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ตัวแบบเชิงโครงสร้างของพฤติกรรมการซ้ือสินค้าลิขสิทธ์ิทมีสโมสรฟุตบอลในไทยพรีเมียร์ลกี  

ตามแนวคิดทฤษฎพีฤติกรรมตามแผน 
 

Structural Models of Thai Premier League Football Club Licensed Merchandise  

Buying Behavior by Theory of Planned Behavior 
 

นารา กิตติเมธีกลุ (Nara Kittimetheekul)* ดร.ปรางทิพย ์ยวุานนท ์(Dr.Prangtip Yuwanon)** 

 

บทคดัย่อ 

การวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการหาสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ

ในไทยพรีเมียร์ลีก มีความสอดคลอ้งกับทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ซ่ึงสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 กลุ่มคือกลุ่มท่ีมี

ยอดขายมากกวา่ 10 ลา้นบาทต่อปี กลุ่มท่ีมียอดขายมากกวา่ 1 ลา้นแต่ไม่เกิน 10 ลา้นต่อปี และกลุ่มท่ีมียอดขายไม่เกิน 1 

ลา้นบาทต่อปี กลุ่มท่ีมียอดขายเกินกวา่ 10 ลา้น เป็นกลุ่มแฟนคลบัมีความภูมิใจและมีประสบการณ์ท่ีดีกบัทีมสโมสร

แลว้ กลุ่มท่ีมียอดขายมากกวา่ 1 ลา้นแต่ไม่เกิน 10 ลา้น จะตอ้งทาํการเนน้การพฒันาผลิตภณัฑ ์และกลุ่มท่ีมียอดขายไม่

เกิน 1 ลา้น แฟนคลบัจะมีความผูกพนัพิเศษบางอยา่งต่อทีมสโมสร แต่มีจาํนวนไม่มากทาํให้ยอดขายไม่สูงมาก ทั้ง 3 

กลุ่มตอ้งการสร้างความเป็นชุมชน ความเป็นอตัลกัษณ์จากปัจจยัเพ่ือนและแฟนคลบัคนอ่ืน ๆ และไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร

อยา่งเพียงพอจากทีมสโมสรเพ่ือประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ 

 

ABSTRACT 

The structural model illustrates factors relating customers’ buying behavior of licensed merchandise in Thai Premier 

League, consistent to the theory of planned behavior, and can be divided into three groups: the first group with the total sales 

greater than ten million baht per year, the second group with the total sales greater than one million baht but not over than ten 

million baht per year, and the third group total sales not over than one million baht per year. The football clubs in the first group 

had pride and special relationship with their fan members, while the second groups emphasized on the merchandise 

development. The football clubs in the third group made the fan members pride of because of having high experience. All 

football clubs in these three groups want to build a community so friends and other fan members can receive sufficient 

information by the club football teams to make purchasing decisions. 

 

 

 

 

คาํสําคญั: สินคา้ลิขสิทธ์ิ สมการโครงสร้าง ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 
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บทนํา 

การจําหน่ายสินค้าลิขสิทธ์ิเป็นช่องทางรายได้ท่ี

สาํคญัของทีมสโมสรฟุตบอลอาชีพเป็นช่องทางการสร้าง

ความมัน่คงทางรายได้ของสโมสรอย่างย ัง่ยืน (Özer & 

Argan, 2006) ในประเทศไทยได้มีการจัดการแข่งขัน

ฟตุบอลอาชีพโดยบริษทัไทยพรีเมียร์ลีก จาํกดั มีทีมท่ีเขา้

ร่วมการแข่งขนั 18 ทีม มียอดจาํหน่ายสินคา้ลิขสิทธ์ิใน

ฤดูกาลแข่งขนัรวมทั้งส้ิน 62,781,376 บาท (ไทยพรีเมียร์

ลีก, 2555) แต่กลับพบว่าทีมสโมสรท่ีมียอดจําหน่าย

สูงสุด ในปี พ.ศ. 2554 คือ ทีมสโมสร บุรีรัมย ์ยูไนเต็ท

สามารถจําหน่ายได้ 17,320,599 บาท ในขณะท่ี ทีมท่ีมี

ยอดจาํหน่ายตํ่าท่ีสุดคือ ทีมสโมสรบีบีซียู เอฟซี มียอด

การจาํหน่ายอยูท่ี่ 188,385 บาท ซ่ึงมีความแตกต่างกนัเป็น

อย่างมาก ในขณะท่ี สหพันธ์ฟุตบอลแห่งเอเซีย หรือ 

AFC (Asian Football Confederation) ตั้งเป้าให้ฟุตบอล

เอเชียทั้งทวีปตอ้งเป็นมืออาชีพและมีมาตรฐานเทียบเท่า

สโมสรในทวปียโุรป สโมสรฟตุบอลตอ้งจึงสร้างสินคา้ท่ี

ได้คุณภาพพร้อมกลยุทธ์การตลาดครบวงจร ทาํให้กีฬา

ฟุตบอลในประเทศไทยสามารถดึงคนให้เขา้มาเป็นแฟน

บอลไดเ้ต็มสนาม มีเงินหมุนเวียนในสโมสรเพ่ือเป็นค่า

ดาํเนินงานในดา้นต่าง ๆ จากผูช้มและแหล่งรายไดอ่ื้นๆ 

จนสามารถมีความแขง็แกร่งทางการเงินและธุรกิจ (สมคิด

, 2552) จาํเป็นตอ้งอาศยักลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถ

สะทอ้นความเป็นวฒันธรรมของตนเองได ้แต่ในอีกทาง

หน่ึงจะตอ้งมีความแตกต่างกบัลีกอ่ืน ๆ  จากต่างประเทศท่ี

มีอยูก่่อนแลว้ (Dolles & Söderman, 2005) 

การสร้างแบบจําลองพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

ลิขสิทธ์ิของทีมสโมสรในไทยพรีเมียร์ลีก โดยการใช้

แนวคิดตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Ajzen, 1991) เป็น

ทฤษฎีท่ีใช้อธิบายการตัดสินใจการแสดงออกทาง

พฤติกรรมของบุคคล ทฤษฎีน้ีมีผูท่ี้นํามาใช้อธิบายการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีเก่ียวกับกีฬาหลายคร้ัง 

เช่น การตดัสินใจเลือกชมเบสบอล (Chen & Lin, 2008) 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิกีฬา (Kim, 2010) การซ้ือ

สินคา้ลิขสิทธ์ิของสมาคมศิษยเ์ก่า (Kopczenski, 2011) ซ่ึง

ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนน้ีสามารถใช้อธิบายกิจกรรม

เก่ียวกับกีฬาได้ดี (Blue, 1995) เม่ือการวิเคราะห์

พฤติกรรมตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเสร็จส้ินแลว้ จะ

ได้แบบจําลองพฤติกรรมการซ้ือสินค้าลิขสิทธ์ิ ผู ้ท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการการกาํหนดแผนการตลาดในการจาํหน่าย

สินคา้ลิขสิทธ์ิ สามารถนาํแบบจาํลองพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าลิขสิทธ์ิ น้ีไปสร้างเป็นตัวแบบส่วนประสม

การตลาดสาํหรับแต่ละทีมสโมสรเพ่ือใชเ้ป็นแนวทางใน

การดาํเนินการตลาดสินคา้ลิขสิทธ์ิ ส่งผลให้การบริหาร

ทีมสโมสรหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการทาํการตลาดของทีม

สโมสร สามารถกาํหนดส่วนประสมการตลาด และกล

ยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ย่างแม่นยาํ และสร้างผลกาํไรของ

สโมสรเพ่ิมข้ึนได้เป็นการนําไปสู่การพัฒนาฟุตบอล

อาชีพ ซ่ึงเป็นธุรกิจหน่ึงกีฬาฟุตบอลอาชีพของไทย ให้

มัน่คง และยัง่ยนืต่อไป 

 

วตัถุประสงค์การวจิยั 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ

ของทีมสโมสรฟตุบอลในไทยพรีเมียร์ลีก 

2. เ พ่ือศึกษาปัจจัยท่ี มีความสัมพันธ์ต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิของทีมสโมสรฟตุบอล

ใ น ไ ท ย พ รี เ มี ย ร์ ลี ก ใ น รู ป แ บ บ ข อ ง โ ค ร ง ส ร้ า ง

ความสมัพนัธ์ตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ทําให้เป็นการขยายขอบเขตการอธิบาย

พฤติกรรมตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนสู่พฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิของทีมสโมสรในไทยพรีเมียร์ลีก 

2. ทาํให้ทราบโครงสร้างของพฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิของสโมสรฟตุบอลในไทยพรีเมียร์ลีก 

 

อุปกรณ์และวธีิการวจิยั 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ดว้ยวิธีการ

วจิยัเชิงปริมาณ โดยมีขอบเขตการวจิยัดา้นต่างๆ คือ 

ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากร

ในการวิจยัคือ ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ท่ีระลึกของสโมสรฟุตบอล

ในไทยพรีเมียร์ลีก ฤดูกาล 2012 ทุกคนโดยแบ่งออกเป็น 
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3 กลุ่มตามยอดขายสินคา้ลิขสิทธ์ิในฤดูกาลแข่งขนั 2011 

ดังน้ีกลุ่มท่ี 1 ทีมท่ีมียอดขายมากกว่า 10 ล้านบาท        

กลุ่มท่ี 2 ทีมท่ีมียอดขายมากวา่ 1 ลา้นแต่ไม่เกิน 10 ลา้น

บาท และกลุ่มท่ี 3 ทีมท่ีมียอดขายไม่เกิน 1 ลา้นบาท อาศยั 

มาสร้างแบบจาํลองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ ของ

สโมสรในไทยพรีเมียร์ลีก ตามทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 

(Ajzen, 1991)  

 กลุ่มตวัอย่าง การเก็บแบบสอบถามในการวิจยั

คร้ังน้ีตามกลุ่มต่าง ๆ ตามจาํนวนของตวัอย่างในแต่ละ

กลุ่มอย่างน้อย 300 ตวัอย่างข้ึนไป ซ่ึงถือว่าเพียงในการ

วิเคราะห์ ตามกฎหัวแม่มือ (Rule of Thumb) (Tabachnick 

& Fidell, 1996) จากการขอ้มูลจริงจาํนวนกลุ่มตวัอย่าง

กลุ่มท่ี 1 จํานวน 306 ตัวอย่าง กลุ่มท่ี 2 จํานวน 369 

ตวัอย่าง กลุ่มท่ี 3 จาํนวน 303 ตวัอย่าง ด้วยวิธีการสุ่ม

ตวัอย่างแบบเป็นระบบ (Systematic Sampling) คือ เวน้

การสุ่มทุก ๆ 3 คนท่ีพบโดยบังเอิญ เพ่ือลดอคติในการ

ตอบแบบสอบถาม 

สถานท่ีและช่วงเวลาการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัไดท้าํ

การเก็บขอ้มูล ณ สนามแข่งขนัของทีมสโมสรท่ีอยู่ใน

ไทยพรีเมียร์ลีก ในช่วงเดือนสิงหาคม-ตุลาคม พ.ศ. 2555 

 กรอบแนวคิดการวจิยั เน่ืองจากการวจิยัคร้ังน้ี

เป็นการหาแบบจาํลองสมการโครงสร้าง จึงมีตวัแปรตวั

แปรท่ีใชใ้นการศึกษา 3 ประเภท 1) ตวัแปรชดัแจง้ 

(Manifest Variables) 2) ตวัแปรส่งผา่น (Latent Variables) 

และตวัแปรตาม (Dependent Variable) มีกรอบแนวคิดใน

การวจิยัคือ 

 

ภาพที ่1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

AT คือ ทศันะคติต่อพฤติกรรม (Attitude toward 

Behavior) หมายถึง แนวโนม้ท่ีมองไม่เห็นของมนุษย์

ในการตอบสนองต่อบางส่ิงในทางจิตวทิยา ในรูปแบบ

ของ ชอบ หรือไม่ชอบ  โดยท่ี  ซ่ึง

ประกอบไปด้วย 1) ประสบการณ์ท่ีมีต่อทีม(A1)        

2) ประสบการณ์ท่ีมีต่อนกักีฬา (A2) 3) ความภูมิใจใน

ทีมสโมสร (A3) 4) อัตตลักษณ์ส่วนบุคคล(A4)          

5) ท้อง ถ่ินนิยม (A5) 6)บทบาทสมมติ  (A6)                

7) บรรยากาศการแข่งขนั (A7) 8) รูปแบบการเล่นของ

นักกีฬา (A8) 9) ความภักดีต่อทีมสโมสร(A9)           

10) ทศันะคติต่อการโฆษณา (A10) 11) คุณภาพของ

สินคา้ (A11) 12) คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ (A12) 

13) การออกแบบของสินค้า (A13) 14)ความ

หลากหลายของผลิตภณัฑ์ (A14) 15)โปรโมชัน่ดา้น

ราคา (A15) 16) กิจกรรมส่งเสริมการตลาด (A16) 

SN คือ ปทสัถานนามธรรม (Subjective Norm) 

หมายถึง ความเช่ือระดบับุคคลท่ีเช่ือวา่คนส่วนใหญท่ี่มี

ความสําคญัต่อคนอ่ืนหรือคนส่วนใหญ่ด้วยกัน โดย

ความเช่ือน้ีเก่ียวกบัความตอ้งการแสดงออกถึงบางเร่ือง 

ซ่ึงรวมไปถึงการสั่งหรือการประณามการกระทํา

บางอยา่งของตวัแทนในสงัคม เพราะตวัแทนทางสงัคม

มีอาํนาจบางอยา่งในการจะกาํหนดโทษ หรือให้รางวลั

แก่บางคนในการกระทาํ หรือแสดงออกถึงพฤติกรรม

นั้ น ๆ โ ด ย ท่ี  ซ่ึ ง ป ร ะ ก อ บ ไ ป ด้ ว ย           

1) ครอบครัว (S1) 2) เพ่ือน (S2) 3) แฟนคลบัคนอ่ืน ๆ 

(S3) 

 PBC คือ ความสามารถในการรับรู้เชิง

พฤติกรรมหมายถึง ความเช่ือท่ีบุคคลเช่ือวา่ตนเองมีความ

ความสามารถในการแสดงออกถึงพฤติกรรมบางอย่าง 

บุคคลจะพิจารณาข้อมูลข่าวสาร ทักษะ โอกาส และ 

ความตอ้งการในการใช้ทรัพยากรต่าง ๆ เพ่ือใช้ในการ

แสดงออกถึงพฤติกรรม รวมไปถึงการแสดงการต่อตา้น 

หรือการสร้างอุปสรรค์ในการแสดงออกต่อบางส่ิง

บางอย่าง โดยท่ี  ประกอบไปด้วย          

82



 

 
 

HDO2-4 

1) ระดับรายได้ (P1) 2) ทาํเลท่ีตั้ งของร้านคา้ (P2)             

3) การซ้ือสินคา้ออนไลน์ (P3) 4) ขอ้มูลข่าวสาร (P4) 

 ความตั้งใจซ้ือ (Intention) หมายถึง พฤติกรรม

ทางความคิดชนิดหน่ึงท่ีไม่สามารถสังเกตเห็นได้ แต่

สามารถวัดได้ เป็นพฤติกรรมตั้ งต้นท่ีทําให้เกิดการ

แสดงออกของพฤติกรรมในลาํดบัต่อไปตวัแปรท่ีสามารถ

นํามาพยากรณ์พฤติกรรมได้อย่างแม่นยาํท่ีสุด (Ajzen, 

1991; Fishbien & Ajzen, 2010) เพราะความตั้งใจเป็นตวั

แปรสาเหตุก่อนการเกิดพฤติกรรมเพียงหน่ึงขั้น นิยาม

ของความตั้งใจ หมายถึง ความพร้อม หรือความเป็นไปได ้

ของบุคคลในการแสดงพฤติกรรมใด ๆ ซ่ึงสามารถ

แสดงออกไดห้ลายรูปแบบ ความตั้งใจการแสดงออกของ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ วดัไดด้ว้ยมูลค่าของการ

ซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิในระยะเวลา 3 เดือนท่ีผ่านมา โดยแบ่ง

ออกเป็น 2 พฤติกรรมความตั้ งใจ คือ 1) ความตั้ งใจซ้ือ

สินคา้ท่ีใชใ้นสนาม ไดแ้ก่เส้ือแข่งเส้ืออ่ืน ๆ ผา้พนัคอ ธง 

กระบองลม 2) ความตั้ งใจซ้ือสินค้าท่ีไม่ใช้ในสนาม 

ได้แก่  แก้วนํ้ า พวงกุญแจ ตุ๊กตา ผ้าขนหนู ซองใส่

โทรศพัท ์เป็นตน้ (นารา, 2554) 

 พฤติกรรม หมายถึง การแสดงออกถึงการซ้ือ

สินคา้ลิขสิทธ์ิ จากท่ีทีมท่ีตนเองช่ืนชอบในระยะเวลา 3 

เดือนท่ีผา่น โดยการวดัในมูลค่าของการซ้ือสินคา้ของแต่

ละบุคคล ซ่ึงสามารถแบ่งการซ้ือไดอ้อกเป็น 2 ลกัษณะ

เช่นเดียวกับความตั้งใจคือ การวดัมูลค่าการซ้ือสินค้า

ลิขสิทธ์ิ 1) ท่ีใชใ้นสนาม 2) ไม่ใชใ้นสนาม 

แบบสอบถามในการวจิยั ก่อนเร่ิมดาํเนินการ

เก็บขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถามไดผ้่านการประเมิน

ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาและการทดสอบ IOC จาก

อาจารยท่ี์ปรึกษา และผูเ้ชียวชาญ 3 ท่าน โดยคาํถามทุก

ขอ้ มีค่าคะแนน IOC มากกวา่ 0.5 คะแนน ซ่ึงถือวา่มี

ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา จากนั้ น จึงนําไปทดสอบ

ความเท่ียงตรงของแบบสอบถามกบัแฟนบอลของทีม

สโมสรบางกอก เอฟซี ซ่ึงเป็นทีมท่ีอยูใ่น ลีกดิวิชัน่1 ณ 

สนามศูนยกี์ฬาเฉลิมพระเกียรติ (บางมด) จาํนวน 30 

ชุด จากนั้นจึงทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม

ดว้ยค่าอลัฟ่าของครอนบาค พบวา่ แบบสอบถามทุกขอ้

มีค่าความเช่ือมั่นอยู่ระหว่าง 0.9614-0.9636 มีค่า

มากกว่า 0.7 แสดงว่าแบบสอบถามมีความเช่ืออยู่ใน

เกณฑท่ี์รับได ้

แบบสอบถามมีลกัษณะของคาํถามเป็นการ

ถามถึงความรู้สึกของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยั

ต่าง ๆ และความรู้สึกต่อการถูกกระตุน้ใหซ้ื้อสินคา้จาก

ปัจจยัต่าง ๆ ในรูปแบบของ Likert Scale 7 ระดบั มีค่า

คะแนนตั้ งแต่  0-6 ดังนั้ น ในแต่ละตัวแปรจะ

ประกอบดว้ย 2 คาํถาม รวมทั้งหมด 46 ขอ้ ผูท่ี้ตอบ

แบบสอบถามคือผูท่ี้ซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิของทีมสโมสร

ในไทยพรีเมียร์ลีกทั้ง 3 กลุ่ม เป็นผูต้อบ  

 การวเิคราะห์ขอ้มูล เป็นการหาความสัมพนัธ์

เชิงโครงสร้าง (Structural Equation Model: SEM) ดว้ย

เทคนิค Partial Lease Square Part Modeling (PLS-PM) 

(Chin et. al, 1996, Gerow et al, 2010) ซ่ึงเป็น 

Variance Based Model พฒันาตามวิธี OLS ท่ีใช ้

Principal Component Regression (PCR) เป็นเคร่ืองมือ

ตามวิธี Least Square ซอฟท์แวร์ท่ีใชคื้อ XLSTAT® 

ซ่ึงใชง่้ายและมีการรวมศูนยเ์ทียบเท่ากบั LISREL หรือ 

AMOS ขั้นตอนวิธีของ PLS จะเร่ิมจากการคาํนวณหา

ค่าของ LV จากความสัมพนัธ์ระหว่าง LV กบั MV 

แบบ Reflective Model จะหาค่านํ้ าหนักโดยใช ้

Loading Factor ทั้ งน้ีจะทาํการคาํนวณจาก Outer 

Model ก่อนจากนั้นจึงนําค่าประมาณของ LV ไป

วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของสมการโครงสร้าง การ

ประมาณค่าให้ดาํเนินการซํ้ าๆ เร่ือยไปจน Convergent 

ทั้งหมด (Vinzi, et al. 2011) 

 การวดัความเท่ียงตรงและความเช่ือถือไดข้อง

มาตรวดั (Tenenhaus, et. al., 2004) 

 ความเท่ียงตรงเชิงเหมือน คือ ความเท่ียงตรง

ของมาตรวดัท่ีใชแ้สดงใหเ้ห็นวา่ตวัช้ีวดัสามารถวดั 

Construct เดียวกนัได ้เกณฑก์ารพิจารณาคือ 

1. Loading จะตอ้งมีค่าเป็นปริมาณบวกไม่

ควรมีค่านอ้ยกวา่ 0.707 และมีค่า t-test ของ Loading  

2. ความเช่ือถือได้ของมาตรวดั ให้พิจารณา
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จากค่า Composite Reliability (CR) คือค่า Average 

Variance Extract (AVE) และค่า R2โดยท่ี CR ไม่ควร

ตํ่ากวา่ 0.60 ค่า AVE ไม่ควรตํ่ากวา่ 0.50 และ R2 ไม่

ควรตํ่ากวา่ 0.20  

3. Goodness of Fit (GoF) ค่าน้ีคือดชันีช้ี

ความเท่ียงตรงของตวัแบบในภาพรวมเป็นการวดัใน

ภาพรวมทั้งหมดคือทั้งสมการโครงสร้างและสมการ

มาตรวดัว่ามี Overall Fit เพียงใดโดยท่ี GoF = 

R* 2Commun หรือ GoF2= R* 2Commun  ซ่ึงค่า GoF

ไม่ควรนอ้ยกวา่ 0.303 

4. Dillon-Goldstien’s Rho (D-G Rho) คือค่า

ความเป็นเอกภาพ (Unidimentional) ของ Block หรือ 

LV ซ่ึงสามารถใชอ้ธิบายความเป็นเอกภาพไดดี้กวา่ค่า 

Cronbach’s Alpha (Tenenhaus et. al., 2004) D-G Rho 

เป็นค่าสหสัมพนัธ์ของแต่ละ MV ใน LV โดยจะตอ้ง

มากกวา่ 0.707 

5. ความมีนัยสําคัญของค่ าสัมประสิท ธ์ิ 

(Coefficient) วิธีการของ PSL จะให้ค่าสัมประสิทธ์ิ

ระหวา่ง LV เพ่ือเป็นการบ่งบอกถึงระดบัความสมัพนัธ์

ของแต่ละ LV โดยท่ี ค่าสัมประสิทธ์ินั้ นจะต้องมี

ความหมายอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ซ่ึงวดัไดจ้ากค่า t-

test จะตอ้ง หรือค่า P-value < 0.05 ในทุกค่า

สมัประสิทธ์ิแสดงวา่ค่าสมัประสิทธ์ินั้นไม่เท่ากบั 0 

 

ผลการวจิยัและการอภิปรายผล 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 

สมการโครงสร้างตามกลุ่มทีมท่ีมียอดขายแตกต่างกนั 

ซ่ึง ทุกสมการมีความเท่ียงตรงและความเช่ือถือไดข้อง

มาตรวัดทั้ งหมด กล่าวคือทุกสมการมีค่า Loading 

มากกวา่ 0.707 ค่า AVE มกกวา่ 0.5 ค่า R2มากกวา่ 0.2 

ค่า GoF มากกวา่ 0.303 ค่า D-G Rho มากกวา่ 0.7 และ 

P-Value < 0.05  

 ทั้ง 3 สมการสมารถแสดงเป็นความสมัพนัธ์

เชิงแผนภาพไดด้งัต่อไปน้ี 

 

ทัศนคติต่อ

พฤติกรรม

ความสามารถใน

การรับรู้เชิง

พฤติกรรม

ความต้ังใจซ้ือ

สินค้าที่ใช้ใน

สนามแข่ง

พฤติกรรมซ้ือ

สินค้าที่ใช้ใน

สนามแข่ง

ประสบการณ์ทีมีต่อทีม

ประสบการณ์ทีมีต่อ

นักกีฬา

คุณประโยชน์ของ

ผลิตภัณฑ์

ความหลากหลายของ

สินค้า

แฟนคลับคนอื่น ๆ

รายได้

มูลค่าการต้ังใจซ้ือ 1

มูลค่าการต้ังใจซ้ือ 2 มูลค่าการซ้ือ 2

มูลค่าการซ้ือ 1
Rho = 0.8622

Rho = 0.8434

0.5375

0.5926

0.5465

0.5029

0.7235

0.6898

0.4249

(0.0000)

0.4292

(0.0000)

R2=0.6348
R2=0.6888

0.8295

สมการโครงสร้างของทีมกลุม่ท่ี 1

ข้อมูลข่าวสาร

ปทัสถานเชิง

นามธรรม

Rho = 0.8433

ความภูมิใจในทีม

สโมสร

เพื่อน

Rho = 0.9138 Rho = 0.8234

0.5869

0.7346

0.5315

0.1676

(0.0000)

0.8525

0.8299

(0.0000)

0.5420

0.8365

GoF= 0.6581

 

ภาพที ่2 สมการโครงสร้างของทีมกลุ่มท่ี 1 

84



 

 
 

HDO2-6 

ทัศนคติต่อ

พฤติกรรม

ความสามารถใน

การรับรู้เชิง

พฤติกรรม

ความตั้งใจซ้ือ

สินค้าท่ีใช้ใน

สนามแข่ง

พฤติกรรมซ้ือ

สินค้าท่ีใช้ใน

สนามแข่ง

คุณภาพของผลิตภัณฑ์

การออกแบบผลิตภัณฑ์

คุณประโยชน์ของ

ผลิตภัณฑ์

ความหลากหลายของ

สินค้า

แฟนคลับคนอ่ืน ๆ

การซ้ือสินค้าออนไลน์

มูลค่าการตั้งใจซ้ือ 1

มูลค่าการตั้งใจซ้ือ 2 มูลค่าการซ้ือ 2

มูลค่าการซ้ือ 1
Rho = 0.8563

Rho = 1.0000

0.5659

0.6008

0.6004

1.0000

0.8251

0.5195

(0.0000)

0.2729

(0.0000)

R2=0.5708
R2=0.6841

0.8454

สมการโครงสร้างของทีมกลุ่มที่ 2

ข้อมูลข่าวสาร

ปทัสถานเชิง

นามธรรม

Rho = 0.8733

Rho = 0.9042 Rho = 0.8371

0.7210

0.1960

(0.0000)

0.8041

0.8271

(0.0000)

0.6705

0.7667

0.6235

GoF= 0.6639

 

ภาพที ่3 สมการโครงสร้างของทีมกลุ่มท่ี 2 

ทัศนคติต่อ

พฤติกรรม

ความสามารถใน

การรับรู้เชิง

พฤติกรรม

ความต้ังใจซ้ือ

สินค้าที่ใช้ใน

สนามแข่ง

พฤติกรรมซ้ือ

สินค้าที่ใช้ใน

สนามแข่ง

ความภูมิใจในทีม

สโมสร

ท้องถ่ินนิยม

บรรยากาศการแข่งขัน

แฟนคลับคนอื่น ๆ

การซ้ือสินค้าออนไลน์

มูลค่าการต้ังใจซ้ือ 1

มูลค่าการต้ังใจซ้ือ 2 มูลค่าการซ้ือ 2

มูลค่าการซ้ือ 1
Rho = 0.8678

Rho = 0.8725

0.5850

0.5772

0.6458

0.8148

0.6540

0.4246

(0.0000)

0.1372

(0.0000)

R2=0.6059 R2=0.8644

0.8833

สมการโครงสร้างของทีมกลุ่มท่ี 3

ข้อมูลข่าวสาร

ปทัสถานเชิง

นามธรรม

Rho = 0.80151

อัตตลักษณ์ส่วนบุคคล

เพื่อน

Rho = 0.9162 Rho = 0.9038

0.6782

0.5038

0.7049

0.3964

(0.0000)

0.8033

0.9296

(0.0000)

0.8462

0.8018

GoF= 0.7222

ทําเลของร้านค้า

0.7271

 
ภาพที ่4 สมการโครงสร้างของทีมกลุ่มท่ี 3 
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 สมการโครงสร้างปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิของทีมสโมสรกลุ่มท่ี 1 

สรุปไดด้งัตารางท่ี 1 

ตารางท่ี 1 สมการโครงสร้างทีมสโมสรกลุ่มท่ี 1 

LV MV Loadings Comm. Value t R2 

AT 

A1 0.733 0.537 

0.425 11.056 
 

A2 0.770 0.593 

A3 0.766 0.587 

A12 0.739 0.546 

A13 0.709 0.503 

SN 
S2 0.857 0.735 

0.429 10.360  
S3 0.851 0.724 

 

PBC 
P1 0.831 0.690 

0.168 3.834  
P4 0.729 0.531 

 

IN 
IN1 0.911 0.830 

0.830 25.940 0.635 
IN2 0.923 0.853 

BV 
BV1 0.736 0.542 

  0.689 
BV2 0.915 0.836     

สมการโครงสร้างปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิของทีมสโมสรกลุ่มท่ี 2 

สรุปไดด้งัตารางท่ี 2 

ตารางท่ี 2สมการโครงสร้างทีมสโมสรกลุ่มท่ี 2 

LV MV Loadings Comm. Value t R2 

AT 

A11 0.752 0.566 

0.520 13.977 
 

A12 0.775 0.601 

A13 0.790 0.623 

A14 0.775 0.600 

SN S3 1.000   0.273 7.287 
 

PBC 
P3 0.908 0.825 

0.196 5.047 
 P4 0.849 0.721 

IN 
IN1 0.919 0.845 

0.827 28.198 0.571 
IN2 0.897 0.804 

BV 
BV1 0.819 0.671 

  
0.684 

BV2 0.876 0.767 

สมการโครงสร้างปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิของทีมสโมสรกลุ่มท่ี 

3 สรุปไดด้งัตาราง 

ตารางท่ี 3 สมการโครงสร้างทีมสโมสรกลุ่มท่ี 3 

LV MV Loadings Comm. Value t R2 

AT 

A3 0.765 0.585 

0.425 9.580 
 

A4 0.824 0.678 

A5 0.760 0.577 

A7 0.804 0.646 

SN 
S2 0.710 0.504 

0.137 3.598 
 S3 0.903 0.815 

PB

C 

P2 0.809 0.654 

0.396 8.930 
 

P3 0.853 0.727 

P4 0.840 0.705 

IN 
IN1 0.940 0.883 

0.930 43.788 0.606 
IN2 0.896 0.803 

BV 
BV1 0.920 0.846 

  
0.864 

BV2 0.895 0.802 

 

สรุปผลการวจิยั 

ผลการวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการยืนยนัถึงทฤษฎี

พฤติกรรมตามแผน (Ajzen, 1991) สามารถนํามา

ประยุกต์ใช้กับการพยากรณ์พฤติกรรมการซ้ือสินค้า

ลิขสิทธ์ิในไทยพรีเมียร์ลีกไดก้บัทีมสโมสรทั้ง 3 กลุ่ม

ยอดขายซ่ึงมีความแม่นยาํในการพยากรณ์ความตั้งใจ 

อยู่ระหว่าง 57.1-63.5% และความตั้ งใจเป็นตัว

พยากรณ์พฤติกรรมท่ีดี  ซ่ึงสอดคล้องทางทฤษฏี

พฤติกรรมตามแผน ความตั้ งใจซ้ือสามารถใช้เป็น

เคร่ืองมือการพยากรณ์พฤติกรรมการซ้ือ ไดร้ะหว่าง 

68.4-86.4% นอกนั้นเป็นปัจจยัท่ีไม่ไดท้าํการศึกษาใน

คร้ังน้ี 

 ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์ทั้ ง 3 กลุ่มคือปัจจัย

แฟนคลบัคนอ่ืนๆ ซ่ึงปรากฏการณ์อยา่งหน่ึงในการเขา้

ไปเชียร์ทีมท่ีตนเองช่ืนชอบนั้น ผูเ้ขา้ชมจะซ้ือเส้ือ หรือ

สินค้าของทีมท่ีตนเองช่ืนชอบ แล้วสวมใส่หรือใช้

สินคา้นั้นเพ่ือบ่งบอกถึงความเป็นส่วนหน่ึงของทีม อีก

ทั้ งการจัดการในสนาม จะทําการแบ่งท่ีนั่งออกเป็น

ส่วนของผูท่ี้มีสญัลกัษณ์ของทีมเหยา้ และทีมเยอืนออก

จากกนั ทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือมาจากการเห็นแฟนคลบั
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คนอ่ืนๆ ใช้สินค้าลิขสิทธ์ิก่อน ซ่ึงสอดคล้องกับ 

Kopczenski (2011) ไดท้าํการศึกษาถึงปัจจยัปทสัถาน

เชิงนามธรรมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ

ของมหาวทิยาลยัโอเรกอน 

 นอกจากนั้นปัจจยัขอ้มูลข่าวสารเป็นอีกปัจจยั

ท่ีเหมือนกันทุกกลุ่ม แสดงให้ว่า การให้ขอ้มูลข่าวสาร

เก่ียวกบัสินคา้แต่ละชนิดเป็นส่ิงสาํคญัต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้าลิขสิทธ์ิเป็นไปแบบจําลองการประมวลผล

ข้อมูลสารสนเทศ ของ Bettman (1979) (Information 

Processing Model) กล่าววา่ บุคคลจะทาํการคิดอยา่งเป็น

เหตุผลจากขอ้มูลข่าวสารก่อนทาํการตดัสินใจซ้ือ  

 สม ก าร โ ค ร ง สร้ า ง ปั จ จั ย ท่ี สั ม พัน ธ์ ต่ อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ ของทีมสโมสรกลุ่มท่ี 1

ในกลุ่มปัจจยัทศันะคติต่อพฤติกรรม คือ ประสบการณ์ท่ี

มีต่อทีมสโมสร ประสบการณ์ทีมีต่อนกักีฬา ความภูมิใจ

ในสโมสร คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ และความ

หลากหลายของผลิตภณัฑ์ กลุ่มปทสัถานเชิงนามธรรม 

คือ เพ่ือนและแฟนคลบัคนอ่ืนๆ กลุ่มปัจจยัทางดา้นการ

รับรู้ความสามารถเชิงพฤติกรรมคือระดับรายได้ และ

ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ เน่ืองจากกลุ่มท่ีมียอดขายสูง คือ

ทีมท่ีประสบความสําเร็จในการแข่งขนัทีมลีก 2 อนัดบั

แรก เป็นทีมท่ีมีแฟนคลบัมากท่ีสุด 2 อนัดบัแรก ทาํให้

ที ม สาม าร ถ สร้ าง ค วามภู มิ ใ จ ใน สโ ม สร  ส ร้ าง

ประสบการณ์ท่ีดีทั้งจากทีมสโมสรเอง และนกักีฬาท่ีอยู่

ในระดบัดาวเด่น (Super Star) เช่นเดียวกบัในกรณีของ

Evan (2002) และ Abell ( 2007) ไดก้ล่าววา่ความสาํเร็จใน

การแข่งขนักีฬาก่อให้เกิดความภูมิในต่อทีมไดใ้นระยะ

สั้น นอกจากนั้นยงัเป็น 2 ทีมท่ีมีความหลากหลายของ

สินค้า ซ่ึงมีผลโดยต่อการสร้างความพึงพอใจให้กับ

ผูบ้ริโภคและความตั้งใจซ้ือ (Tsiotsou, 2005) 

 สาํหรับปัจจยัในกลุ่มปทสัถานเชิงนามธรรม

นั้น กลุ่มท่ีเป็นบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ

กลุ่มเพ่ือนและแฟนคลบัคนอ่ืๆโดยไม่มีกลุ่มครอบครัว

เข้ามามีส่วนเ ก่ียวข้อง  สอดคล้องกับKopczenski 

(2011) 

 สม ก าร โ ค ร ง สร้ า ง ปั จ จั ย ท่ี สั ม พัน ธ์ ต่ อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ ของทีมสโมสรกลุ่มท่ี 1 

ในกลุ่มปัจจัยทัศนะคติต่อพฤติกรรม คือ คุณภาพ

ผลิตภณัฑ์ คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์การออกแบบ

ของสินคา้ และความหลากหลายของสินคา้ กลุ่มปัจจยั

ปทสัถานเชิงนามธรรมคือ แฟนคลบัคนอ่ืนๆ และกลุ่ม

ปั จ จั ย ก า ร รั บ รู้ ค ว า ม ส า ม า ร ถ เ ชิ ง พ ฤ ติ ก ร ร ม 

ประกอบดว้ย ทาํเลร้านคา้ การซ้ือสินคา้ออนไลน์ และ

ขอ้มูลข่าวสาร เน่ืองจากทีมในกลุ่มท่ี 2 น้ีเป็นกลุ่มของ

ทีมท่ียงัไม่ประสบความสําเร็จในการแข่งขนัมากนัก 

ทําให้ขาดความประทับใจท่ีมีต่อทีมสโมสรและ

นกักีฬา จึงไม่ก่อให้เกิดความภูมิใจท่ีมีต่อสโมสรอยา่ง

เห็นไดช้ดัอยา่งท่ีเกิดกบัทีมในกลุ่มท่ี 1 ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมี

ความหลากหลาย ทั้งทีมท่ีอยูใ่นทอ้งถ่ิน มีชุมชนใหก้าร

สนบัสนุน และทีมท่ีไม่มีชุมชนใหก้ารสนบัสนุน จึงไม่

มีลกัษณะของทอ้งถ่ินนิยม ปัจจยัทางดา้นทศันะคติ จึง

ข้ึนอยู่กบัปัจจยัทางด้านผลิตภณัฑ์เพียงอย่างเดียว ทาํ

ให้เกิดความพึงพอใจในการซ้ือสินค้าลิขสิทธ์ิ แต่มี

ความหลากหลายของสินคา้ และ การออกแบบสินคา้ 

(Tsiotsou, 2005) 

 ปัจจยักลุ่มปทสัถานเชิงนามธรรม จะมีเพียง

ปัจจัยแฟนคลบัคนอ่ืนๆ เท่านั้นท่ีมีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ กลุ่มปัจจัยการรับรู้

ค ว า ม ส า ม า ร ถ เ ชิ ง พ ฤ ติ ก ร ร ม  มี  2 ปั จ จั ย ท่ี มี

ความสัมพนัธ์ต่อการซ้ือคือ การซ้ือสินค้าออนไลน์ 

และ ขอ้มูลข่าวสาร ซ่ึงการใช้ช่องทางออนไลน์เป็น

ทศันะคติในทางบวกใหก้บัการตดัสินใจ (Zhang et. al., 

2010) 

 สม ก า รโ ค ร งสร้ างปั จ จั ย ท่ี สั ม พัน ธ์ กับ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ ของทีมสโมสรกลุ่มท่ี 3 

ในกลุ่มปัจจยัทศันะคติต่อพฤติกรรม คือความภูมิใจใน

สโมสร อัตตลักษณ์ส่วนบุคคล ท้องถ่ินนิยม และ 

บรรยากาศการแข่งขนั เน่ืองจากทีมกลุ่มท่ี 3 เป็นทีม

ขนาดเล็ก ท่ีย ังมีจํานวนแฟนคลับน้อย และยังไม่

ประสบความสาํเร็จในการแข่งขนัฟุตบอลลีก มีโอกาส

ในการตกชั้นสูง ซ่ึงมีทั้งท่ีเป็นแบบทอ้งถ่ินสนับสนุน 
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และไม่มีท้องถ่ินสนับสนุนมีเพียงกลุ่มคนท่ีมีความ

ผูกพนัอยู่กบัองค์กรท่ีสนบัสนุนทีมท่ียงัเป็นแฟนคลบั

อยูเ่ท่านั้น ทาํใหต้อ้งเป็นกลุ่มท่ีมีความภาคภูมิใจในทีม

อยา่งมัน่คง เหตุการณ์ดงักล่าวเป็นเหตุการณ์ขั้นตน้ของ

การสร้างชุมชน เศรษฐกิจ และความภูมิใจของทอ้งถ่ิน 

ผา่นกิจกรรมกีฬา (Sport Event) (Misener, et. al., 2009) 

 กลุ่มปัจ จัยปทัสถาน เ ชิงน ามธร รม ท่ี มี

ความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ เพ่ือน และแฟน

คลับคนอ่ืน ๆ เช่นเดียวกับทีมสโมสรกลุ่มท่ี 1 และ

กลุ่มท่ี 2 และกลุ่มปัจจัยการรับรู้ความสามารถเชิง

พฤติกรรมคือ ทาํเลของร้านคา้ การซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

และ ขอ้มูลข่าวสาร ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีช่วยอาํนวยความ

สะดวกในการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ 

 

ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการ 

1. งานวิจัยในคร้ัง น้ีสามารถสรุปได้ว่า 

ขั้นตอนการพฒันาการจาํหน่ายสินคา้ลิขสิทธ์ิเร่ิมจาก

การสร้างชุมชนให้ท้องถ่ินในมีความภูมิใจในทีม 

สร้างอัตลักษณ์ของท้องถ่ินผ่านทีมสโมสรฟุตบอล 

และมีรักความเป็นท้องถ่ินของตน และต้องมีการ

อาํนวยความสะดวกท่ีสุด เพ่ือเป็นการสร้างความพึง

พอใจของผูบ้ริโภค เม่ือทีมมีผลงานการแข่งขนัดีข้ึน 

จะทาํให้มีจาํนวนแฟนคลับท่ีมากข้ึน ซ่ึงทีมสโมสร

จะต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ ความ

หลากหลาย การออกแบบท่ีดี และมีคุณประโยชน์ท่ี

สามารถใชส้อยไดใ้นชีวติประจาํวนัมากกวา่สินคา้ท่ีใช้

เฉพาะในสนาม 

2. ทีมสโมสรท่ีประสบความสําเร็จในการ

แข่งขนัฟุตบอลลีก หรือทีมท่ีมียอดขายสินคา้ลิขสิทธ์ิ

มากกวา่ 10 ลา้นบาทต่อปี พฤติกรรมการซ้ือจะนาํเอา

เหตุผลท่ีเก่ียวกับผลการแข่งขนัเขา้มาเป็นส่วนหน่ึง

ของการตดัสินใจซ้ือด้วย ดังนั้น ทีมสโมสรจึงตอ้งมี

หน่วยงานสร้างชุมชมสัมพนัธ์เพ่ือป้องกนัการสูญเสีย

แฟนคลับเม่ือผลการแข่งขันของทีมไม่เป็นไปตาม

คาดหมาย ด้วยการให้ข้อมูลข่าวสารอย่างเพียงพอ 

ทัว่ถึง และสะดวกในการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร 

ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ทาํวจิยัคร้ังต่อไป 

ในการวิจัยคร้ังต่อไปมีขอ้เสนอในประเด็น

ต่าง ๆ เพ่ือให้เกิดความสมบูรณ์ขององค์ความรู้มาก

ยิง่ข้ึนดงัน้ี 

1. พัฒนาตัวแบบการตลาดจากปัจจัยท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ลิขสิทธ์ิ 

2. พัฒนา สมกา รโคร งสร้าง เฉพ าะที ม 

เน่ืองจากแต่ละทีมมีรูปแบบและลกัษณะท่ีแตกต่างกนั 

ทาํให้ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์น่าจะมีความแตกต่างกนั 

และจะทาํให้สามารถสร้างเป็นตวัแบบเฉพาะของแต่

ละทีมได ้

3. พฒันาสมการโครงสร้างกบักีฬาอาชีพอ่ืน ๆ 

ท่ีมีอยูใ่นประเทศไทย 

 

กติตกิรรมประกาศ 

การวิจยัในคร้ังน้ี จะไม่สามารถสําเร็จลุล่วง

ได้  ห าก ไม่ มีค ณาจารย์ผู ้มี พร ะคุ ณ จึง ขอ กร าบ

ขอบพระคุณ ดร.ปรางทิพย ์ยวุานนท์ อาจารยท่ี์ปรึกษา 

ผูค้อยให้การสนบัสนุน แกไ้ขและให้กาํลงัใจตลอดมา       

รศ.ดร. มนตรี พิริยะกุล ผูท่ี้คอยให้คาํช้ีแนะทางด้าน

สถิติเป็นอย่างดีเสมอมา ดร.ตรีทิพย ์บุญแยม้ ผศ. ดร. 

พฒันา ศิริโชติบัญฑิต และ ดร.วีรพงษ์ ศัทธาผล 

ผู ้เ ช่ียวชาญตรวจสอบ IOC ของแบบสอบถาม 

ขอขอบคุณแฟนคลบัทีมสโมสรฟุตบอลทั้ง 18 ทีม ท่ี

เป็นผูต้อบแบบสอบถาม และเป็นแรงบันดาลใจให้

ทาํงานวจิยัในคร้ังน้ี 
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