
 

 

  บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาทัศนคติของผูบริโภคกลุมสตรีในจังหวัดเชียงใหมท่ีมีตอเคร่ืองดื่มใหพลังงาน

สําหรับสตรี ผูศึกษาไดคนควาเอกสาร รายงานวิจัย รวมทั้งรวบรวมแนวความคิดและทฤษฎีตาง ๆ 
มาแสดงไวดังตอไปนี้ 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 
                      2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ (Attitude)  
     ทัศนคติ (Attitude) คือ แนวความคิดท่ีมีความสําคัญมากแนวหนึ่งทางจิตวิทยาสังคม 
และการส่ือสาร และมีการใชคํานี้กันอยางแพรหลาย สําหรับการใหคํานิยามคําวา ทัศนคตินั้น 
(ยุทธนา ธรรมเจริญ, 2541: 188) ไดมีการใหความหมายไวดังนี้ 
        ทัศนคติเปนตัวช้ีวา  บุคคลนั้นคิดและรู สึกอยางไร  กับคนรอบขาง  วัตถุหรือ
ส่ิงแวดลอมตลอดจนสถานการณตางๆ โดยทัศนคตินั้นมีรากฐานมาจาก ความเชื่อท่ีอาจสงผลถึง
พฤติกรรมในอนาคตได ทัศนคติจึงเปนเพียงความพรอมท่ีจะตอบสนองตอส่ิงเรา และเปนมิติของ
การประเมินเพื่อแสดงวา ชอบหรือไมชอบ ตอประเด็นหนึ่งๆ ซ่ึงถือเปนการส่ือสารภายในบุคคล 
(Interpersonal Communication) ท่ีเปนผลกระทบมาจากการรับสารอันจะมีผลตอพฤติกรรมตอไป  
         ธงชัย สันติวงศ (2540 : 160) ไดใหความหมายหมายถึง ลักษณะของแนวโนมตามปกติ
ของตัว บุคคลในการท่ีจะชอบหรือเกลียดส่ิงของ  บุคคล และปรากฏ การณตางๆ  กลาวคือ ทัศนคติ
จะเปน ลักษณะของระบบซ่ึงมีแนวโนมท่ีจะประเมินส่ิงใดส่ิงหนึ่งเสมอ  และสําหรับแตละคน
ทัศนคติของแตละ คนก็คือโลกแหงความเปนจริงของเขาน่ันเอง  
         คอตเลอร (Kotler, 2000: 175) กลาววา ทัศนคติ คือ การประเมินความพึงพอใจ 
หรือไมพึง พอใจของบุคคล ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมของการปฏิบัติท่ีมีตอความคิดหรือ
ส่ิงใดส่ิงหนึ่ง จากความหมายขางตนทําใหสรุปไดวา ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดท่ีอยูภายใน 
ของบุคคลซ่ึง สะทอนถึงความโนมเอียงของการปฏิบัติ และอารมณวา พอใจหรือไมพอใจ เห็นดวย
หรือไมเห็นดวย ตอส่ิงตางๆ อันเปนผลมาจากการเรียนรูประสบการณในอดีตหรือ ส่ิงแวดลอม  
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   แหลงท่ีมาของการเกิดทัศนคติ  
 เลาดัน และ บิทตา (ดารา ทีปะปาล. 2542: 127-128; อางอิงจาก Loudon and Bitta. 
1993:427-428) กลาววา แหลงท่ีมาของการเกิดทัศนคติ เกิดมาจากหลายปจจัย ดังนี้  
        1. ประสบการณโดยตรงของบุคคล (Personal Experience) เนื่องจากในชีวิตประจําวัน  
ของ บุคคล จําเปนตองติดตอสัมพันธส่ิงตางๆรอบตัวตลอดเวลาจึงมีการประเมินส่ิงใหมและ 
ประเมินส่ิงเกาซํ้าซาก กระบวนการประเมินเหลานี้ทําใหเกิดการเรียนรูซ่ึงพัฒนาขึ้นเปนทัศนคติท่ีมี
ตอส่ิงตางๆข้ึน ตัวอยางเชน จากประสบการณตรงของผูบริโภคกับพนักงานขาย ผลิตภัณฑ บริการ 
และรานคาตางๆประสบการณเหลานี้จะชวยเสริมสรางและขัดเกลาทัศนคติท่ีมีตอวัตถุทางการตลาด 
(market object) ดังกลาวนี้ นอกจากนั้นยังมีปจจัยอ่ืนๆอันเกิดจากตัวบุคคลนั่นเองท่ีมีอิทธิพลตอการ
ประเมินวัตถุทางการตลาดโดยตรงท่ีสําคัญ 3 ประการ คือ  
       (1)  ความตองการ (Needs) เนื่องจากความตองการของบุคคลนั้นไมอยูกับท่ีตั้งแตเกิด 
จนกระท้ังเสียชีวิต แตจะเปล่ียนแปลงแปรผันไปตามกาลเวลา จึงทําใหทัศนคติของคนเปล่ียนแปลง
ไปตามดวยวัตถุอยางเดียวกันจะไดรับการประเมินตางกันในแตละชวงของชีวิตนั้น คือมีทัศนคติตอ
วัตถุนั้นไมเหมือนกันเม่ืออายุหรือวัยเปล่ียนไป 
        (2) แนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง (Self-concept บางคร้ังเรียกวา Self-Perception) ซ่ึง 
หมายถึงผลรวมของความคิดและความรูสึกท้ังหมดท่ีบุคคลมองตัวเองวามีลักษณะอยางไรเคยเปน
อยางไร และคาดหวังวาจะใหเปนอยางไรในอนาคต และเม่ือบุคคลมีแนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง 
อยางไรแลว ก็จะมีผลสะทอนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมไปตามนั้นดวย ดังนั้น เม่ือบุคคลเผชิญกับส่ิง
เรา หรือวัตถุทางการตลาดตางๆบุคคลจะไมรับรูทั้งหมดแตจะเลือกรับรู และเลือกท่ีจะแปล
ความหมาย ไปตามความคิดของตนเองอีกดวยดังนั้นการประเมินขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑรานคา 
หรืออ่ืนๆวา ตนเองมีความรูสึกอยางไร คิดอยางไร หรือมีทาทีอยางไรตอส่ิงเหลานี้จึงข้ึนอยูกับ
แนวความคิดเกี่ยวกับตนเองท่ีจะตีคาส่ิงเหลานั้นดวย  
       (3)  บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกภาพของบุคคลเปนปจจัยสําคัญอีกอยางหน่ึงคูกับ 
แนวความคิดแหงตน ท่ีมีอิทธิพลตอการประเมินวัตถุ บุคคลมีบุคลิกภาพเฉพาะตัวกาวราว เฉ่ือยชา 
เก็บตัวหรือเปดเผย ส่ิงดังกลาวเหลานี้มีผลกระทบตอการกอตัวเปนทัศนคติของบุคคลนั้นท้ังส้ิน  
 
  2. การเขารวมเปนสมาชิกของกลุมตาง ๆ (Group Associations) คนเราทุกคนยอมไดรับ 
อิทธิพลไมมากก็นอย จากสมาชิกคนอ่ืนๆ ท่ีตนเองเขาไปรวมอยูดวยเสมอโดยเฉพาะอยางยิ่งดาน 
ทัศนคติท่ีเรามีตอผลิตภัณฑ จริยธรรม สวัสดิ์ภาพ และสถานการณแวดลอมอ่ืนๆกลุมตีคุณคาหรือมี 
ความคิดอยางไรก็จะจูงใจใหบุคคลมีทัศนคติคลอยตามไปดวยกลุมดังกลาวไดแก ครอบครัว       
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กลุมเพื่อนฝูง เพื่อนรวมงาน รวมท้ังกลุมวัฒนธรรมตางๆ ท่ีถายทอดกันมานับวาเปนปจจัยสําคัญท่ีมี
ตอผลกระทบตอพัฒนาการทางดานทัศนคติของบุคคลโดยตรง  
  3. ปจจัยอิทธิพลอ่ืน ๆ (Influential Others) การกอตัวของทัศนคติของบุคคลภายนอกเกิด
จาก แหลงท่ีมาหลายทางดังกลาวมาแลว ทัศนคติของบุคคลหรือทัศนคติของผูบริโภคยังสามารถกอ
ตัวข้ึนหรืออาจเกิดการเปล่ียนแปลงไดจากการที่ผูบริโภคไดเขาไปติดตอสัมผัสกับบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ท่ีตนเองยอมรับ และศรัทธาอีกดวย เชน เพื่อนท่ีตนเองนับถือ ญาติพี่นอง และผูเช่ียวชาญ เปนตน  
 
  การกอตัวของทัศนคติ (The Formation of Attitudes)  
   ธงชัย สันติวงษ (2540 : 166) ทัศนคติจะกอตัวข้ึนมากและเปล่ียนแปลงไป
เนื่องจากปจจยั หลายประการหลายทางดวยกันคือ  
       1. การจูงใจทางรางกาย (biological motivations) ทัศนคติจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลใด
บุคคลหน่ึง กําลังดําเนินการสนองตามความตองการหรือแรงผลักดันพื้นฐานทางรางกายอยูตัวบุคคล 
ดังกลาวจะสรางทัศนคติท่ีดีตอบุคคลหรือส่ิงของท่ีสามารถชวยใหเขามีโอกาสตอบสนองความ 
ตองการของตนได และในทางตรงกันขามจะสรางทัศนคติท่ีไมดีตอส่ิงของหรือบุคคลท่ีขัดขวางมิ
ใหเขาตอบสนองความตองการได  
       2. ขาวสารขอมูล (information) ทัศนคติจะมีพื้นฐานมาจากชนิดและขนาดขอมูล
ขาวสาร ขอมูลท่ีแตละคนไดรับมารวมท้ังข้ึนอยูกับลักษณะของแหลงท่ีมาขาวสารขอมูลอีกดวย 
ดวยกลไกของการเลือกเฟนในการมองเห็นและเขาใจปญหาตางๆขาวสารขอมูลบางสวนท่ีเขามาสู
ตัวบุคคลนั้นจะ ทําใหบุคคลนั้นเก็บไปคิดและสรางข้ึนเปนทัศนคติข้ึนมาได  
         3. การเขาเกี่ยวของกับกลุม (Group affiliation) ทัศนคติบางอยางอาจจะมาจากกลุม 
ตางๆที่ เขาเกี่ยวของอยูดวย (เชน ครอบครัว วัดท่ีไปประกอบศาสนกิจในกลุมเพ่ือนรวมงานและ
กลุมสังคมตางๆ) โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมของครอบครัวและกลุมเพื่อนรวมงานตางก็เปนกลุมท่ี
สําคัญท่ีสุด (primary group) ท่ีจะเปนแหลงสรางทัศนคติใหแกบุคคลท่ีอยูกลุมดังกลาวได  
          4. ประสบการณ (Experience) ประสบการณของคนท่ีมีตอวัตถุส่ิงของยอมเปนสวน
สําคัญท่ี จะทําใหบุคคลตางๆตีคาสูงท่ีเขาไดมีประสบการณมา นั้นจนกลายเปนทัศนคติได เชนใน
กรณีของการซ้ือสินคาเปนตัวอยางถาหากคนใดคนหน่ึงติดใจในรสอาหารของภัตตาคารแหงหนึ่ง 
เขาอาจมีทัศนคติ ท่ีดีตอรานนั้นและจะกลับไปทานอีกเสมอแตถาหากเกิดความไมชอบใจหรือ 
ผิดหวังคร้ังใดคร้ังหนึ่งก็อาจทําใหเกิดทัศนคติเปล่ียนไปในทางท่ีไมดี  
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     5. ลักษณะทาทาง (personality) ถึงแมวาลักษณะทาทางจะเปนเร่ืองท่ีมีความหมายกวาง 
ท่ีสุดตามท่ีกลาวมาแลวแตลักษณะทาทางหลายประการตางก็มีสวนสําคัญในการสรางทัศนคติ
ใหกับตัวบุคคลไปดวย  
 
 ความสําคัญของทัศนคติ  
 ยุทธนา ธรรมเจริญและคณะ(2539 : 154) กลาววา จุดประสงคสวนใหญของความพยายาม 
ในการตลาด คือ ตองการจะมีอิทธิพลตอทัศนคติของผูบริโภคใหผูบริโภคเกิดทัศนคติในทางท่ีดีตอ
สินคาและบริการ เพ่ือใหทัศนคติท่ีดีนั้นผลักดันใหเกิดพฤติกรรมท่ีผูขายตองการ ทัศนคตินั้นถือวา
เปนผลรวมของหลายๆ องคประกอบและเปนตัวท่ีมีอิทธิพลสําคัญและมีผลตอวิถีทางดําเนินชีวิต
ของ บุคคล นอกจากนี้ ทัศนคติยังเปนตัวการสําคัญในการกอใหเกิดพฤติกรรม เชน ตราสินคาใดท่ี
จะซ้ือ จะซ้ือท่ีรานไหน  เปนตน เพราะฉะน้ันความเขาใจเกี่ยวกับทัศนคติจึงเปนจุดสําคัญของ
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพราะความเขาใจเกี่ยวกับทัศนคตินํามาซ่ึงการวางแผนการตลาดได
อยางถูกตองเหมาะสม  
 สาเหตุหนึ่งท่ีนักการตลาดควรจะเขาใจเกี่ยวกับทัศนคติก็คือ ทัศนคติสามารถใหขอมูลท่ี
สําคัญ เชน ทําใหสามารถทํานายการซ้ือในอนาคตได ทําใหเขาใจถึงยอดขายไดวาดีหรือไมดีและ 
ทําใหสามารถปรับปรุงสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) เพื่อพัฒนาทัศนคติของผูบริโภคได  
ดังนั้น เราสามารถจะสรุปไดวาทัศนคติสําคัญและมีประโยชนตอการตลาดดังนี้ คือ  

1. ทัศนคติเปนตัวแปรท่ีใชวัดความมีประสิทธิภาพของกิจกรรมทางการตลาด 
คือถากิจกรรมทางการตลาด เชน การออกโฆษณาสินคาตามส่ือตางๆประสบผลสําเร็จทัศนคติของ 
ผูบริโภคท่ีมีตอสินคานั้นๆจะตองดี คือ ผูบริโภคมีความชอบในตัวสินคา  
 2.   ทัศนคติชวยประเมินกิจกรรมทางการตลาดกอนออกใชจริง คือ การทําการทดสอบ 
(Pretest) โดยวัดทัศนคติของกลุมเปาหมาย ถาทัศนคติ เปนไปในเชิงบวก หมายความวากิจกรรม 
ทางการตลาดน้ันๆสามารถนําออกมาใชในตลาดไดจริง  
 3.  ทัศนคติใชในการแบงสวนการตลาด (Market Segmentation) และเลือกสวนตลาด 
(Market Segment) ท่ีตองการโดยจะแบงกลุมผูบริโภคเปนสวนตลาดท่ีมีทัศนคติท่ีดีตอสินคาและ
ตราสินคาและกลุมท่ีมีทัศนคติไมดีตอสินคาและตราสินคาโดยนักการตลาดและการดําเนินงานดาน 
การตลาด สวนใหญแลวก็จะเลือกสวนตลาดท่ีมีทัศนคติท่ีดีมาเปนกลุมเปาหมายตอไป  
 4.   ทัศนคติของผูบริโภคตอคุณลักษณะ (Attributes) แตละคุณลักษณะผลิตภัณฑสามารถ
ทํา ใหกิจการทราบไดวา ทัศนคติท่ีจะมีผลตอผลิตภัณฑเปนอยางไรและทัศนคติตอโฆษณาก็จะทํา
ใหสามารถาวัดอํานาจในการชักจูงใจของโฆษณาได  
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 ลักษณะของทัศนคติ (Attitude)  
 ลักษณะของทัศนคติ หมายถึง ความโนมเอียงท่ีเรียนรูเพื่อใหมีพฤติกรรมที่สอดคลองกับ 
ลักษณะท่ีพึงพอใจหรือไมพึงพอใจที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง คลิฟแมน แอนด คานุค (Schiffman and 
Kanuk. 2000: 200) ซ่ึงอาจจะเปนทัศนคติในเชิงบวกหรือทัศนคติในเชิงลบก็ได โดยถามทัศนคติใน 
เชิงบวก (Positive attitude) ทําใหเกิดการปฏิบัติออกมาในทางบวก (Act positively) ถามทัศนคติใน 
เชิงลบ (Negative attitude) การปฏิบัติก็ออกมาในทางลบ (Negative attitude) ดังนั้นพฤติกรรมของ 
มนุษยเกิดจากทัศนคติมีข้ันตอนดังนี้  
 1.   ทัศนคติท่ีมีตอส่ิงหนึ่ง คําวาส่ิงหนึ่ง (Object) ในความหมายของทัศนคติท่ีมุงสูผูบริโภค
จะสามารถตีความอยางกวางวา  ประกอบดวย  แนวความคิดการบริโภคเฉพาะอยาง  หรือ 
แนวความคิดท่ี สัมพันธกับการตลาด เชน ผลิตภัณฑ ชนิดของผลิตภัณฑ ตราสินคา บริการ ความ
เปนเจาของ การใช ผลิตภัณฑ การโฆษณา ราคา ส่ือกลาง หรือผูคาปลีก  
 2.  ทัศนคติเปนเร่ืองของส่ิงสะสมในสมองท่ีไดเรียนรูมา (Attitudes are a learned 
predisposition) ส่ิงท่ีสมองสะสม ไดแก ความรู ความเชื่อ คานิยม มีการตกลงกันวาทัศนคติมีการ 
เรียนรูได ซ่ึงหมายความวา ทัศนคติเกี่ยวของกับพฤติกรรมการเรียนรูเปนผลจากประสบการณ
โดยตรงเกี่ยวกับผลิตภัณฑขอมูลท่ีไดรับจากบุคคลอ่ืนและการเปดรับจากส่ือมวลชน  
 3.    ทัศนคติไมเปล่ียนแปลงแนวโนมจะคงเสนคงวา (Attitudes have consistency) คือ 
ทัศนคติในทุก ๆ เร่ืองมีความสอดคลองกันเปนไปในทางเดียวกัน เชน ถาเช่ือเร่ืองความอิสรเสรีก็จะ 
ไมชอบใหใครบังคับ และเม่ือใดก็ตามท่ีทัศนคติเกิดความไมสอดคลองกันเขาก็จะเกิดความหงุดหงิด 
ถาไมเกิดความหงุดหงิดพฤติกรรมกับทัศนคติตองสอดคลองกัน และมีผลตอจิตใจมากลักษณะของ 
ทัศนคติ ก็คือ ความสอดคลองกับพฤติกรรมท่ีแสดงออกแมวาจะมีแนวโนมคงท่ี แตทัศนคติไม 
จําเปนตองถาวรเสมอไปสามารถจะเปล่ียนแปลงได  
 4.    ทัศนคติเกิดข้ึนภายใตสภาวะแวดลอม (Attitudes occurred within a situation) ทัศนคติ 
เกิดข้ึนภายใตเหตุการณ และสถานการณท่ีส่ิงแวดลอมถูกกระทบโดยสถานการณ (Situation) 
หมายถึง เหตุการณหรือโอกาสซ่ึงมีลักษณะเฉพาะดานเวลา มีอิทธิพลตอความสัมพันธ ระหวาง
ทัศนคติ และพฤติกรรมสถานการณเฉพาะอยางอาจเปนสาเหตุทําใหผูบริโภคมีพฤติกรรมท่ีไม 
สอดคลองกับทัศนคติได  
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 2.1.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps)  
             เปนส่ิงกระตุนท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึงใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (product) ราคา (price) การจัดจําหนาย/ สถานท่ี (place หรือ distribution) 
และการสงเสริมการตลาด (promotion) หรือ 4Ps ของสวนประสมการตลาดท่ีตองนํามาเกี่ยวของ
สัมพันธกันมีความหมายและรายละเอียดดังนี้ (ปณิศา ลัญชานนท, 2548)   

 1. ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน
บรรจุภัณฑ  สี ราคา คุณภาพ  ตราสินคา  บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะ
มีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคการ 
หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (utility) และมีมูลคา (value) ในสายตาของลูกคา จึงมีผล
ทําใหผลิตภัณฑขายได การกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้   
(ปณิศา  ลัญชานนท, 2548)  

  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (product differentiation) หรือความแตกตางทางการ
แขงขัน หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑและคุณสมบัติอ่ืนๆท่ีเหนือกวาคูแขงขัน  

 พิจารณาองคประกอบของผลิตภัณฑ (product component) เชน ประโยชนพื้นฐาน  
รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา แบงออกเปน 4 ระดับ คือ 
  - ประโยชนหลัก (core benefit) หมายถึง ผลประโยชนหลักหรือบริการพื้นฐานท่ี
ลูกคาตองการอยางแทจริงจาการซ้ือผลิตภัณฑ 
  - รูปลักษณผลิตภัณฑ (tangible product) หมายถึงลักษณะทางกายภาพท่ีผูบริโภค
สามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนท่ีเสริมผลิตภัณฑใหทําหนาท่ีสมบูรณข้ึนหรือจูงใจใหใชมาก
ข้ึนประกอบดวย 
  - คุณภาพ (quality) เปนระดับการทํางานพื้นฐานของผลิตภัณฑ เชน มีรสชาติดี 
สะอาด ปลอดภัย ไดรับการรองรับจากกระทรวงสาธารณสุข 
  - รูปรางลักษณะ (feature) เปนลักษณะทางกายภาพท่ีสามรถมองเห็นได เชน 
รูปราง การบรรจุ เปนตน 
  - บรรจุภัณฑ (packaging) เปนกิจกรรมในการออกแบบและผลิตภาชนะบรรจุหรือ
ส่ิงหอหุมสินคา มีความสําคัญทางการตลาดคือ (1) ใชการบรรจุและปองกันผลิตภัณฑไมใหเกิด
ความเสียหายงาย (2) เพื่อสะดวกตอการใชงาน เชน การเปด การถือ การจับ การเคล่ือนยาย (3) เพื่อ
เปนการติดตอส่ือสารไปยังผูบริโภค คือ เปนการนําขอมูลขาวสารท่ีเกี่ยวของกับตัวสินคาไปยัง
ผูบริโภคโดยระบุถึงตราสินคาหรือยี่หอ น้ําหนักบรรจุ มาตรฐาน แหลงผลิต ช่ือผูผลิต เปนตน       
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(4) การออกแบบบรรจุภัณฑท่ีดีจะชวยใหผูบริโภครูจักและทราบถึงภาพพจนของบริษัทและตรา
ยี่หอ (5) เปนกลยุทธในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม การทําบรรจุภัณฑใหแปลกใหมหรือมีประโยชน
ใชสอยท่ีดีข้ึนกวาเดิม เพื่อตอบสนองความตองการแกลูกคาไดอยางจําเพาะเจาะจงยิ่งข้ึน จะทําให
เจาของสินคาไดเปรียบคูแขงขันและชวยใหเกิดการรับรูในตราสินคาทันที 
  - ตรายี่หอ (brand) คือ ช่ือสัญลักษณ เคร่ืองหมาย รูปแบบ อยางใดอยางหน่ึงหรือ
ท้ังหมดรวมกันท่ีใชในการบงบอกสินคาและบริการหนึ่งๆเปนของใคร และใชในการบอกถึงความ
แตกตางระหวางสินคาและบริการของผูผลิตหนึ่งจากผูผลิตอ่ืน ท่ีเปนคูแขงขัน ตรายี่หอควรมี
ลักษณะ (1) งายตอการจดจํา (2) งายตอการออกเสียง (3) มีลักษณะเฉพาะของตัวเอง สามารถแยก
ออกจากผลิตภัณฑอ่ืนอยางเห็นไดชัด 

 ผลิตภัณฑท่ีควบ (augmented product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติมหรือบริการที่ผูซ้ือ
จะไดรับควบคูกับการซ้ือสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย เชน การติดต้ัง           
การขนสง 

 ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (expected product) หมายถึงกลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูซ้ือ
คาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซ้ือสินคา เชน ความสะอาด ความอรอยและเกิด
ความคิดวาเปนคนทันสมัย เปนตน 

2. ราคา (price) ตองมีการกําหนดใหถูกตองเหมาะสม เพื่อใหเปนกลไกท่ีสามารถดึงดูด
ความสนใจท่ีเกิดข้ึนมาได ในการกําหนดราคา จะตองพิจารณาท้ังลักษณะของการแขงขันในตลาด
เปาหมาย และปฏิกิริยาของลูกคาของลูกคาตอราคาแตกตางกัน วิธีการท่ีเกี่ยวของในการกําหนด
สวนเพ่ิม สวนลดและเง่ือนไขในการขาย จะตองพิจารณากําหนดใหถูกตอง หากลูกคาไมยอมรับใน
เร่ืองราคาข้ึนมาปญหาก็จะเกิดข้ึนโดยแผนงานตางๆท่ีกําหนดไวแลวจะเสียหายหมดนําไปใชปฏิบัติ
ไมได (ธงชัย สันติวงศ, 2531) 
       การเลือกวิธีตั้งราคาอาจเลือกวิธีใดวิธีหนึ่งหรือหลายวิธีรวมกันจากวิธีตางๆมี 3 หลักเกณฑ
ตอไปนี้ คือ (1) วิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีตนทุน เปนวิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีตนทุน เปนวิธีการตั้งราคา 
โดยยึดถือตนทุนเปนหลักแลวบวกสวนเพ่ิมหรือกําไร (2) วิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีความตองการ
สินคา (demand) เปนการต้ังราคาโดยคํานึงถึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือหรือความตองการของผูซ้ือ
ตอราคาสินคา (3) วิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีการแขงขัน เปนการต้ังราคาเพื่อเอาชนะคูแขง ปจจัยธุรกิจ
จะตองคํานึงถึงใน “การกําหนดราคาขั้นสุดทาย” คือ (1) การต้ังราคาตามจิตวิทยา (2) อิทธิพลของ
สวนประสมการตลาดอ่ืนๆท่ีมีตอราคา (3) นโยบายการตั้งราคาของกลุมธุรกิจ (4) ผลกระทบของ
ราคาฝายตางๆท่ีเกี่ยวของ 
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3. การจัดจําหนาย (place หรือ  distribution) หมายถึง  โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง ซ่ึงการจัด
จําหนายประกอบดวย ประกอบดวย 2 สวน คือ (วิทวัส รุงเรืองผล, 2552) 

 ชองทางการจัดจําหนาย (channel of distribution) กระบวนการในการจัดการเกี่ยวกับ
การเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปจนถึงผูบริโภค โดยมีตัวกลางเปนตัวเช่ือมระหวางผูผลิตและ
ผูบริโภค  ในระบบชองทางในการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม 

 การกระจายตัวสินคา (physical distribution) กิจกรรมท่ีเปนการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑ
จากผูผลิตไปยังผูบริโภคใหถูกตอง ท้ังชนิดของผลิตภัณฑ ปริมาณ สถานที่และเวลาท่ีเหมาะสม มี
ความสะดวกตอการซ้ือของผูบริโภค ในการกระจายสินคาจะมีองคประกอบท่ีเกี่ยวของ ไดแก การ
ขนสง การเก็บรักษาสินคา คลังสินคา การบริหารสินคาคงเหลือ 
 4.  การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนเคร่ืองมือส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือ
และผูขายเพื่อสรางความพึงพอใจตอตราสินคา บริการ ความคิด หรือบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ 
(persuade) ใหเกิดความตองการและเตือนความทรงจํา (remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมี
อิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซ้ือ ของผูบริโภค ซ่ึงการติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขาย (personel selling) และการขายท่ีไมใชคน (nonpersonel selling) โดยพิจารณาตามความ
เหมาะสม เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ (ปณิศา  ลัญชานนท, 2548) มีดังนี้   

 การโฆษณา (advertising) เปนรูปแบบการเสนอขายโดยไมใชบุคคล ซ่ึงเปนเร่ือง
เกี่ยวกับความคิด สินคา หรือบริการ โดยเปนการสื่อสารของผูขายผานส่ือสาธารณะเพ่ือใหขอมูล
ขาวสารจูงใจหรือตอกย้ําในตรายี่หอของผลิตภัณฑ  

 การขายโดยใชพนักงานขาย (personel selling) เปนรูปแบบการติดตอส่ือสารจากผูสง
ขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล การขายโดยใช
พนักงานขายมีวัตถุประสงคเพื่อ (1) แสวงหาลูกคา (2) ใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑแกลูกคา           
(3) เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการซ้ือและตัดสินใจซ้ือในท่ีสุดและ (4) เพ่ือใหบริการกอน
และหลังการขายแกลูกคา 

 การสงเสริมการขาย (sales promotion) กิจกรรมสงเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือจากการ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความ
สนใจ การทดลองใชหรือการซ้ือโดยลูกคาข้ึนสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง (1) การกระตุน
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ผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการ
ขายมุงสูคนกลาง (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย 

 การใหขาวและประชาสัมพันธ (publicity and public relation) เปนการประชาสัมพันธ
วิธีหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวของกับการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับองคการ ผลิตภัณฑหรือนโยบายของบริษัท       
โดยผานส่ือซ่ึงอาจไมตองเสียเงินหรือเสียเงินก็ได สวนประชาสัมพันธ (public relation) เปนความ
พยายามในการส่ือสารเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการหรือผลิตภัณฑ เพื่อสรางความสัมพันธท่ีดีกับ
ชุมชนตางๆเพ่ือเผยแพรขาวสารที่ดี สรางภาพลักษณท่ีดี 
 
 2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 จารุวรรณ โชคณาพิทักษ (2545) ไดศึกษาทัศนคติตอการบริโภคเคร่ืองดื่มชูกําลังของ
ผูใชแรงงานและเกษตรกรจากการทําการศึกษาประชากรชายและหญิง พบวาประชากรชายในกลุม
ผูใชแรงงานและกลุมเกษตรกรมีอายุใกลเคียงกัน โดยมีอายุเฉล่ียท่ี 35 ป สวนใหญมีครอบครัวแลว 
สวนกลุมประชากรหญิงพบวากลุมผูใชแรงงานมีอายุนอยกวากลุมเกษตรกรเฉล่ีย 10 ป ในดาน
ช่ัวโมงการทํางานสวนใหญทํางานมากกวา 10 ช่ัวโมงตอวันและไมมีวันหยุดในสัปดาห ดานการ
รับรูเกี่ยวกับโฆษณาผูบริโภคจากกลุมประชากรผูใชแรงงานและเกษตรกรไดรับทราบการสงเสริม
การตลาดจากส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด รองลงมาไดแก วิทยุ โดยกลุมผูใชแรงงานมีการรับรูขาวสาร
มากกวากลุมเกษตรกรทั้งชายและหญิง กลุมประชากรชายของผูใชแรงงานและเกษตรกร เร่ิมดื่มเม่ือ
อายุประมาณ 23-25 ปและดื่มทุกวัน วันละ 1 ขวด ผูใชแรงงานและเกษตรเช่ือวา การดื่มเคร่ืองดื่มชู
กําลังสามารถแกงวง ออนเพลีย หรือเม่ือขับรถระยะทางไกลๆ สวนประชากรหญิงพบวาเร่ิมดื่มเม่ือ
อายุประมาณ 27-30 ป ในดานทัศนคติพบวาทัศนคติของประชากรท้ังชายและหญิงมีความคิดท่ีเปน
เชิงบวก โดยเห็นวาการดื่มเกี่ยวกับเคร่ืองดื่มชูกําลังทําใหหายงวง และทํางานไดนานข้ึน ดานปจจัย
สวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ เคร่ืองดื่มชูกําลังยี่หอกระทิงแดงในเขต
กรุงเทพมหานคร (ปานฤทัย  เลิศไตรภพ, 2545) พบวา ผูท่ีดื่มเครื่องดื่มสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ
ระหวาง 26-35 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  สวนใหญประกอบอาชีพรับจางท่ัวไป 
แรงงานและพนักงานขับรถมีรายไดระหวาง 5000-10,000 บาท ตอเดือน ซ่ึงเหตุผลในสวนของการ
ตัดสินใจซ้ือมีดังนี้ ในดานผลิตภัณฑผูบริโภคสวนใหญเห็นวาดื่มแลวชวยบํารุงรางกายและชวยให
เกิดกําลังงาน รูปแบบบรรจุสะดวกในการดื่ม เพราะมีใหเลือก 2 แบบ คือ แบบบรรจุขวดกับแบบ
บรรจุกระปอง และมีการโฆษณาทั้งในและตางประเทศ และเห็นวาผลิตภัณฑดังกลาวไดรับการ
ยอมรับในหลายประเทศ ปจจัยดานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อไมมาก ราคาของเคร่ืองดื่มชู
กําลังยี่หอกระทิงแดงไมไดแตกตางจากเคร่ืองดื่มชูกําลังยี่หออ่ืนมากนัก แตท่ีตัดสินใจซ้ือเนื่องจาก
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เหตุผลดานอ่ืนๆ ไดแกดานของการจัดจําหนายผูบริโภคสวนใหญเห็นวา เคร่ืองดื่มชูกําลังหาซ้ืองาย
จึงสะดวกท่ีจะบริโภค ในดานของการสงเสริมการตลาดถือไดวาเปนสวนท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคใน
การตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด การโฆษณาที่เปนสวนของการสงเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิตอผูบริโภคมาก 
สวน คเชน เจียกขจร (2551) ศึกษาปจจัยทางการตลาดอ่ืนๆ ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเคร่ืองดื่มชูกําลัง
ของผูใชแรงงาน พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนผูชาย แตมีระดับการศึกษาอยูในระดับประถมศึกษา 
สวนใหญสมรสแลว ประกอบอาชีพรับจางท่ัวไป และอายุงานมากกวา 3 ปข้ึนไป ชวงเวลาทํางาน
ปกติคือเร่ิมงานเวลา 6.00-9.00 น.เลิกงานเวลา 16.00-17.00 น.และมีการทํางานลวงเวลาเพิ่มเติมจาก
เวลาปกติโดยเร่ิมงานเวลา 18.00 น. จนกระท่ังเลิกงานอีกคร้ังในเวลา 21.00 น. มีการรับคาจางเปน
รายเดือน เฉล่ีย 5,001-7,000 บาทตอเดือนสวนใหญเคยรับประทานเคร่ืองดื่มชูกําลังนอยกวา 1 ป 
ความถี่ในการซ้ือโดยซ้ือเปนประจําวันละ 1 ขวด และเปดดื่มทันที ชวงเวลาการดื่มไมแนนอน 
ลักษณะการดื่มโดยไมผสม สาเหตุในการดื่มคือ ทําใหมีความสดช่ืน ไมงวง สถานท่ีซ้ือดื่มเปนราน
ขายของชํามากท่ีสุดโดยซ้ือยี่หอท่ีเคยด่ืมเปนประจํา และสวนใหญดื่มยี่หอ 150 และจุดขายมีผลตอ
การซ้ือไดแกหาไดงายและดื่มไดทันที ในดานราคาสวนใหญพิจารณาจากความเหมาะสมของราคา
กับปริมาณท่ีบรรจุและราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน การสงเสริมการตลาดมีอิทธิตอการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมากไดแกมีการประชาสัมพันธขาวอยางสมํ่าเสมอ การจัดกิจกรรมจูงใจให
ผูบริโภคไดมีสวนรวม กลุมท่ีนิยมบริโภคเคร่ืองดื่มชูกําลังสวนใหญตองการดื่มเพื่อชวยใหมี
พลังงานในการทํางานและทํากิจกรรมตางๆใหยาวนานข้ึน 
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กรอบแนวคิดในการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคกลุมสตรีในจังหวัดเชียงใหมท่ีมีตอเคร่ืองดื่มให
พลังงานสําหรับสตรี 
 กรอบแนวคิด เพื่อใชพัฒนานําไปสูแบบสอบถาม ซ่ึงผูศึกษาไดทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของแลวไดนําเสนอกรอบแนวคิดในการศึกษาเกี่ยวกับเร่ืองนี้ ดังภาพท่ี 1  
        ตัวแปรอิสระ                                     ตัวแปรตาม       

 (Independent Variable)                                      (Dependent Variable) 
    
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคกลุมสตรีในจังหวัดเชียงใหมท่ีมีตอ
เคร่ืองดื่มใหพลังงานสําหรับสตรี 

ขอมูลประชากรศาสตร  
 1.เพศ  

2.อาย ุ 
3.ระดับการศึกษา  
4.อาชีพ  
5.รายได 

ความรูความเขาใจ 
1.ดานผลิตภัณฑ 

ความคิดเห็นตอเคร่ืองดื่มใหพลังงานสําหรับสตรี (4Ps) 
1.ผลิตภัณฑ เชน รสชาติ, สี, บรรจภุัณฑ, ผูผลิต เปนตน  
2.ราคา เชน ความคุมคา, สมเหตุสมผล เปนตน 
3.การจัดจําหนายเชน ความสะดวกในการหาซื้อ เปนตน 
4. การสงเสริมการตลาด เชน โฆษณา, สงเสริมการขาย    

เปนตน 

แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอการตัดสินใจ 
เลือกซ้ือ  (4Ps) 
1.ผลิตภัณฑ เชน รสชาติ, บรรจุภัณฑ, ผูผลิต เปนตน 
2.ราคา เชน ความคุมคา, สมเหตุสมผล เปนตน 
3.การจัดจําหนายเชน ความสะดวกในการหาซ้ือ เปนตน   

4.การสงเสริมการตลาด เชน โฆษณา, สงเสริมการขาย เปนตน 

 

 
 
 
 

 
 

 

   
   
  
   
   
  
ทัศนคติของผูบริโภคกลุมสตรี 
ท่ีมีตอเคร่ืองดืม่ใหพลังงาน 

สําหรับสตรี 


