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บทคัดย่อ 
 ในภาวะปัจจุบันที่ระบบเศรษฐกิจและธุรกิจมีความสลับซับซ้อนมากขึ้น การสร้างความรู้ความเข้าใจ     
ต่อพฤติกรรมหรือการกระท าของบุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในระบบเศรษฐกิจโดยใช้ความรู้ด้านธุรกิจหรือเศรษฐกิจเพียง
อย่างเดียวจึงอาจไม่เพียงพอ ความรู้ในสาขาอื่นที่เกี่ยวข้องจึงได้มีบทบาทเข้ามาช่วยในการอธิบายหรือท าความเข้าใจ
ถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจทางเศรษฐกิจต่าง ๆ โดยหนึ่งในเครื่องมือที่มีการน ามาใช้ในการท าความเข้าใจใน   
การตัดสินใจที่เก่ียวข้องกับธุรกิจมากคือ ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลซึ่งเป็นทฤษฎี
ทางจิตวิทยาสังคมและพฤติกรรมศาสตร์ที่ ไอเชค ไอเซน (Icek Ajzen) และมาร์ติน ฟิชบายน์ (Martin Fishbein) 
เป็นผู้พัฒนาขึ้น ทฤษฎีทางพฤติกรรมนี้ได้ถูกน ามาใช้เป็นเครื่องมือในการวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจของ
ธุรกิจใน 3 ด้านใหญ่ ได้แก่ 1) พฤติกรรมของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายนอกบริษัท อาทิ พฤติกรรมของลูกค้า ซึ่งจะเป็น
ประโยชน์ในการวางแผนการตลาดในการส่งเสริมให้มีการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการมากข้ึน 2) พฤติกรรมของ
บุคลากรภายในบริษัท อาทิ ผู้บริหารหรือพนักงาน ซึ่งสามารถน ามาใช้ในการวางแผนพัฒนาบุคลากรของบริษัท และ 
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3) พฤติกรรมการของบริษัทหรือองค์กรโดยรวม ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อภาคสาธารณะในการส่งเสริมหรือกระตุ้นให้
บริษัทกระท าพฤติกรรมที่ต้องการ บทความนี้จึงมีวัตถุประสงค์เพื่อแนะน าทฤษฎี พร้อมทั้งน าเสนอตัวอย่างการวิจัย
ที่เก่ียวข้องในแต่ละด้าน เพื่อให้ผู้ที่สนใจทั้งภาคธุรกิจและสาธารณสามารถพิจารณาน าไปใช้เป็นเครื่องมือในการ
วิเคราะห์สร้างความเข้าใจที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่เป็นประโยชน์ต่อไป 
 
ค าส าคัญ :  ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล การตัดสินใจทางธุรกิจ 
 
Abstract     
 At the present, the business and economy are more complex so that the standalone 
concept of both business and economy may be not sufficient to understand the behavior or 
action of various group in the economy. Hence, the knowledges of related fields have important 
role to explain or understand the factors affecting various economic decisions. One of the 
outstanding methods that utilized to understand business decision or behavior consists of “the 
Theory of Planned Behavior and Theory of Reason Action”, which are psychology and behavioral 
science-based theories proposed by Icek Ajzen and Martin Fishbein. These behavioral theories have 
been used as a tool for researching business decision-making behavior in three major areas, namely 
1) behavior of stakeholders outside the company, such as customer behavior which will be useful 
for marketing planning or promoting the purchasing of products or services, 2) behavior of 
personnel within the company such as executives or employees which can be used for planning 
the company’s human resources development, and 3) the overall behavior of the company or 
organization which will be beneficial to the public sectors for promoting or encouraging companies 
to follow their desired behavior. This article aims to introduce the theories and present relevant 
research examples in each related field, so that interested parties in both the business and public 
sectors can apply these analytical tools to better understand the business insight.  
 
Keywords:  Theory of Planned Behavior, Theory of Reasoned Action, Business Decision 
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1. บทน า 
 ปัจจุบันระบบเศรษฐกิจและธุรกิจมีความสลับซับซ้อน ปัญหาต่าง ๆ มีความเชื่อมโยงระหว่างปัจจัย  
เชิงสาเหตุที่หลากหลายในการท าความเข้าใจถึงการกระท าของบุคคลกลุ่มต่าง ๆ องค์ความรู้หรือประสบการณ์
ด้านธุรกิจเพียงด้านเดียวจึงอาจไม่เพียงพอ การท าความเข้าใจถึงการตัดสินใจทางธุรกิจจึงได้มีการน าแนวคิดหรือ
ทฤษฎีจากหลากหลายสาขาเข้ามาช่วยในการวิเคราะห์สร้างความเข้าใจในเรื่องดังกล่าว ไม่ว่าจะเป็นสาขา 
เศรษฐศาสตร์ รัฐศาสตร์ สังคมศาสตร์ จิตวิทยา และสาขาความรู้ที่ได้รับความสนใจในการน ามาใช้ในการท า
ความเข้าใจธุรกิจสาขาหนึ่งคือ “พฤติกรรมศาสตร์” ซึ่งเป็นสาขาที่มีการใช้แนวทางทางวิทยาศาสตร์มาใช้ในการ
ท าความเข้าในพฤติกรรมของมนุษย์ซึ่งเป็นองค์ประกอบส าคัญของระบบธุรกิจ 
 วิชาพฤติกรรมศาสตร์จะเกี่ยวข้องกับการศึกษาพฤติกรรมของมนุษย์ โดย ใช้วิธีการศึกษาที่เป็น
วิทยาศาสตร์ มีการตั้งข้อสรุปเก่ียวกับพฤติกรรมของมนุษย์พร้อมทั้งการทดสอบหาข้อมูลสนับสนุน ทั้งนี้เพื่อเป็น
การสร้างความเข้าใจปรากฏการณ์ต่าง ๆ ระหว่างความสัมพันธ์ของตัวแปรเพื่อที่อธิบายหรือพยากรณ์เหตุการณ์  
ที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมมนุษย์นั้น ๆ (จรรจา สุวรรณทัต, 2537)  ในขณะที่ระบบเศรษฐกิจหรือธุรกิจจะหมายถึง
ระบบที่กลุ่มบุคคลต่าง ๆ มีการรวมกลุ่มเป็นสถาบันทางเศรษฐกิจ อาทิ ผู้ซื้อ ผู้ผลิต แรงงาน สถาบันการเงิน ฯลฯ 
มีวัตถุประสงค์เพื่อด าเนินการในการแก้ไขปัญหาพื้นฐานทางเศรษฐกิจ เช่น การตัดสินใจผลิตสินค้า การตัดสินใจ
ซื้อสินค้า เพื่อสนองความต้องการให้แก่บุคคลต่าง ๆ ที่อยู่ร่วมกันในสังคมให้ได้รับประโยชน์มากที่สุด ซึ่งการ
ด าเนินการในระบบเศรษฐกิจหรือธุรกิจเป็นการกระท าหรือการตัดสินใจของมนุษย์ โดยเป็นกระท าหรือตัดสินใจ 
ที่เกี่ยวข้องกับปัญหาพื้นฐานทางเศรษฐกิจหรือธุรกิจ ดังนั้นแนวคิดทางพฤติกรรมศาสตร์จึงสามารถน ามา
ประยุกต์ใช้ในการศึกษาได้ 
 ภายใต้การศึกษาทางพฤติกรรมศาสตร์ ทฤษฎีที่มีการน ามาใช้แพร่หลายทฤษฎีหนึ่งคือ ทฤษฎี
พฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior) ซึ่งเป็นทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคมของไอเชค ไอเซน             
(Icek Ajzen) ที่มีการปรับปรุงมาจากทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล (Theory of Reasoned Action) ที่ไอเซน 
พัฒนาร่วมกับมาร์ติน ฟิชบายน์ (Martin Fishbein) ทั้งสองทฤษฎีนี้ได้ถูกน าประยุกต์ใช้อย่างอยากหลายใน
การศึกษาหรือพยากรณ์ถึงพฤติกรรมตลอดจนการตัดสินใจกระท ามนุษย์ในหลายด้าน เช่น การศึกษาพฤติกรรม
การขับรถเร็วโดย คอนเนอร์ สมิทห์ และเม็คมิลาน (Conner, Smith, & McMillan, 2003) การศึกษาด้าน
สุขภาพ อาทิ การกลับมาสูบบุหรี่ใหม่โดยแกนท์ (Gantt, 2001) การใช้ถุงยางอนามัย โดยคาร์แมคและลิววิส-
มอส (Carmack & Lewis-Moss, 2009) การเลือกอาชีพหรือการเลือกตัดสินใจเป็นผู้ประกอบการ โดยนิชิมูรา
และทริชทาน (Nishimura & Tristán, 2011) และชูคและบราเทียนู (Shook & Bratianu, 2010) พฤติกรรมที่
เก่ียวข้องศีลธรรม อาทิ การเล่นการพนัน โดยหวแูละถงั (Wu & Tang, 2011) ตลอดจนการโกงในด้านการศึกษา
โดย สโตน จาวาหาร์และคิสมอร์ (Stone, Jawahar, & Kisamore, 2009)  
 ส าหรับในด้านธุรกิจ ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล ก็ได้ถูกน ามา
ประยุกต์ใช้เพื่อใช้ในการศึกษาสร้างความเข้าใจเกี่ยวกับพฤติกรรมขององค์กรหรือผู้บริหารขององค์กร พนักงาน 
และลูกค้า เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ด้านบริหารและการออกกลยุทธ์ อย่างไรก็ตามจากการสืบค้นจาก
แหล่งข้อมูลบทความวิจัยต่าง ๆ พบว่าการศึกษาทางธุรกิจโดยใช้ประโยชน์จากทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนยังมีน้อย 
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ซึ่งสอดคล้องกับความเห็นของเซาท์ลี่ย์ (Southey, 2011) ที่เห็นว่าการน าทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนมาใช้ยังมี
จ ากัดในการวิจัยเกี่ยวกับการตัดสินใจทางธุรกิจ แต่จ ากัดนี้อาจหมายถึงโอกาสที่ดีในการน ามาใช้วิจัยมากขึ้น     
ในอนาคต  
 บทความนี้จึงมีวัตถุประสงค์เพื่อแนะน าทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน รวมถึงทฤษฎีพฤติกรรมด้วยเหตุผล
เนื่องจากทั้งสองมีแนวคิดพื้นฐานและใช้ตัวแปรร่วมกัน  รวมทั้งจะมีการวิเคราะห์จ าแนกประเภทของการน ามาใช้ 
พร้อมกับน าเสนอตัวอย่างการวิจัยที่เกี่ยวข้องในแต่ละด้าน พร้อมกับข้อเสนอแนะที่นักวิจัยมีต่อการก าหนดหรือ
ปรับปรุงแผนหรือมาตรการต่าง ๆ ต่อภาคธุรกิจและสาธารณะอันเป็นผลต่อเนื่องจากสิ่งที่ค้นพบ เพื่อให้เห็นภาพ
ที่ชัดเจนถึงแนวทางการน าทฤษฎีนี้มาใช้ตลอดจนสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์ต่าง ๆ ได้อย่าง
เหมาะสม สุดท้ายจะมีการเสนอแนะแนวทางการปรับปรุงการน าทฤษฎีดังกล่าวน าไปใช้ในทางธุรกิจที่จะท าให้
แบบจ าลองทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนสามารถน ามาใช้เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์ตัดสินใจในด้านต่าง ๆ ที่
เก่ียวข้องกับธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
 
ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล 
 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ของไอเซน มีจุดเริ่มต้นจากทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลที่ ไอเซนและ             
ฟิชบายน์ พัฒนาร่วมกันในปี 1980 (Ajzen, 2011b) โดยทั้งสองทฤษฎีนี้มีแนวคิดบนพื้นฐานว่าพฤติกรรมของ
มนุษย์เป็นการกระท าที่มีเป้าประสงค์ (Goal-Directed) หรือเป็นการกระท าที่มีการวางแผนหรือตั้งใจไว้โดย
พฤติกรรมของมนุษย์จ านวนมากที่เป็นการกระท าที่สามารถควบคุม (Volitional Control) ที่จะท าหรือไม่ท าก็ได้ 
อาทิ จะดูโทรทัศน์หรือไม่ การตัดสินใจออกไปเลือกตั้ง การจะเลือกซื้อสินค้าชนิดใด เป็นต้น ทั้งนี้ ทฤษฎีการ
กระท าด้วยเหตุผล ระบุว่าการกระท าของมนุษย์มีลักษณะมีเหตุมีผล โดยมีการประมวลรวบรวมข้อมูลทั้งหมดทั้งที่
เป็นข้อมูลชัดเจน (Explicit) และข้อมูลที่เป็นนัยไม่ชัดเจน (Implicit) มาพิจารณาแยกแยะผลต่าง ๆ ก่อนการ
ตัดสินใจจะกระท าหรือไม่กระท าสิ่งใด และตั้งสมมุติฐานว่า การตัดสินใจท าสิ่งใดของมนุษย์จะขึ้นอยู่กับปัจจัยหลัก 
คือเจตนา (Intension) ในการกระท าพฤติกรรม หากบุคคลมีเจตนาในการกระท าสูงก็มีโอกาสที่คนจะท าพฤติกรรม  
ในเรื่องนั้น ๆ มากขึ้น โดยมีปัจจัยพื้นฐานส าคัญ 2 ด้านที่มีผลต่อเจตนา คือปัจจัยทางบุคคลและปัจจัยทางอิทธิพล
ทางสังคม (Ajzen, 1985, 1991, 2011a, 2012) โดยปัจจัยด้านบุคคล ได้แก่ เจตคติต่อพฤติกรรม (Attitude 
toward Behavior) และด้านอิทธิพลจากสังคมได้แก่การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norms) รายละเอียด
ตามภาพประกอบที่ 1 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบที่ 1 ทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลที่มา Hale, Jerold L.; Householder, Brian J.; & Greene 
Kathryn L. (2002) The Theory of Reasoned Action. In The Persuasion Handbook: Developments 

in Theory and Practice. pp.261 

เจตคติต่อพฤติกรรม 
(Attitude toward Behavior) 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
(Subjective Norms) 

เจตนาในการกระท า
พฤติกรรม 

(Behavioral Intention) 

การกระท าพฤติกรรม 
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 จากภาพประกอบที่ 1 สมมุติฐานของทฤษฎีพฤติกรรมด้วยเหตุผลก าหนดว่าบุคคลมีแนวโน้มจะท า
พฤติกรรมใด ๆ จะขึ้นอยู่กับ 2 ตัว คือ เจตนาการกระท าพฤติกรรม (Intension) และความเชื่อส่วนตัวของผู้ท า
ว่าตนมีความสามารถกระท าพฤติกรรมนั้นได้ ซึ่งสามารถเขียนแทนได้ด้วยสมการ [1]  (Ajzen, 1985) 

                       ……[1] 
 โดย B คือพฤติกรรม I แทนเจตนาในการกระท าพฤติกรรมนั้น ๆ Ab คือ เจตคติต่อการกระท า
พฤติกรรม B, SN คือการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง w1 คือ น้ าหนักความส าคัญที่บุคคลให้แก่เจตคติ และ w2 คือ 
น้ าหนักความส าคัญที่บุคคลให้กับกลุ่มอ้างอิง  ไอเซนใช้เครื่องหมาย ~ เพื่อแสดงว่าเจตนาในการพฤติกรรมจะ
สามารถใช้ในการท านายพฤติกรรมได้หากเจตนานั้นไม่มีการเปลี่ยนแปลงก่อนการเกิดพฤติกรรม ทั้งนี้เป็นเพราะ
นอกจากตัวแปรในแบบจ าลองข้างต้นแล้ว “เวลา” ยังเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลให้เจตนาในการกระท าพฤติกรรม  
โดยเจตนาในการพฤติกรรมมักจะเปลี่ยนไปตามเวลา ส่วนหนึ่งเกิดจากการเปลี่ยนแปลงของ “ความเชื่อที่เด่นชัด 
(Salient Belief)” โดยความเชื่อของผลในเชิงลบมักจะสูงหรือชัดเจนมากขึ้นเมื่อใกล้ถึงเวลาที่ต้องท าพฤติกรรม

นั้นจริง และ   แสดงว่าเจตนาในการกระท าพฤติกรรมเป็นสัดส่วนโดยตรงกับผลรวมของเจตคติและการคล้อย
ตามกลุ่มอ้างอิง ทั้งนี้ เมื่อผู้กระท าพฤติกรรมมีเจตนาในการกระท าพฤติกรรมสูงหรือคิดว่าตนมีความสามารถใน
การกระท าพฤติกรรมนั้นได้จะมีโอกาสที่บุคคลนั้นจะท าพฤติกรรมดังกล่าวสูงขึ้น 
 ไอเซน (Ajzen, 1985, 2012) ได้อธิบายตัวแปรที่ส าคัญทั้ง 2 ด้าน ดังนี้ 
 1) ปัจจัยด้านตัวบุคคลหรือเจตคติเกี่ยวกับพฤติกรรม (Attitude toward Behavior) จะเป็นผลรวม
ของความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรมที่เด่นชัด (Salient Behavior Belief) ซึ่งจะเป็นการประเมินผลดีและผลเสีย     
ในด้านต่าง ๆ เม่ือท าพฤติกรรมนั้น ๆ แล้วคาดว่าจะเกิดขึ้น เม่ือผู้ที่กระท าพฤติกรรมดังกล่าวท าการประเมินผลดี
และผลเสียในด้านต่าง ๆ รวมกับโอกาสที่ผลดีและผลร้ายดังกล่าวจะเกิดขึ้นจริง (Subjective Probability)    
เจตคติในการกระท าพฤติกรรมจึงมีความสัมพันธ์กับผลรวมของค่าผลที่คาดวา่จะได้รับของความเชื่อเด่นชัดในดา้น
ต่าง ๆ คูณกับความน่าจะเป็นที่การกระท าพฤติกรรมจะก่อให้เกิดผลที่คาดนั้น ซึ่งสามารถแสดงได้โดยสัญลักษณ์
ในสมการที่ [2] โดยก าหนดให้ AB คือเจตคติในการกระท าพฤติกรรม B, bi ความน่าจะเป็นที่แต่ละบุคคลประเมิน
เองว่าการกระท าพฤติกรรม B จะท าให้เกิดผลลัพธ์ i และ ei คือผลที่คาดว่าจะเกิดของความเชื่อเด่นชัด i และ n 
คือจ านวนของความเชื่อที่เด่นชัด 

    ∑     
 
     ………………….[2] 

ทั้งนี้ หากผลรวมของความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรมในด้านต่าง ๆ รวมกันกันแล้วเป็นบวกมากกว่าเป็นลบ จะส่งผล
ให้เจตคติของการกระท าพฤติกรรมดีขึ้น  
 2) ปัจจัยด้านสังคมหรือการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norm) อันเป็นผลรวมของความเชื่อ
เกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิง (Normative Belief) ซึ่งในทฤษฎีนี้จะหมายถึงการรับรู้ถึงความกดดันของคนในสังคมรอบ
ข้างว่ามีความต้องการให้บุคคลนั้นกระท าพฤติกรรมนั้น ๆ หรือไม่ กล่าวคือ เป็นผลรวมของระดับความต้องการ
ของคนส าคัญรอบข้างแต่ละคน อาทิ เพื่อน ครอบครัว หัวหน้า เพื่อนร่วมงาน ผู้เชี่ยวชาญในสาขาที่เกี่ยวข้อง 
(แพทย์ นักบัญชี ฯลฯ) ว่าเห็นด้วยหรือไม่กับการกระท าพฤติกรรมดังกล่าว และน ามาประเมินร่วมกับระดับที่ผู้ท า
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พฤติกรรมต้องการท าตามความประสงค์ (Motivation to Comply) ของบุคคลเหล่านั้น ๆ  ซึ่งสามารถแสดงได้
ด้วยสัญลักษณ์ในสมการที่ [3]  

     ∑   
 
       ………………….[3] 

โดย SN คือการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง nj คือระดับความเชื่อเกี่ยวกลุ่มอ้างอิง (Strength of each Normative 
Belief) ที่ j, mj คือระดับการมีอิทธิพลในการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Motivation to comply)  j และ j คือ
จ านวนกลุ่มอ้างอิง ทั้งนี้หาก มีกลุ่มบุคคลที่มีความความส าคัญต่อผู้ท าพฤติกรรมมีความประสงค์สนับสนุนให้
ผู้กระท าพฤติกรรมที่ศึกษามากข้ึนและบุคคลนั้นประสงค์ที่จะท าตาม เจตนาในการกระท าก็จะสูงขึ้นด้วย 
 ต่อมาไอเซน (Ajzen, 1985) เห็นว่าข้อจ ากัดหนึ่งของทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล คือ ข้อจ ากัดของ
การเปลี่ยนจากเจตนาในการกระท าพฤติกรรมไปสู่การกระท าพฤติกรรมจริง โดยเห็นว่าเจตนาในการกระท า
พฤติกรรมจะคาดการณ์การกระท าพฤติกรรมได้หรือไม่จะขึ้นอยู่กับเงื่อนไขส าคัญอีกประการหนึ่งคือ พฤติกรรม 
ที่จะท านั้นขึ้นอยู่ภายใต้การควบคุมของผู้กระท าหรือมีความสามารถในการกระท าหรือไม่ ไอเซนจึงได้ท าการ
พัฒนานาแบบจ าลองโดยเพิ่มปัจจัยด้านความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมในแบบจ าลอง ที่เรียกว่า             
“ความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Control Behavior)” และเรียกทฤษฎีนี้ใหม่ว่า 
“ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planed Behavior) โดยแบบจ าลองนี้แสดงรายละเอียดใน
ภาพประกอบที่ 2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบที่ 2 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 
ที่มา Icek Ajzen. (2005) Laws of Human Behavior: Symmetry, Compatibility, and Attitude-

Behavior Correspondence in Multivariate Research Strategies, p. 9. 
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 ภายใต้แบบจ าลองทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนที่ไอเซนพัฒนานี้ นอกจากสมมุติฐานเดิมที่ก าหนดให้
เจตนาในการกระท าพฤติกรรมมีผลโดยตรงกับการกระท าพฤติกรรม และเจตคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง   
มีผลกับพฤติกรรมทางอ้อมผ่านเจตนาในการกระท าพฤติกรรมแล้ว ไอเซนได้เพิ่มตัวแปรความรับรู้ความสามารถ
ในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Control Behavior) โดยตั้งสมมุติฐานให้ตัวแปรนี้มีอิทธิพลทั้งทางตรงต่อ
การกระท าพฤติกรรมและมีผลทางอ้อมต่อพฤติกรรมผ่านเจตนา โดยไอเซน (Ajzen, 2012) ได้อธิบายตัวแปรนี้ว่า 
ความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม เป็นความเชื่อว่ามีอุปสรรคหรือสิ่งสนับสนุนให้กระท าพฤติกรรม
นั้นหรือไม่ ซึ่งบุคคลนั้น ๆ จะท าการประเมินจากประสบการณ์ และข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ จึงเรียกความเชื่อนี้ว่า 
ความเชื่อเกี่ยวกับปัจจัยควบคุม (Control Belief) ซึ่งปัจจัยที่ผู้กระท าพฤติกรรมเชื่อว่าจะเป็นอุปสรรคหรือช่วย
ส่งเสริมให้การกระท าง่ายขึ้นสามารถมีได้หลายปัจจัย ดังนั้นความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม    
จึงเป็นผลรวมของความเชื่อถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่เป็นบวก (สนับสนุน) และเป็นลบ (อุปสรรค) ต่อการกระท า
พฤติกรรม อาทิ มีเวลาว่างเพียงพอหรือไม่ มีความรู้ด้านเทคนิคเพียงพอในการกระท าหรือไม่ ประเมินรวมกับ
โอกาสที่ปัจจัยต่าง ๆ เหล่านี้จะเกิดขึ้นจริง โดยสามารถเขียนเป็นเป็นสมการความรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรมได้ตามสมการที่ [4]  

      ∑   
 
       …………………..[4] 

 โดย PCB คือความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม, ck คือโอกาสหรือความว่าเชื่อว่าปัจจัย
การควบคุม k (Subjective Probability or Belief that Control Factor k is Present) จะเกิดขึ้น, pk คือ
ระดับการมีอุปสรรคหรือส่งเสริมให้สามารถท าพฤติกรรมได้ (the Power of Control Factor k to Facilitate 
or Inhibit Performance of the Behavior) ทั้งนี้หากผลรวมของการประเมินหรือความรับรู้ในการควบคุม
พฤติกรรม มีค่าเป็นบวกจะส่งเสริมให้เจตนาในการกระท าพฤติกรรมมากขึ้น และยังส่งเสริมให้เกิดการกระท า
พฤติกรรมได้โดยตรงอีกทางด้วย  
 
การประยุกต์ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลในงานวิจัยทางธุรกิจ 
 จากการที่ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลเป็นทฤษฎีที่ท าความเข้าใจ
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ ในการตัดสินใจของมนุษย์ ซึ่งนอกจากจะสามารถน าไปใช้ในการพยากรณ์
พฤติกรรมหรือการกระท าที่จะเกิดขึ้นแล้ว ยังสามารถใช้ในการออกแบบเครื่องมือทางด้านนโยบาย มาตรการและ
แผนงานต่าง ๆ ในการส่งเสริมให้มีการท าหรือไม่ท าอะไร อาทิ ในทางสาธารณสุข สามารถน าข้อมูลที่ได้มาใช้   
ในการวางแผนให้ประชาชนกระตุ้นให้มีการออกก าลังกายมากขึ้น หรือกระตุ้นให้เลิกการสูบหรี่  เป็นต้น ในทาง
ธุรกิจมีการน าเอาทฤษฎีทั้งสองมาใช้ในการท าความเข้าใจพฤติกรรมของผู้เกี่ยวข้องต่าง ๆ ของบริษัท ซึ่งข้อมูล   
ที่ได้สามารถน ามาใช้ประโยชน์ในการวางแผน เช่น แผนการตลาดในการส่งเสริมการขายสินค้า แผนในการพัฒนา
พนักงาน เป็นต้น 
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 จากการสืบค้นบทความจากฐานข้อมูลทางวิชาการ เช่น EBSCO, JSTOR และเว็บไซด์ต่าง พบว่า
ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล ได้ถูกน ามาใช้เป็นเครื่องมือในการวิจัยในด้านที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจจ านวนหนึ่ง และเมื่อวิเคราะห์แนวทางในการน ามาใช้ประโยชน์จะสามารถแบ่งชนิดของ
การศึกษาได้เป็น 3 ส่วนใหญ่ คือ 1) การศึกษาเก่ียวข้องกับพฤติกรรมของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายนอกบริษัท อาทิ 
พฤติกรรมของลูกค้า 2) การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของบุคลากรภายในบริษัท และ 3) การศึกษาเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของบริษัทโดยรวม ซึ่งในการศึกษาในแต่ละด้านจะสามารถน าไปประยุกต์ใช้ประโยชน์ได้แตกต่างกัน 
 
การศึกษาเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายนอกบริษัท 
 การน าทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลมาใช้ในท าความเข้าใจเกี่ยวกับ
พฤติกรรมของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายนอกของบริษัท ส่วนมากจะน ามาใช้ในการศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค
ซึ่งเป็นลูกค้าบริษัท อาทิ การเลือกซื้อสินค้าหรือใช้บริการต่าง ๆ ที่มีความแตกต่างจากสินค้าเดิม เช่น สินค้าและ
บริการที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม เป็นต้น หรือการตัดสินใช้ช่องทางการขายหรือบริการ โดยเฉพาะช่องทางจัด
จ าหน่ายหรือสินค้าที่ใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ ที่ผู้บริโภคจ าเป็นต้องเรียนรู้ในการเปลี่ยนมาใช้ การศึกษาพฤติกรรมใน
ด้านนี้จะมีประโยชน์ในการให้ทราบถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่ท าให้ผู้ตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการเหล่านั้น ซึ่งจะเป็น
ประโยชน์ทั้งต่อบริษัทในการน าผลการศึกษามาใช้ในการออกแบบแผนทางการตลาดเพื่อส่งเสริมการขายกับกลุ่ม
ลูกค้าของตนเองให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น และยังสามารถเป็นประโยชน์ภาคสาธารณะในการประชาสัมพันธ์
ส่งเสริมให้ประชาชาชนมีการใช้สินค้าที่เป็นประโยชน์กับสังคม อาทิ สินค้าที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม โดยมี
ตัวอย่างการวิจัยที่เก่ียวข้องกับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายนอกองค์กร ดังต่อไปนี้  
 ด้านการเลือกซื้อสินค้า ทั้ง 2 ทฤษฎีได้ถูกน ามาหาปัจจัยในการจัดสินใจเลือกสินค้าและบริการชนิด  
ต่าง ๆ ตัวอย่าง เช่น หวูแ่ละเถิง (Wu และ Teng, 2011) ได้มีการที่ศึกษาถึงเจตนา (intention) ในการเลือกพัก
ในโรงแรมสีเขียวหรือโรงแรมที่อนุรักษ์สิ่งแวดล้อมในไต้หวัน โดยใช้แบบจ าลองทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนที่ได้มี
การประยุกต์โดยนอกจากการก าหนดให้ตัวแปรพื้นฐาน 3 ด้านของทฤษฎี (เจตคติ การคล้อยตามกลุ่มอ้าง และ   
ความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม) เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อเจตนาในการเลือกใช้บริการของ
โรงแรมสีเขียวตามปกติแล้ว ยังมีการก าหนดให้การคล้อยตามกลุ่มอ้าง และความรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรมมีผลกับเจตนาในการกระท าพฤติกรรมทางอ้อมผ่านเจตคติอีกทางหนึ่งด้าย นอกจากนี้ยังได้มีการเพิ่ม
ตัวแปรที่เรียกว่าประสบการณ์ในอดีตที่ตั้งสมมุติฐานว่านอกจากจะมีอิทธิพลโดยตรงกับเจตนาในการใช้บริการ
แล้วยังมีอิทธิพลผ่านตัวแปรหลักตามตัวของทฤษฎีตามปกติอีกด้วย ซึ่งผลการศึกษาพบว่า 3 ตัวแปรหลัก      
และประสบการณ์การใช้ในอดีต เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อเจตนาการเข้าใช้บริการ โดยเจตคติเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพล
สูงสุด รองลงมาได้แก่การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง  ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีข้อแนะน าต่อธุรกิจว่าแนวทางการตลาด           
ที่เหมาะสมในการกระตุ้นให้มีการใช้บริการจากโรงแรมสีเขียวควรเน้นที่สร้างเจตคติทางบวกต่อผู้เข้าพัก          
การโฆษณาต้องมีการสื่อให้เห็นถึงทัศนคติที่ดีของผู้เข้าพัก นอกจากนี้การศึกษายังพบว่า การคล้อยตามกลุ่ม
อ้างอิงมีอิทธิพลสูงต่อทัศนคติที่ดี ดังนั้นผู้จัดการโรงแรมจึงควรสร้างภาพลักษณ์ที่ดขีองโรงแรมสีเขียวต่อกลุ่มคนที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกโรงแรมอีกทางหนึ่งด้วย ส าหรับตัวแปรเพิ่มเติมคือประสบการณ์ในอดีต ซึ่งพบว่ามี
อิทธิพลต่อเจตนาเช่นเดียวกัน เนื่องจากประสบการณ์ที่ดีในการใช้บริการจะกระตุ้นให้มีโอกาสใช้บริการซ้ าและ
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แนะน าต่อผู้อื่น ดังนั้นผู้จัดการควรพัฒนาบริการให้เกิดความประทับใจพร้อม ๆ ไปกับการให้สิ่งจูงใจต่าง ๆ 
เพื่อให้มีการเข้าพักที่บ่อยข้ึนด้วย 
 ตัวอย่างต่อไปเป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าแฟชั่นที่หรูหราฟุ่มเฟือยของ เจน คานห์ และ    
มิชรา (Jain, Khan, & Mishra, 2017) ที่ได้ท าการศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคการซื้อสินค้าแฟชั่นที่หรูหรา       
ในประเทศอินเดียโดยใช้ 3 ตัวแปรพื้นฐานตามปกติของทฤษฎีฯ และพบว่าเจตคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง
เป็นปัจจัยมีอิทธิพลต่อเจตนาในการซื้อ (ในขณะที่ความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมแม้ว่าจะไม่มี
ผลต่อเจตนาในการซื้อ แต่มีอิทธิพลโดยตรงการตัดสินใจซื้อ) โดยตัวแปรที่มีอิทธิพลสูงต่อเจตนาในการซื้อ        
จะได้แก่การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ซึ่งผลการศึกษาดังกล่าวสอดคล้องกับวัฒนธรรมของอินเดียที่สังคมเป็นแบบ
กลุ่มนิยม  (Collectivist Society) ที่มีการพึ่งพาระหว่างกัน ดังนั้นผู้บริโภคมักจะถูกชี้น าโดยความเห็นของบุคคล
อื่นมากกว่าการตัดสินใจด้วยตัวเอง ผู้วิจัยจึงได้แนะน าต่อนักการตลาดผู้ขายสินค้าแฟชั่นที่หรูหราเหล่านี้ว่า ควรมี
การออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดโดยค านึงว่าผู้บริโภคชาวอินเดียได้รับอิทธิพลจากผู้มีความส าคัญอื่น ๆ รอบ
ข้างในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรูหรา และลูกค้าจะให้ความส าคัญกับการได้รับความยอมรับจากชุมชนและความ
สอดคล้องกับกลุ่มมากกว่าความชอบส่วนตัวหรือการแสดงออกของตัวตน กลยุทธ์การสื่อสารจึงควรเน้นที่คุณค่า
ทางสังคมมากกว่าคุณค่าความชอบส่วนบุคคล  
 อีกส่วนที่ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและการกระท าด้วยเหตุผลได้ถูกน ามาใช้ในการด้านธุรกิจได้แก่
พฤติกรรมที่เก่ียวขอ้งกับช่องทางจัดจ าหน่ายสินค้า โดยเฉพาะช่องทางใหม่ ๆ อันเป็นผลจากเทคโนโลยีที่ทันสมัย
มากข้ึน ตัวอย่างของการศึกษาที่เก่ียวของเห็นได้จากงานของจอร์จ (George, 2004) ที่ท าการศึกษาถึงพฤติกรรม
การซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านอินเตอร์เน็ตซึ่งในช่วงเวลาที่ท าการศึกษานั้นมีผู้บริโภคจ านวนมากที่ต่อต้านการซื้อผ่าน
ช่องทางนี้ โดยระบุว่าสาเหตุที่ไม่ซื้อสินค้าแบบออนไลน์เนื่องจากมีข้อกังวลถึงความเป็นส่วนตัวของข้อมูล
เนื่องจากจ าเป็นต้องมีการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลแก่ผู้ขายสินค้า จอร์จได้สร้างแบบจ าลองที่ปรับปรุงมาจาก
ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน และพบว่า 3 ตัวแปรพื้นฐาน สามารถใช้อธิบายพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้า
ออนไลน์ได้ดี แต่ที่น่าสนใจคือในการศึกษานี้คือจอร์จได้ก าหนดตัวแปรเพิ่มเติมโดยก าหนดให้เจตคติในการซื้อ
สินค้าออนไลน์ขึ้นอยู่ความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรม 2 ด้านได้แก่ ความน่าเชื่อถือของอินเตอร์เน็ต (Internet 
Trustworthy) และความเชื่อว่าบริษัทไม่ควรมีการเผยแพร่ข้อมูลส่วนบุคคลหากไม่ได้รับอนุญาตหรือความเป็น
ส่วนตัวของข้อมูล (Privacy) การศึกษากลับไม่พบความเกี่ยวข้องระหว่างความเชื่อด้านความเป็นส่วนตัวของ
ข้อมูลกับการตัดสินใจซื้อสินค้าทางอินเตอร์เน็ต ในขณะที่ความเชื่อเกี่ยวกับความน่าเชื่อถือของอินเตอร์มีอิทธิพล
สูงต่อการตดัสินใจซื้อ จอร์จจึงให้ค าแนะน าต่อผู้ขายทางสินค้าทางอินเตอรเ์น็ตที่ต้องการเพิ่มปริมาณขายว่า  ควร
ให้ความส าคัญความเชื่อเกี่ยวกับความน่าเชื่อถือของอินเตอร์เน็ต ซึ่งในที่นี้ไม่ได้ถึงความน่าเชื่อถือของผู้ขายแต่
เป็นความน่าเชื่อถือของระบบอินเตอร์เน็ต ความน่าเชื่อถือของผู้ให้บริการอินเตอร์เน็ต และความน่าเชื่อถือของ
เว็บไซต์ที่ถูกออกแบบมาเพื่อเข้าถึงข้อมูลและบริการ (Portal)  
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การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของบุคลากรภายในบริษัท 
 ส าหรับหรับการน า 2 ทฤษฎีนี้มาใช้ประโยชน์ในส่วนต่อไปจะได้แก่การน ามาศึกษาพฤติกรรมของ
บุคลากรภายในองค์กร ซึ่งประโยชน์ที่จะได้รับคือการทราบปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลกับการกระท าพฤติกรรมของ
บุคลากรภายใน ซึ่งข้อมูลหรือผลการวิจัยในด้านนี้จะสามารถน ามาใชใ้นการวางแผนพัฒนาบคุลากรของบริษัท ให้
มีการเปลี่ยนพฤติกรรมไปในทางที่เป็นประโยชน์กับการด าเนินงานของบริษัทได้ 
 ตัวอย่างแรกของการน าเอาทั้ง 2 ทฤษฎีมาใช้ เห็นได้จากงานวิจัยของมายไคเทนและแฮร์ริสัน 
(Mykytyn & Harrison, 1993) ที่น าทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลมาใช้ในการอธิบายพฤติกรรมของผู้บริหาร
อาวุโสในการยอมรับเอาระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารและกลยุทธ์ (Management and Strategic 
Information System) มาใช้ โดยใช้ตัวแปรเจตคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงเป็นตัวแปรตามปกติ             
สิ่งที่น่าสนใจในการศึกษานี้คือได้มีการระบุถึงความเชื่อเกี่ยวกับพฤติกรรมที่เด่นชัด (Salient Behavior Belief)       
ที่ชัดเจน ทั้งทางบวก อาทิ การตอบสนองความต้องการลูกค้าที่รวดเร็ว เกิดการประสานงานที่ดีระหว่างฝ่ายบัญชี
และขนส่ง ฯ และทางลบเช่น เวลาและค่าใช้จ่ายในการติดตั้ง การต่อต้านการเปลี่ยนแปลงจากลูกจ้าง ตลอดจน 
มีการระบุอย่างชัดเจนถึงความเชื่อเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิงว่ากลุ่มใดต่อต้าน (ลูกจ้าง กรรมการบริหาร ผู้ถือหุ้น) และ
กลุ่มใดสนับสนุน (CEO ลูกค้า Supplier) จากการศึกษานี้ผู้วิจัยได้เสนอแนะแนวทางหรือกลยุทธ์ของบริษัทที่จะ
ช่วยกระตุ้นให้ผู้บริหารระดับอาวุโสในการยอมรับเอาระบบสารสนเทศที่เป็นประโยชน์มาใช้ ได้แก่กลยุทธ์ในการ
สร้างเจตคติที่ดีใหม่ ๆ เก่ียวกับระบบสารสนเทศ โดยพยายามให้ทราบถึงผลที่ชัดเจน (Salient Consequences) 
ที่ผู้บริหารไม่เคยทราบมาก่อนเนื่องจากเติบโตมาจากสายงานที่ไม่เคยใช้ประโยชน์ในด้านนั้น  กลยุทธ์ในการเสริม
ความเข้มแข็งให้กับความเชื่อเดิม โดยการโน้มน้าวให้เชื่อว่าการกระท าพฤติกรรมดังกล่าวจะเชื่อมโยงหรือส่งผลดี
ตามที่คาดการณ์ไว้ กลยุทธ์การเปลี่ยนเจตคติที่เป็นไปได้อีกประการหนึ่งคือ การลดความเชื่อถึงผลด้านลบของ
ระบบสารสนเทศ แต่ผู้วิจัยเห็นว่าแนวทางนี้อาจใช้ระยะเวลานานตลอดจนการชี้ให้เห็นผลลบอาจเป็นการกระตุ้น
ให้ผู้บริหารตระหนักถึงข้อเสียของระบบสารสนเทศซึ่งมีโอกาสที่จะเกิดผลลบต่อการรับระบบมาใช้ก็ได้ 
 นอกจากนี้ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนยังสามารถน าไปใช้ประโยชน์การบริหารจัดการและพัฒนา
พนักงานในระดับปฏิบัติการได้ด้วย ตัวอย่างเห็นได้จากการศึกษาของฟิลลิปและอนิทา (Phillip & Anita, 2010) 
ที่ท าการศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของพนักงานในโรงงานผลิตอาหารขนาดเล็กในการยอมรับเอาน าวิธี
ปฏิบัติด้านความปลอดภัยในการจับต้องอาหาร (Safe Food Handling Practices) ซึ่งนอกจากท าให้ทราบถึง
ปัจจัยที่มีผลให้พนักงานมีการปฏิบัติด้านการจับต้องอาหารที่ถูกต้องแล้วยังมีการออกแบบการวิจัยให้ช่วยในการ
ประเมินประสิทธิภาพของโครงการการฝึกอบรมด้านสุขอนามัยอาหาร (Food Hygiene) ของบริษัทโดยการ
เปรียบเทียบพฤติกรรมและตัวแปรต่าง ๆ ที่มีผลต่อการกระท าพฤติกรรมก่อนและหลังบริษัทมีการใช้การ
ฝึกอบรมอีกด้วย ผลการศึกษาพบว่าแบบจ าลองพฤติกรรมตามแผนสามารถใช้ในการอธิบายหรือพยากรณ์เจตนา
ในการกระท าพฤติกรรมของพนักงานในการน าเอาแนวทางปฏิบัติที่ถูกต้องในการจับต้องอาหารมาใช้ได้ดี โดยตัว
แปรหลักทั้ง 3 ของทฤษฎีสามารถอธิบายเจตนาในการกระท าพฤติกรรมได้ ทั้งนี้ ปัจจัยที่มีผลต่อเจตนาในการ
กระท าพฤติกรรมสูงสุดจะได้แก่การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง รองลงมาจะได้แก่ความรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรมและเจตคติเกี่ยวกับพฤติกรรมตามล าดับ จากผลการศึกษาดังกล่าวท าให้เห็นได้ว่า ความเห็น
ของบุคคลอื่น ๆ จะเป็นปัจจัยที่ควรให้ความส าคัญในการวางแผนงานที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมให้ปฏิบัติตาม
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แนวทางความปลอดภัยในการจับต้องอาหาร ส าหรับในประเด็นด้านผลการฝึกอบรมพบว่า หลังการฝึกอบรมแล้ว
พนักงานเห็นว่าบุคคลที่มีความส าคัญต่อตนเอง (การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง) ต้องการให้มีการกระท าพฤติกรรม
มากขึ้นแต่พบว่าบุคคลที่พนักงานให้ความส าคัญและต้องการท าตามจะได้แก่เจ้าหน้าที่ของหน่วยงานด้าน
สิ่งแวดล้อมมากกว่าผู้จัดการหรือเพื่อนร่วมงานภายในบริษัท  
 อีกแนวทางที่ทฤษฎีทั้งสองมาใช้เกี่ยวข้องกับพนักงานสามารถเห็นได้จากงานศึกษาของ จิมมีสัน พีช 
และไวท์ (Jimmieson, Peach, & White, 2008) ที่ศึกษาถึงปัจจัยที่ท าให้พนักงานมีการสนับสนุน                 
การเปลี่ยนแปลงขององค์กร (Organizational Change) โดยนอกจากจะศึกษาความสามารถของ 3 ตัวพื้นฐาน
ในการพยากรณ์พฤติกรรมการสนับสนุนการเปลี่ยนแปลงแล้ว ยังก าหนดให้ 2 ตัวแปรเพิ่มเติม ได้แก่ การสื่อสาร
สร้างความเข้าใจในเรื่องการเปลี่ยนแปลงต่อพนักงานและการให้พนักงานมีส่วนร่วมในการตัดสินใจและ
ด าเนินการเปลี่ยนแปลง โดยก าหนดให้มีผลทางอ้อมต่อเจตนาในการกระท าพฤติกรรมผ่าน 3 ตัวแปรหลัก    
พร้อมทั้งมีตัวแปรพิเศษได้แก่ บรรทัดฐานและอัตลักษณ์ (Group Norm and Group Identification) เช่น 
ระดับ สังกัด และสาขางานที่ท า ที่ตั้งสมมุติฐานให้มีผลทางตรงกับเจตนาในด้านการสนับสนุนการเปลี่ยนแปลงอีก
ด้วย จากผลการศึกษาพบว่าตัวแปรพื้นฐานทั้ง 3 ตัว สามารถพยากรณ์การกระท าพฤติกรรมการสนับสนุนการ
เปลี่ยนแปลงได้ดี ดังนั้นนักวิจัยจึงแนะน าว่ากลยุทธ์ในการกระตุ้นให้พนักงานสนับสนุนการเปลี่ยนแปลงควรให้
ความส าคัญกับทั้งการสร้างเจตคติที่ดีเก่ียวกับการเปลี่ยนแปลงและพยายามให้พนักงานรับรู้ถึงความต้องการของ
คนรอบข้างที่ต้องการให้มกีารเปลี่ยนแปลง ตลอดจนการสร้างแผนงานเก่ียวข้องกับการสร้างความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม นอกจากนี้การศึกษายังพบว่าการสื่อสารสร้างความเข้าใจในเรื่องการเปลี่ยนแปลงต่อพนักงาน
และการให้พนักงานมีส่วนร่วมในการตัดสินใจและด าเนินการเปลี่ยนแปลงมีผลทางอ้อมต่อเจตนาในการ
พฤติกรรม ดังนั้นการให้ข่าวสารข้อมูลต่อพนักงานเก่ียวกับการเปลี่ยนแปลง และการให้พนักงานเข้ามามีส่วนร่วม
ในกระบวนการเปลี่ยนแปลงภายในบริษัทจะเป็นตัวช่วยส าคัญที่ท าให้บริษัทสามารถท าการเปลี่ยนแปลงได้ส าเร็จ 
ส าหรับในประเด็นด้านบรรทัดฐานและอัตลักษณ์ของกลุ่มพบว่าบุคคลที่มีความรวมกับกลุ่มหรืออัตลักษณ์ของ
กลุ่มสูงจะมีแนวโน้มที่จะสนับการเปลี่ยนแปลงหากในกลุ่มมีบรรทัดฐานที่เป็นบวกต่อการเปลี่ยนแปลง ดังนั้น  
การเข้ามาด าเนินการบริหารให้เกิดเปลี่ยนแปลงจะต้องออกแบบส่งเสริมให้เกิดบรรทัดฐานที่เป็นบวกพร้อม ๆ   
ไปกับการสนับสนุนอัตลักษณ์ของกลุ่มให้มีความเข้มแข็งมากข้ึนพร้อมไปด้วย 
 
การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของบริษัท 
 ในส่วนสุดท้ายทั้ง 2 ทฤษฎีได้ถูกน ามาใช้ในการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของธุรกิจ ซึ่งในที่นี้จะ
หมายถึงพฤติกรรมที่เกี่ยวกับการตัดสินใจของธุรกิจในด้านต่าง ๆ เช่น การออกนโยบาย หรือการกระท าต่าง ๆ 
ในนามขององค์กร เช่น การออกนโยบายการรักษาสิ่งแวดล้อม การท าการกุศลช่วยเหลือสังคม ซึ่งพฤติกรรมใน
ส่วนนี้จะสามารถจะศึกษาในระดับของการตัดสินใจของผู้บริหารที่มีอ านาจหรือเป็นการตัดสินใจของบริษัท
โดยรวม ซึ่งในประเด็นนี้ในเชิงวิชาการได้มีการถกเถียงถึงความเหมาะสมในการน าทฤษฎีทั้งสองมาใช้ประเมิน
พฤติกรรมในบริบทขององค์กรขนาดใหญ่ เนื่องจากการติดสินใจขององค์กรขนาดใหญ่จะมีหลายขั้นตอนมี
เก่ียวข้องกับหลายแผนก หลายบุคคล ในประเด็นนี้ นักวิชาการ เช่น Southey (2011) เห็นว่าทฤษฎีนี้ยังมี ความ
เหมาะสมในการศึกษาและท านายพฤติกรรมทางธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมหรือเนื่องจากการตัดสินของ 
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SMEs มีความซับซ้อนน้อยกว่าและมักจะตัดสินใจโดยบุคคลเดียว ซึ่งเป็นความเห็นที่สอดคล้องผลการศึกษาของ
ทอมสันและพานายิโอปูลอส (Thompson & Panayiotopoulos, 1999) ที่ท าการศึกษาเพื่อประเมิน
ความสามารถของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนและการกระท าด้วยเหตุผลในการพยากรณ์พฤติกรรมธุรกิจขนาดเล็ก 
และพบว่าทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลสามารถใช้ในการพยากรณ์พฤติกรรมของธุรกิจขนาดเล็กได้ดี 
 ส าหรับการใช้ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนในการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของบริษัทหรือองค์กร   
จะเป็นประโยชน์ต่อภาครัฐหรือองค์กรไม่หวังผลก าไร ในการเรียนรู้เข้าใจถึงพฤติกรรมและปัจจัยต่าง ๆ ที่ท าให้
บริษัทมีการตัดสินใจในเรื่องต่าง ๆ เช่น การลดการปล่อยของเสียฝุ่นควัน การประหยัดพลัง การ Recycle      
การท ากิจกรรมช่วยเหลือสังคม เป็นต้น โดยผลการศึกษาที่ได้สามารถน ามาใช้ในการก าหนดนโยบาย มาตรการ 
แผนงานหรือโครงการในการกระตุ้นหรือส่งเสริมให้ภาคธุรกิจ มีการท าท ากิจกรรมที่เป็นประโยชน์ได้อย่างถูกต้อง
และมีประสิทธิภาพ  
 ตัวอย่างของงานศึกที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมขององค์กรในด้านการลดของเสีย เห็นได้งานศึกษาของ   
เบนนิงตันและมินูโทโล (Bennington & Minutolo, 2013) ที่ศึกษาถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ประกอบการขนาดกลาง
และขนาดย่อมในประเทศสหรัฐอเมริกามีความรับผิดชอบต่อสังคม (CSR) โดยศึกษาในประเด็นของการลด     
ของเสียของบริษัท โดยตั้งสมมุติฐานตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนปกติว่าเจตคติ ซึ่งวัดจากเจตคติว่าการลด   
ของเสียเป็นสิ่งสมควรท าหรือไม่ (Favorable/Unfavorable) การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงซึ่งวัดจากผู้น าองค์กร   
ว่าสังคมมีบรรทัดฐานในเรื่องการลดของเสียในลักษณะส่งเสริมหรือไม่สนใจ (Supportive/Indifferent) และ
ความรับรู้ความสามารถในการกระท าพฤติกรรม ที่วัดจากความเชื่อของผู้น าองค์กรถึงความสามารถของบริษัท   
ในการลดของเสีย ผลการศึกษาพบว่าทั้ง 3 ปัจจัยมีผลต่อการลดของเสีย โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุดได้แก่  
เจตคติต่อพฤติกรรม รองลงมาคือความเชื่อด้านบรรทัดฐานของสังคม ผู้วิจัยจึงเห็นว่าจากเจตคติที่มีอิทธิพลสูงนี้
จะช่วยให้ภาครัฐเห็นว่าในการกระตุ้นให้ SMEs ลดของเสีย สิ่งส าคัญไม่ใช่การให้ประโยชน์จูงใจ (Incentive)   
การลงโทษ หรือการให้การสนับสนุน รวมทั้งไม่ใช่จากการสร้างแรงกดดันจากผู้มีส่วนได้ส่วนของบริษัท หากแต่
เป็นการสร้างความตระหนักถึงความส าคัญของการลดของเสียซึ่งเป็นประเด็นด้านเจตคติมากกว่า  
 ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนยังถูกน ามาใช้ในการศึกษาด้านการตัดสินใจด้านกลยุทธ์ของบริษัท            
ริวีรา-คามิโอ (Rivera-Camino, 2012) ได้ศึกษาพฤติกรรมด้านกลยุทธ์ธุรกิจในด้านที่เกี่ยวข้องกับการ          
ออกนโยบายธุรกิจด้านสิ่งแวดล้อมของบริษัทในยุโรปบางประเทศ โดยศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อการผลักดันให้
บริษัทมีการออกกลยุทธ์ที่ตอบสนองต่อความต้องการของตลาดในด้านสิ่งแวดล้อม (Corporate Environmental 
Market Responsiveness: CEMR) ซึ่งจะวัดจากการมีกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps (Product, Price, Place และ 
Promotion) ที่มีเป้าหมายเพื่อลดผลกระทบของบริษัทที่มีต่อสิ่งแวดล้อม ในการวิจัยนี้ผู้วิจัยยังปรับปรุงเพิ่มเติม
แบบจ าลองดังนี้ 1) เพิ่มตัวแปรพฤติกรรมในอดีตให้มีผลต่อเจตคติในการกระท าพฤติกรรม โดยหากเคยท า
พฤติกรรมมาแล้วในอดีตจะท าให้เจตคติต่อพฤติกรรมดีขึ้น 2) ก าหนดให้การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงมีผลทางบวก
ทั้งต่อเจตคติและความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 3) แบ่งความรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรมเป็นสองด้านคือปัจจัยภายในบุคคล อาทิ การรับรู้ของผู้จัดการถึงความส าคัญของปัญหา ซึ่งก าหนดให้มี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรม และปัจจัยภายนอกบุคคล (เช่น การขาดข้อมูล การขาดทักษะ การขาด
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งบประมาณ เป็นต้น) ซึ่งก าหนดให้มีความสัมพันธ์เชิงลบกับพฤติกรรม 4) เพิ่มตัวแปรบริบทขององค์กร 
(Organization Context) ซึ่งวัดจากการมีนโยบายที่ชัดเจนด้านสิ่งแวดล้อม มีการติดตามท ารายงานและ        
การอบรมพนักงานด้านสิ่งแวดล้อมหรือไม่ โดยก าหนดให้มีผลต่อพฤติกรรมทางอ้อมผ่านตัวแปรความรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม โดยหากมีนโยบายที่ชัดเจนจะท าให้ผู้จัดการจะรู้สึ กว่าการท ากิจกรรม  
ด้านสิ่งแวดล้อมเป็นสิ่งได้รับการสนับสนุน จึงท าให้มีความสัมพันธ์เชิงบวก ผลการศึกษาแสดงว่าทฤษฎีพฤติกรรม
ตามแผนสามารถใช้เป็นพื้นฐานในพยากรณ์การออกนโยบาย CEMR ได้ดี โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดต่อการ   
ออกนโยบาย ได้แก่ แรงกดดันทางสังคมหรือผู้มีส่วนเสีย (การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง) และความรับรู้ความสามารถ
ในการควบคุมพฤติกรรมอันเป็นผลจากปัจจัยภายในตามล าดับ ส าหรับความรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรมอันเป็นผลจากปัจจัยภายนอกไม่สามารถใช้ในการอธิบายพฤติกรรมนี้ได้ นอกจากนี้ ยังพบว่าพฤติกรรม
ในในอดีตมีอิทธิพลต่อเจตคติเกี่ยวกับกลยุทธ์ CEMR และบริบทขององค์กร (Organization Context) มีผลต่อ
ความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมทั้งภายในและภายนอก จากผลการศึกษาดังกล่าวผู้วิจัยจึงได้มี
การเสนอแนะว่า เนื่องจากตลาดมีการตอบสนองต่อการด าเนินการด้านสิ่งแวดล้อมอย่างมาก บริษัทจึงควรมีการ
ส่งเสริมนโยบาย CEMR และการที่นักการตลาดจะกระตุ้นให้บริษัทของตนมีการส่งเสริม CEMR ได้ จะต้องมีการ
กระตุ้นทั้งปัจจัยทางจิตวิทยาและปัจจัยทางองค์กรไปพร้อม ๆ กัน ทั้งการฝึกอบรม การสื่อสารเพื่อสร้างเจตคติ
ด้านสิ่งแวดล้อมที่ดีของผู้บริหาร และการสร้างการรับรู้ถึงความส าคัญของสิ่งแวดล้อมต่อผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของ
บริษัท  
 ในด้านพฤติกรรมที่เก่ียวข้องกับเร่ืองศีลธรรมอันดี ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนได้ถูกน าใช้ในเรื่องปัจจัย
ที่มีผลต่อการตัดสินใจช่วยเหลือสังคม/การท ากุศลของบริษัท ในเรื่องนี้ เดนนิส บุชโฮลทซ์และบัทส์ (Dennis, 
Buchholtz, & Butts, 2007) ได้ใช้ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนศึกษาปัจจัยที่ท าให้บริษัทมีการท าการกุศล 
(Corporate Philanthropy) โดยตั้งสมมุติฐานว่าว่าปัจจัยที่ท าให้บริษัทท าการกุศลเกิดจาก 5 ปัจจัย โดยมี 4 
ปัจจัยที่มีผลโดยตรงในเชิงบวกต่อการตัดสินใจท ากิจกรรมการกุศลของบริษัท ได้แก่ 1) เจตคติด้านเศรษฐกิจ    
ในการกระท าพฤติกรรม ซึ่งดูว่าการท าการกุศลของบริษัทสามารถเป็นกลยุทธ์และส่งผลดีต่อผลการด าเนินงาน
ของบริษัทหรือไม่ 2) การรับรู้ถึงแรงผลักดันทางการเมืองของผู้บริหาร ซึ่งตรงกับตัวแปรความเชื่อเกี่ยวกับ     
กลุ่มอ้างอิง โดยวัดจากความคาดหวังของผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 6 กลุ่มคือผู้ถือหุ้น ลูกค้า ผู้จัดหาวัตถุดิบ พนักงาน 
ชุมชนและรัฐบาล 3) หน้าที่ด้านศีลธรรม (Moral Obligation) โดยดูว่าบริษัทเห็นว่าการท าการกุศลเป็นหน้าที่
ทางด้านศีลธรรมของธุรกิจหรือไม่ 4) การรับรู้ความสามารถในการกระท าพฤติกรรม (Behavior Controls) โดย 
พิจารณาจากความเห็นด้านความสามารถของผู้จัดการในการตัดสินใจท ากิจกรรมการกุศลว่าต้องผ่านการอนุมัติ
จาก คณะกรรมการบริหารของบริษัทหรือไม่ 5) อัตลักษณ์ของตัวเอง (Self-identity) ของผู้จัดการ ซึ่งจะ
หมายถึงความรู้สึกเกี่ยวพันของคนต่อพฤติกรรมใดพฤติกรรมหนึ่ง โดยวัดจากความรู้สึกว่าบุคคลนั้น ๆ                       
มีความรู้สึกว่าตนเป็นคนที่ชอบท ากุศลหรือการกุศลเป็นส่วนหนึ่งของเขาหรือไม่ ส าหรับปัจจัยที่ 6) คือ 
Organization Slack ซึ่งผู้วิจัยได้ให้ค าจ ากัดความว่า หมายถึงจ านวนทรัพยากรที่บริษัทสามารถน ามาใช้เพื่อให้
บริษัทสามารถปรับตัวเมื่อได้รับแรงกัดดันจากภายนอกได้ โดยตั้งสมมุติฐานว่า Organization Slack มีผลต่อ
ระดับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 5 ตัวข้างต้นต่อการกระท าพฤติกรรม โดยเมื่อบริษัทมีจ านวนทรัพยากรมาก
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พอ (Slack สูง) จะท าให้ตัวแปร 5 ตัวแรกมีอิทธิพลต่อการกระท าพฤติกรรมสูงขึ้น จากผลการศึกษาพบว่า เจตคติ
ด้านเศรษฐกิจในการกระท าพฤติกรรม การรับรู้ถึงแรงผลักดันทางการเมืองของผู้บริหาร หน้าที่ด้านศีลธรรม และ
การรับรู้ความสามารถในการกระท าพฤติกรรม ไม่มีผลต่อการตัดสินใจท ากิจกรรมการกุศลของบริษัท หรืออาจ
กล่าวได้ว่าการที่บริษัท ท าการกุศลไม่สามารถระบุได้ว่าเป็นเพราะประโยชน์ทางธุรกิจ ไม่ใช่เป็นแรงกดดันจาก
สังคม และการท าการกุศลไม่ใช่ประเด็นที่ผู้บริหารคิดว่าเป็นหน้าที่ทางศีลธรรม และความยากงายในการกุศล ก็
ไม่ใช่ประเด็นส าคัญในการตัดสินใจท าการกุศล หากแต่การท าการกุศลของบริษัทจะขึ้นกับอัตลักษณ์ของตัวเอง 
(Self-identity) ของผู้จัดการ โดยหากผู้จัดการคิดว่าการท าความดีหรือการกุศลเป็นส่วนประกอบส าคัญของอัต
ลักษณ์ความเป็นตัวตนของเขา จะมีโอกาสที่บริษัทของเขาจะเข้าร่วมกิจกรรมการกุศลมากขึ้น ส าหรับ 
Organization Slack การศึกษาพบว่าไม่พบความสัมพันธ์เช่นเดียวกับ 4 ตัวแปรแรก ในการศึกษานี้ผู้วิจัยแม้ว่า
ไม่ได้มีการเสนอแนะแนวทางในการน าไปใช้แต่เห็นว่าผลที่ค้นพบมีความส าคัญเนื่องจากท าให้ทราบค่านิยมของ
ผู้บริหารเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อการท าการกุศลขององค์กร และเสนอแนะให้มีการศึกษาเพิ่มเติมในเรื่อง
กระบวนการตัดสินใจและบทบาทของ CEO และผู้บริหารระดับสูงในการตัดสินใจการท าการกุศล ซึ่งข้อมูลเหล่านี้
จะเป็นประโยชน์ต่อทั้งต่อบริษัทในการท าความเข้าใจต่อหน้าที่ในการให้ต่อสังคมซึ่งจะช่วยในการสร้างประโยชน์
ทั้งต่อผู้ถือหุ้นจากกลยุทธ์การกุศลและช่วยเหลือสภาพแวดล้อมสังคม และต่อองค์กรที่มีการพึ่งพาการบริจาคจาก
บริษัทสามารถน ามาใช้ในการปรับกลยุทธ์และสามารถได้รับเงินช่วยเหลือที่สูงมากขึ้น 
 
สรุปและข้อเสนอแนะ 
 จากการที่ปัจจุบันระบบเศรษฐกิจและธุรกิจมีความสลับซับซ้อนมากขึ้น การสร้างความรู้ความเข้าใจ
บุคคลและกลุ่มต่าง ๆ ในระบบเศรษฐกิจและธุรกิจ จึงได้มีการน าสาขาความรู้ที่เป็นลักษณะสหวิทยาการมาช่วย
ในการท าความเข้าใจและเป็นข้อมูลพื้นฐานในวางแผนหรือการตัดสินใจทางธุรกิจมากขึ้น เครื่องมือที่มีการ
น ามาใช้ในการศึกษาท าความเข้าใจถึงการตัดสินใจเกี่ยวกับธุรกิจมากเคร่ืองมือหนี่ง คือ ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน
และทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล ซึ่งเป็นทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคมและพฤติกรรมศาสตร์ โดยทั้งสองทฤษฎีนี้มี
แนวคิดอยู่บนพื้นฐานว่าพฤติกรรมของมนุษย์เป็นการกระท าที่มีเป้าประสงค์ หรือเป็นการกระท าที่มีการวางแผน
หรือตั้งใจไว้ ดังนั้นทฤษฎีนี้ว่าการตัดสินใจท าสิ่งใดของมนุษย์จะขึ้นอยู่กับปัจจัยหลักคือเจตนาในการกระท า
พฤติกรรม หากบุคคลมีเจตนาในการกระท าสูงก็มีโอกาสที่คนจะท าพฤติกรรมในเรื่องนั้น ๆ มากขึ้น โดยมี
ปัจจัยพื้นฐานส าคัญ 3 ด้าน คือปัจจัยด้านบุคคลซึ่งได้แก่เจตคติต่อพฤติกรรม ปัจจัยทางอิทธิพลทางสังคม         
ซึ่งจะเป็นความรับรู้ของผู้ท าพฤติกรรมว่าบุคคลรอบข้างมีความประสงค์สนับสนุนหรือต่อต้านการกระท า
พฤติกรรมนั้น และปัจจัยด้านความสามารถหรือความยากง่ายของการกระท าพฤติกรรม  
 จากการศึกษาวิเคราะห์บทความทางวิชาการจากฐานข้อมูลและเว็บไซด์ต่าง ๆ พบว่าทฤษฎีพฤติกรรม
ตามแผนและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลได้ถูกน ามาใช้เป็นเครื่องมือในการวิจัยใน 3 ด้านใหญ่ คือ 1) การศึกษา
เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายนอกบริษัท อาทิ พฤติกรรมของลูกค้า โดยการศึกษาในด้านนี้
จะท าให้ทราบถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่ท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการเหล่านั้น ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อบริษัท  
ในการน าข้อมูลปัจจัยดังกล่าวมาใช้ในการออกแบบแผนทางการตลาดในการส่งเสริมการขายกับกลุ่มลูกค้า       
ของตนเองให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน และเป็นประโยชนต่อภาคสาธารณใช้ในการวางแผนส่งเสริมให้ประชาชาชน
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มีการเปลี่ยนพฤติกรรมในการใช้สินค้าที่เป็นประโยชน์ต่อสังคม เช่น สินค้าประหยัดพลังงาน 2) การศึกษา
เกี่ยวกับพฤติกรรมของบุคลากรภายในบริษัท โดยประโยชน์ที่ได้รับคือการทราบปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลกับ      
การกระท าพฤติกรรมของบุคลกรภายใน ซึ่งข้อมูลในด้านนี้จะสามารถน ามาใช้ในการวางแผนพัฒนาบุคลากร   
ของบริษัทให้มีการเปลี่ยนพฤติกรรมไปในทางที่เป็นประโยชน์กับการด าเนินงานของบริษัท  และ 3) การศึกษา
พฤติกรรมการตัดสินใจของบริษัทหรือองค์กรโดยรวม โดยการศึกษานี้จะเป็นประโยชน์ต่อภาครัฐหรือองค์กร    
ไม่หวังผลก าไร ในการเรียนรู้ถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่ท าให้บริษัทมีการตัดสินใจท าพฤติกรรม ซึ่งภาครัฐหรือ     
หน่วยงานต่าง ๆ เหล่านี้สามารถใช้ประโยชนใ์นการออกแบบแผนงานในการส่งเสริมหรือกระตุ้นให้มีบริษัทกระท า
พฤติกรรมที่ต้องการ เช่น การลดการปล่อยของเสียฝุ่นควัน เป็นต้น 
 ทั้งนี้ ทฤษฎีทั้งสองนี้จะเป็นประโยชน์มากข้ึนต่อการวางแผนส าหรับภาคธุรกิจและภาคสาธารณ หาก
การศึกษาให้ความกับตัวแปรย่อยในรายละเอียดมากขึ้น เช่นในด้านเจตคติ มีความเชื่อใดบ้างที่มีผลบวกและ
ความเชื่อใดที่เป็นผลลบต่อเจตคติ ในด้านความเชื่อเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิง กลุ่มบุคคลใดเป็นกลุ่มที่มีความส าคัญต่อ
การตัดสินใจ และในด้านความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม ปัจจัยใดบ้างที่เป็นปัจจัยในการส่งเสริม
และปัจจัยใดบ้างเป็นอุปสรรคให้ท าพฤติกรรม ปัจจัยย่อยต่าง ๆ เหล่านี้จะเป็นข้อมูลส าคัญให้ ผู้บริหารบริษัท
หรือภาครัฐสามารถน ามาใช้ในการวางแผนปรับปรุงในการสนับสนุนให้มีการกระท าพฤติกรรมได้อย่างเหมาะสม
ถูกต้องและเป็นประโยชน์ได้มากข้ึน 
 จากตัวอย่างที่แสดงในบทความนี้พบว่าทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนและทฤษฎีการกระท าด้วย
เหตุผลสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจได้อย่างหลากหลาย และสามารถ
น ามาใช้เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์เพื่อประกอบการตัดสินใจในด้านต่าง ๆ ที่ เกี่ยวข้องกับธุรกิจได้               
ทั้งการวางแผนการตลาด การวางแผนพัฒนาบุคลากรของบริษัท ตลอดจนใช้ในการวางแผนในการส่งเสริม
พฤติกรรมที่เป็นประโยชน์ต่อสังคมของภาคสาธารณะ อย่างไรก็ตาม พบว่ามีการศึกษาที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ
ค่อนข้างน้อย และส่วนมากของการศึกษาจะเน้นถึงการท าความเข้าใจต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค รองลงมา ได้แก่
การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริหารและพนักงาน ขณะที่การศึกษาที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมโดยรวมของบริษัทใน
การตัดสินใจด้านธุรกิจยังค่อนข้างมีจ ากัด ดังนั้นควรมีการส่งเสริมให้มีการวิจัยในด้านนี้มากขึ้น รวมถึงควรมีการ
น าทฤษฎีนี้ในการไปใช้ในทางธุรกิจอื่น ๆ ต่อบุคคลที่มีผลกระทบต่อบริษัท เช่น การศึกษาพฤติกรรมของนักลงทุน 
เพื่อน ามาใช้ในการดึงดูดหรือชักชวนนักลงทุนให้เข้ามาลงทุนในบริษัท การศึกษาพฤติกรรมของ NGO หรือชุมชน
ที่บริษัทอาจได้รับการต่อต้านหากการด าเนินธุรกิจไปสร้างผลกระทบต่อบุคคลเหล่านี้ เช่น การสร้างเสียงดัง หรือ
กลิ่นเหม็น เป็นต้น เพื่อน าข้อมูลดังกล่าวมาออกแบบเป็นแผนงานในการสร้างความเข้าใจหรือลดการต่อต้านจาก
กลุ่มเหล่านี้ เป็นต้น นอกจากนี้ ยังควรการศึกษาเพื่อทดสอบว่าทั้ง 2 ทฤษฎีนี้ความเหมาะสมมากน้อยเพียงในใน
การศึกษาในองค์กรที่มีขนาดใหญ่หรือมีขั้นตอนการตัดสินใจหลายขั้นตอนและมีความซับซ้อนมากข้ึนด้วย 
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