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บทที ่2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และผลการศึกษาที่เกี่ยวของ 

 

 การศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอการเลือกประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน

โทรศัพทมือถือมือสอง บริเวณหางสรรพสินคามาบุญครอง และ บริเวณใกลมหาวิทยาลัย

รามคําแหง วิทยาเขตบางนา” ไดใชแนวคิด ทฤษฎี และผลการศึกษาที่เกี่ยวของประกอบการศกึษา

วิเคราะห ดังนี้ 

 1.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

      1.1  ทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด 

      1.2  แนวคิดดานจิตวิทยาในการเลือกอาชีพ 

      1.3  ทฤษฎีแรงจูงใจกับพฤติกรรมมนุษยของ Mc.Clelland 

      1.4  ทฤษฎีความตองการตามลําดับข้ันของอับราฮัม มาสโลว 

      1.5  ทฤษฎี ERG ของเคลตัน แอลเดอรเฟอร (Clayton Alderfer) 

      1.6  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการสื่อสาร 

      1.7  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ 

      1.8  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการขาย 

 2.  ผลการศึกษาที่เกี่ยวของ 

 3.  กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วของ 

 

1.1  ทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด 

 

 จอหน แอล ฮอลแลนด (John L. Holland) เปนผูสราง “แบบสํารวจความพอใจใน

อาชีพ” (The Vocational Preference Inventory) ไดสราง “ทฤษฎีการเลือกอาชีพ”  ข้ึนโดยมี     

ความคิดพื้นฐาน 4 ประการ (Holland, 1973,  pp. 2-4)  (“ทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด,” 

ออนไลน, 2549)  ดังนี้ 
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 1.  บุคลิกภาพของบุคคลทั่วไปแบงไดเปน 6 ลักษณะตามความสนใจอาชีพประเภท

ตาง ๆ ตอไปนี้คือ งานชางฝมือและกลางแจง งานวิทยาศาสตรและเทคนิค งานบริการการศึกษา

และสังคม งานสํานักงานและเสมียน งานจัดการและคาขาย งานศิลปะดนตรีและวรรณกรรม 

บุคลิกภาพแตละลักษณะเปนผลจากการปะทะสัมพันธระหวางวัฒนธรรมตาง ๆ กับแรงผลักดัน

สวนบุคคลซึ่งประกอบดวยศักดิ์ตระกูล บิดามารดา ระดับชั้นทางสังคม และสิ่งแวดลอมทาง     

กายภาพ ประสบการณเหลานี้จะกอใหเกิดความรูสึกชอบหรือไมชอบ และความรูสึกชอบหรือ      

ไมชอบนี้จะกลายเปนความสนใจ และจากความสนใจจะนําไปสูความสามารถเฉพาะ ทายที่สุด

ความสนใจและความสามารถเฉพาะจะกําหนดใหบุคลิกภาพคิด รับรู และแสดงเอกลักษณของตน  

 2.  ส่ิงแวดลอมของบุคคลแบงไดเปน 6 อยางตามความสนใจอาชีพประเภทตาง ๆ    

ขางตนเชนเดียวกัน ส่ิงแวดลอมแตละอยางนี้ถูกครอบงําโดยบุคลิกภาพ และเปนสิ่งที่แสดงใหเห็น

ถึงปญหาและความกดดันซึ่งเปนสาเหตุที่แสดงบุคลิกภาพตางกัน ทําใหความสนใจและความถนัด

ตางกันดวย บุคคลจึงมีแนวโนมจะหันเขาหาบุคคลหรือส่ิงตาง ๆ ที่สอดคลองกับบุคลิกภาพของตน 

ดังนั้นบุคคลในกลุมเดียวกันจึงมักจะมีอะไร ๆ คลาย ๆ กัน  

 3.  บุคคลจะคนหาสิ่งแวดลอมที่เอื้ออํานวยใหเขาไดฝกทักษะและใชความสามารถของ

เขาทั้งยังเปดโอกาสใหเขาไดแสดงทัศนคติ คานิยม และบทบาทของเขา  

 4.  พฤติกรรมของบุคคลถูกกําหนดโดยบุคลิกภาพและสิ่งแวดลอม ดวยเหตุนี้ เมื่อเรา

ทราบบุคลิกภาพและสิ่งแวดลอมบุคคลก็จะทําใหเราทราบถึง ผลที่จะติดตามมาดวย ซึ่งไดแก    

การเลือกอาชีพ การเปลี่ยนงาน ความสําเร็จในอาชีพ ความสามารถเฉพาะ พฤติกรรมทาง         

การศึกษาและสังคม  

 นอกจากความคิดพื้นฐาน 4 ประการขางตนแลว ฮอลแลนดยังมีแนวคิดปลีกยอย     

เพิ่มเติมอีก 4 ประการ  (Holland, 1973, pp. 4-5)  ดังนี้  

 1.  ความสอดคลองตองกัน  (Consistency) บุคลิกภาพบางลักษณะมีความสอดคลอง 

ตองกันเชน บุคลิกภาพของผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานชางฝมือและกลางแจงกับบุคลิกภาพ

ของผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานวิทยาศาสตรและเทคนิค หรือบุคลิกภาพของผูมีความสนใจ

อาชีพประเภทงานสํานักงานและเสมียนกับบุคลิกภาพของผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานศิลปะ 

ดนตรี และวรรณกรรม  

 2.  ความแตกตางกัน (Differentiation) โดยปกติบุคคลจะมีบุคลิกภาพเดนชัดอยู

ลักษณะหนึ่ง แมจะมีบุคลิกลักษณะอื่น ๆ ปะปนอยูบาง แตบางคนอาจจะมีบุคลิกภาพลักษณะ

ตาง ๆ อยูในระดับใกลเคียงกันจนยากตอการชี้ชัดลงไปวา บุคคลนั้นมีบุคลิกภาพลักษณะใด  
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 3.  ความเหมาะสมกัน  (Congruence)  บุคลิกภาพและสิ่งแวดลอมตองมีความ  

เหมาะสมกันเชน ส่ิงแวดลอมของผูมีความสนใจประเภทงานชางฝมือและกลางแจง ยอมเหมาะสม

กับบุคลิกภาพของผูมีความสนใจอาชีพประเภทนี้มากกวาบุคลิกภาพของผูมีความสนใจประเภท

อ่ืน  

 4.  การคาดคะเน (Calculus) โดยเหตุที่บุคลิกภาพแตละลักษณะและสิ่งแวดลอม     

แตละอยางมิไดแยกจากกันโดยเด็ดขาด และตางก็มีความสัมพันธภายในกันอยู ดังนั้นเมื่อบุคคลมี

บุคลิกภาพลักษณะหนึ่งก็ทําใหสามารถคาดคะเนถึงบุคลิกภาพลักษณะอื่นไดดวย  

 ที่มาของทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด 

 “ทฤษฎีการเลือกอาชีพ” ของฮอลแลนดเปนผลจากการสังเกตของเขาและของคนอื่น ๆ 

เกี่ยวกับความสนใจลักษณะและพฤติกรรมของบุคคล และมีสวนสัมพันธกับทฤษฎีของกิลฟอรด 

(Guilford, 1954) ซึ่งไดวิเคราะหบุคลิกภาพและความสนใจของบุคคลออกเปน 6 ประเภท คือ  

ดานจักรกล ดานวิทยาศาสตร ดานบริการสังคม ดานสารบรรณ ดานธุรกิจ และดานศิลปะ       

นอกจากนี้ทฤษฎีของฮอลแลนดยังมีสวนคลายคลึงกันกับทฤษฎีของแอดเลอร (Adler, 1939) ของ 

ฟรอมม  (Fromm, 1933)  ของเซลดอน  (Sheldon, 1954)  ของสแปรงเจอร (Spranger, 1928) 

การประเมินสิ่งแวดลอมเพื่อชวยจําแนกลักษณะของบุคคลมีแนวความคิดมาจากลินตัน (Linton, 

1945) ซึ่งกลาววา “แรงผลักดันจากสิ่งแวดลอมจะถูกถายทอดไปยังบุคคล” อนึ่งทฤษฎีเกี่ยวกับ

เร่ืองความตองการ (Needs) และแรงกดดัน (Pressures) ของเมอรเรย (Murray, 1938) ก็เปน     

แรงกระตุนอีกอยางหนึ่งที่ทําใหฮอลแลนดคิดทฤษฎีของเขาขึ้น กลาวโดยสรุป “ทฤษฎีการเลือก

อาชีพ” ของฮอลแลนดมีแนวคิดพื้นฐาน คือ การเลือกอาชีพเปนการแสดงออกซึ่งบุคลิกภาพ 

ฮอลแลนดไดกลาวถึง “การเลือกอาชีพ” ไววา “การเลือกอาชีพคือ การกระทําที่สะทอนใหเห็นถึง  

แรงจูงใจ ความรู บุคลิกภาพ และความสามารถของบุคคล อาชีพเปนวิถีชีวิต  สวนสิ่งแวดลอมเปน

ส่ิงที่ชี้ใหเห็นงานและทักษะ”  

 การกําหนดลักษณะบุคลิกภาพ 

 ฮอลแลนดไดจําแนกลักษณะบุคลิกภาพตามความสนใจอาชีพตาง ๆ 6 ประเภท โดยมี

เปาหมายดังนี้  

 1.  ชี้แนะประสบการณที่จะนําไปสูลักษณะเฉพาะของบุคคล  

 2.  อธิบายใหทราบวา ประสบการณนําไปสูลักษณะเฉพาะไดอยางไร และ

ลักษณะเฉพาะนําไปสูพฤติกรรมไดอยางไร  
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 3.  แยกแยะความเหมาะสมระหวางบุคลิกภาพแตละลักษณะกับเหตุการณทั้งเกา  

และใหม 

 ลักษณะบุคลิกภาพตามความสนใจของอาชีพ แบงออกเปน 6 ประเภท ไดแก 

 1.  บุคลิกภาพของผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานชางฝมือและกลางแจง (Realistic) 

พันธุกรรมและประสบการณทําใหบุคคลกลุมนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่เกี่ยวของกับส่ิงของ      

เครื่องมือ จักรกล และสัตวเลี้ยง แตไมชอบกิจกรรมดานการศึกษาและการแพทย ดังนั้นบุคคล   

กลุมนี้จึงมีความสามารถทางดานการชาง เครื่องยนต การเกษตร ไฟฟา และเทคนิค แตดอย    

ความสามารถทางดานสังคมและการศึกษา บุคคลกลุมนี้จึงมีลักษณะตอไปนี้คือ ข้ีอาย หัวออน 

เปดเผย จริงจัง แข็งแรง วัตถุนิยม เปนธรรมชาติ เรียบ ๆ พากเพียร เสมอตนเสมอปลาย เก็บตัว 

มั่นคง มัธยัสถ ไมคิดลึก ไมหมกมุน อาชีพที่บุคคลกลุมนี้สนใจ ไดแก ชางไฟฟา ชางประปา       

ชางวิทยุ ชางทําบล็อค คนขับรถขุดดิน เปนตน 

 2.  บุคลิกภาพของผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานวิทยาศาสตรและเทคนิค 

(Investigative) พันธุกรรมและประสบการณทําใหบุคคลกลุมนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่เกี่ยวของ

กับการสังเกตสัญลักษณ การจัดระบบ การทดลองดานกายภาพ ชีวภาพ และปรากฏการณทาง

วัฒนธรรม เพื่อจะไดเขาใจและควบคุมปรากฏการณนั้น ๆ แตไมชอบกิจกรรมที่เกี่ยวของกับ      

การชักชวน การเขาสังคม และการเลียนแบบ ดังนั้นบุคคลกลุมนี้จึงมีความสามารถทางดาน    

วิทยาศาสตรและการคํานวณ แตดอยความสามารถทางดานการโฆษณาชักชวน บุคคลกลุมนี้จึงมี

ลักษณะตอไปนี้คือ ชอบวิเคราะห รอบคอบ เปนนักวิจารณ ใฝรู รักอิสระ ฉลาด เก็บตัว มีหลักการ 

อดทน เฉียบขาด มีเหตุผล ไวตัว อาชีพที่บุคคลกลุมนี้สนใจ ไดแก นักอุตุนิยมวิทยา นักชีววิทยา 

นักเคมี นักฟสิกส นักเขียนบทความทางวิชาการ เปนตน  

 3.  บุคลิกภาพของผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานบริการการศึกษาและสังคม 

(Social) พันธุกรรมและประสบการณทําใหบุคคลกลุมนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการให

ความรู การฝกหัด การพัฒนา การอนุรักษ และการสั่งสอน แตไมชอบกิจกรรมที่เกี่ยวของกับวัตถุ

เครื่องมือ เครื่องยนต ดังนั้น บุคคลกลุมนี้จึงมีความสามารถทางดานมนุษยสัมพันธ เชนงาน

ประชาสัมพันธ งานบริการวิชาการ แตดอยความสามารถดานการชางและเทคนิค บุคคลกลุมนี้จึง

มีลักษณะตอไปนี้คือ มีอํานาจ ใหความรวมมือ มีความเปนหญิง มีไมตรีจิต กวางขวาง ชอบ

บําเพ็ญประโยชน มีอุดมคติ มีความคิดลึกซึ้ง เมตตากรุณา จูงใจคนเกง มีความรับผิดชอบ ชอบ

เขาสังคม รูจักกาลเทศะ  มีความเขาใจเพื่อนมนุษย อาชีพที่ บุคคลกลุมนี้สนใจ ไดแก ครู 

นักจิตวิทยา  จิตแพทย นักสังคมสงเคราะห ที่ปรึกษาปญหาสวนตัว เปนตน  
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 4.   บุคลิกภาพของผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานสํานักงานและเสมียน 

(Conventional) พันธุกรรมและประสบการณทําใหบุคคลกลุมนี้ชอบกิจกรรมที่เปนรูปธรรม เปน

การจัดระบบหรือระเบียบ เชน เก็บรายงาน จัดขอมูล คัดลอกขอมูล จัดหมวดหมูรายงาน และ      

ขอมูลเกี่ยวกับตัวเลข แตไมชอบกิจกรรมที่เปนนามธรรม มีอิสระ ตองคนควา ไมเปนระบบ       

แบบแผน ดังนั้น บุคคลกลุมนี้จึงมีความสามารถทางดานงานสารบรรณ การคํานวณ งานธุรกิจ แต

ดอยความสามารถทางดานศิลปะ บุคคลกลุมนี้จึงมีลักษณะตอไปนี้คือ ชอบเลียนแบบ ยุติธรรม 

วางทา มีสมรรถภาพ ไมยืดหยุน มีหิริโอตตัปปะ ออนนอม เรียบรอย พากเพียร คลองแคลว         

เจาระเบียบ เยือกเย็น ไมมีจินตนาการ อาชีพที่บุคคลกลุมนี้สนใจ ไดแก นักบัญชี ผูดูแลสินคาใน 

สตอก ผูควบคุมเครื่องคอมพิวเตอร เสมียนจายเงิน พนักงานจดคําใหการในศาล เปนตน  

 5.  บุคลิกภาพของผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานจัดการและคาขาย (Enterprising) 

พันธุกรรมและประสบการณทําใหบุคคลกลุมนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการวางแผน 

หรือผลประโยชนดานเศรษฐกิจ แตไมชอบกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการสังเกต เปนสัญลักษณ หรือ

เปนระเบียบแบบแผน  ดั งนั้น  บุคคลกลุมนี้ จึ งมีความสามารถทางดานการเปนผู นํ า                        

การประชาสัมพันธ การชักชวน แตดอยความสามารถดานวิทยาศาสตร บุคคลกลุมนี้จึงมีลักษณะ

ตอไปนี้คือ ชอบเสี่ยงภัย ทะเยอทะยาน กลาโตแยง นาเชื่อถือ กระปรี้กระเปรา เปดเผย ใจรอน  

มองโลกในแงดี สนุกสนาน เชื่อมั่นในตนเอง เขาสังคมงาย ชางพูด อาชีพที่บุคคลกลุมนี้สนใจ      

ไดแก  นักธุรกิจ พอคา แอรโฮสเตส นายหนา นักจัดรายการโทรทัศน เปนตน  

 6.  บุคลิกภาพของผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานศิลปะ ดนตรี และวรรณกรรม  

(Artistic) พันธุกรรมและประสบการณทําใหบุคคลกลุมนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่เกี่ยวของกับ

นามธรรม เปนอิสระ ไมเปนระเบียบแบบแผน แตไมชอบกิจกรรมที่เกี่ยวของกับรูปธรรม เปน

ระเบียบแบบแผน ดังนั้น บุคคลกลุมนี้จึงมีความสามารถทางดานศิลปะ ภาษา ดนตรี การละคร 

การเขียน แตดอยความสามารถดานธุรกิจ งานสารบรรณ บุคคลกลุมนี้จึงมีลักษณะตอไปนี้คือ 

จุกจิก ไมมีระเบียบ เจาอารมณ มีความเปนหญิง มีอุดมคติ เพอฝน ไมจริงจัง ใจรอน รักอิสระ   

ชางคิด ไมชอบเลียนแบบ มีความคิดริเร่ิม อาชีพที่บุคคลกลุมนี้สนใจ ไดแก นักดนตรี นักประพันธ     

นักโฆษณา นักรอง ผูคาศิลปวัตถุ เปนตน  

 ทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด ตองการอธิบายใหเห็นวา ในการเลือกอาชีพของ

บุคคลใดบุคคลหนึ่งนั้นขึ้นอยูกับปจจัยที่เกี่ยวของ ไดแก บุคลิกภาพ ลักษณะอุปนิสัย ความสนใจ 

ความรูและความสามารถเฉพาะตัวของบุคคล และสิ่งแวดลอมรอบตัว ผูศึกษาสามารถนําไปใช

วิเคราะหไดวาบุคคลที่เลือกประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสอง สวนใหญ
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อาจเปนผูมีความสนใจอาชีพประเภทงานจัดการและคาขาย รวมทั้งมีความรูความสนใจอาชีพ

ประเภทงานดานชาง และชื่นชอบเทคโนโลยีทางการสื่อสารที่ทันสมัย 

 

1.2  แนวคิดดานจิตวิทยาในการเลือกอาชีพ 

 

 การตัดสินใจในการเลือกอาชีพของบุคคลนั้นมีความสําคัญยิ่งพอ ๆ กับการตัดสินใจ

เลือกคูครอง เพราะมนุษยใชเวลาแทบทั้งหมดในชวงวัยผูใหญจนถึงวัยชรากับอาชีพของตนเปน

เวลา 30-40 ป หากงานที่ตนทํานั้นใหความพึงพอใจ และตอบสนองความตองการของตนเปน

อยางดี บุคคลจะมีความสุขในชีวิตการทํางานเปนอยางยิ่ง ในทางตรงกันขามหากงานนั้นมี      

ความนาเบื่อหนายมองไมเห็นหนทางกาวหนาในชีวิต บุคคลก็ไมสามารถจะทนทํางานนั้นตอไปได 

จําตองเปลี่ยนงานซึ่งเปนผลใหเกิดการสูญเสียทั้งแกตนเอง และสังคมสวนรวมเปนอยางมาก      

ทั้งนี้เพราะเทาที่คนเลือกประกอบอาชีพใด ๆ นั้น จะตองมีการเตรียมตัว และลงทุนทั้งในเรื่อง             

สติปญญา  เงินทอง และเวลาเปนจํานวนมาก เพื่อเตรียมตัวสําหรับอาชีพนั้น ๆ เมื่อตองเปลี่ยน

งานใหมซึ่งหมายถึง ตองมีการลงทุนในการศึกษา หรือฝกอบรมเพิ่มเติม เสียเวลาที่ตนควรจะได

ประโยชน ไดผลตอบแทนในรูปของตําแหนงหนาที่ความรับผิดชอบในงานที่ทํา เปนตน ดังนั้นใน

การตัดสินใจเลือกอาชีพใด ๆ ก็ตาม ควรพิจารณาถึงองคประกอบตาง ๆ ดังนี้ (ธํารงศักดิ ์ หมืน่จกัร 

และ  ศรีสงา  กรรณสูต, 2523, น. 26-30) 

 1. งานอาชีพนั้นตองการผูมีคุณสมบัติเชนไร 

     งานแตละอยางตองการผูที่มีความรูความสามารถ ความถนัดหรือ ผานการศึกษา

อบรมแตกตางกัน ผูที่กําลังเลือกอาชีพควรจะคํานึงถึงสิ่งตอไปนี้ 

     ก.  การศึกษา  อาชีพที่เราสนใจนั้นตองการผูไดรับการศึกษาอบรมรมระดับใด  เพื่อ 

เตรียมตัวสําหรับการประกอบอาชีพนั้น ๆ 

     ข.  สติปญญา  อาชีพบางอาชีพตองใชความรูความสามารถสูงจึงจะประสบ     

ความสําเร็จ ในขณะที่อาชีพบางอาชีพไมตองใชสติปญญาสูงนัก  แตใหคาตอบแทนที่ ดี              

เทาเทียมกัน และใหความพอใจแกผูประกอบอาชีพนั้นไดมาก ผูที่ ตัดสินใจจึงตองรูระดับ            

สติปญญา และความสามารถของตนเปนอยางดี ยอมรับขอจํากัดของตนเอง และหาทางใช

ประโยชนจากความรูความสามารถเทาที่ตนมีอยูอยางเต็มที่ เพื่อเลือกอาชีพที่เหมาะสมกับตนเอง 

     ค.  สุขภาพ หรือ สมรรถภาพทางรางกาย และจิตใจ สุขภาพและความสมบูรณทาง   

รางกายของบุคคลมีสวนสําคัญที่จะชวยใหบุคคลมีความสุขในการทํางาน และประสบความสําเร็จ
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ในอาชีพ ปกติแลวอาชีพทุกอาชีพตองการผูที่มีสุขภาพทั้งทางรางกาย และจิตใจที่สมบูรณสามารถ

รับผิดชอบงานหนักได สามารถควบคุมอารมณของตนได และทํางานรวมกับผูอ่ืนไดเปนอยางดี แต

อาชีพบางอาชีพตองการผูที่เขมแข็งเปนพิเศษ เพราะลักษณะ และธรรมชาติของงานนั้น ๆ เชน  

งานทางชาง และงานกลางแจง เปนตน จึงจําเปนที่คนทุกคนตองรักษาสุขภาพของตนใหสมบูรณ

อยูเสมอ และตองคํานึงถึงสิ่งนี้ในการเลือกอาชีพของตนดวย  

      ง.  ความสามารถ หรือความถนัดพิเศษ ธรรมชาติของงานแตละอยางนั้นไม    

เหมือนกัน ดังนั้นผูที่เลือกอาชีพควรคํานึงวาอาชีพที่ตนสนใจตรงกับความสามารถ และความถนัด

ของตนหรือไม นอกจากนี้บุคลิกภาพก็มีสวนสัมพันธกับอาชีพเชนกัน เชนผูที่จะทํางานดาน      

งานขาย ควรมีลักษณะชอบสังคม ไมเก็บตัว และสนุกกับการไดคุยกับคนมากมาย เปนตน 

      จ.  ความสนใจ ความสนใจของบุคคลมีผลตอการที่บุคคลจะทําอาชีพนั้นดวย   

ความสนุก และยืนยาวมั่นคงหรือไม บุคคลมีความสนใจตางกัน และความสนใจของคนแตละ

อาชีพก็ตางกันดวย ดังนั้นบุคคลจึงควรตรวจสอบความสนใจของตนเองอยางถี่ถวน และเปนธรรม

แลวจึงเลือกอาชีพที่ตนสนใจมากที่สุด 

 2.  งานอาชีพนั้นใหความพึงพอใจดานใดบาง 

      ส่ิงที่ควรพิจารณาในเรื่องเกี่ยวกับผลตอบแทนจากการทํางานจะชวยสรางความ     

พึงพอใจใหแกเรา มีดังนี้ 

      ก.  ผลตอบแทนทางดานเศรษฐกิจ ผลตอบแทนในรูปของเงินที่ไดรับมีความสําคัญ

ตอความเปนอยูของทุกคน งานแตละอยางใหผลตอบแทนตางกัน วิชาชีพที่ใชเวลาศึกษาเลาเรียน

ยาวนาน และตองใชความรูความสามารถเฉพาะดานอยางสูง มักใหผลตอบแทนสูง อาชีพอิสระ

บางอาชีพรายไดดีกวางานประจําที่มีคาตอบแทนคงที่ตายตัวเปนรายเดือน ทั้งนี้ข้ึนอยูกับความรู

ความสามารถความขยันความอดทนที่บุคคลมีอยู ส่ิงที่ควรคํานึงคือ คนสวนใหญมักจะให       

ความสนใจกับผลตอบแทนทางดานเศรษฐกิจสูงกวาสิ่งอื่น ๆ ซึ่งอาจใหความพึงพอใจดานจิตใจ  

ไมแพกัน ในการเลือกอาชีพจึงไมควรเพงเล็งแตเร่ืองเงินที่ไดรับมากจนเกินไป 

      ข.  ผลตอบแทนทางสังคม  ในฐานะสมาชิกของสังคมเราตองการยอมรับการ       

ยกยองสรรเสริญจากสังคมเชนเดียวกันกับคนอ่ืน ๆ คานิยมของสังคมเรื่องการเลือกอาชีพจึงมี   

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกงานของแตละบุคคลเปนอยางมาก อยางไรก็ดี ในการตัดสินใจเลือก

อาชีพนั้น บุคคลไมควรจะถูกครอบงําโดยคานิยมของสังคมมากจนเกินไป แตควรเปนตัวของตวัเอง

ใหมาก เพราะตนเองจะเปนผูไดรับผลจากการเลือกนั้นไมใชคนอื่น 
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      ค.  ผลตอบแทนทางดานจิตใจ อาชีพบางอาชีพใหผลตอบแทนดานเศรษฐกิจตํ่า 

และไมไดรับการยอมรับนับถือจากสังคมเทาที่ควร แตเปนอาชีพที่ใหความสุขใจแกผูทํา เพราะรูดี

วาตนเองไดมีสวนชวยทําประโยชนใหแกผูอ่ืน และสังคมไดมาก หากบุคคลมีความตั้งใจที่แทจริงที่

จะทําคุณประโยชนใหแกสังคมได เขายอมหาความสุขจากการทํางานที่คนอื่นไมสนใจเห็นวาต่ํา

ตอย หรือไมมีเกียรติไดเปนอยางดี ดังนั้นบุคคลจึงไมควรกังวลหรือคํานึงถึงผลตอบแทนในรูปของ

วัตถุ หรือทรัพยสินจนเกินไป แตควรมีความพึงพอใจกับผลงานที่ตนไดกระทํามากกวา 

 3.  งานนั้นมีโอกาสกาวหนาอยางไรบาง โอกาสกาวหนาในงานเปนปจจัยสําคัญที่    

คนทํางานทุกคนตองการ ในการเลือกอาชีพจึงตองคํานึงถึงโอกาสที่จะกาวหนาดังนี้ 

      ก.  งานในสาขานั้นมีงานแขนงอื่น ๆ ที่เกี่ยวของมากนอยเพียงใด งานบางอยางมี

ความเกี่ยวกันกับงานในแขนงเดียวกันซึ่งอาจขยายโอกาสในการประกอบอาชีพในสาขาอื่น ๆ ที่

สัมพันธกันไดโดยไมจําเปนตองเร่ิมตนศึกษาอบรมกันใหม หากตองมีการเปลี่ยนงาน หรือขยับ

ขยายเพื่อความกาวหนามากขึ้น 

      ข.  ตําแหนงงานนั้นมีโอกาสกาวหนาสูงสุดเพียงใด เชนบางคนเริ่มจากงานเสมียน

แตก็มีโอกาสจะกาวหนาขึ้นไปสูตําแหนงสมุหบัญชี หรือผูจัดการได เปนตน 

      ค. ตลาดงานสําหรับอาชีพนั้นกวางแคไหน ความตองการผูที่ไดรับการศึกษาอบรม

ในงานแขนงนั้นในขณะนี้เปนเชนไร มีโอกาสขยายตัวหรือมีความตองการเพิ่มข้ึนหรือไมใน        

ชวงเวลา 5-10 ป หรือมากกวานั้นในอนาคต ขอมูลเหลานี้จะชวยใหบุคคลวางแผนอนาคตชีวิต  

ของตนเองไดรอบคอบยิ่งขึ้น 

      ง.  แนวโนมของอาชีพนี้ในอนาคตเปนเชนไร ธุรกิจแบบที่ทํากันอยูในปจจุบันจะ

เปลี่ยนไปหรือไมอยางไร เมื่อพิจารณาจากขอมูลในปจจุบัน 

 ขอมูลทั้งหมดนี้เปนสิ่งจําเปนที่ทุกคนควรจะตองทราบอยางชัดเจนกอนที่จะตัดสินใจ

เรียนวิชาชีพสาขาใด หรือเลือกอาชีพเชนใด เมื่อไดตัดสินใจเปนที่แนนอนแลวจะไดดําเนินการ    

ตอไปเพื่อใหไดทํางานอาชีพที่ตนตองการ 

 แนวคิดดานจิตวิทยาในการเลือกอาชีพ ตองการอธิบายใหเห็นถึงองคประกอบตาง ๆ ที่

สําคัญในการพิจารณาตัดสินใจเลือกอาชีพที่เหมาะสมแกตนเอง ดังนั้นผูที่เลือกประกอบอาชีพ     

ซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสองจําตองอาศัยองคประกอบดังกลาวเชนเดียวกัน 
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1.3  ทฤษฎีแรงจูงใจกับพฤติกรรมมนุษย 

 

 Mc.Clelland (1961) ไดแบงแรงจูงใจทางสังคม (คณะกรรมการบริหารวิชาบูรณาการ

หมวดการศึกษาทั่วไป  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2545, น. 19-20) ออกเปน 3 ประเภทคือ 

 ประเภทที่ 1  แรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ หมายถึง ความปรารถนาของบุคคลที่จะแสดง      

พฤติกรรมเพื่อใหไดรับผลสําเร็จ ตองการทํางานที่ทาทายไมงายหรือยากเกินไป และพยายาม

พัฒนาตนเองในการทํางานโดยการแขงขันกับมาตรฐานอันดีเลิศ หรือ ดีกวาบุคคลอื่นที่เกี่ยวของ 

จะรูสึกสบายใจเมื่อประสบความสําเร็จ และมีความวิตกกังวลเมื่อประสบความลมเหลว 

 ประเภทที่ 2  แรงจูงใจใฝสัมพันธ หมายถึง ความปรารถนาที่จะเปนที่ยอมรับของคนอืน่

ตองการเปนที่นิยมชมชอบ รักใครของบุคคลอื่น พฤติกรรมที่แสดงออกจึงมีเปาหมายที่การยอมรับ

จากบุคคลอื่น 

 ประเภทที่ 3  แรงจูงใจใฝอํานาจ หมายถึง ความปรารถนาที่จะไดมาซึ่งอิทธิพลที่    

เหนือกวาบุคคลอื่น ๆ ในสังคม ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมในลักษณะของการแสวงหาอํานาจ 

เพราะจะเกิดความรูสึกภาคภูมิใจหากทําอะไรไดเหนือคนอ่ืน  

 นอกจากนี้ Mc.Clelland ไดกําหนดพฤติกรรม 6 อยาง สําหรับผูที่มีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์

สูงไวดังนี้ 

 1.  พฤติกรรมกลาเสี่ยงในระดับที่เหมาะสม : พยายามใชความสามารถของตนเอง      

มีการตัดสินใจแนนอนจะเลือกทําในสิ่งที่ยากแตเหมาะสมกับความสามารถของตน เพราะมี     

ความเชื่อมั่นในความสามารถของตน สวนผูที่มีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ตํ่ามักไมกลาเสี่ยงเพราะกลัว    

ไมสําเร็จ หรือเสี่ยงมากเกินไปทั้ง ๆ  ที่รูวาอาจจะทําไมสําเร็จแตหวังพึ่งโชค 

 2.  มีความกระตือรือรน : ขยันขันแข็งในการกระทําสิ่งใหม ๆ ที่จะทําใหตนเองรูสึกได

วาประสบความสําเร็จ ไมชอบทํางานที่มีลักษณะซ้ํา ๆ โดยตองทําเปนกิจวัตร ชอบงานที่ตองใช

สมองขบคิดไมซ้ําซากจําเจ ชอบคิดคนหาวิธีการใหม ๆ ที่จะแกปญหาใหสําเร็จลุลวงไป เพื่อใหเกิด

ความรูสึกวาตนไดทํางานสําคัญใหลุลวงไป 

 3.  มีความรับผิดชอบตอตนเอง : มักพยายามทํางานใหสําเร็จเพื่อความพอใจของ     

ตนเอง มิใชจะหวังใหคนอื่นยกยองตน ตองการปรับปรุงตัวเองใหดีข้ึน ชอบอิสระในการคิดและทํา

ส่ิงตาง ๆ  ดวยตนเอง 
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 4.  มีความสามารถในการจัดระบบงาน : มักจะเลือกผูที่มีความสามารถในการทํางาน

เพื่อมาทํางานรวมกัน มากกวาการพิจารณาดวยคุณสมบัติอ่ืน และพิจารณาลําดับกอนหลังใน  

การทํางานเปนอยางดีทําใหสามารถทํางานหลาย ๆ อยางไดสําเร็จ 

 5.  ความสามารถในการคาดการณและวางแผนงานลวงหนา : เปนผูที่วางแผน       

ระยะยาวในการทํางาน และวางแผนอยางรอบคอบ 

 6.  ตองการทราบผลของการตัดสินใจในการแสดงพฤติกรรมตาง ๆ โดยจะติดตามผล

การกระทําของตน และพยายามปรับปรุงใหดีข้ึน 

 จะเห็นไดวา แรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์เปนพลังผลักดันใหบุคคลแสดงพฤติกรรมที่เอื้อตอการ

ประสบความสําเร็จในการทํางานเปนอยางยิ่ง 

 ทฤษฎีแรงจูงใจกับพฤติกรรมมนุษย ตองการอธิบายใหเห็นวา แรงจูงใจเปนปจจัยที่

ผลักดันใหมนุษยแสดงพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความปรารถนาของตนเองใหมากที่สุดเทาที่จะ 

เปนได กลาวคือ ถาบุคคลใดเลือกที่จะประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสอง 

แลวมีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ บุคคลนั้นจะแสดงพฤติกรรมอยางชัดเจนวา มีความกระตือรือรน ใฝหา

ความรูเร่ืองโทรศัพทมือถือที่ทันสมัยอยูเสมอ พยายามเรียนรูวิธีการใชโทรศัพทมือถือแตละรุนแต

ละยี่หอ สวนประกอบของโทรศัพทมือถือแตละเครื่อง วิธีการแกไข ปรับปรุง และ ซอมแซม

โทรศัพทมือถือ เปนตน 

 

1.4  ทฤษฎีความตองการตามลําดับข้ันของอับราฮัม มาสโลว 

  

 อับราฮัม  มาสโลว  ไดเสนอคติฐาน  2  ประการวา (สิทธิโชค  วรานุสันติกูล, 2546,      

น. 162) ประการแรก คือมนุษยมีความตองการเกิดขึ้นเสมอ และประการที่สองคือความตองการ

ของมนุษยมีลักษณะเปนสากล คือคลายกันไปทุกวัฒนธรรม และความตองการของมนุษยมี

ลักษณะเปนไปตามลําดับข้ันตอน นั่นคือเมื่อความตองการในระดับลางไดรับการตอบสนอง     

เพียงพอแลว บุคคลจึงจะเลื่อนขึ้นไปหาทางตอบสนองความตองการในระดับสูงขึ้นไป 

 ในทัศนะของมาสโลว ความตองการทั้งหมดของมนุษยสามารถเรียงลําดับได 5 ข้ัน    

ดังนี้คือ 

 1.  ความตองการทางสรีระ  ไดแก  ความตองการทางสรีระในเรื่องการกิน การอยู 

ความสุขสบายทางกายทั้งปวง 
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 2.  ความตองการสวัสดิภาพ ไดแก ความตองการความปลอดภัย ส่ิงยึดเหนี่ยวทาง     

จิตใจ ความกลัวการสูญเสีย ภัยอันตรายตาง ๆ ความมั่นคง และหลักประกันในการทํางาน 

 3.  ความตองการความรักและความสัมพันธระหวางบุคคล  เชน  ตองการมี         

ความสัมพันธที่ดีกับเพื่อน คนรัก พอ แม ลูก 

 4.  ความตองการนิยมนับถือตนเอง (Self-esteem) ตองการการยอมรับและภูมิใจ     

ตนเองวาเปนคนที่มีคุณคาแกสังคม 

 5.  ความตองการพัฒนาศักยภาพของตนเอง (Self-actualization) เปนความตองการ

ข้ันสูงสุดของมนุษย ผูซึ่งไมกังวลเรื่องปากทอง ความปลอดภัย ความรัก ความยอมรับในตนเอง

หรือศักดิ์ศรีอีกตอไป มนุษยจะพัฒนาศักยภาพของตนเพราะอยากรู อยากสรางสรรคเพราะใจรัก 

ทํางานเพราะอยากจะทํา มีความตองการที่จะพัฒนาตนเองใหไปถึงขีดสุดของศักยภาพที่ตนเองมี

อยูอยางแทจริง 

 ทฤษฎีความตองการตามลําดับข้ันของอับราฮัม มาสโลว  ตองการอธิบายใหเห็นวา

มนุษยมีความตองการเกิดขึ้นเสมอ และความตองการของมนุษยคลายกันไปทุกวัฒนธรรม และมี

ลักษณะเปนไปตามลําดับข้ันตอน  ผูที่เลือกประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือ  

มือสอง ก็มีลําดับข้ันตอนของความตองการเชนเดียวกับบุคคลที่เลือกประกอบอาชีพอื่น ดังนั้น    

การที่บุคคลนั้นเลือกประกอบอาชีพประเภทนี้พยายามตั้งใจทํางาน หารายได ก็เพื่อตอบสนอง

ความตองการตามลําดับข้ันดังกลาว อยางนอยที่สุดที่ตองการคือการตอบสนองความตองการทาง

รางกายเปนพื้นฐาน  อันไดแก อาหาร เครื่องนุงหม ที่อยูอาศัย และยารักษาโรค กอนจะพัฒนา

ความตองการทางดานอื่น ๆ ใหสูงขึ้น 

 

1.5  ทฤษฎี ERG ของเคลตัน แอลเดอรเฟอร (Clayton Alderfer)  

 

 แอลเดอรเฟอร  ไดกลาววาคนเรามีความตองการ 3 ประเภท (สิทธิโชค  วรานุสันติกูล, 

2546,  น. 164-165)  ไดแก 

 1.  ความตองการมีชีวิตอยู (Existence   Needs) ซึ่งเปนความตองการทั้งหลายที่จะ

ตอบสนองเพื่อใหมีชีวิตอยูตอไปไดแก ความตองการทางสรีระและความตองการความปลอดภัย 

 2.  ความตองการที่จะมีสัมพันธภาพกับผูอ่ืน (Relatedness Needs) ซึ่งเปนความ

ตองการที่จะมีความสัมพันธกับคนรอบขางอยางมีความหมาย 
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 3.  ความตองการที่จะเจริญงอกงาม (Growth Needs) ไดแก ความตองการที่จะไดรับ

ความยกยองและความตองการที่จะพัฒนาศักยภาพของตนเอง 

 จะเห็นไดวาทฤษฎีของแอลเดอรเฟอรเหมือนกันกับทฤษฎีของมาสโลว แตแตกตางกัน

ที่วาแอลเดอรเฟอรไมยอมรับเร่ืองการตอบสนองความตองการตามลําดับข้ัน เขาเสนอวาการ     

ตอบสนองความตองการทั้ง 3 อยางสามารถเกิดขึ้นเมื่อใดก็ได ไมจําเปนตองตอบสนองตามลําดับ

ขามไปขามมาได และนอกจากนั้นความตองการอาจเกิดขึ้นพรอมกันทีเดียว 2-3 ประเภทก็ได เชน 

ในขณะที่เกิดความตองการเงินมาก เพื่อบําบัดความตองการใหตนเองมีชีวิตอยูตอไป คนเรา

อาจจะมีความตองการพัฒนาตนเองใหเจริญงอกงาม ดังนั้นคนบางคนอาจปฏิเสธงานที่มีเงินเดอืน

สูงแตหาเวลาเปนตัวของตนเองเพื่อการศึกษาไมได เพื่อไปทํางานที่มีเงินเดือนนอยกวาแตสามารถ

ปลีกเวลาไปเพิ่มพูนความรูแกตนเองได 

 ทฤษฎี  ERG  ของเคลตัน  แอลเดอรเฟอร  (Clayton  Alderfer)  ตองการอธิบายให

เห็นวาความตองการทั้ง 3 อยางสามารถเกิดขึ้นเวลาใดก็ได ไมจําเปนตองตอบสนองตามลําดับ 

ขามไปขามมาได หรืออาจเกิดขึ้นพรอมกันทีเดียว 2-3 ประเภทก็ได ผูที่เลือกประกอบอาชีพ ซือ้ขาย 

แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสอง อาจจะเปนผูมีฐานะดีอยูแลวแตเบื่อที่จะอยูบานเฉย ๆ จึง

ตองการมาทํางานประเภทนี้เพื่อจะไดมีโอกาสพบปะผูคนหลากหลาย เปนการตอบสนองความ

ตองการที่จะมีสัมพันธภาพกับผูอ่ืน ขามขั้นความตองการมีชีวิตอยูก็เปนได 

  

1.6  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการสื่อสาร 

 

 การสื่อสารของมนุษยมีข้ึนพรอม ๆ กับชีวิตมนุษย การติดตอส่ือสารซึ่งกันและกัน      

เกิดขึ้นและรับการพัฒนามาตลอดเวลา จากสมัยเริ่มแรกจนกระทั่งถึงปจจุบัน การสื่อสารใน     

สมัยโบราณหรือในสมัยปจจุบันมิไดมีความแตกตางกันในดานจุดมุงหมาย แตแตกตางกันในดาน

วิธีการสื่อสาร กลาวคือ คนเราสื่อสารกันเพื่อสรางความเขาใจที่เกิดขึ้นระหวางกัน วิธีการสื่อสาร

ไดรับพัฒนามาตลอดและมีความยุงยากซับซอนมากขึ้น จากในอดีตใชนกพิราบ ตอมาใชโทรเลข 

และในสังคมปจจุบันไดมีการสรางเครื่องมือ อุปกรณตาง ๆ มากมาย เพื่อนํามาชวยในการสื่อสาร

ใหมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และอุปกรณส่ือสารที่ไดรับความนิยมในปจจุบันมากที่สุด คือ โทรศัพท    

มือถือ 
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 ความหมายของการสื่อสาร 

 การสื่อสาร ตรงกับภาษาอังกฤษวา Communication มีใชในภาษาไทยหลายคํา เชน   

การติดตอส่ือสาร การสื่อความหมาย มีรากศัพทมาจากภาษาละตินวา communis ซึ่งหมายถึง 

common หรือ commonness ในภาษาอังกฤษ และมีความหมายเปนภาษาไทยวา “ความรวมกัน

หรือความคลายคลึงกัน” แปลตามรูปศัพทเดิม การสื่อสารหมายถึง กิจกรรมที่มุงสรางความ      

รวมมือหรือคลายคลึงกันใหเกิดขึ้นระหวางบุคคลที่เกี่ยวของ ดังนั้น การสื่อสารคือ การสรางความ

เหมือนกันหรือความคลายคลึงกันในบางสิ่งบางอยางกับผูอ่ืน  (มณฑล  ใบบัว, 2536, น. 1)                 

 ความสําคัญของการสื่อสาร 

 การสื่อสารมีความสําคัญตอมนุษย 5 ประการ (มณฑล  ใบบัว, 2536, น. 2-4) คือ 

 1.  ความสําคัญตอความเปนสังคม 

      มนุษยรวมตัวกันเปนกลุมสังคมไดต้ังแตสังคมขนาดเล็กระดับครอบครัว  จนกระทั่ง

ถึงสังคมขนาดใหญระดับประเทศไดเพราะอาศัยการสื่อสารเปนพื้นฐาน  เมื่อมนุษยรวมกันอยู 

ดําเนินชีวิตรวมกัน ยอมตองมีระเบียบ กติกาตาง ๆ เพื่อใชเปนกฎเกณฑตาง ๆ  ของสังคม เพื่อให

สังคมนั้น ๆ ดํารงอยูได และมนุษยไดสรางการสื่อสารซึ่งกันและกันเพื่อจะทําความเขาใจ การที่

สังคมมนุษยไดรับพัฒนามาตลอดโดยไมมีการขาดตอน เพราะใชการสื่อสารเปนสายใยแหงการ

ถายทอดประเพณี วัฒนธรรมความรูสึกนึกคิดของคนรุนหนึ่งมาสูคนอีกรุนหนึ่ง 

 2.  ความสําคัญตอชีวิตประจําวัน 

      การสื่อสารมีบทบาทที่สําคัญยิ่งตอชีวิตประจําวัน ในวันหนึ่ง ๆ ตลอดเวลาที่เราตื่น     

เราส่ือสารตลอดเวลา อาจจะสื่อสารกับตัวเอง ส่ือสารกับผูอ่ืน ทั้งนี้อาจเปนคนในครอบครัว           

ผูรวมงานกิจกรรมตาง ๆ ในการดํารงชีวิตตางตองอาศัยการสื่อสารเปนเครื่องมือทั้งนั้น 

 3.  ความสําคัญตออุตสาหกรรมและเศรษฐกิจ 

      การดําเนินอุตสาหกรรมและธุรกิจ ไมวาจะเปนขั้นตอนในการผลิต การจัดจําหนาย 

ตางตองอาศัยการสื่อสารทุกขั้นตอน นับต้ังแตการสื่อสารกันระหวางบุคคล จนกระทั่งถึงการ       

ส่ือสารกับมวลชน เชน การโฆษณา ประชาสัมพันธ ทั้งนี้ตองอาศัยวิธีการสื่อสาร โดยเฉพาะใน

ปจจุบันไดมีการนําเทคโนโลยีใหม ๆ มาใชในการสื่อสารมากมาย 

 4.  ความสําคัญตอการปกครอง 

      ในการปกครอง ไมวาจะเปนการปกครองระดับใด หรือ ระบอบใด ทั้งผูปกครองและ    

ผูถูกปกครอง จะตองมีการตกลงรวมกันในกฎเกณฑหรือระเบียบตาง ๆ ผูปกครองตองเผยแพร  

ขาวสารใหผูถูกปกครองทราบทั้งทางตรงและทางออม รวมทั้งประชาชนหรือผูถูกปกครองตอง     
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ส่ือสารเร่ืองตาง ๆ ไปยังผูถูกปกครองดวย ซึ่งเปนการสื่อสารทั้งแบบจากบนลงลาง และแบบจาก

ลางขึ้นบน 

 5.  ความสําคัญตอการเมืองระหวางประเทศ 

      ประเทศตาง ๆ ตองมีการติดตอส่ือสารกันทั้งทางดานการเมือง เศรษฐกิจ การทหาร 

ปจจุบันทั้งองคการในการที่จะทําหนาที่ติดตอส่ือสาร ขาวการเมืองระหวางประเทศ และการ

ส่ือสารมวลชนเขามามีบทบาทสําคัญตอชีวิตของเรามาก 

 แนวคิดเรื่องความหมายและความสําคัญของการสื่อสารนี้ ตองการแสดงใหเห็นถึง

ความสําคัญของโทรศัพทมือถือซึ่งเปนอุปกรณเครื่องมือที่ชวยใหเกิดการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ

และรวดเร็วของคนในสังคมปจจุบัน และเปนวัตถุที่สัมพันธกับการเลือกประกอบอาชีพ ซื้อขาย 

แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสอง รวมทั้งโทรศัพทมือถือยังมีบทบาทที่สําคัญตอการสื่อสาร     

มากมายตามที่ไดกลาวมาขางตน 

 

1.7  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ 

 

 ความหมายของธุรกิจ 

 ธุรกิจ หมายถึง กิจกรรมที่ดําเนินการโดยบุคคลหรือกลุมบุคคลเพื่อใหเกิดรายได 

(สํานักงานแรงงานระหวางประเทศ, 2543, น. (1-1)-(2-2)) โดยมุงหวังกําไร ธุรกิจอาจเปนการผลิต

สินคาเพื่อจําหนาย การใหบริการ หรือการซื้อสินคามาเพื่อขายตอก็ได เนื่องจากจุดประสงค       

ของธุรกิจคือกําไร ฉะนั้นเงินที่เขามาสูธุรกิจตองมากกวาเงินที่ออกจากธุรกิจ ธุรกิจที่ประสบ         

ความสําเร็จจะมี  วงจรของการซื้อวัตถุดิบ การผลิตและการขาย หมุนเวียนตอเนื่องไปเชนนี้เร่ือย ๆ 

 ธุรกิจ หมายถึง กิจกรรมทางเศรษฐกิจอยางตอเนื่องของมนุษยที่เกี่ยวของกับการผลิต  

การแลกเปลี่ยนซื้อขายซึ่งสินคาและบริการ โดยมีจุดมุงหมายที่จะแสวงหากําไรจากการประกอบ

ธุรกิจนั้น ๆ ( สมคิด  บางโม, 2538, น. 13) 

 โดยสรุป ธุรกิจ หมายถึง กิจกรรมทางเศรษฐกิจที่เกี่ยวของกับการผลิต การแลกเปลี่ยน  

ซื้อขายซึ่งสินคา และบริการ  ดําเนินการโดยบุคคลหรือกลุมบุคคลเพื่อใหเกิดรายได โดยมีจุด      

มุงหมายที่จะแสวงหากําไรจากการประกอบธุรกิจ 

 ประเภทของธุรกิจ 

 โดยทั่วไปแบงประเภทของธุรกิจ (สํานักงานแรงงานระหวางประเทศ, 2543, น. (1-1)-

(2-2)) ดังนี้ 
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 1.  ธุรกิจการผลิต เปนการทําสินคาขึ้นมาจากวัตถุดิบ เชน ทําอาหาร ทํากรอบรูป ตัด   

เสื้อผา ทําแชมพู เปนตน 

 2. ธุรกิจบริการ  ประเภทนี้เปนการขายแรงงาน หรือความรูความชํานาญ เชน               

ซอมมอเตอรไซด รับจางลางรถ เสริมสวย แปลเอกสาร เปนตน 

 3.  ธุรกิจซื้อมาขายไป เปนการซื้อสินคาจากผูผลิตหรือผูขายสง แลวขายใหลูกคา หรือ

ธุรกิจอ่ืน ๆ ซึ่งเปนผูใชสินคานั้น สําหรับธุรกิจคาสงจะซื้อสินคาจากผูผลิตแลวขายตอใหแก           

ผูคาปลีก เชน รานขายของชํา รานขายเสื้อผาสําเร็จรูป รานขายเฟอรนิเจอรจากโรงงาน เปนตน 

 4.  ธุรกิจการเกษตร เปนธุรกิจที่ผลิตสินคาจากทรัพยากรดินและน้ํา เชน เกษตรกรที่     

ปลูกพืช เลี้ยงสัตว ทําประมง เปนตน 

 บางกิจการเปนการคาบเกี่ยวระหวางประเภทธุรกิจ เชน อูซอมรถบางแหง นอกจากจะ

ซอมรถแลวอาจขายสินคา เชน น้ํามันเครื่อง อะไหล ฯลฯ หรือรานเสริมสวย นอกจากจะใหบริการ

สระผม ตัดแตงผมแลว อาจขายเครื่องสําอางควบคูไปดวยก็ได 

 การเลือกประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสอง เปนการทําธุรกิจ

แบบผสมระหวางธุรกิจซื้อมาขายไป และธุรกิจบริการ กลาวคือ เปนการซื้อโทรศัพทมือถือมือหนึ่ง

จากผูผลิตหรือผูขายสง แลวขายใหลูกคา หรือ รับซื้อโทรศัพทมือถือมือสอง จากลูกคาคนหนึ่ง และ

ขายตอใหลูกคาอีกคนหนึ่ง เปนลักษณะของธุรกิจซื้อมาขายไป รวมทั้งยังใหบริการซอมแซม      

ปรับปรุงแกไขสภาพเครื่องโทรศัพทมือถือ เปลี่ยนหลอดไฟ เพื่อเปนการเพิ่มรายไดเปนลักษณะของ

ธุรกิจบริการ เพราะเปนการขายแรงงาน และใชความรูความชํานาญในการทํางาน 

 โอกาสในการประกอบอาชีพทางธุรกิจ 

 การประกอบธุรกิจเปนทั้งศาสตร และศิลปะ กลาวคือการประกอบธุรกิจใหประสบ

ความสําเร็จ ผูประกอบการจะตองมีความรูความเขาใจในหลักการธุรกิจและสามารถนําความรูไป

ใชอยางมีความเชี่ยวชาญ ระบบเศรษฐกิจปจจุบันตองอาศัยความชํานาญเฉพาะดาน  คือ  ทํางาน

ตามความถนัดของแตละคน เพื่อผลผลิตที่ออกมาจะไดมีคุณภาพ  (สมคิด  บางโม, 2538,           

น. 17-18) 

 อาชีพทางธุรกิจ สามารถแบงออกไดหลายประเภทดังนี้ 

 1.  การประกอบธุรกิจสวนตัว หรือ การประกอบอาชีพอิสระ เปนอาชีพที่มีโอกาสดีใน

ทองถิ่นที่ตนอาศัย อาจเปนธุรกิจประเภทการคาหรือบริการ เชน รานอาหาร รานขายของทั่วไป 

เปนตน ผูประกอบธุรกิจสวนตัวตองสามารถหาเงินมาลงทุนไดและมีประสบการณพอสมควร 
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 2. การประกอบธุรกิจดานการตลาด ไดแก การเปนพนักงานขาย ซึ่งบริษัททั่วไปเปดรับ

จํานวนมากและสม่ําเสมอ ผูมีความสามารถและตั้งใจจริงจะประสบความสําเร็จ มีรายไดสูงกวา    

ผูที่ทํางานเปนพนักงานซึ่งมีรายไดประจําเปนรายเดือน นอกจากนี้ผูที่มีความรูทางดานการวิจัย

ตลาดมีผูตองการมากขึ้นตามลําดับ 

 3. การประกอบธุรกิจดานการผลิต ผูสําเร็จการศึกษาดานการผลิต เชน ชางกลโรงงาน  

ชางอิเล็กทรอนิกส ชางเครื่องยนต เปนตน  มีโอกาสทํางานในโรงงานอุตสาหกรรมมากขึ้น ปจจุบัน

พบวาอุตสาหกรรมของไทยกําลังขยายตัวสูง ความตองการบุคลากรดานนี้สูงตามไปดวย ปญหาที่

พบในขณะนี้ คือการขาดแคลนวิศวกรและชางฝมือระดับสูง สําหรับผูจบการศึกษาใหม ๆ อาจเริ่ม

จากการเปนพนักงานระดับปฏิบัติการหรือผูควบคุมงาน จากนั้นจึงกาวสูตําแหนงที่สูงขึ้น เชน     

หัวหนาผูควบคุมการผลิตไปจนถึงผูจัดการโรงงาน ตามโอกาสและความสามารถ นอกจากนี้การ

ผลิตสินคาประเภทหัตถกรรมตาง ๆ ดวยตนเอง โดยทําเปนอุตสาหกรรมในครอบครัวออกสูตลาด

สามารถทําได เชน เครื่องจักสานตาง ๆ เครื่องแกะสลัก เปนตน รวมทั้งการผลิตอาหารสําเร็จรูป

บรรจุขวดหรือกลองขายตามรานคาทั่วไปสามารถทําไดเชนเดียวกัน 

 4.  การประกอบธุรกิจดานการบริหารบุคคล บริษัทและโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ

จําตองมีแผนกบุคคล อาชีพดานนี้ยังมีโอกาสอยูเสมอสําหรับผูศึกษาทางดานบริหารบุคคล 

ตําแหนงหนาที่ดานบริหารบุคคลเชน การวาจาง การฝกอบรม การจัดสวัสดิการ เปนตน 

 5.  การประกอบธุรกิจดานการเงิน ไดแก การทํางานเปนพนักงานในธนาคาร บริษัท

เงินทุนหลักทรัพย บริษัทประกันภัย เปนตน ตําแหนงหนาที่ของธุรกิจประเภทนี้ เชน พนักงานเก็บ

เงิน พนักงานสินเชื่อ สมุหบัญชี  ผูมีความรูความสามารถดานนี้อาจกาวไปสูตําแหนงผูจัดการได 

 6.  การประกอบธุรกิจดานการบัญชี การบัญชีเปนสาขางานที่จําเปนอยางยิ่งตอธุรกิจ 

ผูที่จบการศึกษาดานบัญชีมักมาทํางานเปนพนักงานบัญชีตามบริษัทหรือสํานักงานรับทําและ

ตรวจสอบบัญชีตาง ๆ ซึ่งผูต้ังสํานักงานดังกลาวตองมีความเชี่ยวชาญและไดรับใบอนุญาตจาก

สมาคมวิชาชีพทางการบัญชีดวย 

 7.  การประกอบธุรกิจดานการบริหารสํานักงาน เปนผูที่มีความรูดานการใชเครื่องมือ

ในสํานักงาน เชน เครื่องคอมพิวเตอร เครื่องพิมพดีด เครื่องถายเอกสาร เครื่องโทรสาร รวมทั้งมี

ความชํานาญดานระบบการจัดเก็บเอกสาร ซึ่งงานดังกลาวเหมาะสมกับผูที่จบการศึกษาดาน

เลขานุการหรือการจัดการเปนอยางมาก 

 ผูที่เลือกประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสองเปนผูประกอบ

อาชีพทางธุรกิจประเภทหนึ่งซึ่งจะตองมีความรูความเขาใจในวิธีการใชและสวนประกอบของ
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โทรศัพทมือถือ รวมทั้งการกําหนดราคาซื้อขาย โทรศัพทมือถือ แตละรุน แตละยี่หอ อยางชัดเจน 

นอกจากนี้ถามีความรูความสามารถดานชาง ก็สามารถซอมแซม ปรับปรุง แกไข การทํางานของ

เครื่องโทรศัพทมือถือได เปนการเพิ่มโอกาสในการประกอบอาชีพทางธุรกิจใหตนเองมากขึ้น นํามา

ซึ่งรายไดที่สูงขึ้น 

 เหตุผลที่บุคคลอยากเปนผูประกอบธุรกิจสวนตัว หรือ ประกอบอาชีพอิสระ 

 การที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งเลือกที่จะประกอบธุรกิจสวนตัว หรือ ประกอบอาชีพอิสระ มี

วัตถุประสงคหลายประการ ไดแก ผลกําไรและความมั่งคั่ง ความพอใจสวนบุคคล ความเกี่ยวของ

กับครอบครัว ความเปนอิสระและอํานาจตลอดจนสถานภาพทางสังคม (ไกรฤทธิ์ บุณยเกียรติ, 

2545, น. 23-28) 

 

กําไรและความมั่งคั่ง ความพอใจสวนตัว 

- ผลกําไรที่เปนตัวเงิน - สรางสรรคส่ิงใหม ๆ ใหเกิดขึ้น 

- ผลตอบแทนจากการลงทุน - ทําใหเกิดความสําเร็จ 

- การสะสมความมั่งคั่ง - งานที่นาสนใจ 

 - งานที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

ความเกี่ยวของกับครอบครัว ความเปนอิสระ/อํานาจ 

- เปาหมายรวมกัน - เลือกเวลาทํางานได 

- ไดรับความชวยเหลือ - ตัดสินใจทางการบริหาร 

- ไดรับความเชี่ยวชาญ - บริหารธุรกิจ 

- สมาชิกในครอบครัวมีงานทํา  

ติดตอทางสังคม  

- การติดตอกับชุมชน  

- ความเกี่ยวของกับหนวยงานของรัฐ  

- โอกาสทางธุรกิจ  

 

 ผลกําไรและความมั่งคั่ง (Health & Wealth) 

 เหตุผลที่สําคัญประการหนึ่งในการเขาไปประกอบธุรกิจ คือ โอกาสที่จะไดกําไร และ

การสะสมความมั่งคั่ง ผูที่คาดหวังวาจะเปนผูประกอบการเปนจํานวนมากตางเชื่อในภาษิตที่วา      

“ไมมีทางที่จะรํ่ารวยจากการทํางานใหผูอ่ืน” ทั้งนี้การเผชิญกับอนาคตที่ยังคงเปนลูกจางซึ่งไดรับ
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คาจางเพิ่มข้ึนเพียงเพื่อตามใหทันภาวะเงินเฟอเทานั้น ทําใหบุคคลเปนจํานวนมากมองความเปน

เจาของธุรกิจดวยความเขาใจที่วา เปนวิธีการหนึ่งจากวิธีการที่มีอยูไมมากที่จะสรางความมั่งคั่งให

เกิดขึ้นได 

 ดังนั้นเรื่องสําคัญสําหรับผูที่คาดหวังจะเปนผูประกอบการ คือ ผลกําไรในระดับใดจึง

เปนที่ตองการเพื่อทําใหกิจการไดผลคุมคาในตัวเอง ทั้งนี้เนื่องจากมีความแตกตางเปนอยางมาก

ระหวางการครองชีพที่สะดวกสบาย กับชีวิตที่ฟุมเฟอย การตัดสินใจวาผูประกอบการตองการ      

ผลกําไรจํานวนเทาใดนั้นจะมีอิทธิพลตอการที่จะเริ่มตนธุรกิจหรือไม รวมถึงการตัดสินใจทางการ

บริหารทุกเรื่อง ดวยเหตุที่ผลตอบแทนที่สูงกวา จะตองประเมินใหสัมพันธกับความเสี่ยงที่มากกวา

ดวย 

 ดังนั้นในการประเมินผลกําไรนั้นตองประเมินใหสัมพันธกับขนาดของความเสี่ยงซึ่ง

ยอมรับได และระยะเวลาซึ่งเปนที่ตองการเพื่อที่จะบรรลุเปาหมายทางดานกําไร และมีแนวโนมที่

จะมีความเชื่อมโยงที่ใกลชิดระหวางการคาดหวังผลกําไรที่เปนตัวเงิน ความรวดเร็วที่ไดรับผลกําไร

จํานวนนั้นและขนาดความเสี่ยงที่มีอยู โดยทั่วไปการที่ธุรกิจไดรับผลกําไรมากขึ้นและรวดเร็วขึ้น

เทาใดนั้น ยอมจะมีระดับของความเสี่ยงที่สูงขึ้นเทานั้นและมีโอกาสจะลมเหลวมากขึ้น ผูที่       

คาดหวังวาจะเปนผูประกอบการจะตองจัดความสมดุล ระหวางวัตถุประสงคทางดานผลกําไร กับ

ความเปนเจาของในดานอื่น ๆ ดวย 

 ความพอใจสวนบุคคล (Personal Satisfaction) 

 การสรางธุรกิจจากจุดเริ่มตน หรือการรับชวงกิจการที่ตกอยูในความมืดมน และ      

พลิกฟนใหประสบผลสําเร็จนั้น เปนความพอใจสวนบุคคลที่ยิ่งใหญประการหนึ่งสําหรับผูที่       

คาดหวังวาจะเปนเจาของธุรกิจทั้งหลาย ความปรารถนาที่เปนองคประกอบสําคัญในการพัฒนา 

และความเจริญเติบโตของธุรกิจนับเปนอนาคตที่นาตื่นเตนและเปนสิ่งจูงใจที่มีอิทธิพล ทั้งนี้

เพราะวาสิ่งเหลานี้เปนการสรางความรูสึกเกี่ยวกับความสําเร็จ ซึ่งเปนเรื่องที่ยากที่จะไดรับเมือ่ยงัมี

ฐานะเปนลูกจางของผูอ่ืน 

 ผลประโยชนที่เพิ่มข้ึนอีกอยางหนึ่งซึ่งผูประกอบการจะไดรับ คือกิจกรรมทางธุรกิจ

มักจะเปนความสนใจสวนบุคคล จากขอเท็จจริงที่วาเกือบ 25 เปอรเซ็นตของชวงชีวิตคนแตละคน     

โดยเฉลี่ยจะถูกใชไปในการเลี้ยงชีพ กรณีสมมติวาทํางาน 8 ชั่วโมงตอวัน บุคคลสวนใหญจึงชอบ

ทําสิ่งที่พวกเขารูสึกสนุก การเริ่มตนธุรกิจจะเปดโอกาสใหสรางงานที่สมบูรณแบบ ซึ่งเปนงานที่  

ผูปฎิบัติมีความพอใจ 
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 อยางไรก็ตาม ผูประกอบการสวนใหญพบวาความสนใจของเขาเปลี่ยนแปลงไปตาม

กาลเวลา ดังนั้นการเลือกจะเปนผูประกอบการขึ้นอยูกับความสนใจสวนบุคคล และความตองการ

ของธุรกิจในเวลานั้น 

 ความเกี่ยวของกับครอบครัว (Family Involvement) 

 ส่ิงสัมพันธอยางใกลชิดกับความพอใจสวนบุคคล ซึ่งบุคคลไดรับจากการเปนเจาของ

ธุรกิจ คือ ขอเท็จจริงที่วาการเปนเจาของธุรกิจจะเสนอโอกาสใหกับความเกี่ยวของของครอบครัว 

การมีสวนรวมในการขึ้นและลงของกิจการสามารถทําใหครอบครัวมีความเขมแข็งเปนอยางมาก 

เร่ืองนี้นับเปนสิ่งสําคัญโดยเฉพาะอยางยิ่งแนวโนมที่มีตอครัวเรือน ซึ่งทั้งผูชายและผูหญิงทํางาน

นอกบานมีตอเนื่องมาจนถึงศตวรรษที่ 21 จากการที่มีอาชีพที่แยกจากกัน และความกดดันที่     

เกิดขึ้นเปนผลทําใหเกิดความแตกแยกในความสัมพันธของครอบครัว ในขณะที่การเปนเจาของ

ธุรกิจสามารถมุงสูเปาหมาย และรูปแบบของงานที่กําหนดขึ้นรวมกันได 

 ในกิจการขนาดเล็กเปนจํานวนมาก ที่คูสามีภรรยาที่ใหความชวยเหลือซึ่งกันและกัน 

ซึ่งเปนที่ตองการอยางมากตามประเพณีนิยม ภรรยาจะทํางานในบทบาทที่เปนการใหความ

สนับสนุน อยางไรก็ตามในขณะที่ผูหญิงทํางานมีจํานวนมากขึ้น และมีประสบการณในการทํางาน

ซึ่งนํามาใชในกิจการไดนั้น บทบาทของผูหญิงกําลังเปลี่ยนไป ภรรยามักกลับกลายเปนผูบริหาร  

คนสําคัญของธุรกิจ และในหลายกรณีสามีกลับมีบทบาทในการปฏิบัติหนาที่เปนสวนสนับสนุน

แทน 

 อยางไรก็ตาม ไมวาสามีหรือภรรยาจะเปนผูประกอบการที่แทจริงก็ตาม ความพยายาม

ของคูสามีภรรยาก็ลวนมีสวนในชีวิตครอบครัวโดยสวนรวม และความสําเร็จของธุรกิจในอนาคต 

หากสามีภรรยาสามารถพัฒนาความเชี่ยวชาญไดมากขึ้นก็จะเปนการชวยลดคาใชจายที่ทําให

สามารถเก็บเงินทุนไวใชในการดําเนินงาน การใหโอกาสแกลูกหลานในครอบครัวทํางานไม      

เพียงแตชวยใหพวกเขามีงานทําเทานั้น ยังจะทําใหพวกเขามีความเปนผูใหญมากขึ้น และไดรับ

ประสบการณทางธุรกิจที่มีคา 

 สถานภาพของสังคม (Social Status) 

 การเปนเจาของธุรกิจยอมทําใหตองเปดอาณาจักรทางสังคม เพื่อใหเกิดการติดตอ    

ทางสังคมและไดรับความนับถือจากผูอ่ืน ผูประกอบการจํานวนมากรูสึกสนุกและสุขสบายใน

สภาพทางสังคม อาจเปนสมาชิกของกลุมตาง ๆ ในชุมชน ซึ่งจะทําใหเขาไดรับการยอมรับจาก

บุคคลอื่น สถานภาพทางสังคมจึงเปนตัวที่ชวยในการสรางโอกาสสงเสริมธุรกิจ และชื่อเสียงใหกับ

ผูประกอบการได 
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 เหตุผลที่บุคคลอยากเปนผูประกอบธุรกิจสวนตัว หรือ ประกอบอาชีพอิสระ ตองการ

อธิบายใหเห็นถึงมูลเหตุของบุคคลที่ตัดสินใจเลือกประกอบธุรกิจสวนตัว หรือ ประกอบอาชีพอิสระ

เนื่องมาจากวัตถุประสงคหลายประการไดแก  ผลกําไรและความมั่นคั่ง ความพอใจสวนบุคคล 

ความเกี่ยวของกับครอบครัว ความเปนอิสระและอํานาจตลอดจนสถานภาพทางสังคม ผูประกอบ

อาชีพซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสอง ก็มีเหตุผลในการประกอบอาชีพตามวัตถุประสงค

ดังกลาวเชนกัน บางคนมีครบทุกขอ แตบางคนมีเปนบางขอก็เปนได ดังนั้นแตละบุคคลจึงเลือก

ประกอบอาชีพดังกลาวตามวัตถุประสงคที่แตกตางกัน 

 บุคลิกภาพของผูประกอบธุรกิจสวนตัว หรือประกอบอาชีพอิสระ 

 ทักษะและบุคลิกภาพของผูประกอบธุรกิจ นับวามีบทบาทสําคัญอยางยิ่งในการ

ประกอบธุรกิจ ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จจะตองมีลักษณะดังนี้ 

 1. มีความเชื่อมั่นตนเองในการที่จะทํางานโดยอิสระ ทุมเทใหกับงาน และเขาใจดีวา     

การยอมรับความเสี่ยง เปนสวนหนึ่งในสมการแหงความสําเร็จ 

 2. ชอบความทาทายและมีความปรารถนาที่จะแสวงหาแนวความคิดแปลกใหมตาง ๆ    

จากการแขงขันทางธุรกิจ 

 3.  มีเปาหมายที่ชัดเจน สามารถทําการตัดสินใจไดอยางรวดเร็วเมื่อจําเปน และเปน

การตัดสินใจที่ถูกตองเปนสวนใหญ 

 4.  ชอบและรูสึกสบายใจที่ไดเกี่ยวของกับบุคคลอื่น เชน ลูกคา เพื่อนรวมอาชีพ 

 5.  รูสึกสนุกในการเรียนรูที่จะทําสิ่งใหม ๆ  แมวาจะตองใชเวลา 

 6.  ไดรับการสนับสนุนจากคนในครอบครัว 

 7.  ไมทอใจงาย รูจักสภาพความเปนจริงเกี่ยวกับทางเลือกในอนาคตของตนเอง 

 8.  สามารถคาดคะเน รายรับ รายจาย และผลกําไรอยางถูกตอง และมีเหตุผล 

 9.  มีประสบการณ มีความรูความสามารถในธุรกิจที่ตนทําอยู 

 บุคลิกภาพของผูประกอบธุรกิจสวนตัว หรือประกอบอาชีพอิสระ ตองการอธิบายให

เห็นถึงลักษณะอุปนิสัยที่แสดงออกถึงบุคลิกภาพที่ชัดเจนของบุคคลที่ตัดสินใจเลือกประกอบธุรกิจ     

สวนตัว หรือ ประกอบอาชีพอิสระ ซึ่งแตละคนไมจําเปนตองมีครบทุกขอ มีเปนบางขอก็สามารถที่

จะประกอบธุรกิจสวนตัว หรือ ประกอบอาชีพอิสระได ดังนั้นผูประกอบอาชีพซื้อขาย แลกเปลี่ยน 

โทรศัพทมือถือมือสองอาจจะมีแนวโนมที่จะมีบุคลิกภาพที่แสดงออกตามลักษณะดังกลาวได 

 องคประกอบของการประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือ 

 ในการประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือ มีองคประกอบดังนี้ 
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 1.  เงินทุน  เปนองคประกอบที่สําคัญที่สุดในการประกอบอาชีพ ผูประกอบอาชีพควร

หาเงินทุนจํานวนพอประมาณ และ มีเงินทุนสํารองไวดวย 

 2.  ทําเลที่ต้ังสถานประกอบการ ควรเลือกสถานที่ที่เดินทางสะดวกใกลบานพักอาศัย    

เปนแหลงชุมชน 

 3.  สินคา เปนองคประกอบสําคัญประการหนึ่งในการทําธุรกิจประเภทซื้อขาย ควร

เลือกดูสินคาที่ไดคุณภาพ และเปนที่ตองการของผูซื้อ 

 4. ผูประกอบการ ควรมีความรูความสนใจ และความชอบเกี่ยวกับ โทรศัพทมือถือ        

เปนอยางมาก 

 5.  มนุษยสัมพันธ เปนองคประกอบสําคัญประการหนึ่งที่ผูประกอบธุรกิจควรมีเพือ่เปน

ผลดีแกการทําธุรกิจ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

 การสรางมนุษยสัมพันธ 

 ปราณี รามสูตร และ จํารัส ดวงสุวรรณ ไดสรุปความหมายของมนุษยสัมพันธไววา 

มนุษยสัมพันธ หมายถึง การสรางความสัมพันธระหวางบุคคลกับบุคคล หรือ บุคคลกับกลุม โดย

อาศัยการแสดงออกทางกาย วาจา ใจ ที่จะทําใหบุคคลเกิดความพึงพอใจที่จะรวมมือรวมใจกัน

ปฏิบัติงานจนบรรลุเปาหมาย และประสิทธิภาพสูงสุด (ปราณี  รามสูตร และ จํารัส  ดวงสุวรรณ, 

2545,  น. 74-79) 

 จุดมุงหมายของมนุษยสัมพันธ แบงแยกเปน 2 ประเภท ดังนี้ 

 1.  จุดมุงหมายของมนุษยสัมพันธโดยทั่วไป 

      1.1  เพื่อใหรูจักและเขาใจตนเอง 

      1.2  เพื่อใหรูจักและเขาใจผูอ่ืน 

      1.3  เพื่อใหเกิดความรักใคร เชื่อถือ ศรัทธา และไววางใจผูอ่ืน 

      1.4  เพื่อใหเกิดความรวมมือรวมใจในการทํางานไปสูเปาหมาย 

      1.5  เพื่อลดปญหาความขัดแยงในการทํางานและการอยูรวมกัน 

      1.6  เพื่อใหตนเองและผูอ่ืนมีความสุข และสังคมมีประสิทธิภาพ 

 2.  จุดมุงหมายของมนุษยสัมพันธเชิงธุรกิจ 

      2.1  เพื่อใหเกิดความคลองตัวในการติดตอซื้อขาย 

      2.2  ทําใหคนที่ทําการคารวมกันมีความศรัทธา  เลื่อมใสไววางใจกัน  ทําให

ผูใตบังคับบัญชาเคารพเลื่อมใสผูบังคับบัญชา 
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      2.3  เกิดความสมัครสมานสามัคคีกันในหนวยงาน มีความพอใจในการทํางาน    

รวมกัน 

       2.4  ทําใหเกิดความรัก ความอบอุนซึ่งกันและกันทั้งในและนอกหนวยงาน สามารถ

ขจัดขอขัดแยงและความระแวงสงสัยได 

      2.5  ทําใหงานประสบความสําเร็จ บรรลุเปาหมายที่วางไวและมีประสิทธิภาพ 

      2.6  ทําใหลูกจางและนายจาง ตลอดจนเพื่อนรวมงาน ไปสูความสําเร็จและ     

ความกาวหนาของงานตามที่ต้ังใจไว 

 ความสาํคัญของมนุษยสัมพันธ 

 มนุษยทุกคนมีหนาที่ติดตอกับบุคคลอื่น จําเปนตองทํางานที่ติดตอขอความรวมมือ

จากสมาชิกภายในครอบครัวหรือผูรวมงานในหนวยงาน และบุคคลภายนอกหนวยงานจําเปน     

ตองรูและเขาใจเรื่องมนุษยสัมพันธ จากผลของการวิจัยสวนใหญพบวา สาเหตุที่ทําใหบุคคล      

ลมเหลวในการทํางาน ไมไดเลื่อนฐานะ ถูกปลดออกจากงาน เพราะขาดความสามารถในการเขา

กับคนอ่ืนมากกวาการขาดความรูในการทํางาน 

 ประโยชนของมนุษยสัมพันธ  สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท ดังนี้ 

 1.  ประโยชนของมนุษยสัมพันธโดยทั่วไป 

      1.1  เพื่อใหเขาใจถึงความตองการ ความแตกตางตลอดจนลักษณะของคนรูวิธีที่

เอาชนะใจคนใหเขามารวมงานดวยความรักความพอใจ 

      1.2  ทําใหเกิดความราบรื่นในการคบหาสมาคม สามารถทํางานรวมกับบุคคล     

ทุกคนไดอยางดี 

      1.3  ทําใหเกิดความนาเชื่อถือ รักใครซึ่งกันและกัน 

      1.4  เปนสื่อในการติดตอประชาสัมพันธใหบุคคลอื่นยอมรับเขาใจในการปฏิบัติงาน

ของเรา  ตลอดจนรับฟงขอคิดเห็นจากบุคคลที่เกี่ยวของอันจะทําใหกิจการตาง ๆ ที่ทําขึ้นนั้นสําเร็จ

ไดดวยดี 

 2.  ประโยชนของมนุษยสัมพันธในการบริหาร 

      2.1  ทําใหผูบริหารไดเขาถึงบุคลากรทุกระดับ ไดรับความรัก ความศรัทธา และ

ความรวมมือ 

      2.2  กระตุนใหบุคลากรเกิดความรัก ความภูมิใจ และความจงรักภักดีตอองคการ 

      2.3  จูงใจและกระตุนใหคนรวมกันทํางานอยางมีความสุข 

      2.4  ชวยแกปญหาลดความขัดแยงระหวางบุคลากรในองคการ 
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      2.5  ชวยสรางภาพพจนขององคการ 

     2.6  ชวยแกปญหาขาวลือ หรือความเขาใจผิด 

     2.7  ทําใหเกิดความคลองตัวในการทํางาน 

     2.8  กอใหเกิดอํานาจแฝงในตัวผูบริหาร สามารถขอความรวมมือจากบุคคลทั้งใน

และนอกองคการ 

 จากความสําคัญและประโยชนของมนุษยสัมพันธดังกลาว จะเห็นไดวามนุษยสัมพันธ

เปนสิ่งที่มนุษยทุกคนควรศึกษา และเสริมสรางใหเกิดขึ้นในตนเอง  เพราะมนุษยสัมพันธจะชวยทํา

ใหเราอยูรวมกับบุคคลอื่นไดอยางมีความสุข 

 องคประกอบของการประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือ ตองการ

อธิบายใหเห็นวาในการประกอบอาชีพซื้อขาย แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือควรมีองคประกอบที่

สําคัญ ไดแก เงินทุน ทําเลที่ต้ังสถานประกอบการ สินคา ผูประกอบการ และ มนุษยสัมพันธ          

ที่จะทําใหการประกอบอาชีพนั้นมีองคประกอบครบสมบูรณไดผลงานที่มีประสิทธิภาพ และ

ประสบความสําเร็จในการทํางาน  

 การสรางมนุษยสัมพันธ ตองการอธิบายใหเห็นวา มนุษยสัมพันธเปนองคประกอบที่

สําคัญและมีประโยชนประการหนึ่งในการประกอบอาชีพ ดังนั้นการประกอบอาชีพซื้อขาย        

แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสอง ผูประกอบอาชีพจําตองนําการสรางมนุษยสัมพันธมาใชในการ

ติดตอซื้อขายกับลูกคา เพื่อใหไดมาซึ่งลูกคาประจํา ผูประกอบอาชีพผูใดที่มีมนุษยสัมพันธดี จะ

สามารถสรางความเปนกันเอง ความไวเนื้อเชื่อใจ ความเปนมิตรใหแกผูอ่ืน ก็จะมีลูกคาปริมาณ

มาก เมื่อมีลูกคาจํานวนมาก รายไดก็จะมากขึ้นตามไปดวย 

 

1.8   ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการขาย 

 

 ความหมาย และประเภทของการขาย 

 การขาย หมายถึง การแลกเปลี่ยนสิ่งของกับเงิน การขายเกิดขึ้นไดเสมอ เมื่อมีการ     

ชักจูงใจเกิดขึ้น ไมวาผูถูกจูงใจจะตัดสินใจกระทําการซื้อขณะนั้นหรือไมก็ตาม (วารินทร  สินสูงสุด, 

2525, น. 6-7) การขายแบงออกเปน 2 ประเภท คือ การขายแบบไมเฉพาะบุคคล (Impersonal 

Selling) เชน การโฆษณา การจัดแสดงสินคา และการสงเสริมการขาย สวนการขายแบบเฉพาะ

บุคคล (Personal Selling) เปนการขายที่ผูขายมุงหวังไดเผชิญหนา พูดจากันเปนการสนทนา    

โดยตรง หรือโดยสงจดหมาย หรือโทรศัพทไปยังผูมุงหวังก็ได การขายเปนการใหบริการ ชักจูงใจ 
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การติดตอส่ือสาร การแกปญหา หรือสนองตอบความตองการใหเกิดความพึงพอใจ และให        

การศึกษา 

 ศาสตรของงานขาย 

 อาชีพดานคาขายเปนงานที่ละเอียดออน กลาวคือตองมีหลักวิชาความรู รวมทั้งจะตอง

มีความคิดริเร่ิมสรางสรรค มีปฏิภาณไหวพริบ พรอมทั้งมีฝมือและประสบการณ ดังจะกลาวถึง

ทฤษฎีของการขายที่รูจักกันแพรหลายบางทฤษฎีมาอธิบาย เพื่อชวยใหการขายดีข้ึน และมี       

ประสิทธภิาพมากขึ้นดังนี้ (กิติ  ตยัคคานนท, 2534, น. 30-42) 

 ทฤษฎี 5 เอส  อันไดแก  

 1.  Seek-การคิดคน คนหา  การขายจะเริ่มตนโดยการคนหา ศึกษา พิจารณา และ

วิเคราะหปจจัย 4 ประการ ไดแก สินคาหรือบริการ ตัวทานเอง วิธีการเสนอขาย และผูมุงหวังหรือ

ลูกคาเปาหมาย  ใหศึกษาวิเคราะหโดยใชความคิดสรางสรรคใหเขาใจอยางละเอียด และเปน  

อยางดีถึงคุณคา คุณประโยชน และคุณภาพของสินคาหรือบริการกับตัวทานเองซึ่งเปนผูขาย 

 2.  Sell-การเสนอขาย ตอมาพยายามเสนอแนะ ใหคําแนะนําหรือคําปรึกษาเพื่อเปน

การจูงใจใหลูกคาเห็นประโยชน คุณคา และคุณภาพของตัวทานกับสินคาหรือบริการนั้นจนกระทั่ง

ลูกคาคิดวา นี่แหละคือส่ิงที่ฉันตองการ 

 3.  Satisfaction-ความพอใจ  ทานตองสรางความเชื่อมั่น ความศรัทธา และความ

ประทับใจใหเกิดขึ้นแกลูกคาของทานใหได โดยอธิบายใหชัดเจนแจมแจงกระทั่งเขาเกิดความ     

เชื่อถือ เชื่อใจ และไวใจทาน ตัดสินใจกระทําตามคําแนะนําของทาน คือซื้อสินคาหรือบริการดวย

ความพอใจ 

 4.  Sincere-ความจริงใจ  ในการเสนอขายของทานจะตองทําดวยความจริงใจ ตอง

อธิบายใหลูกคาเห็นถึงขอดีขอเสียของสินคาหรือบริการนั้น โดยไมปดบังขอเสีย การกระทําอะไร     

ก็ตามที่เกิดขึ้นดวยความจริงใจผูรับจะรูสึกถึงความจริงใจนั้นเชนกัน จะทําใหเกิดความประทับใจ  

ในตัวทานอยางแนนแฟน 

 5.  Service-การใหบริการ  หลังการขาย ถามีการติดตามอยางตอเนื่องและสม่ําเสมอ 

ถามไถถึงขอดีขอเสียของสินคานั้น ใหการชวยเหลือหรือซอมแซมทันทีถาสามารถทําได ถาทําไมได

ก็แสดงออกถึงความกระตือรือรนที่จะใหความชวยเหลืออยางรีบดวน จะสามารถสรางความ

ประทับใจแกลูกคาเปนอยางมาก 

 ทฤษฎีไอดาส (AIDAS) เปนทฤษฎีการขายอีกทฤษฎีที่ข้ึนชื่อซี่งเนนหนักในดานการ

ปฏิบัติงานของนักขายเพื่อใหประสบผลสําเร็จในการขาย ประกอบดวย 5 ปจจัย คือ 
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 1.  Attention-ความตั้งใจ  นักขายตองมีความตั้งใจอันแนวแนที่จะทําใหลูกคาผูมุงหวัง

พรอม และตั้งใจที่จะรับฟงคําอธิบาย หรือชมการสาธิตของทาน ทานตองเริ่มดวยการสราง

บรรยากาศที่ดี และสรางความสัมพันธระหวางลูกคากับตัวทานใหเปนกันเองมากที่สุด พูดจา

สุภาพ ยิ้มแยมแจมใส แสดงใหเห็นถึงความจริงใจ และมั่นใจ และเริ่มเสนอขายไดเลย 

 2.  Interest-การสนใจ นักขายตองอธิบายชี้แจงรายละเอียดของสินคาใหลุกคาเขาใจ

อยางชัดเจนโดยมีอุปกรณชวยเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา เชน เอกสาร แคตตาล็อก หรือ     

สินคาจริง พรอมทั้งมีการสาธิตการใช พยายามเปดโอกาสใหลูกคาสัมผัสกับสินคานั้น ใหทดลอง

ใชเพื่อเปนการกระตุนลูกคาใหสนใจ และโตตอบถามรายละเอียดขอมูลของสินคานั้นจากทาน 

มากขึ้น 

 3.  Desire-ความปรารถนา นักขายตองใชโอกาสเรงเราใหลูกคาปรารถนาอยากจะเปน

เจาของสินคานั้นมากขึ้นเรื่อย ๆ  ทานตองควบคุมสติอารมณใหดี ตอบคําถามขอโตแยงดวยความ

สุขุมรอบคอบ มีเหตุผล จริงใจ และเปนจริง พยายามอยาใหลูกคารูสึกวากําลังถูกหลอกเปน       

อันขาด เมื่อลูกคาไดรับคําชี้แจงและอธิบายจนเปนที่พอใจและยอมรับดวยนี้ แสดงวาโอกาสที่ทาน

กําลังจะขายสินคาไดเร่ิมปรากฏชัดเจนมากขึ้น 

 4.  Action-ตัดสินใจสั่งซื้อ  เมื่อเห็นลูกคาพอใจ และสนใจสินคาอยางจริงจัง แสดงวา

เขาพรอมที่จะกระทํา คือตัดสินใจสั่งซื้อ ขอใหทานรีบฉกฉวยโอกาสนี้ปดการขายใหไดทันที 

พยายามอยาใหเหตุการณยืดเยื้อออกไป เพราะลูกคาอาจเปลี่ยนใจ ในการปดการขายนั้นทานตอง

ใชคําถามเชิงบวกเพื่อปองกันไมใหเขาปฏิเสธ และเปนคําถามที่ชักจูงใหซื้อจํานวนมากที่สุดเทาที่

เปนไปได  

 5.  Satisfaction-ความพอใจ  เมื่อทานปดการขายเรียบรอยแลวทานตองสรางความ   

พึงพอใจใหแกลูกคา ตองแสดงความขอบคุณที่เขาไดกรุณาซื้อสินคาของทาน ซึ่งเขาจะไมผิดหวัง

อยางแนนอนในการตัดสินใจซ้ือ เขาจะไดรับประโยชนจากสินคามีคุณภาพนี้อยางจริงจัง และตรง

ตามความตองการ 

 สาเหตุที่ทําใหการขายไมประสบความสําเร็จ 

 ถาพูดถึงงานขายคนไทยไมชอบทํามาคาขายเหมือนกับคนจีน แตชอบทํามาหากิน  

มากกวา ซึ่งสาเหตุที่ทําใหการขายไมประสบความสําเร็จ มี 6 ประการดังนี้ (สุเมธ  แสงนิ่มนวล, 

2540, น. 17-22) 

 1.  ไมชอบอาชีพการขาย เพราะคนไทยไมไดถูกฝก หรือถูกสอนมาใหขาย  ที่จริงอาชีพ  

การขาย เปนอาชีพมีเกียรติ และมีรายไดสูง 
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 2.  มีนิสัยขี้เกรงใจคน คือพอเปนนักขายมักคิดวา ถาขายไดเทานี้เหมือนเอากําไรจาก

คนซื้อมากไป ปรัชญาของการขาย คือ ผูขายกําลังไปใหประโยชนแกผูซื้อ 

 3.  ไมชอบงอคน คนเรานั้น ทําอะไรไมชอบงอใคร ถาตองใหไปขายใครแลวตองงอคน

จะไมชอบเลย ทําใหไมมีอารมณในการขาย 

 4.  ไมอดทนตอความผิดหวัง จงจดจําไววา นักขายตองยอมรับที่จะตองผจญภัยกับ

ความผิดหวังเสมอ 

 5. มีสาเหตุมาจากเรื่องสวนตัว คือ ไมซื่อสัตยทั้งตอตนเองและลูกคา รับปากแลวไมทํา

ตามคําพูด 

 6.  พูดไมเปน การพูดในการขายเปนเรื่องสําคัญ นักขายบางคนพูดไมเปน ไมกลาพูด 

หรือไมชอบพูด ทั้งที่อาชีพขายตองพูดมากกวาอยางอื่น 

 คุณสมบัติของนักขายที่ดี 

 นักขายที่ดีนั้น จะตองประกอบดวย ประกอบดวยปจจัยที่ สําคัญ ดังนี้ (สมชาติ          

กิจยรรยง, 2543, น. 15-16) 

 1. จงเปนนักขายทั้งตัว และหัวใจ มีใจรักงานขาย มีทัศนคติที่ดีตอลูกคา และเพื่อน       

รวมอาชีพ 

 2.   จงเปนนักขายที่เขาใจสินคา และวิธีการขาย มีความมั่นใจในตนเอง 

 3.   จงเปนนักขายที่ทํางานอยางสม่ําเสมอ กลาที่จะพบปะผูคนมากมาย กระตือรือรน 

ทุมเทกับงาน หมั่นหาลูกคาอยูเสมอ 

 4.  จงเปนนักขายที่ทํางานอยางมีจุดมุงหมาย เพื่อมุงไปสูความสําเร็จ มีการวาง

แผนการขายเพื่อทํายอดใหสูงขึ้นจากเดิม 

 5.  จงเปนนักขายที่หมั่นสํารวจ และปรับปรุงตนเองอยูตลอดเวลา ปรับปรุงทั้ง

บุคลิกภาพภายนอก การพูด การแตงกาย ความสุภาพ ตลอดจนวิธีการขาย 

 6.  จงเปนนักขายที่ดี มีคุณภาพ มีจรรยาบรรณในอาชีพขาย มีคุณธรรมในจิตใจ และ    

ใฝหาความรูอยูเสมอ 

 วิธีการขายอยางสรางสรรค 

 การที่จะใหลูกคาสนใจในสินคา และธุรกิจของผูขาย ผูขายควรมีวิธีการขายอยาง    

สรางสรรค ดังนี้ (สมชาติ  กิจยรรยง, 2545, น. 29-30) 

 1.  ขายสินคาใหกับตัวเอง คือเชื่อถือ และเชื่อมั่นในสินคาของตน 
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 2.  ขายตัวเองใหกับตัวเอง คือมีความเชื่อมั่นในตนเองสูงในการติดตอและพูดคุยกับ  

ลูกคา 

 3.  ขายตัวเองใหลูกคา ตองมีการแสดงออกทางบุคลิกภาพ และการสื่อสารที่ดี 

 4.  ขายผลประโยชนใหกับลูกคา คือขายผลตอบแทนของสินคาบริการที่ลูกคาจะไดรับ 

 5.  สรางความปรารถนาและตอบสนอง ดวยการกระตุน พูด และสรางแรงจูงใจใหแก

ลูกคา 

 6.  สรางความสัมพันธระยะยาว คือ สรางมนุษยสัมพันธอันดีกับลุกคาใหเปนลูกคา

ถาวรตลอดไป 

 ความรูทั่วไปเกี่ยวกับการขาย ตองการอธิบาย และใหความรูความเขาใจในงานขาย 

รวมทั้งวิธีการขายที่จะทําใหผูขายประสบความสําเร็จ ผูประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน        

โทรศัพทมือถือมือสอง เปนผูที่จําตองมีความรู มีทักษะ และความสามารถในการขาย เชนกัน ถา  

ผูประกอบอาชีพบุคคลใดมีความสามารถทางการขายสูง จะนํามาซึ่งรายไดที่สูงตามไปดวย 

 

ผลการศึกษาที่เกี่ยวของ 

 

 วรรณา  เต็มสิริพจน (2533, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการเลือก

ประกอบธุรกิจสวนตัวของผูประกอบการสตรีในธุรกิจขนาดเล็ก : ศึกษากรณีกรุงเทพมหานคร” 

กลุมประชากรที่ศึกษาคือ กลุมผูประกอบการสตรีในธุรกิจขนาดเล็ก และสตรีที่ประกอบอาชีพใน

เขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 163 คน ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการสตรี เร่ิมกอต้ังกิจการเมื่อ

มีอายุชวง 21-30 ป มากที่สุด แนวความคิดในการเลือกประกอบธุรกิจ เร่ิมจากความสนใจ       

ความคิดริเร่ิมสรางสรรคของตนเองเปนสําคัญ รองลงมาคือไดรับอิทธิพลจากมารดาและการติดตอ

กับนักธุรกิจอ่ืน สวนใหญเลือกประกอบธุรกิจประเภทขายปลีก รองลงมาคือ การบริการ  สําหรับ

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกประกอบธุรกิจสวนตัวของผูประกอบการสตรีในธุรกิจขนาดเล็ก คือ อาชีพ

ของสามี สถานภาพสมรส และระดับการศึกษา นอกจากนี้ยังพบวาผูประกอบการสตรีในธุรกิจ

ขนาดเล็กมีความตองการความสําเร็จสูงกวาสตรีที่ประกอบอาชีพอื่น และยังมีการควบคุมตนเอง

ไมแตกตางจากสตรีที่ประกอบอาชีพอื่น 

 เรณู  สังขทองจีน (2534, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “การประกอบอาชีพของแรงงาน

หญิงในกรุงเทพมหานคร : ศึกษาเฉพาะกรณีผูประกอบอาชีพหาบเรประเภทอาหาร”      

กลุมประชากรที่ศึกษาคือ แรงงานหญิงผูคาหาบเร ใน 36 เขตของกรุงเทพมหานคร เขตละ 5 ราย 
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รวม 180 ราย ผลการศึกษาพบวา แรงงานหญิงหาบเรมีอายุโดยเฉลี่ย 35.9 รอยละ 67.2 สมรส

แลว รอยละ 62.8 มีผูอยูในการอุปการะจํานวน 2 คน การศึกษาอยูในระดับประถมศึกษา สวน

ใหญมีภูมิลําเนาอยูภาคตะวันออกเฉียงเหนือ สาเหตุที่เขามากรุงเทพมหานครเพราะตองการหา

งานทําเปนหลัก รอยละ 38.1 เคยประกอบอาชีพเกษตรกรรมมากอน สําหรับรายไดจากการ

ประกอบอาชีพเดิมกอนเขามาประกอบอาชีพหาบเร รอยละ 74.5 มีรายไดนอยกวา 1,000 บาท

ตอเดือน รอยละ 36.6 เขาสูอาชีพหาบเรเมื่ออายุ 29-75 โดยตัดสินใจเลือกดวยตนเอง รองลงมา

เพื่อนแนะนํา สภาพการทํางานของแรงงานหญิงหาบเร พบวา รอยละ 67.8 ทํางานทุกวันโดยไมมี

วันหยุด ทํางานวันละ 6-10 ชั่วโมง การลงทุนในการประกอบอาชีพใชเงินลงทุนโดยเฉลี่ย 676.60 

บาทตอวัน และมีรายไดเฉลี่ยตอวัน เทากับ 139.80 บาท แรงงานหญิงรอยละ 63.4 ไมมีหนี้สิน 

และ รอยละ 49.4 ไมมีเงินออม ปจจัยที่มีผลตอการประกอบอาชีพ คือ ฐานะทางเศรษฐกิจของ

ครัวเรือน สถานภาพสมรส บุคคลผูชักนํามาประกอบอาชีพ และการลงทุนเพื่อประกอบอาชีพ 

แรงงานหญิงหาบเรมีความพึงพอใจในอาชีพโดยเฉลี่ยอยูระดับปานกลาง พอใจในเรื่องความเปน

อิสระของอาชีพ รายได สภาพการทํางาน ความปลอดภัยขณะประกอบอาชีพ การไดรับการ

ยอมรับจากสังคม และ โอกาสกาวหนาในอาชีพ แรงงานหญิงรอยละ 81.1 ตองการประกอบอาชีพ

ตอไป ไมคิดเปลี่ยนแปลงไปทํางานอื่น รอยละ 45.6 มีความคาดหวังวาอาชีพนี้จะสามารถสราง

ฐานะไดดีกวาเดิมไดและขยายไปถึงขั้นมีรานคาหรือแผงลอยของตนเอง ปญหาที่พบในการ

ประกอบอาชีพ คือเร่ืองสถานที่ขาย เนื่องจากถูกเจาหนาที่เทศกิจไลที่ รองลงมาคือ ปญหาเรื่อง

เงินทุนในการประกอบอาชีพ และ ปญหาที่อยูอาศัย 

 ยุพิน  นิลวลัยกุล  (2541, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “การวิเคราะหองคประกอบ

ปจจัยที่ส ง ผลใหบุคคลประสบความสํา เ ร ็จ ในการประกอบอาชีพอิส ระใน เขตภาค      

ตะวันออก” กลุมประชากรที่ศึกษา คือ บุคคลที่ประกอบอาชีพอิสระจนประสบความสําเร็จเปนที่

ยอมรับของสังคมไดรับโลและเกียรติบัตร ต้ังแตปพ.ศ. 2530-2540  จํานวน 127 คน ผลการศึกษา

พบวา  ปจจัยที่สงผลใหบุคคลประสบความสําเร็จในการประกอบอาชีพอิสระในเขตภาคตะวันออก         

มีทั้งหมด 24 ดาน ไดแก 1. ดานมีความกระตือรือรนอยูเสมอ 2. ดานนําเอาเทคโนโลยีที่ทันสมัย   

มาใช 3. ดานมีความรูดานอาชีพและรูจริงในสิ่งที่ทํา 4. ดานไมเห็นแกตัวชวยเหลือสังคมตาม

โอกาสอันควรและรับฟงความคิดเห็นของผูอ่ืน 5. ดานแรงสนับสนุนจากครอบครัว 6. ดานใชเวลา

และทรัพยากรที่มีจํากัดใหเกิดประโยชนมากที่สุด 7. ดานใชคําวิพากษวิจารณผูอ่ืนใหเปน

ประโยชน  8. ดานประหยัดอดออมเห็นคุณคาของเงิน 9. ดานไมเอาเปรียบผูอ่ืนและมี           

มนุษยสัมพันธที่ดี 10. ดานรักและมีทัศนคติที่ดีตออาชีพอิสระโดยคํานึงถึงคุณภาพเปนสําคัญ      
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11. ดานทําเลและสถานที่ประกอบการในธุรกิจนั้น ๆ  12. ดานชางสังเกต ปรับปรุง แกไขงานให    

ดีข้ึน  13. ดานยินดีรับความเปลี่ยนแปลงและกลาเผชิญกับความจริงในทุกสถานการณ 14. ดานมี     

เงินทุนและการสนับสนุนที่ดี 15. ดานมีความอุตสาหะรอคอยความสําเร็จและผลประโยชน      

ระยะยาวได 16. ดานมีระเบียบวินัยในการควบคุมตนเอง  17. ดานใชความผิดพลาดเปนบทเรียน 

18. ดานขยัน ซื่อสัตย  อดทนตอตนเองและผูอ่ืนเสมอ  19. ดานมีความสามารถและทํางานหนักได

เกินกวาบุคคลปกติ  20. ดานในการประกอบกิจการใด ๆ  จะตั้งเปาหมายไวสูงและสําเร็จตาม      

เปาหมายนั้น  21. ดานไมเบื่องายไมชอบทิ้งอะไรกลางคันเมื่อพบปญหาอุปสรรค 22. ดานรัก         

อิสรภาพไมชอบการอยูใตอํานาจใคร  23. ดานมีการออมทรัพยเพื่อการลงทุน  และ  24. ดานกลา       

ตัดสินใจที่จะเผชิญปญหาทุกดานอยางมีเหตุผล 

 สุนิสา  บิลสมัท  (2543, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

ประกอบอาชีพอิสระของประชาชน” กลุมประชากรที่ศึกษาคือ ประชากรกลุมตัวอยางในพื้นที่       

5 แหงดวยกัน คือ บริเวณศูนยการคาสยามเซ็นเตอร (ขายเสื้อผา) รามคําแหง  (ขายเสื้อผา อาหาร 

และ เครื่องหนัง) ศูนยการคาเมเจอรปนเกลา (เปดทายขายของ) ศูนยการคาตะวันนาบริเวณ      

เดอะมอลลบางกะป (ขายของชํารวย เครื่องประดับ และเครื่องหนัง) และบริเวณสะพานพุทธ   

(ขายเสื้อผามือสอง) จํานวน 215 ราย ผลการศึกษาพบวา  ผูประกอบอาชีพอิสระ สวนใหญเปน

เพศหญิงมีอายุตํ่ากวา 25 ป และ 26-30ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพเดิมเคยเปน

พนักงานบริษัทมากอนทําอาชีพนี้โดยไมมีความรูและประสบการณแตเพราะรักในความอิสระของ

อาชีพนี้จึงตัดสินใจทํา ลักษณะอาชีพเปนการเปดทายขายของ เร่ิมตนดวยการลงทุนซื้อสินคามา

ขายเปนจํานวนเงินโดยเฉลี่ย 19,176.74 บาท และทําการขายประจําอยูที่เดิมมีรายไดเฉลี่ย    

เดือนละ 16,813.95 บาท ทําอาชีพนี้มา 2-3 ป ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอการตัดสินใจประกอบ

อาชีพอิสระมากกวาปจจัยทางสังคม นอกจากนั้นยังพบวา ความรูและประสบการณ รายไดตอ

เดือนและเงินทุนก็มีผลตอการตัดสินใจดวย สวนปญหาและอุปสรรคพบวาเกิดจากปจจัยภายนอก

มากกวาที่ตัวบุคคล นอกจากนี้ยังพบวาผูประกอบอาชีพอิสระตองการมีความรูทางดานการตลาด

ในดานความตองการของลูกคาเปนอยางมาก 

 สุพัฒน  คูสิทธิผล  (2545, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “วิถีชีวิตผูประกอบอาชีพรับจาง

ขนสินคา ยานปากคลองตลาด กรณีศึกษาเปรียบเทียบระหวางผูรับจางขนสินคาขององคการ

ตลาด กับผูรับจางขนสินคาอิสระ” กลุมประชากรที่ศึกษาคือ ผูรับจางขนสินคายาน

ปากคลองตลาด จํานวน 70 คน เปนผูรับจางขนสินคาขององคการตลาดจํานวน 38 คน และผูรับ

จางขน     สินคาอิสระจํานวน 32 คน ผลการศึกษาพบวา ผูรับจางขนสินคาทั้งหมดเปนเพศชาย 
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อายุระหวาง 30-40 ป สวนใหญสมรสและมีบุตรแลว จบการศึกษาระดับประถมศึกษา มีภูมิลําเนา

เดิมอยู     ตางจังหวัดทั้งหมดโดยอยูภาคกลางมากที่สุด สวนใหญมีอาชีพเดิม คือทํานาทําไร 

เหตุผล         สวนใหญที่มาประกอบอาชีพเข็นสินคาเนื่องจากเพื่อนชวนมา ระยะเวลาในการ

ประกอบอาชีพนี้ระหวาง 3 เดือน-5 ป สวนใหญมีที่พักอาศัยเปนบานเชาอยูกับครอบครัวหรือญาติ 

ผูรับจางขน      สินคาขององคการตลาดมีวันทํางาน 6 วันตอสัปดาห ตางจากผูรับจางขนสินคา

อิสระมีวันทํางาน    7 วันตอสัปดาห   ทั้งสองกลุมสวนใหญมีชั่วโมงการทํางานในแตละวัน 9 

ชั่วโมงขึ้นไป-11 ชั่วโมง และมีเวลาพักระหวางการทํางานเพียงพอ ผูรับจางขนสินคาขององคการ

ตลาดทั้งหมดไดรับงานจากหัวหนางาน ตางจากผูรับจางขนสินคาอิสระทั้งหมดตองหางานเอง ไม

มีงานประจําแตมีรายได 9,000 บาท ในขณะที่ผูรับจางขนสินคาขององคการตลาดมีรายไดตอ

เดือนเพียง 6,001-7,000 บาท ทั้งสองกลุมมีรายไดพอใชจายเปนบางเดือน ผูรับจางขนสินคาของ

องคการตลาดสวนใหญ    มีหนี้สินและไมมีเงินออม ตางจากผูรับจางขนสินคาอิสระสวนใหญไมมี

หนี้สินและเงินออม ในเรื่องสวัสดิการในการทํางานผูรับจางขนสินคาขององคการตลาดที่ไดรับการ

บรรจุเทานั้นที่ไดรับ  สวัสดิการจากองคการตลาด คือ เงินบําเหน็จตามระยะเวลาที่ทํางาน เงิน

สงเคราะหกรณีเสียชีวิต และเสื้อผา ในขณะที่ผูรับจางขนสินคาขององคการตลาดที่ไมไดรับการ

บรรจุ และผูรับจางขนสินคาอิสระจะไมไดรับสวัสดิการ ทั้งสองกลุมสวนใหญเห็นวาฝนตก ฝุนและ

ควันพิษจากทอไอเสีย และน้ําทวมเปนอุปสรรคตอการทํางานและเคยเจ็บปวยจากการทํางาน คือ 

เปนหวัด  และปวดตามแขนขา 

 ณัฐจรี  สุวรรณภัฏ  (2546, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “แท็กซี่ : กระบวนการเขาสู

อาชีพและประสบการณชีวิตประจําวัน”  กลุมประชากรที่ศึกษา คือ ผูประกอบอาชีพขับรถแท็กซี่

โดยไมมีขอบเขต ผลการศึกษาพบวา คนขับรถแท็กซี่มีชองทางการเขาสูอาชีพจากการแนะนํา     

ชักชวนของญาติพี่นอง เพื่อน และคนบานเดียวกันที่ทําอาชีพขับแท็กซี่อยูกอน โดยการตัดสินใจ

เขาสูอาชีพเปนผลมาจากกระบวนการคิด การเลือกสรร การชั่งตรองทางเลือกระหวางงานอาชีพที่

ทําอยู และอาชีพขับแท็กซี่ ที่พบวาอาชีพแท็กซี่ใหภาพลักษณที่สอดคลองกับภาพงานในอุดมคติ

มากกวา คือ เปนงานที่ไดรายไดดี ไดเปนวัน เปนงานที่อิสระ และนาจะเปนงานที่สบาย จึงนําไปสู

การตัดสินใจทดลองเขาสูอาชีพขับแท็กซี่  และตัดสินใจที่จะทําอาชีพนี้ตอไป  เมื่อพบวา         

ประสบการณจริงใหภาพที่สอดคลองกับภาพความคิดเกี่ยวกับอาชีพขับแท็กซี่ที่มีมากอนหนา ใน

การดําเนินชีวิตการทํางานประจําวัน คนขับแท็กซี่ตองเผชิญกับสถานการณที่เปนปญหาที่ตองคิด

คํานึงถึง และตองจัดการ ที่สําคัญไดแก ปญหาเกี่ยวกับผูโดยสาร และปญหาเกี่ยวกับความเสี่ยง 

ในการทํางานรูปแบบตาง ๆ เชน ความเสี่ยงตอการถูกจี้ปลน การถูกชักดาบคาโดยสาร การถูก    
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รีดไถจากเจาหนาที่ตํารวจ และการเกิดอุบัติเหตุและความเจ็บปวย/โรคจากการทํางานซึ่งพวกเขา

จะตองหาวิธีการจัดการ โดยสวนหนึ่งเปนแนวปฏิบัติที่ไดเรียนรูมาจาก รุนพี่และเพื่อนคนขับแท็กซี่ 

ทั้งดานความคิด ความเชื่อ ทักษะ และวิธีการปฏิบัติตาง ๆ รวมทั้งจากการมีประสบการณดวย     

ตนเอง ที่จะถูกนํามาสรางความหมายและปรับใชตามสถานการณ สวนในประเด็นที่วา เงื่อนไขใด

ที่ทําใหพวกเขายังคงทําอาชีพนี้จนกระทั่งปจจุบัน พบวาเปนเพราะการมองวาอาชีพขับแท็กซี่เปน

งานที่อิสระ รายไดดี และได   รายไดเปนวัน รวมทั้งประเมินตนเองทั้งในแงความรูและอายุ ที่เปน

ขอจํากัดในการหางานใหม และการที่ยังหางานใหมที่ดีกวาไมได แตสวนใหญมองชีวิตการทํางาน

ในอนาคตไววาจะขับแท็กซี่ไปอีกระยะเวลาหนึ่ง เพื่อที่จะเก็บเงินแลวกลับไปใชชีวิตที่บาน         

ตางจังหวัด ขณะที่มีเพียงสวนนอยที่คิดจะขับแท็กซี่ไปจนตาย 

 จิรัตติเนตร  ภักพูนทรัพยดี  (2547, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “การเลือกประกอบ

อาชีพอิสระของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฎหมูบานจอมบึง จังหวัดราชบุรี” กลุมประชากรที่

ศึกษา คือ นักศึกษาระดับปริญญาตรีชั้นปที่ 3 มหาวิทยาลัยราชภัฎหมูบานจอมบึง ไดแก                      

คณะวิทยาการจัดการ คณะวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี คณะมนุษยศาสตร และสังคมศาสตร  

โดยสุมตัวอยางเฉพาะนักศึกษาที่สนใจประกอบอาชีพอิสระ ผลการศึกษาพบวา นักศึกษาที่

ประสงคจะประกอบอาชีพอิสระสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 60.0 มีอายุ 21-23 ป มีระดับ       

ผลการเรียน (GPA) ปจจุบัน 2.50–3.00 กําลังศึกษาในคณะวิทยาการจัดการศึกษาในโปรแกรม

วิชาการตลาด ไมมีรายไดจากการประกอบอาชีพควบคูไปกับการศึกษาระหวางเรียน บิดา-มารดา

ประกอบอาชีพเกษตรกรรม มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000–19,999 บาท นักศึกษาสวนใหญมี

ความประสงคจะประกอบอาชีพอิสระประเภทคาขายมากที่สุด โดยจะเปดรานเสื้อผา และ       

กิ๊ฟทช็อพ เหตุผลที่ตองการเพราะรักความเปนอิสระไมตองการเปนลูกจางใคร และครอบครัวให

การสนับสนุนในดานเงินทุน อุปกรณ ทําเล อยางไรก็ตาม นักศึกษาไดประเมินคุณลักษณะ         

สวนบุคคลของตนเอง พบวา มีคุณลักษณะวิสัยทัศนกวางไกล นอกจากนี้ยังใหความเห็นวา ขอมูล 

ขาวสาร คําแนะนํา แหลงเงินทุน ในการเริ่มประกอบอาชีพอิสระเปนสิ่งสําคัญ สําหรับตัวแปร

ปจจัยสวนบุคคลและคุณลักษณะสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับการเลือกประกอบอาชีพอิสระ 

 ทัศไนย  รอดมีบุญ   (2547, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการประกอบ

อาชีพนอกเวลาเรียนของนักเรียน และนักศึกษาในจังหวัดนครปฐม” กลุมประชากรที่ศึกษา คือ     

นักเรียนสายอาชีวศึกษา จํานวน 18 คน นักศึกษาระดับอุดมศึกษาทั้งภาครัฐและเอกชน จํานวน 

46 คน รวมเปน 64 คน กลุมตัวอยางเปนเพศชาย จํานวน 24 คน และเพศหญิง จํานวน 40 คน มี

อายุเฉลี่ยเทากับ 20.34 ป สวนใหญกําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีของสถาบันการศึกษา
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ประเภทอุดมศึกษา และมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดนครปฐม และอาศัยอยูกับบิดา-มารดา สวนใหญ

มีรายไดเฉลี่ยประมาณ 2,000–3,000 บาทตอเดือน สาเหตุสําคัญที่สุดของการเขามาทํางาน     

นอกเวลาเรียน คือ ตองการมีรายไดเปนของตัวเอง และตองการชวยเหลือแบงเบาภาระของ      

ครอบครัวสวนใหญนักเรียนและนักศึกษามีความคิดเห็นดวยมากวา ตนเองมีความเหมาะสมกับ

งานที่รับผิดชอบ ชั่วโมงการทํางานและคาจางที่ไดรับมีความยุติธรรม แตงานที่มีลักษณะและ

ความรับผิดชอบที่แตกตางกัน ก็ควรที่จะไดรับคาจางที่แตกตางกันดวย สวนใหญเห็นดวยมากกวา 

การทํางานนอกเวลาของตนเอง จะมีสวนชวยพัฒนาความรู ความสามารถของตนเองใหดีข้ึนได 

เชน ไดรับประสบการณในการทํางาน เปนตน ผลกระทบที่ไดรับสวนใหญไมเห็นดวยวาการทํางาน

นอกเวลาเรียนจะทําใหตนเองขาดความรับผิดชอบหรือตรงตอเวลานอยลง มีผลการเรียนที่ย่ําแย

กวาเดิม แตมองวาผลกระทบที่จะไดรับจะเปนเรื่องของการมีเวลาใหกับเพื่อน ๆ นอยลงเปนอันดับ

แรก ปญหาและความตองการที่เกี่ยวของกับสภาพการจางงานในปจจุบัน สรุปภาพรวม  ไดวา 

สวนใหญตองการใหหนวยงานของรัฐหรือสถานศึกษาควรใหการสนับสนุน สงเสริมเร่ืองนี้ใหมาก

ข้ึน และตองการที่จะไดรับสวัสดิการเพิ่มเติมอ่ืน ๆ จากที่กฎหมายกําหนดใหมากขึ้น เชน  การให

ลาหยุดเพื่อเตรียมตัวอานหนังสือสอบ คาจางรายชั่วโมงที่มากขึ้น เปนตน 

 อังคณา  คงศักดิ์  (2547, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “ลักษณะการประกอบอาชีพของ

เด็กและเยาวชนกอนเขาสูสถานพินิจ  และคุมครองเด็กและเยาวชนจังหวัดปทุมธานี”               

กลุมประชากรที่ศึกษา คือ เด็กและเยาวชนกอนเขาสูสถานพินิจ และคุมครองเด็กและเยาวชน

จังหวัดปทุมธานี จํานวน 60 คน ผลการศึกษาพบวา เด็กและเยาวชนสวนใหญเปนเพศชายถึง  

รอยละ 75.8 โดยสวนใหญมีอายุ 17 ป และจบการศึกษาระดับชั้นประถมศึกษาปที่ 6 โดยเยาวชน

สวนใหญยังคงอาศัยอยูกับครอบครัว สวนประเภทการกระทําผิดนั้น เปนความผิดที่เกี่ยวกับทรัพย

ถึงรอยละ 42.4 จากขอมูลของเด็กและเยาวชนเบื้องตน พบวามีเด็กและเยาวชนที่เคยประกอบ

อาชีพมากอน จํานวน 43 คน ซึ่งประเภทการประกอบอาชีพอันดับหนึ่งไดแก งานโรงงาน และ

อาชีพอื่น ๆ รองลงมาไดแก งานบริการ และสุดทายไดแก อาชีพอิสระ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ

ประกอบอาชีพของเด็กและเยาวชนไดแก อายุ การที่เด็กและเยาวชนมีอายุนอยทําใหถูกเอารัด   

เอาเปรียบจากนายจาง เชน ไดรับคาจางต่ํากวากฎหมาย ระดับการศึกษามีผลตอการประกอบ

อาชีพมากพอสมควร เพราะถึงแมเด็กและเยาวชนจะจบการศึกษาแคระดับประถมศึกษาปที่ 6 แต

ก็มีรายไดมากพอสมควร สภาพครอบครัวผลักดันใหเด็กและเยาวชนทํางานหนักได โดยเฉพาะเด็ก

และเยาวชนที่บิดาหรือมารดาเสียชีวิต เนื่องจากเด็กและเยาวชนตองทํางานชวยเหลือครอบครัวอีก

ทางหนึ่ง ปจจัยสุดทายที่มีอิทธิพลตอการประกอบอาชีพ คือ บุคคลที่เยาวชนอาศัยอยูดวยกอนถูก
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จับกุม พบวาเด็กและเยาวชนที่อาศัยอยูกับเพื่อน / ญาติพี่นอง มีลักษณะการประกอบอาชีพที่     

ไมคอยดี มักทํางานในเวลากลางคืน มีชั่วโมงการทํางานสูง และไดรับคาจางต่ํา 

 อุมาภรณ  ดาราประภากาย  (2547, น. บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง “คุณภาพชีวิต       

การทํางานของตัวแทนประกันชีวิต บริษัท เอ ไอ เอ จํากัด” กลุมประชากรที่ศึกษา คือ ตัวแทน

ประกันชีวิต บริษัท เอ ไอ เอ จํากัด จํานวน 80 คน ผลการศึกษาพบวา ตัวแทนประกันชีวิตสวน

ใหญเปนเพศหญิง สถานภาพโสด และจบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีประสบการณทํางาน       

5-10 ป  มากที่สุด และมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 50,000 บาท สวนใหญทํางานเต็มเวลา เหตุผลที่

เลือกทํางานเปนตัวแทนประกันชีวิต เพราะเห็นวางานประกันชีวิตเปนงานอิสระที่มีความทาทาย

ความสามารถ  ตัวแทนประกันชีวิตมีความคิดเห็นวาตนเองมีคุณภาพชีวิตทั้ง 6 ดานในระดับสูง   

ไดแก รายไดและสวัสดิการ ลักษณะงานและความรับผิดชอบ ความกาวหนาและความมั่นคง       

ในงาน  การพัฒนาความสามารถ  สัมพันธภาพของหัวหนางาน และความสัมพันธของชีวิตการ

ทํางานกับการดํารงชีวิตประจําวัน ตัวแปรที่มีความสัมพันธตอคุณภาพชีวิตการทํางาน คือ อายุ 

สถานภาพสมรส มีความสัมพันธกับ สัมพันธภาพของหัวหนางาน  การศึกษา มีความสัมพันธกับ 

ลักษณะงานและความรับผิดชอบ สวนลักษณะเฉพาะของตัวแทนประกันชีวิต ที่แตกตางกันสงผล

ตอการมีการพัฒนาความสามารถ และรายไดและสวัสดิการตางกัน 
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กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

                         ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคลของ 

ผูประกอบอาชีพ ซื้อขาย แลกเปลี่ยน

โทรศัพทมือถอืมือสอง  
 

- เพศ  

- อายุ       

- สถานภาพสมรส  

- ระดับการศึกษาสูงสุด       

- ภูมิลําเนาเดมิ 

- รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

- จํานวนคนในครอบครัวทีต่องอุปการะ 

- ที่ต้ังสถานประกอบการ 

- บุคคลที่ชักนาํเขาสูอาชพี 

- อาชีพเดมิของตนเอง  

- อาชีพของบดิามารดา 

- ระยะเวลาในการประกอบอาชีพ 

- ประสบการณในการประกอบอาชีพ 

 

 

 

ปจจัยที่สงผลตอการเลือกประกอบ 

อาชีพ ซื้อขาย 

แลกเปลี่ยน โทรศัพทมือถือมือสอง  

1. ผูประกอบกิจการสวนตัวมีความรูสึกเปน 

    อิสระในการทํางาน 

2. ผูประกอบกิจการสวนตัวสามารถ 

    ทดลองความคิดและใชความสามารถใน 

    การบริหารของตนไดเต็มที่ 

3. ผูประกอบกิจการสวนตัวจะมีรายไดที่ 

    สามารถเลี้ยงตนเอง และครอบครัวได 

4. การมีกิจการของตนเองและการไดรับ 

    ผลสําเร็จในกิจการนั้นจะทําใหมีเกียรติ 

    ในสังคม 

5. ความยืดหยุนของวัน และเวลาทํางาน 

    มีมาก 

6. ผูประกอบกิจการสวนตัวสนใจอาชีพ 

    ประเภทงานจัดการ และคาขาย รวม 

    ทั้งงานดานชาง และชื่นชอบเทคโนโลยี 

    ทางการสื่อสารที่ทันสมัย 


