
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

  
การศึกษาเร่ือง ทัศนคติของผูบริโภคตอสารใหความหวานพลังงานตํ่าในกรุงเทพมหานคร

ในครั้งนี้      ผูศึกษาไดคนควาเอกสารเพื่อนําแนวคิดและทฤษฎีรวมท้ังทบทวนงานวิจัยท่ีเกีย่วของมา
ปรับใชในการศึกษา ดังนี ้

 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 

กุณฑลี เวชสาร (2545: 107-110) กลาววา การวัดทัศนคติของผูบริโภคเปนหัวใจท่ีจะทํา
ใหเกิดความเขาใจในความตองการ และความรูสึกของผูบริโภคโดยพบวาทัศนคติเปนส่ิงท่ีอยูภายใต
ความนึกคิดของมนุษย ทัศนคติจะเกิดกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งไมวาจะเปนวัตถุ ส่ิงของ ท้ังท่ีจับตองไดและ
จับตองไมได โดยส่ิงท่ีจับตองไมได ไดแก ทัศนคติตอแนวคิดหรือสถาบันท่ีเปนนามธรรม เชน 
ทัศนคติท่ีมีตอศาสนาหรือลัทธิความเช่ือตาง ๆ สวนทัศนคติท่ีมีตอส่ิงท่ีจับตองไดหรือสินคา เชน 
ทัศนคติท่ีมีตอสินคาตางๆ เปนตน 

โดยท่ัวไปทัศนคติประกอบดวยองคประกอบ 3 ประการคือ 
1. องคประกอบดานสติปญญา (Cognitive Component) ซ่ึงเปนองคประกอบดานความรู

ความเขาใจ ความคิด ความเช่ือ ซ่ึงจะชวยในการประเมินคาและสรุปผลตอส่ิงเราตางๆ ซ่ึงเกิดข้ึน
โดยมีพื้นฐานจากการรับรูขอมูลตางๆท่ีแตละบุคคลไดมาจากประสบการณท้ังทางตรงและทางออม 
ดังนั้นการรับรูหรือความรูความเขาใจของบุคคลจึงเปนการสะทอนถึงประสบการณและขอมูลท่ีแต
ละบุคคลไดรับมา 

2. องคประกอบทางดานทาที ความรูสึก (Affective Component) เปนองคประกอบ
ทางดานอารมณ ความรูสึก ท่ีสืบเนื่องจากการที่บุคคลไดประเมินผลตอส่ิงเรานั้น ๆ แลววาพอใจ
หรือไมพอใจ ตองการหรือไมตองการ ดีหรือเลวอยางไรซ่ึงแตกตางกันไปตามบุคลิกและ
ประสบการณในอดีต กลุมอางอิง รวมท้ังเง่ือนไขตางๆของแตละบุคคล องคประกอบนี้จึงเปนสวน
ท่ีสะทอนถึงอารมณ ความรูสึกของผูบริโภคตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง สภาพอารมณจะสามารถเพ่ิม
ประสบการณดานบวกหรือดานลบของผูบริโภค โดยประสบการณจะมีผลกระทบดานจิตใจ สวน
วิธีปฏิบัติท่ีใชวัดผล อาศัยเกณฑการใหคะแนนดานความพึงพอใจ ดีหรือไมดี เห็นดวยหรือไมเห็น
ดวย ซ่ึงความรูสึกนี้เม่ือเกิดข้ึนแลวจะเปล่ียนแปลงไดยาก  
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3. องคประกอบทางดานพฤติกรรม (Behavioral Component) องคประกอบนี้เปน
องคประกอบท่ีมีความพรอมหรือความโนมเอียงท่ีบุคคลจะประพฤติหรือปฏิบัติตอบสนองใน
ทิศทางท่ีสนับสนุนหรือคัดคาน ท้ังนี้ข้ึนอยูกับความคิดหรือความรูสึกของบุคคลท่ีไดมาจากการ
ประเมินผล 

ประเภทของทัศนคติ 
ทัศนคติของบุคคลแบงออกเปน 3 ประเภท คือ 
1. ทัศนคติเชิงบวกหรือทัศนคติท่ีดี เปนทัศนคติท่ีชักนําใหบุคคลแสดงออกถึงความรูสึก 

อารมณจากสภาพจิตใจ โตตอบในดานดีตอบุคคลอ่ืน หรือเร่ืองราวใดเร่ืองราวหนึ่ง รวมท้ัง
หนวยงาน องคกร สถาบัน การดําเนินการขององคกรและอ่ืน ๆ  

2. ทัศนคติเชิงลบหรือทัศนคติไมดี เปนทัศนคติท่ีสรางความรูสึกท่ีเปนไปในทางเส่ือม
เสีย ไมไดรับความเช่ือถือหรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลง ระแวงสงสัย รวมท้ังเกลียดชังตอ
บุคคลใดบุคคลหน่ึง เร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่งตลอดจนหนวยงาน องคกร สถาบัน และการ
ดําเนินกิจการขององคกรและอ่ืน ๆ  

3. ทัศนคติท่ีบุคคลไมแสดงความคิดเห็นในเร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหน่ึงหรือตอ
บุคคล หนวยงาน สถาบัน องคกรและอ่ืน ๆ โดยส้ินเชิง 

 
แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

อดุลย จาตุรงคกุล (2545: 25-26) กลาววา วัตถุประสงคของการตลาด   คือ การสรางการ
แลกเปล่ียนใหเกิดข้ึนเพื่อมุงหวังกําไรจากกิจกรรมดังกลาว ดังนัน้กิจกรรมทางการตลาด จึงเปนวิธี
ท่ีมีอิทธิพลอยางยิ่งตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคทําใหการใชสวนประสมทางการ 
ตลาด (4P’s) แตละอยางมีผลกระทบตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภคดังตอไปนี้  

1. ผลิตภัณฑ (Product/Service) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองตอบความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได และยังหมาย
รวมถึงบริการท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑนั้น ๆ ดวย นอกจากนี้นักการตลาดยังมองวาลูกคามิได
ตองการเฉพาะแตเพียงผลิตภัณฑเทานั้น แตยังตองการผลประโยชนและคุณคาอ่ืน ๆ ท่ีควรจะไดรับ
จากการซ้ือผลิตภัณฑนั้น ๆ เชน ปายฉลากท่ีแสดงใหผูบริโภคเห็นคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ี
สําคัญก็จะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาเชนกันสินคาคุณภาพสูงหรือสินคาท่ีปรับเขากับความ
ตองการบางอยางของผูซ้ือมีอิทธิพลตอการซ้ือดวย 

2. ราคา (Price) เปนองคประกอบสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
โดยเฉพาะในชวงการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจซ้ือ โดยปกติผูบริโภคชอบผลิตภัณฑราคา
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3. การจัดจําหนาย (Place) กลยุทธของนักการตลาดในการนําเสนอและจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอระดับการเขาถึงผลิตภัณฑของผูบริโภค เนื่องจากการแพรหลายและระดับ
ความสะดวกในการซื้อสินคาเปนปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคนําไปพิจารณาเม่ือมีความตองการสินคา 
นอกจากนี้ประเภทของชองทางการจําหนายสินคา ยังมีอิทธิพลตอภาพพจนของผลิตภัณฑในสายตา
ผูบริโภคอีกดวย   

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับ
ผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือใหแกลูกคา เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ คือ 
การโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ รวมทั้งการใหพนักงานออกไปแนะนําการใช
สินคาอันเปนการกระตุน ชักจูงใหผูบริโภคหันมาสนใจผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง วิธีการกระตุนแต
ผูบริโภคคนสุดทายเทานั้นยังไมพอ ควรกระตุนโดยใชวิธีสงเสริมการขายไปยังคนกลางดวยจึงจะ
เปนผลดี 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

การศึกษาเกี่ ยวกับ  ทัศนคติของผูบริโภคตอสารใหความหวานพลังงานตํ่าใน
กรุงเทพมหานคร    ผูศึกษาไดรวบรวมวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 

  เบญจพร พรหมมา (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกบริโภคสารใหความ
หวานทดแทนน้ําตาลของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร   พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศ
หญิง รอยละ 71.2  มีอายุระหวาง 20-29 ป  มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี  มีรายได 10,000-20,000 
บาท และมีภาวะโภชนาการอยูในระดับปกติ เหตุผลท่ีรับประทานสารใหความหวานแทนนํ้าตาล
เพราะตองการลดนํ้าหนกั ชอบซ้ือผลิตภัณฑผงมากกวาชนิดเม็ด  รับประทานโดยนําไปผสมใน
เคร่ืองดื่ม เชน  ชา กาแฟ โอวัลติน สัปดาหละ 3-5 คร้ัง  สวนใหญมีความเห็นวาราคาท่ีขายใน
ปจจุบันสูงเกนิไป และควรปรับปรุงผลิตภัณฑในดานรสชาติมากท่ีสุด  ถามีผลิตภัณฑ ออกวาง
จําหนายสวนใหญตัดสินใจซ้ือ เพราะวามาจากธรรมชาติ   และควรมรีสชาติใกลเคียงกับน้ําตาลมี 
คุณสมบัติชวยลดน้ําหนกัอยางไดผล มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพ  กิจกรรมสงเสริมการ  
ขายท่ีชวยในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือการแจกสินคาตัวอยาง  ส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือมากท่ีสุด คือโทรทัศน และสถานท่ีจําหนายท่ีชอบซ้ือมากท่ีสุด คือซุปเปอรมารเกต ปจจัย
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สุรพล  เสถียรมาศ  (2542)   ไดศึกษาเร่ือง ความตองการตลาดและพฤติกรรมการบริโภค
สารใหความหวานแทนนํ้าตาล   พบวา  ตลาดโดยรวมในประเทศและตางประเทศในแถบเดียวกัน
ลดลง เนื่องจากสภาวะวกิฤติทางเศรษฐกจิ  กลุมตัวอยางท่ีศึกษาคือผูปวยโรคเบาหวานมีอายุเฉล่ีย
สูงกวาบุคคลท่ัวไป  ผูปวยเบาหวานสวนใหญ จะมีโรคภัยอ่ืนๆ รวมดวยเสมอ  ผูบริโภคมีการรับรู
ผลิตภัณฑจากส่ือประเภทโทรทัศนมากท่ีสุด  รองลงมาคือนิตยสาร และหนังสือพิมพ และจากการ 
วิเคราะหความสัมพันธทางสถิติ พบวา บุคคลท่ัวไปรูจักสารใหความหวานแทนนํ้าตาลมากกวากลุม
ผูปวยโรคเบาหวาน ผูบริโภคท้ังสองกลุมรูจักผลิตภัณฑตราอีควลมากท่ีสุด ผูปวยโรคเบาหวานมี
สถิติการใชตอเนื่องมากกวาบุคคลท่ัวไป  การไดรับขอมูลขาวสารทางการแพทย  ความคิดเหน็ตอ
สารใหความหวาน ระดบัความเช่ือถือของขาวสารทางการแพทยของท้ังสองกลุมไมแตกตางกัน 
สวนอิทธิพลของขาวสารทางการแพทยของผูปวย โรคเบาหวานจะสูงกวาบุคคลท่ัวไป 

วิริยา สุภะประเสริฐ (2546)ไดศึกษาเร่ืองความคิดเหน็ของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีตอพฤติกรรมการซ้ือสารใหความหวาน พบวา ผูหญิงกลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 21-39 ป 
สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอ
เดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 8,000 บาท โดยผูหญิงกลุมตัวอยางสวนใหญไมมีปญหาดานสุขภาพ ผู
แนะนําใหบริโภคไดแกเพื่อน และสวนใหญมีน้ําหนักอยูในเกณฑสมสวนเมือ่เปรียบเทียบกับ
น้ําหนกัมาตรฐาน และพบวาผูหญิงท่ีบริโภคสารใหความหวานออกกําลังกายบอยมาก อุปนิสัยใน
การรับประทานปกติ การแตงกายทันสมัยมากท่ีสุด บริโภคอาหารแคลอร่ีต่ํามาก มีความเชื่อเกีย่วกบั
บุคลิกภาพวาคนผอมแข็งแรงมากและการมีรูปรางสมสวนดึงดูดเพศตรงขามไดมากที่สุด พฤติกรรม
การซ้ือสารใหความหวานเฉล่ีย 3 ซองตอสัปดาห โดยคาสูงสุดอยูท่ี 10 ซองตอสัปดาห มูลคาเฉล่ีย 
76.41 บาทตอคร้ัง โดยคาสูงสุดอยูท่ี 200 บาทตอคร้ัง เหตุผลสําคัญในการซ้ือ ไดแกตองการมี
รูปรางท่ีผอมบาง รองลงมาไดแก มีปญหาดานสุขภาพ และตองการทดลอง โดยมักเลือกซ้ือยี่หอ
อิควล ฟตเน และไลทชูการ ตามลําดับ มักซ้ือท่ีซุปเปอรมารเก็ต/หางสรรพ สินคา รองลงมาไดแก 
รานขายยา ความคิดเห็นท่ีมีตอสารใหความหวานของผูหญิงในเขตกรุงเทพ มหานครในดาน
ผลิตภัณฑพบวา สารใหความหวานมีรสชาติดีกวามากเม่ือเทียบกับน้ําตาลทราย ซองบรรจุพกพาได
สะดวกมาก การบริโภคสารใหความหวานไมมีผลขางเคียงจากการบริโภคมากท่ีสุด สารใหความ
หวานจัดเปนสินคาท่ีจําเปนมาก จําเปนตองมีเคร่ืองหมายการรับรองคุณภาพจาก อย. มากท่ีสุด และ
มีผลทําใหน้ําหนักลด และสามารถควบคุมระดับน้ําตาลในเลือดไดมาก ดานราคา สารใหความ
หวานมีราคาถูกมาก และประโยชนท่ีไดเทียบกบัราคาแลวคุมมาก ดานการจดัจําหนาย พบวา
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