
บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
  การศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอยาที่ผลิตโดยองคการเภสัชกรรมใน
กรุงเทพมหานคร  ผูศึกษาไดใชแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 
1. แนวความคิดเกี่ยวกับทัศนคติ (Attitudes) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน, 2548 : 144-145)    
   ไดใหความหมายของทัศนคติวาเปนความคิดเห็นที่มีอารมณเปนสวนประกอบ  
และเปนสวนที่พรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะอยางตอสถานการณภายนอก  ซ่ึงมีองคประกอบที่สําคัญ 3 
ประการประกอบกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. องคประกอบทางดานความเขาใจ (Cognitive Component)  เปนสวนที่แสดง
ถึงความรู (Knowledge) การรับรู (Perception) และความเชื่อ (Beliefs)  ที่ผูบริโภคมีตอความคิดหรือ
ส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  สวนของความเขาใจเปนสวนประกอบแรก  ซ่ึงก็คือความรูและการรับรูที่ไดรับจาก
การผสมกับประสบการณโดยตรงตอทัศนคติและขอมูลที่เกี่ยวของจากหลายแหลงขอมูล  ความรู
และผลกระทบตอการรับรูนี้จะกําหนดความเชื่อถือ  ซ่ึงหมายถึงสภาพดานจิตใจที่สะทอนความรู
เฉพาะอยางของบุคคลและมีการประเมินเกี่ยวกับความคิดตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  

2. องคประกอบทางดานความชอบ (AffectiveComponent) เปนสวนที่สะทอนถึง
อารมณ (Emotion) หรือความรูสึก (Feeling) ของผูบริโภคที่มีตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  สภาพ
อารมณจะสามารถเพิ่มประสบการณดานบวก (Positive) หรือดานลบ (Negative)  ซ่ึงประสบการณ
จะมีผลกระทบดานจิตใจ  วิธีปฏิบัติที่ใชวัดการประเมินผลอาศัยเกณฑการใหคะแนนความพึงพอใจ
หรือไมพึงพอใจ ดีหรือไมดี เห็นดวยหรือไมเห็นดวย 

3. องคประกอบทางดานพฤติกรรม (Behavior Component) เปนที่สะทอนถึง
ความนาจะเปนหรือแนวโนมที่จะมีพฤติกรรม การปฏิบัติ หรือปฏิกิริยาของผูบริโภค ดวยวิธีใดวิธี
หนึ่งตอทัศนคติที่มีตอส่ิงหนึ่ง 

ประเภทของทัศนคติ 
1. ทัศนคติเชิงบวกหรือที่ดี  เปนทัศนคติที่ชักนําใหบุคคลแสดงออกถึงความรูสึก

อารมณจากสภาพจิตใจ  โตตอบในดานดีตอบุคคลอื่น  หรือเร่ืองราวใดเรื่องราวหนึ่ง  รวมทั้ง
หนวยงาน องคกร สถาบัน การดําเนินการขององคกรและอื่นๆ  
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2. ทัศนคติเชิงลบหรือไมดี  คือทัศนคติที่สรางความรูสึกเปนไปในการเสื่อมเสีย
ไมไดรับความเชื่อถือหรือไววางใจ  อาจมีความเคลือบแคลง ระแวง สงสัย รวมทั้งเกลียดชังตอ
บุคคลใดทัศนคติเชิงหนึ่ง  หรือเร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง  หรือหนวยงาน  องคกร สถาบัน 
การดําเนินการขององคกรและอื่นๆ 

3. ทัศนคติที่บุคคลไมแสดงความคิดเห็น  ในเรื่องราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง 
หรือหนวยงาน สถาบัน องคกร และอื่นๆ โดยส้ินเชิง 
 

2. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546 : 53-55 )   
   กลาวถึงสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 
ประกอบดวยเครื่องมือตอไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ ( Product )   หมายถึง   ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกจิเพื่อสนองความตอง 
การของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย  อาจจะมีตัวตน หรือ ไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่องคการหรือบุคคล  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ราคาเปน P ตัวที่สองที่
เกิดขึ้นมาถัดจาก Product  ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
(Value)   ผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น  ถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะตัดสินใจซื้อ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม  ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด  
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด  สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนเครื่องมือการสื่อสารเพื่อสรางความ
พึงพอใจตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล  โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกิด
ความตองการเพื่อเกิดความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ  โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก 
ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย  และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonel 
selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ  องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ  
ซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication หรือ IMC)  โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  โดย
จุดมุงหมายรวมกันได  
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วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
ศิริ  แสวงบญุเรือง (2545)  ไดศึกษาเรื่อง  การซื้อยาใชเองของประชาชนในเขต

ชุมชนแออัด  พบวา ปจจยัทีส่งผลใหมีการซื้อยาใชเองที่เหมือนกนั คือ การใหคุณคาในตัวยา  โดย
กลุมระดับลาง กลาง และบน ใหคณุคาในตัวยาที่เหมือนกันวา ดี มปีระสิทธิภาพดี รักษาอาการ
เจ็บปวยใหหายได  อีกทั้งยาบรรจุอยูในรูปสวยงาม ทันสมัย งายตอการพกพา  ปจจัยที่ 2 คือ รานขาย
ยาใกลบาน  โดยเปนปจจยัทีเ่อื้ออํานวยใหคนทุกกลุม(กลุมระดับลาง กลาง และบน) สามารถเขาถึง
ไดงาย สะดวกในการไปซื้อยา  ปจจยัสุดทาย คือ การโฆษณายา โดยหากเปนโฆษณาที่ไดฟงบอยๆ  
เมื่อเกิดอาการเจ็บปวยตรงกบัที่โฆษณาก็มกัจะนึกถึงยาทีม่ีการโฆษณากอน  และพบวา ปจจยัที่
สงผลใหมีการซื้อยาใชเองทีแ่ตกตางกัน คอื ระดับรายได  โดยกลุมระดับลาง ตองการเลือกวิธีการ
รักษาที่มีราคาไมแพง ไมเสียเวลาทํามาหากนิ  สวนกลุมระดับกลาง มีทางเลือกในการรักษาพยาบาล
ที่หลากหลายขึ้น  และกลุมระดับบน สามารถเลือกการรักษาพยาบาลในรูปแบบอื่นๆไดหลากหลาย
กวาทุกกลุม   
     บริษัท อินโฟเสริช (2546)  ไดศึกษาเรื่อง ทัศนคติและภาพลักษณขององคการ
เภสัชกรรม พบวา กลุมผูรับบริการ (ประชาชนทัว่ไปที่ซ้ือยาและเวชภัณฑขององคการเภสัชกรรม
จากรานคาปลกีองคการเภสชักรรม) มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมในระดับ
คอนขางเห็นดวย  เมื่อพิจารณาแตละปจจยัยอยพบวา ปจจัยดานผลิตภณัฑ พบวามีความคิดในระดบั
คอนขางเห็นดวยในทุกปจจยัยอยดังนี้ เปนองคกรผลิตยาและเวชภณัฑมีคุณภาพเปนอันดับแรก  
รองลงมา ไดแก ผลิตและจาํหนายยาและเวชภณัฑหลากหลายตรงกับความตองการ  และเปนศูนย
รวมของยาและเวชภณัฑที่ครบวงจร ตามลําดับ  ปจจยัดานราคา  พบวามีความคิดในระดบัคอนขาง
เห็นดวยในทกุปจจัยยอยดังนี ้ ราคายุติธรรมเปนอันดับแรก  รองลงมา ไดแก ราคาไมแพงกวาบริษทั
อ่ืน  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวามีความคดิในระดับคอนขางเห็นดวยในทุกปจจัยยอย
ดังนี้ สถานที่รานขายยาองคการเภสัชกรรมดูนาเชื่อถือเปนอันดับแรก  รองลงมา ไดแก การกระจาย
ผลิตภัณฑสูประชาชนทั่วถึงหาซื้องาย  และบริการดี สะดวก รวดเร็วสรางความประทับใจใหกับ
ลูกคา ตามลําดับ  ปจจัยดานสงเสริมการตลาด พบวามคีวามคิดในระดับคอนขางเหน็ดวยในปจจยั
ยอยเร่ือง การใหขอมูลที่นาเชื่อถือเกี่ยวกับคุณภาพยาและเวชภณัฑเปนอันดับแรก  รองลงมา ไดแก  
การประชาสัมพันธดีอยางตอเนื่อง  และ มคีวามคิดเหน็ในระดับเฉยๆในเรื่อง มีกิจกรรมสงเสริมการ
ขายที่นาสนใจ     

  บริษัท อินโฟเสริช (2549) ไดศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของลูกคาองคการเภสัช
กรรม  พบวา กลุมผูรับบริการ (ประชาชนทั่วไปที่ซ้ือยาและเวชภัณฑขององคการเภสัชกรรมจาก
รานขายยาทัว่ไป) พบวามีความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมในระดับพอใจ โดย
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มีความพึงพอใจในระดับพอใจในทกุปจจยัยอยดังนี้  ปจจัยดานผลิตภณัฑ พบวามคีวามพอใจใน
เร่ืองมีสินคาเพียงพอไมขาดตลาดเปนอันดบัแรก  รองลงมา ไดแก คณุภาพของบรรจุภัณฑ  มียา
หลากหลายประเภท  ความหลากหลายของขนาดบรรจุภณัฑ  ลักษณะรูปลักษณของตัวยา/เวชภัณฑ  
ผลของการรักษาหลังจากการใช/ทานยา  ประสิทธิภาพในการรักษาเหมือนเดิมทุกครั้ง  และการ
ออกแบบบรรจุภณัฑ  ตามลําดับ  ปจจัยดานราคา พบวามีความพอใจในเรื่องราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพเปนอนัดับแรก  รองลงมา ไดแก ราคาไมแพง    ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  พบวามี
ความพอใจในเรื่อง  ความสะดวกในการหาซื้อยารักษาโรคเปนอันดับแรก   รองลงมา ไดแก เร่ือง  
ความสะดวกในการหาซื้อเวชสําอาง  ปจจัยดานสงเสริมการตลาด พบวามีความพอใจตอศูนยบริการ
ลูกคา (Call center) เปนอันดับแรก  รองลงมา ไดแก การบริการขอมูลขาวสาร  และการโฆษณา
ประชาสัมพันธตามชองทางการสื่อสารตางๆ  ตามลําดับ 
 


