
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
        การศึกษาเร่ืองทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอหลอดไฟฟาแบบคอมแพคฟลูออเรสเซนต 

ในจังหวดักระบ่ี  ไดนําแนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของมาปรับใชในการศึกษา ดังนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
   แนวคิดทัศนคต ิ
 ทัศนคติ  หมายถึงการประเมินความพึงพอใจของบุคคล ความรูสึกดานอารมณและ
แนวโนมการปฏิบัติ ท่ีมีตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  (Kotler, 2003. อางในศิริวรรณ  เสรีรัตน 
และคณะ, 2546) หรือหมายถึงแนวโนมของการเรียนรูท่ีจะตอบสนองตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งหรือความคิด
ท่ีมีลักษณะแสดงความพอใจหรือไมพอใจ (Etzel, walker and Stanton, 2001. อางใน  ศิริวรรณ เสรี
รัตน และคณะ, 2546) 

องคประกอบของทัศนคติ 
   ทัศนคติประกอบดวยองคประกอบ 3 ประกอบคือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2546) 

1. ความรูความเขาใจ (Cognitive Component) เปนประสบการณความรูในเร่ืองใดเร่ือง
หนึ่ง รวมถึงความคิด ความเชื่อท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือปรากฏการณหนึ่งเปนส่ิงท่ีจะกอใหเกิด
ทัศนคติ 
 2. ความรูสึก (Affective/Feeling Component) เปนความรูสึกโดยอัตโนมัติหรือสัญชาติ
ญาณเกี่ยวกับความรัก ความโกรธ ความชอบ หรือความเกลียด วาส่ิงนั้นดีหรือไมดีมีผลทําใหเกิด
ทัศนคติตอส่ิงนั้นข้ึนมาได 

  3. ความพรอมท่ีจะกระทํา (Action Tendency Component) เปนความโนมเอียงท่ีบุคคล
แสดงพฤติกรรมตอบโตอยางใดอยางหนึ่งออกมา     ซ่ึงพฤติกรรมอันนั้นเกิดจากการรับรูและ
ความรูสึกท่ีเขาท่ีอยูเกี่ยวกับวัตถุ เหตุการณหรือบุคคล 
 การกอตัวของทัศนคติ (The Formation of Attitude) 

 ทัศนคติกอตัวเกิดข้ึนมาและเปล่ียนแปลงไป เนื่องจากปจจัยหลายประการดวยกัน 
(ธงชัย สันติวงษ, 2539) คือ 

1. การจูงใจทางรางกาย (Biological Motivation) ทัศนคติจะเกิดข้ึน เม่ือบุคคลใดบุคคล 
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หนึ่งกําลังดําเนินการตอบสนองความตองการ หรือแรงผลักดันทางรางกาย ตัวบุคคลจะสราง
ทัศนคติท่ีดีตอบุคคลหรือส่ิงของท่ีสามารถชวยใหเขามีโอกาสตอบสนองความตองการของตนได 
 2. ขาวสารขอมูล (Information) ทัศนคติจะมีพื้นฐานมาจากชนิดและขนาดของขาวสาร
ท่ีไดรับรวมท้ังลักษณะของแหลงท่ีมาของขาวสาร ดวยกลไกในการเลือกเฟน การมองเห็นและ
เขาใจปญหาตางๆ (Selective Perception) ขาวสารขอมูลบางสวนท่ีเขามาสูบุคคลนั้น จะทําใหบุคคล
นั้นเก็บไปคิด และสรางเปนทัศนคติข้ึนมาได 
 3.  การเขาใจเกี่ยวของกับกลุม (Group Affiliation) ทัศนคติบางอยาง อาจมาจากกลุม
ตางๆท่ีบุคคลเก่ียวของอยูท้ังทางตรงและทางออม เชน ครอบครัว กลุมเพื่อนรวมงาน กลุมกีฬา กลุม
สังคมตางๆ โดยกลุมเหลานี้ไมเพียงแตเปนแหลงรวมของคานิยมตางๆแตยังมีการถายทอดขอมูล
ใหแกบุคคลในกลุม ซ่ึงทําใหสามารถสรางทัศนคติข้ึนได โดยเฉพาะครอบครัวและกลุมเพื่อน
รวมงาน เปนกลุมท่ีสําคัญท่ีสุด (Primary Group) ท่ีจะเปนแหลงสรางทัศนคติใหแกบุคคลได 
 4. ประสบการณ (Experience) ประสบการณของคนท่ีมีตอวัตถุส่ิงของ ยอมเปนสวน
สําคัญท่ีจะทําใหบุคคลตางๆ ตีคาส่ิงท่ีเขาไดมี ประสบการณมาจนกลายเปนทัศนคติได 

 5. ลักษณะทาทาง (Personality) ลักษณะทาทางหลายประการตางก็มีสวนทางออมท่ี
สําคัญในการสรางทัศนคติใหกับตัวบุคคล 

 ปจจัยตางๆของการกอตัวของทัศนคติในความเปนจริงจะมีการเรียงลําดับตาม
ความสําคัญแตอยางใดเลย เพราะปจจัยแตละทางเหลานั้นตัวไหนจะมีความสําคัญตอการกอตัวของ
ทัศนคติมากหรือนอยข้ึนอยูกับการพิจารณาสรางทัศนคติ ตอส่ิงดังกลาวจะเกี่ยวของกับปจจัยใดมาก
ท่ีสุด 

 การแสดงทัศนคติ 
บุคคลสามารถแสดงทัศนคติออกได 3 ประเภทดวยกัน (ธงชัย สันติวงษ, 2539) 
1.  ทัศนคติเชิงบวกหรือท่ีดี เปนทัศนคติท่ีชักนําใหบุคคลแสดงออกถึงความรูสึก

อารมณจากสภาพจิตใจ โตตอบในดานดีตอบุคคลอ่ืน หรือเร่ืองราวใดเร่ืองราวหนึ่ง รวมท้ัง
หนวยงาน องคกร สถาบัน การดําเนินการขององคกรและอ่ืนๆ 

2. ทัศนคติเชิงลบหรือไมดี คือทัศนคติท่ีสรางความรูสึกเปนไปในการเส่ือมเสียไมได
รับความเช่ือถือหรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลง ระแวง สงสัย รวมท้ังเกลียดชังตอบุคคลใด
บุคคลหนึ่ง หรือเร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือหนวยงาน องคกร สถาบัน การดําเนินการ
ขององคกรและอ่ืนๆ 

3. ทัศนคติท่ีบุคคลไมแสดงความคิดเห็นในเร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่งหรือตอ
บุคคล หนวยงาน สถาบัน องคกรและอ่ืนๆโดยส้ินเชิง 
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การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและ
การใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชของ
ผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) ท่ี
สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2540) 
คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6 Ws และ 1 H ซ่ึงประกอบดวย WHO 
WHAT, WHY, WHERE, WHEN and HOW เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ คือ 7 O ’s ซ่ึง
ประกอบดวย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, 
OUTLETS and OPERATIONS ดังตารางท่ี 1 ท่ีแสดงการใชคําถาม 7  คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 
ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค รวมท้ังการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบ
เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
ตารางท่ี  1 คําถาม 7 คําถาม (6 Ws และ 1 H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
(7 O’s) 
 

คําถาม (6 Ws และ 1 H) 
 

คําตอบท่ีตองการทราบ (7 O ’s) 
 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย ลักษณะกลุมเปาหมาย (OCCUPANTS) 
    (Who is in the target market?) ทางดาน 1) ประชากรศาสตร 

               2) ภมิูศาสตร 

               3) จิตวิทยา และ 
               4) พฤติกรรม 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการ (ซ้ือ) (Objects) 

    (What does the consumer buy?) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือตองการ
คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product components) 

 
 
 
 



 9 

ตารางท่ี 1 คําถาม 7 คําถาม (6 Ws และ 1 H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
(7 O’s) (ตอ) 

คําถาม (6 Ws และ 1 H) 
 

คําตอบท่ีตองการทราบ (7 O ’s) 
 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  
    (Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือ
สินคาเพื่อสนองความตองการของเขาทางดาน
รางกายและดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ 1) ปจจัยภายใน
หรือปจจัยทางจิตวิทยา 2) ปจจัยภายนอก 
ประกอบดวยปจจัยทางสังคมและทางวัฒนธรรม
และ 3) ปจจัยเฉพาะบุคคล  

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) 
   (Who Participates in the buying?) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย 1) ผู

ริเร่ิม 2) ผูมีอิทธิพล 3) ผูตัดสินใจซ้ือ 4) ผูซ้ือ และ 
5) ผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือไร โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน 
   (When does the consumer buy?) ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวนั

ใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพเิศษหรือ
เทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
   (Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง(Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการ
ซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต บางลําพู 
พาหุรัด สยามสแควร รานขายของชํา  

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร ข้ันตอน (Operation) 
   (How does the consumer buy?)  ประกอบดวย 
 1) การรับรูปญหาหรือความตองการ 
 2) การคนหาขอมูล 
 3) การประเมินผลพฤติกรรม 
 4) การตัดสินใจซ้ือ 
 5) ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2540 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 สุพัตรา จุฑาวิจิตรธรรม (2541) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการบริโภคสินคา
เคร่ืองใชไฟฟาของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม สามารถอธิบายพฤติกรรมในการบริโภคสินคา
เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนของผูบริโภคในเขตจังหวัดเชียงใหมไดวา ผูบริโภคจะนิยมซ้ือสินคาจาก
รานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา ที่มีการรับประกันสินคาและบริการหลังการขาย มีสินคาใหเลือก
หลากหลายในราคาถูก โดยพฤติกรรมในการเลือกซ้ือจะมีการศึกษาคุณสมบัติ และวางแผนการซ้ือ
สินคากอนลวงหนา เนื่องจากสินคามีราคาแพงและเปนสินคาท่ีมีระยะเวลาการใชงานไดนาน การ
ชําระคาสินคา ผูบริโภคสวนใหญเลือกท่ีจะชําระคาสินคาเปนเงินสดมากกวา สําหรับปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ไดแกการโฆษณา ตรายี่หอของสินคา และราคาสินคา โดย
ส่ือโฆษณาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือส่ือโทรทัศน เนื่องจากเปนส่ือท่ีสามารถ
กระจายไดกวางขวาง เขาถึง และครอบคลุมผูบริโภคทุกกลุม แตอยางไรก็ดีส่ือโฆษณาแตละชนิด 
เชน นิตยสาร แผนพับ และวิทยุ ก็จะสงผลตอผูบริโภคในแตละกลุมแตกตางกันไปตามตัวแปรดาน
เพศอายุ และระดับการศึกษาของผูบริโภค ในสวนของราคาสินคาเคร่ืองใชไฟฟาเปนปจจัยท่ีสําคัญ
ประการหนึ่งในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค โดยผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะซ้ือสินคาเพิ่มข้ึน
หากราคาของสินคาลดลง แมวาจะมีสินคานั้นอยูแลวก็ตาม และจะซ้ือสินคาลดลง หรือชะลอการ
ซ้ือสินคาหากราคาของสินคาเพิ่มสูงข้ึน ท้ังนี้เม่ือพิจารณาถึงชนิดของสินคาท่ีผูบริโภคตองการจะ
ซ้ือเพิ่มเติม ประการหน่ึงท่ีนาสนใจก็คือ นอกจากการท่ีผูบริโภคจะเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาแตละ
ชนิดเพื่ออํานวยความสะดวกในชีวิตประจําวันแลว ยังมีความตองการสินคาประเภทส่ือบันเทิง
ท้ังหลาย เพื่อตอบสนองความตองการเฉพาะตนเองของผูบริโภคแตละบุคคลในครอบครัว ซ่ึงอาจมี
ความตองการที่แตกตางกันออกไป นอกจากนี้ความตองการในการซ้ือสินคายังเปนผลมาจากกระแส
นิยม เพื่อใหไดรับการยอมรับจากกลุมสังคมอีกดวย 

 สุรเชษฐ  เลิศไพบูลย (2542) ไดศึกษาเร่ือง  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการยอมรับการใช
หลอดไฟฟาประหยัดพลังงานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยางท่ีใชหลอด
ไฟฟาประหยัดพลังงานสวนใหญเปนเพศชาย  มีอายุระหวาง  31-40 ป  มีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกวา  20,000 บาท  
ผลการทดสอบสมมติฐานพบวากลุมตัวอยางท่ีใชหลอดไฟฟาประหยัดพลังงานท่ีมีความแตกตางกัน
ดานอายุ  จะมีการยอมรับการใชหลอดไฟฟาประหยัดพลังงานตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05  สวนกลุมตัวอยางท่ีใชหลอดไฟฟาประหยัดพลังงานท่ีมีความแตกตางกันดานรายได  
การรับขาวสารจากส่ือท่ีเกี่ยวของ  ความรูและทัศนคติ  จะมีการยอมรับการใชหลอดไฟฟาประหยัด
พลังงานตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และพบวาพบวา ผูใชหลอดไฟฟาประหยัด
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พลังงานสวนใหญมีการยอมรับหลอดไฟฟาประหยัดพลังงานอยูในระดับ 7.43 จากคะแนนเต็ม 11 
คะแนน ซ่ึงนับวามีการยอมรับในระดับปานกลาง สาเหตุท่ีทําใหมีผูยอมรับและใชหลอดไฟฟา
ประหยัดพลังงาน เนื่องจากหลอดไฟฟาประหยัดพลังงานชวยประหยัดคาไฟฟาใหกับผูใชและชวย
รัฐบาลประหยัดพลังงานและมีอายุการใชงานนานกวาหลอดไฟฟาธรรมดา อีกท้ังการเปล่ียนจาก
หลอดไฟฟาธรรมดามาใชหลอดไฟฟาประหยัดพลังงานก็สามารถเปล่ียนมาใชแทนกันไดเลย แต
อยางไรก็ตามหลอดไฟฟาประหยัดพลังงานก็ยังมีราคาแพงกวาหลอดไฟฟาธรรมดา 

 วิภาวดี ณ เชียงใหม (2549) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา
ของลูกคาบริษัท เชียงใหม สยามทีวี จํากัด ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
เพศหญิง อายุ 26 – 35 ป สถานภาพอยูดวยกันหรือสมรส เปนพนักงานบริษัทหรือหางรานเอกชน
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ีย 10,001 – 20,000 บาทตอเดือน สวนใหญเคยซ้ือสินคา
หมวดเคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน และวันท่ีตอบแบบสอบถามไดซ้ือโทรทัศน จํานวนมากที่สุด
รองลงมาคือ เคร่ืองซักผา กลองถายรูปดิจิตอล หรือกลองบันทึกภาพวิดีโอ ตามลําดับ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ ซ้ือโทรทัศนจอแบนยี่หอ SONY ขนาด 21 นิ้ว ซ้ือกลองถายรูปดิจิตอลยี่หอ
SONY ขนาด 6.0 ลานพิกเซล กลองบันทึกภาพวิดีโอยี่หอ SONY แบบใชแผน DVD ซ้ือเคร่ืองซัก
ผาสองถังกึ่งอัตโนมัติยี่หอ TOSHIBA ขนาด 7 กิโลกรัม ใบปลิวจะเปนส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใชไฟฟามากท่ีสุด ลูกคาจะตัดสินใจซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาดวยตนเอง มีชวงฤดูกาล
ซ้ือไมแนนอน ซ้ือในวันเสารและอาทิตย เวลา 13:00 – 17:00 น. ซ้ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟา 1 คร้ังตอ
ป เหตุผลในการซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาเนื่องจากมีบริการขนสงและติดต้ัง ผูตอบแบบสอบถามชําระคา
สินคาเปนเงินสดมากท่ีสุด ลูกคามีแหลงอ่ืนในการเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาคือ บริษัท นิยมพานิช
จํากัด ปจจัยสวนประสมทางการคาปลีก และปจจัยยอยดานตางๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟาตามลําดับคือ ดานผลิตภัณฑ สินคามีระยะเวลารับประกัน ดานสถานท่ี จัดโชวสินคา
เปนระเบียบ สะดวกในการเลือกซ้ือสินคา ดานการสงเสริมการตลาด พนักงานขายตอบคําถามได
ชัดเจนถูกตอง ดานราคา มีโปรแกรมผอนชําระอัตราดอกเบ้ีย รอยละ 0 และดานบุคลิกของรานคา
พนักงานขายมีบุคลิกภาพดี สุภาพ อัธยาศัยดี 


