
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

  
การศึกษาเร่ือง ทัศนคติของผูบริโภคตอสารใหความหวานพลังงานตํ่าในกรุงเทพมหานคร

ในครั้งนี้      ผูศึกษาไดคนควาเอกสารเพื่อนําแนวคิดและทฤษฎีรวมท้ังทบทวนงานวิจัยท่ีเกีย่วของมา
ปรับใชในการศึกษา ดังนี ้

 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 

กุณฑลี เวชสาร (2545: 107-110) กลาววา การวัดทัศนคติของผูบริโภคเปนหัวใจท่ีจะทํา
ใหเกิดความเขาใจในความตองการ และความรูสึกของผูบริโภคโดยพบวาทัศนคติเปนส่ิงท่ีอยูภายใต
ความนึกคิดของมนุษย ทัศนคติจะเกิดกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งไมวาจะเปนวัตถุ ส่ิงของ ท้ังท่ีจับตองไดและ
จับตองไมได โดยส่ิงท่ีจับตองไมได ไดแก ทัศนคติตอแนวคิดหรือสถาบันท่ีเปนนามธรรม เชน 
ทัศนคติท่ีมีตอศาสนาหรือลัทธิความเช่ือตาง ๆ สวนทัศนคติท่ีมีตอส่ิงท่ีจับตองไดหรือสินคา เชน 
ทัศนคติท่ีมีตอสินคาตางๆ เปนตน 

โดยท่ัวไปทัศนคติประกอบดวยองคประกอบ 3 ประการคือ 
1. องคประกอบดานสติปญญา (Cognitive Component) ซ่ึงเปนองคประกอบดานความรู

ความเขาใจ ความคิด ความเช่ือ ซ่ึงจะชวยในการประเมินคาและสรุปผลตอส่ิงเราตางๆ ซ่ึงเกิดข้ึน
โดยมีพื้นฐานจากการรับรูขอมูลตางๆท่ีแตละบุคคลไดมาจากประสบการณท้ังทางตรงและทางออม 
ดังนั้นการรับรูหรือความรูความเขาใจของบุคคลจึงเปนการสะทอนถึงประสบการณและขอมูลท่ีแต
ละบุคคลไดรับมา 

2. องคประกอบทางดานทาที ความรูสึก (Affective Component) เปนองคประกอบ
ทางดานอารมณ ความรูสึก ท่ีสืบเนื่องจากการที่บุคคลไดประเมินผลตอส่ิงเรานั้น ๆ แลววาพอใจ
หรือไมพอใจ ตองการหรือไมตองการ ดีหรือเลวอยางไรซ่ึงแตกตางกันไปตามบุคลิกและ
ประสบการณในอดีต กลุมอางอิง รวมท้ังเง่ือนไขตางๆของแตละบุคคล องคประกอบนี้จึงเปนสวน
ท่ีสะทอนถึงอารมณ ความรูสึกของผูบริโภคตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง สภาพอารมณจะสามารถเพ่ิม
ประสบการณดานบวกหรือดานลบของผูบริโภค โดยประสบการณจะมีผลกระทบดานจิตใจ สวน
วิธีปฏิบัติท่ีใชวัดผล อาศัยเกณฑการใหคะแนนดานความพึงพอใจ ดีหรือไมดี เห็นดวยหรือไมเห็น
ดวย ซ่ึงความรูสึกนี้เม่ือเกิดข้ึนแลวจะเปล่ียนแปลงไดยาก  
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3. องคประกอบทางดานพฤติกรรม (Behavioral Component) องคประกอบนี้เปน
องคประกอบท่ีมีความพรอมหรือความโนมเอียงท่ีบุคคลจะประพฤติหรือปฏิบัติตอบสนองใน
ทิศทางท่ีสนับสนุนหรือคัดคาน ท้ังนี้ข้ึนอยูกับความคิดหรือความรูสึกของบุคคลท่ีไดมาจากการ
ประเมินผล 

ประเภทของทัศนคติ 
ทัศนคติของบุคคลแบงออกเปน 3 ประเภท คือ 
1. ทัศนคติเชิงบวกหรือทัศนคติท่ีดี เปนทัศนคติท่ีชักนําใหบุคคลแสดงออกถึงความรูสึก 

อารมณจากสภาพจิตใจ โตตอบในดานดีตอบุคคลอ่ืน หรือเร่ืองราวใดเร่ืองราวหนึ่ง รวมท้ัง
หนวยงาน องคกร สถาบัน การดําเนินการขององคกรและอ่ืน ๆ  

2. ทัศนคติเชิงลบหรือทัศนคติไมดี เปนทัศนคติท่ีสรางความรูสึกท่ีเปนไปในทางเส่ือม
เสีย ไมไดรับความเช่ือถือหรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลง ระแวงสงสัย รวมท้ังเกลียดชังตอ
บุคคลใดบุคคลหน่ึง เร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่งตลอดจนหนวยงาน องคกร สถาบัน และการ
ดําเนินกิจการขององคกรและอ่ืน ๆ  

3. ทัศนคติท่ีบุคคลไมแสดงความคิดเห็นในเร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหน่ึงหรือตอ
บุคคล หนวยงาน สถาบัน องคกรและอ่ืน ๆ โดยส้ินเชิง 

 
แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

อดุลย จาตุรงคกุล (2545: 25-26) กลาววา วัตถุประสงคของการตลาด   คือ การสรางการ
แลกเปล่ียนใหเกิดข้ึนเพื่อมุงหวังกําไรจากกิจกรรมดังกลาว ดังนัน้กิจกรรมทางการตลาด จึงเปนวิธี
ท่ีมีอิทธิพลอยางยิ่งตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคทําใหการใชสวนประสมทางการ 
ตลาด (4P’s) แตละอยางมีผลกระทบตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภคดังตอไปนี้  

1. ผลิตภัณฑ (Product/Service) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองตอบความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได และยังหมาย
รวมถึงบริการท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ ดวย นอกจากนี้นักการตลาดยังมองวาลูกคามิได
ตองการเฉพาะแตเพียงผลิตภัณฑเทานั้น แตยังตองการผลประโยชนและคุณคาอ่ืน ๆ ท่ีควรจะไดรับ
จากการซ้ือผลิตภัณฑนั้น ๆ เชน ปายฉลากท่ีแสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ี
สําคัญก็จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกันสินคาคุณภาพสูงหรือสินคาท่ีปรับเขากับความ
ตองการบางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซ้ือดวย 

2. ราคา (Price) เปนองคประกอบสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
โดยเฉพาะในชวงการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคา

 



 7 

3. การจัดจําหนาย (Place) กลยุทธของนักการตลาดในการนําเสนอและจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอระดับการเขาถึงผลิตภัณฑของผูบริโภค เนื่องจากการแพรหลายและระดับ
ความสะดวกในการซื้อสินคาเปนปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคนําไปพิจารณาเม่ือมีความตองการสินคา 
นอกจากนี้ประเภทของชองทางการจําหนายสินคา ยังมีอิทธิพลตอภาพพจนของผลิตภัณฑในสายตา
ผูบริโภคอีกดวย   

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือใหแกลูกคา เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ 
การโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ รวมทั้งการใหพนักงานออกไปแนะนําการใช
สินคาอันเปนการกระตุน ชักจูงใหผูบริโภคหันมาสนใจผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง วิธีการกระตุนแต
ผูบริโภคคนสุดทายเทานั้นยังไมพอ ควรกระตุนโดยใชวิธีสงเสริมการขายไปยังคนกลางดวยจึงจะ
เปนผลดี 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

การศึกษาเกี่ ยวกับ  ทัศนคติของผูบริโภคตอสารใหความหวานพลังงานตํ่าใน
กรุงเทพมหานคร    ผูศึกษาไดรวบรวมวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 

  เบญจพร พรหมมา (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกบริโภคสารใหความ
หวานทดแทนน้ําตาลของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร   พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศ
หญิง รอยละ 71.2  มีอายุระหวาง 20-29 ป  มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี  มีรายได 10,000-20,000 
บาท และมีภาวะโภชนาการอยูในระดับปกติ เหตุผลท่ีรับประทานสารใหความหวานแทนนํ้าตาล
เพราะตองการลดนํ้าหนกั ชอบซ้ือผลิตภัณฑผงมากกวาชนิดเม็ด  รับประทานโดยนําไปผสมใน
เคร่ืองดื่ม เชน  ชา กาแฟ โอวัลติน สัปดาหละ 3-5 คร้ัง  สวนใหญมีความเห็นวาราคาท่ีขายใน
ปจจุบันสูงเกนิไป และควรปรับปรุงผลิตภัณฑในดานรสชาติมากท่ีสุด  ถามีผลิตภัณฑ ออกวาง
จําหนายสวนใหญตัดสินใจซ้ือ เพราะวามาจากธรรมชาติ   และควรมรีสชาติใกลเคียงกับน้ําตาลมี 
คุณสมบัติชวยลดน้ําหนกัอยางไดผล มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพ  กิจกรรมสงเสริมการ  
ขายท่ีชวยในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือการแจกสินคาตัวอยาง  ส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือมากท่ีสุด คือโทรทัศน และสถานท่ีจําหนายท่ีชอบซ้ือมากท่ีสุด คือซุปเปอรมารเกต ปจจัย
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สุรพล  เสถียรมาศ  (2542)   ไดศึกษาเร่ือง ความตองการตลาดและพฤติกรรมการบริโภค
สารใหความหวานแทนนํ้าตาล   พบวา  ตลาดโดยรวมในประเทศและตางประเทศในแถบเดียวกัน
ลดลง เนื่องจากสภาวะวกิฤติทางเศรษฐกจิ  กลุมตัวอยางท่ีศึกษาคือผูปวยโรคเบาหวานมีอายุเฉล่ีย
สูงกวาบุคคลท่ัวไป  ผูปวยเบาหวานสวนใหญ จะมีโรคภัยอ่ืนๆ รวมดวยเสมอ  ผูบริโภคมีการรับรู
ผลิตภัณฑจากส่ือประเภทโทรทัศนมากท่ีสุด  รองลงมาคือนิตยสาร และหนังสือพิมพ และจากการ 
วิเคราะหความสัมพันธทางสถิติ พบวา บุคคลท่ัวไปรูจักสารใหความหวานแทนนํ้าตาลมากกวากลุม
ผูปวยโรคเบาหวาน ผูบริโภคท้ังสองกลุมรูจักผลิตภัณฑตราอีควลมากท่ีสุด ผูปวยโรคเบาหวานมี
สถิติการใชตอเนื่องมากกวาบุคคลท่ัวไป  การไดรับขอมูลขาวสารทางการแพทย  ความคิดเหน็ตอ
สารใหความหวาน ระดบัความเช่ือถือของขาวสารทางการแพทยของท้ังสองกลุมไมแตกตางกัน 
สวนอิทธิพลของขาวสารทางการแพทยของผูปวย โรคเบาหวานจะสูงกวาบุคคลท่ัวไป 

วิริยา สุภะประเสริฐ (2546)ไดศึกษาเร่ืองความคิดเหน็ของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีตอพฤติกรรมการซ้ือสารใหความหวาน พบวา ผูหญิงกลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 21-39 ป 
สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอ
เดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 8,000 บาท โดยผูหญิงกลุมตัวอยางสวนใหญไมมีปญหาดานสุขภาพ ผู
แนะนําใหบริโภคไดแกเพื่อน และสวนใหญมีน้ําหนักอยูในเกณฑสมสวนเมือ่เปรียบเทียบกับ
น้ําหนกัมาตรฐาน และพบวาผูหญิงท่ีบริโภคสารใหความหวานออกกําลังกายบอยมาก อุปนิสัยใน
การรับประทานปกติ การแตงกายทันสมัยมากท่ีสุด บริโภคอาหารแคลอร่ีต่ํามาก มีความเชื่อเกีย่วกบั
บุคลิกภาพวาคนผอมแข็งแรงมากและการมีรูปรางสมสวนดึงดูดเพศตรงขามไดมากที่สุด พฤติกรรม
การซ้ือสารใหความหวานเฉล่ีย 3 ซองตอสัปดาห โดยคาสูงสุดอยูท่ี 10 ซองตอสัปดาห มูลคาเฉล่ีย 
76.41 บาทตอคร้ัง โดยคาสูงสุดอยูท่ี 200 บาทตอคร้ัง เหตุผลสําคัญในการซ้ือ ไดแกตองการมี
รูปรางท่ีผอมบาง รองลงมาไดแก มีปญหาดานสุขภาพ และตองการทดลอง โดยมักเลือกซ้ือยี่หอ
อิควล ฟตเน และไลทชูการ ตามลําดับ มักซ้ือท่ีซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพ สินคา รองลงมาไดแก 
รานขายยา ความคิดเห็นท่ีมีตอสารใหความหวานของผูหญิงในเขตกรุงเทพ มหานครในดาน
ผลิตภัณฑพบวา สารใหความหวานมีรสชาติดีกวามากเม่ือเทียบกับน้ําตาลทราย ซองบรรจุพกพาได
สะดวกมาก การบริโภคสารใหความหวานไมมีผลขางเคียงจากการบริโภคมากท่ีสุด สารใหความ
หวานจัดเปนสินคาท่ีจําเปนมาก จําเปนตองมีเคร่ืองหมายการรับรองคุณภาพจาก อย. มากท่ีสุด และ
มีผลทําใหน้ําหนักลด และสามารถควบคุมระดับน้ําตาลในเลือดไดมาก ดานราคา สารใหความ
หวานมีราคาถูกมาก และประโยชนท่ีไดเทียบกบัราคาแลวคุมมาก ดานการจดัจําหนาย พบวา
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