
 

บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 

การศึกษาทัศนคติของผูบริโภคตอระบบการส่ือสารแบบไรสายยุคท่ีสามในอําเภอ

เมืองเชียงใหม ผูศึกษาไดศึกษาแนวคิด ทฤษฏีและเอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของดังนี ้

 

แนวคิดและทฤษฎี 

1.  แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ 

ความหมายของทัศนคติ 

ศิริวรรณ   เสรีรัตนและคณะ (2545: 94) ไดสรุปการศึกษาของ Stanton and 

Futrell, Patrick E. Murphy และ Ben M. Enis เกี่ยวกับทัศนคติ และใหคําจํากัดความวา ทัศนคติ 

หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรืออาจหมายถึง ความโนมเอียงท่ีเกิดจาก

การเรียนรูในการตอบสนองตอส่ิงกระตุนไปในทิศทางสมํ่าเสมอ การเกิดทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูล

ท่ีแตละคนไดรับ กลาวคือ เกิดจากประสบการณท่ีเรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคา หรือความนึกคิดของ

บุคคลและเกิดจากความสัมพันธท่ีมีตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพ่ือน บุคคลในช้ันสังคม เปนตน 

องคประกอบของทัศนคติ  

องคประกอบของทัศนคติประกอบไปดวย องคประกอบที่สําคัญ 3 สวน คือ 1) 

ความเขาใจ (Cognitive Component) หมายถึง ความรู ความเขาใจ และความเช่ือท่ีผูบริโภคมีตอส่ิง

ใดส่ิงหนึ่ง 2) ความรูสึก (Affective Component) หมายถึง อารมณ ความรูสึกของผูบริโภคท่ีมีตอส่ิง

ใดส่ิงหนึ่ง และ 3) พฤติกรรม (Behavior Component) หมายถึง แนวโนมของการกระทําท่ีเกิดจาก

ทัศนคติหรือเปนการกําหนดพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งของผูบริโภค (ธงชัย สันติวงษ, 2526) 

1.  ความเขาใจหรือสวนของความเช่ือ (cognitive or belief component) จะมี

ขอบเขตครอบคลุมถึงขาวสารขอมูลและความเชื่อท่ีมีตอส่ิงของ หรือ ปรากฏการณตาง ๆ ส่ิงเหลานี้ 

จะเปนขอมูลท่ีไดเก็บสะสมมาและการมีประสบการณมาจากอดีต ความเช่ือนี้จะเปนความเช่ือท่ีได

จากการประเมิน ซ่ึงมักจะออกผลเปนแนวโนมทางใดทางหนึ่งวา ดี – ไมดี ชอบ – ไมชอบ  

มีคุณคา – ไมมีคุณคา เปนตน 

2.  ความชอบพอหรือสวนของความรูสึก (affection of feeling component) จะมี

ขอบเขตครอบคลุมถึงความรูสึกตางๆ รวมตลอดท้ังอารมณ ดวยความรูสึกเหลานี้จะเกิดขึ้นจาก
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สาเหตุหลายทางเชน บุคลิกทาทางหรอือุปนิสัยและส่ิงจูงใจ เปนตน ความรูสึกอาจจะแสดงเปน ดี – 

เลว เกลียด – รัก ทางบวก – ทางลบ ชอบ – ไมชอบ 

3.  พฤติกรรมหรือแนวโนมในการแสดงออก (behavioral or action tendency 

component) หมายถึง แนวโนมของการประพฤติหรือการกระทํา ซ่ึงเปนไปในทางใดทางหนึ่ง ซ่ึงจะ

กลับกลายมาเปนการเรียนรูในส่ิงท่ีไดปฏิบัติตอบตอส่ิงตาง ๆ (learn responses) และเก็บสะสมไว

ในความทรงจําโดยผานสวนประกอบของประสบการณท่ีไดรับมาในอดีต (past experience) 

สรุปไดวา ทัศนคติกอใหเกิดแรงจูงใจ (motivation) ซ่ึงก็หมายถึง ภาวะภายใน 

จิตใจของบุคคลท่ีพรอมจะกระตุนนําทางใหพฤติกรรมดําเนินไปตามเปาหมาย และแรงจูงใจเปน 

ส่ิงกําหนดพฤติกรรมท่ีจะกระทําหรือละเวนส่ิงตาง ๆ เม่ือบุคคลมีทัศนคติในทางใดก็เกิดแรงจูงใจ

ในแนวนั้นและจะแสดงออกทางพฤติกรรมในแนวเดียวกัน ฉะนั้นการเปล่ียนทัศนคติไปในแนวใด 

ก็จะทําใหพฤติกรรมถูกเปล่ียนไปดวย 

 

การวัดทัศนคติ 

Secord (1964  อางในกุณฑลี  รื่นรมย, 2545) กลาววา Likert ไดแสดงแบบวัด

ทัศนคติ  โดยกําหนดขอความทุกขอในแบบวัดทัศนคติใหมีความสําคัญเทากันหมด คะแนนของ

ผูตอบแตละคนคือผลรวมของคะแนนทุกขอในแบบวัดทัศนคติ  Likert เห็นวาผูท่ีมีทัศนคติตอส่ิงใด

ก็ยอมจะมีโอกาสตอบเห็นดวยกับขอความท่ีสนับสนุนส่ิงนั้นก็จะมีมาก และโอกาสที่จะตอบเห็น

ดวยกับขอความท่ีตอตานส่ิงนั้นก็จะมีนอย  คะแนนรวมของทุกขอจะเปนเคร่ืองช้ีใหเห็นถึงทัศนคติ

จากคําตอบในการวัดทัศนคติแตละคน 

 

2.  แนวคิดดานการยอมรับผลิตภัณฑใหม Innovations Adoption Theory 

วุฒิชาติ  สุนทรสมัย (2547) ไดกลาวถึงแนวคิดดานการยอมรับผลิตภัณฑใหม 

หรือนวัตกรรมไวดังนี้ 

นวัตกรรม (Innovation) หมายถึง สินคา บริการ หรือความคิด ท่ีถูกรับรูโดย

บุคคลวาเปนส่ิงใหม นวัตกรรมตองใชเวลาในการแพรกระจายผานระบบสังคม  

แนวคิดดานการยอมรับผลิตภัณฑใหม หรือ Innovations Adoption Theory 

(Innovation Adoption curve of Rogers, 2549: Online; The Technology Adoptin Life-cycle; 2549: 

Online) เปนรูปแบบของการยอมรับและการแพรกระจายของนวัตกรรมใหมๆ โดยสามารถแบง

กระบวนการตัดสินใจ (The Adoption Decision Process) ออกเปน 5 ลําดับ ไดแก (1) Knowledge 

การหาขอมูลและตระหนักถึงนวัตกรรมใหม และเขาใจถึงการใชงาน (2) Persuasion เกิดการกอตัว
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ของทัศนคติท่ีดีและไมดีตอนวัตกรรมใหม ๆ (3) Decision ทําการทดลองใชงานและนําไปสูการ

ตัดสินใจวาจะใชนวัตกรรมนี้หรือไม (4) Implementation การใชงานนวัตกรรมใหม (5) 

Confirmation มีการประเมินผลการใชงาน และตัดสินใจใชงาน  

1.  ขั้นเกิดความรู (Knowledge) เปนขั้นท่ีผูบริโภครับรูวามีผลิตภัณฑใหมหรือ

สินคาใหมเกิดขึ้นแลวเรียนรูดวยวาผลิตภัณฑหรือนวัตกรรมนั้นมีหนาท่ีและอาจกอใหเกิด

ประโยชนแกตนอยางไรบาง เชน ผูบริโภครูจักเครื่องเลนวีซีดี วาเปนอยางไร มีราคาประมาณหลาย

พันบาท สามารถรับชมภาพยนตร บางตราสินคาแตละตรามีรูปแบบใหเลือกและส่ิงอํานวยความ

สะดวกแตกตางกันไป  

การยอมรับนวัตกรรมนี้มีความแตกตางกันแตละบุคคล แตละกลุมขึ้นกับ

ระยะเวลาท่ีใชในการเรียนรูนวัตกรรมนั้น ซ่ึงประกอบดวยผูท่ียอมรับนวัตกรรมเร็ว (Early) และ

พวกท่ียอมรับนวัตกรรมชากวา (Late) จากการศึกษาพบวา ผูยอมรับนวัตกรรมเร็วมักจะมีระดับ

การศึกษา สถานการณทางสังคม การเปดรับส่ือมวลชนและส่ือสารระหวางบุคคลรวมถึงมีสวนรวม

ในสังคมสูงหรือมากกวากลุมท่ียอมรับนวัตกรรมชากวา และยังมีโลกทัศนท่ีกวางกวาอีกดวย   

2.  ขั้นการโนมนาวชักจูง (Persuasion) เปนขั้นตอนท่ีแตละบุคคลหรือปจเจก

บุคคลตองใชเวลาพอสมควรในการรับรูนวัตกรรมหรือใชเวลามากกวาในการเรียนรูถึงวิธีปฏิบัติ

หรือใชนวัตกรรมนั้น ๆ ซ่ึงแมจะเรียนรูแลวอาจไมทําใหมีการเปล่ียนแปลงทัศนคติก็ได ขั้นตอน

การโนมนาวชักจูงนี้จะมีผลตอปจเจกบุคคลในการพัฒนาทัศนคติตอนวัตกรรมในขั้นความรูสึก 

(Affective or Feeling) ซ่ึงผิดกับขั้นการเกิดความรูซ่ึงเปนขั้นตอนของทัศนคติในขั้นตอนเกิดความรู 

(Cognitive or Thought) 

ในการกอตัวของทัศนคติของผูบริโภคท่ีเปนปจเจกบุคคลตอนวัตกรรมนั้น 

ผูบริโภคจะไดจากการลองสินคาทางออม เชน จากคําบอกเลา ซ่ึงจะชวยใหผูบริโภคลดความลังเลที่

จะใชผลิตภัณฑหรือนวัตกรรมใหมนั้น แตถึงแมผูบริโภคจะมีความลังเลลดลงและมีทัศนคติดาน

บวกตอนวัตกรรมนั้น แตก็ไมอาจม่ันใจวาผูบริโภคจะเปล่ียนแปลงทัศนคติดานบวกในกระบวนการ

ยอมรับของผูบริโภคอยางแทจริง เพราะแมผูบริโภคอาจมีทัศนคติท่ีดีแตอาจไมทําใหพวกเขาซ้ือ

ผลิตภัณฑนั้นทันทีทันใด 

3.  ขั้นการตัดสินใจ (Decision) ขั้นตอนนี้แทนชวงเวลาท่ีผูบริโภคใชเพ่ือการ

ยอมรับหรือปฏิเสธนวัตกรรม ถาผูบริโภคยอมรับนวัตกรรมแลวอาจยอมรับตลอดไป ไม

เปล่ียนแปลงหรืออาจเปล่ียนภายหลังได เชนเดียวกันถาผูบริโภคปฏิเสธนวัตกรรมแลวอาจไม

ยอมรับตลอดไปหรืออาจยอมรับภายหลังก็ได  
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4.  ขั้นการลงมือปฏิบัติหรือทดลองใช (Implementation) เกิดเม่ือปจเจกบุคคล

นํานวัตกรรมหรือผลิตภัณฑใหม แนวคิดใหมไปใช คําถามท่ีเกิดในขั้นตอนนี้คือ “จะใชสินคาหรือ

ผลิตภัณฑใหมนี้อยางไร?” “จะแกปญหาในเชิงปฏิบัติการไดอยางไร?” ซ่ึงในท่ีนี้ถากิจการมีการใช

นโยบายการขายโดยบุคคล พนักงานขายจะชวยใหขอแนะนําและแกปญหาแกลูกคาได 

5.  ขั้นการยืนยัน (Confirmation) จัดเปนขั้นสุดทายของกระบวนการยอมรับ

นวัตกรรม ซ่ึงอาศัยลักษณะเดนของพฤติกรรมของมนุษยในดานการแสวงหาขอมูลเพ่ิมเติมหลังจาก

ไดตัดสินใจยอมรับนวัตกรรมแลว โดยพยายามสรางหรือยืนยันวาตนไดตัดสินใจถูกตองและ

เหมาะสมแลว 

ผูบริโภคจะตองบรรลุขั้นตอนตาง ๆ ในกระบวนการยอมรับนวัตกรรมมา

ตามลําดับ โดยเฉพาะขั้นตอนสุดทายคือ ขั้นการยืนยันนั้น จะเปนสวนท่ีผูบริโภคจะแสวงหา

ขาวสารขอมูลเพ่ิมเติมเพ่ือเสริมย้ําความเช่ือม่ันในการตัดสินใจของตน ขาวสารท่ีเหมาะสมจะผาน

ส่ือท่ีผูบริโภคใชอยูในชีวิตประจําวัน ซ่ึงคุณสมบัติท่ีแตกตางกันของส่ือแตละประเภท เชน ส่ือ

บุคคล ส่ือมวลชน ส่ือประเพณี และส่ืออ่ืน ๆ จะทําใหผูบริโภคมีทัศนคติและพฤติกรรมท่ี

เปล่ียนแปลงไปไมมากก็นอย ดังนั้น ในฐานะนักส่ือสารการตลาดที่จะตองทราบถึงคุณสมบัติของ

ส่ือในการแพรขาวสารไปยังกลุมตลาดเปาหมายแลว ส่ิงสําคัญอีกประการหนึ่งคือ การท่ีจะเขาใจถึง

ลักษณะของกลุมผูบริโภคของกิจการในฐานะผูรับสารเพ่ือท่ีจะใชเปนปจจัยในความสําเร็จของการ

แนะนํานวัตกรรมของธุรกิจ 

 

3.  ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

Philip Kotler (2001: 395) (อางใน อดุลย  จาตุรงคกุล, 2543) ไดกลาวถึงทฤษฎี

สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการวาสวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทาง

การตลาดท่ีใชสําหรับธุรกิจบริการ เพ่ือทําใหเกิดการบริหารคุณภาพรวม (Total Quality 

Management: TQM) ท่ีสรางคุณคาใหกับลูกคาโดยคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนสําคัญ  
ดังนั้น สวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix) จึงมีองคประกอบท่ี

เพ่ิมเติมจากสวนประสมทางการตลาดของสินคาท่ัวไป ซ่ึงมีองคประกอบ 7 อยาง ดังนี ้
1.  ดานผลิตภัณฑ (Product) การบริการเปนผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ ซ่ึง

ครอบคลุมทุกอยางของตัวสินคาและทุกส่ิงทุกอยางท่ีจัดเตรียมไวบริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมได

ตองการเพียงสินคาและบริการเทานั้น แตยังตองการประโยชนหรือคุณคาอ่ืนๆท่ีไดรับจากการซ้ือ

สินคาหรือบริการนั้นดวย  
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2.  ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน

(Cost) ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา(Value) กับ ราคา(Price) ของผลิตภัณฑ ถาคุณคาสูง

กวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 
2.1 การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ

นั้น 

2.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 

2.3 ภาวะ การแขงขันของสินคาชนิดเดียวกัน 

2.4 ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน ภาวะเศรษฐกิจ นโยบายของรัฐ 

สภาพแวดลอมทางสังคมและเทคโนโลย ี
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) การเลือกทําเลที่ตั้ง (Location) มี

ความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูรับบริการตองไปรับบริการจากผูใหบริการ ตามสถานที่

ท่ีผูใหบริการไดจัดไวให ดังนั้นสถานท่ีใหบริการ ตองสามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีในการใหบริการ 

กลุมลูกคาเปาหมายไดมากท่ีสุด รวมท้ังตองคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย  

4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล

ระหวางผูซ้ือและผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจจะใชพนักงาน

ขาย หรือ การส่ือสารท่ีใชเครื่องมือ ซ่ึงมีหลายประเภท โดยตองคํานึงถึงความเหมาะสมกับลูกคา 

หรือ ผลิตภัณฑของคูแขง โดยบรรลุจุดหมายรวมกันได  

5.  ดานบุคลากร (People) จากลักษณะเฉพาะของบริการท่ีเรียกวา “ไมสามารถ

แยกออกจากกันได” (Inseparability) เปนองคประกอบสําคัญท้ังในการผลิตบริการและการ

ใหบริการ ในปจจุบันบุคลากรเปนปจจัยสําคัญท่ีสรางความแตกตาง ใหกับธุรกิจ โดยการสราง

มูลคาเพ่ิมใหกับสินคา ซ่ึงทําใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน โดยคุณภาพในการใหบริการตอง

อาศัย การคัดเลือก ฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตาง

เหนือคูแขงขัน ดังนั้นพนักงานจึงตองมีความรูความสามารถมีความชํานาญในสายงาน มีทัศนคติท่ีด ี

มีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีดีเพ่ือสรางความนาเช่ือถือ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี มีความเสมอภาคใน

การใหบริการแกลูกคาอยางเทาเทียมกัน เพราะลูกคามักจะประเมินคุณภาพของการใหบริการจาก

พนักงานท่ีใหบริการ ซ่ึงถาหากการบริการของพนักงานไมมีประสิทธิภาพจะสงผลกระทบถึงธุรกิจ

บิการนั้นโดยรวม 

6.  ดานกระบวนการใหบริการ (Process) เปนขั้นตอนการใหบริการเพ่ือสงมอบ

คุณภาพในการใหบริการ กับลูกคาไดรวดเร็วและสรางความประทับใจใหแกลูกคา โดยท่ัวไปจะ

พิจารณา ใน 2 ดาน 
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6.1 ความซับซอน (Complexity) ตองพิจารณาถึงขั้นตอนและความ

ตอเนื่องของงานในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็ว ในการติดตอ 
6.2  ความหลากหลาย (Divergence) ตองพิจารณาถึงความมีอิสระ ความ

ยืดหยุนสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลง ขั้นตอนหรือลําดับการทํางานได เพ่ือความสะดวกรวดเร็ว 

7. ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ภาพลักษณ หรือ

ส่ิงท่ีผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพและเปนส่ิงท่ีส่ือใหผูบริโภคไดรับรู ถึง

ภาพลักษณขอการบริการไดอยางเดนชัด เชน สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ การออกแบบ

ตกแตง และแบงสวนหรือแบงแผนกของพ้ืนท่ีในอาคาร ความมีระเบียบเรียบรอยภายในอาคาร การ

จัดวางอุปกรณสํานักงาน ความสะอาดของอาคารสถานท่ี ความนาเช่ือถือของตัวอาคารสถานท่ี การ

นําอุปกรณท่ีทันสมัยมาใช เปนตน 

 

ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

ธีรชาติ  ชอบอธิป (2547) ไดศึกษาเรื่องทัศนคติท่ีมีตอบริการขอมูลและความบันเทิง

ในรูปแบบมัลติมิเดียของผูใชบริการในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา ผูใชบริการ

โทรศัพทเคล่ือนท่ีท้ัง 4 ระบบ มีความรูความเขาใจตอการบริการขอมูลและความบันเทิงใน

รูปแบบมัลติมิเดียเปนอยางดี โดยในเบ้ืองตนทราบถึงความแตกตางของตัวเครื่องโทรศัพทเคล่ือนท่ี

แตละยี่หอ แตละรุน ในดานความสามารถในการรองรับการใหบริการ สําหรับในดานความคิดเห็น

ตามแนวคิดสวนประสมทางการตลาด พบวา ดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉล่ียสูงสุด รองลงมา 

คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจําหนาย และในดานแนวโนมพฤติกรรม พบวา 

แนวโนมพฤติกรรมท่ีมีการตอการใชบริการขอมูลและความบันเทิงในรูปแบบมัลติมิเดีย ท้ังใน

ปจจุบันและแนวโนมในอนาคตมีการใชบริการในระดับท่ีสูงขึ้น 

อรณิชา ชัยชาญ (2549) ศึกษาทัศนคติของผูใชบริการโทรศัพทเคล่ือนท่ีตอเทคโนโลยี 

3G ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ดานความรูความเขาใจ กลุมผูนํามีความสนใจและติดตาม

เทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูเสมอในระดับมากท่ีสุด รับทราบขอมูลจากส่ือหนังสือพิมพ

เปนลําดับแรก มีความรูเกี่ยวกับเทคโนโลยี 3G ระดับปานกลาง และเคยไดรับทราบขอมูลเกี่ยวกับ

เทคโนโลยี 3G ไดแก บริการสงขอมูลท้ังภาพ (วีดีโอ) และเสียงดวยความเร็วสูง และบริการวีดีโอ

คอนเฟอเรนซ (Video Conference) เปนลําดับแรก สนใจเกี่ยวกับเทคโนโลยีในระดับมากท่ีสุด สวน

กลุมผูใชบริการท่ัวไปมีความสนใจและติดตามเทคโนโลยีของโทรศัพทเคล่ือนท่ีอยูเสมอในระดับ

ปานกลาง รับทราบขอมูลจากส่ือโทรทัศนเปนลําดับแรก แตไมมีความรูเกี่ยวกับเทคโนโลยี 3G เลย

และไมเคยไดรับทราบขอมูลเกี่ยวกับเทคโนโลยี 3G ดานความคิดเห็น ท้ังกลุมผูนํา และกลุม
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ผูใชบริการท่ัวไปมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑและดานราคาตอ

เทคโนโลยี 3G อยูในระดับมาก ดานแนวโนมพฤติกรรม พบวาท้ังกลุมผูนําและกลุมผูใชบริการ

ท่ัวไปมีแนวโนมจะใชบริการจากเทคโนโลยี 3G ในอนาคต  

วรสิทธิ์ วิมลประภาพร และกมลทิพย ชีวะวิชวาลกุล (2551) ศึกษาทัศนคติ และการ

ยอมรับนวัตกรรม 3G บนโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูบริโภคท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร มี

วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาทัศนคติ และการยอมรับนวัตกรรม 3G บนโทรศัพทเคล่ือนท่ีของผูบริโภคท่ี

อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติ และการยอมรับ

นวัตกรรม 3G บนโทรศัพทเคล่ือนท่ีมากท่ีสุด คือ ประโยชนในการใชบริการโดยรวม รองลงมาคือ 

ความปลอดภัย ความสบาย และระดับคาบริการท่ียอมรับได โดยปจจัยท่ีมีความสัมพันธแบบแปร

ผันตรงกับทัศนคติ การยอมรับนวัตกรรม 3G บนโทรศัพทเคล่ือนท่ี และปจจัยประโยชนในการนํา

โทรศัพทไปใชงานในตางประเทศท่ีรองรับระบบ 3G โดยปจจัยมีความสัมพันธแบบแปรผกผันกับ

ทัศนคติ และการยอมรับนวัตกรรม 3G บนโทรศัพทเคล่ือนท่ี สําหรับปจจัยดานอายุท่ีมีผลตอ

ทัศนคติ และการยอมรับนวัตกรรม 3G บนโทรศัพทเคล่ือนท่ีนั้น พบวา อายุท่ีแตกตางกันมีผลตอ

ทัศนคติและการยอมรับนวัตกรรม 3G แตกตางกัน โดยพบวา ชวงอายุ 30 – 39 ป มีคาเฉล่ียในการ

ยอมรับนวัตกรรม 3G มากท่ีสุด รองลงมาคือ ชวงอายุ 20 – 24 ป ชวงอายุ 25 – 29 ชวงอายุ 40 – 49 

ป และชวงอายุ 15 – 19 ป ตามลําดับ  


