
บทท่ี 2 

แนวคิด  ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาเร่ือง ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอซีดีเพลงลิขสิทธ์ิในอําเภอเมืองลําปาง   
มีแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  ดังนี้คือ 
 
แนวคิดและ ทฤษฎ ี

แนวคิดเก่ียวกับทัศนคต ิ

ความหมายของทัศนคต ิ

ทัศนคติ เปนความจูงใจใหตอบสนองตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ความรูสึกท่ีเกิดข้ึนจะเปนทางดี
หรือไมดกีไ็ด ทัศนคติเกิดจากการเรียนรูของบุคคลไมใชสืบทอดทางพันธุกรรม (พิมล ศรีวิกรณ, 
2542) และทัศนคติ เปนผลของการเรียนรูท่ีเกิดจากบุคคลนั้นๆ ไดเกีย่วของกับคนอ่ืน และเกิดจาก
การเรียนรูท่ีไดจากชีวิตประจําวัน เปนคํากลาวของ Myers & Reynolds (ธงชัย สันติวงษ, 2540) 

องคประกอบของทัศนคต ิ

ทัศนคติของคนท่ีมีตออะไรก็ตามจะประกอบไปดวยองคประกอบ 3 ประการ ดวยกัน คือ 
ความรูความเขาใจ ความพึงพอใจและแนวโนมพฤติกรรม ซ่ึง ประสาท อิศรปรีชา (2527) ไดอธิบาย
ไวดังนี ้

องคประกอบดานความรูความเขาใจ (Cognitive component) ไดแก ความรูความเขาใจ 
เกี่ยวกับเนื้อหาหรือขอเท็จจริงเกี่ยวกับส่ิงนั้นๆ สวนองคประกอบดานความรูสึกหรือความพึงพอใจ 
(Affective component) ไดแก ความรูสึกพอใจหรือไมพอใจ ชอบหรือไมชอบ ตอส่ิงของ บุคคล 
สถานการณ และการกระทําตางๆ และองคประกอบสุดทายคือ องคประกอบดานพฤติกรรม 
(Behavioral component) ไดแก สวนของความต้ังใจท่ีจะประพฤติตอคนใดคนหนึ่ง หรือ  
ส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หมายความวาผูท่ีชอบอะไรอยางหนึ่ง เขาก็จะมีแนวโนมท่ีจะประกอบพฤติกรรม 
ในแนวทางท่ีเขาชอบนั้น 
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การวัดทัศนคต ิ

Thrustone (1967) ไดใหความเหน็วา ทัศนคติจะวัดโดยตรงไมได แตจะตองวดัจาก 
การแสดงออกมาในรูปความคิดเห็นหรือภาษาพูด ซ่ึงอาจจะวัดไดไมแนนอนนกั ท้ังภาษาพดูหรือ
พฤติกรรมท่ีแสดงออก เปนเพียงเคร่ืองช้ีทัศนคติเทานัน้ ซ่ึงจะตองมีความคลาดเคล่ือน ตามหลัก 
การวัดผลบาง เขาจึงใชการวัดทัศนคตจิากคําตอบวา “เห็นดวย” หรือ “ไมเห็นดวย” กับขอความ 
ในแบบวัดทัศนคติ แตจะตองไมสรุปเอาเองวาบุคคลนั้นจะปฏิบัติตามในขอท่ีตนเหน็ดวย 

Likert ไดสรางมาตรวัดทัศนคติโดยพัฒนามาจากของ Thrustone มีขอความท้ังทางบวก
และทางลบปะปนกัน สงไปใหผูตอบตัดสินขอความ วาขอความตรงกับระดับความคิดเหน็ 
ของผูตอบท่ีสุด ซ่ึงมี 5 ระดับ คือ เหน็ดวยอยางยิ่ง เห็นดวย ไมมีความเหน็ ไมเห็นดวย และ 
ไมเห็นดวยอยางยิ่ง แตจากการใชมาตรวดัแบบนี้มักจะพบวามีผูตอบที่ชองเฉยๆ (ไมมีความเห็น) 
เปนสวนมาก จึงมีการใชคําวาเหน็ดวยเพียงเล็กนอย แทนคําวา เฉยๆ เพื่อใหสามารถวัดความเหน็
ของผูตอบได 

นอกจากนั้น การวัดทัศนคติสามารถวัดไดโดยการสังเกตพฤติกรรมตองใชเวลา 
เขาไปคลุกคลีและตองใชกําลังคน สวนมากจึงนิยมใชการวัดทัศนคติแบบการใชมาตรวัดทัศนคติ 
(Attitude scale) ท่ีสรางข้ึนหรือการวัดจากการสรางแบบสอบถาม (Questionnaire) แตส่ิงท่ี 
ตองคํานึงถึงก็คือคุณภาพของมาตรวัด หรือแบบสอบถามท่ีสรางข้ึน และปญหาการแกลงตอบ 
โดยไมตรงตามแนวความรูสึกนึกคิดของตน 

 
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
อดุลย จาตุรงคกุล (2545: 25-26) กลาววา ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) เปนส่ิงท่ีจะตองพัฒนาใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา เพื่อใหบรรลุ
เปาหมายทางการตลาด คือลูกคาเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงมีองคประกอบอยู 4 ดาน หรือ 4 P’s  
โดยแตละองคประกอบพิจารณาไดดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ  ( Product)  ได แก  ขอ เสนอ ท่ีใหกั บตลาด เป าหมาย  ผ ลิตภัณฑ 
ท่ีจับตองไดหรือชุดของบริการท่ีผูซ้ือจะไดรับจากการซ้ือผลิตภัณฑ รวมทั้งการบรรจุภัณฑ  
ผลิตภัณฑไมจําเปนตองอยูในรูปของส่ิงของใดๆ  ท่ีให เห็นไดทางกายภาพ  (จับตองหรือ 
ครอบครองได) ท่ีเรียกวาสินคา (Goods) เทานั้น อาจจะอยูในรูปของบริการตางๆ (Service) ท่ีไดรับ 
นอกจากนั้นแลวผลิตภัณฑยังสามารถสงมอบใหกับลูกคาในรูปแบบอ่ืนๆ ไดดวย ไดแก 
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1.1 ประสบการณ  ( Experiences)  เ ชน  การดู ละครหรื อคอน เ สิร ตต า งๆ  
การทองเท่ียว 

1.2 เหตุการณ (Events) เชน การแขงขันโอลิมปค การจัดนิทรรศการ งานฉลอง
ตางๆ 

1.3 บุคคล (Persons) เชน ดารา นักรอง นักกฎหมาย นักการเงิน นักดนตรี หรือ  
ท่ีปรึกษาตางๆ 

1.4 สถานท่ี (Places) เชน สถานท่ีทองเท่ียว สถานท่ีตากอากาศ นิคมอุตสาหกรรม 
พิพิธภัณฑ 

1.5 ทรัพยสิน (Organization) เชน ภาพลักษณและช่ือเสียงของบริษัท หรือการ 
เขารวมในชมรม/หนวยงาน/องคกรตางๆ 

1.6 ขอมูลขาวสาร (Information) เชน สารานุกรมทางการตลาด นิตยสารที่ให 
ขอมูลทางดานตางๆ สถานีวิทยุท่ีใหขอมูลทางดานการพยากรณอากาศหรือ
การจราจร บริษัทวิจัยหรือท่ีปรึกษาท่ีใหบริการทางดานขาวสารตางๆ 

1.7 แนวความคิด (Ideas) ขอเสนอตางๆ ทางการตลาดจะตองมีการรวมเอา 
แนวความคิดเขาไปดวย 

2. ราคา  (Price) คือ  จํานวนเงินและ/หรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีสนองความตองการในการ 
เปนเจาของผลิตภัณฑ (สุวิมล  แมนจริง, 2546: 216 อางจาก Etxel, 2001: 274) หรือราคา 
เปนส่ิงกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา (สุวิมล  แมนจริง, 2546: 216 อางจาก ศุภร   
เสรีรัตน และศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2534: 94) และทุกองคการไมวาจะเปนหนวยงานท่ีมุงหวังกําไร
หรือไมมุงหวังกําไร ตางตองมีการกําหนดราคาผลิตภัณฑของตนเอง 

3. การจัดจํ าหน าย  (Place)  เปนขอกํ าหนดเพื่ อใหผ ลิตภัณฑ มีพรอมสําหรับ 
การซ้ือหา และสามารถซ้ือหาไดทุกท่ีของตลาดเปาหมาย ดังนั้นในดานของการจัดจําหนาย  
จึงเกี่ยวของกับชองทางการตลาด ซ่ึงเปนกลไกข้ันพื้นฐานในการนําเสนอผลิตภัณฑไปถึงตลาด 
ไดอยางมีประสิทธิภาพ หรือ กลไกท่ีเช่ือมตอผูผลิตกับลูกคา ซ่ึงประกอบข้ึนจากเครือขายการขาย
หรือหนวยงานบริการท่ีเปนของธุรกิจเอง รวมท้ังองคกรภายนอกตางๆ อันไดแก ตัวแทนจําหนาย 
และพอคาคนกลางตางๆ โดยท่ีชองทางการจัดจําหนายจะมีบทบาทเปนทอลําเลียงในเชิงกายภาพ
สําหรับผลิตภัณฑ ต้ังแตคลังสินคาจนกระท่ังสงถึงลูกคา 
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4. การส ง เส ริมการตลาด  ( Promotion)  เปนกิจกรรมการติดตอ ส่ือสารไปยั ง 
ตลาดเปาหมาย เพื่อเปนการใหความรู ชักจูงใจ หรือเปนการเตือนความจําของตลาดเปาหมายท่ีมีตอ 
ตราสินคาและผลิตภัณฑ ประกอบดวยเคร่ืองมือ 5 ประการ ดังนี้คือ (สุวิมล  แมนจริง, 2546: 306 
อางจาก Kotler and Armstrong, 2001: 512) 

4.1 การโฆษณา (Advertising) คือ รูปแบบการนําเสนอใดๆ ท่ีไมใชตัวบุคคล 
เพื่อเปนการนําเสนอความคิด สินคา หรือบริการ โดยผานส่ือโฆษณาประเภท
ตางๆ และผูทําการโฆษณาจะตองเสียคาใชจายใหกับเจาของส่ือนั้น 

4.2 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงกับลูกคา 
ผูคาดหวังโดยใชพนักงานขาย เพื่อทําการเสนอขายและตอบขอโตแยงตางๆ 
เพื่อใหเกิดความตองการและทําการตัดสินใจซ้ือ 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือระยะส้ันท่ีออกแบบมา
เพื่อสนับสนุนกิจกรรมการสงเสริมการตลาด และกระตุนใหเกิดพฤติกรรม 
ในการซ้ือในระยะเวลาอันรวดเร็ว 

4.4 การประชาสัมพันธ (Public Relations) คือ กิจกรรมตางๆ ท่ีกระทําข้ึน  
เพื่อเปนการสราง/รักษาภาพลักษณของผลิตภัณฑและบริษัท เปนงานท่ี 
มุงหวังในการสรางทัศนคติท่ีดีใหเกิดข้ึนกับกลุมบุคคลตางๆ ท่ีเกี่ยวของดวย 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอโดยตรงไปยัง 
กลุมลูกคาเปาหมาย ในลักษณะท่ีเปนการติดตอสวนบุคคลโดยผานส่ือตางๆ 
เพื่ อ เปนการสร างให เกิดการตอบสนองโดยตรง  และเปนการสร าง 
ความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา 

 
แนวคิดเก่ียวกับกฎหมายทรัพยสินทางปญญา 
ความหมายของ “งาน” ตามกฎหมายลิขสิทธ์ิ 
ลิขสิทธ์ิ หมายถึง สิทธิแตผูเดียวท่ีจะกระทําการใดๆ เกี่ยวกับงานท่ีผูสรางสรรคไดทําข้ึน 

ดวยเหตุนี้งานสรางสรรคอันไดรับความคุมครอง จึงเปนองคประกอบอันสําคัญในการไดมาซ่ึงสิทธิ
ตางๆ แกผูสรางสรรคงานเหลานั้น โดยหลักเบ้ืองตนของงานท่ีจะไดรับความคุมครองนั้น จะตอง
เปนผลผลิตจากความพยายามของมนุษย ไมวาจะใชความพยายามมากนอยเพียงใด และไมใชส่ิงท่ี
เกิดข้ึนโดยธรรมชาติ 
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ส่ิงท่ีนาพิจารณาตอมา คือ งานอันไดรับความคุมครองตามกฎหมายลิขสิทธ์ินั้น  
ไมจําเปนตองเปนงานซ่ึงตองคํานึงถึงคุณคา โดยกฎหมายจะใหความคุมครองแกงานท่ีสรางสรรค
ข้ึนมา ไมวาดวยบุคคลใด และไมตองคํานึงถึงรสนิยมของผูสรางสรรคหรือของผูสัมผัสงานนั้น  
ไมวาจะโดยการรับรูดวยวิธีใด ตลอดจนไมวาจะรูสึกวาดีหรือเลว สวยงามหรือนาเกลียด ไพเราะ
หรือไมก็ตาม หากวางานเหลานั้น เปนงานสรางสรรคภายใตหลักเกณฑท่ีจะไดรับความคุมครอง
ตามกฎหมายลิขสิทธ์ิ 

หลักเกณฑของงานอันไดรับความคุมครองตามกฎหมายลิขสิทธ์ิ 

หลักเกณฑเบ้ืองตนอันเกี่ยวกับการท่ีจะถือวางานสรางสรรคใดๆ ควรไดรับความ 
คุมครองลิขสิทธ์ินั้น มีสาระสําคัญอันเปนหลักสากลท่ีกฎหมายลิขสิทธ์ิของแตละประเทศรวมทั้ง 
พระราชบัญญัติลิขสิทธ์ิ พ.ศ.2537 กําหนดไว อันไดแก ตองเปนงานท่ีสรางสรรค ตองเปนงาน 
ท่ีมีรูปรางปรากฏ และตองเปนงานท่ีกฎหมายกําหนด 

หลักเกณฑอันเก่ียวกับการละเมิดลิขสิทธ์ิ 

กฎหมายลิขสิทธ์ิไดใหความคุมครองลิขสิทธ์ิแกผูสรางสรรค โดยมีเจตนารมณในการ
ตอบแทนผูสรางสรรคงานประเภทตางๆ จากการที่บุคคลเหลานั้นไดใชสติปญญา แรงงาน ทักษะ 
ความอุตสาหะ และกําลังทรัพยในการสรางสรรคงาน ซ่ึงกฎหมายไดใหสิทธ์ิแตผูเดยีวแกเจาของ
ลิขสิทธ์ิ อันไดแกผูสรางสรรคและบุคคลท่ีไดรับลิขสิทธ์ิไมวาในทางใด ในการกระทําซํ้าหรือ 
ดัดแปลง เผยแพรตอสาธารณชน ใหเชาตนฉบับหรือสําเนางานบางประเภท ใหประโยชน 
อันเกิดจากลิขสิทธ์ิแกผูอ่ืน และอนุญาตใหผูอ่ืนใชสิทธิตางๆ ตามที่กฎหมายกาํหนดไวตลอดจน
กําหนดหลักเกณฑตางๆ อันเกีย่วกับการหามมิใหบุคคลใดกระทําการดังท่ีกลาวมาโดยไมไดรับ
อนุญาตจากเจาของลิขสิทธ์ิ มิฉะนั้น ถือวาเปนการละเมิดลิขสิทธ์ิ โดยการท่ีกฎหมายใหสิทธิ 
แตผูเดียวดังกลาวยอมเปนผลใหเกดิแรงจูงใจแกบุคคลท้ังหลายในการสรางสรรคงานใหมๆ และ 
นํางานออกเผยแพรอันทําใหประชาชนไดมีโอกาสชื่นชมหรือใชประโยชนในงานสรางสรรคนั้น 

ขอยกเวนการละเมิดลิขสิทธ์ิ 

ผลของการใหสิทธิแตผู เดียวแกเจาของลิขสิทธ์ิ ยอมกอใหเกิดการผูกขาดในการ 
ใชงานสรางสรรคอยางหลีกเล่ียงไมได และอาจเปนผลเสียหายแกสาธารณประโยชน หรือขัดขวาง 
ความกาวหนาของสังคมได โดยในบางกรณีซ่ึงเปนการใชงานโดยสุจริตเพื่อวัตถุประสงคตางๆ  
เชน การศึกษา การเผยแพรศิลปวิทยาการ การอนุรักษ การบันเทิงเปนการสวนตัว และประโยชน 
ของทางราชการ เปนตน ดวยเหตุนี้จึงเกิดแนวความคิดในการกําหนดหลักการบางประการ เพื่อให 
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มีความสมดุลยระหวางผลประโยชนของเอกชนผูเปนเจาของลิขสิทธ์ิ และสาธารณประโยชนข้ึน 
(ไชยยศ  เหมะรัชตะ, 2540) 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ยิ่งลักษณ  ลักษมีเศรษฐ (2536) ไดศึกษาทัศนะจากผูบริโภคตอเทปเพลงสากล สรุปได 
ดังนี้ ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิ พบวาความพอใจในเนื้อเพลงหรือ 
ทํานองเพลงเปนปจจัยสําคัญท่ีสุดท่ีผูบริโภคพิจารณาเปนอันดับแรก ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในอันดับรอง 
ไดแก  ความชอบในศิลปน  คุณภาพมวนเทป  ราคาของเทป  ความทันสมัยของอัลบ้ัมเทป 
เรียงตามลําดับ โดยในเร่ืองความถูกตองของลิขสิทธ์ิเพลงนั้นผูบริโภคคํานึงถึงหรือมีอิทธิพลตอการ
พิจารณาตัดสินใจนอยท่ีสุด พฤติกรรมการซ้ือเทปเพลงสากลพบวา ผูบริโภคเลือกซ้ือท้ังเทปเพลง
สากลลิขสิทธ์ิและเพลงสากลปลอมมากท่ีสุด เหตุผลท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเทปเพลงสากลเพราะ
เห็นวาราคาเทปเพลงสากลปลอมถูก และสามารถเลือกซ้ือไดงายมีวางจําหนายตามแผงลอยทั่วไป 
มีเพลงใหเลือกหลากหลาย ผูบริโภคจะซ้ือเทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิเม่ือเกิดความพอใจในเน้ือหรือ
ทํานองเพลงมาก ขณะท่ีเทปเพลงปลอมไมมีเพลงท่ีเขาตองการจึงตัดสินใจซ้ือ และจะพิจารณา 
คุณภาพของมวนเทปประกอบ แตจะคํานึงถึงราคาเทปนอยท่ีสุด 

ทัศนคติของผูบริโภคตอสินคาเทปเพลงสากล ผูบริโภคมีความเห็นในระดับเห็นดวยมาก
วา เทปเพลงสากลปลอม  มีชองทางการจัดจําหนายกระจายตามแผงได ท่ัวถึง  ราคาของ 
เทปเพลงสากลปลอมนั้นเปนปจจัยดึงดูดราคามีสวนจูงใจใหตัดสินใจซ้ืองาย เหมาะสมกับรายได 
เหมาะสมกับคุณภาพมวนเทป  สวนความคิดเห็นของผูบริโภคตอเทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิ 
มีความเห็นดวยในระดับเห็นดวยมาก คือ เทปราคาแพงเกินไป เทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิมีสินคา 
ใหเลือกนอยกวาเทปปลอม ชองทางการจําหนายไมท่ัวถึงเหมือนเทปปลอมมีจําหนายในรานใหญ
เทานั้น 

 
ปยะ  ธนกาญจน (2537) ไดศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิของผูบริโภค

ในจังหวัดเชียงใหม สรุปไดดังนี้ ผูตอบแบบสอบถามมีปจจัยการเลือกซ้ือเทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิ
ดานผลิตภัณฑ โดยคํานึงถึงตัวของศิลปนนักรองมากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพของเสียงชัดเจน 
และเทปคุณภาพไมยืด มีเนื้อเพลงอยูในตลับเพลง ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติตอเทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิมีความเห็นดวยมากท่ีสุด ไดแก 
เทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิมีคุณภาพดีกวาเทปเพลงสากลละเมิดลิขสิทธ์ิ รองลงมา ไดแก การเคารพ 
ในเร่ืองทรัพยสินทางปญญา และมีความเห็นดวยวาขาวสารใหมๆ เกี่ยวกับเพลงสากลลิขสิทธ์ิ 
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ท่ีไดรับจากรายการวิทยุ โทรทัศน นิตยาสาร เพียงพอตอการตัดสินใจเลือกเทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเทปเพลงสากลละเมิดลิขสิทธ์ิ เพราะราคาถูก 
มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีเพลงใหเลือกหลากหลาย และมีวางจําหนายท่ัวไป ตามลําดับ 

ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนมากมีการซ้ือท้ังเทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิและเทปเพลง
สากลละเมิดลิขสิทธ์ิ ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคคํานึงถึงในการเลือกซ้ือเทปสากล คือตัวศิลปน
ผูรอง ดานราคา ผูบริโภคมีความเห็นวาเทปเพลงสากลท่ีราคาตางกันจะมีผลตอการเลือกซ้ือมาก 
และราคาของเทปเพลงสากลลิขสิทธ์ิในปจจุบันราคาแพงเกินไป ดานสถานท่ีจัดจําหนาย ผูบริโภค
สวนมากจะเลือกซ้ือเทปเพลงสากลท่ีรานขายเทป และไมมีรานท่ีซ้ือเปนประจํา ผูบริโภค 
มีความคิดเห็นวารานจําหนายเทปท่ีเหมาะสมจะตองมีเทปจํานวนมาก ดานการสงเสริมการจําหนาย 
ผูบริโภคสวนมากอาศัยการส่ือขาวสารการจําหนายเทปเพลงสากลจากรายการวิทยุในการ 
ตัดสินใจซ้ือ 

จ ากก าร ศึ กษาพบว า แนวทา งก ารว า งแผนการตลาด สํ าห รับร านข าย เทป 
ในจังหวัดเชียงใหมท่ีสําคัญ คือ มีจํานวนเทปใหเลือกมา ใชกลยุทธการตั้งราคาตํ่า มีการโฆษณา 
ในรายการวิทยุ และมีผูท่ีสามารถแนะนําในการเลือกซ้ือเทปได 


