
บทที่ 2
แนวคิด ทฤษฏี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูใชรถยนตนั่งสวนบุคคลในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการ
ใชแกสโซฮอลในครั้งนี้ ผูศึกษาไดรวบรวมทฤษฎี แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ เพื่อนํามาเปน
กรอบแนวคิดในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้

แนวคิดและทฤษฎี
แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ
กุณฑลี  เวชสาร (2545:  107-109) กลาววา ทัศนคติเปนสิ่งที่อยูภายในความนึกคิดของ

มนุษย ทัศนคติจะตองบังเกิดขึ้นกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งไมวาจะเปนวัตถุส่ิงของทั้งสิ่งที่จับตองไดและจับ
ตองไมได ส่ิงที่จับตองไมได ไดแก แนวคิดหรือสถาบันที่เปนนามธรรม เชน ทัศนคติที่มีตอศาสนา
หรือลัทธิความคิดตางๆ เปนตน การวัดทัศนคติของผูบริโภคเปนหัวใจสําคัญประการหนึ่งที่จะทํา
ใหเกิดความเขาใจในความตองการและความรูสึกของผูบริโภค ผูบริหารการตลาดสามารถนําผลที่
ไดจากการวิจัยทัศนคติมาชวยในการกําหนดกลยุทธการตลาด ตลอดจนการกําหนดจุดยืนหรือ
ตําแหนงของผลิตภัณฑ การวัดทัศนคตินํามาใชเปนพื้นฐานในการประเมินประสิทธิภาพของการทํา
โฆษณา นอกจากนี้ขอสมมติฐานที่วาทัศนคติและพฤติกรรมมีความสัมพันธเกี่ยวของกันจะชวยใน
การทํานายหรือพยากรณการยอมรับสินคาของผูบริโภคในอนาคตดวย

องคประกอบสําคัญของทัศนคติ 3 ประการคือ
1. องคประกอบดานสติปญญา (Cognitive component) หมายถึง ความรูของคนที่มีตอ

ส่ิงหนึ่งสิ่งใด ตองแนใจวาคนที่จะถูกวัดทัศนคตินั้นมีความรูในเรื่องที่ตองการจะวัดเปนอยางดีจึงจะ
วัดทัศนคติได

2. องคประกอบดานอารมณหรือความรูสึก (Affective component) สามารถแสดงออก
ดวยความรูสึกชอบ-ไมชอบ รัก-เกลียด หรือเฉยๆ เปนตน

3. องคประกอบดานความโนมเอียงของพฤติกรรม (Behavioral component) เปนความ
โนมเอียงของพฤติกรรมที่จะกระทําหรือไมกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง   
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ความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรม
องคประกอบทั้งสามของทัศนคติเปนองคประกอบที่ไมไดอยูลอยๆ แตมีความสัมพันธ

เชื่อมโยงกันซึ่งนําไปสูพฤติกรรมในที่สุด อยางไรก็ตามการสรุปวา ทัศนคติอาจจะไมนําไปสูพฤติ
กรรมทุกครั้งไป จากผลงานวิจัยดานทัศนคติของนักวิชาการหลายทานใหขอสรุปไดอยางหนึ่งวา
ความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรมนั้นไมใชส่ิงที่เกิดขึ้นตรงไปตรงมา การตัดสินใจซื้อ/
ไมซ้ือ ของผูบริโภคขึ้นอยูกบัปจจัยหลายประการทั้งปจจัยภายในและปจจัยภายนอก อยางไรก็ตาม
ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอการแสดงออกของมนุษย ถึงแมวาอาจจะไมใชส่ิงที่มีอิทธิพลสูงสุดใน
สถานการณที่เกิดขึ้น เชน ผูบริโภคคนหนึ่งมีทัศนคติตอรถยนตยุโรปที่มีรูปลักษณหรูหราและมี
ราคาสูงเกินกวาราคารถยนตทั่วไป แตเนื่องจากขอจํากัดดานการเงิน จึงทําใหเขาไมสามารถซื้อรถ
ยนตยุโรปคันนั้นได รถยนตที่เขาซื้อจึงเปนรถจากประเทศญี่ปุนที่มรีาคาต่ํากวา เปนตน

ขอเสนอแนะทางการตลาดเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรม ก็คือ
ผูบริหารการตลาดอาจใชการวิจัยทัศนคติของผูบริโภคเพื่อการพยากรณยอดขายในอนาคตได ความ
รูที่วาพฤติกรรมสามารถถูกกระตุนใหเกิดขึ้นไดโดยองคประกอบดานสติปญญา และองคประกอบ
ดานอารมณ ทําใหผูบริหารการตลาดสามารถสรางสิ่งเรา (Stimuli) ที่อาจมีอิทธิพลตอความรูสึก
หรืออารมณของลูกคา เชน การสรางแผนการสงเสริมการขายแบบพิเศษ การลดราคาสินคาใน
ระหวางเทศกาล หรือกิจกรรมอื่นๆ ทางการตลาดที่จะทําใหผูบริโภคมีความรูสึกที่ดีตอสินคาหรือ
บริการนั้นๆ
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ตัวแบบจําลองของการตอบสนอง
Inputs

          Marketing mix                                                                  Situational factors

Behavioral response
                  Component                                                                        Hierarchy of effect

                                                                                                           Awareness
          Cognitive

                                                                                                            Knowledge

           Affective                                                                                     Liking

                                                                                                            Preference

         Behavioral                                                                               Intention-to-buy

                                                                                                              Purchase

Outputs
Performance

กระบวนการในการกอใหเกิดพฤติกรรมของมนุษยในแงของการตลาด ตัวแปรที่มีอิทธิ
พลตอการกระทําหรือพฤติกรรมคือสวนประสมของการตลาด (Marketing mix) และตัวแปรอื่นๆ ที่
เรียกวาตัวแปรสถานการณ (Situational factors) องคประกอบทั้งสามของทัศนคติสามารถเปรียบ
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เทียบไดกับตัวแบบจําลอง Hierarchy of effects จะเห็นวาองคประกอบดานสติปญญา (Cognitive
component) ก็คือการตระหนัก (Awareness) และความรู (Knowledge) ที่เกิดขึ้น ความรูที่เกิดขึ้นจะ
นําไปสูอารมณหรือความรูสึก (Affective) ซ่ึงก็คือความชอบ (Liking) ถาหากความชอบมีมากก็จะ
เกิดความโนมเอียงที่จะชอบสิ่งนั้นๆ มากกวาทางเลือกอ่ืนที่มีอยู นั่นคือเกิด Preference ซ่ึงมีอิทธิพล
ตอความตั้งใจที่จะซื้อ (Intention-to-buy) ที่นําไปสูการซื้อ (Purchase) สินคาหรือบริการนั้นในที่สุด
ความตั้งใจที่จะซื้อและการซื้อนี้คือ Behavioral component นั่นเอง ดังนั้นผูบริหารการตลาดจึง
สามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดความชอบในสินคาของตนได โดยตองสรางความตระหนักและ
ความรูในตัวสินคาหรือบริการใหเกิดในตัวผูบริโภค รวมทั้งสรางสิ่งเราทางการตลาดหรือตัวแปร
ภายนอกอื่นๆ ที่จะทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจหรือความชอบจนกระทั่งนํามาสูการซื้อในที่สุด

แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาด
ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541:  35-36) กลาวถึง สวนประสมการตลาด หมายถึง

ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย
ประกอบดวยเครื่องมือดังนี้

1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบ
ดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้

1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) หรือความแตก
ตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation)

1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product
component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ

1.3  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) เปนการออก
แบบผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น (New and improved) ตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบ
สนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น

1.5   กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) และสาย
ผลิตภัณฑ (Product line)
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2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ถาคุณคาสูงกวา
ราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง

2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ
2.3 การแขงขัน
2.4 ปจจัยอ่ืนๆ

3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง

4.  การสงเสรมิการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสาร เกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated marketing communication) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรจุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือที่สําคัญ ไดแก

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกรหรือ ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ

4.2   การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล

4.3   การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง
สามารถกระตนผูความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่น

4.4   การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Publicity and public relations)
การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชา-
สัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการให
เกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ
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4.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ direct response marketing)
และการตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ
และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที

วรรณกรรมที่เก่ียวของ
ระพิณพงษ  ชัยสุข (2542) ไดศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกบริโภคน้ํามันเชื้อเพลิง

รถยนตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามจํานวน 410 ชุด ใชสมการถดถอย
(Regression Analysis) เทคนิคการถดถอยกําลังสองที่นอยที่สุด (Ordinary Least Square : OLS) และ
คาเฉลี่ย รอยละ ในการวิเคราะห จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชน้ํามันไรสาร
ตะกั่ว สวนใหญใชบริการสถานีบริการน้ํามัน ปตท. หากราคาน้ํามันของยี่หออ่ืนปรับลดลงอยาง
นอย 25 สตางค ผูตอบแบบสอบถามรอยละ 43 จะเปลี่ยนไปใชยี่หอที่ราคาถูกกวาทันที ผูตอบแบบ
สอบถามนิยมใชบริการสถานีบริการที่อยูติดถนนใหญ เขา-ออกสะดวก โดยไมเจาะจงสถานี ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเติมน้ํามัน 4-6 คร้ังตอเดือน เติมน้ํามันครั้งละ 201-400 บาท สวนใหญชําระ
ดวยเงินสด ส่ิงกระตุนทางการตลาด หรือสวนประสมการตลาด  ดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบ
ถามเห็นวาน้ํามันมีความแตกตางกันตามยี่หอ โดยสวนใหญมีความชื่อถือในผลิตภัณฑน้ํามันของ
ปตท. มากที่สุด ดานราคา ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญกับราคาที่ต่ํากวาของน้ํามันแตละยี่หอ
เปนอันดับแรก ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับทําเลที่ตั้งของ
สถานีบริการน้ํามันคือควรอยูติดถนนใหญ เขาออกไดสะดวก โดยควรหางจากบานหรือที่ทํางาน
ต่ํากวา 5 กิโลเมตร และเปนสถานีที่มีพนักงานบริการสุภาพและรวดเร็ว ดานการสงเสริมการตลาด
พบวา ไมมีผลตอการเลือกใชบริการสถานีบริการน้ํามัน

ธีระชัย  วาสนาสมสกุล (2545) ไดศึกษาเรื่องทัศนคติของผูบริโภคตอน้ํามันไบโอดีเซล
ในจังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามจํานวน 200 ชุด ประมวลผลขอมูลโดยใช ความถี่ รอยละ
และคาเฉลี่ยเลขคณิต พบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดเปนชาย โดยสวนใหญอายุเฉลี่ยระหวาง
34-41 ป การศึกษาระดับประถมศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 3,001-6,000 บาท อาชีพรับจางทั่วไป
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักน้ํามันไบโอดีเซลจากสถานีบริการน้ํามัน ผูตอบแบบสอบถามมี
ความรูดานผลิตภัณฑโดยรวม รอยละ 58.43 ดานราคา รอยละ 73.25 ดานชองทางการจัดจําหนาย
รอยละ 0.0 และดานการสงเสริมการตลาด รอยละ 92.0 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น
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เฉลี่ยตอทุกปจจัยสวนประสมการตลาดระดับพอใจนอย โดยปจจัยดานราคา คาเฉลี่ยความสําคัญ
เทากับ 3.48 เปนความคิดเห็นตอราคาขาย รองลงมาไดแก ดานผลิตภัณฑ คาเฉลี่ยความสําคัญเทากับ
3.27 เปนความคิดเห็นตอน้ํามันไมมีกล่ินเหม็น ควันดํา ดานชองทางการจัดจําหนาย คาเฉลี่ยความ
สําคัญเทากับ 2.71 เปนความคิดเห็นตอระยะเวลาที่ใชในการรอเติมน้ํามัน และดานการสงเสริมการ
ตลาด  คาเฉลี่ยความสําคญัเทากับ 2.64 เปนความคิดเห็นตอการใหบริการของพนักงานประจําสถานี
เร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการใชน้ํามันไบโอดีเซล ผูตอบแบบสอบ ถามใหความ
สําคัญกับผลิตภัณฑในเรื่องคุณภาพของน้ํามันไบโอดีเซลมากที่สุด รองลงมา คือ ดานราคา ใหความ
สําคัญในราคาที่ถูกกวาน้ํามันดีเซลธรรมดา ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับการมีอูซอมรถ ปะยาง และลางรถภายในสถานีบริการน้ํามัน ดานการสงเสริมการ
ตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการสงเสริมการขายดวยวิธีการตางๆ เชน การแจกของ
แถม คูปอง เปนตน และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับบริการอื่นๆ เชน ลางรถ เติมลมยาง
หรือน้ํา ทัศนคติตอการใชน้ํามันไบโอดีเซล ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาน้ํามันดีเซล
ธรรมดามีคุณภาพดีกวาน้ํามันไบโอดีเซล และไมตองการที่ใชน้ํามันไบโอดีเซลตอไป

พรเพ็ญ  เลิศทัศนวงศ (2546) ไดศึกษาเรื่องทัศนคติที่มีตอพลังงานทดแทน (เอทานอล)
เปนเชื้อเพลิงรถยนตของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรสาคร โดยใชแบบสอบถามจํานวน 372 ชุด
วิเคราะหโดยใช คาความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และการทดสอบความสัมพันธ พบวา ผูตอบแบบสอบ
ถามสวนใหญเปนชาย อายุเฉลี่ยระหวาง 26-35 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือน
10,001-15,000 บาท สวนใหญเปนพนักงานบริษัท  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมมีความรูความ
เขาใจเกี่ยวกับพลังงานทดแทน (เอทานอล)  ทราบเพียงวาใชแทนน้ํามันเบนซินไดและมีจําหนาย
เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร ผูตอบแบบสอบถามมีความรูสึกตอพลังงานทดแทน (เอทานอล)  ตอ
เร่ืองตางๆ ในระดับปานกลาง ยกเวนเรื่องราคามีความเห็นดวยมากที่ราคาควรต่ํากวาน้ํามันเบนซิน
ออกเทน 91 ดานพฤติกรรม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยังไมแนใจในการใชพลังงานทดแทน
(เอทานอล)   โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ตองการเติมพลังงานทดแทน     (เอทานอล) จาก
สถานีบริการของ ปตท.   และสวนใหญไมแนใจในการแนะนําพลังงานทดแทน   (เอทานอล) เปน
เชื้อเพลิงรถยนตไปยังบุคคลอื่นที่รูจัก จากผลการศึกษาความสัมพันธของทัศนคติกบัปจจัยสวน
บุคคลพบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งชายและหญิงทราบวามีการรณรงคใหใชพลังงานทดแทน      
(เอทานอล)  โดยผูที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป และผูที่ประกอบอาชีพขาราชการ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัท มีความรูความเขาใจที่ถูกตองตอพลังงานทดแทน          (เอทานอล)
วาเปนเชื้อเพลิงที่ใชแทนน้ํามันเบนซินได โดยพนักงานบริษัทมีแนวโนมที่จะใชพลังงานทดแทน
(เอทานอล)  หากมีราคาถูกกวาน้ํามันเบนซิน
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