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ทัศนีย เทอดธนกาญจน: อิทธิพลของบุคคลตนแบบที่มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบ และ
ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํากับวัยรุน (ROLE MODEL INFLUENCES 
ON IMITATION AND PURCHASE INTENT OF HIGH AND LOW INVOLVEMENT 
PRODUCTS AMONG ADOLESCENCE), อ. ที่ปรึกษา : ผูชวยศาสตราจารย ดร.ม.ล.  
วิฏราธร จิรประวัติ, 175 หนา. ISBN : 974-17-3709-2 
 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลของบุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและ
เพ่ือน) และบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) ที่มีตอพฤติ
กรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) และสินคาที่มีความ
เกี่ยว พันต่ํา (น้ําอัดลม) ของวัยรุน โดยใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณดวยแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง
อายุระหวาง 13-21 ป ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 420 คน สรุปผลการวิจัยไดดังนี้ 
 

1. กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการเลียนแบบจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับ
คาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

 

2. กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงจากบทบาทของบุคคลตน 
แบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

3. กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ําจากบทบาทของบุคคลตน 
แบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

นอกจากนี้ยังพบวา กลุมตัวอยางชายมีพฤติกรรมการเลียนแบบ และความตั้งใจซื้อสินคา
ที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ําจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมที่
ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยกลุมตัวอยางชวงอายุ
ระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป มีพฤติกรรมการเลียนแบบและความตั้งใจซื้อสินคาที่มี
ความเกี่ยวพันสูงและต่ําจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมไมแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติ 
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 The objectives of this research were to study the influence of direct role model 
(parent and friends) and vicarious role model (famous actors and athletes) on imitation, 
and purchase intent of high involvement product (mobile phone) and low involvement 
product (soft drink) among adolescence. This research was quantitative in nature, using 
questionnaires with 420 samples, aged 13-21 years, living in Bangkok. Results showed 
that :  
 

1. Direct role model had more influence than vicarious role model on 
adolescence’s imitation. 

 

2. Direct role model had more influence than vicarious role model on 
adolescence’s purchase intent of high involvement product. 

 

3. Direct role model had more influence than vicarious role model on 
adolescence’s purchase intent of low involvement product. 

 

In addition, direct and vicarious role models tend to have influence on imitation 
and purchase intent of low involvement product among male more than female samples. 
There was not significant difference of direct and vicarious role models’ influence on 
imitation and purchase intent of high and low involvement product among samples, 
aged 13-15, 16-18 and 19-21 years. 
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บทที่  1 
 

บทนํา 

 

ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 
ปจจุบันดวยสภาพการแขงขันทางการตลาดที่รุนแรง ทําใหนักการตลาดตางพยายามใช

กิจกรรมการสื่อสารทางการตลาดแบบผสมผสานทุกรูปแบบ เพื่อใหเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมาย
ของสินคา เชน การโฆษณาสินคาผานสื่อมวลชน การลดราคาสินคา การจัดกิจกรรมสงเสริมการ
ขาย ณ จุดจําหนายสินคา การปรับเปลี่ยนรูปแบบบรรจุภัณฑใหมีความแปลกใหมอยูเสมอ และ
การจัดกิจกรรมพิเศษตามแหลงชุมนุมของกลุมเปาหมาย กิจกรรมตางๆ ที่นักการตลาดจัดขึ้นตาง
มุงหวังใหผูบริโภคสนใจ และเกิดการทดลองใชสินคาในกรณีที่เปนผูบริโภครายใหม และกระตุน
การซื้อสินคานั้นซ้ํา หรือซ้ือสินคานั้นมากขึ้นในกรณีเปนผูบริโภคสินคาอยูกอนแลว ประกอบกับ   ผู
บริโภคในปจจุบันใหความสําคัญในการสรางเอกลักษณเฉพาะตนมากขึ้น ซึ่งสงผลตอความคิด คา
นิยม และพฤติกรรมในการบริโภคสินคา โดยใหความสําคัญกับสินคาที่จับจายใชสอยมากขึ้น มูล
คาของสินคาที่บริโภคตองไมสูงมาก เปนสินคาที่ดูดี มีคุณภาพในสายตาของบุคคลทั่วไป และ
สามารถสะทอนเอกลักษณของผูใชไดเปนอยางดี โดยเฉพาะสินคาที่มีกลุมผูบริโภควัยรุนเปนกลุม 
เปาหมายหลัก เนื่องจากเปนกลุมที่ใหความสําคัญกับการเปนที่ยอมรับจากบุคคลแวดลอมทั่วไป 
(Tauber, 1995) 
 

แมวัยรุนจะไมใชกลุมผูบริโภคที่มีศักยภาพในดานกําลังซื้อสูงสุด แตเปนกลุมที่ยอมรับส่ิง
ใหมๆ ไดงาย ถากิจกรรมการสื่อสารทางการตลาดแบบผสมผสานทําใหกลุมวัยรุนเกิดการยอมรับ
ในตัวสินคา การเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายอื่นก็มิใชเร่ืองลําบาก เพราะกลุมผูบริโภคเด็ก และผู
ใหญตางใหความสนใจกับกระแสความนิยมของกลุมวัยรุน จึงไมนาแปลกใจที่ในปจจุบันกลุมผู 
บริโภควัยรุนเปนกลุมเปาหมายหลักของสินคาอุปโภคบริโภคอื่นนอกเหนือจากสินคาแฟชั่นที่มุงให
ความสําคัญกับตลาดวัยรุนมานาน เชน แชมพูสระผมหรือแมกระทั่งบะหมี่กึ่งสําเร็จรูป ซึ่งในความ
เปนจริงแลว กลุมผูบริโภคเปาหมายของสินคาจะครอบคลุมกลุมผูบริโภคมากกวากลุมวัยรุนก็ตาม 
(“วัยทีน”, 2543)  

 

แมตามลักษณะโครงสรางประชากรของกลุมผูบริโภควัยรุนมีแนวโนมลดจํานวนลง โดย 
เฉพาะในประเทศที่พัฒนาแลว และประเทศกําลังพัฒนาอยางประเทศไทยอันเปนผลสืบเนื่องจาก
ความสําเร็จในการวางแผนการคุมกําเนิด แตกลุมผูบริโภควัยรุนกลับเปนกลุมที่มีกําลังการซื้อสูง
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สวนกระแสกับจํานวนประชากรที่ลดลง และเปนกลุมที่นักการตลาดมิอาจเพิกเฉยได ทั้งนี้เพราะ
พอแมยุคใหมมีจํานวนบุตรนอยลง โดยจะมีบุตรเพียงหนึ่งหรือสองคนเทานั้น ในขณะที่สถานภาพ
ทางเศรษฐกิจของครอบครัวดีขึ้น รายไดในการครองชีพของพอแมที่เพิ่มสูงขึ้นไมเพียงทําใหกําลัง
ซื้อของตนสูงขึ้นเทานั้น แตยังขยายอํานาจในการซื้อสินคาไปถึงบุตรในครอบครัวดวย ซึ่งการที่มี
บุตรเพียงคนเดียวหรือสองคนนั้นทําใหพอแมทุมเทความรักความหวงใย และความใสใจทั้งหมดมา
ที่บุตรเปนสําคัญ (Kotler อางถึงใน ธันยวัชร ไชยตระกูลชัย, 2544) 

 

 จากการสํารวจปจจัยการใชเงินของกลุมวัยรุนโดยทีมเงินออม สํานักผูวาการธนาคารแหง
ประเทศไทยในป 2540 (อางถึงใน อุดม สารีมูล, 2542) ซึ่งไดทําการสํารวจกลุมตัวอยางนักเรียน 
นิสิต และนักศึกษาทั่วประเทศ จํานวน 1,114 คน พบวาปจจัยที่ทําใหวัยรุนใชจายเงินฟุมเฟอย
เรียงลําดับจากมาก-นอย ไดแก  

-  การบริโภคสินคาตามสมัยนิยม (แฟชั่น) ตามอยางเพื่อนฝูง  
-  การวางแผนการใชเงินไมถูกตอง ขาดวินัยในการใชเงิน คลั่งไคล และมีรสนิยมในสินคา
นําเขาจากตางประเทศ  

-  การใชเวลาวางกับส่ิงบันเทิงตางๆ เชน การดูภาพยนตร และการฟงเพลง  
-  การเลียนแบบดารา นักแสดง และนักรองที่ชื่นชอบ  
- การปลูกฝงคานิยมการบริโภคสินคาจากผูปกครอง การเลียนแบบการใหของขวัญราคา
แพงจากตางประเทศในภาพยนตรโฆษณา 

ปจจัยในการใชจายเงินของวัยรุนไดรับอิทธิพลจากบุคคลอางอิง ไดแก ครอบครัว กลุม
เพื่อน และบุคคลที่มีชื่อเสียงนอกเหนือไปจากกระบวนการตัดสินใจสวนบุคคล เนื่องจากวัยรุนเปน
วัยที่กําลังจะกาวไปสูวัยผูใหญ เร่ิมมีการปรับตัวเพื่อการเขาสังคม อยากรูอยากลองสิ่งใหมๆ ตาม
กระแสโลกาภิวัฒน จึงทําใหวัยรุนมีรูปแบบการใชจายเงินที่ฟุมเฟอยเพื่อใหสังคมยอมรับ  

 

 ประกอบกับวัยรุนเปนวัยที่ใหความสําคัญในการเปรียบเทียบตนเองกับกลุมเพื่อนมากกวา
วัยอื่นๆ และจะรูสึกดอยกวากลุมเพื่อนหากตนมีปริมาณวัตถุที่ถือครองไมเทียบเทาเพื่อน รวมถึง
สภาพสังคมแวดลอมในปจจุบันที่สงเสริม และกระตุนใหวัยรุนเกิดการแขงขันทางวัตถุเพิ่มมากขึ้น 
รวมทั้งผูใหญเองเปนแบบอยางในดานการใหความสําคัญกับวัตถุเชนกัน (พนม เกตุมาน, 2545) 
สงผลใหวัยรุนมีคานิยม และรูปแบบการใชจายที่ยดึติดกับสินคาเครื่องประดับที่หรูหราราคาแพง 
สินคานําเขาจากตางประเทศ และสินคาแบรนดเนมเพื่อเปนที่ยอมรับจากกลุมเพื่อน ขณะเดียวกัน
วัยรุนเปนวัยที่เกิดความเบื่อไดงาย ไมใหความสําคัญในดานมูลคาของสินคาที่ซื้อเทาที่ควร และ
เลือกซื้อสินคาโดยคํานึงถึงความชื่นชอบ ความสวยงาม และกําลังเปนที่นิยมมากกวาการคํานึงถึง
ประโยชนใชสอย (นิ่มนุช ประสานทอง, 2542) 
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ตลาดกลุมผูบริโภควัยรุน (Teen Market) นับวันจะเพิ่มบทบาทความสําคัญเพิ่มมากขึ้น
และเปนตลาดที่นักการตลาดใหความสําคัญ พยายามเรียนรู ปรับตัวปรับแนวคิดใหมๆ เพื่อเขาถึง
พฤติกรรมการบริโภคสินคาที่แปลกแตกตางจากตลาดกลุมผูบริโภคอื่น ประกอบกับตองใชความ 
คิดสรางสรรคกิจกรรมเพื่อดึงดูดความสนใจของกลุมวัยรุนซึ่งเปนตลาดที่มีกําลังซื้อคอนขางสูงและ 
พรอมที่จะซื้อสินคาที่กําลังไดรับความนิยมในขณะนั้นโดยไมเกี่ยงราคามากนัก ขณะเดียวกันก็
พรอมที่จะทดลองสินคาใหมๆ จึงเปนตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงสูง และพรอมที่จะปรับเปลี่ยนสิน
คาที่ใชไดไมยาก (ธนันทน อภิวันทนาพร และเดือนเพ็ญ ลิ้มศรีตระกูล, 2545) และแมวากลุมวัยรุน
ดูเหมือนเปนกลุมที่ตองการความแปลกแหวกแนว แตในความเปนจริงกลุมวัยรุนโดยเฉพาะ ใน
ประเทศไทยยังไดรับการเลี้ยงดูจากครอบครัวในรูปแบบไขในหินซึ่งอยูภายใตการดูแลของพอแม
จวบจนอายุ 18-19 ป (วิทวัส ชัยปาณี, 2546)  

 

 งานวิจัยทางดานการตลาดเกี่ยวกับพฤติกรรม และรูปแบบการดําเนินชีวิตของวัยรุนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยบริษัท ศูนยวิจัย ไทยพาณิชย จํากัด (2002) พบวากลุมวัยรุนใหความสําคัญ
กับสินคาเทคโนโลยีที่ทันสมัย และสินคาดังกลาวมีอิทธิพลตอรูปแบบการดําเนินชีวิตมากขึ้น เชน 
รถไฟฟา อินเตอรเน็ต และคาใชจายที่กลุมวัยรุนใชจายนอกจาก คาอาหาร คารถ และอุปกรณการ
ศึกษาซึ่งเปนสิ่งจําเปนแลว เสื้อผา และเครื่องประดับเปนสินคาที่กลุมวัยรุนมีความถี่ในการซื้อสูง
เนื่องจากมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบอยูเสมอ ทําใหตองซื้อสินคานั้นบอยๆ เพื่อใหดูดี ทันสมัย โดย
เฉพาะกลุมวัยรุนหญิง และการตัดสินใจซื้อสินคาจะแตกตางตามเพศ และชวงอายุเปนสําคัญ โดย
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาของกลุมวัยรุนมากที่สุด คือ การตัดสินใจซื้อสินคาดวยตนเอง 
74% รองลงมาคือสินคาที่กําลังนิยม 18% และกลุมเพื่อน ครอบครัว และกลุมปรารถนาเปนกลุมที่
มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาของกลุมวัยรุนเชนกัน ดังรายละเอียดในแผนภาพที่ 1.1 

 

แผนภาพที่ 1.1 : แสดงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการซื้อสินคาของกลุมวัยรุน 
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ที่มา :   SCB Research Institute. Teenager.com. Journal of Marketing Research.  October-December, 2002  
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 โดยบุคคลตนแบบ (Role Model) หรือบุคคลอางอิง (Reference Group) ไดแก พอแม  
สมาชิกในครอบครัว เพื่อน บุคคลที่มีชื่อเสียง และบุคคลอื่นในสังคมลวนมีบทบาท และมีอิทธิพล
ตอรูปแบบพฤติกรรม และการบริโภคสินคาของวัยรุนมากนอยตางกันตามลักษณะทางสังคม และ
วัฒนธรรมที่เปนสมาชิกอยู ตลอดจนประเภทสินคา และระดับความสัมพันธกับกล ุ มอางอิงเปน
สําคัญซึ่งมีอิทธิพลในการปลูกฝงคานิยม ทัศนคติ รูปแบบพฤติกรรม และการบริโภคสินคาใหกับ
วัยรุนโดยไมรูตัว เปนกลุมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคา และบริการของวัยรุนนอก 
เหนือจากกิจกรรมการสื่อสารทางการตลาดซึ่งงานวิจัยที่ผานมาตางมุงศึกษา และใหความสําคัญ
กับบุคคลตนแบบโดยตรง (Direct Role Model) อันประกอบดวย พอแม และกลุมเพื่อน และเปน
มุมมองในดานการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมทางสังคม (สุเนตร สุธาภุชากุล, 2539 และ Martin & 
Bush, 2000)   

 

 สุเนตร สุธาภุชากุล (2539) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการซื้อเสื้อผาเครื่องแตงกาย
ของวัยรุน โดยศึกษากรณีนิสิตจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัยจากปจจัยดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
และรายได ตลอดจนสถานภาพทางเศรษฐกิจของครอบครัว และการขัดเกลาทางสังคม (ไดแก 
เพื่อนสนิท สื่อสารมวลชน และการอบรมเลี้ยงดูของครอบครัว) ผลจากการวิจัยพบวาเกือบทุก
ปจจัยมีความสัมพันธตอการซื้อเสื้อผาเครื่องแตงกายของวัยรุน ยกเวนระดับการศึกษาของบิดา
มารดา สามารถสรุปผลการวิจัยโดยเรียงลําดับปจจัยที่มีผลกระทบจากมากไปนอยไดดังนี้ 
 

 1. รายไดของวัยรุน สื่อมวลชน (วิทยุ โทรทัศน และนิตยสาร) และการอบรมเลี้ยงดูของ
ครอบครัว   

 2.  เพศ อาชีพ และรายไดของบิดามารดา 
 3.  อายุ ระดับการศึกษาของวัยรุน และเพื่อนสนิท 
 

 นอกจากนี้งานวิจัยของ Martin & Bush (2000) ที่มุงศึกษาอิทธิพลของครู และบุคคลที่มี
ชื่อเสียงนอกเหนือจากบุคคลตนแบบโดยตรง ในดานความตั้งใจซื้อสินคาอันเปนมุมมองดานการ 
ตลาดเพิ่มเติมจากมุมมองดานพฤติกรรมในงานวิจัย โดยศึกษาอิทธิพลของบุคคลตนแบบ  (Role 
Model) ที่มีตอความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) และพฤติกรรมการซื้อสินคา (Buying 
Behavior) ของวัยรุน โดยอิงกับทฤษฎีการเรียนรูทางสังคมที่กลาววา ผูบริโภคแตละคนจะมีพัฒนา 
การรูปแบบการบริโภคสินคาที่สัมพันธกับทัศนคติ และพฤติกรรมจากการเรียนรูจากประสบการณ 
และการเลียนแบบพฤติกรรมจากบุคคลอื่น ซึ่งบุคคลตนแบบสามารถเปนใครก็ไดที่มีความสัมพันธ 
ทางตรง หรือทางออมกับบุคคลนั้น โดยบุคคลตนแบบโดยตรง (Direct Role Model) ไดแก บิดา 
มารดา เพื่อน และอาจารย และบุคคลตนแบบโดยออม (Vicarious Role Model) ไดแก นักแสดง 
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และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงตางมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อ และพฤติกรรมการซื้อสินคาของวัยรุนมาก
นอยตางกันตามระดับความสัมพันธที่กลุมวัยรุนมีตอบุคคลตนแบบนั้น โดยบิดามารดามีอิทธิพล
ตอความตั้งใจซื้อสินคา และพฤติกรรมการซื้อสินคาของวัยรุนมากกวานักแสดง และนักกีฬาที่มีชื่อ 
เสียง  
 บิดา มารดา และนักแสดงที่มีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาของวัยรุนมากกวา
นักกีฬาที่มีชื่อเสียง โดยมารดามีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาของวัยรุนมากกวาบิดา และนัก 
แสดงที่มีชื่อเสียงจะมีอิทธิพลตอความใจซื้อสินคามากกวานักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
 บิดา มารดา และนักแสดงที่มีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของวัยรุนมาก 
กวานักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
 

 งานวิจัยขางตนปฏิเสธกลยุทธการโฆษณา และกิจกรรมการสื่อสารการตลาดในปจจุบันที่
มีกลุมวัยรุนเปนกลุมเปาหมายสําคัญ ซึ่งนักการตลาดตางมุงใหความสําคัญกับบุคคลที่มีชื่อเสียง 
ไดแก ดารานักแสดงที่เปนที่นิยม และนักกีฬาที่กลุมวัยรุนชื่นชอบ เปนผูแสดงนําในงานโฆษณา 
และรวมกิจกรรมการสื่อสารการตลาดเพื่อกระตุนพฤติกรรมการซื้อสินคา ซึ่งกลุมวัยรุนจะรับฟงขอ 
เสนอแนะจากบุคคลตนแบบ (Role Model) ในการปรับเปลี่ยนตราสินคาที่ใชอยูเดิมมากกวาขอ 
เสนอแนะที่ย้ําถึงคุณภาพเพื่อใหเกิดความจงรักภักดีในตราสินคา โดยเฉพาะปจจัยดานราคาสินคา 
กลุมวัยรุนจะพยายามแสวงหาสินคาที่มีราคาถูกแทนการรับฟงคําแนะนําใหเกิดความจงรักภักดีใน
ตราสินคาที่มีราคาแพงจากบุคคลตนแบบ 
 

จากงานวิจัยเกี่ยวกับอิทธิพลของบุคคลตนแบบที่ผานมาดังกลาว สงผลใหการวิจัยครั้งนี้
มุงศึกษาในมุมมองดานพฤติกรรมควบคูไปกับมุมมองดานการตลาดในแงระดับความเกี่ยวพันที่มี
ตอสินคา และความตั้งใจซื้อสินคา โดยศึกษาถึงการเลียนแบบพฤติกรรม และความตั้งใจซื้อสินคา
ที่กลุมวัยรุนรับรูและใหความสําคัญวาเปนสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําจากอิทธพิลของบคุคล
ตนแบบ  
 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1.   เพื่อศึกษาอิทธิพลของบุคคลตนแบบที่มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบของวัยรุน 
2.  เพื่อศึกษาอิทธิพลของบุคคลตนแบบที่มีตอความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํา

ของวัยรุน 
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ปญหานําวิจัย 
 

1. บุคคลตนแบบ (Role Model) มีผลตอพฤติกรรมการเลียนแบบของวัยรุนอยางไร 
2. บุคคลตนแบบ (Role Model) มีผลตอความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําของวัยรุน
อยางไร 

 
 
สมมติฐานการวิจัย 

 

1.  พฤติกรรมการเลียนแบบของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบ 
โดยออม 

2.  ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจาก
บุคคลตนแบบโดยออม 

3.  ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ําของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจาก
บุคคลตนแบบโดยออม 

 
 
ขอบเขตการวิจัย 

 

 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยมุงทําการศึกษาเฉพาะกลุมตัวอยางวัยรุนอายุระหวาง 13-
21 ป โดยแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม ไดแก กลุมวัยรุนตอนตนอายุระหวาง 13-15 ป กลุมวัย
รุนตอนกลางอายุระหวาง 16-18 ป และกลุมวัยรุนตอนปลายอายุระหวาง 19-21 ป อาศัยอยูใน
เขตกรุงเทพมหานคร  

 

การศึกษาวิจัยถึงบุคคลตนแบบโดยตรง (Direct Role Model) ไดแก พอแม และเพื่อน 
และบุคคลตนแบบโดยออม (Vicarious Role Model) ไดแก นักแสดง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่มี
ตอพฤติกรรมการเลียนแบบ และความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําของกลุมตัวอยาง
ในครั้งนี้ ผูวิจัยทําการศึกษาวิจัยกับกลุมตัวอยางดังรายละเอียดขางตนในระหวางเดือนเมษายน- 
มิถุนายน 2546 
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นิยามศัพท 
 

บุคคลตนแบบ (Role Model) หมายถึง บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลียนแบบพฤติกรรม
และการตัดสินใจเลือกบริโภคสินคา เปนบุคคลที่ไดรับความชื่นชอบและตองการเอาเปนแบบอยาง 
มีสิ่งที่นาสนใจหรือมีพรสวรรคบางอยางคลายกับตน ซึ่งบุคคลตนแบบไมจําเปนจะตองเปนบุคคล
ที่มีชื่อเสียงเทานั้น แบงเปน 2 ประเภท 

1)   บุคคลตนแบบโดยตรง (Direct Role Model) หมายถึง บุคคลที่มีความสัมพันธอยาง
ใกลชิด และมีการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันเสมอกับผูเลียนแบบ ไดแก พอ 
แม และกลุมเพื่อน  

2)  บุคคลตนแบบโดยออม (Vicarious Role Model) หมายถึง บุคคลที่ชื่นชอบ ไดแก นัก
แสดง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียง แตไมไดมีความสัมพันธอยางใกลชิด และบุคคลนั้นมี
ส่ิงที่นาสนใจหรือมีพรสวรรคบางอยางคลายกับส่ิงที่ผูเลียนแบบชื่นชอบ และมุงหวัง
อยากจะเปน 

 

พฤติกรรมการเลียนแบบ (Imitation) หมายถึง การกระทําที่เกิดจากการเรียนรูจากการ
สังเกตการกระทําจากบุคคลที่ผูเลียนแบบนิยมชมชอบ ไดแก รูปแบบการแตงกาย ทรงผม บุคลิก
ลักษณะ กิริยามารยาท และรูปแบบภาษาที่ใชในการสนทนา  

 

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) หมายถึง ข้ันตอนที่เกิดขึ้นในกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อสินคาของผูบริโภค เปนขั้นตอนในการประเมินขอมูล วางแผนในการเลือก กําหนดประเภทสิน
คา และตราสินคาไวลวงหนากอนขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อสินคา โดยขั้นตอนการประเมินดัง กลา
วจะมีความแตกตางกันระหวางสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํากับกลุมผูบริโภค 

 

ความเกี่ยวพัน (Involvement) หมายถึง ระดับที่บุคคลใหความสําคัญ และความสนใจ
กับสินคา เปนกระบวนการที่เกิดขึ้นภายในบุคคลขณะที่ไดรับการชักจูงใจใหเกิดความสนใจ ทําให
บุคคลเกิดการแสวงหาขอมูลและการตัดสินใจเกิดขึ้น 

1)  ความเกี่ยวพันสูง (High Involvement)   หมายถึง การใหความสําคัญ และความสนใจ
กับสินคานั้นสูง เนื่องจากมีความเสี่ยงในการตัดสินใจมาก หรือมีความเกี่ยวพันกับ
อารมณความสนใจสวนตัว รวมถึงคานิยมของกลุมคนในสังคมที่ตนอาศัยอยู 

2)  ความเกี่ยวพันต่ํา (Low Involvement)   หมายถึง การใหความสําคัญ และความสนใจ
กับสินคานั้นต่ํา เนื่องจากการตัดสินใจไมเสี่ยงมากนัก หรือไมมีความเกี่ยวพันกับ
อารมณความสนใจสวนตัว ตลอดจนคานิยมของกลุมคนในสังคมที่ตนอาศัยอยูและใช
กระบวนการในการแสวงหาขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจคอนขางจํากัด 
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วัยรุน (Adolescence)  หมายถึง เพศชายและหญิงอายุระหวาง 13-21 ป เปนวัยที่เชื่อม
พัฒนาการ และการเตรียมความพรอมจากวัยเด็กไปสูวัยผูใหญ ซึ่งเปนวัยที่มีพัฒนาการทางดาน
รางกาย จิตวิทยา และสังคม ไปสูพฤติกรรมแบบผูใหญที่สังคมยอมรับภายใตกรอบวัฒนธรรมของ
สังคมควบคูกับพัฒนาการการเจริญเติบโตทางดานรางกาย  
 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 

1.  ผลของการวิจัยในครั้งนี้จะเปนประโยชนตอนักวิชาการ  และผูสนใจในดานอิทธิพลของบุคคล
ตนแบบที่อาจสงผลตอพฤติกรรมวัยรุนในดานอื่นตอไป 

2.  ผลของการวิจัยในครั้งนี้จะเปนประโยชนตอนักวิชาชีพโฆษณา  ในการพิจารณาถึงผลที่อาจเกิด
กับวัยรุนในการเลือกใชบุคคลตนแบบในงานโฆษณา 

3.  ผลของการวิจัยในครั้งนี้จะเปนประโยชนตอนักการตลาด ในการนําขอมูลที่ไดจากการวิจัยไปใช
ประกอบในการวางแผนการโฆษณา และกิจกรรมสื่อสารการตลาดเพื่อใหเหมาะสมกับสินคาที่
มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํากับวัยรุน 



บทที่  2 
 

ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
 

การวิจัยเรื่อง “อิทธิพลของบุคคลตนแบบที่มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบและความตั้งใจซื้อ
สินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําของวัยรุน” เปนการศึกษาถึงความสําคัญของบุคคลตนแบบที่มี
บทบาทตอวัยรุนในดานการเลียนแบบพฤติกรรมและความตั้งใจซื้อสินคาดังนั้นจึงจําเปนตองศกึษา 
และทําความเขาใจในทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่สําคัญดังนี้ 

 

1.   ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับวัยรุน (Adolescence) 
2.   ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับความเกี่ยวพัน (Involvement) 
3.   แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคา (Buying Behavior)  
4.   ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับการเรียนรู และการเลียนแบบ (Learning and Imitation) 
5.   แนวคิดเกี่ยวกับกลุมอางอิง (Reference Group)  

 
 
1. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับวัยรุน (Adolescence) 

 
วัยรุน (Adolescence) หมายถึง วัยที่เชื่อมตอพัฒนาการจากวัยเด็กไปสูวัยผูใหญ ซึ่งเปน

วัยที่มีพัฒนาการเปลี่ยนแปลงทั้งทางดานรางกาย อารมณ และสังคม  เปนระยะการเตรียมพรอม
เพื่อเขาสูวัยผูใหญ  (ศิริไชย หงษสงวนศรี, 2543) และเปนการเชื่อมตอการปรับพฤติกรรมไปสูรูป 
แบบพฤติกรรมแบบผูใหญที่สังคมยอมรับ ภายใตกรอบวัฒนธรรมของสังคมควบคูกับพัฒนาการ
การเจริญเติบโตทางดานรางกายซึ่งวัยรุนในแตละประเทศจะมีพัฒนาการแตกตางกัน โดยประเทศ
ที่พัฒนาแลวเด็กจะเขาสูวัยรุนเร็วกวาประเทศดอยพัฒนา และการมีพัฒนาการเขาสูวัยรุนที่เร็ว-ชา
ตางกันอาจสงผลกระทบตอวัยรุนในดานตางๆ  (ศรีเรือน แกวกังวาน, 2545) เชน 

 

1. เด็กชายที่มีพัฒนาการเขาสูวัยรุนเร็วจะไดเปรียบในดานความสามารถทางกีฬา และมัก
ไดรับเลือกใหเปนตัวแทนในกลุม มีความสามารถในการควบคุมทางอารมณไดดี และ
เมื่อพัฒนาเขาสูวัยผูใหญจะมีความกาวหนาในอาชีพการงานอยางรวดเร็ว  

2. เด็กชายที่มีพัฒนาการเขาสูวัยรุนชา มักมีรูปรางเล็ก และมีพัฒนาการในดานตางๆ ชา 
เชน เขินอายตอเพศตรงขาม ขาดความมั่นใจในตนเอง แตเด็กที่มีพัฒนาการชาจะมี
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เวลาในการแสวงหาความตองการ และพิจารณาไตรตรองในการเลือกอาชีพในอนาคต
ที่เหมาะสมกับนิสัยตน 

3.  เด็กหญิงที่มีพัฒนาการเขาสูวัยรุนเร็วมักมีผลการเรียนไมดีนัก มีความกังวลใจเกี่ยวกับ
รูปรางหนาตาที่เปลี่ยนไป แตจะสามารถชวยตัวเอง และมีความสามารถในการจัดการ
เร่ืองทางสังคมไดเปนอยางดี 

 

วัยรุนที่อยูในรุนราวคราวเดียวกันจะมีความสนใจ มีอุดมคติที่คลายคลึงกัน และมักอยูรวม 
กันเปนกลุม สรางสรรคกิจกรรมที่ตองกระทํารวมกัน ตลอดจนกฎเกณฑตางๆ ของกลุมข้ึน ซึ่ง
สมาชิกในกลุมจะใหความเคารพ และภักดีตอกฎเกณฑที่กลุมต้ังขึ้น เชน การแตงกาย การพูด และ
คานิยม มีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบพฤติกรรมจากเด็กที่พึ่งพาอาศัยพอแมไปสูวัยที่กําลังจะเริ่มเปน
ผูใหญ และมีความรบัผิดชอบมากขึ้น มีการปรับตัวทางอารมณ และสังคมเพื่อสรางเอกลักษณ ทัศ
นคติ และคานิยมแหงชีวิตของตน (สมชาย ธัญธนกุล, 2526) 

 
 

การกําหนดอายุวัยรุน 
 

พรพิมล เจียมนาครินทร (2539) ไดแบงชวงพัฒนาการของเด็กวัยรุนเปน 3 ชวง คือ 
 

1. วัยรุนตอนตน (Early Adolescence)  13-15 ป (ชาย 15-17 ป) 
2. วัยรุนตอนกลาง (Middle Adolescence)  15-18 ป (ชาย 17-19 ป) 
3. วัยรุนตอนปลาย (Late Adolescence)  18-20 ป (ชาย 19-21 ป) 
 

วัยรุนตอนตน (Early Adolescence) เปนชวงเวลาที่รางกายมีการเจริญเติบโต และมี
พัฒนาการที่สมบูรณอยางรวดเร็ว แตยังคงลักษณะบางประการในความเปนเด็กอยู  

 

วัยรุนตอนกลาง (Middle Adolescence) เปนชวงที่รางกายมีการเปลี่ยนแปลงลดนอยลง 
แตพัฒนาการทางดานเจตนคติ และความรูสึกนึกคิดเพิ่มสูงขึ้นในลักษณะแบบคอยเปนคอยไป มี
ลักษณะบุคลิกภาพภายนอกที่ดึงดูดความสนใจเพศตรงขามมากขึ้น และมีลักษณะของความเปน
หญิง และความเปนชายที่เดนชัดมากขึ้น 

 

วัยรุนตอนปลาย (Late Adolescence) เปนระยะที่พัฒนาการดานตางๆ เขาสูวุฒิภาวะ
อยางสมบูรณแบบ พัฒนาการดานอารมณ ความรูสึกนึกคิด และสติปญญาสมบูรณเต็มที่ เร่ิมที่จะ
ปรับตัวใหเขากับสังคม พยายามใชความคิดในการตัดสินใจในเรื่องตางๆ รวมถึงแนวทางในการแก
ไขปญหาดวยตนเอง มีความกระตือรือรนในการแสดงใหบุคคลอื่นรับรูวาตนไมใชเด็กอีกตอไป รวม
ทั้งตองการสรางความประทับใจในเรื่องตางๆ และตองการมีสิทธิเทาเทียมกับผูใหญ 



                                                                                                                  
                                                                                                              

11

โดยปกติ เด็กหญิงจะมีพัฒนาการยางเขาสูวัยรุนตอนตนกอนเด็กชายประมาณ 1-2 ป คือ 
เมื่ออายุประมาณ 13-15 ป สวนเด็กชายจะเริ่มเมื่ออายุประมาณ 15 ป แตไมมีกฎเกณฑในการ
กําหนดชวงอายุที่แนนอนตายตัว ข้ึนอยูกับองคประกอบหลายอยาง อาทิเชน อาหาร การออก
กําลังกาย สภาพแวดลอม ขนบธรรมเนียมประเพณี วัฒนธรรม ฯลฯ โดยเฉพาะวิวัฒนาการดาน
ระบบเศรษฐกิจ สังคม และการศึกษาในปจจุบันที่ทําใหชวงวัยรุนมีระยะเวลานานกวาในสมัยกอน 
เนื่องจากเด็กเกิดการเรียนรูเพื่อละทิ้งพฤติกรรมวัยเด็ก และมีการเตรียมความพรอมเพื่อรับผิดชอบ
เชนเดียวกับวัยผูใหญรวดเร็วขึ้น 
 

 Thiesse & Gowers (1996) ศึกษาถึงรูปแบบพฤติกรรมของวัยรุนในเขตเอเชียพบวา  เปน
กลุมที่ไดรับการปกปองดูแลอยางใกลชิดจนจบการศึกษา พอแมจึงอนุญาตใหมีรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตที่วัยรุนตองการ ซึ่งในบางครอบครัวยังคงอาศัยอยูกับพอแมแมจะสมรสมีครอบครัวแลวก็ตาม 
ดวยชวงระยะเวลาในการศึกษาที่ยาวนาน และรูปแบบการพึ่งพิงครอบครัวในการดําเนินชีวิตทําให
วัยรุนในเอเชียขาดการเรียนรูถึงหนาที่ และความรับผิดชอบที่พึงปฏิบัติในการดําเนินชีวิตตางกับวัย 
รุนในสังคมตะวันตก โดยพยายามปรับเปลี่ยนคานิยมในสังคมที่ตนยึดถือใหมีความทันสมัยเหมือน 
กับคานิยมตะวันตก ทําใหรูปแบบการซื้อสินคาของวัยรุนเปนไปในลักษณะวัตถุนิยมเพื่อแสดงถึง 
สถานภาพของตนในสังคม อาทิ สินคาแฟชั่นตางๆ นาฬิกาขอมือ รถยนต เสื้อผาแบรนดเนม มาก
กวาการเล็งเห็นถึงความจําเปนในการซื้อสินคา โดยการทดลองซื้อ และใชสินคาไปเรื่อยๆ และ
พิจารณาจากตราสินคาเปนปจจัยสําคัญ นอกจากนี้วัยรุนในสังคมเอเชียยังมีคานิยมในดานการ 
ศึกษาวาเปนปจจัยสําคัญตอความกาวหนาและรายไดจํานวนมากในการประกอบอาชีพในอนาคต 
  
 
ลักษณะเฉพาะของวัยรุน 

 

วัยรุนเปนวัยที่มีการเปลี่ยนแปลงตางๆ มากมาย สงผลใหวัยรุนมีภาวะทางอารมณไมคงที่ 
ทําใหบิดา มารดา และบุคคลแวดลอมสับสนกับพฤติกรรมที่เกิดขึ้น ไดแก การเปลี่ยนแปลงทาง 
ดานรางกายและอารมณ การเปลี่ยนแปลงทางความคิด และการเปลี่ยนความคาดหวังของวัยรุน 
(Hooper, 1993)   

 

1. การเปลี่ยนแปลงทางรางกายและอารมณ (Physical and Emotional Changes) ที่ไมคงเกิด
จากหลายสาเหตุดวยกัน ไดแก 

 

การเปลี่ยนแปลงทางดานรางกาย รางกายจะมีพัฒนาการเจริญเติบโตเกือบทุกระบบ ทั้ง
เพศหญิง และเพศชาย  โดย 

 -  ฮอรโมนในวัยดังกลาวจะตอบสนองตอความชอบ และอารมณทั่วไปอยางรวดเร็ว 
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 -  การเปลี่ยนแปลงดานสรีระ เชน ความสูง น้ําหนัก ผิวพรรณ ฯลฯ  
 

Casper & Offer (1990) กลาววาวัยรุนหญิงจะใหความสําคัญกับรูปราง และน้ําหนักที่
เพิ่มข้ึนมากกวาวัยรุนชาย เพราะตองการใหตนมีรูปรางที่ผอมบางแมมีน้ําหนักปกติก็ตาม และ
แสวงหาวิธีในการลดน้ําหนักที่เพิ่มข้ึน ในขณะที่วัยรุนชายจะหาวิธีการในการเพิ่มน้ําหนักตัวให
มากขึ้นเพื่อใหดูแข็งแรงเปนนักกีฬา และวัยรุนหญิงผิวดําจะใหความสําคัญกับน้ําหนักตัวที่เพิ่ม 
ขึ้นนอยกวาวัยรุนหญิงผิวขาว ในขณะที่วัยรุนชายผิวดําใหความสําคัญกับการลดน้ําหนักตัว
โดยการออกกําลังมากกวาวัยรุนชายผิวขาว  

 
การเปลี่ยนแปลงทางดานอารมณ  พัฒนาการทางอารมณของบุคคลเริ่มกอตัวตั้งแตวัย

เด็กซึ่งเปนผลสืบเนื่องจากกรรมพันธุ พื้นฐานทางอารมณและความสัมพันธระหวางบิดามารดา
ในวัยเด็ก และเมื่อเสริมดวยการเปลี่ยนแปลงดานความรูสึกเดน หรือดอยในแงมุมตางๆ ในชวง
วัยรุนจะปรากฏรูปแบบอารมณของบุคคลที่เดนชัดมากขึ้น (วินัดดา ปยะศิลป, 2541) และดวย
พัฒนาการเปลี่ยนแปลงดานรางกายอยางรวดเร็วเปนผลใหวัยรุนเกิดความกังวลในการปรับตัว 
และสงผลตอการเปลี่ยนแปลงทางดานจิตใจของวัยรุนในเรื่องตางๆ (นงพงา ลิ้มสุวรรณ, 2545) 

 

1. มีความตองการใหมๆ เกิดขึ้นและเปนไปอยางรุนแรง เมื่อวัยรุนตองการสิ่งใดแลวไมไดดังใจ
ก็จะแสดงออกถึงพฤติกรรมที่ไมพอใจเหลานั้น และจะพยายามแสวงหาความพึงพอใจให
เกิดขึ้นจากทางใดทางหนึ่งใหได ซึ่งผูใหญมักจะไมเขาใจกับพฤติกรรมที่เกิดขึ้นดังกลาว 

2. มีความรูสึกทางเพศเกิดขึ้น วัยรุนจะใหความสนใจกับตัวเอง รักสวยรักงาม สนใจแฟชั่น และ
พิถีพิถันในการแตงกายใหดูดี เพื่อใหเปนที่ยอมรับของกลุมเพื่อน และสะดุดตาเพศตรงขาม 
ซึ่งความประพฤติทางเพศของวัยรุนไดรับอิทธิพลจากครอบครัวเปนปจจัยสําคัญวาเปนแบบ 
อยางที่ดีมากนอยเพียงไร และความเหมาะสมกับประเพณี และวัฒนธรรมของแตละสังคม 

3. ความกังวลเรื่องการเจริญเติบโต รางกายมีพัฒนาการเจริญเติบโตที่รวดเร็วทําใหวัยรุนกังวล
ในรูปรางของตนวาจะใหญโตเกินไป ซึ่งบางคนใชวิธีการอดหรือลดปริมาณอาหารเพื่อควบ 
คุมน้ําหนักหรือยืนตัวงอเพื่อใหตนตัวเล็กลง  

4. อารมณแปรปรวน และมีความรุนแรง เดี๋ยวดีเดี๋ยวราย เมื่อพลาดพลั้งผิดหวังจะแสดงความ
เสียใจออกมาอยางรุนแรง 

5. มีจินตนาการมากขึ้น  โดยถือตนเองเปนตัวละครสําคัญในจิตนาการนั้น และเรื่องที่จินตนา 
การสวนมากจะเปนเรื่องเกี่ยวกับความรัก ความสําเร็จ ความปลอดภัย ความสงสารตัวเอง 
และความตาย 

2. การเปลี่ยนแปลงทางความคิด (Changes in Thinking) 
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วัยรุนเปนวัยที่มีความคิดที่ยากตอการทําความเขาใจ พยายามแสวงหาเหตุผลตางๆ นา 
นาเพื่อสนับสนุนความคิดของตน วัยรุนมักคิดเสมอวาความคิดของตนเปนสิ่งที่ถูกตอง และมี
ความสําคัญกับบุคคลทั่วไป บุคคลที่แวดลอมกําลังใหความสนใจ และอยากสนทนาพูดคุยเพื่อ
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นในประเด็นนั้นๆ กับตน 

 

 Beatty & Talpade (1994) ศึกษาอิทธิพลของวัยรุนตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาภาย
ในครอบครัว โดยพิจารณาวัยรุนในดานความสามารถทางการเงิน ความรูเกี่ยวกับสินคา ระดับ
ความเกี่ยวพันของสินคาสําหรับวัยรุน การประกอบอาชีพของบิดามารดา และบทบาทในขั้น
ตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา ดวยการวิจัยเชิงสํารวจกับนักศึกษามหาวิทยาลัยพบวา 
อิทธิพลดานความรูเกี่ยวกับสินคาของวัยรุน ระดับความเกี่ยวพันในสินคา และการประกอบ
อาชีพของบิดามารดา นับเปนปจจัยสําคัญที่เปดโอกาสใหวัยรุนมีสวนรวมในการแสดงความคิด 
เห็นในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาภายในครอบครัว  

 
3.  การเปลี่ยนความคาดหวัง (Change in Expectations)  
 

วัยรุนพยายามปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของตนตามความคาดหวังของบุคคลที่แวดลอม โดย
พยายามเลียนแบบพฤติกรรมการเปนผูใหญ การวางตัวใหเหมาะสมในสังคม และรูปแบบการ
สนทนาเพื่อใหตนเปนที่ยอมรับของกลุม เปนชวงเวลาที่วัยรุนพยายามหาเอกลักษณ (Identity) 
และปรารถนาใหมีลักษณะบางประการเหมือนผูหนึ่งผูใดในสังคม (Identification) (Erickson, 
1963, อางถึงใน พรพิมล เจียมนาครินทร, 2539) ผานมุมมองในการมองตนเอง 3 ลักษณะ  

 

“Abiding Self” เปนลักษณะบุคลิกภาพภายนอกของวัยรุนที่เปลี่ยนแปลงไดงาย เชน รส 
นิยมในการแตงกาย ทรงผม รองเทา การคบเพื่อน ฯลฯ เปนสวนที่วัยรุนเปดเผยใหผูอ่ืนรับรูโดย
เฉพาะในกลุมเพื่อน  

 

“Transient Self” คือ บุคลิกลักษณะในดานสติปญญาและความสามารถ เปนสวนที่วัยรุน
ไมอยากเปดเผยใหบุคคลอื่นรับรู โดยเฉพาะกับบุคคลที่อาวุโสกวาหรือดอยอาวุโสกวา เพราะ
จะทําใหเกิดปมดอยในดานดังกลาว 

 

“Personal Fable” เปนโลกจินตนาการสวนตัวที่วัยรุนมักเปนตัวละครเอกในเรื่อง บุคคล
อ่ืนไมอาจรับรูในสวนดังกลาว หรืออาจรับรูโดยผานการบอกเลาหรือการบันทึก  
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พัฒนาการทางสังคมของวัยรุน 
 

นอกเหนือจากพัฒนาการดานรางกายและอารมณ การเปลี่ยนแปลงทางความคิด และ
การเปลี่ยนความคาดหวัง วัยรุนยังเปนวัยของการเขาสังคมที่มากไปกวาครอบครัว และกลุมเพื่อน 
ซึ่งความตองการทางสังคมที่วัยรุนตองการ ไดแก ตองการสรางความสัมพันธที่นาพึงพอใจกับ
บุคคลอื่น ตองการคบหาสมาคมกับบุคคลที่มีภูมิหลัง และประสบการณทางสังคมที่ตางกัน และ
ตองการการยอมรับ ความเปนเจาของ และการมีสถานภาพในกลุม (กุญชรี คาขาย, 2542)  

 

 สุโท เจริญสุข (2517, อางถึงใน ปรานี รามสูต, 2528) ไดกลาวถึงพัฒนาการทางสังคม
ของวัยรุน ดังรายละเอียดในแผนภาพที่ 2.1.1 
 

แผนภาพที่ 2.1.1 : แสดงพัฒนาการดานสังคมของวัยรุน จากความสัมพันธทางสังคมในวัยเด็กไป 
                            สูความเปนผูใหญ 
 

พัฒนาจาก (วัยเด็ก) เพื่อไปสู (วัยผูใหญ) 
1.  ความสนใจในเรื่องตางๆ มากมายไมแนนอน 
 
2.  ซุกซน พูดมาก กลาทํา 

 
3.  คบเพื่อนที่มีลักษณะเหมือนกับตน 
4.  ยอมเปนสมาชิกของหมูคณะทั่ว ไป 

 
5.  สถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมของ  
     ครอบครัวไมเปนสิ่งกีดขวางความเปนเพื่อน 
6.  จัดกิจกรรมทางสังคมในรูปแบบที่เรียบงาย 
 
 

7.  การนัดพบเที่ยวเตรกับเพื่อนตางเพศมีนอย 
8.  สรางความสัมพันธกับเพื่อนตางเพศอยาง 
     ธรรมดา 
9.  คบเพื่อนอยางธรรมดา 
10. มีเพื่อนฝูงมากมาย 
11. ชอบอาสาทําการงานอะไรก็ได เพื่อใหตน 
      เดนในหมูเพื่อนฝูง 

1.  ความสนใจนอยเรื่องลง แตจะมีความลึกซึ้ง 
      ในเรื่องนั้นมากขึ้น 
2.  การแสดงออกเหมาะสมตามเพศ และวัย 
     มากขึ้น 
3.  คํานึงถึงมาตรฐานทางวัฒนธรรมของผูใหญ 
4.  เลือกเปนสมาชิกเฉพาะในหมูคณะที่สนใจ 
     เทานั้น 
5.  คํานึงถึงฐานะ ยศศักดิ์ และสถานภาพทาง 
     เศรษฐกิจและสังคมครอบครัวเปนสําคัญ 
6.  มีการจัดกิจกรรมตางๆ ที่มีความซับซอน 
     มากขึ้น 
7.  การนัดพบเที่ยวเตรกับเพื่อนตางเพศมากขึ้น 
8.  สรางความสัมพันธกับเพื่อนตางเพศ โดย 
     คํานึงถึงเรื่องการมีครอบครัวมากขึ้น 
9.  มีความจริงจังในการคบเพื่อนมากขึ้น 
10. มีเพื่อนนอยลง แตสนิทสนมกันยิ่งขึ้น 
11. เลือกทํางานเฉพาะที่สนใจ เชน สนใจเพื่อ 
      อาชีพ เพื่อการศึกษา 
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พัฒนาจาก (วัยเด็ก) เพื่อไปสู (วัยผูใหญ) 
 12. ไมรูความตองการที่แทจริงของตน 
 
13. ตองการอยูในระเบียบกฎเกณฑที่ดี และ 
      มีความแนนอน 
14. ยอมรับนับถืออํานาจของผูใหญ 

12. คิดถึงผูอ่ืนในสังคมมากขึ้น มีความรับผิด 
      ชอบมากขึ้น 
13. เปนตัวของตัวเอง ไมชอบอยูในอํานาจของ 
      ผูอ่ืนหรือผูใหญ 
14. มีสถานะเทาเทียมกับผูใหญมากขึ้น 

 

ที่มา : สุโท เจริญสุข(2517). (อางถึงใน ปรานี รามสูต, 2528). จิตวิทยาวัยรุน.(กรุงเทพฯ:รุงวัฒนา,  
2528), หนา  35. 

 

จากรูปแบบการเขาสังคมในวัยเด็กไปสูความเปนผูใหญในดานการคบหาสมาคม การวาง 
ตัว รูปแบบพฤติกรรม ความสนใจ และอื่นๆ โดยสามารถสรุปประเด็นสําคัญในดานพัฒนาการทาง
สังคมของวัยรุนได ดังนี้ 

1. มีความสนใจในเรื่องตางๆ นอยลง แตจะมีมุมมองอยางลึกซึ้งมากขึ้น และมีการแสวง 
หาความรูในเรื่องที่สนใจจากแหลงตางๆ เพิ่มเติม เชน การอานหนังสือ หรือซักถามผูรู 

2. มีการแสดงออกที่เหมาะสมตามเพศและวัยมากขึ้น  พยายามปรับตัวใหเหมาะสมกับ
สถานภาพทางสังคมของตนมากขึ้น โดยกลุมเพื่อนจะมีอิทธิพลตอพัฒนาการเรียนรูใน
รูปแบบดังกลาว 

3. เร่ิมมีมาตรฐานทางวัฒนธรรมแบบผูใหญ และมีเหตุผลในการเลือกสรรเพื่อนที่มีความ
เขาใจ และมีความลึกซึ้งผูกพันกันมากขึ้น ซึ่งสมาชิกในกลุมเรียนรูที่จะยอมรับประนี 
ประนอมตอกฎเกณฑ หรือประเพณีของกลุม เพื่อไมใหเกิดความขัดแยงเกิดขึ้น  

4. การเปนสมาชิกกลุมที่มีคานิยม และความสนใจเดียวกัน วัยรุนเริ่มมีความเปนตัวของ
ตัวเอง มีความเขาใจในตัวเอง และตองการเพื่อนที่สามารถใหคําปรึกษาเมื่อเกิดปญหา 
เพื่อใหเกิดความรูสึกมั่นใจและปลอดภัย 

5. คํานึงถึงฐานะ ยศศักดิ์ และตําแหนงมากขึ้น วัยรุนมีความเปนตัวของตัวเอง และตอง 
การมีผูนํากลุม  

6. กิจกรรมทางสังคมมีความซับซอนมากขึ้น มีความรับผิดชอบตอสังคม ตองการมีสวน
ชวยเหลือ และแกไขปญหาสังคมรวมกันกับผูใหญ 

7. มีการนัดพบเพื่อนตางเพศบอยขึ้น ซึ่งการคบหาสมาคมในชวงแรกมักเปนไปเพื่อศึกษา
นิสัยใจคอซึ่งกันและกันอันจะนําไปสูการมีชีวิตคูรวมกันตอไป 
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วัยรุนมีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบพัฒนาการที่มีลักษณะเฉพาะตน อาทิ คานิยม  ความเชื่อ 
การเลือกอาชีพ และความคาดหวังของตนผานการเลือกรับ และปฏิเสธการเลียนแบบจากบุคคล
ตนแบบ เปนวัยที่เร่ิมแยกตนออกจากครอบครัว และใหความสําคัญกับกลุมเพื่อนมากขึ้น สงผลให
วัยรุนเปนวัยที่มีลักษณะทางสังคมที่แตกตางจากวัยอื่น (Hochman & Huston, 1995) 
 

   
ความตองการของวัยรุน 
 

วัยรุนเปนวัยที่มีความตองการในดานตางๆ เชนเดียวกับบุคคลในวัยอื่น โดยพฤติกรรมของ
บุคคลถูกเราใหกระทําโดยกลุมความตองการ ไดแก ความตองการทางสรีรวิทยา (Physiological 
needs) ความตองการความมั่นคงปลอดภัย (Safety needs) ความตองการมีสวนรวมและมีความ
รัก (Belongingness and Love) ความตองการมีศักดิ์ศรี (Esteem) และตองการความสําเร็จใน
ชีวิต (Self-Actualization) (จิราภา เต็งไตรรัตน, 2542) ระดับความตองการของวัยรุนจะแตกตาง
กันในแตละบุคคลตามลักษณะคานิยมที่แตละบุคคลยึดถือ และโดยมากมักยึดถือตามกลุมที่ตน
เปนสมาชิก ซึ่งเปนรูปแบบความตองการสวนบุคคลรวมกับความตองการของสังคมที่ตนเขารวม 
(สุพัตรา สุภาพ, 2541) ไดแก 

 

1.  ความตองการความรัก วัยรุนมีความรักใหกับบุคคลที่แวดลอม และในขณะเดียวกันก็
ตองการความรักตอบจากบุคคลเหลานั้นเชนกัน 

2.  ความตองการความสนุกสนานเพลิดเพลินดานกิจกรรมกีฬา และความบันเทิง 
3.  ความตองการเปนอิสระ และการแสดงออกถึงความเปนตัวของตัวเอง ตองการแกไข 

ปญหา และการตัดสินใจเอง วัยรุนตองการเพียงคําแนะนําเทานั้น ไมใชการลงมือแกไข
ปญหาตางๆ ใหเหมือนในวัยเด็ก  

4.  ตองการการยอมรับ การยกยอง และตองการใหสังคมชื่นชมในความสามารถของตน 
5 มีความสนใจในเรื่องเพศ และเพื่อนตางเพศ เปนวัยที่มีความรักในดานอารมณความ รู

สึกมากกวาการยึดหลักความเปนจริงเขามาประกอบเหมือนความรักของผูใหญ 
6.  ตองการการรวมกลุม เพื่อนเปนบุคคลที่มีความสําคัญ และตองการใหตนเปนที่ยอมรับ 
7.  ตองการแบบอยางที่ดี แมวัยรุนจะเปนวัยที่ตองการความเปนอิสระ แตก็ยังอยากไดรับ

คําแนะนําจากผูใหญที่วัยรุนใหความเคารพเปนผูคอยชี้แนะแนวทางที่เหมาะสม 
8. ตองการความมั่นคงและปลอดภัย วัยรุนตองการหลักประกันการกระทําของตนวาเปน

สิ่งที่ดี หรือทําใหบุคคลอื่นพอใจจากการกระทําของตน 
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9. ตองการประสบการณใหมๆ ซึ่งบางครั้งผูใหญอาจไมเขาใจ เชน การแตงกายแปลกๆ 
เพื่อใหตนดูทันสมัย เปนจุดสนใจของกลุมเพื่อน เปนตน 

10. ความรูสึกรุนแรง เปนวัยที่มีการแสดงออกดานอารมณ ความรูสึกที่รุนแรง เมื่อผิดหวัง
เสียใจก็จะแสดงออกถึงความเสียใจ และผิดหวังที่รุนแรงกับตนเองหรือบุคคลรอบขาง 

11. ตองการมีอนาคตและความสําเร็จ เปนวัยที่อยากแสดงความรับผิดชอบ พยายามพึ่ง 
พาตนเองเพื่อใหบรรลุจุดหมายที่ตนไดตั้งเปาหมายไว 

 

ไกรฤทธิ์ บุณยเกียรติ (2545) กลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของกลุมวัยรุนไทย
เกิดจากการรับรูขาวสารที่รวดเร็วจากสื่อตางๆ การแลกเปลี่ยนความรูระหวางกลุมเพื่อนฝูง และ
การสนับสนุนดานกําลังทรัพยจากพอแมที่มีตอแฟชั่นการแตงกาย เครื่องสําอาง รองเทา อาหาร
แปลกใหมในกลุมฟาสตฟูด เพราะเปนสินคาที่มีการแปลงตามแฟชั่นความนิยม รวมถึงสินคาใน
กลุมที่เกี่ยวของกับสุขภาพ ผลิตภัณฑอาหารเสริม และการใชอุปกรณเทคโนโลยีที่ทันสมัย อาทิ 
เครื่องเสียง และโทรศัพทมือถือ โดยวัยรุนจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อสินคาที่รวดเร็วแตเกิดความ
เบื่อหนายไดงาย และไมมีความภักดีตอตราสินคาใดตราสินคาหนึ่งมากเปนพิเศษ 

 

Mistretta (2002) และ “สวนดุสิตโพล” สถาบันราชภัฏสวนดุสิต (2545) ศึกษาถึงกระแส
ความนิยมสินคาโทรศัพทมือถือในกลุมวัยรุนจนในปจจุบันแทบแยกไมออกวาเปนสินคาที่มีความ 
จําเปน ความฟุมเฟอย หรือแฟชั่น โดยเฉพาะอุปกรณเสริมสําหรับโทรศัพทมือถือตางๆ รวมถึง
บริการเสริม ไดแก ริงโทน และการสงขอความ SMS เปนตน ซึ่งเปนกระแสความนิยมที่เกิดจากการ
เลียนแบบเพื่อนในกลุมตามหลักจิตวิทยาวา “สิ่งที่เพื่อนมี เราก็ตองมีส่ิงนั้นดวย” จึงทําใหกระแส
การมีโทรศัพทมือถือในปจจุบันกลายเปนสินคาแฟชั่นที่กําลังเปนที่นิยมในกลุมวัยรุนในปจจุบัน  

 

ณัฐวุฒิ ศรีกตัญู (2540) ศึกษาถึงรูปแบบการดําเนินชีวิต พฤติกรรมการเปดรับส่ือ และ
พฤติกรรมการบริโภคสินคาของเจเนอเรชั่นวาย (กลุมวัยรุนอายุระหวาง 12-18 ป) ในเขตกรุงเทพ 
มหานครพบวา วัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครมีรูปแบบการดําเนินชีวิตแบงออกเปน 6 รูปแบบ คือ  

-  กลุมรักสวยรักงาม : กลุมที่เอาใจใสในเรื่องความสวยงาม แฟชั่นการแตงกาย มีการเปด 
รับส่ือมาก คลั่งไคลนักแสดงที่มีชื่อเสียง ติดเพื่อน ชอบลองและแสวงหาสินคาใหม 

- กลุมนักเที่ยว : กลุมที่ชื่นชอบการเดินเที่ยวในหางสรรพสินคาเพื่อเดินเลน และการ
เลือกซื้อสินคา ชอบดูภาพยนตร ทานอาหารฟาสตฟูด เลนสนุกเกอร เลนไพ เลนกีฬา
ตางๆ ชื่นชอบการเที่ยวกลางคืน และทองเที่ยวตางจังหวัด 
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-  กลุมเด็กเรียน : กลุมที่ทุมเทเวลาใหกับการเรียนทั้งการเรียนพิเศษ อานหนังสือ และติว
หนังสือกับเพื่อนอยาสม่ําเสมอ มีนิสัยรักการอาน ชอบทํางานบาน และปฏิบัติกิจทาง
ศาสนา เชน การทําบุญตักบาตรเปนประจํา 

-  กลุมเอาแตตนเอง : กลุมที่ชอบอยูคนเดียวและสนใจแตเร่ืองตนเองเทานั้น ไมชอบการ
เปดรับส่ือมวลชนทุกชนิดเพราะคิดวาเปนการเสียเวลา 

-   กลุมนักฝน : กลุมที่คิด ฝน และหวังอยากมีอนาคตที่ดี อยากประสบความสําเร็จในชีวิต 
แตไมมีความพยายามอยางเต็มที่ เพราะใหความสําคัญกับการพักผอน สุขภาพ และ
การรับประทานเปนสําคัญ 

-    กลุมรักบาน : กลุมที่ชอบใชชีวิตอยูบานเพื่อดูโทรทัศน สังสรรคและพูดคุยกับสมาชิกใน
ครอบครัว 

กลุมเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครโดยเฉลี่ยมีปริมาณการเปดรับส่ือในระดับมาก 
ใหความสําคัญกับการศึกษา เนื่องจากไดรับการสนับสนุนและสงเสริมอยางเต็มที่จากพอแม ชื่น
ชอบการเลนกีฬา และการทํากิจกรรมรวมกับกลุมเพื่อนตามจุดนัดพบที่สําคัญ เชน ศูนยการคา 
รานฟาสตฟูด ตลอดจนสถานที่เรียนพิเศษ ตระหนักถึงความสําคัญของสิ่งแวดลอม และรูปแบบ
การแตงกายที่คํานึงถึงแฟชั่น และนิยมสินคาที่นําเขาจากตางประเทศเพื่อใหตนเปนที่ยอมรับของ
บุคคลที่แวดลอมในสังคม เปนกลุมที่มีอํานาจในการซื้อสูง ไมเห็นคุณคาของเงิน และเปนพวกวัตถุ
นิยม  แตกลุมเจเนอเรชั่นวายยังคงใหความสําคัญ และไดรับอิทธิพลจากครอบครัวในดานสิทธิเสรี 
ภาพทางความคิด การแสดงความคิดเห็น และการแสดงออก นอกจากนี้กลุมดังกลาวไมคอยสนใจ 
และไมนิยมใชสินคาเทคโนโลยีที่ทันสมัยมากนกั โดยการใชอินเตอรเนต และการเลนเกมสคอมพิว 
เตอรเฉลี่ยนานกวา 1 เดือนตอ 1 คร้ัง และมีอุปกรณสื่อสารนอยกวารอยละ 15 ของกลุมตัวอยาง  

 

และงานวิจัยของสมาคมวิจัยการตลาดแหงประเทศไทย (2545 อางถึงใน “Inside โลกวัย
รุน”, 2546) ทําการวิจัยเชิงสํารวจดวยการสัมภาษณกลุมวัยรุนอายุระหวาง 13-18 ปทั่วประเทศ 
จํานวน 1,200 คน เกี่ยวกับกิจวัตรประจําวัน ความชอบ คานิยม ความเชื่อ และความคิดเห็นตอ
ประเด็นตางๆ ในสังคมพบวา กิจวัตรประจําวันของวัยรุนนอกจากเวลาเรียนและการพักผอนเฉลี่ย
อยางละ 7 ชั่วโมงแลว วัยรุนยังใชเวลาไปกับการคุยกับเพื่อน 3 ชั่วโมงและการคุยโทรศัพทกับเพื่อน
ตออีก 1.2 ชั่วโมง ดูโทรทัศน 2.9 ชั่วโมง ในขณะที่ใชเวลาในหองสมุดเพียง 0.04 ชั่วโมงเทานั้น 
โดยรายจายของวัยรุนสวนใหญเปนคาอาหาร 34% ความบันเทิงและการศึกษา 18% คาเสื้อผา
และเครื่องประดับ 17% นอกจากนี้วัยรุนไทยจํานวนถึง 39% มีโทรศัพทมือถือเปนของตนเอง จาก
งานวิจัยในครั้งนี้พบวาทั้งพอแม เพื่อน ครู บุคคลที่มีชื่อเสียง และสื่อมวลชนตางมีอิทธิพลกับกลุม 
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วัยรุนแทบทั้งสิ้น โดยบุคคลที่วัยรุนนับถือใหเปนบุคคลตนแบบ (Role Model) ในการดําเนินชีวิต 5 
อันดับ ไดแก  

อันดับที่ 1   ทักษิณ  ชินวัตร   อันดับที่ 4   บริทนีย สเปยรส 
อันดับที่ 2 เดวิด  เบคแฮม   อันดับที่ 5 แม  
อันดับที่ 3 ไมเคิล  โอเวน 
โดยบุคคลที่มีชื่อเสียงในดานบันเทิงและดานกีฬา กลุมวัยรุนมักใหความสําคัญกับบุคคลที่

มีชื่อเสียงในดานดังกลาวจากตางประเทศมากกวาชาวไทย และเปนที่สังเกตวาแมวา “แม” จะติด
อันดับ 1 ใน 5 ของบุคคลตนแบบ แตกลุมวัยรุนใหความสําคัญกับบุคคลที่มีชื่อเสียงซึ่งเปนบุคคลที่
อยูแวดลอม และมิไดสนิทสนมคุนเคยเปนการสวนตัวมากกวาบุคคลในครอบครัวซึ่งมีความความ 
สัมพันธกันอยางใกลชิด  

จากผลการวิจัยในครั้งนี้สมาคมวิจัยการตลาดไดแบงกลุมวัยรุนออกเปน 4 กลุม ไดแก 
1. พวกแสวงหาภาพลักษณ (Image Seeker) 20% เปนกลุมที่เห็นการยอมรับของเพื่อนเปนสิ่ง

สําคัญ ตองการเปนผูนํา ชอบลองสิ่งใหมๆ ชื่นชมคานิยมตะวันตก ยึดติดกับสินคาแบรนดเนม 
ถูกกระตุนดวยงานโฆษณาสินคาไดงาย และคิดวาชาติกําเนิดมีสวนในการตัดสินคุณคาของคน 

2. พวกเปนตัวของตัวเอง (Individualist) 27% เปนกลุมที่ชื่นชอบการทองเที่ยวในสถานที่ที่เกี่ยว 
กับธรรมชาติ ไมสนใจสินคาแบรนดเนม หรือคานิยมตะวันตก ไมมีความตองการที่จะซื้อสินคา
ราคาแพงเพื่อใหกลุมเพื่อนยอมรับ (งานโฆษณาจึงไมผลกับคนกลุมนี้) และคิดวาคุณคาของคน
ไมไดขึ้นอยูกับชาติกําเนิด 

3. พวกรักอิสระ (Liberal) 28% เปนกลุมที่ชื่นชอบการสํารวจ รักธรรมชาติ ชอบทองเที่ยวทั้งสถาน 
ที่ตามธรรมชาติ และสถานที่ทองเที่ยวที่ทันสมัย ชอบการเปนผูนํา และชอบลองสิ่งใหมๆ กอน
คนอื่นอยูเสมอ ตองการการยอมรับจากเพื่อนดวยวิธีการอื่นที่ไมใชปริมาณหรือมูลคาดานวัตถุ 

4. ผูตาม/กระแสหลัก (Follower/Mainstream) 25% เปนกลุมที่ไมตองการเปนผูนําและไมคิดวา
การยอมรับจากกลุมเพื่อนเปนเรื่องสําคัญ มีความคิดเรื่องเพศที่คอนขางอนุรักษนิยม  

 
 

ดวยพัฒนาการที่เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วของวัยรุนทางดานรางกาย อารมณ และพัฒนา 
การเขาสังคมสงผลใหบุคคลที่แวดลอมตางมองวาวัยรุนเปนวัยที่มีปญหา มีรูปแบบพฤติกรรมการ
แสดงออกที่ไมเหมาะสมและเปนวัยที่สรางปญหาใหเกิดขึ้นในสังคม โดยบริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย 
จํากัด (2544) ไดทําการสํารวจความคิดเห็นของกลุมวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับปญหา
ของวัยรุนไทยดวยการสัมภาษณเด็กและเยาวชนในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนทั้งสิ้น 1,000 คน 
จากผลการสํารวจครั้งนี้พบวา ปจจุบันวัยรุนไทยเปนวัยที่เผชิญกับปญหาตางๆ มากมาย อาทิ  
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ปญหาดานการเรียน/การศึกษา ไดแก การไมเขาใจในบทเรียนและโรงเรียนอยูไกลจากบาน ปญหา 
การใชสินคาที่มีราคาแพงเกินฐานะ พฤติกรรมการเบี่ยงเบนทางเพศ และการเที่ยวกลางคืน  

 

และการศึกษาวิจัยในโครงการ Trendspotting ของบริษัท ลีโอ เบอรเนทท จํากัด เพื่อ
สํารวจพฤติกรรม และทัศนคติของวัยรุนอายุระหวาง 13-25 ป ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับ
ความเครียดของวัยรุนพบวา ความเครียดที่เกิดขึ้นของกลุมวัยรุนเกิดจากความตองการสรางสมดุล
ในชีวิตทั้งในดานครอบครัว การเรียน/การศึกษา และการเขาสังคม โดยเรื่องที่เปนสาเหตุหลักที่ทํา
ใหเกิดความเครียดมากที่สุดคือปญหาในดานการเรียน รองลงมาคือปญหาในดานความรัก ปญหา
ครอบครัว และปญหาในดานการเงิน ซึ่งความเครียดที่เกิดขึ้นมีผลกระทบทั้งทางดานรางกาย และ
จิตใจจนบางครั้งกลุมตัวอยางคิดทํารายตัวเองเพื่อหนีปญหา โดยกลุมวัยรุนมีแนวทางในการลด
ปญหาความเครียดดังกลาวดวยการฟงเพลง นอนหลับพักผอน พูดคุยกับเพื่อน ออกกําลังกาย 
และการปรึกษาจิตแพทย (ศศี วัฒนาพานิช, 2545)  

 

งานวิจัยของสถาบันครอบครัวรวมกับนิตยสาร Life&Family (2546) ไดสํารวจความคิด 
เห็นกับกลุมตัวอยางวัยรุนอายุระหวาง 13-18 ป จํานวน 1,355 คน ในประเด็นความคิดเห็นของวัย
รุนเรื่อง “วัยรุนไทยคิดอยางไรกับตนเองและภาพลักษณที่สังคมมอง” งานวิจัยดังกลาวเปนผลสืบ
เนื่องจากภาพลักษณของวัยรุนที่ปรากฏในสื่อมวลชนมักเปนมุมมองในเชิงลบ เชน ปญหายาเสพ
ติด เพศสัมพันธในระดับชวงอายุที่ลดลงเรื่อยๆ กระแสนิยมการบริโภคที่ฟุงเฟอ กระแสดความนิยม
เลนอินเตอรเน็ตและเกมคอมพิวเตอร และอื่นๆ อีกมากมาย เปนตน จนดูเหมือนวาวัยรุนเปนวัยที่
ขาดความรัก ขาดรากฐานที่มั่นคงทางจิตใจ และเปนกลุมที่ผูใหญไมสามารถคาดหวังหรือพึ่ง พา
ไดในอนาคตนั้นมีความเปนจริงในประเด็นดังกลาวตามที่สังคมกลาวมากนอยเพียงใด ซึ่งผลจาก
การวิจัยครั้งนี้พบวา วัยรุนไมไดเปนวัยที่มีปญหาตามที่สังคมกลาวหาเทานั้น โดยกลุมตัวอยาง 
38.1% มีความเห็นตอประเด็นตางๆ ที่สงัคมกลาวอางนั้นเปนความจริงเพียงกลุมวัยรุนบางกลุมซ่ึง
เปนสวนนอย โดยมองวาวัยรุนสวนใหญมีความคิด ความรับผิดชอบในหนาที่และมีสาระ และกลุม
ตัวอยาง 25.4% มองวาปญหาดังกลาวเปนความตองการของวัยรุนที่อยูในวัยแสวงหา อยากลอง 
รักอิสระ ไมเชื่อฟงหรือสนใจคําเตือนของพอแม และขาดความคิดที่รอบคอบ และกลุมตัวอยาง 
8.1% มองวาสิ่งแวดลอมในสังคมและสื่อตางๆ มีสวนสงเสริม เสนอขาวสารใหวัยรุนเลียนแบบและ
รับเอาวัฒนธรรมตะวันตกเขามามากขึ้น โดยประเด็นที่วัยรุนมองวาสภาพแวดลอมทางสังคมที่ไม
เกื้อหนุนใหกลุมวัยรุนมีคุณภาพในสังคม ไดแก  

สื่อกระตุนใหวัยรุนหลงใหลวัตถุมากเกินไป 70.5% 
กลัวเพื่อนไมยอมรับ 69.7% 
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สังคมชอบมองพฤติกรรมที่มีปญหาของวัยรุนกลุมเล็ก 65.5% 
เปนประเด็นในการตัดสินพฤติกรรมของวัยรุนโดยรวม 
ชอบเลียนแบบตะวันตก (ฝร่ัง) มากเกินไป 62.9% 
พอแมไมมีเวลาให 61.8% 
เวลาเกิดปญหาไมรูจะไปปรึกษาใคร 60.5% 
ถูกมองในแงรายตลอด 59.9% 
ส่ือกระตุนใหบริโภคมากและขาดการควบคุม 52.2% 
รูสึกไมมีคาในสายตาคนรอบขาง 52.1% 
ครูและผูใหญขาดจิตวิทยาที่ดีในการสื่อสารกับวัยรุน 51.1% 
ไมมีแบบอยางที่ดีเปนแรงบันดาลใจ 50.2% 
 

 แมวัยรุนเปนวัยที่ตองการความอิสระ ความเปนตัวของตัวเอง และการยอมรับจากบุคคล
ในสังคม ซึ่งพฤติกรรมตางๆ ที่วัยรุนแสดงออกเพื่อตองการใหบุคคลที่แวดลอมรับรูวาตนเปนผูใหญ
แลวมิใชเด็กที่ตองคอยดูแลอยางใกลชิดอีกตอไป แตในขณะเดียวกันวัยรุนยังคงตองการการพึ่งพา
จากผูใหญเพื่อขอคําปรึกษา คําแนะนํา และชี้แนะแนวทางในการแกไขขอบกพรองไปพรอมๆ กับ
พัฒนาการของวัยรุนในการเขาสูวัยผูใหญที่มีความรับผิดชอบ มีความคิดริเร่ิมสรางสรรค และมี
ความเชื่อมั่นในตนเองตอไปในอนาคต ดังเชนในงานวิจัยของบริษัทตัวแทนโฆษณา Saatchi & 
Saatchi (อางถึงใน Solomon, 1999) ที่กลาวถึงพัฒนาการที่ขัดแยงของวัยรุน 4 รูปแบบ คือ 
 การเปนตัวของตัวเอง กับ การเปนสมาชิก (Autonomy versus Belonging) วัยรุนเปนวัย
ที่ตองการความเปนอิสระจากครอบครัว ในขณะเดียวกันก็ตองการใหตนเปนที่ยอมรับโดยเฉพาะ
กับกลุมเพื่อนเพื่อไมใหตนรูสึกโดดเดี่ยวในสังคม 
 การตอตาน กับ การยอมปฏิบัติตาม (Rebellion versus Conformity) วัยรุนมักตอตานกฎ
เกณฑ และรูปแบบพฤติกรรมที่เปนมาตรฐานสังคมที่พึงยึดถือปฏิบัติ ในขณะเดียวกันวัยรุนก็ยอม
ปฏิบัติตามกฎเกณฑที่เปนมาตรฐานของสังคมเพื่อใหตนเปนยอมรับในสังคม  
 การยึดถืออุดมคติ กับ การยึดถือหลักปฏิบัตินิยม (Idealism versus Pragmatism) วัยรุน
มักมีทัศนคติตอผูใหญวาไมมีความจริงใจ โดยมองวากลุมที่ตนเปนสมาชิกมีความจริงใจมากกวา 
และความคิดเห็นของกลุมเปนความคิดที่มีความสําคัญ มีความเหมาะสม และสามารถนําไป
ปฏิบัติไดจริงในสังคม 
 การหลงตัวเอง กับ ความคุนเคย (Narcissism versus Intimacy) วัยรุนมักหมกมุนอยูกับ
ลักษณะภาพลักษณที่ปรากฏของตน ในขณะเดียวกันวัยรุนก็ตองการพบปะเพื่อแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็น และสรางความคุนเคยกับบุคคลแวดลอม 
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2. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับความเกี่ยวพัน (Involvement)   
 

ความเกี่ยวพัน (Involvement) คือ ระดับความสําคัญที่สิ่งเรามีตอตัวตนของบุคคล หรือ
ระดับของความสนใจที่บุคคลใหกับส่ิงเรานั้น เปนกระบวนการที่เกิดขึ้นภายในบุคคลขณะที่ไดรับ
การชักจูงใจใหเกิดความสนใจ เปนผลทําใหบุคคลเกิดกระบวนการแสวงหาขอมูลและการตัดสินใจ
เกิดขึ้น (Day, 1970, อางถึงใน ณัฏฐิกา ณวรรณโณ, 2542) 

 

ความเกี่ยวพันเปนตัวเชื่อมความสัมพันธรวมกันระหวางบุคคล ส่ิงเรา และสถานการณ ซึ่ง
บุคคลจะใหความสําคัญกับส่ิงเรา และสถานการณที่ตนเกี่ยวพัน สิ่งเรานับเปนปจจัยสําคัญในการ
สรางระดับความเกี่ยวพันในตัวบุคคลใหเกิดขึ้น แมในสถานการณที่บุคคลไมมีความเกี่ยวพันกับส่ิง
นั้นก็ตาม (Hawkins, Best & Coney, 1998)  

 

ระดับความเกี่ยวพันเกิดจากปจจัยตางๆ ไดแก ความสนใจ การรับรูความเสี่ยงในแงของ
ความสําคัญ และความนาเชื่อถือ รางวัล หรือความพึงพอใจที่ไดจากสิ่งเรา ความสามารถของสิ่ง
เราในการแสดงใหเห็นถึงสถานภาพ บุคลิกภาพ และความเปนตัวตนของบุคคลนั้น ซึ่งระดับความ
เกี่ยวพันของบุคคลอาจเกิดจากปจจัยขางตนเพียงปจจัยเดียว หรือหลายปจจัยรวมกัน (Kapferer 
& Laurent, 1986) 

 

โดยตัวแปรของสิ่งเราที่เกิดขึ้นภายในบุคคล (Internal State) ไดแก ความสนใจ และแรง
ขับของบุคคลที่มีตอจํานวนสิ่งเรา ซึ่งความเกี่ยวพันที่มีมานาน (Enduring Involvement) ผูบริโภค
จะมีความสัมพันธใกลชิดกับส่ิงนั้นมาก เนื่องจากสามารถสะทอนภาพลักษณแนวความคิดเกี่ยว 
กับตน (Self-Concept) คานิยม (Value) และความเปนตัวตน (Ego) ที่ทําใหผูบริโภคเกิดความพึง
พอใจมากกวาความเกี่ยวพันที่เกิดขึ้นจากสถานการณ (Situational Involvement) ซึ่งผูบริโภคให
ความสําคัญ และความสนใจเมื่อเกิดความไมแนใจ หรือเกิดความเสี่ยงเกิดขึ้น (Dholakia, 2000) 
โดยระดับความเกี่ยวพันของบุคคลที่มีตอวัตถุ หรือเหตุการณอาจเปนระดับความรูสึกของผูบริโภค
ที่ใหความสําคัญกับสินคา หรือตราสินคามากจนเกิดความจงรักภักดี (Loyalty) เกิดขึ้น ซึ่งความ
เกี่ยวพันดังกลาวประกอบดวยการรับรู (Cognitive) และอารมณ (Affective) เปนความสัมพันธใน
ดานของความคิด และอารมณรวมกัน   

 

Richins, Bloch & McQuarrie (1992) ศึกษาวิจัยถึงความสัมพันธของระดับความเกี่ยว 
พันที่มีมานาน (Enduring Involvement) และระดับความเกี่ยวพันที่เกิดขึ้นจากสถานการณ 
(Situational Involvement) กับสินคา 2 ประเภท คือ รถยนต และเสื้อผาที่สงผลตอการตอบสนอง
ดานระดับความเกี่ยวพันกับผูบริโภค โดยการสงแบบสอบถามทางไปรษณียกับกลุมตัวอยางที่เพิ่ง
ซื้อรถยนต เสื้อผา และบุคคลทั่วไป ผลการวิจัยพบวาทั้งระดับความเกี่ยวพันที่มีมานาน (Enduring  
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Involvement) และระดับความเกี่ยวพันที่เกิดจากสถานการณ (Situational Involvement) 
มีความ สัมพันธกับระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภค ซึ่งมีความแตกตางตามระดับความเกี่ยวพัน
กอนการซื้อสินคาและระหวางการซื้อสินคา โดยกลุมตัวอยางที่มีระดับความเกี่ยวพันกับรถยนต 
และเสื้อผาสูง จะใหความสําคัญกับการประเมินกอนการตัดสินใจซื้อ และระหวางการซื้อสินคาสูง 
ในขณะที่กลุมตัวอยางที่มีระดับความเกี่ยวพันกับรถยนต และเสื้อผาต่ํา จะใหความสําคัญในการ
ประเมินกอนการตัดสินใจซื้อ และระหวางการซื้อสินคาต่ําเชนกัน 

 
 

แนวคิดความเกี่ยวพันสูงและต่ํา (High and Low Involvement Theory) 
 

 เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยมุงศึกษาถึงระดับความเกี่ยวพัน (Involvement) ในประเภท
สินคาของกลุมวัยรุน ดังนั้นจึงจําเปนตองศึกษาเพื่อทําความเขาใจในรายละเอียดแนวคิดเกี่ยวกับ
ระดับความเกี่ยวพัน โดยสามารถแบงระดับความเกี่ยวพันออกเปน 2 ระดับดวยกัน คือ ระดับ
ความเกี่ยวพันสูง (High Involvement) และระดับความเกี่ยวพันต่ํา (Low Involvement)  
 

ระดับความเกี่ยวพันสูง (High Involvement) คือ การที่ผูบริโภคใหความสําคัญ ความสน 
ใจกับสินคา และกระบวนการซื้อสินคานั้นมากเปนพิเศษ เปนสินคาที่มีความเกี่ยวพันดานอารมณ 
และความรูสึกของผูบริโภคมาก เนื่องจากผูบริโภคเกิดความรูสึกเสี่ยงในกระบวนการตัดสินใจ อาทิ 
ความเสี่ยงในดานการเงิน ความเสี่ยงดานคานิยม และการยอมรับจากกลุมคนในสังคมที่ตนเปน
สมาชิกอยู เปนตน (Schiffman & Kanuk, 2000) 

 

ระดับความเกี่ยวพันต่ํา (Low involvement) คือ การที่ผูบริโภคใหความสําคัญ และความ
สนใจกับสินคาชนิดนั้นต่ํา เนื่องจากผูบริโภคอาจไมรูสึกเสี่ยงในการตัดสินใจซื้อสินคามากนัก หรือ
สินคานั้นไมมีความเกี่ยวพันกับอารมณความรูสึก หรือคานิยมของกลุมคนในสังคมที่ตนอาศัยอยู 
ทําใหผูบริโภคใชกระบวนการแสวงหาขอมูลประกอบการตัดสินใจคอนขางนอย (Schiffman & 
Kanuk, 2000) 

 

ระดับความเกี่ยวพันสูง และต่ําของผูบริโภคสงผลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคใน
การแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา การตอบสนองการเรียนรู และการประเมินขอมูลเกี่ยวกับสินคา 
ตลอดจนอิทธิพลของบุคคลแวดลอมในการตัดสินใจ ซึ่งสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง ผูบริโภคจะมี
ความกระตือรือรนและใหความสําคัญในการพิจารณาในประเด็นตางๆ อยางละเอียดรอบคอบมาก 
กวาสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ําตอผูบริโภครวมถึงระดับความสามารถของตัวสินคาเองในการ
ตอบสนองตอปญหาของผูบริโภคไดตรงประเด็น (Personal Relevance) นับเปนปจจัยที่สําคัญ ซึ่ง
ปจจัยที่มีผลตอระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภค (Dholakia, 2000) ไดแก  
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 - ราคา (Cost) ความเกี่ยวพันของผูบริโภคจะเพิ่มสูงขึ้นตามมูลคาของสินคาในกระบวน 
การตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการซื้อสินคาที่มีราคาแพง ผูบริโภคจะใหความสําคัญในการ
แสวงหาขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของ และพิจารณาถึงความสําคัญอยางละเอียดรอบคอบ
กอนการตัดสินใจซื้อ  

-  ความสนใจ (Interest) ผูบริโภคมิไดใหความสนใจในสินคาทุกประเภทเทาเทียมกัน แต
จะใหความสนใจในสินคาบางประเภทเทานั้น เชน สิ่งบันเทิงตางๆ อาหาร เสื้อผา รถ
ยนต หรือเครื่องใชไฟฟา  

-   การรับรูความเสี่ยง (Perceived Risk) ระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่มีตอสินคาจะ
เพิ่มมากขึ้น หากผูบริโภครับรูถึงความเสี่ยงในการตัดสินใจซื้อสินคา แมมิใชสินคาที่มี
ราคาแพงก็ตาม โดยเฉพาะการซื้อสินคาที่ใชในกลุมคนหมูมาก  

-   สถานการณ (Situation) ความเกี่ยวพันในกระบวนการซื้อสินคาของผูบริโภคจะมีความ
แตกตางกันตามสถานการณ และวิธีการใชสินคา เชน ในการเลือกซื้อสินคาที่ใชภายใน
ครัวเรือนอาจเปนสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ํา และไมใหความสําคัญกับตราสินคา
มากนัก ในขณะที่สินคาที่ซื้อไวเพื่อตอนรับแขก ผูบริโภคจะมีระดับความเกี่ยวพันในสิน
คานั้นสูง โดยเฉพาะการเลือกตราสินคา 

-  การมองเห็นจากสังคม (Social Visibility) ผูบริโภคจะใหความสําคัญ และเพิ่มระดับ
ความเกี่ยวพันในสินคาเพิ่มสูงขึ้น เมื่อสินคาไดรับการมองเห็นจากสังคม เชน สินคาที่
ใชเปนเครื่องแสดงสถานภาพเศรษฐกิจและสังคม เชน เสื้อผา รถยนต และเฟอรนิเจอร 

 

จากปจจัยที่มีตอระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภคขางตน ผูวิจัยจึงแบงประเภทความเกี่ยว 
พันออกเปน 3 ประเภท ตามแนวคิดของ Zaichkowsky (1985, อางถึงใน Belch & Belch, 1995) 
ไดแก ความเกี่ยวพันในสินคา (Product Involvement) ความเกี่ยวพันในสารโฆษณา (Message 
Involvement) และความเกี่ยวพันของผูบริโภค (Consumer Involvement) เพื่อใหงายในการ
อธิบาย และทําความเขาใจถึงอิทธิพลของแตละปจจัย 
 
 
2.1 ความเกี่ยวพันในสินคา (Product Involvement) 
 

 ความเกี่ยวพันในสินคา คือ ระดับผลประโยชน หรือผลตอบแทนที่สินคา หรือบริการมีตอผู
บริโภคโดยตรง อันเกิดจากคุณสมบัติของสินคาหรือบริการประกอบกับระดับการรับรูดานความ
เสี่ยงทางการเงิน ดานประสิทธิภาพของสินคา ดานรางกาย และจิตใจของผูบริโภคจากการซื้อ หรือ
การใชสินคานั้น (Blackwell, Miniard & Engel, 2001) 
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แผนภาพที่  2.2.1 :  ตารางแสดงกระบวนการตัดสินใจของผ ู บริโภคที่มีตอสินคาที่มีระดับความ
เกี่ยวพันสูง และสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ํา 

 

High- Versus Low-Involvement Consumer Decision Process 
 Behavioral Dimension High-Involvement View Low-Involvement View 

Information Seeking 
 
 
Cognitive Response 
 
 
 
Information Processing 
 
 
 
Attitude Change 
 
Repetition 
 
 
 
Brand Preference 
 
 
Cognitive Dissonance 
 
Personal Influence 
 
 

- Consumers actively seek 
product and brand 
information 

- Consumers resist discrepant 
information and utilize 
counterarguments 

 
- Consumers process 

information in a hierarchy-of-
effects decision sequence 

 
- Attitude change is difficult 

and rare 
- Sheer number of messages 

will be less important than 
message content in 
achieving persuasion 

- Brand loyalty is common 
 
 
- Post-purchase dissonance is 

common 
- Other people are used for 

information and social-
imitation purposes 

- Consumers seek limited 
product and brand 
information 

- Consumers may passively 
receive discrepant 
information with limited 
counterarguments 

- Consumers process 
information in a simplified 
awareness to trial-decision 
sequence 

- Attitude change is frequent 
but transient 

- Sheer number of messages 
may result in persuasion 

 
 
- Consumers may routinely 

buy the same brands but 
may not be “loyal” 

- Post-purchase dissonance 
is uncommon 

- Other people exert little 
personal influence 

 

ที่มา :  Robertson, T.S., Zielinski, J. & Ward, S. (1984). Consumer Behavior. Scott, Foreman 
and Company, p.125. 
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รายละเอียดในแผนภาพที่ 2.2.1 แสดงกระบวนการตัดสินใจของผ ู บริโภคที่มีตอสินคาที่มี
ความเกี่ยวพันสูงและต่ํา โดยระดับความเกี่ยวพันในสินคาของผูบริโภคสงผลตอกระบวนการแสวง 
หาขอมูลเกี่ยวกับสินคา การตอบรับการเรียนรู การประมวลขอมูลเกี่ยวกับสินคา ตลอดจนอิทธิพล
ของบุคคลแวดลอมในการตัดสินใจซื้อสินคา ซึ่งสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงผูบริโภคจะมีความ
กระตือรือรน และใหความสําคัญในการพิจารณาในประเด็นตางๆ อยางละเอียดรอบคอบมากกวา
สินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ําตอผูบริโภค  

 

Martin (1998) ไดแบงระดับความเกี่ยวพันสูงและต่ําของผูบริโภคที่มีตอสินคา หรือตราสิน
คาโดยใชเกณฑดานคุณสมบัติของสินคา (Product Attributes) ที่ผูบริโภคใหความสําคัญ ซึ่งเปน
ปจจัยสําคัญที่ทําใหบุคคลมีระดับความเกี่ยวพันตอสินคาแตกตางกัน ดังนี้ 
 ลักษณะเฉพาะตัว (Uniqueness) ความชื่นชอบในคุณสมบัติของสินคาที่มีเอกลักษณ
เฉพาะตน และสามารถรับรูถึงความรูสึกพิเศษที่แตกตางจากบุคคลอื่น สินคาดังกลาวอาจเปนสิน
คาที่หายาก หรือมีจํานวนจํากัด และมีความแตกตางจากสินคาประเภทเดียวกัน หากผูบริโภคให
ความสําคัญกับประเด็นในดานลักษณะเฉพาะตัวในสินคานั้นมาก จะมีระดับความเกี่ยวพันกับคุณ
สมบัติของสินคาสูง 

คุณคาในอดีต (Nostalgic Value) สินคาที่ใชแลวทําใหนึกถึงเหตุการณที่ผานมาในอดีต 
เนื่องจากบุคคลจะมีความชื่นชอบ และจงรักภักดีตอตราสินคาที่ตนใชในวัยเด็กเปนพิเศษ ซึ่งอาจมี
การปรับเปลี่ยนสินคา หรือตราสินคาที่ชื่นชอบเมื่อเขาสูวัยผูใหญ โดยผูบริโภคที่ใหความสําคัญกับ
เหตุการณที่ผานมาในอดีตมาก จะมีระดับความเกี่ยวพันในคุณสมบัติของสินคาดังกลาวสูง 

ความเสี่ยงในดานราคา (Price Risk) ระดับความเกี่ยวพันที่ผูบริโภคมีตอสินคาในดาน
ราคาสินคาที่จําหนาย และคาใชจายที่จะเกิดขึ้นจากการซื้อสินคานั้น เชน การประกัน คาซอม
บํารุง เปนตน โดยผูบริโภคจะมีระดับความเกี่ยวพันกับสินคาสูง ถาสินคานั้นทําใหผูบริโภครับรูถึง
ความเสี่ยงของสินคาในดานราคาที่จําหนาย และคาใชจายที่อาจเกิดขึ้นหลังจากการซื้อสินคาสูง  

ความเชื่อมโยง (Association) สินคานั้นขยายผลความเชื่อมโยงดานความรูสึก และความ
ทรงจําที่ดีไปยังบุคคลอื่น สถานที่ องคกร กิจกรรม เหตุการณ และภาพลักษณตราสินคาอื่น ซึ่ง
ระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่มีตอสินคาจะเปนไปตามจํานวนสมาชิกที่มีสวนเกี่ยวของกับการ
ใชสินคา ถาการซื้อสินคาดังกลาวมีความเกี่ยวพันกับความรูสึกของสมาชิกหมูมาก ผูบริโภคจะมี
ระดับความเกี่ยวพันในคุณสมบัติของสินคานั้นสูงตามไปดวย 

คุณภาพ (Quality / Excellence) สินคามีคุณสมบัติที่ดี และบุคคลทั่วไปยอมรับในคุณ 
ภาพ เปนสินคาที่มีคุณสมบัติโดยรวมดี หรือมีคุณสมบัติพิเศษบางประการที่กลุมผูบริโภคทั่วไปรับ 
รู ซึ่งผูบริโภคจะมีระดับความเกี่ยวพันในดานคุณภาพของสินคาเปนปจจัยพื้นฐานในการตัดสินใจ
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ซื้อสินคาอยูกอนแลว แตผูบริโภคจะใหความสําคัญ และมีระดับความเกี่ยวพันในตราสินคาหนึ่ง
มากเปนพิเศษหากมีคุณสมบัติบางประการที่โดดเดนแตกตางจากตราสินคาอื่น 
 การดึงดูดความสนใจดวยประสาทสัมผัส (Sensory Appeal) สินคามีคุณสมบัติในการ
โนมนาวความสนใจหรือคุณภาพที่เกี่ยวของกับ รูป รส กลิ่น เสียง และสัมผัสของบุคคล เชน การ
เลือกซื้อ และการบริโภคอาหาร ผูบริโภคจะมีระดับความเกี่ยวพันในกลิ่น และรสชาติของอาหารสูง 
เนื่องจากเปนคุณสมบัติที่แสดงถึงอาหารที่อรอย 

คุณคาดานสัญลักษณ (Sign Value) สินคาที่ผูบริโภคใชสามารถสะทอนใหบุคคลอื่นรับรู
ถึงตัวตนของผูบริโภคได เชน เสื้อผา เครื่องประดับ รถยนต โดยเฉพาะสินคาที่ผูบริโภคใชแลว
บุคคลแวดลอมสามารถมองเห็น ผูบริโภคจะมีระดับความเกี่ยวพันในสินคาสูง 

การสะทอนถึงลักษณะของบุคคลราวกับมีชีวิต (Personification) สินคาที่แสดงคุณสมบัติ
ในดานโครงสรางที่เหมือนมนุษยราวกับมีชีวิต เชน ตุกตาที่ทําเลียนแบบมนุษย ผูบริโภคที่มีความ
เกี่ยวพันในดานความรูสึกรวมที่มีตอความเหมือนจริงของสินคาจะมีความเกี่ยวกันในสินคาสูง 

ความสัมพันธรวม (Interactivity) สินคาจะทําหนาที่ไดสมบูรณเมื่อผูบริโภคมีสวนในการ
ทํางานรวมกับสินคานั้น เชน คอมพิวเตอร เครื่องคิดเลข เครื่องใชไฟฟาภายในบาน ซึ่งผูบริโภคจะ
ใหความสําคัญกับความซับซอนในการใชงาน โดยผูบริโภคจะมีระดับความเกี่ยวพันกับสินคาที่มี
ความซับซอนในการใชงานสูงกวาสินคาที่ใชงานไดงาย 

การอํานวยความสะดวก (Facilitation) สินคาหรือตราสินคาที่ชวยใหผูบริโภคบรรลุเปา 
หมายที่ตั้งไวงายขึ้น และเปนการเพิ่มคุณคาใหกับบุคคล เชน เครื่องซักผา เครื่องรีดผา เครื่องดูด
ฝุน โดยผูบริโภคที่เล็งเห็นถึงคุณสมบัติสินคาที่ชวยอํานวยความสะดวกในการดําเนินชีวิตสูง จะมี
ระดับความเกี่ยวพันในสินคาดังกลาวสูง 

ความจําเปน (Necessity) คุณสมบัติของสินคามีบทบาท และความสําคัญกับบุคคลมาก 
โดยเฉพาะสินคาที่ผูบริโภคจําเปนตองใช และไมสามารถดําเนินชีวิตไดอยางราบรื่นหากปราศจาก
สินคานั้น เชน ผูบริโภคที่มีปญหาในดานสายตาจะมีระดับความเกี่ยวพันในแวนสายตา และคอน
แทคเลนซสูง เนื่องจากคุณสมบัติของสินคามีความจําเปนในการดําเนินชีวิตของผูบริโภค 

 

โดยคุณสมบัติของสินคา (Product Attributes) ที่ผูบริโภคใหความสําคัญ และมีระดับ
ความเกี่ยวพันในคุณสมบัติของสินคาสูง ยอมสงผลตอระดับความเกี่ยวพันที่มีตอสินคานั้นสูงดวย 
ซึ่งระดับความเกี่ยวพันที่ผูบริโภคมีตอคุณสมบัติของสินคาอาจมีเพียงคุณสมบัติเดียว หรือหลายๆ 
คุณสมบัติที่ประกอบกันในสินคานั้น  
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2.2 ความเกี่ยวพันในสารโฆษณา (Message Involvement) 
 

 ระดับความเกี่ยวพันในสารโฆษณาของผูบริโภค นับเปนปจจัยที่มีอิทธิพลสําคัญตอนักการ
ตลาด และนักโฆษณา ในการกําหนดกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาใหมีประสิทธิภาพในการ
โนมนาวใจผูรับสารใหเกิดความเกี่ยวพันรวมกันระหวางผูบริโภคกับตัวสินคาใหเกิดขึ้น ซึ่งแนวคิดที่
ใชในการอธิบายระดับความเกี่ยวพันในสารโฆษณาในการโนมน าวใจผูบริโภค คือ แบบจําลองการ
ประมวลผลขอมูลอยางละเอียด (Elaboration Likelihood Model : ELM)  
 

Petty & Cacioppo (1981) คิดแบบจําลองการประมวลผลขอมูลอยางละเอียด (The 
Elaboration Likelihood Model : ELM) ข้ึนเพื่อใชอธิบายประสิทธิภาพงานโฆษณาในการโนม
นาวใจผูบริโภคใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ แมขอความในงานโฆษณาจะมีความเกี่ยวของ
นอยมากจนไมมีความเกี่ยวของกับผูบริโภคเลยก็ตาม (Vidal, 1998) โดยขอความที่ถูกสงผานเพื่อ
โนมนาวใจผูบริโภคมี 2 วิธี คือ  การประมวลผลดวยเหตุผล / การประมวลผลดวยเสนทางรอบใน 
(Central Route) จะโนมนาวผูบริโภคใหสนใจขอความในงานโฆษณานั้นอยางละเอียดเกี่ยวกับ
คุณคา และคุณสมบัติของสินคาเปนสาํคัญ ถาขอความในงานโฆษณาทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อ 
มั่น ก็จะโนมนาวใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติเกิดขึ้น  สวนการประมวลผลดวยอารมณ / การ
ประมวลผลดวยเสนทางรอบนอก (Peripheral Route) จะโนมนาวผูบริโภคที่ไมสนใจเนื้อหาที่นํา 
เสนอในงานโฆษณาดวยวิธีการอื่น เชน การใชสิ่งที่ผูบริโภคคุนเคย และมีทัศนคติที่ดีกับส่ิงนั้นเปน
ตัวกลางในการเชื่อมโยง (Belch & Belch, 1995)  

 

การเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่เกิดจากการประมวลผลดวยเหตุผล / การประมวลผลดวยเสน 
ทางรอบใน (Central Route) มีแนวโนมที่จะอยูคงทน และสามารถคาดการณพฤติกรรมของบุคคล
ไดดีกวาการเปลี่ยนแปลงทัศนคติที่เกิดจากการประมวลผลดวยอารมณ / การประมวลผลดวยเสน 
ทางรอบนอก (Peripheral Route) (Dipiero, 2001) การนําเสนองานโฆษณาใหผูบริโภคเกิดความ
รูสึกสนุกสนานและมีประสบการณรวมไปกับงานโฆษณาดวยวิธีการประมวลผลดวยอารมณ / การ
ประมวลผลดวยเสนทางรอบนอก (Peripheral Route) อาจทําใหผูบริโภคปรับเปลี่ยนทัศนคติเดิม
ของตนในทันทีไดยาก เนื่องจากเห็นวางานโฆษณานั้นไมมีความเกี่ยวของกับตน (Lesniak, 1996) 
แตงานโฆษณาดังกลาวอาจสงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติไดในระยะยาว (Gresko, 
Kennedy & Lesniak, 1996)  

 

 Miniard, Sirdeshmukh & Innis (1992) ไดศึกษาถึงงานโฆษณาที่ใชวิธีการประมวลผล
ดวยอารมณ / การประมวลผลดวยเสนทางรอบนอก (Peripheral Route) ที่มีอิทธิพลในการตัดสิน 
ใจเลือกตราสินคาของผูบริโภค ซึ่งมีความสัมพันธกับขอมูลที่ผูรับสารไดรับในขณะตัดสินใจเลือก
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ตราสินคา ดวยวิธีการวิจัยเชิงทดลอง 3 การทดลองกับชิ้นงานโฆษณาน้ําผลไมทางสื่อส่ิงพิมพที่จัด 
ทําขึ้นเพื่อใชในการวิจัย 
 การทดลองที่ 1 เพื่อศึกษาทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีตอความดึงดูดใจของงานโฆษณา
ทดลองกับความสอดคลอง และความโดดเดนในดานรสชาติ ความหวาน และความซา ในงาน
โฆษณาทดลอง 3 ตราสินคา  

การทดลองที่ 2 เพื่อศึกษาถึงการประเมินประสิทธิภาพงานโฆษณาของแตละตราสินคาที่
มีความโดดเดนเฉพาะตัวในดานรสชาติ ความหวาน และความซาของสินคาในงานโฆษณาทดลอง 

การทดลองที่ 3 เพื่อศึกษาถึงระดับความแตกตางที่เกิดขึ้น โดยทําการทดลองที่ 2 ซ้ํา เพื่อ
ดูผลในการประเมินความแตกตางระหวางตราสินคาของกลุมตัวอยางที่อาจเกิดขึ้นชา (Delay)  

 

จากผลการทดลองทั้ง 3 พบวางานโฆษณาสินคาที่ใชวิธีการประมวลผลดวยอารมณ / การ
ประมวลผลดวยเสนทางรอบนอก (Peripheral Route) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกตราสินคา
ของผูบริโภค โดยตราสินคาที่มีความสอดคลองกับรูปแบบการนําเสนอในงานโฆษณาจะดึงดูด
ความสนใจผูบริโภคไดดีกวางานโฆษณาที่ไมมีความสอดคลอง หรือนําเสนอดวยภาพงานโฆษณา
ที่ไมดึงดูดความสนใจของผูบริโภค  
 

แผนภาพที่ 2.2.2 :  แบบจําลองการประมวลผลขอมูลอยางละเอียด (Elaboration Likelihood 
                             Model : ELM)  
 
 

  
 

 

 

Communication 
(Source, 

Message, 
Channel) 

Belief 
Change

 

Behavior 
Change 

Attention and 
Comprehension

Low-
Involvement 

Process

Attitude
ChangePeripheral Route 

High-
Involvement 

Process

Cognitive 
Responses

 

Belief and 
Attitude  
Change 

Behavior 
Change

ที่มา : Mowen, C. J. & Minor, M. (1998). Consumer Behavior, 5th Prentice-Hall,Inc.,p.281.

Central Route 
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รูปแบบการประมวลขอมูลผานการรับรูของบุคคลดังรายละเอียดในแผนภาพที่ 2.2.2 ขึ้น 
อยูกับระดับความเกี่ยวพัน ความเชื่อ และการเปลี่ยนแปลงทัศนคติผานกระบวนการประมวลผล
ขอมูล 2 แนวทาง คือ การประมวลผลดวยเหตุผล / การประมวลผลดวยเสนทางรอบใน (Central 
Route) และการประมวลผลดวยอารมณ / การประมวลผลดวยเสนทางรอบนอก (Peripheral 
Route) โดยเฉพาะสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา การประมวลผลดวยอารมณ / การประมวลผลดวย
เสนทางรอบนอก (Peripheral Route) เปนวิธีการที่ผูบริโภคใชในการประเมินขอมูลในแงของการ
เลือกเปดรับ หรือปฏิเสธขอความในงานโฆษณาแทนการพจิารณาขอมูลในแงของผลดีหรือผลเสีย
ของประเด็นงานโฆษณา  
 

Hitchon & Thorson (1995) ศึกษาถึงความสัมพันธของผูบริโภคในการชมภาพยนตร
โฆษณาซ้ํากับระดับความเกี่ยวพันทางอารมณ และระดับความเกี่ยวพันกับสินคาของผูบริโภค โดย
ทําการคัดเลือกงานโฆษณาความยาว 30 วินาที จํานวน 16 ชิ้น เพื่อแทรกงานโฆษณาทดลองทาง
สถานีโทรทัศนที่ออกอากาศจริง โดยมีเกณฑในการแบงภาพยนตรโฆษณาทดลอง ดังนี้ 

 

-  งานโฆษณาที่มีความเกี่ยวพันทางอารมณสูง และมีความเกี่ยวพันกับสินคาสูง  
(High Emotion / High Product Involvement) จํานวน 4 ชิ้น 

-  งานโฆษณาที่มีความเกี่ยวพันทางอารมณสูง แตมีความเกี่ยวพันกับสินคาต่ํา  
(High Emotion / Low Product Involvement) จํานวน 4 ชิ้น 

-  งานโฆษณาที่มีความเกี่ยวพันทางอารมณต่ํา และมีความเกี่ยวพันกับสินคาต่ํา  
(Low Emotion / Low Product Involvement) จํานวน 4 ชิ้น 

-  งานโฆษณาที่มีความเกี่ยวพันทางอารมณต่ํา แตมีความเกี่ยวพันกับสินคาสูง  
(Low Emotion / High Product Involvement) จํานวน 4 ชิ้น 
 

ผลการวิจัยพบวาการชมภาพยนตรโฆษณาซ้ํา  จะทําใหกลุมตัวอยางจดจําตราสินคาใน
งานโฆษณาไดดี และงานโฆษณาที่มีความเกี่ยวพันทางอารมณมีผลตอการสรางทัศนคติที่ดี และ
สรางการจดจําตราสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงไดดี ตรงขามกับงานโฆษณาที่ไมมีความเกี่ยว
พันทางอารมณ ความถี่ในการซ้ํางานโฆษณาเดิมจะทําใหทัศนคติที่ดีของผูบริโภคที่มีตองาน
โฆษณานั้นลดนอยลง  
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2.3 ความเกี่ยวพันของผูบริโภค (Consumer Involvement)  
 

ระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภคจะเพิ่มสูงขึ้น เมื่อผลที่เกิดจากกระบวนการตัดสินใจเกี่ยว 
ของกับผ ู บริโภคโดยตรง ไดแก การสะทอนภาพลักษณ สุขภาพ ความงาม หรือเงื่อนไขดานกาย 
ภาพอื่น โดยความเกี่ยวพันของผูบริโภค (Consumer Involvement) มีความสัมพันธกับระดับ
ความเกี่ยวพันในสินคา (Product Involvement) และความเกี่ยวพันในสารโฆษณา (Message 
Involvement) ที่มีอิทธิพลตอการประมวลขอมูลของผูบริโภค 

 

สินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ํา ผูบริโภคมีรูปแบบการตัดสินใจโดยอาศัยประสบการณ
ในอดีต และความเคยชินจนติดเปนนิสัย (Habitual Decision Making) หรือการใชสัญชาตญาณ
ในการซื้อสินคา ผูบริโภคจะมีการแสวงหาขอมูลอยางจํากัด โดยการหาขอมูลจากประสบการณ
ภายในตัวของผูบริโภคเอง พฤติกรรมการซื้อสินคาเกิดขึ้นแบบทันทีโดยขาดการประเมินถึงคุณ 
สมบัติของสินคาในแตละดานอยางละเอียดกอน และเมื่อซ้ือสินคาแลวก็ไมเกิดความลังเล สงสัย 
หรือเกิดความไมแนใจวาสินคาที่ตัดสินใจซื้อนั้นเปนที่ตองการหรือไม  

 

สินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันปานกลาง ผูบริโภคจะเริ่มมีการแสวงหาขอมูลจากภายนอก
เพิ่มเติมอยางจํากัด (Limited Decision Making) เชน ขอมูลขาวสารจากงานโฆษณาทางสื่อ มวล
ชนตางๆ ผูบริโภคจะมีการแสวงหาขอมูลอยางจํากัด โดยการหาขอมูลจากประสบการณภาย ใน
ตัวของผูบริโภคเอง พฤติกรรมการซื้อสินคาเกิดจากการประเมินถึงคุณสมบัติของสินคาในดาน
ตางๆ อยางจํากัด และเมื่อซ้ือสินคาแลวก็ไมเกิดความลังเล สงสัย หรือเกิดความไมแนใจในการซื้อ
สินคาสินคา โดยอาจมีการประเมินตราสินคาหลังการซื้อสินคาที่คอนขางจํากัด 

 

สินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันสูง  ผูบริโภคมีการแสวงหาขอมูลอยางไมจํากัด (Extended 
Decision Making) โดยมีการแสวงหาขอมูลจากภายนอกเพิ่มเติม ไดแก การเปดรับขอมูลขาวสาร
จากงานโฆษณาทางสื่อมวลชนตางๆ การสอบถามจากผูรูหรือผูที่เคยใชสินคา การสอบถามขอมูล
เพิ่มเติมจากพนักงานขาย หรือเพื่อนสนิท เปนตน และการแสวงหาขอมูลจากประสบการณในอดีต
ของตัวผูบริโภค พฤติกรรมการซื้อสินคาเกิดจากการประเมินถึงคุณสมบัติของสินคาในดานตางๆ 
อยางละเอียดและซับซอน และเมื่อซ้ือสินคาแลวเกิดความลังเล สงสัย และความไมแนใจในการซื้อ
สินคานั้น โดยผูบริโภคพยามยามลดความไมแนใจที่เกิดขึ้นดวยการสอบถาม และการแลกเปลี่ยน
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชสินคากับเพื่อนสนิท และเกิดการประเมินตราสินคาหลังการซื้อที่คอน 
ขางซับซอน ดังรายละเอียดในแผนภาพที่ 2.2.3 
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แผนภาพที่ 2.2.3 : แบบจําลองการตัดสินใจที่แตกตางกันตามระดับความเกี่ยวพัน (Types of 
Decision Making and Involvement) 

 
 

Low-purchase             High-purchase 
Involvement                                                             Involvement 

 

Habitual Decision Making Limited Decision Making Extended Decision Making 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Hawkins, D. I., Best, R. J. & Coney, K. A. (1995). Consumer Behavior: Implications 

For Marketing Strategy. 6th Chicago, IL: Irwin, p.424. 
 

 

Problem Recognition 
Selective 

Problem Recognition 
Generic

Problem Recognition 
Generic 

Information Search 
Limited Internal

Information Search 
Internal 
Limited External

Information Search 
Internal 
External 

Alternative Evaluation 
Few Attributes 
Simple Decision Rules
Few Alternatives

Alternative Evaluation 
Many Attributes 
Complex Decision Rules
Many Alternatives 

Purchase Purchase Purchase 

Postpurchase 
No Dissonance 
Vary Limited 
Evaluation 

Postpurchase 
No Dissonance 
Limited Evaluation

Postpurchase 
Dissonance 
Complex Evaluation
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 จากระดับการตัดสินใจที่แตกตางกันตามระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภคขางตน ทําใหผู
บริโภคมีการพิจารณาขอมูลขาวสาร และประเภทสินคาที่มีความเกี่ยวพันกับผูบริโภคแตกตางกัน  
โดย Richard Vaughn จาก Foote, Cone & Belding Communication Inc. ไดเสนอแบบจําลอง
เกี่ยวกับการแบงประเภทสินคาโดยพิจารณาจากระดับของความเกี่ยวพัน (Vaughn, 1978) ซึ่ง
พัฒนาจากทฤษฎี Hierarchy of Effects Model และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับระดับความเกี่ยวพันสูง 
และต่ํา โดยเพิ่มมุมมองในดานรูปแบบการทํางานของสมองซีกขวา และสมองซีกซายของมนุษยที่
ทําหนาที่ตางกัน โดยสมองซีกซายจะทําหนาที่วิเคราะหดานการรับรูและเหตุผล ในขณะที่สมองซีก
ขวาทําหนาที่วิเคราะหดานอารมณ และความรูสึกตางๆ ดังรายละเอียดในแผนภาพที่ 2.2.4 
 

แผนภาพที่ 2.2.4 : แสดงกระบวนการสมองครึ่งซีกดานขวาหรือซาย (Hemispheral  
Lateralization) หรือทฤษฎีสมองแบงแยก (Split-Brain Theory) 

 

ลักษณะที่จะทําการเปรียบเทียบ สมองครึ่งซีกดานซาย 
(Left brain) 

สมองครึ่งซีกดานขวา 
(Right brain) 

1.  ความรับผิดชอบ และความ 
     ชํานาญในชนิดของขอมูล 
 
 
 
 

2.  ลักษณะขาวสาร 
 
 

3. ส่ือที่เกี่ยวของกับสมองครึ่ง 
    ซีกดานซาย และขวา 
 
 
 

4. ความเกี่ยวพันในการ 
    ตัดสินใจซื้อ (Involvement) 
 

5.  ความเขาใจระดับสูง 
    (High Cognitive) 
 

6.  ความรูสึกระดับสูง 
     (High Affective) 

- ความเขาใจในคุณสมบัติของ 
   ขอมูล 
- การใหเหตุผล (Rational)  
และสภาพที่เปนจริง 
(Factual) 

 

- ขอความ และคําพูด (Verbal) 
 
 

- ส่ือท่ีมีความเกี่ยวพันสูง 
  (High Involvement)  
- การใชส่ือส่ิงพิมพซึ่งเนน 
  ขอความ และคําพูด 
 

- สูง และต่ํา 
 
 

- รุนแรง 
 
 

- ปานกลาง 

- ภาพลักษณดานจิตใจ 
 
- อารมณ (Emotional) หรือ 
 ความรูสึกที่เกิดขึ้นเองในใจ 
ตามสัญชาติญาณ 

 

- สัญลักษณ (Symbol) และ 
รูปภาพ (Visual) 
 

- ส่ือท่ีมีความเกี่ยวพันต่ํา 
  (Low Involvement)  
- ใชส่ือโทรทัศนที่ใชภาพสูง 
- ใชส่ือส่ิงพิมพที่ใชภาพ 
 

- ต่ํา 
 
 

- ปานกลาง 
 
 

-รุนแรง 

 

ที่มา :  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ:พัฒนาศึกษา, หนา  136. 
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แบบจําลองเกี่ยวกับการแบงประเภทสินคาโดยพิจารณาจากระดับของความเกี่ยวพัน 
(The FCB Planning Model: FCB Grid) เปนแนวคิดในการแบงประเภทสินคาเพื่อแสดงใหเห็นถึง
ความแตกตางที่ชัดเจนของสินคาแตละประเภท ดวยเกณฑความสัมพันธระหวางระดับความเกี่ยว 
พัน และรูปแบบการทํางานของสมองของผูบริโภค โดยสามารถแบงสินคาออกเปน 4 ประเภท ดัง
รายละเอียดในแผนภาพที่ 2.2.5 
 

แผนภาพที่ 2.2.5 : แบบจําลองเกี่ยวกับการแบงประเภทสินคาโดยพิจารณาจากระดับความเกี่ยว 
พันสูงและต่ํา กับกระบวนการทํางานของสมองดานความคิดและความรูสึก 

 
 

 Thinking Feeling 
 
 

High-
Involvement 

1. Informative (Thinker) 
Car-House-Furnishings-New 
products 
Model : Learn - Feel - Do 
              (Economic?)     

2. Affective (Feeler) 
Jewelry-Cosmetics-Fashion 
Apparel-Motorcycles 
Model  : Feel - Learn - Do 
               (Psychological?) 

 
Low-

Involvement 

3. Habit Formation (Doer) 
 Food-Household Items 
Model  : Do - Learn - Feel 
              (Responsive?)     

4. Self-Satisfaction (Reactor) 
Cigarettes-Liquor-Candy 
Model  : Do - Feel - Learn 
              (Social?)                    

 
 

ที่มา :  Vaughn, R. (1980). How  Advertising Works : A Planning Model. Journal of 
Advertising Research, 20(5), p.31. 

 

1. สินคามีความเกี่ยวพันสูง ผูบริโภคพิจารณาดานประโยชนใชสอย โดยใชเหตุและผลเปน
เกณฑ (Informative / High Involvement-Thinking) ไดแก รถยนต บาน เฟอรนิเจอร 
การตัดสินใจซื้อสินคา หรือบริการเกิดจากการพิจารณาปจจัยตางๆ อยางละเอียดรอบ 
คอบซึ่งผูบริโภคตองการขอมูลที่ทําใหทราบถึงคุณประโยชนของสินคา หรือบริการกอน 
การตัดสินใจซื้อ  

 

2. สินคามีความเกี่ยวพันสูง ผูบริโภคใชอารมณและความรูสึก รวมในการตัดสินใจซื้อสิน
คา (Affective / High Involvement-Feeling) ไดแก เครื่องประดับ เครื่องสําอาง สินคา
แฟชั่นตางๆ ความพึงพอใจจากการตัดสินใจของผูบริโภคมีบทบาทสําคัญใน 
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     กระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งกลุมเปาหมายของสินคาสวนใหญเปนกลุมผูบริโภควัยรุน 
เนื่องจากเปนกลุมที่ใชอารมณ และความรูสึกในการบริโภคสินคา โดยพิจารณาสินคา
จากคานิยม และความเชื่อของตนเปนหลัก  

 

3. สินคามีความเกี่ยวพันต่ํา ผูบริโภคพิจารณาดานประโยชนใชสอย โดยใชเหตุและผล
เปนเกณฑ (Habitual Information / Low Involvement-Thinking) ไดแก อาหาร สิน
คาที่ใชภายในบาน เปนสินคาที่มีมูลคาไมสูงนัก กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาไมซับ
ซอน และมักพิจารณาจากราคาสินคา ตราสินคาที่รูจักหรือเปนที่ชื่นชอบเปนเกณฑ 

 

4. สินคามีความเกี่ยวพันต่ํา ผูบริโภคใชอารมณและความรูสึก รวมในการตัดสินใจซื้อ 
(Self-Satisfaction / Low Involvement-Feeling) ไดแก บุหร่ี เครื่องดื่มแอลกอฮอล 
การตัดสินใจซื้อสินคาจะพิจารณาจากตราสินคาที่รูจัก หรือความชื่นชอบสวนบุคคล 

  

Ratchford (1987) ศึกษาแบบจําลองเกี่ยวกับการแบงประเภทสินคาโดยพิจารณาจาก
ระดับของความเกี่ยวพัน (The FCB Planning Model: FCB Grid) ดวยการวิจัยดวยแบบสอบถาม
ทั้งสิ้น 5 คร้ัง เพื่อใหเครื่องมือที่ใชในการวิจัยมีศักยภาพในการวางตําแหนงสินคาในระดับความ
เกี่ยวพันตางๆ ไดอยางแมนยํา 4 รูปแบบ ดังรายละเอียดในแผนภาพที่ 2.2.6 ไดแก  

 

- สินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง และมีความสัมพันธกับความคิดของผูบริโภค เชน คอนแทค
เลนส การประกันชีวิต และแบตเตอรี่รถยนต เปนตน 

- สินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง และมีความสัมพันธกับความรูสึกของผูบริโภค เชน นาฬิกา
ราคาแพง วอลเปเปอร  และน้ําหอม เปนตน 

- สินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา และมีความสัมพันธกับความคิดของผูบริโภค เชน ยาฆา
แมลง น้ํายาซักผาขาว และแชมพู เปนตน 

- สินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา และมีความสัมพันธกับความรูสึกของผูบริโภค เชน ขนมขบ
เคี้ยว พิซซา และรานฟาสฟูด เปนตน 
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แผนภาพที่ 2.2.6 : ตารางแสดงการวางตําแหนงสินคา 60 ประเภทตามแบบจําลองเกี่ยวกับการ
แบงประเภทสินคาโดยพิจารณาจากระดับของความเกี่ยวพัน (The FCB 
Planning Model: FCB Grid) 

 
 
 

ที่มา :  Ratchford, B. (1987). New Insights about the FCB Grid. Journal of Advertising 
Research, (August-September), p.31.



                                                                                                                  
                                                                                                              

37

3. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคา (Buying Behavior)  
 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคแตละคนมีความแตกตางกัน โดยขึ้นอยูกับ
อิทธิพลที่แวดลอมทั้งภายใน และภายนอกตัวผูบริโภค ดังรายละเอียดในแผนภาพที่ 2.3.1 
 

แผนภาพที่ 2.3.1 :  แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผ ู บริโภค (A Simple Model of  
 Consumer Decision Making) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Firm’s Marketing Efforts 
1. Product 
2. Promotion 
3. Price 
4. Channels of Distribution

Sociocultural Environment 
1. Family 
2. Informal Sources 
3. Other Noncommercial Sources 
4. Social Class 
5. Subculture and Culture 

Need 
Recognition 

 
Prepurchase

Search 
 

Evaluation of
Alternatives

Psychological Field 
1. Motivation 
2. Perception 
3. Learning 
4. Personality 
5. Attitudes 

Experience 

Purchase  
1. Trial 
2. Repeat Purchase

Postpurchase Evaluation

ที่มา : Schiffman, L. G. and Kanuk, L. L. (2000). Consumer Behavior. 7th New Jersy:  
          Prentice-Hall, Inc., p.443.

 External Influence

 Consumer Decision Making

      Postdecision Behavior

 Input 

Process 

Output 
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 โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคประกอบดวยปจจัยสําคัญ 3 สวน ไดแก 
ปจจัยแวดลอมภายนอก (External Influence) กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer 
Decision Making) และพฤติกรรมที่เกิดขึ้นหลังกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Postdecision 
Behavior) 
 
 
3.1 ปจจัยแวดลอมภายนอก (External Influences) 
 

 ปจจัยแวดลอมภายนอกที่กระตุนใหผูบริโภคเกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาเกิดขึ้น ได 
แก แหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคาที่กระตุนการรับรูถึงความสัมพันธในดานคานิยม ทัศนคติ 
และพฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอสินคา ประกอบดวย ปจจัยดานความพยายามทางการตลาด (Firm’s 
Marketing Efforts) และปจจัยดานสภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural 
Environment)  
  
ปจจัยดานความพยามยามทางการตลาด (Firm’s Marketing Efforts) 
  

 กิจกรรมทางการตลาดตางๆ ทั้งการโฆษณาสินคาผานสื่อมวลชน การจําหนายสินคาโดย 
ตรงกับผูบริโภค และการจําหนายสินคาผานทางพนักงานขาย เพื่อกระตุนความสนใจผูบริโภคใน
การเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคา โนมนาวใหเกิดการทดลอง และใชสินคาผานสวนประสม
ทางการตลาด ไดแก การออกแบบผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑที่ดึงดูดความสนใจ กิจกรรมสงเสริม
การตลาด การกําหนดราคาสินคา และการวางกลยุทธชองทางการจัดจําหนายลวนมีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคแทบทั้งสิ้น โดยเฉพาะองคประกอบของผลิตภัณฑ ได 
แก หีบหอบรรจุภัณฑ สี และฉลากที่เดนสะดุดตา  
 

 Grossman & Wisenblit (1999) ไดรวบรวมงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการรับรูความหมาย 
และการเชื่อมโยงความสัมพันธระหวางสีกับประเภทสินคาโดยผูบริโภคจะมีการรับรู และเชื่อมโยง
ความสัมพันธระหวางสีกับประเภทสินคาจากประสบการณที่ผานมาในอดีตในบางครั้งพฤติ
กรรมการซื้อสินคาที่เกิดขึ้น เกิดจากผูบริโภคมีความชื่นชอบสีนั้นมากเปนพิเศษอยูกอนแลวจึงซื้อ
สินคาที่มีสีเดียวกับที่ตนชื่นชอบ การรับรูถึงความสัมพันธของสีตางๆ ความชื่นชอบและการตีความ
หมาย ของสีจะมีความแตกตางกันตามวัฒนธรรมที่ผูบริโภคเปนสมาชิกอยู ซึ่งสีมีความหมายกับผู
บริโภคในการเลือกบริโภคสินคา และสะทอนคุณลักษณะพิเศษของสินคา  โดยผูบริโภคที่ตางวัฒน
ธรรม กันอาจมีการตีความหมายของสีใดสีหนึ่งในความหมายเดียวกัน แตมีมุมมองในบางลักษณะ
เพิ่ม เติม อาทิ สีแดง ผูบริโภคในประเทศตางๆ สวนมากรับรูในความหมายของความรัก แตใน
ประเทศ 
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จีนสีแดงยังหมายถึงรสชาติอาหารที่อรอยอีกดวย ในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยว 
พันสูงและต่ํา ผูบริโภคจะพิจารณาความสําคัญของสีตามความเหมาะสมกับประเภทของสินคา
เปนหลัก และใชเกณฑอ่ืนๆ เชน คุณภาพสินคา และราคา ประกอบในการพิจารณาสินคานอกจาก
ความสําคัญของสีเทานั้น  

นอกจากนี้ Chandon, Wansink & Laurent (2000) ศึกษาถึงความสัมพันธระหวางรูป 
แบบกิจกรรมสงเสริมการตลาด และการรับรูถึงผลประโยชนของผูบริโภคจากการเขารวมกิจกรรม 
โดยผูบริโภคมีการรับรูถึงผลประโยชนจากการเขารวมกิจกรรมสงเสริมการตลาด 2 รูปแบบ ไดแก 
ผลประโยชนในดานความพึงพอใจ (Hedonic Benefits) และผลประโยชนในดานประโยชนใชสอย 
(Utilitarian Benefits) ในการซื้อสินคาจากการเขารวมกิจกรรมสงเสริมการตลาดที่เกี่ยวของกับการ
ลดราคา และกิจกรรมสงเสริมการตลาดรูปแบบอื่น ดวยการสัมภาษณความคิดเห็นกับผูบริโภค 
และการวิจัยเชิงสํารวจดวยแบบสอบถามพบวา กิจกรรมสงเสริมการตลาดที่เกี่ยวของกับการลด
ราคาจะทําใหผูบริโภครับรูถึงผลประโยชนในดานประโยชนใชสอยของสินคามากกวา ในขณะที่กิจ
กรรมสงเสริมการตลาดในรูปแบบอื่นทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูถึงผลประโยชนในดานความพึงพอ
ใจจากสินคาเปนปจจัยสําคัญ   
 
ปจจัยดานสภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Environment)  
 

 ปจจัยดานสภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม ไดแก รูปแบบวัฒนธรรม ชั้นทางสังคม 
แหลงขอมูลขาวสารที่ไมมีความเกี่ยวของในเชิงธุรกิจ เชน แหลงขอมูลขาวสารจากกลุมเพื่อน และ
ครอบครัว เปนตน 
 

 - ปจจัยดานวัฒนธรรม และวัฒนธรรมยอย (Culture and Subculture) มีอิทธิพลอยาง
กวางขวาง และลึกซึ้งตอรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค ไดแก วัฒนธรรม วัฒนธรรมยอย และชั้นทาง
สังคมซึ่งมีบทบาทสําคัญในการกําหนดบรรทัดฐาน ความเชื่อ ประเพณี และคานิยม อันเปนองค 
ประกอบสําคัญในการหลอหลอมความคิด ลักษณะนิสัย และความเชื่อของบุคคลในสังคม โดย
วัฒนธรรมมีอิทธิพลสําคัญในการกําหนดเกณฑความตองการ และรูปแบบพฤติกรรมที่พึงปฏิบัติ
ของบุคคล ในขณะที่วัฒนธรรมยอยมีอิทธิพลตอรูปแบบคานิยม และความนิยมชมชอบของบุคคล 
และการแบงชั้นทางสังคมดวยเกณฑตางๆ อาทิ รายได อาชีพ และความรู ซึ่งบุคคลในแตละชั้น
ทางสังคมนั้นจะมีรูปแบบพฤติกรรม ความสนใจ และระดับความชื่นชอบที่คลายคลึงกัน  

Lee & Marshall (1998) ศึกษาถึงอิทธิพลที่เกิดขึ้นระหวางการตัดสินใจเลือกรานอาหาร
ของสมาชิกในครอบครัวดวยการสังเกต และการวิเคราะหการปฏิสัมพันธระหวางสมาชิกในครอบ 
ครัวในประเทศนิวซีแลนด และประเทศสิงคโปรผานวิดีโอบันทึกภาพ ซึ่งทั้ง 2 ประเทศมีความแตก 
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ตางในดานวัฒนธรรม บทบาททางเพศ และสิทธิในการแสดงความคิดเห็นของเด็กในครอบครัวพบ 
วาเด็กในครอบครัวชาวนิวซีแลนดจะมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นจนถึงขั้นสรุปผล ในขณะ
เด็กในครอบครัวชาวสิงคโปรมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นในขั้นริเร่ิมเทานั้น 
 

 -  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) ไดแก กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ
ตางๆ ซึ่งเปนปจจัยแวดลอมในดานขอมูลขาวสารที่สงผลตอความคิด ความชอบ และรูปแบบพฤติ 
กรรมของบุคคลผานทางการบอกกลาวโดยตรง การแสดงความคิดเห็น และการสังเกตพฤติกรรม 
โดยผูบริโภคจะกระทําตนเหมือนกับสมาชิกคนอื่นในสังคมเพื่อ ใหสังคมนั้นยอมรับ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา หรือตราสินคาของผูบริโภค นอกจากความจําเปนในการใช
สินคา อิทธิพลของกลุมอางอิงนับเปนปจจัยสําคัญที่สงผลตอการเลือกใชสินคาและตราสินคา โดย 
Bearden & Etzel (1982) ไดศึกษาความสัมพันธในการเลือกซื้อสินคาและตราสินคา กับอิทธิพล
ของกลุมอางอิง ผลจากการวิจัยสามารถแบงความสําคัญของสินคาออกเปน 4 ประเภท ไดแก สิน
คาที่มีความจําเปนกับผูบริโภคทั่วไป (Necessity) และสินคาหรูหรา (Luxury) กับสินคาที่ใชในที่
สาธารณะ (Public) และสินคาที่ใชสวนบุคคล (Private) ซึ่งกลุมอางอิงมีอิทธิพลตอรูปแบบการตัด
สินใจของผูบริโภคในการเลือกซื้อสินคา ดังรายละเอียดในแผนภาพที่ 2.3.2 
  

แผนภาพที่ 2.3.2 : แสดงมิติความสัมพันธระหวางสินคาที่ใชในที่สาธารณะ กับสินคาที่ใชสวนตัว   
                         และสินคาที่มีความจําเปน กับสินคาหรูหราที่กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัด
 สินใจซื้อสินคา และตราสินคา  
 NECESSITY 

Weak reference group influence 
on product ( - ) 

LUXURY 
Strong reference group influence 
on product ( + ) 

PUBLIC 
Strong reference group 
influence on brand ( + ) 

Public Necessities Influence: 
Weak product and strong brand  
Examples : Wristwatch, 
Automobile, Man’s Suit 

Public Luxuries Influence: 
Strong product and brand  
Examples : Golf Clubs, Snow Skis, 
Sailboat 

PRIVATE 
Weak reference group 
influence on brand ( - ) 

Private Necessities 
Influence: Weak product and 
brand 
Examples : Mattress, Floor Lamp, 
Refrigerator 

Private Luxuries Influence: 
Strong product and weak brand  
Examples : Home Video Game, 
Trash Compactor, Icemaker 

ที่มา :  Bearden, O.W. & Etzel, J.M. (1982) Reference Group Influence on Product and 
Brand Purchase Decisions. Journal of Consumer Research. : September, p.185. 
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 สินคาหรูหรา และใชในที่สาธารณะ (Publicly Consumed Luxury) เปนสินคาที่บุคคลอื่น
สังเกตเห็นไดเมื่อใชสินคา และคนทั่วไปไมไดใชหรือเปนเจาของ กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อสินคา และตราสินคามาก ไดแก สมาชิกสนามกอลฟ การเลนสกีหิมะ การเลนเรือใบ 
 

  สินคาหรูหรา และใชสวนบุคคล (Privately Consumed Luxury) เปนสินคาที่ใชสวนบุคคล
ที่คนทั่วไปไมไดใชหรือเปนเจาของ ในบางครั้งตราสินคาไมเปนที่รูจักหรือมีความสําคัญกับสังคม 
แตสามารถสะทอนลักษณะบางอยางเกี่ยวกับเจาของสินคา กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอการเลือก
ซื้อสินคามาก แตมีอิทธิพลในการเลือกตราสินคานอย เชน วิดีโอเกมส เครื่องทําไอศกริม 

 

 สินคามีความจําเปน และใชในที่สาธารณะ (Publicly Consumed Necessity) เปนสินคา
ที่ทุกคนใชหรือเปนเจาของ และบุคคลอื่นสังเกตเห็นไดเมื่อใชสินคา กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อสินคานอย แตจะมีอิทธิพลในการเลือกตราสินคามาก ไดแก นาฬิกาขอมือ รถยนต   

 

 สินคามีความจําเปน และใชสวนบุคคล (Privately Consumed Necessity) เปนสินคาจํา
เปนสวนบุคคลที่บุคคลทั่วไปใชหรือเปนเจาของ กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคา และ
ตราสินคานอย ไดแก ที่นอน โคมไฟ 
 
 
3.2 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer Decision Making) 
 

 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคมักไดรับอิทธิพลดานจิตวิทยาภายในตัวผูบริโภค ไดแก 
แรงจูงใจ (Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) บุคลิกภาพ (Personality) 
และทัศนคติ (Attitude) ในการประเมินความตองการของตน การประเมินขอมูลเกี่ยวกับสินคา 
และการประเมินความแตกตางของสินคาแตละตราสินคา โดยกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค
ประกอบดวย 3 ขั้นตอนหลัก ไดแก การระลึกถึงความตองการ (Need Recognition) การแสวงหา
กอนการซื้อสินคา(Prepurchase Search) และการประเมินทางเลือก(Evaluation of Alternatives) 
 

 การระลึกถึงความตองการ (Need Recognition) เปนขั้นตอนที่เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคเผชิญ
กับปญหาที่สามารถแกไขไดดวยสินคา หรือระลึกถึงความตองการในการใชสินคา  
 

 การแสวงหากอนการซื้อสินคา (Prepurchase Search) เปนขั้นตอนที่เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภค
รับรูถึงความตองการในสินคาและพบวาการซื้อหรือการบริโภคสินคานั้นจะทําใหผูบริโภคเกิดความ 
พึงพอใจเกิดขึ้น โดยผูบริโภคจะประเมินขอมูลจากประสบการณและความทรงจําที่มีตอสินคาใน
อดีต หากผูบริโภคไมมีขอมูลเกี่ยวกับสินคา หรือประสบการณการใชสินคานั้นมากอน จะพยายาม
แสวงหาขอมูลจากแหลงตางๆ เชน งานโฆษณาสินคาทางสื่อตางๆ การสอบถามจากผูรู หรือการ
สอบถามจากผูจําหนายสินคา เปนตน โดยปจจัยในดานระดับการรับรูถึงความเสี่ยง ความแตกตาง
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ในดานเพศของผูบริโภค การใหความสําคัญกับประเด็นดานราคาสินคา และความรูเกี่ยวกับสินคา
ของผูบริโภคลวนมีความสัมพันธกับระดับการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาของผูบริโภค 
 

 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในการประเมินทางเลือก ผูบริโภคมี
แนวโนมที่จะประเมินแหลงขอมูล 2 แนวทางประกอบ ไดแก ใบรายชื่อสินคาซึ่งไดมีการวางแผนที่
จะซื้อตราสินคานั้น (Evoked Set / Consideration Set) เปนรายชื่อสินคาที่ผูบริโภคมีความคุนเคย 
จดจําไดและยอมรับในคุณภาพของสินคา และเงื่อนไขที่ใชในการประเมินคุณสมบัติและความแตก 
ตางของแตละตราสินคา (Criteria Used for Evaluating Brands) 
 

 Dholakia (1999) ศึกษาถึงปจจัยดานความแตกตางทางดานเพศที่มีตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคา 3 ประเภท ไดแก สินคาที่ใชภายในครอบครัว เสื้อผา และของขวัญกับกลุมผูบริโภคอายุ 18 
ปขึ้นไป ดวยการวิจัยเชิงสํารวจพบวา ความแตกตางทางดานเพศยังคงเปนปจจัยสําคัญที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อสินคา โดยเพศหญิงมีความชื่นชอบ และมีความถี่ในการซื้อสินคาประเภทตางๆ 
มากกวาเพศชาย โดยเฉพาะการซื้อสินคาที่ใชภายในครอบครัวยังคงเปนหนาที่หลักของเพศหญิง 
อันเปนผลสืบเนื่องจากคานิยมของสังคมที่ปลูกฝงความคิดเกี่ยวกับหนาที่ความรับผิดชอบตางๆ 
ภายในครอบครัวเปนหนาที่ของเพศหญิง และมีกลุมตัวอยางชายเพียงสวนนอยที่ชื่นชอบการซื้อ
สินคาที่ใชภายในครอบครัวในซุปเปอรมารเก็ต  สวนพฤติกรรมการสินคาประเภทเสื้อผา และของ 
ขวัญทั้งเพศชาย และเพศหญิงมีพฤติกรรมการซื้อสินคาไมแตกตางกัน 
 
 
3.3 พฤติกรรมที่เกิดขึ้นหลังกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Postdecision Behavior) 
 

 พฤติกรรมของผูบริโภคที่เกิดขึ้นหลังกระบวนการตัดสินใจที่มีตอปจจัยดานความพยายาม
ทางการตลาด และปจจัยดานสภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม ซึ่งการประเมินผลหลังการ
ซื้อเปนผลพวงความสัมพันธที่เกิดขึ้นจากพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค  
 

พฤติกรรมการซื้อสินคา (Purchase Behavior) 
  

 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคสามารถแบงออกเปน 3 รูปแบบ ไดแก  การซื้อ
สินคาเพื่อทดลอง การซื้อสินคาเดิมซํ้า และการซื้อสินคาดวยความผูกพันกันมาน 
 

 การซื้อเพื่อทดลอง (Trial Purchase) เมื่อผูบริโภคซื้อสินคาหรือตราสินคานั้นเปนครั้งแรก 
และไมแนใจในคุณภาพของสินคา มักเปนสินคาบริโภคทั่วไปที่ผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสูง และ
มีราคาไมสูงนัก เชน แชมพู ขนมขบเคี้ยว เปนตน โดยซื้อสินคาในปริมาณ และขนาดที่นอยกวา
ปกติเพื่อทดลองคุณภาพสินคาดวยประสบการณตรงของตัวผูบริโภคเอง  
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 การซื้อซํ้า (Repeat Purchase) เมื่อผูบริโภคไดทดลองใชสินคาหรือตราสินคาที่เพิ่งวาง
จําหนายในตลาดแลวเกิดความพึงพอใจในคุณภาพของสินคา ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะซื้อสินคา
หรือตราสินคาเดิมซํ้า 
 

 การซื้อดวยความผูกพันกันมานาน (Long-Term Commitment Purchase) ผูบริโภคมี
แนวโนมที่จะซื้อสินคาหรือตราสินคาเดิมซํ้าดวยความผูกพัน เนื่องจากผูบริโภคยอมรับและมั่นใจ
ในคุณภาพของสินคา เพราะซื้อสินคาหรือตราสินคาดังกลาวมาเปนเวลานาน 
 

 นอกจากนี้รูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภคอาจขึ้นอยูกับความสัมพันธระหวาง
ระดับความเกี่ยวพันสูงและต่ําที่มีตอสินคา และการเล็งเห็นถึงความแตกตางในดานคุณสมบัติบาง
ประการของแตละตราสินคาดังรายละเอียดที่แสดงในแผนภาพที่ 2.3.3 
แผนภาพที่ 2.3.3 :  เปรียบเทียบรูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํา 
  

High Involvement 
 

 

Low Involvement 
 

Significant Differences 
between Brands 

Complex Buying Behavior Variety-Seeking  
Buying Behavior 

Few Differences between 
Brands 

Dissonance-Reducing 
Buying Behavior 

Habitual Buying Behavior 

 

ที่มา :  Kotler, P. (2003). Marketing Management. 11th Pearson Education, Inc., p.201. 
 

 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ซับซอน (Complex Buying Behavior) เกิดขึ้นเมื่อผู 
บริโภคมีระดับความเกี่ยวพันในการซื้อสินคาสูงและเล็งเห็นถึงความแตกตางของตราสินคาที่ตดัสนิ 
ใจซื้อ เปนสินคาที่มีราคาแพง มีความถี่ในการซื้อสินคาไมบอยนัก ประกอบกับระดับความเสี่ยงใน
การซื้อสินคาสูง และเปนสินคาที่สะทอนถึงตัวตนของผูใชสินคา 
 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินคาเพื่อลดความสงสัย (Dissonance-Reducing Buying 
Behavior) ในบางครั้งผูบริโภคจะมีระดับความเกี่ยวพันในการซื้อสินคาสูง แตใหความสําคัญกับ
ความแตกตางระหวางตราสินคาต่ํา เนื่องจากเปนสินคาที่มีราคาแพง มีความถี่ในการซื้อไมบอยนัก 
และมีความเสี่ยงในการซื้อสินคา ผูบริโภคจะมีรูปแบบในการซื้อสินคาโดยพิจารณาสินคาไปเรื่อยๆ 
หากผูบริโภคใหความสําคัญในการแสวงหาตราสินคาที่มีคุณภาพแตกตางจากตราสินคาอื่น ก็จะ
ซื้อตราสินคาที่มีราคาสูง หากผูบริโภคพิจารณาแลวเห็นวาคุณภาพของแตละตราสินคาไมมีความ
แตกตางกันมากนัก ก็จะซื้อสินคาโดยอิงปจจัยดานราคา และความสะดวกของผูบริโภคเปนเกณฑ
 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินคาโดยแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying 
Behavior) สินคาที่ผูบริโภคมีระดับความเกี่ยวพันในการซื้อสินคาต่ํา และตราสินคามีความแตก 
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ตางชัดเจน ผูบริโภคมีอัตราการเปลี่ยนตราสินคาที่บริโภคสูง ซึ่งการปรับเปลี่ยนตราสินคาที่เกิดขึ้น
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจเปนสําคัญ มากกวาความไมพึงพอใจจากการใชตราสินคานั้น 
 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อสินคาแบบกิจวัตร (Habitual Buying Behavior) ผูบริโภคมี
ระดับความเกี่ยวพันในการซื้อสินคาต่ํา และไมเห็นถึงความแตกตางระหวางตราสินคาจึงซื้อสินคา
ที่เคยซื้อเดิมซ้ําซึ่งเกิดจากความเคยชิน เนื่องจากสินคามีราคาต่ํา และมีความถี่ในการซื้อสินคาสูง 
 

นอกจากนี้ Bayley & Nancarrow (1998) ศึกษาถึงปจจัยที่กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการ
ซื้อสินคาของผูบริโภค ดวยวิธีการสัมภาษณแบบจับคูความสัมพันธ (Friendship Pair Interviews) 
เกี่ยวกับพฤติกรรม แรงจูงใจ ความพึงพอใจ และความกังวลใจในการซื้อสินคาตางๆ โดยสามารถ
สรุปรูปแบบแรงกระตุนใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาที่ไมเปนระบบได 4 รูปแบบ 

แรงกระตุนที่เกิดจากการเรงการกักตุน (Accelerator Impulse / Self-Confirmation Role) 
พฤติกรรมการซื้อสินคาแบบกักตุนเพื่อสนองความตองการในอนาคต การซื้อในรูปแบบดังกลาว
เพื่อสะทอนความสามารถในการคาดการณสภาวะเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นในอนาคต หรือสินคาที่ซื้อมี
การลดราคาเปนพิเศษหากซื้อสินคานั้นจํานวนมาก 
 แรงกระตุนที่เกิดจากการทดแทน (Compensatory Impulse / Self-Compensation Role) 
แรงกระตุนดังกลาวมักพบในการซื้อสินคาสวนบุคคลประเภทเสื้อผา รองเทา และเครื่องสําอาง 
โดยผูบริโภคมีการวางแผนการซื้อสินคาดังกลาวไวลวงหนา แตสินคานั้นไมมีขนาด หรือรูปแบบ
ตามที่ผูบริโภคตองการ และเพื่อไมใหการซื้อสินคาครั้งนั้นเปลาประโยชน หรือกลับบานมือเปลาจึง
ซื้อสินคาอื่นทดแทน 
 แรงกระตุนเพื่อสะทอนสถานภาพทางสังคม (Breakthrough Impulse / Self-Redefining 
Role) มักเกิดขึ้นกับการซื้อสินคาที่มีราคาแพง เชน เครื่องประดับ รถยนต บาน ซึ่งการตัดสินใจซื้อ
สินคาเพื่อสะทอนระดับสถานภาพทางสังคมของบุคคล 

แรงกระตุนที่เกิดขึ้นอยางไมปกติ (Blind Impulse / Dysfunctional) การซื้อสินคาของผู
บริโภคไมไดวางแผนการซื้อลวงหนา เปนการซื้อสินคาที่เกิดขึ้นแบบเรงดวน เนื่องจากสินคาทําใหผู
บริโภคหวนรําลึกถึงอดีต หรือมีความสัมพันธในดานความรูสึกกับตัวผูบริโภคเองมากกวาคุณ 
สมบัติของสินคา 
 
การประเมินผลหลังการซื้อสินคา (Postpurchase Evaluation) 
  

 เมื่อผูบริโภคบริโภคสินคาโดยเฉพาะการซื้อสินคาเพื่อทดลอง ผูบริโภคจะประเมินค ุณภาพ
ของสินคาโดยอิงกับประสิทธิภาพในการตอบสนองตอความคาดหวังของผูบริโภค 3 รูปแบบดวย 
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กัน คือ คุณภาพของสินคาสอดคลองกับความคาดหวัง คุณภาพของสินคาตอบสนองเกินความ
คาดหวัง และคุณภาพของสินคาตอบสนองต่ํากวาความคาดหวัง 
 การตอบสนองสอดคลองกับความคาดหวัง  (Performance Matches Expectations) ผู
บริโภครูสึกวาคุณภาพของสินคาธรรมดาเหมือนกับสินคาทั่วไป 
 การตอบสนองเกินความคาดหวัง (Performance Exceeds Expectations) ผูบริโภคพึง
พอใจสินคามากเนื่องจากคุณภาพของสินคาสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมาก 
กวาที่ผูบริโภคไดคาดการณไว และมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาเดิมซํ้า 
 การตอบสนองต่ํากวาความคาดหวัง (Performance is Below Expectations) ผูบริโภคไม
พึงพอใจในสินคา เนื่องจากคุณภาพของสินคาไมสามารถสนองตอบตอความตองการที่ผูบริโภคได
คาดการณไว และมีแนวโนมที่จะไมซื้อสินคานี้ในอนาคต 
 ผูบริโภคใชประสบการณในอดีตเปนเกณฑความคาดหวังเพื่อประเมินคุณภาพของสินคา 
ในการประเมินผลหลังการซื้อสินคา เพื่อตองการยืนยันวาการซื้อสินคาของตนเปนสิ่งที่ถูกตอง และ
พึงกระทําในการลดความกังวลใจตางๆ ที่เกิดขึ้นหลังการซื้อสินคา เชน การเปดรับขอมูลสินคาจาก
งานโฆษณา ตลอดจนการชักชวนเพื่อนฝูง และเพื่อนบานใหใชสินคาเหมือนกับตน ซึ่งประสบ 
การณที่เกิดขึ้นจากการซื้อสินคาจะเปนเกณฑความคาดหวังในการประเมินคุณภาพสินคาที่จะซื้อ
ในอนาคต 
 
 
 

4. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับการเรียนรู และการเลียนแบบ (Learning and Imitation)  
 

การเรียนรู หมายถึง แนวทางที่บุคคลเกิดการรับรู และจดจําขอมูล หรือทักษะจากการคบ
หาสมาคมกับบุคคลในกลุม ซึ่งรูปแบบการเรียนรูจะมีความแตกตางกันในแตละบุคคล (Sproles & 
Sproles, 1990) และเปนกระบวนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่คอนขางถาวร อันเปนผลสืบเนื่อง
จากประสบการณในอดีตและระยะเวลาในการฝกหัด พฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงมิไดหมายถึงการ
กระทําที่แสดงออกเทานั้น แตรวมถึงศักยภาพ (Potential) และความสามารถที่ซอนเรนอยูภายใน
ของแตละบุคคลซึ่งมิไดแสดงออกมาใหเห็นเปนพฤติกรรมที่ปรากฏชัดเจน (จิราภา เตง็ไตรรัตน, 
2542) เชน การเปลี่ยนแปลงดานการรับรู และทัศนคติ ซึ่งบุคคลจะมีการเรียนรูดานพฤติกรรม 
สัญลักษณ การแกไขปญหา และความชอบเปนปจจัยพื้นฐาน (Loudon & Bitta, 1993) 

การเรียนรูเปนสิ่งสะทอนศักยภาพในการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของบุคคล ซึ่งมิไดเกิดขึ้น
เองโดยอัตโนมัติ แตเปนผลสืบเนื่องจากแรงจูงใจที่มากพอ และความสามารถในการตอบสนองตอ
ส่ิงจูงใจ  พฤติกรรมใหมของบุคคลที่เกิดขึ้นมิไดแทนที่พฤติกรรมที่เคยปฏิบัติในทันที  แตตองอาศัย 
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ระยะเวลาในการปรับเปลี่ยน และระงับพฤติกรรมเดิมซ่ึงพฤติกรรมที่เกิดจากสิ่งจูงใจเพียงชั่วขณะ 
และพฤติกรรมอันเปนผลสืบเนื่องจากพัฒนาการดานรางกายของบุคคลไมจัดเปนพฤติกรรมที่เกิด
จากกระบวนการเรียนรู  (Klein, 1996)  

การเรียนรูเปนรูปแบบการเปลี่ยนแปลงในเนื้อหา หรือโครงสรางระบบความจําระยะยาว 
และพฤติกรรมของบุคคล  (Hawkins, Best & Coney, 1998) โดยการเปลี่ยนแปลงรูปแบบพฤติ 
กรรมที่ปรากฏเกิดจากการเรียนรู และการประมวลขาวสารจากสภาพแวดลอมที่เกิดขึ้นภายในของ
แตละบุคคล (Jonassen & Grabowski, 1993)  

กลาวโดยสรุป การเรียนรู คือ รูปแบบความสัมพันธกับการเปลี่ยนแปลงระบบความจํา 
และพฤติกรรมของบุคคลที่เกิดขึ้นคอนขางถาวรอันเกิดจากประสบการณ และระยะเวลาในการฝก 
หัด ซึ่งพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงอาจเปนสิ่งที่สังเกตเห็นไดอยางชัดเจนหรือเปนสิ่งที่เกิดขึ้นกับความ 
รูสึกนึกคิดและทัศนคติสวนบุคคล การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่เกิดจากแรงจูงใจเพียงชั่วขณะ และ
พัฒนาการดานรางกายของบุคคลไมจัดเปนพฤติกรรมที่เกิดจากการเรียนรู โดยรูปแบบการเรียนรู
ของผูบริโภคสามารถแบงออกเปน 2 รูปแบบ ไดแก ทฤษฎีการเรียนรูจากการรูคิด (Cognitive 
Learning Theories) และทฤษฎีการเรียนรูจากการกระทํา (Behavioral Learning Theories) 
(Solomon, 1999) 
 
 
4.1  ทฤษฎีการเรียนรูจากการรูคิด (Cognitive Learning Theories) 
 

ทฤษฎีการเรียนรูจากการรูคิดเปนกระบวนการเรียนรูที่เกิดขึ้นจากการรวบรวมสิ่งตางๆ ที่
เกิดขึ้นจากจิตใตสํานึกของบุคคลในการแกไขปญหา และสถานการณที่เกิดขึ้น ซึ่งมีความเกี่ยวพัน
กับการเรียนรูในแนวความคิด ทัศนคติ และความจริงตางๆ เปนการเรียนรูที่เกิดขึ้นโดยปราศจาก
ประสบการณหรือการเสริมแรงจากสิ่งเราภายนอก ซึ่งการเรียนรูจากการรูคิดอาจเปนกระบวนการ
ในการแสวงหาขอมูลที่ซับซอน หรืออาจเปนแนวทางในการแกไขปญหาอยางสรางสรรค ดังราย 
ละเอียดในแผนภาพที่ 2.4.1 

 

แผนภาพที่ 2.4.1 :  แสดงกระบวนการเรียนรูจากการรูคิด (Cognitive Learning Model) 
 

 
 
ที่มา :  Assael, H. (1998).Consumer Behavior and Marketing Action. 6thed. Ohio: South-

Western College Publishing, p.108. 

Goal 
Purposive 
Behavior Insight

Goal 
Achievement
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Kohler (1920, อางถึงใน Assael, 1998) ศึกษารูปแบบการเรียนรูจากการรูคิด โดยทําการ
ศึกษาทดลองกับลิงซิมแปนซีถึงวิธีการในการกินกลวยที่แขวนอยูกับหลังคาโดยพยายามหาวิธีการ
ตางๆ ในการหยิบกลวย หลังจากคนพบวิธีการยืนบนกลองเพื่อไปหยิบกลวยแลว ลิงซิม แปนซีเกิด
การเรียนรูที่จะยืนบนกลองเพื่อไปหยิบกลวยที่แขวนไวในครั้งตอไป 

 
 

4.2  ทฤษฎีการเรียนรูจากการกระทํา (Behavioral Learning Theories) 
 

 ทฤษฎีการเรียนรูจากการกระทําเปนกระบวนการเรียนรูที่เกิดขึ้นจากความสัมพันธระหวาง
สิ่งเรา (Stimuli) และการตอบสนองตอส่ิงเรา (Response) ซึ่งการสังเกตสิ่งเรา และการตอบสนอง
ตอส่ิงเราในแนวทางที่สามารถคาดการณไดโดยไมคํานึงถึงกระบวนการเรียนรู แตสนใจเพียงผลใน
การตอบสนองดวยพฤติกรรมที่สังเกตเห็นเทานั้น ซึ่งรูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภคเกิดจากการ
เรียนรูที่สั่งสมประสบการณที่มีตอส่ิงเรามาเปนระยะเวลานาน ประกอบดวย การวางเงื่อนไขแบบ
คลาสสิก (Classical Conditioning) และการวางเงื่อนไขแบบการกระทํา (Instrumental / 
Operant Conditioning)  
  

4.2.1 การวางเงื่อนไขแบบคลาสสิก (Classical Conditioning) คือ รูปแบบการเรียนรูที่
เกิดจากความสัมพันธระหวางสิ่งเรา และการตอบสนองที่เกิดขึ้น ซึ่งเปนการเรียนรูที่เกิดจากการ
เชื่อมโยงการกําหนดเงื่อนไขวาถาสิ่งเราอยางหนึ่งเกิดขึ้น สิ่งเราอีกอยางหนึ่งจะเกิดตามมา ดังราย
ละเอียดในแผนภาพที่ 2.4.2 

 

แผนภาพที่ 2.4.2 :  แสดงกระบวนการวางเงื่อนไขแบบคลาสสิก (Classical Conditioning Model) 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา :  Assael, H. (1998).Consumer Behavior and Marketing Action. 6thed. Ohio: South-
Western College Publishing, p.108. 

 

Food (US) 

Bell 
(CS) 

Dogs Salivated 
(UR) 

Dogs Salivated 
(CR) 

US = Unconditioned Stimuli                    UR = Unconditioned Response
CS = Conditioned Stimuli                                          CR = Conditioned Response
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Pavlov (อางถึงใน Assael, 1998) ศึกษารูปแบบการเรียนรูที่เกิดขึ้นจากการวางเงื่อนไข
กับสุนัข ในการทดลองดังกลาวพยามที่จะเชื่อมโยงเงื่อนไขการสั่นกระดิ่งเพื่อใหสุนัขน้ําลายไหล
เหมือนกับตอนที่สุนัขเห็นอาหาร โดยการสั่นกระดิ่งทุกครั้งที่มีการใหอาหาร จนสุนัขเกิดการเรียนรู
เสียงกระดิ่งที่มาพรอมกับอาหาร และสุนัขจะน้ําลายไหลทุกครั้งเมื่อไดยินเสียงกระดิ่งแมจะไมมี
อาหารอยูตรงหนาสุนัขก็ตาม  

 

4.2.2 การวางเงื่อนไขแบบการกระทํา (Instrumental/Operant Conditioning) คือ รูป 
แบบการเรียนรูที่เกิดจากความสัมพันธระหวางสิ่งเราใหเกิดพฤติกรรม และผลของพฤติกรรมที่เกิด 
ข้ึน โดยพฤติกรรมที่ไดรับการเสริมแรงในเชิงบวก/รางวัลจะกระตุนใหเกิดพฤติกรรมนั้นซ้ําและระงับ 
พฤติกรรมที่ไดรับการเสริมแรงในเชิงลบ/การลงโทษ ซึ่งแตกตางจากการวางเงื่อนไขแบบคลาสสิก
ในดานบทบาท และชวงเวลาในการเสริมแรงดังรายละเอียดในแผนภาพที่ 2.4.3 

 

แผนภาพที่ 2.4.3 : แสดงการวางเงื่อนไขแบบการกระทํา (Instrumental / Operant Conditioning)  
 

 
 

 
 
 
 
 
 

ที่มา :  Assael, H. (1998).Consumer Behavior and Marketing Action. 6thed. Ohio: South-
Western College Publishing, p.108. 

 

 โดยนักการตลาดใชรูปแบบการเรียนรูจากการวางเงื่อนไขแบบการกระทําของผูบริโภคใน
กลยุทธกิจกรรมการสื่อสารตลาดการตลาดในปจจุบัน เพื่อใหผูบริโภคเกิดความรูสึกที่ดีตอสินคา
ตอไป เชน การสงจดหมายแสดงความขอบคุณที่ใหการสนับสนุนสินคา การใหสินคาสินคาพิเศษ
เพิ่มเติมจากการซื้อสินคาเปนจํานวนมาก การแจกสินคาตัวอยาง และคูปองแลกตัวอยางสินคา
เพื่อใหผูบริโภคเกิดการทดลองสินคา เปนตน (Hawkins, Best & Coney, 1995) 
 
 
การเรียนรูทางสังคม (Social Learning) 
 

การเรียนรูทางสังคมเปนรูปแบบหนึ่งของการเรียนรูจากการกระทํา และมีความสัมพันธ
โดยตรงกับรูปแบบพฤติกรรมจากการมีปฏิสัมพันธกับบุคคลในสังคม และการแสวงหารูปแบบพฤติ 

Behavior 

 Reward or 
Punishment 

Increase or Decrease in
Probability of Response
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กรรมที่คาดหวังของสังคมนั้นซึ่งจะมีความแตกตางในแตละวัฒนธรรมและตัวบุคคล ระดับการปรับ 
เปลี่ยนพฤติกรรมจากการเรียนรูทางสังคมที่เหมาะสม ข้ึนอยูกับสถานการณในสังคมที่เกิดขึ้นขณะ 
นั้นเปนสําคัญ (Khan & Cangemi, 2001) โดย 

 

1. บุคคลจะเรียนรูจากการสังเกตพฤติกรรม และการกระทําของบุคคลในสังคม ซึ่งผลที่
ตามมาจากการเรียนรูในรูปแบบดังกลาว คือพฤติกรรมที่บุคคลนั้นปฏิบัติ  

2. การเรียนรูทางสังคมเปนเพียงการสังเกตพฤติกรรมของบุคคลอื่นเทานั้น และไมอาจสง 
ผลตอกระบวนการในการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลอยางถาวร  

 3.  การรับรู (Cognition) มีบทบาทสําคัญตอกระบวนการเรียนรูทางสังคม 
 

Sears (อางถึงใน พรรณทิพย ศิริวรรณบุศย, 2530)  เสนอวาการเรียนรูทางสังคม คือ รูป 
แบบการพัฒนาบุคลิกภาพของบุคคลที่เกิดจากการปฏิสัมพันธกับสังคม (Social Interaction) เปน
พฤติกรรมที่เกิดขึ้น (Active Behavior) ที่เห็นไดชัดเจน และเปนการเชื่อมเหตุผลตางๆ ตอกันเปน
ลูกโซไมมีที่สิ้นสุด ซึ่งการตอบสนองในครั้งที่ 1 จะเปลี่ยนสภาพกลายเปนสิ่งเราในครั้งที่ 2 เกิดขึ้น 
ซึ่งความสัมพันธปฏิกิริยาลูกโซ (Dyadic Interaction) นั้น ท้ังสองฝายมีปฏิกิริยาโตตอบซึ่งกัน และ
กัน เชน เวลาที่เด็กรองให เสียงรองไหของเด็กเปนสิ่งเรา (S1)  ใหแมตอบสนองดวยการเอานมให
กิน (R1) การตอบสนองของแมกลายเปนสิ่งเรา (S2) ทําใหเด็กตองตอบสนองดวยการหยุดรองไห 
(R2) ดังรายละเอียดที่แสดงในแผนภาพ 

 

                            
 

S = สิ่งเรา และ R = การตอบสนอง 
 

 พฤติกรรมหนึ่งอาจเปนทั้งสิ่งเรา และการตอบสนองของอีกพฤติกรรมหนึ่งในลักษณะปฏิ 
กิริยาลูกโซที่เกิดขึ้นเพื่อลดแรงขับพื้นฐาน หากพฤติกรรมที่เกิดขึ้นไดรับรางวัลจะเกิดพฤติกรรมนั้น
ซ้ํา และในทางกลับกันหากพฤติกรรมนั้นไดรับการลงโทษ พฤติกรรมดังกลาวก็จะหายไป โดยตัว
เสริมแรง (รางวัล หรือการลงโทษ) มีสวนชวยในการลดแรงขับพฤติกรรมนั้น ทั้งแรงขับปฐมภูมิซึ่ง
เปนแรงขับที่มีมาแตกําเนิด (Innate Drive) เชน ความหิว ความตองการพื้นฐานตางๆ และแรงขับ
ทุติยภูมิ (Secondary Drive) อันเปนแรงขับที่เกิดจากการเรียนรูทางสังคม เชน ความภูมิใจในตน 
เอง การตองการเปนที่ยอมรับในกลุมเพื่อน เปนตน 
 

การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมจากกระบวนการเรียนรูทางสังคมที่ไดรับการตอบสนองในเชิง
บวกจากบุคคลในสังคม จะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงดานพฤติกรรม ทัศนคติ และทักษะที่เหมาะสม 
หรือเปนที่ยอมรับของสังคมนั้น (Bandura, 1977) ซึ่งการเรียนรูที่เกิดขึ้นกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลง
รูปแบบพฤติกรรมของบุคคลตลอดเวลา โดยสิ่งแวดลอม และบุคคลนับเปนปจจัยที่มีความสําคัญ 

R1S1 R2 S2
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เทาเทียมกัน การปฏิสัมพันธ (Interact) กับส่ิงแวดลอมทําใหบุคคลมีพฤติกรรมหลายอยางเกิดขึ้น 
และผลที่ไดรับจากการเรียนรูทางสังคมผานกระบวนการดังกลาวสงผลตอบุคคลในดานตางๆ 
(Buckley, 1997) ดังนี้  

 

1. มีพฤติกรรมใหมๆ เกิดขึ้น เชน เมื่อบุคคลมองเห็นแบบอยางการกระทําที่นาสนใจ ลอง
กระทําตามแลวสามารถทําตามไดดีใกลเคียง หรือเหมือนบุคคลตนแบบ ซึ่งการศึกษา
จากบุคคลที่เอาเปนแบบอยางที่ดีจะกอใหเกิดการเรียนรูที่มีประสิทธิภาพเกิดขึ้น  

2. กระตุนพฤติกรรมที่บุคคลสามารถกระทําไดอยูแลว เชน  ทักษะการพูด ถาไดดูแบบ 
อยาง และศึกษาวิธีการพูดจากบุคคลตนแบบ จะทําใหพัฒนาทักษะการพูดดขีึ้น 

3. การเพิ่ม หรือลดการไตรตรองในการแสดงออกดานพฤติกรรมที่เหมาะสม โดยอิงบุคคล
ที่มีชื่อเสียงเปนแบบอยางที่สําคัญ หากบุคคลนั้นประพฤติตนไมเหมาะสม อาจสงผล
ใหบุคคลอื่นในสังคมเกิดการกระทําตามอยาง  

4. การมุงประเด็นความสนใจตอส่ิงแวดลอมกับส่ิงที่เราเรียนรู  โดยปกติการสังเกตบุคคล
อ่ืน มิไดสังเกตเฉพาะเจาะจงเพียงการกระทําของบุคคล แตจะสังเกตสิ่งแวดลอมตางๆ 
ที่เกี่ยวของบุคคลนั้นดวย  

5.  การสังเกตพฤติกรรมของผูอ่ืน กระตุนใหเกิดการมีสวนรวมในพฤติกรรมหรือการกระทํา 
 

 การศึกษาวิจัยเกี่ยวกับกระบวนการเรียนรูทางสังคมสวนใหญมักทําการวิจัยกับเด็ก เนื่อง 
จากการทําการวิจัยกับเด็กสามารถเห็นผลการเรียนรูทางสังคมที่เปลี่ยนแปลงไดอยางชัดเจน ไดแก 
งานวิจัยของ Hay, Murray & Cecire (1985) และ Mark & Barling (2001) ที่ศึกษาถึงกระบวน
การเรียนรูทางสังคมที่เกิดขึ้นจากการสังเกตพฤติกรรมของบุคคลที่แวดลอม และงานวิจัยของนภวร
รณ ตันติเวชกุล (2542) และสิทธิรัตน นอยสงา (2544) ที่ศึกษากระบวนการเรียนรูทางสังคมจาก
การเปดรับส่ือมวลชน 
 

Hay, Murray & Cecire (1985) ไดศึกษาถึงกระบวนการเรียนรูทางสังคมที่มีผลตอรูป 
แบบพฤติกรรมของเด็กดวยการวิจัยเชิงทดลอง พบวาเด็กมีการเรียนรู และเลียนแบบพฤติกรรม
จากการสังเกตพฤติกรรมการโตตอบการกระทําและการเรียนรูสัญลักษณของบุคคลที่แวดลอมที่ไม 
มีความคุนเคยดวยตัวเด็กเองไดดีกวาพฤติกรรมของบุคคลแวดลอมที่กระทํากับเด็กโดยตรง เพราะ
เด็กรูสึกเสมือนวาตนมีสวนรวมในการปฏิสัมพันธกับบุคคลเหลานั้นดวย  

 

Mark & Barling (2001) ศึกษาความสัมพันธระหวางระดับความเขาใจของเด็กนักเรียนชั้น
ประถมศึกษาตอรูปแบบการเรียนรูทางสังคม กับพฤติกรรมในการควบคุมตนเองดวยการวิจัยเชิง 
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ทดลอง ผลการวิจัยพบวาระดับความเขาใจตอรูปแบบการเรียนรูทางสังคมไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมในการควบคุมตนเองที่เกิดขึ้นของเด็ก 

 

นภวรรณ ตันติเวชกุล (2542) ศึกษาถึงอิทธิพลของภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศนที่มีตอ
เยาวชนในสถานศึกษาตามแนวทฤษฎีการอบรมบมนิสัยทางวัฒนธรรม ดวยการวิจัยเชิงสํารวจ 
โดยกลุมเยาวชนที่มีการเปดรับส่ือโทรทัศนมากจะเกิดการสั่งสมเนื้อหาผานกระบวนการการเรียนรู 
และการอบรมบมนิสัยจากภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศนในแงมุมตางๆ อาทิ รูปแบบการใชภาษา
ในการสื่อสารที่คลายคลึงกับภาษาที่ใชในงานโฆษณา และมีแนวโนมในการปรับเปลี่ยนแนวคิด 
และคานิยมในการบริโภคสินคาบางประการที่คลายคลึงกับแนวคิดที่นําเสนอในงานโฆษณามาก 
กวากลุมเยาวชนที่มีการเปดรับส่ือโทรทัศนนอย อาทิ คานิยมเกี่ยวกับการมีผิวขาวของผูหญิง คา 
นิยมเกี่ยวกับความมั่นใจในตนเอง คานิยมเกี่ยวกับการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลเพื่อสรางมิตรภาพ 
นอกจากนี้การมีปฏิสัมพันธโดยตรงกับครอบครัว เพื่อน ญาติ และการเรียนรูจากโรงเรียน ตางมี
อิทธิพลตอแนวคิดในการใชสินคากับกลุมเยาวชนที่มีการเปดรับงานโฆษณาทางโทรทัศนมาก และ
นอยไมตางกัน  

 

สิทธิรัตน   นอยสงา (2544) ศึกษาถึงพฤติกรรมในการเปดรับส่ือมวลชนที่มีตอรูปแบบการ
เรียนรูทางสังคมของวัยรุน ดวยการสัมภาษณแบบเจาะลึกกับกลุมตัวอยางนักเรียนมัธยมศึกษาชั้น
ปที่ 1-3 ในเขตจังหวัดอุดรธานี ผลการวิจัยพบวารูปแบบการเรียนรูทางสังคมในกลุมที่มีพฤติกรรม
ในการเปดรับส่ือมวลชนมาก และกลุมที่มีพฤติกรรมในการเปดรับส่ือมวลชนนอยมิไดจํากัดเพียง
การสังเกตจากตัวแบบในสื่อมวลชนเทานั้น แตเกิดจากความสัมพันธใกลชิดกับสมาชิกในครอบ 
ครัว กลุมเพื่อนที่โรงเรียน และบุคคลที่แวดลอมที่ทําใหเกิดการเรียนรูทางสังคมในรูปแบบดังกลาว 
 

  กระบวนการเรียนรูทางสังคม และการอบรมบมนิสัยทางวัฒนธรรมเปนกระบวนการที่เกิด 
ขึ้นในสังคมตลอดเวลา และมิอาจปฏิเสธไดวาพฤติกรรมของบุคคลเกิดจากการเรียนรูตลอดระยะ 
เวลาที่บุคคลยังดํารงชีวิต และมีปฏิสัมพันธกับบุคคลอื่นในสังคมซึ่งเปนปจจัยสําคัญในการกําหนด
คานิยมทางวัฒนธรรมของบุคคลในสังคมนั้น 
 
 
การเลียนแบบ (Imitation) 
 

การเลียนแบบเปนกระบวนการเรียนรูรูปแบบพฤติกรรมจากการสังเกตพฤติกรรม และการ
กระทําของบุคคลอื่น โดยสิ่งมีชีวิตจะเลียนแบบการกระทํา พฤติกรรม การแสดงออกทางสีหนา 
การเคลื่อนไหว การออกเสียง และอื่นๆ (Frieman, 2002) ซึ่งพฤติกรรมการเลียนแบบที่เกิดขึ้นเพื่อ 
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เปนการแลกเปลี่ยนประสบการณรวมกับส่ิงที่เลียนแบบ โดยสังเกตไดจากรูปแบบการแตงกาย การ
พูด ทาทาง และการยึดถือธรรมเนียมปฏิบัติตามตัวแบบ (Model) หรือกลุมเพื่อน (Yando, Seitz & 
Zigler, 1978) ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมใหมๆ เกิดการเปลี่ยนแปลง หรือมีแนวโนมในการคงพฤติ 
กรรมเดิมไว และรับรูถึงผลที่จะเกิดขึ้นจากการเลียนแบบนั้น (Louden & Bitta, 1993) 

 

ประสิทธิภาพในการเลียนแบบพฤติกรรมจากบุคคลอื่นจะมีมากหรือนอย ขึ้นอยูกับความ
ละเอียดชัดเจน ความโดดเดน และระดับความซับซอนของพฤติกรรมจากบุคคลตนแบบที่แสดง
เปนสําคัญ ซึ่งการเลียนแบบพฤติกรรมเปนการเรียนร ู วิธีการหลีกเลี่ยงพฤติกรรมที่ไมพึงประสงค 
และไมไดรับการยอมรับจากสังคม (Peter & Olsen, 1990) ระดับการเลียนแบบบุคคลที่ตนนิยม
ชมชอบจะเพิ่มมากขึ้นในระยะวัยรุนมากกวาในวัยเด็กเนื่องจาก (ศรีเรือน แกวกังวาล, 2542) 

 

1. ความตองการรูจักตนเอง การมีบุคคลที่ตนนิยมชมชอบมาเปนแบบอยางใหยึดถือ และ   
เลียนแบบจะชวยลดความขัดแยงในดานความไมรูจัก และไมเขาใจตนเอง 

2. การแสวงหาแบบอยางเพื่อการดําเนินชีวิตแบบผูใหญ โดยผูที่วัยรุนนับถือวาเปนวีรบุรุษ 
(Heroes / Models) นั้นมีไดมากกวาหนึ่งคน ข้ึนอยูกับความตองการ บุคลิกภาพ ความ
ใฝฝน สติปญญา ตลอดจนอิทธิพลของครอบครัว และสถานภาพทางเศรษฐกิจและ
สังคมดวย อาจเปนบุคคลที่มีความสําคญัทางประวัติศาสตร บุคคลในวรรณคดี ดารา
นักแสดง นักกีฬาที่มีชื่อเสียง ฯลฯ การเลือกเลียนแบบบุคคลที่ตนนิยมชมชอบในวัยรุน 
จะแตกตางจากวัยเด็กที่อาศัยความใกลชิดเปนแรงจูงใจในการเลียนแบบมาเปนการใช
เหตุผล และอยูภายใตอิทธิพลของกลุมเพื่อน 

3. การเลียนแบบบุคคลที่นิยมชมชอบของวัยรุนในปจจุบัน เห็นไดจากการพยายามทําตัว 
เองใหเหมือนดารานักแสดงที่ตนชื่นชอบในแงตางๆ อาทิ ทรงผม เสื้อผา และบุคลิก 
ลักษณะ เปนตน   

 

Boon & Lomore (2002) ศึกษาอิทธิพลจากความชื่นชอบบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีตอวัยรุน
พบวา กลุมวัยรุนสวนมากมักเลียนแบบการแตงกาย และพฤติกรรมของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่ชื่นชอบ 
เชน การแสดง การเลนกีฬา การทานอาหารมังสวิรัติ หรือการเสพยยาเสพติด แตการเลียนแบบดัง
กลาวไมสงผลตอการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในการดําเนินชีวิตอยางถาวร ซึ่งอิทธิพลของบุคคลที่มี
ชื่อเสียงมีผลตอทัศนคติ คานิยม รวมถึงศีลธรรม และจริยธรรมในการประกอบอาชีพจะมีมากหรือ
นอยขึ้นอยูกับพัฒนาการในการสรางเอกลักษณความเปนตัวเองเปนสําคัญ โดยบุคคลที่มีชื่อ เสียง
ชายมักไดรับความนิยมชมชอบมากกวาบุคคลที่มีชื่อเสียงหญิง วัยรุนชายจะชื่นชมบุคคลที่มี 
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ชื่อเสียงชายในการเปนบุคคลตนแบบ ในขณะที่วัยรุนหญิงจะชื่นชมในภาพลักษณที่ดึงดูดใจของ
บุคคลที่มีชื่อเสียงชาย  

 

งานวิจัยของ “สวนดุสิตโพล” สถาบันราชภัฎสวนดุสิต (2545) ไดสํารวจความคิดเห็นของ
วัยรุนอายุระหวาง 15-18 ป ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลจํานวน 1,028 คน เกี่ยวกับส่ิงที่วัยรุน
ชอบเลียนแบบจากนักแสดงพบวา ส่ิงที่วัยรุนชอบเลียนแบบนักแสดงมากที่สุด  ไดแก 

 ชาย หญิง ภาพรวม 
อันดับที่ 1   การแตงกาย 28.74% 33.33% 31.13% 
อันดับที่ 2   ทาที /  บุคลิก /  การวางตัว 27.94% 29.59% 28.79% 
อันดับที่ 3   คําพูด  14.57% 10.11% 12.26% 
อันดับที่ 4   นิสัยใจคอ 6.48% 15.36% 11.09% 
  * อื่น ๆ    2.02% 0.37% 1.17% 

 

ผลการสํารวจความคิดเห็นของวัยรุนอายุระหวาง 12-22 ป ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
จํานวน 687 คน เกี่ยวกับพฤติกรรมของศิลปน/นักแสดงที่วัยรุนใฝฝน และมักเลียนแบบ หรือยึดถือ
เปนแบบอยางโดย “สวนดุสิตโพล” สถาบันราชภัฎสวนดุสิต (2546) พบวา พฤติกรรมของศิลปน/
นักแสดงที่วัยรุนชอบเลียนแบบ ไดแก 

 ชาย หญิง รวม 
อันดับที่ 1 บุคลิก / ทาทาง 80.70% 83.00% 81.85% 
อันดับที่ 2 การแตงกาย 80.79% 80.52% 80.65% 
อันดับที่ 3 การวางตัว / ปฏิบัติตัว 74.80% 78.20% 76.50% 
อันดับที่ 4 ทรงผม 76.80% 75.40% 76.10% 
อันดับที่ 5 การพูดจา / ภาษา 69.90% 70.10% 70.00% 
อันดับที่ 6 กิริยามารยาท 63.70% 70.20% 66.95% 
อันดับที่ 7 การเลนกีฬา 61.30% 52.20% 56.75% 
อันดับที่ 8 งานอดิเรก 49.40% 50.60% 50.00% 
อันดับที่ 9 อาหารการกิน 37.40% 40.80% 39.10% 
     *   อ่ืน ๆ เชน การศึกษา,ความสามารถ ฯลฯ 54.30% 58.50% 56.40% 

 
 

Burk (1991) กลาววาการเลียนแบบการแตงกายของวัยรุน ทั้งการเลียนแบบบุคคลที่ตน
ชื่นชอบ และกลุมเพื่อน เพื่อแสดงถึงสิ่งที่ตนมุงหวังใหบุคคลทั่วไปรับรูในการเปนสมาชิกจากรูป 
แบบการแตงกายที่เปนเอกลักษณเหมือนกัน  
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ผลการสํารวจความคิดเห็นของประชานในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลที่มีตอพฤติ 
กรรม และรูปแบบการแตงกายของนักศึกษาไทยในปจจุบัน โดยสวนดุสิตโพล สถาบันราชภัฎสวน
ดุสิต (2542) พบวา กลุมตัวอยางสวนมากมองวานักศึกษาไทยในปจจุบันมีรูปแบบการแตงกายที่
ไมเหมาะสมและลอแหลมตอการเกิดอาชญากรรม โดยมีรูปแบบการแตงกายที่อิงตามแฟชั่นมาก
เกินไป และแสดงออกในดานความประพฤติที่ไมเหมาะสม เชน การติดยาเสพยติด การไมมีสัมมา
คารวะ ขาดระเบียบวินัย เปนนักเลงอันธพาลชอบกอการวิวาท เปนตน  

 

สินนภา ภูสวาง (2544) ไดศึกษาถึงความถี่ในการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับแฟชั่นการแตง
กายทางสื่อมวลชนที่มีตอทัศนคติ และรูปแบบการแตงกายของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครดวย
การวิจัยเชิงสํารวจดวยแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางอายุระหวาง 13-21 ป พบวากลุมตัวอยางที่มี
ความแตกตางในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได จะมีการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับแฟชั่น
แตกตางกัน โดยปริมาณความถี่ในการเปดรับขาวสารมีความสัมพันธกับทัศนคติในเชิงบวก และ
รูปแบบการแตงกายตามแฟชั่นของกลุมตัวอยาง  

  

การเลียนแบบภาษาสแลงของวัยรุนในปจจุบันผานงานโฆษณา ภาพยนตร ดนตรี และ
รายการโทรทัศน ทําใหวัยรุนมีการเปดรับวัฒนธรรม และปรับเปลี่ยนรูปแบบพฤติกรรมที่คลายคลึง
กันมากขึ้น เพราะคิดวาเปนสิ่งที่ทันสมัยและกําลังเปนที่นิยม เพื่อใหกลุมของตนมีลักษณะโดดเดน
แตกตางจากกลุมอ่ืน และการคิดภาษาสแลงใหมๆ ข้ึน เพื่อสรางการยอมรับจากกลุมที่ตนเปน
สมาชิก (Rue, 2000) 

 

สวนดุสิตโพล "สถาบันราชภัฏสวนดุสิต (2545) ไดสํารวจความคิดเห็นของวัยรุนอายุ 15-
18 ป จํานวน 1,124 คน ที่พักอาศัยในกรุงเทพฯ และปริมณฑลตอที่มีตอการเลียนแบบพฤติกรรม
จากนักกีฬาที่ตนชื่นชอบพบวา ส่ิงที่วัยรุนชอบเลียนแบบนักกีฬามากที่สุด ไดแก  

 ชาย หญิง ภาพรวม 
อันดับที่ 1 การเลนกีฬาประเภทนั้น ๆ 65.49% 49.70% 56.05% 
อันดับที่ 2 ทาที /  บุคลิก /  การวางตัว 8.41% 18.75% 14.59% 
อันดับที่ 3 นิสัยใจคอ 7.52% 10.12% 9.07% 
อันดับที่ 4 การแตงกาย 8.85% 73.44% 8.01% 
อันดับที่ 5 คําพูด 3.98% 5.36% 4.80% 
  * อื่น ๆ    1.33% 1.49% 1.42% 

 
 

การเลียนแบบเปนกระบวนการขัดเกลาสมาชิกในสังคมใหมีการประพฤติปฏิบัติตนตามรูป 
แบบที่สังคมคาดหวังกระบวนการหนึ่ง  บุคคลที่มีความเกี่ยวของกับกระบวนการเลียนแบบ ไดแก  



                                                                                                                  
                                                                                                              

55

บุคคลตนแบบ และผูเลียนแบบ ซึ่งบุคคลจะเลียนแบบจากบุคคลตนแบบนั้น มีองคประกอบสําคัญ 
4 ประการ คือ แรงขับในการเลียนแบบ (Drive) พฤติกรรมของบุคคลตนแบบซึ่งเปนสิ่งเราใหเกิด
การเลียนแบบ (Cue) การตอบสนองหรือการแสดงพฤติกรรมการเลียนแบบ (Response) และ
รางวัลที่ผูเลียนแบบไดรับจากการเลียนแบบนั้น (Reward) ซึ่งองคประกอบทั้ง 4 มีความสัมพันธซึ่ง
กันและกัน (Miller & Dollard, 1953)  โดยบุคคลจะไดรับการอบรมขัดเกลาการเปนสมาชิกใน
สังคมผานกลไกในการเลียนแบบ 3 รูปแบบดวยกัน ไดแก การมีพฤติกรรมอยางเดียวกัน (Same 
Behavior) การมีพฤติกรรมเทียบเคียงกัน (Match Dependent Behavior) และการลอกเลียนแบบ 
(Copying) (พิสมัย วิบูลยสวัสด์ิ, 2528) 
 การมีพฤติกรรมอยางเดียวกัน (Same Behavior) บุคคลอาจมีพฤติกรรมแบบเดียวกัน
เพราะมีส่ิงเราแบบเดียวกัน พฤติกรรมที่เกิดขึ้นอาจเกิดจากการเลียนแบบ หรือจากปจจัยอื่น เชน 
เห็นกลุมบุคคลชุมนุมประทวงก็เขาไปรวมชุมนุมดวย  

การมีพฤติกรรมเทียบเคียงกัน (Match Dependent Behavior) กระบวนการเลียนแบบที่
เกิดขึ้นเมื่อตัวตนแบบเปนบุคคลที่นาเลื่อมใส หรือเปนผูที่มีอาวุโสมากกวาผูเลียนแบบ เชน พฤติ 
กรรมการเลียนแบบของนองที่เลียนแบบพฤติกรรมพี่  

การลอกเลียนแบบ (Copying) เปนรูปแบบการเลียนแบบเชนเดียวกับพฤติกรรมเทียบ 
เคียงกัน แตจะพิจารณาเพิ่มในดานพฤติกรรมที่แสดงเลียนแบบมีความเหมือน หรือตางจากบุคคล
ตนแบบในจุดใด เพื่อใหมีพฤติกรรมเหมือนบุคคลตนแบบมากยิ่งขึ้น เชน การฝกหัดเลนกีฬาตางๆ 
ที่จะตองเลียนแบบทาทาง และวิธีการในการเลนจากผูฝกสอน 

 

ซึ่งพฤติกรรมตางๆ มากมายของบุคคลที่เกิดจากการเรียนรู แมเพียงสวนหนึ่ง หรือทั้งหมด
จากบุคคลตนแบบ โดยบุคคลตนแบบที่มักใชในการเลียนแบบ Miller & Dollard (1953) แบงไว 4 
ประเภทดวยกันคือ 

1. ความเหนือกวาในดานอาวุโส (Superiors in an Age-Grade Hierarchy) 
2. ความเหนือกวาทางสถานภาพทางสังคม (Superiors in a Hierarchy of Social  
   Status) 
3. ความเหนือกวาในดานความฉลาดในการจัดการระบบ (Superiors in an Intelligence  

Ranking System) 
4. ความเหนือกวาในดานความชํานาญในดานนั้น (Superiors Techninicians in Any  
 Field)  
 

ความเหนือกวาของบุคคลตนแบบดังกลาว สงผลใหผูเลียนแบบพยายามปรับเปลี่ยนพฤติ 
กรรมของตนใหเหมือน หรือมีความใกลเคียงกับบุคคลที่เอาเปนแบบอยางดวยปจจัยสําคัญ อาทิ 
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 ความสนใจ (Attention) ความทรงจํา (Retention) จากการสังเกตพฤติกรรมนั้นซ้ําๆ กลไลการ
ซ้ํา(Motor reproduction)  และแรงจูงใจ (Motivation) ทําใหศักยภาพการเลียนแบบพฤติกรรม
จากบุคคลตนแบบแตกตางกันไปในแตละบุคคล  

 

การศึกษาวิจัยถึงรูปแบบการเรียนรูทางสังคม และการเลียนแบบจากงานวิจัยที่ผานมาทั้ง
ภายในประเทศ และตางประเทศ ตางมุงใหความสําคัญกับการศึกษาพฤติกรรมของเด็กเปนสําคัญ 
นั่นอาจเปนเพราะวัยเด็กเปนวัยที่มีปฏิสัมพันธกับบุคคลในสังคมในขอบเขตที่จํากัด เชน สมาชิกใน
ครอบครัว กลุมเพื่อนที่โรงเรียน เปนตน และเปนวัยที่อยูในความดูแลของพอแมอยางใกลชิด 
ประกอบกับพฤติกรรมที่เกิดจากการเรียนรูทางสังคม และการเลียนแบบสามารถเห็นถึงพัฒนาการ
เปลี่ยนแปลงที่เดนชัดกวาการศึกษากับกลุมตัวอยางในวัยอื่น  

 

ดังนั้นงานวิจัยในครั้งนี้ จึงมุงศึกษาพฤติกรรมการเลียนแบบของวัยรุน อาทิ  รูปแบบการ
แตงกาย  ทรงผม  บุคลิกลักษณะ กิริยามารยาท และภาษาที่ใชในการสนทนา ซึ่งเปนพฤติกรรมที่
เกิดจากการมีปฏิสัมพันธกับบุคคลในสังคมเปนสําคัญ โดยปจจัยใดเปนปจจัยสําคัญที่สงผลใหวัย
รุนเกิดพฤติกรรมดังกลาว อาทิ ปจจัยในการสรางเอกลักษณ (Identity) ของตัววัยรุนเอง หรือ
ปจจัยแวดลอมอ่ืน ไดแก การเลียนแบบบุคคลที่ตนชื่นชอบ การคลอยตามกลุมเพื่อนที่ตนเปน
สมาชิกอยู การปฏิบัติตามแนวทางที่พอแมเปนผูกําหนดให และอื่นๆ ซึ่งงานวิจัยที่ผานมายังขาด
การศึกษาพฤติกรรมวัยรุนในประเด็นดังกลาว 
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5. แนวคิดเกี่ยวกับกลุมอางอิง (Reference Group)  
 
 ดวยรูปแบบความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่มีตอสินคา ตราสินคา  และขอความโฆษณาที่มี
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา ตลอดจนกระบวนการเรียนรูและการขัดเกลาทางสังคม และการ
เลียนแบบพฤติกรรมของผูบริโภคขางตนจะเห็นไดวา กลุมอางอิง หรือบุคคลตนแบบเปนตัวแปร
สําคัญที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในดานตางๆ เปนกลุมบุคคลที่ผูบริโภคมีความสัมพันธใกลชิด หรือ
อาจเปนเพียงบุคคลแวดลอมในสังคมที่ผูบริโภคเปนสมาชิกอยู ซึ่งกลุมอางอิงดังกลาวสงผลตอรูป 
แบบในการดําเนินชีวิตของผูบริโภคในแงมุมตางๆ อาทิ การวางตัว และพฤติกรรมที่เหมาะสมใน
สังคม  ตลอดจนวัฒนธรรมในการบริโภคสินคา ดวยความสําคัญของกลุมอางอิงดังกลาว ไดมีผูให
คําจํากัดความเกี่ยวกับกลุมอางอิง หรือบุคคลตนแบบตางๆ มากมายเพื่อใหเขาใจถึงบทบาทความ 
สําคัญของกลุมอางอิงในขั้นตน ดังนี้ 
 

กลุมอางอิง (Reference Group) คือ บุคคล หรือกลุมบุคคลที่มีอิทธิพลตอรูปแบบพฤติ 
กรรม อาทิ การแตงกาย และการซื้อสินคา ตลอดจนการกําหนดบรรทัดฐาน (Norm) ซึ่งใชเปน
มาตรฐานในการตัดสินทัศนคติ และพฤติกรรมนั้น (Friedman, 2000) บุคคลชอบอยูรวมกันเปน
กลุมโดยเฉพาะกับกลุมเพื่อน และมีแนวโนมปฏิบัติตามบรรทัดฐานของกลุมที่เขารวม โดยบุคคล
จะเปรียบเทียบตนเองกับกลุมอางอิงในการพิจารณารูปแบบในการแกไขปญหา (Blythe, 1997)  

 

กลุมอางอิงอาจเปนกลุมบุคคลที่เราชื่นชอบ และตองการเอาเปนแบบอยาง มีส่ิงที่สนใจ 
หรือพรสวรรคบางอยางคลายๆ กับตน  และมีความตองการที่จะรูจักบุคคลนั้นใหมากที่สุดเทาที่จะ
มากได ซึ่งบุคคลอางอิงไมจําเปนจะตองเปนบุคคลที่มีชื่อเสียงเทานั้น อาจเปนบุคคลที่ประสบ
ความสําเร็จในดานที่ตนอยากจะเปน (Donahue, 2002) 

 

การที่บุคคลใหความสําคัญกับบุคคลใดบุคคลหนึ่งมากเปนพิเศษ เนื่องจากชื่นชมในความ 
สําเร็จ ความเชื่อ ความรู ความสามารถ และการกระทํา ซึ่งบุคคลตนแบบ (Role Model) อาจเปน 
บิดา มารดา อาจารย ผูนําชุมชม บุคคลที่มีชื่อเสียง ดารานักแสดง และนักกีฬา เปนตน เปนบุคคล
ที่เปนที่ชื่นชอบ และตองการที่จะเปนเหมือนบุคคลนั้น โดยบุคคลที่เอาเปนแบบอยางชวยใหเกิด
การเรียนรูวิธีการในการประสบความสําเร็จ เชน ความสําเร็จดานการศึกษา การประกอบอาชีพ 
และรูปแบบบุคลิกภาพที่เหมาะสมในอนาคต ขณะเดียวกันบุคคลตนแบบเปนแรงผลักดันใหหลีก 
เลี่ยงพฤติกรรมที่ไมเหมาะสม ทําใหบุคคลนั้นเกิดกระบวนการเรียนรูความตองการของตน และเกิด
ความเชื่อมั่นที่จะประสบความสําเร็จ (Ezarik, 2000) 

 

กลุมอางอิงและบุคคลตนแบบมีอิทธิพลตอการตัดสินใจดานการประกอบอาชีพ และแรง 
จูงใจในการศึกษาของบุคคลในระยะยาว เพราะเปนสิ่งที่บุคคลสามารถจัดการใหตนประสบความ 
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สําเร็จไดเชนกัน ซึ่งบุคคลตนแบบจะมีอิทธิพลมากกับบุคคลที่ขาดขอมูลความรูในเรื่องที่เกี่ยวของ 
และขาดความมั่นใจในการตัดสินใจเปนสําคัญ (Hernandez, 1995) 
 

 กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการบริโภคสินคาหรือตราสินคาของบุคคลมาก หากสินคานั้นเปน
สินคาที่ใชแลวบุคคลทั่วไปสามารถมองเห็น มีความสัมพันธกับกลุมสมาชิก มีระดับความมั่นใจใน
การซื้อสินคาต่ํา มีความผูกพันระหวางบุคคลกับกลุมสมาชิก และเปนสินคาที่ไมมีความจําเปน 
มากนัก (Hawkins, Best & Coney, 1995) 
 

Weiss (2003) กลาววา การเปดรับส่ือมวลชนตางๆ โดยเฉพาะสื่อโทรทัศน การพบปะ
สนทนากับกลุมเพื่อนตางมีอิทธิพลตอรูปแบบการแตงกาย พฤติกรรม และแนวทางการปฏิบัติตน
ของกลุมวัยรุน โดยบุคคลจะมีพัฒนาการในการเลือกบุคคลตนแบบที่แตกตางกันไปในแตละชวง
อายุตั้งแตวัยเด็ก ซึ่งกลุมวัยรุนจํานวนมากมักเลือกบุคคลตนแบบจากลักษณะเฉพาะบางประการ
ที่วัยรุนเหลานั้นไมมี และคาดหวังใหตนมีลักษณะเชนนั้น เชน วัยรุนที่คิดวาตนมีรูปรางที่ไมดงึดูด
ความสนใจอาจเลือกนางแบบชั้นนําเปนบุคคลตนแบบของตน โดยอิทธิพลจากสื่อมวลชนและกลุม
เพื่อนจะมีอิทธิพลตอวัยรุนนอยมากหากวัยรุนอยูในครอบครัวที่อบอุน และสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพันธอันดีตอกัน  
 

กลุมอางอิง และบุคคลตนแบบ ตางมีอิทธิพลตอผูบริโภคในดานการเปนแบบอยาง และ
เปนแรงกระตุนใหผูบริโภคเกิดการปรับเปลี่ยนในดานพฤติกรรม และการกระทําตางๆ จากการเปน
สมาชิกของสังคมเพื่อใหตนเปนที่ยอมรับ โดยสามารถแบงประเภทของกลุมอางอิงไดดังนี้  

 
 

ประเภทของกลุมอางอิง (Type of Reference Group) 
 

Bythe (1997) ไดแบงประเภทของกลุมอางอิงโดยละเอียดในดานอิทธิพล และความพึงพอ 
ใจในการเปนสมาชิกของกลุม โดยแบงเปนประเภทตางๆ ไดแก 

กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) กลุมบุคคลที่มักพบเห็นกันเปนประจํา เชน เพื่อน ครอบ
ครัว เพื่อนรวมงานที่ใกลชิด เปนกลุมขนาดเล็กมีปฏิสัมพันธกันอยางใกลชิดเปนเวลานาน มีความ
เชื่อ และพฤติกรรมคลายคลึงกัน  

กลุมทุติภูม ิ (Secondary Groups) กลุมบุคคลที่มักพบเห็นในโอกาสพิเศษ เพื่อแลก 
เปลี่ยนความสนใจรวมกัน เชน สมาชิกสมาคมการคา สมาชิกสนามกีฬา เปนตน ซึ่งกลุมดังกลา
วจะมีผลตอทัศนคติ และพฤติกรรมตอบุคคลเฉพาะในขอบเขตเรื่องที่สนใจรวมกัน 
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กลุมที่ปรารถนา (Aspirational Groups) กลุมที่บุคคลตองการที่จะเขารวมดวย เชน กลุม
คนที่มีฐานะทางสังคม เปนกลุมที่มีอิทธิพลตอรูปแบบพฤติกรรม เพราะบุคคลจะทะเยอทะยานเพื่อ
ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของตนไมวาจะเปนการใชสินคาหรือพฤติกรรมการแสดงออก โดยมุงหวังให
กลุมยอมรับตนในฐานะสมาชิก 

กลุมแปลกแยก (Dissociative Groups) กลุมที่บุคคลไมอยากคบหาสมาคม เชน คน
พเนจร นักเลง โดยพยายามหลีกเลี่ยงที่จะคบหาสมาคม การใชสินคา หรือพฤติกรรมที่คลายคลึง
กับกลุมดังกลาว 

กลุมทางการ (Formal Groups) กลุมที่บุคคลเปนสมาชิกอยางเปนทางการ เชน สมาคม
วิชาชีพ หรือสโมสร โดยมีกฎ และหลักการของกลุมอยางเปนลายลักษณอักษรใหสมาชิกในกลุม
ยึดถือปฏิบัติเมื่อเขารวมกลุม 

กลุมไมเปนทางการ (Informal groups) กลุมที่มีปฏิสัมพันธกันอยางไมเปนทางการ และ
เปนในเชิงมิตรภาพ เชน กลุมเพื่อนที่มีการพูดคุยแลกเปลี่ยนประสบการณการทํางาน 

กลุมโดยอัตโนมัติ (Automatic Groups) กลุมที่เปนสมาชิกโดยปริยาย โดยการแบงกลุม
ตามชวงอายุ เพศ วัฒนธรรม หรือการศึกษา ซึ่งในบางครั้งเรียกกลุมดังกลาววา “กลุมประเภท” 
(Category Groups) แมวากลุมดังกลาวดูเหมือนมีอิทธิพลกับพฤติกรรมของบุคคลนอย เนื่องจาก
มิไดมีการปฏิสัมพันธกันแตอยางใด แตกลุมดังกลาวก็อาจมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคลเชนกัน 
เชน เมื่อบุคคลนั้นสวมเสื้อผาที่โปเปลือย หรือแตงกายไมเหมาะสม บุคคลอื่นก็อาจมองประณาม
การแตงกายนั้นวาเปนการแตงกายที่ไมเหมาะสม เปนตน 
 

 การแบงประเภทกลุมอางอิงดังกลาวขางตน มิใชรูปแบบในการกําหนดสถานภาพของกลุม
อางอิงที่ตายตัว เชน กลุมแปลกแยก (Dissociative Groups) อาจปรับเปลี่ยนสถานภาพเปนกลุม
ไมเปนทางการ (Informal Groups) โดยลักษณะบางประการของบุคคลในกลุมแปลกแยกคลายกับ
บุคคลในกลุมอ่ืน เชน ชื่นชอบการทองเที่ยวแบบพเนจร (Backpacker) บุคคลดังกลาวก็สามารถ
ปรับเปลี่ยนสถานภาพของตนเปนบุคคลในกลุมไมเปนทางการนั้น เปนตน  

 

กลุมอางอิงอาจไมมีอิทธิพล และบทบาทตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของบุคคลทุก
คร้ังเสมอไป แมกลุมอางอิงจะเปนบุคคลที่มีบทบาทสําคัญ และอยูแวดลอมบุคคลนั้นก็ตาม ซึ่ง
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาอาจไดรับอิทธิพลจากปจจัยอื่น อาทิ ลักษณะของสินคา (Product 
Characteristics) มาตรฐานการพิจารณาอยางละเอียดรอบคอบ (Standards of Judgement) 
และอิทธิพลที่ขัดแยงจากกลุมอางอิงอื่น (Conflicting Influence from Other Groups) และอิทธิ
พลของกลุมอางอิงดานปจจัยการชี้ขาด (Determinants of Reference Group Influence) ซึ่งการ
ที่บุคคลยอมรับอิทธิพลของกลุมอางอิง เนื่องจากกลุมอางอิงมีบทบาทในดานการจัดหาขอมูล 
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ขาวสาร (Providing Informational) การคํานึงถึงประโยชนใชสอย (Utilitarian) และประโยชนใน
การแสดงออกในดานคุณคา (Value-Expressive Benefits) ในการตัดสินใจเลือกตราสินคา (Peter 
& Olson, 1996) 

 

อิทธิพลดานขอมูลขาวสาร (Informational Influence)  
 

กลุมอางอิงมีบทบาทสําคัญในการสงผานขอมูลที่เกี่ยวของผานการบอกกลาว หรือการ
อธิบายวิธีการใชใหผูบริโภครับรู โดยผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลจากบุคคลที่เกี่ยวของ เปนบุคคลที่
ใชสินคาอยูกอนแลว หรือมีความรู และประสบการณเกี่ยวกับตราสินคานั้นโดยตรง ซึ่งผูบริโภคจะ
มีความเชื่อถือ และเชื่อมั่นในขอมูลที่ไดรับนั้น นอกจากนี้ผูบริโภคอาจแสวงหาขอมูลเพิ่มเติมโดย
การสังเกตพฤติกรรมการใชสินคา ซึ่งวิธีการดังกลาวจะชวยใหผูบริโภคลดความรูสึกเสี่ยงที่อาจเกิด 
ข้ึนในการตัดสินใจซื้อสินคา และยังชวยใหเกิดการเรียนรูรูปแบบพฤติกรรมที่เหมาะสม  

 

อิทธิพลดานประโยชนใชสอย (Utilitarian Influence)  
 

ผูบริโภคมีรูปแบบพฤติกรรมการแตงกาย และการบริโภคสินคา โดยคํานึงถึงประโยชนใช
สอยของสินคาประกอบกับความตองการของกลุมอางอิง  เชน การแตงกายสุภาพเมื่อตองพบปะ
สังสรรคกับกลุมทางการ เนื่องจากกลุมดังกลาวมีอิทธิพลในดานการใหรางวัล และการลงโทษกับ
พฤติกรรมที่บุคคลแสดงออก โดยกระตุนใหบุคคลเกิดพฤติกรรมนั้นซ้ําเมื่อไดรับรางวัล และหลีก 
เลี่ยงพฤติกรรมที่ไดรับการลงโทษ   
 

อิทธิพลการแสดงออกในดานคุณคา (Value-Expressive Influence)  
 

ผูบริโภคใหความสําคัญกับการซื้อ หรือใชตราสินคาที่เฉพาะเจาะจง เนื่องจากสินคาดัง 
กลาวเปนสิ่งสะทอนการสรางภาพลักษณ (Image) เพื่อใหตนเปนที่ยอมรับ ในบางครั้งเพื่อแสดงให
บุคคลอื่นรับรูในสิ่งที่ตนตองการจะเปน เชน นักกีฬาที่มีความสามารถ นักธุรกิจที่ประสบความ 
สําเร็จจากการใชสินคานั้น (Loudon & Bitta, 1993) 

 

โดยประเภทของกลุมอางอิงมีบทบาทสําคัญในการกําหนดรูปแบบอิทธิพลที่มีตอผูบริโภค 
เชน กลุมปรารถนา เปนกลุมที่มีบทบาทสําคัญดานการแสดงออกในดานคุณคากับผูบริโภคมาก 
กวากลุมอางอิงประเภทอื่น โดยผูบริโภคจะใหความสําคัญ และมีระดับความเกี่ยวพันในการซื้อสิน
คาเพื่อใชในการเขาสังคมสูง นอกจากนี้กลุมดังกลาวอาจมีอิทธิพลในดานขอมูลขาวสาร และอิทธิ
พลดานประโยชนใชสอยประกอบในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา 

 

พิชัย นิรมานสกุล (2539) ศึกษาปจจัยที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นตราสินคาจาก
ตางประเทศดวยแบบสอบถามกับกลุมเจเนอเรชั่นวาย (อายุระหวาง 13-19 ป) กลุมเจเนอเรชั่น
เอกซ (อายุระหวาง 20-32 ป) และกลุมเบบี้บูมเมอร (อายุ 33 ปข้ึนไป) ในเขตกรุงเทพมหานคร  
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พบวา เพศหญิงมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อสินคาแฟชั่นตราสินคาจากตางประเทศมากกวาเพศ
ชาย และกลุมเจเนอเรชั่นวายมีพฤติกรรมการซื้อสินคามากกวากลุมเจเนอเรชั่นเอ็กซ และกลุมเบบี้ 
บูมเมอร โดยการเปดรับขาวสารจากสื่อมวลชนตางๆ การสื่อสารเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับ
กลุมเพื่อน และครอบครัว รวมถึงทัศนคติที่ดีตอตราสินคาจากตางประเทศมีความสัมพันธกับพฤติ 
กรรมการซื้อสินคาตราสินคาจากตางประเทศ  

 

Schiffman & Kanuk (2000) ไดแบงประเภทของกลุมอางอิงออกเปน 2 กลุมโดยพิจารณา
จากบทบาทของกลุมอางอิงที่มีตอความเชื่อ ทัศนคติ และรูปแบบพฤติกรรมการบริโภคสินคา 

- กลุมอางอิงทางตรง (Direct Reference Group) ไดแก ครอบครัว กลุมเพื่อน เพื่อนบาน  
- กลุมอางอิงทางออม (Indirect Reference Group) ไดแก นักแสดง นักรอง นักกีฬา และ 
ผูนําทางการเมือง เปนตน  

 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยมุงศึกษาวิจัยเฉพาะบทบาทของบุคคลตนแบบ ไดแก ครอบครัว 
(Family) กลุมเพื่อน (Friends) เปนตัวแทนของกลุมอางอิงทางตรง/บุคคลตนแบบโดยตรง และ
บุคคลที่มีชื่อเสียง (Celebrities) ไดแก นักแสดง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียง เปนตัวแทนของกลุมอาง 
อิงทางออม/บุคคลตนแบบโดยออม เนื่องจากกลุมอางอิงดังกลาวมีความสัมพันธใกลชิดตลอดจน
อิทธิพลตอกลุมวัยรุนในดานตางๆ ดังนี้ 
 
 
5.1  ครอบครัว (Family) 
 

สถาบันครอบครัวนับเปนสถาบันทางสังคมเบื้องตนในการถายทอด และดํารงลักษณะคา 
นิยม บรรทัดฐาน ทัศนคติ และขนบธรรมเนียมประเพณีของสังคม รวมถึงอิทธิพลที่มีตอพฤติกรรม
ของบุคคล เปนสถาบันที่มีความผูกพันใกลชิด ใหการอบรมทางดานจิตใจ และนิสัยสวนตัวของ
สมาชิกในครอบครัวตลอดเวลา อีกทั้งครอบครัวยังเปนกลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัด 
สินใจของผูบริโภคมากที่สุดโดยที่ผูบริโภคไมรูตัว (จิราพร อิศรางกูร ณ อยุธยา, 2535) 

ครอบครัว คือ การรวมกลุมบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไปที่มีความเกี่ยวพัน และความสัมพันธ
รวมกันทางสายเลือด การแตงงาน และการอาศัยอยูรวมกัน ซึ่งมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางจาก
กลุมอางอิงอื่น (Cohen, 1981) ดังนี้ 

-  การสื่อสารโดยตรง (Face-to-Face Contact) สมาชิกในครอบครัวมีโอกาสพบปะพูด 
คุยกันทุกวัน ปรึกษาหารือ ใหขอมูลและการตัดสินใจในเรื่องที่มีความสําคัญกับสมาชิก
ในครอบครัวรวมกัน  
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-  การแบงปนการบริโภค (Shared Consumption) สมาชิกในครอบครัวมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อสินคาที่ใชภายในครอบครัวรวมกัน อาทิเชน เครื่องใชไฟฟา อาหาร รถยนต  

-   ความตองการเฉพาะบุคคลดอยคาลง (Subordination of Individual Needs)เนื่องจาก
สินคาที่ใชภายในครอบครัว สมาชิกทุกคนมีสวนรวมในการแบงปนการใช สงผลใหการ
ซื้อสินคาที่ใชภายในครอบครัวจะตองตอบสนองความตองการของสมาชิกในภาพรวม
เปนปจจัยสําคัญ 

-  การเปนตัวแทนการซื้อสินคา (Purchasing Agent) ดวยรูปแบบการแบงปนการบริโภค
สินคาภายในครอบครัว สงผลใหสมาชิกบุคคลใดบุคคลหนึ่งเปนผูรับหนาที่ในการซื้อ
สินคาที่ใชภายในครอบครัวเปนกิจวัตร ซึ่งแตกตางจากกลุมอางอิงอื่นที่จะมีอิทธิพลใน
การเปนตัวแทนในการซื้อสินคาที่เฉพาะเจาะจงเปนบางกรณีเทานั้น 

 
 

อิทธิพลของครอบครัวที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 
 

 ดวยรูปแบบความสัมพันธที่แนบแนนระหวางสมาชิกในครอบครัวที่มีมากกวาบุคคลแวด 
ลอมอ่ืนในสังคม ทั้งความเกี่ยวพันทางสายเลือด การอาศัยอยูรวมกัน  รูปแบบการสื่อสารที่ใกลชิด 
และการแบงปนการบริโภค ทําใหครอบครัวเปนศูนยรวมที่มีบทบาทสําคัญในการหลอหลอมรูป 
แบบวัฒนธรรมการบริโภคอันเปนลักษณะเฉพาะของครอบครัวขึ้น 
 

สาวิตรี ทยานศิลป  (2544) กลาววาความผูกพันใกลชิดกันระหวางสมาชิกในครอบครัว 
ลักษณะการอบรมเลี้ยงดู และบุคคลที่ใหการอบรมเลี้ยงดูลวนมีบทบาทสําคัญในการหลอหลอม 
และพัฒนาความภาคภูมิใจในตนเองของวัยรุน แนวทางในการประเมินทางเลือกในการประกอบ
อาชีพ และรูปแบบการบริโภคสินคาของวัยรุนในอนาคต  
 

Setlow (2002) กลาววาพอแมเปนบุคคลแวดลอมที่มีบทบาทสําคัญในการสนทนาแลก 
เปลี่ยนมุมมองความคิดเห็นกับวัยรุน โดยเฉพาะความคิดเห็นเกี่ยวกับการซื้อสินคาที่จําเปนสําหรับ
ครอบครัว จากการสํารวจความคิดเห็นจากเด็กอายุระหวาง 8-17 ป พบวาเด็กจะมีบทบาทสําคัญ
ในกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารเพื่อบริโภคภายในครอบครัว รวมถึงการมีสวนรวมในการเชาหรือ
ซื้อวีดีโอ และดีวีดีเพื่อความบันเทิงภายในครอบครัวอีกดวย ซึ่งบทบาทดังกลาวจะเพิ่มมากขึ้นตาม
ชวงอายุที่เพิ่มข้ึนของเด็ก  

 

ธัญลักษณ จันทรแกว (2544) ไดศึกษาถึงรูปแบบการตัดสินใจซื้อสินคาที่ใชภายในครอบ
ครัว และการมีสวนรวมของเด็กวัยรุนอายุระหวาง 13-18 ป ในดานความสัมพันธ รูปแบบการสื่อ
สารภายในครอบครัว และปริมาณการใชสินคา ดวยการวิจัยเชิงสํารวจกับนักเรียนระดับมัธยม  
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ศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาวัยรุนมีสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อทั้งสิน
คาที่ใชรวมกัน และสินคาที่ใชสวนบุคคลภายในครอบครัวนอย โดยวัยรุนจะมีสวนรวมในการตัด
สินใจซื้อ และการแสวงหาขอมูลเกี่ยวกับสินคาที่ใชสวนบุคคลมากกวาสินคาที่ใชรวมกันในครอบ
ครัว ปจจัยดานรูปแบบในการสื่อสารภายในครอบครัว และการเปดโอกาสใหวัยรุนไดแสดงความ
คิดเห็นนับเปนปจจัยสําคัญ ซึ่งปริมาณการใชสินคาของเดก็วัยรุนมีความสัมพันธโดยตรงกับการมี
สวนรวมในการตัดสินใจซื้อของครอบครัว ทั้งสินคาที่ใชรวมกันในครอบครัว และสินคาที่ใชสวน
บุคคล  
 บทบาทของครอบครัวมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของวัยรุน ทั้งกระบวน 
การตัดสินใจซื้อสินคาสวนบุคคล และสินคาที่ใชในครอบครัว โดยรูปแบบโครงสรางครอบครัว กา
รอบรมเลี้ยงดู และบทบาทของบิดามารดา ตางเปนองคประกอบสําคัญที่ทําใหวัยรุนมีสวนรวมใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา โดยครอบครัวที่เปดโอกาสใหวัยรุนมีสวนรวมในการแสดงความคิด 
เห็นในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาจะทําใหวัยรุนเกิดความเชื่อมั่น และมีความกลาในการตัด 
สินใจเมื่อกาวสูวัยผูใหญ ซึ่งตรงขามกับครอบครัวที่บิดามารดามีอํานาจการสิทธิ์ขาดในกระบวน 
การตัดสินใจ สงผลใหวัยรุนในครอบครัวดังกลาวขาดความเชื่อมั่น และมีรูปแบบการบริโภคสินคา
ตางๆ ตามความเห็นชอบของครอบครัวเปนตัวกําหนด 
 
 
5.2  กลุมเพื่อน (Friends) 
 

กลุมเพื่อน เปนรูปแบบการรวมกลุมที่เกิดขึ้นจากบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไปที่มีประวัติศาสตร
รวมกันไมวาจะเปนการเลน การพูด หรือทํากิจกรรมรวมกัน (Thompson, 1997) อิทธิพลของกลุม
เพื่อนจะมีความสัมพันธเกี่ยวเนื่องกับการเปรียบเทียบทางสังคม (Social Comparison) โดยการใช
บรรทัดฐานของกลุมเปนเกณฑในการตัดสิน และการคลอยตาม (Conformity) ซึ่งบุคคลจะยอม 
รับในแนวคิด และยอมปฏิบัติตามเนื่องจากความกดดันจากกลุมเปนสําคัญ 

เพื่อนเปนเรื่องของตัวบุคคลซึ่งมีรูปแบบการดําเนนิชีวิตที่อาจเหมือนหรือแตกตางกัน แตมี
ความเหมือน และความชื่นชอบบางสิ่งที่คลายคลึงกัน เมื่อสนิทสนมกัน และมาอยูรวมตัวกันเปน
จํานวนมากเพื่อแสดงออกถึงเจตนารมณในความเปนทีมเดียวกัน ซึ่งจะมีความชัดเจนในดานความ 
ชอบ ความสนใจในสิ่งตางๆ ของสมาชิกในกลุมที่คลายคลึงกันมากขึ้น (สราวุธ รุจิพงคานนท และ
สาทิต อุดมสุข, 2546) โดยวัยรุนจะใหความสําคัญกับกลุมเพื่อนมาก โดยจะเลือกคบเพื่อนที่มี
ความสนใจคลายคลึงกัน และมีลักษณะบางอยางที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจสวนบุคคล  
สามารถไปมาหาสูกันไดงาย ทําใหวัยรุนเกิดความรูสึกใกลชิด ไววางใจ และเกิดการยอมรับ ตลอด 
จนสามารถเปดเผยความรูสึกซอนเรนบางอยางตอกันได (อัมพร เบญจพลพิทักษ, 2544) 
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แผนภาพที่ 2.5.1 :   แบบจําลองกระบวนการทางสังคมอยางงาย  
 (Simplified Model of the Socialization Process) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา :  Schiffman, G.L. & Kanuk, L.L. (2000). Consumer Behavior. Prentice-Hall, Inc., p.279. 
 

แผนภาพที่ 2.5.1 แสดงแบบจําลองกระบวนการทางสังคมอยางงาย (Simplified Model of 
the Socialization Process) ที่มุงประเด็นความสําคัญดานพัฒนาการทางสังคมของบุคคลตั้งแต
วัยเด็กจนถึงวัยผูใหญ เพื่อแสดงใหเห็นความสัมพันธระหวางกลุมอางอิง (อันไดแก สมาชิกใน
ครอบครัว และกลุมเพื่อน) ที่มีตอวัยรุน โดยครอบครัวจะมีอิทธิพลดานความคิดเห็น และพฤติ 
กรรมของบุคคลในวัยเด็กซึ่งบทบาทดังกลาวเริ่มลดลงเมื่อเด็กเริ่มยางเขาสูวัยรุน ในขณะที่กลุม
เพื่อนจะเริ่มมีบทบาทความสําคัญในดานคานิยมการบริโภคสินคาที่มุงเนนความทันสมัยและกาํลงั
เปนที่นิยมตอบุคคลเพิ่มมากขึ้นเมื่อเร่ิมเขาสูวัยรุน  
 

Lyons (2002) ไดสํารวจการใชเวลาวางในชวงตอนเย็นของวัยรุนอายุระหวาง 13-17 ป 
ดวยการสัมภาษณทางโทรศัพท ผลการสํารวจพบวาวัยรุนมักใชเวลาวางในชวงตอนเย็นกับครอบ 
ครัวนอย โดยมากจะใชเวลาในการออกกําลังกายกับกลุมเพื่อน และการดูรายโทรทัศน ซึ่งวัยรุน
หญิงจะใชเวลาอยูกับเพื่อนในชวงตอนเย็น ในขณะที่วัยรุนชายจะเลือกใชเวลาวางในชวงตอนเย็น 
 
 

Influence More Basic Values/
Behavior 
     -  Moral/Religious Principles 
     -  Interpersonal Skills 
     -  Dress/Grooming Standards 
     -  Manner and Speech 
     -  Educational Motivation 
     -  Occupational/Career Goals 
     -  Consumer Behavior Norms

Influence More Expressive Attitude/ 
Behavior 
     -  Style 
     -  Fashion 
     -  Fads 
     -  In/Out 
    -  Acceptable Consumer Behavior

Preadolescent Adolescent Teens Older

Young Person

Other Family Members Friends 
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ดูรายการโทรทัศน และวัยรุนอายุระหวาง 16-17 ป จะใชเวลาอยูกับเพื่อนมากกวาวัยรุนอายุ
ระหวาง 13-15 ป ซึ่งจะใชเวลาสวนใหญในการดูรายการโทรทัศน 

 

 Lingren (1995) กลาววากลุมเพื่อนจะมีอิทธิพลเทียบเทาบิดามารดาในดานการเขาสังคม 
และกิจกรรมยามวาง วัยรุนมักมีปฎิสัมพันธกับกลุมเพื่อนมากกวาหนึ่งกลุมที่มีความแตกตางดาน
บรรทัดฐาน (Norms) และคานิยม (Value) อันเปนลักษณะวัฒนธรรมกลุม (Peer Cultures)  
 

  วัยรุนเปนวัยที่ใหความสําคัญ และใชเวลาสวนมากอยูกับกลุมเพื่อนมากกวาครอบครัว ทํา
ใหบุคคลในสังคม อาทิ บิดา มารดา อาจารย และบุคคลแวดลอมตางมองวา รูปแบบการแตงกาย 
ภาษาที่ใชในการสนทนา และพฤติกรรมที่ไมเหมาะสมของวัยรุนไดรับอิทธิพลจากกลุมเพื่อนเปน
ปจจัยสําคัญ ซึ่งในความเปนจริงการใชเวลาอยูกับกลุมเพื่อนมิไดสงผลกับวัยรุนในแงลบเทานั้น 
และวัยรุนที่มิไดคบเพื่อนมีแนวโนมการประกอบอาชญากรรมสูงกวาวัยรุนทั่วไป (Black, 2002) 
การเลือกคบเพื่อนมีความสําคัญตอรูปแบบพฤติกรรมที่เหมาะสมของวัยรุน โดยวัยรุนที่อยูในกลุม
เพื่อนที่มีพฤติกรรมที่เหมาะสมก็จะสงผลใหวัยรุนมีพฤติกรรมที่เปนที่ยอมรับของสังคม ในทางตรง
ขามหากวัยรุนอยูในกลุมเพื่อนที่มีพฤติกรรมไมเหมาะสม วัยรุนก็จะเลียนแบบรูปแบบพฤติกรรมที่
ไมเหมาะสมเชนเดียวกับสมาชิกอื่นในกลุม (Burns & Darling, 2002)  

 

วัยรุนเปนวัยที่ตองการเพื่อนมาก เพราะเพื่อนใหความรูสึกพึงพอใจหลายอยาง เชน การ
ระบายความรูสึก ความคิดเห็น และความฝนตอกัน แตความตองการของกลุมเพื่อนกับความตอง 
การของวัยรุนบางครั้งสวนทางกันซึ่งอาจนําไปสูความขัดแยง เพราะความแตกตางในดานเพศ อายุ 
ครอบครัว สังคม และฐานะ วัยรุนจําเปนตองมีทักษะ และแนวทางการปรับตัวเพื่ออยูรวมกันกับ
กลุมเพื่อนอยางมีความสุข (สุพงศ อําพันวงษ, 2542)  
 
 
อิทธิพลของกลุมเพื่อนที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 

 

เนื่องจากวัยรุนเปนวัยที่ใชเวลาสวนมากอยูกับกลุมเพื่อน ดังนั้นวัยรุนจึงอาจซึมซับรูปแบบ
พฤติกรรมตางๆ จากกลุมเพื่อนโดยไมรูตัว อาทิ พฤติกรรมการแตงกาย รูปแบบภาษาในการ
สนทนา ความสนใจในดานดนตรี กีฬา และอื่นๆ สงผลใหวัยรุนเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาเพื่อ
สนองตอบตอความตองการดังกลาว ซึ่งกลุมเพื่อนอาจมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของวัย
รุนโดยตรง เชน การกําหนดรูปแบบในการแตงกายของกลุมข้ึน และใหสมาชิกทุกคนแตงกายในรูป
แบบดังกลาวเมื่อเขารวมกิจกรรมกลุม หรือมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาของวัยรุนทาง ออม 
เชน กระแสความนิยมคลั่งไคลในบุคคลตนแบบมากเปนพิเศษ ซึ่งกระแสความนิยมดังกลาว
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กระตุนใหวัยรุนพยายามปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของตน และแสวงหาสินคาตางๆ เพื่อใหตนเหมือน 
หรือคลายกับบุคคลตนแบบเพื่อใหกลุมยอมรับ เปนตน 

 

พฤติกรรมวัยรุนในปจจุบันใหความนิยม และชื่นชมในการลอกเลียนแบบกลุมเพื่อนมาก 
ซึ่งในบางครั้งกลายเปนความบาคลั่ง หากวัยรุนคนใดที่ไมมีพฤติกรรมในรูปแบบดังกลาวจะกลาย 
เปนคนที่ไมทันสมัย และไมเปนที่ยอมรับในกลุมเพื่อน อาทิ รูปแบบการแตงกาย ภาษาที่ใชในการ
สนทนา อาหาร หรือแมแตเครื่องมือส่ือสารอยางโทรศัพทมือถือซ่ึงกลายเปนอุปกรณที่จําเปนใน
ชีวิตประจําวัน (ผาพฤติกรรมวัยรุนไทย: เดลินิวส  1 กรกฎาคม 2543) 
  

งานวิจัยของ Lee & Browne (1995) ศึกษาถึงอิทธิพลในการเปดรับงานโฆษณารองเทา
กีฬาที่ดูทันสมัย และกําลังเปนที่นิยมทางสื่อโทรทัศนตอการเลือกตราสินคาที่เฉพาะเจาะจง โดย
กลุมเพื่อน และบุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณาทางสื่อโทรทัศนโดยเฉพาะในโปรแกรมการแขงขัน
กีฬาทางสถานีเคเบิ้ล มีบทบาทสําคัญในการใหขอมูลเกี่ยวกับตราสินคา และกระตุนใหวัยรุนเกิด
การเลือกตราสินคาที่เฉพาะเจาะจง  

 

 Gilkison (1965) ศึกษาถึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อสินคาของวัยรุนอายุระหวาง 16-18 ป 
ดวยแบบสอบถาม โดยศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินคา 8 ประเภท ไดแก เครื่องแตงกาย ผลิตภัณฑ
ทําความสะอาดรางกาย เครื่องกีฬา รูปแบบการเดินทาง เครื่องดื่ม การประกันภัย อุปกรณเครื่อง 
ใช และอาหารพบวา สินคาประเภทเครื่องแตงกาย สื่อโทรทัศน นิตยสาร และหนังสือพิมพเปน
ปจจัยสําคัญในการใหขอมูลและกระตุนการซื้อสินคาดังกลาวของวัยรุน สวนพอแม และพนักงาน
ขายจะมีอิทธิพลสําคัญในการซื้อสินคาประเภทเครื่องกีฬา และอุปกรณเครื่องใชตางๆ  โดยกลุม
เพื่อนจะมีบทบาทสําคัญในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องแตงกาย ผลิตภัณฑทํา
ความสะอาดรางกาย รูปแบบการเดินทาง และอาหารมากกวาพอแม 
 

 บทบาทของกลุมเพื่อนมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของวัยรุน แมเปนเพียง
สวนประกอบหนึ่ง หรือเปนปจจัยหลักในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา โดยเฉพาะสินคาแฟชั่นที่
กําลังไดรับความนิยม เชน เครื่องแตงกาย เพราะเปนสิ่งที่สามารถสังเกตเห็นไดงาย ซึ่งบทบาทของ
กลุมเพื่อนจะเพิ่มมากขึ้นตามชวงอายุที่เพิ่มข้ึนของวัยรุน เนื่องจากระดับการพึ่งพาบิดามารดาและ
บุคคลในครอบครัวลดนอยลง วัยรุนจะพยายามตัดสินใจในเรื่องตางๆ ดวยตนเองผานการเรียนรู
จากบุคคลแวดลอมที่ใกลชิดในสังคม 
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5.3  บุคคลที่มีชื่อเสียง (Celebrities) 
 

 บุคคลที่มีชื่อเสียง ไดแก ดารานักแสดง บุคคลที่มีชื่อเสียงในวงการบันเทิง และนักกีฬา 
เปนกลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเชนเดียวกับกลุมอางอิงอื่น และเปนตัวแทนสิ่งที่
คาดหวังในชีวิตที่ผูบริโภคจินตนาการใหตนมีรูปแบบชีวิตเชนนั้น โดยเฉพาะกลุมวัยรุนซึ่งเปนวัยที่
ใชอารมณอยูเหนือเหตุผลในการตัดสินใจ หากสินคาหรือบริการมีการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงที่เปนที่
ชื่นชอบแลวก็จะปรับเปลี่ยนไปใชสินคานั้นไดอยางรวดเร็ว (วิทวัส ชัยปาณี, 2544) ซึ่งบุคคลที่มีชื่อ
เสียงที่ใชในงานโฆษณามี 4 รูปแบบหลักดวยกัน (Schiffman & Kanuk, 2000) คือ 

1. ผูรับรองคุณภาพสินคา (Testimonial) คือ การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูใชสินคา เพื่อ
แสดงการรับรองคุณภาพ หรือบริการของสินคา 

2. ผูรับรอง (Endorsement) คือ การขอยืมช่ือบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนสวนหนึ่งของสินคา
หรือบริการ ซึ่งบุคคลเหลานั้นอาจไมใชผูที่มีความเชี่ยวชาญในสินคา หรือบริการนั้น 

3.  นักแสดง (Actor) คือ การที่บุคคลที่มีชื่อเสียงแสดงการรับรองคุณภาพของสินคา หรือ
บริการ 

4. การเปนโฆษกตัวแทนของสินคา (Spokesperson) คือ บุคคลที่มีชื่อเสียงทําหนาที่เปน
โฆษกตัวแทนของตราสินคาหรือบริษัท ในการนําเสนอคุณภาพของสินคาหรือบริการ
นั้นๆ ซึ่งการทําหนาที่ดังกลาวจะใชระยะเวลานาน 

 

โดยรูปแบบการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณาขึ้นอยูกับวัตถุประสงคการโฆษณาและ 
ประเภทสินคาเปนเกณฑสําคัญในการกําหนดรูปแบบ ซึ่งอิทธิพลในการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในงาน
โฆษณาสินคา หรือบริการมีมากนอยเพียงใด ข้ึนอยูกับคุณสมบัติ และระดับความนาเชื่อถือของ
บุคคลที่มีชื่อเสียงที่ผูบริโภครับรูเปนสําคัญ  
 
 
คุณสมบัติของบุคคลที่มีชื่อเสียง 
 

Vanzi (2002) การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณาชวยใหผูบริโภครับรูถึงลักษณะของ
สินคาไดงายขึ้น ซึ่งผูบริโภคจะรับรูถึงความนิยมชมชอบ เสนห และชื่อเสียงบุคคลเหลานั้นผานการ
เปนเจาของสินคา อีกทั้งชวยใหตราสินคามีความโดดเดน สรางความนาสนใจใหกับงานโฆษณา 
และกระตุนใหเกิดการทดลองใชสินคาเกิดขึ้น ทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่น และมั่นใจในคุณ 
สมบัติของสินคา รวมถึงปจจัยแวดลอมอ่ืนที่มีความสําคัญตอการเลือกใชบุคคลที่มีชื่อเสียง อาทิ 
ลักษณะเฉพาะของสินคา และสภาวะการแขงขันในตลาด การเลือกบุคคลที่มีชื่อเสียงในงาน
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โฆษณาควรมีความสอดคลองกับลักษณะของกลุมเปาหมาย และสวนประสมทางการตลาดอื่น 
(Marketing Mix) อ่ืน เชน รูปแบบสินคา ตราสินคา หีบหอ และราคาประกอบในการวางกลยุทธ
การโฆษณา  
 

 Menon, Boone & Rogers (2001) กลาววาการคัดเลือกบุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณา
มีความสัมพันธกับประสิทธิภาพของบุคคลเหลานั้น 3 ดาน ไดแก ความนาเชื่อถือของแหลงสาร 
(Source Credibility) ความรูและความไววางใจของบุคคลที่มีชื่อเสียง (Celebrity’s Knowledge 
and Trustworthiness) และรูปลักษณของบุคคลที่มีชื่อเสียง (Celebrity’s Appearance) 
 ความนาเชื่อถือของแหลงสาร (Source Credibility) ประสิทธิภาพของขอความในงาน
โฆษณาขึ้นอยูกับความชํานาญ และความนาเชื่อถือของแหลงสาร ซึ่งระดับความนาเชื่อถือของ
บุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณามีความสัมพันธในการสรางทัศนคติที่ดีตอขอความในงานโฆษณา 
กับผูบริโภค อันจะนําไปสูการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม และความตั้งใจซื้อสินคา  
 ความรูและความนาไววางใจของบุคคลที่มีชื่อเสียง (Celebrity’s Knowledge and Trust- 
worthiness) บุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีความรู และความชํานาญในประเภทสินคาที่โฆษณาจะสราง
ระดับความนาเชื่อถือ และความไววางใจกับผูบริโภคไดดี โดยเฉพาะสินคาที่มีความเสี่ยงกับผู 
บริโภคในดานการเงิน วิธีการใช หรือรางกายจากการใชสินคา ซึ่งผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลขาว 
สารเพื่อลดระดับความเสี่ยงในการใชสินคาใหนอยลง 
 รูปลักษณของบุคคลที่มีชื่อเสียง (Celebrity’s Appearance) รูปลักษณที่ดึงดูดใจของ
บุคคลที่มีชื่อเสียงทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกที่ดี และอาจเกิดการเปลี่ยนแปลงความเชื่อ เมื่อรูป
ลักษณของบุคคลที่มีชื่อเสียงมีความสอดคลอง (Match-Up) กับสินคา หรือบริการในงานโฆษณา
จะสรางความดึงดูดใจใหเกิดทัศนคติที่ดีกับงานโฆษณาสินคาหรือบริการเพิ่มมากขึ้น 
 

Kamins (1990) ศึกษาถึงความสัมพันธระหวางรูปลักษณที่ดึงดูดใจของบุคคลที่มีชื่อเสียง 
(Attractive Celebrity) กับความสอดคลอง (Match-Up) ดานความดึงดูดใจของสินคา (Product 
Attractiveness) ในงานโฆษณา ดวยการวิจัยเชิงทดลองกับงานโฆษณาในสื่อส่ิงพิมพขนาดเต็ม
หนา ขาว-ดํา จํานวน 4 ชิ้น กับนักศึกษาระดับปริญญาโท MBA 3 กลุม จากการวิจัยครั้งนี้พบวา 
รูปลักษณของบุคคลที่มีชื่อเสียงมีความสัมพันธกับคุณลักษณะของสินคาในงานโฆษณา โดยรูป 
ลักษณที่ดึงดูดใจของบุคคลที่มีชื่อเสียง (Attractive Celebrity) ในงานโฆษณามีความสัมพันธกับ
สินคาที่มีลักษณะดึงดูดใจผูบริโภค (Product Attractiveness) แตจะไมมีความสําคัญในกรณีที่สิน
คานั้นไมมีคุณลักษณะดึงดูดใจผูบริโภค (Product Unrelated to Attractiveness) 
 

Atkins & Block (1983) ศึกษาถึงประสิทธิภาพงานโฆษณาที่มีการใชบุคคลที่มีชื่อเสียง 
กับบุคคลธรรมดาในงานโฆษณาสินคาเครื่องดื่มแอลกอฮอลในสื่อส่ิงพิมพกับกลุมตัวอยาง 2 กลุม 
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ไดแก กลุมวัยรุนอายุระหวาง 13-17 ป และกลุมผูใหญอายุระหวาง 18-77 ป พบวากลุมตัวอยาง
ทั้ง 2 กลุมตางใหความสําคัญกับงานโฆษณาที่มีการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงมากกวางานโฆษณาที่ใช
บุคคลธรรมดาโดยเฉพาะอยางยิ่งกับกลุมวัยรุน และมีแนวโนมช่ืนชอบในภาพลักษณของสินคาใน
ดานความพึงพอใจ และความความสนุกสนาน โดยกลุมวัยรุนจะมีระดับความเชื่อถือในขอความ 
และสินคาในงานโฆษณาที่มีกลาวอางโดยบุคคลที่มีชื่อเสียงมากกวาวัยผูใหญ 

 

Freiden (1984) ศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปจจัยในการเลือกบุคคลเปนผูรับรองสิน
คาในงานโฆษณา (ไดแก บุคคลที่มีชื่อเสียง ผูบริหารระดับสูง บุคคลที่มีความชํานาญ และบุคคล
ธรรมดา) ปจจัยความแตกตางในดานเพศของผูรับรองสินคาในงานโฆษณา และปจจัยความแตก
ตางดานอายุของกลุมตัวอยาง (ไดแก กลุมวัยรุน และกลุมวัยผูใหญ) ดวยการวิจัยเชิงทดลองกับ
งานโฆษณาสินคาโทรทัศนในสื่อส่ิงพิมพขนาดเต็มหนาขาว-ดําพบวา กลุมตัวอยางวัยรุน และกลุม
ผูใหญสนใจงานโฆษณาที่มีการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงมากกวางานโฆษณาที่ใชบุคคลอื่นเปนผู รับ
รอง โดยกลุมวัยรุนจะใหความสนใจกับงานโฆษณาที่มีการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงมากกวากลุมผู
ใหญ  สวนปจจัยความแตกตางในดานเพศของบุคคลที่มีชื่อเสียง ทั้งกลุมวัยรุน และกลุมผูใหญ
ตางใหความสนใจไมตางกัน  

 

 แมบุคคลที่มีชื่อเสียงจะดึงดูดความสนใจผูบริโภคใหสนใจงานโฆษณา แตประเด็นสําคัญ
ที่มิอาจมองขามในการเลือกใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ไดแก ระดับความสอดคลองกับสินคาในงาน
โฆษณา ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอบุคคลที่มีชื่อเสียง รวมถึงความเสี่ยงดานพฤติกรรมของบุคคล
ที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณาอันอาจนํามาซึ่งภาพลักษณในเชิงลบใหกับสินคาและบริษัทผูผลิตสินคา 
ดังนั้นในการคัดเลือกบุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณาจึงนับเปนปจจัยสําคัญ 
 

 บริษัท Young & Rubican (อางถึงใน Miciak & Shanklin, 1994) ไดศึกษาถึงปจจัยที่ทํา
ใหตราสินคาประสบความสําเร็จ หรือลมเหลวจากการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณา ดวยการ
สัมภาษณกับกลุมตัวอยางจํานวน 30,000 คนทั่วโลกเกี่ยวกับตราสินคา 6,000 ตราสินคา ซึ่งผล
จากการวิจัยดังกลาว ทําใหเกิดแนวคิด FRED Concept เกิดขึ้น ซึ่งเปนแนวคิดในการคัดเลือก
บุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณา เนื่องจากบุคคลดังกลาวมีความสําคัญในการสรางความสําเร็จให
กับงานโฆษณา และตราสินคานั้น ซึ่งแนวคิด FRED Concept ประกอบดวย 
 F (Familiarity) บุคคลทั่วไป โดยเฉพาะกลุมเปาหมายของสินคา หรืองานโฆษณาจะตองรู
จัก และคุนเคยกับบุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณานั้นเปนอยางดีในดานตางๆ อาทิ ความรูสึกรวม 
ความนาเชื่อถือ ความจริงใจ และความไววางใจ 
 R (Relevance) บุคคลที่มีชื่อเสียงจะตองมีภาพลักษณที่สอดคลองกับสินคา หรือบริการ
ในการสรางความเชื่อถือในสินคาหรือบริการใหเกิดขึ้นในใจของผูบริโภค ซึ่งพฤติกรรมการซื้อสินคา 
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เกิดจากความชื่นชอบ ความมุงหวังใหตนเหมือนกับบุคคลที่มีชื่อเสียง และความสามารถในการ
เชื่อมโยงความสัมพันธระหวางบุคคลที่มีชื่อเสียงกับตราสินคา  
 E (Esteem) ผูบริโภคจะตองมีความเชื่อถือในตัวบุคคลที่มีชื่อเสียง เชน การใชนักกีฬาที่มี
ชื่อเสียงเปนผูแสดงในงานโฆษณา รางวัลชนะเลิศในการแขงขันตางๆ นับเปนปจจัยสําคัญในการ
สรางความนาเชื่อถือใหกับการโฆษณาสินคา หรือบริการในดานการกีฬาที่นักกีฬาเหลานั้นมีสวน
เกี่ยวของเพิ่มมากขึ้น 
 D (Differentiation) ผูบริโภคจะตองรับรูถึงขอดีเกี่ยวกับบุคคลที่มีชื่อเสียงขางตน และเล็ง 
เห็นถึงความแตกตางของสินคาที่ใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณากับสินคาทั่วไป  
 แนวคิด FRED Concept เปนแนวทางใหนักการตลาด และนักโฆษณาในการคัดเลือก
บุคคลที่มีชื่อเสียงใหเหมาะสมกับสินคา หรือบริการมากยิ่งขึ้น เนื่องจากการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงใน
งานโฆษณา ผูประกอบการตองทุมงบโฆษณามหาศาล ประกอบกับความเสี่ยงในดานภาพลักษณ 
และพฤติกรรมจากการคัดเลือกบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูแสดงในงานโฆษณา โดยบุคคลที่มีชื่อเสียง
นั้นเสมือนเปนตัวแทนของสินคา หรือบริการในกิจกรรมการสื่อสารการตลาดตางๆ  
  
 
อิทธิพลของบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 
 

 บุคคลที่มีชื่อเสียงมีบทบาทสําคัญในการกระตุนความสนใจในกระบวนการตัดสินใจซื้อสิน 
คาของผูบริโภค แตอิทธิพลของบุคคลดังกลาวที่มีตอผูบริโภคจะมีมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับคุณ 
สมบัติของบุคคลที่มีชื่อเสียง ไดแก ชื่อเสียง ความนาเชื่อถือ และความสอดคลองกับสินคาในงาน
โฆษณาที่นอกเหนือไปจากภาพลักษณที่ดูดใจของบุคคลดังกลาว 

 

ศิริพรรณวดี รุงวุฒิขจร (2541) ศึกษาถึงอิทธิพลของภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศนที่มีตอ
พฤติกรรมการใชผาอนามัยของกลุมนิสิตนักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ดวยการวิจัยเชิงสํารวจ
พบวา ผูแสดงนําในงานโฆษณามีบทบาทในการสรางความโดดเดน การจดจํา และความชื่นชอบ
ในงานโฆษณาไดดีกวางานโฆษณาที่ไมมีความโดดเดนในตัวผูแสดงนํา แตสวนประกอบที่สําคัญ
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคานอกเหนือจากความโดดเดนของตัวผูแสดงนําในงานโฆษณา คือ 
คุณสมบัติสินคา และการสาธิตใหเห็นถึงคุณภาพการใชงานของสินคาอยางชัดเจน  

 

ผลการสํารวจความคิดเห็นของวัยรุนชวงอายุระหวาง 12-18 ป ในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล จํานวน 1,178 คน เพื่อศึกษาถึงบทบาทของศิลปน/นักแสดงในงานโฆษณาทางสื่อโทร 
ทัศน หนังสือพิมพ และวิทยุ โดย "สวนดุสิตโพล" สถาบันราชภัฏสวนดุสิต (2545) พบวา กลุมตัว
อยางสวนมากชอบดูงานโฆษณาที่มีศิลปน/นักแสดงในงานโฆษณาเพราะศิลปน/นักแสดงทําให 
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งานโฆษณาดูนาสนใจและมีความแปลกใหม นอกจากนี้ในงานโฆษณาสินคาที่มีศิลปน/นักแสดง 
ที่กลุมตัวอยางชื่นชอบ กลุมตัวอยางมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาสูงเนื่องจากบุคคลดังกลาวทําใหกลุม
ตัวอยางมีความเชื่อถือคุณภาพของสินคา สินคามีความนาสนใจ และอยากทดลองใชสินคานั้น 
โดยกลุมตัวอยางชอบดู/ฟงงานโฆษณาที่มีศิลปน/นักแสดงในงานโฆษณาสินคา ไดแก  

 

ประเภทสินคา ชาย หญิง ภาพรวม 
อันดับที่ 1 เครื่องดื่มชูกําลัง 21.43% 7.65% 13.86% 

อันดับที่ 2 ผลิตภัณฑทําความสะอาดรางกาย 
เชน ครีม สบู 

6.55% 13.36% 10.29% 

อันดับที่ 3 โทรศัพทมือถือ 5.36% 8.96% 7.33% 

อันดับที่ 4 ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา 
เชน ครีม โลชั่น 

2.38% 10.59% 6.89% 

อันดับที่ 5 เครื่องดื่มประเภทน้ําอัดลม 5.95% 7.00% 6.53% 
 
 

Ohanion (1991) ศึกษาถึงความสัมพันธระหวางการรับรูถึงภาพลักษณของบุคคลที่มีชื่อ
เสียงในดานความดึงดูดใจ (Attractiveness) ความนาเชื่อถือ (Trustworthiness) และระดับความ
ชํานาญ (Expertise) และความสอดคลองกับสินคา (Simultaneously) ที่มีตอความตั้งใจซื้อสินคา
เพื่อใชสวนตัว และสินคาเพื่อใชเปนของขวัญของผูบริโภคดวยการวิจัยเชิงสํารวจดวยแบบ สอบ
ถามกับชิ้นงานโฆษณา 4 ชิ้น ไดแก  

1) Tom Selleck - บุคคลที่มีชื่อเสียงเพศชายที่ไมเคยเปนผูรับรองสินคาใดมากอนเปนผู 
รับรองสินคาโคโลญจสําหรับผูชาย 

2)  Madonna - บุคคลที่มีชื่อเสียงเพศหญิงที่ไมเคยเปนผูรับรองสินคาใดมากอนเปนผูรับ 
รองกางเกงยีนส และเสื้อผาที่ทันสมัย 

3) John McEnroe - บุคคลที่มีชื่อเสียงเพศชายที่เคยเปนผูรับรองสินคา เปนผูรับรองสิน 
คาประเภทเครื่องกีฬา 

4)  Linda Evans - บุคคลที่มีชื่อเสียงเพศหญิงที่เคยเปนผูรับรองสินคา เปนผูรับรองสินคา
ประเภทเครื่องสําอาง 

พบวาปจจัยดานความชํานาญ (Expertise) ของบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนเพียงปจจัยเดียว
เทานั้นที่มีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อสินคาเพื่อใชสวนตัว และสินคาเพื่อใชเปนของขวัญของผู
บริโภค สวนความดึงดูดใจ (Attractiveness) และความนาเชื่อถือ (Trustworthiness) ของบุคคลที่
มีชื่อเสียงไมมีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อสินคาของผูบริโภคแตอยางใด และปจจัยความแตก 
ตางในดานเพศ และอายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อสินคา และการประเมิน
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ความแตกตางในดานความดึงดูดใจ ความนาเชื่อถือ และระดับความชํานาญของบุคคลที่มีชื่อ 
เสียงในงานโฆษณา  
 

Tripp, Jensen & Carlson (1994) ศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปริมาณสินคาที่กลาว
อางถึงคุณสมบัติผานบุคคลที่มีชื่อเสียงคนเดิมเพิ่มมากขึ้น กับการรับรูดานความนาเชื่อถือ และ
ความชํานาญ รวมถึงระดับความชื่นชอบ การใหความสําคัญกับการประเมินงานโฆษณา ตราสิน
คา และความตั้งใจซื้อสินคาของผูบริโภค ดวยรูปแบบการวิจัยเชิงการทดลองกับงานโฆษณาทาง
สื่อส่ิงพิมพกับนักศึกษามหาวิทยาลัย โดยแบงงานวิจัยออกเปน 2 สวน 

งานวิจัย 1  เพื่อศึกษาถึงงานโฆษณาที่มีการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงมีผลตอการรับรู และ
ระดับความชื่นชอบที่มีตอตราสินคา และความตั้งใจซื้อสินคา โดยแทรกงานโฆษณาทดลองที่มีการ
ใชบุคคลที่ม ีชื่อเสียง คือ Dustin Hoffman และ Matthew Broderick (Test Ad) ในนิตยสารที่มีงาน
โฆษณาอื่นๆ ปะปนอยู พบวา บุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณามีผลตอการรับรู และความชื่นชอบ
ตอตราสินคา และความตั้งใจซื้อสินคามากกวางานโฆษณาทั่วไป และการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงใน
งานโฆษณาที่แตกตางกัน มีผลตอการรับรูของกลุมตัวอยางตางกัน โดยกลุมตัวอยางรับรูวา 
Dustin Hoffman มีความชํานาญ ความนาเชื่อถือ และความชื่นชอบมากกวา Matthew Broderick 

งานวิจัย 2  เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธของปริมาณสินคาที่มีการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงคน
เดิมเพิ่มข้ึน กับความสามารถในการจดจํางานโฆษณาของผูบริโภค ผลจากการวิจัยในครั้งนี้พบวา 
กลุมตัวอยางไมสามารถจดจําบุคคลที่มีชื่อเสียง ควบคูกับงานโฆษณาสินคาที่มีการใชบุคคลที่มีชื่อ
เสียง โดยกลุมตัวอยางสามารถจดจําไดเพียงบุคคลที่มีชื่อเสียง หรือสินคาในงานโฆษณาเพียง
อยางใดอยางหนึ่งเทานั้น  

จากงานวิจัย 1 และงานวิจัย 2 พบวาปริมาณสินคาที่มีการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงคนเดิม
เพิ่มข้ึน สงผลตอการรับรูของผูบริโภคในดานความนาเชื่อถือ ความชํานาญ ระดับความชื่นชอบ 
และทัศนคติที่ดีตองานโฆษณาลดลง และยังสรางความสับสนกับผูบริโภคในการจดจํางานโฆษณา 
โดยผูบริโภคสามารถจดจําไดเพียงบุคคลที่มีชื่อเสียง หรือสินคาในงานโฆษณาเพียงอยางใดอยาง
หนึ่ง และไมสามารถโยงความสัมพันธระหวางบุคคลที่มีชื่อเสียงกับสินคาในงานโฆษณาดวยกันได 
  

 การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณา ระดับความนาเชื่อถือของผูบริโภคที่มีตอบุคคลที่มี
ชื่อเสียงจะลดลงตามปริมาณชิ้นงานโฆษณาที่เพิ่มข้ึนของบุคคลที่มีชื่อเสียงคนเดิมเปนผูแสดงนํา 
แมบุคคลดังกลาวจะมีภาพลักษณที่ดึงดูดใจ ความมีชื่อเสียง และความนิยมชมชอบที่ผูบริโภคมี
ตอบุคคลเหลานั้นมากเพียงใด แตการที่บุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูสนับสนุนสินคาตางๆ มากมาย ทํา
ใหผูบริโภคเกิดความสับสน และเกิดความลังเลใจเกิดขึ้น ทําใหระดับการยอมรับ และความชื่นชม
ที่มีตอบุคคลเหลานั้นลดนอยลง โดยเฉพาะอยางยิ่งกับกลุมเปาหมายวัยรุนซึ่งเปนกลุมที่ตองการ 
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สรางความโดดเดน และความแปลกใหมใหกับตน การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงคนเดิมเปนผูสนับสนุน
สินคาตางๆ มากมาย ทําใหวัยรุนเกิดความรูสึกวาเปนสินคาที่วางจําหนายตามทองตลาดทั่วไป 
และไมมีความแปลกใหมดึงดูดความสนใจของตนอีกตอไป  
 

 



บทที่  3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 

  
การศึกษาวิจัยเรื่อง “อิทธิพลของบุคคลตนแบบที่มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบและความ

ตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําของวัยรุน” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซึ่งมีรายละเอียดเกี่ยวกับระเบียบวิธีการวิจัย ดังนี้ 

 
 

ประชากร และกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา 
 

ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือประชากรทั้งเพศชาย และเพศหญิงที่อาศัยอยูใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุระหวาง 13-21 ป เปนกลุมชวงอายุที่เชื่อมตอระหวางวัยเด็กไปสูวัยผู
ใหญ (พรพิมล เจียมนาครินทร, 2539)  ประกอบกับเปนวัยที่เร่ิมไดรับอิทธิพลจากบุคคลอางอิงอื่น
นอกเหนือจากครอบครัว ไดแก กลุมเพื่อน และบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีตอการเลียนแบบพฤติกรรม 
และกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา เนื่องจากเปนวัยที่เร่ิมมีอํานาจการตัดสินใจในเรื่องตางๆ ได
ดวยตนเอง 

 

จากขอมูลสถิติเกี่ยวกับจํานวนประชากรของกรมการปกครองในป 2545 ไดระบุจํานวน
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุระหวาง 13-21 ป มีจํานวนทั้งสิ้น 722,028 คน ดังนั้นผู
วิจัยจึงกําหนดขนาดกลุมตัวอยางตามหลักการแปรผันรวมกันระหวางขนาดของกลุมตัวอยางกับ
ความคลาดเคลื่อนที่เกิดขึ้นจากการสุมตัวอยางตามสูตรของ Yamane (1970, อางถึงใน วิเชียร 
เกตุสิงห, 2537) โดยกําหนดความเชื่อมั่น 95% และความผิดพลาดไมเกิน 5%  

 

n =             N______ 
                                              1 +  (Ne)2 
 

เมื่อ n   คือ จํานวนตัวอยางหรือขนาดของกลุมตัวอยาง 
  N  คือ ขนาดของประชากร  

e  คือ ความคลาดเคลื่อนหรือความนาจะเปนของความผิดพลาดที่ยอมใหเกิดขึ้น 
          ได (ἁ =0.05) 
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ซึ่งสามารถแทนคาในสูตรไดดังนี้ 
 

399.98 =                722,028__ ____ 
                                            1 + (722,028 x 0.025) 
 

จากผลการคํานวณดวยการแทนคาสูตรขางตน จะไดจํานวนขนาดของกลุมตัวอยางขั้น
ต่ําในการศึกษาวิจัย = 399.98 คน ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้ง
นี้จํานวนทั้งสิ้น 420 คน  

 
 

วิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 
 

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยมุงศึกษาเฉพาะประชากรวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครเนื่อง 
จากเปนเขตที่ความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยี การสื่อสาร และรูปแบบการบริโภคสินคา ซึ่ง
สามารถแบงเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครไดทั้งสิ้น 50 เขต(กรมการปกครอง, 2544) ไดแก 

กลุมรัตนโกสินทร มีทั้งหมด 9 เขต ไดแก เขตดุสิต เขตบางซื่อ เขตบางรัก เขตปทุมวัน เขต
พระนคร เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตพญาไท เขตราชเทวี และเขตสัมพันธวงศ 

 กลุมบูรพา มีทั้งหมด 9 เขต ไดแก เขตจตุจักร เขตดอนเมือง เขตบางกะป เขตบางเขน เขต
บึงกุม เขตสายไหม เขตลาดพราว เขตวังทองหลาง เขตหลักสี่ 

กลุมศรีนครินทร มีทั้งหมด 8 เขต ไดแก เขตประเวศ เขตมีนบุรี เขตลาดกระบัง เขตสวน
หลวง เขตหนองจอก เขตคลองสามวา เขตคันนายาว เขตสะพานสูง 

กลุมเจาพระยา มีทั้งหมด 9 เขต ไดแก เขตคลองเตย เขตดินแดง เขตพระโขนง เขตสาทร 
เขตยานนาวา เขตบางคอแหลม เขตหวยขวาง เขตวัฒนา เขตบางนา 

กลุมกรุงธนใต มีทั้งหมด 8 เขต ไดแก เขตคลองสาน เขตจอมทอง เขตธนบุรี เขตบางแค 
เขตบางบอน เขตบางขุนเทียน เขตราษฎรบูรณะ เขตทุงครุ 

กลุมกรุงธนเหนือ มีทั้งหมด 7 เขต ไดแก เขตตลิ่งชัน เขตบางกอกนอย เขตบางกอกใหญ 
เขตบางพลัด เขตภาษีเจริญ เขตหนองแขม เขตทวีวัฒนา 

 

 ในการเลือกกลุมตัวอยางเพื่อใชในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ เปนวิธีการสุมกลุมตัวอยางแบบ
หลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) เพื่อกระจายกลุมตัวอยางครอบคลุมทั่วกรุงเทพมหานคร 
ดังนี้ 

1. วิธีการสุมตัวอยางโดยอาศัยความนาจะเปน (Probability Sampling) ในลักษณะการ
สุมแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยผูวิจัยไดจัดทําฉลากรายชื่อเขตดังรายละเอียด 
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ขางตนมาทําการจับฉลากเพื่อเลือกตัวแทนเขตในการศึกษาวิจัยจํานวนทั้งสิ้น 10 เขต ไดแก เขต
ปทุมวัน เขตบางรัก เขตบางกะป เขตบางเขน เขตลาดพราว เขตบางแค เขตดินแดง เขตคลองสาน 
เขตบางกอกนอย และเขตจตุจักร 

 

2. วิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) หลังจากไดเขตพื้นที่ใน
การศึกษาครบถวนแลว ผูวิจัยทําการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางตามสถานที่ตางๆ ที่เปนแหลง
ชุมนุมของกลุมวัยรุนในเขตตางๆ อาทิ หางสรรพสินคา โรงเรียน และสถานที่เรียนพิเศษ โดย
กําหนดสัดสวนของกลุมตัวอยางในการศึกษาวิจัยจํานวน 420 คน ออกเปน 3 กลุมชวงอายุ ดังนี้ 

1)  ชวงอายุระหวาง  13-15 ป    จํานวน  140  ชุด  
2)  ชวงอายุระหวาง  16-18 ป  จํานวน  140  ชุด 
3)  ชวงอายุระหวาง  19-21 ป  จํานวน  140  ชุด 

โดยกระจายกลุมตัวอยางออกตามสัดสวนพื้นที่ที่กําหนด 10 เขต เขตละ 42 ชุด ตลอดจน
สัดสวนของกลุมตัวอยางเพศชายและหญิง และชวงอายุในแตละเขตใหมีปริมาณที่ใกลเคียงกัน 
เพื่อศึกษาถึงปจจัยดานความแตกตางทางเพศ และอายุของกลุมตัวอยางในงานวิจัย 

 
 

ประเภทของสินคาที่ใชในการวิจัย 
 

การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาถึงอิทธิพลของบุคคลตนแบบที่มีผลตอความตั้งใจซื้อสินคาที่มี
ความเกี่ยวพันสูงและต่ํากับกลุมวัยรุน ดังนั้นจึงตองมีการวัดระดับความเกี่ยวพันในประเภทสินคา
ที่กลุมวัยรุนรับรูถึงระดับความเกี่ยวพันที่แตกตางกัน โดยผูวิจัยไดทําการวิจัยกับกลุมซึ่งมีลักษณะ
คลายคลึงกับกลุมตัวอยางในงานวิจัยจํานวน 60 คน เพื่อคัดเลือกสินคา 2 ประเภทที่กลุมตัวอยาง
มีความเห็นวาเปนสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง 1 ประเภท และสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา 1 ประเภท 
ซึ่งผูวิจัยทําการคัดเลือกประเภทสินคากับอาจารยที่ปรึกษา โดยพิจารณาจากตารางแสดงการวาง
ตําแหนงสินคา 60 ประเภทตามแบบจําลองเกี่ยวกับการแบงประเภทสินคาโดยพิจารณาจากระดับ
ความเกี่ยวพัน (The FCB Planning Model: FCB Grid) ของ Ratchford (1987) และสินคาที่
กําลังเปนที่นิยมในกลุมวัยรุนจากเอกสารอางอิง อาทิ หนังสือพิมพ และงานวิจัยที่เกี่ยวของ (นิ่มนุช 
ประสานทอง, 2542, พนม เกตุมาน, 2542, “วัยทีน”, 2543 และ “Inside โลกวัยรุน”, 2546) เปน
ตัวเลือกในแบบสอบถาม จํานวน 12 ประเภท แบงเปน 

สินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและมีความสัมพันธกับความคิด(High Involvement-Thinking) 
ไดแก กลองถายรูป โทรศัพทมือถือ และเครื่องเสียง  
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สินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและมีความสัมพันธกับความรูสึก(High Involvement-Feeling) 
ไดแก นาฬิกาขอมือ ครีมหรือน้ํายาเปลี่ยนสีผม และน้ําหอมหรือโคโลญจ 

สินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ําและมีความสัมพันธกับความคิด (Low Involvement-Thinking) 
ไดแก แชมพู ครีมกันแดด และกระดาษชําระ 

สินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ําและมีความสัมพันธกับความรูสึก (Low Involvement-Feeling) 
ไดแก นิตยสาร น้ําอัดลม และขนมขบเคี้ยว 
 

โดยใชมาตรวัดแบบมาตราสวน (Rating Scales) แบบ 7 คะแนน (นอยที่สุด - มากที่สุด) 
เพื่อวัดระดับความเกี่ยวพันในคุณสมบัติของสินคาสูงและต่ํา 11 คุณสมบัติของ Martin (1998) ได 
แก คุณสมบัติพิเศษเฉพาะตัว คุณคาทางจิตใจ ความเสี่ยงในดานราคาสินคา การเชื่อมโยงความ รู
สึกกับบุคคลแวดลอม คุณสมบัติที่ดีของสินคา การดึงดูดความสนใจดวยประสาทสัมผัส การ
สะทอนบุคลิกลักษณะและความสนใจของผูใช ความยุงยากซับซอนในการใชงาน การอํานวย
สะดวก การสะทอนลักษณะของมนุษยราวกับมีชีวิต และความจําเปนในการดําเนินชีวิต  ซึ่งผาน
การทดสอบคาความนาเชื่อถือ (Reliability) ของเครื่องมือที่ระดับ ἁ = 0.01 โดยกลุมตัวอยางทุก
คนเลือกสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง 2 ประเภทจากสินคาที่กําหนดให 6 ประเภท และสินคาที่มี
ความเกี่ยวพันต่ํา 2 ประเภทจากสินคาที่กําหนดให 6 ประเภทเชนเดียวกันดังรายละเอียดประเภท
สินคาที่ไดกลาวขางตน แลวทําการประเมินความสําคัญในดานคุณสมบัติของสินคา 11 คุณสมบัติ 
จากนั้นผูวิจัยทําการแทนคาคะแนนเพื่อหาระดับคะแนนเฉลี่ย (Mean Score) ของสินคาทั้ง 12 
ประเภท โดยกําหนดใหสินคาที่มีระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุด 1 ประเภทของสินคาที่มีความเกี่ยวพัน
สูงเปนตัวแทนของสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง และสินคาที่มีระดับคะแนนเฉลี่ยต่ําสุด 1 ประเภท
ของสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ําเปนตัวแทนของสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา เพื่อศึกษาถึงความตั้งใจ
ซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําจากอิทธิพลของบุคคลตนแบบ ผลการวิจัยพบวาโทรศัพทมือ
ถือเปนตัวแทนสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงที่ระดับคะแนนเฉลี่ยสูงสุดที่ 3.74  และน้ําอัดลมเปนตัว 
แทนสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ําที่ระดับคะแนนเฉลี่ยต่ําสุดที่ 1.31 เปนเครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้ง
นี้  (ดูแบบสอบถามในภาคผนวก) 
 

 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

 

 การศึกษาวิจัยเชิงสํารวจในครั้งนี้ ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบ 
รวมขอมูล โดยโครงสรางของแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวนหลัก ดังรายละเอียดตางๆ ดังนี้ 
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ตอนที่ 1     คําถามเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา และรายได 

ตอนที่ 2  คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมเลียนแบบจากบุคคลตนแบบ ไดแก พอแม เพื่อน 
นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียง 

ตอนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําจากอิทธิพล
ของบุคคลตนแบบ  

 

โดยรูปแบบคําถามตอนที่ 2 และ 3  แบงออกตามประเภทของบุคคลตนแบบ 4 ประเภท 
ไดแก พอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียง ซึ่งในแตละสวนมีรูปแบบคําถาม
เหมือนกัน (ดูแบบสอบถามในภาคผนวก) 

 
 

การทดสอบความนาเชื่อถือของเครื่องมือ 
 

แบบสอบถามชุดนี้ ผูวิจัยสรางขึ้นจากสวนหนึ่งของมาตรวัดที่ใชในการวิจัยถึงอิทธิพลของ
กลุมอางอิงที่มีตอรูปแบบพฤติกรรม และความตั้งใจซื้อสินคาของ Martin & Bush (2000) โดยมี
การปรับเปลี่ยนรูปแบบคําถาม และเพิ่มเติมคําถามในดานพฤติกรรมการเลียนแบบเพื่อใหสอด 
คลองกับงานวิจัยในครั้งนี้ ในสวนของการทดสอบคาความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) 
ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปใหนักวิชาการ และผูทรงคุณวุฒิเพื่อขอคําแนะนํา และตรวจสอบเพื่อ
ปรับปรุงแกไขความเหมาะสมของภาษาที่ใช ตลอดจนเนื้อหาเพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงคการ
วิจัยใหมากที่สุด จากนั้นจึงนําไปทําการทดสอบกับกลุมประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ
ระหวาง 13-21 ป ซึ่งมีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ชุด เพื่อทดสอบคาความนา
เชื่อถือ (Reliability) ของเครื่องมือ โดยการคํานวณหาคาความเชื่อมั่นตามคาสัมประสิทธิ์ของ 
ครอนบาค (Cronbach’s Coefficient Alpha) ซึ่งมีสูตรในการคํานวณ (วิเชียร เกตุสิงห, 2537) ดัง
นี้ 

 

  ἁ     =     __k__    
 

 

เมื่อ  ἁ = ความนาเชื่อถือ 
  k = จํานวนขอ 
  Vi = ความแปรปรวนของคะแนนแตละขอ 

__1 – Vi__
k - 1 Vt
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  Vt = ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกขอ 
 เมื่อแทนความคาความนาเชื่อถือ (Reliability) ของเครื่องมือ โดยการคํานวณหาคาความ
เชื่อมั่นตามคาสัมประสิทธิ์ของ ครอนบาค (Cronbach’s Coefficient Alpha) ตามสูตรในการ
คํานวณขางตนดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Window คาความนา เชื่อ
ถือ (Reliability) ของเครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ที่ระดับ ἁ = 0.97 

 
 

ตัวแปรและเกณฑในการใหคะแนน 
 

ตัวแปรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก พฤติกรรมการเลียนแบบ และความตั้งใจซื้อสินคาของ
กลุมตัวอยางวัยรุน โดยในแตละตัวแปรมีรายละเอียดและเกณฑในการใหคะแนน ดังนี้ 
 

พฤติกรรมการเลียนแบบ ของกลุมตัวอยางที่เกิดจากการเรียนรูรูปแบบพฤติกรรมจาก
การสังเกตการกระทําจากบุคคลตนแบบ ไดแก พอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มี
ชื่อเสียง ซึ่งผูวิจัยเลือกใชมาตรวัดแบบมาตราสวน (Rating Scales) แบบ 5 คะแนนเปนเครื่องมือ
ในการวิจัย โดยมีวิธีการในการประเมิน ดังนี้ 

 

  1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง  1  คะแนน 
   2 = ไมเห็นดวย             2  คะแนน 
  3 = ไมแนใจ             3  คะแนน 
  4 = เห็นดวย  4  คะแนน    
  5 = เห็นดวยอยางยิ่ง                    5  คะแนน 
 

                                                                                                   1    2     3     4    5    
มารยาทในการเขาสังคมของฉันเกิดจากการสังเกตการกระทําของพอแม               

 
 ความตั้งใจซ้ือสินคา  ขั้นตอนที่เกิดขึ้นในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภค จะ
มีความแตกตางกันระหวางสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํากับกลุมผูบริโภค ซึ่งผูวิจัยไดมีการ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมและความตั้งใจซื้อสินคาของ Martin & Bush (2000) 
เพื่อใหสอดคลองกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํา โดยสินคาที่ใชในการศึกษา
ในครั้งนี้ไดจากการศึกษาวิจัยซึ่งใชมาตรวัดระดับความเกี่ยวพันในคุณสมบัติของสินคาของ Martin 
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(1998) โดยเลือกใชมาตรวัดแบบมาตราสวน (Rating Scales) แบบ 5 คะแนน ในการประเมิน ดัง
นี้ 
 

  1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง  1  คะแนน 
   2 = ไมเห็นดวย             2  คะแนน 
  3 = ไมแนใจ             3  คะแนน 
  4 = เห็นดวย  4  คะแนน    
  5 = เห็นดวยอยางยิ่ง                    5  คะแนน 
 

- พอแม - โทรศัพทมือถือ น้ําอัดลม 
 
พอแมเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหฉันรูจัก 

1    2     3     4     5 
         

1    2     3     4    5 
         

 
 
การวิเคราะหและการประมวลผลขอมูล 

 

 เมื่อทําการเก็บรวบรวมขอมูลตามที่กําหนดครบถวนเรียบรอยแลว ผูวิจัยไดทําการลง
รหัส(Coding) ในแบบสอบถามดังกลาว แลวทําการประมวลผลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จ
รูปทางสถิติ SPSS for Window เพื่อคํานวณคาสถิติตางๆ ที่ใชในการวิเคราะห ดังนี้ 

 

 1.   การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อแจกแจงความถี่ (Frequency) 
ในการอธิบายลักษณะของขอมูลในสวนตางๆ ของแบบสอบถามโดยใชคารอยละ (Percentage) 
คาเฉลี่ย (Mean) เพื่ออธิบายขอมูลดานลักษณะทางประชากร 
 

2. การวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม โดยทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย
ของประชากร 2 กลุม (t-test) เพื่อดูผลคาเฉลี่ยของตัวแปร 2 ตัว คือ บุคคลตนแบบโดยตรง และ
บุคคลตนแบบโดยออมที่มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบ และความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยว พัน
สูงและต่ําของวัยรุน 

 

3. การวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม โดยทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย
ของประชากรมากวา 2 กลุม (One-Way ANOVA) เพื่อดูผลคาเฉลี่ยของตัวแปร 4 ตัว คือ พอแม 
เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบ และความตั้งใจ
ซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําของวัยรุน 



บทที่  4 
 

ผลการวิจัย 

  
การศึกษาวิจัยเรื่อง “บุคคลตนแบบกับพฤติกรรมการเลียนแบบ และความตั้งใจซื้อสินคาที่

มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําของวัยรุน” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ที่ไดจาก
การสํารวจโดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) กับกลุมตัวอยางอายุระหวาง 13-21 ป อาศัยอยู
ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 420 คน สามารถแบงการนําเสนอผลการวิจัยออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

 
สวนที่ 1   สถิติเชิงพรรณนาเกี่ยวกับลักษณะดานประชากรซึ่งประกอบดวยขอมูลดานเพศ  

 อาย ุระดับการศึกษา และรายไดของกลุมตัวอยาง 
 
สวนที่ 2  ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง 

และต่ําจากบุคคลตนแบบจากกลุมตัวอยางโดยรวม 
 
สวนที่ 3  ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง 

และต่ําจากบุคคลตนแบบ โดยจําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 
 
สวนที่ 4   ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง 

 และต่ําจากบุคคลตนแบบ โดยจําแนกตามชวงอายุของกลุมตัวอยาง  
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1.  สถิติเชิงพรรณนาเกี่ยวกับลักษณะดานประชากรกลุมตัวอยาง 
 
เพศและอาย ุ
 ตารางที่ 4.1 แสดงขอมูลทางดานประชากรของกลุมตัวอยางจํานวน 420 คน ซึ่งผูวิจัยได
กําหนดสัดสวนของกลุมตัวอยางไวกอนการดําเนินการเก็บขอมูลเพื่อใหอัตราสวนของกลุมตัวอยาง
ที่มีความแตกตางในดานเพศ และชวงอายุจํานวนเทาๆ กัน ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.1 
 

ตารางที่ 4.1 :  แสดงจํานวนของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศและอายุ 
เพศ 

อายุ                 
ชาย หญิง 

รวม 

13-15 ป 70 70 140 
16-18 ป 70 70 140 
19-21 ป 70 70 140 
รวม 210 210 420 

 
ระดับการศึกษา 

จากการประมวลผลขอมูลของกลุมตัวอยางโดยจําแนกตามระดับการศึกษาพบวา กลุมตัว 
อยางมีการศึกษาในระดับมัธยมปลาย/ปวช.หรือเทียบเทามากที่สุด จํานวนทั้งสิ้น 209 คน คิดเปน
รอยละ 49.8 รองลงมาคือผูที่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 114 คน คิด
เปนรอยละ 27.1 ในขณะที่ผูที่มีการศึกษาในระดับอนุปริญญา/ปวส.หรือเทียบเทามีจํานวนทั้งสิ้น
เพียง 3 คน คดิเปนรอยละ 0.7 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.2 

 

ตารางที่ 4.2 :  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ประถมศึกษา 8 1.9 
มัธยมตนหรือเทียบเทา 86 20.5 
มัธยมปลาย/ปวช.หรือเทียบเทา 209 49.8 
อนุปริญญา/ปวส.หรือเทียบเทา 3 0.7 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 114 27.1 

รวม 420 100.0 
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ระดับรายได 
ในสวนของระดับรายไดของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูที่มีระดับราย 

ไดต่ํากวา 1,000 บาท จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 25.2 รองลงมาคือกลุมตัวอยางที่มีรายไดตั้ง
แต 1,000 – 2,000 บาท จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 18.6 และเปนผูที่มีรายไดสูงกวา 5,001  
บาทขึ้นไป จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.0 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.3  

 

ตารางที่ 4.3 :  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับรายได 
ระดับรายได จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 1,000 บาท 106 25.2 
1,001-2,000 บาท 78 18.6 
2,001-3,000 บาท 56 13.3 
3,001-4,000 บาท 63 15.0 
4,001-5,000 บาท 50 11.9 
5,001 บาทขึ้นไป 67 16.0 

รวม 420 100.0 
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2.  ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํา 
จากบุคคลตนแบบจากกลุมตัวอยางโดยรวม 

   
 การวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือ 
ถือ) และสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) และ
บุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) สามารถแบงการนําเสนอผล 
การวิจัยออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
 

2.1 พฤติกรรมการเลียนแบบของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจาก
บุคคลตนแบบโดยออม 
2.1.1 พฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยตรง (พอแม

และเพื่อน) 
2.1.2  พฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยออม (นัก

แสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) 
2.1.3  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลียนแบบจากพอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อ 

เสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
2.1.4  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคล

ตนแบบโดยออม 
 

2.2 ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง(โทรศัพทมือถือ)ของวัยรุนจากบุคคล
ตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม 
2.2.1 ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยตรง (พอ

แมและเพื่อน) 
2.2.2  ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยออม (นัก

แสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) 
2.2.3  การเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากพอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อ 

เสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
2.2.4  การเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยตรงและ

บุคคลตนแบบโดยออม 
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2.3 ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่า (น้ําอัดลม) ของวัยรุนจากบุคคลตน 
แบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม 
2.3.1 ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและ

เพื่อน) 
2.3.2  ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดง

ที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) 
2.3.3  การเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากพอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง 

และนักกีฬาที่มชีื่อเสียง 
2.3.4  การเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคล

ตนแบบโดยออม 
 
 

2.1 พฤติกรรมการเลียนแบบของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตน
แบบโดยออม 

 
2.1.1 พฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) 
 

เมื่อพิจารณาพฤติกรรมการเลียนแบบจากพอแมของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางให
ความสําคัญกับพฤติกรรมการเลียนแบบในดานมารยาทในสังคมมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 3.52 
รองลงมาคือการเลียนแบบในดานบุคลิกภาพและความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 
โดยมีคาเฉลี่ย 3.15 โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการเลียนแบบทรงผมจากพอแมนอยที่สุด 
โดยมีคาเฉลี่ย 1.65 

ในขณะที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับพฤติกรรมการเลียนแบบจากเพื่อนในดานบุคลิก 
ภาพมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.97 รองลงมาคือการเลียนแบบในดานมารยาทในสังคมและรูปแบบ
การแตงกาย โดยมีคาเฉลี่ย 2.96 ในขณะที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการเลียนแบบทรงผม
จากเพื่อนนอยที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.07 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.4 
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ตารางที่ 4.4 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรง 
พอแม เพื่อน 

พฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรง 
คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

มารยาทในสังคม 3.52 0.97 2.96 0.97 
บุคลิกภาพ 3.15 1.02 2.97 0.99 
รูปแบบการแตงกาย 2.37 0.99 2.96 1.04 
ความมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบ 2.15 0.97 2.25 0.99 
ทรงผม 1.65 0.77 2.07 1.01 
คําแสลง 2.07 0.94 2.70 1.02 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.57 1.00 2.81 0.99 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานทําใหสังคมยอมรับ 2.71 0.97 2.50 0.95 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนที่ทันสมัย 2.38 0.93 2.59 1.01 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 3.15 1.09 2.20 1.02 

คาเฉล่ียรวม  2.57 0.57 2.60 0.65 
 

2.1.2  พฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อ
เสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) 

 

ในดานพฤติกรรมการเลียนแบบจากนักแสดงที่มีชื่อเสียงของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัว 
อยางใหความสําคัญกับการเลียนแบบรูปแบบการแตงกายจากนักแสดงที่มีชื่อเสียงมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ย 2.76 รองลงมาคือการเลียนแบบดานบุคลิกภาพ โดยมีคาเฉลี่ย 2.55 แมวากลุมตัวอยาง
จะมีการเลียนแบบรูปแบบการแตงกายจากนักแสดงที่มีชื่อเสียงมากที่สุด แตกลับมีความรูสึกมั่นใจ
ในการแตงกายเลียนแบบนักแสดงที่มีชื่อเสียงนอยที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.28  

ขณะที่กลุมตัวอยางมีการเลียนแบบพฤติกรรมจากนักกีฬาที่มีชื่อเสียงดานบุคลิกภาพมาก
ที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.50 รองลงมาคือการเลียนแบบในดานมารยาทในสังคม โดยมีคาเฉลี่ย 2.42 
ในขณะที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการเลียนแบบคําแสลงนอยที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.10 ดัง
รายละเอียดในตารางที่ 4.5 
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ตารางที่ 4.5 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยออม 
นักแสดงที่มีชื่อเสียง นักกีฬาที่มีชื่อเสียง 

พฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยออม 
คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

มารยาทในสังคม 2.47 0.99 2.42 1.00 
บุคลิกภาพ 2.55 0.99 2.50 1.05 
รูปแบบการแตงกาย 2.76 1.09 2.30 0.96 
ความมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบ 2.28 1.02 2.12 0.95 
ทรงผม 2.31 1.06 2.15 0.99 
คําแสลง 2.36 1.00 2.10 0.92 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.43 0.98 2.16 0.93 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานทําใหสังคมยอมรับ 2.34 1.00 2.33 0.99 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนที่ทันสมัย 2.48 1.09 2.34 0.99 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.32 1.09 2.40 1.03 

คาเฉล่ียรวม  2.41 0.76 2.28 0.77 
 
2.1.3  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลียนแบบจากพอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และ

นักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
 

จากผลการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบ ไดแก พอแม เพื่อน นัก 
แสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงดังรายละเอียดขางตนพบวา กลุมตัวอยางมีการเลียน 
แบบพฤติกรรมจากเพื่อนมากที่สุดที่ระดับคาเฉลี่ย 2.60 พอแมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.57 นักแสดงที่มี
ชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.43 ในขณะที่นักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบ
ของกลุมตัวอยางนอยที่สุดที่ระดับคาเฉลี่ย 2.28 และเมื่อนําผลการวิจัยขางตนมาสรุปเปรียบเทียบ
ถึงบทบาทของพอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่มีตอพฤติกรรมการเลียน 
แบบของวัยรุนพบวา กลุมตัวอยางมีการเลียนแบบพฤติกรรมจากบุคคลตนแบบดังกลาวแตกตาง 
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น โดยประเด็นที่กลุมตัวอยางมีการเลียนแบบจากพอแม 
ไดแก มารยาทในสังคม บุคลิกภาพ การยอมรับจากคนในสังคม  และความเปนฮีโรที่นาเอาเปน
แบบอยางในทุกๆ ดาน ขณะที่กลุมตัวอยางมีการเลียนแบบจากเพื่อนในประเด็นดานรูปแบบการ
แตงกาย คําแสลง รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา และการเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคน
ทันสมัย นอกจากนี้กลุมตัวอยางมีการเลียนแบบนักแสดงที่มีชื่อเสียงในดานรูปแบบทรงผม และ
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ความมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบ  ในขณะที่นักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบทบาทตอพฤติกรรมการ
เลียนแบบของกลุมตัวอยางนอยกวาบุคคลตนแบบอื่นในทุกประเด็น และแมวาบทบาทของบุคคล
ตนแบบในประเด็นดานความมั่นใจในดานการแตงกายเลียนแบบมีความแตกตางกันอยางมีนัย
สําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.04 แตผลการคํานวณ Post-hoc Analysis พบวาพฤติกรรมการเลียน 
แบบจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยางในประเด็นดังกลาวไมมีคูความตาง จึงสงผลใหบทบาท
ของบุคคลตนแบบในประเด็นความมั่นใจในการเลียนแบบไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.6 

  

ตารางที่ 4.6 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยาง 
พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc 

พฤติกรรมการเลียนแบบ 
(1) (2) (3) (4) 

F p 
Analysis 

มารยาทในสังคม 3.52 2.96 2.47 2.42 F(3,1676)
=114.90

.00 
1-2,1-3,1-4,2-3, 
2-4 

บุคลิกภาพ 3.15 2.97 2.55 2.50 F(3,1676)
=41.43 

.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

รูปแบบการแตงกาย 2.37 2.96 2.76 2.30 F(3,1676)
=40.32 

.00 1-2,1-3,2-4,3-4 

ความมั่นใจการแตงกาย 2.15 2.25 2.28 2.12 F(3,1676)
=2.77 

.04  

ทรงผม 1.65 2.07 2.31 2.15 F(3,1676)
=36.46 

.00 1-2,1-3,1-4,2-3 

คําแสลง 2.07 2.70 2.36 2.10 F(3,1676)
=38.46 

.00 
1-2,1-3,2-3,2-
4,3-4 

คําพูดในการสนทนา 2.57 2.81 2.43 2.16 F(3,1676)
=32.66 

.00 
1-2,1-4,2-3,2-
4,3-4 

การยอมรับจากสังคม 2.71 2.50 2.34 2.33 F(3,1676)
=14.10 

.00 1-2,1-3,1-4 

ความทันสมัย 2.38 2.59 2.48 2.34 F(3,1676)
=5.07 

.00 1-2,2-4 

ความเปนฮีโร 3.15 2.20 2.32 2.40 F(3,1676)
=68.59 

.00 1-2,1-3,1-4 

คาเฉล่ียรวม 2.57 2.60 2.43 2.28 
F(3,1676) 
=18.91 .00 

1-3,1-4,2-3,2-4, 
3-4 

หมายเหต:ุ การใหคะแนนเปนแบบ Likert Scale  เห็นดวยอยางยิ่ง = 5  ลดหล่ันลงจนถึงไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1 
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2.1.4  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบ
โดยออม 

 

จากการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบ ไดแก พอแม เพื่อน นักแสดง
ที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียง เมื่อทําการจัดกลุมบุคคลตนแบบออกเปน 2 กลุม ไดแก บุคคล
ตนแบบโดยตรงประกอบดวยพอแมและเพื่อน และบุคคลตนแบบโดยออมประกอบดวยนักแสดงที่
มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรง
และบุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยาง ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางมีการเลียนแบบพฤติ 
กรรมโดยรวมจากบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัย 
สําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 ทุกประเด็น ยกเวนประเด็นดานความมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบ 
และการเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย โดยกลุมตัวอยางมีการเลียนแบบบุคคลตน 
แบบโดยออมดานรูปแบบทรงผมที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยตรง ดังรายละเอียดใน
ตารางที่ 4.7 เมื่อทําการทดสอบคาเฉลี่ยพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและ
บุคคลตนแบบโดยออมดวยคาสถิติ t-test สามารถยอมรับสมมตฐิานที่ 1 ที่กลาววา “พฤติ
กรรมการเลียนแบบของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดย
ออม”  

 

ตารางที่ 4.7 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและ 
          บุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยาง 

พฤติกรรมการเลียนแบบ 
บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

มารยาทในสังคม 3.24 2.45 15.97 .00 
บุคลิกภาพ 3.06 2.52 11.08 .00 
รูปแบบการแตงกาย 2.66 2.53 3.00 .00 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.20 2.20 0.03 .98 
ทรงผม 1.86 2.23 -9.51 .00 
คําแสลง 2.39 2.23 4.11 .00 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.69 2.29 9.18 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานทําใหสังคมยอมรับ 2.60 2.33 6.59 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานทําใหเปนคนทันสมัย 2.48 2.41 1.79 .74 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.67 2.36 6.67 .00 

คาเฉล่ียรวม  2.59 2.36 8.40 .00 
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2.2  ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง(โทรศัพทมือถือ) ของวัยรุนจากบุคคลตน  
แบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม 
 
2.2.1 ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและ

เพื่อน) 
 

ในดานความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางพบวา พอแมมีบทบาทสําคัญในการ
สรางความรูสึกมั่นใจในคุณภาพของสินคาใหกับกลุมตัวอยางมากที่สุดที่ระดับคาเฉลี่ย 3.28 รอง 
ลงมาคือการสรางความทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอที่ระดับคาเฉลี่ย 3.03 ในขณะที่
กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําแมจะสินคาอื่นใชแทนไดนอยที่สุดที่ระดับเฉลี่ย 2.59  

ในขณะที่กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของเพื่อนในการแนะนํา
ถึงขอดีของสินคาใหกลุมตัวอยางรูจักมากที่สุดที่ระดับคาเฉลี่ย 3.51 รองลงมาคือการกระตุนใหทด 
ลองใชสินคาที่ระดับคาเฉลี่ย 3.40 ในขณะที่กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ํา แมจะสินคา
อ่ืนใชแทนไดนอยที่สุดที่ระดับคาเฉลี่ย 2.53 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.8 

 

ตารางที่ 4.8 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยตรง 
พอแม เพื่อน ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจาก 

บุคคลตนแบบโดยตรง 
คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แนะนําขอดีของสินคาใหรูจัก 2.94 1.15 3.51 1.05 
กระตุนใหทดลองใชสินคา 2.70 1.14 3.40 1.03 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.28 1.08 3.02 0.97 
จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.76 1.11 2.65 1.02 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.66 1.12 2.56 0.98 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.59 1.10 2.53 0.98 
ทําใหทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 3.03 1.06 2.82 1.03 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.67 0.97 2.67 0.97 

คาเฉล่ียรวม  2.83 0.70 2.90 0.70 
 
2.2.2  ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดง

ที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) 
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จากผลการศึกษาพบวา นักแสดงที่มีชื่อเสียงมีบทบาทกับกลุมตัวอยางในดานความตั้งใจ
ซื้อโทรศัพทมือถือโดยกระตุนใหกลุมตัวอยางเกิดการทดลองใชสินคามากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.79 
รองลงมาคือการแนะนําขอดีของสินคาใหรูจักที่คาเฉลี่ย 2.70 ในขณะที่นักแสดงที่มีชื่อเสียงมีบท 
บาทในการแนะนําใหซื้อสินคาเดิมซํ้าแมมีสินคาอื่นที่ราคาถูกกวานอยที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.25  

ในดานความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของนักกีฬาที่มีชื่อเสียงพบวา นักกีฬาที่มี
ชื่อเสียงเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหกลุมตัวอยางรูจักมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.45 รองลงมาคือ
การกระตุนใหเกิดการทดลองใชสินคาที่คาเฉลี่ย 2.43 ในขณะที่นักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบทบาทในการ
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมซํ้าแมมีสินคาอื่นใชแทนไดนอยที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.17 ดังรายละเอียดใน
ตารางที่ 4.9 

 

ตารางที่ 4.9 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยออม 
นักแสดงที่มีชื่อเสียง นักกีฬาที่มีชื่อเสียง ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจาก 

บุคคลตนแบบโดยออม 
คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แนะนําขอดีของสินคาใหรูจัก 2.70 1.15 2.45 1.12 
กระตุนใหทดลองใชสินคา 2.79 1.13 2.43 1.10 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.55 0.99 2.40 1.03 
จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.35 1.00 2.30 1.03 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.25 0.94 2.18 0.99 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.30 1.00 2.17 0.95 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.50 1.10 2.30 1.02 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.37 1.01 2.22 1.00 

 คาเฉล่ียรวม 2.48 0.82 2.31 0.85 
 

2.2.3  การเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากพอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง 
และนักกีฬาที่มีชื่อเสียง 

 

จากการศึกษาบทบาทของพอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงตอ
ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือซ่ึงเปนสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงกับกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยาง
มีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบดังกลาวแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 
0.00 โดยกลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของเพื่อนมากที่สุดที่ระดับคา 
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เฉลี่ย 2.90 พอแมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.83 นักแสดงที่มีชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.48 และนักกีฬาที่มี
ชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.31 โดยกลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของ
เพื่อนดานการแนะนําขอดีของสินคาใหรูจัก และกระตุนการทดลองใชสินคา ในขณะที่พอแมมีบท 
บาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางดานการสรางความรูสึกมั่นใจในคุณภาพสิน
คา ทําใหกลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อสินคาที่พอแมใชหากจําเปนตองซื้อ แนะนําใหซื้อสินคาเดิม
ซ้ําแมจะมีสินคาอื่นราคาถูกกวา แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมจะมีสินคาอื่นใชแทนได และทําใหกลุม
ตัวอยางรูสึกภูมิใจจากการซื้อสินคานั้นเสมอ โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับประเด็นราคาสิน
คาซึ่งบุคคลตนแบบมีบทบาทในดานการแนะนําใหซื้อสินคาเดิมซํ้าแมจะมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 
และแนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนไดที่ระดับคาเฉลี่ยต่ําสุดในทุกกลุมบุคคลตนแบบ 
ดังรายละเอียดในตาราง 4.10 

 

ตารางที่ 4.10 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบ 
พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc 

ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 
(1) (2) (3) (4) 

F p 
Analysis 

แนะนําขอดีของสินคา 2.94 3.51 2.70 2.45 F(3,1676) 
=69.82 .00 1-2,1-3,1-4,  

2-3,2-4,3-4 

กระตุนการทดลองใชสินคา 2.70 3.40 2.79 2.43 
F(3,1676) 
=58.76 .00 

1-2,1-4,2-3,  
2-4,3-4 

สรางความมั่นใจในคุณภาพสิน
คา 

3.28 3.02 2.55 2.40 
F(3,1676) 
=68.17 .00 

1-2,1-3,1-4,  
2-3,2-4 

จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช 
หากจําเปนตองซื้อ 2.76 2.65 2.35 2.30 

F(3,1676) 
=19.91 .00 

1-3,1-4,2-3,  
2-4 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิม แมจะมี
สินคาอื่นราคาถูกกวา 2.66 2.56 2.25 2.18 

F(3,1676) 
=22.94 .00 

1-3,1-4,2-3,  
2-4 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิม แมจะมี
สินคาอื่นใชแทนได 2.59 2.53 2.30 2.17 

F(3,1676) 
=15.69 .00 

1-3,1-4,2-3,  
2-4 

ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการ
ซื้อสินคาเสมอ 3.03 2.82 2.50 2.30 

F(3,1676) 
=40.10 .00 1-2,1-3,1-4,  

2-3,2-4 
ทําใหตั้งใจจะซื้อสินคาเดิมซํ้า
ในการซื้อครั้งตอไป 2.67 2.67 2.37 2.22 

F(3,1676) 
=21.69 .00 

1-3,1-4,2-3,  
2-4 

คาเฉล่ียรวม 2.83 2.90 2.48 2.31 
F(3,1676) 
=56.78 .00 

1-2,1-3,1-4,  
2-3,2-4,3-4 

หมายเหต:ุ การใหคะแนนเปนแบบ Likert Scale  เห็นดวยอยางยิ่ง = 5  ลดหล่ันลงจนถึงไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1 
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2.2.4  การเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคล
ตนแบบโดยออม 

 

เมื่อทําการจัดกลุมบุคคลตนแบบออกเปน 2 กลุม ไดแก บุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคล
ตนแบบโดยออม เพื่อศึกษาถึงความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยาง
ตามสมมติฐานการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของบุคคล
ตนแบบโดยตรงที่คาเฉลี่ย 2.86 และบุคคลตนแบบโดยออมที่คาเฉลี่ย 2.39 โดยคาเฉลี่ยความตั้ง 
ใจซื้อโทรศัพทมือถือโดยรวมจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออมอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00  โดยบุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพท 
มือถือของกลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมในทุกประเด็นดังรายละเอียด 
ในตารางที่ 4.11 ซึ่งผลจากการทดสอบคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบ
โดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมดวยคาสถิติ t-test สามารถยอมรับสมมติฐานที่ 2 ที่กลาววา 
“ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตาง
จากบุคคลตนแบบโดยออม”  

 

ตารางที่ 4.11 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคล
ตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยาง 

ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 
บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

แนะนําขอดีของสินคา 3.22 2.57 12.11 .00 

กระตุนการทดลองใชสินคา 3.05 2.61 8.63 .00 

สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.15 2.47 14.71 .00 

ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใชหากจําเปนตองซื้อ 2.71 2.32 8.06 .00 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.61 2.21 9.06 .00 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.56 2.24 7.82 .00 

ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.93 2.40 11.43 .00 

ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.67 2.30 8.78 .00 
คาเฉล่ียรวม 2.86 2.39 14.26 .00 
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2.3  ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่า(น้ําอัดลม) ของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดย 
ตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม 

 
2.3.1 ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) 
 

จากผลการวิจัยในดานความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางพบวา พอแมเปนผูสราง
ความรูสึกมั่นใจในคุณภาพสินคามากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.77 รองลงมาคือความทําใหรูสึกภาค 
ภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอที่คาเฉลี่ย 2.65 ในขณะที่กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจาก
การกระตุนใหทดลองใชสินคาจากพอแมนอยที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.37 

ในขณะที่กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบทบาทของเพื่อนในดานการกระตุน
ใหเกิดการทดลองใชสินคามากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 3.17 รองลงมาคือการแนะนําขอดีของน้ําอัดลม
ใหกลุมตัวอยางรูจักที่คาเฉลี่ย 3.08 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.12 

 

ตารางที่ 4.12 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยตรง 
พอแม เพื่อน ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจาก 

บุคคลตนแบบโดยตรง 
คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แนะนําขอดีของสินคาใหรูจัก 2.53 1.17 3.08 1.12 
กระตุนใหทดลองใชสินคา 2.37 1.10 3.17 1.11 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.77 1.15 2.79 1.00 
จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.54 1.11 2.52 1.04 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.53 1.10 2.46 0.99 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.49 1.09 2.47 1.03 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.65 1.06 2.62 1.03 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.51 1.04 2.54 1.04 

 คาเฉล่ียรวม 2.55 0.77 2.71 0.77 
 
2.3.2  ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อ

เสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) 
 

ดานความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางพบวา นักแสดงที่มีชื่อเสียงกระตุนใหเกิดการ
ทดลองใชสินคามากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.83 รองลงมาคือเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหกลุมตัว  
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อยางรูจัก โดยมีคาเฉลี่ย 2.71  
ในขณะที่กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบทบาทของนักกีฬาที่มีชื่อเสียงดาน

การเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหรูจักมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 2.61 รองลงมาคือการกระตุนใหทด 
ลองใชสินคา โดยมีคาเฉลี่ย 2.51 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.13 

 

ตารางที่ 4.13 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยออม 
นักแสดงที่มีชื่อเสียง นักกีฬาที่มีชื่อเสียง ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจาก 

บุคคลตนแบบโดยออม 
คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน คาเฉลี่ย 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แนะนําขอดีของสินคาใหรูจัก 2.71 1.13 2.61 1.16 
กระตุนใหทดลองใชสินคา 2.83 1.18 2.51 1.13 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.55 1.00 2.42 1.09 
จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.41 1.02 2.34 1.06 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.34 1.00 2.25 1.03 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.26 0.97 2.23 1.00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.43 1.05 2.36 1.03 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.33 1.00 2.24 1.04 

 คาเฉล่ียรวม 2.48 0.83 2.37 0.89 
 
2.3.3  การเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากพอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และ

นักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
 

 จากการศึกษาบทบาทของพอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงใน
ดานความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยาง พบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.00 ซึ่งกลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากเพื่อนมากที่สุดที่คาเฉลี่ย 2.71 รองลง 
มาคือพอแมที่คาเฉลี่ย 2.55 นักแสดงที่มีชื่อเสียงที่คาเฉลี่ย 2.48 และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่คาเฉลี่ย 
2.37 โดยคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากพอแมของกลุมตัวอยางสูงกวานักกีฬาที่มีชื่อเสียง
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติและความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบทบาทของเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวา
นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยกลุมตัวอยางมีความตั้ง
ใจซื้อน้ําอัดลมจากบทบาทของพอแมในดานการซื้อสินคาที่พอแมใชหากจําเปนตองซื้อ แนะนําให
ซื้อสินคาเดิมซํ้าแมจะมีสินคาอื่นราคาถูกกวา แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมจะมีสินคาอื่นใชแทนได 
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และทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ ในขณะที่กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม
จากบทบาทของเพื่อนในประเด็นการแนะนําขอดีของสินคาใหรูจัก กระตุนการทดลองใชสินคา 
สรางความรูสึกมั่นใจในคุณภาพสินคา และทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมในการซื้อครั้งตอไป แมวา
ประเด็นดานความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมที่บุคคลดังกลาวดื่มหากจําเปนตองซื้อมีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.02 แตผลการคํานวณ Post-hoc Analysis พบวาความตั้งใจ
ซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางจากบุคคลตนแบบในประเด็นดังกลาวไมมีคูความความตาง จึงสงผล
ใหบทบาทของบุคคลตนแบบในประเด็นดังกลาวไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ดังราย 
ละเอียดในตารางที่ 4.14 
 

ตารางที่ 4.14 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบ 
พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc 

ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 
(1) (2) (3) (4) 

F p 
Analysis 

แนะนําขอดีของสินคา 2.53 3.08 2.71 2.61 F(3,1676) 
=19.01 

.00 1-2,2-3,2-4 

กระตุนการทดลองใชสินคา 2.37 3.17 2.83 2.51 
F(3,1676) 
=41.93 .00 

1-2,1-3,2-3, 
2-4,3-4 

สรางความมั่นใจในคุณภาพสิน
คา 

2.77 2.79 2.55 2.42 
F(3,1676) 
=11.89 .00 

1-3,1-4,2-3, 
2-4 

จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช 
หากจําเปนตองซื้อ 

2.54 2.52 2.41 2.34 
F(3,1676) 

=3.92 .02   

แนะนําใหซื้อสินคาเดิม แมจะมี
สินคาอื่นราคาถูกกวา 

2.53 2.46 2.34 2.25 
F(3,1676) 

=5.98 .00 1-4,2-4 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิม แมจะมี
สินคาอื่นใชแทนได 2.49 2.47 2.26 2.23 

F(3,1676) 
=7.66 .00 

1-3,1-4,2-3, 
2-4 

ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการ
ซื้อสินคาเสมอ 2.65 2.62 2.43 2.36 

F(3,1676) 
=7.61 .00 1-3,1-4,2-4 

ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําใน
การซื้อครั้งตอไป  2.51 2.54 2.33 2.24 

F(3,1676) 
=8.18 .00 1-4,2-3,2-4 

คาเฉล่ียรวม 2.55 2.71 2.48 2.37 
F(3,1676) 
=12.25 

.00 1-4,2-3,2-4 

หมายเหต:ุ การใหคะแนนเปนแบบ Likert Scale เห็นดวยอยางยิ่ง = 5  ลดหล่ันลงจนถึงไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1 
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2.3.4  การเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบ
โดยออม 

 

เมื่อทําการจัดกลุมบุคคลตนแบบออกเปน 2 กลุม ไดแก บุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคล
ตนแบบโดยออม เพื่อศึกษาถึงความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยางตามสม 
มติฐานการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมจากบทบาทของบุคคลตน 
แบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.63 สูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.46 อยางมีนัย 
สําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 ในทุกประเด็น ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.15 ซึ่งผลการทดสอบคา
เฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมดวยคาสถิติ t-
test สามารถยอมรับสมมติฐานที่ 3 ที่กลาววา “ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่า
ของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม”  

 

ตารางที่ 4.15 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตน 
แบบโดยออมของกลุมตัวอยาง 

ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 
บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.80 2.66 2.54 .01 

กระตุนการทดลองใชสินคา 2.77 2.67 1.97 .05 

สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.78 2.48 6.31 .00 

ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.53 2.38 3.44 .00 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.49 2.29 4.53 .00 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.48 2.25 5.71 .00 

ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.63 2.40 5.44 .00 

ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.53 2.28 5.56 .00 

 คาเฉล่ียรวม 2.63 2.43 5.96 .00 
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บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจ
ซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) และสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) 

 

จากผลการวิจัยดังรายละเอียดที่แสดงในประเด็นตางๆ ขางตนพบวา กลุมตัวอยางมีพฤติ 
กรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ และความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบทบาทของ
บุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออม ซึ่งผลการวิจัยดังกลาวยอม 
รับสมมติฐานที่ 1 ที่กลาววา “พฤติกรรมการเลียนแบบของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตก 
ตางจากบุคคลตนแบบโดยออม”  ยอมรับสมมติฐานที่ 2 ที่กลาววา “ความตั้งใจซื้อสินคาที่มี
ความเกี่ยวพันสูงของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม”  และ
ยอมรับสมมติฐานที่ 3 ที่กลาววา “ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ําของวัยรุนจากบุคคล
ตนแบบโดยตรงแตก ตางจากบุคคลตนแบบโดยออม”  

โดยบุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอกลุมตัวอยางโดยรวมที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคล
ตนแบบโดยออมในทุกประเด็น โดยบุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอกลุมตัวอยางในดานพฤติ 
กรรมการเลียนแบบที่ระดับคาเฉลี่ย 2.59 ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือที่ระดับคาเฉลี่ย 2.86 และ
ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.63 ในขณะที่บุคคลตนแบบโดยออมมีบทบาทตอกลุมตัว
อยางในดานพฤติกรรมการเลียนแบบที่ระดับคาเฉลี่ย 2.36 ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือที่ระดับคา
เฉลี่ย 2.39 และความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.43  ดังรายละเอียดที่แสดงในตารางที่ 
4.16 
 

ตารางที่ 4.16 :  แสดงคาเฉลี่ยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง
(โทรศัพทมือถือ) และความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา(น้ําอัดลม) จาก
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยาง 

พฤติกรรมการเลียนแบบ  
และความตั้งใจซื้อสินคา 

บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

  2.69 2.39 12.29 .00 

พฤติกรรมการเลียนแบบ 2.59 2.36 8.40 .00 
ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 2.86 2.39 14.26 .00 
ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 2.63 2.43 5.96 .00 
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3.  ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํา 
จากบุคคลตนแบบ โดยจําแนกตามเพศของกลุมตัวอยาง 

   
 การวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือ 
ถือ) และสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) และ
บุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) โดยจําแนกตามเพศของกลุม
ตัวอยาง สามารถแบงการนําเสนอผลการวิจัยออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
 

3.1 พฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมของ
กลุมตัวอยางชายและกลุมตัวอยางหญิง 

 

3.2  ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง(โทรศัพทมือถือ) จากบุคคลตนแบบโดยตรง
และบุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยางชายและกลุมตัวอยางหญิง 

 

3.3 ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบโดยตรงและ
บุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยางชายและกลุมตัวอยางหญิง  

 
 

3.1  พฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมของ
กลุมตัวอยางชายและหญิง 

 
พอแมกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยาง 
เมื่อจําแนกผลการวิจัยตามปจจัยความแตกตางในดานเพศแลวพบวา พฤติกรรมการเลียน 

แบบจากพอแมระหวางกลุมตัวอยางชายและหญิงมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.02 โดยกลุมตัวอยางชายมีการเลียนแบบพฤติกรรมจากพอแมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.63 สูง
กวากลุมตัวอยางหญิงที่คาระดับคาเฉลี่ย 2.51 ซึ่งประเด็นที่กลุมตัวอยางชายและหญิงใหความ 
สําคัญแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ไดแก การเลียนแบบทรงผมของพอแม และการเลียน
แบบคําแสลงจากพอแม ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.17 
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ตารางที่ 4.17 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากพอแม 
พอแมกับพฤติกรรมการเลียนแบบ ชาย หญิง T p 

มารยาทในสังคม 3.49 3.55 -0.71 .48 
บุคลิกภาพ 3.16 3.13 0.34 .74 
รูปแบบการแตงกาย 2.45 2.28 1.78 .08 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.24 2.06 1.87 .06 
ทรงผม 1.80 1.49 4.32 .00 
คําแสลง 2.20 1.95 2.72 .00 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.65 2.50 1.57 .12 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.74 2.68 0.65 .51 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.44 2.32 1.26 .21 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 3.17 3.12 0.40 .69 

คาเฉล่ียรวม 2.63 2.51 2.28 .02 

 
เพื่อนกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยาง 
ในดานพฤติกรรมการเลียนแบบพบวา กลุมตัวอยางชายมีการเลียนแบบพฤติกรรมโดย 

รวมจากเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ย 2.74 สูงกวากลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.46 โดยกลุมตัว 
อยางชายและหญิงมีการเลียนแบบพฤติกรรมจากเพื่อนในประเด็นตางๆ แตกตางกันอยางมีนัย 
สําคัญทางสถิติเกือบทุกประเด็น ยกเวนประเด็นการเลียนแบบในดานมารยาทในสังคม และบุคลิก 
ภาพ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.18 

 

ตารางที่ 4.18 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากเพื่อน 
เพื่อนกับพฤติกรรมการเลียนแบบ ชาย หญิง T p 

มารยาทในสังคม 3.01 2.91 1.06 .29 
บุคลิกภาพ 3.06 2.88 1.83 .07 
รูปแบบการแตงกาย 3.06 2.86 2.21 .04 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.43 2.07 3.80 .00 
ทรงผม 2.25 1.90 3.57 .00 
คําแสลง 2.84 2.57 2.74 .00 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.94 2.68 2.68 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.66 2.33 3.61 .00 
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เพื่อนกับพฤติกรรมการเลียนแบบ ชาย หญิง T p 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.82 2.35 4.86 .00 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.34 2.06 2.80 .00 

คาเฉล่ียรวม 2.74 2.46 4.48 .00 
 
นักแสดงที่มีชื่อเสียงกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยาง 
ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางชายมีการเลียนแบบพฤติกรรมจากนักแสดงที่มีชื่อเสียงโดย 

รวมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.55 สูงกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.32 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.00 ยกเวนประเด็นการเลียนแบบมารยาทในสังคม บุคลิกภาพ และรูปแบบการแตงกาย 
ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.19 

 

ตารางที่ 4.19 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากนักแสดงที่มีชื่อเสียง 
นักแสดงที่มีชื่อเสียงกับพฤติกรรมการเลียนแบบ ชาย หญิง T p 

มารยาทในสังคม 2.51 2.43 0.79 .43 
บุคลิกภาพ 2.61 2.48 1.43 .16 
รูปแบบการแตงกาย 2.79 2.74 0.49 .62 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.44 2.13 3.13 .00 
ทรงผม 2.46 2.17 2.82 .00 
คําแสลง 2.48 2.24 2.40 .02 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.59 2.27 3.32 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.50 2.19 3.15 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.61 2.35 2.47 .01 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.48 2.17 2.95 .00 

 คาเฉล่ียรวม 2.55 2.32 3.12 .00 

 
นักกีฬาที่มีชื่อเสียงกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยาง 
ในดานพฤติกรรมการเลียนแบบจากนักกีฬาที่มีชื่อเสียงพบวา นักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบท 

บาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบโดยรวมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ย 2.50 สูงกวากลุมตัว
อยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.06 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 ในทุกประเด็น ดังราย 
ละเอียดในตารางที่ 4.20 
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ตารางที่ 4.20 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากนักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
นักกีฬาที่มีชื่อเสียงกับพฤติกรรมการเลียนแบบ ชาย หญิง T p 

มารยาทในสังคม 2.54 2.30 2.55 .01 
บุคลิกภาพ 2.75 2.25 5.00 .00 
รูปแบบการแตงกาย 2.53 2.07 5.13 .00 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.36 1.87 5.45 .00 
ทรงผม 2.47 1.82 7.12 .00 
คําแสลง 2.27 1.92 4.01 .00 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.31 2.01 3.34 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.55 2.10 4.81 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.60 2.08 5.48 .00 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.60 2.20 4.13 .00 

 คาเฉล่ียรวม 2.50 2.06 6.04 .00 

 
บุคคลตนแบบกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยาง 
เมื่อทําการเปรียบเทียบผลการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบ ไดแก  

พอแม เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงของกลุมตัวอยางชายและหญิงมีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 โดยกลุมตัวอยางชายมีการเลียนแบบพฤติ 
กรรมจากเพื่อนสูงสุดที่ระดับคาเฉลี่ย 2.74 พอแมที่คาเฉลี่ย 2.63 นักแสดงที่มีชื่อเสียงที่คาเฉลี่ย 
2.55 และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่คาเฉลี่ย 2.50 โดยเพื่อนมีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบของ
กลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบทบาทของนักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดับ 0.00  

ในขณะที่กลุมตัวอยางหญิงมีการเลียนแบบพฤติกรรมจากพอแมสูงสุดที่ระดับคาเฉลี่ย 
2.51 เพื่อนที่คาเฉลี่ย 2.46 นักแสดงที่มีชื่อเสียงที่คาเฉลี่ย 2.32 และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่คาเฉลี่ย 
2.06 โดยพอแมมีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวา
นักแสดงที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญ นอกจากนี้ยังพบวาพอแม เพื่อน และนักแสดงที่มีชื่อเสียงมี
บทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวานักกีฬาที่มีชื่อ 
เสียงอยางมีนัยสําคัญที่ระดับคาเฉลี่ย 0.00 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.21 
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ตารางที่ 4.21 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบ 
พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc 

พฤติกรรมเลียนแบบ 
(1) (2) (3) (4) 

F p 
Analysis 

ชาย 2.63 2.74 2.55 2.50 
F(3,836)
=4.62 

.00 2-4 

มารยาทในสังคม 3.49 3.01 2.51 2.54 F(3,836)
=43.73

.00 1-2,1-3,1-4,2-3,2-4 

บุคลิกภาพ 3.16 3.06 2.61 2.75 F(3,836)
=13.15

.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

รูปแบบการแตงกาย 2.45 3.06 2.79 2.53 F(3,836)
=14.86

.00 1-2,1-3,2-4 

ความมั่นใจการแตงกาย 2.24 2.43 2.44 2.36 F(3,836)
=1.63 

.18  

ทรงผม 1.80 2.25 2.46 2.47 F(3,836)
=18.85

.00 1-2,1-3,1-4 

คําแสลง 2.20 2.84 2.48 2.27 F(3,836)
=16.85

.00 1-2,1-3,2-3,2-4 

รูปแบบคําพูดที่ใชใน
การสนทนา 2.65 2.94 2.59 2.31 F(3,836)

=14.07
.00 1-2,1-4,2-3,2-4,3-4 

การเลียนแบบในทุกๆ 
ดานจะทําใหสังคมยอม
รับ 

2.74 2.66 2.50 2.55 F(3,836)
=2.48 

.06  

การเลียนแบบในทุกๆ 
ดานจะทําใหเปนคนทัน
สมัย 

2.44 2.82 2.61 2.60 F(3,836)
=4.74 

.00 1-2 

ความเปนฮีโรที่นาเอา
เปนแบบอยางในทุกๆ 
ดาน 

3.17 2.34 2.48 2.60 F(3,836)
=23.18

.00 1-2,1-3,1-4 
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พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc 
พฤติกรรมเลียนแบบ 

(1) (2) (3) (4) 
F p 

Analysis 

หญิง 2.51 2.46 2.32 2.06 
F(3,836)
=20.88

.00 1-3,1-4,2-4,3-4 

มารยาทในสังคม 3.55 2.91 2.43 2.30 F(3,836)
=75.23

.00 1-2.1-3,1-4,2-3,2-4 

บุคลิกภาพ 3.13 2.88 2.48 2.25 F(3,836)
=34.08

.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

รูปแบบการแตงกาย 2.28 2.86 2.74 2.07 F(3,836)
=29.85

.00 1-2,1-3,2-4,3-4 

ความมั่นใจการแตงกาย 2.06 2.07 2.13 1.87 F(3,836)
=3.47 

.02 3-4 

ทรงผม 1.49 1.90 2.17 1.82 F(3,836)
=23.69

.00 1-2,1-3,1-4,2-3,3-4 

คําแสลง 1.95 2.57 2.24 1.92 F(3,836)
=23.39

.00 1-2,1-3,2-3,2-4,3-4 

รูปแบบคําพูดที่ใชใน
การสนทนา 2.50 2.68 2.27 2.01 F(3,836)

=20.09
.00 1-4,2-3,2-4,3-4 

การเลียนแบบในทุกๆ 
ดานจะทําใหสังคมยอม
รับ 

2.68 2.33 2.19 2.10 F(3,836)
=16.59

.00 1-2,1-3,1-4 

การเลียนแบบในทุกๆ 
ดานจะทําใหเปนคนทัน
สมัย 

2.32 2.35 2.35 2.08 F(3,836)
=4.11 

.01 2-4,3-4 

ความเปนฮีโรที่นาเอา
เปนแบบอยางในทุกๆ 
ดาน 

3.12 2.06 2.17 2.20 F(3,836)
=51.43

.00 1-2,1-3,1-4 

 
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัว

อยาง 
จากผลการวิจัยในดานพฤติกรรมการเลียนแบบพบวา กลุมตัวอยางชายและหญิงมีการ

เลียนแบบพฤติกรรมโดยรวมจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออมอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 โดยกลุมตัวอยางชายมีพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตน 
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แบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.69 สูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.52 อยางมีนัย
สําคัญทางสถิติเกือบทุกประเด็น ยกเวนประเด็นการเลียนแบบรูปแบบการแตงกาย ความมั่นใจใน
การแตงกายเลียนแบบ และการเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 

กลุมตัวอยางหญิงมีการเลียนแบบพฤติกรรมโดยรวมจากบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคา 
เฉลี่ย 2.48 สูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.19 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.00 ยกเวนประเด็นความรูสึกมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.22 

 

ตารางที่ 4.22 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและ 
                        บุคคลตนแบบโดยออม 

พฤติกรรมการเลียนแบบ บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยางชาย 2.69 2.52 4.09 .00 
มารยาทในสังคม 3.25 2.53 9.76 .00 
บุคลิกภาพ 3.11 2.68 5.95 .00 
รูปแบบการแตงกาย 2.76 2.66 1.45 .15 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.34 2.40 -1.04 .30 
ทรงผม 2.03 2.46 -7.05 .00 
คําแสลง 2.52 2.37 2.71 .01 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.79 2.45 5.72 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.70 2.52 2.92 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.63 2.60 0.40 .69 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.75 2.54 3.11 .00 
กลุมตัวอยางหญิง 2.48 2.19 8.06 .00 
มารยาทในสังคม 3.23 2.36 13.08 .00 
บุคลิกภาพ 3.00 2.36 10.06 .00 
รูปแบบการแตงกาย 2.57 2.40 2.89 .00 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.07 2.00 1.20 .23 
ทรงผม 1.69 2.00 -6.50 .00 
คําแสลง 2.26 2.08 3.08 .00 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.59 2.14 7.25 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.51 2.15 6.70 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.34 2.22 2.24 .03 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.59 2.18 6.49 .00 
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บุคคลตนแบบโดยตรงกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยาง 
จากผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางชายมีการเลียนแบบพฤติกรรมโดยรวมจากบุคคลตน 

แบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 เกือบ
ทุกประเด็น ยกเวนประเด็นการเลียนแบบมารยาทในสังคม และบุคลิกภาพ โดยบุคคลตนแบบโดย
ตรงมีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ย 2.69 และกลุมตัว
อยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.48 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.23 

 

ตารางที่ 4.23 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรง 
บุคคลตนแบบโดยตรง 

พฤติกรรมการเลียนแบบ 
ชาย หญิง 

T p 

มารยาทในสังคม 3.25 3.23 0.25 .81 
บุคลิกภาพ 3.11 3.00 1.48 .14 
รูปแบบการแตงกาย 2.76 2.57 2.69 .00 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.34 2.07 3.62 .00 
ทรงผม 2.03 1.69 4.76 .00 
คําแสลง 2.52 2.26 3.49 .00 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.79 2.59 2.85 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.70 2.51 2.78 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.63 2.34 4.06 .00 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.75 2.59 2.14 .03 

คาเฉล่ียรวม 2.69 2.48 4.34 .00 

 
บุคคลตนแบบโดยออมกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยาง 
จากผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางชายมีการเลียนแบบพฤติกรรมโดยรวมจากบุคคลตน 

แบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 ใน
ทุกประเด็น โดยบุคคลตนแบบโดยออมมีบทบาทตอการเลียนแบบพฤติกรรมของกลุมตัวอยางชาย
ที่ระดับคาเฉลี่ย 2.52 และกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.19 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.24 
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ตารางที่ 4.24 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยออม 
บุคคลตนแบบโดยออม 

พฤติกรรมการเลียนแบบ 
ชาย หญิง 

T p 

มารยาทในสังคม 2.53 2.36 1.95 .05 
บุคลิกภาพ 2.68 2.36 3.69 .00 
รูปแบบการแตงกาย 2.66 2.40 3.24 .00 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.40 2.00 4.96 .00 
ทรงผม 2.46 2.00 5.64 .00 
คําแสลง 2.37 2.08 3.59 .00 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.45 2.14 3.82 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.52 2.15 4.55 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.60 2.22 4.43 .00 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.54 2.18 4.02 .00 

คาเฉล่ียรวม 2.52 2.19 4.94 .00 

 
 

3.2  ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง(โทรศัพทมือถือ) จากบุคคลตนแบบโดยตรง
และบุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยางชายและกลุมตัวอยางหญิง 

 
พอแมกับความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยาง 
พอแมมีบทบาทในดานความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดยภาพรวมของกลุมตัวอยางชายไม

แตกตางจากกลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติเกือบทุกประเด็น ยกเวนประเด็นการแนะ 
นําใหซื้อสินคาเดิมซํ้าแมจะมีสินคาอื่นราคาถูกกวา และการแนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมจะมีสินคา
อ่ืนใชแทนกันได ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.25 
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ตารางที่ 4.25 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากพอแม 
พอแมกับความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ ชาย หญิง T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.87 3.00 -1.15 .25 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.75 2.66 0.82 .42 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.31 3.25 0.59 .56 
จะซื้อสินคาที่พอแมใช หากจําเปนตองซื้อ 2.85 2.68 1.54 .13 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.84 2.49 3.21 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.76 2.42 3.19 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 3.00 3.06 -0.65 .52 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.71 2.62 0.90 .37 

 คาเฉล่ียรวม 2.89 2.77 1.65 .10 

 
เพื่อนกับความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยาง 
เพื่อนมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดยภาพรวมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับ

คาเฉลี่ย 3.00 สูงกวากลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.79 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.00 ยกเวนประเด็นการเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหกลุมตัวอยางรูจัก และทําใหรูสึกภาคภูมิใจ
จากการซื้อสินคาเสมอ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.26 

 

ตารางที่ 4.26 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากเพื่อน 
เพื่อนกับความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ ชาย หญิง T p 

แนะนําขอดีของสินคา 3.51 3.51 0.05 .96 
กระตุนการทดลองใชสินคา 3.50 3.30 2.05 .04 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.12 2.93 2.02 .04 
จะซื้อสินคาที่เพื่อนใช หากจําเปนตองซื้อ 2.78 2.52 2.60 .01 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.72 2.41 3.28 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.71 2.34 4.01 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.88 2.76 1.18 .24 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.79 2.55 2.59 .01 

 คาเฉล่ียรวม 3.00 2.79 3.15 .00 
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นักแสดงที่มีชื่อเสียงกับความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยาง 
นักแสดงที่มีชื่อเสียงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดยภาพรวมของกลุมตัว 

อยางชายไมแตกตางจากกลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ยกเวนประเด็นทําใหรูสึก
ภาคภูมิใจจากการซื้อสินคา ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซํ้าในการซื้อครั้งตอไป การแนะนําใหซื้อสินคา
เดิมแมจะมีสินคาอื่นสามารถใชแทนกันได และการแนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมจะมีสินคาอื่นราคา
ถูกกวา ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.27 

  

ตารางที่ 4.27 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากนักแสดงที่มีชื่อเสียง 
นักแสดงกับความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ ชาย หญิง T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.66 2.74 -0.77 .45 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.81 2.76 0.47 .64 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.58 2.51 0.69 .49 
จะซื้อสินคาที่นักแสดงใช หากจําเปนตองซื้อ 2.42 2.28 1.46 .14 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.34 2.15 2.03 .04 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.42 2.17 2.60 .01 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.64 2.35 2.68 .01 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.49 2.26 2.28 .02 

คาเฉล่ียรวม 2.55 2.40 1.76 .08 

 
 
นักกีฬาที่มีชื่อเสียงกับความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยาง 
จากผลการวิจัยพบวา นักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดย

ภาพรวมของกลุมตัวอยางชายไมแตกตางจากกลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติเกือบ
ทุกประเด็น ยกเวนประเด็นทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซํ้าในการซื้อครั้งตอไป และความตั้งใจซื้อสินคา
ที่นักกีฬาใชหากจําเปนตองซื้อ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.28 
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ตารางที่ 4.28 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากนักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
นักกีฬากับความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ ชาย หญิง T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.45 2.44 0.13 .90 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.48 2.38 0.89 .37 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.39 2.41 -0.19 .85 
จะซื้อสินคาที่นักกีฬาใช หากจําเปนตองซื้อ 2.40 2.20 2.00 .05 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.25 2.12 1.34 .18 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.25 2.09 1.75 .08 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.39 2.21 1.81 .07 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.39 2.04 3.60 .00 

 คาเฉล่ียรวม 2.37 2.24 1.68 .09 
 
บุคคลตนแบบกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) ของกลุมตัว

อยาง 
เมื่อทําการเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบ ไดแก พอแม 

เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงของกลุมตัวอยางชายและหญิงมีความแตกตาง 
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00  โดยกลุมตัวอยางชายมีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 
จากเพื่อนสูงสุดที่ระดับคาเฉลี่ย 3.00 พอแมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.89 นักแสดงที่มีชื่อเสียงที่ระดับคา 
เฉลี่ย 2.55 และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.37 โดยพอแมและเพื่อนมีบทบาทตอความตั้ง
ใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวานักแสดงที่มีชื่อเสียงและนัก กีฬา
ที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

ในขณะที่กลุมตัวอยางหญิงมีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากเพื่อนสูงสุดที่ระดับคาเฉลี่ย 
2.79 พอแมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.77 นักแสดงที่มีชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.40 และนักกีฬาที่มีชื่อ 
เสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.34 โดยคาพอแมและเพื่อนมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของ
กลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกกวานักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัย 
สําคัญทางสถิติ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.29 
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ตารางที่ 4.29 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยาง 
พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือ

ถือ (1) (2) (3) (4) 
F p 

Analysis 

ชาย 2.89 3.00 2.55 2.37 F(3,836) 
=30.82

.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

แนะนําขอดีของสินคา 2.87 3.51 2.66 2.45 F(3,836) 
=35.74

.00 1-2,1-4,2-3,2-4 

กระตุนการทดลองใชสินคา 2.75 3.50 2.81 2.48 F(3,836) 
=33.51

.00 1-2,2-3,2-4,3-4 

สรางความมั่นใจในคุณภาพ
สินคา 

3.31 3.12 2.58 2.39 F(3,836) 
=39.42

.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาว
ใช หากจําเปนตองซื้อ 2.85 2.78 2.42 2.40 F(3,836) 

=10.34
.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมี
สินคาอื่นราคาถูกกวา 2.84 2.72 2.34 2.25 F(3,836) 

=16.56
.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมี
สินคาอื่นใชแทนได 2.76 2.71 2.42 2.25 F(3,836) 

=11.52
.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจาก
การซื้อสินคาเสมอ 3.00 2.88 2.64 2.39 F(3,836) 

=13.28
.00 1-3,1-4,2-4 

ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ํา
ในการซื้อครั้งตอไป 2.71 2.79 2.49 2.39 F(3,836) 

=7.34
.00 1-4,2-3,2-4 

หญิง 2.77 2.79 2.40 2.34 F(3,839) 
=26.77

.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

แนะนําขอดีของสินคา 3.00 3.51 2.74 2.44 F(3,836) 
=34.41

.00 1-2,1-4,2-3,2-4 

กระตุนการทดลองใชสินคา 2.66 3.3 2.76 2.38 F(3,836) 
=25.70

.00 1-2,2-3,2-4,3-4 

สรางความมั่นใจในคุณภาพ
สินคา 3.25 2.93 2.51 2.41 F(3,836) 

=29.76
.00 1-2,1-3,1-4,2-3, 

2-4 
จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาว
ใช หากจําเปนตองซื้อใช  2.68 2.52 2.28 2.20 F(3,836) 

=9.92
.00 1-3,1-4,2-4 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมี
สินคาอื่นราคาถูกกวา 2.49 2.41 2.15 2.12 F(3,836) 

=7.45
.00 1-3,1-4,2-4 
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พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือ
ถือ (1) (2) (3) (4) 

F p 
Analysis 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมี
สินคาอื่นใชแทนได 

2.42 2.34 2.17 2.09 F(3,836) 
=5.06

.00 1-4 

ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจาก
การซื้อสินคาเสมอ 

3.06 2.76 2.35 2.21 F(3,836) 
=29.64

.00 1-2,1-3,1-4,2-3, 
2-4 

ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ํา
ในการซื้อครั้งตอไป 2.62 2.55 2.26 2.04 F(3,836) 

=16.26
.00 1-3,1-4,2-3,2-4 

 
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยว 

พันสูง (โทรศัพทมือถือ) ของกลุมตัวอยาง 
บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางชายและ

หญิงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 โดย
กลุมตัวอยางชายมีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคา 
เฉลี่ย 2.94 และบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.46 ในขณะที่กลุมตัวอยางหญิงมีความ
ตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.78 และบุคคลตน 
แบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.32 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.30 

 

ตารางที่ 4.30 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคล 
                        ตนแบบโดยออม 

ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยางชาย 2.94 2.46 10.49 .00 
แนะนําขอดีของสินคา 3.19 2.55 8.95 .00 
กระตุนการทดลองใชสินคา 3.13 2.65 6.68 .00 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.22 2.49 11.01 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.81 2.41 5.89 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.78 2.29 8.21 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.74 2.34 6.49 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.94 2.51 6.54 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.75 2.44 5.29 .00 
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ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยางหญิง 2.78 2.32 9.67 .00 
แนะนําขอดีของสินคา 3.25 2.59 8.24 .00 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.98 2.57 5.54 .00 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.09 2.46 9.79 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.60 2.23 5.49 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.45 2.14 4.82 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.38 2.13 4.51 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.91 2.28 9.70 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.59 2.15 7.12 .00 

 
บุคคลตนแบบโดยตรงกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) ของ

กลุมตัวอยาง 
บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางชายที่

ระดับคาเฉลี่ย 2.94 และกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.78 โดยประเด็นที่กลุมตัวอยางชายมี
ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ไดแก ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใชหากจําเปนตองซื้อ แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมจะมีสินคาอื่น
ราคาถูกกวาหรือมีสินคาอื่นใชแทนได และทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซํ้าในการซื้อครั้งตอไปดังราย 
ละเอียดในตารางที่ 4.31 

 

ตารางที่ 4.31 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยตรง 
บุคคลตนแบบโดยตรง 

ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 
ชาย หญิง 

T p 

แนะนําขอดีของสินคา 3.19 3.25 -0.78 .43 
กระตุนการทดลองใชสินคา 3.13 2.98 1.87 .06 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.22 3.09 1.65 .10 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.81 2.60 2.58 .01 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.78 2.45 4.02 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.74 2.38 4.58 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.94 2.91 0.32 .75 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.75 2.59 2.17 .03 

 คาเฉล่ียรวม 2.94 2.78 2.88 .00 
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บุคคลตนแบบโดยออมกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) ของ
กลุมตัวอยาง 

จากผลการวิจัยพบวาบุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดย 
รวมของกลุมตัวอยางชายไมแตกตางจากกลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญ ยกเวนประเด็นความ
ตั้งใจซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใชหากจําเปนตองซื้อ แนะนําใหซื้อสินคาเดิมซ้ําแมจะมีสินคาอื่นที่
ราคาถูกกวา แนะนําใหซื้อสินคาเดิมซํ้าแมจะมีสินคาอื่นใชแทนได ความทําใหรูสึกภาคภูมิใจจาก
การซื้อสินคาเสมอ และทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซํ้าในการซื้อครั้งตอไป ดังรายละเอียดที่แสดงในตา
รางที่ 4.32 

  

ตารางที่ 4.32 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยออม 
บุคคลตนแบบโดยออม 

ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 
ชาย หญิง 

T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.55 2.59 -0.37 .71 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.65 2.57 0.79 .43 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.49 2.46 0.28 .78 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.41 2.24 2.00 .05 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.29 2.14 1.93 .05 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.34 2.13 2.52 .01 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.51 2.28 2.52 .01 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.44 2.15 3.32 .00 

คาเฉล่ียรวม 2.46 2.32 1.86 .06 
 
 
3.3 ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่า (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบโดยตรงและ

บุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยางชายและกลุมตัวอยางหญิง  
 

พอแมกับความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยาง 
พอแมมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ย 

2.65 สูงกวากลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.45 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 ยก 
เวนประเด็นการสรางความรูสึกมั่นใจในคุณภาพสินคา ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 
และทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซํ้าในการซื้อครั้งตอไป ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.33 
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ตารางที่ 4.33 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากพอแม 
พอแมกับความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม ชาย หญิง T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.66 2.40 2.27 .02 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.49 2.25 2.27 .02 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.83 2.71 1.10 .27 
จะซื้อสินคาที่พอแมใช หากจําเปนตองซื้อ 2.65 2.44 1.94 .05 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.66 2.39 2.54 .01 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.65 2.33 3.02 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.65 2.65 0.05 .96 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.59 2.44 1.42 .16 

คาเฉล่ียรวม 2.65 2.45 2.63 .00 

 
เพื่อนกับความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยาง 
จากผลการวิจัยพบวา เพื่อนมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางชายที่

ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิงในทุกประเด็น โดยเพื่อนมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัด 
ลมโดยรวมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ย 2.86 และกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.55 
ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.34 

 

ตารางที่ 4.34 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากเพื่อน 
เพื่อนกับความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม ชาย หญิง T p 

แนะนําขอดีของสินคา 3.20 2.96 2.19 .03 
กระตุนการทดลองใชสินคา 3.36 2.99 3.49 .00 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.92 2.65 2.84 .01 
จะซื้อสินคาที่เพื่อนใช หากจําเปนตองซื้อ 2.66 2.37 2.88 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.63 2.29 3.59 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.70 2.25 4.60 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.72 2.52 1.99 .05 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.68 2.39 2.89 .00 

คาเฉล่ียรวม 2.86 2.55 4.15 .00 
 
นักแสดงที่มีชื่อเสียงกับความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยาง 
จากผลการวิจัยพบวา นักแสดงที่มีชื่อเสียงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวม

ของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ย 2.59 สูงกวากลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.38 อยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ยกเวนประเด็นการเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหกลุมตัวอยางรู 
จัก กระตุนการทดลองใชสินคา การสรางความรูสึกมั่นใจในคุณภาพของสินคา และทําใหตั้งใจซื้อ
สินคาที่นักแสดงที่มีชื่อเสียงใชหากจําเปนตองซื้อ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.35 

 

ตารางที่ 4.35 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากนักแสดงที่มีชื่อเสียง 
นักแสดงที่มีชื่อเสียงกับความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม ชาย หญิง T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.76 2.67 0.86 .39 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.90 2.76 1.20 .23 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.64 2.46 1.87 .06 
จะซื้อสินคาที่นักแสดงใช หากจําเปนตองซื้อ 2.44 2.38 0.62 .53 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.51 2.17 3.58 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.43 2.09 3.68 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.57 2.29 2.82 .01 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.46 2.20 2.64 .01 

คาเฉล่ียรวม 2.59 2.38 2.65 .01 

 
นักกีฬาที่มีชื่อเสียงกับความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยาง 
นักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคา 

เฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิงในทุกประเด็น โดยนักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ํา 
อัดลมโดยรวมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ย 2.54 และกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 
2.20 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.36 

 

ตารางที่ 4.36 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากนักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
นักกีฬาที่มีชื่อเสียงกับความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม ชาย หญิง T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.74 2.48 2.33 .02 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.67 2.35 2.86 .00 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.53 2.30 2.12 .04 
จะซื้อสินคาที่นักกีฬาใช หากจําเปนตองซื้อ 2.54 2.15 3.82 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.44 2.06 3.81 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.40 2.06 3.57 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.51 2.21 3.00 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.47 2.01 4.56 .00 

คาเฉล่ียรวม 2.54 2.20 3.88 .00 



                                                                                                                  
                                                                                                              

 

117

บุคคลตนแบบกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) ของกลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางชายมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมจากบทบาทของเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ย

สูงกวานักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ยกเวนประเด็นความ
ตั้งใจซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใชหากจําเปนตองซื้อ ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมแมจะมีสินคาอื่นราคา
ถูกกวา ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ และทําใหตั้งใจซื้อสินคาซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 

ในขณะที่กลุมตัวอยางหญิงมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบทบาทของพอแม เพื่อน นัก 
แสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่ชื่อเสียงแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น โดย
พอแมและเพื่อนมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวา
นักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.37 

 

ตารางที่ 4.37 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยาง 
พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc 

ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 
(1) (2) (3) (4) 

F p 
Analysis 

ชาย 2.65 2.86 2.59 2.54 F(3,836)
=6.52 

.00 2-3,2-4 

แนะนําขอดีของสินคา 2.66 3.20 2.76 2.74 F(3,836)
=10.12

.00 1-2,2-3,2-4 

กระตุนการทดลองใชสินคา 2.49 3.36 2.90 2.67 F(3,836)
=23.68

.00 1-2,1-3,2-3,2-4 

สรางความมั่นใจในคุณภาพ
สินคา 2.83 2.92 2.64 2.53 F(3,836)

=6.02 
.00 1-4,2-4 

จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาว
ใช หากจําเปนตองซื้อใช 2.65 2.66 2.44 2.54 F(3,836)

=2.07 
.10  

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมี
สินคาอื่นราคาถูกกวา 2.66 2.63 2.51 2.44 F(3,836)

=2.09 
.10  

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมี
สินคาอื่นใชแทนได 

2.65 2.70 2.43 2.40 F(3,836)
=4.54 

.00 2-4 

ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการ
ซื้อสินคาเสมอ 

2.65 2.72 2.57 2.51 F(3,836)
=1.58 

.19  

ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ํา
ในการซื้อครั้งตอไป 

2.59 2.68 2.46 2.47 F(3,836)
=2.26 

.08  

 
 



                                                                                                                  
                                                                                                              

 

118

พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc 
ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 

(1) (2) (3) (4) 
F p 

Analysis 

หญิง 2.45 2.55 2.38 2.20 F(3,836)
=6.78 

.00 1-4,2-4 

แนะนําขอดีของสินคา 2.40 2.96 2.67 2.48 F(3,836)
=9.57 

.00 1-2,2-4 

กระตุนการทดลองใชสินคา 2.25 2.99 2.76 2.35 F(3,836)
=19.69

.00 1-2,1-3,2-4,3-4 

สรางความมั่นใจในคุณภาพ
สินคา 

2.71 2.65 2.46 2.30 F(3,836)
=6.36 

.00 
1-4,2-4 

จะซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาว
ใช หากจําเปนตองซื้อใช 

2.44 2.37 2.38 2.15 F(3,836)
=3.10 

.03 
1-4 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมี
สินคาอื่นราคาถูกกวา 

2.39 2.29 2.17 2.06 F(3,836)
=4.35 

.01 
1-4 

แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมี
สินคาอื่นใชแทนได 

2.33 2.25 2.09 2.06 F(3,836)
=3.69 

.01 1-4 

ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการ
ซื้อสินคาเสมอ 

2.65 2.52 2.29 2.21 F(3,836)
=7.87 

.00 1-3,1-4,2-4 

ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ํา
ในการซื้อครั้งตอไป 

2.44 2.39 2.2 2.01 F(3,836)
=7.82 

.00 1-4,2-4 

 
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยว 

พันต่ํา (น้ําอัดลม) ของกลุมตัวอยาง 
จากผลการศึกษาพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมมีบทบาทตอ

ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิง
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 โดยกลุมตัวอยางชายมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมจาก
บทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.75 และบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคา 
เฉลี่ย 2.56 ยกเวนประเด็นการกระตุนใหเกิดการทดลองใชสินคา  

ในขณะที่กลุมตัวอยางหญิงมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมจากบทบาทของบุคคลตน 
แบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.50 และบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.29 ยกเวน
ประเด็นการเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหรูจัก และการกระตุนใหเกิดการทดลองใชสินคา ดังราย 
ละเอียดในตารางที่ 4.38 
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ตารางที่ 4.38 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตน 
                        แบบโดยออม 

ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยางชาย 2.75 2.56 3.76 .00 
แนะนําขอดีของสินคา 2.93 2.75 2.19 .03 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.92 2.78 1.88 .06 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.88 2.59 4.21 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.65 2.49 2.58 .01 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.65 2.47 2.50 .01 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.68 2.42 4.31 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.69 2.54 2.22 .03 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.63 2.46 2.69 .01 
กลุมตัวอยางหญิง 2.50 2.29 4.74 .00 
แนะนําขอดีของสินคา 2.68 2.57 1.38 .17 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.62 2.55 0.86 .39 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.68 2.38 4.76 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.40 2.26 2.28 .02 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.34 2.11 4.14 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.29 2.07 3.75 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.58 2.25 5.66 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.42 2.11 5.31 .00 

 
 
บุคคลตนแบบโดยตรงกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) ของกลุม

ตัวอยาง 
จากผลการศึกษาพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดย 

รวมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ย 2.75 สูงกวากลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.50
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.00 ยกเวนประเด็นทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ ดังราย 
ละเอียดในตารางที่ 4.39 
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ตารางที่ 4.39 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยตรง 
บุคคลตนแบบโดยตรง 

ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 
ชาย หญิง 

T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.93 2.68 2.83 .01 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.92 2.62 3.79 .00 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.88 2.68 2.41 .02 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.65 2.40 3.00 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.65 2.34 3.66 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.68 2.29 4.64 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.69 2.58 1.22 .22 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.63 2.42 2.57 .01 

คาเฉล่ียรวม 2.75 2.50 3.88 .00 
 
บุคคลตนแบบโดยออมกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) ของกลุม

ตัวอยาง 
ในดานความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมพบวา บุคคลตนแบบโดยออมมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อ

น้ําอัดลมโดยรวมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ย 2.56 สูงกวากลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคา 
เฉลี่ย 2.29 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น ยกเวนประเด็นการเปนผูแนะนําขอดีของสิน
คาใหกลุมตัวอยางรูจัก ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.40 

 

ตารางที่ 4.40 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยออม 
บุคคลตนแบบโดยออม 

ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 
ชาย หญิง 

T p 

แนะนําขอดีของสินคา 2.75 2.57 1.78 .08 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.78 2.55 2.25 .03 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.59 2.38 2.26 .02 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.49 2.26 2.60 .01 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.47 2.11 4.25 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.42 2.07 4.09 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.54 2.25 3.24 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.46 2.11 4.13 .00 

คาเฉล่ียรวม 2.56 2.29 3.52 .00 
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บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจ
ซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) และสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) 

จากผลการวิจัยดังรายละเอียดที่แสดงในประเด็นตางๆ ขางตน พบวากลุมตัวอยางชาย
และหญิงมีพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ และความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจาก
บทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.00 ในทุกประเด็น โดยบุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอกลุมตัวอยางชายใน
ดานพฤติกรรมการเลียนแบบและความตั้งใจซื้อสินคาโดยรวมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.79 และบุคคลตน 
แบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.52 ในขณะที่บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอกลุมตัวอยางหญิง
ในดานพฤติกรรมการเลียน แบบและความตั้งใจซื้อสินคาโดยรวมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.59 และบุคคล
ตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.27 ดังรายละเอียดที่แสดงในตารางที่ 4.41 
 

ตารางที่ 4.41 :  แสดงคาเฉลี่ยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือและน้ําอัดลม 
จากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออม 

พฤติกรรมการเลียนแบบ  
และความตั้งใจซื้อสินคา 

บุคคลตนแบบโดย
ตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยางชาย 2.79 2.52 7.72 .00 
พฤติกรรมการเลียนแบบ 2.69 2.52 4.09 .00 
ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 2.94 2.46 10.49 .00 
ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 2.75 2.56 3.76 .00 
กลุมตัวอยางหญิง 2.59 2.27 9.77 .00 
พฤติกรรมการเลียนแบบ 2.48 2.19 8.06 .00 
ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 2.78 2.32 9.67 .00 
ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 2.50 2.29 4.74 .00 
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4.  ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํา 
จากบุคคลตนแบบ โดยจําแนกตามชวงอายุของกลุมตัวอยาง 

   
 การวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือ 
ถือ) และสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) และ
บุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) โดยจําแนกตามชวงอายุของ
กลุมตัวอยาง สามารถแบงการนําเสนอผลการวิจัยออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
 

4.1 พฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมของ
กลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป 

 

4.2  ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) จากบุคคลตนแบบโดยตรง
และบุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ
19-21 ป 

4.3  ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบโดยตรงและ
บุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยางชวงอายุ 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป 

 
 
4.1 พฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมของ

กลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป 
 
บุคคลตนแบบกับพฤติกรรมการเลียนแบบโดยรวมของกลุมตัวอยาง 
เมื่อจําแนกผลการวิจัยออกตามปจจัยความแตกตางในดานชวงอายุแลวพบวา พฤติ

กรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยรวมของกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 
ป และ 19-21 ป ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.42 

 

ตารางที่ 4.42 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบโดยรวมจากบุคคลตนแบบ 
13-15  16-18 19-21 Post-hoc 

พฤติกรรมการเลียนแบบ 
(1) (2) (3) 

F p 
Analysis 

บทบาทของพอแม  2.59 2.57 2.55 F(2,417) =0.12 .90   
บทบาทของเพื่อน 2.60 2.62 2.58 F(2,417) =0.13 .88   
บทบาทของนักแสดง 2.45 2.46 2.39 F(2,417) =0.40 .67   
บทบาทของนักกีฬา 2.35 2.28 2.21 F(2,417) =1.25 .29   
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บุคคลตนแบบกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-
18 ป และ 19-21 ป 

เมื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยางในแตละชวง
อายุพบวา กลุมตัวอยางทุกชวงอายุมีการเลียนแบบพฤติกรรมโดยรวมจากพอแมและเพื่อนที่ระดับ
คาเฉลี่ยสูงกวานักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.43 
 

ตารางที่ 4.43 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบจําแนกตามชวง 
                        อายุ 

พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc 
พฤติกรรมเลียนแบบ 

(1) (2) (3) (4) 
F p 

Analysis 
กลุมตัวอยาง 13-15 ป 2.59 2.60 2.45 2.35 F(3,556) =4.02 .01 1-4, 2-4 
กลุมตัวอยาง 16-18 ป 2.57 2.62 2.46 2.28 F(3,556) =6.88 .00 1-4, 2-4 
กลุมตัวอยาง 19-21 ป 2.55 2.58 2.39 2.21 F(3,556) =8.50 .00 1-4, 2-4 

 
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัว

อยาง 
ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางทุกชวงอายุมีการเลียนแบบพฤติกรรมการเลียนแบบจาก

บุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.00 โดยกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป มีการเลียนแบบพฤติกรรมโดยรวมจาก
บุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.59 สูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.40 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ยกเวนประเด็นการเลียนแบบรูปแบบการแตงกาย ความมั่นใจในการ
แตงกายเลียนแบบ การเลียนแบบคําแสลง และความคาดหวังการเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําให
เปนคนทันสมัย 

บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบโดยรวมของกลุมตัวอยางชวง
อายุระหวาง 16-18 ป ที่ระดับคาเฉลี่ย 2.60 สูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.37 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 ยกเวนประเด็นการเลียนแบบรูปแบบการแตงกาย ความ
มั่นใจในการแตงกายเลียนแบบ และความคาดหวังในดานการเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปน
คนทันสมัย 

กลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 19-21 ป มีการเลียนพฤติกรรมจากบุคคลตนแบบโดยตรงที่
ระดับคาเฉลี่ย 2.57 สูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.30 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ที่ระดับ 0.00 ยกเวนประเด็นดานความมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบ และความคาดหวังการ
เลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย ดังรายละเอียดที่แสดงในตารางที่ 4.44 

 

ตารางที่ 4.44 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและ 
            บุคคลตนแบบโดยออมจําแนกตามชวงอายุ 

พฤติกรรมการเลียนแบบ บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยาง 13-15 ป 2.59 2.40 4.52 .00 
มารยาทในสังคม 3.18 2.45 9.08 .00 
บุคลิกภาพ 2.95 2.58 5.00 .00 
รูปแบบการแตงกาย 2.66 2.57 1.20 .23 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.23 2.19 0.66 .51 
ทรงผม 1.91 2.21 -4.94 .00 
คําแสลง 2.38 2.25 1.92 .06 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.66 2.38 3.61 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.65 2.39 3.98 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.54 2.50 0.54 .60 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.75 2.48 3.71 .00 
กลุมตัวอยาง 16-18 ป 2.60 2.37 4.32 .00 
มารยาทในสังคม 3.25 2.45 8.80 .00 
บุคลิกภาพ 3.08 2.53 6.53 .00 
รูปแบบการแตงกาย 2.67 2.55 1.52 .13 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.18 2.25 -0.89 .38 
ทรงผม 1.87 2.29 -5.53 .00 
คําแสลง 2.43 2.27 2.30 .02 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.74 2.30 5.80 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.59 2.33 3.48 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.47 2.40 1.05 .30 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.69 2.36 3.60 .00 
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พฤติกรรมการเลียนแบบ บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยาง 19-21 ป 2.57 2.30 5.77 .00 
มารยาทในสังคม 3.29 2.44 9.81 .00 
บุคลิกภาพ 3.14 2.45 7.59 .00 
รูปแบบการแตงกาย 2.66 2.48 2.55 .01 
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.19 2.16 0.36 .72 
ทรงผม 1.79 2.19 -6.04 .00 
คําแสลง 2.35 2.17 2.93 .00 
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.68 2.20 6.62 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหสังคมยอมรับ 2.58 2.29 3.96 .00 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําใหเปนคนทันสมัย 2.44 2.34 1.54 .13 
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยางในทุกๆ ดาน 2.58 2.24 4.32 .00 

 
 
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัว

อยาง 
จากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางในชวงอายุตางๆ มีการเลียนแบบพฤติกรรมโดยรวม

จากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคลตนแบบโดยออมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
ทางสถิติ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.45 
 

ตารางที่ 4.45 :  แสดงคาเฉลี่ยลักษณะพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและ 
                        บุคคลตนแบบโดยออม 

13-15 16-18 19-21 Post-hoc 
พฤติกรรมการเลียนแบบ 

(1) (2) (3) 
F p 

Analysis 
บุคคลตนแบบโดยตรง  2.59 2.60 2.57 F(2,417) =0.127 .88   
มารยาทในสังคม 3.18 3.25 3.29 F(2,417) =0.88 .42  
บุคลิกภาพ 2.95 3.08 3.14 F(2,417) =2.35 .10  
รูปแบบการแตงกาย 2.66 2.67 2.66 F(2,417) =0.02 .99  
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.23 2.18 2.19 F(2,417) =0.17 .84  
ทรงผม 1.91 1.87 1.79 F(2,417) =0.98 .38  
คําแสลง 2.38 2.43 2.35 F(2,417) =0.34 .71  
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.66 2.74 2.68 F(2,417) =0.42 .66  
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13-15 16-18 19-21 Post-hoc 
พฤติกรรมการเลียนแบบ 

(1) (2) (3) 
F p 

Analysis 
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําให
สังคมยอมรับ 2.65 2.59 2.58 F(2,417) =0.41 .66  
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําให
เปนคนทันสมัย 2.54 2.47 2.44 F(2,417) =0.57 .57  
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยาง
ในทุกๆ ดาน 2.75 2.69 2.58 F(2,417) =1.75 .17  
บุคคลตนแบบโดยออม 2.40 2.37 2.30 F(2,417) =0.79 .45  
มารยาทในสังคม 2.45 2.45 2.44 F(2,417) =0.01 .99  
บุคลิกภาพ 2.58 2.53 2.45 F(2,417) =0.69 .50  
รูปแบบการแตงกาย 2.57 2.55 2.48 F(2,417) =0.47 .63  
ความมั่นใจในการแตงกาย 2.19 2.25 2.16 F(2,417) =0.39 .68  
ทรงผม 2.21 2.29 2.19 F(2,417) =0.56 .57  
คําแสลง 2.25 2.27 2.17 F(2,417) =0.54 .58  
รูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนา 2.38 2.30 2.20 F(2,417) =1.59 .20  
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําให
สังคมยอมรับ 2.39 2.33 2.29 F(2,417) =0.46 .63  
การเลียนแบบในทุกๆ ดานจะทําให
เปนคนทันสมัย 2.50 2.40 2.34 F(2,417) =1.09 .34  
ความเปนฮีโรที่นาเอาเปนแบบอยาง
ในทุกๆ ดาน 2.48 2.61 2.24 F(2,417) =2.25 .12  

 
 

4.2  ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง(โทรศัพทมือถือ) จากบุคคลตนแบบโดยตรง 
และบุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยางชวงอายุ 13-15 ป 16-18 ป และ19-21 ป 

 
บุคคลตนแบบกับความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดยรวมของกลุมตัวอยาง 
เมื่อจําแนกผลการวิจัยออกตามปจจัยความแตกตางในดานชวงอายุแลวพบวา ความตั้งใจ

ซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยรวมของกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป 
และ 19-21 ป ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.46 
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ตารางที่ 4.46 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดยรวมจากบุคคลตนแบบ 
13-15  16-18 19-21 Post-hoc 

ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 
(1) (2) (3) 

F p 
Analysis 

บทบาทของพอแม  2.87 2.81 2.80 F(2,417) =0.44 .65  
บทบาทของเพื่อน 2.85 2.90 2.94 F(2,417) =0.50 .51  
บทบาทของนักแสดง 2.54 2.42 2.46 F(2,417) =0.84 .43   
บทบาทของนักกีฬา 1.00 2.25 2.26 F(2,417) =1.55 .21  

 
บุคคลตนแบบกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) ของกลุมตัว

อยาง 
กลุมตัวอยางทุกชวงอายุมีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดยรวมจากบทบาทของพอแม

และเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวานักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.00 ดังรายละเอียดที่แสดงในตารางที่ 4.47 

 

ตารางที่ 4.47 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบจําแนกตามชวงอายุ 
พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc ความตั้งใจซื้อ

โทรศัพทมือถือ (1) (2) (3) (4) 
F p 

Analysis 

กลุมตัวอยาง 13-15 ป 2.87 2.85 2.54 1.00 F(3,556)=14.75 .00 
1-3,1-4,2-3, 
2-4 

กลุมตัวอยาง 16-18 ป 2.81 2.90 2.42 2.25 F(3,556)=22.90 .00 
1-3,1-4,2-3, 
2-4 

กลุมตัวอยาง 19-21 ป 2.80 2.94 2.46 2.25 F(3,556)=19.80 .00 
1-3,1-4,2-3, 
2-4 

 
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยว

พันสูง (โทรศัพทมือถือ) ของกลุมตัวอยาง 
บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดยรวมของกลุมตัวอยาง

ที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น โดยกลุมตัว 
อยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป มีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดย 
ตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.86 และบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.48 กลุมตัวอยางชวงอายุ
ระหวาง 16-18 ป มีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคา 
เฉลี่ย 2.85 และบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.34 กลุมตัว อยางชวงอายุระหวาง 19-21 
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ป มีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.87 และ
บุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.36 ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.48 
 

ตารางที่ 4.48 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคล 
            ตนแบบโดยออมจําแนกตามชวงอายุ 

ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยาง 13-15 ป 2.86 2.48 7.42 .00 
แนะนําขอดีของสินคา 2.38 2.69 7.90 .00 
กระตุนการทดลองใชสินคา 3.07 2.72 3.87 .00 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.16 2.51 8.68 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.63 2.41 2.67 .01 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.54 2.26 3.98 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.47 2.33 2.00 .05 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 3.01 2.51 6.41 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.65 2.38 3.78 .00 
กลุมตัวอยาง 16-18 ป 2.85 2.34 8.61 .00 
แนะนําขอดีของสินคา 3.20 2.44 7.36 .00 
กระตุนการทดลองใชสินคา 3.03 2.51 5.84 .00 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.14 2.46 8.11 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.73 2.34 4.79 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.59 2.16 5.47 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.57 2.19 5.38 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.90 2.30 7.45 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.68 2.28 5.35 .00 
กลุมตัวอยาง 19-21 ป 2.87 2.36 8.65 .00 
แนะนําขอดีของสินคา 3.09 2.58 5.79 .00 
กระตุนการทดลองใชสินคา 3.06 2.60 5.26 .00 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.16 2.45 8.69 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.77 2.22 6.47 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.71 2.22 6.15 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.63 2.19 6.47 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.86 2.39 5.92 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.68 2.29 6.05 .00 
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บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยว 
พันสูง (โทรศัพทมือถือ) ของกลุมตัวอยาง 

จากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางในชวงอายุตางๆ มีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดย 
รวมจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคลตนแบบโดยออมไมแตกตางกันอยางมีนัย 
สําคัญทางสถิติในทุกประเด็น ยกเวนบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงดานการแนะนําขอดีของ
สินคาใหกลุมตัวอยางอายุระหวาง 13-15 ป รูจักแตกตางจากกลุมตัวอยางอายุระหวาง 19-21 ป 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.49 
 

ตารางที่ 4.49 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคล 
ตนแบบโดยออม 

13-15 16-18 19-21 Post-hoc 
ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 

(1) (2) (3) 
F p 

Analysis 
บุคคลตนแบบโดยตรง  2.86 2.85 2.87 F(2,417) =0.04 .96  
แนะนําขอดีของสินคา 3.38 3.20 3.09 F(2,417) =4.75 .01 1-3 
กระตุนการทดลองใชสินคา 3.07 3.03 3.06 F(2,417) =0.12 .89  
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 3.16 3.14 3.16 F(2,417) =0.06 .95  
ซื้อสินคาบุคคลดังกลาวใช หากตองซื้อ 2.63 2.73 2.77 F(2,417) =1.05 .35  
ซื้อสินคาเดิม แมสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.54 2.59 2.71 F(2,417) =1.45 .24  
ซื้อสินคาเดิม แมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.47 2.57 2.63 F(2,417) =1.37 .26  
ทําใหภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 3.01 2.90 2.86 F(2,417) =1.24 .29  
ตั้งใจจะซื้อสินคาเดิมซ้ําในครั้งตอไป 2.65 2.68 2.68 F(2,417) =0.06 .95  
 บุคคลตนแบบโดยออม 2.48 2.33 2.36 F(2,417) =1.35 .26  
แนะนําขอดีของสินคา 2.69 2.44 2.58 F(2,417) =2.27 .11  
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.72 2.51 2.60 F(2,417) =1.77 .17  
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.51 2.46 2.45 F(2,417) =0.15 .86  
ซื้อสินคาบุคคลดังกลาวใช หากตองซื้อ 2.41 2.34 2.22 F(2,417) =1.77 .17  
ซื้อสินคาเดิม แมสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.26 2.16 2.22 F(2,417) =0.46 .63  
ซื้อสินคาเดิม แมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.33 2.19 2.19 F(2,417) =1.20 .30  
ทําใหภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.51 2.30 2.39 F(2,417) =1.72 .18  
ตั้งใจจะซื้อสินคาเดิมซ้ําในครั้งตอไป 2.38 2.28 2.23 F(2,417) =1.09 .34  
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4.3  ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่า (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบโดยตรงและ
บุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยางชวงอายุ 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป 

 
บุคคลตนแบบกับความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมของกลุมตัวอยาง 
เมื่อจําแนกผลการวิจัยออกตามปจจัยความแตกตางในดานชวงอายุแลวพบวา ความตั้งใจ

ซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยรวมของกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ 
19-21 ป ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังรายละเอียดในตารางที่ 4.50 
 

ตารางที่ 4.50 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมจากบุคคลตนแบบ 
13-15  16-18 19-21 Post-hoc 

ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 
(1) (2) (3) 

F p 
Analysis 

บทบาทของพอแม  2.53 2.58 2.54 F(2,417) =0.21 .81  
บทบาทของเพื่อน 2.72 2.72 2.68 F(2,417) =0.14 .87   
บทบาทของนักแสดง 2.54 2.47 2.44 F(2,417) =0.65 .53   
บทบาทของนักกีฬา 2.46 2.30 2.36 F(2,417) =1.11 .33   

 
บุคคลตนแบบกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) ของกลุมตัวอยาง 
เมื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยางในแตละชวง

อายุพบวา กลุมตัวอยางทุกชวงอายุมีการเลียนแบบพฤติกรรมโดยรวมจากบทบาทของเพื่อนที่
ระดับคาเฉลี่ยสูงกวานักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ นอกจากนี้ยังพบวากลุมตัว 
อยางในชวงอายุระหวาง 16-18 ป มีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบทบาทของพอแมที่ระดับคาเฉลี่ย
สูงกวานักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังรายละเอียดที่แสดงในตารางที่ 4.51 

 

ตารางที่ 4.51 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบจําแนกตามชวงอายุ 
พอแม เพื่อน นักแสดง นักกีฬา Post-hoc ความตั้งใจซื้อน้ําอัด

ลม (1) (2) (3) (4) 
F p 

Analysis 
กลุมตัวอยาง 13-15 ป 2.53 2.72 2.54 2.46 F(3,556) =2.84 .04 2-4 
กลุมตัวอยาง 16-18 ป 2.58 2.72 2.47 2.30 F(3,556) =7.32 .00 1-4, 2-4 
กลุมตัวอยาง 19-21 ป 2.54 2.68 2.44 2.36 F(3,556) =3.33 .02 2-4 
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บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยว 
พันต่ํา (น้ําอัดลม) ของกลุมตัวอยาง 

ผลการวิจัยพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมของ
กลุมตัวอยางในแตละชวงอายุที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ โดยกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป มีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมจากบทบาทของ
บุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.62 สูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.50 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.04 ยกเวนประเด็นการแนะนําขอดีของสินคาใหรูจัก กระตุน
การทดลองใชสินคา แนะนําใหซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใชหากจําเปนตองซื้อ ทําใหซื้อสินคาเดิม
ซ้ําแมจะมีสินคาที่ราคาถูกกวา และแนะนําใหซื้อสินคาเดิมซํ้าแมจะมีสินคาอื่นใชแทนได   

บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมของกลุมตัวอยางชวง
อายุระหวาง 16-18 ป ที่ระดับคาเฉลี่ย 2.65 สูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.38 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น  

กลุมตัวอยางอายุระหวาง 19-21 ป มีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมจากบทบาทของ
บุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.61 สูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.40 
อยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 ยกเวนการแนะนําขอดีของสินคาใหรูจัก และการกระตุนการ
ใชสินคา ดังรายละเอียดที่แสดงในตารางที่ 4.52 

 

ตารางที่ 4.52 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตน  
            แบบโดยออมจําแนกตามชวงอายุ 

ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยาง 13-15 ป 2.62 2.50 2.12 .04 
แนะนําขอดีของสินคา 2.88 2.83 0.44 .66 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.81 2.78 0.33 .74 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.76 2.51 3.01 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.46 2.44 0.28 .77 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.43 2.30 1.83 .07 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.40 2.31 1.27 .21 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.70 2.46 3.08 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.53 2.36 2.42 .02 
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ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยาง 16-18 ป 2.65 2.38 4.64 .00 
แนะนําขอดีของสินคา 2.83 2.52 2.91 .00 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.78 2.55 2.80 .01 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.84 2.48 4.36 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.57 2.38 2.44 .01 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.52 2.28 3.32 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.52 2.20 4.58 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.62 2.37 3.36 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.55 2.27 3.77 .00 
กลุมตัวอยาง 19-21 ป 2.61 2.40 3.54 .00 
แนะนําขอดีของสินคา 2.71 2.64 0.90 .37 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.72 2.68 0.51 .61 
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.74 2.46 3.58 .00 
ซื้อสินคาที่บุคคลดังกลาวใช หากจําเปนตองซื้อ 2.56 2.31 3.25 .00 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.52 2.30 2.70 .01 
แนะนําใหซื้อสินคาเดิมแมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.53 2.22 4.05 .00 
ทําใหรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.59 2.36 2.96 .00 
ทําใหตั้งใจซื้อสินคาเดิมซ้ําในการซื้อครั้งตอไป 2.50 2.22 3.39 .00 

 
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ํา

อัดลม) ของกลุมตัวอยาง 
จากผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางในชวงอายุตางๆ มีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมจาก

บทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคลตนแบบโดยออมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ ยกเวนประเด็นความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากการแนะนําขอดีของสินคาใหกลุมตัวอยางรูจัก โดย
กลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป มีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากประเด็นดังกลาวแตกตางจาก
กลุมตัวอยางในชวงอายุระหวาง 16-18 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.04 ดังรายละเอียดในตาราง
ที่ 4.53 
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ตารางที่ 4.53 :  แสดงคาเฉลี่ยความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตน  
             แบบโดยออม 

13-15 16-18 19-21 Post-hoc 
ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 

(1) (2) (3) 
F p 

Analysis 
บุคคลตนแบบโดยตรง  2.62 2.65 2.61 F(2,417) =0.16 .85   
แนะนําขอดีของสินคา 2.88 2.83 2.71 F(2,417) =1.16 .32   
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.81 2.78 2.72 F(2,417) =0.43 .65   
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.76 2.84 2.74 F(2,417) =0.51 .60   
ซื้อสินคาบุคคลดังกลาวใช หากตองซื้อ 2.46 2.57 2.56 F(2,417) =0.75 .47   
ซื้อสินคาเดิม แมสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.43 2.52 2.52 F(2,417) =0.49 .61   
ซื้อสินคาเดิม แมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.40 2.52 2.53 F(2,417) =0.88 .42   
ทําใหภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.70 2.62 2.59 F(2,417) =0.61 .55   
ตั้งใจจะซื้อสินคาเดิมซ้ําในครั้งตอไป 2.53 2.55 2.50 F(2,417) =0.13 .88   
บุคคลตนแบบโดยออม 2.50 2.38 2.40 F(2,417) =0.88 .42   
แนะนําขอดีของสินคา 2.83 2.52 2.64 F(2,417) =2.27 .04 1-2 
กระตุนการทดลองใชสินคา 2.78 2.55 2.68 F(2,417) =1.77 .16   
สรางความมั่นใจในคุณภาพสินคา 2.51 2.48 2.46 F(2,417) =0.15 .93   
ซื้อสินคาบุคคลดังกลาวใช หากตองซื้อ 2.44 2.38 2.31 F(2,417) =1.77 .53   
ซื้อสินคาเดิม แมสินคาอื่นราคาถูกกวา 2.30 2.28 2.30 F(2,417) =0.46 .98   
ซื้อสินคาเดิม แมมีสินคาอื่นใชแทนได 2.31 2.20 2.22 F(2,417) =1.20 .51   
ทําใหภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 2.46 2.37 2.36 F(2,417) =1.72 .61   
ตั้งใจจะซื้อสินคาเดิมซ้ําในครั้งตอไป 2.36 2.27 2.22 F(2,417) =1.09 .42   

 
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมกับพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจ

ซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) และสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) 
จากผลการวิจัยดังรายละเอียดที่แสดงในประเด็นตางๆ ขางตน พบวากลุมตัวอยางชวง

อายุ 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป มีพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 
และความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบคุคลตน 
แบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.00 ในทุกประเด็น โดยบุคคลตนแบบโดยตรงมี
บทบาทตอกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป ในดานพฤติกรรมการเลียนแบบและความตั้งใจ
ซื้อสินคาโดยรวมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.69 และบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.46 บุคคลตน
แบบโดยตรงมีบทบาทตอกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 16-18 ป ในดานพฤติกรรมการเลียน  
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แบบและความตั้งใจซื้อสินคาโดยรวมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.70 และบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคา 
เฉลี่ย 2.36 ในขณะที่บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 19-21 ป ใน
ดานพฤติกรรมการเลียนแบบและความตั้งใจซื้อสินคาโดยรวมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.68 และบุคคลตน 
แบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.35 ดังรายละเอียดที่แสดงในตารางที่ 4.54 

 

ตารางที่ 4.54 :  แสดงคาเฉลี่ยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือและน้ําอัดลม 
จากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออม 

พฤติกรรมการเลียนแบบ  
และความตั้งใจซื้อสินคา 

บุคคลตนแบบ
โดยตรง 

บุคคลตนแบบ
โดยออม T p 

กลุมตัวอยางอายุ 13-15 ป 2.69 2.46 6.28 .00 
พฤติกรรมการเลียนแบบ 2.59 2.40 4.52 .00 
ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 2.86 2.48 7.42 .00 
ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 2.62 2.50 2.12 .04 
กลุมตัวอยางอายุ 16-18 ป 2.70 2.36 7.45 .00 
พฤติกรรมการเลียนแบบ 2.60 2.37 4.32 .00 
ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 2.85 2.33 8.61 .00 
ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 2.65 2.38 4.64 .00 
กลุมตัวอยางอายุ 19-21 ป 2.68 2.35 7.54 .00 
พฤติกรรมการเลียนแบบ 2.57 2.30 5.77 .00 
ความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือ 2.87 2.36 8.65 .00 
ความตั้งใจซื้อน้ําอัดลม 2.61 2.40 3.54 .00 

 
 



บทที่  5 
 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “อิทธิพลของบุคคลตนแบบที่มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบและความ
ตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําของวัยรุน” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล เพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของกลุมตัวอยางอายุระหวาง 
13-21 ป ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนทั้งสิ้น 420 คน ดวยการแบงจํานวนกลุมตัว 
อยางเพศชายและหญิงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ19-21 ป กลุมละ 70 คนเทาๆ กัน จาก
ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาในระดับมัธยมปลาย/ปวช.หรือเทียบเทา (รอย
ละ 49.8) และมีรายไดเฉลี่ยต่ํากวา 1,000 บาท (รอยละ 25.2) ในดานบทบาทของบุคคลตนแบบที่
มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) และสิน
คาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) โดยสรุปเปนประเด็นตางๆ ดังนี้ 

 
1)     พฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออม 
 
2) ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) จากบุคคลตนแบบโดย 

ตรงและบุคคลตนแบบโดยออม 
 
3)  ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบโดยตรง

และบุคคลตนแบบโดยออม 
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1.  พฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออม 
 

บุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) มีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบโดยรวม
ของกลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่
มีชื่อเสียง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งผลการวิจัยดังกลาวยอมรับสมมติฐานที่ 1 ของงานวิจัย
ที่กลาววา “พฤติกรรมการเลียนแบบของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจาก
บุคคลตนแบบโดยออม” โดยกลุมตัวอยางมีการเลียนแบบพฤติกรรมจากบุคคลตนแบบโดยตรง
ในประเด็นตางๆ ที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติเกือบทุก
ประเด็น ยกเวนประเด็นดานความมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบและความคาดหวังในดานความ
ทันสมัยจากการเลียนแบบ นอกจากนี้ยังพบวากลุมตัวอยางมีการเลียนแบบรูปแบบทรงผมจาก
บุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยตรงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อ
จําแนกรายละเอียดพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางตามประเภทของบุคคลตนแบบพบ 
วา กลุมตัวอยางมีการเลียนแบบพฤติกรรมจากกลุมเพื่อนมากที่สุดที่ระดับคาเฉลี่ย 2.60 พอแมที่
ระดับคาเฉลี่ย 2.57 นักแสดงที่มีชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.43 และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่ระดับคา 
เฉลี่ย 2.28 โดยพอแมมีบทบาทในดานการเลียนแบบมารยาทในสังคมที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด เพื่อน 
และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบทบาทในดานการเลียนแบบบุคลิกภาพที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด นักแสดงที่
มีชื่อเสียงมีบทบาทในดานรูปแบบการแตงกายที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด แมวากลุมตัวอยางจะมีความ 
รูสึกมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบนักแสดงที่มีชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ยต่ําสุด  

 

เมื่อจําแนกพฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออม
ตามปจจัยความแตกตางในดานเพศของกลุมตัวอยางพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางชาย และกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคล
ตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยบุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอพฤติกรรมการ
เลียนแบบของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ
เกือบทุกประเด็น ยกเวนประเด็นการเลียนแบบในดานมารยาทในสังคม และการเลียนแบบดาน
บุคลิกภาพ ในขณะที่บุคคลตนแบบโดยออมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัว 
อยางชายที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น โดย
เพื่อนมีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด ในขณะที่
พอแมมีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด  

 

เมื่อพิจารณาตามปจจัยความแตกตางในดานชวงอายุของกลุมตัวอยางพบวา บทบาทของ
บุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมที่มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบของกลุมตัวอยาง
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ชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ แตเมื่อ
พิจารณาบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคลตนแบบโดยออมกับกลุมตัวอยางทีละชวง
อายุพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลียนของกลุมตัวอยางในแตละชวง
อายุที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

 
 
 
2. ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) จากบุคคลตนแบบโดยตรง

และบุคคลตนแบบโดยออม 
 

บุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) มีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดย 
รวมของกลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนัก 
กีฬาที่มีชื่อเสียง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น ซึ่งผลการวิจัยดังกลาวยอมรับสมมติ 
ฐานที่ 2 ของงานวิจัยที่กลาววา “ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงของวัยรุนจาก
บุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม” เมื่อจําแนกรายละเอียดความตั้ง 
ใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางตามประเภทของบุคคลตนแบบพบวา กลุมตัวอยางมีความ
ตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากอิทธิพลของเพื่อนมากที่สุดที่ระดับคาเฉลี่ย 2.90 พอแมที่ระดับคาเฉลี่ย 
2.83 นักแสดงที่มีชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.48 และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.31 โดย
เพื่อนและนักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบทบาทสําคัญในการแนะนําขอดีของสินคาใหกลุมตัวอยางรูจักที่
ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด พอแมมีอิทธิพลสําคัญในการสรางความรูสึกมั่นใจในคุณภาพของสินคาใหกับ
กลุมตัวอยาง ในขณะที่นักแสดงที่มีชื่อเสียงมีบทบาทในการกระตุนการทดลองใชสินคา  

 

เมื่อจําแนกความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคล
ตนแบบโดยออมตามปจจัยความแตกตางในดานเพศของกลุมตัวอยางพบวา บุคคลตนแบบโดย 
ตรงมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางชาย และกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับ
คาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น โดยบุคคลตนแบบ
โดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุม
ตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิยกเวนประเด็นการแนะนําขอดีของสินคาใหกลุมตัวอยางรู
จัก การกระตุนการทดลองใชสินคา การสรางความรูสึกมั่นใจในคุณภาพสินคา และความรูสึก
ภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ ในขณะที่บุคคลตนแบบโดยออมมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อโทร 
ศัพทมือถือของกลุมตัวอยางชายไมแตกตางจากกลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ยก 
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เวนประเด็นความตั้งใจซื้อสินคาเดิมซํ้าแมจะมีสินคาอื่นใชแทนได ความรูสึกภาคภูมิใจจากการซื้อ
สินคาเสมอ และความตั้งใจซื้อสินคาเดิมซํ้าในการซื้อครั้งตอไป โดยเพื่อนมีบทบาทสําคัญตอความ
ตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางชายและหญิงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด 

 

เมื่อพิจารณาตามปจจัยความแตกตางในดานชวงอายุของกลุมตัวอยางพบวา บทบาทของ
บุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคลตนแบบโดยออมที่มีตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัว 
อยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ แต
เมื่อพิจารณาบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคลตนแบบโดยออมกับกลุมตัวอยางทีละ
ชวงอายุพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยาง
ในแตละชวงอายุที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และเมื่อ
เปรียบเทียบความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยางในแตละชวงอายุพบ 
วา เพื่อนมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางในชวงอายุระหวาง 16-21 ป ที่
ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด ในขณะที่พอแมมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางใน 
ชวงอายุระหวาง 13-15 ป ที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด  
 
 
 
3.  ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่า (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบโดยตรงและ

บุคคลตนแบบโดยออม 
 
บุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) มีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยรวมของ

กลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มี
ชื่อเสียง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น ซึ่งผลการวิจัยดังกลาวยอมรับสมมติฐานที่ 3 
ของงานวิจัยที่กลาววา “ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่าของวัยรุนจากบุคคลตน 
แบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม” เมื่อจําแนกรายละเอียดความตั้งใจซื้อน้ํา 
อัดลมของกลุมตัวอยางตามประเภทของบุคคลตนแบบพบวา กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อน้ําอัด 
ลมจากอิทธิพลของเพื่อนมากที่สุดที่ระดับคาเฉลี่ย 2.71 พอแมที่ระดับคาเฉลี่ย 2.55 นักแสดงที่มี
ชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.48 และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ย 2.37 โดยเพื่อนและนักแสดง
ที่มีชื่อเสียงมีบทบาทสําคัญในการกระตุนการทดลองใชสินคา พอแมมีบทบาทสําคัญในการสราง
ความรูสึกมั่นใจในคุณภาพสินคา ในขณะที่นักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอกลุมตัวอยางในดาน
การแนะนําขอดีของน้ําอัดลมใหกลุมตัวอยางรูจักที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด  
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เมื่อจําแนกความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากอิทธิพลของบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตน 
แบบโดยออมตามปจจัยความแตกตางในดานเพศของกลุมตัวอยางพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมี
บทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางชายและกลุมตัวอยางหญิงที่ระดับคาเฉลี่ยสูง
กวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น โดยบุคคลตนแบบโดยตรงมี
อิทธิพลตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิง
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ยกเวนประเด็นความรูสกึภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ ในขณะที่
บุคคลตนแบบโดยออมมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางชายที่ระดับคาเฉลี่ย
สูงกวากลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติเชนกัน ยกเวนประเด็นการแนะนําขอดีของสิน
คาใหรูจัก โดยกลุมตัวอยางชายมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากอิทธิพลของเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ยสูง
กวานักแสดงที่ชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ในขณะที่กลุมตัวอยาง
หญิงมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากอิทธิพลของพอแม และเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวานักกีฬาที่มี
ชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

 

เมื่อพิจารณาตามปจจัยความแตกตางในดานชวงอายุของกลุมตัวอยางพบวา อิทธิพลของ
บุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคลตนแบบโดยออมที่มีตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยาง
ชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ แตเมื่อ
พิจารณาอิทธิพลของบุคคลตนแบบโดยตรง และบุคคลตนแบบโดยออมกับกลุมตัวอยางทีละชวง
อายุพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของกลุมตัวอยางในแตละ
ชวงอายุที่ระดบัคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และเมื่อเปรียบ 
เทียบความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากบุคคลตนแบบของกลุมตัวอยางในแตละชวงอายุพบวา กลุมตัว 
อยางทุกชวงอายุมีความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากอิทธิพลของเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวานักกีฬาที่มี
ชื่อเสียงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

 
 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 
จากผลการวิจัยพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบและ

ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพนัสูงและสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ําที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวา
บุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญในทุกประเด็น ซึ่งยอมรับสมมติฐานที่ 1 สมมติฐานที่ 2 
และสมมติฐานที่ 3 ของงานวิจัยในครั้งนี้ จึงสามารถกลาวไดวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีบท 
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บาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบและความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและสินคาที่มีความ
เกี่ยวพันต่ําของวัยรุนแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม  

 

โดยผลการวิจัยในครั้งนี้เปนไปในแนวทางที่ใกลเคียงกับการศึกษาของ Martin & Bush 
(2000) ที่มุงศึกษาถึงบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรง (Direct Role Model) ไดแก พอแม เพื่อน 
และอาจารย และบุคคลตนแบบโดยออม (Vicarious Role Model) ไดแก นักแสดงที่มีชื่อเสียง 
และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงที่มีตอความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) และพฤติกรรมการซื้อสินคา 
(Buying Behavior) ของวัยรุนซึ่งผลการวิจัยพบวา บุคคลตนแบบมีบทบาทตอความตั้งใจซื้อ และ
พฤติกรรมการซื้อสินคาของวัยรุนมากนอยแตกตางกันตามระดับความสัมพันธของวัยรุนที่มีตอ
บุคคลตนแบบ โดยพอแมมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อและพฤติกรรมการซื้อสินคาของวัยรุนมากกวา
นักแสดงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Thiesse & Gowers (1996) ที่ศึกษา
ถึงรูปแบบพฤติกรรมของวัยรุนในเขตเอเชียพบวา  วัยรุนในเขตเอเชียไดรับการปกปองและดูแลจาก
พอแมอยางใกลชิดจนกระทั่งจบการศึกษา พอแมจึงอนุญาตใหวัยรุนมีอิสระในการแสดงความคิด 
เห็นและการตัดสินใจในเรื่องตางๆ ดวยตนเองโดยมีพอแมคอยดูอยูหางๆ ดวยชวงระยะเวลาใน
การศึกษาที่ยาวนานและรูปแบบการพึ่งพิงครอบครัวในการดําเนินชีวิตทําใหวัยรุนเกิดการซมึซบัรูป 
แบบการดําเนินชีวิต การบริโภคสินคา และกระบวนการตัดสินใจโดยอิงอยูกับพอแมเปนหลัก และ
สอดคลองกับแนวคิดของ Schiffman & Kanuk (2000) ที่กลาวไวในแบบจําลองกระบวนการทาง
สังคมอยางงาย (Simplified Model of the Socialization Process) วาครอบครัวจะมีอิทธิพลตอ
บุคคลในดานความคิดเห็นและรูปแบบพฤติกรรมตางๆ มากในวัยเด็ก ซึ่งบทบาทของสมาชิกใน
ครอบครัวที่มีตอบุคคลจะเริ่มลดลงเมื่อเร่ิมยางเขาสูวัยรุน ในขณะที่กลุมเพื่อนจะเริ่มมีบทบาท
สําคัญในดานคานิยมการบริโภคสินคาที่มุงเนนความทันสมัยและกําลังเปนที่นิยมตอบุคคลเพิ่ม
มากขึ้นเมื่อเร่ิมเขาสูวัยรุน โดยผานวิธีการเลือกรับและปฏิเสธการเลียนแบบซึ่งวัยรุนจะเริ่มแยกตัว
เองออกจากครอบครัวและใหความสําคัญกับเพื่อนเพิ่มมากขึ้น สงผลใหวัยรุนเปนวัยที่มีลักษณะ
ทางสังคมที่แตกตางจากวัยอื่น (Hochman & Huston, 1995) แมวัยรุนจะเปนวัยที่ตองการความ
เปนอิสระแตยังตองการแบบอยางที่ดี และตองการคําแนะนําจากผูใหญที่วัยรุนใหความเคารพเปน
ผูคอยชี้แนะแนวทางที่เหมาะสม (สุพัตรา สุภาพ, 2541)  

 

นอกจากนี้จากผลการวิจัยยังพบวา ปจจัยความแตกตางในดานเพศของกลุมตัวอยางมีผล
ตอพฤติกรรมการเลียนแบบและความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําจากอิทธิพลของ
บุคคลตนแบบ โดยกลุมตัวอยางชายมีพฤติกรรมการเลียนแบบและความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความ
เกี่ยวพันสูงและต่ําจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวา
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กลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งผลการวิจัยดังกลาวปฏิเสธแนวคิดของปราณี ราม
สูตร (2538) ที่กลาววาวัยรุนชายใหความสําคัญในการพิจารณาเรื่องตางๆ ตามความคิดของตน 
เองเปนเกณฑ ในขณะที่วัยรุนหญิงจะใหความสําคัญในการพิจารณาเรื่องตางๆ โดยอิงอยูกับกลุม
เพื่อนที่ตนคบอยูเปนหลัก อยางไรก็ตามยังมีงานวิจัยของบริษัท ศูนยวิจัย ไทยพาณิชย จํากัด 
(2002)  ที่ศึกษาวิจัยดานการตลาดเกี่ยวกับพฤติกรรม และรูปแบบการดําเนินชีวิตของวัยรุนในเขต
กรุงเทพมหานครพบวากลุมเพื่อน พอแม และกล ุ มอางอิงที่คาดหวังมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสิน
คาของวัยรุนชายมากกวาวัยรุนหญิง นอกจากนี้วัยรุนหญิงจะเลือกซื้อสินคาโดยพิจารณาจาก
แฟชั่นและสินคาที่กําลังนิยมเปนหลัก ในขณะที่วัยรุนชายจะเลือกซื้อสินคาโดยคํานึงถึงประโยชน
ใชสอยของสินคาเปนหลัก 

 

ในดานผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบและความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง
และต่ําจากบทบาทของบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมของกลุมตัวอยางโดยจํา 
แนกตามกลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป 16-18 ป และ 19-21 ป พบวาไมมีความแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ อาจเปนเพราะชวงอายุดังกลาวจัดเปน “วัยรุน” กลุมเดียวกันตามที่ 
พรพิมล เจียมนาครินทร (2539) ไดจัดแบงกลุมไว ซึ่งวัยรุนที่อยูในรุนราวคราวเดียวกันมักอยูรวม 
กันเปนกลุม มีความสนใจ รูปแบบการแตงกาย การพูด คานิยม และอุดมคติที่คลายคลึงกัน  

 
 
 

พฤติกรรมการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบ 
 
ผลจากการวิจัยพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทตอพฤติกรรมการเลียนแบบโดย 

รวมของกลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่ง
ผลการวิจัยดังกลาวยอมรับสมมติฐานการวิจัยที่ 1 ของงานวิจัยที่กลาววา “พฤติกรรมการ
เลียนแบบของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม” อยาง 
ไรก็ตามยังมีงานวิจัยของสมาคมวิจัยการตลาดแหงประเทศไทย (2545 อางถึงใน “Inside โลกวัย
รุน”, 2546) ที่ทําการวิจัยสํารวจความคิดเห็นของกลุมวัยรุนทั่วประเทศพบวา บุคคลที่วัยรุนนับถือ
ใหเปนบุคคลตนแบบ (Role Model) ในการดําเนินชีวิต 5 อันดับ ไดแก 1) ทักษิณ ชินวัตร:นักการ
เมือง 2) เดวิด เบคแฮม:นักกีฬา 3) ไมเคิล โอเวน:นักกีฬา 4) บริทนีย สเปยรส:นักรอง-นัก แสดง 5) 
แม และเปนที่นาสังเกตวาแมวา “แม” จะติดอันดับ 1 ใน 5 ของบุคคลตนแบบ แตกลุมวัยรุนกลับ
ใหความสําคัญกับบุคคลที่มีชื่อเสียงซึ่งเปนบุคคลที่อยูแวดลอม และมิไดสนิทสนมคุน  
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เคยเปนการสวนตัวมากกวาบุคคลในครอบครัวซึ่งมีความความสัมพันธกันอยางใกลชิด ทั้งนี้อาจ
เปนเพราะวัตถุประสงคและลักษณะคําถามที่ใชในงานวิจัยขอสมาคมวิจัยการตลาดแหงประเทศ
ไทยที่แตกตางไปจากงานวิจัยในครั้งนี้ 

 

โดยผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางมีการเลียนแบบบุคคลตนแบบโดยตรงในประเด็นตางๆ
ที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญเกือบทุกประเด็นยกเวน ความมั่น 
ใจในการแตงกายเลียนแบบ และความคาดหวังวาการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบในทุกๆ ดานจะ
ทําใหตนเปนคนที่ทันสมัย ที่เปนเชนนี้อาจเปนเพราะกลุมตัวอยางอาจมีความรูสึกไมมั่นใจ และ
เกิดความกังวลใจวาการแตงกายเลียนแบบบุคคลอื่นทั้งการเลียนแบบจากบุคคลตนแบบโดยตรง
และบุคคลโดยออมจะมีความเหมาะสมกับตนเพียงไร จึงอาจสงผลใหกลุมตัวอยางใหความสําคัญ
ในประเด็นการเลียนแบบดังกลาวจากบุคคลตนแบบโดยตรงและบุคคลตนแบบโดยออมไมตางกัน 
โดยเมื่อแยกประเด็นผลการวิจัยดังกลาวออกตามประเภทของบุคคลตนแบบพบวา กลุมตัวอยางมี
การเลียนแบบรูปแบบการแตงกายจากนักแสดงที่มีชื่อเสียงที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด เนื่องจากวัยรุน
เปนวัยที่ตองการประสบการณใหมๆ เชน การแตงกายแปลกๆ เพื่อใหตนเองดูทันสมัยเปนจุดสนใจ
ของกลุมเพื่อนโดยในบางครั้งผูใหญอาจไมเขาใจ (สุพัตรา สุภาพ, 2541) โดยมีงานวิจัยของ “สวน
ดุสิตโพล” สถาบันราชภัฎสวนดุสิต (2545) ที่ศึกษาอิทธิพลของศิลปน/นักแสดงที่ชื่นชอบกับกลุม
วัยรุน โดยการสํารวจความคิดเห็นของกลุมวัยรุนอายุ 15-18 ป ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลพบ 
วา พฤติกรรมที่วัยรุนชายและหญิงเลียนแบบศิลปน/นักแสดงที่ตนชื่นชอบมากที่สุดไดแก 1) การ
แตงกาย 2) ทาที/บุคลิกภาพ 3) คําพูด และ4) นิสัยใจคอ และงานวิจัยของ “สวนดุสิตโพล” สถาบัน
ราชภัฏสวนดุสิต (2546) ท่ีไดสํารวจความคิดเห็นของวัยรุนอายุระหวาง 12-22 ป ในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑลพบวา สิ่งที่วัยรุนชอบเลียนแบบนักแสดงที่มีชื่อเสียงมากที่สุด คือ บุคลิกทาทางและ
รูปแบบการแตงกาย โดยเฉพาะกลุมตัวอยางชายมีการแตงกายเลียนแบบนักแสดงที่ตนชื่นชอบที่
ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของปราณี รามสูตร (2528) ที่
กลาววาวัยรุนหญิงเปนเพศที่ใหความสําคัญกับตนเองและตองการใหตนดูดีในสายตาของบุคคล
อ่ืน การแตงกายเลียนแบบนักแสดงที่มีชื่อเสียงซึ่งเปนบุคคลที่มีรูปลักษณที่นาดึงดูดใจสูงในบาง 
คร้ังอาจทําใหเกิดความรูสึกกังวลใจและเกิดการเปรียบเทียบเกิดขึ้นวา ถาหากตนแตงกายในรูป 
แบบดังกลาวจะทําใหตนดูดีเหมือนกับนักแสดงที่มีชื่อเสียงดังกลาวมากนอยเพียงไร โดยมีงานวิจัย
ของ Bower (2001) ที่ศึกษากลุมผูหญิงกับนางแบบที่มีความนาดึงดูดใจสูงพบวา กลุมผูหญิงเกิด
ความรูสึกอิจฉาเกิดขึ้นเมื่อเปรียบเทียบตนเองกับบุคคลที่มีความนาดึงดูดใจสูง และมีคุณสมบัติที่
ตนไมอาจเทียบเคียงได เนื่องจากตองการที่จะรักษาระดับการรับรูในตนเอง (Self-Perception) 
และการนับถือคุณคาในตนเอง (Self-Esteem) จึงแสดงออกโดยการไมเลียนแบบบุคคลดังกลาว  
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นอกจากนี้จากผลการวิจัยยังพบวากลุมตัวอยางมีการเลียนแบบรูปแบบทรงผมจากบุคคล
ตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยตรงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยกลุม
เพื่อน นักแสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีบทบาทตอการเลียนแบบรูปแบบทรงผมที่
ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบทบาทของพอแมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งผลการวิจัยครั้งนี้สอดคลอง
กับแนวคิดของปราณี รามสูตร (2528) ที่กลาววาวัยรุนมักเลือกทรงผมที่เหมาะสมเขากับตน โดย
อาจเปนรูปแบบเดียวกันกับกลุมเพื่อนที่ตนคบอยู ในขณะที่พอแมมีบทบาทตอวัยรุนในดานการ
เลียนแบบรูปแบบทรงผมที่ระดับคาเฉลี่ยต่ําสุด อาจเปนผลสืบเนื่องจากปจจัยดานชองวางระหวาง
วัยของพอแมกับวัยรุน เนื่องจากพอแมกับวัยรุนมีความแตกตางในดานชวงอายุมากทําใหรสนิยม 
ความสนใจ และความชื่นชอบในรูปแบบทรงผมมีความแตกตางกัน ประกอบกับรูปแบบทรงผม
ตางๆ จะมีความเหมาะสมและเปนที่นิยมเฉพาะวัย ในขณะที่นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มี
ชื่อเสียงโดยมากมักมีชวงอายุที่ใกลเคียงกับกลุมวัยรุน ทําใหกลุมวัยรุนใหความสนใจในการเลียน 
แบบรูปแบบทรงผมจากบุคคลดังกลาวเพราะคาดการณวาทรงผมนั้นอาจเหมาะสม และทําใหตนดู
ดีเหมือนกับนักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียงนั้น  นอกจากนี้นักแสดงที่มีชื่อเสียงและนัก 
กีฬาที่มีชื่อเสียงเปนบุคคลที่มีรูปลักษณที่ดึงดูดใจ ทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกที่ดีและอาจเปลี่ยน 
แปลงความเชื่อเมื่อรูปลักษณของบุคคลที่มีชื่อเสียงมีความสอดคลอง (Match-Up) กับสินคา 
(Menon, Boone & Rogers, 2001) อันเปนผลสืบเนื่องจากลักษณะอาชีพการเปนบุคคลของสา
ธารณชนจึงทําใหบุคคลดังกลาวจําเปนตองปรับเปลี่ยนและเสริมแตงตนเองใหดูดีในสายตาของ
บุคคลทั่วไปเสมอ ทําใหบุคคลดังกลาวมักถูกคัดเลือกใหเปนผูแสดงแบบทรงผมตามโปสเตอร และ
นิตยสารตัวอยางทรงผมตามรานเสริมสวยตางๆ เปนตน โดยมีงานวิจัยของ Boon & Lomore 
(2002) ที่ศึกษาถึงอิทธิพลจากความชื่นชอบบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีตอวัยรุนพบวา กลุมวัยรุนสวน 
มากนิยมเลียนแบบการแตงกาย และรูปแบบพฤติกรรมตางๆ จากบุคคลที่มีชื่อเสียงที่ตนชื่นชอบ 
แตพฤติกรรมการเลียนแบบดังกลาวไมอาจสงผลตอการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในการดําเนินชีวิต
ของกลุมวัยรุนอยางถาวร เปนเพียงกระแสความนิยมที่เกิดขึ้นเพียงชั่วคราวเทานั้น โดยพฤติกรรม 
การเลียนแบบจากบุคคลตนแบบเปนกระบวนการเรียนรูทางสังคมจากการกระทํา และมีความ 
สัมพันธโดยตรงกับรูปแบบพฤติกรรมจากการมีปฏิสัมพันธกับบุคคลในสังคม และการแสวงหารูป 
แบบพฤติกรรมที่คาดหวังของสังคม ซึ่งจะมีความแตกตางในแตละวัฒนธรรมและตัวบุคคล โดย
ระดับการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมจากการเรียนรูทางสังคมที่เหมาะสมขึ้นอยูกับสถานการณในสังคม
ที่เกิดขึ้นในขณะนั้นเปนสําคัญ (Khan & Cangemi, 2001) ซึ่งการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมจาก
กระบวนการเรียนรูทางสังคมที่ไดรับการตอบสนองในเชิงบวกจากบุคคลในสังคมจะนําไปสูการ
เปลี่ยนแปลงในดานพฤติกรรม ทัศนคติ และทักษะที่เหมาะสม หรือเปนที่ยอมรับของสังคม 
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(Bandura, 1977) การเรียนรูที่เกิดขึ้นกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงรูปแบบพฤติกรรมของบุคคล
ตลอดเวลา โดยสิ่งแวดลอมและบุคคลนับเปนปจจัยที่มีความสําคัญเทาเทียมกัน การปฏิสัมพันธ 
(Interact) กับส่ิงแวดลอมทําใหบุคคลมีพฤติกรรมหลายอยางเกิดขึ้น และผลที่ไดรับจากการเรียนรู
ทางสังคมผานกระบวนการดังกลาวสงผลตอบุคคลในดานตางๆ (Buckley, 1997) โดยพฤติ
กรรมการเลียนแบบที่เกิดขึ้นเพื่อเปนการแลกเปลี่ยนประสบการณรวมกับส่ิงที่เลียนแบบซึ่งสังเกต
ไดจากรูปแบบการแตงกาย การพูด ทาทาง และการยึดถอืธรรมเนียมปฏิบัติตามตัวแบบ (Model) 
หรือกลุมเพื่อน (Yando, Seitz & Zigler, 1978)  โดยประสิทธิภาพในการเลียนแบบพฤติกรรมจาก
บุคคลตนแบบนั้นจะมีมากหรือนอยขึ้นอยูกับความละเอียดชัดเจน ความโดดเดน และความซับ 
ซอนของพฤติกรรมที่แสดงเปนสําคัญ โดยการเลียนแบบพฤติกรรมเปนการเรียนรูวิธีการหลีกเลี่ยง
พฤติกรรมที่ไมพึงประสงค และไมเปนที่ยอมรับจากสังคม   

 

จากผลการวิจัยยังพบวา บทบาทของนักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีอิทธิพลตอกลุมตัวอยางในการ
เลียนแบบดานบุคลิกภาพจากนักกีฬาที่มีชื่อเสียงมากที่สุด ในขณะที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญ
กับการเลียนแบบคําแสลงจากบุคคลดังกลาวนอยที่สุด อยางไรก็ตามยังมีงานวิจัยของ "สวนดุสิต
โพล" สถาบันราชภัฏสวนดุสิต ที่ไดสํารวจความคิดเห็นของวัยรุนอายุระหวาง 15-18 ป ในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑลพบวา กลุมวัยรุนมีการเลียนแบบนักกีฬาที่ตนชื่นชอบในดานการเลนกีฬา
ประเภทนั้นๆ ที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือการเลียนแบบทาที/บุคลิก/การวางตัว ในขณะที่มี
การเลียนแบบรูปแบบคําพูดที่ระดับคาเฉลี่ยต่ําสุดเชนกัน ที่เปนเชนนี้อาจเปนเพราะการเลียนแบบ
รูปแบบภาษาและคําแสลงของวัยรุนในปจจุบันมักเรียนรูผานภาพยนตรโฆษณา ดนตรี และราย 
การโทรทัศน ทําใหวัยรุนมีการเปดรับวัฒนธรรม และมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบพฤติกรรมที่คลาย 
คลึงกันมากขึ้น (Rue, 2000) ซึ่งกลุมตัวอยางมีการรับรูรูปแบบ และคําพูดที่ใชในการสนทนาของ
นักกีฬาที่มีชื่อเสียงนอยกวาบุคคลตนแบบอื่น เชน พอแม เพื่อน และนักแสดงที่มีชื่อเสียงที่กลุมตัว
อยางมีความคุนเคยในรูปแบบการสนทนามากกวา โดยกลุมตัวอยางมีการรับรูถึงพฤติกรรมตางๆ 
ของนักกีฬาที่มีชื่อเสียงผานทางสื่อมวลชนตางๆ ในเกมสการแขงขัน ซึ่งภาพนักกีฬาที่มีชื่อ เสียงที่
ปรากฏ กลุมตัวอยางรับรูเพียงหนาตา บุคลิกภาพ  และความสามารถทางกีฬาเทานั้น 

 
 

เมื่อจําแนกผลการวิจัยในดานพฤติกรรมการเลียนแบบจากบทบาทของพอแม เพื่อน นัก 
แสดงที่มีชื่อเสียง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงออกตามปจจัยความแตกตางในดานชวงอายุพบวา กลุม
ตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 ป มีการเลียนแบบพฤติกรรมจากพอแม และกลุมเพื่อนที่ระดับคา 
เฉลี่ยใกลเคียงกัน ในขณะที่กลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 16-21 ป มีการเลียนแบบพฤติกรรมจาก
กลุมเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Schiffman & Kanuk (2000) ที่ไดกลาว
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ไวในแบบจําลองกระบวนการทางสังคมอยางงาย (Simplified Model of the Socialization 
Process) วาครอบครัวจะมีอิทธิพลตอบุคคลในดานความคิดเห็นและรูปแบบพฤติกรรมตางๆ มาก 
ในวัยเด็ก ซึ่งบทบาทของครอบครัวที่มีตอบุคคลจะเริ่มลดลงเมื่อเร่ิมยางเขาสูวัยรุน ในขณะที่กลุม
เพื่อนจะเริ่มมีบทบาทตอบุคคลเพิ่มมากขึ้นเมื่อเร่ิมเขาสูวัยรุน โดย Peter & Olsen (1990)  กลาว
วาระดับการเลียนแบบบุคคลที่ตนนิยมชมชอบจะเพิ่มมากขึ้นในระยะวัยรุน อันเปนผลสืบเนื่องจาก
พัฒนาการเลียนแบบของวัยรุนดวยเหตุผลตางๆ ดังนี้ 1) ความตองการรูจักตนเอง ซึ่งการเลียน 
แบบจะชวยลดความขัดแยงในดานความไมรูจักและไมเขาใจตนเอง 2) การแสวงหาแบบอยางเพื่อ
การดําเนินชีวิตแบบผูใหญ 3) การเลียนแบบบุคคลที่นิยมชมชอบโดยพยายามทําตัวเองใหเหมือน
ดารานักแสดงที่ตนชื่นชอบ เชน ทรงผม เสื้อผา และบุคลิกลักษณะ (ศรีเรือน แกวกังวาล, 2542) ซึ่ง
วัยรุนเปนวัยที่ใหความสําคัญกับความพยายามในการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของตนใหสอดคลอง
ตามความคาดหวังของบุคคลที่แวดลอม โดยพยายามเลียนแบบพฤติกรรมการเปนผูใหญ และการ
วางตัวใหเหมาะสมในสังคม นอกจากนี้การเปดรับส่ือมวลชนตางๆ โดยเฉพาะสื่อโทรทัศน การ
สนทนากับกลุมเพื่อนตางมีอิทธิพลตอรูปแบบการแตงกาย พฤติกรรม และแนวทางการปฏิบัติตน 
โดยสื่อมวลชนและกลุมเพื่อนจะมีอิทธิพลตอวัยรุนนอยหากวัยรุนอยูในครอบครัวที่อบอุน และสมา 
ชิกในครอบครัวมีความสัมพันธอันดีตอกัน (Weiss, 2003)  
 

เมื่อจําแนกพฤติกรรมการเลียนแบบออกตามปจจัยความแตกตางในดานเพศของกลุมตัว 
อยางพบวา กลุมตัวอยางชายมีการเลียนแบบพฤติกรรมจากอิทธิพลของบุคคลตนแบบโดยตรง 
และบุคคลตนแบบโดยออมที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิง โดยกลุมตัวอยางชายมีการ
เลียนแบบพฤติกรรมจากอิทธิพลของเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด ในขณะที่กลุมตัวอยางหญิงมีการ
เลียนแบบพฤติกรรมจากอิทธิพลของพอแมที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด อาจเปนผลสืบเนื่องจากสภาพ
ครอบครัวในสังคมไทยที่ยังคงแฝงแนวคิดอนุรักษตามแนวจารีตประเพณีไทย โดยพอแมจะดูแล
ควบคุมวัยรุนหญิงอยางเขมงวดในดานรูปแบบการดําเนินชีวิต กิริยา มารยาท และวิธีการวางตัวที่
เหมาะสมในสังคมเพราะผูหญิงเปนเพศที่งายตอการที่จะถูกทําใหเสียหาย ดังนั้นวัยรุนหญิงจึงถูก
พอแมควบคุมอยางเขมงวด และมักไมอนุญาตใหทําอะไรตามใจตนเองมากนักทั้งในดานการคบ
เพื่อนโดยเฉพาะเพื่อนผูชาย ในขณะที่วัยรุนชายจะไมถูกควบคุมอยางเขมงวดจากพอแมมากนัก 
และมักปลอยใหดําเนินชีวิตอยางเสรีกับกลุมเพื่อนมากกวา  (“Digital Teen”, 2543) ซึ่งผลการ 
วิจัยดังกลาวไมสอดคลองกับแนวคิดของ กุญชรี คาขาย (2542) ที่กลาววาวัยรุนหญิงเปนเพศที่ให 
ความสนใจและใหความคาดหวังกับกลุมเพื่อนมากวาวัยรุนชายซึ่งพฤติกรรมดังกลาวยังคงอยูจวบ
จนถึงวัยผูใหญ และไมสอดคลองกับแนวคิดของปราณี รามสูตร (2538) ที่กลาววาวัยรุนชายให
ความสําคัญกับตนเองในเรื่องการแตงกาย ทรงผม และอื่นๆ ตามความคิดตนเปนหลัก ในขณะที่
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วัยรุนหญิงจะใหความสําคัญกับตนเองในดานตางๆ เพื่อใหตนดูดีมากกวาวัยรุนชาย เชน รูปแบบ
การแตงกาย ทรงผม และอื่นๆ โดยอิงกับกลุมเพื่อนที่ตนคบอยูเปนหลัก ที่เปนเชนนี้อาจเปนเพราะ
สังคมไทยในปจจุบันเปดโอกาสใหวัยรุนหญิงมีสิทธิ โอกาสในการศึกษา และโอกาสในการแสดง 
ออกถึงสามารถของตนมากกวาแตกอน จึงสงผลใหวัยรุนหญิงในปจจุบันมีความเชื่อมั่นในตนเอง 
มีความคิด และอํานาจการตัดสินใจดวยตนเองมากกวาที่จะคิดลอกเลียนแบบบุคคลอื่น  

 
 
 
ความตั้งใจซ้ือสินคาจากบุคคลตนแบบ 
 

จากผลการวิจัยพบวา บุคคลตนแบบโดยตรงมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความ
เกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) และสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) ของกลุมตัวอยางที่ระดับ
คาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยมีงานวิจัยที่ศึกษาในแนวทาง
ที่ใกลเคียงกับงานวิจัยในครั้งนี้ของ Gilkison (1965) ที่ศึกษาปจจัยการตดัสินใจซื้อสินคาของวัยรุน
อายุระหวาง 16-18 ป พบวา กลุมเพื่อนจะมีบทบาทสําคัญในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา
ประเภทเครื่องแตงกาย ผลิตภัณฑทําความสะอาดรางกาย รูปแบบการเดินทาง และอาหารมาก 
กวาพอแม อยางไรก็ตามยังมีงานวิจัยของ "สวนดุสิตโพล" สถาบันราชภัฏสวนดุสิต (2545) ที่ไดทํา
การสํารวจความคิดเห็นเพื่อศึกษาถึงบทบาทของศิลปน/นักแสดงในงานโฆษณาทางสื่อโทรทัศน 
หนังสือพิมพ และวิทยุของวัยรุนชวงอายุระหวาง 12-18 ป ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จํานวน 
1,178 คน พบวา งานโฆษณาสินคาที่มีศิลปน/นักแสดงที่กลุมตัวอยางชื่นชอบ กลุมตัวอยางมีแนว
โนมที่จะซื้อสินคาสูงเนื่องจากบุคคลดังกลาวทําใหกลุมตัวอยางเกิดความเชื่อถือในคุณภาพของสนิ
คา สินคามีความนาสนใจ และอยากทดลองใชสินคา โดยงานโฆษณาที่มีศิลปน/นักแสดงที่กลุมตัว
อยางชอบดู/ฟง ไดแก 1) เครื่องดื่มชูกําลัง 2) ผลิตภัณฑทําความสะอาดรางกาย เชน สบู 3) 
โทรศัพทมือถือ 4) ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา เชน ครีม โลชั่น และ5) เครื่องดื่มประเภทน้ํา
อัดลม ที่เปนเชนนี้อาจเปนเพราะวัตถุประสงคและรูปแบบคําถามในการศึกษาวิจัยมีความแตก 
ตางจากงานวิจัยในครั้งนี้ โดย Peter & Olson (1996) กลาววาบุคคลตนแบบมีบทบาทในดาน
ตางๆ  ได แก 1) อิทธิพลดานขอมูลขาวสาร (Informational Influence)  2) อิทธิพลดานประโยชน
ใชสอย (Utilitarian Influence)  3) อิทธิพลการแสดงออกในดานคุณคา (Value-Expressive 
Influence)  
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โดยบุคคลตนแบบโดยตรงมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพท 
มือถือ) ของกลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Hermandaz (1995) ที่กลาววา “บุคคลตนแบบจะมีอิทธิพลมากกับ
บุคคลที่ขาดขอมูลความรูในเรื่องที่เกี่ยวของ และขาดความมั่นใจในการตัดสินใจเปนสําคัญ” โดย
บุคคลตนแบบโดยตรงมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือซ่ึงเปนสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง
กับกลุมตัวอยาง เนื่องจากเปนสินคาที่มีราคาสูง และกลุมตัวอยางมีขอมูลความรูเกี่ยวกับโทรศัพท 
มือถือไมมากนัก จึงสงผลใหบุคคลตนแบบโดยตรงมีบทบาทสําคัญตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือ 
ถือของกลุมตัวอยาง และสอดคลองกับแนวคิดของ Hawkins, Best & Coney (1995) และ 
Bearden & Etzel (1982)  ที่กลาววากลุมอางอิงโดยเฉพาะบุคคลที่อยูใกลชิดและกลุมเพื่อนมีอิทธิ 
พลตอการบริโภคสินคาหรือตราสินคาของบุคคลมาก หากสินคานั้นเปนสินคาที่ใชแลวบุคคลทั่วไป
สามารถมองเห็น มีความสัมพันธกับกลุมสมาชิกหรือมีระดับความมั่นใจในการซื้อสินคาต่ํา ซึ่ง
โทรศัพทมือถือนอกจากจะเปนสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงกับกลุมตัวอยาง ยังเปนสินคาที่บุคคลทั่ว 
ไปสามารถมองเห็นขณะที่ใชงานได  

 

แตในขณะเดียวกันผลการวิจัยดานความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากอิทธิพลของบุคคลตนแบบ
พบวาบุคคลตนแบบโดยตรงมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา (น้ําอัดลม) ของ 
กลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติเชนกัน ซึ่งไม
สอดคลองกับแนวคิดของ Hermandaz (1995), Hawkins, Best & Coney (1995) และ Bearden 
& Etzel (1982) ที่กลาววาบุคคลตนแบบจะมีอิทธิพลมากกับบุคคลที่ขาดขอมูลความรูในเรื่องที่
เกี่ยวของ และขาดความมั่นใจในการตัดสินใจเปนสําคญั ซึ่งบุคคลที่อยูใกลชิดและกลุมเพื่อนมี
อิทธิพลตอการบริโภคสินคาหรือตราสินคาของบุคคลมากหากเปนสินคาที่ใชแลวบุคคลทั่วไป
สามารถมองเห็น มีความสัมพันธกับกลุมสมาชิกหรือมีระดับความมั่นใจในการซื้อสินคาต่ํา เนื่อง 
จากน้ําอัดลมจัดเปนสินคาที่ผูบริโภคมีระดับความเกี่ยวพันต่ํา โดยผูบริโภคพิจารณาดานประโยชน
ใชสอยโดยใชความเคยชินเปนเกณฑในการตัดสิน (Habitual Information / Low Involvement-
Thinking) เปนสินคาที่มีมูลคาไมสูง มีกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาไมซับซอนและมักพิจารณา
จากราคาสินคา ตราสินคาที่รูจักหรือเปนที่ชื่นชอบเปนเกณฑ (Vaughn, 1980)  ซึ่งกลุมตัวอยางมี
ขอมูลความรูและรูจักสินคาเปนอยางดีอยูแลว ซึ่งผลการวิจัยในครั้งนี้อาจเปนผลสืบเนื่องจาก
ระดับความสัมพันธที่ใกลชิดระหวางบุคคลตนแบบโดยตรงกับกลุมตัวอยางทําใหกลุมตัวอยางเกิด
กระบวนการเรียนรู และเกิดความเคยชินจากการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับเรื่องตางๆ 
จึงอาจสงผลตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมจากอิทธิพลของบุคคลตนแบบโดยตรงไปโดยปริยาย แมวา
กลุมตัวอยางจะรูจักน้ําอัดลมเปนอยางดีแลวก็ตาม  
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1) ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (โทรศัพทมือถือ) จากบุคคลตนแบบ 
 
ผลการวิจัยพบวา บุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อ

โทรศัพทมือถือโดยรวมของกลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่
มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็น โดยเฉพาะบทบาทของ
เพื่อนมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด ซึ่งผลการ 
วิจัยดังกลาวยอมรับสมมติฐานที่ 2 ของงานวิจัยที่กลาววา “ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความ
เกี่ยวพันสูงของวัยรุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบุคคลตนแบบโดยออม” 
เนื่องจากโทรศัพทมือถือจัดเปนสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันสูงกับกลุมตัวอยาง (ผลจากการสอบ 
ถามกลุมตัวอยางเพื่อคัดเลือกประเภทสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันสูงและต่ํากับกลุมวัยรุนที่ใชใน
งานวิจัย ดูรายละเอียดแบบสอบถามในภาคผนวก ก)   ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Hawkins, 
Best & Coney (1995)  ที่กลาววาสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันสูงผูบริโภคจะมีการแสวงหาขอมูล
จากภายนอกเพิ่มเติมอยางไมจํากัด (Extended Decision Making) เชน การเปดรับขอมูลขาวสาร
จากงานโฆษณาทางสื่อมวลชนตางๆ การสอบถามจากผูรูหรือผูที่เคยใชสินคา การสอบถามขอมูล
เพิ่มเติมจากพนักงานขายหรือเพื่อนสนิท นอกเหนือไปจากการแสวงหาขอมูลจากประสบการณใน
อดีตของตัวผูบริโภค ซึ่งพฤติกรรมการซื้อสินคาเกิดจากการประเมินถึงคุณสมบัติของสินคาในดาน
ตางๆ อยางละเอียดและซับซอน และเมื่อซ้ือสินคาแลวเกิดความลังเล สงสัย และความไมแนใจใน
การซื้อสินคานั้น โดยผูบริโภคพยามยามลดความไมแนใจที่เกิดขึ้นดวยการสอบถาม และการแลก 
เปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชสินคากับเพื่อนสนิท  

 

นอกจากนี้จากผลการวิจัยยังพบวา กลุมตัวอยางชายมีความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือจาก
อิทธิพลของกลุมเพื่อนที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวากลุมตัวอยางหญิงอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ อาจเปน
เพราะกลุมวัยรุนชายซึ่งโดยธรรมชาติแลวเปนเพศที่มีความสนใจเกี่ยวกับเครื่องยนตกลไก และอุป 
กรณเทคโนโลยีที่ทันสมัยและโทรศัพทมือถือนับเปนสินคาที่มีสวนเกี่ยวของกับเทคโนโลยีที่ทันสมัย 
และนับวันจะยิ่งเพิ่มบทบาทความสําคัญที่มิใชเปนแคเพียงอุปกรณเทคโนโลยทีี่ใชในการสื่อสาร
พูดคุยกันเทานั้น และจากงานวิจัยของสมาคมวิจัยการตลาดแหงประเทศไทย (2545 อางถึงใน 
“Inside โลกวัยรุน”, 2546) ที่ทําการสํารวจกลุมวัยรุนอายุระหวาง 13-18 ป ทั่วประเทศไทยพบวา
กิจวัตรประจําวันของวัยรุนนอกจากเวลาเรียนและการพักผอนเฉลี่ยอยางละ 7 ชั่วโมงแลว วัยรุนยัง
ใชเวลาไปกับการคุยกับเพื่อน 3 ชั่วโมงและการคุยโทรศัพทกับเพื่อนตออีก 1.2 ชั่วโมง นอกจากนี้
วัยรุนไทยมีจํานวนมากถึง 39% มีโทรศัพทมือถือเปนของตนเอง นอกจากนี้ Mistretta (2002) และ 
“สวนดุสิตโพล” สถาบันราชภัฏสวนดุสิต (2545) ไดศึกษาถึงกระแสความนิยมสินคาโทรศัพทมือ 
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ถือในกลุมวัยรุนจนในปจจุบันแทบแยกไมออกวาเปนสินคาที่มีความจําเปน ความฟุมเฟอย หรือสิน
คาแฟชั่น ซึ่งเปนกระแสความนิยมที่เกิดจากการเลียนแบบเพื่อนในกลุมตามหลักจิตวิทยาวา “สิ่งที่
เพื่อนมี เราก็ตองมีส่ิงนั้นดวย” จึงทําใหกระแสการมีโทรศัพทมือถือในปจจุบันกลายเปนสินคา
แฟชั่นที่กําลังเปนที่นิยมในปจจุบัน  

 

เมื่อจําแนกผลการวิจัยในครั้งนี้ในดานความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือโดยจําแนกออกตาม
ปจจัยความแตกตางในดานชวงอายุของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 13-15 
ป พอแมเปนบุคคลที่มีอิทธิพลสําคัญตอความตั้งใจซื้อโทรศัพทมือถือของกลุมตัวอยางที่ระดับคา 
เฉลี่ยสูงสุด ในขณะที่กลุมตัวอยางชวงอายุระหวาง 16-21 ป เพื่อนมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อโทร 
ศัพทมือถือของกลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุด ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Schiffman & 
Kanuk (2000) ที่กลาวไวในแบบจําลองกระบวนการทางสังคมอยางงาย (Simplified Model of the 
Socialization Process) วาครอบครัวจะมีอิทธิพลตอบุคคลมากในวัยเด็กซึ่งบทบาทของสมาชิกใน 
ครอบครัวที่มีตอบุคคลจะเริ่มลดลงเมื่อเร่ิมยางเขาสูวัยรุน ในขณะที่เพื่อนจะเริ่มมีบทบาทสําคัญใน
ดานคานิยมการบริโภคสินคาที่มุงเนนความทันสมัย และกําลังเปนที่นิยมตอบุคคลเพิ่มมากขึ้นเมื่อ
เร่ิมเขาสูวัยรุน และอาจเปนผลสืบเนื่องมาจากรูปแบบความนิยม และชื่นชมในการลอกเลียนแบบ
กลุมเพื่อนที่เพิ่มมากขึ้นตามชวงอายุของวัยรุนจนในบางครั้งกลายเปนความบาคลั่ง ทําใหวัยรุน
เกิดความรูสึกวาหากตนไมมีพฤติกรรมในรูปแบบดังกลาวจะเปนคนที่ไมทันสมัย และไมเปนที่ยอม 
รับในกลุมเพื่อน (“ผาพฤติกรรมวัยรุนไทย”, 2543) ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของไกรฤทธิ์ บุณย
เกียรติ (2545) ที่กลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอกลุมวัยรุนเกิดจากการรับรูขาวสารที่รวดเร็วจากสื่อ
ตางๆ การแลกเปลี่ยนความรูระหวางกลุมเพื่อน และการสนับสนุนดานกําลังทรัพยจากพอแม  
 
 
2) ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่า (น้ําอัดลม) จากบุคคลตนแบบ 

 
ผลการวิจัยพบวา บุคคลตนแบบโดยตรง (พอแมและเพื่อน) มีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อ

น้ําอัดลมโดยรวมของกลุมตัวอยางที่ระดับคาเฉลี่ยสูงกวาบุคคลตนแบบโดยออม (นักแสดงที่มีชื่อ 
เสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติในทุกประเด็นซึ่งผลการวิจัยดังกลาวยอม 
รับสมมติฐานที่ 3 ของงานวิจัยที่กลาววา “ความตั้งใจซ้ือสินคาที่มีความเกี่ยวพันตํ่าของวัย
รุนจากบุคคลตนแบบโดยตรงแตกตางจากบคุคลตนแบบโดยออม” ผลการวิจัยครั้งนี้ไม
สอดคลองกับแนวคิดของ Mowen & Minor (1998) ที่กลาววา สินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ํา ผู 
บริโภคจะมีการประมวลผลดวยอารมณ / การประมวลผลดวยเสนทางรอบนอก (Peripheral 
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Route) เชน การใชบุคคลที่ชื่อเสียง ภาพสินคา และอื่นๆ นอกจากขอความรายละเอียดเกี่ยวกับ
สินคาในงานโฆษณา เนื่องจากน้ําอัดลมจัดเปนสินคาที่มีระดับความเกี่ยวพันต่ํากับกลุมตัวอยาง 
(ผลจากการสอบถามกลุมตัวอยางเพื่อคัดเลือกประเภทสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ํากับวัย
รุนที่ใชในงานวิจัย ดูรายละเอียดแบบสอบถามในภาคผนวก ก)  ซึ่งสินคาดังกลาวกลุมตัวอยางมี
รูปแบบการตัดสินใจโดยอาศัยประสบการณในอดีตและความเคยชินจนติดเปนนิสัย (Habitual 
Decision Making) หรือการใชสัญชาตญาณในการซื้อสินคา ประกอบกับบุคคลตนแบบโดยตรง
มีความสัมพันธใกลชิดกับกลุมตัวอยาง จึงอาจสงผลใหกลุมตัวอยางเกิดการเรียนรูรายละเอียด
เกี่ยวกับน้ําอัดลมจากบุคคลดังกลาวจนเกิดความเคยชินกับสินคาเกิดขึ้น ซึ่งสินคาที่มีความเกี่ยว 
พันต่ําผูบริโภคจะมีการแสวงหาขอมูลอยางจํากัด โดยการหาขอมูลจากประสบการณภายในตัว
ของผูบริโภคเอง และพฤติกรรมการซื้อสินคาเกิดขึ้นแบบทันทีโดยขาดการประเมินถึงคุณสมบัติ
ของสินคาในแตละดานอยางละเอียดกอน (Hawkins, Best, & Coney, 1995)  และสอดคลองกับ
แนวคิดของ Vaughn (1980) ที่กลาววา สินคามีความเกี่ยวพันต่ํา ผูบริโภคใชอารมณและความ รู
สึกรวมในการตัดสินใจซื้อ โดยการตัดสินใจซื้อสินคาจะพิจารณาจากตราสินคาที่รูจักหรือความ
ชื่นชอบสวนบุคคล เนื่องจากเปนสินคาที่ผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสูง และสินคามีราคาไมสูงนัก 
(Schiffman & Kanuk, 2000)  

 

นอกจากนี้ผลการวิจัยในดานความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมโดยจําแนกตามปจจัยความแตก 
ตางในดานชวงอายุของกลุมตัวอยางพบวา เพื่อนมีอิทธิพลสําคัญตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมของ
กลุมตัวอยางทุกชวงอายุ ในขณะที่พอแมมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อน้ําอัดลมในประเด็นการ
กระตุนใหกลุมตัวอยางเกิดการทดลองดื่มน้ําอัดลมที่ระดับคาเฉลี่ยต่ําสุดในทุกกลุมชวงอายุ โดย
มีงานวิจัยของ Gilkison (1965) ที่ศึกษาถึงปจจัยในการตัดสินใจซื้อสินคาของวัยรุนพบวา กลุม
เพื่อนจะมีอิทธิพลสําคัญในกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทเครื่องแตงกาย ผลิตภัณฑทํา
ความสะอาดรางกาย รูปแบบการเดินทาง และอาหารของวัยรุน ที่เปนเชนนี้อาจเปนเพราะตาม 
สัญชาตญาณของพอแมที่ตองการใหส่ิงที่ดีๆ ใหกับบุตร โดยเฉพาะพอแมยุคใหมที่มีจํานวนบุตร
นอยลง ซึ่งการมีบุตรเพียงคนเดียวหรือสองคนนั้นทําใหพอแมทุมเทความรักความหวงใย และ
ความใสใจทั้งหมดมาที่บุตร (Kotler อางถึงใน ธันยวัชร ไชยตระกูลชัย, 2544)  ประกอบกับอิทธิ
พลของรูปแบบการสื่อสารโดยตรงภายในครอบครัว (Face-to-Face Contact) สมาชิกในครอบ
ครัวมีโอกาสพบปะพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกันทุกวัน ใหขอมูล และการตัดสินใจในเรื่อง
สําคัญตางๆ รวมกัน (Cohen, 1981) ดวยเหตุนี้จึงอาจสงผลใหกลุมตัวอยางเกิดการเรียนรูวาพอ
แมไมสนับสนุน หรือกระตุนใหกลุมตัวอยางดื่มน้ําอัดลมเนื่องจากตระหนักดีวาน้ําอัดลมเปน
เครื่องดื่มที่ไมมีประโยชนตอรางกาย มีเพียงสวนประกอบของน้ําตาล สารปรุงแตงที่เรียกกันวา 
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'หัวน้ําเชื้อ' ซึ่งจะเปนสวนผสมของสารที่ใหกลิ่น สี และกาซคารบอนไดออกไซด (“รูป-รส-กลิ่น-
(เสียง) วาดวยความลวงของน้ําอัดลม”, 2546)  

 

โดยผลการศึกษาวิจัยพบวา แมวานักกีฬาที่มีชื่อเสียงจะมีอิทธิพลตอความตั้งใจซื้อน้ํา 
อัดลมที่ระดับคาเฉลี่ยต่ําสุดในทุกๆ ประเด็น แตนักกีฬาที่มีชื่อเสียงมีอิทธิพลสําคัญในดานการ
เปนผูแนะนําขอดีของน้ําอัดลมใหกลุมตัวอยางรูจัก สอดคลองกับแนวคิดในบทความของ “วัยทีน” 
(Marketeer, 2543) ที่กลาววาการใชนักรอง นักแสดง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียงเปนพรีเซ็นเตอรให 
กับสินคาที่มีกลุมวัยรุนเปนกลุมเปาหมายนับวามีความสําคัญ โดยเฉพาะนักรองและนักแสดงที่มี
ชื่อเสียงที่วัยรุนมีโอกาสใหพบเห็นบุคคลดังกลาวผานสื่อมวลชนตางๆ มาก ในขณะที่การเลือกใช
นักกีฬาที่มีชื่อเสียงในงานโฆษณามีนอย ทั้งที่กลุมวัยรุนนับถือวานักกีฬาที่มีชื่อเสียงเหลานั้นเปน 
ฮีโรที่นาชื่นชม แตเนื่องจากในประเทศไทยมีความสนใจในประเภทกีฬาตางๆ อยางจํากัด และมี
นักกีฬาที่ประสบความสําเร็จมากๆ ในระดับสูงๆ ไมมากนัก การเลือกใชนักกีฬาที่มีชื่อเสียงในงาน
โฆษณาสินคาที่มีกลุมเปาหมายวัยรุนจึงมิไดรับความนิยมมากเทาที่ควร นอกจากนี้งานโฆษณา
น้ําอัดลมตามสื่อมวลชนตางๆ ในปจจุบันที่มักเลือกใชนักแสดง นักรอง และนักกีฬาที่มีชื่อเสียง
เปนผูแสดง สาธิต เชิญชวน ตลอดจนการผูกเรื่องราวงานโฆษณาเขากับกิจกรรมสงเสริมการขาย 
เชน น้ําอัดลมโคกที่เลือกใชคุณวินัย ไกรบุตรเปนพรีเซน็เตอรสินคา “โคกบิ๊ก” และคุณธงชัย แมค 
อินไตยเปนพรีเซ็นเตอรสินคาโคกโดยรวมพรอมกับกิจกรรมสงเสริมการขาย “ฟ.แฟน ฟ.ฟน รับ 
หนารอน” ไดแก โปรโมชั่นแจกเสื้อยืด แกวน้ํา  ในขณะที่น้ําอัดลมเปปซี่เลือกคุณแมทธิว ดีน นัก 
รองคายอารเอสเปนพรีเซ็นเตอรสินคา นอกจากนี้เปปซี่ยังมีการใชนักฟุตบอลชื่อดังที่อยูในสังกัด
ของตนซึ่งถือเปนจุดเดนที่นําเอานักกีฬาที่มีชื่อเสียงเปนตัวดําเนินเรื่องหลักในงานโฆษณาภายใต
แนวความคิด “Go West” หรือการยอนยุคไปสูยุคตื่นทองที่มีคาวบอยมาชุมนุมมากมายตลอดจน
การผูกเรื่องราวใหสอดคลองกับกิจกรรมสงเสริมการขายที่เกิดขึ้นดวย โดยนักฟุตลบอลชื่อดังที่
ปรากฏในงานโฆษณาชุดดังกลาว ไดแก เดวิด เบคแฮม, ฮวน เซบาสเตียน เวรอน, โอเล กุนนา 
โซลชา, ไรอัน กิ๊กส และแกรี่ เนวิลล ของทีมแมนเชสเตอร ยูไนเต็ด ปะทะกับทีมรีล มาดริด ที่มีนัก
ฟุตบอลชื่อดังคือ ราอูล กอนซาเลส, อิเก คาซิยาส, เฟอรนันโด เอียโร, โรแบรโต คารลอส และริวัล
โต จากทีมเอซี มิลาน (“เปปซี่-โคก วางกลยุทธสกัดพฤติกรรม Switching Brand”, 2546) ซึ่งการ
ใชบุคคลดังกลาวเปนพรีเซ็นเตอรในงานโฆษณาเพื่อดึงดูดผูบริโภคใหสนใจ และกระตุนความ รู
สึกอยากดื่มน้ําอัดลมใหเกิดขึ้น เนื่องจากผูบริโภคสินคาดังกลาวมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรม การ
บริโภคสินคาเสมอทั้งการเปลี่ยนคุณสมบัติของสินคา ตราสินคา และการบริโภคสินคาอื่นแทน 
แมวานักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียงจะมีภาพลักษณที่ดึงดูดใจดวยความมีชื่อ เสียง 
และความนิยมชมชอบที่ผูบริโภคมีตอบุคคลเหลานั้นมากเพียงใด แตผลจากงานวิจัยในครั้ง 
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กลับพบวา บุคคลตนแบบโดยตรง ไดแก พอแมและเพื่อนยังคงเปนบุคคลที่มีอิทธิพลสําคัญตอต้ัง
ใจซื้อน้ําอัดลมของวัยรุนที่ระดับคาเฉลี่ยสูงสุดในทุกๆ ปจจัย  
 
 
 
ขอจํากัดในการวิจัย 
 

แบบสอบถามในการศึกษาวิจัยครั้งนี้มีจํานวนขอคําถามคอนขางมากเพื่อใหแบบสอบถาม
ครอบคลุมวัตถุประสงคของงานวิจัยที่ครบถวน ทําใหกลุมตัวอยางตองใชระยะเวลานานในการ
ตอบแบบสอบถาม ซึ่งกลุมตัวอยางอาจไมสะดวกในการใหความรวมมือ และกลุมตัวอยางอาจเกิด
ความเหนื่อยลาในการตอบแบบสอบถามทําใหไมมีความตั้งใจในการตอบแบบสอบถามเทาที่ควร 

 
 
 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต 
 

เนื่องจากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ไดทําการศึกษาในดานพฤติกรรมการเลียนแบบของวัยรุน 
ไดแก รูปแบบการแตงกาย  ทรงผม  บุคลิกลักษณะ กิริยามารยาท และภาษาที่ใชในการสนทนา
เทานั้น ซึ่งยังไมครอบคลุมพฤติกรรมอื่นที่วัยรุนอาจเลียนแบบจากบุคคลตนแบบ ตลอดจนการระบุ
ชื่อบุคคลตนแบบที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญ และเปนแบบอยางในการดําเนินชีวิตก็อาจทําให
รับรูไดวาบุคคลใดที่กลุมวัยรุนสวนใหญใหความสําคัญ ยกยอง และชื่นชมบุคคลใดมากเปนพิเศษ 
โดยเฉพาะนักแสดงที่มีชื่อเสียงและนักกีฬาที่มีชื่อเสียง 

 

นอกจากนี้ในสวนของมาตรวัดเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและสินคา
ที่มีความเกี่ยวพันต่ํากับวัยรุนในการวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเพียงโทรศัพทมือถือเปนตัวแทนสินคาที่มี
ความเกี่ยวพันสูง และน้ําอัดลมเปนตัวแทนของสินคาที่มีความเกี่ยวพันต่ําเทานั้น ซึ่งการศึกษาวิจัย
ในครั้งตอไปเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําอาจมีการปรับเปลี่ยนประเภท
สินคาตามกระแสความนิยมของกลุมวัยรุนในขณะที่ดําเนินการวิจัยนั้น หรือเพิ่มจํานวนสินคาใหมี
จํานวนมากขึ้น และมีความหลากหลายมากยิ่งขึ้นเพื่อใหทราบถึงอิทธิพลของบุคคลตนแบบที่มีตอ
ความตั้งใจซื้อสินคาประเภทตางๆ เพิ่มมากขึ้น  
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การนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 
 

จากผลการวิจัยในครั้งนี้ทําใหทราบถึงบทบาทของพอแมและเพื่อนที่ยังคงมีอิทธิพลสําคัญ
กับวัยรุน ซึ่งนักวิชาการและผูที่สนใจสามารถนําผลการวิจัยนี้ไปใชเปนขอมูลเพื่อการศึกษาถึงบท 
บาทของบุคคลดังกลาวที่มีตอการเลียนแบบพฤติกรรมในดานตางๆ ตลอดจนความตั้งใจซื้อสินคา
ที่มีความเกี่ยวพันและต่ําของวัยรุน  

 

นอกจากนี้ผลการวิจัยดังกลาวจะเปนประโยชนตอนักวิชาชีพโฆษณา และนักการตลาดใน
การพิจารณาถึงประสิทธิภาพในการเลือกใชบุคคลตนแบบในดานการวางแผนงานโฆษณา และกิจ 
กรรมการสื่อสารทางการตลาด โดยเฉพาะบทบาทของพอแมและเพื่อนที่อยูใกลชิดกับกลุมวัยรุน 
ซึ่งนักโฆษณาและนักการตลาดตางมิอาจเพิกเฉย เนื่องจากบุคคลดังกลาวมียังคงมีบทบาทสําคัญ
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แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของการทําวิทยานิพนธในระดับปริญญามหาบัณฑิต  
สาขาวิชาการโฆษณา คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ประจําปการศึกษา 2545 

 

 
 
ตอนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคล 
คําชี้แจง กรุณาตอบคําถามโดยใสเครื่องหมาย  ในขอท่ีตรงกับคําตอบของทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
 
1.  เพศ    ชาย   หญิง 
 
2.  อายุ     13-15 ป               16-18 ป           19-21 ป  
 
3.  การศึกษา   
    ประถมศึกษา   มัธยมตนหรือเทียบเทา 
    มัธยมปลาย/ปวช.หรือเทียบเทา   อนุปริญญา/ปวส.หรือเทียบเทา 

  ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
 
4.  รายไดตอเดือน 
    ต่ํากวา 1,000 บาท   1,001 - 2,000 บาท 
    2,001 - 3,000 บาท   3,001 - 4,000 บาท 

  4,001 - 5,000 บาท   5,001 บาทขึ้นไป 
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ตอนที่ 2    ขอมูลเกี่ยวกับความเกี่ยวพันที่มีตอสินคา 
 

 กรุณาเลือกประเภทสินคาที่มีความสําคัญกบัทาน มากทีสุ่ด 2 ประเภทจากสินคาที่กําหนดให โดย
กรอกรายละเอียดประเภทสินคาลงในชองวางที่กําหนด 
 

รายชื่อประเภทสินคา 
 

 1.  นาฬิกาขอมือ 2.  ครีมหรือนํ้ายาเปลี่ยนสีผม 3.  น้ําหอมหรือโคโลญจ 
4.  โทรศัพทมือถือ 5.  กลองถายรูป 6.  เครื่องเสียง  

  
 กรุณาทําเครื่องหมาย  ลอมรอบหมายเลขที่ตรงกับคําตอบของทานมากที่สุด  
  1 = นอยที่สุด / 2 = คอนขางนอย / 3 = นอย / 4 = ปานกลาง / 5 = คอนขางมาก / 6 = มาก / 7 = มากที่สุด 
 ตัวอยาง     คุณสมบัติของสินคามีเอกลักษณเฉพาะตัวไมเหมือนใคร          _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
           
1.1  สินคา_________________มีความเกี่ยวพัน / ความสําคัญกับฉันมากที่สุด เพราะ 
 

 สินคามีเอกลักษณเฉพาะตัวไมเหมือนใคร  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีคุณคาทางจิตใจสําหรับฉัน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีราคาแพง ทําใหฉันรูสึกไมมั่นใจในการตัดสินใจซื้อ   _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาทําใหฉันรับรูถึงความรูสึกดีๆ ที่บุคคลแวดลอมมีใหกับฉัน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีคุณภาพดี คนทั่วไปรับรูและยอมรับในคุณภาพ  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาดึงดูดความสนใจดวยรูปลักษณ รสชาติ กล่ิน เสียง และการสัมผัส _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาแสดงถึงบุคลิกลักษณะและความสนใจของฉัน _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีองคประกอบโครงสรางเหมือนจริงราวกับมีชีวิต _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีความซับซอนในการใชงาน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาชวยทําใหการดําเนินชีวิตสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีความจําเปนในการดําเนินชีวิต   _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 
1.2  สินคา_________________มีความเกี่ยวพัน / ความสําคัญกับฉันมากที่สุด เพราะ 
 

 สินคามีเอกลักษณเฉพาะตัวไมเหมือนใคร  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีคุณคาทางจิตใจสําหรับฉัน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีราคาแพง ทําใหฉันรูสึกไมมั่นใจในการตัดสินใจซื้อ   _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาทําใหฉันรับรูถึงความรูสึกดีๆ ที่บุคคลแวดลอมมีใหกับฉัน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีคุณภาพดี คนทั่วไปรับรูและยอมรับในคุณภาพ  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาดึงดูดความสนใจดวยรูปลักษณ รสชาติ กล่ิน เสียง และการสัมผัส _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
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กรุณาทําเครื่องหมาย  ลอมรอบหมายเลขที่ตรงกับคําตอบของทานมากที่สุด  
  1 = นอยที่สุด / 2 = คอนขางนอย / 3 = นอย / 4 = ปานกลาง / 5 = คอนขางมาก / 6 = มาก / 7 = มากที่สุด 
 

 สินคาแสดงถึงบุคลิกลักษณะและความสนใจของฉัน _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีองคประกอบโครงสรางเหมือนจริงราวกับมีชีวิต _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีความซับซอนในการใชงาน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาชวยทําใหการดําเนินชีวิตสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีความจําเปนในการดําเนินชีวิต   _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 
  

 กรุณาเลือกประเภทสินคาที่มีความสําคัญกบัทาน นอยทีสุ่ด 2 ประเภทจากสินคาที่กําหนดให โดย
กรอกรายละเอียดประเภทสินคาลงในชองวางที่กําหนด 
 

รายชื่อประเภทสินคา 
 

 1.  แชมพู 2.  นิตยสาร 3.  กระดาษชําระ 
4.  ขนมขบเคี้ยว 5.  น้ําอัดลม 6.  ครีมกันแดด  

  
 กรุณาทําเครื่องหมาย  ลอมรอบหมายเลขที่ตรงกับคําตอบของทานมากที่สุด  
  1 = นอยที่สุด / 2 = คอนขางนอย / 3 = นอย / 4 = ปานกลาง / 5 = คอนขางมาก / 6 = มาก / 7 = มากที่สุด 
 

1.3  สินคา_________________มีความเกี่ยวพัน / มีความสําคัญกับฉันนอยที่สุด เพราะ 
 

 สินคามีเอกลักษณเฉพาะตัวไมเหมือนใคร  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีคุณคาทางจิตใจสําหรับฉัน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีราคาแพง ทําใหฉันรูสึกไมมั่นใจในการตัดสินใจซื้อ   _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาทําใหฉันรับรูถึงความรูสึกดีๆ ที่บุคคลแวดลอมมีใหกับฉัน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีคุณภาพดี คนทั่วไปรับรูและยอมรับในคุณภาพ  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาดึงดูดความสนใจดวยรูปลักษณ รสชาติ กล่ิน เสียง และการสัมผัส _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาแสดงถึงบุคลิกลักษณะและความสนใจของฉัน _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีองคประกอบโครงสรางเหมือนจริงราวกับมีชีวิต _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีความซับซอนในการใชงาน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาชวยทําใหการดําเนินชีวิตสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีความจําเปนในการดําเนินชีวิต   _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
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กรุณาทําเครื่องหมาย  ลอมรอบหมายเลขที่ตรงกับคําตอบของทานมากที่สุด  
  1 = นอยที่สุด / 2 = คอนขางนอย / 3 = นอย / 4 = ปานกลาง / 5 = คอนขางมาก / 6 = มาก / 7 = มากที่สุด 
 
1.4  สินคา_________________มีความเกี่ยวพัน / มีความสําคัญกับฉันนอยที่สุด เพราะ 
 

 สินคามีเอกลักษณเฉพาะตัวไมเหมือนใคร  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีคุณคาทางจิตใจสําหรับฉัน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีราคาแพง ทําใหฉันรูสึกไมมั่นใจในการตัดสินใจซื้อ   _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาทําใหฉันรับรูถึงความรูสึกดีๆ ที่บุคคลแวดลอมมีใหกับฉัน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีคุณภาพดี คนทั่วไปรับรูและยอมรับในคุณภาพ  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาดึงดูดความสนใจดวยรูปลักษณ รสชาติ กล่ิน เสียง และการสัมผัส _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาแสดงถึงบุคลิกลักษณะและความสนใจของฉัน _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีองคประกอบโครงสรางเหมือนจริงราวกับมีชีวิต _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีความซับซอนในการใชงาน  _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคาชวยทําใหการดําเนินชีวิตสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 สินคามีความจําเปนในการดําเนินชีวิต   _1  :_2_:_3_:_4_:_5_:_6_:_7_ 
 
 

- - - - - - - - ขอบคุณคะ - - - - - - -  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ข 

 
แบบสอบถามเกี่ยวกับอิทธิพลอิทธิพลของบุคคลตนแบบที่มีตอพฤติกรรมการเลียนแบบและ 

ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ําของวัยรุน 
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แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของการทําวิทยานิพนธในระดับปริญญามหาบัณฑิต  
สาขาวิชาการโฆษณา คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ประจําปการศึกษา 2545 

 

 
 
ตอนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคล 
คําชี้แจง กรุณาตอบคําถามโดยใสเครื่องหมาย  ในขอท่ีตรงกับคําตอบของทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
 
1.  เพศ     ชาย   หญิง 
 

2.  อายุ      13-15 ป                16-18 ป            19-21 ป  
 

3.  การศึกษา   
    ประถมศึกษา   มัธยมตนหรือเทียบเทา 
    มัธยมปลาย/ปวช.หรือเทียบเทา   อนุปริญญา/ปวส.หรือเทียบเทา 

  ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
 

4.  รายไดตอเดือน 
    ต่ํากวา 1,000 บาท   1,001 - 2,000 บาท 
    2,001 - 3,000 บาท   3,001 - 4,000 บาท 

  4,001 - 5,000 บาท   5,001 บาทขึ้นไป 

 
ตอนที่ 2    ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลียนแบบ 
 

คําชี้แจง จงกาเครื่องหมาย  ลงในชองคําตอบที่มีความเห็นสอดคลองกับตัวทานมากที่สุด โดยกําหนดให 
 

*** 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง / 2 = ไมเห็นดวย / 3 = ไมแนใจ / 4 = เห็นดวย / 5 = เห็นดวยอยางยิ่ง                   
        

- พอแม - 
    

 
1.  มารยาทในสังคมของฉันเกิดจากการสังเกตการกระทําของพอแม       
2.  บุคลิกภาพของฉันเกิดจากการสังเกตพฤติกรรมตางๆ ของพอแม 
3.  รูปแบบการแตงกายของฉันเกิดจากความชื่นชอบในรูปแบบการแตงกายของ 
     พอแม 
4.  ฉันมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบพอแมของฉัน แมคนอื่นมองวาไม 
     เหมาะสมก็ตาม 

1      2      3      4      5 
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คําชี้แจง จงกาเครื่องหมาย  ลงในชองคําตอบที่มีความเห็นสอดคลองกับตัวทานมากที่สุด โดยกําหนดให 
 

*** 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง / 2 = ไมเห็นดวย / 3 = ไมแนใจ / 4 = เห็นดวย / 5 = เห็นดวยอยางยิ่ง                    
 
5.  ถาฉันตองการใหตัวเองดูดี และมีความมั่นใจเหมือนกับพอแม ฉันจะตองตัด 
     ผมทรงเดียวกับพวกเขา 
6.  คําสแลงที่พอแมฉันพูดเปนสิ่งที่แปลกใหม ทันสมัย และนาเอาเปนแบบอยาง 
7.  ฉันอยากมีรูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนาเหมือนกับพอแม 
8.  ฉันมั่นใจวาการสังเกต และประพฤติตามอยางพอแมในทุกๆ ดาน จะทําให 
     ฉันเปนที่ยอมรับจากคนในสังคม 
9. ฉันมั่นใจวาการสังเกต และประพฤติตามอยางพอแมในทุกๆ ดาน จะทําให 
     ฉันเปนคนทันสมัยอยูเสมอ 
10.พอแมเปนฮีโรที่ฉันชื่นชม และฉันพยายามทําทุกวิถีทางเพื่อใหตัวฉันเหมือน 
     ทานใหมากที่สุด 

1      2      3      4      5 
             

 

             
             
             

 

             
 

             

 
- เพื่อน - 

    

 
1.  มารยาทในสังคมของฉันเกิดจากการสังเกตการกระทําของเพื่อน       
2.  บุคลิกภาพของฉันเกิดจากการสังเกตพฤติกรรมตางๆ ของเพื่อน 
3.  รูปแบบการแตงกายของฉันเกิดจากความชื่นชอบในรูปแบบการแตงกายของ 
     เพื่อน 
4.  ฉันมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบเพื่อนของฉัน แมคนอื่นมองวาไมเหมาะสม 
     ก็ตาม 
5.  ถาฉันตองการใหตัวเองดูดี และมีความมั่นใจเหมือนกับเพื่อน ฉันจะตองตัด 
     ผมทรงเดียวกับพวกเขา 
6.  คําสแลงที่เพื่อนฉันพูดเปนสิ่งที่แปลกใหม ทันสมัย และนาเอาเปนแบบอยาง 
7.  ฉันอยากมีรูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนาเหมือนกับเพื่อนของฉัน 
8.  ฉันมั่นใจวาการสังเกต และประพฤติตามอยางเพื่อนในทุกๆ ดาน จะทําให 
     ฉันเปนที่ยอมรับจากคนในสังคม 
9. ฉันมั่นใจวาการสังเกต และประพฤติตามอยางเพื่อนในทุกๆ ดาน จะทําให 
     ฉันเปนคนทันสมัยอยูเสมอ 
10.เพื่อนเปนฮีโรที่ฉันชื่นชม และฉันพยายามทําทุกวิถีทางเพื่อใหตัวฉันเหมือน 
     พวกเขาใหมากที่สุด 

1      2      3      4      5 
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คําชี้แจง จงกาเครื่องหมาย  ลงในชองคําตอบที่มีความเห็นสอดคลองกับตัวทานมากที่สุด โดยกําหนดให 
 

*** 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง / 2 = ไมเห็นดวย / 3 = ไมแนใจ / 4 = เห็นดวย / 5 = เห็นดวยอยางยิ่ง      
               
 

- นักแสดงที่มีชื่อเสียง - 
    

 
1.  มารยาทในสังคมของฉันเกิดจากการสังเกตการกระทําของนักแสดงที่มี 
     ชื่อเสียง       
2.  บุคลิกภาพของฉันเกิดจากการสังเกตพฤติกรรมตางๆ ของนักแสดงที่มี 
     ชื่อเสียง 
3.  รูปแบบการแตงกายของฉันเกิดจากความชื่นชอบในรูปแบบการแตงกายของ 
     นักแสดงที่มีชื่อเสียง 
4.  ฉันมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบนักแสดงที่มีชื่อเสียง แมคนอื่นมองวาไม 
     เหมาะสมก็ตาม 
5.  ถาฉันตองการใหตัวเองดูดี และมีความมั่นใจเหมือนนักแสดงที่มีชื่อเสียง ฉัน 
     จะตองตัดผมทรงเดยีวกับพวกเขา 
6.  คําสแลงที่นักแสดงที่มีชื่อเสียงพูดเปนสิ่งที่แปลกใหม ทันสมัย และนาเอาเปน 
     แบบอยาง 
7.  ฉันอยากมีรูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนาเหมือนกับนักแสดงที่มีชื่อเสียง 
8.  ฉันมั่นใจวาการสังเกต และประพฤติตามอยางนักแสดงที่มีชื่อเสียงในทุกๆ  
     ดาน จะทําใหฉันเปนที่ยอมรับจากคนในสังคม 
9. ฉันมั่นใจวาการสังเกต และประพฤติตามอยางนักแสดงที่มีชื่อเสียงในทุกๆ  
     ดาน จะทาํใหฉันเปนคนทันสมัยอยูเสมอ 
10.นักแสดงที่มีชื่อเสียงเปนฮีโรที่ฉันชื่นชม และฉันพยายามทําทุกวิถีทางเพื่อให 
      ตัวฉันเหมือนพวกเขาใหมากที่สุด 

1      2      3      4      5 
             

 

             
 

             
 

             
 

             
 

             
 

             
             

 

             
 

             

 
- นักกีฬาที่มีชื่อเสียง - 

     

 
1.  มารยาทในสังคมของฉันเกิดจากการสังเกตการกระทําของนักกีฬาที่มี 
     ชื่อเสียง       
2.  บุคลิกภาพของฉันเกิดจากการสังเกตพฤติกรรมตางๆ ของนักกีฬาที่มี 
     ชื่อเสียง 

1      2      3      4      5 
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คําชี้แจง จงกาเครื่องหมาย  ลงในชองคําตอบที่มีความเห็นสอดคลองกับตัวทานมากที่สุด โดยกําหนดให 
 

*** 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง / 2 = ไมเห็นดวย / 3 = ไมแนใจ / 4 = เห็นดวย / 5 = เห็นดวยอยางยิ่ง      
 
3.  รูปแบบการแตงกายของฉันเกิดจากความชื่นชอบในรูปแบบการแตงกายของ 
     นักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
4.  ฉันมั่นใจในการแตงกายเลียนแบบนักกีฬาที่มีชื่อเสียง แมคนอื่นมองวาไม 
     เหมาะสมก็ตาม 
5.  ถาฉันตองการใหตัวเองดูดี และมีความมั่นใจเหมือนนักกีฬาที่มีชื่อเสียง ฉัน 
     จะตองตัดผมทรงเดียวกับพวกเขา 
6.  คําสแลงที่นักกีฬาที่มีชื่อเสียงพูดเปนสิ่งที่แปลกใหม ทันสมัย และนาเอาเปน 
     แบบอยาง 
7.  ฉันอยากมีรูปแบบคําพูดที่ใชในการสนทนาเหมือนกับนักกีฬาที่มีชื่อเสียง 
8.  ฉันมั่นใจวาการสังเกต และประพฤติตามอยางนักกีฬาที่มีชื่อเสียงในทุกๆ  
     ดาน จะทําใหฉันเปนที่ยอมรับจากคนในสังคม 
9. ฉันมั่นใจวาการสังเกต และประพฤติตามอยางนักกีฬาที่มีชื่อเสียงในทุกๆ  
     ดาน จะทําใหฉันเปนคนทันสมัยอยูเสมอ 
10.นักกีฬาที่มีชื่อเสียงเปนฮีโรที่ฉันชื่นชม และฉันพยายามทําทุกวิถทีางเพื่อให 
      ตัวฉันเหมือนพวกเขาใหมากที่สุด 

1      2      3      4      5 
             

 

             
 

             
 

             
 

             
             

 

             
 

             

 
ตอนที่ 3   ขอมูลเกี่ยวกับความตั้งใจซ้ือสินคา 
 
คําชี้แจง จงกาเครื่องหมาย  ลงในชองคําตอบที่มีความเห็นสอดคลองกับตัวทานมากที่สุด โดยกําหนดให 
*** 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง / 2 = ไมเห็นดวย / 3 = ไมแนใจ / 4 = เห็นดวย / 5 = เห็นดวยอยางยิ่ง                    
 

- พอแม - โทรศัพทมือถือ น้ําอัดลม 
 
1.  พอแมเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหฉันรูจัก 
2.  พอแมเปนผูกระตุนใหฉันทดลองใชสินคา 
3.  ฉันรูสึกมั่นใจในคุณภาพของสินคาที่พอแมฉันใช 
4.  หากฉันจําเปนตองซื้อสินคา ฉันจะซื้อสินคาที่พอแมฉันใช  
5.  พอแมทําใหฉันซื้อสินคาเดิมๆ แมจะมีสินคาอื่นที่มีราคาถูก 
     กวา 
6.  พอแมทําใหฉันซื้อสินคาเดิมๆ แมจะมีสินคาอื่นที่ใชทดแทน 
     กันได 

1    2     3     4     5 
         
         
         
         
         

 

         
 

1    2     3     4     5 
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คําชี้แจง จงกาเครื่องหมาย  ลงในชองคําตอบที่มีความเห็นสอดคลองกับตัวทานมากที่สุด โดยกําหนดให 
*** 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง / 2 = ไมเห็นดวย / 3 = ไมแนใจ / 4 = เห็นดวย / 5 = เห็นดวยอยางยิ่ง                    
 

- พอแม - โทรศัพทมือถือ น้ําอัดลม 
 
7.  พอแมทําใหฉันมีความภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 
8.  พอแมทําใหฉันตั้งใจจะซื้อสินคาเดิมซ้ําในครั้งตอไป 

1    2     3     4     5 
         
         

1    2     3     4     5 
        
        

 
- เพ่ือน - โทรศัพทมือถือ น้ําอัดลม 

 
1.  เพื่อนเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหฉันรูจัก 
2.  เพื่อนเปนผูกระตุนใหฉันทดลองใชสินคา 
3.  ฉันรูสึกมั่นใจในคุณภาพของสินคาที่เพื่อนใช 
4.  หากฉันจําเปนตองซื้อสินคา ฉันจะซื้อสินคาที่เพื่อนฉันใช  
5.  เพื่อนทําใหฉันซื้อสินคาเดิมๆ แมจะมีสินคาอื่นที่มีราคาถูก 
     กวา 
6.  เพื่อนทําใหฉันซื้อสินคาเดิมๆ แมจะมีสินคาอื่นที่ใชทดแทน 
     กันได 
7.  เพื่อนทําใหฉันมีความภาคภูมิใจจากการซื้อสินคาเสมอ 
8.  เพื่อนทําใหฉันตั้งใจจะซื้อสินคาเดิมซ้ําในครั้งตอไป 

1    2     3     4     5 
         
         
         
         
         

 

         
 

         
         

1    2     3     4     5 
        
        
        
        
        

 

        
 

        
        

 
- นักแสดงที่มีชื่อเสียง - โทรศัพทมือถือ น้ําอัดลม 

 
1.  นักแสดงที่มีชื่อเสียงเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหฉัน 
     รูจัก 
2.  นักแสดงที่มีชื่อเสียงเปนผูกระตุนใหฉันทดลองใชสินคา 
3.  ฉันรูสึกมั่นใจในคุณภาพของสินคาที่นักแสดงที่มีชื่อเสียงใช 
4.  หากฉันจําเปนตองซื้อสินคา ฉันจะซื้อสินคาที่นักแสดงที่มี 
     ชื่อเสียงใช  
5.  นักแสดงที่มีชื่อเสียงทําใหฉันซื้อสินคาเดิมๆ แมจะมีสินคา 
     อื่นที่มีราคาถูกกวา 
6.  นักแสดงที่มีชื่อเสียงทําใหฉันซื้อสินคาเดิมๆ แมจะมีสินคา 
     อื่นที่ใชทดแทนกันได 
7.  นักแสดงที่มีชื่อเสียงทําใหฉันมีความภาคภูมิใจจากการซื้อ 
     สินคาเสมอ 
8.  นักแสดงที่มีชื่อเสียงทําใหฉันต้ังใจจะซื้อสินคาเดิมซ้ําในครั้งตอไป

1    2     3     4     5 
         

 
         
         
         

 
         

 

         
 

         
 

         

1     2    3     4     5 
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คําชี้แจง จงกาเครื่องหมาย  ลงในชองคําตอบที่มีความเห็นสอดคลองกับตัวทานมากที่สุด โดยกําหนดให 
*** 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง / 2 = ไมเห็นดวย / 3 = ไมแนใจ / 4 = เห็นดวย / 5 = เห็นดวยอยางยิ่ง                    
 

- นักกีฬาที่มีชื่อเสียง - โทรศัพทมือถือ น้ําอัดลม 
 
1.  นักกีฬาที่มีชื่อเสียงเปนผูแนะนําขอดีของสินคาใหฉัน 
     รูจัก 
2.  นักกีฬาที่มีชื่อเสียงเปนผูกระตุนใหฉันทดลองใชสินคา 
3.  ฉันรูสึกมั่นใจในคุณภาพของสินคาที่นักกีฬาที่มีชื่อเสียงใช 
4.  หากฉันจําเปนตองซื้อสินคา ฉันจะซื้อสินคาที่นักกีฬาที่มี 
     ชื่อเสียงใช  
5.  นักกีฬาที่มีชื่อเสียงทําใหฉันซื้อสินคาเดิมๆ แมจะมีสินคาอื่น 
     ที่มีราคาถูกกวา 
6.  นักกีฬาที่มีชื่อเสียงทําใหฉันซื้อสินคาเดิมๆ แมจะมีสินคาอื่น 
      ที่ใชทดแทนกันได 
7.  นักกีฬาที่มีชื่อเสียงทําใหฉันมีความภาคภูมิใจจากการซื้อ 
      สินคาเสมอ 
8.  นักกีฬาที่มีชื่อเสียงทําใหฉันตั้งใจจะซื้อสินคาเดิมซ้ําในครั้ง 
      ตอไป 

1    2     3     4     5 
         

 
         
         
         

 

         
 

         
 

         
 

         

1    2     3     4     5 
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นางสาวทัศนีย เทอดธนกาญจน เกิดวันที่ 23 กรกฎาคม 2520 จบการศึกษาระดับ
ปริญญาบัณฑิต สาขาวิชาการโฆษณา จากคณะวารสารศาสตรและสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัย 
ธรรมศาสตร เมื่อปการศึกษา 2542 และศึกษาตอในระดับปริญญามหาบัณฑิต สาขาวิชาการ
โฆษณา ภาควิชาการประชาสัมพันธ คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย เมื่อปการศึกษา 
2544 ปจจุบันทํางานในตําแหนง Media Planner บริษัท Optimum Media Direction (ประเทศ
ไทย) จํากัด 

 


	ปกภาษาไทย
	ปกภาษาไทย
	หน้าอนุมัติ
	บทคัดย่อภาษาไทย
	บทคัดย่อภาษาอังกฤษ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	บทที่ 1 บทนำ
	ที่มาและความสําคัญของปญหา
	วัตถุประสงคของการวิจัย
	ปญหานําวิจัย
	สมมติฐานการวิจัย
	ขอบเขตการวิจัย
	นิยามศัพท
	ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

	บทที่ 2 ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของ
	1. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับวัยรุน (Adolescence)
	2. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับความเกี่ยวพัน (Involveme
	3. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินคา (Buying Behavior)
	4. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับการเรียนรู และการเลียนแบบ (Learning and Imitation)
	5. แนวคิดเกี่ยวกับกลุมอางอิง (Reference Group)

	บทที่ 3 ระเบียบวิธีวิจัย
	ประชากร และกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา
	วิธีการเลือกกลุมตัวอยาง
	ประเภทของสินคาที่ใชในการวิจัย
	เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
	การทดสอบความนาเชื่อถือของเครื่องมือ
	ตัวแปรและเกณฑในการใหคะแนน
	การวิเคราะหและการประมวลผลขอมูล

	บทที่ 4 ผลการวิจัย
	1. สถิติเชิงพรรณนาเกี่ยวกับลักษณะดานประชากรกลุมตัวอยาง
	2. ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ำจากบุคคลต้นแบบจากกลุ่มตัวอย่างโดยรวม
	3. ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ำจากบุคคลต้นแบบโดยจำแนกตามเพศของกลุ่มตัวอย่าง
	4. ผลการวิจัยพฤติกรรมการเลียนแบบ ความตั้งใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและต่ำจากบุคคลต้นแบบโดยจำแนกตามช่วงอายุของกลุ่มตัวอย่าง

	บทที่ 5 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ
	อภิปรายผลการวิจัย
	ขอจํากัดในการวิจัย
	ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต
	การนําผลการวิจัยไปประยุกตใช

	รายการอางอิง
	ภาคผนวก
	ประวัติผูเขียน



