
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
ในการศึกษาคร้ังนี้ ผูทําการศึกษาไดทําการคนควาเอกสารและงานวิจยัท่ีเกีย่วของ เพื่อใชเปน

แนวทางในการศึกษา โดยมีสาระสําคัญดังนี้ 
1. แนวคิดเกีย่วกบัทัศนคติของผูบริโภค 
2. แนวคิดเกีย่วสวนประสมทางการตลาด 
3. เอกสารและงานวิจยัท่ีเกีย่วของ 

 
2.1 แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติของผูบริโภค 

ความหมายของทัศนคต ิ
ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง ความโนมเอียงท่ีเรียนรูเพื่อใหมีพฤติกรรมท่ีสอดคลอง

กับลักษณะท่ีพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจตอส่ิงใดส่ิงหนึง่ (Schiffman and Kanuk. 1994 : 657 อางถึง
ใน เสรี วงศมณฑา. 2542 : 106) 

องคประกอบของทัศนคต ิ
องคประกอบของการเกิดทัศนคติ มี 3 ประการ ดังนี้ (Schiffman and Kanuk. 1994 : 

285 อางถึงใน เสรี วงษมณฑา. 2542 : 107 และ ศุภร เสรีรัตน. 2545 : 181) 
1. สวนของความรูความเขาใจ (Cognitive Component) เปนสวนท่ีแสดงถึงความรู  

(Knowledge) โดยใหการรับรูหรือความรูเกดิข้ึนกบัผูบริโภคเกี่ยวกบัความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  
2. สวนของความรูสึก (Affective Component)  เปนสวนท่ีสะทอนถึงอารมณ และ

ความรูสึก (Emotion and Feeling) ของผูบริโภค เปนการประเมิน หรือวัดทัศนคติท่ีมีตอส่ิงใดส่ิง
หนึ่ง ในลักษณะของ ความชอบ, ไมชอบ, ดี หรือ ไมด ี

3. สวนของพฤตกิรรม (Behavior Component) เปนแนวโนมการกระทําอยางใด
อยางหนึ่งของผูบริโภคท่ีเกิดจากทัศนคติท่ีมีตอส่ิงนั้น  
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2.2 แนวคิดเก่ียวสวนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดอธิบายทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ไววา 
1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพือ่สนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  
2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ

ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้นถา
คุณคาสูงกวาราคาลูกคาก็จะตัดสินใจซ้ือ  

3 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ   

4 ชองทางการจดัจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ
ชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรมท่ีทําหนาท่ีเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจาก
องคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ี
ชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคาและการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
 
2.3 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

จิราวรรณ  ฉายสุวรรณ และคณะ  (2542) ไดทําการศึกษาเชิงลึกเกี่ยวกบัพฤติกรรม
ของนกัทองเท่ียวชาวตางประเทศตอการใชเคร่ืองประดับอัญมณไีทย พบวานักทองเท่ียวสวนใหญนัน้ 
กอนการเดนิทางเขามาประเทศไทยนัน้จะไมแนใจในขอมูลเกี่ยวกับสภาพของธุรกิจเคร่ืองประดับ 
อัญมณีไทย แตหลังจากท่ีเขามาแลวความคิดเห็นเปนไปในทางท่ีดีข้ึนทุกกรณี สวนความคิดเห็นท่ี
ยังคงอยูในระดับไมแนใจสวนใหญจะเปนดานความนาเช่ือถือของคําแนะนําไกด บริษัททองเท่ียว 
และการรับประกันสินคาของรานคา  สําหรับปญหาในการซ้ือเคร่ืองประดับอัญมณีในประเทศไทย
พบวาปญหาสวนมากเปนปญหาปานกลาง โดยใน 3 อันดับแรก ไดแก สินคาท่ีซ้ือเปนของปลอม 
ราคาแพง และราคาไมมาตรฐาน สวนในดานพฤติกรรมการซ้ือของนักทองเท่ียว พบวามีอัตรานิยม
ซ้ือเคร่ืองประดับเพชรพลอย เคร่ืองประดับทอง และเคร่ืองประดับเงิน ท่ีใกลเคียงกัน และเหตุผลใน
การซ้ือของนักทองเท่ียว คือ การซ้ือเพื่อใชเองมากท่ีสุด รองลงมาคือเพื่อเปนของฝาก และเพื่อเปน
ของท่ีระลึกตามลําดับ โดยปจจัยจูงใจท่ีมีผลตอการซ้ือท่ีมีความสําคัญระดับมาก ไดแก คุณภาพ 
ความสวยงาม สีสัน ราคาถูก พนักงานอัธยาศัยดี พนักงานขายมีความรูเร่ืองเคร่ืองประดับอัญมณีดี 
การรับประกัน ทักษะภาษาของพนักงานขาย และรูปแบบที่ทันสมัย  
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เมษยา  สดสี (2546) ไดทําการวิจยั เร่ือง ปจจยัท่ีมีผลทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคาหัตถกรรมของนักทองเท่ียวชาวตางชาติในตลาดนัดจตุจักร พบวาสาเหตุจูงใจในการซ้ือ
เพื่อเปนของขวัญ/ของท่ีระลึก มีความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาคือ ซ้ือเพื่อใชเอง และซ้ือตามบุคคล
ท่ีมีช่ือเสียง/ช่ืนชอบ โดยปจจัยส่ือประชาสัมพันธท่ีมีระดับการไดรับมากท่ีสุด คือ เพื่อน รองลงมา
คือ หนังสือพิมพ นิตยสาร วารสารทองเท่ียว และ Internet นอกจากนัน้ปจจยัทางดาน
ประชากรศาสตรท่ีแตกตางกนั มีผลใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน ไดแก นักทองเท่ียว
ตางชาติท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอปท่ีแตกตางกัน มีทัศนคติตอสินคาหัตกรรมท่ี
แตกตางกัน และ นักทองเท่ียวตางชาติท่ีมีอายุ และระดบัการศึกษาท่ีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ดานความประทับใจตอสินคาหัตถกรรมท่ีแตกตางกัน ท่ีระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
สุภาพร ไชยรัตน (2547) ไดทําการวิจยัเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอทัศนคติและพฤติกรรม

การซ้ือสินคาของท่ีระลึกของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศในจังหวดัภูเกต็ พบวา นกัทองเท่ียวท่ีมี
อายุระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอป สถานภาพสมรส และสัญชาติแตกตางกัน มีทัศนคติตอสินคา
ของท่ีระลึกดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการจัดจาํหนายแตกตางกัน ดังนี้ ดานสินคา ไดแก 
ความหลากหลายของรูปแบบและลวดลาย ความสวยงามของสีสันและลวดลาย ความประณีต การ
แสดงถึงความเปนเอกลักษณไทย ความทันสมัยของรูปแบบและลวดลาย ประโยชนใชสอย และ
สินคาท่ีเปนสินคาหัตถกรรม, ดานราคา ไดแก การมปีายบอกราคา และการกําหนดสินคามีความ
ยุติธรรม  และดานการจดัจําหนาย ไดแก รานคามีกระจายตามสถานท่ีทองเท่ียวและรานคาท่ี
จําหนายมีความซ่ือสัตย นอกจากนัน้นกัทองเท่ียวท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอป 
สถานภาพสมรส และสัญชาติท่ีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือสินคาในดานสวนลดท่ีไดรับจาก
การซ้ือคร้ังลาสุด ดานคนในครอบครัว เจาของราน/พนักงานขาย ไกดนาํเท่ียว ญาติ/เพื่อนฝูง มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ และมีการตัดสินใจซ้ือดวยตนเองแตกตางกนั อีกท้ังพบวาทัศนคติของ
นักทองเท่ียวชาวตางประเทศที่มีตอสินคาของท่ีระลึก มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคา
ของท่ีระลึกในจังหวดัภเูก็ตดานคาใชจายท่ีใชในการซ้ือสินคาของท่ีระลึก และการตัดสินใจซ้ือ
สินคาของท่ีระลึกดวยตนเอง 


