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(ค) 
กิตติกรรมประกาศ 

 
   งานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลงไดโดยไดรับความรวมมือจากนักศึกษาคณะตางๆ ที่ลงทะเบียน
เรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 / 2553  ที่ชวยตอบ
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        แนงนอย   บุญยเนตร 
        สยัมวรา   เชื้อทนิ 
        ณัฐพงษ   หริรักษาพิทกัษ 
        พฤษภาคม  2554 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



(ก) 
บทคัดยอ 

 
แนงนอย บุญยเนตร,สยัมวรา  เชื้อทิน และณัฐพงษ  หริรักษาพิทักษ  2553 :  การศึกษา
ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชาIMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
สาขาวิชาการสื่อสารการตลาด   คณะนิเทศศาสตร  มหาวิทยาลัยรังสิต  79  หนา 

 
 
              การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับการศึกษาปจจัยที่มีผลตอ
แรงจูงใจในการเรียนวิชาIMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  กลุมตัวอยางที่ใชใน
การวิจัย คือนักศึกษาจากรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  จํานวน 314 คน 
ที่เรียนในภาคเรียนที่ 1และ2  ปการศึกษา 2553 ทําการวิเคราะหขอมูลเพื่อหาคาสถิติพื้นฐาน ไดแก 
ขอมูลรอยละและคาเฉลี่ย  แลวนําเสนอขอมูลในรูปแบบของตารางแจกแจงความถี่ประกอบการ
บรรยาย 
              ผลการวิจัยพบวา นักศึกษากําลังศึกษาอยูในระดับชั้นปที่3(รหัส 51) มากที่สุด รอยละ 43.6
โดยเรียนเปนกลุมวิชาโทมากที่สุดรอยละ 47.7 กําลังศึกษาอยูในคณะนิเทศศาสตรมากที่สุด รอยละ 
52.8 สวนปจจัยและระดับความคิดเห็นของนักศึกษาที่มีตอแรงจูงใจในการเรียนในรายวิชา IMC111 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 /2553 พบวามี 7 ดาน คือ ระดับความคิดเห็น
มาก มี 4 ดาน ไดแก  ดานเกณฑในการเรียนการสอนของรายวิชา มีระดับความคิดเห็นคาเฉลี่ยรวม
เทากับ 4    ดานบรรยากาศและสภาพแวดลอมในการเรียน มีระดับความคิดเห็นคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4    
ดานการปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน มีระดับความคิดเห็นคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.7   และ
ดานความสําเร็จและความกาวหนาในการเรียน มีระดับความคิดเห็นคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.5   สวน
ระดับความคิดเห็นปานกลาง มี 3 ดาน ไดแก  ดานเกรดและผลการเรียนมีระดับความคิดเห็นคาเฉลี่ย
รวมเทากับ 3.3  ดานการยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้นเรียน  มีระดับความ
คิดเห็นคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.1   และดานความรับผิดชอบตอลักษณะกิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียนมี
ระดับความคิดเห็นคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.7      
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(ข) 
Abstract 

 
Nangnoi  Boonyanet, Sayamwara  Churtin and Natapong  Hariraksapitak 2553: Study of 
Learning Motivation  in IMC 111: Integrated Marketing Communication Course  
Marketing  Communication , Faculty of Communication Arts , Rangsit University                
79  Pages 

 
              The purpose of this research was to study the students’opinions towards learning 
motivation  in IMC 111: Integrated Marketing Communication course. The sample group was 
314 students from 5 faculties during the first and second semesters of academic year 2010. The 
data were analyzed by percentage and mean.The students’comments were presented by frequency 
distribution. 

The results of this research were as follows:  
The study found that most of the subjects(43.6%) were third-year students.They studied  

the course  as a minor subject (47.7%).Most of the students were from Faculty of Communication 
Arts(52.8%).The students’opinions towards learning motivation in IMC111: Integrated Marketing 
Communication course of the first and second semester of 2010 academic year can be categorized  
into 7 groups of factors.The four factors with a high mean were evaluation criteria(x = 4),learning 
environment(x=4),the lecturer’s supervision(x=3.7),and learning achievement(x=3.5).The groups 
receiving moderate mean scores included grades and learning outcomes ( x=3.3), peer recognition 
and in-class relationship(x=3.1),and responsibility to in-class activities(x=2.7). 
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บทที่ 1 

 
บทนํา 

 
   ความเปนมาและความสําคญัของปญหา  

                             การจัดการเรียนการสอนของรายวิชาตางๆในยุคปจจุบัน หนาที่สําคัญที่อาจารยตอง
ปฏิบัติในฐานะผูสอนนั้นมีอยูมาก นับตั้งแตการกําหนดวัตถุประสงค การวางแผนการสอน การ
ดําเนินการสอนเพื่อประโยชนของนักศึกษาและของสาขาวิชา ตลอดจนจะตองประพฤติปฏิบัติ
ตนเปนตัวอยางที่ดีแกนักศึกษาแลวจะตองคํานึงถึงการสรางแรงจูงใจใหเกิดขึ้นในการเรียนการ

สอน  เพราะทําใหนักศึกษาทุกคนเรียนไดสําเร็จตามเจตนารมณที่มีอยูรวมกัน เพื่อประสิทธิภาพ
ของการเรียนการสอนที่จะมุงสูเปาหมายที่วางไว ดังนั้นจึงมีความจําเปนอยางยิ่งที่อาจารยผูสอน
จะ ตองสรางแรงจูงใจในการเรียนการสอนใหกับนักศึกษาผูเรียนในรายวิชานั้น   เพื่อสรางผล 
สัมฤทธิ์ทางการเรียนที่มีคุณภาพและสําเร็จตามเปาหมายที่วางไว จะเห็นไดวาการสรางแรงจูงใจ
ใหนักศึกษาทุกคนเพื่อกอใหเกิดพลังใจที่จะเรียนใหสําเร็จ  บุคคลสําคัญที่เปนกลุมเปาหมายของ
การจัดการเรียนการสอนของรายวิชาตางๆคือ นักศึกษา  ถาปญหาตางๆของนักศึกษาไมไดรับการ
แกไขที่ถูกตองแลวยอมจะเกิดผลกระทบตอคุณภาพการจัดการศึกษาอยางแนนอนสําหรับการแก 
ปญหาใหกับนักศึกษา ก็คือการสรางแรงใจในการเรียนการสอนใหเกิดกับนักศึกษานั่นเอง  ดังที่
นรา สมประสงค(สุโขทัยธรรมาธิราช 2536 : 118) ไดกลาวไววา “โดยทั่วไปแลวคนมิไดทํางาน
เต็มที่ตามความสามารถเทาที่ตนมีอยูเสมอไปอันเปนผลมาจากแรงจูงใจของบุคคลนั้น....เพราะถา
หากวาบุคลากรไมไดรับแรงจูงใจอยางเหมาะสมเพียงพอถูกตองและตอเนื่องแลว คนดีๆที่ไดมาก็
อาจเสื่อมประสิทธภิาพในการปฏิบัติงานได” จากการสํารวจสภาพปญหาโดยทั่วไปของนักศึกษา
ในรายวิชาตางๆของสาขาวิชาสื่อสารการตลาด คณะนิเทศศาสตร สรุปไดวานักศึกษาที่มีปจจัย 
พื้นฐานแตกตางกันคือ เพศ อายุ ระดับชั้นป คณะ วิชาเอก โทหรือเลือกเสรีที่มาเรียนวิชานี้มีระดับ
ความคิดเห็นตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนแตกตางกัน  ถาขาดปจจัยสนับสนุนการเรียน
การสอน เชน  เอกสารประกอบการเรียนการสอน อาจารยผูสอนขาดประสบการณดานการจัด 
การเรียนการสอนการประเมินผลรายวิชายังขาดหลักประกันความเปนธรรม นักศึกษามีเวลาเรียน
ไมเพียงพอ ทําใหเรียนไดไมเต็มที่ นักศึกษาเรียนไมตรงตามความถนัดและยังไมไดรับการพัฒนา
ของแตละดานในรายวิชาเทาที่ควร การเอาใจใสดูแลและใหกําลังใจแกนักศึกษายังไมทั่วถึงจะทํา
ใหขาดความตั้งใจใหกับการเรียนอยางเต็มที่และมีโอกาสกาวหนาในการเรียนนอยกวา 
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                     ในปการศึกษา 2553  สาขาวิชาสื่อสารการตลาด  คณะนิเทศศาสตร ไดจัดการเรียนการ
สอนวิชา IMC 111  การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยในภาคเรียนที่ 1 /2553  มีนักศึกษาที่
ลงทะเบียนเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จํานวนรวม 353 คน โดยเปน
นักศึกษาระดับปริญญาตรีสาขาวิชาสื่อสารการตลาดจํานวน 104 คน และนักศึกษาจากสาขาวิชา
อ่ืนๆลงทะเบยีนเรียนอีกจํานวน249 คนโดยเรียนเปนวิชาชีพเลือก(วิชาโท) และวิชาเลือกเสรีดังนี้  

 

จํานวนนักศึกษาที่ลงทะเบียนเรียน 
วิชา  IMC111  การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ   ภาคเรียนท่ี 1 / 2553 

กลุมท่ี จํานวนนักศึกษาสาขาสื่อสาร
การตลาด 

จํานวนนักศึกษา
สาขาอื่นๆ 

รวม ( คน ) 

ภาคเรียนท่ี 1 ภาคเรียนท่ี 1 
กลุม 01   90 54 144 
กลุม 02  6 56 62 
กลุม 03   1 69 70 
กลุม 04   7 70 77 

รวม 104 249 353 

ตารางที่ 1  ขอมูลจากสํานักทะเบียนและประเมินผล  มหาวิทยาลัยรังสติ  ภาคการศึกษาท่ี 1 / 2553  

                     และในภาคเรียนที่ 2 /2553  มีนักศึกษาที่ลงทะเบียนเรียนวิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ จํานวนรวม 275 คนโดยเปนนักศึกษาระดับปริญญาตรีสาขาวิชาสื่อสาร
การตลาดจํานวน 24 คน และนักศึกษาจากสาขาวิชาอื่นๆลงทะเบียนเรียนอีกจํานวน 251 คน  โดย
เรียนเปนวิชาชพีเลือกและวิชาเลือกเสรี ตามขอมูลจากสํานักทะเบียนและวัดผล มีดังนี้    

         
จํานวนนักศึกษาที่ลงทะเบียนเรียน 

วิชา  IMC111  การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ   ปการศึกษา 2553 

กลุมท่ี จํานวนนักศึกษาสาขาสื่อสาร
การตลาด 

จํานวนนักศึกษา
สาขาอื่นๆ 

รวม ( คน ) 

ภาคเรียนท่ี 2 ภาคเรียนท่ี 2 
กลุม 01   12 79 91 
กลุม 02  12 102 114 
กลุม 03   - 70 70 
รวม 24 251 275 

ตารางที่2   ขอมูลจากสํานักทะเบียนและประเมินผล  มหาวิทยาลัยรังสติ  ภาคการศึกษาท่ี 2 / 2553  
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                      ดวยเหตนุี้ ผูวจิัยจึงมีความประสงคที่จะศึกษาปจจยัที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรยีนวชิา  
IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยรังสิต
เพื่อใหทราบพฤติกรรมและทัศคติของนักศึกษาที่ลงทะเบียนเรียนวิชานี้  และเพื่อจัดการเรียนการ
สอนวิชานี้ใหไดมาตรฐาน  ลดการพนสภาพซึ่งทําใหเกิดการสูญเปลาทางการศึกษา และเพื่อนํา
ผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางใหอาจารยผูสอนสรางแรงจูงใจในการจัดการเรียนการสอนในรายวิชา

ตางๆ และผูเกี่ยวของพัฒนาการจัดการเรียนการสอนและกําหนดวัตถุประสงคในการเรียนของ
นักศึกษาไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล การพัฒนาการเรียนรู การเพิ่มผล สัมฤทธิ์ทางการ
เรียน การปรับปรุงลักษณะของผูเรียน  พฤติกรรมและทัศนคติของผูเรียน ฯลฯ ของนักศึกษาตอไป 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย  
                       1.  เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนของนักศึกษาในรายวิชา IMC 111 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 /2553   
                       2.  เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของนักศึกษาที่มีตอปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการ
เรียนของนักศึกษาผูเรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในภาคเรียนที่ 1,2 
/2553  ที่มีสถานภาพแตกตางกัน คือ เพศ  อายุ  ระดับชั้นป คณะ วิชาเอก โท หรือเลือกเสรี  

 
ขอบเขตของการวิจัย  
                      การวิจัยในครั้งนี้ใชประชากรเปนนักศึกษาผูเรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 ปการศึกษา 2553  โดยมีนักศึกษาที่เปนตัวอยาง จํานวน
รวม 314  คน  
 

       ประโยชนท่ีไดรับ  
                      1. ทําใหทราบถึงปจจัยที่ผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ  ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยรังสิต 
               2. ทําใหทราบระดับความคิดเห็นของนักศึกษาที่มีปจจัยพื้นฐานแตกตางกันคือ เพศ อายุ  
ระดับชั้นป คณะ วิชาเอก โท หรือเลือกเสรี ซ่ึงมีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนในรายวิชา 
IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  

                     3.  ผลการวิจัยนาํไปสูแนวทางการพัฒนาลักษณะของผูเรียน วิธีการเรียนรู และการเพิ่ม
ผลสัมฤทธ์ิทางการเรียนวิชาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC 111)  ของนักศึกษาตอไป     
               4.   ผลการวิจัยนําไปปรับปรุงคุณภาพการจัดการเรียนการสอนในรายวิชาตางๆของ
สาขาวิชาส่ือสารการตลาดและรายวิชาอ่ืนๆ 
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นิยามศัพท  
                     1.  แรงจูงใจในการเรียน (Motivation) หมายถึง แรงที่กระตุนจูงใจชักนําใหนักศึกษา
ชอบและรักเรียนเปนตัวสรางกําลังใจความพึงพอใจเต็มใจ ใหนักศึกษาในรายวิชาIMC111การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2/2553  สาขาวิชาส่ือสารการตลาด  คณะนิเทศศาสตร เรียน
อยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  
                     2. ความสําเร็จและความกาวหนาในการเรียน (Learning Achievement ) หมายถึง การที่
นักศึกษาสามารถเรียนไดสําเร็จบรรลุเปาหมายและวัตถุประสงคของรายวิชา สามารถแกไขปญหา
ของการเรียนไดบรรลุผลสําเร็จเปนสําคัญ และมีโอกาสสอบผานรายวิชา IMC 111 การสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 /2553   
                     3. การยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนในชั้นเรียน ( Peer Recognition 
and In-class  Relationship)หมายถึง ความสัมพันธระหวางนักศึกษากับอาจารย กบัเพื่อนในชั้นเรียน 
ทั้งในดานการเรียน สวนตัว  ความสามารถในดานการทํากิจกรรมรวมกันเปนอยางดี มีความสามัคคี 
มีบรรยากาศในการทํากิจกรรมอยางเปนมิตร การไดรับความไววางใจ ความเชื่อถือ การสนับสนุน
หรือใหกําลังใจในการเรียน การยกยองชมเชย การแสดงความยินดีจากเพื่อนรวมช้ันและอาจารย
ผูสอน เมื่อการปฏิบัติงานบรรลุผลสําเร็จ 
                      4.  ความรับผดิชอบตอลักษณะกิจกรรมที่ปฏิบตัิในการเรียน ( Responsibility to       
in-class ativities) หมายถึง รูปแบบของกจิกรรมการเรียนที่ตรงกับความรูความสามารถ นาสนใจ         
ทาทายใหอยากทํา ความยากงายของเนื้อหา  เปนลักษณะเนื้อหาที่สามารถทําตั้งแตตนจนสําเร็จโดย
ไมเกิดความเบือ่หนาย และมปีระโยชน  กจิกรรมการเรียนที่นักศึกษาไดรับมอบหมายตองทําให
เกิดผลสําเร็จตามเปาหมายและวัตถุประสงคของรายวิชา  
                       5.การปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน ( Lecturer ’s supervision ) หมายถึง 
ความสามารถของอาจารยผูสอนในการใชศาสตรและศิลปในการเรียนการสอนรวมกับนักศึกษา 
เพื่อใหเกิดความรวมมือรวมใจในอันที่จะใหการเรียนภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติไดบังเกิดผลตาม 
วัตถุประสงคอยางมีประสิทธิภาพ 
                      6. เกณฑในการเรียนการสอน (Evaluation Criteria)หมายถึง การจัดการเรียนการสอน   
การมอบหมายกิจกรรมการเรียนการสอนที่ดี  มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพ  การมีสวนรวมในการ 
กําหนด เปาหมายหรือวัตถุประสงคการเรียนการสอนและการประเมนิผล 
                       7. เกรดและระดับผลการเรียน (Grad and Leaning Outcome) หมายถึง เกรดที่ไดรับ 
จากการเรยีน  ความเหมาะสมของเกรดและพึงพอใจตอผลการเรียน 
                       8.บรรยากาศและสภาพแวดลอมในการเรียน  (Learning Environment) หมายถึง  
บรรยากาศสภาพแวดลอมและปจจัยตาง ๆ ที่เปนเครื่องชวยใหการเรียนไดคลองตัว ไดแก ความ 
เปนสัดสวนของอาคารสถานที่  ส่ิงอํานวยความสะดวกอุปกรณการสอน  บรรยากาศในชั่วโมง                  
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การสอน รวมทั้งสภาพแวดลอม  
                       9.อาจารยผูสอน (Lecturer ) หมายถึง บุคลากรวิชาชีพที่ทําหนาที่หลักทางดานการ 
จัดการเรียนการสอน และการสงเสริมการเรียนรูของผูเรียนดวยวิธีการตาง ๆ ในรายวิชา IMC 111  
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 / 2553   
                      10. รายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ( IMC 111 Integrated  
Marketing Communication Course ) หมายถึง รายวิชาชีพบังคับ ของนักศึกษาสาขาวิชา 
ส่ือสารการตลาด คณะนิเทศศาสตร มหาวิทยาลัยรังสิต ที่เปดทําการสอนในภาคเรียนที่ 1,2 /2553   
ซ่ึงนักศึกษาสาขาอื่นๆ สามารถเลือกเรียนเปนรายวิชาชีพบังคับเลือก(วิชาโท) หรือวิชาเลือกเสรี 
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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 

                    การวิจัยเร่ือง “ การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การ 
           สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ” ทําการศึกษาโดยนําแนวคดิและทฤษฎีตางๆ ที่เกี่ยวของมา 

เปนแนวทางในการศึกษาดังตอไปนี ้
แนวคิดและทฤษฎ ี

1. แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจ 
2. แนวความคิดเกี่ยวกับการพฒันาแรงจูงใจในการเรยีน 
3. ความรูเกี่ยวกบัเรียนมหาวิทยาลัย สําคัญที่แรงจูงใจ 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
           1. งานวิจัยในประเทศ 
           2. งานวิจัยตางประเทศ 
 

          แนวคิดและทฤษฎ ี
       1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจและการเรียนรู  
           ความหมายของแรงจงูใจ  
            แรงจูงใจ (motive)  หมายถึง  สภาวะที่อินทรียถูกกระตุนใหแสดงพฤติกรรมเพื่อ 

           ไปยังจุดหมายปลายทางหรือเปาหมาย ( http://std.kku.ac.th) 
           พฤติกรรมของมนุษยจะเกิดขึ้นเนื่องจากมีแรงจูงใจบางอยางเราใหบุคคลมุงไปสู 

            เปาหมายนั้น(ยกเวน พฤติกรรมที่เกิดจากปฏิกิริยาสะทอน)และเมื่อถูกจูงใจ จะมีความ 
            กระตือรือรนขวนขวายที่จะทํากิจกรรมนั้นๆเพื่อไปยังเปาหมายที่คิดเอาไว เปาหมายบางที 
            เรียกวารางวัล (reward) บางทีอาจเกิดเปาหมายใหมขึ้นได  พฤติกรรมที่ถูกกระตุนหรือถูกเราให 
            แสดงออกมาเรียกวาพฤติกรรมที่ถูกจูงใจ ซ่ึงจะแสดงออกมา  3 ลักษณะ 

1. มีพลัง แสดงออกดวยกิริยาอยางใดอยางหนึ่งในลักษณะที่เปนการเพิม่พลัง 
2. มีทิศทาง ตองมุงไปทางใดทางหนึ่ง 
3. การดํารงไว เปนการรักษาระดับของพฤติกรรมใหดํารงอยู 
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           ประเภทของแรงจงูใจ  
            นักจิตวิทยาไดแบงลักษณะของแรงจูงใจออกเปนประเภทใหญๆ(http://std.kku.ac.th)  

           ไดดังนี ้
             กลุมท่ี1  แรงจูงใจฉบัพลัน (Aroused Motive)คือแรงจูงใจทีก่ระตุนใหมนษุยแสดง 

           พฤติกรรมออกมาทันทีทันใดแรงจูงใจสะสม (Motivational Disposition หรือ Latent Motive)  
           คือแรงจูงใจที่มีอยูแตไมไดแสดงออกทันที จะคอย ๆ เก็บสะสมไวรอการแสดงออกในเวลา ใด 
           เวลาหนึ่งตอ 

             กลุมท่ี 2  แรงจูงใจภายใน(Intrinsic Motive) คือแรงจูงใจที่ไดรับอิทธิพลมาจากสิ่งเรา 
            ภายในตัวของบุคคลผูนั้น 

             แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motive) คือแรงจูงใจที่ไดรับอิทธิพลมาจากสิ่งเรา 
            ภายนอก  

      กลุมท่ี 3 แรงจูงใจปฐมภมิู (Primary Motive) คือแรงจูงใจอันเนื่องมาจากความตองการที่ 
            เห็นพืน้ฐานทางรางกาย เชน ความหิว, กระหายแรงจูงใจทตุิยภูมิ (Secondary Motive) คือ 
            แรงจูงใจที่เปนผลตอเนื่องมาจากแรงจูงใจขั้นปฐมภูม ิ 
            แรงจูงใจภายในและภายนอก (Intrinsic and Extrinsic Motivation)  

       นักจิตวิทยาหลายทานไมเห็นดวยกับทฤษฎีพฤติกรรมนิยมที่อธิบายพฤติกรรมดวย 
            แรงจูงใจทางสรีระแลแรงจูงใจ ทางจิตวยิาโดยใชทฤษฎีการลดแรงขับ เพราะมีความเชื่อวา  
            พฤติกรรมบางอยางของมนุษยเกิดจากแรงจูงใจภายใน 
            แรงจูงใจภายใน หมายถึง แรงจูงใจที่มาจากภายในตัวบุคคล และเปนแรงขับที่ทําใหบุคคลนัน้ 
            แสดงพฤติกรรมโดยไมหวังรางวลัหรือแรงเสริมภายนอก  
                            ความมีสมรรถภาพ (Competence) ไวท ไดอธิบายวาความมีสมรรถภาพเปนแรงจูงใจ 
            ภายใน ซ่ึงหมายถึงความตองการทีจ่ะมีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมไดอยางมีประสิทธิภาพไวท 
            ถือวามนุษยเราตองการปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอมมาตั้งแตวยัทารกและพยายามที่จะปรับปรุง 
            ตัวอยูเสมอความตองการมีสมรรถภาพจึงเปนแรงจูงใจภายใน   
                            ความอยากรูอยากเหน็ (Curiosity) ความอยากรูอยากเห็นเปนแรงจูงใจภายในที่ทําให 
             เกิดพฤติกรรมที่อยากคนควาสํารวจสิ่งแวดลอม ดังจะเห็นไดจากเด็กวยั 2-3 ขวบจะมพีฤติกรรม 
             ที่ตองการจะสํารวจสิ่งแวดลอมรอบ ๆ ตัว โดยไมรูจักเหน็ดเหนื่อย  

           แรงจูงใจภายนอก หมายถึง แรงจูงใจที่มาจากภายนอกเปนตนวาคําชมหรือรางวัล  
           มอวและมอว (MAW&MAW,1964) ไดเสนอแนะเครื่องชี้ (Indicators) ของความ 

              กระตอืรือรนของเด็กจากพฤตกิรรมตอไปนี ้ 
    1. เด็กจะมปีฏิกิริยาบวกตอส่ิงแวดลอม โดยเฉพาะสิ่งที่ใหม แปลกและตีกลับคือมี 

              การเคลื่อนไหว หาส่ิงเหลานั้น  
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    2. เด็กแสดงความอยากรูเกีย่วกับตนเองและสิ่งแวดลอม  
    3. เด็กจะเสาะแสวงหาประสบการณใหม ๆ โดยสํารวจสิ่งแวดลอมรอบตัว  
    4. เด็ก จะแสดงความเพยีรพยายามอยางไมทอถอยในการสํารวจคนพบสิ่งแวดลอม   

            มอวและมอว (Maw and Maw, 1964) ไดเนนความสําคัญของความกระตือรือรนวา 
เปนองคประกอบสําคัญของการเรียนรู ความคิดสรางสรรค และสุขภาพจิต ความตองการพัฒนา
ตน (Growth Needs) ก็เปนความตองการที่ทําใหเกิดแรงจูงใจภายใน ในการเรยีนการสอน ครูมี
หนาที่ที่จะสนบัสนุนใหนักเรยีนไดมีโอกาสคนควาสํารวจและทดลองความสามารถของตน โดย
จัดสิ่งแวดลอมของหองเรียนหรือจัดประสบการณที่ทาทายความอยากรูอยากเห็นของนักเรียน  
รูปแบบของแรงจูงใจ   
             บุคคลแตละคนมีรูปแบบแรงจูงใจที่แตกตางกัน ซึงนักจิตวิทยาไดแบงรูปแบบ แรงจูงใจ
ของมนุษยออกเปนหลายรูปแบบที่สําคัญ มีดังนี ้ 
                1. แรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิ (Achievement Motive) หมายถึง แรงจงูใจที่เปนแรงขับใหบุคคล
พยายามทีจ่ะประกอบพฤติกรรมที่จะประสบสัมฤทธิผลตามมาตรฐานความเปนเลิศ (Standard of 
Excellence) ทีต่นตั้งไว บุคคลที่มีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์จะไมทํางานเพราะหวังรางวัล แตทําเพื่อจะ
ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงคที่ตั้งไว   ผูมีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์จะมีลักษณะสําคัญ ดังนี้  

1. มุงหาความสําเร็จ (Hope of Success) และกลัวความลมเหลว (Fear of Failure)   
2. มีความทะเยอทะยานสูง   
3. ตั้งเปาหมายสูง   
4. มีความรับผิดชอบในการงานดี   
5. มีความอดทนในการทํางาน   
6. รูความสามารถที่แทจริงของตนเอง   
7. เปนผูที่ทํางานอยางมีการวางแผน   
8. เปนผูที่ตั้งระดับความคาดหวังไวสูง  

                    2.แรงจูงใจใฝสมัพันธ (Affiliative Motive)ผูที่มีแรงจูงใจใฝสัมพันธ มักจะเปนผูที่
โอบออมอารี เปนที่รักของเพือ่น มีลักษณะเห็นใจผูอ่ืน ซ่ึงเมื่อศึกษาจากสภาพครอบครัวแลวผูที่มี
แรงจูงใจใฝสัมพันธมักจะเปนครอบครัวที่อบอุน บรรยากาศในบานปราศจาก การแขงขัน พอแม
ไมมีลักษณะขมขู พี่นองมีความรักสามัคคีกันดี ผูมีแรงจูงใจใฝสัมพันธจะมีลักษณะสําคัญ ดังนี้   
                1. เมื่อทําสิ่งใด เปาหมายกเ็พื่อไดรับการยอมรบัจากกลม   
                2. ไมมีความทะเยอทะยาน มีความเกรงใจสูง ไมกลาแสดงออก   
                3. ตั้งเปาหมายต่ํา   
                4. หลีกเลี่ยงการโตแยงมักจะคลอยตามผูอ่ืน  
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             3.แรงจูงใจใฝอํานาจ (Power Motive) สําหรับผูที่มีแรงจูงใจใฝอํานาจนั้น พบวา ผูที่
แรงจูงใจแบบนี้สวนมากมกัจะพัฒนามาจากความรูสึกวา ตนเอง "ขาด" ในบางสิ่งบางอยางที่
ตองการ อาจจะเปนเรื่องใดเรื่องหนึ่งก็ไดทําใหเกิดมีความรูสึกเปน "ปมดวย" เมื่อมปีมดวยจึง
พยายามสราง "ปมเดน" ขึ้นมาเพื่อชดเชยกับสิ่งที่ตนเองขาด ผูมีแรงจูงใจใฝอํานาจจะมีลักษณะ
สําคัญ ดังนี้   
               1. ชอบมีอํานาจเหนือผูอ่ืน ซ่ึงบางครั้งอาจจะออกมาในลักษณะการกาวราว   
               2. มักจะตอตานสังคม   
               3. แสวงหาชื่อเสียง   
               4. ชอบเสี่ยง ทั้งในดานของการทาํงาน รางกาย และอุปสรรคตาง ๆ   
               5. ชอบเปนผูนํา  

             4. แรงจูงใจใฝกาวราว (Aggression Motive)ผูที่มีลักษณะแรงจูงใจแบบนี้มักเปนผูที่
ไดรับการเลี้ยงดูแบบเขมงวดมากเกินไป บางครั้งพอแมอาจจะใชวิธีการลงโทษที่รุนแรงเกินไป 
ดังนั้นเด็กจึงหาทางระบายออกกับผูอ่ืน หรืออาจจะเนื่องมาจากการเลียนแบบ บุคคลหรือจากสื่อ
ตาง ๆ ผูมีแรงจูงใจใฝกาวราว จะมีลักษณะที่สําคัญดังนี้   
                1. ถือความคิดเหน็หรือความสําคัญของตนเปนใหญ   
                2. ชอบทํารายผูอ่ืน ทั้งการทํารายดวยกายหรือวาจา  
               5. แรงจูงใจใฝพึ่งพา (Dependency Motive)สาเหตุของการมีแรงจูงใจแบบนี้ก็เพราะการ
เล้ียงดูที่พอแมทะนุถนอมมากเกินไป ไมเปดโอกาสใหเดก็ไดชวยเหลือตนเอง ผูที่มีแรงจูงใจใฝ 
พึ่งพา จะมีลักษณะสําคัญ ดังนี้   
               1. ไมมั่นใจในตนเอง  
               2. ไมกลาตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ ดวยตนเอง มักจะลังเล   
               3. ไมกลาเสี่ยง  
               4. ตองการความชวยเหลือและกาํลังใจจากผูอ่ืน 

            แรงจูงใจเปนองคที่สําคัญในการเรยีนรู  ความสัมพันธในการสัมฤทธิ์ผลในการเรียนรู 
นอกจากจะขึน้กับความสามารถแลวยังขึน้กับแรงจูงใจควย   โดยผูใดมีแรงจูงใจในการเรียนรูส่ิง
ใดๆแลว ก็จะทําใหส่ิงนั้นประสบผลสําเร็จ  แตถาขาดแรงจูงใจแลวการเรียนรูในสิ่งนั้นก็จะไม
ประสบความสําเร็จ     
การวัดแรงจูงใจ 

               แมคเคลแลน ( McClelland 1969 : 36-62 ) วดัแรงจูงใจโดยวิธีที่เรียกวา เทคนิคการ
ฉายภาพ ( Projective Technique ) จากการทดสอบ TAT ( Tematic Appreception Test ) ซ่ึงเมอร
เรย เปนผูสรางขึ้น วิธีวดัแรงจูงใจโดยวิธีนี้ใชภาพที่มีความหมายคลุมเครือ แตมีความสัมพันธกับ

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



  10

ส่ิงที่ตองการศึกษา เปนสิ่งเราใจใหบุคคลตอบสนอง แลวนําเอาสิ่งที่บุคคลตอบสนองไป
วิเคราะหตามหลักเกณฑที่ แมคเคลแลน ไดกําหนดไว 

              การวดัแรงจูงใจวดัไดวา เปนการวัดบุคลิกภาพดานหนึ่ง ซ่ึงการวัดบุคลิกภาพ เปน
เร่ืองที่วัดไดยากเมื่อเปรียบเทยีบกับการวัดในสิ่งอื่นๆ นักจิตวิทยาไดพยายามสรางเครื่องมือข้ึนมา
เพื่อวัดบุคลิกภาพ ซ่ึงสรุปไวมีอยู 5 วิธี คือ 

1.  วิธีการสังเกต การสังเกตเปนรากฐานของวทิยาศาสตรทุกแขนงตั้งแตประกอบการณ 
           อันซับซอน 

2. วิธีทดสอบ การทดสอบประกอบดวยขอความตางๆ หลายขอสอบที่ผูทดสอบตั้งขึ้น
โดยถือเอาปกติวิสัยของคนทั่วไปเปนมาตรฐาน ซ่ึงบางขอเปนคําถามเกีย่วกับความกลัว ความ
วิตกกังวล ความนิยมในลัทธิการเมืองหรือเศรษฐกิจ ความสนใจในสิ่งตางๆหรือปฏิกิริยาที่คนทํา
อยูเสมอๆ เมื่อตกอยูในสภาพนั้นๆเปนตน ผูถูกทดสอบตองรวมมอืรวมใจกับผูทดสอบในการ
ตอบคําถามตางๆเพื่อใหการสอนไดผลตามวัตถุประสงค 
               3. การประเมินคาโดยการเลือกลักษณะบุคลิกภาพที่เปนเครื่องเชิดชูใหบุคลิกภาพเดน
สะดุดตา เชน  ความสงบเสงี่ยมแลวหลายๆคน ประมาณคาวาบุคลิกภาพของผูถูกประมาณคานั้น
ตกอยูในขั้นใด  คือมีความสงบเสงี่ยมมากนอยเพียงใด 

         4.  การวเิคราะหตวัเอง คือการประมวลคาตัวเอง แบบวิเคราะหตัวเองจะเปนคําถาม 
           ปรนัย จะเปนประโยชนในการเลือกอาชีพใหเหมาะสมกับบุคลิกภาพของตน 

         5. การสัมภาษณ มีหลักคลายๆกับการวิเคราะหตวัเองตางกันที่วาผูสัมภาษณมาตั้ง 
คําถามใหเราตดิตามเพื่อใหเราวิเคราะหตัวเอง ผูสัมภาษณเปนผูจดบันทกึและประมาณคา
บุคลิกภาพของเขา ผูถูกสัมภาษณจะไมรูตวัวาถูกทดสอบบุคลิกภาพ 

          กลาวโดยสรุป การวัดแรงจูงใจสามารถทําไดหลายวิธีแลวแตความเหมาะสม สําหรับ
การศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาใชแบบสอบถาม เพราะแบบสอบถามสามารถวัดไดกับบุคคลจํานวนมาก
และทราบผลไดเวลารวดเร็ว 
ทฤษฎีแรงจูงใจ 

           ทฤษฎีแรงจูงใจแบงออกไดเปนทฤษฎีใหญ ๆ คือ  
-ทฤษฎีพฤติกรรมนิยม (Behavioral View of Motivation)  
-ทฤษฎีการเรียนรูทางสังคม(Social Learning View of Motivation)  
-ทฤษฎีพุทธินยิม (Cognitive View of Motivation)  
-ทฤษฎีมานุษยนิยม (Humanistic View of Motivation)  
-ทฤษฎีการจูงใจของ Herzberg  
- ทฤษฎีความตองการของมาสโลว (Maslor’s Hierarchy of Needs Theory) 
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ทฤษฎีพฤติกรรมนิยม (Behavioral View of Motivation)   
             ทฤษฎี นี้ ใหความสําคัญกับประสบการณในอดีต(Past Experience) วามีผลตอ

แรงจูงใจของบุคคลเปนอยางมาก ดังนั้นทุกพฤติกรรมของมนุษยถาวิเคราะหดูแลวจะเห็นวา
ไดรับอิทธิพลที่เปนแรงจูงใจมาจากประสบการณใน อดีตเปนสวนมาก โดยประสบการณในดาน
ดีและกลายเปนแรงจูงใจทางบวกที่สงผลเราใหมนุษยมีความตอง การแสดงพฤติกรรมในทิศทาง
นั้นมากยิ่งขึ้นทฤษฎีนี้เนนความสําคัญของสิ่งเราภายนอก (Extrinsic Motivation)  
ทฤษฎีการเรียนรูทางสงัคม(Social Learning View of Motivation)  

              ทฤษฎีนี้เห็นวาแรงจูงใจเกิดจากการเรียนรูทางสังคม โดยเฉพาะอยางยิ่งการสราง
เอกลักษณและการเลียนแบบ (Identification and Imitation) จากบุคคลที่ตนเองชื่นชม หรือคนที่มี
ชื่อเสียงในสังคมจะเปนแรงจูงใจที่สําคัญในการแสดงพฤติกรรมของบุคคล 
ทฤษฎีพุทธินยิม (Cognitive View of Motivation)   

                ทฤษฎีนี้เห็นวาแรงจูงใจในการกระทําพฤติกรรมของมนุษยนั้นขึ้นอยูกับการรับรู
(Perceive) ส่ิงตาง ๆ ที่อยูรอบตัว โดยอาศัยความสามารถทางปญญาเปนสําคัญ มนุษยจะไดรับ
แรงผลักดันจากหลาย ๆ ทางในการแสดงพฤติกรรม ซ่ึงในสภาพเชนนี้ มนุษยจะเกิดสภาพความ
ไมสมดุล (Disequilibrium) ขึ้น เมื่อเกิดสภาพเชนวานี้มนุษยจะตอง อาศัยขบวนการดูดซึม 
(Assimilation) และการปรับ (Accomodation) ความแตกตางของประสบการณที่ไดรับใหม

ให  เขากับประสบการณเดิมของตนซึ่งการจะทําไดจะตองอาศัยสติปญญาเปนพื้นฐานที่สําคัญ
ทฤษฎีนี้เนนเรื่องแรงจูง ใจภายใน(intrinsic Motivation) นอกจากนั้นทฤษฎีนี้ยังใหความสําคัญ
กับเปาหมาย วัตถุประสงค และการวางแผน  

                  ทฤษฎีนี้ใหความสําคัญกับระดบัของความคาดหวัง (Level of Aspiration) โดยที่
เขากลาววาคนเรามีแนวโนมที่จะตั้ง ความคาดหวังของตนเองใหสูงขึ้น เมื่อเขาทํางานหนึ่งสําเร็จ 
และตรงกัน ขามคือจะตั้งความตาดหวังของตนเองต่ําลง เมื่อเขาทํางานหนึ่งแลวลมเหลว  
ทฤษฎีมานุษยนิยม (Humanistic View of Motivation)  
                แนวความคิดนี้เปนของมาสโลว (Maslow) ที่ไดอธิบายถึงลําดับความตองการของ
มนุษย โดยท่ีความตองการจะเปน ตวักระตุนใหมนุษยแสดงพฤติกรรมเพื่อไปสูความตองการนั้น 
ดังนี้ถาเขาใจความตองการของมนุษยก็สามารถ อธิบายถึงเรื่องแรงจูงใจของมนุษยไดเชนเดยีวกัน 

          นักจิตวทิยาปจจุบนัไดศึกษา  สรุปวา องคประกอบของแรงจูงใจ มี 3 ดานคือ  
                 - องคประกอบทางดานกายภาพ (Biological Factor) ในองคประกอบดานนีจ้ะพิจารณา
ถึงความตองการทางกายภาพของมนุษย เชน ความตองการปจจัย 4 เพ่ือจะดํารงชวีิตอยูได  

          - องคประกอบทางดานการเรียนรู(Learned Factor)องคประกอบดานนี้เปนผลสืบเนื่อง
ตอจากองคประกอบขอ 1 ทั้งนี้เพราะมนุษยทุกคนไมสามารถไดรับการตอบสนองความตองการ

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



  12

ในปริมาณ ชนดิ และคณุภาพตามที่ตนเองตองการ และในหลาย ๆ คร้ัง ส่ิงแวดลอมเปนตัววาง
เงื่อนไขในการสรางแรงจูงใจของมนุษย  

              - องคประกอบทางดานความคดิ (Cognitive Factor)  
ทฤษฎีการจูงใจของ Herzberg  

       Frederick Herzberg ไดคิดคนทฤษฎีการจูงใจในการทํางาน ซ่ึงเปนที่ยอมรับกัน
อยางกวางขวางในวงการบริหาร ชื่อทฤษฎีของ Herzberg มีช่ือเรียกแตกตางกันออกไป คือ 
“motivation-maintenance theory” หรือ“dual factor theory”หรือ “the motivation-hygiene 
theory” ( http://www.ba.cmu.ac.th) 

           ในการเริ่มตนคนควาเพื่อสรางทฤษฎี Herzberg ไดดําเนินการสัมภาษณนักวิศวกรและ
นักบัญชี ซ่ึงจุดมุงหมายของการคนควา เพื่อศึกษาทัศนคติที่เกี่ยวกับงานเพื่อท่ีจะใหมีหนทางเพิ่ม
ผลผลิต ลดการขาดงาน และสรางความสัมพันธอันดีในการทํางาน และเพื่อประโยชนทั่วไป
สําหรับทุกๆคนก็คือ ความเขาใจเกี่ยวกับอิทธิพลตางๆที่จะมีสวนชวยในการปรับปรุงขวัญ และ
กําลังใจ ที่จะสงผลใหทุกคนมีความสุขกายสบายใจและมีความพึงพอใจมากยิ่งขึ้น 

              จากการวิเคราะหคําตอบจากขอความที่ผูถูกสัมภาษณตอบมา ปรากฏวา ปจจัย

หลายๆอยางที่แตกตางกันมีสวนสัมพันธโดยตรงกับความรูสึกที่ดีและที่ไมดีที่เกิดขึ้น ปจจัยตางๆ
เหลานี้สามารถแยกออกไดเปนสองกลุมใหญๆ คือ ปจจัยที่เกี่ยวของกับเหตุการณที่ดีและมีผล

เกี่ยวกับความพึงพอใจเกี่ยวกับงานที่ทําก็คือ ความสําเร็จ (achievement) การยอมรับ (recognition) 
ความรับผิดชอบ ความกาวหนา และคุณลักษณะของงานที่ทําอยู คือ ฐานะ ความสัมพันธระหวาง
บุคคลกับหัวหนางาน กับเพื่อนรวมงานกับลูกนอง เทคนิคในการบังคับบัญชา นโยบายของ
บริษัทและการบริหาร ความมั่นคงในงาน สภาพการทํางาน เงือนเดือน และเรื่องราวสวนตัวที่ถูก
กระทบโดยสภาพของงาน Herzberg ใหชื่อปจจยักลุมหลังนี้วา “ปจจัยที่เกี่ยวกับการบํารุงรักษา
จิตใจ” (hygiene or maintenance factors) เหตุผลที่เรียกชื่อเชนนี้เพราะปจจัยตางๆเหลานี้ ลวนแต
เปนปจจัยที่มีผลในทางปองกันเปนสวนใหญ กลาวคือ ปจจัยเหลานี้จะไมสามารถสรางแรงจูงใจ
ได แตอาจปองกันมิใหแรงจูงใจเกิดขึ้นมาได การตองสนใจติดตามดูปจจัยที่จําเปนเพื่อการรักษา
จิตใจนี้ จึงนับวาเปนเรื่องที่จําเปน แตปจจัยกลุมนี้เพียงกลุมเดียวยอมไมเปนการเพียงพอ สําหรับ
ที่จะใหเปนเงื่อนไขสําหรับการสรางแรงจูงใจ 

              สําหรับปจจัยกลุมแรกนั้นเรียกวา “ปจจัยที่ใชจูงใจ”(motivators)ปจจัยกลุมนี้
สวนมากจะเกี่ยวพันโดยตรงกับงานที่ทํา Herzberg ย้ําวา ปจจัยกลุมนี้จะตองถูกยกขึ้นมาใชเพื่อ
สําหรับการสรางแรงจูงใจใหเกิดมีขึ้น แตอยางไรก็ตาม มิไดบอกใหทราบวา ปจจัยที่ใชบํารุง

จิตใจนั้นจะละทิ้งไปเลยไดหรือไม แตก็ไดย้ําใหตระหนักวาปจจัยที่ใชบํารุงจิตใจยังคงตองรักษา
เอาไว เพราะถา-ไมเชนนั้นจะทําใหผลของการมุงเรงเสริมปจจัยที่ใชจูงใจลมเหลวลงได 
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              โดยสรุป Herzberg ไดใหความเขาใจวา แรงจูงใจเปนสิ่งที่เกิดขึ้นมาจากแตคนและ
จะมิใชขึ้นอยูกับผูบริหารโดยตรง และปจจัยที่ใชในการบํารุงจิตใจนั้นอยางดีที่สุดก็คือ จะ

สามารถชวยขจัดความไมพอใจตางๆได แตจะไมสามารถสรางความพึ่งพอใจได ดังนั้น ใน

กระบวนการจูงใจที่ตองการสรางใหเกิดแรงจูงใจที่ดี จึงจําเปนตองจัดและกําหนดปจจัยตางๆทั้ง
สองกลุม คือ ทั้งปจจัยที่ใชบํารุงจิตใจ (สภาพแวดลอม) และปจจัยที่ใชจูงใจได (ของงานที่ทํา) ทั้ง
สองอยางพรอมกัน 

  
ปจจัยทีใ่ชบํารงุรักษาจติใจ 
(ที่เกีย่วกับสภาพแวดลอม) 

ปจจัยทีใ่ชจูงใจได 
(ที่เกีย่วกับงานที่ทํา) 

-        นโยบายและการใหบริการ 
-        การบังคับบัญชา 
-        สภาพการทํางาน 
-        ความสมัพันธระหวางบุคคล 
-        เร่ืองราวสวนตัว 
-        เงิน ฐานะ ความมั่นคง 

-        ความสําเร็จในงานที่ทาํ 
-        การยอมรับ 
-        ความทาทายของงาน 
-        ความรับผิดชอบที่เพิ่มขึ้น 
-        ความกาวหนา 
-        การเติบโตของแตละบคุคล 

                                                            รูปแสดงปจจัยสองกลุมที่เปรียบเทียบกัน 
  
              ในการแกไขปญหาเรื่องการจูงใจนี้ Herzberg ไดเร่ิมตนพัฒนาวิธีการเพิ่มพนูเนื้อหา 

ของงาน (job enrichment) เพื่อใหคาของงานสูงขึ้นและมีเนื้อหามากขึ้น เพื่อใหมีปจจัยที่ใชจูงใจ
ไดเพิ่มมากขึ้นในตัวงาน การออกแบบงานเสียใหมใหมีคุณคาเนื้อหาสูงขึ้นนี้เอง ท่ีงานตางจะมี
ความหมายมากยิ่งขึ้น มีความสําเร็จในงานมากขึ้น มีทั้งการยอมรับ ทั้งความรับผิดชอบสูงขึ้น 
กาวหนามากขึ้น และสงเสริมการเติบโตใหแกแตละคนได ซ่ึงจะมีผลตอการจูงใจเปนอันมาก 
                      จะเห็นไดวาทฤษฎีการจูงใจของ Herzberg มีความสัมพันธใกลชิดและคลายกับ
ทฤษฎีการจูงใจของ Maslow เปนอันมาก ซ่ึงในทางปฏิบัติจากการพิสูจนยืนยันวา ทฤษฎีทั้งสอง
เปนความจริงและใชไดกับกลุมอาชีพที่มีฐานะตําแหนงสูง เชน วิศวกรหรือนักบัญชี ดังที่กลาวมา 
แตอยางไรก็ตาม กรณีการนําไปใชกับพนักงานระดับต่ําลงไปหรือพนักงานสตรี และ ระดับของ
พนักงานประจําวัน ผลปรากฏวาไมเปนไปตามที่กลาวทีเดียวนัก และใหผลผลิตเพี้ยนไปไดเสมอ 
ทฤษฎีความตองการของมาสโลว (Maslor’s Hierarchy of Needs Theory) 

            มาสโลวAbraham Maslow ซ่ึงเปนผูนําที่สําคัญคนหนึ่งของนักจิตวิทยาแนวมนุษย
นิยม ไดจําแนกแรงจูงใจของคนเรา โดยมีการจัดลําดับขั้นขอแรงจูงใจจากความตองการพื้นฐาน
ทางชีวภาพ (basic biological needs) ซ่ึงมีมาตั้งแตเกิดไปจนกระทั่งถึงแรงจูงใจทางจิตใจที่
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ซับซอนมากกวา แรงจูงใจประเภทหลังนี้จะมีความสําคัญก็ตอเมื่อความตองการพื้นฐานไดรับการ
ตอบสนองจนเปนที่พอใจแลว  
                     Maslow ไดจัดลําดับขั้นของความตองการไวดังนี ้
          1. ความตองการทางสรีรวิทยา (physiological needs) : ความหวิ ความกระหาย เปนตน 
          2. ความตองการทางความปลอดภยั (sefty needs) : การรูสึกมั่นคงปลอดภัย ปราศจาก
อันตราย  
          3. ความตองการทางความเปนเจาของและความรัก(Belongingness and love need):  การ
ผูกพันกับคนอืน่ การไดรับการยอมรับและการเปนเจาของ  
          4. ความตองการทางการยกยอง (esteem needs) : การบรรลุผลสําเร็จ การมีความสามารถ 
การไดรับการยอมรับและการรูจักจากคนอืน่  
          5. ความตองการทางการรู (cognitive needs) : การรู การเขาใจและการสํารวจ  
          6. ความตองการทางสุนทรียภาพ (aesthetic needs) : สมมาตร ความมีระเบียบและความงาม  
          7. ความตองการทางความจริงแทแหงตน (self-actualization needs) : การพบความสําเร็จ
แหงตนและการเขาใจศักยภาพของตน 
                     มีความเหน็วาอยางนอยที่สุดความตองการในระดบัต่ําจะตองไดรับการตอบสนอง
จนเกดิความพอใจเสียกอน ความตองการในระดับที่สูงขึน้มา จึงสามารถกลายเปนแหลงกําเนิด
อันสําคัญของการจูงใจได 
                      ตั้งแตป 1930 เปนตนมา แนวความคิดของนกัมนุษยสัมพนัธในการจดัการ ไดแสดง
ความคิดเหน็โตตอบความเชือ่ถือสมัยเดิมดงันี้ คือ ในสมยัเดิมเชื่อกันวา พนักงานมุงแตจะหา
ความตองการทางเศรษฐกิจหรือตัวเงินเพยีงอยางเดียวเทานั้น และเชือ่กันวาคนจะมีพฤติกรรมที่มี
เหตุมีผล นั่นคอื จะพยายามทํางานใหดีเพือ่ตองการสิ่งตอบแทนในรูปตัวเงินใหมากที่สุด แต
ในทางตรงกนัขามการคนพบของนักมนุษยสัมพันธไดหลักฐานที่แสดงใหเห็นวา แทที่จริงคนจะ
มีพฤติกรรมที่ไมเปนเหตุเปนผลนัก หรือเปนคนที่มีความรูสึกมีอารมณ มากกวา คนจะมใิช
ทํางานเพื่อตองการเงินแตเพยีงอยางเดียว  หากแตมีความตองการทางดานจิตใจดวย  

              และดวยเหตุผลของความตองการทางดานจิตใจดังกลาวนี่เอง จึงทําใหนักมนุษย

สัมพันธมุงความสนใจไปสูเร่ืองของความสัมพันธระหวางบุคคลตางๆและกลุมที่เกิดขึ้นอยางไม

เปนทางการ(interpersonal relationships and informal groups)เปนอยางมาก 
             ในปจจุบันการศึกษาของมนุษยดีขึ้น ชีวิตความเปนอยูของคนก็ยิ่งดีขึ้นอีก ความ

ตองการของคนจึงมีมากขึ้นกวาเดิมมาก ดวยเหตุนี้  ฝายบริหารเพื่อที่จะสรางความพอใจใหแกคน
ในองคกรก็จะตองหาทางตอบสนองความพอใจของพนักงานใหมากที่สุดเทาที่จะเปนไปได 
เพื่อใหบุคคลตางๆไดรับความพอใจ และจะกระตือรือรนในการทํางานดีขึ้น หนาที่ของผูบริหาร
ในที่นี้คือ ตองตอบสนองความตองการใหดีหรือสมบูรณที่สุด ซ่ึงอาจทําไดดังนี้  
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           ในการตอบสนองความตองการที่เปนความตองการดานรางกายนั้น ก็โดยการจาย

ผลตอบแทน (pay) ซ่ึงสวนใหญจะเปนตัวเงิน เพื่อใหคนงานสามารถจับจายใชสอยเพื่อความ

ตองการเบื้องแรก  นอกจากนี้ผูบริหารตองหาทางสนองความตองการในขั้นตอไป  คือ จัดใหมี
ความมั่นคงในหนาที่การงาน เพื่อเปนการค้ําประกันตอคนงานวา พนักงานจะไดรับการ

ตอบสนองความตองการพื้นฐานไดในระยะยาวตอเนื่องกันไป เชน จะไดรับการจางงาน

สม่ําเสมอ หรือไลออกโดยไมมีเหตุผล 
              ในการตอบสนองความตองการที่เปนความตองการทางสังคม ผูบริหารจะสามารถทําได
โดยใหความสําคัญแกพนักงานมากขึ้น ใหเขารูสึกวา เขาเปนสวนหนึ่งขององคการ และไดรับ
ความอบอุนทั้งจากเพื่อนรวมงานและผูบังคับบัญชา ในการนี้ผูบริหารอาจตองหาวิธีการตางๆ 
เชน การจัดปฐมนิเทศตั้งแตขั้นแรกที่พนักงานเริ่มเขามา การจัดใหมีความสัมพันธอันดีระหวาง
คนที่อยูในสังคม จากความตองการขั้นนี้ขึ้นไปก็คือ ความตองการอยากเปนคนเดน(Esteem need) 
ผูบริหารจะตอบสนองไดโดยจัดใหมีส่ิงเหลานี้ตามมา เชน การพิจารณาถึงการเลื่อนไปสูตําแหนง
ที่สูงขึ้นไป สม่ําเสมอพอควร เพื่อแสดงใหเห็นถึงการยอมรับความสามารถที่เขามีอยู นอกจากนี้ก็
อาจเปลี่ยนชื่อเรียกใหเปนไปทํานองที่มีความสําคัญขึ้น การสงวนที่จอดรถ ทําปายชื่อ เปนตน 

            ในการตอบสนองความตองการที่เปนความตองการที่สูง หรือทางดานความนึกคิด 
(Self-actualization)เชนจัดใหพนักงานภาคภูมิใจ ท่ีไดมีโอกาสออกความคิดเห็นตอฝายบริหาร 
ใหเขามีโอกาสรูสึกวามีอํานาจบางมีการชมเชยความสามารถและมีสวนรวมในการบริหารเปนตน  
                    อับราแฮม  มาสโลว เปนนักจิตวิทยาอยูที่มหาวิทยาลับแบรนดีส ไดพัฒนาทฤษฎีการ
จูงใจที่รูจักกันมากที่สุดทฤษฎีหนึ่งขึ้นมา  มาสโลวระบุวาบุคคลจะมีความตองการที่เรียงลําดับ
จากระดับพื้นฐานมากที่สุดไปยังระดับสูงสุด  ขอบขายของมาสโลวจะอยูบนพื้นฐานของ

สมมุติฐานรากฐานสามขอ คือ 
                    1.ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) ความตองการทางรางกายจะอยู
ลําดับต่ําที่สุด ความตองการพื้นฐานมากที่สุดที่ระบบโดยมาสโลว  ความตองการเหลานี้หมายถึง
แรงผลักดันทางชีววิทยาพื้นฐาน เชน ความตองการอาหาร อากาศ น้ํา และที่อยูอาศัย  เพื่อการ
ตอบสนองความตองการเหลานี้  บริษัทจะตองใหเงินเดือนอยางเพียงพอแกบุคคลที่พวกเขาจะ

รับภาระสภาพการดํารงชีวิตอยูได (เชน อาหารและที่อยูอาศัย)  ในทํานองเดียวกันเวลาพักจะเปน
คุณลักษณะที่สําคัญอยางหนึ่งของงานดวยท่ีเปดโอกาสใหบุคคลตอบสนองความตองการทาง

รางกายของพวกเขาได  บริษัทมากขึ้นทุกทีกําลังมีโครงการออกกําลังกายนี้จะชวยใหพนักงานมี
สุขภาพดีดวยการตอบสนองความตองการทางรางกายของพวกเขา  บุคคลที่หิวจนเกินไปหรือ

เจ็บปวยจนเกินไปยากที่จะมีสวนชวยตอบริษัทของพวกเขาไดอยางเต็มที่  โดยทั่วไปความ

ตองการทางรางกายจะถูกตอบสนองดวยรายไดที่เพียงพอ  สภาพแวดลอมของงานที่ดี เชน 
หองน้ําสะอาด แสงสวางที่เพียงพอ อุณหภูมิที่สบายและการระบายอากาศที่ดี 
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             2.ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) ความตองการความปลอดภัยความ
ตองการลําดับที่สองของมาสโลว จะถูกกระตุนภายหลังจากที่ความตองการทางรางกายถูก

ตอบสนองแลว  ความตองการความปลอดภัยจะหมายถึงความตองการสภาพแวดลอมที่ปลอดภัย
ปราศจากอันตรายทางรางกายและจิตใจ บริษัทสามารถทําไดหลายสิ่งหลายอยางเพื่อที่จะ

ตอบสนองความตองการความปลอดภัย ตัวอยางเชน บริษัทอาจจะใหการประกันชีวิตและสุขภาพ 
สภาพแวดลอมการทํางานที่ปลอดภัย กฎและขอบังคับที่ยุติธรรมและสมควร และการยอมใหมี
สภาพแรงงาน 
                   3.ความตองการทางสังคม (Social Needs) ความตองการทางสังคมคือ ความตองการ
ระดับสามที่ระบุโดยมาสโลว  ความตองการทางสังคมจะหมายถึงความตองการที่จะเกี่ยวพันการ
มีเพื่อนและการถูกยอมรับโดยบุคคลอื่น  เพื่อการตอบสนองความตองการทางสังคม บริษัท

อาจจะกระตุนการมสีวนรวมภายในกิจกรรมทางสังคม เชน งานเลี้ยงของสํานักงาน ทีมฟุตบอล
หรือโบวล่ิงของบริษัทจะใหโอกาสของการตอบสนองความตองการทางสังคมดวย  การเปน

สมาชิกสโมสรของบริษัทจะใหโอกาสที่ดีแกผูบริหารเพื่อ “การสรางเครือขาย” กับผูบริหารคน
อ่ืน  ในขณะที่ตอบสนองความตองการทางสังคมของพวกเขาไดดวย  กอนหนานี้เราไดกลาวถึง
โครงการสุขภาพจะชวยตอบสนองความตองการทางรางกายได  โครงการสุขภาพนี้สามารถชวย
ตอบสนองความตองการทางสังคมไดดวย  ความจริงแลวการทํางานหรือการเลนกีฬากับเพื่อน

รวมงานจะใหโอกาสที่ดีเยี่ยมตอการมีเพื่อน  การวิจัยแสดงใหเห็นวาความตองการทางสังคมจะ
ถูกกระตุนภายใตสภาวะที่ “ความไมแนนอนทางองคกร” มีอยู เชน เมื่อความเปนไปไดของการ
รวมบริษัทไดคุกคามความมั่นคงของงาน ภายใตสภาวะเชนนี้บุคคลจะแสวงหาความเปนมิตรจาก
เพื่อนรวมงาน  เพื่อที่จะรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับสิ่งที่กําลังเปนไปอยู  
                   4.  ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem Needs)ความตองการเกียรติยศชื่อเสียงคือ 
ความตองการระดับที่ส่ี  ความตองการเหลานี้หมายถึง ความตองการของบุคคลที่จะสรางการ

เคารพตนเองและการชมเชยจากบุคคลอื่น  ความตองการชื่อเสียงและการยกยองจากบุคคลอื่นจะ
เปนความตองการประเภทนี้  ตัวอยางเชน พวกเขาอาจจะไดรับเชิญงานเลี้ยงเพื่อที่จะยกยอง
ความสําเร็จที่ดีเดน การพิมพเรื่องราวภายในจดหมายขาวของบริษัท เพื่อที่จะพรรณนา

ความสําเร็จของบุคคล การใหกุญแจหองน้ําแกผูบริการ การใหที่จอดรถยนตสวนบุคคล และการ
ประกาศ “บุคคลดีเดน” ประจําเดือน ลวนแตเปนตัวอยางของสิ่งที่สามารถกระทําเพื่อการ

ตอบสนองความตองการเกียรติยศชื่อเสียง การใหรางวัลเปนนาฬิกาและเพชรแกการบริการที่ดี
และรางวัลราคาถูก เชน ที-เชิ้ต และเหยือกเบียรจะมีประโยชนตอการยกยองดวย  
                  5.ความตองการความสมหวังของชีวิต (Self-Actualization Needs)ความตองการความ
สมหวังของชีวิตคือ ความตองการระดับสูงสุด บุคคลมักจะตองการโอกาสที่จะคิดสรางสรรค
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ภายในงาน หรือพวกเขาอาจจะตองการความเปนอิสระและความรับผิดชอบ บริษัทไดพยายามจูง
ใจบุคคลเหลานี้ดวยการเสนอตําแหนงที่ทาทายแกพวกเขา  

           ความตองการความสมหวังของชีวิตคือ ความตองการที่จะบรรลุความสมหวังของ

ตนเองดวยการใชความสามารถ ทักษะ และศักยภาพอยางเต็มที่ บุคคลที่ถูกจูงใจดวยความ

ตองการความสมหวังของชีวิตจะแสวงหางานที่ทาทายคามสามารถของพวกเขา การเปดโอกาส
ใหพวกเขาใชความคิดสรางสรรคหรือการคิดคนสิ่งใหม  

   มาสโลวเชื่อวาความตองการเหลานี้จะถูกเรียงลําดับจาก “ต่ําสุด” ไปยัง“สูงสุด”    
มาสโลวกลาววา เมื่อตองการ ณ ระดับ “ต่ําสุด” รางกายไดถูกตอบสนองแลว  ความตองการ ณ  
ระดับ “สูงขึ้น” ตอไป  ความปลอดภัย  จะมีความสําคัญมากที่สุดและตอไปตามลําดบั 

    ตามทฤษฎีของมาสโลวแลว บุคคลจะถูกจูงใจใหตอบสนองความตองการระดับต่ํา

กอนที่พวกเขาจะพยายามตอบสนองความตองการระดับสูง ยิ่งกวานั้นเมื่อความตองการอยางหนึ่ง
ถูกตอบสนองแลวความตองการนี้จะไมเปนสิ่งจูงใจที่มีพลังตอไปอีก 

   ทฤษฎีของมาสโลวจะถูกสรางขึ้นมาบนพื้นฐานที่วาความตองการที่ยังไมไดถูก
ตอบสนองจะเปนปจจัยที่ปลุกเราพฤติกรรมของบุคคล  เมื่อความตองการไดถูกตอบสนองตาม
สมควรแลวความตองการเหลานี้จะหยุดเปนสิ่งจูงใจพฤติกรรม  
                   ในการนําทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลวไปใชในหนวยงาน  ผูบริหาร

ตองคํานึงถึงหลักของการสรางแรงจูงใจ  ความตองการในระดับต่ําอาจไดรับการตอบสนองเพียง
บางสวนและในสวนที่ไดรับการตอบสนองแลวจะไมเกิดแรงจูงใจของพฤติกรรมอีกตอไป เชน 
ในหนวยงานที่จัดใหมีรายไดพอสมควรแลวและสภาพแวดลอมของงานดีแลว  การปรับปรุงสิ่ง
เหลานี้ใหดีขึ้นจะไมเพิ่มแรงจูงใจเลยเนื่องจากบุคคลสวนใหญไดรับการตอบสนองความตองการ

ในระดับนี้เปนอยางดีแลว 
                  
2.  แนวความคิดเก่ียวกับการพัฒนาแรงจงูใจในการเรียน( www.stou.ac.th) 
               แรงจูงใจเปนตัวกระตุนใหคนเราแสดงพฤติกรรมตาง ๆ กัน หรือเปนแรงขับ การที่คน
แสดงพฤติกรรมอยางใดนั้น เนื่องมาจากคนมีความตองการ และการที่คนเรามีความตองการสิ่งใด
ส่ิงหนึ่ง มักเปนเพราะวาเขาขาดสิ่งนั้น ความตองการจะเปนแรงผลักดันใหเราแสดงพฤติกรรม

เพื่อใหไดส่ิงนั้น ๆ มาเมื่อไดส่ิงที่สนองความตองการแลว เราจะหยุดพฤติกรรมนั้น แตเนื่องจาก
มนุษยมีความตองการไมส้ินสุด จึงมีการแสดงพฤติกรรมอยูตลอดเวลา สําหรับแรงจูงใจทางการ
เรียน หรือ แรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์เปนส่ิงที่เกิดจากการเรียนรูไมใชเกิดตามกรรมพันธุ การฝกฝน
อบรม ตลอดจน ส่ิงแวดลอมจะมีผลโดยตรงตอระดับแรงจูงใจของบุคคล  

         วิธีสรางเสริมแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ใหสูงขึ้นนั้น มีหลักปฏิบัติดังนี ้ 
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  1.  ตองรูจักพึง่ตนเอง ไมวาจะทําสิ่งใดถาไมเกินความสามารถของตนแลว  ควรจะเรงรีบทํา
ดวยตนเอง ไมควรพึ่งพาคนอื่นตลอดเวลา  
         2.  เปนตวัของตัวเอง   มีความเชื่อมั่นและมีเหตุผลในการทํางานทกุครั้ง   ถาไดพจิารณาให
ละเอียด ถ่ีถวน อยางมีเหตุผลแลว ก็ควรตัดสินใจทําอะไรดวยตนเองได  
         3. ใชความสามารถของตนเองในการทํางานใหเตม็ที่เสมอ   เพื่อนําความสําเร็จ   ความ
ภาคภูมใิจมาสูตน  
          4.  ตองกลาเผชิญกับปญหา  หรืออุปสรรคตาง ๆ  มุงมั่นที่จะเอาชนะปญหาใหได  และ
พยายามใหตนเองเกิดความรูสึกเพลิดเพลินในการแกปญหานั้น ๆ  
          5.  พยายามแขงขันกบัตนเอง โดยตั้งความคาดหวัง หรือเกณฑมาตรฐานของตนเอาไว และ
พยายามทําใหไดผลสําเร็จไมต่ํากวาเกณฑนั้น  
          6.  ตองรับผิดชอบในงานที่ไดรับมอบหมาย โดยตั้งใจทํางานนัน้ใหบรรลุผลสําเร็จ 

          จงพยายามและทุมเทพลังงานลงไปในสิ่งที่นักศึกษาทํา ดวยพลังและทาทีที่ถูกตองของ
ตัวนักศึกษา นักศึกษาสามารถเปลี่ยนแปลงวิธีการปฏิบัติตอส่ิงตาง ๆ ได นักศึกษาสามารถแมแต
จะเปลี่ยนวิถีชีวิตของนักศึกษาเองได ขอใหนักศึกษาจงสํารวมใจตั้งมั่นมีสมาธิกับกฎพื้นฐาน

ตอไปนี้  
                 - จงสรางความรูสึกวานักศึกษารักการศึกษา  
                 - จงสรางความรูสึกวานักศึกษาชอบวิชาที่กําลังเรียนอยู  
                  - จงสรางความรูสึกที่ดีตองานของนักศึกษาเอง  

                มีคําพูดที่กลาวกันมา"คุณเปนอยางที่คุณคิด" ถานักศึกษาคิดในแงของความลมเหลว 
นักศึกษาคอนขางแนใจไดวา นักศึกษาจะตองประสบความลมเหลว แตในทางกลับกัน ถา
นักศึกษาสามารถฉุดตัวเองขึ้นมา และเปลี่ยนทาทีและพฤติกรรมการเรียนเสียใหม นักศึกษาก็จะ
เปลี่ยนแปลงแนวคิดของนักศึกษาได ถานักศึกษาคิดถึงความสําเร็จ ทายที่สุด ความสําเร็จนั้นจะ
เปนของนักศึกษา  
                 การที่นักศึกษาจะสามารถสรางทาทีตอการเรียนใหเปนไปในเชิงบวกและสรางสรรค
ไดนั้น ประการแรก นักศึกษาตองยอมรับวา ความสําเร็จนั้นขึ้นอยูกับนักศึกษานั้นเองไมใชใคร
อ่ืน ถานักศึกษาไดกําหนด เปาหมายและวางแผนที่จะสัมฤทธิ์ถึงเปาหมายแลว พลังที่จะผลกัดัน
ใหกระทําเชนนั้นมาจากตัวนักศึกษาเอง เมื่อนั้นนักศึกษาจะไมรูสึกเลยวามีอะไรมาบังคับตัว

นักศึกษาเอง  
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3.  แนวความคิดเก่ียวกับเรียนมหาวิทยาลัย สําคัญท่ีแรงจูงใจ( ศ.ดร.เกรียงศักดิ์  เจริญวงศศักดิ์ ,
นิตยสาร : การศึกษาวนันี้,วันที่ 27 มีนาคม 2551) 

         ผูเกี่ยวของหลายฝายกับการจัดการอุดมศึกษาไทยตางแสดงความเปนหวงในเรื่อง
แรงจูงใจของผูเรียนไทยในการเรียนตอระดับมหาวิทยาลัยวา มีผูเรียนจํานวนมากเลือกเรียนเพียง
เพื่อใหไดปริญญาเปนใบเบิกทางเขาสูตําแหนงงาน โดยไมไดใหความสนใจในสาขาวิชาที่เรียน 
จนอาจนําไปสูปญหาแรงงานระดับปริญญาตรีและระดับบัณฑิตศึกษาที่ไมมีคุณภาพ และเกิด

ภาวะลนตลาด ซ่ึงหากนักศึกษาจํานวนมากเรียนโดยที่ไมมีใจรักในสิ่งที่เรียน ยอมไมสามารถ

เขาถึงแกนความรูในสาขาวิชานั้น ๆ ซ่ึงยากในการตอยอดองคความรูและไมสามารถประยุกตที่
เรียนมาใชพัฒนาประเทศ 
               ประเด็นแรงจูงใจในการศึกษาตอระดับอุดมศึกษานี้ มีการถกเถียงในประเทศอังกฤษ
เชนกัน โดย ศาสตราจารยไมค ธอรน (Mike Thorne) รองอธิการบดีมหาวิทยาลัยแองเกลีย รัสกิน 
(Anglia Ruskin University) กลาวโทษรัฐบาลอังกฤษที่ทําใหเกิดคานิยมการเรียนเพื่อเขาสูโลก
การทํางาน โดยไมไดเห็นความสําคัญในสิ่งที่เรียนหรือความรูที่ไดอยางแทจริง 

          ศาสตราจารยธอรน กลาววา ปจจุบันแรงจูงใจในการเรียนของนักศึกษามหาวิทยาลัย 
ไมไดอยูที่การรักในสิ่งที่เรียน แตเกิดจากการเห็นวาใบปริญญาเปนเหมือนหนังสือเดินทางที่

นําไปสูโลกของการทํางาน มีนักศึกษาสวนนอยเทานั้นที่มีคานิยมเรียนเพราะเห็นคุณคาในสิ่งที่
เรียน แตคานิยมนี้เร่ิมจากหายไป นับตั้งแตรัฐบาลทําใหมหาวิทยาลัยเปนเครื่องจักรขับเคลื่อน
เศรษฐกิจ โดยนโยบายการศึกษาของประเทศหลายขอถูกผลักดันดวยประเด็นทางการเงิน 
                นโยบายการศึกษาของรัฐบาลไดปรับเปลี่ยนแรงจูงใจของนักศึกษา จากการศึกษาเพื่อ
แสวงหาความรู ไปสูการศึกษาเพื่อใหไดงานทําเปนหลัก ซ่ึงแทจริงแลวไมไดเปนสิ่งที่นายจางทุก
คนตองการ เพราะหากนักศึกษาไมมีแรงจูงใจที่จะเรียนเพื่อรูลึกในสาขาที่ตนเองเรียน แตเรียน
เพียงเพื่อใหไดใบปริญญา เมื่อเขาสูโลกของการทํางาน พวกเขายอมไมใหความสําคัญกับการ

ทํางานมากไปกวาเงินเดือนที่จะไดรับเชนเดียวกัน 
                กอนหนานี้ ความเชื่อมโยงระหวางเศรษฐกิจและการศึกษามีไมมากนัก ลูกตุมที่แกวง
ไปมาระหวาง 2 ดาน มักจะแกวงไปที่การศึกษามากกวาเศรษฐกิจ นักศึกษามหาวิทยาลัยจะเห็น
คุณคาและรักในสิ่งที่เรียน แมวาปริญญาบัตรที่ไดรับจะไมไดนําไปสูโลกของการทํางานในภาค
ธุรกิจก็ตาม แตอยางนอยก็ไดนําพวกเขาไปสูโลกของนักวิชาการ ที่มีสวนสําคัญในการพัฒนา
องคความรูใหมใหกับประเทศ ซ่ึงนักศึกษามหาวิทยาลัยแองเกลีย รัสกินยังยึดคานิยมนี้ไวจนถึง
ปจจุบัน  
                เลวิส อีตัน (Lewis Elton) ศาสตราจารย (เกียรติคุณ) ยูนิเวอซิตี้ คอลเลจ ลอนดอน 
(University College Lodon) ไดออกมาแสดงความคิดเห็นในมุมตรงขาม กลาววา ความคิดของ
ศาสตราจารยธอรนไมใชส่ิงผิด แตหากมองอีกดาน มหาวิทยาลัยมีบทบาทและภารกิจไดเพียงการ
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เตรียมความพรอมนักศึกษาสําหรับการใชชีวิตจริงในโลกของการทํางาน แตไมสามารถเขาไป

เปล่ียนแรงจูงใจในการเรียนของนักศึกษาได อีกทั้ง บรรดานายจางไมไดกําหนดชัดวาพวกเขา

ตองการพนักงานที่มีแรงจูงใจที่ถูกตองทั้งในการเรียนและการทํางานหรือไม แตส่ิงที่พวกเขา

ตองการคือ ความสามารถในการทํางาน  
             แมวา แรงจูงใจในการเรียนที่เกดิจากการรักสิ่งที่เรียนมีความสําคัญ แตไมไดผิดอะไร

หากนกัศึกษาจะศึกษาตอมหาวิทยาลัยในบางสาขา โดยมีความตั้งใจแนวแนวาตองไดใบปริญญา
เพื่อเปนใบเบกิทางเขาสูการทํางานในสาขาที่ตนเองสนใจ ซ่ึงสวนใหญมักจะเขาไปทาํงานกับ
ภาคธุรกิจ  
             อยางไรก็ตาม ปญหาที่พบและเปนประเด็นถกเถียงกันคือ นักศึกษาจํานวนมากไมได
ตั้งเปาหมายตั้งแตแรกวา จะเรียนสาขาใดหรือจบออกไปจะประกอบอาชีพใด แรงจูงใจในการ
เรียนคือ เรียนอะไรก็ไดเพื่อใหไดใบปริญญา ความรักในสิ่งที่เรียน และความตั้งใจในการเรียนจึง
มีนอย 

             ลักษณะของนักศึกษาที่เรียนเพื่อใหไดใบปริญญาคือ เลือกเรียนสาขาอะไรก็ไดที่

เรียนไมยาก จบงาย หรือไมสนใจวาความรูที่ไดนั้นสามารถนําไปใชในโลกของการทํางานได

หรือไม ไมไดตั้งใจอยางแนวแนวา จะเขามาตักตวงเอาความรูจากมหาวิทยาลัยใหไดมากที่สุด 
พฤติกรรมการเรียนจะมีในลักษณะ เขาเรียนบางไมเขาเรียนบาง อาศัยการถายเอกสารจากสมุด
บันทึกคําบรรยายขออาจารยเพื่อน หรือเอกสารที่แจกในหองเรียน เอาไวอานชวงใกลสอบ 
นักศึกษาบางคนเรียนไปเรื่อย ๆ เมื่อเกิดความเบื่อหนายในสิ่งที่เรียนก็ใชวิธีเปลี่ยนสาขาวิชาเอก
หรือเปล่ียนคณะ หรือรายแรงที่สุดคือ ลาออกจากมหาวิทยาลัย พฤติกรรมดังกลาวกอใหเกิดความ
สูญเปลาของงบประมาณประเทศ เพราะคาเลาเรียนของนักศึกษากวาครึ่งเปนเงินงบประมาณ

ประเทศ แตกลับไมไดรับผลตอบแทนเปนบัณฑิตที่มีคุณภาพปอนเขาสูตลาดแรงงานและสังคม 
หรือนักวิชาการแตละสาขาวิชาตาง ๆ ที่จะมาสรางองคความรูที่เปนประโยชนตอประเทศ  
             ในทางตรงขามกับนักศึกษาที่มีแรงจูงใจในการเรียน เพื่อไดวิชาความรูที่สําคัญตอการ
กาวเขาสูโลกของการทํางาน หรือโลกของนักวิชาการ จะมีพฤติกรรมที่แสดงออกแตกตางจาก
ขางตนคือ นักศึกษาจะมีเปาหมายวาตองการเรียนในสาขาวิชาหรือคณะใด โดยตั้งใจอยางแนวแน
วาจะเชี่ยวชาญในสาขาวิชานั้น ๆ เพื่อไปเปนนักวิชาการ หรือทํางานในบริษัทหรือหนวยงานที่รับ
คนที่จบในสาขาดังกลาว ในการเรียนจะมีความตั้งใจมากกวานักศึกษาที่มีแรงจูงใจอยูที่ใบ

ปริญญา 
             ดังนั้น การมีแรงจูงใจเพื่อการแสวงหาตักตวงความรู รวมถึงการมีเปาหมายที่ชัดเจน

ในการเขาเรียนระดับมหาวิทยาลัยเปนสิ่งสําคัญ ยอมจะไดจากประโยชนการเรียนใหตนเอง 
คุณภาพ มีความสุขในการเรียนรูในสาขานั้น ๆ และสามารถมเขาสูโลกของการทํางานในภาค
ธุรกิจ หรือโลกของนักวิชาการไดอยางมีความพรอม  
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            การสงเสริมแรงจูงใจการเรียนรู ( http://std.kku.ac.th) 
          บทบาทของครูเกี่ยวกบัการสงเสริมแรงจูงใจของนักเรียน และบทบาทของครูเกี่ยวกับ

การสงเสริมแรงจูงใจของนกัเรียน  อาจแบงเปน 3 อยางดังตอไปนี ้
               -การปรับปรุงวิธีการสอนของครูโดยตรง  
               -ทํางานรวมกับนักเรียน เพื่อชวยสงเสริมแรงจูงใจของนักเรียน  
               -ทํางานรวมกับผูปกครอง เพื่อชวยสงเสริมแรงจูงใจของนกัเรยีน  
              1.การปรับปรงุวิธีการสอนของครูโดยตรง  

-ครูควรจะจัดหองเรียนใหมบีรรยากาศที่ทาทายความอยากรูอยากเห็นของนักเรียน  
-บอกวัตถุประสงคของบทเรียนเฉพาะของบทเรียนใหนกัเรียนทราบ  
-พยายามใหขอมูลยอนกลับแกนกัเรียน  
-พยายามพบนกัเรียนเปนรายบุคคล  
-ครูตองเปนตวัแบบในการแสดงความกระตือรือรนในเวลาที่สอน  

               2.ทํางานรวมกับนกัเรียน เพื่อชวยสงเสริมแรงจูงใจของนักเรียน  
                 นักเรียนสวนมากตองการความชวยเหลือจากครูในการสนบัสนุนใหรับผิดชอบใน

งานที่ตนทํา  ซ่ึงอาจจะทําไดโดยดังตอไปนี้ 
                - ชวยนักเรยีนตั้งวตัถุประสงคในการเรียนรูวชิาตางๆ 
                - ใหนักเรียนรูจักการวางแผนในการทํางานทั้งระยะสั้นและระยะยาว 
                - ชวยนักเรยีนวิเคราะหสาหตุของความสําเร็จหรือไมสําเร็จ 
                - ชวยใหนักเรยีนเห็นคุณคาของการทํางาน  
              3. ทํางานรวมกับผูปกครอง เพื่อชวยสงเสริมแรงจูงใจของนกัเรียน  
               - สงเสริมใหผูปกครองมาพบและแจงใหผูปกครองทราบถึงความกาวหนาทางการ

เรียนของนักเรียน ขอความรวมมอืจากผูปกครองใหชวยสงเสริมแรงจูงใจในการเรียนรูของ
นักเรียน 

                - วางแผนรวมกับผูปกครองเกี่ยวกับการใชเวลาของนักเรียนเวลาอยูบาน 
                - สนับสนุนใหผูปกครองรวมในกิจกรรมของโรงเรียน 
 

           งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
                 1. งานวิจัยในประเทศ 
                 พวงทอง วิโรจนการ (2534 : 78) ไดทดลองโดยการเปรียบเทียบความเขาใจในการ

อานและความสามารถทางการเขียนและแรงจูงใจของนักศึกษาประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันปที่ 1 ที่
ไดรับการสอนโดยวิธีมุงประสบการณภาษากับวิธีการสอนตามคูมือครู  มีความเขาใจในการอาน
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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                 ชลธาร รวมธรรม (2533 ) ไดศึกษาผลสัมฤทธิ์และแรงจูงใจในการเรียนวิชา
ภาษาไทยของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 2  ที่สอนโดยใชกิจกรรมแบบลาคําตอบและกิจกรรม
ตามคูมือครู ผลการศึกษาพบวา นักเรียนที่ไดรับการสอนโดยใชกิจกรรมแบบลาคําตอบและ
กิจกรรมตามคูมือครู มีแรงจูงใจในการเรียนวิชาภาษาไทยแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิต ิ
                 นภดล บัวสาย (2545 : 82) ไดศึกษาแรงจูงใจในการเรียนวิชาภาษาไทย ของนักเรียนที่
ไดรับการสอนโดยใชบทเรียนสําเร็จรูปการตูนกับการสอนตามคูมือครู  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ .01 

                 อัญชลา ศาสตรสุภาพ ( 2549 : 65-66 ) ไดศึกษาแรงจูงใจในการเรียนวิชา
ภาษาไทย ที่ไดรับการสอนโดยใชบทเรียนสําเร็จรูปการตูนกับการสอนแบบปกติ  มีแรงจูงใจ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

                 2. งานวิจัยตางประเทศ 
                 พิมสเลอร แมคอนทรและรูท ( Pimsleur Mcintyre & Ruth 1966 : 175-214) ได
ศึกษา พบวา แรงจูงใจกับความสามารถทางภาษามีความสัมพันธกันในทางบวก และแรงจูงใจ
เปนองคประกอบสําคัญในการเรียนภาษาตางประเทศ   
                 คารมา ( Kharmar 1971 : 109-11) ไดทําการสํารวจแรงจูงใจของผูเรียนภาษาอังกฤษ
ระดับกลางในประเทศคูเวต ผลการวิจัยพบวา ความสนใจและแรงจูงใจของผูเรียนขึ้นอยูกับ
ครูผูสอน และชนิดเนื้อหาที่ใชสอนสอดคลองกับความตองการของผูเรียนมาก  ผูเรียนก็จะมี
ความสนใจและแรงจูงใจมากขึ้นดวย 
            กลาวโดยสรุป  จากการวิจัยทั้งในประเทศและตางประเทศ  พบวา  แรงจูงใจกับ
ความสามารถทางภาษามีความสัมพันธกันในทางบวก และแรงจูงใจเปนองคประกอบสําคัญใน
การเรียนภาษา  การที่จะใหผูเรียนมีความสนใจและแรงจูงใจเปนไปในทางบวกก็ขึ้นอยูกับผูสอน
และเนื้อหาท่ีใชสอนสอดคลองกับความตองการของผูเรียนมาก ผูเรียนก็จะมีความสนใจและ
แรงจูงใจมากขึ้นดวย 
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บทที่ 3 

 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

 
 
                 การวิจัยเรื่อง “การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ” ผูศึกษาใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดวยวิธีวิจัย
แบบสํารวจ ( Survey Research) ทําการสํารวจแบบวัดครั้งเดียว  (One-Shot Descriptive Study) โดย
ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือ  โดยมีระเบียบวิธีวิจัยดังตอไปนี้ 
 
1. ประชากรและกลุมตัวอยาง  
              1.1  ประชากร ที่ใชสอบถามแรงจูงใจในการเรยีนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสติ มี 2  กลุม ไดแก  
                     1)  จํานวนประชากรเปนนักศึกษาที่ลงทะเบียนเรียน  วิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1/2553  จํานวนรวม 353 คน โดยเปนนักศึกษาระดับปริญญา
ตรี สาขาวิชาสื่อสารการตลาด คณะนิเทศศาสตร104 คน และมีนักศึกษาจากสาขาวิชาอื่นๆมา

ลงทะเบียนเรียนอีกจํานวน249คน โดยเรียนเปนวิชาชีพเลือก(วิชาโท) และวิชาเลือกเสรี ( ขอมูลจาก
หองทะเบียนมหาวิทยาลัยรังสิต ภาคเรียนที่ 1/2553 )    
                     2)  จํานวนประชากรเปนนักศึกษาที่ลงทะเบียนเรียน  วิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 2/2553  จํานวนรวม 275 คน โดยเปนนักศึกษาระดับปริญญา
ตรี สาขาวิชาสื่อสารการตลาด คณะนิเทศศาสตร24 คน และมีนักศึกษาจากสาขาวิชาอ่ืนๆมา

ลงทะเบียนเรียนอีกจํานวน 251 คน โดยเรียนเปนวิชาชีพเลือก(วิชาโท) และวิชาเลือกเสรี ( ขอมูลจาก
หองทะเบียนมหาวิทยาลัยรังสิต ภาคเรียนที่ 2 /2553)  
               1.2  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา   จํานวนตัวอยางที่เปนนักศึกษานี้  ผูวิจัยกําหนดไว 50 
% จากจํานวนนักศึกษารวมทั้งหมด 628  คน ไดตัวอยาง 314  คน ผูวิจัยกําหนดจากนักศึกษาที่
ลงทะเบียนเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1 และ 2 ป

การศึกษา 2553  
                1.3  วิธีการสุมตัวอยาง    งานวิจัยคร้ังนี้ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ ( Accidental 
Sampling)เปนการสุมที่หนวยตัวอยางที่เปนนักศึกษาซึ่งลงทะเบียนเรียนวิชา IMC 111  การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1 และ 2 / 2553 ที่สามารถใหขอมูลตามที่ตองการ  การเก็บ
รวบรวมขอมูลจึงเปนการเก็บจากหนวยตัวอยางที่พบหรือเทาที่จะหาไดจนครบตามจํานวนที่กําหนด

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



 24

ไว ดังนั้น หนวยตัวอยางอาจจะพบโดยบังเอิญหรือเจาะจงก็ได ( วันทนีย  ชูศิลป, 2528: 126 )  ทั้งนี้  
ผูวิจัยจะเก็บตัวอยางในมหาวิทยาลัยรังสิต  ตามสถานที่ที่มีนักศึกษาสาขาวิชาสื่อสารการตลาด  เชน  
หองเรียนวิชา IMC 111  การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  และอาคารเรียนคณะนิเทศศาสตร  
เปนตน   ทั้งนี้ผูวิจัยไดเก็บตัวอยางที่เปนนักศึกษาใหมีความหลากหลายทั้งดานเพศและระดับชั้นป
การศึกษาใหมากที่สุดเทาที่จะทําได 
 
2. ตัวแปรที่ศึกษา  
              2.1 ตัวแปรตน คือ ปจจัยพืน้ฐานสวนบุคคลของนักศึกษาม ี6 ตัวแปร ไดแก เพศชายกับเพศ
หญิง  อายุ 17-18 ป  19-20 ป  21-22 ป และมากกวา 22 ป   ศึกษาอยูชัน้ปที่ 1-4  เกรดเฉลี่ยสะสม
ปจจุบันตั้งแตเกรด 1.0-1.5  เกรด 1.5-2.0   เกรด 2.0-2.5  เกรด 2.5-3.0   เกรด 3.0-3.5 และเกรด             
3.5-4.0 เรียนวชิา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เปนกลุมวิชาชีพบังคับ(วิชาเอก) 
วิชาชีพเลือก(วิชาโท) หรือวชิาเลือกเสรี รวมทั้งขอมูลเกีย่วกับคณะและสาขาวิชาที่กาํลังศึกษาอยู 
              2.2 ตัวแปรตาม คือ ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนของนักศึกษาในรายวิชา IMC 111 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในภาคเรียนที่ 1,2 /2553  มี 7 ดาน คือ 1. ความสําเร็จและ
ความกาวหนาในการเรียน  2.การยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้นเรียน 3. ความ
รับผิดชอบตอลักษณะกิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียน 4. การปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน  
5. เกณฑในการเรียนการสอนของรายวิชา6. เกรดและระดับผลการเรียน และ 7.บรรยากาศและ
สภาพแวดลอมในการเรียน  

 
3. เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูล 
             เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคร้ังนี้   ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถามปลายปด 
(Close-ended Questionnaire)1ชุดที่ผูวิจยัสรางขึ้นจากการสัมภาษณนักศึกษาผูเรียนวชิาIMC111 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในภาคเรียนที1่,2/2553   คือ แบบสอบถามที่เปนคําถาม
เกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรยีนวิชาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC 111)  
ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต ใชสอบถามตัวอยางที่เปนนักศกึษาทีล่งทะเบียนเรียน วิชา 
IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1-2 /2553  จํานวนรวม 314  คน  
โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 2  ตอน ดงันี้  
             ตอนที่ 1   ขอมูลประชากร  เพศ  อายุ  ผลการศึกษา และระดบัชั้นปการศึกษาที่ศึกษาอยู 
             ตอนที่ 2   ปจจัยที่มผีลตอแรงจูงใจในการเรียนวชิา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบ  
                             บรูณาการของนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต 
             แนวคาํถามที่ใชในแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรยีนวิชาIMC 111  
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ของนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต มาจากการสัมภาษณเชิงลึก  
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(In-depth interview) กับนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยรังสิต ที่เรียนวิชา IMC 111 การ 
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  โดยการอัดเสียงและจดบันทึก และแบบประเมินการเรียนการ 
สอนของมหาวิทยาลัยรังสิต ภาคเรียนที่ 1-2 / 2553   หลังจากที่นําขอมูลมาสรางแบบสอบถาม  
ผูวิจัยจะไดนําแบบสอบถามไปใหผูทรงคณุวุฒิซ่ึงเปนผูเชี่ยวชาญทางวชิาการเฉพาะดานการจัดการ 
เรียนการสอนตรวจสอบและแกไข จากนัน้จึงนําแบบสอบถามไปปรับปรุงแกไขอกีครั้ง เพื่อ 
นําไปใชในการทํา Pre-test กบันักศึกษา 10 คน  
 
               การทดสอบความนาเชื่อถือของเครื่องมือ  

  หลังจากที่ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปใหผูทรงคุณวุฒิตรวจแกแลว ผูวิจัยไดนําสอบถาม
แบบไปทดสอบ (Pre-Test) นักศึกษาที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกับตัวอยางจํานวน 10 คน เพื่อปรับปรุง
แบบสอบถามใหสมบูรณ หลังจากนั้น จึงไดนําขอมูลที่ไดมาหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถาม ดวยวิธีการวัดความสอดคลองภายใน ( Internal Consistency ) โดยใชสูตร

สัมประสิทธิ์ Alpha ของ Cronbach  ยอมรับที่คาความเชื่อมั่น  0.95 ปรากฏคาความสอดคลองตาม
เกณฑตอไปนี้  

 
        เกณฑการใหคะแนนปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจ 
           ระดับความคิดเห็น     มากที่สุด  5 คะแนน 

                มาก           4 คะแนน 
                ปานกลาง  3 คะแนน 
                นอย                                2 คะแนน 
                นอยที่สุด                         1 คะแนน 

4. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล  
                 ผูวิจัยทําการเก็บขอมูลจากตัวอยางดวยตนเอง  มีขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอมูล คือ 
แนะนําตัวผูวิจัยและขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามจากนักศึกษาผูเรียนในรายวิชา IMC 
111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในภาคเรียนที่1,2  ปการศึกษา 2553  ขนาดของกลุม
ตัวอยางเปนนักศึกษาผูเรียนจํานวนรวม 314 คน และสงแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางเปนผูกรอก
แบบสอบถาม  (Self-Administered Questionnaire) และผูวิจัยเก็บรวบรวมแบบสอบถามดวย

ตนเอง ใชเวลาเก็บรวบรวมขอมูลในภาคเรียนที่1  ปการศึกษา 2553  เปนเวลารวม 1 เดือน และใช
เวลาในภาคเรียนที่2  ปการศึกษา 2553  อีก 1  เดือน  ไดแบบสอบถามคืนจํานวน 314 ฉบับ  คิด
เปนรอยละ 100.00  แลวนําไปวิเคราะหขอมูล เพื่อสรุปผลการวิจัย 
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5. วิธีการวิเคราะหขอมูล  
               สถิติที่ใชในการวิเคราะห 
                1. สถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics)ในการแจกแจงความถี่ (Frequency) คารอยละ  
(Percentage) และคาเฉลี่ย (Mean)  ในการอธิบายขอมูลทางประชากรและปจจยัที่มผีลตอแรงจูงใจ 
ในการเรยีนวชิา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  

             2.  การจําแนกกลุมตวัแปรดวยเทคนิคการวิเคราะหปจจยั (Factor Analysis) เพื่อจัดกลุม 
ตัวแปรปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรยีนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
              เมื่อไดรับแบบสอบถามคืนมาแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของ

แบบสอบถามแลวนํามาวิเคราะหและประมวลผล  การวิจัยคร้ังนี้วิเคราะหและประมวลผลตาม
ระดับความคิดเห็นเปนจํานวน(คน) รอยละ(Percentage) และคาเฉลี่ย (Mean)   ดังนี้ 
                 1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับ เพศ อายุ ชั้นปที่กําลังศึกษาอยู เกรด
เฉลี่ยสะสมปจจุบัน เรียนเปนกลุมวิชาใด คณะและสาขาวิชาที่กําลังศึกษาอยู วิเคราะหขอมูลโดย
แจกแจงความถี่  หาคาสถิติรอยละ 
                  2. การวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชาIMC111การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ยโดยรวมของแตละปจจัย (X)   
                  3. การวิเคราะหระดับความคิดเห็นของนักศึกษาที่มีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการ
เรียนรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 /2553 โดย

เปรียบเทียบคาเฉลี่ยโดยรวมของแตละปจจัย  เกณฑการใหคะแนนสําหรับแบบสอบถามที่เปนมา
ตราสวนประมาณคาโดยกําหนดน้ําหนักคะแนน คือ   
                 คาเฉลี่ยโดยรวม  4.50-5.00   หมายถึง    ระดบัแรงจูงใจมากมี่สุด  
                 คาเฉลี่ยโดยรวม  3.50-4.49   หมายถึง    ระดบัแรงจูงใจมาก  
                 คาเฉลี่ยโดยรวม  2.50-3.49   หมายถึง    ระดบัแรงจูงใจปานกลาง  
                 คาเฉลี่ยโดยรวม  1.50-2.49    หมายถึง   ระดับแรงจูงใจนอย  
                 คาเฉลี่ยโดยรวม  1.00-1.49    หมายถึง   ระดับแรงจูงใจนอยที่สุด 

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



 
บทที่ 4 

 
ผลการศึกษาวิจัย 

 
 
                ผลการวิจัยเร่ือง “การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ” ผูวิจัยไดวิเคราะหขอมูล โดยใช การวิเคราะหเชิงพรรณนา ใชการ
บรรยายขอมูล โดยวิธีการแจกแจงความถี่ (Frequency) สถิติรอยละ (Percentage) และคาเฉลี่ย 
(Mean) เพื่ออธิบายผลการวิจัย โดยมีผลการศึกษาวิจัยดังตอไปนี้ 
 
ผลการวิจัยจากแบบสอบถาม 
ตอนที่  1   ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง 
ตอนที่  2    ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา  IMC 111  การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
 
ตอนที่ 1  ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 
ตารางที่ 3  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 

 (n = 314) 
เพศ จํานวน(คน)   รอยละ  

หญิง 216   68.79  

ชาย 98   31.21  

รวม 314   100  

 
                  จากตารางที่ 3     พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย คือ เพศหญิง 216 คน 
คิดเปนรอยละ 68.79 และเพศชาย 98 คน คิดเปนรอยละ 31.21 
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ตารางที่ 4  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาย ุ
(n = 314) 

อายุ จํานวน(คน)   รอยละ  
17 – 18 ป 23   7.32  

19 – 20 ป 120   38.22  

21 – 22 ป 
มากกวา  22 ป 

146 
25 

  46.50 
7.96 

 

รวม 314   100  

 
                   จากตารางที่ 4  พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 21 – 22 ป จํานวน 146 คน 
คิดเปนรอยละ 46.50 รองลงมามีอายุระหวาง 19 – 20 ป จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 38.22  อายุ
มากกวา 22 ป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 7.96  และมีอายุระหวาง 17 – 18 ป จํานวน 23 คน คิด
เปนรอยละ 7.32  ซ่ึงมีจํานวนนอยที่สุด 
 
ตารางที่ 5 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับชั้นปการศึกษา 

(n = 314) 

ระดับชั้นปการศึกษา จํานวน(คน)   รอยละ  
ป1  (รหัส 53) 52   16.56  

ป2 (รหัส 52) 49   15.61  

ป3 (รหัส 51) 
ป4 (รหัส 50) 

137 
76 

  43.63 
24.20 

 

รวม 314   100  

 
 จากตารางที่ 5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญกําลังศึกษาอยูในระดับชั้นปที่3 (รหัส 51) คือ 
137 คน คิดเปนรอยละ 43.63 รองลงมาเปนระดับชั้นปที่4 (รหัส 50)  จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 
24.20 ระดับชั้นปที่1 (รหัส 53) จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 16.56 และกลุมตัวยางที่มีจํานวนนอย
ที่สุดคือ ระดับชั้นปที่2 (รหัส 52) เปนจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 15.61 
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ตารางที่ 6  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน 
(n = 314) 

เกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน จํานวน(คน)   รอยละ  
ยังไมทราบเกรดฉลี่ย 46   14.65  

เกรด  1.5 - 2.0 10   3.18  

เกรด  2.0 - 2.5 
เกรด  2.5 - 3.0 
เกรด  3.0 - 3.5 
เกรด  3.5 - 4.0 

75 
99 
66 
18 

  23.89 
31.53 
31.53 
5.73 

 

รวม 314   100  

 
    จากตารางที่ 6  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีเกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน 2.5-3.0 มีจํานวน 
99 คน คิดเปนรอยละ 31.53 รองลงมาคือ มีเกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน 2.0-2.5  จํานวน 75 คน คิดเปน
รอยละ 23.89 มีเกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน 3.0-3.5  จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 21.02  ยังไมทราบ
เกรดเฉลี่ย  จํานวน 46  คน  คิดเปนรอยละ 14.65  มีเกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน 3.5-4.0 จํานวน 18 คน 
คิดเปนรอยละ 5.73 มีเกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน 1.5-2.0 จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.18   
 
ตารางที่ 7  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามกลุมวชิาที่เลือกเรียน 

(n = 314) 

กลุมวิชาท่ีเลือกเรียน จํานวน(คน)   รอยละ  
วิชาเอก 63   20.06  

วิชาโท 
วิชาเลือกเสร ี

150 
101 

  47.77 
32.17 

 

รวม 314   100  

 
                  จากตารางที่ 7  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเลือกเรียนเปนกลุมวิชาโท จํานวน 150 คน 
คิดเปนรอยละ 47.77 รองลงมาเลือกเรียนเปนกลุมวิชาเลือกเสรี จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 
32.17 และเรียนเปนกลุมวิชาเอก จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 20.06  
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ตารางที่ 8  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามคณะและสาขาวิชาที่กําลังศึกษาอยู 
(n = 314) 

คณะและสาขาวิชา 
ท่ีกําลังศึกษาอยู 

จํานวน
(คน) 

  รอยละ 
 

(คณะนิเทศศาสตร) (166)       (52.86)  

-สาขาวิชาส่ือสารการตลาด 
-สาขาวิชาวิทยกุระจายเสียงและวิทยุโทรทศัน 
-สาขาวิชามัลติมีเดีย 
-สาขาวิชาการโฆษณา 
-สาขาวิชาการประชาสัมพันธ 
-สาขาวิชาวารสารศาสตร 
-สาขาวิชาการภาพยนตรและวดิีทัศน 
(คณะบริหารธุรกิจ) 
-สาขาวิชาโลจิสติกส 
-สาขาวิชาการตลาด 
-สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรม 
-สาขาวิชาการจัดการ 
(คณะศิลปศาสตร) 
-สาขาวิชาภาษาอังกฤษ 
-สาขาวิชาภาษาจีน 
-สาขาวิชาภาษาไทย 
-สาขาวิชาภาษาฝรั่งเศส 
(คณะศิลปะและการออกแบบ) 
-สาขาวิชาการออกแบบภายใน 
(คณะอุตสาหกรรมการทองเที่ยว&การบริการ) 
-สาขาวิชาการทองเที่ยว 

63 
29 
21 
19 
19 
10 
5 

(90) 
56 
30 
3 
1 

(54) 
43 
8 
2 
1 

(3) 
3 

(1) 
1 

   20.06 
9.24 
6.69 
6.05 
6.05 
3.18 
1.59 

(28.66) 
17.83 
9.55 
0.96 
0.32 

(17.20) 
13.70 
2.55 
0.64 
0.32 

(0.96) 
0.96 

(0.32) 
0.32 

 

รวม  314         100  
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 จากตารางที่ 8 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญกําลังศึกษาอยูในคณะนิเทศศาสตรจํานวน 166 
คน คิดเปนรอยละ 52.86โดยศึกษาอยูในสาขาวิชาส่ือสารการตลาด จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 
20.06 สาขาวิชาวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 9.24 สาขาวิชา
มัลติมีเดีย จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 6.69 สาขาวิชาการโฆษณา จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 
6.05 สาขาวิชาการประชาสัมพันธ จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 6.05 สาขาวิชาวารสารศาสตร 
จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.18 และสาขาวิชาการภาพยนตรและวิดีทัศน จาํนวน 5 คน คิดเปน
รอยละ 1.59 
              รองลงมากําลังศึกษาอยูในคณะบริหารธุรกิจ จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 28.66โดยศึกษา
อยูในสาขาวิชาโลจิสติกส จํานวน 56  คน คิดเปนรอยละ 17.83 สาขาวิชาการตลาด จํานวน 30  คน 
คิดเปนรอยละ 9.55 สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรม จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 และ

สาขาวิชาการจัดการ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32  
               รองลงมากําลังศึกษาอยูในคณะศิลปศาสตร จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 17.20โดยศึกษา
อยูในสาขาวิชาภาษาอังกฤษ จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 13.70 สาขาวิชาภาษาจีน จํานวน 8 คน 
คิดเปนรอยละ 2.55 สาขาวิชาภาษาไทย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64และสาขาวิชาภาษา
ฝร่ังเศส จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 
               รองลงมากําลังศึกษาอยูในคณะศิลปะและการออกแบบ โดยศึกษาอยูในสาขาวิชาการ
ออกแบบภายใน  จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96  
               และกําลังศึกษาอยูในคณะอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและการบริการ  เปนจํานวนนอย
ที่สุด  โดยศึกษาอยูในสาขาวิชาการทองเที่ยว จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32   
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ตอนที่ 2     ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 
ตารางที่ 9   แสดงจํานวนและคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดาน 
                   ความสําเร็จและความกาวหนาในการเรยีน 
 

1. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานความสําเร็จ  
และความกาวหนา ในการเรียน 

ระดับความคิดเห็น รวม คาเฉลี่ย
รวม 

(Mean) 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

1.ขาพเจาต้ังใจเรียนวิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพราะเปนวิชาที่ใชใน

ชีวิตประจําวัน  

68 
(21.66) 

193 
(61.46) 

50 
(15.92) 

3 
(0.96) 

0 
(0) 

314 
(100) 

 

4.04 

2.ขาพเจาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการ 
ตลาดแบบบูรณาการ เพื่อจะนําความรูไปใช
ประกอบวิชาชีพดานสื่อสารการตลาดตอไป 

106 
(33.76) 

154 
(49.04) 

50 
(15.92) 

3 
(0.96) 

1 
(0.32) 

314 
(100) 

 

4.15 

3.ถาเปนไปไดขาพเจาอยากใหลดเวลาเรียน
วิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ เพราะไมมีความสําคัญตอการใช
ชีวิตประจําวัน 

7 
(2.23) 

10 
(3.18) 

42 
(13.38) 

121 
(38.54) 

134 
(42.68) 

314 
(100) 

1.84 

4.กิจกรรมในวิชาIMC111การสื่อ สารการตลา
แบบบูรณาการ ทําใหนักศึกษามีโอกาสใช
ความ สามารถที่มีอยูอยางเต็มที่ 

56 
(17.83) 

183 
(58.28) 

71 
(22.61) 

4 
(1.27) 

0 
(0) 

314 
(100) 

3.93 

5.ขาพเจาคิดวาวิชาIMC111การสื่อ สาร
การตลาดแบบบูรณาการ มีประโยชนเฉพาะ
ในหองเรียเทานั้น 

4 
(1.27) 

13 
(4.14) 

67 
(21.34) 

155 
(49.36) 

75 
(23.89) 

314 
(100) 

2.10 
 
 

6.ขาพเจาเรียนอยางตั้งใจเพราะวิชาIMC111
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อเปน

แนวทางในการเรียนวิชาอื่นๆ 

86 
(27.39) 

174 
(55.41) 

53 
(16.88) 

0 
(0) 

1 
(0.32) 

314 
(100) 

4.10 
 

7.หลังจากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการแลวทําใหอยากหา

ความรูเพิ่มเติมอีก 

82 
(26.11) 

163 
(51.91) 

64 
(20.38) 

5 
(1.59) 

0 
(0) 

314 
(100) 

4.03 
 
 

8.การเรียนวิชาIMC111การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการนั้นสําคัญ มีประโยชนมาก 
ขาพเจาจึงเรียนวิชานี้ดวยความตั้งใจเอาใจใส 
ฝกฝนคนควาอยูเสมอ 

73 
(23.25) 

170 
(54.14) 

66 
(21.02) 

4 
(1.27) 

1 
(0.32) 

314 
(100) 

3.99 
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9.ความรูวิชาIMC111การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ ไมสงผลใหการเรียนวิชาอื่นดี
ขึ้นขาพเจารูสึกตองทนเรียนทั้งที่ไมอยากเรียน 

6 
(1.91) 

16 
(5.1) 

22 
(7.01) 

97 
(30.89) 

173 
(55.1) 

314 
(100) 

1.68 

10ขาพเจามีความรูความเขาใจเนื้อหาวิชา
IMC111การสื่อสารการ ตลาด แบบบูรณาการ 
ที่อาจารยสอนทุกครั้ง 

71 
(22.61) 

168 
(53.50) 

72 
(22.93) 

3 
(0.96) 

0 
(0) 

314 
(100) 

3.98 
 
 

11.ขาพเจารูและเขาใจเรื่องคุณธรรมและ
จริยธรรมที่อาจารยสอนสอดแทรกและ

สงเสริมนักศึกษาในวิชา IMC111การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ 

74 
(23.57) 

157 
(50) 

80 
(25.48) 

3 
(0.96) 

0 
(0) 

314 
(100) 

3.96 

12.ขาพเจาเกิดการเรียนรูและคนควาดวยตน 
เองจากกิจกรรมการเรียนวิชา IMC111การสื่อ 
สารการตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยใหทํา 

62 
(19.75) 

174 
(55.41) 

72 
(22.93) 

6 
(1.91) 

0 
(0) 

314 
(100) 

3.93 
 

13. ขาพเจาไดรับประโยชนจากการเฉลย
คําแนะนํา  ตรวจงาน ติดตามผลการเรียนรู
วิชาIMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ จากอาจารยอยางตอเนื่อง 

133 
(42.36) 

129 
(41.08) 

52 
(16.56) 

0 
(0) 

0 
(0) 

314 
(100) 

4.26 

                                                                                                                 คาเฉลี่ยรวมของระดับความคิดเห็น 3.5 

                             
                          จากตารางที่ 9 พบวาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานความสําเร็จและความกาวหนาใน
การเรียน  ระดับความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.5  ดังนี ้

• จากการตั้งใจเรียนวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพราะ 
เปนวิชาที่ใชในชีวิตประจําวัน ระดับความคิดเห็นมาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน193 คน คิดเปน
รอยละ 61.46 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวนุ 68 คน คิดเปนรอยละ 21.66 
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 15.92  รองลงมา คือ นอย  
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96  คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.04  ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ เพื่อจะนํา 
ความรูไปใชประกอบวิชาชีพดานสื่อสารการตลาดตอไป ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน154 คน คิดเปนรอยละ49.04 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 106 คน 
คิดเปนรอยละ 33.76 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 15.92
รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 รองลงมา คือ นอยที่สุด มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.15   ตามลําดับ 
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• จากการอยากใหลดเวลาเรียนวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา 
การ เพราะไมมีความสําคัญตอการใชในชีวิตประจําวันระดับความคิดเห็นนอยที่สุด  มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 42.68 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 121 คน คิด
เปนรอยละ 38.54  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 13.38 
รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.18 รองลงมา คือ มากที่สุด มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ2.23คิดเปนคาเฉลี่ยรวมรวมเทากับ 1.84 ตามลําดับ 

• จากการทํากิจกรรมในวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ทํา 
ใหนักศึกษามีโอกาสใชความสามารถที่มีอยูอยางเต็มที่  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 58.28 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 71 คน คิด
เปนรอยละ 22.61 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 17.83  
รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน4 คน คิดเปนรอยละ1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 
3.93 ตามลําดับ 

• จากการคิดวาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีประโยชน 
เฉพาะในหองเรียนเทานั้น  ระดับความคิดเห็นนอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 155 คน คิดเปนรอย
ละ 49.36 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 23.89  รองลงมา 
คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 21.34 รองลงมา คือ มาก มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 4.14 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 
คน คิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.10  ตามลําดับ 

• จากการเรียนอยางตั้งใจเพราะวิชาIMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา 
การเพื่อเปนแนวทางในการเรียนวิชาอ่ืน  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 174 คน 
 คิดเปนรอยละ 55.41 รองลงมา คือ มากที่สุดมีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 27.39 
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 16.88 รองลงมา คือ นอย
ที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน  1 คน  คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.10  
ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการแลว ทําให 
อยากหาความรูเพิ่มเติมอีก  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 163 คน คิดเปนรอย
ละ 51.91 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 26.11  รองลงมา 
คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน64 คน คิดเปนรอยละ 20.38 รองลงมา คือ นอย มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.59 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.03  ตามลําดับ 
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• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  นั้นสําคัญ 
และมีประโยชนมาก ขาพเจาจึงเรียนวิชานี้ดวยความตั้งใจ เอาใจใสและฝกฝนคนควาอยูเสมอ  
ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 54.14  รองลงมา คือ 
มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 23.25 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 21.02 รองลงมาคือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิดเปน
รอยละ1.27 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ0.32 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.99 ตามลําดับ 

• จากความรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไมสงผลใหการ 
เรียนวิชาอ่ืนๆดีขึ้น ขาพเจารูสึกตองทนเรียนทั้งที่ไมอยากเรียน  ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด  มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 55.1 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 97 
คน คิดเปนรอยละ 30.89 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 
7.01 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 5.1 รองลงมา คือ มากที่สุด 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ1.91 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 1.68  ตามลําดับ 

• จากการมีความรูความเขาใจเนื้อหาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการ ที่อาจารยสอนทุกครั้ง  ระดับความคิดเห็น มาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 168 คน คิด
เปนรอยละ 53.50  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 22.93 
รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 22.61 รองลงมา คือ นอย มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.98 ตามลําดับ 

• จากการรูและเขาใจเรื่องคุณธรรมและจริยธรรมที่อาจารยสอนสอดแทรกและ 
สงเสริมนักศึกษาในวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ระดับความคิดเห็นมาก  มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 50  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 25.48 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 74 คน คิด
เปนรอยละ 23.57 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.96  ตามลําดับ 

• จากการเกิดการเรียนรูและคนควาดวยตนเองจากกิจกรรมการเรียนวิชา  
IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยใหทําระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 174 คน คิดเปนคือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 
22.93 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 19.75 รองลงมา คือ 
นอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน  6 คน  คิดเปนรอยละ  1.91 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.93  
ตามลําดับ 
 
 

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



  36

• จากการไดรับประโยชนจากการเฉลย คําแนะนํา  ตรวจงาน การติดตามผล 
การเรียนรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จากอาจารยอยางตอเนื่อง  ระดับความ
คิดเห็นมากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 42.36 รองลงมา คือ มาก มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 41.08 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 16.56 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.26 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 10 แสดงจํานวนและคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดานการ 

                  ยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้นเรยีน 
 

2. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานการ
ยอมรับนับถือและความสัม- พันธกับกลุม
เพื่อนรวมชั้นเรียน 

ระดับความคิดเห็น รวม 
 

คาเฉลี่ย
รวม 

(Mean) 

 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน)
รอยละ 

14.ถาขาพเจาถูกขอใหชวยกิจกรรมวิชา 
IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ ขาพเจาจะเพิกเฉย 

4 
(1.27) 

28 
(8.92) 

50 
(15.92) 

123 
(39.17) 

109 
(34.71) 

314 
(100) 

2.03 

15ขาพเจามีการทํางานรวมกันในกิจกรรม
การเรียนวิชาIMC111การสื่อสารการตลาด 
แบบบูรณาการที่อาจารยสงเสริมใหทํา 

50 
(15.92) 

159 
(50.64) 

97 
(30.89) 

6 
(1.91) 

2 
(0.64) 

314 
(100) 

3.79 

16.ในชั่วโมงเรียนวิชา IMC111การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาอภิปราย 
แสดงความคิดเห็น แลกเปลี่ยนเรียนรูกัน
จากการที่อาจารยเปดโอกาสใหทํา 

36 
(11.46) 

115 
(36.62) 

131 
(41.72) 

28 
(8.92) 

4 
(1.27) 

314 
(100) 

3.48 

                                                                                     คาเฉลี่ยรวมของระดับความคิดเห็น 3.1 

 
                       จากตารางที่ 10 พบวาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานการยอมรับนับถือและความ 
สัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้นเรียน   ระดับความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.1   ดังนี้ 

• จากเมื่อถูกขอใหชวยกิจกรรมวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา 
การ ขาพเจาจะเพิกเฉยระดับความคิดเห็นนอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 
39.17 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 34.71 รองลงมา คือ 
ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 15.92 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 8.92  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิด
เปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.03   ตามลําดับ 
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• จากการมีการทํางานรวมกันในกิจกรรมการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสาร 
การตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยสงเสริมใหทํา  ระดับความคิดเห็นมาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
159 คน คิดเปนรอยละ 50.64 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 97 คน คิดเปนรอย
ละ 30.89 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตวัอยางเปนจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 15.92 รองลงมา 
คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.91 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.79   ตามลําดับ 

• จากในชั่วโมงเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจา 
ไดอภิปราย แสดงความคิดเห็นและแลกเปลี่ยนเรียนรูกันจากการที่อาจารยเปดโอกาสใหทํา ระดับ
ความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 41.72 รองลงมา คือ มาก 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 36.62 รองลงมา คือ มากท่ีสุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 11.46  รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 28 คน คิดเปน
รอยละ 8.92  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.48   ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 11   แสดงจํานวนและคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดาน  
                   ความรับผิดชอบตอลักษณะกจิกรรมที่ปฏิบัติในการเรยีน 
 

3. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานความ
รับผิดชอบ ตอลักษณะกิจกรรมท่ีปฏิบัติใน
การเรียน 

ระดับความคิดเห็น รวม 
 

คาเฉลี่ย
รวม 

(Mean) 

 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

17.เมื่ออาจารยตองการอาสา 
สมัครเพื่อสาธิตการจัดกิจกรรมการเรียน

วิชาIMC111การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ขาพเจาจะหลบไปนั่งหลังช้ัน 

8 
(2.55) 

20 
(6.37) 

82 
(26.11) 

117 
(37.26) 

87 
(27.71) 

314 
(100) 

2.19 

18.ขาพเจาพยายามหลบหนาเมื่ออาจารย
เรียกใหตอบคําถาม 

6 
(1.91) 

9 
(2.87) 

66 
(21.02) 

135 
(42.99) 

98 
(31.21) 

314 
(100) 

2.01 

19.ช่ัวโมงที่อาจารยสอนเนื้อหา วิชาIMC 
111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่ยุง 
ยากซับซอนขาพเจาจะนํางานอื่นขึ้นมาทํา 

1 
(0.32) 

21 
(6.69) 

 

26 
(8.28) 

106 
(33.76) 

160 
(50.96) 

314 
(100) 

1.72 

20.ขาพเจาจะรีบทําแบบฝกหัดวิชาIMC111
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการตามที่

อาจารยสั่งโดยไมตองใหใครเตือน 

71 
(22.61) 

125 
(39.81) 

100 
(31.85) 

16 
(5.1) 

2 
(0.64) 

314 
(100) 

3.79 
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21.ช่ัวโมงใดที่วิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ จัดการเรียนการ
สอนแบบอภิปรายหรือซักถาม ขาพเจาจะ
พยายามหลีกเลี่ยง 

5 
(1.59) 

14 
(4.46) 

65 
(20.7) 

133 
(42.36) 

97 
(30.89) 

314 
(100) 

2.04 

22ขาพเจารูสึกชอบกิจกรรมตางๆ ใน
ช่ัวโมงวิชาIMC111การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ 

76 
(24.20) 

152 
(48.41) 

80 
(25.48) 

4 
(1.27) 

2 
(0.64) 

314 
(100) 

3.94 

23. ถาอาจารยใหทํางานเกี่ยวกับวิชา
IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ ขาพเจาจะทําอยางตั้งใจ 

99 
(31.53) 

172 
(54.78) 

39 
(12.42) 

3 
(0.96) 

1 
(0.32) 

314 
(100) 

4.16 

24.เมื่ออาจารยใหการบานวิชา IMC111 การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่ยากตอง

คนควาในแหลงอื่นเชน อินเตอรเน็ต เพราะ
ไมสามารถคนควาในหนังสือเรียนได  
ขาพเจาจะเลิกทํา หรือหมดความสนใจ 

4 
(1.27) 

21 
(6.69) 

42 
(13.38) 

105 
(33.44) 

142 
(45.22) 

314 
(100) 

1.85 

25.กิจกรรมการเรียนในชั่วโมงวิชาIMC111
การสื่อสารการ ตลาดแบบบูรณาการ ถา
อาจารยใหแปลคําศัพทภาษาอังกฤษหรือ

คําศัพทเฉพาะวิชาชีพที่ยากแกการเขาใจ  
ขาพเจารูสึกเบื่อและไมอยากเรียน 

5 
(1.59) 

22 
(7.01) 

61 
(19.43) 

111 
(35.35) 

115 
(36.62) 

314 
(100) 

2.02 

26.เมื่อมาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาไมนํา
เอกสารประกอบ การสอนหรือแบบฝกหัด
มาดวยทุกครั้ง หรือ บางครั้ง 

4 
(1.27) 

19 
(6.05) 

30 
(9.55) 

61 
(19.43) 

200 
(63.69) 

314 
(100) 

1.62 

27.ขาพเจาเขาเรียนวิชา IMC111 การสื่อ 
สารการตลาดแบบบูรณาการ สม่ําเสมอ 
ครบถวนตามเนื้อหารายวิชา  ตรงตอเวลา 

80 
(25.48) 

136 
(43.31) 

88 
(28.03) 

10 
(3.18) 

0 
(0) 

314 
(100) 

3.91 

                                                              คาเฉลี่ยรวมของระดับความคิดเห็น 2.7 
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                         จากตารางที่ 11   พบวาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานความรับผิดชอบตอลักษณะ
กิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียน  ระดับความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 2.7   ดังนี้ 

• จากเมื่ออาจารยตองการอาสาสมัครเพื่อสาธิตการจัดกิจกรรมการเรียนวิชา 
IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาจะหลบไปนั่งหลังชั้น ระดับความคิดเห็นนอย  
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 37.26 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ27.71 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน72 คน คิด
เปนรอยละ26.11  รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 6.37   
รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.55 คิดเปนคาเฉลี่ยรวม
เทากับ 2.19  ตามลําดับ 

• จากการพยายามหลบหนาเมื่ออาจารยเรียกใหตอบคําถาม ระดับความคิดเห็น 
นอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ42.99  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 31.21  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
66 คคิดเปนรอยละ 21.02 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 9 คนคิดเปนรอยละ 2.87   
รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.91 คิดเปนคาเฉลี่ยรวม
เทากับ 2.01   ตามลําดับ 

• จากในชั่วโมงที่อาจารยสอนเนื้อหาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการที่ยุงยากซับซอน ขาพเจาจะนํางานอื่นขึ้นมาทํา  ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 160 คน  คิดเปนรอยละ 50.96 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 106 
คน คิดเปนรอยละ 33.76  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 
8.28 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ  6.69  รองลงมา คือ มาก
ที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 1.72  
ตามลําดับ 

• จากการรีบทําแบบฝกหัดวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ตามที่อาจารยส่ังโดยไมตองใหใครเตือน ระดับความคดิเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 125 คน 
คิดเปนรอยละ 39.81   รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 
31.85  รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 22.61 รองลงมา คือ 
นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 5.1 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.79 ตามลําดับ 
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• จากในชั่วโมงใดที่วิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จัดการ 
เรียนการสอนแบบอภิปรายหรือซักถาม ขาพเจาจะพยายามหลีกเลี่ยง  ระดับความคิดเห็นนอย มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 42.36 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
97 คน คิดเปนรอยละ30.89 รองลงมา คือปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 
20.7 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ4.46 รองลงมา คือ มากที่สุด 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.59 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.04  ตามลําดับ 

• จากการรูสึกชอบกิจกรรมตางๆในชั่วโมงวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด 
แบบบูรณาการ  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 48.41  
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 25.48 รองลงมา คือ มาก
ที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 24.20 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 2 คน คิดเปน
รอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.94  ตามลําดับ 

• จากเมื่ออาจารยใหทํางานเกี่ยวกับวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการ ขาพเจาจะทําอยางตั้งใจ  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 172 คน คิด
เปนรอยละ 54.78   รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 31.53  
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 12.42  รองลงมา คือ นอย 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.16  ตามลําดับ 

• จากเมื่ออาจารยใหการบานวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ที่ยากตองคนควาในแหลงอื่นเชน อินเตอรเนต็ เพราะไมสามารถคนควาในหนังสือเรียนได  ขาพเจา
จะเลิกทํา หรือหมดความสนใจ  ระดับความคิดเห็นนอยท่ีสุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 142 คน 
คิดเปนรอยละ 45.22  รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 33.44  
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 13.38 รองลงมา คือ มาก มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 6.69 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 1.85  ตามลําดับ 

• จากเมื่อทํากิจกรรมการเรียนในชั่วโมงวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด 
แบบบูรณาการ ถาอาจารยใหแปลคําศัพทภาษาอังกฤษหรือคําศัพทเฉพาะวิชาชีพที่ยากแกการเขาใจ  
ขาพเจารูสึกเบื่อและไมอยากเรียน ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 115 คน 
คิดเปนรอยละ 36.62 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 35.35  
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 19.43  รองลงมา คือ มาก 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 7.01  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.59 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.02  ตามลําดับ 
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• จากเมื่อมาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาไม 
นําเอกสารประกอบการสอนหรือแบบฝกหัดมาดวยทุกครั้ง หรือ บางครั้ง  ระดับความคิดเห็นนอย
ที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 63.69 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 19.43 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 30 คน คิด
เปนรอยละ 9.55 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 6.05  รองลงมา 
คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 1.62  
ตามลําดับ 

• จากเมื่อเขาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ สม่ําเสมอ  
ครบถวนตามเนื้อหารายวิชา และตรงตอเวลา  ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 43.41 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 88 คน คิด
เปนรอยละ 23.03 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 25.48  
รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน10 คน คิดเปนรอยละ3.18 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 
3.91  ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 12   แสดงจํานวนและคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดาน 
                     การปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน 
 

4. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานการ
ปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน 

ระดับความคิดเห็น รวม 
 

คาเฉลี่ย
รวม 

(Mean) 

 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

28.ขาพเจาพึงพอใจตอการเรียนการสอน
วิชาIMC111การสื่อสารการ ตลาดแบบ
บูรณาการของอาจารยทุกคร้ัง 

119 
(37.9) 

164 
(52.23) 

26 
(8.28) 

2 
(0.64) 

3 
(0.96) 

314 
(100) 

4.25 

29.ขาพเจาซักถามขอสงสัยและขอ
คําแนะนําจากอาจารยใหชวย เหลือดานการ
เรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด
แบบ บูรณาการ 

42 
(13.38) 

104 
(33.12) 

133 
(42.36) 

33 
(10.51) 

2 
(0.64) 

314 
(100) 

3.48 

30.ขาพเจาขอคําปรึกษาจากอาจารยทั้งใน
และนอกชั้นเรียนวิชาIMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ 

52 
(16.56) 

89 
(28.34) 

127 
(40.45) 

37 
(11.78) 

9 
(2.87) 

314 
(100) 

3.44 

คาเฉลี่ยรวมของระดับความคิดเห็น 3.7 
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                            จากตารางที่ 12 พบวาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานการปกครองบังคับบัญชาของ
อาจารยผูสอน   ระดับความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.7   ดังนี้ 

• จากการพึงพอใจตอการเรียนการสอนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการของอาจารยทุกครั้ง  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 164 คน คิดเปน
รอยละ 52.23 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 37.9 รองลงมา 
คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน26 คน คิดเปนรอยละ 8.28 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 2 คน 
คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.25 ตามลําดับ 

• จากการซักถามขอสงสัย และขอคําแนะนําจากอาจารยใหชวยเหลือดานการ 
เรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ระดับความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 42.36 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 104 
คน คิดเปนรอยละ 33.12 รองลงมา คือ มากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 
13.38 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 10.51  รองลงมา คือ นอย
ที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ3.48 ตามลําดับ 

• จากการขอคําปรึกษาจากอาจารยทั้งในและนอกชั้นเรียนวิชาIMC111 การ 
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  ระดับความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 127 คน 
คิดเปนรอยละ 40.45รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 28.34  
รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 16.56  รองลงมา คือ นอย มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 11.78 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.87 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.44  ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 13    แสดงจํานวนและคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดาน 
                      เกณฑในการเรียนการสอนของรายวิชา 
 

5. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานเกณฑใน
การเรียนการสอนของรายวิชา 

ระดับความคิดเห็น รวม 
 

คาเฉลี่ย
รวม 

(Mean) 

 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

31.ขาพเจาเขาใจวัตถุประสงคและแผนการ
สอนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ อยางชัดเจน 
 

62 
(19.75) 

170 
(54.14) 

77 
(24.25) 

4 
(1.27) 

1 
(0.32) 

314 
(100) 

3.92 
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32.ขาพเจาสนใจเรียนรูวิชาIMC 111 การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จากเทคนิค
วิธีการสอนที่หลากหลาย 

58 
(18.47) 

161 
(51.27) 

91 
(28.98) 

4 
(1.27) 

0 
(0) 

314 
(100) 

3.87 

33ขาพเจาคิดวาการวัดประเมินผลวิชาIMC 
111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
สอดคลองกับวัตถุประสงครายวิชา  

95 
(30.25) 

157 
(50) 

60 
(19.11) 

2 
(0.64) 

0 
(0) 

314 
(100) 

4.10 

                                 คาเฉลี่ยรวมของระดับความคิดเห็น 4 

                           
                            จากตารางที่ 13 พบวาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานเกณฑในการเรียนการสอน
ของรายวิชา  ระดับความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 4  ดังนี้ 

• จากการเขาใจวัตถุประสงคและแผนการสอนวิชา IMC111การสื่อสาร 
การตลาดแบบบูรณาการอยางชัดเจน  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 170 คน 
คิดเปนรอยละ 54.14  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 
24.25 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 19.75 รองลงมา คือ 
นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.92   ตามลําดับ 

• จากการสนใจเรียนรูวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จาก 
เทคนิควิธีการสอนที่หลากหลาย  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 161 คน คิด
เปนรอยละ 51.27  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 28.98   
รองลงมา คือ มากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 58 คนคิดเปนรอยละ 18.47  รองลงมา คือ นอย มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คนคิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.87  ตามลําดับ 

• จากการคิดวาการวัดประเมินผลวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการ สอดคลองกับวัตถุประสงครายวิชา ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
157 คน คิดเปนรอยละ 50  รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 
30.25  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 19.11   รองลงมา 
คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.10   
ตามลําดับ 
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ตารางที่ 14   แสดงจํานวนและคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง  จําแนกตามปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดาน 
                     เกรดและผลการเรียน 

6. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานเกรด และผล
การเรียน 

ระดับความคิดเห็น รวม 
 

คาเฉลี่ย
รวม 

(Mean) 

 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

34.ในการทําขอสอบวิชาIMC111การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการแตละครั้ง ขาพเจาทํา
อยางตั้งใจเพื่อใหไดคะแนนดี  

191 
(60.83) 

104 
(33.12) 

19 
(6.05) 

0 
(0) 

0 
(0) 

314 
(100) 

4.55 

35.ขาพเจาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการ 
ตลาดแบบบูรณาการ เพื่อใหสอบผานเทานั้น  

11 
(3.5) 

30 
(9.55) 

66 
(21.02) 

126 
(40.13) 

81 
(25.8) 

314 
(100) 

2.25 

36.ขาพเจาเรียนวิชา IMC111การสื่อ สาร
การตลาดแบบบูรณาการ เพื่อใหไดเกรด A  

201 
(64.01) 

69 
(21.97) 

36 
(11.46) 

7 
(2.23) 

1 
(0.32) 

314 
(100) 

4.47 

37ขาพเจาเรียนวิชาIMC111การสื่อสารการ 
ตลาดแบบบูรณาการเพื่อเปนวิชาชวยเกรด

เทานั้น  

18 
(5.73) 

45 
(14.33) 

105 
(33.44) 

95 
(30.25) 

51 
(16.24) 

314 
(100) 

2.63 

38.ขาพเจาเรียนวิชา IMC111การสื่อ สาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อเรียนเปนวิชาโท

ใหครบหลักสูตรเทานั้น  

17 
(5.41) 

40 
(12.73) 

105 
(33.44) 

92 
(29.30) 

60 
(19.11) 

314 
(100) 

2.56 

คาเฉลี่ยรวมของระดับความคิดเห็น 3.3 
                            

                             จากตารางที่ 14 พบวาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานเกรดและผลการเรียน   ระดับ
ความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.3  ดังนี้ 

• จากการทําขอสอบวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการแตละ 
คร้ัง ขาพเจาทําอยางตั้งใจเพื่อใหไดคะแนนดี ระดับความคิดเห็นมากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
191 คน คิดเปนรอยละ 60.83    รองลงมา คือ มาก มีกลุมตวัอยางเปนจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 
33.12   รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 6.05 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.55  ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อใหสอบ 
ผานเทานั้น ระดับความคิดเห็นนอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 40.13 
รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 25.8  รองลงมา คือ ปาน
กลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 21.02  รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 9.55 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 11 คน คิดเปน 
รอยละ 3.5 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.25   ตามลําดับ 
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• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อใหได 
เกรด A ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 64.01  
รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 21.97   รองลงมา คือ ปานกลาง 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 11.46  รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 2.23  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปน
รอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.47  ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อเปนวิชา 
ชวยเกรดเทานั้น ระดับความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 
33.44   รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 30.25 รองลงมา คือ 
นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 16.24  รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 14.33  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 18 คน 
คิดเปนรอยละ 5.73 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.63   ตามลําดบั 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อเรียนเปน 
วิชาโทใหครบหลักสูตรเทานั้น ระดับความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 105 คน คิด
เปนรอยละ 33.44   รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 29.30   
รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 19.11  รองลงมา คือ มาก มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 12.73  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.51 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.56  ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 15    แสดงจํานวนและคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางจําแนกตามปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดาน 
                      บรรยากาศและสภาพแวดลอมในการเรียน 

7. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานบรรยากาศ
และสภาพแวดลอมในการเรียน 

ระดับความคิดเห็น รวม 
 

คาเฉลี่ย
รวม 

(Mean) 

 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน 
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

จํานวน
(คน) 
รอยละ 

39 ตรวจงาน มีและใชเอกสารประกอบการ
สอน หนังสือตําราสื่ออิเล็กทรอนิกสหรือสื่อ
ประเภทอ่ืนวิชา IMC 111 การสื่อสารการ 
ตลาดแบบบูรณาการอยางเหมาะสมเพียงพอ  

91 
(28.98) 

161 
(51.27) 

61 
(19.43) 

1 
(0.32) 

0 
(0) 

314 
(100) 

4.09 

40.ขาพเจาใชเทคโนโลยีสาร สนเทศในการ
เรียนรูวิชาIMC 111การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการที่อาจารยสงเสริมใหทํา  

86 
(27.39) 

164 
(52.23) 

60 
(19.11) 

4 
(1.27) 

0 
(0) 

314 
(100) 

4.06 

คาเฉลี่ยรวมของระดับความคิดเห็น 4 
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        จากตารางที่ 15  พบวาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานบรรยากาศและสภาพแวดลอม                     
ในการเรียน  ระดับความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 4  ดังนี้ 

• จากการตรวจงาน มีและใชเอกสารประกอบการสอน หนังสือ ตํารา ส่ือ 
อิเล็กทรอนิกส หรือส่ือประเภทอื่นๆวิชาIMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการอยาง

เหมาะสมและเพียงพอ  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 
51.27  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 28.98  รองลงมา คือ 
ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 19.43 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน1 คน  คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.09  ตามลําดับ 

• จากการใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการเรียนรูวิชาIMC111การสื่อสาร 
การตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยสงเสริมใหทํา ระดับความคิดเห็นมาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
164 คน คิดเปนรอยละ 52.23  รองลงมา คือ มากที่สุด มกีลุมตัวอยางเปนจํานวน86 คน คิดเปนรอย
ละ27.39 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 19.11  รองลงมา 
คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน  คิดเปนรอยละ 1.27  คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.06  
ตามลําดับ 
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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 
 
                 การวิจัยเร่ือง “การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอแรงจงูใจในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ”  ซ่ึงมีวัตถุประสงคในการศึกษาและวเิคราะหขอมูล 2 ประเด็นหลัก ดังนี ้
 
              1. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนของนักศึกษาในรายวิชา IMC 111 การ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 /2553   
               2. เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของนักศึกษาที่มีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียน
ของนักศึกษาผูเรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 
/2553  ที่มีสถานภาพแตกตางกัน คือ เพศ  อายุ  ระดับชั้นป คณะ วิชาเอก โท หรือเลือกเสรี  
 
1. สรุปผลการวิจัย 
               ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยางที่เปนนกัศึกษาผูเรียนในรายวิชา IMC 111
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 /2553   พบวาจํานวนผูตอบแบบสอบถาม
ทั้งหมด 314  คน เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยคิดเปนรอยละ 68.79 และ 31.21 มีอายุระหวาง
21-22 ป มากที่สุด รองลงมาคือมีอายุระหวาง 19-20 ป รองลงมาคือมีอายุมากกวา22 ป  และนอย
ที่สุด คือมีอายุระหวาง 17-18  ป โดยคิดเปนรอยละ 46.50 , 38.22 ,7.96 และ7.32 ช้ันปที่กําลังศึกษา
อยูในระดับชั้นปที่3 (รหัส 51)มากที่สุด  รองลงมา คือระดับชั้นปที่4 (รหัส 50รองลงมาคือระดับชั้น
ปที่1 (รหัส 53)  และนอยที่สุดคือ ระดับช้ันปที่2 (รหัส 52) โดยคิดเปนรอยละ 43.63, 24.20, 16.56  
และ15.61  เกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน จํานวนมากที่สุดคือ 2.5-3.0 รองลงมาคือ 2.0-2.5  รองลงมาคือ 
3.0-3.5  รองลงมาคือ ยังไมทราบเกรดเฉลี่ย รองลงมาคือ 1.5-2.0  และนอยที่สุดคือ 3.5-4.0 โดยคิด
เปนรอยละ 31.53,23.89,21.02,14.65,5.73 และ3.18 โดยเรียนเปนกลุมวิชาโทมากที่สุด  รองลงมา
เรียนเปนกลุมวิชาเลือกเสรี และเรียนเปนกลุมวิชาเอกนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 47.77,32.17 และ 1.8 
คณะที่กําลังศึกษาอยูคือคณะนิเทศศาสตรมากที่สุด  รองลงมาคือ คณะบริหารธุรกิจ รองลงมาคือ
คณะศิลปศาสตร รองลงมาคือ คณะศิลปะและการออกแบบ และคณะอุตสาหกรรมการทองเที่ยว
และการบริการนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 52.86, 28.66, 17.20, 0.96และ0.32  สวนสาขาวิชาที่กําลัง
ศึกษาอยู มากที่สุด คือสาขาวิชาสื่อสารการตลาด  จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 20.06 รองลงมาคือ 
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สาขาวิชาโลจิสติกส จํานวน 56  คน คิดเปนรอยละ 17.83   รองลงมาคือ สาขาวิชาภาษาอังกฤษ 
จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 13.70   รองลงมาคือ สาขาวิชาการตลาด จํานวน 30  คน คิดเปนรอย
ละ 9.55 รองลงมาคือ สาขาวิชาวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 
9.24 รองลงมาคือ สาขาวิชามัลติมีเดีย จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 6.69 รองลงมาคือ สาขาวิชาการ
โฆษณา จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 6.05  และสาขาวิชาการประชาสัมพันธ จํานวน 19 คน คิด
เปนรอยละ 6.05 รองลงมาคือ สาขาวิชาวารสารศาสตร จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.18 รองลงมา
คือ สาขาวิชาภาษาจีนจํานวน8 คน คิดเปนรอยละ2.55รองลงมาคือสาขาวิชาการภาพยนตร และ
วิดีทัศนจํานวน5 คน คิดเปนรอยละ1.59รองลงมาคือ สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรม จํานวน 3 
คน คิดเปนรอยละ 0.96 และสาขาวิชาการออกแบบภายใน  จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96
รองลงมาคือ สาขาวิชาภาษาไทย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64 และนอยที่สุด คือ สาขาวิชา
ภาษาฝรั่งเศสจํานวน1 คน คิดเปนรอยละ0.32 สาขาวิชาการทองเที่ยวจํานวน1 คน คิดเปนรอยละ 
0.32  และสาขาวิชาการจัดการ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32   
              การศึกษาปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนของนักศึกษาในรายวิชาIMC 111การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 /2553  พบวามี 7  ดาน ไดแก  1. ดานความสําเร็จและ
ความกาวหนาในการเรียน   2.  ดานการยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้นเรียน             
3. ดานความรับผิดชอบตอลักษณะกิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียน   4. ดานการปกครองบังคับบัญชา
ของอาจารยผูสอน   5. ดานเกณฑในการเรียนการสอนของรายวิชา  6. ดานเกรดและผลการเรียน  
และ 7. ดานบรรยากาศและสภาพแวดลอมในการเรียน 
               การศึกษาระดับความคิดเห็นของนักศึกษาที่มีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนของ
นักศึกษาผูเรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 /2553  
ที่มีสถานภาพแตกตางกัน คือ เพศ  อายุ  ระดับชั้นป คณะ วิชาเอก โท หรือเลือกเสรี สรุปไดดังนี้ 
               1. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานความสําเร็จและความกาวหนาในการเรียน  ระดับความ
คิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.5 ดังนี้ 

• จากการตั้งใจเรียนวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพราะ 
เปนวิชาที่ใชในชีวิตประจําวัน ระดับความคิดเห็นมาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน193 คน คิดเปน
รอยละ 61.46 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวนุ 68 คน คิดเปนรอยละ 21.66 
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 15.92  รองลงมา คือ นอย 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คดิเปนรอยละ 0.96  คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.04  ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อจะนํา 
ความรูไปใชประกอบวิชาชีพดานสื่อสารการตลาดตอไป ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน154 คน คิดเปนรอยละ49.04 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 106 คน 
คิดเปนรอยละ 33.76 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 15.92
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รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 รองลงมา คือ นอยที่สุด มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.15   ตามลําดับ 

• จากการอยากใหลดเวลาเรียนวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา 
การ เพราะไมมีความสําคัญตอการใชในชีวิตประจําวันระดับความคิดเห็นนอยที่สุด  มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 42.68 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 121 คน คิด
เปนรอยละ 38.54  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 13.38 
รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.18 รองลงมา คือ มากที่สุด มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ2.23คิดเปนคาเฉลี่ยรวมรวมเทากับ 1.84 ตามลําดับ 

• จากการทํากิจกรรมในวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ทํา 
ใหนักศึกษามีโอกาสใชความสามารถที่มีอยูอยางเต็มที่  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 58.28 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 71 คน คิด
เปนรอยละ 22.61 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 17.83  
รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน4 คน คิดเปนรอยละ1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 
3.93 ตามลําดับ 

• จากการคิดวาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีประโยชน 
เฉพาะในหองเรียนเทานั้น  ระดับความคดิเห็นนอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 155 คน คิดเปนรอย
ละ 49.36 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 23.89  รองลงมา 
คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 21.34 รองลงมา คือ มาก มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 4.14 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 
คน คิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.10  ตามลําดับ 

• จากการเรียนอยางตั้งใจเพราะวิชาIMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา 
การเพื่อเปนแนวทางในการเรียนวิชาอ่ืน  ระดับความคิดเหน็มาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 174 คน 
คิดเปนรอยละ 55.41 รองลงมา คือ มากที่สุดมีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 27.39 
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 16.88 รองลงมา คือ นอย
ที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน  1 คน  คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.10  
ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการแลว ทําให 
อยากหาความรูเพิ่มเติมอีก  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 163 คน คิดเปนรอย
ละ 51.91 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 26.11  รองลงมา 
คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน64 คน คิดเปนรอยละ 20.38 รองลงมา คือ นอย มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.59 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.03  ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  นั้นสําคัญ 
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และมีประโยชนมาก ขาพเจาจึงเรียนวิชานี้ดวยความตั้งใจ เอาใจใสและฝกฝนคนควาอยูเสมอ  
ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 54.14  รองลงมา คือ 
มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 23.25 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 21.02 รองลงมาคือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิดเปน
รอยละ1.27 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ0.32 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.99 ตามลําดับ 

• จากความรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไมสงผลใหการ 
เรียนวิชาอ่ืนๆดีขึ้น ขาพเจารูสึกตองทนเรียนทั้งที่ไมอยากเรียน  ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด  มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 55.1 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 97 
คน คิดเปนรอยละ 30.89 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 
7.01 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 5.1 รองลงมา คือ มากที่สุด 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ1.91 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 1.68  ตามลําดับ 

• จากการมีความรูความเขาใจเนื้อหาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการ ที่อาจารยสอนทุกครั้ง  ระดับความคิดเห็น มาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 168 คน คิด
เปนรอยละ 53.50  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 22.93 
รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 22.61 รองลงมา คือ นอย มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.98 ตามลําดับ 

• จากการรูและเขาใจเรื่องคุณธรรมและจริยธรรมที่อาจารยสอนสอดแทรกและ 
สงเสริมนักศึกษาในวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ระดับความคิดเห็นมาก  มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 50  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 25.48 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 74 คน คิด
เปนรอยละ 23.57 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.96  ตามลําดับ 

• จากการเกิดการเรียนรูและคนควาดวยตนเองจากกิจกรรมการเรียนวิชา  
IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยใหทําระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุ
ตัวอยางเปนจํานวน 174 คน คิดเปนคือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 
22.93 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 19.75 รองลงมา คือ 
นอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน  6 คน  คิดเปนรอยละ  1.91 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.93  
ตามลําดับ 

• จากการไดรับประโยชนจากการเฉลย คําแนะนํา  ตรวจงาน การติดตามผล 
การเรียนรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จากอาจารยอยางตอเนื่อง  ระดับความ
คิดเห็นมากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 42.36 รองลงมา คือ มาก มีกลุม
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ตัวอยางเปนจํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 41.08 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 16.56 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.26 ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อจะนํา 
ความรูไปใชประกอบวิชาชีพดานสื่อสารการตลาดตอไป ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน154 คน คิดเปนรอยละ49.04 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 106 คน 
คิดเปนรอยละ 33.76 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 15.92
รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 รองลงมา คือ นอยที่สุด มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.15   ตามลําดับ 

• จากการอยากใหลดเวลาเรียนวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา 
การ เพราะไมมีความสําคัญตอการใชในชีวิตประจําวันระดับความคิดเห็นนอยที่สุด  มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 42.68 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 121 คน คิด
เปนรอยละ 38.54  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 13.38 
รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 3.18 รองลงมา คือ มากที่สุด มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ2.23คิดเปนคาเฉลี่ยรวมรวมเทากับ 1.84 ตามลําดับ 

• จากการทํากิจกรรมในวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ทํา 
ใหนักศึกษามีโอกาสใชความสามารถที่มีอยูอยางเต็มที่  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 58.28 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 71 คน คิด
เปนรอยละ 22.61 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 17.83  
รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน4 คน คิดเปนรอยละ1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 
3.93 ตามลําดับ 

• จากการคิดวาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีประโยชน 
เฉพาะในหองเรียนเทานั้น  ระดับความคิดเห็นนอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 155 คน คิดเปนรอย
ละ 49.36 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 23.89  รองลงมา 
คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 21.34 รองลงมา คือ มาก มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 4.14 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 
คน คิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.10  ตามลําดับ 

• จากการเรียนอยางตั้งใจเพราะวิชาIMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา 
การเพื่อเปนแนวทางในการเรียนวิชาอ่ืน  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 174 คน 
คิดเปนรอยละ 55.41 รองลงมา คือ มากที่สุดมีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 27.39 
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 16.88 รองลงมา คือ นอย
ที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน  1 คน  คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.10  
ตามลําดับ 
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• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการแลว ทําให 
อยากหาความรูเพิ่มเติมอีก  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 163 คน คิดเปนรอย
ละ 51.91 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 26.11  รองลงมา 
คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน64 คน คิดเปนรอยละ 20.38 รองลงมา คือ นอย มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.59 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.03  ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  นั้นสําคัญ 
และมีประโยชนมาก ขาพเจาจึงเรียนวิชานี้ดวยความตั้งใจ เอาใจใสและฝกฝนคนควาอยูเสมอ  
ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 54.14  รองลงมา คือ 
มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 23.25 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 21.02 รองลงมาคือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิดเปน
รอยละ1.27 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ0.32 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.99 ตามลําดับ 

• จากความรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ไมสงผลใหการ 
เรียนวิชาอ่ืนๆดีขึ้น ขาพเจารูสึกตองทนเรียนทั้งที่ไมอยากเรียน  ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด  มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 55.1 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 97 
คน คิดเปนรอยละ 30.89 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 
7.01 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 5.1 รองลงมา คือ มากที่สุด 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ1.91 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 1.68  ตามลําดับ 

• จากการมีความรูความเขาใจเนื้อหาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการ ที่อาจารยสอนทุกครั้ง  ระดับความคิดเห็น มาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 168 คน คิด
เปนรอยละ 53.50  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 22.93 
รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 22.61 รองลงมา คือ นอย มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.98 ตามลําดับ 

• จากการรูและเขาใจเรื่องคุณธรรมและจริยธรรมที่อาจารยสอนสอดแทรกและ 
สงเสริมนักศึกษาในวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ระดับความคิดเห็นมาก  มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 50  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 25.48 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 74 คน คิด
เปนรอยละ 23.57 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.96  ตามลําดับ 

• จากการเกิดการเรียนรูและคนควาดวยตนเองจากกิจกรรมการเรียนวิชา  
IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยใหทําระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุ
ตัวอยางเปนจํานวน 174 คน คิดเปนคือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 
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22.93 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 19.75 รองลงมา คือ 
นอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน  6 คน  คิดเปนรอยละ  1.91 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.93  
ตามลําดับ 

• จากการไดรับประโยชนจากการเฉลย คําแนะนํา  ตรวจงาน การติดตามผล 
การเรียนรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จากอาจารยอยางตอเนื่อง  ระดับความ
คิดเห็นมากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 42.36 รองลงมา คือ มาก มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 41.08 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 16.56 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.26 ตามลําดับ 
 
              2. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานการยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้น
เรียน  ระดับความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.1  ดังนี้ 

• จากเมื่อถูกขอใหชวยกิจกรรมวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา 
การ ขาพเจาจะเพิกเฉยระดับความคิดเห็นนอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 
39.17 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 34.71 รองลงมา คือ 
ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 15.92 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 8.92  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิด
เปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.03   ตามลําดับ 

• จากการมีการทํางานรวมกันในกิจกรรมการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสาร 
การตลาดแบบบรูณาการ ที่อาจารยสงเสริมใหทํา  ระดับความคิดเห็นมาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
159 คน คิดเปนรอยละ 50.64 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 97 คน คิดเปนรอย
ละ 30.89 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 15.92 รองลงมา 
คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.91 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.79   ตามลําดับ 

• จากในชั่วโมงเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจา 
ไดอภิปราย แสดงความคิดเห็นและแลกเปลี่ยนเรียนรูกันจากการที่อาจารยเปดโอกาสใหทํา ระดับ
ความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 41.72 รองลงมา คือ มาก 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 36.62 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 11.46  รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 28 คน คิดเปน
รอยละ 8.92  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.48   ตามลําดับ 
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              3. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานความรับผิดชอบตอลักษณะกิจกรรมท่ีปฏิบัติในการเรียน  
ระดับความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 2.7   ดังนี้ 

• จากเมื่ออาจารยตองการอาสาสมัครเพื่อสาธิตการจัดกิจกรรมการเรียนวิชา 
IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาจะหลบไปนั่งหลังชั้น ระดับความคิดเห็นนอย  
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 37.26 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ27.71 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน72 คน คิด
เปนรอยละ26.11  รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 6.37   
รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.55 คิดเปนคาเฉลี่ยรวม
เทากับ 2.19  ตามลําดับ 

• จากการพยายามหลบหนาเมื่ออาจารยเรียกใหตอบคําถาม ระดับความคิดเห็น 
นอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ42.99  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 31.21  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
66 คคิดเปนรอยละ 21.02 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 9 คนคิดเปนรอยละ 2.87   
รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.91 คิดเปนคาเฉลี่ยรวม
เทากับ 2.01   ตามลําดับ 

• จากในชั่วโมงที่อาจารยสอนเนื้อหาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการที่ยุงยากซับซอน ขาพเจาจะนํางานอื่นขึ้นมาทํา  ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 160 คน  คิดเปนรอยละ 50.96 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 106 
คน คิดเปนรอยละ 33.76  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 
8.28 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ  6.69  รองลงมา คือ มาก
ที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 1.72  
ตามลําดับ 

• จากการรีบทําแบบฝกหัดวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ตามที่อาจารยส่ังโดยไมตองใหใครเตือน ระดับความคดิเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 125 คน 
คิดเปนรอยละ 39.81   รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 
31.85  รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 22.61 รองลงมา คือ 
นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 5.1 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.79 ตามลําดับ 

• จากในชั่วโมงใดที่วิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จัดการ 
เรียนการสอนแบบอภิปรายหรือซักถาม ขาพเจาจะพยายามหลีกเลี่ยง  ระดับความคิดเห็นนอย  มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 42.36  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 30.89  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 65 คน คิด
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เปนรอยละ20.7 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 4.46   รองลงมา 
คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.59 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.04  
ตามลําดับ 

• จากการรูสึกชอบกิจกรรมตางๆในชั่วโมงวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด 
แบบบูรณาการ  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 48.41  
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 25.48 รองลงมา คือ มาก
ที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 24.20 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 2 คน คิดเปน
รอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.94  ตามลําดับ 

• จากเมื่ออาจารยใหทํางานเกี่ยวกับวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการ ขาพเจาจะทําอยางตั้งใจ  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 172 คน คิด
เปนรอยละ 54.78   รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 31.53  
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 12.42  รองลงมา คือ นอย 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.16  ตามลําดับ 

• จากเมื่ออาจารยใหการบานวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ที่ยากตองคนควาในแหลงอื่นเชน อินเตอรเน็ต เพราะไมสามารถคนควาในหนังสือเรียนได  ขาพเจา
จะเลิกทํา หรือหมดความสนใจ  ระดับความคิดเห็นนอยท่ีสุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 142 คน 
คิดเปนรอยละ 45.22  รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 33.44  
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 13.38 รองลงมา คือ มาก มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 6.69 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 1.85  ตามลําดับ 

• จากเมื่อทํากิจกรรมการเรียนในชั่วโมงวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด 
แบบบูรณาการ ถาอาจารยใหแปลคําศัพทภาษาอังกฤษหรือคําศัพทเฉพาะวิชาชีพที่ยากแกการเขาใจ  
ขาพเจารูสึกเบื่อและไมอยากเรียน ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 115 คน 
คิดเปนรอยละ 36.62 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 35.35  
รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 19.43  รองลงมา คือ มาก 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 7.01  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.59 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.02  ตามลําดับ 

• จากเมื่อมาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาไม 
นําเอกสารประกอบการสอนหรือแบบฝกหัดมาดวยทุกครั้ง หรือ บางครั้ง  ระดับความคิดเห็นนอย
ที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 63.69 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปน
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จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 19.43 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 30 คน คิด
เปนรอยละ 9.55 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 6.05  รองลงมา 
คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 1.62  
ตามลําดับ 

• จากเมื่อเขาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ สม่ําเสมอ  
ครบถวนตามเนื้อหารายวิชา และตรงตอเวลา  ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 43.41 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 88 คน คิด
เปนรอยละ 23.03 รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 25.48  
รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน10 คน คิดเปนรอยละ3.18 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 
3.91  ตามลําดับ 
 
               4. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานการปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน  ระดับความ
คิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 3.7  ดังนี้ 

• จากการพึงพอใจตอการเรียนการสอนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการของอาจารยทุกครั้ง  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 164 คน คดิเปน
รอยละ 52.23 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 37.9 รองลงมา 
คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน26 คน คิดเปนรอยละ 8.28 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.96 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 2 คน 
คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.25 ตามลําดับ 

• จากการซักถามขอสงสัย และขอคําแนะนําจากอาจารยใหชวยเหลือดานการ 
เรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ระดับความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุม
ตัวอยางเปนจํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 42.36 รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 104 
คน คิดเปนรอยละ 33.12 รองลงมา คือ มากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 
13.38 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 10.51  รองลงมา คือ นอย
ที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ3.48 ตามลําดับ 

• จากการขอคําปรึกษาจากอาจารยทั้งในและนอกชั้นเรียนวิชาIMC111 การ 
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  ระดับความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 127 คน 
คิดเปนรอยละ 40.45รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 28.34  
รองลงมา คือ มากทีสุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 16.56  รองลงมา คือ นอย มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 11.78 รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.87 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.44  ตามลําดับ 
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              5. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานเกณฑในการเรียนการสอนของรายวิชา  ระดับความคิดเห็น
คิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 4  ดังนี้ 

• จากการเขาใจวัตถุประสงคและแผนการสอนวิชา IMC111การสื่อสาร 
การตลาดแบบบูรณาการอยางชัดเจน  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 170 คน 
คิดเปนรอยละ 54.14  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 
24.25 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 19.75 รองลงมา คือ 
นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.27  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.92   ตามลําดับ 

• จากการสนใจเรียนรูวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จาก 
เทคนิควิธีการสอนที่หลากหลาย  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 161 คน คิด
เปนรอยละ 51.27  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 28.98   
รองลงมา คือ มากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 58 คนคิดเปนรอยละ 18.47  รองลงมา คือ นอย มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คนคิดเปนรอยละ 1.27 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.87  ตามลําดับ 

• จากการคิดวาการวัดประเมินผลวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการ สอดคลองกับวัตถุประสงครายวิชา ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
157 คน คิดเปนรอยละ 50  รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 
30.25  รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 19.11   รองลงมา 
คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.64 คิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 4.10   
ตามลําดับ 
 
              6. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานเกรดและผลการเรียน  ระดับความคิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ีย
รวมเทากับ 3.3  ดังนี้ 

• จากการทําขอสอบวิชา IMC111 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการแตละ 
คร้ัง ขาพเจาทําอยางตั้งใจเพื่อใหไดคะแนนดี ระดับความคิดเห็นมากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
191 คน คิดเปนรอยละ 60.83    รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 
33.12   รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 6.05 คิดเปน
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.55  ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อใหสอบ 
ผานเทานั้น ระดับความคิดเห็นนอย  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 40.13 
รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 25.8  รองลงมา คือ ปาน
กลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 21.02  รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปน
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จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 9.55 รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 11 คน คิดเปน
รอยละ 3.5 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.25   ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อใหได 
เกรด A ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 201 คน คิดเปนรอยละ 64.01  
รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 21.97   รองลงมา คือ ปานกลาง 
มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 11.46  รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 2.23  รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 1 คน คิดเปน
รอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.47  ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อเปนวิชา 
ชวยเกรดเทานั้น ระดับความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 
33.44   รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 30.25 รองลงมา คือ 
นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 16.24  รองลงมา คือ มาก มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 14.33  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 18 คน 
คิดเปนรอยละ 5.73 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.63   ตามลําดับ 

• จากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อเรียนเปน 
วิชาโทใหครบหลักสูตรเทานั้น ระดับความคิดเห็นปานกลาง  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 105 คน คิด
เปนรอยละ 33.44   รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 29.30   
รองลงมา คือ นอยที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 19.11  รองลงมา คือ มาก มี
กลุมตัวอยางเปนจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 12.73  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปน
จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.51 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.56  ตามลําดับ 
 
             7. ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานบรรยากาศและสภาพแวดลอมในการเรียน  ระดับความ
คิดเห็นคิดเปนคาเฉล่ียรวมเทากับ 4  ดังนี้ 

• จากการตรวจงาน มีและใชเอกสารประกอบการสอน หนังสือ ตํารา ส่ือ 
อิเล็กทรอนิกส หรือส่ือประเภทอื่นๆวิชาIMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการอยาง

เหมาะสมและเพียงพอ  ระดับความคิดเห็นมาก  มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 
51.27  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 28.98  รองลงมา คือ 
ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 19.43 รองลงมา คือ นอย มีกลุมตัวอยาง
เปนจํานวน1 คน  คิดเปนรอยละ 0.32 คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.09  ตามลําดับ 

• จากการใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการเรียนรูวิชาIMC111การสื่อสาร 
การตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยสงเสริมใหทํา ระดับความคิดเห็นมาก มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 
164 คน คิดเปนรอยละ 52.23  รองลงมา คือ มากที่สุด มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน86 คน คิดเปนรอย
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ละ27.39 รองลงมา คือ ปานกลาง มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 19.11  รองลงมา 
คือ นอย มีกลุมตัวอยางเปนจํานวน 4 คน  คิดเปนรอยละ 1.27  คิดเปนคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.06  
ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 16  สรุปตอนที่ 2  ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจ   และระดับความคดิเห็นของนักศึกษาท่ีมีตอ
ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

 ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียน 
วิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ระดับความคิดเห็นของ
นักศึกษาที่มีตอปจจัย 
คาเฉลี่ยรวม (Mean) 

 1.ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดานความสําเร็จและความกาวหนาในการเรียน 3.5 
1 ขาพเจาตั้งใจเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพราะเปนวิชา

ที่ใชในชีวิตประจําวัน 
4.04 

2 ขาพเจาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อจะนําความรูไป
ใชประกอบวิชาชีพดานสื่อสารการตลาดตอไป 

4.15 

3 ถาเปนไปไดขาพเจาอยากใหลดเวลาเรียนวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ  เพราะไมมีความสําคัญตอการใชในชีวิตประจําวัน 

1.84 

4 กิจกรรมในวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ทําใหนักศึกษามี
โอกาสใชความสามารถที่มีอยูอยางเต็มที่ 

3.93 

5 ขาพเจาคิดวาวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมีประโยชนเฉพาะ
ในหองเรียนเทานั้น 

2.10 

6 ขาพเจาเรียนอยางตั้งใจ เพราะวิชาIMC111การสื่อสารการ ตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
เปนแนวทางในการเรียนวิชาอื่นๆ 

4.10 

7 หลังจากการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการแลว ทําใหอยาก
หาความรูเพิ่มเติมอีก 

4.03 

8 การเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ นั้นสําคัญและมี
ประโยชนมาก ขาพเจาจึงเรียนวิชานี้ดวยความตั้งใจ เอาใจใสและฝกฝนคนควาอยู
เสมอ 

3.99 

9 ความรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไมสงผลใหการเรียนวิชา
อื่นๆดีขึ้น ขาพเจารูสึกตองทนเรียนทั้งที่ไมอยากเรียน 

1.68 

10 ขาพเจามีความรูความเขาใจเนื้อหาวิชาIMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
ที่อาจารยสอนทุกครั้ง 

3.98 

11 ขาพเจารูและเขาใจเรื่องคุณธรรมและจริยธรรมที่อาจารยสอนสอดแทรกและ

สงเสริมนักศึกษาในวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
3.96 

12 ขาพเจาเกิดการเรียนรูและคนควาดวยตนเองจากกิจกรรมการเรียนวิชา IMC111 การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยใหทํา 

3.93 
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13 ขาพเจาไดรับประโยชนจากการเฉลย คําแนะนํา  ตรวจงาน การติดตามผลการ
เรียนรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จากอาจารยอยางตอเนื่อง 

4.26 

 2. ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดานการยอมรับ  และความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวม
ชั้นเรียน 

3.1 

14 ถาขาพเจาถูกขอใหชวยกิจกรรมวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ขาพเจาจะเพิกเฉย 

2.03 

15 ขาพเจามีการทํางานรวมกันในกิจกรรมการเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ ที่อาจารยสงเสริมใหทํา 

3.79 

16 ในชั่วโมงเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาได
อภิปราย แสดงความคิดเห็นและแลกเปลี่ยนเรียนรูกันจากการที่อาจารยเปดโอกาส
ใหทํา 

3.48 

 3.ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานความรับผิดชอบตอลักษณะงานที่ปฏิบัติในการเรียน  2.7 
17 เมื่ออาจารยตองการอาสาสมัครเพื่อสาธิตการจัดกิจกรรมการเรียนวิชา IMC111 การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาจะหลบไปนั่งหลังช้ัน 
2.19 

18 ขาพเจาพยายามหลบหนาเมื่ออาจารยเรียกใหตอบคําถาม 2.01 
19 ช่ัวโมงที่อาจารยสอนเนื้อหาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่

ยุงยากซับซอน ขาพเจาจะนํางานอื่นขึ้นมาทํา 
1.72 

20 ขาพเจาจะรีบทําแบบฝกหัดวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการตามที่
อาจารยสั่งโดยไมตองใหใครเตือน 

3.79 

21 ช่ัวโมงใดที่วิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จัดการเรียนการสอน
แบบอภิปรายหรือซักถาม ขาพเจาจะพยายามหลีกเลี่ยง 

2.04 

22 ขาพเจารูสึกชอบกิจกรรมตางๆในชั่วโมงวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ 

3.94 

23 ถาอาจารยใหทํางานเกี่ยวกับวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ขาพเจาจะทําอยางตั้งใจ 

4.16 

24 เมื่ออาจารยใหการบานวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่ยากตอง
คนควาในแหลงอื่นเชน อินเตอรเน็ต เพราะไมสามารถคนควาในหนังสือเรียนได  
ขาพเจาจะเลิกทํา หรือหมดความสนใจ 

1.85 

25 กิจกรรมการเรียนในชั่วโมงวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ถา
อาจารยใหแปลคําศัพทภาษาอังกฤษหรือคําศัพทเฉพาะวิชาชีพที่ยากแกการเขาใจ

ขาพเจารูสึกเบื่อและไมอยากเรียน 

2.02 

26 เมื่อมาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาไมนําเอกสาร
ประกอบการสอนหรือแบบฝกหัดมาดวยทุกครั้ง หรือ บางครั้ง 

1.62 

27 ขาพเจาเขาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ สม่ําเสมอ 
ครบถวนตามเนื้อหารายวิชา และตรงตอเวลา 
 

3.91 
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 4. ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดานการปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน 3.7 
28 ขาพเจาพึงพอใจตอการเรียนการสอนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา

การของอาจารยทุกครั้ง 
4.25 

29 ขาพเจาซักถามขอสงสัย และขอคําแนะนําจากอาจารยใหชวยเหลือดานการเรียน
วิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

3.48 

30 ขาพเจาขอคําปรึกษาจากอาจารยทั้งในและนอกชั้นเรียนวิชาIMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ 

3.44 

 5. ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดานเกณฑในการเรียนการสอนของรายวิชา                       4 
31 ขาพเจาเขาใจวัตถุประสงคและแผนการสอนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ อยางชัดเจน 
3.92 

32 ขาพเจาสนใจเรียนรูวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จากเทคนิค
วิธีการสอนที่หลากหลาย 

3.87 

33 ขาพเจาคิดวาการวัดประเมินผลวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
สอดคลองกับวัตถุประสงครายวิชา 

4.10 

 6.  ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจดานเกรด/ผลการเรียน 3.3 
34 ในการทําขอสอบวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการแตละครั้ง 

ขาพเจาทําอยางตั้งใจเพื่อใหไดคะแนนดี 
4.55 

35 ขาพเจาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อใหสอบผาน
เทานั้น 

2.25 

36 ขาพเจาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อใหไดเกรด A  4.47 
37 ขาพเจาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อเปนวิชาชวย

เกรดเทานั้น 
2.63 

38 ขาพเจาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อเรียนเปนวิชาโท
ใหครบหลักสูตรเทานั้น 

2.56 

 7.ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดานบรรยากาศ/สภาพแวดลอมในการเรียน 4 
39 ตรวจงาน มีและใชเอกสารประกอบการสอน หนังสือ ตํารา สื่ออิเล็กทรอนิกส หรือ

สื่อประเภทอื่นๆวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ อยางเหมาะสม
และเพียงพอ 

4.09 

40 ขาพเจาใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการเรียนรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ ที่อาจารยสงเสริมใหทํา 

4.06 
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ตารางที่ 17  สรุปปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจ   และระดับความคิดเห็นของนักศึกษาท่ีมีตอปจจัยท่ีมีผล
ตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 

ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจ ในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

ระดับความคิดเห็นของ

นักศึกษาที่มีตอปจจัย 

คาเฉลี่ยรวม (Mean) 

1.ดานความสําเร็จ และความกาวหนาในการเรียน 3.5 

2. ดานการยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมช้ันเรียน 3.1 

3. ดานความรับผิดชอบตอลักษณะกิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียน 2.7 

4. ดานการปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน 3.7 

5. ดานเกณฑในการเรียนการสอนของรายวิชา 4 

6. ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดานเกรด และผลการเรียน 3.3 

7. ดานบรรยากาศและสภาพแวดลอมในการเรียน 4 

                           
2. อภิปรายผลการวิจัย  
                    การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ เมื่อพิจารณาในสวนของตัวแปรดานขอมูลสวนตัวของผูเรียนไดแก เพศ อายุ ช้ันปที่กําลัง
ศึกษาอยู   เกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน  กลุมวิชาที่เรียน  คณะและสาขาวิชาที่กําลังศึกษาอยู พบวา ไมมี
ผลตอระดับความคิดเห็นที่มีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจของผูเรียนในการเรียนในรายวิชา IMC 111 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ   
                  การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการชวยใหเขาใจถึงพฤติกรรมตาง ๆ  ของผูเรียน   เพราะแรงจูงใจจะเปนตัวกําหนดการเกิด
พฤติกรรมในตัวผูเรียน  และแรงจูงใจนี้ยังเกี่ยวของกับความพยายามที่จะเปลี่ยนแปลงทัศนคติ 
ความเชื่อ คานิยมและพฤติกรรมตาง ๆ ของผูเรียน ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงนี้อาจไมเห็นผลทันที ผลของ
แรงจูงใจจะสังเกตเห็นไดจากการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ  ซ่ึงจะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงความคิดเห็น 
การรับรูและการแสดงออก รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงทางอารมณดวย  ผลการวจิัยพบวา  ปจจัยที่มีผล
ตอแรงจูงใจในการเรียน มี 7  ดาน คือ ปจจัยดานความสําเร็จและความกาวหนาในการเรียน ดานการ
ยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้นเรียน   ดานความรับผิดชอบตอลักษณะ

กิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียน   ดานการปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน ดานเกณฑในการ
เรียนการสอนของรายวิชา  ดานเกรดและผลการเรียน  และดานบรรยากาศและสภาพแวดลอมใน
การเรียน 
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              การหาคาเฉลี่ยเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของผูเรียนที่มีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการ
เรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาด แบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2/2553   ใชเกณฑ
สัมบูรณ ( Absolute Criteria ) ซ่ึงแบงเปนชวง ๆ มีความหมายดังนี้ 
             คาเฉลี่ยอยูระหวาง 4.51 - 5.00 หมายความวา ระดับความคิดเห็นของผูเรียนท่ีมีตอปจจัยที่มี
ผลตอแรงจูงใจในการเรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาด แบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 
1,2/2553  อยูในระดับมากที่สุด 
             คาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.51 -4.50 หมายความวา ระดับความคิดเห็นของผูเรียนที่มีตอปจจัยที่มี
ผลตอแรงจูงใจในการเรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาด แบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 
1,2/2553  อยูในระดับมาก 
             คาเฉลี่ยอยูระหวาง 2.51 – 3.50 หมายความวา ระดับความคิดเห็นของผูเรียนที่มีตอปจจัยที่มี
ผลตอแรงจูงใจในการเรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาด แบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 
1,2/2553  อยูในระดับปานกลาง 
             คาเฉลี่ยอยูระหวาง 1.51 – 2.50 หมายความวา ระดับความคิดเห็นของผูเรียนที่มีตอปจจัยที่มี
ผลตอแรงจูงใจในการเรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาด แบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 
1,2/2553  อยูในระดับนอย 
             คาเฉลี่ยอยูระหวาง 1.10 – 1.50 หมายความวา ระดับความคิดเห็นของผูเรียนที่มีตอปจจัยที่มี
ผลตอแรงจูงใจในการเรียนในรายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาด แบบบูรณาการในภาคเรียนที่ 
1,2/2553  อยูในระดับนอยที่สุด 
                 เมื่อพิจารณาระดับความคิดเห็นของผูเรียนที่มีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนใน
รายวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในภาคเรียนที่1,2/2553 พบวา ระดับความ
คิดเห็นที่มีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจระดับมาก  คือ  ปจจัยดานเกณฑในการเรียนการสอนของ
รายวิชา มีคาเฉลี่ยรวม 4   ดานบรรยากาศและสภาพแวดลอมในการเรียน มีคาเฉลี่ยรวม4  ดานการ
ปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน มีคาเฉลี่ยรวม 3.7 ดานความสําเร็จ และความกาวหนาใน
การเรียน มีคาเฉลี่ยรวม 3.5  เนื่องจากผูสอนจัดการเรียนการสอนในรายวิชา IMC 111  การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการโดยยึดหลัก 4  ประการ คือ 1. มีเนื้อหาสาระครบถวน  ทันสมัย  2. มี

กิจกรรมและแบบฝกปฏิบัติที่ตรงกับเนื้อหาและจุดประสงคการเรียนรู  3. มีประมวลการสอนที่
ชี้แจงรายละเอียดของรายวิชา  และเกณฑการประเมินผลในแตละภาคเรียนอยางชัดเจน  และ 4. มี
ส่ือการสอนที่หลากหลาย  นอกจากนี้ยังคํานึงถึงความสําคัญของแรงจูงใจคือเห็นวา  การที่ผูเรียน
ไดรับแรงจูงใจที่ถูกตองและเหมาะสมทําใหคนมีความพึงพอใจ แลวทุมเทกําลังกายกําลังใจ เรียน
วิชาอยางมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล จะชวยเสริมสราง กําลังใจที่ดีในการเรียนแกผูเรียน  มี
ความรักในวิชา  ชวยใหการเรียนเปนไปดวยความราบรื่นมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงขึ้น เกิด
ความเชื่อถือศรัทธาในผูสอนและวิชาที่เรียนอยู ผูเรียนมีความกาวหนาและทําใหเกิดความคิด
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สรางสรรคในการเรียน สอดคลองกับพวงเพชร วัชรอยู(2537:1)กลาววา“ในหนวยงานทั่วไปทุกแหง 
งานแรกที่ผูบริหารตองทําคือกระตุนใหทุกคนทํางานอยางดีที่สุด”สวนผูเรียนก็เรียนเพื่อสนองความ
ตองการของตนคือเพื่อผลตอบแทนทางเกรดและจากการนําความรูที่ไดไปใชประโยชนที่นํามาซึ่ง

ความรูสึก พอใจ ภาคภูมิใจหรือการยอมรับนับถือจากผูอ่ืน   ฉะนั้นในเรื่องของแรงจูงใจกับการ
เรียนก็คือ การพยายามใหผลตอบแทนการเรียนของผูเรียนตามความตองการของเขา  และตอง
ประสานความตองการของผูเรียนใหเขากับวัตถุประสงคของรายวิชาดวย เพื่อใหเกิดผลงานที่ดีที่สุด
ตามวัตถุประสงคของการเรียน  สอดคลองกับกิติ ตยัดคานนท (2536 : 121) กลาวถึง ความสําคัญ
ของแรงจูงใจไว 3 ประการคือ 1.ทําใหเกิดความสนใจการเลือกและการกําหนดใหตนเองแสดง
พฤติกรรมออกมา 2. ทําใหเกิดพฤติกรรมเกิดพลังงานเราใหมีกิจกรรม และ3.ทําใหไปสูความสําเร็จ
ของเปาหมาย   จึงทําใหผลการวิจัยระดับความคิดเห็นของนักศึกษาที่มีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจ
ดานเกณฑในการเรียนการสอนและความมั่นคงในการเรียนในรายวิชา ดานบรรยากาศและ
สภาพแวดลอมในการเรียน ดานการปกครองบังคับบัญชาของอาจารยผูสอน และดานความสําเร็จ
และความกาวหนาในการเรียนออกมาในระดับมาก   
              สําหรับการที่ผลการวิจัยพบวา ระดับความคิดเห็นที่มีตอปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจอยูใน
ระดับปานกลางนั้น  ไดแก  ปจจัยดานเกรดและผลการเรียน มีคาเฉลี่ยรวม 3.3 ดานการยอมรับนับ
ถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้นเรียน มีคาเฉลี่ยรวม3.1 และดานความรับผิดชอบตอ

ลักษณะกิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียน มีคาเฉลี่ยรวม 2.7 เพราะรายวิชาIMC111การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ เปนรายวิชาประเภทบรรยาย  มีการจัดกิจกรรมการเรียนการสอนและการจัดทําส่ือ
การสอนที่หลากหลาย เชน เอกสารประกอบการสอน ส่ือPowerpoint  ส่ือe-learning  และสื่อ
แบบฝกหัด ที่มุงเนนการพัฒนาผูเรียนเปนรายบุคคลมากกวาเปนรายกลุม ผูเรียนสามารถทํากิจกรรม
เปนรายบุคคลไดดวยตนเองและทํากิจกรรมกลุมยอยเพียง  2  คร้ังตอภาค สวนประโยชนที่ผูเรียนจะ
ไดรับจากการเรียนวิชานี้ คือ ความรูที่ไดรับ ความรับผิดชอบในกิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียน การ
ยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้นเรียน ผลการเรียนและเกรดที่ดี  อันจะนํามาซึ่ง
ความรูสึกพอใจ ภาคภูมิใจของผูเรียน จึงทําใหผลการวิจัยระดับความคิดเห็นของนักศึกษาที่มีตอ
ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจดานเกรดและผลการเรียน ดานการยอมรบันับถือและความสัมพันธกับกลุม
เพื่อนรวมชั้นเรียน  และดานความรับผิดชอบตอลักษณะกิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียน  ออกมาใน
ระดับปานกลาง  
 
3. ขอเสนอแนะ  
3.1 ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช  
               จากผลการวิจัยคร้ังนี้ พบวา ปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจในการเรียนของผูเรียนในรายวิชา 
IMC 111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 1,2 /2553  มี 7 ดาน ซ่ึงผูสอนควรให
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ความสําคัญกับเรื่องนี้เพราะจะเปนพื้นฐานสําคัญในการสรางกําลังใจใหกับผูเรียน การที่จะทําให
นักศึกษามีความสําเร็จในการเรียนในรายวิชาก็จะทําใหนักศึกษามุงมั่นที่จะสนใจการเรียนของตน  
ซ่ึงจะสงผลดีตอคุณภาพของนักศึกษาดวยโดยเฉพาะดานผลการศึกษาเปนสิ่งจําเปนมาก  
อาจารยผูสอนควรจะตองดูแลดานนี้เปนพิเศษเพื่อจะทําใหนักศึกษาทุกคนมีกําลังใจในการเรียน

อยางเต็มความสามารถ ทุมเทกําลังกาย กําลังใจจนการเรียนเกิดประสิทธิภาพ  และจะตองระลึกอยู
เสมอวา  การจูงใจเปนส่ิงที่ทําไดเพราะพฤติกรรมทุกกรณีนั้นเราจะสามารถกํากับ(goal directed) 
หรือชักนําพฤติกรรมไดอยางแนนอน  แตการจูงใจมิใชส่ิงที่จะทําไดงายๆ หากแตตองใชวิธีการที่
ตางกันหลายๆอยาง  ที่จะใหเกิดผลขึ้นมา และจําตองมีการวิเคราะหสวนประกอบปจจัยตางๆได
อยางถูกตอง ที่จะหาชองวิธีที่จะจูงใจใหเกิดผลขึ้นมาได ทั้งนี้สุดแตวาจะเริ่มตนจากทางไหนและ
จากแงมุมใด  
 
3.2. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป  
              3.2.1 ควรศึกษาเรื่องเกี่ยวกับแรงจูงใจในการเรียนของนักศึกษาในรายวิชาอื่นๆในสาขา

ส่ือสารการตลาด คณะนิเทศศาสตร หรือสาขาและคณะ หรือในระยะเวลาตางๆ  
              3. 2.2 ควรมีการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปจจัยดานอื่นๆที่สงผลตอการเรียนของนักศึกษาผูเรียน
ในรายวิชาตางๆของสาขาวิชาส่ือสารการตลาด  คณะนิเทศศาสตร หรือสาขาและคณะ หรือใน
ระยะเวลาตางๆ  
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ภาคผนวก ก. 
 
 

แบบสอบถาม    
ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
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ชุดท่ี................ 
แบบสอบถาม 

ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
คําชี้แจง  

1. แบบสอบถามนี้ถามเกี่ยวกับการกระทําของนักศึกษาที่มตีอการเรียนวชิา IMC 111              
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในภาคเรียนที่ 2/2553 ขอใหนักศกึษาอานแตละขอ
อยางละเอียดและพิจารณาวา ขอความแตละขอตรงกับการกระทําของนักศึกษามากนอย
เพียงใด แลวทาํเครื่องหมาย X  ลงในชองนั้นๆ เพียงชองเดียว 

2. การตอบแบบสอบถามฉบับนี้ไมมีผลตอคะแนนการเรยีนของนักศึกษาแตประการใด 
นักศึกษามีอิสระในการตอบอยางเต็มที่ คําตอบของนักศกึษาจะมีประโยชนและคุณคา
มากที่สุดก็ตอเมื่อนักศึกษาตอบตรงกับความเปนจริง 

3. ขอใหนักศกึษาทําแบบสอบถามนี้ใหครบทุกขอ 
 

ตัวอยาง 
 

ขอ ขอความ มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอย

มาก 
 ขาพเจารูสึกชอบกิจกรรมตางๆในชั่วโมงวชิาการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC111) 
 X    

  ขาพเจาจะรีบทําแบบฝกหัดวิชาการสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการ(IMC111) ตามที่อาจารยส่ังโดยไมตอง
ใหใครเตือน 

  X   
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ตอนที่ 1     ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 
1.   เพศ 
      (   )  ชาย                             (   )  หญิง 
2.   อายุ 
      (   )  17-18 ป        (   )  19-20 ป          (   )  21-22 ป          (   )  มากกวา  22 ป 
3.   กําลังศึกษาอยูชั้นปที ่
      (   )  ป1  (รหัส 53 )        (   )  ป2  (รหัส 52 )         (   )  ป3  (รหัส 51 )           (   )  ป4  (รหัส 50 )               
4.  เกรดเฉลี่ยสะสมปจจุบัน 
      (   )   ยังไมทราบเกรดฉลี่ย (   )    เกรด  1.5 -  2.0      (    )  เกรด  2.0 - 2.5                                    
      (   )   เกรด  2.5 - 3.0        (   )   เกรด  3.0 - 3.5       (   )   เกรด  3.5 - 4.0        
5.   เรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เปนกลุมวชิาใด 
      (   )  วิชาเอก                            (   )  วิชาโท                      (   )  วิชาเลือกเสรี 
6.  คณะและสาขาวิชาที่กําลังศึกษาอยู 
      (  )  คณะทีก่ําลังศึกษา................................................................................... 
      (  )  สาขาวิชาที่กําลังศึกษา...........................................................................             
 
ตอนที่ 2    ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการเรียนวิชา IMC 111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

เกณฑการใหคะแนนระดับความคิดเห็นท่ีมีตอปจจัยท่ีมีผลตอแรงจงูใจ 
                   มากที่สุด  5 คะแนน 

                 มาก           4 คะแนน 
                 ปานกลาง  3 คะแนน 
     นอย                   2 คะแนน 

      นอยที่สุด                      1 คะแนน 
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ขอ ขอความ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
มาก 

 1. ปจจัยดานความสําเร็จและความกาวหนาในการเรียน      

1 ขาพเจาตั้งใจเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
เพราะเปนวิชาที่ใชในชวีิตประจําวนั 
 

     

2 ขาพเจาเรียนวชิา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อจะ
นําความรูไปใชประกอบวิชาชีพดานสื่อสารการตลาดตอไป 
 

     

3 ถาเปนไปไดขาพเจาอยากใหลดเวลาเรียนวชิาIMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ  เพราะไมมีความสําคัญตอการใชใน
ชีวิตประจําวัน 
 

     

4 กิจกรรมในวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ทําให
นักศึกษามีโอกาสใชความสามารถที่มีอยูอยางเต็มที ่
 

     

5 ขาพเจาคิดวาวชิา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมี
ประโยชนเฉพาะในหองเรียนเทานั้น 
 

     

6 ขาพเจาเรียนอยางตั้งใจ เพราะวิชาIMC111การสื่อสารการ ตลาดแบบ
บูรณาการเพื่อเปนแนวทางในการเรียนวิชาอื่นๆ 
 

     

7 หลังจากการเรยีนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
แลว ทําใหอยากหาความรูเพิม่เติมอีก 
 

     

8 การเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  นั้นสําคัญ
และมีประโยชนมาก ขาพเจาจึงเรียนวิชานีด้วยความตั้งใจ เอาใจใสและ
ฝกฝนคนควาอยูเสมอ 
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9 ความรูวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไมสงผลให
การเรียนวิชาอ่ืนๆดีขึ้น ขาพเจารูสึกตองทนเรียนทั้งที่ไมอยากเรียน 
 

     

10 ขาพเจามีความรูความเขาใจเนื้อหาวิชาIMC111การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการที่อาจารยสอนทุกครั้ง 
 

     

11 ขาพเจารูและเขาใจเรื่องคุณธรรมและจริยธรรมที่อาจารยสอน

สอดแทรกและสงเสริมนักศกึษาในวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ 
 

     

12 ขาพเจาเกดิการเรียนรูและคนควาดวยตนเองจากกิจกรรมการเรียนวิชา 
IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยใหทํา 
 

     

13 ขาพเจาไดรับประโยชนจากการเฉลย คําแนะนํา  ตรวจงาน การติดตาม
ผลการเรียนรูวชิา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จาก
อาจารยอยางตอเนื่อง 
 

     

 ขอความ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
มาก 

 2.ปจจัยดานการยอมรับนับถือและความสัมพันธกับกลุมเพื่อนรวมชั้น
เรียน 

     

14 ถาขาพเจาถูกขอใหชวยกจิกรรมวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ ขาพเจาจะเพกิเฉย 
 

     

15 ขาพเจามีการทํางานรวมกนัในกจิกรรมการเรียนวิชา IMC111 การ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยสงเสริมใหทํา 
 

     

16 ในชั่วโมงเรยีนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ 
ขาพเจาไดอภปิราย แสดงความคิดเห็นและแลกเปลีย่นเรียนรูกันจาก
การที่อาจารยเปดโอกาสใหทํา 
 

     

มหาว
ิทยา

ลัยร
ังส

ิต

Ran
gs

it U
niv

ers
ity



 74

 ขอความ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
มาก 

 3.ปจจัยดานความรับผิดชอบตอลักษณะกิจกรรมที่ปฏิบัติในการเรียน       
17 เมื่ออาจารยตองการอาสาสมัครเพื่อสาธิตการจัดกิจกรรมการเรียนวิชา 

IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจาจะหลบไปนั่ง
หลังชั้น 
 

     

18 ขาพเจาพยายามหลบหนาเมือ่อาจารยเรียกใหตอบคําถาม 
 

     

19 ชั่วโมงที่อาจารยสอนเนื้อหาวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการที่ยุงยากซับซอน ขาพเจาจะนํางานอื่นขึ้นมาทํา 
 

     

20 ขาพเจาจะรีบทําแบบฝกหัดวิชา IMC111การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการตามที่อาจารยส่ังโดยไมตองใหใครเตือน 
 

     

21 ชั่วโมงใดทีว่ิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ จัดการ
เรียนการสอนแบบอภิปรายหรือซักถาม ขาพเจาจะพยายามหลีกเลี่ยง 
 

     

22 ขาพเจารูสึกชอบกิจกรรมตางๆในชั่วโมงวชิา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ 
 

     

23 ถาอาจารยใหทํางานเกีย่วกบัวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ขาพเจาจะทําอยางตั้งใจ 
 

     

24 เมื่ออาจารยใหการบานวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การที่ยากตองคนควาในแหลงอื่นเชน อินเตอรเน็ต เพราะไมสามารถ
คนควาในหนงัสือเรียนได  ขาพเจาจะเลิกทํา หรือหมดความสนใจ 
 

     

25 กิจกรรมการเรยีนในชั่วโมงวชิา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ ถาอาจารยใหแปลคําศัพทภาษาอังกฤษหรือคําศัพทเฉพาะ
วิชาชีพที่ยากแกการเขาใจขาพเจารูสึกเบื่อและไมอยากเรยีน 
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26 เมื่อมาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ขาพเจา
ไมนําเอกสารประกอบการสอนหรือแบบฝกหัดมาดวยทุกครั้ง หรือ 
บางครั้ง 
 

     

27 ขาพเจาเขาเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ 
สม่ําเสมอ ครบถวนตามเนื้อหารายวิชา และตรงตอเวลา 
 

     

 ขอความ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
มาก 

 4. ปจจัยดานการปกครองบงัคับบัญชาของอาจารยผูสอน      

28 ขาพเจาพึงพอใจตอการเรยีนการสอนวิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการของอาจารยทุกครัง้ 
 

     

29 ขาพเจาซักถามขอสงสัย และขอคําแนะนําจากอาจารยใหชวยเหลือดาน
การเรียนวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

     

30 ขาพเจาขอคําปรึกษาจากอาจารยทั้งในและนอกชัน้เรียนวิชาIMC111 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

     

 ขอความ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
มาก 

 5. ปจจัยดานเกณฑในการเรียนการสอนของรายวิชา                                 

31 ขาพเจาเขาใจวตัถุประสงคและแผนการสอนวิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ อยางชัดเจน 
 

     

32 ขาพเจาสนใจเรียนรูวิชาIMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
จากเทคนิควิธีการสอนที่หลากหลาย 
 

     

33 ขาพเจาคิดวาการวัดประเมนิผลวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการสอดคลองกับวัตถุประสงครายวิชา 
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 ขอความ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
มาก 

 6.  ปจจัยดานเกรดและผลการเรียน      

34 ในการทําขอสอบวิชา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการแต
ละครั้ง ขาพเจาทําอยางตั้งใจเพื่อใหไดคะแนนด ี
 

     

35 ขาพเจาเรียนวชิา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อให
สอบผานเทานั้น 
 

     

36 ขาพเจาเรียนวชิา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อให
ไดเกรด A  
 

     

37 ขาพเจาเรียนวชิา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อ
เปนวิชาชวยเกรดเทานั้น 
 

     

38 ขาพเจาเรียนวชิา IMC111 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อ
เรียนเปนวิชาโทใหครบหลักสูตรเทานั้น 
 

     

 ขอความ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
มาก 

 7.ปจจัยดานบรรยากาศและสภาพแวดลอมในการเรียน      

39 ตรวจงาน มแีละใชเอกสารประกอบการสอน หนังสือ ตํารา ส่ือ
อิเล็กทรอนิกส หรือส่ือประเภทอื่นๆวิชา IMC111 การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ อยางเหมาะสมและเพยีงพอ 
 

     

40 ขาพเจาใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการเรยีนรูวิชา IMC111 การ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่อาจารยสงเสริมใหทํา 
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 (ภาษาอังกฤษ) Miss Nangnoi Boonyanet 
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โทรสาร 0-2997-2222 ตอ 4466    
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