
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฏี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

ในบทนี้จะกลาวถึงแนวคิด ทฤษฏี ท่ีใชในการศึกษา และทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
แนวคิด ทฤษฎี 
 

1.  แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 
ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรืออาจ

หมายถึงความโนมเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอส่ิงกระตุนไปในทิศทางท่ีสมํ่าเสมอ 
John R.G. Jenkins อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 76-77) กลาววาทัศนคติมี

องคประกอบอยู 3 สวน คือ สวนแรกเรียกวาความรู ความเขาใจ (Cognitive) สวนท่ีสองเรียกวา
ความชอบ (Affective) และสวนท่ีสามเรียกวาความต้ังใจกอพฤติกรรม (Behavioral) โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

1. องคประกอบเกี่ยวกับความรูความเขาใจ (Cognitive Element) หมายถึง ความรู
ความเขาใจ เชน ความเขาใจเกี่ยวกับสินคา 

2. องคประกอบเกี่ยวกับความความชอบ (Affective Element) ประกอบไปดวย
ความรูสึกและอารมณท่ีมีตอสินคา โดยจะเปนความรูสึกชอบหรือไมชอบ พึงพอใจหรือไมพึงพอใจ
ของผูบริโภค 

3. องคประกอบเกี่ยวกับความต้ังใจกอพฤติกรรม (Behavioral Element) เปนแนวโนม
ท่ีจะกอปฏิกิริยาหรือความตั้งใจกอพฤติกรรมของผูบริโภคเปนความโนมเอียงท่ีจะจดจําหรือซ้ือ
สินคาของผูบริโภค  
  

อดุลย จาตุรงคกุล (2546: 193) กลาววา ทัศนคติประกอบดวย 3 องคประกอบ ดังนี้ 
1. องคประกอบทางดานความรูความเขาใจ หรือความเช่ือท่ีจะชวยสรางคุณคาและ

ทัศนคติวาเราเช่ืออะไร (Cognitive Element) ประกอบดวยความเช่ือตาง ๆ ซ่ึงบุคคลมีอยู เกี่ยวกับส่ิง
ตาง ๆ ใชเปนวิถีทางท่ีรับรูโลกภายนอกท่ีลอมรอบตัว  
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 2. องคประกอบทางดานความชอบ อารมณหรือความรูสึก (Affective Element) 
ประกอบดวยความรูสึกและอารมณท่ีบุคคลมีตอส่ิงตางๆ วารูสึกอยางไร เปนความรูสึกชอบหรือไม
ชอบวัตถุ เกี่ยวของกับทัศนคติท้ังความรูสึกในทางบวกและลบ เชน ผลิตภัณฑ บริการ โฆษณา และ
รานคาปลีกเปนดน โดยปกตินักการตลาดใชขอความในรูปคําพูดวัดผลองคประกอบชนิดนี้ เชน 
ขอความท่ีวา “ฉันชอบซ้ือของจากรานคาท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก” องคประกอบท่ีเกี่ยวกับความชอบพอ 
และความรูความเขาใจมีความสัมพันธซ่ึงกันและกันเปนอยางมาก นักวิจัยตลาดพบวาความเช่ือและ
ความรูสึกของผูบริโภคผลิตภัณฑใดก็ตามโดยปกติมักจะสอดคลองกัน 

3. องคประกอบเกี่ยวกับความต้ังใจกอพฤติกรรม (Behavioral Element) เปนแนวโนม
ท่ีจะกอปฏิกิริยาหรือความต้ังใจกอพฤติกรรมของผูบริโภค โดยอิงหลักจากความเช่ือและความรูสึก
ของเขาน้ันเอง เปนการแสดงวาเราจะทําอยางไร “ความโนมเอียงท่ีจะซ้ือ” เปนองคประกอบท่ี
เกี่ยวพันกับวงจรการซ้ือปกติของผลิตภัณฑ  เชน  ถาผูบริโภคแสดงความต้ังใจจะซ้ือรถมอเตอรไซด
ยามาฮา เราก็คาดหมายไดวาเขาจะซ้ือตรายี่หอดังกลาวในคราวตอไปท่ีเขาจะซ้ือรถมอเตอรไซด 
นักการตลาดจะตองทําการวัดองคประกอบนี้ใหถูกตองและในจังหวะเวลาที่เหมาะสม เนื่องจาก
องคประกอบนี้แสดงถึงความสัมพันธระหวางแนวโนมท่ีจะกอปฏิกิริยาของผูบริโภคกับพฤติกรรม
การซ้ือจริงของเขา  
 

2.  แนวความคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
แนวคิดสวนประสมทางการตลาดวา สวนประสมทางการตลาดบริการ มีองคประกอบ 

7 อยาง (Marketing Mix) โดยแตละองคประกอบพิจารณาไดดังนี้ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547: 
77-161) 

1) ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาดอาจจะเปนวัตถุ และ
กระบวนการที่ใหลูกคา  เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาและตองสรางคุณคาใหเกิดข้ึน โดย
ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลักเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาคาดหวังหรือเกินความ
คาดหวัง รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพเพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคต และ
คําวาผลิตภัณฑนี้มักจะนิยมใชกันในความหมายอยางกวางเพื่อส่ือความหมายถึงผลิตภัณฑ 2 
ประเภท คือ สินคา และบริการ 

2 ) ราคา (Price) คือ  ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปล่ียนกับสินคาหรือ
บริการรวมท้ังเวลาความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอมราคา
ของสินคาท่ีเปนตัวเงิน ธุรกิจตองพยายามลดตนทุนและภาระท่ีลูกคาตองรับผิดชอบ ต้ังแตคาใชจาย
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สําหรับผลิตภัณฑบริการ รวมถึงคาใชจายอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของท้ังทางดานเวลาและจิตใจความพยายาม
ทางรางกาย และความรูสึกทางลบตางๆ ท่ีลูกคาอาจไดรับดวย 

3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ กระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคาหรือ
บริการไปสูตลาดเพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามท่ีตองการ โดยในการตัดสินใจ
เกี่ยวกับการจัดจําหนายบริการ ตองพิจารณาถึงปจจัยหลัก 2 ตัวคือ การเขาถึงได และความพรอมท่ี
จะใหบริการ และเม่ือเลือกสถานท่ีแลวตองพิจารณาท่ีการเลือกทําเลท่ีต้ังสําหรับบริการ และเลือก
ชองทางในการนําเสนอใหเหมาะสม 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารการตลาดท่ีตองแนใจวาตลาด
เปาหมายเขาใจและใหคุณคาแกส่ิงท่ีเสนอขาย โดยสวนประสมของการสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร การขาย
โดยพนักงานขาย  การตลาดทางตรง  

5) บุคลากร (People) คือ ผูใหบริการซ่ึงคุณภาพในการใหบริการน้ันตองอาศัยการ
ฝกอบรม การจูงใจ ใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพื่อสรางความแตกตางเหนือผูอ่ืนใน
การทําธุรกิจ พนักงานจะตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางสูงสุด    

6) กระบวนการ (Process) คือ กระบวนการที่ใหบริการกับลูกคาดวยความรวดเร็วและ
ประทับใจ มักเกี่ยวของกับข้ันตอน วิธีการ งานประจํา และงานตางๆ ท่ีตองปฏิบัติตามเวลา รวมถึง
กิจกรรมตางๆ ในการนําเสนอผลิตภัณฑ และบริการใหกับลูกคา ซ่ึงท้ังหมดจะสงผลใหกิจการ
บรรลุผลสําเร็จท่ีตองการ 

7) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ ส่ิงท่ีเปนรูปธรรมตางๆท่ีสามารถ
มองเห็นหรือรับรูได และใชเปนเคร่ืองบงช้ีถึงคุณภาพบริการ อันไดแก ส่ิงแวดลอมท้ังหมดท่ี
เกี่ยวของกับการใหบริการ สถานบริการหรือสถานท่ีในการใหบริการและลูกคามีปฏิสัมพันธดวย 
และเปนส่ิงตางๆ ท่ีจับตองไดซ่ึงชวยอํานวยความสะดวกหรือชวยส่ือสารเกี่ยวกับบริการ  
 

3.   แนวคิดเก่ียวกับการบริจาคโลหิต 
สุวรรณ  ธีระวรพันธ (2551: 145-159) กลาววาเนื่องจากโลหิตเปนส่ิงสําคัญในการ

ชวยเหลือชีวิตมนุษยใหอยูรอด นักวิทยาศาสตรไดพยายามคนความาเปนเวลานาน แตยังไมประสบ
ผลสําเร็จในการหาสารประกอบอ่ืน ๆ ท่ีมาทดแทนโลหิตได ฉะนั้นจึงจําเปนท่ีจะตองใหโลหิตจาก
บุคคลหน่ึงไปยังอีกบุคคลหน่ึงดวยการบริจาค การบริจาคโลหิตคือการสละโลหิตสวนเกินท่ีรางกาย
ไมจําเปนตองใช เพื่อใหกับผูปวย เปนส่ิงท่ีไมเปนอันตรายตอรางกายเลย เพราะรางกายแตละคนจะ
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มีปริมาณโลหิตประมาณ 17-18 แกวน้ํา ซ่ึงรางกายใชเพียง 15-16 แกวเทานั้น สวนท่ีเหลือนั้น
สามารถบริจาคใหผูอ่ืนได  

ผูบริจาคโลหิตสามารถบริจาคโลหิตไดทุก 3 เดือน เพราะเม่ือบริจาคโลหิตออกไป ไข
กระดูกจะเปนสวนสําคัญในการสรางเม็ดโลหิตข้ึนมาทดแทนใหมีปริมาณโลหิตในรางกายเทาเดิม 
ถาไมไดบริจาครางกายจะขับเม็ดโลหิตท่ีสลายตัว เพราะหมดอายุออกมาในรูปของปสสาวะ 
อุจจาระ หรือเหง่ืออยูแลว การบริจาคโลหิตใชเวลาประมาณ 15 นาที โดยการเจาะเก็บโลหิตจะ
บรรจุโลหิตในถุงพลาสติก (Blood Bag) ต้ังแต 350-450 มิลลิลิตร (ซี.ซี) ข้ึนอยูกับน้ําหนักของผู
บริจาค 

ศูนยบริจาคโลหิตแหงชาติ สภากาชาดไทย (2552: 3-4) คุณสมบัติของผูท่ีสามารถ
บริจาคโลหิตคือเปนไดท้ังเพศชายและเพศหญิงจะตองมีอายุอยูระหวาง 17-60 ป น้ําหนัก 45 
กิโลกรัมข้ึนไป โลหิตมีความเขมขนเพียงพอ ความดันโลหิตปกติ ไมมีประวัติเจ็บปวยดวยโรคหัวใจ 
โรคไต โรคเอดส ไวรัสตับอักเสบหรือดีซานและโรคติดตออ่ืนๆ สําหรับผูท่ีเคยเปนโรคมาลาเรีย 
จะตองหายจากโรคนี้เกินกวา 3 ป จึงจะบริจาคโลหิตได การคัดเลือกผูบริจาคโลหิตมีวัตถุประสงค
หลักเพื่อใหไดบุคคลท่ีเหมาะสมท่ีจะเปนผูบริจาคซ่ึงกระบวน การคัดเลือกผูบริจาคโลหิตจะตองมี
การพุดคุยกับผูบริจาค และซักถามประวัติทางการแพทยตลอดจนมีการตรวจสุขภาพของผูท่ีมา
บริจาค การพูดคุยกับผูบริจาคโลหิต ทําใหผูท่ีมาบริจาคเขาใจถึงพฤติกรรมเสี่ยงและตองแนใจวา
ตนเองไมมีความเส่ียงตอการติดโรคซ่ึงสามารถถายทอดทางโลหิต นอกจากนี้การซักประวัติทาง
การแพทยยังมีประโยชนในการที่จะชวยเพิ่มความปลอดภัยใหผูรับโลหิตอีกดวย  สําหรับการตรวจ
สุขภาพใหกับผูบริจาคโลหิต มีข้ันตอนดังนี้คือ  

1.วัดความดันโลหิต ซ่ึงคา Systolic   มีคาอยูระหวาง 100-180 มิลลิเมตรของปรอท 
และคา Diastolic มีคาอยูระหวาง 60-100 มิลลิเมตรของปรอท 

2.วัดชีพจร  ควรมีคาสมํ่าเสมออยูระหวาง 50-100 คร้ังตอนาที 
3. วัดระดับฮีโมโกลบิน ไมควรต่ํากวา 12.5 g/dl   

 
4.  แนวคิดเก่ียวกับองคกรไมแสวงหาผลกําไร (Non Profit Organization) 
องคกรไมแสวงหาผลกําไร (Nonprofit Organization ยอวา "NPO") เปนช่ือเรียก

องคกร หรือมูลนิธิท่ีมีจุดมุงหมาย ในการสนับสนุนกลุมท่ีมีความคิดเห็นพองกัน โดยเนื้อหาจะ
แตกตางต้ังแต ศิลปะ การกุศล การศึกษา การเมือง ศาสนา งานวิจัย และจุดมุงหมายในดานอ่ืนๆ 
โดยการทํางานท้ังหมดจะไมมีจุดประสงคในเชิงพาณิชยท้ังส้ิน โดยจะไมหาผลประโยชนเขาสู
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มูลนิธิโดยพบวา ศูนยบริการโลหิต สภากาชาดไทย และศูนยบริการโลหิตสาขาตางท่ัวประเทศก็
เปนองคกรไมแสวงหาผลกําไรเชนเดียวกัน (วิกิพีเดีย, 2551: ออนไลน) 

ปจจุบันการตลาดมีความสําคัญตอบริหารองคกรธุรกิจ และองคกรท่ีไมแสวงหวังผล
กําไร (Nonprofit Organization) ใหประสบความสําเร็จและบรรลุวัตถุประสงคขององคกรเปนอยาง
ยิ่ง เพื่อใหเห็นถึงบทบาทของการตลาดตอองคกรสาธารณกุศลไดชัดเจนข้ึนจึงขอสรุปเปนหัวขอ 
ดังนี้ 

1. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการคัดเลือกกลุมเปาหมายในสังคม 
2. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการเผยแพรวัตถุประสงค บทบาทหนาท่ี และเปาหมาย

ขององคกร ไปยังกลุมเปาหมายในสังคม 
3. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการสรางภาพลักษณอันดีใหแกองคกรเพื่อการเปนท่ี

ยอมรับของประชาชนท่ัวไปโดยเฉพาะกลุมเปาหมายขององคกร 
4. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการแสวงหาทุน หรือความรวมมือดานตางๆ เพื่อการ

ดํานําเนินงานขององคกรตามเปาหมายท่ีกําหนด 
5. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการดําเนินงาน ใหสําเร็จหรือบรรลุวัตถุประสงคท่ี

ตองการขององคกร (ไทยกูดวิว, 2551: ออนไลน) 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

อาภากร สิริวิบูลยกุล (2548) ไดศึกษาเร่ืองแบบแผนสุขภาพของผูมาบริจาคโลหิตท่ี
ธนาคารเลือดโรงพยาบาลมหาราชนครเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาแบบแผนสุขภาพของ
ผูท่ีมาบริจาคโลหิตท่ีธนาคารเลือดโรงพยาบาลมหาราชนครเชียงใหม กลุมตัวอยาง คือประชาชน
ท่ัวไปที่แสดงความจํานงมาบริจาคโลหิตท่ีธนาคารเลือด โรงพยาบาลมหาราชนครเชียงใหม จํานวน 
370 คน  เคร่ืองมือท่ีใชเปนแบบสอบถามท่ีประยุกตจากกรอบแนวคิดแบบแผนสุขภาพของกอร
ดอน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีแบบแผนดานการรับรูสุขภาพและการดูแลสุขภาพ แตมีการ
ตรวจรางกายเปนประจําอยางตอเนื่องเพียงรอยละ 30.0 และมีการสงเสริมสุขภาพรอยละ 95.4 แบบ
แผนอาหารและการเผาผลาญสารอาหาร รับประทานอาหารครบวันละ 3 ม้ือ รอยละ 70.5 ดื่มน้ําวัน
ละ 6-8 แกว รอยละ 49.5 ไมมีปญหาในการรับประทานอาหาร รอยละ 57.6 แบบแผนการขับถาย มี
การขับถายปสสาวะ 4-5 คร้ังตอวัน รอยละ 51.4 การขับถายอุจจาระเปนปกติ 1-2 คร้ังตอวัน รอยละ 
91.6 แบบแผนกิจกรรมและการออกกาย มีการออกกําลังกายสม่ําเสมอ รอยละ 42.7 และไมเคยมี
อาการผิดปกติหลังออกกําลังกายรอยละ 78.2   แบบแผนการพักผอนนอนหลับวันละ 6-8 ช่ัวโมง 
รอยละ 86 มีปญหาในการนอนหลับรอยละ 78.9 วิธีจัดการกับการนอนไมหลับ คือ การออกกําลัง
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กาย รอยละ 46.2 แบบแผนสติปญญาและการรับรู มีความรูสึกกลัวเจ็บในการบริการโลหิต รอยละ 
53.5 ความรูเกี่ยวกับการปฏิบัติตัวหลังบริจาคโลหิตวาตองนอนพักบนเตียงบริจาค 5-10 นาที รอย
ละ 97.6 แบบแผนการรับรูตนเองและอัตมโนทัศนมีการับรูวาตนเองมีสภาพรางกายแข็งแร็งพอท่ีจะ
บริจาค รอยละ 85.4 มีความม่ันใจวาโลหิตของตนเองไมมีเช้ือโรคปลอมปน รอยละ 92.7 และมี
ความต้ังใจท่ีจะบริจาคโลหิตตอไปในอนาคตรอยละ 93.3 แบบแผนบทบาทและสัมพันธภาพ เขา
รวมกิจกรรมตางๆกับสมาชิกในชุมชนเปนบางคร้ัง รอยละ 74.1 รับรูบทบาทของตนเองวาไดทํา
ประโยชนกับสังคม รอยละ 95.7 แบบแผนเพศและการเจริญพันธุ ไมมีปญหาเกี่ยวกับการมี
เพศสัมพันธ รอยละ 91.4 การใชถุงยางอนามัยในการปองกันโรคจากการมีเพศสัมพันธ รอยละ 39.2 
และไมเคยติดโรคจากการมีเพศสัมพันธ รอยละ 95.1 แบบแผนการปรับตัวและความทนทานตอ
ความเครียด ไมมีความวิตกกังวลเกี่ยวกับการมาบริจาคโลหิต รอยละ 88.9  และมีกิจกรรมเพ่ือผอน
คลายความเครียดโดยการดูโทรทัศน รอยละ 82.3  สวนแบบแผนคุณคาและความเช่ือ มีความเช่ือวา
การดี บริจาคโลหิตเปนการทําบุญกุศล รอยละ 53.5 เช่ือวาการบริจาคโลหิตมีผลกระทบตอรางกาย
รอยละ 90.0 มีส่ิงยึดเหนี่ยวจิตใจคือ คุณความดี รอยละ 57.3  

ผลการศึกษาคร้ังนี้สามารถนําไปเปนขอมูลพื้นฐานในการวางแผนดําเนินงานใหผู
บริจาคโลหิตมีภาวะสุขภาพอนามัยท่ีสมบูรณ สามารถบริจาคโลหิตไดตามเจตนารมณ 

อินทิรา  บางสุวรรณ (2538) ไดทําการศึกษาเร่ืองแรงจูงใจในการบริจาคโลหิตใหแก
หนวยเคล่ือนท่ีของศูนยบริการโลหิตสภากาชาดไทย ในการศึกษาคร้ังนี้จากกลุมเปาหมาย 599 ราย
แบงเปน ผูท่ีบริจาคโลหิต 288 ราย  ผูท่ีไมบริจาคโลหิต 311 ราย ผลการศึกษาพบวาผูบริจาคโลหิต
เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง ในอัตรา 3:2 อยูในชวงอายุ 26-35 ป รอยละ 51 จบการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรีรอยละ 42.9 ระดับรายไดสูงกวา 10,000 บาทตอเดือน รอยละ 50 กลุมผูไมบริจาคเปน
เพศหญิงมากกวาเพศชาย ในอัตรา 2:3 อยูในชวงอายุ 16-25 ป รอยละ 41 จบการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรีรอยละ 41 ระดับรายไดสูงกวา 10,000 บาทตอเดือน แรงจูงใจในของกลุมผูบริจาคโลหิต
และกลุมท่ีไมบริจาคโลหิตท่ีสําคัญไดแก ปจจัยดานความรู ความเขาใจเกี่ยวกับการบริจาคโลหิต 
รองลงมาคือปจจัยดานช่ือเสียงของศูนยบริการโลหิตแหงชาติ สภากาชาดไทย และปจจัยดาน
อิทธิพลของจิตใจและสังคมในเร่ืองของเหตุผลไมบริจาคโลหิตเพราะเกิดความกลัวจากการติดเช้ือ
โรคจากการบริจาคโลหิต กลัวการติดเอดสจากเข็มท่ีเจาะโลหิต หรือผูไมบริจาคไมพรอมท่ีจะ
บริจาค เพราะมีโรคประจําตัวท่ีไมพรอมจะบริจาคโลหิต และเกิดความรูสึกวาการสูญเสียโลหิตออก
จากรางกายกอใหเกิดอันตราย สืบเนื่องมาจากผูบริจาคโลหิตยังขาดความรู ความเขาใจเกี่ยวกับการ
บริจาคอยู จึงทําใหไมบริจาค 
 


