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บทที ่1 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ปัจจุบนัระบบส่ือสารโทรคมนาคมทัว่โลกมีการพฒันาอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง 
โดยเฉพาะการติดต่อส่ือสารทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดก้ลายเป็นเคร่ืองมือท่ีมีความสาํคญัต่อการ
ติดต่อส่ือสารเพ่ือการทาํธุรกรรมต่างๆในปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก ยิง่ทุกวนัน้ีบริการดา้นการส่ือสาร 
และโทรคมนาคมมีรูปแบบ และวิธีการท่ีหลากหลายใหเ้ลือกใชม้ากมาย ดว้ยระบบเครือข่ายทาง
โทรคมนาคมในรูปแบบต่างๆ โทรศพัทเ์คร่ืองท่ีถือวา่เป็นเคร่ืองมือส่ือสารอีกชนิดหน่ึง ท่ีใหท้ั้ง
ความสะดวก รวดเร็ว และประหยดัเวลาแก่ผูใ้ชง้านเป็นอยา่งมาก นอกจากน้ียงัสามารถเจรจา
โตต้อบทาํความเขา้ใจไดเ้ป็นอยา่งดี จึงทาํใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลาย 
รวมทั้งบริษทัผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรายต่าง ๆ ไดพ้ากนัแข่งขนักนัพฒันาทางดา้นเทคโนโลยเีป็น
อยา่งมาก ส่งผลทาํใหต้น้ทุนและราคาของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีลดลง ดว้ยเหตุน้ีจึงเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ี
ทาํใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดรั้บความนิยมมากข้ึน และเกิดการขยายตวัของกลุ่มผูบ้ริโภค ซ่ึงได้
ครอบคลุมไปถึงกลุ่มบุคคลทัว่ไปโดยเฉพาะกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา ซ่ึงเป็นวยัท่ีเปิดรับส่ิงใหม่ๆ 
เสมอ มีความสนใจในความบนัเทิงต่างๆ มีการเลียนแบบในกลุ่มเพื่อน อีกทั้งมีความสนใจในสงัคม
ออนไลน์มากกวา่วยัอ่ืน ๆ จึงทาํใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นอุปกรณ์ส่ือสารท่ีจาํเป็น และขาดไม่ไดใ้น
วยัรุ่นปัจจุบนั  
 ในปัจจุบนับริษทัผูผ้ลิตไดมี้การพฒันาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใหมี้ใส่ฟังกช์นัพิเศษต่าง ๆ เพิ่ม
มากข้ึน  นอกเหนือจากการติดต่อส่ือสารทางวาจาเหมือนในอดีต เช่น การถ่ายรูปได ้การส่งขอ้ความ
แบบออนไลน ์ และเกมต่าง ๆ เป็นตน้ ฟังกช์นัพิเศษเหล่าน้ีโดยส่วนใหญ่ผูผ้ลิตไดคิ้ดคน้ข้ึน เพื่อ
ดึงดูดลูกคา้ในกลุ่มวยัรุ่น ดว้ยเหตุน้ีจึงเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจวา่ มีปัจจยัอะไรเป็นปัจจยัท่ีสาํคญัในการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของวยัรุ่นหรือนกัศึกษา หรือนกัศึกษามีพฤติกรรมอยา่งไรในการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ในการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของกลุ่มวยัรุ่นหรือกลุ่มนกัศึกษาในคร้ัง
น้ี ไดเ้ลือกศึกษาในจงัหวดัชลบุรี เน่ืองจาก เป็นจงัหวดัท่ีอยูไ่ม่ห่างจากกรุงเทพฯ มากนกั เป็น
จงัหวดัท่ีมีพื้นท่ีท่องเท่ียวทางชายทะเลท่ีมีช่ือเสียง โดยไดรั้บความนิยมจากนกัท่องเท่ียวจาํนวนมาก
ทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ และยงัเป็นแหล่งเกษตรกรรม อุตสาหกรรมท่ีสาํคญัอีกดว้ย ทาํใหส้ภาพ
เศรษฐกิจโดยรวมของจงัหวดัอยูใ่นเกณฑดี์ อีกทั้งจงัหวดัชลบุรียงัมีสถานการศึกษาในระดบั
อนุปริญญาข้ึนไปมากถึง 20 สถาบนั โดยแบ่งเป็นมหาวิทยาลยัจาํนวน 7 แห่ง และสถาบนัการศึกษา
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ระดบัวิทยาลยัและเทียบเท่าอีกจาํนวน 13 แห่ง (วิกิพีเดีย, 21 ก.ค. 54) ดว้ยเหตุน้ี จงัหวดัชลบุรีจึง
เป็นจงัหวดัท่ีเหมาะในการเขา้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 
 การวิจยัในคร้ังน้ีมุ่งท่ีจะศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของ
นกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี โดยใชท้ฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผนเป็นทฤษฎีหลกัในการศึกษา เพื่อ
ทราบปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และพฒันาแบบจาํลองสมการ
โครงสร้างตามทฤษฎีดงักล่าว 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1.เพื่อพฒันาแบบจาํลองความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี โดยอาศยัทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน(Tpb) 
 2.เพื่อศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาใน
จงัหวดัชลบุรี 
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี 

 

สมมติฐานการวจัิย 
 สมมติฐานที ่ 1 ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบัเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี                                     
 สมมติฐานที ่ 2 ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบั การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาใน 
จงัหวดัชลบุรี 

 สมมติฐานที ่ 3 ความเช่ือเก่ียวกับปัจจัยควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของ
นกัศึกษาใน จงัหวดัชลบุรี 

 สมมติฐานที ่4 เจตคติท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง
ต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีความสมัพนัธ์กบัเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของ
นกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี 

 สมมติฐานที ่ 5 เจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี 
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กรอบแนวคดิทีใ่ช้ในการวจัิย 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดส้ร้างกรอบแนวคิดในการวิจยัซ่ึงกาํหนดตวัแปรโดยการอา้งอิงตวั
แปรจากทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ดงัท่ีไดแ้สดงไวใ้นรูปภาพ ดงัน้ี 

 
 
 
 

 
 
 
                                          
 
 
 
 
 
ภาพประกอบที ่1 : กรอบแนวคิดแสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรในทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบ
แผน  

 
ขอบเขตการวจัิย 
 ผูว้ิจยักาํหนดขอบเขตการวจิยั เป็น 3 ดา้น ดงัน้ี 
 1. ด้านตัวแปร ตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ประกอบดว้ยปัจจยัในกรอบแนวคิดตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน ซ่ึงระบุ
ไวด้งันิยามศพัทข์า้งตน้ 
 2. ด้านเวลา ในการศึกษาคร้ังน้ี จะใชเ้วลาในการศึกษาทั้งส้ิน 6 เดือน คือ ตั้งแต่ เดือน
มิถุนายน 2555 จนถึงเดือนตุลาคม 2555 
 3. ด้านสถานที ่ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ในมหาวทิยาลยั 
จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงจากกระบวนการสุ่มแบบหลายขั้นตอน สามารถสุ่มไดม้หาวิทยาลยั 2 แห่ง คือ มหา
วิยาลยับูรพา และมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตศรีราชา 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

ความเช่ือเก่ียวกบัผล
ของการทาํ

พฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

เจตคติต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่ม
อา้งอิงต่อพฤติกรรม

การซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ความเช่ือเก่ียวกบั
ปัจจยัควบคุม

พฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

การคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิงต่อการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

การรับรู้ความสามารถ
ในการควบคุม

พฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

เจตนาในการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือน

ท่ี

พฤติกรรมการ
ซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือ
ี่
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 1. สามารถพฒันาแบบจาํลองความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี โดยอาศยัทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน 
 2. ทราบปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา ใน
จงัหวดัชลบุรี 
 3. ทราบพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดนิ้ยามศพัทท่ี์เก่ียวขอ้งกบัการวจิยัไว ้ดงัน้ี 
 1. พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่ หมายถึง การกระทาํหรือการแสดงออกท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 2. เจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่ หมายถึง ระดบัความตั้งใจหรือ
ความพยายามของบุคคลวา่ เขาจะแสดงพฤติกรรมความตั้งใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากนอ้ยเพียงใด 
วดัโดยการใชแ้บบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน เป็นมาตรวดัประเมินค่า 7 ระดบั ตั้งแต่ตั้งใจจนถึงไม่
ตั้งใจ ผูท่ี้ไดค้ะแนนสูงจะเป็นผูท่ี้มีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากกวา่ผูท่ี้ไดค้ะแนนนอ้ย
กวา่ 
 3. เจตคติต่อการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลท่ีเป็นทางบวก/ทาง
ลบ หรือสนบัสนุน/ต่อตา้นต่อการกระทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงประเมินไดจ้ากการ
วดัทั้งทางตรง และทางออ้ม  
 เจตคติต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีวดัทางตรง เป็นการประเมิน
ความรู้สึกของบุคคลต่อการกระทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของตนเองโดยใชค้าํคุณศพัท์
คู่ท่ีแสดงถึงความรู้สึกเชิงประเมินคุณค่าของการกระทาํพฤติกรรม ผูท่ี้ไดค้ะแนนสูงกวา่จะเป็นผูท่ี้มี
เจตคติต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกมากกวา่ผูท่ี้ไดค้ะแนนตํ่ากวา่  
 เจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีวดัทางออ้ม เป็นการประเมินความรู้สึก
ของบุคคลต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของตนเอง ท่ีวดัจากความเช่ือของบุคคล
เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ ซ่ึงกาํหนดโดย ผลรวมของผลคูณระหวา่งความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Salient Beliefs: b) กบัการประเมินผลของการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Outcome Evaluation: e) วดัโดยการใชแ้บบวดั ผลของการคาํนวณ ผูท่ี้มี
คะแนนสูงกวา่จะเป็นผูท่ี้มีเจตคติต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกมากกวา่
ผูท่ี้มีคะแนนตํ่ากวา่  
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 4. ความเช่ือเกีย่วกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่ หมายถึง การท่ี
บุคคลเช่ือวา่เม่ือกระทาํพฤติกรรมนั้นแลว้ จะทาํใหเ้กิดผลจากการกระทาํมากนอ้ยเพียงใด แบบวดัมี
มาตรวดัประเมินค่าตั้งแต่เป็นไปไดจ้นถึงเป็นไปไม่ได ้ 
 5. การประเมินผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ หมายถึง ความรู้สึก
ทางบวกหรือทางลบของบุคคลท่ีมีต่อผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึน จากทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ในแต่ละพฤติกรรมท่ีมีความเช่ือเด่นชดั แบบวดัมีมาตรวดัประเมินค่าตั้งแต่ดีจนถึงไม่ดี  
 6. การคล้อยตามกลุ่มอ้างองิเกีย่วกบัการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่หมายถึง 
การรับรู้ของบุคคลวา่ ผูซ่ึ้งเขาใหค้วามสาํคญัวา่ บุคคลเหล่านั้นไดป้ฏิบติัหรือตอ้งการใหเ้ขาทาํ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหรือไม่ ประเมินไดจ้ากการวดัทั้งทางตรงและทางออ้ม  
 การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงวดัทางตรง เป็นการวดัการรับรู้ของบุคคลวา่ บุคคลท่ีมี
ความสาํคญัสาํหรับเขา ไดป้ฏิบติัหรือตอ้งการใหเ้ขาเกิดพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหรือไม่ 
แบบวดัการปฏิบติัของกลุ่มอา้งอิงมีมาตรวดัประเมินค่าตั้งแต่เป็นจริงจนถึงไม่เป็นจริง  
 การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงวดัทางออ้ม เป็นการวดัการรับรู้ของบุคคลวา่ บุคคลท่ีมี
ความสาํคญัสาํหรับเขาตอ้งการใหเ้ขาเกิดพฤติกรรมการซ้ือหรือไม่ โดยวดัจากฐานความเช่ือ ของ
บุคคลท่ีมีต่อกลุ่มอา้งอิง ซ่ึงกาํหนดไดจ้ากผลรวมของผลคูณระหวา่งความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง 
(Normative Beliefs: n) กบัแรงจูงใจท่ีจะคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Motivation to Comply: m) วดัโดย
การใชแ้บบวดั ผลของการคาํนวณผูท่ี้มีคะแนนสูงกวา่จะเป็นผูท่ี้มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในการ
ทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากกวา่ผูท่ี้ไดค้ะแนนตํ่ากวา่ 
 7. ความเช่ือเกีย่วกบักลุ่มอ้างองิ หมายถึง การรับรู้ของบุคคลถึงความตอ้งการของบุคคล
ซ่ึงเขาใหค้วามสาํคญัวา่ บุคคลเหล่านั้นคิดวา่ เขาควรหรือไม่ควรท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหรือไม่ 
แบบวดัมีมาตรวดัประเมินค่าตั้งแต่ควรทาํจนถึงไม่ควรทาํ 
 8. แรงจูงใจทีจ่ะคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ หมายถึง ระดบัความตอ้งการของบุคคลท่ีจะ
กระทาํตามส่ิงท่ีบุคคลซ่ึงเขาใหค้วามสาํคญัปฏิบติั หรือประสงคจ์ะใหเ้ขาปฏิบติัมากนอ้ยเพียงใด 
แบบวดัมีมาตรวดัตั้งแต่ตอ้งการจนถึงไม่ตอ้งการ 
 9. การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่ หมายถึง 
การท่ีบุคคลรับรู้ในการประเมินความยากง่ายต่อการทาํพฤติกรรม และความสามารถในการควบคุม
ตนเองในการทาํพฤติกรรมการซ้ือหรือไม่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เป็นการประเมินจากประสบการณ์
ในอดีต ตลอดจนการคาดคะเนปัจจยัท่ีสนบัสนุนหรือเป็นอุปสรรคต่อการแสดงพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงประเมินการรับรู้ไดจ้ากการวดัทั้งทางตรงและทางออ้ม  
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 การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีวดัทางตรง 
เป็นการประเมินความรู้สึกเก่ียวกบัความสามารถท่ีเขาจะควบคุมการทาํพฤติกรรม และการรับรู้
ความสามารถของบุคคลท่ีจะควบคุมตนเองใหก้ระทาํพฤติกรรมใหส้าํเร็จ แบบวดัท่ีใชเ้ป็นแบบวดัท่ี
ผูว้ิจยัสร้างข้ึน โดยใชม้าตรวดัจากตวัอยา่งแบบวดัการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม
ของไอเซน (Ajzen. 2006 : 7)  
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี วดัทางออ้ม เป็นการ
ประเมินการรับรู้ของบุคคลวา่เป็นการยากหรือง่ายท่ีจะกระทาํพฤติกรรมการซ้ือหรือไม่ซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยวดัจากฐานความเช่ือของบุคคล เก่ียวกบัการรับรู้ปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงกาํหนดไดจ้าก ผลรวมของผลคูณระหวา่งความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุม 
(Control Beliefs : c) และการรับรู้อิทธิพลของปัจจยัควบคุม (Control Belief Power: p) ผลของการ
คาํนวณ ผูท่ี้ไดค้ะแนนสูงกวา่จะเป็นผูท่ี้รับรู้ถึงปัจจยั และอิทธิพลท่ีมีผลกระทบต่อความสามารถ
ของตน ในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมากกวา่ผูท่ี้ไดค้ะแนนตํ่ากวา่  
 10. ความเช่ือเกีย่วกบัปัจจัยควบคุม หมายถึง การท่ีบุคคลเช่ือเก่ียวกบัการมีหรือไม่มี
ปัจจยัท่ีสนบัสนุนหรือเป็นอุปสรรคต่อการแสดงพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี แบบวดัใช้
มาตรวดัตามแนวทางการวดัความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมท่ีเสนอแนะโดยไอเซน (Ajzen. 2006 : 
13) แบบประเมินค่า 7 ระดบั ตั้งแต่เป็นไปไดจ้นถึงเป็นไปไม่ได ้ 
 11. การรับรู้อทิธิพลของปัจจัยควบคุม หมายถึง การท่ีบุคคลตระหนกัถึงความยากง่าย
ในการกระทาํพฤติกรรมการซ้ือหรือไม่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ภายใตปั้จจยัต่าง ๆ ทั้งท่ีสนบัสนุน
หรือเป็นอุปสรรคต่อการกระทาํพฤติกรรม แบบวดัเป็นมาตรวดัประเมินค่า 7 ระดบั ตั้งแต่
สนบัสนุนจนถึงขดัขวาง 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 ทฤษฎีและความคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาจากเอกสาร
ต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง มาเป็นแนวทางในการนาํเสนอ ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมการตลาด  (Marketing Mixes) 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) 
3. แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน(Theory of Planned Behavior) 
4. การวดัพฤติกรรม 
5. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
6. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนผสมการตลาด  (Marketing Mixes) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได้
ท่ีธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ 2550:35-36) ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการ หรือ 4P’s คือ  

4 P’s (มุมมองของผู้ผลติ)                      4 C’s (มุมมองของผู้บริโภค)  
สินคา้ คือ ส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการความจาํเป็นของผูบ้ริโภค               Customer Need/Want  
ราคา คือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งจ่าย                                    Customer Cost  
สถานท่ีจาํหน่าย คือ ความสะดวกสบายของลูกคา้ในการซ้ือสินคา้            Customer Convenience  
การส่งเสริมการขาย คือ การส่ือสารกบัลูกคา้                                                  Communication  

1) ผลติภัณฑ์  (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ 
บริการ สถานท่ี  บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมี
อรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้ 
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2) ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑห์รือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซ้ือ 

3) การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบ 
ดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ี
นาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั  

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคลโดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความตอ้งการ 
เพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อ หรือเป็นการ
ติดต่อ ส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือการ
ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal  selling) ทาํการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
(No person selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการองคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือ
หลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั
[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์
คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
 
2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 

มีผูใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวห้ลายท่านดว้ยกนั ไดแ้ก่ 
Engle,Blackwe และ Miniard กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง “กิจกรรมต่าง ๆ ท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการคน้หาและการบริโภคใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการซ่ึงทั้งน้ีทั้งนั้นตอ้งอาศยักระบวนการ
ตดัสินใจเขา้ร่วมเพื่อใหกิ้จกรรมนั้นลุล่วง” 

เสรี วงษม์ณฑา (2548:32-46) กล่าวว่า พฤติกรรมบริโภค คือพฤติกรรมการแสดงออกของ
บุคคลแต่ละบุคคลในการคน้หา การเลือกซ้ือ การใช ้การประเมินผลหรือการจดัการกบัสินคา้และ
บริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

พฤติกรรมผู้บริโภค 
สาระสาํคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าว จะอยูท่ี่กิจกรรมหลกั 3 ประการคือ 
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1) การจัดหา (Obtaining) 
หมายถึงกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีคนนําไปสู่การซ้ือหรือได้มาซ่ึงรับสินค้าและบริการมาใช ้

กิจกรรมนบัตั้งแต่การแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ซ่ึงรวมไปถึงการเปรียบเทียบสินคา้
และบริการแต่จนถึงการตกลงใจซ้ือ ทั้งน้ีนกัวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะตอ้งสนใจและพิจารณา
ดว้ยพฤติกรรมอยา่งไร 

2) การบริโภค (Consuming) 
หมายถึงการติดตามดูวา่ผูบ้ริโภคนั้นทาํการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆท่ีไหน อยา่งไร ภายใต้

สถานการณ์อย่างไร รวมตลอดไปถึงการดูดว้ยว่า การใช้สินคา้นั้นทาํไปเพื่อความสุขอย่างครบ
เคร่ืองสมบูรณ์แบบ หรือเพียงเพื่อความตอ้งการขั้นพื้นฐานเท่านั้น  

3) การกาํจัดหรือทิง้ (Disposing) 
หมายถึงการติดตามดูว่า ผูบ้ริโภคใช้ส้ินคา้หรือบริการ และหีบห่อของสินคา้หมดไป

อย่างไร โดยติดตามดูพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีดาํเนินไป และท่ีกระทบต่อสภาพแวดลอ้มรอบตวัดว้ย 
รวมไปถึงการดาํเนินการโดยวิธีอ่ืนกบัสินคา้หรือบริการท่ีใชแ้ลว้ 

ปัจจัยทีมี่ต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ

ลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือและใชบ้ริการของ
แต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั ดงันั้นจึงจาํเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจยั
ท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ 

ปัจจัยภายใน (Internal Factors)   
ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากตวับุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมี

พื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่างๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบดว้ยองคป์ระกอบต่างๆ ไดแ้ก่ ความ
จาํเป็น ความตอ้งการ หรือความปรารถนา  แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้  

1) ความจําเป็น (Needs) ความต้องการ (wants) และความปรารถนา (Desires) ความจาํเป็น 
ความตอ้งการ และความปรารถนา เป็นคาํท่ีมีความหมายใกลเ้คียงกนัและสามารถใชเ้เทนกนัได ้ซ่ึง
เราจะใชค้าํว่าความตอ้งการในการส่ือความเป็นส่วนใหญ่ โดยท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึงส่ิงใดของ
บุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการ คือ เม่ือเกิดความจาํเป็นหรือ
ความตอ้งการ ไม่วา่ในดา้นร่างกายหรือจิตใจข้ึน บุคคลกจ็ะหาทางท่ีจะสนองความจาํเป็นหรือความ
ตอ้งการนั้นๆเราอาจจะกล่าวไดว้่า ความตอ้งการของมนุษย ์ หรือความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็น
เกณฑ์สําหรับการตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจยัสาํคญัของแนวความคิดทางการตลาด (Market 
concepts)  
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2) แรง จูงใจ (Motive)  เม่ือบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน และหากปัญหานั้นไม่
รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ทาํการตดัสินใจใดๆ แต่หากปัญหานั้นๆ ขยายตวั
หรือเกิดความรุนแรงยิง่ข้ึน เขากจ็ะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น ซ่ึงเป็น
เร่ืองท่ีสาํคญัท่ีเรา ตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการ และความคิดของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะสร้างแรงจูงใจใน
การซ้ือสินคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคใหไ้ด ้

3) บุคลกิภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาจากความ 
คิด ความเช่ือ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลต่อการ
กําหนดรูปแบบในการสนอง (Reaction)ของแต่ละบุคคลแตกต่างกันซ่ึงจะเป็นลักษณะการ
ตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีต่อตัวกระตุ้นทางสภาพแวดล้อมเช่น ผูท่ี้มีลักษณะเป็นผูน้ําจะ
แสดงออกหรือตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจ และกลา้แสดงความคิดเหนือมีความเป็นตวัเอง
สูง ในขณะท่ีผูท่ี้ขาดความมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นได้
ง่าย จะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 

 4) ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงของ
บุคคล โดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล ดงันั้นเม่ือเราตอ้งการให้บุคคลใดๆ 
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตอ้งพยายามท่ีจะเปล่ียนทศันคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง 
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ ดงันั้น การปรับตวัให้
เขา้กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ยอ่มกระทาํไดง่้ายกว่าการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ตอ้งใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายาม และระยะเวลาดาํเนินการท่ียาวนาน 

5) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ
กระทาํของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภค คือ 
ตอ้งการใหเ้กิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์ารใหมี้คุณค่าในสายตาของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างการยอมรับไดเ้ท่ากบัเป็นการสร้างยอดขายนัน่เอง 

6) การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งท่ีเกิดจากการรับรู้
และประสบการณ์ของบุคคล ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยูใ่นระยะยาว ดงันั้น หากมีการ
รับรู้ แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งจะคงท่ี ก็ยงั
ไม่ถือวา่เป็นการเรียนรู้  

ปัจจัยภายนอก (External Factors) 
ปัจจยัภายนอก หมายถึง ปัจจยัท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคลซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ

ความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัแบ่งออกเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญั 6 ประการ ไดแ้ก่ 
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1) สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีกาํหนดอาํนาจซ้ือ (purchasing power) ของ
ผูบ้ริโภค ทั้งในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 

2) ครอบครัว (Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลใหบุ้คคลมีความ
แตกต่างกนัเช่น การตอบสนองต่อความตอ้งการผลิตภณัฑข์องบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัว 
ซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืนๆ เน่ืองจากบุคคลจะใชชี้วิตในวยัเด็ก 
ซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อใหเ้ป็นนิสัยประจาํ (Habits) ของบุคคลไปตลอดชีวิต 
เป็นตน้ 

3) สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบๆ ตวัของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของบุคคลให้
เป็นในทิศทางเดียวกนั เพื่อการยอมรับเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือท่ีเรียกว่า กระบวนการขดั
เกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดว้ยรูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyles) ค่านิยมของสังคม 
(Social Values) และความเช่ือ (Believes) ทาํให้ตอ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคม เพื่อจะทราบถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของสงัคมท่ีมีต่อการอยูร่่วมกนัของมนุษย ์โดยเฉพาะบรรทดัฐาน (Norms) ท่ีสงัคม
กาํหนด 

 4) วัฒนธรรม (Culture) เป็นวิถีการดาํเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือว่าเป็นส่ิงดีงามและยอมรับ
ปฏิบติัมา เพื่อใหส้งัคมดาํเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและ
ปฏิบติัตามวฒันธรรม เพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของค่านิยม
พื้นฐาน (Basic values)  การรับรู้ (Perception)  ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) 
จึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการดาํเนินชีวิต(Lifestyles) ท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ 
ประกอบดว้ย ค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ หรือแมก้ระทัง่วิธีคิดก็เป็น
วฒันธรรมดว้ย 

5) การติดต่อธุรกจิ (Business Contact) หมายถึง โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้
หรือบริการนั้นๆ สินคา้ตวัใดท่ีผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อยๆ ก็จะมีความคุน้เคย ซ่ึงจะทาํให้
ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจและมีความยนิดีท่ีจะใชสิ้นคา้นั้น ดงันั้นธุรกิจจึงควรเนน้ในเร่ืองของการ
ทาํใหเ้กิดการพบเห็นในตราสินคา้ (Brand Contact)  นาํสินคา้เขา้ไปใหผู้บ้ริโภคไดพ้บเห็น ไดรู้้จกั 
สัมผสั ไดย้นิ ไดฟั้งดว้ยความถ่ีสูง การสร้างใหบุ้คคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใด ก็ยิง่ทาํ
ใหไ้ดป้ระโยชน์มากข้ึนเท่านั้น ตามหลกัจิตวิทยาท่ีมีอยูว่า่ความคุน้เคยนั้นก่อใหเ้กิดความรัก 

6) สภาพแวดล้อม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่น ความ
ปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนนํ้ าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ EI Ninyo
และ La Nina เป็นตน้ ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนั  



 
12 

 

 
 

เราจะเห็นว่าปัจจัยแวดล้อมภายนอกจะมีความสําคัญและอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัสาํคญั เพียงแต่องคป์ระกอบแต่ละตวัจะมีความรุนแรง และผลกระทบในมิติท่ี
แตกต่างกนั ดงันั้นจึงควรท่ีจะตอ้งต่ืนตวัและตระหนกัถึงความสาํคญัโดยติดตามตรวจสอบและ
วิเคราะห์ผลกระทบท่ีมีต่อสินคา้และบริการของอยา่งต่อเน่ือง  

สาเหตุทีค่ณะผู้วจัิยเลอืกใช้ 
ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 
การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิง
กระตุน้อ่ืนๆ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนได ้งานของผูข้าย คือคน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดว่าไดรั้บอิทธิพลจากส่ิง
ใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์สําหรับผูข้าย คือ ทาํให้ทราบ
ความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ  กระตุน้และสนอง
ความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นหมายไดถู้กตอ้ง โดยลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัดา้น
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา  

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) ถือเป็นหัวใจสาํคญัของการบริหาร

การตลาด การท่ีจะทาํใหก้ารดาํเนินงานของกิจการประสบความสาํเร็จไดน้ั้นข้ึนอยูก่บัการปรับปรุง
ความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดทั้ ง 4 ด้าน ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ ์
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของ ตลาดเป้าหมายและใหไ้ดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 
 
3. แนวคดิทฤษฎพีฤติกรรมตามแผน(Theory of Planned Behavior) 

แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (A Theory of Planned Behavior : TpB) เสนอโดย Ajzen 
ซ่ึงมีการพฒันาตั้งแต่ ปี 1985 เป็นทฤษฎีทางจิตวิทยาสังคม (Social Psychology)ท่ีพฒันามาจาก
ทฤษฎีการกระทาํดว้ยเหตุผลของ Ajzen and Fishbein (1975 /, 1980) โดยมีโครงสร้างพื้นฐานทาง
ทฤษฎี ดงัน้ี TpB Diagram  



 

 

ภาพประกอบ
ท่ีมา : Ajzen,
Processes 50
 

จาก
พฤติกรรมขอ
(Behavioral 
ความสามาร
สามารถสรุป

คติต่อพฤติกร
กระทาํ ถา้บุ
ทศันคติท่ีดีต่
ในทางลบ กจ็

ถูกกาํหนดจ
(Behavioral 
Consequeace

บท่ี 2 : แสดงค
, I, “The theo
0(1991): 179-

ภาพ : โครง
องมนุษยจ์ะเกิ

Beliefs) คว
ถในการควบ

ปไดด้งัน้ี 
1. ความเช่ือเ ี
รรม (Attitud
บุคคลมีความเ
่อพฤติกรรมน
จะมีแนวโนม้
เจตคติต่อพฤ
ากผลรวมขอ
Beliefs หรือ

es หรือ ei) เขี
 

ความสมัพนัธ์
ory of planned
211 

สร้างพื้นฐาน
กิดจากการช้ีนํ
วามเช่ือเก่ียวก
บคุม (Control

ก่ียวกบัผลกร
e Toward the
เช่ือว่า ถา้ทาํพ
นั้น ในทางตร
มท่ีจะมีทศันค
ฤติกรรมเป็นปั
องผลคูณระห
อ Bi) และก
ยนเป็นสมกา

 

 

ธ์ระหวา่งตวัแ
d behavior.” O

นของทฤษฎี
นาํโดยความเช่ื
กบักลุ่มอา้งอิ
l Beliefs) 

รรมของการก
e Behavior ห
พฤติกรรมนั้น
รงขา้มหากมีค
ติท่ีไม่ดีต่อพฤ
ปัจจยัส่วน บุค
หว่าง ค
ารประเมินผล
ารไดว้า่  

ปรในทฤษฎีพ
Organization

พฤติกรรมต
ช่ือ 3 ประการ
อิง (Normativ
ซ่ึงความเช่ือ

กระทาํ (Behav
หรือ AB) เป็น
นแลว้จะไดรั้บ
ความเช่ือว่า ถ
ฤติกรรมนั้น  
คคล (Person
วามเช่ือเก่ียว
ล กรรมหรือ

พฤติกรรมตาม
nal Behavior a

ามแผน (TpB
 ไดแ้ก่ ความเ
e Beliefs) 
อแต่ละตวัจะส

vioral Beliefs
นความเช่ือท่ีเกี
บผลทางบวก
ถา้ทาํพฤติกรร
 
al Factors) แ
วกับกรรมหรื
ผลของการก

มแบบแผน 
and Human D

B) นั้น ก
เช่ือเก่ียวกบัพ
และความเช่ือ
ส่งผลต่อตวัแ

fs) ซ่ึงมี อิทธิพ
ก่ียวขอ้งกบัผล
 ก็จะมีแนวโ
รมนั้นแลว้จะ

และไดรั้บอิท
รือผลของกา
ระทาํ (Evalu

 
13 

 

Decision 

การแสดง
พฤติกรรม 
อเก่ียวกบั
แปรต่างๆ 

พลต่อเจต
ลของการ
นม้ท่ีจะมี
ะไดรั้บผล

ธิพลหรือ
ารกระทาํ 
uation of 



 
14 

 

 
 

AB = f [Σi=1 bi ei ] ------------------- (1) 
เม่ือ i คือจาํนวนความเช่ือเก่ียวกบัผลกรรม  

 
2. ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง (Normative Beliefs) ซ่ึงเป็นตวักาํหนดการคลอ้ยตาม

กลุ่มอา้งอิง (Subjective Norm หรือ SN) เป็นความเช่ือท่ีว่าบุคคลหรือกลุ่มคนเฉพาะคิดว่าเขาควร
หรือไม่ควรทาํ พฤติกรรมนั้น ถา้บุคคลไดเ้ห็น หรือรับรู้วา่บุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อเขา (กลุ่มอา้งอิง: 
Subjective Norm) ไดท้าํพฤติกรรมนั้น ก็มีแนวโนม้ท่ีจะคลอ้ยตามและทาํตามดว้ย ซ่ึงบุคคลหรือ
กลุ่มอา้งอิงท่ีสาํคญัแต่ละเร่ืองจะข้ึนอยู่กบัประเด็นเร่ืองหรือพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มอา้งอิง
นั้น  

การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (SN) ข้ึนอยูก่บัผลรวมของผลคูณระหว่างความเช่ือเก่ียวกบั 
ทศันะของกลุ่มอา้งอิงต่อการกระทาํของตน (Normative Beliefs หรือ NB) ซ่ึงหมายถึง ความเช่ือ 
ท่ีว่าบุคคลแต่ละคนท่ีอยูใ่นกลุ่มอา้งอิงประสงคจ์ะให้ตนทาํหรือไม่ทาํพฤติกรรมนั้นเพียงใด และ 
แรงจูงใจท่ีจะคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Motivation to Comply หรือ MCi) หมายถึง การรับรู้ของบุคคล
ว่า ตนตอ้งการทาํตามท่ีกลุ่มอา้งอิงแต่ละกลุ่มตอ้งการใหต้นทาํเพียงใด กลุ่มอา้งอิงในท่ีน้ี หมายถึง 
บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อบุคคลผูน้ั้น เช่น พ่อแม่ คู่สมรส หรืออาจารย ์สามารถเขียน
เป็นสมการไดว้า่  

SN = f [Σj=1 NBj MCj ] ------------------- (2)  
 

เม่ือ j คือจาํนวนความเช่ือเก่ียวกบัผลกรรม  
3. ความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุม (Control Beliefsหรือ PBC) ซ่ึงเป็นพื้นฐานของการรับรู้

ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control) เป็นความเช่ือเก่ียวกบัการมี
หรือไม่มีทรัพยากรหรือ ความสัมพนัธ์เชิงสัมพทัธ์ของเจตคติต่อพฤติกรรม และการคลอ้ยตามกลุ่ม 
อา้งอิงในการทาํนายเจตนาเชิงพฤติกรรม (ซ่ึงมีอิทธิต่อพฤติกรรมอีกทอดหน่ึง) ถา้บุคคลเช่ือว่า มี
ความสามารถท่ีจะกระทาํพฤติกรรมในสภาพการณ์นั้นได ้และสามารถควบคุมให้เกิดผลดงัตั้งใจ 
เขากมี็แนวโนม้ท่ีจะทาํพฤติกรรมนั้น  

การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (PBC) ข้ึนอยู่กบัผลรวมของผลคูณ 
ระหวา่งความเช่ือเก่ียวกบัการควบคุม (Control Belief หรือ Ck) และการรับรู้การควบคุม (Perceived 
Power หรือ Pk) ความเช่ือเก่ียวกบัการควบคุมหมายถึง ความเช่ือเก่ียวกบัการมี หรือไม่มีทรัพยากร
หรือโอกาสท่ีจาํเป็นในการทาํพฤติกรรม ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัการควบคุมน้ี อาจไดรั้บอิทธิพลจาก
ประสบการณ์เก่ียวกบัพฤติกรรมนั้นๆ ในอดีต ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บจากการบอกเล่าจากผูอ่ื้น
เก่ียวกบัพฤติกรรมนั้น การสังเกตจากประสบการณ์ของคนคุน้เคยและเพื่อน มีตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีเพิ่ม
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หรือลดการรับรู้ความยากของการทาํพฤติกรรมนั้น ส่วนการรับรู้การควบคุม (PK) หมายถึง การ
รับรู้ของบุคคลว่า มีปัจจยัควบคุม บางอยา่งท่ีสามารถเอ้ืออาํนวยหรือขดัขวางการแสดงพฤติกรรม
นั้น สามารถเขียนเป็นสมการได ้วา่  

PBC = f [Σ k=1 Ck Pk] (3) 
 เม่ือ k คือ จาํนวนปัจจยั  
สาํหรับปัจจยัควบคุม (Control Factor) Ajzen (1988) ไดอ้ธิบายถึงปัจจยั ควบคุมโดย

แบ่งเป็น 2 ดา้นหลกั คือ  
1. ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่  

1.1 ขอ้มูล ทกัษะ และความสามารถ บุคคลท่ีมีเจตนาจะทาํพฤติกรรม บางอยา่งหลงัจาก
ไดพ้ยายามแลว้ ก็พบว่าเขาไม่สามารถทาํส่ิงนั้นไดเ้พราะขาดขอ้มูล ทกัษะ หรือความสามารถ เช่น 
การไม่สามารถเปล่ียนทศันะทางการเมืองของบุคคลอ่ืนใหมี้ทศันะ  

1.2 อารมณ์และการจาํตอ้งทาํพฤติกรรมหลายอยา่งบุคคลใชจิ้ตใจควบคุมได ้ยาก เช่นใน
บางคร้ังพบว่า บุคคลไม่สามารถหยดุการคิด หรือฝันเก่ียวกบัเหตุการณ์ต่างๆ ที ◌่ เกิดข้ึน เช่น การ
พดูติดอ่าง ตากระตุก การระงบัการกระทาํท่ีรุนแรงในขณะโกรธ เป็นตน้  

 2. ปัจจยัภายนอก จะมีอิทธิพลในการกาํหนดวา่สถานการณ์ใดจะส่งเสริมหรือ ขดัขวางการ
ทาํพฤติกรรม  

2.1 เวลาและโอกาส บุคคลอาจขาดโอกาสท่ีจะทาํพฤติกรรมท่ีตั้งใจไวเ้น่ืองดว้ย เหตุผล
ต่างๆ กนั เช่น การไม่ไดไ้ปดูการแสดงเพราะตัว๋หมด หรือบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งไดรั้บอุบติัเหตุท่ีรุนแรง
ขณะมาโรงภาพยนตร์หรือในงานวิจยั Pomazal and Jaccard ;1976 พบว่า นกัศึกษาไม่ไดไ้ปบริจาค
โลหิตตามท่ีตั้งใจไว ้ เพราะเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่ คาดหวงัไวล่้วงหนา้ เช่น มีการสอบสัมภาษณ์เขา้
ทาํงาน หรือเป็นหวดั ซ่ึงเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนน้ี ลว้นทาํใหน้กัศึกษาขาดโอกาสท่ีจะไปบริจาคโลหิต 
การขาดโอกาสเพียงคร้ังเดียวอาจจะทาํให ้เขาไม่เปล่ียนความตั้งใจท่ีจะทาํพฤติกรรมนั้นโดยส้ินเชิง 
เขาอาจเลือกทาํในโอกาสต่อไป เป็นตน้  

2.2 การข้ึนกบัผูอ่ื้น ในการทาํพฤติกรรมบางอยา่ง บุคคลไม่สามารถทาํ พฤติกรรมท่ีตั้งใจ
ไว ้ เพราะในการทาํพฤติกรรมนั้นมีส่วนท่ีข้ึนอยูก่บับุคคลอ่ืน เช่น ความ ตอ้งการมีบุตรของภรรยา
ตอ้งอาศยัความร่วมมือจากสามีดว้ย หรือนางสาว ก. นดักบัเพื่อนจะไป ชมภาพยนตร์ดว้ยกนั 
ภายหลงัเพื่อนโทรศพัทม์าบอกว่าไปชมภาพยนตร์ดว้ยกนัไม่ได ้ นางสาว ก. อาจจะงดไปชม
ภาพยนตร์ในวนัและเวลาท่ีนดักบัเพื่อนไว ้เป็นตน้  

กล่าวโดยสรุป การขาดโอกาสและการข้ึนอยูก่บัผูอ่ื้น มกัจะนาํไปสู่การเปล่ียน ความ
ตั้งใจ หรือเจตนาในการทาํพฤติกรรมเพียงชัว่คราวเท่านั้น  
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ทั้งน้ี องคป์ระกอบทั้งสามขา้งตน้ ไดแ้ก่ เจตคติต่อการทาํพฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม จะนาํไปสู่การสร้างเจตนาเชิงพฤติกรรม 
(Behavioral Intention) โดยทัว่ไป ถา้บุคคลมีเจตคติท่ีดี มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงสูง และรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมาก บุคคลนั้นกย็ิง่มีแนวโนม้ท่ีจะมีเจตนาเชิงพฤติกรรมใน
การกระทาํพฤติกรรมนั้นสูงตามไดด้ว้ย และหากในทา้ยท่ีสุดแลว้ สามารถควบคุมใหเ้กิดพฤติกรรม
นั้นไดจ้ริง บุคคลจะทาํใหเ้จตนานั้นเป็นจริงเม่ือมีโอกาส ดงันั้น เจตนาเชิงพฤติกรรมจึงเป็นปัจจยั
สาํคญัท่ีตอ้งเกิดข้ึนก่อนการกระทาํพฤติกรรม (Behavior) 

ความสัมพนัธ์เชิงสัมพทัธ์ของเจตคติต่อพฤติกรรม และการคลอ้ยตามกลุ่ม อา้งอิงใน
การทาํนายเจตนาเชิงพฤติกรรม (ซ่ึงมีอิทธิต่อพฤติกรรมอีกทอดหน่ึง) อาจแตกต่างกนั ไปไดเ้ป็น 3 
กรณีหลกั คือ  

1. เจตคติต่อพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อเจตนาเชิงพฤติกรรมมากกว่าการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
เช่น งานวิจยัท่ีใชเ้กมการทดลองใหค้นมีการแข่งขนักนั (Ajzen,1971 :Ajzen and Fishbein ,1970) 
ในการศึกษาเจตนาในเชิงพฤติกรรมท่ีจะมีเพศสัมพนัธ์ก่อนการสมรส (Premarital sex intention) 
ของผูห้ญิง (Fishbein : 1966 อา้งอิงมาจาก Ajzen and Fishbein :1973) และการวิจยัในหมู่นกัเรียนท่ี
เลือกสมคัรเขา้ศึกษาต่อในคณะวิทยาศาสตร์ใน มหาวิทยาลยัของรัฐในประเทศไทย (ถาวร แซ่ตั้ง, 
2529)  

2. การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อเจตนาเชิงพฤติกรรมมากกว่าเจตคติต่อพฤติกรรม 
เช่น งานวิจยัท่ีใชเ้กมการทดลองใหค้นมีการความร่วมมือกนั (Ajzen : 1971 ; Ajzen and Fishbein : 
1970) ในการศึกษาเจตนาในเชิงพฤติกรรมท่ีจะมีเพศสัมพนัธ์ก่อนการ สมรส (Premarital sex 
intention) ของผูช้าย (Fishbein : 1966 อา้งอิงมาจาก Ajzen and Fishbein : 1973) และการวิจยัในหมู่
นกัเรียนท่ีไม่เลือกสมคัรเขา้ศึกษาต่อในคณะวิทยาศาสตร์ ในมหาวิทยาลยัของรัฐในประเทศไทย 
(ถาวร แซ่ตั้ง, 2529)  

3. เจตคติต่อพฤติกรรมกบัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อเจตนาเชิงพฤติกรรมพอกนั 
เช่น อจัฉราพร สุวรรณฑล(2529) ศึกษาพฤติกรรมการใหน้มบุตรของบิดา มารดา และศึกษาทั้งการ
ใหน้มมารดาและนมขวด ในส่วนของการวิเคราะห์เจตคติต่อพฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
และเจตนาเชิงพฤติกรรม ไดน้าํคาํตอบแต่ละตวัต่อการให้นมมารดาลบดว้ยการให้นมขวดแลว้
วิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ ผูว้ิจยัพบว่าในหมู่มารดาท่ีเคยใหน้ม บุตรมาก่อน (หรือเคยมีบุตร
มาแลว้) ทั้งเจตคติต่อพฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มี อิทธิพลต่อเจตนาเชิงพฤติกรรมพอกนั 
ตวัแปรภายนอก (External Variables) เช่น ตวัแปรชีวสังคม ไดแ้ก่ อาย ุเพศ อาชีพ ศาสนา เป็นตน้ 
เจตคติต่อเป้าหมายอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมนั้นๆ ไดแ้ก่ เจตคติต่อ บุคคล หรือเจตคติต่อสถาบนั 
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หรือบุคลิกภาพ เช่น เก็บตวั-เปิดตวั อาํนาจนิยม จะมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมก็ต่อเม่ือตวัแปรนั้นๆ มี
อิทธิพลผา่นความเช่ือเก่ียวกบักรรมหรือผลของการกระทาํ (Behavioral Beliefs หรือ Bi) การ
ประเมินผลกรรมหรือผลของการกระทาํ (Evaluation of Consequeaces หรือ Ei) กลุ่มอา้งอิงต่อการ
กระทาํของตน (Normative Beliefs หรือ NBj) แรงจูงใจท่ีจะคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Motivation to 
Comply หรือ MCi)  
การศึกษาพฤติกรรมการเขา้ชั้นเรียนของนกัศึกษา โดย Ajzen and Madden (1986) ผลการศึกษา
พบว่าเจตคติ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงและการรับรู้ความสามารถในการควบคุมสามารถร่วมกนั
ทาํนายความแปรปรวนของความตั้ งใจท่ีจะเข้าเรียนได้ร้อยละ 68 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 
(R2=0.68, p<0.05) โดยท่ีเจตคติ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงและการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
สามารถทํานายความตั้ งใจท่ีจะเข้าเรียนได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ  (β=0.32, β=0.16 และ 
β=0.32, ݌ ൌ 0.05	ตามลาํดบั) และการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของวยัรุ่น 
โดย Backman, Haddad, Lee, Johnston&Hodkin, 2002) ผลการศึกษาพบว่าเจตคติ การคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิงและการรับรู้ความสามารถในการควบคุมสามารถร่วมกนัทาํนายความแปรปรวนของ
ความตั้งใจในการมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของวยัรุ่นไดร้้อยละ 42 อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติ (R2=0.42, p<0.001) โดยท่ีเจตคติ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงและการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมสามารถทาํนายความตั้งใจในการมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพไดอ้ย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติ (β=0.39, β=0.23 และ β=0.28, p ൌ 0.001	ตามลาํดบั)  

นอกจากน้ีมีการศึกษาท่ีพบว่ามีตวัแปรเพียงบางตวัเท่านั้นท่ีสามารถทาํนายความตั้งใจท่ีจะ
กระทาํพฤติกรรมได ้เช่น การศึกษาพฤติกรรมการวางแผนการสอนของครูโรงเรียนมธัยมศึกษา 
โดยประธาร(2541) ผลการศึกษาพบว่า การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงและการรับรู้ความสามารถร่วมกนั
ทาํนายความแปรปรวนของความตั้งใจท่ีจะวางแผนการสอนตลอดสัปดาห์ไดร้้อยละ 37 อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติ (R2=0.37, p<0.001) โดยการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงและการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมความสามารถทาํนายความตั้งใจท่ีจะวางแผนการสอนตลอดสปัดาห์อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติ (β=0.21 และ β=0.50, ݌ ൏ 0.001	ตามลาํดบั) และการศึกษาพฤติกรรมการเรียนเพื่อให้ได้
เกรดเอตอนตน้ภาคเรียนของนกัศึกษาโดย Ajzen and Madden (1986) ผลการศึกษาพบว่าเจตคติ
และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมสามารถทาํนายความแปรปรวนของความตั้งใจท่ีจะเรียน
เพื่อให้ไดเ้กรดเอตอนตน้ภาคเรียนไดร้้อยละ 65 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ (R2=0.65, p<0.05) โดย
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงและการรับรู้ความสามารถในการควบคุมความสามารถทาํนายความตั้งใจ
เพื่อเพื่อให้ได้เกรดเอตอนต้นภาคเรียนอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (β=0.50 และ β=0.45, ݌ ൏

0.05	ตามลาํดบั) 
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จากผลการศึกษาดงักล่าวพบว่า เจตคติต่อพฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงและการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมทั้ง 3 ตวัแปร หรือเพียงบางตวัสามารถทาํนายความตั้งใจท่ีจะกระทาํ
พฤติกรรมได ้ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าความตั้งใจท่ีจะกระทาํพฤติกรรมข้ึนอยู่กบัอิทธิพลของเจตคติต่อ
พฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงและการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม และความ
ตั้ งใจท่ีจะกระทาํพฤติกรรมเป็นตัวแปรท่ีรวบรวมอิทธิพลจากตัวแปรทั้ ง 3 และมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรม  

จากแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen (1991) อธิบายว่า การกระทาํของบุคคล
บางคร้ังไม่สามารถเกิดข้ึนจากความตั้งใจท่ีจะกระทาํพฤติกรรมเพียงอย่างเดียวจาํเป็นตอ้งอาศยั
ปัจจัยอ่ืน ๆ ด้วย ซ่ึงความตั้ งใจไม่สามารถควบคุมได้ เช่น แหล่งประโยชน์และโอกาส ได้แก่ 
ประสบการณ์ ความรู้ เงิน ทกัษะ เป็นตน้ โดยบุคคลตอ้งรับรู้ว่าสามารถควบคุมตนเองให้กระทาํ
พฤติกรรมภายใตปั้จจยัเหล่านั้นได ้พฤติกรรมจึงจะเกิดข้ึนไดส้าํเร็จ Ajzen (1991) กล่าวว่าถา้บุคคล
เช่ือวา่ตนเองมีแหล่งประโยชน์หรือโอกาสท่ีเอ้ือต่อการกระทาํพฤติกรรมนั้นมาก และมีอุปสรรคต่อ
การกระทาํพฤติกรรมนั้นนอ้ย บุคคลก็จะรับรู้ว่าสามารถควบคุมตนเองให้กระทาํพฤติกรรมนั้นได้
มากข้ึน การรับรู้ความสามรถในการควบคุมพฤติกรรมจึงเป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจท่ีจะ
กระทาํพฤติกรรมและพฤติกรรม เช่นจากการศึกษาพฤติกรรมป้องกนัการติดเช้ือแบบครอบจกัรวาล
ของนักศึกษาทนัตาภิบาล โดยจิระนันท ์(2540) ผลการศึกษาพบว่าการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมและความตั้งใจสามารถร่วมกนัทาํนายความแปรปรวนของพฤติกรรมการใชป้ากคีบสวม
ปลอกเขม็ทุกคร้ังหลงัฉีดยาชาไดร้้อยละ 11 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ (R2=0.65, p<0.05) โดยท่ีการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมความสามารถและความตั้งใจสามารถทาํนายพฤติกรรมการใชป้าก
คีบสวมปลอกเข็มทุกคร้ังหลงัฉีดยาชาไดอ้ย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ (β=0.14 และ β=0.18, ݌ ൏

0.05	ตามลาํดบั) นอกจากน้ีการรับรู้ความสามารถในการควบคุมและความตั้งใจสามารถร่วมกนั
ทาํนายความแปรปรวนของพฤติกรรมการทาํความสะอาดด้ามกรอฟันอย่างถูกวิธีทุกคร้ังก่อน
เปล่ียนผูป่้วยไดร้้อยละ 8 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ (R2=0.08, p<0.05) โดยท่ีการรับรู้ความสามารถ
ในการควบคุมความสามารถและความตั้งใจสามารถทาํนายพฤติกรรมการทาํความสะอาดดา้มกรอ
ฟันอย่างถูกวิธีทุกคร้ังก่อนเปล่ียนผูป่้วยไดอ้ย่างมีนัยสาํคญัทางสถิติ (β=‐0.13 และ β=0.28, ݌ ൏

0.05	ตามลาํดบั) 
จากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยท่ีผ่านมาแสดงให้เห็นว่าความตั้ งใจท่ีจะกระทาํ

พฤติกรรมของบุคคล จะข้ึนอยู่กบัปัจจยั 3 ประการ คือ เจตคติต่อพฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิงและการรับรู้ความสามารถในการควบคุม นอกจากน้ีพฤติกรรมบางอย่างไม่ข้ึนอยู่กบัความ
ตั้งใจท่ีจะกระทาํพฤติกรรมเพียงอยา่งเดียว แต่ตอ้งไดรั้บการควบคุมท่ีเพียงพอจึงจะเกิดพฤติกรรม
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ได้ การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมและความตั้ งใจท่ีจะกระทาํพฤติกรรมจึงมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคล 
 
4. การวดัพฤตกิรรม 

Fishbien and Ajzen, 1980:29-30 กล่าวว่าในการท่ีจะทาํความเขา้ใจพฤติกรรมตอ้งทาํ
ความเขา้ใจส่ิงเหล่าน้ี 

4.1 พฤติกรรมและผล (Behaviors and outcome)  
พฤติกรรมและผลมีความต่างกนั โดยผลอาจจะเกิดจากปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือจาก

พฤติกรรม และพฤติกรรมหลาย ๆ พฤติกรรมอาจจะนาํมาซ่ึงผลเดียวกนั เช่นการสอบไดเ้กรด A 
อาจจะมาจากพฤติกรรมต่าง ๆ เช่น การตั้งใจเรียน การอ่านหนงัสือ การลอกขอ้สอบเพ่ือน ดั้งนั้น
ในการศึกษาเราจะศึกษาผลหรือพฤติกรรมจะตอ้งระบุใหช้ดัเจน 

4.2 การกระทาํเดี่ยวและประเภทพฤติกรรม (Single action versus behavioral)   
เน่ืองจากเราไม่สามารถสังเกตพฤติกรรมไดโ้ดยตรง เพราะว่าพฤติกรรมหน่ึง ๆ อาจ

ประกอบดว้ยหลายการกระทาํ 
 – การกระทาํเด่ียว (Single action) เป็นพฤติกรรมเฉพาะบุคคลท่ีจะกระทาํเราสามารถ

วดัการกระทาํเด่ียวได ้แต่ตอ้งนิยามใหช้ดัเจนเพียงพอ เน่ืองจากการกระทาํสงัเกตไดย้าก  
– ประเภทพฤติกรรม (Behavior categories) เป็นกลุ่มของการกระทาํ เราไม่สามารถท่ี

จะสังเกตประเภทของพฤติกรรมไดโ้ดยตรงตอ้งอนุมานจากการกระทาํเด่ียว ปัญหาในการวดั
พฤติกรรมคือ ตอ้งใชก้ารกระทาํเด่ียวจาํนวนเท่าใดจึงจะเพียงพอ ดงันั้นในการวดัพฤติกรรมจึง
จาํเป็นตอ้งกาํหนดการกระทาํเด่ียวท่ีสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมให้มากท่ีสุด และการกระทาํเด่ียวตอ้ง
สังเกตได้โดยตรง แลว้นํามาให้คะแนน และคะแนนรวมท่ีได้เป็นดรรชนีการวดัปริมาณของ
ประเภทพฤติกรรม 

4.3 ความจําเพาะของพฤติกรรม  
การวดัพฤติกรรมไม่ว่าจะเป็นการกระทาํเด่ียวหรือประเภทพฤติกรรมจะมีความแม่น

ตรงมากเพียงใดข้ึนอยู่กับความจาํเพาะของพฤติกรรม ความจาํเพาะของพฤติกรรมข้ึนอยู่กับ 
องคป์ระกอบ 4 องคป์ระกอบ(ธีระพร อุวรรณโณ, 2528) คือ  

4.3.1 การกระทาํ (Action) จะตอ้งกาํหนดวา่ เป็นการกระทาํอยา่งเดียว (Single act) เช่น 
การกินยา การสูบบุหร่ี หรือเป็นประเภทของพฤติกรรม เช่นการออกกาํลงักาย ประกอบดว้ยการ
กระทาํยอ่ย หลายการกระทาํ เช่น การเดิน การวิ่ง การเล่นแบดมินตนั เป็นตน้  
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4.3.2 เป้าหมาย (Target) หมายถึง เป้าหมายของการกระทาํ เช่น การกินยา อาจกาํหนด
เป้าหมายใหเ้ป็นยาแกแ้พ ้เป็นตน้  

4.3.3 เวลา (Time) หมายถึง เวลาท่ีพฤติกรรมท่ีเราสนใจศึกษาจะเกิดข้ึน เช่น กินยาแก้
แพต้อนเชา้หลงัเกิดอาการแพอ้ากาศ เป็นตน้  

4.3.4 บริบท (Context) หมายถึง สถานการณ์ท่ีเราสนใจท่ีจะศึกษาเกิดข้ึน                    
4.4 ระดับการวดัพฤติกรรม  
การสงัเกตหรือการวดัพฤติกรรมสามารถกระทาํไดห้ลายวิธี ดงัตวัอยา่งต่อไปน้ี  
4.4.1 วิธีการใหบุ้คคลมี 2 ทางเลือก คือ กระทาํหรือไม่กระทาํพฤติกรรมนั้น เช่น ขบัรถ

ไปเรียนหรือไม่  
4.4.2 วิธีให้บุคคลมีทางเลือกมากกว่า 2 ทาง ท่ีสามารถเลือกได ้เช่น เขาสามารถ

เดินทางไปเรียนโดยวิธีใด 
............เดิน    ............รถยนตส่์วนตวั 
............รถประจาํทาง   ............แทก็ซ่ี 
............รถของผูอ่ื้น   ............รถจกัรยานยนต ์
............รถจกัรยาน 

ทางเลือกเหล่าน้ีอาจจะมองวา่เป็นกลุ่มของการกระทาํเด่ียวท่ีจะกระทาํหรือไม่กระทาํ วิธี
สงัเกตพฤติกรรมท่ีทาํซํ้ า ๆ กนั มีวิธีวดั 2 วธีิคือ 

1) ความถ่ีสัมบูรณ์(the absolute frequency) คือวดัจาํนวนคร้ังท่ีทาํพฤติกรรม 
ตัวอย่างการวัดความถีสั่มบูรณ์ 
บุคคลโดยสารรถประจาํทางไปเรียนหนงัสือ 
.............ไม่ไดโ้ดยสารเลยในเดือนกรกฎาคม .............1-5 วนัในเดือนกรกฎาคม 
.............6-10 วนัในเดือนกรกฎาคม  .............1-15 วนัในเดือนกรกฎาคม 
.............16-20 วนัในเดือนกรกฎาคม  .............21-25 วนัในเดือนกรกฎาคม 
2) ความถ่ีสัมพัทธ์(the relative frequency) คือหาสัดส่วนหรือร้อยละท่ีกระทาํ

พฤติกรรมนั้น 
ตัวอย่างการวัดความถีสั่มบูรณ์ 
เม่ือซ้ือเบียร์บุคคลจะซ้ือ Hinegen  
.............ไม่เคย    .............1 ใน 5 คร้ัง 
.............2 ใน 5 คร้ัง    .............3 ใน 5 คร้ัง 
.............4 ใน 5 คร้ัง    .............5 ใน 5 คร้ัง 
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ดงันั้น เม่ือตอ้งการทราบว่าบุคคลนั้นกระทาํพฤติกรรมบ่อยเพียงใด ตอ้งวดัความถ่ี
สมับูรณ์ เม่ือตอ้งการทราบสดัส่วนของจาํนวนคร้ังท่ีเกิดพฤติกรรมตอ้งวดัความถ่ีสมัพทัธ์ 

4.5 พฤติกรรมจากการรายงานตนเอง (Self report of behavior) 
การสังเกตพฤติกรรมของบุคคลบางอย่างสามารถสังเกตได้โดยตรงซ่ึงเป็นวิธีการ

เบ้ืองตน้ในการศึกษาบุคคล การสังเกตเป็นทั้งกระบวนการและผลของพฤติกรรมท่ีแสดงชดัเจน
และง่ายต่อการบนัทึก แต่บางพฤติกรรมไม่สามารถสังเกตไดโ้ดยตรง ตอ้งใชว้ีการรายงานตนเอง 
แมว้่าผลท่ีไดจ้ากการรายงานตนเองจะมีความแม่นตรงนอ้ยกวา้การสังเกตพฤติกรรมโดยตรงแต่ก็
ไดรั้บการยอมรับวา่ ถา้พฤติกรรมใดไม่สามารถสงัเกตไดโ้ดยตรง วิธีการวดัโดยการรายงานตนเอง
ของพฤติกรรม จาํเป็นตอ้งบอกกลุ่มพฤติกรรมท่ีสมัพนัธ์กบัประเภทพฤติกรรมนั้น แลว้ใหเ้ขาตอบ
วา่เขากระทาํพฤติกรรมนั้นหรือไม่ วิธีการรายงานตนเองเป็นวิธีการท่ีจะไดข้อ้มูลเก่ียวกบัความเช่ือ 
ความรู้สึก แรงจูงใจ และบุคลิกภาพ ตวัแปรท่ีเป็นอุปสรรคในการรายงานตนเองคือ ความตอ้งการ
ทางสังคม บางคนตอบไม่ตรง เพียงเพื่อเป็นขอ้มูลท่ีน่านิยม วิธีน้ีเป็นวิธีท่ีประหยดัเวลาและ
ค่าใชจ่้าย 
 
5. ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 โทรศพัทมื์อถือ หรือ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (และมีการเรียก วิทยโุทรศพัท)์ คืออุปกรณ์
อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีใชใ้นการส่ือสารสองทางผา่น โทรศพัทมื์อถือใชค้ล่ืนวิทยใุนการติดต่อกบัเครือข่าย
โทรศพัทมื์อถือโดยผา่นสถานีฐาน โดยเครือข่ายของโทรศพัทมื์อถือแต่ละผูใ้หบ้ริการจะเช่ือมต่อกบั
เครือข่ายของโทรศพัทบ์า้นและเครือข่ายโทรศพัทมื์อถือของผูใ้หบ้ริการอ่ืน โทรศพัทมื์อถือท่ีมี
ความสามารถเพ่ิมข้ึนในลกัษณะคอมพิวเตอร์พกพาจะถูกกล่าวถึงในช่ือสมาร์ตโฟน 
 โทรศพัทมื์อถือในปัจจุบนันอกจากจากความสามารถพ้ืนฐานของโทรศพัทแ์ลว้ ยงัมี
คุณสมบติัพื้นฐานของโทรศพัทมื์อถือท่ีเพิ่มข้ึนมา เช่น การส่งขอ้ความสั้นเอสเอม็เอส ปฏิทิน 
นาฬิกาปลุก ตารางนดัหมาย เกม การใชง้านอินเทอร์เน็ต บลูทูธ อินฟราเรด กลอ้งถ่ายภาพ เอม็เอม็
เอส วิทย ุเคร่ืองเล่นเพลง และ จีพีเอส 
 โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเคร่ืองแรกถูกผลิตและออกแสดงในปี พ.ศ. 2516 โดย มาร์ติน คูเปอร์ 
(Martin Cooper) นกัประดิษฐจ์ากบริษทัโมโตโรลา เป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีขนาดใหญ่ท่ีมีนํ้ าหนกั
ประมาณ 1.1 กิโลกรัม ปัจจุบนัจาํนวนผูใ้ชง้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทัว่โลก เพิ่มข้ึนจากปี พ.ศ. 2543 ท่ี
มีจาํนวน 12.4 ลา้นคน มาเป็น 4,600 ลา้นคน(วกิิพีเดีย, 2 ต.ค. 2554) 
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 ววิฒันาการของโทรศัพท์มือถือ 
 1G ระบบโทรศพัทมื์อถือแบบ analog ระบบท่ีจดัอยูใ่นยคุน้ีเช่น NMT, AMPS, DataTac 
 2G ระบบโทรศพัทมื์อถือแบบ digital ระบบท่ีจดัอยูใ่นยคุน้ีเช่น GSM, cdmaOne, PDC 
 2.5G ระบบโทรศพัทมื์อถือแบบ digital ท่ีเร่ิมนาํระบบ packet switching มาใช ้ระบบท่ีจดั
อยูใ่นยคุน้ีเช่น GPRS 
 2.75G ระบบท่ีจดัอยูใ่นยคุน้ีเช่น CDMA2000 1xRTT, EDGE 
 3G ระบบโทรศพัทมื์อถือแบบ digital ท่ีมีความสามารถครบทั้งการส่ือสารดว้ยเสียงและ
ขอ้มูลรวมถึงวีดิโอ ระบบท่ีจดัอยูใ่นยคุน้ีเช่น W-CDMA, TD-SCDMA, CDMA2000 1x-EVDO 
 3.5G ระบบโทรศพัทมื์อถือแบบ digital ท่ีมีความเร็วในการส่งขอ้มูลสูงข้ึนกวา่ 3G เช่น 
HSDPA ใน W-CDMA 
 4G ระบบโทรศพัทมื์อถือท่ีกาํลงัอยูร่ะหวา่งการพฒันาและทดสอบ เช่ือกนัวา่
โทรศพัทมื์อถือในยคุน้ีจะสามารถสนบัสนุน แอปพลิเคชนัท่ีตอ้งการแบนดว์ิธสูงเช่น ความจริง
เสมือน 3 มิติ (3D virtual reality) หรือ ระบบวิดีโอท่ีโตต้อบได ้(interactive video) เป็นตน้ 

  
 ระบบปฏิบัติการมือถือ 
 ซิมเบียน ซ่ึงส่วนใหญ่จะใชใ้นค่ายโนเกีย 
 วินโดวส์โมบาย จะใชก้บัโทรศพัทมื์อถือท่ีเป็น PDA (Personal digital assistants) 
 ไอโอเอส (ios) ใชเ้ฉพาะใน ไอโฟน ไอแพด และ ไอพอดทชั 
 BlackBerry OS (BB) 
 แอนดรอยด ์จากทาง google 
 เวบ็โอเอส (webOS) 
 มีโก (MeeGo) จากทางโนเกีย(nokia) 
  

 ส่วนแบ่งการตลาด 
ตารางที ่1 : แสดงร้อยละส่วนแบ่งทางการตลาดจาํแนกตามผูผ้ลิตมือถือ 

ทีม่า สถิตเิมือ่ โนเกยี ซัมซุง แอลจี RIM โซน่ี อริิคสัน อืน่ๆ 

IDC ไตรมาสท่ี 1 ปี 2553 36.6% 21.8% 9.2% 3.6% 3.6% 25.3% 

Gartner ไตรมาสท่ี 1 ปี 2553 35.0% 20.6% 8.6% 3.4% 3.1% 29.3% 
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ตารางที ่2 : แสดงร้อยละส่วนแบ่งทางการตลาดจาํแนกตามระบบปฏิบติัการมือถือ 
ทีม่า สถิติเมือ่ ซิมเบยีน BlackBerry OS แอนดรอยด์ iOS วนิโดวส์ โมบาย อืน่ๆ รวม 

IDC ไตรมาสท่ี 1 ปี 2553 40.1% 17.9% 16.3% 14.7% 6.8% 4.2% 100% 

IDC คาดคะเนปี 2557 32.9% 17.3% 24.6% 10.9% 9.8% 4.5% 100% 

 
6. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

ชนธวชั เพชรดี(2545) ศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษามหา
วิทยา ลยัพายพัจงัหวดัเชียงใหม่ จากการศึกษาพบว่านักศึกษามหาวิทยาลยัพายพัท่ีใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีสดัส่วนของเพศหญิงมากกว่าเพศชาย และมีนกัศึกษาท่ีกาํลงัศึกษาอยูช่ั้นปีท่ี 1 
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ชั้นปีท่ี 3, 2 และ 4 ตามลาํดบั  

อาชีพของผูป้กครองของนกัศึกษาท่ีใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนั้นจะเป็นอาชีพประกอบ
ธุรกิจ ส่วนตวัมากท่ีสุด รองลงมา คือ รับราชการ รายไดต่้อเดือนของนกัศึกษานั้นจะมาจาก
ผูป้กครอง มากท่ีสุด ส่วนใหญ่จะอยูร่ะหวา่ง 3,001–4,000 บาท รองลงมา คือ ระดบัตํ่ากวา่ 3,000 
บาท เหตุ ผลท่ีตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนั้นส่วนมากจะเป็นเพื่อใชใ้นชีวิตประจาํวนั เพื่อ
ติดต่อกบัญาติพี่ นอ้ง พอ่แม่ ผูป้กครอง เหตุผลรองลงมา คือ จาํเป็นตอ้งใชติ้ดต่อเร่งด่วน และเกิด
ความอยากได ้ เน่ืองจากอิทธิพลจากส่ือตามลาํดบั โดยส่วนมากแลว้นกัศึกษากลุ่มตวัอยา่งจะเลือก 
ซ้ือโทรศพัท ์ เคล่ือนท่ีจากตวัแทนจาํหน่ายท่ีตั้งร้านอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ รองลงมา คือ ซ้ือจาก
ร้านขายโทรศพัท ์เคล่ือนท่ีมือสอง อนัเน่ืองมาจากเหตุผลดา้นราคาเป็นหลกั 

ชลธิชา วรรณวงค ์ (2545) ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบชาํระ ค่าบริการล่วงหนา้  จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบชาํระค่า บริการล่วงหนา้ ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั 
ดงัน้ี 1)ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบชาํระค่า 
บริการล่วงหนา้ในระดบัสาํคญัมากท่ีสุด สามารถจดัลาํดบัไดด้งัน้ี โทรติดง่าย, สญัญาณชดัเจน
เสียงคมชดั, รับสญัญาณโทรเขา้ทุกพื้นท่ี, มีสญัญาณสาํหรับโทรออกไดทุ้กสถานท่ี, ระบบท่ี
ใหบ้ริการ, การรับประกนัสินคา้, ช่ือเสียงบริษทัของผูใ้หบ้ริการ, การบริการหลงัการขาย, ยีห่อ้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี, การใหบ้ริการของเจา้หนา้ท่ีศูนยข์อ้มูล, รูปร่างขนาดของโทรศพัทแ์ละการนาํ
เทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใชก้บัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่วนดา้นบริการเสริม สามารถใชบ้ริการชาํระเงิน
ซ้ือสินคา้/บริการและสามารถใชง้านกบัอินเตอร์เน็ตได ้ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบชาํระค่าบริการล่วงหนา้ระดบัมาก 2)ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบชาํระค่าบริการล่วง หนา้ในระดบัสาํคญัมาก สามารถ
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จดัลาํดบัไดด้งัน้ี ความสะดวกในการชาํระเงิน ผลิตภณัฑมี์หลายระดบัราคาใหเ้ลือก และ ราคาถูก 
3. ปัจจยัดา้นสถานท่ีท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบชาํระค่าบริการ 
ล่วงหนา้ในระดบัสาํคญัมาก สามารถจดัลาํดบัไดด้งัน้ี หาซ้ือโทรศพัทไ์ดง่้ายสะดวกรวดเร็ว, อยูใ่น
บริเวณธุรกิจเดียวกนัทาํใหมี้โอกาสเลือกได,้ มีทาํเล ท่ีตั้งของร้านโทรศพัทอ์ยูใ่กลบ้า้น และ หาซ้ือ
ไดจ้ากอินเตอร์เน็ต 4)ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบชาํระ ค่าบริการล่วงหนา้ในระดบัสาํคญัมาก สามารถจดัลาํดบัไดด้งัน้ี 
โปรโมชัน่โทรฟรี การลดค่าบริการต่อนาที, การขยายระยะเวลาการใชง้าน, การลดราคาเคร่ือง, 
ความสุภาพของพนกังานขาย และพนกังานมีความรู้ความสามารถในการตอบปัญหา ส่วนดา้น
โฆษณาทางโทรทศัน์ การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์ การรณรงคเ์พือ่สงัคมของบริษทัผูใ้หบ้ริการ 
การโฆษณาทางป้ายกลางแจง้ การโฆษณาทางนิตยสาร การโฆษณาทางใบปลิว/แผน่พบั และการ
โฆษณาทางวทิย ุ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแบบชาํระค่าบริการล่วงหนา้
ในระดบัสาํคญัมาก 

นพวรรณ เนาวรัตนโ์ชคชยั (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ราคา 5,001 – 10,000 
บาท ยีห่อ้ Nokia ท่ีศูนยต์วัแทนจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ โดยเหตุผลของสินคา้ การ ตดัสินใจ
เลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่วนใหญ่เป็นการตดัสินใจเลือกดว้ยเพื่อนๆ และมกัคน้หาขอ้มูล ก่อน
การตดัสินใจเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีผา่นอินเทอร์เน็ต การโฆษณาทางโทรทศัน์ และ ณ จุด ขาย 
เม่ือถามเก่ียวกบัโอกาสท่ีซ้ือเคร่ืองใหม่ หรือไม่ซ้ือพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ทั้งชายและหญิงซ้ือ
โทรศพัทเ์คร่ืองใหม่ยีห่อ้เดิม โดยใหเ้หตุผลวา่ คุณภาพของสินคา้ ดา้นความบนัเทิง ดา้นความ 
สามารถของตวัเคร่ือง และขนาดของตวัเคร่ือง ส่วนผูบ้ริโภคท่ีไม่ซ้ือยีห่อ้เดิม โดยใหเ้หตุผลวา่ 
อยาก ลองใชย้ีห่อ้ใหม่ และทดแทนเคร่ืองเดิม ปัจจยัสาํคญัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น สถานท่ีจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยทาํการวดัระดบั
ความสาํคญั พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัต่างๆทุกดา้นอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก การ
วิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ส่วนอาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กบั 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี การเปรียบเทียบปัจจยัสาํคญัทางดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดของเพศชายและเพศ หญิง พบวา่ ปัจจยัสาํคญัโดยรวมของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มีความ
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ี 0.5 
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ปัญชลี ปูรณะปุระ(2545) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจเลือกระบบ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจานวน 400 ตวัอยา่งและ
ไดต้ั้งขอ้สมมุติฐานท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ือหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นต่างๆและจากการศึกษาพบว่า 
ระบบจีเอสเอ็ม 2 วตัต์ เป็นระบบท่ีถูกเลือกใชม้ากท่ีสุดและลาํดบัรองลงมาไดแ้ก่ ระบบดีแทค 
1800 ซ่ึง ปัญชลี ไดส้รุปว่า ปัจจยัท่ีผลกระทบต่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ
อาชีพ สถานภาพสมรส การศึกษา และรายได ้ส่วนปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่วนปัจจยัมหภาคท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจ
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสงัคม เศรษฐกิจ และเทคโนโลย ี

พชัริน จินดาปทีป(2542) ศึกษาความตอ้งการในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในเขต 
กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาคุณสมบติัในการใชง้านของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ี
เพียง พอต่อความตอ้งการใชม้ากท่ีสุด และศึกษาระดบัความตอ้งการปัจจยัท่ีมี 11 ต่อความตอ้งการ 
และ การเลือกซ้ือรวมทั้งศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการ วิธีการศึกษา
ไดท้าํ การวิจยัเชิงสาํรวจ และสุ่มตวัอยา่งโดยใชก้ารกาํหนดโควตา้ตามจาํนวนประชากรในแต่ละ
เขตเก็บ รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่งดว้ยแบบสอบถาม และทาํการ
วิเคราะห์ขอ้มูล ดว้ยวิธีเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน  

ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความตอ้งการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใน
ระดบัปาน กลางร้อยละ 47.7 ของจาํนวนตวัอยา่งทั้งหมด ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชม้าก
ท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัญหาการจราจรในกรุงเทพฯ รองลงมา คือ เพื่อความสะดวกในชีวิตส่วนตวั และ
ความจาํเป็นทางธุรกิจ ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือนั้น กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะพิจารณา
จากตวั ผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ เร่ืองการส่งเสริมการตลาด ราคา และดา้นช่องทาง
การจดั จาํหน่าย ตามลาํดบั สาํหรับคุณสมบติัในการใชง้าน พบว่า คุณสมบติัขั้นพื้นฐานของ
โทรศพัท ์เคล่ือนท่ีเพียงพอจะตอบสนองต่อความตอ้งการในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีแลว้ และจาก
การ ทดสอบสมมติฐาน พบว่า สถานภาพอาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัความ
ตอ้ง การใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

สมบติั พนัศิริพฒัน์ (2546) ศึกษาเร่ืองความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นเจตคติต่อการใช้
โทรศพัทแ์ละการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงกบัการเลือกใชโ้ทรศพัทข์องนกัศึกษา โรงเรียนพาณิชยการ
เพชรบุรีบริหารธุรกิจ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคือ นักศึกษาโรงเรียนพาณิชยการเพชรบุรี
บริหารธุรกิจ ในภาคเรียนท่ี 2 ปีการศึกษา 2545 จาํนวน 294 คน พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลมากท่ีสุดคือ 
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงกบัการเลือกใชโ้ทรศพัท ์ ร้อยละ 57 ส่วนปัจจยัท่ีส่งผลรองลงมาไดแ้ก่ 



 
26 

 

 
 

รายไดผู้ป้กครองเฉล่ียต่อเดือนร้อยละ 25.64 และเจตคติต่อการเลือกใชโ้ทรศพัทร้์อยละ 15.19 
ตามลาํดบั 

Jagwinder Singh(2009) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของกลุ่มอายแุละเพศ
ท่ีแตกต่างกนั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหเ้ขา้ใจความแตกต่างท่ีสาํคญั โดยกลุ่มอายแุละเพศท่ีต่างกนั
เป็นตัวกําหนดปัจจัยขณะทําการซ้ือโทรศัพท์เคล่ือนท่ีในอินเดีย  ผลการศึกษาพบว่า  ผู ้ใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในกลุ่มอายุ 18-30 ปี ให้ความสาํคญัดา้นราคานอ้ยกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนๆ แต่
ค่อนขา้งจะพิจารณาดา้นรูปร่างลกัษณะทางกายภาพ (physical appearance) ยีห่อ้ (brand) คุณสมบติั
ท่ีเป็นการเพ่ิมมูลค่า (value added features) และคุณสมบติัทางดา้นเทคนิค (core technical features) 
มากกว่ากลุ่มอายุอ่ืนๆ ในทางตรงกนัขา้ม ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ 50 ปีข้ึนไปไดใ้ห้ความสาํคญัในดา้น
ราคามากกว่ากลุ่มอายอ่ืุนๆ อยา่งมีนยัสาํคญั ยกเวน้การบริการหลงัการซ้ือ (post-purchase services) 
ปัจจยัท่ีมีความแตกต่างมากท่ีสุด คือ ยี่ห้อ (brand) รองลงมาคือ คุณสมบติัทางดา้นเทคนิค (core 
technical features) ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และความแตกต่างทางดา้นเพศกย็งัพบในปัจจยัเหล่าน้ี 

จากการทบทวนงานวิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์ พบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุ เพศ อาชีพ การศึกษา และรายได ้
ส่วนปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย แต่
ยงัไม่มีผูศึ้กษาความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติเก่ียวกบัการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี การคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง การรับรู้การควบคุมพฤติกรรม และพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา โดยใช้
ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของ Ajzen เน่ืองจากทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเป็นทฤษฎีท่ีสามารถ
ทาํนายพฤติกรรมท่ีอาจไม่ไดอ้ยูภ่ายใตก้ารควบคุมของบุคคลอยา่งเตม็ท่ี ทาํใหท้ราบวา่ทาํไมคนจึงมี
ทศันคติ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง การรับรู้การควบคุมพฤติกรรมในการทาํหรือไม่ทาํพฤติกรรม
แตกต่างกัน ซ่ึงจะทาํให้เขา้ใจความตั้งใจเชิงพฤติกรรมและสามารถทาํนายพฤติกรรมได้อย่าง
ถูกตอ้ง 
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บทที ่3 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 
 การวิจยัเร่ือง “แบบจาํลองความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี” ซ่ึงในบทวิธีดาํเนินการวจิยัน้ีจะกล่าวถึง กลุ่ม
ตวัอยา่ง เคร่ืองมือในการวจิยั การเกบ็รวบรวมขอ้มูล และการวเิคราะห์ขอ้มูล มีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรในการวิจยัคร้ังน้ี คือ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยั จงัหวดัชลบุรี 
 กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ี คือ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัจงัหวดั
ชลบุรี จาํนวนนกัศึกษากลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดประมาณ 500 คน (ข้ึนอยูก่บัจาํนวนตวัแปร) ซ่ึงไดม้า
โดยวิธีการสุ่มแบบหลายขั้นตอน (Multi Stage Random Sampling) 
 
2. ขนาดตัวอย่างและวธีิการสุ่มตัวอย่าง  
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดก้าํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ซ่ึงในการวิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ยโปรแกรมลิสเรล จาํเป็นตอ้งใชก้ลุ่มตวัอยา่งขนาดใหญ่ ใชก้ฎอยา่งง่ายในการกาํหนดอตัราส่วน
ระหวา่งหน่วยตวัอยา่งและจาํนวนพารามิเตอร์หรือตวัแปรวา่ ควรเป็นอยา่งนอ้ย 1 ต่อ 5 สาํหรับการ
วิจยัคร้ังน้ีมี 94 พารามิเตอร์ จึงไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งอยา่งนอ้ย จาํนวน 470 คน เพือ่ใชผ้ลการวิจยัมี
ความคลาดเคล่ือนนอ้ยลงจึงเพิ่มขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี จาํนวน 500 คน 
 วิธีการสุ่มตวัอยา่งในงานวจิยัช้ินน้ี ใชว้ิธีการสุ่มหลายขั้นตอน ซ่ึงมีกระบวนการดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 สุ่มรายช่ือมหาวิทยาลยัในจงัหวดัชลบุรี ดว้ยวิธีการสุ่มอยา่งง่าย ไดม้าทั้งหมด 2 
แห่ง คือ มหาวทิยาลยับูรพา และมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตศรีราชา 
 ขั้นท่ี 2 สุ่มรายช่ือคณะในมหาวิทยาลยัท่ีสุ่มไดจ้ากขั้นท่ี 1 มามหาวิทยาลยัละ 3 คณะ ดว้ย
วิธีการสุ่มอยา่งง่าย ไดม้าทั้งหมด 6 คณะ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  1) มหาวทิยาลยับูรพา สุ่มรายช่ือคณะ 3 คณะ ไดด้งัน้ี 
   1.1) คณะวิศวกรรมศาสตร์ 
   1.2) คณะรัฐศาสตร์และนิติศาสตร์ 
   1.3) คณะการจดัการและการท่องเท่ียว 
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  2) มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตศรีราชา สุ่มรายช่ือคณะ 3 คณะ ไดด้งัน้ี 
   2.1) คณะวิทยาการจดัการ 
   2.2) คณะวิศวกรรมศาสตร์ศรีราชา 
   2.3) คณะทรัพยากรและส่ิงแวดลอ้ม 
     

 ขั้นท่ี 3 สุ่มนกัศึกษาในแต่ละคณะดว้ยวธีิการสุ่มอยา่งง่าย โดยจาํนวนการสุ่มจะเทียบตาม
สดัส่วนของนกัศึกษาทั้งหมดในคณะนั้น ๆ ดงัมีรายละเอียดดงัน้ี 
ตารางที ่3: แสดงจาํนวนประชาการและตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 

มหาวิทยาลยั คณะ ประชากร ตวัอยา่ง 
บูรพา* คณะวิศวกรรมศาสตร์ 3,391 82 
 คณะรัฐศาสตร์และนิติศาสตร์ 4,673 112 
 คณะการจดัการและการท่องเท่ียว 3,649 88 
เกษตรศาสตร์** คณะวิทยาการจดัการ 5,294 128 
 คณะวิศวกรรมศาสตร์ศรีราชา 2,071 50 
 คณะทรัพยากรและส่ิงแวดลอ้ม 1,664 40 

รวม 20,742 500 
* ท่ีมา ระบบบริการการศึกษามหาวิทยาลยับูรพา 7 กรกฎาคม 2554 
** ท่ีมา ระบบบริการการศึกษา ฝ่ายการศึกษา มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตศรีราชา 18 
กรกฎาคม 2554 
 

3. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึนโดย
อาศยักรอกแนวคิด นิยามศพัทข์า้งตน้ และวิธีการสร้างเคร่ืองมือของไอเซน (Ajzen 2006) ซ่ึงเร่ิมตน้
ดว้ยการหาความเช่ือเด่นชดั โดยทาํการสาํรวจขอ้มูลเบ้ืองตน้จากนกัศึกษาปริญญาตรี คณะวิทยาการ
จดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร จาํนวนทั้งส้ิน 39 ชุด เพื่อร่างคาํถาม ซ่ึงมีขั้นตอนการสร้างดงัน้ี 
 ขั้นตอนที ่ 1 สาํรวจความเช่ือเด่นชดั (Salient Beliefs) กลุ่มอา้งอิงเด่นชดั (Salient 
References) ปัจจยัควบคุมเด่นชดั (Salient Control Factors) คาํคุณศพัทคู่์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยการนาํแบบสอบถามปลายเปิดไปสาํรวจความเช่ือเด่นชดัจากนกัศึกษา
ระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัศิลปากร จาํนวนทั้งส้ิน 39 คน โดยไดมี้การแบ่งเป็น 4 ดา้นตามส่วน
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ราคา ผลิตภณัฑ ์ ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย 
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จากนั้นจะทาํการจดักลุ่มความเช่ือท่ีเหมือนกนั และแจกแจงความเช่ือ โดยไดค้วามเช่ือและความถ่ี 
ดงัน้ี 
 1.1 ความเช่ือเด่นชดั เป็นการประเมินความคิดเห็นหรือความรู้สึกของนกัศึกษาท่ีเกิดข้ึน
จากการกระทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยใหต้อบคาํถามดงัน้ี 
  1. ท่านเช่ือวา่ ราคาของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านซ้ือจะก่อใหเ้กิดผลอยา่งไรบา้ง ต่อ
ตวัท่าน โปรดระบุผลท่ีพึงประสงค ์และผลท่ีไม่พึงประสงค.์.. 
  2. ท่านเช่ือวา่ ลกัษณะผลิตภณัฑข์องโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านซ้ือ จะก่อใหเ้กิดผล
อยา่งไรต่อตวัท่านบา้ง โปรดระบุผลท่ีพึงประสงค ์และผลท่ีไม่พึงประสงค.์.. 
  3. ท่านเช่ือวา่ สถานท่ีจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านจะเขา้ไปซ้ือ ตอ้งมี
ลกัษณะอยา่งไรหรือจะส่งผลอยา่งไรต่อตวัท่านโปรดระบุลกัษณะท่ีพึงประสงค ์ และลกัษณะท่ีไม่
พึงประสงค.์.. 
  4. ท่านคิดวา่การส่งเสริมการขาย (โปรโมชนั) ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่าน
ตดัสินใจซ้ือ จะส่งผลอยา่งไรต่อตวัท่านบา้ง โปรดระบุผลท่ีพึงประสงค ์และผลท่ีไม่พึงประสงค.์... 
 

 จากการแจกแจงความถ่ีความเช่ือของนกัศึกษาไดข้อ้ความเก่ียวกบัความเช่ือเด่นชดัสาํหรับ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดงัน้ี 
 

ความเช่ือเด่นชัดเกีย่วกบัผลของการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีใ่นราคาทีต่ั้งใจจะซ้ือ 
ผลท่ีพึงประสงค ์ ความถ่ี  ผลท่ีไม่พึงประสงค ์ ความถ่ี 

คุม้ค่า 
ราคาถกู 
มีความพึงพอใจ 
ภมิูใจในตวัเอง 
มีเงินเหลือ 

34 
12 
10 
9 
9 

 
 
 
 
 

ฟุ่มเฟือย 
ราคาแพง 
เป็นหน้ี 

7 
7 
4 
 

 

ความเช่ือเด่นชัดเกีย่วกบัผลของการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีต่ามลกัษณะของผลติภณัฑ์ทีต่ั้งใจจะซ้ือ 
ผลท่ีพึงประสงค ์ ความถ่ี  ผลท่ีไม่พึงประสงค ์ ความถ่ี 

ทนัสมยั 
ฟังกช์นัเยอะ 
ใชง่้าย 
คงทน 
ขนาดใหญ่ 
สีสันสดใส 
ติดต่อส่ือสารสะดวกข้ึน 

21 
18 
11 
9 
8 
6 
5 

 
 
 
 
 
 

ฟังกช์ัน่นอ้ย 
ขนาดเลก็ 
เชย 
 

15 
9 
7 
 

รวม 70

รวมทั้งหมด 92  

รวม 83

รวมทั้งหมด 109 



 
30 

 

 
 

ความเช่ือเด่นชัดเกีย่วกบัผลของการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีต่ามช่องทางการจัดจําหน่ายทีต่ั้งใจจะซ้ือ 
ผลท่ีพึงประสงค ์ ความถ่ี  ผลท่ีไม่พึงประสงค ์ ความถ่ี 

มีความน่าเช่ือถือ 
เขา้ถึงไดง่้าย 
หรูหรา 
รวดเร็ว 
พนกังานขายมีความรู้ 
มีบริการพิเศษ 

19 
15 
9 
7 
5 
2 

 
 
 
 

ไม่มีความน่าเช่ือถือ 
เขา้ถึงยาก 
เสียค่าบริการเพ่ิมเติม 
ไม่มีบริการหลงัการซ้ือ 

10 
8 
3 
3 
 

 

ความเช่ือเด่นชัดเกีย่วกบัผลของการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีต่ามการส่งเสริมการขาย 
ผลท่ีพึงประสงค ์ ความถ่ี  ผลท่ีไม่พึงประสงค ์ ความถ่ี 

มีประโยชน์ 
มีคุณภาพ 
เกิดความถกูใจ 
ภมิูใจในตวัเอง 

15 
11 
9 
8 
3 

 
 
 
 

ไม่มีคุณภาพ 
ไม่มีมาตรฐาน 

16 
3 
 

  
 1.2 กลุ่มอา้งอิงเด่นชดั เป็นการประเมินการรับรู้ของนกัศึกษาถึงกลุ่มบุคคลท่ีมี
ความสาํคญัต่อตวัเขาวา่ มีคนหรือกลุ่มบุคคลใดบา้งท่ีสนบัสนุนหรือคดัคา้นการกระทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัท ์โดยขอ้คาํถามเป็นดงัน้ี 
  1. ท่านคิดวา่ ท่านจะนึกถึงบุคคลใดหรือมีบุคคลใดบา้งท่ีสนบัสนุนหรือคดัคา้น
ท่านในการซ้ือโทรศพัทต์ามราคาท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ โปรดระบุ... 
  2. ท่านคิดวา่ ท่านจะนึกถึงบุคคลใดหรือมีบุคคลใดบา้งท่ีสนบัสนุนหรือคดัคา้น
ท่านในการซ้ือโทรศพัทต์ามลกัษณะท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ โปรดระบุ... 
  3. ท่านคิดวา่ ท่านจะนึกถึงบุคคลใดหรือจะมีบุคคลใดบา้งท่ีสนบัสนุนหรือคดัคา้น
ท่านในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีท่านตั้งใจไว ้โปรดระบุ... 
  4. ท่านคิดวา่ ท่านจะนึกถึงบุคคลใดหรือจะมีบุคคลใดบา้งท่ีสนบัสนุนหรือคดัคา้น
ท่านในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตามการส่งเสริมการขาย (โปรโมชนั) ท่ีท่านเลือก โปรดระบุ... 
 จากการแจกแจงความถ่ี ไดก้ลุ่มอา้งอิงเด่นชดัท่ีสนบัสนุนและคดัคา้นการทาํพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดงัน้ี 
 
 

รวม 61

รวมทั้งหมด 81

รวม 51

รวมทั้งหมด 65



 
31 

 

 
 

กลุ่มอ้างองิเด่นชัดเกีย่วกบัการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีใ่นราคาทีต่ั้งใจจะซ้ือ 
บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี

สนบัสนุน 
ความถ่ี  บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี

คดัคา้น 
ความถ่ี 

เพ่ือน 
พอ่แม่ 
พนกังานขาย 
แฟน 
ญาติ 
สถาบนัสินเช่ือ 

32 
24 
15 
11 
6 
1 

 
 
 

พอ่แม่ 
แฟน 
ญาติ 
ตวัเอง 
 

19 
5 
1 
1 
 

 
กลุ่มอ้างองิเด่นชัดเกีย่วกบัการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีต่ามลกัษณะของผลติภัณฑ์ทีต่ั้งใจจะซ้ือ 

บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี
สนบัสนุน 

ความถ่ี  บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี
คดัคา้น 

ความถ่ี 

เพ่ือน 
พนกังานขาย 
พอ่แม่ 
แฟน 
ญาติ 

29 
21 
16 
15 
2 

 
 
 

พอ่แม่ 
เพ่ือน 
แฟน 
ญาติ 
 

24 
12 
9 
3 
 

 
กลุ่มอ้างองิเด่นชัดเกีย่วกบัการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีต่ามช่องทางการจัดจําหน่ายทีต่ั้งใจจะซ้ือ 

บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี
สนบัสนุน 

ความถ่ี  บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี
คดัคา้น 

ความถ่ี 

เพ่ือน 
ญาติ 
แฟน 
พอ่แม่ 
คนรู้จกั 

23 
13 
7 
4 
1 

 
 
 

พอ่แม่ 
เพ่ือน 
ญาติ 

17 
9 
5 
 

 
 
 
 
 

รวม 90

รวมทั้งหมด 115

รวม 102

รวมทั้งหมด 131

รวม 62

รวมทั้งหมด 79



 
32 

 

 
 

กลุ่มอ้างองิเด่นชัดเกีย่วกบัการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีต่ามการส่งเสริมการขายทีต่ั้งใจไว้ 
บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี

สนบัสนุน 
ความถ่ี  บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ี

คดัคา้น 
ความถ่ี 

พนกังานขาย 
เพ่ือน 
พอ่แม่ 
แฟน 
ญาติ 
ตวัเอง 

25 
18 
16 
10 
4 
3 

 
 
 

เพ่ือน 
พอ่แม่ 
ญาติ 
แฟน 
 

17 
11 
6 
2 
 

 
 1.3 ปัจจยัควบคุมเด่นชดั เป็นการประเมินความคิดเห็นหรือการรับรู้ของนกัศึกษาถึงความ
เป็นไปไดใ้นการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีภายใตปั้จจยัต่าง ๆ ท่ีสนบัสนุนหรือเป็น
อุปสรรคต่อการกระทาํพฤติกรรม โดยมีขอ้คาํถามปลายเปิดดงัน้ี 
  1. ท่านคิดวา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีส่งเสริมหรือขดัขวางท่านในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ในราคาท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ โปรดระบุปัจจยัส่งเสริม (สนบัสนุนการกระทาํ) และปัจจยัขดัขวาง 
(อุปสรรค).... 
  2. ท่านคิดวา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีส่งเสริมหรือขดัขวางท่านในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ตามลกัษณะท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ โปรดระบุปัจจยัส่งเสริม (สนบัสนุนการกระทาํ) และปัจจยัขดัขวาง 
(อุปสรรค).... 
  3. ท่านคิดวา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีส่งเสริมหรือขดัขวางท่านในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ในช่องทางจดัจาํหน่ายตามท่ีท่านตอ้งการ โปรดระบุปัจจยัส่งเสริม (สนบัสนุน) และปัจจยัขดัขวาง 
(อุปสรรค).... 
  4. ท่านคิดวา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีส่งเสริมหรือขดัขวางท่านในการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ตามการส่งเสริมการขาย (โปรโมชนั) ท่ีท่านเลือก โปรดระบุปัจจยัส่งเสริม (สนบัสนุน) และปัจจยั
ขดัขวาง (อุปสรรค).... 
 จากการแจงแจงความถ่ีไดปั้จจยัควบคุมเด่นชดัท่ีเป็นปัจจยัส่งเสริมและปัจจยัขดัขวางการ
ทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดงัน้ี 
 
 
 
 

รวม 87

รวมทั้งหมด 112



 
33 

 

 
 

ปัจจัยควบคุมเด่นชัดเกีย่วกบัการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีใ่นราคาทีต่ั้งใจจะซ้ือ 
ปัจจยัส่งเสริม ความถ่ี  ปัจจยัขดัขวาง ความถ่ี 

มีเงินเกบ็ 
ความเหมาะสมของราคา 
ความอยากได ้
ส่วนลดพิเศษ 

32 
7 
2 
1 

 
 
 

ไม่มีเงินเกบ็ 
ความจาํเป็นตอ้งใชเ้งินในเร่ืองอ่ืน  
 

21 
6 
 

 
ปัจจัยควบคุมเด่นชัดเกีย่วกบัการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีต่ามลกัษณะของผลติภัณฑ์ทีต่ั้งใจจะซ้ือ 

ปัจจยัส่งเสริม ความถ่ี  ปัจจยัขดัขวาง ความถ่ี 
กระแสนิยม 
ยีห่อ้โทรศพัท ์
เพ่ิมความสะดวกในการทาํงาน 
ทนทาน 
การรับประกนั 

19 
3 
1 
1 
1 

 
 
 

สินคา้ขาดตลาด 
ไม่เหมาะสมกบัการทาํงาน 
พงัง่าย 

26 
7 
1 

 
ปัจจัยควบคุมเด่นชัดเกีย่วกบัการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีต่ามช่องทางการจัดจําหน่ายทีต่ั้งใจจะซ้ือ 

ปัจจยัส่งเสริม ความถ่ี  ปัจจยัขดัขวาง ความถ่ี 
ความน่าเช่ือถือ 
พนกังานขายบริการดี 
สถานท่ีจาํหน่ายมีความหรูหรา 
สะดวกในการเดินทาง 
ความรวดเร็วของบริการ 

29 
17 
11 
10 
8 

 
 
 

พนกังานบริการไม่ดี 
ไม่มีความน่าเช่ือถือ 
เดินทางลาํบาก 
คนเยอะ 

20 
19 
11 
2 

 
ปัจจัยควบคุมเด่นชัดเกีย่วกบัการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นทีต่ามการส่งเสริมการขายทีต่ั้งใจไว้ 

ปัจจยัส่งเสริม ความถ่ี  ปัจจยัขดัขวาง ความถ่ี 
ประโยชน์ท่ีไดรั้บ 
มีคุณภาพ 
เขา้ถึงง่าย 
ไม่เสียค่าใชจ่้ายเพ่ิมเติม 
ระยะเวลาโปรโมชนั 

18 
11 
5 
3 
1 

 
 
 

ไดป้ระโยชน์นอ้ย 
เสียค่าใชจ่้ายเพ่ิมเติม 
ไม่มีคุณภาพ 
รับส่ือโฆษณาชา้ 

18 
3 
2 
1 
 

  
 1.4 คาํคุณศพัทคู่์ เพื่อใชใ้นการสร้างมาตรจาํแนกความหมายของเจตคติต่อการแสดง
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยใหป้ระเมินความคิดเห็นหรือความรู้สึกท่ีมีต่อการทาํ

รวม 53

รวมทั้งหมด 69

รวม 45 

รวมทั้งหมด 59 

รวม 96 

รวมทั้งหมด 127

รวม 47

รวมทั้งหมด 62



 
34 

 

 
 

พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดว้ยการแสดงถึงคาํคุณศพัทใ์นทางท่ีดีและไม่ดีต่อการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยมีคาํถามปลายเปิด ดงัน้ี 
  หากกล่าวถึง “โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี” ท่านนึกถึงส่ิงใดบา้ง โปรดระบุคาํคุณศพัทใ์นแง่
ดี และแง่ไม่ดี... 
 จากการแจกแจงความถ่ี ไดค้าํคุณศพัทคู่์ท่ีเป็นความคิดเห็นหรือความรู้สึกท่ีมีต่อการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดงัน้ี 
 

คาํคุณศพัทใ์นแง่ดี ความถ่ี  คาํคุณศพัทใ์นแง่ไม่ดี ความถ่ี 
สะดวก 
จาํเป็น 
คุม้ค่า 
ดี 
ทนัสมยั 
ทนทาน 
 

32 
18 
12 
8 
2 
1 

 
 
 

ฟุ่มเฟือย 
แพง 
ไม่จาํเป็น 
ตระหน่ี 
มีค่าใชจ่้ายมาก 
ไม่มีเวลาวา่ง 
พงัง่าย 

32 
5 
3 
2 
2 
1 
1 

 
 ขั้นตอนที ่ 2 พิจารณาคดัเลือกขอ้ความท่ีจะนาํไปสร้างขอ้คาํถามในแบบสอบถามโดย
พิจาณาขอ้มูลเหล่านัน่ จดัเป็นกลุ่มตวัอยา่งความเช่ือเด่นชดั แลว้เลือกขอ้ความเช่ือเด่นชดัท่ีมีความถ่ี
สูง โดยใชเ้กณฑร้์อยละ 75 ของความถ่ีท่ีไดท้ั้งหมด (วรรณชนก จนัทชุม 2547, อา้งถึงใน ปิยดา 
สมบติัวฒันา 2550) โดยแสดงเป็นเสน้ประใตข้อ้ความเช่ือท่ีมีความถ่ีสูงสะสมไม่นอ้ยกวา่ร้อยละ 75 
ของความถ่ีท่ีไดท้ั้งหมดของขอ้ความเช่ือ 
 ขั้นตอนที ่ 3 ร่างคาํถามเบ้ืองตน้ และองคป์ระกอบของแบบสอบถาม โดยนาํความเช่ือ
เด่นชดัท่ีมีความถ่ีสูง (Modal Salient Beliefs) ท่ีไดม้าจากขั้นตอนท่ี 1 และขั้นตอนท่ี 2 มาสร้างมาตร
วดัตวัแปรต่าง ๆ ทั้งทางตรงและทางออ้ม รวมถึงตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 โดยแบบสอบถามฉบบัร่าง มีองคป์ระกอบทั้งหมด 4 ส่วน แบ่งไดด้งัน้ี 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ในส่วนน้ีเป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัชั้นปีการศึกษา 
และรายรับเฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม โดยลกัษณะคาํถามเป็นแบบใหเ้ลือกตอบหรือเติม
คาํ 
 
 

รวม 99 

รวมทั้งหมด 119 
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ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีคาํถามทั้งหมด 7 
ขอ้ ไดแ้ก่ ยีห่อ้ ราคา ระยะเวลาในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเฉล่ียต่อเคร่ือง สถานท่ีซ้ือ เหตุผลในการ
เลือกซ้ือ แหล่งรับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และค่าบริการต่อเดือน โดยเป็นคาํถาม
แบบเลือกตอบ  
ส่วนที ่3 การวดัทศันคติพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ตามทฤษฎีพฤติกรรมแบบแผน 
 แบบสอบถามในส่วนน้ี แบ่งเป็น 11 ตอนตามตวัแปรแฝงในทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบ
แผน ซ่ึงแต่ละตอนเป็นการประเมินตนเอง โดยมีมาตรวดั 7 ระดบั ตามแนวคิดของออสกดู และมี
เกณฑก์ารใหค้ะแนนตั้งแต่ +3 ถึง -3 ซ่ึงมีรายละเอียดในแต่ละตอนดงัน้ี 
 
 ตอนที ่1 แบบสอบถามเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (วดัทางตรง) เป็นการ
ประเมินความรู้สึกของนกัศึกษาท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี แบ่งเป็น 4 ส่วนตาม
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด โดยใชค้าํคุณศพัทคู่์ วดัโดยใชม้าตรจาํแนกความหมายของออสกดู 
7 ระดบั เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละขอ้ใหค้ะแนน +3 ถึง -3 จากคาํคุณศพัทท์างบวกถึงคาํคุณศพัท์
ทางลบ แต่ละระดบัมีค่าเท่ากบั 1 คะแนน โดยมีจาํนวนคาํถามทั้งหมด 14 ขอ้ แบ่งเป็น ดา้นราคา
จาํนวน 3 ขอ้ ดา้นผลิตภณัฑจ์าํนวน 5 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 3 ขอ้ และดา้น
ส่งเสริมการขายจาํนวน 3 ขอ้ 
 ในการแปลคะแนน พิจารณาจาก ค่าเฉล่ียของคะแนนในแต่ละดา้น โดยผูว้จิยัแบ่งคะแนน 
ดงัน้ี 

(- 3.00) – (-2.50)   หมายถึง  มีเจตคติท่ีตั้งใจจะไม่กระทาํระดบัสูง 
(-2.49) – (-1.50)   หมายถึง มีเจตคติท่ีตั้งใจจะไม่กระทาํระดบัปานกลาง 
(-1.49) – (-0.50)  หมายถึง  มีเจตคติท่ีตั้งใจจะไม่กระทาํระดบัตํ่า 
(-0.49) – 0.49  หมายถึง  มีเจตคติเป็นกลาง 
0.50 – 1.49  หมายถึง  มีเจตคติท่ีตั้งใจจะกระทาํระดบัตํ่า 
1.50 – 2.49  หมายถึง  มีเจตคติท่ีตั้งใจจะกระทาํระดบัปานกลาง 
2.50 – 3.00  หมายถึง  มีเจตคติท่ีตั้งใจจะกระทาํระดบัสูง 
 

 ตอนที ่ 2 แบบสอบถามความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
เป็นการประเมินความคิดเห็นหรือความรู้สึกท่ีเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท ์
เคล่ือนท่ีของนกัศึกษา โดยใชม้าตรประเมินค่า 7 ระดบั ตั้งแต่ “เป็นไปได”้ ถึง “เป็นไปไม่ได”้ 
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เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละขอ้ใหค้ะแนน +3 ถึง -3 จากเป็นไปไดถึ้งเป็นไปไม่ได ้ แต่ละระดบัมีค่า
เท่ากบั 1 คะแนน โดยมีจาํนวนคาํถามทั้งหมด 8 ขอ้ แบ่งเป็น ดา้นราคาจาํนวน 2 ขอ้ ดา้นผลิตภณัฑ์
จาํนวน 2 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 2 ขอ้ และดา้นส่งเสริมการขายจาํนวน 2 ขอ้ 
 
 ตอนที ่3 แบบสอบถามการประเมินผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เป็น
การประเมินความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา โดย
คาํถามในส่วนน้ีเป็นการวดัความเช่ือในตอนท่ี 2 วา่มีความสาํคญัต่อนกัศึกษามากนอ้ยเพียงใด โดย
ใชม้าตรประเมินค่า 7 ระดบั ตั้งแต่ “ดี” ถึง “ไม่ดี” ซ่ึงเกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละขอ้ใหค้ะแนน +3 
ถึง -3 จากดีถึงไม่ดี แต่ละระดบัมีค่าเท่ากบั 1 คะแนน โดยมีจาํนวนคาํถามทั้งหมด 8 ขอ้ แบ่งเป็น 
ดา้นราคาจาํนวน 2 ขอ้ ดา้นผลิตภณัฑจ์าํนวน 2 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 2 ขอ้ และ
ดา้นส่งเสริมการขายจาํนวน 2 ขอ้ 
 คะแนนเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี วดัทางออ้ม นาํมาจากผลรวมของ
คะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ของแบบสอบถามความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมของการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกบัคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ของแบบสอบถามการประเมินผลการทาํพฤติกรรม
ของการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ในการแปลคะแนน พิจารณาจาก คะแนนตํ่าสุด(-72 คะแนน) และคะแนนสูงสุด(72 
คะแนน) ซ่ึงจะกาํหนดคะแนนเป็นผลบวกและผลลบ แบ่งเป็น 3 ระดบั โดยผูว้ิจยัแบ่งวิธีการหา
คะแนนตามวธีิการหาอตัรภาคชั้นโดยใชพ้สิยั และกาํหนดเป็นช่วง ๆ จะได ้ 3 ระดบั คือ ตํ่า ปาน
กลาง และสูง ดงัน้ี 
 คะแนนเป็นศูนย ์  หมายถึง  มีเจตคติเป็นกลาง 
 คะแนนเป็นบวก   หมายถึง  มีเจตคติท่ีตั้งใจหนกัแน่นท่ีจะกระทาํ 
ซ่ึงสามารถแบ่งเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
  ระดบัตํ่า   หมายถึง  มีคะแนน 0.1 ถึง 24 
  ระดบัปานกลาง  หมายถึง  มีคะแนน 24.1 ถึง 48 
  ระดบัสูง  หมายถึง  มีคะแนน 48.1 ถึง 72 
 คะแนนเป็นลบ    หมายถึง  มีเจตคติท่ีตั้งใจหนกัแน่นท่ีจะไม่
กระทาํ ซ่ึงสามารถแบ่งเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
  ระดบัตํ่า   หมายถึง  มีคะแนน -0.1 ถึง -24 
  ระดบัปานกลาง  หมายถึง  มีคะแนน -24.1 ถึง -48 
  ระดบัสูง  หมายถึง  มีคะแนน -48.1 ถึง -72 
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 ตอนที ่ 4 แบบสอบถามการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท ์
เคล่ือนท่ี (วดัทางตรง) เป็นการวดัความเช่ือเก่ียวกบับุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบันกัศึกษา ซ่ึงมีผลต่อการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงคาํถามในดา้นราคาและดา้นผลิตภณัฑ ์ จาํนวน 2 ขอ้ ใช้
มาตรวดัประเมินค่า 7 ระดบั เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละขอ้ใหค้ะแนน +3 ถึง -3 ตั้งแต่ “ควรซ้ือ” ถึง 
“ไม่ควรซ้ือ” ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํนวน 1 ขอ้ ตั้งแต่ “ควรเขา้ไปซ้ือ” ถึง “ไม่ควรเขา้ไป
ซ้ือ” และดา้นส่งเสริมการขาย จาํนวน 1 ขอ้ ตั้งแต่ “เหมาะสม” ถึง “ไม่เหมาะสม” โดยแต่ละระดบัมี
ค่าเท่ากบั 1 คะแนน 
 ในการแปลคะแนน พิจารณาจาก ค่าเฉล่ียของคะแนนในแต่ละดา้น โดยผูว้จิยัแบ่งคะแนน 
ดงัน้ี 

(- 3.00) – (-2.50)   หมายถึง   มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางลบระดบัสูง 
(-2.49) – (-1.50)   หมายถึง   มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางลบระดบัปานกลาง 
(-1.49) – (-0.50)   หมายถึง   มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางลบระดบัตํ่า 
(-0.49) – 0.49   หมายถึง   มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงเป็นกลาง 
0.50 – 1.49   หมายถึง   มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางบวกระดบัตํ่า 
1.50 – 2.49   หมายถึง   มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางบวกระดบัปานกลาง 
2.50 – 3.00   หมายถึง   มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางบวกระดบัสูง 

 
 ตอนที ่ 5 แบบสอบถามความเช่ือของบุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เป็นการประเมินความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัความเช่ือของ
บุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยใชม้าตรวดัประเมินค่า 7 
ระดบั ตั้งแต่ “ควรซ้ือ” ถึง “ไม่ควรซ้ือ” เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละขอ้ใหค้ะแนน +3 ถึง -3 จากควร
ซ้ือถึงไม่ควรซ้ือ แต่ละระดบัมีค่าเท่ากบั 1 คะแนน โดยมีจาํนวนคาํถามทั้งหมด 12 ขอ้ แบ่งเป็น ดา้น
ราคาจาํนวน 3 ขอ้ ดา้นผลิตภณัฑจ์าํนวน 3 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 3 ขอ้ และดา้น
ส่งเสริมการขายจาํนวน 3 ขอ้ 
 ตอนที ่6 แบบสอบถามแรงจูงใจในการคลอ้ยตามบุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อการซ้ือโทรศพัท ์
เคล่ือนท่ี เป็นการประเมินตนเองของนกัศึกษาวา่ ตอ้งการทาํตามส่ิงท่ีบุคคลท่ีมีความสาํคญัมากนอ้ย
เพียงใด ซ่ึงแบบสอบถามส่วนน้ีตอ้งสอดคลอ้งกบัแบบสอบถามในตอนท่ี 5 โดยใชม้าตรวดั
ประเมินค่า 7 ระดบั จาํนวนทั้งหมด 4 ขอ้ ตั้งแต่ “ตอ้งการ” ถึง “ไม่ตอ้งการ” เกณฑก์ารใหค้ะแนน
แต่ละขอ้ใหค้ะแนน +3 ถึง -3 จากตอ้งการถึงไม่ตอ้งการ แต่ละระดบัมีค่าเท่ากบั 1 คะแนน  
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 คะแนนคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง วดัทางออ้ม นาํมาจากผลรวมของคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้
ของแบบสอบถามความเช่ือของบุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกบัคะแนนท่ีได้
ในแต่ละขอ้ของแบบสอบถามแรงจูงใจในการคลอ้ยตามบุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ในการแปลคะแนน พจิารณาจาก คะแนนตํ่าสุด(-108 คะแนน) และคะแนนสูงสุด (108 
คะแนน) ซ่ึงจะกาํหนดคะแนนเป็นผลบวกและผลลบ แบ่งเป็น 3 ระดบั โดยผูว้ิจยัแบ่งวิธีการหา
คะแนนตามวธีิการหาอตัรภาคชั้นโดยใชพ้สิยั และกาํหนดเป็นช่วง ๆ จะได ้ 3 ระดบั คือ ตํ่า ปาน
กลาง และสูง ดงัน้ี 
 คะแนนเป็นศูนย ์  หมายถึง  มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงเป็นกลาง 
 คะแนนเป็นบวก   หมายถึง  มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางบวก 
ซ่ึงสามารถแบ่งเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
  ระดบัตํ่า   หมายถึง  มีคะแนน 0.1 ถึง 36 
  ระดบัปานกลาง  หมายถึง  มีคะแนน 36.1 ถึง 72 
  ระดบัสูง  หมายถึง  มีคะแนน 72.1 ถึง 108 
 คะแนนเป็นลบ    หมายถึง  มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางลบ ซ่ึง
สามารถแบ่งเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
  ระดบัตํ่า   หมายถึง  มีคะแนน -0.1 ถึง -36 
  ระดบัปานกลาง  หมายถึง  มีคะแนน -36.1 ถึง -72 
  ระดบัสูง  หมายถึง  มีคะแนน -72.1 ถึง -108 
 
 ตอนที ่ 7 แบบสอบถามการรับรู้ความสามารถในการควบคุมการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (วดัทางตรง) เป็นการประเมินการรับรู้ความสามารถของตนในการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา โดยใหน้กัศึกษาประเมินความยากง่ายในการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงประเมินจากความเช่ือของนกัศึกษาวา่ สามารถควบคุมตนเองในการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหรือคิดวา่ การทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทข้ึ์นอยูก่บัตนเอง
หรือไม่ โดยใชม้าตรวดัประเมินค่า 7 ระดบั จาํนวนทั้งหมด 4 ขอ้ ตั้งแต่ “เป็นไปได”้ ถึง “เป็นไป
ไม่ได”้ เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละขอ้ใหค้ะแนน +3 ถึง -3 จากเป็นไปไดถึ้งเป็นไปไม่ได ้ แต่ละ
ระดบัมีค่าเท่ากบั 1 คะแนน  
 ในการแปลคะแนน พิจารณาจาก ค่าเฉล่ียของคะแนนในแต่ละดา้น โดยผูว้จิยัแบ่งคะแนน 
ดงัน้ี 
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(- 3.00) – (-2.50)     หมายถึง   มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นลบระดบัสูง 
(-2.49) – (-1.50)     หมายถึง   มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นลบระดบัปานกลาง 
(-1.49) – (-0.50)     หมายถึง   มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นลบระดบัตํ่า 
(-0.49) – 0.49     หมายถึง   มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นกลาง 
0.50 – 1.49     หมายถึง   มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นบวกระดบัตํ่า 
1.50 – 2.49     หมายถึง   มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นบวกระดบัปานกลาง 
2.50 – 3.00     หมายถึง   มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นบวกระดบัสูง 

 
 ตอนที ่ 8 แบบสอบถามความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
เป็นการประเมินความเช่ือของนกัศึกษาวา่สามารถควบคุมตนเองในการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี หรือคิดวา่ การทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีข้ึนอยูก่บัตนเองหรือไม่ 
โดยใชม้าตรวดัประเมินค่า 7 ระดบั ตั้งแต่ “เป็นไปได”้ ถึง “เป็นไปไม่ได”้ เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่
ละขอ้ใหค้ะแนน +3 ถึง -3 จากเป็นไปไดถึ้งเป็นไปไม่ได ้แต่ละระดบัมีค่าเท่ากบั 1 คะแนน โดยมี
จาํนวนคาํถามทั้งหมด 8 ขอ้ แบ่งเป็น ดา้นราคาจาํนวน 1 ขอ้ ดา้นผลิตภณัฑจ์าํนวน 2 ขอ้ ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 3 ขอ้ และดา้นส่งเสริมการขายจาํนวน 2 ขอ้ 
 ตอนที ่ 9 แบบสอบถามอิทธิพลของปัจจยัควบคุมท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท ์
เคล่ือนท่ี เป็นการประเมินอิทธิพลของปัจจยัควบคุมท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี วา่
ปัจจยัต่าง ๆ ในตอนท่ี 8 เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อนกัศึกษาเพยีงใด โดยใชม้าตรวดัประเมินค่า 7 ระดบั 
ตั้งแต่ “ส่งเสริม” ถึง “ขดัขวาง” เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละขอ้ใหค้ะแนน +3 ถึง -3 จากส่งเสริมถึง
ขดัขวาง แต่ละระดบัมีค่าเท่ากบั 1 คะแนน โดยมีจาํนวนคาํถามทั้งหมด 8 ขอ้ แบ่งเป็น ดา้นราคา
จาํนวน 1 ขอ้ ดา้นผลิตภณัฑจ์าํนวน 2 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 3 ขอ้ และดา้น
ส่งเสริมการขายจาํนวน 2 ขอ้ 
 คะแนนการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี วดัทางออ้ม นาํมาจาก
ผลรวมของคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ของแบบสอบถามความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกบัคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ของแบบสอบถามอิทธิพลของปัจจยัควบคุมท่ีมีต่อ
พฤติกรรมของการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ในการแปลคะแนน พิจารณาจาก คะแนนตํ่าสุด(-72 คะแนน) และคะแนนสูงสุด (72 
คะแนน) ซ่ึงจะกาํหนดคะแนนเป็นผลบวกและผลลบ แบ่งเป็น 3 ระดบั โดยผูว้ิจยัแบ่งวิธีการหา
คะแนนตามวธีิการหาอตัรภาคชั้นโดยใชพ้สิยั และกาํหนดเป็นช่วง ๆ จะได ้ 3 ระดบั คือ ตํ่า ปาน
กลาง และสูง ดงัน้ี 
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 คะแนนเป็นศูนย ์ หมายถึง  มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นกลาง 
 คะแนนเป็นบวก  หมายถึง  มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นบวก ซ่ึง
สามารถแบ่งเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
  ระดบัตํ่า  หมายถึง  มีคะแนน 0.1 ถึง 24 
  ระดบัปานกลาง หมายถึง  มีคะแนน 24.1 ถึง 48 
  ระดบัสูง หมายถึง  มีคะแนน 48.1 ถึง 72 
 คะแนนเป็นลบ   หมายถึง  มีการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมเป็นลบ ซ่ึง
สามารถแบ่งเป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
  ระดบัตํ่า  หมายถึง  มีคะแนน -0.1 ถึง -24 
  ระดบัปานกลาง หมายถึง  มีคะแนน -24.1 ถึง -48 
  ระดบัสูง หมายถึง  มีคะแนน -48.1 ถึง -72 
 
 ตอนที ่ 10 แบบสอบถามเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เป็น
แบบสอบถามท่ีแสดงถึงความตั้งใจของนกัศึกษาท่ีจะทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยใช้
มาตรวดัประเมินค่า 7 ระดบั ตั้งแต่ “ตั้งใจ” ถึง “ไม่ตั้งใจ” เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละขอ้ใหค้ะแนน 
+3 ถึง -3 จากตั้งใจถึงไม่ตั้งใจ แต่ละระดบัมีค่าเท่ากบั 1 คะแนน โดยมีจาํนวนคาํถามทั้งหมด 6 ขอ้ 
แบ่งเป็น ดา้นราคาจาํนวน 1 ขอ้ ดา้นผลิตภณัฑจ์าํนวน 3 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 1 
ขอ้ และดา้นส่งเสริมการขายจาํนวน 1 ขอ้ 
 ในการแปลคะแนน พิจารณาจาก ค่าเฉล่ียของคะแนนในแต่ละดา้น โดยผูว้จิยัแบ่งคะแนน 
ดงัน้ี 

(- 3.00) – (-2.50)   หมายถึง  ไม่ตั้งใจท่ีจะกระทาํในระดบัสูง 
(-2.49) – (-1.50)   หมายถึง ไม่ตั้งใจท่ีจะกระทาํในระดบัปานกลาง 
(-1.49) – (-0.50)  หมายถึง  ไม่ตั้งใจท่ีจะกระทาํในระดบัตํ่า 
(-0.49) – 0.49  หมายถึง  เฉย ๆ 
0.50 – 1.49  หมายถึง  ตั้งใจท่ีจะกระทาํในระดบัตํ่า 
1.50 – 2.49  หมายถึง  ตั้งใจท่ีจะกระทาํในระดบัปานกลาง 
2.50 – 3.00  หมายถึง  ตั้งใจท่ีจะกระทาํในระดบัสูง 

 
 ตอนที ่ 11 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เป็นแบบสอบถามถึง
การทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา วา่นกัศึกษามีพฤติกรรมสอดคลอ้งกบัขอ้
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คาํถามในแต่ละขอ้มากนอ้ยเพียงใด โดยใชม้าตรวดัประเมินค่า 3 ระดบั จาก “บ่อยคร้ัง” ถึง “ไม่เคย
เลย” เกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละขอ้ใหค้ะแนน 0 ถึง 2 จากบ่อยคร้ังถึงไม่เคยเลย แต่ละช่วงมีค่า
เท่ากบั 1 คะแนน โดยมีจาํนวนคาํถามทั้งหมด 6 ขอ้ แบ่งเป็น ดา้นราคาจาํนวน 1 ขอ้ ดา้นผลิตภณัฑ์
จาํนวน 3 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํนวน 1 ขอ้ และดา้นส่งเสริมการขายจาํนวน 1 ขอ้ 
 ในแปลคะแนน พิจารณาจากค่าเฉล่ียของคะแนนในแต่ละขอ้ โดยผูว้จิยัแบ่งคะแนน ดงัน้ี 
  0.00 – 0.49 หมายถึง  นกัศึกษาไม่เคยกระทาํเลย 
  0.50 – 1.49 หมายถึง  นกัศึกษาเคยกระทาํบางคร้ังหรือนาน ๆ คร้ัง 
  1.50 – 2.00 หมายถึง  นกัศึกษากระทาํบ่อยคร้ังหรือเป็นส่วนใหญ่ 
 
ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ มีลกัษณะเป็นคาํถามปลายเปิด 
 
4. การตรวจสอบเคร่ืองมือ 
กกกกกกกกในการสร้างเคร่ืองมือ ผูว้ิจยัไดท้าํการสร้างแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
กกกกกก ขั้นที ่1 ตรวจสอบแบบสอบถามฉบับร่างโดยคณะผู้จัดทาํ 
 ดาํเนินการโดยใหค้ณะผูจ้ดัทาํทั้งหมดในกลุ่มตรวจสอบแบบสอบถามฉบบัร่าง โดย
พิจารณาในแง่ความสอดคลอ้งในทฤษฎีพฤติกรรมตามแบบแผน รวมทั้งทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาด และช่วยกนัขดัเกลาขอ้ความในแบบสอบถาม ใหมี้ความทนัสมยัและเหมาะสมกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยั จงัหวดัชลบุรี 
 

 ขั้นที ่ 2 ตรวจสอบความตรงเฉพาะหน้า(Face Validity) และความตรงเชิงเนือ้หา
(Content Validity) 
 ความตรงเฉพาะหนา้ คือ คุณสมบติัของเคร่ืองมือท่ีตรวจสอบอยา่งผวิเผนิดว้ยดุลยพนิิจ
ของผูเ้ช่ียวชาญวา่สามารถใชว้ดัในส่ิงท่ีตอ้งการจะวดัได(้Srimangkornkaew 2010) 
 ส่วนการตรวจสอบ ความตรงเชิงเน้ือหา เป็นการสรุปอา้งอิงถึงมวลเน้ือเร่ือง ความรู้ 
หรือประสบการณ์ ท่ีแบบสอบถามมุ่งท่ีจะวดั วา่สามารถวดัไดผ้ลครอบคลุม และเป็นตวัแทนมวล
ความรู้หรือประสบการณ์ท่ีมุ่งวดัเพยีงไร (ศิริชยั กาญจนวาสี 2552) 
 ดงันั้น ในการตรวจสอบความตรงทั้ง 2 แบบขา้งตน้ จะดาํเนินการโดยนาํแบบสอบถาม
ท่ีไดจ้ากขั้นท่ี 5 มาคาํนวณค่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามแต่ละขอ้กบัวตัถุประสงค ์ท่ีเรียกวา่ 
IOC (Index of Item – Objective Congruence) โดยใหผู้เ้ช่ียวชาญ จาํนวน 3 ท่าน เป็นผูพ้ิจารณา
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ความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามแต่ละขอ้กบัวตัถุประสงค ์ ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน สาํหรับ
ผูเ้ช่ียวชาญ ดงัน้ี 
  การใหค้ะแนน 
   ผูเ้ช่ียวชาญใหช่้องเหมาะสม = 1  คะแนน 
   ผูเ้ช่ียวชาญใหช่้องไม่เหมาะสม = -1  คะแนน 
   ผูเ้ช่ียวชาญใหช่้องไม่แน่ใจ = 0  คะแนน  
  เกณฑก์ารผา่น  คือ ตอ้งไดค่้า IOC  = 0.50 ข้ึนไป 
  สูตรท่ีใชใ้นการคาํนวณ 

    
n

R
IOC   

  โดยท่ี  R  คือ ผลรวมคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ 
   n      คือ จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
 

 โดยค่าดชันีความสอดคลอ้งซ่ึงคาํนวณไดจ้ากคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน ได้
แสดงไวใ้นภาคผนวก ข  ซ่ึงค่าท่ีคาํนวณได ้พบวา่ มีคาํถาม 2 ขอ้ท่ีมีค่า IOC ตํ่ากวา่ 0.5 คือ ขอ้ 8.8 
ในตอนท่ี 8 กบัขอ้ 9.8 ในตอนท่ี 9 จึงตดัคาํถาม 2 ขอ้น้ีออก และไดรั้บปรุงแกไ้ขแบบสอบถามใหม่
ตามขอ้เสนอแนะขอ้ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน ซ่ึงเป็นการใหข้อ้เสนอแนะเก่ียวกบัรูปประโยคในขอ้
คาํถาม และเก่ียวกบัคาํคุณศพัทท่ี์เลือกใชไ้ม่สอดคลอ้งกบัขอ้คาํถาม 
 
 ขั้นที ่3 ทดลองใช้แบบสอบถาม(Try Out) 
 ในขั้นตอนน้ี คณะผูจ้ดัทาํไดน้าํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ในขั้นท่ี 7 มาทดลองใช(้Try 
Out) โดยตอ้งใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบัประชากรท่ีตอ้งการวดั ซ่ึงในท่ีน้ีคณะผูจ้ดัทาํ 
เลือก นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ
เพชรบุรีจาํนวนทั้งส้ิน 30 คน เป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่ซํ้ ากบักลุ่มตวัอยา่งในขั้นท่ี 2 แลว้นาํผลท่ีไดจ้าก
การทดลองใชแ้บบสอบถามในแต่ละตอนมาคาํนวณค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า เพื่อเป็นการตรวจสอบ
ความสอดคลอ้งภายใน (ความเท่ียง) ของแบบสอบถาม ซ่ึงไดผ้ลดงัตารางท่ี 1 
  

ตาราง 4 แสดงจาํนวนขอ้ การใหค้ะแนน และค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของแบบสอบถาม  
ตวัแปร จาํนวนขอ้ การใหค้ะแนน ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า 

เจตคติต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี(วดัทางตรง)  14 +3 ถึง -3 0.6048 
เจตคติต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี(วดัทางออ้ม) 
          - ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการกระทาํ 8 +3 ถึง -3 0.6914 
          - การประเมินผลของการกระทาํ 8 +3 ถึง -3 0.2865 
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ตวัแปร จาํนวนขอ้ การใหค้ะแนน ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า 
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในการทาํพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (วดัทางตรง)  
4 +3 ถึง -3 0.6229 

การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (วดัทางออ้ม) 

         - ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง 12 +3 ถึง -3 0.7763 
         - แรงจูงใจท่ีจะคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 4 +3 ถึง -3 0.9269 
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (วดัทางตรง)  
4 +3 ถึง -3 0.5351 

การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (วดัทางออ้ม) 

         - ความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุม 7 +3 ถึง -3 0.5833 
         - การรับรู้อิทธิพลของปัจจยัควบคุม 7 +3 ถึง -3 0.6824 
ความตั้งใจท่ีจะทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 6 +3 ถึง -3 0.8499 
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 6 0 ถึง 2 0.5729 

 
 ศิริชยั กาญจนวาสี (2552:97) เสนอวา่ ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า ควรมีค่าสูงกวา่ 0.5 ซ่ึง
จากตารางท่ี 1 ขา้งตน้ พบวา่ ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของแต่ละตอนในแบบสอบถาม มีค่ามากกวา่ 
0.5 ซ่ึงแสดงวา่ แบบสอบถามในแต่ละตอนมีความเท่ียงพอท่ีจะวดัได ้ ยกเวน้ ตอนท่ี 3 การ
ประเมินผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า เท่ากบั 0.2865 
แสดงวา่ แบบสอบถามในตอนท่ี 3 มีความเท่ียงตํ่ามาก แต่จากขอ้เสนอแนะของ ไอเซน(Ajzen 
2006:7) กล่าววา่ เคร่ืองมือวดัทางออ้มเป็นการวดัความเช่ือเด่นชดั (ในท่ีน้ี คือ การประเมินผลของ
การทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี) ซ่ึงเป็นความเช่ือจาํนวนหน่ึงของบุคคลท่ีส่งผลเด่นชดั
ต่อท่ีหมายในขณะนั้น  เพราะฉะนั้น เจตคติหรือความเช่ือของบุคคลแต่ละคนต่อพฤติกรรมใด
พฤติกรรมหน่ึง จึงสามารถแตกต่างกนัได ้ ข้ึนอยูก่บัความเช่ือวา่ พฤติกรรมนั้น ๆ จะใหผ้ลดีหรือ
ผลเสียต่อตอนเอง ดงันั้น ค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า ซ่ึงใชว้ดัความสอดคลอ้งภายของแบบสอบถาม จึง
มีโอกาสไดค่้าตํ่าได ้แต่เม่ือพิจารณาแบบสอบถามในตอนท่ี 3 พบวา่ ขอ้คาํถามบางขอ้มีลกัษณะเป็น
คาํถามเชิงลบ คือ ขอ้ 3.1 และ 3.2  ดงันั้น จึงทาํการปรับขอ้คาํถามทั้ง 2 ขอ้น้ีใหม่ ใหเ้ป็นคาํถามเชิง
บวก(ตามคาํแนะนาํของผูเ้ช่ียวชาญ) 
 จากการแกไ้ขคร้ังสุดทา้ยน้ี พร้อมทั้งเพิ่มคาํช้ีแจง้ วตัถุประสงค ์นิยามศพัทเ์บ้ืองตน้ และ
ดา้นสิทธิต่าง ๆ ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีเก่ียวกบัจริยธรรมในการทาํวิจยั จึงไดแ้บบสอบถามฉบบั
สมบูรณ์ดงัแสดงในภาคผนวก  
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5. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกกผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบแลว้ แจกจ่ายใหก้บักลุ่มตวัอยา่ง โดยใช้
วิธีการสุ่มตวัอยา่งหลายขั้นตอน ดงัท่ีอธิบายในส่วนท่ี 2 โดยขั้นแรกไดท้าํหนงัสือขอความร่วมมือ
ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากคณบดีของคณะในมหาวิทยาลยัท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง เพื่อเกบ็ขอ้มูลใน
งานวิจยั รวมทั้งขอขอ้มูลรายช่ือของนกัศึกษา เพื่อจดัทาํฉลากตามรายช่ือนกัศึกษา แลว้ทาํการสุ่ม
ตวัอยา่งโดยใชต้ารางเลขสุ่มใหไ้ดจ้าํนวนตวัอยา่งสุ่มทั้งหมด 500 ตวัอยา่ง แลว้ดาํเนินการแจก
แบบสอบถามกบันกัศึกษาตามรายช่ือฉลากท่ีสุ่มได ้โดยช้ีแจงถึงเหตุผลและความจาํเป็นท่ีตอ้งศึกษา
เกบ็ขอ้มูลใหก้ลุ่มตวัอยา่งทราบ เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจ และเตม็ใจใหค้วามร่วมมือ ทาํใหข้อ้มูลท่ีได้
มีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด 
 
6. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 ในการวิจยัคร้ังน้ีมีวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติ ดงัน้ี 

 1. การวิเคราะห์สถิติพื้นฐาน เพื่อทราบลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง ลกัษณะการแจกแจงตวั

แปร โดยใชค่้าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความเบ ้ ความโด่ง โดยใช้

โปรแกรมวิเคราะห์สถิติทางสงัคมศาสตร์ (SPSS for Window) 

 2. การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร โดยใชค่้าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์

สนั เพื่อใหไ้ดเ้มทริกซ์สหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรดว้ยโปรแกรมวเิคราะห์สถิติทางสงัคมศาสตร์ 

(SPSS for Windows) เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลสาํหรับการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง และ

ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรดว้ยโปรแกรมลิสเรล (LISREL 8.80) 

 3. การวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis) เพื่อตรวจสอบ

ความตรงของโมเดลการวดัตวัแปรแฝงในแต่ละดา้น และตรวจสอบความสอดคลองของโมเดล

สมการโครงสร้างตามทฤษฎีกบัขอ้มูลเชิงประจกัษโ์ดยใชโ้ปรแกรมลิสเรล (LISREL 8.80) 

ประมาณค่าพารามิเตอร์ดว้ยวธีิไลคลิ์ฮูด้สูงสุด (Maximum Likelihood) 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) พฒันาแบบจาํลองความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี โดยอาศยัทฤษฎี
พฤติกรรมตามแบบแผน (Tpb) 2) เพื่อศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในบทน้ี สามารถแบ่งได ้ 3 
ตอน ดงัน้ี 
 ตอนที ่1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของขอ้มูล 
  1.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  1.2 ผลการวิเคราะห์คะแนนรวมของตวัแปรต่าง ๆ ในแบบจาํลอง ประกอบดว้ย 
ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เจตคติต่อการทาํพฤติกรรม 
ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรม 
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม เจตนาในการทาํพฤติกรรม และพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 
 ตอนที ่ 2 ผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจาํลองการวดัตวั
แปรแฝง (Construct validity) 
  2.1 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจาํลองการวดัดา้นความเช่ือเก่ียวกบัผลของ
การทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  2.2 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจาํลองการวดัดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  2.3 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจาํลองการวดัดา้นความเช่ือเก่ียวกบักลุ่ม
อา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  2.4 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจาํลองการวดัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง
ต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  2.5 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจาํลองการวดัดา้นความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยั
ควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
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  2.6 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจาํลองการวดัดา้นการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  2.7 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจาํลองการวดัดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  2.8 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจาํลองการวดัดา้นพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  
 ตอนที ่ 3 ผลการตรวจสอบความตรงของแบบจาํลองเชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 
 
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ทางสถิต ิ
 n หมายถึง  จาํนวนผูต้อบแบบวดัท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ 
 M หมายถึง  ค่าเฉล่ีย (mean) 

 S.D. หมายถึง  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
Max หมายถึง  ค่าสูงสุด (maximum)   
Min หมายถึง  ค่าตํ่าสุด (minimum) 
2  หมายถึง  ดชันีตรวจสอบความกลมกลืนประเภทค่าสถิติไค-สแควร์ 

 df หมายถึง  องศาแห่งความเป็นอิสระ (degree of freedom) 
 TE หมายถึง  ขนาดอิทธิพลรวม (total effect) 
 ID หมายถึง  ขนาดอิทธิพลทางออ้ม (indirect effect) 

DE หมายถึง  ขนาดอิทธิพลทางตรง (direct effect)   
2R  หมายถึง  สมัประสิทธ์ิการทาํนาย (coefficient of determination) 

GFI หมายถึง  ดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (goodness of fit index) 
AGFI หมายถึง  ดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (adjusted goodness 
   of fit index) 
RMR หมายถึง  ดชันีรากของค่าเฉล่ียกาํลงัสองของส่วนท่ีเหลือ (root mean  
   squared residual) 
p หมายถึง  ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
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สัญลกัษณ์ทีใ่ช้แทนตัวแปรแฝงภายนอก 
 bhav_blf หมายถึง ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือ  
   โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 norm_blf หมายถึง ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือ  
   โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ctrl_blf หมายถึง ความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ  
   โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้แทนตัวแปรแฝงภายใน 
 att_bhav หมายถึง เจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 subj_norm หมายถึง การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือ 
   โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 pcep_bhav หมายถึง การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ 
   โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 intent หมายถึง เจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 bhav หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้แทนตัวแปรสังเกตได้ 
 ตัวแปรความเช่ือเกีย่วกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่(bhav_blf) 
  DBPR หมายถึง ดา้นราคา 
  DBPD หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์
  DBPL หมายถึง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  DBPM หมายถึง ดา้นส่งเสริมการขาย   
 ตัวแปรความเช่ือเกีย่วกบักลุ่มอ้างองิต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่(norm_blf) 
  DNPR หมายถึง ดา้นราคา 
  DNPD หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์
  DNPL หมายถึง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  DNPM หมายถึง ดา้นส่งเสริมการขาย   
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 ตัวแปรความเช่ือเกีย่วกบัปัจจัยควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่(ctrl_blf) 
  DCPR หมายถึง ดา้นราคา 
  DCPD หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์
  DCPL หมายถึง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  DCPM หมายถึง ดา้นส่งเสริมการขาย  
 ตัวแปรเจตคตต่ิอพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ (att_bhav) 
  IBPR หมายถึง ดา้นราคา 
  IBPD หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์
  IBPL หมายถึง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  IBPM หมายถึง ดา้นส่งเสริมการขาย 
 ตัวแปรการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือ โทรศัพท์เคลือ่นที(่subj_norm) 
  INPR หมายถึง ดา้นราคา 
  INPD หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์
  INPL หมายถึง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  INPM หมายถึง ดา้นส่งเสริมการขาย 
 ตัวแปรการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่
(pcep_bhav) 
  ICPR หมายถึง ดา้นราคา 
  ICPD หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์
  ICPL หมายถึง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  ICPM หมายถึง ดา้นส่งเสริมการขาย 
 ตัวแปรเจตนาในการทาํพฤตกิรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่(intent) 
  IPR หมายถึง ดา้นราคา 
  IPD หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์
  IPL หมายถึง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  IPM หมายถึง ดา้นส่งเสริมการขาย 
 ตัวแปรพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่(bhav) 
  BPR หมายถึง ดา้นราคา 
  BPD หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ ์
  BPL หมายถึง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
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  BPM หมายถึง ดา้นส่งเสริมการขาย 
 
ตอนที ่1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของขอ้มูล 
1.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ตารางที ่5: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 
เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 219 45.2 
หญิง 265 54.8 
รวม 484 100 

 จากตารางท่ี 5  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาหญิง คิดเป็นร้อยละ 54.8 และ
เป็นนกัศึกษาชายคิดเป็นร้อยละ 45.2 
 

ตารางที ่6: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ
อายุ จํานวน ร้อยละ 
18 ปี 45 9.3 
19 ปี 122 25.2 
20 ปี 136 28.1 
21 ปี 86 17.8 
22 ปีข้ึนไป 95 19.7 
รวม 484 100 

 จากตารางท่ี 6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีอาย ุ20 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.1 รองลงมา คือ 
อาย ุ19 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.2 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด มีอาย ุ18 ปี คิดเป็นร้อยละ 9.3 
 

ตารางที ่7: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ชั้นปีท่ี 1 131 27.1 
ชั้นปีท่ี 2 168 34.7 
ชั้นปีท่ี 3 71 14.7 
ชั้นปีท่ี 4 ข้ึนไป 114 23.5 
รวม 484 100 
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 จากตารางท่ี 7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ศึกษาอยูใ่นชั้นปีท่ี 2 คิดเป็นร้อยละ 34.7 
รองลงมาศึกษาอยูใ่นชั้นปีท่ี 1 และกลุ่มตวัอยา่งจาํนวนนอ้ยท่ีสุด ศึกษาอยูใ่นชั้นปี 3 คิดเป็นร้อยละ 
14.7 
 
ตารางที ่ 8: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถาบนัการศึกษา และ
คณะวิชา 

สถาบันการศึกษา คณะวชิา จํานวน ร้อยละ 
ม.บูรพา คณะวิศวกรรมศาสตร์ 80 16.5 
 คณะรัฐศาสตร์และนิติศาสตร์ 111 22.9 
 คณะการจดัการและการท่องเท่ียว 85 17.6 
ม.เกษตรศาสตร์ คณะวิทยาการจดัการ 124 25.6 
 คณะวิศวกรรมศาสตร์ศรีราชา 48 9.9 
 คณะทรัพยากรและส่ิงแวดลอ้ม 36 7.4 
รวม 484 100 

 จากตารางท่ี 8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นคณะวิทยาการจดัการ ม.เกษตรศาสตร์ มีจาํนวน
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 25.6 รองลงมาไดแ้ก่ คณะการจดัการและการท่องเท่ียว ม.บูรพา คิดเป็น
ร้อยละ 17.6 และกลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นคณะทรัพยากรและส่ิงแวดลอ้มมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อย
ละ 7.4 
 
ตารางที ่9: จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายรับเฉล่ียต่อเดือน 

ช่วงรายรับเฉลีย่ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 2,500 บาท 30 6.2 
2,500 – 5,000 บาท 138 28.5 
5,001 – 7,500 บาท 212 43.8 
7,501 บาท ข้ึนไป 103 21.3 
รวม 484 100 

 จากตารางท่ี 9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายรับเฉล่ียในช่วง 5,001 – 7,500 บาท 
รองลงมา คือ มีรายรับในช่วง 2,500 – 5,000 บาท และกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจาํนวนนอ้ยท่ีสุด มีรายรับ
เฉล่ีย ตํ่ากวา่ 2,500 บาท 
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ตารางที ่10: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามยีห่อ้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ี
เลือกซ้ือ 

ยีห้่อโทรศัพท์เคลือ่นที ่ จํานวน ร้อยละ 
Nokia 250 51.7 
Sony Ericsson 25 5.2 
Samsung 78 16.1 
I-mobile 52 10.7 
Motorola 6 1.2 
LG 19 3.9 
O2 3 .6 
ยีห่อ้ อ่ืน ๆ  51 10.5 
รวม 484 100 

 จากตาราง 10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ียีห่อ้ Nokia คิดเป็นร้อยละ 
51.7 รองลงมาใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ียีห่อ้ Samsung คิดเป็นร้อยละ 16.1 และยีห่อ้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชน้อ้ยท่ีสุด คือ O2 คิดเป็นร้อยละ 0.6 
 
ตารางที ่11: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ี
เลือกซ้ือ 

ช่วงราคาโทรศัพท์ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 135 27.9 
5,000 – 10,000 บาท 225 46.5 
10,001 – 15,000 บาท 49 10.1 
15,001 – 20,000 บาท 54 11.2 
20,001 บาท ข้ึนไป 21 4.3 
รวม 484 100 

 จากตารางท่ี 11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคา 5,000 – 
10,000 บาท รองลงมา คือ ซ้ือในราคาตํ่ากวา่ 5,000 บาท และกลุ่มตวัอยา่งจาํนวนนอ้ยท่ีสุดซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคา 20,001 บาทข้ึนไป 
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ตารางที ่ 12: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระยะเวลาการใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเคร่ือง 

ระยะเวลา จํานวน ร้อยละ 
ไม่เกิน 6 เดือน 40 8.3 
7 – 12 เดือน 162 33.5 
13 – 18 เดือน 71 14.7 
19 – 24 เดือน 62 12.8 
24 เดือนข้ึนไป 149 30.8 

รวม 484 100 
 จากตารางท่ี 12 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นระยะเวลา 7 – 12 
เดือนต่อเคร่ือง รองลงมา คือ ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นระยะเวลา 24 เดือนข้ึนไป และกลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวนนอ้ยท่ีสุดจะใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไม่เกิน 6 เดือน 
 
ตารางที ่ 13: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานท่ีจดัจาํหน่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีเลือกซ้ือ 

สถานทีจั่ดจําหน่าย จํานวน ร้อยละ 
ศูนยบ์ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในหา้งสรรพสินคา้ 239 49.4 
ศูนยบ์ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนอกหา้งสรรพสินคา้ 57 11.8 
ร้านขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในหา้งสรรพสินคา้ 118 24.4 
ร้านขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนอกหา้งสรรพสินคา้ 70 14.4 
รวม 484 100 

 จากตารางท่ี 13 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในศูนยบ์ริการ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในหา้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 49.4 รองลงมา คือ จะเลือกซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในร้านขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในหอ้งสรรพสินคา้ คิดเป็นร้อยละ 24.4 และกลุ่ม
ตวัอยา่งจาํนวนนอ้ยท่ีสุดซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในศูนยบ์ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนอก
หา้งสรรพสินคา้ ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 11.8 
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ตารางที ่ 14: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเหตุผลในการเลือกซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

เหตุผล จํานวน ร้อยละ 
ดีไซน ์ 319 65.9 
ราคาเหมาะสม 322 66.5 
ฟังกช์นัต่างๆ 298 61.6 
เช่ือมัน่ในยีห่อ้ 232 47.9 
ขนาดและนํ้าหนกั 173 35.7 
รายการส่งเสริมการขาย 57 11.8 
ความนิยมของสงัคม 147 30.4 
เหตุผล อ่ืน ๆ 5 1.0 

 จากตารางท่ี 14 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือโทรศพัทด์ว้ยเหตุผลวา่ โทรศพัทมี์
ฟังกช์นัต่าง ๆ มาก คิดเป็นร้อยละ 61.1 รองลงมาเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เพราะ เช่ือมัน่ในยีห่อ้ 
คิดเป็นร้อยละ 47.9 และกลุ่มตวัอยา่งจาํนวนนอ้ยท่ีสุด มีเหตุผลอ่ืนๆ ในการเลือกซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี คิดเป็นร้อยละ 1.0 
 
ตารางที ่ 15: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามแหล่งขอ้มูลข่าวท่ีไดรั้บ
สารเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

แหล่งข้อมูล จํานวน ร้อยละ 
โทรทศัน์ 354 73.1 
หนงัสือพิมพ ์ 180 37.2 
แผน่พบั / โปรชวัร์ 130 26.9 
ป้ายโฆษณา 124 25.6 
นิตยสาร 99 20.5 
อินเตอร์เน็ต 201 41.5 
การออกบูท้ 58 12.0 
แหล่งขอ้มูล อ่ืน ๆ  7 1.4 

 จากตารางท่ี 15 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จากโทรทศัน์ 
คิดเป็นร้อยละ 73.1 รองลงมา คือ ทราบขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 41.5 และกลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวนนอ้ยท่ีสุดทราบขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 1.4 
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ตารางที ่ 16: แสดงจาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามค่าบริการท่ีใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือน 

ค่าบริการ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 250 บาท 61 12.6 
250 – 500 บาท 180 37.2 
501 – 750 บาท 136 28.1 
751 – 1,000 บาท 81 16.7 
1,001 บาทข้ึนไป 26 5.4 

รวม 484 100 
 จากตารางท่ี 16 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เสียค่าบริการในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ตั้งแต่ 250 – 500 บาท รองลงมา คือ เสียค่าบริการตั้งแต่ 501 – 750 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.1 และ
กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนนอ้ยท่ีสุดเสียค่าบริการตั้งแต่ 1,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 5.4 
 
1.2 ผลการวิเคราะห์คะแนนรวมของตวัแปรต่าง ๆ ในแบบจาํลอง ประกอบดว้ย ความเช่ือเก่ียวกบั
ผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เจตคติต่อการทาํพฤติกรรม ความเช่ือเก่ียวกบั
กลุ่มอา้งอิง การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัความคุมพฤติกรรม การรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม เจตนาในการทาํพฤติกรรม และพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ต่อไปน้ีจะเป็นการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของตวัแปรต่าง ๆ ท่ีอยูใ่นแบบจาํลอง
ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี โดย
แบ่งการแสดงผลการวิเคราะห์ไดต้ามตารางท่ี  17 ถึง 20   และมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตารางที ่ 17: แสดงผลการวิเคราะห์คะแนนรวมของตวัแปรแฝงภายนอก ประกอบดว้ย ความเช่ือ
เก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือ ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง และความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยั
ควบคุมพฤติกรรมโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 

ตัวแปร จน.
ข้อ 

Min ของ
แบบสอบถาม 

Max ของ
แบบสอบถาม 

Min ของ
ข้อมูลจริง 

Max ของ
ข้อมูลจริง 

M S.D. แปลความ 

bhav_blf 8 -72 72 -33 72 30.6 17.6 บวกปานกลาง 
norm_blf 12 -108 108 -75 108 44.4 31.3 บวกปานกลาง 
ctrl_blf 8 -72 72 -24 63 24.9 14.4 บวกปานกลาง 
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 จากตารางท่ี 17 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav_blf) มีคะแนนตั้งแต่ -33 ถึง 72 และมีความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํ
พฤติกรรมในทางบวกอยูใ่นระดบัปานกลาง (M = 30.6) 
 ในดา้นความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
(norm_blf) พบวา่ มีคะแนนตั้งแต่ -75 ถึง 108 และกลุ่มตวัอยา่งมีความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงใน
ทางบวกอยูใ่นระดบัปานกลาง (M = 44.4) 
 ในดา้นความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี(ctrl_blf) พบวา่ 
มีคะแนนตั้งแต่ -24 ถึง 63 และมีความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมในทางบวกระดบัปาน
กลาง (M = 24.9)   
 
ตารางที ่ 18: ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของตวัแปรแฝงภายใน ประกอบดว้ย เจตคติต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตัวแปร จน.ข้อ M S.D. แปลความ 
att_bhav     
IBPR 3 1.99 0.96 ปานกลาง 
IBPD 5 1.96 0.86 ปานกลาง 
IBPL 3 2.06 0.88 ปานกลาง 
IBPM 3 2.24 0.84 ปานกลาง 
subj_norm     
INPR 1 2.09 1.09 ปานกลาง 
INPD 1 1.96 1.09 ปานกลาง 
INPL 1 1.84 1.07 ปานกลาง 
INPM 1 1.91 0.94 ปานกลาง 
pcep_bhav     
ICPR 1 2.13 1.05 ปานกลาง 
ICPD 1 2.08 0.94 ปานกลาง 
ICPL 1 1.96 0.91 ปานกลาง 
ICPM 1 1.95 0.90 ปานกลาง 

 จากตารางท่ี 18 ในดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (att_bhav) พบวา่ 
กลุ่มตวัอยา่งมีเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกทุกดา้น โดยมีเจตคติสูงสุด
ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (IBPM) มากท่ีสุด (M = 2.24) รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (IBPL) (M = 2.06) และกลุ่มตวัอยา่งมีเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตํ่าสุด
ในดา้นผลิตภณัฑ ์(IBPD) (M = 1.96) 
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 ในดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี(subj_norm) 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวก
ทุกดา้น โดยมีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นราคา (INPR) (M = 2.09) 
รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(INPD) (M = 1.96) และกลุ่มตวัอยา่งมีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงตํ่าสุด
ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (INPL) (M = 1.84) 
 ในดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
(pcep_bhav) พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกทุกดา้น โดยมีการรับรู้ในดา้นราคา (ICPR) มากท่ีสุด (M = 2.13) 
รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (ICPD) (M = 2.08) และกลุ่มตวัอยา่งมีการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทใ์นดา้นการส่งเสริมการจดัจาํหน่าย (ICPM) นอ้ยท่ีสุด (M = 
1.95) 
 
ตารางที ่ 19: ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของตวัแปรเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
โดยจาํแนกเป็นรายดา้น 

ตัวแปร จน.ข้อ Min ของข้อมูลจริง Max ของข้อมูลจริง M S.D. แปลความ 
IPR 1 -3 3 2.23 0.86 บวกปานกลาง 
IPD 3 -3 3 2.16 0.88 บวกปานกลาง 
IPL 1 -3 3 1.93 1.04 บวกปานกลาง 
IPM 1 -3 3 1.90 0.99 บวกปานกลาง 

 จากตารางท่ี 19 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความตั้งใจในการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทุกดา้น โดยมีความตั้งใจทาํพฤติกรรมในดา้นราคา (IPR) มีมากท่ีสุด ( M = 2.23) 
รองลงมา คือ  ดา้นผลิตภณัฑ ์ (IPd) (M = 2.16) และกลุ่มตวัอยา่งมีความตั้งใจทาํพฤติกรรมในดา้น
การส่งเสริมการจดัจาํหน่าย (IPM) นอ้ยท่ีสุด (M = 1.90) 
 
ตารางที ่ 20: ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยจาํแนกเป็น
รายดา้น 

ตัวแปร จน.ข้อ Min ของข้อมูลจริง Max ของข้อมูลจริง M S.D. แปลความ 
BPR 1 0 2 1.55 0.53 บ่อยคร้ัง 
BPD 3 0 2 1.54 0.47 บ่อยคร้ัง 
BPL 1 0 2 1.37 0.52 นาน ๆ คร้ัง 
BPM 1 0 2 1.25 0.57 นาน ๆ คร้ัง 
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 จากตารางท่ี 20 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสามารถกระทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
ตามท่ีตนเองตั้งใจไว ้ ในดา้นราคา (BPR) มากท่ีสุด (M = 1.55) รองลงมา คือ ในดา้นผลิตภณัฑ ์
(BPD) (M = 1.54) และสามารถกระทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทใ์นดา้นการส่งเสริมการจดั
จาํหน่าย (BPM) ไดน้อ้ยท่ีสุด (M = 1.25) 
 
ตอนที ่ 2 ผลการวเิคราะห์เพือ่ตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจําลองการวดัตัวแปรแฝง 
   (Construct validity) 
 การตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct validity) ใชใ้นการวิเคราะห์
องคป์ระกอบเชิงยนืยนั โดยการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรเพ่ือใหไ้ดเ้มทริกซ์
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรในแต่ละองคป์ระกอบ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อตรวจสอบวา่
เมทริกซ์สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เป็นเมทริกซ์เอกลกัษณ์หรือไม่ ถา้เมทริกซ์สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
เป็นเมทริกซ์เอกลกัษณ์ แสดงวา่เมทริกซ์นั้นไม่มีองคป์ระกอบร่วมกนั และไม่มีประโยชน์ท่ีจะนาํ
เมทริกซ์สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ไปวิเคราะห์องคป์ระกอบ สาํหรับค่าสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ
สมมติฐาน คือ ค่าสถิติ Bartlett’s test of Sphericity และค่าดชันีไกเซอร์ เมเยอร์-ออลคิน (Kaiser-
meyer-olkin measure of sampling adequacy = KMO) ซ่ึงค่า KMO ควรจะมีค่าเขา้ใกลห้น่ึง ถา้มีค่า
นอ้ยแสดงวา่ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรมีนอ้ย และไม่เหมาะท่ีจะวิเคราะห์องคป์ระกอบ (นง
ลกัษณ์ วิรัชชยั, 2542) เม่ือไดเ้มทริกซ์สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของแต่ละตวัแปรในองคป์ระกอบ
แลว้ ผูว้จิยัไดน้าํมาวเิคราะห์เพื่อเป็นการตรวจสอบองคป์ระกอบเชิงยนืยนั (confirmatory factor 
analysis) ดว้ยโปรแกรมลิสเรล 
 
 
2.1 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจําลองการวดัด้านความเช่ือเกีย่วกบัผลของการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ 
  
ตารางที ่21: ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร
ในองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร DBPR DBPD DBPL DBPM 
DBPR 1    
DBPD .243** 1   
DBPL .219** .492** 1  
DBPM .244** .467** .498** 1 
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ตวัแปร DBPR DBPD DBPL DBPM 
MEAN 1.9862 2.1715 2.0558 2.2424 
SD .96108 .83516 .88406 .83846 
Bartlett’s Test of Sphericity = 356.911  df = 6  P = .000 
KMO = 0.726 

**p<.01 
 ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav_blf) ใน
งานวิจยัน้ี วดัไดจ้ากตวัแปรสงัเกตไดร้วม 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (DBPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์
(DBPD)  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (DBPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (DBPM) ซ่ึงจากการ
ตรวจสอบค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรรวม 6 ค่า พบวา่ ค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรมีค่าตั้งแต่ .219 ถึง .498 ท่ีระดบันยัสาํคญั .01 โดยมีค่าตั้งแต่
นอ้ยจนถึงปานกลาง ซ่ึงตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์สูงท่ีสุด คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (DBPM) กบัดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (DBPL) รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (DBPL) กบัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ (DBPD) และตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนัตํ่าท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(DBPL) กบัดา้นราคา (DBPR) ค่า Bartlett’s Test of Sphericity = 356.911  df = 6  P = .000 และค่า
ดชันี Kaiser-meyer-olkin measure of sampling adequacy (KMO) = 0.726 แสดงวา่ เมทริกซ์
สหสมัพนัธ์ของตวัแปรสงัเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ และความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรมีมาก
พอท่ีจะนาํมาวเิคราะห์องคป์ระกอบได ้
 
ตารางที ่22: ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัแบบจาํลองการวดัดา้นความเช่ือเก่ียวกบัผลของ
การทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร 
นํา้หนักองค์ประกอบ

SE t R2 
สปส.คะแนน
องค์ประกอบ b B 

DBPR .34 .34 .05 6.57 .11 .10 
DBPD .68 .68 .05 14.21 .47 .32 
DBPL .71 .71 .05 14.81 .51 .37 
DBPM .69 .69 .05 14.37 .48 .33 
2  = .93 df = 2 p = 0.63 GFI = 1.00 AGFI = 1.00 RMR = .0090 

 
 
 



 
59 

 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

Chi-Square = 0.92, df = 2, P-value = 0.63, RMSEA = 0.00 
 

ภาพประกอบที ่3: แสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัดา้นความ
เช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 
 จากตารางท่ี 22 และภาพประกอบท่ี 3 ไดแ้สดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรง
ของแบบจาํลองการวดัองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav_blf) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตามแบบจาํลองการวดัดา้น
ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พบวา่ แบบจาํลองการวดัดา้น
ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความสอดคลอ้งระหวา่งแบบจาํลองกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์ไดแ้ก่ ค่าไค-สแควร์ มีค่าเท่ากบั 0.92 ท่ี df เท่ากบั 2 ค่า P-value เท่ากบั .63 ซ่ึงไม่พบความ
แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ผลการทดสอบค่าไค-สแควร์ ยอมรับสมมติฐานวา่ แบบจาํลอง
การวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยมีค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (GFI) เท่ากบั 
1.00 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (AGFI) เท่ากบั 1.00 และค่าดชันีรากของกาํลงั
สองเฉล่ียของส่วนท่ีเหลือ (RMR) เท่ากบั .009 แสดงวา่แบบจาํลองมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์
 เม่ือพิจารณาค่านํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) ของตวัแปรทั้งหมด 4 ค่า มีค่าเป็นบวก
ทุกค่า มีขนาดตั้งแต่ .34 ถึง .71 ตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (DBPL) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .71 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบั
องคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 51 
รองลงมา คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (DBPM) และดา้นผลิตภณัฑ ์(DBPD) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบ
มาตรฐาน เท่ากบั .69 และ.68 ตามลาํดบั และมีความความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้น

bhav bl

DBPR0.89 
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0.34
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0.69 
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0.49 

0.52 

1.00 
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ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 48 และ 47 ตามลาํดบั 
ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นราคา (DBPR) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบ
มาตรฐาน เท่ากบั .34 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบัผลของ
การทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 11 ซ่ึงเป็นการแสดงใหเ้ห็นวา่ ตวัแปรเหล่าน้ีเป็น
ตวัแปรท่ีสาํคญัขององคป์ระกอบร่วมดา้นความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav_blf) 

 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงดา้นความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากตวัแปร 4 ตวั ไดแ้ก่ ดา้นราคา (DBPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์ (DBPD) ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (DBPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (DBPM) เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสงัเกตได้
โดยใชค้ะแนนองคป์ระกอบ (factor score coefficient) สามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 
 bhav_blf = .10DBPR + .32DBPD + .37DBPL + .33DBPM 
 
2.2 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจําลองการวดัด้านเจตคตต่ิอพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่น 
ที ่
ตารางที ่23: ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร
ในองคป์ระกอบดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร IBPR IBPD IBPL IBPM 
IBPR 1    
IBPD -.437** 1   
IBPL -.073 .592** 1  
IBPM -.098* .460** .664** 1 
MEAN -.8936 4.0961 5.3037 4.9824 
SD 4.34517 2.72014 2.54742 2.64305 
Bartlett’s Test of Sphericity = 627.178  df = 6  P = .000 
KMO = .599 

**p < .01,   *p < .05 

  
 ตวัแปรเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (att_bhav) ในงานวจิยัคร้ังน้ี วดัได้
จากตวัแปรสงัเกตไดร้วม 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (IBPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์ (IBPD) ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย (IBPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (IBPM) ซ่ึงจากการตรวจสอบค่าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรรวม 6 ค่า พบวา่ ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของ
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ตวัแปรมีค่าตั้งแต่ -.437 ถึง .664 ท่ีระดบันยัสาํคญั .01 จาํนวน 4 คู่ โดยตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนั
สูงท่ีสุด คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (IBPM) กบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (IBPL) รองลงมา คือ ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (IBPL) กบัดา้นผลิตภณัฑ ์ (IBPD) และตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนัตํ่าท่ีสุด 
คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(IBPD) กบัดา้นราคา (IBPR) ค่า Bartlett’s Test of Sphericity = 627.178  df = 6  
P = .000 และค่าดชันี Kaiser-meyer-olkin measure of sampling adequacy (KMO) = 0.599 แสดงวา่ 
เมทริกซ์สหสมัพนัธ์ของตวัแปรสงัเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ และความสมัพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้
 

ตารางที ่24: ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัแบบจาํลองการดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร 
นํา้หนักองค์ประกอบ

SE t R2 
สปส.คะแนน
องค์ประกอบ b B 

IBPR .09 .09 .05 1.77 .01 -.04 
IBPD .63 .63 .04 14.15 .40 .13 
IBPL .94 .94 .04 21.76 .88 .77 
IBPM .71 .71 .04 16.01 .50 .14 
2  = 1.60 df = 1 p = 0.21 GFI = 1.00 AGFI = .98 RMR = .0013 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

Chi-Square = 1.60, df = 1, P-value = 0.206, RMSEA = 0.035 

ภาพประกอบที ่ 4: แสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัดา้นเจตคติ
ต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 
 จากตารางท่ี 24 และภาพประกอบท่ี 4 ไดแ้สดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรง
ของแบบจาํลองการวดัองคป์ระกอบดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (att_bhav) 
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ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั ตามแบบจาํลองการวดัดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พบวา่ แบบจาํลองการวดัดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมี
ความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความสอดคลอ้ง
ระหวา่งแบบจาํลองกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ไดแ้ก่ ค่าไค-สแควร์ มีค่าเท่ากบั 1.60 ท่ี df เท่ากบั 1 ค่า P-
value เท่ากบั .21 ซ่ึงไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ผลการทดสอบค่าไค-สแควร์ 
ยอมรับสมมติฐานวา่ แบบจาํลองการวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ โดยมีค่าดชันีวดั
ระดบัความกลมกลืน (GFI) เท่ากบั 1.00 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (AGFI) 
เท่ากบั .98 และค่าดชันีรากของกาํลงัสองเฉล่ียของส่วนท่ีเหลือ (RMR) เท่ากบั .0013 แสดงวา่
แบบจาํลองมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
 เม่ือพิจารณาค่านํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) ของตวัแปรทั้งหมด 4 ค่า มีค่าเป็นบวก
ทุกค่า มีขนาดตั้งแต่ .09 ถึง .94 ตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (IBPL) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .94 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบั
องคป์ระกอบดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 77 รองลงมา คือ ดา้น
ส่งเสริมการขาย (IBPM) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .71 มีความความแปรผนัร่วม
เก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 14 ส่วนตวัแปรท่ีมี
นํ้ าหนกัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นราคา (IBPR)  และมีค่า t เท่ากบั 1.77 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 1.96 
แสดงวา่ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ จึงไม่นาํตวัแปร IBPR มาเป็นองคป์ระกอบร่วมใน att_bhav ดงันั้น 
IBPL IBPM และ IBPD จึงเป็นองคป์ระกอบร่วมดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
(att_bhav) 

 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงดา้นเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
จากตวัแปร 4 ตวั ไดแ้ก่ ดา้นราคา (IBPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์ (IBPD) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(IBPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (IBPM) เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสงัเกตไดโ้ดยใชค้ะแนน
องคป์ระกอบ (factor score coefficient) สามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 
 att_bhav = -.04 IBPR + .13IBPD + .77IBPL + .14IBPM 
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2.3 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจําลองการวดัด้านความเช่ือเกีย่วกบักลุ่มอ้างองิต่อพฤติกรรม
การซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ 
 

ตารางที ่25: ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร
ในองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 ตวัแปร DNPR DNPD DNPL DNPM 
DNPR 1    
DNPD .552** 1   
DNPL .371** .576** 1  
DNPM .384** .542** .576** 1 
MEAN 2.0888 1.9628 1.8409 1.9153 
SD 1.09316 1.08950 1.06589 .94521 
Bartlett’s Test of Sphericity = 620.462  df = 6  P = .000 
KMO = .758 

**p < .01 
  
 ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (norm_blf) ใน
งานวิจยัคร้ังน้ี วดัไดจ้ากตวัแปรสงัเกตไดร้วม 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (DNPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์
(DNPD) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (DNPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (DNPM) ซ่ึงจากการ
ตรวจสอบค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรรวม 6 ค่า พบวา่ ค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรมีค่าตั้งแต่ .371 ถึง .576 ท่ีระดบันยัสาํคญั .01 โดยตวัแปรท่ีมี
ความสมัพนัธ์สูงท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (DNPL) กบัดา้นผลิตภณัฑ ์ (DNPD) และ
ดา้นส่งเสริมการขาย (DNPM) กบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (DNPL) รองลงมา คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(DNPD) กบัดา้นราคา (DNPR) และตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนัตํ่าท่ีสุด คือ ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย (DNPL) กบัดา้นราคา (DNPR) ค่า Bartlett’s Test of Sphericity = 620.462  df = 6  P 
= .000 และค่าดชันี Kaiser-meyer-olkin measure of sampling adequacy (KMO) = 0.758 แสดงวา่ 
เมทริกซ์สหสมัพนัธ์ของตวัแปรสงัเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ และความสมัพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้  
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ตารางที ่ 26: ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัแบบจาํลองการดา้นความเช่ือเก่ียวกบักลุ่ม
อา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร 
นํา้หนักองค์ประกอบ

SE t R2 
สปส.คะแนน
องค์ประกอบ b B 

DNPR .50 .50 .05 10.00 .25 .06 
DNPD .74 .74 .04 16.44 .54 .30 
DNPL .78 .78 .04 17.47 .61 .40 
DNPM .74 .74 .04 16.58 .55 .33 
2  = 1.04 df = 1  p = 0.31 GFI = 1.00  AGFI = .99  RMR = .0073 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

Chi-Square = 1.03, df = 1, P-value = 0.309, RMSEA = 0.008 

ภาพประกอบที ่ 5: แสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัดา้นความ
เช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 

 จากตารางท่ี 26 และภาพประกอบท่ี 5 ไดแ้สดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรง
ของแบบจาํลองการวดัองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (norm_blf) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตามแบบจาํลองการวดัดา้น
ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พบวา่ แบบจาํลองการวดัดา้น
ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความสอดคลอ้งระหวา่งแบบจาํลองกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์ไดแ้ก่ ค่าไค-สแควร์ มีค่าเท่ากบั 1.03 ท่ี df เท่ากบั 1 ค่า P-value เท่ากบั .31 ซ่ึงไม่พบความ
แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ผลการทดสอบค่าไค-สแควร์ ยอมรับสมมติฐานวา่ แบบจาํลอง
การวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยมีค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (GFI) เท่ากบั 
1.00 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (AGFI) เท่ากบั .99 และค่าดชันีรากของกาํลงั
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สองเฉล่ียของส่วนท่ีเหลือ (RMR) เท่ากบั .0073 แสดงวา่แบบจาํลองมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์
 เม่ือพิจารณาค่านํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) ของตวัแปรทั้งหมด 4 ค่า มีค่าเป็นบวก
ทุกค่า มีขนาดตั้งแต่ .50 ถึง .78 ตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (DNPL) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .78 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบั
องคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 40 
รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (DNPD) กบัดา้นส่งเสริมการขาย (DNPM) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบ
มาตรฐาน เท่ากบั .74 มีความความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบักลุ่ม
อา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 30 และ 33 ตามลาํดบั ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกั
ความสาํคญันอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นราคา (DNPR) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .50 และมี
ความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 6 ซ่ึงเป็นการแสดงใหเ้ห็นวา่ ตวัแปรเหล่าน้ีเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัของ
องคป์ระกอบร่วมดา้นความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
(norm_blf) 

 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงดา้นความเช่ือเก่ียวกลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากตวัแปร 4 ตวั ไดแ้ก่ ดา้นราคา (DNPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์ (DNPD) ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย (DNPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (DNPM) เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสงัเกตไดโ้ดยใช้
คะแนนองคป์ระกอบ (factor score coefficient) สามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 
 norm_blf = .06DNPR + .30DNPD + .40DNPL + .33DNPM 
 

2.4 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจําลองการวดัด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิต่อการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 
ตารางที ่27: ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร
ในองคป์ระกอบดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 
ตวัแปร INPR INPD INPL INPM 

INPR 1    
INPD .927** 1   
INPL .827** .890** 1  
INPM .871** .898** .886** 1 



 
66 

 

 
 

ตวัแปร INPR INPD INPL INPM 
MEAN 3.7727 3.8375 3.6618 3.6047 
SD 2.68750 2.72769 2.71636 2.72517 
Bartlett’s Test of Sphericity = 2622.520  df = 6  P = .000 
KMO = .836 

**p < .01  

 ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี(subj_norm) 
ในงานวิจยัคร้ังน้ี วดัไดจ้ากตวัแปรสงัเกตไดร้วม 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (INPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์
(INPD) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (INPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (INPM) ซ่ึงจากการ
ตรวจสอบค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรรวม 6 ค่า พบวา่ ค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรมีค่าตั้งแต่ .827 ถึง .927 ท่ีระดบันยัสาํคญั .01 โดยตวัแปรท่ีมี
ความสมัพนัธ์กนัสูงท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (INPD) กบัดา้นราคา (INPR) รองลงมา คือ ดา้น
ส่งเสริมการขาย (INPM) กบัดา้นผลิตภณัฑ ์ (INPD) และตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนัตํ่าท่ีสุด คือ 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (INPL) กบัดา้นราคา (INPR) ค่า Bartlett’s Test of Sphericity = 
2622.520  df = 6  P = .000 และค่าดชันี Kaiser-meyer-olkin measure of sampling adequacy 
(KMO) = 0.836 แสดงวา่ เมทริกซ์สหสมัพนัธ์ของตวัแปรสงัเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ และ
ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้  
 
 

ตารางที ่ 28: ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัแบบจาํลองการดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง
ต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร 
นํา้หนักองค์ประกอบ

SE t R2 
สปส.คะแนน
องค์ประกอบ b B 

INPR .90 .90 .04 25.40 .81 -.12 
INPD .97 .97 .03 28.64 .94 .59 
INPL .92 .92 .04 26.14 .84 .06 
INPM .97 .97 .03 28.61 .93 .49 
2  = .00 df = 0 p = 1.00  
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Chi-Square = 0.00, df = 0, P-value = 1.000, RMSEA = 0.000 

ภาพประกอบที ่ 6: แสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัดา้นการ
คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 
 จากตารางท่ี 28 และภาพประกอบท่ี 6 ไดแ้สดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรง
ของแบบจาํลองการวดัองคป์ระกอบดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (subj_norm) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตามแบบจาํลองการวดัดา้น
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พบวา่ แบบจาํลองการวดั
ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความสอดคลอ้ง
กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความสอดคลอ้งระหวา่งแบบจาํลอง
กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ไดแ้ก่ ค่าไค-สแควร์ มีค่าเท่ากบั 0.00 ท่ี df เท่ากบั 0 ค่า P-value เท่ากบั 1.00 
ซ่ึงไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ผลการทดสอบค่าไค-สแควร์ ยอมรับสมมติฐานวา่ 
แบบจาํลองการวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ 
 เม่ือพิจารณาค่านํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) ของตวัแปรทั้งหมด 4 ค่า มีค่าเป็นบวก
ทุกค่า มีขนาดตั้งแต่ .90 ถึง .97 ตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(INPD) 
กบัดา้นส่งเสริมการขาย (INPM) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .97 และมีความแปรผนั
ร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท ์
เคล่ือนท่ี ร้อยละ 59 และ 49 ตามลาํดบั รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (INPL) มีค่า
นํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .92 มีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นการคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 6 ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกั
ความสาํคญันอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นราคา (INPR) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .90 และมี
ความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
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โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ -12 ซ่ึงเป็นการแสดงใหเ้ห็นวา่ ตวัแปรเหล่าน้ีเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัของ
องคป์ระกอบร่วมดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
(subj_norm) 

 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากตวัแปร 4 ตวั ไดแ้ก่ ดา้นราคา (INPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์ (INPD) ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (INPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (INPM) เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสงัเกตได้
โดยใชค้ะแนนองคป์ระกอบ (factor score coefficient) สามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 
 subj_norm = -.12INPR + .59INPD + .06INPL + .49INPM 
 
 1.5 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจําลองการวดัด้านความเช่ือเกีย่วกบัปัจจัยควบคุม
พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
  

ตารางที ่29: ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร
ในองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร DCPR DCPD DCPL DCPM 
DCPR 1    
DCPD .539** 1   
DCPL .410** .634** 1  
DCPM .377** .473** .629** 1 
MEAN 2.1281 2.0806 1.9628 1.9525 
SD 1.05153 .94995 .90927 .89848 
Bartlett’s Test of Sphericity = 674.987  df = 6  P = .000 
KMO = .733 

**p < .01 
  

 ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (ctrl_blf) ใน
งานวิจยัคร้ังน้ี วดัไดจ้ากตวัแปรสงัเกตไดร้วม 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (DCPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์
(DCPD) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (DCPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (DCPM) ซ่ึงจากการ
ตรวจสอบค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรรวม 6 ค่า พบวา่ ค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรมีค่าตั้งแต่ .377 ถึง .634 ท่ีระดบันยัสาํคญั .01 โดยตวัแปรท่ีมี
ความสมัพนัธ์กนัสูงท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (DCPL) กบัดา้นผลิตภณัฑ ์ (DCPD) 
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รองลงมา คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (DCPM) กบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (DCPL) และตวัแปรท่ี
มีความสมัพนัธ์กนัตํ่าท่ีสุด คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (DCPM) กบัดา้นราคา (DCPR) ค่า Bartlett’s 
Test of Sphericity = 674.987  df = 6  P = .000 และค่าดชันี Kaiser-meyer-olkin measure of 
sampling adequacy (KMO) = 0.733 แสดงวา่ เมทริกซ์สหสมัพนัธ์ของตวัแปรสงัเกตไดไ้ม่ใช่เมท
ริกซ์เอกลกัษณ์ และความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวเิคราะห์องคป์ระกอบได ้
 
ตารางที ่ 30: ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัแบบจาํลองการดา้นความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยั
ควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร 
นํา้หนักองค์ประกอบ

SE t R2 
สปส.คะแนน
องค์ประกอบ b B 

DCPR .50 .50 .05 10.28 .25 .02 
DCPD .77 .77 .05 14.13 .59 .35 
DCPL .83 .83 .05 15.70 .68 .38 
DCPM .76 .76 .05 14.73 .58 .35 
2  = 0.00 df = 0 p = 1.00 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

Chi-Square = 0.00, df = 0, P-value = 1.000, RMSEA = 0.000 

ภาพประกอบที ่7: แสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัดา้นความ
เช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
  
 จากตารางท่ี 30 และภาพประกอบท่ี 7 ไดแ้สดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรง
ของแบบจาํลองการวดัองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (ctrl_blf) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตามแบบจาํลองการวดัดา้น
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ความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พบวา่ แบบจาํลองการวดัดา้น
ความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความสอดคลอ้งระหวา่งแบบจาํลองกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์ไดแ้ก่ ค่าไค-สแควร์ มีค่าเท่ากบั 0.00 ท่ี df เท่ากบั 0 ค่า P-value เท่ากบั 1.00 ซ่ึงไม่พบ
ความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ผลการทดสอบค่าไค-สแควร์ ยอมรับสมมติฐานวา่ 
แบบจาํลองการวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ 
 เม่ือพิจารณาค่านํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) ของตวัแปรทั้งหมด 4 ค่า มีค่าเป็นบวก
ทุกค่า มีขนาดตั้งแต่ .50 ถึง .83 ตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (DCPL) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .83 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบั
องคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 38 
รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (DCPD) กบัดา้นส่งเสริมการขาย (DCPM) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบ
มาตรฐาน เท่ากบั .77 และ .76 ตามลาํดบั มีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นความเช่ือ
เก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 35 ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกั
ความสาํคญันอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นราคา (DCPR) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .50 และมี
ความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 2 ซ่ึงเป็นการแสดงใหเ้ห็นวา่ ตวัแปรเหล่าน้ีเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัของ
องคป์ระกอบร่วมดา้นความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (ctrl_blf) 

 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงดา้นความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากตวัแปร 4 ตวั ไดแ้ก่ ดา้นราคา (DCPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์ (DCPD) ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย (DCPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (DCPM) เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสงัเกตได้
โดยใชค้ะแนนองคป์ระกอบ (factor score coefficient) สามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 

 ctrl_blf = .02 DCPR + .35DCPD + .38DCPL + .35DCPM 
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2.6 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจําลองการวดัด้านการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

ตารางที ่31: ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร
ในองคป์ระกอบดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 

ตวัแปร ICPR ICPD ICPL ICPM 
ICPR 1    
ICPD .602** 1   
ICPL .205** .334** 1  
ICPM .173** .265** .683** 1 
MEAN 2.3099 2.4855 4.4050 4.3843 
SD 3.68071 2.96944 2.35368 2.62750 
Bartlett’s Test of Sphericity = 576.457  df = 6  P = .000 
KMO = .577 

**p < .01 
ตวัแปรการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

(pcep_bhav) ในงานวิจยัคร้ังน้ี วดัไดจ้ากตวัแปรสงัเกตไดร้วม 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (ICPR) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ (ICPD) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (ICPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (ICPM) ซ่ึง
จากการตรวจสอบค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรรวม 6 ค่า พบวา่ 
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรมีค่าตั้งแต่ .173 ถึง .683 ท่ีระดบันยัสาํคญั .01 โดยตวัแปรท่ีมี
ความสมัพนัธ์กนัสูงท่ีสุด คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (ICPM) กบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (ICPL) 
รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (ICPD) กบัดา้นราคา (ICPR) และตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนัตํ่าท่ีสุด 
คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (ICPM) กบัดา้นราคา (ICPR) ค่า Bartlett’s Test of Sphericity = 576.457  
df = 6  P = .000 และค่าดชันี Kaiser-meyer-olkin measure of sampling adequacy (KMO) = 0.577 
แสดงวา่ เมทริกซ์สหสมัพนัธ์ของตวัแปรสงัเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ และความสมัพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้
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ตารางที ่ 32: ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัแบบจาํลองการดา้นการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร 
นํา้หนักองค์ประกอบ

SE t R2 
สปส.คะแนน
องค์ประกอบ b B 

ICPR .22 .22 .05 4.59 .05 .00 
ICPD .36 .36 .05 7.35 .13 .05 
ICPL .93 .93 .07 14.23 .86 .78 
ICPM .74 .74 .06 12.55 .54 .19 
2  = .15 df = 1 p = 0.70 GFI = 1.00 AGFI = .98 RMR = .0028 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

Chi-Square = 0.15, df = 1, P-value = 0.69984, RMSEA = 0.000 

ภาพประกอบที ่ 8: แสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัดา้นการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 
 จากตารางท่ี 32 และภาพประกอบท่ี 7 ไดแ้สดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรง
ของแบบจาํลองการวดัองคป์ระกอบดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (pcep_bhav) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตามแบบจาํลองการวดัดา้น
การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พบวา่ แบบจาํลองการวดั
ดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความสอดคลอ้ง
กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความสอดคลอ้งระหวา่งแบบจาํลอง
กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ไดแ้ก่ ค่าไค-สแควร์ มีค่าเท่ากบั 0.15 ท่ี df เท่ากบั 1 ค่า P-value เท่ากบั .70 
ซ่ึงไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ผลการทดสอบค่าไค-สแควร์ ยอมรับสมมติฐานวา่ 
แบบจาํลองการวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ โดยมีค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน 
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(GFI) เท่ากบั 1.00 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (AGFI) เท่ากบั .98 และค่าดชันี
รากของกาํลงัสองเฉล่ียของส่วนท่ีเหลือ (RMR) เท่ากบั .0028 แสดงวา่แบบจาํลองมีความสอดคลอ้ง
กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
 เม่ือพิจารณาค่านํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) ของตวัแปรทั้งหมด 4 ค่า มีค่าเป็นบวก
ทุกค่า มีขนาดตั้งแต่ .22 ถึง .93 ตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (ICPL) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .93 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบั
องคป์ระกอบดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 
78 รองลงมา คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (ICPM) กบัดา้นผลิตภณัฑ ์(ICPD) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบ
มาตรฐาน เท่ากบั .74 และ .36 ตามลาํดบั มีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 19 และ 5 ตามลาํดบั 
ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นราคา (ICPR) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบ
มาตรฐาน เท่ากบั .22 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 0 ซ่ึงเป็นการแสดงใหเ้ห็นวา่ ตวัแปรเหล่าน้ี
เป็นตวัแปรท่ีสาํคญัขององคป์ระกอบร่วมดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (pcep_bhav) 
 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากตวัแปร 4 ตวั ไดแ้ก่ ดา้นราคา (ICPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์
(ICPD) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (ICPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (ICPM) เพื่อสร้างเป็นตวัแปร
สงัเกตไดโ้ดยใชค้ะแนนองคป์ระกอบ (factor score coefficient) สามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 

 pcep_bhav = .00ICPR + .05ICPD + .78ICPL + .19ICPM 

2.7 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจําลองการวดัด้านเจตนาในการทาํพฤตกิรรมการซ้ือ
โทรศัพท์เคลือ่นที ่
ตารางที ่33: ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร
ในองคป์ระกอบดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 

ตวัแปร IPR IPM IPL IPD 
IPR 1    
IPM .324** 1   
IPL .495** .538** 1  
IPD .690** .494** .613** 1 
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ตวัแปร IPR IPM IPL IPD 
MEAN 2.2335 1.9008 1.9339 2.1577 
SD .86885 .99402 1.03748 .87978 
Bartlett’s Test of Sphericity = 741.983  df = 6  P = .000 
KMO = .737 

**p < .01 
 

ตวัแปรเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (intent) ในงานวิจยัคร้ังน้ี วดั
ไดจ้ากตวัแปรสงัเกตไดร้วม 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (IPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์(IPD) ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย (IPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (IPM) ซ่ึงจากการตรวจสอบค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรรวม 6 ค่า พบวา่ ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรมีค่า
ตั้งแต่ .324 ถึง .690 ท่ีระดบันยัสาํคญั .01 โดยตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนัสูงท่ีสุด คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ (IPD) กบัดา้นราคา (IPR) รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (IPD) กบัดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (IPL) และตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนัตํ่าท่ีสุด คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (IPM) กบัดา้น
ราคา (IPR) ค่า Bartlett’s Test of Sphericity = 741.983  df = 6  P = .000 และค่าดชันี Kaiser-meyer-
olkin measure of sampling adequacy (KMO) = 0.737 แสดงวา่ เมทริกซ์สหสมัพนัธ์ของตวัแปร
สงัเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ และความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์
องคป์ระกอบได ้
  
ตารางที ่ 34: ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัแบบจาํลองการดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร 
นํา้หนักองค์ประกอบ

SE t R2 
สปส.คะแนน
องค์ประกอบ b B 

IPR .49 .49 .06 8.43 .24 -.11 
IPM .75 .75 .05 16.43 .56 .41 
IPL .82 .82 .05 17.88 .67 .50 
IPD .66 .66 .05 14.43 .43 .22 
2  = 0.00 df = 0 p = 1.00 
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Chi-Square = 0.00, df = 0, P-value = 1.000, RMSEA = 0.000 

ภาพประกอบที ่ 9: แสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัดา้นเจตนา
ในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 จากตารางท่ี 34 และภาพประกอบท่ี 9 ไดแ้สดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรง
ของแบบจาํลองการวดัองคป์ระกอบดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
(intent) ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตามแบบจาํลองการวดัดา้นเจตนาในการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พบวา่ แบบจาํลองการวดัดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจ
ความสอดคลอ้งระหวา่งแบบจาํลองกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ ไดแ้ก่ ค่าไค-สแควร์ มีค่าเท่ากบั 0.00 ท่ี 
df เท่ากบั 0 ค่า P-value เท่ากบั 1.00 ซ่ึงไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ผลการ
ทดสอบค่าไค-สแควร์ ยอมรับสมมติฐานวา่ แบบจาํลองการวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์ 
 เม่ือพิจารณาค่านํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) ของตวัแปรทั้งหมด 4 ค่า มีค่าเป็นบวก
ทุกค่า มีขนาดตั้งแต่ .49 ถึง .82 ตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (IPL) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .82 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบั
องคป์ระกอบดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 50 รองลงมา คือ ดา้น
ส่งเสริมการขาย (IPM) กบัดา้นผลิตภณัฑ ์ (IPD) มีค่านํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .75 
และ .66 ตามลาํดบั มีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 41 และ 22 ตามลาํดบั ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด คือ 
ดา้นราคา (IPR) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .49 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบั
องคป์ระกอบดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ -11 ซ่ึงเป็นการแสดง

0.49

IPD
1.00 

0.75

0.82IPL
0.66 

IPM

0.09 

0.76 

0.44 

0.33 

0.57 

0.32 
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IPR
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ใหเ้ห็นวา่ ตวัแปรเหล่าน้ีเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัขององคป์ระกอบร่วมดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (intent) 

 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงดา้นเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากตวัแปร 4 ตวั ไดแ้ก่ ดา้นราคา (IPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์(IPD) ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (IPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (IPM) เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสงัเกตไดโ้ดยใชค้ะแนน
องคป์ระกอบ (factor score coefficient) สามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 

 intent = -.11 IPR + .22IPD + .50IPL + .41IPM 
 
2.8 ความตรงเชิงโครงสร้างของแบบจําลองการวดัด้านพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 
ตารางที ่35: ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปร
ในองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร BPR BPD BPL BPM 
BPR 1    
BPD .670** 1   
BPL .465** .534** 1  
BPM .398** .441** .642** 1 
MEAN 2.5517 2.5441 2.3678 2.2459 
SD .53396 .46515 .52384 .56784 
Bartlett’s Test of Sphericity = 731.607  df = 6  P = .000 
KMO = .751 

**p < .01 
ตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav) ในงานวจิยัคร้ังน้ี วดัไดจ้ากตวัแปร

สงัเกตไดร้วม 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (BPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์(BPD) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(BPL) และดา้นส่งเสริมการขาย (BPM) ซ่ึงจากการตรวจสอบค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรสงัเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรรวม 6 ค่า พบวา่ ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรมีค่าตั้งแต่ .398 
ถึง .670 ท่ีระดบันยัสาํคญั .01 โดยตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนัสูงท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (BPD) 
กบัดา้นราคา (BPR) รองลงมา คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (BPM) กบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(BPL) และตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธ์กนัตํ่าท่ีสุด คือ ดา้นส่งเสริมการขาย (BPM) กบัดา้นราคา (BPR) 
ค่า Bartlett’s Test of Sphericity = 731.607  df = 6  P = .000 และค่าดชันี Kaiser-meyer-olkin 
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measure of sampling adequacy (KMO) = 0.751 แสดงวา่ เมทริกซ์สหสมัพนัธ์ของตวัแปรสงัเกตได้
ไม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ และความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรมีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์
องคป์ระกอบได ้
  
ตารางที ่ 36: ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัแบบจาํลองการดา้นพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปร 
นํา้หนักองค์ประกอบ

SE t R2 
สปส.คะแนน
องค์ประกอบ b B 

BPR .53 .53 .05 11.37 .28 .06 
BPD .61 .61 .05 13.22 .37 .12 
BPL .88 .88 .05 19.23 .77 .62 
BPM .73 .73 .05 16.07 .54 .26 
2  = .26 df = 1 p = 0.61 GFI = 1.00 AGFI = .98 RMR = .0028 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

Chi-Square = 0.26, df = 1, P-value = 0.61324, RMSEA = 0.000 

ภาพประกอบที ่ 10: แสดงผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัดา้น
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 

จากตารางท่ี 36 และภาพประกอบท่ี 10 ไดแ้สดงผลการวิเคราะห์เพื่อตรวจสอบความตรง
ของแบบจาํลองการวดัองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav) ผลการ
วิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตามแบบจาํลองการวดัดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
พบวา่ แบบจาํลองการวดัดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ ซ่ึงพิจารณาจากสถิติท่ีใชต้รวจความสอดคลอ้งระหวา่งแบบจาํลองกบัขอ้มูลเชิง

0.72 BPR

0.35 

0.63 

bhav 
0.23 

0.46 

0.61

0.53

0.88

0.73 

1.00 
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ประจกัษ ์ไดแ้ก่ ค่าไค-สแควร์ มีค่าเท่ากบั 0.26 ท่ี df เท่ากบั 1 ค่า P-value เท่ากบั .61 ซ่ึงไม่พบความ
แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ผลการทดสอบค่าไค-สแควร์ ยอมรับสมมติฐานวา่ แบบจาํลอง
การวิจยัมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยมีค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (GFI) เท่ากบั 
1.00 ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (AGFI) เท่ากบั .98 และค่าดชันีรากของกาํลงั
สองเฉล่ียของส่วนท่ีเหลือ (RMR) เท่ากบั .0028 แสดงวา่แบบจาํลองมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์
 เม่ือพิจารณาค่านํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) ของตวัแปรทั้งหมด 4 ค่า มีค่าเป็นบวก
ทุกค่า มีขนาดตั้งแต่ .53 ถึง .88 ตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (BPL) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .88 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบั
องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 62 รองลงมา คือ ดา้นส่งเสริมการขาย 
(BPM) กบัดา้นผลิตภณัฑ ์(BPD) มีค่านํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .73 และ .61 ตามลาํดบั 
มีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 26 และ 
12 ตามลาํดบั ส่วนตวัแปรท่ีมีนํ้ าหนกัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นราคา (BPR) มีค่านํ้ าหนกั
องคป์ระกอบมาตรฐาน เท่ากบั .53 และมีความแปรผนัร่วมเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นพฤติกรรมการ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ร้อยละ 6 ซ่ึงเป็นการแสดงใหเ้ห็นวา่ ตวัแปรเหล่าน้ีเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัของ
องคป์ระกอบร่วมดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav) 

 การสร้างสเกลองคป์ระกอบตวัแปรแฝงดา้นพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากตวั
แปร 4 ตวั ไดแ้ก่ ดา้นราคา (BPR) ดา้นผลิตภณัฑ ์ (BPD) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (BPL) และ
ดา้นส่งเสริมการขาย (BPM) เพื่อสร้างเป็นตวัแปรสงัเกตไดโ้ดยใชค้ะแนนองคป์ระกอบ (factor 
score coefficient) สามารถเขียนในรูปสมการไดด้งัน้ี 

 bhav = .06 BPR + .12BPD + .62BPL + .26BPM 

 
ตอนที ่ 3 การวิเคราะห์ความตรงของแบบจาํลองความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 
 

3.1 ผลการวิเคราะห์ค่าสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท่ี้ใชใ้นตวัแบบความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุ
ของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 
 การวิเคราะห์สหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท่ี้ใชใ้นตวัแบบความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุ
ของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์หา
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ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดจ้าํนวน 31 ตวัแปร โดยใชส้มัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของเพียร์
สนั ไดค่้าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรทั้งหมด 465 คู่ มีค่าสมัประสิทธ์ิแตกต่างจากศูนยอ์ยา่ง
มีนยัสาํคญัทางสถิติจาํนวน 437 คู่ คิดเป็นร้อยละ 94 ของค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ทั้งหมด ค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ส่วนใหญ่มีค่าเป็นบวกปานกลางมีค่าระหวา่ง -0.14 ถึง 0.93 โดย
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ท่ีสูงท่ีสุดมีค่าเท่ากบั 0.93 ซ่ึงเป็นสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทด์า้นราคา (INPR) กบัดา้นผลิตภณัฑ ์
(INPD) รองลงมามีค่า (0.90) ซ่ึงเป็นสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (INPL) กบัดา้นส่งเสริมการ
ขาย (INPM) และสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ท่ีตํ่าท่ีสุดมีค่าเท่ากบั 0.10 ระหวา่งตวัแปรความเช่ือ
เก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นราคา (DBPR) กบัตวัแปรเจตคติต่อ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นผลิตภณัฑ ์(IBPD) 
 ผลจากการวิเคราะห์ค่า Bartlett’s Test of Sphericity = 9441.077 df=465 p=0.000 และค่า 
KMO = .905 แสดงวา่ เมทริกซ์สหสมัพนัธ์ของตวัแปรสงัเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์และ
ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร มีมากพอท่ีจะนาํมาวิเคราะห์องคป์ระกอบไดโ้ดยแสดงไวใ้นตารางท่ี 
37 
 
 
 
 
 
 
 



 
80 

 

 
 

ตารางที ่37 : ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สมัประสิทธิ์สหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัระหวา่งตวัแปรตวัแบบจาํลองความสมัพนัธเ์ชิงสาเหตุของปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อโทรศพัทเ์คลื่อนที่ 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 
DBPR 1                               
DBPD .24** 1                              
DBPL .22** .49** 1                             
DBPM .24** .47** .50** 1                            
DNPR .18** .17** .27** .19** 1                           
DNPD .22** .25** .31** .24** .55** 1                          
DNPL .20** .25** .34** .28** .37** .58** 1                         
DNPM .18** .32** .42** .36** .38** .54** .58** 1                        
DCPR .24** .25** .35** .24** .43** .43** .37** .35** 1                       
DCPD .23** .31** .38** .29** .34** .47** .43** .34** .54** 1                      
DCPL .18** .30** .39** .28** .36** .45** .50** .48** .41** .63** 1                     
DCPM .21** .26** .36** .32** .33** .42** .41** .52** .38** .47** .63** 1                    
IBPD .10* .49** .43** .35** .18** .26** .23** .33** .25** .26** .31** .30** 1                   
IBPL .03 .30** .31** .32** .31** .32** .26** .37** .36** .39** .34** .34** .59** 1                  
IBPM .16** .17** .35** .33** .40** .38** .29** .39** .39** .37** .31** .34** .46** .66** 1                 
INPR .20** .09 .26** .18** .44** .42** .42** .42** .40** .28** .33** .39** .27** .34** .45** 1                
INPD .21** .13** .29** .18** .43** .42** .43** .41** .43** .31** .35** .38** .28** .36** .45** .93** 1               
INPL .27** .15** .31** .21** .40** .40** .45** .39** .40** .31** .34** .38** .26** .30** .43** .83** .89** 1              
INPM .24** .15** .33** .27** .39** .38** .44** .46** .37** .29** .36** .42** .27** .32** .43** .87** .90** .89** 1             
ICPR .13** .22** .13** .19** -.14* -.03 .09 .08 .04 .11* .13** .18** .33** .05 .01 .16** .16** .18** .19** 1            
ICPD .24** .22** .13** .19** .01 .09* .14** .21** -.02 .11* .16** .29** .34** .08 .10* .28** .26** .28** .33** .60** 1           
ICPL .12* .30** .38** .28** .27** .29** .38** .40** .37** .41** .39** .45** .47** .49** .44** .46** .47** .47** .49** .21** .33** 1          
ICPM .07 .26** .35** .28** .26** .25** .29** .37** .40** .37** .37** .43** .44** .47** .42** .37** .39** .36** .40** .17** .27** .68** 1         
IPR .15** .24** .36** .34** .35** .41** .36** .41** .51** .51** .41** .40** .15** .35** .40** .35** .34** .32** .32** .01 .03 .44** .41** 1        
IPD .16** .27** .35** .28** .25** .30** .27** .24** .29** .31** .29** .35** .23** .18** .19** .29** .26** .27** .28** .13** .16** .32** .28** .32** 1       
IPL .16** .29** .38** .32** .34** .40** .35** .38** .40** .37** .45** .41** .25** .32** .26** .38** .38** .37** .37** .08 .11* .43** .35** .50** .54** 1      
IPM .13** .31** .45** .36** .35** .42** .36** .44** .52** .49** .47** .45** .22** .38** .39** .36** .36** .35** .34** .01 .05 .43** .38** .69** .49** .61** 1     
BPR .14** .23** .27** .13** .26** .24** .20** .22** .29** .29** .22** .18** .15** .16** .23** .31** .30** .30** .29** .02 .05 .34** .19** .38** .24** .28** .33** 1    
BPD .08 .34** .34** .17** .22** .27** .21** .24** .23** .28** .22** .23** .24** .21** .20** .18** .19** .18** .19** .01 .01 .32** .23** .36** .28** .31** .39** .67** 1   
BPL .05 .25** .30** .17** .16** .20** .18** .25** .19** .20** .24** .23** .24** .20** .17** .23** .23** .21** .23** .13** .15** .26** .17** .25** .26** .31** .23** .47** .53** 1  
BPM -.01 .27** .27** .22** .11* .07 .13** .18** .065 .12** .16** .20** .22** .08 .07 .18** .17** .20** .22** .24** .24** .25** .17** .11* .27** .24** .11** .40** .44** .64** 1 
MEAN 1.99 2.17 2.06 2.24 2.09 1.96 1.84 1.92 2.13 2.08 1.96 1.95 4.10 5.30 4.98 3.77 3.84 3.66 3.60 2.31 2.49 4.40 4.38 2.23 2.16 1.93 1.90 2.55 2.54 2.37 2.25 
S.D. 0.96 0.84 0.88 0.84 1.09 1.09 1.07 0.95 1.05 0.95 0.91 0.90 2.72 2.55 2.64 2.69 2.73 2.72 2.73 3.68 2.97 2.35 2.63 0.87 0.88 1.04 0.99 0.53 0.47 0.52 0.57 

Bartlett’s Test of Sphericity = 9441.077  df = 465  P = .000      KMO = .905 

หมายเหตุ : * หมายถึง p < 0.05        ** หมายถึง p < 0.01
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3.2 ผลการตรวจสอบความตรงของตวัแบบความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 
 ผลการตรวจสอบความตรงของตวัแบบความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา พบวา่ ตวัแบบมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
เม่ือพิจารณาจาค่าสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ ค่าไค-สแควร์ ( 2 ) = 326.88, df=287, p=0.05255 และมี
ค่า GFI = 0.96, ค่า AGFI = 0.93, ค่า RMSEA= 0.017 และค่า RMR= 0.038   
 สาํหรับค่าความเท่ียงของตวัแปรสงัเกตได ้พบวา่ ตวัแปรท่ีมีค่าความเท่ียงสูงสุด คือ ตวัแปร
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นผลิตภณัฑ ์ (INPD) มีค่า
ความเท่ียงเท่ากบั 0.93 รองลงมา คือ ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นส่งเสริมการขาย (INPM) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.89 และรองลงมา คือ ตวั
แปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (INPD) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.85 ดงัตารางท่ี 38 
 ค่าสมัประสิทธ์ิการทาํนาย (R2) ของตวัแปรเจตคติต่อพฤติกรรม (att_bhav) มีค่าเท่ากบั 
0.61, การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรม (subj_norm) มีค่าเท่ากบั 0.36, การรับรู้
ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (pcep_bhav) มีค่าเท่ากบั 0.47, เจตนาการทาํพฤติกรรม 
(intent) มีค่าเท่ากบั -0.24 และพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav) มีค่าเท่ากบั 0.36 ซ่ึงแสดง
วา่ ตวัแปรในแบบจาํลองสามารถอธิบายความแปรปรวนของตวัแปรเจตคติต่อพฤติกรรม, การคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรม, การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม, เจตนาการทาํ
พฤติกรรม และพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดคิ้ดเป็นร้อยละ 61, 36, 47, 24 และ 36 
ตามลาํดบั ดงัแสดงในตารางท่ี 39 
 เม่ือพิจารณาอิทธิพลทางตรงและทางออ้มท่ีส่งผลต่อตวัแปรแฝง โดยแยกพจิารณาได้
ผลลพัธ์ดงัน้ี 
 1. ตวัแปรเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (att_bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางตรง
จากตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท์เคล่ือนท่ี (bhav_blf) มีค่า
อิทธิพลทางบวก  เท่ากับ  0.78 แสดงว่า  นักศึกษาท่ีมีความเช่ือเ ก่ียวกับผลท่ีได้รับเม่ือซ้ือ
โทรศพัท์เคล่ือนท่ีทั้งในดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริม    
การขายในทางบวกสูง มีแนวโนม้ทาํใหน้กัศึกษามีเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูง
ดว้ย 
 2. ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (subj_norm) 
ได้รับอิทธิพลทางตรงจากตวัแปรความเช่ือเก่ียวกับกลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท ์  
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เคล่ือนท่ี(norm_blf) มีค่าอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.60 แสดงว่า นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบักลุ่ม
อา้งอิงหรือบุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อเขาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกสูง 
มีแนวโน้มทําให้นักศึกษาคล้อยตามและทําตามกลุ่มอ้างอิงต่อการทําพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงดว้ย 
 3.  ตัวแปรการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมซ้ือโทรศัพท์เคล่ือนท่ี     
(pcep_bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือน ท่ี (ctrl_blf) มีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.69 แสดงว่า นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบั
ปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกสูง มีแนวโน้มทาํให้นักศึกษามีการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงดว้ย 

 4. ตวัแปรเจตนาในการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (intent) ไดรั้บอิทธิพล
ทางตรงจากตัวแปรแฝงภายใน 3 ตัวแปร คือ 1) เจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ(att_bhav) ได้รับ
อิทธิพลทางบวก มีค่าเท่ากบั 0.50 2) ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง(subj_norm) ไดรั้บอิทธิพล
ทางลบ เท่ากบั -0.40 และ 3) ตวัแปรการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม(pcep_bhav) 
ไดรั้บอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 1.02 แสดงว่า นักศึกษาท่ีมีการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรมและมีเจตคติต่อการทาํพฤติกรรมในทางบวก แต่มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในทางลบ
หรือไม่เช่ือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการทาํพฤติกรรม จะมีเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวก และตวัแปรเจตนาในการทาํพฤติกรรม ไดรั้บอิทธิพลทางออ้มจากตวั
แฝงภายนอกอีก 3 ตวัแปร คือ 1) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรม(bhav_blf) ไดรั้บ
อิทธิพลทางบวก เท่ากับ 0.39 2) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกับกลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรม(norm_blf) 
ได้รับอิทธิพลทางลบ เท่ากับ 0.24 และ 3) ตัวแปรความเช่ือเก่ียวกับปัจจัยควบคุมพฤติกรรม
(ctrl_blf) ไดรั้บอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.70 แสดงว่า นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุม
พฤติกรรมและความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมในทางบวก แต่มีความเช่ือเก่ียวกบักลุ่ม
อ้างอิงหรือบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการทาํพฤติกรรมในทางลบ จะมีเจตนาต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงในทางบวก 

5. ตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากตวัแปร 2 
ตวัแปร คือ 1) ตวัแปรการรับรู้ความสามารรถในการควบคุมพฤติกรรม (pcep_bhav) มีอิทธิพล
ทางบวก เท่ากบั 0.19 2) เจตนาในการทาํพฤติกรรม(intent) ซ่ึงมีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.48 แสดง
วา่ ถา้นกัศึกษามีความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม และมีเจตนาในการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวก จะส่งผลใหน้กัศึกษาทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูง 
และไดรั้บอิทธิพลทางออ้มจากตวัแปรทั้งหมด 6 ตวั คือ 1) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํ
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พฤติกรรม (bhav_blf) ซ่ึงมีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.19 2) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อ
พฤติกรรม (norm_blf) ซ่ึงมีอิทธิพลทางลบ เท่ากบั -0.12 3) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุม
พฤติกรรม (ctrl_blf) ซ่ึงมีอิทธิพลทางบวก เท่ากับ 0.46 4) ตวัแปรเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
(att_bhav) มีอิทธิพลทางบวก เท่ากับ 0.24 5) ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (subj_norm) มี
อิทธิพลทางลบ เท่ากับ -0.19 และ 6) ตัวแปรการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
(pcep_bhav) มีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.49 แสดงว่า นักศึกษาท่ีมีการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม ,เจตคติต่อพฤติกรรม ,ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมและความเช่ือ
เก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมในทางบวก แต่มีความเช่ือและคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในทางลบ จะ
ส่งผลใหน้กัศึกษาทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูง ดงัแสดงสรุปในตารางท่ี 40 - 41 
ตารางที ่ 38: แสดงค่าความเท่ียงของตวัแปรสงัเกตไดใ้นแบบจาํลองความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของ
ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 
 
ตวัแปรสังเกตได้ DBPR DBPD DBPL DBPM DNPR DNPD DNPL 
ความเทีย่ง 0.09 0.29 0.52 0.31 0.36 0.54 0.46 
ตวัแปรสังเกตได้ DNPM DCPR DCPD DCPL DCPM IBPD IBPL 
ความเทีย่ง 0.58 0.42 0.50 0.44 0.44 0.49 0.61 
ตวัแปรสังเกตได้ IBPM INPR INPD INPL INPM ICPR ICPD 
ความเทีย่ง 0.74 0.85 0.91 0.87 0.89 0.04 0.12 
ตวัแปรสังเกตได้ PCPL ICPM IPR IPD IPL IPM BPR 
ความเทีย่ง 0.80 0.61 0.66 0.70 0.56 0.37 0.48 
ตวัแปรสังเกตได้ BPD BPL BPM     
ความเทีย่ง 0.61 0.47 0.33     

 
ตารางที ่ 39: แสดงค่าสมัประสิทธ์ิการทาํนาย (R2) ของตวัแปรแฝงภายในของแบบจาํลอง
ความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 
 
ตัวแปรแฝงภายใน att_bhav subj_norm pcep_bhav intent bhav 
ส.ป.ส.การทาํนาย(R2) 0.61 0.36 0.47 0.24 0.36 
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ตารางที ่ 40: แสดงผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อเจตคติต่อพฤติกรรม
การซ้ือ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือ และการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 

 
ตัวแปรผล 

 เจตคตต่ิอพฤตกิรรมการซ้ือ
(att_bhav) 

 
 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ
(subj_norm) 

 
 

การรับรู้ความสามารถใน
การควบคุม(pcep_bhav) 

ตัวแปรสาเหตุ  TE IE DE  TE IE DE  TE IE DE 

ความเช่ือเก่ียวกบัผลของทาํ
พฤติกรรม(bhav_blf) 

 
 

0.78* 
(0.06) 

 0.78* 

(0.06) 
 
 

       

ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อ
พฤติกรรม(norm_blf) 

 
 

    0.60* 
(0.05) 

 0.60* 

(0.05) 
 
 

   

ความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุม
พฤติกรรม(ctrl_blf) 

 
 

        0.69* 
(0.16) 

 0.69* 

(0.16) 
 

 
ตารางที ่41: แสดงผลการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อเจตนาในการทาํ
พฤติกรรมการซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 

 
ตัวแปรผล 

เจตนาในการทาํพฤติกรรม 
(intent) 

 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 
(bhav) 

ตัวแปรสาเหตุ TE IE DE  TE IE DE 

ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรม
(bhav_blf) 

 
 

0.39* 
(0.13) 

0.39* 
(0.13) 

  0.19* 
(0.07) 

0.19* 
(0.07) 

 

ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรม
(norm_blf) 

 
 

-0.24* 
(0.06) 

-0.24* 
(0.06) 

  -0.12* 
(0.03) 

-0.12* 
(0.03) 

 

ความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรม
(ctrl_blf) 

 
 

0.70* 
(0.16) 

0.70* 
(0.16) 

  0.46* 
(0.09) 

0.46* 
(0.09) 

 

เจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ(att_bhav)  0.50* 
(0.17) 

 0.50* 
(0.17) 

 
 
0.24* 
(0.09) 

0.24* 
(0.09) 

 

การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง(subj_norm)  -0.40* 
(0.10) 

 -0.40* 
(0.10) 

 
 

-0.19* 
(0.06) 

-0.19* 
(0.06) 

 

การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม
(pcep_bhav) 

 
 

1.02* 
(0.33) 

 1.02* 
(0.33) 

 
 
0.68* 
(0.20) 

0.49* 
(0.17) 

0.19* 
(0.08) 

เจตนาในการทาํพฤติกรรม (intent)      0.48* 
(0.07) 

 0.48* 
(0.07) 
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ภาพประกอบที่ 11: แสดงแบบจาํลองความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อโทรศพัทเ์คลื่อนที่ของนกัศึกษา 
 
 
 



 
86 

 

 
 

บทที ่5 
สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) พฒันาแบบจาํลองความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี โดยอาศยัทฤษฎี
พฤติกรรมตามแบบแผน (Tpb) 2) เพื่อศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี สามารถสรุปและอภิปลายผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
 
สรุปผลการวจัิย 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาหญิง อาย ุ 20 ปี ศึกษาอยูใ่นชั้นปีท่ี 2 มีรายรับเฉล่ีย
ในช่วง 5,001 – 7,500 บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ียีห่อ้ Nokia ซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคา 5,000 – 10,000 บาท ใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นระยะเวลา 7 – 12 เดือนต่อ
เคร่ือง เลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในศูนยบ์ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในหา้งสรรพสินคา้ เลือกซ้ือ
โทรศพัทด์ว้ยเหตุผลวา่ โทรศพัทมี์ฟังกช์นัต่าง ๆ มาก กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ทราบขอ้มูล
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จากโทรทศัน์ ส่วนใหญ่เสียค่าบริการในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตั้งแต่ 250 – 
500 บาท 
 ผลการวิเคราะห์ค่าสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท่ี้ใชใ้นตวัแบบความสมัพนัธ์เชิง
สาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา 
 การวิเคราะห์สหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท่ี้ใชใ้นตวัแบบความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุ
ของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์หา
ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดจ้าํนวน 31 ตวัแปร โดยใชส้มัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของเพียร์
สนั ไดค่้าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรทั้งหมด 465 คู่ มีค่าสมัประสิทธ์ิแตกต่างจากศูนยอ์ยา่ง
มีนยัสาํคญัทางสถิติจาํนวน 437 คู่ คิดเป็นร้อยละ 94 ของค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ทั้งหมด ค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ส่วนใหญ่มีค่าเป็นบวกปานกลางมีค่าระหวา่ง -0.14 ถึง 0.93 โดย
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ท่ีสูงท่ีสุดมีค่าเท่ากบั 0.93 ซ่ึงเป็นสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทด์า้นราคา (INPR) กบัดา้นผลิตภณัฑ ์
(INPD) รองลงมามีค่า (0.90) ซ่ึงเป็นสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (INPL) กบัดา้นส่งเสริมการ
ขาย (INPM) และสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ท่ีตํ่าท่ีสุดมีค่าเท่ากบั 0.10 ระหวา่งตวัแปรความเช่ือ
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เก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นราคา (DBPR) กบัตวัแปรเจตคติต่อ
พฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดา้นผลิตภณัฑ ์(IBPD) 
 
แบบจาํลองความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของ
นกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี 
 

 
เม่ือพิจารณาอิทธิพลทางตรงและทางออ้มท่ีส่งผลต่อตวัแปรแฝง โดยแยกพจิารณาไดผ้ลลพัธ์ดงัน้ี 
 1. ตวัแปรเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (att_bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางตรง
จากตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav_blf) มีค่า
อิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.78 แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบัผลท่ีไดรั้บเม่ือซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทั้งในดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริม    
การขายในทางบวกสูง มีแนวโนม้ทาํใหน้กัศึกษามีเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูง
ดว้ย 
 2. ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (subj_norm) 
ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท ์  
เคล่ือนท่ี(norm_blf) มีค่าอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.60 แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบักลุ่ม
อา้งอิงหรือบุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อเขาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกสูง 
มีแนวโนม้ทาํใหน้กัศึกษาคลอ้ยตามและทาํตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงดว้ย 
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 3. ตวัแปรการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
(pcep_bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือน ท่ี (ctrl_blf) มีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.69 แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบั
ปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกสูง มีแนวโนม้ทาํใหน้กัศึกษามีการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงดว้ย 
 4. ตวัแปรเจตนาในการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (intent) ไดรั้บอิทธิพลทางตรง
จากตวัแปรแฝงภายใน 3 ตวัแปร คือ 1) เจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ(att_bhav) ไดรั้บอิทธิพล
ทางบวก มีค่าเท่ากบั 0.50 2) ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง(subj_norm) ไดรั้บอิทธิพลทางลบ 
เท่ากบั -0.40 และ 3) ตวัแปรการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม(pcep_bhav) ไดรั้บ
อิทธิพลทางบวก เท่ากบั 1.02 แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม
และมีเจตคติต่อการทาํพฤติกรรมในทางบวก แต่มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในทางลบหรือไม่เช่ือ
กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการทาํพฤติกรรม จะมีเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ในทางบวก และตวัแปรเจตนาในการทาํพฤติกรรม ไดรั้บอิทธิพลทางออ้มจากตวัแฝงภายนอกอีก 3 
ตวัแปร คือ 1) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรม(bhav_blf) ไดรั้บอิทธิพลทางบวก 
เท่ากบั 0.39 2) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรม(norm_blf) ไดรั้บอิทธิพลทางลบ 
เท่ากบั 0.24 และ 3) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรม(ctrl_blf) ไดรั้บอิทธิพล
ทางบวก เท่ากบั 0.70 แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมและความเช่ือ
เก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมในทางบวก แต่มีความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงหรือบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการทาํพฤติกรรมในทางลบ จะมีเจตนาต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงใน
ทางบวก 
 5. ตวัแป รพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากตวัแปร 2 
ตวัแปร คือ 1) ตวัแปรการรับรู้ความสามารรถในการควบคุมพฤติกรรม (pcep_bhav) มีอิทธิพล
ทางบวก เท่ากบั 0.19 2) เจตนาในการทาํพฤติกรรม(intent) ซ่ึงมีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.48 แสดง
วา่ ถา้นกัศึกษามีความรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม และมีเจตนาในการทาํพฤติกรรม
การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวก จะส่งผลใหน้กัศึกษาทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูง 
และไดรั้บอิทธิพลทางออ้มจากตวัแปรทั้งหมด 6 ตวั คือ 1) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํ
พฤติกรรม (bhav_blf) ซ่ึงมีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.19 2) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อ
พฤติกรรม (norm_blf) ซ่ึงมีอิทธิพลทางลบ เท่ากบั -0.12 3) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุม
พฤติกรรม (ctrl_blf) ซ่ึงมีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.46 4) ตวัแปรเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
(att_bhav) มีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.24 5) ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (subj_norm) มี
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อิทธิพลทางลบ เท่ากบั -0.19 และ 6) ตวัแปรการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
(pcep_bhav) มีอิทธิพลทางบวก เท่ากบั 0.49 แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม ,เจตคติต่อพฤติกรรม ,ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมและความเช่ือ
เก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมในทางบวก แต่มีความเช่ือและคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในทางลบ จะ
ส่งผลใหน้กัศึกษาทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูง 
 
อภิปรายผลการวจัิย 
  การศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาใน
จงัหวดัชลบุรีพบขอ้มูลท่ีน่าสนใจในหลายประเดน็ผูว้ิจยัจึงนาํประเดน็ต่างๆมาอภิปลายผลการวิจยั
ไดด้งัน้ี 
 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาหญิง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชนธวชั เพชรดี 
(2545) ศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษามหาวิทยา ลยัพายพัจงัหวดั
เชียงใหม่ จากการศึกษาพบวา่นกัศึกษามหาวิทยาลยัพายพัท่ีใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี มีสดัส่วนของเพศ
หญิงมากกวา่เพศชายนอกจากน้ีผลการวิจยัยงัแสดงใหเ้ห็นวา่อายขุองกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาย ุ
20 ปี ศึกษาอยูใ่นชั้นปีท่ี 2 มีรายรับเฉล่ียในช่วง 5,001 – 7,500 บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใช้
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ียีห่อ้ Nokia ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคา 5,000 – 10,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ นพวรรณ เนาวรัตนโ์ชคชยั (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี พฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ราคา 5,001 – 10,000 
บาท ยีห่อ้ Nokia นอกจากน้ีผลการวิจยัยงัแสดใหเ้ห็นวา่นกัศึกษาใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นระยะเวลา 
7 – 12 เดือนต่อเคร่ือง เลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในศูนยบ์ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใน
หา้งสรรพสินคา้ เลือกซ้ือโทรศพัทด์ว้ยเหตุผลวา่ โทรศพัทมี์ฟังกช์นัต่าง ๆ มากซ่ึงสอดคลอ้งกบั
พรพรรณ นวลศรี(2541) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในจงัหวดัพะเยา 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเพราะชอบเทคโนโลยท่ีีมีฟังกช์ัน่การใชง้านเยอะ
และใชง่้ายและซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากร้านคา้ตวัแทนจาํหน่ายเพราะตอ้งบริการหลงัการขายท่ี
แน่นอน นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ทราบขอ้มูลโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จากโทรทศัน์ และส่วน
ใหญ่เสียค่าบริการในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตั้งแต่ 250 – 500 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
ศิริพร อภิบรรณ์ (2544) ศึกษาค่าใชจ่้ายในการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ จากการศึกษาพบวา่ค่าใชจ่้ายต่อเดือนโดยเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งอยูท่ี่  500 
บาท 
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 ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี 
การวิเคราะห์สหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตไดท่ี้ใชใ้นตวัแบบความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยั
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของนกัศึกษา ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ส่วนใหญ่มี
ค่าเป็นบวกปานกลาง โดยสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ท่ีสูงท่ีสุดคือสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวั
แปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทด์า้นราคา (INPR) กบัดา้น
ผลิตภณัฑ ์ (INPD) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Ajzen and Fishbein  (1980)  ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง 
(Normative Beliefs) ซ่ึงเป็นตวักาํหนดการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norm) เป็นความเช่ือ
ท่ีวา่บุคคลหรือกลุ่มคนเฉพาะคิดวา่เขาควรหรือไม่ควรทาํ พฤติกรรมนั้น ถา้บุคคลไดเ้ห็นหรือรับรู้
วา่บุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อเขา (กลุ่มอา้งอิง: Subjective Norm) ไดท้าํพฤติกรรมนั้น กมี็แนวโนม้ท่ี
จะคลอ้ยตามและทาํตามดว้ย ซ่ึงบุคคลหรือกลุ่มอา้งอิงท่ีสาํคญัแต่ละเร่ืองจะข้ึนอยูก่บัประเดน็เร่ือง
หรือพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มอา้งอิงนั้นนอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ 2550:35-36 ท่ีไดก้ล่าววา่ ราคา (Price) หมายถึงจาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้ง
จ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑห์รือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน
ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) 
ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซ้ือ  
 
เม่ือพจิารณาอทิธิพลทางตรงและทางอ้อมทีส่่งผลต่อตัวแปรแฝง โดยแยกพจิารณาได้ผลลพัธ์ดังนี ้
 1. ตวัแปรเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (att_bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางตรง
จากตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav_blf) มีค่า
อิทธิพลทางบวก แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบัผลท่ีไดรั้บเม่ือซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีทั้งใน
ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริม    การขายในทางบวกสูง มี
แนวโนม้ทาํใหน้กัศึกษามีเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
Ajzen and Fishbein  (1980)ท่ีกล่าววา่ เจตคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward the Behavior หรือ 
AB) เป็นความเช่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลของการกระทาํ ถา้บุคคลมีความเช่ือวา่ ถา้ทาํพฤติกรรมนั้นแลว้
จะไดรั้บผลทางบวก กจ็ะมีแนวโนม้ท่ีจะมีทศันคติท่ีดีต่อพฤติกรรมนั้น ในทางตรงขา้มหากมีความ
เช่ือวา่ ถา้ทาํพฤติกรรมนั้นแลว้จะไดรั้บผลในทางลบ กจ็ะมีแนวโนม้ท่ีจะมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อ
พฤติกรรมนั้น   
 2. ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (subj_norm) 
ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัท ์  
เคล่ือนท่ี(norm_blf) มีค่าอิทธิพลทางบวก แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงหรือ
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บุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อเขาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกสูง มีแนวโนม้
ทาํใหน้กัศึกษาคลอ้ยตามและทาํตามกลุ่มอา้งอิงต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูง
ดว้ยซ่ึงสอดคลอ้งกบั Ajzen and Fishbein  (1980)ท่ีกล่าววา่ กาํหนดการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
(Subjective Norm หรือ SN) เป็นความเช่ือท่ีวา่บุคคลหรือกลุ่มคนเฉพาะคิดวา่เขาควรหรือไม่ควรทาํ 
พฤติกรรมนั้น ถา้บุคคลไดเ้ห็น หรือรับรู้วา่บุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อเขา (กลุ่มอา้งอิง: Subjective 
Norm) ไดท้าํพฤติกรรมนั้น กมี็แนวโนม้ท่ีจะคลอ้ยตามและทาํตามดว้ย ซ่ึงบุคคลหรือกลุ่มอา้งอิงท่ี
สาํคญัแต่ละเร่ืองจะข้ึนอยูก่บัประเดน็เร่ืองหรือพฤติกรรมท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มอา้งอิงนั้น  
 3. ตวัแปรการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี     
(pcep_bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือน ท่ี (ctrl_blf) มีอิทธิพลทางบวก แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยั
ควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวกสูง มีแนวโนม้ทาํใหน้กัศึกษามีการรับรู้
ความสามารถในการควบคุมต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงดว้ยซ่ึงสอดคลอ้งกบั Ajzen 
and Fishbein  (1980) ท่ีกล่าววา่ การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
Behavioral Control) เป็นความเช่ือเก่ียวกบัการมีหรือไม่มีทรัพยากรหรือ ความสมัพนัธ์เชิงสมัพทัธ์
ของเจตคติต่อพฤติกรรม และการคลอ้ยตามกลุ่ม อา้งอิงในการทาํนายเจตนาเชิงพฤติกรรม (ซ่ึงมี
อิทธิต่อพฤติกรรมอีกทอดหน่ึง) ถา้บุคคลเช่ือวา่ มีความสามารถท่ีจะกระทาํพฤติกรรมใน
สภาพการณ์นั้นได ้ และสามารถควบคุมใหเ้กิดผลดงัตั้งใจ เขากมี็แนวโนม้ท่ีจะทาํพฤติกรรมนั้น 
สาํหรับปัจจยัควบคุม (Control Factor) Ajzen (1988) ไดอ้ธิบายถึงปัจจยั ควบคุมโดยแบ่งเป็น 2 ดา้น
หลกั คือ  
 1. ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่  
  1) ขอ้มูล ทกัษะ และความสามารถ บุคคลท่ีมีเจตนาจะทาํพฤติกรรม บางอยา่ง
หลงัจากไดพ้ยายามแลว้ กพ็บวา่เขาไม่สามารถทาํส่ิงนั้นไดเ้พราะขาดขอ้มูล ทกัษะ หรือ
ความสามารถ เช่น การไม่สามารถเปล่ียนทศันะทางการเมืองของบุคคลอ่ืนใหมี้ทศันะ  
  2) อารมณ์และการจาํตอ้งทาํพฤติกรรมหลายอยา่งบุคคลใชจิ้ตใจควบคุมได ้ ยาก 
เช่นในบางคร้ังพบวา่ บุคคลไม่สามารถหยดุการคิด หรือฝันเก่ียวกบัเหตุการณ์ต่างๆ ที ◌่ เกิดข้ึน 
เช่น การพดูติดอ่าง ตากระตุก การระงบัการกระทาํท่ีรุนแรงในขณะโกรธ เป็นตน้  
  2. ปัจจยัภายนอก จะมีอิทธิพลในการกาํหนดวา่สถานการณ์ใดจะส่งเสริมหรือ ขดัขวางการ
ทาํพฤติกรรม  
  1) เวลาและโอกาส บุคคลอาจขาดโอกาสท่ีจะทาํพฤติกรรมท่ีตั้งใจไวเ้น่ืองดว้ย 
เหตุผลต่างๆ กนั เช่น การไม่ไดไ้ปดูการแสดงเพราะตัว๋หมด หรือบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งไดรั้บอุบติัเหตุท่ี
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รุนแรงขณะมาโรงภาพยนตร์หรือในงานวิจยั Pomazal and Jaccard ;1976 พบวา่ นกัศึกษาไม่ไดไ้ป
บริจาคโลหิตตามท่ีตั้งใจไว ้ เพราะเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่ คาดหวงัไวล่้วงหนา้ เช่น มีการสอบสมัภาษณ์
เขา้ทาํงาน หรือเป็นหวดั ซ่ึงเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนน้ี ลว้นทาํใหน้กัศึกษาขาดโอกาสท่ีจะไปบริจาค
โลหิต การขาดโอกาสเพียงคร้ังเดียวอาจจะทาํให ้ เขาไม่เปล่ียนความตั้งใจท่ีจะทาํพฤติกรรมนั้นโดย
ส้ินเชิง เขาอาจเลือกทาํในโอกาสต่อไป  
  2) การข้ึนกบัผูอ่ื้น ในการทาํพฤติกรรมบางอยา่ง บุคคลไม่สามารถทาํ พฤติกรรมท่ี
ตั้งใจไว ้ เพราะในการทาํพฤติกรรมนั้นมีส่วนท่ีข้ึนอยูก่บับุคคลอ่ืน เช่น ความ ตอ้งการมีบุตรของ
ภรรยาตอ้งอาศยัความร่วมมือจากสามีดว้ย หรือนางสาว ก. นดักบัเพื่อนจะไป ชมภาพยนตร์ดว้ยกนั 
ภายหลงัเพื่อนโทรศพัทม์าบอกวา่ไปชมภาพยนตร์ดว้ยกนัไม่ได ้ นางสาว ก. อาจจะงดไปชม
ภาพยนตร์ในวนัและเวลาท่ีนดักบัเพื่อนไว ้เป็นตน้  
กล่าวโดยสรุป การขาดโอกาสและการข้ึนอยูก่บัผูอ่ื้น มกัจะนาํไปสู่การเปล่ียน ความตั้งใจ หรือ
เจตนาในการทาํพฤติกรรมเพียงชัว่คราวเท่านั้น 
 4. ตวัแปรเจตนาในการทาํพฤติกรรมซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (intent) ไดรั้บอิทธิพลทางตรง
จากตวัแปรแฝงภายใน 3 ตวัแปร คือ 1) เจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ(att_bhav) ไดรั้บอิทธิพล
ทางบวก 2) ตวัแปรการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง(subj_norm) ไดรั้บอิทธิพลทางลบ และ 3) ตวัแปรการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม(pcep_bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางบวก แสดงวา่ นกัศึกษา
ท่ีมีการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมและมีเจตคติต่อการทาํพฤติกรรมในทางบวก แต่
มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในทางลบหรือไม่เช่ือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการทาํพฤติกรรม จะมี
เจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวก และตวัแปรเจตนาในการทาํ
พฤติกรรม ไดรั้บอิทธิพลทางออ้มจากตวัแฝงภายนอกอีก 3 ตวัแปร คือ 1) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบั
ผลของการทาํพฤติกรรม(bhav_blf) ไดรั้บอิทธิพลทางบวก 2) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง
ต่อพฤติกรรม(norm_blf) ไดรั้บอิทธิพลทางลบ และ 3) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุม
พฤติกรรม(ctrl_blf) ไดรั้บอิทธิพลทางบวก แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุม
พฤติกรรมและความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมในทางบวก แต่มีความเช่ือเก่ียวกบักลุ่ม
อา้งอิงหรือบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการทาํพฤติกรรมในทางลบ จะมีเจตนาต่อพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงในทางบวก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Ajzen,1971 :Ajzen and Fishbein ,1970 กล่าววา่
เจตคติต่อการทาํพฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม จะนาํไปสู่การสร้างเจตนาเชิงพฤติกรรม (Behavioral Intention) โดยทัว่ไป ถา้บุคคลมี
เจตคติท่ีดี มีการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงสูง และรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมาก 
บุคคลนั้นกย็ิง่มีแนวโนม้ท่ีจะมีเจตนาเชิงพฤติกรรมในการกระทาํพฤติกรรมนั้นสูงตามไดด้ว้ย และ
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หากในทา้ยท่ีสุดแลว้ สามารถควบคุมใหเ้กิดพฤติกรรมนั้นไดจ้ริง บุคคลจะทาํใหเ้จตนานั้นเป็นจริง
เม่ือมีโอกาส ดงันั้น เจตนาเชิงพฤติกรรมจึงเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีตอ้งเกิดข้ึนก่อนการกระทาํพฤติกรรม 
(Behavior) ความสมัพนัธ์เชิงสมัพทัธ์ของเจตคติต่อพฤติกรรม และการคลอ้ยตามกลุ่ม อา้งอิงในการ
ทาํนายเจตนาเชิงพฤติกรรม (ซ่ึงมีอิทธิต่อพฤติกรรมอีกทอดหน่ึง) อาจแตกต่างกนั ไปได ้
 5. ตวัแปรพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (bhav) ไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากตวัแปร 2 
ตวัแปร คือ 1) ตวัแปรการรับรู้ความสามารรถในการควบคุมพฤติกรรม (pcep_bhav) มีอิทธิพล
ทางบวก 2) เจตนาในการทาํพฤติกรรม(intent) ซ่ึงมีอิทธิพลทางบวก แสดงวา่ ถา้นกัศึกษามีความ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม และมีเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในทางบวก จะส่งผลใหน้กัศึกษาทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูง และ
ไดรั้บอิทธิพลทางออ้มจากตวัแปรทั้งหมด 6 ตวั คือ 1) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํ
พฤติกรรม (bhav_blf) ซ่ึงมีอิทธิพลทางบวก 2) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิงต่อพฤติกรรม 
(norm_blf) ซ่ึงมีอิทธิพลทางลบ 3) ตวัแปรความเช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรม (ctrl_blf) ซ่ึงมี
อิทธิพลทางบวก 4) ตวัแปรเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือ (att_bhav) มีอิทธิพลทางบวก 5) ตวัแปรการ
คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (subj_norm) มีอิทธิพลทางลบ และ 6) ตวัแปรการรับรู้ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม (pcep_bhav) มีอิทธิพลทางบวก แสดงวา่ นกัศึกษาท่ีมีการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรม ,เจตคติต่อพฤติกรรม ,ความเช่ือเก่ียวกบัผลของการทาํพฤติกรรมและความ
เช่ือเก่ียวกบัปัจจยัควบคุมพฤติกรรมในทางบวก แต่มีความเช่ือและคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในทางลบ 
จะส่งผลใหน้กัศึกษาทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีสูงซ่ึงสอดคลอ้งกบั Ajzen (1991) ท่ี
กล่าววา่ การกระทาํของบุคคลบางคร้ังไม่สามารถเกิดข้ึนจากความตั้งใจท่ีจะกระทาํพฤติกรรมเพียง
อยา่งเดียวจาํเป็นตอ้งอาศยัปัจจยัอ่ืน ๆ ดว้ย ซ่ึงความตั้งใจไม่สามารถควบคุมได ้ เช่น แหล่ง
ประโยชนแ์ละโอกาส ไดแ้ก่ ประสบการณ์ ความรู้ เงิน ทกัษะ เป็นตน้ โดยบุคคลตอ้งรับรู้วา่
สามารถควบคุมตนเองใหก้ระทาํพฤติกรรมภายใตปั้จจยัเหล่านั้นได ้ พฤติกรรมจึงจะเกิดข้ึนได้
สาํเร็จ Ajzen (1991) กล่าววา่ถา้บุคคลเช่ือวา่ตนเองมีแหล่งประโยชนห์รือโอกาสท่ีเอ้ือต่อการกระทาํ
พฤติกรรมนั้นมาก และมีอุปสรรคต่อการกระทาํพฤติกรรมนั้นนอ้ย บุคคลกจ็ะรับรู้วา่สามารถ
ควบคุมตนเองใหก้ระทาํพฤติกรรมนั้นไดม้ากข้ึน การรับรู้ความสามรถในการควบคุมพฤติกรรมจึง
เป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจท่ีจะกระทาํพฤติกรรมและพฤติกรรม 
ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาเปรียบเทียบสองกลุ่มอายรุะหวา่งนกัศึกษากบัวยัทาํงานหรือผูสู้งอาย ุ
2. ควรศึกษาโดยใชว้ิธีการวิจยัเชิงคุณภาพเพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลท่ีลุ่มลึกมากข้ึน 
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ภาคผนวก ก : ผลการตรวจสอบความตรง 
โดยผู้เช่ียวชาญ 

 
 ตารางต่อไปน้ีเป็นการแสดงค่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงค ์ ซ่ึง
ไดรั้บจากการพิจารณาความสอดคลอ้งโดยผูเ้ช่ียวชาญ จาํนวน 3 ท่าน และสามารถแสดงค่าดชันี
ความสอดคลอ้งของแต่ละส่วนในแบบสอบถาม ไดด้งัน้ี 
 
ตอนที ่1 แบบสอบถามเจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง-1 0 +1 
1.1) ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อราคาของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ 
 คุม้ค่า  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ฟุ่ มเฟือย 

  
/// 1.0 

 ถูก  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  แพง   /// 1.0 
พอใจหลงัซ้ือ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: ไม่พอใจหลงัซ้ือ 

                                 มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 
  /// 1.0 

1.2) ท่านมีความคิดอยา่งไรต่อลกัษณะของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ 
 ทนัสมยั :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ลา้สมยั 

  
/// 1.0 

 ใชง่้าย :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ใชย้าก   /// 1.0 
 ฟังกช์นัเยอะ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ฟังกช์นันอ้ย   /// 1.0 
 คงทน :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  บอบบาง   /// 1.0 
 ขนาดใหญ่ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขนาดเลก็ 
                                    มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  
/// 1.0 

1.3) ท่านมีความคิดอยา่งไร ต่อช่องทางการจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
   มีความน่าเช่ือถือ       :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่น่าเช่ือถือ 

  
/// 1.0 

          เขา้ถึงง่าย :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เขา้ถึงยาก   /// 1.0 
 หรูหรา :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ธรรมดา 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  
///  

1.4) ท่านมีความคิดอยา่งไร ต่อการส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านเลือก 
        มีประโยชน์ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่มีประโยชน์ 

  
/// 1.0 

          มีคุณภาพ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: ไม่มีคุณภาพ   /// 1.0 
 ถูกใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ถูกใจ 

                                                              มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 
  

/// 1.0 
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ตอนที ่2 แบบสอบถามความเช่ือเกีย่วกบัผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

 ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง-1 0 +1 
2.1)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านไม่มีเงินเหลือเกบ็ 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
2.2)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านเป็นหน้ี 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
2.3)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในลกัษณะท่ีท่านตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านดูเป็นคนทนัสมยั 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
2.4)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในลกัษณะท่ีท่านตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านทาํงานสะดวกข้ึน 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
2.5)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีตั้งใจไวจ้ะทาํใหท่้านไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
2.6) การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านไดรั้บบริการหลงัการขาย
ท่ีดี 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
     มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
2.7) การท่ีท่านไดรั้บการส่งเสริมการขายจากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จะทาํใหท่้านประหยดัค่าใชจ่้าย 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
       มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
2.8) การท่ีท่านไดรั้บการส่งเสริมการขายจากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จะทาํใหท่้านรู้สึกภูมิใจ 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้

                               มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
 

ตอนที ่3 แบบสอบถามการประเมินผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่

 ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง-1 0 +1 
3.1)  การไม่มีเงินเกบ็ เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                  มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
3.2)  การเป็นหน้ี เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                   มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
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 ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง-1 0 +1 
3.3)  การท่ีท่านดูเป็นคนมีความทนัสมยั เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                   มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
3.4)  ความสะดวกในการทาํงาน เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                  มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
3.5)  การไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพ เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                 มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
3.6)  การไดรั้บบริการหลงัการขาย เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                 มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
3.7)  ความประหยดั เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                     มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
3.8)  ความรู้สึกพอใจกบัส่ิงท่ีไดรั้บ เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                 มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 

 
ตอนที ่4 แบบสอบถามการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที่ 

ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง-1 0 +1 
4.1) คนท่ีมีความสาํคญัต่อท่านคิดวา่ การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก  

  

/// 1.0 
4.2) คนท่ีมีความสาํคญัต่อท่านคิดวา่ ลกัษณะของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตามท่ีท่านจะเลือกซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
          มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
4.3) คนท่ีมีความสาํคญัต่อท่านคิดวา่ ร้านจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านจะเขา้ไปซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรเขา้ไปซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรเขา้ไปซ้ือ 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
4.4) คนท่ีมีความสาํคญัต่อท่าน คิดวา่การส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านเลือกซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 เหมาะสม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่เหมาะสม 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
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ตอนที ่5 แบบสอบถามความเช่ือของบุคคลทีมี่ผลต่อการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่

 ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง-1 0 +1 
5.1) พอ่แม่ของท่าน คิดวา่ ราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.2) พนกังานขายโทรศพัท ์คิดวา่ ราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.3) เพื่อนของท่าน คิดวา่ ราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.4) พอ่แม่ของท่าน คิดวา่ ผลิตภณัฑโ์ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.5) พนกังานขาย แสดงใหท่้านเห็นวา่ ผลิตภณัฑโ์ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.6) เพื่อนของท่าน คิดวา่ ผลิตภณัฑโ์ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
          มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.7) พอ่แม่ของท่าน คิดวา่ ช่องทางจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรเขา้ไปซ้ือ   :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรเขาไปซ้ือ 
      มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.8) ญาติพี่นอ้งของท่าน คิดวา่ สถานท่ีจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรเขา้ไปซ้ือ   :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรเขาไปซ้ือ 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

 

/ // 0.67 
5.9) เพื่อนของท่าน คิดวา่ ช่องทางจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรเขา้ไปซ้ือ   :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรเขาไปซ้ือ 
      มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.10) พอ่แม่ของท่าน เห็นดว้ยกบั การส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านเลือก 
 เห็นดว้ย  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่เห็นดว้ย 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.11) พนกังานขาย เห็นดว้ยกบั การส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านเลือก 
 เห็นดว้ย  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่เห็นดว้ย 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
5.12) เพื่อนของท่าน เห็นดว้ยกบั การส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านเลือก 
 เห็นดว้ย  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่เห็นดว้ย 
          มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
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ตอนที ่6 แบบสอบถามแรงจูงใจในการคล้อยตามบุคคลทีมี่ความสําคญัต่อการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง -1 0 +1 
6.1) โดยทัว่ไปแลว้ ท่านตอ้งการทาํตามท่ี พอ่แม่ของท่าน ประสงคเ์พียงใด 
 ตอ้งการ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:ไม่ตอ้งการ 
                มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
6.2) โดยทัว่ไปแลว้ ท่านตอ้งการทาํตามท่ี ญาติพี่นอ้งของท่าน ประสงคเ์พียงใด 
 ตอ้งการ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:ไม่ตอ้งการ 
                มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
6.3) โดยทัว่ไปแลว้ ท่านตอ้งการทาํตามท่ี เพื่อนของท่าน ประสงคเ์พียงใด 
 ตอ้งการ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:ไม่ตอ้งการ 
                มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
6.4) โดยทัว่ไปแลว้ ท่านตอ้งการทาํตามท่ี พนกังานขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ประสงคเ์พียงใด 
 ตอ้งการ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:ไม่ตอ้งการ 
                มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
 
ตอนที ่7 แบบสอบถามการรับรู้ความสามารถในการควบคุมการทาํพฤติกรรมการซ้ือ
โทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง -1 0 +1 
7.1) สาํหรับท่าน ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีท่านตั้งใจไว ้เป็นส่ิงท่ี... 
 เป็นไปได:้_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: เป็นไปไม่ได ้
                   มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
7.2) สาํหรับท่าน ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีคุณลกัษณะตามท่านตั้งใจไว ้เป็นส่ิงท่ี... 
  เป็นไปได:้_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: เป็นไปไม่ได ้
                   มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
7.3) สาํหรับท่าน การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในร้านจดัจาํหน่ายท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
  เป็นไปได:้_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: เป็นไปไม่ได ้
                   มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
7.4) สาํหรับท่าน การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีการส่งเสริมการขายตามท่ีท่านเลือก เป็นส่ิงท่ี... 
  เป็นไปได:้_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: เป็นไปไม่ได ้
                   มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
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ตอนที ่8 แบบสอบถามความเช่ือเกีย่วกบัปัจจัยควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง-1 0 +1 
8.1) ความเป็นไปไดท่ี้ท่านจะมีเงินเกบ็เพื่อซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
8.2) ความเป็นไปไดท่ี้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านจะซ้ือเป็นสินคา้ท่ีขาดตลาด 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
            มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
8.3) ความเป็นไปไดท่ี้ท่านจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดท้นัตามความนิยมในช่วงนั้น 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
          มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
8.4) ความเป็นไปไดท่ี้ท่านจะไดซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในร้านท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
8.5) ความเป็นไปไดท่ี้ท่านจะไดซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในร้านท่ีมีความหรูหรา 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
      มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
8.6) ความเป็นไปไดท่ี้ ร้านท่ีเขา้ไปซ้ือโทรศพัทมี์พนกังานขายท่ีบริการดี 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
    มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
8.7) ความเป็นไปไดท่ี้ การส่งเสริมการขายท่ีท่านเลือกเป็นส่ิงไม่มีประโยชน์ 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
8.8) ความเป็นไปไดท่ี้ การส่งเสริมการขายท่ีท่านเลือกเป็นส่ิงท่ีมีคุณภาพ 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
          มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก / 

 

// 0.3 
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ตอนที ่9 แบบสอบถามอทิธิพลของปัจจัยควบคุมทีมี่ต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง -1 0 +1 
9.1) เงินเกบ็ เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
 9.2) สินคา้ขาดตลาด เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
9.3) ความนิยม(กระแส) เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก

  

/// 1.0 
9.4) ความน่าเช่ือถือของร้านจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
9.5) ความหรูหราของร้านจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
           มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
9.6) การบริการของพนกังานขาย เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
9.7) ประโยชน์ของการส่งเสริมการขายท่ีไดรั้บ เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
9.8) คุณภาพของการส่งเสริมการขายท่ีไดรั้บ เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก / 

 

// 0.3 
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ตอนที ่10 แบบสอบถามเจตนาในการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
 

ขอ้ความแบบสอบถาม 
คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง-1 0 +1 
10.1) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีท่านตั้งใจไว ้เพียงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
         มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
10.2) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในยีห่อ้ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือไว ้เพียงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
       มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
10.3) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีรูปร่าง ขนาด และสีสนั ตามท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือไว้
เพียงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
       มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
10.4) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในรุ่นท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือไว ้เพียงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
       มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
10.5) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในร้านท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เพียงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 
10.6) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีการส่งเสริมการขายตามท่ีท่านชอบ เพียงใด  
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
        มาก        ปานกลาง         นอ้ย    ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย        ปานกลาง         มาก 

  

/// 1.0 

 
ตอนที ่11 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่

ขอ้ความแบบสอบถาม 
ระดบัการทาํพฤติกรรม คะแนนการพิจารณา ดชันีความ

สอดคลอ้ง ทุกคร้ัง บางคร้ัง ไม่เคยเลย -1 0 +1 
1.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คร่ืองท่ีในราคาท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือได ้      

/// 1.0 
2.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในยีห่อ้ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือได ้      /// 1.0 
3.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีรูปร่าง ขนาด และสีสนั ตามท่ี
ท่านตั้งใจจะซ้ือได ้ 

     
/// 1.0 

4.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในรุ่นท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือได ้      /// 1.0 
5.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากร้าน ท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือได ้      

/// 1.0 
6.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีมีการส่งเสริมการขายท่ีท่านชอบ
ได ้

     
/// 1.0 
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ภาคผนวก ข : แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ 
 

แบบสอบถามสําหรับงานวจิัย 
 

เร่ือง  แบบจาํลองความสมัพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  
ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี 

คาํช้ีแจงแบบสอบถาม 
1. แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือรวบรวมขอ้มูลในโครงการวจิยั เร่ือง “แบบจาํลองความสัมพนัธ์

เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ของนกัศึกษาในจงัหวดัชลบุรี” จึงขอความ
ร่วมมือใหน้กัศึกษาตอบคาํถามในแบบสอบถามน้ี โดยนกัศึกษาไม่ตอ้งเขียนช่ือลงในแบบสอบถาม โปรดตอบ
แบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ และตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด โดยคาํตอบของนกัศึกษาจะใช้
ประกอบการทาํในโครงการวจิยัน้ีเท่านั้น ผูว้จิยัจะเกบ็เป็นความลบั และไม่มีผลเสียหายใดๆ ต่อนกัศึกษาและผล
การเรียนทั้งส้ิน 

2. แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนโดยอาศยัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด(4p) เป็นพ้ืนฐาน จึงมีการนิยาม
คาํศพัทใ์หส้อดคลอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด และสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยั ดงัน้ี 

 1) ด้านราคา หมายถึง ราคาของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ 
 2) ด้านผลติภัณฑ์ หมายถึง ส่วนประกอบต่าง ๆ ของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เช่น ยีห่อ้ 
ลกัษณะ ขนาด นํ้าหนกั สี ความทนัสมยั ฟังกช์นัใชง้านต่าง ๆ เป็นตน้ 
 3) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง ลกัษณะของร้านจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจ
จะเขา้ไปซ้ือ ซ่ึงรวมถึง ลกัษณะร้าน การบริการ ความน่าเช่ือถือ และพนกังานขายในร้าน 
 4) การส่งเสริมการขาย หมายถึง การส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะเลือกเม่ือ
ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เช่น การลด แลก แจก แถม (พวงกญุแจ ปลอกใส่โทรศพัท)์ ร่วมทั้งอุปกรณ์ต่าง ๆ 
ท่ีใหม้าพร้อมกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี  

  
 หากท่านมีขอ้สงสัยเก่ียวกบัแบบสอบถามน้ี ท่านสามารถสอบถามไดจ้ากผูท่ี้แจกแบบสอบถามแก่ท่าน 
และเม่ือท่านตอบแบบสอบถามครบทุกขอ้แลว้ โปรดส่งคืนใหก้บัผูแ้จกแบบสอบถามใหแ้ก่ท่าน 
  

ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่คงไดรั้บความร่วมมือจากนกัศึกษาเป็นอยา่งดี ขอขอบคุณนกัศึกษาทุกท่านใน
การตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 

 
 
 
 

ชุดท่ี ............... 
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คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. เพศ  
         ชาย     หญิง 
2. อาย.ุ.........ปี  
3. ศึกษาอยูช่ั้นปีการศึกษาท่ี................ 
4. ศึกษาอยูใ่นคณะ...........................................................มหาวิทยาลยั............................................. 
5. รายรับเฉล่ียต่อเดือน  

 ตํ่ากวา่ 2,500 บาท    2,500-5,000 บาท 
 5,001-7,500 บาท    7,501 บาทข้ึนไป 

ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
6. ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ียีห่อ้ใด 

  nokia   Sony Ericsson   Samsung  i-mobile   

 Motorola   LG    O2   อ่ืนๆ ระบุ............................. 
7. ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาประมาณเท่าไร 
  ตํ่ากวา่ 5,000 บาท   5,001 – 10,000 บาท   10,001 – 15,000 บาท 
  15,001 – 20,000 บาท   20,000 บาทข้ึนไป 
8. ท่านใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยเฉล่ียต่อเคร่ืองนานเท่าไร 
  ไม่เกิน 6 เดือน    7 – 12 เดือน   13 – 18 เดือน  
  19 – 24 เดือน    24 เดือน ข้ึนไป  
9.ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากสถานท่ีใด 
  ศูนยบ์ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในหา้งสรรพสินคา้ 
  ศูนยบ์ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนอกหา้งสรรพสินคา้ 
  ร้านขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในหา้งสรรพสินคา้ 
  ร้านขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีนอกหา้งสรรพสินคา้ 
10. ท่านเลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีดว้ยเหตุผลใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 ดีไซน์    ราคาเหมาะสม  ฟังกช์ัน่ต่างๆ  
  เช่ือมัน่ในตราสินคา้   ขนาดและนํ้าหนกั  รายการส่งเสริมการขาย 
  ความนิยมของสงัคม   อ่ืนๆ ระบุ.......................................... 
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11. ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากแหล่งใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  โทรทศัน์   หนงัสือพิมพ ์  แผน่พบั/โปรชวัร์ 
  ป้ายโฆษณา   นิตยสาร   อินเตอร์เน็ต 
  การออกบูท้   อ่ืนๆ(โปรดระบุ).......................................... 
12. ท่านเสียค่าบริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีต่อเดือนประมาณเท่าไร 
  ตํ่ากวา่ 250 บาท  250 - 500 บาท  501 – 750 บาท 
  751 – 1,000 บาท   1,001 บาทข้ึนไป  
    
ส่วนที ่3 การวดัทศันคติพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ตามทฤษฎีพฤติกรรมแบบแผน 
คาํช้ีแจง้ ในการตอบคาํถามต่อไปน้ีทาํเคร่ืองหมาย x ลงในช่อง :____: เพียงช่องเดียวเท่านั้น ซ่ึงตรง
กบัความรู้สึกของท่านมากท่ีสุด 
ตวัอยา่ง 
 ถา้ท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีราคาแพง ท่านจะสามารถใชป้ระโยชน์ไดคุ้ม้ค่ามากกวา่
โทรศพัทท่ี์มีราคาถูก 
 เป็นไปได ้ :___x___:_______:_______:_______:_______:_______:_______: เป็นไปไม่ได ้
                           มาก               ปานกลาง           นอ้ย         ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง        นอ้ย             ปานกลาง              มาก 
  

 ตอนที ่1 เจตคติต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
1.1) ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อราคาของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ 
 คุม้ค่า  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ฟุ่ มเฟือย 
 ถูก  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  แพง 
พอใจหลงัซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: ไม่พอใจหลงัซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
 

1.2) ท่านมีความคิดอยา่งไรต่อลกัษณะของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ 
 ทนัสมยั :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ลา้สมยั 
 ใชง่้าย :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ใชย้าก 
 ฟังกช์นัเยอะ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ฟังกช์นันอ้ย 
 คงทน :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  บอบบาง 
 ขนาดใหญ่ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขนาดเลก็ 
                                      มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
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1.3) ท่านมีความคิดอยา่งไร ต่อช่องทางการจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
   ความน่าเช่ือถือ:_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่น่าเช่ือถือ 
          เขา้ถึงง่าย :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เขา้ถึงยาก 
 หรูหรา :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ธรรมดา 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
1.4) ท่านมีความคิดอยา่งไร ต่อการส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านเลือก 
        มีประโยชน์ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่มี
ประโยชน ์
          มีคุณภาพ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่มีคุณภาพ 
 ถูกใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ถูกใจ 
           มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
 
ตอนที ่2 ความเช่ือเกีย่วกบัผลของการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
2.1)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านมีเงินเกบ็ 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
           มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
2.2)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านไม่เป็นหน้ี 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
           มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
2.3)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในลกัษณะท่ีท่านตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านดูเป็นคนทนัสมยั 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
           มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
2.4)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในลกัษณะท่ีท่านตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านทาํงานสะดวกข้ึน 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
           มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
2.5)  การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีตั้งใจไวจ้ะทาํใหท่้านไดสิ้นคา้ท่ีมี
คุณภาพ 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
           มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
2.6) การท่ีท่านซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในช่องทางจดัจาํหน่ายท่ีตั้งใจไว ้จะทาํใหท่้านไดรั้บบริการหลงั
การขายท่ีดี 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
           มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
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2.7) การท่ีท่านไดรั้บการส่งเสริมการขายจากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จะทาํใหท่้านประหยดัค่าใชจ่้าย 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
           มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
2.8) การท่ีท่านไดรั้บการส่งเสริมการขายจากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จะทาํใหท่้านไดผ้ลตอบแทนคุม้ค่า 
        เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
           มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
 
ตอนที ่3 การประเมินผลของการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
3.1)  การซ้ือของ แลว้มีเงินเหลือเกบ็ เป็นส่ิงท่ีท่าน... 
        ควรทาํ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรทาํ 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
3.2)  การซ้ือของ โดยไม่เป็นหน้ี เป็นส่ิงท่ีท่าน... 
        ควรทาํ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรทาํ 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
3.3)  การท่ีท่านดูเป็นคนมีความทนัสมยั เป็นส่ิงท่ี... 
         ชอบ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ชอบ 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
3.4)  ความสะดวกในการทาํงาน เป็นส่ิงท่ี... 
         จาํเป็น  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่จาํเป็น 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
3.5)  การไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพ เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

3.6)  การไดรั้บบริการหลงัการขาย เป็นส่ิงท่ี... 
         ดี  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ดี 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

3.7)  ความประหยดั เป็นส่ิงท่ี... 
         ควรทาํ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรทาํ 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
3.8)  ความรู้สึกพอใจกบัส่ิงท่ีไดรั้บ เป็นส่ิงท่ี... 
        ปรารถนา  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ปรารถนา 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
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ตอนที ่4 การคล้อยตามกลุ่มอ้างองิต่อการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
4.1) คนท่ีมีความสาํคญัต่อท่านส่วนมากคิดวา่ ท่านควรซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีท่านตั้งใจจะ
ซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

4.2) คนท่ีมีความสาํคญัต่อท่าน ส่วนมากคิดวา่ลกัษณะของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตามท่ีท่านจะเลือกซ้ือ 
เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

4.3) คนท่ีมีความสาํคญัต่อท่าน ส่วนมากคิดวา่ ร้านจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่านตั้งใจจะเขา้
ไปซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
ควรเขา้ไปซ้ือ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: ไม่ควรเขา้ไปซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

4.4) คนท่ีมีความสาํคญัต่อท่าน ส่วนมากคิดวา่ การส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีท่าน
เลือกซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 เหมาะสม  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่เหมาะสม 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

ตอนที ่5 ความเช่ือของบุคคลทีมี่ความสําคญัต่อการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
5.1) พอ่แม่ของท่าน คิดวา่ ราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

5.2) พนกังานขายโทรศพัท ์คิดวา่ ราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

5.3) เพื่อนของท่าน คิดวา่ ราคาโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

5.4) พอ่แม่ของท่าน คิดวา่ ผลิตภณัฑโ์ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
5.5) พนกังานขาย แสดงใหท่้านเห็นวา่ ผลิตภณัฑโ์ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
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5.6) เพื่อนของท่าน คิดวา่ ผลิตภณัฑโ์ทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 ควรซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ควรซ้ือ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
5.7) พอ่แม่ของท่าน คิดวา่ ช่องทางจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 

ควรเขา้ไปซ้ือ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:ไม่ควรเขาไปซ้ือ 
        มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
5.8) ญาติพี่นอ้งของท่าน คิดวา่ สถานท่ีจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เป็น
ส่ิงท่ี... 
ควรเขา้ไปซ้ือ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: ไม่ควรเขาไปซ้ือ 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

5.9) เพื่อนของท่าน คิดวา่ ช่องทางจดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
ควรเขา้ไปซ้ือ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: ไม่ควรเขาไปซ้ือ 
                    มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

5.10) พอ่แม่ของท่าน เห็นดว้ยกบั การส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านจะเลือก 
 เห็นดว้ย  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่เห็นดว้ย 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
5.11) พนกังานขาย สนบัสนุนใหท่้านเลือกการส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ตามท่ีท่านจะ
เลือก 
สนบัสนุน :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______: ไม่สนบัสนุน 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
5.12) เพื่อนของท่าน เห็นดว้ยกบั การส่งเสริมการขายของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านจะเลือก 
 เห็นดว้ย  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่เห็นดว้ย 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
 

ตอนที ่6 แรงจูงใจในการคล้อยตามบุคคลทีมี่ความสําคญัต่อการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
6.1) โดยทัว่ไปแลว้ ท่านตอ้งการทาํตามท่ี พอ่แม่ของท่าน ประสงคเ์พยีงใดในการเลือกซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ตอ้งการ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตอ้งการ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
6.2) โดยทัว่ไปแลว้ ท่านตอ้งการทาํตามท่ี ญาติพี่นอ้งของท่าน ประสงคเ์พียงใดในการเลือกซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ตอ้งการ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตอ้งการ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
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6.3) โดยทัว่ไปแลว้ ท่านตอ้งการทาํตามท่ี เพื่อนของท่าน ประสงคเ์พียงใดในการเลือกซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ตอ้งการ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตอ้งการ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
6.4) โดยทัว่ไปแลว้ ท่านตอ้งการทาํตามท่ี พนกังานขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ประสงคเ์พียงใดในการ
เลือกซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 ตอ้งการ  :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตอ้งการ 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
 

ตอนที ่7 การรับรู้ความสามารถในการควบคุมการทาํพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
7.1) สาํหรับท่าน ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

7.2) สาํหรับท่าน ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีคุณลกัษณะตามท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ เป็นส่ิงท่ี.. 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

7.3) สาํหรับท่าน การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในร้านจดัจาํหน่ายท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เป็นส่ิงท่ี... 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
7.4) สาํหรับท่าน การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีการส่งเสริมการขายตามท่ีท่านเลือก เป็นส่ิงท่ี... 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

 
ตอนที ่8 ความเช่ือเกีย่วกบัปัจจัยควบคุมพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
8.1) ความเป็นไปไดท่ี้ท่านจะมีเงินเกบ็เพื่อซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
8.2) ความเป็นไปไดท่ี้โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีท่านจะซ้ือเป็นสินคา้ท่ีขาดตลาด 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

8.3) ความเป็นไปไดท่ี้ท่านจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดท้นัตามความนิยมในช่วงนั้น 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
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8.4) ความเป็นไปไดท่ี้ท่านจะไดซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในร้านท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

8.5) ความเป็นไปไดท่ี้ท่านจะไดซ้ื้อโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในร้านท่ีมีความหรูหรา 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
8.6) ความเป็นไปไดท่ี้ ร้านท่ีเขา้ไปซ้ือโทรศพัทมี์พนกังานขายท่ีบริการดี 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
8.7) ความเป็นไปไดท่ี้ การส่งเสริมการขายท่ีท่านเลือกเป็นส่ิงมีประโยชน์ 
 เป็นไปได ้ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  เป็นไปไม่ได ้
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
 

ตอนที ่9 อทิธิพลของปัจจัยควบคุมทีมี่ต่อพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
9.1) เงินเกบ็ เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 

 9.2) สินคา้ขาดตลาด เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
9.3) ความนิยม เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
9.4) ความน่าเช่ือถือของร้านจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
9.5) ความหรูหราของร้านจดัจาํหน่าย เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
ของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
 
 



 
115 

 
 

9.6) การบริการของพนกังานขาย เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของ
ท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
9.7) ประโยชน์ของการส่งเสริมการขายท่ีไดรั้บ เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมหรือขดัขวาง การซ้ือ
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่าน 
 ส่งเสริม :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ขดัขวาง 
             มาก          ปานกลาง           นอ้ย       ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง          นอ้ย           ปานกลาง         มาก 
 
ตอนที ่10 เจตนาในการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
10.1) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีท่านตั้งใจไว ้เพียงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
                 มาก          ปานกลาง           นอ้ย      ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย          ปานกลาง             มาก 

10.2) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในยีห่อ้ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือไว ้เพียงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
                      มาก          ปานกลาง           นอ้ย      ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย          ปานกลาง             มาก 
10.3) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีรูปร่าง ขนาด และสีสนั ตามท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือ
ไวเ้พยีงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
                               มาก          ปานกลาง           นอ้ย      ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย          ปานกลาง             มาก 
10.4) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในรุ่นท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือไว ้เพยีงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
                              มาก          ปานกลาง           นอ้ย      ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย          ปานกลาง             มาก 
10.5) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในร้านท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือ เพียงใด 
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
                                มาก          ปานกลาง           นอ้ย      ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย          ปานกลาง             มาก 

10.6) ท่านมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีการส่งเสริมการขายตามท่ีท่านชอบ เพียงใด  
 ตั้งใจ :_______:_______:_______:_______:_______:_______:_______:  ไม่ตั้งใจ 
                                มาก          ปานกลาง           นอ้ย      ไม่ใช่ทั้ง 2 อยา่ง     นอ้ย          ปานกลาง             มาก 
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ตอนที ่11 เกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศัพท์เคลือ่นที ่
คาํช้ีแจง้ ในการตอบคาํถามต่อไปน้ีจงทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง เพียงช่องเดียวเท่านั้น ซ่ึง
ตรงกบัพฤติกรรมการซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของท่านมากท่ีสุด 

ข้อ พฤตกิรรมการซ้ือการซ้ือโทรศัพท์เคลื่อนที ่
ระดบัพฤตกิรรม

ทุกคร้ัง บางคร้ัง ไม่เคยเลย 
1 1.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในราคาท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือได ้    
2 2.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในยีห่อ้ท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือได ้    
3 3.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีรูปร่าง ขนาด และสีสนั ตามท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือได ้    
4 4.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในรุ่นท่ีท่านตั้งใจจะซ้ือได ้    
5 5.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากร้าน ท่ีท่านตั้งใจจะเขา้ไปซ้ือได ้    
6 6.ท่านสามารถซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีมีการส่งเสริมการขายท่ีท่านชอบได ้    

 
ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะอืน่ๆ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................  
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................  
ผู้ทาํวจัิยขอขอบคุณทีใ่ห้ความกรุณาในการตอบแบบสอบถาม 
 
 


