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การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจเบื้องตน (Exploratory survey 

research) มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธระหวางแรงจูงใจกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

โดยใชแบบสอบถามท่ีใหผูตอบเปนผูกรอกขอมูลดวยตนเองในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท้ังเพศชายและ

เพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 27-44 ป จํานวน 95 คน เปนผูท่ีเคยผานการสักลายมือมากอน ผลการศึกษาพบวา 

กลุมตัวอยางมีระดับแรงจูงใจภายในท่ีสูงกวาแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอม (คาเฉลี่ยรวม 4.41 

และ 3.22 ตามลําดับ) อีกท้ังแรงจูงใจโดยรวม แรงจูงใจภายใน แรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอม 

และแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชนมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท้ังหมด 

 

 

คําสําคัญ: แรงจูงใจ พฤติกรรมผูบริโภค การสักลายมือ การวิจัยเชิงสํารวจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1 นิสิตปริญญาเอก หลักสูตรนิเทศศาสตรดุษฎีบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
2 รองศาสตราจารยป์ระจาํภาควิชาการประชาสมัพันธ คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

 



คณะสังคมศาสตรและมนุษยศาสตร 

“วารสารสหศาสตร” ปที่ 21 ฉบับที ่2  63 

 
 

 

 
Relationship between Consumer’s Motivation and Hand Tattoo Behavior 
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Abstract 

 

This quantitative study is an exploratory survey research. Its objective was to examine 

the relationship between consumer’s motivations and hand tattoo behavior. Self-administered 

questionnaire was used to collect data online from 95 consumes, aged between 27  and 4 4 

years old, already had hands tattoos in the past. The results show that internal motivation has 

higher relationship than external motivation (environmental factors) with the mean scores of 

4 . 4 1  and 3 . 2 2, respectively. Moreover, overall motivation, internal motivation, and external 

motivation (both environmental factor and mass media factor) are significantly and positively 

related to consumers’ hand tattoo behavior. 
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บทนํา 

กระแสการสักลายมือเกิดข้ึนครั้งแรกท่ีประเทศญ่ีปุน กระแสวัฒนธรรมนี้ไดกาวขามมาสูวัฒนธรรมใน

ประเทศไทย โดยการนําเสนอครั้งแรกทางรายการโทรทัศน Woody เม่ือ 7 ปท่ีแลว ซ่ึงจากการสํารวจ Google 

Trade (ณ วันท่ี 5 เมษายน พ.ศ. 2564) เริ่มมีการคนหาคําวาการสักลายมือ ตั้งแตเดือนธันวาคม พ.ศ. 2563 

และสูงสุดชวงปลายเดือนกุมภาพันธ พ.ศ. 2564 เนื่องจากเปนชวงท่ีเกิดสถานการณการแพรระบาดของโรค

ไวรัสสายพันธุใหมโควิด-19 ในประเทศไทย ผูบริโภคจึงมีการปรับตัวสื่อสารผานโลกออนไลนมากข้ึน ดังนั้น จึง

ไมแปลกใจท่ีกระแสการสักลายมือไดเขามามีอิทธิพลเปนอยางมากตอผูบริโภคบางกลุม ในชวงโรคระบาด ท่ี

เศรษฐกิจไมดี ผูคนสิ้นหวัง โดยสิ่งท่ีเปนท่ีพ่ึงยังคงเปนสิ่งศักดิ์สิทธิ์ตาง ๆ เหมือนดังเชนในอดีตท่ีผานมา จะเห็น

วาสิ่งศักดิ์สิทธิ์มักจะมีกระแสดังข้ึนมาในชวงเศษฐกิจตกต่ํา พอเศรษฐกิจดี ทํามาคาขายดีก็ไมจําเปนตองพ่ึงพา

สิ่งศักดสิทธิ์อีกตอไป สิ่งนี้จึงนับเปนชองวางใหผูท่ีเก่ียวของสามารถจะประกอบสรางเรื่องราวข้ึนมาเพ่ือสราง

รายไดใหแกตนเองไดงายข้ึน (ผูจัดการออนไลน, 2563) 

แมปจจุบันผูบริโภคยังใชสื่อมวลชนเพ่ือหาขอมูลตอกย้ําคานิยมท่ีตนเชื่อ ซ่ึงหนึ่งในองคประกอบ

พ้ืนฐานสําคัญท่ีทําใหเกิดกระแสการสักลายมือนั่นก็คือ แรงจูงใจท้ังภายในและภายนอก ท่ีเชื่อวาพฤติกรรมของ

ผูบริโภคมักเกิดจากแรงจูงใจไปกระตุนใหแสดงพฤติกรรมนั้น โดยมีเปาหมายท่ีชัดเจนของการกระทํานั้น 

(Hawkins & Mothersbaugh, 2013) นอกจากนี้ แรงจูงใจเปนหนึ่งในกระบวนการของการเรียนรูโดยการ

สังเกต ตามทฤษฎีการเรียนรูดานพุทธิปญญาทางสังคม (Social Cognitive Theory) ท่ีมีรากฐานยาวนาน ซ่ึง

โดยพ้ืนฐาน แรงจูงใจมีความเก่ียวของโดยตรงในการอธิบายพฤติกรรมของผูบริโภค แตอยางไรก็ตาม จากการ

ทบทวนวรรณกรรม นอกเหนือจากแรงจูงใจแลว สื่อมวลชนยังคงสามารถสรางผลกระทบตอผูบริโภคได 

โดยเฉพาะในยุคการสื่อสารผานสื่อสังคมออนไลนเชนในปจจุบัน ท่ีผูบริโภคเปนผูเลือกใช เปนผูกระทําเอง 

(Active Audiences) ดังนั้น การท่ีผูบริโภคแสดงพฤติกรรมการสักลายมือจึงอาจจะมีสาเหตุหลักมาจากหลาย 

ๆ ปจจัยในชีวิตประจําวัน บทความชิ้นนี้จึงมุงหาคําตอบ โดยมีวัตถุประสงคการวิจัยเพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธ

ระหวางแรงจูงใจในดานตาง ๆ กับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค และกําหนดสมมติฐานการวิจัยท่ีวา 

แรงจูงใจในดานตาง ๆ มีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค เพ่ือเปนประโยชนท้ัง

ตอแวดวงวิชาการดานการสื่อสาร วงการศาสนา และวงการวิชาการอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวของ รวมไปถึงชวยใหนักการ

ตลาด องคกร เจาของกิจการ สามารถนําขอมูลไปประยุกตใชในการวางแผนกลยุทธการสื่อสารการตลาด เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพตอไป 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับแรงจูงใจ 

Schiffman และ Kanuk (2007) ไดใหความหมายของแรงจูงใจ (Motive) หรือแรงขับ (Drive) วา เปน

ความตองการท่ีมีแรงผลักดันเพียงพอท่ีจะชักนําใหบุคคลตอบสนองความตองการ เพ่ือใหเกิดความพึงพอใจ ซ่ึง

แรงจูงใจเปนแรงผลักดันภายในหรือภายนอก และเปนสิ่งกระตุนท่ีทําใหเกิดการตอบสนองดานพฤติกรรม มี

การกําหนดทิศทางท่ีเฉพาะเจาะจงของการตอบสนอง ในขณะท่ีทฤษฎีลําดับข้ันของ Maslow เปนทฤษฎี
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แรงจูงใจท่ีมองวา ความตองการของมนุษยมีลักษณะเปนลําดับข้ันจากระดับต่ําสุดไปยังระดับสูงสุด และทฤษฎี

แรงจูงใจของ McClellan (1962) ท่ีอธิบายวา ความตองการของคนท่ีจะเปนแรงจูงใจท่ีสําคัญมี 3 ขอ คือ 1) 

ความตองการประสบความสําเร็จ (Need for Achievement) 2) ความตองการความรักความผูกพัน (Need 

for Affiliation) และ 3) ความตองการอํานาจบารมี (Need for Power) 

นอกจากนี้ อีกหนึ่งทฤษฎีการสื่อสารท่ีอธิบายมิติดานแรงจูงใจไดลุมลึกนั่นคือ ทฤษฎีการเรียนรูดาน

พุทธิปญญาทางสังคม (Social Cognitive Theory) ซ่ึงไดพัฒนามาจากทฤษฎีการเรียนรูทางสังคม (Social 

Learning Theory) จัดเปนกลุมทฤษฎีท่ีปฏิเสธทฤษฎีการรับรูและการตอบสนอง (Stimulus-Response 

Model) ท่ีมองวา มนุษยไดประสบการณจากสิ่งเราโดยตรง ซ่ึงทฤษฎีกอนหนาอธิบายวา พฤติกรรมของมนุษย

มักไดรับการอธิบายในแงของปจจัยดานเดียว ในรูปแบบของสาเหตุทิศทางเดียว ซ่ึงทฤษฎีการเรียนรูดานพุทธิ

ปญญาทางสังคม โดย Bandura (1986) มีความเชื่อพ้ืนฐานวา มนุษยเปนสัตวโลกท่ีรูจักใชพุทธิปญญา รูจักวิธี

คิด รูจักใชประโยชน โดยมีประสบการณเพ่ือการเรียนรู นอกจากนี้ ทฤษฎีการเรียนรูดานพุทธิปญญาทางสังคม

ยังคัดคานกลุมทฤษฎีกระบวนทัศนเรื่องผลกระทบอันจํากัดของสื่อมวลชน (Limited Effect Paradigm) ท่ีมุง

ตอบโจทยวา สื่อมวลชนสามารถสรางผลกระทบระยะสั้น (Short-term Impact) ท่ีเกิดข้ึนในทันทีทันใด 

นอกจากนี้ ทฤษฎีการเรียนรูดานพุทธิปญญาทางสังคม ยังมองวา พฤติกรรมของมนุษยเปนการ

เชื่อมตอปฏิสัมพันธตามหนาท่ีกลไกท่ีสําคัญระหวางระบบยอยตาง ๆ ตามความสัมพันธเชิงสาเหตุ 3 ขอ คือ 1) 

อิทธิพลภายในสวนบุคคล ในท่ีนี้หมายความถึงแรงจูงใจภายใน ท่ีเกิดจากสื่อมวลชนเปนตัวกระตุน เนื่องจาก

กระแสการสักลายมือ ไดรับความสนใจอยางมากในสังคม ประกอบกับปญหาเศรษฐกิจท่ีตกต่ํากระทบตอธุรกิจ 

สงผลตอรายรับรายจายท่ีไมพอใช รวมถึงความเชื่อ ความอยาก ความตองการภายใน (กิเลส) ท่ีมีอยูเดิม โดย

ผูบริโภครู และเคยใชบริการสักลายมือมากอน 2) ปจจัยสภาพแวดลอม จากสถาบันอ่ืน ๆ ในสังคม และ 3) 

การแสดงพฤติกรรมตามตัวแบบท่ีพบในสื่อมวลชนท่ียังคงมีอิทธิพลตอผูบริโภค ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง ตัวแบบท่ีมี

ชีวิต ตัวแบบท่ีเปนสัญลักษณท่ีพบผานสื่อมวลชน รวมถึงมิติเศรษฐกิจเปนแรงขับท่ีสําคัญ ซ่ึงนําไปสูการ

ตัดสินใจแสดงพฤติกรรมการสักลายมือในท่ีสุด (Bandura, 1986) 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer Decision Process) เปนกระบวนการท่ีตองใช

เวลาและความพยายาม โดยปจจัยภายในและปจจัยภายนอกเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอข้ันตอนตาง ๆ ในการ

ตัดสินใจซ้ือ ผานกระบวนการ 5 ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ ไดแก 1) การรับรูถึงความตองการ (Need 

Recognition) 2) การคนหาขอมูล (Information Search) 3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 

Alternatives) 4) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) และ 5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-purchase 

Behavior) (Kotler & Keller, 2009) ในขณะท่ี Solomon (2018) กลาววา พฤติกรรมการซ้ือ เปนการกระทํา

ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ท้ังนี้ หมายรวมถึง กระบวนการ

ตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําในครั้งตอ ๆ ไป โดยตามแนวคิดดานทฤษฎี

พฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler และ Armstrong (2018) ไดกลาวไววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปน
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การคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการ 

พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถพัฒนากลยุทธการตลาดท่ี

สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

นอกจากนี้ Ajzen และ Fishbein (1975) ไดอธิบายทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (Theory of 

Reasoned Action) วา มีตัวแปรหลักสองปจจัยเปนตัวกําหนดท่ีกอใหเกิดความตั้งใจในการเกิดพฤติกรรม 

(Behavioral Intention) นั่นคือ 1) ทัศนคติตอพฤติกรรม (Attitude toward Behavior) เปนปจจัยสวนบุคคล 

ข้ึนอยูกับความเชื่อเก่ียวกับผลการกระทําของพฤติกรรมและการประเมินการกระทํา และ 2) บรรทัดฐานของ

กลุมอางอิง (Subjective Norms) เปนปจจัยทางสังคม โดยกลุมอางอิง อาจหมายถึง บุคคลใกลชิดท่ีมี

ความสําคัญตอบุคคลนั้น ไดแก พอ แม พ่ีนอง เพ่ือน คนรัก ก็ได 

 

กรอบแนวคิดในการศึกษาและสมมติฐานการวิจัย 

การสักลายมือ ในการศึกษาครั้งนี้ หมายถึง ศาสตรและศิลปะการสักลายมือท่ีผสานมิติความเชื่อ

โหราศาสตร แตยังไมถึงกับเปนผูเชี่ยวชาญดานโหราศาสตร ไมใชการกรีดใหเปนแผล หรือการศัลยกรรม แต

เปนการสัก เพ่ือเติมเสนลายมือท่ีดีอยูแลว เปนเสนตรง ไมตัดเสนอะไรท้ังสิ้น พรอมกับเติมบางเสนท่ีขาดหายไป 

เพ่ือท่ีกระตุนใหเห็นผลในการเปลี่ยนแปลงชีวิตท่ีเร็วข้ึน เนนเรื่องการเงิน การงาน โชคลาภเปนหลัก (ขาวสด

ออนไลน, 2563, 19 ธันวาคม) ขณะท่ีแรงจูงใจการสักลายมือ หมายถึง แรงขับดันท่ีเพียงพอท่ีจะชักนําใหบุคคล

ตอบสนองความตองการเพ่ือใหเกิดความพอใจ ซ่ึงแรงจูงใจอาจเปนแรงผลักดันภายใน หรือแรงผลักดัน

ภายนอก จากปจจัยดานสภาพแวดลอม หรือปจจัยดานสื่อมวลชน เปนแรงขับท่ีสําคัญและเปนสิ่งกระตุนท่ีทํา

ใหเกิดการตอบสนองดานพฤติกรรม มีการกําหนดทิศทางท่ีเฉพาะเจาะจงของการตอบสนอง (Bandura, 1986) 

และพฤติกรรมการสักลายมือ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจสักลายมือของผูบริโภคท่ีเคยสักลายมือมากอน ซ่ึง

แบงข้ันตอนการตัดสินใจเปน 4 ข้ันตอน ไดแก ข้ันตอนท่ี 1 ข้ันรับรูความตองการ ข้ันตอนท่ี 2 ข้ันคนหาขอมูล 

ข้ันตอนท่ี 3 ข้ันการประเมินทางเลือก และข้ันตอนท่ี 4 ข้ันการตัดสินใจ (Kotler & Keller, 2009) 

 

 

 

 

 

 

โดยบทความนี้มุงหาคําตอบตามสมมติฐานการวิจัย (H1) ท่ีวา แรงจูงใจมีความสัมพันธเชิงบวกกับ

พฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค และสามารถแบงเปนสมมติฐานการวิจัยยอย ดังนี้ 

H1a แรงจูงใจโดยรวมมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

แรงจงูใจ 

แรงจงูใจภายใน (Intrinsic motives) 

แรงจงูใจภายนอก 

-ดา้นปัจจยัสภาพแวดลอ้ม 

-ดา้นปัจจยัสื่อมวลชน 

H1 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคการสักลายมือ 

- ดา้นการรบัรูค้วามตอ้งการ 

- ดา้นการคน้หาขอ้มลู 

- ดา้นการประเมนิทางเลอืก 

- ดา้นการตดัสนิใจ 
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H1b แรงจูงใจภายในมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

H1c แรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอมมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือ

ของผูบริโภค 

H1d แรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชนมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของ

ผูบริโภค 

 

วิธีการวิจัย 

การศึกษาครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจเบื้องตน (Exploratory Survey Research) แบบตัดขวาง 

(Cross-sectional Study) เก็บขอมูลเพียงครั้งเดียว โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) แบบออนไลนใน 

Google Form ใหกลุมตัวอยางตอบดวยตนเองโดยสมัครใจ และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะ

เปน (Non-probability Sampling) ในลักษณะการเลือกตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 

โดยกลุมตัวอยางตองเปนผูท่ีเคยใชบริการการสักลายมือมากอน และเก็บขอมูลในชวงเดือนเมษายนจนถึงเดือน

พฤษภาคม พ.ศ. 2564 

กลุมตัวอยางท่ีทําการศึกษาวิจัยเบื้องตนในครั้งนี้ เปนกลุมท่ีนิยมการสักลายมือและเคยใชบริการการ

สักลายมือมากอน โดยกําหนดกลุมตัวอยางท้ังเพศชายและหญิง จํานวน 95 คน โดยมีชวงอายุ 27-44 ป หรือ

รุนเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) ซ่ึงถือเปนกลุมวัยรุนตอนปลายและวัยทํางานท่ีนิยมใช Facebook เปน

แหลงสืบคนขอมูล มีรายไดม่ันคง ตองการมีตัวตน เปนท่ียอมรับ และมีการตัดสินใจซ้ือท่ีรวดเร็ว มีอํานาจการ

ซ้ือสูง และเติบโตมาทามกลางความผันผวนในหลาย ๆ ดานท้ังการเมือง การศึกษา เศรษฐกิจ (Blossom, 

2018) 

การวิจัยในครั้งนี้เลือกศึกษาตัวแปรในเรื่องของแรงจูงใจภายใน กับแรงจูงใจภายนอก ดานปจจัย

สภาพแวดลอมและดานปจจัยสื่อมวลชน (Bandura, 1986) และพฤติกรรมการสักลายมือของกลุมตัวอยาง โดย

แบบสอบถามประกอบดวยสวนท่ี 1 เปนคําถามเพ่ือคัดเลือกกลุมตัวอยาง จํานวน 1 ขอ สวนท่ี 2 เปนคําถาม

เก่ียวกับลักษณะทางประชากรของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 7 ขอ ในเรื่องของเพศ ภูมิลําเนา อายุ ระดับ

การศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพ และอาชีพ สวนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกับแรงจูงใจการสักลายมือของ

ผูบริโภค จํานวน 30 ขอ โดยผูวิจัยปรับคําถามมาจากงานวิจัยของสุขสันต กมลสันติโรจน (2548) รัฐกานต กัณ

พิพัฒน (2557) และ Adams (2009) และสวนท่ี 4 เปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

โดยเลือกคําถามมาจากกงานวิจัยของธัญชนก สุขแสง (2556) 

โดยคําถามเพ่ือวัดตัวแปรดังกลาวไดผานการทดสอบเพ่ือหาคาความเท่ียงตรง (Validity) และความ

เชื่อม่ัน (Reliability) มาแลว และหลังจากเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางครบถวนแลว ผูวิจัยไดนําขอมูล

ท้ังหมดมาตรวจสอบความถูกตอง (Editing) และทําการลงรหัส (Coding) โดยนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหคาสถิติ

ตาง ๆ และทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson’s Product 

Moment Correlation) โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 



คณะสังคมศาสตรและมนุษยศาสตร 

“วารสารสหศาสตร” ปที่ 21 ฉบับที ่2  68 

 
 

 

 
ผลการวิจัย 

สําหรับผลการศึกษาในสวนแรก เรื่องของลักษณะทางประชากรของผูตอบแบบสอบถาม พบวา กลุม

ตัวอยางท้ัง 95 คนท่ีนํามาศึกษา แบงเปนเพศหญิง รอยละ 84.2 และเพศชาย รอยละ 15.8 ซ่ึงสวนใหญเปนผู

ท่ีอาศัยอยูกรุงเทพฯ หรือปริมณฑล มากท่ีสุด (รอยละ 62.1) ในขณะท่ีสวนใหญมีอายุอยูในชวง 41–44 ป มาก

ท่ีสุด (รอยละ 55.8) อีกท้ังจบการศึกษาระดับปริญญาตรี มากท่ีสุด (รอยละ 50.5) นอกจากนี้ มีรายไดตอเดือน

มากกวา 30,000 บาทข้ึนไป มากท่ีสุด (รอยละ 42.5) ท่ีสําคัญมีสถานภาพโสด มากท่ีสุด (รอยละ 49.5) และมี

อาชีพคาขายสวนตัวหรืออาชีพอิสระ มากท่ีสุด (รอยละ 48.4) 

ในสวนของการทดสอบคาความเชื่อม่ันของคําถามในสวนตาง ๆ พบวา คาความเชื่อม่ันของแรงจูงใจ

การสักลายมือของผูบริโภค เทากับ .95 สวนคาความเชื่อม่ันของพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค เทากับ 

.94 

 

แรงจูงใจการสักลายมือของผูบริโภค 

สําหรับสวนของแรงจูงใจการสักลายมือของกลุมตัวอยางท่ีศึกษา ผูศึกษาไดวัดระดับแรงจูงใจภายใน

และแรงจูงใจภายนอก ในสวนท่ีเปนปจจัยดานสภาพแวดลอมและดานสื่อมวลชน ผลการศึกษาพบวา (ดูตาราง

ท่ี 1) กลุมตัวอยางมีระดับแรงจูงใจภายในท่ีสูงกวาแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอม และแรงจูงใจ

ภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชน ตามลําดับ (คาเฉลี่ยรวม 4.41 3.22 และ 2.76 ตามลําดับ) โดยผลการวัดระดับ

แรงจูงใจภายใน พบวา สักลายมือเพ่ือตองการเสริมโชคชะตา มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 4.75) รองลงมา คือ สัก

ลายมือเพ่ือตองการความสําเร็จดานการงาน (คาเฉลี่ย 4.74) และนอยท่ีสุด คือ สักลายมือเพ่ือปองกันตัวเอง

จากโรคภัยตาง ๆ (คาเฉลี่ย 3.64) สําหรับแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอม พบวา สักลายมือเพราะ

ความเชื่อ ความศรัทธาในอาจารยผูสักลายมือ มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 4.51) รองลงมา คือ สักลายมือเพราะเปน

การลงทุนท่ีคุมคา ไดผลจริงจากผูท่ีเคยสักลายมือมา (คาเฉลี่ย 3.59) และนอยท่ีสุดคือ สักลายมือเพราะคนรัก

แนะนํา/จูงใจใหไปทํา (คาเฉลี่ย 2.66) และสุดทายแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชน พบวา สักลายมือ

เพราะอยากประสบความสําเร็จในชีวิตและการงาน เหมือนผูนําเทรนด/ดารา มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 3.09) 

รองลงมา คือ สักลายมือตามผูท่ีเคยลมเหลวจากชีวิตเปนศูนย พอสักลายมือชีวิตพลิกไปสูทางท่ีร่ํารวย มีบาน มี

งานมีรถขับ (คาเฉลี่ย 3.08) และนอยท่ีสุด คือ นักรองจูงใจใหทานสักลายมือ (คาเฉลี่ย 2.41) 

 

 

 

ตารางท่ี 1 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจูงใจการสักลายมือของผูบริโภค 

ประเด็น M S.D.  

แรงจูงใจ ภายใน 4.41 0.53 
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แรงจูงใจภายนอก  ดานปจจัยสภาพแวดลอม 3.22 0.88 

แรงจูงใจภายนอก  ดานปจจัยส่ือมวลชน 2.76 1.13 

รวม 3.46 0.69 

 

พฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค  

ในสวนของพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค มีตัวแปรยอยในเรื่องของการรับรูความตองการ การ

คนหาขอมูล การประเมินทางเลือก และการตัดสินใจ ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีคะแนนในสวนของการ

ตัดสินใจ (คาเฉลี่ย 4.29) สูงกวาข้ันตอนอ่ืน ๆ ท้ังหมด (ดูตารางท่ี 2) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 2 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

ประเด็น M S.D.  

ดานการรับรูความตองการ  3.80 0.78 

ดานการคนหาขอมูล 3.46 0.95 

ดานการประเมินทางเลือก 4.20 0.79 

ดานการตัดสินใจ 4.29 0.78 

รวม 3.94 0.67 

 

เริ่มจากการรับรูความตองการ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญสักลายมือเพราะความตองการเปลี่ยนตัว

เองใหมีชีวิตท่ีดีข้ึน มีบานมีงานมีรถ มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 4.37) รองลงมา คือ สักลายมือเพราะตองการแกไข

ขอผิดพลาดของโชคชะตา เสริมเรื่องสุขภาพ (คาเฉลี่ย 4.06) และนอยท่ีสุด สักลายมือเพราะตองการตาม

กระแสความนิยมของสังคม (คาเฉลี่ย 2.80) ตอมา ในข้ันของการคนหาขอมูล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ 

ปรึกษาผูเชี่ยวชาญ เพ่ือสอบถามขอมูลกอนตัดสินใจสักลายมือ มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 3.68) รองลงมา คือ คนหา

ขอมูลเก่ียวกับการสักลายมือจากสื่อตาง ๆ เชน ปายโฆษณา หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุและโทรทัศน หรือสื่อ

ออนไลน เปนตน (คาเฉลี่ย 3.65) และนอยท่ีสุด คือ คนหาขอมูลจากหนังสือหรือวารสารเก่ียวกับการสักลายมือ 

(คาเฉลี่ย 3.26) 

ในข้ันของการประเมินทางเลือก พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจสักลายมือ โดยพิจารณาจาก

ชื่อเสียง และความชํานาญของผูเชี่ยวชาญ มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 4.32) รองลงมา คือ ตัดสินใจสักลายมือ โดย

พิจารณาจากชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของสถานประกอบการ (คาเฉลี่ย 4.26) และนอยท่ีสุด คือ ตัดสินใจสัก



คณะสังคมศาสตรและมนุษยศาสตร 

“วารสารสหศาสตร” ปที่ 21 ฉบับที ่2  70 

 
 

 

 
ลายมือโดยพิจารณาจากเทคโนโลยีท่ีใชในการสักลายมือ (คาเฉลี่ย 3.98) และสุดทาย ข้ันของการตัดสินใจ 

พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจสักลายมือ เม่ือมีความม่ันใจในความปลอดภัยของการสักลายมือ และ

ตัดสินใจสักลายมือ เม่ือคิดทบทวนผลลัพธ ขอดีขอเสียของการสักลายมือแลวเปนอยางดี มากท่ีสุด (คาเฉลี่ย 

4.32) รองลงมา คือ ตัดสินใจสักลายมือเม่ือม่ันใจถึงผลท่ีจะไดรับตรงกับความคาดหมายท่ีตั้งใจไว (คาเฉลี่ย 

4.29) และนอยท่ีสุด คือ ตัดสินใจสักลายมือเม่ือคิดถึงเรื่องความคุมคาและโอกาส หรือความกาวหนาท่ีจะไดรับ

ในอนาคต (คาเฉลี่ย 4.25) 

 

การทดสอบสมมติฐาน 

สําหรับผลการทดสอบสมมติฐาน เริ่มจากสมมติฐานยอยขอท่ี 1 (H1a) ไดรับการยืนยัน ซ่ึงแรงจูงใจ

โดยรวมมีความสัมพันธในทางบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ขณะท่ี

สมมติฐานยอยขอท่ี 2 (H1b) ไดรับการยืนยันเชนกัน โดยแรงจูงใจภายในมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรม

การสักลายมือของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ นั่นคือ เม่ือมีแรงจูงใจภายในตอการสักลายมือเพ่ิมข้ึน 

พฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภคก็จะเพ่ิมข้ึนตามไปดวย 

ตอมา สมมติฐานยอยขอท่ี 3 (H1c) ไดรับการยืนยันวา แรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอมมี

ความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค โดยความสัมพันธดังกลาวมีคาเปนบวก อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ และสุดทาย สมมติฐานยอยขอท่ี 4 (H1d) ยังคงไดรับการยืนยันเชนกัน โดยแรงจูงใจ

ภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชนมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค อีกท้ัง

ความสัมพันธดังกลาวมีคาเปนบวก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (ดูตารางท่ี 3) 

 ดังนั้น จากผลการทดสอบสมมติฐานท้ังหมด จึงสามารถสรุปไดวา แรงจูงใจมีความสัมพันธเชิงบวกกับ

พฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

 

ตารางท่ี 3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

H1a: แรงจูงใจโดยรวมมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรม

การสักลายมือของผูบริโภค 

ยอมรับสมมติฐานการวิจัย 

     (r = .64, p = .00) 

H1b: แรงจูงใจภายในมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรม

การสักลายมือของผูบริโภค 

ยอมรับสมมติฐานการวิจัย 

     (r = .50, p = .00) 
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H1c: แรงจู ง ใ จภายนอกด านป จจั ยสภาพแวดล อม มี

ความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของ

ผูบริโภค 

ยอมรับสมมติฐานการวิจัย 

     (r = .56, p = .00) 

H1d: แรงจูงใจภายนอกดานปจจัยส่ือมวลชนมีความสัมพันธ

เชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

     (r = .52, p = .00) 

 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยเก่ียวกับความสัมพันธระหวางแรงจูงใจและพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

สามารถนํามาอภิปรายผลตามสมมติฐานท่ีถูกทดสอบ ไดดังนี้ 

 

ความสัมพันธเชิงบวกระหวางแรงจูงใจกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

ผลการศึกษาพบวา แรงจูงใจโดยรวมมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

และเม่ือพิจารณาแตละดาน พบวา แรงจูงใจภายใน แรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอม และแรงจูงใจ

ภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชน ลวนมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค และคา

ความสัมพันธดังกลาวสวนใหญอยูในระดับปานกลางถึงสูง นั่นคือ เม่ือผูบริโภคมีแรงจูงใจตอการสักลายมือเพ่ิม

มากข้ึน พฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภคก็จะเพ่ิมข้ึนตามไปดวย ซ่ึง Hawkins และ Mothersbaugh 

(2013) ไดอธิบายวา แรงจูงใจเปนเหตุผลท่ีกอใหเกิดพฤติกรรม โดยแรงจูงใจเปนโครงสรางภายในตัวบุคคลท่ี

ชวยกระตุน ผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรม และกําหนดทิศทางท่ีเฉพาะเจาะจง เพ่ือใหบรรลุเปาหมาย อัน

สอดคลองกับทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจท่ี Schiffman และ Kanuk (2007) อธืบายไววา แรงจูงใจ (Motive) หรือ

แรงขับ (Drive) เปนความตองการท่ีมีแรงผลักดันเพียงพอท่ีจะชักนําใหบุคคลตอบสนองความตองการ เพ่ือให

เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงแรงจูงใจเปนแรงผลักดันภายในหรือภายนอก และเปนสิ่งกระตุนท่ีทําใหเกิดการ

ตอบสนองดานพฤติกรรม มีการกําหนดทิศทางท่ีเฉพาะเจาะจงของการตอบสนอง ซ่ึงเกิดมาจากการท่ีมนุษยทุก

คนลวนมีความปรารถนาท่ีจะเติมเต็มชีวิตใหสมบูรณและพัฒนาตนเองไปสูจุดสูงสุดตามศักยภาพ (Self-

actualization Needs) ถือเปนกระบวนการท่ีขับเคลื่อนมนุษยใหเกิดการกระทําในรูปแบบตาง ๆ (Maslow, 

1970, as cited in Solomon, 2018) 

จากการศึกษาพบวา แรงจูงใจภายในท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ โดยพิจารณาจากการมีคาเฉลี่ยรายขอ

มากท่ีสุด คือ การสักลายมือเพ่ือตองการเสริมโชคชะตา (คาเฉลี่ย 4.75) ขณะท่ีแรงจูงใจภายนอกท่ีผูบริโภคให

ความสําคัญ คือ ความเชื่อและความศรัทธาในอาจารยผูสักลายมือ (คาเฉลี่ย 4.51) และอยากประสบ

ความสําเร็จในชีวิตและการงาน เหมือนไอดอล ผูนําเทรนด ดารา (คาเฉลี่ย 3.09) ซ่ึงสอดรับกับทฤษฎีแรงจูงใจ

ของ McClellan (1962)  ท่ีวา คนเรามีแรงจูงใจท่ีตองการประสบความสําเร็จ 
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อีกท้ังยังมีงานวิจัยท่ีสนับสนุนผลดังกลาวของ กันยพัชร วิชญชัยสิทธิ์ (2561) ท่ีพบวา แรงจูงใจเปน

พ้ืนฐานเบื้องตนในข้ันการตระหนักถึงปญหาและความตองการของมนุษย ซ่ึงสวนใหญตองการมีภาพลักษณท่ีดู

ดี และตองการแกไขจุดบกพรอง นับเปนแรงจูงใจจากภายในตนเองเปนแรงขับ งานศึกษาของ ธัญชนกภรณ โต

ชมบุญ (2558) ท่ีพบวา ปจจัยดานแรงจูงใจข้ันพ้ืนฐาน และสิ่งท่ีจูงใจในการเลือกซ้ือสินคาและบริการ สงผล

โดยตรงตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือในทุก ๆ ดาน ไดแก การเสาะแสวงหาขอมูล การประเมินขอมูลท่ีมีใน

แตละทางเลือก การตัดสินใจท่ีจะซ้ือ และการประเมินคุณภาพสินคาและบริการหลังการซ้ือ โดยมีสิ่งจูงใจท่ีมี

พ้ืนฐานมาจากความจําเปนท่ีตองใชสินคาและบริการ ไดแก สินคามีราคาถูก สิ่งจูงใจดานอารมณ คือ มีความ

ภาคภูมิใจในตัวสินคาท่ีไดมาจากการประมูล และมีสิ่งจูงใจอุปถัมภ คือ ความหลากหลายของสินคา และงาน

ศึกษาของฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) ท่ีพบวา แรงจูงใจบนเฟซบุกท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและ

บริการโดยรวมอยูในระดับปานกลาง จําแนกเปนมีระดับแรงจูงใจดานเหตุผล และระดับแรงจูงใจดานอารมณ 

โดยกิจกรรมท่ีสรางแรงจูงใจใหกับผูบริโภคไดมากเปนอันดับแรก คือ การทํากิจกรรมเพ่ือสังคมบนหนาแฟนเพจ

ของเฟซบุก (Facebook Fan Page) 

 

ความสัมพันธเชิงบวกระหวางแรงจูงใจภายในกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

จากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา แรงจูงใจภายในมีความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสัก

ลายมือของผูบริโภค โดยสวนใหญ ผูบริโภคมีระดับแรงจูงใจท่ีดีมากในเรื่องของการสักลายมือเพ่ือตองการเสริม

โชคชะตา ซ่ึงผลการวิจัยดังกลาวไดฉายภาพใหเห็นวา แรงจูงใจภายในนั้นไดถูกสะทอนผานความเชื่อ ความ

ศรัทธาตามหลักศาสนา เพ่ือเสริมดวงชะตาและหนุนโชคลาภ สอดคลองกับงานศึกษาของ สุลักษณ ศรีบุรี และ

ทวีวงศ ศรีบุรี (2530) ท่ีกลาววา พฤติกรรมการสักลายมือเกิดจากความเชื่อถือศรัทธาตอการสักอยางจริงจัง 

การมีความเชื่อตอการสักนั้น เพ่ือปองกันภัยอันตราย เพ่ือผลทางเมตตามหานิยม เพ่ือความมีโชคลาภ 

เชนเดียวกับงานศึกษาของ ผิวผอง กันทรพิทักษ (2535) ท่ียืนยันวา การสักลายมือทําใหมีโชคลาภ ตลอดจน

เกิดผลทางดานเมตตามหานิยม มากกวาการสักลายมือเพ่ือความสวยงาม นอกจากนี้ การสักยังเปรียบเสมือน 

เปนสาร (เนื้อหา) อันหนึ่ง เพ่ือใหผูคนท่ีพบเห็นไดเขาใจถึงความคิดความเชื่อ ไมวาจะเปนความเชื่อท่ีใหผล

ทางดานไสยศาสตร หรือการสักเพ่ือความสวยงาม ซ่ึงสิ่งเหลานี้คือสัญญัติ ท่ีแฝงอยูในความหมายของรูปรอย

สักตาง ๆ (พจมาน นิตยใหม, 2550) อีกท้ังยังพบประเด็นท่ีแรงจูงใจภายในสะทอนผานความรูสึก ความกลัว 

ความวิตกกังวล และความตองการท่ีพ่ึงท่ียึดเหนี่ยวจิตใจ ในขณะท่ีงานศึกษาของ วรรณนิภา ชวนชม (2553) 

กลาววา การสักเปนความเชื่อในดานของความสําเร็จในหนาท่ีการงานและการเงิน เสริมดวงชะตา กอใหเกิด

ความม่ันใจและเปนสิ่งท่ียึดเหนี่ยวจิตใจในการดําเนินชีวิต เปนสิ่งท่ีสรางความหวัง เพ่ือชวยคลายความวิตก

กังวลตอการดําเนินชีวิตในอนาคตของผูคนได 

นอกจากนี้ แรงจูงใจภายในตนเองกับพฤติกรรมการสักลายมือ ลวนเปนสาเหตุและผลซ่ึงกันและกัน 

สะทอนใหเห็นถึงปฏิสัมพันธระหวางความคิด ผลกระทบและการกระทํา ความคาดหวัง ความเชื่อ การรับรู

ตนเอง เปาหมาย และความตั้งใจ ทําใหเกิดการกระทําและทิศทางของพฤติกรรม สิ่งท่ีผูคนคิด เชื่อ และรูสึกมี

ผลตอพฤติกรรมของตนเอง (Bandura, 1986; Bower, 1975; Neisser, 1976) ในทางกลับกัน ผลกระทบตาม
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ธรรมชาติ และปจจัยภายนอกจากการกระทําของตน นับเปนสวนหนึ่งท่ีเปนตัวกําหนดรูปแบบความคิดและ

ปฏิกิริยาทางอารมณ ท่ีอันเปนปจจัยสวนบุคคล (Greenough, Black, & Wallace, 1987) 

ในขณะท่ีแรงจูงใจภายในตนถูกกระตุนใหเกิดการรับรู คิด จัดเปนโลกภายใน สิ่งท่ีสมองจินตนาการ

ออกมาไดหลากหลายเปนนามธรรม สงผลใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมออกมาผานผัสสะท้ังหก (อารมณ/

อายตนะภายนอก รูป เสียง กลิ่น รส สัมผัส อารมณ) ใหเห็นประจักษ นับเปนโลกภายนอก เปนของจริงท่ีเปน

รูปธรรม โดยท่ัวไปแลว ธรรมชาติของมนุษย มักเชื่อในสิ่งท่ีเปนความรูเกาท่ีสั่งสมมา อันเกิดกระบวนการคิด

มาแลวชวงเวลาหนึ่ง จนสามารถประเมินไดวา การสักลายมือนั้นเปนพฤติกรรมท่ีควรกระทํามากนอยเพียงใด 

อันเปนศาสตรท่ีผสมผสานความเชื่อ การเสริมดวงชะตา และความเชื่อเพ่ือหนุนโชคลาภ ซ่ึงหากอธิบายตาม

หลักในทางพระพุทธศาสนาท่ีสามารถแสดงใหเห็นภาพของแรงจูงใจภายในตนเองไดชัดเจนข้ึน ดวยหลักธรรม 

อกุศลมูล หรือ กิเลส 3 ประการ ท่ีเปนมูลเหตุใหเกิดความชั่วนั้น นับเปนแรงจูงใจภายในท่ีมีอิทธิพลในการ

แสดงพฤติกรรมการสักลายมือ ซ่ึงในการศึกษาครังนี้ มีเพียงสองประการท่ีโดดเดน คือ 1) โลภะ ความโลภ การ

อยากไดอยากมีอยากเปน และ 2) โมหะ ความโง งมงาย เห็นผิดจากทํานองคลองธรรม เม่ือกิเลสเกิดข้ึน อัน

เปนเหตุทําลายคุณงามความดีของมนุษย และเปนเหตุแหงความทุกขเดือดรอนได อยางไมสิ้นสุด (กรมการ

ศาสนา กระทรวงศึกษาธิการ, 2525) ดังนั้น ผูบริโภคควรละเสีย ดวยบุญกิริยาวัตถุท่ีเหมาะกับผูบริโภค 3 อยาง 

คือ ทาน ศีล ภาวนา ความอยากไดอยากมีอยากเปน การเสียสละดวยการใหทาน อยาใหกิเลสเกิดมีข้ึนในจิตใจ 

ท่ีสําคัญ ในการศึกษาครั้งนี้ยังพบตัวแปรท่ีนาสนใจผานพิธีกรรม กลาวคือ กอนจะสักลายมือเพ่ือเปลี่ยนแปลง

ชะตาชีวิต จะตองมีการขออนุญาตจากเทวดาประจําตัวกอน ซ่ึงสอดคลองตามงานศึกษาของ ปยมาศ กังวานกิจ

ไพศาล (2550) ท่ีอธิบานวา ตามทฤษฎีการสื่อสารนั้น พิธีกรรมเปนการสื่อสารภายในตนเองดวยการพูดกับ

ตนเอง โดยนึกคิดไปวาตนเองไดสื่อสารกับเทวดาแลว 

 

ความสัมพันธเชิงบวกระหวางแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอมกับพฤติกรรมการสักลายมือของ

ผูบริโภค 

ผลการทดสอบสมมติฐานในสวนถัดมา พบวา แรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอม มี

ความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภคเชนกัน โดยสวนใหญ ผูบริโภคมีระดับแรงจูงใจ

ท่ีวา สักลายมือเพราะความเชื่อ ความศรัทธาในอาจารยผูสักลายมือ สอดคลองกับนักวิชาการหลายทานท่ีได

กลาวถึงประเด็นผูบริโภคท่ีถูกควบคุมโดยแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอม เพ่ืออธิบายพฤติกรรม

การสักลายมือ วาบุคคลใกลชิด วัด หรือสํานักอาจารยตาง ๆ สถานท่ีประกอบพิธีกรรมการสักลายมือ และมิติ

ดานเศรษฐกิจท่ีตกต่ํา ลวนมีสวนทําใหเปนแรงกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจงายข้ึน ดังงานศึกษาของ วันชัย 

สุวรรณภูมิ (2550) สุขสันต กมลสันติโรจน (2548) และสุธิดา แซอ้ึง (2558) ท่ีสรุปไดวา สาเหตุของการสักสวน

หนึ่งเกิดมาจากผูมีอิทธิพลตาง ๆ รอบตัวผูบริโภค เชน ครอบครัว พอแม ผูใหญ หรือเพ่ือนสนิท เพ่ือนรวมงาน 

ผูท่ีไปสักตามวัดหรือสํานักอาจารยตาง ๆ ท่ีมีชื่อเสียง ลวนเปนตัวกระตุนใหเกิดการสักดวย โดยอาจเปนไปไดวา 

แรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอม สวนใหญนั้นมาจากการสังเกต (Observational Learning) ผาน

ตัวแบบท่ีมีชีวิต (Live Model) ซ่ึงในท่ีนี้ หมายถึง พฤติกรรมการสักลายมือของคนรอบขางท่ีไปมีประสบการณ
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รวมหรือเคยผานการสักลายมือมาแลว สวนใหญ มักเชื่อวา หลังจากการสักลายมือ ชีวิตจะพบแตสิ่งท่ีเปนมงคล 

มีโชคลาภ (ชลพรรษ ดวงนภา, 2553; ประภาวดี ธานีรนานนท, 2540; รัฐกานต กัณพิพัฒน, 2557; Adams, 

2009) 

นอกจากนั้น ในสวนของมิติตัวแบบท่ีมีชีวิต (Live Model) จากผลการศึกษาแรงจูงใจภายนอกดาน

ปจจัยสภาพแวดลอม พบวา ผูบริโภคจะสักลายมือ เพราะคนรักแนะนํา/จูงใจใหไปทํา ซ่ึงอธิบายไดวา กลุม

เพ่ือนหรอืคนสนิทมักมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการสัก โดยการเรียนรูจากการสังเกต (Observational Learning) 

มากกวาบุคคลในครอบครัวหรือผูคนท่ัวไป ซ่ึงสอดคลองกับงานศึกษาของ วันชัย สุวรรณภูมิ (2550) และ สุข

สันต กมลสันติโรจน (2548) ท่ีวา ผูสักนิยมไปสักกับกลุมเพ่ือนมากท่ีสุด โดยสาเหตุของการสักเกิดจากอิทธิพล

กลุมเพ่ือนมีสวนกระตุนปลุกเราใหเกิดการสัก ประกอบกับการศึกษาของรัฐกานต กัณพิพัฒน (2557) ยัง

สนับสนุนวา ผูบริโภคมักแสดงพฤติกรรมการสักภายหลังจากท่ีตนไดมีการสังเกตพฤติกรรมการสักจากเพ่ือน 

โดยท่ีเพ่ือนเปนตัวแบบในการแสดงพฤติกรรมดังกลาว 

ผลการวิจัยยังสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีเรื่องแรงจูงใจและอิทธิพลจากบุคคล ของสุรางค โควต

ระกูล (2554) และ Maslow (1980) ซ่ึงสามารถอธิบายวา อิทธิพลจากบุคคลท่ีเรายึดเปนตนแบบ สามารถจูง

ใจใหผูบริโภคเกิดการกระทําไดมากท่ีสุด โดยสอดคลองกับผลการวิจัยของ Mei, Ling, และ Piew (2012) และ 

Yang (2009) ท่ีกลาววา กลุมอางอิงโดยเฉพาะเพ่ือน สงผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ รวมไปถึง Hasbullah, 

Osman, Abdullah, Salahuddin, Ramlee, และ Soha (2016) ท่ีกลาววา กลุมเพ่ือนสงผลตอความตั้งใจซ้ือ

สินคาออนไลนเพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากผูบริโภคมักใชเวลาอยูกับเพ่ือนมากกวาการอยูกับครอบครัวหรือกลุม

อางอิงอ่ืน ๆ อีกท้ังยังสอดคลองกับทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action) รวมถึงงาน

ศึกษาของ วรรณศิริ สิทธินิสัยสุข (2559) ท่ีวา ผูบริโภคท่ีไดรับการชักจูง หรือเห็นวาครอบครัว เพ่ือน และคน

ในสังคมบริโภคผลิตภัณฑนั้น ๆ จะกระทําตาม สงผลใหเกิดความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ ดังนั้น เพ่ือน คนรูจัก ลวน

มีอิทธิพลทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจสักลายมือ โดยการมีเพ่ือนหรือครอบครัวท่ีทําการสักแลว จะมีความ

เปนไปไดสูงท่ีสงผลตอการตัดสินใจ และเปนแรงผลักดันท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการสักตามในท่ีสุด (Adams, 

2009) 

 

ความสัมพันธเชิงบวกระหวางแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชนกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

ในสวนสุดทาย ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา แรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชนก็มี

ความสัมพันธเชิงบวกกับพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค โดยสวนใหญ ผูบริโภคสักลายมือเพราะอยาก

ประสบความสําเร็จในชีวิต และการงาน เหมือนไอดอล ผูนําเทรนด ดารา ซ่ึงผลการวิจัยดงักลาวไดฉายภาพให

เห็นถึงแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชนกับพฤติกรรมการสักลายมือในมิติตัวแบบสัญลักษณ (Symbolic 

Model) ท่ีเชื่อวา พฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภคมาจากการสังเกต (Observational Learning) ผาน

สื่อมวลชน ดวยการแสดงพฤติกรรมตามตัวแบบ (Modeling) แมวาในยุคท่ีผูบริโภคเปนผูใชเลือกใชสื่อเอง ซ่ึง

ผูบริโภคสวนใหญนั้นแสดงพฤติกรรมการสักลายมือจากตัวแบบเชิงสัญลักษณ (Symbolic Model) ผาน

สื่อมวลชน ในท่ีนี้หมายถึง ไอดอล ผูนําเทรนด ดารา และผูท่ีเคยมีประสบการณการสักลายมือ โดยใชการ
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นําเสนอผานสื่อบุคคลท่ีประสบความสําเร็จในการพลิกชะตาชีวิตดวยการสักลายมือ ทําใหยิ่งตอกย้ําความอยาก

ความตองการ (กิเลส) ภายในใจจึงตัดสินใจการสักลายมือ ตามการศึกษาของ รัฐกานต กัณพิพัฒน (2557) ท่ี

พบวา สื่อโทรทัศนและสื่อออนไลน ท้ังรูปแบบวิธีการนําเสนอทางผานดารา นักรอง นักกีฬา และชวงระยะเวลา

ท่ีนําเสนอ สงผลใหวัยรุนหญิงเกิดการเรียนรู เกิดความชื่นชอบในรอยสัก เกิดการซึมซับ และเกิดแรงจูงใจ ซ่ึง

สงผลตอพฤติกรรมการสักของวัยรุนหญิง ท่ีเห็นวาดีและควรทําตาม และงานศึกษาของชลพรรษ ดวงนภา 

(2553) ท่ีพบวา การติดตามขาวสารจากหนังสือพิมพท่ีเขียนเรื่องราวของอาจารยหนู กันภัย ทําใหคนท่ัวโลกรู

จักในศาสตรนี้วามาจากประเทศไทย ประกอบกับอาจารยหนู กันภัย ไดสักยันตใหกับแองเจลินา โจลี ดาราฮอลี

วูดท่ีมีชื่อเสียง แลวทําใหเธอประสบความสําเร็จในชีวิตของการเปนนักแสดง จึงอยากมีชื่อเสียงแบบนางเอก

ฮอลลีวูดคนดังกลาวบาง 

นอกจากนี้ ยังสอดคลองกับทฤษฎีการเรียนรูดานพุทธิปญญาทางสังคม (Social Cognitive Theory) 

โดย Bandura (1987) ท่ีกลาววา ข้ันตอนของการแสดงพฤติกรรมแบงออกเปน 4 ระยะ คือ ระยะของการ

เรียนรู โดยสรางความสนใจ ระยะของการจดจํา ระยะของการสรางพฤติกรรม และระยะของแรงจูงใจ กลาวคือ 

เม่ือผูบริโภคสนใจตอสิ่งเราหรือตัวแบบแลว จึงแปลงตัวแทนทางสัญลักษณในความทรงจําออกมาเปนการ

กระทํา อยางไรก็ตาม บุคคลท่ีเปนไอดอล ดารา นักแสดง ไมวาจะพบผานสื่อหรือตัวแบบท่ีมีชีวิตก็ยังคงสงผล

หรือทรงอิทธิพลในดานพฤติกรรมไมแตกตางกัน เพราะอยากประสบความสําเร็จเหมือนไอดอล ดารา นักแสดง 

(ชลพรรษ ดวงนภา, 2553) 

ภาพรวมกลไกแรงจูงใจภายนอกจากตัวแบบท้ังสอง ไมวาจะเปนตัวแบบท่ีมีชีวิต (Live Model) และ

ตัวแบบสัญลักษณ (Symbolic Model) ผานสื่อสารมวลชน ลวนเปนแรงจูงใจโดยใชรูปแบบการนําเสนอเลา

เรื่องผานประสบการณท่ีตนเคยลําบากมากกอน จนสามารถพลิกชีวิตใหประสบความสําเร็จ ท้ังดานการงาน 

การเงิน มีบานมีรถมีงานดี ๆ สรางภาพใหเกิดการจดจํา โนมนาววา เรื่องท่ีเกิดข้ึนจริงหรือเปนจริงไดสําหรับทุก

คน อยางไรก็ตาม ไมใชผูบริ โภคทุกคนท่ีจะแสดงพฤติกรรมการสักลายมือ อันเกิดจากการสังเกต 

(Observational Learning) เนื่องจากทฤษฎีการเรียนรูดานพุทธิปญญาทางสังคม (Social Cognitive Theory) 

เปนกระบวนการทางการรูคิดหรือพุทธิปญญา (Cognitive Processes) โดยผูบริโภคเปนผูเลือกสังเกตสิ่งท่ี

ตองการเรียนรูพฤติกรรมโดยเฉพาะ ผานกระบวนการเขารหัส (Encoding) ในท่ีนี้คือ การสักลายมือ เก็บสั่งสม

ในความทรงจําระยะยาวไดอยางถูกตอง ตลอดจนสามารถประเมินไดวา สิ่งท่ีตนทํานั้นดีหรือไมดีอยางไร และ

จะตองควบคุมพฤติกรรมของตนเองไดดวย (Metacognitive) สอดคลองกับในมิติทางพระพุทธศาสนา ธรรมมี

อุปการะมาก 2 อยาง (คณาจารยสํานักพิมพเลี่ยงเชียง, 2535) ท่ีสามารถอธิบายแรงจูงใจภายนอกได คือ สติ 

หมายถึง ความระลึกได การนึกข้ึนไดท้ังในเรื่องอดีต อนาคต และปจจุบัน เปนอาการท่ีเกิดข้ึนกอนคิด พูด และ

ลงมือทํา โดยคิดไตรตรองไว สติเปนความไมเผลอเลอ เม่ือสติเกิดข้ึนก็จะปดก้ันอกุศลธรรมท้ังหลายมิใหเกิดข้ึน 

และสัมปชัญญะหมายถึง ความรูตัวหรือรูสึกตัวตลอดเวลาหรือรูตัวในปจจุบันวากําลังทําอะไร เปนอาการท่ี

เกิดข้ึนขณะคิด พูด และลงมือทํา ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง กลไกใหบุคคลสามารถควบคุมการทํา พูด คิด เก่ียวกับการ

สักลายมือ ชวยใหมีการยับยั้งชั่งใจใหมีการพิจารณาไตรตรองอยางรอบคอบ ถึงการแสดงพฤติกรรมการสัก

ลายมือ ซ่ึงในขณะท่ีกําลัง ทํา พูด คิด ทําใหรูจักละวางการทํา พูด คิด ท่ีไมถูกตองไดดวยตนเอง อันสงผลทําให
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เปนคนรอบคอบ ไมประมาท ไมพลั้งเผลอ ชวยใหการงานดําเนินไปดวยความเรียบรอยราบรื่นดี ไมผิดพลาด 

ตรงตามกําหนด 

 

ท่ีสําคัญจากการทบทวนวรรณกรรมไดฉายภาพใหเห็นถึงกลไกกระบวนการทํางานแรงจูงใจภายในและ

ภายนอกท่ีขับเคลื่อนใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมการสักลายมือนั้น ดังท่ีผลการศึกษาท่ีกลาวมาขางตนวา 

แรงจูงใจภายในนั้นสะทอนผานความเชื่อ ความศรัทธาตามหลักศาสนา เพ่ือเสริมดวงชะตาและหนุนโชคลาภ 

สําหรับแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสภาพแวดลอม สวนใหญผูบริโภค สักลายมือเพราะความเชื่อ ความศรัทธา

ในอาจารยผูสักลายมือ และแรงจูงใจภายนอกดานปจจัยสื่อมวลชน โดยสวนใหญ สักลายมือเพราะอยาก

ประสบความสําเร็จในชีวิต และการงาน เหมือนไอดอล ผูนําเทรนด ดารา ลวนมีความสัมพันธเชิงบวกกับ

พฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค 

ผลการศึกษาพบวา กระบวนการตัดสินใจสักลายมือของผูบริโภคท่ีเคยสักลายมือมากอน ในข้ันตอน

แรก การรับรู ผูบริโภคสวนใหญมีความตองการสักลายมือ เพราะตองการเปลี่ยนตัวเองใหมีชีวิตท่ีดีข้ึน มีบาน มี

งาน มีรถ ตามความตองการท่ีเกิดข้ึนในข้ันตอนแรก ซ่ึงเปนแรงขับท่ีสงผลใหเกิดพฤติกรรมอ่ืน ๆ ในข้ันถัดไป 

สอดคลองกับแนวคิดแรงจูงใจท่ีวา แรงจูงใจเปนแรงขับ (Drive) ภายในท่ีกอใหเกิดปฏิกิริยาของบุคคลนั้น เม่ือ

เกิดแรงขับ จึงทําใหบุคคลมีแรงจูงใจในการกระทําการตาง ๆ ดังนั้น การท่ีบุคคลจะมีการกระทําหรือพฤติกรรม

ท่ีตอบสนองความตองการนั้นอยางไร ก็ข้ึนอยูกับการคิดและการเรียนรูของบุคคลนั้น ๆ (อดุลย จาตุรงคกุล 

และดลยา จาตุรงคกุล, 2550) 

สําหรับข้ันการคนหาขอมูล ผูบริโภคสวนใหญปรึกษาผูเชี่ยวชาญ เพ่ือสอบถามขอมูลกอนตัดสินใจสัก

ลายมือ มากท่ีสุด นอกจากนี้ ในข้ันการประเมินทางเลือก ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจสักลายมือ โดยพิจารณา

จากชื่อเสียงและความชํานาญของผูเชี่ยวชาญมากท่ีสุด โดยสอดคลองกับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค วาหลังจากผูบริโภครวบรวมขอมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจซ้ือแลว ผูบริโภคจะทําการประเมิน

ทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด โดยจะใหความสนใจเฉพาะสินคาท่ีมีลักษณะตรงตามความ

ตองการของตน และทําการเปรียบเทียบตราสินคาตาง ๆ ท่ีเปนทางเลือก (Choice Set) และตัดสินใจเลือกซ้ือ

เพียงตราสินคาเดียว (บัญชา รัศมี, 2548; Solomon, 2018) 

และในข้ันการตัดสินใจ ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจสักลายมือ เม่ือมีความม่ันใจในความปลอดภัยของ

การสักลายมือ และตัดสินใจสักลายมือ เม่ือคิดทบทวนผลลัพธและขอดีขอเสียของการสักลายมือแลวเปนอยาง

ดี มากท่ีสุด ซ่ึงการสักลายมืออาจอนุมานจากการศัลยกรรม ดังท่ีงานศึกษาของธัญชนก สุขแสง (2556) ท่ีพบวา 

ผูบริโภคตัดสินใจทําศัลยกรรม เพราะชวยเสริมบุคลิกภาพใหเขาสังคมไดงาย และชวยใหหางานไดงายข้ึน ดาน

คานิยมทางจิตใจ เม่ือทําศัลยกรรม ทําใหมีหนาตาท่ีสวยงามข้ึน ทําใหรูสึกม่ันใจ ดานอิทธิพลจากบุคคลใกลชิด 

บุคคลในครอบครัวจะมีอิทธิพลในการแนะนําหรือชักจูงนอยกวาเพ่ือนหรือแฟน สวนบุคคลท่ีมีชื่อเสียงจะมี

อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจทําศัลยกรรมอยูในระดับปานกลางเทานั้น 

อยางไรก็ตาม สิ่งท่ีผลักดันใหเกิดแรงจูงใจอันนําไปสูการพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภคนั้น 

สะทอนผานความเชื่อ ความศรัทธาตามหลักศาสนา เพ่ือเสริมดวงชะตาและหนุนโชคลาภ สวนใหญมีความเชื่อ 
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ความศรัทธาในอาจารยผูสักลายมือ ท่ีสามารถอธิบายไดภายใตทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผลของ Ajzen และ 

Fishbein (1980) ท่ีวา พฤติกรรมถูกทํานายดวยความตั้งใจใฝพฤติกรรม โดยทัศนคติตอพฤติกรรมท่ีคาดหวัง 

อิทธิพลจากเพ่ือน ผูรวมงาน ข้ึนอยูกับการประเมินการกระทําวา ถาผูบริโภคกระทําพฤติกรรม ผลจะออกมาดี

หรือเลว บวกหรือลบ หากผูบริโภคไดประเมินแลววามีผลบวก ผูบริโภคก็จะมีทัศนคติท่ีดีตอพฤติกรรมนั้น และ

จะกระทําพฤติกรรมดังกลาว ในทางตรงกันขาม หากผูบริโภคไดประเมินแลววา ผลจะออกมาเปนลบ ผูบริโภค

ก็จะมีทัศนคติไมดีตอพฤติกรรมนั้น รวมถึงจะไมกระทําพฤติกรรมนั้น สอดคลองกับงานศึกษาของวันชัย สุวรรณ

ภูมิ (2550) พบวา ความเชื่อถือเปนรากฐานสําคัญ หรือท่ีมาของทัศนคติของบุคคล โดยทัศนคติเปนเรื่องท่ี

เรียนรูมาจากประสบการณ จนกลายเปนแนวโนมของสภาวะทางจิตใจในการตอบสนองของแตละบุคคลตอสิ่ง

ใดสิ่งหนึ่ง หรือตอสถานการณท่ีเก่ียวของ ทัศนคติจึงเปนการผสมผสานหรือการจัดระเบียบของความเชื่อท่ีมีตอ

สิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือสถานการณตาง ๆ ผลรวมของความเชื่อนี้จะเปนตัวกําหนด แนวโนมของบุคคลในการท่ีมี

ปฏิกิริยาตอบสนอง ในลักษณะท่ีชอบหรือไมชอบ ความเชื่อเปนการแสดงถึงวิถีทางในการมองสิ่งตาง ๆ รอบ ๆ 

ตัว ซ่ึงเปนลักษณะท่ีอยูระหวาง 2 ขอ คือ ถูกกับผิด ใชกับไมใช และการแสดงออกถึงท่ีบุคคลเห็นดวยและ

ยอมรับวาเปนความจริง 

นอกจากนี้ กระแสการสักลายมือนําเอาพิธีกรรมผสมผสานศิลปะ เขากับศาสตรโหราจารยท่ีเก่ียวของ

ดานจิตใจท่ีมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบพิธีกรรมตามกาลเวลา ท่ีสะทอนใหเห็นถึงกระบวนการทํางานของ

แรงจูงใจท่ีลวนมีความสัมพันธตอการแสดงพฤติกรรมการสักลายมือของผูบริโภค สะทอนจากผลการศึกษาท่ี

พบวา ผูบริโภคมีความเชื่อ ความศรัทธาของตน รวมไปถึงตอกย้ําความเชื่อท่ีชวยเสริมดวงชะตาและหนุนโชค

ลาภ ท่ีสําคัญผูบริโภคเชื่อวา ตนจะประสบความสําเร็จในชีวิต และการงาน เหมือนไอดอล ผูนําเทรนด ดาราท่ี

สักลายมือท่ีตนชื่นชอบอีกดวย 

เม่ือแรงจูงใจภายในเกิดจากความตองการเสริมโชคชะตา และแรงจูงใจภายนอกเกิดจากความเชื่อ

ความศรัทธาในอาจารยผูสักลายมือ สะทอนใหเห็นถึงความเชื่อเรื่องโชคชะตาในสังคมไทยยังคงอยู ไมวาเวลา

จะผานไปนานมากนอยเพียงใด เปรียบเทียบจากเดิมความเชื่อเครื่องรางของขลังเปนของผูชาย แตปจจุบัน

ผูบริโภคสวนใหญเปนผูหญิง โดยเครื่องรางของขลังอาศัยอยูบนพ้ืนฐานความเชื่อของศาสนาท่ีดึงระบบศีลธรรม

เขามากํากับ เชน ถาสักลายนี้หามดาพอแม หามเปนชู นอกจากนี้ เครื่องรางท่ีอิงตามหลักความเชื่อทางศาสนา 

แตไมเอาศาสนามากํากับ เปนเครื่องรางท่ีสามารถใชไดรอยพันประการ โดยไมนําศาสนามาเก่ียวของ อยางการ

สักลายมือเพ่ือเปลี่ยนแปลงโชคชะตา อยางไรก็ตาม ในมิติศาสนานั้น โดยเฉพาะศาสนาพุทธอาศัยความเปนจริง

ในเชิงประสบการณ เพ่ือบอกวาอะไรใชหรือไมใช เปนตัวตัดสินมากกวา ดังนั้น ถาหากผูประกอบธุรกิจนําความ

เชื่อไปใชในเชิงสรางสรรค ก็จะสามารถพัฒนาสินคาบริการใหกลายเปนผลผลิตเปนเนื้อหาท่ีมีคุณคาสราง

ผลประโยชนทางธุรกิจไดไมยาก ทามกลางการพัฒนาเทคโนโลยีอยางรวดเร็วท่ีเราตองปรับใหเหมาะสมและกาว

ใหทันอยางมีสติ 
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ขอจํากัดในการวิจัยและขอเสนอแนะ 

ในสวนของขอจํากัดในการวิจัย เปนเรื่องของจํานวนกลุมตัวอยางท่ีไมมากนัก เนื่องจากเปนการศึกษา

เบื้องตน (Exploratory Research) เพ่ือวิเคราะหถึงมุมมอง ความคิดเห็นของกลุมเปาหมายเฉพาะ อีกท้ังกลุม

ตัวอยางตองเปนผูท่ีเคยใชบริการการสักลายมือมาแลว ดังนั้น การศึกษาในอนาคต ควรท่ีจะเพ่ิมจํานวนกลุม

ตัวอยาง ตลอดจนพ้ืนท่ีในการเก็บขอมูลใหครอบคลุมมากข้ึน รวมถึงควรเพ่ิมการศึกษาถึงอิทธิพลท่ีตัวแปรตาง 

ๆ อาจมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการสักลายมือ อยางเชน ตัวแปรลักษณทางประชากร ในเรื่องของรายได 

การศึกษา และภูมิลําเนา เปนตน รวมถึงอาจศึกษาวิจัยโดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือนําผลมาวิเคราะห

รวมกันใหเห็นภาพของกระบวนการทํางานเชิงลึกท่ีชัดเจนข้ึน ตลอดจนควรมีการศึกษาประเด็นดานการสื่อสาร

ความหมายการสักลายมือผานพิธีกรรมเพ่ือเปลี่ยนแปลงโชคชะตา ท้ังในมุมของผูสงสารท่ีสรางความหมาย และ

มุมมองของผูรับสารท่ีมีตนทุนทางสังคม แรงจูงใจแตกตางกันง ภายใตบริบทวัฒนธรรมยอยตาง ๆ 

สําหรับขอเสนอแนะในการประยุกตใชเชิงการตลาดนั้น ผูประกอบธุรกิจสักลายมือสามารถนํา

ผลการวิจัยไปพัฒนากลยุทธท่ีจะทําใหผูบริโภคตัดสินใจสักลายมือไดงายข้ึน ทามกลางบริบทความเชื่อศาสนา

ทางสังคมไทย และมองถึงแนวโนมความกาวหนาทางเทคโนโลยีท่ีอาจสงผลตอการแสดงพฤติกรรมการสัก

ลายมือหรือธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีอาศัยความเชื่อ เพ่ือการดําเนินธุรกิจ โดยมองผานมิติดานสื่อมวลชน มิติศาสนา และ

มิติดานเศรษฐกิจตอไป 

สุดทาย ในแงของขอเสนอแนะตอวิชาชีพในมุมมองเชิงสังคม ผลการศึกษาสามารถนําไปใชการทํา

หนาท่ีของสถาบันสื่อมวลชน เพ่ือพิจารณาวา สื่อมวลชนควรตองตระหนักในการทําหนาท่ีสื่อภายใตจริยธรรม

สื่อ ผสานมิติศาสนา โดยไมหวังผลกําไร ยอดการรับชม จากการนําเสนอเนื้อหาท่ีไดรับความนิยมเปนกระแส 

บนพ้ืนฐานความเชื่อท่ีผิดแปลกไปในบริบทสังคมไทย เนื่องจากอาจทําใหผูประกอบมิจฉาชีวะ อาศัยชองโหว

ความเชื่อท่ีงมงายในการทํามาหากิน แฝงตัวกลายเปนผูประกอบสัมมาอาชีวะอันเปนอาชีพท่ีสุจริตไดโดยท่ีไมมี

ใครสงสัย 
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