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การวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยไดกําหนดความมุงหมายเพ่ือศึกษาลักษณะผลิตภัณฑที่มีอิทธพิลตอ

พฤติกรรมการยอมรับของผูบรโิภคโคกซีโร โดยไดศึกษาปจจัยสวนบุคคลอันไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ลกัษณะผลติภัณฑโคกซีโร ไดแก คุณประโยชนในเชิงเปรียบเทยีบ ความ
สอดคลอง ความสลบัซับซอน ความสามารถในการแบงสวนยอย ความสามารถติดตอสือ่สารยัง
ผูบริโภคเขาใจ  ที่มีอิทธิพลตอการพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรของผูบริโภค 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือ ผูบริโภคที่เคยซื้อหรือด่ืมโคกซีโร จํานวน 376 คนโดย
ใชแบบสอบถามในการรวบรวมขอมูล คาสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานโดยใชคาสถิติ Chi-square (X2) มีความสัมพันธอยางมี

นัยสําคัญ โดยทดสอบขนาดความสัมพันธดวยสถิติ Cramer’s V และ Somers’ D 

ผลการวิจัยพบวา 
 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ22-25ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  มีรายได 5,001 – 10,000 บาท 
 ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับดีปานกลางตอ ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ดาน
ประโยชนในเชิงเปรียบเทียบกับเครื่องด่ืมอ่ืน ดานความเขากันไดกับความตองการของผูบริโภค 
คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด สามารถทดลองดื่ม สามารถติดตอสื่อสารได และผูบริโภคมีระดับการ
ยอมรับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร อยูในระดับปานกลาง 
 ผูบริโภคที่มีอายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศกึษาแตกตางกัน มีผลตอการยอมรับ
ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร 
 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกัน มีผลตอการยอมรับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคเพศชาย มีการยอมรับลักษณะผลติภัณฑโคกซีโรได
เร็วกวาเพศหญิง 
 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีผลตอการยอมรับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีชวงอายุ 22-25 ป มีการยอมรับลักษณะผลิตภัณฑ
โคกซีโรไดเร็วกวาชวงอายุอ่ืน 
 ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบกับเคร่ืองด่ืมอ่ืน ดานความ
สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค ดานคุณสมบัติเดนชัด ดานความสามารถทดลองดื่ม ดาน
สามารถติดตอสื่อสารได และผูบรโิภคมีระดับการยอมรับลักษณะผลติภัณฑโคกซีโร อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันในระดับปานกลางและเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 
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The purpose of this research is to study Product Attributes affecting Consumer‘s 

acceptance, in term of gender, age, occupation, average monthly income and education 

level.  Product characteristics of Coke Zero consist of relative advantage compatibility’ 

charity characteristics, charity characteristics, trial ability and observe ability or 

communicability affecting customers’ acceptance. 

The sample group used in the study is comprised of 376 customers who consumer 

Coke Zero product .Questionnaires were used for collecting data. The analytical methods 

include percentage, mean, standard deviation. Hypotheses were tested by the method of 

Chi-square, Cramer’s V, Somers’d and multiple linear regression.   

As the research result, it was found that the majority of sample group is male, age 

about 22-25 year old. Their occupations are employee in private companies and their 

average monthly incomes are in the range of 5,001-10,000 Bath. Education level is 

Bachelor’s Degree. 

Customers have a good opinion towards product characteristics in term of 

compatibility, charity characteristics and trial ability and observe ability or communicability 

and they have a moderate acceptance in Coke Zero product. 

Customers of difference in occupation, average monthly income and education 

level affects on acceptance in Coke Zero product at no statistical significant difference. 

Customers of difference in gender affects on acceptance in Coke Zero product at 

the statistical significant difference at 0.05 levels. Customers is male accept Coke Zero 

product more than Customers is female  

Customers of difference in age affects on acceptance in Coke Zero product at the 

statistical significant difference at 0.05 levels. Customers at age 22-25 year old accept Coke 

Zero product more than the other range of ages.  

Product characteristics in term of compatibility, charity characteristics and trial 

ability and observe ability or communicability has low positively relationship with acceptance 

in Coke Zero product at the statistical significant difference at 0.05 level 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ประกาศคุณูปการ 
 
สารนิพนธฉบบัน้ีสามารถสาํเร็จสมบูรณไปไดดวยดีถามิไดรับความกรุณาอยางสูงจาก

อาจารย ดร.พนิต กุลศิริ อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธที่ไดกรุณาสละเวลาอันมีคามีคาใหความ
อนุเคราะหในการดูแลแกไขขอบกพรอง ใหความรู ความคิดเห็น คําแนะนําแนวทางในการทาํงาน
เปนอยางดี และเปนประโยชนอยางยิ่ง นับตั้งแตเริม่ตนดําเนินการจนเสร็จสมบูรณเปนสารนิพนธ
ฉบับน้ี ผูวจัิยขอกราบขอบพระคุณดวยความเคารพเปนอยางสูงไว ณ โอกาสน้ี 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคณุผูชวยศาสตราจารย ดร.กาญญรวี อนันตอัครกุลและอาจารย 
ปญญา มีถาวรกุล ที่กรุณาสละเวลาเปนคณะกรรมการในการสอบสารนิพนธ และใหความอนุเคราะห
อยางสูงเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือเพ่ือการวิจัย และใหคําแนะนาํในการวิจัยครั้งน้ี 
รวมถึงคณาจารยทุกทานทีไ่ดประสิทธิป์ระสาทวชิาความรู 
 ขอขอบคุณ เพ่ือน ๆ MBA 8 สาขาการตลาด  (ภาคพิเศษ)  ทุกทาน     ที่เปนกําลังใจซึ่งกัน 
และกันอยูเสมอมา ตลอดจนใหความชวยเหลืออยางเต็มใจ ใหคําแนะนําที่มีคาเปนอยางดียิ่ง รวมถึง
เจาหนาที่ประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ และเจาหนาที่หองบัณฑิตวทิยาลัย ตลอดจนผูมีสวนรวมใน
ความสําเร็จทกุทาน   ที่ไดใหความชวยเหลือ   และอํานวยความสะดวกในการวิจัยครั้งน้ีจนประสบ
ความ สําเร็จลลุวงไปไดดวยดีในวันนี ้
 สุดทาย ผูวิจัยขอใหงานวิจัยน้ีเปนประโยชนแกผูที่สนใจ คุณประโยชนและความดีอันพึงมี
จากสารนิพนธฉบบัน้ี ผูวิจัยขอมอบให คุณแม ตลอดจนครูอาจายทุกทาน 
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บทที่ 1 
     บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ในอดีตที่ผานมา โคกไดพยายามพัฒนา "น้ําดําไรน้ําตาล" ขึ้นมาหลายตัว โดยใชสารทดแทน 
ความหวาน ออกมาเปนผลิตภัณฑอยางไดเอทโคกหรือโคกไลท ซึ่งผลิตภัณฑโคกไลทจะเหมาะกับ
กลุมผูรักสุขภาพและตองการควบคุมนํ้าหนัก แตปญหาที่พบในการเขาสูตลาดคือรสชาติของโคกไลท
ลดความเปนโคกลง ทําใหโคกไมสามารถตอบสนองตรงตามความตองการของผูบริโภค     ที่มีความ 
ชื่นชอบในรสชาติของโคกอยางแทจริง จึงเปนสาเหตุใหมีการคิดคนและผลิตโคกซีโร ขึ้นมาเพื่อ
ตอบสนองความตองการ  ของกลุมผูบริโภค  ที่ตองการรสชาติของโคกแบบดั้งเดิมแต ขณะเดียวกัน
ก็ไมตองการแคลอรี โคกซีโร จึงเปนคําตอบที่ใชที่สุด ของลูกคากลุมน้ี    (บริษัทโคคา-โคลาประเทศ
ไทย 2549) 
            ชาลี จิตจรุงพร(2549) กลาววา รูปแบบการตลาดในชวงแรกของโคกซี่โรมุงที่การสราง
ความชัดเจนและแตกตางในรสชาติระหวางโคกไลทและโคกซีโรและใชกลยุทธดานกิจกรรมเพ่ืมุงเนน 
กลุมเปาหมายหลักอายุ 18-29 ป กิจกรรมหลักของโคกซีโร จึงมาพรอมการแจกสินคาตัวอยางใน
แหลงชุมชนวัยรุน โฆษณาผานสื่อทีวีเริ่มตั้งแตวันที่ 26 พฤษภาคม 2550 มีการกระจายสินคาให
ครอบคลุมพ้ืนที่ขายทั้งโมเดิรนเทรดและรานคาทั่วไป ทั้งในบรรจุภัณฑกระปองบัดดี้และขนาด 1.25 
ลิตร พรอมตูกดโพสตมิกซ (Postmix) ในเซเวนอิเลฟเวน เปนตน 

        กลยุทธ Zero Calorie Platform นํามาใชเพ่ือสรางการรับรูและความเขาใจตอกลุมผูบริโภค
ในประเทศไทย โคกซีโร เปนเครื่องด่ืมแคลอรีต่ํา ในการสรางการเติบโตใหกับผลิตภัณฑหลัก (น้ําดํา) 
ของโคกโดยพลิกสวนผสม สรางใหเกิด ประโยชน ใหมขึ้นมา (คืออรอยเหมือนเดิม แตไมมีน้ําตาล
และแคลอรี) ในระดับโลกเพราะยังมีคนที่อยากมีสุขภาพดีแตยังตองการดื่มเครื่องด่ืมที่ตนเองชื่นชอบ
ในรสชาติที่คุนเคย โดยไมตองกังวลเรื่องแคลอรี่  

โคกซีโรไดออกมาในป2005 โดยโคกซีโรใสสารใหความหวาน Ace-k และเปนรูปแบบไดเอท 
ของโคกที่ตั้งเปากลุมผูชายวัยรุนที่ไมตองการซื้อของที่ติดคําวาไดเอทสวนไดเอทโคกไดรับความ
นิยมในหมูผูหญิง  มีรสชาติเหมือน  New Coke ที่บริษัทเคยทดลองขายและลมเหลวในชวง ป 80 
สวนไดเอทโคกใสสเปลนดา ตั้งเปากลุมผูบริโภคที่ไมชอบรสชาติ  หลังจากการดื่มของโคกที่ใส
แอสปาแทม 
ตลาดน้ําอัดลมที่ขายน้ําอัดลมสีดําที่มีแคลอรี่ต่ํามีเพียงสองยี่หอเทานั้นคือ 

1. โคก 
2. เปบซ่ี 
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เครื่องดื่มนํ้าอัดลมสีดํายี่หอเปบซี่ถือเปนคูแขงทางการคาที่สําคัญและมีอิทธิพลมากเนื่องจาก

ทางเปบซี่มีการวางกลยุทธที่มุงกลุมเปาหมายไปยังกลุมคนรุนใหมที่มีความทันสมัยซึ่งตางจากโคกที่
มีลูกคาอยูในกลุมคนรุนเกาที่กลายเปนกลุมคนสูงอายุและไดมีบางสวนหันไปด่ืมเครื่องดื่มสุขภาพที่มี
ประโยชนตอรางกายแลว  ดังนั้นจําเปนตองหาตลาดและกลุมเปาหมายใหม      เพ่ือความสําเร็จทาง
การตลาด และผลิตน้ําอัดลมที่สามารถตอบสนองความตองการและความพึงพอใจแกผูบริโภคในดาน
รสชาติและแคลอรี่ต่ํา 
 การวิจัยนี้    จึงมุงเนนศึกษา     ลักษณะผลิตภัณฑทีมี่อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของ
ผูบริโภค   โคกซีโรจากกลุมคนที่เคยบริโภคน้ําอัดลมโคกซีโร    โดยวัดผลพฤติกรรมการยอมรับของ
ผูบริโภคทาง   ดานคุณประโยชนในเชิงการเปรียบเทียบ   (Relative advantage)   ดานความเขากัน
ไดกับความตองการของผูบริโภค   (Compatibility)          ดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัด    (Clarity 
characteristic) ดานความสามารถ ทดลองแบงสวนยอยได คือใหโอกาสทดลองบริโภค (Trial ability)  
ดานความสามรถติดตอสื่อสารยังบุคคลอื่นได (Communicability) ซึ่งการศึกษาครั้งนี้จะชวยใหบริษัท 
ไดทราบถึงการยอมรับผลิตภัณฑใหมของผูบริโภค เพ่ือนํามาวางแผนพัฒนาและเลือก ใชกลยทุธทาง
การตลาด  ไดอยางถูกตองตรงกลุมเปาหมาย อันเปนประโยชนตอการดําเนินการทางธุรกิจและนาํไป 
สูความสําเร็จในการทําธุรกจินํ้าอัดลมโลวแคลอรี่ตอไป  

 
ความมุงหมายของการทําวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดความมุงหมายไวดังนี้ 
  1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลในดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ที่อิทธิพล
ตอพฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
  2. เพ่ือศึกษาลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร    ดานคุณประโยชนในเชงิเปรียบเทยีบ    ดาน
ความสอดคลอง  ดานความสลับซับซอน  ดานความสามารถในการแบงสวนยอย  ดานความสามารถ
ติดตอสื่อสารยังผูบริโภคเขาใจไดที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภค 
  3. เพ่ือศึกษาถึงขอเสนอแนะ  และแนวทางการปรับปรุง   ใหผูบริโภคเกิดพฤตกิรรมการ
ยอมรับตอผลติภัณฑโคกซโีร 

 
ความสําคญัของการวิจัย 
 การศึกษาครั้งน้ีจะกอใหเกิดประโยชนดังนี้ 
  1. เพ่ือนําผลการวิจัยที่ได  มาใชใหเปนประโยชน กับฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑบริษัท 
ในการปรับปรุงและพัฒนาน้ําอัดลมโลวแคลอรี่ใหผูบริโภคยอมรับตอไปในอนาคต 
     2. เพ่ือนําผลการวิจัยทีไ่ด  มาเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธการตลาดใหตอบสนอง 
ตามความตองการของผูบริโภค 
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3. เพ่ือเปนขอมูลแกผูเกี่ยวของและผูสนใจที่จะนําผลการศึกษาคนควาไปใชอางอิงตอไป 
 

ขอบเขตการวิจัย 
ขอบเขตในการวิจัยในครั้งนี ้ผูวิจัยมีความมุงหมายที่จะศึกษาลักษณะผลิตภัณฑทีมี่อิทธิพล

ตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร  จากกลุมคนที่เคยบริโภคโคกซีโร  โดยใชปจจัยสวน
บุคคลและลักษณะผลติภัณฑโคกซีโร 
 
ประชากรและกลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยนี ้
 ประชากรที่ใชในการวิจัยนี้ คือ ผูบริโภคโคกซีโร ที่มีอายุตั้งแต 18 ป ขึ้นไป 
  กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก กลุมผูบริโภคโคกซีโร มีอายุตั้งแต 18 ปขึ้น ไปทั้ง
เพศชายและหญิง  กลุมเปาหมายในการทําวิจัยครั้งนี้ไมทราบจํานวนที่แนนอน    การกําหนดขนาด
ตัวอยางจึงคํานวณตามสูตร ( กัลยา วานิชบัญชา. 2546:26-27 ) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% หรือ
ระดับนัยสําคญัทางสถิติ  .05  ขนาดตัวอยาง   200  ตัวอยาง     ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบ
สะดวก Convenience sampling)     สถานที่เก็บตวัอยางโมเดิรนเทรด รานคาทั่วไป ซุปเปอรมา
เกต รานสะดวกซื้อ และ เซเวนอิเลฟเวน ที่มีโคกซีโรจําหนาย  

 
ตัวแปรที่ศึกษา 
 1.ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงไดดังนี้ 
  1.1 ขอมูลสวนตัว  
   1.1.1   เพศ 

 1.1.1.1  ชาย 
 1.1.1.2  หญิง 

 1.1.2    อายุ 
 1.1.2.1   18 ป – 21 ป 
 1.1.2.2   22 ป – 25 ป 

    1.1.2.4  26 – 29 ป 
 1.1.2.4  30 ปขึ้นไป 

   1.1.3   การศึกษาสูงสุด 
1.1.3.1  ต่ํากวาปริญญาตร ี
1.1.3.2 ปริญญาตรี 

    1.1.3.3    สูงกวาปรญิญาตรี 
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1.1.4   อาชีพ 
 1.1.4.1  นักเรียน/นักศกึษา 
 1.1.4.2  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

    1.1.4.3    พนักงานบริษัทเอกชน 
    1.1.4.4    ธุรกิจสวนตวั/ อาชีพอิสระ 
    1.1.4.5     อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................ 

  1.1.5  รายไดตอเดือน/รายรับตอเดือน 
 1.1.5.1  ไมเกินหรือเทียบเทา 5,000 บาท 
 1.1.5.2     5,001 – 10,000 บาท 
 1.1.5.3     10,001- 15,000 บาท 

    1.1.5.4     15,001 – 20,000 บาท 
 1.1.5.5   20,001 บาทขึ้นไป 

 1.1.6 ลักษณะผลิตภัณฑใหมของโคกซีโร 
1.1.6.1 ดานคุณประโยชนเชิงเปรียบเทียบ 
1.1.6.2 ดานความเขากันไดกับความตองการของผูบริโภค 
1.1.6.3 ดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัด 
1.1.6.4 ดานความสามารถทดลองแบงสวนยอยได 
1.1.6.5 ดานความสามารถสังเกตเห็นไดหรือสามารถติดตอสือ่สารได 

 2.ตัวแปรตาม ( Dependent Variables) ไดแก 
  2.1 พฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภค 

 2.1.1    ระดับความเรว็ในการยอมรับโคกซีโร 
2.1.2  ประโยชนที่แสวงหาในการดื่มโคกซีโร 
2.1.3  ชวงเวลาในการเลือกเลือกดื่มโคกซีโร 
2.1.4  ขนาดบรรจุภัณฑของโคกซีโรที่ทานดื่มเปนประจํา 
2.1.5  ปริมาณการซื้อโคกซีโรแตละครั้ง 
2.1.6  สถานที่ ที่ผูบริโภคเลือกซือ้โคกซีโร 
2.1.7  สื่อที่มีอิทธิพลตอการบริโภคโคกซีโร 
2.1.8     ความถี่ในการบริโภคโคกซีโรตอสัปดาห 
2.1.9     คาใชจายในการบริโภคโคกซีโรตอครั้ง 

 
 
 
 



 
 

5

นิยามศัพทเฉพาะ 
 1.ตัวแปรทางดานประชากรศาสตร 
 1.1  อายุ หมายถึง อายุของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งในการวิจัยครั้งนีแ้บงออกเปน 3 
ชวง คือ 18– 21 ป ,22 – 25 ป ,26 – 29 ป และ อายุ 30 ปขึ้นไป ตามแผนการตลาดของโคกซีโร
และไดเพ่ิมชวงอายุ30 ปขึ้นเพื่อใหมีครอบคลุมมากขึ้น 

            1.2  ระดับการศกึษา หมายถึง การศึกษาทีไ่ดรับความรูจากสถานบันการศึกษาของ
รัฐบาล หรือเอกชนในมาตราฐานการศึกษาของกระทรวงศึกษาธิการในการวิจัยครัง้นี้แบงออกเปน 3 
ระดับ คือ ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ี

1.3  รายไดเฉลี่ยตอเดือน หมายถึง รายไดสุทธติอเดือนของกลุมตัวอยาง    ซึ่งในการ 
วิจัยครั้งนี้แบงเปน 5 ระดับคือ  ต่ํากวา 5,000 บาท, 5,001 – 10,000 บาท, 10,001- 15,000 บาท, 
15, 001 – 20,000บาท และ 20, 001 บาทขึ้นไป 

1.5 อาชีพ หมายถึง สิ่งซึ่งบงบอกสถานภาพในการทํางานของบุคคล  ซึ่งในการวิจัยครั้ง 
นี้แบงออกเปน 5 กลุม อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน 
ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ และ อ่ืนๆ (ที่ไมจัดอยูในกลุมขางตน) 
  
 2. ลักษณะผลิตภัณฑใหม 

2.1 คุณประโยชนในเชงิการเปรียบเทยีบ   (Relatively advantage)          หมายถึง  
ประโยชนที่ผูบริโภคไดจากโคกซีโรมากกวาผลติภัณฑอ่ืน      ในดาน แกความกระหายน้ําได รสชาติ 
การไมมีสวนผสมของน้ําตาล  สารที่ใหความหวานแทนน้ําตาลมีความปลอดภัย     ไมทําอันตรายตอ
สุขภาพ สารที่ใหความหวานใสในโคกซโีร คือ Ace-k ทีคงรสชาตขิองแตไมมีน้ําตาล  และมีมาตรฐาน 
ความปลอดภยัจากองคการอนามัยโลกแตกตางจากเดมิที่ไดเอทโคกใสสเปลนดาทดแทนน้ําตาลแต
ทําใหรสชาติเปลี่ยนไป 

2.2   ความสอดคลองกับความเขากันไดกับความตองการของผูบริโภค  
(Comparability) หมายถึง ระดับการรับรูของผูบริโภคโคกซีโรเขากับความตองการในชีวติประจําวัน 
คานิยม รสชาติตรงตามความตองการของผูบริโภค 

 2.3 คุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัด  (Clarity characteristic)   หรือ ความสลับซบัซอน 
(Complexity) ของผลิตภัณฑโคกซีโร หมายถึง    ระดับความยากงาย ที่จะเขาใจในคุณสมบตัิของ
โคกซีโร ดานโลโกตัวของโคกซีโร  สีของบรรจุภัณฑ  รสชาติทีบ่งบอกวาไมมีน้ําตาล  

 2.4 สามารถทดลองใช ( Trial ability)  หมายถึง  ระดับความสามารถที่จะไดมีโอกาส 
ทดลองใชได  การเขาสูตลาดก็จะเปนไปโดยรวดเร็วและกวางขึ้น หรอืหมายถึง   สามารถการทดลอง
บริโภคโคกซีโรกอนซื้อ ณ จุดขาย ชวงเปดตัวสินคา ราคาสมเหตุสมผลกับคุณภาพ และปริมาณ  
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2.5 สามารถติดตอสื่อสารได  (Communicability)  หมายถึง โฆษณาโคกซีโรมีความ 
ชัดเจน แหลงขอมูลของโคกซีโร หาไดงาย ความสามารถในการแนะนํา และ ถายทอดขอมูล โคกซีโร
ใหแกผูอ่ืน  
  
 3.พฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑของผูบริโภค (Acceptance of product)   
 หมายถึง การแสดงออกของผูบริโภคในการซื้อและด่ืมโคกซีโรโดยแบงออกเปน2ดานใหญ 
คือ โคกซีโรเม่ือเขาสูตลาดและพฤติกรรมการบริโภคในดานประโยชนที่คํานึงถึงที่จะไดรบัเวลาสวน
ใหญที่ด่ืมประเภทเครื่องดื่ม สถานที่ชอบซื้อเปนประจํา ความถี่ ประมาณ  คาใชจายในซื้อแตละครั้ง 
ระดับความเรว็ในการยอมรบัผลติภัณฑโคกซีโรทีใชในการวิจัยครั้งนีแ้บงออกเปน 4 ระดับคือ  

3.1 นักนวัตกรรม  (Innovators)  กลุมผูบรโิภคที่มีความสนใจที่จะยอมรับกระตือรือรน 
ซื้อโคกซีโรทันทีที่ออกวางจําหนาย  
  3.2  ผูยอมรับเนิ่น (Early Adopters) กลุมผูบริโภคที่มีความสนใจที่จะยอมรับ โคกซีโร 
ภายหลังจากการไดศึกษาแลว และเม่ือทราบแลวมักจะเผยแพรความรูตอไปยังผูอ่ืน 

3.2 ผูยอมรับเนิ่นสวนใหญ (Early Majority Adopters)   กลุมบริโภคจะมีลักษณะทํา 
ทุกอยางดวยความไตรตรองและตั้งใจ  กอนยอมรับโคกซีโร   จะตองศึกษา เปนระยะเวลานานกวา 2 
กลุมโดยรอใหเห็นวามีความสําเร็จบางหรือเห็นวามีผูอ่ืนบริโภคบางแลวแลวจึงเริม่ทดลองสิ่งใหมนั้น  

3.3 ผูยอมรับชาสวนใหญ (Late Majority Adopters)    กลุมน้ีจะเปนยอมรับความคิด 
ใหมไดชากวาและมีความระมัดระวังมากในการยอมรับนั้นมักจะเกิดจากเห็นวามีกลุมคนสวนใหญ 
และ บุคคลที่รูจักดื่มโคกซีโร  

 
กรอบแนวคิดในการทําวิจัย   
 ในการวิจัยเรือ่งลักษณะผลติภัณฑที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโร มีกรอบ
แนวคิดในการวิจัยที่สามารถแสดงความสัมพันธระหวาง ตัวแปรอิสระ และตวัแปรตามดังนี้ 
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

ปจจัยดานบคุคล 
1.   เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดตอเดือน / รายรับตอ

เดือน 
 

ลักษณะผลิตภัณฑใหมโคกซีโร 
1. ดานคุณประโยชนเชิง

เปรียบเทียบ  
2. ดานความสอดคลองกับความ

เขากัน 
3. ดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัด 
4. ดานสามารถทดลองใช 
5. ดานสามารถติดตอสื่อสาร 

 

 
พฤติกรรมการยอมรับของ 

ผูบริโภค 
 

- ระดับความเรว็ในการยอมรบั  
(เหตุผลในการซื้อ) 

- ประโยชนที่แสวงหา 
- ชวงเวลาในการเลือกบริโภค 
- ขนาดบรรจุภัณฑที่บริดภค 
- ปริมาณที่บริโภค 
- สถานที่ ในการซื้อ 
- ความถึ่ในการบริโภคตอวัน 
- คาใชจายในการบริโภคตอครั้ง 

 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
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สมมติฐานการวิจัย 
1. เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร  
2. อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
3. ระดับการศึกษาตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับผูบริโภคโคกซีโร 
4. อาชีพตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับผูบริโภคโคกซีโร 
5. รายได/รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับผูบริโภคโคกซีโร 
6. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทยีบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอม 

ผูบริโภครับโคกซีโร 
7. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของผู 

บริโภคมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับผูบริโภคโคกซีโร 
8. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการ 

พฤติกรรมยอมรับผูบริโภคโคกซีโร 
9. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชดัมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ 

ยอมรับผูบริโภคโคกซีโร 
10. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ 

ยอมรับผูบริโภคโคกซีโร 
 



 
 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

  
 ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้   ผูวิจัยไดมีการศึกษาคนควาขอมูล  เอกสารตางๆ   ประกอบกอน
การดําเนินงานวิจัย  โดยอาศัย พ้ืนฐาน  ทฤษฎี  แนวความคิด  ความสนใจ  ความตองการผูบริโภค
และผลงานวิจัยอ่ืนที่เกี่ยวของกับงานวิจัย   ในครั้งน้ี  เพ่ือใชประกอบเปนขอมูลในการอธิบายและ
ชี้ใหเห็นถึงเหตุและผลตลอดจนการอางอิงในการทํางานวิจัย  ซึ่งในงานวิจัยครั้งนี้ จะประกอบ
ประเด็นที่สําคัญดังตอไปน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวกบัการแพรกระจาย(ผลิตภัณฑนวัตกรรม) 
2. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวกบัการยอมรับ 
3. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
4. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการแพรกระจาย 
 กระบวนการแพรกระจาย (Diffusion Process) เปนกระบวนการมหภาค (Macro process) 
ซึ่งเกี่ยวของกบัการกระจายผลิตภัณฑใหม(นวัตกรรม)จากแหลงผลิตและจําหนายไปยังแหลงบริโภค 
 กระบวนการแพรกระจายของความคิดใหม จากแหลงของการคนพบ  หรือแหลงของการ
สรางสรรคไปยังผูใชขั้นสุดทายหรือผูยอมรับผลิตภัณฑใหม (Kotler.1994)  หรืออาจหมายถึงขั้นตอน
ที่เกี่ยวของกับวธิีการที่นวตักรรมใหม สินคาใหม บริการใหม ความคิดใหม การดําเนินงานใหม มีการ
กระจายโดยการติดตอสื่อสาร ไดแก สื่อมวลชน พนักงานขาย การสนทนาอยางไมเปนทางการไปยัง
สมาชิกในระบบสังคม (ตลาดเปาหมาย) ในชวงระยะเวลาหนึ่ง 
 ปจจัยสําคัญทีส่งผลใหกระบวนการแพรกระจายผลิตภัณฑ (นวัตกรรม) แตกตางกันมี 5 
ปจจัย ดังนี้ 
 1.  ลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ   (Product Characteristics)   เน่ืองจากผลิตภัณฑ 
ใหมแตละชนิดไดรับการยอมรับจากผูบริโภคไมเทากัน 
 2.  ลักษณะของกลุมเปาหมาย (Type of Decision )  ผูบริโภคหรือลูกคาคาดหวงับาง 
กลุมมีความพรอมที่จะรับการเปลี่ยนแปลงไดงายกวากลุมอ่ืนๆจะเห็นไดอัตราเร็วของการยอมรับ
ผลิตหรือบริการใหมๆจะเกีย่วกับชนิดของกลุมเปาหมายดวย 
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 3.  ชนิดของการตัดสินใจ (Type of Decision) หมายถึงการตัดสนิใจนั้นทําโดยบุคคล 
หรือกลุมหากการตัดสินใจนั้นเกี่ยวของกับบุคคลนอย รายการตัดสินใจซื้อมักจะเร็วขึ้นและทําให
นวัตกรรมมีการกระจายไดรวดเร็ว 

4.   ชนิดของระบบสงัคม  (The Social System)  ระบบสังคม หมายถึง     สภาวะ 
แวดลอมทางกายภาพ สังคม วัฒนธรรม และคานิยม หากระบบสังคมเปนแบบด้ังเดิม มักจะ
หลีกเลี่ยงนวตักรรมที่ทําใหเกินการเปลีย่นแปลงอยางมากและรวดเร็ว สวนระบบสังคมทีท่ันสมัย
มักจะมีความพรอมในการยอมรับการเปลี่ยนแปลงและนวัตกรรม 
 5. ความพยายามทางการตลาด (Marketing Effort) คือกลยุทธดานการตลาดที่จะ
นํามาใชเรงอัตราการกระจายของนวัตกรรมสําหรับงานวิจัยเรื่องนี้ผูวิจัยตองการใหเห็นถึงลักษณะ
ผลิตภัณฑโคกซีโรที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคภายใตแนวความคิดเรื่องการ
ปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑใหมหรือคิดริเริ่มผลิตภัณฑใหม ใหกาวทันคูแขงและเขาถึงความตองการ
ผูบริโภคอยูตลอดเวลาธุรกจิยุคใหมที่จะประสบความสําเร็จน้ัน ประเด็นสําคัญที่ควรคํานึงถงึกอนทํา
การตลาดคือการวางแผนและใหความสําคัญแกการทําความเขาใจพฤติกรรม และทศันคติของกลุม
ผูบริโภคเปาหมายเพื่อนําไปสูการพัฒนาผลิตภัณฑใหมอยางถูกทาง 
  
1.1  กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
  จากกรณีศึกษา จะพบวากระบวนการพัฒนาสินคามีขั้นตอนดังตอไปน้ี 

1.1.1 การแบงสวนตลาดผูบริโภค จากการคนหาถึงตัวแปรสําคัญที่เปนเกณฑ 
หลักกรณีศึกษาพบวาสามารถ  แบงตามปจจัยทางประชากรศาสตรคือชวงอายุ โดยเนนไปทีก่ลุมคน
รุนใหม 
      1.1.2   ศึกษาความตองการของลูกคาซึ่งในแตละปบริษัทตางๆ ไดลงทุนเปนจํานวน
มาก เพ่ือพัฒนาปรับปรุงหรือสรางผลิตภัณฑใหมขึ้นมา   แมจะตองเผชิญการเสี่ยงในการตลาดและผู
แขงขันก็ตามนักการตลาดในฐานะผูเชีย่วชาญ  ยอมตองศึกษาคนควา   และหาขอมูลมาประกอบอยู
เสมอเพ่ือเขาใจถึงพฤติกรรมผูบริโภค   จากกรณีศึกษาทางบริษัทไดทําการสํารวจความตองการของ
ผูบริโภคเกี่ยวกับพฤติกรรมการสื่อสาร ซึ่งสิ่งที่เขาตองการจากสินคาที่เกี่ยวกบัการสื่อสาร 
                    1.1.3   การพัฒนาแนวความคิด ความคิดที่ถูกคัดเลอืกแลว จะถูกพัฒนาใหอยูในรูป
ของแนวความคิดผลิตภัณฑ  คือการกําหนดรายละเอียดของ ลักษณะ  และ  รูปแบบตางๆ ของแนว 
ความคิดผลติภัณฑใหอยูในรูป  ความหมาย หรือ  ประโยชนตอผูบรโิภคคิดผลิตภัณฑใหมขึ้นมาซึ่ง
เม่ือเปรียบเทยีบกันการกลัน่กรองแนวความคิด  จะเกี่ยวของกับการนําเสนอแนวความคิดผลติภัณฑ
ใหกับกลุมลูกคาเปาหมายในจํานวนที่เหมาะสมเพื่อศึกษาปฏิกิริยาของพวกเขาโดยการกลั่นกรอง 
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1.2  แนวความคิดมักจะเปนการตั้งคําถามกับผูบริโภคในเรื่องตางๆดงัน้ี 
      1.2.1    แนวความคิดทีน่ําเสนอนั้นงายตอความเขาใจหรือไม 
      1.2.2    ผลิตภัณฑนี้สามารถสนองความตองการทีแ่ทจริงหรือไม 
      1.2.3    เห็นความแตกตางหรือประโยชนของผลติภัณฑใหมเม่ือเทียบกบัผลติภัณฑ 
    เกาหรือไม 
      1.2.4    ผลิตภัณฑมีความนาเชื่อถือเพียงใด 
      1.2.5    ทานคิดวาจะซ้ือผลิตภัณฑนีห้รือไม 
 
1.3  แนวทางและทางเลือกในการแกปญหา  
      ผลิตภัณฑในตลาดยอมมีวงจรชีวิต ถาบริษัทผลิตสินคาออกมาแลว ไมมีการปรับปรุง 
หรือพัฒนาผลิตภัณฑ ยอดขายของบริษทัจะลดลง ดังนั้น บริษัทจะตองพัฒนาปรับปรุงผลติภัณฑ
ใหมอยูสม่ําเสมอ หรือคิดริเร่ิมผลิตใหมเพ่ือเพ่ิมยอดขาย การพัฒนาผลิตภัณฑใหมมีขั้นตอน ดังนี้ 

  1.3.1 การสรางความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
   1.3.2  การกลั่นกรองและประเมินความคิด 
   1.3.3  การพัฒนาและการทดสอบแนวความคิด 
   1.3.4  การพัฒนากลยุทธการตลาด 
   1.3.5  การวิเคราะหทางธุรกิจ 
   1.3.6  การพัฒนาผลิตภัณฑ 
   1.3.7  การทดสอบตลาด 
   1.3.8  การดําเนินธุรกิจ 
 
1.4  ปจจัยทีจ่ะชวยใหมีการเขาใจและยอมรับผลิตภัณฑใหม 
   คุณลักษณะของผลิตภัณฑใหมที่เสนอขายนั้น   จะมีผลทําใหผูบริโภครับเอาไวไดอยาง
เร็วชาอยางไรในกระบวนการนําเขาสูตลาด ยอมจะขึ้นอยูกับปจจัยตาง ๆ คือ  
  1.4.1  คุณประโยชนมากกวาเม่ือเทียบกบัผลติภัณฑเกา (Relatively advantage)   คือ 
ขึ้นอยูกับขนาดของคุณประโยชนที่คิดคนขึ้นมาใหมนั้น วาดีกวาหรอืใชไดดีกวามากนอยแคไหน ถา
หากทําใหเห็นไดวามีคุณประโยชนมากกวาของเกามาก     การเขาตลาดและการยอมรับจะสามารถ
เปนไปไดอยางรวดเร็ว  

1.4.2  ความสอดคลองกับความเขาใจของผูบริโภค   (Comparability)   กลาวคือ   การ 
ยอมรับจะเปนไปโดยรวดเรว็เพียงใด  ยอมจะขึ้นอยูกับความสอดคลองกัน ของผลิตภัณฑใหมกับขอ
ปฏิบัตขิองผูบริโภค   ที่เปนอยูถาหากผูบริโภค  ตองใชกําลังความคิด     เพ่ือพยายามเขาใจสิ่งใหม
คอนขางมาก และอาจทําใหถึงกับตองมีการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรม   ใหแตกตางไปจากเดิมดวย
แลว การยอมรับก็จะเปนไปดวยความเชื่องชา 
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  1.4.3  คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด   (Clarity characteristic)  หรือ     ความสลับซบัซอน
ของสิ่งประดิษฐ    (Complexity)    ถาหากการเขาใจ   และการใชผลิตภัณฑใหมเขาใจไดยากเพราะ
ผลิตภัณฑใหมมีความยุงยากและสลบัซบัซอนมาก การแพรกระจายเขาสูตลาดจะเปนไปไดชา  
 1.4.4  การสามารถแบงสวนยอยไดคือ     ผลิตภัณฑใหมจะสามารถใหโอกาสทดลองใช 
(Trial ability)  การเขาสูตลาดก็จะเปนไปโดยรวดเร็วและกวางขึ้น  ซึ่งจะมีโอกาสใหผูบริโภคประเมิน
และยอมรับผลิตภัณฑนั้น 
  1.4.5  ความสามารถอธิบายขอมูลไปยังบุคคลอื่นๆ  (Communicability)   ถาหาก 
ผลิตภัณฑใหมนั้นสามารถอธิบายเปนขอมูลไดโดยงายแลวการเขาตลาดก็จะรวดเร็วการยอมรับก็จะ
กวางขวางภายในเวลาอันสัน้ 

 
ดังนั้นจะเห็นไดวาเครื่องดื่มประเภทโคลาไมใชเครื่องดื่มสําหรับบํารุงสุขภาพ ผูผลิตจําหนาย

จึงเนนโฆษณาในแง  รสชาต ิ และความรูสึพึงพอใจสดชื่น กระปรีก้ระเปราเมื่อไดด่ืม ผูบริโภคที่ด่ืม 
โคลาเปนประจําคงไมไดหวังในดานคุณประโยชนทางโภชนาการ แตจะชื่นชอบในสวนของการชวย
ดับกระหายและมีรสชาติทีถู่กใจและยังไมมีน้ําตาลี่ทําใหเปนโรคอวน และคนทีต่องควบคุมแคลอรี่อีก
ดวย 
 

2.แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับการยอมรับ (Roger M: 1983 )  
การยอมรับ (Adoption) หมายถึง พฤตกิรรมของบุคคลในการรบัเอาสิ่งหนึ่งสิ่งใดที่ตนเห็นวา

เปนสิ่งที่กวาทั้งรูปธรรมและนามธรรมไปปฏิบัติดวยความพอใจ และการยอมรับจะเกิดขึ้นไดโดยผาน
ขั้นตอนการเรยีนรู และไดทดลองมาขั้นหน่ึงแลว โดยระยะเวลาและการตัดสินใจรับเอาสิ่งนั้นอาจกิน
เวลาเปนปๆ หรือการที่บุคคลยินยอมพรอมใจรับบุคคล สิ่งของ หรือสถานการณตางๆที่ตนประสบ
พบเปนหรือเกี่ยวขอสัมพันธดวยความเตม็ใจ พอใจ เลื่อมใส และเชื่อถือ โดยพฤติกรรมของบุคคล
สามารถแสดงออกมาใหบุคคลอื่นทราบไดชัดเจน 

การยอมรับผลิตภัณฑของผูบริโภค (Acceptance of product) คอืการทีทีผูบรโิภคเกิดการ
ยอมรับ สนใจ และตระหนักในจุดเดนของสินคา ซึ่งเปนจุดขายสําคัญ (Selling point) ของสินคานั้น
วามีความสําคญัตอผูบริโภคเพียงใด และมีแนวโนมจะซ้ือสินคาตามแนวคิดดังกลาวหรือไม 

เน่ืองจาก บุคคลจะสามารถยอมรับนวตักรรม ดวยความเร็วที่แตกตางกัน จึงสามารถแบง
ลักษณะผูบริโภคออกเปน 5 กลุม ซึ่งแตละกลุมจะมีลักษณะ ดังนี ้ 
  1.  นักนวัตกรรม (Innovators) มีประมาณรอยละ 2.5 ของกลุมเปาหมายทั้งหมดที่ 
ยอมรับนวัตกรรมนั้น โดยนักนวัตกรรมจะมีลักษณะชอบเสี่ยง กระตือรือรนที่จะทดลองสิ่งใหมๆ มี
เงินมากพอที่จะซ้ือ โดยไมสนใจวาผลติภัณฑนั้น จะไมดีภายหลังระดับการศึกษา  มีความสัมพันธกับ 
นักนวัตกรรมประเภทอื่นมากวาการสังสรรคกับผูบริโภคที่ไมใชนักนวัตกรรม 
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  2.  ผูยอมรับเนิ่น (Early Adopters) มีประมาณรอยละ 13.5 ของกลุมเปาหมาย
ทั้งหมด ที่ยอมรับนวัตกรรมนั้น กลุมน้ีมีผูนําทางความคิดมากที่สุด ผูยอมรับเนิ่นจะมีลักษณะชอบให
ผูอ่ืนเคารพ เขากับระบบของสังคมทองถิ่นได มีการศึกษาสูง รบัขอมูลตางๆ จากการสัมผัสสื่อและ
การบอกตอ ยอมรับสิ่งแปลกใหมภายหลังจากการไดศึกษาแลว และเม่ือทราบแลวมักจะเผยแพร
ความรูตอไปยังผูอ่ืน 
  3.  ผูยอมรับเนิ่นสวนใหญ (Early Majority Adopters) มีรอยละ 34 ของกลุม 
เปาหมาย ทั้งหมดที่ยอมรับนวัตกรรมนั้น กลุมน้ีจะมีลักษณะทําทุกอยางดวยความไตรตรองและตั้งใจ 
กอนอยมรับสิ่งใดมักจะศึกษาเปนระยะเวลานานหวา 2 กลุมแระแตเร็วกวาคาเฉลีย่ของทุกกลุม โดย
รอใหเห็นวามีความสําเร็จบางแลวจึงเริ่มทดลองสิ่งใหมนั้น ระดับการศึกษาต่ํากวา 2 กลุมแรก สวน
ใหญรับขอมูลจากการบอกเลาของผูอ่ืน จึงทําใหกลุมน้ีไมมีผูนําทางความคิด 
  4.  ผูยอมรับชาสวนใหญ (Late Majority Adopters) มีรอยละ 34 ของกลุมเปาหมาย 
ทั้งหมดที่ยอมรับนวตักรรมนั้น (เทากับกลุมที่3) กลุมน้ีจะมีลักษณะชอบพูดจาถากถาง ยอมรับ
ความคิดใหมไดชากวาคาเฉลี่ย และมีความระมัดระวังมากในการยอมรับนั้น มักจะเกิดจากความ
จําเปน ทางเศรษฐกิจ แรงกดดันจากสังคมรอบขาง หรือผลิตภัณฑทีใ่ชอยูเดิมเลิกจําหนาย 
       5.ผูลาหลังหรือผูอนุรักษนิยม(Laggards) มีประมาณรอยละ 34 ของกลุมเปาหมาย 
ทั้งหมดทียอมรับนวตักรรมนั้น กลุมน้ีจะเปนกลุมสุดทายที่ยอมรับนวัตกรรม มักเปนผูที่พักอาศัยอยู
ในชนบทหรือหางไกลจากชุมชนเมือง ลักษณะของกลุมนี้จะสนใจอดีตมาก ยึดม่ันในสิ่งที่ตนปกใจเชื่อ 
ไมคอยพบปะสังสรรคกับคนอ่ืนๆ มักมีความระแวงสงสัยในแนวความคิดใหมหรือสิ่งใหมๆสําหรับ
งานวิจัยเรื่องนี้ผูวิจัยไดศึกษาผูบริโภคทีเ่กิดกระบวนการยอมรับปฏิเสธผลติภัณฑใหม(นวัตกรรม) 
จากลักษณะของผูบริโภคที่มีความเปนนักนวัตกรรม 
  2.1 ลักษณะผูบริโภคที่เปนนักนวัตกรรม (Profile of Consumer Innovator) 
ความเขาในลกัษณะเฉพาะของผูบริโภค ที่เปนนักนวัตกรรมหรือผูยอมรับนวัตกรรมมีประโยชน
สําหรับใชกลยุทธการตลาด เพ่ือเรงหรือกระตุนใหกระบวนการแพรกระจายของนวัตกรรมเกิดขึ้นและ
สําเร็จอยางรวดเร็วปจจัยสวนสําคัญที่เกี่ยวของกับลักษณะเฉพาะของผูบริโภคที่เปนนักนวัตกรรม จะ
มีลักษณะ 7 ขอ ที่สําคัญทีใ่ชเปนเกณฑพิจารณาดังนี้ 

2.1.1 ความสนใจในประเภทผลติภัณฑ(Interest  in the ProductCategory)  
แตละคนสามารถเปนนักนวัตกรรมผูบริโภคไดในผลติภัณฑหลายชนิดแตไมใชทกุชนิด นักนวัตกรรม
ผูบริโภค (Consumer Innovator) มีความสนใจอยางมากและมากวากลุมอ่ืนๆในผลิตภัณฑประเภท
นั้นๆรวมทั้งมีความตั้งใจและความกระตือรือรนในการแสวงหาขอมูลที่เกี่ยวของ ทั้งจากสื่อมวลชน
และจากสื่ออ่ืนๆ นอกจากนี้จะมีความโนมเอียงสูงกวาทุกกลุมที่ซื้อผลิตภัณฑใหมๆที่ตนสนใจ และถา
หากเปนผลิตภัณฑชนิดนวตักรรมตอเน่ือง (Continuous Innovation) มักจะเปนผูใชผลติภัณฑนั้น
อยางมากดวย 
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2.1.2 การเปนผูนําทางความคดิของนักนวัตกรรมผูบริโภค (Innovation is an 
Opinion Leader) นวัตกรรมผูบริโภค มักเปนผูนําทางความคิด  เนื่องจากเปนกลุมแรกที่ไดรับทราบ 
ทดลองใช หรือใชผลิตภัณฑนวตักรรมนั้นๆจึงพยายามกระตุนใหผูอ่ืนใชตามอยางไรก็ดีสําหรับ
ผลิตภัณฑทีไ่มใหความสนกุสนานตื่นเตนนักนวัตกรรมผูบริโภคอาจจะมีความสนใจนอยนักการตลาด
จึงตองใชสื่อมวลชนและการขายชนิดเขาพบลูกคารายบุคคลดวย 

2.1.3 ลักษณะทางบุคลิกภาพ (Personality Traits) ของนกันวัตกรรมผูบริโภคมี
ลักษณะ  ดังนี้   

2.1.3.1 การยึดติดนอยในความเชื่อที่หย่ังรากลึก (Less Dogmatic) นักนวัตกรรม 
ผูบริโภคมักจะยึดติดในความเชื่อที่หยั่งรากลึกนอยกวาบุคคลอื่นๆและเปนผูเปดใจ (Open Minded) 
รับสิ่งใหมๆ มากกวาผูอ่ืนโดยยอมรับความกังวลที่นอยกวา 
   2.1.3.2  ความจําเปนสูงในเรื่องเอกลักษณ  (Uniqueness Need)  นักนวัตกรรม
ผูบริโภค มีความจะเปนสูงในเรื่องเอกลักษณซึ่งสอดคลองกับลักษณะไมยึดติดความเชื่อ ดังนั้น
ผูบริโภคชนิดนี้จึงยอมรับนวัตกรรมเรว็ขึน้เม่ือผิตภัณฑนั้นเนนความเปนเอกลักษณ 
   2.1.3.3  บุคลิกหันเขาหาตนเอง (Inner – directed) บุคลิกภาพ  ชนิดนี้ใชคานิยม 
(Vales) มาตรฐาน (Standard) และการชี้นํา (Guidance) ของตนเองในการกระทําและการเลอืกสิ่ง
ใหมๆ 

2.1.3.4 ความจําเปนในการแสวงหาความหลากหลาย (Varity Seeking)  ความเสีย่ง 
และการมีสิ่งกระตุนที่พอเหมาะ (Optimum Stimulation Level)    นักนวัตกรรมผูบริโภคนิยมวถิีชีวติ 
(Lifestyle) ที่แลกใหม มีความเสี่ยงสูงและมีความซับซอน นอกจากนี้ยังชอบความหลากหลายดวยจึง
ทําใหมีลักษณะคลายกบัผูบริโภค ที่ชอบแสวงหาความหลากหลาย ทั้งการเปลี่ยนยี่หอบอยและไมมี
ความภักดีในตรายี่หอ (Brand Loyalty) หรือมีนอยมาก 

 2.1.4  ลักษณะการซื้อและการบริโภค (Purchase and consumption characteristic) 
นักนวัตกรรมจะมีความภักดีตอตราสินคานอยทําใหมีความเต็มใจทีจ่ะทดลองใชผลิตภัณฑใหมแลว
ยังเปนกลุมแรกที่ใชผลิตภัณฑดวย 

  2.1.5 การสัมผัสสื่อ (Media Exposure) ของนักนวัตกรรมผูบริโภคเมื่อเทียบกับ
บุคคลชนิดอ่ืนๆนักนวตักรรมผูบริโภคมักจะอานนิตยสารเฉพาะดานที่ตนสนใจมากวา และใชเวลา
นอยกวาในการชมโทรทัศน 

  2.1.6 ลักษณะทางสังคม (Social Characteristics) ของนวัตกรรมผูบริโภคเห็นไดวา  
นักนวัตกรรมผูบริโภค มักจะไดรับการยอมรับ และเกี่ยวของกับสังคมมากกวา ผูที่ไมใชนักนวัตกรรม
ผูบริโภค(Consumer Innovator) สงผลใหเปนผูนําทางความคิดที่มีประสิทธิผล 

  2.1.7  ลักษณะทางประชากรศาสตร       (Demographic Characteristics)      เม่ือ
เปรียบเทียบกบัผูยอมรับชา  (Late Adopters)  และผูทีไ่มยอมรับนวตักรรม (Non – innovation) นัก 
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นวัตกรรมผูบริโภคมักจะมีอายุนอยกวาแตมีการศึกษา  ความมั่งคั่ง  และสถานภาพทางดานอาชีพสูง
กวา 
 ผูบริโภคโดยทั่วไปสามารถเปนนักนวตักรรมในผลิตภัณฑหลายชนดิที่จัดไวในกลุมสินคา
ประเภททัว่ไปเน่ืองจากจัดอยูในกลุมของความสนใจพื้นฐานเดียวกัน (Basic Interest) 
ลักษณะ (Characteristic) นักนวัตกรรมหรือผู

ยอมรับนวัตกรรม 
         (Innovator ) 

ผูไมยอมรับนวัตกรรม 
(Non – innovator)หรือ 
ผูยอมรับภายหลัง (Later 
adopter) 

ความสนใจในผลิตภัณฑ Interest in the 
product  

มากกวา นอยกวา 

การเปนผูนําทางความคดิOpinion Leader  มากวา นอยกวา 

บุคลิกภาพ Personality 
ความคิดเกี่ยวกับนวตักรรม 
ลักษณะนิสัยทางสังคม 
ลักษณะริเริ่มและความเสี่ยง 

 
จิตใจเปดกวางเชื่อม่ัน

ตนเองมากวา 

 
ไมเปดรับความคิดใหม
ขึ้นอยูกับบุคคลอื่น 

ลักษณะการซื้อและการบริโภคPurchase 
and consumption characteristic 
ความภักดีตอตราสินคา 
การทดลองใชสินคาใหมๆ 

 
 

นอยกวา 
มากวา 

 
 

มากวา 
นอยกวา 

การสัมผัสสื่อ Media Exposure 
สนใจนิตยสารเฉพาะอยาง 
การชมโทรทศัน 

 
มากวา 
นอยกวา 

 
นอยกวา 
มากกวา 

ลักษณะทางสังคม Social Characteristics 
การเขาสังคม 
ความเปนสมาชิกในกลุม 

 
มากกวา 
มากวา 

 
นอยกวา 
นอยกวา 

ลักษณะประชากรศาสตร Demographic 
Characteristics 
อายุ 
รายได 
การศึกษา 
สถานะดานอาชีพ 
 

 
 

นอยกวา 
มากกวา 
มากกวา 
มากกวา 

 
 

มากกวา 
นอยกวา 
นอยกวา 
นอยกวา 

 

ภาพประกอบ 2 การเปรียบเทียบลักษณะของผูยอมรับนวัตกรรม ผูไมยอมรับนวัตกรรม 
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3. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค   

 การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคน้ัน เปนการยากทีจ่ะกําหนดขอบเขตใหแนชดัลงไป แต
อยางไรก็ตามนักการตลาดจําเปนอยางยิ่ง ที่จะตองเขาถึงกลไกของผูบริโภคเปนสําคัญที่สุด ความรู
เกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภคเปนเรื่องที่นาสนใจเปนอยางยิ่ง จนอาจกลาวไดวาเปนหัวใจสําคญัของ
การตลาด การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหเขาไดอยางถองแท จะทําใหสามารถพยากรณพฤตกิรรม
ของผูบริโภคจึงเปนเรื่องนาสนใจเปนอยางยิ่ง จนอาจกลาวไดวาเปนหัวใจสําคัญของการตลาด 
การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหเขาไดใจไดอยางถองแท จะทําใหสมารถพยากรณพฤติกรรมของ
ผูบริโภคไดในอนาคตได การศึกษาครั้งน้ีนอกจากจะเปนประโยชนตอนักการตลาดและนักจิตวิทยา
แลว ยังเปนประโยชนตอบุคคลทั่วไปอีกดวย ในแงที่ทุกคนตางก็เปนผูบริโภค เพราะผูบริโภค 
หมายถึง ผูที่ซื้อสินคาและบริการที่เสนอขายในสภาพการตลาด เพ่ือสรางความพึงพอใจใหสนองตอบ
ความตองการของตนเอง หรือครอบครัว สิ่งที่แตกตางก็คือ สินคาที่บริโภคเทานัน้ ดังนั้นประโยชนที่
บุคคลทั่วไปจะไดรับจากการเขาใจขบวนการบริโภคก็คือทําใหเปนผูบริโภคที่ดีและรอบคอบใน
ลักษณะตอไปนี้ คือ 

1. เห็นคุณคาของการตัดสินใจอยางลึกซึ้งและรอบคอบ 
2. เขาใจเกี่ยวกับขบวนการการตัดสินใจแรงจงใจตางๆ ของตนเอง 
3. รูจักเลือกสินคา บริการ และรานจําหนาย 
 

  ผูวิ จัยไดรวบรวมความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคตางๆ เพ่ือเปนแนวทางใน
การศึกษาดังนี้ 
 ครุกแมน (Krugman.1968)ใหความหมายของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภควาเปนการศึกษา 
ถึงพฤติกรรมของมนุษย ในสวนที่เกีย่วกบัการบริโภคสินคา ลักษณะการใช  และการยอมรับในสินคา
บริการนั้น 
 แมททิวส และผูรวมงาน ( Mathews,et at.1962:2) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
อยางงาย ๆ คือ วิถีทางทีบุ่คคลกระทําในการบวนการแลกเปลีย่น 
 วิลเลี่ยม (Williams. 1982:2) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค อยางงายๆ คือ 
วิถีทางทีบุ่คคลกระทําในกระบวนการแลกเปลี่ยน 
 อดุลย จาตุรงคกุล. (2543: 5) ไดใหความของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึงปฎิกิริยาของ
บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับหรือใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการ
ตางๆ ของการตัดสินใจซึ่งกอนเกิดและเปนตัวปฎิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น 
 ปริญ ลักษิตานนท. (2544: 54-55) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา การกระทําของ
บุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑทัง้นั้น หมายรวมถึงกระบวนการ
ตัดสินใจที่เกดิขึ้นกอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําประเด็นสําคัญ ของคําจํากัดความ
ขางตนก็คือ กระบวนการตดัสินใจซึ่งกอนเกิดและเปนตัวปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น 
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ศุภร เสรีรัตน.(2540: 5-6) ไดใหความหมายของพฤตกิรรมผูบริโภควา หมายถงึพฤติกรรม 

ของบุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อ และการบริการ โดยผานกระบวนการแลกเปลีย่นที่บุคคลตองมีการ
ตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาว 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน. (2546: 192) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบรโิภคทําการ
คนหา การคิด การซื้อ การประเมิน ในสินคาและบริการ ซึ่งคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
หรือเปนขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกบัความคิด ประสบการณ การซื้อ การใชสินคา และบริการของผูบริโภค
เพ่ือตอบสนองความตองการของเขา หรือหมายถึง การศึกษาพฤตกิรรม การตัดสินใจและการกระ
ทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อ และการใชสินคา  
 
นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตุผลหลากหลายประการ 
กลาวคือ 
 1.พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกจิและมีผลทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดสมารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 
 2.เพ่ือใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาดคือ    การทําใหลูกคาพึงพอใจ  ดวยเหตุนี้เราจึง
จําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธการตลาดที่สมารถตอบสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภคไดจึงอาจสรุปไดวา   การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษากระบวน การ
ตัดสินใจของผูบริโภคแตละคนวา จะทําการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา และบริการอยางไรจึงจะเหมาะสม 
และสรางความพอใจในการซื้อใหแกตนมากที่สุด  ในการตัดสินใจของผูบริโภคน้ัน    เปนผลสืบเนื่อง 
มาจากอิทธิพลของสภาพแวดลอมหลายประการ   บางก็เกิดจากภายนอก       โดยเริ่มตนจากสภาพ 
แวดลอมในสังคม  และการที่บริโภคไดปฏิบัติอยางไร      ในสภาพของสังคมที่แวดลอมดังกลาวยอม
เกี่ยวกับ    กระบวนการพืน้ฐานทางจิตวิทยาตาง   ซึ่งมีจําเพาะอยูในตวัเขาเหลานั้นแลว    แตทําให
ผูบริโภคเลือก ดังนั้นการที่จะเสาะแสงหาวิธีการที่จะเขาใจและสมารถคาดการณลวงหนาไดจึงจําเปน 
ตองวิเคราะหถึงองคประกอบ หรือตัวแปรตางๆ   ที่ผูบริโภคใชยึดถือประกอบตัดสนิใจเลือกซื้อสินคา
หรือบริการ 
 3.1 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer Behavior Model)  เปนการศึกษาเหตุจูงใจที่
ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิด
ความตองการ   สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคดิของผูซื้อ   (Buyer’s Black Box)  ซึ่งเปรียบ 
เทียบกลองดํา ซึ่งผูผลิต หรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพล
จากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจ
ของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) จุดเริ่มตองของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิด
ความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงเรียกวา S R Theory 
โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
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3.1.1 สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside 

Stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่ง
กระตุนภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิด
การซื้อสินคา (Buying Motive) ซึ่งอาจใหเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา 
(อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
 3.1.2  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจดัใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนที่เกีย่วของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย 
  3.1.2.1 สิ่งกระตุนดานผลติภัณฑ (Product) 
  3.1.2.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) 
  3.1.2.3 สิ่งกระตุนดานการชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) 
  3.1.2.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 3.1.3   สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) 
  3.1.3.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) 
  3.1.3.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 
  3.1.3.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
  3.1.3.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) 
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     Buyer’s black box 
 
           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยภายนอก 
(External Factor) 

ปจจัยทางวัฒนธรรม 
(Cultural) 
- วัฒนธรรมพ้ืนบาน 
- วัฒนธรรมยอ 
- ชั้นสังคม 
 

ปจจัยภายนอก 
(External Factor) 

ปจจัยภายใน 
(Internal Factor) 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 

(Personal) 

ปจจัยทางสังคม 
(Social) 
- กลุมอางอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและสถานะ 

ปจจัยสวนบุคคล 
(Personal) 
- อายุ 
- วงจรชีวิตครอบครัว 
- อาชีพ 
- โอกาสทางเศรษฐกิจ 
   หรือรายได 
- คานิยมและรูปแบบ 
   การดํารงชีวิต 

ปจจัยดานจิตวิทยา 
(Psychological) 
- การจูงใจ 
- การรับรู 
- การเรียนรู 
- ความเชื่อถือ 
- ทัศนคติ 
- บุคลิกภาพ 
- แนวคิดของตนเอง 

 ส่ิงกระตุนภายนอก การตอบสนองของผูซื้อ

การเลือกผลติภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซือ้ 
ปริมาณการซื้อ 

ส่ิงกระตุนทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ 
ราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย

ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ กลองดําหรือ
ความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

 
การสงเสริมการตลาด 

ลักษณะของผูซื้อ ขั้นตอนการตัดสินใจของผู

ภาพประกอบ 3 รูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ (ผูบริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] และ   
   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Kilter.  1997 : 172) 



ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 
ปจจัยดานบุคคล (Social) 
ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
ปจจัยดานจิตวิทยา 
(Psychological) 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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 3.2   กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซื้อที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรอืผูขายไมสามารถทราบได ผูผลิตหรือผูขาย
จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและ
กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

3.2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบคุคล 

3.2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวยขั้นตอน 
คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

3.3   การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
หรือผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

3.3.1 การเลือกผลติภัณฑ (Product Choice) 
3.3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
3.3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice)  
3.3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
3.3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 

           (เสรี วงมณฑา. 2546 : 33) 
 3.4  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (The Consumer Purchase Decision Process) เปน
ลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ขั้นตอนเหลานี้จะมีประโยชนสําหรบัผูโฆษณา ผูวางแผนการ
สงเสริมการตลาด โดยทั่วไปประกอบดวย 5 ขั้นตอน คือ 
  3.4.1 การรับรูปญหา 
  3.4.2 การคนหาขอมูล 
  3.4.3 การประเมินผลทางเลือก 
  3.4.4 การตัดสินใจซื้อ 
  3.4.5 การประเมินผลภายหลังการซื้อ 
 
 

 
 
 

การรับรูปญหา 
(Problem 
Recognition) 

การคนหาขอมูล 
(Information 
earch) 

การประเมินผล
ทางเลือก 

(Alternative 
Evaluation) 

การตัดสินใจซ้ือ 
(Purchase 
Decision) 

การประเมินผล
ภายหลังการซื้อ 

(Postpurchas
e aluation) 

 
 ภาพประกอบ 4 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค (Kotler.  1997 : 172) 
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3.4.1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) เปนขั้นตอนแรกซึ่งเกิดขึ้นเม่ือมีการรับรู
ถึงความแตกตางระหวางสภาพที่ดีและสภาพเดิมของบุคคล ความแตกตางนัน้อาจเกิดขึ้นสามารถ
แกปญหาใหลกูคาได จึงตองสรางใหผูบริโภคทราบถึงความจําเปนและความตองการของเขาหรือ
ชี้ใหเห็นไดอยางใดอยางหนึ่งได หรือชี้ใหเห็นสภาพในปจจุบันของผูบริโภคที่ยังไมพึงพอใจ ผูบริโภค
ที่มีปญหา ในบางครั้งเปนสิ่งลําบากสําหรับนักการตลาดที่จะแนะนําลูกคาวาเขามีปญหาหรือมีความ
ตองการในผลติภัณฑ 

3.4.2 การคนหาขอมูล (The Information Search) เม่ือผูบริโภคระลึกวาปญหาที่เกิดขึ้น
หรือการรับรู ถึงความตองการที่เกิดขึ้นจากขั้นที่    1     เขาจะคนหาขอมูลที่จําเปนเพื่อแกปญหานั้น  
การคนหาเบื้องตน ก็จะพยายามทบทวนความทรงจําจากเหตุการณในอดีต และความรูเกีย่วกับ
ผลิตภัณฑ การคนหาขอมูลประกอบดวย 2 วิธี คือ 
  3.4.2.1   การคนหาขอมูลจากภายใน (Internal Search) ซึ่งจะเก่ียวของกับกระบวนการ
เห็นและการระลึกไดของผูบริโภคจากความเชื่อ ทศันคติและประสบการณที่ผานมา ถาการคนหา
ขอมูลภายในไมเพียงพอ ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากภายนอกตอไป 
  3.4.2.2 การคนหาขอมูลภายนอก ประกอบดวย แหลงบุคคล แหลงการคาและแหลง
ชุมชน แหลงบุคคล เชน เพ่ือ หรือสมาชิกในครอบครัว แหลงการคา เชน การโฆษณา พนักงานขาย 
การจัดแสดงสินคา ณ จุดซื้อ แหลงชุมชน เชน สื่อมวลชนอ่ืนๆ การใชสินคาหรือการทดสอบ
ผลิตภัณฑของสถาบันตางๆ แหลงขอมูลเหลานี้ถือวาเปนขอมูลที่สาํคัญที่นักการตลาดตองสํารวจ 
 3.4.3  การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) จากการคนหาขอมูลเกี่ยวกบั
ตราสินคาในขัน้ตอนที่ 2 จะถูกนํามาพิจารณาทางเลือก ที่มีศักยภาพ โดยพิจารณาถึง กลุมของ
คุณสมบัติ  ซึง่ใชเปนเกณฑในการพิจารณา   ตราสินคา หรือถือวาเปนเกณฑ ในการประเมินผล 
ตราสินคา (Evaluation) คุณสมบัติผลติภัณฑ (Criteria’s) ตางๆ ประกอบดวย คุณสมบัติทีส่ําคัญ
ที่สุดของผลิตภัณฑ ตนทุน ความชอบ ภาพลักษณ ความภูมิใจ และอ่ืนๆ  
 3.4.4   การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากประเมินผลทางเลือกตางๆ แลวใน
ขั้นนี้ ผูบริโภคจะซื้อหรือตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซื้อน้ีเปนการตอบสนอง (Response) ตอสิ่งกระตุน 
(Stimulus) โดยประเมินผลคุณสมบตัิตราสินคาตางๆ การตัดสินใจซื้อจะเกี่ยวของกับกระบวนการ
เรียนรูและการกําหนดทัศนคติของผูบริโภคความตั้งใจซื้อที่ตราสินคาหนึ่งจะสมบูรณเม่ือไดไปซื้อจริง 
การสงเสริมการตลาดรูปแบบตางๆ เพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซื้อ 
 3.4.5   การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Post purchase Evaluation) กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อไมไดสิ้นสุดลงเม่ือผูซื้อไดซื้อสินคา ขอมูลจากการใชตราสินคาจะปอนกลับ เพ่ือการซื้อซํ้า
ในอนาคต ในการวิเคราะหถึงการเรียนรูและทศันคติ สิ่งซึ่งผูบริโภคไดเรยีนรูเกีย่วกับผลิตภัณฑ และ
ทัศนคติใชสําหรับการตัดสนิใจซื้อซํ้าในอนาคต ถาผลลัพธจากการใชสินคาเปนทีพ่อใจ แตถาผลลัพธ
ไมเปนที่พอใจผูซื้อก็จะไมซื้อซํ้า (ศิรวิรรณ  เสรีรัตน.  2540 : 52)  
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4. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
มนตรี  เทยีมอัมพร.  (2544 :200).  ไดวิจัยเรื่อง  กลยุทธการสื่อสารการตลาดของเครื่องดื่ม

น้ําอัดลมประเภทน้ําดํา  กรณีศึกษาเครื่องด่ืมอัดลมโคก    พบวาปจจัยหลักที่มีผลตอการตัดสนิใจซื้อ
น้ําอัดลมของผูบริโภคเริ่มตนจากตัวผลิตภัณฑนั่นคือนํ้าอัดลมเปนที่ตองการถูกตาถูกใจผูบริโภค 
ราคาเปนที่นาพอใจแกลูกคา สถานที่จัดจําหนายมีความสะดวก รวมถึงการจัดกิจกรรมทางการตลาด
อยางตอเน่ืองเพ่ือปองกันการเกิดพฤตกิรรมเปลี่ยนตราสินคาซึ่งผูบรโิภคจะเห็นคุณคาของตราสินคา 
สงผลดีตอภาพลักษณที่ดีของน้ําอัดลมและจะนําไปสูยอดจําหนายและสวนแบงการตลาด 

 
 พิมพพรรณ พิธานทิพยารตัน.  ( 2540 : 110).  ไดวจัิยเรื่องพฤติกรรมการบริโภคนํ้าดื่มของ 
คนกรุงเทพมหานคร พบวาคนกรุงเทพมหานครรอยละ 71.8 ตอบวาดื่มนํ้าบรรจุขวดในขณะทีมี่เพียง
รอยละ 8.2 ทีต่อบวาไมด่ืม โดยเหตุผลทีด่ื่มเน่ืองจาก   เห็นวาหาซื้องายสะดวกตามรานคาทั่วไปรอย
ละ  38.3  สําหรับความถีใ่นการบริโภค     สวนใหญคนกรุงเทพมหานครรอยละ 55.3 ด่ืมทุกวนั ดาน
คาใชจายในการบริโภค ประมาณ 26.50 บาทตอสัปดาห รอยละ 39.9 การสงเสริมการขายที่ผูบริโภค
พึงพอใจมากที่สุดไดแก วิธกีารลดราคา รอยละ 62.4  
 
 เอกสารการวิจัย บริษัท ไทยน้ําทิพย จํากัด.   (2547).      การศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
น้ําอัดลม ของผูใชบริการรานสะดวกซื้อในสถานีบริการน้ํามัน และรานแฟมิลี่มารทในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา กลุมตัวอยางที่ศึกษา สวนใหญอยูในชวงอายุ 21- 30 ปคิด
เปนรอยละ 48.1 ของผูบริโภคน้ําอัดลม มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 45.1 
ของผูบริโภคน้ําอัดลม อาชีพสวนใหญของกลุมตัวอยาง คือ นักเรียน/นักศึกษา คิดเปนรอยละ 30 
ของผูบริโภคน้ําอัดลม มีรายไดตั้งแต 5,000 – 10,000 บาท ตอเดือน คิดเปนรอยละ 30.8 ของผูด่ืม
น้ําอัดลม พฤติกรรมในการบริโภคนํ้าอัดลม จากการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญจะใชบริการราน
สะดวกซื้อในสถานีบริการน้ํามันและรานแฟมิลี่มารท ประมาณ 2-3 วัน ตอครั้งคิดเปนรอยละ 31.4 
ของผูบริโภคน้ําอัดลมทั้งหมด มีงบประมาณในการใชจายตอครั้งในรานสะดวกซื้อในสถานีบริการ
น้ํามันและรานแฟมิลี่มารท ระหวาง 51 –100 บาท ตอครั้ง สินคาที่ผูบริโภคซ้ือบอยที่สุด คือนํ้าอัดลม 
คิดเปนรอยละ 31 ของกลุมตัวอยาง ยี่หอที่ผูบริโภคซื้อมากที่สุดคือเปบซ่ี คิดเปนรอยละ 38.38 
รองลงมาคือโคก คิดเปนรอยละ 38.05  รานคาที่ผูบริโภคซื้อน้ําอัดลมเปนประจํามากที่สุดคือ 
ซุปเปอรมาเก็ต คิดเปนรอยละ 38.90 ของผูบริโภคทั้งหมด สามเหตุที่ซื้อจากที่นี่เนื่องจากราคาถูก
กวาที่อ่ืนและมีสินคาใหเลือกหลากหลายกวา สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อนํ้าอัดลมของ
ผูบริโภคมากที่สุด คือรสชาติของน้ําอัดลม คิดเปนคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.3 ผูบริโภคสวนใหญ
ตัดสินใจซื้อนํ้าอัดลมจาการเห็นผลิตภัณฑดูนาสนใจ 
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ภัทรดนัย อินทรพงษนุวัฒน.   (2525).  กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาทางโทรทัศน 
ของเครื่องด่ืมประเภทโคลา (โคลา-โคลา และเปบซี่) ที่ออกอากาศในประเทศไทย ระหวางป 
พ.ศ.2525-2540(CREATIVE STRATEGY OF COLA SOFT DRINKS (COCA-COLA & PEPSI) 
EMPLOYEDIN TELEVISION COMMERCIALS AIRING IN THAILAND BETWEEN 1982-
1997) การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือใหทราบและเขาใจถึงกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาของ
เครื่องด่ืมประเภทโคลา ตราโคลา-โคลา และเปปซี่ ที่ออกอากาศในประเทศไทย ระหวางป 
พ.ศ.2525-2540 โดยใชระเบียบการวิจัยเชิงคุณภาพที่มีแหลงขอมูลคือ ขอมูลเอกสาร ความคิดเห็น
จากผูชํานาญการดานโฆษณา และการวิเคราะหเน้ือหาภาพยนตรโฆษณาของเครื่องดื่มประเภทโค
ลาที่ออกอากาศในประเทศไทยระหวางป พ.ศ.2525-2540 ผลการศึกษาพบวาตลอดระยะเวลา 15 ป 
ของกรอบการศึกษานั้น โคคา-โคลา วางตําแหนงทางการตลาดเปนเพ่ือนที่คอยหวงใย มอบความสุข 
ความสดชื่นและใหความสําคัญกับกิจกรรมสงเสริมและสรางสรรคสังคม ในขณะที่เปปซี่นั้นจะมุงเนน
ความเปนเครื่องดื่มที่มีความคิดสรางสรรคคลองแคลว กระฉับกระเฉง สําหรับคนรุนใหมที่ทันสมัย
และใชชีวิตอยางมีสีสัน เน่ืองจากสินคาประเภทโคลานั้นเปน Generic Product กลยุทธการ
สรางสรรคงานโฆษณาจึงมีบทบาทที่สําคัญในการสรางภาพใหตราสินคามีความโดดเดนจากคูแขง 
จากการศึกษายังพบวา กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา 3 ประเภทที่ถูกนํามาใชในภาพยนตร
โฆษณาทางโทรทัศนของเครื่องด่ืมประเภทโคลาคือBrand Image Strategy, Product Positioning 
Strategy และ Resonance Strategyโดยมักจะมีการใช Emotional Appeal และ Global Creative 
Strategy Source มาดึงดูดความสนใจจากกลุมเปาหมาย สําหรับ Creative Execution Style ที่     
โคคา-โคลานิยมนํามาใชคือประเภท Vignettes ในขณะที่เปปซี่จะใชประเภท Celebrities เปนหลัก 

 
ศุภมาส  มงคลพร.  (2549 : บทคัดยอ).   ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลกระทบตอสวนประสม

ทางการตลาดและพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมโคกและเปปซี่ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
มีวัตถุประสงคปจจัยที่มีผลกระทบตอสวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม
โคกและเปปซ่ี ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือประชากร
ในเขตกรุงเทพมหานครที่ซื้อและเคยบริโภคเครื่องดื่มโคกและเปปซ่ี จํานวน 420 คน โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติที่ใชในการวิเคราะห็ขอมูล ไดแก คารอยละ 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใชในการทดสอบสมมุติฐาน ไดแก t-test  การวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียวทางเดียว (One–way ANOVA ) และคาไคสแควร (Chi–Square) ในกรณีที่พบคา
ความแตกตาง จะทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดยใชวิธี LSD ผลการวิจัยพบวา ขอมูล
ทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 20 – 30 ป ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีรายไดตอเดือนมากกวา 20,000 บาทขึ้นไปและมีอาชีพพนักงานเอกชนดานสวน
ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ของโคก อยูใน
ระดับดี ดานราคาอยูในระดับปานกลางสวนดานผลิตภัณฑเปปซี่ ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทาง การ
จัดจําหนาย อยูในระดับดี ดานสงเสริมการตลาดอยูในระดับดีมากซึ่งในการวิจัยน้ีพบวาเปปซ่ีมีสวน
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ประสมทางการตลาดดีกวาโคก  ดานวิเคราะหพฤติกรรมการบริโภค  พบวาสื่อมีอิทธิพลตอการ
บริโภคมากที่สุดคือทีวี ดานความถี่ด่ืมเปปซ่ีมากกวาโคกจึงสามารถสรุปการทดสอบสมมุติฐานดังน้ี 
เพศ และ การศึกษา ที่แตกตางกันไมมีผลตอความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดและ
พฤติกรรมการบริโภคโคกและเปปซ่ี สวนดานอายุ รายได และอาชีพ ที่ตางกันมีผลทําใหความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

 
ในการวิจัยเรือ่งลักษณะผลติภัณฑโคกซโีรที่มีอิทธิพลตอการยอมรับของผูบริโภค 
 1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 1.1  การกําหนดประชากร 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี้ คือ ประชากรผูบริโภคที่เคยบริโภค หรือเคยซื้อโคกซีโร 
กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งน้ีเปนประชาชนที่เคยบริโภคและซื้อนํ้าอัดลมยี่หอโคกซีโรขนาด
ตัวอยางจากการคํานวณหากกลุมตวัอยางจากสูตรที่ไมทราบคาสัดสวนประชากร (P)  
        (กัลยา วาณิชยบัญชา 2545 : 26) 
 เม่ือ n แทน จํานวนสมาชกิกลุมตวัอยาง 
  Z แทน คาระดับความเชื่อม่ันที่ผูวิจัยกําหนดไว ที่มีคาเทากับ 95% 
     โดยที่ α  = .05 ฉะนั้น  96.12/ 975.2 ==− ZZ α  

  E แทน คาความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นไดโดยกําหนดใหคาความ
คลาดเคลื่อน = 0.05 

 โดยแทนที่คาดังกลาวนี ้

      n = 2

2

)05.0(4
)96.1(

 

    = 384.16 หรือ 385 คน 
 
 1.2  การเลือกกลุมตัวอยาง 
 ผูศึกษาวิจัยจะสุมตัวอยางโดยไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non-probability Sampling) โดย
วิธีการเลือกตวัอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling) แจกแบบสอบถามตามสถานที่
ตางๆ เพ่ือใหไดจํานวนตัวอยางครบ 400 ตัวอยาง สํารอง 15 ตัวอยาง 
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2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 การสรางเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการศกึษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดสรางเครื่องมือ
และขั้นตอนการสรางเครื่องมือหรือแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ใชในการเก็บขอมูลที่ใชสําหรับ
งานวิจัยในครัง้นี้ ไดมาจากการศึกษาจากเอกสารตางๆ ทฤษฎีแนวความคิดวทิยานิพนธและงานวิจัย 
ที่เกี่ยวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1  แบบสอบถามทีเ่กี่ยวกับ ขอมูลสวนบคุคลของผูบริโภคหรือซ้ือโคกซีโร  ไดแก 
เพศ  อายุ ระดับการศึกษาอาชีพ รายได/รายรับ ตอเดือน  จํานวน 5 ขอ ซึ่งคําถามมีลักษณะเปน
คําตอบหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) โดยมีคําตอบใหหลายทางใหเลือกในแต
ละคําถามและผูตอบตองเลอืกเพียงคําตอบเดียวทีต่รวกับความเปนจริงมากที่สุด ไดแก 
 ขอที่1. เพศ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) โดยมีคําตอบให
เลือกดังนี้ 
   1.1.1 ชาย 

1.1.2 หญิง 
     ขอที่ 2. อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale)  โดยมีคําตอบให
เลือกดังนี้  

1.2.1  18 – 21 ป 
1.2.2.  22 – 25 ป 
1.2.3  26 – 29 ป 
1.2.4  30 ปขึ้นไป 

ขอที่ 3. ระดับการศึกษา ใชระดับการวดัขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal scale) โดยมี
คําตอบใหเลือกดังนี้  

1.3.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 
1.3.2 ปริญญาตรี 
1.3.3 สูงกวาปริญญาตรี 

 ขอที่ 4. อาชีพใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีคําตอบให
เลือกดังนี้  

1.4.1.นักเรียน/นักศึกษา 
1.4.2.ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
1.4.3 นักงานบริษัทเอกชน 
1.4.4 ธุรกิจสวนตวั/ อาชีพอิสระ 
1.4.3  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................ 
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ขอที่ 5.รายไดตอเดือน/รายรับตอเดือนใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 
scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้ 

 1.5.1  ไมเกิน    5,000    บาท 
  1.5.2  5,001  – 10,000  บาท 
  1.5.3  10,001 – 15,000  บาท 
  1.5.4  15,001 – 20,000  บาท 
  1.5.5   20,001 บาทขึ้นไป 
 
 สวนที ่ 2 แบบสอบถามที่เกี่ยวกบัลักษณะผลติภัณฑโคกซโรที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับของผูบริโภค จํานวน 19 ขอ มีลักษณะคําถามแบบปลายปด (Closed end Question) ใช
ระดับการวัดขอมูลแบบอันตรภาค แบบ Semantics’ Differential Scale ดวยคําถามที่มีลกัษณะ
ตรงกันขามกนั การใหน้ําหนักคะแนน แบงเปน 5-ลําดับคะแนน ดังนี้ 5, 4, 3, 2, และ 1 โดยแบงเปน
ชวงๆหมายเลข 1 ถึง 5 แตละหมายเลขแทนระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม ดังนี้ 
 
    มากที่สุด 5 คะแนน 
    มาก  4 คะแนน 
    ปานกลาง 3 คะแนน 
    นอย  2 คะแนน 
    นอยมาก 1 คะแนน 
  

 อันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น

   ีคาตํ่าสุดขอมูลท่ีม-  ีคาสูงสุดขอมูลท่ีม
 

 
        = 5 – 1 = 1.33 (จากนั้นเริ่มที่ขั้นต่ําสดุ) 
             3 
 
การแปลความหมายคาเฉลี่ยนํ้าหนักคําถาม (บุญชู  ศรีสะอาด.2542 : 82)  โดยมีหลักเกณฑในการ
พิจารณาแบงระดับความสําคัญทางดานสวนประสมทางการตลาดโดยการหาชวงความกวางของ
อันตรภาคชั้น (Class Interval) โดยการคํานวณตามหลักการหาคาเฉลี่ย จะไดชวงกวางระดับ 0.1.33
ดังนี้ 
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 คะแนนเฉลีย่  ระดับความสําคัญ 
  3.68 – 5.00  ผูตอบใหความคิดเห็นเกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรในระดับดีมาก 
  2.34 – 3.67  ผูตอบใหความคิดเห็นเกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรในระดับดีปาน 
         กลาง 
  1.00 – 2.33  ผูตอบใหความคิดเห็นเกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรในระดับดีควร 
         ปรับปรุง 
 คําถามเก่ียวกับลักษณะผลิตภัณฑที่มอิีทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภค
โคกซีโรจําสามารถจําแนกไดดังน้ี 

 1.คําถามที่ใชวัดความคิดเห็นในสวนทีเ่กี่ยวกับประโยชนเชิงการเปรียบเทยีบโคกซีโรกับ
เครื่องดื่มอ่ืน จํานวน 6ขอ 
  2.คําถามที่ใชวัดความคิดเห็นในสวนทีเ่กี่ยวกับความเขากันไดของผลิตภัณฑกบัความ
ตองการของผูบริโภคโคกซีโร จํานวน 4 ขอ 
  3.คําถามที่ใชวัดความคิดเห็นในสวนทีเ่กี่ยวกับคุณสมบัติของผลติภัณฑที่เดนชดัของ
โคกซโรจํานวน 3.ขอ 
  4.คําถามที่ใชวัดความคิดเห็นในสวนทีเ่ม่ือไดทดลองด่ืมโคกซีโรแลว จํานวน 3 ขอ 
  5. คําถามที่ใชวัดความสามารถติดตอสือ่สารเกี่ยวกับโคกซีโรได จํานวน 3 ขอ 
 สวนที่ 3  เปนคําถามที่เกีย่วกับพฤติกรรมการยอมรับผลติภัณฑโคกซีโร จํานวน 10 ขอ ซึ่ง
คําถามมีลักษณะเปนคําตอบหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions)โดยมีคําตอบให
หลายทางใหเลือกในแตละคําถามและผูตอบตองเลือกเพียงคําตอบเดียวที่ตรงกบัพฤติกรรมการซื้อ
และด่ืมโคกซีโรมากที่สุดเพียงขอเดียวในแตละขอคําถาม ไดแก 

ขอ 3.1 . ในการซื้อโคกซี่โรทานซื้อเม่ือใดใชระดับการวดัขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Nominal 
scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้  
       3.1.1 ซื้อทันทีที่เห็นโคกซโีร          
       3.1.2 ซื้อเม่ือมีขอมูลพอสมควรแลวเกี่ยวกับโคกซีโร 
       3.1.3 ซื้อเม่ือเห็นวาผูอ่ืนด่ืมโคกซีโรมากพอสมควรแลว 
       3.1.4  ซื้อเม่ือคนที่รูจักสวนใหญด่ืมโคกซีโร 
 ขอ 3.2.  ประโยชนใดที่ทานตองการ ในการดื่มโคกซีโร    ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัต ิ(Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้  
  3.2.1. รสชาติอรอย   
  3.2.2  ดับการกระหายน้ํา 
  3.2.3. ตองการความซาสของโซดา   
  3.2.4. ตองการเครื่องดื่มที่หวานแตมีแคลอรี่ต่ํา  
  3.2.5  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 
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 ขอ 3.3. ชวงเวลาสวนใหญที่ด่ืมโคกซีโรใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal 
Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้  

        3.3.1  ระหวางม้ืออาหาร   
        3.3.2  ระหวางทํากิจกรรม เชน เลนกีฬา 
        3.3.3  เวลารูสึกเหนือ่ยหรือออนเพลีย    
        3.3.4  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 

 ขอ 3.4. . ขนาดบรรจุภัณฑโคกซีโร ที่ทานดื่มเปนประจําใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัต ิ(Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลอืกดังนี้  

     3.4.1   กระปอง   
        3.4.2   บัดดี้ 1.25 ลิตร 

  3.4.3   วันเวย   
  3.4.4   ตูกดโพสตมิกซ (Postmix) ที่มีโคกซีโรในเซเวนอิเลฟเวน 
 ขอ 3.5. ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้งใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 
scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้  

        3.5.1   นอยกวา 5 ขวดวันเวย /กระปอง/ บัดดี้ 1.25 ลิตร   
      3.5.2   5 - 10 ขวดวันเวย/กระปอง/ บัดดี้ 1.25 ลิตร 

  3.5.3   มากกวา 10 ขวดวนัเวย/กระปอง / บัดดี้ 1.25 ลิตร ขึ้นไป 
  3.5.4   อ่ืนๆ(โปรดระบุ)..... 
 ขอ 3.6.  ทานซื้อโคกซีโร จากสถานที่ใดมากที่สุดใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ
(Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้  

  3.6.1   รานคาทั่วไปใกลบาน / ที่ทํางาน   
        3.6.2   รานสะดวกซือ้ / มินิมารท 
        3.6.3   ซูเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา    
        3.6.4   อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 

 ขอ 3.7.  สื่อที่มีอิทธิพลตอทานในการเลือกดื่มโคกซีโรใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัต ิ(Nominal Scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้  

  3.7.1   วิทยุ / โทรทัศน   
        3.7.2   ปายโฆษณาตามสถานทีต่าง ๆ 
        3.7.3   หนังสือพิมพ นิตยสาร  

               3.7.4    อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 
ขอ 3.8. ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวันใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 

scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้  
     3.8.1    1 ครั้ง   
        3.8.2     2 ครั้ง 
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        3.8.3     3 ครั้ง   
        3.8.4    มากกวา 3 ครั้งขึ้นไป 

 ขอ 3.9 คาใชจายในการซื้อโคกซีโรเฉลี่ยตอครั้งใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 
(Ordinal scale) โดยมีคําตอบใหเลือกดังนี้  
  3.9.1    นอยกวา 50 บาท  

        3.9.2     50 - 100 บาท 
        3.9.3     มากกวา 100 บาท 
 ขอ 3.10 โปรดแสดงขอคิดเห็นอ่ืนๆที่ไมไดระบุขางตน เกี่ยวกับพฤตกิรรมการยอมรับ

ผลิตภัณฑโคกซีโร จากคําถาม ลักษณะเปนแบบสอบถามชนิดปลายเปด (Open end Question) 
เพ่ือใหผูตอบแบบสอบถามสามารถใหขอเสนอแนะ และขอคิดเห็น เกี่ยวกับผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอ
การยอมรับโคกซีโร 
......................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................... 
......................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................... 
 
2.1  ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ  
 2.1.1 ศึกษาตํารา  เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด และ
พฤติกรรมการบริโภค เพ่ือกําหนดขอบเขต และการสรางเครื่องมือในการวิจัย ใหครอบคลุมตาม
ความมุงหมายของการวิจัย 
 2.1.2 ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถาม  จากเอกสาร สัมภาษณผูที่เกี่ยวของ เพ่ือกําหนด
ขอบเขตและเนื้อหาแบบสอบถาม จะไดมีความชัดเจนตามความมุงหมายของการวิจัยมากยิ่งขึ้น 
แบบสอบถามทั้งหมด 3 สวน คือ 
  สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคล ของผูตอบแบบสอบถาม 
  สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรที่มีอิทธิพลตอการยอมรับ      
             ของผูบริโภคโคกซีโร 
  สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ลักษณะผูบริโภคที่แสดงใหเห็นถึงการยอมรับ 
         ผลิตภัณฑโคกซีโร 
 2.1.3  นําแบบสอบถามฉบับที่รางได ไปขอคําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ  และ
ผูเชี่ยวชาญในการสรางแบบสอบถาม  ตรวจสอบ  และเสนอแนะนําเพิ่มเติม 
 2.1.4 ตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามดานความเที่ยงตรา (Validity) และความเชื่อม่ัน 
(Reliability) ของเน้ือดังนี้  
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วิธีการหาคุณภาพของเครื่องมือ 
 1. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุง  ไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรง  ตามเนื้อหา  
จากนั้นนํามาปรึกษากับอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือปรับปรุงใหความชัดเจนกอนนําไปทดลองใช 
 2. นําแบบสอบถามที่ไดรับการปรับปรุงแกไขเสร็จแลว นําไปทดลองใช (Try Out) กับที่ไมใช
กลุมตัวอยาง  จํานวน 40  คน  เพ่ือนําไปหาความชื่อม่ัน  โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมัน  
ของครอนบัค (กัลยา  วานิชยบัญชา.2545 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 1.  ศึกษาจากตํารา  เอกสาร  และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 2.  ผูวิจัยจะดําเนินการแจกแบบสอบถามใหกลุมตัวอยาง โดยมีการเก็บรวบรวมขอมูลดวย
ตนเอง เพ่ือจะสามารถชี้แจงขอสงสัยของผูตอบแบบสอบถามได  โดยกําหนดกลุมตัวอยาง 420 
ตัวอยาง 
 3.  เม่ือผูวิจัยรวบรวมแบบสอบถามไดทั้งหมดแลว ทําการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณ
ของแบบสอบถาม  เพ่ือทําการวิเคราะหขอมูลตามขั้นตอนตอไป 

 
3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 แหลงขอมูล (Source of Data) การวิจัยเรื่องนี้เปนการวิจัยเชงิพรรณนา (Descriptive 
Research) และวิจัยเชิงสํารวจ (Exploratory Research) โดยมุงศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการของผูใชบริการรานซาลอนในยานสี่แยกบานแขก 
 3.1  แหลงขอมูลทุติยภูม ิ(Secondary data)  เปนขอมูลที่ไดมาจากการศึกษาคนควาและ 

รวบรวมขอมูลจากหนวยงานของภาครัฐและเอกชน  ดังนี้ 
  3.1.1   ขอมูลทางอินเตอรเน็ต 
  3.1.2 หนังสือนิตยสารตาง ๆ 
  3.1.3 หนังสือทางวชิาการ วิทยานิพนธ และรายงานการวิจัยที่เกี่ยวของ 

3.2  แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary data)  เปนขอมูลที่ไดมาจากการใชแบบสอบถามเก็บ         
ขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 384 คน โดยขั้นตอนการดําเนินงานมีดังนี้ 

  3.2.1   ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามทีมี่เน้ือหาสมบูรณและใหเพียงพอกับจํานวนกลุม   
ตัวอยางในการเก็บรวบรวมขอมูล 
  3.2.2   ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามดวยตนเอง 
  3.2.3   ระยะเวลาในการเก็บขอมูล ในเดือน สิงหาคม พ.ศ.2550  
 

4.  การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 หลังจากรวบรวมแบบสอบถามเรียบรอยแลว ผูวิจัยไดจัดทําและดําเนินการวิเคราะหขอมูล
ดังนี้ 
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 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถามแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ได
กําหนดรหัสไวลวงหนา 
 3. การประมวลผลขอมูล (Processing) ขอมูลที่ลงรหัสแลวนํามาทําการบันทึกโดยใช
เครื่องไมโครคอมพิวเตอรเพ่ือการประมวลผลขอมูลซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทาง
สังคมศาสตร (Statistic Package for Social Sciences หรือ SPSS)  
 
การวิเคราะหขอมูล 
  1. การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถามในสวนที่ 1  คือ 
อายุ อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุด และรายไดตอเดือน โดยหาความถี่ และคารอยละ(Percentage) 
  2. การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการรานซาลอนใน
ยานสี่แยกบานแขก ในสวนที่ 2 โดยหาความถี่ และคารอยละ(Percentage) 
  3.การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการในสวน
ที่  3  โดยหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  4. วิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 กลุม ใชสถิติวิเคราะหแบบ Chi-square 
(X22) และทําการทดสอบเพิ่มเติมเม่ือคา Chi-square (X2) มีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญโดย
ทดสอบขนาดความสัมพันธดวยสถิติ Cramer’sVและ Somers’ D   

 
5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 สถิติทีใ่ชในการวิจัย มีดังนี้ 
 1.  สถิติพื้นฐาน 
  1.1 การหาความถี่ (Frequencies) คือ จํานวนที่นับไดจากขอมูลจริง  นิยมทําเปนตาราง
แจกแจงความถี่  โดยการจําแนกขอมูลตามลักษณะของตัวแปร เหมาะสมกับตวัแปรเชิงกลุม  (กัลยา  
วานิชยบญัชา. 2548: 119) 
 
 1.2  การหาคารอยละ (Percentage) โดยใชสตูรดังนี้ (ชูศรี  วงศรตันะ. 2544: 35) 
 

    P    =   f    (100) 
n  

   เม่ือ      P แทนคารอยละ หรือ % (Percentage) 
             f แทนคาความถี่ที่ตองการแปลงเปนคารอยละ 
              n แทนคาจํานวนความถี่ทั้งหมดหรือจํานวนกลุมตัวอยาง 
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          1.3 การหาคาเฉลี่ย (Mean) โดยใชสูตรดังนี้ (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2544: 40) 
 

                                      X     =    Σ X 
n   

    เม่ือ X  แทนคะแนนเฉลี่ย 

      Σ X แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
      n  แทนขนาดกลุมตัวอยาง 
                  
 1.4 การหาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยใชสูตรดังน้ี (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2544: 65) 
 
    
     S.D. = nΣX2- (ΣX)2

√ n(n-1)  
 
    เม่ือ  X แทนคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุม 

      (ΣX)2 แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 

      ΣX2 แทนผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
       n แทนขนาดกลุมตัวอยาง 
 
 2 สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐานโดยใชสถติิเชงิอนุมาน (Inferential statistic) 
  2.1  การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความเปนอิสระตอกันของตัวแปร 2 ตัวแปร โดยใช
คา   ไคสแควร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 203) โดยใชสูตร 
 
 โดย df  =  (r-1)(c-1) 
   เม่ือ Oij    แทนคาความถี่ที่ไดจากขอมูลแถวที่  i   คอลัมนที่   j 
    Eij    แทนคาความถี่ทีค่าดหวังของแถวที่  i   คอลัมนที่   j 
   ซึ่ง Eij    แทน(ผลรวมของความถี่แถวที่  i ) X (ผลรวมของความถี่คอลมันที่ j )
                                   ผลรวมของความถี่ทังหมด 
    Df    แทนขั้นของความเปนอิสระ 
    R     แทนจํานวนกลุมของตัวแปรดานคอลัมน 
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  2.2  สถิติ Cramer’s V ใชทําการวัดขนาดความสัมพันธ เม่ือมีตัวแปรใดตวัแปรหนึ่งหรือ
ทั้งสองตัวแปรเปน Nominal scale โดยใชสูตรดังนี ้(กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 182) โดยใชสูตร 
 
 
     Cramer’s V   =         X2   
            n (t - 1)    √
 
   เม่ือ Cramer’s V แทน สัมประสิทธิ์ Cramer’s V 
                 X2           แทนคา Chi - square 
     n  แทนขนาดกลุมตัวอยาง 
     t  แทนจํานวนแถวหรือจํานวนสดมภที่มีคานอย 
 
  2.3 สถิติ Somers’ D ใชทําการวัดขนาดความสัมพันธ เม่ือมีตัวแปรใดตัวแปรหนึ่งหรือ
ทั้งสองตัวแปรเปน 0rdinal scale โดยใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบญัชา. 2545 : 182) โดยใชสตูร 
 
     Somers’ D =         ND  
                                                 NS + ND + Ty    

 
   เม่ือ  Somers’ D แทนสัมประสทิธิ์ Somers’ D 
      NS แทนจํานวนคูที่มีอันดับเหมือนกันทั้ง 2 ตวัแปร 
      ND แทนจํานวนคูที่มีอันดับตางกันทั้ง 2 ตัวแปร 
      Ty  แทนจํานวนคูที่มีอันดับเรียงซ้ํากันของตัวแปรตาม 
 
 ทั้งน้ีโดยใชเกณฑการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545 : 182) 
ดังนี้ 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.71 – 1.00 หมายความวา มีความสัมพันธระดับสูง 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.31 – 0.70 หมายความวา มีความสัมพันธระดับปานกลาง 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 0.00 – 0.30 หมายความวา มีความสัมพันธระดับต่ํา 
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         บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 จากการวิจัยในครั้งนี้มุงศึกษา ลักษณะผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคก
ซีโร ผูวิจัยไดแบงการวิเคราะหเปน 2 สวน โดยในการวิเคราะหขอมูลและการแปลความหมายของ
การวิเคราะหขอมูล เพ่ือใหเกิดความเขาใจและสื่อความหมายที่ตรงกัน    ผูวิจัยไดกําหนด
สัญลักษณและอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้ 
 
  N  แทน จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
  x  แทน คาเฉลี่ยคะแนนเฉลี่ย (Mean) 
  % แทน คารอยละ (Percent) 
  S.D. แทน สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  2χ  แทน คาสถิตทิดสอบไค-สแควร (Chi-square test) 
  Sig แทน ระดับนัยสําคญัทางสถิติจากการทดสอบที่โปรแกรม SPSS  
    คํานวณไดใชในการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
  * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 
  H0 แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
  H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 Cramer’s V แทน ระดับความสมัพันธในการวัดตวัแปรขอมูลชนิดสเกลนาม 
    กําหนด 
 Somers’d แทน ระดับความสมัพันธในการวัดตวัแปรขอมูลชนิดสเกลอันดับ 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปรผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งนี้
ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยแบงออกเปน 2 สวน
ดังนี้ 
 สวนที่ 1   ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ประกอบดวยความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และ
สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบงผลการวเิคราะหออกเปน 3 ตอนดังนี้ 
  ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  ตอนที่ 2 การวิเคราะหลักษณะผลิตภัณฑโคกซโรที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับของผูบริโภค   
  ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการยอมรับผลติภัณฑโคกซโีร 
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 สวนที่ 2   ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานจํานวน 10 ขอดังนี้ 
 1. เพศมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร  

 2. อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร 
 3. ระดับการศกึษาตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร 
 4. อาชีพตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร 
 5. รายได/รายรับเฉลีย่ตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร 
 6.ลักษณะผลติภัณฑใหม      ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ     มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
 7.ลักษณะผลติภัณฑใหม  ดานความสอดคลองกับความเขากันได    ของความ
ตองการ 
ของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
 8.ลักษณะผลติภัณฑใหม  ดานความสามารถทดลองบริโภคผลติภัณฑ      มีอิทธิพล
ตอ พฤติกรรมยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
 9.ลักษณะผลติภัณฑใหม  ดานคุณสมบัติ ที่ปรากฏเดนชัด       มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรม การยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโรลักษณะผลิตภัณฑใหม    ดานความสามารถติดตอสือ่สาร
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
 
สวนที่ 1   ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา โดยแบงการวิเคราะหออกเปน 3 ตอน 
 ตามลําดับ ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม โดยนําเสนอในรูป
ความถี่ รอยละ ตามตาราง 
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ตาราง 1   จํานวนและคารอยละ ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคหรือซ้ือโคกซีโร  จําแนกตาม เพศ  
อายุ ระดับการศึกษาอาชีพ รายได/รายรับ ตอเดือน 

 

ขอมูลสวนตวั  จํานวน รอยละ 
1. เพศ   

ชาย 229 60.9 
หญิง 147 39.1 

 
รวม 376 

 
100 

  
2. อายุ   

2.1  18 –21 ป 60 16.0 
2.2  22 – 25 ป 172 45.7 
2.3  26 – 29 ป 114 30.3 
2.4   30   ปขึ้นไป 30 8.0 

 
รวม 376 

 
100 

 
3. ระดับการศกึษาสูงสุด   

3.1  ต่ํากวาปริญญาตร ี 46 12.2 
3.2  ปริญญาตรี   173 46.0 
3.3  สูงกวาปริญญาตร ี 157 41.8 

 
รวม 376 

 
100 

 
4. อาชีพ    

4.1  นักเรียน/นักศึกษา 56 14.9 
4.2  ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ 101 26.9 
4.3  พนักงานบริษัทเอกชน 183 48.7 
4.4  ธุรกจิสวนตัว/ อาชีพอิสระ 21 5.6 
4.5  อ่ืนๆโปรดระบ ุ 15 4.0 
 
            รวม 

 
376 

 
100 
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ตาราง 1  (ตอ)   
 

ขอมูลสวนตวั  จํานวน รอยละ 
5. รายได/รายรับตอเดือน   

5.1 ไมเกินหรือเทียบเทา 5,000 บาท 71 18.9 
5.2  5,001 – 10,000 บาท 130 34.6 
5.3  10,001- 15,000 บาท 93 24.7 
5.4  15,001 – 20,000 บาท 33 8.8 
5.5  20,001 บาทขึ้นไป 49 13.0 

 
รวม 376 

 
100 

 
              
        จากตาราง 1 ผลการวเิคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุมตวัอยาง 
ในการศึกษาครั้งนี้มีจํานวน 376 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
 เพศ ผูตอบแบบสวนถามสวนใหญเปนเพศชาย  จํานวน 229 คน   คิดเปนรอยละ 60.9 
และเปนเพศหญิง จํานวน147 คน คิดเปนรอยละ 39.1 
 อายุ   ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ  22-25 ป  จํานวน 172  คน  คิดเปนรอยละ 
45.7รองลงมาคือกลุมที่มีอายุ 26-29 ป จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 30.3 กลุมที่มีอายุ 18-21 ป 
จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 16.0 และกลุมที่มีจํานวนนอยที่สดุคือ กลุมที่มีอายุ 30 ปขึน้ไป 
จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 8.0 
  ระดับการศึกษาสูงสุด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน
173 คน คิดเปนรอยละ 46.0 รองลงมาคือมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 157 คน คิด
เปนรอยละ 41.8 และกลุมที่มีจํานวนนอยที่สุดคือมีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 46 
คิดเปนรอยละ 12.2  

อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 183 คน 
คิดเปนรอยละ 48.7 รองลงมาคือ กลุมที่มีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ จํานวน 101 คน คิดเปน
รอยละ 26.9  กลุมที่มีอาชพีนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.9 กลุมทีมีอาชีพ
ประกอบธุรกจิสวนตวั / อาชีพอิสระ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.6 กลุม และกลุมที่มีจํานวน
นอยที่สุดคือ อาชีพอ่ืนๆ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 4.0 
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รายได/รายรับตอเดือน  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือนเฉลี่ย 5,001 – 
10,000 บาท จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 34.6 รองลงมาคือ กลุมที่มีรายได 10,001 - 15,000 
บาท จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 24.7 กลุมที่มีรายไดไมเกินหรือเทียบเทา 5,000 บาท จํานวน 
71 คน คิดเปนรอยละ 18.9 กลุมที่มีรายได 20,001 บาทขึ้นไป จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 13.0 
และกลุมที่มีจํานวนนอยที่สดุ คือกลุมที่มีรายได  15,001 – 20,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเปน
รอยละ 8.8  

ตอนที่ 2 การวิเคราะหลักษณะผลติภัณฑโคกซโรที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของ   
     ผูบริโภค  

โดยวัดระดับการยอมรับ 5 ดาน ไดแก ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบโคกซีโรกับเคร่ืองดื่ม
อ่ืน ดานความสอดคลองของผลิตภัณฑกับความตองการของผูบริโภคโคกซีโร ดานคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑทีป่รากฏเดนชัดของโคกซีโร ดานความสามารถทดลองดื่มโคกซีโร ดานความสามารถ
ติดตอสื่อสารเกี่ยวกับโคกซโีร 

 
ตาราง 2 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับการยอมรับดานประโยชนเชิงการเปรียบเทียบ

โคกซีโรกับเครื่องดื่มอ่ืน 
 
ดานประโยชนเชิงการเปรยีบเทียบ              ระดับการยอมรับ 
โคกซีโรกับเครื่องดื่มอ่ืน                    

      x  S.D แปลผล 
1.เปนเครื่องดื่มที่แกความกระหายน้ําได  3.13    0.937    ปานกลาง 
2. รสชาติดี     3.01    0.911    ปานกลาง 
3. แคลอรี่ต่ําไมมีน้ําตาล      3.86    0.902    มาก 
4 .สารใหความหวานแทนน้ําตาลที่มีความปลอดภัย  2.59    0.781    ปานกลาง 
5. มีใหเลือกบริโภคหลายขนาด      3.28    0.997    ปานกลาง 
6. ไมทําลายสุขภาพ  2.68    0.886    ปานกลาง 
   
                          รวม            3.09   0.512   ปานกลาง 
 
    
 
. 
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ตาราง 3 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการยอมรับดานความเขากนัไดของ 
ผลิตภัณฑกบัความตองการของผูบริโภคโคกซีโร  

 
ดานความสอดคลองของ               ระดับการยอมรับ 
ผลิตภัณฑกบัความตองการของผูบริโภคโคกซีโร       
        x  S.D แปลผล 
1. มีรสชาติตรงความตองการ     3.19    0.927   ปานกลาง 
2. ใชเปนเครือ่งดื่มประจําวันของทานได     2.77    0.918   ปานกลาง 
3. ชื่อ โคกซีโร ใหความรูสกึดีกับ                                                                           
   ผูที่ไมตองการใชคําวาไดเอท     3.25    1.168   ปานกลาง 
4. เปนเครื่องดื่มที่เขากันไดกับการใชชวีติของทาน  2.93    0.956   ปานกลาง 
 

  รวม  3.04    0.728   ปานกลาง 
 
                
ตาราง 4 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการยอมรับดานคุณสมบัติเดนชัดของโคก  

ซีโร  
  
ดานคุณสมบัติเดนชัดของโคกซโร           ระดับการยอมรับ 
      
        x  S.D แปลผล 
1. โลโกสื่อใหเห็นไดวาเปนเครื่องดื่มไมมีน้ําตาล   3.78   0.714    มาก 

 2. สีของบรรจุภัณฑสื่อใหเห็นวาเปนเครือ่งดื่มไมมีน้ําตาล  3.28   1.219    ปานกลาง 
 3. รสชาติสื่อใหรูสึกไดวาเปนเครื่องดื่มไมมีน้ําตาล 3.26   0.995    ปานกลาง 
 

รวม  3.44    0.770    ปานกลาง
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ตาราง 5 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการยอมรับในสวนที่เม่ือไดทดลองดื่มโคกซี
โรแลว 

  
ดานการทดลองดื่มโคกซีโร      ระดับการยอมรับ 
 
         x  S.D แปลผล 
1. บริษัทจัดโคกซีโรใหทดลองดื่มไดที่จุดขายตางๆ  3.02    1.117    ปานกลาง 
2. โคกซีโรมีขนาดพอเหมาะใหสมารถซื้อมาทดลองดื่มได  2.80    0.754    ปานกลาง 
3. โคกซีโรมีราคาไมแพงเกินกวาที่จะซ้ือมาทดลองดื่มได            2.98     0.809    ปานกลาง 
 

 รวม             3.67    0.619    ปานกล
    

 
ตาราง 6 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความสามารถดานติดตอสื่อสารเกี่ยวกับโคกซโีร 
   
ความสามารถดานติดตอสื่อสารเกี่ยว     ระดับการยอมรับ 
กับโคกซีโร        
 
        x  S.D  แปลผล 
1.โฆษณาโคกซีโรมีความชัดเจนในการแจงลักษณะ                  
ของโคกซีโรวาเปนเครื่องดื่มไมมีน้ําตาล           4.27   0.752     มาก                                  
2.ทานหาขอมูลของโคกซีโรไดงาย           3.51      1.061     ปานกลาง 
3. ทานสามารถแนะนําขอมูลเกี่ยวกับโคกซีโรแกผูอ่ืนได           2.89      0.995     ปานกลาง 
 
รวมดานความคิดเห็นดานการสื่อสาร           3.56       0.730  ปานกลาง 
    
 
 จากการวิเคราะหขอมูล แบบสอบถาม ดานลักษณะผลิตภัณฑ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร ไดแก ประโยชนเชิงเปรียบเทียบโคกซีโรกับเครือ่งดื่มนํ้าอัดลมอื่น 
ความเขากันไดกับความตองการของผูบริโภค คุณสมบัติที่เดนชัด สามารถทดลองใชผลติภัณฑ 
สามารถสังเกตเห็นไดหรือสามารถติดตอสื่อสารได พบวาผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคดิเห็น
เกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรโดยรวมอยูในระดับปานกลาง 
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 1.ประโยชนเชิงการเปรียบเทียบกบัเครื่องดื่มอ่ืน พบวา โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมี
ระดับความคดิเห็นอยูในระดับปานกลางโดยมีคาเฉลี่ย 3.191 เม่ือพิจารณารายขอพบวาประโยชน
เชิงการเปรียบเทียบกับเคร่ืองดื่มอ่ืนอันไดแก ความแกกระหายน้ํา  รสชาติ แคลอรี่ต่ําไมมีน้ําตาล 
สารใหความหวานแทนน้ําตาลมีความปลอดภัย ความหลากหลายของขนาดบรรจุภัณฑ ความไม
เปนอันตรายตอสุขภาพ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 2.93, 
3.01, 3.32, 3.35, 3.28, 3.26 ตามลําดับ 
 
 2.ความเขากันไดกับความตองการของผูบริโภค พบวา โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมี
ระดับความคดิเห็นอยูในระดับปานกลางโดยมีคาเฉลี่ย 3.124 เม่ือพิจารณาจะพบวา ความเขากันได
กับความตองการของผูบริโภค ไดแก รสชาติ ใชเปนเครื่องดื่มประจําวัน ชื่อที่ใหความรูสึกดีตอผูไม
ตองการใชคําวาไดเอท เครือ่งดื่มที่เขากันไดกับการใชชีวติ มีระดับความรูความเขาใจในผลติภัณฑ
ในระดับความคิดเห็นในระดบัปานกลางโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.16, 2.94, 3.25, 3.15 ตามลําดับ 
 

3.คุณสมบัตทิี่เดนชัด พบวา โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.264 เม่ือพิจารณาจะพบวา  คุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัด   ไดแก  
โลโก สีของบรรจุภัณฑ รสชาติที่แสดงถงึเครื่งดื่มที่ไมมีน้ําตาล มีระดับความคิดเห็น 3.37, 3.25, 
3.18 ตามลําดับ 
 

4. สามารถทดลองบริโภค พบวา โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ  2.934 เม่ือพิจารณารายขอพบวา มีจุดใหทดลองดื่มและสามารถ
ทดลองได ขนาดของผลิตภัณฑ มีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 2.80, 
3.02, 2.98 ตามลําดับ 

 
5.สามารถสังเกตเห็นไดหรือสามารถติดตอสื่อสารได พบวโดยรวมผูตอบแบบสอบ  

ถาม มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลางโดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.260เม่ือพิจารณาจะพบวา 
สามารถ ติดสื่อสารได  อันไดแก  ความชัดเจนในการบอกลักษณะของผลิตภัณฑ  การหาขอมูล   
แนะนําผูอ่ืนหรือเชิญชวนมาทดลองมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง  3.38, 3.51, 2.89 
ตามลําดับ 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
ผูตอบแบบสอบถาม มีพฤตกิรรมการยอมรับผลติภัณฑโคกซีโร แบงออกเปน 10 ดาน ไดแก ซื้อ
โคกซีโรเม่ือใด ประโยชนใดที่ตองการในการดื่มโคกซีโร ชวงเวลาสวนใหญที่ด่ืมโคกซีโร ขนาด
บรรจุภัณฑโคกซีโร ที่ดื่มเปนประจํา ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง ซื้อโคกซีโร จากสถานที่ใดมาก
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ที่สุด สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่มโคกซีโร ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน คาใชจายในการซื้อโคก
ซีโรเฉลี่ยตอครั้ง ขอเสนอแนะ/ขอคิดเห็น เกี่ยวกับผลิตภัณฑที่มีอิทธพิลตอการยอมรับโคกซีโร 
 
ตาราง 7   คาความถี่ และรอยละ ของพฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
 

พฤติกรรม จํานวน รอยละ 
1. ซื้อโคกซี่โรเม่ือใด   

1.1 ซื้อทันทีที่เห็นโคกซีโร  64 17.0 
1.2 ซื้อเม่ือมีขอมูลพอสมควรแลว 147 39.1 
1.3 ซื้อเม่ือเห็นวาผูอ่ืนด่ืมโคกซีโร 100 26.6 
1.4  ซื้อเม่ือคนที่รูจักดื่มโคกซีโร 65 17.3 

 
                           รวม 376 100 
                              
2.  ประโยชนใดที่ตองการในการดื่มโคกซีโร 

  

2.1.รสชาติอรอย 58 15.4 
2.2 ดับการกระหายน้ํา 134 35.6 
2.3.ตองการความซาสของโซดา 91 24.2 
2.4.ตองการเครื่องดื่มที่หวานแตมีแคลอรี่ต่ํา   71 18.9 

                             
                           รวม 
 

          22 
         376 
 

             5.9 
            100 
 

3. ชวงเวลาสวนใหญที่ด่ืมโคกซีโร   
          3.1  ระหวางม้ืออาหาร 103 27.4 
         3.2  ระหวางทํากิจกรรม เชน เลนกีฬา  83 22.1 
         3.3  เวลารูสึกเหนื่อยหรือออนเพลีย 173 46.0 
         3.4  อ่ืน ๆ โปรดระบุ  17 4.5 
                           รวม 
 

376 
 

100 
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ตาราง 7 (ตอ) 
 

พฤติกรรม จํานวน รอยละ 

4. ขนาดบรรจุภัณฑโคกซีโร ที่ด่ืมเปนประจํา   
          4.1   กระปอง 196 52.1 
 4.2   บัดดี้ 1.25 ลิตร 93 24.7 
 4.3  วันเวย 60 16.0 
 4.4  ตูกดโพสตมิกซ (Postmix)   18 4.8 
   

รวม 376 100 
 
5. ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 

 
 

 

5.1  นอยกวา 5 ขวด   197 52.4 
5.2  5 - 10 ขวด            138 36.7 
5.3  มากกวา 10 ขวด                  33 8.8 
5.4  อ่ืนๆโปรดระบุ                                 8 2.1 

   
รวม  376 100 

 
6.  ซื้อโคกซีโร จากสถานที่ใดมากที่สุด 

  

 6.1   รานคาทั่วไปใกลบาน / ที่ทํางาน 154 41.0 
 6.2    รานสะดวกซื้อ / มินิมารท  146 38.8 
 6.3    ซูเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา 71 18.9 
 6.4     อ่ืน ๆ โปรดระบุ   5 1.3 
   

รวม  376 100 
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ตาราง 7 (ตอ) 
 

พฤติกรรม จํานวน รอยละ 

7.  สื่อที่มีอิทธิพลตอทานในการเลือกดื่มโคกซีโร   
 7.1   วิทยุ / โทรทัศน 191 50.8 
 7.2   ปายโฆษณาตามสถานที่ตาง ๆ   114 30.3 
 7.3   หนังสือพิมพ นิตยสาร  67 17.8 
 7.4    อ่ืน ๆ โปรดระบุ          4 1.1 

 
รวม 

 

 
376 

 

 
100 

 
8. ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน   

8.1    1 ครั้ง 176 46.8 
8.2     2 ครั้ง   115 30.6 

8.3     3 ครั้ง     47 12.5 

8.4    มากกวา 3 ครั้งขึ้นไป 38 10.1 
 

รวม 
 

376 100 

9 คาใชจายในการซื้อโคกซีโรเฉลี่ยตอครั้ง   
9.1    นอยกวา 50 บาท   146 38.8 
9.2     50 - 100 บาท   127 33.8 
9.3     มากกวา 100 บาท   109 27.4 

 
รวม 

 
376 100 
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 จากตาราง 7 จากขอมูลแบบสอบถามดานพฤติกรรมการยอมรับผลติภัณฑโคกซีโรดังนี้ 

กลุมตัวอยางคนสวนใหญจะซื้อโคกซีโรเมือ่มีขอมูลพอสมควรจํานวน 147 คนคิดเปนรอยละ 39.1  

 ประโยชนที่ตองการในการดื่มโคกซีโรสวนใหญตองการดับกระหายคดิเปนรอยละ 35.6 หรือ134 คน  

ชวงเวลาสวนใหญที่ดื่มโคกซโีรมักจะเปนชวยเวลาที่รูสึกเหนื่อยหลงัจากทํากิจกรรมตางคิดเปนรอยละ 

46.0 หรือ 173 คน ขนาดบรรจุภัณฑโคกซีโร ที่กลุมตัวอยางดื่มเปนประจําจะเปนชนิดกระปองถึงรอย

ละ 52.1 หรือ 196 คน ปริมาณการซื้อโคกซีโรจํานวนรอยละ 52.4 หรือ 197 คนที่ดื่มนอยกวา 5 ขวด

หรือ 5 กระปองตอครั้ง รานคาทัว่ไปซื้อเปนสถานทีท่ีค่นกสวนใหญซื้อคิดเปนรอยละ 41.0 ส่ือที่มี

อิทธิพลตอการเลือกดื่มโคกซีโรคือวิทยทูีวคีิดเปนอัตราสวน 50.8 หรือ 191 คน ความถี่ในการซื้อโคกซี

โรตอวันจํานวน 1 คร้ัง/ตอวนั คิดเปนรอยละ 46.8 หรือ 176 คน  คาใชจายในการซื้อโคกซีโรเฉลีย่ตอ

คร้ัง นอยกวา 50 บาทคิดเปนรอยละ คือ 38.8 35.6 ขอเสนอแนะ/ขอคิดเห็น เกีย่วกับผลิตภัณฑที่มี

อิทธิพลตอการยอมรับโคกซโีรสวนใหญกลาวถงึรสชาตแิละความซาสของโซดาใหปรับปรุงใหดีข้ึน 

 
สวนที่ 2   ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน ดังนี้ 
 1.พฤติกรรมการยอมรับผลติภัณฑโคกซโีร   ประกอบดวย       เหตุผลในการซื้อโคกซีโร 
ประโยชนใดทีต่องการในการดื่มโคกซีโร ชวงเวลาสวนใหญที่ดื่มโคกซีโร ขนาดบรรจุภัณฑโคกซีโร  
ที่ด่ืมเปนประจํา  ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง  สถานที่ในการซื้อโคกซีโร   สื่อที่มีอิทธิพลตอการ 
เลือกดื่มโคกซีโร        ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน     คาใชจายในการซื้อโคกซีโรเฉลี่ยตอครั้ง 
ขอเสนอแนะ /ขอคิดเห็น เกี่ยวกับผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการยอมรับโคกซีโร 
 
 2.การทดสอบความสัมพันธระหวางเพศ กับ พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร เหตุผลในการ
ซื้อโคกซีโร   ประโยชนใดทีต่องการในการดื่มโคกซีโร    ชวงเวลาสวนใหญที่ดื่มโคกซีโร    ขนาด 
บรรจุภัณฑโคกซีโร ที่ดื่มเปนประจํา ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง       สถานที่ในการซื้อโคกซีโร  
สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่มโคกซีโร ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน คาใชจายในการซื้อโคกซีโร
เฉลี่ยตอครั้ง สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถติิไค-สแควร   ทดสอบความสัมพันธระหวาง 
ตัวแปรและสถิติ Cramer’s V เพ่ือวัดขนาดความสัมพันธของตวัแปรโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% 
ดังนั้นปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็ตอเม่ือ Sig.(2-tailed) มีคานอย
กวา 0.05 สามารถแยกเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
 
สมมติฐานขอที่ 1  เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร 
สมมติฐานยอย 1.1 เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
  
 



48 
 

สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 H1 : เพศมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 
ตาราง 8  ความสัมพันธระหวางเพศและพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 

    
เหตุผลในการซื้อ 

  

      เพศ ทันที่ที่เห็น เม่ือมีขอมูล เม่ือมีผูอ่ืนด่ืม เม่ือคนสวนใหญด่ืม รวม 
 

ชาย 52 94 47 36 229 

หญิง 12 53 53 29 147 
        

รวม 
 

64 
 

147 
 

100 
 

65 
 

376 
 

      2χ       =  20.648 Sig. =  0.000 
   Cramer’s V =  0.234 Sig. =  0.000 
 
 จากตาราง 8   การทดสอบความสัมพันธ   ระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ  Chi-square  
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ เพศมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัว
แปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.234 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย1.2 เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการ
ดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
 H1 : เพศมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนทีต่องการในการดื่ม 
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ตาราง 9  ความสัมพันธระหวางเพศและพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการใน
การดื่ม 

 

   
ประโยชนทีต่องการในการดื่ม 

  

เพศ 
รสชาติ
อรอย 

ดับกระหายน้ํา ความซาสของโซดา เครื่องดื่มที่หวานแตมี
แคลอรี่ต่ํา,อ่ืนๆ 

 รวม 

ชาย 30 114 48 37  229 
หญิง 28 20 43 56  147 

 
รวม 

 
58 

 
134 

 
91 

 
93 

  
376 

       

       2χ  =  54.894   Sig.  =  0.000    
        Cramer’s V =  0.382      Sig.   =  0.000 
 
 จากตาราง 9  การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติแิบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ  (Sig)  เทากับ  0.000  ซึ่งมีนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  ตามที่กําหนดไว   จึงยอมรับสมมติฐาน  H1  คือ เพศมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัว
แปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวาขนาดความสัมพันธที่ 0.382 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับ
ปานกลาง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 1.3 เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซี
โร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 H1 : เพศมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
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ตาราง 10  ความสัมพันธระหวางเพศตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 

    
ชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 

 

เพศ หลังอาหาร ระหวางทํากิจกรรม  เวลารูสึกเหนือ่ย,อ่ืนๆ 
 

 รวม 

ชาย 45 57 127  229 
หญิง 58 26 63  147 

 
รวม 

 
103 

 
83 

 
190 

  
376 

 

   2χ   =         17.738  Sig. =   0.000 
  Cramer’s V =  0.217  Sig.   =   0.000 
 
 จากตาราง 10  การทดสอบความสัมพันธ  ระหวางตัวแปร ดวยคาสถติิแบบ    Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig)  เทากับ 0.000 ซึ่งมีนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ  เพศมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของ
ตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V  พบวา ขนาดความสัมพันธที่  0.217  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธใน
ระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 

สมมติฐานยอย 1.4 เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่
ดื่มเปนประจาํ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑทีด่ื่มเปน
ประจํา 
 H1 : เพศมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโร ดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนประจํา 
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ตาราง 11  ความสัมพันธระหวางเพศตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร  ดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืม
เปนประจํา 

 

ชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
เพศ กระปอง บัดดี้ 1.25 

ลิตร 
วันเวย ตูกดโพสตมิกซ 

และตูกดน้ํา
กระปอง 

รวม 

ชาย 114 64 42 9 229 

หญิง 82 29 18 18 147 
 

รวม 
 

    196 
 

93 
 

   60               27 
 

376 

   2χ    =  13.768  Sig. =  0.003 
  Cramer’s V =  0.191 Sig. =  0.003 
 
 จากตาราง 11  การทดสอบความสัมพันธ    ระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ   Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig)  เทากับ  0.003 ซึ่งนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ เพศมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานบรรจุภัณฑในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธ
ของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่  0.191  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธ
ในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย1.5 เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคก
ซีโรตอครั้ง 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 H1 : เพศมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
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ตาราง 12  ความสัมพันธระหวางเพศตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโร
ตอครั้ง  

 

 
ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 

 
 

 
เพศ 

นอยกวา 5 ขวด  5 - 10 ขวด มากกวา 10 ขวด รวม 
ชาย 99 108 22 229 
หญิง 98 30 19 147 

 
     รวม 

 
197 

 
138 

 
41 

 
376 

 

   2χ  =  27.748 Sig.    =  0.000         
   Cramer’s V =   0.272 Sig.      =  0.000 
 
 จากตาราง 12  การทดสอบความสัมพันธ  ระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ เพศมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัว
แปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.272 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับ
ต่ํามาก   ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย1.6 เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 H1 : เพศมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
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ตาราง 13  ความสัมพันธระหวางเพศตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ  
 

  สถานที่ในการซื้อ   
เพศ รานคาทั่วไปใกลบาน / ที่

ทํางาน 
รานสะดวกซือ้    

/ มินิมารท 
ซูเปอรมารเก็ตใน

หางสรรพสินคา, อ่ืนๆ 
รวม 

ชาย 
 

94 89 46 229 

หญิง 
 

60 57 30 147 

 
      รวม 

 
154 

 
146 

 
76 

 
376 

 

  2χ  =  0.006 Sig. =  0.997 
  

 จากตาราง 13 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติแิบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ  (Sig)  เทากับ 0.997    ซึ่งมีมากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว   จึงยอมรับสมมติฐาน H0 คือ  เพศไมมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 
สมมติฐานยอย1.7 เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อทีม่ีอิทธิพลตอ
การเลือกดื่ม 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 H1 : เพศมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 
. 
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ตาราง 14 ความสัมพันธระหวางเพศตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกดื่ม 

 

 
สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 

 
 

 

เพศ 
วิทยุ / โทรทัศน 

 
ปายโฆษณาตาม
สถานที่ตาง ๆ 

หนังสือพิมพ 
นิตยสาร, อ่ืนๆ 

รวม 
 

ชาย 120 76 33 229 
หญิง 71 38 38 147 

 
         รวม 

 
191 

 
114 

 
71 

 
376 

 

     2χ  =   8.091   Sig.       =  0.017 
  Cramer’s V =  0.147  Sig.       =  0.017+ 
 จากตาราง 14 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.017 ซึ่งมีนอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ เพศมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานเหตุผลในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัว
แปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.147  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธใน
ระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย1.8 เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อ
โคกซีโรตอวนั 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : เพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 H1 : เพศมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
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ตาราง 15 ความสัมพันธระหวางเพศตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกดื่ม  

 

   
ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 

    
  รวม เพศ 

1 ครั้ง 2 ครั้ง มากกวา3 ครัง้ขึ้นไป   
ชาย 120 64 45  229 
หญิง 56 51 40  147 

 
   รวม 

 
176 

 
115 

 
85 

  
376 

 

  2χ  =  7.511 Sig. =  0.023 
  Cramer’s V =  0.141 Sig.  =  0.023 
 
 จากตาราง 15  การทดสอบความสัมพันธ  ระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ   Chi-square 
พบวา   คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ  (Sig)  เทากับ  0.023  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  ตามที่กําหนดไว  จึงยอมรับสมมติฐาน  H1   คือเพศมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร     ดานความถี่ในการซือ้โคกซีโรตอวัน   และเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.141 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 1.9 เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อ
เฉลีย่ตอครั้ง 

สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้
 H0 : เพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 H1 : เพศมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง   
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ตาราง 16  ความสัมพันธระหวางเพศตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อ
เฉลี่ยตอครั้ง 

 

 คาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 

 รวม 
เพศ 

นอยกวา 50 บาท 50 - 100 บาท มากกวา 100 บาท  
ชาย 91 88 50 229 
หญิง 55 39 53 147 
 
      รวม 

 
146 

 
127 

 
103 

 

 
376 

   2χ  =  10.485 Sig. =  0.005 
         Cramer’s V =  0.167 Sig.  =  0.005 
 
 จากตาราง 16    การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ  Chi-square 
พบวา  คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ  (Sig)  เทากับ  0.005  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว     จึงยอมรับสมมติฐาน H1  คือเพศมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร   ดานคาใชจายในการซื้อโคกซีโรตอวัน  และเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.167 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานขอที่ 2  อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร  สามารถเขียนเปนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังน้ี 
สมมติฐานยอย2.1  อายุ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 H1 : อายุมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
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ตาราง 17  ความสัมพันธระหวางอายุตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 

  เหตุผลในการซื้อ   
อายุ 

 
ทันทีที่เห็น 

 
เม่ือมีขอมูล
พอสมควร 

เม่ือเห็นวาผูอ่ืนด่ืม
มากพอสมควรแลว 

เม่ือคนรูจักสวน
ใหญดื่มโคกซีโร 

 
รวม 

18 ป – 21 ป 
22 ป – 25 ป 
26 ป – 29 ป 
30 ปขึ้นไป 

4 
46 
11 
3 

19 
61 
53 
14 

25 
44 
25 
6 

12 
21 
25 
7 

60 
172 
114 
30 

 
          รวม 

 
64 

 
147 

 
100 

 
65 

 
376 

 

      
   2χ  =   32.794 Sig.  =   0.000 

  Cramer’s V =   0.171 Sig.   =   0.000 
 
 จากตาราง 17 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติแิบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ  (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ   0.05  ตามทีก่ําหนดไว  จึงยอมรับสมมติฐาน  H1   คืออายุมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ     และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธ
ของตัวแปร  โดยใช 
สถิติ  Cramer’s V  พบวา    ขนาดความสัมพันธที่  0.171  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ํา
มาก  
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย2.2 อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการ
ในการดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
 H1 : อายุมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนทีต่องการในการดื่ม 
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ตาราง 18  ความสัมพันธระหวางอายุตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการใน
การดื่ม 

 

   ประโยชนทีต่องการดื่ม  
 
อายุ 
 

รสชาติอรอย 
 

ดับกระหายน้ํา 
 

ตองการความ
ซาสของโซดา 

 
เครื่องดื่มที่หวานแตมี
แคลอรี่ต่ํา,อ่ืนๆ 

 
รวม 

18 ป – 21 ป 
22 ป – 25 ป 
26 ป – 29 ป 
 30 ปขึ้นไป  
 

3 
28 
25 
2 
 

35 
66 
31 
2 
 

16 
43 
21 
11 
 

6 
35 
37 
15 
 

60 
172 
114 
30 
 

 
           รวม 

 
58 

 
134 

 
91 

 
93 

 
376 

 

      
  2χ  =  48.097 Sig.   =  0.000 

  Cramer’s V =  0.206 Sig. =  0.000 
 
 จากตาราง 18 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติแิบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  ตามที่กําหนดไว  จึงยอมรับสมมติฐาน  H1    คืออายุมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร  ดานประโยชนในการซื้อ  และเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ   Cramer’s  V  พบวา ขนาดความสัมพันธที่   0.206  ซึ่ง
แสดงคาความสัมพันธในระดับต่ํามาก  
ที่ระดับนัย  สาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 
สมมติฐานยอย 2.3 อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซี
โร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 H1 : อายุมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
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ตาราง 19  ความสัมพันธระหวางอายุตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 

   ชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร  
อายุ 
 

ระหวางม้ืออาหาร 
 

ระหวางทํากิจกรรม 
เชน เลนกีฬา 

เวลารูสึกเหนือ่ยหรือ
ออนเพลีย,อ่ืนๆ  

รวม 
 

18 ป – 21 ป 12 24 24  60 
 

22 ป – 25 ป 
 

26 ป – 29 ป 
 

30 ปขึ้นไป 
 

53 
 

29 
 
9 

45 
 
5 
 
9 

74 
 

80 
 

12 

 172 
 

114 
 

30 

 
          รวม 

 
103 

 
83 

 
190 

  
376 

 

   2χ  =  41.813 Sig.   =  0.000 
  Cramer’s V =  0.236 Sig. =  0.000 
 
 จากตาราง 19 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติแิบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05   ตามที่กําหนดไว  จึงยอมรับสมมติฐาน   H1  คืออายุมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาในการซือ้และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธ
ของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา  ขนาดความสัมพันธที่ 0.236  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธ
ในระดับต่ํามาก  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย2.4 อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่
ดื่มเปนประจาํ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑทีด่ื่มเปน
ประจํา 
 H1 : อายุมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนประจํา 
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ตาราง 20  ความสัมพันธระหวางอายุตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปน
ประจํา 

 

    อายุ          ขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนเประจํา  
 กระปอง บัดดี้ 1.25 

ลิตร 
วันเวย ตูกดโพสต

มิกซ  
รวม 

18 ป – 21 ป 
12 23 24 1 

60 
 

22 ป – 25 ป 
 
26 ป – 29 ป 
 
 
30 ปขึ้นไป 

114 
 

48 
 

22 

35 
 

33 
 
2 

11 
 

21 
 
4 

12 
 

12 
 
2 

172 
 

114 
 
 

30 
 

 
          รวม 196 93 60 27 

 
376 

 

   2χ  =  70.366 Sig. =   0.000 
  Cramer’s V =  0.250 Sig. =   0.000 
  
 จากตาราง 20 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ อายุมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา และเม่ือพิจารณา หาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.250 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับคอนขางต่ํา ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย2.5 อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคก
ซีโรตอครั้ง 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: อายุไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 H1: อายุมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ 
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ตาราง 21 ความสัมพันธระหวางอายุตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโร
ตอครั้ง  

 

    อายุ          ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง  
 นอยกวา 5

ขวด 
5 – 10 ขวด มากกวา 10 

ขวด 
 รวม 

18 ป – 21 ป 
 

3 46 11  60 

22 ป – 25 ป 
 
26 ป – 29 ป 
 
30 ปขึ้นไป 

113 
 

58 
 

23 
 

50 
 

37 
 
5 
 

9 
 

19 
 

        2 
 

 

172 
 
114 
 
  30 
 

 
               รวม 197 138 41  

  
376 
 

    2χ  =  79.714 Sig. =  0.000  
  Somers’ D =  -0.187 Sig     = 0.000 
 
 จากตาราง 26 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออายุมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้งและเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Somer’s d พบวา ขนาดความสัมพันธที่ -0.187 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกันในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.000 
 
สมมติฐานยอย2.6 อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 H1 : อายุมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
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ตาราง 22  ความสัมพันธระหวางอายุตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 

อายุ  สถานที่ในการซื้อ  
 รานคาทั่วไป 

ใกลบาน/ทีท่ํางาน 
รานสะดวก 
มินิมารท 

ซูปเปอมารเกต         
หางสรรสินคา,  อ่ืนๆ 

รวม 

18 - 21 ป 11 33 16 60 
22  - 25 ป 
26  - 29 ป 
30 ปขึ้นไป 

97 
39 
7 

52 
43 
18 

23 
32 
5 

172 
114 
30 

 
   รวม 

 
154 

 

 
146 

 

 
76 
 

 
376 

 

   2χ  =  40.749 Sig.   =  0.000 
  Cramer’s V =  0.233 Sig.   =  0.000 
 
 จากตาราง 22 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามทีก่ําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออายุมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัว
แปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.233 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับ
ต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย2.7 อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อทีม่ีอิทธิพลตอ
การเลือกดื่ม 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 H1 : อายุมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 
 
 
 
 
 



63 
 

ตาราง 23  ความสัมพันธระหวางอายุตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกดื่ม  

 

อายุ  สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม  
    วิทยุ/โทรทศัน 

 
  ปายโฆษณา 
 

 หนังสือพิมพ,        
นิตยสาร, อ่ืนๆ      

รวม 

18 - 21 ป 21 21 18 60 
22  - 25 ป 
26  - 29 ป 
30 ปขึ้นไป 

100 
47 
23 

55 
32 
6 

17 
35 
1 

172 
114 
30 

 
         รวม 
 

 
191 

 

 
114 

 

 
71 
 

 
376 

 

   2χ  =  36.192 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =  0.219 Sig.   =   0.000 
 
 จากตาราง 23 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามทีก่ําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออายุมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อในการซื้อ และเมื่อพิจารณาหาระดับความสมัพันธของตัวแปร 
โดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที ่ 0.219 ซึ่งแสดงคาความสมัพันธในระดบัต่ํา
มาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย2.8 อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อ
โคกซีโรตอวนั 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 H1 : อายุมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
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ตาราง 24  ความสัมพันธระหวางอายุตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซี
โรตอวัน 

 

ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน  
       อายุ 
  

1 ครั้ง 2 ครั้ง  
มากกวา 3 ครั้งขึ้น
ไป 

รวม 

22 12  26 60 

77 58  37 172 

57 39  18 114 

18 - 22 ป    
23 - 25 ป 
26 – 29 ป 
30 ปขึ้นไป 20 6  4 30 

     รวม 176 115  85 
 
376 
 

  2χ  =   23.565  Sig. =   0.001 
  Somer’s D =  -0.159  Sig.     =   0.001 
 
 จากตาราง 24 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.001 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามทีก่ําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออายุมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานความถี่ในการซือ้โคกซีโรตอวัน และเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Somer’s D พบวา ขนาดความสัมพันธที่ -0.159 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกันเดียวในระดบัต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.001 
 
 
 
 
 
สมมติฐานยอย2.9 อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อ
เฉลีย่ตอครั้ง 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อายุไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 H1 : อายุมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 
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ตาราง 25  ความสัมพันธระหวางอายุตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อ
เฉลี่ยตอครั้ง 

 

อายุ 
                   คาใชจายในการซื้อโคกซีโรเฉลี่ยตอครั้ง 

 
 

 นอยกวา 50 บาท   50 – 100 บาท 
 

มากกวา 100บาท รวม 

18 - 21 ป 10 14 36 60 
22  - 25 ป 
26  - 29 ป 
30 ปขึ้นไป 

60 
61 
15 

68 
35 
10 

44 
18 
5 

172 
114 
30 

     รวม 
 

146 127 103 
 

376 
 

 

   2χ  =  49.873  Sig. =  0.000 
  Somer’s D =  -0.274  Sig.  =  0.000 
 
 จากตาราง 25 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามทีก่ําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออายุมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานคาใชจายในการซื้อโคกซีโรตอวัน และเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ พบวา ขนาดความสัมพันธที่ -0.274  ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกันในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.000 
 
สมมติฐานขอที่ 3   ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร 
สมมติฐานยอย 3.1 การศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการ
ซื้อ 
   
 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 H1 : ระดับการศึกษามีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
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ตาราง 26  ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลใน
การซื้อ 

 

  

เหตุผลในการซื้อ 

 

ระดับการศึกษา 
 ทันทีที่

เห็น 
 

เม่ือมีขอมูล
พอสมควร 

เม่ือเห็นวาผูอ่ืนด่ืม
มากพอสมควรแลว 

เม่ือคนรูจักสวน
ใหญด่ืมโคกซีโร 

 
รวม 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 0 19 17 10 46 
ปริญญาตร ี
สูงกวาปริญญาตร ี

36 
28 

63 
65 

49 
34 

25 
30 

173 
157 

 
รวม 

 
64 

 
147 

 
100 

 
65 

 
376 

 

   2χ  =   15.063    Sig     =   0.020 
  Cramer’s V =  0.142   Sig.   =   0.020 
 
 จากตาราง 26 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.020 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือระดับการศึกษามี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานเหตุผลในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับ 
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.142 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย3.2 ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ประโยชนทีต่องการในการดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการ
ในการดื่ม 
 H1 : ระดับการศึกษามีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนทีต่องการใน
การดื่ม 
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ตาราง 27  ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่
ตองการในการดื่ม 

 

  ประโยชนทีต่องการในการดื่ม 
 

 
ระดับการศึกษา 

 
 

รสชาติ
อรอย 

 

ดับกระหาย
น้ํา 
 

ตองการความซาส
ของโซดา 

 

เครื่องดื่มที่
หวานแตมีแคลอ
รี่ต่ํา,อ่ืนๆ 

 
รวม 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 0 30 11 5 46 
ปริญญาตร ี
สูงกวาปริญญาตรี  
   

20 
38 

68 
36 

49 
31 

36 
52 

173 
157 

 
          รวม 

 
58 

 
134 

 
91 

 
93 

 
376 

 

  2χ  =   47.297 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.251 Sig. =   0.000 
 
 จากตาราง 27 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือระดับการศึกษามี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานประโยชนในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับ 
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.251 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 3.3 ระดบัการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ชวงเวลาที่ดืม่โคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาทีด่ื่มโคกซี
โร 
 H1 : ระดับการศึกษามีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
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ตาราง 28  ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่
ดื่มโคกซีโร 

 

ชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร  
ระดับการศึกษา ระหวางม้ืออาหาร ระหวางทํากิจกรรม เวลารูสึกเหนือ่ย

เพลีย,อ่ืนๆ 
รวม 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 10 17 19     46 

ปริญญาตร ี 42 42 89 173 

สูงกวาปริญญาตร ี 51 24 82 157 

รวม 103 83 190 
 

376 
 

  2χ  =  11.801  Sig. =  0.019 
       Cramer’s V =  0.125 Sig.     =  0.019 
  
 จากตาราง 28  การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.019ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือระดับการศึกษามี
อิทธิพล ตอพฤติกรรม การยอมรับโคกซีโร ดานชวงเวลาในการซื้อ และเม่ือพิจารณา หาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.125 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย3.4 ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาด
บรรจุภัณฑทีด่ื่มเปนประจาํ 
 สามารถเขยีนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่
ดื่มเปนประจํา 
 H1 : ระดับการศึกษามีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืม
เปนประจํา 
. 
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ตาราง 29  ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุ     
ภัณฑที่ดื่มเปนประจํา 

 

ขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มประจํา   
ระดับการศึกษาสูงสุด 

 
กระปอง บัดดี้ 1.25 

ลิตร 
วันเวย ตูกดโพสต

มิกซ  
รวม 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 7 18 20 1 46 

ปริญญาตร ี 121 32 11 9 173 

สูงกวาปริญญาตร ี 68 43 29 17 157 

รวม 196 93 60 27 
 

376 
 

   2χ  =   69.819 Sig.  =  0.000 
  Cramer’s V =   0.305 Sig.  =  0.000 
 
 จากตาราง 29 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือระดับการศึกษามี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานบรรจุภัณฑในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับ 
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.305 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย3.5 ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณ
การซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคก
ซีโรตอครั้ง 
 H1 : ระดับการศึกษามีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโร
ตอครั้ง 
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ตาราง 30  ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการ
ซื้อโคกซีโรตอครั้ง 

 

ปริมาณการซื้อโคกซีโร  
ระดับการศึกษาสูงสุด 

 
นอยกวา

ขวด/กะรปอง 
5 – 10 ขวด/
กระปอง 

มากกวา 10 
ขวด/กระปอง 

รวม 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 3 39 4 46 

ปริญญาตร ี 117 52 4 173 

สูงกวาปริญญาตร ี 77 47 33 157 

รวม 197 138 41 
 

376 
 

   2χ  =  86.138 Sig.    =  0.000 
  Somer’s D =  -0.007  Sig.     =  0.883 
 
 จากตาราง 30 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือระดับการศึกษามี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการ ยอมรับโคกซีโรดานปริมาณในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับ 
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Somer’s D พบวา ขนาดความสัมพันธที่ -0.007 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดบัต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.883 
 
สมมติฐานยอย 3.6 ระดบัการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่
ในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 H1 : ระดับการศึกษามีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
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ตาราง 31  ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ใน
การซื้อ  

 

สถานที่ในการซื้อโคกซีโร ระดับการศึกษา
สูงสุด รานคาทั่วไป รานสะดวกซือ้ ซูปเปอรมารเก็ต / อ่ืนๆ รวม 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 9 31 6 46 

ปริญญาตร ี 82 67 24 173 

สูงกวาปริญญาตร ี 63 48 46 157 

รวม 154 146 76 
 

376 
 

  2χ  =   30.363  Sig.   =  0.000 
  Cramer’s V =   0.201          Sig.  =  0.000 
 
 จากตาราง 31 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือระดับการศึกษามี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับ โคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหา ระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.201 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 3.7 ระดบัการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มี
อิทธิพลตอการเลือกด่ืม 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอ
การเลือกดื่ม 
 H1 : ระดับการศึกษามีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกดื่ม 
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ตาราง 32  ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มี
อิทธิพลตอการเลือกดื่ม  

 

สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
ระดับการศึกษาสูงสุด 

 
วิทยุ / โทรทัศน 

 
 

ปายโฆษณา
ตามสถานที่
ตาง ๆ 

หนังสือพิมพ 
นิตยสาร, อ่ืนๆ 

 

รวม 
 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 19 14 13 46 

ปริญญาตร ี 110 51 12 173 

สูงกวาปริญญาตร ี 62 49 46 157 

รวม 191 114 71 
 

376 
 

  2χ  =  34.656 Sig. =  0.000 
  Cramer’s V =  0.215 Sig.     =  0.000 
 
 จากตาราง 32 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือระดับการศึกษามี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานสื่อในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับความสมัพันธ 
ของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.215 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธ
ในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย3.8 ระดับการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่
ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อ
โคกซีโรตอวัน 
 H1 : ระดับการศึกษามีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซี
โรตอวัน 
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ตาราง 33  ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ใน
การซื้อโคกซีโรตอวัน 

 

                 ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน   
ระดับการศึกษาสูงสุด 

 1ครั้ง 2ครั้ง 
มากกวา 3

ครั้ง 
 รวม 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 22 5 19  46 

ปริญญาตร ี 96 47 30  173 

สูงกวาปริญญาตร ี 58 63 36  157 

รวม 176 115 85  
 

376 
 

         2χ         =   26.485 Sig.     =  0.000 
  Somer’s D =   0.075 Sig.     =  0.133 
 
 จากตาราง 33  การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือระดับการศึกษามี
อิทธิพลตอ พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานความถี่ในการซื้อ และเมื่อพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Somer’s D พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.075 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.133 
 
สมมติฐานยอย 3.9 ระดบัการศึกษามีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
คาใชจายในการซื้อเฉลีย่ตอครั้ง 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ระดับการศึกษาไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อ
เฉลี่ยตอครั้ง 

 H1 : ระดับการศึกษามีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อ
เฉลี่ยตอครั้ง 
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ตาราง 34  ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายใน
การซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 

คาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง  
ระดับการศึกษาสูงสุด 

 นอยกวา 50 
บาท 

50 - 100 
บาท 

มากกวา 100 
บาท รวม 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 11 5 30 46 

ปริญญาตร ี 74 68 31 173 

สูงกวาปริญญาตร ี 61 54 42 157 

รวม 146 127 103 
 

376 
 

   2χ  = 41.776 Sig.   =   0.000 
  Somer’s D  =  -0.082 Sig.      =  0.109 
 
 จากตาราง 34  การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือระดับการศึกษามี
อิทธิพลตอพฤติกรรม การยอมรับโคกซีโร ดานความถี่ในการซื้อ และเม่ือพิจารณา หาระดับความ 
สัมพันธของตวัแปรโดยใชสถิติ Somer’s d พบวา ขนาดความสัมพันธที่ -0.082  ซึ่งแสดงคาความ 
สัมพันธในทศิทางตรางกันขามกันในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.109 
 
สมมติฐานขอที่ 4   อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร 
สมมติฐานยอย4.1 อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 H1 : อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
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ตาราง 35  ความสัมพันธระหวางอาชีพตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 

เหตุผลในการซื้อ   
อาชีพ ซื้อทันทีที่เห็น เม่ือมีขอมูล เม่ือเห็นวาผูอ่ืน

ดื่ม 
เม่ือสวนใหญ 

ดื่ม 
รวม 

นักเรียน/นักศกึษา 17 12 18 9 56 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 14 40 30 17 101 

พนักงาน/บริษัทเอกชน 21 77 50 35 183 

ธุรกิจสวนตัว/ อาชีพ
อิสระ, อ่ืนๆ 

12 18 2 4 36 

รวม 64 147 100 65 376 

    2χ  =  29.622 Sig.  =  0.001 
  Cramer’s V =  0.162 Sig.    =  0.001 
 
 จากตาราง 35 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.001 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออาชีพมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานเหตุผลในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธ ของ
ตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสมัพันธที่ 0.162 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธใน
ระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย4.2 อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่
ตองการในการดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
 H1 : อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
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ตาราง 36  ความสัมพันธระหวางอาชีพตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการใน

การดื่ม 
 

  ประโยชนทีต่องการในการดื่ม   
     อาชีพ 
 

รสชาติ      
อรอย 

 

ดับกระหาย
น้ํา 

 

ตองการความ
ซาสของโซดา 

 

เครื่องดื่มที่หวานแต
มีแคลอรี่ต่ํา,อ่ืนๆ 

 
รวม 

นักเรียน/นักศกึษา 0 39 12 5 56 
ขาราชการรัฐวิสาหกิจ 
พนักงาน/บริษัทเอกชน 
 ธุรกิจสวนตวั, อ่ืนๆ 

20 
    27 
    11 

44 
     43 
       8 

18 
        59 
         2 

19 
           54 
           15 

101 
  183 
   36 
 

 
              รวม 

 
58 

 
134 

 
91 

 
93 

 
376 

 

 
   2χ  =  69.508 Sig.  =  0.000 
  Cramer’s V =  0.248 Sig.    =  0.000 
 
 จากตาราง 36 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออาชีพมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานประโยชนในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธ 
ของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.248 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธ
ในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 4.3 อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคก
ซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 H1 : อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาทีด่ื่มโคกซีโร 
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ตาราง 37  ความสัมพันธระหวางอาชีพตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 

ชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร   
 

อาชีพ 
ระหวางม้ือ
อาหาร 

ระหวางทํา
กิจกรรม 

เวลารูสึกเหนือ่ย
หรือออนเพลีย 

รวม 

นักเรียน/นักศกึษา 13 10 33 56 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 27 47 27 101 

พนักงาน/บริษัทเอกชน 57 12 114 183 

ธุรกิจสวนตัว, อ่ืนๆ 6 14 16 
36 
 

         รวม    103       83         190 
 

376 
 

  2χ  =  72.602 Sig.   =  0.000 
  Cramer’s V =  0.311 Sig.     =  0.000 
 
 จากตาราง 37 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออาชีพมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของ
ตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสมัพันธที่ 0.311 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธใน
ระดับปานกลาง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 4.4 อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑ
ที่ดื่มเปนประจํา 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปน
ประจํา 
 H1 : อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปน
ประจํา 



78 
 

ตาราง 38  ความสัมพันธระหวางอาชีพตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืม
เปนประจํา 

 

ขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา  
      อาชีพ 

กระปอง บัดดี้ 1.25 ลิตร วันเวย ตูกดโพสตมิกซ รวม 

นักเรียน/นักศกึษา 25 10 17 4 56 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 55 40 5 1 101 

พนักงาน/บริษัทเอกชน 89 40 32 22 183 

ธุรกิจสวนตัว, อ่ืนๆ 27 3 6 0 
 

36 
 

รวม 190 93 60 27 
 

370 
 

   2χ  =  48.547 Sig.   =  0.000 
  Cramer’s V =  0.207 Sig. =  0.000 
  
 จากตาราง 38 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออาชีพมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑ ในการซื้อและเมื่อพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.207 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย  4.5 อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อ
โคกซีโรตอคร้ัง 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 H1 : อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
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ตาราง 39  ความสัมพันธระหวางอาชีพตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซี
โรตอครั้ง 

 

ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง  
อาชีพ 

 
นอยกวา 5 ขวด/ 
กระปอง/บัดดี้  

5 - 10 ขวด/
กระปอง/บัดดี้  

มากกวา 10 ขวด/
กระปอง / บัดดี้  

รวม 

นักเรียน/นักศกึษา 19 33 4 56 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 52 44 5 101 

พนักงานบริษทัเอกชน 92 60 31 183 

ธุรกิจสวนตัว, อ่ืนๆ 34 1 1 36 

รวม 197 138 41 
 

376 
 

   2χ  =  49.157 Sig. =   0.000 
  Cramer’s V =  0.256 Sig.   =    0.000 
 
 จากตาราง 39 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออาชีพมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานปริมาณในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธ ของ
ตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสมัพันธที่ 0.256 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธใน
ระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย4.6 อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 H1 : อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
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ตาราง 40  ความสัมพันธระหวางอาชีพตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ  
 

สถานที่ในการซื้อ  
อาชีพ 

 
รานคาทั่วไปใกล
บาน / ที่ทํางาน 

รานสะดวกซือ้ / 
มินิมารท 

ซูเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคา, อ่ืนๆ 

รวม 

นักเรียน/
นักศึกษา 

17 32 7 56 

 ขาราชการ/
รัฐวิสหกิจ 

         48 41 12 101 

 พนักงาน
บริษัทเอกชน 

        68 58 57 183 

ธุรกิจสวนตัว,  
อ่ืนๆ 
 

21 15 0 36 

รวม 154 146 76 
 

376 
 

     

   2χ   =  36.509  Sig.   =  0.000 
   Crame’s V =  0.220 Sig.     =  0.000 
 
 จากตาราง 40 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออาชีพมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานสถานที่ในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธ ของ
ตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสมัพันธที่ 0.220 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธใน
ระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 4.7 อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสือ่ที่มีอิทธิพลตอ
การเลือกดื่ม 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 H1 : อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
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ตาราง 41  ความสัมพันธระหวางอาชีพตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกดื่ม 

 

สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม  
อาชีพ 

 วิทยุ / โทรทัศน ปายโฆษณา หนังสือพิมพ นิตยสาร, รวม 

นักเรียน/นักศกึษา 28 15 13 56 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 48 41 12 101 

พนักงานบริษทัเอกชน 89 48 46 183 

ธุรกิจสวนตัว,  26 10 0 36 
 

รวม 191 114 71 
 

376 
 

    2χ  =  22.242   Sig.  =  0.001 
   Cramer’s V =  0.172 Sig =  0.001 
 
 จากตาราง 41 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.001 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออาชีพมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานสื่อในการซื้อและเมื่อพิจารณา หาระดับความสัมพันธของ ตัว
แปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.172 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับ
ต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 
 
สมมติฐานยอย 4.8 อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อ
โคกซีโรตอวนั 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอ
วัน 
 H1 : อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
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ตาราง 42 ความสัมพันธระหวางอาชีพตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่   ในการซื้อ
โคกซีโรตอวัน 

 

ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน   
อาชีพ 

 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้ง รวม 

นักเรียน/นักศกึษา 18 15 20 3 56 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 14 36 31 20 101 

พนักงานบริษทัเอกชน 20 61 48 48 177 

ธุรกิจสวนตัว,  15 14 1 6 36 

รวม 67 126 100 77 
 

370 
 

   2χ  =  70.279 Sig.  =  0.000 
  Cramer’s V =  0.254 Sig. =  0.000 
 
 จากตาราง 42 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คืออาชีพมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานความถี่ในการซื้อ และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธ ของ
ตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสมัพันธที่ 0.254 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธใน
ระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
 
 
สมมติฐานยอย 4.9 อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการ
ซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : อาชีพไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอ
ครั้ง 

H1 : อาชีพมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 
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ตาราง 43 ความสัมพันธระหวางอาชีพตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อ
เฉลี่ยตอครั้ง 

 

คาใชจายในการซื้อโคกซีโรเฉลี่ยตอครั้ง  
อาชีพ 

 นอยกวา 50บาท 50 - 100 บาท มากกวา 100 บาท รวม 

นักเรียน/นักศกึษา 16 12 28 56 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 33 36 32 101 

พนักงานบริษทัเอกชน 88 62 33 183 

ธุรกิจสวนตัว  9 17 10 36 

รวม 146 127 103 
 

376 
 

  2χ  =  29.857  Sig.  =  0.000 
 Cramer’s V =  0.199  Sig.   =    0.000 
 
 จากตาราง 43  การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ อาชีพมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรม การยอมรับโคกซีโร ดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง และเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.199 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 
 
 
 
 
สมมติฐานขอที่ 5   รายรับเฉลีย่ตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร 
สมมติฐานยอย5.1 รายรับเฉลี่ยตอเดอืนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
เหตุผลในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการ
ซื้อ 
 H1 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
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ตาราง 44  ความสัมพันธระหวางรายรับเฉลี่ยตอเดือนตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผล
ในการซื้อ 

 

เหตุผลในการซื้อโคกซีโร   
รายรับเฉลี่ยตอเดือน 

 
ทันทีที่
เห็น 

เม่ือมีขอมูล 
เม่ือเห็นวา
ผูอ่ืนด่ืม 

เม่ือคนสวน
ใหญดื่ม 

รวม 

ไมเกิน 5,000 บาท 41 13 17 0 71 

5,001 – 10,000 บาท 11 69 32 11 129 

10,001- 15,000 บาท 5 34 40 15 94 

15,001 บาทขึ้นไป 7 31 11 33 82 

รวม 64 147 100 65 
 

376 
 

   2χ  =  159.931 Sig.     =   0.000 
  Cramer’s V =  0.369 Sig.     =   0.000 
 
 จากตาราง 44  การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ รายรับมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรม การยอมรับโคกซีโร ดานเหตุผลในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง และเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.369 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับปานกลาง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 5.2 รายรับเฉลี่ยตอเดอืนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ประโยชนทีต่องการในการดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่
ตองการในการดื่ม 
 H1 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่
ตองการในการดื่ม 
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ตาราง 45  ความสัมพันธระหวางรายรับเฉลี่ยตอเดือนตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ประโยชนทีต่องการในการดื่ม 

 

ประโยชนทีต่องการดื่มโคกซีโร   
รายรับเฉลี่ยตอเดือน 

 
รสชาติ
อรอย 

ดับกระหาย 
ความซาส
ของโซดา 

เครื่องดื่มที่มีแคลอ
รี่ต่ํา/อ่ืนๆ 

รวม 

ไมเกิน 5,000 บาท 0 43 28 0 71 

5,001 – 10,000 บาท 21 61 32 15 129 

10,001- 15,000 บาท 35 6 21 32 94 

15,001 บาทขึ้นไป 2 24 10 46 82 

รวม 58 134 91 93 
 

376 
 

   2χ  =         164.029  Sig. =  0.000 
  Cramer’s V = 0.381  Sig.    =   0.000 
 
 จากตาราง 45 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ รายรับมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนการซื้อเฉลี่ยตอครั้งและเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.381 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในระดับปานกลางที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 
สมมติฐานยอย 5.3 รายรับเฉลี่ยตอเดอืนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ชวงเวลาที่ดืม่โคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืม
โคกซีโร 
 H1 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคก
ซีโร 
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ตาราง 46 ความสัมพันธระหวางรายรับเฉลี่ยตอเดือนตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 

 

ชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร  
รายรับเฉลี่ยตอเดือน 

 
ระหวางม้ือ
อาหาร 

ระหวางทํากิจกรรม 
เหน่ือย/

ออนเพลีย/อ่ืนๆ 
รวม 

ไมเกิน 5,000 บาท 18 0 53 71 

5,001 – 10,000 บาท 31 52 46 129 

10,001- 15,000 บาท 40 20 34 94 

15,001 บาทขึ้นไป 14 11 57 82 

รวม 103 83 190 
 

376 
 

  2χ  =  73.135  Sig.     =   0.000 
 Cramer’s V =  0.312  Sig.   =   0.000 
 
 จากตาราง 46 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ รายรับมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานชวงเวลาในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง และเม่ือพิจารณา หาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.312 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธกันในระดับปานกลาง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 5.4 รายรับเฉลี่ยตอเดอืนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุ
ภัณฑที่ดื่มเปนประจํา 
 H1 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑ
ที่ดื่มเปนประจํา 
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ตาราง 47  ความสัมพันธระหวางรายรับเฉลี่ยตอเดือนตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาด
บรรจุภัณฑทีด่ื่มเปนประจํา 

 

ขนาดบรรจุภัณฑของโคกซี่โรที่ด่ืม  
รายรับเฉลี่ยตอเดือน 

 กระปอง บัดดี้  
ขวด
วันเวย ตูกดโพสตมิกซ /อ่ืนๆ 

รวม 

ไมเกิน 5,000 บาท 60 0 10 1 71 

5,001 – 10,000 บาท 52 53 24 0 129 

10,001- 15,000 บาท 44 23 14 13 94 

15,001 บาทขึ้นไป 40 17 12 13 82 

รวม 196 93 60 27 
 

370 
 

   2χ  =  78.275  Sig. =   0.000 
  Cramr’’s V =  0.263  Sig. =   0.000 
 
 จากตาราง 47 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ รายรับมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง และเม่ือพิจารณา หาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.263 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธกันในระดับต่าํมาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 5.5 รายรับเฉลี่ยตอเดอืนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอคร้ัง 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อ
โคกซีโรตอครั้ง 
 H1 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อ
โคกซีโรตอครั้ง 
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ตาราง 48  ความสัมพันธระหวางรายรับเฉลี่ยตอเดือนตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 

 

ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 

รายรับเฉลี่ยตอเดือน 
 

นอยกวา 5 ขวด /
กระปอง/ บัดดี้ 

5 - 10 ขวด/
กระปอง/ บัดดี้ 

มากกวา 10 
ขวด/กระปอง / 

บัดดี้ 
รวม 

ไมเกิน 5,000 บาท 60 11 0 71 

5,001 – 10,000 บาท 42 82 5 129 

10,001- 15,000 บาท 52 26 16 94 

15,001 บาทขึ้นไป 43 19 20 82 

รวม 185 138 41 
 

376 
 

     2χ  =  94.556  Sig. =   0.000 
  Somer’s D =  0.158 Sig. =   0.001 
 
 จากตาราง 48  การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ รายรับมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรม การยอมรับโคกซีโร ดานปริมาณในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง และเม่ือพิจารณาหาระดับความ 
สัมพันธของตวัแปรโดยใชสถิติ Somer’s D พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.158 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.001 
 
สมมติฐานยอย 5.6 รายรับเฉลี่ยตอเดอืนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
สถานที่ในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการ
ซื้อ 
 H1 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
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ตาราง 49  ความสัมพันธระหวางรายรับเฉลี่ยตอเดือนตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่
ในการซื้อ  

 

สถานที่ในการซื้อโคกซีโร  
รายรับเฉลี่ยตอเดือน 

 
รานคาใกลบาน / 

ที่ทํางาน 
รานสะดวกซือ้ / 

มินิมารท 
ซูเปอรมารเก็ต/ 

อ่ืนๆ 
รวม 

ไมเกิน 5,000 บาท 50 0 21 71 

5,001 – 10,000 บาท 42 80 7 129 

10,001- 15,000 บาท 33 29 32 94 

15,001 บาทขึ้นไป 29 37 16 82 

รวม 154 146 76 
 

376 
 

   2χ  =   92.438  Sig. =   0.000 
  Cramer’s V =   0.351  Sig.  =    0.000 
 

 จากตาราง 49  การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ รายรับมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรม การยอมรับโคกซีโร ดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง และเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความ สัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.351 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธกันในระดับปานกลาง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 
สมมติฐานยอย 5.7 รายรับเฉลี่ยตอเดอืนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพล
ตอการเลือกดื่ม 
 H1 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอ
การเลือกดื่ม 
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ตาราง 50  ความสัมพันธระหวางรายรับเฉลี่ยตอเดือนตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มี
อิทธิพลตอการเลือกดื่ม  

 

สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่มโคกซีโร  
รายรับเฉลี่ยตอเดือน 

 วิทยุ / โทรทัศน ปายโฆษณา 
หนังสือพิมพ 
นิตยสาร, อ่ืนๆ 

รวม 

ไมเกิน 5,000 บาท 63 3 5 71 

5,001 – 10,000 บาท 57 44 28 129 

10,001- 15,000 บาท 28 38 28 94 

15,001 บาทขึ้นไป 43 29 10 82 

รวม 191 114 71 
 

376 
 

   2χ  =  63.524 Sig.  =  0.000 
  Cramer’s V =  0.291 Sig. =  0.000 
 
 จากตาราง 50 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ รายรับมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อนการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง และเม่ือพิจารณาหาระดับความสมัพันธ
ของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.291 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธ
กันในระดับต่าํที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 
สมมติฐานยอย 5.8 รายรับเฉลี่ยตอเดอืนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการ
ซื้อโคกซีโรตอวัน 
 H1 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อ
โคกซีโรตอวัน 
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ตาราง 51  ความสัมพันธระหวางรายรับเฉลี่ยตอเดือนตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่
ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 

 

ความถี่ในการดื่มโคกซี่โร/วัน  
รายรับเฉลี่ยตอเดือน 

 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง 
มากกวา 3 
ครั้งขึ้นไป 

รวม 

ไมเกิน 5,000 บาท 48 16 0 7 71 

5,001 – 10,000 บาท 43 43 22 21 129 

10,001- 15,000 บาท 47 25 16 6 94 

15,001 บาทขึ้นไป 38 31 9 4 82 

รวม 176 115 47 38 
 

376 
 

   2χ  =  28.833 Sig.  =   0.000 
  Somer’s D =   0.036 Sig. =   0.408 
 
 จากตาราง 51 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ รายรับมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อเฉลี่ยตอครั้งและเม่ือพิจารณาหาระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Somer’s D  พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.036  ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.408 
 
สมมติฐานยอย 5.9 รายรับเฉลี่ยตอเดอืนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
คาใชจายในการซื้อเฉลีย่ตอครั้ง 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายใน
การซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 H1 : รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการ
ซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 
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ตาราง 52  ความสัมพันธระหวางรายรับเฉลี่ยตอเดือนตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดาน
คาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 

คาใชจายในการซื้อโคกซีโรเฉลี่ยตอครั้ง  
รายรับเฉลี่ยตอเดือน 

 
 

นอยกวา 50บาท 50 - 10บาท มากกวา 100บาท รวม 

ไมเกิน 5,000 บาท 47 14 10 71 

5,001 – 10,000 บาท 20 57 52 129 

10,001- 15,000 บาท 36 31 27 94 

15,001 บาทขึ้นไป 43 25 14 76 

รวม 146 127 103 
 

376 
 

   2χ  =   59.959 Sig. =   0.000 
  Somer’s D  =    -0.022 Sig.   =    0.638 
 

 จากตาราง 52 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ รายรับมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง และเม่ือพิจารณาหา ระดับ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Somer’s D พบวา ขนาดความสัมพันธที่ -0.022 ซึ่งแสดงคา
ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกันในระดับต่ํา ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.638 

 
 

สมมติฐานขอที่ 6  ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธพิลตอพฤติกรรม
การยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
สมมติฐานยอย6.1 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
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ตาราง 53  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 

 

เหตุผลในการซื้อโคกซีโร  ระดับการยอมรับดาน
ประโยชนเชิง
เปรียบเทียบ 

ทันทีที่
เห็น 

เม่ือมีขอมูล 
เม่ือผูอ่ืนด่ืมมาก
พอสมควร 

เม่ือคนสวน
ใหญดื่ม 

รวม 

นอย 2 17 8 2 29 

ปานกลาง 61 118 83 45 307 

มาก 1 12 9 18 40 

               รวม  
64 

 
147 

 
100 

 
65 

 
376 

 

   2χ  =   32.968 Sig. =   0.000 
  Cramer’s V =   0.290 Sig.   =    0.000 
 
 จากตาราง 53 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโร ดานเหตุผลในการ
ซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.290 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 6.2 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนทีต่องการในการดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
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ตาราง 54  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 

 
 

ประโยชนทีต่องการในการดื่มโคกซีโร  ระดับการยอมรับดาน
ประโยชนเชิงเปรียบเทียบ 

รสชาติ
อรอย 

ดับกระหาย 
ความซาส
ของโซดา 

เครื่องดื่มมี
แคลอรี่ต่ํา/อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 6 10 10 3 29 

ปานกลาง 52 114 73 68 307 

มาก 0 10 8         22 40 

               รวม 58 134 91 93 
 

376 
 

   2χ  =   28.272 Sig.  =   0.000 
  Cramer’s V =   0.194 Sig. =   0.000 
 
 จากตาราง 54 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนในการ
ซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.194 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 6.3 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
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ตาราง 55  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 

ชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
ระดับการยอมรับดานประโยชนเชิง
เปรียบเทียบ ระหวางม้ือ

อาหาร 
ระหวางทํา
กิจกรรม 

รูสึกเหนื่อย/อ่ืนๆ รวม 

นอย 18 5 6 29 

ปานกลาง 160 75 72 307 

มาก 18 13 9 40 

                 รวม 106 93 87 
 

376 
 

   2χ  =   25.784  Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.185 Sig. =   0.000 
 
 จากตาราง 55 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวา ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว  จึงยอมรับสมมติฐาน  H1  คือ  ลักษณะ
ผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโร ดาน
ชวงเวลาในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติ ิ Cramer’s V 
พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.129 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 
 
สมมติฐานยอย 6.4 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑทีด่ื่มเปนประจํา 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑทีด่ื่มเปนประจํา 
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ตาราง 56  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนประจํา 

 

   ขนาดบรรจุภัณฑของโคกซีโรที่ด่ืมประจํา ระดับการยอมรับดาน
ประโยชนเชิงเปรียบเทียบ 

กระปอง บัดดี้ ลิตร วันเวย ตูกดโพสต รวม 
นอย 18 5 6 0 29 

ปานกลาง 160 75 54 18 307 

มาก 18 13 0 9 40 

               รวม 
196 93 60 27 

 
376 

 

   2χ  =  25.784 Sig. =   0.000 
  Cramer’s V =   0.185 Sig.   =    0.000 
 
 จากตาราง 56 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวาระดับนยั 
สําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลักษณะผลิตภัณฑใหม
ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร    ดานขนาดบรรจุภัณฑ
ในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่  0.185  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย6.5 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอคร้ัง 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
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ตาราง 57  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง  

 

          ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง ระดับการยอมรับดาน
ประโยชนเชิงเปรียบเทียบ นอยกวา 5 ขวด 5 - 10 ขวด มากกวา 10 ขวด รวม 

นอย  10  18  1  29 

ปานกลาง 174 102  31 307 

มาก   13  18  9   40 

รวม      197      138           41 
 

376 
 

  2χ  =   19.313 Sig.   =   0.001 
  Somer’s D =   0.102 Sig. =   0.001 
 
 จากตาราง 57 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติแิบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.001ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลักษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณในการ
ซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติ ิSomer’s D พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.102 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.001  
 
สมมติฐานยอย6.6 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
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ตาราง 58  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ  

 

          สถานที่ซื้อโคกซีโรตอครั้ง ระดับการยอมรับดาน
ประโยชนเชิงเปรียบเทียบ 

รานคาทั่วไปใกล
บาน / ที่ทํางาน 

รานสะดวกซือ้ 
/ มินิมารท 

ซูเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคา, 

อ่ืนๆ 
รวม 

นอย 8 16 5 29 

ปานกลาง 127 115 65 307 

มาก 19 15 6 40 

รวม 154 146 76 
 

376 
 

  2χ  =   4.662 Sig.   =   0.324 
   
 จากตาราง 58 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.324 ซึ่งมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H0 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการ
ซื้อและ 
 
สมมติฐานยอย6.7 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
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ตาราง 59  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม  

 

     สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
ระดับการยอมรับดาน
ประโยชนเชิงเปรียบเทียบ วิทยุ / โทรทัศน 

ปายโฆษณาตาม
สถานที่ตาง ๆ 

หนังสือพิมพ 
นิตยสาร, อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 5 17 7 29 

ปานกลาง 163 60 46 257 

มาก 29 31 18 78 

รวม 197 108 71 
 

376 
 

   2χ  =         27.966  Sig.          =    0.000 
  Cramer’s V = 0.196  Sig.        =    0.000 
 
 จากตาราง 59 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติแิบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลักษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อในการซื้อและ
เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธ
ที่ 0.196  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย6.8 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
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ตาราง 60  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 

 

            ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน ระดับการยอมรับดาน
ประโยชนเชิงเปรียบเทียบ 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้งขึ้นไป รวม 

นอย 11 15 0 3 29 

ปานกลาง 150 83 42 32 307 

มาก 15 17 1 7 40 

รวม 176 115 43 42 
 

376 
 

  2χ  =   11.216 Sig.   =   0.024 
  Somer’s D =   0.122 Sig. =   0.024 
 
 จากตาราง 60 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.024 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการ
ซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ พบวา Somer’s D ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.122 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.024 
  
สมมติฐานยอย6.9 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 
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ตาราง 61  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 

         คาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง ระดับการยอมรับดาน
ประโยชนเชิงเปรียบเทียบ 

นอยกวา 50 บาท 
50 - 100 
บาท 

มากกวา 100 บาท รวม 

นอย 11 7 11 29 

ปานกลาง 117 110 80 307 

มาก 18 10 12 40 

รวม 146 127 103 
 

376 
 

  2χ  =   4.007 Sig.   =   0.405 
   
 จากตาราง 61 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.405 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H0 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายใน
การซื้อ 
  
สมมติฐานยอย7.1 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการ
ซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
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ตาราง 62  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 

 

                    เหตุผลในการซื้อ ระดับการยอมรับดาน
ความสอดคลองกับความ
เขากันไดของความ
ตองการของผูบริโภค 

ซื้อทันที
ที่เห็น 

ซื้อเม่ือมีขอมูล
พอสมควรแลว
เกี่ยวกับโคกซี
โร 

ซื้อเม่ือเห็นวาผูอ่ืน
ดื่มโคกซีโรมาก
พอสมควรแลว 

ซื้อเม่ือคน
รูจักสวนใหญ
ดื่มโคกซีโร 

รวม 

นอย 9 40 4 78 

ปานกลาง 39 70 41 210 

มาก 16 37 

25 
60 
15 20 88 

รวม 64 147 100 65 
  
376 
 

  2χ  =   19.670 Sig.   =   0.003 
  Cramer’s V =   0.163 Sig. =   0.003 
 
 จากตาราง 62 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.006 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใช
สถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.163 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย7.2 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่
ตองการในการดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนทีต่องการในการดื่ม 
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ตาราง 63  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 

 

 ประโยชนทีต่องการในการดื่ม ระดับการยอมรับดาน
ความสอดคลองกับความ
เขากันไดของความ
ตองการของผูบริโภค 

รสชาติ
อรอย 

ดับ
กระหาย
น้ํา 

ตองการ
ความซาส
ของโซดา 

ตองการเครื่องดื่มที่
หวานแตมีแคลอรี่

ต่ํา 
รวม 

26 11 26 15 78 

13 87 56 54 210 

นอย 
ปานกลาง 
มาก 

19 36 9 24 88 

รวม 58 134 91 93 
 

376 
 

  2χ  =   54.389 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.269 Sig. =   0.000 
 
 จากตาราง 63 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การยอมรับโคกซีโรดานประโยชนในการซือ้และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดย
ใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.269 ซึ่งแสดงคาความสมัพันธในระดบัต่ําที่
ระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย7.3 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่ม
โคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 



104 
 

ตาราง 64  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 

 

             ชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร ระดับการยอมรับดานความ
สอดคลองกับความเขากันได
ของความตองการของผูบริโภค 

ระหวางม้ือ
อาหาร 

ระหวางทํากิจกรรม 
เชน เลนกีฬา 

เวลารูสึกเหนือ่ยหรือ
ออนเพลีย 

รวม 

19 29 30 78 

50 33 127 210 

นอย 
ปานกลาง 
มาก 

34 21 33 88 

รวม 103 83 167 
 

376 
 

  2χ  =   26.662 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.188 Sig. =   0.000 
 
 จากตาราง 64 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาในการซือ้และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดย
ใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.188 ซึ่งแสดงคาความสมัพันธในระดบัต่ําที่
ระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย7.4 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุ
ภัณฑที่ดื่มเปนประจํา 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑทีด่ื่มเปนประจํา 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนประจํา 
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ตาราง 65  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปน
ประจํา 

 

 ขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา ระดับการยอมรับดานความ
สอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภค 

กระปอง บัดดี้ 1.25 
ลิตร 

วันเวย ตูกดโพสตมิกซ
และตูกดน้ํา
กระปอง 

รวม 

52 22 3 1 78 

106 43 45 16 210 

นอย 
ปานกลาง 
มาก 

38 28 12 10 88 

รวม 196 93 60 27 
 

376 
 

  2χ  =   25.715 Sig.   =   0.000 
    Cramer’s V =   0.185  Sig. =   0.0040 
 
 จากตาราง 65 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การยอมรับโคกซีโรดานขนาดในการซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใช
สถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสมัพันธที่ 0.185 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธกันในระดับต่ําที่
ระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย7.5 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อ
โคกซีโรตอคร้ัง 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
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ตาราง 66  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง  

 

 ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง ระดับการยอมรับดานความ
สอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภค นอยกวา 5 ขวด 5 - 10 ขวด 

มากกวา 10 
ขวด ขึ้นไป, 

อ่ืนๆ 
รวม 

47 25 6 78 

107 76 27 210 

นอย 
ปานกลาง 
มาก 

43 37 8 88 

รวม 197 138 41 
 

376 
 

  2χ  =   10.564 Sig.   =   0.032 
  Cramer’s V =   0.120 Sig. =   0.032 
  
  จากตาราง 66 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติแิบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.032 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลักษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณในการ
ซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่.0120 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย7.6 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการ
ซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
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ตาราง 67  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ

ความตองการของผูบริโภคตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ  
 

 สถานที่ในการซื้อ ระดับการยอมรับดานความ
สอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภค 

รานคาทั่วไปใกล
บาน / ที่ทํางาน 

รานสะดวก
ซื้อ / มินิ
มารท 

ซูเปอรมารเก็ต
ในหางสรรพ 
สินคา, อ่ืนๆ 

รวม 

33 41 4 78 

85 72 53 210 

นอย 
ปานกลาง 
มาก 

36 33 19 88 

รวม 154 146 76 
 

376 
 

  2χ  =   16.480 Sig.   =   0.002 
  Cramer’s V =   0.148 Sig. =   0.002 
 
 จากตาราง 67 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.002  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโร ดานสถานที่การซื้อ 
และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.148 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย7.7 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสือ่ที่มีอิทธิพล
ตอการเลือกดื่ม 
 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
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ตาราง 68  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ

ความตองการของผูบริโภคตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม  
 

 สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม ระดับการยอมรับดานความ
สอดคลองกับความเขากันได
ของความตองการของผูบริโภค 

วิทยุ / 
โทรทัศน 

ปายโฆษณาตาม
สถานที่ตาง ๆ 

หนังสือพิมพ 
นิตยสาร, อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 44 30 4 78 

ปานกลาง 112 57 41 210 

มาก 35 27 26 88 

รวม 191 114 71 
 

376 
 

  2χ  =   18.422 Sig.   =   0.001 
  Cramer’s V =   0.157 Sig. =   0.001 
 
 จากตาราง 68 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.001 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหม
ดานความสอดคลองกับความเขากันได ของความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคก ซีโร ดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม  และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธ ของ
ตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s Vพบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.157  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธใน
ระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย7.8 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการ
ซื้อโคกซีโรตอวัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
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ตาราง 69  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ

ความตองการของผูบริโภคตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอ
วัน 

 

          ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน ระดับการยอมรับดานความสอดคลอง
กับความเขากนัไดของความตองการ
ของผูบริโภค 

1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้งขึ้นไป รวม 

นอย 36 22 8 12 78 

ปานกลาง 99 59 20 32 210 

มาก 41 34 5 8 88 

รวม 176 115 33 52 
 

376 
 

  2χ  =   50986 Sig.   =   0.232 
    
 จากตาราง 69 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.232 ซึ่งมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H0 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบ ไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการ
ซื้อสถิติ  
 
สมมติฐานยอย7.9 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการ
ซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ
ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 
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ตาราง 70  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของ
ความตองการของผูบริโภคตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซือ้เฉลี่ยตอ
ครั้ง 

 

 คาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง ระดับการยอมรับดานความ
สอดคลองกับความเขากันได

ของความตองการของ
ผูบริโภค 

นอยกวา 50 บาท 
50 - 100 
บาท 

มากกวา 100 บาท รวม 

นอย 23 29 26 78 

ปานกลาง 87 67 56 132 

มาก 36 31 21 136 

รวม 146 127 103 
 

376 
 

  2χ  =  4.202 Sig. =   0.379 
  
 จากตาราง 70 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.379  ซึ่งมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H0 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายใน
การซื้อ 
  

สมมติฐานขอที่ 8  ลักษณะผลติภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
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ตาราง 71  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดตอ

พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 

 เหตุผลในการซื้อ 
ระดับการยอมรับดาน
คุณสมบัติทีป่รากฏ
เดนชัด 

ซื้อทันที
ที่เห็น 

ซื้อเม่ือมีขอมูล
พอสมควรแลว
เกี่ยวกับโคกซีโร 

ซื้อเม่ือเห็นวา
ผูอ่ืนด่ืมโคกซีโร
มากพอสมควร

แลว 

ซื้อเม่ือคน
รูจักสวน

ใหญดื่มโคก
ซีโร 

รวม 

นอย 5 12 14 5 36 

ปานกลาง 39 91 51 29 210 

มาก 20 44 35 31 130 

รวม 64 147 100 65 
 

376 
 

 2χ  =         29.819  Sig.        =    0.000 
 Cramer’s V = 0.201    Sig.        =    0.000 
  
 จากตาราง 71 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติแิบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลักษณะผลติภัณฑ
ใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ
และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.201ซึ่งแสดงคาความสัมพันธกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
สมมติฐานยอย8.2 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนทีต่องการในการดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
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ตาราง 72  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 

 

 
ประโยชนทีต่องการในการดื่ม 

 
ระดับการยอมรับดาน
คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด รสชาติ

อรอย 

ดับ
กระหาย
น้ํา 

ตองการ
ความซาส
ของโซดา 

ตองการ
เครื่องดื่มที่

หวานแตมีแคลอ
รี่ต่ํา 

รวม 

นอย 
1
1 

10 7 8 56 

ปานกลาง 
2
3 

74 63 50 210 

มาก 
2
4 

50 21 35 130 

รวม 58 134 91 93 
 

376 
 

  2χ  =   16.917 Sig.   =   0.010 
  Cramer’s V =   0.150 Sig. =   0.010 
 
 จากตาราง 72 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.010  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนในการ
ซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.150 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย8.3 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
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 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
 
ตาราง 73  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดตอ

พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 

 ชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
ระดับยอมรับดานคุณสมบัติ

ที่ปรากฏเดนชัด 
ระหวาง
ม้ืออาหาร 

ระหวางทํากิจกรรม 
เชน เลนกีฬา 

เวลารูสึกเหนือ่ย
หรือออนเพลีย 

รวม 

นอย 13 13 10 36 

ปานกลาง 63 33 114 210  

มาก 27 37 66 130 

รวม 103 83 190 
 

376 
 

  2χ  =   17.342 Sig.   =   0.002 
  Cramer’s V =   0.152 Sig. =   0.002 
 
 จากตาราง 73 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากบั 0.002 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัด มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานชวงเวลาในการ
ซื้อและเม่ือพิจารณา หาระดับความสัมพันธของตวัแปร โดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.152 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธ ในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย8.4 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑทีด่ื่มเปนประจํา 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑทีด่ื่มเปนประจํา 
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ตาราง 74  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนประจํา 

 

 ขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา 
ระดับการยอมรับดาน

คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด 
กระปอ

ง 
บัดดี้ 1.25 

ลิตร 
วันเวย 

ตูกดโพสตมิกซ ใน 7-11 
และตูกดน้ํากระปอง 

รวม 

นอย 16 16 3 1 36 

ปานกลาง 117 45 35 13 210 

มาก 63 32 22 13 130 

รวม 196 93 60 27 
 

376 
 

  2χ  =   11.995 Sig.   =   0.062 
   
 จากตาราง 74 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.062 ซึ่งมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H0 คือ ลักษณะผลติภัณฑ
ใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุ
ภัณฑในการซื้อ 
 
สมมติฐานยอย8.5 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอคร้ัง 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
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ตาราง 75  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดตอ

พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง  
 

 ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
ระดับการยอมรับดาน

คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด นอยกวา 5 ขวด 5 - 10 ขวด 
มากกวา 10 ขวด 
ขึ้นไป, อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 22 10 4 36 

ปานกลาง 106 82 22 210 

มาก 69 46 15 130 

รวม 197 138 41 
 

376 
 

  2χ  =  1.923 Sig.   =  0.750 
  
 จากตาราง 75 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.750 ซึ่งมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H0 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการ
ซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 
สมมติฐานยอย8.6 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
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ตาราง 76  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ  

 

                   สถานที่ในการซื้อ 
ระดับการยอมรับดาน

คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด 
รานคาทั่วไป
ใกลบาน / ที่
ทํางาน 

รานสะดวกซือ้ 
/ มินิมารท 

ซูเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคา, 

อ่ืนๆ 
รวม 

นอย 27 7 2 36 

ปานกลาง 76 89 45 210 

มาก 51 50 29 130 

รวม 154 146 76 
 

376 
 

 

  2χ  =   19.879 Sig.   =   0.001 
  Cramer’s V =   0.163 Sig. =   0.001 
  
 จากตาราง 76 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.001  ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไวจึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหม
ดานคุณสมบัติ ที่ปรากฏเดนชัด มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร และเม่ือพิจารณา หา
ระดับความสมัพันธของตัวแปร โดยใชสถิติ Cramer’s V พบวา ขนาดความสมัพันธที่ 0.163 ซึ่ง
แสดงคาความสัมพันธ ในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 8.7 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกด่ืม 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
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ตาราง 77  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 

  

 สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
ระดับการยอมรับดาน

คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด วิทยุ / โทรทัศน 
ปายโฆษณาตาม
สถานที่ตาง ๆ 

หนังสือพิมพ 
นิตยสาร, อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 31 28 3 62 

ปานกลาง 89 37 46 172 

มาก 78 42 22 142 

รวม 198 107 71 
 

376 
 

  2χ  =   24.141 Sig.   =   0.000 
      Cramer’s V =   0.182 Sig.    =    0.000 

   
 จากตาราง 77 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.00 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไวจึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานคุณสมบัติ ที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพล
ตอการเลือกดื่ม 0.182 
ในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย 8.8 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
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ตาราง 78  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 

 

 ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน ระดับการยอมรับดาน
คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้งขึ้นไป รวม 

นอย 20 1 5 10 36 

ปานกลาง 86 76 30 18 210 

มาก 70 38 12 10 130 

รวม 176 115 47 38 
 

376 
 

  2χ  =   22.488 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.173 Sig. =   0.000 
 
 จากตาราง 78 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square 
พบวา คาระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.00 ซึ่งมีคานอยกวาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตามที่กาํหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือ ลกัษณะผลติภัณฑ
ใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัด มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโร ดานความถี่ ในการ
ซื้อโคกซีโรตอวันและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติ ิ Cramer’s V  
พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.173 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย8.9 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดไมมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 
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ตาราง 79  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติที่ปรากฏเดนชัดตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 

           คาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 
ระดับการยอมรับดาน

คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด นอยกวา 50 บาท 
50 - 100 
บาท 

มากกวา 100 บาท รวม 

นอย 13 14 19 36 

ปานกลาง 71 80 59 210 

มาก 62 43 25 130 

รวม 146 127 103 
 

376 
 

  2χ  =   22.383 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.173 Sig. =   0.000 
 

ตาราง 79 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานคาใชจายในการซือ้เฉลี่ย
ตอครั้งและเม่ือพิจารณาหาระดับความสมัพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.173 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

 
สมมติฐานขอที่ 9  ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอการพฤติกรรมยอมรับผลิตภัณฑโคกซโีร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
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ตาราง 80  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภค

ผลิตภัณฑตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 

 เหตุผลในการซื้อ 
ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถทดลอง
บริโภคผลติภัณฑ 

ซื้อทันที
ที่เห็น 

ซื้อเม่ือมีขอมูล
พอสมควรแลว
เกี่ยวกับโคกซีโร 

ซื้อเม่ือเห็นวาผูอ่ืน
ดื่มโคกซีโรมาก
พอสมควรแลว 

ซื้อเม่ือคนรูจัก
สวนใหญดื่ม
โคกซีโร 

รวม 

นอย 2 7 3 3 15 

ปานกลาง 41 73 43 33 190 

มาก 21 67 54 29 171 

รวม 64 147 100 65 
 

376 
 

  2χ  =   7.978 Sig.   =   0.240 
 ตาราง 80  การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.240 ซึ่งมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H0 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความ สามารถทดลอง บริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร  
 
สมมติฐานยอย 9.2 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
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ตาราง 81  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภค

ผลิตภัณฑตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
 

 
            ประโยชนที่ตองการในการดื่ม 

 ระดับการยอมรรับดาน
ความสามารถทดลอง
บริโภคผลติภัณฑ รสชาติ

อรอย 
ดับกระหาย

น้ํา 

ตองการ
ความซาส
ของโซดา 

ตองการเครื่องดื่ม
ที่หวานแตมีแคลอ

รี่ต่ํา 
รวม 

นอย 4 6 3 2 15 

ปานกลาง 24 74 39 53 190 

มาก 30 54 49 38 171 

รวม 58 134 91 93 
 

376 
 

 2χ  =         50.127  Sig        =    0.000 
 Cramer’s V = 0.260   Sig           =    0.000 
 
 ตาราง 81 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000  ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนใน
การซื้อและเม่ือพิจารณาหาระดับความสมัพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’ V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.260 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
    
สมมติฐานยอย 9.3 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
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ตาราง 82  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภค
ผลิตภัณฑตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 

 

 ชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถทดลอง
บริโภคผลติภัณฑ 

ระหวางม้ือ
อาหาร 

ระหวางทํากิจกรรม 
เชน เลนกีฬา 

เวลารูสึกเหนือ่ย
หรือออนเพลีย 

รวม 

นอย 3 9 3 15 

ปานกลาง 48 33 109 190 

มาก 52 41 78 171 

รวม 103 83 190 
 

376 
 

  2χ  =   18.485 Sig.   =   0.001 
  Cramer’s V =   0.157 Sig. =   0.001 
 
 ตาราง 82  การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่
ด่ืมโคกซีโร  และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’ V พบวา 
ขนาดความสมัพันธที่ 0.157 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.005 
 
สมมติฐานยอย9.4 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนประจํา 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนประจํา 
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ตาราง 83  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภค
ผลิตภัณฑตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนประจํา 

 

 ขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถทดลอง
บริโภคผลติภัณฑ 

กระปอง 
บัดดี้ 1.25 

ลิตร 
วันเวย 

ตูกดโพสตมิกซ ใน 7-11 
และตูกดน้ํากระปอง 

รวม 

นอย 6 9 0 0 15 

ปานกลาง 101 42 31 16 190 

มาก 89 42 29 11 171 

รวม 196 93 60 27 
 

376 
 

  2χ  =   12.671 Sig.   =   0.049 
  Cramer’s V =   0.130 Sig. =   0.049 
 
 ตาราง 83  การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.049 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความ สามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุ
ภัณฑที่ด่ืมโคกซีโร  และเมื่อพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’ V 
พบวา ขนาดความสัมพันธที่ 0.130 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 
 
สมมติฐานยอย 9.5 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครัง้ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
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ตาราง 84  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภค
ผลิตภัณฑตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง  

 

 ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถทดลอง
บริโภคผลติภัณฑ 

นอยกวา 5 ขวด 5 - 10 ขวด 
มากกวา 10 ขวด 
ขึ้นไป, อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 7 8 0 15 

ปาน
กลาง 

124 52 14 190 

มาก 66 78 27 171 

รวม 197 138 41 
 

376 
 

  2χ  =   29.210 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.197 Sig. =   0.000 
 
 ตาราง 84 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความสามารถทดลองบริโภค ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณที่
ด่ืมโคกซีโร  และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s Vพบวา 
ขนาดความสมัพันธที่ 0.197 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย9.6 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
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ตาราง 85  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภค
ผลิตภัณฑตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ  

 

 สถานที่ในการซื้อ 
ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถทดลอง
บริโภคผลติภัณฑ 

รานคาทั่วไป
ใกลบาน / ที่
ทํางาน 

รานสะดวกซือ้ 
/ มินิมารท 

ซูเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคา, อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 7 5 3 15 

ปานกลาง 92 66 32 190 

มาก 55 75 41 171 

รวม 154 146 76 
 

376 
 

  2χ  =   10.249 Sig.   =   0.036 
  Cramer’s V =   0.117 Sig. =   0.036 
 
 ตาราง 85  การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.036 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ที่
ซื้อโคกซีโร  และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’ V พบวา 
ขนาดความสมัพันธที ่0.117 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย9.7 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
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ตาราง 86  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภค
ผลิตภัณฑตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม  

 

 สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถทดลองบริโภค

ผลิตภัณฑ 
วิทยุ / 
โทรทัศน 

ปายโฆษณาตาม
สถานที่ตาง ๆ 

หนังสือพิมพ 
นิตยสาร, อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 7 3 5 15 

ปานกลาง 102 52 36 190 

มาก 82 59 30 171 

รวม 191 114 71 
 

376 
 

  2χ  =   4.516 Sig.   =   0.341 
 ตาราง 86  การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.341 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H0 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความสามารถ ทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานสื่อโคกซี
โร 
สมมติฐานยอย 9.8 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
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ตาราง 87  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภค
ผลิตภัณฑตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 

 

  ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
ระดับการยอมรับดานความสามารถทดลอง

บริโภคผลติภัณฑ 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง 
มากกวา 3 
ครั้งขึ้นไป 

รวม 

นอย 4 3 3 5 15 

ปานกลาง 100 43 20 27 190 

มาก 72 69 10 20 171 

รวม 176 115 23 62 
 

376 
 

  2χ  =   21.881 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.241 Sig. =   0.000 
 
 ตาราง 87  การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความ สามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑ  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ที่
ที่ซื้อโคก 
ซีโร  และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติ ิCramer’s V พบวาขนาดความ 
สัมพันธที่ 0.241 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย9.9 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑไมมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 
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ตาราง 88  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภค
ผลิตภัณฑตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 

 คาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถทดลอง
บริโภคผลติภัณฑ 

นอยกวา 50 บาท 50 - 100 บาท มากกวา 100 บาท รวม 

นอย 4 3 8 15 

ปานกลาง 78 59 53 190 

มาก 64 65 42 171 

รวม 146 127 103 
 

376 
 

  2χ  =   7.271 Sig.   =   0.122 
  Cramer’s V =   0.149 Sig. =   0.003 

 
 ตาราง 88 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.003 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความ สามารถทดลองบริโภค ผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานคาใชจาย
ที่ซื้อโคกซีโร และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’ s V พบวา 
ขนาดความ สัมพันธที่ 0.149   ซึ่งแสดงคาความสมัพันธกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 

 
สมมติฐานขอที่ 10  ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤตกิรรม
การยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
สมมติฐานยอย10.1 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 
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ตาราง 89  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารและ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานเหตุผลในการซื้อ 

 

 เหตุผลในการซื้อ 
ระดับการยอมรับดาน

ความสามารถ
ติดตอสื่อสาร 

ซื้อทันที
ที่เห็น 

ซื้อเม่ือมีขอมูล
พอสมควรแลว
เกี่ยวกับโคกซีโร 

ซื้อเม่ือเห็นวาผูอ่ืน
ดื่มโคกซีโรมาก
พอสมควรแลว 

ซื้อเม่ือคนรูจัก
สวนใหญดื่ม
โคกซีโร 

รวม 

นอย 9 23 10 1 43 

ปานกลาง 10 75 80 14 179 

มาก 45 49 10 50 154 

รวม 64 147 100 65 
 

376 
 

  2χ  =   113.322 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.388 Sig. =   0.000 
 
 ตาราง 88 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความ สามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานคาใชจาย
ที่ซื้อโคก ซีโร  และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา 
ขนาดความ สมัพันธที่ 0.388  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธกันขาม     ในระดับสูง  ที่ระดับนัยสําคญั
ทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย10.2 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนทีต่องการในการดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสาร   มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 
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ตาราง 90  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานประโยชนที่ตองการในการดื่ม 

 

 
ประโยชนทีต่องการในการดื่ม 

 
ระดับการยอมรับดาน

ความสามารถ
ติดตอสื่อสาร รสชาติ

อรอย 
ดับกระหาย

น้ํา 
ตองการความ
ซาสของโซดา 

ตองการ
เครื่องดื่มที่

หวานแตมีแคลอ
รี่ต่ํา 

รวม 

นอย 20 15 6 2 43 

ปานกลาง 24 43 76 36 235 

มาก 14 76 9 55 89 

รวม 58 134 91 93 
 

376 
 

  2χ  =   110.350 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.383 Sig. =   0.000 
 
 ตาราง 90  การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความ  สามารถติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร  ดานประโยชนทีต่องการ
ในการดื่ม 
และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V  พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.383  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับสูงที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05   
 
สมมติฐานยอย10.3 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
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 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร 
ตาราง 91  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารตอ

พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ด่ืมโคกซีโร 
 

 ชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถ
ติดตอสื่อสาร 

ระหวางม้ือ
อาหาร 

ระหวางทํากิจกรรม 
เชน เลนกีฬา 

เวลารูสึกเหนือ่ย
หรือออนเพลีย 

รวม 

นอย 19 17 7 43 

ปานกลาง 51 35 93 179 

มาก 33 31 90 154 

รวม 103 83 190 
 

376 
 

  2χ  =   25.186 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.183 Sig. =   0.000 
  
 ตาราง 91 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความสามารถติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานชวงเวลาที่ดื่มโคกซีโร
และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’ V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.186 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย10.4 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑทีด่ื่มเปนประจํา 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑทีด่ื่มเปนประจํา 
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ตาราง 92  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหม ดานความสามารถติดตอสื่อสารตอ    

พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานขนาดบรรจุภัณฑที่ด่ืมเปนประจํา 
 

 ขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่มเปนประจํา ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถ
ติดตอสื่อสาร 

กระปอ
ง 

บัดดี้ 1.25 
ลิตร 

วันเวย 
ตูกดโพสตมิกซ ใน 7-11 
และตูกดน้ํากระปอง 

รวม 

นอย 12 29 11 6 58 

ปานกลาง 145 24 43 17 229 

มาก 33 40 6 10 89 

รวม 190 93 60 33 
 

376 
 

  2χ  =   83.214 Sig.   =   0.000 
  Crame’s V =   0.335 Sig. =   0.000 
 
 ตาราง 92 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความ สามารถติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานขนาดบรรจุภัณฑที่ดื่ม
โคกซีโร 
และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’ V พบวา ขนาดความ 
สัมพันธที ่ 0.335 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลางที่ระดับนัยสาํคัญ
ทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย10.5 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอคร้ัง 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 
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ตาราง 93  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารตอ

พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง  
 

 ปริมาณการซื้อโคกซีโรตอครั้ง 

ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถ
ติดตอสื่อสาร 

นอยกวา 5 ขวด
วันเวย /กระปอง/ 
บัดดี้ 1.25 ลิตร 

5 - 10 ขวด
วันเวย/กระปอง/ 
บัดดี้ 1.25 ลิตร 

มากกวา 10 
ขวดวันเวย/

กระปอง / บัดดี้ 
1.25 ลิตร ขึ้นไป

, อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 14 34 10 58 

ปานกลาง 131 83 15 229 

มาก 40 27 22 89 

รวม 185 144 47 
 

376 
 

  2χ  =   59.436 Sig.   =   0.000 
  Crame’s V =   0.286 Sig. =   0.000 
 
 ตาราง 93 การทดสอบความสัมพันธระหวางตวัแปรดวยคาสถิติแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ  (Sig)  เทากับ  0.000  ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ  ที่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว   จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความ สามารถติดตอสื่อสาร  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร    ดานปริมาณที่ดื่มโคกซี
โร  และเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวาขนาด
ความสัมพันธที่ 0.286 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 
สมมติฐานยอย10.6 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 



134 
 

 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ 
 
ตาราง 94  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารตอ

พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อ  
 

                สถานที่ในการซื้อ 
ระดับการยอมรับดาน

ความสามารถ
ติดตอสื่อสาร 

รานคาทั่วไปใกล
บาน / ที่ทํางาน 

รานสะดวกซือ้ 
/ มินิมารท 

ซูเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคา, 

อ่ืนๆ 
รวม 

นอย 21 31 12 64 

ปานกลาง 94 74 55 223 

มาก 38 34 17 89 

รวม 153 139 84 
 

376 
 

  2χ  =   20.753 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.169 Sig. =   0.000 
  
 ตาราง 94 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความสามารถติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสถานที่ในการซื้อโคกซี
โรและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาดความ 
สัมพันธที ่ 0.169 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในทศิทางเดียวกัน  ในระดับต่ํา  ทีร่ะดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05  
  
สมมติฐานยอย10.7 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
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 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม 
 
ตาราง 95  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารตอ

พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานสื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม  
 

 สื่อที่มีอิทธิพลตอการเลือกดื่ม ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถ
ติดตอสื่อสาร 

วิทยุ / โทรทัศน 
ปายโฆษณาตาม
สถานที่ตาง ๆ 

หนังสือพิมพ 
นิตยสาร, อ่ืนๆ 

รวม 

นอย 28 23 13 52 

ปานกลาง 152 43 40 235 

มาก 29 42 18 89 

รวม 209 108 71 
 

376 
 

  2χ  =   38.357 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.230 Sig. =   0.000 
 
 ตาราง 95 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความสามารถติดตอสื่อสาร  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานติดตอสื่อสารโคกซีโร
และ 
เม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตัวแปรโดยใชสถิติ Cramer’s Vพบวา ขนาดความสัมพันธ
ที่ 0.230 ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  
สมมติฐานยอย10.8 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 
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ตาราง 96  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหม  ดานความสามารถติดตอสื่อสาร      ตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน 

 

 ความถี่ในการซื้อโคกซีโรตอวัน ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถติดตอสื่อสาร 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง มากกวา 3 ครั้งขึ้นไป รวม 

นอย 33 14 5 12 64 

ปานกลาง 106 68 28 21 223 

มาก 25 33 14 17 89 

รวม 164 115 47 50 
 

376 
 

  2χ  =   24.247 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.182 Sig. =   0.000 
 
 ตาราง 96 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา 
คาระดับนัยสาํคัญทางสถติจิากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ตามที่กําหนดไว จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความ สามารถติดตอสื่อสาร มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร ดานความถี่ในการซื้อโคก
ซีโรและเม่ือพิจารณาหาระดับความสัมพันธของตวัแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.182  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในทิศทางเดียวกนัในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 
 
สมมติฐานยอย10.9 ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอ
พฤตกิรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 H1 : ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 
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ตาราง 97  ความสัมพันธระหวางลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารตอ
พฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง 

 

 คาใชจายในการซื้อเฉลี่ยตอครั้ง ระดับการยอมรับดาน
ความสามารถ
ติดตอสื่อสาร 

นอยกวา 50 บาท 50 - 100 บาท มากกวา 100 บาท รวม 

นอย 12 18 16 52 

ปานกลาง 75 75 56 223 

มาก 59 34 31 89 

รวม 146 127 103 
 

376 
 

   2χ  =   38.357 Sig.   =   0.000 
  Cramer’s V =   0.182 Sig.  =   0.000 
 
ตาราง 97 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยคาสถติิแบบ Chi-square พบวา คาระดับ
นัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ (Sig) เทากับ 0.000 ซึ่งมีมากกวาระดับนยัสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  ตามที่กําหนดไว  จึงยอมรับสมมติฐาน H1 คือลักษณะผลิตภัณฑใหมดาน
ความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโรดานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ย
ตอครั้งและเม่ือพิจารณาหาระดับความสมัพันธของตัวแปรโดยใชสถติิ Cramer’s V พบวา ขนาด
ความสัมพันธที่ 0.182  ซึ่งแสดงคาความสัมพันธในทิศทางเดียวกนัในระดับต่ําที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 
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ตาราง  98 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน ปจจัยดานบุคคลของผูบริโภค 
 

สมมต ิ

ฐาน 
พฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภค 

ปจจัยดาน
บุคคล 

ระดับ
ความ 
เร็ว 

ประ 
โยชน 

ชวง 
เวลา 

ขนาด
บรรจุ
ภัณฑ 

ปริมา
ณ 

สถานที่ สื่อ ความถี่ คาใชจาย 

1.เพศ          
2.อายุ          

3.การศึกษา          
4.อาชีพ          
5.รายได          

 
 

ตาราง  99 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน ปจจัยดานลักษณะผลิตภัณฑใหม 
 

สมมต ิ

ฐาน 
พฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภค 

ลักษณะ
ผลิตภัณฑ

ใหม 

ระดับ
ความ 
เร็ว 

ประ 
โยชน 

ชวง 
เวลา 

ขนาด
บรรจุ
ภัณฑ 

ปริมา
ณ 

สถานที่ สื่อ ความถี่ คาใชจาย 

1.เชิง
เปรียบเทียบ          

2.ความ
เหมาะสม          

3.ความ
เดนชัด          

4.ทดลอง          
5.สื่อสาร          

 
หมายเหตุ เครื่องหมายถูก   หมายความวา สอดคลองกับสมมติฐาน 
  เครื่องหมายผิด    หมายความวา ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
  การวิจัยครั้งนี ้ผูวิจัยไดศึกษา “ลักษณะผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับโคกซีโร 
เพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดแผนการตลาด การพัฒนากลยุทธทางการตลาด การพัฒนา
สินคา ใหสอดคลองกับความตองการซื้อของผูบริโภคในอนาคต และเพ่ือใชเปนขอมูลใหแกผูที่
สนใจในการศกึษาคนควานาํไปใชใหเกิดประโยชนในการดําเนินงานใหมีประสิทธภิาพมากที่สุด 
 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 
การวิจัยครั้งนี ้ผูวิจัยไดกําหนดความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลในดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
 2. เพ่ือศึกษา ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ดานคุณประโยชนเชิงเปรียบเทยีบดาน 
ความสอดคลอง ดานความสลบัซับซอน ดานความสามารถทดลองได ความสามารถ 
ติดตอสื่อสารยังผูบริโภคเขาใจได ที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
 3.  เพ่ือศึกษาถึงขอเสนอแนะและแนวทางการปรับปรุง ใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมการ
ยอมรับตอผลติภัณฑโคกซโีร 
 

ความสําคญัของการวิจัย 
 1.  เพ่ือนําผลการวิจัยที่ได มาใชใหเปนประโยชน กับ ฝายวิจัยและพัฒนาผลติภัณฑ
บริษัทในการปรับปรุงและพัฒนาน้ําอัดลมโลวแคลอรี่ใหผูบริโภคยอมรับตอไปในอนาคต 
  2. เพ่ือนําผลการวิจัยที่ไดมาเปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธการตลาดให
ตอบสนองตามความตองการของผูบริโภค 
  3. เพ่ือเปนขอมูลแกผูเกี่ยวของ และผูสนใจ ที่จะนําผลการศึกษาคนควาไปใช อางอิง
ตอไป 
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สมมติฐานการวิจัย 

1. เพศมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร  
2. อายุมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
3. ระดับการศึกษาตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
4. อาชีพตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
5. รายได/รายรับเฉลี่ยตอเดือนมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของบริโภคโคกซีโร 
6. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทยีบที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

ยอมรับของผูบริโภคผลติภัณฑโคกซีโร 
7. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความตองการของ   

ผูบริโภคมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
8. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการ

พฤติกรรมยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
9. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชดัมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ   

ยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
10. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ  

ยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 

ขอบเขตการวิจัย 

 ประชากรและกลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 

 ประชากรที่ใชในการวิจัยนี้ ไดแก  ผูบริโภคที่ด่ืมโคกซีโร 
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ มุงศึกษากลุมผูบริโภคที่เคยซือ้หรือด่ืมโคกซีโร มี
อายุตั้งแต 18 ปขึ้น ไปทัง้เพศชายและหญิง ซึ่งไมทราบจํานวนทีแ่นนอน  จึงกําหนดขนาด
ตัวอยางจึงคํานวณตามสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2540 :74) ซึ่งขนาดของกลุมตัวอยางที่
คํานวณ ไดเทากับ 376 คน ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% หรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดย
ใชวธิีการเลือกกลุมตวัอยางแบบสะดวก (Convenience sampling) สถานที่เก็บตวัอยางโมเดิรน
เทรด รานคาทั่วไป ซุปเปอรมาเกต รานสะดวกซื้อ และ เซเวนอิเลฟเวน ที่มีโคกซีโรจําหนาย 
เพ่ือใหจํานวนตัวอยางครบ 376  ตัวอยาง  
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การสรางเคร่ืองมือในการศึกษาคนควา 
 การสรางเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดสราง
เครื่องมือและขั้นตอนการสรางเครื่องมือหรือแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ใชในการเก็บ
ขอมูลที่ใชสําหรับงานวิจัยในครั้งน้ี ไดมาจากการศึกษาจากเอกสารตาง ๆ ทฤษฎีแนวความคิด
วิทยานิพนธและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามออกเปน 3 สวน 
ดังนี้ 
 สวนที่ 1  แบบสอบถามที่เกี่ยวกับ ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคหรือซื้อโคกซีโร  
ไดแก เพศ  อายุ ระดับการศึกษาอาชีพ รายได/รายรับ ตอเดือน  จํานวน 5 ขอ ซึ่งคําถามมี
ลักษณะเปนคําตอบหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) โดยมีคําตอบใหหลาย
ทางใหเลือกในแตละคําถามและผูตอบตองเลือกเพียงคําตอบเดียวที่ตรงกับความเปนจริงมาก
ที่สุด  
 สวนที่  2  แบบสอบถามที่ เกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรที่ มี อิทธิพลตอ         
พฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภค จํานวน 19 ขอ มีลักษณะคําถามแบบปลายปด (Closed 
end Question) ใชระดับการวัดขอมูลแบบอันตรภาค แบบ Semantics’ Differential Scale ดวย
คําถามที่มีลักษณะตรงกันขามกัน การใหน้ําหนักคะแนน แบงเปน 5-ลําดับคะแนน ดังน้ี 5, 4, 
3, 2, และ 1 โดยแบงเปนชวงๆหมายเลข 1 ถึง 5 แตละหมายเลขแทนระดับความคิดเห็นของ
ผูตอบแบบสอบถาม ดังนี้ 
 

มากที่สุด 5 คะแนน 
มาก  4 คะแนน 
ปานกลาง 3 คะแนน 
นอย  2 คะแนน 
นอยมาก 1 คะแนน 

  

 อันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น

   ีคาต่ําสุดขอมูลท่ีม-  ีคาสูงสุดขอมูลที่ม
 

 
        = 5 – 1 = 1.33 (จากนั้นเริ่มที่ขั้นต่ําสดุ) 
                  3 
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 การแปลความหมายคาเฉลี่ยนํ้าหนักคําถาม (กัลยา วานิชยบัญชา.2540: 74) โดยมี
หลักเกณฑในการพิจารณาแบงระดับความสําคัญทางดานสวนประสมทางการตลาดโดยการหา
ชวงความกวางของอันตรภาคชั้น (Class Interval) โดยการคํานวณตามหลักการหาคาเฉลี่ย จะ
ไดชวงกวางระดับ 1.33 ดังนี้ 
 
  คะแนนเฉลีย่   ระดับความสําคัญ 
 3.68 – 5.00   ผูตอบยอมรับเกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรในระดับดีมาก 
 2.34 – 3.67   ผูตอบยอมรับเกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรในระดับปาน

กลาง 
 1.00 – 2.33   ผูตอบยอมรับเกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรในระดับควร

ปรับปรุง 
 
 คําถามเกี่ยวกับลักษณะผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภค
โคกซีโรจําสามารถจําแนกไดดังนี้ 

1.คําถามที่ใชวัดความคิดเห็นในสวนที่เกี่ยวกับประโยชนเชิงการเปรียบเทียบโคกซีโร
กับเครื่องดื่มอ่ืน จํานวน 6 ขอ 
 2.คําถามที่ใชวัดความคิดเห็นในสวนที่เกี่ยวกับความเขากันไดของผลิตภัณฑกับความ
ตองการของผูบริโภคโคกซีโร จํานวน 4 ขอ 
 3.คําถามที่ใชวัดความคิดเห็นในสวนที่เกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ปรากฏ
เดนชัดของโคกซีโรจํานวน 3.ขอ 
 4.คําถามที่ใชวัดความคิดเห็นในสวนที่เม่ือไดทดลองดื่มโคกซีโรแลว จํานวน 3 ขอ 
 5. คําถามที่ใชวัดความสามารถติดตอสื่อสารเกี่ยวกับโคกซีโรได จํานวน 3 ขอ 
 
สวนที่ 3  เปนคําถามที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโร จํานวน 10 ขอ ซึ่ง
คําถามมีลักษณะเปนคําตอบหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) โดยมีคําตอบ
ใหหลายทางใหเลือกในแตละคําถามและผูตอบตองเลือกเพียงคําตอบเดียวที่ตรงกับพฤติกรรม
การซื้อและด่ืมโคกซีโรมากที่สุดเพียงขอเดียวในแตละขอคําถาม 
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การจัดทําขอมูล  
 1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจดูความสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2.  การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ได
กําหนดไวลวงหนา 
 3.   การประมวลผลขอมูล     นําที่ลงรหัสแลวมาบันทึกโดยใชเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือ
การประมวลผลขอมูล ซึ่งใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป เพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistic 
Package for Social Sciences หรือ SPSS) โดยการแจกแจงความถี่ของทุกตวัแปรแลวนํามา
คํานวณคารอยละ (Percentage) 
 

การวิเคราะหขอมูล 
 1.  วิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล   เพศ อายุ  การศึกษา อาชีพ รายได โดยใชตาราง
แจกแจงความถี่ แสดงผลเปนคารอยละ (Percentage)  
 2.  วิเคราะหขอมูลปจจัยดานการตลาด โดยใชคาเฉลีย่ (Mean) และคาสวนเบีย่งเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) โดยผูวจัิยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล  
 3. การทดสอบสมมติฐาน  โดยการนําคาสถิติแบบ  Chi–Square  มาเพ่ือใชในการ
วิเคราะห หาความสัมพันธระหวาง ตวัแปรตน และตวัแปรตาม และทดสอบขนาดความสัมพันธ
ดวยสถติิ Cramer’s V และ Somers’s D 
 

ผลการศึกษาคนควา 
 ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลและลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรตลาดองคกรที่อิทธพิลตอ
พฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภค สรุปผลไดดังนี้ 
 
ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยพื้นฐานสวนบุคคล 
  ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยพื้นฐาน  สวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ที่ใชเปนกลุม
ตัวอยางในการศึกษาครั้งนีจํ้านวน 376 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 
จํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ 60.6 เพศหญิง จํานวน  148 คนคิดเปนรอยละ 39.40 มีอายุอยู
ในชวง 22-25 ป คิดเปนรอยละ 45.7 ระดับการศึกษาปริญญาตรีจํานวน 171 คิดเปนรอยละ 
45.5 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 183 คิดเปนรอยละ 48.7 มีรายได 5,001 – 
10,000 บาทจาํนวน 129 คน คิดเปนรอยละ 34.3  
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ผลการวิเคราะหดานลักษณะผลติโคกซีโรที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการยอมรับของ
ผูบริโภค ไดแก  
 ประโยชนเชิงเปรียบเทียบกบัเครื่องดื่มอ่ืนความเขากันไดกับความตองการของผูบริโภค 
คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด สามารถทดลองดื่ม สามารถติดตอสื่อสารได โดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง ซึ่งสมารถจําแนกไดดังนี้ 
 1. ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร  ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบกับเครื่องด่ืมอ่ืนพบวา 
โดยรวมมีระดับการยอมรับ        ของผูบริโภคเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง   โดยพิจารณาจาก
รายละเอียดดังนี้ เปนเครื่องดื่มแกกระหายน้ํา, รสชาติดี, คลอรี่ต่ําไมมีน้ําตาล, มีใหเลือกหลาย
ขนาดสารใหความหวานไมเปนอันตรายตอสุขภาพ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.13, 3.01, 2.59, 
3.28, 3.26 ตามลําดับ ยกเวน ประโยชนเชิงเปรียบเทียบดานสารใหความหวานแทนน้ําตาลมี
ความปลอดภยัมีระดับการยอมรับของผูบริโภคอยูในระดับสูง คือ 3.86 
 2. ลักษณะผลิตภัณฑ ดานความสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  โดยรวมมี 
ระดับการยอมรับเฉลี่ยของผูบริโภคอยูในระดับปานกลาง  โดยพิจารณาจากรายละเอียดดังนี้ 
รสชาติ,ใชเปนเครื่องดื่มประจําวัน, ชื่อใหความรูสกึดี, เปนเครื่องด่ืมที่
เขากันกับการใชชวีิตประจํา วัน โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.19, 2.77, 3.25, 2.93 ตามลําดับ 
 3. ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ดานคุณสมบัติเดนชัดพบวา โดยรวมมีระดับการยอมรับ
เฉลี่ยของผูบรโิภคอยูในระดับปานกลาง โดยพิจารณาจากรายละเอียดดังนี้ โลโก,   สีของบรรจุ
ภัณฑ, รสชาติใหความรูสึกวาไมมีน้ําตาล โดยมีคาเฉลี่ย 3.37, 3.28, 3.26 ตามลําดับ 
 4. ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร  ดานความสามารถในการทดลองผลิตภัณฑ พบวาโดย 
รวมมีระดับการยอมรับเฉลี่ยของผูบริโภคในระดับปานกลาง คือ มีขนาดพอเหมาะสามารถซื้อ
มาทดลอง, จุดใหทดลองดื่ม, มีราคาไมแพงเกินไปทีจ่ะทดลอง, มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.80, 3.02, 
2.98 ตามลําดับ  
 5. ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ดานความสามารถในการสื่อสารได พบวา โดยรวมมี
ระดับการยอมรับเฉลี่ยของผูบริโภคอยูในระดับปานกลาง คือ หาขอมูลไดงาย, สามารถแนะนํา
ใหผูอ่ืนได โดยมีคาเฉลี่ย 3.51, 2.89 ตามลําดับ ยกเวน ดานโฆษณามีความชัดเจน มีระดับการ
ยอมรับสูง คือ 4.27 
 6. ผลการวิเคราะหขอมูลดานลักษณะผูบริโภคที่แสดงใหเห็นถึงการยอมรับผลติภัณฑ
โคกซีโร พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีการยอมรับอยูในระดับปานกลาง ซึ่งเม่ือพิจารณาเปนราย
หัวขอสวนใหญจะเลือก ดานความสามารถสื่อสาร ในเรื่องการโฆษณาที่ชัดเจน ดานประโยชน
เชิงเปรียบเทยีบในเรื่องสารใหความหวานแทนน้ําตาลมีความปลอดภัยโดยมีคาเฉลี่ยคือ 3.26, 
3.19 ตามลําดับ  สวนดานความสอดคลองกับความตองการในชีวติประจําวัน ดานคุณสมบัติ
เดนชัดของผลิตภัณฑ ดานความสามารถในการทดลอง  มีคาเฉลี่ยในระดับการยอมรับของ
ผูบริโภค คือ 3.12, 2.93 ตามลําดับ  
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานปจจัยสวนบคุคลทางดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได โดย
สามารถจําแนกออกเปนสมมติฐานยอยได 5 สมมติฐานดังนี้ คือ  
      1. เพศ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโรในดานเหตุผลในการ
ซื้อ ประโยชนที่ไดรับ เวลา ขนาด ปริมาณ สื่อ ความถี่อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไวยกเวนเพศไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภค
โคกซีโรในดานสถานที่ในการเลือกซื้อโคกซีโรซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไวอยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 2. อายุ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโรในดานเหตุผลในการ
ซื้อ ประโยชนที่ไดรับ เวลา ขนาด ปริมาณ  สถานที่ สื่อ ความถี่ อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไวระดับการศึกษาตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของ
ผูบริโภคโคกซีโร 
          3. อาชีพ ตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโรในดานเหตุผล
ในการซื้อ ประโยชนที่ไดรบั เวลา ขนาด ปริมาณ  สถานที่ สื่อ ความถี่ อยางมีนัยสําคัญที่ระดบั 
0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไวระดับการศึกษาตางกันมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
 4. รายได/รายรับเฉลี่ยตอเดอืน  มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของบริโภคโคกซี
โรในดานเหตผุลในการซื้อ ประโยชนที่ไดรับ เวลา ขนาด ปริมาณ  สถานที่ สื่อ ความถี่ อยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว ระดับการศึกษาตางกันมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
        5. ระดับการศึกษา มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับ ของผูบริโภคโคกซีโรในดาน
เหตุผลในการซื้อประโยชนที่ไดรับ เวลา ขนาด ปริมาณ  สถานที่ สื่อ ความถี่ อยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ระดับการศึกษาตางกันมีอิทธพิลตอพฤติกรรม 
การยอม รับของผูบริโภคโคกซีโร 
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 ผลการทดสอบสมมติฐานลักษณะผลติภัณฑโคกซโีร  อันไดแก  
ประโยชนเชิงเปรียบเทียบ  ความเขากันไดกับความตองการของผูบริโภค คณุสมบัติที่ปรากฏ
เดนชัด สามารถทดลองใช สามารถสื่อสารได มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการยอมรับ
ผลิตภัณฑโคกซีโรของผูบริโภคแตกตางกัน สามารถสรุปผลการวิเคราะหขอมูลเพื่อทําการ
ทดสอบสมมตฐิาน โดยสามารถจําแนกออกเปนสมมติฐานยอยได 5 สมมติฐาน ดังนี้คือ 

1.ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานประโยชนเชงิเปรียบเทียบกบัเครื่องด่ืมอ่ืนความ  
สัมพันธ กับพฤติกรรมการยอมดานเหตุผลในการซื้อ ดานประโยชนที่ไดรับ ดานชวงเวลา ดาน
ขนาดบรรจุภัณฑ ดานปริมาณการซื้อ ดานสื่อสาร ดานความถี่ และดานคาใชจายของบริโภค
ผลิตภัณฑโคกซีโรยกเวนดานสถานที่ไมมีความสัมพันธกับดานคุณประโยชนเชิงเปรียบเทียบ
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที ่0.05 

2.ลกัษณะผลิตภัณฑใหมดานความสอดคลองกับความเขากันไดของความ 
ตองการของผูบริโภคมีอิทธพิลตอพฤติกรรมการยอมรับ ดานประโยชนที่ไดรับ ดานชวงเวลา 
ดานขนาดบรรจุภัณฑ ดานปริมาณการซื้อ ดานสื่อสาร ดานสถานที่ ของผูบริโภคโคกซีโร 
ยกเวนดานความถี่ และดานคาใชจายไมมีความสัมพันธ อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ 0.05 
  3.ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถทดลองบริโภคผลิตภัณฑมีอิทธิตอ 
การพฤติกรรมยอมรับดานประโยชนที่ไดรับ ดานชวงเวลา ดานขนาดบรรจุภัณฑ ดานปริมาณ
การซื้อ ดานสื่อสาร ดานสถานที่   ความถี่ คาใชจาย ดานขนาดบรรจุภัณฑ ตอผูบริโภคโคกซีโร
ยกเวน ดานความเหตุผล ทไีมมีความสัมพันธ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  4. ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานคุณสมบัติเดนชัดมีอิทธิพลตอพฤติกรรม   การ
ยอมรับ ดานประโยชนที่ไดรับ ดานชวงเวลา ดานสถานที่ ดานสื่อสาร ดานความถี่ และดานคา
ใชจาย ตอผูบริโภคโคกซีโร ยกเวน ดาน ขนาดบรรจุภัณฑ และปริมาณการซื้อ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
  5.ลักษณะผลิตภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสารมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรม การยอมรับของผูบริโภคผลติภัณฑโคกซีโรในทุกดาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 
0.05 
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อภิปรายผลการวิจัย 
  จากการศึกษาลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโรที่มีอิทธิพลตอพฤติกรมการยอมรับของ
ผูบริโภค พบวากลุมตวัอยางสวนใหญเปนผูชายอายุประมาณ 22-25ป การศึกษาระดับปริญญา
ตรีมีรายไดประมาณ 5,001 – 20,000 บาทตอเดือน ประกอบอาชพีเปนพนักงานบริษัทเอกชน 
ซึ่งมีประเด็นสําคัญที่จะนํามาอภิปรายดังน้ี 
 ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ไดแก ประโยชนในเชิงเปรียบเทียบ ความเขากันกับความ 
ตองการของผูบริโภค คุณสมบัตทิี่ปรากฏเดนชัด สามารถทดลองดื่มได สมารถติดตอสื่อสารได 
พบวา 

1. ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบกับเครื่องด่ืมอ่ืนกลุม 
ตัวอยางมีระดบัความคิดเห็น โดยรวมอยูในระดับปานกลาง แตเม่ือพิจารณาแตละขอจะพบวา 
ดานสารใหความหวาน แทนน้ําตาลมีความปลอดภัย มีระดับการยอมรับเฉลี่ยสูงกวาประโยชน
เชิงเปรียบเทยีบในดานอ่ืนซึ่งสอดคลองกับทฤษฎีอับราฮัม มาสโลว (Dr.Abraham Maslow) 
ทฤษฎีของเวลล (Well) ที่วาดวยความตองการความปลอดภัยซึ่งสิ่งเหลานี้เปนอิทธิพลสําคัญ
ของความคิดในปจจุบันเกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย  
  2.  ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ดานความสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค
กลุมตัวอยาง มีระดับความคิดเห็นโดยรวม อยูในระดับดีปานกลาง     ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย  
พร วินัสชวงสมิมา.(2547).   ไดศึกษาเชิงสถิติ   พฤติกรรมการบริโภคนํ้าอัดลม   ของนักเรียน     
นักศึกษาในจงัหวัดขอนแกน และพบวานักเรียนและนกัศึกษา  ชอบดื่มนํ้าอัดลมมากวาน้ําเปลา
หรือเครื่องดื่มอ่ืนๆเนื่องจากชอบในรสชาติ กลิ่น และความสดชื่นที่ไดจากการดื่มนํ้าอัดลม เพ่ือ 
ดับกระหาย และใชเปนเครือ่งดื่มประจําวัน 
       3. ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ดานคุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด กลุมตัวอยางมีระดับ 
ความคิดเห็นในระดับปานกลาง   ซึ่งสอดคลองกับสภาพสังคมในปจจุบัน  ที่หันมาสนใจเรื่อง
สุขภาพและควบคุมน้ําหนักมากขึ้น  จึงหันมาดื่มเครื่องดื่มที่มีแคลอรี่ต่ํา  และมีคุณสมบัติ
เฉพาะตวัสอดคลองกับทฤษฎีของ Maslow เนนคือเอกลักษณของบคุคล ความสําคัญและ
ความหมายของ คุณคาตาง ๆ  (values)  ศักยภาพสําหรับการชี้นาํตนเอง   และความตองการ
เจริญเติบโตของบุคคล  ซึ่งสิ่งเหลานี้เปนอิทธิพลสําคัญของความคิดในปจจุบันเกี่ยวกับ
พฤติกรรมมนษุย 

4. ลักษณะผลิตภัณฑ ดานความสารถทดลองใชกลุมตวัอยางมีระดับความคิดเห็น 
ในระดับปานกลาง  ซึ่งการที่สนิคาสามารถทดลองบริโภค  หรือใชกอนที่จะตัดสินใจซื้อ  เปน 
กิจกรรม ซึ่งสอดคลอง(Cronbach 1963:71) ผูบริโภคหากมีประสบการณมาแลววา ผลติภัณฑ
ใดสามารถตอบสนองความตองการหรือสรางความมพอใจใหแกความอยากไดของเขาไดดี เม่ือ
ตกอยูในภาวะที่ความตองการหรือความอยากไดเชนนั้นเกิดขึ้นผูบรโิภคก็จะตัดสนิใจซื้อ
ผลิตภัณฑเดิมไปบริโภคอีก. 
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5. ลักษณะผลิตภัณฑ ดานความสามารถสื่อสาร กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็น 

โดยรวมในระดับปานกลางและมีความสมัพันธตอผลติภัณฑโคกซีโรกับพฤติกรรมการยอมรับ
คอนขางสูง ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ภัทรดนัย อินทรพงษนุวฒัน : กลยุทธการสรางสรรค
งานโฆษณาทางโทรทัศน ของเครื่องดื่มประเภทโคลา (โคลา-โคลา และ เปบซ่ี) ทีอ่อกอากาศใน
ประเทศไทย การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือใหทราบและเขาใจ ถึงกลยุทธการสรางสรรคงาน
โฆษณาของเครื่องดื่มประเภทโคลา ตราโคลา-โคลา และ เปปซี่ ที่ออกอากาศในประเทศไทย 
ระหวางป พ.ศ.2525-2540 ประเภทโคลานั้นเปน Generic กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา 3 
ประเภท ทีถู่กนํามาใชในภาพยนตรโฆษณาทางโทรทัศน ของเครื่องดื่มประเภทโคลา คือ 
Brand Image Strategy, Product Positioning Strategy และ Resonance Strategyโดยมักจะมี
การใช Emotional Appeal และ Global Creative Strategy Source มาดึงดูดความสนใจจาก
กลุมเปาหมาย สําหรับ Creative Execution Style ที่โคคา-โคลานิยมนํามาใชคือประเภท 
Vignettes ในขณะที่เปปซีจ่ะใชประเภท Celebrities เปนหลัก และสอดคลองกับงานวิจัยของ  
ศุภมาส  มงคลพร (2549) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลกระทบตอสวนประสมทางการตลาด พบวา
สื่อมีอิทธิพลตอการบริโภคมากที่สุดคือทีวี  
  6. ขอมูลดานพฤติกรรม การยอมรับของผูบริโภค ที่แสดงใหเห็น ถึงการยอมรับ
ผลิตภัณฑโคกซีโร พบวากลุมตัวอยางมีระดับการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโรโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง ซึ่งสอดคลองกับขั้นตอนที่ 5 ในกระบวนการยอมรับ Rogers. (1962.72-201) ที่
กลาววา ขั้นตอนที่ 5 คือการยอมรับและนําไปใช (Adoption Stage ) เปนขั้นที่บุคคลกลุม    
เปาหมายยอมรับนวัตกรรม โดยเห็นวาผลการทดลองในผลิตภัณฑนวัตกรรมนั้นดูคุมคามีความ
พอใจ สามารถตอบสนองความตองการของตนได หรือในทางตรงขามบุคคลกลุมเปาหมายจะไม
ยอมรับ (Rejection) สิ่งใหมๆเพราะเหน็วาไมคุมคาไมเหมาะกับการใชงาน หรือไมสามารถ
ตอบสนองความตองการของตนได  อาจมีการปฏิเสธนวัตกรรม หรอือาจมีการหาขอมูลเพิ่มเตมิ 
เพ่ือนํามาสนับสนุนการตัดสินใจที่ไดทาํไปแลว ซี่งอาจทําใหเปลี่ยนจากการปฏิเสธ มายอมรับ
หรือตรงขามกัน 
   
 ปจจัยสวนบคุคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ที่แตกตางกัน มีผลตอการ
ยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโรแตกตางกัน 

1. เพศ ที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการยอมรับผลติภัณฑ โคกซีโรแตกตางกัน      
สอดคลองกับรายงานของศูนยวิจัยกสิกรไทย(2545) เรื่องวิถีชวีิตวนัน้ีของคนกรุงเทพฯ ซึ่ง
ชี้ใหเห็นวาอายุ เพศ อาชีพ การศึกษา และปจจัยสวนบุคคล เปนปจจัยสําคัญในการกําหนด
พฤติกรรมผูบริโภคและแนวคิดตางๆโดยผูบริโภคที่เพศชายจะชอบทดลองผลิตภัณฑใหม 
มากกวาเพศหญิง  
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  2. รายรับตอเดือนตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการยอมรับผลติภัณฑโคกซีโร 

แตกตางกันซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยเกี่ยวปจจจัยพฤติกรรมผูบริโภค(ศิริวรรณ เสรีรัตน. 
2538:130) ทั้งน้ี เน่ืองจากรายไดเปนตัวแปรที่แบงชนชั้นของสมาชิกในสังคม และเปนปจจัยที่มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคมาก ดังน้ันรายไดหรือโอกาสทางเศรษฐกิจน้ันจะมี
ผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อตามอํานาจหรือความสามารถในการซื้อของบุคคล  
       3.  ระดับการศึกษามีผลตอพฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโรแตกตางกัน 
ซึ้งสอดคลองกับ สารนิพนธของ ศุภมาส  มงคลพร.  (2549 : บทคัดยอ).   ไดศึกษาเรื่องปจจัย
ที่มีผลกระทบตอสวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมโคกและเปปซี่ 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคปจจัยที่มีผลกระทบตอสวนประสมทาง
การตลาด และพฤติกรรมการซื้อเครื่องด่ืมโคกและเปปซี่ที่กลาวถึงระดับการศึกษามีอิทธิพลพบ
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องด่ืมโคกและเปปซ่ีเน่ืองจาก ผูทีมีการศึกษาระดับกลางหรือ
ระดับสูงจะมีโอกาสไดรับขาวสารไดมากกวาและใชเหตุผล ในการเปรียบเทียบขอแตกตางใน
การตัดสินใจซื้อ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน   ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร ไดแก   ดานประโยชนเชิง
เปรียบเทียบ   ดานความสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค ดานคุณสมบัติที่เดนชัด 
ความสามารถทดลองดื่มได ดานความสามารถติดตอสื่อสาร ไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
การยอมรับผลิตภัณฑของผูบริโภคโคกซีโรแตกตางกนั  พบวา ความสามารถติดตอสื่อสารได มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคในทุกดานคือ ดานระดับความเร็วหรือเหตุผลใน
การซื้อ  ดานประโยชนที่ไดรับ  ดานชวงเวลา  ขนาดบรรจุภัณฑ  ปริมาณ   สถานที่    ความถี่ 
คาใชจาย ซึ้งชี้ใหเห็นวาสอดคลองกับ ศริิวรรณ เสรีรตีน (2538) พฤติกรรมผูบริโภค ฉบับ    
พ้ืนฐาน กลาววา ผลติภัณฑใหมที่มีศกัยภาพตอการยอมรับของผูบริโภคน้ัน ตองใชงานงาย  
ทําความเขาใจได   มีแหลงขอมูลและสื่อสารชัดเจนตอผูบริโภคใหเกิดความเขาใจ และ เม่ือ
เปรียบเทียบในคุณสมบัติทกุๆดานตองโดดเดน และ เห็นความแตกตางอยางชดัเจน ดังนั้น     
ผูวิจัยการแพรกระจาย  ไดกําหนดลักษณะผลิตภัณฑไว 5 ประการไดแก   ไดแก ประโยชนเชงิ
เปรียบเทียบ ความเขากันกบัความตองการของผูบริโภค คุณสมบัตเิดนชัด สามารถทดลองดื่ม
ได สามารถติดตอสื่อสารได ซึ่งลักษณะทัง้5ประการ มีผลตอพฤติกรรมการยอมรับขอผูบริโภค 
โดยเฉพาะขอสมมติฐานทีว่า ลักษณะผลติภัณฑใหมดานความสามารถติดตอสื่อสาร มีอิทธิตอ
พฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกชีโร ในทุกๆดานของปจจจัยสวนบคุคล 
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ขอเสนอแนะจากการวิจัย  

 ผูประกอบการสามารถปรับปรุง และ พัฒนาผลิตภัณฑโคกซีโรจากลักษณะผลติภัณฑ
โคกซีโรอันไดแกประโยชนในเชิงเปรียบเทียบ ความเขากันกับความตองการของผูบริโภค 
คุณสมบัติทีป่รากฏเดนชัด สามารถทดลองดื่มได สามารถติดตอสื่อสารได โดยพิจารณาระดับ
การยอมรับของผูบริโภคจากกลุมตวัอยาง โดยมีประเด็นสําคัญดังน้ี 

1.ดานประโยชนเชิงเปรียบเทียบกับเครื่องด่ืมอ่ืน ขอดีของผลิตภัณฑที่รับรูใน
ขณะน้ีคือ สารที่ใหความหวานไมเปนอันตรายตอสุขภาพ    ที่ผูบริโภคมีระดับการยอมรับเฉลี่ย
มาก  และจากขอเสนอแนะที่ผูตอบแบบสอบถามเสนอแนะ คือ ตองปรับปรุงใหมีความซาสและ
สดชื่นมากกวานี้  

2.ดานความสอดคลองกับชีวิตประจําวัน   ขอดีเหมาะกับผูบริโภคที่ควบคุมนํ้าหนัก 
รักษาสุขภาพ ควบคุมนํ้าตาล แตผูประกอบการตองสื่อสาร ดานความรูความเขาใจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑนี้ใหมากและเนนกลุมเปาหมายมากขึ้น 

3.ดานคุณสมบัติเดนชัด ขอดีคือโลโกมีความชัดเจน   สีของบรรจุภัณฑมีความ
ทันสมัย มากขึ้นซึ่งผูประกอบการควรรักษาจุดนี้ไว 

4.ดานความสามารถในการทดลอง ผูบริโภคใหความสําคัญ  กับการทดลองดาน   
รสชาติ และ ราคาที่ไมแพงตอการทดลองซื้อมาบริโภค 
  5.ดานความสามารถติดตอสื่อสาร เปนปจจัยที่มีอิทธิพล และมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมผูบริโภค ในดานจึงควรเนนการโฆษณา ประชาสัมพันธกับสินคาใหมที่เขาสูตลาด 
เพ่ือใหเกิดการรับรู และกระตุนใหเกิดการทดลองและยอมรับในที่สุด 
  

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
  1.ควรมีผลติภัณฑเปบซ่ี แคลอรี่ต่ํา และ โคกซี่โร เปรียบเทียบกันเพ่ือชี้ใหเห็นถงึความ
แตกตางอยางชัดเจนมากขึ้น เพ่ือใหผูบริโภคสามารถตอบแบบสอบถาม ไดอยางเขาใจ และ  
ชัดเจน 
 2.ควรมีแบบสอบถามสําหรับรานคา หรอืตัวแทนจําหนาย ที่สามารถสังเกตพฤติกรรม 
ผูบริโภคตอสนิคาใหมนาจะเปนขอมูลในการปรับปรุงและพัฒนาผลติภัณฑมากขึ้น 
 3. ควรมีการทําการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคกับสวนประสมทางการตลาด สินคา 
ราคา ชองทางการจําหนาย และการสงเสริมการขาย เพ่ือใหไดขอมูลที่มากขึน้ในการนําไป
ปรับปรุงธุรกิจน้ําอัดลม โคกซี่โร โลวแคลอรี่ 
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แบบสอบถาม 
  เร่ือง 
ลักษณะผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
คําชี้แจงเก่ียวกับแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของ โครงการธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลยัศรีนคริท
รวิโรฒ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะสังคมศาสตร สาขาการตลาด จัดทําข้ึนเพื่อ
ใชในการประมวลผลสารนิพนธ โดย นางสาว กิตติยา ธารีนาท นักศึกษาปริญญาโท เพื่อขอ
ความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม กรุณาอานขอคําถามโดยละเอียดและตอบใหครบทุก
ขอตามความเปนจริงแบบสอบถามชดุน้ีแบงออกเปน 3 ตอน จํานวน 30 ขอดังน้ี 
ตอนที่  1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2  แบบสอบถามที่เก่ียวกบัลกัษณะผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการยอมรับของ

ผูบริโภคโคกซีโร  
ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัลักษณะของผลติภัณฑที่แสดงใหเห็นถึงพฤติกรรมการ

ยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร  
 

ตอนที่ 1    
แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

คําชี้แจง     โปรดเติมเคร่ืองหมาย  ลงใน [  ] ที่มีขอมูลตรงความจริงของทานเพียงขอเดียว 
 

1. เพศ 

[   ]  ชาย  

[   ] หญิง 
 

2. อายุ 

[   ] 18 –21 ป  

[   ] 22 – 25 ป   

[   ] 26 – 29 ป 

[   ] 30   ปขึ้นไป  
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 3.   ระดับการศึกษา 

  [   ] ต่ํากวาปริญญาตร ี

  [   ] ปริญญาตรี 

  [   ] สูงกวาปริญญาตร ี
 

  4.   อาชีพ 

  [   ] นักเรียน/นักศกึษา   

  [   ] ขาราชการ/รัฐวิสหกิจ 

  [   ]     พนักงานบริษัทเอกชน  

  [   ] ธุรกิจสวนตวั/ อาชีพอิสระ 

[   ]     อ่ืนๆโปรดระบุ................... 

 
  5. รายได/รายรับตอเดือน 

      [   ]  ไมเกินหรือเทียบเทา 5,000 บาท   

[   ]   5,001 – 10,000 บาท 

[   ]   10,001- 15,000 บาท 

[   ]  15,001 – 20,000 บาท 

[   ]   20,001 บาทขึ้นไป  

ตอนที่ 2   

แบบสอบถามเก่ียวกับ 

ลักษณะผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการพฤติกรรมการยอมรับของผูบริโภคโคกซีโร 
คําชี้แจง โปรดประเมินลักษณะผลติภัณฑโคกซีโร จากประสบการณของทานโดยทํา

เครื่องหมาย  ลงใน [   ] แตละขอเพียงชองเดียวทีต่รงกับความคิดของทานมากที่สุดเพียง 1 ขอ 
โดยกําหนดใหแตละชองมีระดับคะแนนดังน้ี 
  5 หมายถึง มากที่สุด 
  4 หมายถึง มาก 
  3 หมายถึง ปานกลาง 
  2 หมายถึง นอย 
  1 หมายถึง นอยมาก  



 

 

158 

 

                  ระดับลักษณะ 

 
ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร 

 มากที่ 
สุด 
 5 

มาก 
 
    4 

ปาน
กลาง 
   3 

นอย 
 
   2 

นอย
มาก 
  1 

ทานคิดวาโคกซีโรดีกวาเคร่ืองดื่มอ่ืน
มากนอยเพียงใด 

 

     

1.เปนเคร่ืองด่ืมที่แกความกระหายน้ําได       

2.รสชาติดี  
 

     

3. แคลอรี่ต่ําไมมีนํ้าตาล 
 

     

4 .สารใหความหวานแทนน้าํตาลที่มีความ
ปลอดภัย 

     

5. มีใหเลือกบริโภคหลายขนาด  
 

     

 6. ไมทําลายสุขภาพ 
 
ทานคิดวาโคกซีโรเปนเครื่องดื่มที่เหมาะสมกับ
ทานมากนอยเพียงใด 

     
 

1.มีรสชาตติรงความตองการ 
 

     

2. ใชเปนเคร่ืองด่ืมประจําวันของทานได 
 

     

3. ชื่อ โคกซีโร ใหความรูสกึดีกับผูที่ไมตองการใช
คําวาไดเอท 

     

4.เปนเคร่ืองด่ืมที่เขากันไดกับการใชชีวติของทาน 
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            ระดับลักษณะ 

 
 
 
 

ลักษณะผลิตภัณฑโคกซีโร 
 

มากที่ 
สุด 
 5 

มาก 
 
    4 

ปาน
กลาง 
   3 

นอย 
 
   2 

นอย
มาก 

  1 

ทานคิดวาคณุสมบัติของโคกซีโรมี
ความเดนชดัมากนอยเพียงใด 

     

5.โลโกสื่อใหเห็นไดวาเปนเคร่ืองด่ืมไมมีนํ้าตาล      

6. สีของบรรจุภัณฑสื่อใหเห็นวาเปนเคร่ืองด่ืมไมมี
นํ้าตาล 

     

7. รสชาติสื่อใหรูสึกไดวาเปนเคร่ืองด่ืมไมมีนํ้าตาล      

ทานไดทดลองโคกซีโรมากนอย
เพียงใด 

     

1. บริษัทจัดโคกซีโรใหทดลองด่ืมไดที่จุดขายตางๆ      
2.โคกซีโรมีขนาดพอเหมาะใหสมารถซ้ือมาทดลอง
ด่ืมได 
3. โคกซีโรมีราคาไมแพงเกินกวาที่จะซื้อมาทดลอง
ด่ืมได 

     

ทานมีการสื่อสารเร่ืองโคกซีโรไดมากนอย
เพียงใด 

     

1.โฆษณาโคกซีโรมีความชัดเจนในการแจง
ลักษณะของโคกซีโรวาเปนเคร่ืองด่ืมไมมีนํ้าตาล 
 

     

2.ทานหาขอมูลของโคกซีโรไดงาย 
 

     

3. ทานสามารถแนะนําขอมูลเก่ียวกับโคกซีโรแก
ผูอ่ืนได 
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สวนที่ 3  พฤติกรรมการยอมรับผลิตภัณฑโคกซีโรของผูบริโภค 

คําชี้แจง โปรดเติมเคร่ืองหมาย  ลงใน [  ] ที่มีขอมูลตรงกบัพฤตกิรรมการซ้ือและด่ืมโคกซีโร
ของทานมากที่สุดเพียงขอเดียวในแตละขอคําถาม 

     1.. ในการซื้อโคกซ่ีโรทานซื้อเม่ือใด 

     [   ] ซ้ือทันทีที่เห็นโคกซีโร          

     [   ] ซ้ือเม่ือมีขอมูลพอสมควรแลวเก่ียวกับโคกซีโร 
     [   ] ซ้ือเม่ือเห็นวาผูอ่ืนด่ืมโคกซีโรมากพอสมควรแลว 
     [   ]  ซ้ือเม่ือคนที่รูจักสวนใหญด่ืมโคกซีโร 
 

2.  ประโยชนใดที่ทานตองการในการด่ืมโคกซีโร 

[ ]  รสชาติอรอย   

[   ]  ดับการกระหายน้ํา 
[ ]  ตองการความซาสของโซดา  

[   ]  ตองการเคร่ืองด่ืมที่หวานแตมีแคลอรี่ต่ํา 
[   ]  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 
 
3. ชวงเวลาสวนใหญที่ด่ืมโคกซีโร 

[ ]  ระหวางม้ืออาหาร  

[ ]  ระหวางทํากิจกรรม เชน เลนกีฬา 

[   ]  เวลาทีรู่สึกเหนื่อยหรือออนเพลีย 

[   ]  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 
 
4. . ขนาดบรรจุภัณฑของโคกซีโร ที่ทานด่ืมเปนประจํา 

[ ] กระปอง   

[   ] บัดด้ี 1.25 ลิตร   

[ ] วันเวย 
[   ] ตูกดโพสตมิกซ (Postmix) ที่มีโคกซีโร ในเซเวนอิเลฟเวน 

[ ] ตูกดนํ้ากระปอง ( Vending machine ) 
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5.ปริมาณการด่ืมโคกซีโรตอสัปดาห 

[ ]  นอยกวา 5 ขวด 1.25 /กระปอง / วันเวย  

[   ]  5 - 10 ขวด 1.25 /กระปอง / วันเวย 

[ ]  มากกวา 10 ขวด 1.25 /กระปอง / วันเวย 

[ ]  อ่ืนๆ(โปรดระบุ)........ 
 
6.  ทานซื้อโคกซีโร จากสถานที่ใดมากทีสุ่ด 

[ ] รานคาทั่วไปใกลบาน / ที่ทํางาน  

[   ] รานสะดวกซื้อ / มินิมารท 

[ ] ซูเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา   

[   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 
 
7.  สื่อที่มีอิทธิพลตอทานในการด่ืมโคกซีโร 

[ ]  วิทยุ / โทรทัศน  

[   ]   ปายโฆษณาตามสถานที่ตาง ๆ 

[ ]  หนังสือพิมพ นิตยสาร  

[   ]   อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 
 

8.. ความถี่ในการด่ืมโคกซีโรตอวัน 

[ ] 1 คร้ัง   

[   ]  2 คร้ัง 

[ ]  3 คร้ัง   

[   ] มากกวา 3 คร้ังขึ้นไป 
 
9 . คาใชจายในการบริโภคหรือซ้ือนํ้าอัดลมยี่หอโคกซีโรเฉลี่ยตอสัปดาห 

[ ]  นอยกวา 50 บาท  

[   ]  50 - 100 บาท 

[   ]  มากกวา 100 บาท 
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10.โปรดแสดงขอคิดเห็นอ่ืนๆที่ไมไดระบุขางตน เก่ียวกับพฤติกรรมการยอรับผลิตภัณฑโคกซีโร 
.....................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................
.....................................................................................................................................................
............................................................................................................................                  
ขอขอบคุณเปนอยางสูงที่กรุณาใหความรวมมือตอบแบบสอบถาม 
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                                 ภาคผนวก ข 
 

                        หนังสือขอเชิญผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ค 
 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

 
รายชื่อ    ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 

 
1. อาจารยปญญา ถาวรกลุ       คณะกรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจ 
          ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
          มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) 
2. ผูชวยศาสตรจารย ดร. กาญญรวี  อนันตกุล 

คณะกรรมการบริหารหลักสูตรบริหารธุรกิจ 
          ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร 
          มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ (ประสานมิตร) 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 

ชื่อ ชื่อสกุล 
วันเดือนปเกดิ 
สถานที่เกิด 
สถานที่อยูปจจุบัน 
ตําแหนงงาน 
สถานที่ทํางาน    
 
ประวตัิการศึกษา 

พ.ศ. 2547 
 
 

 
พ.ศ. 2551 

นางสาวกิตติยา  ธารีนาท 
19 มีนาคม 2520 
โรงพยาบาล พระนครศีรอยุธยา 
11245/245 ซอยเจนพฒันา พหลโยธิน 
เลขานุการ 
โรงแรมแลนตมารค กรุงเทพ 
 
 
ปริญญาตร ี
   จากมหาวทิยาลัยกรุงเทพ  
   คณะบัญช ี
 
ปริญญาโท( คณะบริหารธุรกิจ) 
     จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ     
     คณะบรหิารธุรกิจสาขาการตลาด 
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