
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฏี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

ในบทนี้จะกลาวถึงแนวคิด ทฤษฏี ท่ีใชในการศึกษา และทบทวนวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
แนวคิด ทฤษฎี 
 

1.  แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ 
ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรืออาจ

หมายถึงความโนมเอียงท่ีเกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอส่ิงกระตุนไปในทิศทางท่ีสมํ่าเสมอ 
John R.G. Jenkins อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 76-77) กลาววาทัศนคติมี

องคประกอบอยู 3 สวน คือ สวนแรกเรียกวาความรู ความเขาใจ (Cognitive) สวนท่ีสองเรียกวา
ความชอบ (Affective) และสวนท่ีสามเรียกวาความต้ังใจกอพฤติกรรม (Behavioral) โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

1. องคประกอบเกี่ยวกับความรูความเขาใจ (Cognitive Element) หมายถึง ความรู
ความเขาใจ เชน ความเขาใจเกี่ยวกับสินคา 

2. องคประกอบเกี่ยวกับความความชอบ (Affective Element) ประกอบไปดวย
ความรูสึกและอารมณท่ีมีตอสินคา โดยจะเปนความรูสึกชอบหรือไมชอบ พึงพอใจหรือไมพึงพอใจ
ของผูบริโภค 

3. องคประกอบเกี่ยวกับความต้ังใจกอพฤติกรรม (Behavioral Element) เปนแนวโนม
ท่ีจะกอปฏิกิริยาหรือความตั้งใจกอพฤติกรรมของผูบริโภคเปนความโนมเอียงท่ีจะจดจําหรือซ้ือ
สินคาของผูบริโภค  
  

อดุลย จาตุรงคกุล (2546: 193) กลาววา ทัศนคติประกอบดวย 3 องคประกอบ ดังนี้ 
1. องคประกอบทางดานความรูความเขาใจ หรือความเช่ือท่ีจะชวยสรางคุณคาและ

ทัศนคติวาเราเช่ืออะไร (Cognitive Element) ประกอบดวยความเช่ือตาง ๆ ซ่ึงบุคคลมีอยู เกี่ยวกับส่ิง
ตาง ๆ ใชเปนวิถีทางท่ีรับรูโลกภายนอกท่ีลอมรอบตัว  
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 2. องคประกอบทางดานความชอบ อารมณหรือความรูสึก (Affective Element) 
ประกอบดวยความรูสึกและอารมณท่ีบุคคลมีตอส่ิงตางๆ วารูสึกอยางไร เปนความรูสึกชอบหรือไม
ชอบวัตถุ เกี่ยวของกับทัศนคติท้ังความรูสึกในทางบวกและลบ เชน ผลิตภัณฑ บริการ โฆษณา และ
รานคาปลีกเปนดน โดยปกตินักการตลาดใชขอความในรูปคําพูดวัดผลองคประกอบชนิดนี้ เชน 
ขอความท่ีวา “ฉันชอบซ้ือของจากรานคาท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก” องคประกอบท่ีเกี่ยวกับความชอบพอ 
และความรูความเขาใจมีความสัมพันธซ่ึงกันและกันเปนอยางมาก นักวิจัยตลาดพบวาความเช่ือและ
ความรูสึกของผูบริโภคผลิตภัณฑใดก็ตามโดยปกติมักจะสอดคลองกัน 

3. องคประกอบเกี่ยวกับความต้ังใจกอพฤติกรรม (Behavioral Element) เปนแนวโนม
ท่ีจะกอปฏิกิริยาหรือความต้ังใจกอพฤติกรรมของผูบริโภค โดยอิงหลักจากความเช่ือและความรูสึก
ของเขาน้ันเอง เปนการแสดงวาเราจะทําอยางไร “ความโนมเอียงท่ีจะซ้ือ” เปนองคประกอบท่ี
เกี่ยวพันกับวงจรการซ้ือปกติของผลิตภัณฑ  เชน  ถาผูบริโภคแสดงความต้ังใจจะซ้ือรถมอเตอรไซด
ยามาฮา เราก็คาดหมายไดวาเขาจะซ้ือตรายี่หอดังกลาวในคราวตอไปท่ีเขาจะซ้ือรถมอเตอรไซด 
นักการตลาดจะตองทําการวัดองคประกอบนี้ใหถูกตองและในจังหวะเวลาที่เหมาะสม เนื่องจาก
องคประกอบนี้แสดงถึงความสัมพันธระหวางแนวโนมท่ีจะกอปฏิกิริยาของผูบริโภคกับพฤติกรรม
การซ้ือจริงของเขา  
 

2.  แนวความคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
แนวคิดสวนประสมทางการตลาดวา สวนประสมทางการตลาดบริการ มีองคประกอบ 

7 อยาง (Marketing Mix) โดยแตละองคประกอบพิจารณาไดดังนี้ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547: 
77-161) 

1) ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาดอาจจะเปนวัตถุ และ
กระบวนการที่ใหลูกคา  เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาและตองสรางคุณคาใหเกิดข้ึน โดย
ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลักเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาคาดหวังหรือเกินความ
คาดหวัง รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพเพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคต และ
คําวาผลิตภัณฑนี้มักจะนิยมใชกันในความหมายอยางกวางเพื่อส่ือความหมายถึงผลิตภัณฑ 2 
ประเภท คือ สินคา และบริการ 

2 ) ราคา (Price) คือ  ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปล่ียนกับสินคาหรือ
บริการรวมท้ังเวลาความพยายามในการใชความคิดและการกอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอมราคา
ของสินคาท่ีเปนตัวเงิน ธุรกิจตองพยายามลดตนทุนและภาระท่ีลูกคาตองรับผิดชอบ ต้ังแตคาใชจาย
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สําหรับผลิตภัณฑบริการ รวมถึงคาใชจายอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของท้ังทางดานเวลาและจิตใจความพยายาม
ทางรางกาย และความรูสึกทางลบตางๆ ท่ีลูกคาอาจไดรับดวย 

3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ กระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคาหรือ
บริการไปสูตลาดเพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามท่ีตองการ โดยในการตัดสินใจ
เกี่ยวกับการจัดจําหนายบริการ ตองพิจารณาถึงปจจัยหลัก 2 ตัวคือ การเขาถึงได และความพรอมท่ี
จะใหบริการ และเม่ือเลือกสถานท่ีแลวตองพิจารณาท่ีการเลือกทําเลท่ีต้ังสําหรับบริการ และเลือก
ชองทางในการนําเสนอใหเหมาะสม 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารการตลาดท่ีตองแนใจวาตลาด
เปาหมายเขาใจและใหคุณคาแกส่ิงท่ีเสนอขาย โดยสวนประสมของการสงเสริมการตลาด
ประกอบดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธและการพิมพเผยแพร การขาย
โดยพนักงานขาย  การตลาดทางตรง  

5) บุคลากร (People) คือ ผูใหบริการซ่ึงคุณภาพในการใหบริการน้ันตองอาศัยการ
ฝกอบรม การจูงใจ ใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพื่อสรางความแตกตางเหนือผูอ่ืนใน
การทําธุรกิจ พนักงานจะตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางสูงสุด    

6) กระบวนการ (Process) คือ กระบวนการที่ใหบริการกับลูกคาดวยความรวดเร็วและ
ประทับใจ มักเกี่ยวของกับข้ันตอน วิธีการ งานประจํา และงานตางๆ ท่ีตองปฏิบัติตามเวลา รวมถึง
กิจกรรมตางๆ ในการนําเสนอผลิตภัณฑ และบริการใหกับลูกคา ซ่ึงท้ังหมดจะสงผลใหกิจการ
บรรลุผลสําเร็จท่ีตองการ 

7) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ ส่ิงท่ีเปนรูปธรรมตางๆท่ีสามารถ
มองเห็นหรือรับรูได และใชเปนเคร่ืองบงช้ีถึงคุณภาพบริการ อันไดแก ส่ิงแวดลอมท้ังหมดท่ี
เกี่ยวของกับการใหบริการ สถานบริการหรือสถานท่ีในการใหบริการและลูกคามีปฏิสัมพันธดวย 
และเปนส่ิงตางๆ ท่ีจับตองไดซ่ึงชวยอํานวยความสะดวกหรือชวยส่ือสารเกี่ยวกับบริการ  
 

3.   แนวคิดเก่ียวกับการบริจาคโลหิต 
สุวรรณ  ธีระวรพันธ (2551: 145-159) กลาววาเนื่องจากโลหิตเปนส่ิงสําคัญในการ

ชวยเหลือชีวิตมนุษยใหอยูรอด นักวิทยาศาสตรไดพยายามคนความาเปนเวลานาน แตยังไมประสบ
ผลสําเร็จในการหาสารประกอบอ่ืน ๆ ท่ีมาทดแทนโลหิตได ฉะนั้นจึงจําเปนท่ีจะตองใหโลหิตจาก
บุคคลหน่ึงไปยังอีกบุคคลหน่ึงดวยการบริจาค การบริจาคโลหิตคือการสละโลหิตสวนเกินท่ีรางกาย
ไมจําเปนตองใช เพื่อใหกับผูปวย เปนส่ิงท่ีไมเปนอันตรายตอรางกายเลย เพราะรางกายแตละคนจะ
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มีปริมาณโลหิตประมาณ 17-18 แกวน้ํา ซ่ึงรางกายใชเพียง 15-16 แกวเทานั้น สวนท่ีเหลือนั้น
สามารถบริจาคใหผูอ่ืนได  

ผูบริจาคโลหิตสามารถบริจาคโลหิตไดทุก 3 เดือน เพราะเม่ือบริจาคโลหิตออกไป ไข
กระดูกจะเปนสวนสําคัญในการสรางเม็ดโลหิตข้ึนมาทดแทนใหมีปริมาณโลหิตในรางกายเทาเดิม 
ถาไมไดบริจาครางกายจะขับเม็ดโลหิตท่ีสลายตัว เพราะหมดอายุออกมาในรูปของปสสาวะ 
อุจจาระ หรือเหง่ืออยูแลว การบริจาคโลหิตใชเวลาประมาณ 15 นาที โดยการเจาะเก็บโลหิตจะ
บรรจุโลหิตในถุงพลาสติก (Blood Bag) ต้ังแต 350-450 มิลลิลิตร (ซี.ซี) ข้ึนอยูกับน้ําหนักของผู
บริจาค 

ศูนยบริจาคโลหิตแหงชาติ สภากาชาดไทย (2552: 3-4) คุณสมบัติของผูท่ีสามารถ
บริจาคโลหิตคือเปนไดท้ังเพศชายและเพศหญิงจะตองมีอายุอยูระหวาง 17-60 ป น้ําหนัก 45 
กิโลกรัมข้ึนไป โลหิตมีความเขมขนเพียงพอ ความดันโลหิตปกติ ไมมีประวัติเจ็บปวยดวยโรคหัวใจ 
โรคไต โรคเอดส ไวรัสตับอักเสบหรือดีซานและโรคติดตออ่ืนๆ สําหรับผูท่ีเคยเปนโรคมาลาเรีย 
จะตองหายจากโรคนี้เกินกวา 3 ป จึงจะบริจาคโลหิตได การคัดเลือกผูบริจาคโลหิตมีวัตถุประสงค
หลักเพื่อใหไดบุคคลท่ีเหมาะสมท่ีจะเปนผูบริจาคซ่ึงกระบวน การคัดเลือกผูบริจาคโลหิตจะตองมี
การพุดคุยกับผูบริจาค และซักถามประวัติทางการแพทยตลอดจนมีการตรวจสุขภาพของผูท่ีมา
บริจาค การพูดคุยกับผูบริจาคโลหิต ทําใหผูท่ีมาบริจาคเขาใจถึงพฤติกรรมเสี่ยงและตองแนใจวา
ตนเองไมมีความเส่ียงตอการติดโรคซ่ึงสามารถถายทอดทางโลหิต นอกจากนี้การซักประวัติทาง
การแพทยยังมีประโยชนในการที่จะชวยเพิ่มความปลอดภัยใหผูรับโลหิตอีกดวย  สําหรับการตรวจ
สุขภาพใหกับผูบริจาคโลหิต มีข้ันตอนดังนี้คือ  

1.วัดความดันโลหิต ซ่ึงคา Systolic   มีคาอยูระหวาง 100-180 มิลลิเมตรของปรอท 
และคา Diastolic มีคาอยูระหวาง 60-100 มิลลิเมตรของปรอท 

2.วัดชีพจร  ควรมีคาสมํ่าเสมออยูระหวาง 50-100 คร้ังตอนาที 
3. วัดระดับฮีโมโกลบิน ไมควรต่ํากวา 12.5 g/dl   

 
4.  แนวคิดเก่ียวกับองคกรไมแสวงหาผลกําไร (Non Profit Organization) 
องคกรไมแสวงหาผลกําไร (Nonprofit Organization ยอวา "NPO") เปนช่ือเรียก

องคกร หรือมูลนิธิท่ีมีจุดมุงหมาย ในการสนับสนุนกลุมท่ีมีความคิดเห็นพองกัน โดยเนื้อหาจะ
แตกตางต้ังแต ศิลปะ การกุศล การศึกษา การเมือง ศาสนา งานวิจัย และจุดมุงหมายในดานอ่ืนๆ 
โดยการทํางานท้ังหมดจะไมมีจุดประสงคในเชิงพาณิชยท้ังส้ิน โดยจะไมหาผลประโยชนเขาสู



  8

มูลนิธิโดยพบวา ศูนยบริการโลหิต สภากาชาดไทย และศูนยบริการโลหิตสาขาตางท่ัวประเทศก็
เปนองคกรไมแสวงหาผลกําไรเชนเดียวกัน (วิกิพีเดีย, 2551: ออนไลน) 

ปจจุบันการตลาดมีความสําคัญตอบริหารองคกรธุรกิจ และองคกรท่ีไมแสวงหวังผล
กําไร (Nonprofit Organization) ใหประสบความสําเร็จและบรรลุวัตถุประสงคขององคกรเปนอยาง
ยิ่ง เพื่อใหเห็นถึงบทบาทของการตลาดตอองคกรสาธารณกุศลไดชัดเจนข้ึนจึงขอสรุปเปนหัวขอ 
ดังนี้ 

1. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการคัดเลือกกลุมเปาหมายในสังคม 
2. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการเผยแพรวัตถุประสงค บทบาทหนาท่ี และเปาหมาย

ขององคกร ไปยังกลุมเปาหมายในสังคม 
3. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการสรางภาพลักษณอันดีใหแกองคกรเพื่อการเปนท่ี

ยอมรับของประชาชนท่ัวไปโดยเฉพาะกลุมเปาหมายขององคกร 
4. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการแสวงหาทุน หรือความรวมมือดานตางๆ เพื่อการ

ดํานําเนินงานขององคกรตามเปาหมายท่ีกําหนด 
5. ใชการตลาดเปนเคร่ืองมือในการดําเนินงาน ใหสําเร็จหรือบรรลุวัตถุประสงคท่ี

ตองการขององคกร (ไทยกูดวิว, 2551: ออนไลน) 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

อาภากร สิริวิบูลยกุล (2548) ไดศึกษาเร่ืองแบบแผนสุขภาพของผูมาบริจาคโลหิตท่ี
ธนาคารเลือดโรงพยาบาลมหาราชนครเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาแบบแผนสุขภาพของ
ผูท่ีมาบริจาคโลหิตท่ีธนาคารเลือดโรงพยาบาลมหาราชนครเชียงใหม กลุมตัวอยาง คือประชาชน
ท่ัวไปที่แสดงความจํานงมาบริจาคโลหิตท่ีธนาคารเลือด โรงพยาบาลมหาราชนครเชียงใหม จํานวน 
370 คน  เคร่ืองมือท่ีใชเปนแบบสอบถามท่ีประยุกตจากกรอบแนวคิดแบบแผนสุขภาพของกอร
ดอน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีแบบแผนดานการรับรูสุขภาพและการดูแลสุขภาพ แตมีการ
ตรวจรางกายเปนประจําอยางตอเนื่องเพียงรอยละ 30.0 และมีการสงเสริมสุขภาพรอยละ 95.4 แบบ
แผนอาหารและการเผาผลาญสารอาหาร รับประทานอาหารครบวันละ 3 ม้ือ รอยละ 70.5 ดื่มน้ําวัน
ละ 6-8 แกว รอยละ 49.5 ไมมีปญหาในการรับประทานอาหาร รอยละ 57.6 แบบแผนการขับถาย มี
การขับถายปสสาวะ 4-5 คร้ังตอวัน รอยละ 51.4 การขับถายอุจจาระเปนปกติ 1-2 คร้ังตอวัน รอยละ 
91.6 แบบแผนกิจกรรมและการออกกาย มีการออกกําลังกายสม่ําเสมอ รอยละ 42.7 และไมเคยมี
อาการผิดปกติหลังออกกําลังกายรอยละ 78.2   แบบแผนการพักผอนนอนหลับวันละ 6-8 ช่ัวโมง 
รอยละ 86 มีปญหาในการนอนหลับรอยละ 78.9 วิธีจัดการกับการนอนไมหลับ คือ การออกกําลัง



  9

กาย รอยละ 46.2 แบบแผนสติปญญาและการรับรู มีความรูสึกกลัวเจ็บในการบริการโลหิต รอยละ 
53.5 ความรูเกี่ยวกับการปฏิบัติตัวหลังบริจาคโลหิตวาตองนอนพักบนเตียงบริจาค 5-10 นาที รอย
ละ 97.6 แบบแผนการรับรูตนเองและอัตมโนทัศนมีการับรูวาตนเองมีสภาพรางกายแข็งแร็งพอท่ีจะ
บริจาค รอยละ 85.4 มีความม่ันใจวาโลหิตของตนเองไมมีเช้ือโรคปลอมปน รอยละ 92.7 และมี
ความต้ังใจท่ีจะบริจาคโลหิตตอไปในอนาคตรอยละ 93.3 แบบแผนบทบาทและสัมพันธภาพ เขา
รวมกิจกรรมตางๆกับสมาชิกในชุมชนเปนบางคร้ัง รอยละ 74.1 รับรูบทบาทของตนเองวาไดทํา
ประโยชนกับสังคม รอยละ 95.7 แบบแผนเพศและการเจริญพันธุ ไมมีปญหาเกี่ยวกับการมี
เพศสัมพันธ รอยละ 91.4 การใชถุงยางอนามัยในการปองกันโรคจากการมีเพศสัมพันธ รอยละ 39.2 
และไมเคยติดโรคจากการมีเพศสัมพันธ รอยละ 95.1 แบบแผนการปรับตัวและความทนทานตอ
ความเครียด ไมมีความวิตกกังวลเกี่ยวกับการมาบริจาคโลหิต รอยละ 88.9  และมีกิจกรรมเพ่ือผอน
คลายความเครียดโดยการดูโทรทัศน รอยละ 82.3  สวนแบบแผนคุณคาและความเช่ือ มีความเช่ือวา
การดี บริจาคโลหิตเปนการทําบุญกุศล รอยละ 53.5 เช่ือวาการบริจาคโลหิตมีผลกระทบตอรางกาย
รอยละ 90.0 มีส่ิงยึดเหนี่ยวจิตใจคือ คุณความดี รอยละ 57.3  

ผลการศึกษาคร้ังนี้สามารถนําไปเปนขอมูลพื้นฐานในการวางแผนดําเนินงานใหผู
บริจาคโลหิตมีภาวะสุขภาพอนามัยท่ีสมบูรณ สามารถบริจาคโลหิตไดตามเจตนารมณ 

อินทิรา  บางสุวรรณ (2538) ไดทําการศึกษาเร่ืองแรงจูงใจในการบริจาคโลหิตใหแก
หนวยเคล่ือนท่ีของศูนยบริการโลหิตสภากาชาดไทย ในการศึกษาคร้ังนี้จากกลุมเปาหมาย 599 ราย
แบงเปน ผูท่ีบริจาคโลหิต 288 ราย  ผูท่ีไมบริจาคโลหิต 311 ราย ผลการศึกษาพบวาผูบริจาคโลหิต
เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง ในอัตรา 3:2 อยูในชวงอายุ 26-35 ป รอยละ 51 จบการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรีรอยละ 42.9 ระดับรายไดสูงกวา 10,000 บาทตอเดือน รอยละ 50 กลุมผูไมบริจาคเปน
เพศหญิงมากกวาเพศชาย ในอัตรา 2:3 อยูในชวงอายุ 16-25 ป รอยละ 41 จบการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรีรอยละ 41 ระดับรายไดสูงกวา 10,000 บาทตอเดือน แรงจูงใจในของกลุมผูบริจาคโลหิต
และกลุมท่ีไมบริจาคโลหิตท่ีสําคัญไดแก ปจจัยดานความรู ความเขาใจเกี่ยวกับการบริจาคโลหิต 
รองลงมาคือปจจัยดานช่ือเสียงของศูนยบริการโลหิตแหงชาติ สภากาชาดไทย และปจจัยดาน
อิทธิพลของจิตใจและสังคมในเร่ืองของเหตุผลไมบริจาคโลหิตเพราะเกิดความกลัวจากการติดเช้ือ
โรคจากการบริจาคโลหิต กลัวการติดเอดสจากเข็มท่ีเจาะโลหิต หรือผูไมบริจาคไมพรอมท่ีจะ
บริจาค เพราะมีโรคประจําตัวท่ีไมพรอมจะบริจาคโลหิต และเกิดความรูสึกวาการสูญเสียโลหิตออก
จากรางกายกอใหเกิดอันตราย สืบเนื่องมาจากผูบริจาคโลหิตยังขาดความรู ความเขาใจเกี่ยวกับการ
บริจาคอยู จึงทําใหไมบริจาค 
 


