมๆ ไดรวดเร็วกวาผูที่มีอายุมากกวา ผูชายจะมีการผสมผสานกลมกลืนทางวัฒนธรรมไดรวดเร็ว
กวา และมีความพรอมกวาเพศหญิง 

 
 แคลปเปอร (Klapper, 1960) ศึกษาและสรุปงานวิจัยที่สําคัญเกี่ยวกับผลหรืออิทธิพล
ของการสื่อสารมวลชน และสรุปใหเห็นถึงความสามารถของการสื่อสารมวลชนในการเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติ และพฤติกรรมของบุคคลวา โดยปกติการสื่อสารมวลชนไมใชสาเหตุสําคัญเพียงประการ
เดียวที่ทําใหเกิดผลในผูรับสาร แตจะทําหนาที่รวมกัน หรือผานปจจัยและอิทธิพลที่เปนตัวกลาง
อ่ืนๆ มากกวา และประสิทธิภาพของการสื่อสารมวลชนขึ้นอยูกับลักษณะตางๆ ของสาร แหลงสาร 
หรือสถานการณของการสื่อสาร 
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เพาเวอร และกิบสัน (Power-Robert ; Power-Tom ; Gibson-Nigel, 1996) ไดศึกษา
เร่ืองของทัศนคติและประสบการณการใชยาเสพติดในกลุมวัยรุนของอังกฤษ พบวา เครือขายทาง
ดานสัมพันธภาพระหวางเพื่อนเปนปจจัยพื้นฐานของการริเร่ิมและใชยาเสพติด และพบวาการ
เชื่อมโยงที่ใกลชิดระหวางการใชยา และการจัดงานดนตรี และองคกรปองกันยาเสพติดควรมีการ
จัดเหตุการณจัดหาขอมูลขาวสารปรึกษาที่สมาคมหรืองานรื่นเริง นอกจากนั้น ความสําคัญของ
การปรึกษาในกลุมและการส่ือสารในครอบครัวยังมีผลตอการลดการใชยาเสพติดในหมูวัยรุนอีก
ดวย 

 
เดวิด แม็คคอวฮัน (2538) ไดทําการศึกษาเรื่อง "ผูบริโภคที่เปนวัยรุนไทยในยุคโลกา        

ภิวัฒน" พบวา กลุมวัยรุนอายุระหวาง 8-12 ป มีความสนใจในเรื่องของสภาพแวดลอมตองการ
ยอมรับจากเพื่อน ตองการความสุขภายในครอบครัว กลุมวัยรุนอายุระหวาง 13-17 ป มีความ
ตองการที่จะแสวงหาเอกลักษณ แสวงหาเพื่อน มีความใฝฝนที่จะหาภาพลักษณใหแกตัวเอง และ
ตองการทําตนใหเปนคนทันสมัย สวนกลุมวัยรุนตอนปลาย อายุระหวาง 18-21 ป มีความสนใจใน
เพศตรงขาม ตองการมีเพื่อนสนิทเปนเพศตรงขามและเสาะแสวงหาคูชีวิต 
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              บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 ในการวิจัยเรื่อง “ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร”  เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวน โดยทําการสัมภาษณเชิงลึก (Indepth Interview) กับวัยรุนสตรีที่บริโภคยาลดความอวน และ
ใชแบบสัมภาษณปลายเปดเปนเครื่องมือในการสัมภาษณ เพื่อใหผูใหสัมภาษณสามารถแสดง
ความคิดเห็นไดอยางเต็มที่ 
 
รูปแบบการวิจัย 
 
 เนื่องจากการศึกษา ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลด
ความอวนของวัยรุนสตรีเปนการศึกษาดานปรากฏการณวิทยา (Phenomenology) ซึ่งแนว     
"ปรากฏการณวิทยา" ของ Husserl นั้นหมายถึง วิธีการศึกษาโดยใหบุคคลอธิบายถึงเรื่องราวและ
ประสบการณตางๆ ที่ตนเองประสบทางโสตสัมผัสตางๆ ฐานคติที่สําคัญก็คือมนุษยเราจะรูดีใน
เร่ืองที่ตนเองมีประสบการณมากอน โดยการรับรูและรูความหมาย ในขณะที่มีสติสัมปชัญญะ นั่น
คือ เร่ิมแรกความเขาใจของมนุษยเกิดจากการรับรู ซึ่งสัมผัสผานประสบการณตางกัน ประสบ
การณเหลานั้น จะผานการกลั่นกรองตีความเสียกอน ซึ่งรายละเอียดของประสบการณและการตี
ความผสมกลมกลืนจนเปนเนื้อเดียวกัน "การตีความ" จึงเปนสวนและสิ่งสําคัญยิ่งในการที่มนุษย
จะเขาใจถึงประสบการณตางๆ ไดดังนั้นประสบการณจึงมักจะรวมการตีความไวดวยเสมอ 
 
 แนวคิดที่เปนฐานคติที่สําคัญยิ่งอีกประการหนึ่งของปรากฏการณวิทยาคือ การแบงปน
ความสําคัญของประสบการณ ดวยการตรวจสอบความหมาย โดยการรับรูถายโอนและตรวจสอบ
กับบุคคลที่ผานประสบการณเชนเดียวกันมาแลว การตรวจสอบความสําคัญและความหมายของ
ประสบการณวาเปนปรากฏการณอยางเดียวกัน โดยการนําประสบการณของแตละบุคคลมาแยก
แยะพิจารณา วิเคราะห เปรียบเทียบ ตรวจสอบหาความคลายคลึงและความแตกตางกัน เพื่อคน
หาประสบการณรวมที่สําคัญ (นิศา ชูโต, 2540 : 30) 
 
 
 

nkam
Text Box
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การกําหนดแหลงขอมูล 
 

 แหลงขอมูลประเภทบุคคลโดยใชการสัมภาษณเชิงลึกกลุมวัยรุนสตรีอายุระหวาง 13-21 
ป ในกรุงเทพมหานคร ทั้งที่กําลังบริโภคยาลดความอวนอยูในขณะปจจุบัน และที่เลิกบริโภคไป
แลว 
 
การกําหนดกลุมตัวอยาง 
 
 กลุมตัวอยางในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ กลุมวัยรุนสตรีที่ตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวน      จํานวน 23 คน โดยทําการสัมภาษณเจาะลึก (Indepth Interview)  วัยรุนสตรีแตละคน 
 
 กลุมตัวอยางที่ผูวิจัยตองการมีคุณสมบัติดังนี้ คือ 

1. เปนกลุมวัยรุนสตรีอายุระหวาง 13-21 ป ที่ไดมีการบริโภคยาลดความอวนทั้งใน
ขณะปจจุบัน และที่เลิกบริโภคไปแลว (อางในสุชา จันทรเอม, จิตวิทยาทั่วไป 2539) 
ซึ่งไดแบงวัยรุนออกเปน 3 ระยะ คือ 
- วัยรุนตอนตน (Early Adolescence) คือ อายุระหวาง 13-15 ป 
- วัยรุนตอนกลาง (Middle Adolescence) คือ อายุระหวาง 15-18 ป 
- วัยรุนตอนปลาย (Late Adolescence) คือ อายุระหวาง 18-21 ป  

2. ยินดีที่จะใหความรวมมือ ในการพูดคุยสนทนาและเปดเผยขอมูลอันเปนขอเท็จจริง
ในวิถีชีวิตของตนและขอมูลสวนตัว ตลอดระยะเวลาที่มีการศึกษาวิจัย 

 
 ขั้นตอนในการทําวิจัย 
 ในการคัดเลือกผูใหสัมภาษณ (Key Informants)  ผูวิจัยไดใชวิธีคัดเลือก 2 วิธี คือ 

วิธีแรก   ผูวิจัยทําการสุมผูใหสัมภาษณจากวัยรุนสตรีที่มาซื้อยาลดความอวนจาก
คลินิกลดความอวนตามสถานที่ตาง ๆ 
 วิธีที่สอง   โดยใช วิ ธี  Snowball Sampling Technique ซึ่ งทํ า โดยการที่ ผู วิ จั ย
สัมภาษณ ผูใหสัมภาษณคนแรกๆ แลว และขอความรวมมือใหผูสัมภาษณชวยแนะนําเพื่อนคน
อ่ืนๆ ที่มีการบริโภคยาลดความอวนเหมือนกลุมตัวอยางที่ตองการ และใชวิธีการสัมภาษณแบบ
เจาะลึกตอไป 
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วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 ในการดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลนั้น ผูวิจัยไดใชการสัมภาษณแบบปลายเปดใหกลุม      
เปาหมายแสดงความคิดเห็นอยางเต็มที่ เมื่อเลือกกลุมเปาหมายที่ตองการไดแลว ผูวิจัยไดทําการ
แนะนําตัวพรอมทั้งบอกวัตถุประสงคของการขอสัมภาษณ โดยใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก โดยขอ
ความรวมมือใหตอบตามความเปนจริงที่สุด ตามแบบสัมภาษณที่กําหนดไวในลักษณะบรรยากาศ
ที่เปนกันเอง เปนเหมือนเพื่อนและสนุกสนาน ซึ่งจะชวยใหผูใหสัมภาษณรูสึกผอนคลายและแสดง
ความคิดเห็นไดอยางเต็มที่  
 
 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 
 การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยอาศัยการสัมภาษณแบบเจาะลึก 
(Indepth Interview) โดยเตรียมแนวคําถามหลักไวลวงหนา คําถามหลักนี้จะครอบคลุมประเด็น
ตามปญหาและวัตถุประสงคของการวิจัย และสรางขึ้นตามแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ
ที่ไดศึกษา ทั้งนี้แบบสัมภาษณจะเปนแนวคําถามเปด และใชการจดบันทึก รวมถึงการใชเทป
บันทึกเสียงประกอบจากการสัมภาษณ  
 
 ประเด็นในการศึกษาครั้งนี้ คือ 
 

1. ขั้นตอนการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีใน        

เขตกรุงเทพมหานคร 
  
 
วิธีการบันทึกขอมูล 
 

1. จดบันทึก 
2. บันทึกเทป 
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การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 
 ผูวิจัยไดสรางเครื่องมือในการวิจัยขึ้นมา โดยใหอาจารยที่ปรึกษา และอาจารยที่เขารวม
เปนคณะกรรมการสอบโครงรางวิทยานิพนธ ซึ่งมีความรูและความชํานาญในงานวิจัยเชิงคุณภาพ 
และไดทําการตรวจสอบจากทานอาจารยที่ปรึกษาหลายครั้ง ผูวิจัยไดทําการปรับปรุงแกไขแบบ
สัมภาษณตามที่ทานอาจารยไดแนะนํา โดยตัดทอนและเพิ่มเติมเนื้อหาของคําถามในแตละขอ 
ตลอดจนปรับปรุงแกไขภาษาที่ใช เพื่อใหสื่อความหมายตรงตามที่ตองการ แลวจึงนําไปใช
สัมภาษณกลุมตัวอยางรายอื่นตอไป   
 
 
ความนาเชื่อถือของการวิจัย 
 
 ในการวิจัย ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุน
สตรีในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดพยายามเขาถึงกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด โดยการแนะนําตัว 
และสรางความคุนเคยเปนกันเอง ตลอดจนอธิบายใหกลุมตัวอยางเขาใจถึงความสําคัญของการ
วิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยไดรับความรวมมือเปนอยางดีจากเพื่อนๆ ของผูใหสัมภาษณ ตลอดจนเจาหนาที่ 
พยาบาล จากคลินิก ลดความอวนตางๆ และขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณเจาะลึกกับกลุมวัยรุน
สตรี ซึ่งเปนกลุมเปาหมายของงานวิจัยครั้งนี้ เมื่อสอบถามกี่คร้ัง วัยรุนสตรีก็สามารถใหคําตอบ 
และขอมูลเหมือนเดิม ซึ่งแสดงวางานวิจัยนี้มีความนาเชื่อถือ  
  
 นอกจากนี้หลังจากการเก็บรวบรวมขอมูลแตละครั้ง ผูวิจัยไดรีบทําการถอดเทปอยาง
ละเอียด และทําบันทึกสนาม (Fieldnote) วันตอวัน ทั้งนี้เพื่อชวยปองกนัการลืม ตกหลนของขอมูล
ที่ไดจากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง และชวยเรียบเรียงความคิด และสรุปขอมูลที่ไดเปนระยะใน
การดําเนินการวิจัยตอไป  
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การวิเคราะหขอมูลเพื่อสรุปและอภิปรายผล 
 
 ผูวิจัยจําแนกประเภทของขอมูลแตละประเด็นที่ทําการศึกษาในขอบเขตของการวิจัยและ      
นําขอมูลทุกกรณีมารวมเปนหมวดหมู  ในการวิเคราะหหาความสัมพันธในเชิงเหตุผลของทุกปจจัย 
และเชื่อมโยงไปสูทฤษฎีที่เกี่ยวของใน 2 กลุม ทฤษฎีกลุมแรก คือ ทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารและ
การตัดสินใจของบุคคล อันไดแก กระบวนการตัดสินใจเกี่ยวกับนวกรรมของบุคคล การสื่อสารเพื่อ
การโนมนาวใจที่มีผลตอการตัดสินใจ การตัดสินใจและขั้นตอนการตัดสินใจ  และทฤษฎีกลุมทีส่อง 
คือ ทฤษฎีเกี่ยวกับปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค อันไดแก แนวคิดเกี่ยวกับผูสงสาร แนว
คิดเกี่ยวกับสาร แนวคิดเกี่ยวกับชองทางการสื่อสาร แนวคิดเกี่ยวกับผูรับสาร และแนวคิดเกี่ยวกับ
ลักษณะทางประชากร เพื่ออธิบายถึงปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลด
ความอวนของวัยรุนสตรีในปจจุบัน และหาขอสรุปที่สนองตอบตอวัตถุประสงคของการศึกษาวิจัย
ในครั้งนี้ รวมทั้งขอเสนอแนะในการนําขอมูลเบื้องตนไปใชประโยชนในการแกไขปญหาเรื่องยา     
ลดความอวน ซึ่งกําลังแพรระบาดและเปนที่นิยมในกลุมวัยรุนสตรีในปจจุบัน 
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บทที่ 4 
ผลการศึกษาวิจัย 

 
 การศึกษาเรื่องปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน          
ของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร  มีวัตถุประสงคเพื่อมุงศึกษาประเด็นหลัก 2 ประเด็น  คือ 
ประเด็นแรกได แก   ขั้นตอนในการตัดสิน ใจบ ริโภคยาลดความอวนของวัย รุนสตรีใน
กรุงเทพมหานคร และประเด็นที่ 2 คือ ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลด
ความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร โดยใชหลักการวิจัยเชิงคุณภาพ  (Qualitative 
Research) ดวยวิธีการสัมภาษณเจาะลึก (Indepth Interview) ในการดําเนินการเก็บรวบรวมขอ
มูลกับกลุมวัยรุนสตรีที่มีอายุระหวาง 13-21 ป จํานวน 23 คน จากวัยรุนสตรีที่มาซื้อยาลดความ
อวนจากคลินิกลดความอวนตามสถานที่ ต างๆ  และโดยการใชวิธี  Snowball Sampling 
Technique จากกลุมตัวอยางที่ไดใหสัมภาษณ  โดยแบงผลการวิจัยออกเปน 2 สวนดังนี้ การนํา
เสนอผลการวิเคราะหขอมูลประกอบดวย 2 ประเด็นดังนี้ 

 
1.  ขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครที่บริโภคยาลดความอวน 

 
2.     ผลการวิเคราะหขอมูลประกอบดวย 2 ประเด็นในการวิจัยครั้งนี้ คือ 

2.1     ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีใน 
            กรุงเทพมหานคร 

2.2 ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของ   
วัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 

 

nkam
Text Box
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ขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครที่บริโภคยาลดความอวน 
  
 จากการวิจัยครั้งนี้ พบวา เด็กวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครที่บริโภคยาลดความอวนทั้ง 
23 คน สวนใหญแลวเปนวัยรุนสตรีที่กําลังศึกษาอยูในระดับมัธยมปลายและในระดับมหาวิทยาลยั 
กลุมตัวอยางวัยรุนสตรีเหลานี้มีพฤติกรรมการบริโภคยาลดความอวนมาเปนระยะเวลานานกวา    
1 ปทั้งสิ้น โดยที่มีวัยรุนสตรจีํานวน 2 คน ไดบริโภคยาลดความอวนมาเปนระยะเวลายาวนานที่สุด
คือ 3 ปกวา  และในวัยรุนสตรีจํานวน 23 คนนี้ มีวัยรุนสตรีเพียง 2 คนเทานั้นที่เลิกบริโภคยาลด
ความอวนไปแลว สวนวัยรุนสตรีอีก 21 คนยังคงบริโภคยาลดความอวนอยูอยางตอเนื่องใน
ปจจุบัน  
 
 ผลจากการวิจัย โดยการสอบถามและการเปดเผยขอมูลตามความเปนจริงของกลุม    
ตัวอยาง วัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครที่บริโภคยาลดความอวนทั้ง 23 คน ผูวิจัยไดขอมูลและนํา
มาเรียบเรียงเพื่อใหเห็นภาพที่ชัดเจนของกลุมตัวอยางวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน วามีรูปรางอวนหรือ
ผอมอยางไร ดังแสดงในตารางตอไปนี้ 
 

ลําดับที่ ชื่อ 
(นามสมมติ) 

อายุ 
(ป) 

น้ําหนัก 
(กิโลกรัม) 

สวนสูง 
(เซนติเมตร) 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 
15 

หนุย 
เจี๊ยบ 
ฝน 
เก 
โสย 
ออม 
ติ๊ก 
ออ 
ณา 
ผ้ึง 
นก 
นอง 
จุม 
โอ 
ปง 

16 
19 
18 
20 
20 
19 
19 
15 
20 
17 
20 
15 
21 
21 
16 

53 
56 
48 
57 
59 
54 
58 
49 
58 
52 
55 
53 
51 
55 
48 

162 
168 
158 
168 
167 
164 
170 
155 
156 
162 
167 
154 
166 
170 
154 
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ลําดับที่ ชื่อ 
(นามสมมติ) 

อายุ 
(ป) 

น้ําหนัก 
(กิโลกรัม) 

สวนสูง 
(เซนติเมตร) 

16 
17 
18 
19 
20 
21 
22 
23 

 

เอ 
กอย 
จะ 
เต  
เล็ก 
ออ 
คิม 
แอน 

19 
17 
18 
20 
15 
21 
19 
18 

52 
48 
51 
53 
46 
56 
53 
57 

160 
157 
161 
165 
157 
164 
160 
166 

 
 
 ผูวิจัยไดนําผลจากการสอบถามน้ําหนักและสวนสูงของวัยรุนสตรี  มาเทียบกับคาดัชนี
มวลรางกาย (Body Mass Index) ซึ่งเปนที่นิยมใชในปจจุบัน และไดผลสรุปวาวัยรุนสตรีทั้ง 23 
คนที่บริโภคยาลดความอวนในกรุงเทพมหานครทั้ง 23 คนนั้น ไมมีวัยรุนสตรีคนใดเลยที่มีคาดัชนี
มวลรางกายสูงถึง 25.00 ซึ่งเปนคาที่จัดวาเปนโรคอวนระดับที่ 1 แตวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ก็ไดใชยา
ลดความอวนชวยในการลดความอวนของตนเอง และบริโภคยาลดความอวนติดตอกันมาเปน
ระยะเวลานานกวา 1 ป   
 
 จากการใหสัมภาษณของกลุมตัวอยางวัยรุนสตรี ผูวิจัยพบวา มีประเด็นที่สําคัญที่เกี่ยว
เนื่องกับยาลดความอวนที่วัยรุนสตรีบริโภค มีอยูทั้งสิ้น 4 ประเด็น อันได อาการที่เกิดจากผลขาง
เคียงของยาลดความอวน  ประเภทของยาลดความอวน ลักษณะของยาลดความอวน และสถานที่
ขายยาลดความอวน  ดังรายละเอียดตอไปนี้  
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อาการที่เกิดจากผลขางเคียงของยาลดความอวน 
 
 จากการสอบถามกลุมวัยรุนสตรีตางก็ไดอธิบายถึงอาการที่เกิดขึ้นกับตนหลังจากที่         
ไดมีการบริโภคยาลดความอวน ซึ่งวัยรุนสตรีทั้ง 23 คนนั้น มีอาการที่เกิดขึ้นจากผลขางเคียงของ
ยาลดความอวนคลายคลึงกัน  อาทิเชน ใจส่ัน หนามืด เวียนศรีษะ หิวน้ําบอย ปสสาวะบอย นอน
ไมหลับ เปนตน แตก็ไมไดตระหนักถึงอันตรายที่แทจริงของยาลดความอวนอยางจริงจัง และยังคง
ยืนยันการตัดสินใจที่จะบริโภคยาลดความอวนเปนทางออกในการลดความอวนของตน 
 
 ผูวิจัย  ขอยกตัวอยางในกรณีของนางสาวโอ  อายุ  21 ป  กําลังศึกษาอยูในระดับ
มหาวิทยาลัย ซึ่งบริโภคยาลดความอวนมาเปนระยะเวลานานที่สุดเปนระยะเวลา 3 ปกวา แต
บริโภคยาในลักษณะเปนระยะๆ โดยทุกครั้งที่บริโภคยาลดความอวน ก็จะมีอาการใจสั่น หนามืด 
นอนไมหลับ ไมอยากอาหาร และเปนลมถึงขนาดตองหามเขาโรงพยาบาล  แตพอมีอาการดีขึ้นก็
หันกลับไปบริโภคยาลดความอวนอีก  นางสาวโอกลาววาคร้ังแรกที่บริโภคยาลดความอวนก็พอจะ
ทราบถึงอาการตางๆ ที่จะเกิดขึ้นจากปากคําบอกเลาของเพื่อนฝูงที่เคยบริโภคยาลดความอวนมา
กอน และพอบริโภคยาลดความอวนเองก็เกิดอาการเหลานี้เกิดขึ้นกับตนเองจริงๆ แตจะเกิดขึ้น
เพียงระยะเวลา 2-3 วันแรกของการบริโภคยาลดความเทานั้น ตอจากนั้นก็ดีขึ้น นางสาวโอ ยังให
สัมภาษณกับผูวิจัยเพิ่มเติมวาปจจุบันนี้ก็ยังบริโภคยาลดความอวนอยูเปนระยะ คือเมื่อไรที่รูสึกตัว
วาตัวเองเริ่มอวนก็จะบริโภคยาลดความอวน แลวก็ไมไดกลัวกับอาการที่จะเกิดขึ้นเพราะมีความรู
สึกวาเปนความเคยชิน เปนอาการที่ไมรายแรงอะไรและอาการเหลานี้จะเปนแควันแรกๆ ของการ
บริโภคยาเทานั้น    
 
ประเภทของยาลดความอวน 
  
 จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้พบวา ประเภทของยาลดความอวนที่วัยรุนสตรีทั้ง 23 คนบรโิภค
นั้นเปนยาที่ทางสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) จัดใหอยูในกลุมที่เปนวัตถุออกฤทธิ์
ตอจิตและประสาทประเภท 2  ซึ่งยากลุมนี้จะมีฤทธกระตุนระบบประสาทสวนกลางและมีกลุมตัว
ยาที่ทําใหงวงนอน เมื่อรับประทานเขาไปแลวจะทําใหในกระเพาะอาหารหลั่งกรดชนิดหนึ่งออกมา
ทําใหไมรูสึกหิว หรืออยากอาหาร และยังมีสวนผสมของยาแอมเฟตามีน ที่ออกฤทธิ์กดศูนยหิว 
และออกฤทธิ์กระตุนศูนยอ่ิมที่สมอง โดยที่ผูบริโภคยาลดความอวนประเภทนี้จะมีอาการขางเคียง
คือ หัวใจเตนแรง หงุดหงิด ทองผูก คลื่นไส หิวน้ํา ปสสาวะบอย เปนตน 
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ลักษณะของยาลดความอวน 
  
 ลักษณะของยาลดความอวนที่กลุมตัวอยางวัยรุนสตรีหาซื้อมาบริโภคนั้น มีลักษณะที่ถูก
จัดทําขายเปนชุด มีทั้งตัวยาที่มีลักษณะเปนเม็ด และแคปซูล ซึ่งประกอบไปดวยตัวยาหลายชนิด 
อาทิเชน ยาถาย ยาขับปสสาวะ ยานอนหลับ ยาคลายเครียด วิตามิน และตัวยาประเภทที่มีสวน
ประกอบของ แอมเฟตามีน แอมเฟพราโมน เฟนเทอมีน มาซิลดอล และแคทีน เปนตน  โดยที่     
ยาลดความอวน 1 ชุด จะมีปริมาณยาจัดไวใหบริโภคไดในระยะเวลา 1 สัปดาห ซึ่งอาจแบงเปนยา
กอนอาหารเชา ยากอนอาหารกลางวัน ยากอนอาหารเย็น และยากอนนอน โดยมีสนนราคาตอชุด 
(หรือตอ 1 สัปดาห) อยูที่ประมาณ 250-500 บาท ซึ่งจะขึ้นอยูกับชนิดของยาที่ถูกจัดไวในชุดและ
สถานที่จําหนายแตละแหง   
 
 ผูวิจัย ขอยกตัวอยางในกรณีนางสาวฝน อายุ 18 ป กําลังศึกษาอยูในระดับมหาวิทยาลยั 
ไดอธิบายถึงลักษณะของยาลดความอวนวา ยาลดความอวนที่ตนซื้อมาบริโภคนั้น มีลักษณะจัด
ทําขายเปนชุด  โดยที่นางสาวฝนแคบอกความตองการกับเพื่อนที่เปนคนแนะนําวาตนเองตองการ
จะลดน้ําหนักลงประมาณกี่กิโลกรัม เพื่อนก็จะเปนคนไปจัดหายามาให โดยนางสาวฝน ให
สัมภาษณวาโดยปกติแลว ตนเองก็จะบริโภคยาลดความอวนเปนครั้งคราว โดยที่ระยะเวลาที่
บริโภคครั้งหนึ่งประมาณ 2 สัปดาห ซึ่งยาลดความอวนที่เพื่อนจัดหามาใหนั้นก็จะเปนลักษณะเปน
แพ็ค ตัวยาก็จะมีทั้งเปนเม็ดและแคปซูล โดยจะมีใบปะหนาซองยาถึงวิธีการบริโภคยามาให ใน
กรณีของนางสาวฝน ไดอธิบายวา ยาลดความอวนที่ตนบริโภคนั้น จะแบงเปน 2 เวลา คือ บริโภค
กอนอาหารกลางวัน และกอนนนอน ซึ่งในแตละครั้งนางสาวฝนจะจายเงินคายาลดความอวนที่
ฝากเพื่อนซ้ือเปนจํานวน 800 บาทตอปริมาณยาลดความอวนที่สามารถบริโภคไดเปนเวลา 2 
สัปดาห 
 
สถานที่ซ้ือยาลดความอวน 
 
 จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง ผูวิจัยพบวามีเพียงวัยรุนสตรี 2 คนเทานั้นที่ซื้อยาจาก               
โรงพยาบาลที่ใหบริการดานลดความอวนโดยการแนะนําจากเพื่อนที่เคยไปหาและซื้อยาลดความ
อวนมากอน  และวัยรุนสตรีจํานวน 6 คน ซื้อยาลดความอวนจากคลินิกลดความอวนตามสถานที่
ตางๆ  สวน     วัยรุนสตรีอีกจํานวน  15 คน นั้นสั่งซื้อยาลดความอวนจากเพื่อน หรือคนรูจัก ที่บอก
ผานกันมาเปนทอดๆ โดยที่ไมมีการไปพบแพทยหรือตรวจรางกายใดๆ กอนทั้งสิ้น  
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 ผูวิจัย ขอยกตัวอยางในกรณีของนาวสาวเจี๊ยบ อายุ 19 ป กําลังศึกษาอยูในระดับ
มหาวิทยาลัย ไดใหสัมภาษณถึงสถานที่ซื้อยาลดความอวนวา ตนไดฝากเพื่อนซื้อยาลดความอวน 
โดยเพียงแตบอกวาตองการยาลดความอวนสําหรับบริโภคเปนเวลากี่สัปดาห เพื่อนก็จะนําไปรวบ
รวมกับจํานวนคนที่ส่ังคนอื่น แลวก็จะเก็บเงินไปกอน หลังจากนั้นประมาณ 2-3 วันก็จะเอายามา
ให  ผูวิจัยไดสัมภาษณเพิ่มเติมวาพอทราบหรือไมวาเพื่อนคนที่ตนฝากซื้อยาลดความนั้น ซื้อยาลด
ความอวนจากที่ไหน นางสาวเจี๊ยบไดกลาววา ตนเองก็พอทราบเพราะเพื่อนคนที่เคยสั่งไดเลาให
ฟง วาคลินิกที่ขายยาลดความอวนนี้อยูแถวลาดพราว  เพื่อนคนที่เปนคนรวบรวมนั้นจะโทรศพัทไป
สั่ง และโอนเงินเขาบัญชีของคลินิกลดความอวนนี้ หลังจากนั้น ทางคลินิกฯ ก็จะจัดสงยาโดยทาง
ไปรษณียมาใหกับเพื่อน แลวเพื่อนก็จะเอามาแจกจายใหกับคนที่ส่ังยาอีกตอหนึ่ง 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ผลการวิเคราะหขอมูล แบงเปน 2 ประเด็น ดังนี้ 
 

1. ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
2. ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี        

ในกรุงเทพมหานคร 
 
ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
 
 จากการศึกษาวิจัยครั้งนี้พบวา วัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครมีข้ันตอนในการตัดสินใจ
บริโภคยาลดความอวนที่คลายคลึงกัน คือมีวิธีการคิดและพิจารณาที่เหมือนกัน และมีลักษณะเปน
กระบวนการ คือจะเกิดขึ้นเปนไปตามลําดับข้ันตอนตางๆ ตั้งแตเร่ิมตนไปจนสิ้นสุดกระบวนการ 
โดยเปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับปจจัยภายในของตนเองและการไดรับและประเมินขอมูลขาว
สารจากภายนอก อาทิเชน เพื่อน คนใกลชิด ดารา นางแบบ กระแสแฟชั่นเสื้อผา หรือแมกระทั่ง 
ขอความโฆษณาตางๆ ที่เกี่ยวกับเร่ืองราวความอวน-ผอมและรูปรางของผูหญิงในปจจุบัน ตลอด
จนถึงทางเลือกตางๆ ในการลดความอวน และทางเลือกที่วัยรุนสตรีเลือกที่จะใหเปนทางออกใน
การลดความอวนของตนเอง   
 
 กระบวนการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร เร่ิมตนที่
ระยะกอนการตัดสินใจ ซึ่งในระยะเริ่มตนนี้ วัยรุนสตรีจะเริ่มตนจากความตองการอยากผอม ซึ่ง
เกิดจากปจจัยภายในตนเอง 4 ปจจัย คือ รูสึกวาตนเองอวนเกินไป ใสเส้ือผาไมได ทําใหไมมีความ
มั่นใจในตนเอง และเห็นคนรอบขางมีรูปรางผอม นอกจากนี้ยังเกิดแรงกดดันจากบริบทแวดลอม 
หรือส่ิงเราภายนอก อาทิเชน เพื่อน บุคคลใกลชิด  ดารา นางแบบ แฟชั่นเสื้อผา สื่อโฆษณา และ
ขอความตางๆ เปนตน 
 
 หลังจากนั้น วัยรุนสตรีจะเริ่มเขาสูกระบวนการในระยะที่ 2 คือ ระยะการตัดสินใจที่จะ
กระทําตามความตองการของตนเอง และเพื่อตอบสนองกับส่ิงเราที่มากระตุนใหเกิดความอยาก
ผอม ในระยะของการตัดสินใจนี้ วัยรุนสตรีจะเริ่มตนดวยการแสวงหาทางเลือกเกี่ยวกับวิธีการลด
ความอวนจากเพื่อนฝูง และส่ือมวลชนตางๆ เชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร ในหลาก
หลายทางเลือกในเบื้องตน อาทิเชน การฝงเข็ม การดูดไขมัน การอดอาหาร การกินพวกสมุนไพร 
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การกินสูตรอาหารลดน้ําหนัก การเขาคอรสลดน้ําหนักกับสถาบันลดความอวนตางๆ การออกกาํลงั
กาย และ การบริโภคยาลดความอวน   
 
 หลังจากที่วัยรุนสตรีไดวิธีการลดความอวนหลากหลายวิธีการแลว วัยรุนสตรีจะดําเนิน
การพิจารณาถึงขอดีและขอเสียของทางเลือกแตละทางที่ตนไดขอมูลมา รวมถึงวิธีการลดความ
อวนวา แตละวิธีการนั้นมีความเหมาะสม และมีความยาก-งาย ตอการปฏิบัติเพียงไร และใหผลอ
ยางที่ตนตองการไดหรือไม โดยการนําเอาขอมูลที่ไดในเบื้องตนนั้นมาพูดคุยกับเพื่อนในกลุมที่ตน
เองมีความสนิทสนมหรือไววางใจ  วัยรุนสตรีจะเริ่มปรึกษากับเพื่อนในเบื้องตนถึงวิธีการลดความ
อวนในแตละวิธีเพื่อตัดทางเลือกที่ไมสอดคลองกับความตองการและความเปนไปไดยากของตน
ออกไปกอน หลังจากนั้นวัยรุนสตรีจะเลือกเฉพาะบางทางเลือกที่คิดวาสอดคลองและใหผลตรงกับ
ความตองการของตนเองมากที่สุด โดยในขั้นตอนนี้ วัยรุนสตรีจะสรางเงื่อนไขของทางเลือกที่ตนจะ
เลือกปฏิบัติในการลดความอวน คือ ตองใหผลเร็วทันใจ และงายตอการปฏิบัติที่สุด  
 
 เมื่อวัยรุนสตรีไดตัดทางเลือกบางทางเลือกออกไปแลว วัยรุนสตรีจะเขาสูข้ันตอนของการ      
ชั่งน้ําหนักทางเลือกแตละทาง โดยจะพิจารณาถึงขอดีและขอเสีย ผลที่ไดของทางเลือกแตละทาง  
วัยรุนสตรีจะเลือกทดลองปฏิบัติตามทางเลือกในบางทางเลือกที่ตนจะสามารถปฏิบัติได และติด
ตามดูวาวิธีที่ตนเลือกและทดลองกระทํานั้นไดผลเปนไปตามความตองการหรือไม และเมื่อได
ทดลองทางเลือกบางทางเลือกแลว วัยรุนสตรีจะดูผลวาตนเองพอใจกับวิธีการใดบาง และจะคอยๆ 
ตัดทางเลือกออกไปเรื่อย จนกระทั่งเหลือทางเลือกสุดทายเพียงทางเลือกเดียว 
 
 และในทายที่สุดเมื่อทางเลือกสุดทายที่วัยรุนสตรีไดตัดสินใจและเลือก คือการลดความ
อวนโดยการบริโภคยาลดความอวน ซึ่งเปนวิธีการที่ใหผลเร็วทันใจ งาย ราคาไมแพงจนเกินไป 
และตอบสนองความตองการของวัยรุนสตรีแลว ก็จะเขาสูระยะที่ 3 ซึ่งเปนระยะสุดทายของขั้น
ตอนการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี คือ การยืนยันการตัดสินใจ ซึ่งแบงเปน 4 
ขั้นตอนยอยคือ ขั้นยืนยันในความตองการที่จะเปลี่ยนแปลงตนเอง ข้ันพบอาการตอบสนองทางลบ 
ขั้นหาเหตุผลมายืนยันการตัดสินใจแมไดรับการตอบสนองทางลบ และขั้นยืนยันการกระทํา คือ
การบริโภคยาลดความอวนตอไป 
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 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยพบวาปญหาของยาลดความอวนที่แพรระบาดในกลุมของวัย
รุนสตรีนั้น เกิดจากระยะหลังการตัดสินใจ เพราะเมื่อวัยรุนสตรียืนยันที่จะบริโภคยาลดความอวน
ตอไป ถึงแมจะเกิดอาการขางเคียงตางๆ แตวัยรุนสตรีก็พอใจกับผลของยาท่ีได คือ ผอมเร็วทันใจ 
ไมยุงยาก และไมตองทรมานกับการอดอาหาร หลังจากนั้นวัยรุนสตรีจะเปลี่ยนตัวเองกลายเปนผู
แนะนําและเปนตัวอยางถึงวิธีการบริโภคยาและสถานที่จําหนายยาลดความอวนใหกับเพื่อนคน
อ่ืนๆ ที่ตองการลดความอวนดวยวิธีการบริโภคยาลดความอวนตอไป ดังแบบจําลองขั้นตอนในการ
ตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของ วัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร ตอไปนี้ 
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 จากแบบจําลองขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน ผูวิจัยไดทําการอธิบายถึง
ประเด็นและรายละเอียดตางๆ ที่สําคัญ เพื่อใหเห็นภาพแบบจําลองขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภค        
ยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครชัดเจนขึ้น  ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดไดดังนี้ 
 

� ระยะกอนการตัดสินใจ 
 
 จากการวิจัยครั้งนี้พบวา ระยะกอนการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีนั้น 
เปนระยะที่เกิดจากปจจัยภายในตัวของวัยรุนสตรีเอง โดยในระยะนี้ วัยรุนสตรีจะเกิดความรูสึกวา     
ตัวเองนั้นอวนเกินไป ใสเส้ือผาที่มีอยูเดิมไมได รวมถึงเสื้อผาที่กําลังเปนที่นิยมในปจจุบัน ทําใหวัยรุน
สตรีเกิดความไมมั่นใจในตนเอง และสุดทายคือ เห็นคนรอบขางตนเองมีแตคนรูปรางผอมบาง 
  
 ปจจัยภายในตนเองเหลานี้ เปนแรงขับที่ทําใหวัยรุนสตรีเกิดความตองการที่อยากจะลด
ความอวน เพื่อลดปญหาและความกังวลภายในจิตใจของตนเอง และในขณะเดียวกัน วัยรุนสตรีก็
ประสบกับ เหตุการณเราตางๆ หรือบริบทแวดลอมในเรื่องราวของความสวยความงาม เร่ืองราวของ   
รูปรางอวน-ผอม เปนชวงระยะเวลาที่วัยรุนสตรีตองเจอกับขอมูลขาวสารมากมายในรูปแบบตางๆ ที่มา
กระทบกับความรูสึก และความตองการของตน อันไดแก เพื่อน คนใกลชิด ดารา นางแบบ แฟชั่นเสื้อ
ผา ตลอดจนขอความตางๆ เกี่ยวกับเรื่องรูปราง  ซึ่งถือเปนขั้นตอนแรกที่จะนําไปสูกระบวนการคิด และ
การตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร  
 
  ผูวิจัย ขอยกตัวอยางในกรณีของนาวสาวจะ อายุ 18 ป กําลังศึกษาอยูในระดับมหาวิทยาลัย 
ไดเลาเหตุการณที่ทําใหตนเองตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนวา ปกติแลวนางสาวจะเปนคนที่ไมชอบ
ชั่งน้ําหนักเพราะรูสึกกลัว และทุกครั้งที่ชั่งน้ําหนักก็จะรูสึกกลุมใจในน้ําหนักของตัวเอง แตมอียูวนัหนึง่รู
สึกวาตัวเองเริ่มอวนขึ้นกวาเดิม เพราะเสื้อผาที่มีอยูเดิมเร่ิมที่จะใสไมได บางตัวก็คับ และพอไปหาซื้อ
เสื้อผาใหมก็ตองซื้อขนาดที่ใหญกวาเดิม ในขณะเดียวกันเพื่อนฝูง คนใกลชนิดก็เร่ิมทักวาอวนขึ้น นาง
สาวจะยังกลาวตอไปวาตอนที่คนทักเยอะๆ ตอนนั้นรูสึกเสียความมั่นใจในตัวเองมาก จึงไดพยายามที่
จะลดความอวนดวยวิธีการตางๆ นานา จนถึงวิธีสุดทายที่เลือกคือการบริโภคยาลดความอวน  
  
  จากการศึกษาพบวา ในระยะกอนการตัดสินใจนี้ นอกจากวัยรุนสตรีจะมีแรงขับจากปจจัย
ภายในตนเองแลว ในขณะเดียวกันก็ยังเกิดแรงกดดันจากบริบทแวดลอมภายนอก วัยรุนสตรีจะะถูกทา
ทายดวยขอมูลขาวสารที่กอใหเกิดความตองการที่จะเปลี่ยนแปลงจากเหตุการณเราใน 2 ลักษณะ คือ 
เพื่อน หรือคนใกลชิด และแฟชั่นเสื้อผา ซึ่งมีผลกระทบโดยตรง และอีก 2 ลักษณะที่มีผลกระทบโดย
ทางออม คือ ดารา นางแบบ และขอความตางๆ เกี่ยวกับรูปราง  
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- เพื่อน 
วัยรุนเปนวัยที่สนิทสนมกับกลุมเพื่อนมากที่สุด โดยปกติแลว วัยรุนมักจะเอาเพื่อนในกลุม

เปนตัวอยางในการปฏิบัติ และพยายามทําตัวใหกลมกลืนเปนสวนหนึ่งของกลุม ดังนั้นหากวัยรุนสตรี
ถูกทักดวยคําพูดในลักษณะที่ทําใหตนรูสึกถึงความดอยในรูปรางของตน ก็จะทําใหวัยรุนสตรีเกิด
ตองการที่จะลดความอวน เพื่อใหเพื่อนฝูงในกลุมยอมรับตน มีความรูสึกกับตนดีข้ึน และอยากใหเพื่อน
ใหความ สนใจกับตน  ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
  "…เพื่อนชอบทักเรื่อย เขาชอบพูดวา ทําไมแกอวนอยางนี้ พุงหอยออกมานอก
กระโปรงแลว ลดหุนไดแลว อีกหนอยไปไหนก็ใหกลิ้งไป ไมตองเดิน…" 

(นางสาว ออ, อายุ 21 ป) 
    
  "…คือกอยเปนคนชอบกินขนม เวลาอยูกับเพื่อนๆ ในกลุม เขาเห็นกอยกิน เขาก็
จะบอกวา กินจนหนาทองยื่น เอวหายหมดแลว …" 

(นางสาว กอย, อายุ 17 ป) 
 

- บุคคลใกลชิด 
นอกจากวัยรุนสตรีจะตองเผชิญกับคําพูดตางๆนานาๆ  ของเพื่อนในกลุมที่อยูในสังคม

เดียวกันแลว ในบางกรณีบุคคลใกลชิดของวัยรุนสตรีเองก็มีอิทธิพลตอการตัดสินใจลดความอวนของ          
วัยรุนสตรีเชนเดียวกัน เพราะบางครั้งวัยรุนสตรีก็มีความผูกพันใกลชิดกับบุคคลในครอบครัวและญาติ 
และเมื่อเวลาผานไปไดกลับมาพบปะเจอะเจอกัน ยอมอยากที่จะใหบุคคลใกลชิดหรือญาติ เห็นวาตน
เองนั้นสวยงามขึ้น อยากจะใหชื่นชมตนเองในทางบวกมากกวาที่จะเปนการติ ดังนั้น คําพูดของบุคคล           
ใกลชิดจึงเปนอีกปจจัยหนึ่งที่สงผลใหวัยรุนสตรีตัดสินใจลดความอวนดวยการบริโภคยาลดความ           
อวน  ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
  "… ทุกวันอาทิตย  แมจะชวนไปเยี่ยมพวกญาติๆ เวลาเจอเขาก็ชอบทักวาอวน 
หนูไมชอบเลย…" 

 (นางสาว นอง, อายุ 15 ป) 
 

  “… มีอยูวันหนึ่ง เปนวันเกิดอามา ก็ไปกินเลี้ยงกัน ไปกันทั้งครอบครัวเลย เจอ
พวกญาติเยอะมาก บางคนก็ไมไดเจอกันมานานแลว เขาก็ทักวา ลูกบานนี้อวน สมบูรณ 
หุนเหมือนเถาแกเนี้ย ตอนนั้นรูสึกเสียเสนไปเลย …” 

 (นางสาว โสย, อายุ 20 ป) 
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- แฟชั่นเสื้อผา  
จากการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ พบวา แฟชั่นเสื้อผาในปจจุบันมีอิทธิพล

โดยตรงกับการตัดสินใจลดความอวนดวยการบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี อันเนื่องมาจาก
กระแสแฟชั่นเสื้อผาในปจจุบันนั้นเปนเสื้อผาขนาดเล็ก เสื้อสายเดี่ยว เอวลอย แขนกุด ถาเปนกางเกงก็
จะเนนเปนกางเกงเขารูป เอวตํ่า ทําใหวัยรุนสตรีรูสึกเดือดรอน เมื่อไมสามารถใสเส้ือผาเหลานี้ได หรือ
ใสแลวดูไมดี เหมือนอยางคนอื่นๆ ทําใหตนเองรูสึกเกิดปมดอยในเรื่องรูปราง และรูสึกเหมอืนตนเองนัน้
หลุดออกจากยุคของวัยรุนไป ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกบัปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
  “… เสื้อผามีผลกับโอมากเลยคะ เพราะวาเสื้อผาเดี๋ยวนี้ตัวเทามด พอเราออก
ไปตามแหลงขายเสื้อผาที่คนนิยมกันมากๆ เชน แถวสยาม แตไมมีขนาดที่เราใสไดเลย เรา
ก็ตองมองตัวเองแลววา เราผิดปกติจากชาวบานเขาหรือเปลา หรือบางครั้งโอไมกลาไปซื้อ
เสื้อผากับเพื่อนๆ อายเวลาคนขายบอกวาไมมีไซรส อายทั้งเพื่อน อายทั้งคนอื่นที่อยูใน
ราน…” 

 (นางสาว โอ, อายุ 21 ป) 
 
 “… เสื้อผาเดี๋ยวนี้ยิ่งทําตัวยิ่งเล็ก บางทีไปหาซื้อแลวไมมีขนาด แตก็มีนะคะ บางครั้ง
อยากได ก็จะพยายามลองใส แตพุงมันปองออกมา เพราะเสื้อมันรัดรูปมาก …” 

 (นางสาว ฝน, อายุ 18 ป) 
 

- ตัวอยางจากดารา นางแบบ  
จากการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ พบวา รูปรางของดารา นางแบบ มีผลตอ

การตัดสินใจของวัยรุนสตรีคอนขางมาก รองลงมาจากแฟชั่นเสื้อผา เพราะโดยปกติแลว วัยรุนมักจะ
เอาอยางหรือเลียนแบบคนที่มีชื่อเสียง อยากจะเปนอยางคนนั้น อยากจะใหตัวเองดูดีเหมือนคนนี้ เพื่อ
ที่จะใหคนอื่นชื่นชม  นอกจากนี้ จากขอมูลยังพบอีกวา วัยรุนสตรีสวนใหญ มักมีความใฝฝนที่อยากจะ
เปนดารา นางแบบ เพราะเปนอาชีพที่คนทั่วไปยอมรับวาเปนอาชีพที่มีรูปรางและหนาตาดี และเปน
อาชีพที่มีรายไดดีอีกดวย ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
   "… เก เห็นพวกดารา นางแบบในทีวี ผอมหุนดี ใสเสื้อผาชุดไหนก็สวยไปหมด     
ก็เลยคิดวาตัวเองตองเปลี่ยน ตองผอมใหได เกคิดวาถาเกผอม ก็คงจะใสเสื้อผาแลวดูสวย
กวานี้ …" 

     [นางสาวเก, อายุ 21 ป] 
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  "… ออ อยากใหหุนตัวเองเหมือนพวกดารา นางแบบ  พวกนั้นเขาหุนดีมากๆ 
เลย เคยเจอดาราตัวจริงบางคน ผอมกวาในทีวีอีก …" 

    [นางสาวออ, อายุ 15 ป] 
 

  "… ก็เห็นพวกดารา นางแบบ แตละคนหุนผอมบางกันทั้งนั้นเลย หนูไมเคย
เห็นดาราอวนๆ ไดเลนเปนนางเอก สวนใหญก็เลนเปนตัวตลก …" 

    [นางสาวผึ้ง, อายุ 17 ป] 
 

- ขอความตางๆ เกี่ยวกับรูปรางตามสื่อตางๆ  
ผลจากการวิจัยครั้งนี้พบวา วัยรุนสตรีมีความเห็นวาขอความตางๆ ที่เกี่ยวกับรูปราง ไมวา

จะเปนโฆษณาผลิตภัณฑลดความอวน คลินิกลดความอวน สถาบันเสริมความงามตางๆ มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจลดความอวนดวยวิธีการบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีเพียงเล็กนอย เพราะ               
วัยรุนสตรีมองวาเปนแคเพียงตัวกระตุนชั่วระยะเวลาสั้นๆ เทานั้น  ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลอง
กับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
   "… ก็มีบาง บางทีเห็นเขาเอาพรีเซนเตอรรูปรางดีมาโฆษณา ก็อยากลองเขา
ไป แตก็ชั่ววูบ เพราะพวกนี้ราคาแพงมาก …" 

     [นางสาวออม, อายุ 19 ป] 
 

  "… เวลาเดินผานคลินิกลดความอวน เห็นคนเขาไปเยอะ ๆ ก็จะเกิดอาการ
อยากผอม หรือเวลาเห็นโฆษณาชวนเชื่อที่เขาติดตามหนาราน ก็มีแบบลังเลๆ  …" 

     [นางสาวคิม, อายุ 19 ป] 
 

� ระยะการตัดสินใจ 
 
 จากการวิจัยครั้งนี้พบวา ระยะการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีนั้น เปน
ระยะที่มีความสําคัญมากที่สุด ทั้งนี้เพราะเปนระยะที่เกิดการตัดสินใจแนนอนแลววา จะเลือกการ
บริโภคยาลดความอวนเปนทางเลือกในการลดความอวน อันไดแก ข้ันแสวงหาทางเลือก ข้ันชั่งน้ําหนัก
ทางเลือก และขั้นพิจารณาผูกมัด  
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• ขั้นแสวงหาทางเลือก 
 หลังจากที่วัยรุนสตรีถูกทาทายดวยขอมูลขาวสาร และเหตุการณเรารอบตัวตางๆ ที่เกิด

ข้ึน จนเกิดแรงจูงใจที่ตองการจะลดความอวนใหผอม วัยรุนสตรีเหลานี้จะเริ่มตนในขั้นตอไป คือ ในขั้น
ของการแสวงหาทางเลือกในการที่จะลดความอวนดวยวิธีตางๆ เพื่อที่จะใหตัวเองนั้นสามารถลดความ
อวน และขจัดสิ่งรบกวนภายในจิตใจของตนเอง โดยในขั้นของการแสวงหาทางเลือกนั้น วัยรุนสตรีจะ
แสวงหาคําแนะนําและขอมูลขาวสารจากแหลงขาวสารตางๆ เกี่ยวกับวิธีลดความอวนในรูปแบบตางๆ 
และจะ สนใจกับทางเลือกที่สามารถกระทําไดในทันที เห็นผลทันตา โดยไมตองใชเวลาในการอดทนรอ
คอยมากนัก แมกระทั่งบางครั้งวัยรุนสตรีก็อาจจะยอมรับคําแนะนําในทางเลือกที่ไมเขาทา หรือถูกวิธี
จากบุคคลที่ตนไดไปถามไถขอมูลมา  

 
 ในขั้นของการแสวงหาทางเลือกนั้น ผลจากการวิจัยพบวาวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ไดแสวงหาขอ

มูลและวิธีการลดความอวนตางๆ จากสื่อมวลชน อาทิเชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร และ
จากเพื่อน คนใกลชิด ที่เคยพยายามลดความอวน หรือมีประสบการณในการลดความอวนดวยวิธีการ
ตางๆ นานามากอน  โดยวัยรุนสตรีจะเลือกเชื่อบุคคลที่ลดความอวนสําเร็จมาแลว และสามารถสังเกต
เห็นผลไดจริงๆ  
  
  ผูวิจัย ขอยกตัวอยางเชนในกรณีของนางสาวเล็ก อายุ 15 ป กําลังศึกษาอยูในระดับมัธยม
ศึกษาตอนปลาย ไดใหสัมภาษณในชวงหนึ่งของการสัมภาษณวา ในขณะที่ตนตัดสินใจที่ลดความอวน
เพื่อใหตนเองผอมลงนั้น นางสาวเล็กไดหาขอมูลวิธีการลดความอวนจากหลายแหลงขอมูล นางสาว
เล็กกลาววาในตอนแรกๆนั้น ก็จะพยายามหาขอมูลจากนิตยสารผูหญิงที่มีการลงโฆษณาผลิตภัณฑ
ลดความอวนตางๆ รวมถึงโทรศัพทไปสอบถามรายละเอียดการเขาคอรสลดน้ําหนักกับสถาบันที่ให
บริการลดความอวน หลังจากนั้น นางสาวเล็กจะเอาขอมูลเกี่ยวกับวิธีการลดความอวนทั้งหมดไปพูด
คุยกับเพื่อนในเชิงของการปรึกษาหารือเพื่อสอบถามความคิดเห็น และคําแนะนําอื่นๆ จากเพื่อนที่ตนมี
ความสนิทสนมวาวิธีการใดเปนวิธีการที่ดีที่สุด 
 

• ขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือก 
ในขั้นของการชั่งน้ําหนักทางเลือกนั้น เปนขั้นตอนที่วัยรุนสตรีไดแสวงหาขอมลูจนเปนทีพ่อ

ใจแลว และกําลังเขาสูกระบวนการในการประเมินถึงขอดี และขอเสียของทางเลือกแตละทางที่ตนเอง
ไดขอมูลมา โดยที่จะพิจารณาทางเลือกแตละทางวาตนเองมีความสามารถที่จะกระทําไดแคไหน และมี
ความยุงยากและมีปจจัยดานอื่นมาเกี่ยวของดวยมากนอยแคไหน โดยที่วัยรุนสตรีจะมีใจโนมเอียงที่จะ
เลือกทางเลือกที่ใหผลเร็วที่สุด สังเกตไดงาย และไมมีวิธีการที่ยุงยากมากนัก ซึ่งในบางครั้งทางเลือกที่ 
วัยรุนสตรีเลือกนั้น ก็เปนทางลัด ซึ่งเปนทางที่ไมถูกตอง แตเพื่อตอบสนองกับความตองการของตนเอง 
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ก็เลือกที่จะกระทําในทางเลือกทางลัดนั้น ซึ่งในขั้นตอนของการชั่งน้ําหนักทางเลือกนี้ วัยรุนสตรีจะ
พิจารณาถึงขอดี-ขอเสียของทางเลือกแตละทางที่ตนมีขอมูลและความสามารถในการปฏิบัติอยู          
ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

   “….จริงๆ ก็รูนะคะวาการออกกําลังกายเปนวิธีการที่ถูกตองที่สุด แตหนูไมมี
เวลา เลิกเรียนก็เย็นแลว ตองกลับไปทําการบานอีก แลวอีกอยางมันก็ไดผลชา ไมทันใจ
เลย…” 

     [นางสาวแอน, อายุ 18 ป] 
 

  “…มีเพื่อนคนหนึ่งเขาไปรีดไขมันมา ขาเขาก็ดูเล็กลง แตหนูไมกลาทํา กลัว
หมอไมเกง แลวอีกอยางถาไปดูดไขมันก็ตองพักฟน ไปเรียนไมได แลวพอแมก็ตองวาแน
…” 

     [นางสาวหนุย, อายุ 16 ป] 
 

  “…หนูเคยลองอดขาวนะ ทรมานมาก อยากกินอะไรก็กินไมได กลัวอวน กลัว
น้ําหนักขึ้น ทรมานแบบสุดๆ แลวพออดขาว ก็ทําใหหนูไมมีแรงดวย…” 

      [นางสาวปง, อายุ 16 ป] 
 

  “…ลองมาแลวเกือบทุกยี่หอ เคยไปซื้อพวกไฮโดรไลท คอนยัคกี้มาทาน ไม
เห็นไดผลเลย หนูวาหนูอวนขึ้นดวยซ้ํา แลวอีกอยาง แพงมาก เพราะวาเวลาทีก่นิกต็องกนิ
หลายกลองกวาจะเห็นผล หนวูามันแพงไป…” 

      [นางสาวนก, อายุ 20 ป] 
 
  จากขอมูลการใหสัมภาษณของกลุมตัวอยางวัยรุนทั้ง 23 คน นั้น สามารถสรุปไดวา วัยรุน
สตรีไดตัดสินใจที่จะเลือกวิธีการลดความอวนดวยการบริโภคยาลดความอวนเปนทางเลือกสุดทาย  
 
  ผูวิจัย  ขอยกตัวอยางเชนในกรณีของนางสาวเก  อายุ  20 ป  กําลังศึกษาอยู ในระดับ
มหาวิทยาลัย ไดเลาถึงเหตุการณในขณะที่ตนตัดสินใจเลือกที่จะบริโภคยาลดความอวนวา นางสาวเก
ไดใหสัมภาษณวา ในขณะที่กําลังเลือกทางเลือกที่จะลดความอวนนั้น นางสาวเกไมไดคิดมากอนเลย
วาตนเองจะใชวิธีการบริโภคยาลดความอวน เพราะเคยสามารถลดน้ําหนักเองไดดวยวิธีการงดทาน
เนื้อสัตว รับประทานอาหารกลางวันมื้อเดียว ถาเกิดรูสึกหิว นางสาวเกจะทานแคน้ําขิงใสน้ําตาล
อีควอลเทานั้น แตวิธีการนี้ใชเวลานานมากและคอนขางทรมาน และในชวงที่เคยทําไดนั้นก็เปนชวงที่
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อายุยังนอยประมาณ 16-17 ปเทานั้น นางสาวเกกลาวเพิ่มเติมวา ผูหญิงสวนใหญเมื่ออายุเพิ่มข้ึน การ
ลดน้ําหนักตัวก็ยิ่งทําไดยาก นางสาวเกจึงไดเปลี่ยนวิธีการมาเปนการออกกําลังกาย และงดอาหารมื้อ
เย็น นอกจากนี้ยังเคยลองซื้อผลิตภัณฑลดความอวนมารับประทาน เชน ผลสมแขก ยาขับไขมัน แตก็
ไมสําเร็จ จึงเกิดความทอใจและในที่สุดก็ไดไปปรึกษาเพื่อน  เพื่อนจึงแนะนําใหลองบริโภคยาลดความ
อวน หลังจากนั้นนางสาวเกก็บริโภคยาลดความอวนทุกครั้งที่ตนรูสึกวาตัวเองนั้นอวนเกินไปแลว 
 
  จากการวิเคราะหขอมูลการใหสัมภาษณของกลุมตัวอยางวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน สามารถสรุป
และอธิบายถึงความคิดเห็นของวัยรุนสตรีที่มีตอขอดีและขอเสียของยาลดความอวน ดังรายละเอียดตอ
ไปนี้ 
 
 ขอดี 
  กลุมวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ไดพิจารณาแลวถึงทางเลือกแตละทาง และก็ไดทดลองทําตามทาง
เลือกบางทางเลือกแลว แตผลที่ไดนั้นไมเปนที่พอใจกับความตองการของวัยรุนสตรี โดยวัยรุนสตรีไดให
เหตุผลสนับสนุนขอดีสําหรับการเลือกบริโภคยาลดความอวนเปนทางเลือกสุดทาย เนื่องมาจากวัยรุน
สตรีทั้ง 23 คนไดใหเหตุผลสนับสนุนขอดีของยาลดความอวนเหมือนกันวา เปนทางเลือกที่ใหผลเร็วที่
สุด และงายตอการปฏิบัติมากที่สุด  ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ไดแก 
 

 “…ก็ลองมาหลายทางแลวคะ ไมไดผลเลย น้ําหนักก็ไมลง เพื่อนคนที่แนะนํา
เขาก็กินยาอยู เขาบอกวาถากินยาลดความอวน หนูกินแคประมาณ 2 อาทิตยตามที่หมอ
จัดให น้ําหนักลงตั้ง 3-4 กิโล…” 

     [นางสาวคิม, อายุ 19 ป] 
 

 “ …คือตัวเองเปนคนชอบกิน เปนคนกินเกงมาก แตถากินยาลดความอวน
แลว ก็จะทําใหเราไมรูสึกอยากกินไปเอง คือไมตองทรมานกับการอดอาหารทั้งที่เราอยาก
จะกิน…” 

     [นางสาวณา, อายุ 20 ป] 
 

 “…ก็พยายามจะออกกําลังกาย แตบางทีมันก็ขี้เกียจ ไมมีเวลาดวย เพื่อนก็
เลยแนะนําใหกินยาลดความอวน เขาบอกไดผลเร็วแลวก็ราคาก็ไมแพง…” 

     [นางสาวจุม, อายุ 21 ป] 
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  “…หนูอยากผอมเร็วๆ จะกินแบบที่เขาโฆษณา หนูวามันชา ออก
กําลังกายก็ไมมีเวลา การบานเยอะ ก็เลยคิดวากินยาดีกวา…” 

     [นางสาวนอง, อายุ 15 ป] 
     
  ขอเสีย 

ในขณะที่กลุมวัยรุนสตรีเลือกที่จะลดความอวนดวยวิธีบริโภคยาลดความอวนเพราะเปน           
ทางเลือกที่ใหผลเร็วที่สุด และงายตอการปฏิบัติมากที่สุด และในขณะเดียวกันในชวงที่วัยรุนตัดสินใจ
บริโภคยาลดความอวน วัยรุนสตรีเองตางก็รับรูถึงอันตราย และผลขางเคียงของยาที่จะทําใหเกิด
อาการตางๆ ตามมาหลังจากการบริโภคยา ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 

- อาจเปนอันตรายตอรางกายในระยะยาว 
  วัยรุนสตรีมีความคิดเห็นสอดคลองตรงกันวา การบริโภคยาลดความอวนเปนระยะเวลา
ติดตอกันยาวนานอาจเปนอันตรายตอรางกาย เพราะถาหากบริโภคเขาไปมากๆ อาจเกิดการสะสมของ       
ตัวยาในรางกาย ซึ่งจะมีอันตรายตออวัยวะภายในของรางกาย เชน ตับ ไต เปนตน ดังตัวอยางคําให
สัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

  “…ก็คิดวาถากินยาติดตอกันนานๆ ก็คงมีผลกับรางกายในระยะยาว  ก็กลัว
เหมือนกัน แตเพื่อนเขาบอกวาถาเราไมไดกินแบบหลายๆ ปก็คงไมเปนไรหรอก…” 

 [นางสาวเต, อายุ 20 ป] 
 

 “…คิดวายาลดความอวนมันคงมีสวนผสมของยาที่เปนอันตรายบางอยาง แต
ก็คิดวาคงไมถึงขั้นรุนแรง ถาเราไมไดกินติดตอกันนานๆ…” 

  [นางสาวกอย, อายุ 17 ป] 
 

- อาจมีอาการจากผลขางเคียงของยา 
  จากการสัมภาษณพบวาวัยรุนสตรีทั้ง 23 คนพบวาวัยรุนสตรีตระหนักวาการกินยาลด
ความอวนนั้นอาจกอใหเกิดอาการตาง ๆ อาทิเชน เวียนหัว เปนลม หนามืด นอนไมหลับ ปสสาวะบอย 
หิวน้ําซึ่งอาการเหลานี้เปนอาการที่วัยรุนสตรีไดรับการบอกกลาวลวงหนาแลวจากเพื่อนที่เคยมีประสบ
การณจากการกินยาลดความอวนมากอน ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ 
ไดแก 
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 “…ก็คงมีอาการจากผลขางเคียงของยาบาง เพราะเห็นเพื่อนบางคนที่กิน         
ยาจะหนามืดวันแรกที่กิน แตหลังจากนั้นก็ไมเห็นเปนอะไร แตเพื่อนบางคนก็ไมเปน       
อะไร …” 

  [นางสาวโสย, อายุ 20 ป] 
 

 “…เพื่อนคนที่เขาเคยกินก็มีบอกวา ถากินยาแลวจะมีอาการใจสั่น หวิวๆ        
วันแรกๆ  ก็ทราบอยูแลว แตเขาก็บอกวาไมซีเรียสอะไร …” 

  [นางสาวจะ, อายุ 18 ป] 
 

- อาจเกิด Yo-Yo Effect หลังจากหยุดยา 
นอกจากอันตรายของยาลดความอวนในระยะยาว และอาการที่เกิดจากผลขางเคียง            

ของยาลดความอวน วัยรุนสตรียังกลัวการเกิด Yo-Yo Effect ถาหากหยุดการบริโภคยาลดความอวนไป
แลว    ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
  “…ก็คิดวาอาจจะเปนไปได เพราะถากินยานานๆ จนรางกายมันเคย แลว
หยุดกินก็อาจเกิดอาการแบบนี้ได…”  

          [นางสาวเอ, อายุ 19 ป] 
 

 “…เพื่อนเขาบอกวา ถึงมันจะโยโย แตก็ไมมากเทาไรหรอก เขาก็บอกวาถา
กินยา แลวพอน้ําหนักลดก็ใหพยายามควบคุมอาหาร …”  

          [นางสาวปง, อายุ 16 ป] 
 

• ข้ันพิจารณาผูกมัด 
  วัยรุนสตรีจะเริ่มปฏิบัติตามการตัดสินใจของตนในการที่จะบริโภคยาลดความอวน โดยใน
ข้ันตอนนี้ วัยรุนสตรีจะเริ่มแสวงหาวิธีการหลีกเลี่ยงความไมเห็นชอบจากบุคคลใกลชิด โดยการปกปด
ไมใหบุคคลอื่นที่มีความคิดเห็นขัดแยงกับตนไดรู โดยในขั้นตอนนี้วัยรุนสตรีจะตัดสินใจอยางเด็ดขาด
แลว วาตนจะเลือกวิธีการลดความอวนดวยวิธีการบริโภคยาลดความอวน โดยมีเงื่อนไขสนับสนุนคือ             
ยาลดความอวนใหผลเร็วทันใจ และงายตอการปฏิบัติ 
 
  ผูวิจัย ขอยกตัวอยางเชนในกรณีของนาวสาวแอน  อายุ 18 ป กําลังศึกษาอยูในระดับ
มหาวิทยาลัย นางสาวแอน ไดใหสัมภาษณวาตอนที่กําลังตัดสินใจบริโภคยาลดความนั้น ก็กลัวเหมือน
กันวาพอ-แม หรือคนใกลชิดคนอื่นๆ จะไมเห็นดวยและไมอนุญาต เพราะในขณะที่กําลังปรึกษากับ
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เพื่อนถึงรายละเอียดของการบริโภคยาลดความอวน ก็ยังมีเพื่อนในกลุมบางคนที่ไมเห็นดวย และพดูถงึ
อันตรายของยาลดความอวนใหฟง แตนางสาวแอนก็คิดวาจะลองดู เพราะเชื่อวายาลดความอวนจะให
ผลรวดเร็วทันใจดังที่ตนตองการ ดังนั้นตนเองจึงเลือกที่จะปรึกษากับเพื่อนคนที่เคยบริโภคยาลดความ
อวนและคนที่แนะนําที่จะเปนคนพาตนไปซื้อเทานั้น นอกจากนี้ นางสาวแอนยังขอไมใหเพื่อนบอกคน
อ่ืนๆ อีกดวยเพราะอายโดยใหเหตุผลเพราะวาไมอยากใหคนอื่นรูวาตนเองผอมลงโดยใชยาลดความ
อวน  
  

� ระยะหลังการตัดสินใจ 
 
 จากการวิจัยครั้งนี้พบวา แมวาวัยรุนสตรีจะตัดสินใจเลือกการบริโภคยาลดความอวนเปน
ทางออกแลว แตก็ยังตองการความเชื่อมั่นวาตนเองนั้นไดทางเลือกที่ถูกตองและเหมาะสมแลว ดังนั้น
ระยะหลังการตัดสินใจจึงเปนระยะที่วัยรุนสตรีจะทําการยืนยันการตัดสินใจของตนเอง 
 
  โดยในขั้นตอนของการยืนยันการตัดสินใจนั้น จะประกอบไปดวยขั้นตอนยอย คือ ข้ันยืนยันที่
จะเปลี่ยนแปลงตัวเอง ขั้นพบอาการตอบสนองทางลบ ข้ันหาเหตุผลมาสนับสนุนยืนยันการตัดสินใจ 
แมไดรับการตอบสนองทางลบ และขั้นยืนยันการกระทํา คือการกินยาตอไป ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 

• ขั้นยืนยันวาตองเปลี่ยนแปลงตัวเอง 
ในขั้นตอนนี้เปนขั้นตอนแรกของระยะหลังการตัดสินใจเปนขั้นที่วัยรุนยืนยันวาตัวเอง        

จะตองเปลี่ยนแปลงรูปรางของตัวเองใหดีขึ้น ใหมีหุนที่ผอมลง น้ําหนักลดนอยลงกวาเดิม วัยรุนสตรีจะ
มีความมุงมั่นและมีความตั้งใจสูงที่จะเปลี่ยนเปลงตนเองใหสําเร็จดวยวิธีการที่ตนไดเลือกแลว นั่นคือ
การบริโภคยาลดความอวน  ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
  “…ก็คิดวาไมไหวแลว เพราะวามีคนทักหลายคน แลวเราก็รูตัวเองดวย เวลา
ที่ใสเสื้อผามันจะคับมากเลย ก็เลยคิดวายังไงก็ตองผอมใหได…” 

          [นางสาวออ, อายุ 21 ป] 
 

• ข้ันพบอาการตอบสนองทางลบ 
จากการสัมภาษณวัยรุนทั้ง 23 คน พบวาหลังจากที่วัยรุนสตรีบริโภคยาลดความอวนไป

แลว จะพบอาการตอบสนองทางลบทุกคน แตจะมีอาการมากนอยขึ้นอยูกับตัวยาและรางกายตอบ
สนองของแตละคน โดยในขั้นตอนนี้ วัยรุนสตรีจะพบกับอาการตางๆ ที่ไดรับการบอกกลาวมาแลวลวง
หนา เชน เวียนศรีษะ ใจหวิวๆ เปนลม หนามืด  โดยที่อาการดังกลาวนี้จะเปนอยูประมาณ 1-2 วันแรก
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ที่บริโภคยาลดความอวน แตจะยังมีอาการบางอยางที่ยังคงอยูตลอดระยะเวลาการบริโภคยาลดความ
อวน อาทิเชน หิวน้ํา ปสสาวะบอย นอนไมหลับ ไมอยากอาหาร  ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอด
คลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

  “…วันแรกๆ ที่กิน ก็รูสึกใจมันหวิวๆ เหมือนจะเปนลม แตพอกินไป 2-3 วัน  ก็
ไมเปนแลว แตจะรูสึกวาตัวเองหิวน้ําบอย แลวก็ปสสาวะบอยมาก แตไมอยากกินขาวเลย 
มันเหมือนเบื่ออาหาร…” 

          [นางสาวติ๊ก, อายุ 19 ป] 
 

  “…ก็มีอาการปวดหัวบางเหมือนกัน แตไมมาก ไมถึงกับเปนลม แตจะรูสึกไม
อยากกินขาว ไมอยากกินอะไรเลย ชวงที่กินยาจะรูสึกวาตัวเองขยัน ขยันจริงๆ…” 

          [นางสาวเอ, อายุ 19 ป] 
  

• ขั้นหาเหตุผลมาสนับสนุนยืนยันการตัดสินใจ แมไดรับการตอบสนองทางลบ 
เมื่อวัยรุนไดบริโภคยาลดความอวนและเกิดอาการตางๆ จากผลขางเคียงของยา แตวัยรุน

สตรีก็ไดตัดสินใจแนวแนแลววาจะตองเปลี่ยนแปลงรูปรางตัวเองใหผอม และการบริโภคยาลดความ
อวนก็เปนวิธีที่วัยรุนสตรีไดเลือกแลว ดังนั้นเมื่อเกิดอาการตางๆ วัยรุนสตรีจะหาเหตุผลมาสนับสนุนยืน
ยันการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของตน เพื่อใหตนรูสึกวา ไดตัดสินใจและกระทําถูกตองแลว 
และการบริโภคยาลดความอวนก็ไมใชเร่ืองรายแรงอันตรายถึงชีวิต  ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอด
คลองกับ ปรากฏการณนี้ ไดแก 
 

  “…ก็ไมไดบอกใคร มีเพื่อนในกลุมที่กินดวยกันเทานั้นที่รู ก็กลัวคนอื่นเขาจะ
วา ถากินแลวเกิดเปนอะไรไป เดี๋ยวเขาสมน้ําหนา แตหนูก็คิดวาคงไมเปนไร คนอื่นเขากิน
กันเยอะแยะ ไมเห็นมีใครเปนอะไรเลย…” 

         [นางสาวเจี๊ยบ, อายุ 19 ป] 
 

  “…คิดวาคงจะกินไมนาน ก็ไมนาจะเปนอะไร เอาใหน้ําหนักมนัลงกอน ใหพอ
แบบวาเรามีกําลังใจ ก็จะลองพยายามออกกําลังกาย ควบคุมอาหารเอง….” 

         [นางสาวจะ, อายุ 18 ป] 
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• ขั้นยืนยันการกระทํา 
ในขั้นตอนนี้เปนขั้นตอนสุดทายในระยะหลังการตัดสินใจ ซึ่งเปนขั้นตอนที่วัยรุนสตรียืน

ยันที่จะบริโภคยาลดความอวนถึงแมจะมีอาการตางๆ เกิดขึ้นกับตน แตก็จะพยายามแสวงหาเหตุผล
มาสนับสนุนความคิดและการกินยาลดความอวนของตนเอง และในขณะเดียวกันก็จะหลีกเลี่ยงกับ
บุคคลที่มีความคิดเห็นขัดแยงเชนกัน  ในขั้นนี้วัยรุนสตรีคาดหวังผลจากยาลดความอวนอยางเต็มที่ที่
จะทําใหตนมีรูปรางผอมในระยะเวลาอันรวดเร็วตามที่ตัวเองปรารถนา ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่
สอดคลองกับ ปรากฏการณนี้ ไดแก 
 

  “… ก็คิดวาไมเปนไร เพราะเพื่อนคนที่เขากินมากอนก็มีอาการอยางนี้เหมือน
กัน แตพอเขากินยาครบชุด เขาก็ผอมลงต้ังเยอะ …” 

          [นางสาวเอ, อายุ 19 ป] 
 

  “…ก็มีบางชวงที่ แวบเขามาแบบกลัวกินยาแลวตายเหมือนกัน แตพอคิดวา   
ตัวเองอวน ก็ไมกลัวตายแลว แลวตอนที่กินยา จะคิดตลอดวา ถายาหมดชดุ คอื เพือ่นเอา
มาใหประมาณ 2 อาทิตย ก็คิดวาพอครบ 2 อาทิตยแลว เราจะตองผอมลงแน….” 

          [นางสาวโอ, อายุ 21 ป] 
 
 ผลจากการวิจัยเพื่อศึกษาขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี               
ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัย สามารถสรุปไดวา ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุน
สตรีในกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 3 ระยะ ไดแก ระยะกอนการตัดสินใจ ระยะการตัดสินใจ และ
ระยะหลังการตัดสินใจ 
 
 โดยในระยะกอนการตัดสินใจ ประกอบไปดวยปจจัยภายในตัววัยรุนสตรีเอง อันไดแก เกิด
ความรูสึกวาตัวเองอวน ใสเส้ือผาไมได  ไมมีความมั่นใจ และเห็นคนรอบขางผอม นอกจากปจจัยภาย
ในตนเองแลว ในขณะเดียวกัน วัยรุนสตรียังถูกแรงกดดันจากเหตุการณเรารอบตัวในเรื่องความอวน-
ผอม ทั้งโดยทางตรงและทางออม ในทางตรงก็คือ คําพูดของเพื่อน คําพูดของบุคคลใกลชิด และแฟชั่น
เสื้อผาในปจจุบัน สวนผลโดยทางออม คือ ตัวอยางจากดารา นางแบบ และขอความตางๆ เกี่ยวกับรูป
ราง ซึ่งทั้งหมดนี้เปนแรงขับใหวัยรุนสตรีเกิดความตองการที่จะลดความอวน 
 
 จากระยะกอนการตัดสินใจ ก็จะนําไปสูระยะการตัดสินใจ ระยะนี้เปนระยะที่สําคัญมาก 
เพราะเปนระยะที่วัยรุนสตรีจะแสวงหาทางเลือกในการลดความอวน โดยทางเลือกที่วัยรุนสตรีไดมา
สวนใหญนั้น จะมาจากการพูดคุยกับเพื่อน ซึ่งเคยมีประสบการณในการลดความอวนมากอน และจาก
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สื่อตางๆ อาทิเชน หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน นิตยสาร เปนตน เปนการรวบรวมขอมูลในเบื้องตน หลัง
จากนั้น     วัยรุนสตรีจะทําการชั่งน้ําหนักทางเลือกแตละทางตามที่ตนไดขอมูลมา ซึ่งในข้ันตอนนี้ วัย
รุนสตรีท้ัง 23 คน จะพูดคุยและสอบถามจากเพื่อนสนิทหรือที่ไวใจไดในกลุมของตน เพื่อหาหนทางที่
สามารถตอบสนองความตองการของตนไดมากที่สุด โดยมีเงื่อนไขในการเลือกคือ วิธีนั้นจะตองเปนวิธี
ที่ใหผลรวดเร็ว และตองงายตอการปฏิบัติดวย 
 
 เมื่อมาถึงระยะที่  3 คือระยะหลังการตัดสินใจ วัยรุนสตรีจะยืนยันกับตัวเองวา ถึงอยางไรก็
ตามก็จะตองเปลี่ยนแปลงตัวเอง นั่นหมายถึง จะตองผอมลงใหได เมื่อวัยรุนสตรีเร่ิมบริโภคยาลดความ
อวน และพบกับอาการตางๆ ตามมาในวันแรกๆ ของการบริโภคยานั้น วัยรุนสตรีก็ไมเปล่ียนใจที่จะ
หยุดการบริโภคยา ในทางกลับกัน วัยรุนสตรีจะหาเหตุผลมาสนับสนุนยืนยันการตัดสินใจบริโภค       
ยาของตน วาเปนทางเลือกที่เหมาะสมที่สุดสําหรับตน และการบริโภคยาลดความอวนนี้ ก็คงไมมี
อันตรายถึงกับชีวิต  ดังนั้น วัยรุนสตรีจึงยืนยันที่จะยังคงบริโภคยาลดความอวนตอไป 
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ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีใน
กรุงเทพมหานคร 
 
 การตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยุรนสตรีเปนการตัดสินใจที่มีความสําคัญอยาง   
มาก เนื่องจากในปจจุบันนี้ การลดความอวนมีหลายวิธี แตที่วัยรุนสตรีสวนใหญยึดเปนทางออก ก็คือ
การกินยาลดความอวน เพราะจริงๆ แลว คนที่จะกินยาลดความอวนนี้ ตองเปนคนที่มีน้ําหนักเกินพิกัด
จริงๆ และอยูในความดูแลของแพทย แตในปจจุบันนี้ เพียงแคมีรูปรางทวม หรือวัยรุนสตรีบางคนนั้นไม
ไดมีรูปรางทวม เพียงแตไมดูผอมเพรียวเทานั้น ก็หันมาพึ่งยาลดความอวน ซึ่งยาลดความอวนที่นิยม
กินกันตอนนี้คือ ยาเฟนเตอรมีน (Phentemine) เปนตัวยาที่ดัดแปลงมาจากแอมเฟตามีน ออกฤทธิ์
ควบคุมความหิว กระตุนรางกายใหตื่นตัว แตยากลุมนี้มีฤทธิ์ขางเคียง จึงตองมียาคลายเครียด ทองผูก
ก็จะมียาระบาย ขาดสารอาหารตองการวิตามิน แตถากินนานเกินหกเดือนอาจมีผลทําลายตับ ไต หัว
ใจและเกิดอาการประสาทหลอน หูแววได และคนที่มีปญหาความดันโลหิตสูง โรคหัวใจ โรคหลอด
เลือด โรคตับ โรคไต นั้นหามบริโภคยาลดความอวนเด็ดขาด แตถึงแมจะมีขอหามในการใชยา และมี
คนตายจากการบริโภคยาลดความอวน ก็ยังมีวัยรุนสตรีจํานวนมากในปจจุบันที่นิยมใชยาลดความ
อวน เปนทางการออกในการลดความอวนอยูนั่นเอง  
 

จากการวิเคราะหขอมูลที่ไดสัมภาษณจากกลุมตัวอยางวัยรุนสตรีจํานวน 23 คน สามารถสรุป
ได วาป จ จัยการสื่ อสารที่ มี อิทธิพลตอการตัดสินใจบ ริโภคยาลดความอวนของวัย รุนสต รี                    
ในกรุงเทพมหานคร ไดดังแผนภาพตอไปนี้ 
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แบบจําลองปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
  

 

เพื่อน

บุคลิกดี รูปรางผอม

มีประสบการณในการกินลักษณะ

ความไววางใจ

มีความคิดเห็นที่ตรงกัน

อยูในสถานภาพและสภาวะการณเดียวกัน 

มุมมอง

S 

M

C 

R 

เนื้อหาสาร 

เนื้อหาที่ขูใหกลัว

เนื้อหาที่สรางความโกรธและอาย

เนื้อหาที่ยกตัวอยางใหเห็น ผลที่สามารถสังเกตได 

คนที่กินยาแลวผอม 

เนื้อหาที่เสนอทางแกปญหาที่สนองตอความตองการไดมากที่สุด 

ชองทางการสื่อสาร
ส่ือบุคคล

ส่ือมวลชน

ดารา นางแบบ

เพ่ือน
บทบาทของเพื่อนในกลุม 
เพื่อนในฐานะตัวอยาง 

บทบาทของตัวอยางรูปรางที่ดี

บทบาทตัวกระตุนในการสรางนิยมรูปรางผอม 
เปนตัวสรางกระแสแฟชั่นเสื้อผาในปจจุบัน 

ไมมีความมั่นใจในตัวเอง

อยากใหตัวเองดูดีเหมือนพวกดารา นางแบบ

อยากใหมีคนมาสนใจ

  อยากใสเส้ือผาแลวดูดี

เนื้อหาที่แสดงความหวังดี

วัยรุนสตร ี
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 จากขอมูลของขั้นตอนในการตัดสิน ใจบ ริโภคยาลดความอวนของวัย รุนสตรีใน
กรุงเทพมหานคร พบวา เพื่อน เปนบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุน
สตรีมากที่สุด จากการสัมภาษณวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ปรากฏวา วัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ไดหาซื้อยาลด
ความอวนมาจากการแนะนําของเพื่อนทั้งสิ้น ไมวาจะเปนการบอกตอๆ กัน หรือการใหเพื่อนพาไปซื้อที่
เดียวกัน หรือการสั่งยาจากเพื่อนตอกันเปนทอดๆ เปนตน 
 
 เพื่อน เขามามีบทบาทสําคัญในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในระยะ
การตัดสินใจ ตั้งแตในขั้นตอนของการแสวงหาทางเลือก ขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือก และขัน้พจิารณาผกูมดั 
โดยที่วัยรุนสตรีจะทําการปรึกษา และขอขอมูลจากเพื่อนเปนหลักถึงวิธีการตางๆ ในการลดความอวน 
พิจารณาถึงขอดี-ขอเสีย จากคําบอกเลาของเพื่อน จนกระทั่งถึงขั้นตอนพิจารณาการผูกมัด คือตัดสิน
ใจที่จะเลือกการบริโภคยาลดความอวนตามที่เพื่อนแนะนํา   
   
ปจจัยดานผูสงสาร 
  
 เพื่อน 
 เนื่องจากชวงวัยรุนเปนหัวเลี้ยวหัวตอ และเปนวัยที่กําลังสรางอัตลักษณใหกับตนเอง เปนวัย
ที่ตองการเปนที่ยอมรับของกลุม และเพื่อนมีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงและการตัดสินใจของวัยรุน
เปนอยางมาก จากการศึกษาพบวาเพื่อนสนิท เพื่อนในกลุมเดียวกัน โดยเฉพาะเพื่อนที่เคยมีประสบ
การณการลดความอวนโดยการบริโภคยาลดความอวนมากอน จะเปนผูแนะนําหรือใหคําปรึกษาใหกับ
วัยรุนที่กําลังตัดสินใจที่จะลดความอวน และมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจของวัยรุนสตรี 
 
 จากการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยพบวา สําหรับบทบาทเพื่อนเปนบทบาทที่มีอิทธิพลตอการตัด
สินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีเปนอยางมาก และปจจัยที่มีผลตอความนาเชื่อถือในฐานะ        
ผูสงสาร ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ คือ เพื่อน มีอยู 2 ปจจัย คือ บุคลิกภาพของเพื่อน และประสบการณการ
บริโภคยาลดความอวน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

• บุคลิกภาพของเพื่อนผูแนะนํา 
จากการสังเกตและคําใหสัมภาษณของวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ผูวิจัยพบวา วัยรุนสตรีทั้ง 

23 คนมีความไววางใจ และมองเห็นบุคลิกของเพื่อนผูแนะนําวาเปนบุคลิกที่นาเลียนแบบหรือเอาเปน
แบบอยาง วัยรุนสตรีจะปรึกษาหารือกับเพื่อนถึงวิธีการลดความอวน และจะเชื่อทันทีหากเพื่อนแนะนํา
วิธีการลดความอวนดวยการบริโภคยาลดความอวน  
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บุคลิกของเพื่อนผูที่เปนคนแนะนํา และถายทอดขอมูลขาวสารเรื่องยาลดความอวนนั้น จาก   
ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณพบวาเพื่อนคนที่แนะนําสวนใหญจะมีบุคลิกดี รูปรางผอม และมีความมั่น
ใจในรูปรางตนเองสูง และอีกในกรณี คือ เคยอวนมากๆ มากอน และผอมลงอยางรวดเร็วภายในระยะ
เวลาเพียงไมนาน  ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
  "… เพื่อนคนที่เขาแนะนํา เขาผอมนะคะ เวลาเขาเดินไปไหนๆ ก็รูสึกเหมือน
เขามั่นใจในรูปรางตัวเอง ก็รูสึกอิจฉาเขาเหมือนกัน…" 

     [นางสาวเจี๊ยบ, อายุ 19 ป] 
 
  "… เชื่อเพื่อนคนนี้ เพราะคอนขางสนิทกัน แตพอเขามหาวิทยาลัยแลวก็ไม
คอยไดเจอกัน แตก็ยังคุยโทรศัพทกันอยู เคยเห็นเขาอวนมากๆ อยูชวงหนึ่ง แลวพอมา
เจออีกที งงเลย จําเกือบไมได เขาผอมแบบผิดหูผิดตาไปเลย …" 

     [นางสาวณา, อายุ 20 ป] 
 

• การมีประสบการณการบริโภคยาลดความอวนมากอน 
จากการที่วัยรุนสตรีเห็นถึงความเปลี่ยนแปลงของเพื่อนที่บริโภคยาลดความอวนมากอน

นั้น จะเปนแรงจูงใจอยางหนึ่งที่ทําใหวัยรุนสตรีตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน เพราะการที่เพื่อนทีเ่คย
บริโภคยาลดความอวนมากอน ไดมาแนะนําวาการบริโภคยาลดความอวนนั้น สามารถชวยทําใหวัยรุน
สตรีผอมไดดั่งใจเพียงในระยะเวลาอันสั้น และไมตองทรมานกับการอดอาหารอีกดวย ยอมจะทําให     
วัยรุนสตรีมีความคิดเห็นคลอยตาม วัยรุนสตรีจะเชื่อในคําพูดของเพื่อน เพราะไดเห็นแลววาเพื่อนคนที่
แนะนํานั้น มีประสบการณในการบริโภคยาลดความอวนมากอนแลวไดผลจริง และไมมีอันตรายที่ราย
แรงถึงขนาดเสียชีวิต 
 

 นอกจากปจจัยดานลักษณะผูสงสารแลว กลุมตัวอยางวัยรุนสตรียังมีมุมมองตอผูสง
สาร ซึ่งในที่นี้ คือ เพื่อนที่แนะนํา มีผลตอการตัดสินใจของวัยรุนสตรีในการบริโภคยาลดความอวน อัน
ไดแก ความไววางใจในตัวเพื่อน มีความคิดเห็นที่ตรงกัน และอยูในสถานภาพและสภาวะการณเดียว
กัน   ดังอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

• ความไววางใจ 
เพื่อนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีมาก โดยเฉพาะเพื่อน

ในกลุม เพื่อนที่มีความสนิทชิดเชื้อไวใจกัน วัยรุนสตรีจะรับรูถึงความเปนมิตร ความจริงใจ ความหวังดี
ของเพื่อน เพราะคิดวาเพื่อนคือคนที่เราสามารถพึ่งพาและขอคําปรึกษาได ดังนั้น ความไววางใจที่    
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วัยรุนสตรีมีใหกับเพื่อนคนที่แนะนํานั้นจะมีผลอยางมากตอการตัดสินใจของวัยรุนสตรี ตัวอยางคําให
สัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ไดแก 

 
  "… เปนเพื่อนสนิทกัน อยูในกลุมเดียวกัน แลวก็กินขาวดวยกันทุกวัน เขากพ็า

ไปซ้ือยาจากที่เดียวกัน …" 
     [นางสาวผึ้ง, อายุ 17 ป] 

 
• ความคิดเหน็ที่ตรงกัน 
จากการศึกษาพบวา ในระยะการตัดสินใจจนถึงระยะหลังการตัดสินใจนั้น วัยรุนสตรีจะ

ปรึกษาหารือหาขอมูลจากเพื่อนสนิทที่ตนไวใจ และโดยเฉพาะอยางยิ่งวัยรุนสตรีจะเลือกเชื่อเพื่อนคนที่
มีความคิดเห็นตรงกัน ในขณะเดียวกันก็จะหลีกเลี่ยงเพื่อนคนที่มีความคิดเห็นขัดแยงหรือไมเห็นดวย
กับวิธีการของตน ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ไดแก 

 
  "… ก็มีเพื่อนบางคนที่เขาไมเห็นดวย แตเขาก็พูดไดเพราะเขาเปนคนผอม กิน
ยังไงก็ไมอวน แตเพื่อนคนที่เตคุยดวยจะเปนเพื่อนอีกกลุมหนึ่ง แตก็สนิทเหมือนกัน เพราะ
เขาก็คิดเหมือนกัน คือ คิดวาถากินยาแลวน้ําหนักลดลง ก็จะหยุดกิน …" 

     [นางสาวเต, อายุ 20 ป] 
 

• การมีสถานภาพและสภาวะการณเดียวกัน 
จากการศึกษาพบวา เพื่อนคนที่เปนผูแนะนําใหวัยรุนสตรีบริโภคยาลดความอวนนั้น จะ

เปนเพื่อนที่อยูในสถานภาพเดียวกัน กลาวคือ อยูในวัยเดียวกันหรือใกลเคียงกัน อาทิเชน เรียนอยูใน
โรงเรียนเดียวกัน ชั้นเรียนเดียวกัน เปนเพื่อนแถวละแวกบาน หรือมีสังคมความเปนอยูใกลเคียงกัน 
เปนตน นอกจากนี้ เพื่อนคนที่เปนผูแนะนํานี้ก็ยังมีสภาวะการณเดียวกันกลับกลุมวัยรุนสตรีอีกดวย 
กลาวคือ มีปญหาในเรื่องรูปรางเหมือนกัน และมีวิธีการคิดและการพิจารณาทางเลือกที่จะลดความ
อวนดวยวิธีการบริโภคยาลดความอวนเหมือนกัน ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎ
การณนี้ ไดแก 

 
  "… เพื่อนคนที่เขาชวนใหกินยาลดความอวน ก็อยูแถวบาน โตมาดวยกัน เขา
ก็พาไปซื้อยาที่คลินิกเดียวกับที่เขากิน เขาบอกวาหมอคนนี้ไวใจได มคีนมาหาเยอะ …" 

     [นางสาวหนุย, อายุ 16 ป] 
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  "… ตอนที่เขาไปถามเพื่อนวาทํายังไงถึงผอมลงได เพราะเมื่อกอนนี้เขาคอน
ขางอวน รูปรางออกจะอวบๆ แตตอนนี้ดูสลิมข้ึน เขาก็บอกวาเขากินยาลดความอวน กินมา
ไดประมาณปกวาแลว …" 

     [นางสาวโอ, อายุ 21 ป] 
 

ปจจัยดานเนื้อหาสาร 
 
 จากการศึกษาเรื่องของเนื้อหาสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัย
รุนสตรีในกรุงเทพมหานครนี้  พบวาเนื้อหาสารเปนสิ่งที่สําคัญ และเนื้อหารสารที่นํามาสูการตัดสินใจ
ของ วัยรุนสตรี มีอยู 5 ลักษณะ คือ เนื้อหาที่ขูใหกลัว เนื้อหาที่สรางความโกรธและอาย เนื้อหาที่แสดง
ความหวังดี เนื้อหาที่ยกตัวอยางใหเห็น และเนื้อหาที่เสนอทางแกปญหาที่สนองตอความตองการได
มากที่สุด   ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 

• เนื้อหาที่ขูใหกลัว 
จากผลการวิจัยพบวา การไดยินคําพูดตางๆ ของเพื่อน หรือบุคคลใกลชิดที่ติในเรื่องของ   

รูปรางของตน ทําใหวัยรุนสตรีเกิดความกลัวตอเหตุการณที่จะเกิดขึ้นในอนาคต นั่นคือ เนื้อหาที่โยงกับ
การไมมีแฟน หากยังคงปลอยใหมีรูปรางอวนอยูอยางนี้ตอไป  ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับ         
ปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
  "… เพื่อนพูดอยูคําหนึ่ง หนูจําไดแมนแลวก็รูสึกกลัวมาตลอด เขาบอกวา 
อวนอยางนี้ ใครจะมาจีบ…" 

     [นางสาวโสย, อายุ 19 ป] 
 

  "… เพื่อนเขาบอกวา เดี๋ยวนี้เขาไมนิยมคนอวนกันแลว ผูชายเขาก็ชอบผูหญิง
ผอมบาง ถาปลอยอวนอยางนี้ ข้ึนคานแน …" 

     [นางสาวออ, อายุ 20 ป] 
 

 จะเห็นไดวาเนื้อหาสารที่ทําใหวัยรุนสตรีเกิดความกลัวนั้น คือเนื้อหาสารที่ขูวา ถาหากยังคง
ปลอยใหตนเองมีรูปรางอวนอยูอยางนี้ คงจะไมมีแฟน ซึ่งเปนความกลัวที่เกิดขึ้นภายในใจของวัยรุน
สตรี เพราะโดยธรรมชาติแลว วัยรุนสตรียอมอยากที่จะมีคนรัก คนเอาใสใจ ไมอยากจะอยูคนเดียว 
โดยเฉพาะเมื่อเพื่อนๆ ในกลุมมีแฟนกันหมด ยอมจะทําใหวัยรุนสตรีนั้นเกิดความรูสึกแยและเปนปม
ดอยในจิตใจ 
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• เนื้อหาที่สรางความโกรธและอาย 
จากผลการศึกษา พบวา วัยรุนสตรีไดรับสารที่สรางความโกรธและอาย ทําใหวัยรุนสตรี          

ตัดสินใจที่จะบริโภคยาลดความอวน เพื่อใหตนเองนั้นสามารถพนสภาพที่ถูกลอ ถูกแซว จากบุคคลทั่ว
ไป โดยเฉพาะเพื่อนตางเพศ ซึ่งทุกครั้งที่วัยรุนสตรีถูกทําใหโกรธและอาย วัยรุนสตรีจะเกิดความกดดัน    
ภายในจิตใจ และเกิดความตองการที่จะเปลี่ยนแปลงตนเอง เพื่อใหผูอ่ืนยอมรับและเปลี่ยนเปนคําชื่น
ชมแทน ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
  "… ก็จะโมโห แลวก็อายดวย เวลาเพื่อนผูชายที่โรงเรียนเรียกหนูวา อวน …" 

     [นางสาวเล็ก, อายุ 15 ป] 
 

“…เพื่อนเขาชอบเรียกวาอวน แลวก็ชอบแกลงเรียกเสียงดังดวย บางทีเขาก็
เรียกนองแหนม เหมือนในโฆษณา อายมาก แลวก็รูสึกแย…" 

     [นางสาวณา, อายุ 20 ป] 
  

• เนื้อหาที่แสดงความหวังดี 
เพื่อนในฐานะที่เปนผูคอยชวยเหลือ และแนะนําใหวัยรุนสตรีเลือกทางออกในการลด

ความอวนของตนเอง ถึงแมทางเลือกนั้นจะเปนทางเลือกที่ไมถูกตองเหมาะสม แตจากการสัมภาษณ  
ผูวิจัยพบวา วัยรุนสตรีเชื่อในคําแนะนําของเพื่อน เพราะมั่นใจวาเพื่อนหวังดี อยากเห็นตนมีรูปรางที่ดี
ขึ้น และเพื่อนก็มีประสบการณการบริโภคยาลดความอวนมาแลว  ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลอง
กับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
“… เพื่อนบอกวา ลดความอวนหนอยก็ดีนะ เพราะถาผอมตองดูดีกวานี้แน…” 

 [นางสาวเล็ก, อายุ 15 ป] 
 

“…เพื่อนที่เรียนพิเศษดวยกัน เขาบอกวา ถาอวนก็ใสเสื้อผาไมสวย แลวเขากใ็ห
ดูคนที่มาเรียนพิเศษในหอง วามีแตคนผอมๆ หุนดีทั้งนั้นเลย…" 

 [นางสาวปง, อายุ 16 ป] 
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• เนื้อหาที่ยกตัวอยางใหเห็น 
วัยรุนสตรีจะไดรับเนื้อหาสารจากเพื่อนที่เปนผูแนะนําใน 2 ลักษณะคือ เพื่อนผูแนะนําจะ

ยกตัวอยางบุคคลที่มีรูปรางผอมจากการบริโภคยาใหเห็นวาเปนอยางไร และในอีกลักษณะคือจะยก             
ตัวอยางขอดีของการบริโภคยาลดความอวนวามีขอดีอยางไร และใหผลอยางไรในชวงระยะการตัดสิน
ใจเลือกทางเลือก ซึ่งเปนระยะที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี
เปนอยางมาก ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
“…เขาก็บอกวาใหดูคนนั้นคนนี้วาหุนดีมั๊ย แลวเขาก็บอกวาพวกนั้นก็กินยา        

ลดความอวนเหมือนกัน ไมเห็นใครเปนอะไรเลย…” 
[นางสาวกอย, อายุ 17 ป] 

 
“… เพื่อนบอกวา ยาลดความอวนเวิรคนะ แปบเดียวก็ผอมแลว…” 

 [นางสาวเอ, อายุ 19 ป] 
 

• เนื้อหาที่เสนอทางแกปญหาที่สนองตอความตองการไดมากที่สุด 
การที่เพื่อนผูที่แนะนํามีความเห็นอกเห็นใจ เขาใจในปญหาของวัยรุนสตรี เพราะตัวผูที่     

แนะนําเองก็เคยเผชิญกับปญหาเรื่องรูปรางเชนเดียวกับวัยรุนสตรี และก็ไดพยายามทดลองหลายวิธี
การแลว แตก็ไมสามารถลดน้ําหนักลงได ดังนั้นเพื่อนคนที่แนะนําเองก็ไดใชวิธีการบริโภคยาลดความ
อวนเปนทางออกในการแกปญหาเชนเดียวกัน โดยมีความคิดเห็นวายาลดความอวนสามารถทําใหรูป
รางผอมลงไดเร็วที่สุด และไมยุงยากในการปฏิบัติ ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎ
การณนี้  ไดแก 

 
“… เพื่อนเขาบอกวา  ใหลองกินยาดู เพราะตัวเขาเองก็เคยลองมาหลายวิธีแลว 

แตก็ไมสําเร็จ เขาบอกกินยาแค 2 อาทิตย ก็รูเร่ืองแลวไมตองรอนาน …” 
 [นางสาวโอ, อายุ 21 ป] 

 
 

ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร 
 
 จากการวิเคราะหขอมูลเหลานี้ ผูวิจัยพบวา สื่อบุคคลมีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครมากที่สุด โดยเฉพาะบุคคลที่ใกลชิด ซึ่งในที่นี้ คือ เพื่อน จะเปน    
ตัวหลักแหงการตัดสินใจ และรองลงมาคือส่ือมวลชน  ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
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สื่อบุคคล  
 จากการวิเคราะหขอมูลเหลานี้ ผูวิจัยพบวา สื่อบุคคลมีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครมากที่สุด  โดยเฉพาะบุคคลที่ใกลชิดจะเปนตัวหลักแหงการตัด
สินใจ ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ คือ เพื่อนของวัยรุนสตรีนั่นเอง โดยผูใหสัมภาษณไดมองเพ่ือนผูมีบทบาท
ในกลุมและเพื่อนในฐานะผูเปนตัวอยาง ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
 เพื่อน 

• บทบาทของเพื่อนในกลุม 
เพื่อนในกลุมของวัยรุนนั้น ถือวามีบทบาทที่สําคัญและมีอิทธิพลกับเพื่อนที่เปนสมาชิก

ของกลุมอยางมาก เพราะในชวงวัยรุนนั้น เพื่อนจะมีบทบาทในการดําเนินชีวิตของวัยรุนมาก วยัรุนสตรี
จะมองบทบาทของเพื่อนวาเปนอยางไร และจะพยายามเลียนแบบเพื่อไมใหตัวเองรูสึกผิดแปลกไปจาก
กลุมของตัวเอง ดังนั้นหากถาเพื่อนในกลุมมีรูปรางผอม วัยรุนสตรีก็จะเกิดความรูสึกเปนปมดอย หรือ     
รูสึกวาตัวเองแตกตางจากคนอื่นในกลุม ตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
“… ที่กินยาลดความอวนเพราะวาอยากผอม เครียดมากเวลาไปไหนกับเพื่อน 

เบื่อพวกเขาเหมือนกัน ก็งงเหมือนกัน เวลากินก็กินเหมอืนกันแตไมเห็นพวกเขาอวนเลย 
เพื่อนในกลุมสวนใหญก็ผอมๆ กัน เวลาเขาใสอะไรก็จะใสเสื้อผาแบบคลายๆ กัน แต
หนุยใสไมได…” 

 [นางสาวหนุย, อายุ 16 ป] 
 

• เพื่อนในฐานะผูเปนตัวอยาง 
 นอกจากเพื่อนจะมีบทบาทดวยกันเองในกลุมวัยรุนเองแลว  ในชวงวัยรุนก็เปนวัยที่

สําคัญของการเปลี่ยนแปลงเปนผูใหญ วัยรุนจะมองเพื่อนในวัยเดียวกันเหมือนเปนตัวอยางในการ
ปฏิบัติ หากบุคคลนั้นไดรับคําชมเชย โดยเฉพาะวัยรุนสตรีแลว การที่เพื่อนคนใดคนหนึ่งถูกชมเชย หรือ
ชื่นชมวาเปนคนที่มีรูปรางดี ยอมจะเปนตัวอยางใหเพื่อนคนอื่นๆ เอาเปนตัวอยางและทําตาม ตัวอยาง
คําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 

 
“… เพื่อนคนที่ติ๊กฝากเขาซื้อยา เขาก็คอนขางเปนที่รูจัก คือดังในมหาวิทยาลัย 

เพราะวาเขาเปนเชียรลีดเดอร หุนดีมาก เอวเปนเอว สะโพกเปนสะโพก ใครก็ชมวาเขา   
หุนดี ลึกๆ ก็อิจฉาเขา…” 

 [นางสาวติ๊ก, อายุ 19 ป] 
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ดารา-นางแบบ 
•  บทบาทของตัวอยางรูปรางที่ดี 

  ในปจจุบัน วัยรุนมักจะเลียนแบบดารา-นางแบบที่ตนนิยมชมชอบ อยากจะ
เปนใหเหมือนบุคคลเหลานี้ จากผลการศึกษาครั้งนี้ก็เชนกัน กลุมวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ไดใหสัมภาษณ
วา ตนเองก็อยากจะมีรูปรางที่ดี อยากจะหุนผอมเพรียวอยางพวกดารา นางแบบในปจจุบัน ตัวอยาง
คําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

“… เวลาคนพวกนี้เขาไปไหน มีแตคนมอง มีแตคนชมวาเขาสวย ผอม หุนดีจัง ก็
จะไดยินคําพูดแบบนี้ประจําเลย หรืออยางเกไปเดินที่หางเอ็มโพเรียม  เจอ เชอรร่ี เข็ม
อัปสร เกวาในโทรทัศนเขาก็ผอมตัวเล็กแลวนะ ตัวจริงผอมกวาในโทรทัศนอีก หนาเขา
เล็กนิดเดียว…” 

 [นางสาวเก, อายุ 20 ป] 
 
 สื่อมวลชน 
 จากการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยพบวา ส่ือมวลชนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครไมมากนัก โดยวัยรุนสตรีไดรับอิทธิพลจากสื่อมวลชน คือ โทร
ทัศน นิตยสาร วิทยุ และ ภาพลักษณของดารา นางแบบ ในบทบาทที่ส่ือมวลชนทําหนาที่เปนตัว
กระตุนในการสรางคานิยมเรื่องความผอม และเปนตัวสรางกระแสแฟชั่นในปจจุบันเทานั้น แตไมมีผล
โดยตรงตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
  

•     บทบาทตัวกระตุนคานิยมในเรื่องรูปรางอวน-ผอม 
   สื่อมวลชน มีบทบาทอยางมากในการกระตุนใหเกิดคานิยมใหมใหกับสังคมในปจจุบัน 
รวมถึงคานิยมของการมีรูปรางผอมเพรียว จากการสัมภาษณวัยรุนสตรีที่บริโภคยาลดความอวน พบวา     
ส่ือมวลชนมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจของวัยรุนในการบริโภคยาลดความอวน เพื่อใหตัวเองมี  
รูปรางผอม ตามคานิยมสมยัใหม  
 
 ผูวิจัย  ขอยกตัวอยางเชนในกรณีของนาวสาวออ อายุ 21 ป  กําลังศึกษาอยูในระดับ
มหาวิทยาลัย ไดใหสัมภาษณวา ปจจุบันสื่อมวลชนมีสวนในการสรางคานิยมวาผูหญิงสมัยใหมตอง
ผอม นางสาวออกลาววา เดี๋ยวนี้อาหารอะไรก็เปนไดเอ็ท เปนโลแฟท แลวก็มีการจัดประกวดอะไรตอมิ
อะไรต้ังมากมาย มันเหมือนกับบังคับใหผูหญิงแขงกันผอม แลวก็ทําใหผูหญิงตองคอยระวังเรื่องรูปราง
อยูตลอดเวลา 
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• เปนตัวสรางกระแสแฟชั่นในปจจุบัน 
  จากการศึกษาวิจัยหลายๆ หนวยงานพบวาการแพรภาพออกอากาศของโทรทศันในทกุวนั
นี้เปนสาเหตุที่ทําใหวัยรุนสรางพฤติกรรมการแตงกายที่ไมดี ไมเหมาะสม เนื่องจากรายการที่นําเสนอ
ในหลายรูปแบบทั้งรายการเพลง รายการเกมโชว รายการตอบปญหา รายการวาไรตี้และรายการสาร
คดี เหลานี้เปนตน  ลวนแลวแตมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการแตงกายทั้งสิ้น จะพบวาการแตงการของวัย
รุนในปจจุบันนี้มักเปนการเลียนแบบมาจากพิธีกร นักแสดงในรายการโทรทัศน ในบางครั้งกลุมวัยรุน
ตางๆ ไมไดคํานึงถึงความเหมาะสมของตนเอง คํานึงถึงเพียงความสวยงาม และการไดรับการยอมรับ
จากกลุมเพื่อนเทานั้น เห็นไดจากปจจุบนันี้วัยรุนแตงตัวตามแฟชั่นที่ไดรับจากตางประเทศ   
 
 ส่ือมวลชน จึงมีความสําคัญอยางมากในการขัดเกลาวัยรุน ทั้งนี้เพราะวัยรุนเปนวัยที่มีความ
เปนอิสระ และพรอมที่จะเปลี่ยนแปลงตนเองหากมีส่ิงใหมๆ เขามา และวัยรุนก็มีโอกาสที่จะสราง          
วัฒนธรรมของตนเอง ดังนั้นหากเรื่องราวที่สื่อมวลชนแพรออกไปนั้นไมถูกตองตามทํานองคลองธรรม 
หรือไมเหมาะสม ก็ยอมสงผลรายไปยังกลุมผูรับสารซึ่งเปนวัยรุนดวยเชนกัน  
 
 ผูวิจัย ขอยกตัวอยางเชนในกรณีของนางสาวปง อายุ 16 ป กําลังศึกอยูอยูในระดับมัธยม
ปลาย นางสาวปง ไดใหสัมภาษณในตอนหนึ่งวา แฟชั่นเสื้อผาในปจจุบนัมีผลตอตนเปนอยางมาก นาง
สาวปง กลาววาตนเองหาซื้อเสื้อผาใสลําบากมาก เพราะเสื้อผาเดี๋ยวนี้ก็ทําออกมาตัวเล็กๆ ยิ่งทําตัวยิ่ง
เล็ก  ผูหญิงที่อวน หรือแคทวมก็หมดสิทธิ์เพราะถึงใสไดก็ออกมาดูไมดี นอกจากนี้ นางสาวปงยังกลาว
เพิ่มเติมอีกวา ตนเองก็พยายามแตงตัวเลยีนแบบพวกดารา เพราะพวกดารา นางแบบจะเปนคนเริ่มตน
ใสเสื้อผาที่เร่ิมจะฮิตกอน แลวตนก็จะเห็นจากในหนังสือนิตยสาร แลวก็พวกดาราที่มาออกโทรทัศน
ตามรายการตางๆ  แลวเวลาที่เห็นดาราคนไหนใสชุดไหนก็สวย ตนก็จะพยายามไปหาซื้อมาใสบาง 
 
ปจจัยดานผูรับสาร 
  
 ปจจัยในตัวผูรับสารเปนสิ่งสําคัญตอกระบวนการตัดสนใจ จากการศึกษาปจจัยดานผูรับสาร
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน เพื่อตองการทราบวาวัยรุนสตรีในปจจุบัน มีปจจัย
ภายในตนเองอะไรบางที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน 
 
 จากการสัมภาษณวัยรุนสตรีจํานวน 23 คน ผูวิจัยพบวา ประเด็นที่วัยรุนสตรีสวนใหญตัดสิน
ใจบริโภคยาลดความอวน เกิดจากปจจัยภายในตัวผูรับสาร 4 ประเด็น คือ ตัววัยรุนสตรีไมมีความมั่น
ใจในตัวเอง อยากใหตัวเองดูดีเหมือนพวกดารา นางแบบ  อยากใหมีคนสนใจ และอยากใสเสื้อผาแลว
ดูดี ซึ่งสามารถอธิบายดังรายละเอียดตอไปนี้ คือ 
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• ความไมมั่นใจในตัวเอง 
 จากการสัมภาษณวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ผูวิจัยพบวา มีวัยรุนสตรีจํานวน 3 คน บริโภคยา
ลดความอวนเพื่อใหตัวเองผอม ถึงขนาดเขาโรงพยาบาลมาแลว 2-3 คร้ัง แตถึงกระนั้น ก็ยังไมหยุด
บริโภคยาลดความอวน เพราะเกรงวาหากหยุดบริโภคยาลดความอวน ตนเองก็จะตองกลับไปมีรูปราง
ที่อวนเหมือนเดิม และในวัยรุนสตรีบางราย ยอมทนกับอาการขางเคียงที่เกิดขึ้นกับตนเอง ผูวิจัยขอยก
ตัวอยางคําสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณดังกลาว ยกตัวอยางเชน 
 

  “…หนูอยากเปนเชียรลีดเดอรแบบเพื่อน เพื่อนหนูเขาไมสวยเลย แตอาศัยวา
เขาหุนดีก็เลยไดเปน หนูเลยคิดวาถาตัวเองผอมกวานี้อีกหนอยก็นาจะไดเปน หนูก็เลยกินยา
ลดความอวน …”  

 [นางสาวออ, อายุ 15 ป] 
   

• ความตองการใหตัวเองดูดีเหมือนพวกดารา นางแบบ 
 จากการวิเคราะหขอมูล พบวา วัยรุนสตรีสวนใหญมองรูปรางของพวกดารา นางแบบ ใน
ปจจุบันเปนแบบอยางหรือตัวอยางของการมีรูปรางที่ดี ซึ่งวัยรุนสตรีไดมีความเห็นวาคนที่จะเปนดารา-
นางแบบ ไดนั้นตองมีรูปรางที่ผอมบางเทานั้นถึงจะดูดี เพราะเวลาที่ตองเดินแฟชั่นโชว หรือถายแบบก็
ตองโชวรูปรางทั้งนั้น ดังนั้นถามีรูปรางผอมไวกอน ไมวาดารานางแบบจะใสเสื้อผาแบบใดก็จะดูดี       
ดูสวยไปหมด เพราะรูปรางดีทําใหภาพลักษณออกมาดี วัยรุนสตรีจึงอยากที่จะใหตัวเองมีรูปรางผอม
บางเหมือนอยางพวกดารานางแบบในปจจุบัน ผูวิจัยขอยกตัวอยางคําสัมภาษณที่สอดคลองกับ       
ปรากฎการณดังกลาว ยกตัวอยางเชน 
 

  “… ก็ดูดารานางแบบสมัยนี้ มีแตหุนผอมๆ ทั้งนั้นเลย บางคนที่เขาเคยอวน 
อยางคุณญาณี เขาก็ไปลดความอวน จนตอนนี้เขาผอมมากๆ เลย …” 

 [นางสาวเก, อายุ 20 ป] 
 

  “… หนูเคยเห็นดาราตัวจริงบางคน หนูวาในโทรทัศนเขาผอมแลวนะ ตัวจริง
ผอมกวาในโทรทัศนอีก…” 

[นางสาวกอย, อายุ 17 ป] 
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• การอยากใหมีคนมาสนใจ 
 จากคําใหสัมภาษณของวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ตางตอบเหมือนกันวา สวนหนึ่งที่ทําใหตนรู
สึกกังวลในการเปนคนอวนคือ การไมมีแฟน และไมมีใครมาสนใจ  เพราะในชวงของการเปนวัยรุนนั้น
จะมีการเปลี่ยนทั้งทางดานรางกายและจิตใจ และอารมณของวัยรุนจะมีการเปลี่ยนแปลงรวดเร็วโดย
ไมคอยมีเหตุผลนัก    ดังนั้นการที่ตัวเองรูสึกวาไมมีใครมาสนใจ ทําใหเกิดปญหาภายในตัววัยรุนสตรี
เอง ผูวิจัยขอยกตัวอยางคําสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณดังกลาว ยกตัวอยางเชน 

 
 “… เพื่อนหนูในกลุมคนหนึ่ง หุนดีมาก มีผูชายมาจีบต้ังหลายคน  ก็เลยอยาก

ผอม เผื่อจะมีบาง…” 
 [นางสาวคิม, อายุ 19 ป] 

 
  “… ก็อยากมีแฟน เพื่อนๆ เขาก็มีกันเกือบหมดแลว แตโสยยังไมมีใครมาจีบ
เลย…” 

 [นางสาวโสย, อายุ 20 ป] 
 

• การใสเสื้อผาแลวดูด ี
 จากการวิเคราะหขอมูล พบวา นอกจากแฟชั่นเสื้อผาที่มีอิทธิพลตอวัยรุนสตรีในการตัด
สินใจบริโภคยาลดความอวนแลว โดยภาพรวมวัยรุนสตรีสวนใหญก็อยากใหตัวเองมีภาพลักษณที่ดี 
เพราะเนื่องจากวัยรุนเปนวัยที่ตองการสรางความเปนเอกลักษณและความโดดเดนใหกับตนเอง เปนวัย
ที่อยากใหผูอ่ืนชื่นชม ดังนั้นปญหาที่เกิดขึ้นเกิดวัยรุนสตรี คือ คานิยมในเรื่องรูปรางผอมที่ถูกถายทอด
ผานกระแสแฟชั่นเสื้อผาตัวเล็ก สายเดี่ยว รัดรูป เปนตน เมื่อวัยรุนสตรีไมสามารถจะตามกระแสแฟชั่น
เสื้อผาได จึงเกิดปญหาภายในตัวของตนเองวาตนเองนั้นอวนเกินไป และเกิดความตองการอยากจะลด
ความอวนเพื่อที่จะไดใสเสื้อผาไดและดูดี ผูวิจัยขอยกตัวอยางคําสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎ
การณดังกลาว ยกตัวอยางเชน 
 

 “… ก็อยากใสเสื้อผาแลวดูดี เพราะบางทีอยากไดกางเกงรัดรูป ก็ซื้อมานะ 
แตพอจะใสจริงๆ ก็ใสไมได มันยื่นหนายื่นหลัง ดูไมดีเลย…” 

 [นางสาวโสย, อายุ 20 ป] 
 

 “… มีเส้ือผาเยอะนะคะ  เพราะเวลาเจอถูกใจก็จะซื้อ แตที่ใสไดแลวดูดีจริงๆ 
มีไมกี่ตัว ก็เลยคิดวาเราคงอวนไป เลยใสอะไรก็ดูไมสวย …” 

 [นางสาวนก, อายุ 20 ป] 
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 จากผลการศึกษาใน 2 ประเด็น คือ ข้ันตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุน
สตรีในกรุงเทพมหานคร และปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของ
วัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครนั้น ผูวิจัยสามารถวิเคราะหปจจัยการสื่อสารที่เกิดขึ้นในระยะตางๆ ของ
การตดัสินใจ ไดดังแผนภาพตอไปนี้ 
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 จากแผนภาพการวิเคราะหปจจัยการสื่อสารที่มีบทบาทในระยะและขั้นตางๆ ของขั้นตอนการ
ตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดอธิบายรายละเอียด เพื่อให
เห็นภาพที่ชัดเจนขึ้น ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

 
 ในระยะกอนการตัดสินใจของวัยรุนสตรี นั้นพบวา ปจจัยหลักในระยะกอนการตัดสินใจนี้ คือ
ปจจยัดานผูรับสาร ปจจัยดานเนื้อหาสารเปนปจจัยเสริม และปจจัยดานสื่อเปนปจจัยสนับสนุน  เพราะ
ในระยะกอนการตัดสินใจ เปนระยะที่วัยรุนสตรีเกิดความคิดตอตนเอง เปนปจจัยภายในตัวของวัยรุน
สตรีเองที่ทําใหตองการลดความอวน และในชวงจังหวะเดียวกันที่วัยรุนสตรีกําลังมีปญหาภายในจิตใจ
อยูนั้น วัยรุนสตรีก็ยังถูกตอกย้ําความรูสึกจากคําพูดของเพื่อน บุคคลใกลชิด ที่ยิ่งทําใหรูสึกวาตนเอง
นั้นอวน ประกอบกับในขณะนั้นตัวเองก็ใสเส้ือผาที่มีอยูเดิมไมได  รวมถึงเสื้อผาแฟชั่นในปจจุบันที่ผลิต
แตขนาดเลก็ ยิ่งทําใหวัยรุนสตรีรูสึกผิดแปลกจากวัยรุนสตรีคนอื่นๆ ในกลุมหรือสังคมเดียวกัน เพราะ
จะเกิดความนอยเนื้อตํ่าใจวา ทําไมวัยรุนสตรีเหลานั้นถึงไดผอมบางหุนดี เหมือนอยางกับพวกดารา 
นางแบบ ตามนิตยสาร หรือโทรทัศน  และยังสวมใสเสื้อผาตัวเล็กตามแฟชั่นไดออกมาดูดี ผิดกับตัวเอง
ที่ไมสามารถใสได หรือถาใสไดแตก็ดูไมดีอยางวัยรุนสตรีคนอื่น   
 
 ผูวิจัย ขอยกตัวอยางในกรณีของนางสาวผึ้ง อายุ 17 ป กําลังศึกษาอยูในระดับมัธยมปลาย 
นางสาวผึ้งไดเลาถึงเหตุการณในระยะกอนการตัดสินใจ ซึ่งเปนจุดเริ่มตนใหตนเองตัดสินใจลดความ
อวนในการสัมภาษณตอนหนึ่งวา  
 

  "…ก็เร่ิมรูสึกวาใสเสื้อผาแลวมันเริ่มคับ บางตัวก็ใสไมได บางวันเปลี่ยนเสื้อ
ผาตั้งหลายตัวกวาจะออกจากบานได ตอนนั้นก็คิดวาเออสงสัยเราคงอวนขึ้น ก็คิดเหมือนกัน
วาจะลด แตก็ยังไมไดซีเรียสอะไรมาก เพราะวาตัวเองเปนคนชอบกิน แตมาเริ่มทนไมได ชวง
ตอนอยู ม.5  ตอนนั้นไปบานเพื่อนอานหนังสือ ก็อยูกันจนดึก ก็เลยนอนคางเลย พอตอนเชา
เพื่อนก็เอาเสื้อผาของเขามาใหยืมใส ปรากฏวาหนูใสเสื้อผาของเขาไมไดเลย  มันฟตมากเลย 
ใสแลวอึดอัด เพ่ือนมันก็บอกวาใสได ก็ดูตัวแลวก็ใกลเคียงกัน หนูลองตั้งหลายตัวแหนะ จน
เพื่อนมันบนใหญเลย เพราะวาหนูไปทําเสื้อผามันยับ ก็ตัวมันเหมือนจะเทากันนะพี่ แตพอไป
ใสเส้ือผาของเขาจริงๆ เส้ือมันพอดีตัว พุงมันก็ปองออกมา กางเกงก็ใสแบบแนนมาก รูดซิป
เกือบไมขึ้น  เพื่อนมันก็บอกวาลดไดแลว หุนแกเริ่มเผละแลว เพื่อนอีก 2-3 คนที่ไปดวย มันก็
บอกวาใหลดเหมือนกัน ก็ตั้งแตนั้นมาก็เร่ิมคิดมาก เร่ิมดูวาเออหุนเราเผละจริงๆ …" 
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 ในระยะการตัดสินใจของวัยรุนสตรี เปนระยะที่สําคัญเพราะเมื่อความรูสึกของวัยรุนสตรีถูก
ตอกย้ํา จนตัวเองเกิดความตองการความเปลี่ยนแปลงแลวนั้น  วัยรุนสตรีจะเริ่มเขาสูขั้นตอนการแสวง
หาทางเลือก  โดยในขั้นตอนของการแสวงหาทางเลือกนี้ ปจจัยดานผูรับสารยังคงเปนปจจัยหลัก โดยมี
ปจจัยดานสื่อเปนปจจัยสนับสนุน  ในขั้นตอนของการแสวงหาทางเลือกนี้ ตัววัยรุนสตรีจะพยายามหา
หนทางที่สามารถทําใหตนผอมได  โดยในเบื้องตนนี้ วัยรุนสตรีจะพยายามหาทางเลือกที่หลากหลาย
จากสื่อตางๆ โดยที่ยังไมไดคํานึงถึงวามีความเปนไปไดหรือไม แตจะเนนถึงผลที่ไดและระยะเวลาที่ใช
จากแตละวิธีเปนหลัก อาทิเชน การออกกําลังกาย การดูดไขมัน การฝงเข็ม การเขาคอรสลดน้ําหนัก 
การกินสูตรอาหาร การกินพวกสมุนไพร การอดอาหาร และการกินยาลดความอวน เปนตน 
  
 ผูวิจัย ขอยกตัวอยางในกรณีของนางสาวออม อายุ 19 ป กําลังศึกษาอยูในระดับมัธยมปลาย 
นางสาวออมไดเลาถึงเหตุการณในขั้นตอนของการแสวงหาทางเลอืกในการสัมภาษณตอนหนึ่งวา   
 

  "…ก็พอตัดสินใจแลววาจะลดความอวน ออมก็จะดูพวกนิตยสาร อยางแพรว 
อะไรอยางนี้ ก็จะดูตามหนาที่เขาโฆษณาพวกผลิตภัณฑลดความอวนอยาง ไฮโดรไลท หรือ 
ฟกกอรัล แลวก็โฆษณาตามโทรทัศน อยาง บอดี้ เชฟ ตอนนั้นก็พยายามหาหลายๆ อยาง กม็ี
แวะไปตามคลินิกท่ีเขาเขียนหนารานวาลดความอวน ก็เดินเขาไปถามเขาเลยวามีอะไร ยังไง 
เทาไร ใชเวลานานมั๊ย ไดผลจริงเหรอ ตอนนั้นบามากเลย เวลาไดยินใครคุยกันเรื่องลดความ
อวน จะเสนอหนาเขาไปถามเขาเลยนะ วาทํายังไง ผอมแนเหรอ ตลอดเลย …" 

 
 เมื่อวัยรุนสตรีไดขอมูลการลดความอวนในแบบหลากหลายวิธีการเรียบรอยแลว ตอไปวัยรุน
สตรีก็จะเขาสูขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือกของระยะการตัดสินใจ  ปจจัยหลักในขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือกนี้ คือ 
ปจจัยดานผูสงสาร เปนปจจัยที่สําคัญที่สุดและมีอิทธิพลที่สุดตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน
ของวัยรุนสตรี ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ คือ เพื่อน และในขณะเดียวกัน เพื่อน ก็ยังเปนสื่อบุคคล ซึ่งเปน
ชองทางการสื่อสารที่เปนปจจัยเสริม ซึ่งมีความใกลชิดสนิทสนมกับวัยรุนสตรีอีกดวย  
 

หลังจากที่วัยรุนสตรีไดตัดทางเลือก บางทางเลือกที่ไมมีความเปนไปไดสําหรับตนออกไป       
แลวนั้น วัยรุนสตรีจะนําขอมูลวิธีการที่เหลือที่ไดหามาในครั้งแรกนั้น มาปรึกษากับเพื่อนที่ตนไวใจ        
สนิทสนม หรือเพื่อนคนที่ตนคิดวาสามารถใหคําปรึกษาในเรื่องลดความอวนได ในการพูดคุยระหวาง       
ผูสงสาร คือ เพื่อน และผูรับสาร คือ วัยรุนสตรีนั้น จะมีลักษณะเปนการปรึกษาหารือ แบบตัวตอตัว พูด
คุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นถึงวิธีการตางๆ ที่วัยรุนสตรีไดถามถึง หลังจากนั้น เพื่อนจะเปนผูที่ใหคํา
แนะนําถึงวิธีการที่ตนไดเคยทดลองมาวาเปนอยางไร ตลอดจนขอดี-ขอเสียของทางเลือกแตละทาง          
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และสุดทายเพื่อนจะเปนคนที่แนะนําใหวัยรุนสตรีเลือกวิธีการบริโภคยาลดความอวน เหมอืนกนัทีต่นได
บริโภคและพึงพอใจกับผลของยาลดความอวน  
 
 ผูวิจัย ขอยกตัวอยางในกรณีของนางสาวจุม อายุ 21 ป กําลังศึกษาอยูในระดับมัธยมปลาย 
นางสาวจุมไดใหสัมภาษณตอหลังจากที่ตนเองไดหาขอมูลตางๆ เกี่ยวกับวิธีการลดความอวนจนพอ
แลว และกําลังจะตัดสินใจเลือกวิธีการในการลดความอวนของตัวเอง ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่
สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

   "ตอนนั้น ในใจก็มีหลายวิธีนะคะ แตก็จะมานั่งดูวาวิธีการไหนดี ไมยุงยาก ไม
แพง แลวก็ไดผลเร็วๆ ชวงนั้น จุมจะคุยกับเพื่อนที่มหาวิทยาลัย คุยกันเรื่องลดความอวนแทบ
จะทุกวัน เพื่อนเขาก็บอกวามาหลายๆ วิธี เขาก็บอกวาใหจุมลองออกกําลังกาย ก็ลองทาํนะคะ 
แตทําไดแปบเดียว ขี้เกียจ แลวเขาก็บอกวาอยางพวกไฮโดรไลท คอนยัคกี้ ไมตองไปกนิหรอก 
เขาบอกวายิ่งกินยิ่งอวน แตประเภทผาตัดดูดไขมัน ฝงเข็ม อะไรอยางนี้ จุมไมกลา กลัวเจ็บ 
แพงดวย ก็คุยกับเพื่อน คุยไปคุยมา เพื่อนในกลุมคนหนึ่งเขาบอกวา 'เอาอยางนี้สิแก ลองกิน
ยาลดความอวน เพื่อนฉันคนที่อยูแถวบานเขากิน แปบเดียวผอมเลย'  จุมก็เลยสนใจ อยาก
ผอมเร็วๆ  แลวก็ถามรายละเอียดกับเขาวากินยังไง เทาไร กินแลวไมเปนอะไรแนนะ ก็เลยคิด
วาจะลองกินดู จุมก็เลยฝากเพื่อนของเขาซื้อยามาให …." 

 
 หลังจากนั้นก็จะเขาสูขั้นสุดทายของระยะการตัดสินใจ คือข้ันพิจารณาผูกมัด ซึ่งมปีจจัยหลัก 
คือปจจัยดานผูรับสาร และมีปจจัยเสริมคือ ปจจัยดานเนื้อหาสาร ในขั้นนี้ วัยรุนสตรีไดทําการตัดสินใจ
ที่จะเลือกวิธีการบริโภคยาลดความอวนเปนทางออก โดยมีความเชื่อและคลอยตามคําพูดของเพื่อนใน
ขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือก ดังนั้นเมื่อมาถงึขั้นพิจารณาผูกมัดแลวนั้น วัยรุนสตรีก็ไดทําการตัดสินใจเลือก
วิธีการบริโภคยาลดความอวน โดยพิจารณาจากเนื้อหาสารที่เพื่อนยกตัวอยางใหเห็น ทั้งในดานของคน
ที่กินยาลดความอวนแลวผอม และผลที่สามารถสังเกตได ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับ 
ปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

 "…เขาก็บอกวาใหดูคนนั้นคนนี้วาหุนดีมั๊ย แลวเขาก็บอกวาพวกนั้นก็กินยา
ลดความอวนเหมือนกัน ไมเห็นใครเปนอะไรเลย…" 

[นางสาวกอย, อายุ 17 ป ] 
 
   "…เพื่อนบอกวา ยาลดความอวนเวิรคนะ แปปเดียวก็ผอมแลว…" 

[นางสาวเอ, อายุ 19 ป] 
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 เมื่อวัยรุนสตรีตัดสินใจแนนอนแลววา จะเลือกวิธีลดความอวนดวยการบริโภคยาลดความ
อวน วัยรุนสตรีก็จะเขาสูระยะสุดทายของขั้นตอนการตัดสินใจ คือ ระยะหลังการตัดสินใจ ซึ่งจะมี 4 ขั้น
ตอนยอยอันไดแก ขั้นตองการเปลี่ยนแปลงตัวเอง ข้ันพบอาการตอบสนองทางลบ ขั้นหาเหตุผลมา
สนับสนุนยืนยันการตัดสนิใจ แมไดรับการตอบสนองทางลบ และขั้นยืนยันการกระทํา คือการบรโิภคยา
ลดความตอไป โดยที่ในแตละขั้นตอนยอยในระยะหลังการตัดสินใจนี้ จะมีปจจัยการสื่อสารเขามา 
เกี่ยวของ  ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
 ในขั้นตอนการเปลี่ยนตัวเองนั้น มีปจจัยดานผูรับสารเปนปจจัยหลัก และมีปจจัยดานเนื้อหา
สารในลักษณะที่ขูใหกลัว เนื้อหาที่สรางความโกรธและอาย เนื้อหาที่แสดงความหวังดี เนื้อหาที่ยก        
ตัวอยางใหเห็นและเนื้อหาที่เสนอทางแกปญหาที่สนองตอความตองการไดมากที่สุดเปนปจจัยเสริม
เพราะเนื่องจากวัยรุนสตรีถูกกดดันมาตั้งแตในระยะกอนการตัดสินใจแลวนั้น วัยรุนสตรีจึงยืนยันที่
ตองการจะเปลี่ยนแปลงรูปรางตนเองดวยการบริโภคยาลดความอวน ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณทีส่อด
คลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

 "…เพื่อนเขาบอกวา เดี๋ยวนี้เขาไมนิยมคนอวนกันแลว ผูชายเขาก็ชอบผูหญิง
ผอมบาง ถาปลอยอวนอยางนี้ ข้ึนคานแน…" 

[นางสาวโสย, อายุ 19 ป ] 
 

 "…เพื่อนเขาชอบเรียกวาอวน แลวก็ชอบแกลงเรียงเสียงดังดวย บางทีเขาก็
เรียกนองแหนม เหมือนในโฆษณา อายมาก แลวก็รูสึกแย…" 

[นางสาวณา, อายุ 20 ป ] 
 

 "…เพื่อนบอกวา ลดความอวนหนอยก็ดีนะ เพราะถาผอมตองดูดีกวานี้แน…" 
[นางสาวเล็ก, อายุ 15 ป ] 

 
 ขั้นการพบอาการตอบสนองทางลบ ในขั้นนี้มีปจจัยหลัก คือ ปจจัยดานเนื้อหาสาร ใน
ลักษณะที่ยกตัวอยางในดานผลของยา และปจจัยเสริม คือ ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร คอื เพือ่น ซึง่
เปนบุคคลใกลชิดและเปนบุคคลตัวอยางที่วัยรุนสตรีสามารถอางอิงได  ในขั้นตอนของการพบอาการ
ตอบสนองทางลบนี้ เปนอาการที่เกิดขึ้นจากผลขางเคียงของยาลดความอวน ซึ่งอาการที่เกิดขึ้นนี้จะ
มากหรือนอยนั้นขึ้นอยูกับตัวยาและรางกายตอบสนองของแตละคน โดยในขั้นนี้ วัยรุนสตรีจะพบกับ
อาการตางๆ อาทิเชน เวียนศรีษะ ใจหวิวๆ เปนลม หนามืด เปนตน  แตถึงอยางไร วัยรุนสตรีก็ยังคง
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บริโภคยาลดความอวน เพราะหวังวาผลของยาที่ตนไดรับฟงมานั้นจะทําใหตนเองนั้นผอมไดดั่งใจ และ
อาการตางๆ เหลานี้ วัยรุนสตรีก็ไดรับการบอกกลาวจากเพื่อนที่เคยมีประสบการณการบริโภคยาลด
ความอวนมากอนแลว 
 
 ผูวิจัย ขอยกตัวอยางในกรณีของนางสาวติ๊ก อายุ 19 ป กําลังศึกษาอยูในระดับมหาวิทยาลัย 
นางสาวติ๊กไดเลาถึงเหตุการณในชวงที่บริโภคยาลดความอวนวาตนมีอาการตางๆ เกิดขึ้นเหมือนกับที่
เพื่อนเคยเลาใหฟง ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ตอนหนึ่งวา   
 

  "…วันแรกๆ ที่กิน ก็รูสึกใจมันหวิวๆ เหมือนจะเปนลม แตพอกินไป 2-3 วัน ก็
ไมเปนแลว แตจะรูสึกวาตัวเองหิวน้ําบอย แลวก็ปสสาวะบอยมาก แตไมอยากกินขาวเลย 
มันเหมือนเบื่ออาหาร แตก็ไมไดกลัวอะไร เพราะเพื่อนคนที่ติ๊กฝากเขาซื้อยา เขาเคยพูดใหฟง
วาถากินยาแลว จะรูสึกแบบนี้ชวงวันแรกๆ นะ เพราะเขาก็เปนเหมือนกัน แตไมเปนไร เดี๋ยวก็
หายไปเอง…" 

 
 ขั้นหาเหตุผลมาสนับสนุนยืนยันการตัดสินใจ แมไดรับการตอบสนองทางลบ ในขั้นนี้มีปจจัย
หลักคือ ปจจัยดานผูรับสาร โดยมีปจจัยดานเนื้อหาสารเปนปจจัยเสริมในลักษณะของการยกตัวอยาง
คนที่กินยาลดความอวนแลวผอม ซึ่งในข้ันนี้ วัยรุนสตรีจะหาเหตุผลมาสนับสนุนยืนการบริโภคยาลด
ความอวนเพื่อใหตัวเองรูสึกวาไดตัดสินใจและกระทําถูกตองแลว และการบริโภคยาลดความอวนก็ไม
ใชเร่ืองใหญหรือรายแรงอะไร  ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

   "…คิดวาคงจะกินไมนาน ก็ไมนาจะเปนอะไร เอาใหน้ําหนักมันลง
กอน ใหพอแบบวาเรามีกําลังใจ ก็จะลองพยายามออกกําลังกาย ควบคุมอาหารเอง…"  

[นางสาวเอ, อายุ 19 ป] 
 

   "…ก็ไมไดบอกใคร มีเพื่อนในกลุมที่กินดวยกันเทานั้นที่รู ก็กลัวคนอื่นเขาจะ
วา ถากินแลวเกิดเปนอะไรไป เดี๋ยวเขาสมน้ําหนา แตหนูก็คิดวาคงไมเปนไร คนอื่นเขาก็กินกัน
เยอะแยะ ไมเห็นมีใครเปนอะไรเลย…"  

[นางสาวเจี๊ยบ, อายุ 18 ป] 
 

 ข้ันยืนยันการกระทํา คือการยังคงบริโภคยาลดความอวนตอไป ซึ่งเปนขั้นสุดทายในระยะ
หลังการตัดสินใจของขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร         
ในขั้นนี้มปีจจัยหลักคือ ปจจัยดานผูรับสาร โดยมีปจจัยดานเนื้อหาสารในลักษณะของการยกตัวอยาง
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คนที่กินยาลดความอวนแลวผอมและผลของยาลดความอวน และมีปจจัยสนับสนุนคือชองทางการสื่อ
สารโดยสื่อบุคคล ซึ่งในขั้นนี้วัยรุนสตรีจะหวังผลเต็มที่จากผลของยาลดความอวนที่จะทําใหตนผอมลง        
ดังตัวอยางคําใหสัมภาษณที่สอดคลองกับปรากฎการณนี้ ไดแก 
 

  "…ก็คิดวาไมเปนไร เพราะเพื่อนคนที่เขากินมากอนก็มีอาการอยางนี้เหมือน
กัน แตพอเขากินยาครบชุด เขาก็ผอมลงต้ังเยอะ…"  

[นางสาวเอ, อายุ 19 ป] 
 

   "…ก็มีบางชวงที่แวบเขามาแบบกลัวกินยาแลวตายเหมือนกัน แตพอคิดวาตัว
เองอวน ก็ไมกลัวตายแลว แลวตอนที่กินยา จะคิดตลอดวาถายาหมดชุด คือ เพื่อนเอามาให
ประมาณ 2 อาทิตย ก็คิดวาพอครบ 2 อาทิตยแลว เราจะตองผอมลงแน…"  

[นางสาวโอ, อายุ 21 ป] 
 

 จากการสรุปผลการศึกษาปจจัยการสื่อสารที่เกิดขึ้นในแตระยะและขั้นตอนของการตัดสินใจ
บริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี พบวาปจจัยการสื่อสารในดานปจจัยดานผูสงสาร คือ เพื่อนของ
วัยรุนสตรี  ปจจัยดานเนื้อหาสารใน 5 ลักษณะ คือ เนื้อหาที่ขูใหกลัว เนื้อหาที่สรางความโกรธและอาย 
เนื้อหาที่แสดงความหวังดี เนื้อหาที่ยกตัวอยางใหเห็น เนื้อหาที่เสนอทางแกปญหาที่สนองตอความ
ตองการไดมากที่สุด  ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร คือการสื่อสารระหวางบุคคล และปจจัยดานผูรับ
สารคือตัววัยรุนสตรีเองนั้น มีอิทธิพลอยางยิ่งตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี โดย
ที่แตละปจจัยการสื่อสารนั้นก็จะมีบทบาทที่สําคัญตางกันไปตามระยะและชวงจังหวะของขั้นตอน        
การตัดสินใจตามที่ไดอธิบายไวขางตน 
 
 ผลการศึกษา สามารถสรุปวาไดวา ในระยะกอนการตัดสินใจนั้น มีปจจัยดานผูรับสารเปน
ปจจัยหลกั ปจจัยดานเนื้อหาสารเปนปจจัยเสริม (อันไดแก เนื้อหาที่ขูใหกลัว สรางความโกรธและอาย 
แสดงความหวังดี ยกตัวอยางใหเห็น และเสนอทางแกปญหา) และปจจัยดานชองทางการสื่อสารเปน
ปจจัยสนับสนุน ในระยะการตัดสินใจ ขั้นตอนการแสวงหาทางเลือก มีปจจัยดานผูรับสาร เปนปจจัย
หลัก และปจจัยดานชองทางการสื่อสารเปนปจจัยเสริม  ข้ันชั่งน้ําหนักทางเลือก  มีปจจัยดานผูสงสาร 
คือ เพื่อน เปนปจจัยหลัก  ปจจัยดานชองทางการสื่อสารเปนปจจัยเสริม และปจจัยดานผูรับสารเปน
ปจจัยสนับสนุน  ขั้นพิจารณาผูกมัด มีปจจัยดานเนื้อหาสารเปนปจจัยหลัก (อันไดแก เนื้อหาที่ยกตัว
อยางใหเห็นทั้งในดานของคนที่กินยาแลวผอมและผลของยา) และมีปจจัยดานผูรับสารเปนปจจัยเสริม  
ในระยะหลังการตัดสินใจ ในขั้นตองการเปลี่ยนแปลงตัวเอง มีปจจัยดานผูรับสารเปนปจจัยหลัก โดยมี
ปจจัยดานเนื้อหาสารเปนปจจัยเสริม  ในขั้นพบอาการตอบสนองทางลบ มีปจจัยดานเนื้อหาสารเปน
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ปจจัยหลัก และมีปจจัยดานชองทางการสื่อสารเปนปจจัยเสริม  ในขั้นหาเหตุผลมาสนับสนุนยืนยัน มี
ปจจัยดานผูรับสารเปนปจจัยหลัก และมีปจจัยดานเนื้อหาสารเปนปจจัยเสริม และในขั้นสุดทายของ
ระยะหลังการตัดสินใจ ขั้นยืนยันการบริโภคยาลดความอวนตอไป มีปจจัยดานผูรับสารเปนปจจัยหลัก 
มีปจจัยดานเนื้อหาสารเปนปจจัยเสริม และมีปจจัยดานชองทางการสื่อสารเปนปจจัยสนับสนุน 
  
 นอกจากนี้ผลจากการศึกษาพบวา หลังจากระยะหลังการตัดสินใจในขั้นตอนการตัดสินใจ
บริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีนั้น วัยรุนสตรีที่ผอมลง จะเกิดความพึงพอใจกับวิธีการลดความ
อวนดวยการบริโภคยาลดความอวน ตอจากนั้น วัยรุนสตรีจะเปลี่ยนบทบาทของตัวเองจากผูรับสาร มา
เปนผูสงสาร คือเปนคนแนะนําและชี้ชวน ตลอดจนเปนตัวอยางใหกับเพื่อนคนตอไปที่กําลังตัดสินใจที่
จะเลือกวิธีการลดความอวนอีกดวย 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของ   

วัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค เพื่อมุงศึกษาขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาปจจัยการสื่อสาร ซึ่งประกอบดวย ปจจัยใน 4 
ดานคือ ลักษณะของผูสงสาร ลักษณะของสาร ลักษณะชองทางการสื่อสาร และลักษณะของผูรับสาร 
 
 การวิจัยครั้งนี้ใชหลักการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยนําแนวคิดดาน
ปรากฏการณวิทยา (Phenomenology) มาใชในการศึกษาดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธีการ
สัมภาษณ เจาะลึก  (Indepth Interview) วัยรุนสตรีที่บริโภคยาลดความอวน  จํานวน  23 คน  ใน
กรุงเทพมหานคร 
 
 ผูวิจัยมีวิธีการเก็บรวบรวมขอมูล คือ ผูวิจัยดําเนินการติดตอขอความรวมมือจากเจาหนาที่
ของคลินิกลดความอวนที่ผูวิจัยไปทําการสัมภาษณวัยรุนสตรีที่ไปซ้ือยาลดความอวน และไดขอความ
รวมมือกับวัยรุนสตรีในการใหสัมภาษณ โดยขอใหเปดเผยขอมูลตามความเปนจริง นอกจากนี้ผูวจิัยได
ใชวิธี Snowball Sampling Technique ซึ่งจะทําโดยการที่ผูวิจัยสัมภาษณผูใหสัมภาษณคนแรกๆ แลว 
และขอความรวมมือจากผูใหสัมภาษณชวยแนะนําเพื่อนคนอื่นๆ ที่บริโภคยาลดความอวนเหมือนกับ
กลุมตัวอยางที่ตองการ และใชวิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึกตอไป 
  
สรุปผลการวิจัย 
 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษา 2 ประเด็นหลัก ดังนี้ 

1. ขั้นตอนในการตัดสินบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
2. ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีใน

กรุงเทพมหานคร 

nkam
Text Box
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1.  ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
 

ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร แบงออก
เปน 3 ระยะ คือ ระยะกอนการตัดสินใจ ระยะการตัดสินใจ และระยะหลังการตัดสินใจ 

 
โดยในระยะกอนการตัดสินใจ ประกอบไปดวย 4 ปจจัย ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภค    

ยาลดความอวนของวัยรุนสตรี คือ เพื่อน บุคคลใกลชิด และแฟชั่นเสื้อผาในปจจุบัน และมีบริบท       
แวดลอมคือ ตัวอยางจากดารา นางแบบ และขอความตางๆ เกี่ยวกับรูปรางตามสื่อตางๆ ในระยะการ 
ตัดสินใจ ประกอบไปดวยขั้นแสวงหาทางเลือก ขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือก ระหวางขอดี-ขอเสียของทาง
เลือกแตละทาง และข้ันพิจารณาผูกมัด และสุดทายในระยะหลังการตัดสินใจ ประกอบไปดวยขั้นตอน
ยอยคือ  ขั้นยืนยันที่จะเปลี่ยนแปลงตัวเอง ข้ันพบอาการตอบสนองทางลบ ขั้นหาเหตุผลมาสนับสนุน
ยืนยันการ ตัดสินใจ แมไดรับการตอบสนองทางลบ และขั้นยืนยันการกระทํา คือการกินยาลดความ
อวนตอไป 

 
• ระยะกอนการตัดสินใจ 

ระยะกอนการตัดสินใจ เปนระยะกอนที่วัยรุนสตรีจะเลือกวิธีการบริโภคยาลดความอวน
เปนทางเลือก เปนระยะที่เกิดจากปจจัยภายในตัวของวัยรุนสตรีเอง  โดยที่ในระยะนี้ วัยรุนสตรีจะเกิด
ความรูสึกวาตัวเองนั้นอวนเกินไป ใสเสื้อผาที่มีอยูเดิมไมได รวมถึงเสื้อผาแฟชั่นสมัยใหม ทําใหเกิด
ความรูสึกไมมั่นใจในตัวเอง และสุดทายคือเห็นคนรอบขางตนเองนั้นมีแตคนรูปรางผอม นอกจาก
ปจจัยภายในตัววัยรุนสตรีเองแลว ยังมีปจจัยหลักที่มีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจลดความอวน
ของวัยรุนสตรี อันไดแก คําพูดของเพื่อนและบุคคลใกลชิด รวมทั้งบริบทแวดลอมที่เกิดขึ้นในชวงจังหวะ
เดียวกันคือ   ตัวอยางจากดารา นางแบบ และขอความเรื่องรูปรางจากสื่อตางๆ 

 
เพื่อน 
เนื่องจากวัยรุนเปนวัยที่สนิทสนมกับกลุมเพื่อนมากที่สุด และวัยรุนมักจะเอาเพื่อนใน

กลุมเปนตัวอยางในการปฏิบัติหรือเลียนแบบตาม และพยายามที่จะทําตัวใหกลมกลืนเปนสวนหนึ่ง
ของกลุม ดังนั้นคําพูดของเพื่อนที่ทักในลักษณะที่ทําใหตนรูสึกผิดแปลกหรือดอยในเรื่องรูปราง จึงมีผล
ตอจิตใจของกลุมวัยรุนสตรีโดยตรง 
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บุคคลใกลชิด 
บุคคลใกลชิดเปนบุคคลที่อยูรอบลอมตัววัยรุนสตรี มีความสนิทสนมใกลชิดไมวาจะเปน

ญาติ พี่นอง ดังนั้นคําพูดของคนเหลานี้จึงเปนอีกปจจัยหนึ่งที่สงผลใหวัยรุนสตรีตัดสินใจที่จะลดความ
อวน ซึ่งมีอิทธิพลตอวัยรุนสตรีรองลงมาจากคําพูดของเพื่อน  
 

แฟชั่นเสื้อผา 
แฟชั่นเสื้อผาในปจจุบันมีอิทธิพลโดยตรงตอการตัดสินใจลดความอวนของวัยรุนสตรี 

ใกลเคียงกับคําพูดของเพื่อน และบุคคลใกลชิด อันเนื่องมาจากแฟชั่นเสื้อผาในปจจุบันมีลักษณะเปน
เส้ือผาตัวเล็ก รัดรูป ทําใหวัยรุนสตรีตองพยายามลดความอวนเพื่อที่จะใหตนเองนั้นสามารถสวมใส
เสื้อผาแฟชั่นวัยรุน ซึ่งกําลังเปนที่นิยมในปจจุบันได 
 

ตัวอยางจากดารา นางแบบ 
วัยรุนสตรีมักจะมองแบบอยางจากคนที่มีชื่อเสียง มองคนเหลานั้นวาเปนฮีโร และอยาก

ที่จะเลียนแบบหรือเปนใหเหมือนคนพวกนั้น นอกจากนี้ยังพบวาวัยรุนสตรีสวนใหญ ก็มีความใฝฝนที่
อยากจะเปนดารา นางแบบ ดังนั้นจึงพยายามเปลี่ยนแปลงตนเองใหดูดี และมีรูปรางเหมอืนอยางดารา 
นางแบบ ที่ตนเห็น  
 

ขอความตางๆ เกี่ยวกับเรื่องรูปรางตามสื่อตาง ๆ 
ขอความตางๆ เกี่ยวกับเร่ืองรูปรางที่ผานตามสื่อตางๆ นั้น มีอิทธิพลตอวัยรุนเพียงเล็ก

นอย เพราะวัยรุนสตรีมีความเห็นวาขอความตางๆ นั้นเปนเพียงตัวกระตุนแคชั่วระยะเวลาสั้นๆ เทานั้น 
 

• ระยะการตัดสินใจ 
ระยะการตัดสินใจ เปนระยะที่มีความสําคัญที่สุด เพราะเปนระยะที่วัยรุนสตรีไดตัดสินใจ

แลววาจะเลือกการบริโภคยาลดความอวนเปนทางเลือกในการลดความอวน อันประกอบไปดวยขั้น
ตอน 3 ขั้นตอน 

 
ขั้นแสวงหาทางเลือก 
ขั้นตอนนี้เปนขั้นตอนที่วัยรุนสตรีจะแสวงหาทางเลือกวิธีการตางๆ ในการลดความ        

อวน โดยในขั้นของการแสวงหาทางเลือกนั้น วัยรุนสตรีจะเริ่มตนดวยการหาขอมูลจากแหลงขาวสาร
ตางๆ ไมวาจะเปนในนิตยสาร โทรทัศน หนังสือพิมพเปนตน และในขณะเดียวกันวยัรุนสตรีก็จะนําขอ
มูลเหลานั้นไปปรึกษากับเพื่อนฝูงอีกครั้งถึงวิธีการที่ดีที่สุด 
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ขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือก 
ในขั้นตอนนี้ วัยรุนสตรีจะเขาสูกระบวนการประเมินถึงขอดีและขอเสียของทางเลือกแต

ละทางที่ตนเองไดขอมูลมา โดยในขั้นตอนนี้วัยรุนสตรีจะพิจารณาถึงความสามารถในการปฏิบัติของ
ตนดวยวามีความสามารถที่จะกระทําไดแคไหน โดยที่วัยรุนสตรีจะมีใจโนมเอียงที่จะเลือกทางเลือกที่
ผลเร็วที่สุด และสามารถเห็นผลไดจริง และไมยุงยากตอการปฏิบัติ ซึ่งในข้ันตอนนี้วัยรุนสตรีไดชั่งน้ํา
หนักทางเลือกและไดเลือกแลววาจะใชวิธีการบริโภคยาลดความอวนเปนทางเลือกของตน 

 
ขั้นพิจารณาผูกมัด 
ในขั้นพิจารณาผูกมัด เปนขั้นที่วัยรุนสตรีจะเร่ิมปฏิบัติตามการตัดสินใจของตน โดยใน     

ข้ันตอนนี้วัยรุนสตรีจะแสวงหาวิธีการหลีกเลี่ยงความไมเห็นชอบจากบุคคลใกลชิดที่ไมเห็นดวย และได    
ตัดสินใจแนนอนวาจะบริโภคยาลดความอวน โดยมีเงื่อนไขสนับสนุนคือยาลดความอวนใหผลเร็วทัน
ใจและงายตอการปฏิบัติ 

 
• ระยะหลังการตัดสินใจ 

หลังจากที่วัยรุนสตรีตัดสินใจที่จะบริโภคยาลดความอวนแลว ในระยะหลังการตดัสนิใจนี ้
วัยรุนสตรีจะสรางความเชื่อมั่นใหกับตนเองวาไดเลือกทางเลือกที่ถูกตองเหมาะสมแลว ซึ่งในระยะหลัง
การตัดสินใจ จึงเปนระยะที่วัยรุนสตรีจะทําการยืนยันการตัดสินใจของตนเอง โดยมีข้ันตอนยอย 4       
ข้ันตอน 

 
ขั้นยืนยันที่จะเปลี่ยนแปลงตัวเอง 
ในขั้นตอนนี้วัยรุนสตรีจะเกิดความรูสึกผูกมัดกับตนเองวา จะตองเปลี่ยนแปลงรูปราง

ของ     ตัวเองใหผอมลง ในขั้นนี้วัยรุนสตรีจะมีความมุงมั่นและตั้งใจสูงที่จะเปลี่ยนแปลงตนเองใหมีรูป
รางที่ ผอมลง น้ําหนักลดลง เพื่อขจัดสิ่งรบกวนภายในจิตใจตนเอง 

 
ข้ันพบอาการตอบสนองทางลบ 
วัยรุนสตรีจะพบอาการตอบสนองทางลบหลังจากที่บริโภคยาลดความอวนไปแลว วัยรุน

สตรีจะเกิดอาการตางๆ ที่เกิดจากผลขางเคียงของยา อาทิเชน หิวน้ํา ปสสาวะบอย นอนไมหลับ และ
ไมอยากอาหารเลย แตวัยรุนสตรีก็มิไดตระหนักถึงอันตรายวามีความรุนแรงเพียงไร  
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ขั้นหาเหตุผลมาสนับสนุนยืนยันการตัดสินใจ แมไดรับการตอบสนองทางลบ 
เมื่อวัยรุนบริโภคยาลดความอวนไปแลว และพบวามีอาการตางๆ ตามมาอันเกิดจากผล

ขางเคียงของยาลดความอวนที่ตนบริโภคเขาไปนั้น แตวัยรุนสตรีก็ไดตัดสินใจแนวแนที่จะเปลี่ยนแปลง 
รูปรางตัวเองใหผอม ดังนั้นในขั้นนี้วัยรุนสตรีจะหาเหตุผลมาสนับสนุนยืนยันการตัดสินใจของตนเอง 
เพื่อใหรูสึกวาไดตัดสินใจถูกตองแลว และยาลดความอวนก็สามารถขจัดปญหาของตนออกไปไดใน
เวลาอันรวดเร็ว 

 
ขั้นยืนยันการกระทํา 
ในขั้นตอนนี้เปนขั้นตอนสุดทายในระยะหลังการตัดสินใจ เปนขั้นตอนที่วัยรุนสตรียืนยัน

ที่จะบริโภคยาลดความอวนตอไปถึงแมจะมีอาการตางๆ เกิดขึ้นกับตน แตก็พยายามแสวงหาเหตผุลมา
สนับสนุนเขาขางการตัดสินใจของตนเอง ในขั้นนี้ วัยรุนสตรีมีความคาดหวังสูงวายาลดความอวน
สามารถชวยใหตนมีรูปรางผอมลงไดอยางที่ตัวเองปรารถนา ดวยในระยะเวลาอันรวดเร็วและไมตอง
ทรมานกับการอดอาหารดวย โดยไมไดตระหนักถึงอันตรายที่แทจริงของยาลดความอวน 

 
 

2. ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีใน
กรุงเทพมหานคร 
 
  ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีใน
กรุงเทพมหานคร ประกอบดวยปจจัยดานผูสงสาร ปจจัยดานเนื้อหาสาร ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร 
และปจจัยดานผูรับสาร 

 
• ปจจัยดานผูสงสาร 

เพื่อน เปนปจจัยดานผูสงสารที่มีอิทธิพลอยางมากในการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนของวัยรุนสตรี อันเนื่องมาจากลักษณะบุคลิกภาพและประสบการณในการบริโภคยาลดความอวน
มากอน  นอกจากนี้ยังมีมุมมองที่ผูรับสารคือตัววัยรุนสตรีมีตอผูสงสาร ซึ่งก็คือเพื่อน อันมีผลตอการตัด
สินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี 

 
บุคลิกภาพของเพื่อนผูแนะนํา 
วัยรุนสตรีไดมองเห็นถึงบุคลิกภาพของเพื่อนผูที่แนะนําใหบริโภคยาลดความอวนวา 

เพื่อนมีบุคลิกที่นาเลียนแบบ เพราะมีรูปรางที่ผอมอยางที่ตนอยากจะมี 
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ประสบการณในการบริโภคยาลดความอวนมากอน 
วัยรุนสตรีสามารถสังเกตเห็นถึงความเปลี่ยนแปลงของเพื่อนไดทั้งในระยะกอนการ

บริโภคยาลดความอวนและหลังการบริโภคยาลดความอวน จึงเปนแรงจูงใจที่ทําใหวัยรุนสตรีตัดสินใจ
ที่จะบริโภคยาลดความอวน เพราะเพื่อนก็ไดบริโภคยาลดความอวนใหเห็น โดยที่ไมมีอันตรายใดๆ เกิด
ขึ้น และในขณะเดียวกันก็ไดผลเร็วทันใจตามที่ตองการ ดังนั้นถาเพื่อนคนที่บริโภคยาลดความอวนแลว
ผอมลงนั้น หากแนะนําใหเพื่อนที่มีความตองการอยากลดความอวนใหผอมอยูแลวนั้น วัยรุนสตรีจะ
เชื่อและคลอยตามกับคําพูดของเพื่อนคนที่แนะนํา 

 
ความไววางใจ 
วัยรุนสตรีมีความไววางใจ เพราะมีความคุนเคยสนิทสนมกับเพื่อน โดยที่มีมุมมองตอ

เพื่อนในแงบวกคือ เพื่อนมีความจริงใจ ความหวังดี และวัยรุนสตรีก็คิดวาเพื่อนคือคนที่สามารถพึ่งพา
และปรึกษาได 

 
ความคิดเห็นที่ตรงกัน 
วัยรุนสตรีมีมุมมองที่วาตนกับเพื่อนนั้นมีวิธีคิดที่ตรงกัน มีการมองปญหาเหมือนๆ กัน        

ดังนั้นวัยรุนสตรีจะหลีกเลี่ยงที่จะปรึกษากับคนที่มีความขัดแยงและไมเห็นดวย แตจะหันไปปรึกษากับ
เพื่อนที่มีความคิดเห็นที่ตรงกัน 

 
การมีสถานภาพและสภาวะการณเดียวกัน 
เพื่อนคนที่แนะนําใหวัยรุนสตรีบริโภคยาลดความอวนนั้น เปนเพื่อนที่อยูในสถานภาพ

เดียวกัน นั่นคือเปนวัยเดียวกันหรือใกลเคียงกัน เรียนอยูในระดับเดียวกัน มีสังคมและความเปนอยู
คลายคลึงกัน นอกจากนี้ยังมีปญหาในเรื่องรูปรางเหมือนกันอีกดวย 

 
เพื่อน ในฐานะที่เปนผูสงสาร เปนปจจัยหลักในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของ 

วัยรุนสตรีนี้ เร่ิมเขามามีบทบาทตั้งแตในระยะกอนการตัดสินใจ โดยการพูดทักวัยรุนสตรีในเร่ืองรูปราง 
และเพื่อนก็มีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจในระยะการตัดสินใจ เพราะเพื่อนจะเปนผูที่แนะนําทาง
เลือกใหกับวัยรุนสตรี จนในที่สุดวัยรุนสตรีก็เชื่อเพื่อนที่จะลดความอวนดวยการบริโภคยาลดความอวน 
อันเนื่องมาจากคุณลักษณะและมุมมองที่มีอยูในตัวผูสงสาร 
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• ปจจัยดานเนื้อหาสาร 
ปจจัยดานเนื้อหาสารมีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี       

เปนอยางมาก จากการวิจัยพบวาลักษณะเนื้อหาสารที่มีผลตอผูรับสารคือวัยรุนสตรีนั้นมีอยูทั้งสิ้น 5 
ลักษณะ 

 
เนื้อหาที่ขูใหกลัว 
เนื้อหาสารที่สรางความกลัวใหกับวัยรุนสตรี นั้นเปนเนื้อหาสารที่สรางความกลัวใหกับ    

วัยรุนสตรี เปนความกลัวตอเหตุการณที่จะเกิดขึ้นในอนาคตหากยังคงไมเปลี่ยนแปลงรูปรางของตัวเอง 
เปนเนื้อสารที่มีความเขมขนของเนื้อหาที่มีผลตอจิตใจของวัยรุนสตรี 

 
เนื้อหาที่สรางความโกรธและอาย 
เนื้อหาที่สรางความโกรธและอายเปนเนื้อหาที่ทําใหวัยรุนสตรีเกิดความรูสึกผิดแปลก 

และเกิดปมดอยในจิตใจเรื่องของรูปราง ทําใหเกิดความกดดันที่จะตองเปลี่ยนแปลงรูปรางของตนเอง 
 
เนื้อหาที่แสดงความหวังด ี
เนื้อที่หาที่แสดงความหวังดี เปนเนื้อหาที่แสดงความเปนหวง เปนใย และหวงัดทีีผู่สงสาร

คือเพื่อน มีใหกับผูรับสาร คือวัยรุนสตรี ทําใหวัยรุนสตรีเกิดความไววางใจและเชื่อในวิธีการลดความ
ดวยการบริโภคยาลดความอวนที่เพื่อนเปนคนแนะนํา 

 
เนื้อหาที่ยกตัวอยางใหเห็น 
เนื้อหาสารที่ยกตัวอยางใหเห็นนั้น เปนเนื้อหาที่มีลักษณะของการยกตัวอยางจริงๆ ให    

วัยรุนสตรีไดเห็น ทั้งในดานของคนที่ผอมแลวดวยการบริโภคยาลดความอวนและไมเปนอันตรายใดๆ 
ตลอดจนในดานของผลของยาลดความอวนที่ใหผลรวดเร็วทันใจ 

 
เนื้อหาที่เสนอทางแกปญหาที่สนองตอความตองการไดมากที่สุด 
เนื้อหาสารที่เสนอทางแกปญหาที่สนองตอความตองการไดมากที่สุด เปนเนื้อหาที่ตรงใจ

กับความตองการของวัยรุนสตรีมากที่สุด โดยที่ผูสงสารคือเพื่อน จะชี้นําถึงปญหาของวัยรุนสตรี และ
เสนอทางแกไขปญหาที่สามารถชวยใหวัยรุนสตรีผอมไดดั่งใจในระยะเวลาอันรวดเร็ว  

 
ปจจัยดานเนื้อหาสารมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของวัยรุนสตรี เปนปจจัยที่เขามามีสวน

เกี่ยวของอยางมากกับการตัดสินใจตั้งแตในระยะกอนการตัดสินใจ โดยลักษณะเนื้อหาคําพูดนั้น เปน
ลักษณะคําพูดเชิงบรรยาย ที่วัยรุนสามารถเห็นภาพและจินตนาการได ทําใหวัยรุนสตรีเกิดความ
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ตองการที่จะลดความอวน นอกจากนี้ ปจจัยดานเนื้อหาสารยังมีผลตอการตัดสินใจในระยะการตัดสิน
ใจของวัยรุนสตรีอีกดวย เมื่อวัยรุนสตรีอยูในขั้นชั่งน้ําหนักทางเลือก และขั้นพิจารณาผูกมัด วัยรุนสตรี
จะพิจารณาถึงคําพูดของเพื่อนที่แสดงเนื้อหาสารในลักษณะของการยกตัวอยางใหเห็น 

 
• ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร 

ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร พบวา ชองทางการสื่อสารโดยผานสื่อบุคคลมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนมากที่สุด และสื่อบุคคลที่พบวามีอิทธิพลในการศึกษาครั้งนี้ คือ 
เพื่อน ซึ่งเปนปจจัยหลักในดานผูสงสารและดารานางแบบ ในขณะที่ส่ือมวลชนเปนปจจัยเสริมซึ่งเปน
ปจจัยที่กระตุนใหเกิดความตองการหรือตอกย้ําความตองการอยากผอมของวัยรุนสตรี 

 
สื่อบุคคล 
เพื่อน 
วัยรุนสตรีนั้นใหความสําคัญกับเพื่อนคนที่มีบทบาทมากในกลุมหรือสังคมของตนเอง 

โดยจะมองวาเพื่อนในกลุมของตนนั้นมีลักษณะอยางไร และจะพยายามเลียนแบบหรือเปนใหได
เหมือนกับเพื่อน เพื่อไมใหตัวเองรูสึกผิดแปลกจากกลุมหรือสังคมของตัวเอง  

 
นอกจากเพื่อนจะมีบทบาทตอเพื่อนดวยกันแลว เพื่อนที่อยูในกลุมเดียวกันยังเปนตัว

อยางใหกับเพื่อนคนอื่นๆ ดวย หากเพื่อนคนนั้นไดรับการยกยอง ชมเชยจากบุคคลอื่น ก็จะทําใหเพื่อน
ในกลุมทําตาม เพื่อใหตัวเองนั้นไดรับคํายกยอง ชมเชยบาง 

 
ดารา-นางแบบ 
ดารา-นางแบบ มีอิทธิพลตอวัยรุนสตรีเปนอยางมาก เพราะเปนบุคคลที่วัยรุนสตรีใฝฝน

ที่อยากจะเลียนแบบ นอกจากนี้ยังเปนตัวอยางของการมีรูปรางที่ดีอีกดวย ดังนั้นวัยรุนสตรีจึงตองการ
ลดความอวนเพื่อใหตัวเองผอมเหมือนอยางดารา-นางแบบในปจจุบนั 

 
สื่อมวลชน 
สื่อมวลชน เปนปจจัยเสริมที่เปนตัวกระตุนใหเกิดคานิยมในเรื่องรูปรางอวน-ผอมในกลุม

ของวัยรุนสตรี และสื่อมวลชนก็ยังเปนตัวสรางกระแสแฟชั่นในปจจุบันอีกดวย โดยที่ส่ือมวลชนเปน      
ตัวเผยแพรขอความหรือภาพลักษณของผูหญิงสมัยใหม ไมวาจะเปนทางนิตยสาร โทรทัศน หนังสือ
พิมพตางๆ และในขณะเดียวกันก็เปนตัวเผยแพรแฟชั่นเสื้อผาสมัยใหมแบบตะวันตก เปนสาเหตุใหวัย
รุนสรางพฤติกรรมที่เลียนแบบ และเปนตัวกดดันใหผูหญิงเกิดความอยากผอมเพื่อที่จะสวมเสื้อผาสมัย
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ใหม โดยที่วัยรุนสตรีเองก็ไมไดคํานึงถึงความเหมาะสมของตัวเอง คํานึงถึงเพียงความสวยงาม และ
อยากจะตามกระแสแฟชั่นเทานั้น 

 
ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร โดยผานสื่อบุคคล คือเพื่อน บุคคลใกลชิด และดารา-     

นางแบบ เขามีบทบาทกับวัยรุนสตรีอยางมากในชวงกอนการตัดสินใจเทานั้น โดยมีส่ือมวลชนเปน
ปจจัยเสริมอันเปนบริบทแวดลอมที่สรางความตองการอยากผอมใหวัยรุนสตรี ตอจากนั้นจะเหลือเพียง
ส่ือบุคคล คือเพื่อน อันปจจัยหลักปจจัยเดียวที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัย
รุนสตรีในระยะการตัดสินใจและระยะหลังการตัดสินใจ 

 
• ปจจยัดานผูรับสาร 

ผูรับสาร ในการศึกษาครั้งนี้คือตัววัยรุนสตรี เปนปจจัยที่เปนสิ่งสําคัญตอกระบวนการ    
ตัดสินใจอยางมาก เพราะการตัดสินใจที่จะลดความอวนในอันดับแรกนั้นเกิดจากปจจัยภายในตัวของ  
วัยรุนสตรีเองที่ตองการจะลดความอวนเพื่อใหผอม ซึ่งอยูในระยะกอนการตัดสินใจ  

 
ความไมมั่นใจในตัวเอง 
เมื่อวัยรุนสตรีมีความรูสึกวารูปรางของตนเองอวน ทําใหวัยรุนสตรีเกิดความไมมั่นใน      

ตัวเอง จึงตองพยายามที่จะลดความอวนของตนเอง เพื่อสรางความมั่นใจในรูปรางใหกับตัวเอง  
 
 ความอยากที่จะใหตัวเองเหมือนพวกดารา-นางแบบ 
วัยรุนสตรีสวนใหญนั้นเอาพวกดารา-นางแบบ มาเปนตัวอยางของการมีรูปรางที่ดี ดังนั้น

ในวัยรุนสตรีบางคนถึงแมตัวเองไมไดอวน แตก็อยากจะผอมลงอีก เพื่อใหตัวเองมีหุนที่ผอมบางเหมือน
อยางพวกดารา-นางแบบที่ตนเองในสื่อตางๆ 

 
การอยากใหมีคนมาสนใจ 
วัยรุนสตรีสวนใหญเกิดความกังวลใจวาถาหากตัวเองอวน ก็จะไมมีใครมาสนใจ กลัวกับ

การไมมีแฟน เพราะในชวงของการเปนวัยรุนนั้น เปนวัยที่อยากใหเพศตรงขามสนใจ ดังนั้นวัยรุนสตรี
เองจึงตองพยายามรักษารูปรางและภาพลักษณของตนใหดูดีไวตลอดเวลา 
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การอยากใสเสื้อผาแลวดูดี 
แฟชั่นในปจจุบันมีอิทธิพลตอวัยรุนสตรี เพราะในชวงของการเปนวัยรุนนั้น ยอมอยากที่

จะใหตนเองอยูในกระแส อยากเปนสวนหนึ่งของกลุม เปนวัยที่ตองการสรางความเปนเอกลักษณและ
ความโดดเดนใหกับตัวเอง ดังนั้นเมื่อกระแสแฟชั่นเสื้อผาตัวเล็ก รัดรูป สายเดียว เปนตน กลายมาเปน
เสื้อผาสมัยใหม จึงทําใหวัยรุนอยากที่จะผอมเพื่อใหสามารถสวมใสเสื้อผาเหลานั้นไดและออกมาดูดี  

 
ปจจัยดานผูรับสาร เปนปจจัยที่สําคัญอยางมากตอข้ันตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลด

ความอวน เพราะเปนปจจัยที่เกิดขึ้นในระยะกอนการตัดสินใจท่ีจะลดความอวนและเปนปจจัยหลักใน
การตัดสินใจที่จะลดความอวน และเปนปจจัยหลักในขั้นแสวงหาทางเลือกที่จะลดความอวนตามความ
อวนของตัวเอง นอกจากนี้เมื่อมาถึงระยะหลังการตัดสินใจ ปจจัยดานผูรับสาร ก็ยังคงเปนปจจัยหลัก
เพราะวาวัยรุนสตรีที่ไดทําการผูกมัดหรือสัญญากับตัวเองแลววาจะตองเปลี่ยนแปลงรูปรางของตนเอง
ใหได ถึงแมวาจะมีอาการตอบสนองทางลบจากผลของยาลดความอวน แตวัยรุนสตรีก็แนวแนที่จะ
บริโภคยาลดความอวนตอไป 
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อภิปรายผล 
 
ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
 
  จากการวิจัยครั้ งนี้ พบวา  การตัดสิน ใจบ ริโภคยาลดความอวนของวัย รุนสตรีใน
กรุงเทพมหานครมีลักษณะเปนกระบวนการ กลาวคือ เกิดขึ้นเปนไปตามลําดับขั้นตอนตางๆ อยางตอ
เนื่อง ตั้งแตเร่ิมตนไปจนสิ้นสุดกระบวนการ 
 
  ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร แบงออก
เปน 3 ระยะ คือ ระยะกอนการตัดสินใจ ระยะการตัดสินใจ และระยะหลังการตัดสินใจ โดยระยะกอน
การตัดสินใจ เปนระยะของการเปดรับขอมูลขาวสารของวัยรุนสตรีในเรื่องรูปรางอวน-ผอม   ระยะการ       
ตัดสินใจ เปนการแสวงหาขอมูลและชั่งน้ําหนักทางเลือกเพื่อทําการตดัสินใจ และระยะหลังการตัดสิน
ใจ เปนการยืนยันการตัดสินใจ (การบริโภคยาลดความอวน) โดยในแตละระยะประกอบไปดวยขั้นตอน
ยอยๆ ซึ่งสอดคลองกับที่ McGuire (1989) อธิบายวา เมื่อผูรับสารไดรับสารเพื่อการโนมนาวใจ จะเกิด
การตอบสนองโดยเปนการประมวลผลขอมูลขาวสารที่ไดรับ เปนไปตามลําดับข้ันตอน โดยเริ่มจาก       
ขั้นตอนการเปดรับขาวสาร ไปจนถึงขั้นตอนการยืนยันการกระทํา ซึ่งทฤษฎีของ McGuire ไดแบงขั้น
ตอนตามการตัดสินใจกระทําพฤติกรรม โดยมีข้ันตอนยอยทั้งหมด 12 ข้ันตอน  แตในการศึกษาเรื่อง
ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีครั้งนี้เปนการศึกษาดาน        
ปรากฎการณ ที่ทําการสัมภาษณกับกลุมวัยรุนสตรี ซึ่งในการตัดสินใจของวัยรุนสตรีนั้น ไมไดมีขั้นตอน
แยกยอยละเอียดเชนเดียวกับของ McGuire เพราะในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนนั้น ไมใชการ
ตัดสินใจที่จะกระทําสิ่งใดที่ใหญโตและมีผลกระทบกับผูอ่ืน แตถึงอยางไร ในขั้นตอนหลักของการ     
ตัดสินใจในทฤษฎีของ McGuire นั้นก็สอดคลองกับการศึกษาครั้งนี้ อาทิเชน ในขั้นเปดรับขาวสาร ซึ่ง
วัยรุนสตรีเองก็ไดเปดรับขาวสารในเรื่องรูปรางจากสื่อตางๆ  ในขั้นแสวงหาขอมูลขาวสารและนึกขึ้นได 
ก็สอดคลองกับการศึกษาครั้งนี้ ในขั้นแสวงหาทางเลือก ซึ่งอยูในระยะการตัดสินใจ จนถึงขึ้นยืนยนัภาย
หลังการกระทําของ McGuire ก็สอดคลองกับข้ันยืนยันการบริโภคยาลดความอวน ในระยะหลังการ 
ตัดสินใจของวัยรุนสตรีนั่นเอง  
 
   นอกจากนี้ งานวิจัยครั้งนี้ ก็สอดคลองกับการศึกษาของ วรภัทร สังขนอย (2541) ที่ศึกษา
เร่ืองขั้นตอนของการตัดสินใจบริจาคอวัยวะของญาติผูเสียชีวิต แตในการศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษา 
ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี แตก็สอดคลองกับงานของวรภัทร ที่พบ
วา ขั้นตอนของการตัดสินใจบริจาคอวัยวะของญาติผูเสียชีวิต  แบงออกเปน 3 ระยะ ไดแก ระยะกอน
การตัดสินใจ ระยะการตัดสินใจ และระยะหลังการตัดสินใจ โดยในระยะกอนการตัดสินใจ ประกอบไป
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ดวย 2 ขั้นยอย คือ ขั้นตอนการรับรูสภาพอาการของผูเสียชีวิต และขั้นตอนการทําใจ ในระยะการตัด
สินใจ ประกอบไปดวย 5 ขั้นตอนยอยคือ ข้ันตอนการถูกขอบริจาคอวัยวะ ขั้นตอนการแสวงหาขอมูล
เพิ่มเติม ขั้นตอนการพิจารณา ข้ันตอนการปรึกษาและอธิบายบุคคลใกลชิด และขั้นตอนการตัดสินใจ
ยินยอมบริจาคอวัยวะ และในระยะหลังการตัดสินใจ คือข้ันตอนการยืนยันการตัดสิน  เชนเดียวกับที่
พบในขั้นตอนของการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน ที่พบวา มี 3 ระยะ ไดแก ระยะกอนการตัดสินใจ 
ระยะการตัดสินใจ และระยะหลังการตัดสินใจ และในแตละระยะก็จะมีขั้นตอนยอยเกิดขึ้น  
 
 นอกจากนี้ ผลจากการศึกษายังสอดคลองกับงานวิจัยของปยะนารถ จันทราโชติวิทย (2543) ที่
พบวา ความผิดปกติของเด็กเปนสาเหตุหลักในการแสวงหาขอมูลขาวสารของผูปกครอง โดยกระบวน
การแสวงหาขอมูลขาวสารแบงไดเปน 3 ระยะ ตามระยะของความไมแนนอนที่เกิดขึ้น ซึ่งในขั้นตอน
การตัดสินใจแสวงหาขอมูลขาวสารของผูปกครอง ก็มีการแบงระยะของการตัดสินใจ อันจะขึ้นอยูกับ
ปจจัยการสื่อสารที่เขามาในแตชวงจัวหวะของการตัดสินใจ ซึ่งก็มีผลวิจัยสอดคลองตรงกันกับงานวิจัย
ในครั้งนี้ และงานวิจัยของวรภัทร   ดังนั้นจึงสามารถสรุปไดวาถึงแมวางานของวรภัทร จะเปนการศกึษา
เร่ืองขั้นตอนในการตัดสินใจบริจาคอวัยวะของญาตผิูเสียชีวิต และงานของปยะนารถ จะเปนการศึกษา
กระบวนการแสวงหาขอมูลขาวสารของผูปกครองเด็กออทิสติก ในขณะที่การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษา
ข้ันตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี แตทั้งสามเรื่องก็เปนเรื่องของการ          
ตัดสินใจที่จะกระทําพฤติกรรมเหมือนกัน ดังนั้นไมวาจะเปนการตัดสินใจกระทําพฤติกรรมใดของ
บุคคลก็จะมีขั้นตอนในการตัดสินใจเหมือนกันหรือคลายคลึงกัน 
  
  ผลการวิจัยพบวา จุดเริ่มตนของขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี
นั้น เกิดจากปจจัยภายในตัววัยรุนสตรีเปนหลัก โดยเริ่มจากความคิดที่วัยรุนสตรีมีตอตนเอง และการ
ไดรับรูขอมูลขาวสารจากสื่อตางๆ ซึ่งสอดคลองกับที่ Janis (1968) อธิบายวา เมื่อบุคคลถูกทาทายโดย
ขอมูลขาวสาร หรือเหตุการณที่แสดงใหเห็นถึงความสูญเสียที่อาจจะเกิดขึ้น เมื่อบุคคลไดรับรูถึงความ
สูญเสียที่อาจเกิดขึ้นอันใกล ก็จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่มีตอสิ่งที่กําลังกระทําอยู นอกจากนี้ Janis ยัง
อธิบายอีกวา การเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับอุปสรรคหรือโอกาส ซึ่งทาทายการกระทําในปจจุบัน 
เปนจุดเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจ  ซึ่งสอดคลองตรงกันกับผลการศึกษาขั้นตอนในการตัดสินใจ
บริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี ที่พบวา เมื่อวัยรุนสตรีไดรับฟงขอมูลในเรื่องรูปรางของตนเอง 
จากเพื่อนฝูง บุคคลใกลชิด และการไดเห็นรูปรางของคนรอบขาง ตลอดจนภาพแฟชั่นตามสื่อตางๆ ไม
วาจะเปนคําพูดของเพื่อน คําพูดของบุคคลใกลชิด และจากสื่อตางๆ ในเร่ืองของรูปราง ทําใหวัยรุนเสีย
ความสมดุลทางจิตใจ และตระหนักถึงสูญเสียที่จะเกิดขึ้นกับตน หากไมมีการเปลี่ยนแปลง  อาทิเชน 
ถาปลอยใหตัวเองยังอวนอยูเหมือนเดิม คงจะไมมีแฟน ไมมีใครมาสนใจ หรือ จะตองถูกเพื่อนลอ และ
กลายเปนคนที่มี รูปรางผิดแปลกไปจากกลุมเพื่อนฝูง ดังนั้นจึงสรุปไดวา เมื่อมีการสื่อสารและ          
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เหตุการณใดที่เขามารบกวนจิตใจของบุคคลไมวาจะเรื่องใด และสารหรือเหตุการณนั้นกระทบตอจิตใจ
ของผูรับสารโดยตรง ก็ยอมจะทําใหบุคคลเริ่มพิจารณาถึงสภาพและการกระทําที่เปนอยูในปจจุบัน 
และหากพิจารณาแลวเห็นวาจําเปนตองเปลี่ยนแปลง บุคคลก็จะเริ่มเขาสูกระบวนการของการตัดสินใจ
ในเรื่องนั้น ๆ 
    
 นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังพบวา ในขั้นตอนของการตัดสนิใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุน
สตรี เปนเรื่องที่เกี่ยวของกับปจจัยการสื่อสาร ซึ่งเปนเรื่องของผูใหขาวสาร แหลงขอมูลขาวสาร และ    
เนื้อหาสาร โดยสรุปจากผลการวิจัย แหลงขอมูลขาวสารที่สําคัญในการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนมากที่สุด ไดแก สื่อบุคคล คือ เพื่อน ซึ่งมีความสัมพันธกับส่ิงที่ Larzarsfeld และ Menzel (1968) 
กลาวไววา การสื่อสารระหวางบุคคลมีประสิทธิภาพ เนื่องจากการสื่อสารระหวางบุคคลสามารถขจัด
การเลือกรับสารของผูรับสารไดหรือหลีกเลี่ยงการสนทนาหรือรับฟงนั้นเปนไปไดยาก นอกจากนี้ การ 
สื่อสารแบบตัวตอตัวยังเปดโอกาสใหผูสงสารสามารถปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงเนื้อหาที่ใชในการ
สนทนาไดในเวลาอันรวดเร็ว หากวาเนื้อหาที่สนทนานั้นไดรับการตอตานจากคูสนทนาและการสื่อสาร
ระหวางบุคคลมักมีลักษณะเรียบงาย เปนกันเอง จึงงายตอการชักจูงใหคลอยตาม และผูรับสาร สวน
ใหญมักจะเชื่อถือในขอตัดสิน และความคิดเห็นของผูที่รูจักและนับถือมากกวาบุคคลที่ไมเคยรูจักมา
กอนที่มาสื่อสารกัน ซึ่งสอดคลองตรงกับผลการวิจัยที่พบวา เพื่อน เปนสื่อบุคคลที่มีบทบาทมากที่สุด 
และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีมากที่สุด ในขณะที่ส่ือมวลชนนั้น 
ไมคอยมีความสําคัญเทาใดนัก  ดังเชนในขั้นแสวงหาทางเลือกในระยะการตัดสินใจ วัยรุนสตรีไดแสวง
หาทางเลือกในการลดความอวนจากหลายแหลงขอมูล แตเมื่อมาถึงขั้นที่จะเลือกเชื่อถือขอมูลหรือหา
ขอมูลเพิ่มเติมเพื่อทําการตัดสินใจแลว วัยรุนสตรีจะหาขอมูลและปรึกษากับเพื่อนเปนหลัก และ       
สุดทายวัยรุนสตรีจะเลือกเชื่อถือขอมูลและคลอยตามคําพูดของเพื่อนที่บอกเลาถึงประสิทธิผล        
ของยาลดความอวนและประสบการณที่ตนมีในการบริโภคยามากอน จึงทําใหวัยรุนสตรีจะเลือกเชื่อถือ
ขอมูลและคลอยตามคําพูดของเพื่อน  
 
 นอกจากนี้ ผลการศึกษายังสอดคลองกับงานวิจัยของรุงทิพย สุนทโรทก (2541) ที่พบวา 
เพื่อนของเยาวชนที่เลิกเสพยาบาไปแลว และมาแนะนําเพื่อนที่ยังเสพอยูโดยการชี้ใหเห็นโทษและพิษ
ภัยของยาบาที่ตนเองประสบมากอนนั้น  มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลกิเสพยาบาของเยาวชน และงาน
วิจัยของวารุณี สุวรรณาพิสิทธิ์ (2543) ก็พบวา การสื่อสารระหวางบุคคลเปนสื่อที่สนับสนุนใหเกิดการ
ทําประกันชีวิตมากที่สุด โดยเนื้อหาที่นําเสนอนั้นเปนการอธิบายถึงผลประโยชนมากถึง 75% ซึ่งงาน
วิจัยทั้งสองเรื่องนี้ ตางก็มีสื่อบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจที่จะกระทําหรือไมกระทําพฤติกรรมใดๆ 
โดยที่ส่ือบุคคลในงานวิจัยทั้งสองเรื่องนี้ตางก็พูดถึงเนื้อหาสารที่มีประโยชนตอผูรับสาร ซึ่งในงานของ
รุงทิพย เพื่อนก็ไดชี้ใหเห็นโทษและพิษภัยของยาบาที่ตนประสบมากอน สวนงานของวารุณีก็ไดอธิบาย
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ถึงผลประโยชนของการทําประกันชีวิต ซึ่งสอดคลองเหมือนกันกับผลการศึกษาเรื่องปจจัยการสื่อสารที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี ที่พบวา เพื่อน ซึ่งเปนสื่อบุคคล มีอิทธิ
พลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีมากที่สุด  ดังเชนการที่เพื่อนคนที่มีประสบ
การณในการบริโภคยามากอน มาแนะนําใหวัยรุนสตรีเลือกวิธีการบริโภคยาลดความอวน โดยชี้ใหเห็น
ถึงประสิทธิผลของยาลดความอวนที่ใหผลรวดเร็ว และงาย ไมตองทรมานกับการอดอาหาร  แตทั้งงาน
วิจัยทั้งสามเรื่องนี้ ตางก็มีสื่อบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ โดยการใชเนื้อหาสารที่ตรงกับความ
ตองการของผูรับสาร  ดังนั้น จึงสรุปไดวาถึงแมงานวิจัยทั้งสามเรื่องนี้ จะเปนงานวิจัยที่ศึกษากันคนละ
ประเด็น แตในเรื่องของปจจัยการสื่อสาร ในดานของผูสงสาร ชองทางการสื่อสาร และเนื้อหาสารนั้นมี
ความเหมือนกัน 
 
  นอกจากนี้ ผลการวิจัย ที่พบคือ การที่วัยรุนสตรีตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนอันเนื่องมา
จากปญหาที่เกิดในจิตใจของตัวเอง และเกิดจากคําพูดของเพื่อน บุคคลใกลชิด ตลอดจนเหตุการณเรา
รอบตัวตางๆ ซึ่งเปนสาเหตุที่ทําใหวัยรุนสตรีไมสามารถเพิกเฉยหรือทนปลอยใหตนเองมีรูปรางอยาง
เดิมไดอีกตอไปได จนทําใหเกิดกระบวนการในการเปลี่ยนแปลงตนเอง  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ 
รุงทิพย สุนทโรทก (2541) ที่พบวา ปจจัยภายในตนเองอันเกิดจากการรับรูในดานขอมูลขาวสาร ขอคิด
เห็นและจากสื่อตางๆ เกี่ยวกับการเลิกเสพยาบาเปนปจจัยหลักซ่ึงเปนตัวนําเขาสูกระบวนการตัดสินใจ
เลิกเสพยาบาของเยาวชนในสถานศึกษา ถึงแมวางานของรุงทิพย จะเปนการศึกษาขั้นตอนในการ       
ตัดสินใจเลิกเสพยาบาของเยาวชน แตจากการวิจัยพบวา ปจจัยภายในตัวผูรับสารที่เกิดจากตนเอง 
และการไดรับรูขอมูลขาวสารจากสื่อตางๆ ทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจเหมือนกับผลการศึกษาใน
คร้ังนี้ 
  
 นอกจากนี้ ผลการศึกษาพบวา การที่ยาลดความอวนแพรกระจายในหมูวัยรุนสตรีนั้น อัน
เนื่องมาจากการที่วัยรุนสตรีสามารถหาซื้อไดงาย สะดวก ราคาไมแพงมากนัก และผลของยาที่ทําให
ผอมไดเร็วทันใจ ซึ่งเปนวิธีลัดและตรงตอความตองการของวัยรุนสตรีมากที่ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวาการ
แพรกระจายของยาลดความอวนในหมูวัยรุนสตรีนั้น ก็เหมือนกับการยอมรับนวกรรมของบุคคลที่ 
Rogers ไดอธิบายไววา ในการยอมรับนวกรรม (Adoption) หมายถึงการที่บุคคลตัดสินใจที่จะนํา     
นวกรรมนั้นไปใชอยางเต็มที่ เชนเดียวกับที่วัยรุนสตรีที่ตัดสินใจลดความอวนดวยการบริโภคยาลด
ความอวน เพราะวัยรุนสตรีมีความเห็นวายาลดความอวนนั้นทําใหผอมเร็วทันใจ เมื่อเปรียบเทียบกับ
วิธีการอื่น ไมวาจะเปนการอดอาหาร หรือออกกําลังกาย ลวนแลวแตตองใชระยะเวลาทั้งสิ้น และยาลด
ความอวนก็ไมใชเร่ืองที่ยุงยาก ซื้อหาไดงาย และสอดคลองกับความตองการของวัยรุนสตรี ดวยเหตุนี้
เองที่ทําใหวัยรุนสตรีหันมาใชยาลดความอวนเปนทางออกในการลดความอวน 
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 เมื่อมาถึงระยะสุดทาย ที่วัยรุนตัดสินใจและยืนยันที่จะบริโภคยาลดความอวนตอไป ถึงแมจะ
มีอาการตางๆ เกิดขึ้นจากผลขางเคียงของยาลดความอวน แตวัยรุนก็ยังยืนยันที่จะบริโภคยาลดความ
อวนตอไป เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่ตนตั้งไว นั่นคือการมีรูปรางที่ผอม และน้ําหนักนอยลงกวาเดิม จาก
ผลการวิจัยพบวาในข้ันสุดทายนี้ วัยรุนสตรีจะคิดพิจารณาถึงคําพูด หรือเนื้อหาสารที่เพื่อนไดพูดกับตน
ไว ไมวาจะเปนลักษณะเนื้อหาสารที่ทําใหวัยรุนสตรีเกิดความกดดันและตองการที่เปลี่ยนแปลงตัวเอง 
และเนื้อหาสารที่เกี่ยวกับประสิทธิผลของยาลดความอวน อันเปนผลทําใหวัยรุนสตรีตัดสินใจแนวแน
และยอมรับที่จะบริโภคยาลดความอวนตามที่เพื่อนไดแนะนํา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับยุทธวิธี
ทางการสื่อสารของ เสถียร เชยประดับ (2536) ที่กลาวไววา กระบวนการตัดสินใจในผูรับสาร จะ
สะทอนใหเห็นจากการยอมรับ หรือปฏิเสธสาร หลังจากนั้นผูรับสารก็ตัดสินใจที่จะยอมรับสารโดย
ปฏิบัติตามคําแนะนําหรือปฏิเสธสารนั้น 
 
 นอกจากนี้ผลการวิจัย ยังสอดคลองกับตารางวิเคราะหของการสื่อเพื่อโนมนาวใจของ แมค
กายร (แมคกายร อางใน อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2537 : 9-10) ที่กลาวถึงการเปลี่ยนแปลงทัศนคติวา
เกี่ยวของกับพฤติกรรม ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคลองกับแนวคิดของแมคกายรบางสวนคือ ความเขาใจ 
การยอมรับตอสาร การเก็บจําสารไว และการกระทํา ซึ่งอาจพิจารณาในการศึกษาครั้งนี้ไดวา เมื่อวัย
รุนสตรีไดรับขาวสารในเรื่องรูปราง และเกิดความรูสึกวาตัวเองนั้นเปนอยางนั้นจริงๆ จนทําใหเกิดความ
ตองการที่จะลดความอวน ซึ่งก็คือการยอมรับตอสารและการเก็บจําสารไว สงผลใหเกิดการกระทํา คือ
การที่วัยรุนสตรีแสวงหาทางเลือกที่จะลดความอวนใหสําเร็จ 
  
  
ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีใน
กรุงเทพมหานคร 
 
 จากผลการศึกษาพบวา ส่ือบุคคลมีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี
มากที่สุด เพื่อน เปนบุคคลที่มีบทบาทและมีอิทธิพลสูงตอวัยรุนสตรี ผูวิจัยมีความคิดเห็นวา เพื่อนเปน
บุคคลใกลชิดกับวัยรุนสตรีมากที่สุด มีความคิดความอาน และมีสังคมใกลเคียงกัน และยังตองติดตอ    
พูดคุยกันเปนประจํา  ดังนั้น เพื่อนจึงเปนแหลงขอมูลแรกและแหลงขอมูลหลักของวัยรุนสตรี  นอกจาก
นี้ การที่วัยรุนสตรีเชื่อเพื่อนคนที่แนะนําวาการบริโภคยาลดความอวนเปนวิธีการที่ดีที่สุดและสามารถ
ตอบสนองกับความตองการไดมากที่สุดนั้นเนื่องมาจาก เพื่อนมีปจจัยที่มีผลตอความนาเชื่อถือและ       
วัยรุนสตรีก็ไดเห็นถึงคุณลักษณะของเพื่อนในมุมนั้น ซึ่งสอดคลองกับ Bettinghaus (1980) อธิบายวา 
ปจจัยที่มีผลตอความนาเชื่อถือของผูสงสารมี 3 ประการ คือ ความปลอดภัยหรือความนาไววางใจ การ
มีประสบการณ และบุคลิกภาพของผูสงสาร  ซึ่งสอดคลองตรงกับผลของการวิจัยในเรื่องปจจัยการ    
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สื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรี เพราะเพื่อนที่แนะนําใหวัยรุน
สตรีบริโภคยาลดความอวนนั้น สวนใหญมีประสบการณในการบริโภคยาลดความอวนมากอน และมี
รูปรางที่ผอม ประกอบกับความไวใจที่วัยรุนสตรีมีใหกับเพื่อน นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังสอดคลองกับ
งานวิจัยของศรีสมบัติ (2527) ที่พบวาการเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับเฮโรอีนจากเพื่อนนั้น มีผลตอ
การเสพเฮโรอีนของวัยรุนมากที่สุด นอกจากนี้ในการที่วัยรุนสตรีตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนเพราะ
เพื่อนเปนคนแนะนํานั้น ยังสอดคลองกับงานวิจัยของพิชัย นิรมานสกุล (2539) ที่พบวา สื่อระหวาง
บุคคลจะมีผลกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่น Brand Name มากกวาสื่อชนิดอื่นๆ  ดังนั้นจึง
สรุปไดวาไมวาจะเปนการศึกษาในประเด็นใดก็ตาม การที่บุคคลจะเชื่อถือหรือคลอยตามคําพูดของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่ง ยอมตองอาศัยชองทางการสื่อสารระหวางบุคคล ที่มีความใกลชิด และมีความถี่ใน
การสื่อสารโตตอบกับผูรับสารเพื่อใหผูรับสารคลอยตามในสารที่สงไป 
 
 ผลจากการวิจัย ยังพบวา วัยรุนสตรีจํานวน 15 คน นั้นมีวิธีการซื้อยาลดความอวนโดยการ
ฝากสั่งซื้อยา หรือใหซื้อเผื่อ และสงตอกันมาเปนทอดๆ จากเพื่อนของวัยรุนสตรีเองทั้งส้ิน ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของศรีสุกิจ อํานาจวรประเสริฐ  (2529) ที่พบวาสวนใหญผูบ ริโภคซื้อประกันชีวิต 
(กรมธรรม) จากตัวแทนประกันชีวิต (ประมาณ 90%) โดยรูจักตัวแทนประกันชีวิตเปนการสวนตัวใน
ฐานะเพื่อนรวมงาน ซึ่งสรุปไดวางานวิจัยทั้งสองเรื่องนี้มีความเหมอืนกันคือ วัยรุนสตรีเองก็ไวใจเพือ่นที่
จะเปนธุระในการจัดหาซื้อยาลดความอวน ในขณะที่งานของศรีสุกิจ ก็ไดไวใจที่จะซื้อประกันชีวิตจาก
เพื่อนรวมงาน   
 
 นอกจากนี้ ผลจากการวิจัยพบวาวัยรุนสตรีเกิดความตองการที่จะเปลี่ยนแปลงตัวเอง อันเกิด
จากเนื้อหาสารในลักษณะที่ขูใหกลัว สรางความโกรธและอาย และเน้ือหาที่แสดงความหวังดี ซึ่งมี
ความเขมขนในเนื้อหาสารและมีผลกระทบโดยตรงตอจิตใจของวัยรุนสตรีในระยะกอนการตัดสินใจ แต          
หลังจากนั้น ลักษณะเนื้อหาสารที่ยกตัวอยางใหเห็น และเสนอทางแกปญหานั้น จะมีผลตอการตัดสิน
ใจของวัยรุนสตรีในระยะการตัดสินใจ และระยะหลังการตัดสินใจของการบริโภคยาลดความอวน ซึ่ง
สอดคลองกบัที่ เอช ไชลด (H.Child อางในอรวรรณ ปลันธโอวาท, 2537 : 21) อธิบายไววา “ทัศนคติ”     
หมายถึง แนวโนมของคนคนหนึ่งที่มีตอสิ่งเรา หรือเร่ืองบางเรื่อง รวมถึงผลรวมของความรูสึก อคติ 
ความกลัว ความคิด และความรูสึกอื่นๆ ที่มีตอเร่ืองตางๆ และมีความสมัพันธกับความเชื่อ (Belief) ใน
เร่ืองตางๆ หรือโลกทัศนที่ปลูกฝงอยูกอนแลว (Predisposition) ซึ่งทัศนคตินั้นเปนเพียงสภาพการรูและ
จิตสํานึก ไมสามารถสังเกตเห็น ไมสามารถไดยิน ไดกลิ่น หรือสัมผัสได นอกจากนี้ ยังสอดคลองกับ
งานของรุงทิพย สุนทโรทก (2541) พบวา คุณลักษณะของเนื้อหาสารมีผลตอการตัดสินใจเลิกเสพยา
บาของเยาวชนในสถานศึกษา ซึ่งผูวิจัยสามารถสรุปไดวา การใชจุดจูงใจในเนื้อหาสารโดยใชความกลวั 
อารมณ ความโกรธ หรือความหวังดี คือ จุดจูงใจในสาร (Message Appeal) นั่นเอง จากผลการศึกษา
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นั้น พบวาจุดจูงใจที่ใชความกลัว อารมณ และความโกรธนั้น มีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
 
 ดังนั้น จึงสรุปไดวาในการศึกษาการกระทําพฤติกรรมใดๆ ของบุคคล ยอมมีผลมาจากเนื้อหา
สารที่มีผลตอผูรับสาร และในเนื้อหาสารนั้นจะมีจุดจูงใจในลักษณะตางๆ ที่มีผลตอจิตใจของแตละ
บุคคลแตกตางกันไป เชนเดียวกับงานของรุงทิพย ซึ่งมีจุดจูงใจในเนื้อหาสารที่ใชความกลัว อารมณ 
และความหวังดีที่มีผลตอจิตใจของเยาวชนที่เสพยาบา เหมือนกันกับเนื้อหาสารที่วัยรุนสตรีไดรับก็มี 
จุดจูงใจที่ใช ความกลัว อารมณ และความหวังดีที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนเชนกัน 
   
 ผลจากการศึกษากลุมเปาหมายในครั้งนี้ คือ กลุมวัยรุนสตรีที่มีการตัดสินใจบริโภคยาลด
ความอวน เนื่องจากวัยรุนสตรีทั้ง 23 คนนั้นมีวิธีการคิดและขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนที่คลายคลึงกัน และถึงแมวาจะมีทางเลอืกอื่นที่ดีกวา ปลอดภัยกวา แตวัยรุนสตรีก็จะเลือกวิธีทาง
ลัด คือ การบริโภคยาลดความอวน อันเนื่องมาจากความงายในการปฏิบัติ และยาลดความอวนก็ใหผล
เร็วทันใจตรงกับที่วัยรุนสตรีตองการ เพราะในชวงของการเปนวัยรุนนั้น เปนวัยที่ตองเผชิญกับปญหา 
อาจเรยีกไดวาเปนวัยวิกฤต ปญหายุงยากสวนใหญเกี่ยวกับการปรับตัว วัยรุนจะเกิดความขดัแยงอยูใน
ใจ และการตัดสินใจของวัยรุนก็จะเปนไปอยางรวดเร็ว วูวามและแสดงออกดานอารมณที่รุนแรง  
 
 นอกจากนี้ ในการศึกษาเรื่องปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความ
อวนของวัยรุนสตรีนั้น ที่มีวัยรุนสตรีเปนผูรับสารนั้น ยอมมีผลเกี่ยวของกับข้ันตอนในการตัดสินใจ
บริโภคยาลดความอวน เพราะวัยรุนสตรีไดรับความกดดันจากคําพูดของเพื่อน และเหตุการณเรา   
แวดลอมที่ทําใหตัวเองรูสึกวาตัวเองนั้นอวนเกินไปและตัวเองนั้นแตกตางจากวัยรุนคนอื่นในสังคม    
อันเนื่องมาจากในชวงของการเปนวัยรุนนั้น เปนวัยที่ตองการยอมรับของเพื่อนฝูง เปนวัยที่ตองการ
สรางความโดดเดนในตนเอง เชนเดียวกับกลุมตัวอยางวัยรุนสตรีทั้ง 23 คน ซึ่งมีความตองการจาก
ปจจัยภายในตนเองที่ตองการจะมีรูปรางผอมเหมือนกันเพื่อนฝูง วัยรุนคนอื่นๆ ในสังคม อยากใสเส้ือ
ผาที่เปนที่นิยมได อยากที่จะใหตัวเองดูดี อยากใหมีคนมาสนใจ ปจจัยภายในเหลานี้ลวนเปนแรงขับที่
ทําใหวัยรุนสตรีตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน ซึ่งสอดคลองกับที่ ราศี ธรรมนิยม (2524 : 194) ได
อธิบายความหมายของวัยรุนไววา วัยรุนเปนเวลาของการเจริญเติบโตทางกาย เปนชวงเวลาที่มีความ
สัมพันธกับกลุมเพื่อน เปนชวงเวลาที่เด็กจะแสวงหาเอกลักษณของตนเอง เปนชวงเวลาแหงสติปญญา 
พัฒนาการและประสบการณทางวิทยาการตางๆ และเปนชวงเวลาของพัฒนาการประเมินคานิยม
ตางๆ  ดังนั้นจึงสรุปไดวา ปจจยัดานผูรับสารมีสวนเกี่ยวของกับกระบวนการในการตัดสินใจของบุคคล  
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 จากผลการศึกษาครั้งนี้ สามารถสรุปไดวา การที่ยาลดความอวนแพรกระจายในหมูวัยรุน
สตรีในปจจุบันนี้ เกิดจากปจจัยการสื่อสารในดานตางๆ ไมวาจะเปนปจจัยดานผูสงสาร ปจจัยดาน    
เนื้อหาสารในแตละลักษณะ ปจจัยดานชองทางการสื่อสาร โดยมีสื่อบุคคลเปนสื่อที่มีอิทธิพลมากที่สุด 
และปจจัยดานผูรับสาร ซึ่งก็คือตัววัยรุนสตรีเอง ยาลดความอวนในปจจุบันแพรกระจายอยางรวดเร็ว 
และเปนที่ยอมรับของวัยรุนสตรี อันเนื่องมาจากประสิทธิผลของยาลดความอวนที่สามารถทําใหวัยรุน
สตรีผอมไดดังใจในระยะเวลาอันรวดเร็ว ซึ่งแตกตางจากยาลดความอวนในอดีต ยาลดความอวนใน
ปจจุบันไดนํายาหลายชนิดมาจัดรวมกันเปนชุด ซึ่งทําใหเห็นผลในเวลาอันรวดเร็ว นอกจากประสทิธผิล
ของตัวยาเองแลว การแพรกระจายอยางรวดเร็ว ยังเกิดจากการบอกผานกันโดยปากตอปากในกลุม
ของวัยรุนสตรี  ดังนั้นผูวิจัย มีความเห็นวาทุกๆ ฝายที่มีสวนเกี่ยวของ อาทิเชน กระทรวงสาธารณสุข 
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) คณะกรรมการคุมครองผูบริโภค หรือแมแตสื่อมวลชนแขนงตางๆ 
ไมวาจะเปนบุคคลในอาชีพ ดารา นางแบบ ซึ่งจัดวาเปนบุคคลที่วัยรุนยอมรับและพยายามที่จะลอก
เลียนแบบตามนั้น ใหชวยกันทําแผนการรณรงค และประชาสัมพันธ  โดยอาจใชสื่อบุคคล ซึ่งเปนสื่อที่
สามารถโนมนาวใจผูรับสารไดมากที่สุด โดยการหาบุคคลที่เปนตัวอยางที่ดี นาเชื่อถือ หรือเปนบุคคลที่
วัยรุนนิยม ออกมาชวยกันรณรงคใหวัยรุนสตรีนั้นเขาใจถึงการดูแลรูปรางของตัวเองอยางถกูวิธี โดยใช
เนื้อหาคําพูดที่กระตุนใหวัยรุนสตรีเกิดความตระหนักถึงอันตรายที่แทจริงของยาลดความอวน ในขณะ
เดียวกัน ก็อาจใชลักษณะเนื้อหาคําพูดที่ชี้ชวนใหเห็นถึงขอดีของการลดความอวนอยางถูกวิธีที่จะทํา
ใหรูปรางนั้น  นอกจากจะดดูี มีสุขภาพแข็งแรงแลว รูปรางที่ดีนั้นก็จะอยูกับเราไปยาวนาน ซึ่งสามารถ
นํามาเปรียบเทียบกับการลดความอวนโดยการบริโภคยาลดความอวน ซึ่งถึงแมจะทําใหผอมเร็วแตเมื่อ
หยุดยา น้ําหนักก็จะกลับมาทําใหอวนกวาเดิมและยังมีอันตรายตอรางกายอีกดวย 
 
 ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความเห็นวา หนวยงานทุกๆ หนวยงานที่เกี่ยวของ ควรจะรวมมือกันกัน จัด
ทําแผนโครงการรณรงค โดยนําหลักการวางแผนกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อสังคม (Social 
Marketing Strategies Planning) มาใชในการวางแผนโครงการรณรงคและปองกันใหกับกลุม        
เปาหมาย ซึ่งเปนวัยรุนสตรีใหไดตระหนักถึงอันตรายที่แทจริงของยาลดความอวนและปรับเปลี่ยน 
พฤติกรรมที่กําลังเปนอยู  และในการวางแผนการตลาดเพื่อสังคมนั้น ตองมีการตั้งวัตถุประสงคที่     
ชัดเจน และเหมาะสมสําหรับกลุมเปาหมายมากที่สุด ซึ่งในขั้นตอนนี้ Kotler and Zalt, 1971 อธิบาย
วาประกอบไปดวยกลยุทธยอยหลายกลยุทธ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาดเชิงธุรกิจ คือ เร่ือง
ของ 4P's (Product, Price, Place, Promotion)  ดังนั้น ในการกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อสังคม
นี้ จึงประกอบไปดวย กลยุทธทางดานสินคา (Product Strategy) กลยุทธทางดานราคา (Price 
Strategy) กลยุทธทางดานสถานที่ (Place Strategy) และกลยุทธการสงเสริมสินคา (Promotion 
Strategy) 
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 เชนเดียวกับการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของ       
วัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร ซึ่งจากผลการวิจัยพบวา ยาลดความอวนเปนทางออกที่วัยรุนสตรีเลือก
การที่จะลดน้ําหนักหรือความอวนของตนเอง และยาลดความอวนก็ใหผลเร็วทันใจ จนทําใหยาลด
ความอวนแพรกระจายอยางมากในหมูวัยรุนสตรีในปจจุบัน ดังนี้ ผูวิจัยมีความเห็นวาหนวยงานทุก
หนวยงานที่เกี่ยวของ ควรจะรวมมือกันและประสานงานกันในการวางแผนรณรงคหรือการกําหนด     
กลยุทธทางการตลาดเพื่อสังคม เพื่อใหวัยรุนสตรีไดตระหนักถึงอันตรายของยาลดความอวนและการ
ลดความอวนตลอดจนถึงการดูแลรูปรางอยางถูกวิธี  
  
 จากผลการวิจัยพบวา วัยรุนสตรีนั้นไดรับขอมูลขาวสารและซื้อยาลดความอวนจากกลุม
เพื่อน นอกจากนี้ยังพบวา เพื่อนของวัยรุนสตรีที่มีบุคลิกภาพดี มีรูปรางผอม และเปนบุคคลแบบอยาง 
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาของวัยรุนสตรี ดังนั้น เพื่อใหการรณรงคไดประสิทธิผลมากที่สุด 
หนวยงานที่เกี่ยวของ อาทิเชน กระทรวงสาธารณสุข คณะกรรมการอาหารและยา คณะกรรมการ     
คุมครองผูบริโภค และหนวยงานอื่น ๆ ควรจะประสานงานกับทางโรงเรียน/มหาวิทยาลัย ในการ
สนับสนุนและใหขอมูลขาวสารที่ถูกตองเกี่ยวกับการลดความอวนอยางถูกวิธี ตลอดจนอันตรายและ 
ผลขางเคียงของยาลดความอวน โดยเนนไปที่แกนนํา หรือวัยรุนสตรีที่เปนแบบอยางและเปนที่ยอมรับ
ของวัยรุนสตรีดวยกันเอง เพื่อเปนการสรางเครือขายและเผยแพรขาวสารความรูระหวางเพื่อนดวยกัน
เอง เพราะกลุมเพื่อนวัยรุนสตรีในโรงเรียนหรือมหาวิทยาลัยมีโอกาสเขาถึงและพูดคุยกันไดมากที่สุด 
และการถายทอดขาวสารจากเพื่อนในวัยเดียวกันที่มีสถานะและสภาพปญหาเดียวกันจะเขาใจกันไดดี
กวาการคุยกับผูใหญ หรือคนที่ตางวัย ตางเพศกัน 
 
 นอกจากนี้  ควรจะมีการใชกลยุทธในการใหความรูโดยทางออม   โดยทางโรงเรียน /
มหาวิทยาลัย อาจทําการจัดกิจกรรม ซึ่งถือวาเปนสินคาหนึ่งตามแนวคิดการตลาดเพื่อสังคมที่นักเรียน 
นักศึกษาสามารถมองเห็นและเขารวมได  อาทิเชน การแขงขันโตวาทีในเรื่องของการมีสุขภาพที่ดี การ
บริโภคอยางฉลาดแตไมทําใหอวน หรือ รูปรางดีโดยไมตองพึ่งยาลดความอวน เปนตน ใหกลุมวัยรุน
สตรีไดมีสวนรวมในกิจกรรม และเปนการกระตุนใหกลุมวัยรุนสตรีไดรับทราบถึงอันตรายของ             
ยาลดความอวนไปในตัวดวย นอกจากนี้ยังสามารถใหนักเรียน/นักศึกษา รวมกันจัดบอรดและ
นิทรรศการตางๆ ซึ่งเปนอีกชองทางการสื่อสารหนึ่งที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดโดยตรง โดยอาจ
จะมีการประกวดเพื่อเพิ่มแรงจูงใจใหกับกลุมเปาหมายมากยิ่งขึ้น 
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 ผลการวิจัยยังพบวา วัยรุนสตรีใหความสําคัญกับผลที่ไดจากยาลดความอวน ซึ่งก็คือ ยาลด
ความอวนทําใหผอมเร็วทันใจ และราคาก็ไมแพงมากเกินไป ดังนั้น ในการวางแผนการตลาดเพื่อสังคม 
ควรนําตองเปรียบเทียบใหกับกลุมวัยรุนสตรีไดเห็นเปนรูปธรรม โดยใหเห็นถึงโทษและอันตรายของการ
บริโภคยาลดความอวน ในขณะเดียวกันก็ตองพยายามนําเสนอถึงคุณประโยชนของการลดความอวน
อยางถูกวิธีดวยการออกกําลังการ หรือบริโภคอาหารใหถูกตอง ดังนั้นขาวสารที่จะนํามาเสนอควรจะ
ตองงายตอการใหความสนใจและงายตอการเขาใจ อาทิเชน การออกกําลังกายหรือบริหารรางกายใน
ทางายๆ ไมยุงยากมากนัก แตถาทําไดอยางสม่ําเสมอ ก็จะมีรูปรางที่ดี โดยไมตองพึ่งยาลดความอวน 
หรือการนําเสนออาหารที่ถูกหลักโภชนาการ แตไมทําใหอวน เปนตน ซึ่งกลุมวัยรุนสตรีอาจจะลองเลอืก
ทําหากวิธีการไมมีความยุงยากมากนัก แตทําใหสุขภาพแข็งแรง และมีรูปรางที่ดีและคงทน 
 
 จากผลการวิจัยพบวา วัยรุนสตรีไดซื้อหายาลดความอวนโดยการฝากซื้อหรือไดรับคําแนะนํา
จากเพื่อน ดังนั้น เราควรใชกลยุทธการวางสินคาในเรื่องนี้ โดยการใหขอมูลขาวสาร วิธีการตางๆ เกี่ยว
กับการลดความอวนอยางถูกวิธีเขาถึงกลุมเปาหมาย ซึ่งก็คือกลุมวัยรุนสตรีใหไดมากที่สุด โดยอาจจะ
จัดบอรดหรือจัดเปนนิทรรศการ ในขณะเดียวกัน ก็อาจจะขอความรวมมือจากหนวยงานที่เกี่ยวของ 
ตลอดจนสื่อมวลชนในการสนับสนุนดานขอมูลขาวสาร และนําเสนอตอสาธารณะชน  ดังที่ Bloom 
and Novelli, 1981 อธิบายวา ชองทางการแพรกระจายจะตองเปนชองทางที่สอดคลองเหมาะสมกับ
สินคา และงายตอการที่กลุมเปาหมายจะมาหาซื้อสินคาไปใช 
 
 นอกจากนี้ การใชกลยุทธการสงเสริมสินคา ในการศึกษาครั้งนี้ ก็มีสวนสําคัญ เพราะเปน     
กลยุทธและกลวิธีในการสื่อสารชักจูงใจเพื่อใหวัยรุนสตรีปรับเปลี่ยนทัศนคติ พฤติกรรม และยอมรับถึง
การลดความอวนอยางถูกวิธี ดังนั้น ในการที่จะวางแผนการตลาดเพื่อสังคมนั้น หนวยงานที่เกี่ยวของ
อาจตองประสานงานและรวมมือกันสื่อมวลชนในการทําการโฆษณา แผนพับ เพื่อทําการประชา-
สัมพันธและกระตุนใหวัยรุนสตรีมีความเขาใจที่ถูกตองมากยิ่งขึ้น เปลี่ยนวิธีการลดความอวนโดยการ
บริโภคยาลดความอวน หรือคนที่กําลังคิดวาจะบริโภคยาลดความอวนก็เปลี่ยนทัศนคติและเปล่ียนมา
ลดความอวนดวยการใชวิธีการที่ถูกตอง เปนตน 
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 นอกจากกลยุทธ 4 P's ที่เราสามารถนํามาใชวางแผนการตลาดเพื่อสังคมในเรื่องการศึกษา
ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีไดนั้น คอตเลอร และ
โรเบอรโต (Kotler and Roberto, 1989) ไดมีการแนะนําการใชกลยุทธเพิ่มเติมอีก 3 P's เพื่อประสิทธิ
ภาพที่มากขึ้น ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวากลยุทธ 3 P's อันไดแก ตัวบุคคล (Personnel) การนําเสนอ 
(Presentation) และขบวนการ (Process) นี้ก็สามารถนํามาใชรวมกับกลยุทธ 4 P's เพื่อใหแผนการ
รณรงคหรือการตลาดเพื่อสังคมนั้นไดผลสูงสุด  
 
 จากผลการวิจัยพบวา ดารา-นางแบบ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของ
วัยรุนสตรี ดังนั้น นอกจากเพื่อน ซึ่งเปนสื่อบุคคลที่มีประสิทธิภาพมากที่สุดแลว ดารา-นางแบบ ตลอด
จนพอ-แม ผูปกครอง หรือแมแตครู-อาจารย ก็มีอิทธิพลตอความคิดและพฤติกรรมของกลุมวัยรุนสตรี 
ดังนั้น ควรจะมีการนําเสนอขาวสาร โดยผานสื่อบุคคลเหลานี้ และใหสื่อบุคคลเหลานี้ เปนผูถายทอด
ขาวสารไปยังกลุมเปาหมายคือ กลุมวัยรุนสตรีอีกตอหนึ่ง   
 
 นอกจากนี้ การนําเสนอ (Presentation) ก็มีสวนชวยในการใหกลุมวัยรุนสตรีเห็นภาพไดชัด
เจนขึ้น เขาใจไดงายยิ่งขึ้น อาทิเชน การนําเสนอภาพของคนที่ไดรับผลดานลบจากยาลดความอวน 
หรือคนที่ผอมดวยการบริโภคยาลดความอวน แตมีสุขภาพที่ทรุดโทรมและหนาตาที่ไมสดชื่น  
 
 จากผลการวิจัยพบวา กลุมวัยรุนสตรี ที่หันมาพึ่งการบริโภคยาลดความอวนในการลดความ
นั้น เนื่องมาจากความไมยุงยากในการหาซื้อยาลดความอวน และผลของยาที่ทําใหผอมอยางรวดเร็ว
ทันใจ ดังนั้น ขบวนการ (Process) ที่จะนําเสนอใหกับกลุมเปาหมายนั้น ตองเปนขบวนการที่ส้ันและ
งายที่สุด หรือตองสรางสิ่งจูงใจที่มีคุณคาทางจิตใจใหกับวัยรุนสตรี เพื่อชักจูงใจใหเกิดความพยายาม
ในการลดความอวนอยางถูกวิธี 
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 จากผลการวิจัย ผูวิจัยมีขอเสนอแนะใน 2 สวน คือ 
1. ขอเสนอแนะทั่วไป อันเปนเรื่องที่เกี่ยวของกับปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภค     

ยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
2. ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 
 
ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
ขอเสนอแนะทั่วไป 
 
1. เพื่อใหวัยรุนสตรีไดตระหนักถึงอันตรายที่แทจริงของยาลดความอวน หนวยงานที่เกี่ยวของ อาทิ

เชน กระทรวงสาธารณสุข แพทยสภา คณะกรรมการอาหารและยา (อ.ย.) คณะกรรมการคุมครอง          
ผูบริโภค (สคบ.) ควรจะมีการเผยแพรความรูและรณรงคเร่ืองอันตรายของยาลดความอวนอยาง  
จริงจัง  และสอดแทรกเนื้อหาของสารที่เนนถึงผลของยาลดความอวนที่จะเกิดขึ้นกับตัวผูบริโภคทั้ง
ทางดานสภาพรางกายและสภาวะจิตใจใหกับกลุมวัยรุนสตรี โดยอาจมีการนําเสนอเรื่องราวของ
คนที่กินยาลดความอวนและไดรับอันตราย หรือนําเสนอภาพของคนที่ผอมโดยการกินยาลดความ
อวนแตสุขภาพทรุดโทรม ซึ่งวัยรุนสตรีสามารถเห็นชัดเจนซึ่งจะชวยในการปรับเปลี่ยนทัศนคติหรือ
พฤติกรรมที่จะหันไปลดความอวนโดยการบริโภคยาลดความอวน 

2. จากผลการวิจัยพบวา วัยรุนสตรีสามารถหาซื้อยาลดความอวนไดอยางงายดาย จากหมูเพื่อนฝูง 
โดยที่ตนเองนั้นไมตองไปพบแพทยหรือซื้อดวยตนเอง ดังนั้นหนวยงานที่เกี่ยวของ อาทิเชน 
กระทรวงสาธารณสุข แพทยสภา คณะกรรมการอาหารและยา (อ.ย.) คณะกรรมการคุมครอง      
ผูบริโภค (สคบ.) ใหมีวิธีการและมาตราการควบคุมอยางเครงครัดในการควบคุมการจําหนายยา
ลดความอวนใหกับผูบริโภค เชน การตรวจวัดรางกายกอนที่จะจายยาใหกับวัยรุนสตรีที่มาซื้อยา
ลดความอวน 

3. จากการวิจัยพบวา สื่อบุคคล ไดแก ดารา นางแบบ เปนสื่อที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลด
ความอวนของวัยรุนสตรี ดังนั้นสื่อมวลชนควรจะมีสวนชวยรณรงคเผยแพรขอมูลเร่ืองการลดความ
อวนอยางถูกวิธี เชน การใหดารา-นางแบบที่เปนที่นิยมชื่นชอบของวัยรุนออกมาแสดงความคดิเหน็
ในเรื่องการดูแลรักษา รูปรางอยางถูกวิธี ดวยการออกกําลังกายหรือกินอาหารที่มีประโยชนตอ    
รางกายแตไมทําใหอวน เปนตน 
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4. ควรมีการนําแนวความคิดการตลาดเพื่อสังคมมาใชในการวางแผนโครงการรณรงคปองกันใหกับ
กลุมวัยรุนสตรี ซึ่งจะชวยใหการดําเนินงานรณรงคเปนรูปธรรมและเขาถึงกลุมเปาหมายมากยิ่งขึ้น 
เชน หนวยงานที่เกี่ยวของ ควรมีการประสานงานกับทางโรงเรียนและมหาวิทยาลัย ในการทําแผน
การรณรงค และสนับสนุนขอมูลขาวสาร อาทิเชน การจัดสัมมนา หรือการโตวาทีระหวางเยาวชน
ดวยกันเอง หรือการใชกิจกรรมกลุมเพื่อน ที่เปนแกนนํานักเรียน ซึ่งถือวาเปนผลิตภัณฑ (Product) 
หนึ่งที่กลุมวัยรุนสตรีสามารถมองเห็นเปนรูปธรรมที่ชวนเพื่อเปนการกระตุนใหเยาวชนรักสุขภาพ 
และหันมาลดความอวนดวยการเลนกีฬาและกินอาหารใหถูกหลักโภชนาการ 

 
ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป 
การวิจัยครั้งนี้มีขอจํากัดอยูหลายประการ สําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป ผูวิจัยมีขอเสนอดังนี้ 
 
1. การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาเฉพาะกลุมวัยรุนสตรีที่ตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน ทําใหทราบถึง

แตผลการวิจัยเพียงวาเพราะเหตุใด และมีข้ันตอนอยางไรในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน
ของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร ดังนั้น จึงควรมีการทําวิจัยเพื่อศึกษาถึงกลุมของวัยรุนสตรีที่
ตองการลดความอวนแตไมใชวิธีการบริโภคยาลดความอวน ทั้งนี้เพื่อที่จะไดนําผลการวิจัยทั้งสอง
มาเปรียบเทียบเพื่อหาความสอดคลองรวมกัน ซึ่งจะทําใหเกิดความเขาใจอยางสมบูรณ 

2. ดวยความจํากัดของเวลา การวิจัยคร้ังนี้จึงเปนการศึกษาเฉพาะกลุมวัยรุนสตรีที่ตัดสินใจบริโภค     
ยาลดความอวนที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น ดังนั้นจึงควรมีการทําวิจัยเพื่อศึกษากลุม
วัยรุนสตรีที่ตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนที่อาศัยอยูในพื้นที่อ่ืนดวย เพื่อจะไดเห็นมุมมองที่อาจ
แตกตางกันออกไป 

3. เนื่องจากวัตถุประสงคของการวิจัยครั้งนี้ เพียงเพื่อศึกษาขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภค                   
ยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร และปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัด    
สินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานครเทานั้น และพบวายาลดความอวน
นั้นแพรกระจายไปในยังกลุมของวัยรุนสตรีโดยผานเพื่อนในหมูเพื่อนฝูงและการไดบอกกลาว        
กันแบบปากตอปากจากกลุมหนึ่งไปยังอีกกลุมหนึ่ง แตผูวิจัยไมไดศึกษาลึกลงไปถึงความเปนมา
และวิธีการแพรกระจายขาวสารของยาลดความอวน ดังนั้นจึงควรมีการทําวิจัยเพื่อศึกษาถึงวิธีการ
แพรกระจายขาวสารและเครือขายนี้ตอไป 

4. จากผลการวิจัยครั้งนี้พบวา คําพูดในลักษณะเชิงบรรยายที่ เห็นภาพหรือผู รับสารสามารถ
จินตนาการไดมีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร ดังนั้น
จึงนาจะเปนการทําวิจัยในเชิงปริมาณเพื่อดูความเขมขนของเนื้อหาแตละประเภทวามีผลตอวัยรุน
สตรีมากนอยตางกันอยางไร 
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รายการอางอิง 

 
ภาษาไทย 
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แนวคําถามในการสัมภาษณเจาะลึก (Indepth Interview) 

 
แนวคําถามนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภค     

ยาลดความอวนของวัยรุนสตรีในกรุงเทพมหานคร 
 
 ผูวิจัยจึงขอความรวมมือจากผูใหสัมภาษณ กรุณาตอบขอมูลดวยความเปนจริงและจากความ
รูสึกของตนเอง ทั้งนี้ ขอมูลที่ผูใหสัมภาษณไดใหไวจะไมนําไปเปดเผยตอสาธารณชน แตจะนําไปใช
ประโยชนเฉพาะในการศึกษาวิจัยเทานั้น 
 
 แนวคําถามแบงเปน 3 สวน ประกอบดวย 
 
  สวนที่ 1   ขอมูลสวนบุคคล 
  สวนที่ 2  ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน 
  สวนที่ 3  ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน 
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สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคล 
 
1. นามสมมติ …………………………………………………… 

2. อายุ ………. ป 

3. ปจจุบันกําลังเรียนอยูชั้น ………………..………..  / หรือทํางาน ที่ …….……………… 

4. สถานภาพ             [       ] โสด                         [         ]  แตงงาน 

5. สวนสูง   ……………………………….        น้ําหนัก …………………………………… 

6. ปจจุบันทานอาศัยอยูกับ …………………………………………………………………………………………… 

7. ปกติแลว เวลาที่มีปญหา ทานปรึกษาใคร  ……เพื่อนที่มหาลัย………………………… 

8. บุคคลในครอบครัว หรือคนใกลชิดมีใครบริโภคยาลดความอวนบาง ……………... 

9. ทานคาดหวังผลที่จะไดจากการบริโภคยาลดความอวนอยางไร ….……………………………. 
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สวนที่  2    ขั้นตอนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน 

1. เกิดอะไรขึ้น ที่ทําใหเปนจุดเริ่มตนตัดสินใจลดความอวน (ชวยเลาเปนลําดับขั้นตอนของเหตุการณ) 

2. ในขณะที่กําลังตัดสินใจวาจะลดความอวน ทานรูสึกอยางไร และทําไมจึงรูสึกเชนนั้น 

3. หลังจากตัดสินใจวาจะลดความอวน ทานมีทางเลือกใดบาง และทางเลือกที่ทานไดมานั้นจากใคร และอยางไร 

4. ทานไดมีการแสวงหาขอมูลเพิ่มเติม หรือขอคําแนะนําอยางไรสําหรับทางเลือกแตละทางอยางไร  

5. ทานเคยไดทดลองทําตามทางเลอืกอื่นหรือไม เพราะอะไร (ชวยเลาเปนลําดับขั้นตอนเหตุการณ) 

6. ขอดี-ขอเสีย ของทางเลือกแตละทางเปนอยางไร 

7. ทายที่สุด ทําไมทานถึงเลือกการบริโภคยาลดความอวน มันชวยทานอยางไร 

8. ทานหาซื้อยาลดความอวนจากที่ใด หรือผานใคร อยางไร 

9. ยาที่ทานบริโภคมีลักษณะอยางไร  

10. ทานรูสึกอยางไร เวลาที่บริโภคยาลดความอวน 

11. ทานบริโภคยาลดความอวนมาเปนเวลานานเทาใด มีวิธีการบริโภคอยางไร (ขอใหทานเลารายละเอียดถึงอาการ 

หรือส่ิงที่เกิดขึ้นกับทานในขณะที่ทานบริโภคยาลดความอวนอยางเปนลําดับเหตุการณ) 

12. คนใกลชิดของทานทราบหรือไมวา ทานบริโภคยาลดความอวน 

13. ทานคิดวาหากคนใกลชิดของทานทราบ เขาจะสนับสนุน หรือมีความคิดเห็นขัดแยงอยางไร 

14. ทานคิดวาทานตัดสินใจถูกตองเพียงไร และทานใหเหตุผลสนับสนุนกับการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของ

ตนเองอยางไร 

15. หลังจากการบริโภคยาลดความอวน  น้ําหนักทานเพิ่มขึ้นหรือลดลงอยางไร แลวทานทําอยางไรตอจากนั้น 

16. ทานไดเคยแนะนําใครบริโภคยาลดความอวน รวมถึงการบอกแหลงที่ซื้อยาลดความอวนบาง 
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สวนที่  3  ปจจัยการสื่อสารที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวน 

1. อะไรเปนมูลเหตุหลักที่ทําใหทานตัดสินใจวาจะเริ่มบริโภคยาลดความอวน 

2. ทานทราบเรื่องยาลดความอวนจากใคร และอยางไร 

3. ใครเปนผูแนะนําใหทานบริโภคยาลดความอวน หรือทานไดติดตอหรือไตถามจากใคร 

4. ทําไมทานถึงเชื่อ/ไวใจบุคคลที่แนะนําทาน  และบุคคลนั้นมีวิธีการพูดอยางไรแลวพูดอะไรกับทานบาง 

5. หลังจากที่ทานไดฟงบุคคลนั้นแลว ทานไดมีการแสวงหาขอมูลเพิ่มเติม หรือไม อยางไร 

6. คนท่ีแนะนําทานมีลักษณะอวน-ผอม อยางไร แลวบุคคลนั้นบริโภคยาลดความอวนดวยหรือไม อยางไร 

7. ประเด็นใดที่เขาพูดใหทานฟงแลว มีผลตอการตัดสินใจของทานมากที่สุด 

8. เขาใชจุดจูงใจแบบใดที่ทําใหทานตัดสินใจที่จะบริโภคยาลดความอวน 

9. กระแสจากสื่อตางๆ มีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของทานมากนอย อยางไร  

10. ทําไมทานถึงเชื่อและคลอยตามเสียงสะทอนจากสื่อเหลานั้น 

11. บุคคลใกลชิดของทานมีสวนในการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของทานอยางไร 

12. ทานมีความคิดอยางไรกับการเสนอภาพตางๆ เรื่องความอวน-ผอมของสื่อมวลชน 

13. ทานคิดวาบุคคลในอาชีพ ดารา นางแบบ มีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนหรือไม ทําไม 

14. แฟชั่นเสื้อผาในปจจุบันมี มีผลตอการตัดสินใจบริโภคยาลดความอวนของทานมากนอยแคไหน อยางไร 

15. ส่ืออื่นๆ เชน สปอตโฆษณาสินคาผลิตภัณฑลดความอวน หรือสถานบริการลดความอวน มีผลตอทานหรือไม 

อยางไร 

16. ส่ืออะไร ที่ทําใหทานรูสึกวามีผลตอทานอยางมากในการที่ลดความอวน 

17. คนที่รูปรางดีในมุมมองของทานเปนอยางไร ทานคิดวาส่ือตางๆ มีผลทําใหทานคิดเชนนั้นหรือไม อยางไร  

18. ทําไมทานถึงคิดวาตัวเองอวน หรือจําเปนตองบริโภคยาลดความอวน 

19. เพื่อนในกลุมของทานมีลักษณะอวน-ผอมอยางไร 

20. ทานไดคิดทบทวนอยางไร กอนที่จะตัดสินใจซื้อยาลดความอวนมาบริโภค 

21. ทานมีความรูเรื่องยาลดความอวนมากนอยแคไหน (ทั้งในขณะกอนและหลังการบริโภคยาลดความอวน)  

22. ทานชวยถึงลักษณะนิสัยบุคลิกสวนตัว ลักษณะเสื้อผาที่สวมใส ตลอดจนถึงกิจกรรมที่ทานชอบทําในเวลาวาง 
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 ผูเขียนเปนบุตรของนายสุธรรม บูรณชวาล และนางซุนเค็ง บูรณชวาล เปนคนกรุงเทพโดย
กําเนิด เกิดเมื่อวันที่ 10 พฤษภาคม 2516 สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรีจากคณะบริหารธุรกิจ 
เอกวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ และไดเขาศึกษาตอปริญญาโทคณะนิเทศศาสตร สาขา
วิชานิเทศศาสตรพัฒนาการ จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย เมื่อป พ.ศ. 2545  ปจจุบันทํางานอยูที่
ธนาคารเอเชีย จํากัด (มหาชน) สํานักงานใหญ ในตําแหนงเลขานุการบริหารใหกับผูชวยกรรมการ     
ผูจัดการใหญ 
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