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ค�ำนิยม

มนษุย์มคีวามจ�ำเป็นที่จะต้องสื่อสารกนัในเรื่องราวต่างๆ

การพูด...เป็นวธิหีนึ่งที่จะสามารถสื่อสารระหว่างมนษุย์กบัมนษุย์ให้

ได้ผลสมัฤทธิ์ดงัปรารถนาทั้งสองฝ่าย

แต่การพูดให้ด.ี.พูดเป็น...มสีาระ...และสามารถจงูใจคนให้เกดิความ

เชื่อถอื ศรทัธา หรอืเพื่อให้บรรลวุตัถปุระสงค์ในสายงานอาชพี หรอืเพื่อสร้าง

ความสมัพนัธ์ที่ดนีั้น เป็นเรื่องไม่ง่ายเลย

จ�ำเป็นต้องมศีลิปะ และอาศยัทกัษะแนวจติวทิยา เพื่อพฒันาวธิกีาร

พูดเหล่านั้นให้มปีระสทิธภิาพ

คณุสมชาต ิ กจิยรรยง เป็นผู้ที่มคีวามสามารถ มคีวามรู้ สามารถ

ถ่ายทอดประสบการณ์ ความเชื่อของตนมาเป็นหนงัสอื “ศลิปะการพดูเพื่อ

จูงใจคน” ได้เป็นอย่างด ีมคีณุภาพ เนื้อหาครบถ้วน ผู้ที่ได้อ่านหนงัสอืเล่ม

นี้สามารถน�ำไปพฒันาทกัษะและศลิปะการพูดของตนเพื่อสามารถ “จูงใจ

คน” ได้ในระดบัต่างๆ ตามต้องการ

จงึเป็นหนงัสอืดอีกีเล่มหนึ่งที่ทกุคนไม่ควรพลาด

ศ.ดร.นายแพทย์วิทยา นาควัชระ

จิตแพทย์ – นักเขียน



ค�ำน�ำส�ำนักพิมพ์

จากการศกึษาประวตัศิาสตร์ เราจะพบว่า “เดมอส เธนสี” นกัพูด

ฝีปากเอกของกรกี ได้พดูปลกุใจทหารที่ก�ำลงัระส�่ำระสาย ให้ต่อสูก้บักองทพั

อนัเกรยีงไกรของพระเจ้าฟิลลปิแห่งแคว้นเมซโิดเนยี จนได้รบัชยัชนะ ซึ่งเดมิ 

“เดมอส เธนสี” เป็นคนพูดตดิอ่าง พูดในที่ชมุนมุชนกถ็ูกเหยยีดหยาม เขา

จึงหลบออกจากเอเธนส์ไปฝึกฝนการพูดนอกเมือง เป็นการฝึกด้วยตนเอง 

จนพูดได้คล่องดแีล้วจงึกลบัมาใหม่

ลนิคอล์น ประธานาธบิดผู้ียิ่งยงของสหรฐัอเมรกิา ผูซ้ึ่งได้ให้ค�ำพดูที่

เป็นประวตัศิาสตร์ตดิตรงึในหวัใจของชาวโลกที่ว่า “รฐับาลของประชาชน 

โดยประชาชน และเพื่อประชาชน” ซึ่งเป็นรากฐานของการปกครอง

ระบอบประชาธปิไตย สนุทรพจน์ของท่าน ณ เกตตสิเบอร์จ ได้รบัเกยีรติ

บรรจุลงในหนังสือเอ็นไซโคปีเดียมาแล้ว ลินคอล์น เมื่อเริ่มเป็นทนายไป

ว่าความครั้งแรก ปากสั่น ขาสั่น เหงื่อตกด้วยความประหม่าและไม่มั่นใจ

ในตนเอง จนศาลสั่งให้นั่งลง หลงัจากนั้นท่านได้ฝึกฝนพฒันาการพูดของ

ท่าน และได้ประสบความส�ำเรจ็อย่างยอดเยี่ยม

รัฐบุรุษอย่างวิสตัน เชอร์ชิล ของอังกฤษ ผู้ซึ่งเป็นทั้งนักการเมือง 

นักการทหาร และนักพูดที่ประสบผลส�ำเร็จในชีวิต เดิมท่านเป็นคนพูด

ไม่ชัดและพูดพล่าม ไม่รู้จักจบในการพูด ภายหลังท่านฝึกฝนการพูดและ

พฒันาการพูด จนกลายเป็นนกัพูดฝีปากเอกของโลกไปในที่สดุ

ตัวอย่างดังที่กล่าวข้างต้น แสดงให้เห็นว่า ศิลปะการพูดเป็นสิ่ง

จ�ำเป็นและสามารถฝึกฝนได้ รวมทั้งแนวทาง หรือวิธีการในการพูดจูงใจ 



ซึ่งมิใช่สิ่งเหลือวิสัยสติปัญญาความสามารถในการพูดของคนไทยเรา 

ซึ่งได้ตระหนักถึงความส�ำคัญของการพูดจนมีค�ำพูดว่า “ปากเป็นเอก  

เลขเป็นโท” แต่การฝึกอบรมช่วงระยะเวลาสั้นๆ จะดลบนัดาลให้ท่านพูด

เก่งในทนัทย่ีอมเป็นไปไม่ได้ แต่อย่างน้อยท่านกพ็อจะทราบหลกัเกณฑ์เบื้อง

ต้นและปฏิบัติพื้นฐานที่จ�ำเป็น ซึ่งจะเป็นแนวทางพัฒนาการพูดจูงใจของ

ท่านโดยคุณสมชาติ กิจยรรยง ผู้ที่เคยผ่านกิจกรรมการพูดมาตั้งแต่สมัย

เรยีนตลอดจนกจิกรรมทางสงัคมด้านการพดูต่างๆ จวบจนกระทั่งในปัจจบุนั

ท�ำงานด้านที่ปรกึษา รวมทั้งการพฒันาบคุลากรที่มส่ีวนในการพฒันาบคุคล

ในองค์กรต่างๆ ให้เจรญิรุ่งเรอืงและก้าวหน้าต่อไปได้

ปรารถนาดี

กองบรรณาธิการ



ค�ำน�ำ

องค์กรใดๆ กต็ามที่ใช้เครื่องจกัร คอมพวิเตอร์และหุ่นยนต์ ท�ำงาน

ทดแทนคนได้ทั้งหมด องค์กรนั้นก็คงจะปราศจากความวุ่นวายเพราะไม่มี

ทกุข์ ไม่มสีขุ ทกุอย่างจะเป็นไปตามโปรแกรมที่วางไว้ ไม่จ�ำเป็นที่จะต้อง

สร้างแรงจูงใจและสัมพันธภาพระหว่างเครื่องจักรและหุ่นยนต์ที่ไม่มีความ

รู้สกึและไม่มชีวีติชวีาอะไร

แต่สภาพความเป็นจริงแล้ว องค์กรยังคงต้องใช้ “คน” ท�ำงานใน

หลายๆ ด้าน รวมทั้งการใช้คนให้ควบคุมเครื่องจักร คอมพิวเตอร์และหุ่น

ยนต์ ซึ่งคนแต่ละคนแต่ละระดับภายในองค์กรนั้น มาจากสังคมพื้นฐาน

ต่างๆ กัน ท�ำให้คนซึ่งมีความรู้สึก มีความคิด มีความต้องการ อันเป็น

ธรรมชาตทิี่มคีวามแตกต่างกนั เช่นเดยีวกนักบัเส้นลายมอืที่ไม่เคยซ�้ำกนัเลย 

ในทกุผู้คน ทั้งนี้ความวุน่วาย ปัญหาต่างๆ การยื่นข้อเรยีกร้อง การสไตรค์ (Strikes) 

หรอืนดัหยดุงานกเ็กดิขึ้นด้วย คนในทางตรงข้ามความส�ำเร็จในองค์กรกเ็กดิ

ขึ้นด้วย คนในฐานะหัวหน้าหรือผู้บงัคับบัญชา ท่านเคยประสบความราบ

รื่นในการควบคุมคนหรือไม่ ลูกน้องของท่านยอมรับท่านหรือไม่ ในฐานะ

องค์กรนั้นพนักงานมีทัศนคติที่ดีต่อองค์กรจะรักและยอมตายแทนองค์กร

หรอืไม่ ถ้าหากค�ำตอบว่า “ไม่” แล้ว ท่านต้องรบีเร่ง “สร้างแรงจูงใจและ

สัมพันธภาพของคนในองค์กร” โดยใช้ทั้งศาสตร์และศลิป์ในการพดูสื่อสาร

ที่ครองตนและครองตวับคุคลต่างๆ ให้เรว็ที่สดุ ในการบรหิารและการจดัองค์กร 

ปัญหาเกี่ยวกบัการพดูเพื่อชกัจงู หรอืจงูใจบคุคลต่างๆ ในองค์กร ตลอดจนการ



เปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมมอียูม่าก ฉะนั้นผู้บรหิารจะต้องเข้าใจความต้องการ

ของบุคคลต่างๆ ในองค์กรเพราะความต้องการของบุคคลต่างๆ นั้น เป็น

สิ่งชกัจูงให้บคุคลมพีฤตกิรรมที่แสดงออกมาต่างๆ นานาในการปฏบิตังิาน

ดังนั้นในองค์กรหนึ่งๆ หากเปิดโอกาสให้ผู้ปฏิบัติงานทุกคนมีส่วน

ร่วมในการพูดการแสดงความคิดเห็น และมีส่วนร่วมรับผิดชอบในงานที่

คนปฏิบัติอยู่ แนวความคิดนี้เป็นการสร้างแรงจูงใจ หรือแรงกระตุ้นให้ผู้

ปฏิบัติงานได้แสดงความรู้ ความสามารถของตนเองออกมา เพื่อด�ำเนิน

กจิการต่างๆ ให้บรรลวุตัถปุระสงค์ที่ได้วางไว้ได้ จติวทิยาการสื่อสารสมัพนัธ์

ระหว่างบคุคล (TA : TRANSACTIONAL ANALYSIS) การสื่อสาร ประสานงาน 

และการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างบุคคลในหน่วยงาน ด้วยความเชื่อ

มั่น เปิดเผยเข้าใจ จรงิใจ ตรงไปตรงมา จากความคดิและความรู้สกึที่ดตี่อ

กนั ย่อมมสี่วนช่วยเสรมิสร้างความส�ำเรจ็ให้กบัองค์กร ซึ่งถ้าหากพนกังาน

หรอืผูบ้รหิารได้เขา้ใจถงึบทบาท บคุลกิภาพ การแสดงออกของตนเอง และ

ผู้อื่นในการแสดงออกอย่างสร้างสรรค์ ย่อมจะก่อให้เกิดบรรยากาศและ

วฒันธรรมการท�ำงานในองค์กรที่ด ีรวมทั้งความส�ำเรจ็ในงานและชวีติของ

ตนเองอีกด้วย วตัถปุระสงค์ของหนงัสอืเล่มนี้กเ็พื่อให้ผูอ่้านทั้งผูป้ฏบิตังิาน 

ฝ่ายบริหาร หัวหน้างาน สามารถวิเคราะห์ตนเองและวิเคราะห์ผู้อื่นว่ามี

ทศันคตอิย่างไร มบีคุลกิอย่างไร มกีารตดิต่อสมัพนัธ์ระหว่างกนัอย่างไร ถ้ามี

การตดิต่อสมัพนัธ์ที่ขดัแย้ง หรอืเล่นเกมต่อกนักจ็ะได้ปรบัปรงุความสมัพนัธ์

นั้นให้ดกีว่าเดมิ เพื่อประสทิธภิาพและประเมนิผลในการท�ำงานร่วมกนัภาย

ใต้บรรยากาศที่ดแีละเป็นมติรภาพที่ยั่งยนืสบืต่อไป 

หากจะถามว่าท�ำไมจึงต้องพูดจูงใจ ก็ขอเรียนว่าธรรมชาติของคน

เรานั้นย่อมต้องอาศยัแรงกระตุน้ต่างๆ ที่เป็นแรงจงูใจ ให้เกดิการกระท�ำขึ้น 



ส�ำหรบัเหตผุลหรอืสาเหตทุี่ท�ำให้เกดิการจงูใจ หรอืแรงจงูใจ จะประกอบด้วย

ปัจจยัต่างๆ กค็อื เป็นเรื่องธรรมชาตขิองมนษุย์เมื่อถงึเวลา หรอืเมื่อเกดิสิ่งเร้า

ท�ำให้เกดิความต้องการ ความต้องการท�ำให้เกดิแรงจูงใจ แรงจงูใจท�ำให้เกดิ

การกระท�ำ เช่น เวลาอากาศร้อนกจ็ะเกดิแรงจงูใจได้หลายๆ ทางเช่น ดื่มน�้ำ 

หรอืใช้พดัหรอืพดัลม หรอืใช้เครื่องปรบัอากาศ ช่วยบรรเทาอากาศที่ร้อนแรง 

เหตผุลที่จงูใจประการหนึ่งกค็อืเกดิจากสิ่งเร้า หรอืสิ่งที่มองเหน็แล้ว

เกิดความต้องการอยากรู้อยากเห็น เช่น เด็กเล็กมักจะชอบของเล่น หรือ

สิ่งของที่มสีสีนัต่างๆ สาเหตขุองการกระท�ำเพื่อให้เกดิการจงูใจกเ็พราะผูน้�ำ 

ได้หวังผลงานส�ำเร็จตามเป้าหมาย เช่น ก�ำหนดรางวัล หรือบทลงโทษ

เพื่อจูงใจให้ผลงานประสบความส�ำเร็จ ในประการสุดท้ายที่ถามว่าท�ำไม

ต้องจูงใจ นั่นกค็อืเพื่อที่จะได้สร้างพลงัในการพดู หรอืใช้ค�ำพดู ให้ผูฟั้งเกดิ 

ความเชือ่มัน่ เชือ่ถือ เช่ือใจ เช่ือฟัง แล้วลงมอืปฏบิตัติามค�ำพดูที่จงูใจ

ของเราในฐานะของผูพ้ดูนั่นเอง

หนังสือเล่มนี้ได้รวบรวมขึ้นมาซึ่งจะแตกต่างจากงานเขียนด้านการ

พูดในเล่มก่อนๆ ไม่ว่าจะเป็นเล่มสร้างความส�ำเร็จจากพลังค�ำพูด บันได

ลดัสู่ความส�ำเรจ็ในการพดู เทคนคิการพดูส�ำหรบัโฆษก พธิกีรและนกัพากย์ 

หรอืแมแ้ต่เล่มศลิปะการพดูที่ครองใจคนกต็าม โดยเนื้อหาจะเน้นไปในการ

พูดเพื่อการจูงใจบคุคลต่างๆ โดยในบทต้นๆ ได้ให้ความรู้พื้นฐานเกี่ยวกบั

การพูดเพื่อการจูงใจคน การสร้างศกัยภาพให้กบัตวัผู้พูดเอง ได้รบัรู้ถงึการ

สร้างแรงจูงใจในรูปแบบต่างๆ ได้แนะวธิกีารพฒันาความคดิ จติส�ำนกึกบั

ประเภทของคนกับวิธีการพูดเพื่อจูงใจ ในตอนกลางของเล่มจะเน้นหนกัไป

ในการพดูเพื่อการจงูใจบคุคลต่างๆในการด�ำเนนิธรุกจิให้ประสบความส�ำเร็จ 

ส่วนในตอนท้ายจะเป็นเกร็ดเล็กๆ น้อยๆ ที่กล่าวถึงประเด็นส�ำคัญของ



การพูดเพื่อการจูงใจคนในรูปแบบต่างๆ ไม่ว่าเรื่องการพูดเพื่อหาคะแนน

เสียง เพื่อให้ค�ำปรึกษาหารือ เพื่อให้ค�ำแนะน�ำที่ดี เพื่อให้ท�ำงานส�ำเร็จ

และสุดท้ายถ้าหากจะปฏิเสธต้องมีศิลปะในการปฏิเสธอย่างมีเยื่อใยไป

ด้วยนั่นเอง หนังสือเล่มนี้จึงเหมาะอย่างยิ่งส�ำหรับผู้ปฏิบัติงานทั่วไปและ

ผู้บริหารทุกระดับทุกท่านที่มีฝีมือที่ดีอยู่แล้ว ได้พัฒนาฝีปากด้วยการใช้ 

“ศิลปะการพูดที่จูงใจคน”

ด้วยความปรารถนาดี

สมชาติ กิจยรรยง
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น�ำเข้าสู่เนื้อหาสาระของการพูดเพื่อการจูงใจคนนี้ ผู้เขียนเองได้

รวบรวมมาจาก ศ.ดร.พริ้มเพรา ดิษยวณิช เรื่องการจูงใจซึ่งเป็นเอกสาร 

ประกอบการบรรยายวิชาพฤติกรรมศาสตร์ ว่าการจูงใจเป็นเรื่องที่ส�ำคัญ

เรื่องหนึ่งในการศึกษาพฤติกรรมของมนุษย์ บางครั้งเราอาจถามตัวเองอยู่

บ่อยๆ ว่า ท�ำไมเราจงึต้องท�ำอย่างนั้น รวมไปถงึการกระท�ำของคนอื่นด้วย 

พฤติกรรมต่างๆ ของคนเราดูเหมือนว่าจะมีอะไรสักอย่างหนึ่งคอยกระตุ้น

หรือผลักดันอยู่ ไม่ว่าพฤติกรรมนั้นจะปกติหรือผิดปกติก็ตาม อาทิ เด็ก

นกัเรยีนออกจากบ้านไปโรงเรยีนแต่เช้า นกัศกึษาแพทย์ก�ำลงัเล่าเรยีนเพื่อ

ที่จะเป็นแพทย์ นกัการเมอืงก�ำลงัหาเสยีงในการเลอืกตั้ง ชายหนุม่ชวนหญงิ

สาวไปเที่ยว คนก�ำลังขับรถ โจรวางแผนปล้นธนาคาร ผู ้ป่วยโรคจิต

อาละวาดและทบุตคีนอื่น

การกระท�ำเหล่านี้ทั้งหมดและอื่นๆ อกีไม่ว่าจะเป็นอะไรกต็ามเกดิจาก

การจูงใจ (motivation) ทั้งสิ้น เราอาจรูว่้าอะไรเป็นแรงจงูใจ (motives) ที่ท�ำให้

คนแสดงพฤตกิรรมเช่นนั้น แต่บางครั้งเรากไ็ม่รู้ว่าสิ่งที่เขาก�ำลงัแสดงออกมา

นั้น เกี่ยวข้องกบัเป้าประสงค์ (goal) อะไร บ่อยครั้งแรงจงูใจที่คอยผลกัดนั

พฤตกิรรมของคนเรากลบัซ่อนเร้นอยู่ภายใน สิ่งที่เราสามารถท�ำได้ดทีี่สดุ คอื

การเดา หรอืการคาดคะเนว่าอะไรเป็นแรงจงูใจที่แฝงอยูเ่บื้องหลงั



18 ศิลปะการพูดที่จูงใจคน

ธรรมชาติของแรงจูงใจ 
(The nature of motivation)

การจูงใจ หมายถงึสภาวะที่อนิทรย์ีถกูกระตุน้ หรอืผลกัดนัโดยแรง

จงูใจ ให้แสดงพฤตกิรรมอย่างหนึ่งอย่างใดออกมา เพื่อบรรลเุป้าประสงค์ที่

หวงัไว้ มคี�ำหลายค�ำซึ่งเกี่ยวข้องกบัการจูงใจอย่างใกล้ชดิ เช่น ความต้องการ 

(need) ความพยายาม (striving) ความปรารถนา (desire) แรงขบั (drive) ความ

ทะเยอทะยาน (ambition) เป็นต้น แต่ละค�ำมคีวามหมายทั้งเหมอืนกนัและแตก

ต่างกนัไม่มากกน้็อย การจงูใจมลีกัษณะที่เด่นชดั 3 อย่างคอื 

1.	สภาวะบางอย่างที่ก�ำลงัจูงใจอยู่ภายในคนคนนั้น ได้ผลกัดนัให้

เขาไปสู่เป้าประสงค์

2.	พฤติกรรมที่แสดงออกมาเป็นความพยายามเพื่อบรรลุเป้า 

ประสงค์นั้น

3.	การบรรลผุลส�ำเรจ็ของเป้าประสงค์ดงักล่าว 

ลกัษณะสามประการของการจงูใจนี้มกัเกดิขึ้นเป็นวงกลม หรอืวฏัจกัร 

ดงัในรปูที่ 1 กล่าวคอืภาวะที่ก�ำลงัจงูใจก่อให้เกดิพฤตกิรรม พฤตกิรรมน�ำ

ไปสูเ่ป้าประสงค์ และเมื่อถงึเป้าประสงค์แล้วแรงจงูใจจะหมดไป หรอืลดลง 

อย่างน้อยกช็ั่วคราว



19สมชาติ กิจยรรยง

รูปที่ 1 วฏัจกัรของการจูงใจ

ขั้นแรกของวฏัจกัรคอืสิ่งที่เรยีกว่าแรงจูงใจ (motive) ค�ำนี้มรีากศพัท์

มาจากภาษาละติน ซึ่งแปลว่า เคลื่อนไหว ดังนั้นการจูงใจจึงมีลักษณะ

เหมอืนกบัตวัเคลื่อนไหวของพฤตกิรรม (mover of behavior) มีค�ำอกีสองค�ำ

ที่ถูกน�ำมาใช้เกี่ยวกับเรื่องนี้คือ แรงขับ (drive) และความต้องการ (need) 

แรงขับมักจะเกี่ยวข้องกับแรงกระตุ้นทางสรีรวิทยา เช่น ความหิว ความ

กระหาย และเพศ ความต้องการมักถูกน�ำมาใช้กับแรงจูงใจส�ำหรับความ

สมัฤทธิ์ที่ซบัซ้อนมากกว่า เช่น ความรกั ความอบอุ่นทางจติใจ สถานภาพ 

การยอมรบัทางสงัคม และอื่นๆ 

1.Motive

3.Goal

Re
lie

f

2.Instrumental
behavior
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แม้ว่าแรงจูงใจทั้งหมดจะเป็นสภาวะภายในของอินทรีย์ก็ตาม สิ่ง

เหล่านี้มกัจะถูกยั่วยโุดยสิ่งเร้าภายนอก ตวัอย่างเช่น การชอ็ตไฟฟ้าที่เจบ็

ปวดจะก่อให้เกิดแรงจูงใจเพื่อหลีกหนีจากสิ่งนี้ ดังนั้นแรงจูงใจจึงมิได้เกิด

ขึ้นจากภายในคนเราเท่านั้น แต่ยงัมาจากสิ่งเร้าในสิ่งแวดล้อมด้วย

ขั้นที่สองของวฏัจกัรคอืพฤตกิรรม (behavior) ซึ่งถูกกระตุน้โดยแรงขบั

หรอืความต้องการ พฤตกิรรมเช่นนี้บางทเีรยีกว่า instrumental หรอื operant 

behavior เพราะมีการมุ่งไปที่เป้าประสงค์จนก่อให้เกิดความพอใจแก่แรง

จูงใจที่แฝงอยู่ ตวัอย่าง ถ้าคนกระหายน�้ำเขากต็้องแสดงพฤตกิรรมในการ

แสวงหาน�้ำมาดื่ม

ขั้นที่สามคอืการบรรลเุป้าประสงค์ (goal) เมื่อคนกระหายน�้ำพบน�้ำ 

(เป้าประสงค์) เขาจะดื่มจนความกระหายหมดไป (Relief) ท�ำให้วฏัจกัรของ

การจูงใจหยดุลงชั่วระยะเวลาหนึ่ง

ทฤษฎีของแรงจูงใจ
(Theories of motivation)

แนวความคดิของการจูงใจมไีด้หลายแง่หลายมมุ ดงันั้นจงึมทีฤษฎี

ตา่งๆ ที่พยายามอธบิายสภาวะของอนิทรย์ีเชน่นี้และพอจะแบ่งออกได้เป็น

1. ทฤษฎีเก่ียวกับสมดลุยภาพและแรงขบั (Homeostasis and 

drive theory)

พื้นฐานเกี่ยวกับมโนภาพของแรงขับคือ หลักการของสมดุลยภาพ 
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(homeostasis) ซึ่งหมายถงึ ความโน้มเอยีงของร่างกายที่จะท�ำให้สิ่งแวดล้อม

ภายในคงที่อยู่เสมอ ตวัอย่าง คนที่มสีขุภาพดยี่อมสามารถท�ำให้อณุหภูมิ

ในร่างกายคงที่อยู่ได้ในระดับปกติไม่ว่าจะอยู่ในอากาศร้อน หรือหนาว 

ความหิวและความกระหายแสดงให้เห็นถึงกลไกเกี่ยวกับสมดุลยภาพเช่น

กัน เพราะว่าแรงขับดังกล่าวจะไปกระตุ้นพฤติกรรมเพื่อก่อให้เกิดความ

สมดุลของส่วนประกอบ หรือสารบางอย่างในเลือด ดังนั้นเมื่อเรามองใน

ทัศนะของสมดุลยภาพ ความต้องการเป็นความไม่สมดุลทางสรีรวิทยา 

อย่างหนึ่งอย่างใด หรือเป็นการเบี่ยงเบนจากสภาวะที่เหมาะสม และการ

เปลี่ยนแปลงทางสรรีวทิยาที่เกดิตามมากค็อืแรงขบั เมื่อความไม่สมดลุทาง

สรีรวิทยาคืนสู่ภาวะปกติ แรงขับจะลดลงและการกระท�ำที่ถูกกระตุ้นด้วย

แรงจูงใจกจ็ะหยดุลงด้วย

นักจิตวิทยาเชื่อว่าหลักการของสมดุลยภาพมิได้เป็นเรื่องของ

สรรีวทิยาเท่านั้น แต่ยงัเกี่ยวข้องกบัจติใจด้วย กล่าวคอืความไม่สมดลุทาง 

สรรีวทิยา หรอืทางจติใจ (physiological or psychological imbalance) มสี่วน 

จูงใจพฤติกรรมเพื่อท�ำให้ภาวะสมดุลกลับคืนมาเช่นเดิม

2. ทฤษฎีของความต้องการและแรงขับ (Theory of needs 

and drives)

เมื่อทฤษฎขีองสญัชาตญาณซึ่งจะได้กล่าวต่อไปนั้นได้รบัความนยิม

ลดลง ได้มผีู้เสนอแนวความคดิของแรงขบัขึ้นมาแทน แรงขบั (drive) เป็น

สภาพที่ถูกยั่วยอุนัเกดิจากความต้องการ (need) ทางร่างกาย หรอืเนื้อเยื่อ

บางอย่าง เช่น ความต้องการอาหาร น�้ำ ออกซเิจน หรอืการหลกีหนคีวาม

เจ็บปวด สภาพที่ถูกยั่วยุเช่นนี้จะจูงใจอินทรีย์ให้เริ่มต้นแสดงพฤติกรรม 

เพื่อตอบสนองความต้องการที่เกิดขึ้น เช่น การขาดอาหารก่อให้เกิดการ
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เปลี่ยนแปลงทางเคมบีางอย่างในเลอืด แสดงให้เหน็ถงึความต้องการส�ำหรบั

อาหาร ซึ่งต่อมามผีลท�ำให้เกดิแรงขบั อนัเป็นสภาพของความยั่วย ุหรอืความ

ตงึเครยีด อนิทรยี์จะพยายามแสวงหาอาหารเพื่อลดแรงขบันี้ และเป็นการ

ตอบสนองความต้องการไปในตัวด้วย บางครั้งความต้องการและแรงขับ

อาจถูกใช้แทนกันได้ แต่ความต้องการมักจะหมายถึงสภาพสรีรวิทยาของ

การที่เนื้อเยื่อขาดสิ่งที่จ�ำเป็นบางอย่าง ส่วนแรงขับหมายถึงผลที่เกิดตาม

มาทางสรรีวทิยาของความต้องการ ความต้องการและแรงขบัเคยีงคูก่นั แต่

ไม่เหมอืนกนั

3. ทฤษฎีเกี่ยวกับเหตุกระตุ้นใจ (Incentive theory)

ในระยะต่อมาคอื ราว ค.ศ. 1950 นกัจติวทิยาหลายท่านเริ่มไม่พอใจ

ทฤษฎเีกี่ยวกบัการลดลงของแรงขบั (drive-reduction theory) ในการอธบิาย

การจงูใจของพฤตกิรรมทกุอย่าง จะเหน็ได้ชดัว่าสิ่งเร้าจากภายนอกเป็นตวั

กระตุน้ของพฤตกิรรมได้ อนิทรย์ีไม่เพยีงแต่ถกูผลกัดนัให้เกดิกจิกรรมต่างๆ 

โดยแรงขบัภายในเท่านั้น เหตกุระตุ้นใจ หรอืเครื่องชวนใจ (incentives) บาง

อย่างกม็ ีความส�ำคญัในการยั่วยพุฤตกิรรม เราอาจมองการจงูใจได้ในฐานะ

เป็นการกระท�ำระหว่างกนั (interaction) ของวตัถทุี่เป็นสิ่งเร้าในสิ่งแวดล้อม

กบัสภาพทางสรรีวทิยาของอนิทรย์ีอย่างหนึ่งโดยเฉพาะ คนที่ไม่รูส้กึหวิอาจ

ถูกกระตุ้นให้เกดิความหวิได้ เมื่อเหน็อาหารที่อร่อยในร้านอาหาร 

ในกรณีนี้เครื่องชวนใจคืออาหารที่อร่อยสามารถกระตุ้นความหิว 

รวมทั้งท�ำให้ความรูส้กึเช่นนี้ลดลง สนุขัที่กนิอาหารจนอิ่มอาจกนิอกีเมื่อเหน็

สนุขัอกีตวัก�ำลงักนิอยู ่กจิกรรมที่เกดิขึ้นมไิด้เป็นเรื่องของแรงขบัภายใน แต่

เป็นเหตกุารณ์ภายนอก พนกังานพอได้ยนิเสยีงกริ่งโทรศพัท์กร็บียกหขูึ้นพดู 

ดังนั้นจึงกล่าวได้ว่าพฤติกรรมที่มีการจูงใจ อาจเกิดขึ้นภายใต้การควบคุม
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ของสิ่งเร้า หรอืเหตกุระตุ้นใจมากกว่าที่จะเกดิจากแรงขบั

4. ทฤษฎีเกี่ยวกับสัญชาตญาณ (Instinct theory)

สญัชาตญาณคอืแรงทางชวีภาพที่มมีาแต่ก�ำเนดิ และเป็นตวัผลกัดนั

ให้อนิทรย์ีแสดงพฤตกิรรมอย่างหนึ่งอย่างใดออกมา พฤตกิรรมของสตัว์ส่วน

ใหญ่เชื่อว่าเป็นเรื่องของสญัชาตญาณ เพราะสตัว์ไม่มวีญิญาณ สตปัิญญา

หรอืเหตผุล เช่น มนษุย์ William McDougall กล่าวว่าความคดิและพฤตกิรรม

ทั้งหมดของคนเราเป็นผลของสัญชาตญาณในหนังสือ Social psychology   

ตพีมิพ์ในปี ค.ศ. 1908 ท่านได้จ�ำแนกสญัชาตญาณต่างๆ ไว้ดงันี้

�� การหลกีหน ี(flight)

�� การขบัไล่ (repulsion)

�� ความอยากรู้ (curiosity)

�� ความอยากต่อสู้ (pugnacity)

�� การต�ำหนตินเอง (self-abasement)

�� การเสนอตนเอง (self-assertion)

�� การสบืพชืพนัธุ์ (reproduction)

�� การรวมกลุ่ม (gregariousness)

�� การแสวงหา (acquisition)

�� การก่อสร้าง (construction)

จะเห็นว่าทฤษฎีเกี่ยวกับสัญชาตญาณไม่ค่อยจะสมเหตุผลนักใน

ทศันะของนกัจติวทิยาหลายท่าน
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5. ทฤษฎีเกี่ยวกับจิตไร้ส�ำนึก (Theory of unconscious mo-

tivation)

ฟรอยด์มคีวามเชื่อว่าพฤตกิรรมของมนษุย์ถกูก�ำหนดโดยพลงัพื้นฐาน

สองอย่างคอื สัญชาตญาณแห่งชีวิต (life instincts) ซึ่งแสดงออกมาเป็น

พฤตกิรรมทางเพศ และสญัชาตญาณแห่งความตาย (death instincts) ซึ่ง

ผลกัดนัให้เกดิเป็นพฤตกิรรมก้าวร้าว สญัชาตญาณทั้งสองอย่างนี้เป็นแรง

จงูใจที่ทรงพลงัอย่างยิ่งและอยูภ่ายในจติไร้ส�ำนกึ บ่อยครั้งคนเรามกัจะไม่รู้

ว่าอะไรคือแรงจูงใจ หรือเป้าประสงค์ที่แท้จริง เขาอาจให้เหตุผลที่ดีบาง

อย่างส�ำหรับพฤติกรรมของเขา แต่เหตุผลเหล่านี้มักไม่ถูกต้องตามความ

เป็นจรงิอยู่เสมอ

6. ทฤษฎีเกี่ยวกับการรู้ (Cognitive theory)

การรู ้(cognition) มาจากภาษาละตนิ แปลว่าการรูจ้กั (knowing) ทฤษฎี

นี้เน้นเกี่ยวกบัความเข้าใจ หรอืการคาดคะเนเหตกุารณ์ต่างๆ โดยอาศยัการ

ก�ำหนดรู ้(perception) มาก่อน อาจรวมทั้งการคดิค้นและการตดัสนิใจ เช่น 

ในกรณีที่ต้องมีการเลือกสิ่งของที่มีคุณค่าใกล้เคียงกัน การกระตุ้นก็ดีหรือ

พฤตกิรรมที่ก�ำลงัด�ำเนนิไปสู่เป้าประสงค์ (goal-seeking behavior) ก็ดีเกิด

จากความรู้ที่เคยพบมาเป็นตวัก�ำหนด นอกจากนั้นยงัต้องอาศยัเหตกุารณ์

ในอดตี สิ่งแวดล้อมในปัจจบุนัและความคาดหวงัในอนาคต

Festinger (1957) ได้อธิบายเกี่ยวกับความขัดแย้ง หรือความไม่ลง

รอยกนัของการรู้ (cognitive dissonance) ซึ่งมผีลท�ำให้เกดิแรงจูงใจในการ

เปลี่ยนพฤตกิรรมบางอย่างได้ เช่น คนที่ตดิบหุรี่ สูบบหุรี่จดั เมื่อทราบข่าว

ว่าการสูบบุหรี่มีส่วนท�ำให้เกิดเป็นมะเร็งปอด เกิดความขัดแย้งระหว่าง

พฤตกิรรมของการสบูบหุรี่กบัข่าวใหม่ เขาจะต้องเลอืกเอาอย่างใดอย่างหนึ่ง


